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إشعار حقوق التأليف والنشر
ينشر المصنِّف هذا العمل وفقا لرخصة المشاع

صنَّف - غير تجاري - الترخيص الإبداعي نَسب المُ
(.CC BY-NC-SA 4.0) دولي 4.0بالمثل 

لك مطلق الحرية في:
—المشاركة  نسخ وتوزيع ونقل العمل لأي•

وسط أو شكل.
—التعديل  المزج، التحويل، والإضافة على•

العمل.

هذه الرخصة متوافقة مع أعمال الثقافة الحرة.
لا يمكن للمرخِّص إلغاء هذه الصلاحيات طالما

اتبعت شروط الرخصة:

صنَّف  يجب عليك نَسب• —نَسب المُ
العمل لصاحبه بطريقة مناسبة، وتوفير

رابط للترخيص، وبيان إذا ما قد أُجريت أي
تعديلات على العمل. يمكنك القيام بهذا

بأي طريقة مناسبة، ولكن على ألا يتم ذلك
بطريقة توحي بأن المؤلف أو المرخِّص

مؤيد لك أو لعملك.
—غير تجاري  لا يمكنك استخدام هذا•

العمل لأغراض تجارية.
—الترخيص بالمثل  إذا قمت بأي تعديل،•

تغيير، أو إضافة على هذا العمل، فيجب
عليك توزيع العمل الناتج بنفس شروط

ترخيص العمل الأصلي.

—منع القيود الإضافية  يجب عليك ألا تطبق أي
شروط قانونية أو تدابير تكنولوجية تقيد الآخرين من

ممارسة الصلاحيات التي تسمح بها الرخصة.
اقرأ النص الكامل للرخصة عبر الرابط التالي: 
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352   التسويق التقليدي8.1.1
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ريادة الأعمالجدول المحتويات

352   التسويق الريادي8.1.2

353   مزيج التسويق8.1.3

355ا. المنتج

356ب. الترويج

360ج. السعر

362د. المكان

364 الإضافية للخدماتPه. حروف 

: الأشخاص8 364. أولًا

364. ثانيًا: المحيط الفيزيائي8

365. ثالثًا: العملية8

366   البحث في السوق والتعرف على الفرص والسوق المستهدف8.2

367   بحث السوق الأولي8.2.1

367ا. تعريف هدف البحث

368ب. تحديد تصميم البحث

370ج. اختيار العينة

371د. جمع البيانات

372ه. تحليل البيانات

372و. النتائج والخطوات التالية

372   بحث السوق الثانوي8.2.2

373   التعرف على فرص السوق والتحقق منها8.2.3

377   أدوات وتقنيات التسويق لرواد الأعمال8.3

تسويق حرب العصابات8.3.1 (   التسويق غير التقليدي  (377

378   التسويق عبر العلاقات8.3.2

379   التسويق الاستكشافي8.3.3

380   التسويق في الوقت الحقيقي8.3.4

381   التسويق الفيروسي8.3.5

381   التسويق الرقمي8.3.6

384   التسويق الشفهي8.3.7

386   الإيسام الريادي8.4
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ريادة الأعمالجدول المحتويات

386   الإيسام المرتكز على العميل8.4.1

390   تعريف وتطوير العلامة التجارية8.4.2

390   الترويج من خلال تأييد العلامة التجارية8.4.3

393   إستراتيجية التسويق وخطة التسويق8.5

394   الملخص التنفيذي8.5.1

395   تحليل الوضع8.5.2

395   فرصة التسويق8.5.3

395   نموذج العمل8.5.4

396   أهداف التسويق8.5.5

397   إستراتيجيات التسويق8.5.6

397   خطة الإجراء8.5.7

397   الجانب المالي8.5.8

398   مؤشرات الأداء الرئيسية8.5.9

399   المبيعات وخدمة العملاء8.6

400   نموذج إستراتيجية مبيعات سداسية الخطوات8.6.1

400ا. التنقيب والتحضير

401ب. إجراء مكالمة المبيعات

401ج. تقديم العرض

402د. التعامل مع الاعتراضات

402ه. إقفال البيع

402و. تنفيذ الطلبات وتعزيز العلاقات وطلب الإحالات

403   خدمة العملاء8.6.2

406الكلمات المفتاحية

409الملخصات

411أسئلة المراجعة

412أسئلة المناقشة

412أسئلة الحالات المدروسة

414. التمويل الريادي والمحاسبة9

414فهرس الفصل
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ريادة الأعمالجدول المحتويات

414المقدمة

415   نظرة عامة حول التمويل الريادي وإستراتيجيات المحاسبة9.1

417   التمويل الريادي عبر دورة حياة الشركة9.1.1

420   أنواع التمويل9.1.2

421ا. التمويل بالدين

422ب. التمويل بالأسهم

424   استراتيجيات تمويل خاصة9.2

425   خدمات البرامج9.2.1

426   التبرعات9.2.2

نح9.2.3 426   المِ

427   إستراتيجيات التمويل بدون قرض9.2.4

428ا. التمويل الجماعي

429ب. المقايضة

430ج. خيارات تمويل أخرى بدون قرض

431   لماذا يضر التمويل الذاتي ثم يفيد9.2.5

432ا. أساسيات التمويل الذاتي

433ب. كيف يضر التمويل الذاتي

434ج. كيف يفيد التمويل الذاتي

436   مبادئ المحاسبة لرواد الأعمال9.3

439   تطوير البيانات والتوقعات الماليتين للشركات الناشئة9.4

439   الميزانية العمومية9.4.1

442   بيان الدخل9.4.2

443ا. الإيرادات من العمليات

445   بيان التدفقات النقدية9.4.3

446ا. التوقعات

447ب. تحليل التعادل

450الكلمات المفتاحية

452الملخصات

453أسئلة المراجعة
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ريادة الأعمالجدول المحتويات

454أسئلة المناقشة

454أسئلة الحالات المدروسة

456.  البدء في النمو والنجاح10

456فهرس الفصل

456المقدمة

458   بدء النشاط التجاري غير المثالي: الشركة الناشئة اللينة10.1

459   الشركة الناشئة اللينة10.1.1

464ا. التكرار والعرض التقديمي والتحول

471   كيف يمكن للفشل المبكر القيادة إلى النجاح لاحقا10.2

472   الأسباب المشتركة المساهمة في الفشل10.2.1

473ا. فشل التسويق

473ب. فشل الإدارة

474ج. الفشل المالي

475د. فشل الابتكار

476ه. الخوف من الفشل

478و. الخوف من الفشل حول العالم

479ز. ماذا يعلمك الفشل

479ح. تحويل الدروس المستفادة إلى نجاح

481ط. التعامل مع الخوف

482   الحقيقة المرة حول ملكية الأعمال10.3

482   إيجابيات وسلبيات ملكية الأعمال10.3.1

483   ريادة الأعمال والمنافسة في الولايات المتحدة10.3.2

485   تحديات ملكية المرأة للأعمال10.3.3

488   إدارة الخطة الأولية ومتابعتها وتعديلها10.4

488   تطوير خطة لينة10.4.1

489ا. اكتب وثيقة قصيرة وبسيطة

490من خلال حلقة البناء والقياس والتعلم MVPاختبر النموذج الأدنى من منتجك ب. 

490ج. راجع نتائجك

491د. عدل الخطة
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ريادة الأعمالجدول المحتويات

494إشارات وآلام وتحذيرات: النمو   10.5

495   مراحل دورة الحياة10.5.1

495مرحلة الولادة/ النشوء ا. 

496ب. مرحلة النمو

496ج. مرحلة النضج

497د. مرحلة الانحدار

497ه. مرحلة الولادة أو الموت

498   آلام النمو10.5.2

498   إستراتيجيات النمو10.5.3

498ا. تحسين المنتج

499ب. اختراق السوق

500ج. قنوات توزيع جديدة

500د. تمديد خط الإنتاج

500ه. إضافة أسواق جديدة

501و. الشركات المولودة عالمية

501ز. الترخيص والامتياز والمشاريع المشتركة والدمج والاستحواذ

502   إيجابيات وسلبيات استراتيجيات النمو10.5.4

504الكلمات المفتاحية

505الملخصات

506أسئلة المراجعة

507أسئلة المناقشة

507أسئلة الحالات المدروسة

509. نموذج وخطة العمل11

509فهرس الفصل

509المقدمة

510تجنب مقاربة جرة العسل   11.1

511   نموذج الأعمال11.1.1

513   الابتكار11.1.2

517   مقترح القيمة11.1.3
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ريادة الأعمالجدول المحتويات

518   تصميم نموذج الأعمال11.2

522(34)لوحة نموذج الأعمال   11.2.1

524   لوحة النموذج اللين11.2.2

525   لوحة نموذج الأعمال المجتمعي11.2.3

527   إجراء تحليل الجدوى11.3

527   تحليل الجدوى التنظيمية11.3.1

528   تحليل الجدوى المالية11.3.2

529   تحليل الجدوى السوقية11.3.3

530   تطبيق نتائج دراسة الجدوى11.3.4

532   خطة العمل11.4

533   نظرة عامة حول خطة العمل11.4.1

533   غايات خطة العمل11.4.2

535   أنواع خطط العمل11.4.3

535   خطة العمل الموجزة أو الملخص التنفيذي11.4.4

537   خطة العمل الكاملة11.4.5

537   الملخص التنفيذي11.4.6

538   وصف الأعمال التجارية11.4.7

539   تحليل الصناعة وإستراتيجيات السوق11.4.8

541   التحليل التنافسي11.4.9

542   خطة العمليات والإدارة11.4.10

543   خطة التسويق11.4.11

547   الخطة المالية11.4.12

551الكلمات المفتاحية

552الملخصات

553أسئلة المراجعة

556أسئلة المناقشة

557أسئلة الحالات المدروسة

561. بناء الشبكات والمؤسسات12

561فهرس الفصل
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ريادة الأعمالجدول المحتويات

561المقدمة

562   بناء الشبكات والاتصال بها12.1

563   علاقات الحرم الجامعي12.1.1

566   التنظيمات المحلية12.1.2

567   حاضنات الأعمال12.1.3

569   تشكيل فريق الأحلام الريادي12.2

570المحاسب: المستشار الأول   12.2.1

573المحامي: المستشار الثاني   12.2.2

575المصرفي أو المؤسسة المالية: المستشار الثالث   12.2.3

576وكيل التأمين: المستشار الرابع   12.2.4

577خبير الصناعة: المستشار الخامس   12.2.5

580   بناء فريق متعدد التخصصات12.3

584   تصميم الخطة التشغيلية للشركة الناشئة12.4

584   الخطة التشغيلية للأعمال12.4.1

587   المراقبة12.4.2

588   معايير الصناعة12.4.3

588   إدارة العمليات12.4.4

589ا. المال

591ب. الطرائق

592ج. الآلات

596د. الأشخاص

598ه. القوى البيعية

600و. القيادة

602   الاحتياجات التشغيلية12.4.5

606الكلمات المفتاحية

607الملخصات

608أسئلة المراجعة

609أسئلة المناقشة

611أسئلة الحالات المدروسة
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ريادة الأعمالجدول المحتويات

613.  خيارات هياكل الأعمال13

613فهرس الفصل

613المقدمة

614نظرة عامة حول الاعتبارات القانونية والضريبية: الهياكل التجارية   13.1

616   إنشاء الغرض التجاري13.1.1

617   الشركات الربحية مقابل الشركات غير الهادفة للربح13.1.2

617ا. خصائص الأعمال الهادفة للربح

618ب. خصائص المنظمات غير الهادفة للربح

621   الشركات حسب قوانين الولايات المتحدة الأمريكية13.2

622   نظرة عامة حول الشركات حسب القوانين الأمريكية13.2.1

625الولايات المتحدة الأمريكية( بب)وشركات  والشركات الصغيرة الشركات التقليدية   13.2.2

626وشركات المنفعة( ب)الطبيعة الفريدة للشركات ا. 

628   الشركات المملوكة للقطاع الخاص والشركات المملوكة للقطاع العام13.2.3

629ا. الشركات المتداولة علنا في الولايات المتحدة الأمريكية

629حسب القوانين الأمريكية( مغلقة الاكتتاب)الشركات محدودة الاكتتاب ب. 

630ج. الشركات غير الهادفة للربح حسب قوانين الولايات المتحدة الأمريكية

632   نظرة عامة على ضرائب الشركات في القانون الأمريكي13.2.4

632في الولايات المتحدة الأمريكية( ت)الضرائب على الشركات ا. 

632في الولايات المتحدة الأمريكية( ص)فرض الضرائب على الشركات ب. 

634   الشراكات وشركات المحاصة في الولايات المتحدة الأمريكية13.3

634   نظرة عامة على الشراكات حسب قانون الولايات المتحدة الأمريكية13.3.1

636ا. مزايا وعيوب الشراكات العامة

636ب. الضرائب على الشراكات

637كيانات الأعمال التي تمارس الأعمال التجارية معا: شركات المحاصة   13.3.2

639   الشركات ذات المسؤولية المحدودة في الولايات المتحدة الأمريكية13.4

639   الشركات ذات المسؤولية المحدودة في القوانين الأمريكية13.4.1

640   ضرائب الشركات ذات المسؤولية المحدودة بالولايات المتحدة الأمريكية13.4.2

641   الملكية الفردية في الولايات المتحدة الأمريكية13.5

641   نظرة عامة على الملكية الفردية13.5.1
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ريادة الأعمالجدول المحتويات

642ا. مزايا وعيوب الملكية الفردية

642ب. الضرائب على الملكيات الفردية

642   هياكل تجارية منخفضة المخاطر في ريادة الأعمال13.5.2

645اكتساب رأس المال ومقر النشاط التجاري والتقنية: اعتمادات إضافية   13.6

645   اكتساب رأس المال13.6.1

648اعتمادات الولاية والاعتمادات المحلية: مقر العمل   13.6.2

648تسجيل عملك/ اختيار الولاية عند تأسيس ا. 

649ب. الضرائب متعددة الولايات

650ج. اعتبارات التقنية

652   إدارة المخاطر وتخفيفها13.7

652   إدارة مخاطر المؤسسات13.7.1

654   المخاطر القانونية والحماية منها13.7.2

655   المخاطر المالية والحماية13.7.3

655   حماية التأمين13.7.4

656الأمن السيبراني للشركات الصغيرة/ تقنية المعلومات    13.7.5

658الكلمات المفتاحية

659الملخصات

661أسئلة المراجعة

665أسئلة المناقشة

666أسئلة الحالات المدروسة

667. أساسيات تخطيط الموارد14

667فهرس الفصل

667المقدمة

669   المبحث الأول: أنواع الموارد14.1

669   الموارد الملموسة14.1.1

671ا. مكان العمليات

671ب. معدات آلية

671ج. المركبات

672د. التقنية
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ريادة الأعمالجدول المحتويات

673ه. اللوازم

673و. التراخيص والتصاريح

674   الموارد غير الملموسة14.1.2

674ا. براءات الاختراع

677ب. العلامات التجارية

678ج. حقوق النشر

679   تحديد احتياجاتك من الموارد وكيفية تحقيقها14.1.3

683   موارد التمويل14.1.4

683ا. مدخرات شخصية

683ب. التشغيل الذاتي

684ج. القروض المصرفية

685د. الأصدقاء وأفراد الأسرة

686ه. مستثمرون ملائكة

686و. أصحاب رؤوس الأموال المخاطرون

686ز. التمويل الجماعي

687ح. منح

688   اعتمادات تمويل الموارد14.1.5

691لتقييم احتياجات الموارد PESTاستخدام إطار العمل بيست    14.2

PEST691إطار العمل بيست    14.2.1

692ا. العوامل السياسية

693ب. العوامل الاقتصادية

694ج. العوامل الاجتماعية الثقافية

695د. العوامل التقنية

696   تقييم تكاليف الموارد لبدء التشغيل14.2.2

702إدارة الموارد خلال دورة حياة المشروع   14.3

704   الموارد اللازمة على أساس دورة الحياة14.3.1

704ا. مرحلة بدء التشغيل

705ب. مرحلة النمو

705ج. مرحلة النضج
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ريادة الأعمالجدول المحتويات

706إعادة البعث/ مرحلة الانحدار د. 

706   الموارد البشرية14.3.2

707تحديد احتياجات الموارد: 1الخطوة ا. 

708وظف فريقا: الخطوة الثانيةب. 

709أنشئ دليل الموظف: 3الخطوة ج. 

710تأمين المتعاقدين المستقلين إذا لزم الأمر: 4الخطوة د. 

710تحديد الفوائد: الخطوة الخامسةه. 

711   موارد التعليم والدعم والإرشاد14.3.3

714الكلمات المفتاحية

715الملخصات

716أسئلة المراجعة

717أسئلة المناقشة

718أسئلة الحالات المدروسة

719. الخطوة الموالية في الرحلة الريادية15

719فهرس الفصل

719المقدمة

720   إطلاق مشروعك15.1

721   اتفاقية المؤسسين واتفاقية عدم الإفشاء واتفاقية عدم المنافسة15.1.1

723   ثقافة الشركة وميثاق السلوك15.1.2

725   خطوات تشغيلية للانطلاق15.1.3

727   اعتمادات الإطلاق15.1.4

729   مواجهة التحديات باتخاذ قرارات صعبة15.2

730   التحيزات المعرفية ومؤشرات المشكلة15.2.1

731   صنع القرار للتغلب على التحديات15.2.2

732ا. تحديات تغيير الموظفين

734ب. تحديات الموظفين والنمو

734ج. نقص المبيعات وتحديات قاعدة العملاء

737   طلب المساعدة أو الدعم15.3

737   أنواع المساعدة15.3.1
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ريادة الأعمالجدول المحتويات

739   تطوير نظام الدعم15.3.2

741   تحديد النصيحة التي يجب اتباعها15.3.3

744   والآن ماذا؟15.4

744(أو المرشدون)الموجهون    15.4.1

745   المستشارون15.4.2

745   الأبطال15.4.3

748   توثيق الرحلة الريادية15.5

749   قوة التدوين15.5.1

750   أثر التأمل15.5.2

751   توثيق رحلتك15.5.3

752الكلمات المفتاحية

753الملخصات

754أسئلة المراجعة

757أسئلة المناقشة

757أسئلة الحالات المدروسة

759. المراجع16

759الفصل الأول

762الفصل الثاني

765الفصل الثالث

770الفصل الرابع

775الفصل الخامس

777الفصل السادس

780الفصل السابع

783الفصل الثامن

786الفصل التاسع

787الفصل العاشر

793الفصل الحادي عشر

798الفصل الثاني عشر

800الفصل الثالث عشر
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803الفصل الرابع عشر

805الفصل الخامس عشر
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تمهيد

ريادة الأعمال هي عنصر أساسي لاسqqتمرار دورة الحيqqاة الاقتصqqادية، وخلqqق أسqqواق جديqqدة مفيqqدة للناس

م بqدائل جيqدة بأفكqار جديqqدة وطرحهqا فيباستمرار، فهي تقدم حلولًا لمشاكل يحتاج الناس لحqqل لهqا، كمqqا تقqد

ا، أو تستفيد من فرصqqة مqqا وطqqرح فكqqرة ا جديدةً أساسً السوق بطريقة إبداعية؛ وفي أحيان كثيرة هي تفتح أسواقً

ا، مما يسمح بالتواجد في السوق والريادة فيه. ا سابقً جديدة، أو مطورة، عبر إدخال إضافة لما كان موجودً

ريqqادة الأعمqqال هي مجqqال كامqqل قqqد يتعلمqqه الطلاب في الجامعqqة إن كqqان تخصصqqهم في مجqqال الأعمqqال

والاقتصاد، لكنه قد يكون مهملًا أحيانًا لطلاب التخصصات الأخرى رغم أهميته الشqqديدة في تحقيqqق إضqqافة في

السوق، أو إطلاق أو تطوير مشروع ما لأشخاص من تخصصات دراسية أخرى.

لهذا أعددنا هذا الكتاب الذي سيفيد طلاب المجال لتسهيل حصولهم على مصادر تعليمية عالية المسqqتوى،

والحفاظ على أعلى المعايير الأكاديمية اللازمة؛ إلى جانب تقديم الشرح والمفاهيم اللازمة للوافqqدين من مجqqالات

أخرى.

عن الكتاب

، هو النسخة العربية لكتاب  ريادة الأعمال "هذا الكتاب  "Entrepreneurshipةqqرف مجموعqqالمؤلف من ط ،

وقد ترجمته وحررته أكاديمية حسوب.، Rice بإشراف جامعة OpenStax وهو أحد منشورات مؤلفين،

ريادة الأعمال مع نطاق وتسلسل دروس ريادة الأعمال التمهيدية، ويحqqوي شqqرحًا للنظريqqات "يتوافق كتاب  "

الأساسية، والمفاهيم التطبيقية، بطريقة محفزة ومعاصرة وسهلة الفهم، من أجل ربط المفاهيم بالحيqqاة اليوميqqة،

والمشاكل العصرية وتحديات الواقع الqqتي يواجههqqا رواد أعمqqال باسqqتمرار؛ لكqqونهم من عصqqر جديqqد وبمعطيqqات

جديدة ومتجددة.
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ا كبيرًا باختلاف المواضيع، فبعضها يركqqز على البحث يختلف تناول الدروس ومقاربتها في هذا الكتاب اختلافً

ودراسqqة الحqqالات، والبعض الآخqqر على المحاكqqاة والتنافس، والكثqqير منهqqا ينطqqوي على مجموعqqة مختلفqqة من

المقاربات. 

قد أخرجنا هذا الكتاب بنسخة عربية ترجمنا فيها محتوى الكتاب وصوره إلى اللغة العربيqة، وأهملنا ذكqqر مqال

ا. مqع ذلqqك، يجب التنويqqه إلى أن رأينا أنه يتخالف بشدة مع معايير المجتمع العربي أو المعqqايير الإنسqانية عمومً

الكتاب الأصلي قد ألفه عدد من المؤلفين من أفكار ومعتقدات واتجاهات ومعايير مختلفة، لذا قد تجد أن بعض

ا من رؤية كل كاتب ونظرته للموضوع؛ لذا من المهم الإشارة والتذكير بqqأن المواضيع ذات حساسية معينة، انطلاقً

محتوى الكتاب لا يعبر بأي شكل من الأشكال عن آراء أو توجهات أكاديمية حسوب، بqqل هqqو ترجمqqة لكتqqاب مهم

في مجال ريادة الأعمال، أردنا من خلاله نقل المفاهيم الأساسية بالمجال، ونقqqل تجربqqة الكثqqير من رواد الأعمqqال

والشركات الرائدة في العالم إلى عالمنا العربي، لتكون أمثلةً يمكن الاعتماد على تجاربها عند الانطلاق في رحلتqqك

ا. الريادية، بمعايير أفضل تناسب المجتمع العربي ومعاييره، والمعايير الإنسانية والأخلاقية عمومً

لمن هذا الكتاب؟

ا لدراسqqة سداسqqيّ واحqqد من د كافيً ا من طلاب الجامعات -وهqqو يُعَ هذا الكتاب مناسب لعدة فئات، انطلاقً

التعليم الجامعي لمادة ريادة الأعمال-، مرورًا على المدرسين لمساعدتهم على تدريس مادة ريادة الأعمال بطريقqqة

ا إلى مqqالكي الأعمqqال الصqqغيرة، والراغqqبين في توسqqيع أعمqqالهم، أكاديميqqة محفqqزة للطلاب؛ وهqqو موجqqه أيضً

سين، وأي ممتهنين لمهنة أخرى في مجqqال ريqqادة الأعمqqال، ومحاولqqة إيصqqالهم إلى الريqqادة والنجqqاح في والمؤسِّ

مشاريعهم وأعمالهم وأفكارهم.

محتوى الكتاب

، في كل واحد منها موضوع مهم لمجال ريادة الأعمال، حتى يتمكن القارئ من15يحتوي الكتاب على   فصلًا

فهم ريادة الأعمqqال وطريقqqة تفكqqير رواد الأعمqqال وتواصqqلهم وانطلاقهم بعملهم الريqqادي، والأهم، اسqqتمرارهم في

السوق بقوة؛ ويشمل الكثير من المفاهيم النظرية والأمثلة التوضيحية الواقعيqة والأنشqطة التفاعليqqة الqتي يمكن

للقارئ اختبار نفسه من خلالها، أو يمكن للأستاذ الجامعي منحها كواجبات تطبيقية للطلاب.

ستجد في هذا الكتاب عدة إضافات تحث القارئ على التفاعل، وذلك بأخذ بعض المواضيع المختارة بخطوة

أبعد من الدراسة النظرية، وتحدي القارئ لتطبيق ما يتعلمه، إذ أن كل مربع تفاعل يحتوي إما على رابط إلكqqتروني

لدراسة أعمق للموضوع المقترح، أو على مجموعة من الأسئلة المحفزة للتفكير الإبqqداعي، والqqتي يمكن توجيههqqا

للنقاشات الصفية، أو مشاريع الطلبة، أو البحوث المكتوبة. وتضم الإضافات:

د الحل• ا أو معضلات في ريادة الأعمال، ويُطلب من الطلاب الإتيان بحل لها.جِ : تقدم هذه الإضافة فرصً
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 تُطرح في هذه الإضافة أسئلة لدفع الطلاب إلى التفكير في مدى جاهزيتهم لتطبيق مqqاهل أنت جاهز؟•

تعلموه في هذا الفصل على التمارين الإدماجية المطروحة، أو الخطط الجزئيqqة، أو سqqيناريوهات خطqqة أو

مشروع ما.

 تتحدى هذه الإضافة الطلاب ليؤدوا دور رائد أعمال اجتماعي، ويوازنوا مجموعqqةًماذا يمكنك أن تفعل؟•

من المصالح -التي يتعارض بعضها- بينما يسبرون أغوار الفرص المحتملة.

 تقدم هذه الإضافة تجارب ريادة أعمال مرتبطqqة بالفصqqل، لكي يتمكن الطلاب:رائد أعمال في الميدان•

من معاينة جهود رواد الأعمال على أرض الواقع.

 تqqوفر هqqذه الإضqqافة مqqوارد ومقqqاطع فيqqديو على الإنqqترنت توسqqع اكتشqqاف وفهم الطلاب:رابط للتعلم•

للمواضqqيع. تqqتيح مربعqqات روابqqط التعلم للطلاب، القqqدرة على التواصqqل بسqqهولة مqqع أهم رواد الأفكqqار

والمفاهيم في مجال ريادة الأعمال.

كqqل فصqل يحqqوي عqqدة مبqqاحث توضqqيحًا لأهqqداف المبحث، (ستجد مع بداية كل مبحث جديد في الكتاب  (

نه في دروسه أو يسqqلمه لطلابهqqه؛ إلى ا لمساعدة المدرس على تقرير المحتوى الذي يضمّ ممت خصيصً والتي صُ

جانب إطلاع القراء على اختلاف فئاتهم على ما سيتعلمونه في تلك الجزئية من الكتاب.

أما بنهاية كل فصل، فستجد بعض الملحقات المساعدة على ترسيخ ما تعلمته بالفصل، وتشمل الآتي:

التي تقدم تعاريف مختصرة لكqqل مصqqطلح بمجqqال ريqqادة الأعمqqال كqqان قqqد ذُكqqر والكلمات المفتاحية:•

ضمن الفصل، وقد يحتاج القارئ فهمه.

: تجمع ملخصات الجqqزء معلومqqات كqqل مبحث على شqqكل نقqqاط محqqددة، يسqqتطيع كqqل منملخصات•

المدرسين والطلاب الاستفادة منها على حد سواء.

ا لاسترجاع،:كل فصل أسئلة المراجعات والمناقشات والأسئلة حول الحالات•  وهي بهذا تمنح فرصً

ومناقشة، وفحص المفاهيم المتلقاة في كل فصل.

حقوق النشر

Creativeالكتاب بنسخته الحالية يحمل رخصqqة المشqqاع الإبqqداعي   Commonsيرqqنَّف - غqqص  »نسqqب المُ

«.4.0تجاري - الترخيص بالمثل 

الصqqور الqqتي )مع ذلك، الكتاب يحوي بعض الصور التي عليها رخص مختلفة، كنا قد أدرجنا بوصف كل منها 

(لها رخصة مختلفة عن رخصتنا صاحبه، أو حامل حقوقه، وكذا المنصqqة المضqqيفة والqqتراخيص. هqqذا، ويمكن لأي

شاء إعادة استخدام الرسومات بشرط ذكر مصدرها الأصلي ما لم ينص الوصف على خلاف ذلك.
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باختصار، يرجى التأكد من وصف الصور واتباع شروط استخدامها. وفي كل الأحوال، أيًا كانت رخصتها يجب

ذكر مصدرها.

المساهمة

qqلحاتطإذا كان لديك اقتراح أو تصحيح على النسخة العربية للكتاب أو أي ملاحظة حول المعلومات أو المص

،academy@hsoub.com المستخدمة فيqqه، فqqيرجى إرسqqال ذلqqك عqqبر البريqqد الإلكqqتروني لأكاديميqqة حسqqوب

ا من الجملة التي يظهر لqqك بهqqا الخطqqأ، مqqع رقم الصqqفحة، أو القسqqم وسيكون أفضل وأسهل لنا إذا ضمنت جزءً

الذي تظهر به.

رقية بورية
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منظور ريادة الأعمال. 1

فهرس الفصل

ريادة الأعمال اليوم•

الرؤية والأهداف الريادية•

العقلية الريادية•

المقدمة

المدير التنفيذي السابق، وأحد مؤسسي Phil Libinيقول فيل ليبين   (Evernote:)

(1) هناك كثير من الدوافع الخاطئة لبدء إنشاء شركة، بينما ثمة سبب صحيح جيد واحد، وهو تغيير العالم.

د ايفرنوت  ا، ورفqqعEvernoteتُعَ ا عن الشركة الناشئة الريادية، فهدفها هو جعل حياتنا أكqثر تنظيمً  مثالًا جيدً

  الqqذي يمكّن مسqqتخدمه من حفqqظ المعلومqqات المهمqqةEvernoteقدرات التذكر لدينا، وذلك عن تقديم تطبيق 

التي يرغب بالاحتفاظ بها، والعودة إليها في أي وقت لاحق. هذا التطبيق مصمم لحفظ المعلومات عqqبر تسqqجيل

الملاحظات, بما في ذلك الصور، وصفحات الإنترنت، والرسومات، وحتى التسجيلات الصوتية؛ إلى جqqانب تتبqqع

 نفسها بالقول:Evernoteوتنظيم تلك الملاحظات، لتنتهي إلى حفظها وأرشفتها. وتصف مؤسسة 

(2) لسنا مجرد منظمة، بل عائلة من المحترفين المبدعين المبتكرين، والخبراء في مجالاتهم.

يدعو الأفراد والمجتمعات والمنظمات حول العالم إلى حركة ريqqادة الأعمqqال ويqqدعمونها؛ إذ تقqqدم الكثqqير من

الجامعات والكليات دورات تدريبية وشهادات ومسابقات لفرق ريادة الأعمال؛ فيما تقدم المجتمعات الدعم عqqبر
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الخدمات، مثل الحاضنات التي تدعم التخطيط ونشqqاطات الشqqركات الناشqqئة؛ وأمqqا مثqqال المنظمqqات، فهناك

.(3)برنامج النشاط العالمي اليونيسكو لتعليم التطور المستديم، والذي ينظم مسابقة ريادة أعمال شبابية سنويًا

Chloeفي إحدى تلك المسابقات، قدمت الطالبة كلوي هqqوانج   Huang امqqتغلال2017 عqqا عن اسqqفكرته ،

طاقة الطحالب، بعد أن أدركَت مشكلة البحيرات الqqتي تعqqاني من تشqqبع بالطحqqالب، ورأت حلاً في تحويلهqqا إلى

.(4)وقود حيوي؛ حتى تنتج طاقةً غير ملوثة، وتقضي على مشكلة بيئية 

في مثالَي كل من ليبين وهوانج، نqqرى أنهمqqا ركqqزا في منتجاتهمqqا الرائqqدة على اسqqتخدام التقنيqqة، وتحسqqين

ا على تحسين نوعية الحياة، لكنهما سلكا في ريادة الأعمال نهجين مختلفين إلى حد كبير؛ إذ كان تركيز ليبين قائمً

الحياة، وذلك من خلال السماح للمستخدمين بتتبqqع وتنظيم المعلومqqات في أعمqqالهم وحيqqاتهم الشخصqqية؛ في

ا. حين ركزت هوانج على قضية بيئية عالمية، وهي تحسين جودة المياه تحسينًا مستديمً

هنا نستطيع القول أن كل فكرة تحل مشكلة -ربما لم يلاحظها كثqqير من الناس-. وكمqqا هqqو معلqqوم، فqqإدراك

المشاكل التي يجب حلها ثم حل المشكلة لجعل حياتنا أسهل أو أفضل، هو جزء من منظور ريادة الأعمال.

ريادة الأعمال اليوم   1.1

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

تعريف رائد الأعمال وريادة الأعمال•

وصف أنواع من المهن، وأساليب الحياة الريادية•

إدراك أن رائدي الأعمال هم حلالو مشاكل•

شرح العوامل الدافعة -حاليًا- لتطور ريادة الأعمال•

مقارنة فرص ريادية مختلفة حول العالم•

. رائد أعمال "قبل أن نخوض في دراسة ريادة الأعمال، سنحتاج للتعرف أولًا على ما نعنيه بمصطلح  "

رائد الأعمال هو الشخص الذي يكتشف مشكلة، أو ينفذ فكرة لم تخطر ببال أحد سواه. فكqqرة المزاوجqqة هqqذه

تأتي بين التعرف على فرصة جلب شيء جديد إلى العالم من جهqqة، وبين تطqqبيق تلqqك الفرصqqة من جهqqة أخqqرى،

ا على نمqqوذج موجqqود وهي ما يميز الريادي عن صاحب الشركة الصغيرة؛ فهذا الأخير يملك، أو ينشqqئ عملًا مبنيً

، أو منتجًا، ا، وقد يكون هذا الشيء عمليةً حديثةً ا، مثل افتتاح مطعم؛ أما الريادي، فشخص يبتكر شيئًا جديدً سلفً

. ا، أو حتى فكرةً تجمع اثنتين سابقتين للخروج بطريقة أو مقاربة جديدة مثلًا ا جديدةً أو فريدً أو شركةً تستغل سوقً

، وبعض العلمqqاء يفرقqqون بصqqرامة بين رواد رائqqد أعمqqال "بمعنى أوسع، يمكن أن يختلqqف مqqا يعqqدّه الناس  "

رائqqد؛(5)الأعمال، وأصحاب الأعمال الصغيرة " فيما يرى آخرون أنه يجوز تسqqمية مالqqك المشqqاريع الصqqغيرة باسqqم 
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، فكونك أحدَهما، لا يمنع من كونك الآخر؛ إذ قد يبدأ شخص ما في مشروع قائم على فكqqرة قديمqqة، لكنه "أعمال

-على الرغم من ذلك- يقدم منتجًا، أو خدمةً جديدةً إلى منطقة أو سوق جديد.

هنا قد يتبادر إلى ذهنك تساؤل مهم: ما محل شراء حqqق الامتيqqاز من صqqاحبه مثلًا من هqqذه المناقشqqة؟ في

الواقع، لا يوجد اتفاق تام حول المسألة؛ إذ يدعي البعض أن المسqqتفيد من حqqق الامتيqqاز لا يمكن أن يكqqون رائqqد

أعمال، بينما يجادل آخرون بأن شراء حق الامتياز مبادرة رائدة.

ا لمقال في مجلة فوربس: وفقً

ا ا لم يكن موجودً ا تجاريًا جديدً رائد الأعمال في عالم العمل؛ سعيًا وراء الربح: هو الشخص الذي يبتكر ويدير نشاطً

.(6)من قبل

الفكرة هي أنه يمكن عد أصحاب الأعمال الصغيرة والمسqqتفيدين من حqqق الامتيqqاز، رواد أعمqqال؛ ولتحقيqqق

أهداف هذه الدورة، ستتعلم المبادئ الأساسqqية لريqqادة الأعمqqال، إلى جqqانب المفqqاهيم والاسqqتراتجيات والأدوات

الضرورية لنجاح صاحب الأعمال الصغيرة، أو المستفيد من حق الامتياز.

يمتلك رواد الأعمqqال العديqqد من المqqواهب، ويركqqزون على مجموعqqة متنوعqqة من المجqqالات المتباينة، كمqqا

يستفيدون من العديد من فرص المشاريع الريادية؛ فمشروع ريادة الأعمال هو إنشاء أي عمل تجاري، أو منظمة،

أو مشروع، أو عملية ذات فائدة، تتضمن مستوى ما من المخاطرة يكمن في الإتيان بما لم يؤت به من قبل.

ا مركزًا ا ربحيًا، في حين قد يكون بالنسبة لآخرين مشروعً بالنسبة لبعض رجال الأعمال، قد يكون هذا مشروعً

على الاحتياجqqات الاجتماعيqqة، فيتجلى في مسqqعى غqqير ربحي؛ وقqqد يأخqqذ رواد الأعمqqال مجموعqqةً متنوعqqةً من

الآتي. الأساليب في مشروعهم التجاري، مثل الموضحة في الجدول

المقاربة المتبعةرواد الأعمال

العثور على مقاربات، أو طرائق، أو منتجات جديدة، تقدم إضافة قيمة؛ وذلك عبر حلمبتكرون
مشكلة بطريقة فريدة.

إنشاء شيء جديد، أو إدراك مشكلة لم يلاحظها الآخرون.منشئون

تطوير، أو إعادة إنشاء سوقهم بنظرة مستقبلية عبر طرح سؤال: إلام يمكن أن يتطورصناع أسواق
هذا السوق؟

ا.مطورون، وموسعون السعي وراء فرص لتوسيع طرائق،أو عمليات أو منتجات موجودة سلفً

أنواع رواد الأعمال والمقاربة المتبعة

ستكتشف في هذه الدورة التدريبية، المجموعة الكبيرة الآتية من الطرق المؤدية إلى ريادة الأعمال.
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هل أنت جاهز؟

كيف تعرف النجاح؟

ما هو تعريفك الشخصي للنجاح؟ كيف تعرف النجاح لفكرة مشروعك؟ تمعن في هذين السؤالين مليًا.

 -   اكتب إجابتك على كلا السؤالين في شكل أوصاف رسمية لتعريفك للنجاح.

الأشخاص المهمون الqqذين تحتqqاج إلى ) -   بعد الانتهاء من التعريفات، قابل أفراد عائلتك، أو مجموعة دعمك 

، لمناقشة تعريفك الشخصي للنجاح. (دعمهم لتحقيق مفهومك للنجاح

 -   قد تحتاج -بعد سماع آرائهم- إلى مراجعة تعريفك للنجاح.

لا تتوقف عند هذا الحد! تحدث إلى فريق شركتك الناشئة، أو أشخاص آخرين ممن يدعمونك، وناقشهم حqqول

تعريفك للنجاح في ضوء مشروعك. قد يساعدك هذا في اتخاذ القرارات خلال حياتك، ورحلة بدء مشروعك.

ا- عندما تنشئ أنت وفريقك في شركتك الناشئة، تقرير المهمة لمشروعك. ا -أيضً سيكون مفيدً

الوظيفة ونمط الحياة الرياديان   1.1.1

كثيرًا ما تصور الناس أن رجال الأعمال نشطاء، متمردون على عالم الشركات، خارقون للالqqتزام. في المقابqqل،

ر، وعامqqل التغيqqير؛ وبغضّ النظqqر عن أسqqماء الوظqqائف خqqاطِ ا للمبتكqqر، والمُ أصبح مصqqطلح رائqqد الأعمqqال مرادفً

والخصائص الوصفية، فلريادة الأعمال جاذبية عالمية تؤثر في كيفية تفكير الناس، وكيفية تعاملهم مع العالم.

يتطلب اختيار مسار ريادة الأعمال، الاستعداد لتحمل المخاطر المحسqqوبة. والفqqرق بين المخqqاطر والمخqqاطر

، والمقصود به هو إجراء البحوث والتحقيقات اللازمة لاتخاذ قرارات مبنية على حقائق الاستعداد "المحسوبة، هو  "

تقلل من المخاطر.

من الطبيعي أن لا يكون الجميqqع مرتqqاحين لفكqqرة التخلي عن الqqراتب الثqqابت في سqqبيل تطqqوير مشqqروعهم

الريادي، خاصةً مع غياب أدنى الضمانات لاستمرار مشqروعهم في تحقيqق مqدخول مسqتقبلي؛ لqذلك، فqإن من

أساليب تقليل المخاطر المالية الشخصية المتبعة، استمرار بعض رجال الأعمqqال المبتqqدئين في عملهم اليqqومي،

بينما يعكفون في باقي وقتهم على تطوير فكرتهم إلى مشروع ينتج عنه في نهاية المطاف مدخول يمكن الاعتماد

عليه وحده.

ا بعبارة أخرى، الحفqqاظ على مصqqدر دخqqل خqqارجي، إلى أن يصqqبح المشqqروع الريqqادي عملًا شqqبه دائم، محققً

للدخل، وهذه استراتيجية تناسب كثيرًا من فرق الأعمال الريادية.

 كان رائدا الأعمال في واربي.Warby Parkerلنأخذ على سبيل المثال، شركة النظارات الناشئة واربي باركر 

 لا يزالان يمارسان وظيفتيهما اليوميتين،Neil Blumenthal ونيل بلومنثال Dave Gilboaباركر، ديف غيلبوا 

. أو ما يعرف بالمستثمر الملاك (عندما عرضا فكرتهما على مستثمر خاص  (
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طqqرح هqqذا الأخqqير بعض الأسqqئلة، ولم ترقqqه إجابqqات الشqqابين، فقqqد رأى أن عليهمqqا إظهqqار التزامهمqqا التqqام

بالمشروع، وذلك عن طريق ترك وظيفتيهما اليوميتين لتكريس المزيد من الوقت، والجهد لمشروع واربي باركر.

بدلًا من اتباع هذه النصيحة، احتفظ كل من غلبوا وبلومنثال بالوظيفة اليومية، واستمرا في العمل نحqqو بناء

 في النهاية شركةً ناجحةً للغاية.Warby Parkerمشروعهما، وأصبحت 

ا ناجح ا رائدً ب واربي باركر لتصبح مشروعً (أ ساعد المؤسس الشريك، والرئيس التنفيذي الشريك ديف جيلبوا في دعم  ( ) (

: تعديل  أ ( حفظ الحقوق  (775208326EC00084_TechCrunch ،بواسطة تيك كرانتش  فليكر /CC BY 2.0   .

: تعديل  ب (حفظ الحقوق  (Warby Parker Aventura Mall ،بواسطة فيليب بيسار  فليكر /CC BY 2.0.

بالنهاية، هناك العديد من المسارات كي تصبح رجل أعمال، والعديد من الطqqرق لبqqدء مشqروع ريqادي نqاجح

(، لكن من المهم تحديqqد المسqqار الqqذي يناسqqب حياتqqك، ومشqqروعك، ويqqدعمرحلة ومسار ريqqادة الأعمqqال)فصل 

أهدافك، وظروفك الخاصة، ورؤيتك الفريدة.

، وصار معناها العمل الذي يركز فيqqه مؤسسqqو مشروع نمط الحياة "لقد تطورت في عالم ريادة الأعمال فكرة  "

المشروع على نمط الحياة الذي سيصلون إليه من مشروعهم، بدل التركيز على العائد المالي من المشروع.

على الجانب الآخر، هناك استراتيجية مقابلة لاستراتيجية نمط الحياة، تتعلق باستراتيجية الخروج النموذجيqqة

في عالم ريادة الأعمال، وهي ما يسمى بالحصاد؛ والحصاد هو النقطة الqqتي يحصqqل فيهqqا المسqqتثمرون، وفريqqق

ريادة الأعمال على عائدهم من وراء إنشاء المشروع؛ أمqqا في مشqqروع نمqqط الحيqqاة، فمن المqqرجح أن يعمqqل رائqqد

ا مبادرًا في بqqدء مشqqروع جديqqد دون مسqqاعدة فريqqق، أو مجموعqqة من الأشqqخاص الأعمال بمفرده، ويكون شخصً

الذين يوافقونه في التفكير، ويدركون مثله القيمة، أو الاحتمال الكامن وراء فكqqرة رائqqدة يمكنهqqا العqqودة بكثqqير من

ا- من العائلqqة، أو الأصqqدقاء، أو عqqبر وسqqائل تقليديqqة، مثqqل الأرباح؛ كما أن مشروع نمط الحياة يكون ممولًا -غالبً

القرض البنكي، أو قرض الشركة المصغرة.

يتضمن أسلوب الحياة هذا حريةً أكبر في تحديد مجالات المسؤوليات، وعدد الساعات المكرسqqة للمشqqروع،

Theوالقرارات الأخرى التي تدعم نمط الحياة المطلوب؛ ومن أمثلة مشqqاريع نمqqط الحيqqاة، نجqqد ذا وونqqدر جqqيرلز 
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Wander  Girlsاتإ ؛(7)، وهي شركة تعنى بمشاكل النساء المسافرات لوحدهنqqذ تنظم الشركة رحلات لمجموع

من النساء المسافرات إلى الهند، ويتولى أحد أعضاء الشركة مسائل تنظيم الرحلة، ومرافقqqة النسqqوة، ومسqqؤولية

التعاملات اليومية، والمعاملات المالية.

المثال الثاني يركز على موازنة رائد الأعمال لقيمه واهتماماته ومجالات شqqغفه لخلqqق تqqوازن بين الاسqqتمتاع

بالحيqqاة، وبين كسqqب مqqا يكفي من المqqال للاسqqتمرار في مجqqالات شqqغفه تلqqك؛ إذ كqqان لqqدى روكسqqان كيمqqبي

Roxanne  Quimbyاينqqة مqqات ولايqqة في غابqqا الخاصqqال، وبناء حياتهqqبكات الاتصqqارج شqqالعيش خqqشغف ب 

ا، خاضqqت تحqqديات الأمريكية، بدل الرضا بالقيود والقوانين المفروضة عند عملهqا موظفqqة. وبعqqد أن صqqارت أمًّ

الحياة التي تمنتها لنفسها، فبدأت في مشروع صناعة الشموع لكسب مqا يكفي من المqqال لإعالqة أسqqرتها. وفي

Burt’sنهايqqة المطqqاف، توسqqعت أعمqqال كيمqqبي في صqqناعة الشqqموع، والqqتي تمثلت في شqqركة   Bees

Corporation الناجحة؛ لتحول كيمبي مشروع نمط حياتها إلى وظيفة مدير تنفيذي لشركة Burt’s Bees.

 من فكرة مشروع نمط حياة ريادي، إلى شركة كبرىBurt’s Beesنما خط منتجات 

Burt’sبعد بيعها   Bees لصالح شركة كلوركس كو Clorox  Coاينqqواصلت كيمبي شغفها بغابات ولاية م ،

ع بالأرض والمال لإنشاء محمية للحياة البرية، وحمايتها من التمدن. الشمالية، عبر التبر

My"من بين أحدث مشاريع كيمبي، إنشاؤها لشركة معجنات تسqqميها   Pasta  Artعqqا على رفqqز فيهqqترك ،"

، وإنشاء صناعة سياحية لتشجيع الناس على الاستمتاع بمناظر المنطقqqة،(8)فرص التوظيف لسكان شمال ماين

وطبيعتها الجميلة؛ وعلى الرغم من نجاحها الكبير من الجانب المادي، إلا أن المال لم يكن قط الدافع لمشاريعها.

وكما ترى، أن ثمة كثيرًا من السبل لتجد طريقك في ريادة الأعمال، وكثيرًا من نقqqاط الانطلاق الqتي يمكن أن

تتخذ عندها القرار لتصبح رائد أعمال.
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ماذا يمكنك أن تفعل؟

كيف تستفيد من نقاط قوتك؟

 نقاط قوة تتمتع بها حاليًا. يمكنك سؤال أصدقائك، أو عائلتك ليطلعqqوك على مqqا يرونqqك10اكتب قائمةً من 

ا فيه. فكر في الإنجازات التي حققتها، والمدائح الqqتي تلقيتهqqا، ومqqا يقولqqه الناس عنك؛ فالإجابqqات عن هqqذه بارعً

الأسئلة ستساعدك على التعرف على نقاط قوتك.

اكتب قائمةً من الأفكار المتمحورة حول نقاط قوتك، أو المرتبطة بها. -   

 -   حلل القائمة لتنشئ بعدها قائمةً بالأعمال الممكن بدؤها بناء على نقاط قوتك.

رائد الأعمال حلال مشاكل   1.1.2

ما هي التحديات التي تواجهها في حياتك؟ هل فكرت بجدية في كيفية حل تلك المشاكل؟ هqqل حqqددت مqqا

هي المشكلة بالضبط من منظور تحليلي؟

غالبًا ما نميل إلى القفز بسرعة من ملاحظة المشكلة إلى اختيار حل، دون محاولة فهم مqqا إذا كنا قqqد حqqددنا

ا صحيحًا. المشكلة تحديدً

تحديد المشكلة، واختبار إمكانية الحل وحداثته وقابليته للتنفيqqذ، يعqqدان جqqزءان مهمqqان في حqqل المشqqكلة،

فغالبا ما نجد أن للمشكلة عدة أسباب إذا ما بدأنا بتحليلها، ومن بين هذه الأسباب ما يلي:

ع، أو أسهل.• الحاجة إلى أن يكون شيء ما أفضل، أسر

آثار تغيرات العالم على صناعتك، أو منتجك، أو خدماتك.•

توجهات السوق، بناءً على الموقع الجغرافي لزبائنك، أو أعمارهم وأجناسهم، أو نفسياتهم.•

.ومن خلال هذا ستتعلم المزيد حول تحديد الفرص الريادية، وتقنيات التعرف على المشاكل، والاحتياجات

تتمثل إحدى خصائص رائد الأعمال الذكي، في إدراك القدرة على تحديد مشكلة من منظور رصد الفرص. قد

نسمي الشعور بالجوع مشكلة، لكن رائد الأعمال سيراها من منظور اكتشاف الفqqرص، فرصqqة، فيفكqqر في كيفيqqة

تحويل مشكلة الشعور بالجوع مثلًا إلى فرصة لإنشqqاء مشqqروع جديqqد؛ فربمqqا حqqول مشqqكلة الشqqعور بqqالجوع بين

ع، أو إلى آلة بيع تقدم مqqأكولات مختلفqqة، أو إنشqqاء وجبqqة خفيفqqة جديqqدة، مغذيqqة، الوجبات إلى كشك في الشار

رضية؛ فالمعطيات هي أن الناس يحتqqاجون إلى تناول الطعqqام، وأنهم يجوعqqون عqqادةً؛ وخلال يqqوم حافqqل من ومُ

العمل، لا يتسنى فيه وقت مناسب لتناول الطعام، لا بد أن يحس الناس بالجوع.

إن إعادة صياغة المشكلة أو الاحتياج من وجهة نظر الفرصة، يفتح الباب للبحث عن حqqل دائم يتجqqاوز مجqqرد

الوعي بإحساس الناس بالجوع. وهنا قد نحل هذه المشكلة بفتح مطعم للوجبات الخفيفة، يعرض وجبات تحتوي

على الفيتامينات، والبروتينات الأساسية، ويسهل نقلها؛ مع مدة صلاحية طويلة.
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إن فهم المشكلة من منظور حلها لشخص واحد، إلى حلها لأشخاص كثر، يعيد صqqياغة المشqqكلة من منظqqور

، وهنا قqqد ا- اهتمام بحل المشكلات المتعلقة بالطعام على نطاق أوسع مثلًا تحديد الفرص؛ فقد يكون لديك -أيضً

، من ترك ملاجئهم لا يتمكن الأشخاص المحاصرون في منطقة حربية، أو منطقة متضررة من كوارث طبيعية مثلًا

الحصينة للعثور على الطعام، أو زراعته أو المقايضة للحصول عليqqه، وقqqد لا يكqqون لqqديهم المqqال لشqqرائه، فكيqqف

يمكنك الوصول إلى السوق المستهدف في منطقة مزقتها الظروف؟

 ملايين كلم لتوصqqيل الغqqذاء،4قطعت مركبات إحدى مؤسسات الاستجابة الدولية للطqqوارئ، مqqا مجموعqqه 

هذا يعادل القيادة حول العالم؛ و(9) 2017وإمدادات الإغاثة، والدعم للمجتمعات المتضررة من الكوارث خلال عام 

 مرات. هل يمكن لفكرتك في إنشاء مطعم للوجبات الخفيفة أن تُناسب شراكةً مع تلك المؤسسات؟103

ا بqqالتعرف على المشqqكلة، على الرغم من أن هذا قد يبدو مشكلةً بسيطةً مع حل بسيط، إلا أن المثqqابرة، بqqدءً

مرورا بإيجاد حل واقعي، ثم الوصول إلى تطبيق هذا الحل، وتحويله إلى مشروع ناجح، كلها تتطلب عقلية مبادرة.

كل يوم يصبح الناس رواد أعمال بتحديدهم المشqqكلات وحلهqqا، أو مqqواجهتهم تحqqديات وإحباطqqات جديqqدة،

وحلها بإنشاء منتجات، أو خدمات تعالج تلك المشاكل.

ماذا يمكنك أن تفعل؟

التعرف على المشاكل

ما هي المشاكل التي تواجهها في حياتك اليوميqqة؟ مqqا الqqذي سqqيجعل حياتqqك أسqqهل؟ كيqqف سqqتكمل هqqذه

؟  لو وُجد ... لكانت حياتي أسهل، أو أفضل "الجملة:  "

قصد شqحذ إبqqداعك- البحث عن المشqاكل العالميqqة في المجqqالات الqتي تجqذب اهتمامqك، وتثqqير –يمكنك 

رضية.  شغفك لعيش حياة مُ

عند بحثك عن المشكلة، يجب الأخذ بالحسبان المشاكل العملية، وكذا المشاكل الخدماتية.

 من أجqqل التنميqqةبرنqqامج العمqل العqالمي لليونسqكو للتعليم زرلمزيد من الأفكqqار مثqل: فكqqرة كلqوي هوانqغ، 

المستدامة ومراجعة التقديمات الأخرى، التي قد تنشط إبداعك للتفكير في كيفية المساهمة بمهاراتك، ومعرفتqqك

لتحسين عالمنا.

 -   اكتب إجابتك على كلا السؤالين في شكل أوصاف رسمية لتعريفك للنجاح. ما هي المشكلة التي حددتها؟

 -   ما الذي يمكنك فعله لحل هذه المشكلة؟
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العوامل التي تدفع نمو ريادة الأعمال   1.1.3

نَحه؟ ا فقد وظيفته؟ أو رُفض؟ أو أُسيئت معاملته في العمل؟ أو خُفض دخله وحُرم من مِ هل تعرف شخصً

%  من العمالqqة المصqqرية معرضqqة لخطqqر الإبqqدال بالqqذكاء الاصqqطناعي،48.7تظهر أبحاث جامعة هارفارد أن 

%  في قطqqر، على الqqرغم من أنqqه سqqتكون52%  في المغqqرب، و50.5والتقنيات الحديثة. وترتفع هذه النسqqبة إلى 

ا- فرص جديدة للوظائف غير موجودة حاليًا .(10)هناك -أيضً

وقد وفرت هذه الأنqqواع من التجqqارب والتوقعqqات، المحفqqز اللازم لكثqqير من الناس لبqqدء أعمqqالهم الخاصqqة؛

فعندما نعمل لصالح أشخاص آخرين، نكqqون تحت رحمqqة أفعqqالهم، وقqqراراتهم، لكننا نتقاضqqى أجqqرًا، ولا نتحمqqل

تبعات تلك القرارات؛ أما عندما ندير أعمالنا الخاصqqة، فنحن نحصqqل على فرصqqة اتخqqاذ القqqرارات -على أن اتخqqاذ

ا- المخqqاطر القرارات ليس بالأمر السهل- وإمكانية السيطرة الكاملة على العمqqل؛ وبالمقابqqل، فنحن نتحمqqل -أيضً

لجميع القرارات التي نتخذها. هذه السيطرة على صنع القرار، هي أحد العوامل التي تجعqqل بعض الناس يجqqدون

عالم ريادة الأعمال جذابًا.

يسهم عامل آخر في رغبة المرء في أن يصبح رائد أعمال، وهو الإثارة والمتعة في إبداع شيء جديد، فالعديqqد

من رواد الأعمال متحمسون لفكرة نقل المفهوم إلى فكرة مجسدة.

العامل الثالث الذي يدعم نمو ريادة الأعمال، هو الجمع بين التقاعqqد، والعمqqر المتوقqqع الطويqqل؛ إذ يسqqتمتع

كثير من الناس بالعمل، وبالنسبة لهم يتمحور التقاعد حول كثqqير من وقت الفqqراغ، والقليqqل من النشqqاطات غqqير

الكافية، وتعامل أقل مع العالم الخارجي. ذلك التعامل الذي ملأ حياتهم أثناء العمل.

ا على مدخرات الفرد وخططه، فثنائية وقت الفراغ، والرغبة ا- اعتبارات مالية فريدة، اعتمادً يقدم التقاعد -أيضً

في كسب المال، تشجع بعض كبار السن على استكشاف فرصهم في ريادة الأعمال.

العامل الرابع الذي يدفع نمو ريادة الأعمال، هو زيادة الوعي، والدعم لريqqادة الأعمqqال كخيqqار وظيفي مقبqqول؛

ففي أغلب فترات القرن العشرين، شجعت العائلات أبناءهqqا على امتهqqان عمqqل مسqqتقر في شqqركة كبqqيرة، خلال

ذلك العصر، وكان هناك توقع معين للولاء المتبادل بين صاحب العمل والموظف، على أساس الأدوار التقليديqqة

بين صاحب العمل، وموظفيه خلال ذلك القرن. كان الاتفاق العامّ الضمني هو أنه إذا جاء الموظفqqون للعمqqل كqqل

يوم، وأدوا مسؤولياتهم، فسيضمنون عملًا طويل الأمqqد مqqع تلqqك الشqqركة؛ ولكن لمqqا زادت المنافسqqة، وتطqqورت

ا، وبهذا اختفى نموذج الوظيفqqة المضqqمونة تqqدريجيًا. ممارسات تجارية جديدة، لم يعد هذا الضمان الضمني قائمً

ا ا عن وظqqائفهم ودخلهم، إلا أنهم وفي نفس الqqوقت قqqد أدركqqوا أننا جميعً وبينما اكتسب الناس منظqqورًا جديqqدً

مسؤولون عن مساراتنا الخاصة.

 لاحqqظ أن هqqذا(.11)تشير معظم الدراسات إلى أن الناس يغيرون مسqqاراتهم المهنيqqة بين ثلاث، وسqqبع مqqرات

ليس عدد مرات تغيير المنصب، بل عدد مرات تغيير المهنة بأكملها، بحيث ينتقلون من ميqqدان إلى آخqqر، أو من

نوع عمل إلى نوع آخر.
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لقد اندثر النموذج القديم القائم على الاستقرار في العمل، مقابل بqqذل الجهqqد تحت إدارة شqqخص آخqqر؛ وقqqد

شجع هذا الوعي والقبول، الأجيال الأخيرة على التفكير في إنشاء مستقبلهم عبر المشاريع الرياديqqة، كمqqا صqqاحب

إدراك الأفراد لفوائد ريqqادة الأعمqqال، وعي المجتمعqqات والمنظمqqات بجqqدوى دعم المشqqاريع الرياديqqة، والتنميqqة،

والتحسينات الاقتصادية، لتتعزز فرص الذين اختاروا هذا السبيل.

ريادة الأعمال في العالمين العربي والإسلامي، وحول العالم   1.1.4

تتبادل قطر والإمارات العربية المتحدة ريادة الدول العربية في مؤشر ريqqادة الأعمqqال؛ إذ حلت أولاهمqqا سqqنة

 إلى المركqqز2018؛ لتqqتراجع سqqنة 19 عالميًا، متخلفةً عن الإمارات التي جاءت في المرتبqqة 24 في المرتبة 2016

،2019. بعد ذلك واصلا لعبة الكراسي الموسيقية في سنة 22، فيما تقدمت قطر في السنة ذاتها إلى المرتبة 26

 عالميًا.28 عالميًا؛ وتلتها قطر الثانية عربيًا، و25فقد جاءت الإمارات في المرتبة الأولى عربيًا، و

 حسب مؤشر ريادة الأعمال.2019وفيما يأتي ترتيب بعض دول العالمين الإسلامي، والعربي لسنة 

عربيًا وإسلاميًا حسب مؤشر ريادة الأعمال إسلاميًا عربيًا (ترتيب الدول العشرة الأولى  / / (

.Research Gate، Global Entrepreneurship Index 2019حفظ الحقوق: 

،2014 و 1990أما حول العالم، فقد زادت في الولايات المتحqqدة فqqرص ريqqادة الأعمqqال نسqqبيًا بين عqqامي  

.(12) برنامج 2000 إلى أكثر من 180وارتفع عدد برامج تعليم الريادة في الجامعات من 
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 أكبر عدد من المشاريع الريادية؛ تتلوهqqا سويسqqرا، وتتبعهqqا كندا،2019وقد امتلكت الولايات المتحدة سنة 

مؤشqqر ريqqادة الأعمqqال "والدانمارك، ثم المملكة المتحدة، فأستراليا؛ وهذا حسqqب شqqركة الاستشqqارات العالميqqة: 

".Global Entrepreneurship Indexالعالمي 

ترتيب الدول العشرة الأولى عالميًا حسب مؤشر ريادة الأعمال

.Research Gate، Global Entrepreneurship Index 2019حفظ الحقوق: 

لماذا ترعى الولايات المتحدة أكبر عدد من المشاريع الريادية؟ ما الذي يتطلبه الأمر لكي تصqqبح رائqqد أعمqqال؟

ا- إلى التعليم، والتمويqqل، لqqدعمأُنظر العقلية الريادية)بالإضافة إلى وجود عقلية ريادية  (، يحتاج رواد الأعمال -أيضً

مشاريعهم الجديدة.

(، ولكن ينبغي أن تعرف مبqqدئيًا، أنqqهفصل التمويل الريادي والمحسابة)سوف تتعلم المزيد عن التمويل في 

ثمة ثلاثة مصادر رئيسة للتمويل الخارجي:

العائلة، والأصدقاء• (المعارف  : قد يكون بعض أفراد الأسرة والأصدقاء، قادرين على اسqqتثمار الأمqqوال،)

ومستعدين لمساعدة فريق ريادة الأعمال.

المستثمرون الملائكة• (المستثمرون الخواص  : وهم أشخاص يملكqqون التمqqويلات الكافيqqة، والرغبqqة)

ا في دعم مشروع جديد؛ وهم غالبًا رواد أعمال أطلقوا، وحصدوا مشqqاريعهم الخاصqqة، ويظهqqرون اهتمامً

بمساعدة رواد أعمال آخرين في القيام بشركاتهم الناشئة من جهة، وفي الحفاظ على نشاطهم الشخصي

في عqqالم ريqqادة الأعمqqال من جهqqة أخqqرى؛ كمqqا يرغبqqون في الحصqqول على عائqqد اسqqتثماراتهم. هqqؤلاء
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المستثمرون الملائكة غالبًا ما يقدمون التمويل في المراحل الأولى من المشروع الريادي، وعندما يتطqqور

المشروع، ويحتاج تمويلا أكبر، يأتي دور مصدر التمويل الثالث.

: أصحاب رؤوس المال المخqqاطرون، أو الرأسqqماليون الاسqqتثماريونأصحاب رؤوس المال المخاطرون•

Venture  Capalistتثمار فيqqوارد للاسqqون المqqذين يجمعqqات الqqأو المنظم ( هم مجموعqqة من الناس  (

المشاريع الريادية. يتلقى هؤلاء المستثمرون في كل جولة تمويل حصة من ملكية المشروع، مع توقع أن

، أو حصاده؛ وعندها يتلقى أصحاب رؤوس المال المخاطرون عائد اسqqتثماراتهم. وبمqqا يتم بيعه مستقبلًا

أنهم يميلون لأن يكونوا مجموعات كبيرة من الأشqqخاص، فqإنهم يملكqqون مبqqالغ أكqqبر، ومqوارد أكqqثر ممqqا

يتيحه المستثمرون الملائكة.

ا- على أنواع التمويل الأخqqرى، مثqqل القqqروض البنكيqqة، والتمويqqل الqqذاتي في فصqqل  التمويqqلستتعرف -أيضً

.الريادي والمحاسبة

3916 مقابqqل 2015 مليqqار دولار في عqqام 72.3ساهم الرأسماليون المخاطرون في الولايات المتحدة بمبلqqغ 

ا1611 في الصqqين بـ 2015 مليqqار دولار سqqنة 49.2صفقة، أو جولة تمويل؛ بينما جاء استثمار  . وبلqqغ(13) مشqqروعً

 صفقة.1598 مليار دولار أمريكي في 14.4إجمالي استثمارات الرأسماليين المخاطرين في أوروبا 

العوامل الأخرى الqqتي يمكن أن تqqؤثر على فqqرص ريqqادة الأعمqqال، تشqqمل معqqدلات التوظيqqف، والسياسqqات

الحكومية، وقضqqايا التجqqارة في المملكqqة العربيqqة السqqعودية. على سqqبيل المثqqال، يشqqمل محqqرك أحqqدث لريqqادة

ا لدى نسqqبة كبqqيرة من المواطqqنين في سqqنوات الكسqqب الرئيسqqة. لم تكن معqqدلات الأعمال، معدل بطالة مرتفعً

التوظيف في السqqابق مصqqدر قلqqق أقqqل، وهqqذا بسqqبب الاعتمqqاد على دعم الدولqqة من عائqqدات النفqqط؛ إذ تلقى

السعوديون من شركات النفط الحكومية مخصصات شهرية لتغطية النفقات؛ أما مqqؤخرًا، فقqqد تغqqيرت عقليqqات

المواطنين، وصاروا أكثر رغبةً في الإنتاج، والسيطرة على مداخيلهم الخاصة، كما تغqqيرت توجهqqات الحكqqام الqqذين

يدركون بأن دخل إنتاج النفط متقلب، وغير مستدام؛ لهذا فحكام اليوم المنفتحون أكثر على المستقبل يشqqجعون

.(14)مواطنيهم على بدء مشاريعهم الخاصة

 وزارة الحاضنات التي تشجع، وتدعم الشركات الناشqqئة،2020 سنة مثلًاوعلى جانب آخر، ظهرت في الجزائر 

وتقنن العمل الرقمي والخدمات المقدمة عبر الإنترنت.

أما الولايات المتحدة وهي الرائدة عالميًا في الابتكqار الريqqادي -ربمqqا لأنهqqا أمqة من المهqاجرين-، فهي تجمqqع

ا من شتى أنحاء العqqالم؛ لqqذا لا يجتمqqع الأمريكيqqون على تقاليqqد تشqqجع على الانضqqباط، فتقاليqqد أمريكqqا، أشخاصً

وسمعتها الراسخة، والإبداع، والاعتماد على الذات، عززت هذه العقلية. ومqqع ذلqqك، بينمqqا ثبطت حكومqqات دول

أخرى مواطنيها عن التفكير المستقل أو المبتكر، تدعو بعض الثقافات إلى الوحدة الثقافية، والاقتصqqادية، وتضqqع

قيمةً كبيرةً على التشابه، والبقاء ضمن المألوف، واتباع العادات والتقاليد المقررة؛ فدول مثqqل اليابqqان، وفرنسqqا،

وروسيا، والصين، وغيرها، تعكس هذه المعايير؛ بينما توجد في دول أخرى بيروقراطيات معقدة تمنع الاسqqتجابة

السريعة، وتضع الحواجز التي تعيق أنشطة ريادة الأعمال.
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الخدمات المصqqرفية، والاسqqتثمارات، والتقنيqqات في بعض (لا تتوفر أجزاء من الهياكل الاقتصادية العالمية  (

ا، خاصةً تلك الدول الفقيرة. تصرفات كهذه تثني الناس عن التقدم بأفكار الدول، بل وتستبعدها من خدماتها عمدً

المشاريع الريادية؛ لأن الثقافة والبيروقراطية تقqqف عقبqqةً في طqqريقهم للوصqqول إلى المعلومqqات اللازمqqة، قصqqد

التقدم بأفكار ناجحqqة. وعلى النقيض من ذلqqك، تلمس دول أخqqرى فوائqqد تشqqجيع سqqكانها على أن يصqqبحوا أكqqثر

ا من خلال المشاريع الجديدة. انفتاحًا، وإبداعً

رابط للتعلم

 يقqدم موقqqع المنظمqةمنظمة الشفافية الدولية تتابع الفساد الذي يمكن أن يكون عائقا أمqام ريqqادة الأعمqqال.

.(15) دولة بإظهار سوء استخدام المنصب لتحقيق مكاسب شخصية 180معلومات حول ترتيب 

تشمل الخصائص الرئيسة التي تشجع روح المبادرة، دعم حرية الإبداع، والابتكار.

الشروط التي تشجع على الإبداع والابتكار   1.1.5

من أهم الشروط المشجعة على الإبداع والابتكار ما يلي.

تقبل الفشلا.  

تقبل الفشل هو السمة الرئيسة للنجاح كرائد أعمال، فالعديد من الاختراعات العظيمة في التاريخ جاءت بعد

عشرات الإخفاقات.

، مر منذ سqqنة   بqqآلاف المحqqاولات الفاشqqلة، قبqqل أن يشqqتري تومqqاس1800تطوير المصباح الكهربائي مثلًا

؛ ثم عكف وفريقه على إنتqqاج أول مصqqباح1879إديسون براءة اختراع الكنديين ماثيو إيفانز، وهنري وودوورد سنة 

قابل للاستعمال والتسويق.

إديسون، وإيفانز وهنري وودوورد وآخرون كثيرون قبلهم لاحظوا مشكلة محدودية سqqاعات العمqqل في اليqqوم؛

إذ بمجرد مغيب الشمس، تتوقف الأشغال، بما فيها النشاطات المنزلية، مثqqل قqqراءة كتqqاب، أو جلي الصqqحون؛

لهذا فكروا في اختراع مصدر ضوء بديل. تفكر، وتأمل في كم العقبات، والصعوبات التي واجهتهم قبل أن يصqqلوا

.1906إلى استخدام التنجستين في المصابيح الكهربائية سنة 

التواصل مع الآخرينب.  

الشرط الآخر الذي يشجع السلوك الريادي، هو القدرة على التواصل مqqع أشqqخاص آخqqرين لمناقشqqة الأفكqqار،

د أمرًا ضروريًا والمشاكل، والتحديات، والحلول. هذا التواصل مع الآخرين في بيئة مفتوحة تدعم تبادل الأفكار، يُعَ

لتشجيع الإبداع والابتكار.
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مع ظهور الإنترنت، أصبح الناس في جميع أنحاء العالم أكثر وعيًا بالجغرافيqqا السياسqqية، والمواقqqف البيئيqqة،

في جميع أنحاء العالم؛ فكلما لاحظ المزيد من الناس هذه التغييرات والمواقف، ازدادوا تبادلًا للأفكqqار، ويمكن أن

ا جديدة للناس لاكتشاف طqqرق لحqqل المشqاكل؛ كمqqا يمكن لأي منا -بغض النظqر عن تولد هذه المناقشات فرصً

مكان عيشه- أن يحدد مشكلةً ما في بلد آخر. وبالنظر إلى اهتماماتنا وخلفياتنا، يمكننا أن نقرر الخروج بحل لتلqqك

المشكلة، وكل ما نحتاجه -كنهج عام- هو طريقة فعالة وشفافة لإنشqqاء الشqqركات، وتمكين المنافسqqة البناءة، إلى

جانب التجارة الحرة، والعادلة المستديمة.

هذه ليست سوى بعض المجالات التي تأخqqذها العديqqد من الqqدول والمنظمqqات في الحسqqبان، وهqqذا لأنهqqا

تسعى إلى تشجيع التخلي عن التفكير الجماعي، وتبني أفكار ريادة الأعمqqال الفرديqqة، والفريqqدة. يعqqايش كqqل منا

ا على إدراك القيود التي يفرضqqها غqqروب الشqqمس كqqل الحياة من منظور مختلف، وعلى الرغم من مقدرتنا جميعً

ا قليلًا من الناس قد يتساءلون: لم لا نغير الوضع، ونصنع ضوءنا الخاص؟ مساء، إلا أن عددً

وبالمثل، قد يلاحظ شخص ما مشكلةً معنيةً في بلد آخر، ويتساءل عن سببها؛ بينما اعتاد سكانه عليهqا، فلم

يعودوا قادرين على إدراك فرصتهم في البحث عن حلول لها.

زيادة فرص تعليم ريادة الأعمالج.  

ا-؛ حيث تقqqدم الكليqqات، والجامعqqات المزيqqد من زيادة الفرص في تعليم ريqqادة الأعمqqال، تقqqود النمqqو -أيضً

الدروس في مجال ريادة الأعمال، وتفتح مراكز ريادة الأعمال التي تشqqجع الطلاب من كqqل مجqqال؛ ليصqqبحوا رواد

.(17()16)أعمال ناجحين

بينما يتطور مجال التوظيqqف وريqqادة الأعمqqال، بqqدأت بعض المؤسسqqات في تقqqديم دورات لإعqqداد الطلاب

.The gig economy (18) العربةللعمل في اقتصاد 

تqqأتي بعض أفضqqل الأفكqqار الرياديqqة الجديqqدة من مجموعqqات من الطلاب، مختلفي التخصصqqات؛ الqqذين

يتعاونون للخروج بأفكار جديدة ومبتكرة، تلبي احتياجات عqqالم اليqqوم، وتواجqqه تحدياتqqه؛ فقqqد يتواصqqل طلاب في

بعض الحالات، من جامعات مختلفة من شتى أنحاء العالم، للإتيان بأفكار عملية، من أجqqل حqqل مشqqاكل العqqالم،

مثل: قلة الماء الشرب، والحاجة لبرامج التلقيح. لقد جعلت التقنيات الحديثة هqqذا التعqqاون، وهqqذه الشqqراكة أمqqرًا

نتِجًا. ا ومُ شائعً

يفتح عالم ريادة الأعمال أبوابًا أمام كل منا؛ للنظر إلى ما وراء الحqqواجز الqqتي أنشqqأناها بأنفسqqنا، واستكشqqاف

ا الفرص حول العالم. فعلى سبيل المثال، تنتج الكثير من الشركات المتخصصة بالمqqأكولات والمشqqروبات فروعً

موزعةً لها على عدة دول، نظرًا لإدراكها أن شيوع فكرة ونمط استهلاك غذائي في بلد ما عكس بلد آخر، قqqد يكqqون

فرصةً استثماريةً مهمةً للشركة، وهذا من خلال نشر الفكرة في البلد الذي لا يحمqqل ثقافqة  الاسqتهلاك تلqك بعqqد

والمساهمة في نشرها إليه.

46



ريادة الأعمالمنظور ريادة الأعمال

وهنا كما نرى، لم تكن كانت هناك مشكلة يجب حلها، لكن الرغبة في جلب أسلوب حيqqاة معين من بلqqد إلى

بلد آخر بطريقة تجارية وريادية، يجعل الكثير من الشركات تلجأ إلى فكرة التوسعة إلى عدة دول من عدة ثقافqqات،

بهدف صنع التميز والتنافسية في السوق.

القضايا والفرص الاجتماعية والبيئية   1.1.6

لدى رائد الأعمال الاجتماعي اهتمام بحل مشكلة اجتماعية، أو بيئيqqة، أو اقتصqqادية؛ إذ يحqqدد المشqqكلة ذات

. الأرض (الطبيعة الاجتماعية أو المجتمعية، التي تتعلق بتحسين جودة الحياة، أو صحة كوكبنا  (

 ستتعلم المزيد عن ريادة الأعمال الاجتماعية في مسؤوليات رواد الأعمال الأخلاقية، والاجتماعية.

Angadأحد هؤلاء الأشخاص هو آنغاد دارياني   Daryaniركqqد تqqدة. لقqqات العديqqالشاب صاحب الاختراع ،

Mediaدارياني المدرسة في الصف التاسqqع، من أجqqل الانضqqمام إلى   Labةqqتس للتقنيqqد ماساتشوسqqفي معه 

MITية؛qq؛ فقد عمل على مرشح هواء للإنتاج المكثف لتنظيف الملوثات، والمواد المسرطنة من هواء الكرة الأرض

ا مع الأخذ في الحسبان أن موطن دارياني هو الهند، ثqqالث أكqqبر بqqاعث لثqqاني أكسqqيد الكربqqون في العqqالم، وفقً

.(19)لأطلس الكربون العالمي، بعد الصين، والولايات المتحدة

سماء مومباي مغشاة بتلوث ضبابي

".CC BY 2.0/ بواسطة كريستيان هوجن  فليكر، Smog over Mumbaiحفظ الحقوق: تعديل 
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ماذا يمكنك أن تفعل؟

ريادة الأعمال الاجتماعية

اختر قضيةً اجتماعيةً تحس برغبة في اتخاذها مشروع شغف؛ نذكر منها على سqqبيل المثqqال: جqqوع الأطفqqال،

Johannتوفر المياه النظيفة، إتاحة التعليم، وإدمان الأوبيود. شاهد كلمة جوهان هاري   Hari على TedTalkولqqح 

الإدمان لتتعلم أكثر.

 -   هل تمتلك فكرًة ما لإنشاء مشروع حول فكرة بناء روابط، ومجتمعات أقوى؟

 -   كيف توازن مشروع شغف مع هدف ريادي؟

ا- مكاسqqب ماليqqة، ويرفqqع من لا يهتم داريqqاني بحلqqول تلqqوث الهqqواء وحسqqب، ولكن منتجqqه سqqيوفر -أيضً

مصداقيته الشخصية كرائد أعمال متسلسqqل، أو شqqخص يبqqدأ، ويحصqqد العديqqد من المشqqاريع الرياديqqة. يصqqف

ع، ورائد أعمال اجتماعي، يجمع بين الاهتمام بتحسين الحياة من خلال مجموعة متنوعqqة دارياني نفسه بأنه مختر

وهي شركة نمqqاذج يركبهqqا الزبqqون، وتُعلم الأطفqqالSharkitsمن المشاريع الريادية، بما في ذلك منتجات مثل:   (

، وطابعة  ، والعديqqد منSharkBot(كيفية بناء التقنية طابعة جذابqqة، موثوقqqة، ومنخفضqqة التكلفqqة ( ثلاثية الأبعاد  (

المشاريع الأخرى التي تجمع بين التقنية، والاحتياجات البشرية.

ا بينما يبدأ تسويق هذه المنتجات، فإن استخدامها هي والتقنيات المرتبطة بها في مجالات أخرى، يزداد يومً

 والqqذي يتضqqمن مقqqاطع؛ موقعه الإلكترونيبعد يوم. يمكنك الاطلاع على مشاريع أخرى يعمل عليها دارياني، عبر

فيديو ومقالات، ويسلط الضوء على التقديرات الدولية التي حصل عليها لقاء عمله المبتكر.

رائد أعمال في الميدان

Angad Daryaniآنغاد دارياني 

.cnn-   ادرس آنغاد دارياني وتقنية إزالة تلوث الهواء الخاصة به على 

-   إضافةً إلى هدفها الأساس في تحسين نوعية الهواء، فيم يمكن استخدام هذه التقنية أو المنهجية؟

-   ما هي القرارات المصيرية التي تتوقع أن يلزم آنجاد اتخاذها في طريقه لإنشاء وتسويق منتجه؟

-   كيف تعرف النجاح بالنسبة لآنغاد وشركته لتصفية الهواء؟
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الرؤية والأهداف الريادية   1.2

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

تعريف رؤية ريادة الأعمال.•

تحرير بيان رؤية.•

عندما تفكر في نفسك كرائد أعمال ناجح، ما هي التخيلات، أو المشاعر التي تنتابك؟ هل تجqqد نفسqqك تحلم

في اليقظة بإيجاد حل إبداعي لمشاكل المجتمع؟ أو ترى نفسك تقدم حلاً للأزمة الصحية أو البيئية القادمة؟ ربمqqا

يمكنك تخيل نفسك تنشئ شيئًا يوازن بين الفن، والنجاعة، والإبداع!

تم تصميم هذا القسم لمساعدتك على تطوير رؤية ريادة الأعمال الخاصة بك.

؛ فتأسqqيس رؤيتqqك هqqو  الرؤية هي جزء مهم من مستقبل الجميqqع. وهqqذا ينطبqqق على رواد الأعمqqال خاصqqةً

الخطوة الأولى على طريق جعل مشروعك حقيقة.

يطمح العديد من الراغبين في ريادة الأعمال إلى إنشاء الشركات، أو المنظمات العظيمة، التي ستغير العالم.

يعرف بعضهم ما يريدون إنشاءه بالضبط، بينما يكتشفه الآخرون أثناء سqqعيهم نحqqوه؛ وعلى الqqرغم من أنqqه ليس

. ماذا ترى في أفقك؟ هناك سر للنجاح، فأنت بحاجة إلى أن يكون لديك فكرة عما تتصوره لريادة أعمالك مستقبلًا

كيف تريد المساهمة في هذا العالم؟

الرؤية الريادية   1.2.1

كل رائد أعمال ناجح تواجهه، أو تقرأ عنه، بدأ على الأرجح بصورة، أو فكرة تتعلق بشيء يشqqعر هqqو بالحمqqاس

د تجاه إنشائه. يحدث هذا حتى عندما لا تكون لدى الشخص فكرة عن كيفية أو إمكانيqqة أن يصqqبح مqqا يريqqده. وتُعَ

رؤية رجل الأعمال هي بداية خارطة الطريق التي ستحدد المكان الذي يريد الqqذهاب إليqqه بجهqqود ريqqادة الأعمqqال؛

، وهذا قد يكون لما بعد   سنوات.10 أو 5فالرؤية تصور ما يريد رائد الأعمال أن تبدو عليه أعماله مستقبلًا

ا رؤيqqةً لسوء الحظ، فإن العديد من رواد الأعمqqال المحتملين لqqديهم أحلام، وأفكqqار، غqqير أنهم لا يطqqورون أبqqدً

ملموسة، رغم أن وضوح الرؤية هو الصورة التي لديك لما سيصير إليه المشروع في المستقبل، وإلامَ سينمو.

وعلى الرغم من هذا، ينبغي أن تأخذ بالحسبان أنه في كثير من الأحيان، تتغير الرؤية المحqqددة في بدايqqة المشqqروع

إلى شيء مختلف. نناقش في فصول لاحقة كيف يتطلب هذا التغيير الانفتاح، والرغبة في التكيف.

وضوح المهمة هو إعلان رسمي حول ما سيفعله المشروع، والقيمة التي سيوفرها للزبون، وكيqqف سqqيتحقق

هذا الإجراء في وصف مهمتك. فكر بعناية في عرض القيمة الذي تقدمه، فعqqرض القيمqqة هqqو بيqqان مqqوجز، يqqبرز

طريقة عملك الفريدين، اللذين تقدمهما للزبائن، وهqqذا يرتبqqط بمنظqqور حqqل /فوائد منتجك، أو خدمتك، أو نموذج

ا- تقديم قيمة حقيقية؛ فربما نحل مشqqكلةً مqqا، المشاكل؛ فأنت لا تحتاج -فقط- إلى حل المشكلة، بل عليك -أيضً
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حقيقي من قبل الزبون، فربما لن ينجح المشروع، ا، أو لم يُنظر إليه على أنه  "ولكن إذا لم يكن عرض القيمة ملائمً "

ولهذا، يجب أن يكون كل من مفهوم الرؤية المستقبلية، ومفهوم مهمة المشروع، مكتوبين على هيئة بيان.

رغم أنك قد قدمت أفضل جهودك، إلاأنك قد تواجه صعوبةً في وضع رؤيتك الريادية على الqqورق، وهqqذا أمqqر

ا؛ أو عادي، خاصةً في المراحqل الأولى من العمليqqة؛ فقqد تqqرغب في البqqدء بهيكqل عqqام، ثم تملأ التفاصqqيل لاحقً

خصص وقتًا كل يوم تقضيه في هذه المهمة، لتعود عقلك على التفكير في الرؤية التي تحاول تحديدها لنفسك.

ا ا، أو اقصqqد مكانً ، فحاول تغيير محيطك. اذهب إلى الخارج، أو جرب شqqيئًا مختلفً إذا واجهت عقبةً إبداعيةً

ا- الحديث إلى شخص ذي خبرة في المجال الذي اخترتqqه، يشبه خصائص العمل الذي تهتم بإنشائه. يمكنك -أيضً

ا على ليمدك بالاقتراحات؛ أو افعل شqqيئا أفضqqل، ابحث لنفسqqك عن موجqqه في مجqqال اهتمامqqك، وأبقqqه مطلعً

تقدمك؛ فوجود شخص تعرض عليه أفكارك أولًا بأول، هو ميزة جيدة عند تخيل احتمالات مستقبل مشروعك.

جد الحل

العثور على موجه

يمكن للتوجيه أن يمنحك العديد من الفوائد.

حول فوائد الاستعانة بمرشد، ثم اطلع على الموارد التي يقدمها المؤلqqف في المقالqqة. ثم اقqqرأالمقال اقرأ هذا 

التي تناقش أنواع المرشدين. لاحظ أن المؤلف يركز في هذه المقالة على المبيعqqات، والعمليqqات، وتطqqويرالمقالة 

الأعمال، والتجربة الريادية، كونها أهم المجالات التي تحتاج إلى خبرة في مجال الشركات الناشئة.

-   صف المجالات التي تريد أن يساعد فيها المرشد قصد فهم، وتطوير فكرة عملك.

-   اذكر بعض السبل التي تمكنك من العثور على مرشد يناسب احتياجاتك.
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تراعي الرؤية الريادية كيف تريد أن يصبح مشروعك، وكيف سيبدو هذا المشروع؛ فما هي القوى الدافعة له؟

وما هي القيم، والثقافة التي يجب أن تحيط به؟

.Kevin Fكل رائد أعمال لديه صورة فريدة لما سيصبح عليه المشروع، على سبيل المثال: أراد كيفن ف. أدلر 

Adler زةqqائل المعجqqأ رسqqمساعدة المشردين، فأنش Miracle  Messages،ةqqير ربحيqqة غqqة تطوعيqqوهي منظم ،

تهqqدف إلى لم شqqمل المشqqردين بأحبqqائهم. تتضqqمن رؤيqqة هqqذه المنظمqqة، بناء شqqبكة واسqqعة من المتطqqوعين،

ا، وتقويqqة والشركاء، لإيقاف التشرد، ولم شمل الناس؛ وتتمحور الرؤية حول بناء المجتمع، ومساعدة بعضهم بعضً

المجتمعات؛ أما نموذج العمل، فيشجع المشردين على إنشاء رسائل معجqqزة قصqqيرة عqqبر الفيqqديو، أو التسqqجيل

الصوتي، أو الرسائل المكتوبة، ورفعها إلى مواقع التواصل الاجتماعي، أو طرق أخرى للوصول إلى أحباء المشرد.

ماذا يمكنك أن تفعل؟

تعميم رسائل المعجزة حول العالم

 لتطلع على رؤية، ومهمة منظمة رسائل المعجزة.Miracle Messages تصفح موقع

، يبرز ثقافة الاهتمام لديهم، ورعاية الحيqqاة الإنسqqانية؛ وبينمqqا تقqqرأ عن هqqذه الجميع حبيب أحدهم "شعارهم،  "

المنظمة، ضع في حسبانك ما يمكن أن تكون عليه هذه المنظمة في المستقبل، مع شبكة واسعة النطqqاق، تqqدعم

ربط المتطوعين بالأشخاص المشردين، ثم بأحبائهم ثم بالمنظمات الأخرى التي تqqدعم عمليqqات الترحيqqل، وتملqqك

الموارد للتعامل مع الأسباب الأصلية لتشرد الشخص من الأساس. 

كيف يمكن لهذه المنظمة أن تصبح عالمية؟ لنأخذ في الحسبان الأسر المشتتة بفعل الحqqروب، والمجاعqqات،

والكوارث الأخرى، والذين يريدون أن يجدوا أحبابهم. يمكن استنسqqاخ البنيqqة التحتيqqة الqqتي تم تطويرهqqا باسqqتخدام

Miracle Messages،ا على رؤية المؤسس  لأشخاص آخرين إلى جانب المشردين في الولايات المتحدة؛ فاعتمادً

يمكن أن تسqqتمر رسqqائل المعجqqزة في التركqqيز على التشqqرد في الولايqqات المتحqqدة، أو يمكن أن تتسqqع الرؤيqqة إلى

مناطق، واحتياجات أخرى.

عندما يكون الجدول الزمني للرؤية قصيرًا في مشqqروع ريqqادي -مثqqل خمس سqqنوات-، يمكنك أن تركqqز على

ا. يجب أن ا أكqqثر تنوعً ا وأناسً مشكلة، أو وضع محلي، ثم تتطور مع مرور الوقت إلى رؤية أوسع، لتشqqمل أسqqواقً

تلهم رؤيتك الأشخاص المشاركين في بqqدء عملqqك لqqدعم مشqqروعك، لqqذا اسqqتخدم خيالqqك لإنشqqاء هqqذه الصqqورة

لمشروعك مع التركيز على مستقبل المشروع.

ا- على الرغم من أن رجال الأعمال يستخدمون خيالهم، وإبداعهم في تطوير هذه الصورة، إلا أنهم بحاجة -أيضً

إلى فهم مجqqال المشqqروع، والمنافسqqة، والتوجهqqات الqqتي تتطqqور، أو قqqد تتطqqور في المسqqتقبل. تسqqاعد هqqذه

المعلومات في توجيه الرؤية للمشروع، وضمان اختلافه، وتفرده عن أي مشروع آخر. من وجهة نظر مثالية، ينبغي

ةً وقابلةً للتصديق، كما يجب تحريرها في بيان رؤية رسمي. مَ لهِ أن تكون الرؤية ثاقبةً وجريئةً ومُ
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ا- تحرير بيان الرؤية بوضوح، ومناقشته مع فريق الشركة الناشئة. وعلى الرغم من أنك قد لا تملك يجب -أيضً

ا، ولا مجموعة دعم جاهزة بعد، إلا أنqqك سqqتحتاج -قصqqد إنشqqاء مشqqروع ريqqادي- إلى فريق بدء تشغيل، ولا مرشدً

دعم؛ وعلى شبكة دعمك تفهم أن الوضع الطبيعي في البداية غالبًا ما يكون تطوعيًا، مع احتمqqال وجqqود مكافqqآت

مالية فيما بعد، عندما يتم حصاد المشروع، أو بيعه.

د بالنسبة لبعض رواد الأعمال، فإن تقبل الرؤية التي تتضمن بيع المشروع إلى مجموعة، أو شركة أخqqرى، يُعَ

أمرًا صعبًا؛ ومع ذلك، فإن هذه النقطة -بيع المشروع- هي التي يمكن أن ينمو من خلالها المشروع، ليصqqبح أكqqثر

ا، وفائدة؛ وأما إذا كانت رؤيتك أن تكون صاحب شركة صغيرة -كامتلاك حق الامتياز-، فأنت تنخرط في خطة نفعً

عمل قد انتهت، من قبل ضبط عملياتها، واتخاذ قرارات دعم نجاحك كمالك أو كمدير لهذا العمل.

ا؛ في حين أن رائqqد ا على فكqqرة موجqqودة سqqلفً يبدأ صاحب الشركة الصغيرة من الصفر، أو يشتري عملًا قائمً

الأعمال هqqو شqqخص يسqqعى لخلqqق شqqيء جديqqد، إمqqا من خلال منتجqqات جديqqدة، أو خqqدمات، أو منهجيqqات، أو

. ا أو منظمةً ا جديدً مجموعات من الأفكار؛ التي تخلق مشروعً

وبينما تتشكل مجموعات الموظفين والمستثمرين، يجب على رائد الأعمال القائد، مشqqاركتهم بيqqان الرؤيqqة،

ا- وتوصيل ما تعنيه له شخصيًا من جهة، ولنجاح المشروع من جهة أخرى؛ كما يمكن أن يحتاج رائد الأعمال -أيضً

إلى إعادة النظر في هذه الرؤية كلما تطور المشروع، وإجراء تغيqqيرات بناءً على قراراتqqه، ومعرفتqqه حqqول المجqqال،

والمنتجات، واحتياجات الزبائن؛ حتى لو تغير بيان رؤيتك بناءً على المعلومات، والقqqرارات الجديqqدة، يبقى إنشqqاء

بيان رؤية أولي، خطوةً قيمةً تساعدك في اتخاذ القرارات.

هل أنت مستعد؟

بيان رؤية شخصية

كيف تريد أن تبدو حياتك بعد عشر إلى عشرين سنة من الآن؟ فكر في هذه الأسئلة: 

 -   أين تعيش؟ 

 -   ماذا تفعل من أجل لقمة العيش؟ 

 -   كيف يبدو منزلك؟ 

 -   من يعيش في منزلك؟

 -   ماذا تفعل بحياتك؟

 -   يمكنك وصف يوم عمل نموذجي، ويوم عطلة نهاية الأسبوع في حياتك كجزء من الإجابة عن هذه الأسئلة.

 -   أنشئ بيان رؤية، يصف إجابات عن هذه الأسئلة.
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مناهج إبداعية لتطوير رؤيتك   1.2.2

في جqqزء لاحqqق من هqqذا)ستتعلم المزيد عن الإبqqداع هناك العديد من التعريفات، وطرق التعبير عن الإبداع، 

ر الموسqqيقيون إبqqداعهم من خلال(.الكتqqاب يُظهِ - جqqانبهم الإبqqداعي من خلال فنهم، وَ ر الفنانون -عqqادةً  يُظهِ

الموسيقى، ويعبر الكتاب عن إبداعهم من خلال الكتابة؛ وبعضهم الآخر يعبر عن الإبداع التقqqني، من خلال تطqqوير

الهواتف المحمولqqة، أو تقنيqqات السqqيارات الجديqqدة. الأمqqر مqqتروك لqqك لتحديqqد كيفيqqة التعبqqير عن إبqqداعك في

ا مشروعك، وفي حياتك المهنية؛ ففي معظم الحالات، عندما يشبع الناس شqqغفهم، يكqqون ذلqqك الشqqغف دافعً

لإبداعهم، وتميزهم.

أحد الأساليب لاكتشاف رؤيتك لمستقبلك هو البدء من النهاية؛ فما هي الصورة التي تحملها عن مستقبلك

الذي ترغب فيه؟ كيف يمكن أن تتناسب هذه الرؤية مع الأفكار التي لديك لخلق مشروع ريادي نqqاجح؟ لاحqqظ أن

هذه الأسئلة تqqدور حqqول مسqqتقبلك الشخصqqي، وتصqqورك لمسqqتقبل مشqqروعك؛ لqqذا يجب أن تتعqqايش هاتqqان

ا كمqqا الصورتان، مع فكرة السماح برؤية مستقبلك الشخصي للموارد الضرورية، ودعم مستقبل مشqqروعك؛ تمامً

ا في هqqذا الفصqqل؛ سيمول مستقبل المشروع مستقبلك الشخصي. سنناقش التوازن بين العمل، والحيqqاة لاحقً

لمساعدتك على تحديد ما يخلق النجاح حسب وصفك لرؤيتك.

هناك نهج آخر لتطوير رؤيتك، وهو استخدام عملية التفكير الإبداعي؛ إذ يسمح هذا النوع من التفكqqير للناس

مشqqروحة بمزيqqد من )بالخروج بأفكار قد لا يمكن الإتيان بها، ما لم يتبنوا عقليةً إبداعية. عمليqqة التفكqqير الإبqqداعي 

( لها أربع خطوات:في الفصل الرابع من الكتابالتعمق 

التحضير..1

الحضانة..2

الاستنارة..3

التحقق..4

والصورة الآتية تشرح الآلية.
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الخطوات الأربع لعملية التفكير الإبداعي الأربع الخطوات لعملية التفكير الإبداعي

في مرحلة التحضير، اجمع المعلومات، ورتب الأفكار، ويمكنك كجزء من عملية الولوج إلى الأفكار الإبداعيqqة،

أن تطبق التفكير المتباين من خلال الإتيان بأكبر عدد ممكن من الأفكqqار؛ حqqتى إذا لم تبqqد هqqذه الأفكqqار منطقيqqة.

أنشئ قائمةً بالأفكار المتناقضة، أو الأفكار المتنوعة، والمتباينة. التحضqqير هqqو الخطqوة الأولى في عمليqة التفكqqير

الإبداعي؛ أما الإجراء الآتي، فهو الابتعاد عن التفكير في النشاط.

في مرحلة الحضانة، نبرمج عقولنا لندرك أن العمqqل الqqذي أنجزنqqاه في التحضqqير، هqqو موضqqوع مهم للنظqqر؛

فعندما نبتعد عن التفكير بوعي حqqول النشqqاط أو المشqqكلة، فإننا نسqqمح للعقqqل اللاواعي بمواصqqلة التفكqqير في

النشاط، على الرغم من أن عقولنا الواعية مشغولة في أشياء أخرى. فترة الحضqqانة هqqذه ضqqرورية لتعزيqqز الإبqqداع،

ويمكنك فيها الذهاب إلى نزهة، أو أخذ قيلولة، أو الاستمرار في ممارسة أنشطتك اليوميqqة؛ ففي مرحلqqة مqqا، قqqد

تصيبك لحظة إلهام، أو استنارة: لحظة تأوه، تتناول بوضوح النشاط، أو المشكلة التي تريد حلها. في هذه الخطوة،

ا. غالبًا ما تظهر الإجابة في عقولنا الواعية، وندرك كيفية المضي قدمً

الخطqqوة الأخqqيرة: هي التحقqqق، وتتمثqqل في صqqياغة بيqqان الرؤيqqة، أو رسqqالتها، أو الqqرد على تمqqرين التفكqqير

الإبداعي، ويمكنك تطبيق عملية التفكير الإبداعي هذه على العديد من المواقف التجارية؛ فبمجرد تطqqوير، وبلqqورة

، فإننا لوحة نموذج الأعمال التي تمت مناقشتها في الانطلاق للنمو في النجاح أداة جيدة لهذا النشqqاط (أفكارنا  (

نتيح فرصةً لحل إبداعي وقابل للتطبيق، بينما نواصل التفكير في المشكلة.

ا في هqذا إن التفكير التصميمي، والعصqف الqذهني، ورسqم الخرائqط الذهنيqة؛ هي أدوات سqqتتعلمها لاحقً

الكتاب؛ وعلى الرغم من أن هذه الأدوات قد تكون مألوفة، إلا أن هناك منهجيات محددةً يمكنها تحسين نجاحهqqا

في حالة المشاريع الريادية. 
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يتطلب العصف الذهني أن يأتي المشاركون بأفكار دون الحكم عليها، ويمكنك القيام بqqذلك بمفqqردك أو مqqع

ا أكبر في الأفكار؛ لأن أفكار شخص ما، قqqد تثqqير فكqqرةً أخqqرى من الآخرين، ولكن إشراك أشخاص آخرين يوفر تنوعً

ا. شخص آخر؛ وهنا تأكد من كتابة أفكارك كي تتمكن من العودة إليها لاحقً

يختلف العصف الذهني عن التفكير المتباين، الqqذي لا يتطلب ربqqط الأفكqqار بموضqqوع محqqدد؛ فعلى سqqبيل

المثال، في العصف الذهني حول مساعدة المشردين، قد نتوصqqل إلى أفكqqار، مثqqل توفqqير الطعqqام، والمqqأوى، أو

ا، مثqqل تصqqوير الأشqqخاص توفير رعاية طبية مجانية؛ أما باستخدام التفكير المتباين، فنصل إلى أفكqqار أكqqثر تنوعً

المشردين، ثم رفع مقاطع الفيديو على مواقع التواصل الاجتماعي للم شمل المشرد مع أسرته.

- إذا لم تُعلم فريقqqك كيفيqqة ا في خطqqوة توليqqد الأفكqqار، ولكن -عqqادةً قد تتضمن هqqذه الأدوات تفكqqيرًا متباينً

ا، وأكثر منطقية؛ وبقدر مqqا نريqqد تشqqجيع ا وتقييدً استخدام التفكير المتباين، فإن الأفكار الناتجة، تكون أكثر تنظيمً

ا- إزالة أي حكم حول أفكارنqqا؛ لأنqqه بمجqqرد أن نبqqدأ الحكم على أفكارنqqا، فإننا نحqqد من الأفكار المتباينة، نريد -أيضً

إبداعنا، ونصل إلى حلول أقل من مثالية، لذا استعمل التفكير المتباين مع بعض المرح، والاسترخاء.

ا توضيحيًا على الqqورق، أو رسم الخرائط الذهنية هو أسلوب شائع آخر للتفكير الإبداعي؛ فأنت هنا تنشئ رسمً

على لوح طباشيري. اكتب الكلمات التي تتبادر إلى الذهن، ثم اربط هqqذه الكلمqqات بخطqqوط في رسqqم تخطيطي،

وسيوضح كيف ترتبط كل كلمة بالأخريات؛ فالفكرة هي أن كلمة واحدة يمكن أن تؤدي إلى أخرى، وهنا تسqqتطيع

اكتشاف الارتباطات التي ربما لم تكن واضحةً قبل إنشاء الخريطة الذهنية.

يمكنك إجراء بحث حول أفكار ريادة الأعمال، وهqqذا من خلال إنشqqاء اسqqتبانات، وطqqرح أسqqئلة على الناس،

بخصوص تجاربهم المتعلقة بفكرتqqك. لنفqqترض هنا مثلًا أنqqك تفكqqر في إنشqqاء لعبqqة أكلqqة جديqqدة صqqحية، وغqqير

فوضوية، ويمكن تناولها أثناء التنقل إلى العمل. يمكنك أن تسqqأل الناس عن تجqqاربهم في تناول الطعqqام أثناء

ميات؛ كما يمكنك أن تجد معلومات ثانوية عن وقت التنقل للعمل، أو طرح أسئلة حول المشاكل الغذائية، أو الحِ

ميqqات الغذائيqqة الشqqائعة، أو الموضqqوعات تناول الأشخاص للطعام، أو تناولهم الطعام أثناء التنقل للعمqqل، أو الحِ

الأخرى ذات الصلة.

ا- أن تجد دراسات حالة تركز على بعض مجالات الاهتمام المتشابهة والمتعمقة؛ أو أجرِ دراسqqات يمكن -أيضً

الحالة الخاصة بك، عن طريق اختيار عدد من الأقران، وتتبع عاداتهم الغذائية؛ أو يمكنك إنشqqاء نمqqوذج أولي من

منتجك، وسؤال الناس عن تجربتهم في استخدامه.

سوف تتعلم المزيد عن استراتيجيات البحث في تحديد الفqqرص الرياديqqة، وتقنيqqات حqqل المشqqاكل، وإدراك

الاحتياجات، والتسويق، والمبيعات في ريادة الأعمال.
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هل أنت مستعد؟

الروتين (الإبداع عبر تغيير العادة  (

مارس مهاراتك الإبداعية عن طريق تغيير عاداتك؛ لأن أدمغتنا تقمع كثيرًا من الأنشطة المعتادة، مثل التنقل

ا هqqذا الأسqqبوع لتجربqqة ا واحدً إلى العمل، أو عادات متكررة أخرى. غالبًا ما نفشل في ملاحظة محيطنا، لذا اختر يومً

العالم من منظور جديد، وتغيير العادة بأكبر عدد ممكن من الطرائق. وأثناء تغيير ما تعودت عليqqه، انتبqqه إلى الحالqqة

التي تعايش بها ذلك اليوم.

 -   كيف كانت التجربة؟

 -   هل لاحظت تيقظك الأكبر لمحيطك؟ 

فكر في الاستفادة من هذه التجربة لمعرفة كيفية تحديد الفرص الجديدة، والتفاعqqل مqqع الناس، والمواقqqف،

والأشياء من أجل تحديد المشاكل بطريقة يمكن ترجمتها إلى مشروع ريادي.

تحقيق التوازن   1.2.3

تأتي ريادة الأعمال مع العديد من التحديات، لأنه يجب على صqqاحب المشqqروع تقمص أكqqثر من دور. يكqqون

هذا أكثر وضوحًا إذا كان هو الموظف الوحيد في المشروع، ولكن بغض النظر عن نموذج العمqqل، يجب أن يتمكن

جميع رواد الأعمال من تحقيق التوازن في حياتهم، أي ما بين تفqqانيهم في تنميqqة مشqqروعهم الريqqادي من جهqqة،

وبين حياتهم الشخصية من جهة أخرى.

يمكن تحقيق هذا التوازن بتطوير رؤية تشمل مجالات مختلفة من حياتك.

كيف تعرف التوازن في حياتك؟•

ما هي المجالات التي تفكر فيها عند التفكير في حياة متوازنة؟•

قد يكون الحصول على ما يكفي من المال لدعم نمط حياتك أحد الأهqqداف، وقqqد تشqqمل المجqqالات الأخqqرى

مثل الأنشطة البدنية، والهوايات، واللقاءات الاجتماعيqqة، والترفيqqه؛ والرضqqا عن كيفيqqة كسqqب المqqال، وعائلتqqك،

وعلاقاتك الشخصية، والمصالح، والقيم الأخرى.

يبدأ بعض رجال الأعمال مشاريع نمط الحياة بغية تحقيق هذا التوازن، ولكن كيف تحققه وهqqدفك أن تكqqون

رائد أعمال مهنيًا؟

رائد الأعمال المهني هو الشخص الذي يتولى الإدارة اليومية، كونه مالك المشروع، ويقبل، بل ربما يسqqتمتع

Burt’s فتطوير ؛Roxanne Quimbyبالمخاطر، والمكافآت اليومية لإدارة، وبناء المشروع، مثل روكسان كيمبي 

Beesاتqqة احتياجqqبالنسبة لها كان يعني اتخاذ قرارات صعبة، مثل الانتقال من ولاية ماين، إلى كاليفورنيا؛ لتلبي 
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نمو الشركة. وعلى الرغم من أن روكسان أرادت توفير فرص عمل للناس في شمال ولاية ماين، إلا أنها عqqرفت أن

عملها يحتاج إلى البنية التحتية الصحيحة للنجاح، وهذه البنية التحتية لم تكن متاحة في ولاية ماين.

إذا اخترت أن تصبح رجل أعمال مهنيًا، فقد يكون تركيزك في المقام الأول على تحويqqل فكرتqqك الرياديqqة إلى

مشروع ناجح، وهذا يمكن أن يأتي على حساب أهداف الحياة الشخصية.

يحتاج العديد من رجال الأعمال المحترفين إلى الqqدعم من العائلqqة، والأصqqدقاء، الqqذين يسqqتوعبون أن تركqqيز

صاحب المشروع الرائد وطاقته، ضqqروريان لنجqqاح المشqqروع. سqqوف يجqqد العديqqد من رواد أعمqqال نمqqط الحيqqاة،

تحديات في تلبية احتياجات مشاريعهم، مع الحفاظ على التوازن بين العمل، والحياة.

ينبغي أن تكون المناقشات مع العائلة، والمقqqربين، وفريqqق ريqqادة الأعمqqال، في المرحلqqة الأولى من صqqياغة

الأفكار؛ لقياس دعم الأشخاص الذين قد تتعرض مصالحهم للخطر بسبب تفاني صاحب المشروع في تطويره.

ا في تحقيqqق د خطqqوةً مهمqqةً جqqدً تحديد فكرتك عن النجاح في حياتك، وفكرتك عن النجاح في مشروعك، تُعَ

التوازن. أجب على التساؤلات الآتية لتحديد فكرتك.

ما هي أولوياتك؟•

ما الذي يمكنك فعله لتحقيق التوازن بين نجqqاح مشqqروعك الجديqqد، ونجqqاح حياتqqك الشخصqqية، ونجqqاح•

حياتك العائلية؟

وبالنظر إلى أن تحقيق التوازن بين جميع الأدوار التي لدينا في الحياة أمر محير للعديد من الناس، فهqqل•

يمكنك العثور على فرصة لإنشاء مشروع ريادي؟

جد الحل

استكشاف ما يعنيه لك النجاح

ما هو تعريفك للنجاح؟ من المفيد لمشاريعك الريادية، أن تستكشف، وتحدد معنى النجاح بالنسبة لqqك، على

المستويين الشخصي، والمهني. 

.The 8 secrets of success  ما يجعل الشخص ناجحًا:Ted Talk-   تستكشف هذه الكلمة القصيرة على 

جد، يساعد على تحقيق التوازن. معرفة كيف تعرف النجاح: النجاح نشاط مُ

.أسرار النجاح الثمانية-   بينما تفكر في موازنة العمل، والحياة، خذ بالحسبان 

.Philosophy of success تقدم منظورًا حول حياتنا، وما نعدُه نجاحًا: Ted Talk-   كلمة أخرى على 

بعد مراجعة هذه المواد، فكر في كيفية تعريف النجاح، وكيف يمكنك استخدام هqqذه المعرفqqة للتخطيqqط، من

رض بين عملك، وحياتك. أجل توازن مُ
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بينما تستكشف معنى النجqqاح لمشqqروعك، وكيqqف يتماشqqى تعريفqqك مqqع التqqوازن بين حياتqqك الشخصqqية،

وتفانيك في مشروعك، يجب أن تفكر في بعض التحديات الفريدة الqqتي يمكن أن يواجههqqا رائqqد الأعمqqال. فعلى

سبيل المثال، قد يكون هناك منحنى للتعلم في مجالات العمل غير المألوفة، مثل المحاسqqبة، أو الماليqqة؛ أو قqqد

تواجه معضلةً حول جدوى توسيع خط إنتاج، أو فتح موقع جديد؛ وغالبًا ما يذكر رواد الأعمال المتطلبات الجسدية

لبدء عمل ريادي، مثل قدرة التحمل اللازمة لتنظيف مكان جديد، والانتقال إليه، وتهيئته.

ا- إلى التكيف مع كونك في عمل متواصل طوال الوقت؛ أربqqع وعشqqرين ا على عملك، قد تحتاج -أيضً اعتمادً

ساعة يوميًا، على مدار سبعة أيام في الأسبوع. مرةً أخرى، يمكن أن يساعدك تطوير رؤية لما تريد أن تصqqبح عليqqه

مستقبلا في التخطيط للتحديات التي ستواجهها في المراحل الأولى من عملك.

ا كمqqا هqqو ا للمهqqام المطروحqqة أمامqqك، تمامً يمكن أن تكون ريادة الأعمال مرهقة، خاصةً إذا لم تكن مستعدً

ا الحال بالنسبة لأي دور احترافي، أو شخصي؛ لذلك، يمكن أن تلعب الرعاية الذاتية، والوعي العاطفي، دورًا رئيسً

في الحفاظ على صحتك العاطفية كرائد أعمال.

ا؛ وقqqد يتطلب هqqذا الأمqqر إنشqqاء ا جqqدً د تخصيص وقت شخصي تمارس فيه حياتك الخاصة، أمqqرًا مهمً  يُعَ

تقويم لإدارة الوقت، تتبع من خلاله كيفية قضاء وقتك، وتحافظ على انضباط مواعيqqدك في المهمqqات، ويمنعqqك

من قضاء وقت أطول من اللازم في أي مجال من مجالات العمqqل، أو مجqqالات حياتqqك الشخصqqية على حسqqاب

المجالات الأخرى.

ا، يسqqاعدك على اتخqqاذ ا عن العمل، أمر صحي عاطفيًا، ويمكن أن يوفر منظورًا مهمً قضاء بعض الوقت بعيدً

، استراتيجيةً ناجحqqة، يسqqتخدمها العديqqد من رواد ترك العمل في المكتب د استراتيجية  "قرارات أكثر صوابًا. وتُعَ "

الأعمال لفصل حياتهم الشخصية عن المهنية؛ أما إذا لم يكن ذلك ممكنا، كأن تعمل من المنزل، فqإن تخصqqيص

وقت عائلي، أو شخصي يمكن أن يسمح بإنشاء توازن ما بين العمل، والحياة الشخصية.

ا- الصqqحة إن وجqqود مستشqqارين موثqqوقين، ومqqوجهين لعملqqك، وحياتqqك الشخصqqية؛ يمكن أن يعqqزز -أيضً

العاطفية، والنفسية؛ فعندما تواجqه قqرارًا، أو تحqqديًا صqqعبًا، فمن المهم أن يكqqون لqqديك شqqخص تتحqqدث إليqه؛

شخص يعرفك، ويعرف وضعك، قد يجد بعض رجال الأعمال أنفسهم في موقف المسqqؤولية التامqqة عن النتqqائج

في أول تجربة لهم لقيادة الآخرين؛ لهذا، يجب أن يكون لكل رائد أعمال خطة شخصية لتحسqqين القيqqادة، ويمكن

أن تأخذ هذه الخطة شكل الفصول الأكاديميqqة، أو التqqدرب المهqqني، كمqqا يمكن أن تأخqqذ على نفسqqك -في بعض

ا شخصيًا بالتحسن. الأحيان- التزامً

يجب أن تحدد أساليب القيادة المفضلة لديك، وكذلك نقاط القوة، والضعف القيادية فيك. هنا، قqqد يكqqون

من المفيد أن تتذكر تجارب أعمالك السابقة تحت قيادة أشخاص آخرين، لتحدد سqqمات القيqادة الqتي أعجبتqك،

وتلك التي لم تنل إعجابك.
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ا- وكما هو الحال مع أي مجموعة مهارات عمل أخرى، يمكنك تعلم، وتحسين نقاط قوتك، كما يمكنك -أيضً

تعيين أشخاص آخرين، ذوي مهارات تكمل مهاراتك، ليتعاملوا مع المجالات التي لا تشعر بقدرتك على تنفيqqذها

كما ينبغي.

إدراك نقاط القوة، والضعف لديك، بالإضافة إلى ما تفضله، وما لا تفضله؛ سيساعدك في تحقيqqق التqqوازن،

والحفاظ عليه في حياتك؛ كما أن الاسqqتعانة بمستشqqارين، ومqqوجهين، وناصqqحين، وحqqتى قqqوائم مهqqام وجqqداول

زمنية؛ كل هذا يبقيك على المسار الصحيح، ويمنع طغيان أي مجال من مجqqالات عملqك، أو حياتqqك الشخصqqية،

على المجالات الأخرى، أو تجاهل أي منها.

أهمية الأهداف   1.2.4

؟ في الوقت الذي تركز فيه الأهداف على النتيجة المرجوة، وعلى الرغم من هل تتصور الرؤية الريادية مستقبلًا

أن الرؤية هي مفتاح خلق المستقبل الذي تريده لنفسك ولعملك، إلا أن الأهداف مهمة لمساعدتك على تحقيqqق

الخطوات اللازمة، لجعل هذه الرؤية حقيقة.

طالع بيان رؤيتك، وتعريفات النجاح لديك. ثم أنشئ قائمة الإجراءات المحتملة التي يمكن أن تسqqاعدك على

تحقيق النجاح وإنجاز رؤيتك؛ ثم راجع قائمتك، وصنف الكلمات، والإجراءات، من حيث الملاءمة، والأطر الزمنية.

ا، وسميت SMARTأهداف سمارت  ا جيدً  اختصqqارًا لأول حqرفSMART هي أهداف منظمة، ومحددة تحديدً

من كل من الصفات الآتية، التي ينبغي أن تتوفر فيها:

•Specificيجب أن تكون أهدافك دقيقة، لا فضفاضة للغاية.=  محددة :

•Measurableان=  قابلة للقياسqqا إذا كqqاس، مqqة للقيqqيجب أن تكون قادرًا على الاختبار بطريقة قابل :

الهدف قد تحقق، بمعنى أنه يجب أن تكون هناك طريقة ما لتحديد ما إذا كان الهدف قد تحقق أم لا.

•Achievableةً=  قابلة للتحقيقqqا حالم : يجب أن يكون الهدف قابلًا للتحقق. فلا يمكن أن تكون أهqqدافً

، بحيث يمكن تحقيقqqه بسqqرعة، أو غير قابلة للتحقيق؛ ومن جهة أخرى، لا ينبغي أن يكون الهqqدف سqqهلًا

بجهد قليل.

•Relevantا لما تريد تحقيقه، وهذا يعني أن الهدف يجب=  ملائمة : يجب أن يكون الهدف مناسبًا تمامً

أن يكون ذا صلة بالنتيجة المطلوبة.

•Timelyه=  محددة بوقتqqذي يجب فيqqوقت الqqيجب أن يكون لكل هدف موعد نهائي محدد، وهو ال :

تحقيق الهدف. ما هو إطارك الزمني لاستكمال أهدافك؟ وكيف يمكن أن يتناسب هذا الجqqدول الزمqqني

مع خطتك الشاملة؟
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  أن يساعدك على تحقيق النجاحSMARTيمكن لرسم أهداف 

إذا كان تعريفqqك الشخصqqي للنجqqاح، ورؤيتqqك لمسqqتقبلك، تشqqمل الاسqqتقلال المqqالي، مثqqل مqqنزل لقضqqاء

العطلات الجبلية فيه، فما هي الأهداف التي يمكنك تحديدها اليوم، والتي ستؤدي إلى هذه النتيجة؟

يمكنك تضمين أهداف مالية تتبعها شهريًا، أو سنويًا؛ لتوفير مبلqqغ محqqدد من الأمqqوال، بناءً على توقعاتqqك

ا أخqqرى، للعثqqور على المواقqqع للمبلغ الذي تحتاجه لامتلاك منزل العطلات ذاك، مما يعqqني أنqqك ستسqqطر أهqqدافً

المناسبة لك.

د مقاربةً قويqqةً تقqqودك إلى المسqqتقبل ا- لدعم نجاح مشروعك، فتسطير الأهداف يُعَ هذه العملية مهمة -أيضً

الذي ترغب به لحياتك.

رائد أعمال في الميدان

Roomify أهداف

. لqqو كنت من مؤسسqqي هqqذه الشqqركة، فمqqا هي الأهqqداف الqqتي كنتroomify وinc على Roomifyادرس 

لتسطرها؟ هل كنت ستحصد الشركة؟ أم تتوسع نحو منتجات أخرى؟

، يمكن تطبيقها في مجqqالات عديqqدة؛ فهqqل يمكنك د فكرةً ممتازةً إعادة تغليف المنتجات لسهولة الشراء، تُعَ

الخروج بفكرة جديدة تتعلق بإعادة تغليف المنتجات، والتي تركز على فائqqدة الحفqqاظ على وقت الزبqqائن، وتجqqنيبهم

عناء اتخاذ القرارات؟

 أفكار على الأقل، لحفظ وقت الزبائن، وراحتهم، أي تلك الأفكار تعجبك أكثر؟10 أنشئ قائمةً من 
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 لمعرفqة مqا إذا كqqانتSMARTإليك مثالًا خياليًا لأهداف رائد أعمال، والتي يمكننا اختبارهqqا حسqب معqايير 

ممكنةً أم لا.

يدير أحمد نشاط تعليم منزلي صغيرًا في مدينته، زبائنه المستهدفون هم طلاب المدرسة الثانوية، وأحمد هو

ا لعملqه، الموظف الوحيد في مشروعه هذا، لكنه يأمل في تعيين المزيد من الموظفين قريبًا. يبدو أحمد متحمسً

ا. وقد حقق خلال سنوات مشروعه الأربعة أداءً جيدً

بناء على نصيحة صديق يدرس إدارة الأعمال، حدد أحمد الثلاثة الأهداف الآتية للعام القادم:

.50زيادة المبيعات بنسبة .1  %

افتتاح مقر إضافي..2

ين..3 تعيين موظفَ

، من الواضqqح أن الهqqدفين الأول والثqqالث محqqددانSMARTعند مراجعqqة هqqذه الأهqqداف باسqqتخدام معqqايير 

Specific  اسqqذلك، ويمكن قيqqاني ليس كqqدف الثqqان، لكن الهqqي  جميqqع الثلاثqqةMeasurableكفايqqة، فهمqqا كمّ

 فكqqون أحمqqد الموظqqف الوحيqqد يجعqqل من غqqير،Achievableالأهداف؛ أما فيمqqا يخص كونهqqا قابلqqة للتحقيqqق 

المحتمل تحقيق الهدفين الأول والثqاني، على أن الثqqالث قابqل للتحقيqق، وتحقيقqqه بتوظيqqف شخصqqين آخqqرين

يجعل من الهدفين الأولين أقرب للتحقيق.

 بالمشروع، ومناسبة لتطويره، فيما يمكن تحسين كل منها لتقييqqدهاRelevantالأهداف الثلاثة كلها مرتبطة 

%  في السنة القادمة، يعني أن على أحمqqد تحقيqqق50 وهذا كون رفع المبيعات إلى ؛Timelyبجدول زمني واضح 

ع جديد، تفاصيل مضبوطة التوقيت، مثqqل اسqqتئجار، أو مبيعات إضافية شهرية، أو ربعية؛ كما يتطلب افتتاح فر

ا شراء محل، وتحديد نموذج العمل في هذا المكان الجديد؛ وأخيرًا، تعيين مqqوظفين آخqqرين، يحتqqاج عنصqqرًا زمنيً

ا- مثل جدول زمني للتوظيف، والمقابلات، والاختيار، والتعيين، والتدريب. -أيضً

ا من التحسين لتحقق معايير  ا، تبدو أهداف أحمد مناسبةً لعمله، ولكنها تحتاج بعضً  للأهداف،SMARTختامً

وستعود بعدها على عمله بالنتائج المرغوبة.
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العقلية الريادية   1.3

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

شرح معنى امتلاك عقلية ريادية.•

شرح المقصود بالروح، والشغف الرياديين.•

تأخذ ريادة الأعمال أشكالًا عديدة، لكن رواد الأعمال يتشابهون في سمة رئيسة مشqqتركة: رجqqل الأعمqqال هqqو

ا، الشخص الذي يحدد الفرصة، ويقرر استغلالها، فمعظم مشاريع الأعمال هي نسخ مبتكرة لفكرة موجودة مسqqبقً

ومنتشرة عبر المجتمعات، والمناطق، والبلدان، مثل إنشاء مطعم، أو فتح متجر تجزئة. هqqذه المشqqاريع التجاريqqة،

في بعض النواحي، تأخذ نهجًا أقل مخاطرة، ولكنها مع ذلك هي ريادة أعمال بطريقة، أو بأخرى.

 على سبيل المثال، هي شركة ربحية ناشئة، أسسها أربعة من طلاب الدراساتWarby Parkerواربي باركر 

، من خلال توفير خط منتجqqات -عqqبر الإنqqترنت بqqادئLuxotticaالعليا في وارتون، تخلخلت أعمال شركة رئيسية 

الأمر- أكثر ملاءمة، وأقل تكلفة، وذا جودة لشريحة كبيرة من المستهلكين؛ وبهqqذا المعqqنى، فqqإن ابتكqqارهم تمحqqور

حول إنشاء شيء جديد، فريد، ومختلف عن الاتجاه السائد، وربما أنضج في بعض النواحي، من صqqناعة راسqqخة؛

. ا فعلًا ا موجودً ولهذا، فقد اجتذبوا قطاعً

ا، عن طريق حل مشكلة كبيرة، مقدّمين في ذلك بعض ا جديدً باختصار، يبدأ العديد من رواد الأعمال مشروعً

القيمة الqqتي يقqqدرها الآخqqرون، إذا كqqان المنتج أو الخدمqqة متاحqqةً لهم. في المقابqqل، يبqqدأ رواد الأعمqqال الآخqqرون

، من حيث المنتج، أو الخدمة، أو كليهما. مصيدة فئران أفضل ا من خلال تقديم  "مشروعً "

ا، ويلqqبي حاجqqة لم ا جيqqدً من المهم، على أي حال، أن يفهم رائد الأعمال السوق، والشريحة المسqqتهدفة فهمً

، وممكنا للتطqqبيق، وفي هqqذا الجqqانب، يقqqوم ، ويطور، ويقدم حلًا قابلًا وهو ما يعرف بـنقطة الألم (تلبَ من قبل  (

العديد من رواد الأعمال بتخفيف المخاطر قبل إطلاق المشروع.

إن البقاء على وعي بالمحيط، والتحديات من حولك، يمكن أن يكشف كثيرًا من فqqرص ريqqادة الأعمqqال، فقqqد

ماذا سيحصل لqqو لم "نجد في حياتنا اليومية -باستمرار- مجالات يمكن استغلالها؛ فعلى سبيل المثال: قد تسأل: 

ماذا سيحصل لو لم يكن علينا امتلاك سيارة، ولكن بإمكاننا اسqqتخدام واحqqدة؟ أو: "يكن علينا التنقل للعمل؟ أو:  " "

. "ماذا سيحصل لو استطعنا الاسترخاء أثناء الذهاب إلى العمل بدلًا من التوتر بسبب الزحام؟ "

لقد ألهم هذا النوع من الأسئلة مشاريع رياديqqة، كخqqدمات مشqqاركة السqqيارات، مثqqل: أوبqqر، وكqqريم، ويسqqير،

؛ وخدمqqة توفqqير الqqدراجات لqqوقت قصqqير، ضqqمن برنqqامج مشqqاركة(20)وليفت، وصqqناعة المركبqqات ذاتيqqة القيqqادة

(21)الدراجات المجاني في بيلا بولاية آيوا الأمريكية. 
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فرصة من خلال حqqل مشqqكلة، (هذه الأفكار نتجت عن وجود عقلية ريادية، وهي الوعي، والتركيز على تحديد  (

ا لتطوير تلك الأفكار؛ فالعقلية الريادية هي العدسqqة الqqتي يqqرى من خلالهqqا رائqqد الأعمqqال والرغبة في المضي قدمً

العالم؛ إذ يقاس كل شيء بميزان ريادة الأعمال.

وللعمل أهمية خاصة عندما يتخذ رائد الأعمال قرارًا، وفي أغلب الحالات، يكون الإجراء الذي يقوم به صاحب

، كما يساعد ذلك القqqرار صqqاحب المشqqروع على الاسqqتعداد الجيqqد لتبqqني طريقqqة المشروع في صالح العمل أولًا

التفكير المناسبة.

غالبًا ما يكون رجال الأعمال مؤهلين للعمل على تحقيق أهqqدافهم، وغايqqاتهم، فهم متقqqدمو التفكqqير، دائمqqو

ماذا لو فعلنا ماذا لو؟ فكثيرًا ما يسألون أنفسهم:  ا يعتمدون تحليلات، مثل:  )التخطيط للمستقبل، وتجدهم دومً ) (

، ويأخذون في الحسبان الآثار المترتبة عن ذلك على العمل. ماذا لو فعل منافس كذا؟ ، و (كذا؟ ( )

معظم الناس يتبعون العادات والتقاليد، دون إدراك لمحيطهم، أو ملاحظة لفرص ريادة الأعمqqال الqqتي تلqqوح

لهم؛ وبما أنه بإمكان أي شخص تغيير وجهة نظره، من متابعة أنماط راسخة، إلى ملاحظة الفرص من حوله؛ فإنqqه

يمكن لأي شخص أن يصبح رائد أعمال، فلا يوجد قيود على العمر، أو الجنس، أو العرق، أو بلد المنشأ، أو الqqدخل

ا- المسqqارعة إلى اقتناصqqها، ولكن الشخصي. ولتصبح رائد أعمال، عليك إدراك أن الفرصة موجودة، وعليك -أيضً

عليك الانتباه إلى أن تطبيق عقلية ريادة الأعمال، يختلف من منطقة إلى أخرى من مناطق العqqالم؛ فعلى سqqبيل
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المثال، تكون رابطة العلاقة الأسرية أقوى في العالم الإسلامي، والعربي، وفي بعض الثقافات الآسيوية؛ لذا يكون

د سqqمةً حميqqدة؛ لهqqذا يميqqل رائqqد الأعمqqال في هqqذه ا في هذه المناطق، بل ويُعَ اتخاذ القرار الجماعي أكثر شيوعً

المناطق -غالبًا- إلى طلب النصيحة من أفراد الأسرة، أو شركاء العمل الآخرين، قبqqل اتخqqاذ أي قqqرار، أو إجqqراء، لqqه

علاقة بالمشروع.

على الجانب الآخر، تحظى الفردانيqqة بقيمqqة أعلى في المجتمعqqات الغربيqqة؛ في أوروبqqا، والولايqqات المتحqqدة

الأمريكية؛ لهذا يقرر العديد من رواد الأعمال الغربيين تنفيذ خطة العمل دون استشارة الآخرين.

الروح والشغف الرياديان   1.3.1

ا بqالتغلب على العقبqات، تسمح روح المبادرة لرواد الأعمال بأن يسqتخدموا طريقqqة تفكqير تسqمح لهم يوميً

؛ لكن مqqاذا يعqqني أن تكqqون لqqديك روح الريqqادة؟ في ظqqل هqqذه أسqqتطيع فعلهqqا "ومواجهة التحديات مع عقليqqة:  "

ا، وإيجابيًا، وجريئًا، وفضوليًا، و مثابرًا. ا، وهادفً المناقشة، قد يعني ذلك أن تكون شغوفً

 شغف لدعم الحقوق الفردية في تqqأجير المسqqاحة غqqير المسqqتخدمة. لمqqاذا يجب أنAirbnbلدى مؤسسي 

يسود نموذج الفنادق؟ ولماذا لا يمكن لمالك المنزل تأجير مساحته غير المستخدمة بحرية، وتحويلها إلى مشروع

؟ يدر مدخولًا

المشاركة سريع النمqqو؛Airbnbنجحت  ، وبأسعار معقولة في مجال اقتصاد  " في خلق اختيارات أكثر مرونةً "

وعلى الرغم من أن روح ريادة الأعمال تتعلق جزئيًا بالنضال من أجل الحقوق، والحريqqات الفرديqqة؛ يجب أن يكqqون

هناك توازن بين الحرية الاقتصادية، وحماية المستهلك.

ا بتقديم فكرة قيمqqة، جqqديرة بالاهتمqqام، ورغبqqة في التفكqqير خqqارج الأنمqqاط، تتضمن روح ريادة الأعمال شغفً

والعمليات الراسخة؛ مع مراعاة احترام القوانين، واللوائح المحلية، في السعي لتغيير تلك الأنماط المعمول بها، أو

على الأقل تقديم بدائل لها.

ا في عملية ريادة الأعمال، فبدونه يمكن أن يخسر صاحب المشروع الqqدافع لإدارة د الشغف عنصرًا حاسمً يُعَ

، أو الأعمال؛ إذ يمكن للشغف أن يحافظ على استمرارية رائد الأعمال، بينما يرسل العالم الخارجي رسqqائل سqqلبيةً

ا بافتتqqاح مqqأوى للمتشqqردين، بسqqبب ا حقً ردود أفعqqال أقqqل من الإيجابيqqة. على سqqبيل المثqqال، إذا كنت شqqغوفً

اهتمامك بالنواحي الإنسانية، فستجد طريقةً ما لتحقيق ذلك، فدافعك الداخلي لمساعدة المحتاجين، سqqيدفعك

المأوى حقيقة؛ وينطبق الشيء نفسqqه على أنqqواع أخqqرى من الشqqركات (لفعل كل ما يلزم لكي تجعل تلك الفكرة  (

الناشئة، والمالكين الذين لديهم شغف مماثل.

ومع ذلك، يجب دعم ذلك الشغف برؤية، ورسالة رائد الأعمال، فالشغف من أجل الشغف وحqqده، لن يكqqون

كافيًا، بل يجب أن يكون هناك بيان مهمة واضح، يفصل سبب بدء العمل، وأهداف رائد الأعمال، و آليqqة تحقيqqق

تلك المهمة؛ كما سيوجه شغف رائد الأعمال، ويبقي العمل على المسار الصحيح.
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ا، لتبقي رائqد الأعمqqال على المسqار الصqحيح، في يمكن للشغف، والرؤية، والمهمqqة، أن يعqqزز بعضqqها بعضً

خطوات العمل اللاحقة.

، أو غير ذات أهمية، ولكن، من المهم في مجال ريادة الأعمال، إدراك أنqqه لكqqل قد تبدو بعض الأفكار صغيرةً

شركة ناشئة جديدة، قد يتفطن شخص آخر إلى فكرة ينبثق منها توسيع نطاق الفكرة الأصلية؛ وذلك بإيجاد فرص

لتحديد احتمالات جديدة لا حصر لها، ويمكنك في هذا السياق، مراجعqqة عملqqك في إنشqqاء الأفكqqار المنبثقqqة عن

، ويمكنك -كذلك- التفكير في التقنية المستخدمة في الزراعة.Adler وآدلر Darvaniمشاريع دارفاني 

ا، مع مناقشqqتنا للتفكqqير المتبqqاين، والعصqqف الqqذهني؛ فمن خلال هqqذه يتناسب إنشاء الأفكار المنبثقة جيدً

ا كمqqا فعلت شqqركة   باسqqتخدام تقنيqqةRingالعمليات، يمكننا اكتشاف استخدامات جديدة للتقنية الحالية، تمامً

الفيديو، لإضافة الأمان من خلال السماح للعملاء برؤية من على الباب بدون فتحه.

عقلية ريادية في تخصصك، أو مجال عملك   1.3.2

ما هي التحديات التي تخلق الحيرة ضمن مجqqال اهتمامqqك، أو مجqqال دراسqqتك؟ وكيqqف يمكن تحويلهqqا إلى

 من إنتاج شركة تركز على توسيع الqqذاكرة، منEvernote، تطبيق ناقشنا في وقت سابق من هذا الفصلفرص؟ 

خلال تخزين، وتنظيم المعلومات. لنلقِ نظqqرةً على بعض الأمثلqqة الأخqqرى لمسqqاعي ريqqادة الأعمqqال في صqqناعات

محددة، لمساعدتك في تخطيط مشروعك الخاص في مجال اختصاصك.

في الصناعة الزراعية، تبدو الحشرات، والأعشاب الضارة، والظqqروف الجويqqة، وتحqqديات حصqqاد المحاصqqيل،

ا- على هqqذه الصqqناعة، من ا جاهزةً لنشاطات ريادية؛ ولقqqد أثqqر الانتقqqال إلى المنتجqqات العضqqوية -أيضً كلها فرصً

منظور ريادة الأعمال.

ما هي المنتجات الqqتي يمكن أن تبتكرهqqا لqqدعم الزراعqqة العضqqوية، وحqqل مشqqكلات الحشqqرات الqqتي تتلqqف

المحاصيل، أو تدمرها؟ كانت الطريقة القديمة هي استخدام البخاخات الكيميائية لقتqqل الحشqqرات، ولكن الطلب

المتزايد على الأطعمة العضوية اليوم، وزيادة الوعي، بتأثير البخاخات الكيميائية على بيئتنا -قد غqqير هqqذا التوجqqه؛

فقد تجمع فكرتنا الجديدة لحل هذه المشكلة بين المكنسة الكهربائية، والمنتج الزراعي.

رابط للتعلم

 لتتعلم أكثر حول العقلية الريادية.الفيديو حول إنشاء مكنسة كهربائية للمحاصيل تمتص الحشراتشاهد هذا 

تعد مكنسة الحشرات مثالًا على كيفية استخدام التفكير المتباين، للمساهمة في حل مشكلة إزالة الحشرات

ا في النشqqاط الجمqqاعي للخqqروج من المحاصيل، دون استعمال المواد الكيميائية. ربما لم تلقَ هqqذه الفكqqرة رواجً

بأفكار متباينة، ومع ذلك، يبدو أنها تقدمت كحل عملي في مرحلة الحضانة.
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غالبًا ما تشتمل عقلية ريادة الأعمال على أفكار مستقبلية تهز العمليات العادية، والتقليدية، التي تستند إلى

خبرة السنين، مثب العمليات، والمنتجات المجربة، والمختبرة؛ والتي لها تاريخ مثبت من النجqqاح، ولكنهqqا تمثqqل

عقبةً هائلةً أمام الأفكار الجديدة، فقد تبدو فكرةً جديدةً مستحيلةً أو غريبة؛ وربما تمثل إحراجًا للممارسات الثابتة،

ا، وغqqير مثبت، التي يمكن التنبؤ بها في مجالها، كما يمكن أن يؤدي ذلqqك إلى معضqqلة: هqqل نجqqرب شqqيئًا جديqqدً

ويفتقqqر إلى البحqqوث الموثقqqة؟ في بعض الأحيqqان، يجب أن نتجاهqqل نجاحاتنا السqqابقة، وأبحاثنا، لننفتح على

إمكانات جديدة للنجاح، والفشل.

. فالانفتqqاح هqqو(22)تشتمل عقلية ريادة الأعمال على الإبداع، ومهارات حل المشكلات، والتوجqqه نحqqو الابتكqqار

أحد السمات التي تدعم الإبداع، وحل المشكلات، والابتكار.

تخصيص وقت لاستكشاف أفكار جديدة، والحلم، والتفكير، ورؤية المواقف من منظور جديد، وغيرهqqا؛ كلهqqا

تساهم  في صياغة عقلية ريادة الأعمال، ويمكن أن تؤدي بعض الابتكqqارات إلى اضqqطرابات داخqqل مجqqال مqqا، أو

حتى انبثاق مجال جديد كليًا.

Claytonقدم كلايتون كريستنسن   Christensenارةqqتي هي عبqqمعضلة المبتكر لشرح التقنية المخربة، وال 

ا، عن تقنيات تحل -بمجرد إدخالها- محل الأنماط، والعمليات، والأنظمة المعمول بها، والتي جرى اعتمادها مسبقً

كوضع معتاد، أو مقبول.

، وهي شركة تهدد صناعة الفنادق الراسqqخة، من خلال ربqqطAirbnbأحد الأمثلة على التقنية المخربة؛ شركة 

، فلم لا المصادر الشخصية بالأشخاص الذين يرغبون في تلك المصادر؛ فإذا كان لديك غرفqqة نqqوم احتياطيqqة مثلًا

تستخدمها، أو تبيع هذه المساحة لشخص يريد، أو يحتاج إلى المساحة؟

ا كبيرًا لنموذج الأعمال المتبqqع في مجqqال الفنادق، القqqائم على بناء فنادق كبqqيرة،Airbnbأصبحت   تهديدً

،2008 تشكيل هذا النمqqوذج. ومنذ إطلاقهqqا عqqام Airbnbوتأجير غرف داخل تلك الفنادق لعملائها؛ فقد أعادت 

Airbnb دولqqة، جمعت خلالهqqا 191 في أكqqثر من Airbnb ملايين عqqرض على 3 مليون مسqqافر من 150استفاد 

، وتفكqqر في بيqqع الأسqqهم لqqدعم التوسqqع3أكثر من  بالإضافة إلى خط ائتمqqان بقيمqqة مليqqار دولار ( مليارات دولار  (

 مليار دولار.30 حوالي Airbnbالكبير، إذ تبلغ قيمة 

35 مليqqار دولار، ومqqاريوت البالغqqة 19قارن بين هذه القيمة السوقية، وبين رأسمال فنادق هيلتqqون البالغqqة 

مليار دولار. إذا كنت الرئيس التنفيذي لشركة هيلتون، أو ماريوت، فهل أنت قلق؟ لقد أدركت صناعة الفنادق أن

Airbnb امqqا؟ وفي عqqا له ا حقيقيً  وخفضAirbnb، بqqدأت حملqqةً لتشqqريع قqqانون يكبح نمqqو 2016 تمثqqل تهديqqدً

 بنفس القواعqqد، وهqqذا هqqو تعريqqف التقنيqqة المخربqqة:Airbnbشعبيته؛ فمن وجهة نظر صناعة الفنادق، لا تعمل 

.(24)التركيز على إنشاء فكرة، أو عملية جديدة تُبطل، أو تتحدى العمليات، أو المنتجات القائمة

ا ما يريqqدون، تنتج التقنيات المخربة في بعض الأحيان عن عدم الاستماع إلى الزبائن، إذ لا يعرف الزبائن دائمً

وقد يحتاج فريق رواد الأعمال إلى تقديم نماذج أفضqqل لإعqqادة تعريqqف مجموعqqات الزبqqائن، ومعرفqqة مqqتى يجب
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د بهوامش أقل، بينما لا تزال تفي بالحاجة؛ ومعرفة مqqتى يجب الاستثمار في تطوير منتجات منخفضة الأداء وتَعِ

متابعة الأسواق الصغيرة على حساب أكبر الأسواق رسوخًا. في الأساس، تنتج التقنيات المخربة من خلال تحديد

عمليات، ومنتجات جديدة، وقيمة.

 أن بعض الأشخاص لqqديهم مqqوارد غqqير مسqqتخدمة، وغqqرف نqqوم يحتاجهqqا الآخqqرون.Airbnbأدرك مؤسسو 

ويمكننا تطبيق هذه الفكرة على الموارد الأخرى غير المستخدمة، مثqqل السqqيارات والمنازل، ونqqرى هqqذا النمqqوذج

مستنسخًا في برامج تأجير السيارات، ومشاركة الدراجات على المدى القصير.
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الكلمات المفتاحية

 رائد الأعمال الذي يتولى الإدارة اليومية كمالك للمشروع، ويقبل، وربما يستمتعرائد الأعمال الوظيفي:•

بالمخاطر والمكافآت اليومية لإدارة المشروع وبنائه.

 التكنولوجيا التي متى اسqqتُخدمت حلت محqqل الأنمqqاط والعمليqqات والأنظمqqة الراسqqخةتقنية تخريبية:•

ا كطرق عادية أو مقبولة. التي تم قبولها مسبقً

 عملية توليد أكبر عدد ممكن من الأفكار، حqqتى عندما لا تبqqدو هqqذه الأفكqqار منطقيqqة.التفكير المتباين:•

ويمكن أن تكون قائمة الأفكار متضاربة ومتنوعة ومتباينة.

 عملية إجراء البحوث والتحقيقات اللازمة لاتخاذ قرارات مدروسة تقلل الخطر.الإعداد الجاد:•

 هو شخص يدرك فرصة أو فكرة لم يدركها أو يستغلها أحد قبله؛ كما يمكن عدّ المنتفع منرائد الأعمال:•

حق الامتياز، وملاك الشركات الناشئة، رواد أعمال.

 الوعي والتركيز على تحديد فرصة أو فكرة مqqا من خلال حqqل مشqqكلة، والرغبqqة فيعقلية ريادة الأعمال:•

ا في تطبيق تلك الفكرة. المضي قدمً

 أي عمل أو منظمة أو مشروع أو عملية ذات فائqدة تتضqمن مسqتوى من المخqqاطرةالمشروع الريادي:•

في التصرف بناءً على فرصة لم تنفذ من قبل.

ا، وكيف سيبدو، وأهم القqqوى الدافعqqة،الرؤية الريادية:•  فكرة في ما يريده رائد الأعمال أن يصبح مشروعً

والقيم والثقافة التي يجب أن تحيط به.

يحصد رفقة المستثمرين عائد استثمارهم.الحصاد:• " المرحلة أو النقطة التي يبيع فيها الرائد مشروعه و "

 هو المشروع الريادي أو النشاط التجاري الذي يسعى صاحبه من ورائه إلى تحقيqqقنمط الحياة الريادي:•

نمط حياة معين، ولا ينصب اهتمامه الأولي على العائدات المالية.

Statement بيkkان المهمkkة:•  of  an  organization’s  reason  for  being  that  defines  its

primary long-term goalبيان يظهر الهدف من وراء إنشاء الشركة، ويحدد الهدف الأساسي طويل ،

المدى من ورائها. ويشرح ما تطمح إلى تحقيقqه، والقيمqqة الqتي تضqqيفها إلى المسqتهلك، وكيqqف تنوي

تحقيق ذلك.

 طريقة تعتمد إدراك مشكلة ما، وتحديد كيف يمكن ترجمتها إلى فرصqqة لإنشqqاءمنظور تحديد الفرص:•

مشروع ريادي جديد.

 وهي طريقة تستخدم لتحديد ما إذا كان الهدف قد تحقق أم لا.طريقة القياس الكمي:•
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 وهو رائد الأعمال الذي يشترك في إنشاء العديد من المشاريع الريادية.رائد الأعمال المتسلسل:•

 أهداف واضحة وصqqحيحة البناء. وقqqد اسqqتمدت اسqqمها من أوائqqل حqqروف صqqفاتها::SMARTأهداف •

Specific بمعنى محددة؛ Measurable اس؛qqة للقيqqبمعنى قابل Achievableق؛qqة للتحقيqqنى قابلqqبمع 

Relatable بمعنى أنها ملائمة أو ذات صلة بالمشروع وصاحبه؛ وأخيرًا Timelyددةqqالتي تعني أنها مح ،

بجدول زمني.

 وهو رائد أعمال يهتم بحل مشكلة اجتماعية، أو بيئية، أو اقتصادية.رائد الأعمال الاجتماعي:•

القيم التي يمكن توقعها المستهلكون من منتج أو خدمة ما.القيمة المقترحة:• ( ملخص يصف الفوائد  (

 وهي تصور عما سيصبح عليه المشروع أو ينمو إليه في المستقبل.بيان الرؤية:•

أساسqqيًا لعملqqك بحيثإسkkتراتيجيات الرسkkو:• ا  ( في السqqياق الأخلاقي، عمليqqة جعqqل الأخلاق أساسً (

يتصرف صناع القرار مع مراعاة الاعتبارات الأخلاقية الرئيسية.

 منع الشركات من إساءة استغلال المنصب أو السqqلطة في السqqوق من خلالقوانين مكافحة الاحتكار:•

استبعاد أو تقييد وصول المنافسين إلى السوق.

 السلوك الذي من خلاله تلتزم الشركات ووكلائها بالقانون، ويحترمون حقوق أصqqحابأخلاقيات العمل:•

خدمتهم، والموظفين والمجتمع والبيئة المحيطة. /المصلحة، ولا سيما زبنائهم، ومستهلكي منتجهم

 عندما يكون للفqqرد أو المنظمqqة مصqqالح معينة في مجqqالات متعqqددة تتعqqارض مqqعتضارب المصالح:•

بعضها البعض.

 يمنح مبتكر المصنف الحق الحصري في إعادة إنتاج المصنف ، لفترة محددة من الوقت.حقوق النشر:•

الملخصات

ريادة الأعمال اليوم 1.1

د ملكيqqة الشqqركات ا رياديًا لخلق شيء جديد يحل مشكلةً ما، وتُعَ رائد الأعمال هو الشخص الذي يبدأ مشروعً

ا- خيارات في ريادة الأعمال؛ وقد يكون المشروع ربحيًا، أو غير ربحي، وهذا الصغيرة، والانتفاع بحق الامتياز -أيضً

يعتمد على المشكلة المراد حلها. يمكن لرواد الأعمال البقاء في وظيفة بدوام كامل، وتطqqوير أفكqqارهم فيمqqا بعqqد؛

ا من حدة المخاطر المترتبة؛ وعلى الطرف المقابل من هذا المجال، نرى رواد الأعمال الذين يqqدخلون وذلك تخفيفً

مشاريع نمط حياة، ويصبحون رواد أعمال متسلسلين.

هناك العديد من العوامل التي تدفع نحو نمو ريادة الأعمال، ومنها: عدم الاستقرار الqqوظيفي، والqqدافع لخلqqق

شيء جديد، والعوامل المالية، ووقت الفراغ الناشئ عن التقاعد، والقبول المتزايد لريادة الأعمqqال، كخيqqار مهqqني.

وتؤثر ثقافات الدول في جميع أنحاء العqqالم، في قqqدرة رواد الأعمqqال على بqqدء مشqqاريعهم، ممqqا يجعqqل الولايqqات
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المتحدة رائدةً في الابتكار الريادي عالميًا، وقطر والإمارات العربية المتحدة عربيًا؛ فغالبًا ما يجqqد رواد الأعمqqال في

هذه الدول الإلهام في القضايا الاجتماعية، والبيئية والاقتصادية.

الرؤية والأهداف الريادية 1.2

؛ فبالنسبة لمعظم المشqqاريع يساعدك إنشاء رؤية ريادية على وصف ما تريد أن يؤول إليه مشروعك مستقبلًا

ا- حصاد، أو بيع المشروع، وهناك طqqرق مبتكqqرة للوصqqول إلى الرؤيqqة الرياديqqة، مثqqل الريادية، تشمل الرؤية -أيضً

العصف الذهني، والتفكير المتباين، بالإضافة إلى طqqرق الاستقصqqاء؛ ومن المهم -وبمجqqرد أن تحqqدد رؤيتqqك- أن

ا لتساعدك على إدراك الخطوات اللازمة لجعل رؤيتك حقيقة. تكتب أهدافً

العقلية الريادية 1.3

تحديد الإمكانات الجديدة وحل المشكلات، وتحسين نوعية الحياة على كوكبنا، هي جqqوانب مهمqqة في ريqqادة

الأعمال؛ إذ تسمح عقلية ريادة الأعمال لحاملها في أن يرى العالم على أنه مليء بالإمكانqات، ويسqاعده الشqغف،

والروح الرياديان في التغلب على العقبات التي تحول دون تحقيق أهدافه.

ا جديqqدةً، تتضمن التقنيات التخريبيqqة اسqqتخدام التقنيqqات الموجqqودة بطqqرق جديqqدة، ويمكن أن تqqوفر فرصً

وتحديات حديثة. وهكذا تعمل ريادة الأعمال على تغيير بعض المجالات، وربما إنشاء أخرى، لم تكن موجqqودةً من

قبل. وعلى الرغم من أن العديد من رواد الأعمال يقدمون قيمة من خلال بدء الأعمال التجارية الصqqغيرة، أو شqqراء

حق الامتياز، أو تقديم خدمات جديدة في المجالات القائمة، إلا أن الشيء الqqرئيس الqqذي يجب تqqذكره هqqو أن أي

شخص يمكن أن يكون رائد أعمال، وأن التقنيات الجديدة تجعل تكلفة بدء عمل تجاري جديد، أقل تكلفة، ولكنهqqا

لا تزال محفوفةً بالمخاطر على صعيد ما.

أسئلة المراجعة

ما العوامل المساهمة في زيادة الاهتمام بريادة الأعمال؟.1

مستويات البطالة.◦

معدلات منخفضة في تغيير الوظائف.◦

ارتفاع مستويات الإبداع.◦

انخفاض معدلات التمييز، والتفضيل.◦

يساهم المستثمرون الملائكة في عالم ريادة الأعمال بـ:.2

تخطي الرأسماليين المخاطرين، بتسهيل تمويل الشركات الناشئة.◦

الاستثمار مباشرةً في شركات الريادة الناشئة.◦
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تقديم ندوات لتعليم الناس كيف يصبحون رواد أعمال.◦

تشكيل مجموعqqات من مسqتثمرين آخqqرين؛ لتقqqديم مبqqالغ أكqqبر من التمqqويلات الاسqqتثمارية لqqرواد◦

الأعمال.

رائد الأعمال هو شخص:.3

ا.◦ ينشئ شركةً ناشئةً بناءً على شركات موجودة سلفً

ا تجاريًا في منزله، يبيع خلاله منتجات متاحة عبر تجار تجزئة آخرين.◦ ينشئ نشاطً

ينشئ شركةً حول فكرة حل مشكلة.◦

ا.◦ مبدع جدً

، هي مثال لرائد الأعمال، بفضل أيBurt’s Bees مالكة بيرتز بيز Roxanne Quimbyروكسان كيمبي .4

من الأسباب الآتية؟

رأت موارد متوفرة، وأدركت أنها يمكن الاستفادة منها في إنشاء عمل.◦

سعت وراء شغفها.◦

حلت مشكلة مجتمعية كبيرة.◦

امتلكت الوقت، والطاقة الكافيين لبدء شركة.◦

في المراحل الأولى من تطوير مشروع ريادي، مqqا هي المجموعqqة الqqتي يمكن أن يقصqqدها رائqqد الأعمqqال.5

طلبًا للتمويل؟

المستثمرون المخاطرون.◦

البنك المحلي.◦

العائلة، والأصدقاء.◦

حصص التمويل التلفزيونية.◦

لا يحتوي بيان الرؤية على:.6

صورة مستقبلية موصوفة بالكلمات.◦

تصورات وأفكار تلهم الناس، وتركز جهودهم نحو هدف واحد.◦

عمليتي الإبداع والاستكشاف في إنشاء الرؤية.◦

حجم المشروع.◦
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أي الاختيارات الآتية ليست نتيجة قابلة للقياس؟.7

.5رفع المبيعات بنسبة ◦  %

.2رفع الحصة من السوق بـ ◦  %

$.5000خفض مستحقات حسابات القبض بـ ◦

رفع الإبداع طوال المشروع.◦

أي الاختيارات الآتية ليس أداة، أو تقنية بناء إبداعية؟.8

إجراء دراسة حالة.◦

نشاطات العصف الذهني.◦

إنشاء مخطط عقلي.◦

الكتابة العقلية.◦

أي من الاختيارات الآتية ليست من التقنيات التخريبية؟.9

طرق، أو مقاربات جديدة، تجعل سابقاتها عديمة النفع.◦

التسجيل الذاتي لرحلات الطائرة.◦

خدمات التسليم المنزلي في المطاعم.◦

التغيير من امتلاك الموارد، إلى القدرة على الوصول إلى الموارد.◦

تنطوي العقلية الريادية على:.10

العزم على تطوير أفكار قد لا تكون شائعةً في البدء.◦

القدرة على انتظار شيوع الفكرة قبل البدء في تطويرها.◦

مقدرة على التركيز على النجاحات السابقة.◦

إيمان بضرورة اتباع العادات، والأنماط القائمة.◦

أسئلة المناقشة

د الولايات المتحدة رائدةً في ريادة الأعمال؟.1 لماذا تُعَ

ما القواسم المشتركة بين الخمس بلدان الأولى، التي مكنتها من تصدر ترتيب مؤشر ريادة الأعمال؟.2

72



ريادة الأعمالمنظور ريادة الأعمال

من دوافع روكسان كيمبي في بدء الأعمال الريادية؛ رغبتها في توظيف الأشqqخاص من مجتمعهqqا. هqqل،.3

وكيف يتناسب هذا الدافع مع تعريف رائد الأعمال، كشخص يحدد المشكلة، ويحلها؟

؟Roxanne Quimby و Wander Girlsما هي أوجه التشابه، والاختلاف بين المشاريع التجارية لـ .4

ما أهمية معرفة رؤيتك المستقبلية؟.5

؟SMARTلماذا يجب علينا إنشاء أهداف باستخدام طريقة .6

ما هي قيمة استخدام التفكير المتباين عند محاولة حل مشكلة؟.7

كيف تشرح مفهوم رؤية ريادة الأعمال لزميلك في الكلية، الذي يتخصص في التاريخ؟.8

ما الفرق الأساسي بين التفكير المتباين، والعصف الذهني؟.9

عدّد خمس تقنيات تخريبية، والصناعات التي تؤثر عليها هذه التقنيات..10

عند التفكير في المستقبل وتجاربك الخاصة، ما هي الفرص المتاحة للتقنيqqات التخريبيqqة في مجqqال، أو.11

مجالين متشابهين؟

ما الفرق بين عقلية ريادة الأعمال، وروح ريادة الأعمال؟.12

صف مستواك الخاص في روح ريادة الأعمال..13

أسئلة الحالات المدروسة

ما هي الاقتراحات التي تقدمها لآنغاد دارياني حول منتجات أخرى، تتناسب وتركqqيزه،من أجqqل تحسqqين.1

حياة الناس؟

يحتاج الطريق الذي تتبعqqه البشqqرية، إلى.2 "يقول آنغاد دارياني على موقعه الإلكتروني بأنه يؤمن بما يأتي: 

. "أن يُحرَف إلى الأفضل

ا بشqqريًا، تناسqqب المقولqqة20ما هي احتياجات، أو مشاكل البشر الأخرى؟ أنشئ قائمqqة من ◦  احتياجً

التي يؤمن بها آنغاد دارياني.

: حدد رؤيتها، ومهمتها، وقيمها، في بيانات مختصرة. لا تنسqqخ بيانqqاتهم.3 رسائل المعجزة "أجرِ بحثًا حول  "

الرسمية، بل هات بياناتك الخاصة، كما لو كنت على رأس المنظمة.

4.: رسائل المعجزة "لو كنت رائد الأعمال على رأس  "

 منظمات أخرى تملك منتجات، أو خدمات، تجعلك ترغب في التعاون معها.05اذكر ◦

؟ ومهمتها؟ وقيمها؟◦ رسائل المعجزة "ما القيمة التي تضيفها كل من تلك المنظمات إلى تصور  "
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رسqqائل المعجqqزة ولا من الخمس المنظمqqات الqتي◦ "ما الخدمات، أو المنتجات غqqير المدعومqة من  "

ا. ذكرتها سابقً

؟◦ رسائل المعجزة "ما الفكرة الربحية، أو غير الربحية، التي يمكن أن تنبثق من بحثك حول  "

" لتطلع على مشروعهم أكثر.الجرار الساحلي"راجع موقع .5

بعد مراجعتك للموقع، ما هي أدلة عقلية ريادة الأعمال التي يُظهرها؟◦

الجرار الساحلي يستخدمون تقنيات ضارة؟ لماذا؟◦ "هل تعتقد أن  "

74

https://www.coastaltractor.com/


https://sndian.com/?utm_source=entrepreneurship_book&utm_medium=referral&utm_campaign=hsoub_academy_books


رحلة ومسار ريادة الأعمال. 2

فهرس الفصل

رؤية عامة حول رحلة ريادة الأعمال.•

عملية التحول نحو ريادة الأعمال.•

مسارات ريادية.•

أطر العمل التي توجه مسارك الريادي.•

المقدمة

ا، فهناك الآلاف من ا على الطلاب، وأكثرهqqا رعبً ماذا تخطط لحياتك بعد التخرج؟ هذا من أكثر الأسئلة طرحً

ا أي مهنة أنسب لك؟ الخيارات المهنية ومثلها، أو أكثر من المسارات، أو الخيارات للوصول إليها. فكيف تقرر إذً

يمكنك اختيار مهنة جديqqدة بناءً على تخصصqqك الدراسqqي، أو مادتqqك المفضqqلة في مسqqارك التعليمي، أو

بمشورة أحد أفراد العائلة، أو الأصدقاء، أو تجربة صيفية ملهمة، أو تربص قمت به.

ولكن، ماذا لو لم يعكس أي من هذه الخيارات المستقبل الذي تراه لنفسqqك؟ ربمqqا يعqqني هqqذا أن قqqدرَك أن

تنشئ مسارك الوظيفي بأن تصبح رائqqد أعمqqال، وبغض النظqqر عن المسqqار الqqوظيفي الqqذي تتبعqqه، تبqqدأ رحلتqqك

الريادية بخطوة واحدة.



ريادة الأعمالرحلة ومسار ريادة الأعمال

 نظرة عامة حول رحلة ريادة الأعمال   2.1

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

شرح رحلة ريادة الأعمال لاستقصاء، واكتشاف ريادة الأعمال؛ خيارًا وظيفيًا.•

تحديد الخطوات والقرارات والإجراءات، التي تنطوي عليها رحلة ريادة الأعمال.•

التعرف على مكافآت، ومخاطر الخطوات في رحلة ريادة الأعمال.•

التوظيف الذاتي… رحلة ريادية   2.1.1

عندما يكون الاقتصاد قويًا، وسوق العمل منتعشة، يمتلك رائد الأعمال شبكة أمان تقلل من مخqqاطر إنشqqاء

مشروع جديد، أو شركة، أو منظمة تدير الأعمال، أو تلبي حاجة ما، وتسمح باسترجاع سريع إذا فشل المشروع.

تظهر المزيد من الشركات الناشئة الجديدة، عندما تكون هناك مستويات عالية من الثقة في نجاح المشqqروع

من جهة، وثقة رائد الأعمال في العثور على عمل إذا فشل مشروعه من جهة أخرى؛ ويسqqتحوذ الأشqqخاص الqqذين

ا على معظم نشاط الشركات الناشئة، ومرد ذلqqك التوجqqهُ الqqذي تنتهجqqه الشqqركات هqqو40تزيد أعمارهم على   عامً

الرغبة في اللجوء إلى متعاقد مستقل، بدل تعيين موظف دائم؛ حيث تحصل تلك الشركات على شqqخص يqqؤدي

ا من كشوف الرواتب، وفي الوقت نفسه يتحمل ضرائبه، وتأميناته بنفسه. المطلوب، دون أن يكون جزءً

وبفضل معرفتهم، وخبراتهم السابقة، يدرك رواد الأعمال الفرص التي يوفرها هذا التوجه الذي لا يحبذ تعيين

الموظفين بدوام كامل، والمقبل على توظيف المتعاقqqدين المسqqتقلين. وأحqqد المسqqاهمين في هqqذا التوجqqه هqqو

Theاقتصاد النشاطات الصغيرة   gig  economyة، وفيqqة، وانتقاليqqوالذي يعتمد على استخدام وظائف مؤقت ،

كثير من الأحيان يتم التوظيف فيها حالة بحالة، بدلًا من الاحتفاظ بطاقم عمل كامل من الموظفين بqqدوام كامqqل.

نح، والترقيات لبعض الموظفين؛ أما مزايا العامل ويعود هذا النظام على صاحب العمل بمزايا انخفاض تكلفة المِ

المستقل فمزاياه في هذا النظام: الحرية، حرية العمqqل، كqqون ويسمى أحيانًا  "(المستأجَر، أو المتعاقد المستقل؛  " (

الالتزام قصير الأجل، وحرية الاختيار، كونه يتمتع بمرونة في قبول العقود، أو رفضها.

ا لمشروعات مستقلة، وقد أصبح يوفر إنشاء المواقع الإلكترونية التي تدعم اقتصاد النشاطات الصغيرة فرصً

العديد من الناس اليوم رواد أعمال ذوي مشاريع صغيرة، ويُطلق على هذه العملية العديد من الأسماء، نذكر منها:

الاقتصاد التشاركي.•

اقتصاد النشاطات الصغيرة.•

اقتصاد الأقران، أو النظراء.•

الاقتصاد التعاوني.•

76



ريادة الأعمالرحلة ومسار ريادة الأعمال

، ويسير، وكريم، أو تقديم خدمات مثqqلUber، وlyftوقد تشير هذه العملية إلى قيادة الناس كما يحصل في 

.وخمسات، مستقلالتي توفرها مواقع 

%  للشqqركات الصqqغيرة في الولايqqات42وبلغت نسqqبة المتعاقqqدين المسqqتقلين، والعمqqال، حسqqب الطلب 

%  من50 مع توقعات بqqأن يصqqبح أكqqثر من ؛(1)2018%  عن سنة 8، بزيادة نسبة 2020المتحدة الأمريكية بحلول 

وفي .(2)، إذا استمر هذا الاتجاه على الوتيرة الحالية 2027القوة العاملة الأمريكية متعاقدين مستقلين بحلول عام 

Freelancing"تقرير   in  America:  مليqqون مqqواطن57" جاء في تقريqqر اتحqqاد العمqqال المسqqتقلين، أن 2019 

 بالمائة من الناتج المحلي الإجمالي للولايات المتحqqدة5أمريكي يعملون لحسابهم الخاص، مع اقتراب الدخل من 

 دولارًا للساعة، وهو ما يمثqqل دخلًا سqqاعيًا أكqqثر من28بما يقرب من تريليون دولار، وكسب معدل متوسط قدره 

.(3)%  من العاملين في الاقتصاد الأمريكي العام70

 كqqان في فئqqات عمqqل بديلqqة؛2015 إلى 2005%  من صافي نمqqو الوظqqائف من 94كما وجد أحد التقارير أن 

.(4)%  منهم من المستقلين، ومتعاقدي الشركات60بحيث 

ا لمكتب الولايات المتحدة لإحصاءات العمل، فإن عدد الأمريكيين العاملين لحسابهم الخاص آخqqذ في ووفقً

، ومن المتوقع أن يرتفع هqqذا العqqدد2016 مليون شخص يعملون لحسابهم الخاص في نهاية عام 9.6الازدياد مع 

.(5)2026 مليون بحلول عام 10.3إلى 

للعمqqل الحqqر أن FreshBooksوتوقعت دراسة نشرها تقرير  " السنوي الثqqاني   مليqqون موظqqف أمqqريكي،27"

، مما يزيد من عدد المحترفين ذاتيي التوظيف بدوام2020يتركون العمل التقليدي لصالح العمل الحر بحلول عام 

 مليونًا، وقد كان الدافع الرئيس لهذا التغيير في القqqوى العاملqqة؛ هqqو الرغبqqة الكqqبرى في التحكم في42كامل إلى 

ا أكبر في ساعات العمل، ونوعه .(7()6)مهنة المرء، مع القدرة على التحكم تحكمً

كما أن العمالة الذاتية بالطبع فئة واسعة تشمل أصحاب الأعمqqال الصqqغيرة، والشqqركات الناشqqئة، ومqqوظفي

، ظهqqر انخفqqاض في عqqدد المqqوظفين لqqدى الشqqركات ذاتيqqة2016النشاطات الصqqغيرة المسqqتقلين؛ فمنذ عqqام 

:(8)التوظيف، وهذا نتيجة مجموعة متنوعة من العوامل منها

صعوبة العثور على موظفين مؤهلين، فأولئك المؤهلون صاروا يمتلكون كثيرًا من فرص التشغيل، مثل:•

التوظيف عبر النشاطات الصغيرة، والتعاقد الحر الخارجي.

التقنيات الحديثة التي تقلل من الحاجة إلى الموظفين.•

وهذا كله حافظ على بقاء نشاط ريادة الأعمال ثابتًا. 
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ريادة الأعمال حول العالم   2.1.2

تحتاج أمريكا إلى رواد2017 سنة Business Insiderكتب ديفيد جولي مقالًا في بيزنس إنسايدر  " بعنوان 

. وجاء فيه:  "الأعمال المهاجرين

 بالمائqqة من القqqوى العاملqqة في البلاد من رواد25 بالمائqqة من القqqوى العاملqqة الأمريكيqqة، و15"يشكل المهاجرون 

.40تشمل الأعمال  ا على الأقل "  من الشركات الناشئة مهاجرًا واحدً %(9)

تستشهد مقالة جولي بدراسة خلصت إلى أن احتمال أن ينشئ مهاجر عملًا تجاريًا أكبر بمqqرتين، من احتمqqال

أن يبدأه مولود في الولايات المتحدة الأمريكية.

 من قِبل مهاجر، أو ابن من أبوين مهاجرينFortune 500%  من شركات 40.2، تم تأسيس 2016وفي عام 

%  من25 أن المهqqاجرين يشqqكلون 2018على الأقل، وذكرت دينا برين في مقال كتبتqqه في مجلqqة فqqوربس سqqنة 

، وقqqد(10) ملايين وظيفqqة5 إلى 4الشركات الأمريكية الجديدة، وأن الشركات الجديدة المملوكة للمهاجرين أوجدت 

دفعت هذه الإحصاءات، والنتائج الأخرى دولًا مثل كندا إلى مراجعة سياسات الهجرة الخاصة بها، لجqqذب المزيqqد

من المهاجرين ذوي العقلية الريادية.

 دولqqة190 من بين 53 الولايات المتحqqدة في المرتبqqة 2018وقد صنف تقرير البنك الدولي الصادر في مايو 

، ويصنف التقرير ذاتُه الولايات المتحدة في المرتبqqة(11)في ترتيب الدول حسب سهولة بدء الأعمال التجارية فيها

الثامنة في مقياس سهولة ممارسة الأعمال التجارية، ويشير الاختلاف في هذه التصنيفات إلى أنه بمجqqرد إنشqqاء

نشاط تجاري، فإن عوامل مثل: اللوائح، والتصاريح، والوصول إلى الائتمان، والبنية التحتية، تqqدعم قqqدرة صqqاحب

العمل على مواصلة العمل، ولكن بدء العمل في الواقع يكون أكثر صعوبة.

ا في د سهولة بدء نشاط تجاري في أي دولة كانت، واهتمامها بدعم نشاط ريادة الأعمال، أمqqرًا حاسqqمً كما تُعَ

جذب رواد الأعمال، ودعم قدرتهم على العمل، فيما يقلqل فqرض اللqوائح، والقيqود، من عqqدد المشqاريع الجديqqدة

تقليلًا كبيرًا.

 إذ إن؛(12)% 41 في أنغولا بنسبة 2018وقد كان أعلى معدل لنشاط ريادة الأعمال في جميع أنحاء العالم في 

ا لإيجاد طرائق أخرى لكسب الدخل، اقتصاد الدخل المنخفض في أنغولا يعني فرص عمل أقل، مما خلق ضغوطً

%  من نشاط ريادة الأعمال، وتعد هذه النسب عالية جدا في25%  والشيلي 28هذا، وقد سجلت غواتيمالا نسبة 

الاقتصادات المتوسطة، والعالية الدخل، مqqع الأخqqذ في الحسqqبان، أن هqqذه الاقتصqqادات تqqوفر فqqرص عمqqل في

الشركات القائمة.

غ، والشqqيلي؛ إذ تأخqqذ هqqذه48%  للهند، وبنسqqبة 47أما من حيث الابتكار، فبنسبة  %  لكqqل من لوكسqqمبور

الدول زمام المبادرة في تقديم منتجات، وخدمات جديدة لم تكن متاحة من قبqqل، ويعكس هqqذا النشqqاط الريqqادي

سهولة بدء الأعمال التجارية، في حين تصنف هولندا، وبولندا، والسويد، أسهل الqqدول الqqتي يمكن أن تبqqدأ فيهqqا

ا، ويرجع ذلك جزئيًا إلى أن العديد من الناس في تلك البلدان ينظرون إلى ريqqادة الأعمqqال على نشاطا تجاريًا جديدً
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أنها أسلوب حياة جذاب، كما يساهم دعم الدولة لسلوك ريادة الأعمال بالإضافة إلى الفرص الاقتصادية المتqqوفرة

فيها في تحديد عدد الأشخاص الذين يمارسون أنشطة ريادة الأعمال.

 مليون شركة مملوكة للنساء في الولايات المتحدة، وهqqذا الqqرقم11ومن منظور الجنس، يوجد حاليًا أكثر من 

ا، لم يكن هناك سqqوى   ملايين شqqركة4يشمل كلًا من أصحاب الأعمال الصغيرة، ورواد الأعمال، فقبل ثلاثين عامً

، وهqqو2016 و 2007%  بين عqqامي 45، بل ارتفع عدد الأعمال التجارية المملوكة للنساء بنسبة (13)مملوكة للنساء

ع بخمس مرات من المتوسط  وطني.الأسر

بدء رحلتك الريادية   2.1.3

كيف تتلاءم فرصك مع الرحلqة الرياديqqة؟ سيسqاعدك هqqذا الفصqqل على استكشqاف إمكاناتqqك، وسqqبر أغqqوار

فرصك في اعتماد ريادة الأعمال خيارًا وظيفيًا.

اجعل هذه التجربة الاستكشافية طريقة لرسم اسqqتراتيجية الوصqqول إلى أهqqدافك، أو أحلامqqك، ولنفqqترض أن

عطلة أحلامك هي نزهة مشي طويل في جبال حديقة جلاسير الوطنية في ولايqqة مونتانqqا الأمريكيqqة؛ حيث يتمتqqع

كمqqا تعلم- بمسqqتويات مختلفqqة من الخqqبرة، والحqqال ذاتهqqا فيمqqا يخص أصqqحاب المشqqاريع، كمqqا –مشاة الجبال 

تتضمن خطتك لرياضة المشي لمسافات طويلة في البرية، العديد من المراحqqل، كqqذلك فqqإن رحلتqqك في مجqqال

ا من اكتشاف الqqذات والاستكشqqاف، مqqرورًا بالتجqqارب، والإنجqqازات، في الأعمال فيها مستويات متعددة؛ انطلاقً

طريقك إلى النجاح.

مشqqروع ريqqادة الأعمqqال أي نqqوع من الأعمqqال التجاريqqة ا، فإننا نعqqني بمصqqطلح  "وبناءً على ما شرحناه سابقً "

الجديدة، أو المنظمات، أو المشاريع، أو العمليات المربحة، الqqتي تنطqqوي على شqqيء من المخqqاطرة في اقتناص

فرصة ما، لم تكن موجودة من قبل، لذلك فإن لكل قصqqة نجqqاح في ريqqادة الأعمqqال، يتم مشqqاركتها، مثqqل قصqqة

Facebook أو Airbnb هناك قصص نجاح ريادية أقل شهرة مثل ،Ziplineةqqوهي شركة تقدم الإمدادات الطبي ،

في رواندا، وغانا، بطائرة بدون طيار، وقد واجه رواد الأعمال هqqؤلاء معضqqلات جمqqة في السqqعي وراء شqqغفهم، أو

الفرص التي قادتهم إلى مصqqيرهم في ريqqادة الأعمqqال، حيث خرجqqوا بشqqجاعة من مناطق راحتهم، لاستكشqqاف

الاحتمالات التي تنتظرهم.

ولكن، ما الفرق بينك، وبين رواد الأعمال؟ الفرق الرئيس هو اتخاذ الخطوة الأولى، فكثqqير من الناس لqqديهم

أفكار تتناسب مع تعريف فكرة ريادة الأعمqqال، ولكنهم لا يتخqqذون تلqqك الخطqqوة الأولى، وكمqqا يقqqول الفيلسqqوف

. كل رحلة تبدأ بخطوة واحدة "الصيني لاو تزو:  "
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هل أنت جاهز؟

أخذ الخطوة الأولى

أمة النار لمعرفة المزيد حول أخذ الخطوة الأولى. "اتجه إلى موقع  "

مواقف خارجية مهمqqة يمكنهمqqا دفعqqك ، ومواجهة أحداث محفزة  رؤيتك لنفسك، ولحياتك (تغيير عقليتك  ( ) (

نحو أخذ خطوتك الأولى في طريقك لتصبح رائد أعمال.

•     هل من مشروع فكرت دوما في بدئه، لكنك لم تفعل؟

•     فكر في العوامل التي تمنعك، وتفكر في عقليك، وكيف يمكنك تغييرها، لتجعل ذلك المشروع حقيقة.

•     ما هي الأحداث المحفزة التي يمكن أن تصنع الفرق ما بين بدئك لمشروعك، وبين انتظارك لبدئه؟

إن فتح مستقبلك لإمكانية بدء مشروعك الخاص، يجلب تجارب جديدة، ومثيرة. حيث يخطو كل رائد أعمال

عدة خطوات من التفكر في رحلة ريادة الأعمال، وبمجرد أن تفهم هذه الرحلqqة، ستسqqاعدك الخطqqوات في تحديqqد

ا من الفهم، مسارك نحو إنشاء مشروعك الجديد، وبدء تشغيله، إذ تقدم كل خطوة من هذه العملية مستوى جديدً

يؤهلك للنجاح على المدى الطويل.

كيف ستحقق هذا النجاح؟ من خلال اتخاذ خطqqوة واحqqدة في كqqل مqqرة، والاستكشqqاف والتعلم، والتفكqqر في

أفكار، وتوقعات جديدة، ثم تطبيق هذه التجارب لتحقيق نتائجك الشخصية، فكر في رحلة ريادة الأعمال على أنها

دليل لمعرفة ما ينتظرك، عندما تبدأ مشروعك الجديد.
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قد يبدو بالنسبة للبعض أن الاستعداد للرحلة الريادية أشبه بالذهاب في مغامرة تجديف

نهري، حيث يجتمع جمال المناظر، مع بعض التحديات المثيرة، بل والمخيفة أحيانًا.

.CC BY 2.0/ بواسطة جيرامي جانين  فليكر، Hadns Up حفظ الحقوق 

تتمثل إحدى مزايا رسم الخطة خطوة بخطوة في فرصة استكشاف مسارات، أو سلوكيات مختلفة، قد تؤدي

إلى مشروع ريادي. فكر مرة أخqرى في حلمqqك لزيqqارة حديقqة جلاسqيير الوطنيqة، وكيqqف ستصqل إلى هناك؟ مqا

المعدات التي ستحتاجها؟ ما أنqqواع التجqqارب الqqتي تتوقعهqqا؟ اجعqqل رحلqqة الحديقqqة الوطنيqqة، رحلتqqك في ريqqادة

الأعمال، تشبيه هدفه مساعدتك أثناء إنشاء حياتك المهنية كرائد أعمال.

ا في شqqركة ا في اختيqqار ريqqادة الأعمqqال، بqqدلًا من أن يصqqبح موظفً ا، أو راغبً ا مسqqتعدً ما الذي يجعل شخصً

راسخة، أو صاحب شركة صغيرة؟ يتطلب الأمر الثقة، والشqqجاعة، والتصqqميم، والمرونqqة، وبعض الدرايqqة لاختيqqار

، بالإضافة إلى إدراك الفرصة. ريادة الأعمال مهنةً

يُعرَف رائد الأعمال على أنه شخص فوق إدراكه للفرصة؛ فهqو مسqتعد لاقتناصqqها، فكلا الإجqqراءين مطلqوب،

فقد نتمكن من تحديد فرصة، لكن كثيرًا من الناس لا يستغلونها، فالثقة، والشجاعة، والرغبة، كلها ضرورية لاتخاذ

هذه الخطوة الأولى، بالإضافة إلى تذكر ما يلي:

أنت فريد، حتى ولو حاول شخصان متشابهان إطلاق المشروع ذاته، فمن المحتمل ألا تكون النتqqائج هي•

، وكلها تؤثر على تطوير ، ومستويات راحة مختلفةً نفسها، وذلك لأن لكل منا أفكارًا، ونهجًا، وموارد متاحةً

المشروع، ونجاحه في نهاية المطاف.

على الرغم من عدم وجود قواعqqد، أو نظريqqات دقيقqqة، وسqqريعة حqqول أفضqqل طريقqqة للانطلاق في ريqqادة•

الأعمال، إلا أنه يمكننا اكتساب الحكمة من الدروس المستقاة من أصحاب المشاريع ذوي الخبرة.
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يتطلب اختيار مهنة ريادة الأعمال الصدق، والتفكير، وميلا إلى حب العمل، وسqqتحتاج إلى التعqqرف على•

نقاط قوتك، وحدودك، والتزامك لتحقق الصدق المطلوب مع نفسqqك؛ أمqqا التفكqqير فمطلqqوب لتحقيqqق

النمو الشخصي بالسعي وراء تحسqqين مهاراتqqك، وتعاملاتqqك، وصqqنعك للقqqرار، وأمqqا الالqqتزام فمطلqqوب

ا- إلى للحفاظ على نسق رغبتك في جعل المشروع الجديد، أولوية قصqqوى في حياتqqك، وسqqتحتاج -أيضً

قناعة بأنه لا يمكنك إنجاز كل شيء بنفسك، وقد تحتاج إلى طلب المساعدة، لqqذا، من المفيqqد أن تكqqون

ا، عندما تواجqqه ا، ومصqqممً فضوليًا، ومنفتحًا، وقqqادرًا على خqqوض المخqqاطر المحسqqوبة، وأن تكqqون مرنً

تحديات، أو عقبات.

هل أنت جاهز؟

التشخيص الذاتي للقدرات الريادية

خض هذا التشخيص الذاتي للقدرات الريادية، لتفحص إمكانية تحولك إلى رائد أعمال. ثم أجب عما يلي:

•     ما المعلومات الجديدة التي تعلمتها عن نفسك؟

•     هل تعتقد أن إجاباتك ستتغير كلما اكتسبت المزيد من الخبرة، والتعلم؟ لماذا؟

تحسين مجالات الاهتمام

•     ما هي ثلاثة المجالات التي تهمك؟ سواء كانت هوايات، أو أنشطة عمل، أو أنشطة ترفيهية.

•     كيف يصف شخص آخر مهاراتك، واهتماماتك؟ أو ما الذي تشتهر به؟

توفر الإجابة عن هذه الأسئلة نظرة عميقة حول نقاط قوتك، واهتماماتك. يأتي بعدها الدور على:

•     ما هو المجال الذي أنت شغوف به؟

•     ما هي نقاط القوة التي يمكن أن تجلبها لهذا الشغف، لبناء عملك الخاص؟

كن منفتحًا في البحث عن فرصة تناسب نقاط قوتك، واهتماماتك. إذا قررت استكشاف ريادة الأعمال فـ :

•     ما هي خطوتك الأولى؟

•     ما هي أفكارك الأولية حول كونك رائد أعمال؟

•     ما الذي ستراجعه، أو تبحث عنه للعثور على مزيد من المعلومات حول فكرتك، أو مجال اهتمامك؟

•     مع من ستفحص، أو تناقش هذه الفكرة أولا؟ ولماذا؟

سفرية ريادة الأعمال   2.1.4

رحلة ريادة الأعمال هي استكشافك لتحديد ما إذا كانت ريادة الأعمال مناسبة لqqك، فكqqل رحلqqة رياديqqة، هي

فريدة من نوعها، ولن يواجهها شخصان بالطريقة نفسها، إذ ستجد طوال الطريqqق الفqqرص، والمخqqاطر إلى جqqانب

التحديات، والمكافآت، لذا فمن المفيد التفكير في رحلة ريادة الأعمال على أنها سفرية مثيرة، أو مغامرة جديدة.
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إن معظم الاستعدادات، والخطوات الqqتي تتخqqذها من أجqqل التخطيqqط لسqqفرية، تشqqبه تلqqك المتخqqذة لبqqدء

ا من الإلهqqام، وحqqتى الانطلاق، وأخqqيرًا في السqqفرية- يمكنك اتبqqاع ا كما تخطط وتستعد لرحلة -بدءً مشروع، تمامً

خطوات مماثلة لبدء مشروعك، ومثلما تستعد لأي تحديات، قد تواجهها في السفرية، من سوء الأحqqوال الجويqqة،

ا- في العقبqqات، أو العوائqqق المحتملqqة على طqqول أو فقدان أمتعتك، أو الضياع في الطريق؛ يجب أن تفكر -أيضً

ا لمعرفة المزيد عن العملية الرياديqqة، وعن نفسqqك، وكيqqف رحلتك في ريادة الأعمال. اجعل هذه الصعوبات فرصً

تخوض التحديات.

تتضمن رحلة ريادة الأعمال عقبات، وحواجز محتملة،و يجب على العابرين لهذه السبيل تجاوزه

/ حفظ الحقوق: فليكر  مضمار العقبات في قاعدة تاجي التابعة للجيش الأمريكي بواسطة

الجيش الأمريكي ويكيميديا كومنز - مشاع عام.

ا- إلى كثير من العمل الشqاق، والqذي ويمكن أن يكون تطوير المشروع تجربة مثيرة، ونشطة، كما يحتاج -أيضً

ا على حد سواء، ونقدم هنا رحلة ريادة الأعمال في سبع خطوات، أو تجارب محددة، يمكن أن يكون مجزيًا، وممتعً

ستواجهها على طول الطريق، لتصبح رائد أعمال، كما ستجد المزيد من المعلومات حول رحلة ريادة الأعمqqال، في

فصول أخرى في هذا الكتاب.

: الإلهام: ما هو دافعك لتصبح رائد أعمال؟1•     الخطوة 

: الإعداد : هل لديك ما يلزم لتصبح رائد أعمال؟2•     الخطوة 

: التقييم: ما هي الفكرة التي تخطط لتقديمها من خلال مشروعك؟3•     الخطوة 

: استكشاف الموارد: ما هي الموارد، والخصائص التي تحتاجها لجعل هذا المشروع يعمل؟4•     الخطوة 

: خطة العمل: ما هو هيكل العمل، ونموذجه اللذان ستعتمد عليهما في مشروعك؟5•     الخطوة 
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: الملاحة: في أي اتجاه ستأخذ مشروعك؟ من ستقصد لطلب الإرشاد؟6•     الخطوة 

: التدشين: متى، وكيف، ستدشن مشروعك؟7•     الخطوة 

أثناء خوضك كل خطوة من رحلة ريادة الأعمال، يجب أن تستعد لجqqوانب مهمqqة من هqqذه التجربqqة، وسqqوف

تقابل مكافآت وتحديات، كما ستواجه بنتائج القرارات المتخqqذة في نقqqاط مختلفqqة على طqqول رحلتqqك، لتسqqهيل

ا كمqqا تختلqqف خqqبرات تصور خطوات رحلة ريادة الأعمال. تخيل رحلة المشي الطويل إلى الحديقة الوطنيqqة. تمامً

ممارسي المشي الطويل، فكذلك يتمتع رواد الأعمال بخبرات مختلفة.

 بين جوانب التحضير للمشي الطويل، وبين جوانب رحلتك في ريادة الأعمال.قارن

ما يعادله من ضمن رحلة ريادة الأعمال مستوى مهارة المشي في الجبالنوع الرياضي

.- خبرة مشي بسيطة، أو محدودةماش
.- اطلاع جديد، أو محدود على ريادة الأعمال

ا من قبل .- لم يبدأ مشروعً

متسلق
.- خبرة مشي متوسطة

.- مهارات خاصة بالمغامرة والأسطح الصعبة

.- بعض المعرفة أو الخبرة الريادية

- الاطلاع على ريادة الأعمال، عبر العائلة، أو
.صديق في العمل

رياضي خبير، ذو مهارات تقنية في تسلقجبلي
.الهضاب، والجبال

.- رائد أعمال خبير

ا  ا أو مع)- حاول، أو أطلق مشروعً منفردً
(.شريك ما

تشبيه رحلة رياضة المشي برحلة ريادة الأعمال

: الإلهام1الخطوة ا.  

عندما تفكر في أن تغدو رائد أعمال، ما هو الإلهام لمشروعك؟ فكما يكون لديك مصدر إلهqqام لرحلqqة المشqqي

لمسافات طويلة، نحو حديقة جليشر الوطنيqqة، ينبغي أن يكqqون لqqديك مصqqدر إلهqqام، وراء قqqرارك أن تصqqبح رائqqد

أعمال، عندما تخطط لرحلة إلى مكان جديد، ومثير، هناك شيء واحد يمكنك القيام به، وهqqو تخيqqل مqqا سqqتختبره

خلال الرحلة، وعند الوصول إلى وجهتك.

ا من فريق ريادة أعمال، في هqqذه يتضمن هذا الجزء من رحلة ريادة الأعمال، تخيل نفسك رائد أعمال، أو جزءً

ا- باسqqم عقليqqة ريqqادة الأعمqqال، والqqتي المرحلة ستحتاج إلى حالة ذهنية إبداعية، ومنفتحة، ومبتكرة، تُعرف -أيضً

" والعقليqqة الرياديqqة"نناقشها بمزيد من التفصيل في  ". اجعqqل أحلامqqك بمسqqتقبلكالإبqqداع والابتكqqار والاخqqتراع"

ا كبيرة. الممكن، وفرصك المحتملة، أحلامً
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: الإعداد2الخطوة ب.  

تحتاج من أجل التجهيز لسفرية، والإعداد لرحلة ريادة الأعمال إلى خطة! فقبل سفرية المشي التي تحلم بهqqا،

يمكنك جمع معلومات حول الحديقة الوطنية، من مصدر موثوق به، مثل صديق جيد، لديqqه خqqبرة في السqqفر، أو

يمكنك إجراء بحث عبر الإنترنت، ويمكن أن تكون تعليقات صديقك الدافع المناسب الذي تحتاجه لخqqوض هqqذه

التجربة بنفسك، كما يمكنك الاعتماد على بحثك لتحديد ما إذا كانت الرحلة ممكنة، كما ستحتاج إلى إلقqqاء نظqqرة

ا- التفكqqير في خيqارات السqفر، على الخرائط، إما عبر الإنترنت، أو على الورق، وفي كلتqا الحqqالتين، يمكنك -أيضً

ا- في تسqqجيل معqqايير للتوفيqqق والإقامة، مثل: حجز رحلة طيران، والعثور على مكان للإقامة، كما قد ترغب -أيضً

بين رحلتك، ومواردك المتاحة، مثل مقدار الوقت، ومقدار الأموال التي عليك إنفاقها على السفرية.

معايير الموازنة؛ هي طريقة لتتبqqع التوقعqqات المسqqتهدفة مqqع النتqqائج القابلqqة للتنفيqqذ من خلال موازنqqة أداء

شركتك مع متوسط الأداء في مجالها، أو مع شركة رائدة في المجال، أو مع قطاع من السqqوق، ويمكن أن تسqqاعد

معايير الموازنة في تصميم سفرية تحقق الأهداف، والجداول الزمنية المضافة، من منظور كqqل من خطqqة السqqفر،

وريادة الأعمال.

وعلى الرغم من أن معايير الموازنة لا تستخدم إلا كآلية تحكم، غqqير أن المواقqqف يمكن أن تفqqرض تغيqqيرًا في

الخطة، مما يستدعي تعديلًا في معايير الموازنة.
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من المهم التخطيط للرحلة الريادية كما تخطط لسفرية

 أغسطس، في نصب سانتا روزا وسان جاسينتو15 نسخة التواصل الاجتماعي. conservationlancd15” حفظ الحقوق: 

..CC BY 2.0/  فليكر، Bureau Of land Managementبكاليفورنيا بواسطة 

رابط للتعلم

ما نوع معايير الموازنة التي ستساعدك كثيرًا في بدء رحلتك من أجل تنظيم المشاريع؟

، للاطلاع على المزيد بخصوص معايير الموازنة.صفحة موارد الجمعية الأمريكية للجودةزر 

للتخطيط لرحلة ريادة الأعمال، يجب عليك أولًا إجراء بعض الأبحاث الاستباقية بشqqأن فكqqرة مشqqروعك، وإذا

ا، وموضوعيًا، ويمكنك، بعد ذلك، تنظيم البحث، أردت صورة واضحة عن المشروع، فيجب أن يكون بحثك صادقً

والأفكار، وتحديد أولوياتها، فعلى سبيل المثال: قد ترى فكرة مثل فكرتك عبر الإنترنت، أو على التلفزيون، وتشعر

بخيبة أمل لأن أحدهم سرق فكرتك الرائعة، أو سبقك إليها، هذا أمر شqqائع في ريqqادة الأعمqqال، ولكن لا ينبغي أن

ل، أو مختلqqف، من فكرتqqك يثبط عزيمتك، وبدلًا من ذلك، استخدم المعرفqqة، والطاقqqة، للعثqqور على جqqانب مغفَ

الأصلية، فقد يكون الفرق هو التركيز على سوق مستهدف مختلف، أو مجموعة محqqددة من المسqqتهلكين الqqذين

تتصqqور تطqqوير منتج، أو خدمqqة لهم، علاوةً على ذلqqك، من الأهميqqة بمكqqان التركqqيز على توسqqيع نطqqاق المنتج، أو

الخدمة لإفرادها بفوائد تختلف عن الفوائد الموجqqودة، أو تلqqك الqqتي يقqqدمها المنافسqqون، إن التركqqيز على سqqوق

، لأنه يستهدف كبار السن، حيث يqqوفر هqqذاJitterbugمستهدف مختلف هو بالضبط، مثل إنشاء الهاتف الذكي 
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الهاتف الذكي شاشة أوسع، وأزرارًا أكبر، وميزات أبسط، تسهل على كبار السن إجراء مكالمات سريعة، أو إرسqqال

رسائل نصية.

ا- تخصيص مساحة في حياتك من الqqوقت، والطاقqqة، تلqqتزم بهمqqا في دعم مشqqروعك يشمل التحضير -أيضً

الجديد، فهل الأشخاص المهمون في حياتك على استعداد لدعم الاهتمام، والشغف بهذا المشروع الجديد؛ الqqذي

تريد تخصيص الوقت، والطاقة، والموارد الأخرى له؟

راجع الأسئلة في التالي لتأخqqذ إجاباتqqك عليهqqا في الحسqqبان، ونناقش التحضqqير عqqبر البحث، والنشqqاطات

. تحديد الفرصة الريادية "الأخرى بتفاصيل أعمق في  "

في خضم إعدادك لمشروعك، ينبغي أن تتساءل: ماذا تريد أن تحقق؟ وماذا تريد أن تعرض؟ وماذا تريد أن تستهدف؟ كما

يجب أن تتفكر في العوائق المحتملة، التي قد تشكل تحديات لك

: التقييم3الخطوة ج.  

بعد أن قررت أين تذهب لرحلتك، وجمعت المعلومqات للتحضqqير لهqqا، فqإن الإجqراء الآتي هqqو إنشqاءوالآن، 

جدولك الزمني وتحديده، وهذا الإجراء بسيط، ولكنه حاسم، لأنه يتضمن ربط، وتنسيق المعلومات، والموارد التي

تناسب نمط حياتك واحتياجاتك.

وعلى سبيل المثال: يمكنك جدولة توصيل صqqباحي بqاكر، عqqبر أوبqر، أو ليفت، إلى المطqqار، واسqتلام بطاقqة

ا، على العلاقqqات طائرتك إلكترونيًا على هاتفك، أما بالنسبة لرحلة ريادة الأعمال، فقد تعتمد هqqذه المرحلqqة تحديqqدً

المناسبة، وجمع الموارد اللازمة.

بالنسبة للعديد من رواد الأعمال، قد توفر فرصة تلقي التوجيه من المستشqqارين الموثqqوقين، أو المqqوجهين،

رؤية قيمة حول كيفية إدارة العملية، فهذه الخطوة تسqمح لqqك بالتأمqل في فكرتqqك، ونوايqqاك، وبعqqد الانتهqqاء من

البحث، وجمع المعلومات حول فكرتك من خلال خطوة التحضير، هل مازالت الفكرة قابلة للتطqqبيق؟ أم مqqازالت

الفكرة مثيرة للاهتمام بالنسبة لك؟ مع فهم أفضل للصناعة، وفكرتqك، واهتماماتqqك الqتي اكتسqبتها في الخطqqوة

، أترى هذه الفكرة شيئًا مازلت تريد استكشافه؟ الإعداد (الثانية  (
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تتم مناقشة هذه الخطوة مناقشة كاملة في حل المشكلات، وتقنيات التعرف على الحاجة، مع تغطية أعمqqق

لموضوع التعرف على الفرص.

يسمح تقييم العلاقات والموارد بتحسين فكرتك ونواياك

: استكشاف الموارد4الخطوة د.  

بغض النظر عن المكان الذي قد تسافر إليه، لا يمكنك إكمqqال رحلتqqك بqqدون مqqوارد كافيqqة، مثqqل: التمويqqل

المتاح؛ إذ هناك العديد من الطرائق التي يمكنك من خلالها تمويل رحلة التنزه ومنها: المqqدخرات، أو القqqروض، أو

، أو أي مجموعة من هذه الخيارات، على سبيل المثال لا الحصر. الأسرة، أو الأصدقاء (الدفع أولًا بأول، أو الرعاية؛  (

وبغض النظر عن كيفية تمويل رحلتك، فقد يكون من المفيqqد أن يكqqون لqqديك رصqqيد متqاح من النقqد، ومن

بطاقات الائتمان لدعم نفقاتك اليومية، وأي أنشطة خارجة عن الحسبان، أو حتى حالات الطوارئ غير المتوقعة.

يتكرر هذا السيناريو في رحلة ريادة الأعمال، فكما أنك لن تبدأ سفرية بدون موارد كافية، بما في ذلqqك توفqqير

المال الكافي، فأنت لن تبدأ رحلتك في تنظيم المشاريع بدون الموارد اللازمة، بما في ذلك المال، فالخيارات بين

تمويل سفرية، وتمويل مشروع جديد، متشابهة، ولكن لهqqا أسqqماء مختلفqqة، فعلى سqqبيل المثqqال: في السqqفرية،

يمكنك استخدام المال الموجqqود في حوزتqqك، من المqqدخرات، أو القqqرض الشخصqqي، أمqqا بالنسqqبة لرحلqqة ريqqادة

الأعمال، يمكنك اعتماد إدارة النقqqد -والqqتي تعqqني إدارة التqqدفقات النقديqqة الqqواردة، والخارجqqة، لqqدعم احتياجqqات

، وهي اسqqتراتيجية تمويqqل؛ تسqqعى إلى الاسqqتخدامBootstrappiالمشروع الماليqqة- لتضqqمين التمويqqل الqqذاتي 

مثل المقايضة لتقليل التدفقات النقدية الخارجqqة. (الأمثل للأموال الشخصية، والاستراتيجيات الإبداعية الأخرى  (

(. يتضqqمنBootstrapping)راجqqع التمويqqل، والمحاسqqبة الرياديqqان للحصqqول على مزيqqد من المعلومqqات حqqول 

التمويل الذاتي أفكارًا مثل: الاستئجار، بدلًا من الشراء، أو اقتراض الموارد، أو استبدال الموارد الضرورية بqqالموارد

غير المطلوبة.

، بدلًا من دفعة واحدة في عمليqqة شqqراء ومن أمثلة إدارة النقد الأخرى: نموذج عمل تقدم فيه اشتراكات دوريةً

واحدة، فنظام الاشتراكات هذا، يوفر لرائد الأعمال المال مقدَما، مع تلقي المشتري للمزايا على مدار العام.
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ا لموقع  ، فإن النماذج المحتملة الأخرى، والقائمqqة على نظqqام الاشqqتراكات، وعلىEntrepreneur.comووفقً

خدمات، ومنتجات موجهة للمستهلكين الأكبر سنًا، تقqqدم فكqqرة مماثلqqة وهي خqqدمات طلاب الجامعqqات، فكلتqqا

ا- هqqذا النمqqوذج المقqqدم الفكرتين تقدمان لأفراد العائلة اشتراكًا يرسل هدايا، أو منتجات شهرية، كمqqا نqqرى -أيضً

لأصحاب الحيوانات الأليفة، الذين يدفعون اشتراكًا شهريًا لتلقي الهدايا، والألعاب لحيواناتهم الأليفة.

رائد أعمال في الميدان

Prospurlyشركة 

Prospurly تراكqqة الاشqqتخدم منصqqتراك، وهي تسqqة على الاشqqركة قائمqqهي ش Cratejoyاتqqبيع المنتجqqل 

الحرفية صغيرة الحجم للاستحمام، والجسم، والمنزل، وتسويق نمط حياة طبيعي، يركز على سqqعادة العيش، بحيqqاة

، وشركات أخرى قائمة على الاشتراك الدوري.Prospurly بحثك حول أجرِبسيطة، وهانئة. 

للمزيد من المعلومات عن هذه الشركة، وانتقالها من فكرة مجردة إلى أموال، وأرباح. اقرأ المقالة:

بَ أكثرَ من  ا تجاريًا للاشتراك كَسِ .6 ألف دولار في 50"كيف أنشأت نشاطً " أشهر

، وتتطلب أهميqqة النقqqد، وإدارتqqه منحqqة تمويqqل "من الأفكار الأخرى لإيجاد التمويqqل، التقqqدم للحصqqول على  "

تغطيqqة متعمقqqةً نقqqدمها في التمويqqل، والمحاسqqبة الرياديqqان، وخيqqارات هيكqqل الأعمqqال: المسqqائل القانونيqqة،

والضريبية، وقضايا المخاطر.

تتضمن فكرة استكشاف الموارد، العديد من الخيارات الأخرى، إلى جانب كيفية تمويل مشqqروع جديqqد أثناء

التشغيل التجريبي، قد تعرض منتجك، أو خدمتك للبيع في سوق محدود على أسqqاس تجريqqبي، لتقqqييم المqqوارد

ا على الإضافية اللازمة لدعم نجاح المشروع. ومن الأماكن التي يكqqون فيهqqا التشqqغيل التجريqqبي مناسqqبًا، اعتمqqادً

منتجك؛ أسواق المزارعين، أو المبيعات داخل المنزل، أو من خلال الأصqqدقاء، والعائلqqة، وتكمن الفكqqرة في تتبqqع

التعقيبات التي تتلقاها حول منتجك، أو خدمتك، وكيqqف يتفاعqqل الناس مqqع السqqعر، وجqqودة المنتج، والعبqqوة؟

، أو التغليqqف، أو عqqرض المبيعqqات، أو ويمكنك التجربة عن طريق تحديد متغير واحد لتعديلqqه: تغيqqير السqqعر مثلًا

العرض التقديمي، أو الكمية. ثم تتبع ردود الفعل، وإجراء التحسينات بناءً على هqذه الملاحظqات، وقqد تقqqرر بعqqد

ذلك تعديل المتغيرات الأخرى لجمع المزيد من المعلومqqات، بالإضqqافة إلى التفكqqير في المqqوارد الأخqqرى اللازمqqة

لنجاح المشروع الجديد.

 التمويqqل الريqqادي في فصqqلنناقش التمويل، وأفكار الحفاظ على اسqqتقرارك المqqالي، مناقشqqةً أكqqثر شqqمولًا

ا .والمحاسبة لاحقً
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يمكنك في التشغيل التجريبي استهداف سوق محدودة لاختبار منتجك، أو خدمتك

: خطة العمل5الخطوة ه.  

إن القدرة على السفر، وزيارة أماكن جديدة، هو امتياز، وفرصة رائعة، لاكتسqqاب الخqqبرة، والاطلاع على فqqرص

 ذاتqqه يسqqتدعي اتخqqاذ قqqرارات مسqqتمرة جديدة، بالإضافة إلى العمل المطلوب في التحضير لسفرية، فإن السفر

لتحقيق الأهداف، والنتائج المرجوة، فعلى سبيل المثال، هل يجب أن تسافر إلى مكان واحqqد في حديقqة جليشqر

الوطنية، وتستكشف هذه المنطقة بعمق؟ أم تحاول زيارة أكبر عدد تسمح به مواردك من أماكن المنطقة؟

يتمثل التحدي في هذه الخطوة من رحلة ريادة الأعمال، في الاستمرار، والتركqqيز على إدارة مqqواردك لتحقيqqق

أهدافك، ونتائجك أثناء كتابة خطة عملك لمشروعك الجديد، وسوف تحتاج إلى التركqqيز على المهqqارات، والخqqبرة،

والموارد اللازمة لمشروعك، والإدارة، وصنع القرار المطلوبين لضمان النجاح، وتعديل خطتك بناءً على التغييرات،

والمعلومات الجديدة.

ا في الحديقqqة حيث تريqqد الإقامqة لبضqqع ليqال، ممqqا يqqدفعك للتخلي عن خطqة عملqك ويمكن أن تجد موقعً

راجع  ( إلى إجراء تعديلات، وتغييرات، بناءً على المعلومات، والحقائق الجديدة.نموذج وخطة العمل)الأصلية 

ا مqqع نفسqqك من خلال إجqqراء فحص واقعي حqqول قqqدرتك على إدارة مشqqروع، خاصqqة من منظqqور كن صqqادقً

ا بqqدوام جqqزئي، أم بqqدوام ا تجاريًا، فهل سيكون مشqqروعً القدرات الشخصية، فعلى سبيل المثال: إذا بدأت مشروعً

كامل؟ هل ستبدأ في المدرسة؟ أم ستنتظر حتى بعد التخرج؟ يمكن أن يكqqون تqqوقيت فتح المشqqروع هqqو الفqqرق

بين النجاح، والفشل، ضع في حسبانك الفرق بين المشي لمسافات طويلqqة في الحديقqqة الوطنيqqة في منتصqqف

 درجqqة مئويqqة تحت الصqqفر، والمشqqي لمسqqافات طويلqqة في34فصل الشتاء، عندما تكqqون درجqqة الحqqرارة نهqqارًا 

ا من26منتصف الصيف، عندما تكون درجة حرارة النهار  ا مهمً  درجة مئوية. يعqqد تqqوقيت زيارتqqك للحديقqqة جqqزءً

استمتاعك، ونجاحك في الوصول إلى وجهتك، فأنت ستنتبه عند التخطيط لرحلتك، إلى وقت مغادرتqqك، وذلqqك

ا- عن أفضqqل من أجل ضمان الاستمتاع، والنجاح في مغامرتك. وبالمثل، كجزء من خطة عملك، سqqتبحث -أيضً

وقت لإطلاق مشروعك.
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أخيرًا، من الممكن -كثيرًا- أثناء سفرك أن تضيع، أو تنهار تحت الضغوط، أو تُحqqرف عن طريقqqك، فqqإذا تهت

أثناء السفر، فقد تستعين بتطبيقات التنقل للعثور على طريقك لفة بلفqqة، أو ربمqqا تسqqتعين برابqqط إلكqqتروني، أو

خريطة مطبوعة، أو خبير محلي، أو دليل على درايqqة بالمنطقqqة. إن خطqqة العمqqل هي خريطتqqك، لqqذا يجب عليqqك

تحديد نقاط القرار، ومعالم الطريqqق في خطتqqك، هqqذه المعqqالم يمكن أن تتضqqمن اللحظqqة الqqتي تصqqل فيهqqا إلى

ا لتغطية التكاليف. التعادل، حيث ينتج عن الدخل عائدات كافية تمامً

إذا كانت التوقعات المالية في خطة عملك غير قابلة للتحقيق، فما هي خطوتك الآتية ضqqمن الخطqqة؟ إذا لم

تصل إلى المعالم المحددة في خطة عملك، فما الخيارات البديلة التي يمكنك اتخاذها لإعqqادة توجيqqه مشqqروعك؟

يجب أن تعلمك خطة العمل، في مسودتها الأولى، ما إذا كان لمشروعك فرصة للنجاح، وإذا كانت هناك مناطق

سلبية، فما الذي يمكنك تغييره؟ يمنحك تجهيز هذه الخطة قبل بدء العمل، المعرفة، والخبايا حqqول فكرتqqك، أجqqرِ

أي تغييرات ضرورية على الخطة، لتعزيز إمكانية النجاح. بعqqد ذلqqك، وعندما تبqqدأ المشqqروع، تتبqqع إن كqqان واقqqع

المشروع يتوافق مع توقعات خطة عملك، واحتمالاتها، وتؤدي خطة العمqqل دور خريطqqة طريqqق لمسqqاعدتك على

رؤية وجهتك الآتية، في بناء مشروعك من جهة، ودور قائمة مرجعية لتتبqqع مqqا إذا كنت في المسqqار الصqqحيح، أو

تحتاج إلى إجراء تعديلات.

عندما يحيد رواد الأعمال عن المسار الصحيح، يمكنهم الاستعانة بمواقع المساعدة الذاتيqqة، أو التحqqدث مqqع

مدرب أعمال، أو مستشار، أو الاتصال بالوكالات، أو المنظمات المحلية، بمqqا في ذلqqك إدارة الشqqركات الصqqغيرة

أو منخفضة التكلفة للمشاريع الصغيرة،SBAالفيدرالية  (، والتي هي عبارة عن منظمات تقدم استشارات مجانية  (

والإرشاد، والتدريب.

، والأسqqس. ينظqqر إلى أسqqئلةبناء الشبكات والمؤسساتفصل سنناقش هذه الموارد بمزيد من التعمق في 

المراجعة، وأسئلة المناقشة في نهاية هذا القسم؛ للتحضير لإنشاء خطة عملك، كمqqا نناقش خطqqط الأعمqqال في

نموذج، وخطة الأعمال.

يمكن لخطة العمل أن تمنحك رؤية عميقة حول فكرتك قبل إطلاق المشروع، وأن تساعدك في تعديل شركتك قبل

افتتاحها، لمنحها فرصة أفضل للنجاح.
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: الملاحة6الخطوة و.  

بمجرد الانتهاء من رحلتك، فكر في التجارب التي مررت بها، بغض النظر عن شعورك حول جودة تخطيطك،

إذ لا يمكن بأي حال من الأحوال، الاستعداد لجميع التحديات، والتغييرات، والعقبات المحتملة التي قد تحدث:

رحلات الطائرة الفائتة، أو المتغيرة.•

سوء الأحوال الجوية.•

مرض غير متوقع.•

ممر، أو طريق مغلق للإصلاح.•

حظ جيد غير متوقع.•

ما هي أجزاء الرحلة التي سارت على ما يرام؟ إذا واجهت مشكلة، كيف تعاملت معها؟ هqqل كqqانت المشqqكلة

شيئًا كنت تتوقعه وخططت له؟ أم أنها كانت غير متوقعqqة؟ مqqاذا فعلت، وتعلمت من التجربqqة؟ إذا كنت تخطqqط

لرحلة إلى متنزه وطني آخر، فماذا كنت ستفعل بشكل مخالف لما فعلته في مرحلة التخطيط الأولى الخاصة بك؟

ا مثلما يتكيف المسافرون المخضرمون مع ظروفهم، ويتعلمون من تجاربهم، يجب عليqqك -كونqqك رائqqد تمامً

أعمال- أن تتعلم التكيف من خلال إدارة التحديات، ومواجهتها مباشرة، بعد الانتهاء من خطة عملك، ربما تحتqqاج

إلى تعديل خطتك. قد تقرر أنه لن يكون لديك ما يكفي من الموارد لإبقاء المشروع، حتى بلوغ نقطqqة التعqqادل، أو

، وهناك متغqqيرات عديqqدة تتطلب منك المزيqqد من ا أصqqلًا قqqد تسqqتنتج أن الموقqqع الqqذي حددتqqه لم يعqqد متاحً

الاستكشاف، والبحث.

ا أفضqqل عندما تظهqqر الفqqرص، أو التحqqديات، أو ا اسqqتعدادً امتلاك عقلية ريادة الأعمال، سqqيجعلك مسqqتعدً

العقبات، وعلى الرغم من أنك لن تكون قادرًا على التنبؤ، أو التخطيط لكل سيناريو محتمل على طول رحلqqة ريqqادة

الأعمqqال؛ إلا أن عقليqqة ريqqادة الأعمqqال ستسqqاعدك على أن تكqqون واسqqع الحيلqqة، عندما تحين الفqqرص، أو تلqqوح

ا- الحصqqول على صqqورة التحديات، أو تطل خيبات الأمل، من خلال جرد المqqوارد المتاحqqة لqqديك، ويمكنك -أيضً

أفضل لما قد تحتاج إلغاءه، أو الاحتفاظ به، أو التخلص منه، أو حqqتى إذا كqqان الاتجqqاه الجديqqد هqqو أفضqqل مسqqار

للعمل؛ ففي رحلتك في ريادة الأعمال، يُعد تقييم التجربة، أو الموقف، فرصة مثاليqqة لqqك لتحديqqد مqqدى واقعيqqة

أحلامك، وأهدافك، أو طموحها المبالغ فيه، أو سذاجتها.

يستكشف هذا الفصل رؤيتك لمستقبلك، ومشروعك، فهل تتضمن رؤيتك مستوى من المرونqqة بمqqا يqqتيح

استكشاف خيارات جديدة عند اكتشاف معلومات جديدة؟
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تنطوي الملاحة على الاستعداد، وإجراء التغييرات عند مواجهة العقبات.

: التدشين7الخطوة ز.  

الإطلاق الفعلي أو التدشين، هو الحدث المثير عندما تفتح عملك، فعند وصqqولك لهqqذه النقطqqة، تكqqون قqqد

أدخلت تحسينات على منتجك بعqqد تصqqحيح تعقيبqqات التشqqغيل التجريqqبي، فحqqددت القيمqqة، أو الفوائqqد الqqتي

ا جغرافيًا، أو على الإنترنت. يقدمها منتجك، كما حددت السوق المستهدف، وموقع الإطلاق، سواء كان موقعً

ضع في حسبانك السوق المستهدف، والموارد اللازمة لدعم مشروعك عند اختيqqار موقqqع الإطلاق، لqqذا فإننا

ا عن الأضواء؛ تحت الرادار وبعيدً "نقترح عليك اتباع المعمول به في عالم ريادة الأعمال، حيث تدشن مشروعك  "

ا دون أن يلاحظqqك المنافسqqون. حيث يمكنك ارتكاب الأخطاء، وصقل نمqqوذج عملqqك وعروضqqك، وتصqqبح ناجحً

(البدء في النمو والنجاح)سوف تتعلم المزيد عن هذا في 

ا كمqqا تناولنا في الخطqوة  ، تمامً . هqqذا7حتى أثناء إطلاق مشروعك، ستلفت العديد من المتغيرات انتباهَكَ

ا مستمرًا عند ظهور فرص محتملة جديدة. وتتطلب الملاحة بين هذه المتغيرات -بينما ينمو مشروعك- اهتمامً

رائد أعمال في الميدان

فكروا فينا "سيكستو كانسل و "

سيكستو كانسل بنجاح، تحديات النشأة خارج نظام رعايqqة الأيتqqام دون توجيqqه، ودعم الكبqqار. ثم تخيqqل "واجه  "

، و هي منصة تساعد الشبابThink of USنظام رعاية أفضل للشباب ثم اشترك في تأسيس شركة  فكروا فينا  " "

في برنامج الحضانة، على بناء مجلسهم الاستشqqاري الqqرقمي الشخصqqي، من البqqالغين الqqداعمين، الqqذين يعملqqون

كمجموعة افتراضية للتدريب على الحياة.

يقوم البالغون بإرشاد الشباب من خلال نظام الحضانة، والتأكqqد من أنهم قqqادرون على أن يصqqبحوا مسqqتقلين

عندما يتركون النظام في سن الثامنة عشرة.

.thinkofus.orgلمزيد من المعلومات حول هذا المشروع، يرجى زيارة 
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عملية التحول نحو ريادة الأعمال   2.2

 من:الجزء ستتمكن بعد إتمام هذا 

وصف تطور ريادة الأعمال في العالم عبر التاريخ.•

فهم التسعة المراحل لدورة حياة رائد الأعمال.•

لطالما ناقش علماء الأعمال، وريادة الأعمال، كيف يصبح الناس رواد أعمال. هل يولد المqqرء رائqqد أعمqqال، أم

يكتسب تلك الريادة اكتسابًا؟ بمعنى: هل يولد بعض الناس بالمهارات الطبيعية، والمواهب، والمqqزاج المناسqqب

لممارسة ريادة الأعمال؟ أم هل يمكن تطوير مهارات ريادة الأعمال من خلال التدريب، والتعليم والخqqبرة؟ تعكس

، المولqqود مقابqqل المصqqنوع الطبيعqqة مقابqqل التنشqqئة أو  "هذه الأسئلة المناقشات الكلاسيكية المعروفة باسqqم  " " "

والتي تحاول شرح محددات شخصية، وطباع الشخص.

هذا الجدل موجود منذ قرون في اليونان الكلاسيكية، فقد دعم أفلاطون حجة الطبيعة، في حين آمن أرسqqطو

؛ دعم سيادة العقل1824-1724)بمنظور التنشئة، خلال فترة التنوير في القرن الثامن عشر، جادل إيمانويل كانط 

)البشري وجون لوك  ا راسqqخًا أن الطاعqqة هي السqqلوك1632-1704( ، ويعتقد كانط اعتقqqادً (؛ الاستبداد المعارض

المتوقع، والمرغوب فيه، بينما آمن لوك بالسماح بقدر من الحرية، والإبداع.

تغير تركيز جوانب هذه الحجة عندما سعى علماء النفس في أواخر القرن التاسع عشر إلى فهم كيفية حصqqول

الأفراد على المعرفة، وركز علماء النفس حديثًا على عوامل إضافية مثل: الذكاء، والشخصية، والأمqqراض العقليqqة؛

إذ قام سكوت شين، أستاذ دراسات ريqqادة الأعمqqال في جامعqqة كيس ويسqqترن ريزيqqرف، بالاشqqتراك في دراسqqة

%   من رواد الأعمqqال40باستخدام توائم متطابقة، وتqqوائم أخويqqة كموضqqوعات بحثيqqة، وقqqد خلص شqqين إلى أن 

ا، وأن  –  يكتسبون الريادة اكتسابًا، مما يعني أن الطبيعqqة - أي الحمض النووي للفqqرد  مسqؤولة60يولدون روادً %

.(14)%  الباقية60%  من سلوكيات ريادة الأعمال، في حين أن التنشئة مسؤولة عن حوالي 40عن 

المطبqqوع مقابqqل المصqqنوع هي حجج متوازيqqة، ويقqqترح الطبيعqqة مقابqqل التنشqqئة و  "وعلى الqqرغم من أن  " " "

الباحثون، ورواد الأعمال ذوو الخبرة، وجهة نظر مشتركة، حيث يمكنك توحيد مواهبqqك، وقqqدراتك الطبيعيqqة، من

خلال التدريب، والتطوير، لتحقيق تجربة، وريادة أعمال شاملة، بمجرد أن تحدد أن ريادة الأعمال هي مسqqتقبلك؛

فإن الإجراء الآتي هو إنشاء عملية يجب اتباعها، مثل تحديد مواد القراءة المفيدة، أو حضور الفصول الدراسqqية، أو

ورشات العمل، أو العثور على موجه، أو التعلم من خلال المحاكاة، أو التجqqارب المباشqqرة؛ هqqذه التجqqارب تحqqدث

طوال أيامنا، وحياتنا، بينما نكتسب الخبرات، ونطور عقليةً للبحث عن سلوكيات التعرف على الفرص، إن إكمqqال

الدورات الدراسية، مثل قراءة هذا الكتqqاب، ومراجعqqة المqqوارد المقترحqqة في آخqqره؛ هي إجqqراءات يمكن أن تqqدعم

معرفتك، ووعيك، لريادة الأعمال؛ كخيار صالح لمستقبلك.
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هل أنت جاهز؟

اختبار الشخصية الريادية

The Entrepreneur Next Door انتقل إلى م ث، "ما هو نوع شخصيتك الريادية؟"راجع مقالة بيل، واجنر 

 على  لاكتشاف نوع شخصيتك.اختبار الشخصية الريادية

•     تفكر في نتائجك. هل أنت عام أم خاص؟

•     بعد اطلاعك على هذه المعلومة، ما هي أنواع الشخصية الريادية التي تناسبك؟

•     كيف يمكنك تسخير هذه المعلومة في مسعاك الريادي؟

•     ما الفائدة المتوخاة التي تستفيدها من هذه المعلومة بخصوص اختيار أعضاء فريق شركتك الناشئة؟

المنظور التاريخي   2.2.1

ا لتطور ريادة الأعمال عبر التاريخ في الولايات المتحدة الأمريكية، فهي الرائدة عالميًا في هذا نفرد ههنا قسمً

المجال، من جهة. ومن الجهة الأخرى، فإن هذا التطور استغرق فيها قرونًا عديqqدة، غqqير أننا سqنجملها في خمس

مراحل تاريخية مقتضبة.

1776 – 1607المستعمرات وأمريكا القديمة ا.  

في أواخر القرن الثامن عشر، عاشت قبيلة بامبينا من هنود تشqqيبوا المقيمqqة على طqqول النهqqر الأحمqqر، في

. اللؤلؤ (داكوتا الشمالية ومينيسوتا، وكانوا يقايضون الأسماك، أو لحم البقر المقدد مع الغزاة الأروبيين بميكان  (

 على أول بqqراءة اخqqتراع من المحكمqqة العامqqة في1641ولكن قبqqل هqqذا، حqqاز صqqامويل ويqqنزلو سqqنة 

ماساشوستس، لاكتشافه طريقة جديدة لصنع الملح، وفيما يأتي بعض أشهر المخqqترعين في التqqاريخ الأمqqريكي،

وأكثرهم تأثيرًا:
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ع أهميتهامساهمتهرائد الأعمال، أو المختر

-1640)بيير إسبري راديسون 
( مكتشف فرنسي.1710

مقايضة الفرو بالأقمشة، والأسلحة.أسس شركة خليج هادسن التجارية

(1720-1676)سيبيلا ماسترز 

مخترعة.
اخترعت طريقة لتنظيف، وتصفية

الذرة الهندية، التي زرعها
المستعمرون الأوائل.

 لطريقة1715براءة اختراع سنة 
تنظيف، وطحن الذرة الهندية.

(1764-1703)توماس هانكوك 

تاجر.
بيت التجارة  Trading"أسس 

House.ا عديدة " الذي وفر سلعً
سعى وراء مصادر تمويل مغايرة

لتمويل اهتماماته التجارية.

(1790-1706)بنجامين فرانكلين 

ع، ناشر، وسياسي. مختر
أنشأ حق امتياز الطباعة، وبنية

تحتية ليدشن تلاميذه مطابع في
مستعمرات أخرى.

أصاب عين الاختراع، وريادة
الأعمال المتسلسلة.

أشهر المخترعين في التاريخ الأمريكي

1865-1776الثورة الصناعية الأولى ب.  

بينما توسعت المستعمرات، زادت معها الفqqرص، والاهتمqqام بqqالامتلاك، والتصqqنيع، والاخqqتراع، والتجديqqد،

كانت الثورة الصناعية الأولى أشبه بانفجار النشاطات المجددة عبر مخترعين عظماء، سعوا وراء الفqqرص الرياديqqة

(.15)لتلبية حاجات السوق، ومطالبه، والضرورات الاقتصادية

خلال هqqذا العصqqر، اسqqتفادت الولايqqات المتحqqدة الأمريكيqqة من اختراعqqات خلقت، أو وسqqعت، أو طqqورت

محلج القطن  آلة1794)الصناعة، ورفعت الثروة والتطور، ومن مخترعي هذه الفترة إيلاي ويتني  )، وإلياس هاوي  )

التليجراف 1845الخياطة  ) وصامويل مورس  )1830-1840.)

سعى هqqؤلاء المخqqترعون، وآخqqرون من أقqqرانهم إلى طqqرق لتحقيqqق عائqqدات لاسqqتثماراتهم في اختراعqqاتهم،

ا عqqبر عمليqqة الحصqqول على بqqراءة اخqqتراع، وهي منحqqة قانونيqqة تحمي حqqق ولحماية أنفسqqهم، وحقqqوقهم، قانونيً

ع، واستخدامه، ومتاجرته باختراعه لفترة محددة من الزمن . وقد ذكرنqqا في هqqذا الإطqqار سqqيبيلا ماسqqترز(16)المختر

Sybilla  Mastersنةqqترا سqك إنجلqتراع من ملqqراءة اخqمخترعة طاحونة الذرة الهندية، وهي التي حصلت على ب ،

، ولكن القوانين الرجعية وقتها لم تكن تسمح للنساء بامتلاك شيء، ناهيك عن بqqراءة اخqqتراع، لqqذا سqqجلت1715

.(17)باسم زوجها

Dixonأول استثناء من تلك القوانين كان لماري ديكسن كيز   Kiesمها عنqqتراع باسqqراءة اخqqالت بqqتي نqqال ،

.(18)عملية نسج القش بالحرير، أو الخيط

وعلى غرار النسوة وقتها، كان كثير من العبيqqد السqqود مخqqترعين، منعهم الاضqqطهاد، والقqqانون من المطالبqqة

ببراءات الاختراع، ولأنهم كانوا بلا حقوق، فقد عمد أغلبهم إلى تسجيل براءات الاختراع بأسماء أسqqيادهم، دون أن

96



ريادة الأعمالرحلة ومسار ريادة الأعمال

ا مقابلها  -أول  حينمqqا حصqل تومqاس جينيqنز1820، واستمر الحqqال هكqqذا حqqتى عqqام (19)ينالوا تقديرًا، ولا تعويضً

التنظيف الجاف لتنظيف القماش "أمريكي من أصل إفريقي- على براءة اختراع باسمه عن عملية تسمى  "(20).

ومع زيادة المخترعين، واختراعاتهم بين ناجح، وفاشqqل، ارتفqqع الطلب الاسqتهلاكي على منتجqات، وخqqدمات

أفضل، مما أدى إلى الثورة الصناعية الثانية.

1920-1865الثورة الصناعية الثانية ج.  

بعد الحرب الأهلية الأمريكية، وخلال سبعينيات القرن التاسع عشر، انتعش العديد من الصناعات بفضل:

تحسين تنظيم الإنتاج، كما يظهر في مخازن معامل تكرير البترول، وكqذا الاعتمqqاد على الإنتqاج الشqامل،•

وخطوط الإنتاج.

تطوير الأنظمة التقنية المتمثلة في الكهرباء، والهاتف.•

الاختراعات الجديدة الqqتي شqqملت إنتqqاج الحديqqد، والصqqباغة الكيماويqqة، والنقqqل من محركqqات البqqنزين،•

والديزل، والطائرات.

تحسين الزراعة بالأدوات، والصناعة الغذائية بمخازن التبريد.•

.(21) اختراع الآلة الطابعة•

aأول آلة كتابة ناجحة تجاريا؛ كانت من إنتاج كريستوفر ليثم شولز، وكارلوس س. جليدن. وهذا نموذجهم الأولي سنة )

/ بواسطة جورج إيليس  ويكيميديا كومنز مادة مشاع عام.Sholes typewriter. حفظ الحقوق: تعديل 1873 /

b حفظ الحقوق:1904( الأخوان رايت من أشهر رواد الطيران المبكر. تحلق أورفيل في هذه الصورة في مجالهم الجوي سنة .

/ بواسطة دون ف.ب  ويكيميديا كومنز مادة مشاع عام.1904WrightFlyerتعديل  /
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ومqqع زيqqادة النشqqاط الريqqادي، وارتفqqاع الطلب على الإنتqqاج، وانتعqqاش الاقتصqqاد، حظي رواد الأعمqqال،

واختراعاتهم، بمقام رفيع، وصاروا مطلوبين أكثر، وهو ما ساهم في تعزيز الإيمان بأن الولايات المتحدة الأمريكيqqة

هي أرض الفرص.

الاقتصاد الأمريكي في الحربين العالميتين...وما بعدهماد.  

لما بدأت الحرب العالمية الأولى، كان الاقتصqqاد الأمqqريكي في مرحلqqة تراجqqع رهيب، ولكن اقتناء الأروبqqيين

- تشqqهد صqqحوة اقتصqqادية،1917للأسلحة، والسلع الأمريكية وقتها، جعلها -على الرغم من دخولها الحqqرب سqqنة 

ا، وأدوات تqqدعم1918%  سنة 1.4 إلى 1914%  سنة 7.9حيث تراجعت نسب البطالة من   بفضqqل إنتاجهqqا سqqلعً

لذا فqqإن الحqqرب قqqد سqqاهمت -من وجهqqة نظqqر رياديqqة- في تطqqور الجيش،، (22)جهودها الحربية، وجهود حلفائها

وأدوات الاتصال، وتحسين آليات الإنتاج.

بدأت الواجهة الاقتصادية الأمريكية تتغير خلال هذا العهqqد، فالشqqركات الصqqغيرة المسqqتقلة إمqqا انqqدثرت، أو

، والكساد الكبير الذي اجتاح العqqالم سqqنة1929اندمجت في شركات ضخمة، ومع انهيار سوق الأسهم في أكتوبر 

، فإن الإنتاج قد تباطأ، وارتفعت البطالة، كما تضاءلت ثقة المستهلكين تضاؤلًا طرديًا مع الثقة بالاقتصاد.1930

، انتقلت العقلية الأمريكيqqة من الشqqغف، وريqqادة1945وبعد أن وضعت الحرب العالمية الثانية أوزارها سنة 

الأعمال التقليدية، إلى الاعتماد على الشركات الكبيرة، والأعمال التي تضمن الاستقرار، والأجر.

ا، ا كqqان عليqqه سqqابقً ا، بالموازنة عمَ ومع أن ريادة الأعمال لم تختلف بالكلية، إلا أن نموها تباطأ تباطؤا ملحوظً

فقد ظهرت ريادة أعمال الشركات إلى الواجهة، وهي المرحلة التي مولت فيها الشركات الكبيرة الأفكqqار الجديqqدة،

، والتطوير، الqqذي يخqqدم اسqqتراتيجيات، وأهqqداف تلqqك الشqqركات، والqqتي يظهqqر برَ البحثِ والفرص، والمشاريع، عَ

بعضها في الصورة التالية.

نشأت شركات عديدة، ذائعة الصيت خلال عقود ما بعد الحرب العالمية الأولى.

، والاقتصادي جون شومبيتر  ( نظريات، ومصلطحات تواصل، مازالت تqqؤثر إلى الآن1950-1883)قدم العالِمُ

في مفاهيم، وممارسات ريادة الأعمال الحديثة، وقد ابتكر مصطلحين مهمين:
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: ترتبط بالمنتجين البادئين من تلقاء أنفسهم، والذين يركزون على إبداعهم، لإحداث التغيير.روح الريادة.1

عملية الطفرة الصناعية التي تحqqدث تطqqورًا مسqqتمرًا في الهيكqqل:التدمير الخلاق.2 " الذي يعرفه على أنه: 

".(23)الاقتصادي من داخله، محطمة -باستمرار- الهيكل القديم، وباعثة الأمل بآخر جديد

( بqqأن ثقافqqة ريqqادة الأعمqqال قqqد1999–1917)وفي المقابل، يدعي الصحفي، وعالم الاجتماع؛ ويليqqام وايت 

وسط العمل الأمريكي تخلى عن الفضائل القديمة؛ مثل: الاعتماد على الذات، وريادة الأعمال لصالح "تغيرت لأن 

".(24)الأخلاق الاجتماعية البيروقراطية، الداعية إلى الولاء، والأمان، والانتماء

 إلى يومنا هذا1975اقتصاد المعرفة ه.  

بدأت وعود الحياة المؤسساتية في منتصف سبعينيات القرن العشرين تفقد بريقها، وعوامل جqqذبها، لqqذوي

التفكير الريادي؛ مما دعا إلى تحول تركيز الشركات من أقسام البحث، والتطوير، إلى النشاطات الريادية الداخليqqة

. ورائد الأعمال الداخلي هو موظف يعمل رائد أعمqqال داخqqل مؤسسqqة قائمqqة، بqqدلًا من الرياديين الداخليين "عبر  "

العمل بمفرده.

لقد أثرت التطورات التقنية السريعة في كل الصqناعات، وصqqار العqqارفون بهqا مهمين بين عشqية وضqqحاها،

Alphaber و3M، وميكروسqqوفت و Appleوفرضت الشركات التقنيqqة وجودهqqا على السqqاحة، على شqqاكلة آبqqل 

، و  (الشركة الأم لجوجل (IBM و ،Oracle.

وهذه الشركات في نظرنا اليوم هي المنشآت العملاقة المسيطرة، غير أنهqqا بqqدأت بكونهqqا الأفكqqار التخريبيqqة

ا. التي حاربت لإنشاء صناعة جديدة، وتعديل الصناعات القائمة سابقً

العملية الريادية   2.2.2

يجب أن يكون منهجك في عملية تنظيم المشاريع، أو مجموعة القرارات، والإجراءات التي قد تتبعها كqqدليل

ا؛ لأن الاهتمامqqات الشخصqqية، والخلفيqqة، والتجqqارب، والمqqوارد، ا، وليس ثابتً لتطوير، أو تعديل مشqqروعك -مرنً

والاتصالات، فريدة من نوعها بالنسبة لك، ولكنها قد تتغير بمqqرور الqqوقت، فعلى سqqبيل المثqqال: قqqد تأخqqذ أنت،

ا فنيًا معينًا من أجل المتعة، وتكتشفان أن لديكما موهبةً خفية في صنع المجوهرات اليدويqqة. في وصديقُك درسً

كَ بعضَ أفكارِكَ بشأنِ الاهتمام ببيع إبداعاتك الفريدة إلى معرض فqqني أحد الأيام وعلى الغداء، قد تُشاركُ صديقَ

محلي، وعلى الرغم من البحث الذي أجريته، فلديك القليلُ من الأدلة حول مكان البدء، أو كيفية عqqرض فنك في

ا لنصيحةِ موجه يعرفqqه، المعرض، وخلال محادثتك، تتفاجأ عندما تعلم أن صديقك قد باع بالفعل عدة قطع، اتباعً

رَفِيُ التوجqهِ فيEtsyإذ اكتشف بعد كثير من الإحالات، أن أفضل خيqqار لqه هqqو موقqع  . وهqqو موقqع إلكqqتروني حِ

التجارة الإلكترونية والمعاملات التجارية عبر الإنترنت.
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على الرغم من أنكما بدأتما في المكqqان نفسqqه، وبأهqqداف متشqqابهة، إلا أن نتائجكمqqا اختلفت؛ لأنqqك اتبعت

مسارات ريادة أعمال مختلفة، بينما قرر صديقك الدخول في عملية ريادة الأعمqqال في مرحلqqة مختلفqqة عن تلqqك

التي اعتمدتها أنت.

يحدث هذا السيناريو كل يوم، ويوضح لماذا تختلف المشاريع، فقرارات رائد الأعمال؛ صqqاحب المشqqروع، أو

 الفصول اللاحقة لماذا يعدفريق ريادة الأعمال، هي اللب في نجاح المشروع، وسنناقش بمزيد من التفصيل في

رائد الأعمال هو المورد الأكثر أهميةً لمشروع ما.

يمكن أن تتغير وجهتك في رحلة ريادة الأعمال مرات عديدة.

/ بواسطة روبرت كوز بيكر  فليكر This way or thaحفظ الحقوق: تعديل  / "CC BY 2.0.

اإذا قررت دخول عالم ريادة الأعمال، يجب عليك اتباع عملية معينة قبل إطلاق مشروعك،  كما ناقشنا سابقً

 حيث تحتاج إلى التفكير في أهدافك، وإعداد، واتباع خطة عمل، واتخqqاذ قqqرارات،،سفرية رحلة ريادة الأعمالفي 

وتعديلات سليمة طول الطريق، والمثابرة أثناء التحديات، والأزمات لضمان رحلة ناجحة، إذا بدا لك أن هذا يعqqني

القيام بكثير من العمل، فأنت على حق، ومع ذلqqك، إذا اتبعت، أو تعqqرفت على مراحqqل الرحلqqة، فقqqد يكqqون هqqذا

العمل الأكثر إرضاءً في حياتك المهنية.

يجد كثير من الناس أن رحلة ريادة الأعمال مرضية، ويرجع ذلك جزئيًا إلى أنهم يتمكنون من تحديد مساراتهم

الخاصة؛ لأن خطة التخرج، ثم إيجاد وظيفة تساعد فيها شqqركة، أو منظمqqة مqqا على تحقيqqق أهqqدافها، تكqqون أكqqثر

إرضاءً عندما تكون تلك الشركة، أو المنظمة ملكًا لك، حيث تعمل بنفسك لإنشاء مسارك، وبلqqوغ هqqدفك، ولكن

قبل إنشاء مسارك، ينبغي اتخاذ أحدى الإجراءات الرئيسة في عملية ريادة الأعمال، وهي تطوير عقليتك الريادية،

وتذكر أن عقلية ريادة الأعمال تتعلق بالانفتاح، والتأمل الذاتي، والصدق حqqول مqqا أنت على اسqqتعداد للقيqqام بqqه،
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وقادر على القيام به لتحقيق النجاح، فعلى سبيل المثال: هل أنت مرتاح لتقديم تضحيات مثل قضاء أمسqqية في

إجراء البحوث، بدلًا من التسكع مع الأصدقاء، أو العائلة؟

العملية الريادية: دورة حياة المشروع ودورة حياة المنتج   2.2.3

ا عqqدة مراحqqل رئيسqqة، أو بعض الاختلاف في هqqذه المراحqqل. ضqqع في تتضمن عملية ريqqادة الأعمqqال عمومً

ا تسلسليًا، حيث تتغير الظروف والفqqرص، وإحqqدى الطرائqqق الشqqائعة ا نمطً الحسبان أن هذه المراحل لا تتبع دائمً

لفهم العملية الريادية، والارتباط بهqqا هي: التفكqqير في مشqqروعك الجديqqد على أنqqه مشqqابه لqqدورة حيqqاة الإنسqqان،

والمراحل الرئيسة التي يمر بها البشر في تطور حياتهم، وعمليات النمو المختلفة بينهما.

كما نرى في الشكلين الآتيين، فإن مرحلة البدء تشبه ولادة طفل رضيع، خلال مرحلة بqqدء التشqqغيل، أو ولادة

الفكرة، يتطلب المشروع موارد لدعم الشركة الناشئة بينما يقqqوم رائqqد الأعمqqال بتطqqوير الفكqqرة، وإنشqqاء النمqqوذج

الأولي، وبناء البنية التحتية لدعم الإنتاج.

خلال مرحلة بدء التشغيل، يدعم المال بناء المشروع، وفي الqqوقت نفسqqه، نqqادرًا مqqا تكqqون الشqqركة الناشqqئة

جاهزة لتوليد المبيعات، لذا تذكر أن المال مطلوب، ولكن لا يتم تجديده من خلال المبيعات أثناء التخطيqqط لهqqذا

الوضع، وهو اعتبار مهم.

ا من تطوير الفكرة، ومرورًا بإنشاء النموذج الأولي، ثم تحسين تعرض هذه الصورة المراحل التي يمر بها المشروع الجديد، بدءً

لا إلى بداية مرحلة النمو، ا للمرحلة الرابعة، حيث تتم المبيعات، وصوً ذلك النموذج، واستعدادً

وكما هو موضح في الشكل أعلاه، يحدث النمو بفضل زيادة مبيعات المنتج، وعند هذه النقطة في دورة حياة

المنتج، تزيد التحسينات، أو المزايا المدخلة عليه من مبيعاتqqه. ومثلمqqا ينمqqو الطفqqل بسqqرعة في سqqنواته الأولى،

ا عند تسويق المنتج، أو الخدمqqة، وارتفqqاع الطلب عليqqه، وينعكس هqqذا ا سريعً غالبًا ما يشهد مشروع الأعمال نموً

من خلال مبيعات أكثر، ومعرفة أوسع، ووصول أسهل إلى السوق المستهدف، وتتطلب هذه المرحلة موارد لدعم

 نشqqاط المبيعqqات، لكن بعض المشqqاريع النمو، فالفرق بين هذه المرحلة ومرحلة البqqدء؛ هqqو المqqال المتqqوفر عqqبر

الريادية تحيد عن هذا، فتكون مرحلة النمqqو فيهqqا متعلقqqة ببناء المشqqروع، بqqدلًا من توليqqد المبيعqqات، وبالنسqqبة
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، تستلزم مرحلة النمو زيادة مخزون مقاطع الفيqqديو، بالإضqqافة إلى زيqqادة في وصqqولYouTubeلمشروعات مثل 

الأشخاص إلى مقاطع الفيديو.

وكما يبلغ البشر النضج خلال دورة حياتهم، قد تصل الشركة إلى نقطة يتباطqqأ فيهqqا النمqqو، وربمqqا ينتقqqل إلى

مرحلة التراجع في تجربتنا البشرية، ويمكننا اتخاذ إجراءات لتحسين، أو إطالة مرحلqqة النضqqج في حياتنا من خلال

خيارات حياة أفضل، مثل: عادات الأكل المغذية، وممارسة الرياضة؛ للحصول على صqqحة أفضqqل، ومن ثم تqqأخير

ا- تمديد نضج العمل، بل وحتى الانتقال إلى ولادة جديqqدة، ومرحلqqة نمqqو جديqqدة، من خلال التراجع، ويمكننا -أيضً

اتخاذ قرارات مدروسة، مثل إضافة ميزات جديدة إلى المنتج، أو الخدمة، أو تقqqديم المنتج، أو الخدمqqة إلى سqqوق

مستهدف جديد هو الهدف في حياتنا، وبناء على هqqذا القيqqاس، يكqqون النمqqو والنجqqاح المسqqتمر، ويمكن تعqqديل

ا- لدورة حياة المشروع. المنتجات، أو تحسينها، لتمديد دورة حياة المنتج، والتي تمتد -أيضً

ا مع مفهوم دورة حياة المنتج، وهي منتشqqرة في المنتجqqات ا جيدً تتوافق أمثلة تجنب تدهور الشركات توافقً

التقنية، مثل: التلفزيون، والكمبيوتر الشخصي، والهاتف المحمول، وعلى سبيل المثqqال: مqqرت أجهqqزة التلفزيqqون

الأبيض والأسود بمرحلة نمو بعد الحرب العالمية الثانية، فقد تم إنتqqاج أجهqqزة التلفزيqqون الملونqqة في خمسqqينات

القرن الماضي، ومع التقدم التقني، عاودت الشركات المصنعة للتلفزيون التطوير مرارًا، وتكرارًا خلال دورة الحياة،

، والتقنية الذكيqqة،LEDوتجنبت انخفاض المبيعات بميزات، وتكيفات جديدة مع خيارات متعددة، مثل: البلازما، 

أما من أمثلة المنتج الذي بدأ ثم تدهور بسرعة، فنشير إلى مشغل الأشرطة الثُمانية، وهو مشqqغل موسqqيقي أنتج

 ليكون أسهل في التثبيت في المركبات المتحركqة، من السqيارات إلى الطqائرات السqريعة، وقqد نqال1963سنة 

شهرة واسعة، حيث انتقل من المرحلة التمهيدية إلى مرحلة النمو في دورة حياة المنتج، لكنه إثر تطوير الكاسيت

(الشريط المضغوط في أوائل الثمانينات، انتهت مهمته، وحلت فجأة نهاية دورة حياته. (

بعض المنتجات تتلاءم بسهولة أكبر مع غيرها، لإدارة دورة الحياة، والهدف من ذلك هو إدارة المنتج من أجqqل

النمو المستمر، في حين أن منتجات أخqqرى، مثqqل مشqqغل الأشqqرطة الثُمانيqqة، والqqتي تعتمqqد على التقنيqqة الqqتي

سرعان ما يعفو عليها الزمن عندما يتوفر خيار أفضل.

تصنف الأمثلة الأخرى للمنتجات ذات دورة الحيqqاة القصqqيرة، على أنهqqا طفqqرات، مثqqل حلقqqة الهqqولا هqqوب،

والصqqخور المتخqqذة حيوانqqات أليفqqة، وهي طفqqرات ثقافيqqة من الماضqqي، يعqqاد تقqqديمها إلى جيqqل جديqqد من

، حيث يحقق المنتج الموت "المستهلكين؛ غير أنها تستهلك دورة حياتها بسرعة لتصل إلى المرحلة الأخيرة وهي  "

ا، أو منعدمة، بحيث يصبح نادرًا. مبيعات قليلة جدً

ا، سqqيحتاج ا وثيقً دورة حيqqاة المشqqروع، ودورة حيqqاة المنتج مفهومqqان مختلفqqان، ولكنهمqqا مرتبطqqان ارتباطً

المشروع إلى موارد مختلفة خلال كل مرحلة من مراحل دورة حياته، لدعم نموه، ونجاحه، وتساعد معرفqqة المرحلqqة

التي وصqqل إليهqا المنتج من دورة حياتqqه على اتخqqاذ القqqرارات المناسqqبة، فعلى سqqبيل المثqqال: يqqوحي انخفqاض

المبيعات بضرورة تعزيز قيمة المنتج، لتوسيع، ومواصلة مسqqتويات النمqqو القويqqة، من منظqqور المشqqروع، حيث

تدعم إدارة دورة حياة المنتج، النجاحَ المستمرَ للمشروع.
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المqqوت بالاسqqتعداد المسqqبق، إمqqا لqqبيع المشqqروع، أو الاكتتqqاب العqqام، (يتجنب المشروع الناجح التqqدهور  (

، والqqذي يqqتيح للشqqركة مبqqالغ كبqqيرة للنمqqو المسqqتقبلي، اثنان منIPOوالمعqqروف باسqqم العqqرض العqqام الأولي 

 فهي شركة تqqتيح إقامqqة مqqؤتمرات الفيqqديو،Zoom. فأما Uber وZoom هما 2019الاكتتابات الريادية في مايو 

 فهي شqqركة مشqqاركةUberومؤتمرات الويب، والندوات عبر الإنترنت، والتواصل عqqبر الوسqqائط المختلفqqة. وأمqqا 

ركوب، وقد استخدم كلا المشروعين الرياديين الاكتتاب العام لدعم خططهم المستقبلية للنمو.

وازن بين بعض الأصدقاء الqqذين عqqرفتهم منذ الطفولqqة، والأصqqدقاء الqqذين قqqابلتهم في السqqنوات الأخqqيرة.

افترض أنك تخطط للعمل في مشروع معهم، وتريد معرفqqة أي أجqqزاء العمqqل تناسqqب أي مجموعqqة، فقqqد تجمqqع

بعض المعلومات حول التجارب السابقة لصديق جديد من خلال المحادثات، أو الملاحظات، أو عمليات التعqqاون

الأخرى، ومع ذلك، لن يكون من الممكن -أو الضروري- معرفة كل شqqيء عن طفqqولتهم، وكيqqف تعلمqqوا مجموعqqة

معينة من المهارات، أو اكتسبوا معارف معينة، ولكنك ستبدأ تفاعلك، والعمل مع صديقك من الqqوقت الحqqالي،

ا من مرحلة توليد الأفكار، أو من الطفولة، كجزء من مرحلqqة مqqا وهذا هو الحال بالنسبة للمشروع، وقد تبدأ مشروعً

قبل الإطلاق، أو يمكنك الانضمام إلى العملية بعد أن يكqqون شqqخص آخqqر قqqد أكمqqل بالفعqqل المراحqqل الأولى من

ا عندما تم العمل، فعلى سبيل المثال: عن طريق شراء شركة موجودة، أو الدخول في شراكة، ربما لم تكن موجودً

ا مثلما تنطqqوي كqqل مرحلqqة إطلاق العمل بها، ولكن يمكنك الاستمرار في تطوير الأعمال من اللحظة الحالية، تمامً

من مراحل التجربة البشرية على اهتمامات، ومعالم مختلفة، ينطبق الشيء نفسه على مشqروعك، المشqروع هqqو

مسؤوليتك لإدارته خلال كل مرحلة من مراحل عملية التطوير.

يقدم الشكل التالي نظرةً عامةً على كل مرحلة، وعلى القرارات المرتبطة، التي قد تفكر فيهqqا، أو تواجههqqا في

عملية ريادة الأعمال.

شكل دورة حياة النشاط التجاري

103



ريادة الأعمالرحلة ومسار ريادة الأعمال

المرحلة الأولى: البدءا.  

في المرحلة الأولى، ترتبط أنشطة البدء بتصqqوراتك حqqول فكqqرة محتملqqة، وكيفيqqة تطويرهqqا، وكيqqف يمكنك

التعرف على الفرص المناسبة، في هذه المرحلة، يكون النشاط الحاسqqم هqqو تحديqqد الفرصqqة لتطqqوير فكرتqqك إلى

مشروع تجاري قابل للتحقيق، مع إمكانية كبيرة للنجاح، في هذه المرحلة، تعمل على تطqqوير الفكqqرة تطqqويرًا أكqqثر

ا- من خلال التمqqارين دقة، لتحديد ما إذا كانت تناسب ظروفك، وأهدافك الحالية، والمسqqتقبلية، سqqتعمل -أيضً

لتمييز الأفكار، عن الفرص القابلة للتطبيق، حيث سنتناول كل هذه الإجراءات بمزيد من التفصqqيل في الفصqqول

القادمة؛ أما الهدف من هذا القسم، فهو تقديم تصورات لفهم أكبر لهذه المراحل.

وتتضمن الإجراءات، أو التطبيقات الرئيسة في هذه المرحلة:

تطوير الفكرة.•

التعرف على الفرص.•

تحديد فرصة السوق.•

البحث، والتحضير الجاد، أو إجراء البحث، والتحقيق اللازمين لاتخاذ قرارات مدروسة تقلل من المخاطر،•

مثل: التأكد من عدم تكرار فكرة موجودة بالفعل.

المرحلة الثانية: التطويرب.  

ا من فكرتك، فقد حان الوقت لتطوير هيكل تحدد من خلالqqه نqqوع المشqqروع الqqذي الآن بعد أن أصبحت واثقً

تجqqده بالتفصqqيل في 2يتناسب تناسبًا أفضل مع الفكرة، وفي المرحلة  نمqqوذج)، يمكنك تحديqqد نمqqوذج أعمqqال 

اطلع على وخطة العمل ) وتجميع الفريق  ( لجعqqل مشqqروع أحلامqqك حقيقqqة، ويحqqددبناء الشبكات والمؤسسqqات(

نموذج الأعمال كيف تعود الأعمال التجارية بالمداخيل، والقيمة، وتحصل على تعويض عن هذه القيمqqة. وتتمثqqل

بعض أمثلة نماذج الأعمال في الاشتراكات الشهرية، وطلبات مqqا قبqqل الqqبيع، ومبيعqqات الكشqqك، وغيرهqqا، كمqqا

تتضمن قرارات ريادة الأعمال في مرحلة التطوير، العديد من الخيارات التي يجب أخذها بالحسبان، بما في ذلك:

التمويل الذاتي•

البدء بأموال محدودة.•

تلقي تمويل المشروع من مصادر خارجية.•

تسجيل الحقوق لتلقي العائدات على كل منتج.•

شراء شركة أخرى.•

وراثة عمل تجاري.•

104



ريادة الأعمالرحلة ومسار ريادة الأعمال

الانتفاع بحق الامتياز، إما من خلال شرائه، أو بدء شركتك بهدف إنشاء امتياز جديد يخصك.•

إنشاء شركة افتراضية قائمة على الإنترنت.•

استخدام تطبيقات الهاتف المحمول، التي تدعم عملك، أو تتواصل مع الشركات الأخرى.•

تأسيس مشروع اجتماعي لدعم قضية ما.•

تقديم الاستشارات.•

العمل الحر.•

المفاضلة بين هذه الخيارات، أو إنشاء نهج خاص بك لدعم نجاح عملك، سيغير نتائجك، ومستوى نجاحك.

أما الأنشطة الرئيسة في هذه المرحلة، فتشمل ما يلي:

صياغة، أو صقل فكرتك.•

تصميم نموذج الأعمال، والخطة، والأهداف، وفريق الإطلاق، والهيكل التشغيلي.•

•. عينة، أو نموذجًا لجذب تعقيبات الزبائن (إنشاء منتج نموذجي يناسب السوق  (

مزيد من البحث، والتحضير الجاد حسب الحاجة.•

المرحلة الثالثة: المواردج.  

باستخدام المعرفة التي اكتسبتها في المرحلتين الأوليين، ستقوم -في مرحلة الموارد- بتقييم الموارد اللازمqqة

لدعم مشروعك الجديد.و تشمل الموارد كلًا من:

الدعم المالي.•

•. إذا كنت تنتج منتجًا ماديًا (دعم، واختيار موقع، أو منشأة تصنيع  (

مواهب الموظفين.•

المعرفة.•

المهارات.•

دعم سياسي، ومجتمعي إذا أمكن.•

عُ من وقتك مع عائلتك.• دعم العائلة، لأن المشروع الجديد سيتطلب التزامات تُقتَطَ
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وتشمل الأنشطة الرئيسة في هذه المرحلة ما يلي:

جمع المqqوارد الضqqرورية، مثqqل رأس المqqال البشqqري، والمqqالي، والمسqqتثمرين، والمرافqqق، والمعqqدات،•

والنقل، وغيرها.

إنشاء الاتصالات، والشبكات، والخدمات اللوجستية.•

مزيد من البحث، والتحضير الجاد، حسب الحاجة.•

المرحلة الرابعة: دخول السوقد.  

الدخول إلى السوق، أو تدشين مشروعك، غالبًا ما يتم في عملية إطلاق أولية، أو ما يعرف بqqالفتح المبqqدئي،

داخل سوق محدودة لتقليل التعرض للتحديات غqqير المتوقعqqة، وبصqqفتك رائqqد أعمqqال، فqqأنت تقqqدم مشqqروعك

الجديد إلى سوق معينة لمعرفة مدى قبوله، ودعمه، ويمكنك إجراء تعqqديلات اللحظqqة الأخqqيرة في هqqذه المرحلqqة،

ولكن الجزء الحاسم هو معرفة كيف يتفاعل السوق مqqع مشqqروعك، وهqqذا وقت ممتqqاز لتمحيص جميqqع جqqوانب

عملك، للحصول على حلول للمشاكل غير المتوقعة، وتحسين الكفاءة، وتتبع ردود فعل الزبائن على مشروعك.

واحدة من أهم مسqؤولياتك في هqqذه المرحلqة هي إدارة التqqدفق المqqالي، أو الأمqوال الداخلqة، والخارجqة من

الشركة، لأن المال ضروري لنجاح المشqqروع، في المراحqqل الأولى من المشqqروع، وسqqتحتاج إلى مبqqالغ كبqqيرة من

المال لتمويل الأنشqqطة التشqqغيلية، لأن مبيعاتqqك ليسqqت مضqqمونة بعqqد، ذلqqك أن تكqqاليف الإنتqqاج، والqqرواتب،

واللوازم، والمخزون، ومدفوعات الإيجار، والتسويق، وغيرها؛ وكل هذه الجوانب تحتاج إلى تدفقات ماليqqة خارجqqة

ا من تكاليف بدء التشغيل، ويحتاج العمل الناجح إلى المال المتqqاح، وكqqذلك الزبqqائن من مشروعك، باعتبارها جزءً

لمنتجاته، وخدماته، وإلا فلن يبقى على قيد الحياة.

وتشمل الأنشطة الرئيسة في هذه المرحلة ما يأتي:

تقييم الهيكل الإداري، والاحتياجات، مع تعديلها إذا اقتضت الضرورة.•

إدارة التدفق المالي.•

تدشين العمل.•

رصد التقدم المحرز.•

مزيد من البحث، والتحضير الجاد حسب الحاجة.•

المرحلة الخامسة: النموه.  

تتضمن مرحلة النمو اتخاذ قqرارات تqqدعم النمqqو المسqتقبلي لمشqروعك، في مرحلqة النمqqو تعكس قراراتqqك

قابلية مشروعك للتوسع، فهناك فرق كبير بين مشروع صغير، ومشروع يجب أن يتعامqqل مqqع مسqqتويات كبqqيرة

من المبيعات، عند هذه النقطة، يحتاج هيكلك التنظيمي إلى تحديث، وقد تحتاج إلى مستويات وظيفية جديدة،
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مثل قسم الشؤون المالية، أو قسم الموارد البشرية، أو ربما مساعد مqqدير، كمqqا تشqqمل الاعتبqqارات الأخqqرى حجم

المرافق، وهل الحجم، أو السعة الحالية مناسبة لنمو المشروع؟ وتتعلق الأسئلة الأخرى بمدى ملاءمة مورديك، أو

مزودي المخزون. وهل الجودة ووقت التسليم يلبيان احتياجاتك؟ وهل نظام الدفع مناسب لمشروعك؟

ا- في هذه المرحلة مراقبة نمو مشروعك، وإجراء التعديلات المناسبة، فعلى سبيل المثqqال: يجب عليك -أيضً

إذا كان مشروعك لا ينمو كما هو متوقع، فقد تعود إلى خطة عملك، وتدرس التعديلات التي يمكنك إجراؤها.

تشمل الإجراءات الرئيسة في هذه المرحلة ما يلي:

إدارة المشروع.•

إجراء التعديلات الرئيسة حسب الحاجة.•

مزيد من البحث، والتحضير الجاد حسب الحاجة.•

المرحلة السادسة: النضجو.  

في مرحلة النضج، ينتقل مشروعك إلى مرحلة الصqqيانة، في دورة حيqqاة العمqqل، حيث يqqراقب رواد الأعمqqال

ع، أو ا أسqqر ا لخطة العمل، وتوقعاتها، واحتمالاتها، وهqqل ينمqqو مشqqروعك نمqqوً كيف ينمو المشروع، ويتطور، وفقً

أبطأ مما كنت تتوقع؟ ما المعالم التي وصلت إليها؟ ما هي التغييرات اللازمة لمواصqqلة نجqqاح المشqqروع؟ وكيqqف

يمكنك معالجة هذه التغييرات؟ هل مازلت قادرًا على تلبية احتياجات المشروع، والمحافظة عليها؟

ا على وضعك، ستظل بحاجة إلى مواصلة العمل على دعم المشروع؛ حتى ولqqو كqqان المشqqروع يعمqqل اعتمادً

بكفqqاءة، وطريقqqة، يمكن التنبqqؤ بهqqا، فقqqد تجqqبرك التغيqqيرات الخارجيqqة على تغيqqير مشqqروعك، من خلال إدخqqال

تحسينات على المنتج، أو الخدمة، أو العثور على أسواق مستهدفة جديدة، أو اعتمqqاد تقنيqqات جديqqدة، أو تجميqqع

الميزات، أو العروض لتضيف قيمة للمنتج.

ا مqqا إحدى النقاط الرئيسqqة الqqتي يجب فهمهqqا في هqqذه المرحلqqة هي: أن المشqqاريع يمكن أن تفشqqل، وغالبً

تفشل، فريادة الأعمال تتعلق بالمخاطرة المحسوبة لتحقيق الأرباح، فأحيانا، لا يصqqل مشqqروعك إلى مqqا تخيلتqqه،

ا جديدة، إما للتغيqqيرات في المشqqروع الحqqالي، أو حqqتى لهذا يقدم امتلاك عقل منفتح، والتعلم من التجربة، فرصً

في مشروع جديد، خذ بالحسبان الأمثلة الآتية لرواد أعمال عانوا الفشل في البداية، ثم انطلقوا ليحققوا نجاحqqات

منقطعة النظير:

 لأن المنتج لم يعمل.Traf-O-Dataفشلت شركة بيل جيتس الأولى •

أنشأ ميلتون هيرشي ثلاث شركات حلوى، قبل أن يؤسس شركة هيرشي الناجحة.•
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تشمل الإجراءات الرئيسة لهذه المرحلة ما يلي:

تعزيز مكانة السوق.•

الوعي، والاستعداد للتغيير.•

.ROIجني عائد الاستثمار •

المرحلة السابعة: الحصادز.  

في مرحلة ما، قد تتجاوز شركتك أحلامك، أو طموحاتك، أو اهتماماتك، في هqqذه المرحلqqة، تقqqوم بحصqqد، أو

جمع أكبر عائد على استثمارك، بينما تخطط لكيفية التقاعد، أو الابتعqqاد عن هqqذا المشqروع، يسqتمتع العديqد من

ا بالجوانب الروتينية لإدارة الشركة. رواد الأعمال بالإثارة في بدء وبناء مشروع جديد، ولكنهم أقل اهتمامً

في مجال ريادة الأعمال، يقوم الفريق بإنشاء مشروع، بهدف حصqqاد هqqذا المشqqروع، والحصqqاد هqqو المرحلqqة

التي يكافأ فيها كل عملك الجاد، وإبداعك، بعائد كبير على الأموال المستثمرة، والوقت، والمواهب في فريق بqqدء

التشغيل، بما في ذلك أي مستثمرين، خلال هذه المرحلة، يبحث فريق رواد الأعمال عن أفضل مشتر للمشروع،

لتحقيق عائد على الاستثمار من جهة، وشخص مناسب لمواصلة نجاح المشروع من جهة أخرى.

وتشمل الإجراءات الرئيسة في هذه المرحلة ما يلي:

تحديد ما يريده فريق رواد الأعمال، والمستثمرين خارج المشروع، عائد الاستثمار•

التخطيط لمستقبلك: ما هي الخطوة الآتية في رحلة ريادتك؟•

المرحلة الثامنة: الخروجح.  

مرحلة الخروج؛ هي النقطة التي إما أن يحقق فيها مشqqروعك هدفqqه، وتحصqqد نجاحqqه، ثم تمqqرره إلى الجيqqل

التالي من أصحاب الأعمال، أو اللحظة التي تدرك فيها أنqqه لم، ولن يلqqبي احتياجاتqqك، وأهqqدافك. ويqqؤدي هqqذان

الموقفان إلى سيناريوهات مختلفة إلى حد كبير.

في حصاد المشروع، قد تتلقى دفعة نقدية كبيرة، أو مزيجًا من الدفع النقدي، وحصة أقلية من الأسهم لتبيع

مشروعك، أما في الخروج الناتج عن إغلاق المشروع، فيكون خيارك على الأرجح هو تصفية الأصول بقصد بيعهqqا

لسداد مستحقات الدائنين والمستثمرين، في كل من الحصاد، والتصفية، يمكن أن يكون التحqqدي بالنسqqبة لqqك

كرائد أعمال هو تقبل الانسحاب العاطفي من مشروع استهلك أفكارك، ووقتك، وطاقتqqك، عندما يحين الqqوقت

" جديد بالاهتمام بالمشروع، أو إغلاقه بالكامل.لراع"للخروج من المشهد، والسماح 
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وتشمل الإجراءات الرئيسة في هذه المرحلة ما يأتي:

استراتيجية، وخطة الخروج.•

الانتقال إلى الجيل القادم من المالكين.•

المرحلة التاسعة: إعادة الولادةط.  

بالنسبة لبعض رواد الأعمال، يطغى حماس إنشاء مشqqروع جديqqد على إحسqqاس كسqqب المqqال، من حصqqاد

مشروع ناجح، فمن الصعب العثور على لذة تحويل فكرة، إلى فرصة قابلة للتحقيق، ثم إنشاء مشروع مزدهر، في

ا، وبصqqفتك مكان آخر، ففي مرحلة إعادة الولادة، يقرر رائد الأعمال البحث عن مشروع جديد لبدء العمليqqة مجqqددً

رائد أعمال ذا خبرة، يمكنك إنشاء مشروع من نوع جديد، أو تطوير مشروع منبثqqق عن فكqqرة مشqqروعك الأصqqلي،

، رائد أعمال شارك في بدء العديد من المشاريع الريادية. ففي هذه المرحلة، تصبح رائد أعمال متسلسلًا

وتشمل الإجراءات الرئيسة في هذه المرحلة ما يأتي:

إعادة تصميم، أو إنشاء مشروع جديد.•

جلب فريق ريادي جديد، أو التعاون مع فريق المشروع السابق.•

رابط للتعلم

  لمعرفة المزيد عن هذا المشروع الريادي.Man Cratesاطلع على شركة 

· من هم زبائنهم؟

· هل هذه شركة تبيع تجربة، أم منتجًا، أم كليهما؟

· ما هي مرحلة دورة الحياة لهذه الأعمال الآن؟

بتطبيق تقييمك لمرحلة دورة حياة الشركة، تظاهر بأنك الرئيس التنفيذي للشركة:

· ما هي التوصيات التي تقدمها لاستمرار نجاح الشركة، ونموها؟

 لتتعرف على المزيد.زر موقعهم
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المسارات الريادية   2.3

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

فهم كيف تقدم فرص المشاريع مسارات مختلفة نحو ريادة الأعمال.•

وصف طريقة العثور على مسارك الشخصي نحو ريادة الأعمال.•

عندما تفكر في المسار الوظيفي الذي تتبعه، قد لا تفكر في أن تكون رائد أعمال، بالطريقة نفسqqها الqqتي قqqد

ا، ولكن يجب عليك ذلك، إذ توفر لك ريادة الأعمqqال الفرصqqة ا، أو محاميًا، أو مهندسً تفكر بها في أن تكون ممرضً

للتعبير عن إبداعك، وفطنتك التجارية، والتحكم في مصيرك، وعلى العكس، إذا كنت ستحصqqل على شqqهادة في

الهندسة، فإن خيارات توظيفك ستنحصر في العمل في شركة هندسqqية؛ حيث ستحصqqل على وظيفqqة واضqqحة،

وآمنة نسبيًا، مع راتب شهري، وبعض الامتيازات الأخرى، أو يمكنك الاستفادة من شهادتك الهندسية تلqqك، في

مشروع ريادي.

تنطوي رحلة ريادة الأعمال على تجارب، وقرارات متعqqددة، ستسqqاعدك في الوصqqول إلى أهqqدافك الرياديqqة،

، إذا تبين أن وظيفته غير مناسqqبة، أو مفيqqدة، كمqqا كqqانت فعلى سبيل المثال: قد يرث بعض الأفراد شركة عائليةً

تبدو، فقد تكون ريادة الأعمال خيارًا جذابًا، ومع ذلك، يختار عدد متزايد من الأشخاص عن قصد ملكيqqة الأعمqqال؛

لتَ إلى مفترق الطرق هذا في اختيqqار وظيفتqqك المثاليqqة، وسيلةً لتحقيق أهدافهم، واهتماماتهم المهنية. إذا وَصَ

فكيف يمكنك التنقل بنجاح في مسار ريادة الأعمqqال كخيqqار وظيفي؟ قqqد تسqqلك في رحلتqqك الرياديqqة مسqqارات

عديدة، يعرضك كل منها إلى عقبات، وتقلبqqات، وانعطافqqات، قبqqل أن تبلqqغ وجهتqqك، لقqqد اتبqqع العديqqد من رواد

ا أخqqرى، ممqqا أدى إلى إنشqqاء العديqqد من هياكqqل الأعمال اليوم مسارات مختلفة؛ تقليدية أحيانًا، وغير ذلك أحيانً

، أو الأعمال المختلفة التي يتناسب كل منها مع روح رائqqد أعمqqال، وتشqqمل هqqذه الأعمqqال نمqqاذج أعمqqال منجqqزةً

، تلبي حاجة ما، أو تحل مشكلة، أو تطور حلًا اجتماعيًا. معدلةً

بغض النظر عن نوع مشروع ريqqادة الأعمqqال الqqذي قqqد تختqqاره، يمكن أن تأخqqذك العديqqد من المسqqارات إلى

، لأجqqل الqqربح (هدفك، وتختلف أنواع المغامرة حسب مهامها، ورؤاها، فيما تتراوح غاياتها بين كسqqب المqqدخول  (

شqqركة غير ربحي إلى حqqل مشqqكلة اجتماعيqqة، أو بيئيqqة،  )وتلبية حاجة اجتماعية عبر نموذج معفى من الضرائب  ) (

. هجين (اجتماعية لتصل إلى خليط من هذه الأنواع  ( )
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ثمة كثير من المسارات التي يمكنك أخذها في رحلة ريادة الأعمال.

/ بواسطة ساكيب ساباكا  فليكر explorer حفظ الحقوق: تعديل  /CC BY 2.0.

بالنسبة للعديد من الشركات القائمة؛ لا يكون المسار واضحًا كما تقترح عملية ريادة الأعمال، وذلك لأن رواد

الأعمال انتهازيون، وقادة، ومبادرون: فهم يأخذون مخاطر محسوبة لإنشاء، أو تكييف شيء ما لحل مشكلة ما، أو

خلق استجابة بغرض تحقيqqق مكاسqqب ماليqqة محتملqqة، أو قيمqqة جوهريqqة، فالحقيقqqة هي أن هqqذه المواقqqف، أو

ا في تسلسل، أو ترتيب منطقي، بدلًا من ذلك، قد يواجه الأفراد الذين يركqqزون على ريqqادة الفرص، لا تحدث دائمً

ا. ا جديدً ، أو العروض، أو الخيارات التي تثير مشروعً الأعمال، الفرصَ

الفرص والخيارات   2.3.1

ا لبqqدء مشqqروع، فسqqتجد العديqqد من الفqqرص الظرفيqqة، للسqqعي وراء اهتماماتqqك، الفرصqqة إذا كنت مستعدً

ا على عوامل مثل: الظرفية هي تلك التي تصبح متاحة، اعتمادً

مكان عملك.•

التزاماتك العائلية.•

فكرتك، أو اختراعك.•

تعبيرك الإبداعي الفريد.•

تغيير وظيفتك، أو البحث عن أخرى حديثًا.•
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إن تطور ريادة الأعمال، وتقبلك الخاص للتفكير الريادي، والعديد من المنصات الحالية، والناشئة، تجعل بqدء

مشروعك الريادي أمرًا ممكنًا.

أثناء تخطيط مشروعك، يجب أن تفكر في الفرص في هذه المجالات:

ا ريادية، أو مشqqاريع داخqqل الشqqركة، لموظفيهqqا ذوي التفكqqيرفي العمل• : تقدم بعض أماكن العمل فرصً

، على سبيل المثال، برعاية إبداع المqqوظفين، وتعزيqqز الفqqرص المبتكqqرة3Mالريادي، دائما ما تقوم شركة 

. حتى إذا كانت الشركةPost-itللموظفين. ألهمت هذه البيئة مشروع موظفين نتج عنه اختراع مذكرات 

ا- إمكانيqqة الخqqروج بفكqqرة ريqqادة الأعمqqال من الشqqركة، لإنشqqاء لا تqqدعم إنشqqاء المشqqاريع، فهناك -أيضً

مشروعك الخاص.

: يمكنك العمل في شركة العائلة، أو تولي المسؤولية بعد تقاعqqد أحqqد أفqqراد العائلqqة، أوالتزامات عائلية•

انتقال الملكية إليك.

: يمكنك شراء حق امتياز قائم؛ وهو ترخيص يمنح رائد أعمال الحق بالعمل تحت اسم شqqركةالامتيازات•

صاحب الامتياز.

 أو أي موقع إلكتروني تجاريShopify أو Etsy: يمكنك إطلاق مشروع منتج عبر مشروع على الإنترنت•

آخر تراه مناسبًا لك.

: يمكنك إطلاق عمل استشاري، أو العمل كمتعاقqqد مسqqتقل لكسqqبالعمل الحر أو التعاقد المستقل•

ا لجدول زمني مرن. الزبائن، والخبرة، والدخل وفقً

، أو في وظيفة جزئية، قد تجعل ريادة الأعمال طريقك نحو الحرية الاقتصادية.البطالة• : كونك عاطلًا

االشراء• : يمكنك شراء نشاط تجاري قائم، من متقاعد، أو من شركتك الحالية، أو من عائلة تمتلك نشqqاطً

تجاريًا، قد تتغير ظروف حياة صاحب العمل، إما بسqqبب التقqqدم في السqqن، أو الاتجqqاه نحqqو اهتمامqqات

جديدة، وهذا يفتح الباب لانتقال العمل إلى ملكية جديqqدة، كمqqا يمكن أن يqqوفر العمqqل في شqqركة، خيqqار

شرائها من مالكهqqا الحqqالي، وهqqذا يqqوفر قائمqqة من البيانqqات الماليqqة، والقqqرارات الqqتي تqqدعم النجاحqqات

ا لدى الشركة، فلديك فرصة للتعرف على تفاصيل حول كيفية إدارة الأعمال، المستقبلية، إذا كنت موظفً

وهي ميزة يمكن أن تدعم نجاحك في شرائها، وإدارتها.

ا حاليًا، يحتاج إلى تحسqqين، أو حqqل، وتقqqرر معالجqqة الموقqqفالإحباط• ا موجودً : قد تواجه منتجًا، أو موقفً

بنفسك.

: هذا هو الوضع الذي تجتمع فيه قطع مختلفة، لدعم إنشاء شركة، أو منتج جديد، لقدالصدفة السعيدة•

يِ لشريحة سليكون واحدة تتضاعف كل عام- يعمqqل كان غوردون مور -منشئ قانون مور حول النمو الأُسِ

ا بأشباه1956 في عام Shockley Semiconductorلصالح  . في ذلك الوقت، كان لديه معرفة قليلة جدً
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الموصلات، ومع ذلك، فقد تعلم بسرعة، بفضل درجة الدكتوراه في الكيمياء، والفيزياء التي حصل عليها

، وبعد عqqام واحqqد من العمqqل، غqqادر مqqور وسqqبعة مqqوظفين آخqqرون معqqه، ليشqqكلوا شqqركةCaltechمن 

Fairchild  Semiconductorعqqا م ، بتمويل من شيرمان فيرتشايلد. خلال عملqqه لمqqدة أحqqد عشqqر عامً

Fairchild  Semiconductorهqqتندت خطوتqqور، اسqqنشر مور ورقة تصف ما نعرفه الآن باسم قانون م ،

التاليqqة إلى إدراك أهميqqة المعqqالج الqqدقيق، في تحويqqل صqqناعات الكمqqبيوتر ومqqا شqqابهها، وبعqqد رفض

Fairchildفيرتشايلد دعم هذا الاتجqqاه الجديqد، شqqكل مqور مqع زميلqه من   Semiconductorرتqروب ،

نويس، شركة إنتل، ثاني أكبر شركة لتصنيع شرائح أشباه الموصلات في العالم.

رائد أعمال في الميدان

غوردون مور وفيرتشايلد مؤسسا أشباه الموصلات

في بعض الأحيان لا يكون مسارك إلى ريادة الأعمال كما تتوقع، أو تخطط له، تأمل قصة غqqوردون مqqور؛ أحqqد

ثqqلُ العديqqد من العلمqqاء، والمهندسqqين الآخqqرين، الqqذين انتهى بهم مِ "مؤسسي شركة فيرتشايلد لأشباه الموصلات:

 رائد أعمqqال، ولم أتqqدرب على العمqqل التجqqاري، بعqqد سqqنتيCaltechالمطاف إلى تأسيس شركات؛ لم أتخرج من 

الثانية في الجامعة، لم أسجل في أي دورات خارج الكيمياء، والرياضيات والفيزياء، فمسيرتي كرائد أعمال، جqqاءت

ا، أمqqا رواد الأعمqqال العرَضqqيون مثلي، فإمqqا أن يقعqqوا على الفرصqqة قدرًا، قد يوجد رواد الأعمال الذين يولدون روادً

ا، فمعظم ما تعلمته كرائد أعمال، كان عن طريق التجربة، والخطأ، ولكنني أعتقد أن كثيرًا ا، أو يُدفعوا إليها دفعً وقوعً

”.(25)من هذا كان من الممكن تعلمه بكفاءة أكبر

التنوعُ في الخلفية الدراسية، والمهارات، مع صدفةِ التواجqqد في المكqqان المناسqqب، وفي الqqوقت المناسqqب،

ومواجهةُ الإحباطات في وضع تواجهه؛ يمكن جمع ثلاثتها في إدراك الفرصة الريادية.

 ، كانqqا أبعqqد فكqqرة ممqqا تصqqورهIntelبالنسبة إلى غوردون مور ، تعلم عمل أشباه الموصqqلات، وإنشqqاء شqqركة 

 مليار دولار.10.6 تقدر القيمة الصافية للشركة بـ 2019لمستقبله، وفي أكتوبر 

أحد الشواغل الأساسية لريادة الأعمال، هو كيف ستمول مشروعك، وأين ستجد الموارد اللازمqqة؟ على الqqرغم

من أن بعض الشركات تتطلب تمويلًا كبيرًا لبدء التشغيل، إلا أنه قqqد يفاجئqqك أن تعلم، أن العديqqد من المشqqاريع

التي أنشأها رواد الأعمال استخدموا فيها رأس مالهم، أو العمالqqة، أو المعqqارف، أو مqqوارد أخqqرى للبqqدء، وهqqو نهج

يعرف باسم التمويل الذاتي.

من إستراتيجيات التمويل الذاتي الذكية، إطلاق مشروع ريادي بدوام جزئي، مqqع الحفqqاظ على وظيفqqة بqqدوام

كامل، واستخدام المدخرات الشخصية، والمقايضة للخدمات، والمواد، وتأمين الطلبات المسبقة، ويسعى بعض

رواد الأعمqqqال إلى الحصqqqول على دعم مqqqالي لمشqqqروعهم من خلال التمويqqqل من المسqqqتثمرين الملائكqqqة، أو

المستثمرين المخاطرين، أو القروض التقليدية، أو الديون.
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العثور على مسار ريادة الأعمال الخاص بك   2.3.2

يمكن أن تكqqون عمليqqة، ومسqqارات ريqqادة الأعمqqال، أكqqثر من المحتمqqل، مqqع وجqqود العديqqد من الخيqqارات،

والقرارات، وقد تبدو خيارات ريادة الأعمال مخيفة، وقد ينتج عن المسار الذي تتبعه بعض القلق؛ لqqذا، من المهم

قبل أن تنغمس في الجوانب التقنية لإطلاق مشروعك، أن تبدأ بالأساس الأهم، والذي يتمثل في إيجاد مسqqارك

الشخصي لريادة الأعمال.

مسارك الشخصي عبر التأمل الذاتيا.  

لا ينبغي الاستخفاف بقرارك إطلاق مشروع، فريادة الأعمال تتطلب كثيرًا من الطاقة، ومهارات صنع القqqرار،

والمثابرة، والفطنة، والمرونة، بينما تفكر أن تكqqون ريqادة الأعمqqال مهنة ممكنة لqك، يجب عليqك القيqام ببعض

التفكير الذاتي لمعرفة كيف، ولماذا، ومتى تكون ريادة الأعمال هي المسار المهني المناسب لك.

ا، فالأفضل ، أي أنك غالبًا ما تشعر بالنشاط حين تكون وحيدً على سبيل المثال: إذا كانت شخصيتك منطويةً

ا- دراسة، أو مقابلqqة رواد أعمqqال أن تفكر في مشروع تستفيد فيه من انطوائيتِك هذه، وقد يكون من المفيد -أيضً

ا تجده مثيرًا للاهتمام. آخرين يديرون مشروعً

د الحل جِ

أفكار شركات ناشئة

أفضل Medium.comتفضل بزيارة  .10" للاطلاع على مقالة:  " أفكار تجارية للشركات الناشئة

أفكار شركات ناشئة لذوي الشخصية الانطوائية راجع قوائم الأفكار. "ثم راجع:  "(26()27)

ا مqqا نكتسqqب رؤى جديqqدة من وبعد ذلك أنشئ قائمة من خمسة أفكار، أو أكثر، من بنات أفكارك للبqqدء، غالبً

خلال قراءة أفكار الآخرين، ويمكن أن تكون فكرتك منبثقة عن أفكار أصلية، أو لعل المعلومqqات الqqتي تجمعهqqا تنتج

ا. فكرة جديدةً تمامً

مسارك الشخصي من خلال البحث، والتجاربب.  

من الخطوات الأساسية لإيجاد طريقك الشخصي إلى ريادة الأعمال: إجqqراء البحث، وتجربqqة الأدوار المتعلقqqة

بالمشروع الذي ترغب فيه، ذلك أن البحث في المجال المحتمل، أو الخيارات الريادية المتاحqqة لqك، سqqيوفر لqك

مستوى من الراحة، ويقر قراراتك حول ما قد تفعله بعqqد ذلqqك، إن إحqqدى الطرائqqق الملموسqqة للقيqqام بqqذلك هي:

"تظليل محترف في المجال الذي تريده -بمعنى متابعته كظلqqه- وهqqذا يعqqني أن تقqqوم بمراقبتqqه خلال يqqوم عمqqل "

ا- على الحصqqول على عادي، لمعرفة ما تتطلبه إدارة هذا النوع من الأعمqqال إدارة مباشqqرة، قqqد تكqqون قqqادرًا -أيضً

، بحيث تتعاقqqد ، أو مستقلًا ا مستقلًا ا، أو متدربًا، أو مساعدَ مختبر، أو متعاقدً بعض الخبرة من خلال العمل متعلمً

ا- أن تqqوفر المقqqابلات مع شركة لتقديم خدمات، أو مهام احترافية، مقابqqل رسqqوم تتفاوضqqان عليهqqا، يمكن -أيضً
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الإعلامية نظرة ثاقبة؛ سواء كانت محادثات رسمية، أو غير رسمية مqqع أصqqحاب الأعمqqال الجqqدد، أو القqqدامى في

معرض تجاري، أو حدث للتواصل.

مسارك الشخصي من خلال الإطلاق التجريبيج.  

إحدى الطرائق المؤكدة لريادة الأعمال؛ هي القفز بكلتا القدمين، وتجربة العمليqqة من خلال إطلاق المشqqروع،

، أو قد تشعر أنك غير جاهز، ولكن تذكر أن ريادة الأعمال نظام تجريبي، وعلى الرغم من أن هذا قد يبدو قفزةً كبيرةً

لا يمكن فهمه بالكامل إلا من خلال التجارب العملية، إطلاق مشروع لإطار زمني محqqدود، أو جمهqqور قليqqل قصqqد

اكتساب الخبرة، والأفكار، والتعقيبات حqqول السqqوق المسqqتهدفة، أو الزبqqائن -وهي عمليqqة تعqqرف باسqqم الإطلاق

- ستوفر تعقيبqqات قيمqqة حqqول كيفيqqة تلبيqqة احتياجqqات المسqqتهلك، أو تحسqqين أو الافتتاح التجريبي (التجريبي  (

منتجك لضمان النجاح.

يمكنك استكشاف الإطلاق التجريبي من خلال إنشاء مخطط، أو عينة، لما تنوي تقديمه، ثم سؤال الأصدقاء،

والعملاء المحتملين عن رأيهم، أو عن طريqqق إنشqqاء موقqqع إلكqqتروني، أو نمqqوذج أولي، لتطqqبيق هqqاتفي، قصqqد

ا- يطلqqق على هqqذا -أحيانً )مشاركته مع عدد محدود من الأشخاص، لمعرفة مqqا إذا كqqان يعمqqل كمqqا خططت لqqه. 

(مصطلح البيتا تيست أو الفحص التجريبي وجمع التعقيبات.
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أطر العمل التي توجه مساراتك الريادية   2.4

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

تحديد الأطر المشتركة المستخدمة لتشكيل مشروع ريادي.•

موازنة كيفية تناسب بعض الأطر مع أنواع معينة من المشاريع.•

تحديد خطة عمل، والأدوات المتاحة لإنشائها.•

وصف بعض الأنواع الشائعة من رواد الأعمال.•

عند تصqqميم مشqqروع مسqqتدام، أو قqqادر على التمويqqل الqqذاتي، من المفيqqد اسqqتخدام أدوات محqqددة لإدارة

المعلومات، وإحدى هذه الأدوات هي إطار العمل: وهو هيكل، أو عملية مخطط لها، ويمكن اسqqتخدامها لتحقيqqق

أهداف ريادة الأعمال، من خلال حل المشكلات، وتوليد الأفكار، والتحقق منها، والعصف الذهني.

اختيار إطار عمل   2.4.1

يمكنك اختيار أي من الأطر الشائعة، لمساعدتك في تصميم، وتلاحم تجربتك العملية، مع تفكqqيرك الريqqادي

ورت كأدوات تكاملية لدعم التفكير الريادي، نذكر منها: ا، والتي طُ من بين الأطر الأكثر استخدامً

Businessلوحة نموذج العمل •  Model  Canvas ا : وهي أداة بسqqيطة من صqqفحةBMC واختصkkارً

واحدة تستخدم لتصميم نموذج عمل مبتكر، يمكن تقديمه للمستثمرين.

 مع إطار عمل لتحديد المكونات الرئيسة للمشروع.BMCمثال عن لوحة نموذج العمل 

Leanلوحة الاستراتيجية الرشيقة •  StrategyCanvas ا : وهو إطار عمل منبثqqق عنLSC واختصارً

، ويعتمد على تقديم حلقة تعقيبات من العملاء المحتملين، قصد التحسqqين المسqqتمرBMCالنوع الأول 

للمنتج، أو الفكرة، لتلبية احتياجات السوق.
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مثال عن إطار عمل للمساعدة في تطوير نموذج العمل، والميزة التنافسية، والمجالات المرتبطة بهما، والتي تعمل على

التوفيق بين المنتج، والسوق، لمصلحة المشروع.

: وهي تدعو إلى مقاربة منطقية ومنهجية لمعالجة المشاكل، وحلها عبر عqqدةعملية التفكير التصميمي•

العلqqوم، والتقنيqqة، والهندسqqة، )حلول. كان تطبيق هذا التفكqqير التصqqميمي أولًا على المجqqالات العلميqqة 

ا في العديد من المجالات الأخرى. . وبفضل نجاحه فيها، أصبح التفكير التصميمي شائعً (والرياضيات

عملية التفكير التصميمي هي نهج منظم لحل المشاكل.

يعالج التفكير التصميمي حل المشكلات، أو إنشاء مشروع جديد، من منظور العميل.
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: يُستخدم هذا النظام لتطوير الشركات الاجتماعية، ويقيم أربعqqة مجqqالاتإطار العمل رباعي العدسات•

استراتيجية هي: مشاركة المعنيين بالمشروع، واستغلال الموارد، وتطوير المعرفqqة، وإدارة الثقافqqة، وكqqل

ذلك قَصدَ معالجة مشكلة اجتماعية، وتوفير تأثير اجتماعي مستدام.

يتعلق إطار العمل رباعي العدسات بتفاعل، أو مشاركة المعنيين بالمشروع، واستغلال الموارد، وتطوير المعرفة، وإدارة

الثقافة، ويمكن أن يوفر تصورات، ورؤى تؤدي إلى اتخاذ إجراءات متوافقة، ومتسقة.

يُظهر الجدول التالي مجال استخدام كل إطار، وقد تساعدك عملية اختيqار الإطqار الأنسqب لصqqالح شqqركتك،

ا، قبل تقرير الاعتمqqاد على واحqqد منهqqا، وعلى على فهم كيفية تطوير فكرتك، لذا يوصى بتجربة الأطر الأربعة جميعً

ا حqqول ا، يمكن أن تقدم منظورًا مختلفً الرغم من أن كل إطار عمل مرتبط بنوع محدد من المشاريع، غير أنها جميعً

كيفية تطوير مشروعك.

118



ريادة الأعمالرحلة ومسار ريادة الأعمال

الاستخدام المعتادالوصفأطر العمل

أداة من صفحة واحدة، تقدملوحة نموذج العمل
مخططا بتسع لبِنات ضرورية لنجاح

نموذج العمل.

المساعدة على تحضير نموذج عمل
مستدام.

ا علىالشركة الناشئة الرشيقة تخطيط حلقة تعقيبات اعتمادً
آراء العملاء.

صالح للمجالات السريعة، وفحص
الأفكار.

رسم عملية منهجية، متعلقةعملية التفكير التصميمي
بالنتائج لمعالجة وحل المشاكل.

نشأت لتطوير ميادين العلم، ثم
تطورت لتشمل المشاريع الريادية،

والمنتجات، والعمليات، صالحة
لكل المجالات.

إطار عمل الأربع العدسات
الاستراتيجية

نموذج أساسه الممارسة، يدرس
أربعة مجالات لدعم، وتطوير بيئة

تركز على الزبون.

صالح لتطوير المشاريع الاجتماعية.

أطر العمل

تطبيق الإطار من خلال خطة تنفيذ   2.4.2

ستصل أثناء تطوير مشروعك إلى مرحلة يصبح من المهم فيها تسqqجيل أفكqqارك، ونوايqqاك، بطريقqqة هادفqqة،

ومثمرة، وإنشاء خطqqة تنفيqqذ مخصصqqة: وهي تخطيqqط، أو دليqqل منظم موضqqح خطqqوة بخطqqوة، ويجمqqع الأفكqqار،

والخواطر، والخطوات الرئيسة الضرورية، لتهيئة الظروف لنجاح المشروع الريادي.

إنَ إنشاء خطة التنفيذ هذه في مرحلة مبكرة، سيجعل العملية الريادية أكثر سلاسqqة، وربمqqا أنجح على المqqدى

ا، لمشqروعك المسqتقبلي، ا، وقويً ا واضحًا، وملموسً الطويل، كما سيوفر لك تطبيق إطار العمل المناسب، أساسً

 ثم اعمqqد إلى إضqqافتهما إلى وبينما تنهي إطار العمل، يجب عليك تحديد النقائص، والأفكار، قصد تطويرها أكثر،

خطة تنفيذك.

ا- تطqqبيق واحqqدة من خطqqط التنفيqqذ المختلفqqة، ومqqا وكما يمكن أن تختار بين أطر عمل عديدة، يمكنك -أيضً

نقدمه في هذا المبحث هو بعض أدوات خطط التنفيذ، غير أنهqqا غqqير مفصqqلة، فخqqذها على سqqبيل الاسqqتئناس،

وتحفيز عقلك، للتفكير في الاتجاه الصحيح.

خطط التنفيذ   2.4.3

، وموارد كثيرة، وبحوثًا مستفيضة، وعلى الqqرغم من أن من المعروف أن إنشاء خطة العمل يتطلب وقتا طويلًا

خطqqط العمqqل قيمqqة للغايqqة، إلا أن بعض الأدوات المفيqqدة في اسqqتبدالها، قqqد ظهqqرت للعلن، هqqذه الأدوات في

الأساس نسخ مختلفة من التطوير، أو المحتوى، أو البنية التي تتخذها خطqqة العمqqل الكلاسqيكية اليدويqة، أو أحqد

مكوناتها على الأقل.
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ا- كيفية استخدام رواد الأعمال لها بعد تجهيزها، ففي كثير من الأحيqqان، وبعqqد من مشاكل خطة العمل -أيضً

ا إطلاق المشروع، يكتشف الفريق الريادي أن خطة العمل لا تعكس الحقائق التي يواجهونها، وتلك الحقqqائق غالبً

ما تلغي قيمة خطة العمل، وفائدة إنهاء خطة العمل تكمن أصلا في إجبار فريق ريادة الأعمqqال على التفكqqير قبqqل

اتخاذ القرارات، وفق ما تمليه عليهم الخطة، فحتى لو تغير المشروع، أو تغيرت خطة العمqqل، تبقى عمليqqة إنشqqاء

هذه الأخيرة مشجعة على التفكير النقدي والقرارات المحسنة.

ا عن النظريات، فسوف تحتاج أثناء التطبيق إلى إجراء تغييرات على خطة عملqqك، ومشqqروعك، طqqوال وبعيدً

فترة المشروع؛ لذا ينبغي أن تتابع الأبحاث، والتوقعات لتكييف خطة العمل.

على عكس خطة العمل، فإن الغرض من خطة التنفيذ؛ هqqو تجميqqع الأفكqqار، والخqqواطر، والإجqqراءات اللازمqqة

لمساعدتك على تهيئة الظروف لنجاح المشروع الريادي، فكر في نوع خطة العمل الqqتي تحتاجهqqا لإعqqداد وجبqqات

وليمة، لديك بالطبع المشهد الختامي: المدعوون مجتمعون للمشاركة في وجبة احتفالية شهية، هذه هي النتيجة

النهائية التي تريد الوصول إليها، سنحتاج إلى:

تحديد المكان المناسب.•

تحديد الضيوف لدعوتهم.•

حساب الميزانية المالية الكافية لتكاليف الوليمة.•

لتنفيذ كل ذلك علينا إنشاء خطة تنفيذ لتحديد الإجراءات اللازمة لإقامة الوليمة، وفيها سنعمل على:

دعوة الضيوف.•

تجهيز قائمة وجبات، وقائمة مشتريات.•

تخطيط جدول زمني لضمان تجهيز كل وجبة في وقتها، وترتيبها الصحيح.•

الأنشطة المصاحبة لتناول الطعام.•

عملية التنظيف.•

كما نرى، كل من خطة العمل، وخطة التنفيذ ضروري للنجاح.

بمجqqرد تحديqqد إطqqار عمqqل، وخطqqة تنفيqqذ، فqqأنت تمتلqqك الأدوات، والمعلومqqات الأساسqqية لتحديqqد مسqqار

مشروعك؛ إذ يقدم إطار العمل صورة كبيرة لما تريد إنشqqاءه، والمqqوارد المطلوبqqة لهqqذا الهqqدف، في حين تمنحqqك

خطة التنفيذ إجراءات ملموسةً للبدء في مسار ريادة الأعمال، وبعد ذلك، لدعم خطة العمل.

ا- باستخدام الأدوات المدرجة في الجqqدول الآتي. يمكن أن تسqqاعدك هqqذه يمكن أن تُنتج خطط التنفيذ -أيضً

الأدوات على تصور العملية اللازمة للوصول إلى هدفك النهائي، وذلك من خلال توضيحها للإجراءات اللازمة، كمqqا
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ا- أنها إرشادات عملية للابتكار، والاستكشاف، وإيجاد الحلول لمشاكل ريادة الأعمqqال، أو فرصqqها، ويمكنك -أيضً

استخدام خطة التنفيذ لدفع نفسك خلال أي عائق، أو تحد تواجهه في العملية الريادية.

، لكن عليك الحذر أثناء استخدامها، فغايتها الحصول على النتائج الqqتي تناسqqبك قد تبدو هذه الأدوات مفيدةً

وحسب، لهذا، تأكد أثناء إعداد خططك التنفيذية من أنك واقعي بشأن اهتماماتك، وقدراتك، ومدى تفرغك.

الاستخدام المعتادالوصفالأداة

أداة بصرية لتقديم الحالة المثلى/الرؤية  لوحة الأحلام
التي تسعى إلى تحقيقها.

الهيكلة

تصوير مشهد بمشهد لعمليةلوحة القصة
النشاط من البدء إلى الانتهاء.

طريقة التحميل

أداة بصرية تساعد على تصنيفالخريطة العقلية
العصف الذهني لأنواع الأفكار

العصف الذهني

اقتراح، أو عبارة، يجري عليهاالفرضية
تحقيق، أو فحص أعمق

المحاورة

عرض بصري للعلاقات بينخريطة المنطق
مكونات، أو متغيرات مختلفة.

الاستمارات

أدوات دعم خطة التنفيذ

قائمة أدوات خطة التنفيذ الواردة في الجدول أعلاه مجرد عينة من الأدوات التي تعطيك فكqqرة عمqqا تحتاجqqه

من تحفيز، وإلهام، وتحديد، وتوضيح الإجراءات المطلوبة، هqqذه القائمqqة ليسqqت عميقqqة بمqqا يكفي، لqqذا، إذا كqqان

لديك شيء يناسبك، فاستخدمه.

ا- العديد من التطبيقات لمساعدتك في الإتيان بأفكqqار لإنشqqاء خطqqط التنفيqqذ، فqqالمهم أن تجqqد، تتوفر -أيضً

وتستخدم أداة بصرية، أو ملموسة، كيما تلهمك التركqqيز، والتنظيم، والالqqتزام، باتخqqاذ الإجqqراءات اللازمqqة لتحويqqل

حلمك في ريادة الأعمال إلى حقيقة.

لنفترض أنك تعرف أنك تريد بدء مشروع يساعد الأشخاص على التعافي بعد تعرضهم لكارثqqة مqqا، فيمكنك

اسqqتخدام إحqqدى أدوات دعم خطqqة التنفيqqذ هqqذه، مثqqل الخريطqqة الذهنيqqة، لمسqqاعدتك في العصqqف الqqذهني

للاحتياجات المحتملة الناتجة عن كارثة حضرية، ويمكنك تصنيف الأفكqqار لمسqqاعدة الأشqqخاص، والحيوانqqات، أو

لإصلاح البنية التحتية للمدينة، وبعد الانتهاء من الخريطة الذهنية، يمكنك التفكqqير في المجqqالات الqqتي تناسqqب

ا من ذلqqك، يمكنك تحديqqد نqqوع المشqqروع الqqذي تqqرغب في إنشqqائه، اهتماماتqqك، وشqqغفك، ومهاراتqqك، انطلاقً

ا في فكرتك، كما يساعد استخدام هذه الأدوات في تحديد الإجqqراءات الqqتي يجب والإجراءات اللازمة للمضي قدمً

اتخاذها في خطتك التنفيذية.
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أنواع رواد الأعمال   2.4.4

يكون مسار ريادة الأعمال بالنسبة لبعض الأشخاص واضحًا ومنطقيًا، فعلى سبيل المثال: قد تنطوي وظيفة

في مختبر طبي حيوي، على أبحاث، وتجارب سريرية تؤدي إلى براءات اختراع منتج جديد، قصد بيعه في السوق،

مما يؤدي إلى مشروع جديد،

ويعايش بعضهم الآخر مسار ريادة الأعمال من خلال طرائق غير تقليدية، كما هو الحال عندما تسqqنح فرصqqة

غير متوقعة، ومع استمرار تطور السqqوق العالميqqة، سqqتظهر فqqرص ريqqادة الأعمqqال الجديqqدة لأولئqqك المسqqتعدين

للفرص التي تعتمد على الإبداع والابتكار.

كان يُنظر إلى رواد الأعمال التقليديين على أنهم لا يتفقqqون مqqع الهيكqqل التنظيمي النمqqوذجي، أو كأشqqخاص

لديهم العقل، والإبداع، والخيال، والمال؛ ليبدأوا بمفردهم، ولكن هذا التصqqور تغqqير مqqع زيqqادة المسqqاعي لتقليqqل

الحواجز التي تمنع وصول ريادة الأعمال إلى جميع الفئات الجنسية، والعمرية.
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ا لمناقشة في كابيتول هيل سنة   حول النساء، والأقليات، وريادة الأعمال، أظهرت الإحصqqاءات أن2018وفقً

%  من الأقليqqات8%  من النسqqاء، و12تركيبqqة رواد الأعمqqال الحاليqqة في الولايqqات المتحqqدة الأمريكيqqة كالتqqالي: 

.(28)%  فقط0.5المولودين في الولايات المتحدة، بينما يشكل الأمريكيون الأفارقة 

، نجqqد أن مؤسسqqة2015من النتائج الأخرى المثيرة للاهتمام، والمستمدة من بيانات مكتب الإحصqqاء سqqنة 

 في المائة من رواد الأعمال الآسيويين، والأسqqبان، والأمريكqqيين من أصqqل إفqqريقي،70كوفمان أحصت أكثر من 

.(29)ممن يعتمدون على المدخرات الشخصية، والعائلية، كمصدر رئيس لرأس المال المبتدئ

أما اليوم، فقد توسعت الفرص للشركات، والمؤسسات، التي تستجيب للتحديات الحالية، والتي قد تشمل

محاولة تحسين وضع سلبي، أو إيجاد حاجqqة في موقqqف إيجqqابي، مqqع زيqqادة الqqوعي بالفوائqqد المقدمqqة من خلال

أنشطة ريادة الأعمال، ومع ظهور المزيqqد من القضqqايا العالميqqة، والثقافيqqة والاقتصqqادية؛ يستكشqqف المزيqqد من

الأفراد ريادة الأعمال استجابةً لهذه التحديات.

فعلى سبيل المثال، بعد ملاحظة التحديات التي تواجهها النساء، والأقليات في بدء مشروع جديد، يقوم آلان

PopUpدونيغان، وفريقه بتدريب الناس على كيفية تحويل رؤيتهم لريادة الأعمال إلى حقيقqqة من خلال مدرسqqة 

Business School؛ فالنقطة الأساسية هي أن الفرص يجب أن تكون متاحة للجميع، طالما أدركنا أهمية التغيير

في إنشاء مشروع جديد.

ماذا يمكنك أن تفعل؟

عوائق التمويل

بالنظر إلى قائمة العوامل الثقافية، والعوامل الاقتصادية، ما الذي يمكنك فعله للمساعدة في حqqل التحqqديات

المتعلقة بالتحيز؟

ضع في حسبانك كيف استجاب آلان دونيجان للحاجة إلى تثقيف الناس حول كيفيqqة بqqدء أعمqqالهم التجاريqqة

الخاصة، لقد أنشأ شركة لتلبية هذه الحاجة!

ربمqqا يفيqqدك -أيضqqا- أن تطلqqع على بعض المعلومqqات الإحصqqائية، والتقqqارير الإخباريqqة، لتحديqqد الأسqqواق

المستهدفة الفريدة، والاحتياجات المحتملة، التي يمكن أن تؤدي إلى مشروع جديد.

وتورد مؤسسة كوفمان هذه القضايا، ملخصة في الجدول أدناه.

·  ما التحديات التي تواجهها في هذه المجالات؟

·  ما الخطوات التي قد تتخذها للمساعدة في حل تلك التحديات؟

123



ريادة الأعمالرحلة ومسار ريادة الأعمال

التحدياتالعائق المحتمل

،2 كلم2.381.741نأخذ الجزائر على سبيل المثال، فمساحتها المعلنة العوائق الجغرافية.
%  من تلك المساحة، والثروة15لكن الكثافة السكانية محصورة في 

الاقتصادية، ودعم ريادة الأعمال محصورة في بعض المدن الشمالية،
ا. الساحلية تحديدً

تقل احتمالية بدء النساء للأعمال كثيرًا عن الرجال، حتى في الولاياتالتحيز الجنسي.
 امرأة260المتحدة الأمريكية، حيث كان معدل رائدات الأعمال الجدد 

ا لكل380 بـ قارنةً ، م1996 سنة 100.000امرأة لكل   رائد أعمال جديدً
، حيث صار معدل2017، ولم يتغير الوضع كثيرًا سنة  رجل100.000

 رجل.100.000 مقابل 270رائدات الأعمال 

يتميز مشهد ريادة الأعمال في الولايات المتحدة باختلافات كبيرة بينالتحيز العرقي.
المجموعات العرقية؛ إذ تواجه شركات رواد الأعمال من الأقليات، حواجز

كبيرة في جمع رؤوس الأموال، و يُرفضون عند التقدم للحصول على
قروض إضافية.

وجاء في موازنة إحدى الدراسات أن شركات السود الجديدة، تبدأ بما
يقرب من ثلث رأس المالي الذي تبدأ به شركات البيض، ولا تلتئم هذه

الفجوة مع نمو الشركات.

، عوائق كبيرة في رأسنقص الثروة الأولية يواجه ذوو الدخل المنخفض الذين لا يملكون ثروةً
%  من الأثرياء في الولايات المتحدة95المال؛ إذ أظهرت البحوث أن 

الأمريكية، أقرب لبدء مشاريع جديدة من الفئات الأخرى، وأن سكان
الأحياء الأثرياءَ يمثلون غالبا الثلثين، ويشكلون أكثر من ضعف الأعمال

الحرة موازنة مع الثلث الأفقر.

يرتبط صافي القيمة الأسرية الأعلى بالمبالغ الأكبر، الآتية من مصادر
التمويل الخارجية، حتى بعد أخذ رأس المال البشري بالحسبان، مع

خصائص المشروع، وطلبات التمويل.

أصبحت البنوك الكبيرة أكبر، بينما صار عدد البنوك الصغيرة،التحول في المجال المصرفي
والمتوسطة أقل، إذ نجت البنوك الكبرى من الركود الاقتصادي سنة

، مع استعادة ميزانياتها، بينما زادت القيود على البنوك الصغير ة-2008
تلك التي من المرجح أن تُقرض رواد الأعمال- بسبب الظروف

الاقتصادية، والقواعد التنظيمية الجديدة.

إن استمرار عدم تناسق المعلومات في أسواق رأس المال بين العرضعدم تناسق المعلومات
رواد الأعمال يؤدي إلى عوائق كثيرة؛ إذ يواجه ، والطلب  (المستثمرين ( ) (

رواد الأعمال تحديًا أكبر في الحصول على رؤوس الأموال من الشركات
القائمة، لأن هذه الأخيرة يمكنها الاستفادة من سجلات أعمالها الأطول،

وعلاقاتها القائمة.

(30) العوائق المحتملة أمام تمويل المشاريع
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مع تطور الرؤية التقليدية لريادة الأعمال، تظهر أنqqواع مختلفqqة منهqqا، ويجqqدر الانتبqqاه إليهqqا عند التفكqqير في

رحلتك في ريادة الأعمال. والأنواع المعروضة أدناه، هي الأشهر حاليًا، ولكل منها فرصه، وتحدياته الفريدة:

ا لعالم العمل، يبحث المزيqqدرائد الأعمال الجامعي• : مع استمرار ارتفاع تكلفة التعليم العالي، واستعدادً

من طلاب الجامعات عن طرائق لتقليل الاعتماد على القروض الدراسية من خلال إطلاق مشاريع ريادية.

: إذا كنت تعمل في شركة عصرية تبحث عن فرص، وحلول مبتكqqرة للنمqqو،رائد الأعمال داخل الشركة•

يمكنك أن تصبح رياديًا داخلها، تنظم الموارد اللازمة لتحقيق مشروع ريادي لمصلحة الشركة.

ا لرائqqد الأعمqqال للعمqqلرائد الأعمال المستفيد من حق الامتيkkاز• : نظqqرًا إلى أن الامتيqqاز يمنح ترخيصً

تحت اسم الامتياز، فإن رائد الأعمqqال المسqqتفيد من حqqق الامتيqqاز يحصqqل على دفعqqة أوليqqة كبqqيرة في

مجاله، بإطلاق مشروع الامتياز ذاك.

: مع تزايد الاضطرابات العالمية، يرحل المزيqqد من المهqqاجرين إلى بلqqدان جديqqدة،رائد الأعمال المهاجر•

ا في أستراليا، وصينيين في الجزائر، وسوريين في كندا، وكqqل مجموعqqة فترى إيطاليين في مصر، وهنودً

عرقية تتضافر جهودها في المهجر، مما يساعد على الاستقلالية في العمل، ويدعم ريادة الأعمال.

: مqqع تنامي اسqqتخدام التقنيqqة، تqqزداد فqqرص الأعمqqال على الإنqqترنت، إذرائد الأعمkkال على الإنkkترنت•

يستخدم رواد الأعمال منصات التواصل الاجتماعي، والهواتف الذكية، والأجهqqزة اللوحيqqة، والتطبيقqqات،

وأي شكل آخر من أشكال التقنيqqة لإنشqqاء، وإشqqهار، وتسqqويق منتجqqاتهم، بqqل ويمكن أن تكqqون الأدوات

السالفة الذكر إحدى منتجاتهم، والفارق في هيكل هذه الأعمqqال؛ هqqو انطوائهqqا على التجqqارة الإلكترونيqqة،

والمقدرة على الدفع عبر الإنترنت.

: تتمتqqع النسqqاء بمنظqqور فريqqد، وإمكانيqqة متمqqيزة للاسqqتفادة منرواد الأعمال من النساء، والأقليات•

ا في العديqqد من مجqqالات ريqqادة الأعمqال، وكمqqا رأينا مqع رواد مجالات جديدة، أو مجالات موجودة سلفً

الأعمqqال المهqqاجرين، فqqإن تلqqك الفئqqات تحظى بqqدعم بqqني جلqqدتهم من جهqqة، وباسqqتغلالهم مهqqارات،

ومتطلبات غير ملباة في السوق، لا يوفرها غيرهم من جهة أخرى.

: استجابة للتراجع الاقتصادي، والتوظيف الجزئي، أو البطالqqة؛ يسqqعى المزيqqدرائد الأعمال بدوام جزئي•

Side من الأفراد إلى رفع مستوى دخولهم عبر نشqqاطات بqqدوام جqqزئي، أو مqqا يعqqرف بالسqqعي الإضqqافي

hustle،الqqبيل المثqqاب على سqqاص، من كتqqابهم الخqqتقلين لحسqqا- المس ، وتشqqمل هqqذه الفئqqة -أيضً

ومترجمين، ومصممين، وفنانين، ومطوري ويب.

: يختار بعض رواد الأعمال تقديم حلول مبتكرة للمشكلات الاجتماعية؛ قqqديمهارائد الأعمال الاجتماعي•

وحqqديثها؛ مثqqل: الفقqqر، والجqqوع، والاتجqqار بالبشqqر، والتqqدهور البيqqئي، ويعملqqون على إنشqqاء مؤسسqqات

اجتماعية غير ربحية، ولكن الاهتمام المتزايد بالشركات الربحيqqة، الqqتي تqqزاوج عملهqqا التجqqاري بالأهqqداف

، أو شركة الفوائد، ونتيجةً لذلك، جاء قqqانون اعتمqqادB-corpالاجتماعية؛ أدى إلى ظهور فئة فرعية تدعى 
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B وهو شهادة اعتماد تديرها مجموعة B-corpالـ   Lab،اداتqqغير الربحية، لضمان التزام الشركات بإرش 

 شركة.3301وقواعد، ومسؤوليات محددة، وقد بلغ عدد هذه الشركات حتى الآن 
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الكلمات المفتاحية

: هي مخطط، أو دليل منظم، يجمع خطوةً بخطوة، الأفكار، والخواطر، والخطواتِ المفتاحيةَخطة التنفيذ•

الضروريةَ للمساعدة في التجهيز للنجاح الريادي.

: هي موازنqqة أداء الشqqركة الخاصqqة؛ إمqqا بمتوسqqط أداء الشqqركات الأخqqرى في مجqqالالمعايير المرجعية•

محدد، أو بأداء رائد في المجال، أو قطاع من السوق.

: استراتيجية تمويل، تسعى إلى الاستخدام الأمثل للأموال الشخصية، وإلى أفكار إبداعية أخرىالتقشف•

مثل المقايضة، لتقليل التدفقات المالية الخارجة.

ا لمداخيل تعادلنقطة التعادل• : وهي مرحلة من المشروع، يكون فيها مستوى العمليات المنجزة، مولدً

تكاليف الإنتاج وتغطيها.

: التخطيط لكيفية تمويل المشqqروع، وكيفيqqة إضqqافة القيمqqة للمشqqتركين فيqqه، بمqqا فيهمنموذج العمل•

ع إلى المستهلكين، وكيفية توليد الدخل. المستهلكين، وكيفية تقديم عروض المشروع، وتوز

: هي نظqqام يتمتqqع فيqqه الأشqqخاص، والأفqqراد، والشqqركات، بحريqqة اتخqqاذ القqqرارات، وامتلاكالرأسمالية•

الملكيات، وكذا الاستفادة من جهودهم الخاصة، مع قيام الحكومة بدور ثانوي يقتصر على الرقابة.

: هو الأمqqوال الqqتي تجمعهqqا المنشqqأة التجاريqqة، من خلال الإيqqرادات، والتمويqqل؛ مقابqqلالتدفق المالي•

الأموال التي تصرفها من خلال النفقات.

: هي إدارة التدفقات النقدية الداخلة، والخارجة، لدعم الاحتياجات النقدية للمشروع.الإدارة النقدية•

: هي تطqqوير أفكqqار، أو فqqرص، أو مشqqاريع جديqqدة، من خلال عمليqqات البحثريادة الأعمال للشركات•

الرسمية، وعمليات التطوير التي تركز على استراتيجية الشركة، وأهدافها.

: هو نظرية طورها جوزيف شومبيتر، وتفيqqد بqqأن الابتكqqار في ريqqادة الأعمqqال؛ هqqو القqqوةالتدمير الخلاق•

التخريبية التي تخلق النمو الاقتصادي، وتدعمه، رغم أنه يدمر الشركات القائمة، ويعطل التوظيف.

: هي المعاملات الإلكترونية -خاصة عبر الإنترنت- لتبادل السلع، والخدمات.التجارة الإلكترونية•

: هي عمليةُ تقص تقوم بها؛ لاكتشاف ما إذا كانت ريادة الأعمال مناسبة لك.الرحلة الريادية•

: هي مجموعة من القرارات، أو الإجqqراءات الqqتي يمكن تحديqqدها، واتباعهqqا؛ لتطqqوير، أوالعملية الريادية•

تعديل مشروع ما.

: هي صفة يتمتع بها المبدعون الذاتيون المنتجون، والذين ركزوا عليها لإحداث التغيير.روح الريادة•
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: هو أي نشاط تجاري، أو منظمة، أو مشروع، أو عملية مربحqqة، تنطqqوي على مسqqتوىالمشروع الريادي•

من المخاطرة، في اقتناص فرصة لم تكن مدركة من قبل.

: هو هيكل، أو مخطط تفصيلي، يمكن استخدامه لتحقيق أهداف ريqqادة الأعمqqال، من خلالإطار العمل•

حل المشكلات، والعصف الذهني، لتوليد الأفكار، والتحقق منها.

صqqاحب حqqق الامتيqqاز بمشqqاركةحق الامتياز• (: شكل من أشكال الqqترخيص، يسqqمح للنشqqاط التجqqاري  (

مستفيدون من حق الامتياز مقابل رسوم يتفقون عليها. (نموذج عمله، لتوسيعه عبر موزعين مختلفين  (

أو المستقل• (المتعاقد المستقل  ا،) : هي شركات، أو أفراد، يقومون بالعمل، كما يفعل الموظف تمامً

ا من كشوف الرواتب، ويتحملون ضرائبهم، وتأميناتهم بأنفسهم. دون أن يكونوا جزءً

: فكرة جديدة، أو عملية حديثة، أو منتج عصري، أو تغيير منتج سابق، أو عملية قديمة.الابتكار•

الريادي الداخلي: هو موظف يطبق الفكري الريادي داخل شركة قائمة، بدل الانفراد بالعمل وحده.•

علم• : هو إما لحظة قرار هام، أو لحظة تحقيق إنجاز كبير.المَ

ع لحماية ملكية اختراعه، واستخدامه، والاتجqqار بqqهبراءة الاختراع• : هي إقرار قانوني، يستفيد منه المختر

لفترة من الزمن.

: هي فرصة تتاح بناءً على عوامqqل مختلفqqة، مثqqل مكqqان عملqqك، والتزاماتqqك العائليqqة،الفرصة الظرفية•

 وفكرتك، أو اختراعك، وتعبيرك الإبداعي الفريد، أو بحثك عن وظيفة، أو تغيير عملك.

أو الافتتاح التجريبي• (الإطلاق التجريبي  : وهو إطلاق مشروع لفqqترة محqqددة، أو جمهqqور معين؛ بغيqqة)

اكتساب الخبرة، والرؤية العميقة، والتعقيبات، حول السوق المستهدفة، والمستهلكين.

: هي مجموعة معينة من المستهلكين، تسعى شركة ما إلى تقديم سلعة، أو خدمqqةالسوق المستهدفة•

ا. لهم خصيصً

: هي شركة ناشئة، أو منظمة، تنشط تجاريًا، أو افتُتحت لتلبية حاجة.المشروع الريادي•

الملخصات

 رؤية عامة حول رحلة ريادة الأعمال2.1

بينما تستعد لرحلتqqك إلى ريqqادة الأعمqqال، يكqqون من الأهميqqة أن تأخqذ بالحسqبان الجqqوانب المتعqددة المرتبطqة

بالتحضير، وتجربة، وإكمال رحلتك تلك؛ المفتاح هو تقييم صادق، وعميق، لكيفية القيام برحلة تحقqqق الأهqqداف،

والنتائج المرجوة، ستوفر لك السبع الخطوات الموضqqحة في هqqذا المبحث، منظqqورًا لمqqا قqqد تواجهqqه في رحلتqqك

الريادية الخاصة.
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 عملية التحول نحو ريادة الأعمال2.2

توفر عملية تنظيم المشاريع دليلًا مرنًا لبدء مشروع بمقاربqqة فرديqqة، إذ يجب أن تكqqون هqqذه العمليqqة، مرنqqة،

ا لجني ثمار استثمارك، وليست ثابتة؛ بحيث تتكيف مع احتياجات، ومتطلبات السوق، حتى تحقق تناسبًا ملائمً

ا أساسيًا لما تنطوي عليه المشاريع الرياديqqة، انطلاقqqا من بqqزوغ يمنحك اكتساب منظور حول العملية بأكملها فهمً

الفكرة في ذهنك، مرورًا بإنشاء المشروع ووصولًا إلى حصاده، مع إمكانية بدء العملية من جديد بفكرة جديدة.

  مسارات ريادية2.3

ا، إن انفتاحك على فكرة أن تغدو قد يظهر سبيلك إلى ريادة الأعمال نتيجة الضرورة، أو الفرصة، أو كليهما معً

رائد أعمال؛ يمنحك إمكانية إدراك فرصة فريدة، تناسب اهتماماتك، وأهqqدافك، حيث يتعلم رواد الأعمqqال إدراك

غ فجأة، وكيف، ومتى، تناسب أهدافهم، وأحلامهم. الفرص التي تبز

ر العمل التي توجه مسارك الريادي2.4 أُطُ   

يمكنك أن تربط خلفيتك، وتqqدريبك، ومعرفتqqك مqqع سqqبيلك الريqqادي، عqqبر أطqqر تضqqبط نشqqاطات تطqqورك،

ولتحقيق أهدافك، فإنك تحتاج إلى خطة من نوع ما؛ خطة ترسم الخطوات التي تحتاجها لتحقqqق تلqqك الأهqqداف،

ا- وبينمqqا تظهqqر للعلن ا، ونسqqخًا كثqqيرةً -أيضً وكما أن أنواع المشاريع كثيرة، فإن للخطqqط، وأدوات تطويرهqqا أنواعً

المزيد من المشqاكل، والقضqايا العالميqة، يظهqر معهqا المزيqqد من أنqqواع رواد الأعمqqال، الqذين يقqqدمون الحلqول

المبتكرة لها، هذا التنوع في أنواع ريادة الأعمال يqqوفر تخصصqqات فريqqدة، للفqqرص الqqتي قqqد لا تناسqqب المجqqرى

السائد للأمور، أو الطريق التقليدية، وتتجاوزها إلى النجاح الريادي.

أسئلة المراجعة

لماذا ينمو الاهتمام بريادة الأعمال لدى الذين ينخرطون، أو يعيدون الانخراط في القوة العاملة؟.1

ما هي العقلية الريادية؟.2

؟.3 مشروع ريادة الأعمال "إلام تشير عبارة  "

إدارة النقد بالنسبة لنشاط تجاري؟.4 "ما الذي تنطوي عليه عملية  "

لماذا تعدُ العملية الريادية سلسة، وليست ثابتة خطوة بخطوة؟.5

؟.6 التدمير الإبداعي "ماذا يعني مصطلح  "

ما الفرق بين رائد أعمال الشركات، ورائد الأعمال الداخلي؟.7

ما هي الفرص الظرفية؟.8

ما الذي تنطوي عليه رحلة ريادة الأعمال؟.9
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ما هي الظروف التي تدفع رائد الأعمال إلى اختيار لتمويل الذاتي في مشروعه؟.10

من هو المتعاقد المستقل؟.11

إطار عمل من حيث ريادة الأعمال؟.12 "ماذا يعني مصطلح  "

ما هي خطة التنفيذ؟ وكيف تختلف عن إطار العمل؟.13

لماذا تعد خطط التنفيذ مفيدة في تطوير، أو تحسين المشروع؟.14

ما هي الخصائص المرتبطة بريادة الأعمال التقليدية؟.15

ما هي بعض التحيزات التي تواجه الأقليات، والنساء في الحصول على التمويل؟.16

أسئلة المناقشة

ماذا يعني امتلاك عقلية ريادية؟.1

ناقش أسس تحديد السوق المستهدفة، وكيف يسqqاعد التركqqيز على السqqوق المسqqتهدفة في تطqqوير، أو.2

تعديل فكرة؟

ا معها قبل، وأثناء، وبعد بدء رحلة ريادة الأعمال..3 اشرح أهمية أن تفكر في نفسك، وتكون صادقً

باستخدام المعلومات المتعلقة بالخطوات اللازمة لرحلة ريادة الأعمال. أعط مثالك الخاص عن المفqqاهيم.4

الرئيسة في هذا الفصل.

فكر في الأسئلة المحتملة التي قد تطرحها على نفسك قبل إطلاق مشqqروعك. نqqاقش سqqؤالين، أو ثلاثqqة.5

من التي تلامس فكرك، وخبراتك الشخصية. لماذا، أو كيف تؤثر هذه الأسئلة عليك أكثر من غيرها؟

. كيف تشعر أن هqذه المنظqورات.6 ولد، أو صنع ، أو  الفطرة، أو التنشئة "فكر في نفسك في سياق حجة  " " "

تتحد في إمكاناتك الخاصة كونك رائد أعمال؟

ما هي أوجه التشابه، والاختلاف بين مراحل دورة حياة الشخص، والمشروع؟ وكيqqف يمكن أن يسqqاعدك.7

هذان المفهومان في إنشاء مشروع ناجح؟

بالنظر إلى المعلومات التاريخية عن ريادة الأعمال، والابتكار: كيف يqqدعم اقتصqqادُ العqqالمِ الحqqالي القqqائم.8

على التقنية، والمعرفة نشاطَ ريادة الأعمال؟

بوضع المسارات المتعددة لريادة الأعمال في الحسبان: كيqqف يمكن أن يعكس وضqqعك الحqqالي مسqqارًا.9

محتملًا لريادة الأعمال؟

هل هناك فرق بين الإطلاق التجريبي، والافتتاح التجريبي؟ لماذا يتم استخدام مصطلحين مختلفين؟.10
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ما هي فوائد الإطلاق التجريبي؟ وما هي سلبياته؟.11

فصل خلفيتك، وتدريبك، ثم ناقش أهمية ربطهما بمسار ريادي محتمل..12

كيف يساعدك إنشاء خطة تنفيذ، على أن تصبح رائد أعمال ناجحًا؟.13

ما هي العلاقة بين خطة التنفيذ، وإطار العمل؟ وفيم يختلفان؟.14

لماذا يسعى المزيد من الأفراد وراء فرص ريادة الأعمال غير التقليدية؟.15

ما هو الفرق بين رائد الأعمال المهاجر، ورائد الأعمال من الأقلية؟ وما هي أوجه التشابه؟.16

أسئلة الحالات المدروسة

.Sixto Cancelراجع قصة .1 فكروا بنا " ورحلته إلى تطوير المشروع الاجتماعي  "

ما هي التحديات، أو المصاعب التي تتصور أنه قد احتاج إلى تجاوزها لإنهاء رحلته؟◦

ا من الأفضqqليات، والعقبqqات في خلفيqqة ◦ ، وخبراتqqه في تطqqوير كqqل من منظمqqة،Sixtoنqqاقش بعضً

ومجلس إدارة؟

ا بالحسبان طريقته في تطوير منظمته- طريقته في اتباع، أو تخطي بعض خطوات رحلqqة◦ ناقش -آخذً

ريادة الأعمال.

 المqqذكورين في هqqذا الفصqqل: كيqqف اتبqqع مؤسسqqوهماProspurly وCratejoyتصqqفح كلًا من مqqوقعي .2

الرحلة الريادية؟

: كيف اتبعوا النموذج في صورة دورة حياة النشاط التجاري.Man Cratesبعد الاطلاع على .3

 مصدر إلهام: ما الأفكار الإضافية التي يمكنك الخروج بها لبدء مشروعك الخاص؟Man Cratesباعتماد .4

مسارك الشخصqqي عqqبر التأمqqل الqqذاتي في المبحث الثqqالث من.5 جد الحل بعد  "عد إلى نافذة التفاعل  " } {

ا، أو فكرة من أحد الموقعين المqqذكورين، من أين يمكنك المجيء هذا الفصل: اختر فكرة جئت بها سابقً

ا بحيث تلتصqqق بأحqدهم كظلqه، أو تتوظqف بالمزيqqد من المعلومqات حولهqا؟ قqد يعqqني هqqذا عملًا شqqاقً

كمتدرب، أو تجري أبحاثًا بطريقة، أو بأخرى.

عد إلى نافذة التفاعل السابقة، وزر روابط أفكار المشqqاريع من جديqqد، باعتمqqاد الفكqqرة ذاتهqqا من السqqؤال.6

 مشاريع منبثقة من فكرتك تلك.5السابق: حاول الخروج بـ 

طبق أحد أطر العمل من هذا الفصل على فكرتك..7

لماذا اخترت إطار العمل هذا دون سواه؟.8
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بتطبيقك إطار العمل على فكرتك: ما المعلومات الجديدة الqqتي تعلمتهqqا حولهqqا؟ وأي المعلومqqات تبqqدو.9

ناقصة، أو بحاجة إلى مزيد من التطوير؟
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المسؤوليات الأخلاقية والاجتماعية. 3

فهرس الفصل

المسائل القانونية، والأخلاقية في ريادة الأعمال.•

المسؤولية المجتمعية للشركات، وريادة الأعمال الاجتماعية.•

تطوير ثقافة محيط عمل مسؤولة وذات امتياز أخلاقي.•

المقدمة

، وهqqو رائqqد الأعمqqال، والصqqيدلاني الصqqاعد، ومqqدير سqqابق2015تصدر مارتن شكريلي عناوين الصحف في 

Turingلصندوق تحوط، ويرجع ذلك إلى استغلاله فرصة عمل مربحة، ومثيرة للجدل؛ إذ باعتباره مؤسqqس شqqركة 

Pharmaceuticalsعqqدز، ورفqqومديرها التنفيذي، فقد حصل على براءة اختراع منتهية، لدواء مضاد لفيروس الإي 

ثلاثqqة عشqر دولارًا ونصqف الqدولار إلى 13.5سعره في سوق الولايqqات المتحqدة الأمريكيqة من   ) سqqبعمائة750)  (

. ولمqqا تزايqqدت انتقqqادات5000(وخمسين دولارًا للحبة الواحدة، بين ليلة، وضحاها، وهي زيادة تفqqوق نسqqبتها   %

المجتمع الطبي، والرأي العام، لتؤدي في النهاية إلى مطالبqqات بqqالعودة إلى السqqعر الأصqqلي؛ دافqqع شqqكريلي عن

قراره، كونه ممارسة تجارية ذكية، رفعت أرباح شqqركته، لكنه وافqqق في النهايqqة على الqqتراجع عن السqqعر الجديqqد،

ا للمستشفيات. ليخلف بعدها وعده، ويعرض بدل ذلك سعرًا مخفضً

الأكثر كرها في الولايات "وقتها، كان الضرر قد لحق بسمعة شكريلي، إذ وصفه البعض بأنه المدير التنفيذي  "

.(1)المتحدة الأمريكية، جراء قراراته التجارية، وتصرفاته المقيتة، وتعليقات وسائل التواصل الاجتماعي السلبية

رفض مختصو الأمراض المعدية، ولجان حماية المرضى، ادعاءات شكريلي بأن استراتيجيته في تعqqديل الأسqqعار،

كانت مفيدة للمرضى، مستدلين بكونهم يحتاجونها لفترات طويلة بعد خروجهم من المستشفى، وعلى الqqرغم من
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ا للتحقيqqق، وجqqاءت إدانتqqه بالاحتيqqال أن استراتيجية التسعير لم تكن مخالفة للقانون، إلا أن شكريلي خضع لاحقً

.(2)المالي لجمعه بالخداع أموالًا من صندوق التحوط، واختلاسه أموالًا من شركته الدوائية لتعويض المستثمرين

المسائل القانونية والأخلاقية في ريادة الأعمال   3.1

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

تطوير القدرة على تحديد المسائل القانونية، والأخلاقية•

تشكيل نهج واضح لمعالجة المعضلات القانونية، والأخلاقية، بمجرد تحديدها.•

ما معنى أن يلتزم رائد الأعمال مسؤولية أخلاقية، واجتماعية في آن واحد؟

$ للحبة الواحدة،750$ إلى 13.5عندما قرر مارتن شكريلي رفع سعر دواء فيروس السيدا، المنقذ للحياة من 

وصف الرأي العام تصرفاته على الفور باللاأخلاقية، بينما رأى هو موقفه في إطار التصرف المسؤول، الqqذي يخqqدم

مصالح شركته، والمساهمين فيها، وعلى الرغم من أن قرار رفع الأسعار كان ضمن إطار قانوني، إلَا أن الرأي العام

أدان تصرفاته.

ولكن، هل ينبغي لرائد أعمال مثل شكريلي أن يهتم لاسqqتدامة عملqqه، أم لتوفqqير دواء أقqqل تكلفqqة للمرضqqى،

وبالتالي أقل فائدة لشركته؟ هذا السؤال الجوهري يقود إلى أسئلة أخرى تتعلق بأخلاقيات الموقف، وهل كان قرار

الأخلاقيqqة، والقانونيqqة،5000رفع سعر الدواء بنسبة  ا بكqqل الجqqوانب  "  في صالح الشركة؟ هل كان شكريلي ملمً %

"والمالية، والسمعوية، والسياسية للقqqرار الqqذي اتخqqذه؟ الفحص النقqqدي لقqqرارات شqqخص من أمثqqال شqqكريلي،

يفرض على المرء امتلاك وعي محسن يأخذ في الحسبان الفئات العديدة من أصqqحاب المصqqلحة من وراء اتخqqاذ

قرار كهذا القرار، ولا يقتصر على المساهمين فحسب.

أصحاب المصلحة   3.1.1

ا للفqqرق بين المسqqاهمين: وهم مجموعqqة تتطلب النظرة الشqqاملة لأخلاقيqqات العمqqل، وريqqادة الأعمqqال فَهمً

، وبين أصqqحاب المصqqلحة: وهي مجموعqqة أكqqبر، ينضqqوي تحتهqqا كqqل أو حملqqة الأسqqهم (صغيرة تضqqم المqqالكين  (

المنظمات، والناس الذين يكسبون مصلحة من وراء عمل الشركة.

إن خدمة مصالح المساهمين -وهو ما اعتقد شكريلي على الأغلب أنqqه يفعلqqه- أمqqر مبqqني على نظqqرة ضqqيقة

أولوية المساهمين تعود أصولها إلى قضية شهيرة في المحكمqqة "للهدف التنظيمي، هذه النظرة المعروفة بـمبدأ  "

ين فيهqا همqqا الأخqqوان دودج، العليا لولاية ميشيغان الأمريكية، حيث كان طرفاها شركة السيارات فورد، ومساهمَ

ا شركة دودج  ، هذه القضية رسخت فكرة سرت بعدها لعقود؛ مفادهqqا: أن(3)  للسيارات Dodgeاللذان أنشآ لاحقً

أرباح المساهمين هي الأمر الوحيد الذي ينبغي للمدير التنفيذي، وشركته الاهتمام به، لكن هذا المفهوم استُببدل

ا بآخر أكثر تطورا، يفرض مراعاة جميع أصحاب المصلحة عند اتخاذ قرارات حاسمة في الشركة، ذات نتائج تدريجيً

ذا بqqيزنس راونqqدتيبل طاولqqة الأعمqqال الدائريqqة، وهي مجموعqqة من "واسعة؛ ومن أمثلة هذا الوعي الجديد نذكر:  "
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المديرين التنفيذيين في أكبر، وأنجح الشركات في الولايqqات المتحqqدة الأمريكيqqة، وقqqد أصqqدرت هqqذه المجموعqqة

تصريحًا حديثًا حول أخلاقيات العمل، ومهدوا فيه بالقول: 

"بالتعاون مع شركاء من القطاعات العامة، والخاصqqة، وغqqير الربحيqqة، نتعهqqد نحن المqqديرين التنفيqqذيين للبqqيزنس

(4)"راوندتيبل، باعتماد حلول تصنع الفرق لصالح العمال، والعائلات، والشركات، والمجتمعات باختلاف أحجامها.

جد الحل

هدف الشركة "التصريح الرسمي لمجموعة بيزنس راوند تيبل حول  "(5)

طالع التصريح الآتي حول الهدف من الشركة، والذي نشرته مجموعة بيزنس راوند تيبل:

ا يسمح لكل شخص بالنجqاح عqqبر العمqqل الجqqاد، والإبqqداع، وبعيش حيqاة كريمqqة "يستحق الأمريكيون اقتصادً

هادفة، كما نؤمن بأن نظام السوق المفتوح، هو الوسيلة الأنجع لخلق أعمال جيدة، واقتصاد قوي مستدام، وتعزيqqز

"الابتكار، ودعم المحيط الصحي، والفرص الاقتصادية للجميع.

ا في الاقتصqqاد، بتوفيرهqqا مناصqqب الشqqغل، ورعايتهqqا الابتكqqار، وتقqqديمها تلعب الشqqركات دورًا محوريً "كما 

الخدمات والسلع الأساسية، وتصنع الشركات، وتبيع المنتجqqات الاسqqتهلاكية، كمqqا تصqqنع المعqqدات، والمركبqqات،

ع، وتنتج الطعام، وتوفر الرعاية الصqqحية، وتولqqد الطاقqqة، وتوزعهqqا، كمqqا تقqqدم خqqدمات وتدعم الدفاع الوطني، وتزر

المال، والتواصل، والخدمات الأخرى، التي تدعم النمqqو الاقتصqqادي، بينمqqا تخqqدم كqqل واحqqدة من شqqركاتنا غرضqqها

ا أساسيًا توضحه النقاط الآتية: الخاص، فإننا جميعا نشارك كل أصحاب المصلحة لدينا التزامً

: سqqنعمل على تعزيqqز التقاليqqد الأمريكيqqة بشqqركات تقqqود الqqركب في تلبيqqة•   تقkkديم القيمkkة لعملائنkkا  

أو حتى تجاوز توقعات العملاء.

: يبدأ ذلك بدفع أجور عادلة لهم، وتقديم فوائد ضرورية، وكذا دعمهم بالتدريب،•   الاستثمار في موظفينا  

والتعليم الضروريين لتطوير مهارات جديدة، من أجل مواكبqqة عqqالم سqqريع التغqqير، فنحن نqqدعم التنوع، والاحتqqواء،

والكرامة، والاحترام.

: فنحن ملتزمون بالعمل في شراكة حسنة مع الشركات الأخرى،•  التعامل مع مزودينا بعدل، وأخلاقية   

كبيرها وصغيرها، والتي تساعدنا على تنفيذ مهامنا.

: حيث نحترم الناس في مجتمعاتنا، ونحمي البيئة من خلال تبني•  دعم المجتمعات التي نعمل فيها   

الممارسات المستدامة في كل أعمالنا.

: فهم الqqذين يمqqدون رؤوس الأمqوال الqتي تسqمح للشqركات•  توليد قيمة طويلة الأجل للمساهمين   

بالاستثمار، والنمو والابتكار، لذا فنحن ملتزمون تجاههم بالشفافية، والتواصل الفعال.

ا، من أجqqل تحقيqqق النجqqاح المسqqتقبلي لشqqركاتنا، "كل ذي مصلحة مهم، لذا نلتزم بتقديم القيمqqة لهم جميعً

ومجتمعاتنا، ووطننا.
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ا، أخذ في الحسبان كل ذوي المصلحة كما• سؤال         : هل تعتقد أن شكريلي في قضيته المناقشة سابقً

؟ مبدأ أولوية المساهمين "تنص عليه وثيقة بيزنس راوندتيبل؟ أم اتبع في قراره المقاربة القديمة  "

يهدف هذا الفصل إلى شيئين:

: مساعدة رواد الأعمال على فهم أهمية الأخلاقيات، والدور الذي يلعبونه في تطوير منظمqqة أخلاقيqqة،أولًا•

ومسؤولة، وهذا يتضمن قدرتهم على تحديد وتعريف المعضلات الأخلاقية، إلى جqqانب تحديqqد المشqqاكل

القانونية التي قد تصادفهم.

ا• : نسعى إلى تمكين رواد الأعمال من تطوير بوصلة أخلاقية، تسمح لهم بقيqqادة منظمqqاتهم التجاريqة،ثانيً

بطريقة تتماشى مع المبادئ الأخلاقية، والقانونية.

مثال: المنظمة التجارية الأخلاقية، هي كل منظمة تتبع تصريح الغاية المنشودة من بيزنس راوند تيبل؛ ممqqا

يعني خلق محيط عمل يحظى من خلاله الجميع بالتشجيع، والتمكين، والدعم الكافي لتطوير القدرات الأخلاقيqqة،

ا- أن على كqqل منظمqqة، بعناصqqرها ا تعوديًا ونظاميًا بين الصواب، والخطأ، وهذا يعني -أيضً كيما يفرق المرء تفريقً

جميعها، أن تظهر نتائج واضحة، وصريحة، ومناسبة في حجمها، ووقتها تجاه كqqل تصqqرف غqqير أخلاقي، أو أفعqqال

غير مسؤولة.

رابط للتعلم

 لتتعرف على قائمة الشركات الأكثر أخلاقية في العالم.تقرير  مجلة فوربساطلع على 

رائد الأعمال الأخلاقي   3.1.2

كلما فكرت في التصرف الذي تتوقعه من نفسك، في حياتك الشخصية، والاحترافية، دخلت حqqوارًا فلسqqفيا

مع نفسك، لتعرف مبادئ التصرف الqqتي تحترمهqqا، وتلqqك هي أخلاقياتqqك، وربمqqا تقqqرر مثلًا أن تصqqارح عائلتqqك،

ا، فلا بqqد أن وأصدقاءك، وعملاءك، وزبائنك، وأصحاب المصلحة في عملqqك، بالحقيقqqة، وإذا لم يكن ذلqqك ممكنً

ا- أنك لا ا- أن تختار ألا تخدع، أو تضلل شركاء عملك، كما يمكن أن تقرر -أيضً تكون الأسباب مقنعة، ويمكن -أيضً

ا منها على أصqqحاب ع كلما كفت الأرباح جزءً تشترط في سعيك لتحقيق الربح، أن تعود الفائدة كلها إليك، بل توز

المصلحة، مثل أولئك الذين ساعدوك، أو أثروا بطريقqqة، أو بqqأخرى على نجqqاح عملqqك، فهqqذه المجموعqqة من ذوي

، والقضايا الوقت ، والمجتمع المحلي  توزيع الأرباح ، والمساهمين  مشاركة الأرباح (المصلحة، تضم الموظفين  ( ) ( ) (

. التبرعات (الاجتماعية، والمنظمات الخيرية  (

ولهذا فالنجاح في عالم ريادة الأعمال ينطوي على أكثر من مجرد تحقيق المال، وتطqqوير المشqqروع، فالنجqqاح

ا- معاملة الموظفين، والعملاء، والمجتمع ككل، بصدق واحترام، فقqqد يqqأتي النجqqاح على شqqكل الفخqqر يعني -أيضً

الذي تحس به عند التعامل بصدق، ليس لأن القانون يفرض ذلك، بل لأننا نحرص على الصدق من تلقاء أنفسنا؛
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وقد يكون النجاح في معرفتنا بأن الفائدة التي نحققها لم تqqأت على حسqqاب الآخqqرين، ولqqذا، فأخلاقيqqات التجqqارة

ا تقود المنهج الذي يتبعqqه رواد الأعمqqال، وشqqركاتهم، لاتبqqاع القqqانون، واحqqترام ذوي المصqqلحة لqqديهم، وخصوصً

عملاءهم، وزبائنهم، وموظفيهم، والمجتمع، والبيئة المحيطين بهم.

رابط للتعلم

منهج ذيالمبادئ العشرة لميثاق الأمم المتحدة العالمي"اطلع على  " الذي يحث الشركات على اكتساب  "

. وتلك المبادئ تشمل حقوق الإنسان، والعمل، والبيئة، ومكافحة الفساد. "مبادئ في ممارسة أعمالها

كل الأديان، والنظم الأخلاقية، والروحية -تقريبًا- تركqqز على لبنات التعامqqل مqqع الآخqqرين بqqاحترام، وتعqqاطف،

وصدق، وتعمل هذه المعتقدات الرئيسة بدورها على تجهيزنا بمبادئ التصرف الأخلاقي الqqتي تعqqد دلائqqل مثاليqqة

ا معينا لنعكس تلqqك الأخلاق في تصqqرفاتنا، تجqqاه بعضqqنا ا، أو نظامً في عالم التجارة، لكننا سنحتاج أن نتبع دينً

ا، وعلى رأسها الالتزام بمعاملة الآخرين بإنصاف، وكرامة، في كل تعاملاتنا، بما فيها التجارية. بعضً

اEthics  والأخلاقيqqاتMorals لأجل هذا، نستخدم في هذا الكتاب مصطلحي المبادئ الأخلاقيqqة  اسqqتخدامً

ترادفيًا؛ لأننا نرى أن ذا المبادئ الأخلاقية هو نفسه الشخص المتحلي بالأخلاقيات الحميqqدة، فالسqqلوك الأخلاقي

ليس الطريقة الصحيحة لتصرف رجال الأعمال وحسب، بل هو ما يكسبهم السمعة المهنية كقادة أعمال نزهاء.

ا- أكqqثر من النزاهة، ونعني بها هنا اتفاق أفعال المرء مع أقواله، وهي سمة حميدة عالية القqqدر، لكنهqqا -أحيانً

مجرد تناسق الشخصqqية، فالتصqqرف بنزاهqqة يعqqني الالqqتزام بصqqرامة، بمجموعqqة من القيم الأخلاقيqqة، هqqذه القيم

تؤسس عادة للقواعد الأخلاقية، أو قواعد السلوك، والقواعد الأخلاقية تلك؛ دليqqل يقqqود السqqلوك، ويمكن جمعهqqا

من مصادر مختلفة.

ويمكن أن تكون قواعد سلوك شخصية داخلية، أو قواعد رسمية تتبناها منظمة تجارية، كمqqا يمكن أن تكqqون

مثل قانون المحاسب المالي، أو المحامي أو المخطط المqqالي المعتمqqد، أو )قواعد خارجية قائمة على مهنة المرء 

، أو قواعد أوسqqع، قابلqة للتطqبيق، مثqل قواعqqد بqيزنس راونqدتيبل، أو المسqؤولية الاجتماعيqqة للشqركات (غيرهم

Business for Social Responsibilityا، يعني سعيك الدائم لأن تتصرف كأفضل ما يكون ؛ فكونك مهنيا نزيهً

في كل تعاملاتك؛ الشخصية منها، والمهنية.

ا في تمكين المجتمqqع، تجلب النزاهة في العمل كثيرًا من المحاسن، ولعqqل من أهمهqqا؛ كونهqqا عqqاملًا حاسqqمً

وشركاته، من العمل عملًا صحيحًا، وهي كqqذلك قاعqqدة أساسqqية في خلqqق، وترسqqيخ الثقqqة، وهqqذه الأخqqيرة سqqمة

جوهرية لا بد منها في كل الالتزامات؛ تعاقدية كانت، أم لفظية، بين الشركات، وذوي المصلحة فيها.

ا إذا كانت أعمالهم التجارية تمتاز يفتخر رواد الأعمال الناجحون، والشركات التي يمثلونها بأنفسهم، وخصوصً

ا في تعاملqك مqع بالشفافية والنزاهqqة، والنيqة الحسqنة. إن من الأخلاقيqات المطلوبqة؛ أن تظهqqر كرامqة، واحترامً

الزبqqائن، والعملاء، والمqqوظفين، وجميqqع ذوي العلاقqqة بمشqqروعك الريqqادي، ذلqqك لأن الممارسqqات الأخلاقيqqة في
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الأعمال التجارية، تعود بالنفع على تلك الأعمال على المدى الطويل، فالعملاء، والزبqqائن، والموظفqqون، والمجتمqqع

ا لرعاية شركة، والعمل باسمها بجد، إذا بدا لهم أنها تهتم لأمر المجتمع الذي تخدمه؛ ككل، سيكونون أكثر استعدادً
فأي نوع من الشركات لديها عملاء، وموظفون على المدى الطويل؟ إنها تلك الشqqركات الqqتي تملqqك سqqجلًا حqqافلًا

بأدلة الممارسات التجارية النزيهة.

 المعروفةWorld's Most Ethical Companiesتشير أبحاث الأداء من الشركات الأكثر أخلاقية في العالم 

 إلى وجود علاقqqة طرديqqة بين السqqلوك الأخلاقي، والأداء المqqالي الناجح على المqqدى الطويqqل؛WMECاختصارًا بـ 

وغالبًا ما تتجاوز هذه الشركات توقعاتها في السوق، في فترات ازدهاره، وتراجعqqه على حqqد سqqواء، وتظهqqر قائمqqة

%  أعلى من الربحيqqة المتوقعqqة؛ ويرجqqع هqqذا إلى عqqدة8 متوسqqط عائqqد فqqائض سqqنوي يزيqqد عن WMECشركات 

التأثير الإيجابي على ثقافة الأعمال، وأصحاب المصلحة، والسمعة .(6)"الأسباب، من بينها؛ ما يصفه الباحثون بـــ 

بعبارة أخرى، فإن كونك أخلاقيًا، يؤثر إيجابيًا على الموظفين، والمستثمرين والعملاء.

هل أنت جاهز؟

ما هي ثقافة الشركات التي تقدرها؟

تخيل أنك تمتلك بعد التخرج فرصة للانخراط في أحد مشqqروعين ريqqاديين، الأول: مqqع شqqركة ناشqqئة معروفqqة

بتفضيلها العمل الجاد، وثقافة عدم الاستهتار، حيث يقدرون ساعات العمل الطويلة، والجهود الكبqqيرة، وفي نهايqqة

ع لصالح قضايا اجتماعية، وبيئية متعددة. كل عام، تخطط الشركة للتبر

أما المشروع الثاني فمع منظمة غير ربحية، معروفة بثقافة عمل مختلفة، إذ تقدر هذه المنظمqqة الموازنqqة بين

حياة الموظف، وعمله، كما تمنحك الفرصة للسعي وراء اهتماماتك المهنية، أو التطوع في فترات من أيام عملqqك،

.20مع الأخذ بالحسبان، أن المشروع الأول يدفع لك أجرة أعلى من الثاني بـ   %

•     أي المشروعين ستختار؟ ولماذا؟

•     ما هي النواحي التي تكون فيها مساهمات شركة في قضية مqqا، أكqqثر تqqأثيرًا في تلqqك القضqqية؟ ومن أي

نواح تكون المساهمات الفردية أقوى؟

ا؟ وعند أي نقطة يطغى المدخول الأكبر على الفوائد غير المتعلقqqة •     إلى أي مدى يكون المدخول عاملًا مهمً

بالمال للفرص الأقل كسبًا؟

يخلط كثير من الناس بين الالتزام الأخلاقي، والامتثال للقانون، غير أن هذين المفهومين ليسا مترادفين، بل

ويدعو كل منهما إلى مبادئ سلوكية مختلفة؛ إذ نحتاج القqqانون لخلqqق مجتمqqع، والحفqqاظ عليqqه، ومن دونqqه، تعم

المجتمع الفوضى؛ لذا فالامتثال للقانون أمqر إجبqاري، وإذا خqqالف المqqرء تلqك المبqqادئ، والقqqوانين، فهqو عرضqqة

ا ا إلى مqqدى قيqqام الشqqركات بأعمالهqqا وفقً ا- وعليqqه، يشqqير الامتثqqال غالبً للعقوبات الqqتي تقرهqqا القqqوانين -أيضً

للتعليمات، واللوائح، والقوانين، لكن هذا ليس سوى الحد القاعدي الأدنى، ويبنى الالتزام الأخلاقي على هذا الحqqد
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القاعدي، ويكشف عن مبادئ قائد الأعمال فرديًا، أو مبادئ منظمة بعينها، وغالبًا ما تكqqون التصqqرفات الأخلاقيqqة

بدافع طوعي شخصي، يستند غالبًا على تصورنا الفردي لما هو صواب، وما هو خطأ.

بعض المهن، مثل الطب والقانون، لديها قواعد أخلاقية تقليدية، وراسخة. فعلى سبيل المثال: يتبنى غالبيqqة

م أبقراط، على أنه مقياس مناسب يدينون بqqه دومqqا للمرضqqى، عمال الصحة من أطباء، وممرضين، وغيرهم، قَسَ

ا- مدين للمرضى من قبل الأطباء، والممرضات، وغيرهم في هذا المجال، وتختلqqف معqqايير كمعيار مناسب -دائمً

الأخلاقيات من شركة إلى أخرى، لكن هذا بدأ بالتغير، كما يتضح من مجموعqqة قواعqqد السqqلوك، وبيانqqات المهqqام

التي اعتمدتها العديد من الشركات خلال القرن الماضي. وتشترك هذه المعتقدات في العديد من النقqqاط، ولعqqل

محتواها المشترك يتمخض مستقبلا عن قواعد أخلاقية موحدة، يلتزمها جميع ممارسي التجارة.

والنقطة المركزية التي يمكن أن تساهم في تشكيل مجموعة قواعqqد موحqqدة؛ هي الالqqتزام بالتعامqqل بنزاهqqة،

وصدق مع العملاء، والزبائن، والموظفين، وغيرهم من المشتركين في العمل.

القانون مدين عادة للعادات، والتقاليد، ولا يأتي التغيير إلا إذا دعمته أسباب قاهرة، وغالبًا ما يكqqون المنطqqق

الأخلاقي أكثر موضوعية، ويعكس تغيرات الوعي التي يمر بها الأفراد، والمجتمqqع، ولهqqذا، يسqqبق الفكqqر الأخلاقي

القوانين، ويمهد الطريق لتغييرها.

ا، فقqqد نqqرفض تصqqرفا على يتطلب التصرف -أخلاقيًا- تحقيق المعايير الإلزامية للقانون، لكن هذا ليس كافيً

خذ بالحسبان عqqدد الqذين رفضqوا رفqqع شqqكريلي سqعر )الصعيد الشخصي، على الرغم من كونه لا يخالف القانون 

. يحتاج رواد الأعمال اليوم إلى أكثر من مجرد التركيز على الامتثال للقqqانون، إذ عليهم السqqعي (الدواء رغم قانونيته

بجد كبير، لتجاوز ذلك المطلب الأساس، وأخذ أصحاب المصلحة بالحسبان، والقيام بما هو صائب.

جد الحل

Equifaxاختراق بيانات إكويفاكس 

 إلى خqqوادم تسqqتخدمها ، تمكن مخqqترقون من الوصqqول2017بين منتصqqف شqqهري مqqايو، ويوليqqو من سqqنة 

Equifaxكانqqف سqqو نصqqية لنحqqات الشخصqqذا إلى المعلومqqلوا هكqqد وصqqوهي وكالة رئيسة لتقارير الائتمان. وق ،

.(7)الولايات المتحدة

 التنفيذيين للاختراق؛ أواخqqر يوليqqو، وفي انتهqqاك محتمqqل لقواعqqد التqqداول منEquifaxبعد اكتشاف مديري 

07الداخل، أقدموا على بيع قرابة مليوني دولار من أسهم الشركة، وقبل أسابيع قليلة من الإعلان عن الاخqqتراق في 

 في المائة تقريبًا بعد الإعلان، لكن قليلًا كانوا يتوقعون أن يتحمqqل14، تراجعت أسهم الشركة بنسبة 2017سبتمبر 

 المسؤولية عن أخطائهم، أو يواجهوا أي مساءلة، أو عقوبات جراء الاستفادة من أفعالهم.Equifaxمديرو 

ولتعويض العملاء في أعقاب الاختراق؛ عرضت الشركة خدمات مجانية على غرار مراقبqqة الائتمqqان، والحمايqqة

26، تقاعqqد رئيس قسqqم الأمن، وقسqqم المعلومqqات في الشqqركة، وفي 2017 سqqبتمبر 15من سqqرقة الهويqqة، وفي 

سبتمبر من السنة ذاتها، استقال الرئيس التنفيذي، قبل أيام من شهادته أمام الكونغرس حول الانتهاك.
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جرت العديد من التحقيقات الحكومية، ومئات من الدعاوى القضائية الخاصة نتيجة الاخqqتراق، ومن المتوقqqع

 مليون دولار، مع إمكانية تقديم المزيد، لحqqل معظم المطالبqqات الناشqqئة عن650 ما لا يقل عن Equifaxأن تدفع 

 مليqqون مسqqتهلك، أي أقqqل بقليqqل من نصqqف عqqدد سqqكان الولايqqات147خرق البيانات، حيث ستغطي التسqqوية 

(8)المتحدة.

•     ما هي عناصر هذه القضية التي قqqد تنطqqوي على قضqqايا الامتثqqال القqqانوني؟ مqqا العناصqqر الqqتي توضqqح

التصرف توضيحًا قانونيًا، لا أخلاقيًا؟ كيف سيبدو التصرف أخلاقيًا، وبنزاهة في هذه الحالة؟

لنعد إلى حالة مارتن شكريلي، لنفحصها عبر عدسات نظريqqة تأسيسqqية مبنيqqة على نظريqqات أخلاقيqqة، حيث

تهتم النظريات المعيارية للأخلاقيات في المقام الأول بوضع مقاييس، أو معايير، تحqqدد السqqلوك الأخلاقي، ومن

ا- باسqqم معروفqqة -أيضً )الأمثلة الشائعة للنظريات الأخلاقية المعيارية، نجد النظرية النفعية، وأخلاقيqqات الqqواجب 

، والأخلاق الفضqqيلة، وتqqوفر هqqذه النظريqqات علم الأخلاق "(الأخلاقيqqات الكانتيqqة نسqqبة إلى الفيلسqqوف كqqانت أو  "

ا- وسيلة منهجية لفحص، وتقييم السلوك التجاري. الأخلاقية التي سنناقشها -لاحقً

من منظور النظرية الأخلاقية، تركز الأخلاقيات الكانتية أو أخلاقيات الواجب على النية، أو الدافع وراء قرار مqqا،

% 5000سواء كان القرار جيدا، أم سيئا، فعلى سبيل المثال: إذا كان قرار رفع سعر الدواء المنقqqذ للحيqqاة بنسqqبة 

قرارًا أخلاقيًا، ويهدف إلى إضافة قيمة، فإن الفرد ملزم برفع السعر.

فيما تركز الأخلاقيات النفعيqqة على فائqqدة أو نفqqع القqqرار، وإذا كqqان قqqرار رفqqع السqqعر يضqqيف قيمqqة، وفائqqدة

للمساهمين، فيجب اتخاذ هذا القرار، وتنظر أخلاقيات العمل البروتستانتية إلى القرار من وجهة نظر الرأسqqمالية،

والأسواق الحرة، والشعور بالواجب؛ لضمان أقصى عائد على الاستثمار؛ إذا كان القرار يتعامqqل مqqع تغيqqير سqqليم،

ومفيد من الناحية المالية، وإذا كان هناك عدد كاف من العملاء الذين يحتاجون إلى منتج فqqيروس نقص المناعqqة

البشرية، ويقدرونه، وهم على استعداد لدفع هذا السعر، فيجب اتخاذ هذا القرار.

أما مؤيدو الأخلاق الفاضلة فqيزعمون أن الأخلاق تتكqqون من سلسqلة من الفضqqائل الفطريqة، ولكن الكامنة،

ع عنهqqا، ومن هqqذا التي ينبغي على الفرد تطويرها بمرور الوقت، وتتحدد هذه الفضائل في الثقة، والصدق المتفر

، وإذا لم يتسqبب في ضqqرر للمجتمqqع، ا مسqؤولًا ا، وإذا كان هذا تصرفً ، ومنصفً المنظور، إذا كان رفع الأسعار عادلًا

فيجب رفع السعر.

بينما يبقى الأمر أمام المحاكم لتحديد النية الكامنة، والآثار القانونيqqة، والنتqqائج المترتبqqة على قqqرار شqqكريلي؛

تظهر الأدلة في هذه القضية، ودراسة حالات أخرى، أن بعض قادة الشqqركات لم يطqqوروا إمكانqqات أخلاقيqqة، أو لم

يكتسبوا بوصلة أخلاقية تمكنهم من التمييز بين الصواب، والخطأ.

اكتساب بوصلة أخلاقية   3.1.3

البوصلة الأخلاقية هي حالة ذهنية، يطور الفرد من خلالها القدرات اللازمة للتميqqيز بين الصqqواب، والخطqqأ، أو

بين العادل، والظالم، في الظروف الصعبة، فعندما يكون الأفراد قادرين على التصرف بطريقة أخلاقيqqة، وبتصqqرف
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منهجي، معتاد،ودون معاناة في تحديqqد كيفيqqة التصqqرف، أو تقريqqر مqqا يجب فعلqqه في المواقqqف الصqqعبة، فقqqد

اكتسبوا تلك البوصلة الأخلاقية، ويمكن القول بأن هqqؤلاء الأفqراد يتمتعqون بشخصqية جيqدة، وقqدرة على كسqب

الثقة، وصفات تُعد ضرورية للقيادة.

عضqqلاتهم (ولاكتساب، وتطوير بوصلة أخلاقية، يحتاج رائد الأعمال، وأعضاء المنظمة إلى ممارسqqة، وتطqqوير  (

الأخلاقية باستمرار، بحيث تشمل هذه العضلات القائمة على الأخلاق صفات مثqqل: الثقqqة، والصqqدق، والاحqqترام،

والمسؤولية، والالتزام والرعاية، والحب، والعدالة، ومع ذلك يحتاج رائد الأعمqqال أولًا إلى توفqqير الإطqqار التنظيمي،

والأساس الذي يمارس فيه الأفراد ووحدات الأعمال هذه الصفات بانتظام، ويضمن هذا الإطqqار، والأسqqاس تلقي

كل شخص التدريب المناسqqب، والفرصqqة لتحديqqد وسqqد الفجqqوات في سqqلوكه، والعرفqان، والحqqوافز الqqتي تعqqزز

السلوك الأخلاقي الجيد، مع وضع عواقب مناسqqبة في الqqوقت المناسqqب، إذا لم يفلح في التصqqرف بمسqqؤولية،

وتبدأ هذه الإجراءات، وغيرها في مساعدة الأفراد على اكتساب، وتطوير، بوصلة أخلاقية.

المسائل القانونية في ريادة الأعمال   3.1.4

ا للعمل في بيئة مؤسسية كبيرة، ذات هيكل راسخ؛ غالبًا ما يقوم رواد الأعمال بإنشاء، وتشغيل مشروع خلافً

ا لقواعدهم الخاصqqة، وذلqqك الضqqغط لإنشqqاء مشqqروع جديqqد، ضqqمن حqqدود، وقيqqود، يلهم رواد تجاري جديد، وفقً

الأعمال لإيجاد طرق مبتكرة، لتلبيqqة متطلبqqات السqqوق المحتملqqة، ويمكن في الqqوقت نفسqqه أن يخلqqق التحqqدي

ا أخلاقيqqة، حيث يتخqqذ رواد الأعمqqال مجموعqqة متنوعqqة من -المتمثل في تلبية هذه التوقعات- إغراءات وضqqغوطً

القرارات، وتعج المجالات العامة بالمشqqاكل القانونيqqة المحتملqqة، وتضqqم العقqqود، والأضqqرار، والعمالqqة، والملكيqqة

الفكرية، وتضqqارب المصqqالح، والمصqqارحة، أو الصqqدق -ادعqqاءات المنتج، أو الخدمqqة، وفي أدائهمqqا الفعلي، وفي

قانون المنافسة، ومكافحة الاحتكار.
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تواجه رواد الأعمال العديد من القضايا القانونية، من بينها الملكية الفكرية، العقود، قوانين مكافحة الاحتكار، التحايل،

التوظيف، والأضرار.

الملكية الفكرية: براءات الاختراع وحقوق الملكية والعلامات التجاريةا.  

هناك أسباب متعددة تضطر رواد الأعمال إلى اكتسqqاب درايqqة بحقqqوق الملكيqqة الفكريqqة، بمqqوجب القqqانون،

فعلى سبيل المثال: إذا توصلت شركة ناشئة جديدة إلى اختراع فريد، فمن المهم حماية تلك الملكيqqة الفكريqqة؛ إذ

بدون هذه الحماية، يمكن لأي منافس نسخ الاختراع قانونيًا -حqqتى لqqو لم يكن أخلاقيqqا- ووضqqع اسqqمه، أو علامتqqه

التجارية عليه، وبيعه كما لو كان ملكًا له، وهذا من شأنه أن يحqqد بشqqدة من قqqدرة صqqاحب المشqqروع على كسqqب

 بموجب القانون، وحمايqqة الشqqركات الصqqغيرة منIPالمال من منتوج اخترعه، ويتم إنشاء حقوق الملكية الفكرية 

ا- على تعزيز الوعي بالعلامة التجاريqqة، وتqqأمين مصqqادر مشاكل مثل هذه، كما يساعد قانون الملكية الفكرية -أيضً

الدخل الثانوية.

بالإنجليزية IPالملكية الفكرية   (Intellectual Property)هي حصيلة، أو نتيجة العمل الإبداعي لشخص، أو 

أكثر، لتحويل فكرة فريدة إلى منتج، أو خدمة عملية، وذات قيمة، هذا المظهر من الأفكار الأصلية، محمي قانونيًا،

 على كل حق حصري لشركة، حيث يساعد في تمييزها، ويساهم بمدها بميزة تنافسيةIPوتنطبق الملكية الفكرية 

مستدامة، كما يمكن أن يؤدي هذا العمل الإبداعي إلى فكرة منتج، أو اختراع جديد، أو ابتكار محqqوري، أو تحسqqين

منتج، أو خدمة متوفرة، ويمكن للملكية الفكريqqة أن تأخqqذ شqqكل بqqراءة اخqqتراع، أو حقqqوق طبqqع، ونشqqر، أو علامqqة

تجارية، أو شكلًا منها يسمى سر العلامة التجارية.
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ومن أجل تطوير ميزة تنافسية مستدامة، يكون رائد الأعمال مسؤولًا عن توفير، وحمايqqة الضqqمانات اللازمqqة،

وتطوير الملكية الفكريqqة للشqqركة باسqqتمرار، وتتضqqمن هqqذه المسqqؤوليات فهم الأنqqواع المختلفqqة لملكيqqة شqqركته

ا- أن عليه الاهتمام بالجانب غير التقني للملكية الفكرية، وذلqqك بتطqqوير الفكرية، وجوانبها التقنية، كما يعني -أيضً

. ا متواصلًا ثقافة الإبداع، التي تمكن المنظمة من تقديم الملكيات الفكرية تقديمً

وإذا نظرنا من الجانب التقني، فإننا نجد نوعين مختلفين من براءات الاختراع:

 سنة.14: وهي تحمي شكل، ومظهر، فكرة المنتج، وتدوم مدتها غالبًا لـ براءة التصميم•

تqqتراوح بين براءة المنفعة•  سqqنة20 و14): والتي تحمي فكرة المنتج، أو الاخqqتراع الجديqqد لمqqدة محqqددة 

. (حسب البلد

ا، فحق الطبع والنشر يمنح مبتكر العمqqل حقوق الطبع والنشر، والعلامات التجارية؛ ملكية فكرية محمية أيضً

تنتهي عادة بعد وفاة صاحب الحق بـ  .70)الحق الحصري في إعادة إنشاء عمله لفترة محددة  ( سنة

أما العلامة التجاريqqة؛ فهي تسqqجيل يعطي مالكqqه القqqدرة على اسqqتخدام اسqqم، أو رمqqز، أو مقطqqع غنائي، أو

شخصية، رفقة منتج، أو خدمة معينة، ويمنع الآخqqرين من اسqqتخدامها لqqبيع منتجqqاتهم، ويمكن حمايqqة العلامqqة

التجارية لعدد غير محدود من السنوات، قد يصل عشر سنوات متجددة، طالما لا تزال العلامqqة التجاريqqة مqqا تqqزال

قيد الاستخدام.

وأخيرًا، ثمة فئة خاصة من الملكية الفكرية تسمى السqqر التجqqاري، وهqqذا المفهqqوم يشqqير إلى المعلومqqات، أو

ا لبqqاقي العمليات أو المعارف الخاصة التي تساهم في الميزة التنافسية لمنظمة ما في سqqوقها، غqqير أنهqqا -خلافً

الملكيات الفكرية- ليست محمية قانونيًا، لذا على أصحابها إبقاؤها سرا، والحفاظ عليها عبر قوانين العقود.

على رواد الأعمال الإلمام -خاصة- بالتداعيات القانونية للملكية الفكرية، وكيفية تأثيرها على العمqqل التجqqاري،

فقوانين الملكية الفكرية مطبقة بصرامة كبيرة، وما وضعت إلا لحماية الاختراعqqات، وهqذه الحمايqة راجعqqة إلى أن

المد المتواصل من الابتكارات، يمكن أن يكون مصqدر دخqل كبqqير لأي شqركة، وكqqذا دافعqqا لعجلqة تطqqوير المزايqqا

التنافسية المستدامة، وتمنح الملكية الفكرية القانونية الحق الحصري لحاملهqqا، أو صqqاحبها، لاسqqتخدام الاخqqتراع

بأي طريقة، أو شكل، يراه ضروريَا، كما تمنحه الحق الحصري لمنع، أو حجب، وصول الآخرين إليها، أو لبيع الحqqق

 سqqنة، وتفتح المنافسqqة بعqqد انقضqqاء فqqترة20 و14في استخدام براءة الاختراع، وتتراوح مqqدة الحمايqqة تلqqك بين 

الحماية لينتفع بها أي شاء.

للشركة الحق الحصري في امتلاك ملكياتها الفكرية أيا كان نوعها، ولحماية تلك الحقqqوق، فqqإن من المهم أن

ا من عملية، ومراحل تطqqوير الملكيqqة الفكريqqة، مqqرورًا تقوم الشركة بتوثيق كل ملكية فكرية بحرص وسرعة، انطلاقً

بالموارد المستخدمة في تطويرها، وصولًا إلى من يملكها، ومن يحق لqه الوصqqول إليهqqا، وانتهqاءً بكيفيqة حصqول

الآخرين عليها، واستخدامها.

يجب على رائد الأعمال التفكير في هذه الأسئلة عند تطوير ملكية فكرية لشركته، وحمايتها:
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هل قانون الملكية الفكرية قابل للتطبيق على عملي؟ وكيف يمكنه مساعدتي؟•

كيف أحدد أي ملكية فكرية أحمي؟•

ما هي الخطوات التي علي اتخاذها للحصول على تلك الحماية؟•

د رسمية أقل، ب اتطوير ثقافqة الإبqداع والابتكqار، واحqqدًيُعَ مكنه هqqذهت من أهم مسqؤوليات رائqد الأعمqqال؛ إذ �

المسؤولية من تطوير ميزة تنافسية مستدامة، وهذا يعqqني أنqqك لا يجب أن تكqqون راضqqيًا عن شqqرارة عرضqqية من

، فقد تحتqqاج إلى تهيئqqة مثل البحث والتطوير (الإبداع من فرد معين، أو قسم، أو مجال وظيفي داخل مؤسستك  (

بيئة يكون فيها كل عضو في مؤسسqqتك قqqادرًا على الإبqqداع، وإضqqافة القيمqqة، والمشqqاركة اللازمqqة في التحسqqين

المستمر للشركة.

ع والمهندس والفيزيqqائي الصqqربي الأمqqريكي- تحqqذيرًا واضqqحًا عن أسqqباب تعرض قصة نيكولا تيسلا -المختر

دعوتنا رواد الأعمال إلى الإلمام بجانبي الملكية الفكرية على حد سواء، جانبها التقqqني، وثقافتهqqا الإبداعيqqة، فبعqqد

 براءة اختراع، يعد كثيرون تسلا أحد آباء الكهرباء الحديثة، فبعد الهجرة إلى الولايqqات المتحqqدة، عينتqqه300تقديمه 

Continentalشركة   Edison،تمرqqار المسqqل التيqqوبدأ تسلا في تطوير تقنية التيار المتناوب، لكن إديسون فض ،

Teslaولم يدعم أفكار تسqqلا؛ لqqذا كqqان على هqqذا الأخqqير أن يسqqتقيل، ويتعqqاون مqqع ويسqqتنجهاوس ليفتح شqqركة 

Electric Lightوفي نهاية المطاف، صار تيار تسلا(9). وهناك أطلق العنان لإبداعه، وأفكاره في مشروعه الجديد .

المتناوب هو المعمول به في الولايات المتحدة الأمريكية، وليس تيار إديسون المستمر.

العقود والضررب.  

كثيرًا ما يبرم رواد الأعمال العقود، وعلى نحو متواصل، ولهذا عليهم اكتسqqاب فهم قاعqqدي على الأقqqل حqqول

مفاهيم العقود، وبالمثل، فإن أغلب الشركات ستتعرض لمواقف تحتاج فيها إلى فهم قانون الضرر؛ وهو الجانب

القانوني الذي يحمي حقوق الناس عند تعرضهم للضرر البدني، أو المالي، أو أي شqqكل من أشqqكال الضqqرر، مثqqل

خرق خصوصيتهم، كما أن بعض مجالات عqqالم الأعمqqال تنطqqوي على مqqزيج من قqqانونَي العقqqود، والضqqرر، مثqqل

التقاضي الناجم عن الإقالة غير المشروعة لموظف ما.

ا أن عليqqك اسqqتخدام ويمكن أن تكون العقود عبارة عن اتفاقqqات رسqqمية، أو غqqير رسqqمية، فqqالمفترض طبعً

لزِمqqة، العقود المكتوبة كلما باشرت صفقة هامة مع طرف آخر، وفي أغلب الحالات، تكqqون الاتفاقqات الشqqفوية مُ

لكن إثبات شروط الاتفاق قد يكون صعبًا.

وإذا كنت في خضم إطلاق شركتك الناشئة، فأنت بلا شك منهمك بكثير من المجالات، وتحqqاول إنجqqاز أكqqثر

ا من شيء في آن واحد، ولهذا ربما لا تملك الوقت، ولا المال الكافي لتوظيف محام يعد عقودك الرسqqمية إعqqدادً

كتابيًا، وفي هذه الحالة، يجب عليك -على الأقل- التواصل باستمرار مع كل أطراف العقود عqqبر البريqqد الqqورقي، أو

الإلكتروني، لتوثيق البنود الرئيسة لاتفاقاتك معهم، و بهذا ستضمن أدلة تستند إليها في حال حدوث نqqزاع حqqول

أحد العقود.
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ا إلى مخqqاطر ماليqqة نتيجqqة يعد مجال الأضرار منطقة محتملة المخاطر بالنسبة لرواد الأعمال، وقد تصل طبعً

افتراض المخاطر والتعرض إليها، ولهذا، فمن المهم أن يدير رجqqال الأعمqqال هqqذا المجqqال، وتتجلى جديqqة الخطqqر

ا- في مفهوم المسؤولية بالإنابة، وهو مجال القانون الqqذي يفqqرض المسqqؤولية على شqqخص مqqا، لفشqqل -خصوصً

شخص آخر في اتخاذ جانب الحذر المطلوب، إذ تربطهما علاقة خاصة مثل صاحب العمل، والموظف.

العملاء، أو )يفهم معظم أصحاب العمل، أنهم مسؤولون عندما يتسبب موظفهم في إلحاق الضqqرر بqqالآخرين 

(زملاء العمqqل أثناء خدمتqqه، داخqqل الشqqركة، من خلال اسqqتخدام معqqداتها، ومqqع ذلqqك، لا يqqدرك كثqqير منهم أنهم

ا بمجال عمله، كأن يطلب ا- عن الضرر الذي يحدثه الموظف حتى خارج الشركة، طالما كان متعلقً مسؤولون -أيضً

صاحب العمل من موظفه توصيل شيء إلى مكان ما، ويتسبب ذلك الموظqqف في حqادث سqqير نتيجqqة إهمالqqه،

فقد يكون صاحب العمل مسؤولًا عن الأضرار؛ حتى ولqو كqqان الموظqqف يقqود سqqيارته الشخصqqية، وليس سqqيارة

ا، ويمكن أن يكون لqqه عqqواقب وخيمqqة على مشqqروع رائqqد الأعمqqال، في حqqال لم يqqوفر الشركة. إنه وضع شائع جدً

التأمين المناسب.

مكافحة الاحتكارج.  

أو قqqوانين المنافسqqة للتأكqqد من عqqدم إسqqاءة أي متنافس لموقعqqه، (لقد وُضعت قوانين مكافحة الاحتكqqار  (

وقوته، في السوق، لاستبعاد الآخرين، أو منعهم من دخول السوق، ومن الأمثلqqة على قqqوانين مكافحqqة الاحتكqqار؛

 الqqتي(10)نجد في الولايات المتحدة الأمريكية قqqانون شqqيرمان، وقqqانون كلايتqqون، وفي الجزائqqر سياسqqة المنافسqqة

الهيئة العامة للمنافسة لذاك "يكلف مجلس المنافسة بتعزيز قانونها، بينما خصصت المملكة العربية السعودية  "

. وجاءت هqqذه القqqوانين لتشqqجيع المنافسqqة، وتوفqqير خيqqارات للمسqqتهلكين، إذ تمنع هqqذه القqqوانين،(11)الغرض

ومثيلاتها عقد اتفاقات تحد من المنافسة في السوق.

ومن أمثلqة المنافسqة غqqير القانونيqqة؛ حqرب المنافسqة، وبqراءات الاخqتراع، بين شqqركتي تصqqنيع معالجqqات

Intelالكمبيوتر   Corporation و AMD إذ رفعت . AMD دعوى قضائية ضد 2009 سنة Intelا أنqqتدعي فيه ،

 من المنافسqqة الفاعلqqة في السqqوق، وذلqqك عqqبر التسqqعيرAMDالأخيرة قد استخدمت أسلوب الهيمنة لاستبعاد 

ا قqqدره Intelالاستثنائي، والحسومات، وممارسات مماثلة، وقد سوت الشركتان النزاع بدفع   مليqqار1.25 تعويضً

.AMDدولار أمريكي لصالح 

تضارب المصالحد.  

الاسqqتثمارات الماليqqة، أو الشركة مصالح في مجالات متعqqددة  )يحدث تضارب المصالح عندما يكون للفرد  ) (

ا، فعلى سqqبيل المثqqال: لqqدى ، وقqqد تتعqqارض المصqqالح مqqع بعضqqها بعضً (واجبات العمل، والعلاقات الشخصية

الموظفين مصلحة في إنجاز العمل المتوقqqع لصqqاحب العمqqل، لqqذا فاهتمqqامهم بمصqqالحهم الشخصqqية، وتعمqqد

تهميش حق صاحب العمل بتجاهلهم، أو إعراضهم عن واجباتهم؛ يعد تضاربًا في المصالح، ويمكن أن يكون هqqذا

ا؛ مثqqل اسqqتخدام وقت الشqqركة، أو مواردهqqا، للعمqqل على مشqqروع شخصqqي، لم تتم الموافقqqة عليqqه، ولن بسيطً
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ا- استخدام الموارد المادية، والفكرية للشركة، في شيء من شأنه أن يضيف قيمة للشركة، كما قد يعني هذا -أيضً

يفيد مصالحك الخاصة، بدلًا من مصالح صqqاحب العمqqل، ويعqqد هqqذا الإجqqراء إجqqراءً غqqير أخلاقي، لأنqqك لا تعطي

صاحب العمل ما يستحقه، وهو وقتك، ومواهبك، وخدماتك، لقاء مقابل متفق عليه.

Siliconلنأخذ مثال مايك أرينجتqqون، وهqqو محqqام، ورائqد أعمqqال في وادي السqيليكون   Valleyأqحيث أنش ،

. وقqد أصqqبحت المqqزار المفضqل للمسqتثمرين، و هqqواة التقنيqة، وكqqان يغطي فيTechCrunchمدونة أسqqماها 

مدونته أخبار الشركات الناشئة في وادي السيليكون، ليساعد الراغبين على إنشاء شركة، أو منتج جديد ناجح، غير

أنه تلقى كثيرًا من الانتقادات، بدعوى أنه يستغل مدونته لإشهار الشركات التي استثمر فيها، أو عينتqqه مستشqqارًا

لها، بتغطيته قصصها روتينيًا، ومع أنqqه كqqان يفصqqح عن نوايqqاه مسqqبقا، إلا أن منتقديqqه المنافسqqين لqqه، اتهمqqوه

بتضارب مصالحه، إذ كيف له أن يكون مستثمرًا، وصحفيًا مستقلًا في آن واحد، وهو يكتب عن شركاته الqqتي لqqه

وول(12)فيها مصالح مالية!! ". ثمة حالات كثيرة تشمل صحفيي أعمqqال، وتضqqارب مصqqالح محتمqqل، نqqذكر منهqqا: 

. آل، آي هيرالد إكزامينر ، و تايم ، ومجلة  بيزنس ويك ، و "ستريت جورنال " " " " " "

وحالة أخرى تنشأ فيها النزاعات المحتملة، هي في مجال الخدمات المهنية، والتي تجذب كثيرًا من أصحاب

 خاصة بك، أو شqqركة استشqqارات ماليqqةCPAالأعمال الشباب المحتملين، فربما ترغب في إنشاء شركة محاسبة 

CFP،الحqqارب المصqqد من تضqqأو شركة استشارات تقنية المعلومات، وهنا، يجب عليك -كونك مهنيا- الحذر بج ،

خاصة في المجالات التي تدين فيها بواجب ائتماني لعملائك، وسqqيتطلب هqqذا منك سqqلوكًا واضqqحًا، وصqqريحًا،

فالإفصاح التام، هو ما يمنعك من لعب دور مزدوج في معاملة واحدة، فعلى سبيل المثال: هqqل ستنصqqح -وأنت

مستشار في تقنية المعلومات- زبونا باشتراء برنامج كمبيوتر، وهو لا يعلم أنك تملك أسهما في ذلك البرنqqامج؟ أو

إذا كنت مستشارًا ماليًا، فهل ستحصل على عمولة من كلا طرفي المعاملة؟

الاحتيال والصدق والإفصاح الكامله.  

يسعى رواد الأعمال الأخلاقيون باستمرار، إلى تطبيق المفاهيم القائمة على الأخلاقيqqات في الممارسqqة، بمqqا

في ذلqqك الصqqدق والإفصqqاح الكامqqل، فهqqذان المفهومqqان ليسqqا مجqqرد جqqزء من نهج أخلاقي لممارسqqة الأعمqqال

ا- متطلبات أساسية لمجالات قانونية عدة؛ من ضمنها مجال الاحتيqqال، وتتحمqqل الشqqركة التجارية، ولكنهما -أيضً

التي تصنع، أو تبيع منتجًا، أو خدمة، المسؤولية عن الإفصاح الكامل عن حقيقة منتجاتها، وخدماتها.

إن مشاركة الحقائق، والواقع، والأدلة الكامنة وراء شيء ما؛ هو الصدق الذي نقصده، والشخص الصادق؛ هو

كل من عرض حقائق الموضوع الذي يتحدث عنه، وتعامqqل معqqه في الواقqqع، وكqqان على اطلاع على أدلتqqه، ولqqذا،

فالأشخاص الصادقون يتمتعون بمستوى من المصداقية، والموثوقية؛ لأن ما يقولونه يوافق ما يفعلونه.

ا بقواعqqد، ومعqqايير ا، ومتقيqqدً ولهذا فإن النتيجة الحقيقية للصدق، هي الإنصاف، مما يعني أن تكqqون محايqqدً

السلوك الصائب والخاطئ، حيث يتعلق الإنصاف بالفعل الصائب، والعادل، والمنصف، من ناحية التطبيق، كما

تشكل ميزة الصدق أساس الإنصاف.
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أما الإفصاح؛ فنعني به مشاركة الحقائق، والتفاصيل المطلوبة حول موضوع ما، بطريقqqة شqqفافة، وصqqادقة،

كما يجب أن تكون هذه المعلومات كافية، وفي الوقت المناسب، وذات صلة بالموضوع، لتسمح للمسqqتلم بفهم

الغرض، والهدف من المنتج، أو الخدمة، ثم اتخاذ قqqرار جيqqد بشqqأن قيمqqة هqqذا المنتج، أو الخدمqqة؛ فqqأي محاولqqة

متعمدة لإخفاء الحقيقة، أو تغييرها، أو تحويرها، هي إجراء غير أخلاقي، وغير مسؤول، ويخضع للتحقيق الجنائي.

ومثالنا عن هذا: شركة تعرضت مرارًا، وتكرارًا، للعديد من القضايا القانونية، المحرجة، والخطqqيرة، والمكلفqqة،

Eliفشركة   Lilly ة بـqqايا المتعلقqqدى القضqqفي إح .Zyperxaدواءqqذاء، والqqه مكتب إدارة الغqqق عليqqو دواء وافqqوه 

 بوصفه علاجًا للاكتئاب، اعترفت هqqذه الشqqركة في المحكمqqة بأنهqqا قqqامت بتسqqويقه بطريقqqة غqqيرFDAالأمريكي 

قانونية، ليتم استخدامه لأمراض مثل: اضطرابات النوم، ومرض الزهايمر، والخرف، ونتيجة لqqذلك، غرمهqqا مكتب

.(13)2009 مليار دولار سنة 1.4التحقيقات الجنائية التابع لوزارة العدل الأمريكية ما مقداره 
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المسؤولية المجتمعية للشركات، وريادة الأعمال الاجتماعية.   3.2

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

تعريف، ووصف المسؤولية المجتمعية للشركات، وريادة الأعمال الاجتماعية.•

التعرف على أنواع مشاريع الريادة الاجتماعية، وأهم القيم المصاحبة لها.•

ا، من المهم أن ننظqqر أولًا إلى المبqqادئ الرئيسqqة للمسqqؤولية ولفهم دور رجqqل الأعمqqال المسqqؤول اجتماعيً

Corporateالمجتمعية للشركات   Social  Responsibility واختصارا CSRذاqqود هqqامن وراء وجqqببِ الكqqوالس ،

المفهوم، فالقليل من القرارات في مجال الأعمال، يمكنها تجاوز المهمqqة الأساسqqية لتوسqqيع ثqqروة المسqqاهمين،

واليوم -وهذا يعني بشكل خاص زيادة الأرباح ربع السنوية- يؤدي مثل هذا التركيز المكثف، على متغير واحد خلال

منظور قصير المدى إلى نظرة قاصرة لما يشكل نجاح الأعمال. (فترة زمنية قصيرة  (

ويتطلب قياس الربحية الحقيقية، منظورًا طويل المدى، فلا يمكننا قياس النجاح بدقة في غضون ربqqع عqqام،

ا طqqويلًا للعثqqور على السqqوق المناسqqب، واكتسqqاب جاذبيqqة موازنqqة إذ غالبًا ما يسqqتغرق المنتج، أو الخدمqqة، وقتً

بالمنافسين، أو حتى يظهر مفعول سياسة عمل جديدة، ذلك أن تلبية طلبات المستهلكين، والحفاظ على البيئqqة،

وتحمل المسؤولية الاجتماعية، وتجاوز المتطلبات الأساسqqية؛ كqqل ذلqqك يسqqتغرق بعض الqqوقت، والمqqال، ولكن

التكلفة، والجهد الإضافيين، يعودان بالفائدة على المدى الطويل.

وإذا كان قياس النجاح من هذا المنظور الأطqqول، فمن المqqرجح أن نفهم التqqأثير الإيجqqابي للسqqلوك الأخلاقي

على جميع الأشخاص المرتبطين بنشاط تجاري.

CSRالمسؤولية المجتمعية للشركات    3.2.1

ا مواقف ذوي المصلحة من عملqqك، فqqأنت في الطريqqق الصqqحيح لفهم معqqنى المسqqؤولية إذا كنت تقدر حقً

، مما يعني ممارسة تدفع الشركة للنظر إلى ذاتها في سياق أوسع كعضو في المجتمع،CSRالمجتمعية للشركات 

إذ عليها واجبات اجتماعية ضمنية، وقضايا، واعتبارات بيئية، وهناك -كمqqا أسqqلفنا- فqqرق بين الامتثqqال للقqqانون،

CSRوبين المسؤولية الأخلاقية، فالقانون لا يتعرض لكل المعضلات الأخلاقية الqqتي تواجههqqا الشqqركات، لqqذا فالـ 

تضمن أن تسير الشركة وفق ممارسات، ومبادئ أخلاقية سليمة، تتوافق وثقافة الشركة، ومهمتها، بما يفqqوق أي

معايير قانونية ملزِمة.

فالشركة التي تمارس المسؤولية المجتمعية، لا ينبغي أن يكون هدفها الرئيس توسيع ثروة المساهمين فيها

-فقط- لأن هذا الهدف لا بد أن يأتي على حساب ذوي المصلحة في مجتمع الشركة، فعلى سqqبيل المثqqال: شqqركة

التنقيب التي تهمل مسؤولياتها المجتمعيqqة، قqqد تتعqqدى على حqqق مجتمعهqqا المحلي في الهqqواء النقي، والمqqاء

العذب؛ إذا سعت وراء الربح وحده، وعلى العكس من ذلك، تضع المسؤولية المجتمعيqqة كqqل ذوي المصqqلحة في

إطار اعتبار أوسع.
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وتعطي المسؤولية المجتمعية للشركات منظqqورًا آخqqر، يتلخص في أن قqqادة الأعمqqال الأخلاقqqيين، يختqqارون

القيام بالعمqqل الخqير، بالإضqافة إلى العمqqل الجيqد، وهqqذا تلخيص مبسqط، لكنه يوضqqح كيqqف تqqؤثر المسqؤولية

ا في جqqني الأمqqوال، لكنهqqا لا ينبغي أن تكتفي المجتمعية في أداء، وتنظيم أي شركة، فالفكرة هي أن للشركة حقً

ا- التصqqرف كجqqار حضqqاري في المجتمqqع، تسqqعى لتطqqويره، وتطqqوره، وخلال سqqعيها -فقط- بذلك، إذ عليها -أيضً

لتحقيق أهداف الربح المشروع؛ عليها تحسين أوضاع المجتمعqqات الqqتي هي جqqزء منهqqا، فهqqذان الهqqدفان ليسqqا

ا ممكن، بqqل وجqqدير بالثناء، مرتبطين بالضرورة، فيمكن تحقيق أحدهما دون الآخر، ولكن السعي لتحقيقهما معً

وعندما تنتهج الشركة هذا الأسلوب في أعمالها؛ فإنها في طريقها نحو تحقيق المسؤولية المجتمعية.

10 الqqتي حqqافظت على مركزهqqا ضqqمن أكqqثر Rolexومن أمثلة الشركات المسؤولة مجتمعيqqا؛ نجqqد رولكس 

(. لدى هذه العلامة التجارية مقدرة خاصة على2019~2015) سنين متواصلة 4شركات مسؤولية مجتمعية خلال 

ربط المنتجات بالشركة، وتحفيز مشاعر ذوي المصلحة فيها بالتعاقد مع شخصيات شهيرة تعبر عن قيم الشqqركة،

فعلى سبيل المثال: روجر فيدرر، بطل التنس السويسري، مثال حي للمثqqابرة، والجqqودة المطلقqqة، وهqqذه الأخqqيرة

قيمة تفتخر بها رولكس في منتجاتها، وكذا عالمة الأحياء البحرية سيلفيا إيرل تستكشف المحيqqط، وتحمي النظم

(14)البيئية، وهي قيمة توليها رولكس كثيرًا من العناية، والاهتمام.

ا من المنظور التاريخي؛ لم تكن عملية تطور المسؤولية المجتمعية للشqqركات بqqالأمر الهين، منطلقqqة وانطلاقً

من نقاط ضعيفة، وإخفاقات أخلاقية كارثية. مرورًا بتطور كبير في عدد النقاط المسqqجلة، والتصqqرفات المحسqqنة،

ا على الإخفاقات السابقة، وصولًا أخيرًا -بعد تلqqك الفضqqائح- إلى شqqق بعض نتيجة القوانين والضوابط المتخذة ردً

 ومواطنة الشركات، وبينما قدمت هذه المفqqاهيمCSRالأفكار الأخلاقية الطوعية طريقها إلى عالم الشركات، مثل 

الاسqqتراتيجيات، والأدوات؛ لتقويqqة الqqدعائم الأخلاقيqqة في الشqqركات،اسqqتمرت الفضqqائح، لتظهqqر بالمقابqqل

استراتيجيات جديدة لمجابهتها.

إن إخفاقات أخلاقية من مثيلات فضيحة مايكل ميلكين، ودريكسيل بورنهام لامبرت، وحديثًا فضيحة الرهن

، كل ذلك، وغيره دفع الكqqونغرس الأمqqريكي إلى سqqن قqqوانين2008العقاري في الولايات المتحدة الأمريكية سنة 

-Dodd، وقانون التداول من الداخل، وقqqانون مكافحqqة الاحتيqqال المqqالي، وقqqانون Sarbanes-Oxleجديد، مثل 

Frankدqqكما أن الفشل الأخلاقي مثل فضيحة مايكل ميلكين دريكسيل بورنهام لامبرت، وانهيار إنرون، والعدي ./

2008/من الآخرين، بما في ذلك فضيحة صناعة الرهن العقاري المشتقات الأخيرة لعام   ، كل ذلqqك دفqqع/2009
الكونغرس لسن قوانين جديدة، تشمل الأمثلة على الإصلاحات القانونية التي سنتها الحكومة الفيدرالية اسqqتجابةً

 ، وقانون التعاملات الداخلية من أجل إنفqqاذ قqqوانينSarbanes-Oxleyللإخفاقات الأخلاقية؛ قوانين مثل قانون 

، وزيqqادة على سqqن إصqqلاحات قانونيqqة، أصqqدرت العديqqد منDodd-Frankالاحتيال في الأوراق المالية، وقqqانون 

الوكالات الحكومية لوائح جديدة، في محاولة لمنع الشركات من الانخراط في أنشطة غير أخلاقيqqة، وغqqير قانونيqqة،

وجالبة للمفسدة، تشمل الأمثلة على الوكالات التي وضعت لوائح جديدة استجابة للإخفاقات الأخلاقية في قطاع

، ومكتبPCAOB، ومجلس مراقبة حسابات الشركات العامة SECالأعمال مثل: هيئة الأسواق، والأوراق المالية 

.FINR، هيئة تنظيم الصناعة المالية CFPBالحماية المالية للمستهلكين 
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إن القيام بما هو أخلاقي، واحترام القانون، ورد الجميل إلى المجتمع، كلها مفاهيم مرتبطة ببعضها.

المسؤولية المجتمعية للشركات، الأخلاقيات، والقانون.

 الجهة المطالِبة النتيجة المرجوة مجال المسؤولية

الحكومة الامتثال للقوانين، والضوابط قانونية 

المساهمونالأرباحمالية

تجنب الإيذاء أخلاقية  يتوقعها ذوو المصلحة /التصرف المنصف

يستحسنها المجتمعالغدو شركة مواطنة جيدة/اجتماعية خيرية

لاحظ أي الواجبات، أو المسؤوليات إلزامية، وأيها تقديري

نذكر في الجدول الآتي نماذج لشركات خاضت إخفاقات أخلاقية، جرت عليها مشاكل كبيرة، وخسائر بملايين

الدولارات، ولكل منها تأثير عميق، طويل المدى على حياة الأفراد، والمجتمع، الذي تنشط فيه، مع حqqالات أثqqرت

في المحيط البيئي العالمي، هذه المشاكل التي أدت إلى وفيات، وبطالة، وتحطيم ملكيات، واستنزاف مدخرات،

وكوارث بيئية، إنما نشأت جميعها جراء مشاكل أخلاقية، أو نوعية.

 مجال الإخفاقالمنظمة

كارثة إلقاء النفايات السامة في الأمازون مؤسسة شيفرون 

فضيحة انبعاثات الديزل مجموعة فولسفاغن 

خلل الوسادات الهوائية مؤسسة تاكاتا 

خلل مفتاح التشغيل جينرال موتورز 

ممارسات مصرفية غير أخلاقية ويلس فارغو للخدمات المالية 

كارثة التسرب النفطي في خليج المكسيك  BP P.L.Cالنفط البريطاني 

ممارسات مصرفية غير قانونية  ENRONمؤسسة 

 Bhopalالكارثة النووية في بوبال يونيون كاربيد إنديا 

تسويق احتيالي إيلي ليلي 

كارثة الحماية من إعصار سيرج سلاح المهندسين الأمريكي 

150



ريادة الأعمالالمسؤوليات الأخلاقية والاجتماعية

ع خارج عن السيطرة في السيارة مؤسسة تويوتا موتور  تسار

كارثة المياه في فلينت، ميشيجان فلينت ميشيجان 

Phar-Mor, Inc  أكبر احتيال في المحاسبة

احتيال مادوف بمخطط بونزي  LLCبرنارد ل. مادوف للاستثمارات المالية 

نماذج من مشاكل المسؤولية في شركات مليارية

إن من أهم نقاط الضعف في التqqدابير المتخqqذة لمعالجqqة هqqذه الفضqqائح؛ أنهqqا لا تمنع بالضqqرورة من تكqqرار

المشكلة، لأنها مبنية على الخوف، والامتثqqال في بعض الحqqالات، وبqqدل منع النشqqاطات غqqير الأخلاقيqqة، يعمqqد

النظام إلى تمكين قادة الأعمال غير الأخلاقيين من اتخاذ أبسط الإجراءات، ودفع أقل الغرامqqات، عqqوض تصqqحيح

نشاطاتهم، أو تغيير مناهجهم.

جد الحل

إخفاق جنرال موتورز في أخذ ذوي المصلحة بالحسبان

عqqانت جqqنرال موتqqورز مqqع صqqورتها، وعلاماتهqqا التجاريqqة على مqqر السqqنين، فقqqد تخلت عن بعضqqها، مثqqل

Oldsmobileو Pontiac نةqqها سqqد إفلاسqqغ من جديد بع  وإعqqادة تنظيمهqqا، لكن2009. وباعت أخرى، قبل أن تبز

الشركة مصنعة السيارات تلك، كانت تخفي مشكلة أكبر مثل: مفتاح التشqqغيل في كثqqير من سqqياراتها؛ فقqqد كqqان

 إصqqابة، لتقqqف جqqنرال موتqqورز أخqqيرًا في المحكمqqة، فقqqد273 حالة وفاة و 124ميالا إلى التعطل، وقد تسبب في 

 مليون سيارة من السوق.2.6 مليون دولار، واسترجعت 900 إلى تسوية بقيمة 2014وصلت سنة 

الهدف الوحيد للعمل؛ وهو الربح، لذا فالتزام رائqqد الأعمqqال الوحيqqد "وتوضح هذه الحالة الصراع بين مفهومي: 

الالتزامqات الأخلاقيqة الqتي تqدين بهqqا الشqركة لأصqحاب "هqqو تحقيqqق أقصqqى ربح للمسqاهمين من جهqة، وبين  " "

 من جهة أخرى، فقد أغفلت جنرال موتورز مصqqلحة زبائنهqqا، وذوي المصqqلحة فيهqqا، باختيارهqqا(15)المصلحة الآخرين

عدم الإفصاح عن احتمال فشل مفqqاتيح التشqqغيل، ممqqا أدى إلى انهيqqار أخلاقي في عملياتهqqا، وكلفهqqا، وعملاءهqqا

الشيء الكثير، فمعاملتها هذه للعملاء -على أنهم مجرد أداة تستغلها للوصqول إلى غايتهqا- معناه تخليهqا عن جيqل

من الزبائن الأوفياء.

•     ما القيم والفضائل المشتركة بين الزبائن، التي خانتها جنرال موتورز عند إخفائها المخاطر بسياراتها؟

•     كيف تعتقد أن تلك الخيانة أثرت في العلامة التجارية للشركة؟ وكيف تتخيqqل شqqعور المشqqتري تجاههqqا؟

وكيف أثرت الشركة بهذا في رؤية مساهميها لها؟

، حيث لم تتوقqqفCSRتبنى كثير من المنظمqqات في السqqنوات الأخqqيرة المسqqؤولية المجتمعيqqة للشqqركات 

النشاطات المتوقعة من الشركة عند تصنيع منتج ممتاز، وتسعيره بإنصاف، مع هامش ربح معقول، ودفqqع أجqqور

مناسبة للعمل، بل تتجاوز ذلك إلى الاهتمام بالبيئة، والتفاعل مع القضايا الاجتماعية الأخرى، وفي هqqذا المجqqال،
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نرى أن العديد من المنظمات تطلق مشاريع اجتماعية، وتشارك تلك المعلومات مع عملائها، والمجتمعات الqqتي

تنشط فيها.

ا من إيمانهqqا بqqه؛ فqqإن ذلqqك يعqqودCSRوفي حال تصرف المنظمات حسب المسؤولية المجتمعية  ، وانطلاقً

بالنفع عليها، وعلى ذوي المصلحة فيها على حد سواء، وهذا أوضqqح في حالqqة ذوي المصqqلحة الqqذين لا تqqولى لهم

أهمية كبيرة عادة، ولا يملكون ما يدفعون به شر الشركات عنهم: مثل البيئة المحيطة، وأفراد المجتمqqع المقيمين

قرب موقع الشركة، ومراكز التصنيع.

قد تضطر المسؤولية المجتمعية للشركات، المqqديرين إلى إظهqار الجqانب الاجتمqqاعي الجيqqد في منتجqاتهم،

ومشاريعهم الجديدة، حيث يمكن أن يكون ذلك استجابة لردود الأفعال الغاضبة، التي طالمqqا واجهتهqqا الشqqركات

على خلفية اتهامات إضرارها بالبيئة، والمجتمعات في سعيها للفاعلية، والربح.

 فرصqqة لتحqqرك أكqqبرَ، ومشqqاركة أوسqqع،CSRوقد يمثل الاتجاه نحو تبqqني المسqqؤولية المجتمعيqqة للشqqركات 

لمجموعات طال تجاهلها حتى الآن، بفضل موجة النمو الاقتصادي للشركات التي تعيد تشكيل العالم الصناعي.

ريادة الأعمال الاجتماعية   3.2.2

تصف الريادة الاجتماعية المشاريع التي يطلقها رواد أعمqqال داعمqqون؛ بالقضqqايا الاجتماعيqqة، وهم مqqع ذلqك

قادرون على الاستفادة من تلك القضايا بجعلها منصة لتطوير منظمة اقتصادية، والحفqqاظ عليهqqا، ويرسqqخ هqqؤلاء

ا ساميًا، ويستغل هذا النوع الجديد من رواد الأعمال كلا من قوة مqqواقفهم، ومكqqانتهم الأفراد رؤية واسعة، أو هدفً

في مجتمعهم، والتآزر المحتمل، وقدرة الشركةِ على خلqqق الqqثروة، ويجعلونهqqا وسqqيلة، أو منصqqة لتعزيqqز أهqqدافهم

الاجتماعيqqة، ورؤاهم الشخصqqية، وتنطqqوي تلqqك القضqqايا الاجتماعيqqة -عqqادةً- على حqqل لمشqqكلة اجتماعيqqة مqqا

مستعصqqية، ومكلفqqة، أو ألم، أو ظلم اجتمqqاعي ينبغي رفعqqه، أو حqqتى مشqqكلة عالميqqة تغاضqqى عنهqqا المجتمqqع،

والمنظمات، أو همشوها.

ا؛ هqqو تحقيqqق الqqثروة، لqqذا نجqqد أن الهqqدف إن الهدف الأول، والغاية الأخيرة لرائد الأعمال المسؤول اجتماعيً

الأسمى لرائد الأعمال الاجتماعي؛ هو خدمة قضية ما، من خلال جمع المال لدعم تلك القضية؛ مما يعني أن رائد

ا عن جمqqع ثqqروة أكqqبر للمسqqاهمين، ويشqqترك رواد الأعمqqال الأعمال الاجتمqqاعي يعمqqل لتطqqوير المجتمqqع، عوضً

الاجتماعيون -عادة- في صفات مثل عقلية الإيثار، وحس الواجب، والمسؤولية تجاه شخص، أو شيء ما، والعqqزم

شديد على تحقيق التغيير، ومقاومة الفشل، وتحمله.

، بل أكثر من ذلك، نجد أن بعضCSRوثمة كثير من الأمثلة عن شركات تبنت مفهوم المسؤولية المجتمعية 

رواد الأعمال أطلقوا شركات ناشئة هدفها الوحيد هو رد الجميل إلى المجتمع، وقد نالت أغلبها الشهرة، ومن تلك

TOMSالشركات: تومز للأحذية   Shoes بومباس للجوارب ،BOMBAS  Socksلqqارات، فكqqاركر للنظqqوووربي ب ،

ع بمنتج من منتجاتهqqا عن كqqل منتجCSRواحدة من تلك الشركات تعتمqqد منهج المسqqؤولية المجتمعيqqة  ، وتتqqبر

.CSR معتمدة، وهو نوع من الـ B-Corporateمباع، وبعض الشركات تتجاوز ذلك بتحولها إلى شركات 
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ريادة الأعمال البيئية   3.2.3

على غرار الريqqادة الاجتماعيqqة، تqqدعو الريqqادة البيئيqqة إلى قضqqية اجتماعيqqة مفيqqدة، ومهمqqة، وكqqذا ذات نفqqع

اقتصادي، ويتعامل هذا الاتجاه البيئي مع مبادرات تحمي نظامنا المعيشي مثqqل: الطاقqqة النظيفqqة، والمتجqqددة،

وإدارة النفايات، وبرامج مجابهة الاحتباس الحراري، والموارد المائية المحسqqنة، وحمايqqة التنوع الحيqqوي، وتقليqqل

، وهذه المبادرات سليمة من ناحية تجارية، على أنها فوق هذا لا تلqqوث، أو تخqqرب، أو(16)التصحر، والتدهور البيئي

تدمر، أو تترك أثرًا سيئا على البيئة.

كما يمكن لرائد الأعمال إظهار التزامه بالوعي البيئي بطرائق عدة:

،Ocean Cleanupإحداها: امتلاك شركة تساعد مباشرة على تنظيف البيئة المحيطة، مثل تنظيف المحيط 

ا وعشرين سqqنة من العمqqر، سqqعيًا منه لتنظيqqف تجمqqع فهذه المؤسسة غير الربحية، بدأها رائد أعمال يبلغ خمسً

النفايات في المحيط الهادئ.

ومن الطرائق الأخرى؛ امتلاك شركة اعتيادية في القطاع الخاص، على أن تلتزم بالعمل وفق طريقة مسqqؤولة

، وهي شركة ملتزمة بالمسؤولية في جلب مصادرها، ومبادرات أخرى.Patagoniaبيئيا، ومثالنا: باتاجونيا 

مجموعة وطنية، وغير حزبيqqة،E2الطريقة الثالثة: وهي الانضمام إلى منظمة مؤيدة، ومثالنا  "، وهي عبارة عن 

مكونة من قادة الأعمال، والمستثمرين، وغيرهم، ممن يqqدفعون إلى سياسqqات ذكيqqة في صqqالح الاقتصqqاد، وفي

". وتسعى هذه المجموعة على مستوى الولاية، فالإقليم، فالوطن، إلى تغيير السياسات الqqتي تهتم(17)صالح البيئة

بالطاقة، والمناخ، والمحيطات، والمياه، والنقل، والتطور الذكي، وهي سياسات هدفها الأساس تحسqqين الهqqواء،

والماء، والصحة العامة، وكqqذلك خلqqق فqqرص العمqqل في تلqqك المجqqالات، ومن أمثلqqة المبqqادرات الناجحqqة لهqqذه

المجموعة، نجد أول اتفاق على معايير انبعاثات السيارات في الولايات المتحدة الأمريكية.

لقد تجاوبت الشركات في العقود الأخيرة مع انشغالات ذوي المصلحة حول البيئة، والاستدامة، وقqqد بqqدأت

 بنشر قائمة سنوية للشركات المهتمة بالاستدامة؛ ونعني بالاستدامة في هذا السqqياق1999شركة داو جونز سنة 

. وتعqد مؤشqqرات داو جqونز(18)ممارسة الحفاظ على الموارد، والعمل بطريقqة مسqqؤولة بيئيqا على المqqدى الطويqqل

معايير للمستثمرين الذين يدرجون الاهتمqqام بالاسqqتدامة في محqqافظهم الماليqqة. "للاستدامة   وثمqqة قناعqqة(20()19)"

متزايدة بأن تصرفات البشر يمكنها الإضرار بالبيئة، بل وقد أضرت بها سلفا، حيث إن تدمير البيئة هذا، يقqqود إلى

موارد أندر، وفرص عمل أقل، ومستوى معيشي أسوأ.

ا من إيجابيات العمليات التجاريqqة، فqqإدارة هqqذه ا واحدً ويدرك رواد الأعمال المنفتحون بأن الربح ليس إلا جزءً

ا لqqرد جميqqل المجتمqqع بطريقqqة مسqqؤولة، بالإضqqافة إلى حمايqqة البيئqqة، الأعمال التجارية تتيح لرواد الأعمال فرصً

وهناك مساهمات أخلاقية أخرى يمكن لرواد الأعمال أخذها بالحسبان، مثل: افتتاح المدارس، والعيادات الطبيqqة

في الأحياء الفقيرة، ومنح الأعمال الخيرية المفيدة في التجمعات التي تنشط بها الشركات.
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ولقد أجريت في العقود الأخيرة العديد من الدراسات حول تأثير النشاطات التجارية على كوكبنا، ويشير توني

جونيبر في إحداها، إلى أن النمو السكاني، وما يصحبه من طلب على الموارد الطبيعيqqة، بالإضqqافة إلى مqqا تحدثqqه

ا على الكوكب. ويقول جونيبر بأننا زدنا من اسqqتهلاكنا ا، ومستدامً الكوارث الطبيعية، قد أثرت جميعها تأثيرا عميقً

للموارد الطبيعية عشرة أضعاف، ورفعنا إنتqqاج الحبqqوب أربعqqة أضqqعاف، وزدنqqا اسqqتهلاك الميqqاه العذبqqة خمسqqة

أضعاف، بينما زاد صيد السمك، أربعة أضعاف. وضاعفنا استهلاكنا لمنتجqqات الأرض المتجqqددة، كمqqا رفعنا من

(21)تركيز الغازات الدفيئة في الجو.

ا- الآثار المدمرة للبيئة، الناجمة عن السلوك السيء لشqqركات التنقيب عن النفqqط، لقد ناقشنا باقتضاب -آنفً

ا، مثqqل: من أمثال: تيكساكو، وشيفرون، لأنك حينما تنقب عن النفط في واحدة من أغنى بقاع العالم تنوعا حيويً

 مليار لتر من البقايا، والنفايqqات في غابqqات الأمqqازون وأنهqqاره،70غابات الأمازون الماطرة في الإكوادور، ثم تلقي 

فأنت -بلا شك- تترك أثرًا سلبيًا على الكوكب، وإذا ما درسqqت بدقqqة، الحيqqاة البريqqة المحليqqة، والنباتqqات، وبqqاقي

قلqqع الأشqqجار لأجqqل الحطب، والنباتqqات لأجqqل التqqداوي، )الخصائص في منطقة ما، قبل تخليتها لبqqدء نشqqاطك 

، ثم أعدت المنطقة إلى سابق عهدها بعدما تنتهي، فqأنت تلغي أثqرك على الكqqوكب، بينمqqا (والتنقيب عن النفط

إذا حسنت، وقويت المنطقة، ففتحت المدارس، ووفرت مناصب العمل، وعلمت المحليين كيفية الحفqqاظ على

ا على الكqqوكب، لهqqذا فqqإن على رواد الأعمqqال تعلم الأثqqر مواردهم الطبيعية، وتنميتها. فأنت بهذا تترك أثرًا إيجابيً

الذي تخلفه كل نواحي شركاتهم، وموازنة الاختيارات، ثم اختيار سياسة لا تؤذي الكوكب، بل تنفعه.

الاستدامةا.  

تتعلق الاستدامة بالنشاطات، وأساليب الحيqqاة الqqتي تأخqqذ بالحسqqبان اسqqتمرار الأجيqqال المسqqتقبلية، وهي

ا بفعل ما هو أخلاقي، وصائب، فليس من العدل اتخاذ إجqqراءات تنفqqع الجيqqل الحqqالي، على ا عميقً مرتبطة ارتباطً

حساب الأجيال القادمة، وهذا يعني أن الريادي المهتم بالاستدامة، أو الريادي الاسqqتدامي، مqqدفوع، ومqqدافع عن

مقاربة مسؤولة اجتماعيًا في امتلاك، وإدارة أي شqqركة، والاسqqتفادة من الاحتمqqال الاقتصqqادي للمqqوارد الجqqاهزة،

والمتجددة؛ بغية إضافة قيمة إلى العالم الذي تنشط فيه، ومع هذا فإن الاسqqتدامة تعqqني أكqqثر من مجqqرد الqqوعي

البيئي، ومن التعريفات البسيطة للاسqqتدامة؛ أنهqqا القqqدرة على الحفqqاظ على مسqqتوى، أو معqqدل ثqqابت، وهqqذا لا

يخص البيئة وحسب، بل ينسحب إلى المqqوارد الطبيعيqqة، والبشqqرية، وسلاسqqل توريqqد المنتج، ومفqqاهيم عديqqدة

مرتبطة بالنشاط التجاري. وعليه، فإذا كان رائد الأعمال استداميًا، فعليه الاهتمام بمجموعة واسعة من المسqqائل،

ومنها الاستخدام المسؤول للماء، والكهرباء، أو المشاركة في تنويع الموردين، وبرامج التوريد المسؤولة، أو تمويل

مبادرات صحة العمال، ذلك أن فكرة الاستدامة في جوهرها تعني التفكير على المدى الطويل لا القصير.

ا، فلا ينبغي لأي شqqركة اليqqوم أن تqqدير أعمالهqqا دون ونظqqرًا لارتفqqاع صqqوت حركqqة البيئqqة، والاسqqتدامة عالميً

الالتفات إلى التوازن الدقيق بين سلامة البيئة، وأرباح الشركة؛ ومن الجيد أن يدرك مديرو الشركات، أن اسqqتدامة

ا كبيرًا على حماية المحيqqط الطqqبيعي. وبمqqا أن كqqل شركاتهم على المدى الطويل، وحتى ربحيتها، تعتمدان اعتمادً
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الشركات تعتمد على الموارد الطبيعية، فتجاهل هذا الترابط بين العمqqل، والبيئqqة، لا يqqأتي -فقqqط- بلعنات الqqرأي

العام، وانتباه صناع القرار، الذين يستمعون إلى من يمثلونهم، بل ويعرض الشركات إلى خطر الاندثار.

الرواد المسؤولون وفرص الريادة الاجتماعيةب.  

القدرة على تدشين مشروع جديqqد امتيqqاز، وفرصqqة محمسqqة، والعqqزم على تخطيqqط، وإطلاق مشqqروع جديqqد،

ا بطريقة مسؤولة؛ يساعد على مواصلة تشكيل عالم أفضل، كما أن تطوير مشqqروع جديqqد، يأخqqذ بالحسqqبان، وعيً

ا بالتأثيرات الفورية، والأخرى طويلة المدى؛ إنما يعكس قيم، وأهداف رائد الأعمال على الصعيد الشخصqqي، وحسً

وعلى صعيد منظمته.

يبدأ بعض رواد الأعمال شركاتهم بمشروع مجتمعي، حيث يستفيد المجتمع من القqqوة، والتqqآزر، والموهبqqة،

والمقدرة، والموارد المتوفرة فيه، لإضافة القيمة، وتغيير العالم تغييرًا إيجابيًا، كما أن هذه المقاربqqة تكqqرس إبqqداع

أبناء المجتمع، وآراءهم وأحاسيسهم للابتكار، وإضافة القيمة إلى البيئة المحلية.

رائد أعمال في الميدان

 على لسانهTOMS Shoesقصة بلايك ميكوسكي ريادي 

:TOMS Shoesاقرأ سرد بلايك ميكوسكي لكيفية تأسيسه 

 عطلة من العمل لأسqqافر إلى الأرجنتين، كنت في التاسqqعة والعشqqرين وقتهqqا، حيث أديqqر2016أخذت سنة 

شركتي الريادية الرابعqqة: برنqqامج تعليم السqqياقة على الإنqqترنت للمqqراهقين، وكqqانت الأرجنتين إحqqدى الqqدول الqqتي

السباق المذهل - CBS في البرنامج المذاع بقناة 2002سابقتُ فيها مع أختي بَيج عام   "The Amazing Race."

وهناك، قابلت امرأة متطوعة تبحث عن الأحذية، وقد شرحت لي أن الأطفال يفتقرون إلى الأحذية، حqqتى في

دولة متطورة نسبيا مثل الأرجنتين، وغياب الأحذية هذا، يتجاوز خطره تصعيب حياتهم اليومية، مثل: الqqذهاب إلى

المدرسqqة، وسqqقي المqqاء، إلى تعريضqqهم إلى مجموعqqة واسqqعة من الأمqqراض، وقqqد جمعت منظمتهqqا الأحذيqqة من

المتطوعين، وقqqدمتها للأطفqqال، واعتمqqاد الأطفqqال على التبرعqqات يعqqنى ألا خيqqار لهم في تحديqqد وقت، وإمكانيqqة

الحصول على الأحذية.

لقqqدكانت ردة فعلي الأولى التفكqqير في إنشqqاء منظمqqة خيريqqة للأحذيqqة، ولكن بqqدل الاعتمqqاد على التبرعqqات

ع بالمال لاشتراء الأحذية المناسبة للأطفqqال، على وتqqيرة دائمqqة، إذ بالأحذية، سأطلب إلى عائلتي، وأصدقائي، التبر

، أم لدي عائلة كبيرة، والعديد من الأصدقاء، ولم يكن من الصqqعب إدراك أن قائمqqة معqqارفي تلqqك، سqqتنتهي عqqاجلًا

. ثم ماذا؟ فهؤلاء الأطفال يحتاجون أكثر من مجرد تبرعات الغرباء غير المستمرة بالأحذية. "آجلًا

وعندها خطرت لي فكرة: لماذا لا أنشئ شركة ربحية لتوفير الأحذية لهؤلاء الأطفال؟ لماذا لا أخرج بحل يضمن

ع بqqزوج ع؟ ومقابل كqqل زوج أحذيqqة أبيعqqه، أتqqبر توفر الأحذية على الدوام، ولا يعتمد فقط على استعداد الناس للتبر

لطفل محتاج. لا نسب مئوية، ولا صيغ حسابية -فقط- وفق هذا المفهوم البسيط:

. ا ع بآخر غدً "بع زوج أحذية اليوم، وتبر "
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ا، على الqqرغم من افتقqqاري للخqqبرة، وحqqتى المعqqارف في وهنا شعرت بأن شيئًا ما حول هذه الفكرة صائب جدً

ا وقتها، جاءني مباشرة؛ وهو اسم شركتي الجديqqد: أسqqميتها  .TOMSعالم تجارة الأحذية، لكنني امتلكت شيئًا واحدً

Shoesلأنني كنت أفكر في عبارة:   for  a  better  tomorrow:ولت إلىqqتي تحqqل والqqأحذية لغد أفض " بمعنى  "

"Tomorrow"s  Shoes ارتqqوالتي ص ، أحذية الغد " بمعنى  " "TOMSاqqك، بينمqqمى بلايqqاذا أسqqون لمqqوالآن تعرف .

شركتي هي تومز! لأن الفكرة لا تدور حول شخص، بل حول وعد: غد أفضل.

LAحصلت على دفعة بفضل تقرير حول الشركة في مجلة   Times ان2200. وبنهاية اليوم وصلتناqqطلبية، وك 

 زوج أحذية -فقط- موضوعة في شقتي، وقqqد وعqqدنا على الموقqqع160هذا الخبر الجيد، أما السيء فكان امتلاكنا لـ 

 أيام، فما العمل؟4بالتوصيل خلال 

ا لطلب مسqqاعدين، واخqqترتCraiglistأنقذني   وهو موقع إعلانات أمريكي لمختلف الحاجيات، نشqqرتُ إعلانً

 زوج من الأحذيqqة،10000ثلاثة مترشحين متميزين، بqqدأوا العمqqل معي في الحqqال، بعنا في ذلqqك الصqqيف الأول 

جميعها من شقتي في البندقية.

كيف فعلتها: قصة  .2011، سنة Entrepreneur"، مجلة TOMS"بلايك ميكوسكي: 

تنطلق أنواع مختلفة من النشاطات التجارية، بهدف اجتماعي في الحسبان، ويتمتع رواد أعمqqال المنظمqqات

وحتى تلك التي تبدأ ربحية مثل  ( بإمكانيqqة السqqعي وراء أربqqاحهم، هqqذه المنظمqqات تشqqتركTOMS)غير الربحية 

-عادة- مع منظمات حكومية، أو مؤسسqqات عامqqة، أوخاصqqة، أو جمعيqqات، أو حqqتى أشqqخاص يتمتعqqون بالمqqال،

والمواقف المجتمعية، وهذا من أجل خدمة المجتمع العام، ومن أمثلة المبادرات غير الربحية؛ نذكر جمعية الكبqqد

، هqqذه المنظمqqة تبحث عن حلqqول لأمqqراض الكلى، والمسqqار(22)الوطنية في أريزونا، الولايqqات المتحqqدة الأمريكيqqة

البولي عبر التعليم، والوقاية، والعلاج.

يستفيد المشروع التعاوني من مهارات أعضاء المنظمة، ومواردهم المالية، والفكرية، للعمل، وتقديم الفائدة

لهم، وبهذا يختلف المشروع التعاوني عن المنظمة غير الربحية في كيفية عqqودة المqqال إلى المجتمqqع، ففي حالqqة

 المنظمqqة بالمqqال المنظمة غير الربحية، لا يمكن للمسيرين توزيع الأرباح على الأعضاء، أو المستثمرين، لتحتفqqظ

- توزيqqع الأربqqاح على الأعضqqاء وفqqق مسqqاهماتهم، المتبقي. وأما في حالة المشروع التعاوني، فإن بالإمكان -عادةً

، وهو مشروع يمتلكهThe Unity One Credirt Unionونسب امتلاكهم، ومن أمثلة المشاريع التعاونية نذكر 

أعضاؤه، تعاوني غير ربحي، يعمل لفائدة أعضائه.

ا، وهمqqا: الشqqركات الاجتماعيqqة، والشqqركات ا واحqqدً وثمqqة نوعqqان آخqqران من المنظمqqات، يمكن عqqدهما نوعً

ا قضية اجتماعية مهمة، ويمكن فيهما لرواد الأعمال الاجتماعيين اجتماعية الأهداف. وهي شركات يدفعها أساسً

تنفيذ غاياتهم، وأهدافهم الاستراتيجية، بتقديم فائدة مضافة، أو منتج، أو خدمة، تسد عجqqزًا، أو تحqqل مشqqكلة، أو

ا، فالشqqركة الاجتماعيqqة مصqqممة -عqqادة- لتكqqون ذاتيqqة التمويqqل، ومن أمثلتهqqا:  ا، أو ترفqqع ظلمً Theتqqزيح ألمً

Grameen  Bankراضqqطلحي الإقqqر مصqqذي ابتكqqالذي أسسه محمد يونس، الحائز على جائزة نوبل للسلام، وال 
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الصغير، والتمويل الصغير، ونجح بنكه هذا عبر تقديم قروض صغيرة إلى الأشخاص الذين لا يكادون يمتلكqqون أي

.(23)ضمانات، لكنهم يريدون بدء نشاط تجاري لإعالة أسرهم

 بمعqqنىBenefit إشqqارة إلى B) أو شqqركة ربحيqqة B-Corpوأما الشركة اجتماعية الأهداف، فتسمى -عqqادة- بـ 

، وعملية التحول إلى شركة  اB(الربح  معتمدة، هي عملية رسمية، تتطلب الامتثال لمجموعة من المعايير، وتدقيقً

إدراك ضqqرورةB. وجوهر شركات (24) وتشرف عليهB-Corpفي هذا الامتثال، تديره منظمة الـ  " الجديدة هqqذه هqqو: 

ا لمنظمqqة (25)"عدم الإضرار، وخلق تأثير إيجابي خلال سلسلة القيمة كلهqqا. ، هqqذه، فqqإن الشqqركاتB-Corp، ووفقً

المعتمدة، مطالبة قانونيا بالأخذ بالحسبان، تحمل كل آثار قراراتها على عمالها، وعملائهqqا، ومزوديهqqا، والمجتمqqع،

ا،50 معتمqqدة رسqqميا في أكqqثر من B-Corp 2500 أكqqثر من B-Corpsوالمحيط، وثمة حاليًا وحسب موقع   بلqqدً

.(26) صناعة مختلفة150تغطي أكثر من 

، موقqqع التمويqqل الجمqqاهيري، وهqqو واحqqد من أكqqبرKickstarter نذكر كيqqك سqqتارتر B-corpsومن أمثلة الـ 

ا بالأفلام، فالألعاب، ثم المطاعم، مqqرورًا بqqالفن، والتصqqميم والتقنيqqة، مجتمعات التمويل للمشاريع الإبداعية، بدءً

وهو يتيح لرواد الأعمال سبيلًا لتمويل مشاريعهم، إذا لم يتمكنوا من الاقتراض من البنوك.

: ويسqqتخدم هqqذا النوع اسqqتراتيجية مدمجqqة لتمكين المنظمqqة من تحقيqqق الربحيqqة،المشkkروع الهجين

والخqqدمات، أو المنتجqqات، ذات القيمqqة المجتمعيqqة، ويجqqذب المشqqروع الهجين اهتمqqام مسqqتثمرين مختلفين،

ويعتمد على فرص استثمار مختلفة، بينما يدعم مهمة محورها قضية اجتماعية مهمة، وهدف أسمى، ومن أمثلة

Embraceالمشاريع الهجينة، نذكر   Innovationsيرqqة غqqدأ كمنظمqqذي بqqدج، والqqمصنع حاضنات الأطفال الخ ،

ا من درس خاص في جامعqqة ربحية، وهو مثال للعلاقة بين التعليم الأكاديمي، وعالَمِ الأعمال، إذ كانت فكرته جزءً

، وهو موجه لفرق الطلاب الذين يبحثون عن برنامج ستانفورد للتصميم ميسور التكلفة "ستانفورد، تحت مسمى  "

، وقqqد انطلqqق  ا مختqqبر الريqqادة الاجتماعيqqة، ومختqqبر التصqqميم تحديqqدً (مزيد من الqqدعم  (Embrace نةqq2007 س،

ع المنتج حاليqqا في عيqqادات في2011، لتطلق أول نسخة من منتجهqqا سqqنة 2008وأسست الشركة سنة  ، ويqqوز

الهند، حيث استفاد منه عشرات المواليqqد الخqqدج، وقqqد أقqqامت الشqqركة شqqراكات عqqدة، مqqع منظمqqات متعqqددة

.(27)الجنسيات قصد توزيع المنتج

رابط للتعلم

ا، وقضية اجتماعية كبيرة، وقامت بفضل العملستايسي إدغاربدأت رائدة الأعمال   بميزانية صغيرة جدً

الشاق مع فريقها، ببناء منظمة تجارية تأسست على أساس الرغبة في أن يكون لها تأثير اجتماعي.

 منظمة مختلفة، تقودها النساء في أكثر من ثلاثين دولة، ولم100دعمت الشركة في النهاية ما يصل إلى 

يقتصر هدفها على أن تمس حياة العملاء وحسب، بل كذا تغيير سلسلة التوريد، لتوزيع ملابس البيع بالتجزئة، إنها

مثال على شركة ناشئة ناجحة تنشر رسالة تمكين المرأة.
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عند تدشينك شركة اجتماعية، ينبغي عليك الأخذ بالحسبان الجوانب التقنية، وكqqذا القضqqية، أو الهqqدف وراء

إنشائها على حد سواء، وبينما تُطورُ نموذج عملك، واستراتيجية تسويقك، وباقي جوانب دعم مشروعك؛ لا بqqد أن

تحافظ على الهدف الاجتماعي الأساس المثبت في خططك، وقراراتك.

تعريف مهمتك وقيمكج.  

القيم التي نختارها، ونقدرها، هي جوهر شخصياتنا، نحملها معنا حيثما حللنا، أو عشqqنا، أو عملنا، أو لعبنا،

وكما أسلفنا، فإن مسارك الريادي الذي تختاره، ينبغي أن يعكس قيمك، سqqواء أنشqqأت منظمqqة بqqدافع الqqربح، أو

ا- إنشاء شركة ربحية، ثم التطوع بجد، وإخلاص، أصالة عن نفسك، أو نيابة عن شqqركتك، في سواه، ويمكنك -أيضً

ا ألا تسqqمح للqqذين لا يقqqدرون الوفqqاء، والجديqqة القطاع غير الربحي، وأيًا يكن مسارك الريادي، فqqإن من المهم جqqدً

بتحطيم قيمك.

ع سqqيارة!! إذ لا مجqqال ليست ريادة الأعمال منافسة لا يربح فيها إلا من ينهيها بأكبر محفظqqة ماليqqة، أو أسqqر

للمقارنة بين ذلك، وبين معاملة الآخرين بنزاهة، واحqترام، وإحاطqqة نفسqك برمqوز حقيقيqة لمسqار وظيفي نqqاجح:

عائلة، وأصدقاء، وزملاء يشهدون بالنزاهة التي أبديتها في عملك، فإن تحقيق النجاح يكون بمقدار ما حققت من

قيم شريفة في الحياة.

كيف تحافظ على قيم شخصية كالنزاهة، والعدل، والاحترام؟ لعل أفضل طريقqqة لتحقيqqق ذلqqك هqqو كتابتهqqا،

وجعلها أولوية، ثم دمجها في بيان مهمة شخصي، فأغلب الشركات تملك بيانات مهمة، ويمكن للبشqqر اقتبqqاس

ذلك، فبيانك سيقودك خلال مسارك، ويدفع عنك الملهيqqات في الطريqqق، ويسqqاعدك في تصqqحيح أي خطqqوات

ا- ليستوعب تغيرك الشخصي، وتعديل أهدافك، فليس بيان اتخذتها بالخطأ، وينبغي أن يكون مسارك مرنًا -أيضً

ا. مً مهمتك نظام تحديد عالميا، بقدر ما هو بوصلة تقودك نحو اكتشاف نفسك، واكتشاف ما يدفعك قدُ
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على رواد الأعمال اكتساب بيان مهمة شخصي، لئلا يضلوا عن مسارهم، ويصبح البيان بوصلة أخلاقية تقودهم خلال حياتهم

الشخصية، والمهنية. 

.CC0، ترخيص Pexels/Pixaby بواسطة Adventure Compass Hand Macroحفظ الحقوق: تعديل 

ا بيان مهمتك، ولنبدأ -كونه سيعكس قيمqqك- بتحديqqد مجموعqqة من القيم الqqتي تهمqqك، ويمكنك لنكتب إذً

ا- اتخاذ مفكرة لتكتب، وتحqqدث فيهqqا الحصول عليها بالإجابة عن الأسئلة في الجدول الموالي. وربما يفيدك -أيضً

إجاباتك باستمرار.

تحديد قيمك

من بين كل القيم التي تهمك، عدد الخمسة القيم الأهم..1

ا- من أين تعتقد أنك اكتسبت كل واحد.2 اكتب -لاحقً

، قد تواجهه في تمثيلك لكل قيمة، واجعل الإجابة مخصصة كأحسن ما.3 اكتب تحديًا حقيقيا، أو محتملًا
يمكن.

ا التخصيص..4 التزم بنشاط تعزز فيه كل قيمة، وحاول مجددً

تحديد قيمك لكتابة بيان مهمتك

يمكنك الآن دمج هذه القيم في بيان مهمة عملك التجاري، إما سرديًا، أو كنشاط، ويمكنك اتبqqاع العديqد من

- ربqqط الصيغ. مع ذلك، الفكرة الأساس هي توحيد قيم الأهداف التي تحددها لنفسqqك، ولعملqqك، ويمكنك -مثلًا

. ودائمqqا:(28)الفائدة التي تريد توليدها، والسوق، أو الجمهور الذي تستهدفه، مع الحاصل الذي ترجو الوصqqول إليqqه

اختصر بيانك.
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 الاستمتاع في رحلته في الحياة، والتعلم من أخطائه.The Virgin Group يريد ريتشارد برانسون، مؤسس

Campbellأما دينيس موريسون، المدير التنفيذي لـ   Soup،ةqqاة متوازنqqا، والعيش حي  فيسعى إلى الخدمة قائدً

الاسqqتماع إلى الآخqqرين(29)وتطبيق المبqqادئ الأخلاقيqqة لتشqqكيل فريqqق مهم ". ويمكن لبيانqqك أن يكqqون ببسqqاطة: 

ترك أثر إيجابي على كل الذين التقيتهم. . أو  "وإلهامهم " "

رابط للتعلم

" لآنqqدي آنqدروز، على معلومqات أكqثر حqqول إنشqاء بيqانالدليل المثالي لكتابة بيان مهمتك الشخصي" يحوي

مهمة شخصي.

".كيف تعرف هدف حياتك في خمس دقائق" تيد اكس: ة محاضردشاه

امتحان قيمك وبيان مهمتكد.  

ا أفضل لاختبار قيمك الشخصية، ومهمتqqك، من القيqqام بqqدور ريqqادي، إذ لا يمكن تشqqغيل ربما لن تجد وضعً

الشركات الناشئة على المفاهيم وحدها، فهي تتطلب -أكثر من أي نوع آخر من المشاريع- حلولًا عملية، وأساليب

فعالة، وعادة ما يبدأ رواد الأعمال بتحديد منتج، أو خدمة، يصعب الحصول عليها في سوق معينة، أو قqqد تكqqون

ا هqqو تنفيqqذ متاحة بكثرة، ولكنها بسعر مبالغ فيqqه، أو من مصqqدر غqqير موثqqوق، فمqqا يلهم الشqqركة الناشqqئة أساسً

مهمتها، والتي تملي الحصة الأكبر من توجه الشركة، بما في ذلك تحديد العملاء المحرومين، والموقqqع الجغqqرافي

للعمليات، والشركاء، والموردين، والموظفين، والتمويل الذي يساعد الشركة على الانطلاق، ثم التوسع، ولكن من

ا، بتلك المهمة؟ أين تأتي المنظمة الجديدة تمامً

يعمل مؤسqqس الشqqركة، أو مؤسسqqوها على تطqqوير مهمتهqqا مباشqqرة، من معتقqqداتهم الشخصqqية، وقيمهم،

وخبراتهم، وينطبق هذا خاصة على المنظمات غير الربحية، ويكون الإلهام -أحيانًا- ببساطة، إدراك حاجة غير ملباة،

كارتفاع الطلب العالمي المتزايد على الغذاء.

ا للعلاقة بين قيم المؤسسين، ومهمة ريادة الأعمال، فستبدو كما يأتي: إذا رسمنا مخططً

←القيم الشخصية  بيان المهمة الشخصية  بيان المهمة الريادية ←

يمكن أن يتغير بيان المهمة الشخصية بمرور الqqوقت، وبالتqqالي، يتغqqير بيqqان مهمqqة الشqqركة، ليتناسqqب مqqع

TOMSالظروف المتغيرة، وتطورات المجال، واحتياجات الزبون، فشركة   Shoesاطqال على نشqسالفة الذكر، مث 

تجاري، وسع بيان مهمته لتوفير نظارات، وتحسين الوصول إلى المياه العذبة لمواطني الدول النامية، وهذا فqqوق

Oneالمهمة الأساسية المتمثلة في توفير الأحذية للمحتاجين، وها هي تسمي نفسها شqqركة واحqqدة بواحqqدة   to

Oneا محتاجًا لكل منتج تشتريه، نساعد شخصً دُ مؤسسها بلايك ميكوسكي أن  "، إذ يعِ "(30).
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إن الفكرة الجوهرية، هي أنك إذا وضqqحت قيمqqك، وبيqqان مهمتqqك الشخصqqي، فلا حqqد لعqqدد الطرائqqق الqqتي

، وتُحسqqن في مسqqارك الريqqادي، والغqqرض من العمqqل هqqو دَ يمكنك تطبيقها على أهداف عملك، وقراراتك، لتجqqوِ

العلاقqqات، وتعتمqqد جqqودة العلاقqqات على قبولنا لqqذاتنا، واهتمامنا بqqالآخرين، وتتطqqور هqqذه العلاقqqات من خلال

فضيلتين ثنتين: التواضع من جهة، والشجاعة من جهة أخرى، ومهمتنا في الحياة ممارسqqة الفضqqيلتين كلتيهمqqا،

وبتلك الطريقة، بل ربما بها وحدها دون غيرها، يمكننا أن نكون بشرًا صالحين، ومهنيين ناجحين.
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تطوير ثقافة محيط عمل مسؤولة، وذات امتياز أخلاقي   3.3

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

وصف تحديات مكان العمل في الثقافة الريادية.•

•. التفاعلية الاستباقية و "التفريق بين مقاربتي إدارة الأخلاق  " " "

وصف قواعد، وإطار ثقافة تنظيمية، للامتياز الأخلاقي.•

تعريف عناصر محيط العمل الأخلاقي.•

، وكمqqا يقqqترح عنوان هqqذا2000 مختلqqف عنه في سqqنة 2020يqqدرك رواد الأعمqqال أن محيqqط العمqqل في 

المبحث، فإن رواد الأعمال يريدون إنشاء ثقافة محيط عمل ذات امتياز أخلاقي، ولكن القيام بهqqذا الأمqqر، يحتqqاج

الديموغرافي والقيَمي، على حد سqqواء، فqqالقوة العاملqqة (إلى فهم قوة العمل المتغيرة، على المستويين السكاني  (

 يتجاوزون في أيامنا هذه القqqوة العاملqqة من الجيqqل السqqابق،1995 و1983من أبناء جيل الألفية، المولودون بين 

 ولذا، فإن رواد الأعمال، والمديرين، الذين يشرفون على.(31)2025وسيشكلون ثلاثة أرباع عمال العالم بحلول سنة 

أبناء هذا الجيل، لا بد لهم من التكيف مع توقعات، ومتطلبات تختلف باختلاف محيط العمل في منتصف القرن

ا، حين يتعلق الأمر بالأخلاقيات، فما يهم هذا الجيل -حسب مقال منشور في الحادي والعشرين، ويتضح هذا جليً

(32)مجلة نيويورك تايمز- وهو اتفاق العمل مع قيمهم الشخصية.

15%  من أبناء الألفية على العمل، مقابل أجر أقل بـ 60ويمكن أن يوافق -حسب المقال ذاته- ما يقرب من 

 كما يتبين أنهم لا يريدون مجرد عمل، بل يفضلون(33)% إذا عنى ذلك الانضمام إلى شركة توافق قيمهم الشخصية

ا؛ إذ يريدون أن يحقق عملهم شيئًا ذا بال، بل وأكثر من هذا. يشير تقرير عملًا ذا قيمة، كي يثمر جهدهم شيئًا نافعً

Texasفي   Bar  Journalةqqنشرته مارتا نيومان -مستشارة، ومدربة وظائف- إلى أن الموظفين من مواليد الألفي 

الجديدة يقدرون سياسات أماكن العمل التي ترعى التواصل المفتqqوح، والتعqqاون المثمqqر، والمسqqاهمة في اتخqqاذ

ا- أنهم يتوقعون درجة من التqqوازن بين(34)القرارات مع رؤسائهم على المدى القصير، والطويل . تقول نيومان -أيضً

الحياة، والعمل؛ فالمسار الوظيفي ليس كل ما يهمهم في الحياة.

- أن ينشqqئ صqqاحب عمqqل وهذا يعني أن على رواد الأعمال التكيف مqqع هqqذا الوضqqع الجديqqد، إذ يمكن -مثلًا

تِهِ لتساوي أهمية الإنسان بأهمية المال، وفيه موازنة بين الحيqqاة، والعمqqل، فيضqqمن بqqذلك جqqداول ي ثقافَ يطَ حِ مُ

لا يغqqادر الناس وظqqائفهم، بqqل "عمل مرنة، ويبرز العمل الجيد ويشqqجعه ويكافئqqه، وقqqد جqqاء في القqqول المqqأثور: 

ا يريد أبناء الألفية الجديدة العمل له، ومعه. "يغادرون رؤساءهم. فلتكن رئيسً

الثقافة الريادية   3.3.1

تشترك الشركات الناشئة الناجحة في كون مؤسسيها أقوياء الشخصية، طموحين، وتنافسqqيين؛ إذ لا بqqد في

رائد الأعمال من قوة تحمل، وثقة بالنفس، لتجاوز خيبات الأمل الأكيدة التي يواجهها قائد أي شركة ناشqqئة، ومqqع
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ذلqqك، تكتشqqف الشqqركات في كثqqير من الأحيqqان، أن روح القيqqادة المختلفqqة، ضqqرورية أثناء نموهqqا، فهqqل يمكن

ا- أسqqلوب القيqqادة الإنسqqانية في البدايqqة، أم أن هqqذا سqqيقوض لأصحاب المشاريع أن ينجحqqوا إذا اعتنقqqوا -أيضً

ع معها العديد من الشqqركات، فقqqد يتقqqاعس ؟ إنها مشكلة صعبة تتصار احتمالات النجاح الأولية المنخفضة فعلًا

الموظفون المتفانون، جراء سطوة الرؤساء المطالبين بالقسوة، والذين لا يقدرون عمل الموظفين الأوفيqqاء، حqqتى

بعد تحقيق النجاح، وربما يفاجأ الموظفون الجدد، أن مناخ العمل أقل ملاءمة مما توقعوا، وهنا يغادرون بهدوء.

على رائد الأعمال الأخلاقي طرح هذا التساؤل: هل يشعر الموظفون لدي بالقدرة على الكلام بحرية؟

، تجد أقسام الموارد البشرية صعوبة في إقناع الموظفين بملءSHRMوحسب جمعية إدارة الموارد البشرية 

، هqqؤلاء الموظفqqون يعتقqqدون -عqqادة- أن بإمكqqان الإدارة معرفqqة(35)استبانات لقيqqاس رضqqاهم عن محيqqط العمqqل

المنتقqqدين بسqqهولة، على الqqرغم من أن الاسqqتبانات لا تحمqqل أسqqماءهم، والفqqرق بين الإدارة الأخلاقيqqة، وغqqير

ا في اكتشاف ذلك. سواء تعلق الأمر بشركة صqqغيرة، أم متوسqqطة، أم كبqqيرة، الأخلاقية، هو رغبة تلك الإدارة أساسً

فإن الإدارة ينبغي أن تشجع موظفيها على التعبير، إما كمبلغ مجهول، أو بالحديث مباشرة إلى رؤسqqائهم، وغيqqاب

ا كمqqا هqqو الحqqال في قضqqية ويلqqز فqqارغو - التمادي في الممارسات غير الأخلاقية، تمامً هذا التشجيع يسهل -عادةً

Wells Fargo.

ا لثقافة تنظيم المشاريع، فهذا مزيج من الشخصية، وأسلوب الإدارة، تحدد هذه الملاحظات ما قد يكون فريدً

الذي -غالبًا- ما يرتبط بقادة الأعمال الذين يبدؤون بمفردهم، ويقيمون شركاتهم الناشئة، ثم يشqqكلون ممارسqqاتها

التجارية الأولى، وثقافتها في العمل، فإذا نجحت المؤسسة تجسدت مبqqادئ، وفلسqqفة مؤسسqqها في تقاليqqدها،

؛ بينمqqا(36)فيجد القادة اللاحقون أنفسهم مضطرين إلى تقمص الفلسفة الإدارية المترسخة منذ أيام الشركة الأولى

تبحث عن أسلوب القيادة الصحيح الذي يجب تنفيذه في خطط ريادة الأعمال الخاصة بك. ابqqدأ بسqqؤال نفسqqك

حول نوع القائد الذي تفضل العمل لصالحه، إذا لم تكن الرئيس، فقد تكون الإجابqqة الqqتي تقqqدمها أفضqqل نمqqوذج

يمكنك اتباعه أثناء تطوير شخصيتك القيادية.

يدرك الموظفون الأوائل في شركة ناشئة، ما هو على المحqqك، بينمqqا تتلمس الشqqركة طريقهqqا خلال تجqqارب

ريادية جديدة، قد يكون المؤسس فيها هو القائد، لكن أولئك المqqرتبطين بqqه يشqqعرون بqqروح تعاونيqqة تqqربطهم بqqه

ة حقيقية بين أولئك الqqذين كqqانوا مqqع الشqqركة منذ ا، كما يمكن أن يكون هناك أخوَ مباشرة، وكذلك ببعضهم بعضً

ا مqqا يكqqون الأعضqqاء المؤسسqqون لشqqركة ريqqادة الأعمqqال، على اسqqتعداد اليوم الأول، أو بعده بوقت قصير، وغالبً

لاجتياز الضغوط، والصعوبات المرتبطة بشركة ناشئة، وهذا مقابل الحصول على حصة ملكية في الشركة، تسqqمح

ا. لهم بالاستفادة استفادة كبيرة من نموها، ونجاحها لاحقً

ولكن الموظفين الجدد قد لا يحملون هذه العقلية، فغالبيتهم يبحثون ببسqqاطة عن منصqqب آمن، في شqqركة

ذات نشاط تجاري متنام، بqqدلًا من محاولqqة دعم شqqركة ناشqqئة حديثqqة، وغqqير مضqqمونة النجqqاح، ولهqqذا فمن غqqير

المتوقع تحليهم بالصبر على الساعات الطوال، والفوضى، والشخصيات المتوترة الqqتي تمqqيز الأيqqام الأولى من أي
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مشروع، فهل يمكن للمؤسسين الرياديين تكييف ثقافة الشركة، بحيث تستوعب الموظفين الموهqqوبين، الqqذين

يبحثون عن ثقافة مؤسسية، تدعم بعض التوازن بين العمل، والحياة؟

ا- الممارسات الأخلاقية لرواد الأعمال، والتوقعات الأخلاقية للمqqوظفين، وافqqترض أن ضع في حسبانك -أيضً

إحدى السمات المميزة، المنسوجة في نسيج الشركة الناشئة، هي الاحترام الqqذي يُمنح للعملاء، أو الزبqqائن، حيث

يلتزمُ رائد الأعمال -غالبًا- باحترام العملاء، حتى أقصى درجات الاحترام، وخدمتهم كأحسن ما يكون، وعدم الكqqذب

عليهم إطلاقا، وافترض أن رائد الأعمال هذا نجح في غرس هذه الروح في موظفيه منذ البqqدء، فهqqل يqqراد لاحqqترام

العملاء أن يغدو سمة بارزة في العمل، وحتى لو تسبب في خسارة مالية للشركة؛ فلن يكذب رائد الأعمال هذا، أو

يغش زبائنه، ولن يمثل خدمات الشركة تمثيلًا سيئا. أخيرًا، افترض أن هذه الروح جزء لا يتجزأ من ثقافة الشqqركة،

وهي لا تزال في مرحلة الانطلاق.

لنفترض الآن أن الشركة أصبحت ناجحة، على عكس المتوقع، فربما يكون هذا النجاح أصqqعب الأوقqات على

رائد الأعمال، إذ غالبًا ما يصاحبُ النجاح النمو، والنمو يعني -بالإضافة إلى أشqqياء أخqqرى- تعqqيين مqqوظفين جqqدد،

وبالتأكيد لن يكون كل المعينين حديثًا على الدرجة ذاتها من الالqqتزام بالمسqqؤولية تجqqاه العملاء، وربمqqا لن يبqqدؤوا

بنية خداعهم، ولكن أغلبهم سيفتقر بلا شك إلى حماس المؤسس الأول للمعاملة المحترمqqة لعملائqه، فqأنى لرائqد

الأعمال نقل مسqqتوى الالqqتزام من الجيqqل الأول من القqqادة، إلى الجيqqل التqqالي؟ بqqالطبع لا يمكنه إعطqqاء الأوامqqر

بتنفيذها، فالطبيعة الإنسانية لا تستجيب بسهولة لهذا النوع من التغيير الإجباري، لهذا فإن على رواد الأعمال أن

يبذلوا قصارى جهدهم، للتأكد من انتقال رؤيتهم في خدمة العملاء -التي تحqqرص على احqqترامهم- إلى المqqوظفين

الجدد، وقد تكون تلك الرؤية متأصلة في الموظفين الأطول خدمة، ولكن يجب تنميتها في المqqوظفين الأحqqدث؛

لتصل إليهم بالدرجة نفسها.

ا- إلى التخطيqqط، والمتابعqqة، للتأكqqد من أن منظمتqqك تتبqqع، وتحqqترم القيم، والمبqqادئ وستحتاج -كونك قائqqدً

الأخلاقية، التي تؤمن أنت بهqqا، وهqqذا لا يعqqني فقqqط تعqqيين الأشqqخاص المناسqqبين، وتعزيqqز العqqواقب، وتحديqqد

التوقعات، بل يتجاوزه إلى الكلمة الطيبة، والتشجيع لبناء الثقة، والعمل بنزاهة تامة، كما تتجاوز العمل بالمفاهيم

، والرأسqqمالية الواعيqqة، والقيqادة الخادمqة، إلى التواصqqلCSRالمشهورة من  المسqؤولية المجتمعيqة للشqركات  ) (

الفعال لتثبيت التوقعات، ومعايير النجاح.

وهناك تقنيات فعالة يمكنها دعم عملية دمج المبدأ الأخلاقي في حياة العمل اليوميqqة للمqqوظفين، وتسqqمى

ا من ثقافة العمل، وذلك عqqبر تqqدريبات المqqوظفين، استراتجيات الترسيخ، وبتطبيقها تغدو المبادئ الأخلاقية جزءً

وبرامج التقدير، والمكافآت.

هذا ويمكن أن تفيد مناهج الإدارة الشائعة في تحقيق الqqربح، لكنهqqا قqqد لا تنجح في إيقqqاف التصqqرفات غqqير

الأخلاقية، وقد تحتاج بدلًا من ذلك إلى خطqqة تشqqكل، وتqqرعى ثقافqqةً تطqqور الصqqفات، والقqqدرات الأخلاقيqqة مثqqل

الصدق، والعدالة، والمسؤولية، والرحمة، وتحولهqqا إلى أهqqداف أخلاقيqqة، كمqqا يتطلب أن تُغqqرَسَ هqqذه الصqqفات،

والقدرات، في نسيج المنظمة، وتصبح عادات مدمجة في العمليات اليومية للمنظمة.
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النهج الاستباقي مقابل النهج التفاعلي   3.3.2

ينطوي خلق بيئة عمل أخلاقية على كلا نوعي المكونات: التفاعلية منها، والاستباقية، فأما الجانب التفاعلي،

فيمكن رائد الأعمال من تحديد، ومعالجة السلوك المتهور، والتصرفات غير المسؤولة، والانحرافات الأخلاقية عند

نُ في كثير من الأحيان، المقاربةَ الأنسبَ لمعالجة الانحرافات الأخلاقية. حدوثها، غير أن النهج التفاعلي قد لا يكَوِ

وعلى النقيض من ذلك، فإن النهج الاستباقي في تطqوير ثقافqة عمqqل أخلاقيqة، يسqعى إلى تجنب السqلوك

ة، المتهور، والتصرفات غير المسؤولة، والانحرافات الأخلاقية قبل حدوثها، وذلك بتشqqكيل، ورعايqqة ثقافqqة أخلاقيَ

ومسؤولية، وامتثال، كما يتطلب منك إنشاء بيئة من الأخلاقيات في مكqqان العمqqل، حيث يكqqون كqqل عضqqو في

ا اسqqتباقيًا، ويعمqqل هqqذا النهج على المنظمة قادرًا على تطوير البوصلة الأخلاقيqqة، واسqqتيعابها، وتطبيقهqqا تطبيقً

تفعيل مفاهيم شائعة -صامتة غالبًا أو ضمنية- مثل الصدق، والإنصqqاف، والثقqqة، والنزاهqqة، والالqqتزام، والابتكqqار،

والتميز مما يؤدي إلى ميزة تنافسية مستدامة.

ا   3.3.3 تطوير القاعدة، وإطار العمل، لمنظمة مسؤولة أخلاقيً

ا واضحة لتطوير منظمة ترتكز على المسqqؤولية الأخلاقيqqة، بحيث تمكن يجب على رائد الأعمال أن يبني أسسً

اللبِناتُ التأسيسيةُ رائدَ الأعمالِ من إضافة القيمة الأكبر للمجتمع، منهجًا، ومسؤولية، كما أن رواد الأعمال الذين

ا. إن بناء أسqqاس السqqلوك الأخلاقي، لا ينبغي أن يعطqqل يعqqدلون مشqqاريعهم، أو يقqqودون أخqqرى قائمqqة أساسً

ا في نسيج المنظمة. ا، لأن المفاهيم الرئيسة مغروسة سلفً العمليات اليومية الاعتيادية، ولا أن يضيف عبئًا جديدً

ولتطوير الأسس الأخلاقية في المنظمة، وإطار عمل إدارتهqqا، سqqيحتاج رائqqد الأعمqqال إلى دمج ثلاث صqqفات

ا على هqqدف المنظمqqة، يمكن أخلاقية أساسية في لب قيم المنظمة، وهي: الثقة، والإنصاف، والامتيqqاز. واعتمqqادً

إضافة قيم أخلاقية أخرى مثل: المسؤولية، والالتزام، والتعاطف، وما إلى ذلك، كما يجب على صqqاحب المشqqروع

نشر هذه الصفات في جميع جوانب الإدارة التنظيمية، والعمليات اليومية، مع تتبqqع هqqذه القيم لضqqمان دمجهqqا

. فتطبيق، ودمج الثلاث الصفات آنفqqة الqqذكر،(39()38()37)في التخطيط، والوفاء بها، وتنفيذها في كل وحدات العمل

يطلق عملية تشكيل إطار العمل، وإنشاء أساس من الأخلاق والمسؤولية.

امتلاك غرض أعلى. خلق ثقافة تقضي على المنافسة الداخلية التركيز على الامتياز  الامتياز

رعاية الانفتاح. إظهار عدم الانحياز. أخذ الأفكار والمشاعر بعين الاهتمام. حماية صالح جميع الإنصاف
ذوي المصلحة اعتماد نظام مساءلة 

الثقة
تقديم وتوقع التعقيبات بناء القرارات على الصدق والإجماع. صراع الأفكار المختلفة، وليست

الأفراد المختلفين. الاستماع بصبر واحترام. فصل نفسك عن أفكارك وآرائك.

يتسم رواد الأعمال، والمديرون الأخلاقيون بهذه الصفات التأسيسية
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كما ينبغي أن تحدد المنظمة المبادئ الأخلاقية التي تريد وضعها كأولوية، ومن أمثلتها:

خدمة المجتمع، وتطويره.•

الامتياز المشترك.•

العدل بين الجنسين.•

حذف الأحكام المسبقة.•

فات أخرى لتقوية بعد تأسيس إطار العمل، والقاعدة في منظمة أخلاقية عالية الأداء، يمكن دمج مبادئ، وصِ

كنُ القيادةَ من ربط جوانب الإدارة التنظيمية هذا الإطار، وتمييز المنظمة، وتطوير ميزة تنافسية مستدامة، كما تُمَ

الأخرى، بالأخلاق والمسؤولية، فعلى سبيل المثال: إذا أرادت القيqqادة اسqqتغلال قqqوة التنوع العqqرقي، والجنسqqي،

لتشكيل امتياز تنافسي مستدام، فإن عليها تبني مبادئ العدل بين الجنسين، ومبqqدأ الإنسqqانية الجامعqqة، وإلغqqاء

رق، والتعqqاون، امتيqqازًا تنافسqqيًا اسqqتراتيجيًا، فqqإن عليهqqا الأحكام المسبقة، وإذا أرادت تطوير، واستخدام عمل الفِ

دمج المبادئ، والتصرفات، للتميز التعاوني، والعمل المتضامن.

ويتيح أساس، وإطار عمل الأخلاق، والمسؤولية، لرائد الأعمال، إمكانية الإدارة المستمرة للصفات، والمبqqادئ

المطلوبة للنجاح في كل نواحي العمليات اليومية، من بحث، وتطوير، وهندسة، وتصqqنيع، ومبيعqqات، وتسqqويق،

وتخطيط، واتخاذ القرارات، وحل المشاكل، وإدارة الصراعات، وباقي جوانب الإدارة التنظيمية؛ لإبراز ما يعنيه هذا

كله في الممارسة الفعلية، ويمكن لإدارة كل منطقة فاعلة أن تتصرف على أنها نموذج مثالي، يعمل على التوعية،

:وتشجيع الأفراد على اكتساب شيء من التفكير الأخلاقي، بطرح أسئلة من قبيل

جيد أم سيء؟• (هل قراري صائب أم خاطئ؟  (

هل أتعامل مع معطيات، واقعية، أم تخمينات؟•

ما هي نتيجة أفعالي؟•

هل قراري عادل، ومنصف؟•

هل أعطيت هذا الشخص ما يستحقه؟•

ل بهذه الكيفية؟• هل أرضى أن أعامَ

هل يساعدني هذا الإجراء على تحقيق أفضل النتائج للجماعة؟•

ا مqqا يغيب، أو تقqqل مثqqل هqqذه العقليqqة، وهqqذا الخqqط من التفكqqير، والمزاوجqqة بين الأخلاق الفرديqqة، وغالبً

. إن إنشاء الأساس الواضح هنا، يمكن كل عضو في(45()44()43()42()41()40)والتنظيمية، مما يؤدي إلى انحرافات أخلاقية

المنظمة من ممارسة أخلاقية سليمة الحكم، ومن تطوير القqqدرات الأخلاقيqqة، وتشqqكيل البوصqqلة الأخلاقيqqة، كمqqا

يم التي تترجم بعد ذلك إلى أفعال. يسمح للموظفين بالتماشي مع الغرض الأكبر للشركة، ورؤيتها، ورسالتها، والقِ
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تطوير غرض أكبرا.  

بمجرد أن يقوم صاحب المشروع بتصميم، وتكqqوين المنظمqqة؛ لتطqqوير مqqيزة تنافسqqية مسqqتدامة، وبطريقqqة

مسؤولة، فإنه يحتاج إلى تطوير رؤية أعلى، أو غرض أكبر للمنظمة، فهذا الغرض الأكبر ليس مثل المهمة أو الرؤية

، كما أنه ليس ذا دافqqع مqqالي، ولا يتمحqqور حqqول المنتج، أو الخدمqqة، ولا يحث (على الرغم من أنهما قد يتداخلان (

عليه المساهمون، هذا الغرض الأكبر يعرف، ويبين سبب وجqqود الشqqركة، ونجاحهqqا، على المqqدى الطويqqل، ويqqوفر

الإرشاد، والتوجيه، أثناء اتخاذ القرار، وحل المشكلات، وفض النزاعات، كما يوفر الqqدافع للأفqqراد لتحقيqqق التمqqيز،

ا من قضية أكqqبر، فعلى سqqبيل المثqqال: كqqان والشعور بإلحاح التغيير الاجتماعي، ويمكن الأفراد من أن يكونوا جزءً

مة، من الممكن أن يؤدي دمج الغرض الأكبر المناسب، في عمليات المنظمqqة إلى منع تصqqنيع الألعqqاب المسqqمِ
ةً المطليqqة بالرصqqاص في فلينت، ميشqqيجان في الولايqqات المتحqqدة الأمريكيqqة، حيث يqqوفر الغqqرض الأكqqبر آليَ

، مقابل هدف أكثر فائدة، واستقرارًا .(46)لمساعدة الأفراد على معايرة أنشطتهم اليوميةِ

تطوير ثقافة التميز التعاونيب.  

إن إنشاء قاعدة السلوك الأخلاقي، وإطار عملqqه، يفتح المجqqال أمqqام العمqqل الجمqqاعي، والتعqqاون، الفqqاعلين،

والهادفين، في حين أن العديد من المناهج الحالية للتعاون على الqqرغم من إظهارهqqا النجاحqqات، والفوائqqد، تكqqون

ا- غير كافية في بعض الأحيان لمعالجة التعاملات الجماعية المعقدة، التي تنبع من عدم الثقqqة، والمنافسqqة، -أيضً

، كمqqا يجب أن تُقنع ثقافqqة التعqqاون الناجحqqة الأفqqرادَ الإيديولوجيqqة (والتوجهات السياسية، والاختلافات الفكرية  (

بإيجاد أفضل الأفكار، والاستفادة من التنوع، وتطqqوير حلqqول جديqqدة، واكتسqqاب دعم كامqqل، ورعايqqة بيئqqة آمنة،

وتشجيع الأشخاص على التعبير عن جميع الأفكار.

وقد يستغرق بناء عملية التشجيع الفعالة بعض الوقت، ولكن نتائجهqqا تسqqتحق كqqل ثانيqqة منه، لأنهqqا تqqوفر

ا- تحمqqل عqqواقب عqqدم ين لإنجاز المهام، وتجاوز التوقعات، كما يجب على المنظمqqة -أيضً الإلهام، والتحفيز اللازمَ

التعاون؛ غير الفاعل، والqqذي يمكن إثباتqqه في النميمqqة، والوشqqاية المغرضqqة، والسqqلوك النرجسqqي، والانحيqqاز، أو

الأحكام المسبقة، ويمكن أن تشمل هذه العواقب خطط اختبار، واجتماعqqات فرديqqة، تعمqqل على تحديqqد السqqبب

الجذري، وتحديد الخطوات إلى الأمام.

ا، لqqذا يجب أن تكqqون هناك مسqqاحة ا- لتمكين الفريق من التفكير تفكيرًا مختلفً إن الإبداع عنصر مهم -أيضً

كافية من الحرية في محيط العمل؛ لكي يزدهر الإبداع، وعند تطوير ثقافة الإبداع، يجب على رواد الأعمال التفكير

في هذه القضايا والتحديات:

كيف يمكننا إنشاء ثقافة إبداع، وابتكار؟•

ا؟• كيف يمكننا تشجيع أعضاء المنظمة على التعاون، والاستفادة من إبداع بعضهم بعضً

كيف يمكننا مكافأة الناس، وتقديرهم على إبداعهم؟•
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تطوير الموارد البشريةج.  

تمكن خطة تطوير الموارد البشرية الشركةَ من مواصqqلة تنميqqة مواردهqqا العقليqqة، وتمكين الأفqqراد من تطqqوير

قدرات أخلاقية، وتقوية الإبداع الفردي، والابتكار المنظماتي، كما توفر مخزونًا ثابتًا من الموارد البشqqرية لمشqqاريع

الإدارة المستقبلية، وتمكن الشركة من توظيف تلك الموارد البشرية، وجqqني ثمارهqqا في تطqqوير المجتمqqع تطqqويرًا

، ويتحقق هذا بتقqqديم عمليqة تقqqييم الموظqف الجديqqد، حيث يُعطى كqqل موظqqف في المنظمqqة الفqqرص مسؤولًا

Lifelongالمطلوبة، ويُتوقع منه التعاون مع رؤسائه لتشكيل، وإدارة خطqqة التطqqوير المسqqتمرة   Development

Plan:والتي يجب على الأقل أن ،

ا، ومطالب قصيرة، وطويلة المدى.• تحتوي أهدافً

تساعد على تحديد نقاط القوة الفردية، وتطويرها باستمرار، واستغلالها أحسن استغلال.•

تمكن الأفراد من تحديد النقائص في إنجازاتهم، وسلوكاتهم، وتحسنهم المهني.•

توضح أدلة النجاح، والإنجاز الكبيرة.•

 أداة أساسqqية تسqqاعد الأفqqراد على تحقيqqق الامتيqqاز بتحسqqينLDPواختصارًا، تصبح خطة التطوير المستمرة 

الأداء، وملء النقائص، ومواكبة الأهداف، والرؤية، والأهداف، والاحتياجات، والأغراض الفردية، مع تلك الأكبر في

إطار المنظمة.

جد الحل

تطوير التعاون، والإبداع

يكلف رواد الأعمال بتطوير، وتنمية الأفراد من حولهم، ولا ينبغي أن تتوقف هqذه العمليqqة، أو تqqؤخر، أو تُهمqqل

بأي شكل كان، بل على رائد الأعمال تعلم كيفية استخدام الموارد المتاحة لديه لتدريب، وتطوير، وتقديم دفعqqة تلqqو

 الأخرى من الأفراد المسؤولين، القادرين على التطور داخل الشركة، وتطويرها في الوقت نفسه.

اذكر ثلاث استراتيجيات يمكن لرائد الأعمال استخدامها لتحقيق ما يأتي:

ا على تحديqqد الصqqواب1 ا، والذين يمتلكون قدرةً عاليةً جqqدً ا وحماسً . تطوير أفضل، وأحسن، وأكثر الناس إبداعً

من الخطأ.

. تطوير الأفراد الذين يتحلون بقدر عال من المسؤولية، ومحاسبة الذات، والالتزام بتحقيق أفضلية تنافسية،2

والحفاظ عليها.

. استغلال هذه القوى الفكرية، والتآزر ضمن المنظمة لتحقيق قيمة أعلى، وثروة أكبر للمساهمين.3
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تطوير الإدارة أو القيادة الأخلاقية والمسؤولةد.  

تظهر الأبحاث أن ثقافة المنظمة تتشكل -غالبًا- حسب قيَم قيادتها: من بناء القادة روابqqط الثقqqة، إلى كيفيqqة

تحفيزهم للآخqqرين، وقqqراراتهم، وأفعqqالهم المسqqؤولة، إلى كيفيqqة شqqعور الآخqqرين بqqأهميتهم، واتبqqاعهم التفqqويض

،Harvard Business Reviewبالمهام، ومراقبتها، فقد نشرت مجموعة من الأساتذة، ورواد الأعمال، مقالة عبر 

لخصوا فيهqqا بحث بعض الخqqبراء ومن بينهم إيqqدجار شqqاين، وشqqالوم شqqوارتز، وجqqيرت هوفسqqتيد، وغqqيرهم من

. وقد أشارت المقالة إلى أن صفات القادة تشكل ثقافة المنظمة، ويمكن تعريف ثقافة عمل تجاري ما،(47)العلماء

على أنها النظام الاجتماعي داخل المنظمة، والذي يساعد على تحديد العقليات، والتصرفات، بإظهار أيها مقبqqول،

ومشجع، وأيها مرفوض، ومنهي عنه.

ا التخطيط لتqqدريب، ويمكن للشركة توظيف أفراد يحملون الصفات التي ترغب بها، ولكن على المنظمة دومً

وتطوير قادة مسؤولين، وينبغي في حqqدها الأدنى، أن تضqqمن تطqqوير، وإدارة مسqqار مسqqتقبلي من الإدارة، بحيث

ترعى القدرات الأخلاقية والفكرية، وتقدم جوائز، وعواقب، تمكن القائد من اكتساب، وتطوير بوصلة أخلاقية.

ماذا يمكنك أن تفعل؟

على رواد الأعمال التنفيذ بدل الاكتفاء بالحديث

ا ورائد أعمال- فهم جيد للأخلاق، والمسؤولية، وأن تكqqون قqqادرًا على تطqqبيق يجب أن يكون لديك -كونك قائدً

المبادئ الرئيسة للمفاهيم مثل: المسؤولية الاجتماعية للشركات، من أجل بناء الثقة، والحفqqاظ عليهqqا، ومن المهم

ألا تبدأ هذه المفqqاهيم، وتنتهي بكلمqqات، وإيمqqاءات فارغqqة، بqqل يحتqqاج رواد الأعمqqال إلى تمثيqqل هqqذه المفqqاهيم،

وصياغتها، وتطبيقها من خلال إجراءات هادفة، ومتسقة، وفي الوقت المناسب.

 باختصار، يحتاج رائد الأعمال إلى أن يعيش القيم التي يرغب في رؤيتها في الآخرين، إذ ينبغي لqqه أن يصqqبح

ا للثقة، والاحترام، والمسؤولية، والالqqتزام، وغqqير ذلqqك من الصqqفات الرئيسqqة، كمqqا يجب غqqرس هqqذه القيم تجسيدً

الجوهرية في نسيج المنظمة.

إن وجqqود رواد الأعمqqال في موقqqع السqqلطة والمسqqؤولية، يجعلهم بحاجqqة إلى اسqqتخدام مqqوقعهم، وقqqوتهم،

ومكانتهم الاجتماعية، وتظافر الموارد المالية، والفكرية الهائلة، المتاحة لهم؛ لتحريك العالم، والتأثير فيه.

 وتماسك منظماتي داخلي وخارجيتوافقيتطوير ه.  

إن من أهم مفاتيح نجاح الأخلاقيات في المنظمة: التوافق، والتماسك بين الأفراد، والمجموعqqات، والشqqركة

ككل، ويبدأ التوافق بتطوير غرض أسمى يمكن رائد الأعمال، ومنظمته من خدمة المجتمqqع الqqذي ينشqqطان فيqqه،

وإضافة قيمة له، وتطويره، ويضمن التوافق فهم كل أفراد الشركة، ووحداتها للغرض الأسمى، والمهمqqة، والرؤيqqة،

وأهداف الشركة، ومساعيها، كما تمqqد كqqل فqqرد، أو منظمqqة، بالفرصqqة للمسqqاعدة في كqqل من الغqqرض السqqامي،

والرؤية، وخدمتها.
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وتزيد قوة التوافق بتكليف الأفراد بالتميز، كل حسب مجاله، ونقاط قوته، بدل التنافس فيمqqا بينهم، ووضqqع

المعايير الواضحة لتوقعات تعامل الأفراد فيمqqا بينهم لتقqqديم النتqqائج، هqqذا، ويتعامqqل التوافqqق مqqع مواءمqqة قيم

الشqqركة للقيم المتوقعqqة، وبين مqqا تقولqqه الإدارة، ومqqا تفعلqqه، ويمكن لهqqذا التوافqqق، وغqqيره، تمكين الأفqqراد،

والمجموعات، من البقاء على المسار الصحيح، والوصول إلى أهداف الشركة بكفاءة.

رائد أعمال في الميدان

"تعزيز سبل العيش من  "Unilever عبر مشروع شاكتي Shakti

بحسب الخبير الإداري بيتر دراكر، الذي ساهمت أفكاره مساهمة كبيرة في أسس التفكqqير حqqول عمqqل شqqركة

بحاجة إلى معرفة رسالة المنظمة، والإيمان بها فكيqqف تضqqمن المنظمqqات هqqذا "الأعمال الحديثة، فإن الموظفين  "

.(48)الالتزام من خلال إرضاء قيم العمال؟

Unileverأتqqردام، ولندن، أنشqqا في روتqqع مقرهqqتي يقqqالشركة الهولندية البريطانية المتعددة الجنسيات، ال 

 ذا التوجه القيَمي، كما وصف دراكر، وهو مبادرة في الهند، تربط المسؤولية المجتمعيqqة للشqqركاتShaktiمشروع 

CSRتدامة،(49) بالفرص المالية للنساء المحلياتqqا على ريادة الأعمال الصغيرة، وتوسع مفهوم الاس . وتعدُ مثالًا رائدً

ليتجاوز القضايا البيئية إلى الفرص الاقتصادية، والتواصلات المالية في المناطق المتخلفة.

- هو منح نساء ريف شاكتي المقدرة على كسب المqqال لأنفسqqهن، وعqqائلاتهن فيUnileverوالهدف -وفقا لـ 

" برامج تدريبHindustan Lever" الفرعية في الهند Unileverنسخ صغيرة من ريادة الأعمال، فقد بدأت شركة 

لآلاف النسوة في القرى، والمدن الصqqغيرة في جميqqع أنحqqاء الهند لمسqqاعدتهن في فهم كيفيqqة إدارة مؤسسqqاتهن

الفردية الصغيرة، الخاصة بهن، كموزعات لمنتجات الشركة، وبمساعدة فريqqق من مqqديري المبيعqqات في الأريqqاف؛

تسلحت النسوة بفهم كيفية عمل سلسلة التوريد، ومنتجات هندوستان ليفqqر، وكيفيqqة توزيعهqqا، كمqqا يقqqوم مqqديرو

المبيعqqات بqqأداء دور المستشqqارين للمسqqاعدة في أساسqqات الأعمqqال، وإدارة الأمqqوال، والمفاوضqqات، والمهqqارات

المطلوبة، التي تساعد النساء على إدارة أعمالهن بفاعلية.

 امqqرأة، وقqqد غqqير75000 شqqخص في مشqqروع شqqاكتي، من بينهم 100000لقqqد انخqqرط أكqqثر من مئqqة ألqqف 

المشروع حيواتهن تغييرًا جذريًا، تغييرًا يتجاوز المدخول الذي صرن يحققنه، إلى الثقqqة بqqالنفس، الqqتي اكتسqqبنها،

والشعور بالتمكين، والعثور على مكانهن في المجتمع الهندي.

ا من أفضل الطرق، وأكثرها استدامةً للتعامل مع مشاكل الحياة الاجتماعية للمرأة، د مشروع شاكتي واحدً ويُعَ

ا، إضqqافةً إلى مسqqاعدة النسqqاء على كما يتيح لشركة يونليفر ممارسة أعمالهqqا التجاريqqة ممارسqqةً مسqqؤولة اجتماعيً

مساعدة أنفسهن.

ا؟Unilver•     هل ترى أن   برعايتها لمشروع شاكتي تساعد النسوة، أم ترفع أرباحهqqا؟ أم تقqqوم بqqالأمرين معً

فسر إجابتك.

•     كيف يمثل هذا المشروع نموذجًا للاستدامتين الشخصية، والشركاتية؟

170



ريادة الأعمالالمسؤوليات الأخلاقية والاجتماعية

تطوير ثقافة إبداع، وابتكارو.  

اللبِنة الآتية هي تطوير ثقافة إبداع، وابتكار، وهذا يعني تجqqاوز امتلاك فئqqة معينة، أو وحqqدة محqqددة لشqqرارة

ا باستمرار، مما يجعل المنظمة كلها الإبداع، قصد الوصول إلى رعاية ثقافة يكون فيها كل فرد من المنظمة، مبدعً

ا- توفير الأدوات، والفرص للأفراد كي يبادروا، ويبدعوا، ويساهموا على الدوام، ويتوقqqف ابتكارية، وهذا يعني -أيضً

هذا كله على اللبنات السابقة الذكر؛ فالابتكار يتطلب إدارة، وقيادة جيدتين، وهو عملية هادفة، وفاعلqqة، للتعqqاون،

ا مستمرة للتشجيع، والتقدير، والمكافأة، ومتابعqqة الابتكqqار، ر، كما يتطلب جهودً وعمل الفريق، وثقافة تعلم، وتطوَ

.(50)مع تركيز شامل في الشركة على التدريب، وتطويل حس الإبداع

تطوير ثقافة تقديم نتائج مسؤولةز.  

آخر لبنة في إطار عمل الأخلاقيات، والمسؤولية؛ هي النتائج القابلqqة للقيqqاس، وهqqذا يعqqني تطqqوير الأنظمqqة،

والمؤشرات، التي توضح كيف يحقق عملك المعايير الأخلاقية، والتحسن التدريجي، لأنه يضيف قيمةً للمجتمqqع،

بينما ستترك تفاصيل المؤشرات التي سيتم اختيارها، لتقدير صاحب المشروع؛ لذا، فإن هqqذا العنصqqر الأسqqاس

يحدد النجاح من حيث الأبعاد العشرة للتميز في الأعمال.

يتضمن تقديم النتائج المسؤولة كثيرًا من الاعتبارات

يمثل الشكل أعلاه دليلًا سهل الفهم لرواد الأعمال الساعين نحو خلqق ثقافqة من التمqqيز، فqالتركيز على تلqك

العشرة الأبعاد يمكن أن يساعد الشركة على تحقيق الامتياز، الذي يمكن بدوره أن يحقق العديد من المنافع. ومن

بينها، ما يلي:

تقوية التوافق بين قيَم الشركة، وقيم مساهميها.•

موازنة الأهداف مقابل مقاييس النجاح.•
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توضيح استراتيجيات التركيز مقابل مشاغل الإنجاز.•

تحديد مجالات الشركة التي تحتاج إلى التطوير.•

الانتقال من الانشغال بالنشاطات، والعمليات اليومية إلى التركيز على النتائج.•

تطارد الشركات الامتياز بالنظر إلى مخرجاته الداخليqqة، والخارجيqqة، وكلاهمqqا مهم، لهqqذا، سqqواء كنت تفحص

المجالات الداخليqqة؛ كالتمويqqل، والعمليqqات، أو الخارجيqqة؛ كجqqودة المنتج، وخدمqqة العملاء، فكqqل واحqqد من تلqqك

ن مهم في امتياز الشركة. العشرة الأبعاد مكوِ

إنشاء محيط عمل أخلاقي ومسؤول   3.3.4

ا من الثقqqة، والإيمqqان، بqqأن نتِج؛ هqqو محيqqط يعطي الفqqرد مسqqتوى عاليً مكان العمل الآمن، والصqqحي، والمُ

تقديمه أفضل ما يملك، سيعود عليه بكثير من النفع، وهذا يشبه عقد الموظف، وصاحب العمل، والذي يضqqمن

التوقعات الآتية للموظف:

معاملته بالاحترام، والكرامة، والتقدير الذي يستحقه كونه إنسانًا..1

إعطاؤه الدعم الضروري، والفرص العادلة، والموارد اللازمة ليتميز..2

مكافأته بما له، وما يستحقه، مكافأة عادلة، ومنصفة..3

توفير محيط عمل آمن، وسليم، وخال من الأحكام المسبقة..4

عدم دفعه، أو الضعط عليه، أو حتى توقع أن يتصرف بلا مسؤولية..5

هذا النوع من محيqqط العمqqل يمكن الأفqqراد من النمqqو، والتطqqور باسqqتمرار إلى أن يبلغqqوا أقصqqى إمكانqqاتهم

المتاحة، ويستغل ذلك في تقديم الإضqqافة إلى مجتمعهم، وحيqqاتهم الخاصqqة، والمهنيqqة، وهqqذا المحيqqط الqqذي لا

يخاف فيه المرء من قول ما يعتقده، إنما يُشعره بالأمان لمناقشة المشqqاغل، والمشqqاكل، والقqqدرة على مناقشqqة،

ورفض ما يراه خاطئًا.

الأحكام المسبقةا.  

الأحكام المسبقة مفهوم غالبًا ما يكqqون سqqلبيًا، إذ يُحكم على المqqرء بناء على المجموعqqة الqqتي ينتمي إليهqqا،

ا وحسب، وكثيرًا ما يتعرض له أفراد المجموعات الثقافية غير الشائعة، ويمكن أن يكون في مجال التوظيف دافعً

ا للتمييز ا بلا(51)أساسً . ومن العوامل الأساسية في تطوير محيط عمل آمن، وصqqحي، السqqعي إلى أن يصqqبح مكانً

أحكام مسبقة، فهو مكqqان يُعامqqل فيqqه الجميqqع بqqالاحترام، والكرامqqة الqqتي يسqqتحقونها، ويحصqqلون على الفqqرص

المتكافئة للنمو، والتطور، والتقدم داخل، وخارج المنظمة، فعلى سبيل المثال: من المهم النظر إلى قيمة، أو قqqدر

العمل المنجز من فرد ما، والكيفية التي حقق بها تلك النتائج، لكن غير الأخلاقي هو التفريق بين الناس بناءً على
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رقهم، أو جنسqqهم، أو سqqنهم، أو جنسqqياتهم، ولإنشqqاء الاحqqترام، والثقqqة اللازمين، لا بqqد أن يحصqqل الجميqqع على عِ

الفرص ذاتها.

التنافس والتعاونب.  

الإدارة الناجحة لقوة عاملة، تنطوي على نهج نظامي في تقييم أداء المqqوظفين، إذ يجب على المqqدير، أو رائqqد

الأعمال، أن يقرر كيفية القيام بذلك داخل شركته، وذلك من خلال نظام التصنيف الإجباري، فهو نظام يكqqون فيqqه

ا، بqqدل رعايqqة محيqqط عمqqل تسجيل النقاط حسب الأداء، داعيًا إلى التنافس، وإلى بُغضِ الموظفين بعضهم بعضً

تعاوني، ولهذا فقد عمqqد بعض أصqqحاب العمqqل إلى نظqqام لا يعqqترف بالتصqqنيفات الإجباريqqة، ويقلqqل من أهميqqة

الطبيعة التنافسية لتقييم الموظفين، وعلى العكس من ذلك، يركز على التحسqqن المسqqتمر للفqqرد، وثمqqة اختلاف

ا لمقالqqة في وول سqqتريت جورنqqال نشqqرتها شqqركة   للمحاسqqبة،Deloitteفي الqqرأي حqqول هqqذه القضqqية، وفقً

 يختلف المسؤولون التنفيذيون حول ما إذا كqqانت ممارسqqة فعالqqة، كqqان جqqاك ويلش، الqqرئيس(.52)والاستشارات

ا لهqqا، في حين يqqرى آخqqرون أنهqqا تqqؤدي إلى نتqqائج عكسqqية. ومن التنفيذي السابق لشركة جqqنرال إلكتريqqك مؤيqqدً

.GE و Microsoftالشركات التي أوقفت العملية 

في بيئة من التميز التعاوني، يكون تشجيع الأفراد على التعبير عن أفكqqارهم، ووجهqqات نظqqرهم بطريقqqة غqqير

مقيدة، ومحترمة، حيث توزن مزايا كل فكرة مقابل مزايا الأفكار الأخرى، وفي هذه البيئة، لا يqqوبخ الأفqqراد لكqqونهم

مبدعين، يتحملون مخاطر محسوبة، ومعقولة، أو يتحدَونَ الإدارة، أو القيادة.

جد الحل

خطوط ساخنة للمبلغين عن المخالفات

لدى معظم الشركات الكبرى الآن خطوط هاتفية سqqاخنة مجهولqة الهويqqة، حيث يمكن للمqqوظفين من خلالهqا

الاتصال بالشركة، للإبلاغ عن الانتهاكات الأخلاقية، فما هي بعض الطرق الملموسة، والقابلة للتنفيذ، التي يمكنك

من خلالها تطوير بيئة آمنة، يكون فيها كل عضو في مؤسستك قادرًا على استجواب السلطة، والإشارة إلى خطأ ما،

أو وقف قرار، أو إجراء غير أخلاقي؟

التنوعج.  

ينبغي أن يقدر رواد الأعمال، ويحترموا، ويتعلموا استغلال الخصائص الفريدة، والمتنوعة التي يتمتع بها كqqل

فرد، ويمكن استخدام هذه الصفات للابتكار، واتخاذ قرارات أفضqqل، وحqqل المشqqكلات، والصqqراعات المعقqqدة، أو

تحريك المؤسسة تحريكًا إيجابيًا، متماسكًا في اتجاه واحد، أو تغيير الاتجاه بسرعة عند الحاجqqة؛ حيث تمكن هqqذه

الاختلافات رائد الأعمال -إذا أحسن استغلالها- من تطوير ميزة تنافسية مستدامة، من خلال النظqqر في الخqqواطر،

والأفكار، ووجهات النظر المختلفة لاتخاذ قرارات أفضل.
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يتعلق التنوع -من حيث المفهوم القانوني- بالخصائص الفطريqqة مثqqل: جنس الفqqرد، ولونqqه، وعرقqqه، وأصqqله

ا- الخلفيqqة التعليميqqة، والثقافيqqة، والاجتماعيqqة والاقتصqqادية، وربمqqا القqqومي، ودينه وعمqqره، وقqqد تشqqمل -أيضً

الانتماءات السياسية، ومع ذلqqك، فqqإن التنوع من حيث المفهqqوم الأخلاقي بqqدلًا من المفهqqوم القqqانوني البحت،

ا- بعqqدد من الخصqqائص غqqير الواضqqحة مثqqل: تنوع السqqلوك، وعمليqqة التفكqqير، والفهم، والمواقqqف، يتعلق -أيضً

والمزاجات، وأنمqqاط التعلم، ويمكن أن تكqqون هqqذه الاختلافqات مفيqqدة لمنظمqqة الأعمqqال، وتqؤدي إلى أداء عqqالي

المستوى، من قبل القوى العاملة ككل، وعن هذا يقول جوردون ب. بيترسون:

. "التنوع الحقيقي هو تنوع الشخصيات، وليس الأعراق، وما شابه "

جد الحل

إنشاء التنوع

حدد لكل ما يلي مثالين عن إجراء ملموس، أو نشاط يمكن لرائد الأعمال استخدامه لتحقيق الهدف المنشود:

. تقديم مفهوم التنوع، وإبراز أهمية، وقيمة، وفوائد محيط العمل المتنوع.1    

. تحديد توقعات واضحة للأفراد؛ كي يقدروا التنوع، ومفهوم الوحدة في التنوع، وإظهار كيqqف يمكن أن2    

يستفيد الآخرون من قوة التنوع في الابتكار.

كُن نموذجًا للتصرف الأخلاقي الجيد، الذي يقوي التنوع، مثل: نبذ الأحكام المسبقة بكqل3     . مثل، وقُد، وَ

أنواعها، وتوقع من الآخرين التصرف مثلك.

ا من وصqqفك للعمqqل، إلى أسqqئلة4     . تأكد من التفكير في التنوع أثناء تصميمك عملية التوظيف، انطلاقً

المقابلة، وباقي المراحل المتعلقة بالتوظيف.

. وفر تدريبًا لتعليم الناس بمفهوم الأحكام المسبقة، وأنواعها، وتأثيرها السيء.5    

    6. ا به، وعادلًا ا، وموثوقً ا لبناء قدرات أخلاقية مثل: أن تكون صادقً . وفر فرصً

. قدم عواقب، أو نتائج مستمرة، وجوهرية، ومناسبة التوقيت للسلوك مسبق الأحكام في منظمتك.7    

الثقة والمسؤولية الأخلاقية   3.3.5

ا- مع بيئة يكون فيها الأفراد قادرين على تطوير روابط ثقة غير قابلqqة وأخيرًا، يتعلق تطوير البيئات الآمنة -أيضً

للكسر، حيث لا يشعرون أنهم مضطرون إلى التخوف باستمرار، بيئة يكون الأفراد فيها أحرارًا في الإشارة إلى سوء

السلوك دون التوبيخ، و يشعرون أنهم سيحصلون على ما يستحقونه، ويتعلqqق هqqذا البعqqد من تطqqوير بيئqqة عمqqل

آمنة، بالتأكد من أن الأفراد يشعرون بqqأنهم يعqqاملون بطريقqqة عادلqqة، ومنصqqفة، وأن حqqاجتهم لتطqqوير بيئqqة عمqqل

أخلاقية، ومعنوية يتم الوفاء بها.
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جد الحل

شيرون، واتكينز وإنرون

 واحqqدة من أسqqوأ أمثلqqة الاحتيqqال على الشqqركات في تqqاريخ الولايqqات المتحqqدة، فقqqد أدتEnronتعد شركة 

 مليار دولار في قيمة المساهم، اكتشفت شيرون واتكينز60الفضيحة التي دمرت الشركة إلى خسارة ما يقرب من 

-ضابط في الشركة- الاحتيال، وذهبت أولًا إلى رئيسها، ومرشدها، ومؤسس الشركة، ورئيسqqها كين لاي، للإبلاغ عن

المخالفات الماليqqة، والمحاسqqبية المشqqتبه فيهqqا، فتجاهلهqqا أكqqثر من مqqرة، لqqذا اتجهت في النهايqqة إلى الصqqحافة

بقصتها، ولأنها لم تqqذهب مباشqqرة إلى لجنة الأوراق الماليqqة، والبورصqqات الأمريكيqqة، لم تتلqqق واتكيqqنز أي حمايqqة

لم يأتِ قانون   إلا بعد فضيحة إنرون في الواقع، بل كانت هذه القضqqية ممqqا سqqاعدSarbanes-Oxley)للمبلغين، 

(.(53)في إقناع الكونجرس بتمرير القانون

أصبحت واتكينز متحدثةً وطنيةً ذات سمعة عاليqqة في موضqqوع الأخلاقيqqات، ومسqqؤوليات المqqوظفين؛ وهي

تتحدث الآن عن كيفية تصرف الموظف في مواقف مشابهة، وقالت في خطابهqqا في الندوة الوطنيqqة للشخصqqية،

، إذا كنت صqqامتًا، فهqqذا يعqqني أنqqك تبqqدأ على الطريqqق الخطqqأ. اذهب ضqqد ا فعلًا عندما تواجه شيئًا مهمً "والقيادة: 

. "الحشد إذا لزم الأمر

ا، وهqqو أمqqر يجب على المqqوظفين مراعاتqqه عند ا أمينً تتحدث واتكينز بصراحة عن خطر أن يكون المرء موظفً

لن أحصل على وظيفة في الشركات الأمريكيqqة مqqرة أخqqرى، في “تقييم ما يدينون به لشركتهم، وللعامة، ولأنفسهم: 

. ع لك، فإن حياتك المهنية لم تعد كما كانت مرة أخرى  "اللحظة التي تتحدث فيها عن الحقيقة للسلطة، ولا يُسمَ

 مع الأزمة التي تلوح في الأفق من خلال الجمqqع بين إلقqqاء اللqqوم علىEnronتعامل قادة الشركات في شركة 

في غضون أسبوعين من اكتشافي هذا الاحتيال، "الآخرين، وترك موظفيهم ليواجهوا الأمر وحدهم، ووفقا لواتكينز: 

رئيس  [. لقد شعرنا وكأننا في سفينة حربية، لم تكن الأمور تسير على ما يرام، وكانEnron]استقال جيف سكيلين 

 أقتم مراحل حياتي، لأن كل ما اعتقدت أنqqه آمن2001القبطان قد أخذ للتو طائرة هليكوبتر إلى المنزل، كان خريف 

. "لم يعد آمنا

، أو لمسqqاهميها، أو للمسqqتثمرين عامqqة بالإفصqqاح عن شqqكوكها؟Enron•     هل كانت واتكينز تدين لشqqركة 

اشرح إجابتك.

•     ما مقدار التضحية التي من العدل طلبها من موظف مبلغ عن تحايل؟

أفضqqل رواد الأعمqqال هم النمqqاذج الحيqqة من السqqلوك الأخلاقي الجيqqد، ويتوقعqqون من مqqوظفيهم المثqqل،

ا- أن يتخqqذ أصqqحاب الأعمqqال ويسqqاعدون أفqqراد منظمتهم على اكتسqqاب بوصqqلة أخلاقيqqة، لكن من المهم -أيضً

إجراءات، ويثبتوا الضوابط، والفحوصات المناسبة؛ التي تكشف امتثال مqqوظفي المنظمqqة لسياسqqاتها، ومبqqادئ

السلوك الأخلاقي من عدمه.

على الشركات تنصيب أنظمة تراقب الامتثال لمعايير السلوك الأخلاقي، كما ينبغي تطوير خط قيادة يضمن

ا، كمqqا يجqqدر بالتقييمqqات الفرديqqة أن تكqافئ بqالجوائز، وضع الأفqqراد في القائمqqة إذا أظهqروا سqqلوكا أخلاقيqا جيqدً

175



ريادة الأعمالالمسؤوليات الأخلاقية والاجتماعية

والتقدير، والترقية على السلوك الأخلاقي، وبqqالعواقب، والحلqqول، والتqqدريب على التصqqرفات الqqتي لا تqqرتقي إلى

معايير الشركة، مثل: خلع مدير تنفيذي من قائمة الإدارة إذا ظهر أنه غير مسؤول في إدارته.

ومن المهم ألا يضطر أفراد المنظمة جراء الخوف، إلى اتباع، أو قبول أنظمة المراقبة دونما نقاش، فعلى رائqqد

الأعمال رعاية محيط يتوقع فيqqه، ويqqدعم، ويشqqجع كqqل فqqرد من المنظمqqة على الاستقصqqاء، والإبqqداع، ومسqqاءلة

السلطة، والبحث عن الحقيقة الخفية المهمة، ولكن لا تعني مساءلة السلطة القبول بكqqل شqqيء، إنمqqا نقصqqد أن

ا. يفكر الموظفون لأنفسهم، ويجب تشجيع تحمل المسؤولية، فهي قضية أخلاقية، وقانونية معً

إذا أخطأت   3.3.6

ا بين أن تqqدفع الثمن إذا أخطأت أنت، أو منظمتك، فعليك تقرير كيفية معالجة الموضوع، أنت مخير عمومً

ا مضاعفة، وبالنظر إلى أسوأ، وأغلى، وأكبر إخفاقات الشركات في عصرنا هqqذا، تشqqير ا أضعافً ، أو تدفعه لاحقً حالًا

ا بسqqبب إلى أنها أدت إلى وفيات، وخراب ممتلكqqات، وكqqوارث بيئيqqة وخيمqqة، وهqqذه الإخفاقqqات حqqدثت عمومً

انحرافات أخلاقية لصالح الإدارة.

ولمواجهة هذه المشاكل، فعلى رواد الأعمال البqqدء بتحمqqل المسqqؤولية، وقبqqول إخفاقqqاتهم، والاعqqتراف بمqqا

ا، إذا أرادوا أن ا، ومخلصً ا، وفوريqqا، وصqqادقً ا، وشqqفافً اقترفوه من أخطاء، وينبغي أن يكqqون هqqذا الاعqqتراف حقيقيً

يصدق ذوو المصلحة ندمهم ويقبلوه، وبعد اتخاذ تلك الخطوة، عليهم المضي في مواجهة المشاكل التي سببوها،

لقد تعلم كثير من القادة، ورواد الأعمال بالطريقة الصعبة، أن عليهم الانفتاح، والشفافية مع ذوي المصqqلحة منذ

البدء، فالإخفاق في الاعتراف السريع بالأخطاء يمكن، بل أدى إلى دفqqع أثمqqان كبqqيرة حين ينكشqqف الخطqqأ، ولqqذا

فعلى رواد الأعمال اتخاذ ما يأتي:

الاعتراف بأخطائهم، وإخفاقاتهم، وفشلهم لذوي المصلحة..1

توضيح طبيعة المشكلة لذوي المصلحة الأكبر..2

إعلام ذوي المصلحة بأثر المشكلة، وآثارها الجانبية، وأسبابها..3

 اتخاذ الخطوات السريعة، والضرورية، لمواجهة المشكلة، وإيقاف النزيف..4

إقامة تحليل عميق، وحيادي، للتعرف على السبب الرئيس للمشكلة..5

مواجهة الأشخاص، والفراغات النظامية، التي سببت المشكلة في المقام الأول..6

وضع إجراءات تمنع تكرار الخطأ..7

، وتqqدفع الثمن، وتصqqلح المشqqكلة، وتقتلqqع هِ تقصqqيرِكَ أَوجُ للتلخيص: أفضل نهج هو أن تعترف بأخطائك، وَ

ا منهجيًا، وإليك بعض الأمثلة على أخطاء الشركات، وأوجه القصور الqqتي أسبابها، وتمنع تكرار الأخطاء نفسها منعً

تمت معالجتهqqا بسqqرعة، قبqqل أن تتحqqول إلى مشqqاكل خطqqيرة، ومن ذلqqك: تسqqمم تqqايلينول، وحسqqابات العملاء
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. ومن الأمثلqqة على المشqqكلة الqqتي لم يتم التعامqqل معهqqا تعqqاملًا صqqحيحًا، وأسqqفرت عنTargetالمسqqروقة في 

مشاكل بمليارات الدولارات؛ مشكلة مفتاح التشغيل الفاسد في سيارات جنرال موتورز، واحتيال فولكس فqqاجن

للتحكم في الانبعاثات، واحتيال حساب ويلز فارجو.

رائد أعمال في الميدان

ا اتخاذ الإجراء الصحيح أخلاقيً

لتجاوز تقرير التزام مميز، وموقع ممتاز، وبعض الكلمات الفارغة عن قوانين التصqqرف في مسqqؤولية الشqqركة؛

ا، وتحت أي ظرف، ولتحقيق هذا، على رائد الأعمال اتباع قواعد القانون، وروح القانون، وفعل الشيء الصحيح دائمً

فإن على رائد الأعمال اكتساب، وتطوير بوصلة أخلاقية، تمنعه من فعل الخطأ، واللاأخلاقي بغض النظر عن النتائج.
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الكلمات المفتاحية

الإرساء• (استراتيجيات الترسيخ  ا في عملqqك التجqqاري؛ بحيث يتصqqرف) : عملية جعqqل الأخلاق أساسً

متخذو القرار مع إبقاء الاعتبارات الأخلاقية في بالهم.

: تمنع الشqركات من سqqوء اسqqتغلال موقعهqا، أو قوتهqا في السqوق عqqبر منعقوانين مكافحة الاحتكار•

المنافسين، أو تقييدهم عن الوصول إلى السوق.

: الممارسة التي تلتزم لأجلها الشركات، وعملاؤها القانون، ويحqqترمون حقqqوقأخلاقيات العمل التجاري•

ذوي مصلحتهم، خاصة منهم العملاء، والزبائن، والموظفين، والمجتمع، والبيئة المحيطين.

: حين يكون لشخص ما، أو منظمة ما مصالح في مناطق متعqqددة، بحيث تتضqqاربتضارب المصالح•

مع بعضها.

: نص قانوني يمنح منشئ عمل ما، الحق الحصqqري لإعqqادة نشqqره، وتكqqون -عqqادة-حقوق الطبع والنشر•

محددة بفترة زمنية.

ا فيالمسؤولية المجتمعية للشركات• : ممارسة ترى فيها الشركة نفسqqها ضqqمن سqqياق أوسqqع، عضqqوً

المجتمع مع ضرورات اجتماعية مضمنة، ومسؤولية عن تأثيرها على وضع البيئة، والمجتمع.

: تحمي تصميم المنتج.براءة اختراع التصميم•

: مشاركة الحقائق، والتفاصيل الضرورية حول موضوع ما، بشفافية وصدق.الإفصاح عن البيانات•

: احتواء أنواع كثيرة من الموظفين، على اختلاف أعراقهم، وجنسياتهم، ومسqqتوياتهم الاجتماعيqqة،التنوع•

وثقافاتهم، وإعاقاتهم، وشخصياتهم.

: مشاريع ريادية تركز على تحديد مشكلة بيئية، وإيجاد منتج، أو عملية لحلها.ريادة الأعمال البيئية•

: مقاييس التصرف التي نختار احترامها في حياتنا الشخصية، والمهنية.الأخلاقيات•

: امتثال حيادي غير منحاز للقوانين، ومقاييس ما هو صائب، وعادل، ومنصف.الإنصاف•

: التزام مجموعة من القيم الأخلاقية مثل: أهلية الثقة، ورفض الفساد؛ من أجل التوفيqqق بين مqqاالنزاهة•

نقول، وما نفعل.

: نتيجة عمل إبداعي محمية قانونيًا، وذلك لتحويل فكرة فريدة إلى خدمة، أو منتج.الملكية الفكرية•

ا عن فرد، أو مجموعةالحكم المسبق• : طريقة التفكير في الموظفين، أو معاملتهم بما يفاضل بينهم فردً

عن مجموعة، وتكون طريقة التفضيل -عادة- ظالمة.

: مشاريع ريادية تركز على تحديد مشكلة اجتماعية، وإنشاء منتج، أو عملية لحلها.الريادة الاجتماعية•
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: ممارسة تهدف إلى الحفاظ على الموارد، والتشغيل بمسؤولية بيئية على المدى الطويل.الاستدامة•

: معلومqqات، أو عمليqqات، أو معرفqqة داخليqqة؛ من شqqأنها المسqqاهمة في التفqqوق التنافسqqيسر المهنة•

للمنظمة في السوق.

: تسجيل يمنح مالكه القدرة على استخدام اسم، أو رمز، أو شارة موسqqيقية، أو شخصqqية،علامة مسجلة•

أو عبارة مع منتج، أو خدمة محددة، وكذا منع الآخرين من استخدامها لبيع منتجاتهم.

: الحقائق الخفية، والواقع، والدليل على أمر ما.الصراحة•

: نص قانوني يحمي أفكار المنتجات.براءة انتفاع•

الملخصات

  المسائل القانونية، والأخلاقية في ريادة الأعمال3.1

يستكشqqف أول مبحث في هqqذا الفصqqل العلاقqqة بين ريqqادة الأعمqqال، والأخلاق، والمسqqؤولية الاجتماعيqqة،

ا، لكنهمqqا في أحيqqان أخqqرى والقqqانون، وقqqد تبqqدو الممارسqqة الأخلاقيqqة، والممارسqqة القانونيqqة، متqqداخلتين أحيانً

مختلفتان جدا، ويناقش هذا المبحث كيqqف يمكن للاعتبqqارات الأخلاقيqqة توفqqير بوصqqلة أخلاقيqqة، لqqرواد الأعمqqال

الباحثين عن توازن بين جني المال، والقيام بالأمر الصائب، ولكن تذكر بأن اتباع الممارسqqات التجاريqqة الأخلاقيqqة

ا، أمqqا على الجqqانب الآخqqر فمن المهم اتبqqاع القqqانون، وإلا تحملتَ أنت، -على عكس القانونيqqة- يبقى أمqqرًا طوعيً

وشركتك المسؤولية القانونية؛ مدنية كانت، أو جنائية، وقد يكون ارتكاب الأخطاء أحيانًا مجرد هفوة أخلاقية، لكنه

أحيانًا كسر للقوانين.

 المسؤولية المجتمعية للشركات، وريادة الأعمال الاجتماعية3.2

ا ا في المنظمqqة، وأحيانً عرضنا في هذا المبحث نماذج ريادية، حيث لعبت المسؤولية المجتمعية دورًا مهمً

تكون القضايا مثل: الاستدامة، والوعي البيئي مهمة لرائد الأعمال، وفريقه، ولا شك أن أغلب الشqqركات الناشqqئة

تسعى إلى جني المال، ولكن من الممكن -كما أبان هذا المبحث- جني المqqال، وتحمqqل مسqqؤولية مجتمعيqqة في

ا إضافيا لتغدو   أوC-corps معتمqqدة، بqqدل B-Corpوقت واحد، فيما تبذل بعض شركات الريادة الاجتماعية جهدً

S-corps وهي تعيينات متعلقة بالضرائب، وإذا اختار رائد أعمال أن يجعل شركتك B-cropsذاqqإن هqqمعتمدة، ف 

ا خارجيا، يثبت أنه يتصرف حسب طريقة مسؤولة اجتماعيًا. يعني أنه تجاوز تحقيقً

 تطوير ثقافة محيط عمل مسؤولة، وذات امتياز أخلاقي3.3

يغطي هذا المبحث موضوع التوظيف، وقد اكتشفنا فيه كيف يمكن لرواد الأعمال أن يجعلqqوا من شqqركاتهم

مكانًا يرغب الناس بالعمل فيه: حيث تعد الأخلاقيات أمرًا ذا شأن، وهذا النوع من مقاربات التوظيqqف، يتضqqمن

حسابات أخلاقية، وقانونية، على حد سواء، فلا تمييز عنصريا فيه، والراتب عادل، مع تشqqجيع، ومكافqqأة السqqلوك
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ا الأخلاقي، وخلق جو من عمل الفريق الجماعي، وهذا النهج في خلق مكان عمل مسؤول اجتماعيا، يتطلب التزامً

ا، وهqqذا ليس بqqالأمر الهين، فمن متطلباتqqه على سqqبيل ا أخلاقيً طويلًا من صاحب الأعمال؛ ليكون هو ذاته رئيسً

المثال؛ الاعتراف بارتكابك خطأ، وتحمل مسؤوليته، على الqqرغم من كونqqك الqqرئيس، والعمqqل على تصqqحيحه، فلا

أخطأت، وسأكون أفضل في المرة القادمة. "يمكن إنشاء مكان عمل أخلاقي مع رئيس لا يستطيع أبدا قول:  "

أسئلة المراجعة

الإفصاح التام، والحقيقي:.1

مطلوب -عادة- تحت مظلة قانون الضرر.◦

مسألة أخلاقية، وليس -فقط- مطلبًا قانونيًا.◦

ممارسة تجارية خطيرة، فهو يساعد المنافسين.◦

اختيار شخصي فقط.◦

فترات حماية الملكية الفكرية بقوة القانون تكون عادة:.2

 سنة.20حقوق الطبع، والنشر لمدة ◦

 سنة.50براءات الاختراع محمية لمدة ◦

 سنوات متجددة.10العلامات التجارية المسجلة محمية لفترة ◦

 سنة.15أسرار المهنة محمية لمدة ◦

ماذا يتطلب التصرف أخلاقيا؟.3

النزاهة.◦

الإفصاح.◦

الشفافية.◦

كل المذكور أعلاه.◦

قانون مكافحة الاحتكار:.4

يمكنه مساعدة رواد الأعمال الصغار، بضمان ألا تسيطر الشركات الكبيرة على كل شيء.◦

يمكنه الإضرار برواد الأعمال الصغار بإجبارهم على كشف أسرار المهنة.◦

 عامل.500ينطبق -فقط- على الشركات التجارية التي توظف أكثر من ◦
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كل الخيارات أعلاه خطأ.◦

براءات الاختراع:.5

شبيهة بأسرار المهنة تحت قانون حماية الملكية الفكرية.◦

تسمح باحتكار اختراع مؤقتا.◦

 سنة.99محمية تحت قانون الملكية الفكرية لمدة ◦

كل الخيارات السابقة خطأ.◦

من الشركات التي تكبدت غرامات بملايين الدولارات بسبب خروقات أخلاقية أو قانونية:.6

Enronإنرون ◦

TOMSشركة الأحذية ◦

British Petroliumشركة النفطيات ◦

3.6 و 1.6الاختياران ◦

:B-corporationلقب .7

يتطلب شهادة حكومية.◦

لا يتطلب أية شهادة.◦

.B-corpsلا يمكن الحصول عليه إلا بعد تدقيق خارجي، وشهادة معتمدة من منظمة ◦

أصله مواقع التواصل الاجتماعي، وهدفه الوحيد ترويجي.◦

ما الذي يفرق بين شركة رائدة اجتماعيا، وبين رائد أعمال تقليدي؟.8

التزام بتقليل التلوث.◦

تعهد باعتماد سلسلة جلب موارد مستدامة.◦

سعي إلى إعادة تدوير الماء، والنفايات، وباقي مخلفات الصناعة.◦

الخيارات أعلاه كلها صحيحة.◦

تضم الصفات الأساسية في بناء تصرفات أخلاقية:.9

الثقة.◦

الإنصاف.◦
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الامتياز.◦

كل الخيارات أعلاه صحيحة.◦

موظفو القرن الجديد:.10

لا يعدون الراتب أولى أولوياتهم عادة.◦

يريدون توازنا بين الحياة، والوظيفة.◦

فهم نظام قيم أخلاقية.◦ يتوقعون -عادة- أن يمتلك موظِ

كل الاختيارات أعلاه صحيحة.◦

القوة العاملة المتنوعة:.11

اختيارية دوما.◦

مطلوبة -عادة- في التعاقدات الحكومية.◦

.Title VIIمطلوبة -دوما- تحت العنوان السابع ◦

ا.◦ غير مطلوبة إطلاقً

أسئلة المناقشة

كيف يمكن دمج المفاهيم الأخلاقية مثل: الصدق، والإنصاف في نسيج المنظمة؟.1

كيف يمكننا رعاية محيط عمل يطور فيه كل شخص من المنظمة بوصلة أخلاقية؟.2

قيم كيف يمكن لشركة ريادية ناشئة أن تستفيد من تطبيق قوانين مكافحة الاحتكار ضد منافس كبير..3

مثqqل العلامqqة التجاريqqة المسqqجلة قيمqqة إلى شqqركة تجاريqqة.4 (ناقش طرائق تضيف فيها الملكية الفكريqqة  (

صغيرة. كيف يمكنك حماية قدرتك على جني المال عبر ملكيتك الفكرية؟

في هذا الفصل، مثال على خرق معلوماتي، نتيجة اختراق حاسوبي. ناقش أكبر مخاطر حفqqظ معلومqqات.5

الشركة، أو عملائها على الإنترنت. واذكر بعض الخطوات التي تتخذها لتجنب وقوع خرق معلوماتي.

هل يمكن لشركة اجتماعية العمل على قضية اجتماعية، وتحقيق الربح في الوقت ذاته؟.6

كيف تضمن أن تتعلم منظمتك تطوير، وتقديم المنتجات، والخدمات التي تقلل من آثارك الكاربونية؟.7

إذا قدر رائد أعمال الاستدامة، والوعي البيئي، فهل يعني هqqذا تضqqرر الأربqqاح؟ وهqqل من طريقqqة لحمايqqة.8

البيئة وتحقيق الأرباح؟
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. إذا بدأت شركة جديدة، فهل سqqتلتزم بالتqqدقيق الصqqارم لتصqqبحB-corpsاطلعت في هذا الفصل على .9

؟ علل إجابتك في الحالتين!Bشركة 

كيف يتمكن رائد الأعمال من الاستفادة إلى أقصى مدى من قوة عاملة متنوعة لتطوير تفوق تنافسي؟.10

كيف يمكنك محاربة الأثر السلبي للانحيازات، والأحكام المسبقة في منظمتك؟.11

كيف تُشعر موظفيك بأنك تقدر تدخلاتهم، وأن بإمكانهم الحديث بصراحة؟.12

اشرح لماذا ينبغي أن يهم التنوع صاحب العمل. وماذا ستفعل لمحاولة تحقيقه؟.13

لا يملك بعض رواد الأعمال الصغار الميزانية الكافية لإنشاء قسم موارد بشرية كامل، وهqqذا يصqqعب من.14

الامتثال للقوانين. ما هي الخطqqوات الqqتي تتبعهqqا لضqqمان الامتثqqال للقqqوانين الحكوميqqة، إذا لم تمتلqqك

ا بالموارد بشرية في فريق عملك؟ محاميًا، ولا مختصً

أسئلة الحالات المدروسة

 قد أنشأت ما يفوق مليوني حساب عميل مزور دون علمWells Fargo تبين أن شركة 2017خلال سنة .1

عملائها، ولا موافقتها، ولا رضاهم؛ وقد أنكر جون ستامف، المدير التنفيذي وقتها -والذي استقال وسqqط

 منهم.5300هذه الفضيحة- أي تدخل، أو خطأ من الإدارة، وألقى لومه كاملًا على الموظفين الذين فصل 

ابحث عن هذه القضية، وأجب عما يأتي:

ما هي العوامل التنظيمية، والثقافية، وسط الشركة التي أقنعت الموظفين بإنشاء حسابات كاذبة؟◦

لماذا لم يُسائِل الموظفون إدارتهم؟◦

 أن شqqركة فولكسqqفاجن للسqqيارات، قqqامت بتثqqبيت2017اكتشفت وكالة حماية البيئة الأمريكيqqة سqqنة .2

. وهو برنامج في السيارة يعمل إذا اكتشف أنهqqا تحت اختبqqار لقيqqاس الانبعاثqqات، فيتحكم "جهاز هزيمة "

في المحرك، ويقلل الانبعاثات، مما يسمح للسيارة بتجqqاوز الاختبqqار. وقqqد أنكqqر مqqدير الشqqركة التنفيqqذي

ا إلى الاسqqتقالة، والاعqqتراف بqqالغش. مqqارتن وينتركورن ارتكqqاب أي مخالفqqة، قبqqل أن يضqqطر لاحقً

ابحث في هذه القضية وأجب عما يأتي:

ما هي العوامل التنظيمية، والثقافية، وسط الشركة التي أقنعت الموظفين بالغش؟◦

لماذا لم يُسائل الموظفون إدارتهم؟◦

 البرازيلية ستتواجد فيهqqاPetrobras فضائح فساد في العالم، فمشاكل 10إذا كنت ستنشئ قائمة أكبر .3

بالتأكيد. تورطت هذه الشركة المملوكة في غالبيتها للحكومة، في فضيحة تقدر بمليqqارات الqqدولارات؛ إذ

تلقى مديرون تنفيذيون في الشركة، رشاوى، وعمولات، من المقاولين؛ مقابل عقود بناء، وحفqqر مربحqqة،

 في المائqة من مبلqغ العقqqد،5حيث دفع المقاولون للمديرين التنفيذيين لشركة بتروبراس، ما يصل إلى 
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والذي تم تحويله مرة أخرى إلى أموال طائلة، وبدورها، دفعت أموال الرشوة للحملات الانتخابيqqة لأعضqqاء

، أو حزب العمال، وكذلك للسلعPartido dos Trabalhadoresمعينين في الحزب السياسي الحاكم، 

الفاخرة مثل: سيارات السباق، والمجوهرات، وساعات رولكس، واليخوت، والنبيذ، والقطع الفنيqqة، وقqqد

لافا جاتو وبدأ في عام  (عرف التحقيق الأصلي في هذه الممارسات باسم عملية غسيل السيارات  (2014

في محطة بنزين، وغسيل سيارات في برازيليا؛ حيث كqqانت تغسqqل الأمqqوال، وقqqد توسqqعت منذ ذلqqك

الحين لتشمل تدقيق أعضاء مجلس الشيوخ، والمسqqؤولين الحكومqqيين، والqqرئيس السqqابق للجمهوريqqة

ا ا- في عزل، وإبعاد خليفة لولا، ديلما روسيف؛ علمً ، وقد ساهم التحقيق -أيضً "لويز إناسيو لولا دا سيلفا "

بأن لولا وروسqqيف عضqqوان في حqqزب العمqqال، ويqqزداد تعقيqqد القضqqية حين ينكشqqف تqqورط المqqوردين

الصينيين، والحسابات المصqqرفية السويسqqرية، حين أخفت السqqلطات البرازيليqqة الأمqqوال، والتحqqويلات

، قُتqqل2017البرقية التي مرت بمدينة نيويورك، ولفتت انتبqqاه وزارة العqqدل الأمريكيqqة، وفي أوائqqل عqqام 

قاضي المحكمة العليا البرازيلية المسqqؤول عن التحقيqqق، والملاحقqqة، بشqqكل غqqامض في حqqادث تحطم

طائرة، ومن الصعب تخيل مثال أكثر مأساوية للانهيار الجهازي، والخطيئة الفردية، إذ لايزال فقدان الثقة

في الحكومة، والاقتصاد، يؤثر على البرازيليين العاديين، بينما يبقى التحقيق مستمرًا.

هل فضيحة الشركة البرازيلية فريدة من نوعها لتلك الثقافة؟◦

 لكارثة كبيرة في العلاقات العامة عندما بدأتSamsung Electronics، تعرضت 2016في خريف عام .4

 تنفجر بسبب خلل في البطاريات والأغلفة، وفي البداية، نفت الشركةGalaxy Note 7هواتفها الذكية 

ا للسqqلامة، وجود أي مشاكل فنية، ولكن عندما أصبح من الواضح أن الهواتqqف المتفجqqرة شqqكلت تهديqqدً

. وقتها اتهمت سامسونج مورديهqqا بخلqق المشqكلة، لكن وتعرضت للمنع من ركوب الطائرات (والصحة  (

ا لهqqا ومن شqqركة في الواقع، كان ذاك نتاج اندفاع منها للتغلب على تاريخ إصدار  منتج سqqيكون منافسً

منافسة قوية لها، هو السبب المحتمل وراء تجاوز اختبارات الجودة في الإنتاج، فقد اعترفت سامسqqونج

Galaxy Note 7sأخيرًا بالمشكلة، واسترجعت أكثر من مليوني هاتف حول العالم، واستبدلتها بهاتف 

ع فتيqqل ا طqqويلًا نحqqو نqqز الجديد، والمحسن، وقد قطعت استجابة الشqqركة، واسqqتبدالها للهواتqqف شqqوطً

أي سلامة العملاء ورضqqاهمSamsungالكارثة، وحتى رفع سعر سهم الشركة، وقد ركزت  ( على العميل؛  (

بدافع القيام بالشيء المسؤول أخلاقيًا.

ع◦ على الرغم من أن بعضهم قد يُجادل في أن الشركة كان بإمكانها أن تفعل أكqqثر ممqqا فعلت، وأسqqر

مما فعلت، إلا أنها ربما تصرفت بشكل معقول. ما رأيك؟

في بعض الأحيان يذهب الموظفون العاملون إلى أبعد الحqqدود لصqqالح خدمqqة العملاء، حqqتى لqqو لم يكن.5

لديهم عدد كبير منهم، فكاثي فرايمان هي واحدة من هؤلاء الموظفين، فقد كانت فرايمqqان وصqqيةً لمqqدة

ولاية كنتاكي الأمريكية المسqqتقلة،100ثلاثة عقود في مدرسة عمرها  ( عام في منطقة مدرسة أوغوستا  (

ا- بالناس في الداخل، وقد أصلحت فرايمان ولم تكن تهتم -فقط- بمبنى المدرسة، بل كانت تعتني -أيضً
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الأبqqواب المعطلqة، والهواتqqف الqتي لا تqqرن، والمنبهqات الqتي لا تqqدق في وقتهqا المحqqدد، كمqqا حفظت

ا من وظيفqqة الوصqqي، لكنهqqا المفاتيح، ونظفت الأرضيات القذرة قبل ليلة الآباء، وقد كان هqqذا كلqqه جqqزءً

فعلت أكثر من ذلك بكثير، وغالبًا ما تسأل فرايمان الممرضة: كيqqف كqqان حqqال الطqqالب المqqريض؟ كمqqا

كانت تحقق مع معلم حول طفل يمر بأوقات صعبة في المqqنزل، إذا ذكqqر أحqqد المعلمين أنqqه بحاجqqة إلى

شيء ما، فسيظهر في اليوم التالي على مكتبه، وكذا الطالب الذي يحتqqاج إلى شqqيء للفصqqل؛ فسqqيجده

لديها طريقة فريدة لجعل "فجأة في حقيبته، وفي حديثها عن فرايمان، قالت مديرة المنطقة ليزا ماكران: 

"الآخرين يشعرون بالراحة، والاهتمام والرعايqqة. ولم يكن عملاء فريمqqان حاضqqرين لشqqراء منتج ستحصqqل

مقابله على عمولة، فقد كان زبائنها من الطلاب، والمعلمين، والآباء، ودافعي الضرائب، ومع ذلqqك، فقqqد

ا للناس كل يوم. قدمت نوع الخدمة التي سيفخر بها جميع أصحاب العمل، وهو النوع الذي يحدث فرقً

فعqqل شqqيء◦ "  هل هناك طريقة يعثر بها مدير على فرايمان التالي، ويطوره، ويشجعه؟ أم تراها رغبqqة 

"جيد لأحدهم متأصلة في بعض الموظفين، مفقودة في آخرين؟

غالبا ما يقوم الموظفون الذي يظهرون حماسة فرايمان بما يقومون به؛ رغبة في المكافqqأة الداخليqqة،◦

فقد يرغب الآخرون ببساطة في الحصول على التقqqدير، والاعqqتراف بجهqqودهم، فلqqو كنت مqqديرًا في

منطقة فرايمان، كيف كنت لتعترف بفضلها؟ هل كنت ستدعوها للحديث إلى المعينين حديثا حول

فرص تقديم خدمة استثنائية؟

، لتقqqديم أكqqثريظهqqر كيqqف يمكن اسqqتخدام العقليqqة الرياديqqة، مqqع عمليqqة تعاونيqqةمقطqqع فيqqديو شاهد .6

المنتجات ابتكارًا.

 من التحqqول إلى مثqqال صqqناعيIDEOبعد مشاهدة المقطع، عqqدد العوامqل المختلفqة الqتي مكنت ◦

لابتكار الشركات.

ما هي أهم المبادئ، والسلوكيات التي ساهمت في تطوير ثقافة التميز التعاوني؟◦
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 الإبداع والابتكار والاختراع. 4

فهرس الفصل

أدوات الإبداع، والابتكار.•

أوجه الاختلاف بين الإبداع، والابتكار، والاختراع.•

تطوير الأفكار، والابتكارات، والاختراعات.•

المقدمة

نولد في هذا العالم مخلوقات فضولية، لكننا كلما كبرنا، قتلوا فينا الخيال، إذ راحوا يعلموننا أن علينا التلqqوين

داخل الحد، وأن الحيوانات الحقيقية لا تتكلم؛ ولهذا فإن قتل الخيال قتqqل للإبqqداع، ولqqذا يسqqعى العديqqد من رواد

الأعمال الناجحين إلى نسيان بعض ما تعلمqqوه، ليفتحqqوا بqqاب التفكqqير الإبqqداعي، والسqqؤال هنا، مqqاذا تفعqqل إذا

أوكلت إليك مهمة تسqqتدعي إبqqداعك؟ هqqل تسqqتخرج أقلامqqك، وتبqqدأ بالرسqqم؟ أم تتجqqه مباشqqرة إلى هاتفqqك، أو

حاسوبك لتبدأ بالبحث؟

. حين تنطلق في مشqqروع ريqqادي،(1)أظهرت دراسة من جامعة ستانفورد، أن المشي يحسن التفكير الإبداعي

وتقرر الابتكار، أو عندما تبلغ مرحلة حاسمة، فستحتاج حلًا إبداعيًا، مما يعني أن وقت المشي قد حان، والأفضqqل

ا يشاركك، لتتمشيا، وتتناقشا. قد يشحن ذلك إبداعك ويصل بك إلى الابتكار، وربما حتى الاختراع. أن تجد صديقً
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والابتكارأدوات الإبداع    4.1
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

وصف طرائق إبداعية، مثبَتة، ومشهورة في حل المشاكل.•

فهم متى، وكيف تطبق ابتكارًا، أو طريقة حل مشكلة.•

معرفة أين تبحث عن أحدث ممارسات الإبداع، وبحوثه، وأدواته.•

الإبداع، والابتكqqار، والاخqqتراع، كلهqqا مفqqاهيم رئيسqqة في رحلqqة ريqqادة الأعمqqال، ذلqqك أن اهتمامqqك بالإبqqداع،

والابتكار، سيضيف أداتين ضروريتين في ريادة الأعمال، وستتعلم في هذا الفصqqل بعض الأدوات المفيqqدة الqqتي

تدعم جهودك في الإنشاء، والابتكار، ثم سنعرف الإبداع، والابتكار، والاختراع، ونفرق بينها، كما نفصل في الفqqرق

بين الريادة، وبين الابتكار التدريجي، وأخيرًا، سنغطي نماذج، وعمليات، لتطوير الإبqqداع، والابتكqqار، والاخqqتراع. إن

العلوم، والدراسات، والممارسات المتعلقة بالإبداع والتفكير التصميمي، في تطqqور مسqqتمر؛ لqqذا فتتبqqع المناهج

ا وامتيازًا تنافسqqيًا، وربمqqا يqqذكرك بqqأن ريqqادة الأعمqqال يمكن أن تكqqون الموثقة، المحدثة، والناجحة، يعطيك تفوقً

ممتعةً ومحمسة، طالما حافظت على روحك الإبداعية حية، ودائمة النشاط.

طرائق إبداعية في حل المشاكل   4.1.1

يمكن أن يأتي التفكير الإبداعي على أشكال مختلفة. ونركqqز هنا على بعض تمqqارين التفكqqير الإبqqداعي؛ الqqتي

أثبتت نجاعتها في ريادة الأعمال، وبعد مناقشة ممارسات يمكنك تجريبها لتوليد الأفكار، وسنختم بنقqqاش حqqول

تمرين ابتكاري عميق، قد يساعدك على تطوير عادة تحويل الأفكار الإبداعية، إلى منتجات، وخدمات مبتكَرة.

وسوف نناقش هنا ثلاث ممارسات تفكيرية، ونقدم ممارسات كثيرة أخرى في روابط في القسم المخصqqص

، والهدف منها هو توليد أكqqبر قqqدر ممكن(2)لها؛ فأما أول ممارسة تفكيرية، فتأتي من مدرسة ستانفورد للتصميم

من الأفكار، ثم البدء بتطوير بعضها، وهذه ممارسة التفكير التصميمي الجوهرية، أو تمqqرين التفكqqير التصqqميمي؛

إنساني التركيز، وتتكون من خمسة أجزاء:

: التعاطف هو القدرة البشرية على الإحساس بما يشعر به الآخرون، وهqqو ضqqروريالتعبير عن التعاطف.1

في مجال الإبداع، والابتكار، والاختراع؛ لبدء عملية تصميم مركزها الإنسان، كمqqا أن ممارسqqة التعqqاطف،

تمكننا من الارتباط بالناس، ورؤية المشكلة، بأعين، ومشqqاعر الqqذين عايشqqوها، كمqqا تسqqاعدك ممارسqqة

التعاطف على فهم كثير من أوجه المشكلة، والبدء في التفكير حول كل القوى التي عليك الاعتماد عليها

من أجل حلها.

ا مبنيا على الملاحظة الصريحة، والعقلانية، والعاطفيqqة،تعريف المشكلة.2 : ينبغي تحديد المشكلة تحديدً

من أجل نجاح التصميم؛ إنساني التركيز.
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العصف الذهني.3 (التفكير في حلول  : حيث سنناقش العصف الqqذهني في تمqqرينَي التفكqqير الآخqqرين)

في هذا الفصل، ونتعرض هناك إلى ما يعنيه العصف الذهني، وكيف يمكنك الخروج بالأفكqqار -إبqqداعيًا-

ا عن الخربشة على الألواح التي تحصل في أغلب المنظمات. بعيدً

: إن التصميم لأشخاص آخرين، يعني الحاجة إلى تصميم النماذج الأولية، وهذهتشكيل النماذج الأولية.4

الأخيرة تصل بنا إلى المرحلة الخامسة.

: لا بد من تجريب النماذج الأولية، واختبارها قبل اعتمادها، أو عرضها على طالبيها.التجريب.5

بعد تنفيذ هذه العملية في تطوير المنتج، أو الخدمة، عليك العودة إلى عقلية متعاطفة، لتختبر ما إذا وصلتَ

إلى حل مناسب، مما يشكل فرصة رائدة.

دورة التصميم التعاطفي؛ إنساني التركيز

. وهنا، نجqqد نسqqخًا(3)وبقصد التعمق في التفكير -كونه ممارسة- نقqqدم هنا طريقqqة قبعqqات التفكqqير السqqت

ها مفيدة في تشجيع الفكرة بالحد من عقليات المشqqاركين في اللعبqqة. مختلفةً من لعبة التفكير هذه، لكنها جميعَ

إن التشجيع على تقمص دور تفكيري واحد، يحررك من أخذ باقي نqqواحي المشqqكلة بالحسqqبان، والqqذي من شqqأنه

-عادة- الحد من الإبداع في البحث عن حل، والست القبعات هي:

: ويتصرف حاملها كجامع معلومات، بإجراء البحوث، وجلب التحليلات الكمية للنقqqاش،القبعة البيضاء•

وصاحب هذه القبعة يكتفي بالحقائق.

: يجلب حاملها المشاعر الخالصة إلى النقاش، ويقدم الحساسيات دون حاجة لتبريرها.القبعة الحمراء•
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: ويستعمل حاملها المنطق، والحqqذر، ويحqqذر المشqqاركين من القيqqود المؤسسqqية، كمqqاالقبعة السوداء•

محامي الشيطان  ا- بـ  "يعرف -أيضً "Devil's Advocate".

: ويسqqاهم حاملهqqا في المجموعqqة بإيجابيqqة التفqqاؤل، والمنطقيqqة، ويشqqجع على حqqلالقبعkkة الصkkفراء•

المشاكل صغيرها وكبيرها.

: ويفكر حاملها بإبداع، ويعرض التغيير، ويحرض الآخرين عند الحاجة، فالأفكار الجديqqدة،القبعة الخضراء•

هي اختصاص القبعة الخضراء.

: حيث يحافظ حامل هذه القبعة على الهيكل العام للنقqqاش، وربمqqا يضqqع الشqqروط الqqتيالقبعة الزرقاء•

يُحكم بها على التقدم، ويحرص على ضرورة احترام القبعات للقوانين، وعدم الخروج عن أدوارها المحددة.

تمرين قبعات التفكير الستة، مصمم ليركز كل مشترك على مقاربة واحدة للمشكلة، أو النقاش.

ا، فإذا لم يتمكن الأفراد من احترام القواعد، فإن العملية سqqتنهار؛ أمqqا هذه اللعبة ليست سهلة التطبيق دائمً

حين نجاحها، فبإمكان ذي القبعqqة الزرقqqاء الحفqاظ على السqيطرة، ووتqqيرة التطqqبيق السqريعة، وينبغي أن تشqعر،

وفريقك بحرية مميزة جراء فرض القيود، ويمكن لكل مشترك -كونه مسؤولًا عن نمط واحد من التفكير- أن يqqدافع

بأريحية عن وجهة نظره، ويفكر في جانبه المحدد من المشqqكلة وحسqqب، وبهqqذا يمكن للمجموعqqة أن تصqqبح جqqدَ

ا عن مبدعة، جدَ منطقية، جدَ متفائلة، وجدَ انتقادية. إن هqqذا التمqqرين يهqqدف إلى دفqqع المجموعqqة بأكملهqqا بعيqqدً

ا، فإنه سيؤتي ثماره، إنه يمنحك الفرصة لتمحيص الأفكqqار مqqع تجنيبqqك ا جيدً الحلول السطحية، وإذا نفذته تنفيذً

الصدامات بين الشخصيات المختلفة، لأن أفراد المجموعة إذا تمكنوا من البقqqاء في أدوارهم، فلا يمكن اتهqqامهم

إلا بالسعي إلى أفضل نتيجة، لصالح ما تمليه شروط قبعتهم.

يمكن للمدرب أن يطلب إلى أفراد المجموعة تغيير قبعqqاتهم بين التمqqارين، وذلqqك، ليمنح كلا منهم الفرصqqة

. وسيضqqطرك هqqذا التمqqرين إلى الخqqروج من أكqqثر أنمqqاط تفكqqيرك راحqqة، ويمكن أن تلاحqqظ،(4)لتطوير كل عقليqqة

. ا، لم يتسن لكم أن تدركوا امتلاككم لها قبلًا وزملاؤك خلاله، مهارات عند بعضكم بعضً

الممارسة التفكيرية الثالثة بسيطة، فإذا سيطر التفكير الثابت على نقqqاش مفتqqوح، فمن المفيqqد إدراج إطqqار

بدايات العبارات "عمل تفكيري، فهذه طريقة  مqqاذا لqqو (5)" كيف يمكننا ...؟ أو   : …"، فمن الممكن أن تسأل مثلًا " " "
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لمَ لا؟ وحسqqب، ا جديدةً، حين يبدو أنك بلغت منتهى حدود إبداعك، هذه الطريقqqة ليسqqت السqqؤال  "لتفتح فرصً "

بل تسعى إلى اكتشاف كيف يمكن حل المشكلة، وأما بالنسبة لرواد الأعمال، فإن أبسط شكل لتأطير مشكلة هو

ا كبيرة، فهذه الطريقة تفترض إمكانqqات مفتوحqqة، وتqqدعو إلى المسqqاهمة، وتتطلب في سؤال يمكن أن يفتح آفاقً

أو توليد بدايات العبارات هذه، تفترض -على الأقل- إمكانية وجود حل لكل مشكلة، فالتفكير  )التركيز. إن طريقة  " "

(الأفكار يتعلق بشق سبل جديدة، وهذا النمط التفكيري يمكن تطبيقه على المشاكل الاجتماعية، وكذا على نقqqاط

ألم المستهلك، إن إنشاء قائمة من بدايات العبارات، يساعد رواد الأعمال على فحص إمكانqqات مختلفqqة، بمجqqرد

كيف يمكننا الحفاظ على نظافة "تبني وجهات نظر مختلفة عند طرح الأسئلة، فعلى سبيل المثال: يشبه السؤال: 

كيف يمكننا منع مخلفات الحيوانات من دخول مجاري الميqqاه في المدينة؟ لكن تبعqqات كqqل "الأنهار؟ السؤال:  " "

ا لqqذوي المصqqلحة، ا أن تبدأ نقاشً منهما مختلفة عند ذوي مصلحة مختلفين، وبدايات العبارات هذه، يمكنها دائمً

ا ما- شراء، أو المسqqاهمة في الاختراعqqات، وكيف يمكنهم المساهمة في إيجاد الحلول، وتقديم الدعم، وربما -يومً

أو التغييرات في الممارسات الاجتماعية.

مطابقة طرائق الابتكار مع الظروف   4.1.2

إن البحث عن طرائق الابتكار سيكشف النقاب -عqqادة- عن كثqير من تمqqارين الإبqداع الqتي ناقشqناها، أو عن

تمارين شبيهة بها، ولتجاوز تمارين توليد الأفكار؛ فسنختم بأسqqاس تفكqqيري، يمكنه المسqqاعدة، حين تواجqqه كqqل

، وهي تتضمن البحث، والعثqqور الابتكار المفتوح "أنواع مشاكل الابتكار، وتسمى هذه القاعدة التفكيرية ببساطة:  "

علم، والمؤلqqف هqqنري على حلول خارج الهيكل المنظماتي؛ لذا فمن الصعب -إلى حد مqqا- تعريفqqه، وقqqد كqqان المُ

تشيزبرو من أوائل الذين حاولوا ذلك بقوله: 

"الابتكار المفتوح هو توظيف تدفقات المعارف الهادفة الداخليqqة منهqqا، والخارجيqqة، في تسqqريع الابتكqqار الqqداخلي،

(6)"وتوسيع أسواق الاستخدام الخارجي للابتكار، على التوالي 

بعبارة أخرى، تتجاوز الشركات المبنية على هيكل الابتكار المفتوح، قدرات البحث، والتطوير الخاصة بها لحل

المشكلات، ويمكن لهذا التوجه أن يقود جميع عمليات تطوير المنتجqqات، والخqqدمات على اختلاف أنواعهqqا، كمqqا

تسمح نماذج الابتكار المفتوح، بمشاركة الابتكارات على نحو واسع، حتى تتولد عنها ابتكارات أخqqرى خqqارج حqqدود

الشركة، أو المؤسسة الأصلية.

ومن الجدير بالذكر في هذا المقام؛ أن الابتكار المفتوح ينظر نظرة متفائلqqة إلى تبqqادل المعلومqqات، والأفكqqار،

. الكلاسqqيكي (عبر مجتمع متصل بشبكات الاتصال الآنية، كما أنه تحول عن نموذج البحث، والتطqqوير التقليqqدي  (

فqأنت باسqqتعماله تسqمح -إلى حqqد مqا- للآخqرين بحqqل المشqاكل في عملqك، أو شqqركتك الناشqqئة، أو مشqروعك

الاجتماعي، وفي هذا العالم المبني على التبادل، أنت منفتح على حقيقة أنه من الصعب الاحتفqqاظ بالمعلومqqات

سرًا، وقد تسعى للحصول على براءات اختراع لملكيتك الفكرية، لا سيما لمنتجاتك، أو خqqدماتك الثqqابتتين، ولكن

يجب أن تتوقع، بل وتشجع على الانتشار الواسع للعناصر الأساسية في حلولqqك، وهqqذا واقqqع منطقي، فqqإذا كنت
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تتجاوز حدود تفكيرك، وبحثك، وإمكاناتك التطويرية للوصول إلى حلول، فعليqqك أن تتوقqqع أن ينظqqر الآخqqرون إلى

حلولك؛ ليستعيروا منها أفكارًا تفيدهم.

يعد وصف نموذج الابتكار المفتوح، أسهل في منظوره التعريفي المثqqالي، منه في ممارسqqته الواقعيqqة دون

نتائج أخلاقية، حيث نرى -للأسف- أن التجسس المؤسساتي، وسرقة الملكية الفكريqqة، والقضqqايا أمqqام المحqqاكم،

شيء متكرر، واعتيادي، لكن بغض النظر عن هذا كله، يمكن أن يأتي الإلهام في الابتكار من مصqqادر عديqqدة جqqدا؛

حين تكون موارد المعلومات متاحة لكل من توفرت لديه شبكة اتصال سريعة.

كما يعد الابتكار المفتوح إطار عمل بسيط، لكنه ضروري لمستقبل الابتكار، ولإدارة، بل وتوجيه التخريب في

الصناعة. ونعطي في الجدول التالي بعض الأمثلة عن شركات تستخدم التقنيات التخريبية.

التقنية التخريبيةالشركة

Uber و Lyft
مشاركة التوصيلات عوض قيادة التاكسي.•

تطبيقات، ونظام تواصل، ذو تنبيهات بالألوان، خربت نظام التاكسي.•

Bitcoin
عملة رقمية غير مرتبطة بدولة محددة، أو معيار مالي.•

القيمة متعلقة بقوى السوق.•

Toyota E-
Palette

عربة كهربائية بدون سائق، ذات تحكم عن بعد، تأتي بالخدمة إلى الزبون بدل أن•
يتجه الزبون إلى الخدمة.

أمثلة عن التقنيات التخريبية

من عناصر نموذج الابتكار المفتوح الأخqqرى: الصqqلة بين البحث الأكqqاديمي، والحلqqول العمليqqة، إذ ثمqqة تqqأثير

ا مqا تركqز متبادل بين الأكاديميات؛ التي -عادة- ما تتطور ببطء، والقوى الريادية، والمؤسساتية الرائدة، الqتي غالبً

تركيزًا ضيقا على الأرباح قصيرة الأمد، وهذا التأثير يمكنه توفير التوازن الذي يحتاجه هذا العالم سريع التغير؛ لqqذا،

إذا أمكنك الانخراط في تبادل المعلومqqات بين مؤسسqqات عتيقqqة، ومبتكqqرين ذوي تقنيqqات تخريبيqqة، فqqأنت في

موقع يخولك التأثير إيجابيًا في المجتمع، وتطوير منتجات مفيدة، راقية، حديثqqة، وإبداعيqqة، بqqل ومهمqqة للتجربqqة

البشرية في الوقت نفسه.

البقاء مطلعا على الممارسات الحديثة   4.1.3

احرص على البحث عن كل جديد في مجال ممارسات التفكير، والابتكqqار عqqبر الإنqqترنت، ومقارنqqة ذلqqك بمqqا

تجده في الكتابات الأكاديمية، لأن تبني عقلية ابتكار مفتوح فعالة، يسqqتوجب منك الاسqqتعداد لتلقي كqqل أنqqواع

التqqأثيرات، حqqتى ولqqو تطلب ذلqqك كثqqيرًا من الqqوقت، والجهqqد العقلي، تqqذكر أن النتqqائج الماليqqة، والاجتماعيqqة،

والشخصية تستحق ذاك التعب.
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أوجه الاختلاف بين الإبداع، والابتكار، والاختراع   4.2
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

التفريق بين الإبداع، والابتكار، والاختراع.•

شرح الفرق بين الابتكار الرائد، والابتكار التدريجي.•

من متطلبات النجاح في ريادة الأعمال؛ قqqدرتك على تطqqوير، وتقqqديم شqqيء ممqqيز إلى السqqوق، فمqqع مqqرور

الوقت، أصبحت ريادة الأعمال مرتبطة بالإبداع؛ أي: القدرة على تطوير شيء فريد، فكرة، أو مqqا يمثلهqqا على وجqqه

، أي أن الابتكqqار هqqو تشqqكيل ، لكنهُ -بتحديد أكثرَ- تطqqبيق لهqqذا الإبqqداعِ التحديد، حيث يتطلب الابتكار هذا الإبداعَ

ا، أو الإبداع في خدمة منتج مفيد، والابتكار -في سياق ريادة الأعمال- هو أي جديد؛ فكرةً كان، أو عمليqqة، أو منتجً

ا في منتج موجود، أو عملية متوفرة يعطيهما قيمة مضافة. حتى تجديدً

أما عن اختلاف الاختراع عن الابتكار، فكل الاختراعات تتضمن ابتكارًا، أي:أن كل اخqqتراع ابتكqqار، لكن العكس

ا، وفي مجqqال ريqqادة الأعمqqال نقqول: إن ا فريqدً غير صحيح بالضرورة، فلا يqqرتقي كqل ابتكqار إلى أن يصqبح اختراعً

ا، وصحيح أنه سيعتمد على أفكار، ومنتجqqات سqqابقة، لكنه الاختراع هو كل منتج، أو خدمة، أو عملية جديدة تمامً

يحقق قفزة نوعية، تتجاوز كونها مجرد إضافة، أو تعديل. والجدول التالي يبين الفرق بين مفاهيم المبحث الثلاثة.

الوصفالمفهوم

ا، مع شيء من الجمالية.الإبداع ، أو ما يماثلها تحديدً القدرة على تطوير شيء فريد، فكرةً

ا.الابتكار تغيير يضيف قيمة إلى خدمة، أو منتج، موجودين سلفً

الاختراع
ا، تعتمد على أفكار، ومنتجات سبقتها، لكنها كل منتج، أو خدمة، أو عملية جديدة تمامً

ا. تمثل قفزة نوعية كبيرة؛ فهي إنتاج مختلف وجديد تمامً

الفرق بين الإبداع والابتكار والاختراع

يمكننا ربط مصطلحاتنا الثلاثة هذه بالتفكير التصميمي لفهمها أكqqثر، والتفكqqير التصqqميمي طريقqqة لمحqqورة

قرارات التصميم، والتطوير، في منتج ما، على احتياجات المستهلك، وهي تعتمد -عادة- عملية يدفعها التعاطف

لتحديد المشاكل المعقدة، وإيجاد حلول لها، فالتعقيد ضروري في التفكير التصميمي، بينما المشqqاكل البسqqيطة

التي يمكن حلها بالمال، والقوة الكافيين، لا تحتاج تفكيرًا تصميميا. إن التخطيط، والتفكير التصميمي الإبqqداعي،

يتمحوران حول العثور على حلول جديدة، لمشاكل ذات متغيرات صعبة، وكثqqيرة، وبمqqا أن الإنسqqان كqqائن معقqqد،

وغير متوقع -أحيانًا- فإن تصميم منتجات له يحتاج إلى التفكير التصميمي.
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ا حول العالم، لكن وضqqعها بqqالطبع لم يكن -دائمqqا- بهqqذاAirbnbأصبحت  ا واسعً  خدمة مستخدمة استخدامً

، كانت الشركة على حافة الانهيار، فقد كان مؤسسوها وقتها محتارين في السبب الqqذي2009النجاح، ففي سنة 

يجعل الناس غير مهتمين بعقqqارات الشqqركة المعروضqqة للإيجqqار، وأدركqqوا أخqqيرًا أن عروضqqهم تحتqqاج إلى تصqqوير

احqqترافي عqqالي الجqqودة، عqqوض صqqور الهqqاتف الqqتي كqqانوا يعتمqqدون عليهqqا في الإعلانqqات، وباسqqتخدام التفكqqير

التصميمي، سافر المؤسسون إلى العقارات مع كاميرا مستأجرة، لالتقqاط صqqور جديqqدة، ونتيجqqة لهqqذا، تضqqاعف

، لكنه جلب المqqدخول الqqذي احتاجqqه المؤسسqqون المدخول الأسبوعي، وبالطبع لا يمكن أن يدوم هذا الحل طويلًا

ا أن هذه المقاربة في حل مشكلة معقدة، كانت نقطة تحول في تاريخ الشركة .(7)لفهم مشكلتهم، فقد ثبت لاحقً

ويغلب على المتمكنين من التفكير التصميمي خصائص الإبqqداع، والابتكqqار، والاخqqتراع، عندما يسqqعون في

: ديفيا ناج، رائدة الابتكار في مجالي الأدوات الطبيqqة، والتقنيqqة الحيويqqة، حل أنواع مختلفة من المشاكل، خذ مثلًا

المولودة في الألفية الجديدة، والتي أنشأت شركةً بعد اكتشافها طريقة إبداعيqqة لإطالqqة عمqqر الخلايqqا البشqqرية في

صحون بيتري، فقد كانت خلفيتها البحثية في الخلايا النخاعية، وخبرتها الريادية في شركتها للاستثمارات الطبية،

جعلاها خيارًا مثاليًا لشركة آبل، التي وظفتها للإشراف على برنامجين موجهين لتطوير تطبيقات متعلقة بالصqqحة،

.(8)وقد بلغت ناج هذه المكانة قبل بلوغها سن الرابعة والعشرين

ا. ويمكن لشqqخص واحqqد ويمكن لخصائص الإبداع، والابتكار، والاختراع، وريادة الأعمال أن تكون مرتبطة معً

ا إلى درجqqة مqqا، كمqqا يمكنك تطqqوير مهqqارات الإبqqداع، وحس الابتكqqار، والاخqqتراع بطرائqqق شqqتى، امتلاكها جميعً

وسنناقش في هذه الجزئية كلًا من المصطلحات المفتاحية، وكيفية ارتباطها بالروح الريادية.

الإبداع   4.2.1

لا يختلف الإبداع الريqqادي عن الإبqqداع الفqqني كثqqيرًا، إذ يمكنك العثqqور على الإلهqqام في كتبqqك المفضqqلة، أو

ا- العثqqور على الإلهqqام ا كما يمكنك الاسqqتلهام من خqqدمات، ومنتجqqات موجqqودة، يمكنك -أيضً رسوماتك، تمامً

الإبداعي في الطبيعة، وفي الحوارات مع عقول مبدعة أخqqرى، وعqqبر تمqqارين توليqqد الأفكqqار الرسqqمية؛ كالعصqqف

الذهني، فتوليد الأفكار هو العملية الهادفة إلى فتح ذهنك لمجالات أفكqqار جديqqدة تتشqqعب في كqqل الاتجاهqqات،

ا من مشكلة، أو غqqرض محqqدد، أمqqا العصqqف الqqذهني؛ فهqqو توليqqد الأفكqqار في محيqqط خqqال من الأحكqqام، انطلاقً

.(9)والمعارضات، بهدف الخروج بحلول، وهو واحدة من طرائق عديدة في توليد الأفكار الجديدة

ويمكنك الاستفادة من تخصيص وقت لتوليد الأفكار، فهذه العملية تتيح لعقلك الانطلاق بحرية، بينما تفكqqر

ا، في مشكلة، أو قضية من مختلف النواحي، وهي جزء ضروري من توليqqد الأفكqqار، فهqqذه الأخqqيرة تسqqتغرق وقتً

ا طوعيًا، لتجاوز أنماط التفكير الاعتيادية؛ لذا، إذا خصصت على الدوام وقتًا للإبداع، فإنqqك ستوسqqع آفاقqqك وجهدً

.(10)الذهنية، وتسمح لنفسك بالتغير والنمو

يعمل رواد الأعمال بطريقتي تفكير اثنتين:

التفكير الخطي، أو العمودي: وهو عملية منطقية، تتبع فيه الخطوة أختها.•
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ا أنمqqاط،• التفكير الجانبي: وهو التفكير الإبداعي الذي يتميز بالحرية، والانفتاح، حين يتجاهqqل المqqرء عمqqدً

ومنطقيات التفكير، أو يتحداها.

إذا تجاهلت المنطق، فكل شيء يصqqبح ممكنا، فqالتفكير الخطي ضqqروري لتحويqل فكرتqك إلى شqqركة؛ أمqا

التفكير الجانبي؛ فهو ما يسمح لك باستخدام إبqqداعك لحqqل المشqqاكل الqqتي تواجهqqك. والشqqكل الآتي يلخص كلا

ا. التفكيرين معً

تزيد فاعلية رواد الأعمال إذا استخدموا التفكيرين الجانبي، والخطي.

من الممكن بالتأكيد أن تكون رائد أعمال يركز على التفكqqير الخطي؛ كمشqqاريع التجqqارة، الqqتي تنبqqع مباشqqرة،

وبمنطقية من خدمات، ومنتجات متوفرة، ولكن، لأسباب عديدة، ترى التركيز على التفكير الجانبي، والإبداعي في

كثير من دراسات ريادة الأعمال الحديثة، ومن تلك الأسباب: المنافسة العالمية، وسرعة التغqqير التقqqني، وتعقيqqد

. كما تساعد تلك العوامل على شرح التركيز الواضح على الإبqqداع في الqqدوائر(11)أنظمة التواصل، والتبادل التجاري

الريادية، وكذا على إيضاح ضرورة ذلك التركيز. إن مطوري المنتجات في قرننا الحادي والعشرين، مطqqالبون بqqأكثر

من مجرد دفع المنتجات خطوة نحو الأمام، في مسار مخطط له، بل يفترض بالجيل الجديqqد من رواد الأعمqqال أن

يكونوا مجددي مسارات في المنتجات، والخدمات، والعمليات الجديدة.

ا واضqqحًا، فقqqد يqqأتي في صqqورة الفن الجميqqل، أو الكتابqqة، أو الرسqqومات تتعدد أمثلة الإبداع من حولنا تعددً

الجدارية، أو مقاطع الفيديو الشهيرة، أو في المنتجات الجديدة، ومثلها الخدمات، والأفكار، والعمليqqات، فالإبqqداع

ا، إنه حولنا كلما حاول الإنسان، وأينما حاول حل مشكلة صغيرة كانت، أم كبيرة، -في ممارسته- موضوع واسع جدً

عملية، أم غير عملية.

الابتكار   4.2.2

ا- بأنه تغيير يضيف قيمة إلى منتج، أو خدمة متوفرين، حسب الكاتب، والمفكqqر الإداري عرفنا الابتكار -سابقً

ا على نوعين من التغيير، أحqqدهما من داخqqل الأسqqواق، والآخqqر بيتر دراكر: فالنقطة الأهم في الابتكار؛ هي كونه ردً
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الكلاسيكية الطبيعة الغرضqqية للابتكqqار (من خارجها، بالنسبة لدراكر، تبرز نفسية ريادة الأعمال التقليدية   حيث(12))

يمكن للشركات التجاريqqة، وبqqاقي المنظمqqات، التخطيqqط للابتكqqار بتطqqبيق إحqqدى طريقqqتي التفكqqير: الجqqانبي أو

ا بحتًا، فإذا أرادت شركة مqqا ابتكqqارًا في منتج حqqالي، ا، وبعبارة أخرى، ليس كل ابتكار إبداعً العمودي، أو كليهما معً

فإن ما يهمها هو نجاح الابتكار بغض النظر عن مستوى الإبداع فيه، وقqqد لخص دراكqqر مصqqادر الابتكqqار في سqqبع

فئات، نوضحها في الجدول التالي، حيث يمكن للشركات، والأشخاص، الابتكار سعيًا وراء تطوير تغيqqيرات داخqqل

.(13)الأسواق، أو بالتركيز على الإبداع، وحصده، لذا فإن على الأشخاص، والشركات ترقب فرص الابتكار

الوصفالمصدر

/المصدر الفجائي  غير

المتوقع

البحث عن فرص جديدة في السوق.•

الأداء غير المتوقع للمنتج.•

منتجات جديدة غير متوقعة.•

التعارض بين ما ينبغي أن يكون، وبين الواقع.التناقض

نقاط الضعف في المنظمة، أو المنتج، أو الخدمة.احتياجات العملية

التغييرات في
السوق /الصناعة

قوانين، وتنظيمات جديدة.•

تقنيات جديدة.•

فهم احتياجات، ورغبات الأسواق المستهدفة.العوامل السكانية

تغيرات في تصورات القيم، وأحداث الحياة.تغيرات التصور

المعرفة الجديدة

تقنيات جديدة.•

تطورات في التفكير.•

بحوث جديدة.•

(14)مصادر الابتكار السبعة لدراكر

ويركز خبير الابتكار توني أولويك على فهم كيفية حكم الزبون، و يقيمqqه لجqqودة، وقيمqqة المنتج، وبهqqذا تعتمqqد

ا- للابتكqqار أن يسqqتجيب لتلqqك المقqqاييس، عملية تطوير المنتج على مقاييس الزبون في تقييمه له، ويمكن -أيضً

ا بزعم دراكر، أن الابتكار إنمqqا ويطور المنتج الأنسب لحاجات الزبائن، حين يدخل السوق، وهذه العملية شبيهة جدً

ا على التغييرات داخل، وخارج السوق، ويصر أولويك على أن التركيز على الزبqqون ينبغي أن يبqqدأ بqqاكرًا في يأتي ردً

.(15)عملية التطوير
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الابتكqqار التخريqqبي عمليqqة تqqؤثر تqqأثيرًا كبqqيرًا على السqqوق، بجعلهqqا المنتج، أو الخدمqqة، أكqqثر، وأسqqهل تqqوفرًا

. فقqqد ابتqqدع كلاي كريستنسqqن من جامعqqة هqqارفرد هqqذا المصqqطلح سqqنة  (بتخفيض الأسعار  للتركqqيز على1990)

الطبيعة العملياتية للابتكار، فالمكون الابتكاري بالنسبة لكريستنسن ليس المنتج، أو الخدمة في حد ذاتهمqqا، بqqل

في العملية التي تجعلهما متاحين لفئqqة أكqqبر من المسqqتهلكين، وقqqد نشqqر مqqذاك كثqqيرًا حqqول موضqqوع الابتكqqار

التخريبي، مركزين على لاعبين أصغر في السوق، لقد نظر كريستنسqqن بqqأن الابتكqqار التخريqqبي من شqqركة أصqqغر،

، ومن أمثلqqة هqqذا الابتكqqار التخريqqبي(17()16)يمكنه تهديد شركة تجارية أكبر، حين تنجح في خطف جqqزء من السqqوق

 المبتكرة التي تستهدف الزبائن الذين يسqqتعملونUber، وأثرها على صناعة سياقة التاكسي، فخدمة Uberنذكر 

ا مغايرًا، يراه البعض أفضل من خدمة التاكسي التقليدية. التاكسي، غيرت شكل الصناعة كلها، بتقديمها عرضً

يعد البحثُ عن نقاط الألم، خاصة في المنتجات التي تفشل في تحقيق تطلعات المستخدمين، من مفاتيح

ا أو خدمqqة، حيث يمكن حلهqqا الابتكار في أي سوق، فنقطة الألم مشqqكلة يمتلكهqqا الناس في اسqqتخدامهم منتجً

. فعلى سبيل المثال: ربما تكون مهتما بمعرفqqة مqqا إذا احتqqوى متجqqر محلي(18)بإنشاء نسخة معدلة تحلها بفاعلية

منتجًا ما، دون الحاجة إلى زيارته، لqqذا فqqأغلب المتqqاجر تقqqدم الآن خدمqqة على مواقعهqqا الإلكترونيqqة، تمكنك من

تصفح منتجاتها المتqqوفرة -وعqqددها- في أي من محلاتهqqا، فهqqذا يقضqqي على مشqqكلة تضqqييع الجهqqد، والqqوقت،

والمال، لزيارة محل، ولتكتشف بعدها أنه لا يعرض منتجك المفضل، حين تحدد شركة ما نقطة ألم في منتجهqqا،

أو منتج منافس لها، فبإمكانها استغلال الإبداع للبحث عن حلول، وتجربتهqqا للتخلص من نقطqqة الألم تلqqك، ممqqا

دخل تعqqديلًا على منتج، أو خدمqqة يجعل ابتكارها قابلًا للتسويق، فهذا مثال واحد عن الابتكqqار التqqدريجي، حيث تُ

ا .(19)متوفرة سلفً

وعلى العكس من ذلك، يعتمد الابتكار الرائد على تقنية جديدة، أو تطور جديد في المجال، أو تطور في مجال

، كمqqا يمكن للشqqركات الqqتي تقqqدم منتجqqات متشqqابهة، أن(20)مرتبط بمجال المنتج، يؤدي إلى تطوير منتج جديqqد

تخوض الابتكار الرائد، لكن ريادة المنتج الجديدة تحتاج إلى فتح سوق جديدة، وخوض مخاطر كبيرة.

رائد أعمال في الميدان

الابتكار الرائد في مجال العناية بالذات

قدم بنجامين ستيرن في حصة العلوم الحية في سنته الدراسية التاسعة، فكرةً لتغيير صناعة العنايqqة بالqqذات،

صابون، غسول، إلخ لا تحتوي على كبريتqqات، ولا على مqqواد كيميائيqqة، ولا تنتج (فقد تصور منتجات عناية بالذات  (

 وهي منتجات تنظيف ذات استخدام واحد، مع تعليب يذوب فيNohbo Dropsنفايات بلاستيكية، فطور بعدها 

الماء، لقد استدان ستيرن المال من عائلته، وأصدقائه، مع بعض من أمواله الجامعية، ليوظف كيميائيًا في تطqqوير

خqqزان القqqرش  (المنتج، ثم قqqدم فكرتqqه في برنqqامج شqqارك تانqqك  (Shark  Tank نةqqريكي سqqونجح في2016 الأم ،

Markالحصول على دعم المستثمر   Cubanراءةqqا بحثيًا لتحسين المنتج، والحصول على ب ، فقد جمع ستيرن فريقً

اختراع، ومنتجاته متوفرة الآن على موقع شركته.
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Nobho dropsجزء من طلب براءة الاختراع لمنتجات 

، مشاع عامNobho LLC/Google Patents من US Patent US20170014313A1حفظ الحقوق: تعديل على 

هل الابتكار الرائد اختراع؟ تأتي الشركة بابتكار رائد حين تصنع منتجًا، أو تقدم خدمة، بناء على شqqيء موجqqود

ا، فلعبة  Pkémonسلفً  GOقqqايرة نسqqع لمس  مثال ممتاز عن الابتكار الرائqqد، فقqqد كqqانت شqqركة نينتندو تصqqار

ا على نموذج أعمالها المرتبط بالألعاب الإلكترونية، فقد جاءت بتوجه جديد لصناعة الشركات الأخرى، لهذا، وحفاظً

Pokémonالألعاب.   GOاج(21) معروفة عالميًا، وهي من أنجح ألعاب الهاتفqqد، يحتqqه جديqqإن اكتشاف أي توج،

إلى الإبداع، ولكن لن يأتي كل ابتكار رائد بالضرورة بمنتج، أو إمكانية جديدة للزبائن، والعملاء.

يفحص رواد الأعمال -عادة- منتجات، وخدمات شركاتهم في إطار سعيهم لتطوير ابتكار جديد، ويسqqتطلعون

التقنيات الجديدة التي تدخل سوق اهتمامهم، والأسqqواق المرتبطqqة بqqه، كمqqا يراقبqqون البحqqوث، والتطqqورات في

الجامعات، والشركات الأخرى، ويعتمدون التطورات الجديدة التي تناسب أحد الشرطين:

ا موجودة، أفضل من أي منتجات، أو خدمات متوفرة.• ابتكار ما يناسب سوقً

ا لم تستغل كما يجب بعد.• ابتكار يناسب سوقً

من أمثلة الابتكار التدريجي، نذكر صناديق القمامة في مطاعم الوجبات السqqريعة، فلسqqنوات طويلqqة، كqqانت

حاويات النفايات في مطاعم الأكل السريع مخفية في صqqناديق خلqqف أبqqواب متحركqqة، وقqqد أدت مهمqqة واحqqدة

بنجاح: إخفاء القمامة عن الأنظار، لكنها أنشأت مشاكل أخرى، غالبًا ما تعلق النفايات بqqالأبواب المتحركqqة، وتلqqك

بالتأكيد نقطة ألم؛ لهذا جاءت صqqناديق النفايqqات الجديqqدة مqqع فتحqqات من الأعلى، والأمqqام؛ لتمكين الناس من

ا أفضل، صحيح أن هqqذا أتqqاح إمكانيqqة انتشqqار رائحqqة بقايqqا الطعqqام، ولكن إذا قqqامت التخلص من نفاياتهم تخلصً
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المطاعم بتغيير الأكياس دوريًا، كما يجب، فإن هذا الابتكار ناجع، وربما لا يخطqqر ببالqqك شqqيء كهqqذا، حين تqqدخل

ا. ا، لكن التغييرات الطفيفة مهمة -أيضا- خاصة إذا كان سوقها واسعً ا سريعً مطعمً

الاختراع   4.2.3

الاختراع قفزة في الإمكانية تفوق الابتكار، ذلك أن بعض الاختراعات تجمع ابتكارات عدة لخلق شيء جديqqد،

ويحتاج الاختراع بالطبع إلى الإبداع، لكنه يتجاوز الخروج بأفكار جديد، أو تركيبات أفكار، أو تغيqqيرات على موضqqوع

ما، فالمخترعون يصنعون، ولا يكتفون بالفكرة، وحدها، ذلك أن تطوير شqqيء ينظqqر إليqqه المسqqتخدمون، والعملاء

على أنه اختراع، يمكن أن يكون مهما لرواد الأعمال، لأن النظر إلى منتج على أنه فريد يمكنه فتح أسqqواق جديqqدة،

كما أن المقدرة الفعلية على الاختراع؛ إنما تظهر في السوق، ويمكنها المساعدة في بناء سqqمعة قيمqqة، وتثqqبيت

.(22)مكانتها في السوق إذا تمكنت الشركة من بناء سياق مستقبلي التوجه حول اختراعها

وبالإضافة إلى تثبيت مكانتها في السوق، يمكن أن يحمل الاخqqتراع الفعلي تqqأثيرًا اجتماعيqqا، وثقافيqqا، فعلى

المستوى الاجتماعي، يمكن أن يؤثر الاختراع الجديد على طرائق عمل المؤسسqqات، فqqاختراع الحوسqqبة المكتبيqqة

ا، وتسqqللت آثqqار ذلqqك إلى أنظمqqة ، وضع المحاسبة، ومعالجة النصوص بين أيqqدي كqqل عامqqل مكتqqبي تقريبً مثلًا

المدارس التي تعلم، وتدرب القوة العاملة للشركات، وبعد فترة قصيرة، صار متوقعا من الموظفين كتابة التقارير،

وتشكيل التوقعات المالية، وتقديم عروض مقنعة، لقد بات التخصص، أو على الأقqqل الجqqوانب المتخصصqqة من

عمل ما، مثل تفريqqغ النصqوص، والمحاسqqبة، وكqqاتب الشqركات، صqqارت ضqqرورية لكqqل راغب للعمqqل في نظqام

الشركات، وغدا التدرب على استخدام البرامج ضروريًا في الجامعات، وبعدها الثانويات، لكل أنواع المهارات، وقد

أضافت هذه القدرات الزائدة إمكانات ربح ونجاعة، لكنها رفعت -أيضا- من متطلبات العمل المهني المتوسط.

يحتوي بعض أشهر الاختراعات على مزيج من المألوفية، والابتكqqار صqqعب التحقيqqق، وبفضqqل هqqذا المqqزيج،

يمكن تسريع وتيرة تعود الناس على الاختراعات، وذلك راجqqع إلى إيلافهم للمفهqqوم، أو بعض جوانبqqه على الأقqqل،

سواء كان منتجًا، أو خدمة، وإليك مثلًا الهاتف المرئي، وهو مفهوم بدأ العمل عليه منذ أواخر القرن التاسع عشqqر،

 خلال عشرينات القرن الماضي، لكن الاختراع لم يُعتمد بسبب نقص الاعتياد على فكرة رؤيةAT&Tوطورته شركة 

ا وردا، ومن العوامqqل الأخqqرى لفشqqله، نجqqد الحqqدود الاجتماعيqqة، وحجم شخص على الشاشة، ومحqqادثتهم سqqماعً

.(23)الجهاز، وتكلفته، ولم تنجح فكرة الجهاز حتى بدايات القرن الحادي والعشرين

ماذا يمكنك أن تفعل؟

ع هنري فورد خط التجميع؟ هل اختر

ا، فqqأغلب المنتجqqات الجديqqدة تكqqون ا فكqqرة جديqqدة تمامً ا من المنتجqqات، أو العمليqqات، تكqqون حقً قليل جدً

تعديلات، أو تطبيقات جديدة لمنتجات متوفرة، مع اختلاف في التصqqميم، أو الأداء، أو المحموليqqة، أو الاسqqتخدام،

 سqqنة،800. ولكن قبلqqه بحqqوالي 1913وعادة ما يُنسب فضل اختراع خط التجميع المتحرك إلى هنري فqqورد سqqنة 

كانت السفن الخشبية تبنى بأعداد كبيرة في مدينة البندقيqqة شqqمال إيطاليqqا، باعتمqqاد نظqqام أشqqبه بخqqط التجميqqع
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الحديث، حيث كانت مختلف المكونات من حبال، وأشرعة، وما إلى ذلك، تُصqqنع في مناطق مختلفqqة من مخqqزن

Venitian البندقية  Arsenalانتqqة، ثم كqqة المائيqqدى قنوات البندقيqqاذي إحqqد، يحqqوهو موقع بناء ضخم، ومعق ،

الأجزاء تُرسل إلى نقاط تجميع محددة، وبعد كل مرحلة من البناء، كانت السفن تطفqqو إلى نقطqqة التجميqqع التاليqqة،

حيث ينتظرها مجموعة من العمال، ومزيد من الأجqqزاء، كمqqا كqان يتم تحريqqك السqفن عqبر القناة، وتجميعهqا على

 ينتج سqqفينة كاملqqةArsenalمراحل، مع سرعة البناء، وفاعليته لوقت طويل، وذلك قبل الثورة الصناعة، فكqqان الـ 

ا ناجحًا لدرجة أنه بقي يُستعمل من القرن الثالث عشر إلى حوالي   للميلاد.1800التجهيز يوميًا، وقد كان نظامً

ا، وإنما طبق عمليةً عمرها  ع هنري فورد شيئًا جديدً  سنة، وبدل بناء سفن خشبية باليد عqqبر قناة800لم يختر

مائية، بنى سيارات معدنية باليد على حزام متحرك. 

ا، والمفتqqاح يكمن في القqqدرة على إن فرص جلب منتجات، وعمليات جديqqدة إلى السqqوق، تمqqر أمامنا يوميً

تمييزها، واستغلالها، وعلى المنوال ذاته، فإن الأفراد الذين تحتاجهم لمساعدتك على النجاح، ربما يكونون أمامqqك،

ا كمqqا كqqانت تلqqك السqqفن، ومن بعqqدها على نحو دائم، والمفتqqاح هqqو القqqدرة على تميqqيزهم، والاتصqqال بهم، تمامً

من أعرف حتى تحصل "السيارات تسير على خط تجميع، إلى أن تجهز لتوضع في الخدمة، فكر في السير عبر خط  "

في آخر المطاف على عمل تجاري ثابت، وناجح.

من الصعوبة بمكان، التخطيط لعملية الاختراع، إذ لا يتبع جميع المخqqترعين، ولا الاختراعqqات، المسqqار ذاتqqه،

ع، وحده، ويحتاج كثqqيرًا من مراحqqل إعqqادة ا أكثر من المختر وعادة ما يكون مسارًا ذا اتجاهات عديدة، يشمل أناسً

ع يqqؤثر البدء، ولذا يطور المخترعون، وفرقهم، عملياتهم الخاصة أثناء تطqqويرهم منتجqqاتهم، ومجqqال عمqqل المخqqتر

 شqqركات بليونيqqة،4كثيرًا على أنماط، ووتيرة الاختراع، وإليك مثلًا على ذلك: إيلون ماسك الرائد المشهور صاحب 
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Solarمختلفة، حيث تختلف عمليqqات تطqوير شqqركاته بايبqqال، و  City و ،SpaceXو ،Teslaيرًا، لكنهqqا كب  اختلافً

يوضح عملية اتخاذ القرارات في ست خطوات:

1.. اطرح سؤالًا

اجمع أقصى ما يمكنك من الأدلة حوله..2

طور البدهيات بناء على الأدلة، وحاول تعيين احتمالية صدق كل منها..3

اخرج باستنتاج لمحاولة تحديد: هل هذه البدهيات صحيحة؟ وهل هي مهمة؟ وهل تqqؤدي بالضqqرورة إلى.4

هذا الاستنتاج؟ وبأي احتمال؟

حاول دحض الاستنتاج، واطلب مساعدة الآخرين لنفيه ولتكسر استنتاجك..5

إذا لم يقوض أحد استنتاجك، فأنت في الغالب مصيب، لكنك لست كذلك بالضرورة..6

 وهqqذه المنهجيqqة ،(24)بعبارة أخرى، الثابت الqqدافع في عمليqqة قqqرارات إيلqqون ماسqqك هqqو المنهجيqqة العمليqqة

- بالعلوم الطبيعية، توضح عملية اكتشاف إجابة لسؤال، أو مشqqكلة. المنهجيqqة العمليqqة تنظيمالمرتبطة -عادةً " إن 

وتتفqqق خطqqوات. (25)"منطقي للخطوات التي يستخدمها العلماء، للخqqروج باسqqتنتاجات حqqول العqqالم من حولنا

المنهجية العملية، مع خطوات إيلون ماسqqك في عمليqqة اتخqqاذ قراراتqqه، لqqذا، فاعتمادهqqا في الابتكqqار، والاخqqتراع

منطقي، كما أن استخدام هذه المنهجية، يتضمن الوعي بوجود مشqqكلة، ثم جمqqع المعلومqqات عنهqqا بالملاحظqqة،

والاختبار، والإتيان باقتراحات لكيفية حلها.
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ا، يجادل الاقتصاديون بأن عمليات الاختراع يمكن شرحها بالقوى الاقتصادية، لكن الوضع لم يكن هكذا دائمً

، لم تركز القوى الاقتصادية على الاختراعات، أما بعqqد الحqqرب العالميqqة الثانيqqة، فكqqان لا بqqد من1940فقبل سنة 

إعادة بناء الاقتصاد العالمي، في عالم يعيد بناء نفسه، حيث كانت التقنيات الجديدة تتطور بسرعة، كمqqا ارتفعت

وتيرة استثمارات البحوث والتطوير، فقqqد انتبqqه المخqqترعون، والاقتصqqاديون -على حqqد سqqواء- إلى طلب الزبqqائن،

ا(26)وأدركوا أنه يمكنهم التأثير في نوع الاختراعات الqqتي سqqتنجح في أي وقت ، ولكن المخqqترعين يصqqارعون دومً

.(27)منحنى يضطرهم إلى الانتظار لتبني السوق لاختراعاتهم

، وقqqد اسqqتخدمه أولا(28)انتشر منحنى روجرز للتبني عبر أبحاث، ومنشورات العالم، والكqqاتب، إيفqqرت روجqqرز

لوصqqف كيفيqqة انتشqqار الابتكqqارات الزراعيqqة، أو فشqqل انتشqqارها في المجتمqqع، ثم عم اسqqتخدامه ليشqqمل كqqل

الاختراعات، والابتكارات، ويوضح هذا المنحنى انتشار الابتكار، ومتى يتبناه بعض الناس، فيqqأتي أولا سqqؤال: من

يتبنى الاختراعات، والابتكارات في المجتمع؟

 والمجموعات الأساسية هي المبتكqqرون، فqqالمتبنون الأوائqqل، ثم غالبيqqة المتبqqنين الأوائqqل، والمتqqأخرين، ثم

، فqqالمبتكرون هم المسqqتعدون للمخqqاطرة باسqqتخدام(29)(، وهو لفظ اختاره روجqqرز نفسqqهLaggards)المتخاذلون 

؛ أما المتبنون الأوائل، فهم المسqqتهلكون الqqذين يتبنون منتج جديد، وهم المستخدمون الذين يريدون تجربته أولًا

التقنيات الجديدة، بمعلومات قليلة، أو منعدمqqة. وغالبيqqة المتبqqنين هم الqqذين يسqqتعملون المنتج بعqqد أن يقبلqqه
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ا لاسqqتعمال منتج جديqqد، وإقناعهم باسqqتعمال الغالبية. وأخيرًا، يأتي المتخاذلون؛ وهم الذين لا يُبqqدون اسqqتعدادً

.(30)اختراع جديد، أصعب من إقناع غيرهم

طريقة روجرز الثانية في النظر إلى هذا المفهوم، هي الانطلاق من وجهة نظر الاختراع ذاتqqه، إذ يتبناه جمهqqور

ما جزئيا، أو كليا، أو يرفضونه، فإذا استهدف منتج الجمهqqور الخqqاطئ، أو الجqqزء الخqqاطئ من الجمهqqور، فqqإن هqqذا

ا نقطqqة التبqqني الأهم، في نهايqqة مرحلqqة التبqqني الأولي، وقبqqل أن يمكنه إيذاء فرص تبنيه إيذاء كبيرًا، وتqqأتي غالبً

Diffusionتتدخل الغالبية لقبول، أو رفض انتشار الاختراع، ويسمى هذا فجوة الانتشار   Chasmذهqqع أن هqqوم .

ا على الاختراعات الجديدة حسب تعريفنا لها. العملية تسمى عادة انتشار الابتكارات، إلا أنها تنطبق تمامً

رُ منحنى الانتشار دورة حياة التبني وفق أبحاث إيفرت روجرز، تحدوث فجوة الانتشار خلال التبني المبكر. يُظهِ

يفصل منحنى الانتشار عملية اجتماعية تعطي القيمة للاختراع، أو تنزعهqا عنه، لتحqqدد مqا إذا كqان يسqتحق

ثمنه، فالمتبنون الأوائل يدفعون أكثر من أولئك الذين ينتظرون، ولكن إذا بدا أن للاختراع فائدة اجتماعية، عملية،

وثقافية، فإنه بالإضافة إلى شعبيته، وتسويقه، وجمهqqوره؛ يمكن أن يqqدفعوه لتجqqاوز فجqqوة الانتشqqار، وبمجqqرد أن

تتبناه الأغلبية بأعداد كبيرة، يمكننا توقع أن يتبناه الباقون، وعند تبني الأغلبية اللاحقqqة، والمتخqqاذلين لابتكqqار مqqا،

فإن حداثته تكون قد مرت، لكن فوائده العملية تبقى موجودة.

ا تجاوز فجوة الانتشار، ومع منتجات عدة في الوقت ذاته أحيانًا، فتجاوزها مصدر قلق يحاول المخترعون دومً

دائم للمخqqترعين ذوي التركqqيز التجqqاري، أو الإنتqqاجي، فهم يسqqتثمرون كثqqيرًا من مqqواردهم في اختراعqqاتهم خلال

مرحلتي الابتكار، والتبني المبكر، ولا تعود عليهم اختراعاتهم بالفائدة، ولا على المستثمرين، إلا بعد دخولهم مرحلة

الغالبية المبكرة من مراحل التبqqني، ونqqرى بعض المخqqترعين الراضqqين عن العمqqل، لأجqqل الاكتشqqاف العqqام، لكن

الغالبية منهم في مجتمعنا اليوم، وسياق ثقافتنا الاستهلاكية، إنما يطورون المنتجات، والخدمات للتسويق.

من عيوب نموذج الانتشار، أنه يعامل الابتكارات، والاختراعات، على أنها جاهزة، ومكتملة، والواقع أن أغلبهqqا

ا. فليست كل الاختراعات منتجات مكتملة جqqاهزة للسqqوق، ولqqذا نجqqد انتشqqارًا للتطqqوير التكqqراري، غير ذلك تمامً
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خاصة في المجالات ذات التعقيد العالي، والمشاريع الموجهة للخدمات، وفي عمليqqة التطqqوير التكqqراري يتعامqqل

المبتكرون، والمخترعون مع المستهلكين، على نحو متواصل، لتطوير منتجاتهم، وقاعدة زبqqائنهم على حqqد سqqواء،

، ويتضqqمن تعلمُ الأعمqqال(31)وهذا النموذج من تعلم الأعمال، المعروف -أيضا- بعلم تنمية العملاء ضqqروري للغايqqة

اختبار توافق المنتج مع السوق، وإجراء التعديلات على الابتكار، أو الاختراع مرة تلqqو الأخqqرى، إلى أن ينجح المنتج،

أو ينفد التمويل، وربما خير طريقة لتلخيص هذا المفهوم، هي القول بأن أغلب الاختراعات هي احتمqqالات نجqqاح،

أو فشل، يحصل القليل منها على فرصqqة محاولqqة تجqqاوز فجqqوة الانتشqqار، وحين يتبqqع المبتكqqرون نمqqوذج البناء،

فالقياس، فالتعلم، فهم يحاولون شق طريقهم عبر فجوة الانتشار، بدل تحقيق قفزة ثقة.

جد الحل

آلات الحلاقة

شqqفرات جديqqدة، وصqغيرة بمqqا (كانت آلة الحلاقة الآمنة ابتكارًا عدل الآلة المسqتقيمة، فاسqqتُخدمت موسqqى  (

يكفي لتناسب داخل الكبسولة، كمqqا تغqqير موقqqع، ونqqوع المقبض، ليناسqqب مكانqqه بالنسqqبة إلى الموسqqى. وأغلب

ا، أو أكqqثر، وتطqqورت طريقqqة ا، أو أربعً الآلات الحديثة هي ابتكارات على الآلة الآمنة، سواء حملت شqqفرتين، أو ثلاثً

تغيير موسى آلة الحلاقة مع كل ابتكار، لكن التصاميم، والوظيفة تبقى متشابهة.

آلة الحلاقة الكهربائية اخqqتراع مرتبqqط، إذ لا تqqزال تسqqتخدم الموسqqى لحلqqق الشqqعر عن الوجqqه، والجسqqم، لكن

الموسى مخفية تحت رقاقة، أو مجموعqqة رقqqائق، تخqqترق الشqqعرة الرقاقqqة حين ضqqغط الآلqqة على الجلqqد، وتتكفqqل

الشqفرات المتحركqqة في كqqل الاتجاهqqات بقصqqها، وعلى الqرغم من أن آلات الحلاقqqة الكهربائيqqة تسqتخدم الموسqqى

ا قqqدم كنظيرتها آلات الحلاقة الآلية، إلا أن التصميم الجديد، والتقنيات المضqqافة، جعلا الموسqqى الكهربائيqqة اختراعً

ا في عالم الحلاقة، عندما فاز جاكوب شيك ببراءة اختراع لآلة الحلاقة في عqqام  ، ولا تqqزال هناك(32)1930شيئًا جديدً

ابتكارات أخرى في هذا المجال، مثل آلات محددة الجنس، ومشqqذبات اللحيqqة، ومqqؤخرا النوادي الإلكترونيqqة مثqqل

Dollar Shave Club و Harry's Shave Club.
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تفكر في اختلاف المفاهيم بين الابتكار، والاختراع. هل آلة الحلاقة الآمنة ابتكqqار ريqqادي، أم جqqذري؟ ومqqا الqqذي

ا حسب تعريفنا لqqه هنا؟ ومqqا الqqذي يجعلهqqا تتمqqيز كقفqqزة نوعيqqة مختلفqqة عن يجعل آلة الحلاقة الكهربائية اختراعً

سابقاتها من الآلات؟ وهل تعتقد أنها شيء مضمون؟ لماذا نعم؟ ولم لا؟

تفكر في توفر الكهرباء حين بدأ تصنيع الآلات الكهربائيqqة. لمqqاذا تعتقqqد أن آلات الحلاقqqة الكهربائيqqة تجqqاوزت

فجوة الانتشار بين المتبنين المبكرين، والمتبنين الغالبية المبكرين؟ هل تعتقد أنها اخqqتراع تكqqراري، مqqع تعqqديلات

طفيفة استجابة لتفضيلات العملاء؟ أم أنها تطورت في سلسلة من اختراعات الصندوق الأسود، مع انتشار، أو عدم

انتشار كل منها؟
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تطوير ثقافة محيط عمل مسؤولة، وذات امتياز أخلاقي   4.3
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

وصف، وتطبيق مراحل الإبداع الخمسة.•

مناقشة الابتكار على أنه نظام لحل المشاكل، وزيادة.•

توضيح تسلسل الخطوات في تطوير اختراع.•

عرفنَا في المبحث الماضي الإبداع، والابتكار، والاختراع، ويمكنك التفكير في الإبداع على أنه خqqام، والابتكqqار

تحويله إلى غرض وظيفي، وغالبًا ما يهدف إلى القضاء على نقطة ألم، أو تلبية حاجة؛ أما الابتكار فهو خلqqق شqqيء

جديد؛ ذي تأثير دائم. سنتعرف في هذا المبحث على العمليات المصممة لمساعدتك في تطبيق مqqا تعلمتqqه من

المبحث السابق.

مراحل الإبداع الخمسة: العملية الإبداعية   4.3.1

قد يكون الإبداع، ودافعية التفكير الجqqانبي أمqqرين فطqqريين، ولكن على المبqqدعين تحسqqين هqqذه المهqqارات؛

ليتسيدوا مجالات تخصصهم، إذ لا بد من التدرب، والممارسة، للوصول إلى تطبيق مهqqاراتهم بسqqهولة، وثبqqات،

ودمجها مع عواطف، وعمليات أخرى، كما يمكن لأي كان تحسqqين جهqqوده الإبداعيqqة بالممارسqqة. ولغqqرض بحثنا

 وهي تتطلب:(33)هذا، نعد الممارسة نموذجًا للإبداع التطبيقي، المستمد من المقاربة الريادية،

التحضير..1

الحضانة..2

الإشراق..3

التقييم..4

التفصيل..5

فن الفكرة لصاحبه جراهام والاس "مراحل الإبداع وفقا لـ  "(34)

التحضيرا.  

يتطلب التحضير فحص مجال الاهتمام المختار، وعقلًا منفتحًا، والانغماس في الأدوات، والعقلية، والمعنى،

ا- الخqqروج بشqqيء إبqqداعي من دون التشqqبع بالمعلومqqات الضqqرورية، ولا ملاحظqqة عمqqل إذا كنت قد جربت -سابقً
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المتمرسين في المجال، فأنت تدرك صعوبة ذلك. هذه القاعدة المعلوماتية، والخبرة، ممزوجتان بقqqدرة على دمج

ع، ومqqع ذلqqك، فqqإن ا أسqqر الأفكار، والممارسات الجديدة، ويمكنهما مسqqاعدتك على التqqدقيق في الأفكqqار تqqدقيقً

الاعتماد المفرط على المعرفة السابقة يمكن أن يحد من العملية الإبداعية حين تنغمس في الممارسة الإبداعيqqة،

فأنت تستفيد من منتجات، أو أدوات إبqqداع الآخqqرين، فعلى سqqبيل المثqqال: يلعب مصqqمم الألعqqاب الإلكترونيqqة

ا مختلفة منها على منصات مختلفة؛ وحده أو مع أصدقائه، في مهمات تعاونية أو تنافسية. وهذا الاستهلاك أنواعً

يعطيه إحساسا بما هو ممكن، وبالحدود التي يمكنه السعي إلى تحطيمها عبر عمله الإبداعي.

ويوسع التحضير عقلك، ويمكنك من دراسة المنتجات، والممارسqqات، والثقافqة في ميqدانك، وهqqو -كqqذلك-

الوقت المناسب لتحضير الأهداف، سواءً كان ميدانك المختار مرتبطا مباشرة بالفن، والتصميم، مثqqل النشqqر، أو

متعلقا بتصميم إنساني المركز، والذي يشمل كل جهود تصميم المنتجات، والبرامج، فأنت في هذه الحالة بحاجة

ا من مرحلqqة التحضqqير؛ لكي ا- إلى فترة من انفتاح العقل لتلقي الأفكqqار، كمqqا تعqqد الممارسqqة المتكqqررة جqqزءً -أيضً

تتمكن من فهم ميدان الإنتاج الحالي، وتفهم الممارسات الأنسب، سqqواء كنت قqqادرًا على تطبيقهqqا حاليqqا، أم لا،

كما يمكنك البدء خلال مرحلة التحضير برؤية كيف يضمن الآخرون معنى في منتجqqاتهم، وبهqqذا تجهqqز تقييمqqات،

توازن بها عملك الإبداعي الخاص.

الحضانةب.  

نقصد بمرحلة الحضانة؛ منحك نفسك وقتا لqqدمج مqqا تعلمت، ومارسqqت، خلال المرحلqqة الأولى، والحضqqانة

تتجنب الممارسة، حتى ليحسب الرائي أنك في مرحلة راحة، لكن عقلqqك لا يqqزال يعمqqل، ومن المهم في حضqqانة

؛ لأن المحيط الجديد يسمح لك بتلقي محفزات أكثر من تلك المرتبطة مباشرةً بالمشqqكلة(35)الأفكار تغيير المحيط

الإبداعية؛ التي تعمل عليهqqا، ويمكن أن يكqqون ذلqك بمجqqرد الخqروج للمشqي، أو زيqqارة مقهى جديqqد، حيث تqqتيح

لعقلك الفرصة للسرحان، ومعالجة المعلومات التي جمعتها في مرحلة التحضير. قال موزارت:

ا، مبتهجًا، إما في عربة، أو سائرًا، أو بعد وجبة جيدة، أو ليلًا حين لا أستطيع النوم، في "عندما أكون أنا نفسي تمامً

(36)"مثل هذه المناسبات تتدفق أفكاري تدفقا أفضل وأكثر وفرة.

 تسمح فترة الحضانة لعقلك بدمج مشكلتك الإبداعيqqة، مqqع ذكرياتqqك، وأفكqqارك، وعواطفqqك الأخqqرى، وهqqذا

مستحيل التحقق إذا كنت دائم التركيز على المشكلة الإبداعية، والممارسات، والمهام المرتبطة بها.

، ويمكنك ممارسqqة نشqqاطات أخqqرى، بينمqqا تحصqqل هqqذه ويمكن أن تأخذ فترة الحضانة وقتًا قصيرًا أو طويلًا

العملية. إحدى نظريات الحضانة أنهqqا تجqqرد العمليqqة الفكريqqة من اللغqqة، وإذا كنت لا تربqqط الكلمqqات بمشqqاكلك،

، وانتظار الحضانة لتعمل، قد يكqqون(37)واهتماماتك الإبداعية، فهذا يسمح لعقلك بتأسيس روابط أعمق من اللغة

صعبًا، لهذا يطور كثير من المبدعين، والمبتكرين هوايات تحتوي نشاطات بدنية، لشغل عقولهم، بينما يسمحون

للأفكار بالحضانة.
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الإشراقج.  

، وتأتي هذه اللحظة حين يظهqqر حqqل وجدتها يوريكا بمعنى  ، أو  آها (التبصر، أو الإشراق، يعبران عن لحظة  ( " " " "

آهqqا في الأدب، والتqqاريخ، والدراسqqات العقليqqة جلت لحظqqة  "مشكلة إبداعية فجqqأة في عقلqqك الqqواعي، وقqqد سُ "

، ويمكن أن يأتي التبصqqر دفعqةً واحqqدةً أو على أجqqزاء، ولا يمكن فهمqqه بسqهولة، فهqو بطبيعتqه صqqعب(38)للإبداع

الفصل في الظروف البحثية، والتجريبية، ولكنه مصدر بهجة لرائد الأعمال المبدع، فهو الوقت العابر الذي تندمج

فيه عمليات التحضير، والممارسة، والحضانة، في شيء أشبه بالعبقرية، وسqqواء كqqان هqqذا الإشqqراق حلا لمشqqكلة

شبه مستحيلة، أو الإتيان بشيء إبداعي، فqqإن المبqqدعين يعدونqqه -عqqادة- لحظqqة ممqqيزة في حيqqاتهم، وهqqو لqqرواد

الأعمال وعد النجاح، أو احتمال مساعدة كثير من الناس على تجاوز نقطة ألم، أو مشكلة، وبالطبع، لن يكون لكqqل

إشراقة تأثير عالمي، لكن الخروج بحل عمل عليه عقلك لفترة من الوقت سعادة حقيقية.

التقييمد.  

د إلى موازنة حلولqqك، مqqع الأفكqqار، والمنتجqqات الqqتي لاحظتهqqا التقييم هو الفحص الهادف للأفكار، حين تعمَ

خلال التحضير، كما ستحتاج إلى موازنة أفكارك، ونماذج منتجاتك الأولية، مع الأهداف التي حددتها خلال مرحلqqة

التحضير،كما يعمد المبدعون المحqqترفون إلى طلب الانتقqqاد من آخqqرين خلال هqqذه المرحلqqة، وذلqqك لأن التقqqييم

مرتبط مباشرة بالتوقعات، والممارسات الجيدة، والمنتجات الرائqqدة الموجqqودة في كqqل ميqqدان، فإنqqه يأخqqذ عqqدة

أشكال، فإن عليك البحث عن ضمانات بأن تقييمك مناسqqب، لqqذا عليqqك أن تحكم على نفسqqك بإنصqqاف، حqqتى

ا من حس الqqذوق المكتمqqل التطqqوير الqqذي حققتqqه خلال مرحلqqة التحضqqير، عندما تطبق معqqايير صqqارمة، انطلاقً

ويمكنك على سqqبيل المثqqال، محqqاورة بعض العملاء في فئتqqك المسqqتهدفة لمنتجqqك، أو خqqدمتك، إذ الهqqدف

الأساس؛ هو فهم منظور العميل، ومدى تناسب فكرتك مع موقفه.

التفصيله.  

المرحلة الأخيرة من العملية الإبداعية هي؛ التفصيل، بمعنى الإنتاج الفعلي، وهنا، يمكن أن ينطوي التفصيل

. يمكن ألا تكون هذه النسخة تامة، ولا مصقولة، ولكنها ينبغي أنMVPعلى إطلاق نسخة الحد الأدنى من المنتج 

تعمل بكفاءة كافية؛ لتبدأ في تسويقه، مع الاستمرار في تطويره تكراريًا، كما يمكن أن ينطوي هذا التفصqqيل على

تطوير، وإطلاق نسخة أولية، مثل نسخة بيتا من برنامج، أو تصنيع قطعة، أو عمل فني للqqبيع، حيث تنشqqئ كثqqير

من شركات منتجات الاستهلاك سوقا صغيرة للتجريب، بقصد جمع التعقيبات، والتقييمات، لمنتجاتها الجديدة،

من عملاء حقيقيين، هذه الرؤى يمكنها تزويد الشركة بمعلومات قيمة؛ تساعد على جعل الخدمqqة، أو المنتج أنجح

ما يمكن.

ما يهم رائد الأعمال الإبداعي في هذه المرحلة؛ هو توفير المنتج للعامة، حتى يتمكنوا من تبنيه.
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رابط للتعلم

موقqqعيمكن أن يكشف اختبqqار السqqوق كثqqيرًا من المعلومqqات حqqول المسqqتخدمين المحتملين لمنتج مqqا. زر 

Drive Research -to.حول أسواق التجريب للمزيد من المعلومات 

الابتكار أكثر من مجرد حل مشاكل   4.3.2

تنحصر رؤية البعض لرواد الأعمال الابتكاريين في أنهم مجرد حلالي مشاك، ولكن مستوى الابتكqqار هqqذا، في

تحديد نقطة ألم، والعمل على تجاوزها؛ ليس سوى مجموعة واحدة من مجموعات خطوات ابتكارية، ويشqqير لاري

؛ إذ يجب انتظار حدوث مشكلة قبqqل إدراك(39)مايلر في مقالة له على فوربس إلى أن حل المشاكل عملية رد فعل

الحاجة إلى حل لها، وحل المشاكل جزء مهم من ممارسة الابتكار، ولكن تطوير الممارسqqة، والميqqدان، يتطلب من

المبتكرين توقع المشاكل، والسعي إلى منعها، وفي كثير من الأحيان، يصنعون أنظمة للتحسين المتواصل، ممqqا

يعني -كما يشير مايلر- أنها تنطوي على كسر أنظمة سابقة، لم تكن بها علة، كما أن السعي للتحسين المتواصqqل،

يساعد المبتكرين على استباق تغير السوق؛ ولذا، فإنهم يحضرون منتجات جاهزة للأسواق الناشqqئة، بqqدل تطqqوير

منتجات دائمة التغيير نتيجة اعتمادها على التقنيات الحديثة، ومن مشاكل صنع نظام للتحسين الدائم؛ أنqqك في

الواقع تخلق مشاكل لتحلها، مما يتعارض، والثقافة المترسخة في كثير من الشركات، هذا ويبحث المبتكرون عن

المنظمات التي يمكنها التعامل مqع الابتكqqار الهqادف، أو يحqqاولون إنشqاءها بأنفسqهم، بqل وبعضqqهم يهqدف إلى

الابتكار للمستقبل، متجاوزين الإمكانات الحالية. ولتحقيق ذلك، يقترح مايلر جمع أشخاص من خلفيات تجريبيqqة

متباينة، مع خبرات مختلفة، وهذه العلاقات ليست ضمانات لابتكار ناجح، ولكن مجموعات كهqqذه يمكنهqqا توليqqد

ا- قqqادرون على أفكار مستقلة عن الجمود المؤسسqqاتي؛ وبالتqqالي، فqqإن المبتكqqرين حلالqqو مشqqاكل، ولكنهم -أيضً

العمل مع أشكال مختلفة من إنشاء المشكلة، وتخيلها، فهم يواجهون المشاكل حqqتى قبqqل وقوعهqqا ليحلوهqqا في

وقت مبكر.

ولنَفحَص نهج ابتكار متعدد المستوى. فالقاعدة حل المشكلة، وفوقهqqا أعلى الهqqرم، نجqqد التلافي، ثم العمqqل

على التحسين المستمر، وعلى رأس الهرم يأتي خلق القqqدرة على توجيqqه مسqqتقبل صqqناعتك، أو عqqدة صqqناعات؛

لتتمكن من مواجهة الاضطراب في حياتك المهنية، أو حتى إنشائه.
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هرم الابتكار، مقاربة متعددة المستوى للابتكار

إن تطوير ممارسات ابتكارية مستقبلية التوجqqه فكqqرة جيqqدة، حqqتى ولqqو لم تكن تسqqعى إلى تغيqqير مسqqتقبل

ع تضطر العمqqال -على كqqل صناعة ما؛ فهي تساعدك على التحضير للانقطاع، كما أن وتيرة التغير التِقني المتسار

المستويات- إلى الاستعداد للابتكqqار، فقqqد بqqنى قqqادة الابتكqqار -من أمثqqال خبqqير التسqqويق جqqاي كاواسqqاكي- على

المبادئ النفسية لاقتراح طرائق جديدة لمقاربة الابتكار.

 وتتمثqqلDICEEوتشمل المنتجات الابتكارية -حسب كاواساكي- خمس خصائص أساسية تُعرف اختصارًا بـ 

: (40)في ما يلي

Deepعميق •

Indulgentبذخ  •

Completeمتكامل  •

Elegantأنيق  •

Emotiveمعبر  •

ويمكنك السعي إلى تطعيم ابتكارات فردية بهذه الخصائص وبطرائق عملية.
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 المنتجات الابتكارية عميقة، بذخة، متكاملة، أنيقة، ومعبرة.

العمقا.  

ا، وتتوقqqع احتياجqqات المسqqتخدمين قبلهم، تنشأ المنتجات العميقة حول منطق الابتكار الذي حqqددناه سqqلفً

، سهلة الاستخدام للمستخدمين الجدد، وكذا قادرة على تنفيذ مهمات وتعتمد هذه الابتكارات غالبًا تصاميمَ بارعةً

 فهي شركة ابتكارية، تنشط في مجالات عدة، مثل البرامج، والتسويق،Adobeمعقدة، ومثال ذلك: شركة أدوبي 

والذكاء الاصطناعي. وتنشئ أدوبي -عادة- برامج بمهqqام رئيسqqة سqqهلة الاسqqتعمال للمسqqتخدمين الجqqدد، ولكنهqqا

ا- من الابتكار بأنفسهم . ذلك أن إنشاء منصة للابتكار علامqqة ممqqيزة، تqqدل على الابتكqار(41)تمكن المتمرسين -أيضً

العميق، والمستقبلي.

البذخب.  

يتعامل المبتكرون ذوو التأثير الطويل مع مستخدميهم بطرائق تجعqqل المسqqتخدمين يشqqعرون بqqالتميز عند

ع للمشكلة، شرائهم المنتج، أو عثورهم على الخدمة، الغمسُ يشير إلى عمق النوعية التي لا تتأتى من الحل الأسر

بل ويمكن أن يبدو الغمس صفة سلبية، وهو في البشر كذلك، ولكن الغمس في استخدام منتج ابتكqqاري، يرتبqqط

User. فهي UIبغنى التجربة مع واجهة الاستخدام   Interface،تخدمqqراه المسqqفي المنتج، وخاصة البرامج، ما ي 

مئِنُ المسqqتخدمين، ويتعامqqل معqqه، فشqqعور البqqذخ يغلqqف منتجqqك بالإحسqqاس بالقيمqqة، والديمومqqة الqqذي يُطَ

ويشجعهم على استعمال منتجك بثقة.

التكاملج.  

سqqة لqqه، بحيث يفهم تتضqqمن رؤيqqة كاواسqqاكي للمنتج المتكامqqل الخqqدمات، المضqqمنة فيqqه، والمؤسِ

المستخدمون المنتج بما يكفي لاستخدامه براحة، حيث تتوفر معلومات حول كيفيqqة عملqqه، وكيفيqqة اسqqتخدامه،

وعليه، ينبغي أن يرافق المنتج الابتكاري تسويق، وجهود تواصل أخqqرى، وهqqذا يبqqني بالنسqqبة لكاواسqqاكي تجربqqة

، فإذا حللت مشكلة في السوق، فإن المستخدمين سqqيفهمون مqqا المشqqكلة، وكيqqف تجيب(42)المستخدم الكلية

عنها منتجاتك، وخدماتك.

الأناقةد.  

الأناقqqة جqqزء من واجهqqة اسqqتخدام المنتج، فهي تشqqير إلى البداهqqة، والتلقائيqqة في تصqqميمه، ممqqا يجعqqل

المستخدمين يفهمونه على الفور، وتوصل الأناقة معلومات أكثر بكلمات أقqqل، فالتصqqميم الأنيqqق لا يتخqqوف من
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المساحة السلبية، أو التوقف العارض، فالابتكارات الأنيقة تحل المشاكل دون خلق مشاكل أخرى، كما أن الأناقqqة

-بالنسبة لكاواساكي- هي الفرق بين منتج عملي جيد، وبين شيء رائع.

التعبيره.  

الابتكارات المعqqبرة تسqqتثير المشqqاعر المقصqqودة، وتطqqالب بالإعجqqاب بهqqا ونشqqرها، وبعبqqارة أخqqرى، تخلqqق

الابتكارات الرائعة بحق مجموعات من المعجبين، وليس قاعدة مستخدمين وحسب، لذا، لا يمكنك فرض محبqqة

ا. منتجك على الناس، ولكن بإمكانك إعطاءهم تجارب تخلق لديهم حس الحماسة، والترقب لكل ما تأتي به لاحقً

تطوير اختراع   4.3.3

تنطوي العملية العامة للاختراع على خطوات عملية، وأنظمة قد تتطلب تفكيرًا خطيًا، وغير خطي، وربما تفكر

بqqأن الناس ذوي المهqqارات الفنيqqة الكامنة وحqqدهم المبqqدعون، وأن العبqqاقرة وحqqدهم، من يصqqبحون مبتكqqرين،

ومخترعين، ولكن غالبية الإبداع ناتج عن الانغماس في الممارسة، حيث يمكنك بناء، ورعايqqة إبqqداعك الخqqاص،

غ الذي طور الطباعة بالضqqغط، وقqqد أعqqاد انتشqqارُ ا مثل يوهانس جوتنبر ع شخصً وربما تكون فكرتك حول المختر

غ في الواقعة طويلqqة الطباعةِ رسمَ خريطةِ أوروبا، ونتج عنه تأسيس مراكز تعليم جديدة، حيث كانت شعلة جوتنبر

ا من أشهر المخqqترعين في التqqاريخ، ولكن طابعqqة الضqqغط خاصqqته، ا ومبتكرًا، وواحدً غ مبدعً الأثر، لقد كان جوتنبر

غ كqqان اسqqتخدام حqqروف معدنيqqة ا لتقنيات موجودة، فالابتكار الأهم لqqدى جوتنبر كانت ككل الاختراعات، تجميعً

غ لطريقتqqه في محمولة، قابلة للتغيير بدل مربعات كتابة خشبية منحوتqqة بالكامqqل. وقqqد اسqqتغرق إتقqqان جوتنبر

؛ أما فكرة عبقريته اللحظية؛ فمجرد أسطورة.(43)الطباعة عقودًا

إن الأشخاص الذين يذكرهم التاريخ، كانوا يعملون بجد كبير لتطوير إبداعهم، كي يqqألفوا عمليqqاتهم، وأدواتهم،

التي غدت وجهة، أو قبلة للابتكار في وقتها المناسب، وأوصلتهم أخيرًا لصنع شيء فريد بما فيqqه الكفايqqة؛ ليعqqده

ا. المجتمع اختراعً
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، لكن المبتكر يحتاج إلى معرفة، وخqqبرة، وجهqqد إبqqداعي، في الضرورة هي أم الاختراع "يزعم المثل القديم أن  "

ا ناجحًا، فريادة الأعمال تعني بذل جهودك، ومعرفتك ،وإيجاد سوق؛ حيث يمكن لاختراعqqك مجاله؛ ليكون مخترعً

أن ينجو أولا، ثم يزدهر.

ا، هذه الخطوات الخمسة المقتبسqqة من موقqqع   الqqذي يختص فيsourcify.comمن نماذج تطوير اختراع مَ

، وهذه العملية مختصرة، وتتضمن اقتراحات لبناء فريق خلال الطريق.(44)ربط مطوري المنتجات بالمصنعين

Sourcifyخطوات تطوير الاختراع الخمسة، حسب 

علم نفسك: الخطوة الأولىا.  

ع اختراعك اختراعات أخرى، عليك البدء بتعليم نفسك، ولتحضير نفسك لمواجهة المنافسين، قبل أن يصار

عليك أن تتعلم أكثر ما يمكنك حول ظروف الاستثمار الحالية، وفرص تطوير المنتجات، ومناهج القيادة، حتى ولو

لم تكن مهتما بعلم القيادة، فإن الاطلاع على توجهات القيqqادة، وتطqqوير المنتجqqات الحاليqqة أمqqر مفيqqد، ونجاحqqك

ا في سوق واسع، رهن فهمك لقواعد الصناعة، ومحيط المنافسة؛ المكتqqوب منهqqا، وغqqير المكتqqوب، كمqqا مخترعً

يمكن أن تكون عملية تطوير المنتج معقدة إلى حد ما، لكنها تتغير بتغير الصناعة، وتوفر الموارد.
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ا- التعرف مواطن قوتك، ونقاط ضعفك، وكيف يؤثران في أسلوبك القيادي، ومن جوانب تعليم نفسك -أيضً

كما أن مخزونك من أسلوب القيادة، يساهم في مسqqاعدتك على فهم منهجqqك في قيqqادة الآخqqرين، وهqqذا مجqqرد

مثال واحد من بين كثqqير من الأمثلqqة الqqتي تعطيqqك نقطqqة انطلاق؛ إذ بينمqqا تسqqعى لتحويqqل فكqqرة مqqا إلى واقqqع

ا- لهqqذا من المهم فهم ملموس، فإنك ستضطر إلى قيادة مجموعqqة من الناس، ويمكن أن يتغqqير المحيqqط -دائمً

. الديناميكي (قواعد الإدارة، والقيادة في جو العمل الحيوي والفعال  (

رابط للتعلم

 على فهم نوع إدارتك، وكيف تكيفها مع أشخاص، ووضعيات أخرى.مخزون أنماط الإدارةيمكن أن يساعدك 

ا- في تعليم نفسك، اكتشاف نوع المساهمين الذين سqqتحتاج إليهم؛ لبناء فريqqق من الخطوات المهمة -أيضً

ريادي ناجح، فحتى أولئك الذين يخترعون بمفردهم، يحتاجون في النهاية إلى فريق تطوير، وفريق تصنيع، وفريqqق

خدمة، وفريق تسويق، وأفراد آخرين بمهارات مختلفة مثل: المبرمجين، والمصممين، ومختبري السوق، وغيرهم.

ا: الخطوة الثانيةب.   ابق منظمً

تقترح أغلب ملخصات النصائح الموجهة للمخترعين، أن تعثر على طريقة لتنظيم إبداعك، لئلا يضيع الqqوقت

في محاولة تذكر أفكار، أو خطط، أو قرارات سابقة، لذا عليك تنظيم المعلومات المرتبطqqة بفكqqرة، وخطqqة عملqqك،

وأفراد فريقك المحتملين في العملية.

لقqqد انتشqqرت بqqرامج إدارة جهqqات الاتصqqال منذ عقqqود، ويمكنك في أيامنا هqqذه تجqqريب كثqqير من أدوات

الإنتاجية، وتواصل الفريق. أجر بحوثًا حول طرائق تنظيم المعلومات حول الناس الqqذين تخطqqط للعمqqل معهم، أو

 يمكنك من إنشاء مواضqqيع مختلفqqة على شqqكل غqqرفSlackتسعى للعمل لديهم، كما أن برنامج محادثة الفريق 

تحادث، ليتمكن أفراد الفريق من التعاون عليها، ويوفر البرنامج، والتطبيق كثيرًا من المزايا التي تساعد على إبقاء

 فهي أداة إدارة العلاقة بالعميل؛ لتبقى على تواصل مع عملائك. ولك كرائدInsightlyالموظفين على اتصال؛ أما 

، التي تسمح لك بإدارة وترتيب مهامك وفريق عملqqك والتواصqqلأداة التنظيم أناأعمال عربي، تستطيع استخدام 

معهم وتتبع مشاريعك بسهولة.

أجر بحث السوق: الخطوة الثالثةج.  

يعد بحث السوق حتمية بديهية، لكن كثيرًا من رواد الأعمqqال يتقاعسqqون عن التعمqqق كمqqا ينبغي في إجqqراء

بحوث حول منافسيهم، لذا، عليqqك البقqqاء على اطلاع مسqqتمر على منافسqqيك الحqqاليين، والمسqqتقبليين، لتبقى

ا عندما تqqدخل السqqوق ببرنqqامج الحqqد ا للمنافسة في السوق، وكونك الأفضل على الورق، لن يكqqون كافيً مستعدً

الأدنى لستة، أو ثمانية أشهر، في منافسة مع منتجات المنافسين الجديدة، وتحديثاتهم.
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ولكن، ما الذي يجب أن تأخذه في الحسبان حين تطوير الفريق، من جهة، وحين تراقب المنافسين من جهة

أخرى؟ عليك في هذه الحال -وفي حدود ما يسمح به القانون- البحث عن أفراد فريقqqك المحتملين، من مqqوظفي

ا وراء الأشخاص الماهرين، فإذا أحسسqqت أن أحqqدهم يمكن أن الشركات المنافسة، فالقادة الأفضل يسعون دومًَ

يكون مناسبًا في فريقك، وأن لديهم مجموعة المهارات، والعقلية التي يمكنها المساعدة على وضع اختراعqqك في

السوق، فلا تخش التواصل معهم، ولكن كيفية التواصل شيء ينبغي عليك البحث عنه لكqqل مجqqال، ففي بعض

ا من بحث السوق، هو في الحقيقة فهم من أجل اسqqتيعاب الصناعات؛ عليك أن تكون سريًا فوق العادة، إن جزءً

ا في تلك الصناعة، أو في واحدة قريبة منها. المهارات التي تحتاجها للعثور على مساهمين يعملون سلفً

أجر بحث براءة الاختراع: الخطوة الرابعةد.  

إذا كنت تتوقع التقدم بطلب براءة اختراع، فخصص وقتا لقراءة الإرشادات، ومراحل العملية، فعمال مكاتب

براءات الاختراع يحددون ما إذا كان الاختراع يستحق براءة اختراع، أم لا، وذلqqك حسqqب الشqqروط الآيqqة: أن يكqqون

، وتلك الشروط الثلاثة ذاتية، وغير موضوعية، تماما كمqqا هqqو(45)جديدا، مفيدا، وغير بديهي: أي ينبغي إثبات عمله

الحال بالنسبة للاختراع، ولكن هذا يساعد في رفع سقف التوقعات لرواد الأعمال، إذا كqqانوا حقqqا يريqqدون تحقيqqق

تأثير اجتماعي، فتطوير اختراع قابل لحمل براءة اختراع، يخلق -أيضا- عائقا أمام المنافسة، وهو ما يمكن أن يحدد

الفرق بين النجاح، والفشل.

هناك نوعان من براءات الاختراع وهما: براءة الفائqqدة، وتqqدوم لعشqqرين سqqنة، وبqqراءة التصqqميم، ومqqدتها في

ع على براءة اختراع، فإن أمامه نافذة زمنية لتأمين التمويل الكافي، والعمل14العادة   سنة، لذا، إذا حصل المختر

ا، تمكنك من تطqqبيق(46)على تصنيع المنتج، ومحاولة الحصول على التبني العام في السوق ، وبعد كل شqqيء، إذً

إبداعك على ابتكارات اجتماعية، وابتكارات منتجات، وابتكارات خدمات، وإذا تمكنت من جمع ابتكqqارات كافيqqة،

ا. وإضافة إبداعك الخاص عليها، وخلق شيء يتغلب على فجوة الانتشار؛ فإنك عندها قد اخترعت شيئًا جديدً

إصنع نموذجا أوليا: الخطوة الخامسةه.  

يمكن أن يكون تطوير نموذج أولي هqqو الجqqزء الأكqqثر متعqqة، أو مللا في الابتكqqار، ولكنَ موقفqqك تجqqاه تطqqوير

ا كبيرًا على الموارد المتاحة، والتقنية، والخبرة، وقد أشرنا إلى مفهوم الشركة الناشئة نموذج أولي، سيعتمد اعتمادً

، وهو -كمqqا أسqqلفنا- نسqqخةMVPاللينة من وقت إلى آخر، ففيها يكون النموذج الأولي -عادة- منتجًا بالحد الأدنى 

من اختراعك، وقد لا تكون مصقولة، أو مكتملة من حيث الطريقة التي تصورت، ولكنها تعمل بمqqا يكفي، وتبqqدو

جيدة بما يكفي، بحيث يمكنك البدء في تسويقها مع احتمال أن يجري تبنيها، وربما تحتاج في اختراعqqات أخqqرى

إلى نموذج أولي أكثر تطورًا، وهذا يتطلب رأس مال اسqqتثماريًا كبqqيرا، لكنه يعqqود إلى تفاعqqل المسqqتخدمين مqqع

نسخة المنتج، التي تبدو، وتعمل مثل تلك التي تخيلتها خلال مرحلة التفكير، وأنت كونqqك مخترعqqا، مسqqؤول عن

تحديد الحد الأدنى من مراقبة الجودة لمنتجك، بل ربمqqا تضqqطر إلى المسqqاومة في نظرتqqك، ولكن لا تسqqاوم على

الوظائف الأساسية، ولا على مستويات الجودة الأساسية في المواد المستعملة.
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لديك العديد من الخيارات في مرحلة تطوير النموذج الأولي، كما يمكنك بناء النموذج الأولي بنفسك، أو مqqع

فريق صغير، كما يمكنك المشاركة مع شركات التصميم، والاختراع؛ التي تتخصص في مساعدة المخترعين على

تطبيق أفكارهم، لكن عليك توخي الحذر الشديد، وإطلاع ممثليك القqqانونيين عند التعامqqل مqqع هqqذه الشqqركات،

لتضqqمن الحفqqاظ على بqqراءات اختراعqqك، وحقوقqqك الأخqqرى، ومن الخيqqارات الأخqqرى في الحصqqول على تمويqqل

. والحqqال هنا، وسqqابقه سqqيان،GoFundMe و Kickstarterلاختراعك، هناك مواقqqع للتمويqqل الجمqqاعي مثqqل 

فالتعامل مع التمويل الجماعي؛ يعني عرض فكرتك على العامة قبqqل تطبيقهqqا، وعن هqqذا يقqqول آميqqديو فqqيرارو،

محامي الملكية الفكرية: 

"يراقب المقلدون منصات التمويل الجماهيري، ويتقصون المنتجات الشائعة "(47).

حيث تراقب الشركات المنافسة، خاصةً في الأسواق الغربية، منصات التمويل الجماعي، للعثqqور على أفكqqار

جديدة ينفذونها، ويدخلونها إلى السوق قبل أن تنتهي فترة تمويلك، ولهذا يتخqqذ المخqqترعون احتياطqqات قانونيqqة

لحماية حقوقهم الفكرية عند العمل مع بعض الشركات الصينية، ولكن حqqتى مqqع هqqذه الحمايqqة، لا يوجqqد ضqqمان

يمكنك من منع شخص من تقليد منتجك. حسب محام أمريكي للملكية الفكرية.

المشكلة لا تكمن في المحاكم الصينية، بل في تطبيق الأحكام، كما أن كسب قضية ضد شركة واحدة أمqqر سqqهل،
.(48)لكن مقاضاة كل الشركات المقلدة، والفوز عليها، أمر يكلف وقتًا ومالًا

، ومحليqqة، إذا أمكنهم ذلqqك، فقqqد يكqqون من يرةً  ولهذا السبب، يفضل بعض المخqqترعين بqqدء أعمqqالهم صqqغِ

ا ا صqqغيرًا، ويثبت موقعqqه في السqqوق، بqqدل رؤيqqة السqqوق غارقً الأفضqqل لهم البqqدء بفريqqق موثqqوق، يحقqqق ربحً

بالمنتجات المقلدة.
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الكلمات المفتاحية

: توليد للأفكار في بيئة خالية من الحكم، أو الخلاف، بهدف إيجاد الحلول.العصف الذهنيُ•

: تطوير الأفكار الفريدة.الإبداع•

: طريقة لتركيز قرارات التصميم، والتطqqوير، لمنتج مqqا، حسqqب احتياجqqات العميqqل،التفكيرُ التصميميُ•

وتتضمن -عادة- عملية يدفعها التعاطف لتحديد المشاكل المعقدة، وخلق الحلول التي تناسبها.

: أهم نقطة في تبني منتج في السوق، وهي تحدث غالبًا بعد مرحلة التبني المبكر، وقبلفجوة الانتشار•

أن تتدخل الغالبية المبكرة؛ إما لدعم، أو تقويض انتشار الاختراع.

التخريبي• (الابتكار المسبب للاضطراب  ا في السوق، بتقqqديم شqqركات صqqغيرة في) : عملية تؤثر عميقً

أي مجال خدمة، أو منتج أقل ثمنًا، أو أسهل اقتناء.

: القدرة البشرية على الإحساس بما يشعر به الآخرون، وهي مهمة في سياق الإبداع، والابتكار،التعاطف•

والاختراع؛ لبدء عملية التصميم، وهو إنساني التركيز.

التفكير• (التصور  ع في اتجاهqqات متعqqددة،) : عملية ينوي من خلالها المرء فتح عقله لأفكار جديدة، تتفqqر

ا من هدف، أو مشكلة معينة. انطلاقً

ا.الابتكار التدريجي• : ابتكار يعدل منتجًا، أو خدمة متوفرة سلفً

ا.الابتكار• : فكرة جديدة، أو عملية جديدة، أو منتج جديد، أو تعديل جديد على منتج، أو خدمة، متوفرة سلفً

ا، لكنها مرتكزة على أفكار، ومنتجات سبقتها، وهي تمثل قفqqزةالاختراع• خدمة، جديدة حقً منتج /: عملية /

نوعية ومختلفة.

: عملية يتفاعqqل فيهqqا المخqqترعون، والمطqqورون، باسqqتمرار، مqqع عملائهم المحتملين؛التطوير التكراري•

بغرض تطوير منتجاتهم، وقاعدة عملائهم في الوقت ذاته.

: تفكير حر، ومفتوح، يتجاهل فيه المرء أنماط التفكير المنطقي؛ بل وربما يتحداها.التفكير الرأسي•

الأفقي• (التفكير الخطي  : عملية تفكير منطقية، خطوة، بخطوة.)

ا،MVPالحد الأدنى من المنتج • ، أو تامً : نسخة أولية، أو نموذج أولي، من منتج، ربما لا يكون مصقولًا

لكنه يشتغل كفاية لبدء تسويقه، أو اختباره، مع مستخدمين محتملين.

: البحث عن حلول، والعثور عليها خارج الهيكل التنظيمي.الابتكار المفتوح•

: مشqqكلة تواجqqه الناس في خدمqqة، أو منتج، ويمكن معالجتهqqا بإنشqqاء نسqqخة معدلqqة تحqqلنقطkkة ألم•

المشكلة.
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: هو الابتكار المرتكز على تقنية جديدة، أو تطور حديث في المجال، أو في مجqqال قqqريبالابتكار الريادي•

منه يؤدي إلى تطوير منتج جديد.

الطريقة التجريبية• (المنهج العلمي  : منهج بحثي يجري الاعتماد عليه أكثر في العلوم الطبيعيqqة، وهqqو)

عملية لاكتشاف الإجابة عن سؤال، أو مشكلة.

: ما يراه المستخدم، ويتعامل معه.واجهة المستخدم•

الملخصات

  أدوات الإبداع، والابتكار4.1

هناك مناهج عملية عديدة للإبداع، وتطوير الابتكارات، وكثير من البرامج، والنماذج، تشجع التفكير الإبqqداعي،

وأفضلها تلك الqqتي تشqqجع رواد الأعمqqال على التفكqqير، مثqqل أصqqحاب المصqqلحة الqqذين يطمعqqون أن تسqqاعدهم

ا من التعاطف مع الناس، الذين يواجهون مشqqكلة، أو منتجاتهم، وخدماتهم، ويبدأ التصميم إنساني التركيز انطلاقً

التصميم الإنساني خلال مجموعة من الخطوات التي تهدف إلى تحديد المشqqاكل بوضqqوح، (نقطة ألم، ويتواصل  (

واختبار الحلول عبر تجارب مضبوطة، فالعودة إلى التعqqاطف، أمqqر مهم في بروتوكqqول التصqqميم إنسqqاني المركqqز،

ويمكن لطريقة القبعات الستة في التفكير، أن تفتح الباب لطرائق عميقة من التفكير الإبداعي، الموجه نحqqو حqqل

المشاكل، بتقييد أدوار الأفراد في الممارسة الجماعيqqة، وهqqذا يعqqزز فكqqرة، أن التفكqqير الإبqqداعي ممارسqqة، يمكن

توجيهها، وأن الجمع أحيانا بين التفكير المفتوح، واتبqqاع القواعqqد، مثqqالي للإبqqداع التعqqاوني، أمqqا طريقqqة بادئqqات

، وهqqذا النوع من التفكqqير العبارات في التفكير الإبداعي؛ فتضqqع كqqل مشqqكلة داخqqل إطqqار: أن لهqqا بالضqqرورة حلًا

المفتوح طريقة فعالة لبدء الرحلة الإبداعية، التي يمكن أن تؤدي إلى ابتكار، واختراع منتجات، وخqدمات من أجqل

الصالح الاجتماعي.

  أوجه الاختلاف بين الإبداع، والابتكار، والاختراع4.2

ا؛ فكqqرة، أو تعبqqير فqqني عن فكqqرة، عادةً ما نعرف الإبداع على أنqqه القqqدرة على تطqqوير شqqيء فريqqد، وخصوصً

ا على منتج، أو خدمqqة، موجqqودين لإضqqافة قيمqqة لهمqqا، ويحصل الابتكار عندما يطبق فرد، أو شqqركة، شqqيئًا جديqqدً

ويمكن أن يكون الابتكار مخططا له، أو اعتباطيًا، تجزيئيًا، أو رياديًا، وترتقي بعض الابتكارات الرائqqدة إلى مسqqتوى

 من اعتمادهqqا على أفكqqار، كونهqqا اختراعqqات فريqqدة؛ منتجqqات، أو خqqدمات، أو عمليqqات جqqد حديثqqة، على الqqرغم

ومنتجات سبقتها، إلا أنها تمثل قفزة نوعية.

يرتبط منحنى الانتشار بالابتكارات التكرارية، على عكس ابتكqqارات الصqqندوق الأسqqود، ويمqqارس المبتكqqرون،

والمخترعون عملية الابتكqqار التكqqراري، بالتعامqqل مqqع العملاء المحتملين على نحqqو شqqبه مسqqتمر، بغqqرض تطqqوير

المنتج، وقاعدة العملاء في الوقت ذاته، وبذا يغلقون فجqqوة الانتشqqار، أمqqا ابتكqqارات الصqqندوق الأسqqود، فإمqqا أن
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تتجاوز الفجوة، وإما لا، وهذا يعتمد على تصورات العملاء المعتمدة على التصqqورات المجتمعيqqة، ونوعيqqة المنتج،

واستراتيجيات التسويق.

  تطوير الأفكار والابتكارات والاختراعات4.3

ا فطريًا أو لا، فإنه يمكن للممارسة، المساعدة في تحسqqين جهqqوده الإبداعيqqة، سواء امتلك رائد الأعمال إبداعً

، ويمكن لرواد الأعمال اسqqتخدام الإعداد، الحضانة، الإشراق، التقييم، والتفصيل (ويتضمن أحد نماذج الممارسة  (

إبداعهم لحل المشكلات، والابتكار، ومع ذلك، يسعى المبتكرون جاهدين لاستباق المشكلات، وتلافيها، بqqدلًا من

انتظار وقوعها للتعامل معها. ويبدأ هرم الابتكار بحل المشكلات في الأساس، والانتقال إلى الوقاية، ثم التحسqqين

المستمر، وأخيرًا، توجيه مستقبل الصناعة، وتتميز المنتجات المبتكرة بكونها عميقة، وبذخة، ومتكاملqqة، وأنيقqqة،

.DICEEوعاطفية 

غالبًا ما ينطوي بناء، وتعزيز إبداعك الخاص على نوعي التفكير: الخطي، وغير الخطي، وتتqqوفر النمqqاذج الqqتي

ا، وأجqqرsourcify.comتساعد على تطوير الاختراعات، مثل خطوات موقع   الخمسة: ثقف نفسqqك، وابqqقَ منظمً

أبحاث السوق، ثم أبحاث براءات الاختراع، وقم أخيرًا بتطوير نموذج أولي، كما يحتوي هذا النموذج على إرشqqادات

ا- وتتيح لك هذه النماذج تطبيق معرفتك بالإبداع، والابتكqqار، والاخqqتراع، في سqqياق ريqqادة للعمل مع الفرق -أيضً

الأعمال، التمس الإلهام من المخترعين الذين قدموا أعمالًا من قبل، وتعلم من أنماط التفكير، ونماذج الممارسqqة

التي توجه المخترعين اليوم.

أسئلة المراجعة

كيف يمكننا العثqqور على طريقqqة للانتفqqاع من.1 التفكير الذي يندرج تحته السؤال الآتي:  "ما نوع التصور  ) (

، ووسائل الميديا الملموسqqة الأخqqرى، في ظqqل اعتمqqاد المسqqتخدمين على خqqدمات البث،DVDأقراص 

. "لمشاهدة الأفلام والبرامج؟

بادئة عبارة.◦

ابتكار مفتوح.◦

تفكير تصميمي.◦

عصف ذهني.◦

نسمى العملية الإبداعية التي تنطلق من التعاطف:.2

نموذج ستانفورد للتصميم إنساني المركز.◦

لم.◦ -قِس-تَعَ ابنِ

الابتكار المفتوح.◦
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الابتكار التخريبي.◦

في تمرين القبعات الستة، من يهتم بالأفكار الجديدة؟.3

القبعة السوداء.◦

القبعة الزرقاء.◦

القبعة الخضراء.◦

القبعة الحمراء◦

ما هو التفكير الاستراتيجي المعتمد عادة لإنشاء منتجات إنسانية المركز؟.4

الإبداع.◦

الابتكار.◦

الاختراع.◦

التفكير التصميمي.◦

ا، مباشqqرة إلى.5 ، وتامً ر بqqالتوازي مqqع العملاء، إنمqqا يُعqqرضُ مكتملًا غالبًا مqqا يسqqمى الابتكqqار الqqذي لا يطqqوَ

المجتمع، أو فئة مستهدفة من السوق بالـ:

التفكير التصميمي.◦

التطوير التكراري.◦

الصندوق الأسود.◦

سرد الشركات.◦

إذا كان التفكير الخطي يعني أن التطور يتبع، أو ينبغي أن يتبع، مجموعة خطوات مثبتة، ومنطقيqqة. فمqqا.6

هو التفكير المفتوح، والحر، حين نتجاهل الأنماط المبثتة من التفكير المنطقي، بل وربما نتحداها؟

التفكير التصميمي.◦

التطوير التكراري.◦

سرد الشركات.◦

التفكير العمودي.◦

يتضqqمن خطqqوات لبناء فريqqق؛ لأن التطqqويرات.7 …على عكس المشهور في الأفلام، والثقافة الغربية، فإن

ا تحتاج أكثر من عالِم مجنون، وحيد في مختبره. الأكثر تعقيدً

219



ريادة الأعمال الإبداع والابتكار والاختراع

الإبداع في الفرد.◦

الابتكارات.◦

الاختراعات.◦

حل المشاكل جزء -فقط- من نموذج بناء الابتكارات..8

صحيح.◦

خطأ.◦

على تجاوز حل المشكلة، إلى الخصائص الأساسية، مما يجعل بعض المنتجاتDICEEيركز نموذج .9 … للـ

تعلق في أذهان الناس للحصول على معجبين حقيقيين.

الإبداع في الممارسة.◦

المنتجات المبتكرة.◦

الاختراعات.◦

بناء فرق مبدعة.◦

أسئلة المناقشة

ا، ومحفزا لممارسة الشqqركات للتجسqqس الشqqركاتي، من أجqqل.1 يمكن انتقاد الابتكار المفتوح بكونه غامضً

البحث عن حلول مشqاكل مشqتركة بين العديqqد من الشqركات في المجqqال ذاتqqه. فهqqل هqqذه الادعqqاءات

صحيحة؟ وهل هي جديدة؟ وهل تشجع على سرقة الممتلكات الفكرية؟

متى يمكن عدّ المنتج اختراعيًا؟ هل في بالqك منتجqqات يعqqدُها البعض اختراعqqات، فيمqqا يراهqqا الآخqرون.2

مجرد تعديلات على منتجات سابقة؟

ا إلى منتجات للسوق؟.3 ما هي قيمة الجهود الإبداعية غير الموجهة للبيع، والتي لا تتحول مطلقً

عبادة التقنية حول العqqالم، حيث يعامqqل بعض.4 "يقترح منتقدو المجتمع المعاصر، أن هناك شيئًا يشبهُ  "

الناس الابتكار؛ كعلاج للجميع، حqqتى مqqع اسqqتمرار الظqqروف الاجتماعيqqة مثqqل الفقqqر، والتqqدهور البيqqئي،

والجوع. فهqل يمكن للابتكqار علاج جميqع أمqراض المجتمqqع؟ إذا كqqان الأمqر كqذلك، مqا الqذي يقqف في

الطريqqق؟ لمqqاذا لم يحqqل العصqqر الحqqديث احتياجqqات الإنسqqان الأساسqqية، و مشqqكلات حقqqوق الإنسqqان

بالتقنيات الحديثة؟

هل يمكنك التفكير في منتج اعتمدته أنت أو شخص تعرفه في وقت مبكر، لكنه وقع في فجوة الانتشار.5

بين المتبنين المبكرين، وغالبية المتبنين المبكرين؟ ما هو؟ ولماذا برأيك فشل في تجاوز الفجوة؟
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ما الذي يجعل النموذج الإبداعي ضروريًا؟ أليس الإبداع خرق للرتابة، والتنظيم؟.6

لماذا يشدد نموذج الابتكار على أنه لا ينتهي بحل المشكلات؟.7

ا.8 لماذا يركز القسم الخاص بالاختراع تركيزًا كبير على بناء فريق؟ أليس معظم المخترعين، والمبqqدعين حقً

مشهورين بالعمل المنفرد؟

أسئلة الحالات المدروسة

الابتكار المفتوح يعني أكثر من البحث عبر الإنترنت، عن الآخqqرين، الqqذين يحqqاولون حqqل المشqqاكل الqqتي.1

تواجهها، ومحاولة الحصول على الإلهام من الشqqركات الأخqqرى، ورجqqال الأعمqqال الآخqqرين؛ كمqqا يتضqqمن

ا- تكوين شراكات، ودعم مشاريع جديدة، والاستثمار في مسqqرعات الأعمqqال، واكتسqqاب الشqqركات -أيضً

بافتراض أنه يمكنك زيادة رأس )التي تبتكر بطرق ذات قيمة لشركتك، أو لجهودك، في تنظيم المشاريع 

. فكqqر في مثqqال لشqqركة شqqاركت في كqqل هqqذه (المqqال؛ للحصqqول على شqqركة أثناء تطqqوير اختراعqqك

الممارسات، ما الذي يبدو أنه يقود هذه الأنماط المختلفة للابتكار المفتوح؟ متى تكون الأنسqqب؟ ومqqتى

تكون غير مناسبة أخلاقيًا؟

 للتحضيرArtificial intelligence will disrupt the future of work. Are we ready?اقرأ مقالة 

للإجابة عن هذا السؤال.

تشqqير العديqqد من العلامqqات إلى تزايqqد الأتمتqqة عqqبر مجموعqqة متنوعqqة من الصqqناعات في العقqqود.2

ا إلى نمqqوذج القادمة ،وفي كثير من الحqqالات سqqتجبر التقنيqqات التخريبيqqة الناسَ على الابتكqqار؛ اسqqتنادً

DICEEاءqqار، لإنشqqميم من الابتكqqانب التصqqر في جqqة إلى البشqqللابتكار. اشرح كيف ستكون هناك حاج 

. غير قابلة للتخريب "منتجات تركز على الإنسان، وما الطرائق التي يمكنك من خلالها إنشاء مهنة  "
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تحديد الفرص الريادية. 5

فهرس الفصل

الفرصة الريادية.•

بحث الفرص الريادية المحتملة.•

التحليل التنافسي.•

المقدمة

ا- عqqنى تناول كريس جونسون بالطبع -مثل غالبية طلاب الجامعqqة- كثqqيرًا من وجبqqات الqqرامن، ومثلهم -أيضً

طهيها استخدام الميكروويف في غرفة إقامته الجامعية، ولم تكن شركات الرامن وقتهqqا تطبqqع على علبهqqا كيفيqqة

طهيه بالميكروويف، كما كانت معدات الطبخ في الميكروويف قليلة وقتها في السوق.

ع كqqريس جونسqqون -في وبما أن العديد من الأفكار الريادية تهدف إلى حل مشاكل يومية صغيرة؛ فقqqد اخqqتر

سعيه لحل مشكلة الرامن- طاهية الرامن السريعة.

Rapidجونسون الآن هو المدير التنفيذي لشركة رابيد براندز   Brands ة2013، وقد أسسها سنةqqع طاهيqqم 

الرامن السريعة، وذلك بعد أن عqqرض فكرتqqه في برنqqامج الاسqqتثمارات الأمqqريكي المتلفqqز الشqqهير: شqqارك تانqqك

"Shark Tankومع أنه فاوض المستثمر مارك كيوبان على جزء من ملكية الشركة، إلا أنه انتهى به المطاف إلى ."

محلات السqqوبرماركت المنتشqqرة في الولايqqات المتحqqدة )رفض الصفقة، واستعاض عنهqqا بqqأخرى مqqع وولمqqارت 

 ملايين طاهيqqة رامن، سqqريعة،4( لعرض اختراعه على رفوف المحلات، وبهذا باعت الشqqركة Walmartالأمريكية 

برَ باعة تجزئة آخرين، وقدم جونسون منذ ذلqqك الqqوقت المزيqqد خلال أول سنتين من تأسيسها، في وولمارت، وعَ

.(1)من منتجاته، بما في ذلك طاهية بيض، وطاهية هوت دوغ، وطاهية براونيز
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العثور على فرصة ريادية، والصبر إلى أن تصبح تجارتك ناجحة، أمر صعب، ومحفوف بالمخاطر، ولكن سqqواء

ا؛ لأنك جئت بفكرة تحqqل مشqqكلة يوميqqة، أو كنت تبحث عن قصqqد، عن فرصqqة؛ لأنqqك تريqqد ا جديدً بدأت مشروعً

إطلاق مشروعك التجاري؛ فإن إجراء البحث أولا يقلل من المخاطر، ويحدد فرص المشروع في النجاح.

الفرصة الريادية   5.1
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

تعريف الفرصة الريادية.•

مناقشة نظريات الفرصة لجوزيف شومبيتر.•

تحديد الدوافع الرئيسة للفرصة.•

يمكن لرواد الأعمال الطموحين، الإتيان بالأفكار في كل دقيقة من كل يوم، لكن هذا لا يعني بالضرورة أن كلَ

، ولتحديد ما إذا كانت الفكرة تسqqتحق التطqqوير؛ علينا أولًا تحديqqد قابيلتهqqا للترجمqqة إلى فرصqqة فكرة تكون جيدةً

ريادية، فالفرصة الريادية هي النقطة التي تلتقي عندها حاجqة المسqتهلك المحqqددة، وجqqدوى إنشqاء الخدمqة، أو

المنتج المطلوب، وفي مجال ريادة الأعمال؛ لا بد من تحقيqqق بعض الشqqروط للانتقqqال من الفكqqرة إلى الفرصqqة،

وهي تبدأ من اكتساب العقلية المناسبة: حين يحسن رائد الأعمال من إحساسqqه بحاجqqات المسqqتهلك، ورغباتqqه،

ا ناجحًا. ا جديدً ويجري البحوث لتحديد ما إذا كان بمقدور فكرته أن تصبح مشروعً

الفرص -في بعض الحالات- تأتي نتيجة البحث المقصود، خاصة عند تطوير تقنية جديدة، وتظهر في حالات

ا على سبيل الصدفة، ولكن في أغلب الأحيqqان، تqqأتي الفرصqqة الرياديqة من تحديqد مشqكلة، والسqعي أخرى عرَضً

ا، ا إلى محاولة حلها، وقد تكون المشكلة صعبة، ومعقدة، مثqqل: إيصqqال شqqخص إلى المqqريخ، أو أقqqل تعقيqqدً عمدً

.My Pillowمثل: صناعة، وسادة أكثر راحة، كما فعل رائد الأعمال مايك ليندل باختراعه 

نظريات الفرصة   5.1.1

المqqبين في الصqqورة الآتيqqة خلال القqqرن العشqqرين بqqأن رواد الأعمqqال (صرح الاقتصqqادي جوزيqqف شqqومبيتر  (

استغلال اختراع جديد، أو بشكل أعم، إمكانية تقنية غير مجربة، لإنتاج سلعة جديدة، أو واحدة "يضيفون القيمة بـ 

ا، وذلك بفتح مصدر توريد جديد، أو منفqqذ جديqqد للمنتجqqات بqqالتعرف على صqqناعة جديqqدة أو "قديمة إنتاجًا جديدً

.(2)طرائق مشابهة
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ن شومبيتر بأن رواد الأعمال يضيفون قيمة إلى الاقتصاد آمَ

. Joseph Alois Schumpeter, ca. 1910: HUGB S276.90 p (2), olvwork369436حفظ الحقوق: 

أرشيف جامعة هارفارد

الابتكار الريادي -حسب شومبيتر- هو القوة التخريبية الqqتي تنشqqئ التطqqور الاقتصqqادي المسqqتدام، على أنهqqا

ا- تدمير شركات قائمة، وتغيير أشكال صناعات، وخلخلqqة التوظيqqف، وسqqمى هqqذه القqqوة خلال ذلك يمكنها -أيضً

التدمير الإبداعي.

وصف شومبيتر العمليات التجارية، بما فيها تقليص عدد العمال بأنها مصممة لرفع كفاءة، وفاعلية الشركة،

ا، وتحسن أنماط حياتنا، لكن يمكن لهذه ديناميكياتها تدفع بالاقتصاد قدُمً (ولا شك أن نشاط الشركات وحيويتها  (

التغييرات -الناشئة أحيانqqا عن التقنيqqة- أن تختم على نهايqqة زمن بعض الصqqناعات، أو المنتجqqات الأخqqرى، وقqqدم

شومبيتر مثال السكة الحديدية التي غيرت طريقة توصيل الشركات لمنتجاتها الزراعيqqة بسqqرعة، خلال البلqqد عqqبر

، بينما قضqqت في الqqوقت ذاتqqه على طريقqqة عيش كثqqير من المqqزارعين، الqqذين العربات الباردة (السكك، والثلج  (

اعتادوا اقتياد القطعان من المزراع إلى الوجهة التجارية المقصودة.
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ويمكننا اليوم التفكير في إزاحة خدمات مشاركة السيارات مثل: أوبر، وكqqريم، وليفت لسqqائقي الأجqqرة، مثqqالًا

لهذا المفهوم، فتملك، وقيادة سيارة أجرة في نيويورك الأمريكية -على سبيل المثال- تتطلب من المرء أن يشتري

، والتي تمثل الحqqق في امتلاك، وقيqqادة سqqيارة أجqqرة، ويقqqترض السqqائقون أمqqوالا طائلqqة؛ "ميدالية سيارة الأجرة "

لاقتناء تلك الميداليات التي تكلف مئات آلاف الدولارات، أمqqا الآن، فقqqد التهمت خqqدمات مشqqاركة السqqيارات،

صناعة سياقة سيارات الأجرة، لتقضي -بذلك- على قيمة الميداليات، وقدرة سائقي الأجرة على تحقيق المqqدخول

الذي اعتادوه قبل ظهور خدمات المشاركة هذه، وقqqد أدى ذلqqك إلى دخqqول كثqqير من سqqائقي الأجqqرة في ضqqائقة

ا(3)مالية . ويجادل شومبيتر بأن دورة التخريب، والخلق هذه؛ طبعية في النظام الرأسمالي، وأن رائد الأعمqqال دائمً

ما يكون المحرك الرئيس في التطور الاقتصادي، فالهدف -بالنسبة له- هو التقدم، ولا يبدأ التقدم إلا بqqالعثور على

أفكار جديدة، وقد حدد شومبيتر الطرائق الآتية للعثور على فرص أعمال جديدة:

تطوير سوق جديدة لمنتج متوفر..1

العثور على مصدر توريد جديد، يمكن رائد الأعمال من تصنيع منتجه بتكلفة أقل..2

استخدام التقنية المتوفرة لإعادة إنتاج منتج قديم بطريقة جديدة..3

استخدام التقنية المتوفرة لإنتاج منتج جديد..4

استخدام التقنية الجديدة لإنتاج منتج جديد..5

ويمكننا النظqqر إلى نظريqqات الفرصqqة؛ إمqqا على أنهqqا مرتبطqqة بqqالعرض، أوالطلب، وإمqqا على أنهqqا مقاربqqات

للابتكارات في استخدام التقنية؛ فالحالة الأولى فرصة طلب، بينما الحالات الباقية حالات عرض، وتوظف الثلاث

الحالات الأخيرة الابتكارات التقنية، والعرض والطلب، مصطلحات اقتصادية ترتبط بإنتاج السلع.

العرض هو كمية المنتج، أو الخدمة المعروضة، بينما الطلب هو رغبqqة المسqqتخدم، أو المسqqتهلك في تملqqك

المخرجات، أو المنتجات، أو الخدمات المعروضة، ويمكننا استخدام أفكار شومبيتر لتحديد فqqرص جديqqدة، ونركqqز

في هذا على تحديد الأماكن التي فيها عرض حالي، أو مستقبلي، وطلب حالي، أو مستقبلي، غير ملبيين، أو غqqير

متوافقين، أو الأماكن التي يمكن للابتكار التقني حل مشكلة فيها.

 توسعت الأبحاث المعاصرة في مفهوم الفرص الريادية التقنية، محددة مناطق مختلفة:

إنشاء تقنية جديدة.•

استعمال تقنية لم تستغل بعد.•

تحديد، وتبني تقنية لإرضاء حاجات سوق جديد.•

.(4)تطبيق التقنية لخلق مشروع جديد•
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وبغض النظر عن أي طرائق شومبيتر يتبع رواد الأعمال، فإن المحيط التجاري يتطلب -قبل استثمار الوقت،

ا؛ لتحديد مدى مكانية توافر فرصة ريادية. ونذكر هنا أن الفرصة الريادية هي النقطة والمال- بحثًا استقصائيًا عميقً

 والجqدوى في هqqذا التي تلتقي عندها حاجة المستهلك المحqqددة، وجqqدوى إنشqاء الخدمqة، أو المنتج المطلqوب،

ا كافيqqة التعريف؛ تتضمن تحديد سوق مستهدف كبير بما فيه الكفاية، ومهتم بالمنتج، أو الخدمة، كما يوفر أرباحً

لنجاح المشروع ماليًا.

رائد أعمال في الميدان

تشيستر كارلسون

ا عن شqqركة تطqqور، ع، محامي براءات الاختراع؛ تشيستر كارلسqqون عشqqر سqqنوات بحثً قضى الفيزيائي المختر

ع، وبتكلفة أقل، ثم أنشأ منظمة زيروكس  ، الشqqركةXEROXوتنتج، آلة تصويرية جديدة لاستخدامها في تصوير أسر

التي أنتجت أولى آلات النسخ. فهل يمكنك اليqqوم تخيqqل مدرسqqة، أو مكتب، من دون آلqqة تصqqوير؟ لقqqد ضqqيعت

الشركات التي قصدها كارلسون على نفسها فرصة الاسqqتثمار في اختراعqqه، ولحسqqن حqqظ كارلسqqون، أن هqqذا كqqان

مجرد البداية لشركة تطوير تقنية منتج، حيث حققت أكثر من خمسين ألف براءة اختراع حول العالم؟

لُ زيروكس الابتكار إلى يومنا هذا، وبإمكانك الاطلاع على  اصِ ؛ وخqqذقسم الابتكار في موقع الشركة الرسميوتُوَ

ا من الاختراعqqات الqqتي تُطورهqqا الشqqركة الآن، بإمكانqqه إحqqداث تqqدمير إبqqداعي في ا واحدً بالحسبان كيف أن اختراعً

صناعة ما، حسب نظرية شومبيتر.

التعرف على الفرصة   5.1.2

من أفضل ما يمكنك فعله قبل بqqدء مشqqوارك الريqqادي، قqqراءة كqqل مqqا يمكنك قراءتqqه، خاصqqة فيمqqا يخص

تطورات التقنيات الجديدة، حتى خارج ميدان عملك، تذكر بأنه بينما تتلاحم التقنيات، فإننا لا ندرك بعqqد قيمتهqqا

التجارية الممكنة، خذ تقنية الميكروويف على سبيل المثال: فقد كانت في الأساس مطبقة على الqqرادارات لتتبqqع

 قضيب من الفول السوداني كان الغواصات العسكرية، ولكن بفضل شخص فضولي يدعى بيرسي سبنسر ذاب

ا، بينما كان يعبث بالتقنية، وهكذا ولد الميكروويف، وبعدها بعقود قليلة، صار يمكن إنتاجه بسqqعر رَضً في جيبه عَ

.(5)يمكن عامة المتسوقين من اقتنائه

ا- حين اختراعها، لم تكن الاسqqتخدامات المتنوعqqة لهqqذه الطائرات الصغيرة دون طيار -أيضً (تفكر في الدرونز  (

التقنية معروفة بعد، وهي الآن مستعملة في مكqqاتب العقqqارات، وخqqدمات توصqqيل الطqqرود، والزراعqqة، والبحث

ا على التجqqارب العلمي، والبحث تحت الماء، والأمن، والمراقبة، والتصوير الفqqني، وغيرهqqا كثqqير، فبقqqاؤك مطلعً

المعاصرة، والمعلومات الجديدة، يمكن أن يقودك إلى التعرف على الفرص.

ا لحل مشكلة توصيل الطرود ليلًا بتأسيس  Federalاكتشف الريادي فريد سميث نظامً  Expressديرالqqفي 

، وقد كتب بحثًا أيام دراسته الجامعية، ناقش فيه فكرتqqه التجاريqqة هqqذه، لكنه لم يحصqqل على علامqqة(6)إكسبرس

 مليqqار دولار من70 حqqوالي 2019 بسqqنوات، أسqqس الشqqركة الqqتي حققت سqqنة 1966جيدة، وبعد تخرجqqه سqqنة 
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، وقد كان قبل إنشائه الشركة جنديًا في البحرية الأمريكية، وأثناء خدمتqqه في فيتنام، لاحqqظ الأنظمqqة(7)المداخيل

ا في(8)اللوجيستية العسكرية . وهناك ركز اهتمامه على توصيل المنتجات، وكثqqير من رواد الأعمqqال يقضqqون وقتً

العمل لصالح شخص آخر، قبل أن يكتشفوا طريقة أفضل لفعل ما يفعلونه، ثم يبدؤون شركتهم المنافسة.

أتمqqنى لqqو أن طلبqqاتي "إن تحديد حاجات المستهلك قد يكون بسqqهولة الاسqqتماع إلى تعليقاتqqه، ومن مثqqل: 

ا- لا يبدو أن بمقدوري العثور على وسادة مريحة تساعدني على النوم أفضqqل ويمكنك -أيضً ، أو  ع! "تصلني أسر " "

ملاحظة تصرف المستهلك لجمع أفكار جديدة، إذا كنت قد بدأت عملك بالفعل، فqqإن تعقيبqqات المسqqتهلك تعqqد

ا من بحث السوق. ا بسيطً نمطً

ا مqqا؛ فqqالخطوة الأولى تكqqون -عqqادة- وعند شراء نشاط تجاري، أو عقد امتياز، فإن العملية تكون مختلفة نوعً

بالبحث عن نشاط تجاري يناسب خبراتك، وتفضqqيلاتك الشخصqqية، واهتماماتqqك، وسqqتحتاج -كqqذلك- إلى إجqqراء

البحث لفهم الصناعة، والسوق المحليqqة، والنشqqاط ذاتqqه، ثم تبqqدأ بفحص كqqل المعلومqqات الماليqqة المتqqوفرة عن

 خqqبرتهم في الشركة، وفي حالة شراء عقد امتياز؛ ربمqqا من الأفضqqل الاتصqqال بمشqqتري امتيqqاز آخqqرين لمناقشqqة

التعامل مع صاحب الامتياز.

رائد أعمال في الميدان

(9)  المرونة، والمثابرةSpanxكيف اكتسبت مؤسسة سبانكس 

 سqqنين قضqqتها في بيqqع آلات الفqqاكس في التسqqعينيات،7تعترف رائدة أعمال أخرى سارة بليكلي بأنها خلال 

أصيبت في العديد من المرات بالذعر من التعامل مع توقعات المبيعات، إلى درجة انفجارها بالبكاء، مما اضqqطرها

إلى القيادة حول الحي، قبل أن تهدأ، وتعود لمواصلة مكالمة المبيعات التالية.
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ا لحل مشكلة يومية أنتجت سارة بليكلي منتجًا جديدً

. CC BY 2.0، رخصة Mike Mozart / Flickr من Spanxحفظ الحقوق: 

ع فلوريدا -عالية الرطوبة- كل يوم، جعلهqqا تختqqار ملابسqها بعنايqqة، إلى أن جqاء اليqqوم الqذي إن عملها في شوار

قررت فيه قص جواربها الطويلة لتحرر قدميها، وهكذا سجلت براءة اختراع لجqqوارب بqqدون قqqدمين، وبعqqد سqqنوات

 نوع من الملابس النسائية المريحة، فهqqذا مثqqال آخqqر200 التي تقدم اليوم أكثر من Spanxقليلة، أسست شركتها 

عن شركة ريادية ابتكرت منتجًا من طريقة بسيطة، وساهمت من خلاله في حل مشكلة يومية.

ا- بالجلqqد، وهي صqqفة أسqqاس للعديqqد من رواد الأعمqqال الناجحين، فعندما كqqانت في وبليكلي تمتqqع -أيضً

السادسة عشرة من عمرها، وفي الوقت الذي انفصل فيه والداها، شاهدت صqqديقتها تصqqدم، وتمqqوت في حqqادث

ا بلا حدود. من تqqأليف واين سير، أعطاها والدها مجموعة من الأشرطة التحفيزية للاستماع إليها: كيف تكون شخصً

ا، ولا تزال تقدم نسخًا من الأشرطة كهدايا. ا، لدرجة أنها حفظتها جميعً داير. فوجدت أن الأشرطة مفيدة جدً

وعندما كانت طفلة، شجع والدها أطفاله على احترام الدروس القيمqqة، الqqتي يمكن تعلمهqqا من خلال الفشqqل،

ومن الواضح أنها ساعدت بليكلي في سن مبكرة على تطوير المثابرة، والتصميم، كمqqا سqqاعدها ذلqqك في المثqqابرة،

والتصميم على تطوير فكرة تجارية إلى مشروع بقيمة مليار دولار.

•     هل كانت فكرة بليكلي فكرة طلب، أم فكرة عرض؟

•     ما هي المعلومات التي كانت بليكلي تحتاجها حين بحثها في فكرتها تلك؟

ا- بالحسqqبان؛ فqqالتغييرات -على عليك أثناء إجراء بحثك حول العرض، والطلب أخذ العوامل السياسية -أيضً

: شqqكلت سبيل المثال- في قوانين الضرائب، يمكنها أن تغير من قراراتqqك. ففي الإمqqارات العربيqqة المتحqqدة مثلًا

حُزم المبادرات، والحوافز التي أطلقتها الحكومة الاتحادية، والحكومات المحلية -أبرز تطورات الوضqqع الاقتصqqادي

، حيث كان على رأس هذه المبادرات قرارات مجلس الوزراء بـ:2018في النصف الأول من عام 
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.100%  إلى 49رفع نسبة تملك المستثمرين العالميين للشركات من •  %

إطلاق منظومة متكاملة لتأشيرات دخول الدولة؛ تستهدف استقطاب الكفاءات.•

حوافز محلية مثل: مبادرات دائرة المالية بدبي، التي تمثلت بحُزمة من ثلاث مبادرات، تضمنت:•

تقسيط بعض الرسوم الحكومية.◦

%  من المناقصات الحكومية للشqqركات الصqqغيرة، والمتوسqqطة، العضqqو في مؤسسqqة20تخصيص ◦

محمد بن راشد لتنمية المشاريع الصغيرة، والمتوسطة.

تحصيل رسوم الفنادق من فئتي؛ ثلاث، وأربع نجوم بشكل نصف سنوي.◦

هذا إلى جانب قيqqام دبي بqqإجراءات لإعفqqاء الشqqركات من الغرامqqات، والمخالفqqات التجاريqqة الخاصqqة بqqدائرة

التنمية الاقتصادية. وتجديد الرخص التجارية؛ وذلك بهدف ضمان استمرارية، ونمqqو الشqqركات التجاريqqة، وتجنب

تراكم الغرامات، والإعسار المالي.

أما في الولايات المتحدة الأمريكيqqة، فنذكر ائتمqqان العقqqارات السqqكنية المqqوفرة للطاقqqة، والqqذي يصqqل إلى

$ للأجهزة الإلكترونية الشمسية، مثل سخانات المياه بالطاقqة الشمسqية، والألqqواح الشمسqية، وتوربينات4000

.(10)2021الرياح الصغيرة، والذي يمتد إلى نهاية عام 

ا ا دائمً ولا تدوم المحفزات الضريبية -عادة- إلا بضع سنوات، لذا فمن المهم ألا يعتمدها رواد الأعمqqال عمqqودً

ا بqqالآلات، والفن؛ حيث يمكنك أخqqذ في اقتراحات القيمة، ونماذج العمل لqqديهم، فلنقqqل مثلًا أن لqqديك اهتمامً

الائتمان الضريبي على توربينات الرياح في الحسبان، بحيث تقqqوم بصqqناعة توربينات فنيqqة لأصqqحاب المسqqاكن

الموفرة للطاقة، ولكن عليك:

: بالطبع تقرير ما إذا كانت هذه مجرد فكرة.أولًا•

ا• : إذا ما كانت شروط تحويلها إلى فرصة ريادية متوفرة.ثانيً

دوافع الفرصة   5.1.3

تضم بعض الدوافع الحديثة للتغيير في المجال الريادي خيارات تمويل جديqqدة، والتقqqدم التقqqني، والعولمqqة،

واقتصادات متخصصة في صناعات محددة:

سهولة متزايدة في الوصول إلى رأس المال، عبر مصادر المواقع الاجتماعية مثqqل التمويqqل الجمqqاهيري،•

وهqqذا يqqؤثر تqqأثيرًا بqqارزًا على ريqqادة الأعمqqال، بتمكين فئqqات لا يمكنهqqا أن تصqqبح رائqqدة أعمqqال بqqالطرق

الاعتيادية، مثل: سكان القرى النائية، والنسوة الماكثات في البيوت، وذوي الإعاقات.

الqدرونز إلى الqqذكاء• (يواصل التقدم التقني توفير فرص جديدة، تqتراوح مqا بين الطqائرات من دون طيqار  (

الاصطناعي، والتطور في المجال الطبي، وتوفير تعلم تقنيات جديدة، فتقنية الدرونز على سبيل المثqqال:
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تُستخدم في تخطيط وتصوير، العقارات، وتوصqqيل المنتجqqات إلى المسqqتهلكين، وتوفqqير الأمن الجqqوي،

وخqqدمات أخqqرى كثqqيرة، كمqqا أن الهواتqqف المحمولqqة هي الأخqqرى قqqد أنتجت كثqqيرًا من فqqرص الأعمqqال

الجديدة، في مجال واسع من ملحقات الهواتف، والمنتجات المتعلقة بها، سواء كان ذلqqك فيمqqا يتعلqqق

ع في المجqqالين بأغلفة الهواتqqف، مqqرورًا إلى التطبيقqqات الqqتي تجعqqل اسqqتخدام هواتفنا أسqqهل، وأسqqر

العملي، واليومي.

العولمة المتسارعة تدفع ريادة الأعمال بالسماح بازدهار الاستيراد، والتصدير، كما تساعد على نشر أفكqqار•

المنتجات، والخqqدمات الجديqqدة إلى سqqوق عqqالمي؛ عqqوض واحqqد محلي، أو مناطقي، وهي -بمسqqاعدة

الإنترنت، وتقنية الحواسيب -تسمح حتى للشركات الصغيرة بالمنافسة، وبيع منتجاتها حول العالم.

عوامل اقتصادية من بينها الاقتصاد القوي الqqذي يqqدفع تجqqارات أخqqرى، فqqالنمو على سqqبيل المثqqال في•

ا من التصqqميم الqqداخلي، إلى هندسqqة سوق التسكين؛ ينمي المنتجات، والخدمات المرتبطة بqqه، انطلاقً

الحدائق، وتجارة الأثاث، والأجهزة، وخدمات نقل الأثاث.

يعدد ديفيد بريدهام ستة أسباب؛ تجعل المناخ الحالي ممتازًا للشركات الناشئة:

ا في الولايات المتحدة الأمريكية، وببلوغه سqqنة.1 ارتفاع استثمار رأس المال المخاطر إلى أعلى قيمه إطلاقً

 مليار دولار.148 ما قيمته 2018

تراجع القلق حول حماية براءات الاختراع، بفضل قوانين تجارية أحسن، لحماية حقوق الملكية الفكرية..2

يمكن أن يكون الذكاء الاصطناعي فرصة عظيمة؛ وهذا ما كان قد وضحه مكيqqنزي في تقريqqر سqqابق لqqه،.3

ا بحلqqول سqqنة  ، وهqqو مqqا2025والذي قدر فبه أن الذكاء الاصطناعي قد يصبح صناعة قيمتهqqا عاليqqة جqqدً

نلاحظه من الآن.

ا فقريا للشركات الناشئة، والصغيرة..4 التطور الانفجاري في عدد العمال الأحرار، الذي صار عمودً

مجال متميز آخر، هو التقدم المدفوع بالتقنية، مثل: السيارات ذاتية القيادة..5

%  من إجمqqالي الناتج المحلي الإجمqqالي في الولايqqات المتحqqدة38.2تطqqور الملكيqqة الفكريqqة لتمثqqل .6

 تريليون دولار سqqنويًا؛ أي أكqqثر من الناتج المحلي الإجمqqالي لأيqqة دولqqة أخqqرى6الأمريكية، أي ما يعادل 

.(11)باستثناء الصين

 الشركات الناشئة الجديqqدة فيSVBبالإضافة إلى ذلك، استطلعت المجموعة المالية لبنك وادي السيليكون 

%  أشاروا إلى أنهم يعتقدون أن ظروف العمل ستكون كما هي، أو أفضل، كمqqا يخطqqط95 فوجدت أن 2017عام 

، وتمثqqل هqqذه الأرقqqام أعلى(12)%  أن جمqqع الأمqqوال لا يمثqqل تحqqديًا24%  منهم لزيادة قوتهم العاملة، ويعتقqqد 83

مستويات التفاؤل بين رواد الأعمال خلال فترة خمس السنوات الأخيرة.
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رابط للتعلم

، وهي أسqqواق سqqيطر عليهqqا عمالقqqة التقنيqqة، وذلqqك عqqبر مناطق القتqqل "تتزايد النقاشات حول ما يعرف بـ  "

استراتجيات شرسة مضqqادة للمنافسqqة، ويجqqادل بعض المتخصصqqين بqqأن هqqذه المناطق أخqqافت المسqqتثمرين،

وقتلت المنافسة، فيما يرى آخرون أن الاستثمار في الشركات الناشئة، تكون التقنية أقqqوى ممqqا كqqانت عليqqه، وأن

الآثار الإبداعية لعمالقة التقنية تتجاوز جهود قواهم التدميرية.

 الذي يدعي أن عمالقة التقنية يصعبون المهمة على الشركات الناشئة، ثمThe Economistمقال اطلع على 

؛ وكون فكرتك الخاصة حول الموضوع. الذي يفند الفكرةThe American Enterprise Instituteمنشور 
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بحث الفرص الريادية المحتملة   5.2

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

وصف فحص الفرصة.•

تحديد المصادر المعتادة لمعلومات البحث.•

شرح كيفية البحث في الفرص التجارية، والتحقق منها.•

التعرف على مصادر الفرص في صناعتك، وعملائك.•

أثناء سعيك لاكتشاف مدى معقولية فكرتك التجارية، ستحتاج إلى البحث في العديد من مجالات المفهqqوم.

فحص الفرصqqة هqqو العمليqqة الqqتي يتبعهqqا رواد الأعمqqال لتقqqييم أفكqqار المنتجqqات الابتكاريqqة، والاسqqتراتيجيات،

والتوجهات التسويقية، بالتركيز على جدوى المصادر المالية، ومهارات الفريق الريادي، والمنافسة، ويسqqاعد هqqذا

الفحص على تحديد احتمالية النجاح في تطبيق الفكرة، كما يمكنه المساعدة في تحسين التخطيط.

مصادر معلومات البحث المعتادة   5.2.1

عندما تنطلق في البحث عما إذا كqqانت فكرتqqك قابلqqة للتطqqبيق، فqqإن من الأمqqاكن الجيqqدة للانطلاق؛ قائمqqة

المصادر المقترحة من قسم إدارة الأعمال الصغيرة في وزارة التجارة، أو وزارة الداخلية؛ فهذه المواقع تقدم -عqqادةً-

معلومات حول عqqدد السqqكان في منطقتqqك، وكqqذا إحصqqاءات حqqول الاقتصqqاد، والتجqqارة، وبالنسqqبة لأغلب رواد

الأعمال، فإن البحث يشمل العملاء المحتملين، وبالأخص عملاءك المستهدفين؛ وذلqqك بطqqرح أسqqئلة حqqول مqqا

يروقهم، وما لا يروقهم، وكيف يمكن تحسين منتج، أو خدمة مqqا، وكيqqف يمكن تحسqqين تجربqqة الاشqqتراء، وحqqتى

بسؤالهم عن الأماكن الأخرى التي يفضلون اقتناء منتجاتهم، أو خدماتهم منها بدل شركتك.

يمكن لمسوقي الأعمال الصغيرة استخدام طرائق قليلة التكلفة، أو حتى مجانية؛ لإجراء بحوثهم، بما في ذلك

سبر الآراء، والاستبانات، ومجموعات الدراسة، والحوارات المعمقة، وبالطبع، فإنك لا تحتاج أن تكqqون خبqqيرًا بqqأي

من هذه المجالات، إذ يمكن أن يقدم لك قسم الأعمال الصغيرة في بلدك -كما هو الحqqال في الولايqqات المتحqqدة

- المساعدة التي تحتاجها بهذا الخصوص، كما يمكن أن تتلقى المساعدة من جامعة، أو مركز جامعي محلي. مثلًا

ستبدأ -غالبًا- عبر البحث الثانوي، وهي المعلومات المتوفرة بالفعل عبر مصدر منشور، وربما تكون مقالات،

أو تقqqارير بحث، أو مصqqادر إنqqترنت موثوقqqة، حيث يمكنك البحث عن معلومqqات حqqول صqqناعتك، ومنتجاتqqك،

وعملائك، وإذا امتلكت المال الكافي، فيمكنك أن تشتري تقارير الأبحاث من الشركات التي تتخصqqص في جمqqع

المعلومات، حول مواضيع، أو منتجات محددة، كما أن هذا البحث الثانوي يتميز بسهولة، وسرعة الحصول عليه،

ا كفاية، ليقدم لك كل التفاصيل التي تحتqqاج إلى معرفتهqqا حqqول فكرتqqك، إذ يمكن للبحث غير أنه ليس متخصصً

- أن يطلعك على عدد العملاء الذين يشترون الغسول، ومن أين يشqqترونه، ومqqا هي العلامqqات الqqتي الثانوي -مثلًا

ا، أو - معرفة ما إذا كان العملاء يستخدمون الغسول ذاتqqه، أو معqqالج شqqعر مختلفً يشترونها، ولكن إذا أردت -مثلًا
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تركيبة من منتج غسول، ومعالج؛ فحينها عليك القيام بالبحث الأولي، وتظهر فائدة هqqذا الأخqqير عندما لا يتطqqرق

البحث الثانوي إلى الأسئلة التي ترغب في استكشافها، أثناء التقصي حول فكرة مشروعك.

يجمع البحث الأولي معلومات لم تكن متوفرة من قبqqل، وهي معلومqqات مخصصqqة لمنتجqqك، أو عملqqك، أو

، ومن الطرائqqق المسqqتخدمة في جمqqع معلومqqات ا، ومqqالًا عميلك، ويستغرق جمع هqqذه المعلومqqات الأوليqqة وقتً

البحث الأولي:

تطوير استبانة استقصائية.•

استخدام متسوقين سريين.•

استعمال مجموعات الدراسة.•

ويمكن أن تكون أسئلة الاستبانة سهلة، مثل بطاقة تعليق للعميل، مطبوعة على وصل الشراء، كما يمكن أن

تجعلها متعمقة، تمتد إلى عشqqرات الأسqqئلة التفصqqيلية؛ أمqqا عن المتسqqوقين السqqريين، فيمكن توظيqqف خدمqqة

تسوق، أو الاستعانة بالأصدقاء، وأفراد العائلة، أو حتى عملائك، وطريقة عمل هذه الاستبانة سهلة؛ إذ أنه بإمكانك

تزويد أحدهم ببطاقqة هديqqة، من أجqqل صqqرفها في محلqك، على أن يعلqق على نوعيqة المنتج، والخدمqة، وقضqايا

أساسية أخرى.

البحث في الفرصة الريادية، والتحقق منها   5.2.2

ا جاهزًا، أو تعاقدت مع صاحب امتيqqاز؛ يبقى البحث سواء بدأت نشاطك التجاري الخاص، أو اشتريت نشاطً

ا من الاستقصqqاء اللازم، أو مqqا في الصناعة، والسوق المستهدفة، وفحص الخيارات الاقتصادية، والتموينية، جqqزءً

نسميه المراجعة الواجبة، ونعني بهذا الأخير عملية اتخqqاذ الخطqqوات المنطقيqqة، للتحقqqق ممqqا إذا كqqانت قراراتqqك

مبنية على معلومات دقيقة، وتامة، من حيث البحث، والاستقصاء اللازم، وبمعqqنى آخqqر؛ هqqو إجqqراء بحث شqqامل

حول الخيارات المحتملة، وطرح الأسئلة المفصلة، والتحقق من المعلومات.

- على فهم شqqروط العقqqود، ولكل صناعة استقصاؤها اللازم الخاص بها؛ إذ ينطوي في المجqqال القqqانوي -مثلًا

والتعاملات، فيما يشير في مجqqال تمويqqل الأعمqqال إلى زيqqادة رأس المqqال، أو العمqqل اللازم، تحضqqيرًا لتعاقqqدات

، ا فرصqqةً فعلًا الدمج، والاستحواذ، وهو في ميدان ريادة الأعمال؛ البحثُ الضروري للتحقق مما إذا كانت فكqqرة مَ

مع أخذ عملية بدء، وتمويل المشروع كاملة في الحسبان.

هل الوقت مناسب الآن لبqqدء نشqاط تجqqاري؟ سqqؤال "من الأسئلة الشائعة والتي على رواد الأعمال طرحها:  "

التوقيت هذا ينبغي معالجته في الاستقصاء؛ لتحديد ما إذا كانت الفكرة مثيرة للاهتمام وحسب، أم أنهqqا بالفعqqل

تناسب شروط الفرصة الريادية.

يمكن للفكرة أن تتحول إلى فرصة مدرَكة إذا حققت الشروط التالية:

طلب كاف في السوق.•
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بنية، وحجم السوق مهمان.•

هوامش ربح، وموارد كافية؛ لدعم نجاح المشروع.•

ل السqqوق المسqqتهدف على الطلب الكافي في السوق؛ يعqqني أن للفكqqرة قيمqqة بتقqqديمها حqqل مشqqكلة يُقبِ

ا أقqqل، أو فوائqqد ابتياعها، ويمكن أن تأتي هذه القيمة من منتج، أو خدمة جديدين، يملآن حاجة غير ملبqqاة، أو ثمنً

غqqير ا- أن تتqqأتى من اسqqتغلال جqqانب  "محسنة، أو قيمqqة ماليqqة، أو معنويqqة أكqqبر، كمqqا يمكن لهqqذه القيمqqة -أيضً

"مستهلك من منتج، أو خدمة ما، ومثال ذلك ما فعلته شركة ديqqزني خلال ثمانينات القqqرن الماضqqي؛ إذ أدركت

، والتاسعة صباحًا، لأن أبوابهqqا كqqانت مغلقqqة أنها تخسر فرصة استقبال زوار في مدن ملاهيها بين التاسعة مساءً

الليالي المدرسية حيث يمكن للطلبة، والمدارس زيارة حدائق "خلال ذلك الوقت، فأدرجت في جدول مواعيدها  "

الألعاب ليلًا بمقابل أقل من المعتاد.

، ودوافqqع طلب المنتج، أو الخدمqqة، بحيث تكqqون عqqواقب ا محتملًا بنية، وحجم السوق المهمان يتطلبان نموً
الدخول معقولة، فلا يكون دخول الصناعة، أو إنشاء واحدة جديدة شديد الصعوبة، فqqإن كqqانت الصqqناعة موجqqودةً

من قبل، فلا بد من أن يكون فيها مساحة كافية لمشروعك، بحيث يأخذ حصته من السوق، بتقديم قيمqqة تخلqqق

ا تنافسيًا. تفوقً

الهوامش، والموارد الكافية تتضمن احتمال تحقيق هوامش ربح بمستوى عال وبشكل كاف، مقارنة بالعمqqل

المتوقع لبدء المشروع، بما في ذلك وقت وجهد رائد الأعمال، بحيث تستحق المخاطرةُ الإتيانَ بها، أما إذا كqqانت

التكاليف التشغيلية عالية جدا، مقابل هqqامش ربح جqqد ضqqعيف، فمن المهم تحليqqل مqqا إذا كqqانت الفكqqرة قابلqqة

ا- متطلبات رأس المال، وكذا المتطلبات التقنية، وتعقيدات نظqqام ، وتتضمن الهوامش الكافية -أيضً للتنفيذ أصلًا

التوزيع، والموارد المماثلة.
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لا نعترف بالفكرة فرصةً إلا إذا تحققت هذه الشروط فيه

ا تلك الثلاثة الشروط، إنما يمثل ذلك أبسqqط الاهتمامqqات عند فحص مqqا إذا إن تحديد ما إذا حققَت فكرة مَ

ا على إنشqqاء مشqqروع ربحي، فqqإذا كqqان كانت فكرة العمل فرصةً ريادية، ولكن تذكر أن هqqذه الشqqروط مبنيqqة جزئيً

مشروعك الريادي مركزًا على حل مشqqكلة مجتمعيqqة، فqqأنت تحتqqاج إلى معرفqqة مqqا إذا كqqانت المشqqكلة المحqqددة

واقعية، وما إذا كانت حقا تحتاج إلى حلها.

ا معتqqبرةً مqqع ترتبط البنية، والهوامش الربحية الكافية في المشاريع الربحيqqة، بتوقqqع أن يqqدرَ المشqqروع أرباحً

هوامش ربحية كافيqة للاسqتدامة، والتطqور، على أن هناك أمثلqة لمشqاريع ربحيqة لم تحقqق أي مبيعqqات، مثqqل
يوتيوب، ولكن كان ثمة توقع بأن حصد يوتيوب، أو بيعه، سيحقق ربحًا معتبرًا للفريق الريادي، وهو ما حدث فعلًا

 مليار دولار.1.65بعد سنة ونصف -فقط- من بدئه، إذ استحوذت عليه جوجل مقابل 

بعد أن يتأكد رائد الأعمال من أن فكرتqqه فرصqqةُ رياديqqة، فqqإن عليqqه طqqرح المزيqqد من الأسqqئلة المفصqqلة في

المرحلة التالية من فحص النشاط التجاري، وهذه بعض الأمثلة عنها:

هل سيقدر الآخرون منتجك، أو خدمتك؟•

هل يحل منتجك، أو خدمتك مشكلة معتبرة؟•

الخدمة خاص، أو محدد؟• /هل سوق هذا المنتج

هل في السوق احتياجات، أو توقعات فريدة، تتوافق مع فرصتك الريادية؟•

هل التوقيت مناسب لبدء مشروع؟•

هل من بنًى تحتية، أو مصادر دعم، ينبغي تسويقها قبل إطلاق مشروعك؟•
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ما هي الموارد اللازمة لبدء مشروعك؟•

ما هو الامتياز التنافسي الذي يعرضه مشروعك في ميدانه؟ وهل هذا الامتياز التنافسي مستديم؟•

ما هو الجدول الزمني بين بدء مشروعك، وتنفيذ أول عملية بيع؟•

كم من الوقت يستغرق مشروعك قبل أن يصبح مربحًا؟ وهل لديك الموارد الكافية من أجل تطبيق هqqذا•

الجدول الزمني؟

من أفضل النقاط التي يمكنك الانطلاق منها في بحثك الفاحص لفرصتك؛ أن تبدأ بالاطلاع على المعلومات

السqqكانية في السqqوق الqqذي تسqqتهدفه، و هي عبqqارة عن مخرجqqات إحصqqائية عن السqqكان، من قبيqqل: أعqqراقهم،

وأعمارهم، وجنسهم.

، وهqqذا يمنحqqك صqqورة عن سqqكان(13)عادة ما تقوم الحكومات بجمع معلومات تركيبية عن الفئات السqqكانية

قريتك، أو مدينتك، وهذه المعلومات الحكومية تزودك بصqqورة تفصqqيلية، وأخqqرى مجملqqة عن السqqكان، كqqالعمر،

والجنس، والعرق، والمدخول، ومعلومات مفيدة أخرى.

رابط للتعلم

يمكن للروابط الآتية مساعدتك على معرفة المزيد حول التركيبة السكانية لمنطقتك، وسوقك المستهدف:

.الهيئة العامة للإحصاء•     المملكة العربية السعودية: 

.الإحصاء السكاني السادس•     الجزائر: 

.التركيبة السكانية•     الإمارات: 

إذا كنت تنوي على سبيل المثال افتتاح متجر بوظqqة جديqqد، مqqع نكهqqات ممqqيزة يفضqqلها الصqqغار، فيمكنك

الاستعانة بمعلومات التركيبة السqqكانية لمعرفqqة عqqدد الأطفqqال المقيمين بالمنطقqqة، ونسqqبة الأولاد إلى البنات،

وأعمqqارهم، ومسqتويات الqدخل العامqة للعqqائلات في المدينة، فهqqذه المعلومqات ستسqاعدك على تحديqqد حجم

الدموغرافيqqة المهمqqة الqqتي يمكن (السوق، والمستهلكين المحتملين، ومستويات الدخل، والمعلومات السكانية  (

أن تناسب مواصفات المستهلك المحتمل، كما أن هناك معلومqqات أخqqرى عليqqك جمعهqqا بqqالطبع، مثqqل: نسqqبة

، وإذا كانت نسqqبتهم معتqqبرة، بسبب عدم قدرتهم على تحمل اللاكتوز (السكان الذين لا يستطيعون تناول البوظة  (

فقد تكون هذه الفرصة التي تحددها: حيث يمكنك فتح محل للبوظة الخالية من اللاكتوز، أو توسيع محلك بتوفير

ا- على تحديqqد نكهات متنوعة من البوظة الخالية من اللاكتوز، هqqذا، وتسqqاعد معلومqqات التركيبqqة السqqكانية -أيضً

مكان مشروعك الريادي، فإذا كانت البوظqqة الخاليqqة من اللاكتqqوز مرتفعqqة الثمن بسqqبب مكوناتهqqا، فبالتأكيqqد لن

ترغب في افتتاح محلك في منطقة منخفضة الدخل.
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ثمة كم هائل من المعلومqqات، والمعطيqqات المتqqوفرة عqqبر الإنqqترنت، والqqتي يمكن أن تسqqاعد على نجاحqqك،

باتخاذ قرارات مبنية على البحث، في الوقت الذي تستكشف فيه إمكانية افتتاح مشروعك الناجح، كمqqا يمكنك

اقتناء معلومات أكثر تفصيلًا عن المستهلكين عبر إحدى الشركات التي تجمع المعلومات عن التراكيب السكانية،

وأنماط حياة المستهلكين، وعقلياتهم، وتصرفاتهم.

جد الحل

شركة ناشئة لتصنيع القمصان:

أنشئ ماركتك الخاصة من القمصان لتستهدف زملاءك في الدراسة :

•     ماذا سيكون موضوع التصاميم؟

•     كم ستحدد ثمنًا للقميص؟

•     أين ستبيع هذه القمصان؟

•     ما حجم المبيعات التي تتوقع الحصول عليها؟

•     ما هي الموارد اللازمة للبدء؟

بعد تحليل المعلومات السكانية؛ يمكن لرائد الأعمال تطوير، وإجراء بعض الأبحاث البسيطة، التي تتراوح مqqا

ا- اكتشqqاف بين ملاحظات المستهلكين، إلى التسوق لدى المنافسين المحتملين، كما يمكن لرواد الأعمqqال -أيضً

فرص نشاطات تجارية عبر طرح الأسئلة على عملائهم، والاستماع إلى إجاباتهم إذا كانوا يعملون في الصناعة التي

ينوي استهداف سوقها، أو في صناعة مشابهة لها، ويمكن أحيانًا لاستبانة بسيطة، وقليلة التكqqاليف، أن تكشqqف

عن كثير من المشاكل، والفرص، كما يمكن بالطبع أن يجمع رواد الأعمال المعلومات باستخدام حسqqابات مواقqqع

التواصل الاجتماعي، وسجلات المبيعات.

- متجر ملابس يحتفظ بقاعدة بيانqات عملاء مفصqلة، كqqان يسqتخدمها لطلب الألqوان، والأحجqqام تخيل -مثلًا

التي قد يرغب بها العملاء، فيستغل مستشار تسويق قاعqqدة البيانqqات تلqqك، حيث يكتشqqف أن بعض العملاء لم

يعودوا إلى المتجر منذ سنة، أو أكثر، وبعد التحقيق يكتشqqف أن خللًا في الخدمqqة أدى إلى ذلqqك، ممqqا ضqqيع على

المحل آلاف الqqدولارات من المبيعqqات؛ وبناءً عليqqه تطqqور إدارة المحqqل حملqqةً تسqqويقية، مسqqتعينةً باكتشqqافات

ا معتبرًا. ا، مما يرفع المبيعات رفعً المستشار، فتستعيد عملاءها القدامى، وتكتسب آخرين جددً

؛ قبل أن تبدأه، وفي كqqل ومن هنا فإن الدرس المستفاد هو أن البحث مهم في مراحل النشاط التجاري كافةً

مرحلة تلي ذلك، وقد تتغير الأسواق بقدوم، أو رحيل الناس من المنطقة، وكذا بتغير الأنمqqاط، والتفضqqيلات عqqبر

 وNokiaالوقت، كما يمكن للتقنية أن تؤثر تأثيرًا كبيرًا فيما يرغب العملاء في اشترائه، كلنا يعلم ما حدث لنوكيqqا 

 نتيجqqة إهمالهمqqا مواكبqqة التقنيqqة، ذلqqك أن المتابعqqة الدائمqqة للتغqqيرات في المحيqqطBlockbusterبلوكباسqqتر 

الخارجي، وحلبة التنافس، هو نشاط دائم يدعم النجاح المستمر للمشروع.
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ا- لرواد الأعمال الحصول على المعلومات من وكالات التنمية الاقتصادية، أو الغرفة التجارية، أو ويمكن -أيضً

مركز تطوير الشركات الصغيرة، بل وحqqتى أمين مكتبqqة جامعتqك، يمكنه أن يqدلك على المصqqادر المتاحqة لديqqه،

والمصادر الأنسب للبحث في سؤالك، ومجال التركيز في فكرتك.

رائد أعمال في الميدان

SpaceXشركة إيلون ماسك 

SpaceXشهد العالم كثيرًا من المنتجات التي وعدت بقفزات تاريخية هائلة، ثم الت إلى الفشqqل، لكن شqqركة 

إحدى شركات رائد الأعمال الجنوب إفريقي المقيم في الولايات المتحدة الأمريكية إيلون ماسqqك -حqqادت عن تلqqك

ا إلكترونيًا لحجqqز رحلات إلى الفضqqاء! وهqqذا ليس القاعدة؛ إذ يمكنك أن تقرأ على صفحتها الرسمية أنها تعرض بريدً

من نسج الخيال، ولا الأمل الواهم، بل هو نتاج عمل، وإصرار، وتجارب طويلqة، غqqيرت مفهqوم السqفر إلى الفضqqاء،

أو أغلى أجزائها على الأقل في رحلات لاحقqqة، وهqqو مqqا يخفض (ولعل أهمها المقدرة على إعادة استخدام الصواريخ  (

. ا هائلًا تكلفة السفر إلى الفضاء خفضً

بqqوب بنكن، وداج هqيرلي في أواخqqر شqqهر مqايو  فريqqق التqqنين  (وقد كانت رحلqة  ( "  إلى محطqة الفضqqاء2020"

ا بqqاهرًا في نمqqوذج إيلqqون ماسqqك للqqرحلات2020 أغسqqطس 02الدوليqqة، وعودتهمqqا إلى الأرض يqqوم الأحqqد   نجاحً

الفضائية، سيفتح المجال للرحلات التجارية، والشخصية قريبًا.

، وقد نجحت حqqتى(14)كما تطمح الشركة إلى مشروع هائل آخر؛ هو تطوير إنترنت منشور عبر الأقمار الصناعية

Falcon بفضل صاروخها 2020أغسطس   قمqqرًا صqqناعيًا تحلqqق في مqqدار الأرض، وعلى ارتفqqاع653 في إطلاق 9 

2021 في الولايqqات المتحqqدة، وكندا، على أن تتوسqqع سqqنة 2020 كلم، وستدخل الخدمة حيز التنفيqqذ أواخqqر 550

لتشمل العالم بأكمله.

•     ما هي الجوانب قصيرة، وطويلة المدى، التي ينبغي أخذها بالحسبان في هذين المشروعين؟

•     هل تناسب هاتان الفكرتان التعريف التقليدي للفرصة الريادية؟
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.Doug Hurley وBob Behnkenفريق التنين المكون من رائدي ناسا للفضاء 

ا من Bill Ingallsحفظ الحقوق: صورة  .NASA المقدّمة مشاعً

ماذا ينبغي أن تفعل إذا لم تتوفر الثلاثة الشqqروط في فكرتqqك، لكن شqqغفك بتطويرهqqا إلى فرصqqة، ومشqqروع

ا- جزء من العملية الريادية، فأنت -كونك الريادي القائد- مسqqؤول عن مهمqqة تحديqqد جديد، لا يزال قويا؟ هذا -أيضً

العوائق أمام تحويل فكرتك إلى فرصة، والإجراءات اللازمqqة لتجqqاوز تلqqك العوائqqق، ويمكن أن يعqqني هqqذا، تعqqديل

الفكرة، أو إضافة خصائص جديدة، أو حqqتى التخلص من بعض الخصqqائص، على أن تزيqqد إضqqافة الخصqqائص في

قيمة، أو نفع المنتج، أو الخدمة، ويقلل حذفها من تكلفة الإنتاج، أو يقلل من تعقيد استخدامه.

لا تنس أثناء بحثqqك، التحقqqق من كqqون فكرتqqك فعلًا فرصqqة رياديqqة، وأن تبحث في قqqوانين منطقتqqك،

وتنظيماتها، فأنت ملزم باتباعها في عملك، وكذا اقتناء أي تراخيص، أو أذونات ضرورية لأداء نشاطك، كما عليqqك

التقرب من الحكومة، أو الإدارات المحلية للاستفسار عن أي تنظيمات إضافية.

 سqqنوات، لكن البحث5تشير كثير من التقديرات إلى أن نصف النشاطات التجاريqqة الجديqqدة سqqتندثر خلال 

، وقد تبدو هذه الحقيقة في ظاهرها مرعبqqة،(15)الجيد يمكنه مساعدتك على تلافي التحول إلى مجرد رقم إحصائي

لكن من ورائها نتائج إيجابية، إذ إن بعضها يندمج في شركات أكبر، أو تباع لها، كمqqا يجب ألا نغفqqل أن بعض رواد

الأعمال يبدؤون مشاريع ريادية، مع سابق علمهم بأن نجاحها قصير المدى، وتوقعهم بأن تعوض التقنية الجديqqدة

ا أنqqه لا توجqqد الفراغ الذي سدوه، وفي هذا السياق فإن أغلب رواد الأعمال ليسوا بالمخاطرين، لكنهم يعqqون جيqqدً

ضمانات ما مع بدء أي مشروع ريادي جديد، لهqqذا يميلqqون إلى القيqqام بمخqqاطرات محسqqوبة، مبنيqqة على أفضqqل
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البحوث التي يمكنهم إجراؤها، ولكن في مرحلة ما، يدرك رائد الأعمال أنه -ورغم كل البحوث التي أجراها- لا يqqزال

عليه اتخاذ قفزة ما عند بدء مشروعه الجديد.

ماذا يمكنك أن تفعل؟

•     لماذا تفشل المؤسسات الصغيرة؟

 سنوات؟5•     لماذا يختفي نصف المؤسسات الصغيرة الجديدة، أو أكثر من النصف بعد 

في كثير من الحالات يكون السبب فشل النشاط التجاري.

دَ معهد النشاطات التجارية الصغيرة في جامعة توماس بولاية ماين الأمريكية عوامل -نqqذكرها في الجqqدول عدَ

الآتي على أنها أكثر الأسباب في فشل المؤسسات الصغيرة

عشرة أسباب وراء فشل المشاريع الصغيرة:
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يمكن أن يساعدك هذا الجدول على فهم بعض العوامل التي تؤدي إلى فشل الشركات، والعمل

على تلافيها أثناء إجراء البحوث على فكرتك، وفرصتك.

•     بأخذ أسباب فشل المشاريع الصغيرة آنفة الذكر بالحسبان، ماذا يمكن أن تفعل لتتلافى هذا المصير؟
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•     لماذا من المهم جمع فريق من المستشارين المحترفين لمعالجة قضايا المال، والمqqوظفين، والقqqوانين،

والمحاسبة، وباقي القضايا؟

•     لماذا من المهم تحديد الموردين، والموظفين، للتمكن من تقديم خدمة، أو توفير منتج؟

•     ما هي العوامل المهمة عند الاختيار بين تصنيع منتج داخليا، أو تصنيعه لدى طرف ثالث؟

بqqدايات حلqqوة  Sweet"لنحلل في المثال الآتي إدراك الفرصqqة في الواقqqع، عqqبر دراسqqة حالqqة شqqركة تسqqمى 

"Begginings،ينqqاني تشqqلقد كان قاطنو مدينة شيكاغو الأمريكية الثلاثة: إيدي جريفين، وكيفن جرينوود، وتيف .

ا في السqqجن، لقqqد أرادوا فرصqqة لإعqqادة بناء حيqqاتهم، ودعم يبحثون عن عمل، وحياة جديqqدة، بعqqدما قضqqوا وقتً

Northأنفسهم ماليًا، لقد كانت الاحتمالات كلها للأسف ضqqدهم في مجتمعهم   Lawndaleبةqqد بلغت نسqqفق :

، وكان 40البطالة  25.000%  من سكان المنطقة ذوي سqqوابق عدليqqة، كمqqا كqqان متوسqqط الqqدخل السqqنوي %57 

دولار، كل هذا في منطقة معروفة بالمخدرات والعصابات، لذا فقد كانوا إحصائيًا في طريقهم للعودة إلى السجن.

لكن بريندا بالمز باربر -وهي امرأة ممن عرفوا كل هذه الإحصاءات- كانت خلاصهم، وكانت المديرة التنفيذيqqة

، وبينما رفض كل أصحاب الأعمال توظيف الثلاثة الqqذي دربتهم، راحتLENلشبكة التوظيف في نورث لوندايل 

هي تبحث عما يمكن فعله لفتح نشاطات تجارية مختلفة، بما في ذلك وكالة توظيqqف، وشqqركة تصqqميم حqqدائق،

، وقد استقرت بناء على توصية من أحد معارف عضqqو إدارةLENوخدمة توصيل، مع نيتها تقديم الوظائف لعملاء 

في شبكتها، على تربية النحل، وبعد أن علمت بأن مهنة تربية النحل إنما تنتقل بالتلقين لا بالدراسة، تأكqqدت من

أنها الخيار الأنسب لعملائها، الذين واجهوا -أحيانًا- صعوبات تعلمية نتيجة انقطاعهم المبكر عن الدراسة.

، وهي منظمqqة اجتماعيqqة، توظqqف المسqqاجين2005أسسqqت بqqالمز بqqاربر شqqركة سqqويت بيجيqqنينجز سqqنة 

السابقين، وتعلمهم مهارات العمل لإدارة شqqركة تربيqqة نحqqل في قلب نqqورث لونqqدايل، إن ماركqqة شqqركة سqqويت

Beeبيجينينجز المسqqماة   Love،اراتqqل في المطqqة بالعسqqرة المخلوطqqة بالبشqqات الرعايqqل، ومنتجqqبيع العسqqت 

ع، يمكن ا موظفوها المحتملون في الشار هَ لَمَ والفنادق، والمحلات الكبيرة، وقد عرفت باربر بأن المهارات التي تَعَ

.(18()17()16)نقلها إلى تشغيل، وإدارة نشاط تجاري
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سة Bee Loveمنتجات  Palms Barber جزء من مشروع ريادي اجتماعي. بحثت المؤسِ

الفرصة بحذر، وحققت النجاح.

ا- وجود فجوة منتج بين حاجات العميل، وعرض المنتجات، وقqqد تعqqرفت على سqqوق أدركت بالمز باربر -أيضً

مجال مخصص حيث اكتشفت رغبة العملاء في شqqراء منتجqqات بشqqرة طبيعيqqة كليqqا، كمqqا أحبqqوا فكqqرة "نيتش  "

Beeشqqرائها من شqqركة مجتمعيqqة، لقqqد أعqqدت   Loveذابًاqqا، وج ا، وطبيعيً ا راقيً  نفسqqها للنجqqاح؛ كونهqqا منتجً

للمستهلكين الواعين بيئيا، والعازمين على دفع ثمن غال مقابله.

أدركت بالمز باربر فرصة عندما حددت مشqqكلة التوظيqqف للأشqqخاص الqqذين قضqqوا فqqترة في السqqجن، وفي

سعيها لإيجاد حلول لمشكلتهم تلqqك، فقqqد لاقت معوقqqات تمثلت في رفض أصqqحاب العمqqل توظيqqف خqqريجي

السجون، بحثت عندها عن حلول أخرى بما في ذلك شركات تجارية ناشئة، وبدت فكرة تربية النحل في البqqدء حلا

غير اعتيادي لمشكلة التوظيف لزبائنها الفريدين، ولكنها في استقصائها اللازم، عثرت على فجوة بين رغبة العملاء

في منتجات عناية بالبشqqرة طبيعيqqة كليqqا، وبين العqqروض المتqqوفرة وقتهqqا في السqqوق، ونتج عن جمعهqqا لتلكمqqا

. إن التناسب بين موظفين من المساجين السابقين، وتربية النحل، ومنتجات العنايةBee Loveالفكرتين افتتاح 

ا من عملية إيجاد الحqqل الصqqحيح، مَ افتتاح هذا المشروع الفريد، كما أن استكشاف الفجوات كان جزءً عَ بالبشرة، دَ

وإدراك أن فكرة بدء نشاط تجاري؛ لدعم مساجين سابقين؛ كان فرصة فعلية تستحق التطوير إلى مشروع جديد.

مصادر الفرص في الصناعة   5.2.3

عُ دخولهqqا، فهqqذا سيسqqاعدك ينبغي أن تنطوي عملية بحثك على تعلم كل ما يمكنك حول الصناعة التي تُزمِ

في التعرف على الفرص، ومن أهم مصادر المعلومات في هذا المجال، نذكر قسqqم المراجqqع التجاريqqة في مكتبqqة

جامعتك المحلية.
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تزيح مصادر الصناعة النقاب عن معلومات بخصوص صناعة محqqددة، من منظqqور تحديqqد الاحتياجqqات غqqير

 مثqqالًا لqqذلك: فالشqqركة أعqqادت تعريqqف صqqناعةAirbnbالملباة، أو مجالات التحسين في تلك الصناعة، ولنأخqqذ 

الفنادق بربطها المسافرين مع أصحاب العقارات، بحيث يمكن للمسافرين استئجار العقqqار، عندما لا يسqqتخدمه

صاحبه، وعندما نمت الشركة، أدخلت تحسqqينات على عروضqqها، بتلبيqqة احتياجqqات المسqqافرين بناء على موقqqع

العقار، وتقسيم العروض -أي العقارات- إلى فئات، وهذا لرفع كفqqاءة نظامهqqا؛ فغطت حاجqqة المسqqافر، وصqqاحب

العقار في الوقت نفسه. إن إجراء البحوث حول صناعات محددة عبر منظور العرض، والطلب، وملاحظqqة المqqوارد

ا- مثل محلات السندوتشات؛ ماذا يحqqدث للخqqبز الفqqائض عن غير المستخدمة، ينطبق على صناعات أخرى -أيضً

Stacyالحاجة في نهاية اليوم؟ الجواب لدى ستيسي ماديسون   Madisonتها؛ إذqqا خاصqqات بيتqqوعربة سندوتش 

ا إلى رقائق مقطعة ومتبلة .(19)عدت الخبز غير المباع فرصة لاختراع رقائق بيتا، بتحويلها مصدرًا فائضً

كل الصناعات تقريبًا تستحق التحقيق من منظور التعرف على المصادر غير المستعملة، أو المصqqادر الزائqqدة

عن الحاجة، التي يمكن إعادة هيكلتها في إطار الاقتصاد المشترك، أو اقتصاد العمل الحqqر، ويqqرى هqqذا الاقتصqqاد
المشترك، بأن الأصول تكون -أحيانًا- غير مسqتعملة، وهqqذا الqوقت الqذي لا تسqتغل فيqه الأصqول، يqqوفر مqدخلًا

،Uber، فيمqqا تqqدعم شqqركات أخqqرى منهqqا Airbnbلشqqخص آخqqر لاسqqتخدامها، مثqqل   Lyft،  DoodDashو 

Postmatesيرورة طلبqqل، وبين سqqد أن يعمqqتى يريqqخص، مqqاقتصاد العمل الحر، بحيث توفق بين اختيار الش 

العمل، واقتصاد العمل الحر نظام سوق مفتوح، أو مرن، مع مناصب مؤقتة يشغلها عمال بمدى قصير، ويمكننا

أن نرى في الأمثلة السابقة التوافق بين العرض، والطلب، وتحدث الفرصة الريادية عند توفqqير منصqqة للمسqqاعدة

في ربط العرض، والطلب.

القطاع المعلوماتي -على سبيل المثال- دائم التكيف مع التغيير، فأشqqياء مثqqل: الهواتqqف الذكيqqة، والطباعqqة

الثلاثية الأبعاد؛ توسع دائرة التقنية، بينما تدخل منتجات جديدة إلى السوق؛ ترتفع الحاجة إلى تطبيقات، وكفqqاءة

ا متزايدة، وتختبر كثير من الصناعات الأخرى تطورًا في وقتنا هذا، بما في ذلك الرعاية الصحية، والتغذيqة؛ إذ وفقً

Globalلـ   Market  Insights ةqqنة37.530.7، ستتجاوز قيمة سوق التغذية الإكلينيكيqqول سqqون دولار بحلqqملي 

،2018 مليون دولار سqqنة 10.562.7. وقد أفاد هذا المصدر ذاته من قبل، بأن قيمة هذه الصناعة كانت (20)2025

وهذه زيادة كبيرة عن السنوات السبعة السابقة، وتشمل العوامل الدافعة لها أنماط الحياة المستقرة، والمشكلات

الصحية المتصلة بها، مثل البدانة، ونتيجةً لهذه التغيرات الاجتماعية، فقد ارتفع الطلب على المنتجqqات الغذائيqqة

الإلكينيكية، وخدمات الرعاية الصqqحية المنزليqqة، ووفقqqا لبيqqتر دراكqqر كqqاتب إدارة الأعمqqال، والأسqqتاذ، ومستشqqار

الشركات، فإن رواد الأعمال يتميزوون بقدرتهم على العثور على فرص الأعمال المحتملqqة؛ الناشqqئة عن التغqqيرات

الاجتماعية، والتقنية، والثقافية، وتطويرها.

مصادر الفرص من العملاء   5.2.4

ترتبط مصqqادر الفqqرص الناتجqqة عن العملاء، بمqqدى التغqqيرات في المجتمqqع، مثqqل: العqqادات، أو التصqqرفات

- بالضqqغط الناتج عن وجqqود وقت الجديدة، التي يجلبها التعرض لمعلومات جديدة، فأكثر الناس يشqqعرون -مثلًا
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فراغ، أو وقت حرية أقل، ويسجل الشكل التالي متوسط عدد الساعات التي يقضيها كل عامل في العمل سqqنويًا

حسب الدولة.

اعتبار آخر مهم، هو متابعة: أين نقضي وقتنا خلال التنقqqل إلى العمqqل؟ فمجمqqوع تلqqك الأوقqqات، وسqqاعات

العمل، والنشاطات الضرورية الأخرى مثل: الأكل والنوم...كل هذا لا يترك للناس مجالًا للاسترخاء، أو لنشqqاطاتهم

الشخصية، ولهqqذا يقqqدر الناس المقاربqqات العصqqرية في إنهqqاء المهqqام، وتسqqهيل الحيqqاة، حيث سqqعى كثqqير من

الشركات إلى جعل الحياة أسهل، وتوفير وقت العميل.

المنازل ا- الطلب على الإسكان ميسور التكلفة، ومن بين الحلqqول: عqqرض  "ومن التوجهات الاستهلاكية -أيضً

ا- "الصغيرة التي تجعل امتلاك منزل أمرًا متاحًا، وعندما تتبلور فرصqqة رياديqqة إلى منتج جديqqد، ربمqqا تظهqqر -أيضً

الأفكار المشتقة عنها، ومفهوم المنازل الصغيرة هذا، جذب انتباه مجموعات تساعد متقاعqqدي الجيش، الqqذين لا

مجتمqqع متقاعqqدي الجيش في مدينة كqqانزاس بالولايqqات المتحqqدة الأمريكيqqة "يملكون مأوى، وقد طور مشروع  "

245

متوسط عدد ساعات العمل لكل عامل في كل دولة.



ريادة الأعمالتحديد الفرص الريادية

ا من  ا إلى درجqqة أن أكqqثر من 49مجتمعً ا واسqqعً 500 منزلًا صغيرًا لمتقاعدي الجيش، وقد حقqqق المشqqروع نجاحً

.(21)مدينة حول الولايات المتحدة تستنسخه

 دولار لبنائها، وتأتي مجهزة بغرفة نوم، أو اثنتين، ومطبخ صغير،10.000هذه المنازل الصغيرة لا تكلف أكثر من 

وحمام.

حفظ الحقوق: صورة مقدّمة من مشروع مجتمع متقاعدي الحرب.

رائد أعمال في الميدان

فيستيرجارد

 في الوقاية من الأمراض، خاصة بالنسبة للسكان المعرضqqين للخطqqرVestergaardتتمثل مهمة فيسترجارد 

في جميع أنحاء العالم، والمساهمة في كوكب أكثر صحة، واستدامة، من خلال الأعمال الحميدة.

، لجعل الماء أسلم للشqqرب في أمqqاكن لا يتqqوفر2005 سنة LifeStrawأطلق فيستيرجارد منتجه قشة الحياة 

ا من غشqqاءLifeStrawفيها الماء النقي بسهولة، وتغيير المعتقدات حول ميqqاه الشqqرب الآمنة، ويسqqتخدم   مزيجً

ليفي مجوف، وعملية ترشيح، وفي بعض المنتجات، تكون هنالك عمليqqة ترشqqيح ثانيqqة؛ لإزالqqة المqqواد الكيميائيqqة

مثل: الكلور، والرصاص، ومبيدات الحشرات.

 من منظور فرصة ريادة الأعمال.LifeStraw•     طبق مفاهيم العرض، والطلب في وصف 

؟LifeStraw•     ما هي الثلاثة المحركات التي تدعم إنشاء 
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التحليل التنافسي   5.3

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

فهم عناصر التحليل التنافسي.•

الدوائر الثلاثة، • (.SWOT، PEST)وصف أدوات يمكنك استعمالها لصقل، وتركيز التخطيط 

إدراك دور وسائل التواصل الاجتماعي في حفظ الوقت، والمال عند إجراء البحوث.•

فهم كيفية مساعدة نموذج العمل، على تحديد جدوى فرصة ما•

إجراء تحليل تنافسي يساعدك على تركيز فكرتك، والتعرف على اقتراح البيع الفريد، والتميز التنافسي.

ينبغي أن يوفر التحليل التنافسqqي لرائqqد الأعمqqال معلومqqات حqqول كيفيqqة تسqqويق المنافسqqين لنشqqاطاتهم،

وطرائق لاختراق السوق بالدخول بمنتج، أو خدمة فجوات في مناطق لا يخدمها منافسqqوك، أو لا يخqqدمونها كمqqا

ينبغي، والأهم، أن التحليل التنافسي يساعد رائد الأعمال على تطqqوير امتيqqاز تفqqوقي، يمكنه من إنشqqاء مqqدخول

ا- علىWalmart"ثابت، ولنأخذ شركة وولمارت  " على سبيل المثqqال، فهqqذه المنظمqqة الضqqخمة تنافس -أساسً

الأسعار، وبالطبع، لا يمكن -عادة- للمؤسسات الصغيرة المنافسqqة على السqqعر، لأن الكفqqاءات الداخليqqة، وأحجqqام

- لا تتqqوفر في تلqqك الشqqركات الصqqغيرة، ولكن، ربمqqا يمكنهم المبيعات الضخمة المتqqوفرتين في وولمqqارت -مثلًا

منافستها بنجاح في متغير مهم آخر، مثل الخدمة الأفضل، المنتجات الأعلى جودة، أو خدمة الشراء المميزة.

تأكد وأنت تحضر للتحليل التنافسي من التعرف على منافسqqيك عqqبر خqqط الإنتqqاج، أو قسqqم الخدمqqة، وهqqذا

، ففي حالqqة  Beeالنشاط يمكن أن يكون صعبًا بالنسبة لرواد الأعمال، عندما لا تكون الصناعة موجودة بعqqدُ أصqqلًا

Loveكqqون بتلqqون مرتبطqqا، بل كان لها منافس ، لم يكن لـبالمز باربر منافسون مباشرون في صناعتها تحديدً  مثلًا

الصناعة، على شاكلة منتجات رعاية البشرة التقليدية، فكرتها في إنشاء منتجqqات رعايqqة بشqqرة طبيعيqqة بالكامqqل،

ا؛ لهqqذا فربمqqا على التحليqqل التنافسqqي التركqqيز على المنتجqqات البديلqqة، ا جديqqدً ذات أساس عسلي، أنشأت سوقً

عوض المنافسين المباشرين، وثمة نوعان من الأدوات الرئيسة المستخدمة في تحليل المنافسين:

شبكة التحليل التنافسي.•

مقاربة الثلاث الدوائر.•

شبكة التحليل التنافسي   5.3.1

ا للخصائص الرئيسة للمشهد التنافسي ينبغي أن تحدد شبكة التحليل التنافسي منافسيك، وتتضمن تقييمً

في صناعتك، بما في ذلك نقاط القوة، والضعف التنافسية، وعوامل النجاح الرئيسة.

يقدم الجدول الآتي مثالًا عما يبدو عليه التحليل التنافسي لمحل دراجات هوائية في منطقة سياحية.
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Sid’s CycleCity CycleSpokesMastersTargetالخصائص الرئيسة

• علم بالمنتج.نقاط القوة

• خدمة التصليح.

جودة مرتفعة،خدمة التصليح
ماركات عالمية

•     السعر.

•     ساعات

مفتوح )العمل 

طوال الأسبوع مع
. (موقع إنترنت

•     السعر.خدمة عملاء سيئةخيارات قليلة.نقاط الضعف

•     غياب

منتجات
المبتدئين.

•     جودة

منخفضة.

•     غياب مرافق

التصليح.

مستوى جودة
المنتج

من منخفض إلى
متوسط

من متوسط إلى
مرتفع

منتجات المبتدئينمرتفع

بين متوسط،متوسطنقطة السعر
ومرتفع

منخفض جدامرتفع

مركز تسوق فيموقع المتجر
ضواحي المدينة،
على طريق سريع

مزدحم.

ضواحي المدينة،
280على طريق 

ع جانبي شار
وسط المدينة

مركز تسوق
برانسون

•     إعلان أسبوعيالإشهار

في الجريدة.

•     الذكر في

محطات الإذاعة،
والإنترنت، ووسائل

التواصل الاجتماعي.

•     الإعلان على

جريدة محلية في
موسم السياحة.

•     الإنترنت

ووسائل التواصل
الاجتماعي.

•     رعاية سباق

دراجات كبير في
المنطقة.

•     الإنترنت

ووسائل التواصل
الاجتماعي.

•     الإعلانات على

الإنترنت.

•     إعلان

موسمي في جريدة
الأحد.

 في برانسون بولاية ميسوري الأمريكيةSid's Cycle Shopشبكة التحليل التنافسي لمتجر دراجات سيد

حين تنهي تحليل منافسي مشروعك، حدد ما يساهم في نجاحهم، وبعبارة أخرى: لمqqاذا يتسqqوق الناس من

تلك الشركة؟ من تلك الأسباب:

غياب المنافسين القريبين.•

انخفاض السعر مقارنة بالمنافسين.•

مجموعة متنوعة من المنتجات.•
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تقديم خدمات حصرية.•

أن التسويق يروق فئة السوق المستهدفة.•

ولذا ينبغي أن تخرج من تحليلك بتركيبة من:

عوامل النجاح الرئسة داخل الصناعة، وهي بعبارة أخرى، ما يلزمك لتنجح في تلك الصناعة.•

ما لا يقدمه منافسوك، ويقدره السوق المستهدف.•

 في إشارة إلى: SWOTوهناك أداة أخرى يجري استخدامها عادة، تسمى تحليل 

•strengthsنقاط القوة  =

•weaknessesنقاط الضعف  =

•opportunitiesالفرص  =

•threatsالتهديدات   =

 وهي تركز على تحليل احتمال مشروعك، وتبني على المعلومات المسqqتقاة من شqqبكة تحليلqqك التنافسqqي،

والدوائر الثلاثة، ستحتاج إلى التعرف على نقاط القوة الqqتي يحتاجهqqا مشqqروعك لqqدعم الامتيqqاز التنافسqqي؛ الqqذي

تحدده أدوات التحليل التنافسي، ويمكن تحديد نقاط الضعف عبر توقعاتك في الوضع الحqqالي، وفي المسqqتقبل

القريب، وبالنسبة لمشروع جديد، تعتمد أقسام الفرص، والتهديدات، على العوامل الحالية في البيئqqة الخارجيqqة،

التي تأتي من بحثك، وفي هذا السياق ، فإن الفرص هي حقائق، أو تغييرات، أو مواقف داخل البيئqqة الخارجيqqة،

ويمكن الاستفادة منها بشكل إيجابي لنجاح المشروع.
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جد الحل

 لتقييم فرصتك الرياديةSWOTاستخدام تحليل 

. لاحqqظ بqqأن القqqوة، والضqqعف عqqاملان داخليqqانSWOTمن طرائق تقييم فكرة نشاط تجاري؛ تحضqqير تحليqqل 

بالنسبة لرائد الأعمال، أما الفرص، والتهديدات، فعوامل خارجية.

نقاط القوة هي الإمكانات، والامتيازات، التي يتمتع بها رائد الأعمال، وهي: تشمل تعليمه، وخبرتqqه، ومعارفqqه

الشخصيين والمهنيين؛ أما نقاط الضعف فهي: نقائص رائد الأعمال، ومنها قلة الخبرة، والمعرفة، الفرص من جهة

أخرى هي: الأحداث الإيجابية التي يمكن لرائد الأعمال تطويرها لصالحه، ويمكن أن تكون تقنية جديدة، أو تغيرًا في

تفضيلات وأذواق العملاء، أو تطورا في السوق، أو قوانين، وتنظيمات جديدة، وأخqqيرًا، يمكن أن تكqqون التهديqqدات

أي شيء يحتمل أن يعرض النشاط التجاري إلى الخطر، أو يمنعه من النجاح، وقد يكون منافسة، أو تغيرًا سلبيا في

ظروف الاقتصاد، أو قوانين، وتنظيمات جديدة.

•     إذا كنت بصدد بدء مشروع تجاري جديد، ما هي نقاط القوة التي يمكنك اسqqتغلالها لمسqqاعدة نشqqاطك

على النجاح؟

•     أعط أمثلة عن نقاط الضعف الشخصية، أو المهنيqqة، الqqتي يمكن أن يواجههqqا رائqqد الأعمqqال عندما يبqqدأ

ا. ا تجاريًا جديدً نشاطً

•     ناقش ثلاثة أحداث مثqqل القqqوانين، والتعليمqqات الجديqqدة، أو التغqqير في أذواق العملاء، وتفضqqيلاتهم، أو

تطوير تقنية جديدة، يمكنها تقديم فرصة لبدء مشروع تجاري جديد.
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ا- نذكر تحليل   وهي الحروف الأولى من كل من:PESTمن أدوات تحليل الفرص، وقسم التهديدات -أيضً

•Politicalسياسي  =

•Economicاقتصادي  =

•Societalمجتمعي  =

•technologyتكنولوجي  =

. يوضqqح الشqqكل التqqالي مثqqالًاPESTونحدد في هذا التحليل المشاكل في كل فئة من الفئات المذكورة أعلاه 

.PESTعلى المواضيع التي يمكن وضعها في تحليل 

 في التعرف على نقائص الفرص،PESTيمكن أن يساعد تحليل 

.SWOTوالتهديدات التي يمكن استخدامها في تحليل 

يجب على رائد الأعمqqال أن يqqزود كqqل فئqqة من الفئqqات سqqالفة الqذكر بالمعلومqات، والحقqائق ذات العلاقqة،

والمتعلقة بأي فرصة ريادية تصادفه، وبعد إنهاء التحليل، يمكنك تحديد ما إذا كqqانت هqqذه الحقqqائق، أو العوامqqل

.SWOTلِتوضع في قسم الفرص، أو قسم التهديدات في تحليل 

أداة الدوائر الثلاثة   5.3.2

نبين في الشكل الآتي أداةً أخرى من أدوات التحليل التنافسي، وهي الدوائر الثلاثة، وهدفها تحديد نقاط قوة

المنافس، وامتيازاتهqqا التنافسqqية؛ مqqع إظهqqار أي تqqداخل بين المتنافسqqين، ثم تحqqدد القيم، والممqqيزات الqqتي لا

ا على تحديد مقترح بيع فريqqد، وبهqqذا تحقqqق يقدمونها. هذا الفراغ القيَمي، أو الغياب الخدماتي، سيساعدك حتمً

تفوقك التنافسي.
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يساعد تحليل الدوائر الثلاثة إلى تحديد أماكن التداخل، وأماكن الفراغ في

السوق، بحيث يمكنك تغطيته بمشروع جديد، وتحديد التداخلات، و نقاط

التكافؤ، والمجالات التي يقدم فيها المنافسون القيمة نفسها، مع تحديد مهم

لمجالات احتياجات العملاء غير الملباة، ومدى تفرد تميزك التنافسي في

الصناعة.

إن مقترح البيع الفريد مهم في خطة التسويق، وغالبًا ما يُستخدم شعارًا، وينبغي أن يتوافق مع القيمة الqqتي

يقدمها المنتج، أو علامة الشركة، وهذه المفاهيم مختلفqة عن مqيزة مشqروعك التنافسqية، فهqqذه الأخqيرة تصqqف

، أو الخدمqqة نفسqqها، الميزة الفريدة لمشروعك، والتي تدعم نمو المشروع، بينما يصف مقترح البيع الفريد المنتجَ

وليس المشروع بأكمله، وعلى الرغم من اختلاف المفاهيم، لا بد من التوفيق بينها.

تنتج الميزة التنافسية عن تحليل نقاط القوة، والجوانب الفريدة للمشqqروع، وتحليqqل الصqqناعة، بمqqا في ذلqqك

مزايا المنافس، واحتياجات العملاء، وما يقدمqqة المشqqروع ضqqمن هqqذا المشqqهد التنافسqqي، كمqqا يجب أن يqqدعم

ا كما ينبغي العكس. مقترح البيع الفريد، الميزةَ التنافسية، تمامً

دور وسائل التواصل الاجتماعي في البحث   5.3.3

ثمة قضيتان رئيستان تتعلقان بالبحث، فيما يتعلق بجميع المشاريع التجارية الجديدة تقريبًا، وهما: الqqوقت

ا كبqqيرًا من والمال، إذ يمكن أن تستغرق المشاريع البحثية واسعة النطاق شهورًا، أو أكثر، وهذا بالطبع يكلف مبلغً

المال، ولكن يمكن أن توفر وسائل التواصل الاجتماعي بعض الفqqرص لتجqqاوز هqqذه القضqqايا، وفي هqqذا السqqياق

Socialينقqqل راي نيلسqqون -الكqqاتب في   Media  Todayلqqائل التواصqqا وسqqوفر بهqqق يمكن أن تqqدة طرائqqع -

الاجتماعي أبحاث سوق سريعة، ومنخفضة التكلفة.
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إذا كان بمقدور رائد الأعمال إجراء بحث عبر وسائل التواصل الاجتماعي بمفرده، فإن التكلفqqة سqqتكون وقتqqه

. وحسب، لكنه وقت أحسنَ إنفاقه إذا ما قضاه في البحث، من خلال منصات وسqqائل التواصqqل الاجتمqqاعي مثلًا

كذلك، يجب أن يشمل هذا البحث اكتشاف مقترح البيع الفريد للمنافسين، وفهم ميزاتهم التنافسية، وتحديد ما

يقدره العميل وهو ما يمكن أن يكون صعبًا إلى حد ما، فقبل أن تدرك شركات الشراء عن بعد والتوصqqيل مثلًا أن

الناس مشغولون، هل كنا ندرك فعلًا أننا بحاجة إلى عمليqqات شqqراء بنقqqرة واحqqدة؟ وهqqل كنا نفكqqر في أن الطqqرد

المستلم، ينبغي أن يكqqون سqqهل الفتح؟ ولكن الجمqqال في بسqاطة أنqك يمكن أن تكتشqف هqذا -فقqط- بسqؤال

متسوقي هذه المواقع عما يقدرونه في التسوق عبر تلك المواقع، حتى تتمكن من التحصqqل على إجابqqات تqqدعم،

ع، وأبسط. عملية، أسر

هنا، يمكنك قراءة مراجعات العملاء وتعقيباتهم على المواقع الشائعة بالمجال الذي تريد دخولqqه ومن ضqqمن

بمجال صناعتك لاكتشاف ما يروق العملاء، وما لا يروقهم، حول منتجات، وعلامات تجارية متوفرة، كمqqا يمكنك

- عند اسqqتهداف الqqذين تطوير استبياناتك الخاصة، وإرسqqالها إلى العملاء والعملاء المحتملين. وينجح هqqذا -عqqادةً

لديهم اهتمام قوي بالمنتج، أو المشكلة، بدل إرسال الاستطلاعات عشوائيًا.

الجدوى ونماذج الأعمال   5.3.4

يهدف جزء من التحليل، ما إذا كانت فكرتك فرصة ريادية حقيقية، إلى تحديد نمqqوذج عمqqل قابqqل للتطqqبيق،

فنموذج العمل هو خطة لكيفية تأسيس مشروعك: كيف يقدم المشروع قيمة لأصحاب المصلحة، بمqqا في ذلqqك

ع على المستخدمين النهqqائيين؟ وكيqqف يتم توليqqد الqqدخل من خلال العملاء؟ وكيف تُقدَم عروض المشروع، وتوز

هذه العملية؟ يصف نموذج العمل كيف ينشئ المشروع الفائدةَ بوصف كل من تلك العمليqqات، ويتكqون نمqqوذج

العمل في هذه المرحلة من أربعة مكونات: العرض، والعملاء، والبنية التحتية، والجدوى المالية.

يشqqير العqqرض إلى المنتج، أو الخدمqqة الqqتي تبيعهqqا، واقqqتراح القيمqqة، وكيqqف ستتواصqqل، وتبلqqغ عملاءك

لًا للمنتجqqات، والخqqدمات الqqتي سqqتقدمها للعملاء، ا مفصَ المستهدفين، فqqاقتراح قيمqqة العميqqل يتضqqمن وصqqفً

والفوائد العائدة على العميل -أي القيمة- من جراء استخدامه منتجك، أو خدمتك، ويمكن أن تكون فائدة العميل؛

253

يتكون نموذج العمل من أربعة مكونات هي: العرض، والعملاء، والبنية

التحتية، والجدوى المالية.



ريادة الأعمالتحديد الفرص الريادية

ع، أو بتكلفة أقل، كما يمكن أن تكون القيمة حqqل مشqqكلة هي القدرة على القيام بشيء ما، بطريقة أسهل، أو أسر

لم يحلها غيرك.

هل أنت جاهز؟

كتابة اقتراح قيمة للعميل

من المفيد كتابتك اقتراح القيمة للعميل، فبهذا ستملك نسqqخة للمراجعqqة، والتعqqديل بينمqqا تتطqqور أفكqqارك.

:(22)وإليك فيما يأتي بنية عامة يمكنك اتباعها

•     ابدأ بعبارة على شكل عنوان تصف فيها كيف يفيد عرضك العميل.

•     اشرح العرض في فقرة، أو بضع جمل، تأكد من توضيح ما هو العرض، ومن هو العميqqل، ولمqqاذا تعqqرض

عليه منتجك.

 من مميزات المنتج، أو الفوائد التي يمكن أن5 إلى 3•     يمكنك إضافة قائمة عناصر، أو رؤوس أقلام، تبين 

يستقبلها العميل.

ا بيانيًا، يزيد الاهتمام، ويعزز الفكرة. •     أضف -إذا أمكنك- رسمً

العملاء هم الأشخاص الذين ستخدمهم، بما في ذلك العملاء المحتملون من قسم واحد، أو أقسqqام عqqدة في

السوق، أو فروع من أقسام السوق، تجمعهم احتياجqqات، أو اهتمامqqات متشqqابهة، ونqqادرًا مqqا تجqqذب المنتجqqات

الجميع، لذلك يحتاج صاحب المشqqروع إلى تحديqqد قطاعqqات السqqوق الqqتي سqqتكون أكqqثر منطقيqqة بالنسqqبة إلى

الأعمqqال، وبيئqqة السqqوق، وديناميكياتqqه، من خلال التحليqqل، والاسqqتهداف عqqاليي المسqqتوى، قqqد تجqqذب بعض

ا من السوق، بناء على السن، أو الدخل، بينما تجqqذب منتجqqات أخqqرى، آخqqرين بسqqبب أسqqلوب المنتجات أقسامً

ا محتملة، ويمكن أن يكون هذا نتيجة نمqqو سqqكاني كبqqير حياتهم، والتطور السريع في سوق ما، يعني أن فيه فرصً

في مدينة ما، أو شيوع أسلوب، أو توجه لدى العملاء.

البنية التحتية: تشير إلى جميع الموارد التي يحتاجها رائد الأعمال لإطلاق مشروعه التجاري، والحفqqاظ عليqqه،

وهي تشمل الأشخاص، والمنتجات، والمرافق، والتقنية، والمqqوردين، والشqqركاء، والتمويqqل، وعلى رائqqد الأعمqqال

الإيفاء باقتراح قيمة العميل في كل واحدة منها.

تتعلق الجدوى المالية بالاستدامة المالية طويلة الأجqqل، للمؤسسqة قصqqد تحقيqqق مهمتهqا، ويعqqود هqذا إلى

تعريفنا لفرصة ريادة الأعمال، إن معرفة أن المشروع يحل مشكلة كبيرة، ومهمة بحيث يكون السوق المسqqتهدف

ا- كيqqف سqqيحقق على استعداد لشرائها، هو جزء أساس من تحديد الجدوى المالية، كما تتناول هqqذه الفئqqة -أيضً

المشروع أرباحًا.

- نموذج الأعمqqال القqqائم على الاشqqتراك مqqع السqqوق المسqqتهدف، ونجqqاح المشqqروع؟ في هل يتناسب -مثلًا

ا كبيرًا في الشركات الناشئة التي تقدم خدمات الاشتراك، فما هي فوائد طريقة البيع الحقيقة أننا نشهد حاليًا نموً
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هذه؟ بالنسبة للمشروع، يزيد هذا النموذج من المبالغ النقدية المقدمة لدعم نمو المشqqروع؛ خاصqqة عندما يqqدفع

ا مقابل المنتجات التي سيتم تسليمها خلال الأشهر الاثني عشر المقبلة، ويؤدي استلام الدفعة مً ا مقدَ العملاء عامً

قبل إكمال المبيعات إلى تزويد المشروع بالنقد التشغيلي، اللازم لدعم النمqqو الحqqالي، والمسqqتقبلي؛ أمqqا الفائqqدة

12التي تعود على العميل من خلال هذا النموذج؛ فهي في تقليل المعاملات، إذ يعqqرف أن الدفعqqة تغطي مزايqqا 

، من دون الحاجة إلى عمليات شراء أخرى حتى نهاية الاشتراك. شهرًا قادمةً

ا افتراضqqيًا، أو ا على الواقqqع، أو موقعً ومن الاختيارات الأخرى، نجد حرية اختيار مqqا إذا كنت سqqتمتلك موقعً

ا، فالجدوى المالية تعني اكتشاف الفوائد، والمساوئ، لكل طرائق إنشاء نموذج أعمالك. كليهما معً

جد الحل

البحث في الأسواق المستهدفة باستخدام معلومات الإحصاء السكاني

تمرن على إجراء البحوث عبر الاتجاه إلى مواقع الإحصاء السكاني، ومصدرين آخرين لتحديد سqqوق مسqqتهدف

معين لمنتج يهمك، وضمن بحث ما يأتي من معلومات حول السوق المستهدف:

•     الدخل المتاح للإنفاق: ربما تسأل نفسك ما إذا كان في السوق المستهدف دخل متاح للإنفاق بمqqا يكفي

لاقتناء المنتج المقصود.

•     الفئات السكانية.

•     السيكوغرافيا: وهي تركيب تصرفات الشخصية المشترية، والفئات السكانية.

•     كيف يمكنك وأنت رائد أعمال، الوصول إلى هذا السوق المستهدف.

ا، يحتqqاج ا كبqqيرًا كافيً عندما تمتلك فكرة نشاط تجاري، عملت على إجراء البحوث عليها، ووجدت أن لها سوقً

إلى ما تقدمه فكرتك، وأن لهذا السوق المستهدف القابلية، والإرادة، لإرضاء حاجتهم باشqqتراء الحqqل المقqqدم، وأن

بإمكانك الوصول إلى الموارد اللازمة لبناء البنية التحتيqqة لنشqqاطك، وأن لqqديك المqqزيج الصqqحيح من المنتجqqات،

والخدمات، مع اقتراح قيمة جيدة، وأنك تستطيع أخيرًا توفير التموين الكافي، فإنك تملك فرصةً حقيقية.

255



ريادة الأعمالتحديد الفرص الريادية

الكلمات المفتاحية

: هو خطqqة توضqqح كيفيqqة تمويqqل المشqqروع، وكيqqف ينشqqئ المشqqروع قيمqqة لأصqqحابنموذج الأعمال•

ع معروضاته إلى المستخدم الأخير، وكيف يتم توليqqد المصلحة فيه، بما فيهم العملاء، وكيف تصنع وتوز

المدخول من هذه العمليات.

: تصف الفوائد الفريدة لمشروعك، والذي تعده للتطور.الميزة التنافسية•

: هو نظرية طورها جوزيف شومبيتر تقول: إن الابتكار الريادي هو القوى المخربة التيالتخريب الإبداعي•

تنشئ، وتحافظ على النمو الاقتصادي؛ لأنها خلال ذلك تدمر شركات قائمة، وتخلخل التوظيف.

: هم الناس الذين يخدمهم المشروع، بما فيهم العملاء المحتملون من قسم من السوق، أو عqqدةالعملاء•

أقسام.

: هو الحاجة، أو الرغبة في المخرجات، أو المنتجات، أو الخدمات.الطلب•

: هي عمليqqات إحصqqائية للمواطqqنين، أو مجموعqqة منهم، مثqqل: أعمqqارهم، جنسqqهم،الفئkkات السkkكانية•

مدخولهم، عرقهم وأصلهم.

: هي نقطة يلتقي فيها طلب العميqqل القابqqل للتعريqqف، مqqع جqqدوى إرضqqاء المنتج، أوالفرصة الريادية•

الخدمة المطلوبين، وتوافق الشروط التالية: طلب معتبر في السوق، بنية وحجم سوق مهمان، هqqوامش

معتبرة، موارد لدعم نجاج المشروع.

: الاستدامة المالية طويلة الأمد للمنظمة؛ كيما تحقق مهمتها.الجدوى المالية•

: هو نظام سوق يملأ فيه المتعاقدون الأحرار مجموعة متنوعة من المناصب.الاقتصاد المشترك•

: كل الموارد التي يحتاجها رائد الأعمال لإطلاق، وديمومة مشروع تجاري.البنية التحتية•

: هو المنتج، أو الخدمة في ذاتهما، ومقترح قيمة كqل منهمqqا، وكيqqف سqqتبلغ، وتتواصqqل مqعالمعروض•

العملاء المستهدفين.

: هqqو عمليqqة تهqqدف إلى تقqqييم أفكqqار، واسqqتراتيجيات، وتوجهqqات تسqqويق المنتجqqاتفحص الفرصkkة•

الابتكارية، مع التركيز على الموارد المالية، ومهارات الفريق الريادية، والمنافسة.

: هو بحث يجمع معلومات جديدة.البحث الأولي•

: هو بحث يستخدم معلومات متوفرة.البحث الثانوي•

: هو اقتصاد تكون فيه بعض الموارد غير مستغلة، مما يوفر فرصة ريادية.الاقتصاد التشاركي•

: هو كمية المنتج، أو الخدمة المقدمة.العرض•
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: هو أداة تحليل استراتيجية؛ تسqتخدم لمسqاعدة مشqروح محتمqqل، أو شqqركة قائمqqة علىSWOTتحليل •

تحديد نقاط القوة، ونقاط الضعف، والفرص، والتهديدات المرتبطة بالتنافس التجاري.

: هو تفسير المسوق لسبب اختلاف، أو أفضلية منتجه، أو خدمته، عند مقارنتها معمقترح البيع الفريد•

باقي المنافسين.

الملخصات

  الفرصة الريادية5.1

تتوفر الفرصة الريادية حين يلتقي طلب العميqqل مqqع جqqدوى جلب منتج، أو خدمqqة إلى السqqوق، وقqqد عqqرف

ا، جوزيف شومبيتر -أحد أوائل دارسي ريادة الأعمال- التخريب الإبqqداعي؛ بqqالقول: هqqو حين يكqqون الابتكqqار مخربً

ا ريادية محتملة، وقد قاد شومبيتر تركيزه على الاقتصاديات إلى تصنيف الفqqرص المحتملqqة حسqqب وينشئ فرصً

العرض، والطلب، والتغير في كيفية استخدام التقنية.

ويجب أن يشارك رواد الأعمqqال الناشqqئون في الصqqناعات ذات الأهميqqة، للبقqqاء على اطلاع، وإدراك لفqqرص

البحث. بالإضافة إلى ذلك؛ يجب أن ينتبهوا إلى دوافع الفرص،مثل: خيارات التمويqqل الناشqqئة، التقqqدم التقqqني،

والعوامل الاقتصادية.

  بحث الفرص الريادية المحتملة5.2

ا، لqqذا سيساعدك البحث في جدوى فكرتك الريادية في تحديد ما إذا كqqان المشqqروع يسqqتحق المتابعqqة حاليً

يجب اسqqتخدم البحث الأولي، والثqqانوي لتحديqqد مqqا إذا كqqان هناك طلب مناسqqب، وهيكqqل السqqوق، وحجمqqه،

والهوامش، والموارد اللازمة لبدء المشqqروع، واسqqتدامته، كمqqا يجب أن يكqqون رواد الأعمqqال -الqqذين يبحثqqون عن

خيارات البحث- على دراية بمصادر الفرص الصناعية، والمستهلكين.

  التحليل التنافسي5.3

يساعد التحليل التنافسي في تحديد جدوى فكرتك، من خلال النظر في مدى جدواها ضمن مشهد تنافسqqي

، ونهج الثلاثPEST، وتحليqqل SWOTمعين، ويمكن أن تساعدك أدوات مثل شبكة التحليل التنافسي، وتحليqqل 

الدوائر في مزيد من فحص المشكلات، وتحسين خططك.

أسئلة المراجعة

ما هي الفرصة الريادية؟.1

اذكر خمس طرائق تمكن رائد الأعمال من خلق فرص اقتصادية جديدة؛ حسب جوزيف شومبيتر..2

اذكر بعض العوامل التي تشير إلى أن الوقت مناسب لبدء مشروع تجاري..3
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متى ينبغي لرائد الأعمال أن يتقصى الفرص؟.4

ماذا على رائد الأعمال المحترم أن يبحث قبل بدء مشروع تجاري؟.5

ما نوع المعلومات الموجودة في الإحصاءات السكانية؟ وكيف يمكن أن تكون مفيدة؟.6

وازن، ووضح الفرق بين الفرص المبنية على العرض، وتلك المبنية على الطلب..7

 في اكتشqqاف أنمqqاط جديqqدة من التوجهqqات للتعqqرف علىPESTكيف يمكن أن يساهم استخدام تحليqqل .8

الفرص الريادية؟

؟ وما فائدته؟SWOTما هو تحليل .9

ما هو مقترح البيع الفريد؟.10

ما هو نموذج الأعمال؟.11

أسئلة المناقشة

اشرح الفرق بين الفكرة، والفرصة الريادية. ولماذا من المهم إدراك ما إذا كانت فكرتك فرصqqة رياديqqة، أم.1

مجرد فكرة؟

هل حان الوقت المناسب لبدء مشروع تجاري؟ ولماذا؟.2

إذا كنت تفكر في بدء محل ملابس للمراهقين، والنسوة الشابات في قريتك. فما هي معلومات إحصqqاء.3

السكان التي تظن أنها ستفيدك؟

ما هي الأنماط، أو التصرفات الجديدة التي لاحظتها في مجتمعك، أو بلدك؟.4

ما الموارد غير المستغلة في حياتك، والتي يمكن ترجمتها إلى فكرة اقتصاد مشترك، أو مشروع جديد؟.5

ما هي الأفكار المشتقة التي يمكنك التفكير فيها لدعم اقتصاد مشترك؟.6

اذكر بعض أسباب فشل المشاريع التجارية. إذا كنت ستبدأ مشروعك الخqqاص، واذكqqر بعض الإجqqراءات.7

التي عليك اتخاذها لرفع فرص احتمال نجاحك.

كان لكثير من رواد الأعمال مشاكل عادية، كانوا يحاولون حلها. اذكر بعض الأمثلqqة عن المشqqاكل العاديqqة.8

التي يمكنك حلها إذا اخترعت منتجًا.

 حلها؟ وماPalms Barberكيف تساعد الشركات المجتمعية المجتمع؟ وما هي المشكلة التي حاولت .9

هي المشاكل التي انتهى بها المطاف إلى حلها؟
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أسئلة الحالات المدروسة

كانت ماندي تيلمان طالبة في المدرسة الثانوية، تعيش في منطقة ريفية في أوكلاهومqqا، كqqانت مانqqدي.1

ا -فقط- ولكنهqqا أرادت جqqني بعض المqqال الإضqqافي؛بسqqبب قيqqام عائلتهqqا تبلغ من العمر أربعة عشر عامً

برحلة إلى جراند كانيون في الصيف التالي، وأثناء التسوق مع والديها، لاحظت وجود مكان واحد -فقqqط-

في المدينة لشراء الشقق بالزهور، والخضروات؛ لزراعة الربيع، ولم يكن هناك كثqqير من الخيqqارات، حيث

قامت ماندي بتدوين الأنواع المختلفة من النباتات، والزهور التي باعها المتجر، ومقدار بيعها.

عندما عادت ماندي إلى المنزل من التسوق مع والديها، دخلت على الإنترنت لترى كم سqqتكلف البqqذور،

لَ والمعدات. أحب والداها فكرة أن تكسب ماندي بعض المال من تلقاء نفسها، لتنفقه في الإجازة، وجَعَ

مساحة كبيرة في الطابق السفلي متاحة لها لبدء نباتاتها.

ا- عن هذا العمل قبل البدء؟◦ ما الذي يجب أن تعرفه ماندي -أيضً

من وجهة نظرك، ما الذي تحتاجه ماندي لبدء هذا العمل؟◦

هل ترى أي مشاكل محتملة مع فكرة العمل هذه؟◦

ما هي بعض الطرق التي يمكن أن تبيع بها ماندي نباتاتها؟◦

هل هذه فكرة عمل، أم فرصة ريادية؟◦

Warby Parkerابحث شركة النظارات .2

ما هو نموذج عملها؟◦

ما هو مقترح قيمتها؟◦

صف سوقها المستهدف، مع ذكر الموارد التي اعتمدت عليها في تحديده.◦

لو لم توجد هqqذه الشqركة، وأردت أنت بqدء شqqركة نظqارات تخqqدم الزبqون مباشqqرة. مqا هي الخمسqة◦

العوامل التي كنت لتبحثها لتتأكد ما إذا كانت فكرتك حقا فرصة ريادية؟

أحب ترافيس وكاتلين السفر بحقائب الظهر، وتسلقا مسار الأبلاش مqqرتين، وعلى الqqرغم من أنهمqqا كانqqا.3

ا، كان كqqل مسqqافر خبيرين في هذا المجال، إلا أنهما في كل مرة يخرجان إلى الدرب، يتعلمان شيئًا جديدً

ا في تقديم نصيحة جيدة حول أفضل الملابس، أو المعدات الخاصqqة بالمسqqار، ومن قابلوه تقريبًا مسارعً

هنا، قرر ترافيس وكاتلين بدء تدوين الرحالة، وبيع مساحات إعلانيqqة لمصqqنعي، وتجqqار التجزئqqة لمعqqدات

حقائب الظهر.

لو كنت بصدد إطلاق مشروع لمساعدة المسافرين بحقائب الظهر على استكشاف الطبيعة، مqqا هي◦

المنتجات التي كنت ستوفرها؟ وأي مقترح بيع فريد كنت ستعرض؟
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ما هي الفائدة التي كنت ستبينها في موقعك الإلكتروني؛ لجذب المسافرين بحقqqائب الظهqqر إليqqه؟◦

خذ بالحسبان كيف ستفرق موقعك عن مواقع المنافسين.

 حول معرفتك بالمجال واهتمامك، من خلال بدء مشqqروع فيqqه. حqqدد عqqاملًاPESTباستخدام تحليل ◦

ا لكل من فئات   التي يمكنها مساعدتك في الحصqqول على معلومqqات جديqqدة، أو أنمqqاطPESTواحدً

داعمة لنشاطك.

كيف ستغير نموذج عملك بناءً على إجاباتك على الأسئلة السابقة؟◦
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 حل المشكلات والتعرف على الاحتياجات. 6

فهرس الفصل

حل المشاكل للعثور على الحلول الريادية.•

عملية حل المشاكل بإبداع.•

التفكير التصميمي.•

•. اللينة (العمليات الرشيقة  (

مقدمة

، ومنتوجةGeoffrey Graybealعمل أصلي من جوفري جرايبيل بعض الأجزاء من هذا المبحث مبنية على 

.Rebus Communityبدعم من مجتمع ريبوس 

، عندما عملتا في المنظمةNaomi Hirabayashi، ونايومي هيراباياشي Marah Lideyالتقت مرح ليدي 

؛ واعتqqبرت كqqل منهمqqا الأخqqرى قرينةDoSomething.orgًغير الربحية العالمية الموجهة للشباب دو سqqامثينغ 

ا، جاءتهمqqا فكqqرة تحويqqل هqqذا الqqدعم الqqذي يقدمانqqه ، وصديقةً تحتذي بها، وتعتمد عليها. وبينما عملتا معً ملهمةً

لبعضهما إلى فكرة منتج، هي عبارة عن منصة إلهام ترسل إلى مستخدميها رسالة تحفيزية كل يqqوم؛ وبqqدأتا سqqنة

ا قبل أن تطلقا نسخة بيتا اختباريqqة من70 في التركيز على تحويل فكرتهما إلى واقع، فأجريتا تجربةً مع 2015  فردً

؛ وهكذا غادرت ليدي وهيراباشي منظمة دو سامثينغ رسqqميًا في أبريqqل2015 أكتوبر من   في شهرShineشاين 

.2016من  ع لد مشروعهما الناشئ شاين بمعنى تألق، أو اِلمَ (، ووُ

https://press.rebus.community/media-innovation-and-entrepreneurship


ريادة الأعمال حل المشكلات والتعرف على الاحتياجات

، وتتمثqqل قيمتqqه في المعالجqqة الجزئيqqة لمqqا المساعدة الذاتية غير مجدية "يعالج شاين المشكلة القائلة بأن  "

يعرف بفجوة الثقة، فهذه الأخيرة غالبًا ما تذكر على أنهqqا حqqاجز يمنع النسqqوة من التقqqدم في وظqqائفهن، أو جمqqع

المال، أو الاستثمار، أو التخطيط للتقاعد. ويهqqدف شqqاين إلى معالجqqة أربqqع ركqqائز هي: الصqqحة العقليqqة، والثقqqة،

 دولqqة. ومqqا بqqدأ189، صار عدد مستخدمي شqqاين مليqqوني فqqرد من 2018والسعادة اليومية، والإنتاجية. وبحلول 

ا، وخqqدمات إضqqافية، مثqqل شqqاين تqqولكس  Shinكخدمة لإرسال نصوص تحفيزية، تطور ليشمل تطبيقً  Talks،

وبعض التحديات الصوتية.

، أو فرصةً ريادية. وانتقلتا إلى حل المشqqاكل، مطبقqqتين تقنيqqات التعqqرف على لقد أدركت ليدي وهيراباشي حاجةً

الحاجة التي يعتمدها رواد الأعمال لحمل فكرتهم إلى الأمام، وحل المشاكل التي تظهر بينما تتقدم الشركة؛ فحqqل

المشاكل جزء جوهري في بناء ريادة الأعمال؛ وفي الوقت ذاته، يمكن استخدام تقنيات حل المشاكل في الإدارة،

وفي الحياة الفردية اليومية.

حل المشاكل للعثور على الحلول الريادية   6.1

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

تعريف حل المشاكل في سياق ريادة الأعمال.•

وصف نموذج التكييف، ونموذج الابتكار في حل المشاكل، ومقارنتهما.•

تحديد المهارات التي يحتاجها رواد الأعمال لحل المشاكل بنجاعة.•

تحديد أنواع حلالي المشاكل.•

غالبًا ما يتصور رواد الأعمال - كما تعلمت - وجود فجوة فرصية بين الموجود، وبين ما يمكن أن يوجد. ولسد

تلك الفجوة، يتم اللجوء إلى حل المشاكل الريادية؛ فحل المشاكل الريادية هو عملية اسqqتخدام الابتكqqار، والحلqqول

ا إلى الإبداعية لسد تلك الفجوة بحل مشاكل مجتمعية، أو تجارية، أو تقنية. قqqد تقqqود المشqqاكل الشخصqqية أحيانً

فرص ريادية، إذا تحققت منها في السوق؛ إذ يتصور رائد الأعمال أن فرصة ملء الفجوة بحل ابتكاري قد يتطلب

مراجعة منتج ما، أو إنشاء منتج جديد كليًا. مع ذلك، يقترب رائد الأعمال من عملية حل المشاكل بطرق مختلفة.

رأت سqqارة بليكلي الحاجqqة إلى، الفصqqل السqqابق: تحديqqد الفqqرص الرياديqqة كما قرأنqqا في على سبيل المثال،
تعديل جواربها الطويلة عندما كانت تستعد للخروج إلى حفلة عمل في فلوريدا الرطبة، فرأت مشكلةً تشكل حاجةً

قص جواربهqqا الطويلqqة إلى منتج (في السوق، لكن جهودها في حل المشاكل هي التي دفعتها إلى تحويqqل حلهqqا  (

قابل للتطبيق؛ فقد جاءت هذه الجهود من موقفهqqا الqqذاتي الqqذي يمكن أن تفعلqqه؛  إذ فمن المهم فعلًا أن تكqqون

.(1)واسع الحيلة، وذا مرونة عقلية الكأس نصف ممتلئ

لقد قوبلت جهود سارة بليكلي في البداية بمقاومة من المديرين التنفيذيين للجوارب، الqqذين كqqانوا معظمهم

ا عن التواصل مع المستهلكين من الإناث، قام مالك الجqqوارب الqqذي قqqرر مسqqاعدة بليكلي في من الذكور. وبعيدً
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البداية برفض الفكرة قبل أن يعرضها على بناته؛ وأدرك أنها كانت محقةً بخصوص شيء ما، وذلك الشيء أصqqبح

.(2)؛ أما بليكلي، فقد باتت اليوم رائدة أعمال ناجحةSpanxشركة 

لا بد قبل الخوض في هذا المبحث من التفريق بين اتخاذ القرارات، وبين حل المشاكل:

اتخاذ القرار مطلوب لمواصلة، أو تسهيل عملية من شأنها التأثير على سqqير العمليqqة، أو الشqqركة؛ ويمكن•

، أو تتطلب بحثًا، ووقتًا طويلًا من التفكير. أن تكون بديهيةً

حل المشاكل عملية مباشرة أكثر؛ إذ تنطوي على حل لمشكلة تخلق فجqqوةً واضqqحةً بين الوضqqع الحqqالي،•

والوضع المرجو.

رواد الأعمال حلالو مشاكل يقدمون حلولََا باستخدام الإبداع، أو المشqqاريع الابتكاريqqة الqqتي تسqqتغل الفqqرص.

ويركز هذا المبحث على المقاربات المختلفة لحل المشاكل، والتعرف على الاحتياجات التي تسqqاعد رواد الأعمqqال

المحتملين على الخروج بأفكار، وصقلها.

التكييف والابتكار: نموذجا حل المشاكل   6.1.1

Michaelنجد نموذجين بارزين لحل المشاكل: المتكيف، والمبتكر؛ وقد طور مايكل كqqيرتون   Kirtonالمqqع ،

Kirton اختصار KAIالنفس البريطاني الشهير، نظرية مخزون   Adaption-Inovvationيرتونqqة كqq؛ بمعنى نظري

 تعتمqqد نظريqqة تفضqqيلات حqqل المشqqاكل -وفqqق(.3)للتكييف، والابتكار، لقياس أسqqلوب الفqqرد في حqqل المشqqاكل

 نهج الفرد فيKAIكيرتون- على خصائص الشخصية من أصالة؛ بمعنى الإبداع، وتوافق، وكفاءة؛ إذ يحدد مخزون 

حل المشاكل بقياس اتفاقه مع عبارات ترتبط بالخصائص الشخصqqية، مثqqل القqqدرة على المجيء بأفكqqار جديqqدة،

واتباع القواعد، والعمل مع المجموعات، وتوجيه التصرف اليومي نظاميا؛ وتصqqنف النتqqائج الفqqرد إمqqا مبتكqqرًا، أو

، لا يحب التوافق، ولا يقدر النجاعة بقدر ما يفعل المتكيفون. الأفكار الأصلية ا؛ فالأول شديد الأصالة  (متكيفً (

قد يستخدم رائد الأعمال النهج الأول الأكثر محافظةً في حل المشاكل، وهqqو النمqqوذج التكيفي، ويبحث هqqذا

النموذج عن حلول المشاكل بطرق معينة بعد تجريبها، ومعرفة نجاعتها. يقبل النموذج التكيفي تعريف المشكلة،

ويهتم بحل المشاكل بدلًا من العثور عليها، كما يسqqعى هqqذا النهج إلى نجاعqqة أكqqبر، بينمqqا يركqqز على الاسqqتمرارية

ا، فهqqو النمqqوذج الابتكqqاري في حqqل المشqqاكل الرياديqqة، وهqqو يسqqتخدم والاستدامة؛ أما النهج الثاني، الأكثر إبداعً

تقنيات غير معروفة في السوق تثمر عن تفوق المنظمة.

إن أسلوب حل المشاكل ابتكاريًا يتحدى تعريف المشكلة، ويكتشqqف المشqqاكل، وسqqبل حلهqqا، كمqqا يتحqqدى

الافتراضات القائمة؛ فهو باختصار يقوم بالأشياء بطريقة مختلفة؛ إذ يستعمل التفكqqير خqqارج الصqqندوق، ويبحث

دةُ سمة مشتركة في ريادة الأعمال الإبداعية، وهي ما يدفع رواد الأعمال نحو هذه الطريقqqة عن حلول جديدة، والجِ

في حل المشاكل.
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 في أستراليا:Wollongong، المحاضر بجامعة Dr. Shaun M. Powellوحسب د. شون م باول 

"يتميز رواد الأعمال المبدعون بأسلوب إداري مميز يعتمد على الحدس، وعدم الرسمية، واتخاذ القرارات السريعة؛

(4)"في حين أن أساليب التفكير الأكثر تقليدية، ليست متوافقة مع الخصائص الفريدة لرواد الأعمال المبدعين

ا. ا تمامً  وطريقة حل المشاكل هذه لا تغير من المنتج، بل تخلق شيئًا جديدً

رفت مرافqqق الرعايqqة الصqqحية على سqqبيل المثqqال بأنهqqا مصqqدر للمكqqورات العنقوديqqة الذهبيqqة المقاومqqة عُ

، وهي عدوى مميتة يمكن أن يكون لها آثار طويلة المدى على المرضqqى، لqqذا طqqورت شqqركةMRSAللميثيسيلين 

Vital  Vio تيلوqqولين كوسqqالتي يقودها ك ،Colleen  Costelloةqqر بفعاليqqتي تطهqqوء الأبيض الqqا الضqqتكنولوجي ،

ا للبشر أن يضيء باسqqتمرار المرافق الصحية باستهداف جزيء محدد في البكتيريا؛ ويمكن لهذا الضوء الآمن تمامً

لقتل البكتيريا المتجددة. 

Vitalإن نموذج الحل التكيفي في هذه الحالة كان ليسعى إلى تقليل خطر البكتيريا داخqqل المستشqqفى، لكن 

Vioةqqولات قائمqqات، وبروتوكqqا عمليqqة منهqqول تكيفيqqبقتها حلqqد سqqا للقضاء عليها، وق  طورت تقنيةً جديدةً تمامً

للوقاية من البكتيريا، مثل إجبار الأطباء، والممرضqqين، ومقqqدمي الرعايqqة الصqqحية الآخqqرين على تنظيqqف أيqqديهم

ا عن بالماء، والصابون؛ أو فركهqqا بمحلqqول كحqqولي قبqqل، وبعqqد رعايqqة المqqريض، مqqع فحص بشqqرة المqqريض بحثً

البكتيريا، وتنظيف حجرات المستشفى، والأدوات الطبية، وغسل الملابس، وأغطية الأسqqرة، وتجفيفهqqا في أدفqqأ

.(5)درجات الحرارة الموصى بها

مهارات حل المشاكل   6.1.2

ا؛ ا ضروريًا في العملية الريادية، لكن التعامل معها جانب مختلف تمامً د جزءً صحيح أن اكتشاف المشاكل يُعَ

ا مسqqؤول عن حلهqqا فبمجرد أن ينطلق المشروع، حتى تنعدم رفاهية رائد الأعمال في تجنبه للمشاكل، فهqqو غالبً

سواءً في شركة ناشئة، أو أي نوع آخر من النشاطات التجارية؛ وثمة مهارات معينة يمتلكها رواد الأعمqqال تجعلهم

بالأخص حلالي مشاكل جيدين. ويمكن تفحص هذه المهارات في الشكل الآتي:
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هذه بعض المهارات التي يملكها رواد الأعمال، وتساعدهم في حل المشاكل

التفكير النقديا.  

التفكير النقدي هو تحليل معقد للمشكلة أو القضية، بهدف حلهqqا، أو اتخqqاذ قqرار بخصوصqqها؛ إذ يحلqل رائqد

ع الطبقات من المشكلة التي تواجه نشاطه، للعثور على أصلها؛ ويركز على قلب المشكلة، ويتقبل الأعمال، وينتز

ا لتطوير الأفكار الريادية وحسqqب، بqqل هqqو من منطقيًا، وبعقل منفتح اقتراحات حلها؛ فالتفكير النقدي ليس مهمً

المهارات المطلوبة في التعليم، والتوظيف.

Rebeccaانقطعت رائدة الأعمال ريبيكا كانتار   Kantar نةqqارد سqqركتها2015 عن جامعة هارفqqس شqqلتؤس ،

؛ والتي تهqqدف إلى اسqqتبدال سqqيناريوهات تفاعليqqة تختqqبر مهqqارات التفكqqير النقqqديImbellusالتقنية الناشئية 

؛ فالكثير من تلك الاختبqqارات قqqد يحتqqوي على أسqqئلة متعqqددةSATباختبارات القبول الجامعي الموحدة، مثل الـ 

الاختيارات، تتطلب الإجابة عليها معرفةً مباشرةً بالسqqؤال، أو المشqqكلة الرياضqqية؛ لqqذا، تسqqعى كانتqqار إلى إنشqqاء

 إنImbellusاختبارات مهتمة أكثر بالمقدرة التحليلية، والتفكqqير الqqذي يفيqqد في عمليqqة حqqل المشqqاكل. وتقqqول 

، وليس فقط ماذا يعرفون؛ وتستخدم المنصة المحاكاة لتقييم مستخدميها كيف يفكر الناس "هدفها هو  "(6).
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التواصلب.  

مهqqارات التواصqqل هي القqqدرة على الإيصqqال الفعqqال للرسqqائل إلى متلqqق مسqqتهدف، وهي المهqqارات الqqتي

يستخدمها رواد الأعمال لتجميع المqqوارد لأغqqراض تقصqqي الحلqqول الqqتي تqqؤدلي إلى الحqqل الابتكqqاري للمشqqاكل،

والميزة التنافسية؛ إذ يسمح التواصل الجيqqد بالارتبqqاط الحqqر في الأفكqqار بين رواد الأعمqqال، والشqqركات، ويمكنه

توضqqيح مشqqكلة أو رؤيqqة مشqqتركة، ويسqqعى للحصqqول على موافقqqة أصqqحاب المصqqلحة من مختلqqف الفئqqات

المستهدفة؛ كما تسمح الشبكات، والتواصل داخل صناعة ما لرائد الأعمال بqqالتعرف على مكانqqة منظمqqة مqqا في

السوق، والعمل على تشكيل الحلول في كلمات لدفع المنظمة أبعد من مكانتها الحالية.

الكيان، ويتضمن التواصل الداخلي الرسائل /نعني هنا تشكيل الحلول في كلمات التواصل من، وإلى الشركة

الإلكترونية، والنشرات البريدية، والعروض، والتقارير التي يمكن أن تحدد الغايات، والأهqqداف الإسqqتراتيجية؛ ومن

أُنجqqز، ومqqا تبقى منهqqا؛ فيبقى الموظفqqون على اطلاع، ويعملqqوا على حqqل المشqqاكل المتبقيqqة داخqqل ثم تقqqرر مqqا 

المنظمة؛ أما التواصل الخارجي، فيمكن أن يشمل البيانات الصحفية، والمدونات، والمواقع الإلكترونية، ووسائل

ا التواصل الاجتماعي، والخطابات العامة، والعروض التي تشرح حلول الشركة للمشاكل؛ كما يمكن أن تكون أيضً

عروضا للمستثمرين، بما في ذلك خطط الأعمال، والتوقعات المالية.

أو التفكير مثل جلسات العصف الذهني، هي وسqqائل تواصqqل جيqqدة يمكن أن يسqqتخدمها (تمارين التصور  (

ا الهاكqqاثون، وهqqو حqدث تستضqيفه عqqادةً شqqركة، أو رواد الأعمال لتوليد حلول المشاكل، ومن تلك الأدوات أيضً

مؤسسة تقنية، يجمع بين المبرمجين، والعاملين بدرجات أخqqرى من التخصqqص داخqqل الشqqركة، أو المجتمqqع، أو

المنظمة للتعاون في مشروع خلال فترة زمنية قصيرة؛ ويمكن أن يستمر الحqqدث من أربqqع وعشqqرين سqqاعة، إلى

بضعة أيام خلال عطلة نهاية الأسبوع. 

ا، كمqqا قد يكون الهاكاثون مبادرةً داخليةً على مستوى الشركة، أو حدثًا خارجيًا يجمع مسqqاهمي المجتمqqع معً

يمكن استخدام مخطط نموذج العمل التجاري، ونشاطات أخرى داخليًا، أو خارجيًا للتعرف على المشاكل، والعمل

تجاه خلق حل قابل للتطبيق.

ا من مظاهر التواصل المفيد، فما من طريقة أفضل لتقديم فكرتك، والحصول على د التشبيك مظهرًا مهمً يُعَ

التمويل والموافقة، وتسويقها في شركة ناشئة من بناء شqqبكة من الأشqqخاص الراغqqبين في دعم مشqqروعك. قqqد

تتكqqون شqqبكتك من مqqوظفين محتملين، وعملاء، وأعضqqاء إدارة، ومستشqqارين خqqارجيين، ومسqqتثمرين، أو

مشجعين، يحبون منتجك دون مصلحة مباشرة. 

تتضمن الشبكات الاجتماعية روابط قوية، وأخرى ضqqعيفة، وفي هqqذا السqqياق، درس عqqالم الاجتمqqاع مqqارك

ة إلى اليوم؛Mark Granovetterجرانوفيتر   تلك الشبكات في سبعينيات القرن الماضي، ولا تزال نتائجه مطبقً

فإضافة وسائل التواصل الاجتمqqاعي إلى تعريqqف الشqqبكات الاجتماعيqqة. يجعqqل الروابqqط الضqqعيفة تسqqهل سqqير

المعلومة، وتنظيم المجتمع -حسب مارك-؛ بينما تمثل الروابط القوية، الصلات القويqqة بين الأصqqدقاء القريqqبين،
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، وتتطلب هذه الروابط عملًا أكبر للحفqqاظ عليهqqا ممqqا تتطلبqqه الروابqqط(7)وأفراد العائلة، وزملاء العمل المتضامنين

. كما لا تؤدي الروابqqط القويqqة في سqqياق كما نبين في الصورة الآتية بخطوط مستقيمة، وأخرى منقطة (الضعيفة  (

ا بكونهqqا جسqqورًا إلى العمل التجاري إلى الكثير من الفرص الجديدة؛ وعلى عكسqqها، تفتح الروابqqط الضqqعيفة أبوابً

روابط ضعيفة أخرى، في مناطق عملية، أو أقسام، يمكن ألا تمتلك وصqqولًا إليهqا لا بصqqفة مباشqqرة، ولا من خلال

.(8)الروابط القوية

ينتج عن التشبيك ربط الأفراد الذين لربما لم يكونوا ليلتقوا، والذي قد يساعدون بعضا على حل المشاكل.

CC0، ترخيص Pixaby/  ـ GDJ من  social media connections networkingحفظ الحقوق: 

يدرك الكثير من رواد الأعمال الشبان في الواقع، أن الجامعة مكان جيد لبدء بناء الفqqرق، ومن بينهم أوليفqqر

Oliverآيزكس   Isaacs مؤسس موقع الآراء الشهير Amirite.comترنتqqالذي ينسب إليه منذ بدأ ميمات الإن ،

Memesراكات على(؛9)، وموطئ قدم لغة الإنترنتqqفحات، والشqqعة من الصqqبكة واسqqع من شqqويتكون هذا الموق 

 مليون مستخدم شهريًا؛ ويوصيي آيqqزكس باسqqنخدام شqqبكة الخqqريجين الqqذين15فيسبوك وإنستغرام، تصل إلى 

ا ما إذا كنت تتحدث إلى موظف، أو تعرفهم لبناء فريق عمل، وقاعدة عملاء لمشروعك الخاص، لأنك لا تعرف أبدً

شريك مستقبلي.

تشارك الأفكار، والمqqوارد أمqر عqqالي القيمqqة في العمليqqة الرياديqqة، والتواصqqل يشqكل مهqارةً فارقqةً في حqqل

د ضqqروريةً لمعالجتهqqا؛ إذ يمكن أن تحديد مجال المشكلة تُعَ (المشاكل؛ لأن المقدرة على تحديد وتأطير المشكلة  (

ا كمqqا هqqو ا؛ ولهذا فالتواصل للحديث عن المشqqكلة أمqqر مهم، تمامً ا، أو ضيقً ا، أو واسعً ا جدً يكون المشكل غامضً

الحال بالنسبة لتوصيل الحل.
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الحسمج.  

الحسم هو القدرة على اتخاذ قرار سريع، وفعال، وعدم السماح بمqqرور الكثqqير من الqqوقت في العمليqqة؛ فعلى

رواد الأعمال أن يكونوا منتجين، حتى في مواجهqqة المخqqاطرة؛ وهم يعتمqqدون عqqادةً على البديهqqة، وكqqذا الحقqqائق

، ثم يفكqqرون في الحلqqول، ويأخqqذون بالحسqqبان الثابتة عند اتخاذ القرار؛ فهم يسألون عن المشكلة التي تحتاج حلًا

الوسائل اللازمة لتطبيق الفكرة، وينبغي أن تكون القرارات مدعومةً بالبحث.

 بدؤواWarby Parker أن مؤسسي شركة النظارات واربي باركر The Originalsيشرح آدم جرانت في كتابه 

شركتهم بينما كانوا طلابًا جامعيين، ولم يكونوا يعلمون وقتها عن الصناعة إلا القليل، ولكنهم بعqqد إجqqراء البحqqوث

، فاستخدموا هqqذهLuxotticaالمفصلة، علموا أن شركةً كبيرةً واحدةً فقط تسيطر على الصناعة، وهي لوكسوتيكا 

المعلومات وغيرها، لصقل إستراتيجيتهم، ونموذج أعمالهم؛ مركزين على القيمة، والجودة، والسqqهولة بqqالبيع عqqبر

ا، ا سqqريعً ا أوليً الإنترنت. وحين قرروا إطلاق الشركة، كانوا قد فكروا في كل التفاصيل الرئيسية، لهذا حققوا نجاحً

 متجر تجزئة في الولايات المتحدة الأمريكية. وتقدر بملايير الدولارات.100وشركتهم اليوم تمتلك أكثر من 

الحسم هو دافqqع التقqqدم، إذ يمكن أن يqqؤدي الحسqqم إلى الابتكqqار، وهqqو يqqدعم القيqqام باتخqqاذا القqqرارات بعqqد

%  من المعلومات التي تحتاجها للقيام بذلك.70الحصول على 

القدرة على تحليل المعطياتد.  

د تحليل المعطيات هو عملية دراسة المعلومات، وتشqqكيلها في هيكqqل يقqqود إلى اسqqتنتاجات مبتكqqرة؛ ويُعَ

ا، وبqqذلك وحqqده تسqqتطيع اسqqتخدامها لملء جمع المعطيات، والإحصائيات شيء؛ أما فهمها، فشqqيء آخqqر تمامً

احتياج السوق، أو توقع توجه قادم؛ إذ يعرف المؤسسqqون الناجحون كيqqف يطرحqqون الأسqqئلة حqqول المعلومqqات،

ا، وإذا لم يملكوا تلqqك القqqدرات، فهم على الأقqqل يقqqدرون على جلب الخqqبراء وكيف يفهمون تلك المعلومات أيضً

الذين يملكونها.

يمكن للشركة بالإضافة إلى المصqqادر العامqqة للمعلومqqات، أن تجمqqع المعطيqqات من العملاء حين يتفqqاعلون

معها على وسائل التواصل، أو حين يزورون موقعها، خاصqqةً إذا أكملqqوا تعqqاملًا ببطاقqqة مصqqرفية؛ إذ يمكن حينهqqا

للشركة جمع معطياتها الخاصة حول عملائها، وذلك يتضمن مواقعهم، وأسماءهم، ونشاطاتهم، وكيف وصلوا إلى

الموقع الإلكتروني؛ وتحليل هذه المعطيات يعطي رائد الأعمال فكرةً أفضqqل حqqول الفئqqات الجماهيريqqة المهتمqqة

فعلًا بمشروعه.

يمكن لتحليل المعطيات بطرائق مختلفة في ريqqادة الأعمqqال المسqqاعدة في التعqqرف على الفqqرص، وخلقهqqا،

ا في وتقييمهqqا. وبمqqا أن تحليلات المعطيqqات تصqqف مqqا حqqدث، ولمqqاذا حqqدث، ومqqا يمكن أن يحqqدث مجqqددً

المستقبل، فإن رواد الأعمال قادرون على اكتشاف، واستغلال مصادر المعطيات المختلفة للتعرف على الفqqرص

الجذابة، وموازنتها. وفي الأعمال التجارية عامة، تستخدم التحليلات لمساعدة المدراء، ورواد الأعمال على كسqqب

نظرة محسنة حول عمليات نشاطهم، والمشاريع القادمة، واتخاذ قرارات أحسن، مبنية على الحقائق.

268



ريادة الأعمال حل المشكلات والتعرف على الاحتياجات

يمكن للتحليلات أن تكون وصفية، توقعية، أو إلزامية؛ فأما النوع الأول، فينطqqوي على فهم مqqا حqqدث، ومqqا

يحدث؛ أما الثاني، فيستخدم معطيات الأداء الماضي لتقدير الأداء المسqqتقبلي؛ وأمqqا النوع الثqqالث، فيسqqتخدم

نتائج النوعين الآخqqرين لاتخqqاذ القqqرارات. ويمكن تطqqبيق تحليqqل المعطيqqات في إدارة علاقqqات العملاء، وتوجيqqه

النشاطات المالية، والتسويقية، واتخاذ قرارات التسعير، وإدارة سلسلة التوريqqد، والتخطيqqط لاحتياجqqات المqqوارد

البشرية، ومهام أخرى في المشروع؛ وبالإضافة إلى التحليل الإحصqqائي، والطرائqqق الكميqqة، والنمqqاذج الحاسqqوبية

ع وتqqيرة اسqqتخدام الشqqركات لخوارزميqqات الqqذكاء الاصqqطناعي لتحليqqل للمسqqاعدة في اتخqqاذ القqqرارات؛ تتسqqار

المعطيات، واتخاذ قرارات سريعة.

فهم الأعمال والصناعةه.  

يحتاج رواد الأعمال إلى فهم دقيق للأسواق، والصناعات؛ وهم في أغلب الأحيان يعملون فعلًا في منظمات

ا للصqqناعة المنخqqرط ا عميقً كبيرة حين يلاحظون فرص التطور، أو النقائص في السوق؛ إذ يكسب الموظف فهمً

 ذلqك الحqل هqqو القاعqqدة الأساسqqية في إنشqاء نشqاط بها، وإذا فكر في حل ممكن لمشكلة ما، فيمكن أن يصبح

تجاري جديد.

لنأخذ على سبيل المثال وكالة تسويق تستخدم التسويق التقليدي لثلاثين سqqنة، ولqqدى هqqذه الوكالqqة قائمqqة

زبائن مضمونة، فبدأت مديرة تنفيذية في الوكالة بدراسqqة وسqqائل التواصqqل الاجتمqqاعي، وتحليلهqqا، واتجهت إلى

مالك الوكالة قصد تغيير العمليات، واعتماد وسائل التواصل الاجتمqqاعي في خدمqqة الزبqqائن، لكن المالqqك رفض؛

وفي الوقت ذاته بqqدأ بعض من زبناء الوكالqqة في المطالبqqة بخqqدمات عqqبر وسqqائل التواصqqل الاجتمqqاعي، عندها

تقصت المديرة التنفيذية إمكانية بدء وكالتها الخاصة لخدمة هؤلاء الزبائن، طالمqqا لم يتعqqارض هqqذا مqqع أي بنود

منافسة في عقدها، وميزتها التنافسية كانت معرفتها بطريقتي التسويق، التقليديqqة منهqا، وتلqك المعتمqqدة على

ا، بدأت الوكالة الرئيسية تتعثر لأنها لم تواكب التطور المطلوب، وهكqqذا قqqامت وسائل التواصل الاجتماعي؛ لاحقً

المديرة الجريئة بشرائها لكسب العملاء، وخدمة أولئك الذين يرغبون في الابتعاد عن التسويق التقليدي.

Katieوهذا تقريبا ما حدث مع كيتي ويتكن   Witkinد عملت فيqqون، فقqqخريجة جامعة ويسكنسن ماديس 

 سqqنوات من تخرجهqqا من الجامعqqة، لتشqqارك في4وكالات تسويق تقليqqدي، قبqqل أن تغqqادر ذلqqك الميqqدان بعqqد 

، وبينما كانت ويتكن تتدرب في وكالة تسويق لا تملك2009؛ ففي سنة AGW Groupتأسيس شركتها الخاصة 

قسم وسائل التواصل الاجتماعي، رغم درايتها بأن وسائل التواصل الاجتماعي تغqqير كيفيqqة تواصqqل الشqqركاء مqqع

العملاء، من خلال تجاربها في الكلية، ومراقبتها لتوجهات الصqqناعة؛ فقqqد وسqqعت في مشqqروعها الخqqاص نطqqاق

التركيز ليشمل جميع العلامات التجارية الداعمة لإدارة كل ما هو رقمي، وتضم اليqqوم وكالqqة التواصqqل التسqqويقي

.(11)خاصتها عدة موظفين، والكثير من الزبائن المعروفين
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الدهاءو.  

Sherrieالدهاء، أو الحيلة، هي القqدرة على اكتشqاف حلqول ذكيqة لتجqqاوز العقبqqات. وتقqول شqqيري كامبqqل 

Campbell عالمة النفس، والمؤلفة، والمساهمة المتكررة في مجلة ،Entrepreneur:حول مواضيع الأعمال 

"لا توجد سيمة أفيَد، ولا أهم من الدهاء في السعي لتحقيق النجاح؛ فالqqدهاء عقليqqة مفيqqدة بqqالأخص حين تكqqون

أهدافك المسطرة صعبة التحقيق، أو لا يمكنك تصور مسار واضح للوصول إلى حيث تريد الذهاب؛ حينها تدفعك

عقلية الدهاء إلى إيجاد طريقة، فهذه العقلية تلهمك التفكير خارج الصqqندوق، وتوليqqد أفكqqار جديqqدة، والقqqدرة على

تصور كل الطرائق الممكنة لتحقيق ما ترغب به؛ فالدهاء يحولك إلى رائد أعمال مبتكر، مؤسس، وجريء، ويرفعك

(11)"درجة فوق الآخرين.

يبدأ رواد الأعمال في التفكير في مشروع تجاري، أو شركة ناشqqئة من خلال الحqqديث إلى الناس، والحصqqول

على خبراء للمساعدة في إنشاء، وتمويل، وبدء عمqqل تجqqاري؛ فqqرواد الأعمqqال أشqqخاص مجqqازفون، ومتحمسqqون

للمغامرات الجديدة؛ وإذا لم يملكوا شهادات جامعية، أو قqqدرًا كبqqيرًا من الخqqبرة، فهم يqqدركون أن ثمqqة الكثqqير من

الموارد المتاحة لمساعدتهم في مشروعهم.

Billنذكر على سبيل المثال، ما وقع في أواخر التسqqعينيات، أين أُتيحت لبيqqل مكqqبين   McBeanريكهqqوش ،

Billyبيلي ستيريت   Sterettركتهما مهيمنة فيqqل شqqأنها جعqqفرصة شراء وكالة سيارات ضعيفة الأداء، من ش 

السوق، فلم يرغبا في سqqحب المqqال من مشqqاريع أخqqرى، ولا في اسqqتدانة المزيqqد، وزيqqادة ارتباطهمqqا بمزيqqد من

الديون؛ وقد كان من دهائهما أن عqqثرا على مسqqار آخqqر للحصqqول على المqqال الضqqروري لتنفيqqذ الاسqqتحواذ الqqذي

يتوقان إليه، فغيرا بنكهما، وتفاوضا مع البنك الجديد لتخفيض متطلبqqات إعqqادة المqqال، وخفضqqا نسqqبة الفائqqدة،

ا كافيًا من المال سمح لهما بشراء الشركة الجديدة .(12)والرسوم، والمدفوعات الشهرية؛ وهكذا حررا مبلغً

أنواع حلالي المشاكل   6.1.3

يملك رواد الأعمال شهيةً مفتوحةً لحل المشاكل، وهذه الرغبة تحمسهم للبحث عن حل حين تحqqدث فجqqوة

في منتج، أو خدمة؛ فهم يتعرفون على الفرص، ويستغلونها؛ لكنهم في حلولهم أنواع، فثمة المنظمون الqqذاتيون،

والمنظرون، والملتمسون.

حلالو المشاكل ذاتيو التنظيما.  

المنظمqqون الqqذاتيون في حqqل المشqqاكل، هم أشqqخاص مسqqتقلون، يعملqqون بأنفسqqهم دون تqqأثير خqqارجي،

ويمتلكون القدرة على رؤية المشكلة، وتصور حل ممكن لها، والسعي لابتكqqار ذلqqك الحqqل -كمqqا يبqqدو في الصqqورة

أدناه؛ وقد يكون الحل مخاطرة، لكن حلال المشاكل ذاتي التنظيم، فهو يتعرف على المخاطرة، ويقيمهqqا، ويخفqqف

منها؛ فإذا قام رائد أعمال ببرمجة عملية حاسوبية لزبون ما، لكنه أثناء تجريبها اكتشف خطأً قد يدفع البرنqqامج إلى

ع رائqqد الأعمqqال إلى البحث عن الخطqqأ في الوقوع في حلقة مفرغة، فبدل انتظار عثور العميل على الخطqqأ، يسqqار

البرمجة، ويعدله، ثم يسلم البرنامج المصحح إلى العميل؛ فهناك تحليل فوري، وتصqqحيح فqqوري، وتنفيqqذ فqqوري؛
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وأكبر الميزات التنافسية لدى حلالي المشاكل ذاتيي التنظيم هي السرعة الqqتي يكتشqqفون بهqqا حلqqول المشqqاكل،

ويوفرون حلولًا لها.

يتعرف حلال المشاكل ذاتي التنظيم على المشكلة، ويفكر في الحل، ثم ينفذه.

حلالو المشاكل المنظرونب.  

ا على نظريqqة مqqا، فهم يحلqqون يرى الحلالون المنظرون المشكلة، ويبدؤون بqqالتفكير في مسqqار لحلهqqا اعتمqqادً

المشاكل حلًا عمليًا، ومنهجيًا؛ فبينما يبدأ المدراء العاديون بملاحظة المشكلة، والتركيز على النتيجة النهائية، دون

الاهتمام بوسائل الوصول، يرى رواد الأعمال المشكلة، ويبدؤون في رسqqم مسqqار باسqqتخدام مqqا هqqو معqqروف في

نظريqqة توصqqلهم إلى النتيجqqة النهائيqqة. بمعqqنى أن رائqqد الأعمqqال يعqqبر الخطqqوات لحqqل المشqqكلة، ثم يبqqني على

النجاحات، ويرفض الإخفاقات، ويعمل نحو الحل بالتجريب، والبناء على النتqqائج المعروفqqة؛ فربمqqا لا يعqqرف رائqqد

الأعمال عند تلك النقطة ما هي النتيجة النهائية، لكن الحل سيظهر بينما يجري نحوه، ويظهر الشكل القادم هذا.

، بالتكرار أحيانًا، ثم يصل أخيرًا إلى الحل. يتعرف حلال المشاكل المنظر على المشكلة، ويضع نظريةً

إذا اعتبرنا مثلًا أن ماري كيوري كانت رائدة أعمال، فإنها عملت نحqqو عqqزل عنصqqر؛ وبينمqqا فشqqلت مقاربqqات

مختلفة في عزله، سجلت ماري الإخفاقات، وجربت حلولًا ممكنةً أخqqرى. لقqqد أظهqqرت نظريqqات كيqqوري الفاشqqلة
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أخqqيرًا النتيجqqة النهائيqqة لعqqزل عنصqqر الراديqqون؛ ومثqqل كيqqوري، يسqqتخدم المنظqqرون التحليلات، والتصqqحيحات،

وعمليات التنفيذ، المأخوذة جميعها بالحسبان. وحين يكون الوقت مهما، فإن على رواد الأعمال فهم أن التجريب

المتواصل يبطئ عملية حل المشكلة.

حلالو المشاكل الملتمسونج.  

، ويطلبون من الآخرين أفكارًا لحلها، إذ يفضل رائد الأعمال من هذا النوع استشارة شخص يرى هؤلاء مشكلةً

ا حل المشqqكلة في وسqqط فريqqق، ويضqqمن التمqqاس مqqداخلات الفريqqق خاض التجربة من قبل، وربما يفضل أيضً

ا أطqqول؛ لأن الريادي أن رائد الأعمال على مسار يحركه توافق الآراء، ويستغرق هذا النوع من حل المشqqكلات وقتً

صاحب المشروع لابد أن يشارك في عملية تساهمية تمنح جميع الأعضqqاء فرصqqة المشqqاركة. وتتضqqمن العمليqqة

ا اكتشاف بدائل للحل النهائي. وفي عملية صنع القرار المنظماتيqqة على سqqبيل المثqqال، تكqqون الشqqمولية مقياسً

، أو شاملةً في صنع قراراتها، ويمكن ملاحظة الشمولية في عqqدد اللقqqاءات لمدى محاولة الشركة أن تكون محتويةً

المبرمجة، والعملية التي تجمع من خلالها الشqqركة المعلومqqات، وعمليqqة الحصqqول على المqqدخلات من المصqqادر

الخارجية، وعqqدد المqqوظفين المعنيين، واسqqتخدام الاستشqqاريين المتخصصqqين، والخqqبرة الوظيفيqqة للأشqqخاص

المعنيين، وسنوات مراجعة البيانات التاريخية، وإسناد المسؤولية الأساسية، وعوامل أخرى؛ ولذا فإن صنع القرار

الشامل هو مثال عن أسلوب حل المشاكل الالتماسي، فهو يبحث عن المدخلات من عدد كبير من أفراد الفريق.

المحاكاة مثال آخر يستخدم أسلوب الالتماس لحل المشاكل، وهي اجتماع لحل النزاعات، وتحديqqد الحلqqول؛

ويمكن أن يعقد مطور مشروع جديد محاكاةً مجتمعيةً للمساعدة في تصميم المشqqروع، على أمqqل الحصqqول على

موافقة المسؤولين المنتخبين. وفي مثال المبqqنى، يمكن أن يتكqqون هqqذا من: المطqqور، وفريقqqه من المهندسqqين

المعماريين، ومصمي المشروع، والأشخاص ذوي الخبرة في المشروع؛ الذين يعملون جنبًا إلى جنب مqqع أعضqqاء

المجتمع، أو المديرين التنفيذيين، أو المسؤولين المنتخبين، أو الممثلين، مثل: الموظفين، أو المجالس المعينة

من قبل المواطنين، كمجلس التخطيط؛ فهذا النشاط يمثل مقاربةً لحل مشكلة بالالتماس.

يتعرف حلال المشاكل بالالتماس على المشكلة، ويناقشها مع الآخرين، ويصل إلى حل يوافقون عليه.

272



ريادة الأعمال حل المشكلات والتعرف على الاحتياجات

باختصار، لا يوجد أسلوب صحيح أو خاطئ لحل المشاكل، بل يجب أن يعتمد كل حلال مشqqاكل على الغرائqqز

ا أفضل. وزيادةً على ذلك، فعليه أن يدرك أن طرق حل المشqqاكل المختلفqqة لا تعمqqل التي تدفع الابتكار لديه دفعً

كلها في كل موقف؛ لذا فيجب عليه الاستعداد لتكييف تفضيلاته الخاصة مع الموقف، لرفع الكفqqاءة إلى أقصqqى

حد، وضمان العثور على حل فعال؛ فقد تمنع محاولة فرض أسلوب حل مشاكل معين من إيجاد المنظمqqة للحqqل

الأفضل. وبينما ينبغي استخدام مهارات حل المشاكل العامة في ريادة الأعمال، مثل التفكير النقqqدي، والحسqqم،

والتواصل، وتحليل البيانات في رحلتك الريادية، وحياتك على حد سqqواء؛ إلا أن مهqqارات حqqل المشqqاكل الأخqqرى،

والمقاربات التي تتبعها تعتمد على المشكلة عند ظهورها.
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عملية حل المشاكل بإبداع   6.2

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

وصف الخطوات الخمسة لعملية حل المشاكل بإبداع.•

التعرف على أدوات إبداعية لحل المشاكل، ووصفها.•

سنناقش في هذا المبحث دور الإبداع في حل المشاكل، لكن سنعرف أولًا الإبداع كونه عملية تطqqوير لأفكqqار

أصيلة، لحل قضية ما. والمقصود من وراء الغدو رائد أعمال، هqqو الابتعqqاد عن الممارسqqات المعتqqادة، واسqqتخدام

الخيال لاعتماد الحلول السريعة، والفعالة للمشاكل خارج المحيط المؤسساتي عادةً.

خطوات عملية حل المشاكل بإبداع   6.2.1

أن تتعلم التفكير مثل رائد أعمال، يعني أن تتعلم خطوات تقييم التحدي: وضح، تصور، طور، نفذ، وقيم.

عملية الإبداع ليست عشوائية، بل هي عملية خاصة، ومنطقية تتضمن التقييم، أين يكرر رائد الأعمال العملية الإبداعية إلى

حين بلوغ حل ناجح.

وضح: الخطوة الأولىا.  

التوضيح هو الخطوة الحاسqqمة في إدراك وجqqود فجqqوة بين الوضqqع الحqqالي، والوضqqع المرغqqوب؛ كمqqا يمكن

التفكير فيه على أنه يحتاج إلى الوعي الذي يحدث حين يلاحظ رائد الأعمال وجqqود فجqqوة بين احتياجqqات العميqqل

والاحتياجات المجتمعية، وبين الظروف القائمة. ويتم توضيح المشكلة عبر الحqqديث إلى العملاء، وتطqqوير وصqqف

مفصل للمشكلة يبين تفاصيلها؛ أما الإخفاق في تحديد تلك التفاصيل، فيؤدي إلى أخذ رائد الأعمال على عاتقqqه

مهمةً مستحيلة، تتمثل في محاولة حqqل مشqqكلة شqqبحية، وهي مشqqكلة غqqير معروفqqة، وغqqير مرئيqqة؛ ولتأسqqيس

المصداقية، والحفاظ عليها، يجب على رائد الأعمال توضيح المشكلة من خلال التركيز على حل المشكلة نفسqqها،

عوض حل عرض واحد من أعراضها.

يمكن على سبيل المثال أن تكون مياه المزرعة ملوثة، لكن حل المشqqكلة في تلqqك المزرعqqة وحqqدها لا يعqqني

استئصال المشكلة كاملة؛ فالتوضيح ينبغي أن يتضمن التعرف على مصدر التلوث، لمواجهqqة المشqqكلة مواجهqqة

مناسبة. وبعد فهم المشكلة، يجب أن يبدأ رائد الأعمال في تشكيل خطط لإزالة الفجوة، ويمكن استخدام مخطط

هيكل السمكة في ذلك:
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. ولهذه الأسباب الرئيسية أسباب متعددة ربماd، وa، b، cلمشكلة الجودة أسباب رئيسية، نشير إليها هنا بـ 

ينبغي معالجتها لمعالجة مشكلة الجودة. وبهذا فهدف مخطط هيكل السمكة هو العثور على الأسباب الجذرية

لمشكلة الجودة.

في حالة مثالنا عن تلوث المياه، يمكن أن يكشف مخطط هيكل السمة العناصر التالية.

ع أربعة أسباب، مثل: المواشي، والمبيدات الحشرية، والأسمدة، وتآكل يمكن أن يكون لمشكلة تلوث مياه المزار

التربة، مع مواد كيميائية أخرى، ولكل من هذه الأسباب أسباب مرتبطة بها.

275



ريادة الأعمال حل المشكلات والتعرف على الاحتياجات

(كون الأفكار)تصور : الخطوة الثانيةب.  

وهي خطوة في عملية حل المشاكل بإبداع، تتضمن توليد، وتفصيل رائد الأعمال للأفكqqار، وذلqqك بعqqد جمqqع

كل المعلومات المرتبطة بالمشكلة؛ إذ يعدد رائد الأعمال كل ما يمكنه من أسباب المشكلة، وهqqذه الخطqqوة الqqتي

تُطرح فيها الكثير من الأفكار؛ ويجب تقييم كل فكرة من حيث جدواها، وتكلفتها كحل للمشqqكلة؛ فqqإذا لم تمتلqqك

ا نظيفة، فإن على رائد الأعمال تعديد أسباب تسمم الماء، والقضاء على كqqل مqqا مزرعة ما على سبيل المثال مياهً

يمكنه من تلك الأسباب، ثم ينتقل إلى تقصي الحلول المناسبة لإعادة الماء إلى حالة آمنة؛ فإذا كqqانت المواشqqي

القريبة مثلًا تلوث المياه، فلابد من عزلها عنه.

طور: الخطوة الثالثةج.  

يأخذ رائد الأعمال في هذه الخطوة قائمة الأفكار المولدة ويجرب جدوى كل حل، وعليqqه أخqqذ تكلفqqة، وعوائqqق

ع؛ إذ زار تنفيذ كل فكرة بالحسبان؛ ففي المثال السابق، قد لا تكون إضافة مادة كيميائية إلى الماء حلًا مجديًا للمُ

ع متلهفا لإضافة الكلورائد، أو الفلورايد إلى المياه، نظرًا لتأثيرهمqqا على البشqر، والمواشqqي على حqqد ليس كل مزار

ع نظqqام تصqqفية، ولكن زار سواء؛ وهذه المقايضات ينبغي معالجتها في مرحلة تقqqييم الجqqدوى؛ فقqqد يفضqqل المُ

تكلفته قد لا تكون عمليةً بالنسبة له، لذا فعلى رائد الأعمال التعqqرف على الحلqqول البديلqqة، وتقييمهqqا للعثqqور على

، وأكثرها جدوى للعميل. أقلها تكلفةً

نفذ: الخطوة الرابعةد.  

في هذه الخطوة يُختبر الحل، ويُقيم، ويَسير رائد الأعمال عبر خطة التنفيذ مع العميل، فيفحص كل جqqزء من

، وعمليًا؛ ففي مثqqال الميqqاه الملوثqqة، ا هيكليًا من المتابعة للتأكد من بقاء الحل فعالًا الحل، ثم ينفذه، ويتبع نظامً

سيكون الحل في تقليل تسربات المواد السامة من المبيدات إلى الميqqاه، وذلqqك عqqبر إضqqافة غطqqاء نبqqاتي حqqول

ضفاف الجداول.

قيم: الخطوة الخامسةه.  

في هذه الخطوة يعمل رائد الأعمال على تقييم الحل النهائي، وهي خطوة بالغqqة الأهميqqة يهملهqqا الكثqqير من

رواد الأعمال؛ إذ ينبغي تقييم أي خطأ في تنفيذ المنتج، أو الخدمة، وتطبيق حلول جديدة. قد تكون هناك حاجqqة

لعملية اختبار مستمرة لإيجاد الحل النهqqائي هنا؛ إذ ينبغي في مثqqال الميqqاه، تحليqqل الغطqqاء النبqqاتي على طqqول

الجداول المختارة، واختبارها للتأكد من أن المحلول المختار قد غير محتوى الماء.
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هل أنت جاهز؟

تنفيذ حلِ المشاكل الإبداعيِ

التخلص من النفايات مشكلة، لكنها يمكن أن تقدم فرصةً ريادية، لذلك حاول دراسة الطرائق الqqتي يمكن من

، سواءً كان ذلqqك عqqبر إعqqادة تqqدوير خلالها للنفايات التي تدفع عادةً مقابل التخلص منها، أن تدر عليك الآن مدخولًا

علب الألمنيوم، أو الورق المقوى، أو القمامة التي يمكن استخدامها لإطعام الحيوانات؛ فمهمتك هي التوصqqل إلى

حلول لهذه المشكلة ذات التوجه الريادي.

•     حاول تطبيق الخطوة الأولى من عملية حل المشاكل الإبداعي، وعرف المشكلة بوضوح.

ا، اجمع المعطيات، ووضح التحدي. •     لاحقً

•     ثم يأتي تفحص الأفكار، وصياغة الحلول.

•     طور خطة عمل.

•     أخيرًا، لاحظ كيف يمكنك تقييم فاعلية الحل.

استخدام الإبداع لحل المشاكل   6.2.2

يواجه رواد الأعمال حل العديد من المشكلات أثناء تطqqويرهم لأفكqqارهم، لسqqد الثغqqرات، سqqواءً كqqانت تلqqك

الفرص تتضمن إنشاء شركة جديدة، أو بدء مشروع جديد داخqqل شqqركة قائمqqة. تتضqqمن بعض هqqذه المشqqكلات،

توظيف، وتعيين، وإدارة الموظفين، والتعامqل مqع الامتثqqال القqانوني، والتمويqqل، والتسqويق، ودفqع الضqqرائب؛

ا عن الأنشطة العادية المذكورة، فلا غنى عن رائد الأعمال، أو الفريqqق الqqذي يضqqعه في مكانqqه، في الحفqqاظ وبعيدً

على الإبداع المستمر وراء خط الإنتاج، أو الخدمة المقدمة؛ فالابتكار، والإبداع في العمqqل ضqqروريان لتوسqqيع خqqط

الإنتاج، أو تطوير خدمة رائدة.

ليس من الضروري أن يشعر رائد الأعمال بالعزلة عندما يتعلق الأمر بإيجاد حلول إبداعية لمشكلة ما، فهناك

 نجqqاح، وتوسqqع مجتمعات، وأدوات، وأساليب جديدة، متاحة لتحفيز إبداع رائqد الأعمqqال، والqتي من شqqأنها دعم

. ويؤدي التعلم، واستخدام أساليب ريqqادة الأعمqqال لحqqل المشqqاكل، إلى تخفيqqف الضqqغط الqqذي(13)مشروع جديد

يشعر به العديد من أصحاب الشركات الناشئة؛ إذ سيزداد إبداع رائد الأعمال باستخدام المنهجيات التعاونية.

تتضمن بعض تلك المنهجيات التعاونيqqة لريqqادة الأعمqqال التعهيqqد الجمqqاعي، والعصqqف الqqذهني، ولوحqqات

العمل، وإجراء استطلاعات سريعة عبر الإنترنت، لاختبار الأفكار والمفاهيم، أنشطة إبداع الفريق.
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التعهيد الجماعيا.  

ا عن التعهيqqد الجمqqاعي، أين يqqبرز إمكاناتqqه في نشر دارين برابهم، الأسqqتاذ بجامعqqة سqqاذرن كاليفورنيqqا، كتبً

قطاعات الأعمال الربحية، وغير الهادفة للربح؛ ويعرفه ببساطة على أنه:

ع، وعبر الإنترنت "نموذج لحل مشكلات وإنتاج، موز "(14).

ا لتشqqكيل حqqل لمشqqكلة مqqا ا من الهواة، وغير الخبراء يعملون معً رقً ، وتتمثqqل(15) يتضمن التعهيد الجماعي فِ

، في:CBC NEWSالفكرة، كما قالت جينيفر ألسيفر من 

ا، لإكمال المهام المتعلقqqة بالعمqqل؛ والqqتي تقqqوم الشqqركة عqqادةً إمqqا "الاستفادة من الذكاء الجماعي للجمهور عمومً

بأدائها بنفسها، أو بالاستعانة بمصادر خارجية. ومqqع ذلqqك، فqqإن العمqqل الحqqر ليس سqqوى جqqزء ضqqيق من جاذبيqqة

التعهيد الجماعي؛ والأهم من ذلqqك، أنqqه يمكن المqqديرين من توسqqيع حجم مجموعqqة المqqواهب الخاصqqة بهم، مqqع

. ويتمثل التحدي في اتباع نهج حذر تجاه حكمة الجمهور، الqqتي يمكن أن اكتساب رؤية أعمق لما يريده العملاء فعلًا

.(16)"تؤدي إلى عقلية القطيع

وكما هو الحال مع التوريد الخارجي، فنموذج العمل الأولي الجديqqد هqqذا، يتضqqمن طqqرح شqqركة مqqا لمشqqكلة

تواجهها على الإنترنت، وسؤال المتطوعين ليفكروا فيها، ويقدموا حلqqولهم، فيحصqqل المتطوعqqون على عائqqد، قqqد

، مثل: الصqqور، أو التصqqاميم ، أو عائدات المنافذ الإبداعية  مثل قميص (يكون جائزةً مالية، أو منتجات تسويقية  ( ) (

ويحصلون في بعض الحالات على تعويض عن عملهم قبل اقتراح الحل. 

يدرك المتطوعون أن الحلول تصبح ملكيةً فكريةً للشركة الناشqqئة الqqتي تنشqqر المشqqكلة، ثم يتم إنتqqاج الحqqل

؛  لqqذا يجب على رواد الأعمqqال(17)بكميات كبيرة من أجل الربح، من قبل الشqqركة الناشqqئة الqqتي نشqqرت المشqqكلة

إدراك أن الجماهير غير المستغلة، لديها حلqqول للعديqqد من القضqqايا الqqتي لا توجqqد أجندات لهqqا بعqqد؛ ويمكن أن

يستغل التعهيد الجماعي تلك الأجندات، ويضqqيفها إلى الأدوات المسqqتخدمة لتحفqqيز الإبqqداع الشخصqqي، فهqqذا

النوع من الابتكار مخطط له، وينفذ إستراتيجيًا لأجل تحقيق الربح.

على سqqبيل المثqqال، عقqqدت بومباردييqqه مسqqابقة ابتكqqار جماعيqqة للحصqqول على مqqدخلات حqqول مسqqتقبل

التصميمات الداخلية للقطارات، بما في ذلك تصميم المقاعد، وتصميم مقصورة الحافلqqة. وحكمت لجنة تحكيم

الشركة على الطلبات المقدمة، بحصول العشرة الأوائل على أجهزة حاسوب، أو جوائز نقدية.

يمكن القول هنا أن الشركات غالبًا ما تُقيد بقواعد داخليqqة تحqqد من المصqqادر المفتوحqqة، أو مصqqادر الأفكqqار

الخارجية؛ إذ يمكن اتهامها بسرقة فكرة.
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جد الحل

ا رقاقة بطاطا متعهدة جماعيً

 إلى التعهيqqد الجمqqاعيPepsiCoفي محاولة منها لرفع المبيعات بين مواليد الألفية الجديqqدة، اتجهت شqqركة 

Do" خاصتها؛ وشهدت حملتها Lay'sللحصول على أفكار نكهة جديدة لرقائق بطاطا   Us  a  Flavor نةqq2012" س

؛ فقد استقبلت الشركة أكثر من   مليqqون مشqqاركة، وكqqانت النكهqqة الفqqائزة خqqبز الثqqوم بqqالجبن، وهي14نجاحًا هائلًا

 أشهر من إطلاقها.3%  خلال أول 8النكهة التي رفعت المبيعات بـ 

•     ما هي المنتجات الأخرى التي يمكن أن تنجح فيها فكرة مسابقة تعهيد جماعي؟

•     وما هي المنتجات التي لا تناسب ذلك؟

على الصعيد العربي، يمكننا الحديث عن منصة مستقل للعمل الحر، والتي يتم استخدامها لتعهيqqد الأعمqqال

عبر الإنترنت، وهي تتيح للأفراد نشر مهام يؤديها عنهم كل من يرغب في ذلك ومتمكن من ذلك، ويكqqون للعمqqل

مقابل مالي.

 الواجهة الأمامية لمنصة مستقل

د منصة مستقل أكبر منصة عمل حر موجهة لتعهيد المهام في العالم العربي، لذا تتعامل من خلال الكثqqير تُعَ

من الشركات العربية إلى جانب الأفراد.
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العصف الذهنيب.  

وهqqو توليqqد الأفكqqار في بيئqqة خاليqqة من الحكم، أو المعارضqqة، بغيqqة إيجqqاد الحلqqول؛ فهqqو يهqqدف إلى تحفqqيز

)المشاركين على التفكير في حل المشاكل بطريقة جديدة؛ إذ أن استخدام مجموعة متعددة الوظائف  المشاركون

، يمنح رواد الأعمال وفqqرق الqqدعم، فرصqqةً حقيقيqqة لاقqqتراح، (يأتون من أقسام مختلفة، وهم ذوو مهارات مختلفة

ا لصقل، وإنشاء النماذج الأولية من الحلول المحتملة للمشكلة. وتحقيق الأفكار؛ إذ تعمل المجموعة معً

رابط للتعلم

العصف الذهني مفهوم بُحث كثيرًا، كما استخدم غالبًا في تطوير الحلول المبتكرة. ومن أنجح أنصqqار العصqqف

 لحqqل بعض المشqqاكل، خاصqqةً وأن هqqذه المنظمqqةمنظمة اليونيسيف التي تستخدم العصف الذهنيالذهني نذكر 

تواجه صعوبات فريدة في حل مشاكل الموارد للأمهات، والأبناء في الدول المتخلفة.

يجب أن تكون بيئة جلسة العصف الذهني غير رسمية، وغير مريحة قqqدر الإمكqqان؛ إذ تحتqqاج المجموعqqة إلى

تجنب الحلول القياسية، فجميع الأفكار مرحب بها، ويتم سqqردها، والنظqqر فيهqqا دون رقابqqة، ودون اعتبqqار للقيqqود

الإدارية، كما يتمتع جميع أعضاء الفريق بصوت متساو. 

ينصب تركيز العصف الذهني على كمية الأفكار، بدلًا من التركيز على الحل المثالي المقqqدم في كqqل اقqqتراح.

البقqqرةStrategyzerومن تمqqارين العصqqف الqqذهني الqqتي أشqqهرها مطqqور بqqرامج الأعمqqال سqqتراتجيزر  "، تمqqرين 

ا من ا مqا تكqون شqqنيعة، بqدءً ؛ أين تبتكر الفرق أفكارًا لنماذج أعمال جديدة تتعلق ببقqرة، والنتqائج غالبً "السخيفة

الأبقار المدعومة، إلى مداعبة الأبقار من أجل الارتياح النفسي؛ ويُطلب من المشاركين تحديد أحد جوانب البقqqرة،

وتطوير ثلاثة نماذج أعمال حول ذلك الجانب في فترة زمنية قصيرة، عادةً دقيقتان ،أو أقل؛ فهذا النشاط مصqqمم

للمساعدة في تحفيز الإبداع.

لوحات العملج.  

القصة المصورة هي عملية تقديم لفكرة معينة خطوةً بخطوة، على شكل رسومات -كما توضح الصورة الآتية.

د هذه الأداة مفيدةً عندما يحاول رائد الأعمال تصqqور حqqل لمشqqكلة مqqا؛ إذ يتم رسqqم خطqqوات حqqل المشqqكلة، وتُعَ

وتعليقها بتنسيق رسومي؛ فبمجرد وضع الرسم الأصلي، حتى تتم إضافة صور الخطوات التي تعمqqل نحqqو حلهqqا،

وطرحها، وإعادة ترتيبها على أساس مستمر، حتى يظهر الحل النهائي بتنسيق الرسم النهqqائي. ولسqqنوات عديqqدة،

استخدم رواد الأعمال هذه العملية لإنشاء ما قبل المرئي، لتسلسلات الوسائط المختلفة.
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إبداع الفريقد.  

إبداع الفريق هو العملية التي يعمل رائد الأعمال من خلالها مع فريق، لإنشاء حل غير متوقع لقضية، أو تحد؛

إذ تتقدم الفرق من خلال نفس عملية حqqل المشqكلات الإبداعيqة -المتمثلqة في: التوضqqيح، والتفكqqير، والتطqوير،

والتنفيذ، والتقييم-، وتكون ميزتها الإبداعيqqة الرئيسqqية هي التعqqاون، والqqدعم الqqذي يتلقqqاه الأعضqqاء من بعضqqهم

البعض؛ فالفرق الجيدة هي التي يثق فيها الأعضاء ببعضهم البعض، ولديها أعضاء متنوعqqون، يحملqqون وجهqqات

نظر متنوعة، ويكونون متماسكين، ومتناغمين.

يجب أن يعمل أعضqqاء الفريqqق في بيئqة مريحqqة، وخاليqة من الإجهqاد؛ فتعزيqز الأفكqار، وتوسqqيعها في بيئqqة

الفريق، يحفز الفريق على توسيع الآفاق باستمرار نحو حل المشكلة؛ إذ أن فكرةً واحدةً صغيرةً في الفريق، قد تثير

خيال أحد أعضاء الفريق لفكرة أصيلة.

رائد أعمال في الميدان

Taaluma Totes(  18)   تالوما توتس

بدأ رائدا الأعمال الشابان جاك دوفور، وألي هيفرن في ملاحظqة الأقمشqة الجميلqة الqتي جqاءت من مختلqف

البلدان التي زاراها، ففكرا في ما يمكن فعله بالأقمشة، لخلق فرص عمل في كqqل من تلqqك الqqدول، وفي مqqوطنهم

ولاية فرجينيا؛ لذا، قررا اختبار إنتاج الحقائب من الأقمشة التي عثرا عليها، وهكذا شكلا حقائب اليqqد تالومqqا، وأرادا

الترويج لإنتاج هذه الأقمشة، ومساعدة السكان المحرومين في البلدان التي نشأ فيهqqا النسqqيج للحفqqاظ على لقمqqة

العيش، أو متابعة الحلم.
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تساعد لوحات العمل رواد الأعمال، وأعضاء الفريق على تقديم الخطوات مرئيًا خلال إنتاج المنتج، وحل المشاكل.
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واصل الفريق اختبار العملية، وجمع الأقمشة الأصلية التي أرسلوها إلى فرجينيا لصqqنع حقqqائب اليqqد، وقqqاموا

بتدريب الأفراد ذوي الإعاقة في فرجينيا على تصنيع الحقائب، وبالتالي خدمة السكان في الولايات المتحدة؛ وبعqqد

%  من أرباحهم، وتقديم قروض صغيرة للمqqزارعين، وأصqqحاب الأعمqqال الصqqغيرة في20ذلك قرر رواد الأعمال أخذ 

 دولار، يقدمها50000البلدان التي جاء منها النسيج لخلق فرص عمل هناك؛ وقد كانت القروض الصغيرة أقل من 

بعض المقرضين للشركات الناشئة المغامرة، التي لا تستطيع تحمqqل قqqرض تقليqqدي من أحqqد البنوك الكqqبرى؛ إذ

ا تجاريًا للمقترِض، مما يساعد بدوره المقترضَ على سداد القرض الصغير، ويسدد المقqqترِض يقدم المقرضون دعمً

المبلغ إلى تالوما عند قدرته على ذلqqك؛ كمqqا تسqqتخدم الشqqركة بqqدورها مبqqالغ سqqداد الqqديون في شqqراء المزيqqد من

القماش، مما يكمل رغبة تالوما في خدمة شعبين في وقت واحد، وإذا ثبت عدم نجqqاح العمليqqة، يراجqqع المqqالكون

المشاركون العملية لتلبية متطلبات الخطة.

يمتلك دوفور، وهيفين الآن أقمشةً من عشرات البلدان، من تايلاند إلى الإكوادور. وتختص الحقائب المنتجqqة

ا مزدوجًا يتمثل بها، بميزات تلبي الاحتياجات الفردية، كما يتم ابتكار خط الإنتاج بانتظام. ويخدم تالوما توتس غرضً

في توظيف الأشخاص ذوي الإعاقة في فرجينيا، وخلق فرص عمل للسكان المحرومين في البلدان الأخرى.
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التقط كيسلي فريدمان هذه الصورة، وهو طالب درس في جامعة فرجينيا الدولية للأعمال التقنية في لوجانو:

برنامج جمع النظرية، والتطبيق.
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التفكير التصميمي   6.3

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

شرح عملية التفكير التصميمي.•

مناقشة بعض أدوات التفكير التصميمي.•

يعود فضل ابتكqqار التفكqqير التصqqميمي في مجqqال الأعمqqال، وريqqادة الأعمqqال على الأقqqل، إلى ديفيqqد كيلي،

؛ وهيIDEOمؤسس كلية التصميم في جامعة ستانفورد، والمؤسس المشارك في شركة التصميم آي دي إي أو 

David الأولى ديفيqqد كيللي ديqqزاين Appleشركة نتجت عن اندماج بين مبتكر فأرة آبل   Kelley  Designوأول ،

IDمصمم حاسوب محمول آي دي تqqو   Two نةqqة سqqركة المدمجqqزت الشqqد ركqqميم1991. وقqqدئيًا على التصqqمب 

التقليدي للمنتجات، متراوحةً من فراشي الأسنان إلى الكراسي. وبعد عقد آخر من الزمن، صارت الشqqركة تصqqمم

تجارب المستخدمين أكثر من تصميمها للمنتجات؛ وحينها بدأ كيلي في استخدام كلمqqة التفكqqير لوصqqف عمليqqة

التصميم المستخدمة في إنشاء تجارب المستخدمين، عوض إنشاء المنتجات الملموسqqة. وهكqqذا ولqqد مصqqطلح

التفكير التصميمي.

 التفكير التصميمي، بأنه:IDEOيعرف تيم براون الرئيس التنفيذي الحالي لشركة 

"نهج إنساني تعاوني لحل المشاكل يستخدم عقليةً مصممةً لحل المشاكل المعقدة "(19).

 فالتفكير التصميمي هو طريقة لتركيز قرارات تصميم، وتطوير منتج على احتياجات العميل؛ ويتضمن عqqادةً

عمليةً تعاطفيةً لتعريف المشاكل المعقدة، والخروج بحلول تعالجها.

من أساسيات التفكير التصميمي، تطبيقه خارج غرفة التصqميم، وهqqذا بعqqد أن وُضqحت أسqqاليبه، وأدواتqqه،

ليستخدمها من هم خارج المجال -ونخص هنا مديري الأعمال بالqذكر-؛ إذ يطبqqق التفكqير التصqqميمي الآن خqqارج

نطاق المنتجات، والرسوم، ليقتحم عالم تصميم التفاعلات الرقمية، والخqqدمات، وإسqqتراتيجيات العمqل، وكqqذلك

السياسة الاجتماعية.

رابط للتعلم

، أين يصف تيم براون التفكير التصميمي من منظور تاريخي إلى العصر الحديث.شاهد محاضرة تيد توك

عملية التفكير التصميمي   6.3.1

تدرس كليqqات الأعمqqال - عqqادةً - مقاربqةً منطقيqةً تحليليqة في التفكqqير، فهي تركqز على الأهqqداف المحqqددة،

والعوائqqق، وتسqqبق فيهqqا الفكqqرة الإجqqراء، في عمليqqة متسلسqqلة من التخطيqqط، والتحليqqل؛ أمqqا عمليqqة التفكqqير
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التصميمي، فتعامل حل المشاكل بأسلوب مختلف؛ فالتفكير، والفعل، غالبًا ما يشتبكان في استكشاف تكqqراري

ا. لمساحة التصميم؛ في حين تكشف العملية عن الأهداف، والقيود بدلًا من تحديدها مسبقً

من أساليب التفكير التصميمي التي تدرس في كلية التصميم بجامعة سqqتانفورد، والمنظمqqات مثqqل معهqد

Human-Centered، نجد التصميم المتمحور حqqول الإنسqqان LUMAلوما   Design ارًاqqأو اختص- HCDذيqqال ،-

يركز على الأشخاص أثناء التصميم، والتطوير؛ وهذا يتناسب مع تعريف تيم براون للتفكير التصqqميمي، أين يqqأتي

إلهام الأفكار من اكتشاف أشخاص فعليين، وحاجاتهم، ومشاكلهم.

تتشكل عملية التفكير التصميمي من ثلاث مساحات، وهي: الإلهqqام، وتوليqqد الأفكqqار، والتنفيqqذ، وتسqqتخدم

؛ لأنها أكثر من مساحة يمكن أن تحدث في الوقت ذاته. ورغم هqqذا، يحqqدث مراحل ، وليس  مساحات "العملية  " " "

، وهذا يستلزم تحديد مشكلة، أو فرصة تحفز المرء للبحث عن حلول. الإلهام في العادة أولًا

 المساحة الثانية هي توليد الأفكار، والحلول؛ وهي تعتمد تقنيات مختلفة، مثل: العصف الذهني، وجلسqqات

الرسم، وغيرها من مئات التقنيات المتاحة، التي نذكر منها الآتي:

Topأهم خمسة .1  Five اركونها5: يكتب في هذا التمرين كل فرد من الفريق أهمqqديهم، ثم يتشqqأفكار ل 

جميعا، ويجمعون المتشابه منها.
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تركز عملية التفكير التصميمي على مساحات الإلهام، والتفكير، والتنفيذ.
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: على أفراد الفريق في هذا التمرين إلقاء نظرة على بعض العبارات، ثم؟How Might Weكيف يمكننا .2

في بدايتها. الهدف من هذا التمqqرين هqqو العثqqور كيف يمكننا؟ "صياغتها على شكل أسئلة، وهذا بإضافة  "

ا مجموعةً مختلفةً من الحلول. على فرص تصميم، تتيح أيضً

ا لإنشqqاءMash-upالدمج .3 : ينطوي هذا التمرين على جمع علامات تجاريqqة، أو مفqqاهيم موجqqودة مسqqبقً

شيء جديد؛ إذ يحدد أفراد الفريق تلك العلامات، أو المفاهيم الqqتي تحمqqل الصqqفة الqqتي يرغبqqون في أن

ا للخروج بشيء جديد. تكون ضمن حلولهم، ثم يدمجون تلك الأفكار معً

: تدمجُ جلسة الإنشاء التشاركي السوق المطلوبCo-Creation Sessionجلسة الإنشاء التشاركي .4

في عملية الإنشاء، وهذا من خلال تعيين مجموعة من الأشخاص من السوق، للعمل على التصqqميم مqqع

الفريqqق، والهqqدف منهqqا هqqو الحصqqول على الملاحظqqات الqqتي تقqqدمها المجموعqqة الدخيلqqةك من خلال

معاملتهم كمصممين، وليس كضيوف حوار. تتطور الحلول المنفqqذة من التفqqاعلات مqqع المسqqتخدمين،

ومن الإنشاء المستمر، وتحسين الحلول الممكنة.

يدمج التفكير التصميمي الqqرؤى، والأحكqqام المسqqتندة إلى الخqqبرة، والحqqدس من وجهqqة نظqqر المسqqتخدمين

النهائيين؛ بينما في النهج التحليلي العقلاني، غالبًا ما تصبح عملية الحل رسميةً في مجموعة من القواعد.

، العديqqد من أدوات،IDEO، مؤسسة ابتكار مقرهqqا المملكqqة المتحqqدة، وهي تعqqرض على غqqرار Nestaنيستا

المؤسسة الوطنيqqة للعلqqوم، والتكنولوجيqqا، والفنون The "وموارد التفكير التصميمي؛ وقد جاء اسمها اختصارًا لـ 

National Endowment for Sience, Technology and the Arts 1998"؛ فقد تأسست المنظمة في عام،

.2012وذلك بوقف من اليانصيب الوطني في المملكة المتحدة، وأصبحت مؤسسةً خيريةً مستقلةً في عام 

تركز إستراتيجية نيستا على الصحة، والابتكار الحكqqومي، والتعليم، والفنون، والاقتصqqاد الإبqqداعي، وسياسqqة

، وتتمثل في ما يلي:(20)الابتكار؛ كما تعرف نيستا مجموعةً من خمس معايير للتأكد مما إذا كانت مهنة ما إبداعية

عملية جديدة..1

مقاومة للميكنة..2

وظيفة غير مكررة، أو غير منتظمة..3

تقدم مساهمة إبداعية لسلسلة القيمة..4

يتضمن تفسيرًا، وليس مجرد تحويل خدمة، أو أداة..5

ينشأ التفكير التصميمي -كما يوحي الاسم- من التصميم، نظرًا لأن التصqqميم هqqو أحqqد الصqqناعات الإبداعيqqة

المحددة؛ فهناك صلة واضحة بين الصناعات الإبداعية، والتفكير التصqqميمي. وفي الواقqqع، تقqqدم نيسqqتا تمqqارين

الإلهام والتفكير المتاحة مجانًا، للمستخدمين الذين يرغبون في تنفيذ ممارسات التفكير التصميمي.
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مساحات التفكير التصميمي المتمحور حول الإنسان   6.3.2

. وهqqو يركqqز علىHCDتسqqتخدم كليqqة سqqتانفورد للتصqqميم، التفكqqير التصqqميمي المتمحqqور حqqول الإنسqqان 

المساحات التالية في عملية التفكير التصميمي:

ا مع المشكلة التي تحاول حلها.التعاطف• : من المهم -كما يتبين من المقاربة الإنسانية- أن تملك تعاطفً

والتعاطف، هو ملاحظة، وغمر نفسك في البيئة المحيطة للتفاعل مع الناس، وفهم تجاربهم، ودوافعهم.

: يتضمن هذا الجانب وصف المشqqكلة، أو المشqqاكل الأساسqqية الqqتي حqqددتها أنت، وفريقqqك؛التعريف•

، يساعد على تضييق التركqيز؛ لأن الهqدف الأخqqير هنا هqqو التعqqرف على عبqارة كيف يمكننا؟ "فالتساؤل  "

، هي تحدٍّ يضqqمنه  أطر تصميمك "المشكلة التي توضح ما تحاول مواجهته. وعبارة  "IDEOندوقqqص " في 

، وهو يفيد في هذه الحالة؛ إذ يطلب منك هqqذا التمqqرين أن تكتب مشqqكلتك، وتحسqqنها باتبqqاع "أدواتها

.(21)خطوات محددة، بحيث تصل إلى سؤال تصميم يخدمك كنقطة بداية، على أن يترك مجالًا للإبداع

: في هذه المساحة تبدأ الإتيان بالأفكار، الqqتي تعqqالج مسqqاحة تعريqqف المشqqكلة/التصور  توليد الأفكار•

توليqqد الأفكqqار، من العصqqف الqqذهني، إلى  "السابقة، وثمة مئات التمqqارين الموجهqqة لعمليqqة التصqqور /5

، وهي طريقqqة اسqqتفهامية يبحث فيهqqا البqqاحث عنIDEO"اسqqتفهامات بلمqqاذا؟ من صqqندوق أدوات 

، ليتعمqqق في لمqqاذا؟ ا، ثم يتبعqqه بالسqqؤال:  "معلومات لحل مشكلة ما؛ فيطرح على المجيب سؤالًا عامً "

 هذا التمرين بالقول: IDEOتفكير المجيب. تفصل 

كيف كان ، أو  هل توفر الكثير من المال؟ "ستستخدم هذه الطريقة حين إجراء حوار، وتبدأ بأسئلة عامة من قبيل:  " " "

. "حصادك هذه السنة؟

لماذا؟ خمس مرات؛ ويمكن أن تكون هذه طريقqqةً " ثم تحصل على إجابات مهمة لمشاكل معقدة، بالسؤال  "

(22)"ممتازةً إذا كنت تحاول الوصول إلى جذور الإنسانية والعاطفية لمشكلة ما.

: يصqqنع رائqqد الأعمqqال في هqqذه المسqqاحة نمqqاذج مصqqغرةً رخيصqqةً من المنتج،إنشاء النمkkوذج الأولي•

ا بين ا. يمكن تجربة هذه الطريقqqة داخليً ويجربها مع مزايا، أو فوائد، تعمل كحلول للمشاكل المعرفة سابقً

، والمقصود بqqهDogfooding الموظفين، فهي عملية تسمى تناول طعام كلبك مصطلح يعني حرفيًا   " " (

د هqqذه ا مqqع العملاء المحتملين؛ وتُعَ ، كمqqا يمكن تجربتهqqا خارجيً (أن تستخدم الشركة منتجاتها الخاصqqة

المرحلة تجريبية.

: يطبق المصممون فحوصات مكثقة على المنتج النهائي مستخدمين أفضل الحلqqول المحqqددةالفحص•

في مساحة النموذج الأولي.
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ماذا يمكنك أن تفعل؟

أقرب كل يوم

من أمثلة الأشياء اليومية التي يمكن تحسينها عبر التفكير التصميمي نذكر:

•     أحواض الغسل فوق المراحيض التي توفر المياه بإعادة ملء الخزان بالمياه التي تغسل بها يديك.

•     أجراس الباب ذات خاصية الاتصال بالفيديو.

•     مصابيح الإنارة الذكية.

حاول التفكير في تحسين تدخله على شيء تستخدمه يوميًا.

أدوات التفكير التصميمي   6.3.3

هناك الكثير من أدوات التفكير التصميمي الموجهة لمساعدة، أو تحفيز نشاطاتك للتفكير التصميمي؛ وهي

. وبينما توظف المنهجيات عمليات، وتقنيqqات،IDEOتأتي من منظمات مصممة على التفكير التصميمي، مثل 

فإن الأدوات هي الموارد التي تفعل تلك المنهجيات، والتي يمكن أن تكون نشاطات، أو نماذج تسهل النهج.

: قد يوضح نموذج مخطط انسيابي للابتكار تفاصيل العمليqqة، وتعمqqل النظqqرةمخطط انسيابي للابتكار•

العامة المنظمة كأداة تنظيمية في عملية التطوير.

الصحيحة عن طريق تحسين أسqqئلتك. وقqqد يqqؤديسلم الأسئلة• ": هو أداة تساعدك على طرح الأسئلة  "

الخاطئة إلى نتائج لا معنى لها، أو أقل من كافية. "طرح الأسئلة  "

: هناك صqqناديق أدوات مختلفqqة لفئqqات مختلفqqة. فعلى سqqبيلصندوق أدوات التفكkkير التصkkميمي•

، على موارد التفكير التصميمي المتعلقة التفكير التصميمي للمعلمين "المثال، تحتوي مجموعة أدوات  "

الأدوات النموذجيqqة مجموعqqةً متنوعqqة من المqqوارد بأسqqاليب، "بqqالتعليم؛ في حين تتضqqمن مجموعqqة  "

وإرشادات لمساعدتك على وضع التفكير التصميمي موضع التنفيذ.
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ا من PDF ملqqف بي دي اف IDEO: تقدم IDEOمجموعة تصميم • ا، مكونً ا،200 مجانيً  صqqفحة تقريبً

، مqqع أنشqqطة تتعلqqق بالعقليqqات، والتفكqqير، الدليل الميداني للتصqqميم المتمحqqور حqqول الإنسqqان "وهو  "

والإلهام، والتنفيذ، وبعض دراسات الحالة: 

◦Google Ventures Design Sprintتمرين للتفكير التصميمي مدته خمسة أيام، يساعد في :

حل الأسئلة من خلال التصميم، والنماذج الأولية، والاختبار.

أشqqرطةأشرطة مزيج التفكير التصميمي◦ ": تقدم مدرسqqة التصqqميم في جامعqqة سqqتانفورد ثلاثqqة 

، تعمqqل كqqدليل خلال نصqqف يqqوم من عمqqل التفكqqير التصqqميمي في مجqqالات الفهم، "مختلطة

والتجريب والتفكير.

: برنامج مصمم لتمكين التعاون في إدارة الابتكار.WE THINQنحن نفكر ◦

رائد أعمال في الميدان

، والتفكير التصميميBitGivingشركة بيتغيفين 

في سن الثانية والعشرين، أنشأت إيشيتا آنانqqد أول منصqqة تمويqqل جمqqاعي مباشqqرةً في الهند؛ حيث مكنت

الفنانين والمهندسين والمبدعين، من التعqqاون، وجمqqع الأمqqوال لأسqqباب خاصqqة؛ من خلال التحقqqق من القضqqايا،

وكيفية استخدام الأموال، مع تحصيل نسبة صغيرة من الأموال كرسوم. وفي غضون خمس سqqنوات من إنشqqائها،

قادت مؤسستها الاجتماعية المسماة بيتغيفين الجهود المبذولة لمعالجة المشاكل، من خلال التغيqqير الاجتمqqاعي؛

فقqqد سqqاهمت الشqqركة في العديqqد من الحملات الاجتماعيqqة المتعلقqqة بالأطفqqال، والنسqqاء، والتعليم، والصqqحة،

والكوارث، وغيرها؛ كما دخلت في شراكة مع جمعيات خيرية، ومنظمات أخرى، لجمع الأموال لفريق هوكي الجليqqد

، من خلال منصqqة التمويqqل2015الوطني الهندي للمنافسة في الكويت في كqqأس العqqالم، ولضqqحايا زلqqزال نيبqqال 

(23)الجماعي، ومنصات التواصل الاجتماعي الأخرى الشائعة.

وكأول منصة للتمويل الجماعي الاجتماعي في الهند، كان هدف بيتغيفين، حل المشاكل بالتغيير الاجتماعي.

•     صف بعض أنشطة التفكير التصميمي التي كان من الممكن أن تكون مفيدةً لآناند في بداية بيتغيفين.

، أغلقت الشركة موقعها الإلكتروني فجqqأةً، وشqqاع أنهqqا أغلقت أبوابهqqا. وفي حين أن2018اعتبارًا من سبتمبر 

السبب الqدقيق لفشqل المشqروع غqير معqروف، إلا أن من بعض الأسqqباب الqتي كqان من الممكن أن يفشqل بهqqا

المشروع، كانت عدم كفاية رأس المال، أو التنظيم، أو مشاكل الإدارة، أو عدم التوافق الإسqqتراتيجي، أو حqqتى سqqوء

التوقيت.

ا في ريادة الأعمال، كما تُعقqqد المqqؤتمرات المخصصqqة للفشqqل في جميqqع أنحqqاء العqqالم د الفشل أمرًا شائعً يُعَ

(FailCon هو نوع من حديث تيد TED. ( عن الفشل

•     كيف كان يمكن أن يساعد التفكير التصميمي بيتغيفين من البداية؟
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العمليات الرشيقة   6.4
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

مناقشة منهجية العملية الرشيقة.•

فهم مراحل عملية حل المشاكل الرشيقة.•

لقد تعرفت على مناهج حل المشاكل المختلفة، التي يتبعها رواد الأعمال لقيادة شركاتهم الناشqqئة، والعمqqل

مع الآخرين؛ ومعظم هذه الأساليب كانت لها علاقة بالعقليات المعرفية، والإبداعية لرائد الأعمqqال. سqqنتعرف في

،The lean processهذا المبحث على نهج أكثر ترسخًا في العملية، يسمى العملية الرشيقة، أو العملية اللينة 

وسنستخدم اللفظين في هذا الكتاب على أنهما مترادفان. 

لقد استُخدم حل المشاكل الرشيق منهجيةً لريqqادة الأعمqqال في المشqqاريع الجديqqدة، والناشqqئة؛ ومن المثqqير

Sixللاهتمام أنه يأتي من شركة كبيرة، وذات خلفية تصنيعية تركز على الكفاءات؛ وهي منهجية سqqيكس سqqيجما 

Sigma التي كانت رائدةً في موتورولا ،Motorolaد منqqدتها العديqqفي السبعينيات، والثمانينيات، والتي اعتم ،

ا الشركات؛ فهي نهج منضبط قائم على البيانات يوفر للشركات أدوات لتحسqqين قqqدرة عملياتهqqا التجاريqqة. ووفقً

للجمعية الأمريكية للجودة: 

"ترى سيكس سيجما جميع الأعمال على أنهqا عمليqqات يمكن تعريفهqا، وقياسqها، وتحليلهqا، وتحسqينها، والتحكم

فيها؛ وتُستخدم فيها مجموعة من الأدوات النوعية، والكميqqة لqqدفع تحسqqين العمليqqة؛ إذ تسqqاعد هqqذه الزيqqادة في

الأداء، والنقص في تبqqاين العمليqqات على تقليqqل العيqqوب، وتحسqqين الأربqqاح، ومعنويqqات المqqوظفين، وجqqودة

.(24)"المنتجات، أو الخدمات

Generalنسخت جينيرال إليكتريك   Electric لنسqqهذه المنهجية، وأنشأت برامج بروسس إكس Process

Excellenceأحزمة مختلفة. وعلى الرغم من "، التي اتخذها ملايين المديرين، وغيرهم، للحصول على اعتماد في  "

إذ تسqتخدمهما الشqركات ا من حيث ريqادة الأعمqqال  )أنسيكس سيجما، وبروسqqس إكسqلنس لا يتناسqqبان تمامً

، إلا أن العديد من أساليبها تتناسب مع النموذج الرشيق، أو كما يشاع ويكqqثر اسqqتخدامه أكqqثر، (الكبيرة، والجاهزة

Lean نموذج التصنيع الرشيق  manufacturingنيعqqطلح التصqqير من مصqqع بكثqqد أوس ، مع ذلك هذا الأخير يُعَ

ذاتqqه، فالعمليqqة الرشqqيقة هي طريقqqة منهجيqqة لتوسqqيع التحسqqين المسqqتمر، وتقليqqل المqqواد الفائضqqة، أو غqqير

المستخدمة في إنتاج العملية. وقد كانت شركة تويوتا رائدةً في هذه العملية في الثمانينيات.

عادةً ما يشعر رائد أعمال الشركة الناشئة بأن المنتج الأصلي سيكون هو المنتج الqqذي يحمqqل المؤسسqqة إلى

النجاح على المدى الطويل؛ وعلى الواقqqع، في معظم الحqqالات، تتطلب السqqلعة، أو الخدمqqة تعqqديلًا للحفqqاظ على

عملية، أو تقنية، أو عرض منتج محدث؛ ما يعني أن حل المشاكل بطريقة الرشاقة هو مسح فريqqق رائqqد الأعمqqال

بأكمله للبيئتين الداخلية، والخارجية للشركة، بحثًا عن التحسين المستمر، وطرائق تحقيqqق إيqqرادات إضqqافية، من
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خلال عمليات تحسين التكلفة التي تعزز القيمة المستدامة، وتشمل البيئة الخارجية العملاء، وتوجهات الصqناعة،

والمنافسة؛ أمqqا البيئqqة الداخليqqة، فهي العوامqqل داخqqل المؤسسqqة، مثqqل المqqوظفين، والممارسqqات، والعمليqqات

الداخليqqة؛ ففي التصqqنيع الرشqqيق، يجب أن يqqؤدي تحسqqين الفعاليqqة في البيئqqة الداخليqqة إلى مزايqqا في البيئqqة

الخارجية، سواءً كان ذلك من خلال توفير التكاليف للعملاء، أو الميزة التنافسية من زيادة الإنتاج، أو أفضليته، وما

إلى ذلك.

 مليqqون دولار50، يؤدي إلى توفqqير مqqا يقqqارب الـ UPSكل ميل يوفره سائق شاحنة شركة الشحن يو بي آس 

ا لخوان بيريز كبير مسؤولي المعلومات والهندسة في الشqqركة، فباسqqتخدام بيانqqات العملاء، والqqذكاء سنويًا. ووفقً

ا أُطلق عليه اسqqم أوريqqون  On-Road، وهqqو اختصqqار لـ ORIONالاصطناعي، أنشأت الشركة نظامً  Integrated

Optimization and Navigation(25)، أو نظام الملاحة والتحسين المتكامل على الطريق.

، من خلال تطبيق العملية الرشيقة؛ إذ يqqؤدي كqqلUPS مليون دولار لـ 400 حتى الآن، أدى النظام إلى توفير 

، إلى توفير في المخرجqqات، ممqqا يqqؤدي إلى عمليqqاتUPSشيء يوفره  عن طريق تقليل الأميال ( على المدخلات  (

ع، وتكاليف أقل للمستهلكين، ومزيد من الأرباح لشركة  .UPSتسليم أسر

عملية حل المشاكل الرشيقة   6.4.1
عملية حل المشاكل الرشيقةُ دورة من الملاحظة، والتقدير، والتقييم المتواصل، وتتضمن هqqذه الqqدورة عqqادةً

ثماني خطوات محددة، كما يظهر الجدول الآتي.

الإجراءالخطوات

توضيح المشكلة.الخطوة الأولى

الخطوة الثانية

. وهيGenchi genbutsu تحليل المشكلة اذهب ورِ " عبارة يابانية تعني حرفيًا  "

الممارسة المعمول بها في تويوتا في الفهم العميق لشرط ما، بتأكيد المعلومات، أو
(26)المعطيات عبر الملاحظة الشخصية في مصدر الشرط.

تحديد الأهداف.الخطوة الثالثة

لماذا؟ مكررًا لتقليل العوامل المحتملةالخطوة الرابعة "تعرف على الأسباب الجذرية. اطرح السؤال  "

لسبب جذري؟

،الخطوة الخامسة ما هو التغيير المحدد الذي نريد إجراءه؟ "طور تدابير مضادة من خلال طرح السؤال  "

وأشرك الآخرين في عملية حل المشاكل.

تنفيذ الإجراءات المضادة، ومتابعتها.الخطوة السادسة
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مراقبة النتائج.الخطوة السابعة

الخطوة الثامنة
توحيد العمليات الناجحة، إذ يدور حل المشكلة الرشيقة حول معرفة المزيد عن

المشكلة نفسها، وأسبابها العميقة في السياق.

خطوات عملية تويوتا الرشيقة في حل المشاكل

هل أنت جاهز؟

الكثير بعد فوات الأوان؟

ينشqqئ العديqqد من رواد الأعمqqال شqqركةً ناشqqئةً بفكqqرة يطورونهqqا، دون أي تعقيب من العملاء المحتملين؛

:Rapid SOSقصة معتمدين على معرفتهم، أو توقعاتهم الخاصة بالسوق. لنأخذ في الحسبان 

•     ما الذي سيحدث على الأرجح حين يقررون المضي قدما مع منتجهم؟

•     هل سيناسب احتياجات العملاء، أو يحل مشاكلهم؟

•     كيف تختلف العملية الرشيقة عن هذا؟

مراحل حل المشاكل   6.4.2

الملاحظة هي المرحلة التي يدرس فيها رائد الأعمال التحدي. ويلاحظ جميqqع جqqوانب التحqqدي الqqذي يتطلب

، ويجري بحثًا حول التغيير المطلqqوب لمنتج، أو نتيجqqة، أو خدمqqة ؛ ففي هذه المرحلة يطرح رائد الأعمال أسئلةً حلًا

ناجحة. ويجب على رواد الأعمال تحديد سبب الحاجة إلى التغيير، وما هو الغرض من هذه المغامرة؟ فالتعليقqqات

مهمة للغاية في هذه المرحلة.

على سبيل المثال، طلب مجتمع من مجموعة من رواد الأعمال المساعدة في معالجة مشكلة السqqمنة لqqدى

الأطفال في مدرسة متوسطة، فبدأ رواد الأعمال بدراسة تناول الأطفال للطعام، وقرروا أن محتqqوى قائمqqة الغqqداء

المدرسية، ونمط حياة غالبية الأطفال يؤثران على معدل السمنة في المجتمqqع؛ ثم حqqددوا الغqqرض من المشqqروع

على أنه إيجاد طريقة منخفضة التكلفة، ومنخفضة المخاطر لتغيير قائمة الغداء، واتفقqqوا على أن النتيجqqة الأوليqqة

ا بنسبة  ، في معدل السمنة لدى الأطفqqال. بعqqدها بqqدأ رواد الأعمqqال في تقqqييم تكلفqqة تغيqqير30ستكون خفضً  %

ا، فاكتشفوا أن تغيير قائمة الغداء المطلqqوب لتقليqqل معqqدل السqqمنة قائمة الغداء، ومراقبة ما يأكله الأطفال أيضً

ا أن العديد من الأطفال، هم من منازل الوالqqد يتجاوز القدرة المالية للمنطقة التعليمية؛ كما أظهرت الأبحاث أيضً

الوحيد؛ فقد كانوا يأكلون الأطعمة ذات السعرات الحرارية العالية، والدهون المرتفعة على العشاء.

كشفت المزيد من الملاحظات بأن الأطفال لم يمارسوا أي نشاط بدني بعد سqqاعات، لأن البيئqqة المحليqqة لم

، فكان المجتمع بحاجة إلى عملية لتحويqqل عافيqqة الأطفqqال؛ ولهqqذا أوصqqى رواد الأعمqqال باسqqتخدام نهج تكن آمنةً

ع وقت ممكن. عملية رشيقة لمساعدة الأطفال في أسر
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بعد ملاحظة المشكلة، يأتي التقدير؛ وهي المرحلة التي يقqqوم فيهqqا رائqqد الأعمqqال بتجربqqة، وتحليqqل العمليqqة

المحتملة، وقدراتها؛ إذ يستفيد رائد الأعمال من الأدوات، والموارد الإبداعية للوصول إلى حل، وتقدير كqqل خطqqوة

ا إضافة قيمة إلى الحل في كل خطوة، وإلا فستعد غير ضرورية؛ كما يجب من خطوات الحل المحتمل. يجب أيضً

أن تكون الخطوة قادرةً على حل المشكلة، وإضافة الرشاقة إلى الحل؛ لكن كيف يتم تحسqqين العمليqqة، أو المنتج؟

ر نمqqوذج أولي للمنتج، ويسqqلم، ويجب على صqqاحب المشqqروع أن يسqqأل العميqqل عمqqا إذا في هذه المرحلة، يطوَ

كqqانت جميqqع الاحتياجqqات، والرغبqqات راضqqيةً عن النمqqوذج الأولي، أم لا؛ فqqإذا تم تطqqوير النمqqوذج الأولي للإنتqqاج

بالجملة، فمن الضروري إجراء مسح للعملاء حول المبيعات المحتمل، كما في مثqqال الغqqداء المدرسqqي، أين كqqان

النموذج الأولي في مرحلة التقدير. (النظام المدرسي هو العميل لقائمة الطعام الجديدة  (

التقييم هو مرحلة تحليل السلوكيات لتقييم النجاح؛ إذ يدرس رائد الأعمال باسqqتمرار كqqل مرحلqqة من مراحqqل

الحل لملاحظة فعالية النتائج التي يرغب فيهqqا العميqqل. ويضqqمن رائqqد الأعمqqال أن يتم دمج التحqqول في عqqادات

المدرسة للحصول على النتائج المرجوة، والحفاظ عليها، وتطويرها.

، التي تصمم،New Balanceفي مثال واقعي لشركة تطبق عمليات بسيطة، استخدمت شركة نيو بالانس 

وتصنع الأحذية الرياضية، وغير الرسمية على حد سواء، أسلوب التجميع في أوائل العقد الأول من القرن الحqqادي

والعشرين؛ والذي نظم الإنتاج حسب الأقسام، بحيث يكون القطع كله في قسم واحد، ثم كqqل عمليqqات الخياطqqة

Newفي قسم آخر، وهكذا دواليك. وبينما يبدو أن الإنتاج المجمع هذا من شأنه تحسين الكفqqاءة في   Balance،

إلا أن هذا يعني أن إنتاج زوج واحد من الأحذية قد استغرق تسعة أيام. ولاحظ المسؤولون التنفيذيون وجود أكوام

من المخزون بين الطوابق، والأقسام؛ كما لاحظوا وجود مqqوظفين ينتظqqرون كلمqqا حqqدث تqqأخير في خqqط الإنتqqاج.

ا أن هيكل الأجور ساهم في تراكم الأعمال، لأن الموظفين كانوا يتلقون أجورهم حسب عqqدد القطqqع، ولاحظوا أيضً

مما شجعهم على الإنتاج قدر الإمكان.

طبقت الشركة المبادئ الرشيقة لإعادة تنظيم أرضية الإنتاج حسب تدفقات القيمqqة، بمعqqنى تصqqنيع المنتج

القص، والتطريqqز من جهqqة، أين تُسqqتخدم مqqواد محليqqة من الجلqqد، "بمشاركة خطوات العملية المتماثلة؛ فكqqان  "

ا، وهqqذا قلص وقت صqqنع زوج من والشبك؛ بينما تستخدم في الجهة الأخرى المنتجات المستوردة المعدة مسبقً

الأحذية إلى أربع ساعات؛ ما يعني أن المصانع المحلية بات في إمكانها شqqحن بعض الطلبqqات في غضqqون أربqqع

ا لشحنها عند الاسqتعانة بمصqqادر خارجيqة للتصqqنيع في121وعشرين ساعة، بينما قد يحتاج المنافسون إلى   يومً

دول أخرى من قارة آسيا.

ا، فالسبورة البيضاء هي نوع من الرسوم البيانية التي د السبورة البيضاء أداةً لحل المشاكل الأكثر استخدامً تُعَ

تسمح لرائد الأعمال برسم كل خطوة في العملية لبناء فهم، وتفصيل للعملية. ويرسم رائد الأعمال كل خطوة على

السبورة باستخدام مخطط ربطي، كما يرسqqم الأسqqهم لإظهqqار كيفيqqة تqqأثير العمليqqات على العمليqqات الأخqqرى؛ إذ

تسمح رؤية تدفق العملية لرائد الأعمال بملاحظة أماكن تكرر الوظائف في العملية، أو تعارضها.
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د تخزين الأدوات مثلًا في حديقة مجتمعية، مثل المعاول والمسجات اليدوية لإزالة الأعشqqاب الضqqارة في يُعَ

ا للوقت عند التحضير لبqqدء عمليqqة إزالqqة الأعشqqاب الضqqارة؛ إذ يجب تخqqزين هqqذه الأدوات حظائر مختلفة، تضيعً

جماعيًا للتخلص من الرحلات المتعددة، والوقت الضائع. وتؤدي رؤية العملية على السبورة البيضاء، أو أي وسqqيلة

أخرى، إلى زيادة الوعي بكيفية تحسين العمليات. وبعد تغيير العملية، يتم رسمها مرةً أخرى لمزيد من التدقيق.

رائد أعمال في الميدان

أصل الرشاقة في الأعمال

د خط إنتاج هنري فqqورد! وبqqالرغم من أننا لا نفكqqر لن تفاجئك معرفة أن أصل الرشاقة في العصر الحديث، يُعَ

ا في زمانqqه حين كqqانت في صناعة السيارات على أنها مشروع ريادي في عالم اليqqوم، إلا أن هqqنري فqqورد كqqان رائqqدً

صناعة السيارات في بداياتها؛ فهو لم يكتف بإدراك الفرصة المتضqqمنة في مبيعqqات السqqيارات، بqqل تجاوزهqqا إلى

إدراك الحاجة إلى إنشاء عملية فعالة في إنتاج السيارات يمكنها تقليل التكاليف، ومعها سعر السيارة.

وبصفته أول رائد أعمال يضم استخدام الأجqqزاء القابلqqة للتبqqديل مqqع خqqط الإنتqqاج المتحqqرك لتطqqوير عمليqqات

ا. ومع ذلك، فإن عمليqqة فqqورد لا يمكنهqqا تقqqديم التصنيع، فقد تمكن فورد من تسليم المخزون في وقت قصير جدً
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يمكنك الحصqqول على أي لqqون طالمqqا أنqqهTمجموعة متنوعة؛ ففي الواقع، نُقل عن فورد قوله عن لون الموديل   ،"

ا. ولهذا فقد كان هو اللون الوحيد الذي استخدمه لعدد من السنوات.(27)"أسود ع الألوان جفافً ، فقد كان الأسود أسر

بنى فورد نظامه حqqول منتج ثqqابت وحيqqد، وفي الثلاثينيqqات من القqqرن العشqqرين حين طqqالب السqqوق بتنوع

المنتجات، لم تكن الشركة مهيأة لمواجهة هذا التحدي، فقام كيشيرو تويودا، الqqرئيس الثqqاني لشqqركة تويوتqqا موتqqور

، بزيارة مصنع فورد في ميشيغان لمعرفة المزيد حول تطبيق مفهومToyota Motor Corporationكوربورايشن 

الحجم المناسب للمعqqدات، لتنفيqqذ المهqqام ا يسعى إلى  ا إنتاجيًا جديدً "خط التجميع. وبعد زيارته تلك، اقترح نظامً "

ا يلائم حجم العمل، مع إضافة عملية ضqqمان الجqqودة في كqqل مرحلqqة من مراحqqل العمqqل، فحqqول نهج تويqqودا تنفيذً

التركيز من الآلات إلى العملية، مما أدى إلى تحسين الكفاءة مع الحفاظ على الجودة.

قدم كيشيرو تويودا طرائق جديدة لتحسين العمليات.

/ علىScanyaro من Kichiro Toyodaحفظ الحقوق: 

Wikimedia.مشاع عام ،
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الكلمات المفتاحية

: منهجيqqة رياديqqة في حqqل المشqqاكل، تسqqعى للوصqqول إلى الحلqqول بطرائqqق مجربqqة،النموذج التكيفي•

ومعلومة الفاعلية.

التقييم• (التقدير  : مرحلة في عملية حل المشاكل الرشيقة، يجرب فيها رائqqد الأعمqqال، ويحلqqل العمليqqة)

المحتملة، وإمكانياتها.

: توليد الأفكار في بيئة خالية من الأحكام، والمعارضة، بهدف إنشاء الحلول.العصف الذهني•

فجqوة بين الوضqqعالتوضيح• (: أول خطqوة في العمليqة الإبداعيqة. وهي تنطqوي على إدراك وجqqود ثغqqرة  (

الحالي، والوضع المرغوب فيه.

: مهارات يستخدمها رواد الأعمال لجمع الموارد، بغرض التحقيق في الحلول المؤديqqةمهارات التواصل•

إلى حل مشاكل ابتكاري، وميزة تنافسية.

: تطوير أفكار أصيلة.الإبداع•

: تحليل معقد لمشكلة، أو قضية ما، بهدف حل المشكلة، أو اتخاذ قرار.التفكير النقدي•

ا لتشكيل حل لمشكلة ما.التعهيد الجماعي• : فِرق من الهواة، أو غير الخبراء يعملون معً

: عملية تحليل المعطيات، ونمذجتها في هيكل يؤدي إلى الاستنتاجات الابتكارية.تحليل المعطيات•

: القدرة على اتخاذ قرار سريع، وفعال، وعدم أخذ وقت طويل يمضي هباء خلال ذلك.الحزم•

: طريقة تركيز قرارات تصميم، وتطوير منتج ما حسب احتياجات العميqqل، وتنطqqويالتفكير التصميمي•

عادةً على عملية محورها التعاطف لتعريف المشاكل المعقدة، وإنشاء حلول تعالجها.

: المرحلة التي يأخذ فيها رائد الأعمال قائمة الأفكار التي تم إنشاؤها، ويختبر جدوى كل حل.التطوير•

: عملية استخدام الابتكار، والحلول الإبداعيqqة لسqqد فجqqوة الفرصqqة من خلال حqqلحل المشاكل الريادي•

 المعقدة. المشاكل المجتمعية، أو التجارية، أو التقنية

: المرحلة التي يتم فيها تقييم الحل النهائي.قيم•

: مرحلة معالجة عملية حل المشكلات، ويتم فيها تحليل السلوكيات لتقييم النجاح.التقييم•

: خارج المؤسسة؛ وتشمل العملاء، وتوجهات الصناعة، والمنافسة.بيئة خارجية•

: حدث تستضيفه عادةً شركة، أو مؤسسة تقنية؛ إذ يجمع المبرمجين، والعاملين بدرجات أخرىهاكاثون•

من التخصص داخل الشركة، أو المجتمع، أو المنظمة للتعاون في مشروع خلال فترة زمنية قصيرة.
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: يركز على الناس أثناء التصميم، والتطوير.تصميم محوره الإنسان•

ولد الأفكار• (تصور  : مرحلة من عملية حل المشاكل الإبداعية التي تqqؤدي إلى تفصqqيل، وتشqqكيل توليqqد)

الأفكار من قبل رائد الأعمال.

: يعني سن الخطة، واختبار النجاح.نفذ•

: طريقة لحل المشاكل الريادية التي تستخدم تقنيات غير معروفqqة للسqqوق، والqqتي تجلبنموذج مبتكر•

ميزةً تنافسيةً للمؤسسة.

: يشمل العوامل داخل المؤسسة، مثل: الموظفين، والممارسات، والعمليات الداخلية.البيئة الداخلية•

: عمليqqة منهجيqqة لتعظيم التحسqqين المسqqتمر، وتقليqqل المqqواد الفائضqqة، أو غqqيرالعمليkkة الرشkkيقة•

المستخدمة في إنتاج العملية.

: يحدث عندما يلاحظ رائد الأعمال وجود فجوة بين احتياجات المجتمqqع، أو العملاء،الوعي بالاحتياجات•

والظروف الفعلية.

: مرحلة عملية حل المشاكل البسيطة التي يدرس فيها رائد الأعمqqال التحqqدي، ويلاحqظ جميqعالملاحظة•

. جوانب التحدي التي يتطلب حلًا

: حلالو المشاكل الذين يرون مشكلةً ويسألون الآخرين عن أفكار الحل.حلالو المشاكل الملتمسون•

: القدرة على اكتشاف حلول ذكية للعقبات.الدهاء•

: من يحلون المشاكل يتمتعون بالاسqqتقلالية، ويعملqqون بمفqqردهم، دونحلالو المشاكل ذاتيو التنظيم•

تأثير خارجي. لديهم القدرة على رؤية المشكلة، وتصور حل ممكن للمشكلة على الفqqور، والسqqعي لابتكqqار

حل مناسب.

: عملية تقديم فكرة بتنسيق رسومي خطوةً بخطوة.القصة المصورة•

.إبداع الفريق• : عملية فريق ينشئ حلًا غير متوقع لمشكلة، أو تحدٍ

: حلالو المشاكل الذين يرون مشكلة، ويبدؤون في التفكير في مسار نحو حلحلالو المشاكل المنظرون•

المشكلة باستخدام النظرية.

: نوع الرسوم البيانية التي تسمح لرجqqل الأعمqqال برسqqم كqqل خطqqوة في العمليqqة لبناءالسبورة البيضاء•

الفهم، والتفصيل للعملية.
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الملخصات

  حل المشاكل للعثور على حلول ريادية6.1

د حqqل المشqqاكل عنصqqرًا ضqqروريًا في تكqqوين ريqqادة يتضمن حل المشاكل أكثر من مجرد اتخاذ القرارات. ويُعَ

الأعمال؛ ويستخدم لإدارة أعمالك، ويساعد في معالجة المواقف الشخصqqية اليوميqqة؛ إذ يجب على رواد الأعمqqال

معرفة نقاط قوتهم الشخصية، والاستفادة من طqqرق حqqل المشqqاكل القابلqqة للتطqqبيق لإنشqqاء منتجqqات مبتكqqرة.

 في مرحلة ما قبل المنافسqqة، اسqqتخدام رائqqد الأعمqqال لجميqqع مصqqادر، ومهqqارات حqqل يتطلب دفع شركة ناشئة

المشاكل في صندوق أدوات رائد الأعمال، ويمكن أن تكون نماذج حل المشاكل قابلة للتكيف، أو مبتكqqرة -وهqqذا

ا بين رواد الأعمال-؛ وتشمل مهارات حل المشاكل التفكير النقدي، والتواصل، والحسqqم، وسqqعة الأخير أكثر شيوعً

الحيلة، والوعي التجاري، والصناعي، والقدرة على تحليل البيانات؛ وهناك أنواع مختلفة من حلالي المشاكل، بمqqا

في ذلك المنظم الذاتي، والمنظر، والملتمس.

  عملية حل المشاكل الإبداعي6.2

عملية حل المشاكل الإبداعية هي عملية منطقية. وخطqqوات عمليqqة حqqل المشqqاكل الإبداعيqqة هي: توضqqيح،

ا حqqتى يطqqور رائqqد وتصور، وتطوير، وتنفيذ، وتقييم، لكل خطوة تساعد في إيجqqاد حqqل؛ إذ تتكqqرر الخطqqوات دوريً

الأعمال حلًا مبتكرًا. وعندما يواجه رواد الأعمال كتلةً إبداعية؛ يتم توفير أدوات لتخفيف هذه الكتلة. تتضمن هqqذه

الأدوات كلًا من: التعهيد الجماعي، والعصف الذهني، ووضع القصص المصورة، وكل هqqذه الأدوات تسqqاعد رائqqد

الأعمال في التفكير الإبداعي.

  التفكير التصميمي6.3

ا بواسطة  ، مؤسس كليةDavid Kelleyأصبح التفكير التصميمي في الأعمال التجارية، وريادة الأعمال سائدً

؛ إذ يمكن تطqqبيق التفكqqير التصqqميمي، الqqذيIDEOالتصميم بجامعة ستانفورد، وأحد مؤسسي شركة التصميم 

، بمqqا يتجqqاوز تصqqميم المنتجqqات، والرسqqوم البيانيqqة، ليشqqمل تصqqميم السياسqqة الاجتماعيqqة،HCDيتبqqنى نهج 

واسqqتراتيجية الأعمqqال، والخqqدمات، والتفqqاعلات الرقميqqة؛ أمqqا المراحqqل الخمس -كمqqا يتبناهqqا نمqqوذج التفكqqير

التصميمي في جامعة سqqتانفورد-، فهي التعqqاطف، والتعريqqف، والتفكqqير، والنمqqاذج الأوليqqة، والاختبqqار؛ وهناك

العديد من أدوات التفكqqير التصqqميمي الqqتي تسqqاعد في تطqqوير، وتنفيqqذ هqqذه العمليqqات من طqqرف مؤسسqqات

وشركات مختلفة.

  العمليات الرشيقة6.4

العملية الرشيقة هي عملية منهجية لتعظيم التحسqqين المسqqتمر، من خلال تقليqqل الفqqائض، أو المqqواد غqqير

المستخدمة في إنتاج العملية الحالية مع الأصول في التصqqنيع. يمكن تطqqبيق العمليqqة الرشqqيقة على العمليqqات
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 أساليب المراقبة، والتقييم، والتقويم،Leanالتنظيمية الداخلية، وكذلك تطوير المنتج الخارجي؛ وتستخدم عملية 

واللوح الأبيض لحل المشاكل.

أسئلة المراجعة

ما هي العلاقة بين التفكير الريادي، وحل المشاكل؟.1

ما هي الجوانب الأساسية في منهجَي حل المشاكل، التي يمكن أن يتبعها رائد الأعمال؟.2

ما هي المهارات الرئيسية التي يحتاجها رواد الأعمال للوصول إلى حلول ابتكارية؟.3

ما هي الاختلافات بين الأنواع الثلاثة من رواد الأعمال؟.4

عدد وصف الخطوات التي يتبعها رائد الأعمال في العملية المحددة، والمنطقية للإبداع..5

ما هي الجوانب الرئيسية في عملية العصف الذهني؟.6

ما هي الميزات الأساسية في استخدام فرق لخلق الحلول؟.7

ناقش ميزات لوحة الصور..8

ما هي الاختلافات بين عملية التفكير التصميمي، وعملية حل المشاكل؟ ولماذا هي مهمة؟.9

ما هي الخطوات في التفكير التصميمي المتمحور حول الإنسان؟ صف كلًا منها باختصار..10

ما هو التصميم المتمحور حول الإنسان؟.11

الملاحظة هي المرحلة التي يكتشف فيها رواد الأعمال المشqqاكل الqqتي تحتqqاج إلى حqqل، وأي من التqqالي.12

ليس خطوة في هذه المرحلة؟

التحدث إلى العملاء، وإجراء البحوث حول الحل المحتمل.◦

ا.◦ تحديد ما إذا كان التغيير لازمً

تجريب، وتحليل الحل المحتمل.◦

كل هذه الاحتمالات خطأ.◦

ا من ميزات العملية الرشيقة..13 أذكر بعضً

أسئلة المناقشة

أي المنهجين ينطبق أكثر على ريادة الأعمqqال حسqqب رأيqqك: حqqل المشqqاكل الإبqqداعي؟ أم التكيفي؟ هqqل.1

تتوقع أن تستخدم أحدهما أكثر من الآخر في مشاريعك الريادية؟ إذا أجبت بنعم، فأيهما اخترت؟ ولماذا؟
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هل تعتقد أنه من المهم لرجل الأعمال أن يفهم، ويطور جميع مهارات حل المشكلات لإدارة شركة ناشئة.2

ناجحة؟ لماذا؟ ولم لا؟

أي أنواع رواد الأعمال الثلاثة يعتمد على المهارات الفطرية لصاحبه؟.3

كيف تساعد عملية هيكل السمكة رواد الأعمال في العثور على السبب الرئيسي للمشqqاكل الqqتي تحتqqاج.4

إلى حل؟

ناقش المنهجيات المختلفة التي يمكن لرائد الأعمال استخدامها حين يواجه عثرة في الإبداع..5

ناقش عملية التعهيد الجماعي، بمqqا في ذلqqك كيفيqqة مكافqqأة المسqqاهمين في الحqqل، وكيqqف تتناسqqب.6

المنصات المختلفة مع أنواع مختلفة من الأعمال.

لماذا تحتاج التعاطف في حل المشاكل؟.7

لماذا من المهم طلب التعقيب باستمرار، وتحسين التصميم الحالي؟.8

أذكر بعض الطرائق التي تمكنك من تحديد السبب الجذري الحقيقي للمشكلة، وليس مجرد أعراضها..9

ما هي أفضل الطرائق في تنفيذ التفكير الرشيق في شركتك؟.10

أسئلة الحالات المدروسة

، الشركة المصنعة لمعالج الرقائق، بفهم جيqqد لكيفيqqة قيqqام عمالقqqة البرمجيqqاتAMDيتمتع الفريق في .1

 قqqدرات جذابqqة لعمالقqqةAMDببناء منتجqqات حqqول معالجاتهqqا؛ إذ تقqqدم الفqqرق في معالجqqات تصqqميم 

، الqqذينAMDالبرمجيات؛ وهqqذا من خلال البحث عن مqqدخلات من البqqاحثين، والمصqqممين في فريqqق 

يمتلكون معرفةً بالاتجاهات الحالية، والقادمqqة. سqqوف تqqدمج المعالجqqات الجديqqدة هqqذه الاتجاهqqات في

التصميم بعد تحديد أسلوب حل المشاكل الذي سيكون مثالًا على ذلك. ادمج المهارات الأساسqqية الqqتي

ا لفريق  ا للفصل، وتطبيقها وفقً .AMDيجب على رواد الأعمال امتلاكها وفقً

كانت تاميكا رائدة الأعمال الشابة، الدافع الرئيسي للتغيير الاجتماعي في مجتمعها الريفي، وقد ابتكرت.2

حلولًا لجريان مبيدات الآفات، ومشاكل التآكل، ومياه الآبار السامة؛ إذ قqqررت التركqqيز أكqqثر على الحفqqاظ

ا بالرياح كمصدر للطاقة؛ وبمqqا أن تاميكqqا على الطاقة، وجودة الهواء المحلي؛ فقد كان عميلها الأول مهتمً

ليست على دراية بطاقة الرياح، وتحتاج إلى التعرف على الحلول المبتكqqرة للتطبيقqqات السqqكنية، فكيqqف

يمكنها استخدام أساليب حل المشاكل الإبداعية لتطوير حلول لطلب عميلها؟

بناءً على المدخلات من طلاب الصف الثاني، تمكن مدرس نيويورك مايكل شور من إعادة تصميم غرفqqة.3

Designالصqqف الخاصqqة بqqه، لتلبيqqة احتياجqqات الطلاب بطريقqqة أفضqqل. وفي كتqqاب   Thinking  for
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Educatorsواح ليتمكن الطلابqqة، وخفض الألqqأعاد تصميم المساحة الصغيرة لجعل الغرفة شبه خاص ،

من رؤية المحتوى. وقد أجرى كل هذه التغييرات بعد أن طلب من الطلاب المساهمة.

مqqا هي بعض الطqqرق الqqتي يمكنك من خلالهqqا تحسqqين حجqqرة الدراسqqة إذا طلب مدرسqqك رأيqqك،◦

باستخدام أدوات التفكير التصميمي؟
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سرد قصتك الريادية وطرح الفكرة. 7

فهرس الفصل

توضيح رؤيتك ومهمتك وأهدافك.•

مشاركة قصتك الريادية.•

تطوير العروض التقديمية لأهداف وجماهير مختلفة.•

حماية فكرتك وصقل عرضك التقديمي عبر التعقيبات.•

تذكير بالواقع: المسابقات والمنافسات.•

المقدمة

Saraفقدت سارة منقارة   Minkaraلمة منqqة مسqqنظرها في سن السابعة، نتيجة خلل جيني، وهي أمريكي 

أصل لبناني؛ حيث نشqأت في جqو من العنصqqرية الدينيqة، وسqqوء المعاملqة بسqبب إعاقتهqا، لكنهqا أدركت في

الجامعة أن كونها في أمريكا، وأنه بدعم عائلتها المطلق، أمامها مزايqqا غqqير متاحqqة لغيرهqqا من أطفqqال لبنان؛ لqqذا

تطورت رغبتها  في تحسين أوضاع الشqqباب من أمثالهqqا، إلى شqqغف بتقويqqة الأطفqqال الأكفqqاء لكي يتمكنوا من

التفاعل أكثر في مجتمعاتهم.

لقد كانت المشكلة التي تراها منقارة هي تهميش الكثير من المجتمعات للمعاقين بصريًا، بqqل وربمqqا تqqراهم

عبئًا عليها؛ وقد يُعزى هذا التحيز إلى القيود، والعادات، بجانبيهما الثقافي والمادي؛ والتي تشqqكل عوائqqق فعليqqة

أمام عملهم بحرية، وفعالية في تلك المجتمعات؛ أما كحل لذلك، فاعتماد برامج تثقيفيqqة، وحملات توعيqqة عامqqة

تقوي المعاقين بصريًا منذ الصغر، وتزودهم بالتدريب الحازم.
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Empowermentأسسqqت منقqqارة في سqqن السqqابعة والعشqqرين شqqركة التقويqqة عqqبر الإدمqqاج   Through

Integration واختصارًا ،ETI،طqq؛ وهي شركة مجتمعية تقوي الشباب المعاقين بصريًا في منطقة الشرق الأوس

وشمال إفريقيا، وفي الولايات المتحدة الأمريكية. وقد نمت المنظمة من مخيم صيفي إلى حركة صqqغيرة تسqqاعد

 في تطqqوير مجتمqqعETI شخص عبر لبنان، والولايات المتحدة الأمريكيqqة؛ إذ تتمثqqل مهمqqة ورؤيqqة 3000أكثر من 

.(2()1)شامل يقوي الشباب المكفوفين، ويحول الوصمة التي تشوب الإعاقات

، وهqو مصqمم لتعqqريض المشqاركين إلى حيqاة العشاء على الظلام "من أبرز الأحداث التي ترعاها منقارة هي  "

الأعمى، وتثقيفهم حول الإمكانيات الموجودة في كل فرد، خاصةً أولئك المعاقين؛ بما فيهم المعاقون بصريًا.

توضيح رؤيتك ومهمتك وأهدافك   7.1

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

توضيح بيان رؤيتك، وبيان مهمتك، وأهداف مؤسستك.•

تعريف وتطوير سرد حل مشاكل مقنع.•

تعريف وتطوير مقترح قيمة مقبول، وجاذب للعملاء، والمستثمرين.•

ا بالأبطqqال الخqqارقين، فهم يحلqون المشqاكل، ويحملqون قqوةً كبqيرةً، ومعهqا يمكن موازنة رواد الأعمال أحيانً

مسؤولية تماثلها، كما أنهم مستعدون لخqqوض المخqqاطر؛ فهم لا يهqqتزون في وجqqه الفشqqل، ويسqqعون إلى إيجqqاد

حلول، وتطوير مستمر لمنتجاتهم، مع إبقاء عملائهم في الحسqqبان، لتتجqqاوز حلqqولهم احتياجqqاتهم الفرديqqة؛ وحين

. لو أنني فقط فكرت في ذلك! "ينجح رائد الأعمال، يقول الآخرون  "

لكن التفكير، والفعل، غير كافيين؛ إذ يدرك رواد الأعمال ضqqرورة مشqqاركة قيمqqة، وأصqqل مشqqروعهم؛ فهم لا

يكتفون بحل المشاكل، بل يروون قصص الكوارث التي تجنبوهqqا، والمنافسqqين الqqذين تفوقqqوا عليهم، والخسqqائر

المؤلمة التي عايشوها، وتعلموا منها الانطلاق من جديد.

يقدم سرد حل المشكلة، مشكلةً محددةً تؤثر على الكثير من الناس، وتعرض الخدمة، أو المنتج على أنه حqqل

ابتكاري، وفريد، وحكيم. إليك أمثلةً عن سرد حل المشكلة في الإعلانات لتتفكر فيها، بينما تحاول الخqqروج بسqqرد

سريع، ومقنع:

شاب ضعيف البنية في مرحلة الدراسة، يشرب الحليب ليصبح أقوى، ويكسب احترام زملائه.•

مجموعqqة من الشqqباب يشqqعرون بالملqqل، فيظهqqرون على شqqكل ظلال، ويتجولqqون في المدينة، ثم•

ع، ليشتعل عالمهم بالصوت، والألوان.MP3يستعملون مشغلات  ، ويبدؤون بالرقص في الشوار

يتحول رجل إلى شخص آخر عندما يشعر بالجوع، ثم يعود إلى طبيعته بعد تناوله لقطعة حلوى.•
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قد لا تكون هذه أروع القصص على الإطلاق؛ إذ لن تنال جqqائزة السqqعفة الذهبيqqة، لكنهqqا سqqرود لا تنسqqى عن

أناس يعانون من المشكلة التي يحلها المنتج المعروض.

ولكن البقاء مركزًا خلال سلسلة متكررة من النجاحات، والإخفاقات، يتطلب أكثر من مجرد سرد حل مشqqكلة؛

ا في فأنت تحتاج إلى رؤية، وبيان مهمqqة، وأهqqداف؛ وقqqد تعلمت هqqذا سqqا ، لكن عليqqكمنظqqور ريqqادة الأعمqqالبقً

ن؛ فالعرضمراجعتها حين تنوي تطوير قصتك، وصقل عرضها على المستثمرين المحتملين، والعملاء، والموظفي

ا عادةً إلى المستثمرين في شركة ناشئة. هو تقديم رسمي تطلب فيه شيئًا ما. ويكون موجهً

يمكن تعريف بيان رؤية سارة منقارة على أنqqه تمqqني العيش في عqqالم لا يتعqqرض فيqqه المعqqاقون بصqqريًا إلى

التمييز، فمهمqة مشqروعها هي تأسqيس منظمqqة غqqير ربحيqqة تعمqqل بكفqqاءة على إظهqار الإنسqانية، والقيمqqة في

المعاقين بصريًا إعاقةً شديدةً لسكان الولايات المتحدة الأمريكية، والشqqرق الأوسqqط، وشqqمال إفريقيqqا؛ فالهqqدف

ا في تقqqديم الخqqدمات ا عالميً الرئيسي من رؤية سارة، بتخيل مستقبل المنظمqqة طويqqل الأمqqد، هqqو جعلهqqا قائqqدً

للمعاقين بصريًا؛ أما الأهداف الخاصة، فتتضمن استضافة الأحداث، وتطوير الqqبرامج التعليميqqة، وتنظيم حملات

التوعية، وبالطبع جمع التبرعات. وباتبqqاع هqqذا المثqqال عن المهمqqة، والرؤيqqة، والأهqqداف؛ لنحلqqل كqqل مفهqqوم من

المفاهيم الثلاثة، ونرى كيف تعمل، وتنطبق على مشروعك المحتمل.

الرؤية   7.1.1

. وقبqqل ا- الغرض العام، أو ما يريد رائد الأعمال لمشروعه أن يصبح مسqqتقبلًا يحدد بيان الرؤية -كما رأينا سابقً

ا تجيب عن الأسئلة: من أنت؟ ومqqاذا تفعqqل؟ وإلام تخطqqط مسqqتقبلا؟ تمكنك من إنشاء بيان مهمة مركزًا، وأهدافً

مqqاذا يمكن أن نصqqبح إذا صqqارت "فعليك تطوير بيان رؤية يتيح لqqك النظqqر إلى المسqqتقبل للإجابqqة عن السqqؤال: 

. "منظمتنا في أحسن نسخة ممكنة منها؟

د عمليqqةً هادفqqةً يفتح فيهqqا المqqرء د كتابة بيان الرؤية تمرينًا على التصور، أو توليد الأفكار؛ وهذه الأخيرة تُعَ تُعَ

ا من غqqرض محqqدد، أو مشqqكلة. وهي في حالتنا ع إلى مختلف الاتجاهات، انطلاقً عقله لخيوط تفكير جديدة تتفر

هذه، تهدف إلى توليد احتمالات جديدة للمنتجqqات، أو الخqqدمات، أو العمليqqات الqqتي تجلب النجqqاح لمشqqروعك؛

فبيان الرؤية أكثر انفتاحًا من بيان المهمة. 

. لاحظ كيف يختلفان:Alibabaالجدول الآتي يبين بياني الرؤية، والمهمة لشركة علي بابا 

Alibabaبيان مهمة Alibabaبيان رؤية 

ا. نحن102نطمح أن نكون شركةً جيدةً تستمر لمدة   عامً
نتصور أن عملائنا سوف يجتمعون ويعملون ويعيشون في

علي بابا.

تسهيل ممارسة الأعمال التجارية في أي
مكان.

(3)بيان الرؤية، وبيان المهمة لشركة علي بابا
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ا ا، وقيqqد حلمً إذا أردت إنشاء بيان رؤية قوي، فانظر إلى الميدان الواسع الذي تنشط فيه منظمتك، وكن عامً

غير ممكن التحقيق حاليًا، ولكنه يعرف حال مخرجاتكم الجماعية في أفضqqل سqqيناريو ممكن؛ فإنشqqاء بيqqان رؤيqqة

ا- من التعqqرف على المجqqالات الرئيسqية للتطqور المحتمqل، والتqأثيرات الاجتماعيqة يمكّن منظمتك -كونهqا فريقً

الرئيسية التي يمكنك الحصول عليها؛ لكن من المهم البقاء مركزًا على التغييرات في مجالك، أو قطاعك، وإعqqادة

صياغة بيان رؤيتك، إذا دعت تلك التغييرات إلى ذلك.

في عqqالم مثqالي، ، أو العبارات الqتي تبqqدأ بـ:  كيف يمكننا ...؟ "عند صياغة بيان الرؤية، اكتب أسئلة تبدأ بـ:  " "

؛ فصياغة بيان رؤية يتوقqqف على أهqqداف خدمqqة المنظمqqة، ويحولهqqا إلى مصqqلحة اجتماعيqqة "ستقوم منظمتنا ...

دَ بqqإحلال السqqلام العqqالمي، أو إعطqqاء كqqل شqqخص ألqqف دولار، بqqل أن تنظqqر في كيفيqqة عمqqل يجب ألا تعِ )دائمة 

، وبالآتي خطوات جيدة للانطلاق: (الشركات في مجالك، وتحلم بتحسين الأداء الإستراتيجي، والاجتماعي

اذكر كيف ستعمل مؤسستك في سيناريو الحلم..1

اربط أحلام مؤسستك بآمال أوسع للتقدم..2

حدد كيف ستجعل العالم مكانًا أفضل في المستقبل، من خلال منتجاتك، وخدماتك..3

، أو واسعة التأثير؛ فqqالغرض من بيqqان الرؤيqqة ليس تحديqqد لا يجب أن تكون الأحلام جامحةً حتى تكون جذابةً

أهداف غير قابلة للتحقيق، بل فتح العقول في المنظمة؛ فإذا لم يكن لبيان الرؤيqqة أسqqاس في الواقqqع، فسqqيكون

أي الأشياء الملموسة، والموجهة ؛ وعلى النقيض، إذا كان يركز على حصة السوق، وتطوير المنتجات  )تجاهله سهلًا

، فقد فقدَ هدفه.  (نحو المهمة

تخيل أن أفضل فريق لديك يبذل قصارى جهده من خلال القqqدرات، والإمكانيqqات المسqqتقبلية الqqتي أتاحهqqا

رواد الأعمال، والمبدعون الآخرون مثلك؛ ثم حدد بوضوح مدى تأثيرك في تغيير العالم. ومرةً أخرى، الهqqدف ليس

تطوير توقعات لا يمكن التحكم فيها، أو المطالبة بالابتكار المسqqتمر من المqqوظفين، والمسqqاهمين الqqذين لqqديهم

وظائف تدعم العمليات اليومية؛ بل هqو تطqوير محادثqة حqqول مqا هqو ممكن للمؤسسqة. وبالنسqبة للمؤسسqات

الصغيرة الناشئة، يمكن أن تكون الرؤية أبسط، على أن تركز تجربةً فريqqدةً تqqرغب في إنشqqائها لعملائqqك، أي يجب

-بعبارة أخرى- أن يكون بيان الرؤية طموحًا، مع ارتباط ببيان المهمة.
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بيان الرؤيةالمؤسسة

عالم خال من مرض آلزهايمرجمعية آلزهايمر

ا ما، سيملك كل اطفال هذه الأمة الفرصة للحصول على تعليم ممتاز.علم لأمريكا يومً

المشاع الإبداعي

Creative Commons

تحقيق القدرة الكاملة للإنترنت: وصول عالمي للأبحاث، والدراسات، ومساهمة
كاملة في الثقافة؛ ودفع عهدة جديدة من التطوير، والنمو، والإنتاجية.

واربي باركر
عرض نظارات المصممين بسعر ثوري، مع قيادة الدرب لأعمال تجارية واعية

مجتمعيًا.

لخلق حياة يومية أفضل لأكثر عدد ممكن من الناس.آيكيا

أمثلة عن بيان الرؤية

لا يحتاج بيان الرؤية إلى الطول ليكون قويًا، فمثالنا التالي يحتوي على خمسة عشر كلمة فقط:

"في آيكيا، تتمثل رؤيتنا في خلق حياة يومية أفضل لأكبر عدد ممكن من الناس "(4).

  يركز بيان الرؤية هqqذا على مqqا تأمqqل آيكيqqا في تحقيقqqه، ومqqا يمكن أن يطمح موظفوهqqا إلى تحقيقqqه؛ وهqqو

. هذه عبارة مقصودة؛ إذ تصنع أكبر عدد من الناس "أشخاص يجعلون الحياة اليومية أفضل للآخرين. لاحظ عبارة  "

آيكيا منتجات يتم تسويقها على نطاق واسع، وتختار مواءمة رؤيتها مqqع المسqqتهلكين المسqqتهدفين، كمqqا لم تتم

صياغة بيان الرؤية هذا في إطار سياسي؛ بل هو نموذج مثالي للعلامة التجارية العالمية، يشير إلى نتيجة إيجابيqqة

د بيان آيكيا رؤيةً خالصةً تقريبًا؛ إذ يجب أن يربط بيان الرؤية العمل اليومي للمؤسسة بالمثqqل واسعة النطاق. ويُعَ

الأعلى العالمي، بدلًا من محاولة رسم خارطة طريق للتنفيذ.

، وهي تنص على: فكرتها التجارية "وإلى جانب رؤيتها، تتابع آيكيا ما تسميه  "

ا بأسqqعار ا جيqqدً "فكرة عملنا هي تقديم مجموعة واسعة من منتجات تأثيث المqqنزل العمليqqة، والمصqqممة تصqqميمً

. "منخفضة للغاية، بحيث يتمكن أكبر عدد ممكن من الأشخاص من شرائها

وهذا أشبه بتهجين القيمة المقترحة، وبيان المهمة في صياغة واحدة؛ إذ تشرح القيمة المقترحة بالضبط مqqا

؛ وهي نقطqqة أو يساهمون فيهqqا في حالqqة المنظمqqة غqqير الربحيqqة (تفعله منظمة، أو شركة، ويدفع الناس مقابلها  (

مركزية في أي خطوة.
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المهمة   7.1.2

تعرفت في بداية هذا المبحث على شابة تسعى لمحاربة الظلم الاجتماعي. وقد كانت مهمة منقqqارة بديهيqqة،

فقد جاء ذلك بعد تجربتها في مواجهة الأحكام المسبقة في المجتمع؛ أي أن مهqqام ريqqادة الأعمqqال الأخqqرى قqqد لا

ا ا كما رأينا مع منقارة؛ إذ غالبً ، أو إيثارية؛ لكنها لا تزال قوةً تدفع بحماس للبحث عن الحلول، تمامً تكون شخصيةً

ا من تجربqqة صqqعبة، أو محبطqqة؛ سqqواءً كqqانت بسqqبب ظلم ما يطqqور رواد الأعمqqال فكqqرة منتج، أو خدمqqة، انطلاقً

اجتماعي، أو غيره.

المهمة الريادية هي سبب الوجود سواء تعلqqق الأمqqر بشqqركة، أو بمنظمqqة غqqير ربحيqqة، ويكqqون التعبqqير عنهqqا

ا بالعمqqل، وعند التفكqqير في مهمqqة المشqqروع، فqqإن الأسqqئلة كمفهوم ذاتي في نطاق السوق، ويتضمن إحساسً

المناسبة هي:

من نحن؟•

ماذا نصنع؟ أو نفعل؟•

لماذا نحن موجودون كمؤسسة في المقام الأول؟•

يحدد الشعور العالي بالمهمة ماهية المنظمة، وما تسعى إلى أن تصبح عليه، فحتى المنظمات غqqير الربحيqqة

تتواجد في الأسواق؛ لذا فعليها التنافس على الموارد، وتعريف ذاتها عبر الخدمات التي تقدمها.

تساعد صياغة مهمة واضحة المنظمة غqqير الربحيqqة على الحصqqول على التمويqqل؛ أمqqا في عqqالم الqqربح، فهي

ذلك الشيء الخاص بهم -أيqqا كqqان- يسqqتحق "تساعد الرواد في الشرح للمستثمرين، والعملاء، والموظفين لماذا  "

الإنجاز؛ فبيان المهمة هو تعبير واضح عن سبب وجود المؤسسة الذي يحدد هدفها الأساسي طويل الأمد، وغالبًا

ما يتضمن خطة عمل مختصqqرةً لكيفيqqة الوصqqول إلى هqqذا الهqqدف، ويصqqاغ بيqqان المهمqqة من خلال الإجابqqة عن

الأسئلة السابقة:

من نحن؟•

ماذا نصنع أو نفعل؟•

لماذا نحن موجودون كمؤسسة في المقام الأول؟•

يؤدي تطوير بيان مهمة فعال، والالتزامُ به، إلى وضع أعضاء أي مؤسسة على صفحة واحدة، ويبلqqغ الشqqركاء،

والمستهلكين المحتملين أن مؤسستك تعرف إلى أين تتجه؛ إذ يمكن مراجعة بيانات المهمة، ولكن من الأفضqqل

تنفيذها بشكل صحيح في البداية؛ إذ يساعد بيان المهمة القوي، أصحاب المصلحة على تحديد أولويات خطوات

عمل الكيان، ويجب أن يوجه القرارات.
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رابط للتعلم

كيqqف يلهم القqادة الكبqqار الناس للتحqqرك "محاضرة تيد توك هاتqqه من سqqايمون سqينك معنونqqة:  . والكqاتب"

. القادة آخر من يأكل ، و ابدأ بـ لماذا؟ "سايمون سينك صاحب كتابي  " " "

ا، عندما يتعلق الأمر بصياغة بيان مهمة فعال، فإن الوضqqوح هqqو المفتqqاح؛ إذ يجب أن يكqqون البيqqان محqqددً

وغالبًا ما يُترك خارج بيان المهمة، بنفس أهميqqة مqqا يكتب فيهqqا؛ فبيqqان المهمqqة الجيqqد يكqqون مركqqزًا، ومباشqqرًا،

ا، حول السوق المعنية؛ وكذا حول قدرات المنظمة، وإمكانياتها، كما يحقق التوازن الصحيح بين التطqqبيق وصادقً

العملي، والأمل.

 على سبيل المثال، وهي شركة ملابس خارجية، بيان المهمة المقنع التالي:Patagoniaلدى باتاغونيا 

. "نصنع أفضل منتج، ولا نسبب أي ضرر غير ضروري، ونستخدم التجارة للإلهام، وتنفيذ حلول الأزمة البيئية "

رابط للتعلم

، وبعض النصائح في كتابته.المقال التاليطالع   حول ما يشكل بيان مهمة فعالًا

قد يقول بيان المهمة غير المناسب ما يلي: 

"في شركة الألعاب الفلانية، نصنع أفضqqل الألعqqاب الخشqqبية الqqتي يمكن أن يشqqتريها المqqال، ومهمتنا هي

. "الاستمرار في النمو لنكون رائدين في السوق في صناعة الألعاب الكلاسيكية

أما بيان المهمة الأفضل، فهو: 

"شركة الألعاب الفلانية هي شركة رائدة في السوق في صناعة الألعاب الخشبية في الشرق الأوسط، وشمال

إفريقيا، وتتمثل مهمتنا في قيادة السqqوق العqqالمي في مجqqال تصqqنيع الألغqqاز الخشqqبية، والسqqيارات الخشqqبية،

. "وخدمة العملاء بإصدارات جديدة من الألعاب الكلاسيكية

 وإذا لاحظت، كلا البيانين يترك مجالًا للنمو، لكن الثاني يحدد بدقة أكبر ما هي المنظمة، وإلى أين تتجه على

المدى الطويل.

يجب أن يمتنع بيان المهمة عن استخدام العبارات المبتذلة؛ لأنها تقيد الرؤية المحددة، والفريqqدة للمشqqروع؛

كما لا ينبغي أن يحد البيان من الابتكار، أو الإبداع؛ ويجب أن يشير إلى المستهلكين، أو العملاء.

لإنشاء بيان مهمة قوي، ابدأ بتحديد ماهية المنظمة؛ فحتى في شركة ناشئة، لديك حqqل أساسqqي للمشqqكلة،

ا عند تعريqqف سqqبب وجqqود مؤسسqqتك وفكرة عما سيكون عليه المنتج، وبالتالي العلامة التجارية. فقط كن محددً
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ن، أو وارِ مهمة الخدمة في المهمة الأوسع؛ إذ على بيان المهمة التعبqqير عمqqا يلي دون الحد من سبل النمو، وضمّ

بشيء من التفاؤل:

حدد من أنت.•

حدد ما تفعله الآن، ولمن.•

حدد ما تريد القيام به في المستقبل.•

قد تتغير المهمة تغيرًا كبيرًا في المراحل المبكرة، لذا فلا ينبغي صياغة بيانات المهمة بطريقة تحqqد من قqqدرة

المؤسسة على التحول. بمعنى، ما يتسبب في تغيير قيمتها المقترحة لتحقيق تناسب أكبر بين المنتج، والسوق.

ا، فعqqادةً مqqا تقqqوم وبينما لا ينبغي نبذ التغيير، لا تراجع أو وتغير على بيان المهمة إلا إذا كان ذلك ضqqروريًا ومفيqqدً

الشركات، والمؤسسات بتغيير بيان مهمتها عندما تقوم بتحول كبير، إما بسبب الاستحواذ، أو التحول إلى سqqوق

آخر، أو تطبيق إستراتيجية نمو جديدة، وما إلى ذلك؛ وإما لتغير الغرض منها تغيرًا كبيرًا.

 في الأصل لخدمة المصابينThe March of Dimesعلى سبيل المثال، تأسست منظمة مسيرة الدايمز 

Theبشلل الأطفال، ولكن مع نجاح لقاحات شلل الأطفال، والقضاء على المرض في الولايqqات المتحqqدة، غqqيرت 

March  of  Dimesالqqات الأطفqqرة، ووفيqqولادة المبكqqوفي(6) مهمتها، للتركيز على منع التشوهات الخلقية، وال .

رحت منتصqqف Slackمثال آخر، تأسست سلاك  2019، وهي شqqركة ناشqqئة بتمويqqل رأس المqqال المخqqاطر، وطُ

للاكتتاب العام، وجاء تأسيسها على أنها منصة لمطوري الألعاب عبر الإنترنت، للتعاون؛ ففشل المشروع الأصلي

، لكن لاحظ المؤسس أن مهندسيه استخدموا الأداة للتعاون السريع، ولم يحتاجوا إلى بريqqد إلكqqتروني، أو (مرتين (

ا هذا التغيير، ببيان مهمة بسيط: إلى وسائل تواصل أخرى من ميكروسوفت ويندوز؛ وبهذا نشرت سلاك سريعً

سلاك هو المكان الذي ينساب فيه العمqqل، والمكqqان الqqذي يجمqqع الناس الqqذين تحتqqاجهم، والمعلومqqات الqqتي  "

ا لإنجاز المهام. (7)"تتشاركها، والأدوات التي تستخدمها معً

ثمة شيء واحد يجب أن يكون واضحًا، وهqqو أن الغqqرض من المنظمqqة ليس الإتيqqان ببيانqqات مهمqqة، ورؤيqqة

أفضل؛ إنما الغرض منها هو تقديم قيمة للأشخاص، ومحاولة الحصول على أمqqوال، أو دعم أثناء ذلqqك؛ والهqqدف

من صياغة بيانات المهمة، والرؤية، هو مساعدتك على تحقيق هذه الغاية. باختصار، يمكننا القول أن بيان رؤيتك

هو حلمك؛ وبيان مهمتك، هو إستراتيجيتك في سوق العالم الحقيقي؛ فالرؤية هي عبqqارة عن بيqqان حqqول سqqبب

أهميتك كمنظمة، مع نظرة إلى ما ستصبح عليه في المسqqتقبل؛ في حين أن المهمqqة هي عبqqارة عن بيqqان حqqول

أولئك الذين قد يخدمهم المشروع. سيساعدك تنقيح هذه البيانات على توضيح قصة ريادة الأعمال الخاصة بك.

الأهداف   7.1.3

تحتاج المنظمqqة إلى تسqqطير أهqqداف محqqددة لمنتجاتهqqا، وخqqدماتها لتحافqqظ على فائqqدتها؛ إذ يجب تحديqqد

الأهداف بعبارات دقيقة مناسبة للسوق. فعلى سبيل المثال، يحتاج مطعم إيطالي فqqاخر جديqqد في شqqيكاغو إلى
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هدف أولي حول كيفية جذب عملاء جدد، والاحتفاظ بهم، بناءً على رؤيته، ورسالته، مقارنةً بما هو متqqاح بالفعqqل؛

فربما لا يكون الهدف الأولي لشركة جديدة هو سحق كل المنافسة، والاستيلاء على مركز احتكار؛ وبqqدلًا من ذلqqك،

قد تأمqqل في الحصqqول على نسqqبة من حصqqة سqqوق منافس قqqريب، أو إنشqqاء منتج جديqqد للوصqqول إلى سqqوق

متخصصة؛ ففي هذه الحالات، تسطر الأهداف على أنها نتqqائج محqqددة لجqqذب عملاء المنافسqqين، أو إنشqqاء فئqqة

ا من الجوارب النسائية الطويلة. ا جديدً جديدة، كما في مثال سبانكس أين أنشأت صاحبتها نوعً

 هي شركة رائدة في الملابس الرياضية النسائية، وهي من النوعLululemon Athleticaلولوليمون اثليتيكا 

المركز على العملاء، وقد احتاجت مؤخرًا إلى إلى أهداف جديدة للنمو، بحيث تتسق مع مهمتها:

، وهqqذا يتضqqمن تنميqqة نشqqاطات2020 مليارات دولار بحلول عqqام 4"إن الإدارة عازمة على زيادة أرباح الشركة إلى 

(8)"مساهمة صغيرة عادةً إلى أعلى مستوى، مثل: التجارة الرجالية، والدولية، والرقمية.

ا، لكن يجب أن تكون معقولqqةً وقابلqqةً للتحقيqqق، ومتqqأثرة قد تكون الأهداف تكتيكيةً على المدى القصير أيضً

بالفهم الدقيق للسوق، والمنافسة؛ فلا شيء يعيق النمqqو، ويصqqعب الطريqqق لتحقيqqق رؤيتqqك بسqqرعة، أكqqثر من

ذكية ا  "تحديدك لأهداف غير قابلة للتحقيق، وإلزام أعضاء المنظمة بمعايير مستحيلة؛ وبدلًا من ذلك، حدد أهدافً "

وهي الحqqروف الأولى من كلمqqات. الرؤيqqة والأهqqداف الرياديqqة ناقشqqناه في مبحث  الqqذيSMARTحسب نموذج 

تصف الأهداف:

•Specific.محددة: يجب أن تكون أهدافك دقيقة، لا فضفاضة للغاية  =

•Measurableانqqا إذا كqqاس، مqqة للقيqqة قابلqqقابلة للقياس: يجب أن تكون قادرًا على الاختبار بطريق  =

الهدف قد تحقق، بمعنى أنه يجب أن تكون هناك طريقة ما؛ لتحديد ما إذا كان الهدف قد تحقق أم لا.

•Achievableةqqا حالم =  قابلة للتحقيق: يجب أن يكون الهدف قابلًا للتحقق؛ فلا يمكن أن تكون أهqqدافً

، بحيث يمكن تحقيقqqه بسqqرعة، أو لا يمكن تحقيقها؛ ومن جهة أخqqرى، لا ينبغي أن يكqqون الهqqدف سqqهلًا

بجهد قليل.

•Relevantا لما تريد تحقيقه، وهذا يعني أن الهدف يجب =  ملائمة: يجب أن يكون الهدف مناسبًا تمامً

أن يكون ذا صلة بالنتيجة المطلوبة.

•Timelyهqqذي يجب فيqqوقت الqqو الqqمحددة بوقت: يجب أن يكون لكل هدف موعد نهائي محدد، وه  =

تحقيق الهدف. ما هو إطارك الزمني لاستكمال أهدافك؟ كيف يتناسب هذا الجدول الزمني مqqع خطتqqك

الشاملة؟
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 مساعدتك على تحقيق النجاحSMARTيمكن لرسم أهداف 

%  من حصqqة السqqوق العالميqqة بعqqد1.5هل من المعقول أن تسعى شركة صابون طبيعي إلى الحصول على 

.SMARTعامين من التأسيس؟ لنفكك الهدف لتقييم مدى اتباعه لنموذج 

ا بوضوح   ا مستهدفً ا؛ لأنه يذكر مبلغً د الهدف محددً السqqوق العالميqqة للصqqابون1.5) يُعَ )  من سوق محدد  )%

، وحصة السوق قابلة للقياس؛ إذ يمكننا افتراض أن هذا هدف يمكن تحقيقه لشركتنا التخيلية الناشئة، (الطبيعي

ا لأنه يترجم إلى أرباح قصqqيرة الأجqqل، ا ما يكون الحصول على حصة في السوق أمرًا ملائمً لكن هل هو ملائم؟ دائمً

في غضون )وإمكانية تحقيق أرباح مستقبلية في نفس الوقت؛ أما الهدف، فكما هو مذكور في الوقت المناسب 

؛ وبالتالي، هذا هدف يتبع نموذج  .SMART(عامين

رابط للتعلم

، مqqعSMART، وهqqو يحمqqل مثqqالًا عن هqqدف SMARTتمرين جامعة فرجينيا المفصل لتسqqطير أهqqداف إليك 

.(9) خاصتك، وحلله عبر استبيان مفيدSMARTشرح كيفية تطبيق كل حرف. اطلع عليه لتكتب هدف 

 ليست ضمانًا للنجاح، فقد تكون مخطئًا بشأن ما إذا كان الهدف قابلًا للتحقيق على سqqبيلSMARTأهداف 

ا، أو فريqqدةً كمqqا كنت المثال، أو قد تفشل في قياس النتائج بطريقة صحيحة، وقد لا تكqqون فكرتqqك محqqددةً جيqqدً

تعتقد؛ ومع ذلك، فمن الأفضل بكثير تحديد الأهداف، مع وضع كل هذه العوامل في الحسبان، بدلًا من ممارسة

التفكير بالتمني، أو تحديد أهداف مجردة، والأمل في الوصول إلى معايير العمل عن طريق الحظ.
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أََدرك أن تحديد هدف  SMARTد منqqع العديqqير؛ إذ يمكنك وضqqدى القصqqهو تكتيك لإنجاز الأشياء على الم 

الأهداف القابلة للتحقيق على مدى عدة أسابيع، أو أشهر؛ وبناء طريقك إلى خطة عمل معقqqدة، وواقعيqqة. يحتqqوي

ا أساسيًا، وعلى مخطqqط ،(10)على سبيل المثال قالب خطة العمل من إدارة الأعمال الصغيرة  على أحد عشر قسمً

غ مكون من   لتحقيقqqه عن كqqل قسqqم أسqqبوعيًا، فإنqqك بعqqدSMART صفحة؛ فإذا وضعت هدف 35تفصيلي فار

ثلاثة أشهر ستمتلك خطة عمل شاملة.

311



ريادة الأعمالسرد قصتك الريادية وطرح الفكرة

مشاركة قصتك الريادية   7.2
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

التعرف على أهمية سرد قصتك الشخصية.•

وصف المحاسن، والمساوئ المترتبة عن استخدام القصص في بناء شركة ناشئة.•

Sharkغالبًا ما يوصف برنامج خزان القرش   Tankولqqان حqqا برنامجqqتحدي الهوامير بأنهم "، وقرينه العربي  "

ا، ذوي قصqqص شخصqqية مثqqيرة للاهتمqqام، تقديم العروض؛ وهذا خطأ! فهما برنامجان عن أناس، مخqqترعين غالبً

يبحثون عن المساعدة لنقل منتجهم إلى الخطوة التالية؛ وما دور البرنqqامجين إلا منحهم الفرصqqة لعqqرض فكqqرتهم

على لجنة من المستثمرين، الذين يقدمون بدورهم -إذا نqqالت الفكqqرة إعجqqابهم- عqqرض تمويqqل لمسqqاعدة إيصqqال

المنتج إلى السوق؛ ويسبق كل عرض، ما يعدّه المنتجون أكثر القصص إثارةً للاهتمام من قصqqص رائqqد الأعمqqال،

ظم مqqا وبهذا يشاهد الجمهور ما يلهم رواد الأعمال، وكم بqqذلوا من جهqqد في نمqqاذجهم التجريبيqqة، وعروضqqهم، وعِ

يضعونه على المحك خلال تلك الدقائق القليلة في الغرفة أمام المستثمرين. وبعد أن يضqqع رائqqد الأعمqqال قصqqته

 دقائق، والذي إذا بدا فعالًا تلاه نقاش من المستثمرين حول5في الصورة، نحصل على عرضه الذي يحفظه خلال 

القيمة، والتوجيه.

هذان البرنامجqqان ليسqqا مجqqرد برنqqامجي عqqرض أفكqqار، بqqل غايتهمqqا إبqqراز جqqانب مهم من هqqذه الممارسqqة؛

ا فللقصص أهمية للمسqqتثمرين، والعملاء. والكثqqير من المسqqتثمرين الملائكqqة يبنون قqqراراتهم الاسqqتثمارية تبعً

للفريق الذي يقدم العرض، أكثر من بنائها على المنتج نفسه.

سرد قصتك   7.2.1

يجب أن تكون قادرًا بصفتك رائد أعمال على مناقشة منتجك، وسرد دوره في حل المشكلة، وعqqرض قيمتqqه

ا إلى أن تكqqون قqqادرًا على سqqرد المقترحة، ومكانته في السوق، والمنافسة دون عناء؛ كما تحتاج في عروضك أيضً

قصتك؛ لذا، استعد لسرد قصتك الريادية بتطبيق أكثر أنواع القصص عالمية مثل القصة الخيالية، وإليك نموذجًا

يمكنك استخدامه:

ا، فعملنا بجد، وقمنا ببناء العديqqد من الإصqqدارات "ذات مرة، واجهتنا مشكلة، ثم فكرنا في الحل الأكثر إبداعً

من الحل حتى وجدنا الحل المنشود، وهو هذا الابتكار الذي تراه أمامك. وما بلغناه إلا بتكلفة شخصية كبqqيرة، لكن

ا من ا منه؛ ولا أقصد هذا الابتكار الملموس أمامك على الطاولة وحqqده، بqqل جqqزءً ها هو ذا! ويمكنك أن تمتلك جزءً

، وكqqل مqqا عليqqك ا كبيرًا من هذا النشاط التجاري، ونموه المحتمل مستقبلًا الفكرة ذاتها؛ إذ يمكنك أن تمتلك جزءً

ا من السqqحر، فنحن سqqنقدم هqqذا الابتكqqار للملايين، ونجعqqل حيqqاتهم فعله هو الوثوق بنا؛ إذ يمكنك أن تكون جزءً

. . انضم إلينا! استثمر، وعش حياة السعادة الدائمة! "أفضل، كما سنجعل العالم مكانًا أكثر ثراءً
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بطبيعة الحال، الحكاية الخيالية ليس صqqيغة مناسqqبة لتقqqديم عqqرض تقqqديمي عملي ومهqqني، غqqير أنهqqا قqqد

تساعدك في وضع أجزاء من رحلتك الريادية على الورق، حتى تتمكن من نسج التفاصqqيل الأساسqqية في عرضqqك

أثناء تطوره.

جد الحل

كتابة قصتك الريادية

خذ قالب القصة الخيالية السابق، واستخدمه لكتابة قصqqة رائqqد الأعمqqال صqqاحب المنتج المفضqqل لqqديك، أو

، فqqأراد وضqqع جهqqاز ذات مqqرة، واجqqه سqqتيف جqqوبز مشqqكلةً "العلامة التجارية الأحب إلى قلبك. على سبيل المثال: 

"حاسوب في صندوق بحجم هاتف خلوي كبير الحجم ... 

أجرِ بعض الأبحاث حول السيرة الذاتية لرائد أعمال، وبعد تفصيل الحكاية الخيالية، أجب عن الأسئلة التالية:

•     لماذا تهم قصة رائد الأعمال المستثمرين؟

•     هل من طريقة لحياكة قصة رائد أعمال تجذب العملاء، والمستثمرين على حد سواء؟

ا وهميًا عن أذكى اختراعاته؟ •     كيف تضمن عناصر من القصة الخيالية حول رائد الأعمال هذا، لتكتب عرضً

بمجرد أن تنمو الشركة، ستنمو معها قصتها، لكن القصص الأصلية للمؤسسqqين سqqتبقى تلعب دورًا؛ فهqqذه

القصة الأكبر تسمى رواية الشركة، وهي ليست حكاية خرافية، إلا أنها تنقqqل كيqqف نمت شqqركة ناجحqqة من شqqيء

صغير، ربما بدأ في مرأب لتصليح السيارات في كاليفورنيا، إلى شركة، أو مجموعة قوية تخدم ملايين الأشخاص.

تصوغ الشركات في العادة روايات، غالبًا باستخدام العديد من الزخqqارف، لأغqqراض التسqqويق؛ ولكنهqqا تعمqqل

ا على تذكير القادة، والموظفين بالرؤية، والأحلام التي راودت مؤسسي الشركة من قبل. أيضً

، الqqتي تكمنHPمن أمثلة الشركات الناشئة التي لا تزال تلهم الكثيرين إلى يومنا هذا، شركة هيوليت باكqارد 

أصولها في جهود بيل هيوليت، وديفيد باكارد، وهمqqا زميلان في جامعqqة سqqتانفورد في الثلاثينيqqات، اللqqذان بqqدآ

شركتهما في مرآب حقيقي، ثم تجاوزت الشركة بqqداياتها المتواضqqعة عqqدة مqqرات. يمكنك رؤيqqة المqqرأب الفعلي

المرمم في الصورة الآتية.
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رممت هيوليت باكارد المرأب الأصلي في بالو التو بكاليفورنيا، فقد بدأ مؤسساها بيل هيوليت، وديفيد باكارد، العمل

 على المفاتيح الكهربائية، ومذبذبات الصوت التي أصبحت أولى منتجات شركتهما الجديدة.1938سنة 

CC BY 2.0. رخصة MGA73bot2/ Wikimedia Commons عبر HP Garage in Silicon Valleyحفظ الحقوق: 

محاسن ومساوئ استخدام القصص   7.2.2

الميزة الأساسية لاستخدام القصص في تطوير العرض، هي أنها قابلة للارتباط بحياة المستمعين، فالقصص

هي الطريقة التي نفهم بها حياتنا؛ لذا فمن الطqqبيعي أن تسqqاعد القصqqص الآخqqرين في فهم مشqqاريعنا الجديqqدة،

فالقصص مفيدة لنقل المفاهيم مع الصور التي يأتي سردها من وجهة نظر معينة.

عند تقديم عرض تقديمي، يفضل تجاوزك لعرض القيمة المقترحة لمنتجك من وجهة نظرك إلى عرضها من

وجهة نظر عميل مخلص، ومتحمس للمنتج؛ فتصبح أهدافك أهدافه. على سبيل المثال، تمتلك العلامة التجارية

Nike'sنايكي إير جوردان   Air  Jordanدفوعونqqالم، وهم مqqا في العqqدة لهqqات المؤيqqوى المجتمعqqواحدةً من أق ،

بقصص، كونهم -ولو بحد صغير- أشqqبه بواحqqد من أعظم الرياضqqيين في كqqل العصqqور. وبسqqبب إلهqqامهم، فهم لا

ا من يشترون أحذية، وملابس نايكي  إير جوردان فحسب، بل يخيمون خqارج المحلات في انتظqqار أن يكونqوا جqزءً

أحدث إصدار.

يمكن أن يؤدي استخدام الهياكل السqqردية للحصqqول على نقqqاط العqqرض التقqqديمي الخاصqqة بqqك، إلى إلهqqام

المستثمرين المحتملين لرؤيqqة رؤيتqqك، وأهqqدافك، ومشqqاركتها؛ ويتمثqqل الجqqانب السqqلبي في تطqqوير، وتسqqويق

العملاء المستند إلى السرد، في أنه يمكن أن يؤدي إلى ثقافqqة الاحتيqqاج المصqqنع، وهqqو شqqكل جديqqد من أشqqكال
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، وهو طريقة أخرى لوصف النشوة التي يشعر الخوف من التفويت "الاستهلاك، مبني على ما يسميه المسوقون  "

Fearبها الناس عندما تغمرهم العلامة التجارية؛ إذ يشير الخqqوف من التفqqويت   Of  Missing  Out أو  (FOMO

، إلى الشعور بضرورة مواكبة أقراننا، والشخصيات التي يمثلونهqqا في الأوسqqاط الاجتماعيqqة، خاصqqةً على (اختصارًا

، ولديهم أفضل الأشياء. وسائل التواصل الاجتماعي؛ إذ يمكنهم القول بأنهم كانوا هناك أولًا

كن واعيًا بالآثار الأخلاقية لعملك، حتى أثناء تطوير مهاراتك في الqqترويج للمنتجqqات، وهqqذا من خلال صqqياغة

روايات ملهمة؛ فأنت بحاجة إلى تعلم كيفيqqة تقqqديم عqqروض تقديميqqة ناجحqqة لتنميqqة علامqqة تجاريqqة، وشqqركة، أو

ا لتجاهل آثار عملك، لqqذا اسqqعى إلى تحقيqqق التqqوازن بين عروضqqك، د ترخيصً مؤسسة غير ربحية؛ إلا أن هذا لا يُعَ

ا؛ فقد يكون هذا النوع من التوازن قابلًا للتحقيق، وجهودك الريادية، والاستهلاكية، والجهود المؤيدة للمجتمع أيضً

عبر الحياة المهنية، وعبر منتجات الاستهلاك، والجهود الريادية المجتمعية؛ فرواية القصqqص الجيqqدة ستسqqاعدك

على تحقيق أهدافك.

هناك نوع آخر من السرد قد يكون خبيثًا - قصة رائد الأعمال الناجح للغاية، والqqذي يمتلqqك كqqل شqqيء-، نعم،

فكما لاحظت، بدأ هذا الفصل بموازنة رواد الأعمال مع الأبطال الخارقين، نظرًا لكqqونهم يحققqqون أشqqياءً يحلم بهqqا

ا بظروف مواتية، وحظ، وعمqqل شqqاق؛ فالسqqرد الآخqqر الآخرون، لكن العديد منهم لديهم وظائف معينة، تتميز أيضً

الذي يهم، بخلاف مجهودك الريادي، هqqو روايتqqك الشخصqqية؛ فكمqqا ينتظqqر من الشqqركة الناشqqئة الناجحqqة تجqqاوز

الإخفاقات، والتغلب عليها؛ يتوقع منك المثابرة بعد النكسات عندما يكون من المعقول القيام بذلك.

متعqqددة "وكما هو الحال مع أذواق المستهلكين، وعداتهم سريعة التطqqور في مواجهqqة ممارسqqات التسqqويق 

"القنوات في الاقتصاد الأمريكي، فمن المستحيل أن تكون أمqqام كqqل أحqqدث تقنيqqات المعلومqqات، والاتصqqالات

ICTعلى رأس ا  ا أساسqqيًا من سqqرد شqqركتك بأنqqك دائمً "؛ فحتى تقنيات التصنيع تتطور بسرعة؛ وإذا جعلته جزءً "

جميع التقنيات، فربما تهيئ عملك، أو خدمتك للفشل.

د تقنيات المعلومات، والاتصالات، والتصنيع، من القطاعات الضخمة في الاقتصاد العqqالمي، وليس من تُعَ

 الخqqاص بqqك، فيمqqاFOMOالمتوقع أن تعرف عنها كل شيء. وإذا تمكنت من التغلب على الخوف من التفويت 

يتعلق بأحدث التطورات التقنية، فقد لا تكون قصتك مثالية، ومع ذلك فستتمكن من العمل من موقqqع التqqوازن

الشخصي، والمؤسسي.

ا واقعيًا بشأن قصة ريادة الأعمال الخاصqqة بqqك، فقqqد يفقqqد رواد الأعمqqال الqqذين يركqqزون كثqqيرًا على كن أيضً

سردهم الخاص تحديات السوق المهمة، أو المشكلات العميقة الجذور في تصميمهم، أو ميزاتهم الرئيسqqية؛ كمqqا

قد تنشأ قضايا يتجاهلونها، معرضين مشروعهم لخطر التهالك، إذا آمنوا بأن قصصهم مسألة قدر. لqqذا، فتجاهqqل

العقبات، والإخفاقات، وأوجه القصور فيك، وفي قيمتك المقترحة، وفي مؤسستك؛ من شأنه إعاقة قqqدرتك على

تنمية مشروعك إلى حد خطير، فدورك كمبلغ ليس تكرار قصتك الخيالية، ومحاولة العيش فيها؛ بل هو في سqqرد

قصتك الريادية، وإظهار قدرتك على التغلب على التحديات، والنمو؛ فهذه القدرات ترتبط بالمثqqابرة، والاستفسqqار

المدروس، وتقديم القيمة، والحلول للآخرين.
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تطوير العروض التقديمية لأهداف وجماهير مختلفة   7.3
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

ا، وكيف تتغير أهدافها حسب الجمهور.• فهم الجماهير المختلفة التي قد يقدم لها رائد الأعمال عروضً

تعريف، وتطوير عناصر مفتاحية في العرض.•

وصف عرض تقديمي منظم، ومخاطر يجب تفاديها.•

إنشاء، وتقديم عرض المصعد.•

لنلقِ نظرةً عن كثب على كيفية تطوير العروض التقديمية. تذكر تعريفنا للعرض التقديمي، بأنه تقديم رسمي

ا على مجموعqqة من المسqqتثمرين المحتملين في شqqركة ناشqqئة؛ ولهqqذا فمن المنطقي أن موجز لمشروع ما، غالبً

ا حqول المجqqالات الرئيسqية؛ وهي عqqادةً المشqكلة الأساسqqية الqتي تَعqرض حلهqا، أو يكون واضحًا، موجزًا، ومقنعً

احتياجها غير الملبى، أو فرصة السوق، والحل المبتكر، والخطة، والاحتياجات المالية، وأية مخاطر متوقعة.

ا إلى صqqياغة أنqqواع مختلفqqة من العqqروض التقديميqqة لجمqqاهير مختلفqqة؛ إذ تشqqمل الجمqqاهير ستحتاج غالبً

الرئيسية المستثمرين المحتملين، والروابط الاجتماعية، والشركاء المحتملين، والموظفين الرئيسيين، والمجتمqqع

الأوسع؛ لا سيما إذا احتqqاج المqqرء إلى طلب تصqqاريح، أو امتيqqازات تنظيميqqة. ومن بين المفqqاهيم الخاطئqqة حqqول

ا تلقاء المستثمرين المستعدين لدفع أكثر من بضqqع مئqqات الآلاف من الqqدولارات، إلى الترويج، هو أنه موجه دائمً

Sharkالفريق الذي يقدم أفضل فكرة في اليوم. ورغم كون هذا -إلى حد ما- منطلق برنqqامج شqqارك تانqqك   Tank،

ا لكيفية عمل الترويج بالنسqqبة لمعظم رواد الأعمqqال ، ولا دقيقً ؛ إلا أنه ليس تمثيلًا شاملًا ؛(11)وتحدي الهوامير مثلًا

قد يقدم رواد الأعمال عروضهم التقديمية إلى الأصدقاء، والعائلة أثناء تطوير فكرتهم؛ وربما يقدمونها في أحيqqانف

أخرى إلى رواد أعمال، ومستثمرين ذوي اتصالات، ومعارف مهمين ممن لا يهتمون كثيرًا بقطاع السوق المعqqني

بالعرض؛ ومع ذلك يستطيعون توفير اللقاءات الصحيحة، والمعارف المفيqqدين؛ كمqqا يمكنهم الqqدخول بعروضqqهم

تلك إلى مسابقات العروض، أملًا في الحصول على تمويل، أو توجيه. وتأتي العروض التقديمية بأشqqكال عديqqدة،

ومع ذلك يكمن وراءها أن الترويج هو طلب شيء ما. 

يقدم الجدول الآتي نظرةً عامةً على الجماهير المختلفة التي قqqد تتقqqدم إليهqqا، ويوضqqح كيqqف يختلqqف النهج،

والعرض التقديمي لكل منها.
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الملاحظاتالمحتوى الرئيسينهج العرضمدة العرضالجمهور

العائلة
ربع ساعةوالأصدقاء

لفظي عادةً، مع
مطوية من صفحة

واحدة تشرح
المفهوم، والقيمة

المقترحة،
والتمويل المطلوب

لبدء الشركة.

ينبغي أن يغطي
العناصر الرئيسية
لنموذج النشاط،

ومفهومه:

•     الحاجة غير الملباة.

الذي ينبغي )     الحل  •
تضمينه إذا كان قابلًا

. (للتسجيل براءة اختراع

•     السوق،

والمبيعات المحتملة.

•     المخاطر الكبيرة.

هذا العرض المعتاد قد
يكون عاطفيًا؛ إذ يلتجئ

فيه المؤسسون إلى
ا. أناس يعرفونهم جيدً

ويرتكزون فيه على
سمعتهم الشخصية،

ومصداقيتهم، على
حساب المعلومات

المفصلة لإقناع
الجمهور بالفكرة.

منافسات
حديث

المصعد
2  ~5

دقائق

لفظي، أو من
شريحة عرض
واحدة تلخص

الحاجة، والحل،
والسوق، والفرصة.

ينبغي أن يغطي:

•     الابتكار عالي

المستوى.

•     القيمة المقترحة.

•     دعوة إلى إجراء،

لإتمام الصفقة.

ا هذا العرض شائع جدً
في أحداث التسريع،

والحاضنات، وفي
التظاهرات الريادية
الجامعية؛ وتتراوح

كلفته من سعر الخدمة
إلى ألف، أو ألفي دولار

أمريكي.

حكام
منافسات
العروض
التقديمية

 د15~  5

)حسب
المكان

(والقواعد

يختلف من عرض
لفظي إلى عرض

8مفصل من 
شرائح، وينتهي

بدعوة إلى إجراء؛
كما يمكن احتواؤه

على طلب رأس
المال.

عرض يحتوي شرائح، أو
مقاطع فيديو حسبما

تحدد قواعد المنافسة.

هذه العروض شائعة
ا، وتساعد رائد جدً

الأعمال على صقل
عرضه التقديمي.

المساهمون
المبكرون

 د20~  10

)حسب
المكان

(والقواعد

عرض تقديمي على
الأقدام، مع شرائح

عرض، أو مقطع
فيديو، أو نموذج

من المنتج، أو
الخدمة.

عرض قد يحتوي
مقاطع فيديو، أو شرائح
عرض. وهو أكثر رسميةً

من منافسات
طلب "العروض؛ مع  "

محدد لرأس المال.

هذا العرض شائع مع
المستثمرين الملائكة،
وعادةً ما ينبغي إرسال

العرض المخطط له
قبل الحدث.
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20~  10الموظفون
دقائق

عرض تقديمي على
الأقدام، مع شرائح

عرض، أو مقطع
فيديو، أو نموذج

من المنتج ،أو
الخدمة.

النتيجة الأهم هي
الإعلام ،والإلهام. ويمكن

أن يكون هذا حدثًا
متكررًا، ولا يحمل طابع

الرسمية.

ا هذا العرض شائع جدً
في الشركات الناشئة،

ويقام شهريًا، إلى أن
تبدأ الشركة في تحقيق

الربح.

المجموعات
أو

الجمعيات
التجارية

10  ~20
دقائق

عرض تقديمي على
الأقدام، مع شرائح

عرض، أو مقطع
فيديو، أو نموذج

من المنتج ،أو
الخدمة؛ ويكون
مصمما حسب

توجه المجموعة.

النتيجة الأهم هي
الإعلام، والتواصل مع

المجموعات المهمة
المستثمرون، )الأخرى 

. (والعملاء، وغيرهم

ا هذا العرض شائع جدً
في مؤتمرات التجارة.

والتي يقيم بعضها
منافسات عروض

تقديمية.

وكالات
تقديم المنح

10  ~20
دقائق

في العرض
الشخصي،
لكنها عادةً

تكون
مضمنة في
ملف طلب

المنحة.

عرض تقديمي
، لكنه مكتوب عادةً

قد يؤدي إلى لقاء
ا لوجه، حسب وجهً

قواعد الوكالة.

النتيجة المرجوة هي
تنقيط "الحصول على  "

لكسب تمويل بالمنحة.
وإذا لم يحصل ذلك،
فيمكن للشركة إعادة

الطلب في الدورة
القادمة.

تكون المنح تقنيةً في
الغالب، وتمنح عادةً
للأبحاث، ولا يمكن
استخدامها في أية

نشاطات تجارية.

ملخص سيناريوهات العرض التقديمي

جمهور العرض التقديمي   7.3.1

بغض النظر عمن ستقدم له عرضك التقqqديمي، فqqأنت سqqتحتاج عqqادةً إلى تضqqمين إشqqارات إلى بيqqان حqqل

المشكلة، ومقترح القيمة، والمqqيزات الرئيسqqية؛ أمqqا كيفيqqة تحديqqد أولويqqات هqqذه المعلومqqات، فسqqتتغير بتغqqير

المتلقي، كما هو موضح في الجqqدول أعلاه؛ فبمجqqرد تغطيqqة هqqذه الأقسqqام الأساسqqية، يجب أن تكqqون عروضqqك

الطلبات النهائية المختلفة؛ فالطلب في العرض التقqqديمي هqqو المبلqqغ ا لـ  "التقديمية المختلفة، مصمةً خصيصً "

المحدد من المال، أو نوع المساعدة التي تطلبها، أو النتيجة التي تسعى إليها.
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المستثمرونا.  

يرغب المسqqتثمرون الأفqqراد في التعqqرف على الفريqqق، والمنتج، والقيمqqة المقترحqqة، والعائqqد المحتمqqل على

الاستثمار؛ فالمستثمرون الملائكة هم أفراد يستخدمون أموالهم الخاصة للاسqqتثمار في الشqqركات الqqتي يهتمqqون

بهqqا؛ أمqqا المسqqتثمرون المخqqاطرون، فهم مسqqتثمرون يجمعqqون الأمqqوال من الآخqqرين، ويسqqتخدمونها من أجqqل

الاستثمار في الشركات.

قد يكلف تقديم العروض للعديد من المستثمرين المحتملين دون نجاح، وقتًا طويلًا يثبط الهمم؛ ومع ذلqqك،

د وقت المستثمر أكثر قيمةً من وقت رواد الأعمال الذين يقqqدمون العqqرض ففي الواقع، وفي معظم الحالات، يُعَ

التقديمي؛ فإذا قدم المستثمر ملاحظqqات، فيجب أخqqذها في الحسqqبان؛ إذ من المحتمqqل ألا تحصqqل على جميqqع

ا على الفqqور بعqqد إعطqqاء بعض العqqروض الإجابqqات الqqتي تحتاجهqqا فيمqqا يتعلqqق بكيفيqqة جعqqل مشqqروعك ناجحً

للمستثمرين الأفراد، ولجان تحكيم المنافسات؛ ومع ذلك، فإذا أخذوا الوقت الكافي لتقديم نقد بناء، فاحتسqqب

التعقيبات، وفرصة تطوير العرض التقديمي تجربةً قيمة.

رابط للتعلم

- أين يقدم نصائحًا حول تقديم العروضشاهد محاضر تيد توك الاستثمار الملائكي " من ديفيد س روز -كاتب  "

للمستثمرين المخاطرين.

الأصدقاء والعائلةب.  

تخيل أن تطلب المال من الأصدقاء، والعائلة، للحفاظ على استمرارية شركتك الناشئة بعqqد اسqqتهلاكك لكqqل

السبل الأخرى؛ فقط لبناء نموذج أولي، وإدراك أنك لا تملك المال الكافي لإدخاله إلى السوق.

ا، فمqqا بين  ، و50تبدأ عادةً رحلة ريqqادة الأعمqqال بهqqذا النوع من الجهqqد الممqqول ذاتيً %  من الشqqركات%70 

ل ذاتيًا احتياجاتها من رأس المال الأولي؛ إما عبر المqqدخرات، أو عqqبر بطاقqqات الناشئة في الولايات المتحدة، تموِ

 فمن جهة، يُنظر إليك على أنك أهل للثقة، مقارنةً مع ما يمثله المشروع من؛(13()12)الائتمان، أو الأصدقاء، والعائلة

ا عند عرضqqه على العائلqة، والأصqدقاء، على مخاطرة؛ ومن جهة أخرى، ستؤطر عرضqqك التقqديمي تqqأطيرًا مختلفً

، وتركز على القيمة المقترحة، والنتائج الفورية اختلاف عرضه على المستثمرين؛ إذ يمكنك جعل النبرة أقل رسميةً

للقرض؛ كما تبرز الإنجازات، والمعالم الملموسة التي ستساعدك هذه على تحقيقها.

ا إلى رسqqم خارطqqة طريqqق وإذا كنت تسعى إلى إعطاء نفسك أفضل فرصة في جمع الأموال، فستحتاج أيضً

، أكqqثر للإيرادات الممكنة، وليس المأمولة؛ فقد يكون طلب مبلqqغ عشqqرة آلاف دولار من الأصqqدقاء، والعائلqqة مثلًا

صعوبةً من طلب أضعافها من مستثمر؛ وربما يرغب أصدقاؤك، وعائلتك في الاستثمار فيqqك، لكنهم سqqيرغبون

لقqqد ا في اتخاذ قرارهم بناءً على سرد ملموس؛ لذا ستحتاج أنت إلى إقناعهم بqه، حqتى يتمكنوا من القqqول:  "أيضً

. "أعطيت قريبي كذا من المال، لينهي بناء كذا، ويكسب إيرادات كذا، ويواصل ابتكاره
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الموظفون المحتملونج.  

ا عروضهم التقديمية على المqqوظفين المحتملين، بqqالتركيز على سqqبب الحاجqqة إليهم يلقي رواد الأعمال أيضً

في مساعدة الفريق في بناء شيء مبتكر، وقيم؛ فبمجرد أن يكون المنتج قيد التطوير، يجب عليك تقqqديم عqqرض

للبائعين؛ لذا استعد لشqqرح مقqqترح القيمqqة، والمqqيزات الرئيسqqية بالتفصqqيل، وشqqرح كيفيqqة مشqqاركة البqqائع في

الإيرادات، مثل: الخيارات المتعلقة بقبول حقوق الملكية جزئيًا، أو بدلًا من المدفوعات النقدية للخدمات.

ا على بعضهم البعض، على أمل تكوين فريqqق، نظqqرًا لكqqون معظم رواد قد يعرض رواد الأعمال عروضهم أيضً

الأعمال على دراية بهيكل العرض التقديمي؛ فقد تكون قادرًا على تبسيط المقترحات، وتوضqqيح مقqqترح القيمqqة،

والطلب؛ كما قد تحتاج إلى ذكر فريقك. ويعتمد مستوى التفاصqqيل الqqتي تشqqاركها حqqول من يعمqqل معqqك، ومqqا

ستكون مساهماته على مستوى اهتمام المتعاون، أو المستثمر المحتمqqل؛ إذ من المqqرجح أن يqqرغب الموظفqqون

المستقبليون في معرفة مع من سqqيعملون، في حين لا تحتqqاج العائلqqة، والأصqqدقاء إلى معرفqqة تqqاريخ التوظيqqف

لأعضاء الفريق. ومع ذلك فهم مثل المستثمرين الآخرين، يتوقعون معرفة وجqqود فريqqق قqqادر على الاسqqتمرار في

تطوير المنتج.

الجماهير الأخرىد.  

تشqqمل الأنqqواع الأخqqرى من الجمqqاهير، الهيئqqات شqqبه الحكوميqqة، والمسqqتثمرين الأفqqراد، والحاضqqنات،

والمجموعات التجارية، وحكام المنافسة. وعادةً ما تهتم الحكومات بخلق مناصب الشغل، أو الاحتفاظ بالوظائف

في المجتمعات المحلية؛ فيما ترغب شركات الاستثمار الكبqqيرة، والمنافسqqات عاليqqة المسqqتوى في رؤيqqة أرقqqام

واقعية توضح جدوى المنتج، وأهميته في السوق، ونموه السابق؛ أي التركيز على تفاصيل أكثر. وغالبًا ما يبلغونك

اهتماماتهم المحددة في وقت مبكر. مع ذلك، يجب عليك التشqqبيك، والتحقيqqق في عناصqqر عرضqqك التقqqديمي

التي يجب إعطاؤها الأولوية، بناءً على تفضيلات المستثمر الفردي، أو شركة الاستثمار.

أهداف العرض التقديميه.  

يعqqني التخطيqqط لعqqرض تقqqديمي، إجqqراء أبحqqاث حqqول المنطقqqة، والمسqqتثمرين المحتملين، والمنافسqqين

الحاليين الذين يعملون في نفس الأسواق، أو أسواق مماثلة؛ إذ لا يشرح العرض التقديمي الجيد فقط ما يجعqqل

ا حqqول الأسqqواق، ا. أجqqرِ أبحاثً المنتج، أو الخدمqqة جيqqدة؛ ولكنه يتجqqاوز ذلqqك إلى شqqرح مqqا يجعqqل السqqوق جيqqدً

والمستثمرين الأفراد الذين ترغب في استهدافهم؛ فقد يصعب العثور على مستثمرين ملائكة، ومqqع ذلqqك يمكن

تشريح الأسواق بدقة.

Andreessen كتب مارك أندريسن، الشريك المؤسس لشركة أندريسن هورويqتز   Horowitzثرqدى أكqqإح ،

شركات رأس المال الاستثماري في وادي السيليكون نجاحًا:
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في سqqوق كبqqير -سqqوق بqqه الكثqqير من العملاء المحتملين الحقيقqqيين-، يسqqحب السqqوق المنتَج من الشqqركة  "

.(14)"الناشئة

ما الذي يرتبط أكثر بالنجاح؟ الفريqqق؟ أم المنتَج؟ " وكان هذا في إطار إجابة سؤال طرحه أندرسين على نفسه: 

؛ وقد طرح هذا التساؤل كأداة بلاغية لتعليم رواد الأعمqqال أنqqه بqqدون سqqوق، ليس لqqديك منتج بغض "أم السوق؟

النظر عن مدى صعوبة عملك، أو مدى عبقرية فريقك.

تختلف عادةً اختصاصات المستثمرين؛ لذا، ابحث عن المستثمرين في الموقع الجغرافي المناسب، وابحث

ا عن المستثمرين الذين يعرفون قطاع السوق؛ إذ يجب أن يكqqون هqqدفك هqqو العثqqور على مqqوجهين يمكنهم أيضً

ا خصqqبًا، يمكنك ممارسqqة تنميqqة العملاء، والتعلم، شرح الأسواق لك بطرائق دقيقة، ومهمqqة؛ وإذا وجqqدت سqqوقً

وتكرار طريقك إلى النجاح.

العناصر الأساسية في العرض التقديمي   7.3.2

Aعادةً ما يتم تقديم العروض من خلال ما يسمى العرض التقqqديمي المنظم   pitch  deckا ؛ وتسqqمى أيضً

Aعلبة الشرائح   slide  deck :لqqوهو عرض تقديمي بالشرائح تنتجه عبر برامج، مث ،PowerPoint أو ،Preziأو ،

Keynote،حًاqqون واضqqمم ليكqqديمي مصqqالعرض التقqqذا؛ فqqه وهكqqا تطلبqqك، ومqqريعةً على منتجqq؛ ويقدم نظرةً س

ا، وينبغي أن يتضمن المجالات الرئيسية الموضحة في الشكل الآتي. وموجزًا، ومقنعً
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 العناصر الرئيسية للعرض التقديمي

تطوير الإعلام، وريادة الأعمqqال  "إليك العناصر الستة الرئيسية للعرض التقديمي من  "Media  Innovation

and Entrepreneurship(15). كما يلي:

: صورة وشعار هويqqة العلامqqة التجاريqqة؛ إذ يجب أن تبqqدأ مجموعqqة شqqرائح العqqرض التقqqديمي1العنصر •

بصورة لا تُنسى، فقد يكون شعارًا يمثل منتجك بطريقة مبسطة، أو حqتى لقطqة شاشqqة للإطqار السqلكي

ا؛ وبمنحqqنى تخطيطي، أو مخطqqط لمنتجqqك، بصqqورة ثلاثيqqة الأبعqqاد على حاسqqوب مثلاً ، إذا كqqان منتجً

انسيابي، إذا كان نموذج عمل لبرنامج، أو خدمة.

: سرد حل المشكلة؛ فبعض الأفكار الريادية تحل المشاكل الشqqائعة، ويحqqل البعض مشqqكلات2العنصر •

الخطqqاف "لم يعرفها المستخدمون؛ ولهذا اشرح قصة حل المشqqكلة بإيجqqاز، وادمج العناصqqر المرئيqqة، و "

د (مشهد تمثيلي، أو شهادة عاطفية، أو سؤال عميق، وما إلى ذلك للتواصل مباشرةً مع الجمهور؛ إذ تُعَ (

ا، ولا تنسَ طرح السؤال أثناء رفqع يqqدك لمطالبqqة من الأساليب الفعالة عند معالجة مشكلة شائعة عمومً

. كم منكم واجه هذه المشكلة، أو القضية، أو التحدي مؤخرًا؟ "الجمهور:  "

: السqqمات الرئيسqqية، ومقqqترح القيمqqة الخqqاص بqqك. يمكن لعرضqqك، تقqqديم المسqqتثمرين،3العنصkkر •

والمتعqqاونين، والمqqوظفين المحتملين، وغqqيرهم، في ميزاتqqك الرئيسqqية، ومقqqترح القيمqqة، وواجهqqة

المستخدم. في نفس الوقت، ضع في الحسبان ضرورة استخدام نموذج بqqالحجم الطqqبيعي لمنتجqqك، أو
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صور نموذج أولي، وذلك لإظهار إمكانات تصميمك؛ مع الإشارة في نفس الوقت إلى الميزات الرئيسqqية

الqqتي دُمجت في مقqqترح القيمqqة. أو اشqqرح مqqا تخطqqط لتقديمqqه إلى الأفqqراد، أو المجتمqqع، إذا كنت في

مشروع غير ربحي.

: وصف تناسب المنتج، والسوق. حدد مكانة السqqوق بوضqqوح، واشqqرح كيqqف يخqqدم ابتكqqارك4العنصر •

غرض السوق بدقة؛ إذ ليست كل المشاكل من النوع الذي يدفع الناس المqqال مقابqqل حلهqqا؛ لqqذا اشqqرح

د قيمتك المقترحة هي الأفضل.  سبب وجود سوق للتغلب على هذه المشكلة، واذكر حجمه، ولماذا تُعَ

: التحليل التنافسي. أظهqر أن منتجqqك فريqqد من نوعqqه، من خلال تحديqqد منافسqيه، وتوضqqيح5العنصر •

ا كبيرًا بأي منافسqqين نسqqيتهم، أو تناسqqيتهم؛ كيف سيبرز في السوق؛ فهذا سيولي المستثمرين اهتمامً

كما سيرغبون في رؤية أنه بإمكانك وضع حواجز تمنع الآخرين من الدخول؛ وهذا خشية التهام المقلqqدين

الفوريين لحصة السوق.

 على فهم كيفية وضqqع عqqرضBMC: التوقعات المالية. يمكن أن تساعدك لوحة نموذج العمل 6العنصر •

القيمqqة الخqqاص بqqك في مركqqز ديناميكي، بqqدورتي الإدخqqال، والإخqqراج؛ أين يجب عليqqك الqqدفع مقابqqل

- الالتحqqاق ا للإيqqرادات من المخرجqqات -عqqاجلًا وليس آجلًا المدخلات، والنفقات العامة؛ وأين ينبغي أيضً

طر مستثمريك منها. طرك، وشِ بالنفقات الأولية؛ ولهذا أظهر قيمة السوق الإجمالية، ثم أظهر حجم شِ

في كثير من الحالات، قد ترغب في إنهاء وصف فريقك، مع توضيح سqqبب قيامqqك بمهمqqة تنميqqة هqqذا

الابتكار بسرعة؛ وهذا قد يكون الإطار الأساسqqي لعرضqqك التقqqديمي المنظم في مسqqابقة قصqqيرة. يمكن

إيصال مفهوم بعض العناصر في شريحة واحدة، فيما تأخذ عناصر أخرى أكثر من ذلك، لهqqذا اعمqqل على

تطوير عروضك التقديمية الأساسية بمزيد من التفاصqqيل، أو بالبيانqqات الqqتي يطلبهqqا منظمqqو المسqqابقة

للمسابقات الطويلة؛ كما يفضل ألا يزيqqد عرضqqك التقqqديمي المنظم عن عشqqر شqqرائح، مqqع التمqqرن على

نسخة منه مدتها دقيقتين، تغطي فيها جميع المفاهيم الستة المqqذكورة تحسqqبًا لمقابلqqة مسqqتثمر ملاك

ع. في الشار

ا ما فعلناه إلى الآن: لنراجع معً

وضعت رؤيةً لابتكارك، والشركة التي تريد بناءها حوله..1

ا واضحًا لها..2 أسست مهمة، وحددت هدفً

لديك إحساس قوي بروايتك الريادية..3

ولكن إذا لم تتمكن من التعبير عن هذه الأشياء بطريقة تجعل الآخرين يرون القيمة، فقد لا ينجو ابتكارك؛ لذا

ا تقديميةً مخططةً لغرض طلب المال، أو الدعم فقط. صحيح أن هذا هو الهqqدف الرئيسqqي، ولكن لا تنشئ عروضً

عندما تعمل على عرضك التقديمي، فأنت تبني الحالة السqqردية مqqرارًا، وتكqqرارًا، لمqqا يجعqqل فكرتqqك ذات قيمqqة،

ولماذا على الآخرين الاقتناع برؤيتك.
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العرض التقديمي المنظم   7.3.3

كما ترى، فالوسيلة الأساسية التي يمتلكها رواد الأعمqqال لمشqqاركة رؤيتهم، هي العqqرض التقqqديمي المنظم،

وعادةً ما يمكن لعشر شرائح، أو عشرين، تقديم شرح لشركتك، وأهدافها، والمعلومات الأساسية لإقناع الجمهqqور

باتخاذ إجراء، خاصةً حث المستثمرين على التفكير في ضخ أمqqوالهم في المؤسسqqة؛ إذ يجب أن تكqqون العqqروض

، وجذابqqة؛ كمqqا يستحسqqن أن تكqqون سqqهلة التعqqديل، والqqترتيب، والجqqذب للمشqqاهدين بqqالفن، التقديمية مرئيqqةً

والبراعات، والدعوات المعقولة. وعلى العموم، تنقل العروض التقديمية الإلهام وراء الابتكار، وقدراته المستقبلية،

ونقاط قوة الفريق، ضمن العديد من العناصر المرئية حسب حاجتك؛ لqqذا تأكqqد من تطqqابق العناصqqر المرئيqqة مqqع

النص المحضر.

بصفتك رائد أعمال، سيكون الحكم عليك بناءً على قدرتك على تطqqوير، وتقqqديم عqqرض تقqqديمي يمكن عqqدّه

اختصارًا لقدرتك على البحث في السوق، وتوجيه فريق، وإدارة منتج؛ فمشاركة رؤيتqqك باسqqتخدام برنqqامج عqqرض

الشرائح ليس بالأمر السهل؛ إذ لا ينبهر المشاهدون بالعروض التقديمية المعتادة، ومع ذلك، فالجمqqاهير الناقqqدة

، مqqع افتقqqاره لمقqqترح قيمqqة جيqqد؛ فqqالعرض جيqqد ا بسرعة عندما يكqqون العqqرض التقqqديمي جميلًا ستلاحظ أيضً

ا الاهتمام بتطوير المحتوى يمكن تمييزه، حتى لو لم يكن التصميم، والتقديم ممتازين. بعبارة أخرى: من المهم جدً

ا. عرض تقديمي رائع المظهر، ومع ذلك فالأهم هو أن يكون المحتوى قيمً

رابط للتعلم

، وتعرف على ما نجح منها وما فشل.استكشف مجموعةً متنوعةً من العروض التقديمية المنظمة التأسيسية

اAirbnbسنستخدم العرض التقديمي المنظم من آر بي ان بي   كمثال تم تقديمه بعqqد نمqqو الشqqركة، انطلاقً

من مرحلة التمويل الأولي إلى عملية ناجعة، مqqع آمqqال كبqqيرة في نمqqو الإيqqرادات في المسqqتقبل. أي أنهqqا تعqqدت

مرحلة التأسيس، وبدأت جلب الأرباح حين استخدمت هذا العرض التقديمي، وهذا بعدما قامت الشركة بقسqqط

كبير من تنمية العملاء.

ا موضع تساؤل عندما تطلب الشركات الصغيرة أموالًا كبيرة؛ لذا لاحظ كيqqف تصqqف يكون سجل الإنجاز دائمً

Airbnb:نجاحها السابق، وإمكانية نموها في المستقبل 

.AirBed & Breakfast"عند التمويل، ستُغير  " اسمها، وتنميتها لتصبح علامةً تجاريةً عالمية

حِ قيمتهِ القوي؛ فqqرغم2009-2008 هذا العرض المباشر نسبيًا من  ، هو مثال شائع، بسبب بساطته، ومقتَرَ

 إلا أنه لا أحد يستطيع إنكار أن هذا العرض كان ناجحًا.،(16)تعليق بعض الخبراء بأن التصميم قد يكون أفضل
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(17) لمشاهدة صفحة تحتوي على الشرائح العشر الآتية:press.rebus.communityزُر الموقع 

"، مع هويةAirBed & Breakfast" باسم آر بيد آند بريكفيست Airbnb: بدأت آر بي آن بي 1الشريحة •

احجqqز الغqqرف مqqعsans-serifالعلامة التجارية باستخدام خط  "، واستخدام الألqqوان، وشqqعار واضqqح هqqو: 

. "السكان المحليين، بدلًا من الفنادق

: بيان المشكلة واضح، ومباشر؛ إذ يحتاج المسافرون إلى بديل ميسور للفنادق.2الشريحة •

: يركز بيان الحل على طبيعة المنتج، فيظهر أنه نظام على الإنqqترنت، كمqqا يركqqز على المqqيزات3الشريحة •

الأساسية فيqqه، وكيqqف تعطي تلqqك المqqيزات القيمqqة، بجانبيهqqا المqqالي، والثقqqافي. لاحqqظ أن المqqيزات،

ومقترح القيمة قد وزعت على ثلاث شرائح بسيطة.

؛ إذ تشqqير منصqqة 4الشريحة •  إلى أنqqهAirbnb: لإثبات ملاءمة المنتج للسوق، لابد من وجود سqqوق أولًا

 ألqqqqف مسqqqqتخدم على موقqqqqع البحث كqqqqاوتش سqqqqيرفينج630في ذلqqqqك الqqqqوقت كqqqqان ثمqqqqة 

couchsurfing.com ان هناكqqوقت كqqة؛ وفي نفس الqqة محليqqرف إقامqqة17000، باحثين عن غqqقائم 

 في سان فرانسيسكو، ونيويورك مجتمعينCraigslistمساكن مؤقتة في موقع الخدمات كريغز ليست 

في أسبوع واحد. بالتالي، كان هناك تجمع كبير للمسافرين المحتملين، ومجموعة كبيرة من مالكي غرف

الإيجار؛ ومع ذلك فقد كانت هذه المجموعات في حاجة إلى منصة موحدة.

، وهو ما يُظهر إمكانية النمو.Airbnb: توضح الشريحة الخامسة حجم السوق، وحصة 5الشريحة •

: إكمال حالة ملاءمة المنتج للسqqوق؛ إذ تعqqرض هqqذه الشqqريحة واجهqqة المسqqتخدم الجذابqqة،6الشريحة •

ا صغيرًا لكيفية عمل المنتج. وتوفر سردً

: تعرض هذه الشريحة إجمالي الإيرادات لأربqqع سqqنوات في شqqكل عمليqqة حسqqابية بسqqيطة،7الشريحة •

 مليqqون دولار في200= دولارًا متوسط رسوم الرحلة الواحدة  حوالي 20× ملايين رحلة  10هي: أكثر من 

الإيرادات؛ وهذا دليل يثبت مدى ملاءمة المنتج للسوق، ويحفز المستثمر للأرباح المستقبلية المحتملة.

 بالفعل على منافسيها لامتلاك السوق لأحqqداثAirbnb: توضح هذه الشريحة كيف تغلبت 8الشريحة •

معينة، وإنشاء شراكات.

: يحصل المستثمرون هنا على الصورة الكاملة عن المنافسة.9الشريحة •

ا في هذه المرحلة مع شرحها لفظيًا، والqqتي تتضqqح من خلال10الشريحة • : التوقعات المالية محددة جيدً

 في الحفاظ على موقعهqqا، وضqqمان أرباحهqqا المسqqتقبلية،Airbnbعوائق دخول المنافسين التي تساعد 

وتوقعات نموها.

ا، فقqqد كqqانتAirbnbضع في الحسبان أن ما تضمنه العqqرض التقqqديمي المنظم من  ا معقqqدً  لم يكن عرضً

AirBed  &  Breakfastاولتqqا في سوق أو مجال مخصص؛ وقد ح ، كما كان يُطلق عليها في ذلك الوقت، رائدً
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ا ا جqqدً ا، أين لم يكن النمو السريع للشركة ضمانًا. ومع ذلqqك، فقqد كqqان العqqرض جيqqدً شركات أخرى استغلاله سابقً

بالنسqqبة للمسqqتثمرين، بحيث لا يمكنهم تفويتqqه؛ فqqرغم أنqqه كqqان في مرحلqqة التمويqqل الأولي، أين لم يqqر بعض

، إلا أنqqه(18)المستثمرين الإمكانات المحتملة لخدمة تسqqاعد الأشqqخاص على النوم في مسqqاكن أشqqخاص آخqqرين

عندما قqدمت الشqركة هqqذا العqqرض التقqqديمي المنظم، كqqانت قqد تجqqاوزت المخqqاوف الأوليqqة بشqqأن السqلامة،

 كqqانت قqqد أمنتAirbnb، أن 2018والجدوى، وكانت مسqqتعدةً للنمqqو بسqqرعة كبqqيرة. ويُظهqqر صqqك بنكي سqqنة 

.(19)التمويل من خلال ست جولات من مجموعة متنوعة من كبار المستثمرين

كما رأينا، تُطور العروض التقديمية، والعqqروض المنظمqqة، ويجqqري إلقاؤهqqا لأسqqباب مختلفqqة، وعلى جمqqاهير

مختلفة، بمحتوى متنوع؛ إذ يمكنك إعداد عرض تقديمي لتحقيق رؤى مختلفqqة طويلqqة الأمqqد لمنتجqqك، أو حqqتى

تقليص فكرتك الأولى، إذا لم تنجح في تأمين التمويل الأولي، وتعديل رؤيتك، وإعادة صياغة عرضqqك التقqqديمي؛

أما الباقي، فيتم تطوير العروض التقديمية، والخطابات، وتقديمها لأسباب مختلفة إلى جمqqاهير مختلفqqة، وذلqqك

بمحتوى متنوع؛ فعلى سبيل المثال، يمكنك إعداد عروض تقديمية لمتابعة رؤى مختلفة طويلة المدى لمنتجqqك،

ن التمويل الأولي، وتعدّل رؤيتك، وتعيد صياغة عرضqqك؛ فمqqا تشqqترك فيqqه أو يمكنك تقليص فكرتك، إذا لم تؤمّ

جميع العروض هو الحاجة إلى إقناع الجمهور بصحة طريقتك في إضفاء القيمة للمستخدمين، أو العملاء، وإظهار

عناصر العرض الأساسية، مع تعديلها حسب كل نظرة مستقبلية مختلفة.

عروض حديث المصعد   7.3.4

بعد اطلاعك على عرض تقديمي نموذجي أجرته شqqركة رائqqدة في السqqوق، مqqا بين مرحلqqتي تمويلهqqا الأولي،

والسعي إلى رأس المال الاستثماري؛ قد يبدو لqqك من الصqqعب إلهqqام المسqqتثمرين خلال حqqديث مصqqعد مدتqqه

دقيقة إلى اثنتين بمشروع قيد التطوير؛ ومع ذلك، فالاستعداد لهذا النوع من العروض أمر ضqqروري؛ إذ أن عqqرض

ا حديث المصعد هو عرض تقديمي مختصر، وهو حديث محفوظ يمكنك من وضع دخول البqqاب، لتعqqرض لاحقً

. يجب التطرق في عرض المصqqعد للعناصqqر الأساسqqية لحqqل المشqqكلة، ومقqqترح عرضك التقديمي المنظم كاملًا

القيمة، وملاءمة المنتج للسوق، والفريق، ولا شيء آخر.

ا غير رسمي د تقديم عرض المصعد فنًا؛ إذ يمكن حفظ ما ستقوله -بل يجب ذلك-، ويمكن تقديمه تقديمً يُعَ

ا متى قqqد تحتqqاج إلى إلقqqاء في أحداث التشبيك، وحفلات العشاء، والتفاعلات الاجتماعية الأخرى؛ إذ لا تعرف أبدً

ا بمشروعك، وقد يكون ذلك في نزهة غولف، أو عرض مصعد، فقد تجد نفسك تتحدث إلى شخص يظهر اهتمامً

ع، أو بالطبع في مصعد؛ ولهذا عليك حفظ العرض، وتحديثه. ملعب كرة، أو قاعة سينما، أو في متجر، أو الشار

المثال الكلاسيكي لعرض المصعد الجيد هو العرض الذي يقدمه المترشحون للحصqqول على وظيفqة صqqغيرة

في شركة طالما حلموا بالعمل فيها.

-، لكل عرض مصعد يسعى صاحبه إلى الحصول على(20)وهناك ستة عناصر -حسب مقال في مجلة فوربس

عمل، تتمثل في الآتي:

326



ريادة الأعمالسرد قصتك الريادية وطرح الفكرة

ا؛ إذ لا ينبغي إعطاء انطباع بأن أية وظيفة ستفي بالغرض؛ بل عليك تقديم.1 يجب أن يكون العرض موجهً

نفسك لدور محدد لا يزال صاحب العمل يحاول ملأه.

من المفيد كتابة عرضك من أجل تعديله، وإتقانه..2

ا..3 يجب تنسيقه جيدً

التركيز على الشركة التي ترغب في العمل فيها بدلًا من التركيز على نفسك. اشرح كيqqف تفهم مqqا الqqذي.4

يبحثون عنه، واجعل هذا مدخلك إلى قصة تنتهي بكونك أفضل من يناسب احتياجاتهم.

تخلص من الكلمات المنمقة، والخطابات المؤسساتية..5

تدرب على أداء عرضك بصوت عال، فعروض المصعد تلقى شخصيًا بكل الأحوال..6

رابط للتعلم

بودكاست: كيف بنيت هذا من يعرض  "البرنامج المسموع  "NPRا روادqqص يرويهqqيزةً من قصqqةً ممqqمجموع ،

الأعمال عن كل أنواع القضايا المتعلقة بشركاتهم الناشئة؛ وهذه الحلقة تتحدث عن سارة بليكلي، وعرض المصqqعد

.Spanxالذي أوصلها إلى عرض حمام، وكيف انتهزت الفرصة لتحقق نجاح مشروعها سبانكس 

لب منك كتابqqة عqqرض تقqqديمي ، ومباشرةً نسqqبيًا؛ فqqإذا طُ ورغم هذا، يبقى العرض الشخصي مهمةً بسيطةً

ا، واكتبهqqا أولًا في شqqكل مجموعqqة من نقqqاط280لمشqqروعك المقqqترح، فابqqدأ بثلاث جمqqل، أو تغريqqدة من   حرفً

الحديث، حتى يمكنك عرضها بالترتيب الذي يحلو لك، دون تلعثم، محqqاولًا تqqذكر كqqل كلمqqة منهqqا. اجعqqل عqqرض

ا بمqqا يكفي، بحيث يتمكن أي عضqqو من فريقqqك من إلقائqqه، وأي مسqqتثمر محتمqqلَ من المصعد خاصتك واسqqعً

فهمه؛ فتقديم عرض المصعد عملية خطية، بمعنى لا يتوقع جمهورك إعادتqqك للعqqرض عليqqه، أو إجابتqqه إجابqqات

ا كما هو الحال مع عرض مكتqqوب، أو منظم. وتأكqqد من إحضqqار بطاقqqات العمqqل، وإبقqqاء دقيقة عن أسئلته، تمامً

هاتفك مشحونًا، وجاهزًا لتبادل معلومات الاتصال، فتلك علامة على نجاحك في الخطوة الأولى.

جد الحل

تطوير، وممارسة عرض المصعد

ا لمتى ستحين الفرصة، ومتى تكqqون لqqديك ثلاثqqون ثانيqqة من مميزات فكرة عرض المصعد، عدم معرفتك أبدً

في مصعد مع شخص مهتم بدعم فكرة عملك؟ لqqذا فqqالتفكير في العqqرض التقqqديمي، بالتqqدريب، والحصqqول على

ا. التعليقات، قد يكون مفيدً

•     اجتمع بصديقين، أو ثلاثة من ذوي التفكير الريادي.

 ثانية.30•     اُطلب من كل شخص قضاء بضع دقائق في التخطيط لعرض مصعد ذي 
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•     تناوبوا على طرح أفكاركم، ودوّن ملاحظات حول العروض التقديمية للآخرين.

•     تبادلوا الأدوار مع تقديم الملاحظqqات حqqول العqqروض، ويجب تركqqيز التعليقqqات على عqqرض الفكqqرة، دون

الاهتمام كثيرا بالفكرة ذاتها.
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حماية فكرتك وصقل عرضك التقديمي عبر التعقيبات   7.4

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

فهم الغاية من وراء حماية فكرتك.•

وصف أدوات حماية فكرتك، القانوني منها وغير المعتاد.•

فهم أهمية التعقيبات، وكيفية استفادتك منها.•

عندما تبدأ في طرح فكرتك، فهذا يعني أنك تشاركها مع مجموعة متنوعة من الأشqqخاص لأغqqراض مختلفqqة.

كيqqف يمكنني التأكqqد من عqqدم سqqرقة ا مqqا يسqqألون:  "وعندما يتم تشجيع الطلاب على تطوير أفكار ريادية، فغالبً

؛ والرد الاعتيادي يكمن في حقيقة كqqون الأفكqqار تqqأتي بسqqهولة، بينمqqا يصqqعب العثqqور على القqqادة ذوي "فكرتي؟

المعرفة، والدوافع. بعبارة أخرى، من المهم للذين بدؤوا للتو رحلتهم الريادية إدراك أن ابتكار الأفكار أسqqهل بكثqqير،

وأقل أهميةً بكثير من تعلم كيفية تحويل هذه الأفكار إلى منتجات تناسب السوق، وتخqqدم قاعqqدة عملاء موجqqودة

، أو تطور قاعدةَ عملاء جديqqدة من خلال إسqqتراتيجيات مضqqنية؛ إذ يجqqد العديqqد من رواد الأعمqqال في إقناع فعلًا

المستثمر بقدراتهم القيادية، وقوة فريقهم أهميةً أكبر من إقناعهم بجودة الفكرة، أو النموذج الأولي. مع ذلqqك، من

الشائع رغبة رواد الأعمال في حماية ملكيتهم الفكرية؛ لأن الشركات الأكqqثر رسqqوخًا قqqد تسqqتفيد من مqqوارد أكqqثر،

وشبكات أوسع، وأقوى؛ لتقديم منتج، أو خدمة مبتكرة إلى السوق، في الوقت الذي يسqqتغرقه رائqqد الأعمqqال في

بعqqد )الانتقال من تqqأمين التمويqqل الأولي إلى الحصqqول على الqqدعم الأول لجولqqة رأس المqqال الاسqqتثماري الأولى 

.(21)(التمويل الأولي

من المهم حماية فكرة عملك من خلال براءة اختراع إذا اخترت التقدم للحصول على واحqqدة؛ إذ تمنح بqqراءات

الاختراع لغرض تشجيع ريادة الأعمال. وإذا كان لدى المبتكرين بعض الطمأنينة بأن الآخqqرين سqqيتم إبعqqادهم عن

ا للمخاطرة بمتابعة الابتكار في المقام الأول. السوق لفترة معينة من الوقت، فقد يكونون أكثر استعدادً

تحتاج المنتجqqات في معظم المجqqالات إلى التطqqوير، وتقqqديمها إلى السqqوق بسqqرعة أكqqبر من الqqوقت الqqذي

يستغرقه المرور عبر عملية براءات الاختراع القياسية. وبالنسqqبة للسqqلع المصqqنعة، فمن المهم السqqعي للحصqqول

على براءة اختراع عند الانتهqqاء من المنتج لحمايqة التصqميم، في حين يكqqون من الأفضqل البناء أولاً فيمqqا يخص

ا، لا سيما في مجqال شqqديد التنافسqية؛ إذ يصqqعب الملكية الفكرية، والسعي للحصول على براءات الاختراع لاحقً

ا. ا إنجازًا فريدً إثبات أن لديك حقً

(22) على بعض الاقتراحات المفيدة التي نلخصها كما يلي:Entrepreneur.comيحتوي موقع 

ع، أو مبتكqqر وحيqqد؛ فبعض الأفكqqار• أدرِك أن لا شيء تقريبًا يأتي إلى السوق بعد إنشqqائه بواسqqطة مخqqتر

، ولكن يكاد يكون مسqqتحيًلا إبقاؤهqqا طي الكتمqqان؛ إذ يجب مشqqاركة الأفكqqار مqqع العديqqد من فريدة فعلًا

الأشخاص لتطوير المنتجات، أو الخدمات؛ فحqqتى لqو تمكنت من فعqqل كqqل شqqيء بنفسqك، فسqيتعين
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د حماية الأفكار الأولية ليست بنفس عليك على الأرجح تقديم فكرتك إلى المستثمرين في مرحلة ما. وتُعَ

أهمية حماية إصدارات المنتجات، والخدمات المطورة عبر عمليات التعلم، والاختبار التكرارية؛ فـمعرفة

ا. د ملكيةً فكريةً يجب حمايتها، نظرًا لكونها غير محمية ببراءة اخqqتراع دائمً الكيفية، والأسرار التجارية، تُعَ

اسعَ إلى حماية مقترحات القيمة الناجحة، وليس كل نزواتك التقنيqqة، فمعظم الأفكqqار التجاريqqة الجديqqدة

هي عبارة عن أشكال مختلفة من الحلول الqqتي توقعهqqا الآخqqرون، أو حqqتى كتبqqوا عنهqqا، لكنهم لم يملكqqوا

الدافع، أو مهارات التواصل، أو قدرة جمع التمويل التي يتمتع بها رائqqد أعمqqال حقيقي؛ لqqذا وازن وقتqqك

بحكمة بين محاولة حماية فكرتك، والعمل على تطويرها.

Entrepreneur.comمن الطرائق التي تمكنك من الحصول على بعض من راحة البqqال -حسqqب موقqqع •

ا يحرقqqوا(23)مجددً "-، هي إجراءُ تحقيق شامل في كل من تخطqqط للشqqراكة معqqه، فqqإذا تأكqqدت بqqأنهم لم  "

ا دون التعqqدي على ا في التعامqqل معهم بأمqqان. أجqqرِ بحثً المتعاونين في الماضي، فيمكنك المضي قدمً

خصوصية أي شخص، مع استخدام جميع الأدوات العامة المتاحة لك.

ابحث على الإنترنت للتعرف على الشركاء المحتملين، ومساعيهم السابقة، واطلب معلومqqات الاتصqqال،

وربما قائمة المراجع، أو المتعqqاونين السqqابقين من الشqqركاء المحتملين؛ وسqqيعتمد مسqqتوى الإجqqراءات

الرسمية على طبيعة الصناعة التي تعمل على دخولها، وطبيعة العلاقة التي تربطك بالمتعqqاونين؛ أمqqا إذا

قاوموا البحث، فقد يكون ذلك علامةً على إمكانية عدم إعطائهم الأولوية لك، ولا لحماية منتجك.

الاتفاقيات القانونية   7.4.1

 فقد ترغب في مطالبة،(24)بالإضافة إلى براءات الاختراع، هناك وسائل قانونية أخرى لحماية ملكيتك الفكرية

؛ إذ عادةً ما تحمل اتفاقيات عدم الإفشاء معها عقوبةً إذا كشف الشريكNDAالشركاء بتوقيع اتفاقية عدم إفشاء 

ما يعرفه عن معلومات الملكية، الqqتي تقqqع في صqqميم مقqqترح القيمqqة خاصqqتك؛ إذ قqqد تكqqون هqqذه الاتفاقيqqات

محدودة الوقت، بمعنى أن مفعولها يزول بعد فترة، ما يجعل الشخص بعدها حرًا في مناقشة الأعمqqال التجاريqqة،

وممارساتها الملكية؛ أو ربما تكون -من أجqqل ضqqوابط قانونيqqة أقqqوى- مفتوحqqة، بحيث قqqد تتطلب اتفاقيqqة عqqدم

الإفشاء المفتوحة من الشخص التزام الصمت بشأن المعلومات الأساسية مدى الحياة، أو مواجهة دعاوى مدنيqqة

محتملة تصل قيمتها إلى ملايين الدولارات.

تمنع اتفاقية عدم المنافسة في العقد، الموظqف، من العمqqل في المنافسqة لفqترة محqqددة من الqوقت بعqqد

العمqqل لqqديك، والهqqدف هqqو منعهم من نقqqل أسqqرارك، أو مهqqاراتهم إلى أحqqد المنافسqqين؛ وقqqد انتُقqqدت هqqذه

الممارسات لا سيما في الصناعات التي يجد فيها العمال ذوو الرُتَب المنخفضة الذين لا يحملون أسqqرارًا تجاريqqة،

أنهم مطالبون بتوقيع هذه الأنواع من الاتفاقيات؛ ومع ذلك، يمكن لهqqذه الاتفاقيqqات المسqqاعدة في التقليqqل من

التجسس على الشركة، ومنع بعض الموظفين الرئيسيين من نقل الملكية الفكرية للمؤسسqqة معهم إلى صqqاحب

ا العمل الجديد؛ أو ربما إنشاء شركة ناشئة خاصة بهم. ولا يجب على الموظفين التوقيع عليهqqا إلا إذا كqqانت شqqرطً

من شروط التوظيف. 

330



ريادة الأعمالسرد قصتك الريادية وطرح الفكرة

وللتأكيqqد، قqqد تختلqqف هqqذه الاتفاقيqqات من دولqqة إلى أخqqرى؛ إذ لا تفqqرض ولايqqة كاليفورنيqqا الأمريكيqqة مثلًا

ا إلى الطبيعqqة الديناميكيqqة للشqqركات الناشqqئة، لا سqqيما في منطقqqة ا، ويرجع هذا جزئيً اتفاقيات غير كاملة عمومً

وادي السيليكون؛ وهذا يعكس فلسفةً مفادها أنه لا ينبغي إعاقة أو تقييد المهنيين العاملين عن متابعة عيشهم.

تنص اتفاقية العمل مقابل الأجر بين موظف فردي، وشqqركة، على أن ملكيqqة الابتكqqارات هي باسqqم الشqqركة،

حتى لو كان الفرد يقدم مساهمات كبيرة في المنتج، أو الخدمة، أو العملية؛ إذ يَجدر بك التوقqqع بqqأن يُطلب منك

إدراج المتعاونين على براءات الاختراع، حتى أولئك الذين يعملون بموجب شرط العمل مقابل أجqqر؛ فqqالغرض من

الاتفاقية التعاقدية هو ضمان احتفاظك أنت، أو شركتك بالحقوق الحصرية لبراءة الاختراع.

طرائق غير تقليدية   7.4.2

من الاختيارات المبدعة الأخرى، نذكر إخفاء الطبيعة الحقيقية لمنتجك، أو خدمتك، من خلال تقليqqل التركqqيز

Userعلى بعض الميزات الرئيسية، أو عن طريق دفنها في واجهة المسqqتخدم   Interface ارًاqqواختص ،UIدqqفق ،

ا عن مقqqترح قيمتqqك، مqqع الاسqqتمرار في بناء منتجqqك، أو نظامqqك الأساسqqي، أو تتمكن من تحويل الانتباه بعيدً

نموذجك الأولي.

د واجهqqة المسqqتخدم الرسqqومية UIواجهة المستخدم  GUI هي ما يراه العميل عند اسqqتخدام منتجqqك، وتُعَ

؛ في حينApple، والأجهزة المسqqتندة إلى نظqqام آبqqل Windowsشائعةً لجميع الأجهزة التي تعمل بنظام ويندوز 

أشهرها  (.Android، أو iOS)تستخدم الهواتف الذكية واجهات التطبيقات المبنية على نظام التشغيل الأساسي 

ا للعديqqد من المنتجqqات الاسqqتهلاكية، والمحترفqqة؛ وذلqqك نظqqرًا لقد أصبحت واجهات المستخدم شائعةً جqqدً

لارتباطهqqا بالمعالِجqqات الدقيقqqة، وأجهqqزة الاستشqqعار، والqqذاكرة، والمqqيزات المضqqمنة الأخqqرى؛ ومن وجهqqة نظqqر

التصميم، يجب على فريقك اتخاذ قرار مكان، وهيئة كل زر، ومربع بحث، وعنصر رسqqومي، وعqqرض المعلومqqات؛

فواجهة المستخدم الجيدة مفيدة، وتشعر بأنها بديهية للمستخدم؛ أما بالنسqqبة للمنتجqqات، والخqqدمات الرقميqqة،

ا للغاية، وهذا هو السبب في كون التلاعب به لإخفqqاء الوظqqائف، أو المqqيزات، د هذا الجانب من منتجك مهمً فيُعَ

مجازفةً أكبر؛ فهذا ليس أسلوبًا غير مؤكد بqqأي وسqqيلة، ومqqع ذلqqك ففي البيئqqات شqqديدة التنافسqqية، والمتطqqورة

بسرعة، مثل برامج الويب، وصناعات تطبيقات الأجهزة المحمولة، أين يحدث الاختراع، والتقليqqد بوتqqيرة سqqريعة،

وحيث -كلما دخلت السوق- تمكن منافسيك من رؤية، ومحاولة محاكاة خدمتك، أو نظامك الأساسي؛ فهنا، قqqد

تمنح الحيلة الصغيرة عملك ميزةً بتكلفة منخفضة نسبيًا.

,Nianticمن أمثلة إخفاء النوايا الحقيقية لمنتج ما، نذكر تطوير شركة نيانتيك   incولqqاتف المحمqqللعبة اله 

، وهي عبqqارة عن لعبqqة واقqqع معqqزز تعتمqqد على نظqqام تحديqqد المواقqqع العqqالمي؛ إذ ينضqqمIngressإنجqqرس 

مستخدموها من كل أنحاء العالم إلى فصائل خيالية، ويتحكمqqون في بوابqqات خياليqqة، مربوطqqة بمواقqqع جغرافيqqة

حقيقية؛ وعليهم الوصول إلى تلك المواقqqع لفتح البوابqqات، وتمكين فصqqائلهم من اكتسqqاب الأراضqqي، والمqqوارد.

ا ولكن بينما كانت نيانتيك تأخذ خبرتها في رسم الخرائط العالمية، وتصنع منها لعبة خيال علمي، كانت تقوم أيضً
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Pokémonبتطوير لعبة بوكيمون جو   GOعqqتخدمين في جميqqقد جغرافية محددة من قبل المس عُ "، بعد تعيين  "

أنحاء العالم، فقد كانت لدى نياتيك شبكة عالمية من نقاط الاهتمام التي أشار إليها المستخدمون، وفي كثير من

ا محطqqات بqqوكي  قد في إنجرس لاحقً ، في لعبqqة بوكيمqqون جqqو، الqqتي يجمqqعPokéStopsالحالات، أصبحت العُ

لاعبوها الموارد للقبض على وحوش الجيب، ومكافحتها.

تتمثل إحدى طرق حماية ملكيتك الفكرية هنا في إخفاء الميزات، أو القدرات الخاملة استراتيجًا، حqqتى يمكن

؛ ففي الوقت الذي يملك فيه عqqدد قليqqل من الشqqركات الناشqqئة النفqqوذ التقqqني لشqqركة استغلالها استغلالًا كاملًا

نياتيك، فإن كل شركة تقريبًا تتخذ قرارات بشأن ما يجب دفعqqه إلى الأمqqام، ومqqا يجب كبحqqه، ومqqتى يتم إصqqدار

منتجات، أو ميزات جديدة.

استخدام التعقيبات لتحسين عرضك   7.4.3

يتطلب العرض التقديمي إثبات جمعك لفريق محqqترف قqqادر، يمكنه تحويqqل الفكqqرة إلى ابتكqqار؛ إذ سqqيقدم

المسqqتخدمون، والشqqركاء، والمسqqتثمرون، وغqqيرهم أفكqqارًا حqqول كيفيqqة تغيqqير منتجqqك، أو مؤسسqqتك. ويqqرى

 فتطqqبيق الqqدروس المسqqتفادة من؛(25)المستثمرون فشل رائد الأعمال في التعامل مع الملاحظات، علامة تحذير

الملاحظات، هو الغرض من تعلم الأعمال.

غالبًا ما تبدأ المشاريع الريادية على أسqqاس مشqqاكل بqqدون حلqqول سqqهلة، وتتضqqمن فكرتqqك الأوليqqة أفضqqل

تخميناتك لما سيكون حلا مبتكرًا؛ إذ سيتطور هqqذا بسqqرعة أكqqبر نحqqو مناسqqبة المنتج للسqqوق، إذا كqqان ردك على

ا، وقqد قمت بأبحاثqqك، وأنqك ا رائعً التعقيبات هو الرضا بقبولها؛ ويجب لعرضك التقديمي إظهار أن لديك منتجً

. بمعنى آخر، يجب إظهار قدرتك على التدرب.(26)قادر على أخذ التعقيبات، وتطبيقها على منتجاتك لتحسينها

يعتمد تطوير مشروعك على جمع البيانات لمعرفة مqqا يحبqqه العملاء، ومqqا يqqرغب المسqqتثمرون في تمويلqqه،

ا التفكqqير بطريقqqة نقديqqة في لذلك يجب عليك البحث عن ردود فعل إيجابية، والبناء عليها؛ لكن يجب عليك أيضً

الرسائل الإيجابية التي تتلقاهqqا، فهqqل المسqqتهلكون، أو المسqqتخدمون متحمسqqون في دعمهم؟ أم أنهم مهqqذبون

ا، خاصةً عند تقديم عرض للأصدقاء، والعائلة؛ فهqqل يمكنك التحديqqد وحسب؟ هذا الاختيار الثاني قد يكون خادعً

بوضوح سبب تلقيك لردود فعل إيجابية حول ميزات معينة دون غيرها؟ تأكد من الحصول على ملاحظqqات حqqول

العديد من متغيرات المنتج، وتأكد من إمكانية عزل نقاط البيانات لتحليل مفيqqد؛ إذ تتضqqمن أفضqqل التعقيبqqات

ا كميةً تشير إلى ما يحبه المستهلكون، وما لا يحبونه؛ بالإضافة إلى معلومات نوعية توضح السبب. وتتعلqqق ردودً

البيانات الكمية بالقياسات العدديqqة بمqqا في ذلqqك الشqqراء الفعلي، والسqqلوك، وأبحqqاث الqqرأي حqqول المنتج؛ أمqqا

؛ وغالبًا مqqا يكqqون من المسqqتحيل كيف؟ ، و لماذا؟ "البيانات النوعية فهي معلومات معقدة تجيب على الأسئلة  " " "

معرفة سبب قيام الأشخاص بما يفعلونه بمنتجك ما لم تسألهم.

يمكنك، على المدى القصير، استخدام التعقيبات لتحديد الميزات التي يجب التركqqيز عليهqqا في وقت مبكqqر

من المشروع؛ إذ تساعدك التعقيبات على توجيه شركتك على المدى الطويل، فالعديد من رواد الأعمال يواجهون
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د؛ بالتالي(27)معضلة وجود الكثير من الأفكار الجيدة  إذا تqqابعت كqqل أفكqqارك الجيqqدة في نفس الqqوقت، فقqqد تنفَ

ا، والتي يمكن إنتاجها، وتقqqديمها بأسqqعار معقولqqة موارد مؤسستك بسرعة، لذا ركز أولًا على الميزات الأكثر شيوعً

نسبيًا؛ فقد لا تكون هqqذه المنتجqqات، أو الخqqدمات، أو المqqيزات ذات العائqqد المرتفqqع هي مqqا تسqqتخدمه لتحديqqد

علامتك التجارية في السنوات اللاحقة. ومع ذلك، يمكنها الحفاظ على بدء التشغيل لفترة كافية لتطوير منتجات،

وميزات أكثر تفصيلًا تتطلب المزيد من الوقت، والاستثمار.

ا من الموظفين، وقادة السوق، ومنافسيك؛ إذ تكون هذه أكثر فائدةً لتوجيه مشqqاريع قد تأتي التعقيبات أيضً

النمو طويلة الأجل. وفي هذا السياق، فالتعقيبات تعني أكثر من مجرد النصqqائح، وتقييمqqات المنتج، فقqqد تكqqون

ا على تحركات تكتيكية في السوق، أين يقدم لك منافسوك تعقيبات من خلال قيqqامهم بqqإجراءات في السqqوق ردً

أفعالك، وعليك بالطبع المحافظة على العقلية المنفتحة ذاتها، وروح الشك المدروس ذاتها في تعاملqك مqع هqqذا

النوع مع التعقيبات، كما هو الحال مع باقي الأنواع.

وبمجرد أن تتاح لك الفرصة لعرض فكرتك، فالخطوة التالية هي القياس الدقيق للتعليقات الكمية، والنوعية

حول العرض التقديمي، أو النموذج التجريبي، أو الملصق، أو نموذج مطبqqوع بالتقنيqqة ثلاثيqqة الأبعqqاد؛ ففي بعض

الأحيان، تكون البيانات من مسابقات العروض التقديمية خارج نطاق سيطرتك، لذلك قد يكون من الأفضل دمج

التعلم الذي تحصل عليه من تعليقات العرض التقديمي في عملية تطوير العملاء هذه.
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المسابقات والمنافسات: تذكير بالواقع   7.5
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

التعرف على مصادر تحديد المسابقات والمنافسات.•

فهم فرص المسابقات والمنافسات، وحقيقتها.•

تملك الآن فكرةً عن كيفية إيصال الغرض من ابتكارك من خلال بيان مهمة، وبيان رؤية واضحين، مع تحديد

؛ ومع ذلqqك يجب عليqqك امتلاك فهم أساسqqيSMARTأهداف ملموسة لشركتك الناشئة حسب نموذج سمارت 

حول كيفية عرض ابتكارك على مجموعات مختلفqqة، باسqqتخدام أنqqواع مختلفqqة من العqqروض التقديميqqة لكسqqب

الدعم المالي، وجذب المواهب الماهرة، أو حشqqد المسqqاهمات. وإذا كنت رائqqد أعمqqال اجتمqqاعي، فلqqديك بعض

الإستراتيجيات لحمايqqة فكرتqqك، فقqqد راجعت كيفيqqة دمج التعقيبqqات في عمليqqة تكراريqqة لتحسqqين المفهqqوم، أو

النموذج الأولي، وتنقيحه؛ أما الآن، فقد حان الوقت للتحقق من الواقع. فما الذي يمكنك فعلqqه لqqدخول السqqوق

ا للابتكار وتقديم أولى عروضك؟ مستعدً

في البداية، استخدم خلفيتك التعليمية، والمهنيqqة لإجqqراء بحث تحqqدد عqqبره نqqوع بيئqqة ريqqادة الأعمqqال الqqتي

تناسبك، فهل ترغب في العمل في شركة ناشئة، وتوظيف مواهبك الإبداعية في العمqqل لمسqqاعدة فريqqق حqqالي

على تطوير أفكارهم؟ أو هل تتطلqqع للqqدخول إلى الطqqابق الأرضqqي للمسqqاعدة في تطqqوير شqqركة ناشqqئة من نقطqqة

الصفر، وإضافة معرفتك حول العروض التقديمية إلى معارفهم؟ أم أنك تتطلع لكون رائqqد أعمqqال، وتبqqنيَ فريقqqك

الخاص لتطوير أفكارك المبتكرة؟ أنت مدين لنفسك باستكشاف هذه الخيارات من خلال البحث الدقيق.

الموارد الإقليمية   7.5.1

مثلما تستثمر المجتمعات في المدارس لتثقيف الطلاب من أجل تحسqqين مكانqqة المجتمqqع بأكملqqه، بqqدأت

بعض المجتمعات في رؤية القيمة طويلة المدى للاستثمار في رواد الأعمال، وفيما يلي بعض الموارد التي يجب

البحث عنها:

مساحات عمل مشتركة؛ إذ يجتمع رواد الأعمال للعمqqل في مشqqاريعهم المسqqتقلة، وكqqذلك لبناء فqqرق.•

 في ولاية كارولينا الشمالية، وهي إحدى هذهHQ Raleighومن أمثلة هذه الأماكن، نذكر إتش كيو رالي 

 الqqتي368المساحات التي تقدم خيارات عضوية متعددة، ومرافق مكتبية، ومطبخ، وامتيqqازات أخqqرى. و

 في بالتيمور، ماريلاند.Spark في نيويورك، أو سبارك (28)أسسها نجم يوتيوب كيسي نايستات

حاضنات، أو مسرعات الأعمال، التي تقدم أكثر من مجرد مساحة مكتبية، فهم يقدمون الإرشاد بدلًا من•

مقهى جيد.
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تقديم العروض التقديمية في المسابقات للبqqدء في الحصqqول على التعقيبqqات الqqتي تحتاجهqqا لتحسqqين•

مقترحات القيمة، وتطوير خطة عمل شاملة.

مكان عمل أم نادي ألعاب؟ تقدم بعض الشركات مزايا ترفيهية في أماكن العمل المشتركة في

محاولةً منها لجذب أفضل الموظفين، ورفع الرضا الوظيفي.

ا على حجم المجتمع الذي تختار العيش فيه، قد تكون ثمة أنواع مختلفة من مجqqالات ريqqادة الأعمqqال اعتمادً

ا، بغض النظqqر عن حجم المجتمqqع، الqqتي يمكنك اسqqتهدافها، أو قqqد تكqqون هناك مسqqاحة رياديqqة أكqqثر تعميمً

والأشخاص فيه، فقدرتك على التواصل هي ما سيؤثر بشدة على إمكاناتك؛ أما أحد الخيارات التي يجب متابعتها

ا من عرض تقديمي للمنتج في غضون ستة أشهر من الاستقرار في مدينة جديqqدة؛ كمqqا يمكنك هو أن تكون جزءً

الترويج لفكرتك المركزة، أو ربما تأخذ مواهبك إلى فريق يعمل بالفعل في عqqرض تقqديمي. وإذا لم تكن -على كqqل

ا، فأنت لا تنمي عملك، أو مشروعك الاجتماعي. حال- متعاونًا، ومتنافسً

المسابقات   7.5.2

ا لما جاء في موقع  ، فمن الضqqروري قيqqاس مسqqتوى المسqqابقات المتاحqqة في منطقqqةEntrepreneurوفقً

، ونقصqqد بمسqqابقات ريqqادة الأعمqqال أيَ منافسqqة رياديqqة بخلاف منافسqqة(29)جغرافية معينة قبqqل الغqqوص فيهqqا

العروض التقديمية، التي عادةً ما تديرها مؤسسات، وجامعات غير ربحية؛ غqqير أن المزيqqد من الشqqركات صqqارت

تستضيفها للانفتاح على المزيد من الابتكارات الخارجية، وجذب رواد الأعمال المتنوعين، والوصqqول إلى مصqqادر

غير تقليدية للأفكار الجديدة ذات الإمكانات التجارية، وعادةً ما تتطلب تقديم وثائق حول عملك، وعناصqqر، مثqqل:

نماذج الأعمال، والنشرات، والنماذج الموافقة لمواصفات المنافسة.

هناك العديqqد من الأسqqباب للمشqqاركة في المسqqابقات، وعلى رأسqqها العثqqور على مرشqqد، أو موجqqه. وتqqوفر

مسqqابقاتك الأولى، ومسqqابقاتك في العqqروض التقديميqqة تجربqqةً تعليميqqةً لqqك، بالإضqqافة إلى فرصqqة للتشqqبيك،

والبحث عن موجهين، ومتعاونين محتملين. وللتحضير للمسابقة، اكتشف بالضبط ما هو متوقع منك، وأجرِ أكبر
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Theقدر ممكن من البحث، حتى تكتب باستخدام مبدأ جبل الجليد   Iceberg  Principleةqqا لمبدأ الكتاب ؛ فوفقً

هذا، يجب دعم كل كلمة، أو جملة في مشqqاركتك بqqوفرة من المعلومqqات، والتفاصqqيل الداعمqqة، وحqqتى إذا لم يqqرَ

ا تفصيليًا للأعمال، أو الاستثمار الذي تسعى إليه الشركة، أو المخqqاطر الرئيسqqية ا نشرةً طويلة، أو ملخصً الحكام أبدً

 لqدعم هqذه النقqqاط في ملخصqك التي تواجهها الشqركة؛ إلا أن هqqذا سيضqمن حصqولك على البيانqات الواقعيqة

التنفيذي، أو مقدمتك، مما يزيد من فرص نجاحك في المنافسة.

يشqqبه الqqدخول في مسqqابقة تفكيqqك عرضqqك التقqqديمي، ودعم كqqل نقطqqة، ببحث دقيqqق، وكتابqqة، وتقqqديم

المعلومات بالصيغ المختلفة المطلوبة؛ فقد تطلب المسابقات الأوراق، والملصقات، ومقاطع الفيqqديو، وحملات

الوسائط الاجتماعية، وغيرها من المواد؛ ومهما كانت أنواع المنتجqqات الإعلاميqqة الqتي تتطلبهqqا المسqqابقة، يجب

عليك إكمالها احترافيًا. فإذا كنت تريد الفوز فعلًا بمسابقة تتطلب وسائط متعددة، أو عناصqqر وسqqائط اجتماعيqqة،

فقد ترغب في تعيين محترف إعلامي لمساعدتك في هذا الأمر، وهو في الأساس جهد تسويقي.

إذا فزت بمسابقة مqqا، فاتصqqل بqqالمنظمين، واطلب الإرشqqاد؛ إذ تتجqqاوز قيمqqة الإرشqqاد الجيqqد -على المqqدى

الطويل- قيمة الجائزة النقدية التي تأتي مربوطةً بشروط، فغالبًا ما يكون المرشد الجيqد، ومكانqة السqوق الجيqqدة،

من العوامل التي تنبئ بنجاح ريادة الأعمال أكثر من قدرة الشخص على تطqqوير حqqزم مسqqابقة مقنعqqة، أو عqqروض

تقديمية مكثفqqة. ولكي تكqqون رائqqد أعمqqال، عليqqك معرفqqة كيفيqqة عمqqل قطqqاع الأعمqqال ضqqمن سqqياق جغqqرافي،

واجتماعي، وثقافي، وتنظيمي؛ فدخول المسابقات التي يمكن أن تساعدك في التعرف على هqqذه الأشqqياء جهqqد

 ألqqف دولار، لن يضqqمن في معظم20 آلاف، و5قيم، ومفيد. ومع ذلك فالفوز بجوائزها التمويلية التي تتراوح بين 

الحالات الكثير من السبق لشركتك الناشئة.

قد تكون المسابقات في حرم الجامعات أكثر قيمةً من غيرها بسبب عدد الموجهين الqqذين يحضqqرون للحكم

عليها، فقد يكون الموجهون الذين يفهمون الأسواق الإقليمية، وفرص التواصل أمqqرًا ذا قيمqqة كبqqيرة، وقqqد تكqqون

المسابقات واحدةً من المرات القليلة التي يشارك فيها عدد كبير من المهنيين في دورة جامعيqqة، أو تمqqرين غqqير

ا مميزة منهجي. هذا، وقد تُجري مجموعات الأعمال، أو مجموعات ريادة الأعمال الاجتماعية مسابقات توفر فرصً

للتشبيك؛ إذ تقيم بعض المسابقات مرحلةً تمهيديةً قبqqل مسqqابقة العqqرض التقqqديمي، وعليqqك في هqqذه الحالqqة

إعداد عرضك التقديمي أثناء تحضير مشqqاركتك، لئلا يحصqqل بينهمqqا أي تعqqارض أو اختلال. قqqد يبqqدو هqqذا الأمqqر

ا، لكن وجود التناقضات، مهما كان حجمها بين ما تدعيه، وما تعرضه سيجذب انتباه الحكام. وبغض النظqqر بسيطً

عن ذلqqك، تمنحqqك المسqqابقة في الحqqرم الجqqامعي، أو في السqqوق المتخصصqqة الخاصqqة بqqك فرصqqةً للبحث في

السوق، والتدقيق في أفكارك، وبناء فريق.

، وأحqqد أكثرهqqا د بناء فريق لمسابقة بهدف إنشاء مشروع ريادي ناجح، أحد أكثر جوانب ريادة الأعمال إثqqارةً يُعَ

تحqqديًا كqqذلك؛ إذ يqqتردد العديqqد من رواد الأعمqqال في التخلي عن السqqيطرة، ويميلqqون إلى البحث عن أشqqخاص

يقومون بالأشياء بالطريقة التي يريدونها هم فقط، وهذا غير ممكن، ولا مستحسن عqqادةً؛ إذ سqqتحتاج إلى تكqqوين

فريق من الأشخاص الqqذين يمكنهم رؤيqqة مشqqكلة من وجهqqات نظqqر مختلفqqة، ويمكنهم تقqqديم مqqداخلات بناءة،

336



ريادة الأعمالسرد قصتك الريادية وطرح الفكرة

وصادقة؛ أما أفضل آمالك، فهي ترسيخ خلق التواصل الواضح، والأخذ، والرد المحترم عندما يتعلق الأمqqر بالنقqqد؛

إذ ستكون هناك اختلافات في الرأي، والنهج، ولهذا فإذا كانت المسابقة ليست أكثر من دافع لبناء فريqqق جيqqد،

فهي جهد يستحق العناء. وهناك العديد من المصادر الجاهزة للتعرف على هذه المسابقات؛ إذ عليك التحقق من

معظم برامج ريادة الأعمال في الجامعات الكبرى، والتي يكون بعضها مفتوحqqا للطلاب، والخqqريجين فقqqط، فيمqqا

مثqqل: تيتشسqqتار ا من مصqqادر بqqدء التشqqغيل الرئيسqqية  ا للآخqqرين. تحقqqق أيضً )يكqqون البعض الآخqqر مفتوحً

TechStars أو واي كومبيناتور ،Y  Combinator،يرًاqqة؛ وأخqqادية المحليqqة الاقتصqqات التنميqqع كيانqqذلك مqqوك ،)

يمكنك العثور على مسابقات تركز على مجموعات معينة قد تكون مؤهلاً لهqا، مثqل: سqيدات الأعمqال، أو غيرهqqا

من المجموعات غير الممثلة تاريخيًا.

المنافسات   7.5.3

، أو فqqرص إرشqqاد للفqqائزين؛ إذ تعqqرض مثل المسابقات، قد تقدم منافسات العروض التقديمية جوائز نقديةً

بعض المسابقات الكبيرة اتفاقيات تمويل أولية يجب على الفائزين التوقيع عليها قبل تمكنهم من قبqqول الجqqوائز

النقدية. ويتمثل الاختلاف الرئيسي بين المسابقة، ومنافسة العرض التقديمي، في كون المنافسة تستدعي منك

تقديم فكرة عملك في عرض، مع عرض تقديمي منظم، بينما تحتاج في الأولى إلى تقديم ملخص غير رسمي عن

فكرتك، على أن جوائز المسابقات أقل قيمة.

ابحث عن المسابقات في مدينتك، وفي المناطق المحلية التي لا تتجqqاوز مسqqافة السqqفر إليهqqا نصqqف يqqوم

بالسيارة؛ وهذا لتتمكن من المشاركة في منافسات العروض التقديمية دون إنفqqاق الكثqqير من الqqوقت، والمqqوارد

على السفر. اسعَ وراء المنافسات التي تركز على قطاع السوق الذي يثير اهتمامqqك، والعب على قqqدراتك، ونقqqاط

قوتك؛ فبعض منافسات العروض التقديمية تكون تحت رعاية مكاتب التطوير الاقتصادي المحلية، والتي تكqqون

، وهي تقدم عادةً جوائز ماليةSBAً، ومكاتب اس بي أي SCOREغالبًا مرتبطةً بالجامعات الكبرى، ومكاتب سكور 

على أمل جذب الشركات الناشئة الحديثة إلى منطقتهم؛ إذ يربط آخرون رواد الأعمال بالمستثمرين الذين يملكون

ا ينص على النسبة المئوية التي سيأخذونها من الأعمال؛ فيما تقدم منافسات أخرى ما يكفي لتمويل أولي، وعقدً

الأموال الكافية لتغطية الخدمات القانونية، والمحاسبية، والتوجيهية، وغيرها من الخدمات.

وهذه هي الطريقة التي يعمل بها التمويل الأولي، ولكن من الأفضل للفqqائزين في المسqqابقة طلب المشqqورة

ا من أعمالهم كشرط لتلقي جائزة، أو مستوى من التمويل الأولي، فقد يكونqqون القانونية قبل توقيع عقد يربط جزءً

قادرين على تأمينه من أماكن أخرى.

يفسر هذا سبب قيام بعض رواد الأعمال بعرض مشاريعهم الخاصqqة على البرنqqامج التلفزيqqوني شqqارك تانqك

Shark  Tankالاتqqا في حqqا؛ بينمqqفقةً مqqال صqqوقد يكون من الحماقة في بعض الحالات أن يرفض رائد الأعم ،

ا أكبر في مستقبل شqqركتهم، وأسqqوء مqqا تفعلqqه هqqو أخرى، تكون لديهم طرق أخرى للتمويل الأولي تمنحهم تحكمً

الفوز في مسابقة، وتوقيع عقد استثمار في الأعمال التجارية لا يؤدي إلى أهدافك النهائية، ولا يحميها.
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ا برنامج مواهب أمريكqqا  Americanهناك أيضً  Idol،اqqة منهqqة، والعربيqqص الإنجليزيqqبيهاته من الحصqqوش ،
يوقع الفائزون فيها عقد تسجيلًا حصريًا مع الفنان الذي يوجههم، مما يحدهم عن، ف(30)والتي كانت أمثلةً تحذيريةً

ا في امتلاك جزء التوقيع مع أي شركة تسجيل أخرى لسنوات عديدة، وهكذا، فمعظم المستثمرين سيرغبون دائمً

من المستقبل طويل الأجل لأي جهد ريادي يساعدون في تمويله؛ لذا فقبل الدخول في مسابقة، تعqqرف على مqqا

إذا كqqانت طبيعqqة الجqqائزة تتطلب هqqذا النوع من اتفاقيqqة التمويqqل الأولي أم لا، بالإضqqافة إلى البحث في كيفيqqة

التعامل مع الفائزين السابقين، وما النجاحات، والإخفاقات التي مروا بها.

للفوز بمسابقة عروض تقديمية، اكتشف بالضqqبط على من تعqqرض فكرتqqك، والمعqqايير الqqتي يسqqتخدمونها،

وتأكد من قراءة إرشادات المسqqابقة بدقqqة، ومعرفqqة مqqا يمكنك معرفتqqه عن الحكqqام المحqqددين، وخلفيqqاتهم؛ ثم

خصص عرضqqك ليناسqqب أهqqداف المسqqابقة قqqدر الإمكqqان دون تغيqqير مقqqترح القيمqqة، أو المqqيزات الواعqqدة، أو

ا؛ بعدها طqqابق السqqؤال مqqع مqqا تقدمqqه المسqqابقة. فلا شqqيء يqqزعج حكqqام الإنجازات التي لا يمكنك تحقيقها جيدً

المسابقة أكثر من أن تكون الجوائز، والعروض مذكورةً بوضوح في إرشادات المسابقة، ثم يطلب مقدمو العروض

ا عما تنص عليه الشروط. ا تمامً ا من المال، أو شيئًا مختلفً التقديمية مزيدً

يجب عليك تطوير نموذج عمل أساسي واحد؛ إذ سيساعدك هذا على تطqوير عرضqqك لمجqqال السqوق. ومqع

الوقت ستتعلم ما يجب التركيز عليه، وما يجب التقليل من شأنه؛ وقد يساعدك ذلك في الفوز بالمسابقات.

كطالب جامعي، يمكنك المشاركة في مسابقات الحرم الجامعي لممارسة تعلم مجال السqqوق، فربمqqا تكqqون

السوق المتخصصة التي تستكشفها في الكلية مماثلةً لتلك التي تعمل فيها بعد التخqqرج؛ فqqإذا كنت في مدينة

ا غريبًا، ومع ذلك فعادةً ما يكون فيه وفرة من فرص الإرشاد لتعويض مqqا قqqد يفتقqqر جامعية، فقد يكون هذا سوقً

إليه في البنية التحتية للأعمال. اجعل عروضك التقديمية احترافيةً وتمرن عليها حتى تصبح مثالية، كمqqا يجب أن

ا في مثل هذه المسابقات، فمن غير المألوف عدم إتقان رائد الأعمqqال لأسqqلوبه الخqqاص ا مجتهدً ا عضوً تكون أيضً

بعد مشاهدة الآخرين الحاضرين لمدة عام، أو عامين.

هل أنت جاهز؟

منظمة رواد الأعمال الجامعيين

ع في حرمك الجامعي. أجرِ بحثًا حول منظمة رواد الأعمال الجامعيين، وما إذا كان ثمة لديهم فر

يُظهر الجدول أدناه معلومات من الموقع الأمريكي للمنظمة الوطنية لرواد الأعمال الجامعيين.
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ا ع عن المنظمة، فاتصل بالقيادة، واكتشف كيفية الانضمام؛ أما إذا كنت عضوً إذا كان في حرمك الجامعي فر
ا طلابيًا، فضqqع خطqqةً ا، وقائدً ا طلابيًا في المنظمة؛ فإذا كنت عضوً بالفعل، فاستكشف كيف يمكنك أن تصبح قائدً

ع محلي، فتابع أنشطة الطلبqqة، لترك تأثير إيجابي، ودائم على فرعك المحلي؛ أما إذا لم يكن في حرمك الجامعي فر

Campusومكتب حياة الجامعة   Life  Officeةqqع هناك، فقد تكون هناك مجموع  لمعرفة كيف يمكنك إنشاء فر

مماثلة الأهداف، والنشاطات تحت منظمة، أو ناد مختلف.

•     اذكر بعض النشاطات الناجحة التي بدأتها فروع منظمة رواد الأعمال الجامعيين، أو إحدى مجموعاتها.

ا، أو اثنين يمكنهما تقوية فرعك المحلي. •     اذكر تغييرًا مهمً

•     مع من ينبغي أن تتواصل لتحقيق ذلك؟

•     ماذا سيكون غرضك الريادي الأساسي كعضو في المنظمqqة؟ هqqل يمكنك اسqqتخدام المجموعqqة كقاعqqدة

انطلاق لشركتك الناشئة الخاصة؟ كيف ذلك؟

، ويطqqورون الأفكqqار، والمفqqاهيم، ا خصqqبةً تحدث ريادة الأعمال الناجحة عندما يجد الأشخاص المبتكرون أرضً

ويثابرون من خلال تعلم ملاءمة المنتجات الجديدة في الأسواق المناسqqبة. يتعين على رواد الأعمqqال من خqqريجي

الجامعات البحث في مجتمع ريادة الأعمال الذي يفضلون اسqتهدافه، وتشqجع مكqاتب التنميqqة الاقتصqqادية في

جميع أنحاء العالم رواد الأعمال على القqqدوم إلى مqqدنهم، فهم بحاجqqة إلى أشqqخاص مبqqدعين يتمتعqqون بالطاقqqة،

والاستعداد لتحمل المخاطر للتوصل إلى المحركات الاقتصادية للمستقبل.

إحدى الطرائق التي تحفز بها المناطق ريادة الأعمال هي المسابقات، وهي أي وسيلة للتنافس على تمويqqل

الشركات الناشئة، التي لا تنطوي على منافسة عروض تقديمية؛ فإذا تمكنت من بناء فريق لمسابقة ثابتة، فأنت

في طريقك إلى بناء فريق لطرح ابتكارات جديدة.
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الكلمات المفتاحية

: مبلغ مالي محدد، أو نوع من المساعدة، يُطلبان في العرض التقديمي.الطلب•

: سرد قصة حول كيفية نمو شركة ناجحة من شيء صغير إلى شqqيء واسqqع وقqqوي، بحيثقصة الشركة•

ا للقادة والموظفين. ا تسويقية، أو إلهامً يخدم آلاف، أو حتى ملايين الناس. قد تحمل القصة أهدافً

: عرض تقديمي مختصر، وهو كلمة محفوظة تُلقيها على مستثمر في وقت قصqqير، منعرض المصعد•

شأنها تأمين اجتماع لك لتقديم عرضك التقديمي المنظم.

: المنافسات الريادية هي كqqل مسqqابقة في مجqqال ريqqادة الأعمqqال باسqqتثناء منافسqqاتمنافسة ريادية•

العروض التقديمية، وقqqد تنطqqوي هqqذه المنافسqqات على نمqqاذج الأعمqqال، أو نشqqرات إصqqدار طويلqqة، أو

محتويات مصممة حسب شروط المنافسة.

فيمو• (خوف التفويت  : وهqqو الحاجqqة إلى مجqqاراة القqqرائن، والشخصqqيات الqqتي يقqqدمونها في الأمqqاكن)

الاجتماعية، خاصةً على وسائل التواصل الاجتماعي.

: مبدأ في الكتابة يفيد في إعداد ملفات المسqqابقات، والعqqروض التقديميqqة المنظمqqة؛مبدأ آيس بيرج•

ويعqqني اتبqqاع هqqذا المبqqدأ وجqqوب دعمqqك لكqqل كلمqqة، أو جملqqة في نصqqك، أو عرضqqك بكم هائqqل من

المعلومات، والتفاصيل الداعمة التي لا تُضمنها في العرض أو الاقتراح، لكنك تدركها خqqير الإدراك، لكي

تتمكن من استرجاعها حال اهتم أحد المستثمرين بعرضك، وطرح أسئلةً حوله.

: بيان حول سبب وجqqود منظمqqة مqqا، يعqqرف هqqدفها طويqqل المqqدى، ويشqqرح مqqا سqqيفعلهبيان المهمة•

 المنظمة ذلك. المشروع، والقيمة التي سيوفرها للمستهلك، وكيف ستحقق

فqqهعقد عدم التنافس• : عقد رسمي يوقعه الشخص ليتعهد بذلك بعدم العمqqل لمنظمqqة منافسqqة لموظِ

الحالي، وهو قائم طوال فترة عمله، وبعد انتهائها بفترة محددة.

: عقد يُحمل غرامات مالية كبيرة تقqqع على عqqاتق الشqqخص الqqذي يُفشqqي مqqاNDAعقد عدم الإفشاء •

يعرفه عن الطرف الثاني من المعاهدة.

: عرض رسمي يطلب فيه رائد الأعمال شيئًا عند عرضه، -عqqادةً- على مسqqتثمر محتمqqلعرض تقديمي•

في شركة ناشئة.

: منافسة تُقدم جوائز مالية، أو فرص توجيه للفائزين بها، ورائد الأعمqqال فيهqqامنافسة عروض تقديمية•

مطالب بتقديم فكرة نشاطه في عرض تقديمي منظم.

: قصة قصيرة مكونة من جملة أو اثنتين، تqqأتي على ذكqqر مشqqكلة تqqؤرق الكثqqير منسرد حل المشاكل•

ا. الناس، وتعرض حلًا لها، يمتاز بالابتكار، والتفرد، والذكاء، أو كل ذلك جميعً
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: ما يراه العميل حين استخدامه منتجك، ولا يُعqqد امتلاك واجهqqة مسqqتخدم أمqqرًاUIواجهة المستخدم •

الضروري لتثبيت براءة اختراع. وإنما امتلاك تصميم فريد بالمعنى الواسع يمكنه المسqqاعدة على حمايqqة

براءة اختراعك.

: ملخص يصف الفوائد، أو القيمة التي قد يتوقعهqqا العملاء من جqqراء اسqqتخدام منتج، أومقترح القيمة•

خدمة ما.

: اتفاق بين الموظف الفqqرد والشqqركة، ينص على أن ملكيqqة الابتكqqارات مناتفاقية العمل مقابل الأجر•

حق الشركة، حتى إذا ساهم الفرد مساهمةً كبيرة في المنتج.

الملخصات

 توضيح رؤيتك، ومهمتك، وأهدافك7.1

تُعد أبسط طريقة لرواية قصة ابتكارك هي سqqرد حqqل المشqqكلة، فqqرواد الأعمqqال هم حلالqqو مشqqاكل بالدرجqqة

الأولى، لكنهم بحاجة إلى وضع إستراتيجية لمواجهة المنافسين، والتغلب على المخاطر الكامنة في بqqدء مشqqروع

يْن في التخطيط للمشروع. عادة ما تكون بيانات الرؤيqqة أوسqqع د كل من بيان الرؤية، والرسالة، حاسمَ جديد؛ إذ يُعَ

من بيانات الرسالة؛ أما فيما يخص الأهداف، فيمكن لرواد الأعمال تحديد أهداف قابلة للتحقيqق بمسqاعدة إطqqار

؛ إذ تساعد كل هذه الأدوات بيان الرؤية، وبيان المهمqqة، وتشqqكيل أهqqداف سqqمارت فيSMARTأهداف سمارت 

تطوير قصة أصل المشروع التي تستخدمن كسرد تنظيمي عام ومحدد.

 مشاركة قصتك الريادية7.2

أوضحَ هذا القسم أهمية وضع تصور لمشروعك، وتوصيله سرديًا؛ كما بين عدم ضرورة أن يكون كل مشqqروع

، ولكنك إذا أدركت تنسيقات القصص، وأحسنت تطبيقهqqا، فسترسqqخ مكانqqةً بqqارزةً لعلامتqqك ناشئ قصةً خياليةً

التجارية، ومنتجاتك، ومميزاتهqqا الخاصqqة؛ إذ سqqتكون القصqqة في نهايqqة المطqqاف نqqواة نشqqأة منظمqqة عالميqqة إذا

تطورت شركتك الناشئة كما ينبغي. ولإنشاء هذه القصص محاسن، ومسqاوئ بqالطبع؛ فأمqا محاسqqنها، فتتمثqل

في مساعدتك على توصيل كل من المشكلة التي يعالجها ابتكارك، والحل الذي تقدمة، وحاجة السqqوق لqqه؛ وأمqqا

Fearمساوئها، فتتمثل في إمكانية بعث إحساس الخوف من التفويت   Of  Missing  Outتهلكين؛qqفي المس 

وكذا تنصيب أهداف غير قابلة للتحقيق، مما يجعلك تتجاوز عواملًا مهمة في تطوير المشروع.

 تطوير العروض التقديمية لأهداف وجماهير مختلفة7.3

، إذ يأخذ العqqرض الإرشاد والتوجيه ، والمعنوي  استثمار (العرض التقديمي هو طلب للدعم، بنوعيه المادي  ( ) (

ا لqqذلك. بعبqqارة التقديمي الممتاز في الحسبان الجمهور المستهدف، والهدف من الخطqqاب، ويبqqني أولوياتqqه تبعً

أخرى، ينبغي الإجابة عن الأسئلة التالية في تحضير العرض:

إلى من نُقدم هذا العرض؟• (من؟  (
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ماذا نعرض فيه• (ماذا؟  (

لماذا نقدم هذا العرض؟ ما هو مطلبنا؟• (لماذا؟  (

ا جذابqqةً ستحتاج بعد الإجابة على تلك الأسئلة إلى تطqqوير عqqرض تقqqديمي منظم واحqqترافي، وتضqqمينه مqqوادً

/تشارك عبرها شغفك، وتنقل رؤيتك؛ إذ يجب لعرضك التقديمي رسم صورة لمنتج أو خدمة ناجحة تقدم عوائqqد

قوية للمستثمرين، أو لأولئك الذين يختارون العمل، أو التعامل معك.

ا لعناصر عرض تقديمي منظم واحترافي، كما  تطرق إلى بعض التفاصيل الqqواجب قدم هذا المبحث مخططً

تضمينها فيه؛ إذ تتفاوت مدة العرض حسqqب نوعqqه، ومتطلبqqات وقواعqqد المسqqابقة، كمqqا يجب أخqqذ تفضqqيلات

المستثمرين المحتملين بالحسبان. ومع ذلك، تتشqqابه العqqروض جميعهqqا في بعض العناصqqر الqqواجب تضqqمينها

ا، يجب عليqqك تغطيqqة جميqqع عناصqqر العqqرض فيها، وهي مقدَمة في هذا المبحث بqqالترتيب المطلqqوب. وعمومً

التقديمي الموضحة هنا، ويبقى مستوى التعمق في كل تفصيل رهنًا بالجمهور؛ إذ يجب على رائد الأعمال سؤال

مسؤول المنافسة الذي يتواصل معه عن المجالات المحددة التي عليه تغطيتها قصد تحقيق أفضل تأثير ممكن.

ا صياغة عروض مختلفة لمشروع واحد، مع وضع رؤى مختلفة في الحسبان، وهذا قد يفيqqد بعqqد ناقشنا أيضً

التحول، حين تمتلك المنظمة منتجًا، وتكqqون بحاجqة إلى تعديلqه لاسqqتهداف أسqqواق جديqqدة. وتطرقنا أخqيرًا إلى

ا قبل عرض المصعد: وهو نسخة مصغرة من عرضك التقديمي المنظم، ومقدمة إلى رؤيتك، كما يمكن عده عرضً

العرض، وينبغي أن يكون واضحًا، وموجزًا، وجذابًا بما يكفي للفت انتباه المستثمر.

 حماية فكرتك، وصقل عرضك التقديمي عبر التعقيبات7.4

كونك رائد أعمال، فهذا يعني وجوب التخطيط لحماية ملكيتك الفكرية، فقد يكون من الصعب في الأسqqواق

ا طqqويلًا إذا المزدحمة الحصول على براءة اختراع للابتكارات الصغيرة، والنُسخ المعدلة؛ كما تستغرق العمليqqة وقتً

حصلت عليها، ولهذا لا يحتاج كل ابتكار، أو تطوير إلى براءة اختراع. ونرى المستثمرين مهتمين بإمكانيqqات القائqqد

وفريقه، أكثر من اهتمامهم بالفكرة ذاتها. ومع وضع ذلك في الحسبان، يجب ألا تَحل عملية حمايqqة الفكqqرة محqqل

بناء الفريق المتمكن، ولا محل عرض فكرتك على منحى واسع للوصول إلى قنوات التمويل المناسبة.

ا أخqqرى من الحمايqqة، مثqqل: اتفاقيqات عqqدم يمكن لبراءة الاختراع حماية ملكيتك الفكرية، كما أن هناك أنواعً

الإفشاء، والعمل مقابل التوظيف، واتفاقيات عدم المنافسة؛ وإذا قام شخص ما بخرق العقqqد، فالسqqبيل الوحيqqد

لك هو من خلال القنوات القانونية، ومن الأفضqqل إجqqراء بحث شqqامل يمنحqqك الثقqqة الكافيqqة في فريقqqك، قبqqل

مشاركتك لأفكارك، وتصميماتك، ونماذجك الأولية مع أولئك الذين سيساعدونك في تحويل ابتكارك إلى حقيقة.

يqqأتي التعلم الريqqادي من البحث عن ردود الفعqqل على أفكqqارك من العملاء، والمسqqتثمرين المحتملين، وقqqد

تساعدك التعليقات على عرضك التقديمي نفسه في تحسين كيفية تقديم هذه الأفكار.
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 تذكير بالواقع: المسابقات والمنافسات7.5

، أو إقليميqqة؛ إذ لا يوجqqد نمqqوذج واحqqد لمسqqابقة ، أو وطنيqqةً قد تكون مسابقات العروض التقديميqqة عالميqqةً

العرض التقديمي، ولكن يمكن للفرق التحضqqير بناءً على الشqqروط الqqتي حqqددها المنظمqqون، كمqqا يمكنهم توقqqع

الحاجة إلى إظهار العناصر الأساسية الرئيسية، وغالبًا ما تشمل مقترح القيمة، والسوق، والمنافسة، وإستراتيجية

التمويل، والعلامة التجارية، والفريق. ومن الأفضل فحص الفqqائزين لأي عقqqود يجب عليهم توقيعهqqا، قبqqل قبqqول

الجوائز النقدية أو الاستثمارات؛ فبعض تلك الصفقات لا تكون في صالح رائد الأعمال.

إذا خسرت في منافسqqة أو مسqqابقة، لكنك عqqززت بالمقابqqل شqqبكة المسqqاهمين، والمتعqqاونين، أو وجqqدت

ا؛ فما تلك بخسارة. ضع في حسبانك تطوير شبكة متعاونيك أثناء وجودك في الجامعqqة، وذلqqك باسqqتخدام مرشدً

وسائل التواصل الاجتماعي، والمشاركة في المسابقات.

أسئلة المراجعة

1.: نشأة العلامة التجارية "أي العبارات التالية أشبه بـ  "

سرد حل المشكلة.◦

الغاية.◦

بيان المهمة.◦

بيان الرؤية.◦

أهداف .2 (:SMART)إلام تشير حروف الاختصار سمارت في 

محددة، قابلة للقياس، قابلة للتطبيق، ذات صلة، محددة الوقت.◦

محددة، قابلة للتسويق، قابلة للتطبيق، ذات صلة، محددة الوقت.◦

محددة، قابلة للقياس، قابلة للتحقيق، ذات صلة، وقتها مناسب.◦

محددة، قابلة للقياس، جذابة، ذات صلة، محددة الوقت.◦

، أو يساهموا فيه؟.3 ما هو الشيء المعرِف عما تفعله منظمتك ليدفع الناس مقابله مالًا

بيان الأرباح.◦

مقترح الفائدة.◦

عرض القيمة مقابل المدخول.◦

مقترح القيمة.◦
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ا من تاريخ الشركة، وهدفها، فذلك يعرف بـ:.4 حين تصبح قصة رائد الأعمال جزءً

بيان المهمة.◦

بيان الرؤية.◦

بيان الغاية.◦

سرد المنظمة.◦

حينما يدعم شخص ما منتجاتك، وعلامتك التجارية، إلى درجة بqدئهم الحqqديث نيابqةً عنك على الواقqع،.5

والمواقع، فهنا يسمى:

داعم العلامة التجارية.◦

راعي سرد المنظمة.◦

المتنبئ.◦

دافع ريادي.◦

البقاء على اطلاع على آل جqqونز .6 Keeping"في اللغة الإنجليزية توجد عبارة   up  with  the  Joneses؛"

وهي تشير إلى أنك إذا لم تعش أفضل حياة، وتخض أكبر قدر ممكن من المرح، وتستمتع بما لذ وطاب،

وخير الثياب؛ فأنت لا تعيش الحياة التي ينبغي. من بين التالي، ما هي العبارة التي تشير إلى وجود قلق

قصير المدى أو عام، من استمتاع الآخرين بالحياة أكثر منك؟

الوعي بدعم العلامة التجارية.◦

.FOMO، أو اختصارًا Fear Of Missing Outالخوف من التفويت ◦

.Jonesingالجونزة ◦

السعادة دائمة القلق.◦

ا هو:.7 ا مختلفة، تعتمد على الجمهور المستهدف، والثابت فيها جميعً تملك العروض التقديمية أهدافً

ضرورة أن تكون قصيرة.◦

تقدم طلبًا للدعم.◦

 شرائح.10 عناصر، وحوالي 6 تحتوي ◦

مستوحاة من سرد شركة.◦

عرض المصعد هو نسخة مختصرة تحفظها، وينبغي تقديمها شخصيًا، كما يجب أن تكون:.8
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◦. قصيرةً

محفوظة.◦

ا لبسط العرض التقديمي.◦ مرتبطةً بطلب وقت أطول لاحقً

كل الخيارات السابقة صحيحة.◦

نسمي الرسوم البيانية التي تحدد مقترح القيمة في أي شركة ناشئة، وتسمح بتحديد أصحاب المصلحة،.9

والمدخلات والمخرجات الرئيسية:

مولد نموذج الأعمال.◦

لوحة نموذج الأعمال.◦

لوحة حركة الأعمال.◦

مصفوفة الاسترخاء والإبداع.◦

الاتفاقية بين الموظف الفرد والشركة، والتي تقضي بملكية هذه الأخيرة للابتكارات، حتى ولو ساهم فيها.10

الفرد مساهمةً كبيرةً، تسمى:

اتفاقية عدم الإفشاء.◦

اتفاقية العمل مقابل الأجر.◦

عقد عدم المنافسة.◦

براءة الاختراع.◦

ماذا نسمى الرخصة التي تمنح حق الحصرية، مثل: حقوق الحصرية في تصنيع، وبيع منتج محدد؟.11

براءة اختراع.◦

واجهة استعمال.◦

اتفاقية عدم الإفشاء.◦

عقد عدم المنافسة.◦

إحصائيات رقمية تُشير إلى كيفية استخدام الناس لمنتج أو خدمة، توصف بأنها معطيات:.12

نوعية.◦

كمية.◦
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رشيقة.◦

بناء، قياس، تعلم.◦

ا أو ابتكqqارًا،.13  توصqqف الإحصائيات الرقمية التي تشير إلى لماذا وكيف يمكن للناس أن يسqqتخدموا منتجً

بأنها معطيات:

نوعية.◦

كمية.◦

رشيقة.◦

بناء، قياس، تعلم.◦

منظمة الطلبة الرياديين المذكورة في هذا الفصل تسمى:.14

◦CEO.

◦CFO.

◦Future Entrepreneurs of America.

◦Pitch Competitors International.

أسئلة المناقشة

بعد البحث، أعط أمثلةً لشركات ذات رؤية واضحة، ولكن ببيانات مهمة محددة بطريقة سيئة..1

ا..2 ا، أو محدد جدً ما هي عيوب صياغة بيان رؤية عام جدً

 حسب الأهمية، وناقش سبب اختيارك لهذا الترتيب.SMARTرتب أوصاف أهداف .3

كيف يمكن أن يساعد سرد قصة ريادة الأعمال في بناء علامة تجارية؟.4

ما هي مخاطر الوقوع في حب قصتك الريادية..5

ا لمسابقة جامعية لعرضه على مستثمر ملاك؟.6 ما المطلوب لإعادة صياغة عرض تقديمي منظم كان معدً

د فيها عرض المصعد اختصارًا لعرض تقديمي احqqترافي أطqqول؟ ومن أي.7 ما هي الأوجه التي يُمكن أن يُعَ

الأوجه يختلفان؟

. كيف سqqتبدو نسqqخة خطqqوة المصqqعد لهqqذا العqqرضAirbnbتفكر في العرض التقديمي المنظم لشركة .8

التقديمي؟ ماذا سيكون طلب المصعد الجديد؟
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في أي مرحلة من مراحل تطوير المنتج ينبغي تقديمك لطلب بحماية براءة الاختراع؟.9

ا؟ بqqرر.10 هل بنود عدم المنافسة عادلة في العمل الريادي؟ لماذا؟ وهل هي عادلة في حق المqqوظفين دائمً

في الحالتين.

الوقت الذي يستغرقه الفوز ببراءة اختراع في صناعة تهتم بها. ما هي العوامqqل الqqتيابحث عن متوسط .11

تساهم في التأخير في طلب البراءة؟

من الشائع تطوير منتج بناءً على تعليقات محqqدودة، وباسqqتخدام أقqqل قqqدر ممكن من المqqوارد؛ وهqqو مqqا.12

ا من ا مهمً يودي به مهجورًا، فلا يستخدمه أحد، بل ولا يشتريه أحqqد. فهqqل يمكن أن يكqqون الفشqqل جqqزءً

إيجاد المنتج المناسب للسوق؟ برر!

يدعو هذا القسم إلى استخدام البيانات النوعية، والكمية لتطوير المنتجات، وإيجاد السوق المناسب لها..13

متى يكون من المناسب الاعتماد الكبير أو الوحيد حتى على البيانات الكميqqة؟ هqqل يمكنك التفكqqير في

د ا، وكqqان يتمتqqع بشqqعبية لا تُصqqدق، ولكن هqqذا المنتج لم يَعُ منتج يتمتع بمعدلات استخدام عاليqqة جqqدً

محبوبًا؟ أيهما أفضل في توقع موضة عابرة: البيانات النوعية أم البيانات الكمية؟

إذا دخلت مسابقة عروض تقديمية جامعية، فما هي إستراتيجيتك للفوز؟.14

أسئلة الحالات المدروسة

Johnتمتلك شركة جون ديري .1  Deereونqqواحدةً من أكثر روايات الشركات ثباتًا في العالم، وقد كان ج  

ا حقيقيًا طور محراثًا فولاذيًا مبتكرًا وناجحًا، بحيث ساهم في الثورة الزراعية في جميع أنحqqاء ديري شخصً

العالم. ابحث وأعد سرد قصة جون ديري، و ما الذي دفqqع نجاحqqه؟ كيqqف تُعqqزز الشqqركة مناصqqرة العلامqqة

التجارية اليوم من خلال تواجدها الإعلامي ومنشوراتها؟ قد يجادل البعض بqqأن الشqqركة قqqد حققت رؤيqqة

ا إلى بيان رؤيتها؟ وهل يصف ذلك مqqا فعلتqqه الشqqركة لجqqون رائد الأعمال؛ فهل يمكن للشركة الرقي حقً

ديري الشخص؟ أم أن هذه مبالغة؟

Newكتبت آن ماري سلوتر، الأستاذة بجامعة برينستون، والرئيس والمدير التنفيذي لشركة نيqو أميريكqqا .2

Americaكqqالًا في ذي آتلانتيqqمق ، تجديد أمريكا في العصر الرقمي "، وهي مؤسسة فكرية مخصصة لـ  "

The  Atlantic يء؟2012 في عامqqل شqqول على كqqتطيع الحصqqاء لا تسqqلماذا لا تزال النس .(32)"" بعنوان 

تحدد آن ماري بشكل صارخ وشخصي تحديات الحفاظ على التqqوازن بعيqqد المنال بين العمqqل والحيqqاة.

وهي تدعو إلى اتخاذ وجهة نظر طويلة الأمqqد في حيqqاة الفqqرد، وتحقيqqق التqqوازن بين احتياجqqات الأسqqرة،

والطموحات المهنية. هل يمكن لرجل أعمال ناجح الحصqqول على كqqل شqqيء؟ مqqاذا تقqqترح قصqqص رواد

الأعمال وروايات الشركات؟ ما رأيك في رجل الأعمال المتسلسل الذي ينشئ شركةً لبيعها ثم يسqqتغرق

وقتًا بين المشاريع لقضاء الوقت مع العائلة والأصدقاء؟ هل هذه النسخة من قصة رواد الأعمqqال نqqاذرة؟

347



ريادة الأعمالسرد قصتك الريادية وطرح الفكرة

وإذا كqqانت كqqذلك، فهqqل تعتقqqد أن نqqذرتها تعqqود لكونهqqا قلمqqا تنجح؟ أو لأنهqqا لا تتناسqqب والتوقعqqات

الاجتماعية لقصص مدمني العمل الناجحين؟

يلعب التصميم دورًا رئيسيًا في كيفيqqة اسqqتجابة المسqqتثمرين، والجمqqاهير الأخqqرى لعرضqqك التقqqديمي.3

د التصميم المثالي للشرائح سبيلًا للنجqqاح في حالqqة الشqqركة الناشqqئة  Wattageالمنظم. ومع هذا، لم يَقُ

incة منqqة الخاصqqداتهم الإلكترونيqqميم معqqتخدمين بتصqqوهي شركة إلكترونيات معيارية، تسمح للمس ،

أجزاء معيارية، وإضافة الأعمqqال الفنيqة والقطqع المخصصqة الأخqرى، وشqqحنها مباشqqرةً إليهم. لقqد كqqان

اقتحام سوق ضخم - الإلكترونيات الاستهلاكية - وإضافة عنصر التخصيص أمرًا طموحًا للغاية، وقqqد أدى

 فلم يتقqqدم أي من المسqqتثمرين بعqqرض؛(33)العرض التقديمي المنظم جميل التصميم إلى فشqqل ممتqqع

ا مqا ابتسqموا، واقqترحوا على مقqدمي العqqرض العمqqل في إنتqqاج العqqروض التقديميqqة مالي، لكنهم غالبً

.العرض التقديمي المخطط لـواتاج لمعرفة المزيد. شاهد (34)للشركات الناشئة الأخرى

هل يمكن للتصميم الرائع الإضرار بعرض تقديمي؟ وكيف ذلك في الحالتين؟◦

لطالما أحب المستثمرون العرض التقديمي، وأعجبوا بالنماذج الأولية الملموسة، لكنهم قqqرروا عqqدم◦

ا؟ الاستثمار؛ فما الذي تعتقد أنه كان ناقصً

هناك شيء من المبالغة يرافق عادةً هذه الشركات الناشئة التي تسعى إلى خلخلة سqqوق كبqqير. بعqqد◦

Wattageاطلاعك على عرض   Incاqqا يمكنهqqيزًا منهqqهل يمكنك اقتراح نسخة مصغرة، أو أكثر ترك ،

النجاح؟ من مشاكل هذه الشركات الناشئة عدم قدرتها على استهداف إلا كبار المسqqتثمرين، فكيqqف

يمكنك إنشاء عروض تقديمية منظمة لاستهداف فئات أخرى من المستثمرين؟

قد لا يكون هناك العديد من الأحذية التي تزيد قيمتها عن سعر التجزئة، لكن الناس كqqانوا على اسqqتعداد.4

 بطريقتها هذه معرفة أحجام الأحذية الشqqائعة، والعلامqqاتZapposللدفع مقابل الراحة. ويمكن لـزابوس 

التجارية المحبوبة، والتوجهات الرائجة بطرائق تمكنهم من توقع احتياجات مخزونهم عند اتساع الشركة.

بين علاقة قصة هذه الشركة مع التعقيبات!◦

باسqqتثناء خqqدمات◦ )تصور شركة ناشئة محتملqqة، مبنيqqة على تعبئqqة، وشqqحن شqqيء يصqqنعه آخqqرون 

. (توصيل الطعام

تصور شركةً ناشئةً محتملة تحقق عبرها إيرادات بشراء مخزونك بسqqعر التجزئqqة، فمqqا الqqذي يجعلqqك◦

تعتقد بأن بعض العملاء عبر الإنqqترنت سqqيدفعون علاوة؟ مqqا نqqوع تعلم الأعمqqال الqqذي يجب عليqqك

القيام به لتحسين نموذج الشركة الناشئة الرشيقة في زابوس؟

ا بمجqqرد◦ بمجرد ملاحظة بائع تجزئة أو مقدم خدمة آخر أن شركةً ناشئة تشqqتري سqqلعته، وتحقqqق ربحً

إضافتها اختيار الراحة، ما الذي يمنعه من دخول السوق؟ هل هناك أي حماية للخدمة التي تقترحها؟

كيف يمكنك حماية مثل هذا العمل؟
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 مصدرًا في هذا الفصل، ولكن حتى الناشqqرون فيqqه يشqqككونentrepreneurshipكثيرًا ما ذكرنا موقع .5

صرنا مهووسين جدا بالابتكqqار حqqتى فقqqد "أحيانًا في اتجاهات مجتمعهم. المقالة المنشورة على الموقع: 

لقqqد أصqqبحنا ، فهي تتحدى الاستخدام المفرط المتصور لمصطلح الابتكqqار من خلال قqqولهم  "الآن معناه "

يتحqqدى الاسqqتخدام المفqqرط المتصqqور لمصqqطلح ا بالابتكار الذي أصqqبح بلا معqqنى الآن.  "مهووسين جدً " "

. اقqqرأ مقqqال  We've"الابتكqqار   Become  So  Obsessed  With  'Innovation'  That  It's  Now

Meaningless.

؟.6 ابحث عن أخبار المشاريع الفائزة بمسابقة العروض التقديمية في جامعة ما، هل جميعها ابتكارات فعلًا

اعثر على مشروع فائز في مسابقة رياديqqة، سqqواءً كqqانت مسqqابقة عqqروض تقديميqqة، أو مسqqابقة نمqqاذج

أعمال، أو مسابقة عروض مصعد؛ على أن يكون المشروع ابتكاريًا فعليًا؛ ثم جد مشاريع أخرى مqqا هي إلا

تعديلات على نموذج أوبر، أين يوفرون خدمات، ويرفعون سعرها بدافع الراحة التي ترافقها.

؟ إذا كان الأمqqر كqqذلك لمqqاذا؟ إذاEntrepreneurهل توافق على تعليق الضيف المنشور في موقع ◦

لم يكن كذلك، فلماذا؟

ما الذي يمكنك فعله في عملك كرائد أعمال لتطوير مقترحات قيمة تتجاوز ما يمكن أن تحلم به في◦

الفصل الدراسي؟

ا؟ ما الأماكن التي يمكنك زيارتها؟ مqqا هي◦ ما الذي يمكنك قراءته وفعله للتوصل إلى أفكار جديدة حقً

الشبكات، والموجهون الذين يمكنك الاستفادة منهم؟

الابتكار لحل مشاكل الناس.◦ "كيف يمكنك كفرد تجاوز هوس  "

هل يمكنك أن تكون أكثر من مبتكر جامعي آخر؟ هل يمكنك أن تكون رجل أعمال خارق؟◦
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التسويق الريادي والمبيعات . 8

فهرس الفصل

التسويق الريادي ومزيج التسويق.•

بحوث السوق وإدراك فرص السوق والسوق المستهدف.•

أدوات وتقنيات التسويق لرواد الأعمال.•

الإيسام الريادي.•

إستراتيجية التسويق وخطة التسويق.•

المبيعات وخدمة العملاء.•

المقدمة

سqqتا بيرتشqqبوكس  Katia، كqqل من كاتيqqا بوتشqqامب Birchboxأحبت مؤسِ  Beauchampاqqايلي بارنqqوه 

Hayley Barnaالتسوق لشراء منتجات التجميل، ولكنهما أدركتا غلاء الأسعار، والحيرة من وراء ذلك؛ إذ هناك ،

الكثير من العلامات التجارية التي تقqqدم الكثqqير من الادعqqاءات، فكيqqف للمqqرء العثqqور على أفضqqل مستحضqqرات

التجميل دون إهدار المال على المنتجqqات الqتي قqد لا يحتاجهqا؟ لqذلك كqqان يجب توفqير حqqل فعqال، ومنخفض

، وبأسعار معقولة للتسوق عqqبر الإنqqترنت التكلفة لهذه المشكلة، وقد كان حلهما هو بدء بيرتشبوكس طريقةً سهلةً

؛ إذ يتطلب هqqذا المفهqqوم قصد الحصول على أفضل، وأحدث منتجqqات التجميqqل، من خلال تجربqqة العينات أولًا

الريqqادي من العملاء اختيqqار مqqا يفضqqلونه من أسqqلوب الحيqqاة، والعنايqqة الشخصqqية على موقqqع بريتشqqبوكس

Birchbox،ةqqة التجاريqqركاء العلام ، لترسل الشركة بعد ذلك علبةً مخصصة من عينات منتجات التجميqqل من شُ
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جنبًا إلى جنب مع معلومات حول كل منتج، بحييثث إذا نالت العينات إعجاب العملاء، فبإمكانهم شراء البضqqائع

ا منذ البدايqqة، صنعيها عبر موقع بيرتشبوكس ببضع نقرات. وهكذا كqqان بيرتشqqبوكس ناجحً بالحجم الكامل من مُ

فقد تمكنت بوشامب، وبارنا من إنشاء علاقات مع العلامات التجارية لمستحضرات التجميل، وتمويل موقعهما،

وتوظيف القوة العاملة اللازمة، ولكنهما لم تحققا أرباحًا إلا بعد بضع سنوات.

رغم بروز بيرتشبوكس في البداية كابتكار أحqqدث خلخلqqة في سqqوق مستحضqqرات التجميqqل، ومستحضqqرات

التجميل، من خلال توفير المنتجات بطريقة جديدة ومختلفة، إلا أن المنافسة زادت حدة؛فقqqد بqqدأ تجqqار التجزئqqة،

، في تقqqديم خqqدمات مماثلqqة للعملاء في جميqqعWalmart، ووالمqqارت Target، وتqqارجت Macy’sمثل: ماسيز 

؛ لكن المنافسqqة الشqديدة، بالإضqافة إلى2014 مليqqون دولار سqنة 485أنحاء العالم، وبلغت قيمqqة بيرتشqبوكس 

، خفضqqت الشqqركة2016ارتفاع تكاليف العمليات، واكتساب العملاء ضqqغطت على الشqqركة الجديqqدة. وفي عqqام 

كثيرًا من تكاليف التسويق، واللوجستيات، والإنتاج، والتوظيف؛ واستثمرت في منصات الهواتqqف النقالqqة، ممqqا

 فقد تمكنت الشركة بعد ذلqqك من مواصqqلة؛(1)2017أتاح لها تأمين ميزتها التنافسية، لتحقق ربحًا لأول مرة سنة 

ستَيها على تمييز علامتهما من المنافسين بجمع معلومات العميل، وتخصqqيص توسيع عملها، بفضل قدرة مؤسِ

تجربته، وتقديم تجربة عبر منصات تصل إلى عدد كبير من العملاء عبر الإنترنت.

توضيح رؤيتك ومهمتك وأهدافك   8.1
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

التفريق بين التسويق التقليدي والتسويق الريادي.•

وصف العناصر السبعة للمزيج التسويقي.•

غالبًا ما يعني كونك رائد أعمال ناجحًا قدرتك على الموازنة بين مختلف جوانب العمل التجqqاري، من تمويqqل،

ا ومحاسبة، وإدارة. ومن بين أهم هاته الجوانب، التسويق؛ فأنى لمنتج جديد النجاح، ما لم يسمع عنه أحد؟ فوفقً

CBلإحصاء قامت به شركة البحوث التسويقية سي بي إنسايتس   Insights بين أن110 شملqqلة، تqqشركة فاش 

ا شاملًا يغطي النشاطات التي تستخدمها؛(2) شركة منها فشلت بسبب التسويق السيء14 د التسويق لفظً  إذ يُعَ

الشركات للتعرف على العملاء، وتحويلهم إلى مشترين بغqqرض تحقيqqق الqqربح، وبغض النظqqر عن حجم المنظمqqة،

يؤسس التسويق القاعدة التي تصل بها الشركة إلى عملائها المستهدفين وتخqqدمهم، سqqواءً كqqانت تلqqك الشqqركة

ا صqqغيرًا، أوBirchboxعلامةً تجاريةً عالمية، أو شركة صغيرة إلى متوسطة الحجم، مثل بيرتشqqبوكس  ، أو مطعمً

صالة رياضة محلية. ويشير التسويق إلى الإستراتيجيات الأساسية التي تستخدمها الشركات لبلوغ عملائها والبيع

لهم، وكما يمكن التوقع، تختلف طريقة تسويق رواد الأعمال لمنتجاتهم، عن طريقة الشركات الكبرى في تسqqويق

علامة معروفة.
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التسويق التقليدي   8.1.1

ا. يميل التسويق التقليدي للشركات الكبرى إلى التركيز على إدارة، وتطوير البرامج، والعلامات المتqqوفرة سqqلفً

تتمتع هذه الشركات بموارد كبيرة، مثل الqدعم المqqالي الهqام، وعqqدد كبqqير من محqqترفي التسqويق لتوجيqه جهqqود

7.5 شqqخص، وأقqqل من 500الشركة؛ أما الشركات صغيرة إلى متوسطة الحجم، وهي تلك التي توظف أقqqل من 

ا،(3) إدارة الأعمqqال الصqqغيرةSBAمليون دولار في فواتيرها السنوية، حسب مqqا تعرفهqqا   فيكqqون تسqqويقها مختلفً

لمحدودية التمويل، كما يكون رائد الأعمال عادةً هو المسؤول الوحيد عن جهqqود التسqqويق؛ أمqqا إذا امتلكت هqqذه

الشركات المال الكافي، فيمكنها استخدام وكالات تسويق صغيرة على أساس عمولة عن كل مشروع.

، فعادةً ما تكون موارد الشركات الناشئة الصغيرة محدودة، ولهذا تحتاج إلىالفصل السابقعلمت في وكما ت

د. وبينما تَخلق محدودية الموارد تحqqديات واضqqحة، فكqqون الشqqركة صqqغيرة لqqهزيادتها عبر  الإبداع، والعمل المجهِ

ا، فذلك يسمح على سبيل المثال بمرونة أكبر، وإبداع أكثر مقارنةً بالمنافسة الثابتة، وهqqذه الصqqفات مميزاته أيضً

قد تسمح للشركات الجديدة بخلخلة الصناعات، والغدو لاعبين مهمين في الميدان، من خلال توظيف ممارسات

التسويق الريادي.

التسويق الريادي   8.1.2

التسويق الريادي في مستواه الأساسي هو عبارة عن مجموعة من الممارسات غير المعتادة التي قد تسqqاعد

الشركات الناشئة، والوكالات الصغيرة على البزوغ، وامتلاك ميزة في أسواق التنافس. والفqqرق الqqرئيس بين هqqذه

الممارسات وبين المقاربات التقليدية، هو أن التسويق الريادي يميل إلى التركيز على إرضاء العميل، وبناء الثقqqة

بتوفير منتجات مبتكرة، وخدمات مخربة، أو جذب سوق خاص. ويوفر الجدول الآتي نظرةً عامةً حول الفqqروق بين

التسويق التقليدي، ونظيره الريادي.

التسويق الرياديالتسويق التقليدي

موارد قليلة إلى منعدمة، يقدم فيها المؤسس جهودهكم أكبر من الموارد.
(.Sweat Equity)مساهمة بالجهد والعمل 

ضرورة البراعة، والحيوية، والاستمرار في تطوير القصةإدارة علامة متأصلة، وإشهار تذكيري.
والعلامة التجارية، وهذا يقود إلى الثقة.

أهدافه الرضا والوعي.أهداف نقدية، وحصص السوق.

اجتذاب العملاء الأوائل، وتطوير قاعدة زبائن وعلاقات طويلةإدارة عملاء موجودين.
الأمد.
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 أشياء موجودة تبدأ كلها بحرف الـ7إدارة 
P وتسمى ،The 7 Ps:

Productsمنتجات •

Promotionترويج •

Pricingتسعير •

Placementتموضع •

Peopleأناس •

Physicalمحيط فيزيائي •
environment

Processعملية •

، تموضع (تطوير منتجات جديدة، ونقاط تسعير، وقنوات  (

وتواصل، وعملية، وتدريب، وتصميم.

التجربة والخطأ، والإطلاقات التجريبية في السوق.مواصلة فعل ما ينجح.

التواصل مع العملاء قياسي، وباتجاه
واحد. مما يصعب فرص خلق علاقات

واحد لواحد.

التواصل مع العملاء أكثر انسيابية وعفوية، والعلاقات المنشأة
عبره ثنائية الاتجاه.

التسويق التقليدي مقابل التسويق الريادي

كما يوضح الجqqدول أعلاه، يؤكqqد التسqqويق الريqqادي على المرونqqة والابتكqqار كوسqqيلة للمطالبqqة بأحقيqqة داخqqل

الأسواق التنافسية.

مزيج التسويق   8.1.3

أحد أكبر المفاهيم الخاطئة لدى الناس حول التسويق هو أن الأمر كله يتعلق بالترويج، أو كيف تبيع الشqqركة،

أو تعلن عن شqqيء مqqا، غqqير أن الحقيقqqة تكمن في كqqون الqqترويج مجqqرد جqqانب واحqqد من مqqزيج التسqqويق؛ وهqqو

المجموعqqة الأساسqqية من الإسqqتراتيجيات، والنهج الqqتي يسqqتخدمها المسqqوقون لتحديqqد السqqوق المسqqتهدف،

والوصول إليه. والسوق المستهدف هو مجموعة المستهلكين المحددة التي تسعى الشqqركة إلى تقqqديم سqqلعة، أو

خدمة لها.

تتمثل إحqqدى الطqرق الشqائعة لفهم، وتqqذكر مكونqات المqqزيج التسqويقي للمنتجqqات والخqqدمات، في حفqqظ

، أو P"حروف  ا من المزيج التسويقي للشركة، فالعناصر الأربعةThe 7 Ps" السبعة ؛ بينما قد يكون كل منها جزءً

الأولى تتعلق أكثر بالمنتجات:

.Productالمنتج .1

.Pricingالتسعير .2
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.Promotionالترويج .3

.Placementالتموضع .4

حروف  ؛ أما الثلاثة الباقية، فترتبطThe 4 Ps of marketing" الأربعة في التسويق أو P"وتسمى في العادة 

أكثر بالخدمات:

.Physical environmentالمحيط الفيزيائي .5

.Processالعملية .6

.Peopleالناس .7

وبينما تبقى هذه العناصر السبعة ثابتةً في كل النشاطات التجارية، إلا أن كيفيqqة تعامqqل كqqل شqqركة مqqع كqqل

عنصر تتغير حسب حاجاتها، وأهدافها.

لفهم المزيج التسويقي أكثر، اُنظر إلى كيفية تقسيم الشكل الآتي، للعناصر السبعة إلى الأنشطة ذات الصلة.

ينبغي أن يعمل كل عنصر مع البقية لإنشاء القيمة للنشاط وعملائه، وترتبط عناصر المنتج، والترويج،

والسعر، والمكان بالسلع؛ أما الناس، والمحيط، والعملية فترتبط أكثر بالخدمات.
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المنتجا.  

ضمن المزيج التسويقي، يشير المنتج إلى سلعة، أو خدمة تخلق قيمةً من خلال تلبية حاجة، أو رغبة العميل؛

فالبضائع هي عبارة عن منتجات ملموسة يمكن لمسها، وشمها، وسماعها، ورؤيتها، مثل زوج من أحذيqqة التنس،
أو شريط جرانولا، أو زجاجة شامبو؛ في المقابل، الخدمات هي منتجات غير ملموسة، وهي مqqا تqqدفع فيqqه أمqqوالًا

لخبير للقيام بشيء من أجلك، مثل: إصلاح السيارة، أو تنظيف المنزل.

ا لخلق قيمة إضافية لعملائها. على سبيل المثال، يqqوفر يمكن للشركات تجميع كل من السلع، والخدمات معً

توصqqيات المنتجqqات المخصصqqة لتلبيqqة رغبqqةBirchboxبيرتشبوكس  ، والخqqدمات  عينات المنتجات ( السلع  ( ) (

عملائهم في أن يكونوا قادرين على شراء منتجات التجميل بطريقة خاليqqة من المتqqاعب؛ إذ تعتمqqد القيمqqة الqqتي

ا. وفي الولايqqات المتحqqدة، تلعب الشqqركات يوفرها بيرتش بوكس للعملاء على قqqدرتهم على القيqqام بqqالأمرين معً

الخدمية بتزايد، دورًا أكبر في الاقتصاد المحلي والوطني.

د تحديد قيمة المنتجات الqqتي سqqيقدمونها خطqqوةً مهمqqةً نحqqو تحديqqد ميزتهqqا بالنسبة للشركات الناشئة، يُعَ

التنافسية داخل السوق؛ فإذا كنت لا تعرف الفائدة التي يوفرها منتجك، أو الحاجة التي يلبيهqqا، فلن يعqqرف ذلqqك

ا. عرف كيفن بلانك، مؤسس شركة آندر آرمور  Underعملاؤك أيضً  Armorد منqqأن قيمة منتجه ستفيد العدي ،

الرياضيين الذين سئموا من الاضطرار إلى تغيير ملابسهم الرياضية المبللة باستمرار. وبصفته كان لاعب كرة قqqدم

ا أمضى ساعات طويلة في التدريب وتحمل ثياب مبللة، وتساءل كيف يمكنه تخفيف هqqذه المشqqكلة الqqتي سابقً

ا باستخدام الملابس الرياضية القطنية؛ فبعد تخرجه من الكلية، قرر الانتقال بفكرتqqه إلى لم تعالجها الشركات جيدً

المستوى التالي، وأنشأ شركةً تصنع الملابس الرياضية التي تحتوي على ألياف دقيقة خاصة تحافqqظ على جفqqاف

الرياضيين خلال التدريبات والألعاب، ثم انطلق في رحلة لمحاولة بيع عرض القيمة الخqqاص بqqه لفqqرق كqqرة القqqدم

، حصqqل على أول صqqفقة بيqqع لqqه من القمصqqان لشqqركة1996الجامعية على الساحل الشرقي. وقرب نهايqqة عqqام 

Georgiaجورجيا تيك   Tech ك17000، والتي بلغتqqد ذلqqا بع ا قويً  دولار، وهكذا أصqqبحت آنqqدر آرمqqور منافسً

للشركات الكبرى الرائدة بهذا المجال، من خلال توفير نqqوع جديqqد من الملابس الرياضqqية الqqتي أحqqدثت ثqqورةً في

.(4)الأداء، من خلال الحفاظ على جفاف الرياضيين

، الشركة التي تصنع مكبرات صوت بلوتوث وأجهqqزة أخqqرى عنJawboneفي المقابل، خرجت شركة جوبون 

العمل؛ لأنها غيرت تركيزها من الصوت إلى الأجهزة الصحية، مما جعلها في منافسة مباشرة مع شركة فيت بيت

FitBitةqqركة التقنيqqوشركات الأجهزة المماثلة؛ إذ تسببت إخفاقات المنتج من بين مشكلات أخرى، في فشل ش ،

، وتعمل الشركة الآن على إعادة اختراع نفسها، وستستخدم الذكاء الاصطناعي، وأجهqqزة الاستشqqعار لتزويqqد(5)هذه

العملاء المشتركين بمعلومqqات حqqول صqqحتهم؛ إذ ستسqqجل المستشqqعرات القابلqqة للارتqqداء معلومqqات العميqqل

 وبالنسqqبة(.6)الحيوية التي يتم تتبعها على منصة عبر الإنترنت، والqqتي تقqqدم بعqqد ذلqqك اقتراحqqات للإجqqراء الطqqبي

لإعادة تصميم الشركة، فهي لم تكتمل بعد، ولهذا لم تعد تعمل رسميًا بعد.
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الترويجب.  

ا في أي مqqزيج تسqqويقي، حqqتى لqqو كqqان المنتج هqqو الأفضqqل في د توصيل فوائد المنتج للعملاء جانبًا مهمً يُعَ

فئته؛ إذ يجب على الشركة توصيل هذه القيمة للعملاء وإلا فستفشل، وهذا ما يفعله الترويج، فهو عملية إيصqqال

القيمqqة للعملاء بطريقqqة تشqqجعهم على شqqراء السqqلعة أو الخدمqqة؛ ويجب أن يكqqون للqqترويج هqqدف، وميزانيqqة،

وإستراتيجية، ونتائج قابلة للقياس؛ كما يجب على الشركات استخدام ميزانيتها الترويجية بحكمة لتحقيق أفضqqل

النتائج، والتي قد تشمل المبيعات، والأرباح، والوعي، من خلال استخدام رسالة متماسكة طوال الحملة.

بعض الأشكال النموذجية للترويج هي الإعلانات، ووسائل التواصل الاجتمqqاعي، والعلاقqqات العامqqة، والبريqqد

المباشر، وترويج المبيعات، والبيع الشخصي.

 هو نوع من أنواع الاتصال الجماهيري الذي يسمح للشqqركات بالوصqqول إلى جمهqqور عqqريض منالإعلان•

ع، وقد تكون العديد من خلال التلفزيون، والمذياع، والصحف، والإنترنت، والمجلات، والإعلان في الشار

هذه الوسائط باهظة الثمن بالنسبة للشركات الصغيرة، ممqqا يجبرهqqا على اختيqqار اسqqتراتيجية واحqqدة، أو

، أو التسqqويق التسqqويق غqqير التقليqqدي ، مثل تسويق حرب العصqqابات  (اختيار أساليب أخرى أقل تكلفةً (

الفيروسي. تشمل مزايا الإعلان الوصول إلى جمهور كبير، وزيqqادة المبيعqqات؛ أمqا على الجqqانب السqqلبي،

فقد تكون التكلفة أكثر من اللازم، وقد تواجه الشركة صعوبةً في الوصول إلى الهدف الصحيح.

 هي أداة لابqqد من اسqqتخدامها من قبqqل رجqqال الأعمqqال للتواصqqل مqqعوسkkائل التواصkkل الاجتمkkاعي•

المستهلكين، وخاصةً الفئات السكانية الأصغر سنًا؛ إذ يمكن العثور على العديد من العملاء عبر الإنترنت

في منصات التواصqqل الاجتمqqاعي؛ والهqqدف هqqو العثqqور على العملاء المناسqqبين لسqqوقك المسqqتهدف.

تشمل مزايا وسائل التواصل الاجتماعي استهداف العملاء بدقة أكبر باستخدام المنصة الqqتي يختارونهqqا،

؛ إذ تشمل هذه المنصات مواقع التواصل، ومواقع الصور والفيqqديو، والقدرة على التواصل معهم مباشرةً

والمدونات، والمواقع الإخباريqqة؛ ويجب على الشqqركة إيجqqاد الqqوقت للتواصqqل مqqع عملائهqqا أينمqqا كqqانوا.

وبصفتك رائد أعمال ناشئًا، فأفضل طريقة لبدء التواصل، هي تحديد العملاء المستهدفين، ومعرفة نqqوع

الوسائط الاجتماعية التي يترددون عليها؛ كما يمكنك سؤال عملائك الحqqاليين عن عqqاداتهم على وسqqائل

ا البحث عن تقارير حول أنواع الوسائط الاجتماعية الqqتي يqqتردد عليهqqا التواصل الاجتماعي؛ ويمكنك أيضً

عملاؤك، أو يمكنك استخدام برنامج خاص يتتبع المحادثات على وسائل التواصqqل الاجتمqqاعي المتعلقqqة

بعملك ومجال عملك.

على سبيل المثال، قد تكتشف أن عملائك الشباب يقضون وقتًا طqqويلًا على منصqqي تواصqqل اجتمqqاعي

أكثر من الباقي؛ وهنا يمكنك الاسqqتفادة من التركqqيز على هqqاتين المنصqqتين فقqqط، ومعرفqqة محادثqqات

العملاء؛ فقد ترغب في البحث عن علامات التصنيف، والقصص التي تتعلق بنوع عملqqك حqqتى تتمكن

من الانضمام إلى محادثاتهم. يمكنك بعد ذلك إعqqداد ملqqف التعريqqف الخqqاص بqqك، وكتابqqة محتqqوى ذي

صلة، وعلامات تصنيف منطقية للمستهلك، وطلب متابعة المؤثرين الذين يمكنهم مساعدتك في خلق
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الوعي بعملك ومنتجك. وبمجرد إعداد ملف تعريف، هناك العديqqد من الطqqرق الqqتي يمكنك من خلالهqqا

إنشاء حملات، مثل المسابقات، والخصومات؛ أو ببساطة عن طريق تقديم محتوى مفيد يقدره عميلك؛

ا من المحادثة، ولا تبدو وكأنك تبيع شيئًا ما. فالهدف هو أن تكون جزءً

ا، الأخذ بالحسبان الqqوقت والمهqqارات المطلوبqqة للتفاعqqل مqqع العملاء، والحاجqqة إلى محتqqوى جديqqد أيضً

ا من باستمرار؛ إذ يُعتقد بالإضافة إلى نشر محتوى جيد والوصول إلى المqqؤثرين، أنqqك قqqد تسqqتفيد أيضً

شراء الإعلانات التي يمكن استهدافها جغرافيًا لعميلك، والqqتي تكqqون ميسqqورة التكلفqqة وفعالqqة، لكونqqك

ا بالأخص بمنتجك. ا مهتمً تستهدف شخصً

تشمل عيوب استهداف وسائل التواصل الاجتماعي العديد من طرف الشqqركات الناشqqئة، في اعتقqqادهم

ا سيكون كافيًا للوصول إلى عملائها، غير أن أن امتلاك صفحة على منصة واحدة يشاع استخدامها عمومً

عملاءها قد يقضون المزيد من الوقت على منصات التواصل الاجتماعي الأخqqرى؛ لqqذا فqqالوقت والجهqqد

اللازمان للعثور على النظام الأساسي المناسب، وتطوير محتوى جيد، والتواصل مع العملاء على أسqqاس

يومي يستحق كل هذا العناء.

 هي الجهود والأدوات التي تستخدمها الشركات للتواصل، وتطوير النوايqqا الحسqqنة مqqعالعلاقات العامة•

متابعيهqqا. وقqqد يشqqمل المتqqابعون العملاء، والمسqqتثمرين، والمqqوظفين، وشqqركاء الأعمqqال، والجهqqات

الحكومية، والمجتمع ككل؛ والهدف هو إبراز الشركة بنحو إيجابي من خلال المسqqاهمة كلاعب مجتمعي،

وقد تشمل الأدوات النشرات الإخبارية، والمؤتمرات الصحفية، وخدمqqة المجتمqqع، والأحqqداث، والرعايqqة،

والبيانات الصحفية، والمقqqالات، والقصqqص الqتي تسqاعد رواد الأعمqال على تكqوين صqqورة إيجابيqة عن

شركتهم، واشتهار اسمها؛ ففي حالة المشاركة في حدث ما على سبيل المثال، سيعرض الqqراعي شqqعار،

واسم الشركة في مكان يمكن للجميع رؤيته، وهذا سيوضح أن الشركة داعمة للمجتمع بمسqqاهمات غqqير

ملموسة، أكثر من مجرد المنتجات والخدمات، مثل دعم أحلام المشاركين في الحدث؛ ولا يتمثل الهدف

ا؛ لأنqه في إجراء عملية بيع في تلك المرحلة، بqل التqأثير على المجتمqqع، وإنشqاء علاقqات إيجابيqqة عمومً

الشيء الصحيح الذي يجب فعله، وقد يؤثر ذلك إيجابًا على المستهلك عند إجراء عملية شراء المستقبل.

 هو وسيلة للاتصال بالمستهلكين عبر البريد الإلكتروني، أو من خلال مطبوعqqات مرسqqلةالبريد المباشر•

ا للبقqqاء على اتصqqال مqqع العملاء، خاصqqة عند إنشqqاء علاقqqات د أداةً ضروريةً أيضً عبر البريد العادي، ويُعَ

طويلة الأمد؛ إذ تكمن ميزة هذه الإستراتيجية في التواصل مع عميل مهتم بالفعل بمنتجك، ويqqرغب في

تلقي الأخبار، والعروض الترويجية منك؛ فيمqqا تكمن مسqاوئها في طqول الqوقت الqذي يسqتغرقه إعqqداد

قائمqqة البريqqد، كونqqه يتضqqمن جمqqع معلومqqات حqqول العملاء أثناء الأحqqداث، أو من خلال الطلبqqات عqqبر

ا مqqا ينتهي بهqqا المطqqاف في سqqلة الإنترنت، أو في السجل النقدي؛ كما أن تلك المطبوعqqات الqqتي غالبً

المهملات تكون مكلفةً للغاية.
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 وهي حوافز تجذب الانتباه، وتدفع العميل إلى اتخاذ الإجqqراءات. و تشqqملعروض المبيعات الترويجيةُ•

هذه الحوافز كلًا من الخصومات، والعينات، والتخفيضات، وبرامج المكافآت، والهqqدايا، والأقسqqاط؛ كمqqا

يمكنها جqذب العملاء الجqqدد؛ بينمqqا تحمqqل معهqqا خطqر تقليqل الأربqاح بسqبب القسqائم، والخصqومات

المقدمة لقاء تجربة منتج ما.

ا لوجه، من أجل تحصيل تواصل وتqqأثير أكqqبر على العميqqلالبيع الشخصي•  هو استغلالك لللقاءات وجهً

لإجراء عملية شراء؛ فهو مناسب خاصةً للسلع الفاخرة. وعادةً مqا تحتqاج المنتجqqات ذات الأسqqعار الأعلى

إلى عملية بيع أطqqول، كمqqا يحتqqاج موظفqqو المبيعqqات إلى مزيqqد من التqqدريب على المنتج للتعqqرف على

د هqqذه واحqqدةً من أغلى الطرائqqق للوصqqول إلى العملاء، والاحتفqqاظ بهم؛ إلا أنهqqا قqqد صفاته الفريدة، وتُعَ

تستحق الاستثمار.

ا، يجب على رائد الأعمال الجيد إيجاد المزيج الصحيح من طرائق التواصل التسويقي للوصqqول إلى عمومً

ا على ميزانية، وأهداف، وإستراتيجيات الشركة الناشqqئة، ويحqqدد الجqqدول العملاء، فهذا سيختلف اعتمادً

الآتي مزايا وعيوب كل من تلك الطرائق من حيث صلتها بالأعمال التجارية الصغيرة والجديدة.

العيوبالمزاياأمثلةنوع الترويج

- إعلانات التلفزيون.الإعلانات

- إعلانات الإذاعة.

- منشورات الجرائد
والمحلات.

- إعلانات الإنترنت.

- ألواح الإعلان الخارجية.

- بلوغ جمهور عريض.

- ممتازة في إنشاء التعرف
على العلامة التجارية.

- زيادة المبيعات.

- باهضة الثمن.

- محدودة الوصول.

- بعض الوصول متاح، لكن
من المستحيل التحكم في

من يرى الإعلان.

- رعاية الأحداثالعلاقات العامة
الاجتماعية.

- المشاركة المدنية
والخيرية.

- المنح الدراسية
والتعليمية.

- المؤتمرات الصحفية.

- تطور التعرف الإيجابي
على العلامة التجارية.

- تنشئ حسن النية تجاه
الشركة والعلامة التجارية

وسط المجتمع.

- تتطلب الأحداث الكبيرة
وحملات العلاقات العامة

موارد كثيرة.

- ليست مركزة على تحقيق
المبيعات.
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وسائل التواصل
الاجتماعي

- مواقع التواصل
الاجتماعي.

- المدونات والمدونات
المصورة.

- المؤثرون

- وصول واسع النطاق، غير
مكلف إلى جماهير عريضة.

- الأسواق المستهدفة قابلة
للتخصيص حسب

المعطيات المتوفرة.

- وصول سهل للشباب.

- إنشاء حسن النية وقاعدة
معجبين أوفياء.

- اتساع استخدامها يصعب
التميز.

- تستهلك الوقت الكثير.

ا - يتطلب نجاحها أشخاصً
متفرغين لها، ذوي مهارات

خاصة.

- من الصعب متابعة
التحويلات وأرقام المبيعات.

- تتطلب إنشاء محتوى فريد
وجذاب.

- الرسائل المبعوثة،البريد المباشر
ومطويات التسويق،
والبطاقات البريدية،

وقسائم الخصم.

- النشرة البريدية
الإلكترونية

ا - المشتركون مهتمون سلفً
بمنتجك، وهم أميل

للتحول لعملاء مشترين.

- إبقاء المستهلكين
المهتمين على اطلاع على

أخبار المنتجات
والتخفيضات وإطلاق

المنتجات الجديدة.

- يمكن استهداف الأسواق
بناءً على موقعها، ومتوسط

الدخل فيها، ومعطيات
أخرى مستقاة من الإحصاء

السكاني.

- يستغرق إنشاء قائمة بريدية
. وقتًا طويلًا

- تتطلب حملات البريد
المباشر مبالغ كبيرة.

- لا يمكن تتبع النتائج بدقة.

- عادةً ما يتجاهل
المستهلكون الرسائل غير

المرغوب بها، سواءً
المطبوعة أو الرقمية منها،

دون النظر إليها.

عروض
المبيعات
الترويجيةُ

- التخفيضات.

- العروض محددة الزمن.

- قسائم الخصم.

- العينات المجانية.

- برامج المكافآت.

- تحفيز الشراء، وتشجيع
المستهلكين على اتخاذ

إجراء.

- تجذب رغبة المستهلكين
في اقتناص صفقة.

- طريقة جيدة لجذب
المشترين الجدد

والمترددين.

- تخفض الأرباح مقابل
العروض.

- وعود التخفيضات
والعروض المستقبلية يمكن

أن تثبط المشترين المعتادين
عن الشراء بالسعر العادي.

- لقاءات البيع بينالبيع الشخصي
مندوب المبيعات

والعميل المحتمل.

- إضفاء الطابع الشخصي
على العلاقة بين العمل

والعميل.

- الحاجة إلى موارد كثيرة.

- تدريب مندوبي المبيعات
. ا وفعالًا تدريبًا جيدً
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- تحويل مندوبي المبيعات
الناجحين للأطراف

المترددين إلى عملاء.

- تخصيص مندوبي
المبيعات لخيارات الشراء

حسب كل مشتر.

- خسارة المستهلكين بسبب
نظرتهم إلى البيع الشخصي

على أنه أسلوب عدواني.

- ضرورة البحث عن العملاء
المحتملين باستمرار.

مزايا وعيوب طرق الترويج

السعرج.  

د التسعير أحد أهم العناصر وأكثرها تحديًا في المزيج التسويقي، فالسعر هو القيمqqة الqqتي يجب مبادلتهqqا يُعَ

ليتلقى العميل منتجًا أو خدمة، وعادةً ما يكون هذا نقديًا وله تأثير مباشqqر على المبيعqqات؛ إذ يتخqqوف العديqد من

رواد الأعمال من البيانات المالية، واحتمال استخدام البيانqات، والمعلومqات الأخqرى لإنشqاء التوقعqqات الماليqة،

ويتيح التسعير الصحيح لمنتجك قدرةً أكبر لشركتك على المنافسة مع زيادة أرباح منتجك إلى أقصى حد.

فيما يلي العديد من الطرق التي يمكن لرجال الأعمال استخدامها لتسعير المنتجات بفعالية:

 هو أسهل طريقة لتسعير المنتج، ويتضمن ذلك إنشاء هqqامش ربح فqqوقالتسعير المبني على التكلفة•

تكلفة صنع المنتج. فعلى سبيل المثال، إذا أضفت التكاليف المباشqqرة للمqqواد، والعمالqqة إلى التكqqاليف

 دولارات؛5غير المباشرة للرواتب، والتسويق، والإيجار، والمرافqqق، وخqqرجت بنتيجqqة أن منتجqqك يكلqqف 

 دولار؛ إذ تعتمد6.50%  على سبيل المثال، سيمنحك سعر مبيعات قدره 30فإضافة هامش ربح بنسبة 

ا عندما لا يكون لqqدى الشqqركات النسبة المضافة على أهداف العمل، ويكون هذا النوع من التسعير مفيدً

الناشئة الكثير من المعلومات حول السوق المستهدف؛ إذ تحتاج إلى مزيqqد من الqqوقت لتحديqqد مقqqترح

القيمة وهوية العمل.

، وتحديqqد مqqا إذا كنتالنظر في ما تفرضه المنافسةهناك طريقة أخرى لتسعير منتج أو خدمة، وهي •

تريد تجqqاوز أسqqعارها، أو خفضqqها أو مطابقتهqqا. فqqإذا تجqqاوزت السqqعر، أو اسqqتخدمت التسqqعير المتمqqيز

Premium  pricingلqqح يجعqqبب واضqqة إلى سqqأنت بحاجqqف ، ا تسqqعير القيمqqة المتصqqورة ( يسمى أيضً

العملاء يرغبون في إنفاق المزيد على منتجك؛ أما عند اسqqتخدام تسqqعير الاخqqتراق، أو التسqqعير أقqqل من

ا؛ إذ يسqqتمر حqqروب أسqqعار أيضً ، كمqqا قqqد يqqؤدي إلى  "المنافسqqين، فهqqذا قqqد يمنحqqك مqqيزةً تنافسqqيةً "

المنافسون في خفض الأسqqعار في محاولqqة للتغلب على بعضqqهم البعض، ومن الواضqqح أن العيب هqqو

ا، إذا لم يقqqدم منتجqqك أيqqة د التسعير مثل منافسqqيك خيqqارًا منطقيً تناقص الأرباح للجميع؛ في حين يُعً

قيمة مضافة، لكن من غير المرجح أن تغري هذه الإستراتيجية العملاء بالتبديل إلى علامتك التجارية.
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رابط للتعلم

Warbyشركة ووربي باركر   Parkerلqqوا ونيqqف جيلبqqدأ ديqqتسعر نظاراتها بأقل من سعر المنافسين، حيث ب 

 دولارًا للجميqqع؛ وقqqد95، بهدف توفير نظارات جذابة، وعصرية بقيمة 2008بلومنثول الشركة عبر الإنترنت في عام 

استمع إلى المقابلqqةكان هذا خروجًا عن المنافسة المألوفة، والتي كانت عادةً ما تسعر النظارات بمئات الدولارات. 

 لتطلع أكثر على مشروعهما، وإستراتيجيتهما في التسعير.مع المؤسسين

ا ما يمكن تخمينه من اسمه، فهو تسqqعير يقqqوده العمqqل. قqqدالتسعير المعتمد على العميل•  وهو تمامً

تسأل هنا عما يرغب المستهلك في دفعه، وتعتمد جوابه سعرًا لمنتجqqك، ويمكن اكتشqqاف ذلqqك بqqإجراء

البحوث، وسؤال العملاء عما يرغبون في دفعه مقابل منتج ما؛ فكثqqير من منتجqqات التكنولوجيqqا تعتمqqد

هذا التسعير؛ إذ تجري الشqqركة  سqqبر آراء للعملاء حqqول مqqا هم على اسqqتعداد لدفعqqه، وينشqqؤون بعqqدها

منتجات تقدم القيمة بسعر السوق.

Loss، أو التسعير القائqqد للخسqqارة تسعير سلعة الاجتذابيعتمد •  leader  pricingل منqqعرًا أقqqس  

المستوى القياسي لجذب الأعمال على أمل بقاء العملاء، ليبتاعوا منتجات أخرى أكثر ربحًا، ويسمى قائد

الخسارة، لأن الشركات تخسر المال على المنتج الأقل سعرًا؛ وعادةً ما تحتوي إعلانات متاجر البقالة على

العديد من قادة الخسارة المصممة لإغرائك إلى متجرهم على أمل قيامك ببقية تسوقك هناك.

. يعتمد هذا النوع أسعارًا أوليةً أقل، لجذب عملاء جqqدد، وبناء قاعqqدة عملاء،تسعير العرض التمهيدي•

قبل أن تعود الأسعار إلى الوضع الطبيعي؛ وهذه الطريقqqة هي نqqوع من أنqqواع تسqqعير الاخqqتراق، يتمثqqل

هqqدفها في مسqqاعدة المنتجqqات الجديqqدة على اخqqتراق الأسqqواق مqqع المنافسqqين، والعلامqqات التجاريqqة

المعروفة، والكثير من المنتجات المعتمدة على الاشتراك، مثqqل: قاعqqات الرياضqqة تعتمqqد هqqذه الطريقqqة

لكسب إيرادات، وحصة في السوق.

د •  إستراتيجية تسqqعير تسqqتغل حداثqqة المنتج لتqqبرير أعلى سqqعر ممكن من أجqqلالكشطفي المقابل، يُعَ

"اقتطاع معظم الأرباح من البداية: أي في المرحلة الأولى من المبيعات، ومع مرور الوقت، يتم تخفيض "

ا بالأسعار. ينتشر هذا الأسلوب في الشركات التقنية غالبًا، بحيث السعر لاستيعاب العملاء الأكثر اهتمامً

تعرض المنتج بأعلى سعر له عند الإطلاق إلى حين استنفاذ المتسوقين المستعدين للشراء بهذا السqqعر،

أسعار ذاك المنتج تدريجيًا.. وعندما تظهر منتجات أحدث وأكثر تطورًا تقنيًا، لتنخفض 

. هو تحديد سعر مخفض لحزمة من المنتجات قصد تشجيع العملاء على الشراء بكميqqاتتسعير الباقة•

كبيرة، بحيث يدفعون أكثر مما لو اشتروا سلعةً أو خدمةً واحدةً فقط، ويفعلون ذلqqك نظqqرًا لكqqون السqqعر

الإجمالي للباقة يقلل من السعر الفردي لذلك المنتج؛ مما يمنحهم صفقةً أفضل مما لqqو كqqانوا يشqqترون

، وهيDirectTVالعناصر منفصلة. ومن الشركات التي تستخدم هذه الإستراتيجية نذكر ديqqركت تي في 

361

https://www.pandora.com/restricted
https://www.pandora.com/restricted


ريادة الأعمالالتسويق الريادي والمبيعات 

تجمع خدمات الهاتف، والإنترنت، والأقمار الصناعية مقابل رسوم شهرية؛ فqqإذا كqqان العميqqل سيشqqتري

، فستكلفه أكثر. ومن مزايqqا تسqqعير الباقqqة كسqqب المزيqqد من الإيqqرادات عن كqqل هذه الخدمات منفصلةً

ا ليدفعوا مقابل بعض الخدمات لو كانت منفصلة، وكذا من أجل تسهيل عميل، إذ لم يكن العملاء جميعً

ا كما في مثال مطاعم الوجبات السريعة، فبدل مطالبة العميل بسqqرد كqqل عملية تسجيل الطلبات، تمامً

، يعطيك اسqqم الحزمqqة، أو رقمهqqا، وهqqذا يُكسqqب المطعم أكqqثر بتضqqمين عنصر في قائمة طلبه منفصلًا

المشروب، والسلطات، والحواشي مع الطبق الرئيسي، هذا من جهة؛ ومن الأخرى يوفر العميqqل المqqال،

والوقت في طلبه.

 هي إستراتيجية تسعير نفسية تُستخدم غالبًا بالاقتران مqqع طqqرق التسqqعيرإستراتيجية الأرقام الفردية•

الأخرى لجعل السعر أكثر اجتذابًا للمستهلكين، فاستخدام إستراتيجية الأرقام الفردية يسqqتغل فكqqرة كqqون

هذه الأرقام تملك تأثيرًا نفسيًا إيجابيًا على العملاء؛ إذ يستفيد استخدام الأرقام الفردية من فكرة أن هqqذه

، تجعqqل السqqعر20الأرقام لها تأثير نفسqqي إيجqqابي على العملاء، فبqqدلًا من تسqqعير منتجqqك بـ   دولارً مثلًا

.20 منه إلى 19 دولارًا، وهو ما يعتبره المستهلكون أقرب إلى 19.99

رابط للتعلم

.Entrepreneurمقال مجلة اكتشف الإستراتيجيات الخمسة للتسعير النفسي في 

يجب تحديد الأسعار عند بدء عمل تجاري جديqqد، على أن تراجqqع إسqqتراتيجيات التسqqعير على نحqqو مسqqتمر،

وهذه المناسبات على وجه الخصوص تستدعي مراجعة الأسعار:

عند إضافة منتج أو خدمة جديدة إلى عروضك.•

•. بسبب السوق،أو المستهلك، أو عوامل أخرى (عندما يتغير الطلب  (

عند دخول سوق جديد.•

عندما يقوم المنافسون بإجراء تغييرات.•

عندما تتغير تكاليفك.•

عند تعديل المنتجات أو الخدمات أو الإستراتيجيات.•

المكاند.  

نقصد بالمكان القنوات أو المواقع - المادية أو الرقمية -، أين يمكن للعملاء شراء منتجاتqqك، والاطلاع عليهqqا؛

وهو ما يعرف أحيانًا بالتوزيع. بالنسبة إلى رائد الأعمال، يكمن اختيار المكqqان في معرفqqة القنوات الqqتي سqqتحقق

أكبر قدر من الربح. بمعنى آخر، ما هي القنوات التي ستصل إلى غالبية السوق المستهدف بتكلفة أكثر كفqqاءة؟ إذ
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د اختيار قنوات التوزيع الصحيحة أحqqد الطرائqqق لإنشqqاء مqqيزة تنافسqqية، وتحقيqqق المزيqqد من النجqqاح لعملqqك، يُعَ

وتتمتع بعض القنوات بإمكانيات محqqددة، مثqqل: الوصqqول إلى المزيqqد من العملاء، وتقqqديم العqqروض الترويجيqqة،

وتوفير المصداقية.

تنقسم قنوات التوزيع -كما يظهر الشكل القادم- إلى مجموعتين رئيسيتين: مباشqqرة، وغqqير مباشqqرة. تتطلب

القنوات المباشرة منها -مثل واجهات المتاجر الفعلية، أو عبر الإنترنت-، وجqqود وسqqطاء، كمqqا تسqqمح لqqك بqqالبيع

مباشرةً إلى المستهلكين. فعلى سبيل المثال، إذا كنت تمتلك مخبزًا، فمن المحتمل أن يكون لديك واجهة متجqqر

للبيع بالتجزئة حيث تبيع مباشرةً إلى المستهلكين.

، مثل: الموزعين، أو وكلاء المبيعqqات لqqبيع منتجاتqqك إلى العميqqل أما القنوات غير المباشرة فتتطلب وسطاءً

النهائي، أو إلى منافذ البيع بالتجزئة المادية، أو عبر الإنترنت؛ إذ غالبًا مqqا يكqqون للقنوات غqqير المباشqqرة أكqqثر من

وسيط. على سبيل المثال، لكسب عملاء أكثر مما يمكنك الوصول إليه بمفردك، سيستخدم مخبزك قنوات غqqير

مباشرة، مثل: تجار الجملة، أو الوكلاء لإيصال منتجاتك إلى الأسqqواق المحليqqة، ومحلات البقالqqة في جميqqع أنحqqاء

ا النقل، والتخqqزين، والتصqqرف ا في الخدمات اللوجستية، والتي تشمل أيضً البلاد؛ إذ ستساعد هذه الشركات أيضً

في المنتجات.

د الاستفادة من قنوات التوزيع المتعددة إحدى الإستراتيجيات التي تستخدمها الشركات لتوسيع علامتهqqا تُعَ

التجارية، وزيادة أرباحها. وقد يشمل ذلك وجود واجهة متجر فعلية، وتطوير موقع للتجارة الإلكترونية لبيع البضائع
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عبر الإنترنت، أو توزيع البضائع من خلال تجار الجملة، وتجqqار التجزئqqة؛ إذ يمكن أن يqqؤدي تضqqمين نقqqاط اتصqqال

متعددة مع العميل إلى زيادة احتمالية اختياره لمنتجك.

وبالمقابل، كلما طالت قنوات التوزيع، استغرق منتجك وقتًا أطول للوصqqول إلى المسqqتهلك النهqqائي، وقqqل

تحكمك في المنتج وسعره. وكونك رائد أعمال، فعليك تقريqqر أي القنوات تناسqqب متطلبqqات المنتج، والتسqqعير

بطريقة أفضل.

 الإضافية للخدماتPحروف ه.  

ا. وهqqذه الأخqqيرة متنوعqqة؛ إذ نجqqد الخqqدمات القانونيqqة، كمqqا تعلمت، تشqqمل المنتجqqات الخqqدمات أيضً

والمحاسبية، والاستشارية، والطبية، والترفيهية، والإعلانية، والمصرفية، وغيرهqqا من الخqqدمات الاحترافيqة. وعند

تقديم الخدمات، يجب مراعاة ثلاثة عناصر أساسية إضافية في المزيج التسويقي.

: الأشخاص أولًا

ا عاملاً رئيسيًا في أي عمل تجاري ناجح في الأعمال التجاريqqة سيكون الأفراد أو الموارد البشرية للشركة، دائمً

الموجهة نحو الخدمات؛ إذ يكون للأشخاص الذين يتفاعلون مqqع العملاء أهميqqة خاصqqة، لأن الخدمqqة هي المنتج،

فهي وجه العلامة التجارية، ورابط مباشر بين الشركة، والعميل.

عندما يقدم موظف ما خدمةً مقبولةً أو متميزة، فهذا يُشجع العميل على العودة لشqqراء الخدمqqة مqqرةً أخqqرى،
، ويتلقqqون خدمqqةً وكذلك مشاركة تجربتهم الإيجابية مع الآخرين. وعندما يذهب العملاء إلى متجر مجqqوهرات مثلًا

جيدةً من مندوبي المبيعات، فمن المحتمل أن يخبروا أصدقاءهم، وعائلاتهم بالتجربة الإيجابيqqة من خلال الإحالqqة

الشخصية، أو على وسائل التواصل الاجتماعي؛ أما عندما تكون الخدمة رديئة، فلا يعود العملاء، بل وربما يعطونه

ا سلبيًا عبر الإنترنت. وفي بعض الأحيان، تتعلق الخدمة السيئة بعوامل أخرى غqqير المqqوظفين، ولكن نظqqرًا تقييمً

ا، أين قد يكون لمراجعqqات خدمqqة العملاءYelpلأن مواقع المراجعة عبر الإنترنت، مثل يلب  ، أصبحت أكثر شيوعً

ا للعلامة التجارية، خاصةً بالنسبة للشركات الناشئة التي تحqqاول اقتحqqام السqqوق؛ فمن المهم السيئة تأثيرًا محطمً

تعيين أشخاص ذوي خبرة، ولديهم نظام تدريب جيد، إلى جانب مكافqآت تسqاعد المqqوظفين على تقqqديم أفضqqل

خدمة للعملاء.

يجب على الشركات الأخqqذ في الحسqqبان بأنqqه بغض النظqqر عن حجم الأعمqqال التجاريqqة، إلا أنqqه يجب عليهم

ا لموظفيهم، فهم يمثلون وجه الشركة، وهم الأشخاص الذين يتفاعلون مع التسويق ليس فقط لعملائهم، بل أيضً

العملاء؛ إذ يمكن للموظفين صنع، أو كسر العلامة التجارية.

ا: المحيط الفيزيائي ثانيً

ا من المزيج التسويقي، فقد يؤثر على صورة الشqqركة، ا مهمً د المحيط الفيزيائي الذي تقدم فيه الخدمة جزءً يُعَ

ويقدم الكثير من المعلومات حول جودة المنتج، أو الخدمة، أو الشركة، أو العلامة التجارية؛ فالقول المأثور القqqديم
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ا على الشqqركات الجديqqدة؛ إذ أن الإشqqارات ، ينطبqqق خصوصً لديك فرصqqةً واحqqدةً فقqqط لqqترك انطبqqاع أول "بأن  "

الملموسة - الديكور، والرائحة، ودرجة الحرارة، والألوان - ترسل رسالةً فوريةً إلى العملاء حول الجودة، والاحتراف.

ا، عبqqق الرائحqqة، بينمqqا الآخqqر غqqير على سبيل المثال، إذا دخلت إلى عيادتَي طب أسنان، وكان أحدهما نظيفً

ذلك، فأيهما تختار؟ الشيء نفسه ينطبق على المطاعم، ومحلات الqqبيع بالتجزئqqة، وأي بيئqqة ماديqqة أخqqرى. فنظqqرًا

لكون فحص الخدمة قبل تلقيها غير ممكن، فهذه الإشارات تساعد العملاء على اتخاذ قراراتهم.

ا: العملية ثالثً

العملية هي سلسلة الإجراءات، أو الأنشطة المطلوبة لتقديم خدمة للعميqqل، فهي جميqqع الأنشqqطة الqqتي تتم

بين مقدم الخدمة والعميل، من البداية إلى النهاية.

في حالة مكتب الطبيب، قد يشqqمل ذلqqك تحديqqد الموعqqد، وملء الأوراق، وانتظqqار دورك، ورؤيqqة الطqqبيب،

والدفع. ونظرًا لكون العمليات قد تكون طويلةً وكثيرة، فيجب تصميمها لتنسqqاب بqqأكبر قqqدر ممكن من الكفqqاءة،

والمنطقية؛ أمqqا في حالqqة الخqqدمات الqqتي يتم توفيرهqqا عqqبر الإنqqترنت، فتشqqمل العمليqqة تصqqميم موقqqع الqqويب

ووظائفه، وجميع الخطوات التي يتخذها العملاء من التصفح حتى تسجيل المغادرة؛ إذ يسqqاعد التصqqميم القqqوي

لموقع الويب رائد الأعمال على تحديد ماهية الشركة، ومqqا الqqذي تفعلqqه، ولمن، والإجqqراءات الqqتي يمكن للعميqqل

اتخاذهqqا. وقqد تنطلqق الإجqراءات من النقqqر للحصqول على مزيqد من المعلومqات، أو القqqدرة على شqqراء منتج، أو

موقqqع إيqqر بي انالتحقق من توفر الخدمة، والقدرة على حجزها، أو تحديد موعد. ومن أمثلة المواقع الممتازة نذكر 

 ذي التصميم المركز، والملهم، والمباشر. برأيك ما هي الدعوة الرئيسية للإجراء فيه؟Airbnbبي 

هل أنت جاهز؟

تحديد المزيج التسويقي

ا ا في منطقة محلية. بناءً على البحث الذي أجريته، حيث وجدت أن أنماطً تخيل أنك تفتح استوديو يوغا جديدً

معينةً من اليوغا لا يتم تدريسqqها من قبqqل الاسqqتوديوهات المحليqqة، ومqqع ذلqqك يتم البحث عنهqqا بتزايqqد من قبqqل

الشباب في سن الخامسة والعشرين، وما فوق. مهمتك هي إنشاء مqqزيج تسqqويقي يركqqز على هqqذا السqqوق، بمqqيزة

تنافسية واضحة عن الأستوديوهات الأخرى.

طور مزيجًا تسويقيًا يشمل العناصر السبعة، وحددها من حيث ارتباطها بهذا النشاط التجاري.
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البحث في السوق والتعرف على الفرص والسوق المستهدف   8.2

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

التفريق بين بحث السوق الأولي وبحث السوق الثانوي•

تعريف هدف البحث، وأهمية تصميم البحث.•

فهم كيفية اختيار عينة، وجمع وتحليل المعطيات.•

التعرف على المصادر المعتادة لبحوث السوق الثانوي.•

فهم كيفية التعرف على السوق المستهدف من بين الأسواق المتاحة بالكلية، والأسواق المتاحqqة القابلqqة•

للخدمة.

لقqqد بت الآن تعqqرف مكونqqات المqqزيج التسqqويقي. وبمqqا أنqqك رائqqد أعمqqال، فqqأنت مطqqالب باتخqqاذ قqqرارات

 لمqqا اطلعنا عليqqهبخصوصها؛ إذ عليك التشمير عن ساعديك، والبدء بإجراء بعض البحوث، وهqqذا البحث مشqqابه

ا في مبحث  لأعمال يمتلك، غير أن ذاك البحث كان مركزًا على ما إذا كان رائد االتعرف على الفرصة الرياديةسابقً

ا في فكرته؛ بينما هذا البحث يركز أكثر على السوق، ولا يتأتى إلا بعqqدما يقqqرر رائqqد الأعمqqال ما يكفي للمضي قدمً

ا، وبدء شركته، أو إطلاق منتجه. بمعنى أن هذا البحث متعلق بالمنتج، لا بجاهزية رائد الأعمال. المضي قدمً

د بحوث السوق مهمةً في مراحل التخطيط لأية شركة ناشئة، وأنت من دونها ستكون أشبه بqqأعمى سqqرى تُعَ

في حلك الدجى، فبحث السوق في مستواه القاعدي، هو عبارة عن تجميع، وتحليل المعطيات المتعلقة بالسوق

المستهدف لتجارة ما؛ وهو ينطوي على كل شيء بدءً بمعلومات منتجات المنافسة، وصولًا إلى تحليل معطيqqات

الفئات السكانية للعملاء المحتملين.

يكمن الهدف الأساسي من بحث السqqوق في اكتسqqاب فهم حqqول متطلبqqات العميqqل ورغباتqqه، في محاولqqة

لكشف فرص التجارة المحتملة؛ فعندما تمتلك فكرةً واضحةً عن سوقك المستهدف، وعما يqqرغب عملاؤك فيqqه،

عندها سيكون بإمكانك تصميم مزيجك التسويقي بكفاءة عالية تناسب الفئة المستهدفة.

تخيل أنك بصدد إنتاج خط منتجات تجميل عضوية، تحمqqل فيتامينات وعناصqqر معدنيqqة، وتتمqqيز بسqqهولة

الاستعمال. سيكون سوقك المستهدف في هذا المثال، النسوة المهتمات بمنتجات التجميل عالية الجqqودة غqqير

المضرة بهن، ولا بالبيئة؛ ولكن بعد إجرائك لبحث السوق المستغرق، تكتشف بأن النسوة بين سن الثامنة عشر،

والخامسة والأربعين يملن إلى الاهتمام بالفوائد التي يقدمها خط الإنتاج؛ في حين لا تهتم لذلك النسوة الأكبر من

خمسين سنة؛ لذا فعلى ضوء هذه الاكتشافات، إما أن تعدل فوائد خطك ليخدم السوق الqqذي نويتqqه من البدايqqة،

 سنة.45 و18وهو كل النسوة، أو تلبي احتياجات جمهور أصغر هو النسوة بين 
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لفهم بحث السوق أكثر، نقترح تفصيل الحياة اليومية للعميل المثالي، ويمكنك فعل هذا بوصqqف تفصqqيلي

لعملاء محتملين يشqqترون منتجqqك؛ إذ يمكن للتفصqqيل الاهتمqqام بفئتهم، من جنس، وعمqqر، ومqqدخول، وتعليم،

وعرق، وطبقة اجتماعية، وموقع، ودورة حياة؛ كمqqا تفيqqد المعلومqqات الأخqqرى المحيطqqة بنشqqاطاتهم، وهوايqqاتهم،

ا، أو كيqqف واهتماماتهم، وأساليب حياتهم؛ وكذا تصرفاتهم من حيث عدد المرات الqqتي يسqqتخدمون فيهqqا منتجً

يشعرون تجاهه. بمعنىى، كلما عرفت عميلك المثqqالي أكqqثر، زاد تركqqيزك أكqqثر على جqqذب انتباهqqه بqqالتوفيق بين

تفضيلاته وعروضك.

ا على فهم من يكون منافسوك، وكيف يخدمون السوق الذي تنوي دخوله؛ فكلما يساعدك بحث السوق أيضً

عرفت أكثر عن المنافسة، كان من الأسهل تحديد، وتمييز عروضك عن عروضهم. لنخض غمار عqqالم المسqqوقين،

وكيف يجمعون كل هذه المعطيات، وقيمتها لرواد الأعمال.

بحث السوق الأولي   8.2.1

ينطوي البحث الأولي على جمع المعلومات الجديدة بهدف الإجابة عن سؤال محدد، أو مجموعة أسئلة. وقqqد

د الطريقqqة الأنسqqب للحصqqول على إجابqqات محqqددة تخص يلتهم إجراء بحثك الخاص الكثير من الموارد، لكنه يُعَ

ا بqqأن تجارتك ومنتجاتك، خاصةً إذا أردت اختراق الأسواق المتخصصة التي لم تُدرَس بعد؛ كما يسqqمح لqqك أيضً

ا، فطرح الأسئلة الصحيحة يمكّنك من تحديد مشاعر الناس، وعقلياتهم تجاه علامتqqك التجاريqqة، ومqqا تكون محددً

إذا كان يعجبهم تصميم منتجك، وما إذا كانوا يقدرون فوائده المقترحة، وما إذا كان السعر المقترح مناسبًا حسب

رأيهم. يُظهر الشكل التالي الخطوات المعتادة لإجراء بحث السوق الأولي.

يعتمد بحث السوق الأولي على ست خطوات

تعريف هدف البحثا.  

عليك البدء بتعريف هدف مشروعك البحثي، وتحديد عم تنوي البحث؟ هqqل تريqqد الاطلاع أكqqثر على سqqوقك

المستهدف، وتفضيلاتهم، واختيارات أساليب حياتهم، وثقqqافتهم؟ أم تريqqد الاطلاع أكqqثر على منافسqqيك، ولمqqاذا

يتبضع سوقك المستهدف لديهم؟ ما هي معايير التحقق من هدف أو أهداف بحثك؟
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كلما استغرقت وقتًا أطول في توضيح أسئلة البحث، كان احتمال تحقيق أهداف هذا البحث أكبر؛ أمqqا إذا لم

ا ما تبحث عنه، فذاك أمر اعتيادي؛ إذ يمكنك الاستعانة ببحث اكتشqqافي تسqqتخدم فيqqه مجموعqqات تدرك تحديدً

 مشqqتركًا،12 و6التركيز لتحديد أسئلة البحث التي ينبغي طرحها، فمجموعة التركيز هي جمع من الناس، مqqا بين 

ا يقدمه المنظم الذي عادةً ما يطرح الأسئلة، ويجمع المعطيات الكيفية التي يمكن اسqqتخدامها يناقشون موضوعً

للإجابة عن الأسئلة، أو تحديدها أكثر.

لنأخذ على سبيل المثال مصqqنع قqqوارير ميqqاه يqqرى أن في منتجqqه مشqqكلة، فقqqد تqqراجعت المبيعqqات بمqqرور

ا؛ لهذا يستخدمون مجموعة تركيز لتعريف هدف، أو الوقت، ومع ذلك فالشركة لا تعرف كيف، ولا أين تبدأ تحديدً

مشكلة البحث، وباستخدام مجموعات البحث، قد يكتشفون تسويقهم للجزء الخطأ من السqqوق، أو وجqqود حاجqqة

لتصاميم قوارير أفضل؛ إذ يمكن للحديث إلى مجموعات التركيز كشف أسئلة البحث المطلوبة.

للبحوث والاستشارات  يملكهاMerkadoteknia Research and Consultingميركادوتيكنيا   هي شركة 

من أمريكqqا )أمريكيون من أصول إسبانية تُجري البحوث لمختلف الصناعات التي تخدم العملاء إسqqبانيي الأصqqل 

؛ إذ تساعد شركات الإطعام السريع، وتجار التجزئة، وشركات الأدوية، من بين شركات أخqqرى على إقامqqة (الجنوبية

مجموعات التركيز، وجمع المعلومات حول مجموعqqات محqqددة من الناس الqqذين قqqد يملكqqون خلفيqqات ثقافيqqة

مختلفة؛ فقد لا تعرف تلك الشركات التي هي بحاجqqة للقيqqام بأبحqqاث سqqوق كيفيqqة بqqدئها بأبحاثهqqا في أسqqواقها

المستهدفة، ولهذا يستعينون بميركادوتيكنيا للبحqqوث والاستشqqارات لمعرفqqة المزيqqد عqqبر اسqqتخدام مجموعqqات

ا أدق. التركيز؛ وهذا النهج يساعد على تحديد مشكلة، أو هدف البحث تحديدً

تحديد تصميم البحثب.  

الخطوة التالية هي تحديqqد تقنيqqات البحث الqqتي تسqqاعدك بqqأكبر كفqqاءة ممكنة على الإجابqqة على أسqqئلتك،

فمعرفتك لما تريد الاطلاع عليه، وتحديد ميزانيتك، سيساعدانك على تقرير ما إذا كqqان البحث الكمي، أو النوعي

ا. هو الأنسب لاحتياجاتك، وعادةً ما تعتمد مشاريع البحث جيدة التصميم على تركيبة من الاثنين معً

Qualitativeيسqqتخدم البحث النوعي   research،يزqqات التركqqة، ومجموعqqة من الملاحظqqات مفتوحqqتقني 

والحوارات لفهم أسqqباب، وآراء، ومحفqqزات العملاء، وملاحظqqة العملاء المحتملين ببسqqاطة، سqqواءً كqqان ذلqqك في

محqqqل، أو في نشqqqاطاتهم اليوميqqqة؛ وتسqqqجيل تصqqqرفاتهم ببسqqqاطة وفاعليqqqة من خلال البحث الإنتqqqوغرافي

Ethnographic  researchا ، الqqذي قqqد يسqqاعدك على فهم أسqqاليب حيqqاة، وعqqادات العملاء المحتملين فهمً

أو البحث المعتمqqد على دراسqqة خصqqائص الشqqعوب على الملاحظqqة (أفضqqل؛ إذ يعتمqqد البحث الإنتqqوغرافي  (

الشخصية لموضوع الدراسة، أو الانغماس في بيئته، وهqqذا النوع من البحث يسqqاعد الشqqركات على رؤيqqة كيqqف

يستخدم الناس منتجهم خلال اليوم.

إذا كنت تصنع على سبيل المثال قوارير المياه، واحتجت إلى تصميم أفضqqل لقارورتqqك، فيمكنك مشqqاهدة

كيفية استخدام الناس للقqqوارير خلال عملهم، وتمqqرنهم، وانتقqqالهم إلى العمqqل، ومqqا إلى ذلqqك لفهم احتياجqqاتهم
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ا أفضل؛ فقد يكشف هذا البحث الإنتوغرافي احتياجات مخفية، أو غير معلنَة تستفيد منها في بناء وعاداتهم فهمً

فكرتك. ونعني هنا بالاحتياجات غير المعلنَة، تلك الاحتياجات المتوقع من الشركة إيفاءهqqا، مثqqل مسqqتوى معين

ا. من الجودة، أو خدمة العملاء؛ وهذه توقعات افتراضية يملكها العميل نتاج تعاملاته السابقة مع المنتجات عمومً

استخدام متسوق خفي، أو لعب دوره بنفسك، هي طريقة أخqqرى لتعلم كيqف يتصqqرف العملاء، والموظفqون

في جو محدد من البيع بالتجزئة؛ فالمتسوق الخفي أو السري هو شخص توظفه الشركة، أو طqqرف ثqqالث، ليلعب

دور متسqqوق حقيقي، يكqqون هدفqqه اختبqqار جqqوانب محqqددة من العمqqل التجqqاري، مثqqل ابتيqqاع منتج، أو تصqqفح

المنتجات، وطرح أسئلة على موظف، أو التفاعل مqqع العملاء الآخqqرين، أو ببسqqاطة ملاحظتqqه لمqqا يحصqqل داخqqل

المحل. ثم تقديمه لتعليقاته إلى الشركة.

ا للفكqqر، قد تكون مجموعات التركيز، وحوارات واحد إلى واحد مفيدةً في الحصqqول على إجابqqات أكqqثر تحريكً
واكتشاف مواضيع قابلة للنقاش؛ فكلاهما طريقة ممتازة للحفر أعمق في دوافع الناس، ومصqqادر قلقهم، خاصqqةً

ا عند محاولة تطويل منتج عصري، لكن هنا عليك بذل د هذا البحث مفيدً عندما تتعلق باعتقادات شخصية؛ إذ يُعَ

أقصى جهودك لتلافي تحيز الدعم، بحيث يميل المتناقشqqون إلى الإعجqqاب بالأفكqqار الجديqqدة، بهqqدف إرضqqاء، أو

موافقة المنظم. 

من المهم في حوارات الواحد إلى واحد تطqqوير حqqوار، أو دليqqل نقqqاش مفصqqل، حqqتى يتمكن أعضqqاء الفريqqق

الآخرون من إجراء الحوارات، وبفعلك لهذا ستضمن نهجًا مستقرًا من طرح الأسئلة المهمqqة، وتسqqجيل الإجابqqات

للمساعدة على توجيه الخطوة القادمة من تطوير منتجك.

Quantitativeيركqqز البحث الكمي   researchا إلىqqتي يمكن تحويلهqqة الqqات الرقميqqد المعطيqqعلى تولي 
إحصائيات قابلة للاستخدام. هqqذا النوع من البحث يأخqqذ عqqادةً شqqكل استقصqqاءات، واسqqتبيانات تطqqرح أسqqئلةً

متعددة الاختيارات مع إجابات سqqالفة التحديqqد؛ بينمqqا لا تسqqمح هqqذه الاستقصqqاءات بqqالكثير من حريqqة التعبqqير

للمشارك، فطبيعqqة الإجابqqات المركqqزة تعqqني قqqدرة المسqqوقين التعqqرف على التوجهqqات، مثqqل: مواقqqع التواصqqل

الاجتماعي المفضلة لدى العملاء، أو العملاء المحتملين. على سبيل المثال، قد يجد الباحث أن إحqدى المنصqqات

ا بفضل سهولة استعمالها، وقدرتها على تحفيز التفاعل العاطفي مع الصور؛ كما قد تكون هنا هي الأكثر استخدامً

، فهqqذا ما هqqو مجqqال فئتqqك العمريqqة؟ كم مرةً زرت محل الزاوية هذا الأسبوع؟ أو  "أسئلة الاستقصاء من مثيل:  " " "

ا يجعلqqه قqqابلًا د طريقةً فعالةً في جمع الكثير من المعطيqqات، نظqqرًا لكqqون الاستقصqqاء كتابيً النوع من المقاربة يُعَ

ا لوجه، أو عبر الإنترنت إلى أكبر عدد تريده من المشاركين. وفي العqqادة كلمqqا زاد عqqدد المجيqqبين، للتوزيع إما وجهً

زادت دقة المعطيات التي تصور الفئة التي تفحصها.

، والتسويق الاختباري، وفيCausal researchتوجد طريقة أخرى لتوليد النتائج الكمية هي البحث السببي 

كلتا الحالتين، تقدم إلى المشqqاركين سqqببًا، وتسqqجيلًا لأثqqره، ومن أمثلتqqه اختبqqار تqqذوق، تسqqجل فيqqه ردود فعqqل،

د وتفضيلات المشاركين لأذواق عصير مختلفة؛ فبالنظر إلى الموارد المحدودة للكثqqير من الشqqركات الناشqqئة، يُعَ

التسويق الاختباري طريقةً ممتازةً للتأكد من عمل منتجك قبل بدء الاستثمار في توزيعه.
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؛ مqqا يعqqرف بالتحليqqل الموحqqد  Conjointوفي طريقة أخرى أكثر تطqqورًا، وتكلفqqةً  Analysisأين يُطلب من ،

المشاركين ترتيب، أو اختيqqار، أو تقqqييم عqqدد المزايqqا، أو الفوائqqد الموحqqدة، أو المرتبطqqة. هqqذه المقاربqqة الواقعيqqة

ا من مشترين محتملين، حول المزايا، أو الفوائد، مرتبةً حسب القيمة، أو الأهمية. ستعطيك نتائج مفيدةً جدً

لنقل على سبيل المثال أن شركتك تحاول إنتاج قارورة ميqqاه قابلqqة لإعqqادة الاسqqتعمال للمنافسqqة في سqqوق

مكتظ، بحيث إذا استخدمت التحليل الموحqد، فستُنشqئ استقصqqاءً يqqرتب خصqqائص قqارورة المqqاء، وأسqqعارها،

لإعطاء المستهلكين خيارات مختلفة؛ إذ يمكن تقديم قqqوارير متشqqابهة للعملاء، تحqqوي كqqل منهqqا على خصqqائص

قفqqل لئلا ينسqqكب المqqاء، أشqqكال مختلفqqة للقqqارورة لتسqqهيل حملهqqا ترغب الشركة في اختبارها، مثqqل: غطqqاء مُ

والوصول إلى الماء، وبألوان وأحجام مختلفة؛ بحيث قد يكون لكل اختيار سعره الخاص، ويمكن للعميل اختيار، أو

ترتيب، أو تقييم كل منها بناءً على خصائصها، وأسعارها. 

يمكن هنا وصف كل اختيار في الاستقصاء إما بالكلمات، أو الصqqور؛ كمqqا يمكن مطالبqqة العملاء باختيqqار مqqا

يفضلونه، أو تqqرتيب جميqqع الخيqqارات. وبعqqد جمqqع المعلومqqات، والبيانqqات من العديqqد من المسqqتهلكين، يعمqqد

الباحثون إلى التحليل الإحصائي عبر تطبيق الانحqqدار الخطي -وهي أداة تنبؤيqqة تقيس السqqببية لمتغqqير تسqqويقي

على آخر-، أو تقنيات أخرى لتحديد سمات القارورة الأهم للعملاء، والسqqعر الqqذي هم على اسqqتعداد لدفعqqه، وبناءً

على هذه الاكتشافات، تنشئ الشركة منتجًا يمكنه التغلب على المنافسة.

اختيار العينةج.  

يحتqqاج البqqاحثون بعqqد ذلqqك إلى تحديqqد طريقqqة أخqqذ العينات، وتشqqير لفظqqة العينة في مجqqال البحث إلى

الأشخاص الذين ستستقصيهم، وعددهم؛ إذ غالبًا ما تحتاج إلى عينة تعكس السوق المستهدف، خاصةً إذا كنت

تحاول معرفة اهتمامات عميلك المثالي، وكيفية حمله على شراء منتجك؛ فقد تكqqون العينات غqqير المسqqتهدفة

مفيدةً عند محاولة معرفة السوق المستهدف، إلا أنها ليست طريقةً فعالةً للتعرف على عميلك المثالي.

ا بيانات أكثر دقة، ومع ذلك فهذا لا يعني الحاجة إلى استقصاء كل فqqرد في ا، توفر العينات الأكبر حجمً عمومً

 شqqخص500 جهة اتصال، فقqqد تختqqار الاتصqqال بـ 5000السوق. على سبيل المثال، إذا كانت لديك قائمة تضم 

يمثلون مجموعة جهات الاتصال الإجمالية. هنا، قqqد يكqqون إجqqراء استقصqqاء جميqqع السqqكان مسqqتهلكًا للqqوقت،

ا؛ لذا فاختيار مجموعة فرعية من الأشqqخاص المناسqqبين، يqqؤدي إلى نتqqائج جيqqدة، ويجب أن تكqqون العينة ومكلفً

كبيرةً بما يكفي لتكون ذات دلالة إحصائية، مما يعني أن العلاقة بين المتغيرات ليست نتيجة للصqqدفة؛ إذ يمكن

للعينة بعد ذلك إظهار تصوير دقيق للباحث حول ظاهرة معينة.

على سبيل المثال، يمكنك اختبار ما إذا كان لدى الرجال، والنساء أذواق مختلفة، أو متشqqابهة في خصqqائص

قارورة الماء. وفي هذه الحالة، تكمن الأهمية، في جنس العميل المحتمqqل؛ فqqإذا كqqانت عينتqqك كبqqيرةً بمqqا يكفي

(، ووجدت أن الرجال يبحثون عن سمات مختلفة عن تلك الqqتي تبحث عنهqqا النسqqاء، فمن5000 من 500)لنقل 

غير المرجح أن تكون الاختلافات قد جاءت بالصدفة. بل لابد أن يكون سببها هو نوع الجنس.
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لذلك، ضع في حسبانك أن أخطاء الموثوقية، والصلاحية قد تنشأ إذا لم تختر عينتك بعناية، وعليه، فالأهمية

د مهمةً في قياس الموثوقية، فهي تبين وجود فرق فعلي فيما يتم قياسه، وإذا كqqان هناك اختلاف الإحصائية تُعَ

بين استجابات الرجال والنساء في مثال قارورة الماء، فqqالتحقق من الأهميqqة، سqqيحدد مqqا إذا كqqانت الاختلافqqات

ا، أم أنها ناتجة عن الصدفة، وتقاس الأهمية من خلال النظر إلى القيمة الاحتمالية، أو القيمة الاحتماليqqة مهمةً حقً

ا لا يرجع إلى الصدفة، ويمكن للباحث تقريqqر أن الإجابqqات5للنتيجة؛ فإذا كانت  ا مهمً د فرقً %  أو أقل، فعادةً ما يُعَ

مختلفة بالفعل بين الجنسين. من ناحية أخرى، تعني الصلاحية وجود صلة وثيقة بين العنصر الذي يجqqري قياسqqه

والبحث، ما يعني إجابة الأسئلة المطروحة فعليًا على هدفك البحثي.

ا بينما قد تكون العينات العشوائية مفيدةً لبعض أنواع المشاريع البحثية؛ إذ يختار العديد من البqqاحثين عمqqدً

المشاركين في العينة بناءً على عوامqqل اقتصqqادية، وإثنوغرافيqqة، للتأكqqد من قqqدرتها على عكس طبيعqqة التركيبqqة

السكانية التي يسعون إلى فهمها بدقة.

جمع البياناتد.  

بمجرد تحديد أهدافك البحثية، واختيار تصميمك البحثي، وتحديد عينتqqك، فqqأنت على اسqqتعداد لبqqدء جمqqع

البيانات؛ ويمكنك ذلك من خلال المعاينة، وتدوين الملاحظات، على سبيل المثال، إذا كنت تحاول معرفة مqqا إذا

ق أكبر قدر ممكن من المبيعات، فيمكنك مراقبة تدفق حركة المرور، وملاحظة مqqا ينظqqر كان تخطيط متجرك يحقِ

. بعد ذلك، يمكنك تغيير تصميم البضائع، أو حجم الممqqر، أو المسqqاحة، لمعرفqqة إليه الأشخاص وما يشترونه فعلًا

ما إذا كان الأشخاص يتعرفون على سqqلع أخqqرى لم يروهqqا من قبqqل، وبناءً على ملاحظاتqqك، وبيانqqات المبيعqqات،

يمكنك تحديد أفضل تصميم لأرضية متجرك.

ا في تأمين إجابات مفتوحة؛ إذ يمكنك إجراء مقابلة مع العملاء المحتملين حول مqqا قد تساعد الحوارات أيضً

عيqqنين. قqد يسqاعدك هqqذا في يعتقدونه أفضل طريقqة للتواصqqل معهم، ومqا يعجبهم في منتجqqات منافسqين مُ

الحصول على خيارات إضافية ربما لم تفكر فيها من قبل، وهي طريقة مناسبة للحصول على بيانات مجمعة.

ا إجqqراء الاستقصqqاءات يqqدويًا، أو من خلال أدوات عqqبر الإنqqترنت، عqqبر سqqورفاي مqqانكي  Surveyيمكن أيضً

Monkey أو كالتريكس ،Qualtricsئلة علىqqرح أسqqدرتك على طqqد الاستقصاءات مفيدةً للغاية نظرًا لق . وتُعَ  مثلًا

العملاء الحاليين، أو المحتملين حول منتجك، ومنتجات المنافسqqين، وخدمqqة العملاء، وأي معلومqqات أخqqرى قqqد

تسعى إليها لإنشqqاء عملqqك، أو تحسqqينه؛ فهي طريقqqة سqqهلة لجمqqع كميqqات كبqqيرة من البيانqqات من العديqqد من

دد الأدوات عبر الإنترنت مفيدةً خاصةً في توفير مستودعات البيانات العملاء، كما تسمح لك بحساب الردود. وتُعَ

ا إلى أدوات تحليلية أخرى مثل: إكسل  .SPSS، أو أس بي أس أس Exelالتي يمكن تصديرها لاحقً

بغض النظر عن تقنية البحث التي تستخدمها، احذر من أخطاء جمع البيانات، فقد يؤدي تسqqجيل الإجابqqات

الخاطئqqة، أو الإخفqqاق في نقqqل التعليمqqات الصqqحيحة للمشqqاركين، أو الاضqqطرار إلى الترجمqqة بسqqرعة؛ إلى خلqqق

تحيزات تؤدي إلى تحريف الإجابات، وتعطيك نتائجًا غير دقيقة.
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تحليل البياناته.  

بمجرد جمع بياناتك، فالخطوة التالية هي فهمها؛ إذ تعتمد كيفية تحليل البيانات إلى حqqد كبqqير على مqا تريqد

د تحليل البيانات مجالًا بحد ذاتqqه، الوصول إليه، ففي العادة، ستبحث عن الأنماط، والتوجهات بين الإجابات، ويُعَ

ا، فطلب مساعدة الخبراء غالبًا ما يستحق التكلفة الإضافية. وعندما يتطلب الأمر تحليلًا معقدً

يمكنك العثور على خبراء في شركات التسويق البحثي المتخصصة في جمqqع البيانqqات وتحليلهqqا للشqqركات،

مثل ميركادوتيكنيا للبحوث والاستشqqارات، ويمكن العثqqور عليهqqا عqqبر الإنqqترنت، أو من خلال منظمqqات الأعمqqال

المحلية، مثل الغرف التجارية.

النتائج والخطوات التاليةو.  

في هذه المرحلة، يسعى رائد الأعمال إلى التوفيق بين نتائج اختباراته وأهداف بحثه؛ فعلى سبيل المثال، إذا

كنت تجري بحثًا استكشافيًا حول منتج محتمل تريد طرحه في السوق، فقد حان الوقت الآن لطرح أسئلة، مثqqل:

ما إذا كان البحث يشير إلى إمكانات السوق. وبالمثل، إذا كان الهدف هو معرفة مqqا يحبqqه العملاء في المنتجqqات

المنافسة، فقد حان الوقت الآن لكتابة هذه النتائج، وتحديد ما إذا كانت تستحق دمجهqqا في منتجqqك من عدمqqه.

د ومن المهم انفتاحك على ما تقوله البيانات، حتى لو كانت تشير إلى نتائج تتعارض مع ما كنت تأمل فيه؛ إذ يُعَ

البحث فرصةً للنمو، وخارطة طريق لتحسين فكرتك.

بحث السوق الثانوي   8.2.2

البحث الثانوي هو البحث الذي يستخدم البيانات المتوفرة التي جمعهqqا كيqqان آخqqر، ففي كثqqير من الأحيqqان،

تُجمع هذه البيانات من قبل الوكالات الحكومية للإجابة على مجموعة واسعة من الأسqqئلة، أو القضqqايا المشqqتركة

بين العديد من المنظمات والأفراد، وغالبًا ما يجيب البحث الثانوي على أسئلة أكثر عمومية قqqد تكqqون لqqدى رائqqد

الأعمال، مثل: المعلومات السكانية، أو متوسط المشتريات، أو التوجهات؛ وإذا كان هناك سqqؤال محqدد لا يمكن

الإجابة عليه، مثل عدد الأشqqخاص الqqذين سqqيهتمون بمنتج جديqqد بخصqqائص معينة، فيجب على البحث الأولي

د خيqqارًا د بعض هذه الأبحاث الثانوية معروضةً للبيع، لكن أكثرها مجانية للجمهqqور، كمqqا تُعَ الإجابة على ذلك. وتُعَ

ا لرواد الأعمال ذوي الموارد المالية المحدودة. جيدً

وبالنسبة للموارد المفيدة الأخرى، فهي المنظمqqات التجاريqqة الqqتي تqqوفر معلومqqات حqqول صqqناعات معينة،

وكذلك الصحف، والمجلات، والجرائqqد، وغqqرف التجqqارة، والمنظمqqات الأخqqرى الqqتي تجمqqع المعطيqqات المحليqqة،

والولائية، والوطنية، والدولية؛ إذ يمكن لموارد مثل هذه توفير معلومات حول كل شqqيء، بqqدءً من حجم السqqكان،

إلى التركيبة السكانية للمجتمع، وعادات الإنفاق.

في النهاية، لا توجد طريقة مثالية لإجراء البحث، فكل هذا يتوقف على ما تحاول اكتشافه، وعلى أفضqqل نهج

للقيام بذلك؛ فإذا كنت قد بدأت للتو، فقqqد تqqرغب في زيqqادة البحث الثqqانوي إلى أقصqqى حqqد لأنqqه مجqqاني، كمqqا
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ا تجربة جمع البيانات الأساسية من خلال التحدث إلى الأصدقاء، والعائلة، والآخرين الqqذين تصqqادفهم يمكنك أيضً

في مجتمعاتqqك المحليqqة، وعqqبر الإنqqترنت. وإذا كنت تعمqqل في إحqqدى الجامعqqات، فمن المحتمqqل تمكنك من

الوصول إلى تقارير أبحاث السوق المجانية.

هل أنت جاهز؟

البحث في السوق

اِفترض أنك رائد أعمال يرغب في إنشاء لعبة تعليمية جديدة للأطفال الصغار لتطوير مهاراتهم الحركية، والتي

تستخدم الأشكال، أو المجسمات، أو الكتل؛ وأثناء وجqqودك في الكليqqة، عملت في قسqqم الأطفqqال في متجqqر بqqائع

تجزئة معروف، ومن هذه التجربة، أدركت إمكانية وجود حاجة غير مشبعة داخqل السqوق للألعqاب التعليميqة، ومqع

ا من كيفية استغلالها. ا تمامً ذلك، فلست متأكدً

•     باستخدام عملية بحث السوق، طور خطة بحث تساعدك على تحديد جدوى فكرتك.

التعرف على فرص السوق والتحقق منها   8.2.3

أحqqد الأهqqداف المشqqتركة لأبحqqاث السqqوق، هqqو تحديqqد فرصqqة السqqوق، أو الحاجqqة غqqير الملبqqاة ضqqمن فئqqة

د البحث عن الفجqqوات، أو ديموغرافيqqة مسqqتهدفة. ويمكن تحقيقهqqا من خلال منتج حqqالي، أو جديqqد؛ إذ يُعَ

الاحتياجات غير الملباة داخل السوق، أحد طرائqqق تحديqqد فqqرص السqqوق لكqqل من السqqلع والخqqدمات، وبالنسqqبة

للمنتجات الجديدة، يستلزم ذلك النظر في احتياجات مجموعة سكانية، والتعرف على غير الملبى منها، ثم تحديqqد

نوع المنتج الذي قد يفي بها.

وبالمثل، يمكنك تحديد المشاكل المشتركة المحلية، أو الوطنية، أو العالمية، من خلال الملاحظqqة، والتفاعqqل

المباشqqر مqqع العملاء المحتملين، ومحاولqqة إنشqqاء خqqدمات تحqqل تلqqك المشqqاكل، فqqالتغييرات الاجتماعيqqة،

ا القدرة على خلق فرص في السوق. والاقتصادية، والتكنولوجية، والتنظيمية لديها جميعً

ع ديفيد دودجن المعاناة التي خلفها إعصار كاترينا وراءه، تراءت له حاجqqة غqqير ملبqاة؛ فقqد عندما رأى المختر

أدرك أنه عندما تضqqرب الأعاصqqير، أو غيرهqqا من الأحqqداث الكارثيqqة، فقqqد تلqqوث إمqqدادات الميqqاه في المنطقqqة

، وهي حاويqqةAquaPodkitالمنكوبة، كما قد تمنع الوصول إلى المياه النظيفة. ونتيجةً لذلك، ابتكر آكوابqqودكيت 

ا لأسابيع في كل مرة تحدث فيها حالة الطوارئ، بحيث توصي الوكالة بلاستيكية يمكنها تخزين المياه العذبة مؤقتً

Theالفيدرالية لإدارة الطqqوارئ   Federal  Emergency  Management  Agency اراqqأو اختص FEMAبملء ،

الناس أحqواضَ اسqqتحمامهم إذا شqqعروا باحتمqqال نqدرة الميqاه، لكن في كثqير من الأحيqان، قqد تكqون الأحqواض

متسخة، وقد لا يملك الناس الوقت لتنظيفها. وبوضع هذا في الحسبان، طور دودجن بطانيqqةً بلاسqqتيكية توضqqع

د آمنةً للشرب، مع وجqqود مضqqخة تسqqاعد على إغلاق وفتح البلاسqqتيك في حوض الاستحمام، وتملأ الماء، كما تُعَ

رضqqت400عند الحاجة إلى الماء، وتستوعب قرابة   لتر من المياه العذبة في الحوض، وقد أثبتت نجاحهqqا، كمqqا عُ

.New York Times، ونيويورك تايمز Entrepreneur، ورائد الأعمال CNBCأيضا في مواقع: سي أن بي سي 
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رابط للتعلم

ا، ومضqqخات أصqqغردودجن. لقد ابتكر AquaPodKitهذا الفيديو أكثر عن آكوابودكيت تعرف في  ا أكياسً  أيضً

ا يمكن تخزينها في أي مكان، وليس فقط في الحوض. حجمً

ماذا يمكنك أن تفعل؟

التغير المناخي

: تغير مناخ الأرض هو موضوع نقاش له أهمية كبيرة هذه الأيام، فلمئqqات الآلاف من السqqنين، كqqانتالخلفية

التغيرات في درجة حرارة الأرض تُعزى إلى إمالة محورها، مما سمح بدخول قدر أكبر، أو أقل من الطاقqqة إلى غلافنا

الجوي. وفي الآونة الأخيرة، شهد مناخ الأرض زيادةً كبيرةً في درجة الحرارة؛ إذ يتفق معظم العلماء حول العالم على

أنه يُعزى إلى الأنشطة البشرية التي تبعث ثاني أكسيد الكربون إلى الغلاف الجوي.

أدت انبعاثات غازات الدفيئة إلى زيادة درجة حرارة الأرض، بدرجة جعلت الأنهار الجليديqqة في القqqارة القطبيqqة

ع عشر مرات من دورة التعافي من العصر الجليدي العادي، ناهيك عن الجنوبية، وجرينلاند تختفي الآن بمعدل أسر

 فقد تسببت درجات الحرارة في ذوبqqان الصqqفائح(7)العديد من كوارث الطقس التي نشهدها في جميع أنحاء العالم

الجليدية، وتراجع الغطاء الجليدي، ودفء المحيطات لتصبح أكثر حمضية، وكqqذا ارتفqqاع مسqqتويات الميqqاه، وزيqqادة

الطقس القاسي.

ا لتغيqqير النتqqائج السqqلبية للاحتبqqاس الحqqراري، فقqqد يقqqدم هqqذا بعض ورغم هول الضرر، فالوقت لا يزال كافيً

الفرص لأصحاب المشاريع الاجتماعية الذين يهتمون ببيئة الأرض، والأعمال.

مهمتك: 

ا، حqqدد فرصqqةً أو اثنتين لمشqqروع تجqqاري، تqqرى أنqqه يمكنك تطqqويره واختبqqار بصفتك رائqqد أعمqqال اجتماعيً

مصداقيته في السوق.

•     ما نوع الفرص المتاحة لإحداث تغيير إيجابي؟

•     كيف يمكنك التحقق من صحة افتراضاتك؟

•     كيف ستختبر الاحتياجات غير الملباة؟

•     ما نوع البحث الذي ستجريه؟ ولماذا؟

لا يمكن أحيانًا اكتشاف الحاجات غير الملباة مباشqqرةً؛ ومqqع ذلqqك تتمثqqل إحqqدى طرائqqق فهم فqqرص السqqوق

بطريقة أفضل في إجراء تحليل للسوق، وهو تحليل الاهتمام العام بالمنتج، أو الخدمqqة داخqqل الصqqناعة، من خلال

السوق المستهدف لتحديد مدى صلاحيتها، وإمكانات الربح منها؛ فالتحقق، هو التأكد من وجود طلب على منتج

معين في السوق المستهدفة؛ ويمكن القيام بذلك عن طريqqق إجqqراء مقqqابلات، أو استقصqqاءات رسqqمية، أو غqqير
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د شqqركة دروب بqqوكس   مثqqالًا عن شqqركة أجqqرتDropboxرسمية مع العملاء المحتملين لجمع ملاحظاتهم، وتُعَ

التحقق مرارًا وتكرارًا، حتى أنشأت منتجًا يمكنه العمل مع الجمهور العادي.

بالإضافة إلى تحديد المنافسة وتحديد إمكانات النمو والربح، فتحليل السوق الجيد، سيحدد إجمqqالي السqوق

ا السqqوقTAMالمتاح   لمنتج معين، وهو إجمالي الطلب المتصور لمنتج، أو خدمة داخل السوق؛ كما يحqqدد أيضً

، وهو جزء من السوق يمكن لشركتك خدمته بناءً على منتجاتك، وخدماتك، وموقعك.SAMالمتاح للخدمة 

على رواد الأعمال التركيز على السوق المستهدف داخل السوق الإجمالي

TAM والسوق المتاح للخدمة ،SAMوتخصيص الموارد لجذب العملاء .

الذين يمكن إرضاؤهم من خلال عرض القيمة.

لحساب هqqذا، دعنا ننتقqqل إلى مثqqال قqqارورة المqqاء. ولنفqqترض محاولتqqك معرفqqة مqqا يعتمqqد عليqqه السqqوق

، يجب النظqqر إلى الصqqناعة بأكملهqqا وتحديqqد إجمqqالي عqqددTAMالمستهدف، بناءً على هqqذا المفهqqوم. ولحسqqاب 

العملاء المتاحين لقارورات المياه، أو إجمالي الإيqqرادات المتاحqqة. وللعثqqور على الqqرقم، يمكنك البحث عن أرقqqام

ا، أو أي بيانات أخqqرى متاحqqة من خلال البنك الqqدولي، أو كتqqاب الصناعة للفئة في قواعد البيانات المذكورة سابقً

الحقائق العqqالمي، لمعرفqqة العqqدد المحتمqqل للعملاء أو الإيqqرادات، ويسqqمى هqqذا المنهج من أعلى إلى أسqqفل؛ إذ

تبحث في عوامل الاقتصاد الكلي لتحديد إمكانات الصناعة.

، تتمثqqل في اسqqتخدام المنهج العqqاكس، أي من أسqqفل إلى أعلى؛ والqqذيTAMهناك طريقة أخرى لحسqqاب 

يتضمن حساب أحجام السوق المحلية، ومعرفة عدد العملاء المنافسين؛ فبعqqد جمqqع هqqذه المعلومqqات، تضqqيف

جميع الأسواق المحلية، وتضربها في متوسqqط المبلqqغ الqqذي تنفقqqه على المنتج سqqنويًا. ونظqqرًا لكqqون شqqركتك لا

؛ إذ يمكنك تقدير عqqددSAMتستطيع خدمة جميع الأسواق، فالخطوة التالية هي اكتشاف السوق المتاح للخدمة 

العملاء الذين يمكنك خدمتهم، عن طريqqق تقسqqيم السqqوق إلى أولئqqك الqqذين يمكنك خqqدمتهم نظqqرًا لخصqqائص

منتجك، والعوامل الجغرافية، والديموغرافية، والثقافية، من بين أمور أخرى.
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أخيرًا، بالنظر إلى قيود الشركة وقوة المنافسqqة، سqqتحدد السqqوق المسqqتهدف المركqqز لتجنب إهqqدار تسqqويق

ا بشراء منتجك. الموارد القيمة إلى أشخاص لا يهتمون عمومً

بصفتك رائد أعمال، فأنت تريد تقسيم السوق، ومعرفة ما إذا كان هناك مجموعات محتملة من الأشqqخاص

، وخلqqق المكانqqةTargetrin، والاسqqتهداف Segmentingالqqذين يمكنك خqqدمتهم؛ إذ سيسqqاعدك التقسqqيم 

Positioning أو اختصارًا STPواردكqqيص مqqك بتخصqqمح لqqا سيسqqعلى معرفة من هو أفضل عميل لديك؛ كم ،

حتى تتمكن من خدمة هذا العميل بفعالية أكثر.

، فيعqqني تفصqqيلك لإجمqqالي السqqكان عن طريqqق مجموعqqات متجانسqqة منSegmentingفأمqqا التقسqqيم 

الأشخاص الqqذين لqqديهم أذواق، وخلفيqqات، وأنمqqاط حيqqاة، وديموغرافيqqات، بqqل وثقافqqة متشqqابهة؛ كمqqا يمكنك

ا لمعايير، مثqqل: الفئqqات العمريqqة، أو الجنس، أو العqqرق، أو مجqqال العمqqل، أو الأربqqاح، أو الأنشqqطة؛ التقسيم وفقً

وهناك العديد من الطرائق لفصل هذه المجموعات لاختيار المجموعة المناسبة لعملك.

ا بناءً على قqqدرتهم، واسqqتعدادهمTargetingالخطوة التالية هي الاستهداف  ا مسqqتهدفً ، وهنا تختqqار سqqوقً

ا، يعمل السqqوق المسqqتهدف على تحديqqد أي مجموعqqة من إجمqqالي السqqوق سqqتخدمها، للشراء. وكما ذكرنا سابقً

وكيف ستتموقع لتميز شركتك، أو منتجك عن منافسيك.

، وهو بيqqان حqqول كيفيqqة تلقي العميqqلPositioningويأتي ثالثًا خلق المكانة  مقترح القيمة "، أو ما يعرف بـ "

 على سqqبيل المثqqال هqqو تqqاجر تجزئqqة مسqqتقل علىModclothلشqqركتك، أو سqqلعتك، أو خqqدمتك؛ فمودكلqqوث 

الإنترنت، يبيع الملابس القديمة، أو التي تبدو قديمqqة، والعصqqرية، والممتعqqة؛ والqqتي تqqروق العملاء من مختلqqف

أنحاء العالم ممن يرغبون في الظهور بمظهر أنيق.
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أدوات وتقنيات التسويق لرواد الأعمال   8.3

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

وصف تقنيات التسويق الريادية الفعالة.•

مناقشة مزايا ومساوئ تقنيات التسويق تلك.•

واحدة من أصعب الحقائق التي يجب على رواد الأعمال استيعابها عند بدء عمل تجاري جديد هي أن الموارد

المالية، والبشرية محدودة. ولحسن الحqqظ، توجqqد العديqqد من تقنيqqات التسqqويق المتاحqqة لqqرواد الأعمqqال، والqqتي

تتطلب أكثر قليلًا من جرعة جيدة من المساهمة بالجهد والعمل.

التسويق غير التقليدي )تسويق حرب العصابات(   8.3.1

؛ إذ يشqqير تسqqويق1984صاغ هذا المصطلح كاتب الأعمال، والإستراتيجي، جاي كونراد ليفينسون في عqqام 

حرب العصابات إلى الأساليب الإبداعية للتسويق التي تسعى للحصqqول على أقصqqى قqqدر من الظهqqور، من خلال

وسائل غير تقليدية. وغالبًا ما يشير تسويق حرب العصqqابات إلى تنظيم نqqوع من الأحqqداث، أو التفاعqqل المصqqمم

لجذب الانتباه إلى علامة تجارية أو منتج، بحيث يكون الهدف منه إثارة اهتمام المستهلكين، من خلال التمqqيز عن

رسائل المبيعات العادية، وآلاف الإعلانات التي يرونها كل يوم؛ فعادةً ما تحتوي هذه الأساليب على مكون يشجع

العملاء المحتملين على التفاعل مع شركة، أو منتج بطريقة ممتعة.

دينيس كراولي، رائد الأعمال الصدفي الذي علم نفسه البرمجة؛ أثناء عملqqه على موقqqع التواصqqل الاجتمqqاعي

- بمعنى أربعة مربعات-، وتنميتها منFoursquare، كان قادرًا على إنشاء لعبة فورسكوير Dodgeballدودجبول 

خلال استخدام تقنيات التسويق غير التقليدي، فقد استخدم تطبيقه هذا -القqqائم على البحث واكتشqqاف الأعمqqال

قام في أوستن، تكسqqاس؛ وكqqانتSXSWالقريبة- في مهرجان ساوث باي ساوث ويست   للأفلام والموسيقى المُ

ا إلى زيqqادة الqqوعي بqqالتطبيق؛ فقqqد الفكرة هي وضع لعبة فورسكوير حقيقيةً أمام قاعة المؤتمر، والqqتي أدت أيضً

حققت الألعاب نجاحًا فوريًا وجذبت الآلاف من المشاركين الذين لعبوا طوال اليوم. وإذا كان شخص ما لا يعqqرف

ا في العثqqور عليهqqا على هqqواتفهم، وأسqqفرت11ما هي اللعبة، فقqqد سqqاعدهم فريqqق تسqqويق مكqqون من   شخصً

، وقqqد تحقqqق هqqذا كلqqه بتكلفqqة صqqندوق من(8)جهودهم عن مئة ألqqف مشqqاهدة للتطqqبيق في ذلqqك اليqqوم وحqqده

الطباشير، وكُرتين من المطاط. 

وعلى الرغم من امتلاك الشركة للكثير من الاستثمارات للمساعدة على إجراء عملياتهqqا، إلا أن تسqqويق حqqرب

، ومفيدةً لجعل المستخدمين يختبرون التطبيق، ويستمتعون به. العصابات كان وسيلةً ذكيةً
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وفي مثال آخر على هذا النوع من التسويق، فقد برز خلال السنوات القليلة الماضية، استراتيجية الحشد المفاجئ

The  flash  mobديمqqرقص، أو تقqqل الqqك من أجqqان ذلqqوهو تجمع الناس في مكان عام لأداء عمل ما، سواءً ك ،

عرض ترفيهي، أو التعبير عن موقف سياسي، أو كنوع من التعبير الفqqني الqqذي ينقqqل رسqqالةً إلى الجمهqqور لفqqترة

وجqqيزة من الqqزمن؛ بحيث يqqأتي تنظيم التجمqqع عqqبر مكالمqqات وسqqائل التواصqqل الاجتمqqاعي، أو رسqqائل البريqqد

الإلكتروني، بهدف جمع عدد كاف من الأشخاص للقيام بqqه، وقqqد اسqqتخدمت الشqqركات هqqذه الحشqqود المفاجئqqة

ا فعالاً لخلق الوعي، والتذكير بعلاماتها التجارية. استخدامً

رابط للتعلم

ا في عالم الأعمالشاهد  .بعض أفضل الحشود المفاجئة تنظيمً

التسويق عبر العلاقات   8.3.2

من بين الاختلافات الرئيسية بين العلامات التجاريqqة الراسqqخة والشqqركات الناشqqئة، حاجqqة تلqqك الأخqqيرة إلى

إنشاء، وتطوير علاقات مع العملاء الجدد؛ إذ تتمثل إحدى طرائق تحقيق ذلك في التسويق عبر العلاقqqات، والqqذي

يسعى إلى خلق ولاء العملاء من خلال التفاعلات الشخصية، وإستراتيجيات المشاركة طويلة المدى، بحيث يمكن

لشركة صغيرة محاولة إنشاء علاقة أَوثق مع العملاء، عن طريق كتابqqة ملاحظqqات شخصqqية باليqqد، أو إرسqqال بريqqد
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إلكتروني يشكرهم على أعمالهم، وكذا تقدير حضورهم باستخدام أسمائهم، أو ألقابهم عندما يأتون إلى المؤسسqqة؛

من خلال تقديم المشروبات، وخدمات شخصية أخرى.

شqqدق الوعqqل  (من أمثلة التسويق عبر العلاقات في الشqqركات الكبqqيرة، نqqذكر مqqوس جqqو  (MoosJawوهي ،

شركة بيع بالتجزئة للملابس الخارجية للمشي، والتزلج على الجديد. في مرحلة ما، أعاد أحد عملاء موس جو قطعة

. ونظqqرًا لأن هqqذه لقد انفصلت عqqني زوجqqتي "ملابس اشتراها كهدية لزوجته، وفي تفسيره لإعادة الطلبية، كتب:  "

فرصةً للتواصل مع أحد العملاء، قررت الشركة إرسال حزمة رعاية للرجل.

بعد بضعة أسابيع، تلقى الرجل شحنةً مفاجئة، مع ملاحظة تشير لكونهم آسفين لانفصال زوجته عنه، لqqذلك

قرروا منحه هدية، وقد احتوى الصندوق على قمصان وملصqqقات وأشqqياء أخqqرى، مثqqل بطاقqqة فيهqqا عبqqارات من

 وقد أتى هذا الجهد أُكله عندما انتشر الموقqqف على وسqqائل التواصqqل الاجتمqqاعي، ممqqا أعطى؛(9)موظفي الشركة

ا من الانكشاف والدعم. الشركة مزيدً

في طريقة أخرى لتحافqqظ بهqqا الشqqركات على علاقاتهqqا مqqع عملائهqqا، نqqذكر الاعتمqqاد على النشqqرات البريديqqة

المنتظمqqة عqqبر البريqqد الإلكqqتروني؛ إذ بمقqqدور الشqqركات اسqqتغلال سqqجل المبيعqqات، وبيانqqات السqqوق الأخqqرى

لتخصqqيص محتqqوى هqqذه الرسqqائل الإخباريqqة المجانيqqة لتتوافqqق مqqع احتياجqqات، ومخqqاوف، ورغبqqات العملاء

المسqqتهدفين، بحيث يqqتيح لهم ذلqqك البقqqاء على اتصqqال مqqع عملائهم أثناء تطqqوير روابqqط قويqqة، وولاء للعلامqqة

التجارية؛ إذ يمكن للشركات الناشئة الاستفادة في هذا من الخيqqارات المجانيqqة، أو بخسqqة الثمن، والqqتي تقqqدمها

Constant، وكونستنت كونتqqاكت MailChimpشركات إدارة النشرات البريدية، مثل: ميل تشيمب   Contact،

Madومqqاد ميمي   Mimi اركيتوqqيمب مqqل تشqqومي ،MailChimp  Marketo ايتليqqوإنس ،Insightlyلاكqqوس 

Slack وسايلزفورس ،Salesforce.

التسويق الاستكشافي   8.3.3

من بين أصعب جوانب ريادة الأعمال، البقاء في مجال الأعمال، والنمqqوُ في بيئqqة تنافسqqية للغايqqة؛ إذ تولqqد

الشركات كل يوم بهدف صنع اسم لها من خلال توفير سلع، وخدمات أفضل. وإحدى الطرائق التي قqqد تظqqل بهqqا

الشركات الكبيرة، والصغيرة مهمة، هي من خلال التسويق الاستكشافي.

يشير التسqqويق الاستكشqqافي إلى الإسqqتراتيجيات الqqتي تهqqدف إلى نقqqل الشqqركات القائمqqة ومنتجاتهqqا إلى

أسواق، ومناطق جديدة؛ كما يوحي الاسqqم، بوجqqود عنصqqر المخqqاطرة، والاكتشqqاف المتضqqمن في إسqqتراتيجيات

التسويق السريع؛ فهي تساعد الشركة على النمو في مجالات جديدة، وغالبًا ما يبدأ تحديد مكان، وكيفية الqqدخول

بفعالية إلى هذه الأسواق الجديدة بتحليqqل السqqوق الحqqالي للشqqركة، ومواردهqqا الماليqqة، والبشqqرية؛ إذ يختqqار رواد

ا جديدةً بناءً على المكان الذي قد تتمكن فيه هذه الموارد من تلبية الاحتياجات غير الملباة؛ وتحتاج الأعمال أسواقً

العديد من الشركات الصغيرة إلى الاستفادة من مكاسبها أثناء انتقالهqqا إلى مناطق جديqqدة، وربمqqا أسqqواق أكqqثر

تنافسية، وقد يؤدي الوعي بالتغييرات إلى تعزيز التخطيط، والبحث عن طرائق جديدة للتوسع.
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ا مqqا يشqqار إلى أحqqدهما باسqqم الآخqqر. غqqير أن ا للتسqqويق الريqqادي، وغالبً هذا النوع من التسويق مشqqابه جqqدً

ا شركات التسويق الاستكشافي يشمل الشركات الحالية التي تواصل الابتكار؛ بينما يشمل التسويق الريادي أيضً

جديدة، ويمكن اعتبار الشqqركات الqqتي نجحت في نقqqل أعمالهqqا إلى أسqqواق جديqqدة، والتمحqqور المسqqتمر لإنشqqاء

منتجات جديدة للأسواق الحالية، والجديدة على أنها شركات ريادية؛ فالشركات الكبqqيرة طqqورت وتطqqور منتجاتهqqا

ا جديدةً لمواكبة المنافسة؛ وبالنسبة للشركات التي فعلت ذلك بينما كانت صqqغيرة، باستمرار، وقد دخلت أسواقً

ا هذه الطريقة للنمو، وتجاوز المنافسين.Birchboxمثل: بيرتشبوكس  ، فهي تستخدم أيضً

التسويق في الوقت الحقيقي   8.3.4

ا من التي يتم جمعهqqا غالبً )يحاول التسويق في الوقت الحقيقي تحويل بيانات المبيعات المتاحة على الفور 

(وسائل التواصل الاجتماعي، والمواقع الإلكترونية، وأنظمة نقاط البيع وما شابه إلى إستراتيجيات معاصqqرة قابلqqة

للتنفيqqذ؛ إذ تسqqتهدف المشqqهد المتغqqير لأذواق المسqqتهلكين، وتوجهqqاتهم. ومن بين الأدوات الqqتي يمكن لqqرواد

؛Google، وجوجqqل X، وإكس Facebookالأعمال استخدامها لتأمين المعلومات، نجد: التحليلات من فيسبوك 

بالإضافة إلى بيانات المبيعات الداخلية. 

قد تتضمن هذه المعلومات تفضيلات لعلامة تجارية على أخرى، وأنماط الحيqqاة، والسqqلوك، وتكqqرار الشqqراء،

والمبلغ الذي يتم إنفاقه بالدولار؛ إذ يساعد هذا رواد الأعمال على وضع استراتيجيات تركز على تزويد العميqqل بمqqا

يحتاجه في مجتمع الإرضاء الفوري اليوم. وعلى سبيل المثqqال، تُنشqqئ شqqركة مثqqل بqqيرتش بqqوكس منشqqورًا على

إحدى منصات التواصل الاجتماعي بخصوص عرض ترويجي جديد، بحيث يمكن بعqqد ذلqك تأكيqqد عqqدد النقqqرات

التي يحصل عليها المنشور، وتحديqqد عمqqق المشqqاركة لكqqل منشqqور؛ فقqqد تكqqون النقqqرات عبqqارة عن إعجqqاب، أو

ا بعد يوم؛ وذلqqك مشاركة، أو تعليق، أو عملية شراء يمكن تتبعها على الفور دقيقةً بدقيقة، أو ساعةً بساعة، أو يومً

ا على طول مدة العرض الترويجي، بحيث يسمح الوقت الفعلي للمسوق بتقييم الإجqqراءات الqqتي يتخqqذها اعتمادً

المتابعون فور حدوث ذلك.

 يعتمد النجاح على الهدف الذي حددته الشركة. فعلى سبيل المثال، إذا تqqوقعت بqqيرتش بqqوكس في إحqqدى

ا، فسqqيكون من السqqهل جqqدًا30 مشاركة، و100 إعجاب، و1000عروضها الترويجية   تحويلًا أو عملية شqqراء يوميً

تتبع ما إذا كانت الشركة تحقق هدفها، وهذا فقط من خلال النظر إلى النتائج كل ساعة؛ إذ يساهم هqqذا في جعqqل

ا؛ أمqqا إذا لم تحصqqل إحqqدى المنشqqورات على النتqqائج المرجqqوة في الإعجابqqات، أو القياس، والتغيqqير سqqهلين جqqدً

المشqqاركات، أو التعليقqqات، أو التحqqويلات في الإطqqار الزمqqني المطلqqوب، فيمكن للشqqركة إجqqراء تغيqqيرات على

التواصل المرسل لتوفير حوافز مختلفة، مثل: تقديم خصم أكبر، أو استخدام لغة مختلفة، وصورة جديqqدة، ودعqqوة

ا الqqرد الفqqوري على التغريqqدات، أفضل للعمل. وبالإضافة إلى ذلك، يتيح التتبqqع في الqqوقت الفعلي للشqqركة أيضً

والتعليقات من متابعيها، وهذا يتيح الاتصال المباشر من العميل إلى الشركة دون أي تدخل، أو قيود زمنية.
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التسويق الفيروسي   8.3.5

Viralالتسqqويق الفيروسqqي   marketingاركةqqل مشqqذاب على أمqqوى الجqqتخدم المحتqqلوب يَسqqو أسqqه 

المشqqاهدين لqqه على شqqبكاتهم الشخصqqية، وشqqبكات التواصqqل الاجتمqqاعي؛ ثم ينتشqqر المحتqqوى الناجح مثqqل

الفيروس، مما يؤدي إلى الانتشار السريع لرسالة الشركة.

د أهم عنصر في أي حملة تسويقية فيروسية هو تطوير محتوى لا يتوقف التفاعqqل معqqه على الإعجqqاب، أو يُعَ

التعليق وحسب، بل يثير في الناس شعورًا بضرورة مشاركته مع الآخرين. وبالعموم، المحتوى الفيروسي بطبيعته

ا للمبيعات، إنما يميل إلى تحفظه في إشارته إلى العناصر ذات العلامة التجارية، وبهذا يحصqqد المنتج، ليس عرضً

ا من محتوى يرغب الناس في مشاهدته. ا مباشرًا بغدوه جزءً أو العلامة التجارية عرضً

، أين يرسqqم رسqqام طب شqqرعي حملة رسومات الجمqqال الحقيقي "من أنجح الحملات التسويقية الفيروسية  "

حقيقي وجوه نسوة مرتين: أولاهما حسب وصف النِسوة لأنفسهن، والأخرى حسب وصqqف الآخqqرين، وتكتشqqف

النسوة بعد الاطلاع على الرسومات أن الصور المبنية على أوصاف الآخرين كانت ألطف وأجمل.

؛ ا أي منتج من منتجات الشركة على الإطلاق. وقد كانت نتيجqqة هqqذه الحملqqة مذهلqqةً لم يذكر هذا الفيديو أبدً

، من2013 مليون مشاهدةً حول العالم، وأصqqبحت أفضqqل المقqqاطع المنتشqqرة سqqنة 140فقد حصدت أكثر من 

خلال التواصل مع العميل بطريقة عاطفية صادقة ودافئة، كما مكنت هqqذه الحملqqة الشqqركة من تتبqqع النتqqائج في

.(10)الوقت الحقيقي، والإجابة على تعليقات المشاهدين في الوقت المناسب، مع تعزيز الوعي بالعلامة التجارية

، الذي حصد أكثر منDollar Shave Clubوفي مثال آخر لحملة فيروسية فعالة، نادي الحلاقة مقابل دولار 

، مقابل ميزانية منخفضة في مقطع فيqqديو تqqرفيهي من قبqqل مالqqكYouTube مليون مشاهدةً على يوتيوب 26

 في كاليفورنيا، بهدف توفير شفرات حلاقة منخفضة التكلفة للرجال كqqل شqqهر؛2011الشركة التي تأسست سنة 

 تستحوذ عليها.Unileverمن خلال اشتراكهم في الخدمة. وقد حققت الشركة نجاحًا كبيرًا جعل شركة يونيليفر 

تكمن فائدة هذا النوع من التسويق في قدرته على الحصول على انتشار هائqqل مقابqqل القليqqل من الجهqqد، أو

ا مqا الاستثمار، بمجرد تطوير المحتوى؛ لكن التحدي يكمن في صعوبة التنبؤ بالمحتوى الفيروسqqي الناجح، فغالبً

ينشئ المسوقون الفيروسيون الكثير من المحتوى الذي لا ينتشر قبل العثور على محتوى يفعل ذلك.

التسويق الرقمي   8.3.6

، والتي قد تشqqمل وسqqائل عبر الإنترنت (يشير التسويق الرقمي إجمالًا إلى جميع جهود التسويق الإلكتروني  (

التواصل الاجتماعي، والبريqqد الإلكqتروني، ومواقqع الqويب، والمqqدونات، ومqدونات الفيqديو، وتحسqqين محركqات

ا ليستكشqqفه رواد الأعمqqال، لqqذا فتعلم كيفيqqة الاسqqتفادة من القنواتSEOالبحث سيو  ؛ إذ يعد هذا مجالًا مهمً
الرقمية، والتحليلات عبر الإنترنت أمر أساسي للبقاء في المنافسة في هذا العصر التكنولوجي، فقد تجاوز الإنفاقُ

.(11)على الإعلانات الرقمية الإنفاقَ على الإعلانات التلفزيونية في السنوات الأخيرة
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تشمل الإعلانات الرقمية، الإعلانات الصورية، والإعلانات على شبكة البحث، وإعلانات التواصل الاجتمqqاعي؛

ا في استهداف أشخاص محqqددين في السqqوق المسqqتهدف، وعqqادةً مqqا تكqqون ميسqqورة وقد تكون هذه ناجحةً جدً

التكلفة أكثر من الإعلانات التلفزيونية، فهي أرخص في صنعها، وعرضها من الإعلانات التلفزيونية، التي قد تكلف

د الإعلانqqات الرقميqqة مهمqqةً لqqرواد ملايين الدولارات للإنتاج، ووقت البث للوصول إلى عدد كبير من الناس؛ إذ تُعَ

الأعمال، فهي وسيلة فعالة لإعqqادة توجيqqه حركqqة المqqرور إلى مواقqqع الqqويب الخاصqqة بهم، واكتسqqاب التحqqويلات

بميزانية محدودة، ولا يهم حجم ميزانيتك؛ إذ بإمكانك شراء هذه الإعلانqqات بإسqqتراتيجية لتكqqون فعالqqةً من حيث

التكلفة قدر الإمكان، كما قد تتراوح من بضعة دولارات إلى ملايين الدولارات، حسب مواردك.

الإعلانات المصورة هي تلك التي تشبه اللافتات، وتعرض منتجًا، أو شركةً على موقع ويب بطريقة ملحوظة؛

فهي تأتي بأحجام مختلفة، وقد يشqqتريها صqqاحب المشqqروع على مواقqqع ويب، أو محركqqات بحث تابعqqة لجهqqات

خارجية توفر مساحةً للإعلانات، وعادةً ما يكون الدفع لهذه الإعلانات بنظام الدفع بالنقرة، مما يعني دفعqqك فقqqط

مقابل المرات التي ينقر فيها شخص ما على إعلانك، أو يمكنك الدفع مقابل مرات الظهور؛ مما يعني أنك تqqدفع

فقط مقابل عدد مرات الإعلان يظهر على شاشات القراء.

أما الإعلانات على شبكة البحث، فعلى العكس من ذلك، فهي تلك الإعلانات النصية التي تراها أثناء البحث

عن شيء ما في محرك البحث، سواءً كان ذلك على الحاسوب المحمول، أو الجهاز اللوحي، أو الجهqqاز المحمqqول.

ويكون إنشاء هذه الإعلانات عبر استخدام الكلمات المفتاحية المختارة إسqqتراتيجيًا لاسqqتهداف الأشqqخاص الqqذين

يكتبونها في محرك البحث، ويكون الدفع من خلال نظام عروض الأسعار؛ مما يسمح للشركة بتحديد المبلغ الذي

تدفعه مقابل عرض الإعلان في موضع أفضل على صفحات عرض المحرك.

انتقل إلى محرك البحث المفضل لديك، وحqqاول البحث عن شqqيء مqqا. مqqا نqqوع الإعلانqqات الqqتي تراهqqا على

شاشتك؟ أنشأ شخص ما على الجانب الآخر هذه الإعلانات للتواصل معك، هل قاموا بعمل جيد؟

ا بخاصqqية السqqماح للمسqqتخدمين بإنشqqاء إعلانqqات مماثلqqة على تتمتع منصqqات التواصqqل الاجتمqqاعي أيضً

أنظمتهم لاسqqتهداف الأشqqخاص، بناءً على سqqلوكهم، وإعجابqqاتهم، وملفqqات تعqqريفهم، وعمليqqات البحث عن

المنتجات عبر الإنترنت؛ وقد زادت شعبيتها مع انضمام المزيد من الأشخاص إلى المنصqqات، وجمqqع المزيqqد من

المعلومات عنهم.

هل أنت جاهز؟

الألواح الشمسية ساخنة

ازدادت خلال السنوات العشرة الماضي شعبية الألواح الشمسية، لأنها بديل رائع للوقود الأحفqqوري؛ إذ تعمqqل

الألواح الشمسية على تمكين المنازل، والمنظمqqات من الانتقqqال من الكهربqqاء المولqqدة من الوقqqود الأحفqqوري إلى

الطاقة النظيفة؛ فبالنظر إلى الوضع المناخي الحالي، والتغqqيرات في صqqناعة الطاقqqة، أصqqبحت الألqqواح الشمسqqية

وسيلةً ممتازةً لتوفير المال على الكهرباء على المدى الطويل، وطريقةً رائعةً لتلقي الإعفqqاءات الضqqريبية، كمqqا تعqqد
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مساعدةً على البيئة. وقد انخفضت تكلفة تركيب هذه التقنية على مqqر السqqنين بفضqqل التقنيqqة الجديqqدة المتاحqqة،

وزيادة المنافسة، والزيqqادة الإجماليqqة في الطلب على المنتج، لqqذا يمكن للمسqqتهلكين تqqركيب الخلايqqا على أسqqطح

منازلهم بأسعار في متناول الجميع.

نظرًا للاتجاهات الحديثة واهتمامك بمساعدة البيئة، فقد قررتَ الحصول على وظيفة بqqدوام جqqزئي في شqqركة

أقل من  ا  ، مقارنqqةً ببقيqqة1)محلية جديدة للألواح الشمسية، بحيث تمتلك هذه الشركة حصةً سوقيةً صغيرةً جدً  )%

%  من إجمالي العملاء بحلول نهاية العام؛ وللوصول إلى ذلك، قاموا2منافسيها، وهدفهم هو زيادة هذه النسبة إلى 

بتعيينك كمنسق تسويق، وهو جزء من وظيفتك، فقررت إنشqqاء خطqqة للترقيqqة للوصqqول إلى عqqدد مسqqتهدف من

الأشخاص، بحيث يجب إجراء هذا الترويج عqqبر الإنqqترنت، وبميزانيqqة محqqدودة.  وفي الأيqqام القليلqqة الأولى لqqك في

الوظيفة،  تبحث في أنواع مختلفة من الإعلانات التي قد تصqqل فعاليqqة إلى معظم الأشqqخاص الqqذين يبحثqqون عن

الألواح الشمسية؛ وبمجرد انتهاء البحث، تعود إلى المالك وتساعده في تحديد الإعلانات التي تريد استخدامها. ركز

على المجالات الثلاثة التالية وقدم نصيحتك للمالك.

•     ما هي أفضل أنواع الإعلانات، والمنصات لهذا النوع من الشركات؟

السعر لكل إعلان يجلب نقرةً أو مشاهدة؟•     ما هو متوسط 

ا، والتي يمكن استخدامها في الإعلانات؟ •     ما هي الكلمات المفتاحية الخمسة، أو العشرة الأكثر شيوعً

أصqqبح التqqدوين أداةً مهمqqةً لأصqqحاب الأعمqqال، فهqqو يسqqمح لهم بمشqqاركة المعلومqqات حqqول شqqركاتهم،

ومنتجاتهم، وخبراتهم في شكل مكتوب، أو مصور؛ كمqqا يُمكّن التqدوين رواد الأعمqqال من إنشqاء اسqqم لأنفسqهم،

ا، وحينما يهتم الناس بما يقوله المدون؛ إذ تشمل الإستراتيجيات التي تسqqاعد خاصةً عندما يكون المحتوى مفيدً

رواد الأعمال في هذا الجانب على كل من: تخصيص الوقت للمدونة، وامتلاك مجال محدد، واختيار موضqqوعات

شيقة تهم المدون والجمهور، واستخدام تقنيات أخرى للعلامات التجارية، وتحسين محركات البحث التي تسqqاعد

المدونة على أن تصبح أكثر وضوحًا.

ا للتسويق الqqرقمي، فقqqد أصqqبح المحتqqوى أكqqثر أهميqqةً في السqqنوات ا مهمً د التسويق بالمحتوى موضوعً يُعَ

الأخqqيرة؛ إذ يمكن عqqرض المحتqqوى كقصqqة، أو مدونqqة، أو موقqqع إلكqqتروني، أو منشqqورات على وسqqائل التواصqqل

الاجتماعي، أو نشرة بريدية، أو مقالة، أو مقاطع فيديو، أو أي شيء آخر قادر على نقل رسالة إلى المستهلك؛ فهqqو

أداة قيمة لتوزيع المحتوى المفيد، يمكنها إشراك الجمهور المستهدف، وحثهم على اتخاذ نوع من الإجراءات.

يجب على رائد الأعمال أخذ الوقت الكافي لإنشاء محتوى مفيد للتواصqqل مqqع العملاء الحqqاليين والمحتملين

ا الاستفادة من المسوقين المؤثرين لنشر المعلومات حqqول علامqqاتهم عبر الإنترنت، كما يمكن لرواد الأعمال أيضً

التجارية؛ ويتضمن ذلك الوصول إلى مشاهير وسائل التواصل الاجتمqqاعي، الqqذين عqqادةً مqqا يكqqون لqqديهم ملايين

المتابعين تلك المنصات، أو الأنظمة المماثلة.

، ومن المهم عند العمqqل مqqع المqqؤثرين إفصqqاحهم عن(12)كان هذا أحد أكبر التوجهات الحديثة في التسqqويق

حصولهم على مقابل عن أي منتج، أو خدمة يتحدثون عنها لتجنب المخاطر القانونية.
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التسويق عبر البريد الإلكتروني هو نوع من أنواع البريد المباشر، الذي يتصل بالمستهلكين بطريقة شخصqqية؛

فقد تحتوي رسائل البريد الإلكتروني على محتوى مفيد للمستهلكين، وعروض ترويجية، ونصqqائح تغqqريهم بتجربqqة

منتج، أو إدراكه. وتقدم العديد من منصات التسويق عبر البريد الإلكتروني خqqدمات بأسqqعار في متناول الجميqqع،

بما في ذلك كونستنت كونتاكت، ومqqاد ميqqني، ومايqqل تشqqيمب، ودريب؛ إذ تسqqمح كqqل هqqذه المنصqqات لرائqqد

الأعمال بتحميل قائمqqة العملاء، أو العملاء المحتملين، وإنشqqاء حملات تسqqويق عqqبر البريqqد الإلكqqتروني مصqqممة

، مثqqل: معqqدلات الفتح، ا مقqqاييس مفيqqدةً ا لكل سوق مستهدف؛ كما توفر هذه الأنظمة الأساسqqية أيضً خصيصً

ونسqqب النقqqر، والqqوقت المسqqتغرق في مشqqاهدة الرسqqالة، ومعqqدلات التحويqqل؛ بحيث يمكن اسqqتخدام هqqذه

المقاييس لتحديد فعالية الحملة.

التسويق الشفهي   8.3.7

Wordيحqqدث التسqqويق الشqqفهي   Of  Mouth ارًاqqأو اختص WOMهqqل راض عن تجربتqqبر عميqqعندما يخ 

الإيجابية مع سلعة، أو خدمة الآخرين عنها. وعلى الرغم من كون التسويق الشفهي يشبه التسويق الفيروسqqي، إلا

أنه لا ينطوي على مشاركة نشطة من جهة التسويق، كما يكاد يقتصر على العملاء فقqqط؛ بينمqqا يحqqاول التسqqويق

الفيروسي بناء الوعي، وتسليط الضوء على منتجه في الغالب عبر مقاطع الفيديو، أو البريد الإلكتروني.

ا لوجqqه، أو على ا بمشترياتهم، فسيخبرون الناس، سواءً كqqان ذلqqك وجهً عندما يكون المستهلكون سعداء جدً

ا؛ وسائل التواصل الاجتماعي؛ إذ تمتلك الشركة هنا سيطرةً أقل على هذا النوع من التسويق، فهو يحqqدث تلقائيً

في حين أن التسويق الشفهي الفعال قد يكون له تأثير كبير على مبيعات العلامqqة التجاريqqة، ورؤيتهqqا. ومqqع ذلqqك

د أمرًا صعبًا؛ إذ يجب توفر رغبة من الناس من تلقاء أنفسهم في الحديث عن منتجك. فإنشاءه يُعَ

تتمثل إحدى طرائق تشجيع التسويق الشفهي في مطالبة العملاء الراضين بمساعدتك في نشر الحديث عن

منتجك من خلال التحدث إلى دائرة الأصدقاء والعائلة، أو من خلال مشاركة التعليقات عبر الإنترنت، على المواقع

ا مqqا تُضqqمن الشqqركات منتجاتهqqا الإلكترونية، أو من خلال البوابqqات، أو عqqبر وسqqائل التواصqqل الاجتمqqاعي؛ وغالبً

المشحونة بدعوة إجراء تحث المسqqتخدم على نشqqر المراجعqqات على موقعهqqا، أو على الموقqqع الqqذي اشqqتروا منه

.Yelpالمنتج، أو على مواقع المراجعة العامة، مثل: يالب 

يحتاج رواد الأعمال الذين يقومون بهqqذا، إلى التأكqqد من مqqراقبتهم لمqqا يُقqqال عن أعمqqالهم، حqqتى لا تقqqوض

التعليقات السيئة جهودهم التسويقية. ولهذا، تسqqمح العديqqد من هqqذه المواقqqع للشqqركات بمعالجqqة المراجعqqات

السيئة وحلها، وهي طريقة جيدة لتحويل موقف قد يكqqون ضqqارًا إلى موقqqف يqqؤدي إلى حسqqن النيqqة، والاعqqتراف

: شركة لولوليمون   متخصصة في اليوجا وملابس الرياضة، وتعqqرفLululemonالإيجابي بالعلامة التجارية. فمثلًا

ا أهمية آراء العملاء؛ لذا تqqتيح على موقعهqا الفرصqqة لqترك تعليقqqات حqول كqqل قطعqة ملابس، فيمqqا يتعلqق جيدً

بالحجم، والملاءمة، والجودة، وسهولة الاستخدام. وعلى الرغم من جودة ملابس لولوليمqqون العاليqqة، مqqازال بعض

العملاء يشاركون بتعليقاتهم عن تجاربهم السلبية على الموقع، وهنا تُبادر الشركة بالاعتqqذار عن التجربqqة السqqلبية،
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وتعيد توجيه المستهلك غير الراضي إلى بريد إلكتروني لتنقل المحادثة خارج الموقqqع؛ وهqqذا يqqتيح للشqqركة إجqqراء

تعديلات مع العميل، مع تأمل إزالته للتعليقات السلبية إذا كان من الممكن حل المشكلة.

مثالالوصفتقنية التسويق

حرب )التسويق غير التقليدي 

(العصابات

يهدف إلى اكتساب أقصى قدر
من الظهور من خلال الأحداث غير

التقليدية.

الحشود المفاجة.

يخلق ولاء العملاء من خلالالتسويق عبر العلاقات
التفاعل الشخصي.

التواصل المخصص لكل فرد من
العملاء.

يسعى إلى نقل الشركاتالتسويق الاستكشافي
والمنتجات القائمة إلى أسواق

جديدة.

المحاور التي تنشئ منتجات
ا جديدة. جديدة أو تجذب أسواقً

يسعى إلى تحويل بياناتالتسويق في الوقت الحقيقي
المبيعات المتوفرة على الفور إلى

إستراتيجيات لحظية قابلة للتنفيذ
تستهدف المشهد المتغير لأذواق

المستهلكين واتجاهاتهم.

الإعجابات "تحليل النقرات أو  "

وتعديل المنشورات أو العروض
استجابةً لذلك.

يستخدم المحتوى الجذاب علىالتسويق الفيروسي
أمل مشاركة المشاهدين له على

شبكات التواصل الشخصية
والاجتماعية.

العلامة التجارية المضمنة بتحفظ
في القصص التي يرغب

المستخدمون في مشاركتها

يستخدم إستراتيجيات التسويقالتسويق الرقمي
عبر الإنترنت .

الإعلانات عبر الإنترنت، واستخدام
SEOتحسين محرك البحث 

يعتمد على رغبة العملاء الراضينWOMالتسويق الشفهي 
في إخبار الآخرين بتجربتهم

الإيجابية.

مراجعات العملاء عبر الإنترنت

تقنيات التسويق الريادية
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الإيسام الريادي   8.4

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

فهم أهمية الإيسام المرتكز على العميل.•

شرح خطوات تعريف العلامة التجارية، وتطويرها.•

وصف فوائد تأييد علامة تجارية.•

تحتمل الألفاظ المترادفة التاليqqة، في سqqياق الأعمqqال التجاريqqة، معqqاني متعqqددة ، مثqqل: الإيسqqام، أو تميqqيز

العلامة التجارية، أو بناء الوسم، أو البراند؛ فهي قد تعني أولًا اسم المنتج، أو الخدمqqة الqqتي تقqqدمها الشqqركة. على

ا الصورة التي تروج لها الشركة، والدلالات التيGoodyearسبيل المثال، جوديير   هو اسم تجاري، كما يعني أيضً

تنسبها لنفسها ولمنتجاتها؛ فقد يُنظر إلى إطارات جوديير على أنها مدفوعة بالأداء، وبأسعار معقولة، وموثوقة؛ إذ

يلعب الشعار، والرسائل الإعلانية، والتصور العام، وتأييد المشاهير، والإسqqتراتيجيات الترويجيqqة، وعوامqqل أخqqرى،

دورًا كبيرًا في الترويج للعلامة التجارية لشركة ما.

قلما يتعلق الإيسام بفوائد المنتج وقيمته الفعلية، فهو يدور أكثر حول المكانة التي تضع الشركة فيها نفسqqها

د إنشاء علامqqة تجاريqة في بدايqة الشqركة ضمن سوقها المستهدف، وكيف تتواصل مع عملائها المخلصين؛ إذ يُعَ

رة حqqوَ أكثر صعوبةً من إدارة علامة تجارية كانت موجqqودة منذ سqqنوات عديqqدة؛ ففي حالqqة شqqركة ناشqqئة، يجب مَ

المبادرات المتخذة حول العميل، والتحدث مباشرةً إلى قلب المستهلك؛ كما ينبغي أن تكqqون لمبqqادرات جqqاذب

عاطفي جدير بالثقة لإنشاء رابط مع العميل.

الإيسام المرتكز على العميل   8.4.1

تُدار الصورة التي تنقلها الشركة إلى عملائها من خلال مqqا يسqqمى بإسqqتراتيجية العلامqqة التجاريqqة، والqqتي قqqد

تشمل الإعلانات، والعلاقات العامة، وخدمة العملاء، وعروض المبيعات.

تتمثل إحدى إستراتيجيات العلامات التجارية الشائعة في استخدام الشعارات، وهي عبارات قصيرة وجذابqqة

ل بسqqرعة بعض الجqqوانب الأساسqqية للعلامqqة التجاريqqة إلى المسqqتهلك؛ فقqqد تكqqون تحدد قيمة العلامqqة، وتوصِ

الشعارات أداةً قوية، بحيث تشتهر لتصبح على مستوى واحد مqqع اسqqم العلامqqة التجاريqqة ذاتهqqا. ويظهqqر الجqqدول

الآتي بعض الشعارات الصامدة لفترة طويلة. لماذا تحسبها تمكنت من الصمود؟
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شعارهاالشركة

Eat Freshكل أكلًا طازجًاSubwayصبواي

Save Money, Live Betterاحفظ مالك، عش أفضلWalmartوولمارت

الإيسام المرتكز على العميل

ا    إحداث تأثير قوي على تذكر الناس لرسالة ما. فالجلجلة صوت، أو أغنية قصqqيرةJingleيمكن للجلجلة أيضً

مُ منتجًا أو شركة، وتساعد على الترويج لهما؛ بحيث تتميز هذه الألحqqان بكونهqqا ممتعqqة، وسqqهلة الحفqqظ؛ ا تسِ جدً

فهي تشبه الشعارات اللفظية في كونهما يحتويان صوتًا جذابًا سهل الفهم.

رابط للتعلم

لا تقتصر الشعارات على كونها بصريةً وحسب، بل يمكنها الاستعانة بالصوت كذلك. تذكر لحن شركة زين

للاتصالات. يلعب الصوت دورًا كبيرًا في التعرف على العلامة التجارية، والجلجلات ضمان للتسلية، وخلق رابط مع

العلامة التجارية.

تشمل العلامة التجارية مكونات أخرى هي: الموقع الإلكتروني، ووسائل التواصل الاجتماعي، وخدمة العملاء،

والتغليف؛ وهذه مكونات مهمة في إستراتيجية العلامة التجارية التي تستخدم التقنية لتوصيل رسالة ما؛ إذ يتيح

الموقع الإلكتروني للشركة إنشاء صورة لصفحات أعمالها المرتبطة ببعضها البعض، بحيث تنقل هqqذه الصqفحات

معلومات العلامة التجارية حول الشركة الqqتي ترسqqل رسqqالةً إلى المسqqتهلك من خلال اسqqتخدام شqqعار الأعمqqال،

والألوان، والأعمال الموجهة للطبع، وسهولة الاستخدام، ومعلومات المنتج، وإمكانيات التجارة الإلكترونية.

بالإضافة إلى قدرة الموقع الإلكتروني لنشqqاط تجqqاري مqqا على نقqqل قصqqة الشqqركة، تعqqزز منصqqات التواصqqل

الاجتماعي الاتصال بالمستهلك؛ إذ تتيح للشqqركات إمكانيqqة دعqqوة العملاء إلى الانضqqمام إلى المحادثqqة من خلال

نشر صورهم وهم يستخدمون المنتجات، أو التوصية بها، أو بالمشاركة في المنافسات والهبات، والحصqqول على

قسيمات التخفيض، وامتيازات أخرى.

يمتلك رواد الأعمال هذه الأدوات تحت تصرفهم للاستمرار في تكوين صورة الشركة التي ربما بqqدأت كعمqqل

، أو سكوارسqqqبيسWixتجqqqاري قqqqائم على أرض الواقqqqع؛ إذ يمكن اليqqqوم اسqqqتخدام أدوات، مثqqqل: ويكس 

Squarespaceالqqرواد الأعمqqا يمكن لqqع؛ كمqqاء المواقqqلتطوير العلامة التجارية دون الحاجة إلى تعلم تطوير وإنش 

ذوي الميزانيات الأكبر توظيف مصمم مواقع إلكترونية لإنشاء الموقع، والمساعدة في ترويجه.

د خدمة العملاء أداةً أخرى يمكنها إنشqاء صqqورة قويqqة عن الشqركة؛ إذ يqؤدي تqqدريب مندوبو المبيعqqات، وتُعَ

وأُمناء الصندوق على أن يكونqqوا دهqqاةً، ومهqqذبين، ومطلعين؛ إلى تكqqوين صqqورة في ذهن العميqqل حqqول المنتج،
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ا إلى تكqqوين صqqورة إيجابيqqة، فخدمqqة العملاء مفيqqدة والنشاط التجاري. كذلك، قد يؤدي ارتداء الزي الرسمي أيضً

خاصةً في مجال الخدمات، لأنها تضيف شيئًا من الملموسية على المنتج الذي لا يمكن للعميل رؤيته؛ فلا يمكن

مثلًا لمصفف الشعر تقديم تصqqوير ملمqqوس لزبونqqه حqqول النتيجqqة النهائيqqة للتصqqفيفة على شqqعره، لكن سqqلوك

المصفف، وملابسه، وشعره أدلة على ما يمكن للعميل توقعه.

ا من الإيسqqام؛ فتصqqميم العلبqqة، ولونهqqا، والمعلومqqات المطبوعqqة عليهqqا، وكqqذا يُعqqد التغليqqف عنصqqرًا مهمً

ا صورةً لما يمكن توقعه من المنتج.  خصائصها العملية، تخلق جميعً

ا- تqqبيع منتجqqاتMethodشqqركة ميثqqود  ، وهي علامqqة تجاريqqة -متمحqqورة حqqول العميqqل، واعيqqة بيئيً  مثلًا

ا معqqاد التنظيف، تميزت عن منافسيها باتباعها إستراتيجيات فعالة للعلامة التجارية؛ إذ تسqqتخدم الشqqركة تغليفً

ا للبيئة، وتروج لالتزامهqqا باسqqتخدام مqqواد كيميائيqqة نباتيqqة المصqqدر غqqير سqqامة؛ وهqqذا مكنهqqا من التدوير، صديقً

، وتوزيع منتجاتها عبرها؛ فقد أقنعت الشركة تارجت أولًا باستخدامTargetاجتذاب انتباه سلسلة محلات تارجت 

منتجاتها في تنظيف محلاتهم، وبعد التجربة الناجحqqة، أقنعتهqqا بتوزيqqع خطهqqا الإنتqqاجي الqqذي يشqqمل الصqqابون،

د تqqارجت محلات بيqqع والمطهرات، والمنظفات؛ وقد ساعدت رسالة ميثود المتميزة في تحقيق الصqqفقة؛ إذ تُعَ

تجزئة ذات اتجاه تقدمي، ومبتكر، فقد كانت رسالتها هي أن كل ما داخqqل العبqqوات نبqqاتي، ولا يحمqqل أيqqة مqqواد

كيميائية ضارة؛ وأن المنتجات إما تتجاوز فعالية العلامات الرائدة، أو تساويها في أسوأ حال. وبهqqذا، نقلت رسqqالة

ا بطريقqqة بسqqيطة عqqبر اسqqتخدام عبqqوات العلامة التجارية مهمة الشركة في منتجاتهqqا بqqدمجها كqqل الجqqوانب معً

شفافات، وخطوط كتابة ظريفة، وسوائل ملونة غير سامة.
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ا سببًا في نجاح إستراتيجية علامتها التجارية. تصميم ميثود، وتعبئتها الظريفة، ومكوناتها نباتية المصدر كانت جميعً

تتعدد فوائد تطوير علامة تجارية جيدة، فالعلامة هي صورة المنتج، أو الخدمة الqqتي تqqوحي إلى العملاء الqqذين

يشترونها بأنهم سيحصلون على القيمة التي يتوقعونها، سواءً كان ذلqqك من ناحيqqة النوعيqqة، أو السqqعر، أو تجربqqة

ا في تسوقهم القادم، لأنها حققت توقعاتهم السابقة، وهqqو مqqا يبسqqط عمليqqة اتخqqاذ الشراء؛ ولذا يختارونها مجددً

ا قرار الشراء؛ ما يعني ضرورة اختراق المنتجات الجديدة للأسواق المكتظة، والبروز للعملاء الqqذين يملكqqون ارتباطً

ا مع علامات تجارية أخرى. سابقً

ا بالشqركة. ومqع ذلqك، لا ا عاطفيً قد توفر الثقة في العلامة التجارية وقت المستهلك، كما قqد تخلqق ارتباطً

تنطبق الفوائد سابقة الذكر على كل العلامات التجارية، وجميع قرارات الشراء؛ فعندما يشتري العميqqل منتجqqات،

أو خدمات قليلة الالتزام، مثل منتجات التنظيف، فقد تكون حينها عملية اتحاذ القرار سريعة، بجميqqع المزايqqا مqqع

جميع العلامات التجارية، وجميع قرارات الشراء. وعندما يشتري العميل منتجqqات، وخqqدمات منخفضqqة الالqqتزام،

مثل منتجات التنظيف، فقد تكون عملية اتخاذ القرار سريعةً واستكشqqافية؛ وكqqذا الأمqqر عند شqqراء سqqلع باهظqqة

الثمن، مثqqل: الإلكترونيqqات، أو المركبqqات، أو الإجqqازات؛ فالعلامqqة التجاريqqة هي مجqqرد واحqqدة من العديqqد من

الخصائص التي يأخذها المستهلك بالحسبان.

389



ريادة الأعمالالتسويق الريادي والمبيعات 

تعريف وتطوير العلامة التجارية   8.4.2

يجب أن يكون للعلامة التجارية غرض واضح مستمد من مهمة الشركة، فإذا كان الغرض هو توفير منظفqqات

ذات أصل نباتي، غير ضارة بالناس، أو الحيوانات الأليفqqة، أو البيئqqة -كمqqا في حالqqة ميثqqود-، فيجب على العلامqqة

التجارية إيصال ذلك في جميع تفاعلاتها مع المستهلكين؛ إذ ينبغي توصيل كل من اقتراح البيع الفريد، والفوائد،

والسمات، والصورة العامqqة عqqبر المqqزيج التسqqويقي لسqqرد قصqqة. وبالإضqqافة إلى ذلqqك، يجب أن يكqqون للعلامqqة

ا صورةً عنها، أو التجارية: شعار جيد التصميم، واسم لها ولمنتجها، وبضائع، ومواد ترويجية، ومكان عمل يوفر أيضً

يروي قصتها، وأية أدوات أخرى تفيد في التواصل مع المشترين.

ضع في حسبانك أنه توجد اختلافات في الإيسام فيما يتعلق بحجم، ونوع العمل عند بqqدء عمqqل تجqqاري؛ إذ

من المحتمل قيامك بوسم عملك بالكامqل بشqعار واحqد، واسqqم واحqد، وأدوات ترويجيqة متطابقqة، مqع تغليqف

متشابه، وبطاقة عمل واحدة، ثم تنوع كل ذلك بعد تطويرك لمنتجات أكثر.

في الآتي قائمة مرجعية للعناصر التي تساعد في تطوير علامة تجارية لمشروعك

ا ما، سيساعدك تتبع بعض الخطوات المهمة في تأسيس علامة تجارية قوية. حين بدئك مشروعً

الترويج من خلال تأييد العلامة التجارية   8.4.3

تتمثل إحدى طرائق الترويج لعلامتqqك التجاريqqة، في تحديqqد العملاء المخلصqqين الqqذين يرغبqqون في مشqqاركة

تعليقات إيجابية حولها؛ فمؤيد العلامة التجارية هو شخص معجب بمنتجاتك، يتحدث عنهqqا إلى الآخqqرين؛ ويُعqqد

تأييد العلامة التجارية وسيلةً غير مكلفqqة لبناء علامqqة تجاريqqة، ينبغي لqqرواد الأعمqqال استكشqqافها، ومن الطرائqqق

البسيطة للتحفيز على تأييد علامتك التجارية، هو الطلب من أفضل عملائك، ومعجبيك إحالة مستهلكين آخqqرين

إليك، وكاتبة مراجعات على الإنترنت، والتعليق على المنشورات المتعلقة بشركتك، ومنتجاتك.

عادةً ما تقدم الشركات خصومات، وشفرات تخفيض لتشqqجيع مؤيqqدي علامتهqqا التجاريqqة على الqqترويج لهqqا؛

د مفتاح التأييد الفعال لعلامتك التجارية هو معرفة الهدف من حملتك الترويجية، والبحث عن سqqفراء يqqؤدون ويُعَ

مهمةً لصالحك مقابل مكافأتهم؛ ومن أمثلة الترويج التأييدي إنشاء مسابقة لإشراك المسqqتهلكين الqqذين يحبqqون

، فقqqد2016  بqqذلك سqqنة IKEAمنتجك في مشاركة الصور على وسائل التواصل الاجتماعي، وقqqد قqqامت آيكيqqا 

#، الqqذي يعqqني: فرحqqةJoyOfStorageأطلقت الشركة مسابقةً للفوز بخزانة ملابس مخصصة باسqqتخدام الوسqqم 
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التخزين؛ وذلك لتحفيز أكثر المعجبين ولاءً على مشqqاركة منتجqqات الشqqركات عqqبر الإنqqترنت. وقqqد كqqان مضqqمون

المسابقة هو نشر العملاء لصور منتجات آيكيا خاصتهم على منصات التواصqqل الاجتمqqاعي، وقqqد سqqمحت هqqذه

الحملة للشركة بإشراك، ومكافqqأة العملاء المخلصqqين بطريقqqة ممتعqqة، إلى جqqانب اسqqتخدام التسqqويق الشqqفهي

لتوسيع نطاق التسويق.

أشركت مسابقة آيكيا معجبيها المخلصين، وكافأتهم على تأييدهم لعلامتها.

CC BY 2.0/  فليكر، تحت ترخيص this_could_be_my_houseحفظ الحقوق: من 

جد الحل

:Forever 21فوريفر 

بعد عيشهما في لوس أنجلqqوس الأمريكيqqة لبعض سqqنوات، قqqرر الكوريqqان الجنوبيqqان جين سqqوك، ودو وونج

ياه فاشن  Fashionتشانج افتتاح متجر لبيع الملابس، أسمَ ، وقد عرف متجرهما نجاحًا كبيرًا؛ فقqqد حقqqق سqqنة21 

 إيرادات تفوق سبعمئة ألف دولار، فقررا فتح متاجر جديدة مرتين سنويًا، مع تغيير اسم علامتهما من فاشن1984

ا. ورغم تحصqqيل المحلات خلال تاريخهqqا أكqثر من 21  إلى  فوريفر 21 3؛ ليوسqqعا بqqذلك علامتهمqqا التجاريqqة عالميً

عqqةً ذلqqك إلى رجِ ملايqqير دولار أمqqريكي من المبيعqqات السqqنوية، إلا أن العلامqqة التجاريqqة أعلنت إفلاسqqها مqqؤخرًا، مُ
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 متجرًا أمريكيًا ضqqعيف الأداء،178مصاعب الدفع للبائعين، ومؤجري العقارات. وجاء طلب الإفلاس هذا مع إغلاق 

تبسيط الأمور ليتمكنوا من فعل ما يحسنون فعله21مما يسمح لفوريفر  " -حسبها- بـ  "(13).

ا في الإدارة؛ إذ يعمqqل وبصرف النظر عن الإفلاس، ظqqل سqqوك، وتشqqانج على رأس الشqqركة، وأطفالهمqqا أيضً

أحدهما في التسويق، والآخر في الإيسام؛ ويساعد هذا الأخير الشqqركة ذات صqqلة بقطqqاع الشqqباب لqqديها من خلال

تقديم نفسها على أنها عصرية، ومبتكرة، ومتكيفة، خاصةً مع الأذواق المتغيرة باسqqتمرار في الموضqqة؛ إذ تسqqتخدم

الشركة شعارها، ومتاجر البيع بالتجزئة، وموقعها الإلكتروني لعرض صورتها العصرية.

وقد تعرضت الشركة عدة مرات للمقاضاة بدعوى انتهاك حقوق الملكية، لأن جqqوهر الشqqركة يكمن في توفqqير

ا طqويلًا من تسqqوية ملابس بأساليب مستوحاة من تصميمات عروض الأزياء بسعر أقل، لذا فالشqركة تملqك تاريخً

دعاوى حقوق الملكية، مع كبريات الشركات بهذا المجال.

•     إذا كنت مدير العلامة التجارية، كيف ستمنع حدوث هذه الدعاوى؟

•     كيف يمكنك تطوير صورة أفضل للشركة؟
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إستراتيجية التسويق وخطة التسويق   8.5

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

التفريق بين إستراتيجية التسويق، وخطة التسويق، والعرض التقديمي.•

وصف عناصر خطة التسويق.•

بما أنك الآن تملك فكرةً عما يعنيه التسويق، فأنت جاهز لتطوير خطة، وإستراتيجية تسويق.

د امتلاك تصف إستراتيجية التسويق كيفية تبليغ شركة ما لعملائها، وتحويلهم إلى مسqqتهلكين دافعين، ويُعَ

إستراتيجية تسويق قوية، ومرنة، ممارسةً تجاريةً جيدة، أيًا كان مجال التجارة الذي تنشط فيه؛ أما خطة التسويق،

ا، أو دليلًا لكيفية تحقيق الشركة لأهدافها التسويقية؛ إذ تختلqqف الخطqqة فهي وثيقة عمل رسمية تَستخدم مخططً

التسويقية عن خطة الأعمال من حيث تركيزها على أبحاث السوق، وجذب العملاء، وإستراتيجيات التسqqويق؛ في

حين تغطي خطة الأعمال أكqqثر من ذلqqك بكثqqير؛ إذ تُعqqد خطqqط التسqqويق أدوات مهمqqة، فهي تلعب دور خريطqqة

الطريق لكل من يشارك في المشروع.

تجبرك كتابة خطة تسويق على تحديد الأهداف، وتطqqوير إسqqتراتيجيات لبلوغهqqا، وتشqqجعك على البحث في

الأسواق والمنافسة، كما تشجع الخطة التسويقية المحكمة رائد الأعمال على التفكير بعمق في أعماله، وإمكانيqqة

ا، وتسqqويقيًا. هqqذا، ويمكن لخطqqة التسqqويق خلqqق تحقيقه للأرباح؛ مما يساعده على اتخqqاذ قqqرارات أفضqqل تجاريً

مشاركة، وتماسكًا أكبر بين الموظفين، من خلال توضيح الأهداف والتوقعات؛ إذ تتوفر على مجموعة متنوعqqة من

قوالب خطط التسويق التي يمكن تعديلها لتلائم منتجات، أو خدمات شركتك؛ أمqqا الأمqqور اللازم توضqqيحها قبqqل

ا عن دورهqqا في التخطيqqط لمشqqروعك، هqqل الكتابqqة، فهي مqqا يلي: لمqqاذا تكتب خطتqqك؟ ولمن تكتبهqqا؟ بعيqqدً

سيستخدمها الموظفون أم المستثمرون المحتملqqون؟ لأن المعلومqqات الqqواردة فيهqqا تختلqqف بqqاختلاف الجمهqqور

الموجهة إليه؛ فإذا كنت توجه خطتك إلى موظفيك، فعليك تضمينها على تفاصيل إضافية حول سqqير العمليqqات

في الشركة؛ أما إذا كانت موجهةً نحو اكتساب مستثمرين جqqدد، فعليqqك إبqqراز القيمqqة الممكن حصqqدها من وراء

هذا الاستثمار.

تذكر أن ترتيب أجزاء الخطة غير مهم، و أنه لابد للخطqqة بأكملهqqا أن تكqqون أدلqqة توجيqqه مرنqqة بلا قواعqqد ثابتqqة

مطلقة، فكل خطط التسويق الجيدة لا تعدو كونها وثqqائق لقيqqاس النجqqاح، مqqع سqqماحها بتصqqحيح الأخطqqاء عند

الحاجة لذلك.

يقدم الجدول الآتي المكونات العامة للخطة التسويقية.
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الوصف، والغرضالقسم

يقدم لمحةً عن الخطة بأكملها، بما في ذلك الأرباح المحتملة، والأفكارالملخص التنفيذي
الإستراتيجية الرئيسية.

تحليل الوضع

يعرض البيئات الداخلية، والخارجية المتعلقة بالأعمال التجارية، والمنتجات:

• تتضمن البيئات الداخلية خلفية الشركة، ومهمتها.

• أما الخارجية فتشمل احتياجات السوق، والمنافسة، وأبحاث السوق،
وتحليل مواطن القوة، ونقاط الضعف، والفرص، والتهديدات.

حاجة غير )الفرصة الريادية 

ملباة، حل مقترح، مقترح
(قيمة

تحقق فرصة السوق التي تستغلها الأعمال التجارية، وتحدد المكاسب المحتملة
لأصحاب المصلحة.

يعرض إطار عمل لتوليد المبيعات، والميزة التنافسية للأعمال.نموذج العمل

، ونمو حصة السوق، والوعيأهداف التسويق بالوحدات أو الدولارات (تحديد أهداف المبيعات  (

بالعلامة التجارية، وقنوات التوزيع المؤمنة، والجرد، والتسعير.

تشرح السوق المستهدف، والمكانة المتوقعة، والإستراتيجيات المتعلقة بالمزيجإستراتيجيات التسويق
حروف  .P)التسويقي  ( السبعة

يحدد من سيفعل ماذا، ومتى.برنامج التنفيذ

الجانب المالي
يكشف عن تقديرات المبيعات، والميزانيات المتوقعة، والجانب المالي الذي من
شأنه مساعدة القراء على فهم الظروف الاقتصادية الحالية، والمستقبلية للشركة.

تصف إجراءات قياس النتائج، ورصد الأهداف، وتكييف الخطة حسب الحاجة.عمليات المراقبة

نموذج خطة تسويقية

الملخص التنفيذي   8.5.1

الملخص التنفيqqذي هqqو مqqا يqqوحي بqqه اسqqمه؛ فهqqو تلخيص واضqqح، ودقيqqق للنقqqاط الرئيسqqية في خطتqqك

التسويقية. وعلى الرغم من بqqدئنا بqqه القائمqqة، إلا أنqqه يُكتب في آخqqر الخطqqة عqqادةً؛ فهqqو مبqqني على المعلومqqات

المقدمة في الأقسام التي تسبقه.

يتكون الملخص التنفيذي عادةً من صفحة واحدة أو صفحتين، ويتضمن مؤشرات النجاح الرئيسية للشqqركة،

وأصحاب المصلحة المتمثلون في: ملاك الشركة، ومديروها، ومستشاروها، والمستثمرون فيها، والبنوك؛ وليس

هدفك في هذا الملخص هو مجرد إيجاز كل مqqا تضqqمه خطتqqك، بqqل عليqqك إبqqراز مqqا قqqد يqqدفع الناس للاهتمqqام

؛ إذ لا لابqqد للملخص التنفيqqذي تجqqاوز مجqqرد ا، أو مستثمرًا، أو شqqريكًا محتملًا بمشروعك، سواءً كان القارئ موظفً

مدهم بالمعلومات، إلى تحميسهم.
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د التركيز على الفرصة المتاحة هو ما يجعل نموذج نشاطك التجاري مميزًا، فالمردود المالي المحتمqqل هqqو يُعَ

طريقة جيدة لجذب انتباه القارئ؛ لذا فإن كانت على سبيل المثال نقاط قوة مشروعك تتمثل في فريqqق تسqqويق

واه. لأجqqل ممتاز، وميزة تنافسية مهمة، فعليك إبرازهما كأسباب للنجاح؛ فربما يقرأ البعض هqqذا القسqqم دون سِ

ذلك، تأكد من إبراز ما يميز شركتك، وكيف تخطط لتحويل ذلك التميز إلى أرباح.

تحليل الوضع   8.5.2

يتركز أسqqاس خطتqqك التسqqويقية - من نqqواح كثqqيرة - على تحليqqل وضqqعك، وهqqو فحص للظqqروف الداخليqqة،

ا للإسqتراتيجيات الqتي ا منطقيً والخارجية المتعلقqة بمنتجqqك ونشqاطك التجqqاري؛ إذ يqqوفر التحليqل الجيqqد دعمً

ضqqيك في تختارها، فالبحث الذي تُجريه مثلُا هو ما يشرح سبب تطوير منتج معين، أو كيفية تسعيره، أو كيفية مُ

سبيل إيصاله إلى سوقك المستهدف.

، الqqذي ينظqqر في نقqqاط القqqوة، ونقqqاط الضqqعف،SWOTغالبًا ما تتضمن تحليلات الموقqqف الجيqqدة تحليqqل 

قيًا والفرص، والتهديدات في الشركة؛ كما يأخذ بالحسبان منافسيك الحاليين، والمستقبليين، ويتضمن بحثًا تحقُ

د هqqذه المعلومqqات حاسqqمة، فهي تُثبت إجqqراءك من السqqوق يتqqأتى عqqبر سqqبر آراء العملاء المحتملين، وتُعَ

لاستقصاءك اللازم تجاه المنتج والسوق.

فرصة التسويق   8.5.3

بافتراض اقتياد بحوثك لك إلى تحديد وجود فرصة تجارية، فستشرح في هذه المرحلqqة ماهيqqة تلqqك الفرصqqة

وموقعها. على سبيل المثال، قادك بحثك إلى اكتشاف فجوة في سوق ألعاب الأطفqqال التعليميqqة؛ ستشqqرح في

هذا القسم عمق تلك الفرصة، وتستخدم بحوثك دليلًا لتُقنع به القارئ بوجqqود فجqqوة فعليqqة في السqqوق، وتعqqرف

كيف تملؤها؛ فإذا كان هدفك شد اهتمام مستثمر، أطلعته ههنا على ما سيكسبه، ومتى سيكسبه.

رابط للتعلم

تسعى إدارة الأعمال الصغيرة في الولايات المتحدة جاهدةً لمساعدة أصحاب الأعمال على البدء، والنجqqاح في

 بمعلومqات مفيqدة، وفصqqول دراسqqية، وقqqوالب قqqدتحميل موقع الqويب الخqqاص بهمتطوير المشاريع، حيث يتم 

تساعد رائد الأعمال في التنقل في تعقيدات التسويق؛ فضلًا عن تقديم نصائح مفيدة حول تطوير خطة تسويق.

نموذج العمل   8.5.4

مهمتك في هذا القسم هي المزاوجة بين الفرصة التي اكتشqqفتها، والحqqل الqqذي جئت بqqه؛ إذ ستوضqqح هنا

ميزتك التافسية، ونقاط الاختلاف من: طبيعة الحل، ومميزاته الرئيسية، وفوائده؛ فهذه الميزة التنافسqqية، ونقqqاط

الاختلاف، هما ما يوفر القيمة للعملاء، وما يحصد الأرباح اللازمة لدعم نشاطك في المسقبل القريب.
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لنفترض افتتاحك لصالة ألعاب رياضية، وأنك ستحدد بنفسك في هذا القسم من الخطة التسqqويقية كيفيqqة

جذبك للعملاء، والقيمة التي سيحصلون عليها، وأنواع عقود الاشتراك الqqتي سqqتكون متاحqqة لهم، ومqqا إلى ذلqqك.

ماذا ستفعل لتقديم قيمة تجذب العملاء؟ وكيف ستحقق المبيعات؟ وما هو السوق الذي تستهدفه؟

د لوحة نموذج العمل أداةً رائعةً لتجميع هذه المعلومات؛ إذ ستساعدك اللبنات التسعة في هqqذا النمqqوذج تُعَ

على تحديد:

شريحة العملاء المستهدفة.•

مقترح القيمة الذي ستقدمه لكل شريحة.•

قنوات توزيع المقترح، أو نقاط الاتصال.•

نوع علاقة العميل التي تبنيها مع شريحتك المستهدفة.•

أنواع بِنى الكُلفة، وقنوات الدخل بناءً على وسائل التسعير، والمqqوارد الأساسqqية، والنشqqاطات، والشqqركاء•

الذين سيساعدونك على النجاح.

ا الابتكار، والتغيير إذا لم ينجح شيء مqqا؛ فالهqqدف من هqqذه الأداة هqqو تجميqqع تتيح اللوحة لرائد الأعمال أيضً

.(14)أجزاء الخطة

تجمع لوحة نموذج العمل الإستراتيجيات الرئيسية حول المنتج المدشن.

أهداف التسويق   8.5.5

ا دون تحديد ماهيqqة هنا تقدم أهدافك المحددة ونتائجها الملموسة؛ إذ لا يكفي قولك بأنك ستكون ناجحًا جدً

النجاح بالنسبة لك؛ فالهqqدف من هqqذا القسqqم هqqو تحديqqد أهqqدافك من ناحيqqة عqqدد الوحqqدات المباعqqة، أو أرقqqام

ا انتشار الوعي المبيعات، أو الإيرادات، أو حصة السوق، أو أية مقاييس عملية أخرى؛ كما قد تشمل الأهداف أيضً

بعلامتك التجارية، على أن يكون قابلًا للقياس، وكذا تطوير عدد معين من قنوات التوزيع.

ا جيدةً قابلةً للقياس: بيع   ألف دولار في600 وحدة شهريًا، أو بيع منتج بقيمة 300تُبين الأمثلة التالية أهدافً

 أشهر.3%  من سوقك المستهدف وعيًا بعلامتك التجارية خلال 10السنة، أو اكتساب 
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ا. وبغض عليك بالتأكيد تجنب الأهداف الغامضة، أو غير القابلqqة للقيqqاس، فهي لن تسqqاعدك الآن، ولا لاحقً

ا معقولة التحقيqqق، ومحqqددةً قqqدر الإمكqqان؛ فبهqqذا فقqqط يمكنك النظر عن ماهية أهدافك، يجب أن تكون جميعً

ا تحديد نجاحك، أو إ دراك وجود شيئ ما يحتاج للتغيير إذا لم تنجح. لاحقً

إستراتيجيات التسويق   8.5.6

ا لعملqqك على النجqqاح؛ إذ سqqتحتاج كونqqك رائqqد أعمqqال إلى تقسqqيم د امتلاك مزيج تسويقي جيqqد مسqqاعدً يُعَ

السوق، ومعرفة ما إذا كان هناك مجموعات محتملة من الأشخاص الذين يمكنك خqqدمتهم. ستسqqاعدك عمليqqة

، على معرفة من هو أفضل عميل لديك، كما ستسمح لك بتخصqqيصSTPالتقسيم، والاستهداف، وخلق المكانة 

مواردك بفعالية لخدمة هذا السوق.

ا على مqqا إذا كqqان لqqديك منتج، أو وبعد إجراء هذه العملية، يمكنك إلقاء نظرة على المزيج التسويقي، واعتمادً

ا -وهي الحالة الغالبة -، فستُحدد مقاربتك تجاه العناصر السبعة للمزيج التسويقي. خدمة، أو مزيج من الاثنين معً

خطة الإجراء   8.5.7

Actionستفصل في خطة الإجراء   Planتىqqد مqqكيفية إنجاز الأشياء في عملك على أساس يومي، مع تحدي 

تُنجز، وعلى يد من؛ ففي كثير من الأحيqqان، يطqqور أصqqحاب النشqqاطات التجاريqqة إسqqتراتيجيات مكثقqqة، لكنهم لا

د ضمان امتلاك الموارد البشرية الكافية لتنفيذ أهqqدافك أمqqرًا يملكون من القوة العاملة ما يكفي لتطبيقها؛ لذا يُعَ

في غاية الأهمية؛ فإذا كان لديك على سبيل المثال فريق تسويق مثبت، فتسليط الضوء على قدرتهم على تنفيذ

درتك على وضع خُطتك موضع التنفيذ. خططك، فسيساعد في إقناع المستثمرين المحتملين بقُ

الجانب المالي   8.5.8

هنا تقوم بذكر الميزانيات، والتنبؤات، وأي معلومات أخرى من شأنها إعطاء القراء والمسqqتثمرين المحتملين

صورةً واضحةً عن الوضع المالي لعملك؛ فالتحلي بالشفافية والصدق، سيخلق الثقة، وحسن النية بين شqqركتك،

ا، لكونه سيساعدك على تحديد مدى ربحية عملك. ا أيضً والمستثمرين المحتملين. ويُعد هذا القسم مهمً

يوجد مكان واحد للبدء هنا، وهو تحديد نفقاتك وأرباحك المستقبلية. ونظqqرًا لميqqول معظم رواد الأعمqqال إلى

المبالغة في تقدير هذه الأرقام، فمن الأفضل وضع ثلاثة توقعات، أحدها لأفضل السيناريوهات، وثانيها لأسوئها؛

أما الأخير فلسيناريو الحالة المتوسطة.

يقوم العديد من رواد الأعمال بتطوير توقعات مدتها عام واحد، أو ثلاثة، أو خمسة؛ وذلك للتعرف على الأرباح

المستقبلية، وتبيان مدى ثبات نموذج أعمالهم على المدى الطويل. ويقدم الشكل التالي مثالًا عن هذا.

397



ريادة الأعمالالتسويق الريادي والمبيعات 

توقعات النمو في القسم المالي من خطة التسويق.

مؤشرات الأداء الرئيسية   8.5.9

كمرحلة أخيرة، ستحتاج إلى تحديد مؤشرات الأداء الرئيسية خاصتك، أو كيفية تقييم فعاليqqة إسqqتراتيجياتك،

وذلك عبر مراجعة التقدم الذي أحرزته خلال إطار زمني محدد، وتشمل هذه المؤشرات المعالم الكمية التي تشqqير

إلى تواجqqدك على المسqqار الصqqحيح، بحيث تسqqاعدك على تحليqqل عمليqqة اتخqqاذ القqqرار، وعلى التركqqيز على

إستراتيجيات محددة، وإدخال تغييرات على الفاشل منها.

 دولار أمqqريكي خلال50000على سبيل المثال، قد يكون أحد معالمqqك هqqو تحقيqqق هqqدف مبيعqqات بقيمqqة 

هqqا، فqqذلك يعqqود إمqqا لمبالغتqqك في تقqqدير مبيعاتqqك، أولعqqدم عمqqل قُ الأشqqهر السqqتة الأولى؛ فqqإذا لم تكن تُحقّ

إستراتيجياتك كما ينبغي؛ وستحتاج في الحالتين إلى اتخاذ خطوات قابلqqة للتنفيqqذ لمراجعqqة توقعاتqqك، أو إيجqqاد

إستراتيجيات أكثر فعالية.
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المبيعات وخدمة العملاء   8.6

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

شرح أهمية إستراتيجية المبيعات، وتقديم مثال عنها.•

شرح أهمية خدمة العملاء.•

Sales إستراتيجية المبيعات  strategyلqqل والتعامqqرف على العميqqال للتعqqهي خطة يستخدمها رائد الأعم 

ا من مرحلqqة اكتشqqافه، وصqqولًا إلى إجqqراء عمليqqة الqqبيع. ويجب على هqqذه الإسqqتراتيجية خدمqqة الفائqqدة معه، بqqدءً

الرئيسية، أو الميزة التنافسية التي يحملها المنتج أو الخدمqqة، مqqع ضqqمان وضqqوح هqqذه المعلومqqات خلال جميqqع

مراحqل تنفيqذ عمليqة الqبيع؛ كمqqا ينبغي احتqqواء هqذه الإسqqتراتيجية على سqqت خطqوات تُمثqل نظqام المبيعqqات

ا من كيفية البحث عن العميل المحتمل، مرورًا بكيفية تقديم العرض، والتعامل مع الرفض، وما المتكامل، انطلاقً

إلى ذلك.

من المهم تحديqqد الغايqqات قبqqل التواصqqل مqqع العملاء الحqqاليين أو المحتملين؛ إذ تُمكن الغايqqات مندوب

المبيعات من تقسيم الإستراتيجية، ورسم هدف نهائي نصب عينيه، وقياس النتائج. ومثqqال ذلqqك، جعqqل هqqدف

 زبائن محتملين يتعاملون معهم إما أسبوعيًا، أو عqqبر10مندوب المبيعات هو إغلاق البيع مع زبون واحد من بين 

دورة بيع، فتكون الإستراتيجية المفصلة كما يلي:

إجراء البحوث حول الزبائن المحتملين، وصياغة قائمة بأسمائهم..1

الاتصال بهم لتحديد موعد تحدثهم فيه عن منتجك، أو خدمتك..2

مقابلتهم لتقديم عرض..3

التعامل مع المعارضات..4

إغلاق عملية البيع..5

رعاية العلاقة بعد عملية البيع..6

د الهدف النهائي هنا هو كسب العميل المحتمل ليصبح زبونًا، مع تطوير علاقة جيدة معه قصد التعامqqل ويُعَ

، ويمكن لمندوب المبيعات قياس النتائج عبر مراجعة الأهداف، والمخرجات. معه مستقبلًا

هناك العديد من الأساليب، والأدوات، والتقنيات لإجراء عمليqqات الqqبيع؛ فلا وجqqود للمجموعqqة المثاليqqة من

الإستراتيجيات للأعمال الإستراتيجية؛ إذ يعتمد كل نشاط على أهداف، وموارد رائد الأعمال، وكذا على نوع المنتج

مثل: قطعة من )الذي ينوي بيعه. وعندما يكون تعاملك مع عملاء مستعدين لإنفاق مبلغ كبير على منتج أو خدمة 

، فلابد من وجود نظام مبيعات مؤسس لنقل هqqؤلاء من (المعدات، أو يخت فاخر، أو برنامج حاسوبي باهظ الثمن
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مجرد عملاء محتملين إلى زبائن، فالخطوات الستة سالفة الذكر عبqqارة عن مراحqqل عامqqة في هqqذا النظqqام؛ ولهqqذا

فلنفحص كل واحدة منها على حدى.

نموذج إستراتيجية مبيعات سداسية الخطوات   8.6.1

.(15)يوضح الشكل الآتي مثالًا لنظام، أو إستراتيجية مبيعات فعالة باستخدام نهج من ست خطوات

لا تتوقف عملية البيع سداسية الخطوات عند إغلاق الصفقة، بل تتجاوزها إلى علاقة إيجابية مع العميل.

التنقيب والتحضيرا.  

يركز التنقيب على إيجqqاد زبqqائن محتملين جqqدد للمنتج أو الخدمqqة، ويسqqاعد هqqذا في اكتسqqاب عملاء جqqدد،

د مع العملاء الحqqاليين؛ إذ يسqqمح واستبدال العملاء المفقودين بسبب الاستنزاف، مع توسيع المبيعات التي تُعقَ

التنقيب لمندوبي المبيعات بجمع معلومات حول العملاء المحتملين، وتحديد أولئك الذين لا يناسqqبون الشqqركة؛

ومن المهم الحصول على أكبر عدد ممكن من العملاء المحتملين قصد تأمين بعض العملاء الفعليين، ويؤدي هذا

إلى تضاؤل مجموعة العملاء المحتملين كلما مروا بخطوة من الخطوات المتعاقبة في عملية البيع.

قد تحتاج إلى الحصول على قائمة من عشرين احتمالًا لتأمين عميل أو اثqqنين، ويكqqون التنقيب أكqqثر أهميqqةً

في بعض الصqqناعات، مثqqل: الاستشqqارات الماليqqة، أو مجqqالات العمqqل بين الشqqركات؛ إذ يجب على مندوب

ا كان، أو شركة مناسبًا أم شخصً (المبيعات النظر في العديد من القضايا بُغية تحديد ما إذا كان العميل المحتمل  (

لا. ولتحديد ذلك، يطرح على سبيل المثال لا الحصر سؤال: هل هqqذا العميqqل المحتمqqل في حاجqqة إلى المنتج، أو

الخدمة المعروضين؟ وهل بإمكانه تحمل تكاليفها؟
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إجراء مكالمة المبيعاتب.  
الخطوة التالية في نظام المبيعات هي التحضير لمكالمة البيع، أو مراسلة، أو لقاء العميqqل المحتمqqل؛ فعqqادةً

ا قبqqل التواصqqل مqqع العميqqل المحتمqqل. ويمكن لمندوب ما يُحضqqر مندوبو المبيعqqات الناجحون تحضqqيرًا جيqqدً

المبيعات البحث عن معلومات تتعلق بالتركيبة السqqكانية للشqqركة، وبمنافسqqيها، وعملائهqqا، والشqqركات الأخqqرى

 يشترون منها؛ فقد تتوفر كل هذه المعلومات غالبًا عبر مصادر من الإنترنت، أو عن طريق الإحالات. التي

ا تسطير غايات قبل التواصل مع العميل المحتمل، فمن أمثلة الغايات. نجqqد جدولqqة موعqqد  من المفيد أيضً

ا أفضل، أو جدولة اتصال، أو تواصل آخر، أو حتى بدء عملية البيع. لتقديم العرض، أو فهم العميل المحتمل فهمً

رابط للتعلم

بيع سبين1998نشر نيل راكهام سنة  " كتابا بعنوان  "  SPIN  Sellingالمqqيكي في عqqع كلاسqqوم مرجqqوهو الي .

SPINالمبيعات، وفي كتابه هذا يوضح راكهام طريقةً جديدةً للفوز بالصفقات الكبqqيرة، وهي تعتمqqد على اختصqqاره 

الذي هو اختصار لـ:

 ·Situation.بمعنى الموقف :

 ·Problem.بمعنى المشكلة :

 ·Implication.بمعنى التضمين :

 ·Need payoff.بمعنى إرضاء الحاجة :

 للتعرف على نهج راكهام غير التقليدي في المبيعات، والمبادئ الأساسية الqqتيHubSpotموقع يمكنك زيارة 

دعا إليها.

تقديم العرضج.  

بمجرد اتصال مندوب المبيعات بالعميل المحتمل، وفهم احتياجاتqqه، فqqالخطوة التاليqqة هي مقابلتqqه لتقqqديم
عرض البيع، ويُعد العرض طريقةً ممتازةً لشرح المعروض أكثر للعميل المحتمل؛ إذ تُوفر العروض الممتqqازة عqqادةً

مهارات تواصل جيدة، مع محتوى بصري مميز، وشهادات مصداقية موثوقة.

يمكن لمندوب المبيعات في هذه الخطوة الدفاع عن مقqqترح القيمqqة، بالإشqqارة إلى نقqqاط القqqوة في المنتج،

ا على وكيفية مساعدته للعميل المحتمل في حياته، أو في تحقيق أهداف شركته؛ كمqqا قqqد يشqqمل العqqرض أيضً

ا لعائد الاستثمار؛ ففي حqqال كنت تعqqرض خqqدمات الاستشqqارة الماليqqة، فيمكنك إقامqqة تكلفة الاستثمار، وتوقعً

حتم، أين تقدم المنتجات الممكنة التي قد يستثمر فيها هqqذا العميqqل المحتمqqل من العرض في منزل العميل المُ

حسابات تقاعد، إلى تأمين على الحياة، أو خطqqة ادخqqار لمصqqاريف الجامعqqة، أو تqqأمين رعايqqة طويqqل الأجqqل؛ مqqع

ا، فيمكنك إقامqqة العqqرض في مكتب العميqqل ا تجاريً تكاليف، وفوائد كل منها. أما في حqqال كنت تُمثqqل نشqqاطً
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ا عبر الشرائح عن قطعqqة من المعqqدات، مqqع مقطqqع فيqqديو يشqqرح كيفيqqة المحتمل، بحيث يشمل العرض تقديمً

استخدامها، ومدى إفادتها للشركة، بما في ذلك تقليل التكاليف.

التعامل مع الاعتراضاتد.  

ا د هqqذا مفيqqدً من المحتمل أثناء العرض التقديمي أو بعده، طرح العميل المحتمل لأسئلة أو اعتراضات، ويُعَ

ا عن لمندوب المبيعات؛ إذ يمكنه الحصqqول على الملاحظqqات، والإجابqqة عن تخوفqqات العميqqل المحتمqqل. وبعيqqدً

العرض التقديمي ذاته، قد تظهر الاعتراضات حتى أثناء جدولqqة الموعqqد، أو عند محاولqqة إغلاق الqqبيع، وهنا على

ا؛ لتنشqأ العلاقqة مندوب المبيعات أن يكون ماهرًا في التصرف، ويحسن التعامل مع الاعتراضqqات تعqqاملًا صqqادقً

بينه، وبين العميل المحتمل على الصراحة والثقة؛ إذ عادةً ما تتمحور الاعتراضات حqqول مخqqاوف من التكلفqqة، أو

مؤهلات الائتمان، أو مزايا المنتج، أو حqqتى الqqرفض الصqqريح للمنتج؛ وهنا يمكن للمستشqqار المqqالي الإجابqqة عن

أسئلة حول الفوائد المحتملة لأحد أنواع التأمينات بالموازنة مع نوع آخر، أو تنصqqيب خطqqة دفqqع شqqهرية؛ أمqqا في

حالة التعامل مع شركة، فقد تكون هذه الأسئلة حول فُرص الائتمان المعروضة، ومقدار تقليqqل التكلفqqة بالمقارنqqة

مع المنافسين.

إقفال البيعه.  

بعد تقديم العرض والتعامل مع الاعتراضات، تqqأتي خطqqوة الإغلاق، أو طلب الشqqراء، ولا تقqqل هqqذه الخطqqوة

أهميةً عن الاستعداد لتقديم العرض، أو الرد على الاعتراضات والتعامل معها، نظرًا لكونها تُرسخ في ذهن العميل

المحتمل مدى مناسبة المنتج له. ولكون العلاقة ممكنة الإنشاء.

: يتمثل الإغلاق في عملية منطقيqqة ذات مصqqداقية، بحيث يمكن تسqqبيقها بمرحلqqة تجريبيqqة، بالسqqؤال مثلًا

، مما يساعد العميل على الشعور براحqqة أكqqبر هل من شيء آخر أجيبكم عنه؟ ، أو  "كيف يمضي الحوار إلى الآن؟ " " "

في اتخاذ القرار؛ وبعدها، سيساعد العميل في تحديد وتيرة الإغلاق النهqqائي، ليتمكن المندوب بعدئqqذ من إعqqداد

ا، ونفتح لqqك هqqل نمضqqي قqqدمً ، أو  هqqل يمكنني تسqqجيل طلبqqك؟ "الخطوات التالية، أو طرح الأسئلة الموالية:  " "

هqqل ، أو  هلا تفضqqلت بزيارتنا إلى المكتب لمشqاهدة عqqرض تجريqqبي هناك؟ ، أو  "حساب تأمين على الحيqاة؟ " " "

. "يمكننا الالتقاء الأسبوع المقبل لنعد الشروط المالية؟

تنفيذ الطلبات وتعزيز العلاقات وطلب الإحالاتو.  

في الأخqqير، يجب على مندوب المبيعqqات تلبيqqة الطلب، والتأكqqد من رضqqا العميqqل عن المنتج أو الخدمqqة؛

فمندوب المبيعات أولًا وآخرًا، هو الشخص الذي يمثل جهة الاتصال الرئيسية للعميqqل، وبالتqqالي فهqqو المسqqؤول

عن تنفيذ الطلب الصحيح، ويجب عليه مراقبته عن كثب، لاحتمال وجqqود تqqأخير، أو مشqqاكل أخqqرى، ليتمكن من

إخطار العميل بها على الفور.

غ مندوب المبيعات للبيع بدل متابعتها، ومن لقد سهلت البرامج في أيامنا هذه عملية تتبع الطلبيات، ليتفر

، والqqذي يمكنه مسqqاعدة روادsalesforce.com، على الموقqqع Salesforceتلqqك الqqبرامج، نqqذكر سqqيلز فqqورس 
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الأعمال الناشئين، أو الشركات الكبيرة القائمة على تتبُع عملائهم، وطلباتهم، وإسqqتراتيجيات تقليqqل التكلفqqة، مqqع

استكشاف الأخطاء، وإصلاحها.

ا بناء علاقة مباشرة مع العميل، لذلك فالمكالمات، أو رسائل البريqqد الإلكqqتروني هي على قqqدر من المهم أيضً

كبير من الأهمية للتواصل المستمر، قصد تقييم رضا العميل، وبناء علاقة جسرية معه تفضي إلى طلب الإحالات

منه. ويُعد الاحتفاظ بالعملاء أمqqرًا مصqqيريًا كqqذلك، فحqqتى نسqqبة مئويqqة صqqغيرة من عملائqqك قqqد تشqqكل أغلبيqqة

ا من الحفqqاظ على العملاء الحqqاليين بـ (16)مبيعاتك  على % 5، وذلك نظرًا لكون جلب عملاء جدد يُعqqد أكqqثر تكليفً

، و25%  من عملائك الحاليين يمكنه توليqqد مqqا بين 5المدى الطويل؛ كما تظهر البحوث أن الحفاظ على   %95 %

.(17)من مبيعاتك

خدمة العملاء   8.6.2

من أهم جوانب إجراء عملية البيع، والتي غالبًا ما تكون الفارق بين الفqqوز بqqالعملاء أو خسqqارتهم، نجqqد خدمqqة

العملاء. فإذا سبق لك الدخول إلى محل تجاري، أين استقبلوك بابتسامة، وعاملوك بلطف طوال عمليqqة الشqqراء،

ا، إذا كqqان فربما ترغب في العودة، والشراء من هذا المتجر، أو مندوب المبيعات مqqرةً أخqqرى؛ وعلى النقيض أيضً

البائع وقحًا، ولا يقدم المساعدة في العثور على ما تحتاجه، فمن المحتمل عدم عودتك إلى المتجر مرةً أخرى.

قد تكون خدمة العملاء ميزةً تفوقية بالنسبة للشركات الناشئة؛ إذ يمكنها وضعها من التركيز على عqqدد قليqqل

من العملاء بتعامل شخصي أكثر، فكلما كانت الشركة أكبر، كان من الصqqعب إدارة عملائهqqا، وبائعيهqqا الكqqثر على

ا لأهم إحصqqائيات هqqاب سqqبوت  %  من ملخص70، حqqول خدمqqة العملاء، فـ Hubspotمستوى شخصي، ووفقً

تجربqqة العميqqل تعتمqqد على المعاملqqة الqqتي يتلقاهqqا هqqذا العميqqل، فقqqد يقqqع العملاء في حب العلامqqة التجاريqqة،

ويصبحون على استعداد لدفع علاوة مقابqqل الحصqqول على خدمqqة عملاء مذهلqqة؛ بqqل ويقqqدرون أن خدمqqة العملاء

الممتازة هي أكثر أهميةً من السعر، كما يمكنهم مشاركة تجاربهم الإيجابية تلك مع أشخاص آخرين، وهذا بمعqqدل

ا لإحصائيات هاب سبوت11 ا للعميل، وفقً ؛ بينما إذا مر العميل بتجربة سيئة، أو شqqعر بعqqدم التقqqدير،(18) شخصً

فهو أميل بالتأكيد إلى الابتياع من قبل علامة تجارية أخرى. ولهqqذا فعلى الشqqركات العمqqل بجqqد لإصqqلاح التجربqqة

 مراجعة إيجابية من12السلبية للعميل؛ إذ تشير الإحصائيات إلى أن شكوى سلبية واحدة غير محلولة، تحتاج إلى 

.(19)أجل مواجهتها

د التركيز على خدمة العملاء قبل الشراء وبعده، بمثابة تqqذكير فعqqال لرائqqد الأعمqqال بمحاولqqة الشqqركة لبناء يُعَ

ا في عملية الترويج للعلامة التجارية حتى في معqqاملات الqqبيع الثقة، وإقامة علاقة مع عملائها؛ إذ يساعد هذا أيضً

ا من بين الشركات، نظرًا لكون بناء علاقة الثقة هذه هي أهم جانب في عملية البيع، بحيث يشتري العميل مجqqددً

ا له؛ ففي كثير من الأحيان عندما تفقد الشركات عملاءها، يكون مqqرد ذلqqك إلى تغيqqير في مندوبًا يعدّه الآن صديقً

موظفي المبيعات، وهو ما يؤدي إلى فقدان تلك العلاقة المبنية بين المندوب السابق والعميل.
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من الطرائق الفعالة لضمان خدمة عملاء رائعة، إنشqqاء دليqqل تشqqغيل لموظفيqqك، بحيث يتضqqمن التقنيqqات

المناسبة لخدمة العملاء، وقد تشمل هذه التقنيات كلًا من:

كيف تحيي العملاء.•

كيف تستمع إلى العملاء، وتساعدهم على الحصول على ما يحتاجون إليه.•

فلسفة شركتك.•

إلى أي مدى ينبغي بذل جهدك لتأمين خدمة رائعة.•

ا في خدمة العملاء.• وكيف تكون مبدعً

يمكن للموظفين الاطلاع على الدليل عند تعيينهم، ثم مراجعته كل عام بعد ذلك، للتأكqqد من اسqqتمرارهم في

اتباع الإجراءات، وقد يقدم رائد الأعمال، أو المستشار برامج التدريب قبل بدء العمل، وأثناء العام لصقل مهqqارات

الموظفين؛ إذ تُعد هذه البرامج طريقةً رائعةً لتنشيط مندوبي المبيعات ليكونوا اجتماعيين أكثر، ويطوروا العقليqqة

الصحيحة، والتفكير الإيجابي المطلوبَين عند مساعدة العملاء. وتُعد برامج التدريب هqqذه طريقqqةً ممتqqازةً للتعqqرف

، فهيDr.Cialdini، ود. تشالديني Zig Ziglarعلى المزيد حول خدمة العملاء، لذا يمكنك تجربة برامج زيج زيجلار 

مرتكزة على إفادة مندوب المبيعات أولًا وقبل كل شيء.

ركز عند التعيين على اختيار المترشحين الذين يملكqqون خqqبرةً سqqابقةً في خدمqqة العملاء، والqqذين يqqأتون عqqبر

إحالات جيدة. هذا، ويمكن لتحفيزات العمل دفع الموظفين على تقديم خدمة ممتازة، ومثال ذلك: جائزة موظqqف

الشهر، أو العام، أو الحوافز المالية.

د كل من رائد الأعمال والإداريون قادة الشركة، لذا فعليهم إظهار خدمة العملاء الqqتي يطلبونهqqا في النهاية، يًعَ

عند تعاملهم مع مqوظفيهم؛ فqإذا شqqعر هqqؤلاء بتqوفر رؤسqqاهم لخqqدمتهم مqتى احتqqاجوهم، مqع تواجqدهم هناك

لمساعدتهم على خلق جو خدمة عملاء رائع، فسيشاركهم الموظفqqون بqqدورهم الحمqqاس، والطاقqqة نفسqqهما اتجqqاه

عداء يتحولون إلى عملاء مربحين. العملاء، فالموظفون السُ

يوضح الشكل التالي قائمة نصائح قصيرة لرواد الأعمال المبتدئين.

قد تؤدي جودة خدمة العملاء إلى إنشاء شركة أو تدميرها، ويمكن لاتباع بعض الخطوات ضمان خدمة عملاء رائعة.
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لا تنحصر خدمqqة العملاء في اللقqqاءات الشخصqqية، والمكالمqqات الهاتفيqqة، فقqqد مكنت التقنيqqة الأشqqخاص،

والشركات من الاتصال عبر البريد الإلكتروني، ووسائل التواصqqل الاجتمqqاعي، وإجqqراء المحادثqqات، والتفاعqqل عqqبر

الإنترنت؛ إذ يمكن للعملاء الآن التحدث إلى موظفي الشركة، والتعبير عن مخqqاوفهم، وحqل المشqكلات من خلال

كي منهqqا ، و يمكن(20)هذه السبل؛ فقد وفرت هذه التطورات التقنية منصةً أكبر للعملاء لمدح الشqqركات، أو التشَ

ترجمة هذا الحب أو الكراهية، إلى منشورات على وسائل التواصل الاجتماعي، وتغريدات، وصور، ومقاطع فيديو،

ومراجعات، قد يراها آلاف، أو ملايين الأشخاص، وهذا من شأنه مساعدة الشركة، أو تشويه سمعتها.
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الكلمات المفتاحية

: تواصل عام يسمح للشركات بالوصول إلى جماهير عريضة عبر التلفزيون، أو الإذاعة، أو الجرائد،الإشهار•

أو الإنترنت، أو المجلات، أو الإعلانات الخارجية.

: أو الوسم؛ وهو الصورة التي تنشرها الشركة، وكذا الدلالات الqqتي تنسqqبها إلى نفسqqها،العلامة التجارية•

وإلى منتجاتها.

معجب عن العلامة التجارية• (مدافع  : شخص يُعجَب بمنتجاتك، وينشر رأيه الحسن فيها للآخرين.)

: صورة تقدمها الشركة لعملائها.إستراتيجية العلامة التجارية•

: حزمة من المنتجات موضوع عليها تخفيض في السعر، وذلك لتشجيع العملاء على شراءالبيع بالحزمة•

كميات أكبر.

: تحديد علاقات السبب، والتأثير بين متغيرين، أو أكثر.البحث السببي•

: خطوة في عملية البيع، يقوم فيها مندوب البيع بطلب الصفقة، والحصول عليها.الإغلاق•

: أداة استطلاع يُطلب فيها من المشاركين ترتيب، واختيار، وتقييم عqqدد من المزايqqا، أوالتحليل الموحد•

الفوائد الموحدة، أو المرتبطة.

: أسهل طريقة لتسqqعير المنتج عن طريqqق حسqqاب تكلفqqة صqqناعة المنتج،التسعير القائم على التكلفة•

ورفعها لخلق الربح.

: التسعير الذي يقوده ما يرغب العميل في دفعه.التسعير بقيادة العملاء•

: التسويق عبر الإنترنت.التسويق الرقمي•

طع المطبوعة بالبريد.البريد المباشر• : الاتصال بالمستهلكين عبر البريد الإلكتروني، أو من خلال القِ

: مجموعqqة من الممارسqqات غqqير التقليديqqة، والqqتي قqqد تسqqاعد الشqqركات الناشqqئة،التسويق الريkkادي•

والشركات الأصغر سنًا على البقاء في الأسواق التنافسية.

: استخدام الملاحظة الشخصية للموضوع، من خلال الانغماس في بيئة الموضوع.البحث الإثنوغرافي•

: القسم الأولي من وثيقة خطة العمل التي تلخص العناصر الرئيسية للخطة بأكملها.ملخص تنفيذي•

: التسويق المصمم لنقل الشqركات القائمqqة، ومنتجاتهqا إلى أسqqواق، ومناطقالتسويق الاستكشافي•

أخرى جديدة.
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: تجمع الأشخاص، عادةً من ستة إلى اثني عشر مشاركًا، يجتمعqqون لمناقشqqة موضqqوعمجموعة التركيز•

، ويجمqqع البيانqqات النوعيqqة الqqتي يمكن اسqqتخدامها مقدم من قبل وسيط؛ والذي عادةً ما يطqqرح أسqqئلةً

للإجابة على الأسئلة، أو تحديد البحث أكثر.

التسويق غير التقليدي• (تسويق حرب العصابات  : مناهج إبداعية للتسويق تسعى إلى الحصول على)

أقصى قدر من التعرض من خلال وسائل غير تقليدية.

: استخدام أسعار أولية أقل لجذب عملاء جدد، وبناء قاعqqدة عملاء قبqqل عqqودة الأسqqعارعروض تمهيدية•

إلى قيمتها القياسية.

: أغنية، أو صوت قصير يميز منتجًا، أو شركة، ويساعد على الترويج له.جلجلة•

ا،تسعير قائم على الخسارة• : استخدام سعر أقqqل من المعتqqاد لجqqذب العملاء على أمqqل شqqرائهم سqqلعً

وخدمات أخرى أكثر ربحية.

: تحليل الاهتمام العام بالمنتج، أو الخدمة داخل الصناعة حسب السوق المستهدف.تحليل السوق•

: الحاجة غير الملباة ضمن الديموغرافية المستهدفة.فرصة السوق•

: جمع، وتحليل البيانات المتعلقة بالسوق المستهدف للأعمال.البحث في السوق•

: مصqqطلح شqqامل يُعطى لتلqqك الأنشqqطة الqqتي تسqqتخدمها الشqqركات لتحديqqد المسqqتهلكين،تسkkويق•

وتحويلهم إلى مشترين.

: مجموعqqة أساسqqية من الاسqqتراتيجيات، والأسqqاليب الممكنة الqqتي يسqqتخدمهاالمkkزيج التسkkويقي•

المسوقون للوصول إلى السوق المستهدف.

: وثيقة عمqqل رسqqمية تُسqqتخدم على أسqqاس مخطqط لكيفيqة تحقيqق الشqركة لأهqدافهاخطة التسويق•

التسويقية، والتجارية.

: خطة الشركة لكيفية وصولها إلى المستهلكين، وتحويلهم إلى عملاء يدفعون.إستراتيجية التسويق•

: استراتيجية تسعير نفسqqية، تَسqqتخدم الأرقqqام الفرديqqة في الأسqqعار لجعqqلإستراتيجية الأرقام الفردية•

نقطة سعر المنتج أكثر جاذبيةً للمستهلكين.

: اعتماد سعر أقل من سعر المنافس.تسعير الاختراق•

: الموارد البشرية للشركة.الناس•

ا لوجه للتأثير على العميل، و إقناعه بإجراء عملية شراءالبيع الشخصي• : استخدام التواصل وجهً

: حيث يتم تقديم الخدمة، أو تصنيع منتج.بيئة فيزيائية•
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: القنوات، أو المواقع - المادية أو الرقمية -؛ إذ يمكن للعملاء العثور على المنتجات.المكان•

: يوضح كيف تريد للعميل رؤية شركتك، أو سلعتك، أو خدمتك.التموقع أو مقترح القيمة•

: فرض سعر أعلى من سعر المنافس.التسعير المتميز•

: القيمة التي يجب تبادلها حتى يحصل العميل على منتج، أو خدمة.السعر•

: البحث الذي يتضمن جمع بيانات جديدة.بحث أولي•

: سلسلة الإجراءات، والأنشطة المطلوبة لتوفير المنتج للعميل.العملية•

: سلعة أو خدمة تخلق قيمة، من خلال تلبية حاجة، أو رغبة العميل.المنتج•

: المبلغ الذي تتجاوز به الإيرادات التكاليف، وعادةً ما يتم وصفه كنسبة مئوية.هامش الربح•

: عملية توصيل القيمة للعملاء بطريقة تشجعهم على الشراء.عرض ترويجي•

: التسويق الذي يركز على التواصل مع المكونات من خلال تطوير النوايا الحسنة.علاقات عامة•

: استخدام تقنيات مفتوحqqة، مثqqل: الملاحظqqة، ومجموعqqات التركqqيز، والمقqqابلات، لفهمالبحث النوعي•

الأسباب الأساسية للعملاء، وآرائهم، ودوافعهم.

: توليد البيانات الرقمية من خلال تقنيات، مثل: المسوحات، والاستبيانات.البحث الكمي•

الحقيقي• (التسويق في الوقت الفعلي  : يسعى إلى تحويل بيانات المبيعات المتاحة على الفqqور، إلى)

إستراتيجيات مناسبة التوقيت والتنفيذ، بحيث تستهدف أذواق المستهلكين، واتجاهاتهم.

: تخلqqق ولاء العملاء من خلال التفاعqqل الشخصqqي، وتسqqعى جاهqqدةً  من أجqqلالتسkkويق بالعلاقkkات•

المشاركة طويلة الأجل.

: حqqوافز، مثqqل شqqفرات التخفيض، والخصqqومات، الqqتي تسqqاعد في جqqذب العملاء،عkkروض مبيعkkات•

ودفعهم إلى الشراء.

: التخطيqqط الqqذي يسqqتخدمه رائqqد الأعمqqال لتحديqqد المسqqتهلك وإشqqراكه، منإسkتراتيجية المبيعkات•

التنقيب إلى تأمين البيع، وما بعده.

: مجموعة من الأشخاص المشاركين في أبحاث السوق.العينة•

ا.بحث ثانوي• : البحث الذي يستخدم البيانات الموجودة سلفً

: فصل إجمالي السكان عن مجموعات متجانسة من الأشqqخاص الqqذين لqqديهم أذواق، وخلفيqqات،تجزئة•

وأنماط حياة، وديموغرافيات، وثقافة متشابهة.
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: جqqزء معين من السqqوق قqqد تقqqرر الشqqركة خدمتqqه، بناءً على منتجاتهqqا،SAMالسوق المتاح للخدمة •

وخدماتها، وموقعها.

: فحص الظروف الداخلية، والخارجية ذات الصلة بعمل معين.تحليل الموقف•

: إستراتيجية التسعير المرتفع التي تستفيد من حداثqqة المنتج، من أجqqل اكتسqqاب أكqqبرالتسعير المالي•

قدر من الأرباح من القمة في بداية البيع.

: أداة اتصqqال عqqبر الإنqqترنت لqqرواد الأعمqqال للتواصqqل مqqع المسqqتهلكين،وسائل التواصل الاجتماعي•

وخاصةً الفئات السكانية الأصغر سنًا.

: بيان تحديد المواقع، يكون قصqqيرًا وجqqذابًا، وينقqqل بسqqرعة بعض الجqqوانب الأساسqqية للعلامqqةالشعار•

التجارية إلى المستهلك.

: مجموعة محqqددة من المسqqتهلكين، الqqذين تسqqعى الشqqركة إلى تقqqديم سqqلعة، أوالسوق المستهدف•

خدمة لهم.

ا على قدرتهم، واستعدادهم للشراء.الاستهداف• : اختيار مجموعة العملاء بناءً

: إجمالي الطلب المتصور لمنتج، أو خدمة داخل السوق.TAMإجمالي السوق المتاح •

: إجراء للتحقق من أن المنتج قد يكون ناجحًا مع الجمهور المستهدف.التحقق من الصحة•

: التسويق الذي يسqqتخدم محتqqوى جqqذابًا على أمqqل مشqqاركة المشqqاهدين لqqه علىالتسويق الفيروسي•

شبكاتهم الشخصية، وشبكات التواصل الاجتماعي.

: الترويج الذي يخبر فيه العميل الراضqqي الآخqqرين عن تجربتqqه الإيجابيqqة مqqعWOMالتسويق الشفهي •

سلعة، أو خدمة.

الملخصات

 التسويق الريادي والمزيج التسويقي8.1

يشqqير التسqqويق إلى الأنشqqطة الqqتي تسqqتخدمها الشqqركات لتحديqqد المسqqتهلكين، وتحqqويلهم إلى مشqqترين؛

فالتسويق الريادي هو مجموعة ممارسات غير تقليدية يمكنها مساعدة الشركات الناشئة، والمكاتب الجديدة على

الكفاح في الأسواق التنافسية. ويمكن التفكير في المqqزيج التسqqويقي عqqبر تقسqqيمه إلى سqqبعة عناصqqر تبqqدأ في

، وهي كما يلي:Pالإنجليزية جميعها بالحرف 

Productنى المنتج، وqqبمع Promotionة، وqqروض الترويجيqqنى العqqبمع Priceعر، وqqو السqqوه Placeوqqوه 

Physical بمعqqنى الناس، وPeopleالمكان، و  Envirenment يرًاqqواقعي، وأخqqط الqqو المحيqqوه Processوqqوه 
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العملية؛ وغالبًا ما يفتقد رواد الأعمال إلى الموارد الكافية لاستخدام جميع أدوات التسويق، لذا فعليهم أن يكونqqوا

إستراتيجيين في اختيار الأدوات وكيفية استخدامها.

البحث في السوق والتعرف على فرصة السوق والسوق المستهدف 8.2

البحث في السوق جانب مهم من ريادة الأعمال؛ إذ يمكنك البحث من خلال تمحيص الأفكار، وكذا اكتشاف

. وسواء استخدمت بحثًا ثانويًا بالاعتماد على مكتشفات من سبقوك، أو بحثًا أوليًا تُجريqqه فرص لم تكن لترها قبلًا

بنفسك، فمن المهم معرفتك لأسئلة وأهداف بحثك؛ إذ يساعدك البحث الجيد، والتحليqqل المناسqqب على وضqqع

منتجك في السوق المستهدف.

 أدوات وتقنيات التسويق لرواد الأعمال8.3

ا؛ إذ يملك رواد الأعمال تقنيات في المتناول، والضرورة الوحيqqدة ليس من الضروري أن يكون التسويق مكلفً

حqqرب )لاستغلالها هي الكثير من الشغف، والإبداع، والطاقqqة. ومن هqqذه الأدوات نجqqد: التسqqويق غqqير التقليqqدي 

، والتسqqويق عqqبر العلاقqqات، والتسqqويق الاستكشqqافي، والتسqqويق في الqqوقت الفعلي، والتسqqويق (العصqqابات

ا كمqqا أظهqqرت الأمثلqqة الفيروسي، والرقمي، والشفهي؛ أما إيجابيqqات اسqqتخدام هqqذه التقنيqqات، فهي كثqqيرة جqqدً

المستخدمة لكل واحدة منها؛ فمن بينها إمكانية الوصول إلى الكثير من الناس في الوقت ذاتqqه، والاسqqتفادة من

التعقيبات المسجلة في الوقت المناسب، وتطوير علاقات حقيقية وصادقة مqqع الناس. هqqذا بالإضqqافة إلى قلqqة

التكلفة والإبداع، وكذا تحقيق نتائج حسqنة من نقqرات، ومشqاركات، وتعليقqqات، وعمليqات شqqراء، ونشqر الqوعي

بالعلامة التجارية؛ بينما جانبها السيء، يتمثل في فتح المجqqال لتقييمqqات العملاء السqqلبية الqqتي يمكنهqqا العبqqور

خلال قنوات التسويق، والإساءة إلى سمعة الشركة إذا لم تُحل بعناية.

 الإيسام الريادي8.4

يُمنح الإيسام المنتج، والشركة هويةً قد يتعرف عليها العميل. والإيسام، أو العلامة التجارية مبنية على مهمqqة

الشركة، وأهدافها، وفوائد المنتج؛ كما يجب عليqqك الانqqدماج في المqqزيج التسqqويقي لتحصqqيل وقqqع أكqqبر، بحيث

ا. وإذا لم تكن تساعد العلامة التجارية على توصيل الرسالة إلى العميل حول نوعية المنتج، وسعره، وفوائده عمومً

إستراتيجية التواصل تلك مفهومة، فالعميل قد تُربكه الإشارات المختلفqqة الqqتي تقqqدمها الشqqركة، لqqذا فعلى رائqqد

الأعمال العمل بجد لخلق رسالة موحدة عبر كل ما يقدمه.

 إستراتيجية التسويق وخطة التسويق8.5

الخطوة التالية بعد المزيج التسويقي هي تطوير إستراتيجيات قابلة للتطبيق، وتسجيلها في خطة تسويق؛ إذ

تصف إستراتيجية التسويق كيف ستتواصل الشركة مع العملاء، وتُحولهم إلى زبائن مشترين؛ أما خطة التسqqويق

فهي وثيقة عمل رسمية تستخدم دليلًا حول كيفية اعتزام الشركة تحقيqqق أهqqدافها التسqqويقية، ويمكن اسqqتخدام

خطة التسويق الجيدة دليلًا في اتخاذ القرارات الداخلية، وجذب المستثمرين الخارجيين.
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 المبيعات وخدمة العملاء8.6

ا، ومن أمثلqqة أنظمqqة الqqبيع ا مبيعات معقqqدً ا، أو نظامً تدفع المبيعات الأرباح، وقد تحتاج نهج مبيعات بسيطً

إستراتيجية المبيعات سداسية الخطوات:

البحث عن عملاء محتملين، وتسجيلهم في قائمة..1

تحديد موعد للحديث حول منتجك، أو خدمتك..2

لقاؤهم لتقديم اقتراح..3

التعامل مع الاعتراضات..4

إغلاق الصفقة..5

رعاية العلاقة بعد الإغلاق..6

ا عند بيع الأشياء الثمينة، وتحتاج تqqدريبًا وحرفqqة؛ أمqqا خدمqqة العملاء، فهي غالبًا ما يكون نهج البيع أكثر تعمقً

جزء مرتبط بهذه العملية، ويمكنها تمييز الشركة عن منافساتها عبر التدريب الصحيح.

أسئلة المراجعة

ما هي الفروق بين التسويق التقليدي، والتسويق الريادي؟.1

ما هو السوق المستهدف؟ وما أهمية معرفة الهدف قبل إنشاء المزيج التسويقي؟.2

عدد عناصر المزيج التسويقي، ثم اشرح كلًا منها..3

ما هو الفرق بين تسqqعير المنتج حسqqب مqqا يعرضqqه المنافسqqون، وتسqqعيره حسqqب تكلفqqة المنتج الqqتي.4

تتحملها الشركة؟

؟Zipline السبعة لشركة Pما هو السوق المستهدف، وحروف .5

ماذا نعني بالبحث في السوق؟ ولماذا هو مهم قبل بدء النشاط التجاري؟.6

فيم تختلف المعطيات الأولية عن الثانوية؟.7

التقسيم، والاستهداف، وخلق المكانة رواد الأعمال؟ STPكيف يساعد .8  ) (

، وبين التسويق الفيروسي؟.9 حرب العصابات (ما هي أوجه الاختلاف بين التسويق غير التقليدي  (

ا واشرحه..10 ما هي النشاطات التي يعتمدها التسويق الرقمي؟ اختر واحدً

مqqا هي العلامqqة التجاريqqة؟ ولمqqاذا من المهم العمqqل على تحصqqيل إدراك الناس لهqqا، خاصqqةً بالنسqqبة.11

للشركات الناشئة؟
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كيف يساعد الشعار في خلق المكانة؟.12

كيف تساعد خطة التسويق رائد الأعمال؟.13

ما هو الفرق بين غاية التسويق، وإستراتيجية التسويق؟.14

ما هي الخطوات في عملية البيع؟.15

كيف تؤثر خدمة العملاء على مبيعات نشاط تجاري جديد؟.16

أسئلة المناقشة

إذا تمكنت من فتح نشاط تجاري الآن، فماذا سيكون؟ ومن سيكون سوقك المستهدف؟.1

أعط مثالًا حول شركة تستخدم تسعير الحُزمة، واشرح لماذا تفعل ذلك..2

اشرح كيف يفيد البحث في السوق رواد الأعمال..3

ما هو الفرق بين المعطيات الكمية، والمعطيات النوعية؟.4

أعط أمثلةً حول كيفية استفادة رواد الأعمال من نشاطات التسويق حتى عند قلة الأموال..5

ا كبqqيرًا على التسqqويق الشqqفهي، فكيqqف تضqqمن إيجابيqqة الكلام.6 ا اعتمqqادً إذا كان نشاطك التجاري معتمدً

المنقول عنك ؟ وإذا لم يكن كذلك، فكيف تصلح الوضع؟

صف كيف يمكن لمعجب أو مدافع مساعدة علامة تجارية شركة آيكيا لخلqqق مكانتهqqا كمحqqل أثqqاث غqqير.7

مكلف، ومعتمد على التصميم، ثم ناقش كيqqف يمكن لمqqدافع علامqqة تجاريqqة مسqqاعدة منتج جديqqد في

السوق على تحصيل سمعة جيدة.

ناقش كيف تساعد لوحة نموذج العمل رائد الأعمال على إنشاء إطار عمqqل لتوليqqد المبيعqqات، وفكqqر في.8

نشاط تجاري يعجبك، واشرح كيف يولد المبيعات.

يمكن للإحالات السلبية التأثير على مبيعات شركة ما. تqqذكر حالqqةً كنت فيهqا إحالqة سqqيئة حqqول منتج أو.9

، وكيف كنت لتتصqqرف لqqو كنت في مكqqان مسqqؤول الأعمqqال قصqqد خدمة، وحدد ما جعل التجربة سيئةً

تجنب التجربة السيئة؟

أسئلة الحالات المدروسة

ا يحاول بيع رسوماته لكسب مصاريف دراسته الجامعية، لكنه لا يُحسqqن الqqترويج لهqqا،.1 التقيت فنانًا يافعً

وبالأخص على الإنترنت. وكونك تدرس الأعمال، فقد تقدم إليك يطلب النصيحة حول ترويج أعماله لفئة

محترفين يافعين قد تلهمهم رسوماته.
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صف نوعين من أدوات الترويج التي يمكنه استخدامها للتواصل مع زبونه المناسب..2

تعينت منذ فترة قصيرة في منصب مدير التسويق في فندق بوتيك في سان دييغو، وهqqذا الفندق هqqو.3

ا من سلسلة، فهو يحتوي فقط على   غرفة مصممة بعناية لتناسqqب فئqqة50ًالوحيد من نوعه، وليس جزءً

ديموغرافيةً أصغر سنًا، وأكثر انتقائية، ومهتمة بالتصqqميم، وذات دخqqل أعلى، بحيث يحتqqاج المالqqك إلى

المساعدة في تسعير الغرف، والخدمات الفندقية الأخرى الآتي ذكرهqqا. حqqدد إسqqتراتيجية التسqqعير الqqتي

بقيادة العميل، أو القائمة على التكلفة، أو حسب المنافسqqة، أوالتمي، ومqqا إلى )ستستخدمها لكل خدمة 

، واشqqرح سqqبب اختيqqارك، اسqqتعن -إذا لqqزم الأمqqر- ببعض التقqqارير حqqول كيفيqqة تسqqعير الفنادق (ذلqqك

لخدماتها، وقرر ما إذا كان يجب عليك السير في نفس الطريق، أو تجربة شيء آخر.

◦. أسبوعيًا، وخلال عطلة الأسبوع ر الغرفة  (سعّ (

وجبات المطعم.◦

مرأب السيارات.◦

خدمة الإنترنت، والأفلام.◦

يريد أحد زملاء الدراسة افتتاح خدمة توصيل الطعام، وذلك عبر تطبيق يسمح للناس بشراء طعqqامهم من.4

ا مqqوارد معلومqqات قائمة من المطاعم. هو لا يqqزال في المراحqqل الأولى من التحليqqل، وقqqد قصqqدك طالبً

يمكنه الاستفادة منها. إلى أي نوع من الموارد ستوجهه؟ ولماذا؟

فتح أحد زملاء دراستك صالة ألعاب رياضية في منطقة عصرية، وهو مدرب محترف، لكنه لا يملك خبرةً.5

.STPكبيرةً في الأعمال، لذا جاءك طالبًا المساعدة في تحديد سوق مستهدف، أطلعه على عملية 

 الحqqالي، واطلqqع على عروضqqهم الترويجيqqة، ومنشqqوراتهم على وسqqائل التواصqqلبيرتشqqبوكسزر موقqqع .6

الاجتماعي، وإعلاناتهم على الإنترنت، وكل ما يمكنك العثور عليه حqqول إسqqتراتيجيات التسqqويق الqqرقمي

الqqتي يعتمqqدونها. مqqاذا كنت لتضqqيف، أو تحqqذف لqqو كنت على رأس فريqqق التسqqويق الqqرقمي في

؟Birchboxبيرتشبوكس 

 وصف كل عناصر الإيسqqام الqqتي يسqqتخدمونها لخلqqق مكqqانتهم بجعلهم أفضqqل منتجqqاتموقع ميثودزر .7

التنظيف في الولايات المتحدة الأمريكية.

صرت مؤخرًا مورد معدات ثقيلة لمصانع أجزاء المركبات، وقد تعاملت إلى الآن مع عميل واحد، وتحاول.8

ع في التنقيب؟ اكتساب المزيد خلال الأشهر الثلاثة القادمة، كيف ستشر
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التمويل الريادي والمحاسبة. 9

فهرس الفصل

نظرة عامة حول التمويل الريادي وإستراتيجيات المحاسبة.•

استراتيجيات التمويل الخاصة.•

أساسيات المحاسبة لرواد الأعمال.•

تطوير البيانات المالية والتوقعات المالية للشركات الناشئة.•

المقدمة

iBackPackإعلان يظهر مزايا منتج آيباك باك 
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،2015قدم داج موناهان، مؤسس شركة آيباك باك لتكساس، ومديرها التنفيqqذي سqqنة   حزمqqةً تقنيqqةً ثوريqqةً

 من سqqعة حقيبqqة الظهqqر لتشqqمل اتصqqالًاiBackPackمحصورةً في حقيبة ظهqqر عاديqqة، حيث زادت آيبqqاك بqqاك 

ا ذكيةً لنقل الكهرباء، ونظام شqqحن سqqيارة، بالإضqqافة إلى حملهqqا لأربعqqة لاسلكيًا بالانترنت، ونظام بطارية، وخيوطً

حواسيب صغيرة الحجم مع كل ملحقاتها؛ وقد وعد موناهان بأن آيباك باك ستكون مركز تواصل، وقqqوة كهربائيqqة

.(1)للطلاب، ومحترفي الأعمال على حد سواء

لإدخqqال هqqذا المنتج إلى السqqوق، سqqعت آيبqqاك بqqاك إلى التسqqويق الجمqqاهيري، عqqبر حملqqة إنqqديجوجو

Indiegogo اqqا جمعت723,395، التي جمعت من خلالهqqا، فيم  دولارًا من أربعqqة آلاف وواحqqد وأربعين مسqqاهمً

ا على كيك ستارتر 76,694 ، وبهذا جمعت آيباك باك أكqqثر منKickstarter من مئتين واثنين وخمسين مساهمً

 دولار لتلبية طلبات مستثمريها، ومع ذلك لم ير المنتج النور قط؛ أما التحديث الوحيqqد، فكqqان منشqqور800,000

، فشqqلت حملqqة التمويqqل2017تواصل اجتماعي يلمح لوجود مشاكل في الحصول على بطاريات آمنة. وبحلqqول 

The، وبحسب مقال منشqqور في ذا فqqيرج (3()2)الجماهيري لآيباك باك في الوفاء بوعودها المقطوعة للمستثمرين

Verge ركة2018 للصحافة التقنية في أغسطسqqي شqqة مؤسسqqة الأمريكيqqارة الفيدراليqqفقد وضعت لجنة التج ،

.(4) آيباك باك تحت التحقيق

التمويل الجماهيري اختيار ممتاز للشركات الناشئة، لكنه يعرض مستغليه استغلالًا سيئًا للمساءلة القانونية.

نظرة عامة حول التمويل الريادي وإستراتيجيات المحاسبة   9.1

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

التفريق بين التمويل، والمحاسبة.•

وصqqف إسqqتراتيجيات التمويqqل للمراحqqل المختلفqqة في دورة حيqqاة الشqqركة، والمتمثلqqة في المqqدخرات•

الشخصية، والقروض الشخصية، والعائلqqة والأصqqدقاء، والتمويqqل الجمqqاهيري، والمسqqتثمرون الملائكqqة،

وذوو رؤوس المqqال المخqqاطرون، والاكتفqqاء الqqذاتي، ومبيعqqات الأسqqهم الخاصqqة؛ وكqqذلك الطqqرح الأولي

للاكتتاب العام.

شرح الدَين والتمويل بالأسهم، ومزايا ومساوئ كل منهما.•

تُظهر حالة آيباك باك بأن مجرد تأمين التمويل لا يضمن للشركة النجاح، فصqqحيح أن صqqناديق التمويqqل هي

رأس المال اللازم لبعث تجارة أو فكرة إلى الوجود، لكنهqqا لا تعqqوض قلqة الخqqبرة، وسqqوء الإدارة، ولا إنجqqاح منتج لا

ا واقعية، رغم أن تأمين التمويل يُعد من أولى الخطوات، بل هو مطلب جد ضروري لبدء نشاط تجاري. يملك سوقً

لنبدأ باستكشاف الاحتياجات المالية، والاعتبارات التمويلية لمنظمة بسqqيطة، ولنفqqترض اتخqqاذك قqqرارًا مqqع

ا أيام الثانوية، أين وفرت لك المدرسqqة كqqل زميلك بالسكن الجامعي بالبدء بفرقة موسيقية، فقد كنت تعزف دائمً
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مستلزمات العزف، ولهذا ففي مسعاك الجديد ستضطر إلى شراء أو استئجار أدواتqqك بنفسqqك، وبناءً على هqqذا،

ستبدأ مع زميلك في تحديد المستلزمات الأساسية.

ا سqqلة مشqqترياتك منهqqا، ومqqا تلبث وفي خضم حماسك، تنطلق في تصفح مواقع التسوق الإلكترونية، مالئً

ا لشqرائها حتى تدرك أن هذه الأدوات الأساسية وحدها قد تكلف آلاف الqدولارات، فهqل تملqك هqqذا المبلqغ حاليً

ا؟ أم تراك تملك مصادر تمويل أخرى، مثqل: القqqروض، أو الائتمqqان؛ أم سqتفكر في اسqqتئجار أغلب أدواتqqك جميعً

الموسqqيقية؟ وهqqل يمكن لأصqqدقائك وأفqqراد عائلتqqك الاسqqتثمار في مغامرتqqك هqqذه؟ حqqدد الفوائqqد، والمخqqاطر

المصاحبة لكل نوع من أنواع التمويل تلك.

ينبغي لأي نشاط تجاري كان المqqرور عqqبر هqqذه المرحلqqة في كqqل جqqزء من خطqqة عملqqه، إذ عليqqك أولًا تحديqqد

المتطلبات الأساسية لبدء نشاطك، فما الأدوات التي ستحتاج إليها؟ وما نوع المهارة اللازمة؟ وكم اليqqد العاملqqة؟

ا: مqا كلفqqة هqذه ومqا هي المرافqق، أو المواقqع الqqتي تحتqاج إليهqا لتحويqل هqqذا النشqاط لحقيقqة؟ تسqاءل أيضً

المستلزمات؟ إن لم تمتلك المبلغ الكافي لتغطيتها، فعليك تحديد طريقة تؤمن عبرها المبلغ الناقص.

رائد أعمال في الميدان

":Gearhead Outfitters"تيد هيرجت وجيرهاد آوتفيترز 

 في جونزبارو، ولاية آركنسا؛ حيث كانت شركته متمثلة1997ًأسس تيد هيرجت شركته جيرهاد آوتفيترز سنة 

في سلسلة محلات بيع بالتجزئة، تبيع سلع التخqييم للرجqqال والنسqاء والأطفqال، ويحتqqوي مخزونهqا على الملابس،

وأحذية الركض والمشي، ومعدات التخييم، وحقائب الظهqqر، والملحقqqات. وقqqع هqqيرجت في حب أسqqلوب الحيqqاة

الخارجي بعمله مدرب تزلج على الجليد في كولورادو، وأراد جلب ذلك الإحساس معqqه إلى موطنه آركنسqqا، وهكqqذا

وُلدت جيرهاد في موقع صغير وسط مدينة جونزبارو، حيث حققت نجاحًا كبيرًا بمرور السqqنين، لتتوسqqع إلى مراكqqز

عديدة في ولاية صاحبها، مع محلات في لويزيانا، وأوكلاهوما، وميزوري.

ا على مجال عمله حين بدأ شركته. ولكنه مثل كثqqيرين غqqيره من رواد الأعمqqال، حيث واجqqه كان هيرجت مطلعً

ا بالمحاسبة، وتوافر معلومات اتخqqاذ القqqرارات الqqتي توفرهqqا مشاكل مالية وقانونية جديدةً عليه، وكان أغلبها مرتبطً

أنظمة المحاسبة، مثل: قياس العوائد والتكاليف، وتقديم معطيات التدفق النقqqدي للqqدائنين المحتملين، وتحليqqل

استدامة التدفق النقدي الموجب للسماح بالتوسع، وكذا إدارة مستويات المخزون، والمحاسبة، وتحضqqير البيانqqات

المالية من ميزانية عمومية، وبيان مداخيل، وبيان تدفقات مالية. بحيث يوفر كل هذا لمqqالكي الأعمqqال من أمثqqال

هيرجت ميكانيزمات تسمح لهم باتخاذ قرارات صائبة بخصوص نشاطاتهم.

بمجرد تطوير خطة عمل، أو العثور على استحواذ محتمل، يأتي وقت بدء التفكqqير في التمويqqل، وهqqو عمليqqة

جمع المال لغرض محدد، والغرض في حالتنا هذه هو تدشqqين نشqqاط تجqqاري جديqqد. عqqادةً مqqا يqqرغب الممولqqون

منطقيًا في ضمانات تحفظ حقهم في اسqqترداد أمqqوالهم ولqو بعqد حين، وهqqذا يتطلب تواصqqلًا بين المسqتثمرين

وملاك النشاط لتحديد كيف يحدث هذا التمويل، وهذا يوصلنا إلى مفهوم المحاسبة، التي هي عبqqارة عن النظqqام

الذي يستخدمه ملاك العمل التجاري لتلخيص، وإدارة، وإيصqqال عمليqqات نشqqاطهم الماليqqة، وأدائqqه؛ إذ تتمخض
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المحاسبة عن بيانات مالية، وتوفر لغةً مشتركةً تسمح لملاك النشqqاط التجqqاري بفهم مشqqاريعهم واتخqqاذ قqqرارات

مبنية على معطياتها، كما تسمح للمستثمرين بالنظر إلى خيارات الاستثمار للمقارنة بين قرارات الاستثمار.

التمويل الريادي عبر دورة حياة الشركة   9.1.1

قد يسعى رائد الأعمال خلف أكثر من طريقة في التمويل، ويعد تحديد المرحلة التي تمر بها شqqركته في دورة

حياتها أمرًا من شأنه مساعدته على تقرير أي فرص التمويل أنسب لحالته.

ا من تصور الأفكار، ووصولًا إلى نجاحها، ينمو تمويل النشاط التجاري خلال ثلاثة مراحل: انطلاقً

مرحلة البذرة..1

المرحلة المبكرة..2

مرحلة النضج..3

فأما الشركة في مرحلة البذرة فهي في أبكر مراحل دورة حياتهqqا، وهي مبنيqqة على فكqqرة المؤسqqس لمنتج، أو

خدمة جديدين، فإذا عمل على رعايتها رعايةً صحيحة، فستنمو في نهاية المطاف إلى نشاط تشغيلي. والمشqqاريع

في هذه المرحلة لا تولد مدخولًا في العادة، إذ لم يحول مؤسسوها فكرتهم بعد إلى منتج قابل للqqبيع؛ أمqqا تمويqqل

الشركة في هذه المرحلة فيتكون غالبًا من مدخرات مؤسسها، بالإضافة إلى استثمارات صغيرة من أفqqراد عائلتqqه،

وقبل استثمار فرد خارجي في النشاط التجاري، فسيتوقع أن يكون رائد الأعمqqال قqqد اسqqتنفد كqqل مqqا يمكنه من

تمويل العائلة والأصدقاء قصد تقليل المخاطرة، وبث الثقة في نجاح النشاط المحتمل.

تتغير إستراتيجيات التمويل عبر المراحل المختلفة من دورة حياة الشركة.
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تبqqدأ الفكqqرة بعqqد الاسqqتثمار فيهqqا من المقqqربين في كسqqب بعض الجاذبيqqة، ولفت انتبqqاه مسqqتثمر ملاك،

فالمستثمرون الملائكة هم أفراد أثرياء يسعون وراء خيqqارات الاسqqتثمار ذات العائqqد المحتمqqل الأكqqبر، والqqذي من

المتوقع تجاوزه لعائد المتاجرة في الأسهم المعروضة للتداول العلني، على أن هذا يشكل مخاطرةً أكبر. ولهذا ففي

الولايات المتحدة الأمريكية هم مطالبون بتجاوز فحص اعتماد تجريه هيئة الأوراق المالية والبورصqqات الأمريكيqqة،

كما ينبغي لثرواتهم معادلة أو تجاوز مقدار محدد من تلك الهيئة. ومع ذلك يُسمح للمسqqتثمرين غqqير المعتمqqدين

في ظروف خاصة بالاستثمار في التمويل الجمqqاهيري، القqqائم على الحمايqqة للشqqركات الناشqqئة، ومن بين فqqرص

ا في الاستثمار التي يأخذها المستثمرون الملائكة بالحسبان، نجد الشركات الناشئة، والشركات الموجqqودة أساسً

مرحلتها المبكرة.

ا على وجqqود نقص في تكون الشركة في المرحلة المبكرة قد بدأت تطوير منتوجها، وقد يكون ذلك إثباتًا تقنيً

ا من الجيqqل الأول لمنتج يحقqqق بعض بعض التعqqديلات قبqqل أن يصqqبح المنتج جqqاهزًا للاسqqتهلاك، أو نموذجً

المبيعات لكنه يتطلب تعديلات ليدخل مرحلة التصنيع والإنتاج الكبيرين؛ ويمكن للمسqqتثمرين في هqqذه الشqqركة

عند هذه المرحلة إدخال مستثمرين خارجيين، بما في ذلك أصحاب رؤوس الأموال المخاطرون.

وصاحب رأس المqqال المخqqاطر هqqو فqqرد أو شqqركة اسqqتثمارية تتخصqqص في تمويqqل الشqqركات في مراحلهqqا

المبكرة، ويختلف هؤلاء عن المستثمرين الملائكة من جهتين، فؤلاهما، أن ذوي رأس المال المخاطرين ينشطون

ا، أو صqqاحب تجqqارة ا في الاستثمار في النشاطات التجارية، بينما قد يكون المستثمر الملاك مديرًا متقاعqqدً أساسً

ا كqqانوا أو يملك مدخرات معتبرة يستثمر فيها؛ وأما الفرق الثاني فهو أن ذوي رؤوس الأمqqوال المخqqاطرون، أفqqرادً

شqqركات، ينشqqطون على مسqqتوى أعلى، إذ يلمqqون عqqادةً بتخصqqص مqqا في صqqناعات محqqددة، مqqع قqqدرتهم على

الاستفادة من خبراتهم في تلك الصناعة لاسqqتثمار أمqوالهم بمعرفqqة أكqبر، وعqqادةً مqا يسqتثمرون مبqqالغ أكqqبر من

المستثمرين الملائكة. رغم أن هذا التوجه صqqار ينحqqرف إلى الاتجqqاه المعqqاكس مqqع ظهqqور مجموعqqات الاسqqتثمار

الخارقين الذين يضحون أموالًا أكثر في المشاريع. "الملائكي، والمستثمرين الملائكة  "

ا سqqريع النمqqو، ويqqأتي عqqادةً متqqأخرًا عن ذوي رؤوس الأمqqوال يُعqqد الاسqqتثمار في الأسqqهم الخاصqqة قطاعً

المخاطرين، فإما أن يحول مستثمرو الأسهم الخاصة شركةً عامة إلى شركة خاصة، أو يستثمروا مباشرةً في شركة

ا في ، وتتمثqqل الأهqqداف النهائيqqة لمسqqتثمري الأسqqهم الخاصqqة عمومً ومنه جاءت التسمية أسهم خاصة (خاصة  (

 أو اختصارًاInitial Public Offeringتحويل شركة خاصة إلى شركة عامة من خلال الطرح الأولي للاكتتاب العام 

IPOينqqاعدتها على تحسqqركة، ومسqqة للشqqة العموميqqة إلى الميزانيqqوق ملكيqqافة دين، أو حقqqق إضqqأو عن طري .

المبيعات والأرباح من أجل بيعها إلى أكبر شركة في قطاعها.

حين نتحدث عن شركة في مرحلة النضqqج، فنحن نقصqqد بلوغهqqا لجqqدواها التجاريqqة، فهي في هqqذه المرحلqqة

تعمل وفق الطريقة الموضحة في خطة العمqqل، من خلال توفqqير قيمqqة للمسqqتهلكين، وتوليqqد المبيعqqات، وجمqqع

المدفوعات من المسqqتهلكين في وقتهqqا؛ لهqqذا ينبغي أن تكqqون الشqqركات في هqqذه المرحلqqة ذاتيqqة الاكتفqqاء، ولا

، أو ربما لا تحتاجه أصلًا للحفqqاظ على عملياتهqqا الحاليqqة. ففي حqqال شqqركة تتحتاج إلى الاستثمار الخارجي إلا قليلًا
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تصنع منتجًا، فهذا يعني قدرتها على التصنيع الواسqqع، أي بكميqqات كبqqيرة؛ أمqqا في حqqال شqqركة بqqرامج أو تطqqوير

، فهqqو يعqqني تحقيqqق المبيعqqات، أو الاشqqتراكات تحت نمqqوذج البرمجيqqات الخدميqqة   -وهيSaasتطبيقqqات مثلًا

، وكذا تحقيق مداخيل إعلانية باستغلال قاعدة الزبائن.Software as a Serviceاختصار 

ا تختلف احتياجات التمويل للشركات في مرحلة نضجها عنها في المرحلتين السابقتين، إذ كان التركيز سqqابقً

على صنع المنتج، وإنشاء البنية التحتية الرابطة بين التصنيع، والمبيعات؛ أما عند مرحلة النضج، فتكqqون الشqqركة

قد وصلت إلى مستوى ثابت من المبيعات، ومع ذلك ف قqqد تسqqعى إلى التوسqqع إلى مناطق وأسqqواق جديqqدة.

وهذا يتطلب عادةً استثمارًا معتبرًا، لأن التوسع المقترح قد يساوي في غالب الأحيان مستوى التشغيل الحqqالي،

ا في هذا المستوى قد يعني مضاعفة حجم النشاط التجqqاري بأكملqqه، ولتوفqqير هqqذا القqqدر من مما يعني أن توسعً

الاستثمار، تلجأ بعض الشركات الناضجة إلى التفكير في بيع جزء من الشركة، إما إلى مجموعqqة أسqqهم خاصqqة، أو

عبر طرح عام أولي للاكتتاب.

 في أول مرة تعرض الشركة أسهم ملكيqqة للqqبيع في بورصqqة عامqqة،IPOيحدث الطرح العام الأولي للاكتتاب 

وتُعد الشركة قبل هذا شركةً خاصة يمتلكها مؤسسوها، والمستثمرون الخاصون، وما إن تطرح أسهمها للاكتتqqاب

العام للناس في البوصة، حتى تتحول إلى شركة ذات ملكية عامة. وتنطوي هذه العملية عادةً على شركة مصqqرفية

استثمارية تتqqولى مسqqألة توجيqqه الشqqركة؛ إذ تحث هqqذه الشqqركة المصqqرفية المنظمqqات الاسqqتثمارية على شqqراء

ا إلى المسqqتثمرين الأفqqراد، وعqqادةً مqqا تأخqqذ شqqركة الخqqدمات المصqqرفية الأسهم، لتبيعها هqqذه المنظمqqات لاحقً

الاستثمارية نسبةً مئويةً من الأموال المجموعة عمولةً مقابل خدماتها.

تتمثqqل فائqqدة الاكتتqqاب العqqام في اكتسqqاب الشqqركة لإمكانيqqة الوصqqول إلى جمهqqور كبqqير من المسqqتثمرين

المحتملين؛ أمqqا الجqqانب السqqلبي، فيكمن في تخلي المqqالكين عن المزيqqد من الملكيqqة في العمqqل، إلى جqqانب

خضوعهم للعديد من المتطلبات التنظيميqqة المكلفqqة. وعمليqqة الاكتتqqاب العqqام في الولايqqات المتحqqدة الأمريكيqqة

تخضع لتنظيم شديد من قبل هيئة الأوراق المالية والبورصات، ولهذا على الشركة التي تنوي طqqرح اكتتqqاب عqqام

ا للمستثمرين المحتملين، قبل إتمام الاكتتاب العام، كما يجب على أولي لأسهمها تقديم معلومات شاملة مسبقً

هذه الشركات المتداولة علنًا نشر بيانات مالية ربع سنوية، والتي يجب تدقيقها من قبل شركة محاسبة مستقلة.

ا للغاية في البداية على الرغم من وجود فوائد للاكتتاب العام للشركات في مرحلة لاحقة، إلا أنه قد يكون مكلفً

وعلى أساس مستمر؛ أما الخطر الآخر، فهو إمكانية انخفاض قيمة الشركة إذا لم تلب توقعات المستثمرين، وهذا

يعيق خيارات النمو المستقبلية.

وبالتالي، تؤثر مرحلة دورة حياة النشاط التجاري كثيرًا على إسqqتراتيجيات تمويلqqه، وكqqذا على صqqناعته، حيث

ا مثلًا بفتح مطعم بيqqتزا، تفضي الصناعات المختلفة إلى احتياجqqات وفqqرص تمويليqqة مختلفqqة، فqqإذا كنت مهتمً

ترجم هqqذه فسqتحتاج إلى موقqع فعلي، وأفqران بيqتزا، وأثqqاث حqتى يتمكن العملاء من تناول الطعqqام هناك، وتُ

المتطلبات إلى إيجار شهري لموقع المطعم، وشراء الأصول المادية المتمثلة في الأفران والأثqqاث، ولهqqذا يتطلب

هذا النوع من الأعمال استثمارًا أعلى بكثير في المعدات المادية مما تتطلبه شqqركة خqqدمات، مثqqل شqqركة تطqqوير
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مواقع الويب، إذ يمكن لمطور مواقع الويب العمqqل من المqqنزل، ومن المحتمqqل بqدء نشqاطه التجqqاري باسqqتثمار

ضئيل للغاية في الموارد المادية، ولكن باستثمار كبير من وقته، فسيكون متطلب التمويل الأولي لمطqqور الqqويب

ا لبضعة أشهر من نفقات المعيشة حتى يصبح النشاط التجاري مكتفيًا ذاتيًا. موافقً

بمجرد معرفة المرحلة التي تمر بها الشركة في دورة حياتها، والصناعة التي تعمل فيها، يمكننا التعqqرف على

متطلبات التمويل الخاصة بها. وبمقqqدور أصqqحاب الأعمqqال الحصqqول على التمويqqل بطرائqqق مختلفqqة لكqqل منهqqا

مزاياها، وعيوبها.

جد الحل

أصحاب رؤوس الأموال المخاطرون

: Whole Foodsإليك تصريحًا من جون ماكي، المديري التنفيذي لسوق هول فودس 

"أصحاب رؤوس الأموال المخاطرون أشبه بالمسافر الqqذي يسqqتوقف السqqيارات في الطريqqق لتُقلqqه، عqqدا عن

حملهم لبطاقات ائتمانية. فإذا أوصلتهم إلى حيث يريدون، دفعوا ثمن البqqنزين، وإلا فسqqيحاولون سqqرقة سqqيارتك،

"وتعيين سائق جديد، ورميك على قارعة الطريق.

.(5) التي تعني كيف صنعت هذاHow I built thisمن حديثه في البرنامج الإذاعي عبر الإنترنت 

كيف كنت لتشعر إذا حاول المستثمرون في الشركة التي أنشأتها انتزاع السqqيطرة منك؟ ومqqا هي الخطqqوات

ا لهذه الحالة؟ التي ستتخذها استعدادً

أنواع التمويل   9.1.2

رغم قدرة العديد من الأفراد والمؤسسات على تقديم الأموال للأعمال التجاريqqة، إلا أن هqqذه الأمqqوال تنقسqqم

ين، والتمويل بالأسهم، وعلى رواد الأعمال أخذ مزايا ومساوئ كل نوع عادةً إلى فئتين رئيسيتين هما التمويل بالدَ

بالحسبان، قبل اتخاذ قرار بأي من المصدرين يعتمدون في دعم أهداف مشروعهم المتوسطة وطويلة الأجل.

التمويل بالأسهمالتمويل بالدين

لا يمتلك المقرض حصة فيالملكية
الشركة.

يمتلك المقرض حصة في
الشركة.

ا ماليًا مبكراالنقد يتطلب تدفقً
ا. ومنتظمً

ا نقديًا فوريًا. لا يحتاج تدفقً

أنواع التمويل
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التمويل بالدينا.  

التمويل بالدين هو عملية اقتراض الأموال من طرف آخر، ولابد في نهايqqة المطqqاف من سqqداد هqqذه الأمqqوال

ا، ، ويمكن الحصول على هذه القروض من عدة مصادر، سواءً كانت بنوكً قرض، بالإضافة إلى فائدة ربوية عادةً للمُ

أو بطاقات ائتمان، أو من العائلة والأصدقاء حتى، وهذا على سبيل المثال لا الحصر. وكما تختلف مصادر الqqدين،

، كمqqا تختلqqف مبqqالغ السqqداد، والجqqدول الزمqqني مqqا بين ا، بمعنى سداده كqqاملًا فقد يختلف تاريخ استحقاقه أيضً

التأمين إلى الاستحقاق، ونسبة الفائدة، ولهذا على رائد الأعمال مقارنqqة كqqل الخيqqارات المتاحqqة قبqqل اتخqqاذ قqqرار

التمويل بالدين.

؛ أمqqا عيب ميزة التمويل بالدين هي أن الدائن يفقد حق الملكية في العمل بمجرد سداد المqqدين دينه كqqاملًا

ا، ولذلك تقع الشركة الناشئة هذا النوع فيكمن في كون سداد القرض يبدأ عادةً على الفور، أو بعد فترة قصيرة جدً

ا. تحت ضغط توفير التدفق النقدي توفيرًا سريعً

Smallومن مصادر التمويل بالqqدين في الولايqqات المتحqqدة الأمريكيqqة، إدارة الأعمqqال الصqqغيرة   Business

Administration أو اختصارًا ،SBAنةqqوهي وكالة حكومية تأسست بموجب قانون الأعمال الصغيرة الصادر س .

إعانة، وتقديم المشورة، ومساعدة، وحماية مصالح الأعمال الصغيرة قدر الإمكqqان1963 "، ومهمتها هي  ، حيث(6)"

 مع مؤسسات الإقراض، مثل: البنوك، والاتحادات الائتمانية لتوفير القروض للشركات الصqqغيرة، إذSBAتتعاون 

 بالمائة من المبلغ المقرض، وهذا ما يقلل من مخqqاوف البنوك عند إقراضqqها85 عادةً ما يصل إلى SBAتضمن 

أموالًا للشركات الجديدة غير مضمونة النجاح.

The ، نأخذ القروض المسماةSBAلتوضيح فكرة قرض   7(a)  Small  Loan Programةqqويقابلها بالعربي ،

، دلالة على رقم البند الذي جاء فيqqه ذكqqر هqqذا النوع في قqqانون هqqذه الإدارة. وتنقسqqم7برنامج القرض الصغير  (أ (

 عادة إلى إحدى فئتين: رأس المال العامل والأصول الثابتة.SBAالقروض المدعومة من قبل 

فأما رأس المال العامل، فهو ببساطة الأموال المتوفرة لدى الشqqركة للعمليqqات اليوميqqة، فqqإذا امتلكت لqqدى

الشركة ما يكفي من المال لدفع الفواتير المستحقة حاليًا، فهذا يعني أنه ليس لديها رأس مqqال عامqqل، ووضqqعها

هكذا غير مستقر، ولهذا ستحاول تأمين قرض لمساعدتها في هذه الأوقات العصيبة؛ وأمqqا الأصqqول الثابتqqة فهي

عمليات الشراء الكبيرة، سواءً كانت السلعة أراضي، أو مباني، أو معدات، ولذا فمبالغ الأصول الثابتqqة أعلى بكثqqير

من قروض رأس المال العامل، الذي قد يغطي بضعة أشهر من النفقات فحسب.

 من المقرضين المطالبة بضمانات، والضمان هqqوSBA دولار، تطلب 25000بالنسبة للقروض التي تزيد عن 

شيء ذو قيمة يتعهد به صاحب العمل مقابل الحصول على قرض، وهذا يتيح للبنك أخذ شيء من المالك إذا لم

يتمكن من سداد دينه، ولهذا قد يطلب منك البنك رهن منزلك، أو اسqqتثمارات أخqqرى، لتqqأمين القqqروض الأكqqبر،

ويكون ضمان القروض العقارية هو ذاته العقqqار الqqذي تشqqتريه بqqالقرض، مqqا يعqqني بطريقqqة مخالفqqة للمتوقqqع أن
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مخاطرة البنوك في تقديم قروض لمشتريات كبيرة تكون أقل منها في تقديم قروض أخرى، مqqع إمكانيqqة اختلاف

. القروض غير المضمونة "هذا من عقار إلى آخر. وفي نقطة أخيرة، تسمى القروض التي لا تتطلب ضمانات بـ  "

، دعنا نعود إلى مثqqال مطعم بيqqتزا، حيث لاSBAلمعرفة كيف يمكن لمالك النشاط التجاري استخدام قرض 

تمتلك جميع النشاطات التجارية المباني التي تعمqqل فيهqا، بqل تلجqأ الكثqير منهqqا إلى الاسqتئجار، وبهqذا يحتqاج

صاحب مطعم البيتزا إلى قرض أصغر في هذه الحالة من حاجته لو كان سيشتري مساحة العمqqل. حيث إذا وجqqد

ا في السابق، فكل ما يحتاجه هو بعض التحسينات السطحية قبل افتتاح عمله، وفي هذه موقع إيجار كان مطعمً

 اختيارًا مناسبًا؛ وفي مثالنا، يخصص صqqاحب مطعم البيqqتزاSBAالحالة يكون القرض الصغير غير المضمون من 

بعض الأموال للتحسينات، مثل: الطلاء الجديد، والأثاث، واللافتات، والباقي لدفع أجور الموظفين، والإيجqqار، إلى

حين بدء مداخيل مطعم البيتزا في تغطية التكاليف.

ا تصqqل إلى SBAوبالإضافة إلى القروض الصqqغيرة، يqqتيح برنqqامج  ا قروضً  دولار - فqqوق عتبqqة350.000 أيضً

 دولار-، وعلى البنك المقرِض اتباع إجراءات الضمان الخاصة به في هذه الحالة، وقqqد يكqqون من الصqqعب25000

ضمان شركة جديدة لقرض كبير، إذا لم تمتلك أصولًا مناسبةً لترهنهqqا ضqqمانًا مقابلqqه. ولهqqذا تنطqqوي العديqqد من

 على بنود العقارات، فالعقارات أكثر الضمانات قبولًا عن غيرهqqا، إذ لا يمكن نقلهqqا، ولا تقqqل قيمتهqqاSBAقروض 

كثيرًا بمرور السنوات. وبالعودة إلى مثالنا، يمكن لصqqاحب مطعم البيqqتزا الاسqqتفادة من قqqروض أكqqبر إذا اشqqترى

المساحة التي سيفتتح فيها مطعمه، على تخصيص النسبة الأكبر من هذا القرض لدفع كلفة شراء المساحة.

التمويل بالأسهمب.  

استثمارات الأسهم - في نطاق فرص الاستثمار- هي تلك الاستثمارات التي تنطوي على شراء حصqqة ملكيqqة

في شركة ما، وذلك عادةً عبر شراء أسهم فيها؛ وعلى عكس الديون التي يتم سدادها مستقبلًا وينتهي الاسqqتثمار

بذلك، نجد أن التمويل بالأسهم هو تمويل مقدم مقابل ملكية جزئية في النشاط التجاري. ومثqqل نظqqيره التمويqqل

بالدين، يمكن الحصول على التمويل بالأسهم من عدة مصادر مختلفة، بما في ذلك الأصدقاء والعائلة، أو غqqيرهم

Sharkمن المستثمرين المحترفين؛ وربما صادفت هذا النوع من الاستثمار في البرنامج التلفزيوني شارك تانqqك 

Tankافيqqونظيره العربي تحدي الهوامير، اللذان يُقدم فيهما المشاركون فكرة نشاط جديد بغية تجميع المال الك ،

ا مقابل حصة الهوامير الاستثمار في الفكرة، فإنهم يقدمون عرضً "لبدء أو توسيع شركتهم، فإذا أراد المستثمرون  "

%  من ملكية النشاط.40 دولار مقابل 200.000ملكية، ويمكن تقديم 

ميزة التمويل بالأسqهم -على عكس التمويqqل بالqدين- هي غيqاب ضqqرورة توفqير تqqدفق نقqqدي فqوري لسqداد

%  من الأربqqاح40الأمqqوال؛ وأمqqا عيبqqه فهqqو تمليqqك المسqqتثمر حصqqةً من شqqركتك، حيث يأخqqذ حسqqب مثالنا 

ا، مقابل تقييم أعلى يتناسب عادةً مع السعر الذي يدفعه المسqqتثمر إذا المستقبلية، إلا إذا اشتريت حصته مجددً

. أراد الحصول على الشركة كاملةً
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 منBenchmark Capital، فقد كانت بنتشمارك كابيتال Uberيتضح هذا في المثال الواقعي لشركة أوبر 

 مليqqون دولار12أوائل المستثمرين في الشركة. وفي الجولة الأولى من تمويqqل رأس المqqال الاسqqتثماري، قqqدموا 

 مقqqدرةً بمqqا2019لأوبر في مقابل أسهم ملكية، وكانت قيمة حصة الملكية يوم طرحها للاكتتqqاب العqqام في مqqايو 

 مليارات دولار. وذلك هو المبلغ الذي على المؤسسين دفعه إذا أرادوا استعادة حصة ملكية بنتشمارك.6يفوق 

بعض مصادر التمويل ليست ديونًا ولا حقوق ملكية، مثqqل: الهqqدايا من أفqqراد الأسqqرة، والأمqqوال من مواقqqع

، والمنح من الحكومات، أو الصناديق الاستئمانية، أو الأفراد.Kickstarterالتمويل الجماعي أمثال كيكستارتر 

هل أنت جاهز؟

البحث عن مصادر رؤوس الأموال المخاطرة

أجر بحثًا عبر الإنترنت عن شركات رؤوس أموال مخاطرة، راجع مqqواقعهم الإلكترونيqqة للتعqqرف على المجqqالات

المحددة التي تستثمر فيها كل شركة. هل ستناسب فكرة مشروعك إحدى هذه الشqqركات؟ مqqا هي الجqqوانب الqqتي

تدل على وجود توافق؟
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استراتيجيات تمويل خاصة   9.2

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

التعرف على استراتيجيات التمويل التي تنتهجها المنظمات الخيرية•

وصف فرص التمويل المتوفرة للشركات الناشئة.•

تعريف التمويل الذاتي.•

وصف محاسن التمويل الذاتي، ومساوئه.•

لا بد من إدراك أن أغلب الشركات الناشئة ليست شركات تقنية وإعلام آلي لتقqqدم منتجqqات عاليqqة الكفqqاءة،

مثل: التطبيقات، والمواقع الإلكترونية التي لا تحقق أرباحًا وفوائد إلا بعد سنين طويلة، فالنوع الأكثر انتشqqارًا هqqو

س الشركات الصغيرة التي يؤسسها رواد أعمال صغار يسعون إلى خلق قيمة في مجتمعاتهم المحلية، إذ لا تؤسَ

كل الشركات الناشئة بهدف الربح.

غالبًا ما تتأسس المنظمات الخيرية وبعض الشركات غير الربحية بأهداف إيثارية، مثل تطوير الفن، والتعليم،

والعلوم، وكذا حماية البيئة الطبيعية، وتقديم الإغاثة لموبوئي الكوارث..

الأمثلةالمهمة

Teach for America, Khan Academyتطوير التعليم

Sierra Club, Wildlife Conservation Societyحماية البيئة الطبيعية

الهلال الأحمرتقديم الإغاثة

Metropolitan Museum of Art, Americansدعم الفنون
for the Arts

البعثات الخيرية والمنظمات النموذجية

تحqqل هqqذه الأهqqداف محqqل الqqدافع الqqربحي الqqذي تملكqqه الشqqركات التقليديqqة، ولهqqذا تختلqqف في الغqqالب

ا كبqqيرًا. ومqqع غيqqاب التركqqيز على الqqربح، يكqqون من إستراتيجيات التمويل لهذين النوعين من المؤسسات اختلافً

الصعب توفqqير تكلفqqة العمليqqات التشqqغيلية، ممqqا يحتم على هqqذه المنظمqqات غqqير الربحيqqة تطqqوير إسqqتراتيجية

مستدامة تمكنها من الحفاظ على استقرارها المالي.

يمكن لهذه المنظمات في الولايات المتحدة الأمريكية مثلًا التأهل للحصول على الإعفاء الضريبي، مما يعني

، وعلى تلك المؤسسات السqqعي إلى الحصqqول أن أي ربح قد تحققه منظمة غير ربحية فلن يخضع للضرائب عادةً

، مع توضيح نوع المهمة التي تنفqqذها، سqqواءIRSًعلى هذا الإعفاء عبر التقدم بطلب إلى خدمة الإيرادات الداخلية 

كانت خيرية، أو علمية، أو تعليمية.
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ا، أو خدمqqة ا كمثال، ما الغرض منه برأيك؟ وذلك موازنةً بالشqqركات التقليديqqة الqqتي تقqqدم منتجً لنأخذ متحفً

للعملاء مقابل أجر يدفعونه، فتلبي بذلك حاجة لديهم؟ على الرغم من أن الاطلاع على المنحوتات واللوحات الفنية

ليس متطلبًا حيويًا، إلا أن تلك التجربة قد تثري حياتنا، وتساعد في تعليمنا وتشqqكيل مجتمعنا، ولهqqذا تتأسqqس

.(7) في نيويورك الأمريكيةMetالمتاحف. إليك بيان مهمة متحف ميتروبوليتان للفن المعروف اختصارًا بميت 

بيان مهمة متحف ميتروبوليتان للفن في نيويورك

أن يكون مقرنًا في مدينة نيويورك، بغرض إنشاء وصيانة متحف ومكتبة للفنون في المدينة المذكورة.

ولتشجيع وتطوير الفنون الجميلqqة وتطqqبيق الفنون في التصqqنيع والحيqqاة العمليqqة، وتطqqوير المعرفqqة العامqqة
ا لهذه الغاية، إثراء التعلبيم الشعبي. بالموضيع المتشابهة، وتحقيقً

بيان مهمة متحف الميتروبوليتان للفن في نيويورك

ا مقابqqل فائqqدة، واختلاف هذا هدف مختلف عن أهداف أغلب الشركات الصغيرة التي تقqqدم خدمqqة أو منتجً

الأهداف هذا يدعو إلى اختلاف إستراتيجيات التمويل، مثل: توليفة من خدمات البرامج، والتبرعات، والمنح.

خدمات البرامج   9.2.1

خدمات البرامج هي العروض التي تقدمها منظمة غير ربحية، والتي تqqؤدي إلى تحقيqqق إيqqرادات، ورغم عqqدم

كفاية عائداتها عادةً لتغطية التكلفة الإجمالية لإدارة المؤسسة، إلا أن هذه الخدمات تشبه إلى حد بعيqqد تفqqاعلات

العملاء في الأعمال التجارية التقليدية؛ إذ تقدم المنظمة منتجًا، أو خدمة مقابل أموال العميل.

يمكن اتخاذ خدمات البرامج في مثال المتحف لعدة أشكال مختلفة، فمن المحتمل تقاضي المتحف لرسوم

مقابل الدخول لمشاهدة الأعمال الفنية والتحف، بحيث تكون عائدات التqqذاكر هي حاصqqل ضqqرب سqqعر التqqذكرة

الواحدة في عدد الزوار، حيث المتحف يملك فكرة عامة حول العدد المتوسط من زواره، وبهqqذا يمكنه الاسqqتفادة

من تلك البيانات في إنشاء الميزانية.

من أشكال خدمات البرنامج الأخرى في المتحف تقديم أنشqqطة تعليميqqة، أو تظqqاهرات ثقافيqqة يحضqqر فيهqqا
متحدثون مشاهير أو مقدمو عروض، فغالبًا ما تستضيف المتqqاحف فنانين محلqqيين، أو يقيم موظفوهqqا فصqqولًا

ا تتجاوز تكلفة تذكرة الدخول العادية. فنية، وجولات موسمية، وعادةً ما يكون لهذه الأحداث والأنشطة رسومً

على الرغم من هذه الأنشطة المدرة للدخل، إلا أن المنظمات غير الربحية تواجqqه صqqعوبات جمqqة في تغطيqqة

جميع تكاليف التشغيل للأعمال العادية، مثل: أجور الموظفين، وتكاليف المنشأة، والإعلان. وبالتالي، فهم بحاجة

% 2.3 سqqوى 2018إلى العديد من مصادر الدخل المختلفة، وللتوضيح، لم يشكل دخل خدمة برنامج ميت لعام 

.(8)من إجمالي إيراداته لذلك العام
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التبرعات   9.2.2

إحدى الفوائد التي تعود على الشركات ذات المهمات الخيرية هي الدعم الشعبي المتأصل، والذي قqqد يعqqزز

ع هqqو هديqqة ع بالمال للمنظمة، فالتبر مشاركة المجتمع بما يتجاوز المحسوبية، وقد يترجم هذا إلى استعداد للتبر

مالية بدون توقع السداد أو استلام أي شيء في المقابل، حيث يريد المسqqتفيدون من منظمqqة خيريqqة المسqqاعدة

ا، أم مستشفى، أم الهلال الأحمqqر على في تعزيز مهمة المنظمة، ويعتمد هذا النوع من الكيانات، سواءً كان متحفً

حسن نية أفراد المجتمع، وبالنسبة إلى ميت، فمع هqqذه النسqqبة المنخفضqqة من الإيqqرادات الناتجqqة عن خqqدمات

البرامج، فمن الواضح أن التبرعات والهدايا الخيرية تُعد ضروريةً في تحقيق الاستمرار المالي للمنظمة.

نح   9.2.3 المِ

نح مصدر آخر لتمويل المنظمات غير الربحية، فالمنحة هي هدية مالية تُقدم لغرض معين من قبل وكالqqة المِ

ع في كونهما معطيqqات لا حكومية أو منظمة خيرية، مثل: مؤسسة بيل، وميليندا جيتس، وتتشابه المنح مع التبر

ينبغي سدادها، لكنهما يختلفان في كون المنظمات قادرة على التنافس للحصول على المنح، كمqqا يمكن صqqرفها

ا نح أجندةً أو غرضً للمنظمات مع بعض القيود حول كيفية التصرف فيها، إذ تمتلك معظم الكيانات المقدمة للمِ

ا لqqدعم النهqqوض بمهمqqةNIHمن وراء تمويلها هذا. فعلى سqqبيل المثqqال: تقqqدم المعاهqqد الوطنيqqة للصqqحة   منحً

. وتستثمر هqqذه(9)المعاهد الوطنية للصحة في تعزيز الصحة، وإطالة الحياة الصحية، وتقليل أعباء المرض والإعاقة

 مليار دولار سنويًا من أجل البحوث الطبية.32المنظمة الفيدرالية أكثر من 

قد تكون المنح تنافسيةً للغاية، وتتطلب عمليqqة تقqqديم صqqارمة، ففي العqqادة تتقqqدم العديqqد من المنظمqات

للحصول على نفس المنحة، وتقوم المنظمة المصدرة للمنحة بمراجعqqة العديqqد من الطلبqqات المتنافسqqة لتحديqqد

اختيارها. لهذا يجب على الحاصلين على المنح تقديم بيانات مالية مدققة، كما أنها مطالبة بتحديث تلك البيانات

بعد حصولها على المنحة، لتأكيد استخدامها أنسب استخدام. وتمنح المعاهد الوطنية الأمريكية للصحة ما يقqqرب

 منحة سنويًا معظمها تنافسية. وعلى الرغم من أن هذا عqqدد هائqل من المشqاريع الممولqة، إلا أنqه تم50000من 

. وبعبqqارة أخqqرى، رفضqqت(10)2018%  فقط من الطلبات المقدمة إلى المعاهد الوطنية للصqqحة في عqqام 20قبول 

المعاهد الوطنية للصحة أربعة من كل خمسة طلبات. بالنسبة إلى رواد الأعمال، هذا يعني أنه عند تحديqqد منحqqة

ا من إستراتيجية تمويلك. خاصة بمهمة مؤسستك، يجب أن تزن فرصك في الحصول على المنحة قبل عدِّها جزءً

لفهم المنح في الممارسqqة العمليqqة، دعنا نفحص المعاهqqد الوطنيqqة للصqqحة. يqqوفر برنqqامج المنح الصqqغيرة

للمعاهد الوطنية للصqqحة الأمqqوال لأنشqqطة مثqqل تطqqوير تكنولوجيqqا البحث الجديqqدة. يمكن تقqqديم هqqذه المنحqqة

 دولار في التكqqاليف المباشqqرة سqqنويًا. يمكن أن تqqوفر50000المحددة لمدة تصل إلى عامين، بqqأموال تصqqل إلى 

ا حيويًا لشركة ناشئة غير ربحية. منحة كهذه دعمً

ا بالعمqqل الخqqيري، والشqqركات تقع بعض المشqqاريع التجاريqqة في مكqqان مqqا بين المنظمqqات الملتزمqqة تمامً

الصغيرة التقليدية مع رواد الأعمال الذين يركزون على ريادة الأعمال المجتمعية. يطور رواد الأعمال الاجتمqqاعيون
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 للأحذية من إنشاءTOMSالمنتجات والخدمات كحلول لمشاكل المجتمع. على سبيل المثال، تمكنت شركة تومز 

ا من الأحذية للأطفال في دول فقيرة مقابqqل كqqل زوج مبqqاع. وهqqذه نموذج عمل تقدم من خلاله الشركة زوجًا واحدً

واحد مقابل واحد "الفكرة ابتكرت ما يسمى بـ  "(11).

.(12)يصف موقع تومز، الشركة ونموذجها اللذان يرتكزان إلى تجارب مؤسس الشركة بلايك مايكوسكي

TOMSقصة بدء شركة تومز 

، شهد بليك المصاعب التي تواجه الأطفال الذين ينشqؤون دون أحذيqqة،2006خلال سفره إلى الأرجنتين سنة 

، لكنه ثوري! فقد أنشأ شركةً ربحيةً مستدامة لا تعتمد على التبرعات، وتحولت رؤية بليqqك وحله للمشكلة كان سهلًا

ا إلى فكرة نشاط تجاري بسيطة وفرت البنية الأساسية لشركة تومز  .TOMSسريعً

توفر ريادة الأعمqqال الاجتماعيqqة القqqدرة على إحqqداث تغيqqير إيجqqابي في العqqالم دون الاعتمqqاد على التبرعqqات

ا مqqا ينتج عن وحدها، حيث تجمع ريادة الأعمال الاجتماعية نموذج عمل مربح ومستدام مع قضqqية مهمqqة، وغالبً

ا بالمنتج يتجاوز مجرد الإعجاب بأسqqلوبه، أو هذا المزيج ترويج شفهي إيجابي يمنح العملاء المحتملين شعورًا جيدً

وظيفته فقط.

ماذا يمكنك أن تفعل؟

ريادة الأعمال الاجتماعية

ا مثل مؤسس شركة تومز، نواجه في حياتنا أحيانًا الفرصة لمساعدة الناس، بل وقد نكتشف عدم وحدتنا تمامً

في إحساسنا هذا.

•     ما هي فرص المساعدة التي تراها في محيطك؟

•     اذكر بعض الطرائق التي تمكنك من رفع الوعي بالقضية التي اخترتها.

إستراتيجيات التمويل بدون قرض   9.2.4

اكتشفنا إلى الآن أن العديد من الشركات الناشئة ظهرت للوجود من خلال الاستخدام المكثف للديون، وعلى

ا بالمخqqاطر خاصqqةً إذا كqqان صqqاحب الرغم من كون الاقتراض يُعد مصدرًا لتمويل المشqqروع، فقqqد يكqqون محفوفً

المشروع مسؤولاً شخصيًا عن السداد، لذا تجد في الممارسة العملية أن بعض رواد الأعمال يستهلكون بطاقqqات

ا الائتمان إلى أقصى حد، أو يحصلون على قروض لشراء المنازل مقابqqل مسqqاكنهم الأساسqqية، أو يؤمنون قروضً

شخصية أخرى عالية الفائqqدة، فqqإذا فشqqل صqqاحب المشqqروع في سqqداد القqqروض، قqqد تكqqون النتيجqqة اسqqتعادة

المعدات، وحبس الرهن، وغيرهqqا من الإجqqراءات القانونيqqة، ولتلافي تلqك المخqqاطر نعqرج الآن إلى إسqqتراتيجيات

التمويل التي تجذب الكثير من الشركات الناشئة، كونها لا تتطلب الخqqوض في الqqديون، ولا التخلي عن جqqزء من

الملكية مقابل الدعم المالي.
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التمويل الجماعيا.  

ا قصqqة بqqدء مشqqروع آيبqqاك بqqاك، أين حصqqل هqqذا المشqqروع على تمويلqqه الابتqqدائي من خلال ذكرنqqا سqqابقً

ا من أنqواع التمويqqل الجمqاعي، والqذي مساهمات عبر موقعي إندي جوجو، وكيك ستارتر، حيث تُعد المواقع نوعً

يتضمن جمع مبالغ صغيرة من المال من عqqدد كبqqير من الناس، ويُشqqار عqqادةً إلى الأشqqخاص الqqذين يسqqاهمون

بالمال بالداعمين.

عند تصفح مواقع التمويل الجماعي هذه، سترى العديد من أنواع المشاريع المختلفة التي تسqqعى للحصqqول

على دعم مالي، من إنشاء ألعاب لوحية جديدة إلى افتتاح مقاهي الكعك المحلي، حيث يحدد كل مشروع هqqدف

تمويل دقيق وإجمالي، عبر طرح المبلغ الذي يحتاج إليه على الموقع، كما تقوم بعض مواقqqع التمويqqل الجمqqاعي،

، حيث لا تتلقى المشqqاريع أي أمqqوال مqqا لم يتم تحقيqqق كل شيء أو لا شqqيء "مثل كيك ستارتر، بتطبيق نموذج  "

هدف التمويل العام؛ وعلى الجهة المقابلة، يمكن تجqqاوز المبلqqغ المطلqqوب، ولا تتوقqqف عمليqqة جمqqع الأمqqوال إلا

بانتهاء المدة التي يحددها رائد الأعمال.

عادةً ما يستخدم رواد الأعمال الذين يتنافسون على التمويل الجماعي بعض الأساليب الشائعة:

على سqqبيل• ، غالبًا ما ينشرون مقطع فيديو تمهيديًا يشرح هدف المشروع وعرض القيمة المحqqددة.  )أولًا

.75000المثال، قد يطلب الطاهي  ( دولار لفتح شاحنة طعام متخصصة في مطبخ غير معروف نسبيًا

ا مqqا يتضqqمن العناصqqر الqqتي• ا مكتوبًا، أكqqثر تفصqqيلاً عن المشqqروع، وغالبً ثانيًا، يقدم رائد الأعمال ملخصً

 دولار لتصميم الجرافيك وشارات المركبات،10000 دولار للسيارة، و50000سينفق المبلغ عليها، مثل: 

 دولار لمعدات المطبخ للشاحنة.15000و

أخيرًا، هيكل المكافآت، وهو ما يغqqري زوار الموقqqع لتمويqqل المشqqروع، إذ يمqqدهم بشqqيء مqqادي مقابqqل•

مساهمتهم، بدل الاكتفqqاء بالمسqqاهمة الناتجqqة عن شqqغفهم بالمشqqروع، حيث يحqqدد هيكqqل المكافqqآت

مستويات مختلفة من التمويل، ويربط مكافqأةً محqqددة بكqل مسqتوى، فعلى سqqبيل المثqqال، لمسqاهمة

 دولارًا، سيحصل25 دولارات، قد يشكر الطاهي الداعم على وسائل التواصل الاجتماعي؛ مقابل 5قدرها 

 دولار، سيحصqqل الqqداعم على خمس100الداعم على قميص وقبعة عليها شعار شاحنة الطعqqام؛ مقابqqل 

وجبات مجانية عندما تفتح شاحنة الطعام.

، ويتطلب كيك ستارتر الآن منتجqqات ماديqqة، أو8%  إلى 5تختلف رسوم مواقع التمويل الجماعي هذه من   %

نماذج أولية لبعض الشركات الناشئة، بالإضافة إلى مقطع فيديو قصير للمساعدة في تمثيل المنتج وعرضه.

على الرغم من قدرة مصدر التمويل هqqذا على توفqير قqدر كبqqير من المرونqة، إلا أن الشqركات الqتي تسqتخدم

التمويل الجماعي من الممكن مواجتهتها لمشاكل، فقد يكون لبعض مستويات التمويل والمكافآت حدود، فعلى

 دولار، وفازوا بمكافqqأة نقلهم1000سبيل المثال، قد ينتج عن هيكل المكافآت مساهمون دعموا المشروع بمبلغ 

لحضور يوم الافتتاح الكبير لمطعمك، وهذا سيتضمن تذاكر الطيران، وغرف الفنادق، وخدمات التوصيل. صqqحيح
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أن هذه المحفزات تقنع الناس بالمساهمة، لكنها ستكلف صاحب المشروع الكثير من الوقت والتخطيط والمqqال

ا في تنفيذ مكافآتها84للوفاء بها، ولهذا ذكرت دراسة بحثية أن  .(13)%  من مشاريع كيك ستارتر الأولى تأخرت جدً

تتمثل ميزة التمويل الجماعي في كون الشركة تتلقى المال قبل تدشينها؛ أمqqا الجqqانب السqqلبي، فيكمن في

تطلب المكافأة لدفعة مستقبلية للداعمين، فقد تكون هذه الدفعqqة على شqqكل سqqلع، أو وجبqqات طعqqام، أو حqqتى

أحqqداث، أو رحلات، لqqذلك من المهم لqqرواد الأعمqqال تخصqqيص جqqزء من أمqqوال الاسqqتثمار لتمويqqل المكافqqآت،

فالاعتماد فقط على توليد أموال المكافآت من المبيعات المستقبلية يُعد خطرًا قد يؤدي إلى إغضqqاب المعجqqبين

أنفسهم الذين مكنوا الشركة من الانطلاق.

عادةً ما يوفر التمويل الجماعي دفعةً فقط لبدء الشركة الناشئة، ولهqqذا تحتqqاج معظم الشqqركات في مرحلتهqqا

الأولية إلى تمويل إضافي من مصادر أخرى للوصول إلى أول إطلاق تجاري لها.

على الqqرغم من إمكانيqqة إتيqqان وسqqائل التواصqqل الاجتمqqاعي بنتqqائج عكسqqية، إلا أن بإمكqqان رجqqال الأعمqqال

ا؛ إذ قد يسمح التمويل الجماعي لرائد الأعمال ببناء مجتمqqع حqqول منتج مqqا قبqqل بيعqqه، كمqqا الاستفادة منه أيضً

يمكن لعشاق المنتج المتشابهين في التفكير التواصل مع بعضهم البعض عبر الإنترنت، في قسم التعليقات في

موقع الويب، أو في منشورات الوسائط الاجتماعية المشتركة. وبالإضافة إلى ذلك، فقد يصqqبح داعمqqو المشqqروع

مشجعين له من خلال نشر الفكرة وحماسqqهم لهqqا، مqqع الأصqqدقاء والعائلqqة وزملاء العمqqل، فقqqد يqqؤدي التسqqويق

الشفهي إلى المزيد من المؤيدين أو العملاء المستقبليين بعد الإطلاق.

هل أنت جاهز؟

موقع كيك ستارتر

، وراجع بعض المشاريع.موقع كيك ستارترزر 

•     ما هي الجوانب الجيدة في مقاطع فيديو عروضهم التقديمية؟

•     ما هي المكافآت الفريدة التي قدموها؟

•     كيف تضمن فكرة مشروعك صفحة كيك ستارتر؟

المقايضةب.  
ا قد توفر قيمqqةً غالبًا ما تفتقد الشركات الناشئة إلى الكثير من الأصول النقدية لإنفاقها، ولكنها تمتلك عروضً

لشركات أخرى، فالمقايضة نظام لتبادل السلع أو الخدمات بسلع أو خدمات أخرى بدلًا من المال. لنلقِ نظرةً على

حالة شانتي، وهي مصممة المواقع الإلكترونية التي تريد بدء عمqqل تجqqاري، والqqتي قqqد تqqرغب في دمج نشqqاطها

ا لهqqذه التجاري رسميًا، أو تحتاج أية مساعدة قانونية أخرى، مثل مراجعة العقود القياسqqية، وإذا مqqا عينت محاميً

الخدمات، فسيكلفها ذلك الكثير من المqqال. لكن مqqاذا لqqو احتqqاج المحqqامي إلى شqqيء يمكن أن تqqوفره مصqqممة

المواقع الإلكترونية؟
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ا في المهنة، فقد يحتاج إلى إنشqqاء موقqqع جديqqد، أو إعqqادة سواءً كان المحامي قد بدأ عمله للتو، أو كان قديمً

تصميم وتحديث موقعه القديم، وتثبيت موقع جديد أو إصلاح القديم همqqا عمليتqqان مكلفتqqان، فمqqاذا لqqو كqqانت

هناك طريقة تمكن كلًا من المحامي، ومصممة المواقqqع الإلكترونيqqة من الحصqqول على مqqا يريدانqqه دون دفqqع أي

شيء؟ هذه هي المقايضqqة، على أن بعض التqqداعيات المحاسqqباتية والضqqريبية في المقايضqqة تمنع من الخqqروج

بعملية مقايضة صافية لا يُدفع فيها أي مبلغ مالي.

ا مqqا وفي سيناريو المقايضة، يمكن لشانتي إنشاء موقع ويب للمحامي على حساب وقتها فقط، والذي غالبً

يكون أكثر وفرةً من المال في مرحلة بدء التشغيل، ويمكن للمحامي تقديم خqqدمات التأسqqيس أو مراجعqqة العقqqد

في المقابل، دون الحاجة إلى نفقqqات نقديqqة، هqqذا التبqqادل جqqذاب للكثqqير من رواد الأعمqqال، ويمكنهم من تلبيqqة

ا اسqqتخدام المقايضqqة، إلا أن احتياجات العمل بتكلفة أقل، فعلى الرغم من أن الشركات الأكثر نضجًا يمكنها أيضً

تكلفة الفرصة تكون أعلى بكثير، فإذا كانت الشركة الناضجة غير قادرة على تحمل عميل دافع جديد بسqqبب كqqثرة

المقايضة التي تقوم بها، فستخسر إيراداتها المستقبلية، مما يمثل خسارةً كبيرة؛ وعلى النقيض (العمل المجاني  (

من ذلك، غالبًا ما تتمتع الشركات الناشئة بسعة فائضة أثناء تطوير قاعدة عملاء، لqqذا فالقيqqام بأعمqqال المقايضqqة

غالبًا ما يكون استراتيجية تمويل مفيدة منخفضة المخاطر.

خيارات تمويل أخرى بدون قرضج.  

بخلاف التمويل الجماعي والمقايضة، لدى الشركات الناشئة خيارات أخqqرى لمسqqاعدتها على الانطلاق، مثqqل

تمويل المسابقات، والطلبات المسبقة؛ حيث تعقد العديد من المنظمات مسqqابقات تمويqqل المشqqاريع، وتقqqدم

جوائز ماليةً للفائزين، حيث يمكن استخدام أموال الجوائز هqqذه كqqأموال أوليqqة لبqqدء مشqqروع جديqqد، فعلى سqqبيل

Newالمثال: تنظم المكتبة العامة لمدينة نيويورك مسابقة خطة عمل سنوية تسمى   York  StartUPوركqqنيوي 

، حيث يجب على المتقدمين إكمال جلسة توجيهية، وحضور ورشات العمqqل الqqتي تطqqور مهqqارات(14)ستارت اب

 دولار من أموال الجائزة الكلية، والتي قد تكون15000إنشاء وتقديم خطة عمل كاملة، وتُقدر جائزة المركز الأول بـ 

بدايةً رائعةً نحو تحويل فكرة ريادة الأعمال إلى واقع تجاري.

ا مqqا ا لاكتساب الشركات الناشqqئة قqqوة دفqqع ماليqqة، وهي الطلبqqات المسqqبقة، فغالبً هناك طريقة أخرى أيضً

تطلب متاجر البيع بالتجزئqqة الطلبqqات المسqqبقة، وهي عمليqqات شqqراء مسqqبقة للمنتج، أين يqqدفع العملاء مقابqqل

العنصqqر المطلqqوب قبqqل تمكنهم من الوصqqول إليqqه، ولا يقتصqqر هqqذا النهج على الشqqركات والسلاسqqل القائمqqة

ا استخدامه. والمعروفة، بل يمكن للشركات الناشئة أيضً
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يمكن لرواد الأعمال استكشاف مجموعة من خيارات التمويل غير القرضي المتنوعة.

يمكن للشركات التي لديها نموذج أولي لمنتجها، أو أول دفعqqة مصqqنعة منه، عqqرض المنتج الجديqqد للعملاء

المحتملين، الذين قد يكونون مهتمين بما يكفي لتقديم طلب، حيث يمكن للشركة استخدام الأمqqوال المسqqتلمة

من هذه الطلبات المسبقة لدفع ثمن المخزون، بالإضافة إلى قيام موظفي المبيعات بإجراء مكالمات المبيعqqات،

كما يمكن للشركات الجديدة حضور المعارض التجارية والمعارض، لجذب الاهتمqqام بqqالمنتج، ويتم إطلاق العديqqد

من المنتجات الجديدة بهذه الطريقة، لأنها تتيح الوصول إلى العديد من العملاء المحتملين في مكان واحد.

لماذا يضر التمويل الذاتي ثم يفيد   9.2.5

، والبqوت سqqتراب هqqوBootstrapping عادةً ما يُشار إلى عملية التمويل الذاتي لشqركة باسqqم بوتسqترابينغ

؛ شqqد الحqqزام ، والتي تقابلهqqا في العربيqqة  شد نفسك من خيط حذائك "خيط الحذاء، وأصلها المقولة الإنجليزية  " " "

فالتمويل الذاتي المقصود هنا يصف إستراتيجية التمويل التي تسعى إلى تحسين استخدام الأمqqوال الشخصqqية،

مثل المقايضة لتقليل التدفقات النقدية الخارجة. (والإستراتيجيات الإبداعية الأخرى  (

Sharkفي السنوات الأخيرة، كانت هذه الإستراتيجية هي العمود الفقري لبرامج، مثل شqqارك تانqqك   Tank،

فقد تجعل هذه البرامج رواد الأعمال يعتقدون بأن التواجد على شاشة التلفزيqqون أمqqر سqqاحر يqqزين الqqدعم المqqالي

لأصحاب الملايين والمليارديرات في أعين رواد الأعمال، لكن في الحقيقة هناك مضqqار وعيqqوب تنجم عن جلب

المستثمرين الخارجيين لإطلاق مشروعك. وتشمل هذه العيqqوب خسqqارة الأربqqاح المسqqتقبلية، واحتمqqال فقqqدان
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السيطرة على الشركة، من بين أمور أخرى. لذا فعلى يجب على أصحاب الأعمqqال المحتملين الموازنqqة بين المزايqqا

والعيوب - على المدى القصير والطويل - لتمويل حلمهم المحدد.

لقد تطرقنا إلى الآن إلى إستراتيجيات التمويل المبنية على إيجاد شqqخص راغب في الاسqqتثمار أو الإقqqراض،

لكن العديد من الشركات الصغيرة ببساطة لا تملك فرصة الحصول على مبqqالغ كبqqيرة من رأس المqqال. وفي هqqذه

الحالات، يحتاج رواد الأعمال الطموحون إلى إستراتيجيات العمل اللينة التي تحقق أفضل النتائج.

يتطلب التمويل الذاتي من رواد الأعمال التخلص من أي أفكار مسبقة عن صورة الثقافة الشعبية للشqqركات

الناشئة، إذ لا تملك معظم الشركات الناشئة مكاتب عصرية في وسqqط المدينة، أو طqqاولات كqqرة قqqدم، أو طهqqاة

شخصيين، فقد يبدو واقع التمويل الذاتي أميَل إلى قضاء الليالي المتأخرة في قص الكوبونات، فهو ينطqqوي على
ا، كمqqا قqqد تكqqون عمليqqةً صqqعبةً التدقيق في النفقات المحتملة وما إذا كانت كل تكلفqqة تسqqتحق الاسqqتثمار حقً

ومجهدة، ولكن بدون أي مستثمرين ملائكة، أو داعمين من العائلة الأثرياء، وغالبًا مqqا يكqqون التمويqqل الqqذاتي هqqو

الخيار الوحيد لرائد الأعمال؛ أما الخبر السار هو أن هذا النهج قد يحقق أرباحًا كبيرة على المدى الطويل.

أساسيات التمويل الذاتيا.  

عندما يخاطر رواد الأعمال بمدخرات حياتهم، فعليهم اسqqتغلال كqqل دولار إلى أقصqqى حqqد ممكن؛ إذ يتطلب

ا، حيث ينطبqqق امتلاك قدر محدود من رأس المال تحسين الإستراتيجيات الإبداعية لإطلاق العمل وإبقائqqه قائمً

هذا الإبداع على جلب العملاء، والمبيعات، وكذلك إدارة النفقات.

NPR's)يُعد فهم التكاليف المستمرة للأعمال أمرًا أساسيًا، ففي مقابلة مع برنامج ان بي ار كيف بنيت هqqذا 

(How I Built Thisتُشارِك باربرا كوركوران وهي إحدى المستثمرين في برنامج شارك تانك، بداياتها المتواضعة ،

. من الأشياء التي تتطرق إليها هي إدراكها باستمرار للمدة التي سqqتكفيها أموالهqqا،(15)في مجال الوساطة العقارية

2500 دولار في البنك وكqqانت تكلفqqة إيجارهqqا، والمqqوظفين 10000بالنظر إلى نفقاتها الشهرية، فإذا كان لqqديها 

دولار شهريًا، فقد عرفت أن المال سيستمر لمدة أربعة أشهر. هذه المعلومات واليقظqqة المسqqتمرة مطلوبqqة عند

بدء عمل تجاري لتحقيق النجاح.

عادةً ما تكون تكاليف الموظفين واحدةً من أكبر النفقات التي تواجqqه الشqqركة، فقqqد يكqqون تعqqيين مqqوظفين

ا قد يقضي على مداخيل النشاط التجاري، كما قد تكون الأساليب ا، وضمهم مبكرًا جدً تقليديين بدوام كامل مكلفً

الإبداعية لتقليqqل تكqqاليف العمالqqة مفيqqدةً للغايqqة، وتتمثqqل إحqqدى إسqqتراتيجيات التحكم في هqqذه التكqqاليف في

، وموظفين آخرين بدوام جزئي كونهم لا يعملون بqqدوام كامqqل موظفون مستقلون (استخدام متعاقدين مستقلين  (

ا أقل من مرتب الموظف بدوام كامل، وغالبًا مqqا يرجqqع ا، فمرتبهم عمومً للعمل، وربما يخدمون شركات أخرى أيضً

ذلك جزئيًا إلى كون هذه الوظائف لا تأتي عادةً مع أي مزايا، مثل: التأمين الصحي، أو الإجازات مدفوعة الأجqqر، إذ

يمكن لاستخدام هؤلاء العمال المساعدة في تلبية احتياجات الموارد في تقليل التكاليف، فبمجرد بqqدأ العمليqqات

في الاستقرار، حتى يكون ممكنًا، ومن المنصوح به، توفير فرص عمل بدوام كامل لهؤلاء الأفراد.
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يُعد التسويق مجالًا رئيسيًا آخر للاسqqتثمار التجqqاري الجديqqد، ولكن قqqد تكqqون اللوحqqات الإعلانيqqة، وإعلانqqات

 خلال الويب، والإعلانات التلفزيونية، والإعلانات الإذاعية باهظة الثمن؛ أما البخسqqة منهqqا فغqqير مجديqqة، إذ تُبث

أوقات العرض غير المناسبة، لكنها عqqادةً كqqل مqqا يمكن للشqqركات الناشqqئة ذات الميزانيqqات المنخفضqqة تحملqqه.

ولحسن الحظ، هناك العديد من فرص الإعلان منخفض التكلفة، أو المجاني حتى، مثqqل التسqqويق الشqqفهي، أين

قد يؤدي القيام بعمل جيد لعميل واحد بسهولة إلى الإحالات لمزيد من الأعمال، كمqqا تqqوفر بعض جهqqود وسqqائل

ا قويًا مقابqqل الحqqد الأدنى من الاسqqتثمار، على الqqرغم من اسqqتحالة قيqqاس التqqأثير ا عائدً التواصل الاجتماعي أيضً

. المحتمل للجهود أو نجاحها عادةً

ا إدارة النفقات التشغيلية بعناية، فغالبًا ما يسqqتطيع على المؤسسة الجديدة التي تعتمد التمويل الذاتي أيضً

رائد الأعمال تقليل النفقات غير الضرورية في بداية العمليات، حتى لو كqqان ذلqqك يعqqني التخلي عن موقqqع عمqqل

مثل: نحن نعمل  ، أو مركqqز التqqأثيرWeWork)فعلي، فقد يؤدي العمل من مكتب منزلي أو مساحة عمل مشتركة 

Impact  Hubاqqإلى توفير كبير، إذ يمكن لاستئجار مساحة مكتبية تكليف مئات أو آلاف الدولارات شهريًا، بينم )

ا على الموقqqع، يمكن لمسqqاحات العمqqل المشqqتركة لا يتطلب المكتب المنزلي عادةً أي استثمار إضافي. واعتمادً

 دولار شهريًا، مما يqqؤدي100 دولارًا إلى 50توفير مساحة عمل واحدة، والوصول إلى التقنية مقابل ما لا يقل عن 

إلى تحقيق توفير كبير على مجموعة مكتبية مخصصة؛ بينما في المدن الكبيرة، أو في المواقqqع الqqتي بهqqا المزيqqد

 دولار في الشهر.500 دولار، و100من وسائل الراحة، فقد تتراوح التكاليف الشهرية بين 

كيف يضر التمويل الذاتيب.  

يُعد التمويل الذاتي عمليةً غير سهلة البتة، فهو محفوف بالميزانيات الضيقة والتضqqحيات، الqqتي من شqqأنها

التأثير سلبًا على رائد الأعمال، وفي واحدة من أبسط إستراتيجيات التمويل الذاتي، بدء عمل تجqqاري على أسqqاس

، أو التعامqqل مqqع مشqqروع عملqqك على أسqqاس وظيفqqة ثانيqqة، فباسqqتخدام هqqذهMoonlightingعمqqل ليلي 

، ثم يخصqqص بقيqqة17:00 إلى 9:00الإستراتيجية، يستمر رائد الأعمال في العمل في وظيفته العادية، لنقل من 
الأمسيات وعطلات نهاية الأسبوع للعمل في الشركة. في الوقت الذي توفر فيه هذه الإستراتيجية فائدةً واضqqحةً

ا، إذ لا يسqqتطيع رواد الأعمqqال تتمثل في الحفاظ على مستوى دخل مqqريح، فلهqqذا النهج لqqه بعض العيqqوب أيضً

%  من وقتهم وطاقتهم لأعمالهم الجديدة، فقد يكون الوقت الذي يمكنهم تخصيصه له أقل100الليليون تكريس 

كفاءةً، فبعد العمل طوال اليوم في وظيفة أخرى، قد يشqqعر الشqqخص بqqالتعب أو الإرهqqاق، لqqذلك قqqد يكqqون من

ا بإنتاجية كاملة، بالإضqqافة إلى الاسqqتثمار المرهqqق في الqqوقت، فقqqد الصعب تغيير الحالة الذهنية، والمضي قدمً

يؤدي العمل الإضافي إلى تقييد العلاقات الشخصية، وعليه تكqqون هqqذه الإسqqتراتيجية أسqqهل عندما يكqqون رائqqد

الأعمال في مرحلة الحياة مع القليل من الالتزامqqات، لكن قqqد يكqqون لqqه تqqأثير سqqلبي على الصqqداقات، ولكن في

مراحل الحياة الأخرى، قد يكون هذا التأثير أكثر أهمية، فعلى سبيل المثال، قد يqؤثر على العلاقqات مqqع الqqزوج، أو

الأطفال على وجهين، منها انخفاض التركيز في هذه العلاقات، وزيادة التحديات اليومية في الموازنqqة بين العمqqل
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والحياة وإدارة الأسرة؛ بالإضافة إلى ذلك، على المؤسس الالتزام بالمشqqروع بqqدوام كامqqل في مرحلqqة مqqا، لجqqذب

المستثمرين الجادين.

العيوبالمزايا

الحفاظ على الملكية الكاملة.•

الإضطرار إلى الحلول الإبداعية.•

تخفيض التكاليف يدعم التطور.•

بداية بطيئة.•

أقل جاذبية.•

تضحيات كبيرة.•

مزايا وعيوب التمويل الذاتي

من بين إستراتيجيات التمويqqل الqqذاتي الأخqqرى التفqqاوض على شqqروط الqqدفع على النفقqqات، ففي كثqqير من

الأحيان عندما تبيع الشركات إلى شركات أخرى، يسمح البائع للعميل بالشراء بالائتمان، وهذا يعqني عqqدم وجqوب

دفع المشتري وقت الشراء، وعلى الرغم من أن عملاء التجزئة مطالبون بالدفع في السجل أثناء الخروج، فعمليات

، ويمكن الشراء بين الشركات قد تعمل بشروط مختلفة، كما قد تمتد أحيانًا إلى ثلاثين، أو ستين، أو تسqqعين يqqومً

ا أن يكون هذا الوقت الإضافي لدفع ثمن المشتريات ميزةً حقيقيqqة للشqqركات. عندما تشqqتري شqqركة مqqا مخزونً

بالائتمان، فإنها تتاح لها الفرصة لبدء بيعه قبل أن تدفع ثمنه.

على سبيل المثال، يمكن لمتاجر الملابس بالتجزئة بيع منتجاتها في المتاجر أو عبر الإنترنت، والحصول على

النقود قبل أن تدفع لبائعيها. ولسوء الحظ، عندما تصبح الأموال النقدية للشqqركة قليلqqة، يمكن أن تنشqqأ معضqqلة

أخلاقية؛ فعندما يكون لدى شركة ما فواتير مسqqتحقة الqqدفع أكqqثر من الأمqqوال الqqتي يجب دفعهqqا بهqqا، سqqيحتاج

المالك إلى اتخاذ قرارات صqqعبة. يمكن أن يكqqون من السqهل نسqيان أو تجاهqل المبqqالغ بسqبب البqqائعين، ولكن

تتفاقم هذه المشكلة عندما تحدث مع المزيد والمزيد من البائعين. في النهاية، يمكن أن تصqqل إلى النقطqqة الqqتي

لن يبيع فيها البائعون لك بالائتمان، بل وربما لن يبيعوك بالمال حتى. وعندما لا تستطيع شركة ما شqqراء مخqqزون

لبيعه للعملاء، فلن تلبث أن تتوقف عن العمل.

كيف يفيد التمويل الذاتيج.  

على الرغم من إمكانية إضرار عملية التمويل الذاتي في السنوات الأولى من العمل، إلا أنها تعود بفوائد كبيرة

على صاحب العمqqل على المqqدى الطويqqل، فواحqqدة من أكqqثر الفوائqqد قيمqqةً لتأسqqيس شqqركة مqqا، هي حقيقqqة أن

. وعلى الqqرغم من سqqهولة100المؤسس يمكنه الحفاظ على السيطرة على الشركة، وعqqادةً مqqا يحتفqqظ بملكيqqة   %

التخلي عن ملكية فكرة ما أحيانًا - بما أن الأفكار تأتي بحرية ولا تتطلب تضحيةً مالية-، إلا أن رواد الأعمqqال الqqذين

يقبلون فرصة تمويل الأسهم، ويتخلون عن جزء كبير من ملكيqqة النشqqاط التجqqاري قqqد لا يqqدركون النتqqائج الضqqارة

ا أكqqثر ممqqا هqqو مطلqqوب، شارك تانك قد يكلqqف صqqاحب العمqqل تحكمً "المحتملة؛ فما يبدو ساحرًا على برنامج  "

وبمجرد التخلي عن أي جزء من حقوق الملكية في شركة ما، فقqqد يكqqون من الصqqعب أو المكلqqف اسqqتردادها، إذ

بمجرد قبول الصفقة، يحق للمستثمر الحصول على تلك النسبة المئوية من الربح لكل عqqام تعمqqل فيqqه الشqqركة،
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حتى لو لم يرفع هذا الشخص إصبعه لدعم المشروع، فعادةً ما يعقد رواد الأعمال صفقات التمويل هqqذه بسqqبب

فوائد الأموال والوصول إلى جهات اتصال المستثمر. لذا، فلو كان بإمكانك تجنب التمويل الخqqارجي، فسqqتحتفظ

بالسيطرة الكاملة، والملكية الكاملة للشركة، لذا يجب عليك موازنة هذه الميزة في قرارات التمويل الخاصة بك.

وفي فائدة أخرى من التمويل الذاتي، نجد تجنب تحمل الديون سواءً كان ذلك في شكل بطاقات ائتمqqان، أو

ا خاصqqةً للشqqركات قروض شخصية، فسداد الديون قد يكون له تأثير خطqqير على أي عمqqل، كمqqا قqqد يكqqون مرهقً

الجديدة. وبالنظر إلى أن بعض مصادر تمويل الديون المتاحة لأصحاب المشاريع قد تتحمل معqqدلات فائqqدة أعلى

من المتوسqqط، فqqإخراج نفسqqك من تحت هqqذا العبء المqqالي ليس بالمهمqqة السqqهلة، في حين يسqqمح تqqأخير

ا في القيمqqة السqqوقية، فعندما الاستثمارات الخارجية بنمو عملك ليس فقط في الإيرادات والأربqqاح، ولكن أيضً

يأتي المستثمرون المحتملون، سوف يفكرون في مساهمة أعلى لنسبة أقل في الأعمال التجارية.

رابط للتعلم

البطاقات الائتمانية من أشهر طرائق التمويل بالدين، ورغم أنه قد يبدو من الحكمة الدفع عبرها لأغلى

، ثم تدفع المبلغ الشهري الأقل، إلا أن هذه قد تكون طريقة خادعة. المشتريات أولًا
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مبادئ المحاسبة لرواد الأعمال   9.3

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

شرح معادلة المحاسبة، وتعريف أجزائها من أصول، وخصوم، وحقوق ملكية.•

تحديد الإيرادات، والمصروفات، والمداخيل.•

على الqqرغم من كqqون التمويqqل والمحاسqqبة يكملان ويعتمqqدان على بعضqqهما البعض، إلا أنهمqqا متمqqايزان،

فالتمويل كما رأينا، هو عملية جمqqع الأمqqوال؛ أمqqا المحاسqqبة فهي نظqqام تسqqجيل، وتصqqنيف التعqqاملات الماليqqة

المتعلقة بالأعمال التجارية، وكذا تلخيص تلك التعاملات، وإيصالها في شqqكل بيانqqات ماليqqة، وبهqqذا فالمحاسqqبة

بمثابة توثيق لما يحدث للمqqال بمجqqرد دخولqqه إلى الشqqركة، بمqqا يسqqمح بتقqqديم تقqqارير إلى أصqqحاب المصqqلحة،

والمنظمات الرقابية، وكذا المساعدة في اتخاذ القرارات الأنسب للنشاط.

جوهر نظام المحاسبة هو السعي إلى تحقيق الهدفين التاليين:

تلخيص الأداء المالي في الشركة..1

إبلاغ المالكين والمديرين والجهات الخارجية بذلك الأداء..2

ويتبع نظام المحاسبة عادةً المعادلة البسيطة التالية:

توفر معادلة المحاسبة القاعدة للوضع والتوقعات المالية في الشركة.

يشqqار إلى هqqذه الصqqيغة بالمعادلqqة المحاسqqبية الأساسqqية، وسqqنحدد فيمqqا يلي كqqل مصqqطلح من هqqذه

المصطلحات، ثم نلقي نظرةً على مثال لمعاملة بسيطة مسجلة باستخدام المعادلة.

تُعد الأصول أشياءً مادية، مثل: المعدات، والنقqqد، والمqqوارد، والمخqqزون، والqqذمم الماليqqة، والمركبqqات الqqتي

تمتلكها الشركة وتعتمد عليها في التشغيل المستقبلي. حيث يرغب المستثمرون المحتملون في معرفة المqqوارد

التي تمتلكها الشركة تحت تصرفها، كما يريد أصحاب الأعمqqال معرفqqة أين ذهبت أمqqوالهم، وبqqالعودة إلى مثالنا

السابق في حالة مصممة المواقع الإلكترونية شانتي، نجد أنها بدأت عملها بشراء جهاز حاسqqوب محمqqول جديqqد،

والحاسوب هنا هو أحد الأصول التي حصلت عليها شانتي لنشاطها التجاري.

الالتزام هو دين تبرمه الشركة مع طرف آخر، كما هو الحال عندما تقترض أموالًا من بنك، أو تشتري مواد من

موردين آخرين، أين يكون مطلوبًا من الشركة تسديد دفعة مستقبلية للوفاء بهذا الدين. ولأغراض المحاسبة، نريد

، فعلى سqqبيل المثqqال، إذا الالتزامات الأصول مقارنةً بما تدين به  (أن نكون قادرين على رؤية ما تمتلكه الشركة  ( ) (

لم يكن لدى شانتي نقود كافية لدفع ثمن الحاسوب المحمول، فقد تطلب من متجر الإلكترونيqqات خصqqم رسqqوم
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من بطاقتها الائتمانية مقابل الشراء، وفي هذه الحالة، تدفع شركة بطاقة الائتمان للمتجqqر، لتqqدين شqqركة شqqانتي

. التزام (التجارية لشركة بطاقة الائتمان بمبلغ الشراء  (

حقوق الملكية هي حق المالك في أصول الشركة، أي الفرق بين ما يمتلكه وما يدين به. ويمكن التفكqqير في

هذا المفهوم كما يلي: تُطلع حقوق الملكيqqة صqqاحب العمqqل أو المسqqتثمر، عن قيمqqة الشqqركة بعqqد سqqداد جميqqع

الديون. وبالعودة إلى مثال أعمال تصميم مواقع الويب، دعنا نقارن بين سqqيناريوهين لمشqqتريات بqqدء التشqqغيل

لمعرفة التأثيرات على المعادلة المحاسبية، ففي كلتا الحالتين، تساهم شانتي ببعض أموالها الخاصة في الشqqراء

الأولي لجهاز حاسوب محمول.

 دولار في العمل الجديد.1000في السيناريو الأول، الموضح في الشكل الآتي، ساهمت شانتي بمبلغ 

 دولار من قبل المالكة في معادلة المحاسبة.1000تتسجيل مساهمة أولية قدرها 

كل عنصر من عناصر المعادلة المحاسبية له حسابه الخاص في نظام محاسبة أو حزمqqة بqqرامج، ويمكن تتبqqع

جميع التغييرات لكل عنصر داخل حسابه؛ إذ يجب بقqqاء المعادلqqة المحاسqqبية في حالqqة تqqوازن بعqqد كqqل معاملqqة

بأصول تساوي الالتزامات. وفي حالتنا هذه، النقد هو عبارة عن حساب أصول، أما رأسمال المالكة فهو عبqqارة عن

 دولار أمريكي هو أصل نقدي، يتحqqول إلى حقqqوق1000حساب حقوق الملكية، والمبلغ النقدي الذي تبلغ قيمته 

%  من أصqqول الشqqركة،100ملكية مسجلة كرأس مال للمالكة. في هذه المرحلة، يمكن لـشانتي المطالبة بنسqqبة 

والتي تتكون الآن فقط من الأموال النقدية.

إذا استخدمت جميع أصولها النقدية لشراء الحاسوب المحمول، فستسجل المعادلة المحاسبية ذلك كالآتي.

غ عمود الأصول إلى الصفر، وينشqqأ حسqqاب أصqqل جديqqد للحاسqqوب المحمqqول عند إنفاق المال النقدي يفر

لأنهqqا لم تحتج أي )لتسجيل المبلغ المدفوع في شرائه، وبما أن شانتي لا تدين لأي أحد في نهايqqة هqqذه المعاملqqة 

، فرصيد حساب حقوق الملكية يظل كما هو. وهكذا، تُظهر المعادلة أن شqqانتي لا تqqزال تمتلqqك (مساهمة إضافية

%  من الأصول.100
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ا كبيرًا من المال لوضعه في نشاطها التجqqاري، فكر الآن في شكل المعادلة في حالة عدم امتلاك شانتي مبلغً

ا بطاقqqة ائتمqqان يمكنهqqا اسqqتخدامها لتqqأمين100يمكنها تحمل المساهمة بمبلغ   دولار فقط، لكنها تمتلqqك أيضً

مشترياتها، رافعةً من خياراتها الاستثمارية.

تُسجل المساهمة الأولية للشركة بنفس الطريقة ولكن بالمبلغ الجديد، كما هو موضح في الشكل التالي.

 دولار فقط من الأصول النقدية، لذا سqqتكمل100 دولار، لكن الشركة لديها 1000يُكلف الحاسوب المحمول 

شانتي شراء الحاسوب المحمول ببطاقة الائتمان، وهذا تأثير عملية الشراء هذه على المعادلة المحاسبية:

 دولار هqqو أحqqد أصqqول1000في كلا المثالين، تُصرح شانتي بأن الحاسوب المحمqqول الqqذي تقqqدر قيمتqqه بـ 

ا أقqqل من النقqqد مقابqqل الشركة، وقد بادلت في السيناريو الأول النقد بالحاسوب؛ أما في الثاني فقد بادلت مبلغً

ا على شانتي الوفاء الحاسوب، وحملت المبلغ الباقي من عملية الشراء على بطاقتها الائتمانية، وهذا ينشئ التزامً

، وبما أن هذه معادلة، فعلى الطرفين مساواة بعضهما، وهو الواقع في كل سيناريو، فمجموع الأصول به مستقبلًا

ا هو 1000هو   دولار.1000 دولار، ومجموع الالتزام مع حقوق الملكية أيضً

هل أنت جاهز؟

المعادلة المحاسبية

ارسم على قطعة ورق ثلاثة أعمدة، لتكتب معادلتك المحاسqqبية لأصqqولك، وخصqqومك، وملكيتqqك. اكتب في

؛ أمqqا في الأخqqير، فباسqqتخدام الخصqqوم ؛ وفي الثاني، عدد كل ما تqqدين بqqه  الأصول (العمود الأول جميع ما تملك  ( ) (

، وحين تنتهي، اجمع الأعمدة للخروج بصافي قيمتك. الملكية (المعادلة احسب القيمة الصافية للأصل  (

إليك شيئًا آخر لتُفكر فيه: هل يمكن الحصول على ملكية سالبة؟

أجل ذلك ممكن! اسأل أي أمريكي عليه ديون جامعية، لا يظهر من اللمحة الأولى أن هناك أية أصول مرتبطqqة

أو )بقيمة الدين الجامعي، ولكن الواقع غير ذلك، فقد تتساءل: ما فائqqدة الاسqqتثمار في تعلم جqqامعي؟ أين الفائqqدة 

(الأصول من وراء دخول الجامعة؟ وهنا تقبع الإجابة في الفqqرق بين إيراداتqqك طqqوال حياتqqك مqqع شqqهادة جامعيqqة،

وبينها من دون شهادة جامعية.
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تطوير البيانات والتوقعات الماليتين للشركات الناشئة   9.4

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

فهم البيانات المالية الثلاثة الأساسية: الميزانية العمومية، وبيان الدخل، وبيان التدفقات النقدية.•

 ومعدل الاستنفاذ.Kفهم كيفية إنجاز التوقعات المالية، وكيفية استخدام معدل التشغيل •

فهم كيفية خلق تحليل نقطة التعادل.•

لقد تعلمت كيف يصنِفُ نظام المحاسبة المعاملات من حيث الأصqqول والالتزامqqات وحقqqوق الملكيqqة، كمqqا

تعلمت ما تعنيه تلك التعاملات في المعادلة المحاسبية، وكيف تَعكس هqqذه المعلومqات الحالqة الماليqة العامqة

للكيان. لنفحص الآن كيفية تلخيص تلك التعاملات في بيانات ماليqqة يمكن مشqqاركتها مqqع أصqqحاب المصqqلحة،

مُ هذه البيانات داخليًا لاتخاذ قرارات بشأن إدارة الشركة وعملياتها؛ أما خارجيًا، فتزود المسqqتثمرين بحيث تُستخدَ

الحاليين والمحتملين بالبيانات اللازمة لتقرير دعمهم المشروع ماليًا من عدمه.

دخلqqة في نظqqام المحاسqqبة في البيانqqات الماليqqة، وتعqqد هي مخرجqqات نظqqام يتم تلخيص المعلومqqات المُ

المحاسبة. سوف ندرس ههنا ثلاثة أنواع أساسية من البيانات المالية، والمتمثلة في التالي:

الميزانية العمومية.•

بيان الدخل.•

بيان التدفقات النقدية.•

ينقل كل نوع من البيانات معلومات محددة إلى جمهqqوره، ويسqqتخدم المسqqتثمرون في جميqqع أنحqqاء العqqالم

البيانات المالية كل يوم لاتخاذ قرارات الاستثمار.

الميزانية العمومية   9.4.1

تُلخص الميزانية العمومية المعادلة المحاسبية، وتنظم الحسابات الفردية المختلفة في مجموعات منطقيqqة،

ا، والمتملثة فيما يلي: هب مكونات المعادلة المحاسبية التي تطرقنا إليها سابقً

: العناصر التي تمتلكها الشركة أو ستستفيد منها، وتشمل النقد، والمخزون، والمعدات.الأصول•

الخصkkوم• (الالتزامات  : الqqديون أو المبqqالغ الqqتي يجب على الشqqركة سqqدادها في المسqqتقبل، وتشqqمل)

الأمثلة أرصدة بطاقات الائتمان، والقروض المستحقة الدفع وما إلى ذلك.

: حصة الأصول المستحقة للمالكين بعد سداد الديون.حقوق الملكية•

الأصول  الخصqqوم  حقqqوق الملكيqqة هي موضqqحة في الميزانيqqة العموميqqة، (المعادلة المحاسبية نفسها  + = (

وهي معروضة على جزأين، في أولهما توضيح لجميع الأصول وإجمالي مبالغها، حيث تتم مقارنqqة هqqذا المجمqqوع
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بالمجموع في الجزأين الثqqاني والثqqالث، والqqتي تُظهqqر الالتزامqqات وحقqqوق الملكيqqة. ومثلمqqا يجب على المعادلqqة

ا. المحاسبية موازنة نفسها، فلابد من موازنة الميزانية العمومية أيضً

Hometown لهومتqqاون بيتزيريqqا 2020يوضح الشكل القادم الميزانية العمومية لعqqام   Pizzeriaوqqذا هqqه ،

نفس نوع البيانات المالية التي يستخدمها المستثمرون على أرض الواقع للتعqqرف على الأعمqqال التجاريqqة، حيث

يمكنك رؤية الجوانب الرئيسية للمعادلة المحاسبية في كل نصف من البيان، بالإضافة إلى العديد من الحسابات

الفردية التفصيلية.

ا للقارئ حول ما تمتلكه الشركة، وما تدين به، ومqqع أن مقqqدار الخصqqوم ا سريعً يقدم هذا البيان المالي ملخصً

يُعد مؤشرًا على المبلغ الqqذي يحتاجqqه العمqqل لسqqداده قبqqل رؤيqqة المسqqتثمرين لعائqqد على اسqqتثماراتهم، إلا أنهم

يهتمون لكلا البندين.

ا، لكن وعلى عكس المعادلة المحاسqqبية، تعqqرض معظم الميزانيqqات العموميqqة البيانqqات رأسqqيًا وليس أفقيً

الشكل الرأسي لا يزال يعرض جانبي المعادلة - باستثناء وقوع الخصوم وحقوق الملكية في النصف السqqفلي من

البيان-. لاحظ أنه لا يزال يتعين على الجانبين أن يكونا متساويين.
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تتيح لنا مراجعة الميزانية العمومية لشركة هومتاون بيتزيريا معرفة نوع الأصول التي تمتلكها الشqqركة، حيث

نرى النقود، والمكونات، ومعدات المطعم، وكل الأشياء الضرورية لصناعة وبيع البيتزا، كما نرى بعض الالتزامqqات

ا. وتعد الحسابات الدائنة عبارةً عن حساب يغطي العديد من البائعين المختلفين الذين تشتري الشqqركة منهم أيضً

بالائتمان، مما يعني سماح البائعين لمطعم البيتزا بالدفع لهم بعد تسليم بضqqائعهم، وقqqد يكqqون هqqؤلاء البqqائعون

شركات تبيع الدقيق، أو المحاصيل، أو علب البيتزا؛ أما بطاقة الائتمان مستحقة الدفع، فهي الرصqqيد المسqqتحق

على بطاقة الائتمان، والذي استخدمته الشركة غالبًا في شراء المعدات أو دفع الفواتير.

من أول الأشياء التي سيفعلها المستثمر هو مقارنة إجمالي أصول الشركة بإجمqqالي الالتزامqات. وفي حالتنا

ا،5649 دولارا أمريكيًا؛ أما إجمالي الالتزامات، فهqqو 27182هذه، يبلغ إجمالي أصول مطعم البيتزا   دولارًا أمريكيً

وهذا يعني وجود ممتلكات للمطعم تفوق ما يدين به وهي علامة جيدة، فرغم عدم امتلاك المطعم للمال الكqqافي

لسداد جميع التزاماتها حاليًا، إلا أن أصوله -الأكqqثر من التزاماتqqه- تُعqqد ذات قيمqqة، إذ يمكن بيعهqqا للحصqqول على

نقود كافية وأكثر.

تلخص الميزانية العمومية المعادلة المحاسبية، وهي تخبر صاحب العمل بما تملكه الشركة، وكيqqف تم دفqqع

ثمنه، كما تتيح للمستثمرين الاطلاع على كيفية حصول الشqqركة على الأمqqوال، وكيفيqqة إنفاقهqqا لهqqا، فqqإذا كqqانت

الشركة مثقلةُ بالديون، فيمكنها اللجوء إلى الإنفاق الفوري لأي استثمار جديد في محاولة، لاستباق آجqqال تسqqديد

441

الميزانية العمومية لمطعم هوم تاون بيتزيريا



ريادة الأعمالالتمويل الريادي والمحاسبة

الديون دون الاستفادة منها في أي عمليات مساعدة، لqذا يqqرغب المسqتثمرون في قqراءة هqqذه البيانqات الماليqة

لمعرفة كيفية استخدام الشركة لأموالهم.

بيان الدخل   9.4.2

ا بيان الربح والخسارة، وهو البيqqان الqqذي يعqqرض البيان المالي الأساسي الثاني هو بيان الدخل، ويسمى أيضً

 مقدار الأمqqوال الqqتي كسqqبتها الشqqركة أثناء تشqqغيل نتائج عمليات الشركة، حيث يصف بيان الدخل في جوهره

الأعمال، والتكاليف التي تكبدتها أثناء تحقيق هذه الإيرادات، فقqqد يqqرغب المسqqتثمر في معرفqqة مقqqدار الأمqqوال

التي جلبتها الشركة من العملاء، والمبلqغ الqqذي يجب عليهqا إنفاقqه للحصqqول على هqqؤلاء العملاء، حيث ينتج عن

الإيرادات مطروحًا منها النفقات، صافي الدخل أو الربح، وذلك في حال كانت هناك أموال متبقية.

بعد تحديد إجمالي الإيرادات والمصروفات، يمكن للشركة حساب هامش ربحهqqا، وهqqامش الqqربح هqqو الqqربح

ا للبيتزا، وحققنا ا بالنسبة المئوية. على سبيل المثال، إذا افتتحنا مطعمً ا على إجمالي الإيرادات، موسومً مقسومً

 ألqqف دولار، فسqqيؤدي ذلqqك إلى90مبيعات بقيمة مئة ألف دولار أمريكي للسنة الأولى، وتكبqqدنا نفقqqات قqqدرها 

 دولار أمريكي، وإذا قسمنا صqqافي الqqدخل هqqذا على مبيعاتنا البالغqqة مئqqة ألqqف10000تحقيق دخل صاف قدره 

. لذلك، فمقابل كل دولار محقق من المبيعqqات، بقي عشqqرة سqqنتات كأربqqاح،10دولار، فسيكون هامش الربح   %

ويمكننا توفير هذا الربح الناتج للتجديدات المستقبلية، أو التوسيع، أو الدفع للمالكين كتوزيع.

لدى مطعم بيتزا، أو أي نشاط يبيع منتجًا ماديًا، تكاليف متعلقة بهqqذا المنتج، فعلى سqqبيل المثqqال، تتطلب

البيتزا الqqدقيق، والخمqqيرة لخqqبز العجينة، وصلصqqة الطمqqاطم، والجبن، وغيرهqqا من الإضqqافات. ويشqqار إلى هqqذه

النفقات على أنها تكلفة البضائع المباعة، فهذه التكاليف هي المحرك الأساسqqي الqqذي يحqqدد ربحيqqة الشqqركة من

ا، فصqqافي الصqqفقة12 دولارًا، وكqqانت تكلفqqة المكونqqات هي 12عدمها، فإذا كان سعر بيع البيتزا هو   دولارًا أيضً

يصل إلى صفر، أي لن تجني الشركة أي أموال من البيع، ولهذا ستقوم ببساطة باسترداد الأموال المدفوعة مقابل

المكونات، ولكن هذا لا يُعد نموذج عمل قابل للتطبيق، نظرًا لوجود تكqqاليف أخqqرى إضqqافة إلى المكونqqات، مثqqل

الإيجار على المبنى، وأجور الموظفين.

د سعر بيع المنتج مطروحًا منه تكاليفه المباشرة -أو تكلفة البضائع المباعة- إجمالي الqqربح، وفي الشqqركات يُعَ

التي تبيع منتجًا، يكون هذا الرقم هو الأهم؛ إذ يحتاج النشاط التجاري إلى معرفة مقدار المال الذي يحققه من كل

 دولارًا، فقد12عملية بيع، لأن هذا الربح الإجمالي يغطي النفقات الأخرى. وإذا كان مطعم البيتزا يبيع بيتزا مقابل 

 دولارات، وفي كqqل مqqرة تqqبيع8 دولارات، وبالتالي يكون إجمالي ربح بيع بيتزا واحqqدة هqqو 4تكون تكلفة مكوناتها 

12000 بيتزا في الشqqهر، فسqqتكون مبيعاتهqqا 1000الشركة بيتزا أخرى، سيزداد إجمالي الربح، فإذا باعت الشركة 

 دولار للربح، كما يبين الشكل التالي.8000 دولار، وسيتم ترك 4000دولار، وتكلفة البضائع المباعة ستكون 
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الإيرادات من العملياتا.  

ا في هذا الفصل، يمكن للشركة إنشاء أصول من خلال تمويل الديون أو رأس المال، وبعqqد كما تعلمت سابقً

الاستثمار الأولي، يمكن استخدام هذه الأصول لتشغيل الأعمال التجارية، فعلى سبيل المثال، عندما يفتح مطعم

هومتاون بيتزيريا بعد البناء الأولي للمطبخ ومنطقة تناول الطعام، يمكن للشqqركة صqqنع الطعqqام وتقديمqqه للعملاء

مقابل المال، حيث تنشئ هذه العملية أصولًا جديدة نقدية يتم جمعها من العملاء، وتصqqبح طريقqqةً ثالثqqةً لتوليqqد

الأصول في الأعمال التجارية نسميها الإيرادات، وفي الوضqqع المثqqالي، سqqيتطلب العمqqل القليqqل من الاسqqتثمار

الخارجي بمجرد بدء العمليات.

الإيرادات هي المبلغ الذي يكسبه النشاط التجاري من بيع منتج أو تقديم خدمة، ويقابله التكqqاليف المتكبqqدة

في السياق العادي للعمليات، ونسمي ذلك المبلغ بالمصروفات. وبالنسبة لمطعم البيتزا الذي تم افتتاحه مؤخرًا،

فمدفوعات العملاء مقابل وجباتهم هي إيرادات الأعمال، بينما تكلفة مكونات الطعام والمشروبات وأواني الطعام

ا منهqqا مصqqاريف التشqqغيل، فهqqو ربح الشqqركة، أو مqqا هي نفقات التشغيل؛ أما رصيد الإيرادات التجارية مطروحً

يعرف بصافي الدخل.

قبل الانتقال إلى تصqqور الqqدخل التشqqغيلي، دعنا نتوقqqف هنا لمراجعqqة بعض الفqqروق الأساسqqية بين هqqذه

المصطلحات الرئيسية، فعندما تكتسب الشركة أصولًا جديدة، فيجب الإتيان بهqqذه الأصqqول من مكqqان مqqا، ويتم

ذلك عادةً من أحد المصادر الثلاثة، وسنرى هذه الخيارات على الجانب الأيمن من المعادلة.

ا، وهو دين تلتزم الشركة بدفعه. وقد كان• ا، لكننا لم ندفع ثمنه، فقد أنشأنا التزامً ، إذا ربحنا أصلًا جديدً أولًا
هذا ممثلا في مثالنا بدفع شqqانتي ثمن حاسqqوبها المحمqqول ببطاقتهqqا الائتمانيqqة، إذ ستضqqطر مسqqتقبلًا
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ا. للدفع إلى شركة البطاقة الائتمانية، لكن هذه العملية تختلف عن الإنفاق، أو المصروف كما سنرى لاحقً

ا. ا، على أن ندفع لأحدهم لاحقً فنحن الآن نكسب شيئا جديدً

المصدر الثاني للأصول الجديدة هو اسqqتثمارات المالqqك، وكqqان هqqذا مثالنا الأول، حين أودعت شqqانتي•
أموالًا في حساب الشركة البنكي من حساب مدخراتها، وهكذا زادت أصول الشركة، إذ امتلكت الآن مالًا

أكثر من السابق يُسجل على الجانب الأيمن من المعادلة المحاسبية في شكل مصدر لهذه الأصول، وهو

شانتي نفسها. لذا فاستثمارات المالك نفسه تُعد مصدرًا آخر للأصول الجديدة.

الطريقة الثالثة لكسب الأعمال أصولًا جديدة هي العمليات، فعندما تستخدم شانتي أصول شqqركتها -أي•

حاسوبها المحمول- لتنفيذ خدمة للعميل تتمثل في إنشاء موقع إلكqqتروني، فسqqيترتب عن هqqذا بيqqع، أو

إيراد، وبهذا ترتفع أصول الشركة لأن العميل يدفع مقابل العمل، وعليه يرتفع مقدار المال لqqدى شqqانتي،

ا على الجانب الأيمن من المعادلة المحاسqqبية، ويكqqون مصqqدر هqqذا الأصqqل هqqو حيث نسجل هذا مجددً

الإيراد، لذا نقول اختصارًا أن الإيراد هو زيادة الأصول من دفع العملاء مقابل السلع أو الخدمات.

لنواصل مع مثال شانتي للتوضيح أكثر، اشترت شانتي جهاز حاسوب بمدخراتها الشخصية، ثم تعاقqqد معهqqا

ا، واتفقqqا على أن يqqدفع لهqqا  ا إلكترونيً  دولار عند انتهائهqqا من تصqqميم5000نشاط تجاري محلي لتنشئ له موقعً

ا كزيادة في الحساب النقqqدي،5000الموقع، وبمجرد اكتمال العمل على الموقع، تسجل شانتي استلام   دولار نقدً

وعلى الجانب الأيمن من المعادلة، تتم إضافة هذا المبلغ في حساب تحت فئة حقوق الملكية للإيرادات.

6000 دولار من العميل، وإضافتها إلى حساب الإيرادات، نما إجمالي أصول الشqqركة إلى 5000بعد تحصيل 

دولار، فعلى الجانب الأيمن من المعادلة، ازدادت حقوق الملكية في عمود جديد يُمثل الإيqqرادات والمصqqروفات،

، والمصروفات سلبية. حيث تكون الإيرادات موجبةً

الأصول مع كيفية (تصف المعادلة المحاسبية كيفية تصنيف المعاملات في سياق موازنة ما تملكه الشركة  (

، وفي القسم التالي من هذا الفصqqل، سqqوف نستكشqqف كيqqف الالتزامات وحقوق الملكية (دفعها لتلك الأصول  (

يتم تلخيص هذه المعلومات في البيانات المالية، وكيف يستخدمها رواد الأعمال، والمستثمرون.
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بيان التدفقات النقدية   9.4.3

البيqqان المqqالي الأساسqqي الثqqالث الqqذي سنناقشqqه هqqو بيqqان التqqدفقات النقديqqة، والqqذي يشqqرح مصqqادر

واستخدامات أموال الشqqركة، وقqqد تتسqqاءل كيqqف يختلqqف بيqqان التqqدفقات النقديqqة عن بيqqان الqqدخل، والإجابqqة

المختصرة هي أن بيان الدخل يلتقط الأحداث فور حدوثها، فيُسجل عناصر معينة، مثqqل المبيعqqات عند اكتمqqال

العمل وليس بالضرورة عندما يتم الدفع للشركة.

لنعد إلى مثال شانتي، مصممة المواقqqع، والqqتي بمجqqرد إكمالهqqا لموقqqع العميqqل، سqqيقوم نظqqام المحاسqqبة

بتسجيل الإيرادات والمبلغ المستحقة من ذلك العميل، ويشار إلى هذا البند الثاني باسqqم حسqqابات القبض، وإذا

ا، لكن بيqqان كان عميل شانتي في ضائقة مالية، أو توقف عن نشاطه، فقد لا تحصل هي على مقابqqل عملهqqا أبqqدً

الدخل سيُظهر المبيعات، وبالتالي ربما ربحًا، فإذا توقqqف العميqqل عن العمqqل، فلن يحتqqوي الحسqqاب المصqqرفي

التجاري على أي دليل على الربح.

ولهذا السبب تم تطوير بيان التدفقات النقدية، وهي تحسب هذه الاختلافات، وتظهqqر فقqqط الأنشqqطة الqqتي

تؤدي إلى استلام مبالغ نقدية أو مدفوعات نقدية، ولفهم الغرض أكqqثر من بيqqان التqqدفقات النقديqqة واسqqتخدامه،

دعونا نلقي نظرةً أولاً على هذا البيان مرةً أخرى في سياق مطعم بيتزا.

كما نرى في بيان التدفقات النقدية لهومتاون بيتزيريا، على الرغم من توليد العمليات الأساسية لتدفق نقدي

إيجابي، إلا أن عملية الشراء الرئيسية كانت مطلوبة، وهذا أمر شائع في بداية العمل، إذ لن يتم تجهqqيز كqqل موقqqع

بمطبخ تجاري ومنطقة لتناول الطعام، لذلك قد يحتqqاج النشqqاط التجqqاري إلى شqqراء عناصqqر، مثqqل: فqqرن البيqqتزا،

وكراسي الطعام، والطاولات. لاحqqظ أنqqه على الqqرغم من كqqون بيqqان الqqدخل يُقqqارب التqqدفقات النقديqqة من ناحيqqة
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العمليات، فمع ذلك لن يظهر التدفق الخqqارج الكبqqير الناتج عن الشqqراء الأولي للمعqqدات، وقqqد كqqان من الممكن

معاملة هذا الشراء كأصل ضمن سياق المعادلة المحاسqqبية، كمqqا كqqان سqqيتم تسqqجيله في الميزانيqqة العموميqqة،

ولذلك من هذا الاختلاف الكبير وحده، يمكننا رؤية لماذا يقول بعض الناس أن بيqqان التqqدفقات النقديqqة هqqو أهم

البيانات المالية، فهو يسد الفجوة بين بيان الدخل والميزانية العمومية.

كما ترى في الشكل، يتم تقسيم بيان التدفقات النقدية إلى ثلاثة أقسام.

الأول هو الأنشطة التشغيلية، وهي الأنشطة اليومية للشركة، بمqqا في ذلqqك شqqراء اللqqوازم ودفqqع الإيجqqار•

وتلقي النقد من العملاء، حيث يخبر هذا القسم القارئ بمqqدى فعاليqqة نمqqوذج أعمqqال الشqqركة في توليqqد

التدفق النقدي.

الثاني هو أنشطة الاستثمار التي تشمل عمليqqات الشqqراء الرئيسqqية للمعqqدات أو المرافqqق، فعلى سqqبيل•

المثال، عندما تُطور الشركة مقرها الثاني، سيتم تسجيل مليارات الدولارات التي يتم إنفاقها على أساس

ا ماليqqة، أنشطة استثمارية. وبالإضافة إلى ذلك، إذا كان لدى الشركة فائض من النقد، فقد تشqqتري أوراقً

مثل: الأسهم والسندات؛ والتي لها عائد استثمار أعلى من حسqqاب التوفqqير المصqqرفي التقليqqدي، حيث

يخبر هذا القسم القارئ بالمكان الذي تنفق فيه الشركة الأموال من حيث عمليات الاستحواذ الكبيرة.

القسم الثالث من بيان التدفقات النقدية هو الأنشطة التمويلية، إذ يخبر هذا القسم القارئ من أين تأتي•

، يحتاج مqqالكو هومتqqاون بيتزيريqqا إلى إيجqqاد طريقqqة لqqدفع ثمن معqqدات الدفعات النقدية الجديدة. فمثلًا

المطبخ والأثاث، وإذا كان لديهم مثل هذا المبلغ في مدخراتهم الشخصية، فيمكنهم ببساطة المسqqاهمة

به في الشركة بأنفسهم؛ أما إذا لم يكن لديهم المqqال الكqqافي، فسqqوف يحتqqاجون إلى البحث عن مصqqادر

ا. أخرى، مثل القروض، أو أنواع المستثمرين المذكورين سلفً

ا، ويوضح هذا القسم من البيان المصqqادر ا في الميزانية العمومية أيضً تُسجل كل النشاطات التمويلية عمومً

ا. ا إلى المتطلبات المستقبلية أيضً التي استخدمها المالكون لتوليد أموال خارجية تأتي إلى العمل، كما يشير دائمً

فعلى سبيل المثqqال، إذا قqqام أحqqد البنوك بqqإقراض المqqال لمطعم البيqqتزا ، فنحن نعلم أنqqه سqqيتعين سqqداده في

المستقبل، لذلك سيحتاج العمل إلى التأكد من تخصيص الأموال لسداد أقساط شهرية. إذا ساهم المسqqتثمرون

الجدد بالمال، فما هي طريقqqة عائqqد الاسqqتثمار الqqتي يبحثqqون عنهqqا؟ إذا قqqرروا السqqعي للحصqqول على توزيعqqات

منتظمة للأرباح، فسيتعين عليهم أخذ ذلك في الحسبان.

التوقعاتا.  

الإسqqقاطات أو التوقعqqات هي واحqqدة من بين أقqqوى الأدوات الqqتي يمكن لأصqqحاب الأعمqqال اسqqتخدامها،

فالإسقاط هو توقع للعمليqات المسqتقبلية للشqركة، وهqو نظqرة شqاملة للأعمqqال لكيqف سqتبدو الأشqqهر القليلqة

القادمة؟ ومqqاذا عن العqqام القqqادم؟ حيث سqqيحدد الإسqqقاط مسqqتوى المqqدفوعات المتوقqqع، وتqqوقيت التكqqاليف

المتكبدة؛ إذ يتيح ذلك لصاحب العمل فهم ما يجب تأمينه من التمويqqل المحتمqqل، ويوجqqد مفهومqqان رئيسqqيان
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متعلقان بالإسqqقاطات همqqا معqqدل التشqqغيل، ومعqqدل الاسqqتنفاذ. حيث يسqqاعد معqqدل التشqqغيل في اسqqتقراء

 دولار شهريًا، فذلك يqqترجم إلى10000المستقبل، فعلى سبيل المثال، إذا كان مطعم البيتزا يولد مبيعات بقيمة 

 ألف دولار سنويًا، ويخبرنا ضرب المبلغ الشهري في اثني عشر بqالمبلغ السqنوي،120معدل تشغيل سنوي قدره 

ا لتصوير كيف سqqتبدو الشqqركة وإذا أردنا توقعات ربع سنوية، فسنضرب المبلغ الشهري في ثلاثة، ويُعد هذا مفيدً

للمستثمرين بعد تحقيقها لقوة جذب في توليد المبيعات؛ أما معدل الاستنفاذ، فهو المعqqدل الqqذي يتجqqاوز فيqqه

ا كل شهر. وقبل تحقيqqق التدفق النقدي الخارج التدفق النقدي الوارد، أو مقدار الأموال التي تنفقها الشركة عمومً

الدخل، أو تحقيق ما يكفي لتحقيق التعادل، تتكبد الشركات الناشئة خسارة، ويسqqاعد فهم السqqرعة الqqتي تتجqqاوز

ا لذلك. فعلى سبيل المثال، إذا استغرق تجديqqد مطعم بها النفقات الإيرادات أصحاب الأعمال على التخطيط وفقً

 دولار شهريًا، ويُتوقع احتياج العمqqل2000 دولار، فمعدل الحرق هو 2000البيتزا ستة أشهر وكان الإيجار الشهري 

( أشهر متاحًا للتمويل، وبالإضافة إلى تكلفة التجديqqدات، يجب6×  2000) دولار 12000إلى مبلغ إضافي قدره 

دفع إيجار الموقع، حتى إذا لم يكن مطعم البيتزا مفتوحًا للعمل بعد.

خلال المرحلة الأولية للشركة، يمكن استخدام الإسقاطات لإطلاع المسqqتثمرين المحتملين على مqqدى سqqرعة

ا كما هو الحال في برنامج خزان القرش، وتحدي الهوامير، أين يستخدم المتقدمون الشركة في جني الأموال، تمامً

الإسقاطات أثناء عروضهم التقديمية؛ إذ يريد المسqqتثمرون والمقرضqqون رؤيqqة كيqqف يمكنهم توقqqع أداء الأعمqqال

بالضبط، ومدى سرعة الشركة في تحقيق نتائج مالية إيجابية.

تحليل التعادلب.  

من أجزاء التخطيط المهمة لأصحاب الأعمال الجدد فهم نقطة التعادل، وهي مستوى العمليات الqqتي تqqؤدي

ا لتغطية التكاليف، بحيث لا ينتج عنها لا ربح ولا خسارة، ولحساب نقطqqة التعqqادل، يجب إلى إيرادات كافية تمامً

أولًا فهم سلوك الأنواع المختلفة من التكاليف بأنواعها المتغيرة والثابتة.

تتقلب التكاليف المتغيرة مع مستوى الإيرادات، وبالعودة إلى هومتاون بيتزيريqqا، نqqرى أن تكلفqqة المكونqqات

ا إلى هqqذه على أنهqا تكلفqة البضqqائع المباعqqة، حيث تعتمqqد ستكون تكلفةً متغيرة. وفي قسم سqqابق، أشqqرنا أيضً

التكاليف المتغيرة على عدد فطائر البيتزا المباعة، والهدف من ذلك هو شراء ما يكفي من المكونات فقط، بحيث

 دولارات، وبالتqالي4لا ينفد العمل من الإمدادات أو يتسبب في تلفها. وفي هذا المثال، تبلغ تكلفة صنع البيqqتزا 

 أضqqعاف عqqدد فطqqائر البيqqتزا المصqqنوعة، وهqqذا يختلqqف عن4فإجمالي التكاليف المتغيرة في أي شqqهر يسqqاوي 

التكلفة الثابتة مثل الإيجار، والتي تظل كما هي كل شهر بغض النظر عما إذا كان مطعم البيتزا يبيع بيتزا أم لا.

تتمثل الخطوة الأولى في فهم نقطة التعادل، في حساب هامش المساهمة لكل عنصqqر يتم بيعqqه، فهqqامش

المساهمة هو إجمالي الربح من عنصر واحد مباع. لذلك، فسعر البيع مطروحًا منه التكاليف المتغيرة هqqو هqqامش

 دولارات، مما ينتج عنه4 دولارًا، حيث التكلفة المتغيرة هي 12المساهمة، وسعر بيع بيتزا هومتاون بيتزيريا هو 

 دولارات لqqدفع نفقqqات أخqqرى، وعندما تتم8 دولارات للبيqqتزا، وستُخصqqص هqqذه الـ 8هqqامش مسqqاهمة قqqدره 
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تغطيتها، سيتم إضافة الباقي إلى الربح، وبمجرد فهمنا لمقدار مساهمة كل عنصر يتم بيعه في النفقات الأخqqرى،

فسنفهم كيف تتصرف هذه التكاليف الأخرى.

الفئة الرئيسية الأخرى من التكاليف هي التكاليف الثابتة، وهي مبلqqغ محqqدد لا يتغqqير بغض النظqqر عن حجم

المبيعات. ففي السابق، أشرنا إلى الإيجار على أنه تكلفة، ولكن معظم التكاليف الأخqqرى للشqركة تقqع تحت هqذه

ا. وعلى الرغم من اختلاف بعض التكqqاليف من شqqهر لآخqqر، فمqqع ذلqqك يتم وصqqف التكqqاليف على أنهqqا الفئة أيضً

متغيرة إذا كانت ستزيد عند قيام الشركة ببيع عنصر واحد إضافي، حيث تُعد التكqqاليف، مثqqل التqأمين، والأجqqور،

واللوازم المكتبية، عادةً تكاليف ثابتة.

بمجرد تحديد التكاليف المتغيرة والثابتة، يمكن استخدام هذه المعلومات لإنتqqاج تحليqqل التعqqادل، فحسqqاب

نقطة التعادل هو ببسqqاطة مسqqألة قسqqمة إجمqqالي التكqqاليف الثابتqqة على هqqامش المسqqاهمة. ولتوضqqيح ذلqqك،

 دولارات لكqqل منهمqqا. لنفqqترض8لنفترض أن مطعم هومتاون بيتيريا، لا يزال يبيع البيتزا بهامش مساهمة قدره 

ا أن التكلفة الثابتة الوحيدة هي الإيجار البالغ   دولار شهريًا، فإذا أردنqqا معرفqqة عqqدد فطqqائر البيqqتزا الqqتي2000أيضً

 دولارات، حيث ينتج عن هqqذا نقطqqة8 دولار على 2000يحتاج المالك إلى بيعها كل شهر لدفع الإيجار، فسنقسم 

 فطqqيرة بيqqتزا شqqهريًا، فسqqيتم دفqqع250 فطيرة بيتزا، وبهذا نعلم الآن أنه إذا كqqان مطعم البيqqتزا يqqبيع 250تعادل 

 بيqqتزا، فلن250إيجارها بالكامل، وأي بيتزا إضافية تباع ستضيف إلى أرباح الشركة؛ أما إذا باعت الشركة أقل من 

تذر دخلًا كافيًا لتغطية الإيجار وستتكبد خسارة، وعندما تتكبد شركة ما خسارة، فسqqيحتاج الملاك إلى المسqqاهمة

بمزيد من مدخراتهم الشخصية أو يتجهون إلى الاستدانة.

يوفر فهم نقطة التعادل للأعمال قدرًا كبيرًا من الإدراك، فهو يوضqqح عqqدد وحqqدات المنتج الqqتي يجب بيعهqqا
لتغطية نفقات العمل، وعدم تكبد خسارة، كما يساعد أصحاب الأعمال على إدراك متى تكqqون التكqqاليف مرتفعqqةً

ا رواد الأعمال على للغاية، وتحديد عدد الوحدات التي يجب بيعها لتحقيق التعادل، فقد يساعد إدراك ذلك مقدمً

تجنب بدء عمل تجاري لن يؤدي إلا إلى خسائر.
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جد الحل

حساب تحليل التعادل

، احسqqب8)باستخدام أداة تحليل التعادل، ونسبة المساهمة المقدمqqة في المبحث  ( دولار لكqqل فطqqيرة بيqqتزا

نقطة التعادل إذا اخترنا مدينةً أعلى نفقة.

 دولار؟10000 دولار شهريًا؟ وماذا لو كانت 5000•     كم فطيرة بيتزا نحتاج إذا كانت التكاليف الثابتة 
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الكلمات المفتاحية

: نظام تسجيل وتصنيف التعاملات المالية للشركة، وتلخيصها، وتقديمها كبيانات مالية.المحاسبة•

الخصوم  الملكية.المعادلة المحاسبية• +: الموارد  المستحقات  ) ( =

: حساب يجمع الباعة الذين لهم دين لم تدفعه الشركة بعد.الحسابات الدائنة•

: حساب يجمع العملاء الذين عليهم دين للشركة.الحسابات المستحقة•

: فرد ثري يسعى وراء فرص الاستثمار مع احتمqqال عائqqد أكqqبر ممqqا تqqوفرهم تبqqادلاتالمستثمر الملاك•

الأسهم العامة التقليدية.

: عناصر تمتلكها الشركة، وتمتد منها استعمالًا مستقبليًا.الأصول•

: بيان مالي يلخص وضعية الشركة ماليًا حسب المعادلة المحاسبية.الميزانية العمومية•

: تبادل السلع أو الخدمات بأخرى بدل المال.المقايضة•

: إستراتيجية تمويل تسعى إلى تحسين اسqqتخدام الأمqqوال الشخصqqية وإسqqتراتيجياتالتمويل الداخلي•

إبداعية، مثل: المقايضة، لتقليل المخروجات النقدية.

 : مستوى العمليات الذي ينجر عنه مدخول كاف لتغطية النفقات بالضبط.نقطة التعادل•

: المعدل الذي يتجاوز به الإنفاق المدخول.معدل الاستنفاد•

: شركة غير ربحية تأسست لغايات خيرية.منظمة خيرية•

: تعهد بشيء ذي قيمة لتأمين قرض.رهن•

: إجمالي الربح من سلعة واحدة مباعة.هامش المساهمة•

: التكلفة المطلوبة لإنتاج المنتج أو الخدمة.تكلفة البضاعة المباعة•

: إقراض الأموال مقابل وعد بالسداد.ائتمان•

: التمويل باستثمارات بمبالغ صغيرة من المال من عدد كبير من الناس.التمويل الجماعي•

: اقتراض الأموال التي يجب سدادها، عادةً مع الفائدة.تمويل الدين•

: هدية مالية تهدف إلى دعم العمليات العامة للمؤسسة.هبة•

: مرحلة دورة حياة الشركة التي بدأ فيها تطوير المنتج أو الخدمة.مرحلة مبكرة•

: مصلحة المالك في أصول العمل.القيمة المالية•
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: الأموال المقدمة في مقابل حصة ملكية في شركة.تمويل أسهم رأس المال•

: التكاليف المتكبدة في السياق العادي للعمليات التجارية.نفقات•

: ناتج نظام محاسبة، يُستخدم في اتخاذ القرارات المالية.الشهادة المالية•

: الاستدامة المالية طويلة المدى للمؤسسة لتحقيق مهمتها.الصلاحية المالية•

: جمع الأموال لتمويل بدء الأعمال التجارية وتشغيلها.التمويل•

: قسم من بيان التدفقات النقدية يوضح مصدر دفعات نقدية جديدة.أنشطة التمويل•

: عمليات الشراء الكبيرة ذات العمر الطويل، مثل: المباني، والأراضي، وما إلى ذلك.أصول ثابتة•

: التكاليف التي لا تتغير بغض النظر عن حجم المبيعات.سعر ثابت•

: الموارد المالية للحصول على الأصول.الأموال•

: هدية مالية تهدف إلى تمويل هدف أو مشروع معين.منحة•

: سعر بيع المنتج أو الخدمة مطروحًا منه التكاليف المباشرة.اجمالي الربح•

الربح والخسkارة• (بيان الدخل  : بيqqان مqqالي يوضqqح مقqqدار مqqا كسqqبته الشqqركة أثناء تشqqغيل العمqqل،)

والتكاليف التي تم تكبدها لتوليد هذه الإيرادات.

: العملية التي تقوم من خلالها الشركة بتسجيل أسهم ملكيتها في البورصqqةIPOالاكتتاب العام الأولي •

العامة.

: قسqqم من بيqqان التqqدفقات النقديqqة يوضqqح لنا مqqا هي المشqqتريات الرئيسqqيةنشkkاطات اسkkتثمارية•

للمعدات، أو المرافق.

: ديون الشركة لطرف آخر.مسؤولية•

: مرحلة دورة حياة الشركة التي وصل فيها العمل إلى الجدوى التجارية.مرحلة النضج•

: كسب الدخل من مصدر خارج الوظيفة الأساسية للفرد.عامل ليلي•

: الإيرادات مطروحًا منها المصاريف.صافي الدخل•

: قسم من بيان التدفقات النقدية يوضح الأنشطة اليومية للشركة، مثل: شراء اللوازم،أنشطة التشغيل•

ودفع الإيجار، وتلقي النقد من العملاء.

: المبلغ الذي تتجاوز به الإيرادات التكاليف، وعادةً ما يتم وصفه كنسبة مئوية.هامش الربح•
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: العروض الأساسية التي تقدمها منظمة غير ربحية  من أجل توليqqد جqqزء من إيراداتهqqاخدمات البرنامج•

لدعم العمليات.

: التنبؤ بالعمليات المستقبلية للشركة.تنبؤ•

: المبلغ الذي تكسبه الشركة من خلال مبيعات المنتج أو تقديم خدمة.إيرادات•

: تكلفة إدارة الأعمال خلال فترة زمنية محددة.معدل تشغيل•

: مرحلة دورة حياة الشركة التي لا يزال العمل فيها فكرةً إلى حد كبير.مرحلة البذرة•

: بيان مالي يوضح مصادر واستخدامات أموال الشركة.بيان التدفقات النقدية•

: إستراتيجية قد تحافظ على الاستقرار المالي للمؤسسة.استراتيجية مستدامة•

: المعاملة بموجب قانون الضرائب الأمريكي الذي يزيل عبء الضqqرائب عنحالة الإعفاء من الضرائب•

المنظمات غير الربحية.

: تقدير قيمة الشركة.تقييم•

: التكاليف التي تتقلب مع مستوى الإيرادات.أسعار متغيرة•

: شركة فردية، أو استثمارية متخصصة في تمويل الشركات الناشئة.المشروع الرأسمالي•

: الأموال المتاحة للعمليات اليومية.القوى العاملة•

الملخصات

  نظرة عامة حول التمويل الريادي واستراتيجيات والمحاسبة9.1

يهتم التمويل الريادي بفهم متطلبات التمويل لشركة جديدة، ومصادر التمويل المتاحة، فكqqل مصqqدر يحمqqل

ا لرائد الأعمال، فالأرباح غير مطلوبة، معه متطلبات وتوقعات تخصه، حيث يوفر التمويل بالأسهم مرونةً كبيرةً جدً

ويمكن تحقيقها عندما يكون التدفق المالي قويًا بما يكفي لتحقيق جميع متطلبات الشركة؛ أما التمويqqل بالqqدين

فيُقيد المرونة المالية، لكنه قد يكون أرخص في بعض الحالات.

 استراتيجيات تمويل خاصة9.2

ا ا، وتوازنً ا، وإبqqداعً بالنسبة للمنظمات غير الربحية، يتطلب تحقيق اسqqتراتيجية تمويqqل مسqqتدامة عملاً جqqادً

ا للموارد المالية، إذ تحتاج هذه الأنواع من المنظمات إلى إنشاء برامج من شأنها التأثير اهتمام المستفيدين دقيقً

ا على كرم المحسنين لهم بما يتجاوز المحسqqوبية البسqqيطة الراغبين في الدفع مقابل الأنشطة، كما يعتمدون أيضً

في شكل تبرعات، ويتنافسون على تمويل المنح التنافسي للغاية.
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ا، إلا أن ا جديqqدً ا تجاريً على الرغم من أن القروض، والالتزامات مثل ديون بطاقات الائتمان قqqد تمqqول نشqqاطً

السداد ورسوم الفائدة الإضافية يمثلان تحديًا حقيقيًا للعديد من رواد الأعمال، وتوفر استراتيجيات التمويل الqqتي

ا للتمويل غالبًا ما تكون أكثر قابلية للإدارة. تتجنب القروض، مثل: مواقع التمويل الجماعي، والمقايضة، فرصً

التمويل الداخلي هو عملية التمويل الذاتي لشركة ناشئة، ففي بعض الأحيqqان، لن يكqqون لqqدى رواد الأعمqqال

موارد مالية تتجاوز مدخراتهم الشخصية، وتتطلب طريقة تمويل الأعمال هذه مناهج إبداعيqqة لحqqل المشqqكلات،

وتوليد الأعمال، وإدارة النفقات، فقد تكون العملية أبطأ وأصعب مما قد تواجهه شركة لqqديها تمويqqل أكqqبر، ولكن

على المدى الطويل، قد تفيد قوة الشركة ونموها، وتوفر أرباحًا قوية للمؤسسين.

 مبدئيات المحاسبة لرواد الأعمال9.3

تهتم المحاسبة بكيفية تسجيل التعاملات المالية بطريقة تسqqاعد رواد الأعمqqال على مشqqاركة المعلومqqة مqqع

أصحاب المصلحة، بما فيهم المستثمرين المحتملين، وتساعد مالكي الأعمqqال على اتخqqاذ القqqرارات الفاعلqqة في

تسييرهم لشركاتهم.

 تطوير البيانات والتوقعات الماليتين لشركة ناشئة9.4

يمكن لرواد الأعمال استخدام المعلومات المالية لأغراض عديدة، وقد تساعد هqqذه التوقعqqات في التخطيqqط

لنشاط تجاري جديد؛ إذ يستطيع رائد الأعمqqال عqqبر تنبqqؤ المqqدخول والتكqqاليف خلال السqqنة الأولى، تكqqوين فكqqرة

مقبولة عن مستوى التمويل الذي سيحتاج إليه، كما يمكن لهذه التوقعات تقديم تصqqور للمسqqتثمرين المحتملين

، والمدة التي قqqد تتمكن بعqqدها من تحقيqqق عائqqد على اسqqتتثماراتهم، وتوضqqح عما ستؤول إليه الشركة مستقبلًا

نقاط التعادل القدر الأقل من المبيعات الذي يكفي لتغطية النفقات.

أسئلة المراجعة

ما هي المراحل المختلفة في دورة حياة الشركة؟.1

كيف تتغير المتطلبات المالية في كل مرحلة؟.2

ما هما أشهر فئتين تمويليتين متاحتين لرواد الأعمال؟.3

ماذا نقصد بالمنظمة الخيرية؟.4

ما هي الاستراتيجية التمويلية المستدامة؟.5

ما هي ريادة الأعمال الاجتماعية؟.6

ما معنى التمويل الجماهيري؟.7

ما هو معنى المقايضة؟.8
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التمويل الداخلي فيما يتعلق بالشركات الناشئة؟.9 "ماذا نقصد بلفظ  "

فيم يفيد نظام المحاسبة؟.10

ما هي المصطلحات المستخدمة في المعادلة المحاسبية؟.11

كيف تختلف المحاسبة عن التمويل؟.12

ما هي البيانات المالية الرئيسية؟ وما هي المعلومات التي تقدمها؟.13

فيم تستخدم التوقعات المالية؟.14

ما معنى نقطة التعادل؟.15

أسئلة المناقشة

كيف تختلف متطلبات التمويل في كل مرحلة من دورة حياة الشركة؟ ولماذا؟.1

ما هي إيجابيات وسلبيات كل مصدر تمويلي؟.2

كيف يؤثر الرهن في خياراتك التمويلية؟.3

ما هي التحديات التي تواجهها الشركات غير الربحية في ضمان تمويلها؟.4

بغض النظر عن التمويل ذاته، اذكر بعض الفوائد المحتملة للتمويل الجماهيري، ثم بعض المساوئ..5

اذكر بعض التضحيات التي ترى نفسك مضطرًا إليها لتمويل نشاطك داخليًا..6

كيف ستتصرف لتتجاوز مشكلة رأس المال المحدود في بدء شركتك؟ وما هي الصqqعوبات الqqتي تتوقqqع.7

مواجهتها لك في ذلك؟

ما هي الأطراف الخارجية التي قد تهتم بالاطلاع على البيانات المالية لشركة ما؟.8

لماذا قد يطلب المستثمرون الاطلاع على البيانات المالية؟.9

كيف تستخدم الشركات بياناتها المالية في التواصل مع المستثمرين المحتملين؟.10

كيف يمكن لرائد الأعمال الاستفادة من المعلومات المالية الأولية في التخطيط لنشاط تجاري جديد؟.11

أسئلة الحالات المدروسة

تسqqمح منصqqات التمويqqل الجمqqاهيري للشqqركات الناشqqئة بالوصqqول إلى مسqqتثمرين مختلفين يمكنهم.1

، لم يكن المسqqتثمرونiBackPackالمساهمة بمبالغ قليلة مقابل مكافآت أقل، وفي حالة آي بqqاك بqqاك 

على دراية بعمليات الشركة بعد التمويل.
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كيف آذى غياب الرقابة المستثمرين؟◦

كيف كان يمكن للوضع التغير لو تدخل مستثمر واحد في العملية؟◦

ضع نفسك مكان مدير منظمة غير ربحية، مثل مqqأوى مشqqردين، وهqqدفك النهqqائي هqqو مسqqاعدة أنqqاس.2

ا، ولا يمكنهم الqqدفع ولا المسqqاهمة في تكqqاليف تسqqيير المqqأوى. مساكين على النهوض بأنفسهم مجqqددً

.Hubspot موقعولذا، عليك الالتفات إلى مصادر أخرى لدفع الفواتير. زر 

اذكر بعض الطرائق التي يمكنك من خلالها جلب مستثمرين للمأوى.◦

 خلال زياتqqك لمقهى في منطقتqqك، تلفت حولqqك وحqqدد العناصqqر أو النشqqاطات الqqتي تُعqqد مصqqاريف.3

المقهى. تذكر بأن المصاريف مرتبطة بالموارد المستهلكة خلال توليد المداخيل من بيع القهوة وغيرها؟
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 البدء في النمو والنجاح. 10

فهرس الفصل

بدء النشاط التجاري غير المثالي: الشركة الناشئة اللينة.•

ا.• كيف يمكن أن يقود الفشل المبكر إلى النجاح لاحقً

الحقيقة المرة حول ملكية الأعمال.•

إدارة الخطة الأولية، ومتابعتها، وتعديلها•

النمو: إشارات، وآلام وتحذيرات.•

المقدمة

 طqqورت كيفيqqة حفqqظ2007شqqركة دروب بqqوكس الqqتي أسسqqها درو هيوسqqتن وآراش فردوسqqي سqqنة 

المستخدمين ونشرهم لبياناتهم الإلكترونية. وقد جاءت الفكرة إلى هيوستن أثناء تنقله على قطار إلى عمله، حيث

 في المنزل. حيث لم تكن تلك المرة الأولى التي ينسqاه فيهqا،كمqqا لم يكن هqو أول منUSBأدرك نسيانه لمفتاح 

 يحمل ملفات يحتاجها. وهنا تبادرت إلى ذهنه فكqqرة تخqqزين ملفاتqqه على خqqادم، أو مqqا يعqqرفUSBينسى مفتاح 

.(1)، على الإنترنت ليتمكن أيًا كان من الوصول إليها من أي مكان باستخدام أي جهاز كانThe cloud بالسحاب



ريادة الأعمال البدء في النمو والنجاح

 التي أسسها درو هيوستن وآراش فردوسي نموا غير مسبوق؛ وهي تقدر حاليًاDropboxحققت شركة دروب بوكس 

بمليارات الدولارات

CC BY 2.0/ لصاحبها إيان لامونت فليكر، تحت ترخيص Dropboxحفظ الحقوق: تعديل على صورة 

أراد هيوستن إدارة تخزين الملفqqات بكميqqات أكqqبر وسqqرعة أعلى من الأنظمqqة المتqqوفرة وقتهqqا، وعqqبر واجهqqة

على خqqوادم الإنqqترنت بqqذهن هيوسqqتن خلال تنقلqqه إلى (مستخدم سهلة، لكن رغم بزوغ فكرة التخزين السqqحابي  (

.(2)عمله، إلا أنها كانت محل نقاش في صناعة الإلكترونيات لسنوات قبل ذلك

Yعرض هيوستن فكرته وكلqqه أمqqل في تحقيقهqqا على شqqركة واي كومبينايتور   Combinatorركةqqوهي ش .

تمويل رأس مال مخاطر في كاليفورنيا، تساعد الشqqركات الناشqqئة بqqالإيواء، والتqqدريب، والمسqqاعدة على تحضqqير

ا، فقqqد نqqالت فكqqرة التخqqزين السqqحابي عرضهم التقديمي إلى المستثمرين. ورغم رفضهم لفكرة قدمها لهم سqqابقً

إعجابهم وأخبروه بأنها فكرة واعدة، لكن عليه الحصول على شريك مؤسس قبل البدء في نشqqر عرضqqه التقqqديمي.

ذلك أن الحصول على شريك مساعد أقرب لتأمين التمويل المطلوب، فذلك يظهر شرعية الفكرة، وأنها مدعومqqة

وتحمل خبرات شخصين بqqدل واحqqد، وسqqرعان مqqا عqqثر هيوسqqتن على فردوسqqي، وهqqو طqqالب زميqqل في معهqqد

ا (3)ماساتشوستس للتكنولوجيا، يدرس الهندسة وعلوم الحاسوب  مليqqون دولار من1.2، حيث جمqqع الqqرجلان معً

المستثمرين رغم عدم اكتمال نموذجهما التجريبي، بعدها عينا مطqqورين ومهندسqqين لإنشqqاء نسqqخة أكqqثر عمليqqة

تعمل عبر مختلف أنظمة تشغيل الحواسيب.

استخدمت دروب بوكس بعدها مبادئ الشركة الناشئة اللينة، حيث أطلقت نموذجًا مبكرا للمتبنين الأوائqqل،

وحينها  واجه هيوستن صعوبةً في شرح المنتج للمستخدمين المبكرين، لهذا أنتج مقطqqع فيqqديو ذا سqqرد غqqريب

 شخص5000ليشد انتباههم، وبهذا كان النموذج المبكر ناجحًا؛ إذ ارتفعت قاعدة مستخدميهم في يوم واحد من 

 مستخدم، ما عنى حصولهم أيضا على تعقيبات كافية لتحسين النسخ اللاحقة.75000إلى 
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. لكن بعض المحللين يqqرون(4)2014 مليارات دولار سqqنة 10بلغت قيمة دروب بوكس بفضل نجاحها الهائل 

أن هذه القيمة مبالغ فيها، فرغم بدء منافسي الشركة في الحصول على حصة من السوق، ما تزال الشركة تحصل

على التعقيبات لتحسين النسخ التالية من منتجها.

بدء النشاط التجاري غير المثالي: الشركة الناشئة اللينة   10.1

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

وصف كيف تستخدم الشركات مبادئ الشركة الناشئة اللينة في تطوير منتجاتها واختبار الأسواق..1

، الشqqركات على فهم مqqا يريqqده العملاء المحتملqqون.2 ، قس، تعلم ابنِ "التعرف على كيفية مساعدة طريقة  "

من المنتج.

تحديد ماهية الحد الأدنى من المنتج، وشرح لماذا لا تحتاج الشركات إلى منتج مثالي للبدء في عملها..3

شرح أهمية تعلم الشركات تجهيز عرض تقديمي رشيق للمستثمرين والعملاء المحتملين..4

، ومتى يكون من الضروري للشركات انتحاؤه.Pivotingشرح ماهية التحول .5

، يمكن للشqqركات العمqqل دون أن تكqqون مثاليqqة. فقqqد قqqدمتDropboxكما ترى من مثqqال دروب بqqوكس 
.(5)الشركة في البداية وصف فيديو قصيرًا لمنتج دروب بوكس دون الحاجqqة إلى برمجتqqه في البرنqqامج الفعلي أولًا

وبهذه الطريقة، أمكنهم اختبار الفكرة وتلقي تعقيبات العملاء دون إضاعة للوقت أو المال على المنتجات التي لن

تنجح، فإذا كانت هناك حاجة إلى أي تغييرات، فلديهم المرونة في إجرائها لأنها كانت مجرد نموذج أولي مبكqqر لم

يكلفهqqا اسqqتثمارا كبqqيرًا، وقqqد كqqانت العديqqد من التغيqqيرات المبكqqرة مركqqزة على تصqqميم الواجهqqة بإضqqافة أزرار

واختصارات يسهل إضافتها، وقدرات التخزين التي قدم العملاء ملاحظات بشأنها باستمرار.

تحتاج الشركات الجديدة إلى وقت لتطوير هوياتها، وإشراك السوق المستهدفة، وإنشqqاء وتطqqوير المنتجqqات

ا مثqqل الشqqركات المناسبة، وصقل استراتيجياتها، إذ لا تمتلك الشركات الناشئة نماذج أعمال مطورة ومثبتة تمامً

ا إذا دفعته التعقيبات على النمqqوذج الأولي القائمة. لكن قد تتطور الفكرة الأولية لشركة ما إلى شيء مختلف تمامً

في اتجاه مختلف. 

أدرك هيوستن وفردوسي أنهما لا يمتلكان منتجًا مثاليًا، لهذا لجآ إلى استخدام نظام الشركة الناشئة اللينة أو

Lean  Startupاتهمqqار منتجqqار من خلال اختبqqاعدتهم على الابتكqqال لمسqqتخدمها رواد الأعمqqوهي منهجية يس ،

باستمرار، والحصول على تعقيبات من العملاء في الوقت الفعلي، حيث تدعو هذه المنهجية إلى مشqqاركة المنتج

مع المستخدمين الأوائل في مراحل تطويره الأولى والحصول على تعقيبqqات فوريqqة، وهqqذا يضqqمن محبqqة الناس

الفعلية للمنتج، واستعدادهم لشرائه. لكن حتى مع الإعلان عن أرباح دروب بوكس التي تبلqغ مليqار دولار أمqريكي

 مليون مستخدم، لا تزال رحلة هيوستن تشهد أوقاتًا عصيبةً من وقت لآخر.500و
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تستخدم شركات التقنية عادةً نفس طريقة دروب بqqوكس في المقqqام الأول، لإدراكهqqا بqqأن العمqqل على منتج

لسنوات عديqqدة دون قيqqاس إمكانيqة نجاحqه يمثqل مخqqاطرةً كبqqيرة، خاصqqةَ في بيئqqة تقنيqة سqqريعة التغqير، لكن

الإستراتيجية ليست حكرًا على المجال التقني فحسب، فهي قابلة للتطبيق في كل الأعمال والصناعات تقريبًا.

تعلم أن وظيفة الرئيس التنفيذي تتغير مع تقدُم المشروع، إذ تختلqqف احتياجqqات الشqqركة عqqبر دورة حياتهqqا،

ويتعين على الرئيس التنفيذي تحويل التركيز، فمن بناء النماذج الأوليqqة، إلى اختبqqار المسqqتخدمين، فاستكشqqاف

. (6)أفضل قنوات التوزيع، ثم إدارة التدفق النقدي. ويجب معالجة هذه العقبات عند ظهورها

ن آندرو هيوستن بأن على المدير التنفيذي تحويل تركيزه كلما احتاجت شركته إلى التغيير. يؤمِ

CC BY 2.0. مشاع ويكيميديا تحت ترخيص Financial Times من Drew Houston / DropBoxحفظ الحقوق: 

الشركة الناشئة اللينة   10.1.1

ر المؤلف ورائد الأعمال إريك ريس منهجية الشركة الناشئة اللينة بعد إنفاقqqه للكثqqير من الqqوقت والجهqqد طوَ

ه إحباطqqه إلى دراسqqة الشqqركات الناجحqqة الأخqqرى والمال، فعندما اضطرت شركته التقنية الأولى إلى الإغلاق، قqqادَ

، فتعلم كيqqف يتحلى  بالمرونqqة والسqqرعة أثناء بناءToyotaوبرامج التصqqنيع اللين، بمqqا في ذلqqك شqqركة تويوتqqا 

م بالكامل ناتج عن سqqنوات من التطqqوير، وبqqدلًا من ذلqqك قqqد المنتجات، حيث  تعلم عدم حاجته  إلى منتج مصمَ

يكون لديه شيء عملي غير مثالي يمكن للناس اختباره وتقديم ملاحظات عليه بمرور الوقت.
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رابط للتعلم

شاهد عرضqqه الqqذي يصqqف فيqqهالدكتور جيفري لايكر عالم إدارة عمليات صناعية، يختص في المبادئ اللينة. 

.المكونات الأساسية لقيادة التصنيع اللينة

.مبادئ الإدارة الأربعة عشرة التي تتبعها تويوتا وهي ذاتها أساس  طريقة تويوتا "، وتسمى  "

ا ريس إلى اتباع نهج تدريجي حول كيفية المناورة في إدارة شqqركة ناشqqئة، وكيفيqqة تغيqqير مسqqارها إذا لqqزم دعَ

ا حلقة البناء والقياس والتعلُم، مما يعني الانتهاء من بناء عها. ويُطلق على هذا أيضً الأمر، مع المثابرة وتسريع توسُ

النموذج الأولي، أو كتابة فكرته على الأقل، لتُعرض على العملاء الذين يقدمون التعقيبات، حتى تتعلم الشqركة مqا

يجب الاحتفاظ به وما يجب تغيqqيره. فتُجqqري التغيqqيرات اللازمqqة على النمqqوذج الأولي وتبqqدأ من جديqqد، ثم تُكqqرر

ح الشqqكل التqqالي هqqذه الحلقqqة  الqqتي قqqد ا بما يكفي لدخول السوق. يوضِ العملية حتى يصبح النموذج الأولي جيدً

تستمر حتى  بعد وصولها إلى السوق الشامل بُغيَة تحسين المنتج.

حلقة البناء والقياس والتعلم إطار عمل يساعد رواد الأعمال على تطوير فكرتهم إلى الحد

الأدنى من المنتج، وقياس أثرها على الناس، وتعلُم ما ينبغي تغييره وما ينبغي الحفاظ عليه.

 وهي اختصqqار للجملqqةIMVUبعد ما أثبتت شqqركة ريس الناشqqئة عqqدم نجاحهqqا، أنشqqأ شqqركةً ثانيqqةً أسqqماها 

Instant Messaging Virtual Universeالفورية للرسائل  الافتراضي  الكون  بمعنى  افتراضية(7)  . وهي منصة 

للأشخاص الذين يرغبون في التسqqوق لشqqراء الملابس والأثqqاث والإكسسqqوارات في مجتمqqع عqqبر الإنqqترنت، مqqع

ر ل ريس وشركاؤه لساعات طويلة طوال ستة أشqqهر لإنشqqاء نمqqوذج أولي من الصqqوَ الحفاظ على هويتهم آمنة. عمِ

ا عدم رغبة أحد بها، فخلال شهرهم الأول، حققوا مqqا مجموعqqه   دولار،300الرمزية ثلاثية الأبعاد التي اكتشفوا لاحقً

 دولار بعد ترجيهم للأصدقاء والعائلة لتجربتها.400أما في الشهر التالي فقد كسبوا 
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بعد رؤية ريس لاختفاء زبائنه المخلصين الأوائل، قرر هو وشركاؤه المؤسسون التحqqول من الشqعور بالإحبqqاط

إلى التحدث إلى العملاء المحتملين فاختبروا منتجاتهم مqqع المqqراهقين ومهووسqqي التقنيqqة، وكqqذلك مqqع العملاء

العqqاديين، ورأوا عqqدم فهم العملاء العqqاديين لكيفيqqة اسqqتخدام المنتج. في حين كqqان مهووسqqو التكنولوجيqqا،

والمستخدمون الأصغر سنا أكثر انفتاحًا في استخدامه، وقqqدموا الكثqqير من التعقيبqqات الqqتي أفضqqت إلى إنشqqاء

.(8)نسخة أفضل من مجتمع الأفاتار

ا من المنتجMVPكانت المنصة الأولية عبارة عن الحد الأدنى من المنتج  ا(9)، وهو نموذج أولي مبكر جدً .  وفقً

 هqqو الحqqد الأدنى لمسqqاعدة الأشqqخاص على فهم ماهيqqة المنتج، ولا يجب بالضqqرورة بناءMVPلريس، قد يكqqون 

اMVPالمنتج ليكون الحد الأدنى، بل يمكن تمثيله في رسومات ومقاطع فيديو لشرحه، كما قد يتضمن الـ    أيضً

ا مثل موقع  ا في البداية.IMVUعلى إصدار قاعدي من المنتج، تمامً  الذي لم يكن جيدً

الهدف هو أن يكون لديك منتج قاعدي لعرضه على المستخدمين المحتملين، مqqع محتqqوى كqqاف لاسqqتنباط

ا، ومqqا هي السqqمات المهمqqة دون الحاجqqة إلى اسqqتثمار الكثqqير من المqqال التعليقات حول ما يجده الناس مفيqqدً

، بqqل الأمqqر مqqتروك للمالqqك ليقqqرر كيفيqqة عqqرض الفكqqرةMVPوالوقت، فليس هناك نqqوع صqqحيح أو خqqاطئ من 

واختبارها لمعرفة ما يحبه الناس وما لا يحبونه، وكيفية نقل الفكرة إلى المستوى التالي.

 هqqذه، أدرك ريس أن منصqqته الأولى تعqqاني من أخطqqاء ومشqqاكل قqqد تعطqqل أجهqqزةMVPمن خلال تجربqqة 

ا على الحصول على ملاحظات العملاء دون إنفاق الكثqqير الحاسوب الخاصة بالمستخدمين. ورغم هذا كان مصممً

من المال أو الوقت، وبمجرد بدئه هو وشركائه المؤسسون في تشغيل النظqqام الأساسqqي منخفض الجqqودة، فقqqد

قرروا فرض رسوم على الخدمة، مع نية إرسال عشرات التغييرات إلى عملائهم المخلصين حتى يطوروا منتجًا من

شأنه العمل مع قاعدة عملاء أكبر، وقqqد تضqqمنت هqqذه التغيqqيرات تعqqديلات، مثqqل إضqqافة صqqور رمزيqqة جديqqدة،

 رائدةIMVUًوحركات أفاتار جديدة، وخيارات من الملابس، وعوالم جديدة لاستكشاف الصور الرمزية. وبهذا كانت 

في هذا النهج البسيط لبدء التشغيل، والذي تستخدمه الآن المشاريع الجديدة في جميع أنحاء العالم؛ حيث باتت

.(10) مليون مستخدم50 مليون دولار من العائدات و55 مؤسسةً ناجحةً مع أكثر من IMVUاليوم 
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إريك ريس يتحدث في محاضرة حول عملية الشركة الناشئة اللينة التي طورها عند إنشائه شركته الثانية.

CC BY 2.0. مشاع ويكيميديا. رخصة kawanet من Eric Ries TechCrunch Disruptحفظ الحقوق: تعديل لـ  

MVPتبدأ الشركة الناشqqئة اللينة بالمرحلqqة الأولى من بناء النسqqخة القاعديqqة من منتجهqqا أو مqqا يرمqqز لqqه بـ 

Minimumاختصارًا لـ   Viable  Productدqqخة الفوائqqذه النسqqدم هqqالتي تعني المنتج ذو الحد الأدنى، حيث تُق 

الأساسية دون الميزات الإضافية. وعلى هذا المبدأ، أنشأ هيوستن ومطوروه منصةً أساسيةً للمستخدمين الأوائل

لاختبارها، حيث كان المتبنون الأوائل هم الأشخاص الذين يحبون تجربة المنتجات الجديدة بمجرد طرحها، فهم لا

رون يمانعون على سبيل المثال في استخدام البرامج كثيرة الأخطاء، أو ذات التصاميم غqqير المكتملqqة لأنهم مبتكِ

ويحبون اختبار أشياء جديدة. لم ينشئ دروب بوكس منتجًا مثاليًا في البداية لأن المطورين لم يعرفوا مqqا سqqيكون

حتى حصلوا على تعليقات المستخدمين، وبعد عمليات الاشتراك المبكرة والتعليقات على النموذج الأولي الأول،

تمكنوا من إنشاء الإصدار الأول من المنتج، ثم طوروا نسخًا أخqqرى، أو إضqqافات، أو تغيqqيرات على النسqqخة ذاتهqqا

مستعينين بأفكار المستخدمين واقتراحاتهم.

، حيث أطلق نيك سوينمورن، مبتكر شركة الأحذيqqة عqqبرMVP هو مثال آخر لمشروع تطوير Zapposزابوس 

Bare  من خلال إنشاء موقع ويب بqqار بqqونس1998الإنترنت، الفكرة في عام   bonesابqqة، ثم حسqqبيع الأحذيqqل 

. وقد جاءته الفكرة بعدما فشل في العثور في مركز تجاري على أحذية من أنماط وألوان يُحبqqذها،(11)زيارات الموقع

حيث توقع خوض آخرين التجربة ذاتها، فكانت فرضيته الأولى هي اهتمام الناس بشqqراء الأحذيqqة عqqبر الإنqqترنت،

لذلك طلب من توني شيه، الرئيس التنفيذي الحالي لشركة زابوس، الاستثمار في هqqذا المشqqروع الجديqqد. حيث

 صqqفحة ويب عاديqqة بqqدأتSwinmurnقدم شيه نصف مليون دولار لبدء الشركة، وبعد ذلqqك أنشqqأ سqqوينمورن 

ا على تشغيل حملات إعلانية، وقياس زيارات الموقع، وضqqبط بالصور الأساسية للأحذية وأسعارها، كما عمل أيضً
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صفحاته، بدلًا من قضاء الكثير من الوقت في بناء خطة مفصلة حول عمله، وقد ساعدته هذه الطريقqqة في إجqqراء

تعديلات سريعة على المنتج، والسqqوق المسqqتهدف، والإسqqتراتيجيات باسqqتخدام حلقqqة البناء والقيqqاس والتعلم

ا كما فعلت هيوستنMVPوالبدء بـ  .(12)، تمامً

جد الحل

خمسة مبادئ لينة

".Lean Startup Process in Detail"، واضغط على theleanstartup.comاتجه إلى موقع  

ا حول ذلك المفهوم في صفحة واحدة. ا يثير اهتمامك. واكتب ملخصً •     اختر موضوعً

•     أضف مثالًا لتشرح موضوعك.

بالتعمق في مرحلة البناء هذه، يمكننا ملاحظة أن الخطوات تأخذ رائد الأعمqqال من خلال دورة أو حلقqqة، تبqqدأ

 لإظهار عينة من المنتج للمسqqتهلكين المحتملين ومعرفqqة كيفيqqة تفاعلqqه.MVPبتحديد المشكلة المطروحة وبناء 

ا في قيqqاس ردود فعqqل المسqqتخدم في كثqqير من الحqqالات. كما قد يساعد بيع هذا المنتج منخفض الجqqودة أيضً

ا على تطوير المقاييس أو القياسات التي تختبر افتراضاتهم، والهدف هو اختبqqار  MVPيعمل مطورو البرنامج أيضً

مع السوق المستهدف من خلال طرح أسئلة حول التصميم، وقابليqqة الاسqqتخدام، والجqqوهر، أو مجموعqqة الفوائqqد

والسمات الأخرى التي تعزز تجربة العميل.

على سبيل المثال، يمكن قياس مزايا التصميم المختلفة عن طريق سؤال العملاء عما إذا كانوا يحبqqون مqqيزةً

أو مجموعةً من ميزات المنتج الذي يختبرونه، ويمكن تسجيل عدد الإعجابات أو عدم الإعجqqاب، كمqqا يمكن جمqqع

التعليقات حول الميزات الإضافية التي يجب إضqqافتها أو حqqذفها، وبمجqqرد ورود التعليقqqات، يمكن للمصqqممين

إجqqراء التغيqqيرات اللازمqqة. ليكونqqوا قqqادرين بعqqدها على الانتقqqال إلى المرحلqqة التاليqqة، وهي قيqqاس مqqا إذا كqqانت

التغييرات الجديدة تساعد بالفعل في إحراز تقدم.

يدعو ريس -بالإضافة إلى تقديم الحد الأدنى من المنتج- إلى استخدام مفهوم الحد الأدنى من التقييم المالي،

Innovationوالذي يُسqqميه المحاسqqبة الابتكاريqqة   Accountingة علىqqيرات المبنيqqانت التغيqqا إذا كqqييم مqqلتق 

اقتراحات العملاء تؤدي إلى النتائج المرجqqوة، وهqqو مqqا يعqqني أن على رواد الأعمqqال ألا ينظqqروا أولًا إلى المقqqاييس

المالية الأساسية التقليدية للشqqركات - مثqqل المبيعqqات والأربqqاح وعائqqد الاسqqتثمار - فهqqذه القياسqqات التقليديqqة

ليست الأهم في هذه المرحلة، وبدلًا من ذلك يجب عليهم قياس التقدم بطريقة مختلفة.

قد تشمل القياسات اختبار الافتراضات حول النشاط التجاري، والسمات التي يحبها العملاء، والاشqqتراكات،

، وتدخل تغييرات على المنتجات. ومعدلات الاحتفاظ التي يمكن فصلها إلى مجموعات، واختبارها أسبوعيًا مثلًا
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خلال مرحلة التعلم، يستخدم رائد الأعمال تعقيبqqات العملاء لتقqqييم تقqqدم المنتج بطريقqqة موضqqوعية، حيث

ع أوMVPيُجري رائد الأعمال تغييرات على   ويبدأ الدورة مرةً أخرى حqqتى تصqqل العمليqqة إلى نقطqqة، حيث تتسqqار

.(13)تحتاج إلى التحول

ا في العمليqqة اللينة، فهي تسqqاعد الشqqركات على د التعقيبات مهمة جqqدً وبما أنها مكون تعليمي للشركة، تُعَ

خ أو إصدارات أحدث تخدم قاعدة العملاء بصورة أفضل؛ إذ تعمqqل الشqqركات تصميم منتجات أفضل، وإطلاق نُسَ

ع تسqqوقها بمنتج أفضqqل، وتكqqون أكqqثر قqqدرةً على جqqذب المزيqqد من مع المتبنين الأوائل لبعض الوقت قبل توسُ

الناس لاستخدامه.

رائد أعمال في الميدان

 شركة كبيرة ولينةGeneral Electricجينيرال إليكتريك 

ا تعريفيًا ممتqqازًا من الشqqركات تحت شركة جينيرال إلكتريك هي شركة قائمة منذ سنوات عديدة، وتحمل ملفً

جناح الشركة الأم، وقد أقنع إريك ريس هذا العملاق باستغلال حركة الشركة الناشqqئة اللينة عqqبر التعqqاون معqqه على

  أو أعمال سريعة، وهو برنامج أنجزه لإضفاء مبادئ الابتكار اللينFast Worksبرنامج جديد أسماه فاست ووركس 

على منهجية تطوير المنتجات في الشركة، وذلك عqqبر تqqدريب الآلاف من المqqوظفين على المنهجيqqة، ومسqqاعدتهم

ع. على تطوير المنتجات المرغوبة بوتيرة أسر

على سبيل المثال، قامت جنرال إليكتريك بتحسين التوربينات باستخدام نهج لين من خلال طلب ملاحظqqات

العملاء. احتاج العديد من العملاء إلى ميزات مختلفة، مثل الموثوقية المحسنة، وكفاءة الوقود الأفضل، والتشqqغيل

ع. قqqرر الفريqqق العامqqل في هqqذا المشqqروع اسqqتخدام فاسqqت ووركس لتلبيqqة جميqqع طلبqqات العملاء، حيث الأسqqر

 للتوربينات أنGE عضو من فريق 300سيسمح لهم هذا النهج بتقصير عملية التطوير وتوفير أموال العملاء. عرف 

، نظرًا لانتشارهم حول العالم وضرورة انتظار الموافقة قبل كل عملية. لذلك بqqدؤوا العمqqل هذه ستكون مهمةً صعبةً

بqqاكرًا، وقqqد ركqqز البعض على تبسqqيط عمليqqة الموافقqqة، بينمqqا عمqqل البعض الآخqqر على نقqqاط الاختناق، وشqqجعوا

المهندسين ذوي المستوى المنخفض على اتخاذ قرارات صqqعبة دون طلب الإدارة العليqqا، وبهqqذا سqqمح لهم هqqذان

التغييران بالتحول بسرعة، مع جمع الملاحظات وإجراء التغيqqيرات على التqqوربين بفعاليqqة، وبعqqد اسqqتخدام فاسqqت

 ملايين دولار من5ووركس، خفض الفريق وقت التطوير بمقدار الربqqع - من أربqqع إلى ثلاث سqqنوات، وبهqqذا وفqqروا 

.(14) ملايين دولار سنويًا6الوقود سنويًا لعملائهم، مع زيادة إيراداتهم بمقدار 

التكرار والعرض التقديمي والتحولا.  

ا كبيرين في المشاريع التي تبدو أفكارها عظيمةً من الناحية النظرية، تستثمر العديد من الشركات وقتًا وجهدً

ولكنها تتخبط عند طرحها في السوق، لذا تُعد طريقة بدء التشغيل اللين طريقةً جديqqدةً لتطqqوير وإدارة المنتجqqات

التي يريدها الأشخاص في فترة زمنيqqة أقصqqر، فالشqqركات قqqادرة على التعلم من اكتشqqاف العملاء، والتحقqqق من

صحة عدم عمل عرض أو قيمة المنتج وحاجته إلى تعزيز أو تغيير، فبعqqد معانqqاة ريس من أول خسqqارة تجاريqqة لqqه

أدرك مشكلة الشركات التي تكرس الوقت والمال على المشاريع التي رفضها المستهلكون، وأراد تحديد حل، لqqذا
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فعندما بدأ مجتمع الصور الرمزية لشركته الجديدة، مكن فِرقه من وضع المنتج من خلال التكرارات وهي تغييرات

صغيرة في إصqqدار واحqqد من المنتج، بحيث تجعلqqه أكqqثر ملاءمqqةً لاحتياجqqات المسqqتهلك، وباسqqتخدام الqqدروس

ا بمqqا يكفي لتوفqqير قِيمqqة المستفادة من فشله الأول، فقد سعى إلى إنشاء نسخة أساسqqية من منتج يعمqqل جيqqدً

، أساسية للعميل، والحصول على تعقيبات العملاء، وإجراء تعديلات صغيرة حول ما يراه المستخدمون أكثر أهميةً

 بتعزيز المنتج بطريقة جعلت الشركة خطوةً بخطوة، أقرب إلى تقديم أفضل قيمة.IMVUوبهذا سمح ذلك لـ 

كانت إحدى التكرارات التي أثبتت نجاحها الهائل هي تعديل كيفية تحرك الصqqورة الرمزيqqة عqqبر عqqالم الواقqqع

الافتراضي الخاص بها، إذ لم يكن لدى الصور الرمزية الأصلية القدرة على التجqqول كمqqا تفعqqل في ألعqqاب الفيqديو

ا، فقqqد أرسqqل الإصqqدار إلى الشائعة متعددة اللاعبين على سبيل المثqqال. وعلى الqqرغم من إدراكqqه لكqqون هqqذا عيبً

المستخدمين الأوائل وطلب التعقيبات، حيث أجاب العملاء بأن قلة الحركة تشير إلى انخفqqاض جqqودة البرنqqامج،

ا مثqqل لكن مع ذلك رفض ريس وفريقه إجراء استثمار تقني كبير لهذه الحركة، لذا قqqرروا تجربqqة تكqqرار صqqغير جqqدً

بديل، فجعلوا الصورة الرمزية تختفي من نقطة البداية وتعاود الظهور في موقعها الجديد، وهنا اسqqتجاب العملاء

ا. فتبين أن التكرار السqqريع والمنخفض التكلفqqة بطريقة إيجابية، ورؤوا أن هذا أعلى جودة وأفضل مما كان موجودً

.(15)هو أفضل طريق للنجاح

روج رائqqد الأعمqqال الفكqqرة للمسqqتهلكين والمسqqتثمرين بالإضqqافة إلى ذلqqك، وأثناء متابعqqة هqqذه العمليqqة، يُ

ا لqqرواد الأعمqqال، إذ من الممكن إصqqابتهم بqqالتوتر عند المحتملين باستمرار،  فقد يكون عqqرض الإعلانqqات مخيفً

التحدث أمام الناس، ومع ذلك فقد يكون الترويج بنفس أهميqqة بناء المنتج المناسqqب للهqqدف الصqqحيح، ولهqqذا

يجب التدرب عليه وإتقانه.

ا إلى ا موجهً العرض التقديمي عملية يشرح فيها رائد الأعمال لفظيًا فكqqرة أو خطqqة عمqqل، مqqع تقديمqqه طلبً

مجموعة من المستثمرين، أو العملاء، أو شركاء الأعمال المحتملين، وبصفتك رائد أعمال، فمعرفة كيفيqqة عqqرض

مفهوم عملك على المستثمرين هو أحد مفاتيح النجاح، ومع ذلك فإذا كنت تستخدم نهج الشركة الناشqqئة اللينة،

ا عن العرض التقديمي العادي. ا تمامً فمن المحتمل أن يكون عرضك التقديمي مختلفً

يتطلب العرض التقqqديمي اللين صqqياغة مقqqدم العqqرض لقصqqة مثqqيرة ومتطqqورة عن الشqqركة ومنتجهqqا ومqqا

يجعلهما فريدين، مع عرض تفاصيل كافية لإظهار أن الشركة هي أكثر من مجqqرد قصqqة في ذهن مقqqدم العqqرض.

ويتمحور النهج اللين حول العميل، فيحاول معالجqqة مشqqاكله والخqqروج بحلqqول عمليqqة، كمqqا يقيس منتجqqه مqqرارًا

وتكرارًا حتى يُصبح مناسبًا، ويجب للقصة توضيح عملية فهم العملاء بالإضqqافة إلى مشqqاكلهم وقضqqاياهم، وبعqqد

ذلك يجب أن يكون هناك شرح للتكرار واختبارات التصميم والتعلم من ملاحظات العملاء التي توضح النهج الذي

يركز على العميل، كما يجب إظهار التجارب والبيانqqات والإحصqqاءات لإثبqqات تقqqدم الشqqركة؛ في حين يقqqدم رائqqد

الأعمال في العرض التقديمي الاعتيادي تفاصيل المنتج، وعمليqqة إطلاقqqه المسqqتقبلية، ثم يطلب اسqqتثمارًا دون

. تتطلب العqqروض(16)اختبqqار للافتراضqqات أو امتلاك للكثqqير من البيانqqات أو التجqqارب لإظهqqار أن الفكqqرة سqqتنجح
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التقديمية اللينة الناجحة على نحو متزايد توفر نوع من الأدلة لدى المقqqدمين تُثبت صqqحة نمqqوذج أعمqqالهم فهqqذا

يدعم رؤية المشروع.

ا وكسqqبت قاعqqدة عملاء معتqqبرة، فهم يبحث العديqqد من المسqqتثمرين عن الشqqركات الqqتي اسqqتثمرت وقتً

ا بأولئك الذين يعرفون أرقام مبيعاتهم، وتكاليفهم، وتوقعات مبيعاتهم، ولديهم سجل حافqqل من مهتمون خصوصً

زيادة المبيعات والعملاء والأرباح. يوضح الجدول الأتي تفصيلًا لكيفية الترويج للمستثمرين والشركاء المحتملين.

النصائحالخطوة

اسرد قصة محمسة تنتقل
بسرعة إلى نتائج ملموسة.

لا تقدم عرض بيع. كن نفسك بالانفتاح والمصداقية، واحبِك قصةً
د جمهورك، وقدم فكرتك على أنها نشاط حكَمة السرد لتشُ سةً ومُ محمِ

قائم ونشيط ليعرف المستثمرون من البداية استخدامك لتقنيات
الشركة الناشئة اللينة.

دم، صف المشكلة والحل المقَ
وما يفردك عن سواك.

عرف المشكلة التي تحاول حلها بوضوح، وكيف تعمل على حلها بأفضل
ا واختبارًا. الحلول قياسً

صف السوق المستهدف وكيف
سيستفيد من منتجك.

أظهر فهمك لعميلك المحتمل بإظهار تعقيبات العملاء التي حصلت
عليها، وأعط أمثلةً عن تطوير منتجات مبكرة، وشارك تعقيبات العملاء

التي ساعدت على إدماج فوائد جديدة، مع إظهار المنتج مركزا على
الفوائد لا الميزات.

أظهر مكانتك عبر الحقائق
قة. والنتائج المحقَ

، واختبارات، وتعقيبات العملاء، وأي شيء يمكنه دعم ر بحوثًا إضافيةً أظهِ
ادعاءاتك، مع إظهار معطيات واقعية. ركز على الحقائق المدعومة

والتوقعات المثبتة، مع وصف التحديات المبكرة وكيف تكيفتَ معها
دون استسلام.

ا. لا تستخدم لغةً معقدة، واشرح الفكرة كما لو كنت تسردها على غريبكن بسيطً
يجلس إلى جانبك في مقهى.

أظهر ما حققته إلى الآن من مبيعات وأرباح.أظهر التقدم الحالي.

أَنهِ عرضك التقديمي بتحديد ما تطلبه سواء كنت تبحث عن استثمار، أوأَنهِ العرض بالطلب.
شريك، أو فرد جديد ينضم إليك، أو مستشار. المهم أَنهِ بالطلب.

العرض التقديمي للشركة الناشئة اللينة

ع، أو إدراك بعد الانتقال بعناية خلال حلقة البناء والقياس والتعلم، تأتي نقطة حيث تتجه الشركة إما للتسqqار

 هو تغيير غالبًا ما يكqون صqعبًا وحاسqqبًا، تنتهجqqه الشqركة لاختبqqارPivotingأن الوقت قد حان للتحول، والتحول 

فرضية تتعلق بالمنتج الأساسي، وإمكانات نموه ونموذج العمل، وبعد اختبار المنتج وإعادة اختباره للتغqqيرات إمqا
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في سلوك المستهلك، أو  في أي مقياس تختاره الشركة، فإذا كان المنتج لا يحقqqق النمqqو، فqqالخطوة التاليqqة هي

التحول بدلاً من الاستمرار في المسار الحالي.

هذا هو الوقت المناسب لاتخاذ قرارات صعبة، فهل يجب عليك الاستمرار في العمqqل في هqqذا النشqqاط، أو

ا نحqqو أهqqدافها؟ أم أن الإسqqتراتيجيات تحتqاج إلى المنتج، أو المشروع؟ أم عليك التغيير؟ هل تُحqqرز الشqركة تقqدمً

تعديلات كبيرة؟ بينما تُجمع  البيانات القابلة للقياس، مثل إبداءات الإعجاب وعدم الإعجاب، أو عدد الاشqqتراكات

ا على مكqqون إبqqداعي، خلال مرحلة نُسميها ببساطة مرحلة القياس. كما تحتوي عملية الشركة الناشئة اللينة أيضً

ا ا حُكمً وبديهي، وبصيري، فمعرفة وقت التغيير لا يمكن تحديده فقط من خلال تحليل الأرقqqام، بqqل يتطلب أيضً

–بشريًا قد ينتشل الشركة من أدائها السيء عند اقترانه بصيغة البناء - القياس  التعلم.

جد الحل

عشر طرائق للتحول

 لترى أمثلةً عن أنواع التحول التي يمكن لرواد الأعمال انتهاجها:مقال  فوربساطلع على 

. أي تلك الطرائق أنسب لمشروعك الحالي؟ ولماذا؟1    

 التي ستضيفها لتضمن النمو المستقبلي دون الحاجة إلى الاستثمار كثيرًا؟المنتج. ما هي ميزات 2    

، وهنا سيتطلب التحول وجود قدم على الأرض وأخرى(17)إذا كان العمل التجاري لا ينمو، فهو يتقلص أو يركد

ا للتحqqرك فيqqه. وفيمqqا ا مختلفً متحركة، ما يعني احتفاظك بما تعلمته من العملاء مثل أساس، لكنك تختبر اتجاهً

يلي أمثلة على تحولات شهيرة:

ا إلى عملاق وسqqائط اجتماعيqqة من شqqركة تqqدعى أوديqqو Xتحوُل • تويqqتر سqqابقً  ) (Odeoة بثqqوهي منص ،

أُنشئت في البداية لنقqqل الفيqqديو والصqqوت والبودكاسqqت، ومqqع ذلqqك فقqqد هزمهqqا برنqqامج  بودكاسqqت

iTunesترqqاء تويqqرروا إنشqqولم يكن من المنطقي بالنسبة لمؤسسي الشركة متابعة هذا المسار، لذلك ق ،

(X.حاليًا بدلًا من ذلك )

ا باسم كونفينيتي PayPalسمحت بايبال • المعروفة سابقً  " (Confinityدفوعاتqqال مqqللأشخاص بإرس )"

، من بالم بيلوتس  بيم "إلكترونية أو مدفوعات  "Palm  Pilotsالمqqركة بqqوهو أول مساعد رقمي أنشأته ش 

Palmكومبيوتينج   Computingالqqتخدمو بايبqqجل مسqqوقت، سqqوكذلك من أجهزة أخرى. في ذلك ال ،

رقم بطاقة، ونزلوا تطبيق الحُزمة، وتمكنوا من إجراء مدفوعات التحويل من جهاز إلى آخر، ولكن مع تغqqير

 لتُصبح طريقة الqqدفع المفضqqلة على الكثqqير من المواقqqع،X.comالتقنية، اندمجت مع  إكس دوت كوم 

مما يساعد الشركة على الانتقال إلى الاتجاه السائد.
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جد الحل

سوق التجارب

 في الولايqqات المتحqqدة الأمريكيqqة، صqqرف الأمريكيqqون أمqqوالهم على التجqqارب، مثqqل السqqفر،2009منذ ركود 

والمطاعم، بدل السلع، حيث حول الناس وبالأخص آخر جيلين، الكثير من الصناعات، فهم يفضلون السفر عبر أوبر

لا امتلاك سيارة، والإقامqqة في إيqqر بي آن بي لا في فندق، أين يكqqون الناس أهم من الأشqqياء، ويفضqqلون العمqqل

المستقل بدل الوظيفة، وهم أميَل إلى تجريب أطعمة وتسال جديدة بدل تجميع المتعلقqqات الشخصqqية. وقqqد أدى

هذا التوجه السوقي بالكثير من المتاجر الكبيرة إلى تصqqغير حجمهqqا، أو الإغلاق نهائيqqا، كمqqا آذى المتqqاجر الصqqغيرة

ا. ولكن المتاجر الإلكترونية، وسلاسل البقالات، ومتqqاجر السqqلع المنزليqqة بقيَت مستعصqqية على تqqأثيرات هqqذا أيضً

التأخير في عادات الشراء.

. لو كنت تاجرًا يعرض معدات وملابس الرياضة، وتملك الكثير من المتاجر حول البلqqد. كيqqف يمكنك1    

تحويل النشاط لتفادي انخفاض المبيعات؟

. أنشئ قائمةً تشرح فيها إستراتيجياتك، وكيف ستساعدك على تجنب إغلاق نشاطك التجاري.2    

رةَ قد تتحول الشركة فيها؟ يُحب ريس استخدام تشبيه مدرج الطائرة، بمعqqنى يجب عليqqك قد تتساءل، كم مَ

اسqqتنفاد )قياس المدة التي لديك حتى تتمكن شركتك من تحقيق أهدافها، ومqqا إذا كنت ستفشqqل في التحليqqق 

، ويمكن حسqاب توليqد المبيعqqات، الاشqتراكات، اسqqتقطاب عملاء جqqدد (جميع مqواردك النقديqة أو تنجح فيqه  ( )

المدرج بأخذ المبلغ النقدي الموجود في البنك وقسمته على المبلqqغ الqqذي يُنفqqق أو يُسqqتنزف على هqqذا الرصqqيد،

 دولار شqqهريًا،50000 ألqqف دولار في البنك، وكqqانت تسqqتنزف أو تسqqتهلك 550ولذلك فإذا كان لqqدى شqqركتك 

(، وتتمثل إحدى طرق إبطاء استنزاف السيولة - وتمديد50000/  550.000) شهرًا 11فلديك وقت متوقَع قدره 

.(18)المدرج - في خفض بعض التكاليف أو مطالبة المستثمرين بنقود إضافية

ا أنواع مختلفة من التحولات لتلبية الاحتياجات المختلفة، ويوضح الجqqدول الآتي عشqqرة تحqqولات هناك أيضً

ا للتعقيبات. يمكن لرائد الأعمال القيام بها وفقً

الوصفإستراتيجية التحول

ميزة واحدة في المنتج تصبح منتجًا بأكمله.التكبير

عكس الأولى، إذا لم تكفِ ميزة واحدة العميل، فينبغي إضافة ميزات أخرى إلىالتصغير
المنتج.

حاجة إلى تغيير قسم العملاء في حالة كان القسم المدروس غير موافق لمنقسم العملاء
سيشتري المنتج على نطاق واسع.
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تظهر التعقيبات عدم أهمية المشاكل المحلولة، لذا ينبغي إعادة خلق مكانةحاجة العميل
المنتج، أو تصنيع غيره ليَحل مشكلةً حقيقية.

ضرورة الانتقال من منصة إلى تطبيق أو العكس، حيث تبدأ الشركات الناشئةالمنصة
ا طريقةً للشركات التطبيق القاتل الذي يصبح لاحقً "عادةً منصتها بما يسمى  "

الأخرى لإنتاج منتجاتها الخاصة.

هذا تغيير من هامش عال مع حجم صغير إلى هامش منخفض مع حجم كبير.بنية العمل

.جذب القيمة رفع رأس المال (هذه تغييرات في كسب المال، أو كسب القيمة  (

عندما تُغير شركة ناشئة محرك نموها، وتتطلب الشركة عادةً تغييرًا في الطريقةمحرك النمو
التي تجمع بها إيراداتها.

ع أو أوسع للوصول إلىالقناة تُغير قنوات التوزيع عندما يتطلب المنتج بدائل أسر
المستهلكين. وقد أصبحت الإنترنت مخربًا ممتازًا للقنوات.

تحقيق حل في بعض الأحيان يخدم العملاء بطرائق أرخص عبر استخدام التقنية.التكنولوجيا
وهذا أشهر في الشركات القائمة لمدة من الزمن.

(19)أنواع التحول

رائد أعمال في الميدان

Nintendoنينتندو 

ا، لقqqد بqqدأت الشqqركة لهqqا في وقت حسqqاس جqqدً كان من الممكن ضياع نينتندو في عqqالم الألعqqاب لqqولا تحوُ

 في كيوتو باليابان أعمالها بتصنيع هانافودا أو بطاقqqات الزهqqرة، حيث ازدهqqرت كثqqيرًا إلى حين1889المنشأة سنة 

س الشqqركة التحqqرك إلى تراجُع صناعة أوراق اللعب في ستينيات القرن الماضي، فحاول فوساجيرو ياماوشي مؤسِ

أسواق أخرى بتقديم خدمات فنادق وسيارات أجرة، لكن فشلت هذه التحولات وكادت الشركة تقفل أبوابهqqا، ومqqع

ذلك واصلت تصنيع بطاقاتها مع إضافة غطاء بلاستيكي، ومع عقد تم مع إحqqدى الشqqركات الكqqبرى بصqqناعة أفلام

الأطفال، دخلت نينتدو سوق أوراق الشخصيات.

صارعت الشركة الفشل، إلى حين إنشاء أحد مهندسي خطوط الإنتاج جهازًا أعاد إحياء المبيعات، حيث صqqمم

 بمعنى اليد القصوى، والتي يمكن للأطفال استخدامها للوصول إلى أشياء بعيدة،The Ultra Handلعبةً تسمى 

 ودخلت سوقNintendo Gamesوبعد بيع مليون نسخة منها، غيرت الشركة تسمية نفسها إلى نينتندو للألعاب 

الألعاب المتنامي.
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Blockحقق اقتحام الشqqركة سqqوق ألعqqاب الفيqqديو أول نجاحاتqqه بنشqqر لعبqqة التلفزيqqون الملqqون بلqqوك بريكqqر 

Brealer نةqqوح، سqqاب، أنتجت1981. وفي 1977 بمعنى كاسر اللqqناعة الألعqqير صqqا تُغqqانت التكنولوجيqqعندما ك ،

Donkeyنينتندو لعبة دونكي كونج   Kong اريوqqوان مqqهر الأخqqة الأشqqا باللعب Mario، ثم تبعتها لاحقً  Brothers،

 مليqqار دولار، وتُواصqqل الازدهqqار على رأس شqqركات20وبفضل هذا التحول الكبير، تبلغ قيمة نينتندو الآن أكqqثر من 

.(20)الألعاب العالمية

470

( كاسر الألواح. وهي الآن إحدى أكبر الشركات فيb( بطاقات هانوفادا، و aبدأت نينتندو شركةً صغيرة أنتجت 
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كيف يمكن للفشل المبكر القيادة إلى النجاح لاحقا   10.2

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

تحديد أسباب مختلفة لفشل الشركات، واستكشاف إستراتيجيات تجاوزها.●

فهم مصدر الخوف من الفشل.●

تعلم اكتشاف دلائل الخوف من الفشل، واتخاذ الخطوات المناسبة لتجاوزها.●

ا، ولكن معظم رواد الأعمqqال الناجحين يواجهqqون هدفك في مشروعك هو تحقيق النجاح، بل والنجاح سqqريعً

ا وتجqqارب قqqد تqqؤدي إلى بعض الإخفاقات في مسارهم، ورغم كون تلك الانتكاسات محبطة، إلا أنها تqqوفر دروسً

ا، أو صqqالون تصqqفيف النجاح في نهاية المطاف. وسواءً كان العمل الجديد عبارة عن متجر بيع بالتجزئة، أو مطعمً

الشعر، أو شركة استشارية، أو شركة تقنية، أو مستودع تصنيع، فالحقيقة هي فشqqل العديqqد من الشqqركات خلال

ا لبلومبرج،   %  فقط من الشqqركات الجديqqدة تُحقqqق النجqqاح خلال الثمانيqqة عشqqر شqqهرًا20العامين الأولين، فوفقً

% 30 وإدارة الأعمال الصqqغيرة الأمريكيqqة إلى أن entrepreneur، كما تشير بيانات موقع رائد الأعمال (21)الأولى

، لكن النجqqاح والاسqqتدامة ممكنان بqqالطبع، فقqqط(23()22)فقط من المشاريع الجديدة تنجح في بلوغ عشر سqqنوات

يتطلب الأمر الكثير من العمل، وفي بعض الأحيان قد يستغرق محاولةً ثانيةً أو ثالثة.

يدرك رواد الأعمال أن الفشل جزء من نجاح صاحب الأعمال، ففشل الشركة هqqو إنهqqاء العمqqل بسqqبب عqqدم

تحقيق الهدف، سواءً عنى ذلك انخفاض مستويات الإيرادات والأرباح، أو عدم تلبية توقعات المستثمرين، إذ قqqد

يؤدي فشل الشركة إلى خسارة الأصول، من إيرادات ومعدات ورأس مال، كما قد يسبب صqqدمةً لمالqqك العمqqل.

ومع ذلك، فغالبًا ما تساعد هذه الإخفاقات رواد الأعمال على تحسين نتائج أعمالهم التاليqqة، حيث أنهم يتعلمqqون

ا قيمة يمكن تطبيقها على مشاريع جديدة. من فشلهم دروسً

س علي بابqqا  ، وهqqو أكqqبر متqqاجر التجزئqqة على الإنqqترنت،Alibabaيقول الملياردير جاك ما، المليqqاردير مؤسِ

وأكثرها ربحيةً في الصين: 

"بغض النظر عما يفعله المرء، وبغض النظر عن الفشل أو النجاح، فالتجربة هي نفسها نوع من أنواع النجاح "(24).

 وقد واجد جاك نفسه العديد من الإخفاقات بمqqا في ذلqqك فشqqله في الحصqqول على فqqرص عمqqل، ودخqqول

جامعات كان يريدها، لكنه ثابر وأسس موقع علي بابا، وكان يتعلم على طول الطريق، وهو اليوم يqqدير أكqqبر موقqqع

 نوفمqqبر11) مليqqار دولار خلال احتفqqال يqqوم العqqزاب الصqqيني 74.1بيع بالتجزئqqة على الإنqqترنت، بqqإيرادات بلغت 

( وحده.2020

، حيث كانت فشلاً أوليًا، وهي منصqqة2009 أطلقها بن كوفمان في عام Quirkyشركة أخرى تسمى كويركي 

تسمح للمخترعين بتقديم أفكارهم إلى لجنة من خبراء كويركي الذين يُصqqنعون المنتج بعqqد ذلqqك بسqqعر منخفض

 مليqqون دولار، وكqqانت لqqديها185وبيعه في أسqqواق مختلفqqة. في البدايqqة، حصqqلت الشqqركة على تمويqqل بقيمqqة 
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شراكات دعم من عدة شركات، كما توافد آلاف الأشخاص على الموقع وقدموا اختراعاتهم لمشاهدتها والتصويت

عليها، لكن لسوء الحظ عانت كويركي لبيع العديد من المنتجات بهامش ربح مستدام، وقدمت طلبًا للإفلاس في

 بعد توقُف المستثمرين عن تمويل المشروع، ولحسن الحظ فُكqqك أحqqد أعمالهqqا التجاريqqة، وهqqو قسqqم2015عام 

بqqل مجموعqqة2017 في سبتمبر Winkالأعمال المنزلية الذكية، وبيعه باسم وينك  ، ليُعqqاد تشqqغيل الشqqركة من قِ

.(25)جديدة من رواد الأعمال الذين لديهم نموذج أعمال أفضل

الأسباب المشتركة المساهمة في الفشل   10.2.1

هناك بعض الأسباب الشائعة للفشل والتي غالبًا ما تجتمع لإنهاء العمل التجاري. ومqqع ذلqqك تتواجqqد طqqرق

لمنع حدوث هذه الإخفاقات غالبًا.

CBسي بي إنسايتس   Insightsتخدم التعلم الآليqqركات، وتسqqا للشqqات وتحللهqqع البيانqqركة تجمqqوهي ش ،

 من101لمساعدتها في الإجابة على الأسئلة الإستراتيجية المعقدة، بحثت في العوامل التي ساهمت في إخفاق 

الشركات الناشئة، حيث يوضح الشكل التالي  بعض العوامل الرئيسية التي حددتها في بحثها.

تحدد الشركات الناشئة المتعثرة بعض العقبات المشتركة الحائلة دون النجاح.

في المناقشqqة التاليqqة، سنتوسqqع في بعض أسqqباب الفشqqل هqqذه ونقqqدم المشqqورة حqqول كيفيqqة تجنبهqqا؛ إذ

ا على سيمنحك التفكير في الإخفاقات التالية فكرةً عن الأخطاء التي قد تحدث في العمل، ولكنه سيساعدك أيضً

اكتشافها وتصحيحها قبل إطلاقها.
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فشل التسويقا.  

ا عن أخطاء التسويق، مثل: قد تنجم بعض حالات الفشل الأكثر شيوعً

، وبqqدون عqqرضالخلط بين المنتج والخدمة:• ا أنا أيضً " قد يكون من المضر إنشاء أو إدارة شركة بعقلية  "

لماذا يجب على "بيع فريد واضح أو تميُز عن الشركات القائمة الأخرى، قد تساعد الإجابة على أسئلة مثل 

ما هي الميزة التي أقدمها ولا يقدمها أي شخص آخqر؟ و "العملاء ترك الشركات الأخرى لشراء منتجي؟  " "

"إذا فتحت محلًا للزبادي في منطقة تجاريqqة، فمqqا الqqذي سيسqqاعد عملي على التمqqيز عن جميqqع أمqqاكن

"الزبادي والآيس كريم والحلويات والوجبات السريعة الأخرى؟ في إنشاء عمل تجاري مميز، يتجqqاوز فكqqرة

، وينبغي سلوك هذه الطريقة في صياغة مهمتك وتصنيع منتجاتqqك وتوضqqيح فوائqqدها، وكqqذا "أنا أيضا "

ا يمكن ترجمتها إلى مقترح قيمة. في تحديد ميزة تنافس واضحة جدً

: عدم الوصول إلى السqوق المسqتهدف قqد يqqؤدي إلى الفشqل، فربمqqا تكqqونفقدان العميل المناسب•

ا، والذين يرغبون34 و18استهدفت في شركتك للرحلات الخاصة العزاب الذين تتراوح أعمارهم بين   عامً

في تجربة السفر بطريقة مختلفة، ولكن ربما يكون هدفك الأنسب أزواجًا لqqديهم أطفqqال، وأولئqqك الqqذين

ا ومqqالًا في مراسqqلات تسqqويقية إلى الفئqqة50يبلغون من العمر  ا وأكثر، وبهذا تكون قqqد بqqذلت جهqqدً  عامً

العمرية الخطأ، وهذا يمنعك من الاتصال بالمستهلك الحقيقي، لكن سيسqqاعدك إجqqراء أبحqqاث السqqوق

ا أدق. في تحديد عميلك المناسب تحديدً

فشل الإدارةب.  

هذه بعض التحديات الإدارية النموذجية التي قد تكون ضارة:

: في بعض الأحيان يكqqون فشqqل الشqqركةتضاؤل الشغف، أو خوض النشاط التجاري غير المناسب•

ا بإنجاحqqه، وفي أوقqqات س لحماسه بشأن العمل، بحيث لم يعqqد مهتمً لسبب بسيط، هو فقدان المؤسِ

أخرى قد تنبع المشكلة من عدم وجود التركيز أو الفكرة الصحيحة، والتي قد تأتي من نقص الqqوعي حqqول

التوجهات في السوق. جويل ديلجادو هو رائد أعمال شاب بدأ أول غرفة هqqروب في إل باسqqو تُسqqمى إل

، فقد طور هذا العمل مع ثلاثة2015 في عام El Paso Disaster Room 915 915باسو ديزاستر رووم 

من أصدقائه بعد الكلية مباشرة. ورغم تلقي العمل استحسانًا كبqqيرًا من قبqqل الشqqباب الqqذين أرادوا هqqذا

النوع الجديد من الترفيه، فقد قرر ديلجادو بعد بضع سqqنوات إيقqqاف نشqqاطه ذاك وممارسqqة التqqدريس،

والسبب كان اضمحلال شغفه. في بعض الأحيqqان، يشqqعر رواد الأعمqqال بالملqqل من شqqركاتهم الناشqqئة،

ا من خلال تغيير عروض المنتجات. ا لإبقاء العمل محمسً ولكن هناك طرقً

ضqqيمؤسسون متناحرون• : قد يؤدي عqqدم الاتفqqاق على إسqqتراتيجيات واتجاهqqات الأعمqqال إلى كبح مُ

ا ولم يتفقوا كثيرًا، فقد يؤدي ذلك إلى حل الشركة بسqqرعة، ا، فإذا لم يعمل المؤسسون معً الشركات قدمً

وقد تكون وجهات النظر المختلفة مفيqqدةً للأعمqqال التجاريqqة، حيث قqqد تqqؤدي إلى وجهqqات نظqqر مكملqqة
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أخرى، ولكن عندما لا يُحqqل الqqنزاع فسيصqqعُب الاسqqتمرار إلى الأمqqام، حيث وجqqد بعض شqqركاء العمqqل

أنفسهم مطرودين من قبل شركائهم التجاريين لمعاناة العلاقات من توتر عميق، وقد حدث هذا لسqqتيف

 عندما فصلته شركته الخاصة، ففي كثqير من الأحيqان يصqqعب تقqqييم مqتى سينشqأ1985جوبز في عام 

الخلاف، لذلك يوصى ب عمل شركاء الأعمال مqqع الأشqqخاص الqqذين لqqديهم نفس الحب للعمqqل وقيمqqه

الأساسية، حتى لو كانوا يجلبqqون نقqqاط قqqوة ومزاجqqات مختلفqqة إلى الطاولqqة، فهqqذا يقلqqل من الخلافqqات

د وجود عقد يحدد المسؤول عن أي جزء من العمل وتعويضاته وما يحدث إذا ويحفظ على العلاقات، ويُعَ

غادر أي شخص، طريقةً جيدةً لضمان عدم ضياع الاستثمار إذا قرر الشركاء الانفصال.

: من أضمنِ طرق الفشل هو عدم وجود خطة عمqqل أو خطqqة تسqqويق، فحqqتى اسqqتخدامغياب التخطيط•

ا من التخطيط قبل الشروع في العملية، إذ سيسqqاعد التخطيqqط طريقة الشركة الناشئة اللينة يتطلب نوعً

أصحاب الأعمال على تجسيد الأفكار وفهم الأعمال بطريقة أفضل، كمqqا قqqد يسqqاعد اتبqqاع خطqqة العمqqل

وخطة التسويق في ترسيخ وجهة العمل، واختبار قابليته للتطبيق، ومqqا هي المqqوارد المطلوبqqة لإنجاحqqه.

ا، فقط ليدرك مدى المنافسqqة ا على سبيل المثال في سوق مزدحمة جدً تخيل صاحب عمل يفتح مطعمً

الموجودة في المنطقة، فإذا كان المالك قد أجرى بحثًا وخطط للمستقبل، فسيكون تمييز المشqqروع من

خلال نوع الطعام المقدم، أو الموقع، أو الأساليب الترويجية المختلفة لجمع العملاء ممكنًا؛ لكن سqqيؤدي

الفشل في التخطيط لموقف مثل هذا إلى تحديات متتالية تُصqqعب من الاسqqتمرار، فقqqد يرفqqع المالqqك

الأسعار مثلًا للتعويض عن الإيرادات الأقل من المتوقع، ولكن الأسعار المرتفعة ستؤدي إلى إبعاد قاعqqدة

العملاء الهشة ، وبهذا سيستحيل تحقيق الاستدامة في المشروع.

الفشل الماليج.  

 ليست سوى بعض من العوامل المالية التي تلعب دورًا كبيرًا التدفق النقدي، والديون، ورأس المال.1

في نجاح أو فشل شركة ناشئة.

: قد يؤدي الافتقqqار إلى السqqيولة اللازمqqة لتشqqغيل الشqqركة إلى تعqqثر عملياتهqqا وتراجعهqqانقص السيولة.2

ا إلى مدى فشل نمqqوذج العمqqل، وتعqqني قلqqة ا، وإذا لم يكن هناك تدفق نقدي، فقد يشير هذا أيضً سريعً

العملاء في مثالنا السابق نقص التدفق النقدي في صورة إيرادات، وقد تُقدم القqqروض بعض المسqqاعدة

أثناء العمل على بناء العملاء، لكن القدرة على متابعة العمل ستنتهي إذا لم  ينمُ النشاط التجqqاري ويطqqور

ا في ظل القروض محدودية المساعدة. ا نقديًا مستدامً تدفقً

: تضر الديون الكبيرة بالنشاط التجاري، فهي واجبة السداد، إذا كان صqqاحب المطعم فيالديون الكثيرة.3

مثالنا يتحمل الكثير من الديون، فقد يواجه صعوبةً في سدادها بسبب نقص التدفق النقدي.

: غياب رأس المال الكافي يمنع الشركة من التوسع، أو حتى من تلبيqqة طلب العملاء،نقص رأس المال.4

وقد يساعد وجود خطة عمل واضحة في تحديqqد المتطلبqqات الماليqqة، وهي المبيعqqات والأربqqاح المقqqدرة
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المطلوبة لتحقيق الأهداف بنجاح، وقد يأتي تمويل الأعمqqال من مqqدخرات صqqاحب المشqqروع الخاصqqة،

د التمويqqل المناسqqب لبqqدء أو تطqqوير والقروض المصرفية، والمستثمرين، وحتى الأصqqدقاء والعائلqqة. يُعَ

شركة ما أمرًا مفصليًا في نجاحها أو فشqqلها، حيث سqqيحتاج صqqاحب المطعم في مثالنا إلى رأس مqqال

كاف للاستثمار في معدات المطبخ والأجهزة والأثاث لبدء العمل، وقد يؤدي نقص رأس المال في شركة

د ضمان تلبيqqة الأهqqداف الماليqqة ناشئة إلى إغلاق الشركة قبل بدئها حتى بمجرد تشغيل العمل، حيث يُعَ

ا  في منع نقص التqqدفق النقqqدي، وهqqو أمqqر ضqqروري من خلال مقاييس مثل المبيعات والأرباح مساعدً

للحفاظ على حياة الشركة.

فشل الابتكارد.  

ا بعض الذاتيqqة مqqع مراعqqاة المشqqاعر والحqqدس في ا ومخاطرة، وغالبً قد يكون الابتكار صعبًا إذ يتطلب إبداعً

د عقبات أمام النجاح. اتخاذ القرار، لذا فالافتقار إلى الابتكار وعثراتُه تُعَ

الافتقqار إلى الابتكqار أو الفشqل في التغيqير الفعqqال: الشqركات الqتي لا تغqqير إسqqتراتيجياتها، أو تقنياتهqا، أو

منتجاتها تعرض نشاطها للخطر، وبالمثل فتلك التي تتغير تغيُرًا خاطئًا فهي تخqqاطر بالفشqل، وقqد تسqاعد حلقqة

ا من خلال البناء والقياس والتعلم في تجنب هذه المخاطر من خلال تمييز ما يريده المسqqتهلكون ويحتاجونqqه حقً

طلب تعقيباتهم.

ا في الثمانينيqqات- في بث الابتكqqار في نمqqوذجBlockbusterفشلت بلوكباستر  ا فوريً  -الqqتي حققت نجاحً

أعمالها أو تحويله، فتوقفت عن العمqqل، فبعqqد إحqqداث متجqqر الفيqqديو ثqqورةً في صqqناعة الإعلام والأفلام من خلال

عرض أغلفة أشرطة الفيديو على رفوف المتجر مرتبةً حسب نوعه، مع الاحتفاظ بالأشرطة خلف البائع، إلى جانب

إبقاء المتجر أبوابه مفتوحةً إلى ساعات متأخرة لخدمqqة الزبqqائن الليلqqيين، وأولئqqك المخططين متqqأخرًا للاسqqتمتاع

بمشاهدة فلم ما، واستخدام المتجر لنظام حاسوبي لتسجيل الأشرطة المؤجرة أين كانت حصqqة الأسqqد من الqqربح

 اشqqترى رجqqل الأعمqqال الأمqريكي واين1987نتاج الرسوم المفروضqqة على التqأخر في إرجqاع الشqqريط؛ ففي عqqام 

هويزنجا شركة بلوكباستر، وطورها إلى شركة ناجحة من خلال محاكاة نمqqوذج ماكدونالqqدز، وبهqqذا نمت المؤسسqqة

ا إلى أكثر من  Viacom استحوذت شركة الإعلام العملاقة فيqqاكوم 1993 موقع، وفي سنة 9000من عشرين موقعً

على بلوكباستر في صفقة معقدة. ولكن مع دخول تقنية البث الرقمي المباشر إلى السوق، فشلت بلوكباستر في

الابتكار بتوانيها عن اتخاذ التحولات الضرورية في تقديمها للتسلية، وعلى مدار العقqqد التqqالي، أصqqبح من الشqqائع

، كما هو موضح في الصورة أدناه. إغلاق المتجر "رؤية متاجر بلوكباستر تعلق على لافتاتها  "
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فشلت بلوكباستر في تغيير قنوات توزيعها لإرضاء الأجال الجديدة من مشاهدي الأفلام.

Dwight من طرف Blockbuster Store Closing, Ypsilanti Township, Michiganحفظ الحقوق:

Burdette/Wikimedia Commons ترخيص .CC BY 3.0

لم تكن التقنية الجديدة هي السبب الوحيد في فشل بلوكباستر، فتقqqاعُس الشqqركة عن التطqqور مqqع التقنيqqة

صاحبه افتقار إلى رعاية ثقافة الإبداع لدى موظفيها مما أعاق الابتكار، إلى جqqانب افتقارهqqا إلى القيqqادة الحكيمqqة

واحتياجها لثقافة التعاون وفرق العمل لتسهيل التواصqqل مqqع أصqqحاب المصqqلحة، من مqqوظفين، وعملاء، وإدارة

 وقتهqqاNetflix، وكqqانت نتفليكس (26)، أغلقت الشركة جميع متاجرها باستثناء واحqqد2013عليا. وفي الأخير سنة 

ا ساحة خدمات البث الرقمي. قد غيرت تمامً

هل أنت جاهز؟

استباق الفشل

تفكر في قائمة أسباب الفشل التي ذكرناها أعلاه، وجد حلًا لكل من تلك الأسqqباب، مركqqزًا على نشqqاط تجqqاري

من اختيارك.

. كيف تتجنب الفشل؟1    

. ما هي الإستراتيجيات أو الأهداف التي تسطرها لتجنب مدارك الفشل؟2    

الخوف من الفشله.  

حتى الخوف من الفشل قد يكون كافيًا لقيادة الشركة إلى الفشل، كما يمكن للخوف أن يجمqqد رواد الأعمqqال

ويثبطهم عن تطوير أعمالهم. وقqqد يمنعهم من الوصqqول إلى العملاء المحتملين وتحقيqqق الأربqqاح. فعندما تواجqqه

الشركات صعوبات، فسينعكس ذلك على أصحابها في اختبارهم للعديد من المشاعر، مثل الألم، والحزن، والعار،
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والإذلال، ولوم الذات، والغضب، واليأس. بحيث يصعب فصل فشل العمل عن الفشل الشخصي، نظرًا لارتبqqاط

العمل غالبًا بهوية رائد الأعمال، لكن قqqد تسqqاعد إدارة هqqذه المشqqاعر رواد الأعمqqال على التعqqافي والاسqqتمرار في

ا إلى أعمالهم التالية، كما يمكن الحصول على المساعدة في التعامل مع هذه المشاعر بطلب النصح المضي قدمً

من موجه موثوق، أو من خبير نفسي.

ا العديد من القصص عن رواد الأعمال الذين -رغم مخاوفهم- واصلوا العمل نحqqو هqqدفهم ونجحqqوا هناك أيضً

في تحقيقه، واسqqتمروا في العمqqل، وقqqرروا أن الخqqوف لن يسqqيطر على حيqqاتهم. يقqqول المؤلqqف ورائqqد الأعمqqال

المتسلسل توني روبينز: 

. "يخاف الناس من الفشل لأنه مؤلم، وعادة الناس هي تجنُب الألم والمعاناة بأي ثمن "

ا:  كما يقول أيضً

"الفشل هو الخسارة المطلقة "(27.)

ا إذا تصورته مجرد برنqqامج أو فكqqرة ضqqارة تqqدور في ذهنك،  لكن التغلب على الخوف لا يجب أن يكون مؤلمً

لكن يميل البشر إلى الإيمان بعدم قدرتهم على النجاح، وأنهم ليسوا على قدر كاف من الكفاءة، وهذه المعتقqqدات

تترسخ في أذهانهم لينجر عنها تثبيط الإبداع والنجاح.

وفي ما يلي علامات الخوف من الفشل:

ا بما فيه الكفاية، أو أنك لست ذكيًا بما يكفي لتكون ناجحًا.• الاعتقاد بأنك لست جيدً

الشعور بضرورة مثاليتك في كل ما تفعله، والشعور بالحاجة إلى الحصول على موافقة الآخرين.•

عدم الرغبة في التكيف أو المرونة، وعدم الرغبة في التعامل مع عملاء أو مشاريع صعبة.•

الشعور بالقلق حيال الأداء، وترك الأشياء لوقت لاحق، وعدم متابعة الخطط.•

قد يجمد الخوف رواد الأعمال، لذا فمن المهم التخلي عن أنماط التفكير القديمة واعتماد نظرة إيجابية، فقqqد

ا رغم الخqqوف؛ إلى جqqانب امتلاك مqqوجهين يمكنهم مسqqاعدتك في التعامqqل مqqع يساعدك هذا على المضي قدمً

الأفكار والعواطف السلبية.

ك للخqqبرة والمهqارات اللازمqqة غالبًا ما ينبع الخوف من الفشل من الأفكار القاصqqرة، أو الاعتقqqاد بعqqدم امتلاكِ

للنجاح، وأنك لست ذكيًا بما يكفي، حيث يمكن لأفكار كهذه منع أي شخص من بدء أعماله أو تطويرها.

 يميل الأفراد الذين يعانون من مستوى عال من التوتر بشأن الفشل إلى الشعور بالقلق، والافتقار إلى احترام

. ولحسqqن الحqqظ، يمكن السqqيطرة على(28)الذات، كما يميلون إلى تجنب الأشياء الجديدة أو غير المألوفة بأي ثمن

هذه السمات والسلوكيات وقهرها.
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سيخبرك معظم رواد الأعمال أنه في مرحلة ما، كان عليهم محاربqqة مخqqاوفهم قبqqل تحقيقهم لأي نجqqاح، وأن

ا أن الأشqqخاص كل نجاح حققqqوه قqqد حمqqل وراءه العديqqد من الإخفاقqqات، ورغم اعتقqqاد الكثqqير من الناس عمومً

العظماء والناجحين قد ولدوا بهذه الطريقة، إلا أن هذا ليس صحيحًا.

ا على الإطلاق، ولديqqه خمس خqqواتم كان مايكل جوردان على سبيل المثال، أحد أكثر لاعبي كqqرة السqqلة نجاحً

بطولات، وآلاف من النقاط والتمريرات الحاسمة، لكنه كثيرًا ما قال أنه مدين بنجاحه بالفشل، فقد قال:

لقد ضيعت أكثر من   مباراة. لقد عقد زملائي وجمهوري300 تسديدة في مسيرتي، وخسرت ما يقرب من 9000" 

 مرةً لأسجل نقطة الفوز بالمباراة، ومع ذلك فشلت. لقد فشلت مرارًا وتكqqرارًا في حيqqاتي وهqqذا هqqو26علي الأمل 

. (29)"سبب نجاحي 

ع مكنسة دايسون الكهربائية، قد فشل  س ومختر  مرةً قبل إتيانه بمكنسqqته5126كان جيمس دايسون مؤسَ

Dualالكهربائية الإعصار المزدوج   Cyclone خة الأولى،1993 في عامqqاره للنسqqا من ابتك ، وبعد خمسة عشر عامً

ئل عن الكيفية التي ساعده بها الفشل، قال: وعندما سُ

ا من النجاح، لكنك تتعلم من الفشqqل، فعندما الفشل مثير للاهتمام، فهو جزء من إحراز التقدُم. أنت لا تتعلم أبدً  "

أنشأتُ مكنسة الإعصار المزدوج بدأت بفكرة بسيطة، وفي النهاية أصبحَت أكثر جرأةً وإثارةً للاهتمام. لقqqد وصqqلت

ا لأنني تعلمت ما الذي نجح وما لم ينجح (30)"إلى مكان لم أكن أتخيله أبدً

كما يقول دايسون أنه يتبنى المخاطرة والفشل باستمرار، كما يسمح لموظفيه باستكشاف ذلك، إذ قال:

"لا شيء يضاهي إثارة الاختراع، فهو يسمح للناس بالخروج وتجريب أفكارهم، وإشqqراكهم بالكامqqل، وإطلاق العنان

(31)"لتفكير جديد، إضافةً لعدم إلزاميتهم بأي منهجية، فكلما كانت الفكرة أغرب وأخطر، كان ذلك أفضل.

الخوف من الفشل حول العالمو.  

مqqة ا للأبحاث بتربية الناس وخلفياتهم الثقافية، وقد درست هذا الموضqqوع منظَ يتأثر الخوف من الفشل وفقً

، وهي منظمة تبحث فيGEM، واختصارًا Global Entrepreneurship Monitorرصد ريادة الأعمال العالمية 

ا لتقريرهqqا عن سqqنتي  ، لا يخشqqى الأمريكيqqون الفشqqل في الأعمqqال2019-2018ريادة الأعمال حول العالم، ووفقً

، حيث يظهر الخqqوف من الفشqqل في أعلى درجاتqqه في(32)التجارية بدرجة خشية مواطني الكثير من الدول الأخرى

اليونان وإيطاليا وروسيا وقبرص، وأدناها في أمريكا اللاتينية وإفريقيا. فعادةً ما يكون الخqqوف في أدنى مسqqتوياته

في البلدان التي يوجد فيها عدد قليل من الوظائف، فيتعين على الناس أن يصبحوا رواد أعمال من أجل البقاء.
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ماذا يمكنك أن تفعل؟

معطيات المراقب العالمي لريادة الأعمال

، وابحث عن تقرير حول ريادة الأعمال في البلد من اختيارك، ثمموقع المراقب العالمي لريادة الأعمالتصفح 

قارنه مع تقريرَي دولتين أخريين.

•     ما هي الاختلافات والتشابهات بين الدول الثلاثة؟

•     كيف يمكنك معالجة  العوامل المثبطة لتطqqور الأعمqqال في بلqqدك المختqqار؟ ومqqا الqqذي يمكنه تحسqqين

ظروف ريادة الأعمال في الدولتين الأخريين؟

ا من الفشqqل من الرجqqال، ويُظهqqرن ثقqqةً أقqqل فيGEMكما تشير  ا إلى أن النساء عادةً ما يكُن أكثر خوفً  أيضً

قدراتهن، وحتى أولئك اللواتي يتحدين خوفهن يقتصرن على فتح مشاريع في الصqqناعات الاسqqتهلاكية، في حين

ي التصنيع والتقنية، كما يتلقى الرجال المزيد من رأس تكون الشركات الناشئة التي يقودها الذكور غالبًا في قطاعَ

. تؤكqqد(33)المال والحوافز لفتح هذه الشركات، وقد يُعزى هذا إلى نقص عدد النساء في مجqqالات العلqqوم والتقنيqqة

ا من بqqدء عمqqل تجqqاري، حيث لا يتلقين الكثqqير منGEMدراسات أخرى نتائج  ، حيث تُظهر أن النسqqاء أكqqثر خوفً

.(34)التمويل، ويشعرن بضرورة إثبات أنفسهن أكثر من الرجال ليؤخذن على محمل الجد

ماذا يعلمك الفشلز.  

قد يجادل البعض بعدم وجود الفشل في الواقع، بحيث لا يوجد سوى فشل في مخيلqqة الفاشqqل، أو عقبqqات

قد تصبح درجات يتسلقها المرء إلى نتيجة أفضل، كما تكمن أهمية الفشل في تعلم كيفية النهوض من جديد.

بينما كان إريك ريس يتهاوى إلى الفشل مqqع شqqركته الأولى، وانتابqqه الغم وخيبqqة الأمqqل جqqراء الاضqqطرار إلى

IMVU، وبهذا أصبحت IMVUالتخلي عن فكرة غير ناجحة، طبق دروسه لإنشاء شركته الجديدة للواقع الافتراضي 

بعد ذلك تجربةً ناجحةً للغاية اشتق منها طريقة الشركة الناشئة اللينة، فقد كqqان قqqادرًا على تحديqqد عيوبqqه وإيجqqاد

ع دون طرق لتحسين نفسه وأدائه، كما تمكن بفضل شركته الجديدة من توصيل المنتج إلى السوق توصqqيلًا أسqqر

ا. أن يكون مثاليًا، وحصل على التعقيبات الضرورية التي لم يحصل عليها من العملاء سابقً

تحويل الدروس المستفادة إلى نجاحح.  

سيخبرك معظم أصحاب الأعمال الناجحة أن النجqqاح لم يتحقqق لهم بسqهولة، فقqد كqان عليهم المثqابرة في

السعي لتحقيق أهدافهم، وغالبًا ما أدى التعلم من الإخفاق إلى تحقيق نجاح أكبر مما كانوا يتخيلون، حيث يمكن

لرواد الأعمال الذين يمكنهم تحويل عقباتهم إلى دروس إيجابية،  النهوض من الفشل.

خذ مثلًا إيفان ويليامز الذي أطلق أداةً برمجيةً لمساعدة المسqqتخدمين على نشqqر المqqدونات بسqqهولة، حيث

. ليُقqqرر في العqqام2003، والذي أقدم على بيعه سqqنة 1999 سنة Blogger.comانطلق مشروعه بلوجر دوت كوم 

، لكنه وجqqدPodcast، وهي منصة لإنشاء ومشاركة المدونات الصqqوتية بودكاسqqت Odeoالموالي  إنشاء أوديو 
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ا أنه وفي نفس الوقت كانت فكرة برنامج  آي تيونز  ر وتتبلور هي الأخرى لدى شركة ضخمة كqqانItunesلاحقً  تُطوَّ

يدرك أنه لن يتمكن من منافستها، لذا فلم يرغب ويليامز في مجابهتهqqا، لأن ذلqqك كqqان سqqيعني تqqدمير شqqركته،

واختار بدلًا من ذلك تحويل تركيزه إلى إنشاء طريقة جديدة لنشر التqqدوينات القصqqيرة، حيث أخqqذ ويليqqامز فشqqله

ا وصqqاحبه الحqqالي هqqو إيلqqون ماسqqك وهيTwitter (Xذاك، وأسس بالاشتراك مع بعض أصدقائه تويqqتر  ( حاليً

.(35)منصة أشهر من أن نعرف بها

رابط للتعلم

.مقطع  إيفان ويليامز يناقش تطور التغريدات عبر فحص مستخدمين فعليينشاهد على 

 وهيPYP تqqركت وظيفتهqqا اليوميqة لإنشqاء 2010 عانت كاثرين مينشو هي الأخرى من الفشل، ففي سqنة 

Prettyاختصqqار لـ   Young  Professionals تثمرتqqابات، واسqqات شqqنى محترفqqا25000 بمعqqدولار من ماله 

الخاص لتطوير هذه المنصة الشبكية الموجهة إلى النسوة اللواتي يتمتعن بالذكاء والشغف تجاه وظqqائفهن، وبعqqد

سات للشركة، وتسبب عدم ترسيم الملكية على الشqqركة إلى بضعة أشهر ظهرت الخلافات بين كاثرين وثلاثة مؤسِ

سة أخرى لاستثمارهما، وبعد معاناتها من خسارة استثماراتها، وصداقاتها، والفكرة الأصqqلية، فقدان كاثرين ومؤسِ

Theثابرت كاثرين في السعي وراء فرصqqة جديqqدة، وأنشqqأت ذا ميqqوز   Muse بهqqة تشqqوهي منص ،PYPاqqولكنه ،

ا ملايين المسqqتخدمين، وهqqو ا للنصqqائح، ويضqqم الموقqqع حاليً أضافت قوائم الوظائف، وورشات العمqqل، وجناحً

. لم تqqدع كqqاثرين خيبqqةLinkedInمنافس رئيسي لأحد منصات التواصل الاجتماعي الأكثر انتشارًا بهqqذا المجqqال 

أملها الأولى تمنعها من بدء مشروع جديد، وطبقت الدروس المستفادة في بناء المنصة الأصqqلية لإنشqqاء منصqqة

. (36)جديدة، مع العقود والأشخاص المناسبين هذه المرة

لا تَقل القدرة على التعلم من أنواع مختلفة من الفشqqل أهميqqةً عن تجربqqة النجqqاح، لأنqqك تتعqqرف على نقqqاط

قوتك وكيفية الاستفادة منها، حيث يمكن النظر إلى الإخفاقات على أنها نقاط انطلاق لا دواعي إحراج.

وفي الآتي نصائح لتحويل الدروس إلى نجاحات:

تخلص من الخوف من الفشل: فهو ليس بالسوء الذي تعتقده..1

جرِب أشياءً جديدةً في عملك، وخُض المخاطر إذا لزم الأمر..2

ا..3 كن مبادرا! استمع إلى حدسك، حتى ولو لم تكن مستعدً

أُطلب التعقيبات، ولا تخف من سماع الأشياء السلبية..4

كن على استعداد للتغيير عندما لا تسير الأمور كما ينبغي..5

تعلم من الآخرين وكُن على استعداد لطلب المساعدة..6
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التعامل مع الخوفط.  

عند التعامل مع الخوف من الفشل، هناك استراتيجيتان يمكن لرواد الأعمال استخدامهما:

تعديل اسqqتراتيجية عملqqك من خلال تغيqqير النتqqائج المسqqتهدفة لعملqqك بqqدلاً من وضqqع هqqدف بكسqqب.1

ا،50000 ا على فكqqرة البدايqqة الأقqqل حجمً  دولار في الأشهر الستة الأولى، حيث يمكنك أن تكون منفتحً

والتعرف على عملائك وأفضل طريقة لخدمتهم، فقد تكون أهداف التعلم والتطور بقيمqqة تحقيqqق هqqدف

ا، فقqqط ده فشلًا تامً ا ما فلا تعُ سطر من حيث نجاح الشركة واستدامتها، وإذا لم تحقق هدفً الإيرادات المُ

د التركيز واسأل نفسك عما تعلمته من التجربة وكيفية تطqqبيق تلqqك المعرفqqة على هqqدف منقح، فمن أعِ

المرجح إيجادك أن التجربة قد عززت مجموعة أدواتك لمساعدتك في إجراء تغييرات داخqqل شqqركتك، أو

بدء واحدة جديدة.

الطريقة الثانية لتقليل التوتر الشديد هي طلب المساعدة من موجه، أو مجموعة دعم، أو خبير نفسي..2
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الحقيقة المرة حول ملكية الأعمال   10.3

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

شرح إيجابيات وسلبيات ملكية الأعمال قبل التدشين.•

فهم التوجهات الحالية لريادة الأعمال في الولايات المتحدة الأمريكية.•

فهم التحديات التي تواجه النسوة في ريادة الأعمال، والموارد التي قد تساعدهن على تجاوزها.•

ا عن الفكqqرة الqqتي ينوون تطبيقهqqا، عادةً ما يكون لدى الأشخاص أسباب مختلفة لبدء عمqqل تجqqاري، وبعيqqدً

تتفاوت الأسباب من الرغبة في حرية تحديد ساعات عملهم، وقضاء المزيد من الوقت مع العائلة، إلى الرغبqqة في

التحرُر من المرؤوسية، إلى جمع الأموال، لكن الواقع يشير إلى أنهم سيعملون أطول مما خططqqوا، ويفشqqلون في

موازنة العمل والحياة، كما يواجهqqون المخqqاوف والشqqكوك، وربمqqا حqqتى يعqqانون لجمqqع قqqوتهم خلال الأشqqهر بqqل

والسنوات الأولى، ولهذا فسيحتاجون قبqqل الإطلاق إلى دعم الأسqqرة والأصqqدقاء والمqqوجهين لفهم قيqqود الqqوقت،

والضغوطات التي ستواجههم.

إيجابيات وسلبيات ملكية الأعمال   10.3.1

يسرد الجدول التالي الإيجابيات والسلبيات التي يجب أخذها في الحسqqبان قبqqل فتح عمqqل تجqqاري وطqqوال

فترة تشغيله، حيث تشمل إيجابيات ريادة الأعمال كلًا من التمتُع بالحرية والاستقلالية لتوسيع مهاراتqqك وتطqqوير

تيح ملكيqqة أفكارك الخاصة، بدلًا من العمل في مؤسسqqة أخqqرى في مشqqاريع وأفكqqار ليسqqت خاصqqةً بqqك، كمqqا تُ

ا فرصqqة لتحقيqqق الqqربح والحصqqول على أسqqلوب حيqqاة الأعمال خدمة الناس بالطريقة التي تناسبك، ولديك أيضً

رض إلى أفضل، دون نسيان امتلاكك للسيطرة الكاملة في تحديد جدولك الزمني، وأوقqqات عملqqك، وهqqذا أمqqر مُ

أبعد حد.

ومن زاوية أخرى، يتطلب التمتع بتلك الحريات ترؤسك شركةً كاملة، إذ سqqتتحمل المسqqؤولية الكبqqيرة الqqتي

تحتاجها إدارة عمل خاص، ويجب عليqqك حqqل المشqqكلات الqqتي تظهqqر كqqل يqqوم، مثqqل التعامqqل مqqع المqqوظفين،

م والعملاء، والإنتاج، والتسويق، والتمويل، إضافةً إلى أمور أخرى؛ كمqqا يجب عليqqك لعب العديqqد من الأدوار معظَ

م رواد الأعمال عادةً ساعات أكqqثر الوقت. خاصةً خلال المراحل المبكرة من دورة حياة المشروع، ولهذا يعمل معظَ

ا، وبالإضافة إلى ذلك، يجب عليك التعامل مع الخسائر والمخاطر إذا لم تسر الأمور على مqqا يqqرام. عً مما كان متوقَ

لكن الشيء المهم الذي يجب أخذه في الحسبان هو أن جميع الجوانب السلبية لها حلول ويمكن حqqتى منعهqqا إذا

كان هناك تخطيط وإرشاد ونظام دعم جيد؛ إذ تخفف جميعها الكثير من الضغوط التي يتعرض لها رواد الأعمqqال،

كما يفيد رائد الأعمال في التخفيف من الضغط عبر تسطير أهداف قابلة للتحقيق، سواءً تعلق الأمر بخلق الوعي

العام بالشركة، أو عدد الزبائن، أو أرقام المبيعات والأرباح .
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السلبياتالإيجابيات

•     مسؤولية القيادة، وحل المشاكل، وتعيين وطرد

الموظفين، ولعب الكثير من الأدوار.

•     التعامل مع الضغط وقيود الوقت والإدارة.

•     قلة التركيز وفقدان الشغف.

•     شكاوى الموظفين والعملاء.

•     مشاكل التدفق النقدي.

•     إلزامية التعامل مع الخسارة، والمخاطر المالية.

•     الاستقلالية، وأن تغدو رئيس ذاتك، فتستكشف

أفكارك، وتستمتع بالحرية الإبداعية.

•     نمط الحياة، وتصميم جدولك اليومي بنفسك،

والتمتع بالمرونة.

•     الرضا عن مسارك الوظيفي.

•     خدمة العملاء والموظفين.

•     الربح.

•     الشهرة وسط مجتمعك.

 إيجابيات وسلبيات ملكية الأعمال.

ريادة الأعمال والمنافسة في الولايات المتحدة   10.3.2

يعمل رواد الأعمال في بيئة حادة التنافس، ورغم مساعدة المنافسة في إنشاء منتجات وخدمات أفضqqل، إلا

أنها تضع الكثير من الضغوط على صاحب العمل الذي يجب عليه التنافس مع أعمال تجارية جديدة أكqqثر مرونqqة،

وغالبًا ما تُقدم منتجات أفضل قد تكون بأسعار أقل حتى أحيانًا.

ا مع الاقتصاد. هناك ارتفاع بعدد الشركات الجديدة مؤخرًا .(37)يرتفع عدد الشركات الجديدة وينخفض اطرادً

ل عمرهqqا عن عqqام واحqqد على وكما نلاحظ في المنحنى البياني أعلاه  لقد زاد عدد المنشآت الجديدة الqqتي يَقِ

 كما يَظهqqر في الشqqكل التqqالي، حيث حqqدث انخفqqاض خلال ركqqود2015 إلى 1994مدى العقدين الماضيين من 
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، وهqqذا يعqqني المزيqqد من المنافسqqة للشqqركات الqqتي تم2011، لكن الاتجاه التصاعدي سرعان ما عاد بعqqد 2009

. تأسيسها فعلًا

كما انخفض عدد الوظائف التي أنشأتها هذه المؤسسات الناشئة في هذه الفترة، وهو ما يؤكد احتمال ارتداء رواد

الأعمال للعديد من القبعات في أعمالهم الخاصة.

ا أن   سqqنوات من النجqqاح،10 أو 5%  فقqqط من العلامqqات التجاريqqة تسqqتمر لتبلqqغ 30%  إلى 20ذكرنqqا سqqابقً

ح الشكل القادم بقاء نصف الشركات فقط نشطةً حتى علامة الخمس سqqنوات، وأن  %  فقqqط اسqqتمرت20ويوضِ

لمدة عقدين كاملين.

ا إلى عدد من العوامل، مثل مشاكل التqqدفق النقqqدي، ونقص الشqqغف، وغيqqاب قد يكون سبب فشلها راجعً

الدعم، ونقص الابتكار، وصعوبة التكيف مع التقنيات الجديدة، أو طلب العملاء؛ إلى جانب العوامل البيئيqqة الqqتي

ا، مثل: الاقتصqqاد، والتوجهqqات، واللqqوائح. أو التغqqيرات الاجتماعيqqة والثقافيqqة. قد تؤثر على الأعمال التجارية أيضً

ولذلك فمن المهم لأصحاب المشاريع البحث عن بيئاتهم الداخلية والخارجية قبل التدشين.
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تحديات ملكية المرأة للأعمال   10.3.3

تواجه أصحاب الأعمال تحديات كثيرة، وفوق هذا قد تواجه رائدات الأعمال بالأخص تحديات إضافية.

تُظهر الأبحاث الحالية أن أهمية ريادة الأعمال النسائية في الولايqqات المتحqqدة الأمريكيqqة هي مفتqqاح النجqqاح

، على أنها في زامبيا -الإفريقية- 2الاقتصادي؛ أما في الجزائر فلا تتجاوز عتبة  ؛ فيما تحل الإمارات في(40)% %40 

.(41)% 10المركز الأول عربيًا، والثالث والأربعين عالميًا في نسبة مساهمة رائدات الأعمال في الاقتصاد بنسبة 

  منهن مبيعqqات42، وتدر (42)%  من الأعمال هناك40بالعودة إلى الولايات المتحدة الأمريكية، تمتلك النساء 

، حيث تعمل سيدات الأعمال على سد الفجوة بين الجنسين، وقد نمت مشاريعهن(43) تريليون دولار1.4تزيد عن 

%  كqqل عqqام في10كثيرًا في السنوات القليلة الماضية، فقد ارتفعت معدلات ريادة الأعمال لqqدى النسqqاء بنسqqبة 

، ولا تزال هذه الطفرة متواصلةً بتوفر موارد أكثر، بمqqا5العامين الماضيين، موازنةً بنمو الرجال الذي قُدر بنسبة   %

. ومع ذلك، لا تزال هناك تحديات كبيرة يجب(44)في ذلك التوجيه والتمويل والبرامج لمساعدة النساء على النجاح

التغلب عليها، منها:

ت النساء خطوات كبيرة في مجqqال الأعمqqال، لكنهن مqqا زلنصعوبة اقتحام بعض الصناعات:•  لقد خطَ

 فقط في% 9يواجهن العديد من العقبات، خاصةً في بعض الصناعات مثل صناعة التقنية، حيث تدَرن 

ل النساء في المناصب التقنية على رواتب أقل.(45)هذا المجال ، كما تحصُ

ا إلى الكفqqاح أكqqثر للحفqqاظ علىانخفاض المبيعات وعدد أقkkل من المkkوظفين• : تميqqل النسqqاء عمومً

ا أقqqل كqqذلك من شqqركات ا أقqqل من المqqوظفين، ودخلًا وأرباحً أعمqqالهن قائمqqة، فهن يملكن عqqادةً عqqددً
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%  فقط من شركات النساء مبيعات تزيد عن مليون دولار، فيما يغلب تحقيqqق2، حيث تُحقق (46)الرجال

شركات الرجال لثلاثة أضعاف ونصف الضعف من ذلك، ومن أسباب ذلك امتهان النسوة ريادة الأعمال

امتهانًا جزئيًا فقط، لسعيهن -أكثر من الرجال- إلى الموازنة بين الحياة الأسرية والعمل، وهqqو أمqqر صqqعب

لوحqqده، دون ذكqqر الاعتناء بqqالأولاد، خاصqqةً الصqqغار منهم. ومن بين الأسqqباب كqqذلك هي أن الشqqركات

المملوكة للنساء عادةً ما تكون كلها مكونة من موظف واحد هو المرأة رائدة الأعمال ذاتها. ومرد ذلك هqqو

إمكانية تحقيقها لأهدافها دون الحصول على ملايين الدولارات. فالوقت، والمرونة، والتqqوازن بين العمqqل

والحياة الأسرية قد تكون كلها أسبابًا كافية لجعل النسوة يصبحن رائدات أعمال، يرتضين بتحقيqق بعض

المال مع الاعتناء بالبيت والأسرة؛ أما السبب الثالث فهو الافتقار إلى الخqqبرة في الأعمqqال، وإدارة عمqqل

.(46)عائلي، مع فرص قليلة للحصول على رأس المال الكافي للتوسع

 بغض النظر عن نجاحها وبراعتها، لا تزال المqqرأة تواجqqه صqqعوبة في:صعوبة الحصول على رأس المال•

، إلى أنKauffmanتأمين التمويل لأعمالها، حيث توصلت دراسة استقصائية حديثة لمؤسسة كوفمqqان 

، وتقqqول(47)%  من النسqqاء لا يتمتعن بإمكانيqqة الوصqqول إلى رأس المqqال الqqذي يحتجن إليqqه72أكqqثر من 

سة موبيل آرك  : MobileArqنيروباما مالافاروبو، مؤسِ

"بصفتي سيدة أعمال تُركز على مساعدة المؤسسات غير الربحية والمدارس، فقد كان من الصعب الحصqqول على

المستثمرين، وقد غيرنا هذا الأمر من خلال متابعة اكتساب العملاء عضويًا، مع الاعتمqqاد على الإيqqرادات المباشqqرة

.(48)"بدلًا من نمو الاستثمار

 لا تطلب النساء عادةً التمويل، وإذا فعلن ذلك قوبِلن بالرفض، وهqqذا يqqدفعهن إلى اللجqqوء إلى التمويqqل من

.(49)الأسرة والأصدقاء. فيعتمدن تلك الطريقة أكثر مما يفعل الرجال

: في بعض الأحيان لا تتعلق الصعوبة بانعدام الفqqرص، أو المqqال، أو الإرشqqاد لبqqدء عمqqلالاستهزاء بهن•

تجاري. بل كل ما في الأمر أنهن لا يؤخذن على محمل الجد، حيث تعلق إميلي هارش مالكة هارت موف

:Heart Move Collectiveكولكتيف   عبر مدونتها كاتبةً

"كوني امرأة تعمل في مجال اللياقة البدنية، فغالبًا لا أتلقى معاملةً جديةً مثل محترفة، وأظن أن أهم شيء يمكنكِ

.(50)"القيام به مثل امرأة تقاتل لتمهيد طريقها، هو الحفاظ على صدقكِ باستمرار 

: لحسqqن الحqqظ هناك العديqqد من المqqوارد الqqتي يمكن للمqqرأة الاسqqتفادة منهqqا، حيث تسqqعىالمkkوارد•

منظمات، مثل مركز الأعمال التجارية النسائي التابع لإدارة الأعمال الصغيرة الأمريكية، والرابطة الوطنيqqة

للمالكات، ورابطة رائدات الأعمال، والسيدات اللاتي يدشqqن، ووكالqqة تنميqqة أعمqqال الأقليqqات، والرابطqqة

الوطنية للسيدات المحترفات، والمجلس الوطني لمشاريع الأعمال النسqqائية، إلى مسqqاعدة النسqqاء على

النجاح في جميع الصناعات من خلال تقديم القروض والبرامج التي تُهيئهن لمشهد تنافسي، وقqqد أثبت
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ا فعاليته في نجاح المرأة في ريادة الأعمال ؛ فقد يؤدي وجود أقران(51)التوجيه من قبل نساء أخريات أيضً

وموجهين أقوياء إلى إحداث فرق في نتائج الأعمال التجارية.

من بين النصائح المفيدة الأخqرى لمواجهqة التحqديات الqتي تواجqqه رائqدات الأعمqqال، هqو أن تكن حازمqات،

صادقات، وتطورن شبكات تواصلهن، مع شخصية قوية لتحمل الرفض وباقي التحديات.
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إدارة الخطة الأولية ومتابعتها وتعديلها   10.4

ناقشنا في هذا الفصل كيفية بدء عمل تجاري غير مثالي باستخدام نهج الشركة الناشqqئة اللينة، فقqqد ألقينا

ا كيفيqqةMVPنظرةً على حلقة البناء والقياس والتعلم، وكيفية اختبار النموذج الأدنى من المنتج  ، كما تناولنا أيضً

التعامل مع الخqqوف من الفشqqل، وكيفيqqة التغلب على التفكqqير السqqلبي. والآن، حqqان الqqوقت لإنشqqاء خطqqة لينة

لمساعدتك في إطلاق مشروعك.

لا بد من إدراك ضرورة امتلاك خطة لينة لتنفيذ عملية الشركة الناشئة اللينة، مع اتباع الخطqqة اللينة لمسqqار

د المنهجية اللينة أو الرشيقة، وهي خطqqة عمqqل قصqqيرة تُعqqرض على المqqوظفين والمسqqتثمرين المحتملين، وتُعَ

طريقةً سريعةً وفعالةً لتعيين وإدارة وتقييم الأهداف والإستراتيجيات في المشروع.

يُنشأ مؤسسو الشركة خطة لينة لمساعدتهم على تسطير التوقعات والأهداف.

بين خلفيqqة الشqqركة، ومسqqعاها وأهqqدافها، والوضqqع المqqالي فيهqqا، تتطلب خطqqة العمqqل وثيقqqةً مفصqqلةً تُ

، من أشهر إلى عام. وكما سqqترى في نمqqوذج وخطqqة وإستراتيجيات التسويق. ويستغرق تطوير كل هذا وقتًا طويلًا

رة للأغqqراض الداخليqqة وللبنوك أو المسqqتثمرين حكَمة، فهي مطوَ العمل، تتطلب خطة العمل الكاملة معلومات مُ

ا. وعلى عكس ذلqqك، د استثمارًا جيدً وأصحاب المصلحة الآخرين الذين يحتاجون إلى دليل على أن هذه الشركة تُعَ

تكون الخطة اللينة قصيرة ولا تتضمن إلا معلومات محددة تكفي لإجراء حلقة البناء والقياس والتعلم.

تطوير خطة لينة   10.4.1

يبدأ هذا النوع من التخطيط من خلال صياغة مجموعqqة قصqqيرة من القqqوائم لإرشqqادك مqqع إمكانيqqة تعqqديلها

، حيث يجب ألا تستغرق الخطة شهورًا لتطويرها، بqqل يمكنك إعqqدادها في غضqqون أيqqام قليلqqة،(52)طوال الطريق

بحيث تركز على جوهر العمل، لذلك لا تحمل إلا التفاصqqيل المهمqqة حqqول التسqqويق، ونمqqوذج العمqqل، والشqqؤون

.(53)المالية، وحلقة البناء والقياس والتعلم، والنموذج الأدنى من المنتج
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فيما يلي قائمة بالإجراءات والتفاصيل الأساسية التي يجب تضمينها في الخطة اللينة:

اكتب وثيقةً قصيرةً وبسيطة..1

 من خلال حلقة البناء والقياس والتعلم.MVPاختبر النموذج الأدنى من منتجك .2

راجع نتائجك..3

عدل خطتك..4

بمجرد اكتمال هذه الخطوات، يمكن لرائد الأعمال بدء المشروع أو مواصلته.

اكتب وثيقة قصيرة وبسيطةا.  

لا تحتاج هqqذه الخطqqة إلى ملخص تنفيqqذي أو خلفيqqة عن الشqqركة أو معلومqqات الفريqqق، فهي عqqرض قصqqير

يمكنك استخدامه لمشاركته مع المستثمرين والشركاء المحتملين، لذلك ركز على ما هو مهم وضمن ما يلي:

الإسqqتراتيجيات الأساسqqية للمنتج، والسqqعر، والمكqqان، والqqترويج. أضqqف الأشqqخاص والبيئqqة الماديqqة•

والمعالجة إذا كنت تقدم خدمةً بدل منتج.

الإستراتيجيات الأساسية للسوق المستهدف وخلق المكانة.•

ا أو إجراءات محددة من شأنها إنجاز الهدف.• التكتيكات اليومية، والتي تتضمن مهامً

جدول بمواعيد الحصول على التراخيص المطلوبة، وتاريخ الإطلاق، ومواعيد مراقبة ومراجعة الخطة.•

نموذج عمل يوضح بالتفصيل كيف ستربح المال.•

توقعات أساسية للمبيعات، والتكاليف، والأرباح، وتحليل التعادل.•

هذه الخطة هي قائمة مجردة تحوي ما ينبغي فعله، ومن ينبغي عليه فعل ذلك، مqqع جqqدول زمqqني، وتكلفqqة،

دون رائqqد الأعمqqال في ا بالمستند التقليدي منها إلى مجموعqqة قqqوائم ورؤوس أقلام، حيث يُ وربح. وهي أقل شبهً

هذه الحالة فقط أساسيات العمل لتحقيqqق الهqqدف المطلqqوب، وفي وقت لاحqqق عندما تكqqون هناك حاجqqة إلى

مستند لأصحاب المصلحة الخارجيين أو القروض المصqqرفية، يمكن وضqqع خطqqة كاملqqة مqqع البحث، والتفاصqqيل

. حول السوق، والبيئة، والتوجهات، والإستراتيجيات الأكثر تفصيلًا

يمكن لرائد الأعمال الذي يفتح للتو شركةً للأطراف الصqqناعية على سqqبيل المثqqال، البqqدء بخطqqة بسqqيطة من

خلال وصف منتجها الرئيسي؛ فيمكنه التركيز على إنشاء أطراف صناعية مخصصة للأطفال، ليستطيع بعqqد ذلqqك

ا، ومن المحتمqqل اختلاف إضافة سعر أساسي أو مجال من الأسعار لمنتجها الأساسي نظرًا لكونه منتجًا مخصصً

ا، وفي مثالنا هqqذا قqqد يكqqون الموقqqع المركqqزي السعر من عميل إلى آخر، كما ينبغي ذكر مكان إجراء الأعمال أيضً

ا إدراج الاسqتراتيجيات الترويجيqة ا من الأطبqqاء والمستشqفيات. وأخqqيرًا، يمكن أيضً مناسبًا، خاصةً إذا كqqان قريبً

الأساسية المسqqتخدَمة في الوصqqول إلى هqqذا السqqوق، ومن ذلqqك التحqqدث إلى مستشqqفيات الأطفqqال والأطبqqاء
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المحليين الذين يمكنهم إحالة المرضى إلى الشqركة. وبالإضqqافة إلى ذلqك، فقqد يقqرِر رائqqد الأعمqqال إنشqاء موقqع

إلكتروني، واستئجار إعلانات على الإنترنت، ونشر كتيبات بسيطة لتوفqqير معلومqqات للعملاء المحتملين، وبمجqqرد

وضع جميع الاستراتيجيات، يمكن إضافة الجداول الزمنية من البداية حتى تاريخ الإطلاق، وتتضمن هذه الجqqداول

مهام كل شخص سيكون مسؤولًا عن الأنشqqطة في هqqذا العمqqل الجديqqد ومنهم مqqدير المكتب، وصqqانع الأطqqراف

الاصطناعية، ومسؤول التسويق.

ا مباشqqرةً على يُسجل بعد ذلك رائد الأعمال كيف سqqيحقق المqqال، فهqqل سqqتفرض الشqqركة الجديqqدة رسqqومً

العميل مقابل المنتج؟ ماذا عن قبول التأمين والمدفوعات المشqqتركة؟ هqqذه أسqqئلة يجب تqqدوينها، ثم سيُسqqاعد

التنبؤ الأساسي لطلب السوق على التنبؤ بالمبيعات والمصروفات والأرباح.

من خلال حلقة البناء والقياس والتعلم MVPاختبر النموذج الأدنى من منتجك ب.  

بمجرد وضع الخطة اللينة في مكانها الصحيح، فالخطوة التالية هي تنفيqqذها واختبqqار الحqqد الأدنى من المنتج

MVPاتqqع الافتراضqqبر جميqqك، وتختqqيء على المحqqل شqqع كqqاس والتعلم، هنا تضqqمن خلال حلقة البناء والقي ،

المسبقة على أرض الواقع.

.MVPابنِ نموذجك الأدنى من منتجك .1

اختبر فكرتك من خلال مشاركتها مع العملاء المحتملين..2

قسِ النتائج من خلال التحدث إلى العملاء وتسجيل الملاحظات..3

، مثل هل نبني منتجًا يريده الناس؟ ما هي الفوائد التي نحتqqاج إلى إضqqافتها؟ هqqل هqqذا هqqو.4 اطرح أسئلةً

سوقنا المستهدف؟

اختبر إصدارات مختلفة من منتجك، ومجموعات مختلفة من المستخدمين..5

سيكون لدى رائد الأعمال في مثالنا فرصةً لبناء الأطراف الاصطناعية وطرح الأسئلة التي ستساعد في إنشاء

منتج أفضل بمرور الوقت، وقد يكتشف رائqqد الأعمqqال قدرتqqه على توسqqيع المنتج ليشqqمل تقqqويم العظqqام وليس

ا إدراج البالغين في السوق. الأطراف الصناعية فقط، وربما يمكن أيضً

راجع نتائجكج.  

رةً واحqqدةً على الأقqqل شqqهريًا، حيث تراجqqع ملاحظqqات العملاء والتسqqويق يجب عليك إجراء هqqذه الخطqqوة مَ

د هذه فرصةً رائعةً لرائد الأعمال لتقييم ما إذا كqqانت الأهqqداف قqqد تحققت، وتحديqqد مجqqالات والنتائج بدقة، وتُعَ

التحسين. ومع ذلك، ففي كثير من الأحيان ستثير هذه العملية حنق الموظفين، فالمرء بطبعه يكره إختبqqار نتqqائج

عمله وإثباتها، لذا فقد تلقي عملية المراجعة بعض الخوف أو المشاعر السqqلبية في نفqqوس المqqوظفين خاصqqةً إذا

ا بأن هذه العملية صاحبها شيء من إلقاء اللوم، ظاهرًا كان أو مبطنًا، ولذلك فعليك بما أنك قائد، التأكيد لهم دومً
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تُساعد على تحسين ما يُقدمونه، وتمنحهم المعلومات والأدوات اللازمة لإجراء التغييرات التي سيُوجه العمqqل إلى

مسار أكثر نجاحًا، فهذا يتعلق بإدارة النتائج لا بالنفر منها.

راجع ملاحظات العملاء، وارجع إلى خطتك للموازنة..1

 السبعة للتسويق، والمزايا، والفوائد.Pراجع السوق المستهدف، وحروف .2

راجع الأرقام أو النتqqائج، والqqتي قqqد تشqqمل المبيعqqات، والأربqqاح، واشqqتراكات العملاء، وحqqتى ردود فعqqل.3

العملاء على الإعلانات وسمات المنتج.

ا كافيًا من العملاء للحفاظ عليه، فهذه هي الفرصة إذا كان عمل الأطراف الاصطناعية في مثالنا لا يجلب عددً

لمعرفة مكان وجود المشكلات، بحيث يمكن إجراء تغييرات على الخطة اللينة.

هل أنت جاهز؟

أنت مهتم بافتتاح نشاط سكوتر كهربائي في مدينتك الصغيرة نظرًا لغياب المنافسة، كمqqا تqqرغب في تمكين

مدينتك الصغيرة من امتلاك وسائل نقل ذكية وصديقة للبيئة، مع تخليصها من الاعتماد الكبير على وسائل النقqqل

الاعتيادية من حافلات وسيارات.

•     أنشئ خطةً لينةً تُفصل فيها كيف تخطط لبدء نشاطك التجاري.خطة سكوتر لينة

عدل الخطةد.  

أَجرِِ تغييرات على الخطة حسب الحاجة، فبمجرد موازنة المقاييس بالنتائج، واختبار التسويق وقياسه، وتلقي

تعليقات العملاء، يحين الوقت لمراجعة الخطة وإجراء التعديلات، وقد يتخذ هذا شكل إضافة ميزة إلى المنتج، أو

إضافة منتجات جديدة، أو تغيير التكتيكات الترويجية، أو التواصل بطريقة مختلفة مع العملاء والمستشارين.

إذا لم يكن هناك عدد كاف من العملاء للحفاظ على أعمqqال الأطqqراف الاصqqطناعية، فيمكن للمؤسسqqين هنا

إجراء تغييرات لتصحيح المسار، وقد يكون السبب هو عدم دراية العملاء بالنشqqاط التجqqاري، أو عqqدم وجqqود عqqدد

كاف من عملاء الأطفال، وربما يمكن إضافة البالغين إلى السوق المستهدف.

بمجرد مراجعة الخطة وإجراء التغييرات اللازمة، يمكن للشركة الاستمرار واستئناف عملية الاختبار، وكما تqqرى

في الشكل الآتي، فهذه عملية مستمرة تتطلب تحديثًا وتعاونًا مستمرَين من جميع المشاركين في العمل، وعند

تجهيز العملية يصبح من الأسهل صيانتها ورؤيتها على أنها ضرورية داخل الأعمال التي تساعدها على النمو.
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يُقدم تيم بيري -رجل أعمال، وموظف سابق في شركة آبل، وكاتب، والآن خبير في مجال الشركات الناشqqئة-

المشورة للشركات بشأن فن التخطيط الرشيق، حيث لا يحب التخطيط طويلاً لنفسه، إذ بالنسqqبة لqqه، لا يحتqqوي

التخطيط اللين أو الرشqqيق على معلومqqات تفصqqيلية، ومعطيqqات غqqير ضqqرورية لتشqqغيل الشqqركة، فهي ليسqqت

ا بحد ذاتها، لكنها مجموعة متنوعة من النقاط القصيرة وبعض القوائم والجداول، كما يجادل بيري بأن أهم مستندً

ما ينبغي امتلاكه هو ما يلي:

إستراتيجية لينة، أو خطة بصدد التنفيذ.•

تنفيذ الخطة.•

مراجعة النتائج والتحقق من المعالم.•

ا• .(54)مراجعة الخطة لتغيير ما فشل، وبدء العملية برمتها مجددً

هل أنت جاهز؟

 سنة. ويركز على طباعة بطاقqqات العمqqل، والملصqqقات،20يمتلك رائد أعمال محلي محل طباعة مفتوحًا منذ 

ا في مبيعاتqqه خلال السqqنوات الخمسqqة والمنشورات، والمطويات، والإعلانات للشركات المحلية. لكنه لاحظ تراجعً

ر الإعلانات الرقمية، ووسائل التواصل الاجتمqqاعي، وتقنيqqات التسqqويق عqqبر الإنqqترنت الأخqqرى. الأخيرة بسبب تطوُ

ولهذا فسيحتاج إلى الابتكار إذا كان ينوي الإبقاء على نشاطه.
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جاء الأسبوع الماضي إلى أحد أساتذتك في ريادة الأعمال، يطلب منه إعارته أحد طلبته للمساعدة. وبمqqا أنqqك

تفوقت في هذه المادة، يعتقد أستاذك أن بمقدورك المساعدة على تطوير خطة لينة، وبهذا يعqqرض عليqqك فرصqqة

العمل لديه، فتقبل بسرور وتبدأ العمل على المشروع.

، واشرح لصاحب المحل كيف يمكن لها تطوير عمله خلال السنوات الثلاثة المقبلqqة.تطqqوير •     طو خطةً لينةً

خطة لينة.
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إشارات وآلام وتحذيرات: النمو   10.5
لا ينتهي عمل رائد الأعمال بمجرد تدشينه شركته، إذ ثمة تغيqqيرات مسqqتمرة تتطلب إدارتqqه، فنمqqو الأعمqqال

المستدام يستدعي العمل على تحسين أرباح الشqqركة إمqqا بزيqqادة إيراداتهqqا، أو خفض تكاليفهqqا، أو كليهمqqا. حيث

تشير الزيادة السqqنوية في الأربqqاح إلى التحسqqن، كمqqا تُسqqاعد على توفqqير التمويqqل من البنوك، وجqqذب ومكافqqأة

ا على إعادة استثمار تلqqك المستثمرين، إلى جانب دعمها لفرص فتح متاجر جديدة في مواقع أخرى، وتساعد أيضً

الأرباح في البحث والتطوير. وبينما ينضج النشاط التجاري ويستقر، تتبعه الإيرادات والأرباح، وهذا يؤدي إلى ركود

الشركة أحيانًا ما لم تجري عليها أية تغييرات.

ا- ممqqا ا -أو على الأقل يبدو أقqqل تعقيqqدً ا ومثيرًا وأقل تعقيدً في بداية شركتك الناشئة سيكون كل شيء جديدً

سيكون عليه مع نمو المشروع، فلربما لديك الآن موظف واحد أو اثنان، وأنت تqqدير الأنشqqطة اليوميqqة للعمليqqة،

بمعنى لا تزال إدارة الأعمال في حدود سلطتك، إلى جانب وضوح هيكل العمل وكونه مباشرًا. لكن بمجرد انطلاق

العمل ومواجهة تحديات التنمية، مثل: تعيين المزيد من الموظفين لمواكبة الطلب، أو إضqqافة منتجqات جديqqدة،

أو التوسع في مواقع جديدة؛ فستحتاج إلى المزيد من الموارد ونهج استراتيجي مختلف لإدارة الأعمال، كما يجب

أن تكون على دراية بهذه التغييرات وتوجيه الأعمال في الاتجاه الصqqحيح لمواصqqلة نموهqqا، وعندما تبqqدأ في فهم

علامات النمو، يمكنك تقييم التحدي بطريقة صحيحة والتوصل إلى حلول، ويسمى المرور بهذه التغيqqيرات بqqدورة

حياة الأعمال، وهي عملية تتكون من خمس مراحل أساسية:

بدء العمل التجاري..1

2.. التوسع إلى منتجات وأسواق جديدة (النمو  (

النضج,.3

التراجع..4

الموت أو إعادة البعث..5
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مراحل دورة الحياة   10.5.1

مع وصول الشركات إلى مراحل دورة حياة جديدة، فسيحتاج الملاك إلى ترقب مؤشرات التغيير مثل معqqدل

المبيعات، إذ تشير المبيعات السريعة إلى مرحلة النمو، بينما تُفيد المبيعات المسqqتقرة بqqأن الشqqركة في مرحلqqة

النضج، في حين تُشqqير والمبيعqqات المتناقصqqة بطبيعqqة الحqqال إلى مرحلqqة الqqتراجع في دورة حيqqاة الشqqركة. ومن

المؤشرات كذلك نجد عدم القدرة على مواكبة الطلب من دون الاستثمار في رأس المال، أو المعدات، أو التقنيqqة

المستعملة، ومن المؤشرات الأخرى نذكر:

الحاجة إلى زيادة الموظفين، وتعيين مqqديرين على المسqqتويين المتوسqqط والعqqالي للإشqqراف على القqqوة•

العاملة المتزايدة.

الحاجة إلى النمو عبر : تحديث المنتج، أو تقديم منتج جديد، أو دخول سوق جديد.•

مرحلة الولادة/ النشوء ا.  

تتمحور هذه المرحلة حول اكتساب الدفعة الأولى من العملاء، حيث يُركز رواد الأعمال فيهqqا على القqqدرة على

توفير المنتج وتسليمه فعليًا، وتنمية قاعدة عملائهم، والحصول على تدفق نقدي كqqاف لمواكبqqة الطلب؛ إذ يكqون

د هذه المرحلة بسيطةً من حيث الشاغل الرئيسي هنا هو البقاء في نشاط من خلال كسر التعادل على الأقل، وتُعَ

، وغالبًا ما تكون العمليات غير رسمية، كما قد تكون الملكية نظرًا لعدم وجود سوى عدد قليل من الموظفين عادةً

التقنية والأنظمة في حدها الأدنى، وعادةً ما يلعب المالك العديد من الأدوار لبدء العملية.

سين المشاركين، وربما موظف أو اثنين يعملqqون قد تبدأ وكالة إعلانية عملياتها على سبيل المثال مع المؤسَ

/مثل مصممي فنون و أو مديرين تنفيذيين للحسابات، حيث يكون الهدف في البداية هو كسب العملاء وتقديم

الخqqدمات والمنتجqqات الموعqqودة - مثqqل: الإعلانqqات التلفزيونيqqة، أو الإعلانqqات التجاريqqة الإذاعيqqة، أو الإعلانqqات
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المطبوعة، أو الإعلانات الرقمية - أثناء استشارة حسابات العملاء وإدارتها، والهدف هو كسب ثقة العميل والتأكqqد

من دفع العملاء مقابل الخدمات المقدمة حتى تتمكن الوكالة من دفع رواتب موظفيها ومورديهqqا، فالتعqqادل هqqو

الهدف الأساسي، مما يعني تغطية التكاليف على الأقqqل، ولكن لم دون رؤيqqة أي أربqqاح حqqتى الآن. وفي كثqqير من

ا لسqqنوات حqqتى، وذلqqك من أجqqل ضqqمان الأحيان، لن يأخذ مالك الشركة أو أصحابها رواتبهم لعدة أشqqهر، وأحيانً

انطلاق العمل.

مرحلة النموب.  

د مرحلة النمو مرحلةً مليئةً بالتغيرات، حيث تدخل الشركة مرحلqة النمqqو عندما ترتفqع المبيعqات بسqبب تُعَ

ع قائمqqة ل إضافي في للمنتج في السوق، مqqع توسُ ارتفاع الطلب، فمن زيادات في المبيعات والأرباح، إلى تغلغُ

الموظفين المحترفين، وعادةً ما تكون هناك زيادة في الأموال الواردة والصادرة، ويتمثل العامل الرئيسي في هذه

المرحلة في تجنب الإجهاد النقدي من خلال إيلاء اهتمام وثيق بالتكاليف، وضqqمان الqqدفع من العملاء للمنتجqqات

والخدمات المقدَمة من خلال النظر في التقارير الجارية حول التكاليف والمبيعات اليومية والأسبوعية والشqqهرية،

ع العملاء ويجب في هذه المرحلqqة وضqqع أنظمqqة، مثqqل: قواعqqد البيانqqات، وأنظمqqة الqqبرامج الqqتي تسqqاعد في تتبُ

والمبيعات، وتسجيل العمليات الرسمية للتسويق والتقنية والإنتاج والمqqوارد البشqqرية، كمqqا يجب على المqqالكين

ا اتخاذ قرار حول ما إذا كانوا سيستمرون في الإستراتيجيات الحالية، أو يتجهون لبيع الشركة، وربما الانqqدماج أيضً

مع شركة أخرى لمواصلة النمو. وعادةً ما يعين المالك مديرين من ذوي الخبرة لنَقل الشركة إلى المستوى التqqالي،

وفي هذا الوقت قد يحتاج الملاك إلى الحصول على قروض واستخدام قوة الأسqqهم أو أسqqهم الشqqركة مثqqل رأس

مال للاستفادة من المزيد من النمو.

م المزيد من العملاء وتتوسع، فهي تضيف عملاءً بالعودة إلى مثال الوكالة الإعلانية، ففي هذه المرحلة ستخدِ

ا إلى القائمة، كما تُوظف المزيد من الموظفين لمواكبة الطلب، وهكذا سترتفع الإيqqرادات ومعهqqا التكqqاليف، جُددً

لذا يجب وضع العمليات في مكانها الصحيح حتى يعرف الموظفون ما هي مهامهم وكيفية القيام بها، كما ينبغي

تسطير برامج تُدير العمليات، مثل: المحاسبة وإدارة المشاريع، وذلك لكون تزايد عدد الأشqqخاص والعمليqqات قqqد

يكون غير مسبوق لدرجة قد يكون الاندماج فيها مع شركة أخرى ضروريًا لتكون قادرًا على توفير جميqqع الخqqدمات

التي يحتاجها العملاء.

مرحلة النضجج.  

قد تدخل الشركة مرحلة النضج مqqع اسqqتمرار العمqqل، وهqqذا يعqqني النمqqو إلى نقطqqة تسqqتقر فيهqqا الإيqqرادات

والأرباح، حيث يكون هناك عدد كاف من الموظفين والمديرين بما يكفي للحفqqاظ على العمليqqات، فقqqد تطqqورت

د المفتqاح ا في هذا المرحلة وعلى جميع الأقسام، فهي تعمل بكفاءة مع إدارة وتسيير مالي أكبر، ويُعَ الأنظمة جيدً

ا وتحفيز الأعمال هو بقاؤك مرنًا، والاستمرار في كونك شركة إبداعية وريادية. تُقدم شركة   هناAppleللبقاء نشطً

مثالًا مناسبًا على شركة تُواصل الابتكار كما لو كانت شركةً صغيرة، على الرغم من نمو حجمها وقوتهqqا؛ ونqqرى على

ا نظqqرًا لعملهqqا في مجqqال النقيض شركات أخرى بها العديد من المqqوارد، لكنهqqا أصqqبحت ناضqqجةً ومتوازنqqةً جيqqدً
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ا الاستمرار في الابتكار والتحول مع التوجهات، وهذا هو المكان الqqذي الأعمال لفترة طويلة، ومع ذلك فعليها أيضً

تتناسب فيه المنهجية اللينة مع الشركات الصqqغيرة والكبqqيرة على حqqد سqqواء فهي تqqتيح لهم أن يكونqqوا مبqqدعين

ورياديين، بغض النظر عن حجم الشركة.

مرحلة الانحدارد.  

مع تغيُر الصناعات في هذه المرحلqqة أو فشqqل أصqqحاب الأعمqqال في الاحتفqqاظ بعروضqqهم الناجحqqة، يصqqبح

 أو موت للشركة. التراجع وشيكًا وتتضاءل المبيعات، وعندها قد تقع ولادة جديدة

 مؤخرًا بتوجهات التقنية والموضqqة الجديqqدةPayless وبايلس Searsتأثرت على سبيل المثال كل من سيرز 

التي تؤثر على تُجار التجزئة التقليديين، فتحولت طريقة تسوُق العملاء من قضاء الqqوقت في التصqqفح والتسqqوق

في متجر مادي إلى اعتماد تقنية جديدة للتسوق من أجهزة الحاسوب والأجهزة المحمولة. لقد طqqورت اليqqوم علي

ا اسqqتراتيجيةً لمسqqاعدة العملاء على التسqqوق لشqqراءAlibabaبابا   وغيرها من بائعي التجزئة عبر الإنqqترنت طرائقً

العناصر التي يريدونها بسعر مناسب مباشرةً من أمام أجهزتهم، أي على تُجار التجزئة ابتكار طرائق تجريبية جديدة

ا مqqعFitbit، وفيت بيت GoProلإشراك المستهلك، ومن المثير للاهتمام أن شركات، مثل: جو برو   تُكqqافح أيضً

انخفاض المبيعات بسبب المنافسة وانخفاض الطلب على الكاميرات.

مرحلة الولادة أو الموته.  

عندما تكون هناك تغييرات كبيرة في مرحلqة الانحqدار بحيث لا تتطqور الشqركة لتلبيهqا، أو عندما لا يحتفqظ

صاحب العمل بالشغف أو التركيز أو القدرة على إدارة مشروعه، فالعمل سينتهي.

  في احتضان العصر الجديqqد للبث عqqبر الإنqqترنت، وأغلقت متاجرهqqا فيBlockbusterفشلت بلوك باستر 

. وبالمثل، فصغار تُجار التجزئة والمطqاعم وشqqركات التقنيqة والمصqqنعين الqذين فشqلوا في الابتكqqار لا2013عام 

. يمكنهم الحفاظ على عملهم، إذ تتلاشى مشاريعهم عادةً

هذا لا يعني أن الولادة الجديدة غير ممكنة، فإذا ابتكرت شركة ما وتغيرت لتبqqني التقنيqqة والأفكqqار الجديqqدة،

 الرائدة في سوق الكاميرات الفورية، زوالهqqاPolaroidفقد تُعيد تشغيل دورة الحياة،حيث شهدت شركة بولارويد 

في العقد الأول من القرن الحادي والعشرين عندما بدأت صناعة التصqqوير في التحqqول نحqqو المنتجqqات الرقميqqة،

الشqqركات المسqqيطرة الqqتي تشqqتري2001فقد أفلست الشركة في عام  ) وبيعت للعديqqد من الشqqركات القابضqqة 

، والتي رخصت اسم بولارويد للعديد من مصqqنعي الإلكترونيqات. لكن (حصةً في النشاط التجاري ولكنها لا تديرها

أبرمت الشركة في الآونة الأخيرة اتفاقيةً مع شركة قابضة متخصصة في إحياء العلامة التجاريqqة لتطqqوير منتجqqات

Polaroidالتصوير الفوتوغرافي، حيث تتضمن هذه المنتجات كqqاميرا فوريqqة جديqqدة وتطqqبيق بولارويqqد سqqوينج 

Swing فqqور جيqqاء صqqالذي يتيح للأشخاص إنش GIFرqqة تُظهqqر بطريق دوَ  متحركqqة، وهي عبqqارة عن عqqدة صqqور تُ

ا ، وقqqد أطلقت بولارويqqد مqqؤخرًا تقنيqqة كqqاميرا وان سqqتب بلاس(55)الحركات وتشبه مقاطع الفيqqديو القصqqيرة جqqدً

+Camera  OneStepديلاتqqتخدام تعqqور باسqqمح للمصqqالتي تربط الكاميرا بالهاتف من خلال تطبيق، مما يس 
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، وبهذا ساعدت هذه الكاميرا إلى جانب منتجات أخqqرى من كqqاميرات(56)مختلفة، مع التصوير والطباعة على الفور

 في إحياء العلامة التجارية. بولارويد الفورية،

آلام النمو   10.5.2

عادةً ما يُصاحب توسيع الأعمال التجارية بعض الآلام، لكن قد تشمل الضغوطات المهنيqqة اكتشqqاف كيفيqqة

خدمة العميل بأفضل طريقة ممكنة، وإنتاج المنتج المناسب، وإنشاء علامqqة تجاريqqة رائعqqة، وتحديqqد سqqعر الqqبيع

المناسب، وإدارة النقد، وتفويض المهام للآخرين، وضمان وجود الأشخاص والأنظمة المناسqqبة. وبqqالطبع، هناك

ضغوط شخصية لإدارة التوازن الصحي بين العمل والحياة وتلبية متطلبات المشروع.

Johnsonشعرت جيسيكا طومسون، مالكة شqqركة جونسqون سqqيكيوريتي   Security،وركqqفي مدينة نيوي 

ا وتqqوقًعت توظيqqف عشqqرة إلى عشqqرين2011بضغوط النمو في عام  ، فقد توسعت من ستين إلى سبعين موظفً

آخرين في ذلك العام، حيث دفعت أخبار نمو أعمالها غير المسبوق بـمبيعات الشركة إلى الارتفاع، وذلك بفضqqل

ا زاد من مخاوفهqqا، لين والعقود المكتوبة بطريقة أفضل. لكن ذلqqك الارتفqqاع أيضً التقييم الأفضل للعملاء المحتمَ

فقد كان عليها توظيف المزيد من الناس، ثم إنشاء البنية التحتية اللازمة لدعم الوظائف الجديدة، كما كqqان عليهqqا

ا. التأكُد من استناد تكاليف مسؤوليتها إلى تقديرات ساعات العمل، فإذا زاد عدد الموظفين زادت تكاليفهqqا أيضً

ا لqqوزارة العمqqل بولايqqة نيويqورك، الqqتي دققت الشqركة للتأكqqد من تصqqنيفها كما جعلها نجاحها المرئي والعام هدفً

مالها على أنهم عمال بدوام كامل لا مجرد متعاقدين، وقد كانت نتائج التدقيق جيqqدةً، حيث أثبتت أن الصحيح لعُ

ا، لكن الضغط عليها كان شيئًا يلزمها تحمله لتنجح .(57)نموها كان مستحقً

ئل فيكتqqور كلارك من شqqركة كلارك إنqqك  Clarkeعندما سُ  Incلqqه مثqqارية- عن تجربتqqركة استشqqوهي ش- 

، كما أكqqد معاناتqqه في مqqرات عديqqدة أكبر درس لي هو أن الربح مجرد رأي، أما المال فواقع  "صاحب عمل، قال:  "

مع التدفق النقدي نظرًا لتجاهله لحسابه الجاري، والكثير من الqذمم المدينة المتqqأخرة، وقqد كqqانت نصqqيحته هي

الانتباه إلى الحساب الجاري، وعدم عمل شيء يجعلك تخسر المال، مع ضرورة معرفة تكاليفك، ومراجعة أرقامك

.(58)كل شهر

إستراتيجيات النمو   10.5.3

تتمثل استراتيجيات النمو في ما يلي:

تحسين المنتجا.  

يمكن زيادة مبيعات منتج جديد بطريقة غير مكلفqqة وسqqهلة من خلال تحسqqينه، وقqqد يكqqون هqqذا عن طريqqق

تحديث التصميم، أو جعله أكثر متانqة، أو تغيqير حجمqqه، أو إضqqافة مqيزة جديqدة، أو زيqqادة جودتqه، فمن الأسqهل

تحسين المنتج بدلًا من البدء بالكامل من الصفر.
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Samsungخُذ الأجهزة على سبيل المثال، فبدلًا من إنشاء آلة جديqqدة لغسqqل الملابس، تُضqqيف سامسqqونج 

 لتوفqqيرHEميزات إلى غسالاتها باستمرار، فقد غيرت الشركة تقنيتها في الآونة الأخيرة إلى تقنيqqة عاليqqة الكفqqاءة 

المياه والطاقة، وتضمنت ميزةً منفصلةً تساعد في غسل الملابس يدويًا.

اختراق السوقب.  

يستلزم اختراق السوق بيعَ المزيد للعملاء الحqqاليين من خلال عqqرض الاسqتخدامات الجديqدة لمنتج موجqود،

وهذه هي الطريقة الأقل تكلفqqةً لجqqذب المزيqqد من العملاء من داخqqل السqqوق، وخqqير مثqqال على ذلqqك هqqو تعqqدُد

أو بيكاربونات الصوديوم التي تراها في الصورة أدناه، فحتى عشرينيات القرن الماضي، (استخدامات صودا الخَبز  (

كانت صودا الخبز تُستخدم مثل عامل تخمير للخبز فقط، لكن مع ظهور الأطعمة الجاهزة في منتصف القرن بمqqا

في ذلك المخبqqوزات الجqqاهزة، فقqqد أدى ذلqqك إلى انخفqqاض الطلب على المنتَج، حيث يقqqل الخqqبز في المqqنزل.

 استخداماتها الأخرى وبدأتا في بيعها علىArm & Hammerولتعزيز المبيعات، استكشفت كل من آرم وهامر 

أساس مزيل للqqروائح الكريهqqة، ومنظqqف وعلاج للحموضqqة المعويqqة، وفي صqqورة إضqqافة لمنتجqqات أخqqرى، مثqqل

.(59)المنظفات، ومعجون الأسنان

اخترقت آرم وهامر سوق البيكاربونات بتوسيع استخدامات المنتج.

(CC0. ترخيص evita-oche/Pixabay من طرف Baing Soda Box White Powderحفظ الحقوق: تعديل 
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قنوات توزيع جديدةج.  

تُتيح إضافة قنوات توزيع جديدة للعملاء الحاليين المزيد من الطرائqqق لشqqراء المنتج، فقqqد أتqqاحت الإنqqترنت

ا للشركات لتوسيع نطاق وصولها عن طريق بيع معروضاتها عبر الإنqqترنت، ولنأحqqذ مثqqال على سبيل المثال فرصً

مخبز مثلًا ، فإضافةً إلى توزيع مخبوزاته في متجره ومن خلال تُجار التجزئة، يضيف متجرًا عبر الإنترنت.

في الحين الذي يمتلك فيه عدد كبير من الشركات مواقع ويب وتطبيقات يمكنها الqqبيع من خلالهqqا مباشqqرةً

ا إلكترونيةً على مواقعهم استخدام بوابات، مثل: إتسي  ،Etsyللعملاء، يمكن لرواد الأعمال الذين لا يمتلكون سوقً

، حيث يمكن لصانع المجوهرات على سqqبيل المثqqال، بيqع سqqلعه من خلال أحqد هqqذه المواقqع دونEbayوإيباي 

الحاجة إلى توظيف أي شخص لإنشاء موقع ويب أو إدارته لشركته.

هذا ويمكن استخدام طرائق أكثر تقليدية في تنويع أنظمة التوزيع المختلفة، وذلك عqqبر إتاحqqة المنتجqqات في

 علىCalifornia Pizza Kitchenمتاجر البيع بالتجزئة، والأكشاك، ومحلات البقالة. خذ مطبخ كاليفورنيا للبيتزا 

دة يمكن سبيل المثال، والتي كانت موجودةً في الأصل مثل سلسلة مطاعم فقط ولكنها الآن صنعت بيتزا مجمَ

شراؤها من متجر البقالة.

تمديد خط الإنتاجد.  

يمكن للشركة توسيع خط إنتاجهqqا لجqqذب عملاء مختلفين باحتياجqqات وميزانيqqات مختلفqqة، وقqqد يبqqدأ خqqط

إنتاجها بمنتج أساسي بدون زخرفة للمستهلكين منخفضي الدخل، وقد توفر بعد ذلك منتجًا عqqالي الجqqودة وأعلى

سعرًا مع بعض الميزات الإضافية، كما يمكنها فوق ذلك توفqqير منتج أرقى، وأفخم، ذا مزايqqا وإمكانيqqات إضqqافية

وبسعر أعلى. غالبًا ما تُسqqتخدم هqqذه الإسqqتراتيجية مqqع الكqqاميرات والqqبرامج والمركبqqات والفنادق، حيث تطqqرح

الشركات التقنية منتجاتها الأساسية، ثم ستزيد من جودة وفوائد أجهزتها لجعلها أكثر فخامة، وهكذا تستحوذ على

أسواق مختلفة.

 على سبيل المثال، خدمة الركوب الأساسية لكل من يطلب مشوارًا، حيث يمكن للسqqائقينUberتقدم أوبر 

Uberاستلامها في أي نوع من المركبات التي يمتلكونها، لكنها توفر ترقيةً لهqqذه الخدمqqة وهي خدمqqة أوبqqر بلاك 

Black رqq5 الجديدة، والتي تمنح العميل القدرة على طلب سيارة فاخرة، بحيث تكون هذه السيارة منتجةً خلال آخ

سنوات، كما تكون بحالة ممتازة، وهذه الخدمة أغلى من التوصيلات العادية، حيث تكلف ثلاثة أو أربعqqة أضqqعاف

تكلفة الركوب في مركبة عادية.

إضافة أسواق جديدةه.  

ا أكqqثر خطqqورةً للنمqqو، فقqqد تفتح الشqqركة الqqتي كqqانت تُقqqدم خqqدماتها للعملاء د تطوير أسواق جديدة طريقً يُعَ

وفر منتجqqات عqqبر الإنqترنت للوصqqول إلى العملاء ا ثانيًا في مدينة أو منطقة أخرى، كما قد تُ المحليين فقط موقعً

البعيدين في مدن أو ولايات أو دول أخرى.
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وقد كانت شركات الأزياء السريعة في طليعة هذا الاتجاه، إذ عمد تُجار التجزئة إلى تصqqميم وتصqqنيع وتوزيqqع

المنتج على العملاء بسرعة وبتكلفة زهيدة عن طريق تخطي فكرة المواسم الأربعة المعتادة لعام الموضqqة بqدلًا من

ذلك، فعادةً ما يقدمون تصميمات جديدة كل أسبوعين أو ثلاثة أسابيع، ويَحثون المتسوقين على شqqراء الملابس

ع. بمعدل أسر

الشركات المولودة عالميةو.  

د دخول الأسواق العالمية طريقqqةً شqqائعةً لتوسqqيع الأعمqqال التجاريqqة، حيث تتجqqه بعض ا، يُعَ كما ذكرنا سابقً

الشركات إلى التوسع العالمي خلال دورة النمو أو النضج، في حين تولد بعض الشركات الأخرى ساعيةً إلى أسواق

عالمية من بدايتها، فالشركة المولودة عالميةً هي شركة تهqqدف إلى خدمqة العqqالم بمنتجاتهqqا، وعqqادةً مqا تسqتفيد

الشركات التي لديها منتجات جديدة لم تُنشأ من قبل -اليوم معظمها منتجات تقنيqqة وطبيqqة- من هqqذا النوع من

ا، خاصةً لما تكون فئة منتج جديدة. د منتجات الترفيه والاستهلاك الأخرى عالميةً أيضً الإستراتيجيات، ويمكن عَ

الترخيص والامتياز والمشاريع المشتركة والدمج والاستحواذز.  

ل المشqqاريع الخارجيqqة، من خلال الqqترخيص والانqqدماج تشqqمل الطرائqqق الأخqqرى الأكqqثر خطqqورةً للنمqqو تكامُ

والاستحواذ، والمشاريع المشتركة، والتحالفات الاستراتيجية.

سة الإذن لكيان آخر لتصنيع منتجاتها وبيعها مقابل إتاوة، وهي دفعqqةالترخيص  هو عقد تمنح بموجبه مؤسَ

ا، كمqqا يمكن اسqqتخدامه لتوليqqد الإيqqرادات، حيث قqqد مقابل استخدام ممتلكات أو أصل سواء كان فكريًا أو ماديً

تكqqون بعض الممتلكqqات الqqتي يمكن ترخيصqqها في صqqورة تصqqميم أو حقqqوق نشqqر أو اخqqتراع أو بqqراءة اخqqتراع أو

. فبدلًا من الاستثمار مباشرةً في تصنيع وتسويق عناصqqر إضqqافية، أعqqارت العديqqد من الشqqركات، مثqqل(60)تركيبة

Warner، ووورنر براذرز NBA، وآن بي آي Mattelماتل   Brothersركاتqqشخصياتها وحقوق الطبع والنشر لش ،

أخرى لاستخدامها في سلعها، لتتلقى بعدها مدفوعات الإتاوة مقابل الترخيص.

ا أو ا أو برنامجً ا عكسيًا، إذ يمكن للشركات الصغيرة التي تمتلqqك تقنيqqةً أو حلًا طبيً قد يحدث الترخيص أيضً

منتجًا لا يمكنها تصنيعه، البحث عن شركات أكبر تُرخص لها ملكيتهqqا الفكريqqة قصqqد تصqqنيع المنتج، كمqqا يمكن

ا الترخيص من شركة أخرى وإنشاء المنتج أو الخدمة، لأن هذا هو اختصاصها الأساسي. للشركة الأصغر أيضً

مانح الامتياز بمشاركة نموذج أعمالها لتوسqqيع (حق الامتياز هو نوع من أنواع الترخيص الذي يسمح للشركة  (

المستفيدون من الامتياز مقابل رسوم، وهو يُوفر بدوره التدريب والتسويق (الأعمال من خلال موزعين مختلفين  (

د الامتياز والمعرفة والإدارة والدعم لمساعدة المستفيد من الامتياز على تحقيق أهداف المبيعات الخاصة به، ويُعَ

ا في صناعات، مثل المطاعم، والسيارات، والفنادق، والتنظيف، والخدمات المنزلية، وغيرها. شائعً

سqqتان مختلفتqqان النفقqqات والأربqqاح لتحقيqqق المشروع المشترك هو إنشاء عمqqل جديqqد تتشqqارك فيqqه مؤسَ

أهداف معينة للمشروع، حيث يُقلل هذا النهج من مخاطر الاستثمار مباشرةً في المعدات الرأسمالية، كما يسمح

لهما بمشاركة معارف وخبرات بعضهما البعض، ويمكنك رؤية ذلك مع الشqركات الصqqغيرة الqتي تتعqqاون لتوفqير
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ا من أجل الاستفادة من ميزة ا ذلك أيضً المال ومساعدة بعضها البعض، ومع ذلك فقد تتبع الشركات الأكبر حجمً

ا لتقديم معلومات وكالةNASA وناسا Google، فقد عملت جوجل (61)معينة وتقليل المخاطر والتكاليف  مثلًا معً

ناسا حول الطقس والمواقع والتنبؤ عبر بحث جوجل، وقد أثبت هذا المشروع المشqqترك إثمqqاره، حيث اسqqتمروا

.(62)في التعاون في مشاريع مختلفة بما في ذلك الروبوتات واستكشاف الفضاء

تلتحم شركتان أو تشتري إحداهما حصة الأغلبية في الأخqqرى في عمليqqات الqqدمج والاسqqتحواذ بهqqدف تعزيqqز

الربحية وتقليل المخاطر، وذلqqك من خلال الجمqqع بين المqqوارد، مثqqل: مجqqالس الإدارة، وتوحيqqد الجهqqود لتحقيqqق

الكفاءة، وتوسيع الوصول إلى الأسواق، ومشاركة التقنية، وزيادة الوصول إلى رأس المال.

التحالفات الإستراتيجية هي ترتيبات يُنشqqئها كيانqqان أو أكqqثر للعمqqل في مشqqروع، من خلال مشqqاركة بعض

د كلا الكيqqانين في هqqذا نقاط قوتها ومواردها، ولكن دون إنشاء كيان جديد كما في حالة المشروع المشترك، إذ يُعَ

ع وأكqqثر ا أسqqر التحالف مستقلين، بحيث يجمعان مواردهما فقط للعمل في مشروع معين نظرًا لكون العمل معً

. وفي مثال على ذلك لدينا تحqqالف(63)فعالية من حيث التكلفة، لكن مع بقاء أصول كلتا الشركتين منفصلةً كذلك

Starستار ألاينس   Allianceاعqqتى بقqqيران من شqqركة طqqرين شqqوهو تحالف توزيع إستراتيجي بين سبعة وعش ،

.(64)العالم، لربط العملاء في جميع أنحاء العالم من خلال نظام الحجز المشترك

إيجابيات وسلبيات استراتيجيات النمو   10.5.4

لكل فرصة نمو إيجابيات وسلبيات نوضحها في الجدول التالي:

السلبياتالإيجابياتالاستراتيجية

تحسين الأداء والجودة وتكلفة الإنتاج كما قدتحسين المنتج
تزيد من المبيعات والأرباح.

لا تقدر على تقديم فائدة، كما قد ينتج
عنها استثمار فاشل.

تجاوز المنافسة، ورفع المبيعات والأرباح،تطوير منتج جديد
ودخول أسواق جديدة.

إنشاء منتجات لا يريدها أحد، والخطأ
ا. فيها مكلف جدً

رفع المبيعات بتقديم فوائد جديدة إلىاختراق السوق
منتجات موجودة.

إساءة خلق مكانة المنتج، مما يسيء
توصيله إلى السوق الأنسب، أو

تقديمه إلى مستهدفين لا يبالون به.

قنوات توزيع
جديدة

الوصول إلى السوق المستهدف عدة مرات، أو
مرةً واحدةً على الأقل.

ضغط قنوات جديدة يجب تتبعها
وإدارتها.

خدمة أسواق مختلفة بميزانيات مختلفة، معتمديد خط الإنتاج
تعويد المستهلكين على طلب منتجات أفضل

وأغلى

الفشل في التفريق بين المنتجات.
تناقص مبيعات منتج ما بسبب

إطلاق منتج آخر من الشركة ذاتها.

ضغط المزيد من العملاء للاهتمامتوسيع الوصول إلى المستهلك، والزيادة فيإضافة أسواق
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بهم، مع صعوبة التفاعل مع جميعالمبيعات والأرباح.جديدة
العملاء لكثرتهم.

التوجه إلى
الأسواق العالمية

خدمة أسواق عالمية، والوصول إلى عملاء
أكثر، ورفع المبيعات والأرباح.

التعامل مع عملاء أكثر، ورفع نسبة
إمكانية حدوث الأخطاء.

تضافر جهود
الشركات

إضافة قدرات جديدة، وتضامن، واستلام
مشاريع أكثر.

خسارة الاستثمار، وخسارة المشروع،
مع الفشل في العمل سويًا،

والاشقاق.

إيجابيات وسلبيات استراتيجيات النمو
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الكلمات المفتاحية

: شركة تسعى لتصير عالميةً منذ بدايتها.مولودة عالميةً•

: المقاربة خطوةً بخطوة حول كيفية تسqqيير شqqركة ناشqqئة، وكيفيqqة تغيqqيرحلقة البناء والقياس والتعلم•

ع النشاط. ق، وكذا تسريع توسُ /المسار إذا لزم الأمر وكيفية الحفاظ على النُسُ

: إنهاء شركة بسبب عدم تحقيق هدفها، مما قد يعqqني مسqqتويات منخفضqqة من العوائqqدفشل الشركة•

والأرباح، أو عدم تحقيق تطلعات المستثمرين.

: مراحل تمر عبرها الشركة، وهي: الميلاد، والنمو، والنضqqج، والانحqqدار أو الqqتراجع، ثمدورة حياة الشركة•

الموت أو إعادة البعث.

: أناس يحبون تجربة الأشياء الجديدة، ويمكن العثور عليهم عند تبني منتج جديد.المتبنون المبكرون•

صاحب الامتياز بمشاركة نموذج عملهqqاالاستفادة من حق الامتياز• (: نوع من الترخيص يسمح لشركة  (

المستفيدون من حق الامتياز مقابل عمولة. (وتوسيعه عبر موزعين  (

: بمنظمة تبحث في ريادة الأعمال حول العالم.رقابة ريادة الأعمال العالمية•

: تقييم ما إذا كانت التغييرات المجراة تُحقق النتائج المرجوة.محاسبة الابتكار•

: تعديلات صغيرة على النسخة الحالية من منتج لجعله أنسب لاحتياجات المستهلك.نُسخ مختلفة•

: تشqqارُك مqqؤقت تتحqqد فيqqه شqqركتان قصqqد تحقيqqق فوائqqد مشqqتركة، مثqqل، تشqqارُكمشروع مشترك•

التكاليف، والعمل نحو أهداف موحدة، واحتمال المدخول المشترك الأكبر.

: هqqو تقqqديم لفظي لفكqqرة أو خطqqة نشqqاط تجqqاري، حيث يقدمqqه رائqqد الأعمqqال إلىعرض تقديمي لين•

مجموعة من المستثمرين.

مُ إلى المqqوظفين، والمسqqتثمرين المحتملين، وهي طريقqqة سqqريعةخطة لينة• : خطqqة عمqqل قصqqيرة تُقqqدَ

وفعالة في تسطير وإدارة وتقييم الأهداف والإستراتيجيات في نشاط تجاري.

: منهجية يعتمد عليها رواد الأعمال لمساعدتهم على الابتكار، وذلك عبر الاختبqqارالشركة الناشئة اللينة•

. المستمر لمنتجاتهم، والحصول على تعقيبات المستخدمين مباشرةً

: عقد تسمح بموجبه منظمة لأخرى بتصنيع وبيع منتجاتها مقابل عمولة.الترخيص•

: هي التحام شركتين في واحدة، أو شراء شركة لأخرى.الدمج والاستحواذ•

،MVPالحد الأدنى من المنتج • ا ولا مصqqقولًا : هو نموذج أولي أو مبكر من المنتج، لا يكون بالضرورة تامً

لكنه يعمل بكفاءة كافية للبدء في تسويقه، واختباره مع العملاء المحتملين.
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: بعد اختبار رائد الأعمال نظريةً حqqول المنتج القاعqqدي، ونمqqوه المحتمqqل، ونمqqوذج الأعمqqال. إذاالتحول•

اكتشف خللًا ما، فسيقرر اتخاذ تغيير أو تحول مصيري في مسار الشركة.

: اتفqqاق بين شqqركتين أو أكqqثر للعمqqل على مشqqروع بمشqqاركة بعض نقqqاط قوتهمqqاتحالف إسkkتراتيجي•

ا كما هو الحال في المشاريع المشتركة. ومواردهما، وذلك دون أن يصبحا كيانًا واحدً

الملخصات

  بدء النشاط التجاري غير المثالي: الشركة الناشئة اللينة10.1

ا لتوضqqيح هويتهqqا وسqqوقها لا يوجد شيء مثل إطلاق عمل تجqqاري مثqqالي، إذ تتطلب الشqqركة الناشqqئة وقتً

ومنتجها ونموذج عملها، من خلال حلقة البناء والقياس والتعلم، والتي تتطلب من الشركات وصف أو بناء نموذج

أولي للمنتج، وطلب التعليقات من العملاء الأوائqل المحتملين والفعلqيين، مqع قيqاس الqردود، والتعلم من تلqك

التعليقات، وإجراء تغييرات لتحسين المنتج إلى شqqيء يريqqده العملاء، وعqqادةً مqqا يكqqون لqqدى الشqqركات القديمqqة

مجموعة من الاستراتيجيات أكثر استقرارًا وتطورًا لأنها كانت تعمل في مجqqال الأعمqqال لفqqترة من الqqوقت، ولكن

حتى لديها فرص للابتكار والنمو، وتوفر طريقة بدء التشغيل الخالي من الهدر فرصةً للشركات للتعامل مqqع الإدارة

بطريقة قابلة للقياس ويمكن إثباتها، كما تسqqمح ملاحظqqات العملاء للشqqركات بqqإجراء عمليqqات التكqqرار والمحqqاور

الضرورية للعودة إلى المسار الصحيح، وقqqد يqqؤدي الqqترويج للمسqqتثمرين إلى نتqqائج أفضqqل عند اسqqتخدام النهج

د طريقqqة بqqدء التشqغيل الخالي من الهدر، إذ يرغب المسqتثمرون في رؤيqqة البيانqات المكتسqبة من الخqqبرة. وتُعَ

الخالي من الهدر طريقةً مجربةً للشركات الجديدة والقديمة للبقاء في العمل والتشغيل، حتى عندما يكqqون هناك

الكثير من عدم اليقين.

  كيف يمكن للفشل المبكر القيادة إلى النجاح لاحقا10.2

ا في إنشاء الأعمال التجارية، خاصةً في المراحqqل المبكqqرة، حيث تصqqل نسqqبة صqqغيرة د الفشل أمرًا شائعً يُعَ

فقط من المشاريع تإلى عامين وخمسة وعشqqر سqqنوات، وتشqqمل الأسqqباب الشqqائعة لqqذلك، الأخطqqاء، والفqqرص

د من الضائعة في التسويق والتمويل والإدارة والابتكار. ومع ذلك، هناك خطوات قد يتخذها المالqqك، مثqqل: التأكُ

استهدافه للعميل المناسب، والتأكد من توفر الموارد المالية المناسبة لتشغيل وتنمية الأعمqqال، وإنشqqاء العقqqود

ا ا مسqqاهمً د الخqqوف من الفشqqل أيضً عند مشاركة الأعمال مع أصحاب المصلحة، والابتكار عند الحاجqqة. كمqqا يُعَ

رئيسيًا في فشل الأعمال، وتتضمن بعض الاقتراحات لإدارة الخوف تعديل التوقعات وطلب المساعدة.

  الحقيقة المرة حول ملكية الأعمال10.3

يعمل رواد الأعمال في بيئة تنافسية للغاية، وهذه المساحة لها إيجابيات وسلبيات، بمqqا في ذلqqك أن تكqqون

، مع قدرتك على توسيع الأفكار الخاصة بك، وجدولة المرونة. وقqqد تكqqون خدمqqة الأشqqخاص والمqqوظفين مستقلًا

ا مرضيةً للغاية مثل النجاح المالي لتحقيqqق ربح قqqوي؛ أمqqا على الجqqانب السqqلبي، فحqqل التحqqديات الناشqqئة جيدً
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باستمرار، وارتqqداء العديqqد من القبعqqات، والتعامqqل مqqع التحqqديات والقضqqايا، وامتلاك الqqوقت الكqqافي والتqqدفق

النقدي، قد يجعل ريادة الأعمال صعبة. وتواجه النسqqاء وأصqqحاب المشqqاريع من الأقليqqات تحqqديات إضqqافية قqqد

،حيث تشمل هذه نقص فرص التمويل، ونقص التعليم في إدارة الأعمال، تجعل تجربة ريادة الأعمال أكثر صعوبةً

مqqات الqqتي وعدم أخذها على محمل الجد، ونقص التوجيه، ونقص الموارد. ومqqع ذلqqك، فهناك العديqqد من المنظَ

تُقدم التوجيه والاتصالات التي تستهدف هذه المجموعات.

  إدارة الخطة الأولية ومتابعتها وتعديلها10.4

د عملية. وجود خطة بسيطة مفيد في إعداد التوقعات والقياسات وهذا مستند حي، لذا فإنشاؤه وتحديثه يُعَ

حيث تبدأ العملية ببناء مستند قصير يحدد أساسيات المنتج والسوق والاستراتيجيات مqqع جqqدول زمqqني قصqqير

للمهام بعد التشغيل التجريبي، حيث يُختبر النموذج الأولي أو المنتج الفعلي مع العملاء، كما تُراجع الخطqqة وتُنقح

لتضمين الملاحظات.

  النمو: إشارات وآلام وتحذيرات10.5

تمر الشركة بدورة حياة من الولادة والنمو والنضج والانحدار والموت أو إعادة الميلاد. وفي كل مرحلة من هذه

المراحل، هناك فرص وخيارات يجب اتخاذها بناءً على أهداف المالqqك الشخصqqية والتجاريqqة، حيث يتطلب نمqqو

الأعمال من المالك الابتكار من خلال وسائل مختلفة من أجل البقاء والازدهار، وتهqqدف هqqذه الاسqqتراتيجيات إلى

زيادة المبيعات أو خفض التكاليف أو القليل من كليهما، كما تتضمن بعض هذه الاسqqتراتيجيات إجqqراء تغيqqيرات

على المنتج وإضافة منتجات وأسواق جديدة وإضافة قنوات جديدة والاستحواذ على شركات أخرى.

أسئلة المراجعة

ما هو التحول؟.1

كيف يختلف العرض التقديمي في منهجية الشركة الناشئة اللينة؟.2

ما هي عملية الشركة الناشئة اللينة؟.3

أعط أمثلةً عن الحد الأدنى من المنتج!.4

 سنوات من بدايتها في الولايات المتحدة الأمريكية؟10 و2ما معدل نجاح الشركات في الفترة ما بين .5

كيف يمكن لرائد الأعمال التعلم من الفشل؟.6

أي الجنسين يختبر مخاوف أكبر حول بدء عمل تجاري؟ ولماذا؟.7

اُذكر بعض الحقائق حول ملكية الأعمال..8

كيف يمكن لرواد الأعمال التعامل مع هذه الحقائق السلبية؟.9
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 سنوات؟5ما هي النسبة المئوية من الشركات التي تواصل عملها فوق .10

ما هي الخطة اللينة؟ وما هي مكوناتها؟.11

ما هي المعطيات أو الأقسام التي لا ينبغي تضمينها بالضرورة في الخطة اللينة؟.12

ما أنواع دورات الحياة التي تخوضها الشركات؟ ولماذا؟.13

كيف تؤثر كل مرحلة من دورة حياة الشركة على القرارات المتخذة؟.14

أسئلة المناقشة

د مقطع فيديو على الإنترنت عن عرض تقديمي لين. ما الذي يجعله ناجحًا في رأيك؟.1 جِ

د مثالًا عن شركة تحولت في مسارها، واشرح لماذا كان التحول ناجحًا!.2 جِ

إذا كنت على وشك بدء نشاط تجاري، وتعين عليك إنتاج حد أدنى من المنتج، كيف سيكون؟.3

هل من مسqqاوئ لمنهجيqqة الشqqركة الناشqqئة اللينة؟ إذا أجبت بنعم، فمqqا هي؟ ومqqا أنqqواع المنتجqqات أو.4

الشركات التي يمكنها التأثير فيها أكثر؟

ا تقديميًا لينًا للمستثمرين، فما خطوات العرض التي تجدها أكثر صعوبة؟ ولماذا؟.5 م عرضً إذا كنت تُقدِ

ا بك!.6 ا تجاريًا خاصً ناقش كيف يمكنك تحديد وإدارة مخاوفك عند بدئك نشاطً

 ما هي الإستراتيجيات التي تعتقد أنها قد تساعدة النساء على تجاوز مخاوفهن لبدء نشاطات تجارية؟.7

اختر ثلاث سلبيات من ملكية الأعمال، وضع إستراتيجية لتحويلها إلى إيجابيات..8

لها.9  في مواقف معينة إلى سلبيات! اختر الآن ثلاث إيجابيات وتفكر في ما إذا كان من الممكن تحوُ

ناقش كيف تعطيك الخطة اللينة المرونة لتغيير المسار إذا فشل شيء ما في الشركة..10

ناقش الفروق بين إدخال تعديلات على منتج قصد النمو، وبين إنشاء منتج جديد من الصفر..11

أسئلة الحالات المدروسة

سمع صديق مؤخرًا عن فوزك بمسابقة عرض تقqqديمي، ويريqqد منك مسqqاعدته في عqqرض أعمالqqه على.1

، وهي شركة للأطراف الاصطناعيةFit for You"المستثمرين. أنشأ شركة تسمى  تناسبك " أي بمعنى  " "

م أحدث المواد والتقنية لمساعدة الناس على عيش حياة أفضل. وقد افتتح عمله للأطفال والكبار تستخدِ

منذ عام، ويستخدم منهجية لينةً للابتكqqار وإنشqqاء منتجqqات أفضqqل. لكنه يحتqqاج إلى رأس مqqال لشqqراء

معدات إضافية لتلبية الطلب، وقد قرر أن المستثمرين سيكونون أفضل مصqqدر تمويqqل لاحتياجاتqqه. مqqا
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 ألqqف120الذي يجب عليه التركيز عليه في عرض تقqqديمي مدتqqه خمس دقqqائق للمسqqتثمرين، لتqqأمين 

دولار لمعدات إضافية؟

45 إلى 18افتتح أحد أصدقائك مؤخرًا صالة ألعاب رياضqqية متاحqqةً على مqدار السqاعة للرجqqال من سqqن .2

ا، وهو متحمس بشأن الافتتاح، لكنه يريد التأكد من تقديمه للخدمات المناسqqبة لعملائqqه، ويتسqqاءل عامً

عما إذا كان أجرى ما يكفي من البحوث للتأكد من ذلك، بم تُشير عليه؟

  وانقر على رابط دولة من اختيارك. حدد كيف تُصنَف تلك الدولqqة فيGEMألقِ نظرةً على صفحة موقع .3

عدة مقاييس في ملفها الشخصي، كيف يقارن النظام الإيكولوجي لريqqادة الأعمqqال الخqqاص بهqqا بqqالنظم

ا؟ البيئية في بلد آخر من اختيارك أيضً

 يمكنه التفاعqqل مqع البشqqرChatbot أنت وفريق من الطلاب من جامعتك مهتمون بإنشاء بوت محادثة.4

عبر الإنترنت. لقد لاحظت إمكانية استفادة الشركات الصغيرة من إضqqافة بqqوت محادثqqة لتقqqديم خدمqqة

عملاء رائعة في جميع أوقات اليوم بجزء بسيط من التكلفة، وهدفك هو إنشاء بوتات محادثة لعدد قليqqل

السماسرة، والمطاعم، ومكاتب الأطباء، ومqqا إلى )من الصناعات التي تتطلب خدمة عملاء مكثفة للغاية 

، وتعتقد أنه يمكنك ابتكqqار منتج يمكن بيعqqه للشqqركات الصqqغيرة أو المتوسqqطة، والشqqركات ذات (ذلك

الحجم الكبير، وقد بدأ أحد أعضاء فريقك المتخصص في علqqوم الحاسqqوب بالفعqqل في برمجqqة النمqqوذج

، وعرضها على عqqدد قليqqل من ا مدى حاجتك إلى خطة لينة لتدوين أفكارك كتابةً الأولي، ولكنك تعلم جيدً

 الخاصqqة بqqك لأحqqد بوتqqات المحادثqqة على شqqكل رؤوس أقلام. وضqqمن السqqوق7Psالمستثمرين. طqqور 

المستهدف، والموقع، ونموذج العمل الذي ستستخدمه لكسب المال.

تعمل أنت وشريكك منذ خمس سنوات في بيع الهواتف المحمولة وغيرها من الملحقات، وقqد لاحظت.5

ا. ظلت مبيعاتqك ثابتqqة خلال العqام ونصqف العqqام ا، وأن المنافسة عالية جqqدً مؤخرًا أن السوق مشبع جدً

الماضيين، وبغض النظر عن العروض الترويجية أو الهواتف المحمولة التي تحملهqqا، لا يمكنك تحسqqين

ا أن نشاطك في مرحلة النضج، وسيكون من الصعب كسب المال مqqا مبيعاتك على ما يبدو. تدرك أيضً

لم يتغير شيء جذريًا. ما نوع التغييرات التي تعتقد أنه يمكنك تنفيذها لتوسيع نطاق عملك؟
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فهرس الفصل

•. جرة العسل "تجنب مقاربة  "

تصميم نموذج الأعمال.•

إجراء تحليل قابلية التنفيذ.•

خطة العمل.•

المقدمة

Vitaلم يمتلك مايكل كيربان وإيرا ليران أية خبرة في مجالهما عندما أطلقا شركتهما فيتا كوكو   Cocoدqqفق ،

جاءتهما الفكرة صدفةً عندما اشتكت إليهما برازيليتان افتقادهما لشرب ماء جوز الهند.

وهكذ وعد مؤسسا فيتا كوكو بتوفير سلعة لم ينتجاها بعد ولم يملكا حتى الخبرة في تصنيعها، لكنهما أنشqqئا

الشركة رغم كل ذلك في بqqدايات القqqرن، وبqqالطبع لم تنجح خطتهمqqا الأوليqqة، بعqqدما حجبت إدارة الغqqذاء والqqدواء

الأمريكية شحناتهما إلى الولايات المتحqqدة الأمريكيqqة لعqqدم تسqqجيلهما منتجهمqqا تسqqجيلًا صqqحيحًا. وهكqqذا غqqير

الشريكان منهجهما بتطوير الشركة إلى حركة اجتماعيqqة ذات مهمqqة محqqددة هي التqqأثير على المسqqتهلكين وزملاء

العمل، والمجتمعات التي يعيشان فيها. وقد نجحا في نهاية المطاف، لتصبح فيتqqا كوكqqو رائqqدة السqqوق في هqqذا

. القسم الخاص، بعدما حولا انتباههما إلى جعل المستهلك أكثر أولويةً
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ن التصميم المركِز على المستهلك أساسيًا في عمليqqة التخطيqqط الرياديqqة، إلا أن عليqqك تجنُب إطلاق رغم كوِ

مشروع مع عقلية أن مجرد تجهيز المنتج سيأتي بالعملاء تلقائيًا، لأن الواقqqع مخqqالف لتلqqك الفكqqرة. ولهqqذا توجqqد

أدوات يستخدمها رواد الأعمال لتخطيط رحلتهم الريادية، وتحقيق أهدافهم منها.

تجنب مقاربة جرة العسل   11.1
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

فهم أهمية التخطيط.•

استيعاب مفاهيم ابتكار المنتج والخدمة، وتعريف نماذج الأعمال الرئيسية وفهمها.•

وصف وبناء قيمة مقترحة لفكرة مشروع جديد.•

من مأثورنا العربي أن فقيرًا كان يجري عليه من جاره التاجر كل يوم شqqيء من سqqمن وعسqqل، فكqqان يتقqqوت

سqqأبيع "ببعضه، ويرفع الباقي في جرة يعلقها فوق فراشه. وحدث ذات يوم أن استلقى وبيده عصاه، وراح يتخيل: 

. وطال به الخيqqال إلى أن بqqنى "الجرة بكذا دينار، وأشتري بثمنها عنزًا. فإذا ولدت العنز بعتها واشتريت بثمنها بقرًا

. أربيه خير تربية، فإما أن يطيعني، وإلا ضربته بالعصا "في أحلامه قصرًا، وتزوج غانيةً حسناء، وأنجب منها صبيًا.  "

ورفع عصاه فكسر الجرة واندلق ما بها على الأرض.

ا، ويqqأملون جلب ويضرب هذا مثلًا في من يتواكل ويرجو النجاح، ومن ذلك رواد الأعمال الذين يبنون منتجً

المنتَجِ للعملاء. ومقبرة ريادة الأعمال ملأى بأمثال هؤلاء من الشركات الناشئة، التي فشqqلت في تحقيqqق اتصqqال

% من الشqqركات الناشqqئة الqqتي يqqدعمها ذوو رؤوس75بالعملاء فاندثرت وزالت. وقد تبين في دراسqqة حديثqqة أن 

. لهذا ينبغي ألا تبني منتجًا وتعلق آمالك عليه في جلب العملاء.(1)المال المخاطرون تفشل وتختفي

، التيJucieroمن أمثلة الشركات التي أطلقت منتجًا من دون اكتشاف عملائها قبل الإطلاق، نذكر جوسيرو 

عqqة، لتنتج عصqqيرًا699كان منتجها عبارة عن عصارة بـ   دولارًا، بحيث تعصر علبًا من الخضqqروات والفواكqqه المقطَ

ا، لكن اكتشاف العملاء لإمكانية عصرهم للعلب بأيديهم، جعلهم يتلافون عن دفع الثمن الباهظ للعصارة. باردً

ا لإقناع العميqqل بالتعامqqل معqqك، د عمليتي اكتساب العملاء والحفاظ عليهم صعبة، إذ عليك العمل جاهدً تُعَ

ا. وقد أظهرت دراسة أجرتها شركة تحليل المعلومات سqqي بي بل والعمل بجهد أكبر لإقناعه بالتعامل معك مجددً

لماذا فشلت CBInsightsإنسايتس  %  من تلqqك الشqqركات كqqانت قqqد42" شركة ناشqqئة؟ أن 101" تحت عنوان 

قدمت منتجًا أو خدمة لم تكن لهما حاجة أصلًا في السوق، وهو ما يعني مشكلة عملاء، أو بالأحرى مشqqكلة عqqدم

.(2)وجود عملاء

تعكس التوجهات الحالية في التفكير الريادي منهجيةً تتمحور حqqول العميqqل، حيث يqqدمج رواد الأعمqqال من

اكتشاف العميل "، وينبغي أنCustomer discovery "البداية اكتشافاتهم في العملية التخطيطية، فيما يسمى 

تبدأ الرحلة الريادية بالعثور على ثنائية المشqqكلة والحqqل المتqqوافقين، أو كمqqا يسqqميها رائqqد الأعمqqال المتسلسqqل،
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” والتيThe problem/solution fit"والكاتب، والمدرس، وأحد مؤسسي ريادة الأعمال الحديثة ستيف بلانك بـ

تناسب المشكلة والحل "تعني  Netscape ونتسqqكيب Mosaic. ويناقش مارك آندريسن مؤسس موزاييك (4()3)"

.(5)في مقاربة متممة، الحاجةَ إلى تحقيق تناسب المنتج والسوق

بعبارة أخرى، لا تعتقد أن بيع جرة العسل سيجلب الغنى فهذا تبسيط مبالغ فيه، بqqل عليqqك دخqqول السqqوق،

والسؤال عن حاجة الناس إلى سمن وعسل، واكتشاف نسبة السمن إلى العسل الqqتي يفضqqلونها، والسqqعر الqqذي

.(6)يرونه مناسبًا، وشكل ولون الجرة اللذين يرغبون فيهما. وهذا كله قبل بيعك لجرتك

نموذج الأعمال   11.1.1

التكبير اللين  Scaling"رغم تنوع نماذج الأعمال، يقترح كاتب   Leanوذجqqواع هي: النمqqة أنqqآش موريا ثلاث "

المباشر، والنموذج متعدد الأطراف، والسوق.

، ومن فأما الشركات المباشرة فهي الأشهر، وتنطوي على وجه واحد هو المستخدمون الذين يصqqبحون عملاءً

أمثلة ذلك نجد كلًا من: المقاهي، ومحلات التجزئة، والبرامج الخدميqqة، والعديqqد من تطبيقqqات الهواتqqف الذكيqqة،

ومحلات القطع الغيارية.

وأما في النموذج متعqدد الأوجqه، فالمسqتخدمون مختلفqqون عن العملاء، ونجqد بينهqا النمqqاذج المبنيqة على

الإعلانات، وشركات المعلومات الضخمة، والمنظمات. وفي جميعها تكون المنتجات مجانيةً للمسqqتخدمين؛ أمqqا

قيمتها فتجلب المال من قاعدة عملاء مختلفة.

بينما نماذج السوق هي نوع معقد من النموذج متعدد الأوجه، إذ يتشكل من قسqqمي عملاء مختلفين، همqqا

 من أهم الأمثلqqة المعروفqqة الqqتيAirbnb وآر بي آن بي eBayالمشqqتَرون والباعqqة، ونجqqد هنا أن كلًا من إيبqqاي 

.(7)تستخدم هذا النموذج

ا. وحqqول هqqذا المفهqqوم على الرغم من أهمية التخطيط، إلا أن إمكانية التكيف مع عمليته لا تقل أهميةً أيضً

تدور منهجية نموذج الأعمال في رسم منهجية، على أن تُغيرهqqا كلمqqا اكتشqqفت خطqqأ توقعاتqqك أو تخميناتqqك؛ إذ

ا على نمqqوذج الأعمqqال الحqqالي لاسqqتغلال فqqرص السqqوق يجري رائد الأعمال في كل نسخة أو تطوير تغييرًا بسيطً

أمثل استغلال.

عادةً ما يكون رواد الأعمال الناجحون متعددي الأبعاد، فيجمعqqون بين كqqونهم حqqالمين وواقعqqيين. وفي هqqذا

:Originalsيناقش آدم جرانت، الأستاذ بمدرسة وارتون للأعمال، ومؤلف الكتاب الذي حقqqق أفضqqل المبيعqqات 

How Non-Conformists Move the Worldإذ . الأصليون: كيف يُحرك غير الممتثِلين العالم " والذي يعني  "

يقول فيه بأن رواد الأعمال قادرون على التعرف على فكرة جيدة، والإفصاح دون إسكات أحد لهم، وبناء حلف من

.(8)المؤيدين، واختيار الوقت المناسب للتصرف، وإدارة الخوف والشك
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 قصة فريد سqqميث مؤسqqس شqqركة النقqqل الشqqهيرة فيqqد اكسEntrepreneurنشرت صحيفة أونتربرونور 

FedEx والذي كتب خلال دراسته في جامعة ييل ،Yaleة إلىqqول الحاجqqاديةً حqqةً اقتصqqتينيات ورقqqمنتصف الس 

منهجية جديدة في التوصيل السريع للمنتجات خلال عصر الحواسqqيب، إلا أن أسqqتاذه لم يعجَب بqqالفكرة وأعطqqاه

. ليُحول سميث فكرته غqqير القابلqqة للتحقيqqق تلqqك بفضqqل(9)، كونها فكرة غير قابلة للتحقيق -حسب رأيه-Cدرجة 

التفكير الابتكاري، والعزيمة المتقدة، والعمل الجاد، إلى أول شركة توصيل سريع بعد تخرجqqه، وبهqqذا غqqير صqqناعة

ا، وآخر واقعيًا. ا حالمً النقل إلى الأبد، كما تجسد في سميث مفهوم جمع رائد الأعمال جزءً

رابط للتعلم

اقqرأ عن بعض أشqqهر قصqqص المنظمqqات حديثqqة النشqأة نسqبيًا. وتحqqر على الأخص تلqك الqتي تحكي قصqqة

. مؤسسين مخترعين. ثم اذكر الاختراع، وكيف يرتبط مع قصة الشركة حاليًا، ومستقبَلًا

كيف بنيت هذااستمع إلى  "بودكاست   شركة ناشئة، ومؤسسيها.100 لتطلع على قصص أكثر من "

 قصص قصيرة تحكي بدايات شركات أخرى.inc.comموقع تتوفر على 

ر في التخطيqط واكتشqاف العملاء، ففي كqqرة القqدم ا رياديqة تتجqqاوز التبصُ م الاستعارات الرياضية دروسً تُقدِ

ا، لتقابل منافسqqك ، عليك تشكيل فريق لدخول اللعبة، أما في الملاكمة فستدخل تدخل الحلبة وحيدً والسلة مثلًا

وجها لوجه، وهناك يُقذف بالعديد من الخطط جيدة التجهيز عرض الحائط، بمجرد تلقيك لأول لكمة.

تغيرت أمواج التفكير الريادي، لتتحول من إيمان الاقتصqqادي جوزيqqف شqqومبيتر خلال القqqرن العشqqرين بqqأن

"الأفراد هم من يحملون الإبداع لاستغلال أوسع للسوق وإفادة المجتمع، إلى تبqqني فكqqرة حاجqqة الابتكqqار لفريqqق، "

ا إلى فكرة أن الأفراد قد يُفعلون التغيير الريادي  علىSolopreneurs، فqqرواد الأعمqqال المنفqqردون (10)لتعود مجددً

سبيل المثال، هم رواد أعمال مجتهدون يفضلون العمل منفqqردين على كqqل النشqqاطات الضqqرورية لبqqدء مشqqروع

. ويمتدح الكثير من المستثمرين الناجحين في الوقت ذاته، فوائqqد بناء الفqqرق في ريqqادة الأعمqqال، وفي(11)ريادي

هذا تقول آيلين لي صاحبة رأس المال المخاطر بأن الناس هم ثqqاني أهم عامqqل بعqqد السqqوق القابqqل للخدمqqة في

.(12)تقييم الشركات الناشئة

يساهم تماسك الفريق وتنوع أفراده في أحقيته الاستثمارية واحتمالية نجاحه الريادي، ولذا تُطالِب الكثير من

Accelerator برامج التسريع  programsلqqلتسريع نمو الشركات- الناجحة الشركات الناشئة بتشكيل فرق قب - 

ع تيك ستارز  ، والذي يعني نجوم التقنية:Techstarsتقديم طلب دخول تلك البرامج، وفي هذا يقول المسر

"ما نبحث عنه في الشركات الناشئة هو الفريق، والفريق، ثم الفريق "(13).

 حضqqور مؤسسqqين اثqqنين على الأقqqل طqqوال فqqترة تنفيqqذBoomtownويتطلب برنامج التسqqريع بqqوم تqqاون 

.(14)برنامجها التسريعي

512

https://www.inc.com/magazine/201402/adam-bluestein/sara-blakely-how-i-got-started.html
https://www.npr.org/podcasts/510313/how-i-built-this


ريادة الأعمالنموذج وخطة العمل

ع لنمqqوذج العمqل، معqqدل فشqل عqqال قد تعكس التحولات العديدة في مصادر الابتكار والتجqqريب المتسqار

ا أغلب الشqqركات الناشqqئة د قلة التخطيط سببًا رئيسيًا آخر في الفشل، بينما تفشل واقعيً للشركات الناشئة، وتُعَ

خلال سنواتها الأولى بسبب مشاكل تتعلق بالتدفق القدي. ومع رغبة الكثير من الناس في وقتنا هذا في تجميqqع
ا حاضرًا وبقوة في الرحلة الريادية. فنرى مثلًا فريق ناشئ، أو دخول حلبة ريادة الأعمال، فلا شك وأن قد أصبح جزءً

أن رواد الأعمال المتسلسلين يطلقون العديد من المشاريع فيفشل أغلبها، لكن رواد الأعمال في أيامنا هذه أشبه

ا. ا بعض كل لكمة تطرحهم أرضً بالملاكمين، إذ يقومون مجددً

الابتكار   11.1.2

من النظريات الأساسية لريادة الأعمال فكرة أنها جالبة للابتكار، سواءً كان ذلك الابتكار إضافةً لمنتج أو خدمة

؛ ويختصر هذه الفكرة أسqqتاذ الإدارة الشqqهير بيqqتر جديدين في السوق، أو تغييرًا في منتج أو خدمة موجودين فعلًا

رواد الأعمال يبتكرون "دراكر بالقول:  "(15).

ا من كل المشاريع الريادية على اختلاف أنواعهqqا، بqqل وحqqتى في المشqqاريع ا أن الابتكار ليس جزءً نسجل طبعً

ا ظهور مصطلحات جديدة تقسم الابتكار ا، ويزيد الموضوع غموضً ا، حيث يكون لفظ الابتكار غامضً التي تبتكر حقً

.(16) بمعqqنى المخqqربDisruptive، وIncremental ، والمتqqدرجRadical إلى أنواع شتى، فنجد الابتكqqار الجqqذري

هذا وقد يشير مصطلح الابتكار إلى المنتجات أو العمليات ذاتها، وذلك لوجqqود اختلاف بين كqqل من ابتكqqار منتج،

.(17)وابتكار عملية

513

رق. بينما يحقق بعض رواد الأعمال المنفردين النجاح، تعثر أغلب المشاريع على قيمتها في منهجية الفِ

CC0، رخصة rawpixel/Pixaby من achievement agreement arms businessحفظ الحقوق:



ريادة الأعمالنموذج وخطة العمل

Creative عندما يتعلق الأمر بريادة الأعمال، فسيحدث التدمير الإبqqداعي  destructionةqqواق القديمqqللأس 

Disruptive وتقنياتها الرديئة لخلق أسواق جديدة، بفضل مqا سqماه شqqومبيتر في ثلاثينيqات القqرن الماضqqي بـ

innovationالابتكار التخريبي " ويعني  "(18).

التخريبي خلال التسعينيات تزامنًا مع الحقبة الأولى للإنترنت، ويُعزى ذلqqك بدرجqqة كبqqيرة "وقد شاع وصف  "

إلى اشتهار نظرية كلايتqqون كريستنسqqن، والqqتي تتحqqدث عن الفشqqل في وجqqه مqqا أسqqماه أولًا التقنيqqة التخريبيqqة

Disruptive technologyالابتكار التخريبي "، قبل أن يعدله إلى  "(19).

يصف كريستنسن الابتكارات التخريبية بأنها عادة أفيَد للقادمين الجدد منها للشqqركات القائمqqة، وهqqذا نظqqرًا

لإيقاع التخريب الذي يُنتج اضطرابًا في السوق، الشركات القائمة في حيرة من أمرها، فترى أن من غqqير المنطقي

تخليها عن قاعدة عملائها الحالية لخدمة قاعqqدة العملاء الجديqqدة الصqqغيرة الqqتي تتبqqع السqqوق الابتqqدائي الصqqغير

المدفوع بتقنية تراها تلك الشركات أقل كفاءةً من تقنياتها.

ا، وفي الجهة المقابلة، تتحدى الشركات الناشئة الجديدة تلك القديمة القائمqqة إمqqا بإنشqqاء سqqوق جديqqد كليً

فتستقطب عملاءً لم يكونوا زبائنًا من قبل لأحد، أو باستهداف أقسام مهملة من السqqوق، ثم السqqيطرة عليqqه كلqqه

بمجرد تحسين المنتج.

تعتمد الشركات الرائدة في قراراتها لتطوير منتجات جديدة وتسويق الابتكqار على دعم الابتكqqارات التدريجيqqة

ا. التي تتكئ على التقنية السابقة، وتساعد على استقرار المردود والأرباح، أو تطويرهما في الأسواق القائمqqة سqqلفً

وهذا يفتح الباب للشركات الناشئة لتطوير وتقديم ابتكارات تخريبية، وتحقيق الفائدة منها.

يسرد الجدول الآتي بعض الابتكارات التخريبية:

الابتكار التخريبيالسوق القائمالفترة الزمنيةالمجال

التصوير
الطبي

ستينيات القرن
1960)العشرين 

(1969إلى 

-Xالأشعة السينية 
Rays

ا من ا جديدً قدمت الموجات فوق الصوتية نوعً
التصوير الطبي، فخسرت شركات الأشعة السينية

السوق، ولم تستطع مجابهة الابتكار. رغم شرائها
ا للكثير من شركات الموجات فوق الصوتية. لاحقً

تسعينياتالشاشات
القرن الماضي،
وبدايات الألفية

الجديدة.

 وإل إي ديLCDابتكرت شاشات إل سي دي CRTسي آر تي 
LEDلتتجاوز تقييدات العرض، مستبدلةً بذلك 

شاشات سي آر تي الضخمة والثقيلة. والابتكارات
الأحدث من شاشات قابلة للطي، وفحوص

القرنية أضافت الكثير من العملية والذكاء إلى تلك
الشاشات لربطها بأجهزة إنترنت الأشياء.

العشرية الأولىالتسلية
من الألفية

الجديدة.

أطاحت خدمات البث عبر الإنترنت بسوق تأجيرتأجير أشرطة الفيديو
أشرطة الفيديو، حيث وجدت شركات كثيرة مثل

بلوك باستر نفسها عديمة الفائدة والصلة بالسوق،
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كما أن تنوع خدمات البث عبر الإنترنت، وخدمات
الدفع حسب الطلب خربا شركات القنوات

التلفزية.

الابتكارات التخريبية

طqqور كريستنسqqن كqqذلك نظريqqة أعمqqال يجب إنجازهqqا، والqqتي تسqqاعد الشqqركات على تحديqqد كيفيqqة إنشqqاء

المنتجات والخqqدمات الqqتي يريqqد العملاء اقتناءهqqا، وذلqqك عqqبر البحث عن العامqqل السqqببي وراء عمليqqة الشqqراء.

ويستعمل كريستنسن هنا مفرد عمل للدلالة على ما يريqqد الفqqرد تحقيقqqه في ظqqرف مqqا، تحت أبعqqاد اجتماعيqqة،

وعاطفية، ووظيفية. فمن الأعمال التي تحققها الجرائد لقرائها على سبيل المثال هي إعلامهم، وتسqqليتهم، بينمqqا

ا آخqqر من العملاء مثqqل المعلqqنين، فهي هنا تختلف تلك الأعمال المطلوبة من الجرائد حين نأخذ بالحسبان قسمً

تتضمن الإشهار، وجذب العملاء، وبيع المنتجqqات، وقqqد أُدرجت مقاربqqة الأعمqqال الqqتي يجب إنجازهqqا في تطqqوير

.(20)نماذج الأعمال على شكل خرائط تعاطف مع العميل، ولوحات قيمة مقترحة

رابط للتعلم

 التي يجب إنجازها عبر مثال.مقطع نظرية الأعمالشاهد 

بعد مشاهدة المقطع، تفكر في كيفية ارتباط تعريف كريستنسن للأعمال بالابتكار.

ا من الأعمال التي عليك تنفيذها في فكرتك الريادية. •     اذكر بعضً

ر أداء المنتجqqات الموجqqودة عqqبر إضqqافة تتعارض الابتكارات التخريبية مqqع التقنيqqات المسqqتدامة الqqتي تُطqqوِ

 التقنيqqة التخريبيqqة وصqqول وافqqدين جqqدد إلى السqqوق، مqqع خصائص يتبناها العملاء الاعتيqqاديون، بينمqqا تسqqهل

منتجات عادةً ما تكون أبسط، وأقل سعرًا، وأكثر راحةً في الاستخدام.

يواجه رواد الأعمال والمسوقون صعوبةً في توقع كيف سيسير الابتكار الجديد، وفي اسqqتباق كيqqف يتفاعqqل

العملاء معه، كما يصعب توقُع من سيكون العملاء المتبنون المبكرون في المرحلة المبكرة من ظهور ابتكار جديد.

لكن عادةً ما يجدون أن قاعدة العملاء الاعتياديين لا يqqدركون القيمqqة في المنتج الجديqqد بqqادئ الأمqqر، بينمqqا تqqرى

أقسام العملاء الجديدة قيمة المزايا الجديدة والأسعار المنخفضة. لتحسن التطويرات في النهاية، من مزايا المنتج

.(21)الجديد إلى مستوى يُرضي العملاء الاعتياديين، ما يسمح له بجذب حصة أكبر من السوق
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جد الحل

تشارك المركوب

 صqqناعة سqqيارات الأجqqرة التقليديqة بتقqديمها منصqqةً علىRide-sharingخربت خqqدمات تشqارك المركqوب 

ا رائqqدة السqqوق في الهواتف المحمولة تربط الباحثين عن توصيلة بالسائقين المستعدين لتوفيرها، وبغqqدوها سqqريعً

 واجهة الابتكار التخريبي.Uberهذا المجال، صارت أوبر 

م هذه الخدمات رفع يده على قارعة الطريق أملًا في توقُف سائق أجرة ليقلqqه إلى وجهتqqه. د على مستخدِ لم يَعُ

بل ولا عاد بحاجة إلى حمل النقود الكافية للوصول إليها. إذ تستخدم أوبر نظام دفع مqqدمجًا بتطبيقهqqا. وهي تكلqqف

ا، كمqqا تqqوفر مqqيزات أخqqرى، مثqqل: الحريqqة في اختيqqار نqqوع السqqيارة، وسqqهولة أقل من سqqيارة الأجqqرة العاديqqة أيضً

.Uber Copter، وأوبر للمروحيات Uber Eatsالاستخدام. ولا تزال تطور خدماتها إلى أوبر للأكل 

•     ما هي الأعمال الواجب تنفيذها التي تعالجها أوبر؟

•     ما هي نقاط نموذج أعمال سيارة الأجرة التي تخربها أوبر؟

يفضل كريستنسن مصطلح الابتكار التخريبي عوض التقنية التخريبيqqة، لأنqqه حqqتى خلال إطqqار عمqqل نظريتqqه

الأصلية، لم تكن التقنية هي القوة الدافعqqة لتخqqريب الأسqqواق القائمqة، والمنتجqات، ونمqqاذج الأعمqqال؛ بqل كqqان

د أصqqل التqqوتر في الابتكqqار التخريqqبي هqو الصqqراع بين نمqqوذج الأعمqqال(22)المخرب هو نماذج الأعمال ذاتها . ويُعَ

السابق الذي يناسب التقنية الحالية، وبين نموذج الأعمال الجديد اللازم لاستغلال التقنية أو العملية التخريبيتين.

ولهذا تفشل أغلب محاولات الشركات القائمة في استغلال وتسويق التقنية التخريبية، لأنها تغفل عن تغيير

نموذج أعمالها ليتناسب مع تلك التقنية، فيما تُحكِم الشركات الوافدة حديثًا قبضتها على السوق نظqqرًا لامتلاكهqqا

سيطرةً على نماذج الأعمال الحديثة المطلوبة. وعليه فقد يغqqير نمqqوذج الأعمqqال التخريqqبي من توزيqqع الأربqqاح في
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صناعة ما، وهو ما يضطر المديرين في مواجهة الابتكار التخريبي إلى تغيير نموذج أعمالهم، وتعرف هqqذه الظqqاهرة

.(23)بابتكار نموذج الأعمال

يعرف الأستاذ المدرس في مدرسة لندن للأعمال كونستانتينوس ماركيqqدس ظqqاهرة ابتكqqار نمqqوذج الأعمqqال

، إذ يقول أنه قصqqد احتسqqابه ابتكqqارًا فلابqqد(24)على أنها تحدث عندما تُغير شركة قائمة نموذج أعمالها تغييرًا جذريًا

"أن يوسع نموذج الأعمال الفطيرة الاقتصادية الحالية، إما بجذب عملاء جدد، أو بتشجيع الحاليين على اسqqتهلاك

، وتتطلب الابتكارات التخريبية عادةً نماذج أعمال تتجاوز كونها مختلفةً عن السابقة، بل حتى معارضةً لها "المزيد

. وتكون الابتكارات الجذرية على النقيض من ذلك، منتجات جديدة كليًا مخربة(25)وللطريقة التقليدية في التنافس

للعملاء والمنتجات على حد سواء.

في سياق الابتكار التخريqqبي، يختلqف ابتكqار نمqqوذج الأعمqqال عن الابتكqqار المفتqوح لنمqqوذج الأعمqqال الqذي

ا يستغل الأفكار الخارجية مع الداخلية، فيكون نتاج تعqqاون وشqqراكة بين الشqqركة وأطqqراف خارجيqqة، ويمكننا أيضً

 على أنه إعادة صياغة لمنتج أو خدمة قائمة، بماBusiness model innovationتعريف ابتكار نموذج الأعمال 

في ذلك تغيير كيفية تقديمها إلى المستخدم النهائي. كما أنه يقدم طريقةً جديqqدةً في إدارة النشqqاط التجqqاري قqqد

Stitch. ومثqqال هqqذا شqqركة سqqتيتش فيكس (26)تحمل معها مزايا أداء جديدة فيما يخص التسعير ومنافذ التوزيع

Fix،ا  التي تستعين بمعطيات تجمعها عن العملاء لتقدم لكل منهم تصاميم الملابس التي تناسqqبه شqqكلًا وحجمً

كما تشحنها إليه في علب إما من علامتها الخاصة، أو من واحدة من العلامات الألف التي تملكها في مجموعتها.

وبهذا تجنِب عملاءها عناء التسqqوق في المحلات. وعلى الqqرغم من تقلبqqات المسqqتثمرين الqqتي خفضqqت قيمتهqqا

 مليار دولار إلى ثلث ذلك المبلغ، فلا تزال الشركة تعيد اختراع مجال الملابس الأمريكية المقqqدر بـ5.1الأولية من 

.(27) مليار دولار334

مقترح القيمة   11.1.3

يلعب رواد الأعمال دورًا أساسيًا في تحديد قيمة منتجاتهم، وهناك بالطبع مقايسqqس ماليqqة للقيمqqة، مثqqل:

ا مqqا يبتعqqد خلqqق القيمqqة عند بدايqqة الأداء الاقتصادي، وخلق فرص العمل، وقياسات الثروة والتطور. ولكن غالبً

Value مشqqروع شqqركة ناشqqئة عن هqqذه المعqqايير، ويعتمqqد على القيمqqة الفرديqqة للعملاء، فمقqqترح القيمqqة

propositionاqqد يتوقعهqqتي قqqة الqqد أو القيمqqف الفوائqqو ملخص يصqqال، هqqفي نموذج الأعمال على سبيل المث 

ا أساسيًا في لوحة نموذج العمqqل، سنناقشqqها بتوسqqع(28)العملاء من منتج أو خدمة ما د مقترح القيمة جزءً ، لذا يُعَ

.تصميم نموذج العملأكبر في مبحث 
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تصميم نموذج الأعمال   11.2

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

تعريف نموذج الأعمال والغاية منه.•

وصف لوحة نموذج الأعمال.•

وصف لوحة نموذج لين.•

وصف لوحة نموذج أعمال مجتمعي.•

عمل أصلي من جوفري جرايبيل، وهي منتجqqة بqqدعم من مجتمqqع ريبqqوسبُنيت أجزاء من هذا المبحث على 

Rebus Community.

، فنمqqوذج الأعمqqال عصqqر نمqqوذج الأعمqqال ا لكل من آلكسندر أوستروالدر وإيف بيجنور مqqؤلفي كتqqاب  "وفقً "

. ومع ذلك فلا يوجqqد تعريqqف واحqqد "يصف الأساس المنطقي لكيفية إنشاء المنظمة للقيمة وتقديمها والتقاطها "

.(29)لهذا المصطلح، ولهذا يختلف استخدامه على نطاق واسع

 في السياق القياسي للأعمال هو خطة لكيفية تمويل المشروع، فيصفBusiness Model نموذج الأعمال

كيف يخلق المشروع قيمةً لأصحاب المصلحة بما في ذلك العملاء، وكيفيqqة تقqqديم عqqروض المشqqروع وتوزيعهqqا

على المستخدمين النهائيين، وكيفية توليد الدخل من خلال هذه العملية. يشير نموذج الأعمال كثيرًا إلى تصqqميم

م للعمليات. د خطة العمل وثيقة تخطيط تُستخدَ الأعمال، بينما تُعَ

ا عن باقي النماذج لارتباطه حصرًا بالشركة التي يصفها، ويتناول نمqqوذج العمqqل د كل نموذج أعمال متفردً يُعَ

الاعتيادي كم الرغبة في شركة أو منتج أو خدمة، ومدى جدواها، وقابليتها في السوق، كما يحتاج في حqqده الأدنى

إلى التطرق إلى تدفق الإيرادات، ومقترح القيمة، وأقسام العملاء. بعبارة مبسطة من المصqqطلحات الاقتصqqادية:

ينبغي أن يتحدث نموذج أعمالك عن ماهية فكرتك، ومن سيستخدمها، وكيف سيسqتخدمونها، وكيqqف سqqتجني

مالًا من وراء ذلك.

اللوحة هي عرض يستخدمه رواد الأعمال المحتملون عادةً لتصميم وتخطيط المكونات المختلفة في نمqqاذج

Business Model أعمالهم، حيث تتنوع أنواع الألواح، على أن أكثرها استعمالًا هما كل من لوحة نموذج الأعمال

Canvasواللوحة اللينة ، Lean Canvas .

ا أنqqه توجد كذلك ألواح ملموسة تحاكي ألواح الرسم، وأنواع أخرى رقمية. وبالطبع، لا نقصqqد بتسqqميتها ألواحً

مطالَب بالرسم عليها، فالألواح الأصلية الملموسة أدوات بصرية تُستخدم عليها أوراق لاصقة، ومخططات.

تحمل لوحة نموذج الأعمال التي طورها أوستروالدر وبيجنور تسعة مكونات كما يظهر في الشكل الآتي.
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يمكن استخدام لوحة نموذج الأعمال لتخطيط أو رسم المفهوم الأولي لنشاطك التجاري.

رابط للتعلم

 الذي يحوي أمثلة تشرح كل مكون في نموذج الأعمال.مقال نموذج العمل التجارياطلع على 

مقترح القيمة  value"كتب أوستروالدر وبيجنور   propositionالqqوذج الأعمqqد نمqqان يتمم توليqqوهو جزء ث "

Business Model Generation،فلوحة مقترح القيمة عندهما هي مكون إضافي يكمل لوحة نموذج الأعمال ،

فيتعمق في نشاطات من مثل: تشجيع رواد الأعمال على معالجة الأسئلة الqqتي توضqqح نقqqاط الألم لqqدى العملاء،

ونقاط الكسب، والأعمال الqqواجب تنفيqqذها، وتصqqميم مخففqqات الألم، وجالبqqات الكسqqب. حيث يمكن للمqqوارد

والنشاطات الإضافية والتكميلية المساعدة على الغوص أعمqqق في فهم كيفيqة خلqق القيمqqة للعميqل في صqqورة

الابتكار س نظريتي  ، مؤسِ "مقترح قيمة، على أنها ليست الطريقة الوحيدة لفعل ذلك، فبالنسبة لكريستنسن مثلًا

Disruptive التخريبي  innovationذهاqqواجب تنفيqqالأعمال ال "، و " Jobs-to-be-doneوqqة هqqترح القيمqqفمق ،"

منتَج يساعد العملاء على القيام بشيء كانوا يحاولون فعله بفاعلية، وراحة أكثر، وسعر أقل.

د العثور على تقاطع مشاكل عملائك مع حلولك هو السر في خلق مقترح قيمة فريد من نوعه حسqqب رأي يُعَ

Scalingآش موريا، كاتب التكبير اللين   Lean والتشغيل اللين ،Running  Leanةqqة التاليqqوهو يقترح التركيب .

لخلق مقترح قيمة أولي في اللوحة التي يُظهرها الشكل الآتي.

. وهي تتقاطع مع الأخqqرىLean Canvas حاد موريا عن لوحة نموذج الأعمال التقليدية ليُنشئ اللوحة اللينة

في خمسة من أصل مكوناتها التسعة. فتتشاركان في احتوائهما على أقسام أو شqqرائح العملاء، ومقqqترح القيمqqة،
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ومصادر الإيرادات، والقنوات، وهيكل التكاليف. على أن اللوحة اللينة تتخلى عن الشركاء والنشqqاطات والمصqqادر

الرئيسية، لتدعوك إلى مواجهة المشاكل، والحلول، والمقاييس الرئيسية التالي.

يمكن استخدام لوحة نموذج الأعمال لتخطيط أو رسم التصور الأولي لنشاطك التجاري.

رابط للتعلم

 أمثلةً عن لوحqqات لينة لبعض أكqqبر الشqqركات. اطلqqع عليهqqا لكي تتمكن فهمRAILSWAREموقع ستجد في 

كيفية تطبيقها أكثر.

 في تنسqqيقهما، فمqqع ذلqqكBusiness Model Canvas رغم تشابُه اللوحة اللينة مع لوحة نموذج الأعمال

ق لوحqqة تختلف كيفية استخدامهما، ومن المتفق عليه أن اللوحqqة اللينة أنسqqب للشqqركات الناشqqئة، بينمqqا توافِ

م صqqورةً أتم عن نموذج الأعمال متطلبات الشركات القائمة. كما أن اللوحqqة اللينة أبسqqط من نظيرتهqqا الqqتي تقqqدِ

نشاط تجاري ناضج.

رابط للتعلم

 الذي يوضح كيqqف يمكن تطqبيق نمqوذج اللوحqqة اللينة على الشqركات النأشqئة. ومثqqالالمقطع التاليشاهد 

المقطع شركة أوبر.

ممت كلا اللوحتين للتكرار المتواصل، وهو ما يسمح بإصدارات وتغييرات عديqqدة خلال العمليqqة الرياديqqة، صُ

ا متمحورًا حول العميل المستهدف، ولهqqذا ومن مراحل تلك العملية اكتشاف العملاء، لذا تعتمد اللوحتان تصميمً

تجده مدمجًا في اللوحتين منذ البداية، وهذا من خلال استخدام خريطة التعاطف مqqع العملاء، وعqqدد من أنشqqطة

.(30)التفكير التصميمي
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د خريطة التعاطف مع العميل ا للعميل المستهدف، وهو شqqريحةCustomer Empathy Map تُعَ  تصميمً

العملاء المحتملين الأكثر موعوديةً من بين شرائح عملاء الشركة، وتستكشف هذه الخريطة وضعية هذه الشqqريحة

ا من فكرة التصqqميم لفهم مشاكلها واحتياجاتها. وقد استخدم أوستروالدر وبينجور خريطة تعاطف مع العميل جزءً

في تطوير لوحة نموذج الأعمال، وهناك نُسخ مختلفة من خريطة التعqqاطف مqqع العميqqل، لكن أغلبهqqا تسqqعى إلى

الإجابة عن أسئلة شائعة بخصوص العميل، مثل:

مع من نتعاطف؟•

ماذا يحتاجون أن يفعلوا؟•

ماذا يرون؟•

ماذا يقولون؟•

ماذا يفعلون؟•

ماذا يسمعون؟•

بم يُفكرون؟•

د فيليبس   أمثلةً معروفqqةً عن شqqركات تسqqتخدم خرائqqط التعqqاطف مqqع العملاء، لأنqqهYeti، وياتي Philipsتُعَ

رائد الأعمال:  (، فمن الممكن تحويل كل معاملة مالية إلى تعامqqل هqqامEntrepreneur)حسب نشرة أونتربرونور 

. وبعد تحليل الشركة لنتائج نشqqاطات خرائطهqqا، فسqqيمكنها الخqqروج بمنتجqqات جديqqدة تخqqدم(31)وقيم مع العميل

احتياجات العميل ورغباته.

ا لqqدى المرضqqى استخدمت شركة فيليبس على سبيل المثال خريطة تعاطف لتكتشف معدل خqqوف مرتفعً

بَيل الخضوع لعمل فحص رنين مغناطيسي  ، لذلك اخترعت نسخةً مصغرةً من جهاز التصqqويرMRIصغار السن قُ

، واستخدمتها مع ألعاب شخصياتKitten Scanner، أسمتها الفاحص الهر CAT Scanالمقطعي المحوسب 

حيوانية لتبديد خوف الصغار من جهاز الرنين المغناطيسي؛ أما شركة المبردات ياتي فأخذت هqqذه الممارسqqة إلى

. وبهذا صارت خريطة التعاطف(32)بُعد جديد، فهي من زبائنها على موقعها مساعدتها على إنشاء خريطة التعاطف

ياتي مرحلةً من عملية تطوير منتجاتها. "لدى  "

ا إلى معالجة نقاط الألم لدى العميل من خوف، وحيرة، ف مع العميل أيضً  وقلqqق، وكqqذا تتطلع خرائط التعاطُ

.(33)نقاط الكسب لديه من رغبات، واحتياجات، وآمال، وأحلام
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تصور خريطة التعاطف العميل المستهدف قصد فهم احتياجات السوق.

رابط للتعلم

ا  ستة مقاطع فيديوStrategyzerيقدم ستراتيجايزر   دقيقqqة.12 تبين لوحات نموذج الأعمال تستغرق جميعً

ا من الفكرة إلى تصور المفهوم. ا رحلة إنشاء النموذج الأولي بدءً وهي تغطي تحديدً

(34)لوحة نموذج الأعمال   11.2.1

Mediaحسب ميديا إنوفايشن   Innovation :الqqادة الأعمqqيب  ريqqوأونتربرونورش (Entrepreneurship،)

 التالية:Business Model Canvas Blocks يعتمد أوستروالدر وبيجنور على لبنات لوحة نموذج الأعمال

مصادر الإيرادات.•

شرائح العملاء.•

مقترحات القيمة.•

هياكل التكاليف.•

القنوات.•

الأنشطة الرئيسية.•

الشركاء الرئيسيين.•
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ريادة الأعمالنموذج وخطة العمل

المصادر الرئيسية.•

العلاقات مع العملاء.•

ينبغي في المرحلة المبكرة أن ينصب جام تركيزك على الجزء الأيمن من اللوحة، فالمكونqqات المqqذكورة عليqqه

هي الآتية:

الأوجه الأهم في بدء مشروع جديد هي شرائح العملاء، ومقترحات القيمة، والقنوات، ومصادر الإيرادات.•

، على أن مصqqادر الإيqqرادات، والقنوات، ومقترحqqات القيمqqة سqqتختلف حسqqب شqqرائح• الأكqqثر انسqqيابيةً

العملاء، وحسب كل تكرار أو تغير تدخله نتيجة عملية اكتشاف العملاء.

تتبع ترتيبًا زمنيًا منطقيًا، إذ لا طائل من التركيز على تكاليف بدء شركة إذا لم تمتلك العملاء.•

، أنشqqأ فريqqق سqqتراتيجايزر لوحqqةً ثانيqqةً هي  توليqqد نمqqوذج الأعمqqال "في تتمqqة لـ  "لوحqqة مقqqترح القيمqqة"

Value Proposition Canvas"رائحqqا شqqال همqqوذج الأعمqqة نمqqوهي أداة جديدة تعتمد على مكونين من لوح ،

Customer العملاء  segmentبرqqب أكqqق تناسqqا لتحقيqqق لهمqqومقترح القيمة، حيث تشجع على اكتشاف أعم 

بينهما، كما تركز الأداة على نقاط الألم والكسب، والأعمال الواجب تنفيqqذها من جهqqة العميqqل، ومخففqqات الألم،

.(35)ومحققات الكسب، والمنتجات، والخدمات من جهة مقترح القيمة

رابط للتعلم

 التي تقدم شرحًا تفصيليًا عن كيفية ملء لوحة مقترح القيمة.هذه التدوينةاقرأ 

 من لغتهqqا المعقqqدة، فسqqتكون مراحqqل تخطيqqط الشqqركاتBusiness Models حين تجرُد نماذج الأعمqqال

الناشئة المبكرة مجرَد سلسلة من الأسئلة. وكذا الوضع حين تشكيل نموذج أعمال لتصور شركة ناشqqئة، إذ جqqرت

، وهي مقqqدارDesirability-Feasibility-Viabilityالعادة في الأوساط الريادية أن يُسqqتخدم إطqqار عمqqل يسqqمى 

الرغبة في المنتج، وإمكانية تحقيقه، وجqqدواه أو اسqqتدامته. يضqqطر إطqqار العمqqل هqqذا رائqqد الأعمqqال إلى مواجهqqة

الأسئلة العامة التالية حول تصور شركته الناشئة:

: ما مقدار الرغبة في المنتج؟ من سيستخدمه؟ وكيف؟الرغبة•

: ما إمكانية تحقيق الفكرة؟ وما هي تكاليف إنجازها؟ وهل هذا التصور عملي؟إمكانية التحقيق•

: هل ستبقى هذه الفكرة مجدية؟ كيف ستحقق المال؟ كيف ستستديم بمرور الوقت؟الجدوى•

تبدأ هذه الأسئلة في الترابط لتشكل قصةً حول أصل تصور فكqqرة الشqqركة الناشqqئة، ومن تخqqدم، ولمqqاذا هي

ضرورية، وكيف ستحقق المال، وكيف ستستمر في المستقبل.
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يشكل إطار عمل الرغبة، والإمكانية، والجدوى قصةً حول نشأة الشركة.

تعالج كل من مقترحات القيمة، وعلاقات العميل، وشqqرائحه، والقنوات، الافتراضqqات الqqتي ستنشqqئ قيمqqة

؛ أما لبِنَتا مصدر الإيرادات وهيكل التكاليف فهما موجهان نحو الجدوى، أو تجاوز نمqqاذج الأعمqqال الرغبة (العميل  (

المختلة، ليهتم الشركاء الرئيسيون، والأنشطة الرئيسية، والمصادر الرئيسية بالتنفيذ، ومعالجة إمكانية التحقيق.

يمكن للتنفيذ السيء تقويض افتراضاتك باختيارك للبنية التحتية الصحيحة لتنفيذ نمqqوذج أعمالqqك، فيحطم

، الحqqل البqqاحث عن مشqqكلة وتسمى أحيانqqا  "(بذلك إمكانية التحقيق؛ أما مخاطرة حل مشكلة غير مهمة لعميل  " (

فيمكنها تقويض الرغبة في نشاطك التجاري، وقد تؤدي مخqqاطرة نمqqوذج الأعمqqال المختqqل إلى إعاقqqة الافqqتراض

المالي بأن نشاطك سيحقق أموالًا أكثر مما تنفق عليه، فيهqqد جqqدواه أو اسqqتدامته. ولهqqذا فالقqqدرة على التكيqqف

ر التقqqني، مبنية على افتراض اختيqqارك لنمqqوذج الأعمqqال المناسqqب في سqqياق العوامqqل الخارجيqqة، مثqqل: التغيُ

والمنافسة، والقوانين التنظيمية.

د لوحة نموذج الأعمال أداة تخطيط تفصيلي ، فهي لا تتناول مخاطر هذه التهديدات الخارجيqqة في(37()36)لا تُعَ

، وتدعو هذه المخاطر الخارجية التي لا تغطيها لبِنات اللوحqqة إلى التكيqqف، مqqا يعqqني أن لوحqqة لبِنات اللوحة مثلًا

نموذج الأعمال هي أداة ضرورية في تحديد جدوى فكرة النشاط التجاري، لكنها غqqير كافيqqة. فqqالكثير من العناصqqر

 التي تساعد في ذلك غير مشمولة في لوحة نموذج الأعمال، مثل: تحليل المجال، وتحليل المنافسة.

لوحة النموذج اللين   11.2.2

 هي نسخة آش موريا المعدلة عن لوحة نموذج الأعمال الأصلية.Lean Model Canvas لوحة النموذج اللين

ا، فهي تتخلى عن علاقات العميل، والأنشطة الرئيسية، والشركاء الرئيسين، والمصادر الرئيسqqية. وكما ذكرنا سابقً

، وفي هذا يقول موريا:  لا تفشل أغلب الشqqركات الناشqqئة لأنهqqا لم تسqqتطع المشكلة ا عنها لبِنة  "لتضيف عوضً " "

بناء المنتج الذي نوت بناءه، بل لأنها تضيع الوقت، والمال، والجهد في بناء المنتج الخاطئ. وأنا أعزو هذا الفشqqل

 لبِنة المشكلة نجد لبِنة الحل في لوحة النمqqوذج  ومع "بدرجة أولى إلى غياب الفهم الصحيح للمشكلة من البداية.

ا مع الميزات الموجودة في الحد الأدنى من المنتج  سبق تغطيتها بالتفصqqيل فيMVPاللين، والتي تتوافق جيدً  (
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المqqيزة غqqير العادلqqة ،الفصل السابق: البدء في النمqqو والنجqqاح Unfair" كمqqا تضqqيف لوحqqة النمqqوذج اللين لبِنة 

Advantage(38)" المشابهة للمزايا التنافسية أو معيقات الولوج في خطة العمل.

لوحة نموذج الأعمال المجتمعي   11.2.3

تشترك مكونات اللوحة كما لاحظت عبر نسخ متعqqددة، وهqqذه اللوحqqة لا تحيqqد عن ذلqqك، إذ تسqqتخدم لوحqqة

Social نموذج الأعمال المجتمعي  business  model  canvasةqqتخدمة في لوحqqك المسqqابهة لتلqqلبِنات مش 

 هqqذه اللوحqqة مqqع بعضTandemic، حيث طqqورت شqqركة تانqqدميك (39)نمqqوذج الأعمqqال ولوحqqة النمqqوذج اللين

الاختلافات التي تركز على مجالات فريدة في المشاريع الريادية المجتمعية، فنجد فيها مقqqاييس للأثqqر المجتمعي

الذي تنشئه أو تطوره، ومقاييس الفائض لمعالجة ما يحqqدث للأربqqاح عندما تنوي إعqqادة اسqqتثمارها، إلى جqqانب

. قد تكqqون هqqذه المقqqاييس عqqدد الأشqqجار(40)مقاييس للشرائح المستفيدة، ومقترحات القيمة للعميل والمجتمع

طعمين، أو عqqدد مناصqqب الشqqغل الجديqqدة، أو قqqدر الاسqqتثمارات المغروسqqة، أو عqqدد اللاجqqئين المqqأويين والمُ

ا عن أرباحها، كما المنعقدة، وهذا بحسب نوع المشروع. فينظر الأثر المجتمعي إلى مهمة المنظمة مجتمعيًا بعيدً

قد تختلف المقqqاييس بين رواد الأعمqqال المجتمعqqيين، لكن بمفqqاهيم لوحqqة الأعمqqال فمقqqاييس الأثqqر هي جهqqد

لتسطير مقاييس قابلة للعد.

ا قياس الأثر المجتمعي، ومع ذلك يسعى رواد الأعمال المجتمعيqqون في كqqل الأحqqوال إلى من الصعوبة طبعً

سqqة الفكqqر، وشqqركةSustainAbility، وفي هqqذا سqqجلت سوسqqتين آبيليqqتي (41)تحقيق الأثqqر طويqqل الأمqqد  -مؤسِ

Cooperative  كلًا من الملكيqqة التعاونيqqة2014الاستشqqارات، وشqqبكة الأعشqqاء- في تقريqqر صqqدر عنهqqا سqqنة 

ownershipوالتوريد الشامل ، Inclusive sourcingونموذج واحدة لواحدة ، Buy one, Give oneأنها  على 

.(42)نماذج من التأثير المجتمعي

 نسخ من ألqqواح شqqبيهة تُسqqتخدَم في ريqqادة الأعمqqال المجتمعيqqة إضqqافةً للوحqqة نمqqوذج الأعمqqال كما توجد

المجتمعي من تاندميك. فقد كيف آوستروالدر مثًلا لوحة نموذج الأعمال للمنظمات المحرَكة بمهماتها إلى لوحqqة

الغاية أين تشqqرح سqqبب إنشqqاء مشqqروعك من(43)نموذج المهمة ا لوحة مجتمعية لينة تضيف لبِنة  "، وهناك أيضً "

التأثير أين تصف الأثر المجتمعي والبيئي المنشود "وجهة نظر المشاكل المجتمعية والبيئية. و لبِنة  "(44).

رابط للتعلم

 كيف يمكن أو ينبغي تكييف لوحة نمqqوذج الأعمqqالKivaلوحة نموذج الأعمال المجتمعي لمنصة كيفا توضح 

للمشاريع الريادية المجتمعية.
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ماذا يمكنك أن تفعل؟

TOMS Shoesأحذية تومز 

شركة تومز شوز هي من أشهر الشركات التي تبنت غايةً رياديةً مجتمعية في نموذج أعمالها، وقد ارتبqqط جqqزء

ع بزوج أحذية مقابل كل زوج يشتريه منهqqا العميqqل، حيث فqqازت سqqنة  2006من نجاحها المبكر بحقيقة كونها تتبر

بجائزة نظير حلها الابتكاري للفقر. وقد ساهم نموذج واحدة لواحدة هذا، والذي يدعى أحيانًا نموذج تومز الذي اشتهر

بفضل هذه الشركة، في جذب شركات أخرى لتحدو حدو تومز شوز، وذلك بعد ملاحظتهqqا لنجqqاح هqqذه الأخqqيرة على

عدة أصعدة، ماليًا ومجتمعيًا.

ع بqqزوج نظqqارات مقابqqل كqqل زوج ا، بحيث تتqqبر د شركة واربي باركر مثالًا آخر عن شركة تعمل بالمثل تقريبً تُعَ

ع بها لأنها تحتاج وصفات طبية. مشترى. على أنها متعاقدة مع شركة أخرى لتصنيع وتقديم النظارات المتبر

•     هل يمكنك التفكير في نموذج أعمال ريادي مجتمعي ابتكاري آخر؟
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إجراء تحليل الجدوى   11.3

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

تحديد الغاية من وراء تحليل الجدوى.•

وصف وتطوير أجزاء تحليل الجدوى.•

فهم كيفية تطبيق نتائج تحليل الجدوى على مشروع جديد.•

Feasibility كما يشير اسمه، فتحليل الجدوى  analysisروعqqان المشqqا إذا كqqييم مqqمم لتقqqل مصqqهو تحلي 

الريادي في الواقع ممكنًا أو قابلًا للتنفيذ، أم لا. فبعد تقييم فريقqqك الإداري، وجس نبض السqqوق حيqqال فكرتqqك،

وتقدير الجدوى الاقتصادية، وتحديد العوائق الممكنة، يمكنك أخذ اختيار مدروس حول جدوى مشروعك الريادي.

الqqتي ناقشqqناها في مبحث )يدرس تحليل الجدوى مدفوع بالأرقام -والذي قد يكون أعمqqق من خطqqة العمqqل 

- جدوى الفكرة، أو المشروع، أو النشاط التجاري الجديد. وقد يصبح قاعدةً تستند إليهqqا خطqqة العمqqل (خطة العمل

التي توضح الخطوات الإجرائية اللازمة لنقل اقتراح مqا من فكqرة إلى واقqع. كمqqا يسqمح تحليqqل الجqqدوى للشqركة

بتوضيح كيف وأين ستشتغل، ومن هم منافسوها، وما هي معيقاتها الممكنة، وتمويلها اللازم للبدء؛ لتوفر بعدها

ا وتنفيذ الرؤية الريادية. ط خريطةً للمضي قدمً خطة العمل إطار العمل الذي يبسُ

تحليل الجدوى التنظيمية   11.3.1

Organizationalيهدف تحليل الجqqدوى التنظيميqqة   feasibilityواردqqة المqqة الإدارة، وكفايqqييم براعqqإلى تق 

للدفع بالمنتج أو الفكرة إلى السوق، وينبغي أن تُقيم الشركة قدرة فريqqق إدارتهqqا في نqqواحي المصqqلحة والتنفيqqذ،

سين لفكqqرة النشqاط التجqqاري مqع خqبرتهم في وتتضمن المقاييس المعتادة في براعة الإدارة تقييم شغف المؤسِ

سين في تقييمهم الشخصي. ا صدق المؤسِ المجال، وخلفياتهم التعليمية، وخبراتهم الشخصية. كما ينبغي طبعً

يركز تحليل الجدوى التنظيمية على احتياجات الموارد وقدرات الإدارة.
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ا بنجqqاح، كمqqا يسqqعى إلى يتعلق اكتفاء الموارد بالموارد غير النقدية التي سيحتاجها المشqqروع للمضqqي قqqدمً

ا من12 إلى 6تقييم ما إذا كان رائد الأعمال يملك ما يكفي منها. فلابد من ترتيب المنظمqqة لإمكانياتهqqا من   نوعً

تلك الموارد، مثل: توفر مساحة المكاتب، وجودة مجموعة اليqqد العاملqqة، وإمكانيqqة الحصqqول على حمايqqة حقqqوق

الملكية الفكرية إذا تطلب الأمر، واستعداد الموظفين ذوي الجودة العالية للانضمام إلى الشركة، واحتمqqال تكqqوين

ا شراكات إستراتيجية مفيدة. وإذا كشف التحليل عدم كفاية هذه الموارد الضرورية، فقد لا يكqqون المشqqروع ممكنً

.(45)بخطته الحالية

تحليل الجدوى المالية   11.3.2

Fnancial يهدف تحليل الجدوى المالية  analysisديرqqإلى توقُع الإيرادات والنفقات، وتوقُع سرد مالي، وتق 

تكاليف المشروع، وتقييماته، وتوقُعات التدفق النقدي.

يركز تحليل الجدوى االمالية على المصاريف، والتدفق النقدي، والإيرادات المتوقعة.

يحتوي تحليل الجدوى المالية عادةً على العناصر التالية:

 شهرًا.12توقُع ربح وخسارة لمدة •

توقُع ربح وخسارة لثلاث أو أربع سنوات.•

توقُع التدفق النقدي.•

ميزانية عامة متوقعة.•

حساب نقطة التعادل.•

ر تحليل الجدوى المالية المبيعات أو الإيرادات المحتمل تحقيق شركتك لها، كما تتqqوفر مجموعqqة من قد يقدِ

العمليات والطرائق لحساب تقديرات المبيعات، فقد تستخدم معطيات الصناعة التي تنشط فيهqqا، أو معطيqqات
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جمعيتك لتقدير مبيعات نشاطك التجاري الجديد. كما قد تبحث عن نشqqاطات تجاريqqة مشqqابهة لqqك في مواقqqع

مشابهة لموقعك لتأخذ فكرة عن الأداء المحتمل لشركتك موازنةً بأداء المنافسين. ومن المعqqادلات الشqqائعة هي

أن يكون توقُع المبيعات حاصل جداء عدد العملاء المستهدفين في الإيراد المتوسط لكل عميل:

=عدد العملاء المستهدفين  متوسط إيراد العميل الواحد  توقُع المبيعات ×

وفي جزء آخر بالغ الأهمية يجب فهمه في التخطيط على مqqالكي النشqqاطات التجاريqqة الجديqqدة، نجqqد نقطqqة

Breakeven التعادل  pointاليفqqا لتغطي التك ، وهي مستوى العمليات الذي يترتب عنه إيqqرادات كافيqqة تمامً

 للاطلاع على نقاش أعمق حول حسqاب نقqاط التعqqادل، وتفصqيل أنqواعالتمويل الريادي والمحاسبة)راجع فصل 

، وعندها لا يتحقق ربح ولا خسارة . وحqqتى تحسqqبها عليqqك أولا بفهم نqqوعي التكqqاليف، الثqqابت منهqqا(46)(التكاليف

Fixedوالمتغير. فأمأ التكاليف الثابتة   costsراءqرة الكqqات، وأجqqفهي النفقات التي لا تتغير بناءً على عدد المبيع 

على سبيل المثال، بينما تتغqqير أغلب النفقqqات من شqqهر إلى آخqqر، ولا نحتسqqب التكلفqqة متغqqيرةً إلا إذا ارتفعت

ا ثابتqqة؛ وأمqqا د جميعها تكاليفً نتيجة زيادة المبيعات ولو قطعةً واحدة، لهذا فالتأمين، والأجور، وأدوات المكتب تُعَ

Variableالتكاليف المتغيرة   costsلqqر من مثqqمل عناصqqات، وتشqqفتتقلب قيمتها مع مستوى إيرادات المبيع 

المواد الخام، والمشتريات الموجهة للبيع، والعمالة المباشرة. يمكنك بهqqذه المعلومqqات حسqqاب نقطqqة التعqqادل،

لكن يجب أن تكون التوقعات أكثر من مجرد أرقام، فعليqqك تضqqمين شqqرح للافتراضqqات الأساسqqية المسqqتخدمة

لتقدير دخل المشروع ومصاريفه..

د التدفق النقدي المتوقَع  Projectedيحدِ  cash  flowاط. أوqqغيل، والاحتيqqات التشqqالنفقات الأولية، ونفق 

بعبارة أخرى هو يحدد المبلغ الذي تحتاجه قبل إطلاق شركتك، فيسqqاعدك بqqذلك في تحديqqد مqqتى يجب اسqqتلام

نقود، ومتى تكتب شيكًا للمصروفات، وهو بهذا مصمم لإظهار ما إذا كان رأس مالك مناسبًا أم لا.

 الأصول والخصوم، لذا فهي ضرورية للإدارة المالية وإعداد التقاريرBalance sheet تُظهر الميزانية العمومية

التمويqqلالمالية، فعندما تُطرح الخصوم من الأصول، فسيكون الباقي هو ملكية أصحاب العمqqل. عqqد إلى فصqqل 

، حيث ناقشنا هذه المفاهيم والبيانات المالية مناقشةً واسعة.الريادي والمحاسبة

تحليل الجدوى السوقية   11.3.3

Market يمكنك تحليqqل السqqوق  analysisدير حكم العملاءqqين، وتقqqرف على المنافسqqqمن خلال التع 

والمستخدمين المستهدفين في مجالك المختار في السوق، وذلك عبر تحليل الاهتمام العام بqqالمنتج أو الخدمqqة

من خلال سوقهما المستهدف، كما يمكنك تحديد السوق من حيث حجمه، وهيكله، وإمكانيات نموه، وتوجهاتqqه،

والمبيعات المحتملة فيه. وتسمح لك هذه المعلومات بخلق المكانة الأنسب لشركتك للمنافسqqة على حصqqة في

السوق. وبعد تحديدك لحجم السوق الكلي، يمكنك تحديqqد سqqوقك المسqqتهدف. وهqqذا يصqqل بqqك إلى إجمqqالي

، وهو عدد المستخدمين المحتملين في نطاق تأثيرTAM أو اختصارًا Total Available Marketالسوق المتاح 

نشاطك التجاري. ويمكن تقسيم هذا السوق حسب المناطق الجغرافيqqة، وخصqqائص العملاء، أو أقسqqام يحكمهqqا
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المنتج، كما يمكنك تمحيص أي جزء من العملاء المستهدفين هو الأكثر قابليqqةً للانجqqذاب إلى نشqqاطك التجqqاري

ا من إجمqqالي السqqوق المتqqاح، وهqqذا الجqqزء يُعqqرف بالسqqوق الممكن خدمتqqه  Serviceableانطلاقً  Available

Market أو اختصارًا SAM.

قد يكون تقدير حصة السوق تقديرًا شخصيًا، فيعتمد إلى جانب تحليل السوق على إسqqتراتيجيات التسqqعير،

ا كمqqا هqqو الحqqال مqع ع والتنبqؤ تحت تصqرفك، تمامً ا من أدوات التوقُ والترويج، والتوزيع. وبهqذا سqتمتلك عqqددً

الإيرادات. كما يمكنك إدراج عناصر أخرى في تحليق السوق، مثqqل: مراجعqqة شqqاملة للمنافسqqة، والأداء التqqاريخي

للسوق، وتغييرات العرض والطلب، والنمو المتوقَع في الطلب بمرور الوقت.

هل أنت جاهز؟

تحليل الجدوى السوقية

د د الاحتمqqالين المqqالي والسqqوقي لتطqqوير مبqqنى متعqqدِ لنفترض توظيفك من قبل سلسلة فنادق رائqqدة لتُحqqدِ

ا شامل الخدمة وسط مدينة كبqqيرة، مqqع حصqqولك على العنوان الqqدقيق لتتمكن من الاستعمال، بحيث يضم فندقً

تحديد المنافسين، ومدى استدامة الموقع.

•     باستعمال المعطيات المتوفرة، أجرِ تحليلًا سوقيًا يمكن تضمينه في دراسة جدوى أوسع.

تطبيق نتائج دراسة الجدوى   11.3.4

، ومن التقنيqqات ا في المشqqروع أم لًا عليك أن تُقرر بعد إجرائك لتحليل الجqqدوى مqqا إذا كنت ستمضqqي قqqدمً

ا من عدمه  ، حيثGo or No Go Decisionالمستعملة في مجال إدارة المشاريع ما يسمى بقرار المضي قُدمً

ع هqqذه المعqqايير تسمح هذه الأداة للفريق بتقرير ما إذا كانت المعايير مستوفاةً للانطلاق في المشروع، كمqqا توضَ

وتُتابع بمرور الوقت.
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يمكنك تطوير معايير لكqل قسqم من أقسqام تحليqل الجqqدوى، ثم تقريqqر مصqqير كqqل منهqqا على حqدى، إمqا بـ

ا في ، ثم استخدام ذلك التقييم للخروج أخيرًا بقرار نهائي فإما المضي قqqدمً ا عدم المضي قُدمً ا أو  "المضي قُدمً " " "

ا مqqع دمً المضqqي قُ "المشروع، وإما لا. وهذا يعني تقريرك لما إذا كنت مرتاحًا للمتابعة مع فريق الإدارة الحqqالي و "

ا كqqذلك في السqqوق دمً المضqqي قُ ا مع التوقعات الماليqqة، و ا أيضً المضي قُدمً "الموارد غير المالية الموجودة، و " " "

، فيمكنك المتابعqqة ا دمً مضqqي قُ "والمجال المدروسين. فإذا رأيت أن مqqا يكفي من المعqqايير هي مسqqتوفاة للـ  "

بتطوير إستراتيجيتك على شكل خطة عمل.

ماذا يمكنك أن تفعل؟

ا يعيش خلف مبنى مهجور متهاو، فبادره بالسؤال عمqqا إذا كqqان يريqqده أن ا رجلًا مشردً رأى تيرينس ليستر يومً

يصحبه إلى ملجأ للمشردين، فسخر الرجل منه وطلب منه أن يجرب هو النوم في الملجqqأ. وبالفعqqل، جqqرب ليسqqتر

ا وكريه الرائحة، كما لا يمكنك الحصqqول فيqqه على ذلك، ورأى المشكلة من منظور المشرد، فقد كان المأوى مزدحمً

 ففهم ليستر أن ذاك المبنى المتهqqاوي وفqqر قسط كاف من النوم لأن الآخرين سيحاولون سرقة ما تملكه رغم قلته.

ا لا يمكن للمأوى توفيرهما. للمتشرد - رغم العزلة- أمنًا وهدوءً

ا بلا مأوى. وقادتqqه تجربتqqه إلى إنشqqاء الحب وراء وهكذا، قرر ليستر طواعيةً العيش بضعة أسابيع رجلًا متشردً

، وهي منظمة تساعد المشردين، وفئات أخرى.Love Beyond Walsالجدران 

صحيح أن ليستر لم يُجرِ دراسة جدوى رسمية، لكنه عوضها بدراسة غير اعتيادية بتجربته العيش لأسqqابيع في

وضع عملائه المستهدفين، وبهذا يمكن لدراسة جدوى التشرد في منطقqqة مqqا تسqqليط الضqqوء على نتqqائج مدهشqqة

تقود إلى مشاريع ريادية مجتمعية.

•     اقترح قضيةً اجتماعيةً يمكنها الاستفادة من دراسة جدوى رسمية حول حل ريادي محتمل.
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خطة العمل   11.4
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:ب

معرفة الغايات المختلفة من وراء خطة العمل.•

تحديد وتطوير مكونات خطة العمل المختصرة.•

تحديد وتطوير مكونات خطة العمل الكاملة.•

Business على عكس الصيغ المختصرة أو اللينة سqqالفة الqqذكر، فخطqqة العمqqل  planميqqتند رسqqهي مس 

يُستعمل للتخطيط طويل المدى لعمليات الشركة، فهي تتضمن عادةً معلومات حول خلفية الشركة، ومعطياتهqqا

ا لا يتجزأ من ا ما يطلب المستثمرون خطة العمل الرسمية كونها جزءً ا عن نشاطها التجاري. ودائمً المالية، وملخصً

التقييم الذي يساعدهم على اتخاذ قرار الاستثمار في الشركة من عدمه، وعلى الرغم من عدم ثبqqات أي شqqيء في

- نجد عناصرًا جف عنها القلم. الأعمال، إلا أن في خطة العمل -على عكس لوحة نموذج الأعمال مثلًا

تميل خطة العمل إلى وصف الشqqركة، والصqqناعة، وإسqqتراتيجيات السqqوق، والمبيعqqات المحتملqqة، وتحليqqل

المنافسة، وكذا أهداف الشركة طويلة الأمد، وغاياتها. وتأتي خطة العمqqل الشqqاملة في مراحqqل لاحقqqة بعqqد نسqqخ

وتكرارات من لوحات نموذج الأعمال؛ إذ تتوقع خطة العمل بيانات مالية لفترة ثلاث سqqنوات، وعqqادةً مqqا تطلبهqqا

البنوك والمستثمرون لضمان التمويل، فهي تعبر عن خارطة الطريق التي تتبعها الشركة خلال سنوات عديدة.

ل بعض رواد الأعمال استخدام عملية لوحات نموذج الأعمال بدل خطة العمل، بينمqqا يسqqتخدم آخqqرون يفضِ

نسqqخةً مختصqqرةً من خطqqة العمqqل، فيقqqدمونها إلى المسqqتثمرين بعqqد بضqqعة تكqqرارات. كمqqا يوجqqد صqqنف آخqqر

يستخدمون خطة العمل مبكرًا في العملية الريادية، إما قبل أو تماشيًا مع لوحة نموذج العمل، ومن ذاك تضqمين

شqqركة  د نسqqخته تلqqك(47)" دولار الناشqqئة100"كريس جيليبو نموذج خطة عمل من صفحة واحدة في كتابqqه  ، وتُعَ

هل أنت جاهز؟ في مبحث  راجع مربع  ا لرسم يدوي تخطيطي  "امتدادً " ( من دون تفاصيلتصميم نموذج الأعمال)

خطة العمل الكاملة، حيث يمكنك -مثله- الأخذ بالحسبان خطة عمل مختصرة من صفحتين، إذا كنت تنوي تبني

إطلاق سريع لنشاطك التجاري، وذلك إما مع خطة عمل كاملة، أو عوضا عنها.

كما هو الحال مع أغلب جوانب ريادة الأعمال، لا وجqqود لقواعqqد واضqqحة وسqqريعة لتحقيqqق النجqqاح الريqqادي،

ا ، أو مختصرًا، أو خطة عمل كاملة. ولذا فأنت أيضً ا مختلفين يريدون أشياء مختلفة، فإما لوحةً ولهذا ستقابل أناسً

لديك المرونة والحرية لاختيار أي أداة تناسبك أكثر، وكما أن للوحة الأعمال نسخًا عديدةً تؤدي جميعهqqا المطلqqوب

منها، فنسخ خطة الأعمال المتعددة هي أدوات تساعدك في مغامرتك الريادية.
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نظرة عامة حول خطة العمل   11.4.1

ا مختلفةً عديدة، فقد تتراوح خطة العمqqل مqqا بين بضqqع صqqفحات إلى  25نجد في أغلب خطط العمل أقسامً

صفحة أو أكثر، وذلك حسqqب الهqqدف المنشqqود والجمهqqور المقصqqود. سنشqqرح في مناقشqqتنا هqqذه خطqqة عمqqل

مختصرة، وخطة عمل اعتيادية.

إذا كنت قادرًا على تصميم لوحة نموذج أعمال بنجاح، فستمتلك البنية لتطوير خطqqة عمqqل واضqqحة يمكنك

تقديمها للاعتبارات المالية.

ا خطة العمل إلى توفير صورة وخارطة طريق لاتباعها من مرحلة الفكqqرة إلى الإنشqqاء. فqqإذا اخqqترت يهدف نوعَ

ا على توضيح الصورة الكبرى أو النظرة العامة حول فكرة نشاطك التجاري. النوع المختصر، فستركز أساسً

د تطqوير واحqدة تهدف خطة العمل الشاملة إلى تنفيذ فكرة الرؤية، مركزةً في ذلك أكqqثر على التفاصqqيل، ويُعَ

، أو لأولئqqك الqqذين لا يملكqqون خلفيqqةً في ا لرواد الأعمال الذين يحتاجون إلى خارطqqة طريqqق أكqqثر تفصqqيلًا مساعدً

الأعمال. وتتضمن عمليqqة التخطيqط للأعمqqال نمqqوذج الأعمqqال، وتحليqل الجqدوى، وخطqة العمqqل الشqاملة الqتي

ا فيما بعد. أما الآن فلنستكشف كيف يمكن لخطة العمل سد العديد من الاحتياجات المختلفة. سنناقشها جيدً

غايات خطة العمل   11.4.2

ا، يمكنك استخدام خطة قد تخدم خطة العمل عدة غايات، بعضها داخلي، وبعضها خارجي. وكما شرحنا سابقً

ا لرسم تخطيطي يدوي، ومتممqqا لإحqqدى أدوات لوحqqة نمqqوذج العمل على أساس أداة تخطيط داخلي مبكر امتدادً

الأعمال، وقد تكون خطة العمل خارطة طريق تنظيميqqة، بمعqqنى أنهqqا أداة تخطيqqط داخلي، وخطqqة عمqqل يمكنك

تطبيقها في نشاطك التجاري لبلوغ أهدافك المرغوبة خلال فترة عدة سنوات. ولابد على مالكي العمqqل أن يكتبqqوا

ا مباشرًا للعمليات التجارية، وتسqqمح لهم بqqالتركيز على المجqqالات الqqتي هم خطة الأعمال، ذلك أنها تفرض فحصً

تحتاج تحسينًا.
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من أهم الغايات الخارجية لخطة العمل هي استخدامها في صورة أداة استثمارية توضqqح التوقعqqات الماليqqة،

ا لجذب المستثمرين. وقد تكمل خطة العمل في العديد من الحqqالات، العqqرض التقqqديمي ا مصممً فتغدو مستندً

الرسمي إلى مستثمر ما، وهي في هذه الحالة خطqqة تقديميqqة موجهqqة إلى جمهqqور خqqارجي لا يهم إن كqqان يعqqرف

مجالك، ونشاطك، ومنافسيك أم لا.

، مqqاذا لqqو؟ "يمكنك أيضا اسqqتخدام خطqqة العملqqة في صqqورة خطqqة احتياطيqqة بتوضqqيح بعض سqqيناريوهات  "

واستكشاف كيف يكون ردك إذا تحققت تلك السيناريوهات. و من أمثلqqة هqqذه الحالqqة مqqا وقqqع لكqqاثرين مينشqqو

سة بريتي يونغ بروفيشينال  Prettyمؤسِ  Young  Professionalsذكورة في بند بمعنى شابات محترفاتqqالم  (

اتحويل الدروس المستفادة إلى نجاح في مبحث  ، فبعqqد اختلافهqqا مqqع(كيف يقود الفشل المبكر إلى النجاح لاحقً

. قبqqل أن يصqqبحنMcKinseyرفيقاتها الثلاثة اللواتي كن زميلات عمل في شركة الاستشqqارة العالميqqة مqqاكينزي 

Theالشريكات المؤسسات لبريتي يونغ بروفيشينال؛ فأسسqqت ذا ميqqوز   Museاقمqqا معظم الطqqذت معهqqوأخ 

ا أفضqqل كqان ليقي مشqروع بريqqتي يونqغ(48)التحريqqري من بريqتي يونqغ بروفيشqينال ، على الqرغم من أن تخطيطً

بروفيشينال من هلاكه المبكر.

ع جوشqqوا  ا بqاهرًا بين ليلqة وضqqحاها، حيث اخqتر نتجه إلى حالة أخرى أين حقqق تغيqير في التخطيqط نجاحً

إسنارد وسجل براءة اختراع النموذج البلاستيكي لأداة تساعد على تشكيل الشعر عند قصه، والتي كان يبيعهqqا من

ا يوميًا في جامعة براورد، وكان لديه مئات العلب من تلك النمqqاذج الqqتي أسqqماها ذا مرآب منزله خلال عمله دوامً

Theكات بادي   Cut  Buddyركاتqqتعانة بشqqويقية بالاسqqه التسqqير خطتqqرر تغيqqبمعنى رفيق الحلاقة، وعندها ق 

تتخصص في جعل مقاطع الفيديو تنتشر فيروسيًا، فنجحت تلك الفكرة نجاحًا باهرًا، إذ حصد مقطعqqه الqqترويجي

ع إسqqنارد إلى تسqqريع التصqqنيع، وقqqدم ثمانية ملايين مشاهدة خلال ساعات قلائل، وتجاوز الطلب مخزونه، فسار

ا عن التأخير، وهذا أدى بqqه إلى بيqqع  ا 55000للعملاء صفقات اثنين بسعر واحدة تعويضً  ألqqف700 وحqqدة، محققً

. بعدها ظهر إسنارد ومنتجه على برنامج ذا شارك تانqqك الشqqهير، وحصqqل على(49)2017دولار من المبيعات خلال 

 ألف دولار. وهqqذا300%  من الملكية للمستثمر مقابل 20صفقة مع المستثمر المخاطر دايموند جون بتخليه عن 

ساعده على إضافة قنوات توزيع جديدة، من بينها متاجر تجزئة، ومتجر إلكتروني على الإنترنت، وبهذا حقق تغيqqير

جانب واحد من خطة العمل هو خطة التسويق نجاحًا باهرًا لـذا كات بادي.

رابط للتعلم

 وهو يحكي قصة شركته ذا كات بادي.مقطع فيديو لجوشوا إسناردشاهد 

ا على توضيح الصورة الكبرى، أو النظرة العامqqة حqqول فكqqرة إذا اخترت خطة العمل المختصرة، فستركز أساسً

نشاطك، بحيث تُستخدم هذه النسخة لجذب اهتمام الموظفين والمسqqتثمرين المحتملين، وأصqqحاب المصqqلحة

ا الاحتواء على جqqانب من إخلاء مسqqؤولية. الآخرين، كما تحتوي جانبًا يُعنى بالملخص المالي على أنها تستلزم أيضً
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س أو رائد الأعمال إلى جعل من يتسلَمون نسخةً من خطqqة العمqqل المختصqqرة هqqذه يوقعqqون وربما يحتاج المؤسِ

.NDAعقد عدم إفصاح 

أنواع خطط العمل   11.4.3

خطqqة العمqqل المختصqqرة هي شqqبيهة بملخص تنفيqqذي طويqqل من خطqqة العمqqل الشqqاملة، حيث يqqوفر هqqذا

المستند المختصر نظرةً عامةً وواسعةً حول فكرتك الريادية وأعضاء فريقك وكيف ولماذا ستنفذ خططك؟ ولمqqاذا

هؤلاء هم الأفراد الذين اخترتهم لتنفيذها؟

يمكنك تخيل خطة العمل المنجزة على أنها تمهيد للعمل.

خطة العمل الموجزة أو الملخص التنفيذي   11.4.4

خطة العمل الموجزة أو الملخص التنفيذي يعمل -كما يوحي اسqqمه- على تلخيص العناصqqر الرئيسqqية لخطqqة

د إصqqدار الملخص التنفيqqذي العمل بأكملها، مثل مفهوم العمل والميزات المالية والموقف التجqqاري الحqqالي. يُعَ

لخطة العمل هو فرصتك لتوضيح المفهوم العام للشركة ورؤيتها على نطاق واسع لك وللمسqqتثمرين المحتملين،

ا صqqفحةً واحqqدة، والموظفين الحاليين والمستقبليين، بحيث لا يتجاوز طول الملخص التنفيذي النموذجي عمومً

د أمqqرًا ولكن بالنظر إلى أن خطة العمل الموجزة عبارة عن ملخص تنفيذي طويل، فإن قسم الملخص التنفيذي يُعَ

الطلب الذي توجهه للمستثمر، وعليه يجب أن تبدأ بالإشارة بوضوح إلى ما تطلبه في الملخص. "جوهريًا، فهو  "

صف في مرحلة فكرة النشاط التجاري؛ النشاط التجاري ومنتجه وأسواقه، وكذا شريحة العملاء التي تخدمها،

ولماذا ستتمتع شركتك بميزة تنافسية.

بعد ذلك وضح الميزات المالية المهمqqة بمqqا في ذلqqك المبيعqqات والأربqqاح والتqqدفقات النقديqqة والعائqqد على

الاستثمار. ومثل الجزء المالي من تحليل الجدوى، فقد يشتمل عنصqqر التحليqqل المqqالي لخطqqة العمqqل عqqادةً على

عناصر مثل توقع الربح والخسارة لمدة اثني عشر شهرًا، وتوقع الربح والخسارة لمqqدة ثلاث أو أربqqع سqqنوات، وكqqذا

توقع التدفق النقد، والميزانية العمومية المتوقعة وحساب نقطة التعqqادل. يمكنك التعمqqق في دراسqqة الجqqدوى

والتوقعات المالية أكثر في خطة العمل الرسمية، أما هنا فعليك التركيز على انعكاسات أرقامك وما تعنيه.

يمكن أن يوفر قسم المركز الحالي للنشاط التجاري معلومات ذات صلة عنك وعن أعضqqاء فريقqqك والشqqركة

. ولإدراج اللاعqqبين شqqكل العمليqqة (ككل، لذا فهذه فرصتك لتروي قصةً تشكل الشركة ووصف وضqqعها القqqانوني  (

الرئيسيين في جزء واحد من الملخص التنفيذي الموسع، يمكنك تغطية أسباب بدء العمل التجاري، فهذه فرصqqة

لتحديد الاحتياجات التي تعتقد أنه يمكنك تلبيتها بوضوح، وربما الدخول في متاعب ومكاسqqب العملاء. يمكنك

ف مهمqqة الشqqركة ا تقديم ملخص للاتجاه الإستراتيجي العام الذي تنوي أخذ النشqqاط التجqqاري عqqبره. لqqذا صِ أيضً

ورؤيتها وأهدافها وغاياتها ونموذج العمل العام، وكذا مقترح القيمة.
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تتطلب مسابقة خطة عمل الطلبة الجامعيين من جامعة رايس -وهي واحدة من أكبر وأرقى مسqqابقات خطqqة

ا تنفيذيًا  يصل إلى خمس صفحات لقبول العرض(51()50)الأعمال الخاصة بخريجي كليات الدراسات العليا-، ملخصً

في المسابقة. وأقسامها المقترحة موضحة في الجدول.

وصفهالقسم

بين فقرة واثنتين عن المشكلة، والحل،ملخص الشركة (نظرة عامة مقتضبة  (

والعملاء المحتملين.

وصف العملاء المحتملين والدليل على أنهم سيشترون المنتج.تحليل العملاء

حجم السوق، والسوق المستهدفة، والحصة من السوق.تحليل السوق

الوضع الحالي للمنتج الجاري تطويره، والدليل على فاعليته.المنتج أو الخدمة

معلومات حول براءات الاختراع، والتراخيص، وعناصر الملكيةالملكية الفكرية
الفكرية الأخرى إذا كانت قابلة للتطبيق.

وصف المنافسة، والامتياز التنافسي.الاختلاف عن المنافسين

مؤسسو الشركة، وفريق الإدارة،
والمستشارون.

نبذة مختصرة عن حياة الأشخاص المهمين في الشركة، مع إظهار
خبراتهم ومعارفهم.

5 إلى 3توقعات الإيرادات والأرباح والتدفقات النقدية لمدة من الجانب المالي
سنوات.

طلب التمويل وشرح كيفية استخدامه.حجم الاستثمار

(53)العناصر المقترحة للملخص التنفيذي في مسابقة جامعة رايس لخطط الأعمال

هل أنت جاهز؟

إنشاء خطة عمل موجزة

املأ لوحةً من اختيارك لشركة ناشqqئة معروفqqة، أو أي من الشqqركات الqqتي عرضqqناها خلال هqqذا الفصqqل، أو أي

شركة من اختيارك. ثم أنشqqئ خطqqة عمqqل مختصqqرة لهqqا، بعqqدها ابحث عن نسqqخة من الملخص التنفيqqذي الفعلي

للشركة، أو خطة عملها، أو لوحة أعمالها، ثم وازن رؤيتك وبين ما اعتمدته الشركة.

•     هذه الشركات أثبتت نجاحهqqا، لكن هqqل يمكنك نصqqحها بتغيqqير عنصqqر ممqqا رسqqمتَ قبqqل الاطلاع على

المستندات الرسمية لضمان استدامتها على المدى الطويل؟

•     سطر خطة طوارئ لسيناريو افتراضي تتخيل فيه أن عنصرًا مفتاحيًا في الشركة أو المحيqqط الqذي تنشqط

فيه قد تغير تغيرًا جذريًا.
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خطة العمل الكاملة   11.4.5

 صqqفحات10قد تختلف خطط العمل الكاملة من حيث الطول والحجم والنطاق، إذ تضع جامعة رايس حجم 

ا أقصى لخطط الأعمال المقدمة للمنافسة الكاملة. وعلى النقيض فإن برنامج تاي يانج إنتربرنورز  Tie Youngحدً

Entrepreneurs الذي تنظمه إند يو آس إنتربرنورز IndUS  Entrepreneursبكاتqqبر الشqqدة من أكqqوهي واح- 

 صفحة.25العالمية لرواد الأعمال-، يمكن أن تطول فيه الخطط إلى 

الملخص التنفيذي   11.4.6

يجب أن يوفر الملخص التنفيذي لمحةً عامةً عن عملك بالإضافة إلى النقاط والقضايا الرئيسية، وبqqالنظر إلى

ا كتابة هذا القسqqم أن المقصد من الملخص التنفيذي هو تلخيص مستند خطة العمل بكامله، فإن من المفيد جدً

أخيرًا على الرغم من أنه يأتي أولاً في التسلسل، ويجب أن تكqqون الكتابqqة في هqذا القسqم مqوجزة، كمqqا ينبغي أن

يكون القراء قادرين على فهم احتياجاتك وقدراتك للوهلة الأولى، لذا وضح في هذا القسم ما تريده للقارئ، واذكqqر

الطلب الذي تحتاج إليه بدقة.

ف عملك ومنتجك أو خدمتك، والعملاء المستهدفين، واشرح ما الذي سqqتبيعه، ولمن سqqتبيعه، ومqqا هي صِ

المزايا التنافسية التي تملكها موازنةً بمنافسيك.

.La Vida Lolaيوضح الجدول الآتي عينةً من الملخص التنفيذي للشركة المتخيَلة لافيدا لولا 

المحتوىمكون المخص التنفيذي

لافيدا لولا شاحنة طعام تقدم أفضل المأكولات الكاريبية والجنوب أمريكية فيالمفهوم أو التصور
منطقة آتلانتا في الولايات المتحدة الأمريكية، وبالأخص الأطباق الكوبية

والبورتوريكية، مع مسحة من البهجة الاحتفالية التي تشتهر بها تلك المناطق.
ا طازجًا من المطبخ المتنقل الذي تديره الشيف لولا وتقدم الشاحنة طعامً

غونزاليس، التي عادت إلى موطنها دولوث بجورجيا، وذلك لإطلاق مشروعها
الأول بعد العمل تحت إشراف بعض كبار الطهاة في العالم. ستعمل لافيدا لولا

على تلبية احتياجات المهرجانات والحدائق والمكاتب والأحداث المجتمعية
والرياضية في جميع أنحاء المنطقة.

الطعام اللاتيني المليء بالنكهة والذوق هو عامل الجذب الرئيسي لـ لافيدا لولا.الميزة التنافسية
حيث يمكن الاستمتاع بالنكهات الغارقة في ثقافة أمريكا اللاتينية ومنطقة البحر
ع والسندويشات، وكذا الأطباق الأصيلة الكاريبي من قائمة تضم أطعمة الشوار

من الجذور البورتوريكية والكوبية لعائلة غونزاليس.

إن عشاق الطعام من جيل الألفية الذين يتوقون إلى تجارب الطعام العرقي
ومحبي الطعام اللاتيني هم العملاء الأساسيون، ولكن يمكن لأي شخص لديه

 طعم للوجبات اللذيذة محلية الصنع في أتلانتا أن يطلبها.

إن عودة إحدى سكان منطقة أتلانتا الأصلية إلى مسقط رأسها بعد العمل في
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المطاعم حول العالم لمشاركة الطعام مع مجتمعات المنطقة، يوفر ميزةً تنافسيةً
.Lola Gonzálezلـ لافيدا لولا في صورةالشيف المؤسس 

سيتبنى المشروع إستراتيجية تسويق مركزة، بحيث سيتألف الترويج للشركة منالتسويق
مزيج من الإعلانات وترويج المبيعات والعلاقات العامة والبيع الشخصي، كما
سيتركز الكثير من مزيج الترويج حول وسائل التواصل الاجتماعي ثنائية اللغة.

سان لفريق الإدارة بما يقرب من أربعة عقود من الخبرةفريق المشروع يتمتع العضوان المؤسِ
المشتركة في صناعات المطاعم والضيافة، حيث تتضمن خلفيتهما خبرةً في

الطعام والشراب، والضيافة والسياحة والمحاسبة، وكذا التمويل وإنشاء الأعمال.

 دولار لإنشاء50000تسعى لافيدا لولا إلى الحصول على رأس مال ابتدائي قدره متطلبات رأس المال
 دولار إضافية من خلال حملة20000شاحنة طعام في منطقة أتلانتا، لذا ستُجمع 

تمويل جماعي مدفوعة بالتبرعات. ويمكن أن يبدأ المشروع بالعمل في غضون
ستة أشهر إلى سنة.

الملخص التنفيذي لشركة لافيدا لولا

وصف الأعمال التجارية   11.4.7

يصف هذا القسم الصناعة ومنتجك وعوامل العمل والنجاح، والتي يجب أن تqqوفر نظqqرةً مسqqتقبليةً وكqqذلك

ا التطرق إلى مهمة شqqركتك ورؤيتهqqا وغاياتهqqا وأهqqدافها. لهqqذا الاتجاهات والتطورات المستقبلية. كما عليك أيضً

لخِص اتجاهك الإستراتيجي العام، وأسبابك لبدء العمل، إلى جانب وصفك لمنتجاتك وخدماتك، ونموذج عملqqك

وعرض القيمة لشركتك.

يوضح الجدول التالي نموذجًا لوصف الأعمال التجارية لشركة لافيدا لولا.

وصف العمل التجاري

ا لخدمqqة قاعqqدة مسqqتهلكين لة، وهي مسqqتوحاة عرقيً ستعمل لافيدا لولا في صناعة الخدمات الغذائية المتنقِ
تتوق إلى المزيد من الأطعمة اللاتينية المتبلة. لافيدا لولا هي شاحنة طعام في منطقqqة أتلانتqqا متخصصqqة في
المأكولات اللاتينية، لا سيما الأطباق البورتوريكية والكوبية الأصلية من جذور الطاهية المؤسسqqة الqqتي تحمqqل

الاسم نفسه، لولا غونزاليس.

تهدف لافيدا لولا إلى نشر شغف المطبخ اللاتيني داخل المجتمعات المحلية من خلال الطعام اللذيذ المحضqqر
ل، كمqqا تخطqqط لافيqqدا طازجًا في منطقة احتضنت المأكولات العالمية، وذلك من خلال مطبخ الطعام المتنقِ
لولا للدخول إلى المنتزهات والمهرجانات والمكاتب، والأحداث الرياضية والمجتمعية في جميع أنحاء منطقqqة
أتلانتا الحضرية الكبرى. وتكمن احتمالات النمو المستقبلية في زيqqادة عqqدد شqqاحنات الطعqqام، ودمج توصqqيل

الطعام عند الطلب، وكذا إضافة كشك طعام في سوق طعام بالمنطقة.

بعد العمل في مطاعم شهيرة لمدة عشر سنوات كان آخرها تحت إشراف الطqqاهي الشqqهير خوسqqيه أنqqدريس،
عادت الشيف لولا غونزاليس إلى مسقط رأسها في دولوث بجورجيqqا، وذلqqك لبqqدء مشqqروعها الخqqاص، وعلى
الرغم من أنها تدربت بطريقة كلاسيكية من قِبل كبار الطهاة العالميين، إلا أن طهي أجداد غqqونزاليس للأطبqqاق
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البورتوريكية والكوبية الأصيلة في مطبخهم هو الذي أثر عليها أكثر.

كانت المكونات الطازجة من السوق المحلي وتوابل الجزيرة واهتمامها بالتفاصيل هي الشqqرارة الqqتي أشqqعلت
م نكهات غارقةً في ثقافqqة أمريكqqا اللاتينيqqة ومنطقqqة البحqqر الكqqاريبي إلى شغف لولا بالطهي. ولهذه الغاية تقدِ
ع والسندويشqqات والأطبqqاق الأصqqيلة. ومن خلال المqqأكولات ذات الأسqqعار قائمة لذيذة مليئة بأطعمة الشqqوار
المعقولة، تقدم لافيدا لولا الطعام الذي يروق لمجموعة واسعة من العملاء من عشاق الطعام من جيل الألفية،

إلى السكان الأصليين اللاتينيين وغيرهم من السكان المحليين ذوي الأصول اللاتينية.

وصف الأعمال التجارية لشركة لافيدا لولا

تحليل الصناعة وإستراتيجيات السوق   11.4.8

د خصائص سqqوقك من حيث الحجم والهيكqqل وآفqqاق النمqqو، وكqqذا التوجهqqات والمبيعqqات هنا يجب أن تحدِ

Totalالمحتملة، كما ينبغي أن تُدرج إجمqqالي السqqوق المتqqاح   Available  Market ارًاqqأو اختص TAMعqqوتتوق ،

وهما المصطلحان المشروحان في) SAM أو اختصارًا Serviceable Available Marketالسوق الممكن خدمته 

. وهذه المرحلة هي الأنسب لمعالجة إسqqتراتيجيات تجزئqqة(المبحث الثالث من هذا الفصل: إجراء تحليل الجدوى

السوق حسب المنطقة الجغرافية أو سمات العميل أو اتجاه المنتج، وذلك مع تحديد موقعك موازنةً بمنافسqqيك

من حيث التسعير والتوزيع وخطة الترويج والمبيعqqات المحتملqqة. يوضqqح الجqqدول أدنqqاه مثqqالًا لتحليqqل الصqqناعة

وإستراتيجية السوق لشركة لافيدا لولا.

تحليل الصناعة وإستراتيجية السوق لشركة لافيدا لولا

ا لتقرير اتجاهات ورؤى الأغذية المتنقلة   السنوي الأول من أوفMobile Food Trends and Insightsوفقً
Offذا غريد   The  Gridوادqqواق المqqومقرها سان فرانسيسكو -وهي شركة تسهل أس ، بمعنى خارج الشبكة  ) (

الغذائية في جميع أنحاء البلاد-، فمن المتوقع أن تنمو صناعة شاحنات الطعام في الولايqqات المتحqqدة وحqqدها
،2019 دولارًا، ومليون دولار في عام 985 إلى 2017 مليون دولار في عام 800 في المائة تقريبًا من 20بنسبة 

 في الوقت نفسه صناعة الباعة الجائلين بمعدَل نمو سنوي IBISWorldكما يُظهر تقرير آي بي آي إس وورلد 
ع2018 مليار دولار في عام 3.2 في المائة لتصل إلى 4.2 . يستثمر بqqائعو شqqاحنات الطعqqام وأطعمqqة الشqqوار

ا لـ تقرير  صة والأصيلة والأطعمة المختلطة، وهذا وفقً .IBISWorldبتزايد في الأطعمة المتخصِ

ا خلال السنوات الخمس المقبلة، إلا أنه يشqqير إلى بقqqاء فqqرصIBISWorldعلى الرغم من تطلُب تقرير   تباطؤً
للنمو المستدام في المناطق الحضرية الكبرى. فقد كانت صqqناعة الباعqqة الجqqائلين نقطqqةً مضqqيئةً خاصqqةً في

قطاع خدمات الطعام الأكبر.

د الصناعة في مرحلة نمو من دورة حياتها، فقد مكنت التكلفة العامة المنخفضqqة لإنشqqاء مؤسسqqة جديqqدة، تُعَ
العديد من الأفراد وخاصةً الطهاة المتخصصين الذين يتطلعون إلى بدء أعمالهم التجارية الخاصqqة؛ من امتلاك
أوف ذا غريqqد إلى أن متوسqqط  "شqqاحنة طعqqام بqqدلًا من فتح مطعم كامqqل، حيث يشqqير التقريqqر السqqنوي لـ  "

لة.75000 دولار إلى 55000الاستثمار الأولي النموذجي يتراوح من   دولار لفتح شاحنة طعام متنقِ

ا لبيانqqات جمعيqqة المطqqاعم800تمثِل صناعة المطاعم   مليار دولار من المبيعات على الصعيد الوطني، ووفقً
، وهذا حسب لأرقام جمعيqqة2017 مليار دولار في عام 19.6الوطنية. فقد حققت مطاعم جورجيا ما مجموعه 

مطاعم جورجيا.

539



ريادة الأعمالنموذج وخطة العمل

 في المائqqة60 مطعم في منطقة مترو أتلانتا، إذ تمثِل منطقة أتلانتا ما يقqqرب من 12000يوجد ما يقرب من 
 مليون دولار.360 بحوالي SAMمن صناعة المطاعم في جورجيا. ويُقدر 

/يمكن تقسيم صناعة الطعام المتنقل  الباعة الجqqائلين، إلى شqqرائح حسqqب أنqqواع العملاء وأنqqواع المqqأكولات

)الأمريكية، والحلويات، وأمريكا الوسطى والجنوبية، والآسqqيوية، والعرقيqqة المختلطqqة، واليونانيqqة المتوسqqطية،
لqqة ومنصqqات بqqات المتنقِ أكشqqاك الطعqqام المتنقلqqة والمرطِ ، والموقع الجغرافي والأنqqواع  )والمأكولات البحرية )

. لة والباعة الجائلين للمواد الغذائية ومنصات امتياز الطعام المتنقلة (الوجبات الخفيفة المتنقِ

تشمل الصناعات الثانوية المنافسة سلسلة مطqqاعم ومطqاعم خدمqة كاملqة ذات موقqع واحqqد، وكqqذا مقqqاولي
د خدمات الطعام ومتعهدي تقديم الطعام ومطاعم الوجبات السريعة، ومحلات القهوة والوجبات الخفيفة. ويُعَ

أتلانتqqا جورنqqال كونستيتيوشqqن  ا لصqqحيفة  "أكqqبر المنافسqqين لعربqqات الطعqqام وفقً "Atlanta  Journal-
Constitution اصqqوهي الصحيفة اليومية في سوق لافيدا لوكا-، هم: بينتو ب- Bento  Busد آب '، وميكس

 وذا بلاكسيكانThe Fry Guy وذا فراي غاي Mac the Cheese وماك ذا تشيز  Mix’d Up Burgersبرغرز 
The  Blaxican،وية ، إذ تضع بينتو باص نفسها شاحنةً للطعام مستوحاةً من اليابانqqوتستخدم مكونات عض 

طعqqام الqqروح ق عليqqه  م مqqا يطلَ ع في سلع صqqديقة للبيئqqة؛ كمqqا يضqqع بلاكسqqيكان نفسqqه على أنqqه يقqqدِ "وتوز

Mexicanالمكسيكي   soul  foodدqqة الجنوبي، وبعqqام الراحqqع طعqqيكية مqqوهو مزيج من الأطعمة المكس ،"
Brickسنوات من تشغيل شاحنة طعام، افتتح ذا بلاكسيكان مؤخرًا أول مطعم باسqqم   &  Mortar؛ في حين

عqqة من الصلصqqات يتخصص ذا فراي غqqاي في البطqqاطس المقليqqة على الطqqراز البلجيكي مqqع مجموعqqة متنوِ
محلية الصنع. وبهذا ستكون شاحنات الطعام الثلاث هذه هي المنافسة الأساسية لـ لا فيدا لولا نظرًا لوجودها
م الشاحنتان الأخريان الطعام الأمريكي التقليدي. وقد أسqqس الخمسqqة ، بينما تقدِ الطعام العرقي "في مساحة  "

ا هويqqات علامqqات تجاريqqة وأتبqqاع  عملاء مخلصqqين لأنهم من بين رواد الصqqناعة، كمqqا حqqددتها قqqوائم /جميعً

"الأفضqqل من منشqورات المنطقqqة مثqqل أتلانتqqا جورنqال كونستيتيوشqن. تqqتراوح أسqqعار معظم الأطبqqاق من "

 دولار.13 إلى 6 دولارًا أمريكيًا للمقبلات، بيننا أطباق لا فيدا لولا فتتراوح من 13 إلى 10المنافسين بين 

تتمثل إحدى النتائج الرئيسية من تقرير اتجاهات الأطعمة المتنقلة والرؤى الصادرة عن أوف ذا غريد في كqqون
، فحوالي  قد أثبت أنه وسيلة قوية لتحفيز ريادة الأعمال المتنوعة "الطعام المتنقل   في المائة من شqqركات30"

 في المائqqة فهي مملوكqqة لـ8 في المائqqة مملوكqqة للنسqqاء، بينمqqا 30الأغذيqqة المتنقلqqة مملوكqqة لمهqqاجرين، و
LGBTQوqqا هqqركة كمqqة للشqqة التجاريqqة العلامqqأ دورًا حيويًا في الغالب في هوي . ويلعب المالك-المشغل- طبعً

الحال مع لا فيدا لولا.

ا من الاتجاه الوطqqني لتناول الطعqqام على طqqراز قاعqqة الطعqqام، حيث تحظى قاعqqات لقد استفادت أتلانتا أيضً
د هذه المناطق هي التي يقودهqqا المجتمqqع الطعام هذه بشعبية متزايدة في المراكز الحضرية مثل أتلانتا، إذ تُعَ
ا إلى جنب، وهي منافسqqة ثانويqqة من ناحية، حيث يبيع بائعو المqqواد الغذائيqqة وتجqqار التجزئqqة المنتجqqات جنبً
ا للنمو للتوسع المستقبلي، حيث تعزِز العلامات التجارية دعم العملاء ا فرصً ر أيضً لشاحنات الطعام؛ لكنها توفِ

 فيPonce City Marketفي المنطقة، ومن بين أشهر قاعات الطعام في أتلانتا، نجد بونس سيتي ماركت 
Krogميدتاون، وسوق كروغ ستريت   Street على طول مسار بلت لاين BeltLineاركqqان بqqة إنمqqفي منطق 

وسوق بلدية سويت أوبورن في وسط مدينة أتلانتا. وبالإضافة إلى هذه الاتجاهات، لطالما كانت أتلانتا داعمqqةً
ا للطعqqام مqqع ، بكونqqه ممqqرًا انتقائيً بوهي "للمأكولات العالمية، حيث يشتهر طريق بوفورد السريع الملقب بـ  "

وفرة من المطاعم الآسيوية والإسبانية الشهيرة على وجه الخصوص.

د منطقة أتلانتا موطنًا مزدهرًا للسكان من أصل إسباني ولاتيني، فما يقرب من نصف السqqكان المولqqودين تُعَ
في الخارج في المنطقة ينحدرون من أمريكا اللاتينية، إذ هناك أكثر من نصف مليqqون من السqqكان من أصqqل

،2040 في المائة حتى عام 150إسباني ولاتيني يعيشون في مترو أتلانتا. ومع توقع زيادة عدد السكان بنسبة 
عمر المqqترو أتلانتqا لاتينوس إلى سqqتة وعشqرون، وسqqيقدم مطعم لا فيqدا لqولا المqqأكولاتفسيصل متوسط 
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الأصيلة التي ستنال إعجاب شريحة العملاء الأساسية.

يجب لا فيدا لولا التعامل مع اللوائح الصادرة عن المدن فيمqqا يتعلqqق بعمليqqات المشqqاريع الغذائيqqة المتنقلqqة
ا مثqqل هqqذه العمليqqات، إذ هناك العديqqد من المتنزهqqات واللوائح الصqqحية، لكن منطقqqة أتلانتqqا تqqدعم عمومً

م بائعي شاحنات الطعام على أساس أسبوعي. والمهرجانات التي تضُ

تحليل الصناعة وإستراتيجية السوق لشركة لافيدا لولا.

التحليل التنافسي   11.4.9

Competitive التحليل التنافسي  analysisلqqهو بيان لإستراتيجية العمل من حيث صلته بالمنافسة، فه 

تريد أن تكون قادرًا على تحديد المنافسين الرئيسيين لك وتقييم مqqا هي حصصqqهم في السqqوق والأسqqواق الqqتي

تخدمها والإستراتيجيات المستخدمة والاستجابة المتوقعqqة للqqدخول؟ من المحتمqqل أن تqqرغب في إجqqراء تحليqqل

SWOT.يةqqفوفة تنافسqqية أو مصqqوة تنافسqqوإكمال شبكة ق ، نقاط القوة والضعف وتهديدات الفرص ( كلاسيكي  (

د نقاط القوة التنافسية لشركتك مقارنةً بتلqqك الخاصqqة بالمنافسqqة فيمqqا يتعلqqق بqqالمنتج والتوزيqqع والتسqqعير حدِ

والترويج والإعلان.

ما هي المزايا التنافسية لشركتك وتأثيراتها المحتملة على نجاحها؟ المفتاح هو إنشqqائه بطريقqqة صqqحيحة من

ا للعملاء، وكيف يمكن موازنة الشركة الناشqqئة بالشqqركات القائمqqة. /أجل الميزات  الفوائد ذات الصلة بالوزن وفقً

 كيف ولماذا تتمتع الشركة الناشئة بميزة تنافسيةCompetitive matrix ويجب أن توضح المصفوفة التنافسية

، حيث تتضمن بعض السمات الشqqائعة، مثqqل السqqعر والفوائqqد والجqqودة إن لم تكن قابلةً للقياس حاليًا (واضحة  (

. سيساعدك التحليqqل تُعرَض نماذج القوالب في الشكلين التاليين (ونوع الميزات والمواقع والتوزيع  المبيعات  ( /

د الأصول أو المهارات التي يفتقر إليهqqا منافسqqوك حqqتى تتمكن من التنافسي في إنشاء إستراتيجية تسويق تحدِ

 عند إنشاء تحليل منافس أن يكqqون التركqqيز التخطيط لسد تلك الفجوات، مما يمنحك ميزةً تنافسية، ومن المهم

على الميزات والعناصر الرئيسية التي تهم العملاء، بدلًا من التركيز بشدة على فكرة ورغبات رائد الأعمال.

ا لتحليل المنافسين. يوضح هذا الرسم البياني نموذجًا واحدً
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ا لإنشاء تحليل تنافسي. ر هذا الرسم البياني نموذجًا أكثر تعقيدً يوفِ

خطة العمليات والإدارة   11.4.10

ف هيكلها التنظيمي. فهنا يمكنك معالجة شكل الملكية، وإذا د في هذا القسم كيف ستدير شركتك، وصِ حدِ

لات ومجqqالات ن مخطط  هيكل تنظيمي، مqqع تسqqليط الضqqوء على الخلفيqqات والتجqqارب والمqqؤهِ /لزم الأمر ضمِ

ا المكان المناسب لذكر أي أصحاب مصلحة آخqqرين، مثqqل مجلس د هذا أيضً الخبرة وأدوار أعضاء فريق الإدارة. يُعَ

س والخبرة والقيمة، من أجqqل المسqqاعدة في مجالس استشاري وعلاقتهم ذات الصلة بالمؤسِ (الإدارة أو مجلس  (

م الqqدعم الإداري، مثqqل خqqدمات المحاسqqبة، والاستشqqارات إنجاح المشروع، وشركات الخدمات المهنية التي تقدِ

القانونية، وغيرها.

ح الجدول الآتي نموذج العمليات وخطة الإدارة لـ لا فيدا لولا. يوضِ

محتوى فئة خطة العمليات والإدارةخطة العمليات والإدارة لـ لا فيدا لولا

Lolaيتألف موظفو الإدارة الرئيسيون من لولا غونزاليس موظفو الإدارة الرئيسية
González وكاميرون هاميلتون Cameron Hamiltonوهما ،

من المعارف منذ فترة طويلة منذ الكلية. سيكون فريق الإدارة
مسؤولًا عن تمويل المشروع، بالإضافة إلى تأمين القروض لبدء

المشروع، وفيما يلي ملخَص لخلفيات الموظفين الرئيسية.

لولا غونزاليس: عملت الشيف لولا غونزاليس مباشرةً في صناعة
ا ا، فقد كان الطعام شغفً الخدمات الغذائية لمدة خمسة عشر عامً

طوال الحياة تعلمته في مطبخ أجدادها، كما وتدربت الشيف
غونزاليس تحت إشراف بعض أفضل الطهاة في العالم، وعملت

مؤخرًا تحت إشراف الشيف خوسيه أندريس الحائز على جائزة
جيمس بيرد -وهو من مواليد دولوث، جورجيا-. الشيف غونزاليس

ا على درجة جامعية في إدارة الأغذية والمشروبات، حاصلة أيضً
، كما الوجه "وتتمثل قيمتها بالنسبة للشركة في كونها بمثابة  "

تحمل الاسم نفسه للشركة وإعداد الوجبات وخلق مفاهيم
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 لا فيدا لولا. المطبخ، وإدارة العمليات اليومية لـ

كاميرون هاميلتون: عملت كاميرون هاميلتون في صناعة
ا ولديها خبرة في المحاسبة الضيافة لأكثر من عشرين عامً

والتمويل، وهي حاصلة على درجة الماجستير في إدارة الأعمال
ودرجة البكالوريوس في إدارة الضيافة والسياحة، وقد فتحت

وأدارت العديد من المشاريع التجارية الناجحة في صناعة
الضيافة. تكمن قيمتها للشركة في العمليات التجارية والمحاسبة

والتمويل.

خلال السنة الأولى من التشغيل، تعتزم الشركة الحفاظ على عمليةالمجلس الاستشاري
بسيطة ولا تخطط لإنشاء مجلس استشاري، وفي نهاية السنة

الأولى من التشغيل سيُجري فريق الإدارة مراجعةً شاملةً ومناقشة
الحاجة إلى مجلس استشاري.

CPA، هو محاسب محترف معتمد Stephen Ngoستيفن نغو دعم
من فالدوستا بجورجيا، وسيقدم خدمات الاستشارات المحاسبية،

 وهي محاميةJoanna Johnsonكما ستقدم جوانا جونسون 
وصديقة الشيف غونزاليس، توصيات بشأن الخدمات القانونية

وتكوين الأعمال.

نموذج العمليات وخطة الإدارة لـ لا فيدا لولا

خطة التسويق   11.4.11

هنا يجب عليك تحديد ووصف إستراتيجية تسويقية شاملة فعالqqة لمشqqروعك، مqqع تقqqديم تفاصqqيل بشqqأن

التسعير، والترويج، والإعلان، والتوزيع، واستخدام الوسائط، والعلاقات العامة، والتواجد الرقمي. صف خطqqة إدارة

، وخطة تكوين فريق المبيعات لديك، إلى جانب ميزانية شاملة ومفصلة لخطة التسqqويق. يوضqqح المبيعات كاملةً

الجدول الآتي خطة تسويق نموذجية لـ لا فيدا لولا.

محتوى فئة خطة التسويقخطة التسويق لشركة لا فيدا لولا

ستتبنى شركة لا فيدا لولا إستراتيجية تسويق مركزة، حيث سيتضمنلمحة
مزيج الترويج للشركة مزيجًا من الإعلانات وترويج المبيعات والعلاقات
العامة والبيع الشخصي. ونظرًا لكون الجمهور المستهدف من عشاق

الطعام من جيل الألفية؛ فسيتمحور معظم مزيج الترويج حول منصات
وسائل التواصل الاجتماعي، كما ستُنشأ العديد من محتويات الوسائط
ا حملة الاجتماعية باللغتين الإسبانية والإنجليزية، وستطلق الشركة أيضً

تمويل جماعي على منصتين للتمويل الجماعي لغرض مزدوج يتمثل في
/الترويج  الدعاية، وجمع الأموال.

كما هو الحال مع أي خطة تسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعيالإعلان وترويج المبيعات

543



ريادة الأعمالنموذج وخطة العمل

للتمويل الجماعي، فأول نقطة تبدأ بها هي أصدقاء المالكين وعائلته،
ا، فستعلن لا فيدا لولا عن وباستخدام وسائل التواصل الاجتماعي أساسً

مبادرة التمويل الجماعي لشبكاتها الشخصية، وتحث هؤلاء الأصدقاء
والعائلة على مشاركة المعلومات. حيث ستحتاج لا فيدا لولا في هذه

الأثناء إلى التركيز على بناء مجتمع من المؤيدين وتنمية الجاذبية
ا من عائلة لا فيدا لولا. العاطفية لتصبح جزءً

ستشارك لافيدا لولا موقعها يوميًا إن أمكن، وذلك لبناء مجتمع تمويل
جماعي عبر وسائل التواصل الاجتماعي، فقد تؤدي دعوة الأشخاص

 وتشجيعهم على زيارة وتذوق طعامهم؛ إلى إثارة الاهتمام بالقضية. وعند
اقتراب الحملة من هدفها فسيكون من المفيد تقديم عنصر غذائي

بـ   دولارًا مثلًا في يوم واحد50)مجاني إلى الداعمين بمستوى معين 
د قد تؤدي مشاركة ذلك عبر وسائل التواصل الاجتماعي في اليوم (محدَ

ع في اليوم، إلى تشجيع المزيد من أو اليومين السابقين على التبر
الداعمين على الالتزام.

التحديثات الأسبوعية للحملة والمشروع ككل أمر لا بد منه، حيث تساعد
تحديثات وسائل التواصل الاجتماعي التي تستخدمها لافيدا لولا

المشروع إلى جانب مشاركة المعلومات التعليمية، على شعور الداعمين
بأنهم جزء من مجتمع لا فيدا لولا.

أخيرًا، في كل مكان تقدم فيه لا فيدا لولا طعامها، فستُعلم اللافتات
الجمهور بوجودهم على وسائل التواصل الاجتماعي وحملة التمويل
الجماعي الحالية، كما سترافق كل وجبة دعوةً من الخادم للمستفيد

ع، إلى جانب أنها لزيارة موقع التمويل الجماعي والتفكير في التبر
ستكون بطاقات العمل التي تسرد وسائل التواصل الاجتماعي

ومعلومات التمويل الجماعي لتكون متاحةً في أكثر المواقع وضوحًا مثل
العداد غالبًا.

ا في إطلاق حملة تمويل جماعي، ستنشئ لا فيدا لولا قبل المضي قدمً
ا لإنشاء ومشاركة د موقع الويب مكانًا رائعً موقعها على الويب، حيث يُعَ

، والرؤية ومقاطع الفيديو والقوائم لا فيدا لولا "العلامة التجارية  "

ا للمعلومات للداعمين ا أيضً د مصدرًا رائعً والموظفين والأحداث، كما يُعَ
ع لحملات التمويل الجماعي. المحتملين الذين ليسوا متأكدين من التبرُ

وسيتضمن الموقع الإلكتروني العناصر التالية:

•     معلومات عنا: وهنا عالِج الأسئلة التالية: من أنت؟ ما هي المبادئ

التوجيهية لا فيدا لولا؟ كيف بدأ العمل؟ منذ متى تعمل لا فيدا لولا في
العمل؟ ضنِن صور الشيف غونزاليس.

•     قائمة: قائمة العروض الحالية مع أسعارها.

•     أسعار تقويم الأحداث: ستشمل الأحداث والمواقع الترويجيةـ،

حيث يمكن للعملاء العثور على الشاحنة للمناسبات المختلفة.
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•     وسائل التواصل الاجتماعي: ستُتخذ خطوات لزيادة المتابعين على

وسائل التواصل الاجتماعي قبل إطلاق حملة التمويل الجماعي ما لم
أ فعليًا عدد كبير من المتابعين على وسائل التواصل الاجتماعي، يُنشَ

حيث يجب على الشركة دفع حملات وسائل التواصل الاجتماعي بقوة
قبل ثلاثة أشهر على الأقل من إطلاق حملة التمويل الجماعي؛ إذ

ستسمح زيادة متابعة وسائل التواصل الاجتماعي قبل انطلاق الحملة
للمانحين المحتملين؛ بمعرفة المزيد عن لا فيدا لولا وتعزيز بناء العلاقات

قبل محاولة جمع الأموال.

سيكون الجزء الرئيسي من المحتوى هو الفيديو الترويجي للحملة، والذيالمحتوى والإعلان
تُعاد مشاركته مثل تحميل أصلي على أحد منصات التواصل الاجتماعي

التي تستخدمها لافيدا لولا.. يمكن تضمين رابط إلى حملات التمويل
الجماعي في التسمية التوضيحية، إذ ستحث مشاركة نفس الفيديو

كيك عالي الجودة المنشور على صفحة الحملة؛ المعجبين على زيارة 
 لمعرفة المزيد عن المشروع والمكافآت المتاحةKickstarterستارتر 

للداعمين.

/     المنشورات المروجة: قد يؤدي تعزيز  ترويج منشور على منصة •

 دولارات فقط إلى قطع شوط طويل بالنسبة5تواصل اجتماعي مقابل 
لصفحة أعمال بحجم صفحة لا فيدا لولا، حيث سيكون الوصول

والمشاركة أعلى بكثير مما كان قد يكون طبيعيًا، وسيكون الترويج
لوظيفتين أو ثلاث منشورات خلال الأسابيع القليلة الأولى من الحملة

فعالًا للغاية.

د إعلانات الفيديو أكثر طموحًا من •     إعلان مشاهدات الفيديو: تُعَ

، لكن الهدف واحد وهو المشاركات التي يُروج لها وتكلفتها أعلى قليلًا
زيادة عدد الأشخاص الذين يشاهدون فيديو العرض التقديمي وتوجيههم

إلى صفحة الحملة.

 للمطاعم والمقاهي وشاحنات الطعامFoodstartلقد أُنشئ فود ستارت حملات التمويل الجماعي
وغيرها من شركات المواد الغذائية، حيث يسمح للمالكين بجمع الأموال

 من حيث تقديمهIndiegogoبزيادات صغيرة، وهو مشابه لـ إندييغوغو 
لنماذج تمويل مرنة وثابتة، وكذا تقاضيه لنسبة مئوية للحملات الناجحة،

والتي تدعي بأنها الأقل من أي منصة تمويل جماعي. يَستخدم فود
ا على المكافآت بدلًا من الأسهم، حيث تُقدَم مكافآت ا قائمً ستارت نظامً

رأس مال منخفض التكلفة "أو امتيازات للداعمين، مما يؤدي إلى 

. "وشبكة من الأشخاص الذين لديهم الآن حافزًا لرؤيتك تنجح

ستستضيف فود ستارت حملات التمويل الجماعي من لا فيدا لولا
للأسباب التالية:

•    أنها تلبي احتياجات السوق المتخصصة؛

•    لديها منافسة أقل من المشاريع الأخرى، مما يعني أن لا فيدا لولا
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ستبرز أكثر ولن تضيع في المراوغة؛

/    لديها  تُنشئ اسم  علامة تجارية لنفسها، مما يعني أن المزيد من / •

الداعمين المحتملين على دراية بها.

ستدير لا فيدا لولا حملة تمويل جماعي متزامنة على إندييغوغو، والتي
تحظى بجاذبية جماهيرية أوسع.

قد تكون وسائل التواصل الاجتماعي أداةً تسويقيةً قيمةً لجذب الناسشهرة إعلامية
إلى صفحات التمويل الجماعي فود ستارت وإندييغوغو، فهي توفر

/وسيلةً لإشراك المتابعين وإطلاع الممولين  الداعمين على المعالم

الحالية لجمع التبرعات. يتمثل أول عمل تجاري في زيادة تواجد لا فيدا
لولا على وسائل التواصل الاجتماعي، وسيؤدي إنشاء واستخدام علامة

فوندلولا  # عبر جميع الأنظمةFundLola#تصنيف مشتركة مثل 
الأساسية؛ إلى تعزيز الألفة وإمكانية البحث، فقد أصبحت لعلامات

التصنيف هاشتاغ حضور تدريجيًا على وسائل التواصل الاجتماعي التي
م الهاشتاغ في جميع الوثائق تستخدمها لافيدا لولا. وسيُستخدَ

المطبوعة.

ستحتاج لا فيدا لولا إلى تحديد المؤثِرين الاجتماعيين - الآخرين- على
وسائل التواصل الاجتماعي، والذين يمكنهم المساعدة في تجنيد

المتابعين ومشاركة المعلومات، حيث يجب استدعاء المتابعين الحاليين
مي الطعام المحليين، وكذا المؤسسات والعائلة والأصدقاء ومقدِ

 أجل للمساعدة في مشاركة علامة لا فيدا المحيطة غير التنافسية، من
لولا التجارية ومهمتها وما إلى ذلك، وسيعمل الترويج المشترك على

توسيع مدى وصول لا فيدا لولا الاجتماعي ومشاركتها، كما يمكن
استدعاء المؤثرين للترويج للأحداث القادمة والعروض الخاصة.

ا على ستستخدم إستراتيجية التمويل الجماعي نموذجًا تقدميًا قائمً
المكافأة وتضع جدولًا للمكافآت مثل ما يلي:

: تحديثات حصرية حول التقدم في5•      غير محدود ( دولارات أو أكثر  (

جمع التبرعات.

 دولار1 دولار ؛ قسيمة مقابل 1(: خصم 500) دولارات أو أكثر 10•     
للشراء.

! اشترِ طبق دخول واحصل علىBOGO(: 200) دولارًا أو أكثر 20•     
الآخر مجانًا.

(: قسيمة دخول مجانية.100) دولارًا أو أكثر 50•     

(: لقاء فردي مع الشيف غونزاليس!2) دولارًا أو أكثر 250•     

بالإضافة إلى الدعاية التي تُنتَج من خلال قنوات التواصل الاجتماعي
وحملة التمويل الجماعي، فستصل لا فيدا لولا إلى منطقة المنشورات
كل من المنافذ باللغتين الإنجليزية والإسبانية (عبر الإنترنت والمطبوعة  (
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/للحصول على مقالات رئيسية، فعادةً ما تُثار المقالات و أوتُشارَك عبر

وسائل التواصل الاجتماعي، كما قد يوفر الوصول إلى محطات البث
ا، وستُعين لا فيدا لولا متدربًا ا أيضً الإذاعة والتلفزيون فرصً (المحلية  (

على وسائل التواصل الاجتماعي للمساعدة في تطوير وتنفيذ خطة
د الانخراط مع الجمهور والرد على محتوى وسائل التواصل الاجتماعي. يُعَ
ا لنجاح الحملة، ومن بين شخصيات جميع التعليقات والتعليق أمرًا مهمً

المستخدمين من التقسيم إلى الاستهداف في الحملة:

•     المؤثِرة إيزابيل: مؤثرة لاتينية بارعة في وسائل التواصل الاجتماعي،

وهي في سن الكلية.

ش لعربة الطعام. يبحث هذا •     شاحنة الطعام فريدي: متابع متعطِ

ا عن أفضل شاحنات الطعام33المحترف الحضري البالغ من العمر   عامً
في جميع أنحاء المدينة على أساس منتظم لإشباع رغباته الشديدة.

تاكو "     بلدة تاكو: سكان المدينة الذين يأكلون سندويشات التاكو في  •

" مثل طقوس عائلية للمرور للشركاء والأطفال،Taco Tuesday الثلاثاء
حيث يظهر الحي بأكمله لهذه المناسبة مثل حدث مجتمعي من نوع ما.

خطة تسويق نموذجية لـ لا فيدا لولا

الخطة المالية   11.4.12

Fnancial تسعى الخطة المالية  planديرqqالي-، وتقqqإلى توقُع الإيرادات والمصروفات -فهي مشروع سرد م 
م هqqذا القسqqم خطqqةً ماليqqةً دقيقqqةً تكاليف المشروع، والتقييمات، وتوقعات التدفق النقدي. حيث يجب أن يقqqدِ

أُنظqqر تمويqqل المشqqاريع والمحاسqqبة لمناقشqqات مفصqqلة حqqول إجqqراء هqqذه)وواقعيةً وقابلةً للتحقيق لمشqqروعك 

ن9التوقعات بالفصل   توقعات المبيعات وتوقعات الدخل، والبيانqqات الماليqqة المبدئيqqة، مثqqل بناء فريqqق(. ضمِ

د مصادر التمويل المحتملqqة الqqتي نوقشqqت في  إجqqراءالأحلام الريادي وتحليل التعادل والميزانية الرأسمالية، وحدِ

. تحليل الجدوى

ح الشكل التالي نموذجًا لاحتياجات لتدفق النقدي للا فيدا لولا. يوضِ
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يمكن لـ لا فيدا لولا استخدام نموذج مثل هذا لتوقع التدفق النقدي
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رائد أعمال في الميدان

قهوة الرجل الضاحك

Hughقد يشتهر هيqو جاكمqqان   Jackmanهqqتخدم قدراتqذي اسqزلي الqاب الهqا في الكت  بتصqqويره بطلًا خارقً

ا أفضqqلWolverineالمتحولة لحماية العالم من الأشرار. لكن ممثل ولفيرين  ا يعمل على جعل الكqqوكب مكانً  أيضً

، ولكن من خلال ريادة الأعمال الاجتماعية.Adamantium للواقع الحقيقي، ليس من خلال مخالب آدامانتيوم

Hugh Jackmanهيو جاكمان 

Vinson/ Wikimedia    مشاع عام 

Commons

جافا جاكمان إلى العمل في عام  "لقد دفع حب   عندما سافر إلى إثيوبيا مع مجموعة إنسqانية مسqيحية2009"

لتصوير فيلم وثائقي عن تأثير شهادة التجqارة العادلqة على مqزارعي البن هناك، فقqرر إطلاق شqqركة ومتابعqة خطى

الراحل بول نيومان، وهو ممثل مشهور آخر تحول إلى فاعل خير من خلال المشاريع الغذائية.

رجل القهوة الضاحك  بعد ذلك بعامين وبqqاع الخqqط لشqqركة كيqqوريج  "أطلق جاكمان  "Keurig امqq2015 في ع.

، حيث يستثمر عائداته في البرامج الخيرية التي رجل القهوة الضاحك  في نيويورك العمل مستقلًا "يواصل مقهى  "

. أي أن الموقqqع هqqو المقهى(55)تدعم مبادرات إسكان وصqqحة وتعليميqqة أفضqqل داخqqل مجتمعqqات التجqqارة العادلqqة

رجqqل القهqqوة الضqqاحك  إلى تلqqك ع كيوريج بجزء غqqير معلqqوم من  "الوحيد، ولا تزال ماركة القهوة موزَعة، حيث تبر "

الرؤيqqة ع جاكمان بجميع أرباحه. لقد تبرعت الشركة في البداية بأرباحهqqا لشqqركة وورلqqد فيجين  "الأسباب، بينما يتبر

Worldالعالمية:   Vision امqqا في عqqتي رافقتهqqيحية الqqام 2009"، وهي المجموعة الإنسانية المسqq2017. وفي ع،

مؤسسة الرجل الضاحك  ا في إدارة الأموال وتوزيعها.Laughing Man Foundation"أُنشئت  " لتكون أكثر نشاطً

؟ لماذا ولم لا؟Keurig•     لو كنت جاكمان، هل كنت ستبيع الشركة إلى 
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؟ مؤسسة الرجل الضاحك "     هل كنت ستبدأ  " •

ا للمساعدة في ممارسات التجارة العادلة لمزارعي البن؟ •     ما الذي يمكن أن يفعله جاكمان أيضً
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الكلمات المفتاحية

ا للمعادلة المحاسباتية.الميزانية العامة• : بيان مالي يلخص حالة الشركة المالية وفقً

ا للتكاليف.نقطة التعادل• : مستوى العمليات الذي ينجر عنه مدخول مساو تمامً

ح كيفية تمويل المشروع، وكيفية نشوء القيمqqة لqqذوي مصqqلحة رائqqد الأعمqqالنموذج العمل• : خطة توضِ

بمن فيهم العملاء، إلى جانب كيفيqqة تقqqديم عqqروض المشqqروع وتوزيعهqqا على المسqqتخدمين النهqqائيين،

وكيفية توليد المدخول عبر هذه العملية.

م لتطوير نموذج عمل المشروع، وتشqqمللوحة نموذج العمل• : طورها أوستروالدر وبيجنور، وهي تُستخدَ

 لبِنات موزعة لمعالجqqة شqqرائح العملاء، وعلاقqqاتهم، والقنوات، ومصqqادر الqqدخل، ومقترحqqات القيمqqة،9

والشركاء الرئيسيين، والأنشطة الرئيسية، وهيكل التكلفة.

: عملية تحوُل تحدث عندما تغيِر شركة نموذج أعمالها كليًا.ابتكار نموذج الأعمال•

: مسqqتند رسqqمي يصqqف عqqادةً الشqqركة، والصqqناعة، وإسqqتراتيجيات السqqوق، وإمكانيqqاتخطkة العمkل•

المبيعات، والتحليل التنافسي. وكذا أهداف الشركة طويلة المدى وغاياتها.

: تصqqور للعميqqل المسqqتهدف. وهqqو المرشqqح الأقqqرب من شqqرائح عملاءخريطة التعاطف مkkع العميkkل•

الشركة، ويستكشف هذا التصور فهم ظروف ذلك الشخص من وجهة نظره لفهم مشاكله واحتياجاته.

االابتكار التخريبي• : عملية تأتي بها عادةً الشركات الصغيرة في صناعة ما، فتؤثر في السوق تأثيرًا عميقً

بتوفير خدمة أو منتج بسعر أقل بكثير مما كان عليه.

: القسم الأول من مستند خطة العمل، وهو يلخص عناصر الخطة بأكملها.الملخص التنفيذي•

: وهو عملية تحديد ما إذا كانت فكرة نشاط تجاري ما مجديqqةً أم لا. وتنطqqوي على اختبqqارتحليل الجدوى•

جدوى منتجك أو خدمتك، وتقييم فريقك الإداري، ومعايرة استعداد السqqوق لفكرتqqك، إلى جqqانب تقqqدير

الجدوى المالية.

: توقع المدخول والإنفاق، واحتساب سqqرد مqqالي تقqqديري، وتقqqدير مبيعqqات المشqqروح،التحليل المالي•

وقيمه، وتدفقه النقدي المتوقع.

: مصاريف لا تتغير بغض النظر عن كمية المبيعات.المصاريف الثابتة•

: فكرة جديدة، أو عملية حديثة، أو منتج لا سابق له، أو تغير يطرأ على منتج أو عملية.الابتكار•
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: طورها آش موريا في حياد عن لوحة نمqqوذج العمqqل الأصqqلية، وهي تختلqqف عنهqqالوحة النموذج اللين•

بمعالجتها للمزايا غير العادلqqة، والمشqqاكل، والحلqqول، والمقqqاييس الرئيسqqية بqqدلًا من علاقqqات العميqqل،

والشركاء الرئيسيين، والأنشطة الرئيسية، والموارد الرئيسية.

: تحليل الاهتمام العام بمنتج أو خدمة في صناعة داخل السوق المستهدف.تحليل السوق•

: تخطيط النفقات الابتدائية، والنفقات التشغيلية، والاحتياطات.التدفق النقدي المتوقع•

: جزء من السوق يمكن للشركة خدمته بمنتجاتها، وخدماتها، وقيمتها.السوق المتاح للخدمة•

ا للمشqqاريع الرياديqqةلوحة نموذج العمل المجتمعي• : تعديل على لوحة نموذج العمل، مصممة خصيصً

المجتمعية. وهي تختلف عن الأصلية بتأثيراتها المجتمعية على المشروع.

: أداة تحليل إستراتيجية تُستخدم لمساعدة مشروع محتمqqل أو شqqركة قائمqqة على تحديqqدSWOTتحليل •

قواها، ونقاط ضعفها، وفرصها، والتهديدات التي تمثلها المنافسة التجارية.

: الطلب الإجمالي على منتج أو خدمة في السوق.السوق الإجمالي المتاح•

القيمة التي قد يتوقعها العملاء من منتج محدد أو خدمة.مقترح القيمة• (: ملخص يصف الفوائد  (

: واحدة من اللبنات التسqqعة في لوحqqة نمqqوذج الأعمqqال، وهqqذه الأداة الqqتي طورهqqالوحة مقترح القيمة•

أوستروالدر وبيجنور مصممة لتوضيح إدراك أعمق لفهم العميل، وإنشاء قيمة النشاط التجاري.

: تكاليف تختلف باختلاف مستوى الدخل.التكاليف المتغيرة•

الملخصات

جرة العسل11.1 " تجنب مقاربة  "

تُشqqكل نمqqاذج الأعمqqال وخططهqqا أدوات العمليqqة الإسqqتراتيجية في شqqق مسqqار لمشqqروعك الريqqادي، فمن

ل حضqqور العملاء من الأفضل لك عند بدئك شركة أن تتجنب مقاربة جرة العسل، والتي تعني تجهيز المنتج وتأمُ

 عقود على الأقل، وتقqqترح النظريqqات الحديثqqة أن الابتكqqارات9تلقاء أنفسهم. ارتبط الابتكار بريادة الأعمال طوال 

التخريبية فعالة كونها تخلخل نموذج الأعمال القاعدي للشركات التي تخربها.

 تصميم نموذج الأعمال11.2

د ا لكل شركة- منطق إنشاء المنظمة، وتوزيعها، واستلامها للقيمة. وتُعَ د فريدً يصف نموذج الأعمال -الذي يُعَ

لوحة نموذج الأعمال أداةً شائعةً يستخدمها رواد الأعمال، والqqرواد الqqداخليون لتخطيqqط المكونqqات المختلفqqة من

نموذج الأعمال، حيث تعالج لوحة نموذج الأعمال كلًا من شرائح العملاء، وعلاقqqاتهم، وقنوات التوزيqqع، ومصqqادر

د الدخل، ومقترحات القيمة، والشركاء الرئيسيين، والأنشطة الرئيسية، والموارد الرئيسية، وهيكل التكqqاليف. وتُعَ

كل من لوحة النموذج اللين ولوحة نموذج الأعمال المجتمعية نسختان متغيرتان عن لوحة نموذج الأعمال.
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  إجراء تحليل الجدوى11.3

ا دراسة الجدوى أداة في صندوق أدوات رائد الأعمال تساعده على تحديد ما إذا كان يفترض به المضqqي قqدمً

ز على تحليqqل الأرقqqام والتوقعqqات في مشروعه من مرحلة مبكرة، وهي أعمqqق عqqادةً من خطqqة العمqqل، حيث تركِ

ا في دراسة الجqqدوى فهي تحليqqل السqqوق، والتحليqqل المqqالي، وتحليqqل الإدارة. الواقعية، أما العناصر الأكثر شيوعً

، ا، أو شqqركةً ناشqqئةً ا جديqqدً ا من عدمه فيما يخص منتجً يمكن استخدام دراسات الجدوى لاتخاذ قرار المضي قدمً

فهي تساعد كذلك على تركيز ما ينبغي أن يكون عليه المشروع.

  خطة العمل11.4

م للتخطيط طويل الأمد لعمليات الشqqركة، وتشqqمل عqqادةً معلومqqات خطة العمل هي مستند رسمي يُستخدَ

مالية، وملخص النشاط التجاري، كما يمكن استخدام خطط العمل دليلًا داخليًا خلال المراحل الباكرة من العمليqqة

ا في العملية، وتعمل خطة العمل الريادية، إلى جانب إمكانية وجود مستندات عرض تقديمي لجمع التمويل لاحقً

المختصرة مثل ملخص تنفيذي طويل يلخص العناصر الرئيسية من خطة العمqqل الكاملqqة، مثqqل: فكqqرة النشqqاط،

ا20 و10ومزاياه المالية، وموقعه الحالي. وقد تqqتراوح خطqqة العمqqل الكاملqqة بين   صqqفحة، كمqqا قqqد تحتqqوي وصqqفً

ا للإدارة، والخطط التسويقية، والتشغيلية، والمالية. للنشاط التجاري، وتحليلًا للصناعة والتسويق، ووصفً

أسئلة المراجعة

ا لتصنيف آش موريا، فنموذج عمل آر بي آن بي .1 د من النوع:Airbnbتبعً  يُعَ

ر.◦ المباشِ

د الأوجه.◦ متعدِ

المفتوح.◦

السوق.◦

ماذا يسمى التغيير الصغير الذي تحدثه شركة على نموذج أعمالها الحqqالي في محاولqqة لاسqqتغلال فرصqqة.2

في سوق قريب عادةً؟

ابتكار.◦

تخريب.◦

تكرار.◦

تجزيء.◦

أداة لتحديد عميلك المستهدف المثالي، وفهم محيطه وتصرفاته ومخاوفه وآماله أكثر، هي:.3
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عمال يجب القيام بها.◦

خطة العمل.◦

لوحة نموذج العمل.◦

خريطة التعاطف مع العميل.◦

ما هي الوثيقة الرسqqمية الqqتي تصqqف الشqqركة والصqqناع، وإسqqتراتيجيات السqqوق، واحتمqqال المبيعqqات،.4

وتحليل المنافسة، وكذا الأهداف طويلة الأمد؟

خطة العمل.◦

نموذج العمل.◦

خريطة التعاطف مع العميل.◦

نموذج المدخول.◦

من بين الآتي عنصر لا ينتمي إلى لوحة نموذج الأعمال، ما هو؟.5

حجم السوق.◦

مصادر الدخل.◦

مقترح القيمة.◦

شرائح العملاء.◦

كيف تختلف لوحة نموذج العمل المجتمعي عن اللوحة الأصلية وتلك الليِنة؟.6

لا تستخدمها إلا الشركات غير الربحية.◦

ليس فيها لبنة عميل ولا لبنة استثمار.◦

ق الشركة بها مالًا أكثر.◦ تمتلك لبنة فائدة للحديث عن طرائق تحقِ

تحتوي قياس التأثير، والفائض، والأقسام المستفيدة، ومقترحات القيمة للعميل والمجتمع.◦

أي من بين ما يلي يهدف إلى تقييم الفريqqق، والسqqوق بالنسqqبة إلى فكqqرة المشqqروع، والجqqدوى الماليqqة،.7

والمطبات المحتملة؟

تحليل الجدوى.◦

تحليل السوق.◦
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التحليل المالي.◦

تحليل الإدارة.◦

أي من بين ما يلي يهدف إلى توقع المدخول والإنفاق، والسqqرد المqqالي، وكqqذا تقqqدير تكqqاليف المشqqروع.8

وتدفقه النقدي؟

تحليل الجدوى.◦

تحليل السوق.◦

التحليل المالي.◦

تحليل الإدارة.◦

ما الذي يقيِم قوة الإدارة وكفاية الموارد لجلب الفكرة أو المنتج إلى السوق؟.9

تحليل الإدارة.◦

تحليل الجدوى التشغيلية.◦

التحليل المالي.◦

لتدفق النقدي.ا◦

ماذا نسمي المصاريف التي لا تتغير بتغيُر مستوى المبيعات؟.10

تكاليف ثابتة.◦

تكاليف متغيرة.◦

الميزانية العامة.◦

بيانات التدفق النقدي.◦

د غايةً من غايات خطة العمل، ما هي؟.11 من بين التالي عنصر لا يُعَ

الشرح المستفيض لفكرة النشاط التجاري، وكيفية تفعيله.◦

أداة تخطيط وخطة عمل طوال سنوات عديدة.◦

ضرورة لبدء النشاط التجاري.◦

التخطيط للسيناريوهات الممكنة الأخرى، واستكشاف اختيارات إضافية.◦

أي هذه المكونات لا ينتمي إلى خطة العمل؟.12
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وصف النشاط التجاري.◦

تحليل السوق والصناعة.◦

التحليل المالي.◦

كلها عناصر خاطئة.◦

دُ توقعات الأرباح والمصاريف؟.13 في أي من الاختيارات التالية نجِ

التحليل المالي.◦

تحليل السوق والصناعة.◦

الخطة التشغيلية.◦

الخطة التسويقية.◦

من الأنسب لكتابة خطة العمل؟.14

المستثمر.◦

س.◦ المؤسِ

المستشار.◦

رئيس المسؤولين الماليين.◦

أسئلة المناقشة

ما دور العملاء في الابتكار؟ وهل هو ممكن من غير دعمهم؟.1

هل تؤمن بأهمية عمل الفريق لريادة الأعمqqال؟ أم تفضqqل الريqqادة الفرديqqة؟ هqqل أحqqد هqqذين الاختيqqارين.2

أفضل من الآخر؟ ولماذا؟

ما هي محاسن استخدام لوحة لتخطيط نشاطك التجاري؟.3

ما هي أنواع النشاطات التجارية التي تناسب كل نوع من أنواع ألواح نماذج العمل؟.4

لماذا مقاييس التأثير مهمة في المشاريع الريادية المجتمعية؟.5

كيف ترتبط الفنون بعملية إنشاء نموذج العمل؟.6

ما هي محاسن استخدام لوحة نموذج ليِن موازنةً بلوحة نموذج العمل التقليدية؟.7

ما هي مكونات تحليل التعادل؟ كيف تحسب نقطة تعادلك؟.8
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فيم تكمن أهمية تحليل الجدوى؟.9

ما هي مكوناته المختلفة؟.10

اشرح غاية خطة العمل وأهميتها..11

صف مكونات خطة العمل..12

هل يجدر بك كتابة خطة عمل حتى إذا لم تكن بحاجة إلى تمويل خارجي؟ ولماذا؟.13

أسئلة الحالات المدروسة

بما أن برامج الشباب تواجه تخفيضات شديدة في الميزانية، فهذا يجعل العديد من المنظمات الرياضية.1

Goodالشبابية تستجيب برفع رسومها، مما يحول التكاليف إلى الأُسر. تأسست شركة جqqود سqqبورتس 

Sports دة لمن هم2003 في عامqqة وملابس جديqqلمعالجة هذه المشكلة من خلال توفير معدات وأحذي 

في أمس الحاجة إليها، حيث تشqqمل الأسqqواق الqqتي يمكن توجيههqqا للمنظمqqة، الأطفqqال الqqذين تqqتراوح

ا من الأُسر منخفضة الدخل، والمشqqاركة في رياضqqات الشqqباب أعمارهم بين خمسة إلى ثمانية عشر عامً

في أفضل خمسين منطقة خدمة حضرية. تُخطط هذه المنظمة التي تتخذ من بوسطن مقراً لها للتوسqqع

2023من أسواقها الثلاثة الحالية في دالاس وشيكاغو وبوسطن إلى سبعة أسqqواق إجماليqqة بحلqqول عqqام 

 ملايين طفل بحلول ذلك التاريخ المستهدف.6بهدف خدمة 

كيف ستبدو خريطة التعاطف مع العمل لجود سبورتس؟ وماذا عن شqqرائح عملائهqqا؟ هqqل ينبغي أن◦

تختلف باختلاف الأسواق؟ 

نظرًا لرسالتها الاجتماعية، ما هي بعض مقاييس التأثير التي قد تستخدمها جود سqqبورتس لقيqqاس◦

النجاح والتأثير؟

2.DoSomething حركة عالمية من أجل الخير بين إفعل شيئًا هي  " وتعني  " "  ملايين شاب، تعمل على6"

د هذه المنظمة غير الربحية131تغيير مجتمعاتهم عبر الولايات المتحدة وفي   دولة حول العالم، حيث تُعِ

باسqqتمرار حملات قائمqqة على القضqqايا المجتمعيqqة، تqqتراوح من تلقي أكqqثر من مليqqون زوج من الجيqqنز

ع به من المراهقين إلى ملابس الشqqباب المشqqردين إلى تنظيqqف   مليqqون أعقqqاب سqqجائر من3.7المتبر

الحصول على فلqqترة  Get"خلال مبادرة   the  Filter  Outلا تكن "، كمqqا عqqالجت حملqqة سqqابقة بعنوان 

ا مشكلة الأمريكيين الذين يخسرون   مليار رطل من التلqqوث8.7 مليار دولار سنويًا وينتجون 5.8"مصاصً

الكربوني من خلال ترك الأجهزة غير المستخدمة متصلة بالكهرباء، بمزيد من البحث في المشكلة والحل

وهذه الحملة أجب على ما يلي:

التأثيرات الاجتماعية التي تناولتها الحملة.◦ (حدد التأثير  (
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ما هي مقاييس التأثير التي يمكن للحملة تقييمها؟◦

هل يمكن إنشاء شركة مستدامة حول هذه المشكلة؟◦

في السنوات الأخيرة، بدأ المربي والمؤلف ستيف بلانك تطبيق مبادئ الشركة الناشئة الليِنة على العديد.3

، حيث بدأ الطلاب في القرصنة من أجل الدبلوماسية "من الوكالات الحكومية الأمريكية، من خلال دورة  "

جامعة ستانفورد في معالجة المشكلات الخاصة بوزارة الخارجية، وانضم سفير سابق للولايqqات المتحqqدة

لدى الأمم المتحدة، وممثل وزارة الخارجيqqة في وادي السqqيليكون، والمستشqqار الأول للتقنيqqة والابتكqqار،

وعقيد متقاعد بالجيش الأمريكي، ومعلمون رياديون آخرون إلى بلانqqك في تطqqبيق أسqqاليبه على قضqqايا

جون كيري طلاب جامعة ستانفورد وقqqال إنqqه يتطلqqع إلى "وزارة الخارجية. حيث زار وزير الخارجية آنذاك  "

الحلول التي يطورها الطلاب خلال الأسابيع العشرة. ومن بين المشاريع الqqتي نشqqأت كqqان من مجموعqqة

Teamتطلق على نفسها اسم فريق الفضاء المراوغون   Space  Evadersلqqق بالعمqqحيث كُلِف الفري ،

على مشكلة اصطدام الأقمار الصناعية، ورسqqم الأعضqqاء بيانqqات تحديqqد المواقqqع عqqبر الأقمqqار الصqqناعية

واستكشفوا كيفية مشاركة المعلومات حول الاصطدام المحتمل من قبل المشغلين التجاريين والهيئات

ا من إدارة الطيران الفيدرالية إلى وزارة الدفاع. الحكومية بدءً

طبِق منهجية بدء التشغيل الخالي من الهدر لتحديد شرائح العملاء المحتملqة والمشqكلات والحلqول◦

التي يمكن للطلاب مثلك تحديدها لوزارة الخارجية بشأن مسألة تصادم الأقمار الصناعية.

ماذا سيكون عرض القيمة الفريqqد لحqqل وزارة الخارجيqqة لهqqذه القضqqية؟ كيqqف يمكن لفكqqرة العqqرض◦

التقديمي عالية المستوى النجاح عند بيع المفهوم داخل وزارة الخارجية؟

تسqqريع انتقqqال العqqالم إلى2003أعلنت تسلا، التي تأسست في عام .4 "، في بيان مهمتها أن هqqدفها هqqو 

"النقل المستدام وقد أثبتت نفسها رائدةً في التقنيqqة الخضqqراء في قطqqاع السqqيارات في خطqqة أعمالهqqا

س المشارك مارتن إيبرهqqارد، كمqqا عqqدت شqqركة السqqيارات الرياضqqية الكهربائيqqة الأولية، من قبل المؤسِ

رة بتكلفة أقل للعميل وتكلفة بيئية أقل على كqqوكب الأرض. حيث كqqان بتوفير قيمة سيارة رياضية متطوِ

ر إلى السيارات الكهربائية على أنها أدنى من المركبات القياسية قبل ابتكارات تسلا التي أثارت رغبqqة يُنظَ

المستهلك. يعتمد نموذج أعمال تصqqنيع السqqيارات العqqام على التصqqنيع التعqqاوني مqqع شqqركاء الصqqناعة

ونمqqوذج التوزيqqع الqqذي يعتمqqد على أطqqراف ثالثqqة، في جين تسqqتهدف السqqيارات القياسqqية الأشqqخاص

ا بسqqبب المqqيزات والشركات الذين لديهم احتياجات نقqqل فرديqqة، وهqqذا النمqqوذج قابqqل للتطqqبيق تجاريً

ا لأسعار السيارة. الإضافية المجهزة خصيصً

نموذج أعمال تسqqلا مختلqqف. حqqدد ثلاث طqqرق على الأقqqل يختلqqف فيهqqا نمqqوذج تسqqلا عن نمqqوذج◦

الأعمال التقليدي للسيارات.
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Knight-Ridderفي منتصف التسعينيات، أنشأت صحفية واحدة على الأقل، وهي سلسلة نايت ريqqدر .5

 الحqالي.iPadالتي انتهت صلاحيتها الآن، نموذجًا أوليًا لصحيفة لوحية تشبه إلى حد كبqير جهqاز آي بqاد 

صqqحيفة لوحيqqة: رؤيqqة للمسqqتقبل 1994حيث يُظهqqر مقطqqع فيqqديو صqqدر عqqام  The" بعنوان   Tablet

Newspaper: A Vision for the Futureتصميم مختبر  في  مة  مصمَ مستقبلية  صحيفة  تصميم   ”

 بعqqد نشqqره على موقqqع2011المعلومات نايت ريدر في بولدر، وكولورادو، وقqqد انتشqqر الفيqqديو في عqqام 

يوتيوب والعديد من المواقع والمدونات، حيث نشر الشخص الqqذي يقqqف وراء رؤيqqة الحاسqqوب اللqqوحي

. حيث شارك مختبر نايت ريدر مع آبل،1981روجر فيدلر، مقالًا يصف مستقبل الجهاز اللوحي منذ عام 

وتبادل المسؤولون التنفيذيون الأفكار والزائرين. لتُقرر شركة الصحيفة التي ركqqزت على إنشqqاء المحتqqوى

وليس جانب الأجهزة، عدم تسجيل براءة اختراع لتصميم الأجهزة اللوحية وألغت المشروع لأن الشاشات

كانت تستهلك الكثير من الطاقة، وكانت باهظة الثمن.

باستخدام مكونات دراسة الجدوى، كيف كان يفترض بالشركة التصرف في كل مكون؟◦

كيف كان أداء شركة الصحف في التسعينيات من حيث البراعة الإدارية وإمكانيات الموارد والجدوى◦

المالية وتحليل السوق؟

ا بالتخلي عن المشروع عندما فعلت ذلك؟ ولماذا؟◦ هل تعتقد أن الصحيفة اتخذت قرارًا حكيمً

المواهب التقنية للجنوب في عام Tech Talent Southتأسس تك تالنت ساوث .6 " الذي يعني  "2013،

ا في صqqورة معسqqكر تqqدريبي حqqول البرمجqqة، وهqqو يقqqدم دورات بqqدوام جqqزئي ودوام كامqqل حqqول أساسً

،Big Data Analytics وتحليلات البيانات الكبيرة Ruby on Railsموضوعات، مثل: روبي على السكة 

تqqة في جميqqع أنحqqاء المqqدن ل معظم برامج المخيم من مساحات العمل التعاونيqqة والمواقqqع المؤقَ وتُشغَ

التي يتواجد فيها. وكان التركيز الأساسي للشركة على البرمجة في جنوب الولايqqات المتحqqدة الأمريكيqqة،

ا مع خطط للتوسع أكثر. لكن الشركة توسعت حتى الآن إلى أحد عشر سوقً

هل كان من الممكن أن يساعد تحليل الجدوى بيتسي منذ البداية؟◦

وسعت الشركة أعمالها لتقديم دورات تدريبيqqة للشqqركات في الشqqركات القائمqqة، بqqدلًا من تqqدريس◦

. كيqqف يمكنك تحديqqد سqqوق جديqqد محتمqqل لqqدخول الفصول الدراسية للطلاب المسجلين مباشرةً

المواهب التقنية للجنوب؟

، وهي أداة بلاستيكية للعناية بالشعر واللحية بدأتَ بيعها عبرThe Cut Buddyقدمت إلى ذا كوت بادي .7

، وتُخطط الشqqركة للتوسqqع2016الإنترنت في عام  دايموند جون ". بعد تمويل من مستثمر شارك تانك،  "

في تجارة التجزئة وتوسيع خط إنتاجها.

كيف تختلف خطة العمل لأعمال التجارة الإلكترونية للشركة عن منفذ توزيع البيع بالتجزئة؟◦

ناقش كيفية تأثير التغييرات في جوانب خطة العمل الأصلية على نتيجة نجاح ذا كوت بادي.◦
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ا في الشركة؟◦ في رأيك، كيف يجب أن تكون الأسواق والاستراتيجيات الرئيسية للمضي قدمً

ساتهاPretty Young Professionalفشلت شركة بريتي يونغ بروفيشنال .8 ، بسبب الخلافات بين مؤسِ

الأربعة التي ظهرت بعد وقت قصير من إطلاقها.

إذا كنت ستطلق المشروع اليوم، فحدد الخطوات التي ستحتاج إلى اتخاذها في صياغة خطة عمل.◦
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بناء الشبكات والمؤسسات . 12

فهرس الفصل

بناء الشبكات والاتصال بها.•

بناء فريق الأحلام الريادي.•

تصميم خطة تنفيذية للشركة الناشئة.•

المقدمة
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 جسرًا، فهو مسqqار اقتصqqادي ثنائي42 من جزر فلوريدا كيز عبر 43 في جنوب فلوريدا، 1تربط طريق يو اس 

Keyالاتجاه من البر الرئيسي للولايات المتحدة إلى كي ويست   Westورqqدون الجسqqا، فبqqوجميع المناطق بينهم 

التي توفرها هذه الطريق، سيضطر السكان والعمال والسائحون إلى استعمال العبارات للتنقqqل، مضqqحين بqqذلك

ا للأنشqqطة الاقتصqqادية ا سلسً بالوقت، والمال، والكفاءة الاقتصادية، وإنتاجية السوق؛ حيث تضمن الجسور تدفقً
التي تفيد السكان والزوار، وتزيد من السياحة في جميع أنحاء الولاية، كما تضمن أن كي ويسqqت ليسqqت معزولqqةً

اقتصاديًا واجتماعيًا.

:1قد يستقي كل رائد أعمال بعض الدروس من طريق يو آس 

يزيد أطراف السوق الحرة قوةً عندما يرتبط بعضهم ببعض..1

ا كمqqا واجهت عمليqqة ربqqط جqqزر.2 نقاط الاتصال ليست سهلة التثبيت، فهي ستواجه عقوبات كبيرة. تمامً

الكيز بعض المقاومة، والمشاكل التي كان على المهندسين حلها.

دمر إعصار السكك الحديدية الأصلية التي ربطت الجqqزر، فجqqرى تطويرهqqا إلى طريqqق سqqريع. وعلى رائqqد.3

ا إلى إصqqلاح علاقاتqqه إذا مسqqتها شqqائبة، أو قطعتهqqا الأعمال الاستفادة من هذا الدرس والاستعداد دائمً

مشكلة، وتطويرها لتصبح أقوى مما كانت.

يحتاج بناء الروابط الجديدة وقتًا، فقد استغرق إنجاز السكة الحديدية الأصلية سبع سنوات..4

لا بد من تفqqوق الفوائqqد على التكqqاليف، فقqqد كلفت الإصqqلاحات والصqqيانة المسqqتمرة مqqا يفqqوق مليqqارًا.5

، لكنهqqا حققت (1)وثمانمئة مليون دولار مع تعديل قيمة الدولار مراعاةً للتضخم  )  مليqqار دولار نتيجqqة2.7)

، واليوم لا يحلم أحد في فلوريدا بالحياة من دون تلك الطريق السريعة.(2)2017النشاط الاقتصادي لسنة 

ا وخدمات ليشqqتريها العملاء، وبالمقابqqل تشqqتري الشqqركات يحتوي كل نشاط تجاري على أُناس ينتجون سلعً

ا وخدمات من باعتها يكون عليها أو على عمالها استهلاكها، ولهذا فالعثور على العلاقات مع العملاء والباعة سلعً  ) (

وإنشاءها، بالإضافة إلى دعم المنظمات المجتمعية، والمصqqادر التعليميqqة، كلهqqا تسqqهل من تبqqادل المعلومqqات،

والمنتجات، والخدمات.

بناء الشبكات والاتصال بها   12.1

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

أو التشبيك ووصف دوره في ريادة الأعمال.• (تعريف التواصل  (

وصف فرص التشبيك.•

وصف فرص التشبيك المحلية، والفرص المنظمة للتجارة.•

ا للتشبيك.• التعرف على وكالات حكومية وغير ربحية تقدم فرصً
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عندما تبدأ التفكير في مشروعك الريادي الجديد والمثير للحماس، فربما ينتابك شqqعور شqqبيه بمqqا أحس بqqه

سكان كي ويست منذ سنين مضت، وهو إحساس العزلة، إذ تصل حيثما يممت إلى حqqدود مجتمعqqك الضqqيقة،

ا بما كنت لتحققه لو توسعت مqqواردك، ا. ويمكنك عندها إما الجلوس حالمً ولا يكفي كل الذي تملكه للمضي قدمً

أو البqqدء في العمqqل على بناء روابqqط شخصqqية واحترافيqqة توسqqع مجالqqك، وتحسqqن علاقاتqqك مqqع الأفqqراد الqqذين

سيساعدونك على النجاح في ريادة الأعمال.

أو التواصل بالنسبة لرائد الأعمال هو العثور على العلاقات أو بنائهqqا مqqع محqqترفي التجqqارة الqqذين (التشبيك  (

يتبادل معهم المعلومات، والأفكار، والمنتجات. والأهم من هذا إمكانية تعويلك على هذه الشqqبكات، مثqqل رفqqاق

تجارة موثوقين، لذا فاستعد لاستعمال الشبكات التي تملكها، واعزم على العثور على محترفي التجارة المعqqروفين

في محيطك التجاري، وتموقع حيث تمكن نفسك من المساهمة في المجتمع، وانشط لتوسيع مجال تأثيرك.

من الطرائqqق المفيqqدة في التشqqبيك البqqدء في عصqqف ذهqqني للخqqروج بقائمqqة الأشqqخاص الqqذين بإمكqqانهم

مساعدتك خلال طريقك الريادي، حيث سيكون هؤلاء المرشدون المحتملون مفيدين للغاية بينمqqا تطqqور فكرتqqك

وتبدأ بنشاطك التجاري؛ إذ ستواجه في هqذه المراحqqل المبكqرة تحqqديات ومعيقqات في شqتى المجqqالات، ولهqذا

سيفيدك امتلاك قائمة من المستشqqارين الموثqqوقين في العثqqور على الحلqqول، وتقليqqل الأخطqqاء، وتسqqريع نجqqاح

ا من قائمتك مهما بqqدت احتماليqqة الحاجqqة إلى خبراتqqه صqqغيرة، فالأشqqخاص الqqذين نشاط الجديد. لا تستثن أحدً

ا للغاية. تعرفهم يمتلكون معرفةً ومهارات، وقد يصبحون مصدرًا قيمً

ا ا للغايqqة، وهqqذا أساسً ا معرفةً ومهارات، وقد تكqqون مصqqدرًا قيمً تذكر من الجهة المقابلة أن لديك أنت أيضً

ا. ابqدأ في التواصqqل مqع أنqاس يحتاجونqqك، حqتى لqqو كqqانوا ا جديqدً ا، أو تطqويرك منتجً ا تجاريً سبب بدئك نشاطً

ا أكثر مما تحتاجهم. قدم نفسك على أنك شخص خبير، لا مندوب مبيعات يحاولون التخلص منه يحتاجونك حاليً

بشتى الطرائق، وحين تكتسب احترامهم على أنك الخبير المحترف، فلن يتأخر النجاح كثيرًا.

ا في الحيqqاة، نبدأ تطوير الارتباطات الشخصية مبكرًا في حياتنا. وتصبح تلqqك الارتباطqqات هي شqqبكاتنا لاحقً

فأولى المجموعات المجتمعية التي ننضم إليها عqqادةً هي العائلqqة، والجqqيران، وزملاء المدرسqqة، حيث سيسqqاعدنا

اللعب مع الإخوة والأقارب، ولقاء الأصدقاء الجدد في الحي والمدرسة الابتدائية على تطوير المهارات الاجتماعيqqة

ا في الحياة حين نلتقى ونعمل مع آخرين في العالم الاحqqترافي، وحين تصqqل مرحلqqة البلqqوغ، التي سنحتاجها لاحقً

تتطور بل وتتعقد الارتباطات الاجتماعية التي شكلتها واعتنيت بها لتحمل فوائد طويلة الأمد، وربمqqا تثبت بعض

الارتباطات الشخصية التي تدوم طوال حياتك خلال سنواتك الجامعية، أو في أول عمل حقيقي لك.

علاقات الحرم الجامعي   12.1.1

ا كثيرة لبناء علاقات مع أناس جدد، حيث يسمح لqqك اسqqتغلال تلqqك ستمتلك خلال السنوات الجامعية فرصً

الفرص بصقل مهارات في بدء وتطوير ارتباطات جديدة ربما تدوم ما حqqييت، كمqqا يمكنك إنشqqاء صqqداقات مqqع

زملاء الغرفة، والدراسة، وأعضqqاء النوادي الاجتماعيqqة، والمجموعqqات الqqتي تشqqابهك الاهتمامqqات، والمنظمqqات
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الأكاديمية، وفرق التنافس الرياضي والثقافي، والكثير من الأفراد الآخرين، ولا تكتفي هذه المجموعqqات بتشqqجيع

ا لتطوير وتحسين المهارات القيادية. تكوين العلاقات الاجتماعية وحسب، بل ترعى فرصً

يُظهر الشكل الآتي بعض فرص التواصل في الحرم الجامعي.

كليتك أو جامعتك هي عادةً المكان الذي يحولك من طالب إلى محترف، إذ تتعلم ذلك عبر الانخراط أو لعب

ر أدوار القيqqادة سqqنويًا، حيث تتمحqqور النوادي دور القيادة في النوادي الأكاديمية والاحترافيqqة، وهqqذا بفضqqل تغيُ

الأكاديمية حول العلوم، والإدارات، والمهن؛ ويتقمص الأساتذة، والخريجون، ومحترفو الصناعات دور الرعqqاة، كمqqا

ا إلى محترفي أعمال آخرين، وهناك يتعلم الأعضاء قيمqqة المسqqاهمة النشqqطة، ويناقشqqون أهم قد يقدمون روابطً

ا لتطqqوير مهqqارات المواضيع. وتوفر هذه الحفلات فوق ذلك جمع التبرعqqات والنشqqاطات الخاصqqة الأخqqرى، فرصً

القيادة والتنظيم، كما قد تصبح الصداقات والعلاقات الشخصqqية المتكونqqة في النوادي الثقافيqqة علاقqqات عمqqل

طويلة الأمد.

المجتمعات الشرفية نوع آخر من المجموعات ذات التوجه الأكاديمي، غير أنها تتشكل لتكرم الأداء الأكاديمي

ا، حيث يجلب الانخqqراط في هكqqذا مجتمعqqات، مرموقيqqة الاشqqتراك، الباهر للطلبة الذين يحققqqون معqqدلًا محqqددً

وفqرص أدوار القيqqادة، والوصqqول إلى المحqqترفين في العديqqد من المجqqالات، كمqqا تقqدم الكثqير من المجتمعqات
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الشرفية، المنح الدراسية للدراسات المستقبلية في مدارس عليا أو برامج دراسة في الخارج، ممqqا يqqتيح للأعضqqاء

لقqqاء طلبqqة من جامعqqات ودول أخqqرى، يتشqqاركون معهم الخلفيqqات والاهتمامqqات. هqqذا إلى جqqانب فتح بعض

المجتمعات الشرفية أبوابها لاشتراكات المؤتمرات والعروض، فتقرب أعضاءها من محترفي مجالات أخرى.

ا، فقqqد تتيح بعض النوادي الجامعية لأعضائها فرصة عرض أو تقديم مهاراتهم في جو أقل رسمية وأكثر دعمً

يتيح نادي دراما مثلًا لطلاب لا يدرسون المسرح، فqqرص المشqqاركة في عqqروض ومسqqرحيات دون المعانqqاة الqqتي

تصاحب الانخراط في برنامج أكاديمي ممنهج،كما تqqتيح هqqذه المجموعqqات الفرصqqة لتنميqqة وتحسqqين المهqqارات

الشخصية التي يحتاجها المرء للنجاح في العالم المهني، فتطور بذلك خصائص شخصية بين أصدقائك وزملائك،

بينما تستمتع بنشاط تحب ممارتسه.

تسهل عليك المجموعات الجامعية تعلم وتحسين المهارات الضرورية لإنشاء علاقات مهنية واجتماعيqة عqqبر

التكرار الدائم لتقديمك نفسك إلى أناس جدد، والاطلاع على خلفياتهم، ووصqqف خلفيتqqك، فتعلم تقqqديم نفسqqك

والتعرف على غربqqاء مهqqارة لينة يسqqهل تعلمهqqا في المراحqqل الأبكqqر من حياتqqك، كمqqا يفيqqدك تطqqوير العلاقqqات

الشخصية مع الآخرين لسنوات قادمة أطول. ومن الفوائد غير المقصودة أن أخطqqاءك سqqرعان مqqا ستُنسqqى، فلqqو

ارتكبت خطأً خلال فصل دراسي، فسرعان ما ستنساه المجموعة، ولن يسمع عنه الأعضاء الجدد حتى.

هل أنت جاهز؟

ماذا أحتاج؟ ومن أعرف؟

ئ جدولًا من عمودين. واملأ أحدهما بأسئلة أو قضايا مرتبطة ببدء نشاط تجاري جديد، مثل: أنشِ

•     كم من المال أحتاج للبدء؟

•     ما هي التراخيص اللازمة؟

•     هل أشتري معداتي أم أستأجرها؟

•     أين سأعثر على العملاء؟

•     من أين آتي بالموظفين؟

•     كيف أنظم جدول المرتبات؟

•     ما نوع التأمين الذي أحتاجه؟

ودون الإجابات التي تعرفها على العمود الآخر، أما مقابل الأسئلة التي لا تعرف إجاباتها، فاكتب اسم الشخص

الذي تعتقد أن بإمكانه مساعدتك في الإجابة عنها، أو اسم الشخص الذي يمكنه إيصالك لمن يملك الإجابة.
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التنظيمات المحلية   12.1.2

في كل مجتمع مجموعة من الأفراد يجمعهم شيء مشترك، حيث يجتمع الناس مع من يشqqاركهم إيمqqانهم،

أو غاياتهم، أو مسؤولياتهم، أو أهدافهم، أو وضqqعياتهم. لqqذا فالانضqqمام إلى تنظيم محلي قqqد يضqqع أمامqqك آلاف

الروابط المحتملة، فابحث لك عن مجموعة تناسب أهدافك الشخصية والمهنية.

تُفعل المجموعة المفتوحة نظام اشتراك حqqرًا. فيمكن للمqqرء الانضqqمام إليهqqا أو مغادرتهqqا أنى وكيفمqqا شqqاء،

ا على القضqqايا الشخصqqية أو وتميل هذه المجموعات إلى كونها غير رسمية، وتنشط حول بنية حرة، كما تركز غالبً

ا رسqqميًا المجتمعية. ومن أمثلتها النوادي الخيرية، والرياضية الهاوية؛ في حين تعتمqqد المجموعqqة المغلقqqة شqqرطً

كان أو غير رسمي، لا بد أن يتوفر في المرء قبل أن يصبح عضوا فيهqqا. ومن أمثلتهqqا النوادي الثقافيqqة الرسqqمية،

والجمعيات. المعتمدة.

، ومن شqqرط الانضqqمام "ويظهر بالطبع نوع ثqqالث هqqو المجموعqqة الهجينة الqqتي تَقتبس من المغلَقqqة فكqqرة  "

ا سهلة التحقيق. وغالبًا مqqا تكqqون مqqيزةً إداريqqةً للتفريqqق بين الأعضqqاء ، فتضع شروطً سهولة الانخراط "المفتوحة  "

ا بقضايا المجموعة لا التزام فيه ريثما يزول. ا عارضً الجادين، وغيرهم ممن يمتلكون اهتمامً

المجموعات المفتوحةالمجموعات المغلقةالمجموعات الهجينة

•     الانضمام مشروط بتحقيق

عوامل بسيطة.

•     المحافظة على تلك العوامل

قصد فرز الجادين من غيرهم.

•     عملية فعلية مشروطة

للانخراط.

•     هيكل تنظيمي واضح.

•     غاية رسمية.

•     انخراط سهل.

•     تنظيم هيكلي لين، غير

رسمي.

•     احتمالية التركيز على قضية

شخصية أو اجتماعية.

الفروق بين المجموعات الثلاثة.

د المجموعات التي ينظمها هيكل قانوني رسمي، وجمعية إشراف، وفريق إدارة محترف، أكqqثر فاعليqqةً من تُعَ

ا طويلqqة الأمqqد، رون أهدافً ا حول فكرة جيدة. ذلك أن النوع الأول يضم موظفين مهرةً يسطِ تلك التي تتشكل عرضً

ويعالجون النشqqاطات اليوميqqة. حيث ترتفqqع التكqqاليف مqqع ازديqqاد الهيكلqqة والإدارة، ولتغطيqqة رواتب المqqوظفين

وفوائدهم بالإضافة إلى النفقات التشغيلية للمجموعة، تعتمد الكثير من المجموعات المهنية على رسوم عضوية،

وأنشطة للأعضاء تدر الدخل؛ في حين تعتمqqد بعض المجموعqqات على نفسqها؛ فيمqqا تتضqافر جهqود مجموعqqات

أخرى مع الحكومات المحلية والجهوية، والجامعات، والقطاع الخاص.

من أنجح الشراكات بين القطاعين العام والخاص نذكر اتفاق غرفة التجارة، وهي منظمة تؤسسها النشqqاطات

ر الحكومqqات المحليqqة في التجارية المحلية لتحسين المجتمع المحلي وتوسيع نشاطاتها في الوقت ذاتqqه، إذ تqqوفِ

ا حكوميًا. د وكالةً ولا نشاطً ا ماليًا للغرفة، على أن هذه الأخيرة لا تُعَ بعض الحالات دعمً
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ع، ر أعضاء الغرفة التجارية موظفيهم مثل طاقم عمqqل متطqqوِ ويمكن في الأحداث المجتمعية الكبيرة أن يسخِ

لاستغلال مهاراتهم المهنية في التنظيم وتخطيط نشاطات الحدث، وبهذا يستفيد المجتمqqع من حqqدث احqqترافي

الإدارة مع أقل التكqqاليف الممكنة، كمqqا تسqqتفيد الشqqركة من الإعلان والظهqqور للعملاء المحتملين في المجتمqqع

المحلي بتكاليف رمزية. وبالمثل، فقد تسفر شراكة العمل القريبة بين غرفة التجارة المحليqqة والحكومqqة عن نتqqائج

مفيدة لكل من الشركات المحلية، والمواطنين على حد سواء.

تتشكل الرابطة التجارية في صناعة محددة، وتركز جهودها على القضايا والمواضيع الخاصة بتجارة أو مهنة أو

فلسفة واحدة، ومهما كانت المهنة أو الصناعة، فمن المؤكد ظهور رابطة تجارية لتقديم المعايير والتدريب والدعم

والخدمات لمتخصصي الصqqناعة، بحيث تكqqون الصqqوت الجمqqاعي للصqqناعة للهيئqqات التشqqريعية والمسqqؤولين

الحكوميين في وضع اللوائح والقوانين ومؤهلات الترخيص، ومن أمثلة ذلك نوادي الحرفيين، ونقابات العمال.

د تجمعهqqا بهم علاقqqة تحتاج النشاطات التجاريqqة على الqqدوام إلى عملاء جqqدد لتعqqويض أولئqqك الqqذين لم تَعُ

نشيطة، والهدف الرئيسي من مجموعات التشqqبيك أو التواصqqل، هqqو مسqqاعدة رواد الأعمqqال على الحصqqول على

أولئqqك العملاء الجqqدد؛ إذ تتنوع أحجqqام وأشqqكال تلqqك المجموعqqات، فتجqqدها صqqفحات على مواقqqع التواصqqل

الاجتماعي، أو نوادي على المقاهي وفي المكاتب، أو حتى تطبيقات على هاتفك المحمول.

وسواءً احتاج رائد الأعمال إلى دعم وتوجيه كبيرين خلال المراحل الأولى من تطوير شركته، أو احتاجت شqqركة

قائمة إلى عملاء محتملين جدد، فيمكن للتنظيمات المحلية توفير طريق لتقريب الروابqqط والمهنيين الملqqتزمين
بمجتمعهم المحلي وشركاته وناسه، وعليك -كما في كل قرار- تقييم كل فرصة حسب تكqqاليف الإنضqqمام مقارنqqةً

بالفوائد التي ستجنيها مع الوقت.

حاضنات الأعمال   12.1.3

عادةً ما تكون حاضنات الأعمال جمعيات أنشأها اتحاد من المنظمات المحلية، مثل: غرفة التجارة، والبنوك

المحلية، والشركات التقليدية الأخرى، والجامعات. وهذا لتقqqديم دعم تكميلي للشqqركات الناشqqئة، وتلqqك الqqتي لا

تزال في المراحل المبكرة من التطور، وقد تشمل خدمات حاضنات الأعمال مساحة مكتب للإيجار برسوم رمزيqqة،

وخبرة بسيطة في المحاسبة، والشؤون القانونية، والدعم الإداري والتسويقي. هqqذا وتنشqqط بعض الحاضqqنات في

صورة منظمات مستقلة، لكل منها مجلس إدارة، بينما تنشط أخرى على أنها وحدات مستقلة من برنامج جامعي

ا. ومن أفضل النتائج الثانوية لارتباط الشركة بحاضنة أعمال نذكر الاتصال الجماعي الذي يربطهqqا بكqqل يضمها معً

معارف الأعضاء.

تعمل مسرعات الأعمال مثل حاضنات الأعمال تقريبًا، لكن الفqqرق الرئيسqqي بينهمqqا هqqو اسqqتثمار الملكيqqة،

ا في شركات أعضائها. لذا ونظqqرًا لارتفqqاع المخqqاطرة بسqqبب الالqqتزام المqqالي، فعادةً ما تستثمر المسرعات أسهمً

تفحص مسرعات الأعمال المؤسسات التي تنوي الانضمام إليها بدقة وعناية، ولا تختار إلا الشqqركات الqqتي لqqديها
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ع تلقي فرصة معقولة للنجاح المالي. وعليه فرائد الأعمال الذي ينجح في الانضمام إلى مسرعة أعمال يمكنه توقُ

الكثير من الدعم في مقابل الالتزام تجاه المسرعة، وحصة من أرباحه.

يوضح الجدول الآتي الفروق بين حاضنات ومسرعات الأعمال.

المسرعاتالحاضناتالعنصر التنفيذي  

 أشهر.6 و 3بين من سنة إلى خمس سنوات.الفترة

نعملاالأفواج

استثمار، قديكون ربحيًاتأجير، غير ربحينمو الأعمال

تنافسية، دوريةغير تنافسيةالاختيار

مبكرةمبكرة أو متأخرةمرحلة المشروع

ندواتمناسب، الموارد البشرية، قانونيالتعليم

مكثفة، ذاتية أو من الآخرينقليلة، تكتيكيةالتوجيه

في الموقع الإلكترونيفي الموقع الإلكترونيموقع المشروع

الحاضنات والمسرِعات
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تشكيل فريق الأحلام الريادي   12.2
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

إدراك الاحتياجات الأساسية من الموارد للمشاريع الريادية.•

فهم قيمة تطوير فريق متعدد الوظائف.•

 الqqذي40، بqqدأ كيسqqي قاسqqم برنامجqqه الإذاعي آميريكqqان تqqوب 1970في عطلة أسبوع الرابع من يوليو سنة 

. ومqqا بqqدأ مجqqرد تجميعيqqة مرتبqqةBillboard أغنية حسب مجلqqة بيلبqqورد 100شغل فيه أغاني من قائمة أفضل 

. عندها2009تنازليًا من الأغاني الأكثر شعبية، انتهى بعد تسع وثلاثين سنة في عطلة أسبوع الرابع من يوليو سنة 

: ودّع قاسم مستمعيه، شاكرًا أولئك الذين عملوا معه، قائلًا

ا "لا يحصل النجاح في معزل. وما جودة المرء إلا بجودة من يعمل معهم، ومن يعمل لصالحهم، وأنا كنتُ محظوظً

(3)"لأعمل مع ولصالح الأفضل على الإطلاق.

بل يتحقق النجاح الريادي بفضل من يحيطون برائد الأعمqqال. وفكqqرة أن العمqqل الجمqqاعي يqqؤدي إلى النجqqاح

الفردي واضحة جلية في الكثير من المجالات، فالكثير من المهاجمين المحترفين في كرة القqqدم مثلًا سqqيخبرونك

ا من أنهم يعتمدون على صناع اللعب للتسجيل، وأولئك يعتمدون على قqqاطعي الكqqرات، وإلا فلن يصqqنعوا فرصً

دون استلام الكرة؛ كما يحتاج الجراحون إلى الممرضات وأخصائيي التخqqدير؛ ويحتqqاج الطيqارون إلى طqqواقم عمqqل

وطواقم صيانة ممتازة لأداء مهامهم كما يجب.

ا. وفي مجqqال ريqqادة الأعمqqال، سqqتتمتع برفاهيqqة البحث، والتqqدقيق، واختيqqار في الواقع، لا أحد يعمل وحيqqدً

فريقك بنفسك. فالنجاح الريادي يعتمد على من تضع في فريقqqك، ومن تسqqتثني منه. ولqqذا سqqنناقش في هqqذا

المبحث المستشارين، والفرق متعددة الوظائف.
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بناء الفريق المناسب شأن مفصلي.

.rawpixel/Pixaby من Achievement American Analysisحفظ الحقوق: تعديل على 

CC0ترخيص 

المحاسب: المستشار الأول   12.2.1

عمل المحاسب المحترف أصل قيم في كل شركة.

Numbers And Financeحفظ الحقوق: تعديل على الأرقام والمالية  

CC BY 2.0. ترخيص reynermedia/ Flickrمن

من أهم القرارات التي يتخذها صاحب العمل قبل البدء في مشروع جديد هqqو تعqqيين محاسqqب جيqqد، فعلى

الشركة ومالكيها أن يكونوا في حالة مالية سليمة، وإلا فستواجه الشركة خطر الإقفال نتيجqqة الصqqعوبات الماليqqة.

ا كما يتعلم الأطباء تشخيص المشاكل الصحية من الأعراض، يتعلم المحاسqqبون علاج الأعqراض والمشqاكل وتمامً
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المالية التي تواجهها الشركة، وكما يستطيع الأطباء تحديد حالة الجqqنين قبqqل ولادتqqه، فكqqذلك يمكن للمحاسqqبين

تحديد الحالة المالية للشركة قبل بدئها.

يكون التاريخ المالي الشخصي لرائد الأعمال في المراحل المبكرة من التخطيط لنشqqاط تجqqاري، هqqو الصqqورة

المالية الوحيدة الqqتي يمكن للمسqqتثمرين، والمقيمين، والباعqqة، والqqدائنين مراجعتهqqا. وعليqqه فمن المهم امتلاك

سجل مالي جيد قبل الاقتراب من أي كان ومحادثته بشأن افتتاح شركة جديدة. فالتqqاريخ المqqالي الجيqqدة يضqqفي

صبغةً من المصداقية في صاحبه، ويجعله أهلًا للثقة. بل ويوثق استطاعته على اتخاذ القرارت الماليqqة المناسqqبة.

وزيادةً على هذا، فاستعداد رائد الأعمال لأن يطلع الآخرون على تقاريرهم المالية يوحي للمهنيين الآخرين بأن رائqqد

الأعمال هذا على أتم الاستعداد لكشف جانب شخصي حساس منه، هو إدارة المال.

تعيين محاسب متميز سيساعد أي مالك أعمال صغيرة على تسqqطير العمليqqات المناسqqبة لتتبqqع العمليqqات

Proالنقدية، وتسجيل النشاطات المالية. ويساعد المحاسبون في إنشqqاء الحسqqابات الأوليqqة الشqqكلية   forma،

وهي تقرير مالي يظهر مقدار وكيفية تجميع الأموال وإنفاقها في المراحل الأولى من حيqqاة الشqqركة. تكqqون الكثqqير

من الأرقام المستخدمة في بيان المداخيل حسابات أولية شكلية، أي مجرد تخمينات، لكنها مبنية على معطيqqات

تاريخية في الصناعة أو السوق.

ا والتكاليف الثابتqqة مهمqqة سqqهلة، لكن توقqqع المبيعqqات التي سنشرحها لاحقً (قد يكون توثيق خدمة الديون  (

ا المستقبلية مع احتساب التكاليف المتغيرة هو أمر معقد بلا شك، وغالبًا مqا تعتمqqد الموافقqة على طلبqqك قرضً

لاستئجار مبنى مثلًا على التوقعات الصحيحة والسلمية لمبيعاتqqك وتكاليفqqك المسqqتقبلية. يميqqل ورواد الأعمqqال

ا إلى المبالغة في تقدير المداخيل، والتقليل في تقدير التكاليف، لهذا فالمحاسqqب هqو من يعيqد تفكqير رائqد دومً

الأعمال المتمني إلى أرض الواقع، ويحافظ على مصداقية توقعات المداخيل والتكاليف.

لا بد -كما تعلم- من ضبط مدفوعات الضرائب في وقتها. وخاصةً ضرائب الرواتب. ذلك أن التأخر عن دفعها

، أو يؤدي إلى غرامات كبيرة ومكلفة. كما أن ضرائب الدخل السنوي للأفراد، أو الشركات، سواءً كانت ملكيةً فرديةً

ا التغيُر الدائم لقوانين الضرائب. لكن المحاسب الجيد مشتركة، أو منظمة، فكلها حسابات معقدة. ويزيدها تعقيدً
د عمولqqة المحاسqqب عqqادةً ل معها، كما تُعَ يدرك كيف تؤثر تلك التغييرات في الشركة، وكيف على الشركة التفاعُ

أقل من أية غرامة أو ضريبة تقررها لجنة الضرائب.

وبالإضqqافة إلى متابعqqة الشqqروط الضqqريبية، يمكن للمحاسqqبين المسqqاعدة في التعqqرف على التوجهqqات في

الساحة المالية؛ إذ يركز الكثير من مالكي الأعمال الجدد على ربح الشركة بدل التركيز على التدفق النقدي، على أن

د أهم وأوقع أثرًا على الشركة الجديدة، ويشqqمل التqqدفق النقqqدي  المqqال الqqذي تجمعqqهCash-flow هذا الأخير، يُعَ

الشركة من المدخول والتمويل مقابل المال الذي تصرفه على النفقات. وبعبqqارة أبسqqط، يمكن القqqول أن التqqدفق

المالي هو الفرق بين المال الداخل والمال الخارج.

صحيح أن الربحية قد تتأثر بتهالك الموارد، ويمكن للمحاسب تطبيق قواعد إهلاك مختلفة لتخفيqqف الضqqرر

على الأرباح وتقليل الضرائب. ولكن على الشركات المحافظة على تدفق نقدي موجب لدفع متطلباتها الأسqqبوعية
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أو الشهرية. ومع أن برامج المحاسبة الحاسوبيةَ يمكنها بسهولة إنشاء تقارير التدفق النقqqدي، إلا أن تكلفqqة تعqqيين

محاسب محترف تضمحل مقارنqqةً بالمqqال والqqوقت الqqذي على مالqqك الأعمqqال صqqرفهما في شqqراء تلqqك الqqبرامج

وتحديثاتها، وتعلم كيفية عملها.

Capital عندما تحتqqاج شqqركة صqqغيرة إلى التوسqqع، أو إجqqراء تحسqqينات رأسqqمالية  improvementsأو ،

إصلاحات وتحسينات كبيرة؛ فستُطيل عمر أحد أصولها إما عبر تعديل اسqqتدامته، أو رفqqع قيمتqqه، أو إنتاجيتqqه، أو

تمديد فائدته. وقد يكون من الضروري وقتها الحصول على قرض، وعندها تطلب البنوك أو على الأقل تتوقqqع من

الشركة امتلاك خدمة محاسبية احترافيqqة لإعqqداد وتقqqديم الإقqqرارات الضqqريبية، لأن غيqqاب المحاسqqب المحqqترف

المحايد الذي يراجع الوضع المالي قد يشير إلى المقرضين بأن هذه الشqqركة عاليqqة المخqqاطر. ولهqqذا فسqqيمتنعون

غالبًا عن إقراضها. وهكذا تتعطل مساعي التوسع أو تتوقف، لأن المقرضين يحتاجون إلى التأكد من إدارة الشركة

لعملياتها الحالية إدارةً صحيحة، قبل تمويلهم لأية عمليات إضافية.

سيرغب المصرفيون في الاطلاع على بيانات الدخل، والميزانية العمومية، والإقqqرارات الضqqريبية، للسqqنوات

الثلاث الماضية غالبًا. وفوقها بيانات التدفقات النقدية خلال نفس الفترة الزمنية، كما قد يطلب البنك من جميع

خ من إقqqراراتهم الضqqريبية الفرديqqة، بالإضqqافة إلى الأفراد الذين لديهم سلطة إدارية أو ملكية في الشركة تقديم نُسَ

ا الكشف عن أي استثمارات خqqارج الشqqركة الرياديqqة. كqqل هqqذه بيانات القيمة الصافية الشخصية، ويتوقعون أيضً

الطلبات من مسؤولي الإقراض في البنك تشqير إلى بحثهم عن شqqيء مqا، وهqqو شqqيء سqيتمكن المحاسqqب ذو

ر المعلومات التي يطلبونها، ويقدم المشورة د المستندات التي توفِ  إلى رجل الأعمال حqqول الخبرة من إدراكه، فيُعِ

كيفية تبديد مخاوف المصرفيين.

د إدارة المخqqزون  Inventoryتُعَ  Management دينqqة الqqوخدم Debt  Serviceةqqالات الماليqqمن المج ،

الرئيسية الأخرى التي يمكن للمحاسبين تحديد مشاكلها التي تستدعي التدخل السريع، ومن ثم تقqqديم المشqqورة

إلى رائد الأعمال. حيث تشqqمل إدارة المخqqزون العمليqqات التجاريqqة الqqتي تشqqمل إدارة كميqqة وحqqدات السqqلع في

المخزون، مع جدولة وفهرسة مخqqزون الاسqqتبدال، وتنظيم رفqqوف التخqqزين، ودفqqع تكqqاليف المخqqزون المسqqتلَم؛

Debtومعالجة طلبات العملاء، وتنفيذها، وتعبئتها، وشqqحنها. أمqqا خدمqqة الqqدين   service،رضqqداد القqqفهي س 

وأصله وفائدته.

يطلب بعض البائعين نفس المستندات المالية الqتي يطلبهqا المقرضqqون المصqqرفيون، بحيث تكqون معqqدةً

ا احترافيًا. فالجدارة الائتمانية  ، أو تقييم المقرض لمدى قدرة الشركة على سداد الدين،Creditworthinessإعدادً

هو أحد الأصول القيمة للأعمال، إذ يمكن أن تؤدي القدرة على شراء مخزون بالائتمان وحqqده دون دفqqع المqqال إلى

تحسين تسويق الشركة وأدائها العام كثيرًا، ومع ذلك يبقى لدى الدائنين مخاوف مختلفqqة بشqqأن الصqqحة الماليqqة

ا بالائتمqqان، أيqة وسqqيلة لتعqويض خسqارته في حqqال فشqلت للشركة، إذ لا يملك البائع الذي يسلم شqqركةً مخزونً

الشركة في سداد دينه، فهو لا يمكنه الاستيلاء على المبqqاني، والمعqqدات، والأرض، والودائqqع النقديqqة كمqqا تفعqqل

ا. هqqذا البنوك. وكونه لا يملك هذا الخيار، فهذا يجعله يتردد في تسليم المخqqزون إلى شqqركات غqqير مسqqتقرة ماليً
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بالإضqqافة إلى أن بعض الشqqركات قqqد تكqqون مدينةً بضqqرائب على المخqqزون المحفqqوظ لqqديها أو على ممتلكqqات

شخصية لمالكيها.

المحامي: المستشار الثاني   12.2.2

ا، فqqذلك سيضqqمحل مقارنqqةً مqqع تكqqاليف تعqqيين ا عن المتاعب أمرًا مكلفً إذا كان تعيين محام لإبقائك بعيدً

د تعيين محام في المراحل الأولى للشركة -حتى في مرحلqqة الفكqqرة- اسqqتثمارًا ممتqqازًا قqqد محام لإخراجك منها. يُعَ

يخفف عنها الكثير من الأعباء القانونيqqة ويحمي دخلهqqا. ومqqع تنوع مجqqالات القqqانون، واختلاف خqqبرة المحqqامين

وقدرتهم على ممارستها، فذلك يعني أن على رائد الأعمال تحديد المشاكل القانونيqqة الqqتي يحتqqاج إلى المسqqاعدة

، ثم مقارنة تكاليف الحصول على تلك المساعدة بتعيين محام مقابل تكاليف عدم تعيين واحد. بشأنها أولًا

قqqد يشqqبه تعqqيين محqqام توظيفqqك لمتعاقqqد للعمqqل على منزلqqك، فتعqqيين متعاقqqد عqqام يحسqqن الكثqqير من

ع المجالات، من بناء، وتمليس، وتبليط، وصباغة، وسباكة، وغيرها. وهذا يكون أرخص من تعيين متعاقد عام يوز

د بعض المحامين عامين، بحيث تتسع ممارسqqتهم المهام التي لا يحسنها على حرفيين متخصصين. وبالمثل، يُعَ

لتشqqمل العديqqد من المجqqالات القانونيqqة الqqتي يحتqqاج رائqqد الأعمqqال وشqqركته إلى المسqqاعدة فيهqqا؛ بينمqqا بعض

المحامين الآخرين هم متخصصون يحدون ممارستهم في مجqqالات خqqبرة قليلqqة، ويُحيلqqون زبqqائنهم إلى محqqامين

د المحqqامون العqqامون أقqqل تكلفqqةً من المتخصصqqين الqqذين يسqqعرون آخرين في المجالات التي لا يمارسونها. يُعَ

خدماتهم تسعيرًا أعلى لقاء معرفتهم العميقة بالمجالات المحددة التي يمارسونها، ورائد الأعمال أو مالك الشqqركة

الصغيرة لا يحتاج في غالب الأحيان إلى مستوى عال من الخqqبرة القانونيqqة، لqqذا فلا مqانع من تعqيين محqqام عqqام،

ويمكن في حالة الشك زيارة بعض أفراد شبكة معارفه لسؤالهم عن آرائهم قبل اتخاذ قراره.

ا من أهم الأسئلة التي ينبغي طرحها أولا هو كيفية تسعير المحqqامي خدماتqqه. فبعضqqهم يتقاضqqى سqqعرًا ثابتً

وتِر آخرون عملهم بالساعة، كمqqا قqqد يضqqيف كلا النوعين أيqqة تكqqاليف أو نفقqqات مقابل خدمات محددة، بينما يُفَ

، فقqqد يحتسqqب المحqqامي ثمن الطباعqqة، إضافية إلى فqqاتورة الزبqqون، فعند دفqqع أوراق القضqqية إلى المحكم مثلًا

والنسخ، وتكاليف القيادة إلى المحكمة، ورسوم ركن السيارة، وعمولات الشحن البريدي، مع سعر تسجيل الوثائق

د معرفة كيفية فوترة المحامي لمستحقاته، وأية رسqqوم وعمqqولات سيضqqيفها إلى الفqqاتورة في المحكمة. ولهذا تُعَ

النهائية أمرًا بالغ الأهمية عند اختيارك للمحامي الذي ستوظفه.

قد يكون المحامون مساعدين أو شركاءً في شركة، كما قد يكون لqqدى شqqركات المحامqqاة الكبqqيرة العديqqد من

ا ا نطاقً م شركات المحاماة الأكبر حجمً المساعدين القانونيين الذين يستلمون شؤون شركائها وعملائها. حيث تُقدِ

ل كqqل وقتqqه لqqك، ولكن هqqذه المسqqاعدة ص أغلب إن لم نَقُ ا أوسع لمحاميك الذي يخصِ أوسع من الخبرة، ودعمً

الإضافية والموارد المتاحة، سيكلفان سعرًا أعلى. من ناحية أخرى، قد يكون المحامي المنفرد، أو ذلك الذي يعمل

ا لفqqترات طويلqqة، ا، زيادةً على أنه ربما لا يكqqون متفرغً في شركة محاماة صغيرة أقل تكلفة، لكنه كذلك أقل مواردً

نتيجة انشغاله مع عملائه الآخرين.
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ا للمعلومqqات غqqير المتاحqqة ولا الشqqائعة، قد يكون المحامي في منطقتك الجغرافية أو مجتمعك مصدرًا قيمً

ا، لكن وهناك أمر آخر يجب التفكير فيه عند اختيار المحامي وهqqو موقqqع مكتبqqه، فقqqد يبqqدو موقqqع المكتب تافهً

المحامين في مباني المكاتب الكبيرة قد تكون رسومهم أعلى لأن لqqديهم نفقqqات مكتبيqqة أعلى، ومqqع ذلqqك فمن

المرجح معرفتهم لمحترفي الأعمال الآخرين في مبناهم، فقد تكون هذه الاتصالات مفيدةً في مرحلة ما. وغالبًا ما

يكون المحامون على دراية تامة بالتطورات الرئيسqqية في الأسqqواق علاوةً على ذلqqك، مثqqل: المعqqاملات العقاريqqة،

والتنمية، والطرق الجديدة، واللوائح.

يمكن تقسيم الممارسات القانونية إلى فئات واسعة ومجالات متخصصة، ونحصqqر فئqqات القqqانون الواسqqعة

التي تهم رائد الأعمال في الخمسة التالية:

القانون الإداري.•

القانوني المدني.•

قانون الشركات.•

القانون الجنائي.•

قانون الأسرة.•

قد تكون فئتا قانون الشركات وقانون الأسرة من بين تلك الخمسة، هما الأهم لرائد الأعمال، وذلك أنqqه ربمqqا

لديه مستثمرون من عائلته، والمحامي الماهر في قانون الأسرة يعرف كيف يحمي رائد الأعمال وأفراد عائلتqqه في

حال فشل الشركة الناشئة.

إذا كنت تفكر في بدء عمل تجاري في مهنة منظمة، مثل: الإصلاح الكهربائي، أو التدفئة، ومكيفqqات الهqqواء،

أو رعاية الأطفال؛ فستحتاج إلى محام على دراية بالقانون الإداري الذي ينظم تلك المهن في منطقتك.

أحد المجالات الأولى التي يجب عليك استشارة محام فيها هو تحديد نوع هيكل العمل، ذلك أن لكل هيكqqل

تجاري تداعيات قانونية وضريبية؛ إذ على المحامي مساعدة رائqqد الأعمqqال في اختيqqار الهيكqqل القqqانوني الأفضqqل

ا، فكqqل هيكqqل للشركة، وللمجال، ولرائد الأعمال. ولا يوجد هيكل واحد أفضqqل من البقيqqة في كqqل الحqqالات طبعً

سqqنأتي على ذكرهqqا في  ، أو منظمة؛ فله مزايا وعيqqوب  ، أو شراكةً (،الفصqqل التqqالي)قانوني سواءً كان ملكيةً فرديةً

وينبغي للمحامي بالتعاون مع المحاسب، تقديم المشورة لرائqqد الأعمqqال حqqول الشqqكل القqqانوني الqqذي يجب أن

تتخذه الشركة، ويبرر له أسباب ذلك. ليس فقط للدواعي الضريبية، بل لحماية المسؤولية عن الأصول الشخصية

لرائد الأعمال، ولتيسير العمليات بسهولة.

قد تنشأ مشكلات أخرى أثناء مرحلة بدء التشغيل تتطلب مشورةً قانونية، فمنها التوسيم، وبراءات الاختراع،

ا بذاتqqه؟ و من وتسجيل العلامات التجارية، والعقود. فهل سيستأجر رجل الأعمال مساحةً أو يشqqتري مبqqنى قائمً

فين وحماية المعدات والمخزون؟ في خضم الحماس والنشqqوة المسؤول في حالة التأجير عن سلامة وأمان الموظَ
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ر مناقشqqة ببدء العمل وكسب المال، قد يظن رواد الأعمال أن مثل هذه الأسئلة غير مهمة، ومqqع ذلqqك فقqqد تqqوفِ

هذه المشكلات واتخاذ القرارات قبل وقوع حادثة معاكسة، الكثير من الوقت والمال على الشركة. وهكqqذا يسqqاعد

المحامي الجيد في الحفاظ على التركيز على القضايا المهمة قبل أن تصبح كارثية.

هناك مجال متقلِب آخر للشركات الجديدة، يشمل الموظفين وقانون العمل، فقqqد يكqqون أصqqحاب الأعمqqال

ا للغايqqة، خاصqqةً إذا احتمى موظqqف ا مبتدئين في الإدارة، كما قد يكون الجهل بقوانين التوظيف مكلفً الجدد أيضً

د صياغة سياسات الشركة والموظفين مهمةً للغاية، كمqqا أن الحصqqول على سابق ساخط بوكالات حكومية. لذا تُعَ

مساعدة محام في استخدام العبارات المناسبة، سيكون نعمةً ستدركها بعد فترة من دفعك تكلفة المحامي.

يتعلم المحامون ويتدربون على الدفاع عن موكليهم ودحضِ حُجج خصومهم، ولهذا فوجود محام يواجه ويفند

المعتقدات والسلوكات الساذجة لرائد الأعمال، قد يساعد في تحويله إلى رائد أعمqqال ناضqqج ومحqqترف، ذلqqك أن

ف ولعب دور المالك، ولهذا يسqqاعد المحqqامي الجيqqد رائد الأعمال الجديد قد يصعُب عليه الخروج من رداء الموظَ

في تطوير عقلية جديدة فيqqه، تدفعqqه إلى تحمqqل المسqqؤولية، والإحسqqاس بقيمqqة المنصqqب والمكانqqة والسqqلطة،

. هذا كله لي "ويقنعه بالتحلي بعقلية:  "

ا إلى على الرغم من أن المحامي الجيد ضروري للعديد من جqqوانب العمqqل، إلا أن رائqqد الأعمqqال يحتqqاج أيضً

ل في نطqqاق المالqqك، إذ يجب على المحqqامين التركqqيز على القضqqايا وضع حدود وعدم السqqماح للمحqqامي بالتوغُ

القانونية، وليس القضايا التشغيلية والإستراتيجية، أو -وهذا أهم- القضايا المالية. قد يميل المحqqامون إلى تجqqاوز

ا عن مجالهم لمسqqاعدة العميqqل، ولكن في الواقqqع يجب عليهم البقqqاء ضqqمن مجqqالات القqqانون والتنظيم، وبعيqqدً

القرارات التشغيلية أو الإستراتيجية، سيقدم المحامي الجيد المعلومات والرؤية والتوصيات لإدارة المخاطر، لكنه

ا لن يتنمر على العميل من خلال الإصرار على القضاء على المخاطر، ولهqqذا يجب أن يكqqون رائqqد الأعمqqال مسqqتعدً

ا لإنهاء العلاقة مع أي شخص، بما في ذلك المحامي الذي يبدو أنه يتدخل في مجالات خارج مجاله. دائمً

قد تكون أسعار الساعة للمحاسبين والمحامين ذوي الخبرة مخيفqqةً حqqتى لqqو كنت تqqدرك قيمqqة المعلومqqات

والإرشادات التي يقدمها هذان المحترفان، فامتلاك الأمqqوال اللازمqqة لqqدفع ثمن عملهم في مرحلqqة مqqا قبqqل بqqدء

العمل التجاري قد يكون غير عملي. من المعروف أن رواد الأعمال الناجحين يحلون المشاكل، لqqذلك فلنبحث عن

جواب: كيف يمكنني الحصول على مشورة مهنية بأسعار مخفضة؟

سيكون لدى المحاسبين حديثي التخرج، والمحامين حديثي الحصول على رخصة الممارسة غالبًا عqqدد قليqqل

ا من العملاء، وكذا الحال بالنسبة للمحاسqqبين والمحqqامين الqqذي انفصqqلوا عن شqqركات كqqبرى واسqqتقلوا لبqqدء جدً

أعمالهم الخاصة، ولذا فهتان الفئتان جاهزتان لتقديم خدماتهم مقابل فواتير منخفضة.

المصرفي أو المؤسسة المالية: المستشار الثالث   12.2.3

ليست جميع البنوك متشابهة، ولهذا يحتاج رواد الأعمqqال إلى اختيqqار بنك أو مؤسسqqة ماليqqة يمكنهqqا تلبيqqة

د البنوك المحليqqة الqqتي تسqqتهدف منطقqqةً جغرافيqqةً صqqغيرة، خيqqارًا ممتqqازًا احتياجاتهم الحالية والمستقبلية، وتُعَ
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للشركات الصغيرة المتمركزة محليًا، فقد يعqqرف مسqqؤولو البنك المحلي شخصqqيًا أصqqحاب الأعمqqال المحلqqيين،

وموظفي الشركات المحلية وغيرهم من الأعضاء الرئيسيين في المجتمع المحلي. وعندما يكqqون لشqqركة صqqغيرة

حاجة مالية، فسيمكن لمسؤولي الشركة اتخاذ قرارات بناءً على سمعة رائد الأعمqqال وشqqركته، حيث يُقqqدم البنك

المحلي في بعض الأحيان، القروض وتقديم المساعدة المالية مع تدقيق أقqل ممqqا قqد يضqqطر رائqد الأعمqqال إلى

د الأعمqqال المصqqرفية شخصqqية، ويحب الخضوع له إذا قصد بنكًا أكبر. وبالنسبة للأعمqqال التجاريqqة الصqqغيرة، تُعَ

المصرفيون رؤية الشركات في محيطهم المحلي تنجح.

اختيار المؤسسة المالية المناسبة لمشروعك سيساعدك على إنشاء مسار للأمن والتطور.

CC0 تحت ترخيص nattanan23/Pixabay من Money Coin Investmentحفظ الحقوق: 

قqqد تكqqون البنوك الكبqqيرة ذات الفqqروع المتعqqددة في مqqدن أو ولايqqات أو بلqqدان، خيqqارًا أفضqqل للخqqدمات

المصرفية، إذا كان لشركتك احتياجات جغرافية ومالية واسعة مع الموظفين، والعملاء، والبائعين المنتشqqرين في

سوق كبيرة. ومن الأفضل لشركة كبيرة امتلاك بنك يحاكي هذا النطqاق الواسqqع، ذلqqك أن الشqركات الكبqيرة ذات

دة أو الموظفين في منطقة أكبر، لديها مطالب أكبر في المنتجات والخدمات المصرفية، وسqqيكون الفروع المتعدِ

ع، وبفعاليqqة أكqqبر مqع تحqqولات السqوق أو أنسب لها التعامل مqع البنوك الكبqيرة الqتي يمكنهqqا الاسqqتجابة أسqر

الاحتياجات الفردية.

وكيل التأمين: المستشار الرابع   12.2.4

د الحصول على التأمين ضرورةً ملحةً في كل عمل، ولكن ينبغي ألا تدفع تلqqك الحقيقqqة رائqqد الأعمqqال إلى يُعَ

تجاهل خبرة وكيل التأمين ومعرفته بخبايا صناعته. لهذا فلابد من توظيفqqك لوكيqqل تqqأمين إذا كنت رائqqد أعمqqال،
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فبالإضافة إلى خبراته وخدماته، فلا بد أن يكون لديه عملاء من رواد الأعمال القqqدماء ذوي الخqqبرة والنجqqاح الqqذين

يمكنه يربطك بهم لتضيفهم إلى شبكة معارفك.

خبير الصناعة: المستشار الخامس   12.2.5

تشير الدراسات إلى أن الخبرة والمهارات الصناعية ضرورية لإطلاق وتشغيل الشركات الخاصة بنجqqاح، ومqqع

%  من رواد الأعمqqال20 إلى 15ذلك لا يمثل الافتقار إليهqqا حqqاجزًا أمqqام ريqqادة الأعمqqال. ففي الواقqqع، مqqا يقqqرب 

ا بمجالهم الريادي الqqذي دخلqqوه ، لا يمكن ملاحظqqة(4)الناجحين يملكون خبرةً قليلةً جدً ، وفي المهن الخدماتيqqة مثلًا

ل الصناعات التقنية معدل نجqqاح أعلى لqqرواد الأعمqqال الqqذين افتقار صاحب المشروع إلى المهارة، في حين تسجِ

. ولكن سواءً امتلكت تلك المهارات أو افتقدتها، فqqأنت أقqqرب(5)يمتلكون بالفعل المهارات المطلوبة في الصناعة

للنجqqاح في الحqqالتين، إذا أضqqفت إلى فريقqqك خqqبراء الصqqناعة الqqتي سqqتدخلها، ممن يعرفqqون عمومياتهqqا،

.(6)وخصوصياتها، وخباياها

ص الصناعة بالعمل الفعلي، يمكن لرائqد الأعمqqال الجديqqد التركqيز على الجqqوانب التجاريqqة مع اهتمام متخصِ

لنشاطه، بينما يكتسب خبرة الصqqناعة والبصqqيرة من خلال الممارسqqة، حيث يكتشqqف العديqqد من رواد الأعمqqال

ا أطqqول في إدارة الأعمqqال ا أقqqل في الجqqوانب الفنيqqة للعمqqل، ووقتً الجدد في عامهم الأول أنهم سيقضqqون وقتً

التجارية نفسها وتطويرها، ويزيد التعاون الجيد بين الفني ورائد الأعمال من فرص النجاح على المدى الطويل.

عندما تبدأ في البحث عن هؤلاء المستشqqارين ومحqqاورتهم -من محqqامين، ومحاسqqبين، ومصqqرفيين، ووكلاء

تأمينات، وخبراء صناعة- لتكوين فريقك، فيجب عليك اتباع بعض المبادئ الأساسية.

أولاً والأهم: أنت صانع القرار. فأصqqحاب الأعمqqال هم من يجنون ثمqqار القqqرارات الجيqqدة، ويتحملqqون تكلفqqة

القqqرارات السqqيئة، وليس أعضqqاء الفريqqق الاستشqqاري. حيث يكتفي المستشqqارون بتوصqqيل، وشqqرح الخيqqارات

والمخاطر، ومشاركة نتائج آخرين في مواقف مماثلة، وتقqqديم التوصqqيات، إذ لا يتمثqqل دور المستشqqار في اتخqqاذ

القرارات أو فرض وجهة نظر معينة.

ثانيًا، يجب مناقشة التوقعات والرسوم قبل الانطلاق بأي عمل فعلي، فقد تُجرى زيارة قصيرة أحيانًا مع أحqqد

المحترفين مجانًا حتى يتمكن كل طرف من تحديد ما هو مطلوب، وما إذا كان المحترف لديه الqqوقت والمهqqارات

ل الرسوم. اللازمة لتلبية احتياجات العميل، وما إذا كان العميل قادرًا على تحمُ
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يجدر بفريقك الاحتواء على مستشاري ومقدمي خدمات محترفين.

ا أن جميع المهنيين لqqديهم قيqqود، فqqالمحترفون المرخصqqون مثqqل المحqqامين عليك الأخذ في حسبانك أيضً

والمحاسبين، هم خبراء في مجالات تخصصهم، لكنهم ليسqqوا بالضqqرورة خqqبراءً في العمليqqات أو الإسqqتراتيجيات

ا حدود. التجارية العامة. كما أن خبراء الصناعة قد يملكون درايةً كبيرةً بالعديد من جوانب العمل، لكن لديهم أيضً

أخيرًا، لابد من اعتماد اختيار الخبراء لتقديم المشqqورة لqqك بشqqأن الأمqqور المصqqيرية، على الكفqqاءة والتوافqqق،

د تأمين خدمات المحترف أمرًا مفصليًا، ويجب التعامل معqqه على هqqذا النحqqو، ومqqع وليس على الرسوم فقط. يُعَ

ذلك فهو خطوة أخرى في مجال الأعمال تخضع لعوامqqل السqqوق التقليديqqة، مثqqل: جqqودة الخدمqqة، والقqqدرة على

تحمل التكاليف، وإمكانية الوصول، والتغيير بمرور الوقت.

هل أنت جاهز؟

من أكون؟ ومن لا أكون؟

معرفة نوع الشخص الذي أنت عليه، قد يساعدك على اتخاذ خيارات مهنية جيدة، بينما تساعدك معرفة نqqوع

مات الشخصqqية الqqتي تعتقqqد فك المحتمل، على اتخاذ قرار توظيف جيد. ضع قائمة بالسِ الشخص الذي عليه موظَ

أنك تمتلكهqا، واسqqأل الأصqدقاء المقqربين، أو أفqqراد الأسqرة، أو غqيرهم في حياتqqك ممن سqqيعطونك آراءهم حqول

شخصيتك. يمكن للأشخاص بكل أنواع الشخصيات والسمات أن يكونوا رواد أعمال ناجحين، كمqqا يكمن الاختلاف

في كيفية إدارتك لنفسك وما تفعله لتعويض نقاط الضعف.

 وهي أداة طورها رايمون ب. كاتل.استبيان عوامل الشخصية الستة عشرجرب 

. ما هي العوامل التي توقعتها وظهرت في نتائجك؟1    

. ما هي العوامل التي ظهرت في نتيجتك ولم تتوقعها؟2    

. إذا أظهرت نتائجك أنك خجول، فما الذي يمكنك فعله للتغلب على ذلك عندما تصبح رائد أعمال؟3    

. إذا كنت تميل إلى الكمال، فكيف يمكنك التعامل مع الشكوك في مجال ريادة الأعمال؟4    

. ما هي السمات أو المهارات الموجودة في قائمتك وتطابق أو تشابه تلك المدرَجة من قبل معارفك؟5    

وما هي الردود التي لا تتطابق؟
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ئ قائمqqةً بالمهqqارات الوظيفيqqة الqqتي ابحث عن المهارات الوظيفية التي ستحتاجها لبدء عمqqل تجqqاري، وأنشِ

تعتقد أنك تمتلكها، واسأل الأصدقاء المقربين، أو أفراد الأسرة، أو المدربين، أو غيرهم في حياتك ممن سqqيقدمون

لك مدخلاتهم حول معرفتك ومهاراتك في العمل، ثم:

•     أنشئ قائمة المهارات الوظيفية التي تحتاجها لعملك الجديد. أضف اسمك بجqانب المهqارات الوظيفيqqة

التي لديك.

•     اكتب قائمةً بالأشخاص الذين تعرفهم ولديهم مهارات وظيفية مختلفة عنك، وأضqqف أسqqمائهم بجqqانب

المهارات الوظيفية التي لا تمتلكها.

•     أي من أصدقائك ومعارفك يظهر في قائمتي الشخصية والمهارات؟ ما ذا يعني هذا في رأيك؟
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بناء فريق متعدد التخصصات   12.3
د التنوع سqqمةً أساسqqيةً نادرًا ما يبدأ المشروع الريادي أو يعمqqل بسqqبب جهqqد شqqخص واحqqد فقqqط. لqqذا يُعَ

ف ملqqزم بالعمqqل مqqع المqqوظفين ا، فكqqل موظَ د التوافق والتعاون مهمqqان أيضً للمنظمات المدارة بنجاح، كما يُعَ

الآخرين، ودعمهم، ومساعدتهم عند الضرورة، فوجود موظفين يتمتعون بمهارات تكميلية ويتعايشون مع الآخرين

يزيد من احتمالية نجاح مشروع جديد.

ا على كيفيqqة تجميqع المqqوظفين ذوي المqqواهب والخqqبرات والمسqؤوليات يقqدم المطعم الجديqqد مثqqالًا رائعً

د الموظqف الأول هqqو المqqدير، إذ يعqني المتنوعة لجعل المؤسسة الصاخبة مربحة. فبالنسبة للمالqك الجديqqد، يُعَ

ا إنتاج أرباح مالية أكبر على المدى الطويqqل، تعيين مدير جيد من ذوي الخبرة صرف راتب أكبر له، ولكنه يعني أيضً

حيث يشرف المqqدير الجيqqد على جميqqع المqqوظفين، بالإضqqافة إلى جميqqع الوظqqائف التشqqغيلية، مثqqل: الجدولqqة،

والشراء، والتسعير، والتسويق، والامتثال للوائح الصحية. وربما يكون التعيين الرئيسي الثاني هو كبير الطبqqاخين،

وهqqو المسqqؤول عن إنشqqاء قائمqqة الطعqqام، وتميqqيز المطعم عن منافسqqيه، وجqqذب عملاء متكqqرِرين يرغبqqون في

الحصول على وجبات شهية عالية الجودة.

ف يلعب المضيفون، والنوادل، والمنظفون أدوارًا مهمةً كونهم واجهة المطعم، ووجوهه وأصواته، حيث تُخلِ

تجربة العميل الأولى في المطعم أثرًا طويل الأمد فيه، ولهذا يكون الموظفون الذين يقابلون العملاء هم مطqqالبين

د النوادل الفئة الأكثر تعqqاملًا مqqع العملاء، وهم فريqqق الqqبيع في هqqذا بالظهور والتصرف باحترافية طول الوقت. يُعَ

ا كبqqيرا على البقشqqيش، وخدمqqة النشاط التجاري، ونقطة الربqqط بين الطبqqاخ وزبائنه، كمqqا يعتمqqد دخلهم اعتمqqادً

ع وقت ممكن. ولهذا فهم يعتمqqدون الطاولات، ولذلك فمن المهم بالنسبة لهم تنظيف الطاولات وتجهيزها بأسر

ا من ا كبيرًا على المنظفين لأداء تلك المهام الهامة، وفي كثير من المطاعم نجد أن المنظفين يتلقqqون جqqزءً اعتمادً

ا متبادلًا بين هذين المنصبين. البقشيش الذي يكسبه النادلون. وهذا يخلق اعتمادً

المناصب الأخرى في المطعم هي نادل المشرب، وغاسqqل الأواني، وعاملqqة التنظيqqف، ومسqqؤول الqqرواتب،

والمحاسqqب وغqqيرهم ممن يتعين عليهم أداء مهqqاهم بدقqqة وكفqqاءة. ذلqqك أن الخدمqqة الرديئqqة في أي من هاتqqه

د مفصqqليًا المناصب من شأنها خلخلة استدامة المطعم، ولذا فكل موظف في كل منصqqف ومسqqتوى عامqqل يُعَ

فرديًا، وجماعيًا في استمرار الخدمة.

ماذا يمكنك أن تفعل؟

أنشئ قائمةً وتحقق منها أكثر من مرة

بناء الفرق هي مهارة يمكنك اكتسابها. ومن أولى خطواتهqqا، تحديqqد المهqqام الqqتي ينبغي إنهاؤهqqا، والمهqqارات

اللازمة لذلك. ويمكنك ملاحظة أن القادة في كل مجالات القيادة المختلفة يبنون الفرق، سواءً كqqانوا في الحكومqqة،

أو الشركات الضخمة، أو متاجر التجزئة، أو الشركات الناشئة الصqqغيرة، أو الفqqرق الرياضqqية المحليqqة، أو المqqدارس.
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وفي كل هذه المجالات يتبِع القادة العملية ذاتهافي تحديد المهام والمهارات اللازمة لإنجازها، ثم العثور على الأفراد

الذين يملكون تلك المهارات.

مفتاح التعلم هو الممارسة. حيث يمكنك التدرب على بناء فريق، ثم التقدُم إلى المسؤولين المحليين لتقqqييم

عملك، إذ يمكنك على سبيل المثال تحديد منظمة محلية، مثل: مدرسة، أو رابطة رياضية. ثم إنشاء قائمة بالمهqqام

والمهارات التي ترى أنها ضرورية لإدارة المنظمة بنجاح. راقب بعدها عمل المنظمة، ثم أجرِ التعديلات اللازمqqة على

قائمتك، واطلب مشورة المدير المسؤول لمعرفة مدى نجاحك.

•     ما أوجه الشبه بين قائمتك والهيكل التشغيلي الفعلي للمنظمة؟

•     ما أوجه الاختلاف؟ وماذا أغفلت؟

•     كم عدد الأشخاص الذين يعملون على أكثر من مهمة؟

بعد القيام بذلك عدة مرات، ستبدأ في رؤية المؤسسات من وجهة نظر وظيفية، وهذه مهارة يحتاجها كل رائqqد

أعمال. لذا تعود على التساؤل: ماذا تفعل شركتي؟ ما هي المهارات اللازمqqة لأداء تلqqك النشqqاطات؟ أي الأشqqخاص

ينبغي تكليفه بأداء تلك النشاطات؟ وإذا رفض اختياري الأول، فمن سيكون اختياري الاحتياطي؟

لا يحتاج العمل التجاري إلى الأشخاص المناسبين لأداء الأنشطة الوظيفية والعمليqqات اليوميqqة فحسqqب، بqqل

ا إلى أشqqخاص لتقqqديم المشqqورة في مجqqالات أخqqرى، مثqqل: الاسqqتراتيجية، أو الماليqqة، أو الإدارة، أو يحتqqاج أيضً

الموظفين، أو الشؤون القانونية. لذا فمن المهم وجود أفراد يمكنك التحqqدث معهم حqqول أهqqدافك طويلqqة المqqدى،

ر في المواضqqيع فإحاطة نفسك بأولئك الذين يمكنهم طرح الأسئلة المناسبة، ومواجهة نقاط ضعفك، وجعلك تُفكِ

التي لم تخطر ببالك أمر مهم للغاية ويفيدك في تنمية عملك.

أنشئ قائمةً ثانيةً بالأشخاص الذين تعرفهم وتثق بهم، وليس الغرض من ورائها إلا الحصول على المشورة. قد

يكون الأعضاء المدرجون في هذه القائمة من أي مجال، لأن هذه أسئلة إسqqتراتيجية ذات صqqلة بجميqqع الصqqناعات

دون في إستراتيجية وهيكل عملك، وليس في العمليات التنفيذية. والأسواق، فهم سيساعِ

Fat من الهياكل التنظيمية الشائعة للمشاريع الجديدة التنظيم المسطح  organizationون منqqذي يتكqqال ،

أفراد العائلة، والأصدقاء، والزملاء المحترفين، الذين يستلمون مسؤوليات في مهqqام مختلqqف. لكن الرابطqqة الqqتي

تجمع كل هؤلاء لا تجلب معها بالضرورة كل المهارات، والقqqدرات، والqqرؤى، وصqqفات الشخصqqية الqqتي تقqqود إلى

النجاح طويل الأمد. ولهذا فتوسيع الموارد البشرية في الفريق لتتجاوز الأعضاء المؤسسين الذين يديرون الشqqركة

أمر لا مفر منه، وهذا لا يعني بالضرورة توظيف جميع من تحتاج إليه، ولكن إمكانية الوصول إليهم ضرورة حتمية.

ا، في الانشqqغال بالنشqqاطات قد لا يرغب رائد الأعمال صاحب العقلية الإبداعية التي ترى الصورة الأكبر دومً

ا غqqيرهم في الشqqركة، بحيث يكqqون ذا التفكqqير الخطي الqqذي اليومية، ولهذا يجب أن يكون الفرد المحلqqل شخصً

يمكنه تحليل المعلومات والمعطيات لاتخاذ قرارات صائبة. وبعد دراسة الوضع، وجمع المعلومات، وتحليqqل كqqل

Problem المعطيات المؤثرة على النشاط التجاري، يوصي حلال المشاكل  solverذيqqرائدَ الأعمال بالتصرف ال 

ينبغي اتخاذه، والتوزيع الأمثل للمهام على الموظفين، ومتى ينبغي تنفيذ الحل، وكم من المqqال يجب تخصيصqqه
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لحل تلك المشكلة. بعبارة أخرى، يصبح حلال المشاكل مستشارًا عالي المستوى للمدير رائqqد الأعمqqال، فqqإذا كqqان

ا من القطعة النقدية، فحلال المشqqاكل وجههqqا الآخqqر. وحين يعمqqل ذلكمqqا الوجهqqان في رائد الأعمال المبدع وجهً

اتفاق، فقد تزدهر الأعمال.

ا بqqأداء المهqqام بنفسqqه، مثqqل: فqqني ا ملزمً ا مرخَصً في المقابل، قد يكون رائد الأعمال خبيرًا وظيفيًا أو محترفً

تدفئة وتبريد، أو طبيب أسنان، أو سائق محqqترف. ففي هqqذه الحالqqة تكqqون هناك حاجqqة إلى مqqدير أعمqqال لإدارة

د القواعد واللوائح والمواعيqqد النهائيqqة للأنشqqطة التجاريqqة خqqارج نطqqاق اهتمqqام الجانب التجاري للشركة، حيث تُعَ

ق العمqqل. ومثلمqqا صاحب المشروع الوظيفي، ولكن يجب الالتزام بها بدقة وفي الوقت المناسب، وإلا فقqqد يُغلَ

س المبدع مديرًا للنشاطات اليومية، فسيحتاج رائد الأعمال إلى توظيف شخص للوظائف التجارية. يعين المؤسِ

يتابع أصحاب الأعمال الناجحة المقاييس بدقة، حيث يصنِفون ويتتبعون النفقات ويحلِلون هqqوامش الqqربح،

ن أو تراجع أداء الإنتاج، وحضور الموظفين، والأنشطة الأخرى القابلة للقياس. حيث يqqوفر التفسqqير الqqدقيق وتحسُ

للأداء المالي والتشغيلي للشركة من خلال الأرقام، المعلومات التي يحتاجها فريق الإدارة لاتخاذ قqqرارات سqqليمة،

د وجود شخص في الفريق لديه القدرة على التعامل مع الأرقام أمرًا بالغ الأهمية. ويُعَ

ا باسم د التفكير غير الخطي، المعروف أيضً ا داخل الصندوق، إذ يُعَ ومع ذلك، فحلول المشكلات ليست دائمً

راجqqع  ، مطلوب أحيانًا لحل المشكلات  التفكير خارج الصندوق )الإبداع، أو  " (،المبحث الثqqاني من الفصqqل الرابqqع"

فالإبداع هو مصدر العديد من الأفكار والمنتجات والعمليات الجديدة.

ل شqqركة ناشqqئة خلال مرحلqqة بمرور الوقت، ومع نمو الأعمال التجارية، ينتقل رائد الأعمال من مالqqك ومشqqغِ

الأعمال الصغيرة إلى كونه مالك ومشqqغل لشqqركة ناضqqجة. إذ يحتqqاج رواد الأعمqqال في نهايqqة المطqqاف إلى إجqqراء

د نمqqوذج التحول الواعي من العمل في حالqqة من الغمqqوض، إلى الأداء المنهجي في بيئqqة يمكن التنبqqؤ بهqqا، ويُعَ

العمل الذي يحدث فيه الروتين والتكرار والقدرة على التنبؤ أكثر ملاءمةً للأعمال التجارية القائمة، ذلك كونه يجلب

الاستقرار والثقqqة للمqqوظفين، والعملاء، والمقرِضqqين، والمسqqتثمرين على حqqد سqqواء. وقqqد يتجنب رائqqد الأعمqqال

المآزق التي قد تقضي على شركة ناشqqئة في المراحqqل المبكqqرة، باسqqتخدام أسqqاليب العمqqل المختqqبرة والمؤكqqد،

والتعلم من التجارب السابقة.

تعتمد كل منظمة، سواءً كانت منظمة هادفة للربح، أو غير هادفة للربح، أو سياسية، أو دينيqqة، أو اجتماعيqqة؛

على الإيرادات. حيث تعتمد الشركات الربحية على المبيعات مصدرًا رئيسيًا لإيراداتهqqا، فيمqqا تعتمqqد المنظمqqات

غير الربحيqqة، مثqqل: المنظمqqات المجتمعيqqة، أو الجماعqqات السياسqqية، أو المجموعqqات الدينيqqة؛ على التبرعqqات،

والمسqqاهمات، والهبqqات، والمنح. أمqqا بعض المنظمqqات غqqير الربحيqqة، مثqqل: الqqدوريات الرياضqqية للشqqباب، أو

مجموعات الفنون المسرحية المجتمعية، أو مجموعات الكشافة؛ فهي تجلب الأموال من خلال جمqqع التبرعqqات،

أو من خلال بيع التذاكر للأحداث التي تقيمها. فيما تعتمد الحكومات عادةً على ضرائب مختلفة مصqqادرًا للqqدخل.

دة محسنًا للتدفق النقدي، كما يزيد من احتمالات النجاح على المدى الطويل. د وجود تدفقات إيرادات متعدِ يُعَ

582



ريادة الأعمالبناء الشبكات والمؤسسات 

يجب أن يكون تعيين الشخص الذي سيولِد دخلاً للمنظمة أولويqqةً عاليqqةً خلال المراحqqل الأولى، وربمqqا حqqتى

ق المqqانحين، أو أي قبل العمليqات الرسqqمية من العمqqل. بالنسqبة لمندوب المبيعqات، أو كqqاتب المنح، أو منسِ

مسمى آخر يشير إلى وظيفة مدرة للدخل، فقد يتعين على مؤسسة بدء التشغيل تقديم حزمة تعويض أفضل من

المعتاد، وإذا كان الشخص قادرًا على تحقيق إيرادات وتوليد تدفق نقدي يزيqqد عن التكلفqqة الإجماليqqة للتوظيqqف،

فسيستحق تكاليف العمولات الأعلى والمكافآت الأكبر.

من المحتمل أن تكون محاولة تحسين الأداء المالي قصير الأجل وزيqqادة الأربqqاح عن طريqqق تقليqqل تعqqويض
ف الرئيسي ضارةً على المدى الطويل، فقد يؤدي فقدان مندوب مبيعqqات جيqqد إلى جعqqل الشqqركة عرضqqةً الموظَ

نح الفعqqال بدايqqةً لتقهقqqر مين للغاية ومربحين. كما قد يكqqون الفشqqل في الاحتفqqاظ بكqqاتب المِ لفقدان عملاء مهِ

الشركة، أو على الأقل عثرةً كبيرةً في طريقها. وبالنسبة لمنظمة غير ربحيqqة، يqqدفع رواد الأعمqqال الأذكيqqاء لمنتجي

إيراداتهم بطريقة مناسب، حتى لو كان ذلك يعني دفع أكثر مما يدفعه رواد الأعمال لأنفسهم.

جد الحل

م النشاط التجاري، وابنِ المنتج! صمِ

يستمتع ستان ببناء أثqqاث السqqقيفة الخشqqبي، وقqqد بqqدأ حرفتqqه هqqذه حين كqqان في الثانويqqة. ثم عمqqل أيامqqه

 سنة الماضqqية من حياتqqه مسqqؤولًا للتسqqويق والمبيعqqات، ومqqدير قسqqم25الجامعية مع صانع خزانات. وقد قضى 

المبيعات في مصنع لمعدات المطاعم؛ ومؤخرا اشترت شركة دولية شqqركته، وألغت قِسqqمه بالكامqqل. ولتعويضqqه،

ير محل إقامته إلى مدينة أخرى، لكن أسرته تعqqارض الفكqqرة، إذ ا، على أن يغُ عرض عليه رئيسه الجديد منصبًا جديدً

ترفض زوجته التخلي عن عملها مدرِسة فن في مدرسة ابتدائية، كما لا يqqرغب ابنه في تضqqييع سqqنته الأخqqيرة في

 لتوها عملًا جديدا في مطعم قريب. فريق كرة القاعدة الجامعي، إلى جانب بدء ابنته

ا أغلب المعqqدات والأدوات قرر ستان بدء شركته الخاصة لصناعة أثاث السقيفة الخشبي، فهو يمتلqqك مسqqبقً

التي يحتاجها، كما أن لديه علاقات طويلة مع الموردين، لكن ورشته ليست كبيرة بما يكفي لتخزين المواد الخام، أو

تعيين مساعد له. كما أن عليه توسيع أعماله إذا نوى النجاح وتحقيق مدخول من عمله هذا.

ن التسqqويق وإدارة المبيعqqات، بمqqا في ذلqqك ستان مرتاح للجوانب التقنية من تصنيع الأثاث، كمqqا أنqqه يُحسِ

التسعير والتمويل. لكنه غير مرتاح مع باقي المتطلَبات لبدء عمله، وهو لا يريد صرف الكثير من مqqدخرات تقاعqqده،

لهذا فالبدء في عمله مع أقل قدر ممكن من المصاريف هو هدفه الحالي.

•     إلامَ يحتاج ستان لبدء شركته الخاصة؟

•     ما نوع المساعدة الاحترافية التي يحتاجها؟ ولماذا؟ ومن يمكن مساعدته؟
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تصميم الخطة التشغيلية للشركة الناشئة   12.4

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

•. المال، الطرائق، الآلات، الأشخاص، والقيادة (التعرف على المجالات الأهم في إدارة العمليات  (

تسطير قائمة الاحتياجات التشغيلية.•

يحتاج كل رائد أعمال منذ انطلاقته، إلى خطة عمل. وخاصةً في المراحل المبكرة من شqqركته، حين يكqون من

السهل فقدان التركيز. ذلك أن خطة العمل المكتوبة تساعد على إعادته إلى فكرته الأصلية.

ويمكن تقسيم خطط العمل إلى أربعة أنواع مختلفة:

الخطة التشغيلية.•

الخطة الإستراتيجية.•

الخطة التكتيكية.•

الخطة الاحتياطية.•

سنركز في هذا المبحث على الخطة التشغيلية، وهي مجموع النشاطات التي لا يتحتم على رائqqد الأعمqqال أو

مالكها تنفيذها، ذلك أن هذه النشاطات وكيفية تقديمها إلى العملاء هي بمثابة مفتاح رئيسي في نجqqاح الشqqركة

طويل الأمد.

الخطة التشغيلية للأعمال   12.4.1

في بدايات القرن العشرين، أدخل المهندس الميكqqانيكي ومستشqqار الإدارة فريqqدريك تqqايلور تقنيqqات الإدارة

ا من أهم مكونqqات إدارة الأعمqqال؛ إذ العلمية على مجال التصنيع، وتطور بعدها التخطيط التشغيلي ليصبح واحqqدً

تُفصل الخطة التشغيلية إجابات الأسئلة التالية المتعلقة بنشاطات الشركة: ما هي أنشطة العمل؟ ومتى تحدث؟

ومن المسqqؤول عنهqqا عند حqqدوثها؟ وكم يسqqتغرق كqqل نشqqاط؟ ومqqا هي الأدوات أو المعqqدات الضqqرورية لتلqqك

الأنشطة؟ وما هو مقدار الوقت والتمويل الضرورين لتنفيذها؟

ف مqqع التحqqديات الqqتي سqqتواجهها، إذ ينبغي يجب أن تكون خطط الأعمال التشغيلية مرنةً بما يكفي للتكيُ

إجراء بعض التغييرات الصغيرة يوميًا أو حتى كل ساعة، فيما تحصل التغييرات الضرورية المعتبرة مqرةً أو اثنتين

على مدار العام، لكن الغاية الأساسية من وراء الخطة التشغيلية هي توفير الإرشاد والتوجيه، إذ يعqqرف من خلالهqqا

كل فرد في الشركة وظائفه المحددة، ومن المسؤول عن المهام الفردية، ومتى تقع الأحداث الكبرى.

ا على برنqqامج إكسqqل   أو أي برنqqامج مخططqqات آخqqر ليسqqاعدك على التخطيqqطExcelأنشئ جدولًا أو مخططً

لة. يوضح الشكل القادم كيفية جدولة المهام في متجر بقالة على برنامج ميكروسوفت إكسل، حيث تعنوَن والجدوَ
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الأعمدة بالأنشطة الوظيفية، ومهام العمل المحددة، ونوبات العمل، أو محطqqات العمqqل؛ أمqqا سqqاعات العمليqqات

فمسجلة على الأسطر، ثم تدخل أسماء المqqوظفين في الخانqqات المناسqqبة لتوضqqيح المسqqؤول عن كqqل مهمqqة أو

محطة عمل. ولا يظهر الجدول كل منصب، ولكنه يحمل ما يكفي ليعطيqqك فكqqرةً عن كيفيqqة اسqqتخدام التنسqqيق

ذاته في نشاطك التجاري.

يظهر هذا الجدول جدول معمل الموظفين بالساعة.

يعرض هذا النوع من الجدول الزمني كqqل منصqب وظيفي، والسqاعات، والسqاعات الqتي يجب تغطيqqة كqqل

ين لهqqذه الوظيفqqة في أي وقت. حيث يمكن للمqqدير إلقqqاء نظqqرة على هqqذا منصب فيها، وكذا الموظqqف الqqذي عُ

يِن موظف كل وظيفة خلال فqqترة زمنيqqة محqqددة، وإذا لم يُنهى العمqqل، فهqqذا النوع من الجدول ومعرفة أنه قد عُ

الجدول الزمني قد يساعد المدير في اتخاذ قرار بشأن تعيين المزيد من الموظفين أو تغيير بعضqqهم، كمqqا يسqqمح

للمدير في حالة حدوث مشكلة ما بمعرفة من الموظف الqqذي كqqان يعمqqل وقتهqqا، ممqqا يسqqهل حلهqqا؛ كمqqا يمكن

الجدول المدير من تغيير أوقات العمل إذا لم يكن أحد الموظفين قادرًا على أداء ورديته، وهqqذا يضqqمن إتمqqام كqqل

مهمة في وقتها، وشغل كل منصب طول وقت العمل.

لqqة ا عرض الجداول الفردية، ومحطات العمل المخصصة في ورقة عمل، وهذا يسمح للمدير بجدوَ يمكن أيضً

الموظف لعدد الساعات المناسب في الأسبوع، ويساعد في حساب المرتبات، كما يعرف الموظفون بفضل هذا

الجدول أماكن عملهم، ومتى من المقرر أخذهم لاستراحات الغداء أو العشاء.
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يجلب استخدام أدوات مثل جداول البيانات لجدولة العمليات اليوميqqة وإدارتهqqا، التنظيم والاسqqتقرار، حيث

ا معينًا، كما يعرف الموظفون المكان الذي يجب أن يكونوا فيqqه أو مqqا يجب يعرف المديرون أن لكل مهمة شخصً

عليهم فعله على مدار اليوم.

تحتاج الأعمال المعقدة مع العديد من الموظفين والعديد من الوظqqائف، إلى مزيqqد من التخطيqqط والهيكqqل،

ا من المqqوظفين أقqqل تنظيمqqاً، ومqqع ذلqqك يجب أن تسqqرد الخطqqة وقد تكون الشركات التي لديها عدد قليqqل جqqدً

المكتوبة معظم المهام والأنشطة التي يجب إنجازها، ومن سينجزها بها، ومتى.

رابط للتعلم

هناك الكثير من النمqqاذج وأوراق العمqqل المتqqوفِرة على الإنqqترنت، والqqتي يمكن لأصqqحاب الأعمqqال الصqqغيرة

استخدامها لتنظيم وجدولة موظفيهم، وذلك بمجرد البحث باستخدام الكلمqqات المناسqqبة، مثqqل: موظqqف، جqqدول

مواقيت، تنظيم العمل، وكلها قد تأتي بنتائج عديدة.

رائد أعمال في الميدان

تبدو الجدولة أمرًا يسيرًا

قqqد يكqqون من الصqqعب جدولqqة أدوات وأجqqزاء عمليqqة ثابتqqة، لكن الأصqqعب والأكqqثر تحqqديًا هqqو تنظيم جqqدول

رعاية الأطفال حسب الطلب قرب مكان عملك. أخذت آفqqني باتqqل تومسqqون "مواعيدك الشخصي مع احتياجات  "

، وهي شركة رعاية أطفال حسب الطلب.2015 سنة Poppyهذا التحدي على عاتقها حين أطلقت بوبي 

من الصعب تعيين الموظفين وجلب العملاء إلى أي عمل، فكيف إذا كان نموذج عمل شركتك متمركزًا حqqول

عملاء ذوي طلبات غير محددة الوقت، وموظفين يريدون دخلًا ثابتًا. عندها ستحتاج إلى حqqل عqqالي التقنيqqة، ولهqqذا

ا هاتفيًا يطلب من خلاله الأولياء المشغولون رعايةً لأطفqqالهم، فيفحص التطqqبيق كqqل المqqوظفين كانت بابي تطبيقً

المتاحين في المدة التي اختارها الولي، والمقيمين قريبًا منه. وبعqqد إنهqqاء التطqqبيق لعملqqه، يتخqqذ موظqqف القqqرار

النهائي ويؤكِد راعي الأطفال للعائلة.

فشلت الشركة للأسف بسبب الظروف الاقتصادية المحيطة بمجال رعاية الأطفال، واضطرت إلى الإقفال في

، لكن نموذج عملها مثال جيد عن إحدى طرائق حل مشاكل الجدولة المستعصية.2018ديسمبر 

•     لماذا التطبيق أفضل في متطلبات الجدولة هذه من موظفين بدوام كامل؟

•     ما هي المتطلبات الواجبة على العميل؟ والموظف؟ والشركة؟

•     هل يمكن لتطبيق جديد اجتياز عوامل التسويق والاقتصاد؟

•     ما مدى نجاعة هذه التقنية؟ وما هي التهديدات المحتملة لطريقة الجدولة التقليدية عند تطور التقنية؟

586



ريادة الأعمالبناء الشبكات والمؤسسات 

بالنسبة للمهام التي تتطلب الانتباه على أساس شهري أو ربع سنوي أو سنوي، فقد يكون المنظم أو التقqqويم

البسيط أداةً ممتازةً للمساعدة في التنظيم، وتذكيرك بما يجب القيام به، ومتى يجب ذلك. تشqqمل المهqqام الqqتي

يجب عليك إكمالها في الوقت المحدد طوال العqام ودائqع وتقqqارير ضqqرائب الqرواتب، وطلبqqات تجديqد التqqأمين،

والتصاريح وتجديد التراخيص، ومتطلبات تدريب الموظفين وإعادة التأهيل، وفواتير الحساب لعملاء معيَنين. قد

ا في جدولة الأنشطة الإعلانيqqة والتسqqويقية؛ إذ تحqqدث بعض الأحqqداث كqqل عqqام في نفس يساعدك التقويم أيضً

الوقت أو ضمن إطار زمني معروف، وذلك قد يساعد على تذكيرك بوقت بدء حملاتك الإعلانية والتسويقية.

لqqة في الأسqqعار، ا أو تتبqqع الزيqqادات المجدوَ يمكنك التخطيط لعمليqqات الصqqيانة والإصqqلاح الرئيسqqية مسqqبقً

وزيادات الأجور، وإضافة عناصر القائمة أو إزالتها، وإعادة ترتيب الرفوف للمنتجات الموسمية، وأنشطة التنظيqqف

أو الصيانة الرئيسية.

عندما تبدأ عملك، قد تحتاج إلى إجراء بعض التعديلات على خطتك التشغيلية، وقد يتغاضqqى رائqqد الأعمqqال

عن العوامل التي تحدث بانتظام، أو يرى أن تأثير بعض العوامل ضئيل، والواقع عكس ذلك، فبمجرد فتح العمqqل

فت من ذِ قد يتصرف العملاء والمنافسون عكس المتوقَع، كما قد يكون لqqدى المqqوظفين مجموعqqات مهqqارات حُ

ا الخطة المكتوبة، أو قد يفتقرون إلى مجموعات المهارات المطلوبة. لذا فحqqتى الخطqqة التشqغيلية المكتوبqqة جيqدً

غتَ خطتqqك بطريقqqة صqqحيحة ستحتاج على الأرجح إلى التعديل بعد وقت قصير من بدء العمليات، ولكن إذا صِ

في البداية، فنادرًا ما ستحتاج خطتك التشغيلية الوظيفية إلى إصلاح شامل.

المراقبة   12.4.2

العنصqqر الqqذي يجب تضqqمينه في كqqل خطqqة تشqqغيلية هqqو التحكم، سqqواءً في الخطqqة التشqqغيلية، أو خطqqة

التسويق، أو خطة تطوير الموظف، أو أي نوع آخر من الخطط المستخدمة في الأعمال. ونعqqني بالمراقبqqة، قيqqاس

النتائج وتقييم الأنشطة التي أدت إليها.

هل حققنا أهqqدافنا في هل أنجزنا ما أردنا تحقيقه؟ و  "يُجيب عنصر التحكم في خطط العمل على الأسئلة،  " "

"الإطار الزمني الذي أردناه؟ وبدون قياس نتائج الأداء، لا يعرف رائد الأعمال ما إذا كqqانت الشqqركة تعمqqل كمqqا هqqو

ا. عً متوقَع، أو أسوأ من المتوقَع، أو أفضل مما كان متوقَ

ع، فيجب على صqqاحب المشqqروع التفكqqير فيمqqا إذا كqqانت إذا كqqان أداء العمqqل التجqqاري أفضqqل من المتوقَ

ع. من ناحيqqة ا أو إذا كان هناك عامqqل آخqqر سqqاهم في الأداء الأفضqqل من المتوقَ التوقعات الأصلية منخفضةً جدً

ع؟ ومqqا أخرى، إذا كان أداء العمل أسوأ من المتوقَع، فيجب إجراء مراجعتين. أولها، لماذا النتqqائج أقqqل من المتوقَ

الذي يمكن تغييره لتحسين الأداء؟ ثانيًا، كيف تؤثر النتائج المنخفضة على جدوى العمل؟

تحديqqد المرجqqع ا من الموازنqqة الداخليqqة، ويسqqمى  د موازنqqة النتqqائج الفعليqqة بالنتqqائج المتوقَعqqة نوعً "تُعَ

Baseliningاqqا يمكنهqqوهو مهم للغاية لأن على صاحب المشروع إجراء تقييم ذاتي لما أنجزته الشركة مقابل م ،"

فعله أو ما ينبغي لها فعله. يمكن لرائد الأعمال أن يقرِر تعديل قدرة العمل بعد إجراء دراسqqة مرجعيqqة، ومqqع ذلqqك
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المقارنqqة المعياريqqة (،Benchmarking )يجب أن تقترن الموازنات الداخلية بتحليل خارجي يسمى قيqqاس الأداء 

من خلال موازنة نشاطك التجاري بمنافس قريب أو بمتوسط الصناعة، ويمكنك الحصqqول على فكqqرة أفضqqل عن

ب نشاطك التجاري مع السوق الأكبر. كيفية تناسُ

معايير الصناعة   12.4.3

 ثانيqqة، هqqل يحتqqل20 مqqتر خلال 100 نقطة، فهل يفوز؟ إذا قطع سباح مسافة 68إذا سجَل فريق كرة السلة 

المركز الأول؟ وإذا سجل فريق كرة قدم هدفين، فهل يخسر؟ الإجابة على الأسئلة الثلاثة بسيطة: نحتqqاج إلى مزيqqد

من المعلومات، فبدون معرفة نتيجة الفريق الآخر، لا نعرف ما إذا كان الفريق قد فاز أو خسqqر، أي يجب أن تكqqون

هناك بعض النقاط الأخرى للموازنة، وإلا فمعرفة النقاط المسجلة لا معنى له.

وبالمثل، تحتاج الشركات إلى موازنة أدائهqqا الفqqردي ببعض مقqqاييس الأداء الخارجيqqة، تسqqمى المقارنqqة مqqع

 . وهي تسمحBenchmarking متوسط الصناعة، أو الرائد داخل الصناعة، أو شريحة السوق، بالمقارنة المعيارية

بإجراء موازنة مباشرة لشركتك مع طرف آخر، إما رائد الصناعة، أو متوسqqط السqqوق، أو معطيqqات الصqqناعة كلهqqا.

وذلك من خلال النظر في العديqqد من مقqqاييس الأداء؛ حيث يمكنك معرفqqة مqqا إذا كqqان أداء شqqركتك بمسqqتوى

ا مqع سqqوق شqركة يحافظ على نفسها على المدى الطويل، أو ما إذا كان السوق المحلي لشركتك غير عادي قياسً

أخرى. فإذا كان مستوى أداء شركة ناشqqئة لا يتطqqابق مqqع متوسqqط الصqqناعة أو قائqqد الصqqناعة، فهqqذا لا يعqqني أن

الشركة تُدار بطريقة سيئة، ولا أنها لن تكون مربحة. وفي كثqqير من الأحيqqان، تكqqون الموازنqqة مqqع منطقqqة السqqوق

المحلية أفضل من الموازنة مع الرائدين الوطنيين أو الصناعة ككل.

إدارة العمليات   12.4.4

أساس إدارة العمليات هو نظرية الإدارة العلمية. فقد طور فريدريك تايلور الإدارة العلميqqة كمqqا رأينا، لتقqqديم

التنظيم، والجدولة، والتنسيق، والتوحيد، والتعاون بين العمال في عملية الإنتاج؛ إذ رأى تايلور أن مصqqنع الإنتqqاج

دة الأوجه بها العديد من الأنشطة المترابطة التي يجب أن تعمل كآلqqة واحqqدة كبqqيرة، عبارة عن منظمة كبيرة متعدِ

فقرر تنسيق أنشطة كل عامل داخqqل مجموعqqة واحqqدة مqqع أنشqqطة العمqqال الآخqqرين داخqqل نفس المجموعqqة، ثم

مالية أخرى، بعدها تجميع مجموعات العمqqال في مجموعqqات أكqqبر، مالية مع مجموعات عُ تنسيق كل مجموعة عُ

للحفاظ على حركة المواد خلال عملية التصنيع.

سواءً كنت تعمل في بيئة تصqqنيع مqqادة خqqام إلى منتج نهqqائي، أو في بيئqqة تقqqدم للعملاء خqqدمات وتجqqارب

مسqqتخدم، فيجب أن تكqqون المكونqqات الخمسqqة لإدارة العمليqqات: التنظيم، والجدولqqة، والتنسqqيق، وتوحيqqد

المقاييس، والتعاون هي أسqqاس أنشqqطة شqqركتك، وللحصqqول على نتqqائج مثمqqرة، يجب أن تكqqون لqqدى الشqqركة

مدخَلات مهمة، هي المال والطرائق والآلات والأشخاص والقيادة. فqqإذا غqqاب أو نقص أحqqد هqqذه المqqدخلات، زاد

احتمال عمل الشركة بفعالية ناقصة، وهو ما يعرضها أكثر لخطر الفشل.
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تشكل العناصر التالية أساس إدارة العمليات: المال، والطرائق، والآلات، والأشخاص، والقيادة.

المالا.  

غالبًا ما نستخدم المصطلحات الثلاثة التالية على أنها مترادفات: المال، والنقqqد، والعملqqة. لكنهqqا في الواقqqع

مختلفة المعاني والتطبيق، فالمال هو كل أداة قانونية يمكن استخدامها في تبادل السلع والخدمات.

الإيqqداع أو ا الودائqqع في حسqqاب  )يشير مصطلح النقد عادةً إلى النقود المادية أو العملة، ولكنه يشqqمل أيضً

(الادخار أو الحساب الجاري في مؤسسة ماليqqة، إذ يمكن للعملاء الqqدفع مقابqqل مشqqترياتهم على سqqبيل المثqqال،

باستخدام النقود الورقية، أو القطع المعدنية، أو الصكوك، أو بطاقات الخصم، أو بطاقqqات الائتمqqان، بغض النظqqر

عن شكل الإيداع؛ إذ سيظهر الرصيد النقدي في الميزانية العمومية للشركة وهqqو المبلqqغ المqqالي المتqqاح للشqqركة

لسداد ديونها والتزاماتها.

وأخيرًا، فالعملة هي نقود ورقية مطبوعة، أو قطع معدنية مسكوكة، ومصدرة، ومدعومة من حكومqqة وطنيqqة؛

حيث تنقسيم إلى فئات، أو وحدات في كلا شكليها. ومع توسع التجارة الدولية جنبًا إلى جنب مع الحركة الواسعة

للأشخاص بين البلدان، فمن المهم معرفة رائد الأعمال لكيفية تأثير الأسواق العالمية على قيمة العملات، إذ تقرِر

كل حكومة وطنية ما هي فئات العملة التي ستنتجها، وتتحدد قيمة العملة الوطنية بموازنتها بعملة وطنية أخرى،

وقد تزداد أسعار المواد الخام والإمدادات التي تنشأ في بلد آخر كثيرًا بسبب انخفاض قيمة الqqدولار الأمqqريكي، أو

زيادة في قيمة أموال بلد المنشأ. وبالمثل، فقد تنخفض أسعار المواد الخام والإمدادات، لتغير قيمة العملة.

د معرفة وفهم كيفية تqqأثير السياسqqات والأنشqqطة النقديqqة الدوليqqة على رائqqد الأعمqqال المحلي، أمqqرًا بqqالغ تُعَ

الأهميqة لتحقيqق النمqqو طويqqل الأجqqل والقqدرة على البقqqاء، حيث يجب أن يكqqون لqديك فهم وإلمqqام بالتكqqاليف

المتوقعة للمواد، بالإضافة إلى الأموال الكافية المتاحة في الوقت المناسب للوفاء بالتزاماتك المالية.

أيLiquidityالسيولة  ) هي مقياس لقدرة الشركة على الوفاء بqqديونها والتزاماتهqqا الفوريqqة والقصqqيرة الأجqqل 

، وهي طريقة لوصف مدى قدرتك على تغطيqqة التزاماتqqك الحاليqqة باسqqتخدام أصqqولك (المستحقة خلال عام واحد

الحالية. تكمن فائدة توفر السيولة في قدرة الشركة على الوفاء بالتزاماتها الماليqqة في الqqوقت المحqqدد، وفي إطqqار

، فهذا يقلل المخاطرة التي يتحملها المقرضون، ولهذا تقل نسبة الفائدة المتفق عليها. وكذا ا عادةً زمني قصير جدً

م الحال بالنسبة لشركات التأمين التي قد تقلل الأقسqqاط نتيجqqة تqqوفُر السqqيولة والqqدفع المنضqqبط، كمqqا قqqد يقqqدِ
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ا لنجqqاح الأعمqqال د الحفqqاظ على السqqيولة أمqqرًا حيويً البائعون خصومات نقدية للمدفوعات المبكرة. ولهذا كله يُعَ

التجارية الصغيرة، حين تصعب إمكانية استخدامها الخيارات المالية الأخرى.

تشمل المصادر الأخرى للنقد، حسابات الائتمان، مثل: خط الائتمان، أو بطاقة ائتمان الشركة، أو الحسqqابات

د خqqط الائتمqqان LOC، أو اختصqqارًا Line Of Credit المستحَقة الدفع، أو القروض، أو سمعتك الشخصية. ويُعَ

ر البنك الحد الأقصى من المqqال الqqذي يمكن للمqqودع اقتراضqqه في أي وقت ع، حيث يوفِ ا بين البنك والمودِ اتفاقً
ا خلال المدة، سواءً كان هناك رصqqيد مسqتحَق أم لا، كمqqا يqqدفع فائqدةً خلال مدة القرض، ويدفع المقترض رسومً

ا أكثر من السيولة، ا وإعدادً ا وتتضمن تخطيطً د كل مصادر النقد هذه أكثر تعقيدً عند وجود رصيد على القرض، وتُعَ

د ضروريةً عادةً لصاحب العمqqل الجديqqد من أجqqل دفqqع تكqqاليف ومع ذلك فمصادر الأموال غير التقليدية هذه، تُعَ

الأنشطة التجارية قبل بدء الشركة في تحصيل الأموال من عملائها. قد يصبح سوء إدارة حسابات الqqديون قصqqيرة

ا على الشqqركات الصqqغيرة بسqqهولة، ولإدارة الالتزامqqات الماليqqة للشqqركة إدارةً أفضqqل، يحتqqاج صqqاحب الأجل عبئً

المشروع إلى معرفة الأدوات المالية المتاحة وكيفية استخدامها، وكذا حسن اختيار الأداة الqqتي يجب اسqqتخدامها

لأي غرض يواجهه.

ورِد مqqاFinancingالتمويل   هو استخدام المال لإنجاز أنشطة الشركة، على أن تتطابق وسيلة الدفع مقابل مَ

مع متوسط عمره المتوقع، فيكون سداد الديون طويلة الأجل، مثل: الأراضي، والمباني، والمعدات، والآلات؛ عqqبر

Secured الأدوات المالية طويلة الأجل التي تسمى الديون المضqqمونة  debtتخدم فيqqرض المسqqك أن القqqذل ،

شراء الأصول أو الموارد طويلة الأجل يكون عادةً أقصر عمرًا منها. فلنفترض أنك اشتريت آلةً متوسط عمرها عشر

لها عبر قرض تدفعه بالكامل في أقل من عشر سنوات، حيث يكون الغرض هنا هو تحقيق إيرادات سنوات، وتموِ

تتجاوز قيمة سداد القرض وفوائده، بحيث تجني الآلة ثمن القرض الذي اشتريتها به، وتزيد عليه ثمن الفائدة على

القرض، وتكاليف التشغيل، والتأمين وأي ضرائب عليها.

يجب سداد الالتزامات قصيرة الأجqqل أو الحاليqqة، مثqqل: كشqqوف المرتبqqات، والضqqرائب، والتqqأمين، وجميqqع

الأنشطة التشغيلية الأخرى، من خلال المصادر النقدية قصيرة الأجqqل؛ إذ تحqqدث معظم التزامqqات الqqدفع قصqqيرة

، وتشqqمل المصqqادر النقديqqة قصqqيرة تqqأمين، إيجqqار ، أو على الأقل كل شهر  كشوف المرتبات (الأجل كل أسبوع  ( ) (

مم المدينة، والمدفوعات المقدَمة، وخط الائتمان. الأجل المبيعات، والذِ

يؤدي الخلط بين إستراتيجيات التمويqل طويلqة وقصqqيرة الأجqل إلى تعqqريض الاسqqتقرار المqqالي للشqركة إلى

الخطر، وقد يؤدي سوء إدارة الشؤون المالية إلى خلق حالة لا تستطيع فيهqqا الشqqركة سqqداد فواتيرهqqا في الqqوقت

. ر طويلًا المحدد. وبالطبع، فإذا فشلت الشركة في دفع مستحقاتها قصيرة الأجل، فلن تعمِ

د إدارة الأموال التي تُحصل وتُنفق، إحدى أهم مسؤوليتين على عاتق رائqqد الأعمqqال، حيث يكqqون التqqدفق تُعَ

، فسqqيكون ق. والعكس، فعندما يتجاوز المال المنفقُ المسqqتلمَ نفَ النقدي إيجابيًا عندما يتجاوز المال المستلَم المُ

التدفق النقدي سلبيًا.
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ص المqqديرون الجيqqدون تواجه جميع الشركات والمؤسسات تدفقات نقدية سلبية في وقت ما. ولهذا يخصِ

حساب توفير، أو إمكانية الوصول إلى أموال أخqqرى من أجqqل سqqداد الالتزامqqات الماليqqة الحاليqqة، ولكن المهم هqqو

تحقيق تدفق نقدي إيجابي على المدى الطويل.

عندما تفتقر إلى المال لدفع الفواتير، يمكنك الاعتماد على إحدى ثلاثة طرائق بديلة: فإمqqا الائتمqqان، أو النقqqد

عند التسليم، أو العربون. وقqqد يسqqتخدم بqqائعو رواد الأعمqqال جميqqع طرائqqق الqqدفع الثلاثqqة. وبالمثqqل، يمكن لرائqqد

الأعمال استخدام الثلاثة لجمع الأموال من العملاء.

ا كافيqqةً لqqدفع الفواتqqير أو يكqqون التqqوقيت غqqير ملائم، عندما تكون الفواتير مستحَقة ولا تملك الشqqركة نقqqودً

ا مقابل شيء حصلت عليqqه، وقqqدCreditفيجب على الشركة استخدام الائتمان، والائتمان   هو الوعد بالدفع لاحقً

راجqqع فصqqل  التمويqqل الريqqادي)يqqأتي الائتمqqان قصqqير الأجqqل بqqدون رسqqوم ولا فائqqدة، مثqqل الحسqqابات الدائنة 

(، بحيث يوافق البائعون على تسليم السلع إلى زبائنهم المعتادين دون اسqqتلام ثمنهqqا وقت التسqqليم،والمحاسبة

سبَق حول يوم أو فترة الدفع. على أن يكون هناك اتفاق مُ

د الدفع عند التسليم  عمليةً شائعةً يجب على العديد من الشركاتPayment at the time of delivery يُعَ

الناشئة اتباعها، فعندما يتم التسليم، يُحرر سائق التوصيل أو الوكيل عبر الإنترنت المنتج للعميqqل بمجqqرد اسqqتلام

ل طريقة الدفع هذه شركةً ناشئةً ليس لديها سيولة. من ناحية أخرى، يمكن للشركة الناشqqئة تقليqqل ثمنه، وقد تُثقِ

خسائرها من خلال طلب الدفع عند التسليم من عملائها الجدد، حيث تتلقى مدفوعات، كما يكون لqqديها الأمqqوال

اللازمة لدفع التزاماتها الخاصة.

ا من العميqqل قبqqل تصqqنيع المنتج. بالنسبة للمنتجات الفريدة أو المتخصصqqة، يطلب بعض البqqائعين عربونً

 من خسارة البائع في حالة تراجع العميل عن الشراء، بحيث يصعب بيع المنتجDeposit حيث يقلل هذا العربون

ر النقqqد للبqqائع الqqذي يحتqqاج إلى شqqراء المqqواد الخqqام لصqqنع المنتج المخصص لشخص آخر. كما أن العربqqون يqqوفِ

ا إلى إجهqqاد النقqqد المتqqاح النهائي. وبالنسبة إلى رائد الأعمال المبتدئ، فقد يؤدي الدفع مقابل المنتجqqات مسqqبقً

للعمليات الجارية. ومع ذلك فإذا قدم عملاء صاحب المشروع دفعةً مقدمةً قبل إنتاج المنتج، فسqqيكون صqqاحب

المشروع كأنما حصل على قرض بدون فوائد من العميل.

تُستخدم طرائق الدفع الثلاثة هذه في المعاملات التجارية، حيث يجب أن يساوي النقد الناتج خلال كل دورة

مالية المصاريف المدفوعة خلال كل دورة، أو يتجاوزها، وإلا فقد تجد الشركة نفسها بqqدون أي أمqqوال، فيسqqتحيل

ل تكاليف البقاء في العمل. عليها تحمُ

الطرائقب.  

، وهي تتضqqمن تصqqميم، وتqqرتيب، وتنسqqيقErgonomics تُسمى دراسة كيفية تنفيذ العمqqل بيئqqة العمqqل

الأدوات والمعدات. بحيث تكون حركة العمال الذين يسqqتخدمونها آمنةً وفعالqqة، وتمqqر المنتجqqات عqqبر محطqqات

العمل المناسبة في الوقت المناسب وبنجاعة.
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ربما تكون طرائqqق العمqqل أكqqثر أهميqqةً عند اسqqتخدام الآلات والمعqqدات المعقqqدة، ويجب أن تqqؤدي الحركqqة

التدريجية للمنتجات من مرحلة إلى أخرى إلى تقليل وقت وجهد الموظفين، مما يقلِل التكqqاليف. فيكqqون تسqqليم

المواد الخام إلى أقرب موقع تُستخدم فيه، كما يكون نقل وتخزين المواد الكبيرة في كل نقطة تجميع أسهل وأكثر

كفاءة من تخزينها في موقع آخqqر ثم نقلهqqا عند الحاجqqة إلى محطqqات العمqqل. و لا يقqqل عن ذلqqك أهميqqة تسqqليم

المخزون في الوقت المناسب.

ا نهج خط التجميع  عندما يصqqبح العمqqال بqqارعين في مهqqامهم، حيث يمكنهم(7)تطبق شركات الخدمات أيضً

.(8)أداء الحد الأدنى من الإجراءات اللازمة لإكمال مهمة ما دون التضحية بالجودة

، نهج خqqط التجميqqع لإعqqداد الطعqqامSubwayتستخدم العديد من مطاعم الوجبات السqqريعة، مثqqل صqqبواي 

، يختار موظqqف الخqqبز، ويضqqيف إليqqه المقqqدار المناسqqب من ع طريقة، ففي تحضير الهامبرغر مثلًا بأحسن وأسر

اللحم، ثم يدفعه إلى العامل التالي الذي قد يضqqيف إليqه البصqqل والجبن والطمqqاطم والخس، قبqqل أن يمqqرره إلى

المحطة التالية. وبمجرد انتهاء إعداد الهامبرغر، يصqqل إلى العامqqل الأخqqير الqqذي يغلفqqه ويضqqعه على طبqqق أو في

كيس حسب رغبة العميل.

ع، وينتج عن هqqذا ا، فإن تكرار الحركة يجعل عملهم أسqqر عندما تقتصر مهام الموظفين على وظائف قليلة جدً

 التخصص جودة أعلى. إذ يسمح التخصص لكل عامل بزيادة الإنتاجية، وتحسين الكفاءة وتقليل الأخطاء.

لقد أصبح تقسيم العمل هذا مكونًا رئيسيًا في النماذج الاقتصادية الغربيqqة، وهي فكqqرة شqqرحها آدم سqqميث

ثروة الأمم 1776لأول مرة سنة  . إذThe Wealth of Nations" في كتابه  "، وذلك باتخاذه صانعي الدبابيس مثالًا

افترض سميث أن تقليل عدد مهام كل صانع دبابيس سيجعلهم يحسنون كفاءتهم الحركية، مما يؤدي إلى توحيد

الجودة، ورفع مستوى الإنتاج، فهذه الزيادة في نوعية وكمية العمل تزيد من إنتاجية وربحية العامqqل، كمqqا يحqqدث

ا، بحيث يلغي ضqqعف أحqqدهم اجتهqqاد الآخqqر. ومqqع ذلqqك يسqqتمر التعاون بين العمال المتقاربين تلقائيqqاً وطبيعيً

استبدال العمل البشري بالآلات والأدوات الإلكترونية المصنعة خلال الثورة الصناعية، وثورة التقنية الحديثqqة. لكن

هqqذا لا يلغي الحاجqqة إلى العمqqل البشqqري الqqذي يبقى ضqqروريًا في خqqط الإنتqqاج، سqqواءً في إنشqqاء المنتجqqات، أو

تجميعها، أو أداء الخدمات.

الآلاتج.  

ابتداءً من أواخر القرن الثامن عشر، حولت الثورة الصناعية العمل من القوة العضلية إلى القqqوة الميكانيكيqqة،

ا أكqqبر ممqqا يمكنهم تحقيقqqه بأنفسqqهم، أو باسqqتخدام حيوانqqات ومنذ ذلك الحين استخدم البشر الآلات لأداء مهامً

ع من العمال البشريين، وبتكاليف أقل لكل وحدة مصنوعة. ا في العمل وأداءً أسر ر الآلات تناسقً كبيرة، حيث توفِ

ولكن قد يكون الإنفاق النقدي الأولي على الآلات كبيرًا.

. لqqذا ا طqqويلًا بالنسبة إلى رائد أعمال مبتدئ، فقد يكون شراء الآلات مهمةً صqqعبة، ومعقqqدة، وتسqqتغرق وقتً

Total Costs يجب على المرء أولًا النظر إلى إجمالي تكاليف الملكية  of Ownership ارًاqqأو اختص TCOوهي ،
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التكلفة الشاملة لامتلاك عناصر رأسمالية كبيرة، بما في ذلqqك التكqqاليف المباشqqرة الأوليqqة، والتكqqاليف المباشqqرة

د صيانة وإصلاح المعqqدات التشqqغيلية أمqqرًا صqqعبًا، خاصqqةً عندما تتطلب للتشغيل، والتكاليف غير المباشرة. تُعَ

ا للغاية، خاصةً بالنسqqبة للشqqركات الناشqqئة، لأن جداول الإنتاج تشغيل الماكينة، وقد يكون التخطيط السيئ مكلفً

قدرتك على إنتاج المنتجات وتسليمها في الوقت المحدَد تنعكس على موثوقيتك لكل من عملائك وموظفيك.

عند اتخاذ قرارات شراء المعدات، يجب مراعاة جميع التكاليف المرتبطة بالشراء، بالإضافة إلى قqqدرة الجهqqاز

ا على تحقيق الدخل أو خفض التكاليف، حيث لا تشمل هqqذه النفقqqات سqqعر الشqqراء فحسqqب، بqqل تشqqمل أيضً

ا مراعاة الفائدة المدفوعة على القرض تكاليف التسليم، والتركيب، والإعداد، والمعايرة، والتشغيل؛ كما يجب أيضً

جزءً من تكلفة الحصول على المعدات، وهو عامل يتجاهله العديد من أصحاب الأعمال الجqqدد، ولكن المحاسqqب

الجيد لا يفوته هذا.

تتضمن التكاليف المخفية لعمليات الشراء الرئيسية تكاليف تشغيل معينة، غير أن أصحاب الأعمال الجqqدد

غالبُا ما يُركِزون على سعر الشراء -والذي يشار إليه أحيانًا بسعر الملصق- بدلًا من التركيز على التكاليف الإجماليqqة

المرتبِة بالمعدات، إذ تتطلب المعدات الرئيسية طرائق توصيل خاصqqة، وتكqqاليف شqqحن أخqqرى، كمqqا قqqد يتعين

 في بعض الحqqالات إلى تركيبها بواسطة فنيين مختصين عند استلامها في الموقع، إضافةً إلى إمكانية احتياجqqك

ا إلى ترقيqqة الإمqqداد الكهربqqائي للتعامqqل مqqع التيqqار تقوية أرضية الموقع لتحمل الوزن الجديد، وربمqqا تحتqqاج أيضً

الضروري، كما يحتمل أن تكون هناك حاجة لعمليات تفتيش محلية، أو حكومية، للحصول على تصريح لتشqqغيل

الجهاز. وفي بعض الأحيان، تتطلب وثائق تأمين المسؤولية عمليات تفتيش وترخيصات، بالإضافة إلى التصاريح

الحكومية. كل هذه النفقات الإضافية ترفع التكاليف الإجمالية للحصول على المعدات. وهذه النفقات في غqqالب

الأحيان باهظة، ولا سبيل إلى استردادها حتى عند بيع المعدات.

تُصنف عملية شراء الآلات والمعدات الرئيسية الأخرى على أنهqqا مشqqتريات رأسqqمالية أو نفقqqات رأسqqمالية.

Capital حيث أن النفقات الرأسمالية  expenseتمرارهqqع اس  هي عملية شراء رئيسية لأصل وظيفي من المتوقِ

لأكثر من ثلاث سنوات، أو احتفاظه بقيمة مالية حتى بعد اسqqتهلاكه بالكامqqل. ومن الأفضqqل دفqqع هqqذه النفقqqات

الرأسمالية التي تشمل المباني، والمعدات، والآلات، والمفروشات، باسqqتخدام الاقqqتراض حqqتى يتسqqنى للشqqركة

، وهي تلك المرتبطة بالأنشطة اليوميةOperational expenses استخدام سيولتها لدفع المصاريف التشغيلية

 المستمرة للأعمال، مثل: المخزون، واللوازم المكتبية، والأجور، والتأمين، والمرافق.

ا على ذلqqك الأصqqل، وهqqذا يجعqqل الqqدين قqqرِض رهنً عند تعيين أصل تملكه الشركة ضمانًا للqqدين، يضqqع المُ

مضمونًا، بحيث تغطيه قيمة إعادة بيع الأصqqل. ولتخفيqqف العبء المqqالي للمشqqتريات الرئيسqqية، فالاسqqتهلاك،

ا في بيان الدخل، وهذا يقلل الدخل الخاضqqع للضqqريبة، كمqqا يقلqqل وانخفاض قيمة تلك الأصول تُحتَسب مصروفً

من النفقات الخاضعة للضريبة.

من الممارسات المعتادة والمفيدة أن يكون جدول السداد للمصاريف الرأسمالية مساويًا أو أقل من متوسط

ع اسqqتمرارها لمqqدة ع للمعدات. تشqتري شqqركة على سqqبيل المثqال، طابعqqة نقqqل حqراري من المتوقَ العمر المتوقَ
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ا. على الqرغم من أن سqqداد الqدين قبqل ا، ثم تمولها من خلال قرض تسدده قبل انتهاء العشqرين عامً عشرين عامً

د أمرًا مثاليًا، لكن قد تمتد شروط القرض لما بعد جدول الاستهلاك أحيانًا. استهلاك الأصل بالكامل يُعَ

 هي أكبر حجم للوحدات يمكن للآلة إنتاجها خلالAbsolute capacityلأداء الآلات حدود، فالسعة المطلقة 

، فهي عدد الوحدات التي يمكن توقُع إنتاجهاOperational capacityفترة زمنية محددة؛ أما السعة التشغيلية 

Operationalخلال فترة زمنية محدَدة. الفرق بين الاثنين هو الاحتيqqاطي التشqqغيلي   Reserveةqqرًا لإمكانيqqنظ ،

احتيqqاج الآلات إلى التسqqخين، وتحميqqل المqqواد وتفريغهqqا، أو تشqqحيم الوصqqلات المتحرِكqqة، أو فحص الأحزمqqة

والخراطيم وإصلاحها، أو القيام بوظائف تشغيلية أخرى، فلا يمكن للآلات العمل بقدرة مطلقة لفترة طويلة.

عند حساب مستويات الإنتاج، يكون من السهل المبالغqqة في تقqqدير عqqدد الوحqqدات المنتَجqqة، فلكي تعمqqل

طابعة النقل الحراري بطريقة صحيحة، يجب تحميل الqqورق، وتحبqqير الأسqqطوانات، وضqqبط مشqqابك التعذيqqة. ثم

ا، طباعة ورقة اختبار أو اثنتين للتحقق من كفاية الحبر ووضوح الصورة. كل هذه الأنشطة الضرورية تسqqتغرق وقتً

لكنها في الواقع غير منتِجة، ونظرًا لأن كل نشاط تجاري سيكون له متطلبات وتأثيرات فريدة على السعة، فأفضل

ا لذلك، سqqيكون الحصqqول طريقة لتحديد السعة التشغيلية هي تتبُع أدائك بمرور الوقت وحساب المتوسط. خلافً

على المعطيات من أحد مستشاريك، أو من منافس ودود كافيًا لأغراض التخطيط والميزانية.

ا رئيسيًا لشراء معدات جديqqدة، ولهqqذا د تحسين الكفاءات وحجم الإنتاج دافعً الآلات تكلِف المال لتعمل، ويُعَ

قبل اتخاذ قرار الشراء، يجب أن تأخذ في الحسبان الزيادة في الوحدات المنتجة، وفرق التكاليف التشغيلية لكqqل

وحدة، وتقليل النفايات، وتحسين جودة المنتجات. فإذا قرر بقال لديه ثلاجة قديمqqة لا تqqزال تحتفqqظ بالطعqqام في

، فستتغير حتما تكاليف تشغيلها، ولكن ذلك ليس له تأثير درجة الحرارة المطلوبة أن يستبدلها بواحدة جديدة مثلًا

على عدد المواد الغذائية التي تخرج منها وتباع، أي يمكن النظر فقط إلى الفرق في التكلفة الفعليqqة للكهربqqاء بين

، الثلاجيتن. وفي مثال آخر، فآلة القوالب التي تقلِل من النفايqqات، وترفqqع عqqدد القطqqع المنتجqqة في السqqاعة مثلًا

تستحق الاستمرار.

جميع الآلات عرضة للتعطل عادةً وفي وقت ومكان غqqير مناسqqبين، حيث تشqqبه محاولqqة إصqqلاح المعqqدات

المعطلة وهي مطلوبة للإنتاج، محاولة طاقم الطريق إصلاح الحُفر دون إيقاف حركة المرور. لqqذلك فمن الضqqروري

.Production time في الإدارة جدولة وقت الإنتاج

ا؛ أمqqا وقت د وقت التشغيل هو مقدار الوقت الqqذي تُنتِج فيqqه الآلqqة المنتجqqات الموجهqqة إلى الqqبيع فعليً يُعَ

، فهو الوقت الذي لا يحدث فيه الإنتاج بسبب الإصلاح، أو إعادة تخزين المخزون، أو العملDown time التوقف

غير المجدوَل.

طة بانتظام والذي يتضمن الإصلاحات الوقائية وعمليات التفqqتيش، من يقلِل الجدول الزمني للصيانة المخطَ

ع وفشqqل المعqqدات. لهqqذا فجدولqqة الإصqqلاحات قبqqل أن تكqqون ضqqرورية، فهي تجعqqل وقت التعطل غqqير المتوقَ

المعدات تعمل بكفاءة وسلاسة، وتساعد على تقليل التكاليف على المدى الطويqqل، كمqqا تسqqمح بqqإدارة النفقqqات

ر بطريقة أفضل؛ إذ لا تؤدي الأعطال غير المتوقَعة في المعqqدات إلى مقاطعqqة العمليqqات فحسqqب، بqqل قqqد تqqؤخِ
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تسليم المنتجات والخدمات إلى العملاء، وهذا قد يضر بموثوقيتك، ويؤثِر سلبًا على ثقة العملاء في مصqqداقيتك،

مما قد يؤثِر على المبيعات المستقبلية.

ستصبح كل آلة في وقت مqqا، قديمqqةً وبحاجqqة إلى الاسqqتبدال، وقqqد يكqqون امتلاك أحqqدث وأكqqبر قطعqqة من

د استبدال المعدات، سواءً كانت معدات صناعية رئيسية المعدات إغراءً لا يستطيع حسابك المصرفي تحمله. يُعَ

ا، وفي كثير من الأحيان، قد تكون تحتاج إلى تركيب احترافي، أو معدات مكتبية قد يُعدها الموظفون، قرارًا حاسمً

معايير اختيار المعدات الجديدة هي نفس المعايير المستخدمة لوصف قدرة المعqqدات القديمqqة، كمqqا قqqد يكqqون

ا على استخدام متطلبات العمل القديمة للمعدات الجديدة أمرًا مقبqqولًا في صqqناعة تخضqqع لتغيqqيرات قليلqqة جqqدً

ا. ومع ذلك فمعظم الصناعات تتغير جذريًا وتحتاج إلى معدات حديثة. مدى فترة طويلة جدً

جد الحل

تحقيق الفائدة في المنزل

ا طاغيًا في وقتنا هqqذا، ومن الطرائqqق الqqتي تتبعهqqا شqqركات الطاقqqة لتصqqبح د الطاقة الصديقة للبيئة توجهً تُعَ

ا، تشqqغل ا ضخمً صديقةً للبيئة، استخدام الكهرباء المولدة عبر الرياح، وهي طريقة لا تزال إلى وقتنا هذا تعتمد نظامً

د تqqركيب توربينات الريqqاح في المنازل الفرديqqة غqqير عملي ع الرياح مئات الأبراج في المناطق الريفية. يُعَ فيه مزار

حاليًا، لأن قيود تقسيم المناطق يحد من ارتفاع المباني، كمqqا الفوائqqد الqqتي تعqqود على أصqqحاب المنازل تقqqل عن

التكاليف. إضافةً إلى أن التلوث الصوتي والمرئي المحتَمل يمثِل مصدر قلق للجيران.

تنطبق هذه المخاوف على الخيارات الحالية لتوربينات الرياح.

ا في •     هل يمكنك التفكير في خيارات أخqqرى تكqqون مفيqqدةً وفعالqqةً من حيث التكلفqqة، ومقبولqqة اجتماعيً

المناطق الحضرية والسكنية؟

•     ما هي الخصائص الفيزيائية التي تحتاج إلى النظر فيها؟

•     ما هو نوع القدرة الوظيفية المطلوبة؟

•     هل يمكن أن يحتوي المنزل على أكثر من نوع واحد من الدوائر الكهربائية لأنواع مختلفة من الاحتياجات؟

•     هل نحتاج إلى منتَج لتوليد الكهرباء للأغراض المنزلية اليqqوم؟ أم يجب علينا ببسqqاطة إعqqادة التفكqqير في

الأنظمة الكهربائية المنزلية بالكامل؟

ا تعريف المشكلة،  وقqqد يحتqqاجون لا يُنشئ رواد الأعمال منتجات وخدمات جديدة فحسب، بل يعيدون أيضً

إلى إجراء تعديلات لحqqل العوامqل البيئيqqة الأخqرى، إذ لم تكن هناك حاجqqة إلى الطqرق المعبqqدة مثلًا قبqqل ظهqور

ر البqqنزين وأعمqqال إصqqلاح السqqيارات ضqqروريةً قبqqل انتشqqار السيارات، كما لم تكن النشاطات التجارية الqqتي تqqوفِ

السيارات. وبهذا لم تغير السيارات المنتجة بكثرة كيفية تصنيعها وحسب، فقد غيرت الطريقة الqqتي يتحqqرك بهqqا

ا. الناس أيضً

595



ريادة الأعمالبناء الشبكات والمؤسسات 

 وأعمال رعاية الأطفال التابعة لها بوبيAvni Patel Thompsonتفكر فيما حدث مع أفني باتل طومسون 

Poppy:وأجب على الآتي ،

ما الدروس التي يمكنك تعلمها من تجربتها وأنت تنظر إلى توربينات الرياح المنزلية؟•

ما هي أوجqqه التشqqابه بين شqqركة موجَهqqة للخqqدمات، وشqqركة موجَهqqة نحqqو المنتج؟ مqqا هي الاختلافqqات•

الموجودة بين الاثنين؟

ا طريقةً جديدةً لتزويد منازلهم بالطاقة؟ ما هي أوجه التشابه بين شراء جهاز• هل يريد أصحاب المنازل حقً

كبير للمنزل وللعمل التجاري؟ وما هي الاختلافات الموجودة؟

ا كما قqqد تتغqqير الاحتياجqqات المحqqددة ا طلبات العملاء كثيرًا داخل الصناعة بمرور الوقت، تمامً قد تتغير أيضً

ا، ولتلبية الاحتياجات الجديدة للعملاء الخارجيين، والاحتياجqqات الداخليqqة الجديqqدة للشqqركة، للشركة تغيرًا ملحوظً

ط من ثلاث إلى خمس . لqqذا فيجب أن تخطِ ا إلزاميqqةً فقد تكون الآلات ذات التقنية الجديدة والبناء الأكqqثر تقqqدمً

سنوات في المستقبل لعمليات الشراء الرئيسية للمعدات، والآلات، والأدوات، والمرافق، ومستويات المهqqارات.

ما الذي سأحتاجه بعد خمس سنوات من اليوم؟ ماذا أحتاج اليوم؟ ولكن  "السؤال ليس  " " "

ا في المسqqتندات الماليqqة، فعندما يحتqqاج ممثِلqqو قد يكون للتداول في المعدات القديمة قيمةً لا تظهر دائمً

المبيعات لكبار الشركات المصنِعة إلى تلبية الحصص، فقد يكونون على اسqqتعداد لتقqqديم خطqqة تمويqqل إيجابيqqة

للغاية لوضع معداتهم في شركتك بدل معدات منافسيهم التي تملكها. لكن يجب عدم تجاهل البائع الحالي، فقد

، ا على الاحتفاظ بالعملاء، وقد يعرض أخذ معداتك القديمة مقايضqqةً ا جدً يكون مورد الماكينة الحالي لديك حريصً

مما يقلل من سعر شراء المعqqدات الجديqدة، أو قqد يكqqون مqوردك الحqqالي قqادرًا على تقqديم شqqروط أفضqqل من

المنافسين، أوحتى تقديم الإمدادات مكافأةً على الqqولاء، حيث تqqؤدي كqqل هqqذه الخيqqارات في النهايqqة إلى خفض

تكاليف الشراء والتشغيل للمعدات الجديدة.

ل؟ هqqذه بعض الأسqqئلة الqqتي أُبqqادِ هل أرقي أم أحتفظ بآلاتي القديمة؟ هل أشqqتري أم أسqqتأجر؟ هqqل أبيqqع أم 

يصارعها أصحاب الأعمال في إجراء عمليات شراء كبqqيرة، فقqqد يكqqون الqqدفع مقابqqل العناصqqر باهظqqة الثمن عqqبر

خيارات التمويل الqتي يعرضqqها البqائع، أسqqهل من الاقqتراض من البنوك التقليديqqة، ولكن عند شqqراء المعqqدات

ا بمندوبي المبيعات المحترفين بالقرب منك، فقد تكون رؤيتهم ومعرفتهم الصqqناعية أكqqثر الرئيسية، احتفظ دائمً

، بالتأكيد هم أكثر قيمةً من الآلات. ، وأكثر درايةً فائدةً لك من المعدات نفسها، فالناس الأكثر مرونةً

الأشخاصد.  

قد يكون البحث عن القوى العاملة، وتعيينها، وتوظيفها، ودعمهqqا، من أكqqثر التفqqاعلات الqqتي يتعامqqل معهqqا

ا، وقد يكون اختيار الأشخاص المناسبين في البداية هqqو الفqqرق بين النجqqاح صاحب العمل الجديد مكافأةً وإحباطً

والفشل في السنوات الأولى من العمل، إذ سيقول العديد من أصحاب الأعمال ذوي الخqqبرة أن الانتظqqار لتعqqيين

الشخص المناسب أفضل من تعيين الشخص الخطأ الآن.
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بالنسبة لرائد الأعمال الجديد، فتوظيف الأشخاص الذين تعرفهم أمر جذاب لأنه سqqهل، إذ عqqادةً مqqا يكونqqون

 هيNepotismمناسبين للغاية في مراحل بدء التشغيل، حيث يشاركون في إثارة العمل الجديqqد. والمحسqqوبية 

توظيف أفراد الأسرة والأصدقاء المقربين، وعادةً ما تستند إلى علاقتهم برائqqد الأعمqqال بqqدلًا من قqqدرتهم على أداء

د الqqدعم والمشqqاركة الزوجيqqة مهمqqان في المراحqqل الأولى من العمqqل، إذ يصqqبح الأزواج في عديqqد الوظيفة، ويُعَ

فين في الشركة الجديدة .(9)الحالات موظَ

ا، ومqqع د توظيف أفراد العائلة أو الأصدقاء الآخرين لمجرد كونهم متاحين والتزامهم الشخصqqي، أمqqرًا مغريً يُعَ

ذلك فتعيينهم لتلك الأسباب قد يأتي بنتائج عكسية، وقد ينتج عنه ضرر طويل الأمد أكثر مما ينفع، إذ يثبط ذلك

لين عن السعي الجاد للتوظيف في عملك الجديد. هذا وقد يكون فصل أحد أفqqراد الأسqqرة أحيانًا المرشحين المؤهَ

د ا، خاصqqةً إذا كqqان من أفqqراد الأسqqرة المباشqqرين، مثqqل: الوالqqد، أو الqqزوج، أو الابن، أو الأخ. ويُعَ أمqqرًا صqqعبًا حقً

رًا للروح المعنوية بين الموظفين الآخqqرين، الاستسلام لتلك الصعوبة والتراخي في فصل القريب غير المؤهل مدمِ

وخاصةً الماهرين منهم.

ا في بعض تختلف ظروف كل نشاط تجاري، إذ يكون امتلاك شريك في بداية عمل أفضqqل من البqqدء منفqqردً

ا أفضل من امتلاك الشخص الخqqاطئ في أعمqqال أخqqرى. لكن القqqدرة على إنجqqاز الأعمال، بينما تكون الحال وحيدً

بعمل ما، تفوق في نهاية المطاف هوية الموظف؛ وعلاوة على ذلك، سيسqqتاء الموظفqqون التقليqqديون المعينون

فين ا تحقيق التqqوازن بين المqqوظَ من السوق، من المحاباة والرفق اللذين يلقاهما أفراد الأسرة، ومن الصعب طبعً

من أفراد الأسرة ومن غيرهم، ورائد الأعمال الجديد في غنى عن المشاكل التي تسببها الخلافات بينهم.

ا زملاء العمqqل السqqابقون، أو أصqqدقاء المدرسqqة السqqابقون، أو جqqيران الحي من موارد التوظيف الشائعة أيضً

القديم. إذ لدى رائد الأعمال في المراحqqل المبكqqرة الكثqqير من المشqqاكل الqqتي تحتqqاج الحqqل، والمهqqام الqqتي عليqqه

تنفيذها، بحيث يبدو أن توظيف الأشخاص الqqذين يعqqرفهم حلًا ممتqqازًا، ولكن هqqذا ينقqqل العلاقqqة من زميلين، أو

جارين، أو رفيقين، إلى رئيس ومرؤوس. لذا، فمن الطرائق المؤكدة لإنهاء صqqداقة جيqqدة هqqو تعqqيين صqqديق غqqير

مؤهل للوظيفة، والأسوأ من ذلك وضعه في دور إشرافي.

يجب أن يكون كل مالك جديد على استعداد لتجاوز مرحلqqة بqqدء التشqqغيل وإلى مرحلqqة النمqqو، حيث تصqqبح

المهارات أكثر أهميةً من العلاقات الشخصية. يتطلب هذا التقدم الطبيعي في نضج الأعمqqال، عمqqالًا مهqqرةً لأداء

مهامهم بفعالية، حيث تأتي هذه المهارات بسعر قد يكون من الصعب مطابقته في المراحqqل الأولى من العمqqل،

ولكن على المدى الطويل، سqqينتج العمqqال المهqqرة إيqqرادات أكqqثر من تكqqاليف تqqوظيفهم، كمqqا يتوقqqع العملاء من

الشركات القائمة أكثر مما يتوقعون من شركة بدء التشغيل الأولية.

ا في الشخصqqيات. يجب على رواد الأعمال تعيين موظفين يكملونهم، ليس فقط في المهqqارات، ولكن أيضً

حيث تواجه كل شركة في جميع مراحلها المختلفة، من البدايqqة وحqqتى بqqدء التشqqغيل والنمqqو والتوسqqع، مواقqqف

ا أو ا قويً وعقبات تتطلب مجموعةً متنوعqqةً من المهqqارات والمqqواهب لحلهqqا، كمqqا تتطلب بعض المواقqqف نهجً

ا لصqqاحب الشخصqqية المنفتحqqة، فيمqqا تحتqqاج ا ومريحً ا طبيعيً مباشرًا أو حتى تصادميًا، والذي يمكن قqqد موقفً
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مواقف أخرى إلى التعامqqل بهqqدوء وبطريقqqة غqqير مباشqqرة. وقتهqqا يتخqqذ الموظqqف الانطqqوائي الqqذي يكqqون بطيء

الاستجابة نهجًا سلميًا يكون أكثر ملاءمة .

عqqة من الخلفيqqات يمكن للشركات الصغيرة تقوية موظفيها من خلال توظيف أشخاص لديهم مجموعqqة متنوِ

ا، والخبرات، حيث تفيد التجارب الجماعية لجميع المqوظفين، الشqركة بطqرق قqد لا يسqهل التعqرف عليهqا دائمً

. ا، وتجربة العملاء ممتعةً ا يجعلون مكان العمل لطيفً فالموظفون الذين يتلاءمون معً

القوى البيعيةه.  

، مندوب المبيعqqات في سqqياق قيمqqة وأهميqqة توليqqد الإيqqراداتبناء فريق الأحلام الرياديناقشنا في مبحث 

ا من والتqqدفقات النقديqqة للشqqركة، لكننا سqqنركز في هqqذا المبحث على فريqqق المبيعqqات من حيث كونqqه جqqزءً

فين العاملين في عمل ربحي، ومع ذلك يمكن للمنظمات غير الربحية التي تعتمد على إيqqرادات المبيعqqات الموظَ

ا. تطبيق المفاهيم التالي توضيحها أيضً

قد تكون القرارات التي تنطوي على فريق مبيعات من أهم القرارات التي تُتخذ، وربما تكون أكqqثر أهميqqةً من

الهيكل التنظيمي والوضع الضريبي، حيث ينفذ فريق المبيعات الأنشطة التي تدر الإيرادات، ممqqا يجعqqل العمqqل

ينبض بالحياة ويحافظ عليه، فبدون نشاط المبيعات، يصبح العمل منظمةً هامدةً محكوم عليها بالإغلاق.

يجب أن تتلاءم القوى البيعية مع الإستراتيجية التشغيلية والتسويقية الشqqاملة للشqqركة، حيث يجب تطqqوير

المنتج بالكامل، وتحديد فوائده للعملاء بوضوح، واختيqqار السqqوق المسqqتهدف الأساسqqي قبqqل الحاجqqة إلى فريqqق

مبيعqqات. كمqqا يجب تحديqqد أهqqداف الحqqد الأدنى من مسqqتويات الإنتqqاج علاوةً على ذلqqك، ويجب حسqqاب أعلى

مستوى من الإيرادات الكافية لتغطية النفقات. من الضروري كذلك التأكد من وضوح كل هذه الأهqqداف، وقابليqqة

تحقيقها من قِبل فريق المبيعات والشركة، قبل تجميع فريق المبيعات.

الأمر الأول الذي يجب النظر فيه هو تحديد مرحلة الشركة، إذ يمتلك بعض رواد الأعمال شركةً ناشئةً حقيقيةً

تبدأ من الصفر، في حين يدخل البعض الآخر في ريادة الأعمال من خلال شراء أعمال قائمqqة مqqع عملاء راسqqخين

وتدفق نقدي. وسيعتمد التنظيم، والهيكل، ودور فريق المبيعات؛ على ما إذا كان العمل في مرحلة بدء التشغيل،

أو النمو، أو النضج، أو التراجع، مع تقدم الأعمال خلال كل مرحلة، إذ تتغير متطلبات وقدرات الشركة، كمqqا تتغqqير

البيئة الخارجية للسوق.

يجب توخي الحذر في تحديد ما إذا كانت المبيعات ستُنفذ داخل الشركة، أو يُستعان فيها بمصادر خارجيqqة.

فين مقابqqل اسqqتخدام إذ ينبغي أن يشمل البحث على الآثqqار الضqqريبية، والفوائqqد المترِتبqqة على اسqqتخدام المqqوظَ

د الأداء الذاتي (10)المتعاقِدين المستقلين ، قيام الموظفين بغالبية العمل في الشركة؛ أمqqاSelf-performing. يُعَ

 أو الاستعانة بمصادر خارجية، فهو توظيف شركة خارجية، أو طرف ثqqالث لأداء مهمqqة، أوOutsourcingالتعهيد 

دة، أو لتصqqنيع البضqqائع. ولكqqل من الخيqqارين فوائqqد وقيqqود، لqqذا يجب أن يأخqqذ صqqاحب وظيفة، أو عمليqqة محqqدَ

ا من القوة المالية، إلى معرفة السوق، إلى قدرات دعم المبيعات. المشروع العديد من العوامل في الحسبان، بدءً
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ا يعqqني أن على صqqاحب المشqqروع صqqرف وقت ومqqال لتعqqيين، وتوظيqqف، فتعيين مندوبي المبيعqqات موظفينً

وتدريب، وتوريد المعدات والمواد المكتبية، ودفع رواتب فريق المبيعات بانتظام؛ أما التعهيqqد فقqqد يكqqون خيqqارًا

ا إلا قدرًا قليلًا من المال والوقت، ولا يُدفع للمتعاقqqد إلا حين تنفيqqذه أفضل، إذ لا يستثمر رائد الأعمال فيه مسبقً

ل للشqqركات الqqتي تعqqاني من ضqqغوط ماليqqة بسqqبب التqqدفق عملية بيع. لهذا يكون التعهيد هو الاختيqqار المفضَ

لة للشركات القائمة والمتنامية .(12()11)النقدي، في حين أن المبيعات ذاتية الأداء هي المفضَ

ا. ذلك أنه يعطي لرائد الأعمال سلطة تحديد قيمة وراتب شخص آخر، وهي ا دائمً ا حساسً د الأجرة موضوعً تُعَ

قوة كبيرة، وسيطرة على فريق المبيعات، كما أنها مسؤولية مهمة للغاية، حيث يجب التعامل معها بحذر شqqديد،

ا على الصqqحة إذ لا تؤثِر المشكلات المتعلقة بالأجور على معيشة الموظفين أو المقاولين فحسب، بqqل تqqؤثِر أيضً

ا المالية للشركة وسمعتها، ولهذا يجب دفع أجور فريق المبيعات في شكل رواتب منتظمة، مع دفع عمولة أحيانً

أو مكافأة إذا استوفى مندوب المبيعات حصصه المطلوبة منه.

تزيد الأجور المنتظمة برفقة ضرائب الرواتب ومزايqqا المqqوظفين، من النفقqqات الثابتqqة للشqqركة، لهqqذا فقqqد لا

ا لبدء الأعمال التجارية، على أنه اختيار يمكن لرائد الأعمال الاستفادة منه -مع اسqqتغلال يكون هذا اختيارًا مستدامً

سيطرته على جداول الموظفين وروتينهم- لكسب ولاء الموظفين، والحصول على التعقيبات الجيqqدة في السqqوق

من خلالهم.

أجور المتعاقدين أو العمال المستقلين على عكس الموظفين، هو عبارة عن عمولات. وهذا الاختيqqار يضqqيف

ا مqqا لا يكqqون صqqاحب ا متغيرًا إلى النشاط التجاري، وهو مصروف لا يلزم تسجيله إلًا بعد إجراء البيع. غالبً مصروفً

العمل مسؤولًا عن ضرائب الرواتب، لكن رواد العمل المبتدئين عليهم الحqqذر، إذ تقqqع مهمqqة تحديqqد مqqا إذا كqqان

ل كاهqqل الشqqركة بمصqqاريف إضqqافية ا حرًا عليهم، فالتراخي أو الخطأ في تنفيqqذها يُثقِ ا أو متعاقدً الشخص موظفً

معتبرة في صورة غرامات وعقوبات.

من العوامل المهمة التي يجب التفكير فيها عند تحديqqد نqqوع القqqوى البيعيqqة الqqتي يجب امتلاكqqك لهqqا، هي

معرفة خصائص السوق، ووضعك فيه. فإذا كنت تبيع لشركات أخرى، فسيتعين عليك فهم عمليات اتخاذ القرار،

ا، فبالنسqqبة إلى رائqqد ومعايير الشراء. من ناحية أخرى، للبيع المباشر للمستهلك إستراتيجية تسويق مختلفة تمامً

رة. الأعمال غير التسويقي، لا بد من تعلم تلك المهارة كي تكون المحادثات مع فريق البيع مثمِ
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aع مثًلا محصوله إلى محل خضروات، ليُحضره هذا الأخير للبيع إلى ( في معاملة البيع من شركة إلى شركة، يبيع مزار

( في معاملة البيع من شركة إلى العميل، يبيع المنتِج مباشرةً إلى العملاء.bالعميل. 

 تحتKevin Krejci/Flickr من spectaculat salad bar at wholefoods HQ in Austin(حفظ الحقوق: أ تعديل على 

CC BY 2.0  تحت ترخيص Phil Whitehouse/Flickr من Honey( ب تعديل على CC BY 2.0ترخيص 

أمر آخر ينبغي أخذه بالحسبان حين التفكير في السوق، هو منطقة المبيعات، فإذا حددت المناطق بواسqqطة

محددات جغرافية، فهل لكل إقليم نفس العدد المحتمqqل من العملاء؟ مqqا هqqو التبqqاين في الحجم والمسqqافة من

المكتب الرئيسي؟ تظهر مجموعة مماثلة من الأسئلة إذا أُنشئ فريق المبيعات على طول خطوط الإنتاج، فكيqqف

تتشابه خطوط الإنتاج؟ وكيف تختلف؟ عند رسم تنظيم ومسؤوليات القوى البيعيqqة، سqqيكون من المفيqqد للغايqqة

لين، أو رواد الأعمال الأكثر خبرةً ممن يعرفون بالفعqqل كيفيqqة إعqqداد دخَلات من مندوبي المبيعات المحتمَ تلقي مُ

هذا القسم من عملك.

يجب احترام الاتفاقات المبرمة مع فريق المبيعات، لذا لا تعقد أي اتفqqاق إلا بعqqد التفكqqير بعنايqqة فائقqqة في

فين والعملاء السيناريوهات، والحصول على نظرة ثاقبة من المستشارين الموثوق بهم، فسمعة العمل مع المqqوظَ

فين الqqذين فين، وخاصqqةً المqqوظَ على حد سواء معرضة للخطر عندما لا يحترم أصحاب العمل الاتفاقات مع الموظَ

د مسqqتقل الانفصqqال ف، أو متعاقِ يمثلون واجهة الشركة وصوتها في السوق. فإذا قرر مندوب مبيعات، أو موظَ

عن نشاطك التجاري، فيمكنهم نقل أعمال عملائهم معهم إلى مكان عملهم التqqالي، وعلى الqqرغم من قqqدرتك على

لة النهائيqة هي فقqدانك لمندوب مبيعqqات ف سqqابق يفعqqل ذلqك، إلا أن المحصِ اتخاذ إجراء قqانوني ضqد موظَ

د تجنب هذا الموقف هو الأفضل للجميع، وخاصةً لمك أنت رائد الأعمال. وعملاءه، ويُعَ

د الحصول على مندوبي المبيعات المناسبين أمرًا بالغ الأهمية، فجعلهم يعملون في بيئة إيجابيqqة وفعالqqة يُعَ

ضرورة لا يمكن تجاهلها.

القيادةو.  

تشمل المصطلحات المرتبطة بمنصب قيادي عادةً المالqqك، والمqqدير، والمشqqرف، وقائqqد الفريqqق، والqqزعيم،

م العديد من هذه المصطلحات بالتبادل. وعلى الرغم من وجود بعض الاختلافات الطفيفة والرئيس. حيث تُستخدَ
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ا ومديرًا في شركة صغيرة. وقد يكqqون بعض رواد الأعمqqال قqqادرين في المعنى، فعادةً ما يعمل شخص واحد قائدً

على التبديل بين هذين الدورين بانسيابية لا تشوبها شائبة، بحيث لا يدرك أتبqqاعهم، وحqqتى هم أنفسqqهم شqqغلهم

ا بالقيqqادة أكqqثر من ا وثيقً للدورين في وقت واحد؛ لكن مع ذلك قqqد ترتبqqط بعض السqqمات والسqqلوكيات ارتباطً

ارتباطها بالإدارة.

تتمثل إحدى الاختلافات الرئيسية بين القادة والمqqديرين، في دورهم في بqqدء العمqqل، فعqqادةً مqqا تهتم الإدارة

لqqة، والتنسqqيق، والمراقبqqة، والإشqqراف على المهqqام بإدارة وتوجيه أنشطة المنظمة، وهذا يشمل التخطيط، والجدوَ

ينوا لأداء واجباتهم يؤدون تلqqك الواجبqqات كمqqا التي يؤديها الموظفون. حيث يضمن المدير أن الموظفين الذين عُ

هو متوقَع وعلى مستوى مقبول من الجودة والكمية.

ا داخليًا، فهو نهج نفسي من ناحية أخرى، يغرس القائد في الآخرين الرغبة في الأداء، وهذا عدا عن كونه دافعً

ا في يطوره القائد من خلال الكلمات والأفعال، ومثل نتائج نهج المدير، ستكون نتqqائج تحفqqيز القائqqد واضqqحةً جqqدً

نتاج أداء الموظفين.

صqqة ومناصqqب السqqلطة، سيعمل الموظفون لدى مqqديرهم لأنهم ملزمqqون بqqذلك على أسqqاس الأدوار المخصَ

ولكنهم يعملون مع قائدهم لأنهم يريدون تحقيق نفس الأهداف، وإنجاز المهام لإرضاء أنفسهم وقائدهم.

يمكنك العثور على العديد من القوائم التي تصف خصائص أو صفات القائد الجيqqد، إذ سqqنذكر ههنا القليqqل

منها فقط. ويمكن تقسيم أوصاف القيادة الجيدة إلى الفئات التالية:

: وهي تصqqف خصqqائص الفqqرد كمqqا يتضqqح من أفعالqqه وأقوالqqه، فالقqqادة الفqqاعلون هم عqqادةًالشخصية•

رون ثقةً ذاتيqqةً في راس سهل، مع نظرة إيجابية للحياة، حيث يتفاعلون مع الآخرين ويُظهِ أشخاص ذوو مِ

ا يضqqطرهم إلى مهاراتهم. وحينما يبدأ رواد الأعمال في البحث عن المqqوظفين، فالعمqqل على مقربqqة معً

الاتفاق، والاستمتاع بحضرة بعضهم.

. لqqذلكالكفاءات• : قد يكون العمل مع شخص لا يعرف ما يفعله أمرًا صعبًا للغايqqة، إن لم يكن مسqqتحيلًا

ا في ما يفعلونه، حيث يُدرك الموظفون وكqqذلك يعرف القادة الجيدون ما هي كفاءاتهم، وهم جيدون جدً

ا المنافسون والمنظمون مهارات الأداء الوظيفي العالية، وفي بعض الأحيqqان، يصqqبح القائqqد المqqاهر جqqدً

م التqqدريب في المqqؤتمرات، خبيرًا في الصناعة، فيتمتع بسمعة طيبqqة في جميqqع أنحqqاء الصqqناعة، ويقqqدِ

ا المهqqارات الqqتي يفتقqqرون إليهqqا، والمحاضرات والمعارض التجارية، كما أن القادة الجيدين يدركون تمامً

ف ماهر يُعqqوض أوجqqه القصqqور د تعيين موظَ ويعترفون بسهولة بعدم كفاءتهم في تلك المجالات، لذا يُعَ

لديك أولويةً قصوى.

، والديمقراطية، وعدم التدخل.الأسلوب• الأوتوقراطية (: أنماط القيادة الثلاثة المشتركة هي: الاستبدادية  (

. ويخضqqع اختيqqار النهج الأفضqqل إلى معqqايير الصqqناعة، د كل من هذه الأسqqاليب للقيqqادة فعالqqةً حيث تُعَ

المسqqتبدون القqqرارات بأنفسqqهم، (والهيكل، والبيئة، ومتطلبات الوظيفة. فيتخذ القqqادة الأوتوقراطيqqون  (
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د وينظرون إلى الموظفين على أنهم مرؤوسون يجب عليهم اتباع التعليمات دون تردد أو استفسqqار، ويُعَ

القادة الأوتوقراطيون ضروريين في المواقف التي تتطلب اتخاذ قرارات بسرعة، حيث يكون القائد مدربًا

بدرجة عالية ومهارة في متطلبات العمل، ولكن قد تكون النتائج خطيرةً للغاية. أما القqqادة الqqديمقراطيون

ا إذا دخَلات قبل اتخqqاذ القqqرارات. يعمqqل هqqذا النهج جيqqدً فيهم، ويسعون للحصول على مُ فيُشرِكون موظَ

كانت المنظمة أو الصناعة معقدة، وتتأثر فيها العديqqد من الإدارات أو المqqوظفين المختلفين بqqالقرارات،

مع حاجة إلى مجموعة واسعة من المعلومات لاتخاذ قرارات جيدة. وأخqqيرًا، تسqqمح قيqqادة سياسqqة عqqدم

رة من القائد، حيث يعمل هذا التدخل للموظفين بالعمل المستقل، دون إشراف غالبًا، أو مساهمة مباشِ

النهج أفضqqل عندما يكqqون الموظفqqون على درجqqة عاليqqة من التعليم والمهqqارة، ولا تكqqون المهqqام بين

ا، كما يكون لدى الموظفين دوافع ذاتية. فين مترابطةَ جدً الموظَ

بدأت دراسة القيادة منذ قرون، ولا يزال النقqqاش مسqqتمرًا، حيث يمكنك إيجqqاد أمثلqqة على القيqqادة الجيqqدة

مات بما في ذلك الجيش، والرياضة، والحكومة، والشركات. فسمات القيqqادة مثqqل والسيئة في العديد من المنظَ

سمات أي تقنية، إذ أن جميعها جيدة وسيئة في الوقت ذاته، والاختلاف هو الوضع وكيفية الاستخدام، فبالنسqqبة
د معرفة الصناعة، والسqqوق، والبيئqqة التنافسqqية، وقاعqqدة العملاء، ومجموعqqة المqqوظفين، بدايqqةً لرائد الأعمال، تُعَ

لتحديد سمات القيادة وأسلوبها الذي سيكون فعالاً. فإذا قqqررت عqqدم توافقqqك مqqع البيئqqة أو الموقqqف، فيمكنك

إشراك شخص يمتلك السمات والمهارات التي تتناسب أكثر مع احتياجاتك الحالية.

الاحتياجات التشغيلية   12.4.5

السؤال الأول الذي يجب عليك طرحه عند بqqدء عملqqك، هqqو مqqا إذا كqqان أي شqqخص يريqqد شqqراء منتجqqك أو

%  من المنتجات الجديدة95 إلى ما يفوق 70خدمتك، فمن السهل إنشاء منتج أو خدمة جديدة، ففي الواقع من 

د فاشلة . ومع هذا المعدَل المنخفض للنجاح، ستحتاج إلى إجراء بحث دقيق وتشغيل تجريبي صqqغير(13)سنويًا تُعَ

لتحديد جدوى منتجاتك الجديدة؛ إذ لا تحتاج إلى معرفة ما إذا كان أي شخص سيشتري منتجاتك وحسب، ولكن

ا، أو على الأقqqل نقطqqة تحتاج لمعرفة ما إذا كان العملاء سيدفعون السعر الqqذي حددتqqه، لكي تحقqqق الشqqركة ربحً

، فلا لا ا، لأنqqه إذا كqqانت الإجابqqة على أي منهمqqا  ا مقqqدمً "التعادل. أنت بحاجة لطرح هذين السؤالين المهمين جدً "

داعي لفعل أي شيء آخر.

تُركِز السلسلة الثانية من الأسئلة التي تحتqqاج إلى معالجتهqqا على موقqqع عمليqqات الشqqركة. أين سqqوف تفتتح

عملك؟ هل ستستأجر أو تشتري مبنى أو منشأة؟ هل تحتاج منشأتك إلى سهولة الوصول إليهqqا في منطقqqة ذات

ا، حيث تكqqون التكqqاليف أقqqل؟ بالإضqqافة إلى الوصqqول كثافة مرورية عالية؟ أو قqqد تكqqون في منطقqqة أكqqثر هqqدوءً

والتكاليف، هل سيكون عملك ضمن مجال تأثير المنافس الجغرافي؟ إذ سيكون من المؤسqqف تجاهلqqك لجميqqع

العوامل الإيجابية لمنتجك الرائع وخطة عملك القابلة للتطبيق عن طريق اختيار الموقع الخطأ.

ا إلى مراعاة حجم منشأتك، فقد يؤدي اختيار هيكل صqqغير إلى جانب تحديد الموقع المناسب، ستحتاج أيضً

ا من البداية إلى إعاقة أي نمو في المراحل الأولى من عملك، كما قد يكون الاضqqطرار إلى الانتقqqال إلى منشqqأة جدً
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ا، سيضغط على أكبر بعد وقت قصير من بدء العمليات ضارًا بعملياتك. من ناحية أخرى، فاختيار منشأة كبيرة جدً

كبير بما يكفي "التدفق النقدي، حيث ستدفع إيجارًا أو رهنًا مقابل مساحة بناء غير منتجة. لذا فإيجاد التوازن بين 

صغير بما يكفي لتحمل انخفاض المبيعات هو مأزق يواجهه العديد من أصحاب الأعمال، سqqواءً كqqانوا "للنمو و  " "

رواد أعمال جدد أو قدامى محنكين.

ستحتاج إلى اتخاذ قرارات مماثلة بشqqأن الأثqqاث، والمعqqدات، والمفروشqqات. أي هqqل هqqذه العناصqqر متاحqqة

للشراء أو الإيجار؟ في بعض الأحيان يكون عقد الإيجار أفضل، حيث تكون المدفوعات الأوليqqة أقqqل، ولكن بمqqرور

الوقت قد يساعد شراء المعدات والأثاث في تحسين التدفق النقدي بمجرد دفع ثمنها. ومع ذلqqك فمن الصqqعب

تحديد مقدار الكم، والجودة، والحجم. وقد يساعد مندوبو مبيعات المعدات الجيدون في اتخاذ قرارات المعدات.

سوف تحتاج عند البدء إلى تحديد مستويات المخزون المناسبة. مqqا هي مqqدة صqqلاحية مخزونqqك؟ إذ تتمتqqع

، كم أحتqqاج؟ "بعض المنتجات بعمر افتراضي طويل، بينما قqqد يهلqqك البعض الآخqqر بسqqرعة، لqqذا اسqqأل نفسqqك  "

متى سأحتاجه؟ "و "

وستحتاج قبل بدء عمل تجاري إلى تراخيص وتصاريح، إذ يجب فحص المباني والموافقة عليها قبل دخولهqqا

لبدء العمل، وقد تتطلب تصاريح البناء عمليات التفتيش الكهربائية، والسqqباكة، والتكqqييف، والتفqqتيش الهيكلي،

لهqqذا يجب اتخqqاذ إجqqراءات لجلب الميqqاه، والغqqاز، وجمqqع القمامqqة قبqqل شqqغل المنشqqأة. يلخِص الجqqدول أدنqqاه

الاحتياجات التشغيلية التي يجب مراعاتها عند بدء مشروع.

، واختيار الهيكل1البند  الملكية الفردية، المشتركة، أو المنظمة (تحديد التنظيم القانوني لشركتك  (

شركة محدودة المسؤولية، شراكة عامة، أو شراكة )القانوني للعمليات والإدارة في شركتك 

. (محدودة، شركة سي، أو منظمة آس

ا لشركتك، فهذا الاسم سيصبح الاسم القانوني في التعاملات الحكومية، ويمكن2البند قرر اسمً
اختيار أي اسم لا تستخدمه شركة أخرى.، كما يمكن أن يختلف الاسم التجاري عن الاسم

الرسمي، على أن يعكس الاسم التجاري طبيعة المنتج أو الصناعة.

 بنود التأسيس، أو اللوائح، تحرر أنت وأي مسؤولين آخرين في نشاطك، ووافِقوا على كل3البند 
أو اتفاقيات الإدارة.

تقديم الوثائق التنظيمية إلى الجهة الحكومية المسؤولة حيثما أسست الشركة. 4البند 

تقدم أنت وأي مسؤولين آخرين في شركتك مدفوعات مالية إلى الشركة لبدء حساب5البند 
بنكي.

احصل على رقم تعريفي للشركة من وزارة التجارة أو أي جهة تمثلها في بلدك، وسيكون6البند 
هذا هو الرقم الجبائي الذي تستخدمه في الفواتير والوثائق.

تأكد من إدراج شهادة الاسم التجاري والموافقة عليها في الملف التسجيلي، إذا كان7البند 
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يختلف عن اسم الشركة الرسمي.

ن رقم هاتف الشركة، وموقعها وبريدها الإلكترونيين، ونطاقها على الإنترنت، واطبع8البند  دشِ
بطاقات العمل الجديدة.

افتح حسابًا جاريًا باسم الشركة واسمها التجاري، وسجل فيه الموقعين المصرح لهم، وقدم9البند 
كل الوثائق التي يطلبها البنك لفتح حساب تجاري. أودع تمويلك الابتدائي، وثبت ثم

جرب عمليات الإيداع.

احرص على توقيعك أنت وشركائك على العقود المتعلقة بالنشاط التجاري.10البند 

. واسعَ إلى الحصول على شهادة حكومية لشغل المبنى،11البند  ر مساحةً مكتبيةً إشتر أو استأجِ
ا إضافيًا للمبنى، والسباكة، واحتياطات الحرائق والصحة، قبل فربما تحتاج تفتيشً

الحصول على الترخيص.

افتتح حسابات المرافق، والماء، والغاز، والكهرباء، والنفايات، والهاتف12البند 

انشر الملاحظات المطلوبة في الأماكن المنصوص عليها حسب القواعد المعمول بها في13البند 
منطقتك.

م بطلب ترخيص تجاري وتصاريح الموظفين، وانشرها حيثما تطلبه قواعد منطقتك.14البند  تقدَ

ل على تأمين للمبنى، والمسؤولية التجارية، وتأمينات العمال.15البند  اُحصُ

اِشترِ ورتب الأثاث، ومرافق المكتب، وما إلى ذلك.16البند 

ر قائمة منتجاتك مع أسعارها.17البند  اِشترِ مخزونك، وسطِ

ف عمالك. ربما تحتاج إلى تدريبهم وترخيصهم قبل بدئهم العمل، وتأكد من18البند  عيِن ووظِ
ا إنهائهم للتدريب قبل تدشين عملك،عادةً ما يكون اليوم الأول من العمل حدثًا بسيطً
للتأكُد من أن كل شيء يجري كما ينبغي، وأن فريقك يعرف مهامه ومسؤولياته. وهذا

لم الرأي العام ببدء نشاطك. يعطيك الوقت لتصحيح أي أخطاء أو تجاوزات قبل عِ

قائمة الاحتياجات التشغيلية

د افتتاحك الرسمي الكبير بعد أيام أو حqqتى أسqqابيع من افتتاحqqك الفعلي، ويمكنك دعqqوة المسqqتثمرين، حدِ

ومسؤولي المنطقة، وأفراد العائلة، والعملاء المميَزين، ورؤساء العمل السابقين، وأصحاب الشqqركات أو الأنشqqطة

المجاورة، والمنافسين.
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رابط للتعلم

م مجلة فوربس العديد من المصادر مثل: تُقدِ

.دليل بدء عمل تجاري•      

.قائمة حول بدء النشاطات التجارية الجديدة•             

اطلع عليهما، وقرر أيهما أنسب لوضعيتك الريادية.
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الكلمات المفتاحية

عة القصوى• : أكبر كمية من الوحدات يمكن للآلة تصنيعها خلال فترة محددة من الزمن.السِ

: موازنة داخلية للنتائج الفعلية مع النتائج المتوقَعة.المرجعية•

: موازنة أداء الشركة مع متوسط الصناعة أو مع الشركة الرائدة أو قطاع السوق.المعايرة•

: منظمqqات يشqqكِلها تحqqالف من المتخصصqqين في مجqqال الأعمqqاء، يسqqاعدون روادمسرعات الأعمال•

الأعمال على بدء مشاريعهم في مراحلها المبكرة مقابل ملكية أسهم فيها.

مة يشكِلها مجموعة من المهنيين أو الشركات الراسخة لمساعدة الشqqركات الناشqqئة أوالحاضنات• : منظَ

النشاطات التجارية التي لا تزال في مراحلها الأولى. وذلك بتوفير مساحة مكتبية، أو دعم مالي أو تقqqني،

ل مهاراتهم المتخصصة في الإدارة والتسويق، مهارات رائد الأعمال. أو مستشاري، حيث تكمِ

: عملية شراء كبيرة يقتني فيها رائد الأعمال أصلًا وظيفيًا يتوقع استمراره لمqqا يفqqوقمصروف رأسمالي•

 سنوات، أو بقاء قيمة مالية فيه بعد استهلاكه كليًا.3

: تحسينات أو تعديلات كبيرة تطيل عمر أصqqل من أصqqول الشqqركة، إمqqا بتحسqqينتحسينات رأسمالية•

مدة صلاحيته، أو رفع قيمته، أو إنتاجيته، أو إطالة فائدته.

: المال الذي تجمعه الشركة من مداخيلها وتمويلها لتنفقه على تكاليفها.التدفق المالي•

: مجموعة رسمية منظمة من الأفqqراد، ذات عمليqqة صqqارمة وشqqروط محqqدَدة لقبqqولالمجموعة المغلقة•

الأعضاء الجدد.

: تقييم المقرض لقدرة الشركة على دفع القرض ومستحقاته.الجدارة الائتمانية•

: دفع القرض مع فوائده.خدمة الدين•

: الوقت الذي لا يحدث فيqqه إنتqqاج إمqqا بqqداعي الإصqqلاحات، أو إعqqادة تعبئqqة المخqqزون، أووقت التوقف•

العمل غير المجدوَل.

: دراسة كيفية أداء العمل.بيئة العمل•

ح• : هيكل تنظيمي يتفاعل فيه الملاك، والمدراء التنفيذيون، وصqqناع القqqرار الرئيسqqيونالتنظيم المسطَ

ا. مباشرةً مع طاقم العمل على كل المستويات، مع مدراء متوسطين قلائل جدً

: مجموعة من الأفراد، تتميز بمجموعة سqqهلة ومرنqqة من شqqروط الانضqqمام، وتعمqqلالمجموعة الهجينة•

ا من الإرشادات، وربما تلتزم معايير معيَنة قبqqل ترسqqيم الأعضqqاء الqqدائمين، حسب مجموعة واسعة جدً

. على أن الأعضاء العابرين مرحب بهم دون التزام البقاء طويلًا
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: عمليات إدارية تشمل إدارة كمية وحqqدات المخqqزون، وجدولqqة وتسqqجيل إعqqادة التعبئqqة،إدارة المخزون•

وتنظيم مواقع الرفوف، والدفع مقابqqل المخqqزون المسqqتلم، إلى جqqانب اسqqتلام، وملء، وتعبئqqة، وشqqحن

طلبات العملاء.

ر بموجبه البنك المبلغ الأقصى الذي يمكن للمودع اقتراضهخط الائتمان• ع، يوفِ : اتفاق بين البنك والمودِ

ا أم لا. خلال أي لحظة من فترة القرض، ويدفع المقترِض عمولةً خلال تلqqك الفqqترة سqqواءً شqqملت رصqqيدً

ا فائدة القرض عند وجود رصيد. ويدفع أيضً

: قياس قدرة الشركة على تغطية قروضها ومستحقاتها الحالية وقصيرة الأمد.السيولة•

: تعيين العائلة والأصدقاء المقربين بسبب علاقاتهم الشخصية عوض كفاءاتهم.المحاباة•

: عملية تثبيت علاقة ثنائية والحفاظ عليها مع أشخاص آخqqرين لتبqqادل المعلومqqات، والأفكqqار،التشبيك•

والمنتجات أو الخدمات، والأموال.

: عدد الوحدات التي يمكن توقع إنتاجها منطقيًا خلال فترة محددة من الزمن.السعة التشغيلية•

: مصاريف مرتبطة بالنشاطات اليوميqqة في النشqqاط التجqqاري، مثqqل: المخqqزون،المصاريف التشغيلية•

وأدوات المكتب، والأجور، والتأمين، والمرافق.

: الفرق في عدد لوحدات بين السعة القصوى، والسعة التشغيلية.الاحتياطي التشغيلي•

: توظيف شركة أو طرف ثالث لأداء مهمة محدَدة، أو نشاط، أو عملية، أو تصنيع المنتجات.التعهيد•

: بيان مالي يظهر كم الأموال التي ستُجمع ومصدرها وقنوات إنفاقهqqا خلالالحسابات الشكلية الأولية•

المراحل الأولى من إنشاء الشركة.

: كم الوقت الفعلي الذي تنتج خلالها آلة المنتجات الموجَهة للبيع.وقت الإنتاج•

ز موظفو الشركة أغلب أجزاء العمل بأنفسهم.الأداء الذاتي• : حين يُنجِ

: التكلفة الإجمالية لامتلاك أصqqول رأسqqمالية كبqqيرة، بمqqا في ذلqqك التكqqاليفالكُلفة الإجمالية للملكية•

رة، والتكاليف غير المباشرة. رة، وتكاليف التشغيل المباشِ الأولية المباشِ

الملخصات

  بناء الشبكات والاتصال بها12.1

 التشبيك الريادي هو التفاعل مع أُناس آخرين يمتلكون اهتمامات مشتركة معك، وهو يقqqود في الأخqqير إلى

تبادل السلع والخدمات. يجب أن تكون مرتاحًا في التعامل مع الأفراد الآخرين، والتحqqدث معهم، والعمqqل معهم،

من أجل بناء دائرة من الزملاء، والرفاق، والمهنيين الذين ستحتاجهم لبدء عملك وتشغيله، كمqqا يجب بالمثqqل، أن
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ق الشqqبكي الجيqqد الآخqqرين في تكون على استعداد لتقqqديم معارفqqك ومهاراتqqك المهنيqqة للآخqqرين. يqqدعم المسqqوِ

المجتمع، من خلال مشاركة المعلومات وتعريف الأشخاص ببعضهم وتوسيع شبكات الجميع.

ا لوجqqه أمqqرًا د التواصل مع الأشخاص في الاجتماعات وجهً يتعامل الناس مع من يعرفونهم ويثقون بهم. ويُعَ

ا، لكن ذلك لا يقلل من قوة وسائل التواصل الاجتماعي المخصصة للاتصqqالات المهنيqqة وتبqqادل المعلومqqات قيمً

، ومكلqqف، حيث تتجqqاوز تكاليفهqqا المqqال إلى مواجهqqة د بناء الشبكات والحفqqاظ عليهqqا عمليqqةً صqqعبةً والدعم. يُعَ

الخوف، وإظاهر الالتزام لوقت طويل.

  تشكيل فريق الأحلام الريادي12.2

د الفكرة القائلة بأن رواد الأعمال معزولون وعاملون منفردين في السqqوق، يفعلqqون كqqل شqqيء بأنفسqqهم،  تُعَ

ولديهم اعتماد مطلqqق على الqqذات، مجqqرد خqqراف، إذ يسqqعى رواد الأعمqqال الناجحون بسqqرعة إلى الحصqqول على

ا في إنشqqاء  العلاقqqات المشورة الخارجيqqة، والاعتمqqاد على المتخصصqqين في مجqqالات الqqدعم، وهم جيqqدون جqqدً

الشخصية والحفاظ عليها مع الأفراد المهمين. ربما تكون مهارتهم الأساسية هي قqqدرتهم على تحديqqد الأشqqخاص

الذين يمكنهم مساعدتهم على النجاح في رحلة ريادة الأعمال الشخصية، والتواصل معهم، والثقة بهم.

يجب أن يركز رائد الأعمال على ما يحسqن عملqه فقqط، مqع تعqيين المهqام الأخqqرى المطلوبqة للمqqوظفين أو

ر على العملاء ا تنفيذ الوظائف الqqتي لهqqا تqqأثير مباشِ مقدمي الخدمات أو الاستشاريين. ومع ذلك فمن المهم جدً

والمبيعات بكفاءة، لأن هذا هو ما يولد إيرادات للشqqركة، ويجب على رواد الأعمqqال تقqqييم مهqqاراتهم ورغبتهم في

تنفيذ المهام، ثم تحديد الموظفين والمهنيين الخارجيين لسد أي فجوات.

  تصميم الخطة التشغيلية للشركة الناشئة12.3

ا. سواءً كانوا أصحاب أعمqqال أو  أفضل تعريف للنجاح هو تحقيق ما تريد. فبدون خطة ما، لن تكون ناجحًا أبدً

دين من المهqqام فين إداريين، فسيحتاج مديرو الأعمال إلى خطة مكتوبة بحيث يمكن للجميع أن يكونوا متأكِ موظَ

هqqا أمqqرًا ضqqروريًا في أي عمqqل تجqqاري، د تسqqجيل البيانqqات الماليqqة وتتبُعِ المطلوبة، وممن ومتى هي مطلوبة. يُعَ

ا فمعرفة من أين تأتي الأموال، وإلى من ترسل، ومقدارها، وأسباب ذلك كلqqه، هي أمqqور ضqqرورية لكونqqك محترفً

مسؤولاً في مجال الأعمال.

بدون خطة عمل تشمل جميع الجوانب الرئيسية لعملك، قد تجد نفسك بدون عمل. وإذا حqqدث ذلqqك، فقqqد

. من ناحية أخرى، يمكن لا أعرف كيف انتهى بي المطاف هنا؟ لسوء الحظ، من المرجح أن تكون الإجابة  "تسأل  " " "

. لقد فعلت هذا، وهكذا فعلته "لمحترف الأعمال الناجح أن ينظر إلى الوراء ويقول:  "

أسئلة المراجعة

ما هو التعهيد؟.1

ما أنواع الشبكات التي تنشأ في علاقة تجارية؟.2
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ر الفرص لبناء شبكات مجتمعية؟.3 ما هي أنواع التنظيمات في الحرم الجامعي التي توفِ

ا من فرص تطوير مهاراتك في إنشاء علاقات شخصية مع الأشخاص الذين لا تعرفهم..4 اذكر بعضً

ا؟.5 ما هي أكبر مجموعة مجتمعية مرتبطة بالجامعة؟ ولماذا الانتساب إليها يعد أمرًا مهمً

كيف تدعم الوكالات الحكومية بكل مستوياتها ريادة الأعمال؟.6

من يختار فريق رائد الأعمال؟ ولماذا ذلك مهم؟.7

ا؟.8 د اختيار محاسب أمرًا حاسمً لماذا يُعَ

ما هي التمويلات المهمة لرائد أعمال شركة ناشئة..9

اذكر بعض الفروقات بين البنوك الصغيرة والكبرى فيما يخص النشاط التجاري لشركة ناشئة ريادية..10

ما هي الموارد التي يملكها عملاء التأمين للحصول على معلومات محددة في صqqناعة مqqا، خاصqqةً حqqول.11

الخصوم، والعمليات التشغيلية، والتحديات.

ما هي العلاقات المتاحة أمام مندوبي المبيعات والشركات الناشئة الصغيرة؟ وما هي فوائد كل منها؟.12

ما وجه الأهمية في خطة العمل التشغيلية أو الوظيفية؟.13

ر الكثير من خطط العمل التشغيلية خطوات محددة، وأحيانًا شديدة التفصqqيل. اُذكqqر بعض الحqqالات.14 توفِ

التي تثبط فيها جداول المواقيت الصارمة العمليات التشغيلية.

ما هي الأدوات البسيطة التي يستخدمها رائد الأعمال للتنظيم طوال الشهر أو السنة؟.15

ما هي المعايرة؟ وما وجه أهميتها؟ واُذكر بعض قيودها..16

ما هو التدفق النقدي؟.17

ما هو الائتمان؟ واُذكر بعض أدوات القروض..18

اُذكر بعض الفروق بين السعة القصوى والسعة التشغيلية، ولماذا يجب التفريق بينهما؟.19

اشرح المحاباة، وكيف يمكن أن تفيد رائد الأعمال؟ وكيف يمكنها إضراره؟.20

أسئلة المناقشة

ما هي أوجه تشابه الارتباطات الاجتماعية المؤسسة باكرًا في الحياة مع المؤسسة في الحqqرم الجqqامعي؟.1

وفيم تختلفان؟

رة حكوميًا..2 ا من فوائد الجمعيات المهنية غير المتوفِ اُذكر بعضً
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كيف يختلف دور الوكالات الحكومية عن دور المنظمات التجارية فيما يتعلق بأثرها على ريادة الأعمال؟.3

 رواد الأعمال الواعدين؟SBAكيف تساعد جمعية الشركات الصغيرة .4

نحًا للمنظمات بنوعها الخاص والعqqام في تعليم ومسqqاعدة.5 ما وجه الأهمية في عرض البرامج الحكومية مِ

رواد الأعمال مجانًا؟

اُذكر بعض المخاطر المتعلِقة بإحاطة نفسqqك بأشqqخاص يشqqاركونك نفس الخلفيqqة، والخqqبرة الصqqناعية،.6

والتعليم، والسن، والشخصية، والقدرة على تحليل المعلومات.

بما أن الأرقام في الحسابات الشكلية الأولية نظرية، فلماذا يكلف رائد الأعمال نفسه عناء إنشqqاء مسqqتند.7

رسمي كامل بأرقام مزيفة؟

اُذكر بعض مساوئ تقديم المهنيين المرخصين مثل المحاسبين والمحامين، نصائحًا لرائد الأعمال..8

ا يريد بدء شركته التصqqميمية الخاصqqة. إذا كqqان خqqارج مكتبqqه يبحث عن العملاء،.9 فلنفترض أن شابًا لامعً

فهو بالتأكيد لا يصمم شيئًا يبيعه لتحقيق المدخول. ما هي خياراته؟

ا أن خطqqة العمqqل المكتوبqqة.10 ماذا يمكن أن يحدث إذا افتقدت شركة جديدة إلى خطة؟ وماذا لو تبين لاحقً

غير فعالة؟

لماذا جداول المواقيت مهمة؟ وما أوجه الضعف في شركة يحتفظ مالكها بجqqدول المqqواقيت في رأسqqه.11

دون كتابته وعرضه على الآخرين؟

لماذا المعايرة مهمة؟ وما هي الظروف التي تنتج عنها معايرة خاطئة؟.12

لماذا التدفق النقدي أهم من الqربح؟ وإذا افتقqدت شqqركة مqا إلى المqqال الكqqافي، فمqqا هي الطqرق الqتي.13

تمكنها من الحصول على المزيد؟

ما وجه الأهمية في إدارة المال في النشاط التجاري؟ وما هي نتائج الإدارة السيئة للمال؟.14

متى تناسب منهجية خط الإنتاج النشاطات التجارية التي تُقدم الخدمات؟ وما هي فوائده حينئذ؟.15

ما هو الفرق بين المصاريف الرأسمالية والمصاريف التشغيلية؟ وما نوع التمويل الذي ينبغي استخدامه.16

في كلِ منهما؟ ولماذا؟

لماذا يسبق تعيين الأشخاص المناسبين اقتناء الأدوات المناسبة أهمية؟.17

سها من مرحلة الانطلاق إلى مرحلة النمو؟.18 كيف تتغير احتياجات الشركة الصغيرة ومؤسِ
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أسئلة الحالات المدروسة

الهواتف الذكية موجودة في كل مكان اليوم. لم يكتمل الوصول إلى خدمة الهاتف الأرضي لفqترة طويلqة،.1

كما أن الخدمة اللاسلكية ليست منتشرةً كما يعتقد الكثير من الناس.

ا في مهنة جديدة في سوق جديqqد، وبيت◦ أُ عملًا جديدً ما هي أوجه التشابه بين رائد الأعمال الذي يبد

شبكة خدمات الهاتف؟

كيف تتشابه متطلبات البنية التحتية لشبكة الهاتف مع تلك الخاصة برائد أعمال جديد؟◦

اُذكر بعض التكاليف المقدرة، وليس بالضرورة النقدية وحدها!◦

ما هي الفوائد التي تعود على رجل الأعمال الذي يدخل السوق بشبكات قائمة؟◦

ر الشبكات القائمة على صاحب المشروع المال والوقت الثمين؟◦ كيف توفِ

مع محدودية الموارد، ما هي المعqqايير الqqتي يجب على رائqqد الأعمqqال اسqqتخدامها لتحديqqد أولويqqات◦

إنفاق الوقت والجهد والمال في تطوير الشبكات؟

هل لكل معيار القيمة ذاتها؟ ولماذا؟◦

ا لها كل أربع سنوات. على الرغم من أن شاغل المنصب قد يُعاد انتخابه،.2 تنتخب الولايات المتحدة رئيسً

إلا أن الولايات المتحدة مضمونة أن يكون لها رئيس جديد كل ثماني سنوات على الأقل. وعند الفqqوز في

الانتخابqqات، يجب على الqqرئيس الجديqqد تحديqqد المرشqqحين للمناصqqب الوزاريqqة، حيث يqqرفض بعض

، في حين يخضع أولئك الqqذين يقبلqqون الqqدعوة المرشحين المحتملين الدعوة ويسحبون أنفسهم طواعيةً

لعملية فحص مكثفqqة، ليقqqدم الqqرئيس بعqqد ذلqqك المرشqqحين على مسqqتوى مجلس الqqوزراء إلى مجلس

د تجنيد واختيار الأفqqراد للانضqqمام إلى الشيوخ الأمريكي للتأكيد. كما هو الحال في أي مجموعة قريبة، يُعَ

مجلس الوزراء الرئاسي أمرًا بالغ الأهمية بالنسبة للرئيس لتحقيق أي أهداف أو غايات.

ما نوع الخqqبرة الqتي تعqqود بالفائqدة على أعضqاء مجلس إدارة إحqدى مجموعqqات الفنون المسqرحية◦

المحلية؟ هل يجب أن يكونوا من ذوي الخبرة في الصناعة؟

إلى جانب الخبرة، ما هqqو النوع الآخqqر من الخلفيqqات الqqتي يجب مراعاتهqqا؟ مqqاذا عن أعمqqار أعضqqاء◦

مجلس الإدارة؟ وتعليمهم؟ وجنسهم؟ وإقامتهم؟ ووضqqعهم المqqالي؟ واتصqqالاتهم مqqع أربqqاب العمqqل

المحليين أو الإقليميين؟

ما الذي قqد يتعلمqqه رائqد الأعمqqال الجديqqد من المqqدير التنفيqذي لمنظمqqة غqqير ربحيqqة حqqول اختيqqار◦

المرشحين لبناء فريق ناجح؟ كم من الوقت يجب أن يستمر الأعضاء في المجلس؟
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ما مدى أهميqqة التنوع في بناء الفريqqق الناجح؟ مqqا هي المهqqارات الqqتي يجب على رجqqل الأعمqqال◦

د الخلفيqqات ا؟ لمqqاذا تُعَ إتقانها؟ ما هي المهارات التي يمكن لرائد الأعمqqال تعلمهqqا وتطويرهqqا لاحقً

المتنوعة في المجال التقني وخارج الصناعة، مهمة؟

من هو قائد الفريق الفعلي؟ ◦

صاحب المشروع؟▪

أقوى شخصية؟  ▪

الأذكى؟▪

الأكثر مهارةً من الناحية الفنية؟  ▪

الممول؟ ▪

الأكثر خبرةً في الإدارة؟▪

Narcisoعمل نارسيسو جوميز .3  Gómezرينqqة وعشqqدة خمسqqيارات لمqqة سqqفي قسم الخدمة في وكال 

ا، وشغل منصب مدير الخدمة خلال السنوات السبعة الماضية، وهو مؤهَل للتقاعqqد لكنه يريqqد فتح عامً

Jiffyمشروعه التجاري الخاص؛ إذ يبحث في شراء امتياز، إما امتيqqاز تغيqqير الqqزيت السqqريع جيفي لqqوب 

Lube ارqqيلد ريبqqوبر جلاس ويندشqqاز سqqالمعروض للبيع، أو امتي SuperGlass  Windshield  Repair

الجديد، وكلاهما له علاقة بخدمة وإصلاح السيارات، حيث يتمتع بخبرة كبيرة.

إلى جانب مهاراته الفنية، ما الذي يحتاج نارسيسو إلى مراعاته قبل شراء عمل تجاري؟◦

ر المطلوب لتوليد مبيعات كافية لتغطية التزاماته المالية على قراره؟◦ كيف يؤثِر حجم العمل المقدَ

 منشأةً من أربع فتحات. ما الذي يحتاج نارسيسو إلىJiffy Lubeيتطلب نموذج أعمال جيفي لوب ◦

حسابه عند تطوير خطة عمله؟

ع، حيث يقqqود الفنيين إلى موقqqع السqqيارة◦ د سوبرجلاس ويندشيلد ريبار نموذج إصلاح في الموقِ يُعَ

للعمل. ما هي اهتمامات نارسيسو الرئيسية في تطوير خطة عمل لنموذج العمل هذا؟
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 خيارات هياكل الأعمال. 13

فهرس الفصل

الهياكل التجارية: نظرة عامة حول الاعتبارات القانونية والضريبية.•

الشركات.•

الشراكات وشركات المحاصة.•

الشركات ذات المسؤولية المحدودة.•

الملكية الفردية.•

اعتبارات إضافية: اكتساب رأس المال ومقر النشاط التجاري والتقنية.•

إدارة المخاطر وتخفيفها.•

المقدمة

النشqqاطات التجاريqqة الرياديqqة هي قلب الاقتصqqاد في الكثqqير من الqqدول، وبqqالأخص في الولايqqات المتحqqدة

ف الشركات الصغيرة ذات فِرق العمqqل الأقqqل من   عامqqل قرابqqة نصqqف القqqوة العاملqqة في500الأمريكية، إذ توظِ

. وتقدم آلاف المنتجات الجديدة والخدمات كل سنة.(1)الولايات المتحدة الأمريكية كلها

قد تساعد معلومات هذا الفصل رواد الأعمال في تدشqqين وتشqqغيل نشqqاطاتهم بنجqqاح، ذلqqك أن الشqqركات

ا بالجوانب القانونيqqة من ريqqادة الأعمqqال، ومqqرد ا عميقً الناشئة تشتغل أفضل ما يكون عندما يمتلك مالكوها فهمً

ذلك إلى أن المسائل القانونية المهمة، مثل: الهيكل التجqqاري، وعمليqqة التأسqqيس، والضqqرائب، و اكتسqqاب رأس

المال، وسياسات التوظيف، جميعها تتطلب حصول رواد الأعمال على مشورة جيدة، واتخاذ قرارات سليمة قبqqل
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د بدء العمليات التشغيلية، كما أن عليهم اتخاذ قرارات إضافية ترتبط بqqدور شqqركاتهم في المجتمqqع. لأن ذلqqك يُعَ

مكونًا رئيسيًا في المسؤولية المجتمعية للشركة.

تُساعد توليفة النصيحة الجيدة والقرارات السليمة رواد الأعمال على بناء شبكة معقدة من الاعتبارات بنجاح.

نظرة عامة حول الاعتبارات القانونية: الهياكل التجارية   13.1

والضريبية
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

فهم أهمية غاية الشركة في تقرير هيكلها التجاري.•

التعرف على العديد من الهياكل التجارية.•

التفريق بين الغايات والهياكل للنشاطات الربحية وغير الربحية.•

قبل الانطلاق في محتوى هذا الفصل، نود الإشارة إلى أن كل ما سيُذكر هنا في هذا الفصل هو مسqqتقى من

القوانين الأمريكية، لذا يرجى الرجوع إلى قوانين البلد المنشود الذي تسكنه أو تريد إنشاء شركة فيه للحصول على

تفاصيل أدق.

يُنشئ الهيكل التجاري البيئة القانونية، والضريبية، والتشغيلية التي سينشط فيها النشاط التجاري. ولاختيqqار

هيكل تجاري، فعلى رواد الأعمال امتلاك فكرة واضqqحة عن نqqوع النشqqاط التجqqاري الqqذين يسqqعون إلى تأسيسqqه،

والغاية من ورائه، وموقعه، وكيفية عمله.

لاكه إلى تحقيqqق ، معاملةً مختلفةً عن النشاط التجاري الذي يسعى مُ ل النشاط التجاري غير الربحي مثلًا يُعامَ

ع عليهم. ولذا فالخطوة الأولى في المشروع الريادي هي تحديد نوع النشاط التجاري وغايته. ربح يوز
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اختصار Cيشير الرمزان   (Conventionalت ، و "( أي شركة تقليدية  "S اختصار  (Small

بان لأسماء بعض الشركات إلى البند الضريبي الذي ص المصاحِ "(أي شركة صغيرة  "

ب عندما يتناسب هيكلهاBيشتغلان حسبه. بينما تحصل الشركات على الرمز   ) (

ونشاطها مع بعض المعايير التي تخولها خدمة أغراض مجتمعية.

هناك العديد من الهياكل التجارية القاعدية: الملكية الفردية، والشراكات، والشركات، والأنqqواع الهجينة. وفي

ا، فقد تُهيكل على أنها شراكة عامة، أو شراكة محدودة، أو شراكة ذات مسؤولية محدودة. أمqqا الشراكات أنواع أيضً

في الأنواع الهجينة فغالبًا ما تتشكل على أنها شركة ذات مسؤولية محدودة، أو مشروع مشترك.

من أهم القرارات الأولى التي على رائد الأعمال اتخاذها من وجهة نظر قانونية، هي التنظيمُ القانوني لشركته،

، أو اختيار الكيان. وتتنوع الاختيارات وتختلف، بوجود الكثيرBusiness structure أو ما يسمى الهيكل التجاري

من الكيانات الأساسية، التي لكل منها العديد من النسخ.

تمتلك العديد من المشاريع التجارية -بغض النظر عن بداياتها المتواضعة- فرصةً للتطور إلى مشاريع تجاريqqة

ا في كل خطqqوات سين التفكير عميقً ضخمة؛ وهذا ما يضفي على القرارات الأولى أهميتها الكبيرة؛ إذ على المؤسِ

تطوير الأعمال، ومواصلة ذلك إلى ما بعد التأسيس، لينظqqروا في المسqqارات الممكنة للأعمqqال، ذلqqك أن كيفيqqة

تنظيم رائد الأعمال لنشاطه التجاري، وهيكل العمل الذي يختار لهما تأثير كبير عليه وعلى نشاطه على حد سواء.

تنقسم خيارات هيكل الأعمال إلى خيارات تقليدية، مثل: الشركات، والشqراكات، والملكيqة الفرديqqة؛ وأخqرى

، والمشاريعLLP، والشراكات ذات المسؤولية المحدودة LLCمختلطة، مثل: الشركات ذات المسؤولية المحدودة 
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مثqqل:JVالمشتركة  ). يحمل كل هيكل مخqqاطر ملكيqqة مختلفqqة، ومتطلَبqqات إعqqداد مختلفqqة، والتزامqqات مختلفqqة 

، حيث يجب على رواد الأعمال عند اختيار الهيكqqل مراعqqاة هqqذه العوامqqل، ومراعqqاة (الضرائب، والوثائق الحكومية

نمو الأعمال المتوقع، مع إدراك أن الهيكل قد يتغير، بل ويجب عليه ذلك كلما نما المشروع أكثر.

، فمن المحتمل أن يكون إذا كنت تريد مشاركة السلطة، والمسؤوليات، والالتزامات مع أشخاص آخرين مثلًا

أفضل خيار لك هو الشراكة، حيث يساهم الأشخاص الآخرون بالمال، ويساعدون في إدارة الأعمqqال؛ أمqqا إذا كنت

تفضل إدارة العمل بنفسك، فقد يكون الخيار الأفضل لك هو شqqركة ذات مسqqؤولية محqqدودة ذات عضqqو واحqqد،

وهذا على افتراض قدرتك على اقتراض المال إذا لزم الأمر؛ بالمقابل، إذا كنت تعتقqqد أن فكرتqqك تحظى بشqqعبية

كبيرة لدرجة قدرتك السريعة على النمو، وتريد القدرة على زيادة رأس المال عن طريق بيع الفوائqqد في عملqqك من

خلال الأسهم أو الديون، فسqqتكون الشqqركة هي خيqqارك الأفضqqل. وفي كqqل الأحqqوال، يجب عليqqك الحصqqول على

مشورة قانونية وضريبية حول الهيكل الذي تنوي اختياره.

هل أنت جاهز؟

ا الغدو رائد أعمال مطلعً

إذا كنت رائد أعمال يملك فكرةً لشركة ناشئة، فاسأل نفسك ما إذا كنت جاهزًا لاتخاذ قرارات مهمة، وما مدى

اطلاعك على الضرائب، والاندماج، والمطلوبات؟ فإذا كنت لا تعرف حتى الأساسيات، فستحتاج إلى الاعتماد كثيرًا

على نصائح المحاسبين والمحامين، وهو اعتماد باهظ الثمن، وإذا صرفت الكثير على النصيحة، فلن يتبقى لك مqqا

يكفي من المال للأشياء الأخرى، مثل: الإعلان: والتسويق.

إنشاء الغرض التجاري   13.1.1

، فqqالغرض يساعد الفهم الواضح لغرض العمل على توجيه صاحب المشروع نحو هيكل العمل الأكثر ملاءمqqةً

من العمل هو السبب الذي يجعل صاحب المشروع يشكِل الشركة ويحدد من يستفيد منها. سواءً كqqان صqqاحب

المشروع، أو العملاء، أو أي كيان آخر. نقطة الانطلاق في تحديد الهيكل التنظيمي المناسب للمشروع تتqqأتى بعqqد

صياغة توقُعات رائد الأعمال، وكيqqف سqqتعمل الشqqركة، مqqع تحليqqل دقيqqق لكيفيqqة توليqqدها للتqqدفقات النقديqqة،

انظqqر الفصqqل  :11)وتحقيق الأرباح، ولمن ستدين الشركة بالتزاماتهqqا الأساسqqية. تسqqاعد خطqqة العمqqل المكتوبqqة 

( رائد الأعمال على تطوير أفضل هيكل قqqانوني ينشqqط فيqqه مشqqروعه، لأن الهيكqqل القqqانونينموذج وخطة العمل

ا بطبيعة النشاط التجاري. للعمل يجب أن يكون مرتبطً

بمجرد تحديد رائد الأعمال لطبيعة نشاطه والغرض منه، يمكنه البqqدء بqqالنظر في هياكqqل الأعمqqال، وأول مqqا

يأخذه بالحسبان هو ما إذا كان إنشاء الكيان يهدف لتحقيق ربح للمالكين والمساهمين، أو إنشاء كيان غير ربحي؛

أما العامل الثاني، فهو حالة التأسيس؛ إذ تختلف قوانين الحماية باختلاف حالات التأسيس. ومن الأمqqور الأخqqرى

ا، مqدى تسqهيل الهيكqqل لجلب مسqتثمرين جqqدد، ودعمqqه لتحويqqل الأربqاح خqارج الواجب أخذها بالحسبان أيضً
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ا لنجاح الأعمال. إذ يؤثر الهيكل المختqqار ا جدً د الضرائب جانبًا مهمً النشاط التجاري، وتبسيطه لبيع الكيان؛ كما تُعَ

على كيفية احتساب الضرائب في النشاط التجاري.

هل أنت جاهز؟

صياغة الغرَض من النشاط التجاري

ط تفصيلي لغرض العمل؟ هل يمكنك كتابة مخطَ

جرِب هذا: مركز دروس الدعم بجامعتك مزدحم، وهؤلاء الطلاب الذين يحتاجون إلى مساعدة إضqqافية يعqqانون

مون للحصول على دروس الدعم، لذا قqررت إنشqاء شqqركة جديqqدة لمطابقqة هqqؤلاء الطلاب مqع الطلاب الqذين يُقqدِ

دروس الدعم في جامعتك.

د، أو نموذج تسعير مفqqاجئ مثqqل أوبqqر •     من الذي يحدد المبلغ الذي قد يتقاضاه المعلم؟ هل هو سعر محدَ

Uber؟ أم أن الأمر متروك للمعلم؟

قه؟ •     ما مقدار الربح الذي تحقِ

 لمعرفة المزيد.مقال مصلحة الضرائب هذا حول أعمال الاقتصاد المشترَكاقرأ 

الشركات الربحية مقابل الشركات غير الهادفة للربح   13.1.2

س المالكون الأعمال التجارية لأحد الغرضين، إمqqا لتحقيqqق ربح، أو لتعزيqqز قضqqية اجتماعيqqة دون جqqني يؤسِ

دة فيما يتعلqqق بكيفيqqة تنظيم الأعمqqال، حيث يحمqqل كqqل هيكqqل الأرباح. وفي كلتا الحالتين، هناك خيارات متعدِ

التزاماته الضريبية الخاصة التي تحددها متطلبات المالكين المالية، وكيفية توزيعهم للأرباح.

خصائص الأعمال الهادفة للربحا.  

د الأعمال الهادفة للربح ا لتحقيqqق أربqqاح يتقاسqqمها المqqالكون،For-Profit Business تُعَ  مصممةً خصيصً

وهناك العديqqد من الهياكqqل المسqqتخدمة في الكيانqqات التجاريqqة الربحيqqة، مثqqل: الشqqركات، والشqqركات ذات

المسؤولية المحدودة، والشراكات، والملكيات الفردية. لكن عادةً ما يسعى العديد من أصqqحاب الأعمqqال الربحيqqة

، أو شركةً ذات مسؤولية محدودة. إلى نوع من أنواع المسؤولية المحدودة، وبالتالي يشكِلون شركةً

ا إيرادات، من خلال مبيعات المنتجات أو الخدمات؛ بينمqqا ق عمومً الشركات الربحية هي كيانات تجارية تُحقِ

تتشكل المنظمات غير الربحية لأغراض اجتماعية، ويُمكنها تقديم الأصول أو الدخل للأفراد على أسqqاس تعqqويض

، مثل شركة ذات مسqqؤولية محqqدودة (عن خدماتهم فقط. قد تكون الشركات الربحية إما مملوكةً للقطاع الخاص  (

، فتبيع الشركات المملوكqqة للقطqqاع العqqام والمتداولqqة الأسqqهم أو مثل الشركة (أو مملوكةً للقطاع العام ومتداولة  (

المصالح، ويجب عليها الالتزام بقواعد خاصة لحماية المساهمين؛ في حين قد تكون الشركات المملوكqqة للقطqqاع

ا. وقد تختلف اللوائح حسب الموقع ونوع التأسيس. الخاص أقل تنظيمً
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خصائص المنظمات غير الهادفة للربحب.  

، مكرسqqةNFPOً، واختصqqارها Not-For-Profit Organization عادة ما تكون المنظمة غير الهادفqqة للqqربح

لخدمة المصلحة العامة، أو تعزيز قضية اجتماعية معينة، أو الدعوة إلى مصلحة مشتركة، حيث يجب عليها اتبqqاع

لوائح معينة فيما يتعلق بالأهلية، والضغط الحكومي، والمساهمات المعفاة من الضرائب. تستخدم المنظمة غير

الهادفqqة للqqربح من الناحيqqة الماليqqة، إيراداتهqqا الفائضqqة لتحقيqqق هqqدفها النهqqائي، بqqدلاً من توزيqqع دخلهqqا على

المساهمين، أو الشركاء، أو الأعضاء في المنظمة. وتشمل الأمثلة الشائعة على المؤسسات غير الربحية كلًا من:

المؤسسات التعليمية، مثل: المدارس، والكليات، والجامعات.•

الجمعيات الخيرية العامة.•

المؤسسات، مثل: المنظمات التجارية.•

مجموعات الدفاع عن القضايا.•

م التمويqqل للأنشqqطة د المنظمات غير الحكومية، ومنظمات المجتمع المدني، والمؤسسات التي تقqqدِ كما تُعَ

ا منظمات غير ربحية .(2)المختلفة، والمنظمات التطوعية الخاصة جميعً

وتنشأ هذه الأنواع من المنظمات بموجب القانون المحلي، وتكون عادةً للصالح العام، كما تكون عادةً معفqqاةً

من الضرائب، مما يعني أنها لا تدفع ضريبة الدخل على الأموال التي تتلقاها لمنظمتها.

للعمل بصفة شركة غير هادفة للربح، تطلب معظم الولايات في الولايات المتحدة الأمريكية مثلًا من صاحب

د للعمل في المصلحة العامة. هqqذا النوع من الشqqركات ليس لqqه مqqالِكون، المشروع، إنشاء شركة لها غرض محدَ

ا على ا للوائح، تتطلب بعض الولايات مqqديرًا واحqqدً ولكن لديه مديرون مكلَفون بإدارة المنظمة للصالح العام. ووفقً

د أمqqرًا مهمqqا لرجqqل الأعمqqال، لأن الأقل، في حين قد تتطلب في الولايات الأخرى ثلاثة مديرين أو أكثر، وهqqذا يُعَ

د التqqدقيق ا فقqqط لإنشqqائها. ويُعَ ا واحدً المؤسسة غير الربحية ستحتاج إلى موافقة جميع المديرين، وليس شخصً

الدقيق لأعضاء مجلس الإدارة هو أفضل سياسة لأي رائد أعمال لأن المديرين عليهم واجب تجاه الشركة.

نظرًا لاختلاف القوانين بين الولايات، فالشركة غير الهادفة للربح التي نشأت من أجل الصالح العام في ولايqqة

ما، تحتاج إلى إذن من ولاية أخرى للعمل فيها. ولا بqqد من حqqرص رائqqد الأعمqqال على أن نشqqاطه التجqqاري يحqqترم

جميع القوانين، والقواعد، والتنظيمات لكل ولاية ينشط فيها.

هناك مسألة أخرى يجب مراعاتها، وهي إنشاء منظمة أعمqqال غqqير ربحيqqة لغqqرض معين. وأحqqد الأمثلqqة على

ج على أسqqاس منظمqqة غqqير ربحيqqة تحت دمَ المنظمات ذات الأغراض الخاصة هو منظمة الخريجين، وعادةً مqqا تُ

(. والتي تتضمن جمع الأموال لكلية أو جامعة لسبب محدد، مثل المنح الدراسية للطلاب.c()3)501الترميز 
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قد يتأسس ناد معزز لتلقي التبرعات لغرض واحد، وقد تحتاج هqذه المنظمqqات إلى موافقqqات إضqqافية قبqqل

ا على المتطلبات القانونية المحلية. وهذا هو السبب وراء حاجة رائqqد الأعمqqال إلى الإنشاء أو بدء العمليات، اعتمادً

فهم كامل للغرض من العمل الذي بدأه، وبيئة التشغيل القانونية قبل اختيار هيكل العمل.

ا، لكن معظم رواد الأعمال يشqqكلون أعمqqالًا ربحيqqة. لqqذلك صحيح أن المنظمات غير الربحية تلعب دورًا مهمً

ا على كيانات الأعمال الربحية. سيركز الجزء المتبقي من هذا الفصل أساسً

رائد أعمال في الميدان

تحديد الغرض من نشاطك: ربحي، أم غير ربحي، أم مزيج بين الاثنين.

.Dan Price دان برايس Gravity Paymentsالمنهج المستخدم من طرف رائد أعمال جرافيتي بايمنتس 

 لذا فعلى أغلب تتصرف الشركات الهادفة للربح أحيانًا بطريقة تبدو للبعض أقرب للفلسفة غير الهادفة للربح.

الشركات الناشئة تحديد غرض نشاطها التجاري، فهل تسعى إلى إثراء مالكيها؟ أم إلى نشqqر فوائqqد النجqqاح لتشqqمل

الموظفين؟ يوضح تاريخ جرافيتي بايمنتس هذه القضية.

وهي شqqركة35000 موظف يكسب 2011أبلغ سنة  ) دولار سنويًا رئيسه دان بqqرايس في جرافيqqتي بqqايمنتس 

(دفع بالبطاقات الائتمانية أن مداخيله لا تكفي لحياة لائقة في مدينة سياتل الأمريكية باهظة المعيشqqة. تفاجqqأ دان

ا ما يفتخر بمعاملتqه العادلqة لموظفيqه. وعليqqه قqرر زيqqادة أجqر سqنوية قqqدرها  % 20من تلك الحقيقة، إذ كان دائمً

للسنوات الثلاثة اللاحقة، ومع ذلك لم تتأثر الأرباح وظلت تفوق الأجور، لهذا أعلن دان عمل شركته على وضqqع حqqد

 ألف دولار لإثبات جديته، والمسqqاعدة في70 ألف دولار. وخفض راتبه من مليون دولار إلى 70أدنى للأجور يقدر بـ 

619

ت من حبث "تصدرت جرافيتي بايمنتس طريق استكشاف كيفية عمل رواتب الموظفين والشركات التقليدية  "

الأرباح، وأجور المعيشة، والاعتبارات الأخلاقية المرتبطة بها.

حفظ الحقوق: تعديل على صورة مقدّمة من جرافيتي بايمنتس.



ريادة الأعمال خيارات هياكل الأعمال

 شqqخص بطلبqqات للحصqqول على5000تمويل زيادة الqqرواتب على مسqqتوى الشqqركة. وفي الأسqqبوع التqqالي، تقqqدم 

، حيث اختارت الأجر الأقل للعمqqل فيYahooوظائف في جرافيتي،. بما في ذلك مسؤولة تنفيذية في شركة ياهو 

ا. شركة عدت العمل فيها مرحًا وقيمً

ا كبqqيرًا من غqqرض نشqاطه، ده جqqزءً أدرك برايس أن الأجور القاعدية المنخفضة كانت مناقِضةً لقيَمه، ولمqا يَعُ

ا إلى جنب مqqع ا للأجور أدى إلى تقليل الأرباح، لكن إيرادات جرافيqqتي اسqqتمرت في النمqqو، جنبً ورغم أن رفعه لاحقً

قاعدة العملاء، والقوة العاملة. يؤمن برايس أنه ينبغي على المديرين أن يعدوا الغرض، والتأثير، والخدمqqة في نفس

المقام الذين يضعون الأرباح فيه.

هل تعتقد أن رائد أعمال يستطيع تشغيل نشاط تجاري ربحي ناجح، مع دفع أجور لعماله أكبر بكثير من الأجور

التي يدفعها منافسوه؟
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الشركات حسب قوانين الولايات المتحدة الأمريكية   13.2

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

، والشركات التي يتناسب هيكلها ونشqqاطها• ت ، والتقليدية  ص (التفريق بين أنواع الشركات: الصغيرة  ( ) (

. ب (مع بعض المعايير التي تخولها خدمة أغراض مجتمعية  (

التفريق بين الشركات الخاصة والعمومية.•

شرح قوانين الضرائب المطبَقة على الشركات.•

سنتحدث في هذه الجزئية عن شركات الأموال حسب القانون الأمريكي، والتي هي عبارة عن شركات قائمqqة

سيها، بحيث لا تتعدى أرباحهم أو خسqqائرهم فيهqqا، حجم مسqqاهمتهم في على أساس المسؤولية المحدودة لمؤسِ

سqqيها غqqير محqqدودة، بحيث قqqد تتعqqدى رأس المال؛ عكس شركات الأشخاص التي تكqqون فيهqqا مسqqؤولية مؤسِ

مسؤوليتهم إلى شخصهم مهما كانت درجة مساهمتهم في رأس المال، بمعنى في حال خسارة الشركة أو إفلاس

أحد الشركاء، فسيكون على باقي الشركاء التعويض عن تلك الخسائر بأي طريقqqة ولqqو من أمqqوالهم الشخصqqية، أو

. مثل: السيارة، المنزل، أو غيرهما (ملكياتهم الخاصة  (

د شركات الأموال اCorporations تُعَ  والتي سنشير إليها بمصطلح الشqqركات فقqqط فيمqqا يلي، هيكلًا تجاريً

م ا عندما يقqqدِ ا، يجري إنشاؤه عبر تقqqديم الوثqqائق اللازمqqة إلى الجهqqة الqqتي تأسqqس فيهqqا النشqqاط، وتحديqqدً دً معقَ

ا رسميًا يُدعى بنود التأسيس سون الأصليون مستندً Articles المؤسِ  of  incorporationابهاqqا مش ، أو مسqqتندً

ع الولائي للشركات. تنشqqط الشqqركات في نظqqر القqqانون إلى الجهة المسؤولة، وهي عادةً مسؤول الخزينة، أو الفر

ا أو شركات أخرى، محلية كqqانت مثل كيانات منفصلة عن مالكيها، ويسمى المالكون مساهمين، وقد يكونوا أفرادً

، أو غير ربحية. أو أجنبية. ويمكن بالطبع أن تكون الشركات -كما أسلفنا- ربحيةً
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ر من الوثيقة الواجب تقديمها إلى مكتب مصلحة التاسيس لتشكيل شركة. هذا نموذج مختصَ

ي، أو تُقاضqqى، تأسيس شركة يجعلها تنشط على أنها كيان يملك بعض الحقوق المشابِهة للفرد، فقqqد تقاضِ

نح الخيرية والسياسية، وإدانqqة أو اسqqتدانة كما يمكنها الحصول على ملكيات، ودخول أو تنفيذ العقود، وتقديم المِ

وبالأخص الولايqqات ا. تشترط أغلب المناطق  ا كما لو كانت فردً )الأموال. بل ويمكنها حتى إدارة نشاط تجاري تمامً

(الأمريكية أن تسجَل الشركة فيها قبل تَمكُنها من إدارة العمليات التجارية، أو رفع القضايا القانونية أو الqqدفاع عن

د نفسها ضدها في تلك المنطقة أو الولاية، خاصةً إذا كانت الشركة قد تأسست في ولاية أو منطقqqة أخqرى،  ويُعَ

ا عن التأسيس، فهو مجرد تقديم وثائق تحمل معلومات حول شركات سبق تأسيسها في التسجيل بالطبع مختلفً

مناطق أو ولايات أخرى؛ وبالمثqل، تخضqع لشqركات الناشqطة في مناطق غqqير منطقqqة تأسيسqها، إلى القqوانين

الضريبية للمنطقة الناشطة بها لا المؤسسة بها.

نظرة عامة حول الشركات حسب القوانين الأمريكية   13.2.1

د هذا النوع من الشركات النوع الوحيد من الكيانات الذي يسمح له القانون ببيع حصصqqه في كqqل أنواعqqه، يُعَ

شركات المساهمة، وشركات التوصية بالأسهم، )في حين يسمح لبعض أنواعه فقط التي تتأسس بالأسهم حصرًا 

، ببيع أسهمه، بحيث لا يمكن لأي نوع آخqqر، مثqqل: الشqqراكات، أو شqqركات الأشqqخاص، أو حqqتى (أو غيرها إن وجد

الشركات ذات المسؤولية المحدودة أن يفعل ذلك -فهي لا تتأسس بالأسهم-. وعليه فإن هذا النوع من الشركات
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ا، ويسqqمى -شركات الأموال التي تتأسس بأسهم- يشارك الأفراد الذين يشترون الأسهم فيصبح -مثلهم- مسqqاهمً

ا مالكًا. مثلهم أيضً

شركة أموال إلى أخرى، فقد ينفرد شخص بأسهم شqqركة، فيمqqا تمتلqqك (يختلف عدد المساهمين من شركة  (

شركة أخرى الملايين من المساهمين. كما تختلف قوانين التأسيس حسب الدول المقامة فيها، فتشترط بعضها

 مساهمين على الأقل، فيما تكتفي أخرى بمساهم واحد لتأسيس شركة. ولهqqذا قqqد يبqqدأ رائqqد الأعمqqال شqqركته3

ا من حصصه، أو من الأسqqهم أو ا لها في منطقة تسمح بذلك. ثم يبيع جزءً  السqqندات إلى مسqqتثمرين مالكًا وحيدً

آخرين في الشركة.

ا لجمqqع رأس المqqال، أو الأمqqوال، لتشqqغيل عملياتهqqا التجاريqqة، حيث تبيع بعض الشركات، أو تصqqدر أسqqهمً

ا من الشركة، وله حق في جqزء من أصqqولها وإيراداتهqا، فهqqو بمعqqنى أو صاحب السهم جزءً (يشتري حامل السهم  (

ا من الأوراق الماليqqة الqqتي تqqرادِف ملكيqqةً ، نوعً أو حصqqة الملكيqqة د حصة الأسهم  (أبسط مالك للشركة، وعليه تُعَ (

، مqqع إمكانيqqة متناسبةً في الشركة المانحة لتلك الأسهم، ويجري تداول الأسهم بالشراء والبيع في البورصات عادةً

. لكن يجب أن تتوافق هذه المعاملات مع مجموعة معقدة إجراء عمليات بيع خاصة بين البائع والمشتري مباشرةً

للغاية من القوانين واللوائح الحكومية التي تهدف إلى حماية المستثمرين.

يسمح استخدام رائد الأعمال لنوع من أنواع شركات الأموال بحماية نفسه والمالكين الآخرين من المسؤولية

الشخصية المترِتبة عن معظم الالتزامات القانونية والماليqqة. وفائqqدة المسqqؤولية المحqqدودة هqqذه هي الqqتي تqqدفع

العديد من رواد الأعمال إلى تأسيس هذا النوع من الشركات. غير أن إدارته تتطلب رسميةً أكثر من إدارة أي نqqوع

آخqqر من الكيانqqات، إذ على الشqqركة اتبqqاع العديqqد من القواعqqد الخاصqqة، ومنهqqا: احqqترام اللqqوائح الداخليqqة، وعقqqد

اجتماعات سنوية للمساهمين والمديرين، وحفظ محاضqqر القqرارات الرئيسqية للمسqاهمين والمqqديرين، وضqqمان

قيام المسؤولين والمديرين بتوقيع المستندات باسqqم الشqqركة، والأهم من ذلqqك هqqو الاحتفqqاظ بحسqqابات بنكيqqة

منفصلة عن أصحابها، وكذا الاحتفاظ بالمعلومqqات الماليqqة التفصqqيلية وسqqجلات الشqqركة. قqqد يqqؤدي عqqدم اتبqqاع

. اختراق حجاب الشركة "القواعد إلى فقدان المسؤولية المحدودة، نتيجة ما يعرف باسم  "

جد الحل

اختراق حجاب الشركة ذات المسؤولية المحدودة

ا أن على رواد الأعمال في الغالب تشكيل كيان قانوني منفصل عنهم، وذلك للحqqد من المسqqؤولية ذكرنا سابقً

الشخصية النابعة من التزامات النشاط التجاري مثل العقود، حيث يمكن للتأسqqيس، أو التنظيم في صqqورة شqqركة

ع المسqqؤولية هqqذا من ذات مسؤولية محدودة، أن يحد من المسؤولية الشخصية للمالكين. ومqqع ذلqqك لا يخلqqو در

اخqqتراق حجqqاب الشqqركة Piercing "الاستثناء، فنذكر على وجه الخصوص حالqqةً تسqqمى   the  corporate  veil،"

 من ولاية آياوا الأمريكية، والتي كqqانت بين كلارك والشqqركة ذات1422-17ونوضح هذه النقطة بدراسة القضية رقم 

ش.ذ.م.م وودراف للبناء  "المسؤولية المحدودة التي اختصارها  "Woodruff Construction LLC.

623



ريادة الأعمال خيارات هياكل الأعمال

ا لإزالة الحمأة للمدعي في منشqأة ا في شركته، وأبرم عقدً نظرة عامة على الوقائع: كان المدعى عليه مالكًا وحيدً

 ألqqف400لمعالجة النفايات، لكنه لم يكمل العمل، ولهذا رفع المدعي دعوى قضqqائية، وفqqاز بحكم قضqqائي قيمتqqه 

دولار ضد الشركة لخرقها العقد. ومع ذلqqك لم يكن المqqدعي قqqادرًا على التحصqqيل من الشqqركة بسqqبب عqqدم كفايqqة

الأصول، و لهذا طلب المدعي من المحكمة اختراق حجqqاب الشqqركة، ممqqا يسqqمح لqqه باسqqتلام أموالqqه من الأمqqوال

الشخصية لمالك الشركة.

: أظهرت الأدلة أنه على الرغم من احتفاظ المدعى عليه بحساب مصqqرفي منفصqqل للشqqركة،اختراق الحجاب

إلا أنه خلط أمواله مع موارده المالية الشخصية، وهو انتهاك للواجب الائتماني، بالإضافة إلى أنه لم يتبع الإجqqراءات

المطلوبة لإدارة شركته، فلم يمتلك لوائح داخلية، ولا قرارات، ولا سجلات تصويت، ولا وثائق أو محاضر اجتماعqqات

المساهمين.

: سمحت المحكمة للمدعي باختراق حجاب الشركة، وهذا يعني أنqqه كqqان على المqqدعى عليqqه وهqqوالاستنتاج

 ألف دولار من أمواله الشخصية.400المالك الوحيد، دفع أكثر من 

صحيح أن الشركات ذات المسؤولية المحدودة تتطلب وثائق رسمية أقل من باقي الأنواع، إلا أن الوضqqع هنا

لم يكن ليتغير لو ما كانت وودراف للبناء شركةً ذات مسؤولية محدودة، ذلك أن قواعد اخqqتراق حجqqاب المسqqؤولية

هي ذاتها.

التفكير النقدي:

•     كيف تحمي نفسك من مثل هذه المخاطر؟

م معظم الشركات نهج ملكية وإدارة ثلاثي الأجزاء مبينًا في الشكل التالي، فبعqد إنشqاء الشqركة وبqدء تستخدِ

العمليات، ينتخب المساهمون عادةً مجلس إدارة، حيث يكون لمجلس الإدارة مسؤوليات إشرافية على عمليqqات

فين المسؤولين عن العمليات اليومية للشركة. الشركة. ثم يعيِن المجلس الموظَ
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تنخرط في النهج الثلاثي ثلاث مجموعات في ملكية وإدارة

الشركة، فينتخب المساهمون أعضاء مجلس الإدارة. ويعين هؤلاء

الموظفين المسؤولين. فأما المساهمون فمالكون، وأما المديرون

فليسوا مساهمين بالضرورة، لكنهم غالبًا ما يكونون كذلك.

يسمح القانون الولائي الأمريكي - ومثله أغلب القqqوانين في المنطقqqة العربيqqة - للمنظمqqات الصqqغيرة بqqإدارة

الشqqqركة مغلقqqqة الاكتتqqqاب "شqqqركة إدارةً مباشqqqرةً دون الحاجqqqة إلى مجلس إدارة، ويسqqqمى هqqqذا النوع 

Closely Held Corporationانونqqا في القqqة؛ حيث ينظمهqqئة الرياديqqويشيع استخدامه في الشركات الناش ،"

 اختصqqارًا لخدمqqةIRSالأمريكي قانون التأسيس الولائي، مع قانون الضqqرائب الفيqqدرالي تحت رقابqqة الآي آر آس 

Internalالqqدخل المحلي   Revenue  Serviceوانينqqير القqqة. وتشqqرائب الأمريكيqqلحة الضqqة مصqqوهي بمثاب ،

%  من قيمة أسهمها القائمة، خمسqqة أفqqراد أو أقqqل إمqqا50الأساسية إلى أن الشركة المغلقة هي كل شركة يملك 

.(3)ملكيةً مباشرة أو غير مباشرة، وذلك خلال النصف الثاني من السنة الضريبية

الولايات المتحدة( بب)وشركات  والشركات الصغيرة  الشركات التقليدية   13.2.2

الأمريكية

، أو شqqركات صqqغيرة Conventionalتصنيف الشركات على أنها إما شركات تقليدية  ت ( واختصارًا  (Small،
ص ترجمqqةً ، هو إلى حد كبير تمييز ضريبي. فأما الشركة الصغيرة فهي كيان عqqابر اختصqqرناه إلى  ص (واختصارًا  ( ) (

، بمعqqنى الفرعيqqة، حيث يصqqرِح المسqqاهمونSubchapter، أو كلمة Small( اختصارًا لـ S)عن أصلها الإنجليزي 

عن أرباح الشركة على أنها أرباحهم الخاصة، ويدفعون ضرائب الدخل الشخصqqي عليهqqا. وعلى النقيض من ذلqqك،

، ثم تفqqرض الضqqرائب مqqرةً أخqqرى على عائqqدات ت على مستوى الشركة أولًا (تفرض الحكومة ضرائب الشركات  (

ع دخل الشركة على المساهمين كأرباح. زِ ضريبة الدخل الشخصية للمالكين إذا وُ
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، فلا علاقة للضرائب به، فهqqو مبqqني على الغqqرض ب (أما الفرق بين هذين النوعين من جهة وبين الشركات  (

ا من الأداء الاجتمqqاعي، والبيqqئي، ق مسqqتوى عqqال جqqدً ب الموثَقqqة هي نشqqاط تجqqاري يحقِ (والنهج. إذ أن شركة  (

ب إلى (والشفافية العامة، والمساءلة لتحقيق التوازن بين الربح والغرض الاجتماعي، وهكqqذا قqqد تنتمي الشqqركة  (

. ب (أحد النوعين الآخرين مع كونها مصنفةً  (

وشركات المنفعة( ب)الطبيعة الفريدة للشركات ا.  

 هي نوع جديد من الشركات غير التقليدية الهادفة للربح، والتيThe benefit Corporationشركة المنفعة 

ب . ففي الحين الذي تشترك فيه شركات المنفعة مqqع الشqqركات  ب (قد تكون وقد لا تكون من نوع الشركات  ( ) ( 

في بعض الأهداف، نجد أن هذه الأخيرة تحتاج إلى اجتيqqاز عمليqqة اعتمqqاد، وهي عمليqqة رسqqمية تقضqqي بامتثqqال

ا في هذا الامتثال قبqqل الاعتمqqاد ب تحقيقً (الشركة لمجموعة من المعايير،حيث تُجري منظمة الشركات  د(4)) . يُعَ

.(5)جوهر هذه الشركات الجديدة هو إدراك ضرورة عدم التسبب بأي ضرر، وإنشاء تأثير إيجqqابي عqqبر سلسqqلة القيم

ا بqqالنظر في تqqأثير قراراتهqqا على عمالهqqا، ، فهqqذه الشqqركات المعتمqqدة مطالبqqة قانونً ب ا لمنظمة شqqركات  (ووفقً (

وعملائها، ومورديها، ومجتمعها، والبيئة.

ب إلى حqqد مqqا، ختم الموافقqqة للشqqركات الqqتي تحqqاول طواعيqqةً أن تكqqون مسqqؤولةً (تشبه شqqهادة الشqqركة  (

، والqqتي تنتشqqر عqqبر3000 ما يقرب من 2019اجتماعيًا، حيث كان هناك في سنة  ب دةً من الفئqqة  ( شركةً معتمَ (

؛ أما شركة المنفعة فهي شركة معترَف بها من قبل وكالة حكومية بموجب القانون الqqولائي(6) صناعة مختلفة150

)تعqqترف الآن حqqوالي ثلاثين ولايqqة أمريكيqqة بشqqركات المنفعqqة ذات المتطلَبqqات القانونيqqة ذات الغqqرض الأعلى

، ومqqع ذلqqك ب ، ولكنها لا تحمل شqqهادة شqqركة  (والمساءلة والشفافية ( ق (  فالكيqqانين -من حيث الغqqرض المتعلِ

بالمسؤولية الاجتماعية- متشابهان للغاية.

تستهدف شركة المنفعة تحقيق أقصى فائدة ممكنة لجميع أصحاب المصلحة، وهqqذا يعqqني عqqدم اقتصqqارها

ذ ذلqqك عqqبر اتباعهqqا فقط على زيادة أرباح المساهمين، بل إفادتها لكل من له مصلحة أو علاقة بالشركة، وهي تنفِ

ه الجهة الوصية عادةً كيفية إنشاء شركات المنفعqqة. لكنهqqا على العمqqوم نمqqوذج لميثاق شركة المنفعة. حيث توجِ

ع المنظور التقليدي لقانون الشركات، فهو يدمج معه مفاهيم الغqqرض، والمسqqاءلة، والشqqفافية حَوكَمة جديد يوسِ

، وهqqذا يعqqني أن اسqqتخدام(7)فيما يتعلق بجميع أصحاب المصلحة من الشركة، وليس المساهمين فيها فحسب

هذا الهيكل التجاري يستدعي دراسqqةً دقيقqqةً من صqqاحب المشqqروع، لأن مسqqؤوليته لن تقتصqqر على رفqqع أربqqاح

المساهمين وحسب، بل ستشمل مراعاة جميع أصحاب المصلحة المبيَنين في ميثاق الشركة.
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ب جميعها شركات ربحية، يقابلها الشركة غير الربحية. ، و ت ، و ص (الشركات ذات الترميزات  ( ) ( ) (

هل أنت جاهز؟

ب ()اعتماد شركة 

ب عملية التحول إلى شركة من هذا النوع، ويتضمن ذلك ثلاث خطوات محدَدة: (يشرح موقع الشركة  ( 

د. •     الأداء المعتمَ

•     والمساءلة القانونية.

•     والشفافية العامة.

ح صفحة  ب للتعرف على المتطلَبqqات الqqتي يتعين عليهqqاBCorporationموقع تصفَ (، ثم اقرأ عن الشركات  (

ح في الصورة الآتية: شركة ب الموضَ "الوفاء بها للسماح لها بعرض شعار  "
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، يجب أن ب (قبل الحصول على اعتماد شركة  (

تخضع الشركة لتحقيق خارجي يراقب امتثالها مع

. ب (كل شرط من شروط الشركات من النوع  (

Runa" B" Corpحفظ الحقوق: تعديل على 

Label من Lelepanne / Wikimedia

Commons, CC0

الشركات المملوكة للقطاع الخاص والشركات المملوكة للقطاع العام   13.2.3

قد تكون المصطلحات المتعلِقة بما إذا كانت الشركة مملوكةً ملكيةً عامة أو خاصة مربِكةً في بعض الأحيان،

 هي شركات خاصة، لكن أسهمها مملوكة للعامة، وهذا يعqqني أن أي فqqردExxonفالشركات الكبيرة مثل: إكسون 

ر يمكنه امتلاك أسهم في الشركة.  من الجمهور المستثمِ

Public المؤسسة العامة  corporationاهqqه أو ترعqqومي، تملكqqبه حكqqان شqqع- كيqqالحقيقية، هي -في الواق 

سqqة البث العqqام الحكومة. ومثال ذلك البنك الأهلي التجاري في السqqعودية، والبريqqد المركqqزي في الجزائqqر، ومؤسَ

، فنذكر شqqركة الريqqاض للتعمqqير، الشqqركات شqqبه الحكوميqqة (الأمريكية؛ أما أمثلة الشركات التي ترعاها الحكومة  (

 الأمريكية.Freddie Macوفريدي ماك 
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، فهي شركة لا تسمح لأعضاء الجمهورPrivately held corporation أما الشركة المملوكة للقطاع الخاص

س، أو أصqqدقاؤه، أو ربمqqا مجموعqqة خاصqqة من المسqqتثمرين. ر بامتلاك الأسهم؛ إذ تمتلكها عائلة المؤسِ المستثمِ

 الجزائرية، والشركة العربية للعود في السعودية.Condorومن أمثلة ذلك كوندور 

الشركات المتداولة علنا في الولايات المتحدة الأمريكيةا.  

الشركة المملوكة ملكية عامة هي كما هو موصوف، كيان يمتلqqك فيqqه أعضqqاء الجمهqqور المسqqتثمر الأسqqهم،

لة علنًا Publicly وتسمى عادةً شركة متداوَ  traded  corporationا فيqqمما يعني إمكانية شراء الأسهم وبيعه ،

ا بإمكانيqqة وصqqول أكqqبر إلى المسqqتثمرين، وبالتqqالي السوق العامة مثل البورصات. تتمتع الشqqركة المتداولqqة علنً

المزيد من رأس المال، ولكن عليها العمل بموجب مجموعة رسمية من القواعد الحكومية،ـ وفي مثqqال الولايqqات

The المتحqqqدة الأمريكيqqqة، وضqqqعت لجنة الأوراق الماليqqqة والبورصqqqات  Securities  and  Exchange

Commission مع الكونجرس ،Congressهذه القواعد. ويسهر على تطبيقها مجلس مراقبة حسابات الشركات 

Theالعامqqة   Public  Company  Accounting  Oversight  Board ارًاqqأو اختص PCAOBرف مجلسqqيش .

 على عمليqqات تqqدقيق الشqqركات العامqqة، والوسqqطاء، والتجqqار من أجqqل حمايqqة المسqqتثمرينPCAOBالمراقبqqة 

د اتبqqاع قواعqqد (8)والمصلحة العامة، وذلqqك بنشqqر تقqqارير تqqدقيق سqqليمة ومسqqتقلة  ضqqمانًا لحمايqqةPCAOB. يُعَ

ا، بل ويزيد تكاليف تشغيل المشاريع بسبب التقارير والقواعد الزائدة. ر، ولكنه قد يكون معقدً المستثمِ

لة علنًا مجلس إدارة له تفويض مزدوج، للتشqqاور مqqع الإدارة فيمqqا يتعلqqق يجب أن يكون لدى الشركة المتداوَ

بالتوجه الإستراتيجي للشركة، والإشqqراف على أدائهqqا، بحيث لا يqqدير مجلس الإدارة الشqqركة، كمqqا يكqqون الأعضqqاء

. حيث سيكون للمجلس العديqqد من اللجqqان للمسqqاعدة في وظائفqqه، وإحqqدى اللجqqان هي(9)منفصلين عن الإدارة

لجنة التدقيق. حيث يجب على لجنة التدقيق التابعة لشqqركة مسqqاهمة عامqqة توظيqqف مqqدقِق حسqqابات خqqارجي

د من قبل  ا، كمqqا يجب المكتب التنفيqqذي والمqqدير المqqاليPCAOBمعتمَ لqqة علنً  لمراجعة دفqqاتر الشqqركة المتداوَ

د القواعqqد واللqqوائح الqqتي ن مصqqداقيتها. تُعَ لة علنًا، التوقيع على شهادة تقرير الأربqqاح، ممqqا يضqqمَ للشركة المتداوَ

تتطلب الامتثال في الشركات المتداولة علنًا، أكثر تطلُبًا منها في الشركات الخاصة أو الشركات مغلقة الاكتتاب.

حسب القوانين الأمريكية( مغلقة الاكتتاب)الشركات محدودة الاكتتاب ب.  

Closely الشركة محدودة الاكتتاب  held  corporationابqqة الاكتتqqركة مغلقqqم الشqqا باس ، والمعروفة أيضً

Close  corporationقqqركة ينطبqqذه الشqqأو الشركة المغلقة، هي شركة مملوكة للقطاع الخاص. لكن مفهوم ه ،

ا في معناه الثqqانوي على هيكqqل الإدارة، فالشqqركة المغلقqqة هي نظqqام إداري لشqqركة تختارهqqا مجموعqqة من أيضً

م أسلوب الإدارة الأقل رسمية للشراكة العامة مع الاحتفاظ بالمسؤولية المحqqدودة الشركات الصغيرة التي تستخدِ

ا أقqqل من الإجqqراءات الإداريqqة الشqqكلية، للشركة، أي بعبارة أخرى، توفر الشركة محدودة أو مغلقqqة الاكتتqqاب عqqددً

ا من التحكُم لمجموعة صغيرة من المساهمين. ومزيدً
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يجب على هذا النوع من الشركات عقد اجتماع سنوي للمساهمين، والاحتفqqاظ بالمحاضqqر، ولا بqqد من هqqذه

الإجراءات حتى لو كان هناك مساهم واحد في الشركة، حيث يجب على المالك الفردي الذي يستخدم شركةً مثل

ل بعض الجهqqات هيكل تجاري، اتباع القواعد المتعلِقqqة بالشqqركات في المنطقqqة الqqتي تأسسqqت فيهqqا، فقqqد تَحُ

ا سنويًا، أو عدم احتفاظها بالسجلات المطلوبqqة. وعند حqqل الشqqركة، الرسمية الشركات لمجرد عدم عقدها اجتماعً

يصبح المساهمون مسؤولين شخصيًا عن ديون الشركة. فتُرفع المسؤولية المحدودة عنهم. لهqqذا لا بqqد عند إدارة

ا. ا صارمً شركة من هذا النوع من اتباع الإرشادات والقوانين في تشغيلها اتباعً

عادةً ما تُتداول أسهم شركة مغلقة الاكتتاب خqارج السqوق المفتوحqة، وعqqادةً مqا يكqون لهqا عqqدد قليqqل من

المساهمين، وعدد أقل من التقارير المطلوبة موازنةً بالشركات المتداولة علنًا. إذ لدى الشركات مغلَقqqة الاكتتqqاب

متطلَبات إعداد تقارير أقل من الشركات المتداولة علنًا، وعادة ما لا يُطلب أن تكون لديها بيانات مالية مدققة، ما

د البيانات المالية المدقَقة مكلِفةَ للغاية، وهي إجباريqqة على الشqqركات لم ينص ميثاق الشركة على خلاف ذلك. تُعَ

لة علنًا، أما في الشركات المغلَقة فليست بالإجبارية، لكنها تساعد المستثمرين على شqqراء وبيqqع الأسqqهم، المتداوَ

رغم صعوبة تحديد قيمة الشركة، وذلك لغياب سوق جاهزة لحصص الملكية.

الشركات غير الهادفة للربح حسب قوانين الولايات المتحدة الأمريكيةج.  

نجد في القانون الأمريكي، أنه يمكن إنشاء شركة غير ربحيqqة في ولايqqة مqqا، ثم توسqqيع نشqqاطها عqqبر ولايqqات

ا. أخرى، على شرط تسجيلها شركةً غير ربحية في تلك الولايات أيضً

ا إلى مجلس إدارة، لا يختلqqف تنظيم الشqqركات غqqير الربحيqqة عن نظيراتهqqا الربحيqqة، إذ تحتqqاج هي أيضً

ومسؤولين. لكنها لا تُعنى بالمساهمين، والأسهم، والملاك. حيث يلعب أصحاب المصلحة في شركة غير هادفqqة

ا يتمثل في مراقبة النفقات العامة، وتخصيص الأموال، لأن معظم الأموال هي عبارة عن تبرعات، للربح دورًا مهمً

وكونها خاضعة للخصم الضريبي، فقد تراقِب هيئqqات الرقابqqة العامqqة، البيانqqات الماليqqة للمنظمqqات المعفqqاة من

الضرائب الفيدرالية. توفر الإنترنت إمكانية الوصول إلى البيانات المالية المتعلِقة بالمنظمات غير الربحية المعفاة

من الضرائب الفيدرالية، وهqqذا يqqتيح لمنظمqqات المراقبqqة القqqدرة على تحليqqل العمليqqات والتعويضqqات لمنظمي

فيها. المنظمة غير الربحية وموظَ

رائد الأعمال في الميدان

بومباس: تحقيق الأهداف الربحية وغير الربحية.

ABC مع روبن روبرتس على قناة آي بي سي نيوز 2017في مقابلة عام   Newsس ، قال ديفيqqد هيث المؤسِ

Bombasالمشارك لشركة بومباس سوكس   socks في عام ا يقول إن الجqوارب كqانت2011" :  ، صادفت اقتباسً

ا بين عشqqية وضqqحاها،(10)الأكثر طلبًا في ملاجئ المشردين ا ". لذلك قqqرر بqqدء شqqركة جديqqدة حققت نجاحً  مqqدعومً

Sharkبظهوره على شارك تانك   Tank دي2014 في عامqqحيث أنشأ شركته بومباس، مع شريكه رائد الأعمال ران ،

غ  .Randy Goldbergغولدبر
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ع بالجوارب للمشردين، مع فكqqرة نجqqاح المنتج الرئيسqqي حيث أسسا شركتهما بهدف إفادة المجتمع عبر التبر

ا ثانويًا .(12) شريك في الولايات المتحدة الأمريكية2500 مليون زوج جوارب عبر 25. وقد تبرعا بما يفوق (11)هدفً

زوج من جوارب بومباس.

,Tony Webster/ Flickr من Bombas Socksحفظ الحقوق: تعديل على 

CC BY 2.0

م كيانها التجاري طريقةً لمعالجة النقص في تبرعات الجqqوارب في أصبحت بومباس الآن شركةً ناجحةً تستخدِ

غ سنتين في ابتكار جواب عاليqqة الجqqودة، مqqزودةً بمسqqاند للقqqدم، ملاجئ المشردين. قضى رئيساها هيث وجولدبر

ا بالخروج بمنتج ممتاز وحسب، بل . لكن الأمر لم يكن متعلقً ومغالق ضد التقرح، مع خياطة محيطه بالجورب كاملًا

ا، ليحققا بذلك مزيجًا من أهداف الربح، والأهداف غير الربحيqqة. وقqqد تبرعqqا بتقديم شيء مفيد في الوقت ذاته أيضً

اشqqتر واحqqدة،10 بما يفوق 2013منذ سنة  " ملايين زوج من الجqqوارب لصqqالح ملاجئ المشqqردين، بفضqqل نمqqوذج 

ع بواحدة الذي يستخدمانه. (13)"وتبر

ع، وذلqqك على ع. بqqل كqqان تركيزهمqqا على عكس المتوقَ ولم يصنعا على سبيل المثال زوجا تجاريا، وآخر للتqqبر

ا. فزوداها بمادة مضادة للبتكيريqqا، لتحافqqظ على صqqحة مرتqqديها جعل كل الجوارب بفكرة أن مرتديها سيكون مشردً

حتى ولو لم يغسلها باستمرار.

•     هل بومباس هي التي تدفع لمساعدة المشردين؟ أم العميل هو الذي يدفع؟

ا ببعض من أرباحها؟ •     هل تعتقد أن بومباس تسهل فكرةً جيدةً يدفع عملاؤها مقابلها، أم تراها تساهم أيضً

رابط للتعلم

، وشاهد مقطع الفيديو الذي يشرح ما يفعلونه للوفاء بالتزامهم بما أنهم عبارة عنموقع شركة بومباستصفح 

. ب (شركة من النوع  (
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نظرة عامة على ضرائب الشركات في القانون الأمريكي   13.2.4

ا، تخضع جميع الشركات الربحية لضريبة الدخل على المستوى الفيدرالي، وعqqادةً على مسqqتوى الولايqqة أيضً

ا. ص للضرائب أيضً ت و (فبغض النظر عن الخيار الضريبي، تخضع كل من الشركات  ( ) (

د التخطيط الضريبي قضيةً رئيسيةً لمعظم الشqqركات، وقqqد يفسqqر بعض القqqرارات الرئيسqqية مثqqل مكqqان يُعَ

تواجدها. فقد تختار لمقرها الرئيسي ولايةً بعينها، أو حتى دولةً أخرى للاسqqتفادة من أفضqqل الخيqqارات الضqqريبية،

ا كبيرًا من ولاية إلى أخرى، ومن بلد إلى آخر. فتضيف العديد من الولايات ذلك أن قوانين الضرائب تختلف اختلافً

 في حين أن بعض %؛12%  و2الأمريكية ضريبة دخل على مستوى الولاية فوق الضرائب الفيدرالية، وتتراوح بين 

.(14)الولايات مثل تكساس، لا تطبِق على الشركات ضرائب دخل، وذلك سعيًا منها لجذب الشركات إلى الولاية

في الولايات المتحدة الأمريكية( ت)الضرائب على الشركات ا.  

ا قqqة، حيث يخضqqع المسqqاهمون الأفqqراد أيضً ت ضرائب دخل الشركات على الأرباح المحقَ (تدفع الشركات  (

لضرائب الدخل الشخصي على أي أرباح يحصلون عليها. ويشير معظم المحامين والمحاسبين، إلى هqqذا المفهqqوم

ت (أنه عيب الازدواج الضريبي، على أنه قد انخفض مؤخرًا نتيجة انخفاض معدل ضqqريبة الqqدخل على الشqqركات  (

ا بإمكانيqqة الاحتفqqاظ بالأربqqاح(15)بموجب قانون الوظائف والتخفيضات الضريبية . كما تتمتع هqqذه الشqqركات أيضً

وإعادة استثمارها في الشركة، لتقليل النسبة الضريبية المدفوعة على الأرباح.

ا لمعظم قqqوانين الشqqركات في الولايqqات، بالإضqqافة إلى ت بدرجة من الرسميات الإضافية وفقً (تأتي شركة  (

م قوانين الضرائب والأوراق المالية الفيدرالية، إذ يجب أن يكqqون لqqدى الشqqركة لqqوائح داخليqqة، كمqqا يجب أن تقqqدِ

تقاريرًا سنوية وتقارير إفصاح مالي وبيانqqات ماليqqة، إلى جqqانب وجqqوب عقqqد اجتمqqاع واحqqد على الأقqqل كqqل عqqام

للمساهمين والمديرين، حيث يجب تدوين المحاضر والاحتفاظ بها لعرض الشفافية، كما يجب أن تحتفظ شqqركة

ا بسجلات التصويت لمديري الشركة، وقائمة بأسماء المالكين ونسب الملكية. (ت أيضً (

ا لمعظم الشqqركات ت هو الهيكل الوحيqqد الqqذي يكqqون منطقيً (على الرغم من الآثار الضريبية، فهيكل شركة  (

الأمريكية الكبيرة، وذلك لأنه يسمح ببيع كمية كبيرة من الأسهم على نطاق واسع لعامة المستثمرين دون حqqدود،

ت عدد غير محدود من المساهمين من الأفراد، أو الكيانات التجارية، من أي دولة. (كما قد يكون لشركة  (

في الولايات المتحدة الأمريكية( ص)فرض الضرائب على الشركات ب.  

ا مؤسسqqيًا تُمqqرَر فيqqه تمريqqر أربqqاح الشqqركة من خلال حqqاملي أسqqهمها ص كمqqا أسqqلفنا، كيانً د شqqركة  (تُعَ (

، بمqqا يتناسqqب عqqادةً مqqع اسqqتثماراتهم. ويُعqqرف هqqذا باسqqم الضqqرائب العqqابرة (المسqqاهمين ( Pass-through

taxation رائبqqرض لجنة الضqqرائبهم. تفqqركات لضqqالكي الشqqحيث يخلُص إلى إدارة م ،IRSاحqqرائبًا على أربqqض 

ص للعديqqد من (الشركة بمعدلات ضريبة الدخل الشخصية للمساهمين الأفراد فيها، ويجب أن تمتثِل الشركات  (

د قانون الإيرادات الداخليqqة امتلاك ، إذ يحدِ ص (القيود، التي من بينها، الحد على عدد المساهمين في الشركات  (
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ص لـ  (الشركات  ا لا كيانات تجاريqqة، باسqqتثناء بعض100) ا مساهمين أفرادً  مساهم أو أقل، على أن يكونوا جميعً

العقارات وبعض الكيانات المعفاة من الضرائب. كما يجب أن يكون المسqqاهمون الأفqqراد مواطqqنين أمريكqqيين أو

(مقيمين دائمين قانونيين. وفي قيد آخر، يجب امتلاكها لفئة واحدة فقط من الأسهم، فيمqqا يمكن للشqqركات ت (

امتلاك فئات عديدة.
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الشراكات وشركات المحاصة في الولايات المتحدة الأمريكية   13.3

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

وصف هيكل الملكية في الشراكات.•

وصف هيكل الملكية في شركات المحاصة.•

تلخيص مزايا وعيوب هيكلي الشراكة وشركات المحاصة.•

 هي كيان تجاري يتكون من شخصين أو أكثر، ونسميهم الشqqركاء، حيث يسqqاهم كqqلPartnership الشراكة

منهم بشيء، مثل: رأس المال، أو المعدات، أو المهارات؛ ثم يتقاسم الشركاء الأرباح والخسائر. ويمكن أن تتعاقد

الشراكة باسمها الخاص، وتحمل ملكية الأصول، وتقاضي أو تقاضى.

Joint المشروع المشqqترك  ventureق منافعqqركتان لتحقيqqكلها شqqة تشqqت   أو شqqركة المحاصqqة شqqراكة مؤقَ

م التكqqاليف، م النفقqqات، والعمqqل نحqqو الأهqqداف المشqqتركة، والإيqqرادات المحتملqqة، وتقاسُ متبادلة، مثل: تقاسُ

والمخاطر، والنجاحات. يمكن لمشروع مشترك المساعدة في تسريع توسيع أعمالك من خلال الوصول إلى أسهم

، أو أسواق جديدة، أو تقنية جديدة. وتتشابه الشراكات وشركات المحاصة في العديد من الأوجه، لكن إضافية مثلًا

هناك بعض الاختلافات المهمة.

نظرة عامة على الشراكات حسب قانون الولايات المتحدة الأمريكية   13.3.1

تختلف قوانين الشراكات باختلاف الدول، والحكومات، والمناطق. ويطول التفصيل فيها أو تقسqqيمها، لهqqذا

سنعمد في هذا المبحث إلى بعض التعميمات.

General تنشأ الشqqراكة العامqqة  partnershipا  عندما يوافqqق شخصqqان أو كيانqqان فqqأكثر على العمqqل معً

ا بموجب شqqروط اتفاقيqqة شqqراكة مكتوبqqة، ولكن شqqرط لتشغيل عمل تجاري من أجل الربح. تعمل الشراكة عمومً

الكتابة ذاته ليس إلزاميا، ففي كثير من الحالات، يكون المطلب الوحيد هو اجتماع طرفين أو أكثر لتشqqغيل عمqqل

تجاري من أجل الربح.

يحتاج رواد الأعمال إلى توخي الحذر لأنه يمكن إنشاء شراكة عامة غير رسqqمية من خلال تصqqرفات شخصqqين

د بعض المحqqاكم هqqذه أو كيانين فأكثر، يسعون من خلالها إلى تحقيق الربح مع تشqqارك واجبqqات الإرادة، فقqqد تَعُ

ا لتqqأمين الإجراءات إنشاءً لشراكة غير رسمية أو حتى رسمية. ولهذا السبب، فإذا اجتمqqع كيانqqان أو شخصqqان معً

عملية أو إستراتيجية تجارية مشتركة، فيجب على الأطراف توثيق ذلك المشروع المشqqترَك في اتفاقيqqة مكتوبqqة،

مع مراعاة اشتراط بعض المناطق لاتفاقية رسمية مكتوبqqة حqqتى في بعض أشqqكال الشqqراكة. وفي كqqل الأحqqوال،

يحتاج رائد الأعمال إلى فهم واضح لعلاقة العمل بالضبط قبل البدء في مشروع جديqqد، ويمكن لاتفاقيqqة الشqqراكة

د تلك التفاصيل، حتى أنه يجب عليها ذلك. أن تحدِ
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تتناول اتفاقية الشراكة العديد من الموضوعات المهمة، فتشير إلى الاستثمار النقدي لكل شريك، وواجبqqات

الإدارة والالتزامات الأخرى، وكيفية تقاسم الأرباح أو الخسائر، وجميع الحقوق والواجبات الأخرى للشركاء.

ا تسجيل أي نوع من الشراكات، والتي قد تتخذ أشكالًا عديدة: يُشترط دائمً

Generalالشراكات العامkkة •  Partnerships: ارًاqqواختص GPsؤوليةqqا مسqqد فيه ، وهي شqqراكات تُعَ

الشركاء مشتركة، ومنفصلة في الوقت ذاته، وهذا يعني أن كيان الشراكة لا يتحمل المسؤولية وحده، بل

ا. يتحملها كل شريك عام بصفة منفردة أيضً

، للحد من مسؤولية الشركاء، يمكنLPs واختصارًا :Limited Partenershipsالشراكات المحدودة •

ا، وشريكًا أو أكثر محدودين، حيث ا عامً إنشاء هذه الشراكة المحدودة التي تتطلب على الأقل شريكًا واحدً

تتوقف مسؤولية الشريك المحدود على حجم استثماره، ما لم يتقمص أدوار شريك عام. والشريك العqqام

مسؤول شخصيًا عن جميع عمليات الشراكة المحدودة.

هذا النوع من الشراكات موجود منذ سqqنوات عديqqدة، ويسqqمح للمسqqتثمرين بتوفqqير التمويqqل للأعمqqال

ا في التجارية، مqqع الحqqد من اسqqتثماراتهم ومخqqاطرهم الشخصqqية. تُسqqتخدَم الشqqراكات المحqqدودة غالبً

بqqل المسqqتثمرين، ومن الأعمال التي تتطلب رأس مال استثماري ولكنها لا تتطلب مشاركةً إداريةً من قِ

أمثلة ذلك: العقارات التجارية، وصنع وتمويل الأفلام، أو المسرحيات، وحفر آبار النفط والغاز.

Limitedالشراكات ذات المسkkؤولية المحkkدودة •  Liability  Partenerships: ارًاqqواختص LLPs.

دين، مqqع هذه الشراكات شائعة في مكاتب المحامqqاة والمحاسqqبة، أين يكqqون الشqqركاء محqqترِفين معتمَ

مسqqؤولية محqqدودة تجqqاه الالتزامqqات الماليqqة المتعلِقqqة بqqالعقود أو الأضqqرار، لكنهم يتحملqqون بqqالطبع

المسqqؤولية الكاملqqة عن سqqوء ممارسqqاتهم الشخصqqية. يتمثqqل الاختلاف الأساسqqي بين الشqqركات ذات

 شqqريكLLPsالمسؤولية المحدودة والشراكات ذات المسؤولية المحدودة، في ضرورة أن يكqqون لqqدى الـ 

 فهيLLPإداري واحد على الأقل يتحمل المسؤولية عن إجراءات الشراكة، أما المسؤولية القانونية لشركة 

كلت مqqع شqqريك أو شqqركاء نفسها مسؤولية المالك في شراكة بسيطة، وغالبًا ما تكون الكيانات التي شُ

سين -عادةً شركات المحاماة وشركات المحاسبة والممارسات الطبية- بمثابة  . في هذه الحالة،LLPمؤسِ

ذ الشركاء الصغار عادةً قرارات بشأن ممارسqqاتهم الشخصqqية، ولكن ليس لqqديهم صqqوت قqqانوني في يَتخِ

ا ا أكqqبر في الشqqراكة من الشqqركاء الصqqغار. طبعً اتجاه الشركة، أما الشركاء المديرون فقد يمتلكون حصصً

يمكن تصنيف هذا النوع ضمن الشراكات أو الشركات حسب طبيعة القوانين التي تحكم المنطقة.

Limitedالشراكات المحkدودة المسkؤولية المحkدودة •  Liability  Limited  Partenerships:

، وهي متواجدة ببعض المناطق، وهي كما يوحي اسqqمها شqqراكة محqqدودة المسqqؤولية،LLLPsواختصارًا 

ا. تسمح للشريك العام فيها بتحديد مسؤوليته هو أيضً
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مزايا وعيوب الشراكات العامةا.  

ا في الولايات المتحدة الأمريكية، حيث يُنشئ عندما يجتمqqعGPالشراكات العامة   هو هيكل أعمال شائع جدً

ا، لإنشاء وامتلاك وإدارة عمل تجاري من أجل الربح. لا يُطلب من الممqqارس العqqام شخصان، أو كيانان، أو أكثر معً

تقنيًا الحصول على اتفاقية مكتوبة أو تقديم ملف أو التسجيل لدى حكومة الولاية، ومع ذلك يجب أن يكون لqqدى

ا للعمل وعلاقته. ا فهمً ن الكيانات التي تعمل معً هذه الشراكات وصف كتابي لهياكلها التجارية، بحيث تضمَ

، يكون أحد الشركاء مسؤولًا عن ديون الشريك الآخqqر نيابqqةً عن الشqqراكة، ويكqqون لكqqل شqqريكGPعند إنشاء 

مسؤولية غير محدودة عن ديون الشراكة، وهذا يخلق مشكلةً عندما لا يتفق أحد الشركاء مع مصدر جلب شqqريك

آخر للأموال، أو إنفاقه لها.

لكل شريك في الشراكة العامة القدرة على الإدارة، وكل منهم مسؤول إذا حدث شqqيء سqqلبي، مثqqل: حqqادث

ا يؤدي إلى إصابة شخص ما، أو خرق للعقود. مع تعرض جميqqع أصqqولهم الشخصqqية للخطqqر. كمqqا يكونqqون جميعً

، وليس مسؤولين عن ضرائب الشركة، فالشراكة العامة كما ذكرنا كيان عابر يخضع فيه الشركاء للضqqريبة مباشqqرةً

على مستوى الشراكة.

ا في مواقqqف معينة. ذلqqك لأن تشqqكيلها سqqهل وتجدر الإشارة إلى أن الشراكات العامة قد تكون هيكلًا مفيدً

نسبيًا وغير مكلِف. طالما أن الشراكة ليس لديها احتمالية كبيرة لوقوع حوادث، أو مواقqqف تنتج المسqqؤولية، لqqذا

د الشqqراكة العامqqة في الغqqالب د خيارًا ممتازًا. ومع ذلك، نظرًا إلى المخاطر المختلفة المرتبطqqة بهqqا، لا تُعَ فهي تُعَ

ر أنqqواع أخqqرى من الكيانqqات حمايqqةً ذات مسqqؤولية محqqدودة، وبالتqqالي فهي وفِ الخيار الأفضل لكيان تجاري، إذ تُ

خيارات أفضل في معظم الظروف.

الضرائب على الشراكاتب.  

د الشراكات كيانات عابرة، سواءً كانت  . لذلك لا تُفرض ضqqرائب على أربqqاح الشqqراكةLLPs أو LPs، أو ،GPتُعَ

، وإنما تعبر الأرباح إلى الشqqركاء، لتُفqqرض عليهqqا الضqqرائب على ت (على مستوى الكيان، كما هو الحال مع شركة  (

أنها دخل خاص. وبالتالي لا وجود لمعدل ضريبة على الشراكة.

ل مثل شراكة، فستُفرض ضرائب عليه بنفس الطريقة، حqqتى لqqو م ويُشغَ ا مشتركًا يُنظَ إذا كان الكيان مشروعً

كل المشqqروع المشqqترك؛ في ع الأرباح، وتَدفع كل شركة ضqqرائبها الخاصqqة إذا شُ كان الشركاء شركات، حيث تُوز

كل مثل شركة منفصلة، فسيدفع الضرائب مثل شركة. المقابل، إذا شُ

رابط للتعلم

.ملخص حول مزايا وعيوب الشراكات العامةاطلع في موقع كلية الحقوق بجامعة ريتشموند على 
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كيانات الأعمال التي تمارس الأعمال التجارية معا: شركات المحاصة   13.3.2

يحدث المشروع المشترك عندما يوافِق شخصان أو أكثر على تشغيل مشروع تجqqاري هqqادف للqqربح لغqqرض

معين، حيث يشبه المشروع المشترك الشراكة القانونية، ولكنه يختلف من حيث الغرض والمدة. يجري استخدام

. وفي أحد الأمثلة على مشروع مشqqترك، تضqqمن بي آم دابليqqو شركات المحاصة لغرض واحد وفترة محدودة عادةً

BMW وتويوتا ،Toyotaرضqqا للبحث في كيفية تحسين البطاريات في السيارات الكهربائية لغ  حيث يعملان معً

ر أن تكون عشر سنوات. واحد، على مدى فترة محدودة، من المتصوَ

تدخل الشركات في مشروع مشترَك في كثير من الأحيان لتجنُب ظهور إنشاء شqqراكة، لأن الشqqراكات تميqqل

إلى إنشاء التزامات طويلة الأجل بين الشركاء، في حين أن المشروع المشترك هو مشروع تجqqاري محqqدود، حيث

تسمح اتفاقية المشروع المشترك للكيانات بمتابعة هدف تجاري محدَد مع إبقqqاء عملياتهqqا ومشqqاريعها التجاريqqة

الأخرى منفصلة.

لا تعترف مصالح الضرائب بالمشروع المشترك مثل كيان خاضع للضريبة، لذا يمكن لرائد الأعمال اسqqتخدام

اتفاقية مشروع مشترَك لتطوير مشروع تجاري، وإذا نجحت المؤسسة التجارية، فيمكن إنشاء كيان جديqqد لتqqولي

عمليات المشروع المشترك ونقل الأعمال إلى المستوى التqqالي. ولهqqذا السqqبب قqqد يكqqون المشqqروع المشqqترك

طريقةً جيqqدةً لاختبqqار مفهqqوم العمqqل. وفي حالqqة نجاحهqqا، يمكن نقqqل العمليqqات والأصqqول إلى كيqqان آخqqر يqqدعم

ا للأطqqراف باختبqqار العلاقqqة بين الاستثمار من المستثمرين الخارجيين. يسمح استخدام المشروع المشqqترك أيضً

الكيانات، وهذا يضمن تطوير مشروع تجاري بمخاطر أقل.

ا ا كبيرةً أو صغيرة، و من القطاعين الخاص أو العام. كما قqqد تشqqمل مزيجً قد تشمل شركات المحاصة أطرافً

من أنواع الكيانات، والتي غالبًا ما ينتج عنها مشروع مشqqترك. والqqذي قqqد يكqqون المشqqروع شqqيئًا كبqqيرًا أو أصqqغر

أحيانًا، مثل الترتيب بين مهندس تقنيqة معلومqات مسqتقل، ومصqqمم جرافيqqك، ومستشqار وسqqائط اجتماعيqqة،

ص الشكل الآتي علاقات الأعمال في مشروع مشترك. لإنشاء تطبيق هاتف محمول جديد. يلخِ
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شركات المحاصة كيانات تجارية منفصلة، يملكها ويديرها غالبا كيانان تجاريان آخران.

ماذا يمكنك أن تفعل؟

التحديات التي تواجه المزارعين الصغار

أحيانًا يعيب الشركات الصغيرة حجمها، ويمكننا رؤية هذا العيب في مجال الزراعة، فqqأدوات الزراعqqة الحديثqqة

باهظة الثمن، ولا أبهظ منها إلا الأرض، وهذه التكqqاليف تضqqطر المqqزارعين الصqqغار إلى المنافسqqة من خلال تكبqqير

حجم عملياتهم.

إذا امتلكت مزرعةً صغيرةً ونويت التوسع، فكيف ستستفيد من مشروع مشترك لتحقيق ذلك؟

638



ريادة الأعمال خيارات هياكل الأعمال

الشركات ذات المسؤولية المحدودة في الولايات المتحدة   13.4

الأمريكية

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

وصف هيكل الملكية في الشركة ذات المسؤولية المحدودة.•

شرح كيفية فرض الضرائب على الشركات ذات المسؤولية المحدودة.•

تلخيص مزايا ومساوئ هيكل الشركة ذات المسؤولية المحدودة.•

د الشركة ذات المسؤولية المحqqدودة  Limitedتُعَ  Liability  Company ارًاqqواختص LLCوانينqqب القqqحس ،

الأمريكية، مزيجًا بين شركة وشراكة تَحُد من مسؤولية المالك، فqqالميزة الكبqqيرة الqqتي تتفqqوق بهqqا الشqqركات ذات
المسؤولية المحدودة على الشراكات العامة هي حماية المqqالكين من المسqqؤولية الشخصqqية، كمqqا تتمتqqع موازنqqةً

ا للعمل، نظرًا لوجود عدد أقل بباقي الشركات - خاصةً لأصحاب المشاريع - بأنها أسهل في التشكيل، وأقل تعقيدً

. وعلى الرغم من ميول الشركات ذات المسqqؤولية المحqqدودةLLCمن اللوائح والقوانين التي تحكم عمليات شركة 

 لqqدى الحكومqqة، وإنشqqاء اتفاقيqqة إلى أن تكون أسهل في الإنشاء، إلا أنهqqا لا تqqزال تتطلب إيqqداع بنود التأسqqيس

ا، وكيانqqات تجاريqqة أخqqرى، كمqqا يمكن لرجqqل الأعمqqال تشغيل. قد يكون مالكو شركة ذات مسؤولية محدودة أفرادً

استخدام مرونة الشركة ذات المسؤولية المحدودة لإنشاء هيكل أعمال مناسب للاحتياجات التشغيلية والضريبية

للشركة.

، رغم أن الشركات قد كqqانت موجqqودةLLCً، كانت وايومنغ أول ولاية أمريكية تسمح بتأسيس 1977في عام 

منذ أوائل القرن التاسع عشر؛ أما في أيامنا هذه، فيفوق عqqدد الشqqركات ذات المسqqؤولية المحqqدودة عqqدد بqqاقي

.(16)أنواع الشركات الأخرى كثيرًا، حيث تشير بعض التقديرات إلى أنها أربعة أضعافها

عند تقييم استخدام شركة ذات مسؤولية محدودة مثqqل هيكqqل لعملqqك، فمن المهم معرفqqة أن هناك بعض

القيود على استخدام شركة ذات مسؤولية محدودة. في معظم الولايات، إذ لا يمكن أن تكون الشركة غير الربحيqqة

شركةً ذات مسؤولية محدودة، كما لا تسمح معظم الولايات للبنوك أو شركات التأمين بالعمل مثل شركات ذات

مسؤولية محدودة.

الشركات ذات المسؤولية المحدودة في القوانين الأمريكية   13.4.1

ا مqqا يqqدير المالqqك أو المqqالكونMembers يُطلق على مالكي شركة ذات مسؤولية محدودة الأعضqqاء ، وغالبً

ا تفqqويض العمليqqات اليوميqqة للش.ذ.م.م إلى مqqدير محqqترف، ويمكن للمنظم الشqqركة بأنفسqqهم. كمqqا يمكن أيضً

، عند تفويضqqها إلى مqqدير الأعضqqاء (الأصلي لها تخصيص مسؤولية إدارية قليلة، أو معدومة حتى إلى المqqالكين  (
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محترف. وتسمح هذه الخيارات عند صياغة اتفاقية تشغيل شركة ذات مسؤولية محدودة بالعمل بطرق مختلفqqة،

بحيث يمكن لرجل الأعمال تطوير هيكل أعمال يناسب احتياجات العمل أكثر.

المالكين لا يستخدمون شركةً ذات مسؤولية محqqدودة مثqqل غطqqاء لإخفqqاء هويqqاتهم، ولا (طالما أن الأعضاء  (

لت غِ ع المسqqؤولية المحqqدودة للمسqqتثمرين؛ أمqqا إذا شُ ر در يمزجون الأموال الشخصية بأموال الشركة، فقد تqqوفً

شركة ذات مسؤولية محدودة لحماية مالك وحيد، فقد تصqqبح هqqذه مشqqكلةً إذا دمج المالqqك الوحيqqد الأمqqوال، إذ

دة يؤدي دمج الأموال أو الأصول إلى أن يكون المالك الوحيد أو الأعضqqاء الآخqqرون، في مqqا يُعqqرَف بالشqqركة متعqqدِ

، فيصبحون مسؤولين عن جميع ديون الشركة ذات المسؤولية المحدودة.Multi-owner المالكين

ا، بالنسqqب المئويqqة أو الوحqqدات، ولا يُسqqتخدَم مصqqطلح  تُمثَل ملكية شركة ذات مسqqؤولية محqqدودة عمومً

الأسهم في اتفاقيات التشqغيل، لأن الشqركات ذات المسqؤولية المحqqدودة لا يمكنهqا بيqqع حصqqص أسqqهم، فهي

تتأسس بمساهمات فقط.

ضرائب الشركات ذات المسؤولية المحدودة بالولايات المتحدة   13.4.2

الأمريكية

د رواد الأعمال قادرين على اتخاذ قرارات بشqqأن كيفيqqة فqqرض الضqqرائب على الشqqركات ذات المسqqؤولية يُعَ

المحدودة، وهم أمام خيارين، فإما أن تفرض الحكومة ضqqرائب على أعمqqالهم على أسqqاس شqqركة، أو على أسqqاس

ن هذا الاختيار أكثر من مجرد قرار بشأن معدَل الضريبة، فيتجاوزها إلى قضqqايا الملكيqqة والإدارة، أفراد. وقد يتضمَ

فضلًا عن الاعتبارات المالية الأخرى.

ر، وتُفqqرَض عليهqqاLLCالضرائب الافتراضية لشركة  دة المالكين هي شراكة، ممqqا يعqqني أن الأربqqاح تَعبُ  متعدِ

ضرائب على مستوى المالك، إلا إذا اختارت الشركات ذات المسؤولية المحدودة أن تُفرَض ضرائب عليها، مثqqل:

ا فqqرض ضqqرائب على الشqqركات ذات المسqqؤولية المحqqدودة ذات العضqqوية الفرديqqة شراكة، أو شركة. يمكن أيضً

باحتسابها ملكيةً فرديةً أو شركة. وحقيقة أن شركة ذات مسؤولية محدودة يمكنها تحديد طريقة فqqرض الضqqرائب

الخاصة بها، إما مثل شركة تقليدية، أو شركة صغيرة، أو شراكة تتيح مرونةً لصqqاحب المشqqروع في إنشqqاء هيكqqل

د من الأعمال الذي يختاره. لكن قوانين الضرائب دائمة التغيُر. لهذا لابد لك من استشارة محاسب ضqqرائب للتأكُ

اختيارك للنوع، وأسلوب الضرائب الأنسب لك ولمشروعك.
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الملكية الفردية في الولايات المتحدة الأمريكية   13.5

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

وصف هيكل الملكية في الملكية الفردية.•

شرح مزايا ومساوئ الإدارة لمالك وحيد.•

Sole الملكية الفردية  proprietorshipئيلqqمي ضqqهي كيان تجاري يملكه ويديره فرد واحد، وله هيكل رس 

ا لأنqqه سqqهل وغqqير ا جqqدً د هذا النوع من الأعمqqال شqqائعً للغاية، لا يستدعي الإيداع ولا التسجيل لدى الحكومة. يُعَ

المالqqك الوحيqqد Sole "مكلف في التكوين، ويُسمى صqqاحب هqqذه الشqqركة   proprietorلqqرادف للعمqqو مqqوه ،"

التجاري، وبالتالي فهو مسؤول شخصيًا عن جميع ديون الشركة، كما لا يدفع ضريبة دخل منفصqqلة على الشqqركة،

بل يصرح بجميع الخسائر والأرباح على إقراراته الضريبية الشخصية.

نظرة عامة على الملكية الفردية   13.5.1

سة الضرائب، يوجqqد ا لمؤسَ يُطلق على رواد الأعمال الذين يديرون أعمالهم الخاصة اسم المالك الوحيد. ووفقً

،(17) مليون ملكية فردية في الولايات المتحدة، وهي أكثر بكثير من أي نوع آخر من الكيانqqات التجاريqqة23أكثر من 

ا إلى حد بعيد. ويعود السبب الرئيسqqي وتعني هذه الإحصائية أن الملكية الفردية هي الهيكل التجاري الأكثر شيوعً

وراء اختيار العديد من رواد الأعمال لشكل الملكية الفردية إلى عدم اضطرارهم للاختيار، أو الحصqqول على مشqqورة

مهنية، أو إنفاق أي أموال فوق الحاجة. 

د رائد الأعمال الذي بدأ لتوه في ممارسة الأعمال التجارية تلقائيًا مالكًا ملكية فردية، ما لم يختر أن يصqqبح يُعَ

ا، أن يذهب إلى م تلك الأوراق. ولا يتعيَن على رائد الأعمال الذي يصبح مالكًا وحيدً ا من الكيانات ويقدِ ا مختلفً نوعً

م أي مستندات، وهذا يجعل الملكية الفرديqqة سqqريعةً وسqqهلةً ورخيصqqة من محام أو محاسب بالضرورة، أو أن يقدِ

حيث التكوين والتشغيل.

من المزايا الأخرى الداعية إلى تبني الملكية الفردية النمو السريع لاقتصاد العمل الحر. فيفضل بعض الأفqqراد

العمل بمفردهم بدلًا من أن يصبحوا موظفين بدوام كامqqل. كونqqك عqqاملًا حqqرًا يضqqعك في مكqqان مqqا بين المالqqك

والموظف بدوام كامل؛ فالعديد من الناشطين في اقتصاد العمل الحqqر، بqqدءا من السqqائقين في أوبqqر إلى معلمي

التصميم، هم متعاقدون يتبنون نظام الملكية الفردية.

تqqة هqqؤلاء مqqالكين ومع ذلك، لا يزال النقاش دائرًا حqqول مqqا إذا كqqان ينبغي احتسqqاب عمqqال الوظqqائف المؤقَ

ع حماية الأجور والمزايا لآلاف العمال الذين كqqانوا ا يوسِ فرديين. أقرت ولاية كاليفورنيا الأمريكية مؤخرًا قانونًا جديدً

في السابق مالكين فرديين يعملqqون لحسqqابهم الخqqاص في اقتصqqاد العمqqل الحqqر، ويسqqتند القqqانون الجديqqد إلى

افتراض أن تصنيف هؤلاء خطأ على أساس متعاقدين مسqqتقلين لا مqqوظفين، وهqqو مqqا يجعلهم يفقqqدون المزايqqا

الأساسية، مثل: الحد الأدنى للأجور، وأيام المرض المدفوعة، والتأمين الصحي.
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الملكية الفردية هي أبسط طريقة لتشغيل نشاط تجاري، حيث تفرض مصلحة الضرائب الأمريكيqqة الضqqريبة

، ويُسqqمح للمqqالكين الفqqرديين بخصqqم نفقqqات أعمqqالهم المتعلِقqqة بqqدخلهم، ويتعين على فيه على المالك مباشرةً

صاحب عمل وموظف دفع المبلغ الكامل لضرائب العمل للضمان الاجتماعي والرعاية الطبية.

ا العمل بموجب العمل بصفة  ، وذلك بالتقدم إلىDBA أو اختصارًا Doing Business Asيمكن للمالك أيضً

ا مسqqتعارًاDBAالجهة الوصية بطلب   للعمل تحت اسم مسqqتعار. وهqqذا لا يعqqني أن المنظمqqة بعqqد حملهqqا اسqqمً

ستصبح منظمةً جديدة، وغqqير منفصqqلة عن مالكهqا؛ بqل هqو مجqرد اسqqم يمكن لأي كيqان تجqqاري التقqدم بطلب

للحصول عليه، ويساعد ذلك خاصة في توضيح مجال الخدمة أو نوعها، مثل أحمد الدهان، كما يشqqيع أن يسqqمي

شركة إلى الاسم المسqqتعار، لكن هqqذا شركة ذات مسؤولية محدودة أو  "المالك الوحيد نشاطه التجاري بإضافة  " " "

لا يغير حقيقة هيكله التجاري، ولا يوفر له مزايا تلك الشركات التي يتبنى أنواعها في الاسم.

مزايا وعيوب الملكية الفرديةا.  

المالك الوحيد مسؤول شخصيًا عن كل شqqيء، فهqqو المسqتثمر، والمالqك، ومqدير المشqروع التجqqاري؛ وهqو

مسؤول شخصيًا عن جميع الضرائب، وأي ديون غير مدفوعة لمشروع الأعمqqال؛ كمqqا أن ليس لqqه نشqqاط تجqqاري

ليبيعه، فلا يمكنه إلا بيع الأصول المتعلِقة بعمله. لذا فالملكية الفردية هي أسهل طريقة لبدء عمل تجاري، ولكنها

ا لصاحب ذلك العمل. مرادفة تمامً

الضرائب على الملكيات الفرديةب.  

لا تخضع الملكية الفردية للضريبة على أساس كيان. بل تَعبُر جميع الأربqqاح إلى المالqqك الqqذي يqqدفع ضqqرائب

الدخل الفردي عليها، ولا يهم ما إذا كان المالqqك يأخqqذ المqqال من العمqqل أو يتركqqه فيqqه، إذ تخضqqع جميqqع الأربqqاح

ا على كيفيqة موازنqqة ، اعتمqqادً ا محتملًا ا كبيرًا وقد تكqqون عيبً لضريبة المالك الفردي. تتطلب هذه المنطقة تخطيطً

معدَل الضرائب الشخصي للمالك الفردي مع معدَل ضرائب الشركة.

هياكل تجارية منخفضة المخاطر في ريادة الأعمال   13.5.2

شاعت على مدار العقد الماضي بدائل مختلفة للوظqqائف التقليديqqة، ممqqا أدى بالعديqqد إلى أن يصqqبحوا رواد

فين، فقد أفاد المكتب الأمريكي لإحصqqائيات العمqqل أنqqه في عqqام  ، بلqqغ عqqدد العمqqال2019أعمال بدلًا من موظَ

وفِر هqqذا فرصqqةً(18) بالمائة من القوة العاملة الأمريكية35 مليون شخص، وهو ما يمثِل أكثر من 55المستقلين  . يُ

ا في شqqركة مqqا، فمسqqتقبله غqqير مضqqمون، لكنه طالمqqا بقي وتحديًا في الوقت ذاته، فعندما يعمل المرء موظفً

هنالك كسب أجره؛ والأمر معكوس في حالة المتعاقدين أو المستقلين، فالأمان رهن الاجتهاد. صحيح أن لا أحqqد

يترأس المستقل ليطرده، لكنه إذا لم يتعاقد للعمل فلن يحصل على أجر ثابت، وهناك العديqqد من الأمثلqqة اليqqوم

على أشخاص أصبحوا أصحاب مشاريع صغيرة.
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تمر هذه العمليqqة بمجموعqqة متنوعqqة من الأسqqماء، مثqqل: الاقتصqqاد التشqqاركي، والاقتصqqاد الحqqر، واقتصqqاد

الوظائف المؤقتة، أو اقتصاد النظراء أو الاقتصاد التعاوني. ويتسع المجال من القيادة لشركة، مثل: ليفت، وأوبر،

إلى تقديم الخدمات في مواقع، مثل: مستقل، وخمسات، وآب وورك.

هل أنت جاهز؟

موارد اقتصاد العمل الحر على الإنترنت

م  ا، فيطqqرحموقع مستقليُقدِ ا سqqهلًا وسلسً  منصةً للعمال الأحqqرار أو المسqqتقلين، لتقqqديم خqqدماتهم تقqqديمً

لون بعروضهم، ثم يختار صاحب المشروع العرض الأنسqqب لqqه، ويتواصqqل صاحب المشروع طلبه، ويتقدَم المستقِ

ل قبل الاتفاق على بدء المشqqروع. كمqqا يرافqqق الموقqqع كلا منهمqqا خلال مراحqqل العمqqل: من البqqدء، إلى مع المستقِ

التنفيذ، وإلى غاية التسليم. وفي هذه الأخيرة يستلم صاحب المشروع عمله، والمستقل أجره الذي أودَعqqه صqqاحب

المشروع في الموقع عند طرحه طلبه.

لا يعني تقديم خدماتك بهذه الطريقة الجديدة، التحكم في نوع مشروع ريادة الأعمال الذي تريده، إذ يمكنك

. وقqqد ص (عمل معظم هذه الأنواع من الأشياء، مثل: مالك وحيqqد، أو شqqركة ذات مسqqؤولية محqqدودة، أو شqqركة  (

ا لمصلحة الضرائب، في حين تضqqاعف إجمqqالي35انخفض عدد الشركات التقليدية كثيرًا خلال   سنة الأخيرة وفقً

، والشqqراكات، والملكيqqة ص (عدد الشركات العابرة، بما في ذلك الشركات ذات المسؤولية المحدودة، والشركات (

.(19) مليونًا في الولايات المتحدة الأمريكية وحدها30الفردية ثلاث مرات إلى أكثر من 

ا للغايqqة، فسqqرعان مqqا أصqqبحت الشqqركات ذات المسqqؤولية المحqqدودة د تفسير هذه الإحصائيات بسيطً ويُعَ
د الملكية الفردية سريعةً واحدةً من أكثر الهياكل التجارية شعبيةً بسبب سهولة التشكيل، والتشغيل؛ وبالمثل، تُعَ

وسهلةً ومنخفضة التكلفة موازنةً بالشركات التي يصعب تكوينها وتشغيلها.

رائد أعمال في الميدان

Theفي مقابلة مع ذا بالانس   Balanceركةqqاحب شqqبح صqqةً ليصqلخص رائد الأعمال ليروي باوتيستا طريق ،

صغيرة، فقد عمل في مطاعم راقية، وشركات تموين ناجحة لمدة عقدين، قبل تسريحه خلال الqqتراجع الاقتصqqادي،

فلم يبتئِس باوتيستا، أو يقبل بعمل رديء، بل رأى بدلًا من ذلك أنها فرصة ليفعqqل أخqيرًا مqا طلب منه زملاؤه في

العمل وأصدقاؤه عمله، وهو الاستقلال بنفسه، وإعداد الصلصات والتتبيلات، وبيعهqqا في الأسqqواق المحليqqة. ومن

 بدافع الضرورة.Nic & Lucهنا نشأت شركة نيك ولوك 

ا قليلاً من النكهات، والتي رفعها الآن إلى ما يقرب من عشرين نكهة. بالنسبة للعديد كان يبيع في الأصل عددً

، ولكن بالنسبة إلى نيك ولوك، فهي جqqزء من غqqرض محلي حيلةً تسويقيةً "من الشركات الصغيرة، تُستخدم كلمة  "

العمل وقيمة أساسية، ويعتقد باوتيستا أنه من المهم دعم الشركات المحلية الأخرى مثله.
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ح ا، لكنهqqا توضِ هذه ليست قصةً قد يرويها شخص، مثل: جيف بيزوس، أو بيل جيتس، فهي قصة أقل رونقً

كيف أصبح الناس على جميqqع المسqتويات أصqحاب أعمqqال؛ إذ يجب على كqqل واحqد منهم، بمqا في ذلqك لqqيروي

(20)باوتيستا في هذه القصة، اتخاذ قرارات بشأن الأشياء الروتينية، مثل: الضرائب، والمسؤولية.نيك ولوك جام
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اكتساب رأس المال ومقر النشاط: اعتمادات إضافية   13.6

التجاري والتقنية
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

وصف فرص اكتساب رأس المال المتاحة في الهياكل التجارية المختلفة.•

شرح كيف تلعب مزايا ومساوئ مكان تسجيل النشاط التجاري دورا في اختياره.•

فهم الدور الذي قد تلعبه الاعتمادات التقنية في اختيار الهيكل التجاري.•

ا، مثل: هيكqqل الملكيqqة، والضqqرائب؛ بالإضافة إلى المعايير الرئيسية في اختيار الكيانات التي ناقشناها سابقً

 بكيفية زيادة رأس المqqال، فهناك أمور أخرى قد يرغب رائد الأعمال في أخذها بالحسبان. ومن أمثلة ذلك تفكيره

عند اختيار لكيان العمل.

هناك مسألة أخرى يجب مراعاتها هي مكان إنشاء النشاط التجاري، فبما أن لكل دولqqة، وولايqqة، أو محافظqqة

دة من النشqqاط التجqqاري. على قوانينها المختلفة، ومزاياها ومسqqاوئها الفريqqدة، فسqqيؤثِر ذلqqك على جqqوانب متعqqدِ

سبيل المثال، لا تفرض بعض الولايات المتحدة الأمريكية ضريبة دخل على الشركات ولا ضريبةً على الإيصالات،

موقعمثل: وايومينج، وداكوتا الجنوبية. لمزيد من المعلومات حول الاختلاف بين جميع الولايات الخمسين، راجع 

Cornell Law School.الذي تديره كلية الحقوق بجامعة كورنيل 

اكتساب رأس المال   13.6.1

بمجرد وضع رائد الأعمال لخطة عمل، فالشرط التالي هو توفير رأس المال للمشروع التجاري، فqqإذا أراد رائqqد

الأعمال البدء صغيرًا، فالملكية الفردية ستكفيه، على الرغم من أن هذا الهيكqqل التجqqاري يحمqqل درجqqةً عاليqqةً من
المخاطرة حتى على الشركات الصغيرة؛ أما إذا كان المشروع التجاري كبيرًا، فستصبح زيqqادة رأس المqqال مشqqكلةً

رين. رئيسية. ولكن يمكن فعل ذلك من خلال القروض المصرفية أو المستثمِ

يحتاج رواد الأعمال إلى النظر في هيكل الأعمال الذي يختارونqqه لجمqqع الأمqqوال، إذا كqqانوا يخططqqون لتنميqqة

أعمالهم، إذ يمكن للمصارف أو أفراد الأسرة أو الأصدقاء أو غيرهم إقراض رائد الأعمال مالًا دون استلام حصqة من

حقوق الملكية في الشركة، كما قد يحصلون على امتياز على أصول المشqqروع التجqqاري، ولكن ليس بالضqqرورة أيَ

ر، فسيكتسب هذا الأخير حصةً من رأس المال في حق في إدارة الأعمال؛ أما عند استلام رأس المال من مستثمِ

الشركة، وقد يشارك في الإدارة.

رون في أن يكون لهم الحق في إدارة الأعمال التجارية، أو في هيكلة الاسqqتثمار قد يرغب المالكون والمستثمِ

بطريقة لا يشاركون فيها إلا في أرباح أو خسائر الأعمال، دون التدخل في الإدارة. لذا يجب أخذ ذلك في الحسqqبان
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رين قبل إنشاء شركة. يحتاج رائد الأعمال الذي يجمع رأس المال إلى التفكير في المشاركة المرغوبة من المسqqتثمِ

وتوقيت رأس المال المطلوب، وتذكر أن المستثمرين سيصبحون مالكين، أما المقرضون فلا!

د رأس المال مطلوبًا في كل خطوات العمل، لذا يمكن الاستعانة بخطوط ائتمان لتمويل العمليات، بينمqqا يُعَ

ا أن يكون هناك اقتراض طويل الأجل لشراء الأصqqول باهظqqة الثمن. والفqqرق بين تُجمع المستحقات. ويمكن أيضً

القرض والاستثمار هو وجوب سداد أصل القرض مع الفائدة، لكن هذا لا يعني أفضqqليةً للاسqqتثمار، فهqqو يسqqمح

رين يمكنهم الحصqqول ر بالمشاركة في أرباح وخسائر العمqqل، ولكن لا يحتqqاج إلى السqqداد، لأن المسqqتثمِ للمستثمِ

د  إيجqqاد تqqوازن جيqqد بين مقqqدار على عائد على استثماراتهم عن طريق بيqqع حصصqqهم في الأعمqqال التجاريqqة. يُعَ

الملكية التي يريد رائد الأعمال التنازل عنها مقابل مقدار الأرباح التي يجب دفعها لتمويqqل العمqqل، هqqو المفتqqاح،

حيث يحتاج رائد الأعمال إلى تحديد هذا التوازن مع نمو الشركة.

ا إلى إقامة جqqولات مختلفqqة من الاسqqتثمار الخqqارجي، فلا تظنن أن أول اسqqتثمار د الشركات النامية دائمً تعمِ

ر الاسqqتثمار، والتمويqqل، وتغيqqيرات الهيكqqل التجqqاري، سqqتحتاج إلى خارجي تتلقاه سيكون الأخير كذلك. فمع تغيُ

استثمارات خارجية جديدة.

ا مباشرًا بالاتفاقيqqات بين رواد الأعمqqال ومسqqتثمرِيهم، حيث يجب ترتبط القضايا القانونية والضريبية ارتباطً

د بدقqة الاتفqاق بين الطqرفين. لكن هqذه ح الاتفاقيqات المكتوبqة الهيكqqل التنظيمي، مqع تفاصqqيل تحqqدِ أن توضِ

د الظqqروف الضqqريبية لكqqل من ا، فالهيكل التنظيمي كما أسلفنا يحqqدِ الاتفاقيات تحتاج إلى شيء من المرونة أيضً

المستثمرين، والأعمال، والمالكين. وقد يغيِر دخول مستثمرين جدد الهيكل التنظيمي، فتتغير معqqه الاتفاقيqqات،

كما قد ينشأ استثمار جديد في نفس العمل في كثير من الأحيان، حيث يشqqتري هيكqqل الأعمqqال الجديqqد أصqqول

هيكل الأعمال القديم، ويؤدي هذا الحدث إلى تغيير جميع الاتفاقيات التي تثبت هيكل المشروع. كما يمكن، بqqل

وربما يجب أن تتغير الاتفاقيات التي تصف كيفية مشاركة المالكين في الأرباح والخسائر، ومqqدى مشqqاركتهم في

اتخاذ القرارات المتعلِقة بمشروع العمل. حيث يرغب العديد من المالكين ورواد الأعمال في أن تصqqبح شqqركتهم

شركةً عامة، بحيث يمكن تداول أسهم ملكيتها في بورصة عامة، وهو ما يؤدي عادةً إلى سهولة شراء وبيع الأسهم

في البورصة العامة، مما يرفع من قيمة الشركة. لذلك يرغب العديد من المسqqتثمرين في أن تصqqبح الأسqqهم في

النهاية مطروحةً للتداول العام.

قد تبدأ الشركة على أساس ملكية فردية، وتصبح شqqركةً ذات مسqqؤولية محqqدودة، ثم تُحqqوَل إلى شqqركة مqqع 

ر هيكqqل الأعمqqال تداول أسهم ملكيتها في بورصة عامة. وفي ظل تغيُر هذه الظروف المواكِبة لنمو الشqqركة، يتغيَ

بمرور الوقت.

لة علنًا مثل شqqركة خاصqqة قبqqل طرحهqqا للاكتتqqاب العqqام  . ومن الأمثلqqةIPOتبدأ العديد من الشركات المتداوَ

.(21)2018 مليqqار دولار في طqqرح عqqام أولي عqqام 9.2، الqqتي جمعت Spotifyالحديثة على ذلك شqqركة سqqبوتيفاي 

ا عامةً لأسهمها، فإن المالكين، من أعضاء ومساهمين، يتمتعون بمزيد من لقة سوقً وبينما لا تمتلك الشركة المغَ

التحكُم في توجُهات الشركة، حتى طرحها للعامة.

646



ريادة الأعمال خيارات هياكل الأعمال

لقة إلى شركة تُتداول علنًا مثل الاندماج العكسي، أو يمكن اسqqتخدامها لإنشqqاء يمكن بيع أصول الشركة المغَ

قqqة، د كqqل من هqqذه المسqqاعي معقqqدة، حيث تتطلب بيانqqات ماليqqة مدقَ شركة تسqqعى إلى الاكتتqqاب العqqام. وتُعَ

ومساعدة المحامين والمحاسبين الخارجيين، واستخدام بنك استثماري، بحيث يتخلى رائد الأعمال في كل خطوة

من هذه العملية عن بعض حقوق الملكية والتحكم في الشركة، مقابل أمqqوال اسqqتثمارية لمسqqاعدة الشqqركة على

النمو. وقد تندرج معظم الشركات الصغيرة التي ستصبح عامة، في سوق للأسهم، مثqqل: ناسqqداك سqqمول كqqاب

Nasdaq SmallCap أو نظام السوق الوطني في ناسداك ،Nasdaq National Market Systemر هذا . ويوفِ

ر للشركة إمكانية الوصول المباشر إلى أسواق رأس المال الدولية، والعديد من المستثمرين الجدد. التطوُ

يميل المستثمرون قبل اتخاذ قراراتهم، إلى النظر في إمكانية نقل ملكيqqة أو بيعهqqا، والقqqدرة على جمqqع رأس

مال إضافي، وحماية أصولهم خارج الاستثمار؛ أما إذا كان رائد الأعمال غqqير مهتم بالاسqqتثمار من الخqqارج، فهqqذه

الأمور لا تهمه، وربما يهتم عندها بالقدرة على زيادة رأس المال من خلال البنوك، أو باسqqتخدام جمعيqqة الشqqركات

د الخطqqوةSBAالصغيرة   في الو.م.أ، أو نظيراتها في باقي مناطق العالم، لضمان قرض من خلال بنك مشارِك. تُعَ

، وهqqذا يعqqني أن النشqqاط(22)الأولى في الحالتين هي تحديد أن الشqqركة مسqqجلة رسqqميًا وتعمqqل بطريقqqة قانونيqqة

SBA يمكن لرائqqد الأعمqqال اقتراضqqه من  المقترض هو شركة مسجلة في دولة، لإنجاز أعمال تجارية، وأكqqبر مبلqqغ

. ومع ذلك، فالخطوة الأولى هي إنشاء كيان تجاري مناسب، يمكن للبنك(23) مليون دولار4.5لتمويل عملياته، هو 

ر الاسqqتثمار فيqqه. وهqqذه الكيانqqات عqqادةً هي الشqqراكات، أو الشqqركات ذات أن يُقرِضه المال، كما يمكن للمستثمِ

المسؤولية المحدودة، أو الشركات.

بالإضافة إلى مصادر التمويل التقليدية، من اقتراض، واستحواذ على الشركاء، وبيع الأسهم من خلال ضامن،

هناك مصدر جديد نسبيًا لرأس المال لأصحاب الأعمqqال الصqqغيرة، وهqqو إضqqافة مهمqqة لخيqqارات اكتسqqاب رأس

Equityالمال للشركات الناشئة، ونقصد به التمويqqل الجمqqاهيري للملكيqqة   crowdfundingادةqqني زيqqو يعqqوه ،

شركة ناشئة لزيادة رأس المال، من خلال بيع الأوراق المالية عبر الإنترنت لعامة الناس.

ا تحت مسqqمى قqqانون الأعمqqال 2012سن الكونجرس الأمqqريكي سqqنة  JOBS تشqqريعً  actارةqqارًا لعبqqاختص  

Jumpstart  Our  Business  Startupsوانين الأوراقqqبمعنى تشغيل شركاتنا التجارية الناشئة، والذي عدَل ق ،

اُنظqqر فصqqل رة من التمويqqل الجمqqاهيري  )المالية الأمريكية لتمكين الشركات الصغيرة من اسqqتخدام نسqqخة مطqqوَ

Emerging( لجمqqع رأس المqqال. أصqqبحت شqqركات النمqqو الناشqqئة التمويqqل الريqqادي والمحاسqqبة  Growth

Companies واختصارًا - EGCs،برqqهولة أكqqهم بسqqال الأسqqالساعيَة لجمع رأس المال، قادرةً على زيادة رأس م - 

ده الكثيرون وسيلةً لإضفاء الطqqابع وبتكلفة أقل. وجاء هذا النوع الجديد من التمويل لدعم تكافؤ الفرص، والذي يَعُ

الديمقراطي على الوصول إلى رأس المال.

د شركة بيتوتيك   في سان فرانسيسكو من الأمثلة على نجاح هqqذه الطريقqqة الجديqqدة في تمويqqلBetotikتُعَ

الشركات الناشئة الريادية؛ إذ تلعب هذه الشركة فوق دورها الرئيسي - وهqqو بيqqع الملابس بالتجزئqqة -، دور منصqqة
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ل الشركة استخدام منصتها في التعهيqqد الجمqqاعي لتصqqورات الملابس، والنمqqاذج للتمويل الجماعي، حيث تُسهِ

الأولية، وتحويلها إلى منتجات فعلية عن طريق زيادة رأس المال من خلال موقعها الإلكتروني.

رابط للتعلم

. متصفحيه بواحد من العديqqد من مواقqqع تعهيqqد الأسqqهم الجمqqاعي ذات الاتجqqاهCrowdfunder موقعيربط 

 طرائق عديدةً للحصول على التمويل، ومن ذلك الأسqqهم، والسqqنداتECGsالتجاري. ويوفر للشركات الصغيرة والـ 

د الميزة الأساسية هي القدرة على زيادة رأس المال بqqدون رسqqوم كبqqيرة، والكثqqير من القابلة للتحويل، والديون. وتُعَ

اللوائح، والبيروقراطية.

اعتمادات الولاية والاعتمادات المحلية: مقر العمل   13.6.2

هناك العديد من الأسباب التي تجعqqل رائqد الأعمqqال يqرغب في التفكqqير في الموقqع الجغqqرافي عند إنشqاء

ا، هي المكqqان الqqذي يعيش فيqqه رائqqد وتشغيل الأعمال، فمن بين الأمور العملية الواجب أخqqذها بالحسqqبان طبعً

الأعمال، على الأقل من حيث تشغيل شركة محلية أو إقليمية صغيرة. ومع ذلك، هناك أمqqور مهمqqة أخqqرى يجب

تqqة، وأنqqواع مختلفqqة من أخذها بالحسبان، مثل: اختلاف قوانين التأسيس، والqqدمج، ومسqqتويات التنظيم المتفاوِ

التصاريح المطلوبة، إلى جانب عوامل أخرى مثل قاعدة عامة. 

د ا في كqqل من منطقqة تأسيسqها، ومنطقqة عملهqا الرئيسqي. ولنأخqذ الولايqqات المتحqqدة تُعَ  الشqركة مواطنً

الأمريكية مثالًا لتبيان الاختلاف.

تسجيل عملك/ اختيار الولاية عند تأسيس ا.  

يجب أن تكون الكيانqqات التجاريqqة الqqتي تسqqعى إلى حمايqqة المسqqؤولية المحqqدودة مسqqجلةً لqqدى ولايqqة مqqا،

ويتضمن هذا عادةً الشركات، والشركات ذات المسؤولية المحدودة، والشراكات المحدودة. وبالإضqqافة إلى ذلqqك،

إذا كانت الشركة تسعى إلى بيع الأسهم للمستثمرين في ولايqqة معيَنة، فيجب تسqqجيلها في تلqqك الولايqqة، وأول

خطوة هي تحديد نوع الكيان الذي سيُنشئ، ثم تقديم الأوراق المناسبة إلى الحكومة.

يجري إنشاء كل كيان عادةً من خلال مكتب وزيqqر الخارجيqqة؛ أمqqا في حالqqة ولايqqات مثqqل وماساتشوسqqتس،

، مع اختلاف عملية إنشاء شركة فيCommonwealth وبنسلفانيا، وفيرجينيا، فالأمر منوط بسكرتير الكومنولث

كل ولاية.

قد يبدو إنشاء رائد الأعمال لشركة حيث يقيم أسهل، لكن يختار بعض رواد الأعمال إنشqqاء كيqqان تجqqاري في

ولايات أخرى، إما لتوفير الضرائب، أو لأسباب خاصة أخرى، ويبقى صاحب المشروع مضطرًا إلى دفqqع الضqqرائب

في كل ولاية تعمل فيها الشركة، مع ضرورة تسجيل كل الولايات لنشاطه في ولاية وجوده الفعلي.
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مqqة ولاية ديلاوير هي ولاية ذات شعبية خاصة لسهولة تسجيل الشركات فيها، بفضqqل بسqqاطة اللqqوائح المنظِ

ا لنفس الأسqqباب، للهياكل، وملاءمة القوانين للنشqqاطات التجاريqqة؛ كمqqا تحظى نيفqqادا ووايومqqنيج بشqqعبية أيضً

فالرسوم الأولية رخيصة، ورسوم التجديد بين منعدمة ورمزية، إلى جانب تأكيد هذه الولايات على حماية الأصqqول.
د هذه الولايات أنسب وجهة للتأسيس، فإذا أسس رائد الأعمال مثلًا شركةً وبالرغم من كل هذه التسهيلات، لا تُعَ

ل تقqqديم ولايqqات في إحدى هذه الولايات، على أن نشاطه الرئيسي في ولاية أخqqرى، فسيضqqطر للانqqدماج في ظِ

ست شqqركة مqqا ديلاوير ونيفادا ووايومنغ أسبابًا وجيهةً لذلك ، إلا أنها ليست الخيار الأفضل لكل شركة. أما إذا أُسِ

ا اضqqطرارها إلى ز أعمالًا تجاريةً في المقام الأول في دولة أخرى، فمن المحتمqqل جqqدً في ولاية ما ولكنها كانت تُنجِ

/دفع رسوم و أو ضرائب الولاية الثانية، إضافةً إلى تلك الخاصqqة بالولايqqة الأولى، ولهqqذا يحتqqاج رواد الأعمqqال إلى

ئون فيها كيانهم التجاري. النظر في التكلفة وسهولة العمليات عند تحديد الحالة التي يُنشِ

الضرائب متعددة الولاياتب.  

ا إلكترونيًا، وتقدم خدماتها البيعية من المنتجqqات لأي مشqqترٍ، بغض النظqqر عن تمتلك معظم الشركات موقعً

مكان تواجد المشتري.

دة الدول شيئًا تحتسبه معظم الشركات الصغيرة، ولكنها مشكلة قqqد تنشqqأ في العديqqد د الضرائب متعدِ لا تُعَ

، ضرائبًا على لاعqqبي كqqرة السqqلة المحqqترفين الqqذين من الظروف المختلفة، فقد تفرض الدولة أو حتى المدينة مثلًا

 ولايqة إذا ذهب إلى واحqدة20 مثلًا قqد يqqدين بضqqرائب في أكqثر من NBAيلعبqqون فيهqا، وهqذا يعqني أن لاعب 

مختلفة في كل مباراة. 

دة الqqدول، وإذا20قد يؤدي مجرد الجلوس على مقاعد البُدلاء في   ولايqqة مختلفqqة إلى فqqرض ضqqرائب متعqqدِ

ا. وهذا صحيح بالنسبة لكل رياضة، وكل لعب الفريق في بلدان أخرى، فقد تكون الضرائب الأجنبية مستحَقةً أيضً

دة أو بلدان أخرى، إذ لا تتأثر الشركات التي تبلغ قيمتها مليqqارات الqqدولارات فحسqqب، عمل يعمل في دول متعدِ

ا الشركات الصغيرة والأفراد. بل تتأثر أيضً

دة الدول عبر الإنترنت الآن، ضرائبًا على المبيعات في تلك الولايات مع ل وتدفع معظم الشركات متعدِ تُحصِ

ا، فقد باعت عدة شركات إلى جانب تجار التجزئة الآخرين، ضريبة المبيعات. ومع ذلك، لم يكن هذا هو الحال دائمً

المنتجات عبر الإنترنت لسنوات، دون تحصيل أي ضرائب مبيعqqات حكوميqqة أو محليqqة على الإطلاق، فقqqد كqqان

الشرط القانوني الذي يقضي بعدم اضطرار الشركات إلى تحصيل ضرائب المبيعات في الولاية هو عندما لا يكون

، مثل: المستودعات، و أو المكاتب، و أو الموظفين. وهو ما أعطى الشركات عqqبر الإنqqترنت وجود مادي /لديها  / " "

ا لتجاهُل الضرائب الحكومية والمحلية لسنوات عديدة ا مطلقً ، حتى قرار المحكمة العليا الأمريكيqqة لعqqام(24)تفويضً

South في قضية ساوث داكوتا 2018  Dakota يرqqد واي فqqض Wayfairا من ، حيث لم تطلب الولايqqات عمومً

رت هqqذه الحالqqة القواعqqد من البائعين عبر الإنترنت تحصيل ضريبة المبيعات وتحويلها إلى الولاية، ومع ذلqqك غيَ

، وهو اتصال افتراضي بدولة بناءً على حجم المبيعاتEconomic nexus خلال إنشاء مفهوم الارتباط الاقتصادي

 دولار في100000أو عدد المعاملات. وهذا يعني أنqه في معظم الولايqqات، إذا كqان عملqك يفي بحqد أدنى قqqدره 
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المبيعات في تلك الحالة، فقد يتطلَب منك الآن تحصيل ضريبة المبيعات على المعاملات عبر الإنqqترنت. لqqذلك

فقد يتعين على نشاطك التجاري عبر الإنترنت جمع وتحويل ضqqريبة المبيعqqات إلى مqqا يصqqل إلى خمس وأربعين

. خمس ولايات ليس لديها ضريبة مبيعات (ولاية  (

يحتاج جميع رواد الأعمال إلى تطوير فهم لكيفية تأثير الإنترنت والقوانين واللوائح الضريبية ذات الصqqلة على

ط لها؛ إذ لن يؤدي إنشاء شركة في ولاية أخqqرى إلى تجنب الضqqرائب واللqqوائح متعqqددة العمليات التجارية المخطَ

الدول تلقائيًا.

اعتبارات التقنيةج.  

يمتلك معظم رواد الأعمال الجدد بعض الإلمام بالتقنية، سواءً كان ذلك شيئًا أساسيًا مثل وسqqائل التواصqqل

يات ا مثل مهارات تطوير مواقع الويب. ومع ذلك تواجqqه معظم الشqركات الصqqغيرة تحqqدِ الاجتماعي، أو أكثر تقدمً

في مجالات أمن تقنية المعلومات والامتثال للمتطلَبات القانونية والتنظيمية.

ا في الشركات التي تتعامل مع المعلومات لا تواجه جميع الشركات الصغيرة هذه التحديات، فهي أكثر شيوعً

الخاصة، مثل: السجلات الصحية، أو بيانات بطاقة الائتمان، حيث يجب أن يتوافق تخزين وحماية هذا النوع من

المعلومات مع اللوائح الحكومية؛ إذ سيحتاج مقاول تقنية المعلومات الحكومي الصغير الذي يتعامل مع أي نqqوع

ا للqqوائح وليس في خطqqر ، إلى ضqqمان حمايqqة المعلومqqات السqqرية وفقً من المعلومqqات الحكوميqqة السqqرية مثلًا

التعرض؛ أما في مجال الرعاية الصحية، تُظهر الاختراقات الأخqqيرة لبيانqqات صqqحة المرضqqى، والqqتي يُتَعامqqل مqqع

بعضها من قبل الشركات الصغيرة، مثل مكتب طبيب ممارس منفرد.

تُمثِل حماية البيانات تحqqديًا كبqqيرًا للشqqركات ذات الميزانيqqات الصqqغيرة نسqqبيًا، حيث يضqqيف أمن التقنيqqة

ا كبيرةً ويتطلب موظفين مهرةً لأي عمل، كبير كان أو صغير. يلخِص الشكل الآتي اختيارات هيكل الأعمqqال تكاليفً

التي نوقشت خلال هذا الفصل.
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إدارة المخاطر وتخفيفها   13.7

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

شرح إدارة الشركات للمخاطر، وكيف تستفيد منه.•

وصف المخاطر القانونية والمالية.•

شرح الاحتياجات الائتمانية الشائعة.•

ل وجود الكثير من المخqqاطر الqqتي د إدارة المخاطر أمرًا مفتاحيًا في تشغيل أية شركة تشغيلًا ناجحًا، في ظِ تُعَ

 السqqر إلى إقصqqاء المخqqاطر الqqتي تqqؤذي تواجه رائد الأعمال عند بدء وتشغيل مشروع تجاري جديqqد؛ حيث يرجqqع

ق له ربحًا على المدى الطويل، إذ يجب أن يعمل رائد الأعمال على تحديqqد هqqذه المشروع، ومجابهة تلك التي تُحقِ

المخاطر أولًا عند تطوير خطة عمله، ثم مراجعتهqqا بانتظqqام خلال تشqqغيل مشqqروعه. وكمqqا نqqذكر بوجqqوب الحيطqqة

والاستعداد لمجابهة هذه المخاطر، فنحن ننبه إلى سوء عاقبة الاستسلام للخوف من هذه التحqqديات، أو التعامqqل

معها بسلبية تمنع المشروع التجاري من تحقيق أقصى إمكانياته وأرباحه.

من المهم أن يفهم رائد الأعمال مخاطر بيئة النشاط التجاري الذي يعمله. ويمكننا تقسيمها إلى:

مخاطر تشغيلية: وهي مخاطر المسؤولية النابعة عن العقود، والأضرار.•

مخاطر الالتزام باللوائح.•

المخاطر المالية.•

المخاطر الإستراتيجية: بما فيها الضريبية.•

يسمح فهم كيفية استغلال الهيكل التجاري في تشغيل النشاط التجqqاري لرائqqد الأعمqqال بتطqqوير خطqqة لإدارة

نمو نشاطه، وفهم المخاطر المتعلِقة به.

إدارة مخاطر المؤسسات   13.7.1

ر المشاريع الرابحة برنامجًا قويًا في إدارة مخاطر المؤسسات Enterprise تُطوِ  risk  managementوqqوه ،

مقاربة متكاملة شاملة المواضيع، وتعمل على مراقبة المخاطر، إذ على المنظمة إبقاء عينها على المخاطر بنوعيها

- قصير وطويل المدى - عبر جميع مستوياتها، كما يجب تقqqييم هqqذه المخqqاطر من منظqqور كqqل ذي مصqqلحة في

مُ المنظمة برمتها لمواجهتها. المنظمة، وتطوير برنامج يَعُ

تخوض الشqqركة عمليqqةً ذات مراحqqل مختلفqqة لتحديqqد المخqqاطر، ثم تقييمهqqا، وتخفيفهqqا أخqqيرًا. وزيqqادةً على

ا حسqب مسqبِباتها إلى: مخqاطر طبيعيqة، ومخqاطر اقتصqادية، التقسيم السابق للمخاطر، يمكننا تقسqيمها أيضً

ومخاطر بشرية.
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فأما المخاطر الطبيعية، فتشمل الكوارث، مثل: الفيضانات، والأعاصير، والزلازل؛ أو أية كوارث أخqqرى تqqؤدي

إلى خسارة الحياة والممتلكات، وإعاقة مسار العمل. ولهذا على الشركات القائمة في مناطق معرَضqqة لمثqqل هqqذه

ط الإخلاء والإغلاق، ز تغطيqqةً ائتمانيqةً كافيqة، وترسqم خُطَ ا لكيفيqة مجابهتهqا، فتجهِ ط مسqبقً الكqqوارث أن تخطِ

وتشرحها لجميع موظفيها، وتدربهم عليها.

أما المخاطر الاقتصادية فتشمل الأحداث العاملية الqqتي تqqؤدي إلى ارتفqqاع أسqqعار المqqواد الخqqام، أو تذبqqذب

العمولة، أو ارتفاع نِسب الفائدة، إلى جانب المنافسة من شركات أخرى في المجال ذاته بالطبع. ومن أمثلة ذلك:

الحرب التجارية بين الو.م.أ والصين. 

فين، والمتعاقدين، وجميع من يؤدي دورًا في الشركة؛ كمqqا تشqqمل وتشير المخاطر البشرية إلى أفعال الموظَ

الأضرار الناتجة عن كل من: الإهمال، وحالات الإضراب، وقلة العمال المqqؤهلين، وسqqوء الإدارة. ومن أمثلqqة ذلqqك

اختلاس الأموال.

يسمح استخدام منهج شامل للكيان التجاري بمراجعة وجمqqع كqqل المخqqاطر في منظqqور وظيفي، وهqqذا يqqتيح

لرائد الأعمال تقييم المخاطر، ودمج مخاطر جديدة حين تصبح فرص مختلفة، أكqqثر أهميqqةً للمشqqروع، وتسqqتخدم

الشركات أحيانًا مصفوفةً لتقييم وتوصيف احتمالية هذه المخاطر، ومدى تأثيرها، كما يمكنها المساعدة في اتخاذ

قرار دخول نشاط جديد من عدمه، بناءً على مستوى مخاطره.

مصفوفة المخاطر أداة مفيدة في تقييم احتمالية وشدة المخاطر التي قد تواجه

المشروع.

من المهم أن يأخذ المشروع التجqqاري رغبتqqه في المخqqاطرة بالحسqqبان. وذلqqك خلال إنشqqاء هيكلqqه التجqqاري،

وطوال عملياته التشغيلية، ويُظهر الجدول الآتي نظرةً عامةً حول ما ينبغي على المشروع أخذه بالحسبان.
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الاعتمادعنصر المخاطرة

مستوى المخاطر الحالي، وأنواعها، وكيفية تقسيمهاالمخاطر الحالية
على مجالات الشركة.

حجم المخاطر الذي يمكن للشركة استيعابه فيالقدرة على المخاطرة
سعيها وراء أهدافها.

حجم التغيير الذي تتحمله الشركة في سعيها وراءتحمل المخاطر
أهدافها.

موقف الإدارة تجاه النمو، والمخاطرة، والعائد.الموقف تجاه المخاطر

 يوضح الأمور التي تتيح تقييم قدرة نشاطCOSCOإدارة مخاطر المؤسسة: فهم وتوصيل القدرة على المخاطرة من كوسكو 

.(25)تجاري ما على تحمل المخاطر

هذا هو المنهج الأساسي في تقييم قدرة مشروع جديد على تحمل المخاطرة. وينبغي أن تبqqدأ عمليqqة تحديqqد

وفهم هذه المخاطر خلال تحضير خطة العمل المكتوبة. على أن تتواصل طوال عمليات المشروع.

رابط للتعلم

Committee - وهي اختصqqار لِلَجنة المنظمqqات الراعيqqة لمجلس تريqqدواي COSCOتتعامqqل كوسqqكو   of

Sponsoring Organizations of the Treadway Commission د  هوبيان مهمتها - مع إدارة المخاطر، ويُعَ

سqqة، والرقابqqة الداخليqqة، ر عمل وإرشادات شاملة حqqول إدارة مخqqاطر المؤسَ "تقديم قيادة فكرية من خلال تطوير أُطُ

. مات مة لتحسين الأداء التنظيمي والحَوكمة بُغية تقليل مدى الاحتيال في المنظَ "وردع الاحتيال. مصمَ

المخاطر القانونية والحماية منها   13.7.2

يجب على عمليات النشاط التجاري أيًا كqqان نوعqqه، أن تتقيqqد بلqqوائح وقqqوانين العمqqل التجqqاري، ويتqqأتى عن

Legalمخالفتها غرامات، ودعاوى قضائية، وحتى عقوبات إجرامية. وينجر الخطر القqqانوني   riskرقqqادةً من خqqع 

في العقود، أو التسبب في ضرر. والمثال الشائع في هذا النوع من المخاطر، هو دعqqاوى المسqqؤولية عن المنتَج،

مة للمنتجات الخطرة. كما تنجqqر الqqدعاوى القضqqائية وهي عادةً قضايا جماعية باهظة التكاليف، أو تحقيقات منظَ

الأخرى من العقود، مثل اقتراض المال من البنك. حيث يقع على عاتق الشركة التزام بسدادها، وإلا فستخل ببند

من بنود العقد. والعقود الشائعة الأخرى هي تلك المستخدمة في بيع الخqqدمات والمنتجqqات، وتqqأجير العقqqارات،

والالتزامات التعاقدية المماثلة الأخرى.

ا عن طqqرق للحqqد من مسqqؤوليتهم نظرًا لمخqqاطر المسqqؤولية، يبحث أصqqحاب الأعمqqال والمسqqتثمرون دائمً

لة، كما يجري كذلك اسqqتخدام أنqqواع د الدمج إستراتيجيةً شائعةً للحماية ضد هذه المشكلة المحتَمَ الشخصية، ويُعَ

أخرى من هياكل المسؤولية المحدودة، مثل الشqqركات ذات المسqqؤولية المحqqدودة. وهqqذه إحqqدى مزايqqا شqqركات
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ريها مسqqؤوليةً الأموال، والشركات ذات المسؤولية المحدودة التي تعمل عملًا صحيحًا، إذ تمنح مالكيها ومسqqتثمِ

محدودة؛ بينما الشركاء، والشركاء العqqامون، والمqqالكون الفرديqqون يكونqqون مسqqؤولين شخصqqيًا عن جميqqع ديqqون

الشركة، بقدر قد يتجاوز حتى استثماراتهم الخاصة فيها.

ومع ذلك، يواجه رواد الأعمqqال الصqqغيرة تحqqد خqqاص، حيث حqqتى ولqqو شqqكلوا شqqركة أمqqوال، أو شqqركةً ذات

ا م ائتمانً مسؤولية محدودة، فسيتجاوز العديد من المقرضين، وأصحاب العقارات، والكيانqات الأخqqرى الqتي تقqدِ

ع لهم، تلك المسqqؤولية المحqqدودة؛ إذ تطqqالبهم بضqqمان الqqديون شخصqqيًا. وهqqذا يعqqني أن رائqqد الأعمqqال المتمتِ

بمسؤولية محدودة عن أعمال شركته، سيضطر إذا فشلت في رد الدين إلى سداده من جيبه، كما سيضطر عندها

إلى الحصول على تأمين أو اقتراض أموال أخرى لتحقيق مثل هذه الضمانات.

تحمي الشqqركات ذات المسqqؤولية المحqqدودة والشqqركات أصqqحابها، ومسqqاهميها، وأعضqqاءها، من عqqدد من

مة. دعاوى الضرر المختلفة، مثل: دعاوى الإصابة الشخصية، والمطالبات المقدَمة مباشرةً ضد المنظَ

المخاطر المالية والحماية   13.7.3

يحتاج رائد الأعمال إلى المال لبدء عمل تجاري، سواءً كان ذلك بمدخراته الشخصية، أو بقqروض من العائلqة،

أو أموال المستثمرين. وفي كل الأحوال، يُخاطر رائد الأعمال بماله، إما بإقراض نشاطه شيئًا من ماله الخqqاص، أو

بتقديم حصة من ملكيته. ذلك أنه إذا لم يخاطر بشيء يخصه، فلن يخاطر الآخرون بإقراضه مالهم. وهذا كله يعني

أنه في حالة فشل النشاط التجاري، ستنجر على المالك تداعيات شتى، حتى لو كان يعمqqل مثqqل شqqركة أمqqوال أو

Fnancial شركة ذات مسؤولية محدودة. وهذا هو جوهر المخاطر المالية  riskأموالqqأي بدء عمل تجاري جديد ب ،

غير كافية لاستمرار العمليات فترةً طويلةً من الزمن.

يحتاج أي صاحب عمل جديد إلى إستراتيجية مالية سليمة على أساس جزء من خطة العمل الشqqاملة، حيث

ع على الاسqqتثمار ر هذا توقُعات الدخل، والأصول السائلة المطلوبة لتحقيق التعادل، والعائد المتوقَ يجب أن يُظهِ

لجميqqع المسqqتثمرين في الإطqqار الزمqqني الأول من خمس إلى عشqqر سqqنوات. وقqqد يعqqني الفشqqل في التخطيqqط

رون على أي شيء. الدقيق، مخاطرة صاحب المشروع بإغلاق العمل والإفلاس، بحيث لا يحصل المستثمِ

حماية التأمين   13.7.4

زز إدارة المخاطر والحماية من خلال شراء أنواع مختلفqqة من التqqأمين ، والqqتي تتضqqمن توزيqqعInsurance تُعَ

. فإذا كانت الشqqركة شqqركة أمqqوال، فقqqد تحتqqاج إلى حاملي وثائق التأمين (المخاطر على عدد كبير من الأشخاص  (

فين لتعويضهم إذا تعرضوا للمقاضاة، وتُسqqمى بوليصqqة التqqأمين الأخqqرى الqqتي تأمين مسؤولية المديرين والموظَّ

، حيث تحميErrors and omissions insurance تحصل عليها العديد من الشركات، بتأمين الأخطاء والسهو

ف، كما تحمل الشركات التqqأمين على هذه التغطية التأمينية الموظفين في دعاوى الإهمال وحالات سرقة الموظَ

السيارات، والتأمين الصحي، والتأمين على الممتلكqqات، والتqqأمين على الإنqqترنت ومن خqqرق البيانqqات. يجب أن

دةً لهيكل الأعمال وعملياته. ضع في حسبانك أنه لا يمكن التأمين تكون التغطية التأمينية للمشروع التجاري محدِ
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، أو من اتخqqاذ ضد جميع المخاطر؛ إذ لا يوجqqد تqqأمين من الاقتصqqاد السqيئ الqذي يqqؤدي إلى خسqارة العمqqل مثلًا

المالك لقرار خاطئ بدخول سوق لا يعمل.

الأمن السيبراني للشركات الصغيرة/ تقنية المعلومات    13.7.5

ا لـ  ، فمخqqاطر القرصqqنة، وبqqرامج الفديqqة، وخصوصqqية العملاء، لا تختلqqف أهميتهqqا في الشqqركاتSBAوفقً

 إرشqqادات تتعلqqق بqqالأمن السqqيبراني لqqروادSBAالصغيرة عما هي عليه بالنسبة للشركات الكبيرة. ولهذا وضعت 

 خطوات، يوضحها الجدول الآتي.10الأعمال في خطة من 

الممارسةالخطوة

الحماية ضد الفيروسات، وبرامج التجسس والاختراق.1

تأمين شبكاتك.2

ترسيم ممارسات وسياسات أمنية لحماية المعلومات الحساسة.3

فين حول المخاطر السيبرانية، وتحميلهم المسؤولية.4 تثقيف الموظَ

فين باستخدام كلمات مرور معقدة، مع تغييرها دوريًا.5 مطالبة الموظَ

اعتماد أفضل الممارسات بخصوص بطاقات الدفع.6

الاحتفاظ بنسخ احتياطية من معطيات النشاط المهمة.7

نات شبكتك، واستخدامها.8 السيطرة على إمكانية الوصول إلى أجهزتك الحاسوبية، ومكوِ

إنشاء خطة تنفيذ للأجهزة المحمولة.9

حماية جميع الصفحات على مواقعك وتطبيقاتك، وليس فقط صفحتي الدفع والخروج.10

(26)توصيات إدارة الأعمال الصغيرة للأمن السيبراني 

 للاطلاع على توصيات لجنة التواصل الفيدرالية في هذا المجال.FCCموقع راجع 
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ماذا يمكنك أن تفعل؟

إدارة معطيات الدفع

د للتعامل مع الهاكرز الذين يخترقون موقعqqك، ويسqqرقون ا تجاريًا صغيرًا، فهل أنت مستعِ إذا كنت تدير نشاطً

معلومات بطاقات دفع زبائنك المسجَلة؟

بمعqqايير أمqqان بيانqqات بطاقqqاتيجب على الشركات الصغيرة التي تستخدم موقع بيع عبر الإنqqترنت، الالqqتزام 

، وهي لائحة قد ينجqqر عن تجاهلهqqا أو مخالفتهqqا خطqqر قqqانوني شqqديد على رواد الأعمqqال إذا تعqqرض نظqqامهمالدفع

للاختراق؛ إذ يتوقع العملاء، بل ويطالبون ومن حقهم ذلك، بتجربة تسوق إلكqqتروني آمنة عندما يqqزورون موقعqqك،

فهل وظفت خبيرًا لتقييم نظامك، وتثبيت أفضل نظام حماية ممكن؟ قد يكون ذلك باهظ التكلفqqة، لكنه لا شqqيء

مقارنةً بالتعويضات التي قد تضطر إلى دفعها في حال وقع المحذور.
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الكلمات المفتاحية

ب• "الشkkركات  : شqqركات تلqqتزم بمسqqتوى عqqال من الأداء المجتمعي والبيqqئي، والشqqفافية العموميqqة،"

وتحمل المسؤولية لموازنة الربح مع الغرض الاجتماعي.

: السبب وراء تشكيل رائد الأعمال شركته، وتحديد من يربح منها. سواءً كان ذلqqك رائqqدالغرض التجاري•

الأعمال، أو العملاء، أو كيانًا آخر.

ا اختيار الكيان.الهيكلي التجاري• : تنظيم قانوني للنشاط التجاري، ويسمى أيضً

: شركات تُفرض الضريبة على مستواها، ثم على مستوى مالكيها إذا كqqان مqqدخولهاالشركات التقليدية•

ا على ذوي مصلحتها مثل أرباح. موزعً

: المال المجموع لتشغيل النشاط التجاري.رأس المال•

د يجري إنشاؤه بتقديم الوثائق الضرورية مع حالة التأسيس.الشركة• : هيكل تجاري معقَ

: اتصال افتراضي مع الحكومة بناءً على حجم المبيعات أو عدد المعاملات.الصلة الاقتصادية•

د التخصصات لرصد المخاطر.إدارة مخاطر المؤسسات• : نهج متكامل متعدِ

: زيادة رأس المال عبر بيع الأوراق المالية عبر الإنترنت لعامة الناس.التمويل الجماعي لحقوق الملكية•

: بدء عمل تجاري جديد بأموال غير كافية لاستمرار العمليات على مدى فترة زمنية طويلة.مخاطرة مالية•

ع على الملاكعمل هادف للربح• م لتحقيق أرباح تُوزَ : هيكل عمل مصمًَ

ا لتشqqغيلالشراكة العامة• : نشاط تجاري يُنشئ عندما يوافِق شخصان أو كيانان أو أكثر على العمqqل معً

شركة من أجل الربح.

.تأمين• حاملي وثائق التأمين (: توزيع المخاطر على عدد كبير من الأشخاص  (

تqqة تُجمqqع فيهqqا مؤسسqqتان مختلفتqqان لغqqرضشركة المحاصة أو المشkروع المشkترك• : شqqراكة مؤقَ

لqqة المنافع المتبادلة، مثل تقاسم النفقqqات، والعمqqل نحqqو الأهqqداف المشqqتركة، وكqqذا الإيqqرادات المحتَمَ

المرتبطة بها.

ا من خرق للعقد، أو انتهاك تنظيمي، أو ارتكاب ضرر.خطر قانوني• : تنبع أساسً

: هجين من شركة أموال وشراكة تَحُد من مسؤولية المالك.LLCشركة ذات مسؤولية محدودة •

: الترتيب التجاري للشراكات المهنية، مثل: شqqركات المحامqqاة أوLLPشراكة ذات مسؤولية محدودة •

شركات المحاسبة، حيث يكون الشركاء مهنيين مرخَصين، مع مسؤولية محدودة عن الالتزامات الماليqqة

المتعلِقة بالعقود أو الأضرار، ولكن مع المسؤولية الكاملة عن سوء التصرف الشخصي الخاص بهم.
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: ترتيب عمل فيqqه شqqريك لمqqدة عqqام واحqqد على الأقqqل، وشqqريك واحqqد أو أكqqثر منLPشراكة محدودة •

الشركاء المحدودين.

ا لتعزيز قضية اجتماعية معينة، أوNFPOمنظمة غير ربحية • : هيكل الأعمال الذي عادةً ما يكون مكرَسً

للدعوة المتعلِقة بمصلحة مشتَركة باستخدام فائض الإيرادات لتحقيق هدفها النهائي.

: كيان تجاري يتكون من شخصين أو أكثر، أو شركاء. حيث يساهم كqqل منهم بشqqيء، مثqqل: رأسشراكة•

المال، أو المعدات، أو المهارات.

ر بامتلاك الأسهم.شركة مغلَقة• : الشركة التي لا تسمح لأفراد الجمهور المستثمِ

: كيان شبه حكومي، شركة تملكها أو ترعاها الحكومة.شركة عامة•

ر الأسهم.شركة متداولة• : الكيان الذي يمتلك فيه أعضاء الجمهور المستثمِ

ا باسم شركة صغيرة، حيث يُصرِح المساهمون بأرباح الشركة علىSالشركات • ، ويُعرَف أيضً عابر ": كيان  "

أنها أرباحهم الخاصة ويدفعون ضرائب الدخل الشخصي عليها.

: كيان تجاري يملكه ويديره فرد واحد، له هيكل رسمي ضئيل للغاية، ولا يحتاج إلى تسجيلملكية فردية•

إلزامي لدى الدولة.

الملخصات

  الهياكل التجارية13.1

نظرة عامة حول الاعتبارات القانونية والضريبية: كونك رائد أعمال يحمل في طياته مسqqؤولية اتخqqاذ قqqرارات

مهمة، أولها تحديد الغرض من العمل: على سبيل المثال، من الذي يجب أن يسqqتفيد من إنشqqاء الكيqqان؟ القqqرار

ا ا وثيقً ا للqqربح أم لا. يرتبqqط هqqذا القqqرار ارتباطً الثاني المهم الذي يجب اتخاذه هو ما إذا كنت ستصبح عملًا هادفً

بالغرض التجاري، ولا يتحكم فيه بالضرورة مقدار الإيرادات التي تعتقد أنك قد تحصqqل عليهqqا، ولكن بqqالأحرى من

الذي سيمتلك الكيان، وماذا يفعل بالربح الذي يحققه. القرار الثالث الذي يجب اتخاذه هو نوع الكيqqان أو الهيكqqل

التجاري. تشمل الخيارات الشركة، والشركة ذات المسؤولية المحدودة، والشراكة، والملكية الفردية.

  الشركات13.2

د عند تكوين شركة، هناك العديد من الخيارات. أحد الخيارات وهو تشكيل شركة تقليدية أو صغيرة. حيث يُعَ

هذا قqqرارًا ضqqريبيًا في المقqqام الأول، إذ تُفqqرَض ضqqرائب على الشqqركات التقليديqqة مثqqل شqqركات، بينمqqا تُفqqرَض

ص مثل شراكات، ويعتمد الخيار الأفضل بالنسبة لqqك على عqqدد من المتغqqيرات، بمqqا (الضرائب على الشركات  (

في ذلك عدد المساهمين الذين تهدف إلى الحصول عليهم، ومقدار الإيرادات التي تريد تركها في الشqqركة مقابqqل

ل. وفي خيqqار آخqqر إذا كنت تqqرغب في متابعqqة الحصول عليها أرباحًا للأسهم. مع مراعاة الازدواج الضريبي المحتمَ
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ب معتمدةً من خلال الالتزام بعدد من الإرشادات الاجتماعية. أخيرًا، يجب أن تُقqqرِر "عملية، فهو أن تصبح شركة  "

، كمqqا هqqو الحqqال في معظم الشqqركات الكبqqيرة، أو ما إذا كنت ترغب في نهاية المطاف في امتلاك أسهمك عامةً

ا من التحكم ولكن يحد من الوصول إلى رأس المال. ، مما قد يمنحك مزيدً ملكيةً خاصةً

  الشراكات والمشاريع المشتركة13.3

الشراكات هي نوع شائع من ممارسة الأعمال التجارية، وضمن هيكqqل الشqqراكات، هناك كيانqqات أو هياكqqل

ا إلى حد ما لأن الاختيار غير المستنير قqqد يqqؤدي إلى مشqqاكل قانونيqqة، دة. يمكن أن يكون اتخاذ القرار معقدً متعدِ

، ولكل منها مجموعة مختلفqqة من الظqqروف الqqتي قqqد تجعلqqه الاختيqqارLLLP وLLP وLP وGPوتشمل الاختيارات 

الصحيح أو الخاطئ، كما تشمل العوامل التي من شأنها لعب دور في اختيار نوع الشراكة المراد تشكيلها، الغرض

ط هqqو مشqروع التجqqاري وهيكqل الإدارة والضqqرائب والمسqؤولية، بالإضqافة إلى الشqراكات، فنوع الكيqان المرتبِ

مشترك. قد تكون المشاريع المشترَكة عبارة عن مجموعة من كيانين أو أكqqثر من الكيانqqات التجاريqqة الqqتي قqqرَرَت

ا لفترة محدودة من الوقت لغرض محدَد. العمل معً

  الشركات ذات المسؤولية المحدودة13.4

ا الماضqqية، واحqqدةً من أكqqثر أصبحت الشركات ذات المسؤولية المحدودة، على مدار الخمسة وعشqqرين عامً

الكيانات التجارية شعبيةً للشركات الناشئة الجديدة، ويرجع النمو الهائل في الشركات ذات المسؤولية المحqqدودة

م الشqqركات رة هي سهولة التكوين  التشغيل السهل  المسؤولية المحدودة  الشعبية. تُقqqدِ =إلى معادلة مباشِ + +

ذات المسؤولية المحqqدودة لأصqqحاب المشqqاريع العديqqد من الصqqفات الqqتي يبqqدو أنهم يحبونهqqا، فهي منخفضqqة

ر خيارات ضريبية مرنة. التكلفة، ومنخفضة الصيانة، كما تحمي الأصول الشخصية للمالك من المسؤولية، وتوفِ

  الملكية الفردية13.5

ا لممارسة الأعمال التجارية في الولايات المتحqqدة، د هيكل أو كيان الملكية الفردية هو الشكل الأكثر شيوعً يُعَ

فمن السهل وغير المكلِف تشqqكيله، بحيث يqqديره المالqqك مباشqqرةً، ويخضqqع للحqqد الأدنى من التنظيم من حيث

ل المالqqك ا بعض العيqqوب. إذ يتحمَ /تشكيله و أو تشغيله. ومع ذلك، فرغم هذه النقاط الجيدة، فهي تحوي أيضً

مسؤوليةً شخصيةً غير محدودة عن جميqqع الالتزامqqات المتعلِقqqة بالعمqqل، ممqqا يجعqqل اسqqتخدام هqqذا النوع من

ا بالمخاطر. بالإضافة إلى ذلك، فالطريقة الوحيدة التي يمكن للمالك الوحيد من خلالها البقqqاء على الأعمال محفوفً

هذا النحو والوصول إلى رأس المال هي اقتراض الأموال من البنك، أو ربمqqا أحqqد أفqqراد الأسqqرة. لا يمكن للملكيqqة

الفردية بيع الأسهم، مثل الشركة التي لا تستطيع ذلك، كما لا يمكنها أخذ المزيد من الشركاء كمqqا هqqو الحqqال في

شراكة أو شركة ذات مسؤولية محدودة.

  اعتمادات إضافية: اكتساب رأس المال ومقر النشاط التجاري والتقنية13.6

تلعب الاعتمادات المتعددة دورًا في اختيار أفضل هيكل عمل لكل رائد أعمqqال، وينبqqع هqqذا القqqرار من رؤيqqة

رائد الأعمال لكيفية عمل الأعمال المقتَرَحة، كما يؤثر على جميع جوانب العمليات التجارية. ويشqqمل هqqذا القqqرار،

660



ريادة الأعمال خيارات هياكل الأعمال

القضايا المتعلِقة بالمسؤولية القانونية، والضرائب، والقدرة على زيادة رأس المال. كما قد تتضqqمن هqqذه العمليqqة

ا النظر في أفضل حالة للتكوين والعمل، نتيجةً للضرائب، والتنظيم، والمسائل الأخرى ذات الصلة. أيضً

  إدارة المخاطر وتخفيفها13.7

د المخاطر جزءً من المعادلة لأي عمل تجاري ناشئ، ولا توجqqد وسqqيلة للحمايqqة من كqqل خطqqر، ومqqع ذلqqك تُعَ

د مفتqqاح هناك طريقة لتحديد المخاطر، والتخطيط لها، وإدارتها، والتخفيف منها، والحماية منهqqا إلى حqqدِ مqqا. يُعَ

ا، ا أن الخطر لن يحدث لك أبدً فهم المخاطر والتعامل معها هو عدم اتباع نهج طوباوي لبدء مشروع تجاري، معتقدً

فالخطر موجود في كل مكان. إحصائيًا، ستحدث بعض الأشياء غير المتوقَعة. وبالتالي، فأفضل نهج للمخاطر هqqو

التفكير في استراتيجيات وتنفيذها لمساعدتك وعملك على التعامل معها، مثل: التأسيس، والتأمين، والمراقبة.

أسئلة المراجعة

هة للربح:.1 الشركة غير الموجِ

مسموح لها بالاحتفاظ بأرباحها لاستخدامها في المنظمة.◦

يجب عليها توزيع الأرباح على المساهمين.◦

يجب عليها تسليم الأرباح الفائضة إلى الحكومة.◦

يمكنها توزيع الأرباح على المساهمين.◦

شركة ربحية يعني:.2 "مصطلح  "

عليها تحقيق الربح، أو فقدان وضعيتها.◦

يمكنها ربح أو خسارة المال دون تغير وضعيتها.◦

غير مسموح لها بيع الأسهم إلى العامة.◦

 مساهم.100يجب أن تمتلك أكثر من ◦

ا؟.3 أي من الهياكل التجارية التالية غالبًا ما يتضمن شركتين أو أكثر لبدء عمل جديد معً

ملكية فردية.◦

الشراكة العامة.◦

مشروع مشترك.◦

سة.◦ مؤسَ

؟.4 ص (كيف تُفرَض الضرائب على شركة  (
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على مستوى الكيان مثل شركة.◦

على مستوى المالك كما لو كانت شراكة.◦

على مستوى الكيان والمالك.◦

بمعدَل خاص أقل من ضريبة الدخل.◦

الشركة العامة:.5

تملكها أو ترعاها الحكومة.◦

ر.◦ مملوكة من قبل أفراد الجمهور المستثمِ

مملوكة لمجموعة من المستثمرين من القطاعين العام والخاص.◦

أي من هذه الخيارات صحيحة.◦

ت للضريبة:.6 (تخضع شركة  (

على مستوى الكيان.◦

على المستوى الفردي.◦

ل.◦ على مستوى الكيان والمستوى الفردي المحتمَ

فقط على مستوى الولاية، وليس الفيدرالي.◦

:LLPsالشراكات ذات المسؤولية المحدودة .7

تستخدم عادةً للشركات التي تتكوَن من محترفين مرخَصين، مثل: المحامين، أو المحاسبين.◦

يمكن استخدامها للشراكات التي تبيع الخدمات وليس السلع.◦

م للشركات التي تمارس الأعمال التجارية عبر خطوط الولاية.◦ تُستَخدَ

 مساهم.100تتطلب أن تكون الأسهم مملوكة لأقل من ◦

المشروع المشترك:.8

يجب أن يكون شركة.◦

يمكن اختيار أن تكون أي نوع من الكيانات.◦

◦. ت (يجب أن يكون إما شراكةً أو شركة  (

كل هذه الخيارات صحيحة.◦
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الشركاء العموميون لديهم أي نوع من المسؤولية؟.9

محدودة.◦

بالتكافل والتضامن.◦

مشترك فقط.◦

شخصي فقط.◦

ا مع:.10 من بين جميع خيارات الكيانات التجارية، فالشركات ذات المسؤولية المحدودة هي الأكثر تشابهً

الشركات الصغيرة.◦

الشركات التقليدية.◦

الملكية الفردية.◦

شركات المحاصة.◦

11.. ________يُطلق على مالكي الشركات ذات المسؤولية المحدودة 

أفراد.◦

المساهمين.◦

مستثمرو الأسهم المحدودة.◦

المديرون.◦

م الشركات ذات المسؤولية المحدودة معاملةً ضريبيةً مرنة، بمعنى.12 تُقدِ

يمكن فرض ضرائب عليهم مثل الشركات.◦

يمكن فرض ضرائب عليهم مثل الشراكات.◦

يمكن فرض ضرائب عليهم مثل الملكية.◦

كل الخيارات صحيحة.◦

م الشركات الفردية مسؤوليةً محدودة..13 تُقدِ

إذا سجلته مع الدولة.◦

إذا اخترت الخضوع للضريبة مثل شركة.◦

.SBAإذا كان لديك ضمان قرض ◦
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الملكية الفردية ليس لها مسؤولية محدودة.◦

في الملكية الفردية:.14

يدفع الضرائب بأعلى من معدلات الشراكات.◦

يدفع الضرائب بأقل من معدلات الشركات.◦

يدفع الضرائب بالسعر الفردي.◦

كل هذه الخيارات صحيحة.◦

الملكية الفردية:.15

يجب أن تسجل لدى الدولة.◦

تشبه الشراكات العامة من حيث المسؤولية.◦

تشبه الشركات ذات المسؤولية المحدودة من حيث المسؤولية.◦

لا يسمح القانون بالعمل خارج الولايات المتحدة.◦

يمكن للولايات فرض ضريبة مبيعات على العناصر المباعة عبر الإنترنت إلى عميل في ولاية مختلفة في.16

حال ما إذا كان:

النشاط التجاري له علاقة بتلك الولاية.◦

هناك عقد بين الشركة ومراقب الدولة.◦

 دولار.300العناصر المباعة تزيد عن ◦

العمل هو الذي يبيع فقط العناصر الأجنبية الصنع.◦

في قاعدة عامة، تخضع الشركات ذات المسqqؤولية المحqqدودة، والشqqراكات العامqqة، والملكيqqات الفرديqqة.17

للضريبة على أنها:

شركات.◦

غير خاضع للضريبة.◦

الأفراد.◦

كأفراد.خاضع للضريبة مرتين، مرةً مثل كيان ومرةً ◦

تشمل إدارة مخاطر المؤسسة:.18
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تحديد المخاطر◦

تقييم المخاطر◦

تخفيف المخاطر◦

كل الاختيارات صحيحة.◦

يمكن لصاحب العمل التأمين ضد الكل ما يلي ما عدا:.19

الزلازل.◦

اقتصاد سيء.◦

الفيضانات.◦

الأعاصير.◦

من الأمثلة على المخاطر التي تواجه الشركة:.20

المخاطر البشرية.◦

المخاطر الاقتصادية.◦

مخاطر طبيعية.◦

كل الاختيارات صحيحة.◦

أسئلة المناقشة

اُذكر الفروق بين الكيانات الربحية وغير الربحية..1

؟.2 ب "ما هي الخصائص المميزة للشركة  "

لماذا قد يختار رائد أعمال إدارة شركة صغيرة بدلًا من شركة تقليدية؟.3

ما هي اختيارات الكيان المتاحة لتشغل مجموعة من المهندسين؟.4

بم يختلف المشروع المشترَك عن باقي الهياكل التجارية؟.5

؟LPP والشراكات ذات المسؤولية المحدودة LLCsاُذكر الفروق بين الشركات ذات المسؤولية المحدودة .6

دة الأمريكية؟.7 لماذا تغلب الملكية الفردية على باقي أنواع الهياكل التجارية في الولايات المتحِ

ما هي التوجيهات العامة لتحديد أين تدفع شركتك ضرائب المبيعات التي تمت عبر الإنترنت؟.8

د أنواع المخاطر الشائعة التي قد يواجهها نشاط تجاري..9 حدِ
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أسئلة الحالات المدروسة

 مليون دولار سنويًا، بما في ذلqqك حقqqوق البث100يحقق فريق كرة القدم في الجامعة إيرادات تزيد عن .1

 دولار، كمqqا يتقاضqqى المqqدرِبون100التلفزيوني، ومبيعات التذاكر. وتبلغ تكلفqqة مقاعqqد اللعبqqة أكqqثر من 

د الجامعات فرق كرة القدم التابعة لهqqا، منظمqqات غqqير هادفqqة للqqربح، ولا ملايين الدولارات. ومع ذلك تَعُ

 مليون دولار التي تجلبها برامج كرة القدم الخاصة بها.100تدفع أي ضرائب على 

هل يجدر السماح لبرامج كرة القدم الجامعية أن تكون منظمات غير ربحية؟◦

ا نحو الاستدامة قبل سqqت سqqنوات، حيث كqqان يصqqنع كبسqqولات.2 ا موجَهً ا تجاريًا جديدً بدأت جين نشاطً

قهوة أُحادية الخدمة من الورق القابل لإعادة التدوير بدلاً من البلاستيك، والآن، تشهد شركتها جيqqنز بqqود

Jen’s Podا. بدأت جين شركتها على أساس شركة ذات مسؤولية محدودة، ولكنها كانت تفكر ا سريعً  نموً

في اتخاذ قرار الدمج.

ما هي بعض مزايا التغيير إلى شركة تقليدية؟◦

    أنت متوجه إلى الكلية، فيقرر بعض أفqqراد الأسqqرة المقqqرَبين أنqqه من الجيqqد شqqراء مqqنزل في المدينة.3

الجامعية، ثم تأجيره للطلاب. على أن تعيش أنت فيه وتديره.

بافتراض أنك وعائلتك تشتريه، ما نوع العمل الذي ستختاره؟◦

ا صغيرًا لإصqqلاح أجهqqزة الحاسqqوب خqqارج منزلqqه، وهqqو ملكيqqة فرديqqة مqqع.4 يمتلك جاكسون ويدير مشروعً

ا مqqا يحqqذف الفيروسqqات، ا إلى الشqqركات الصqqغيرة في مواقعهqqا، وغالبً ف واحد؛ حيث يذهب أيضً موظَ

ل بqqه مكتب طqqبيب الأسqqرة لإصqqلاح حاسqqوبه، وإنجاز مهام الصيانة، والإصلاحات الصغيرة الأخرى. اتصَ

ف نسخةً من المعلومات الشخصية للمرضى فه للإصلاح. ودون علمه، يأخذ الموظَ فأرسل جاكسون موظَ

ويبيعها على شبكة الإنترنت، لينتهي الأمر بمقاضاة جاكسqqون، ويطلب المqqدَعون من المحكمqqة السqqماح

ا على أمqqوال لهم بالوصول إلى الحساب المصرفي الشخصي غير التجاري لجاكسون، والذي يحتوي أيضً

زوجته في الحساب.

هل يمكن للمدَعين أخذ هذا المال؟◦
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أساسيات تخطيط الموارد . 14

فهرس الفصل

أنواع الموارد.•

 لتقييم احتياجات الموارد.PESTاستخدام إطار العمل •

إدارة الموارد خلال دورة حياة المشروع.•

المقدمة

حول( 1)تعمل نيو ستوري، وهي شركة مجتمعية تقدمية الفكر، على حل مشكلة تمس أكثر من مليار شخص

العالم، وهي مشكلة التشرد. وقد أثارت الشqركة إعجqqاب الكثqير من المسqتثمرين بقqدرتها على إحqqداث ثqqورة في

Brettتقنيات بناء المنازل. ويتشارك مؤسسوها بريت هاجلر   Hagler يqqآلكزاندريا لافس ،Alexandria  Lafci،

Mikeمايك آرييتا   Arrieta وماثيو مارشل ،Matthew  Marshall،بر المنازل الآمنةqqا لتحسين الحياة ع ؛ شغفً

.(2)وكذا رؤيةً مشتركةً لتغيير نموذج الإحسان التقليدي

عندما أدركوا الحاجة العالمية للمأوى المناسب، بسبب الqqنزوح جqqراء الكqqوارث الطبيعيqqة أو الحqqروب، قqqرروا

مات البناء، واستعمال التمويل الجماعي، فتضqqافر استغلال نموذج عمل خيري مختلف، وذلك بالتواصل مع منظَ

مة تركِز على بناء منازل مستدامة بوتيرة سريعة، وثمن معقول. هؤلاء المبتكرون الأربعة على إنشاء منظَ
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 على تغيير الطريقة التي تدير بها المؤسسات المجتمعية مواردها، وذلك عبر نموذج أعمالNew Storyتعمل نيو ستوري 

ابتكاري يستخدم التعهيد الجماعي لتمويل البناء.

حفظ الحقوق: تعديل على صورة  مقدَّمة من نيو ستوري.

يعتمد نموذج عمل نيو ستوري على مقاربة ابتكارية في تصميم وبناء المنازل، وذلqqك بqqدمج احتياجqqات كqqل

عائلة، وقدرات الشركاء والعمال المحليين، وحملات التمويل الجماعي لدفع مستحقات البناء. وقqqد احتqqاجوا عند

بدايتهم إلى دعم مرشدين مميزين، ومسرعةً لجمع الأموال قصد تغطية التكاليف، ولهذا لجأوا إلى إحqqدى أفضqqل

Yالمسqqqرِعات في الولايqqqات المتحqqqدة الأمريكيqqqة، وهي واي كومبينايتور   Combinatorة منqqqوهي جماع ،

ل الشركات الناشئة في عملية تطوير تسريعية لمدة  سين تموِ  مqqنزًلا113 أشهر. حيث بنت نيqqو سqqتوري 3المؤسِ

" يوم في هاييتي. وقد كqqان هqqذا تحqqديًا طqqرحتهم عليهم المسqqرِعة، حيث مكنت100 منزل في 100"عبر حملتها 

هذه التجربة نيو ستوري من التعqqرف إلى شqqركاء عqqالميين سqqهلوا وصqqولها إلى مجتمعqqات مختلفqqة في بوليفيqqا،

والمكسيك، والسلفادور.

من أفضل التقدمات التقنية التي أفادت نيو ستوري في تعاونها مع شركات أخرى، هي استخدامها للطابعqqة

 دولار6000 سqqاعة، ومقابqل 12، وهي التي تسqمح بطباعqqة مqنزل خلال أقqل من ICONثلاثية الأبعاد من آيكون 

 حيث تستخدم هذه الطابعة ثلاثة مكونات رئيسية لبناء المنزل، هي الروبوتيات، ومqزيج خqاص من المqqواد فقط،

ل البرنامج المتحكِم بتصميم المنزل. تابلت يشغِ (سريعة الجفاف، إلى جانب جهاز لوحي  (

ا،16بفضل توفيرها للتمويل، وعثورها على شركاء مجتمعيين محليين، تمكنت نيو ستوري من بناء   مجتمعً

.(4()3) منزل في أربع دول2200مع أكثر من 
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المبحث الأول: أنواع الموارد   14.1

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

التفريق بين الموارد الملموسة وغير الملموسة.•

تحديد احتياجات المشروع من الموارد الملموسة وغير الملموسة، وكيفية الحصول عليها.•

وصف موارد التمويل المختلفة المتاحة لرواد الأعمال، ومناقشة مزايا ومساوئ كل منها.•

نركز في هذا الفصل على الموارد المختلفة التي يحتاجها رواد الأعمال لبدء شركة، والحفاظ عليها، وتطويرها،

ا في مع التطرق إلى كيفية الحصqqول على تلqqك المqqوارد. إذ يqqرتكب الكثqqير من رواد الأعمqqال خطqqأ المضqqي قqqدمً

مشاريعهم التجارية من دون التريث لإجراء البحوث حول مجالهم، وتحديد المqqوارد المطلوبqqة لمسqqاعدة شqqركاتهم

على الانطلاق الصحيح، والاستمرار في عملياتها بعد ذلك.

 الموارد الأولية والثانوية للمعلومات، وكيفية مساعدة تلك المعلومات في الأغراضالفصل الثامنغطينا في 

نا التسويقية. حيث تنطبق الكثير من أجزاء ذلك البحث على الأسئلة المحيطة بتجميع المqqوارد، ولكن قبqqل تطرُقِ

ا: الملموسqqة منهqqا، وغqqير إلى التجميل، فسنفحص الفئات العامة من المqqوارد الضqqرورية في كqqل مشqqروع تقريبً

الملموسة، والمالية.

الموارد الملموسة   14.1.1

د هqqذه الأصqqول كما يمكنك أن تتخيل، فالموارد اللازمة للمشروع متنوعة، وقد تكون لها سمات مختلفة. تُعَ

ضqqروريةً في تشqqغيل مشqqروع الأعمqqال، حيث أن الأصqqول هي ممتلكqqات أو مqqوارد، تخلqqق منفعqqةً للشqqخص أو

Tangibleلشركته، وقد تكون ملموسةً أو غير ملموسة. فأما الموارد الملموسة   resources،ةqqول ماديqqفهي أص 

بحيث يمكن رؤيتها ولمسها، كما تختلف بين الأعمال القائمqqة على المنتجqqات وتلqqك القائمqqة على الخqqدمات، إذ

تُستخدم الأعمال التجارية القائمة على المنتج الموارد الملموسة في إنتqqاج السqqلع المباعqqة للعملاء، مثqqل: المqqواد

د المسqqتودَع الخام، والأراضي، والمرافق، والمبqqاني، والآلات، وأجهqqزة الحاسqqوب، والإمqqدادات، والمركبqqات. ويُعَ

ا لشركة الإطارات القائمة على المنتج. ا ملموسً ح في الصورة أدناه موردً الموضَ
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المرافق والآلات والمعدات الأخرى هي موارد ملموسة ضرورية لشركة قائمة على المنتج.

CC0 تحت ترخيص pashminu/Pixabay من forklift warehouse machine workerحفظ الحقوق: 

أما الموارد الملموسة في الأعمال القائمqqة على الخqqدمات، فتتمثqqل في المبqqاني، مثqqل: مكتب الطqqبيب، أو

سqqات تشqqمل كلًا من البنك، أو دار السينما، أو مدينة الألعqqاب، أو متجqqر الqqبيع بالتجزئqqة، أو المطعم؛ وهي مؤسَ

المنتجqqات والخqqدمات، من المرافqqق والمqqوارد الضqqرورية لتقqqديم الخqqدمات، وتشqqغيل العمليqqات الحواسqqيب،

ا والمعدات المكتبية، والأثاث، والموارد التقنية. حيث يجب الاهتمام بهذه المعدات والqqديكور، لأنهqqا تصqqبح جqqزءً

من عروض المنتج، حتى لو كان المنتج الأساسي عبارةً عن خدمة.

(b( الأثاث، الديكور، ووسائل الراحة لغرفة الانتظار، ومنطقة التسجيل. aتتضمن الموارد الضرورية في مكتب الطبيب: 

غرف بها معدات وأدوات طبية لفحص وعلاج المرضى.

 CC BY 2.0 تحت ترخيص icethim/Flickr(حفظ الحقوق: أ تعديل على صورة من 

CC BY 2.0. ترخيص osseous/Flickr(ب تعديل على صورة من 
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مكان العملياتا.  

مها، إذ ستختلف من مسqqاحة مكتبيqqة، إلى ستعتمد احتياجات منشأتك على نوع المنتج أو الخدمة التي تُقدِ

شاحنة طعام، أو إلى منشأة تصنيع، أو إلى واجهة متجر للمبيعqqات. ويجب أن تسqqاعدك معرفqqة حqqدود ميزانيتqqك

على التركيز على المواقqqع الqqتي يمكنك تحمqqل تكاليفهqqا؛ إذ يوصqqي الخqqبراء بتخصqqيص نسqqبة معينة فقqqط من

ط إنفqqاق الشqqركات الأخqqرى في مبيعاتك لعقد الإيجqqار أو الشqqراء، وتعتمqqد بعض الشqqركات في هqqذا على متوسِ

مجالها، لتحديد مجال الإنفاق المقبول؛ أما العوامل التي يجب تقييمها عند اختيار المكان، فهي الموقع، والرؤية،

، ومqqدى جqqودة صqqيانة المبqqنى، والصqqيانة الqqتي عدد العملاء المحتملين الذين يمرون أمام المكان (وحركة المرور  (

ستحتاجها في المسqqتقبل، إلى جqqانب المqqدة الqqتي تريqqد فيهqqا البقqqاء في هqqذا الموقqqع، وكqqذا التqqأمين، وضqqريبة

الممتلكات، وتكاليف التجديد، أو تكلفة بناء مبنى جديد.

معدات آليةب.  

د الآلات والمعدات أصولًا مهمةً للمساعدة في بدء الأعمال التجارية، فبالنسبة لشركات الخqqدمات، مثqqل: تُعَ

المطاعم، والمنظفات الجافة، ومحلات الطباعة، وما إلى ذلك؛ قد تكون المعدات باهظqqة الثمن. ومqqع ذلqqك فقqqد

ظهر في السنوات الأخيرة، سوق لإعادة البيع لأنqqواع كثqqيرة من المعqqدات الqqتي لا تqqزال صqqالحةً للاسqqتعمال. من

د المهم للأغراض الضريبية الإبلاغ عن قيمة الأصول الحاليqqة للمعqqدات المسqqتخدَمة، والاسqqتعانة بمحاسqqب يؤكِ

عمرها الإنتاجي لبيان الدخل والإقرارات الضريبية.

صqة ومعqدات تجميqع، وإذا أما بالنسبة للشركات التي تصنع المنتجات، فقد تضqqطر إلى طلب أدوات مخصَ

كان لا بد من الحصول على معدات جديدة، فستحتاج إلى فهم عمرها الإنتاجي، ثم تحديد ما إذا كنت ستشqqتريها

من مورِد يفرض سعر القطعة لكل مكون، أو من عنج مورد يحتسب سqqعرًا واحqqد للآلqqة بأكملهqqا. إذا اخqqترت هqqذا

النهج الثاني، فقد يُصر المورد الخاص بك على اتفاقية تصنيع طويلة الأجل لإدارة مخاطره.

المركباتج.  

د المركبات بالنسبة لبعض الشركات، معدات ضرورية لتشغيل العمليات اليومية، حيث يمكنك بالتأكيqqد تُعَ

استعمال مركباتك الخاصة، وهذا سيكون فعالًا من حيث التكلفة، أو يمكنك شراؤها أو استئجارها.

يختلف العديد من أصحاب الأعمال الصغيرة حول ما إذا كان شراء سيارة أنفع، أم اسqqتئجارها. فلنفqqترض أن

السيارة موجَهqة للعمqqل وحqqده، ولا يجqqري اسqqتخدامها للأغqqراض الشخصqqية، فتبقى مركونqةً معظم الqوقت، هنا

سترتبط اعتمادات الفائدة بالضريبة وتكلفة الاستخدام.

من الاختلافات بين شراء السيارة واستئجارها نذكر القدرة على خصم الضريبة للإهلاك، فعندما تمتلك مركبqqةً

تجارية، سيمكنك خصم قيمة الإهلاك على مدى عمر السيارة، بينما لا يمكن ذلك في حالqqة السqqيارة المسqqتأجرة.

ومن جهة أخرى، فمدفوعات الإيجار الشهرية معفqqاة من الضqqرائب؛ أمqqا إذا اشqqتريتها بقqqرض فلا يمكنك خصqqم

671



ريادة الأعمالأساسيات تخطيط الموارد 

المبلغ الكلي مثل مصروف تجاري، لذا فقرار الاستئجار أو الشراء هو قرار يجب على رائد الأعمال اتخاذه بالتنسيق

مع مستشار ضريبي.

رابط للتعلم

حاسبة تفيد رواد الأعمال الصغار على اكتشاف محاسن ومساوئ اشتراء سيارة مقابل استئجارهااطلع على 

التقنيةد.  

بغض النظر عن عملك التجاري، فيجب عليك الاستثمار في التقنية لدعم عملياتك اليوميqqة، ويتضqqمن هqqذا

عادةً أجهزة الحاسوب، والبرامج، بالإضافة إلى خدمة الإنترنت ووظائفها هي والشبكات. تتضqqمن القائمqqة التاليqqة

معظم الاستثمارات الأساسية التي ستحتاجها لعملك:

د أجهزة الحاسوب المحمولة، وأجهزة الحاسوب المكتبية، والأجهزة اللوحية ضqqرورةًأجهزة الحاسوب• : تُعَ

ر في الأداء والسqqمات اللازمqqة واضحةً للمهام اليومية، والاتصالات، وحتى إنتاج السqqلع أو الخqqدمات. فكِ

لتشغيل الأعمال للحصول على نظرة مدروسة حول العلامة التجارية والجودة التي يجب شراؤها، ذلك أن

نظام التشغيل الجيد الqqذي يمكنه معالجqqة الحسqqابات والطلبqqات بسqqرعة، سيسqqهل عمليqqات إنتاجqqك،

ويزيدها سلاسةً وكفاءة.

: يجب أن تكون لدى كل شركة، خدمة إنترنت قوية وموثوقة، لضمان اتصال أجهزة الحاسqqوب،الإنترنت•

 وأجهزة التوجيه، والأجهزة الملحَقة. إذ لا يمكن أن يحدث الاتصال في بيئة اليوم بدون هذه التقنية.

الراوتر• (جهاز الاتصال بالشبكة  م العديqqد من أجهqزة الحاسqqوب، وأجهqزة الحاسqqوب) : إذا كنت تَسqتخدِ

المحمولة، والطابعات الqqتي تحتqqاج إلى الاتصqqال ببعضqqها البعض، فسqqتحتاج إلى جهqqاز ربqqط لاسqqلكي.

ا سيساعدك الراوتر في الوصول إلى المستندات والطابعات من أي مكان في مكتبك، حتى لو كان مكتبً

منزليًا صغيرًا.

: تحتqqاج معظم الشqqركات إلى طابعqqة عاليqqة الجqqودة لطباعqqة المسqqتندات، والمqqواد التسqqويقية،الطابعة•

م معظم الطابعqqات الآن الحqqبر الملqوَن، كمqqا تqتيح إمكانيqة مسqح المسqتندات ضqوئيًا والنماذج. تَستخدِ

ونسخها، إلى جانب اختلافها في الجودة والعمر الافتراضي، لذلك ستحتاج إلى مراعاة احتياجات الطباعة

وتكاليف الحبر لتحديد مستوى الجودة الذي تحتاجه.

: إذا كنت بحاجة إلى تخزين البيانات واستردادها، فربمqqا تحتqqاج إلى خqqادم، وهqqو نظqqام يتحكم بqqهالخادم•

برنامج يسqqتخدم العديqqد من الأجهqqزة لتخqqزين البيانqqات، واسqqتردادها، وعمqqل وظqqائف مختلفqqة لا يمكن

إجراؤها من جهاز حاسوب واحد.
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: ظهرت الخدمات السحابية مثل طريقة فعالة من حيث التكلفة، لمعالجة البيانات،الحوسبة السحابية•

وتخزينها، واستخدامها لعمليات الشqqركة، بqqدلًا من استضqqافة بياناتqqك وأنظمتqqك على خqqدمات الأجهqqزة

م العديqqد من الشqqركات الكبqqيرة خqqدمات الqqويب المستضqqافة على شqqبكة من أجهqqزة الخاصة بqqك، تُقqqدِ

الحاسوب، إذ يوفِر هذا الخيار أمانًا وتكاملًا مستمرًا للبيانات، إلى جانب تقليل تكلفqqة خqqدمات ومعqqدات

تقنية المعلومات.

: هناك العديد من التطبيقات والأدوات البرمجية الضرورية لعمليات مشروعك. حيث تqqدعمالبرمجيات•

هذه الأدوات المهام اليوميqqة، ومنهqqا بqqرامج المحاسqqبة والفqqوترة، وأدوات إدارة علاقqqات العملاء، وبqqرامج

معالجة النصوص، وجداول البيانqqات، وبqqرامج العqqروض التقديميqqة، وأدوات الرسqqم التخطيطي، وأدوات

التسويق عبر البريد الإلكتروني، وأنظمة إدارة الملفات، بالإضافة إلى تطبيقات الهاتف اللامحدودة.

اللوازمه.  

هناك العديد من اللوازم الأخرى الضرورية لتشغيل العمل، ومعظمها من العناصر الأساسية التي قد تأخqqذها

مثل أمر مسلَم به، مع وجوب الإنفاق عليها، مثل: الورق، الحبر، الملفات، الدباسات، أدوات الكتابة، المنظفqqات،

ا، كما قد ترغب في الاستثمار في بعض وسqqائل وما إلى ذلك. ستحتاج على الأرجح إلى أثاث مكتبي أساسي أيضً

د الطريق لثقافة شركتك. سواءً كان ذلك آلqqة قهqqوة، أو طاولqqة لعب في منطقqqة الراحة التي تخلق بيئة عمل وتمهِ

الاستراحة، أو سبورات بيضاء للاجتماعات والعصف الذهني.

التراخيص والتصاريحو.  

قد تحتاج إلى ترخيص أو تصريح عمل أساسي مقدَم من الحكومة، لكي يكون العمل ساريًا، مثqqل: التسqqجيل

على أساس شركة ذات مسqqؤولية محqqدودة، أو شqqراكة، أو شqqركة. وتqqتيح هqqذه الqqتراخيص للحكومqqة معرفqqة نqqوع

الأنشطة التي تؤديها الشركة، كما تضمن تحصيل الضرائب تحصيلًا مناسبًا، إلى جانب جعلها عملك كيانًا قانونيًا،

تُثبِت وجوده في حالة احتياجك إلى تمويل، أو تصاريح أخرى.

من الاعتمادات الأخرى، نجد الشهادات المهنية التي تتعلق بالصناعة التي تعمل فيها، ومن ذلك الشهادات

، أو الاستشqqارات الماليqqة، أو خqqدمات التجميqqل، أو الرعايqqة الصqqحية. تتطلب العديqqد منCPAفي المحاسqqبة 

الصناعات تراخيص قبل تمكُنها من البدء في العمل، وإذا كنت ستستقبل عملاءً في مكتبqqك في المqqنزل، أو في

واجهة متجرك، فقد يُطلب منك الخضوع لفحص المنزل، كما قد تحتاج كذلك اللافتqqات الموجqqودة خqqارج موقqqع

عملك لتصريح أو للامتثال للوائح المحلية.

تشمل التصاريح الأخرى الqتي قqد تكqqون مطلوبqةً للمبqqنى، شqهادة الإقامqة، وشqqهادات الحريqqق، والكهربqاء،

ق باكة، والمواد الخطرة، مثل: البنزين، أو الديزل، أو الزيت، أو أسطوانات الغqqاز المضqqغوط. تَحقَ والتكييف، والسِ

من القوانين واللوائح الخاصة بالحكومات المحلية، وحكومqqات الولايqqات، للتأكqqد من أن عملqqك يفي بالمتطلبqqات

القانونية للترخيص والتصاريح، ويمكنك فعل ذلك عن طريق الاتصال بغرفة التجارة المحلية. والأهم من ذلك، أن
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ا من تكاليف بدء التشqqغيل مqqع التجديqqدات هذه التراخيص والتصاريح، غالبًا ما تحمل تكلفةً ويجب أن تكون جزءً

نة في ميزانيتك التشغيلية. المضمَ

رائد الأعمال في الميدان

الموارد المستندة إلى المنتجات في مقابل الموارد المستندة إلى الخدمات

، واختر إحدى الشركات الصغيرة المدرَجة في قوائم أخبار الأعمال المحلية الحاليqqة.bizjournalsتصفح موقع 

دَ قائمqqةً بجميqqع الأنqqواع المختلفqqة من سة واحqqدة قائمqqة على المنتج، وأعِ سة قائمة على الخدمة، ومؤسَ د مؤسَ حدِ

الموارد الملموسة التي يحتاجها كل منهما لبدء مشروع والحفاظ عليه.

•     كيف تختلف احتياجات الموارد لكل مؤسسة وكيف تتشابه؟

•     ماذا تعلمت عن الموارد من هذا النشاط؟

الموارد غير الملموسة   14.1.2

 هي أصول لا يمكن رؤيتها، أو لمسها، ولا تشغل حيزًا فيزيائًيا.Tangible resourcesالموارد غير الملموسة 

ا غqqير ملمqqوس، وكqqذلك بqراءات الاخqqتراع، والعلامqات التجاريqqة، وحقqqوق التqأليف د الملكية الفكرية مثلًا موردً تُعَ

، فقد ترغب في حماية شعارك، أو اسم والنشر، التي تحمي الملكية الفكرية. فإذا كنت صاحب شركة صغيرة مثلًا

رة حqqديثًا شركتك، أو موقعك الإلكتروني، أو الشعار، أو النموذج الأولي للمنتج الجديد، أو ربما عملية تصنيع مطqqوَ

تتيح لك اختصار وقت الإنتاج.

في عصرنا التقني الحالي، أصqqبحت الملكيqqة الفكريqqة أكqqثر أهميqqةً من أي وقت مضqqى. لqqذا يجب على رواد

الأعمال حماية أفكارهم لأطول فترة ممكنة للحفاظ على ميزة تنافسية، فقد تكون هذه الميزة التنافسqqية للأعمqqال

صيغةً لمنتج ما، مثل: الوصفات التي تستخدمها بعض شركات المأكولات والمطاعم، الqqتي تحمي وصqqفتها من

ا ابتكqqار منتجqqات وطرائqqق إمكانية نسخ الشركات الأخرى لهqqا والاسqqتفادة منهqqا. يمكن للشqqركات الصqqغيرة أيضً

وعلامات تجارية جديدة تحتاج إلى الحماية، ومن وسائل حماية هذه الموارد غير الملموسة، نذكر براءات الاخqqتراع،

والعلامات التجارية، وحقوق التأليف والنشر.

براءات الاختراعا.  

 للمالك الحق في المطالبة بالقدرة على منع الآخرين من صنع، وبيع، واسqqتخدام،Patent تمنح براءة الاختراع

ا من تqqاريخ تقqqديم الطلب لأول مqqرة إلى أو حتى استيراد منتج لفترة من الزمن. وعادةً ما تكون الفترة عشرين عامً

ع باسqqترداد تكqqاليف البحث في اختراعqqه، مكتب براءات الاختراع والعلامات التجارية. حيث يسمح هqqذا للمخqqتر

وتطويره قبل تمكُن المنافسين من نسخه. وتشمل أنواع بqqراءات الاخqqتراع كلًا من: المنفعqqة، والعمليqqة التجاريqqة،

والتصميم وبراءات الاختراع النباتية.
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Utility تُمنح براءة اختراع المنفعة  patentة، أوqqل: آلqqا، مث ا وهادفً ع أو يكتشف شيئًا جديدً  للفرد الذي يختر

د معظم براءات الاخqqتراع الممنوحqqة للمخqqترعين، بqqراءات اخqqتراع عملية، أو منتج؛ أو يأتي بتحسين لأي منها. وتُعَ

منفعة أو نباتات. يتلقى مكتب الولايات المتحدة للبراءات والعلامات التجارية مثلًا أكqqثر من نصqqف مليqون طلب

.(5)كل عام

دة سنوات، كمqqا قqqد تتطلب اسqqتثمارًا كبqqيرًا يqqتراوح مqqا بين  ،2000قد تستغرق عملية التقديم والموافقة عِ

ا على مدى تعقيد ونوع براءة الاختراع، بالإضqqافة إلى رسqqوم محqqامي بqqراءات15000و  دولار، أو أكثر. وذلك اعتمادً

الاختراع، إذ يمكن للمحامين المساعدة في إجراء بحث بشأن براءات الاختراع، والتأكُد من عدم وجود الاختراع من

ا مqqا تكqqون تكqqاليف محqqامي الqqبراءات باهظqqة، حيث قبل، مع توفير التوجيه بشأن عملية تقديم الطلبqqات. وغالبً

 دولار في الساعة، لكن يمكنهم تسهيل العملية.800، و200يتقاضون ما بين 

تة لبراءات الاختراع لمدة اثني عشر شqqهرًا، والqqتي ع هو الحماية المؤقَ مه المختر عادةً ما يكون أول طلب يقدِ

ع الموافقة على براءة الاختراع النهائيqqة غqqير المشqqروطة، ليعqqالِج تغطي الاختراع للسنة الأولى، بينما ينتظر المختر

د الحصqqول على مسqqاعدة من محqqامي بqqراءات فاحص براءات الاختراع الطلب ويقرِر منح الحماية أو رفضها. لا يُعَ

الاختراع ضروريًا، ولكنه عادةً ما يجعل العملية أسهل، كما يزيد من احتمqqالات الحصqqول على بqqراءة الاخqqتراع، في

ع على درايqqة حين قد يؤدي عدم وجود محام إلى تأخير العملية، أو رفضها من الأساس، خاصqqةً إذا لم يكن المخqتر

ا، فالخبرة والمعرفة بالعملية مهمة. د اختيار المحامي بعناية أمرًا مهمً ا. لذا يُعَ بالعملية، أو إذا كان الاختراع معقدً

قتqqة. نِحت البراءة، فستدخل البراءة النهائية حيز التنفيذ بأثر رجعي إلى تqqاريخ إيqqداع بqqراءة الاخqqتراع المؤَ إذا مُ

ح الشqqكل الآتي مثqqالًا على ا من الحماية ضد نسخ الشركات الأخرى للتصميم. يوضِ ع عشرين عامً ويُعطى المختر

نحت في عام  .(6) لمخترعها تشاك هال1986براءة اختراع للطابعة ثلاثية الأبعاد المعروفة، والتي مُ
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هذا مثال تخطيطي من براءة اختراع طابعة تشاك هال ثلاثية الأبعاد

المقدَمة من مكتب براءات الاختراع والعلامات التجارية بالولايات المتحدة.

Charles من US Patent US4575330Aحفظ الحقوق: تعديل على صورة 

Hull/Google Patentsمشاع عام ،
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، هي نوع من براءات اختراع المنفعة الممنوحةBusiness process patent براءة اختراع العمليات التجارية

ر طريقة عمل جديدة. ومثل المنتج الملموس، يجب أن تكqqون الطريقqqة جديqqدةً وغqqير واضqqحة، كمqqا لشخص يطوِ

د عqqqدم الوضqqqوح أو عqqqدم البديهيqqqة ا من التقنيqqqة لتكqqqون مقبولqqqة. يُعَ م معqqqدات، أو نوعً يجب أن تسqqqتخدِ

Nonobviousness دراليqqانون الفيqq35) مطلبًا قانونيًا للحصول على براءة اختراع بموجب الق U.S.C  §  103،)

ا لكيفية عمل الطريقة مqqع التقنيqqة ا للبديهة، كما يجب أن يتضمن الطلب وصفً ا شيئًا ابتكاريًا مخالفً ويعني عمومً

أو المعدات، ويجب أن يكون لها تطبيق واقعي وألا تكون مجرد فكرة. ومن الأمثلة على ذلك، عربة التسqqوق الqqتي

، والqqتي تqqتيح للأشqqخاص تخqqزين معلومqqات بطاقqqة الائتمqqانAliexpressتعمل بنقرة واحدة من علي إكسqqبرس 

وعناوين الشحن لتمكين عمليات الشراء السريعة.

Design تُمنح براءة اختراع التصميم  patent.نيqqميم تزييqqل تصqqا مث  للفرد الذي يخلق شيئًا أصqqليًا وجديqqدً

 مثلًا مئqqات بqqراءات الاخqqتراعSamsungوتتضمن براءة التصميم، التصميم الفعلي للاختراع. تمتلك سامسqqونج 

لمنتجاتها المختلفة.

Plant براءة اختراع النبات  patentا من ا جديqqدً ر أو يكتشف نوعً  كما يشير اسمها، تُمنح للشخص الذي يطوِ

النباتات، حيث تنطبق براءة الاختراع على النبات أو مكوناته، على أن تكون ابتكارية، غير بديهية، ومفيدة.

رابط للتعلم

م معلومات قانونية حول المتطلَبات الأساسية لبراءات الاختراع بأنواعها.Noloموقع نولو تصفح   الذي يقدِ

العلامات التجاريةب.  

ر العلامة التجارية  للمالك، القدرة على اسqqتخدام اسqqم، أو رمqqز، أو أغنيqqة، أو شخصqqية، مqqعTrademark توفِ

د علامة الخدمة Service سلعة معينة. وتُعَ  markتراعqqبراءات الاخqqة لqqدة الأمريكيqqات المتحqqا لمكتب الولاي  وفقً

د أصqqل الخدمqة أو مصqدرهاUSPTOوالعلامات التجارية  ا، يحqqدِ ، أو رمqزًا، أو رسqqمً ، أو عبارةً . وتمنع كلتqqا(7)، كلمةً

التجارية والخدمة الآخرين من استخدام نفس الأصول لبيع منتجاتهم. قد تكون العلامة التجاريqqة أثمن (العلامتين  (

ما تمتلكه الشركة، فغالبًا ما يدفع العملاء أكثر مقابل منتج أو خدمة إذا كانت تأتي من علامة تجارية معينة تتمتqqع

بسمعة طيبqqة، إذ ينظqqر العملاء إلى العلامqqات التجاريqqة على أنهqqا وعqqد بالتجربqqة الqqتي سيحصqqلون عليهqqا، أي أن

العلامات التجارية تعزِز الثقة في المنتج والفوائد التي قد يتمتع بهqqا المسqqتهلك. وبهqqذا تخلqqق الأعمqqال الناجحqqة

الولاء للعلامة التجارية من خلال هذه الجهود، مما يخلق علاقةً مع العملاء.

د حماية اسم الشركة، ومنتجاتها، وأناشيدها، وشعاراتها، وحتى وجودها على وسائل التواصqqل الاجتمqqاعي، تُعَ

ضروريةً لاكتساب ميزة تنافسية والحفاظ عليها. ذلك أن العلامة التجارية غالبًا ما تكون الطريقة الوحيqqدة للتميqqيز

بين منتجات المتنافسين.
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بمجرد بدء الشركة في استخدام الاسم والشعار والشخصية والأصول الأخرى، فستكون محميةً عqqادةً بطريقqqة

. ومqqع ذلqqك فqqإذا كqqانت الشqqركة تريqqد )™(غير رسمية، بموجب قانون العلامات التجارية، ويمكنها استخدام رمqqز 

حمايةً ممتدة، فيجب عليها تقديم طلب الحماية القانونية للعلامة التجارية.

، فقد تqqرغب في تسqqجيل اسqqم شqqركتك وشqqعارها في البدايqqة، لمنع إذا كنت ستفتح شركةً خاصةً بك مثلًا

الآخرين من استخدامه والاستفادة من سمعتك. وإذا قررت إنشاء أنشودة، أو شعار، أو شخصية، أو أي أصل آخqqر

د ا. يُعَ للعلامة التجارية، فيمكنك ذلك أثناء تطوير أعمالك وتنميتها، لأن فعل كل ذلك مرةً واحدة قد يكqqون مرهقً

الحصول على علامة تجارية بحد ذاتها أمرًا سهلًا موازنة بالحصول على براءة اختراع. ولكن كما هو الحال مqqع بqqراءة

ا للغايqqة، غqqير أن العلامqqات التجاريqqة على عكس بqqراءات الاختراع، فقد يكون الحصول على مساعدة محqqام مفيqqدً

الاختراع ليست باهظة التكلفة؛ إذ تتراوح في حدود بضع مئqqات الqqدولارات، ولكن قqqد تختلqqف أتعqqاب المحامqqاة

ا على نوع المشروع، وطول الوقت الذي تستغرقه معالجة الطلب، فقqqد يqqتراوح هqqذا من بضqqع مئqqات إلى اعتمادً

آلاف الدولارات، لكن هذا النوع من حماية الملكية الفكريqqة يعطي الفرصqqة لشqqركتك لتكqqون مسqqتدامةً لسqqنوات

قادمة، مع منع الشركات الأخرى من نسخ، أو استخدام أفكارك للترويج لأنفسهم.

رابط للتعلم

.USPTOأساسيات التقدُم للحصول على علامة تجارية على موقع شاهد مقطع الفيديو الذي يدور حول 

حقوق النشرج.  

ر حقوق المؤلِف ، أو ما يُعرف بحقqqوق الطبqqع والنشqqر، لمؤلqqف عمqqل أصqqلي، بمqqا في ذلqqكCopyright تُوفَ

الأعمال الفنية، والدرامية، والمعمارية، والموسيقية، والأدبية؛ والبرامج. حيث يمنحها مكتب حقوق الطبع والنشر

. يلخص الجدول الآتي أنواع(8)المكلف بذلك، وهو في حالة الولايات المتحدة الأمريكية، جزء من مكتبة الكونغرس

حماية الملكية الفكرية في الولايات المتحدة.

مكتب تقديم  الحمايةالمحتوى المحميحماية الملكية الفكرية

آلة، عملية، تحسين، نبات، تصميم،براءة الاختراع
وتكوين المواد.

مكتب الولايات المتحدة الأمريكية
لبراءات الاختراع والعلامات التجارية.

الاسم، والرمز، والأنشودة،العلامة التجارية
والشخصية، والشعار.

مكتب الولايات المتحدة الأمريكية
لبراءات الاختراع والعلامات التجارية.

فني، درامي، هندسي، موسيقي،حقوق الطبع والنشر
أدبي، وبرامجي.

المكتب الأمريكي لحقوق الطبع
والنشر.

أنواع حماية الملكية الفكرية في الولايات المتحدة
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م  عqqةً من المنشqqورات الqqتيالموقع الإلكتروني للمكتب الأمريكي لحقqqوق الطبqqع والنشqqريُقدِ  مجموعqqةً متنوِ

تشرح أكثر ما هي الأعمال المؤهلة، أو غير المؤهلة للحصول على حقوق الطبع والنشر.

ر المزيqqد من الوثqqائق ا، إلا أن العمليqqة تqqوفِ رغم أن التسجيل لدى مكتب حقqqوق الطبqqع والنشqqر ليس مطلوبً

التسجيلات الأساسqqية أقqqل من  ا  ،100)القانونية الرسمية لحماية مصالح عملك. ويتطلب التسجيل رسومً ( دولار

صة نفقات إضافية .(9)كما قد تضيف الخدمات الأخرى أو الطلبات المتخصِ

ا عن الملكيqqة الفكريqqة التقليديqqة، حيث د الأسرار التجارية متشابهةً بطريقqqة غريبqqة، ولكنهqqا مختلفqqة تمامً تُعَ

تستمد الأسرار التجارية حمايتها القانونية من طبيعتهqqا السqqرية، وليس من منح التفqqرد من قبqqل الحكومqqة. ففي

الواقع، يجب الإعلان عن براءات الاختراع وحقوق التأليف والنشر، في حين يجب كتمان الأسرار التجارية.

ع خيارين: إما الحصول على براءةتتنوع  أمثلة الأسرار التجارية مثل خوارزمية بحث جوجل، وهذا يمنح المختر

الاختراع، أو الاحتفاظ باختراعه سرًا تجاريًا. ومن مزايا الاختيار الثاني حقيقة أن الأسرار التجاريqqة ليسqqت محqqدودة

ا فقط، لذلك قد يستمر السر التجاري إلى أجqqل بمدة زمنية، على عكس براءات الاختراع التي تستمر لعشرين عامً

د إنفاذ الأسرار التجارية أكثر صعوبةً من تطبيق الqqبراءة، غير مسمى طالما لم يُكشف السر للجمهور. ومع ذلك، يُعَ

ا أضqqعف عند موازنتqqه بالحمايqqة الqqتي تمنحهqqا بqqراءة د عمومً لأن مستوى الحماية الممنوحة للأسرار التجارية يُعَ

بَل شخص آخر وصل إلى الفكرة قانونيًا. الاختراع. كما قد تكون الأسرار التجارية مسجلةً ببراءة اختراع من قِ

تحديد احتياجاتك من الموارد وكيفية تحقيقها   14.1.3

عندما تبدأ خطتك لريادة الأعمال، ابqqدأ بوضqqع قائمqqة بqqالموارد الأساسqqية الملموسqqة وغqqير الملموسqqة الqqتي

ا ستحتاجها، وحدد مدى توفرها. لنفترض مثلًا أنك ستبدأ شركة لتصنيع الألواح الشمسية، وهنا سqqتحتاج مصqqنعً

 متر مربع، مع التين خاصتين أو ثلاثة، لبناء الألqqواح الشمسqqية. لكن لسqqوء الحqqظ، لا توجqqد مبqqان1000بمساحة 

متاحة في المدينة التي تفضلها، لهذا ربما ستحتاج إلى البحث عن موقع آخر يوجد به مرفق يناسب احتياجاتqqك،

، فإنك بذلك تخاطر بانتهاء الأمر بqqك في منشqqأة دَ قائمتك أولًا ويسهل وصول عربات النقل إليه، أي أنك إذا لم تُعِ

م الجqqدولين الآتqqيين نقqqاط انطلاق للتفكqqير في احتياجqqات المqqوارد الملموسqqة وغqqير الملموسqqة غير مناسبة. يقدِ

لمشروعك.احتياجات الموارد الملموسة.

احتياجاتييالاعتماداتالمورد

/الموقع

المنشأة
•     هل سيكون هناك تفاعل مع العملاء؟ وإذا كان الأمر كذلك، فهل يلبي

الموقع احتياجات السوق المستهدفة؟

•     كم المساحة المربعة المطلوبة؟

•     إلى أي مدى سيلبي الموقع احتياجات الموظفين؟

•     هل يجب تخزين المخزون؟
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/الآلات 

المعدات
•     ما هي المعدات اللازمة لإنشاء المنتج أو تقديم الخدمة؟

•     ما هي كمية المعدات اللازمة لتلبية طلب العميل؟

/     هل هناك متطلَبات خاصة للآلات ، مثل مستوى الأرض، أو •

الاهتزاز، أو حماية الصوت، أو إمدادات المياه والكهرباء؟

أجهزة الحاسوب، أو الأجهزة اللوحية، أوالتقنية )     ما هي الأجهزة المطلوبة  •

؟ (الطابعات أو أجهزة التوجيه

•     ما هو البرنامج المطلوب؟

•     ما نوع خدمة الإنترنت المطلوبة؟

الخادم، أو الشبكة، )     ما هي بنية التقنية الأخرى التي قد تكون مطلوبة  •

؟ (أو الحوسبة السحابية

نقلالعربات )هل هناك حاجة للمركبات؟ وإذا كان الأمر كذلك، فما هي الوظيفة 

؟ (البضائع، أو مقابلة العملاء

اللوازم
المتنوعة

مكاتب، كراسي، )     ما هي الإمدادات الأساسية التي قد تكون مطلوبة  •

؟ (سلة مهملات، أو ألواح الكتابة

•     ما هي اللوازم المكتبية اللازمة للعمليات؟

/التراخيص 

التصاريح
•     هل النشاط التجاري مرخَص له مثل كيان تجاري قانوني إذا لزم الأمر؟

/     هل يتطلب الموقع  المنشأة أي تراخيص أو تصاريح للعمل؟ •

/     هل لدى جميع الأطراف المشاركة في تقديم المنتجات  الخدمات، •

التراخيص، أو الشهادات اللازمة للامتثال لمعايير الصناعة والحكومة؟

احتياجاتك الملموسة من الموارد.

احتياجاتيالاعتماداتالموارد

هل يستحق المشروع طلبات براءة اختراع؟براءة الاختراع

هل تحتوي الخطط الحالية أو الرؤية طويلةالعلامة التجارية
الأمد عناصر تحتاج إلى علامة تجارية؟

هل تحتوي معروضات الشركة على ملكيةحقوق الطبع والنشر
فكرية فنية، أو أدبية، أو هندسية، أو برمجية

ينبغي حمايتها؟

احتياجات الموارد غير الملموسة
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د شجرة القرار  أداةً مفيدةDecision treeً يواجه أصحاب الأعمال باستمرار قرارات صعبة بشأن الموارد، وتُعَ

Businessتصفها مجلة بيزنس نيوز دايلي   News  Dailyاعد فيqqيابي يسqqط انسqqاني، أو مخطqqم بيqqا رسqqبأنه ،

ا(10)استكشاف جميع بدائل القرار ونتائجها المحتملة م شqqجرة القqqرار إطqqار عمqqل منطقيً . وبعبqqارة أخqqرى، تَسqqتخدِ

لمساعدتنا في اتخاذ القرارات. إذ عليك أولًا تحديد الخيqqارات المختلفqqة لاسqqتخدام المqqوارد، وبعqqد ذلqqك يمكنك

حساب نتيجة كل خيار باستخدام النماذج الرياضية التي تساعد في تقدير احتمالية النتائج الناجحة.

لنفترض أنه يجب عليك اختيار قطعة من المعدات باهظة الثمن لاستخدامها في تصنيع الألواح الشمسqqية.

هنا يمكنك إنشاء شجرة قرار لتحديد أفضل مسار للعمل.

قد تساعدك الإجابة على هذه الأسئلة على الاستعداد، قبqqل افتتqqاح العمqqل وتحديqqد المqqوارد الإضqqافية الqqتي

ا، لكن نتيجته تسqqتحق العناء في الحصqqول على ستحتاجها في المستقبل. صحيح أن هذا سيستغرق وقتًا وجهدً

فهم واضح للاحتياجات لتيسير طريق النجاح، بالإضافة إلى التقليل من مخاطر الأخطqqاء باهظqqة الثمن، والأخطqqاء

غير القابلة للاسترداد.

قد يساعد إنشاء قائمة مرجعية بالإجابات والتفاصيل، على فرز وتنظيم أفكارك وخطوات عملك.
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نموذج قائمة مرجعية لتحديد ما إذا كان الموقع والاحتياجات المادية الأخرى مناسبة لشركة

تصنيع الألواح الشمسية.

هل أنت جاهز؟

ما! كن منظَ

، ملموسqqة ئ قائمةً مرجعيةً بالموارد المختلفة التي قد تحتاجها فكرة شركتك، ثم صنفها في فئqqتي  "     أنشِ " •

. غير ملموسة "و "

متك، وعوامل التكلفة المصاحبة لكل منها. •     رتِبها حسب أهميتها في تطوير منظَ

ئ شجرة قرار تُظهر الاختيارات التي كان عليها تقريرها عند إنشاء القائمة المرجعية. •     أنشِ

يفشل رواد الأعمال عادةً، خلال مراحل التخطيqqط، في تحديqqد جميqqع المqqوارد الqqتي تحتاجهqqا مرحلqqة النشqqوء.

وحيث تعني الشركة نتيجةً لذلك، وتخسر الكثير من الفرص.

 مصدر مساعد في ملء هذا التمرين.Business News Daily من مجلة بيزنس نيوز دايلي هذا المقال
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موارد التمويل   14.1.4

Fundingموارد التمويل   resourcesاqqهي الموارد النقدية اللازمة لبدء وتشغيل الأعمال التجارية، وعادةً م 

تكون أكبر تحد يواجه رواد الأعمال، فإذا لم يكن لديك تمويل، فلن تتمكن من تqqأمين مqqواردك الأساسqqية، بحيث

فين، أو شqqراء مخqqزون، أو تqqأمين مسqqاحة منشqqأة، أو لن تستطيع شراء المواد الخام لصنع منتج، ولا تعيين مqqوظَ

أثاث، أو معدات.

مدخرات شخصيةا.  

Personalيبدأ معظم رواد الأعمال، أعمالهم من خلال الاستفادة من مدخراتهم الشخصqqية   Savingsاqqكم ،

يعمل العديد من رواد الأعمال في وظيفة أخرى مع تخصيص بعض أموال التوفير لمشروعهم. قد يكون استخدام

المدخرات الشخصية فكرةً جيدة إذا تطلب العمqqل تكqqاليف بqqدء تشqqغيل منخفضqqة، وتكqqاليف صqqيانة منخفضqqة

للسنة الأولى، ويعنى بهذه الوضعية، الأنشطة التجارية الqqتي لا تحتqqاج رأس مqqال كبqqيرًا، مثqqل الخqqدمات المهنيqqة

. كما قد يساعد الادخار في النفقqqات الرئيسqqية مثqqل المعqqدات، (المهندسون، والمحاسبون، ومستشارو الأعمال (

في تجنب دفع الرسوم والقروض، ولكنه قد يربط الأموال في الأصول ويمنعqqك من تغطيqqة كشqqوف المرتبqqات أو

د وجود هذا الاحتياط النقدي بمثابة ضمان لتلبية احتياجqqات عملqqك الأساسqqية، التكاليف التشغيلية الأخرى، ويُعَ

فأما الجانب الإيجابي لاستخدام مدخراتك، فهو أن لديك الفرصة لاستخدام الأموال على النحو الذي تراه مناسqqبًا،

أما جانبها السلبي فهو أنك في حالة الفشل ستخسر استثمارك كله.

التشغيل الذاتيب.  

اBootstrappingيعني التشغيل الذاتي استخدام الحد الأدنى من الموارد. وهو بالإنجليزية   التي تعني حرفيً

، وهذا يعني تتصرفك بأرخص ما يمكن حتى تبدأ في جqqني الإيqqرادات الqqتي "شد نفسك للأعلى من خيط حذائك "

، من المqqنزل لتوفqqير الإيجqqار(11)يمكنك إعqqادة اسqqتثمارها في العمqqل . قqqد يعمqqل رواد الأعمqqال المبتqqدئون مثلًا

ا تسويقية بأنفسهم دون توظيف مسqqتقلِين، كمqqا قqqد يسqqتخدمون ا إلكترونيًا وموادً ئون موقعً والمرافق، وقد يُنشِ

وسائل التواصل الاجتماعي للترويج للأعمال، وبمجqqرد إنشqqاء قاعqqدة عملاء كافيqqة، يمكنهم البqqدء في استكشqqاف

قين. مساحة مكتبية خارج المنزل، والاستثمار في الخدمات الاحترافية من مصمم مواقع، ومسوِ

قد يكون استخدام بطاقات الائتمان خيارًا لمساعدة رائد الأعمال على التشغيل الذاتي، وعqqدم الحصqqول على

ا واستخدمتها فقط لأساسيات العمل، مثqqل: ا بالمخاطر، ولكن إذا كنت منضبطً قروض، كما قد يكون هذا محفوفً

الإنتاج، أو التسويق، فيمكنها المساعدة في بدء المشروع، كما أن سqqداد الرصqqيد كqqل شqqهر واسqqتخدام بطاقqqات

ا نقديًا، يساعدان في تطوير عادات صحية، مع جني المكافآت لاسqqتخدامها ر مكافآت واستردادً الائتمان التي توفِ

في فيما لا يمكن العمل من دونه.

Johnnyفي مثال على الاستخدام الذكي لبطاقة الائتمان نجد شركة جوني كqqابكيكس   Cupcakesاطلاقqqب ،

t-shirt"مخبز القمصان   bakery رلqqوني إيqqره جqqفي بوسطن، والذي ابتك ”Johnny  Earleعqqدأ في بيqذي بqqال ،
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 استخدم بطاقqqة ائتمqqان والديqqه لشqqحن المqqواد . حيث1989قمصان الكب كيك الرائعة على سيارة تويوتا كامري 

ا، لدرجqqة الخاصة بقمصانه، وأخرج عملياته من منزله بمساعدة أسرته، حتى بدأت قمصانه الذكيqqة في الqqبيع جيqqدً

أنه اضطر إلى فتح أول متجر بيع بالتجزئة له. ولحسن الحظ، كان إيرل ذكيًا بمqqا يكفي لاسqqتخدام بطاقqqة الائتمqqان

د المزيqqد من فقط لإنتاج قمصانه، وبمجرد بيعها، استخدم الإيرادات لسداد بطاقة الائتمان بالكامqqل حqqتى لا يتكبَ

الديون أو رسوم الفائqqدة. وفي النهايqqة بqqدأ نشqqاطه التجqqاري في الازدهqqار ولم يكن بحاجqqة إلى اسqqتخدام بطاقqqات

الائتمان للعمل. واليوم، باتت جوني كب كيكس تجني ملايين الqqدولارات، كمqqا توسqqعت الشqqركة إلى مواقqqع في

.(12)لوس أنجلوس ولندن، إلى جانب تحدُث إيرل إلى رواد الأعمال في جميع أنحاء العالم

ا سيارته متجرًا، وبطاقة ائتمان والدته لتغطية تصنيع القمصان. جوني كب كيكس مستخدمً "بدأ جوني إيرل شركته  "

Dave Greenحفظ الحقوق: صورة مقدَّمة من جوني كب كيس، من تصوير 

@JOHNNYCUPCAKS، https://johnnycupcakes.com

القروض المصرفيةج.  

د القروض المصرفية  Bankتُعَ  loansناعاتqqف الصqqز على مختل  خيار تمويqqل آخqqر مqqع بنوك مختلفqqة تركِ

، بمقايضة شيء من الملكية، كما قد يأخqqذ ومعدَلات الفائدة المختلفة المتاحة. ويمكن ضمان هذه القروض عادةً

هذا شكل الأصول الشخصية، مثqqل: مqqنزل المالqqك، أو النقqqد، أو المركبqqات، أو الممتلكqqات التجاريqqة الأخqqرى؛ أو

الأصول التجارية، مثل: المعدات، أو المخزون، أو النقد. وقqد تكqون الأسqqعار مرتفعqqة، خاصqqةً بالنسqبة للشqركات

684



ريادة الأعمالأساسيات تخطيط الموارد 

ا أن تكqqون الأعمqqال الورقيqqة المطلوبqqة مرهقqqة، دون الناشئة التي ليس لديها أي سجل ائتمqqاني، كمqqا يمكن أيضً

د، بِغَض النظر عن مقدار الإيرادات الqqتي تجنيهqqا الشqqركة. إغفال أن المدفوعات يجب أن تُسدَد في الوقت المحدَ

، وغرف التجارة المحلية، في تقديم التوجيه والقروض.SBAتساعد المنظمات، مثل: جمعية الأعمال الصغيرة 

تكون القروض المصرفية مفيدةً للغاية عندما لا يكون لدى الشركة ما يكفي من المال لتمويل جزء معين من

العمليات، مثل توسيع الإنتاج عن طريق شراء معدات جديدة. وعلى الرغم من صعوبة الحصول على القروض، إلا

م المساعدة للشركات الصغيرة والشركات الناشئة، بحيث قد تتراوح أسعار أن هناك بنوكًا محلية وبنوكًا كبيرة، تُقدِ

. ويمكن استخدام القروض لشراء معدات أو أصول رأسمالية ضرورية لبدء العمqqل، مثqqل:8%  إلى 5الفائدة من   %

الأراضي، أو المرافق، أو رأس المqqال العامqqل، أو التسqqويق. وبمجqqرد إثبqqات النشqqاط التجqqاري لسqqداد مqqدفوعات

ا، كما قد يتأهل بعد ذلك للحصول على قروض أكبر أو خqqط ائتمqqان ا ائتمانًا جيدً Line القرض، فسينشئ أيضً  of

creditيعqqه عند الطلب، لتوسqqة باقتراضqqال التجاريqqمح البنك للأعمqqا من المال الذي يس د مبلغً . وهذا الأخير يُعَ

ط نشاط تجاري، أو الحصول على تدفُق نقدي لتغطية النفقات المطلوبة. وعادةً ما يكون هناك سqqعر فائqqدة مرتبِ

ا سqqنويًا لخqqط ائتمqqان ا مqqا يكqqون رسqqمً بخط الائتمان الذي يتعيَن سداده في حدود الشروط المتفَق عليها، وغالبً

25000مفتوح. يمكن لرواد الأعمال الذين يتمتعون بتصqqنيفات ائتمانيqqة جيqqدة الوصqqول إلى مبqqالغ تqqتراوح بين 

 دولار، دون أخذ قرض لأجل.50000و

الأصدقاء وأفراد الأسرةد.  

قد يكون الأصدقاء والعائلة طريقةً جيدةً للحصول على تمويل سريع، لأنهم يؤمنون عادةً بمهاراتqqك وأفكqqارك،

ويريدون رؤيتك تنجح. ويجب أن يكون لدى رواد الأعمال استراتيجية محددة لسؤال الأصدقاء والعائلة عن المبلqqغ

د مqqا إذا الذي يحتاجون إليه لفتح شركة، وقد يتراوح هذا من بضع مئqqات إلى آلاف الqqدولارات، والأفضqqل أن تحqqدِ

م لك شخص أو عدد قليqqل كنت ستطلب من العديد من الأشخاص مساعدتك في استثمارات صغيرة، أو أن يقدِ

من الأشخاص مبالغ أكبر. يعتمد ذلك على قوة علاقاتك ومدى الضغط الذي ترغب في إدخاله في العلاقة.

أيا كانت الطريقة، فمن المهم أن يكون لديك إستراتيجية لطلب الأموال، وخطة لكيفيqqة سqqدادها. وسqqتحتاج

ا لمناقشة توقعاتهم فيما يتعلق باستخدام أموالهم، فهل يتوقعون أن يكونوا شركاءً في ا إلى أن تكون مستعدً أيضً

ا الحفqqاظ على الاتصqqالات حqqول تمويqqل الملكية؟ وهل هذا قرض يجب سداده؟ هل هو هدية؟ من الأفضqqل دائمً

الأعمال المهنية، فإذا كانوا مستثمرين، فمن المتوقَع أن يكون لهم رأي في كيفية إدارة عملك.

ا، من خلال تقqqديم بمجرد تحديد الفائدة التي ترغب في التخلي عنها مقابل الاسqqتثمار، اِجعqqل الأمqqر احترافيً

عرض تقديمي حول العمل، وتوقيع عقد لضمان رد الأموال. سواءً كان ذلك في شكل نقود، أو حصة من الأسهم،

فهذا سيحمي العلاقة من خلال تحميلك المسؤولية عن سداد الأموال.
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مستثمرون ملائكةه.  

رون الملائكة  Angelعادةً ما يكون المستثمِ  investorsة، ومنفتحين علىqqروة متراكمqqديهم ثqqترفين، ولqqمح 

تقاسم ثرواتهم مقابل شqqيء من حقqqوق الملكيqqة. فqqالكثير منهم هم من رواد الأعمqqال السqqابقين الqqذين حصqqدوا

أعمالهم، ويتمتعون بتقديم التوجيه والدعم لأصحاب المشاريع الجديدة؛ في حين عمل آخرون في شركات كبqqيرة،

فرة من المعرفة والاهتمام بالتقنيات الجديدة. ولديهم وِ

الملائكة الذين ساعدوا في تمويل عروض "بدأ الاسم الذي يطلق على هذا النوع من المستثمرين، مع أولئك  "

لون العديqqد من الصqqناعات، وليس الفنون فقqqط. ينتمي(13)برودواي المسرحية في القرن الماضي ، وهم الآن يموِ

العديد من هؤلاء الملائكة إلى مجموعات من المستثمرين مثل مجموعات الأسهم الخاصqqة، بينمqqا يبحث آخqqرون

ا أن يختلفوا في قدراتهم الإقراضية، لأنهم أفqراد يتمتqذَعون بمقqqادير مختلفqqة عن الفرص بأنفسهم، ويمكنهم أيضً

من الثروة.

، وهي الرئيس التنفيذيNatalia Oberti Nogueraمن أمثلة المستثمرين الملائكة ناتاليا أوبيرتي نوجيرا 

مة تسمى بايب لاين أينجلز  سة منظَ . (14) التي تساعد في توفير رأس المال للنساءPipeline Angelsومؤسِ

أصحاب رؤوس الأموال المخاطرونو.  

عادةً ما يكون أصحاب رأس المال المخاطرون شqqركات كبqqيرة خاصqqة أو عامqqة، حيث تهتم بتجميqqع الأمqqوال

للاستثمار في الشركات الناشئة ذات العائد المرتفع، أو الشركات الناشئة عالية المخاطر، أو الشqqركات الناميqqة؛ إذ

يريد هؤلاء المستثمرون رواتب عالية في فqqترة تqqتراوح بين ثلاث إلى خمس سqqنوات في المتوسqqط، لqqذلك فمن

المرجح تمويلهم للشركات الواعدة في قطاعات التقنية، والأدوية، ووسائل الإعلام والترفيه، والتقنيqqة الحيويqqة. ولا

يوفر أصحاب رؤوس الأموال المخqqاطرون عqqادةً الأمqqوال اللازمqqة لبqqدء أو تنميqqة الأعمqqال التجاريqqة فحسqqب، بqqل

ا التوجيه والخبرة، فإذا كنت تسعى للحصول على أموال بهذه الطريقة، فمن المحتمل أن تتعامل مع مون أيضً يُقدِ

ا مع فرد ينشط مثل صاحب رأس مال مخاطر. شركة رأس مال مغامر راسخة. على أنك قد تتعامل أيضً

 مليون دولار في جولات التمويqqل الأولى90 حوالي BirchBoxعلى سبيل المثال، تلقت شركة بيرتشبوكس 

من أصحاب رؤوس الأموال المخاطرين، وقد سمح لها ذلك بتطوير نموذج أعمالها كاملًا والنمو، لتبلغ قيمتها أكثر

 مليون دولار. حيث ذهبت معظم الأموال إلى إنشاء التقنية -التي غذت موقعهم الإلكتروني-، وتوظيqqف500من 

ممثِلي العملاء، وإنشاء أنظمة التوزيع.

التمويل الجماعيز.  

ا كما في حالة نيو ستوري  Newتمامً  Storyاqqد فيهqqالات تعتمqqهناك ح ، المذكورة في مقدمة هذا الفصل  ) (

. وهو وسيلة جيqqدة لجمqqع مبqqالغ كبqqيرة من المqqال تتكqqون منCrowdfunding الشركات على التمويل الجماعي

عqqة من العديqqد من تبرعات صغيرة، وهqqذا هqqو جمqqال التمويqqل الجمqqاعي، حيث يمكنك تلقي مبqqالغ ماليqqة متنوِ

الأشخاص، من خلال منصة عبر الإنترنت، أين يمكن مشاركة طلبك ليس فقqqط مqqع العائلqqة والأصqqدقاء، بqqل مqqع
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ا يسqqمح لهqqا بتمويqqل ا جديqqدً ا تجاريً سين لفكرتك. فقد أنشأت نيو ستوري مثلًا نموذجً ملايين الأشخاص المتحمِ

مشqqاريع بناء المنازل بالكامqqل، وقqqد سqqاعدهم هqqذا النمqqوذج، مqqع شqqراكاتهم المحليqqة، في إنشqqاء العديqqد من

المجتمعات في بلدان مختلفة. وذلك بفضل التبرعات من الأشخاص المهتمين بهذه القضية.

هناك العديد من منصات التمويل الجمqqاعي عqqبر الإنqqترنت الqqتي تركqqز على صqqناعات معينة. ومن أشqqهرها

Kikstarterو ،Indiegogoو ،CircleUpو ،Fundable ائف 2012. في عامqqانون الوظqqونجرس قqqر الكqqأق ،JOBS

للسماح للشركات الناشئة بجمع الأموال من أشخاص ليسوا مستثمرين محترفين.

رابط للتعلم

 للاطلاع على تفاصيل التمويل الجماعي وقانون الوظائف:موقع هيئة تنظيم الصناعة الماليةزُر 

منحح.  

نَح من د الطريقqqة الأكqqثر صqqرامةً للحصqqول على تمويqqل لمشqqروعك هي التقqqدُم بطلب للحصqqول على مِ تُعَ

.(15)الحكومة

نح المقدَمqqة على كqqل مسqqتويات الحكومqqة الأمريكيqqة، فيqqدراليها، وولائيهqqا، ومحليهqqا أن  تتطلب معظم المِ

يساهم رائد الأعمال بمقدار من المال يساوي مقدار المنحة، وقد يكون لها العديد من المتطلبqqات الأخqqرى، لكنهqا

قد تكون طريقةً جيدةً للانطلاق؛ إذ يمكنك البدء بالبحث عن المنح الفيدرالية، ومتابعة البحث نqqزولًا إلى مسqqتوى

مدينتك المحلية.

نح الفيدرالية حسب الصناعة، وتركِز عادةً على المجالات التي تحتمل الابتكارات، مثل: التقنيqqة، أو م المِ تُقسَ

العلوم، أو الصحة؛ وتركِز بعض هذه الِمنح، مثل: برنqqامج أبحqqاث ابتكqqار الأعمqqال الصqqغيرة، أو برنqqامج نقqqل تقنيqqة

الأعمال الصغيرة على هذه التخصصات. 

م الكيانات الحكومية الأخرى منحًا، مثqqل: الإدارة الوطنيqqة150قد تتراوح من   ألف دولار إلى مليون دولار. تُقدِ

ز هqqذه سة الوطنية للعلوم، وإدارات الطاقة والصحة والqqدفاع والتعليم؛ حيث تركِ لاحة الجوية والفضاء، والمؤسَ للمِ

نح على مجالاتها، وتتنوع مبالغها ومتطلباتها. المِ

ا على القضqqايا الاقتصqqادية، أو التعليميqqة، أو الاجتماعيqqة، وقqqد نح الحكوميqqة عمومً من ناحية أخرى، تُركِز المِ

تكون أصغر وأسهل في الحصول عليها لأن المنافسqة تكqون أقqل. تُنشqر الِمنح الخاصqqة بكqل ولايqة على الموقqع

Homeالإلكتروني   |  GRANTS.GOVالاتqqنح على مج ز هqqذه المِ ، وتتضمن المتطلبات وفqqرص التمويqqل. وتركِ

النمqqو، والاحتياجqqات، مثqqل: التقنيqqة الخضqqراء، والتعليم، والمبqqادرات البيئيqqة، والحqqوافز الضqqريبية، والاحتفqqاظ

.(16)بالوظائف، والحفظ التاريخي، والسياحة، بالإضافة إلى تخصصات أخرى
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اعتمادات تمويل الموارد   14.1.5

عند تقييم احتياجات الموارد، يمكنك التفكير في الأسئلة التالية:

كيف سأحصل على الأموال اللازمة لتشغيل الأعمال يوميًا؟•

متى قد أحتاج إلى تعيين موظفين، وكم ستكلف أجورهم ومزاياهم؟•

أين توجد مصادر الأموال هذه التي يمكنني الاستفادة منها لتلبية الاحتياجات الفورية وطويلة الأجل؟•

هل سيكون خط الائتمان خيارًا أفضل لعملي؟ أم ينبغي علي السعي للحصول على قرض لأجل؟•

هل الاقتراض من الأصدقاء والعائلة خيار عملي؟•

رون ملائكة يمولون الأعمال في مجال عملي يمكنني الاتصال بهم؟• هل يوجد مستثمِ

ما الذي سأحتاجه من حيث الأصول والاحتياطيات المالية لفتح عملي وإبقاء الأبواب مفتوحة لمدة ستة•

أشهر على الأقل؟ وماذا عن سنة واحدة؟ ثم خمس سنوات؟

ستتمكن بناءً على احتياجاتك من اختيار نوع التمويل المناسب. يوضح الجدول الآتي مزايا وعيوب كل مورد.

العيوبالمزاياأنواع التمويل

المدخرات
الشخصية

•     المخاطرة بأموالك الخاصة.

•     استخدام التمويل كما يحلو لك.

•     أخذ الوقت الكافي لتوفير الأموال.

•     إدارة الأعمال إدارة أذكى عبر اتخاذ

قرارات أفضل بميزانية محدودة.

•     المخاطرة بخسارة كل مدخراتك.

•     صعوبة توفير مال كاف من أجل تمويل

نشاط تجاري.

•     تحديات التدفق النقدي المحدود.

•     يتطلب أقل قدر من الاستثمار.التشغيل الذاتي

•     الاستعانة بمكافآت بطاقات الائتمان.

•     تأخير الدفع إلى حين جني الشركة المال.

•     تأخر الدفع إلى حين جني الشركة للمال. 

•     يتطلب المساهمة بالجهد والعمل

باستخدام موارد قليلة.

•     المخاطرة باستخدام البطاقات الائتمانية.

•     إمكانية الحصول على تمويل أكبر منالقروض البنكية

المدخَرات والتشغيل الذاتي.

ع مقارنةً بالانتظار لحين •     تمويل أسر

جمع المال.

•     بناء تاريخ ائتماني.

•     معدَل دفع ثابت.

. •     الاحتفاظ بالملكية كاملةً

•     وجوب الأهلية للحصول على قرض بناءً

على الجدارة الائتمانية للنشاط التجاري.

•     وجوب الأهلية لتحصيل قرض بناءً على

الجدارة الائتمانية الشخصية لجميع الأزواج،
أو الشركاء، أو الأعضاء، أو المساهم

•     وجوب دفع الفائدة.

•     خطر التخلف عن سداد الدين.
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•     التدفق النقدي الخارج للفائدة

والدُفوعات الرئيسية.

•     تعريض أموال الاستخدامات الإنتاجية

للخطر المباشر.

•     احتمال خسارة الرهن.

•     قد يتراجع مستوى التصنيف الائتماني.

أصحاب رؤوس
الأموال

المخاطرون

•     مبلغ كبير من المال.

•     القدرة على النمو بسرعة.

ا، لذلك لا توجد خطة سداد •     ليس قرضً

نقدي منتظمة.

•     الوصول إلى اتصالات وخبرات مفيدة

في الصناعة.

/     التخلي عن الملكية  حقوق الملكية •

•     الانصياع لتوجيهات الآخرين.

•     توقع السداد.

•     قد يتسبب بنمو الشركة بسرعة كبيرة.

•     احتمال التخلي عن الرقابة الإدارية، أو

اتخاذ مجهول للقرارات.

•     احتمال إخراجك من شركتك.

المستثمرون
الملائكة

•     شبكات استثمار مفيدة وخبرة بالصناعة

•     القدرة على إرشادك نحو النجاح.

•     استثمار الأموال في مقابل حقوق

الملكية والمشاركة في نجاح المشروع.

ا. •     ليس قرضً

•     التخلي عن الملكية .

•     الانصياع لتوجيهات الآخرين.

•     توقُع السداد.

•     قد يسبب نمو كبير سريع للشركة .

•     احتمال التخلي عن الرقابة الإدارية، أو

اتخاذ مجهول للقرارات.

•     احتمال إخراجك من شركتك.

الأصدقاء
والعائلة

•     سهولة وسرعة الحصول على المال.

•     إيمان الناس بفكرتك وقدراتك.

•     إمكانية جمع التمويل من عدد كثير أو

قليل من الناس.

•     لا حاجة لإثبات مستوى ائتمانك.

•     مرونة السداد.

•     وجوب تحقيق التوقعات.

•     المخاطرة بخسارة أموال الناس.

. •     جمع تمويل أقل عادةً

•     احتمال تعقيد العلاقات الشخصية.

•     احتمال الوقوع في الإحراج.

•     التعقيدات الضريبية في حالة احتساب

المال هدية.

التمويل
الجماعي

•     إمكانية جمع المال من ناس كثر.

•     السرعة.

•     قدر كبير من المال.

•     الحاجة إلى تخطيط وعمل كبيرين.

•     وجوب توفير مكافأة.

•     طريقة مثيرة للقلق.

•     ضرورة الشفافية، بل وحتى التوثيق.
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•     التراوح بين القلة والكثرة.المنح

•     احتمال قلة المنافسة.

•     احتمال توفير التدريب,

•     التقدم المجاني.

•      التركيز على صناعات محددة.

•     صعوبة الحصول عليها.

•     عملية طويلة.

•     احتمال ضرورة التقرير.

•     احتمال ضرورة إعادة المبلغ عند الإخلال

ببعض الشروط.

ا عن •     بعض شروط المنح خارجة تمامً

سيطرة المستفيد.

مزايا وعيوب أنواع التمويل

جد الحل

مقابلات إعلامية

أجرِ بعض الأبحاث في مجال عملqqك لqqترى كيqqف تبلي فكرتqqك في مقابqqل أولئqqك الqqذين عملqqوا لمqqدة خمس

قين النجاح، وأولئك الذين يعملون لمدة خمس سنوات أو أقل؛ أي الشركات الناشئة. بعد ذلك سنوات أو أكثر محقِ

اكتشف ما إذا كان بإمكانك الوصول إلى الموارد المطلوبة لإطلاق المشروع المقصود بنجاح، والوصول إلى العميل

المقترَح.

إذا استطعت، أجرِ مقابلةً مع آخرين في الصناعة للتعqرف على اعتمqادات الqدخول في هqqذا العمqqل. ويمكنك

: طرح الأسئلة الآتية عليهم مثلًا

•     ما هي الخبرة التي اكتسبتها في مجال عملك قبل بدء عملك الخاص؟

•     ما الذي جعلك تُفكِر في فتح مشروع؟

•     اُذكر بعض الجوانب الإيجابية التي رأيتها في هذه الصناعة؟ ثم بعض الجوانب السلبية؟

•     ما هي معوقات الدخول في هذه الصناعة؟

•     ما مقدار التمويل الذي تحتاجه للبدء؟ وما المقدار اللازم لمواصلة العمل؟

هين والمرشدين التي استفدت منها قبل بدء عملك؟ •     ما هي شبكات أصحاب الأعمال والموجِ

•     ما هي المنظمات التي انضممت إليها للحصول على مساعدة في عملك؟

•     كم من الوقت قضيت في عملك كل أسبوع؟

•     ما الذي تخليت عنه في حياتك الشخصية عندما بدأت عملك؟

•     إذا كان بإمكانك البدء من جديد، فما الذي ستفعله بطريقة مختلفة؟ وهل كنت لتبدأ عملك الخاص؟

•     ما هي نصيحتك لمن بدأ للتو؟
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لتقييم احتياجات الموارد PESTاستخدام إطار العمل بيست    14.2
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

.PESTوصف مكونات إطار العمل •

 في تقييم احتياجات الموارد.PESTاستخدام إطار العمل •

فهم كيفية تقييم تكاليف الموارد الاعتيادية في شركة ناشئة•

عqqةً من سqqتك، فستكتشqqف أن هناك مجموعqqةً متنوِ ع في التخطيqqط لتخصqqيص المqqوارد لمؤسَ عندما تشر

د الحد الأدنى من الموارد الذي يكفي لشqqركتك الأدوات التي يمكنها مساعدتك. ومن المهم قبل التشغيل أن تُحدِ

الناشئة؛ إذ تحتاج بعض الشركات إلى تجهيزات رأس المال مثqqل آلات الإنتqqاج، فيمqqا تحتqqاج شqqركات أخqqرى إلى

، كمqqا أن مسqqتوى المqqوارد ا قليلًا الكثير من التمويل عند بqqدايتها لمشqqروعها. بينمqqا تحتqqاج أخqqرى اسqqتثمارًا ماليً

الضروري يتغير في كل شركة مع مرور الوقت.

بينما يخوض رائد الأعمال مرحلة العصف الذهني لتحديد جqqدوى فكرتqqه، يمكنه في الqqوقت ذاتqqه البqqدء في

التفكير عمليًا حول ما سيحتاج إليه لتشqqغيل هqqذا النشqqاط. فمqqا هي المqqواد الخqqام اللازمqqة لتصqqنيع المنتج؟ وكم

ا يحتاج في كل مرحلة؟ وهل سيحتاج مقرًا على الأرض؟ وأين سيكون ذلك المقر؟ فً موظَ

ا في د تحديد الحqqد الأدنى الكqqافي من احتياجqqات المqqوارد في الqqرد على بعض تلqqك الأسqqئلة ضqqروريًا جqqدً يُعَ

ا حول الاحتياجqqات اللازم تدشين ناجح لنشاطك التجاري. فقد يجمع رائد الأعمال المعلومات، ويتخذ قرارًا مدروسً

تغطيتها عند بدء المشروع، كما يمكن تكثيف هذه المعلومqqات في خطqqة العمqqل، أو خطqqة التسqqويق، أو العqqرض

التقديمي لمشاركتها مqqع أصqqحاب المصqqلحة. وتفيqqد ردود أصqqحاب المصqqلحة كلًا من رائqqد الأعمqqال، وأصqqحاب

المصلحة الداخليين. بل وحتى الخqqارجيين، مثqqل: البنوك، والمسqqتثمرين، والمqqوردين، والباعqqة، والشqqركاء. وهي

معلومات ضرورية في عملية اتخاذ القرار، ومن بين الأدوات التي تضمن شqqمولية التخطيqqط وعمقqqه بمqqا يكفي،

.PESTهي إطار العمل بيست 

PESTإطار العمل بيست    14.2.1

 هو أداة تقييم إستراتيجية تساعد رواد الأعمال على تحديد العوامل الqqتي يمكن أنPESTإطار العمل بيست 

Political من أوائqqل العبqqارات PESTتqqؤثر على وصqqولهم إلى المqqوارد الضqqرورية. وتتشqqكل كلمqqة   factorsأي ،

Economicالعوامqqل السياسqqية، و  factorsادية، وqqل الاقتصqqأي العوام Socicultural  facturesلqqأي العوام 

 أي العوامل التكنولوجية.Technological factorsالثقافية الاجتماعية، وأخيرًا 
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يمكن لفهم هذه العوامل الأربعة أن يساعد رواد الأعمال على الحصول على موارد مهمة.

رابط للتعلم

  لتتعلم أكثر، ثم أجب عن الآتي:مقطع الفيديوشاهد 

•     لماذا من الضروري الاهتمام بالبيئة الخارجية؟

•     كيف يحلل بيست العمل؟

العوامل السياسيةا.  

على الرغم من إمكانية تأملك في أن تكqqون رئيسqqك الخqqاص، بحيث تضqqع جqqدولك الزمqqني الخqqاص، وتتبqqع

قواعدك الخاصة، إلا أنه لا يزال يتعين عليك العمل ضمن حقائق العوامل الخارجية الqqتي تqqؤثِر على عملqqك. تنبqqع

Politicalالعوامل السياسية   factorsدة، أوqqية الجديqqمن التغييرات في السياسة، مثل: سياسات الإدارة الرئاس 

تشريعات الحكومة. وقد تؤثِر هذه السياسات على الوصqqول إلى رأس المqqال، وقqqوانين العمqqل، واللqqوائح البيئيqqة.

وعلاوةً على ذلك، قد تحدث هqqذه التغيqqيرات السياسqqية على المسqqتويات الوطنيqqة، والولائيqqة، والمحليqqة. يسqqرد

الشكل الآتي العديد من العوامل السياسية التي قد تؤثِر على الأعمال التجارية.

عوامل سياسية  تؤثر على ربحية تلك الشركات.
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، معqqدَلات ضqqريبة الشqqركات في الولايqqات المتحqqدة2017غير قانون التخفيضات الضريبية والوظائف لعام 

. كمqqا تضqqمنتIRSالأمريكية، بالإضافة إلى مqqدفوعات الشqqركات الqqتي جعلهqqا ربqqع سqqنوية لمصqqلحة الضqqرائب 

ع في بعض الخصqqومات والائتمانqqات الضqqريبية، إلى جqqانب طريقqqة جديqqدة لاسqqتهلاك التغييرات الأخرى التوسُ

فين الqqذين يسqqاعدون الشqqركات في الحصqqول على الأصqqول، بالإضqqافة إلى القواعqqد الأخqqرى المتعلِقqqة بqqالموظَ

.(17)الائتمانات وتقليل الضرائب

ا اتبqqاع القqqوانين البيئيqqة، مثqqل: تلqqك الصqqادرة عن جمعيqqة السqqلامة والمخqqاطر يجب على الشqqركات أيضً

فين على المqqواد(19)، ووكالة حماية البيئة(18)المهنية . إذ تطلب هذه الوكالات الحكومية من الشركات تدريب الموظَ

التي قد تكون خطرةً على الأشخاص، مع تقديم إخطارات و تقارير عن هذه الأمور.

ا لوائح بشأن انبعاثات الهواء والماء التي يجب على الشqqركات اتباعهqqا، لأن توجد لدى وكالة حماية البيئة أيضً

التخلص الخاطئ من النفايات قد يضر بالبيئة. وفي ظqqروف نqqادرة، يمكن اسqqتثناء بعض الشqqركات الصqqغيرة من

بعض اللوائح والتنظيمات.

يخضع تنظيم المنتجات المسqqتورَدة إلى نظqqام الحصqqص والتعريفqqات الجمركيqqة، ويجqqري اسqqتخدام قqqوانين

 هي ضرائب أو رسوم، تُضqqافTariffsالتعريفة مثل أدوات سياسية لإدارة تدفُق السلع بين البلدان. فالتعريفات 

، وهي حqqد على عqqدد العناصqqر الqqتي تqqدخل البلqqد،Quotasإلى البضائع المستورَدة من دولة أخرى؛ أما الحصص 

م لتقييد حجم البضائع المستورَدة. فرضت الحكومة الأمريكية مثلًا في عام  ، تعريفات جمركية على2019فتُستخدَ

185 مليار دولار، بينما فرضت الصين تعريفات جمركية على منتجات أمريكية بقيمة 550منتجات صينية بقيمة 

ر، تبقى التجارة الحرة مصدرًا مسqqتمرًا مليار دولار، وفي الحين الذي يُرجَح فيه أن يُحَل هذا النزاع التجاري المستمِ

.(20)للمنافسة الاقتصادية الدولية

Danielوصف مالك الأعمqqال دانيqqال إيمرسqqون   Emersonنqqد موشqqركة لايت آنqqذي لشqqرئيس التنفيqqال ،

National المصنِعة للأضواء، في مقابلة مع إذاعة ناشونال بابليك راديو Light and Motion)الضوء والحركة: 

Public Radioأن إحدى جولاته من الرسوم الجمركية على المواد من الصين دفعته للتفكير في فتح مصنعِ في ،

الخارج، وذلك لأنه من أجل الحصول على أجزاء التصqqنيع من الصqqين، يتqqوجب عليqqه الqqدفع للحكومqqة الأمريكيqqة

ر شqqركته، حيث أن منافسqqيه الرئيسqqيين في الصqqين ودول دمِ مقابل استيرادها. ويقول إن هذه التعريفات قqqد تُ

أخرى لا يواجهون تلك التعريفات، إذ ينجر عن ذلك رفع أسqqعار منتجاتqqه. ولهqqذا قqqد يكqqون من الأنسqqب لqqه نقqqل

ا جمركية، وبالتالي يبني منتجاته هناك، ويشqqحنها جqqاهزةً إلى الولايqqات شركته إلى الفلبين، التي لا تفرض رسومً

.(21)المتحدة الأمريكية

العوامل الاقتصاديةب.  

لريادة الأعمال تأثير مباشر على الاقتصاد من خلال توفير فرص العمل لكثير من الناس، وهذا يؤسس للتأثير

ا. إذ يمكن أن تؤثِر العوامل الاقتصادية  Economicالعكسي أيضً  Factorsع  على نجاح الأعمال التجاريqqة، فيرتqqدِ
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ع الاقتصqqاد . من ناحية أخرى، عندما يتوسَ العملاء عن شراء السلع والخدمات بسبب الانكماش الاقتصادي مثلًا

وينمو، يميل الناس إلى الشعور بالثقة بشأن وظائفهم ودخلهم، وقد ينفقون أكثر من المعتqqاد. قqqد تqqؤثر العوامqqل

الاقتصادية بأنواعهqqا الqqتي تشqqمل معqqدَلات التضqqخم، والفائqqدة، وتبqqادل العملات، وحالqqة الاقتصqqاد، ومعqqدَلات

التوظيف والدخل المتاح؛ على تسعير صاحب العمل للسلع أو الخدمات، وعلى الطلب، وتكلفة الإنتاج.

ا في عدد العملاء، حيث يتجqqه ، فعندما يركد الاقتصاد، تشهد المطاعم انخفاضً بالنظر إلى حالة الاقتصاد مثلًا

المزيد من الأشخاص إلى إعداد وجبات الطعام في المنزل لتوفير المال، أو يتحولون على الأقل من مطاعم الأكqqل

ق المسqqتهلكون أكqqثر على الفاخر إلى مطاعم الوجبات السريعة، أو الاقتصادية؛ أما عندما ينتعش الاقتصqqاد، ينفِ

ب الطلب المتقلِب حسqqب حالqqة الاقتصqqاد، الترفيه، والمطاعم. بالمقابل، على المطاعم تعqqديل مواردهqqا لتناسِ

ي بالمقابل إلى الحاجة إلى موارد فين أكثر، وهذه الاحتياجات تؤدِ فحين ارتفاع الطلب، ستحتاج موارد أكثر، وموظَ

فين الإضافيين؛ أما عند انخفاض الطلب، فالعكس هqqو مqqا مالية إضافية لاشتراء تلك المعدات ودفع أجور الموظَ

سيكون صحيحًا.

العوامل الاجتماعية الثقافيةج.  

د التعرف على عملائك هو مفتاح تقديمك لما يريدونه فعليًا. حيث تشمل العوامqqل الإضqqافية الqqتي يجب يُعَ

أخذها في الحسبان كلًا من التغييرات في كيفية تحرُك المجتمع، واتجqqاه تلqqك الحركqqة، من حيث صqqلتها بقاعqqدة

عملائك، والأسواق الجديدة المحتَملة.

Sociocultural تشqqمل هqqذه العوامqqل الاجتماعيqqة والثقافيqqة  factors،كانيqqو السqqدَلات النمqqكلًا من مع 

والتغيرات في المكان الذي يعيش فيه الناس، والاتجاهات الاجتماعية، مثل: تناول الطعqqام الصqqحي، وممارسqqة

جيل الألفية، أو جيل طفرة المواليد، أو الجيqqل  (،Y و X)الرياضة، ومستويات التعليم؛ إلى جانب اتجاهات الأجيال 

والثقافة الدينية. فقد يتجاوز تأثير هذه العوامل، العناصر السبعة الqqتي تعلمتَهqqا في فصqqل التسqqويق والمبيعqqات

د من الضروري النظqqر إلى هqqذه العوامqqل عن ا. يُعَ ا على تقييم الموارد بطريقة أكثر تحديدً لريادة الأعمال، ليؤثر أيضً

ا على سqqبيل المثqqال، وتqqرى كثب من أجل تخصيص موارد التسويق على النحqqو الأمثqqل، فqإذا كنت تفتح مطعمً

نات الطازجة. ا في الطعام الصحي، فقد ترغب في تخصيص مواردك للمكوِ ا متزايدً اتجاهً

من بين العوامل الاجتماعية والثقافية بعيدة المدى، نجد تأثير التسوق الرقمي على تجار التجزئة التقليqqديين،

فقد دفqqع اتجqqاه التسqqوق عqqبر الإنqqترنت، الشqqركات القائمqqة منذ فqqترة طويلqqة إلى إغلاق آلاف المتqqاجر، أو إعلان

ا. فقد واجهت هذه الشqqركات منافسqqةً هائلqqة من كيانqqات رائجqqة، وحqqتى شqqركات الإفلاس، أو إغلاق العمل تمامً

صغيرة مثل بيرتشبوكس، التي تتفاعل مع العملاء رقميًا، وتبقى على رأس التوجُهqqات المجتمعيqqة. لقqqد أحqqدثت

، هذه التغييرات الاجتماعية، لأنهم أكثر معرفةً من الناحية التقنية، ويتوقعqqونZ، وYالأجيال الشابة، مثل: الأجيال 

العثور على ما يريدون بالضبط، حيث ومتى يريدونه.
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العوامل التقنيةد.  

Technological في حالة العوامل التقنية  factorsداتqqديها معqqد من أن لqqة إلى التأكqqستحتاج المؤسس ،

تسمح لها بالعمل بكفاءة، وهناك أنواع مختلفqqة من التقنيqqة الqqتي تسqqاعد في التسqqويق، والتمويqqل، والإنتاجيqqة،

والتعاون، والتصميم، والإنتاج.

لقد باتت قدرتك على اسqqتخدام التقنيqqة لتلبيqqة احتياجqqات العميqqل، مثqqل: امتلاك موقqqع إعلامي، أو موقqqع

للتجارة الإلكترونيqqة، أمqqرًا لابqqد منه في هqqذه الأيqqام لمعظم المشqqاريع. فقqqد سqqمح التسqqويق الqqرقمي لأصqqحاب

المشاريع، بالترويج لأعمالهم بعدة طرائق مختلفة، من خلال التسويق عبر البريد الإلكqqتروني، والإعلانqqات الرقميqqة

على محرِكqqات البحث، والمواقqqع الإلكترونيqqة، ومجموعqqات الوسqqائط الاجتماعيqqة، ومقqqاطع فيqqديو يوتيqqوب،

والمدونات. وهذه الأدوات سهلة الاستخدام ومتاحة وقد تكون ميسورة التكلفة، حتى بميزانية صغيرة.

جد الحل

ا وسائل التواصل الاجتماعي موردً

د الاستفادة من تقنية الوسائط الاجتماعية أمرًا ضروريًا لبناء علامتك التجارية، وزيqqادة الqqوعي في المجتمqqع تُعَ

سة الألqqواح الشمسqqية الqqتي ئ ورقة أفكار لصفحة على إحدى منصات التواصل الاجتماعي لمؤسَ الرقمي اليوم. أنشِ

ا. ذكرناها سابقً

•     ما هي المعلومات التي تريد تضمينها؟

•     هل تريد أن تكون الصفحة جاهزةً للعمل أم مجرد معلومات؟

•     هل ستُستخدم أداة الوسائط الاجتماعية هذه مثل مصqqدر رئيسqqي للعملاء للتعqqرف على عملqqك؟ أم أنهqqا

ستكون أداةً تكميليةً لإنشاء علاقات أعمق؟

ا في إدارة المqqدفوعات من العملاء، والفواتqqير، ومqqدفوعات المqqوارد قد تكون التقنيqqات الأخqqرى مفيqqدةً أيضً

د كويك بوكس  ا، يمكن لرائد الأعمqqال المبتqqدئQuickBooksالبشرية، وحفظ الدفاتر. ويُعَ  برنامجًا حاسوبيًا شائعً

اقتنائه، واستخدامه لإدارة الشؤون المالية للشركة.

ع وقتUAttendوهناك أنواع أخرى من البرامج، مثل: يqqو آتانqqد   الqqتي تسqqاعد الشqqركات الصqqغيرة على تتبُ

فيها وإنتاجيتهم، وبيز كامب  د رواد الأعمال على تتبُع المشqqاريع الqqتي يعمqqل عليهqqاBasecampموظَ  الذي يساعِ

ل هqqذه الأدوات على رائqqد الجميع، مع السماح لهم بالتعqqاون مqqع بعضqqهم البعض، وتتبqqع مqqا يحqqدث. وقqqد تسqqهِ

الأعمال عملية إدارة مشروع مع المقاولين أو الموظفين.

ا مqqا، كلًا من الأدوات، تتضqqمن التقنيqqات الأخqqرى الqqتي يجب أخqqذها في الحسqqبان إذا كنت تصqqنِع منتجً

ئ السqqلع والخqqدمات. ومن بين الأمثلqqة على ذلqqك نجqqد:  التصqqميم بمسqqاعدةCADوالمعqqدات الqqتي ستُنشِ  (

، والطباعqqة ثلاثيqqة الأبعqqاد لتطqqوير نمqqاذج أوليqqة سqqريعة، و ،CAM(الحاسqqوب التصqqنيع بمسqqاعدة الحاسqqوب  ) (
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، عملية د الطباعة ثلاثية الأبعاد مثلًا والروبوتات، والمواد الجديدة التي تسمح بإنتاج السلع بسرعة أكبر وأرخص. تُعَ

م تقنيةَ إضافةِ طبقات من المqqواد لإنشqqاء نمqqاذج أوليqqة سqqريعة، حيث يمكن اسqqتخدامها لإنشqqاء تصنيع تَستخدِ

نماذج أولية من المنتجات، والألعاب، والنماذج المعمارية، والأطراف الصqqناعية، والأدوات، والأزيqqاء، وقطqqع غيqqار

؛ إذ يسمح استخدام النماذج الأولية(22)السيارات، وحتى المنتجات النهائية مثل المنازل، كما في حالة نيو ستوري

بالإبداع، كما تسمح هذه التقنيqqات الحديثqqة للمسqqتخدمين بإنشqqاء العديqqد من النمqqاذج الأوليqqة. تسqqتخدم بعض

ع من انتظqqار نمqqوذج أولي ، الطباعة ثلاثية الأبعاد لعمل نماذجها الأولية، لأنها أسر شركات الأحذية والملابس مثلًا

نتَج الفعلي، والسqqماح ا، إلى تجنذُب تكلفqqة بناء المُ كامل، وقد يؤدي استخدام هذه التقنيات للنماذج الأولية أيضً

نتَج النهائي بسرعة، والمساعدة في تقليل أخطاء التصنيع. بتحسين المُ

العيب هو أن بعض هذه التقنيات قد تكون باهظة الثمن، وتستغرق وقتًا طويلاً لاسترداد التكلفة، لqqذا يجب

أن يتأكد رواد الأعمال من الحصول على الأدوات والمqqواد الqqتي ستسqqاعدهم على البqqدء، وبعqqد ذلqqك مqqع ازدهqqار

ر المزيد من التمويل للمعدات، والبرمجيqqات الأكqqثر تكلفqqة. كمqqا يحتqqاج رواد الأعمqqال إلى الأعمال التجارية، ييتوفَ

امتلاك المهارات والمعرفة لتشغيل برامج معينة، والنظر في تكاليف الترقيات والاستبدال.

تتيح الطباعة ثلاثية الأبعاد للشركات تطوير نماذج أولية بسرعة قبل استثمار الموارد الكبيرة.

a  كرة ثلاثية الأبعاد جرى إنتاجها باستخدام )b.طابعة ثلاثية الأبعاد )

CC0 تحت ترخيص metalurgiamontemar0/Pixabay من ball 3d printing design(حفظ الحقوق: أ تعديل على 

.CC0 تحت ترخيص kaboompics/Pixabay من 3d printer printing technology(ب تعديل على 

تقييم تكاليف الموارد لبدء التشغيل   14.2.2

ا. إذ يسqqاعد تخطيqqط المqqوارد في تحديqqد ا مدروسً قد يكون بدء عمل تجqqاري حqqدثًا مثqqيرًا، ويتطلب تخطيطً

تكاليف بدء التشغيل، مما يسهل تقدير المبيعات اللازمqqة لتحقيqqق التعqqادل، والأربqqاح، وأنqqواع التمويqqل اللازمqqة،

ا لqqدليل الأعمqqال من إدارة الشqqركات وكيفية التخطيqqط للنفقqqات المسqqتقبلية مثqqل مqqدفوعات الضqqرائب، فوفقً
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، هناك العديد من الخطوات التي يجب عليك اتخاذها لتحديد تكاليف بqqدء التشqqغيل لأنqqواع مختلفqqة(23)الصغيرة

من الأعمال.

ف نوع العمل الذي تريد إنشاءه، أي عمل إنتاجي، أو عبر الإنترنت، أو خدمات؛ إذ تمتلqqك شqqركات أولاً: اكتشِ

الإنتاج مواقع مادية، بحيث يمكن للعميل شراء منتج في موقع واحد، أو عدة مواقع، بينمqqا تعمqqل الشqqركات عqqبر

الإنترنت من خلال مواقع التجارة الإلكترونية، وتبيع المنتجات والخدمات تقريبًا، كما قد يكqqون لهqqا موقqqع مqqادي،

م الشركات الخدمية خدمات بدلًا من منتج ملموس. لكنه ليس ضرورةً حتمية؛ في حين تُقدِ

ا نوع هيكل الأعمال الذي ستعتمده، وبعد ذلك أنشئ قائمة تكلفة مثل تلك الموجودة ضع في حسبانك أيضً

في الجدول أدناه. 

قqqد تكqqون هناك تكqqاليف إضqqافية بناءً على احتياجqqات المqqوارد، وسqqيكون من السqqهل تحديqqد العديqqد من

التكاليف. ولكن قد يكون تقدير التكاليف الأخرى، مثل: الqqرواتب، والتqqأمين، والتحسqqينات أصqqعب. لqqذا يمكنك

دين، أو استشارة مواقع البحث الإلكترونية، وموارد الأعمال المحلية، مثqqل غرفqqة التجqqارة، أو التحqqدث إلى المرشِ

الاستشاريين، للحصول على مزيد من الإرشادات حول كيفية تقدير هذه الأرقام.

أمثلة عن شركة استشارة تسويقية وهميةنوع التكلفة

مساحة مكتبية في مبنى وسط المدينة.موقع فعلي للمكتب، مبنى، مصنع

لا شيء.عقارات، أرض

مكتبان صغيران، وستة كَراس.أثاث وتجهيزات

لا شيء.مخزون

ماسحة ضوئية، أوراق، حبر. ولوازمالمعدات واللوازم ناسخة /حواسيب، طابعة ملونة /

مكتبية.

سيارات شخصية.مركبات

الكهرباء، التدفئة، المكيِف، الماء، الإنترنت ورصيد المحمول.مرافق

الكراء، أقساط الفواتير./كراء  دُفعات الفواتير

ترخيص شركة ذات مسؤولية محدودة.تصاريح وتراخيص

مملوكة شخصيا.تأمين على النشاط والمركبات

محاسب ومحام.أتعاب المحاسب والمحامي

مطور ويب، مساعد بدوام جزئي.رواتب وأجور الموظفين

إعلان إذاعي واحد.الإعلان والترويج

قواعد معلومات العملاء.أبحاث السوق
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قرطاسية، كتيبات، بطاقات عمل.مطبوعات التسويق

التسويق الرقمي
الموقع الإلكتروني، وسائل التواصل الاجتماعي، التسويق عبر البريد

الإلكتروني.

/غرف التجارة  مجموعات التشبيك.الاشتراكات

أمثلة عن تكاليف اعتيادية متعلقة ببدء نشاط تجاري

رة لكل عنصر، وبمجرد تطوير القائمة، ستتمكن من تقدير احتياجاتqqك الأساسqqية. يمكنك د التكلفة المقدَ حدِ

الاستفادة من العديqqد من المصqqادر الحكوميqqة في تحديqqد الأجqqور والqqرواتب، ففي مثالنا عن الولايqqات المتحqqدة

هن وأجورهqqا ومزاياهqqا، حسqqب الأمريكية، سنجد أن مكتب العمل الأمريكي مصqqدر ممتqqاز، إذ ينشqqر قائمqqةً بqqالمِ

ا. الموقع والمهنة، وقد تكن شجرة القرار مثل التي تعرفنا عليها سابقً

ا تكqqاليف مqqا قبqqل ، وهي غالبً ق مqqرةً واحqqدة تُنفَ (بعد تحديد جميع التكاليف، صqqنِفها إلى تكqqاليف وحيqqدة  (

. حيث تشمل تكاليف ما قبqqل الإطلاق  شهرية، أو ربع سنوية، أو سنوية (التشغيل، وتكاليف جارية  (Pre-launch

costs،تراخيصqqمل الqqا تشqqور، كمqqك للجمهqqأو ما قبل التشغيل كل ما يجب أن يكون لديك قبل فتح باب عمل ،

د التكqqاليف الجاريqqة متكqqررة، وقqqد وتصاريح العمل، ومواد التسويق، والمعدات والمخزون؛ من ناحيqqة أخqqرى، تُعَ

تشمل الإيجار، والمرافق، وبعض تكاليف التسويق المسqتمرَة، مثqل: الإعلانqqات الرقميqqة، والqرواتب، ويُقqqترح أن

يتوفر لديك ما لا يقل عن عام إلى عامين من النفقات الشهرية، وذلك للتأكqqد من الحصqqول على الqqوقت الكqqافي

من العمل على إنشاء علامة تجارية وقاعدة عملاء، اجمع إجمqqالي تكqqاليف مqqا قبqqل الإطلاق والتكqqاليف الشqqهرية

لتحديد مقدار رأس المال الذي ستحتاجه لبدء عملك.

يجب عليك تضمين هذه المعلومات في القسم المالي من خطqqة عملqqك، إذ قqqد تسqqاعد هqqذه البيانqqات في

تقديم صورة واضحة للنفقات والإيرادات المستقبلية التي قد تجدها البنوك وأصحاب رؤوس الأموال مفيqqدةً في

اتخاذ القرارات بشأن الاستثمار في عملك.
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JoesPizzaالمصاريف الشهرية لـ 
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JoesPizzaالمصاريف الشهرية لـ 

700



ريادة الأعمالأساسيات تخطيط الموارد 

هل أنت جاهز؟

تكاليف مطعم بيتزا متخصص

لنفترض أنك مهتَم بافتتاح محل بيتزا في بلدتك. وفكرتqqك هي توفqqير خيqqارات غذائيqqة خاصqqة، مثqqل: فطqqائر

البيتزا النباتية، والخالية من الجلوتين، بالإضافة إلى البيتزا العاديqqة. وتqqرغب في فتحqqه في منطقqqة تسqqوُق جديqqدة

مزدحمة، حيث يمكنك الوصول إلى السوق المستهدف.

ل   من إدارة الشركات الصغيرة لتحسب نفقاتqqك الفريqqدة، والتكqqاليف الشqqهريةورقة عمل النشاط التجاريحمِ

لنشاطك التجاري هذا.
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إدارة الموارد خلال دورة حياة المشروع   14.3
ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

شرح كيف تساعد نظرية تبعية الموارد في نمو المشروع.•

فهم احتياجات الموارد عبر دورة حياة المشروع.•

وصف الخطوات الأساسية في تأمين الموارد البشرية.•

فهم أهمية الموارد التعليمية والشخصية لصاحب المشروع.•

لا ينتهي تقييم الموارد المطلوبة عند بدء التشغيل، بل على صاحب العمل القيام طوال دورة حياة الشركة.

لقد فشل العديد من رواد الأعمال في إعادة تقييم تغيُر احتياجاتهم مع ظهور تغqqيرات صqqناعية، أو تقنيqqة، أو

اقتصادية، أو سياسية، أو اجتماعية في السوق؛ إذ قqqد يqqؤدي غيqqاب تقqqييم الاحتياجqqات التشqqغيلية في الqqوقت

المناسب، إلى حدوث صراعات تجارية أو حتى الفشل، حيث يحتاج أصqqحاب الأعمqqال إلى المشqqاركة في البحث

المستمر، ومراقبة البيئة الخارجية، والتأكُد من قدرتهم على الاستجابة بسهولة للظروف المتغيرة.

 سqqوق مبيعqqات مستحضqqرات التجميqqل لأول مqqرة من خلالBirchboxعندما دخلت شqqركة بيرتشqqبوكس 

سون من تمويل شركتهم الناشqqئة، من خلال أصqqحاب رأس المqqال الاسqqتثماري نموذج عمل مبتكَر، تمكن المؤسِ

الذين رأوها فرصةً عظيمةً للاستفادة من نموذج جديqqد لqqبيع مستحضqqرات التجميqqل. وبعqqد أن كqqانت تعمqqل في

ا في فين، ولكن أيضً مجqqال الأعمqqال لفqqترة من الqqوقت، نمت بيرتشqqبوكس ليس فقqqط في العملاء والمqqوظَ

د المنافسين. وقد عانت الشركة مع التدفق النقدي، حيث طوَرت قاعدة عملائها، وكqqافحت للحفqqاظ على ربح جيِ

بسبب هوامشها الضيقة من بيع سلع العلامات التجارية الأخرى. وبعد الحديث عن بيع الشركة إلى كيqو في سqqي

QVC أو وولمارت ،Walmartارqqلة ابتكqqركة لمواصqqال للشqqم الم ، باعت بيرتشبوكس ملكيتها لمستثمر داخلي قدَ

.(24)منتجاتها وعملياتها الرقمية، وإضافة المزيد من شركاء مستحضرات التجميل

كما نرى من مثال بيرتشبوكس، تتأثر العمليات التجارية بعوامل داخلية مختلفة، مثqqل: الزيqqادات في قاعqqدة

العملاء، ونمو الموظفين؛ وكذلك التغيرات في احتياجات التسويق والعوامل الخارجية، والqqتي تشqqمل المنافسqqة

دُ من وصqqولها إلى المqqوارد د من إنتاجيqqة المشqqروع، وتqqؤثِر على المqqيزة التنافسqqية، أو تَحُ الشرسqqة الqqتي قqqد تَحُ

، كان التqqدفق النقqqدي ضqqروريًا لابتكqqارات المنتجqqات وتغيqqيرات التسqqويق الرئيسية. ففي حالة بيرتشبوكس مثلًا

الرقمي لمجابهة المنافسة.

سqqات، فقqqد يسqqاعد لمواجهة بعض هذه العراقيل، يمكن تشكيل التبعيات مع الآخرين في شبكة من المؤسَ

هذا في التحايل على تأثير العوامل الخارجية، مثل: زيادة المنافسة في السqqوق الخاصqqة بهqqا، والقqqدرة المحqqدودة

على الحصول على ائتمان للموارد الرأسمالية، ونقص المواد الخام اللازمة لإنتاج السلع، أو الموارد البشqqرية لتلبيqqة

مستويات الطلب والإنتاج.
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، على نفس المشqqترين، أو البqqائعين، أو المqqواد الخqqام، أو تعتمد العديد من الشركات في صناعة معيَنة مثلًا

Resourcesالموارد البيئية الأخرى. ويفترض نموذج نظرية تبعية المqqوارد   Dependence  Theoryارًاqqواختص- 

RDTراط فيqqتركة، أو الانخqqاريع المشqqودي، والمشqqل العمqqدمج، والتكامqqات الqqأن تشكيل شبكات، مثل: عملي ،-

.(25)أنشطة سياسية مشترَكة، قد يساعد في التخفيف من التبعيات بين المجموعات الأعضاء

ا لتصبحا شركةً واحدة، بهدف ئان عقدً د، إذ تنشِ تحدث الاندماجات عندما يكون لشركتين نفس الهدف المحدَ

، أو زيادة حصة السوق، أو تحسين القوة الشرائية، أو الوصول لأسواق جديدة. مشترك هو كسب عملاء جدد عادةً

تستحوذ الشركة في التكامل العمودي، على أعضاء من سلسلة التوريد الخاصة بها، مما يساعد على تحسين

ا. عمليات تسليم المخزون، وخفض التكاليف، وقد يخنق المنافسة أيضً

قد يكون المشروع المشترك أقل ضررًا على الشركات المعنية، إذ يحتفظ كل منها بهويته، وفرق إدارته أثناء

د القqqدرة على التحكم تجميع أصوله لخلق التآزر من خلال مشروع جديد، أو المشاركة في الأنشطة السياسية. وتُعَ

بالبيئة الخارجية من خلال هذه التحالفات، أمرًا ضروريًا لمساعدة الشركات الصغيرة في تحقيق النمو والاستدامة.

، قد يكون هناك وقت يمكن فيه دمج علامة تجاريqqة لمستحضqqرات التجميqqل مqqع في حالة بيرتشبوكس مثلًا

بيرتشqqبوكس لإنشqqاء خqqط جديqqد من المنتجqqات، كمqqا يمكن لبيرتشqqبوكس الاسqqتحواذ على إحqqدى علامqqات

مستحضرات التجميل الخاصة بها في التكامل العمودي. ولكن في السqqنوات الأخqqيرة، ظهqqرت ترتيبqqات تعاونيqqة

لمساعدة الشركات الصغيرة على تقاسم الموارد تعاونيًا على أساس المصلحة المشتركة والثقة.

، طريقqqةً شqqائعةً للمqqزارعين لاكتسqqاب قqqوة بيqqع من خلال جهqqودهم د الزراعة المدعومة من المجتمqqع مثلًا تُعَ

، للمسqqاعدة في تقqqييم(26)المشتركة درونqqز (، وفي مثال آخر، قد يلجأ المزارعون إلى الطائرات التجارية بدون طيار  (

جدوى محاصيلهم، وتحسين اسqqتخدامهم للأسqqمدة، والqqري والمqqوارد الأخqqرى، كمqqا تطqqور الأمqqر لتظهqqر شqqركات

 علىFAAاستشارية لتقديم خدمات المراقبة هذه، على الرغم من القيود الqqتي تفرضqqها إدارة الطqqيران الفيدراليqqة 

ع الطqqائرات التجاريqqة بqqدون طيqqار. وقqqد سqqاعدتهم هqqذه المصqqالح المشqqتركة على الضqqغط على مكتب المqqزار

 لهذا النوع من الاستخدام التجاري.FAAوالجمعيات التجارية الأخرى لتسريع تصاريح 

جد الحل

بريتزلز الخالة آن، والشراكة الإستراتيجية

 للتعرف على قصتهم، ثم قم بالآتي:Auntie Anne’s Pretzelsموقع بريتزلز الخالة آن زُر 

ا حول استغلال آن بايلر   علاقاتها في الإطلاق الأولي لمشروعها.Anne Beiler•     اُكتب ملخصً

•     ما هي الإستراتيجيات التي استخدمتها بايلر من أجل تحديد الشركاء الإستراتيجيين، والموارد، وعمليqqات

حماية أرباحها؟
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الموارد اللازمة على أساس دورة الحياة   14.3.1

يحتاج رواد الأعمال إلى تحديد احتياجاتهم من الموارد، والتخطيط لها، وتحديد التكاليف لجميع مراحqqل دورة

د تقييم تكلفة المؤسسة في كل مرحلة لكqqل من السqqلعة والخqqدمات، رائqqد الأعمqqال على حياة المشروع، إذ يساعِ

تقييم جدواها.

على رواد الأعمال ومالكي المشاريع التخطيط لاحتياجات الموارد، والتمويل الُمرافق لها عبر جميع مراحل دورة حياة

المشروع.

مرحلة بدء التشغيلا.  

د المشqqاريع هويتهqqا، د مرحلة بدء التشغيل وقتًا مثيرًا واستكشافيًا لرائد الأعمال. ففي هذه المرحلqqة، تُحqqدِ تُعَ

وتزيد من قاعدة عملائهqqا، كمqqا تتعلم المزيqqد عن السqqوق المسqqتهدَف، وأفضqqل طريقqqة لخدمتqqه، وكيفيqqة تطqqوير

قون كل ذلك. المنتجات التي تلبي الطلب، وكيفية توظيف الأشخاص الذين سيحقِ

غالبًا ما تكون الموارد شحيحةً في هذا الوقت، وقد يلجأ رائد الأعمال إلى التشqqغيل الqqذاتي لإبقqqاء التكqqاليف

ا بدوام جزئي، ا واحدً ف شخصً منخفضة، وهذا يعني إمكانية عمله من المنزل لتوفير الإيجار والمرافق، كما قد يوظِ

إلى جانب إمكانية إنشاء المنتَج على قطعة واحدة من المعدات، بحيث تُنتَج على نطاق صغير. عند تطqqوير المنتج

فين. ا تكاليف يجب مراعاتها، من تكاليف المواد الخام، والإنتاج، والتعبِئqqة، والمqqوظَ لأول مرة، ستكون هناك أيضً

ا بتكلفة البضائع المباعة. وهذا ما يُعرف عمومً

يعاد استثمار أي إيرادات مبيعات على الفور في الأعمال التجارية، بهدف تطوير دورة من النمqqو. وقqqد يتخلى

رائد الأعمال في هذه المرحلة عن راتبه أثناء بدء العمل، كما قد يلعب أكqqثر من دور للحفqqاظ على سqqيرورة العمqqل

فين آخرين. بدل تعيين موظَ

م المعلومات الحالية لإعلام رواد د المجالس الاستشارية أمرًا بالغ الأهمية خلال هذه المرحلة، ذلك أنها تُقدِ تُعَ

سqqتهم. الأعمqqال بالتوجهqqات، أو التغيqqيرات، أو التعqqديلات التنظيميqqة داخqqل الصqqناعة الqqتي قqqد تqqؤثِر على مؤسَ
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Advisory فالمجلس الاستشاري  boardة فيqqم  هو مجموعة من الأشخاص المطلعين الqqذين يسqqاعدون المنظَ

اتخاذ قرارات إستراتيجية حول الأعمال وقضاياها، دون أن تكون لديهم سلطة التصويت أو اتخاذ قرارات قانونية.

د الوصول إلى جهات الاتصال الرئيسية، وشبكات المهنيين، والموارد العامة، أمرًا أساسqqيًا للحصqqول على يُعَ

مجموعة أدوات عصرية، يمكن من خلالها استخلاص المعلومات لدراسة عملية صنع القرار وإدارة الموارد.

مرحلة النموب.  

سيكون عمر المشروع خلال مرحلة النمو بضعة سنوات فقط، ما يعqqني اكتسqqابه لهويتqqه؛ إذ سqqتكون قاعqqدة

عملائه قد نمت، وتسارعت المبيعات، كما ستكون هناك حاجة لمزيد من الموارد للحفqqاظ على هqqذا النمqqو. وقqqد

تأخذ احتياجات الموارد شqqكلًا نقqqديا للاسqqتثمار في معqqدات جديqqدة، أو مqqواد جديqqدة، أو مزيqqد من التسqqويق، أو

موظذَفين جدد؛ كما قد تكون هناك حاجة إلى معدات إضافية للمسqqاعدة في إنتqqاج أكqqبر، أو ربمqqا يكqqون الموقqqع

ا بحيث لا يمكن توسqqيع الإنتqqاج فيqqه على نطqqاق أكqqبر، و لا لاسqqتقبال العملاء، والqqترحيب الحqqالي صqqغيرًا جqqدً

ا إلى المزيqqد من المqqواد لإنشqqاء المزيqqد بالضيوف، لذلك قد يلزم إنشاء مبنى جديد؛ كما قد تكون هناك حاجة أيضً

ا إلى إدارة أكqqبر للتوسqqع، وذلqqك لمواكبqqة من المنتجات بسبب زيqqادة الطلب، إلى جqqانب حاجqqة المشqqاريع أحيانً

عمليات تنسيق الجهود بين الإنتاج الأكبر، والموارد البشرية المتزايدة، والتسويق المتنامي.

رابط للتعلم

. راجع الخطqqواتSCORE، وسكور Visaقائمة التحقق هذه لتنمية نشاط تجاري صغير من فيزا ألقِ نظرةً على 

السبعة التي تتناول القضايا الرئيسية التي قد تؤثر على نمو الأعمال.

قد يحتاج رائد الأعمال، خلال مرحلة النمqqو، إلى تغيqqير إسqqتراتيجية التسqqويق، أو الإعلان، أو الإنتqqاج، أو حqqتى

_التعبئة، والتغليف لمواكبة الطلب.

مرحلة النضجج.  

في مرحلة النضج، يكون المنتج قد أشبع السوق وقد تكون هناك بدائل منخفضqqة التكلفqqة، لهqqذا يتعين على

ل انخفاض مستوى المبيعات، وصqqراع المزيqqد من الشqqركات للحصqqول رائد الأعمال التعامل مع المنافسة في ظِ

ا للغايqqة، حيث على أموال العملاء؛ إذ سيصبح إنفاق الموارد على العلامات التجارية في هqqذه المرحلqqة أمqqرًا مهمً

ر للعملاء العديد من الخيارات، كما أن وجود صورة حسنة السمعة متفرِدة، بالإضqqافة إلى علامqqة تجاريqqة تلهم يتوفَ

الولاء، ستساعد على جذب العملاء.

بة للنمqqو، يجب على رائqqد الأعمqqال إعqqادة النظqqر في المqqوارد، وتحسqqين كيفيqqة مع تغيُر الاحتياجات المصاحِ

استخدامها، وتحديد الكفاءات التي يمكن اكتسابها من خلال الاحتفاظ بموارد معيَنة، وتعهيqqد الأخqqرى. والتعهيqqد

Outsourcingنيعqqة معيَنة، أو لتصqqة، أو عمليqqهو الاستعانة بشركة خارجية أو طرف ثالث لأداء مهمة، أو وظيف 
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تهqqا العاملqqة لتقليqqل د العديqqد من الشqqركات قوَ ا في المqqوارد البشqqرية، حيث تُعهِ د هqqذا الأمqqر شqqائعً البضائع. يُعَ

التكاليف، والتركيز على الاحتفاظ بالمهام التي تتفوَق فيها.

فإذا كنت شركة تسويق رقمية على سبيل المثال، ولديك العديqqد من مشqqاريع تصqqميم الqqويب الqqتي تعمqqل

عليها، فقد يساعدك التعهيد في تجاوز بعض المهام الأكثر صعوبة في عملية التصميم أو البرمجqqة، وتمريرهqqا إلى

شركة أخرى، بينما تركِز شركتك على خطوات العملية التي تتميز فيها وتتفوق. وبالمثل، قqqد تسqqعى شqqركة أخqqرى

إلى استخدام موارد شركتك إذا رأت أن شركتك تتمتع بكفاءة أكبر في مهام محددة.

إعادة البعث/ مرحلة الانحدار د.  

إذا عزمت خلال مرحلة تراجع النشاط التجاري على إعادة بعثه فعليك أخذ المqqوارد في الحسqqبان. لقqqد مqqرت

معظم الشركات التي استمرت لسنوات عديدة في مجال الأعمال بهqqذه الqqدورة عqqدة مqqرات، وتمكنت من إعqqادة

اختراع نفسها، فتمكنت المخابز الصغيرة، وسلاسل الملابس، ومصنِعو السيارات، من العqqودة داخqqل الصqqناعات

،Nintendoالتي يسهل الفشل فيها بسبب تراجعها، كمqqا وصqqلت العديqد من شqqركات التقنيqqة، مثqqل: نينتqqدنو 

 إلى مرحلة الانحدار، لكن قدرتها على التحول سمحت لها بإعادة بعث ذاتها.Polaroidوبولارويد 

الموارد الضروريةالمرحلة

المنزل أوالبدء أة  نشَ )رأس المال الأولي، المعدت الرئيسية، المخزون، موظفون قلائل، مُ

، تكاليف السلع المباعة، أدوات التسويق، التوجيه. (مبنى

فون وأقسام زيادة، التسويق، معدَات إضافية، المخزون.النمو رأس مال أكثر، موظَ

الإيسام، والتعهيدالنضوج

معدَات أو تقنيات جديدة، منتجات جديدة، براءات اختراع جديدة، تمويل الملكية/الانحدار البحث
لاندماج محتمل.

ملخص الموارد لكل مرحلة من مراحل العمل 

الموارد البشرية   14.3.2

عندما تبqqدأ رحلتqqك الرياديqqة، سqqتدرك أنqqه لا يمكنك فعqqل كqqل شqqيء بمفqqردك، إذ سqqتحتاج إلى أشqqخاص

فqqون للمساعدة، فقد تحتاج في البداية إلى مساعدة مكتبية، أو مسqqاعدة في الإنتqqاج، وربمqqا يكفيqqك عندها موظَ

بدوام جزئي. ولكن مع تقدُمك، ستدرك حاجتك إلى فهم أكثر تطورًا لكيفية بناء قوة عاملة ماهرة.

Humanالموارد البشرية   resources،روعqqتقبلي للمشqqالي والمسqqهي الأشخاص اللازمون لدعم النمو الح 

ومساعدة الشركة على زيادة الإنتاج، وتوفير الخدمات، إلى جانب المساعدة في المهام الإدارية المطلوبة لتشqqغيل

د وجqqود سqqة من حيث مسqqاعدتهم على تحقيqqق الإيqqرادات. يُعَ فqqون قيمqqةً إلى المؤسَ الأعمال. إذ يضqqيف الموظَ

فين المناسبين عمليةً مسqqتمرةً، ويجب أن يكqqون لهqqا إجqqراءات مطبَقqqة، حيث تبqqدأ بوضqqع خطqqة موجَهqqة الموظَ
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لتوظيف الأشخاص ذوي المهارات التي تتناسب مع احتياجات مشروعك، كمqqا يمكن لمالqqك الأعمqqال الصqqغيرة

ر في الحصqqول على مسqqاعدة المqqوارد البشqqرية من خلال الشqqركات الشqqريكة، بالإضqqافة إلى التوظيqqف، أن يفكِ

مون الqqدعم أو فين فعلqqيين في الشqqركة، ولكنهم يقqqدِ والتعهيد، وحتى المستشارين الخارجيين الذين ليسوا مqqوظَ

صة لها. الخدمات المتخصِ

د اكتشاف سبب احتياجك للمساعدة خطqqوةً مهمqqةً في تقqqييم احتياجqqات الشqqركة؛ إذ سqqيحتاج رواد ، يُعَ أولًا

نتَج، أو إنتqqاج خدمqqة، كمqqا يجب أن الأعمال عادةً إلى نوع من المساعدة بدوام جزئي في إدارة مكتب، أو تصنيع مُ

تكون الحاجة والنتيجة أكبر من تكلفة توظيف شqqخص مqqا. حيث يضqqمن هqqذا التقqqييم أن الإيqqرادات الحاليqqة قqqد

ف من  د بدوام جزئي يكلِ 30 ألqqف دولار إلى 15تغطي إضافة أجر شخص آخر، فقد تحتاج مثلًا إلى توظيف مساعِ

 ألqqف دولار،50ألف دولار في السنة، فإذا كان الحصول على هذا المساعد بدوام جزئي يحرِرك لqqبيع منتج بقيمqqة 

فالأمر يستحق توظيف هذا الشخص من الناحية المالية. كما أنك لو عينت مندوب مبيعqqات بمبلqqغ يqqتراوح بين

 ألف دولار سنويًا من أجلqqك، فتوظيفqqه هنا100 ألف دولار سنويًا، بما في ذلك المزايا، وباع 50 ألف دولار و 40

ق أرباحًا. ضع في حسبانك أن العديد من رواد الأعمqqال يبqqدؤون بمسqqاعدين افتراضqqيين، أو د منطقيًا لأنه يحقِ يُعَ

مين، أو مطوري ويب، أو مديرين، قد يختلفون في السعر، ويعملqqون فقqqط عندما تحتqqاجهم. محاسبين، أو مصمِ

 توظيف مستقلِين لتغطية جزء من عملك، وهذا يمكنك من الوصqqول إلىمستقليتيح لك استخدام مواقع مثل 

مئات الخيارات للعثور على مورد يناسبك، بتكاليف أقل غالبًا من تعيين شخص ما في فريق العمل.

بمجرد إثبات أن تعيين موظفين جدد هو حاجة واختيار مالي ذكي، فqqأنت بحاجqqة إلى إنشqqاء وصqqف وظيفي

حين المناسبين، وهذا يحتوي على بيان بمهام الموظف ومسؤولياته، والعمليات المطلوبة، والنتqqائج لجذب المرشَ

ا معايير كيفية إنجاز العمل، والبيئة، والساعات، والمهارات والخبرة اللازمة لأداء جيد. المرجوة، كما سيشمل أيضً

هك الخطqqوات الآتيqqة ا لتحديد احتياجات التوظيف الخاصqqة بqqك، وإنشqqاء توصqqيف وظيفي، سqqتوجِ استعدادً

بشأن الموضوعات والقرارات التي يجب مراعاتها.

تحديد احتياجات الموارد: 1الخطوة ا.  

فين. فقqqد يسqqاعد د فهمك لاحتياجات شركتك من حيث وظائف العمل، هو الخطوة الأولى لتعيين الموظَ يُعَ

تحديد العمل الواجب إنجازه به بناءً على إستراتيجيات شركتك، في توجيه احتياجات عملك، فإذا كنت مستشqqارًا

، فيمكنك إنشqqاء قائمqqة بجميqqع احتياجqqات إدارة المكتب. وقqqد تجاريًا وتحتاج إلى مساعدة في إدارة المكتب مثلًا

يشمل ذلك الرد على الهواتف، وجدولة المواعيد، واستقبال العملاء، ونسqqخ الوثqqائق؛ إلى جqqانب ودفqqع الفواتqqير،

وشراء المواد اللازمة.

ا إلى تحديد ميزانتيك، وما إذا كنت بحاجة إلى أشخاص بدوام كامل، أو بدوام جزئي، ليسqqاعدك ستحتاج أيضً

ذلك على توضيح أولوياتك في التوظيف. كما قد يساعد إعداد قائمة بالمهام أو الأهداف الخاصة بالعمل، وتقqqدير

الوقت المستغرق لإنهائها في اتخاذ قرار بتعيين شخص بدوام جزئي أو بدوام كامل.
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ضع في حسبانك أن الاحتياجات قد تتغير، لذلك حتى عند وضعك لخطة، فمن الممكن اختلاف التنفيذ، لذا

قqqد تحتqqاج إلى إجqqراء تغيqqيرات، من خلال تحديqqد تكاليفqqك وفوائqqد هqqذه التكqqاليف. حيث يمكنك معرفqqة عqqدد

الأشخاص الذين يمكنك جلبهم لتحقيق الأهداف المحددة في خطة عملك، أو خطة تسويقك. وإذا كqqانت خطتqك

ف واحد100تدعو إلى الحصول على مبيعات بقيمة  ، فقد ترغب في تعيين موظَ  ألف دولار في السنة الأولى مثلًا

 ألف دولار، وهذا سيساعدك في تحقيق هذا الهدف، وإذا كان هدفك هqqو تحقيqqق مبيعqqات25بدوام جزئي بمبلغ 

فين. تزيد عن مليون دولار، فقد تحتاج على الأرجح إلى المزيد من الموظَ

د اكتشاف المهqqارات والخqqبرات المطلوبqqة في فريقqqك، نقطqqة انطلاق جيqqدة لتطqqوير الوصqqف الqqوظيفي، يُعَ

مها. وبمجرد تعيين الأوصاف الخاصة بك ونشرها، سواءً عبر الإنqqترنت، أو في وتحديد الرواتب والمزايا التي ستقدِ

معرض الوظائف، أو في إحدى الصحف، ستنهال عليك الطلبqqات، وإذا كqqانت صqqناعتك تتطلب خqqبرة ومهqqارات

ا، فقد يكون الخيار الأفضل هو تعيين وكالة توظيف. أكثر تعقيدً

وظف فريقا: الخطوة الثانيةب.  

زت أولًا على فهم احتياجqqات عملqqك، ومقqqدار فين مهمةً شاقة، ولكن إذا ركَ قد يكون تعيين فريق من الموظَ

الوقت المطلوب لأداء هذه المهام، فستكون هذه الخطوة أسهل كثيرًا. يتضمن إعداد الوصqqف الqqوظيفي، واتخqqاذ

،Indeed.comقرار بشأن الراتب والمزايا المناسبة، ثم نشرها على مواقع الوظائف المختلفة، مثل: موقqqع إنديqqد 

. وأي بوابqqةبعيqqد؛ أو على الصعيد العربي: موقع Monster.com، أو مانستر careerbuilder.comأو كارير بيلدر 

وظائف قد تكون مهمةً للوصول إلى الأشخاص المؤهلين.

ا الاستعانة بالشبكات المهنية، سواءً على الإنترنت، مثل: مواقع التواصqqل الاجتمqqاعي الاحترافيqqة يمكن أيضً

ل المخصصة لهذا الجانب -والأكثر انتشارًا بمكان تواجدك-، أو المجموعات المحلية، مثل: غرفة التجqqارة، ولا نُغفِ

د ذكر لين. هqqذا وتُعَ حين المqqؤهَ ا للتواصqqل مqع المرشَ  مركز الخرِيجين في جامعتك المحلية الذي قد يصبح مكانً

هرَة يبحثون عن أول وظيفة بدوام كامل مدارس التقنية، أو المدارس التجارية، مصادرًا ممتازة للعثور على عمال مَ

بعد الحصول على شهادة أو ترخيص.
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فين المناسبين في شركتك يضمن أن يساعدوك على بدئها وتطويرها. تعيين الموظَ

CC0 تحت ترخيص Tumisu/Pixabay من job interview hiring hand shakeحفظ الحقوق: 

ا أن عملية المقابلة قد تسqqتغرق بمجرد النشر، يجب أن تُقرِر مدة الإعلان عن الوظيفة. ضع في حسبانك أيضً

فهم. إذا كنت راضqqيًا عن العمليqqة، فعليqك ا على عدد الأشخاص الqذين تqوظِ بضعة أيام أو أسابيع أو أشهر، اعتمادً

ا، قqqد تqqرغب في إجqqراء فحص حqqول فين المقبqqولين، وإبلاغهم بقqqرارك. ولكن قبqqل أن تقqqدم عرضً اختيار المqqوظَ

تاريخهم، ثم تقديم عرض العمل، والترحيب بهم في فريقك. ويجب أن يكون إجراء عمليات التحقُق من الخلفيqqة،

ا تقديم عqqرض عمqqل رسqqمي بما في ذلك الفحوصات الإجرامية، إجراءً روتينيًا في عملية التوظيف، فلا ينبغي أبدً

حتى استلام نتائج الفحوصات ومراجعتها.

رابط للتعلم

مجموعqqةً من الأسqqئلةقبل إجراء أية مقابلات، عليك الإلمام بقانونية الأسqqئلة المقدَمqqة من عqqدمها. تجqqد هنا 

.المقبولة لمساعدتك على إعداد مقابلة العمل

أنشئ دليل الموظف: 3الخطوة ج.  

إذا كنت تبدأ نشاطك التجاري من البداية بدون مبيعات، فمن المحتمل أنك سqqتحتاج فقqqط إلى شqqخص أو

شخصين بدوام جزئي لمساعدتك في عملك. لهذا لن تحتاج وقتها إلى كتيب الموظف. لكن بعد نموك، وتشغيل

فين. فين فأكثر، فعندها سيكون عليك إنشاء مجموعة من السياسات والقواعد ليتبعهqqا جميqqع المqqوظَ عشرة موظَ

ا حqqول كيفيqqة ا إنشاء هذا الكتيِب في بداية عملك، وهو عبارة عن خارطqqة طريqqق تتضqqمن قواعqqدً كما يمكنك أيضً

التصرف على أساس ممثِلين عن الشركة، وتوقعات الملابس، والسqqاعات المطلوبqqة للعمqqل، والآداب المناسqqبة،
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فين بدوام كامل أو جزئي، والعقوبات المتعلِقة بخqqرق هqqذه القواعqqد. تحتqqاج والامتثال القانوني والتنظيمي للموظَ

ا إلى وضع سياسات حول استخدام وسائل التواصل الاجتمqqاعي، والبيانqqات المنشqqورة معظم الشركات اليوم أيضً

بة، والإجازة مدفوعة الأجر، والإجازة الشخصية، وخصqqومات عبرها. كما يمكن إدراج أية مزايا، مثل: الإجازة المكتسَ

رًا للكثqqير من الqqوقت د وجqqود سياسqqات مكتوبqqة في كqqتيب واتباعهqqا مqqوفِ فين وأفراد أُسqqرهم. يُعَ الأسعار للموظَ

فين. والحماية من النزاعات مع الموظَ

رابط للتعلم

فينض الشركات في إنشاء شرعت بع فين مضحكة من أجل شqqد انتبqqاه المqqوظَ  وتحفqqيزهم علىكتيِبات موظَ

قراءتها وفهمها.

تأمين المتعاقدين المستقلين إذا لزم الأمر: 4الخطوة د.  

قد يكون البحث في بعض الأحيان خارج نطاق عملك للحصول على المساعدة، فكرةً جيدةً أثناء بناء أو تنمية

د المتعاقدون المستقلون  Independentمشروعك. ويُعَ  contractorsلqqمون العم ، هم الأشخاص الqqذين يقqqدِ

ا ا من كشqوف المرتبqqات في الشqركة الqتي يتعاقqدون معهqqا؛ حيث قqد يqqؤدون عملًا مشqابهً دون أن يكونqوا جqqزءً

فين في الشركة. لذلك لا يتعين على الشqqركة دفqqع مزايqqا أو حجب الضqqرائب. ومqqع فين، لكنهم ليسوا موظَ للموظَ

ذلك يحدد هؤلاء العمال وقتهم الخاص للعمل، كما يمكنهم القدوم والذهاب حسب حاجتهم، واستخدام معداتهم

الخاصة لإكمال المهام المعينة، ويمكنهم أداء العمل بطريقتهم الخاصة. وقد تqqرغب في استشqqارة خبqqير محاسqqبة

في المسائل الضريبية قبل بدء العمل مع متعاقدين مستقلين.

رابط للتعلم

اهذه القائمةألقِ نظرةً على  ا، أو متعاقqqدً د المqqورد البشqqري موظفً  لتحدد مqqا إذا كqqانت مصqqلحة الضqqرائب تَعُ

. يحمل التفريق بينهما في طياته تعقيدات قانونية، وعلى صqqاحب العمqqل إدراك التصqqنيف الصqqحيح. وإلا مستقلًا

فسيرتكب خطأ باهظ الثمن.

تحديد الفوائد: الخطوة الخامسةه.  

ا، وهqqو خطqqة المزايqqا الqqتي عند تصميم منصب وتوظيqqف أشqqخاص، هناك أمqqر آخqqر مهم يجب فعلqqه أيضً

مها، حيث تشمل المزايqqا المشqqتركة المسqqاهمة في تكqqاليف التqqأمين الصqqحي أو توفيرهqqا، ووقت الإجqqازة ستقدِ

المدفوعة والأيام المرضية، وإتاحة التقاعد، والتأمين، إلى جانب إمكانية رغبتك في تقديم خيارات الأسهم لتزويqqد

فين بجزء من عملك، وإغرائهم للعمل في شركة يمتلكونها. تخضع كل من هذه المزايا للوائح حكومية. لهqqذا الموظَ

صين بشأن هذه القضايا في غاية الأهمية. د طلب المشورة من المتخصِ يُعَ
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رابط للتعلم

 للاطلاع على أمثلة عن المزايا، وكيفية تحقيقهاموقع مجتمع إدارة الموارد البشريةزر 

بمجرد انخراط الموظفين، تبدأ عمليqqة مسqqتمرة من التqqدريب، والترقيqqة، والإدارة. مqqع تطqqوير علاقqqات معهم

لضمان نجاح الشركة. وعند تقييم الموارد البشرية، قد تحتاج إلى التفكير في الأسئلة التالية:

ط للعمل فيها؟• رة في المنطقة التي أخطِ هل مستويات المهارة التي أحتاجها متوفِ

ما هو الأجر السائد للموارد البشرية التي أحتاجها؟•

فين في هذه المرحلة من عملي؟• ما المبلغ الذي يمكنني دفعه للموظَ

فين أنسب؟• هل المتعاقدون المستقلون هم الخيار الأفضل أم أن الموظَ

راهم• فين؟ أم تُ هل سأحتاج إلى تقديم تدريب رسمي مستمر، مع الاحتفاظ بشهادات أو تراخيص للموظَ

مسؤولين عن هذا بأنفسهم؟

كيف يمكنني التنافس مع الأعمال الأخرى لجذب المواهب التي أحتاجها؟•

هل سأحتاج إلى تقديم مزايا مثل الإجازة، أو خطط التقاعد، أو التأمين الصحي، أو التأمين على الحياة؟•

موارد التعليم والدعم والإرشاد   14.3.3

يجب على رواد الأعمال أن يكونوا على دراية بالموارد اللازمة لتشغيل الأعمال التجاريqqة بالتأكيqqد. ولكن فqqوق

د التعلم ا إدراك الموارد اللازمة لدعمهم في دورهم الصعب المتمثِل في كqqونهم رواد أعمqqال. ويُعَ هذا، عليهم أيضً

والاستشارة المستمران، دعامتان أساسيتان عندما يُسqأل رواد الأعمqqال عن الموضqqوعات الqتي يحتqqاجون إليهqqا

لمعرفة المزيد عنها، فعند بدء أعمالهم التجارية وتنميتها، فغالبًا ما يطلبون المزيد من الدعم التعليمي في الإدارة،

والقيادة، والتواصل، والتعليم المالي، والتسويق.

د الكثير من المالكين خبراءً في حرفتهم، ولكنهم لا يعرفون كيفية إدارة الأعمال التجارية نفسها، لذا فيجب يُعَ

م الغرف التجارية المحليqqة، . تقدِ كيفية إدارة الأعمال "أن يأخذوا دورات أو يحصلوا على شهادات لاكتساب معرفة  "

وغيرهqqا من المنظمqqات دورات تدريبيqqة، وورشqqات عمqqل، وبqqرامج تعليميqqة في التسqqويق، والتواصqqل، والإدارة،

والقيادة. وتشمل الاحتياجات الأخرى كلًا من التمويل، والمحاسبة، واستخدام البرامج.

لدى إدارة الشركات الصغيرة الأمريكية مركز تعليمي، حيث يمكن لأصحاب الأعمال التعرُف على العديqqد من

الموضqqوعات: من كيفيqqة كتابqqة خطqqة عمqqل، إلى المتطلبqqات القانونيqqة، وخيqqارات التمويqqل الqqتي تنطبqqق على

، ومن بين الموضوعات المهمة التي يتناولونها نجد التسويق الqqرقمي، وهqqو تqqدريب يحتاجqqه معظم(27)مشروعهم
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ا لا يُحصى من ا عددً مان أيضً متان تقدِ د مركز تطوير الأعمال الصغيرة وسكور منظَ رواد الأعمال في هذا العصر. يُعَ

ورشات العمل بدون تكلفة، أو مقابل رسوم رمزية للغاية.

على الqqرغم من أن بعض رواد الأعمqqال حاصqqلون على درجqqات علميqqة في الأعمqqال، وبعضqqهم حاصqqل على

رات في صqqناعتهم، حيث يجب مqqة، إلا أنهم لا يزالqqون بحاجqqة إلى مواكبqqة التوجُهqqات والتغيُ درجات علمية متقدِ

عليهم تثقيف أنفسهم باستمرار من خلال أنواع مختلفة من البحث، وعبر حضqqور المqqؤتمرات، والqqبرامج المتاحqqة

د الاشتراك في إحدى الصqqحف الصqqناعية الكqqبرى، أو من خلال الغرف والشبكات التنظيمية الأخرى. قد يكون يُعَ

ا للغاية، وهناك اتجاه شائع آخر يتمثل في بدء رواد الأعمqqال للعمqqل في صqqناعة أعمqqالهم المجلات التجارية مفيدً

لاكتساب المهارات والمعرفة اللازمة قبل الشروع في رحلتهم. فإذا كنت تqqرغب في فتح عمqqل تجqqاري للتسqqويق

، فقد تكتسب أولًا بعض الخبرة من خلال العمل في شركة تسويق رقمي قبل بدء النشاط التجاري. الرقمي مثلًا

أن تكون رائد أعمال ليس بالمهمة السهلة؛ إذ يتطلب الأمر ساعات عديدة لبدء الأعمqqال التجاريqqة وتنميتهqqا،

ردين. لهqqذا ناهيك عن الضغوطات اليومية من التحديات التي تنشأ من التفاعلات مع الموظفين، والعملاء، والموِ

يجب أن يكون لدى رواد الأعمال ذوي الأداء العالي نظام دعم جيد لمساعدتهم على التغلب على التوتر المنجر عن

امتلاك شركة.

من المهم وجود أصدقاء وأفراد من العائلة داعمين للمشروع، لأن هؤلاء هم الأشخاص الذين يثق بهم المالك

د دعمهم هو مفتاح نجاح رائد الأعمال، حيث يسqqتمعون، في القضايا الشخصية والعملية على أساس يومي، ويُعَ

ا في العمل نفسه. كما يحتاج رائد الأعمال على نفس المنوال، ويفهمون إحباطات العمل، كما قد يساعدون أيضً

إلى قضاء بعض الوقت مع الأصدقاء والعائلة لتحقيق التوازن بين العمل والحياة.

دين مروا بمشكلات مماثلة، ومتاحين للاسqqتماع، وتقqqديم المنشqqورة مqqيزةً كبqqيرةً هين أو مرشِ د وجود موجِ يُعَ

هون على أساس مستشارين للعمل، وهم مهتمون فعليًا، كمqqا يسqqعدون بمسqqاعدة لرواد الأعمال، إذ يعمل الموجِ

صاحب العمل، فقد واجه معظمهم تحديات مماثلة، ولديهم معرفة كبيرة، وشغف بالصناعة التي يعملون فيها.

قد تكون سكور شبكةً قويةً للعثور على مرشد، فهذا البرنامج هو شqqريك لإدارة الشqqركات الصqqغيرة الأمريكيqqة

SBAويق فيqqدة تسqqالًا لمرشqqز مثqqد دورين جريف هين لأصحاب الأعمqqال. تُعَ ، حيث يوفر التعليم المجاني والموجِ

شمال شرق ولاية ميسيسيبي، حيث تشعر أنهqqا ليسqqت فقqqط مرشqqدة للمتqqدرِبين، ولكنهqqا نظqqام دعم وصqqديق

مقرَب، حيث يشاركون معها قصصهم الشخصية عن النضال والقيم العائلية وأحلام العمل. وتقول أنها تشعر أنها

.(28)محظوظة لامتلاكها القدرة على مساعدتهم
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ماذا يمكنك أن تفعل؟

التحق بدورة دراسية من سكور

 الذي يعني مركز المديرين التنفيذيين المتقاعدين،Senior Core Of Retired Executiveموقع ادخل إلى 

ا. حيث يمكنك هناك التطوع بوقتك إما في دور:SCOREواختصارًا  . ألقِ نظرةً على كيفية الغدو متطوعً

د•      : تقديم خدمات سرية في توجيه الأعمال، سواءً وجها لوجه، أو عبر الإنترنت.مرشِ

م معرفةً مركزة بناءً على مهاراتك المهنية أو صناعتك.خبير في الموضوع•      : تُقدِ

م ورشة العمل•      : قيادة ورشات العمل، والندوات، والفعاليات المحلية لمساعدة رواد الأعمال علىمقدِ

تحقيق أهدافهم وتحقيق النجاح.

: شارك مهاراتك في التسويق، والتقنية، والتمويل، وجمع التبرعات، والمزيد للمساعدةدور دعم الفصل•    

في توسيع نطاق وصول سكور.

ا ما؟ ولماذا؟ أي من هذه الأدوار ترى نفسك مناسبًا لها يومً
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الكلمات المفتاحية

سqqة على اتخqqاذ قqqراراتالمجلس الاستشkkاري• : مجموعqqة من المستشqqارين الqqذين يسqqاعدون المؤسَ

ا حول القضايا دون أن يكqqون م منظورًا جديدً إستراتيجية حول العمل، وتجلب معرفةً وخبرةً معينة قد تقدِ

لها السلطة الفعلية للتصويت أو الحكم.

دة.حقوق النشر• ئ العمل الحق الحصري في نسخ العمل، عادةً لفترة زمنية محدَ نشِ : يمنح مُ

ط انسيابي يُستخدَم لاستكشاف نتائج القرارات المختلفة.شجرة القرار• : مخطَ

من بين العديqqد منعوامkkل اقتصkkادية• ): التضqqخم، والفائqqدة، والعمالqqة، وصqqرف العملات، والأسqqعار، 

(العوامل الأخرى التي تؤثِر على تسعير صاحب العمل للسلع أو الخدمات، والطلب على هذه الخqqدمات،

وتكلفة الإنتاج.

: هي الموارد المالية التي يسqqتخدمها رائqqد الأعمqqال في تشqqغيل بqqدء التشqqغيل الأوليمصادر التمويل•

والأعمال المبكِرة.

: الأشخاص الذين وظفهم رائد الأعمال لأداء واجبات مختلفة في العمل أو تقديم خدمةالموارد البشرية•

العملاء أو إنتاج السلع.

ف، دون أنمتعاقدون مستقلون• ا لموظَ م عملاً مشابهً : أو المستقلون: الأشخاص أو الشركات التي تُقدِ

ا من كشوف الرواتب، والذين يدفعون ضرائبهم الخاصة ويدفعون مقابل مزاياهم الخاصة. تكون جزءً

 الأصول التي لا يمكن رؤيتها أو لمسها أو الشعور بهqqا، مثqqل: الملكيqqة الفكريqqة،الموارد غير الملموسة:•

وبراءات الاختراع، والتصاميم، والعمليات.

: إقراض الأموال مقابل وعد بالسداد.خط ائتمان•

: هو الاستعانة بشركة خارجية أو طرف ثالث لأداء مهمة، أو وظيفة، أو عملية محدَدة، أو من أجلالتعهيد•

تصنيع البضائع.

: يمكن استخدامه للتمييز بين العوامل السياسية، والاقتصادية، والاجتماعيqqة، والثقافيqqة،Pestبيست •

والتقنية التي تؤثِر على الوصول إلى الموارد المطلوبة.

: تنبqqع من التغيqqيرات في السياسqqة، مثqqل: سياسqqات إدارة رئاسqqية جديqqدة، أوالعوامkkل السياسkkية•

تشريعات للكونغرس، بالإضافة إلى مكاتب الولاية والمكاتب المحلية.

: تكلفة جميع الموارد اللازمة لفتح الأعمال التجارية للجمهور.تكاليف ما قبل الإطلاق•
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: عدد محqqدد من الوحqqدات المسqqموح بqqدخولها إلى بلqqد مqqا؛ تقتصqqر الحصqqص في بعضحصة نسبية•

ا يوضqqع الحqqد على الكميqqة الإجماليqqة بغض النظqqر عن الأحيان على مصدر واحد، مثل بلqد واحqد، وأحيانً

. المصادر (المصدر  (

: إنشqqاء شqqبكات مqqع شqqركاء الأعمqqال من خلال عمليqqات الqqدمج، أوRDTنموذج نظرية تبعية الموارد •

التكامل الرأسي أو المشqqاريع المشqqترَكة أو الانخqqراط في أنشqqطة سياسqqية مشqqترَكة لإبطqqاء التبعيqqة بين

المجموعات الأعضاء.

د أصل، أو مصدر الخدمة.علامة الخدمة• : كلمة، أو عبارة، أو رمز، أو رسم يحدِ

: التغييرات في كيفية تحqqرُك المجتمqqع، واتجqqاه تلqqك الحركqqة من حيثالعوامل الاجتماعية والثقافية•

صلتها بقاعدة العملاء، والأسواق الجديدة المحتملة.

: الأصول التي لها شكل مادي، كما يمكن رؤيتها، ولمسها، واستشعارها.الموارد الملموسة•

: الضرائب أو الرسوم التي تضاف على البضائع المستورَدة من دولة أخرى.التعريفات•

: المعدات والأدوات التقنية التي تحتاجها المؤسسة للتأكد من عملها بكفاءة.العوامل التقنية•

ر للمالك القqqدرة على اسqqتخدام اسqqم أو رمqqز أو أغنيqqة أو شخصqqيةالعلامة التجارية• : التسجيل الذي يوفِ

بالتزامن مع منتج أو خدمة معينة، ويمنع الآخرين من استخدام هذه الرموز نفسها لبيع منتجاتهم.

الملخصات

  أنواع الموارد14.1

د تحديد الموارد التي يحتاجها المشروع أمرًا ضروريًا لنجاحه، فالأصول هي أنواع من الممتلكات التي تفيد يُعَ

الشخص أو الشركة التي تمتلكها. وقد تكون ملموسةً أو غير ملموسة. كما يمكن رؤية الموارد الملموسqqة ولمسqqها

والإحسqqاس بهqqا، وقqqد تشqqمل المqqواد الخqqام، والأراضqqي، والمرافqqق، والمبqqاني، والآلات، وأجهqqزة الحاسqqوب،

والإمدادات، والأثاث، وتقنيات المعلومات والمركبات.

لا يمكن رؤيqqة المqqوارد غqqير الملموسqqة أو لمسqqها أو الشqqعور بهqqا، وهي تشqqمل الملكيqqة الفكريqqة، مثqqل:

التصميمات، والصيغ، والفن، والعمل المكتوب، والعلامات التجارية، والاختراعات الqqتي يمكن حمايتهqqا بqqبراءات

الاختراع، والعلامات التجارية، وحقوق التأليف، والنشر.

يمتلك رواد الأعمال في كثير من الأحيان أفكارًا جديدةً حول كيفية تقديم خدمة، أو كيفية إنشاء منتَج أفضل.

د هذه الأفكار مهمةً للحماية، بحيث لا ينسخ المنافِسون الآخرون نفس الخصqqائص لمنتَج، أو عمليqqة، أو حيث تُعَ

ا. وتتمثل إحدى طرق حمايتها، في التأكد من أن لqqديك د بها سابقً آلة، أو قطعة كتابية، أو أي أعمال أخرى استُشهِ

ا براءة اختراع، أو علامةً تجارية، أو حقوق نشر، حتى لا يتمكن الآخرون من الاستفادة من عملك. ومن المفيد دائمً
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د من أن الاخqqتراع لم يُنشqqئ من قبqqل. إجراء فحص قبل التقدُم بطلب للحصول على أحد وسqqائل الحمايqqة والتأكُ

ل فكرتqqك ويسqqاعدك خلالUSPTOسيضمن البحث في موقع   على الويب، وتوظيف محام، أنqqك أول من يسqqجِ

العملية الطويلة والمكلفة غالبًا لحماية فكرة جديدة.

د مصادر التمويل ضروريةً لبدء وتوسيع نطاق الأعمال التجارية، وتشمل المدخَرات الخاصة لرائد الأعمال، تُعَ

رين الملائكة، والتمويل الجماعي، والأصدقاء، والعائلqqة. والقروض المصرفية، وأصحاب رؤوس الأموال، والمستثمِ

ومن المهم النظر في إيجابيات وسلبيات خيارات التمويل الخاصة بك، فيما يتعلqqق باحتياجاتqqك من المqqوارد من

أجل التخطيط للاحتياجات قصيرة وطويلة الأجل.

 لتقييم احتياجات المواردPEST  استخدام إطار العمل 14.2

PESTيحتاج أصحاب الأعمال إلى معرفة الموارد التي يحتاجون إليها قبل الإطلاق. وقد يساعدك إطار عمqqل 

 فيPESTفي التعرف على القqqوى الخارجيqqة الqqتي تqqؤثِر على شqqراء المqqوارد الqqتي تحتاجهqqا للنجqqاح. حيث تبحث 

العوامل السياسية، والاقتصادية، والاجتماعية، والثقافيqqة، والتقنيqqة، الqqتي تqqؤثِر على تكqqاليف المqqوارد وتوافرهqqا.

وتتطلب الأعمال التجارية المختلفة مqqوارد مختلفqqة، لqqذا فqqالاطلاع على قائمqqة مرجعيqqة للاحتياجqqات الأساسqqية،

والعثور على التكاليف المرتبطة بها، وتقسيمها إلى تكاليف لمرة واحدة وتكاليف مسqqتمرة، وإضqqافتها، سيضqqمن

ر أو البنك الموارد اللازمة. أن صاحب المشروع على دراية وجاهزية للتوثيق للمستثمِ

  إدارة الموارد خلال دورة حياة المشروع14.3

تتطلب دورة حياة المشروع تخصيص الموارد والتخطيط في كل مرحلة، وتشqqمل هqqذه المراحqqل مرحلqqة بqqدء

/التشغيل، ومرحلة النمو، ومرحلة النضج، ومرحلة الانحدار  البعث. وهناك حqqالات فشqqلت فيهqqا شqqركة بسqqبب

د فشل المالك في إعادة تقييم احتياجات الموارد المتغيرة الناتجة عن التغييرات في السqqوق والبيئqqة العامqqة. يُعَ

البحث عمليةً مستمرة، وتتيح مراقبة البيئة الخارجية للأعمال التجارية القدرة على التحول في الوقت المحدَد.

 هي نموذج يستكشف إنشاء شبكات مع شركات أخرى من خلال عمليqqات الqqدمج،RDTنظرية تبعية الموارد 

 في مواجهة آثار التنافس مqqع بعضqqها البعض من خلالRDTوالتكامل الرأسي والمشاريع المشتركة، فقد تساعد 

تحسين التعاون.

ر الدعم الإداري وخدمة العملاء. يضيف وجqqود تشمل الموارد البشرية العمالة التي تنتج منتجًا أو خدمة، وتوفِ

د التعليم في التسqqويق، سqqة لأنهم يسqqاعدون في تحقيqqق المبيعqqات والأربqqاح. وتُعَ فين جيدين قيمةً للمؤسَ موظَ

والإدارة، والقيادة، موضوعات مهمة للمشاركة فيها مثل صاحب عمل بالإضافة إلى الحصqqول على دعم شخصqqي

هين. من الموجِ

أسئلة المراجعة

ما هي أنواع الموارد الملموسة، وغير الملموسة، والتمويلية المذكورة؟ أعط أمثلةً على كل منها..1
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ورد غير ملموس..2 ورد ملموس ومَ أعط مثالًا على مَ

؟ كيف يمكن لرواد الأعمال استخدامها لصالحهم قبل بدء عمل تجاري؟PESTما هي أداة .3

لماذا من المهم معرفة التكاليف قبل بدء عمل تجاري؟.4

ما هي التكاليف التي يجب أن تؤخذ في الحسبان قبل فتح عمل تجاري؟ أعط أمثلةً عنها!.5

ما الفرق بين التكاليف الفريدة والتكاليف الشهرية؟ ما مقqqدار التكqqاليف الشqqهرية الqqتي يجب على رائqqد.6

ا؟ الأعمال تحملها مقدمً

ما هي نظرية التبعية في الموارد؟.7

ما هي دورة حياة المشروع؟ وكيف تتغير احتياجات الموارد وتكاليفها مع مرور الوقت؟.8

أسئلة المناقشة

ا في بqqدايتها، ومqqا نqqوع التكqqاليف الqqتي يمكن لرجqqل.1 ناقش كيف يمكن تشغيل الأعمqqال الصqqغيرة ذاتيً

الأعمال تجنبها أو تقليلها بالجهد والمثابرة؟

ا صغيرًا، فماذا سيكون؟ وما نوع الموارد التي ستحتاجها للبدء؟.2 إذا كنت ستبدأ مشروعً

أيهما تعتقد أنه من الصعب حمايته: الموارد الملموسة أو غير الملموسة؟ ولماذا؟.3

ناقش كيف يمكن أن تؤثِر العوامل السياسية على الأعمال التجارية..4

أعطِ بعض الأمثلة على العوامل الاجتماعية، والثقافية التي قد تؤثِر على الأعمال التجارية؟.5

اشرح كيف يمكن للعوامل الاقتصادية أن تزيد من سعر المنتج..6

ف ضqqمن.7 متى يكون الوقت مناسبًا لتوظيف متعاقد مستقل؟ ومتى يكون الوقت مناسبًا لتوظيف موظَ

فريق العمل؟

اشرح كيف تساعد نظرية التبعية في الموارد على نمو المشروع..8

فين جدد. ما هي أنواع العوامل التي يجب أن تفكِر فيهqqا قبqqل.9 ناقش الخطوات المطلوبة في تعيين موظَ

تعيين فريق جديد؟

ناقش أهمية امتلاك موارد شخصية، مثل نظام دعم قوي، عند بدء مشروع..10
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أسئلة الحالات المدروسة

Christina’sلطالمqqا أرادت كريسqتينا افتتqاح مخqqبز صqqغير في الحي، وهqqو مخqqبز كريسqتينا كونفكشqنز .1

Confections،ق الدخل من الكعك والسلع المخبوزة لحفلات الزفاف . هي تعمل حاليًا من منزلها، وتحقِ

والحفلات، والمناسبات الخاصة الأخرى، وترغب في العثور على موقع لمخبزها، لأنهqqا تعتقqqد أنqqذ هناك

ا غير ملباة، وترغب في توسيع نطاق أعمالها إلى عملية بيqqع بالتجزئqqة. ولqqديها بعض المqqال المqqدخَر سوقً

وائتمانها جيد، لكنها تشعر بالقلق من أن الحصول على قرض سيكون صعبًا، كما أنها الآن لديها موظqqف

واحد بدوام جزئي، لكن مع تزايqqد المبيعqqات باسqqتمرار فهي تعتقqqد أنqqه من خلال موقqqع الqqبيع بالتجزئqqة،

فين، فسqqتحتاج إلى ستحتاج إلى توظيف شخصين إضافيين على أساس دوام جqqزئي، فqqإذا عينت مqqوظَ

فين، والمهqqام الqqتي قqqد النظر في تكلفة العمالة، وعدد الساعات التي ستحتاجها لكqqل من هqqؤلاء المqqوظَ

تحتاجهم لأدائها في هذه المرحلة من عملياتها التجارية. نتيجةً لذلك، سqqوف تحتqqاج إلى اعتمqqاد أجqqورهم

مثل تكلفة للعمالة بالإضافة إلى جميع الإمدادات الأخرى، والتأمين، والإيجqqار، والإعلان، ومعqqدات نقqqاط

البيع، والتكاليف الأخرى المختلفة التي لم تكن تمتلكها عندما كانت تعمqqل من منزلهqqا. إلى جqqانب أنهqqا

ل أو تدفع تكاليف بدء التشغيل الجديqqد في موقqqع بحاجة إلى معرفة كيف ستكسب المال وكيف ستموَ

البيع بالتجزئة.

تحتاج كريستينا إلى تقييم جميع الموارد التي قد تحتاجها لهذا المشqqروع، وإنشqqاء قائمqqة مرجعيqqة حqqتى

تتمكن من تحديد ما إذا كان الوقت مناسبًا لها لاتخاذ هqqذه الخطqqوة المهمqqة مqqع مخبزهqqا. ومqqع تقqqدمها

. ا وتصبح الإجابات أكثر تفصيلًا خلال العملية، تصبح الأسئلة أكثر تحديدً

ز قائمةً بها.◦ راجع احتياجات كريستينا من الموارد وجهِ

نبقى مع مخبز كريستينا كونفكشqqنز. راجqqع قائمqqة المqqوارد الqqتي أنشqqأتها. الآن وبعqqد أن أصqqبحت لqqديك.2

ف أو حqqذف العناصqqر د ما إذا كانت هذه قائمةً جيدة. فإذا لم يكن الأمر كذلك، أضِ معلومات إضافية، حدِ

حسب ضرورتها لإدارة أعمالها.

ما هي الموارد الإضافية التي توصلت إليها؟◦

ما الذي يمكنها فعله لضمان قدرتها على تغطية جميع نفقاتها؟◦

ضع في حسبانك مثال مخبز كريستينا للحلويات، وركِز على مرحلqqة النضqqج في عملهqqا. صqqف كيqqف قqqد.3

ر كريستينا علامتها التجارية لتمييزها عن المخابز الأخرى، ونوع التكاليف التي قد تتوقع تكبدها أثناء تُطوِ

فعلها لذلك.
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الخطوة الموالية في الرحلة الريادية. 15

فهرس الفصل

إطلاق مشروعك.•

مواجهة التحديات باتخاذ قرارات تجارية صعبة.•

طلب المساعدة أو الدعم.•

والآن ماذا؟•

توثيق الرحلة الريادية.•

المقدمة

:Esmeralda Santiagoتقول إزميرالدا سانتياجو 

أنى لك اكتشاف قدراتك ما لم تخُض غمار المجهول؟  " "

 في مشروع لدعم جهود مساعدة المناطق المتضqqررة من الqqزلازل في2010شاركت طالبتان جامعيتان سنة 

هاييتي. وركزتا على الحاجة إلى الضوء. وهذا بعد تحليلهما للمشاكل التي تواجه الناس بعد كارثة طبيعية، ولاحظتا

إهمال مشكلة غياب الضوء. وبمجرد إدراكهما فرصة حل هذه المشكلة، سqqارعت هاتqqان الرائqqدتان الاجتماعيتqqان

.LuminAidإلى إنشاء مصدر ضوء طويل الاستخدام، يشتغل على الطاقة الشمسية، أسميتاه لومين آيد 
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بعد أن تعلُمك لكيفية إنشاء خطة العمل، وفهمك أكثر حqqول ريqqادة الأعمqqال، سqqنهتم الآن بالتحqqديات الqqتي

تواجه الكثير من رواد الأعمال بعد بدئهم مشqqاريعهم. مqqع إعطائqqك بعض النصqqائح للتغلب على تلqqك التحqqديات،

والتفكر في خطواتك التالية بعد نجاح مشروعك الريادي الأول.

سنركز في هذا الفصل على تلك التحديات، وأسباب حدوثها، ونناقش ما يمكنك فعلqه لتلافيهqا عqqبر عقليqة

ل نجاحqqك. ومن الأفكqqار الرئيسqqية في هqqذا الفصqqل حل مشاكل مبادرة، وفهم الانحيqqازات والعqqادات الqqتي تُعرقِ

، وامتلاك الإرادة لإعqqادة تقqqييم المعلومqqات، وتبqqني الجديqqد منهqqا، إلى جqqانبOpen-minded الانفتqqاح العقلي

تفادي الأخطاء عبر التعلم من مساهمات السابقين في ميدان ريادة الأعمال.

إطلاق مشروعك   15.1

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

شرح أهمية إنشاء ومناقشة بيان الرؤية.•

تحديد المستندات اللازمة لإدارة المخاطر.•

وصف ثقافة الشركة، والغرض من ميثاق السلوك.•

تلخيص كيفية تحديد وجدولة الخطوات التشغيلية للإطلاق.•

أتى أخيرًا اليوم الموعود، وها أنت ذا بعدَ أن:

أقرت عملية تحديد الفرص أن فكرتك تحل مشكلةً كبيرة أو حاجةً مهمة.•

وتحققتَ من أن السوق المستهدف كبير بما يكفي لتحقيق الربح.•

وسطرتَ منهجية لدخول السوق المستهدف.•

ولديك شغف لبدء هذه الشركة.•

وجمعت الموارد الكافية لدعم شركتك الناشئة.•

ا، فأنت الآن بحاجة إلى النظqqر في بعض الموضqqوعات الأكqqثر حساسqqيةً إذا حللتَ وعالجتَ تلك الأمور جميعً

فيمqqا يتعلqqق بالاتفاقيqqات داخqqل فريقqqك. وهي خطqqوة يتجاهqqل العديqqد من رواد الأعمqqال مناقشqqة قضqqاياها، أو

ر باحتمqqالات ا، بدلًا من دراسة ملاءمتها للاحتياجات المحدَدة للمشروع. وهqqو مqqا يُضِ ا عامً يتصرفون حيالها تصرفً

م لك فيما يلي نصائحًا تساعدك على تجنُب تلك الأخطاء. دِ نجاح الأعمال التجارية. لذا نُقَ

لحماية مصالح جميع الأطراف المعنية عند الإطلاق، يجب على الفريqqق تجهqqيز العديqqد من الوثqqائق المهمqqة،

سين، ونماذج عدم الإفشاء وعدم المنافسة، وميثاق السqqلوك. ولكن قبqqل كqqل هqqذا، عليهم  مثل: اتفاقية المؤسذِ

التأكد والاتفاق على بيان رؤية المشروع، فقد يكون لدى بعض أعضاء الفريqqق مصqqلحةً في إنشqqاء مشqqروع نمqqط

720



ريادة الأعمالالخطوة الموالية في الرحلة الريادية

Lifestyle حياة  businessاءqqرغب أعضqqد يqqا قqqف؛ بينمqqواع التوظيqqاقي أنqqر دخلًا يغنيهم عن ب ، أي مشروع يوفِ

ر الملاك د تضqqاربًا في التوقعqqات، كمqqا أن المسqqتثمِ آخرون في حصد المشروع لقاء مقابل مادي كبيرًا، وهqqذا يُعَ

يملك رأيه الخاص في رؤية المشروع.

اتفاقية المؤسسين واتفاقية عدم الإفشاء واتفاقية عدم المنافسة   15.1.1

ر الملاك إذا يجب إجراء مناقشات صادقة ومفتوحة بين أعضاء فريق ريادة الأعمال، بمqqا في ذلqqك المسqqتثمِ

ا من تمويلك الأولي، وذلك قبل فتح المشروع. حيث يجب أن تتضمن هذه المناقشات الصريحة اتفاقية كان جزءً

سqqين ’Founders المؤسِ  agreementفqqا يجب يجب أن تصqqروع، كمqqدَدة للمشqqة المحqqافة إلى الرؤيqqبالإض ،

الاتفاقية كيفية تقييم المساهمات الفردية، وطريقة تناسبها مع خطة الأجور. إلى جانب إجابتها على ما يلي:

هل سيحصل أعضاء فريق ريادة الأعمال على أجر شهري؟•

هل توجد خطة استحقاق ذات جداول زمنية محدَدة تتماشى مع نسب حقوق الملكية؟•

ماذا يحدث إذا قرَر أحد أعضاء الفريق ترك المشروع قبل حدث انطلاقqqه؟ هqqل سيحصqqل على تعqqويض؟•

وكيف ذلك؟

عِ عضqqو لحصqqوله على حصqqة كبqqيرة في تتجنب مناقشة توقعات أعضاء فريqqق ريqqادة الأعمqqال، مشqكلة توقُ

 ويمكن تجنب مثل هذه المشqqاكل الشركة مقابل التزام قصير الأجل بالمشروع، إلى جانب توقعات خاطئة أخرى.

من خلال طرح الأسئلة التالية:

ما هي الأنشطة والمسؤوليات المتوقَعة من كل عضqqو في الفريqqق؟ ومqqا هي العمليqqة أو الإجqqراء عندما•

يتجاوز الفرد حدود سلطته؟

دار• هل هناك فترة تقييم يناقِش خلالها أعضاء الفريق أداء بعضهم البعض؟ إذا كان الأمر كذلك، كيqqف تُ

هذه المناقشة، وهل هناك عملية رسمية لها؟

ماذا يحدث إذا فشل أحد أعضاء الفريق في تنفيذ الإجراءات المتوقَعة؟ أو طرأ في حياتqqه مثلًا شqqيء مqqا•

غير متوقَع؟

ا في حال لم يستمر العمل. وتساعد الأسئلة الآتية في د اتفاقية المؤسسين خطط الطوارئ أيضً يجب أن تحدِ

تحديد الخطوات التالية، كما تحتاج إلى إجابة قبل افتتاح المشروع:

إذا لم ينجح المشروع، فكيف تجري عملية حله؟•

ماذا يحدث للأصول؟ وكيف تُدفع الخصوم؟•

د قرار تصفية المشروع؟• كيف يتحدَ
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ماذا يحدث للفرصة المحدَدة التي انبثق عنها المشروع؟ وهل يستطيع أحد أعضاء الفريق استغلالها مqqع•

فريق مختلف، أو بنموذج عمل مختلف؟

ا، لأن فريق ريادة الأعمqqال منغمس في بمجرد افتتاح المشروع، تصبح مناقشة هذه الموضوعات أكثر تعقيدً

 العديد من الأنشطة، والمعلومات الجديدة التي تؤثِر على أفكارهم حول هذه القضايا.

ا على الشكل القانوني للملكية، وتقسيمها إما في الجولqqة التاليqqة من سين أيضً يجب أن تنص اتفاقية المؤسِ

راجع فصل ا على الاستحواذ، أو بند إعادة الشراء.  )التمويل، أو عند حصادها إذا تَقرَر ذلك. كما تنص الاتفاقية أيضً

"(رحلة ومسار ريادة الأعمال"

Buyback يتناول بند إعادة الشراء  clauseلqqالمواقف التي يخرج فيها أحد أعضاء الفريق من المشروع قب 

جولة التمويل التالية أو الحصاد، بسبب النزاعات الداخلية مqqع أعضqqاء الفريqqق، أو المqqرض، أو الوفqqاة، أو ظqqروف

ا أن يتضqqمن بند إعqqادة الشqqراء على عمليqqة تسqqوية أخرى؛ مع توضيح التعويض، وتوزيع الأرباح. كما ينبغي أيضً

سين يُجنِب النزاع، مع الاتفاق على كيفية تنفيذ تلك التسوية. ذلك أن الاتفاق على هذه الأمور في اتفاقية المؤسِ

الفريق اختلافات، بل ربما حتى صراعات قانونية.

ر ملاك، فسqqيكون عqqادةً هqqو صqqاحب القqqول الفصqqل في هqqذه إذا كqqان في فريqqق ريqqادة الأعمqqال مسqqتثمِ

سين، ويمكنه تقqqديم أفكqqار قيمqqة في صqqياغة الأسئلة،فهو -في أفضل الأحوال- ذو خبرة في إنشاء اتفاقية المؤسِ

ر الملاك-، نجqqد هذا المستنَد. ومن الأساليب الشائعة لإنشاء هذه الوثيقqqة -بqqالنظر إلى الqqوقت المتqqاح للمسqqتثمِ

ر الملاك بعqدها مراجعqqة مناقشة فريق ريادة الأعمqqال للوثيقqة النهائيqة ومqوافقتهم عليهqا، ليُطلَب من المسqتثمِ

المستنَد للحصول على الموافقة النهائية.

سين، يُستحَب الاستعانة بمحام يُقيِم المستندات، فقqqد بعد الانتهاء من بيان الرؤية الرسمي واتفاقية المؤسِ

د خطوة المراجعة هاته بعض الثغرات، أو الغموض في صياغة القرارات. وبعد انتهاء مراجعة المحqqامي، يجب تُحدِ

ا، والاتفاق حولها. فإذا كان عندها الجميqqع راضqqون عن المسqqتندات، فيجب على دً على الفريق الاطلاع عليها مجدَ

كل عضو في فريق ريادة الأعمال التوقيع على المستند والحصول على نسخة منه؛ أما إذا قرر فريق ريادة الأعمال

لحَق بعqد موافقqة جميqع الأطqqراف على سين، فيمكن إنشاء مُ ا إجراء تغيير على بيان الرؤية، أو اتفاقية المؤسِ لاحقً

أي تغييرات.

نمر إلى وثيقتين أخريتين ينبغي على الفريqqق التركqqيز عليهمqqا، وهمqqا اتفاقيqqة عqqدم الإفشqqاء، واتفاقيqqة عqqدم

فين، بما في ذلك فريق البدء، وأي متعاقدين أحرار. المنافسة. واللتان يمكن تطبيقهما على جميع الموظَ

Nondisclosure فأما اتفاقية عدم الإفشاء  agreementولqqات حqqفتنص على الامتناع عن كشف معلوم 

المشروع. وذلك يشمل الأسرار التجارية، والحسابات الرئيسية أو أي معلومات أخرى ذات أهمية في المشروع، أو

ذات فائدة للمنافسين إذا حصلوا عليها.
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، فتنص على أن من  يوقع على الاتفاقية لن يعملNoncompete agreement أما اتفاقية عدم المنافسة
لصالح منظمة منافِسة أثناء العمل في المشروع، ولفترة زمنية محدَدة بعد تركه للعمل، والتي غالبُا ما تكون سqqنةً

ا على المعرفة الفنية، أو الملكية الفكرية التي اطلع عليها ذلك الشخص. واحدة، مع إمكانية طولها أكثر اعتمادً

ثقافة الشركة وميثاق السلوك   15.1.2

س تحديد الثقافة التي يرغبون في بنائها لمشروعهم، بالاقتران مع الوثائق الرسqqمية يجب على الفريق المؤسِ

ا. وتتكqqون ثقافqqة الشqqركة Company المذكورة سلفً  cultureاحqqدعم نجqqتي تqqدات ال ، من السqqلوكيات والمعتقَ

، فهل يكون ثمة صخب من الضوضاء والنشاط؟ أم يكون العمqqل المنظمة. فعندما تدخل مقر مشروع تجاري مثلًا

جار في وضع هادئ ومنضبِط؟ يمكننا موازنqqة الفqqرق بين السqqير في متجqqر مجqqوهرات راق، والqqدخول إلى مطعم

ا للغايqqة مqqع ا، فqqإذا كqqان المشqqروع ديناميكيً للوجبات السريعة. كِلَا الشركتين لهما ثقافة مختلفة وهذا واضح جqqدً

قرارات سريعة وتغيير مستمر، فعليها دعم الثقافة لهذا النوع من المشاريع؛ لكن ربمqqا يريqqد الفريqqق تبqqني ثقافqqة

 تشجيع المعايير التي تدعم "، حيث ينبغي في هذه الحالةWork hard, Play hard"اعمل بجد، وامرح بلا حد 

ص لإجراء مناقشات مرتجلة، بدلاً من إنشqqاء ثقافqqة بيروقراطيqqة تتطلب الموافقqqة على جميqqع إنشاء فريق متخصِ

الاجتماعات والمداولات بشأن القرارات قبل اتخاذ الإجراءات.

، إذ تُعزَز هذه الثقافة من خلال المسqqاحات اعمل بجد، وامرح بلا حد "تدعم العديد من شركات التقنية ثقافة  "

ا للتعاون بين الزملاء، أو ربما توفير مطابخ، وطqqاولات كqqرة المضqqرب لتشqqجيع ر فرصً المكتبية المفتوحة التي توفِ

فين على تحديqqد سqqاعات ا في خلqqق الثقافqqة، من خلال تشqqجيع المqqوظَ التفاعل، كما تساهم ساعات العمل أيضً

م. بالمقابqqل، قqqد تناسqqب البيئqqة الأكqqثر عملهم بأنفسqqهم، أو تقييqqد سqqاعات العمqqل من خلال الqqدخول المنظَ

ا يعتمد نجاحه على الامتثال للوائح الخارجية واسqqتخدام معلومqqات خاصqqة أو حساسqqة، مثqqل ، مشروعً بيروقراطيةً

ر ثقافة البنك الأمان والنظام، ليشعر العميل بالثقة بالبنك وبمآل أمواله. المؤسسات المالية، إذ ينبغي أن تُظهِ

رCode of conduct يجب أن تتضمن عملية تحديد الثقافة إنشاء فريق ريادة الأعمال ميثاق السلوك . تُطوِ

ا مفصلةً لمqqا هqqو مقبqqول بعض المنظمات ميثاق سلوك يحمل مبادئ توجيهيةً وحسب، بينما تذكر أخرى أوصافً

يَمِ فريqqق ريqqادة وما هو غير مقبول. ويجب أن يتوافق ميثاق السلوك مع رؤية مشqqروعك، والثقافqqة المرغوبqqة، وقِ

الأعمال، كما يجب إنشاء ميثاق السلوك في شكل مستندات تراعي حساسيات الأشخاص داخل الشqqركة، وكqqذا

د تجاه المجتمع ككل. ويتناول ميثاق السلوك القيم التي تدعمها المنظمة، فضلًا عن الاعتمqqادات الأخلاقيqqة. ويُعَ

ف، بحيث تتماشى مع السqqلوك المطلqqوب. الغرض من ميثاق السلوك، هو المساعدة في توجيه إجراءات الموظَ

ويمكن إضافة أمثلة محددة تتوافق مع المشروع بغرض شرح السلوكيات المرغوبة أكثر.

يوضح الشكلين الآتيين طريقتين لتطوير ميثاق السلوك المتماشي مع ثقافة الشركة ورؤيتها؛ فأمqqا الكيفيqqة

د إرشqqادات فين، عبر ميثاق سqqلوك يعqqدِ الأولى، فيمكن استخدامها في مشروع يركِز على توجيه سلوكيات الموظَ

ح هqqذان ر المثqqال الثqqاني. ويوضِ سلوكية عامة؛ وأما النهج الثاني، فقqqائم على قواعqqد صqqارمة ومحqqدَدة كمqqا يُظهِ

ب المعتقدات والثقافة التي ترغب في تشجيعها في مشروعك. المثالان أهمية إنشاء ميثاق سلوك يُناسِ
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ر نموذج ميثاق السلوك هذا ضرورة تماشيه مع احتياجات المنظمة الخاصة. يُظهِ

ر، وخبرتqqه في ا أهمية أخذ رائد الأعمال الرائد زمام المبادرة لاكتشاف المعرفة التجارية للمسqqتثمِ ناقشنا سابقً

ا مqqا ا؛ إذ غالبً تمويل مشروع ريادي، وهو ما يهمله الكثيرون. وينضqqوي ميثqqاق السqqلوك تحت هqqذه الفكqqرة أيضً

ا، بqqدلًا من إدراك ضqqرورة تخصيصqqه ليعqqالج المواضqqيع تتخطاه فِرق ريادة الأعمqqال، وتتبqqنى ميثqqاق سqqلوك عامً
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د المثالان السابقان خير دليل على حجم الاختلاف في صqqياغة ميثqqاق السqqلوك، والمبادئ الفريدة بالمشروع. ويُعَ

وضرورة تناسبه مع نواياك في كيفية إدارة ودعم نجاح مشروعك.

صة لتتناسب وفريق الأعمال، والسلوكيات المرغوبة الqqتي يجب أن تكون هذه المستندات التحضيرية مخصَ

ا لن تتمكن من تلبيqة احتياجqات تدعم نجاح المشروع. وعلى الرغم من توفُر الكثير من النماذج الجاهزة، فهي حتمً

مشqqروعك الفريqqدة، أو احتياجqqات فريqqق الأعمqqال. ولهqqذا قqqد يكqqون تخصqqيص وقت مناسqqب لمناقشqqة هqqذه

ا للخروج بأفضل مستندات ممكِنة، تلبي احتياجات المشروع، وتتماشى مع المستندات، وإعدادها، استثمارًا جيدً

رؤية فريق الأعمال، وأهدافه، وأحلامه في هذا المشروع.

خطوات تشغيلية للانطلاق   15.1.3

يتمثَل الإجراء التالي في تحديد الخطوات التشغيلية في عملية إنشاء المشروع. ومن أفضل الطرق لتحقيqqق

، فمqqا ط يحدَد الإجراءات التي يجب اتخاذها أولاً. فإذا كنت بحاجة إلى فرن حqqراري لعملqqك مثلًا ذلك، إنشاء مخطَ

فين لإعداد منتجك وتعبئتqqه يqqدويًا، هو الجدول الزمني بين طلب واستلام الفرن؟ وإذا كنت بحاجة إلى عشرة موظَ

ا لجلاس دور  ، اسqqتغرقت عمليqqةGlassdoorفكم من الوقت ستسqتغرق مقابلqة، وتوظيqqف كqqل شqqخص؟ وفقً

ا في عام 23التوظيف  ا بأهميqqة2014 يومً مqqات أكqqثر وعيً ، ويبدو أنها تطول بمرور الوقت، حيث أصqqبحت المنظَ

. ثم ماذا عن التدريب؟ هل سيحتاج موظفوك إلى تqqدريب على منتجqqك أو عملياتqqك(2)تعيين الشخص المناسب

ا، للحصول على تاريخ البدء في كل منها، قبل بدء المشروع؟ يجب تحديد هذه النتائج الضرورية ثم حسابها عكسيً

حتى تتمكن من التحضير لها تحضيرًا يحقق النجاح.

م أدنqqاه عينةً من مخطqqط جqqانت  Aنقدِ  Gantt  chartطةqqام أو الأنشqqة من المهqqع قائم ، وهي طريقqqة لتتبُ

المتوافقة مع الفواصqqل الزمنيqqة. حيث يمكنك اسqqتخدام هqqذه الأداة للمسqqاعدة في تحديqqد، وجدولqqة الخطqqوات

ط جqqانت في إنشqqاء كqqل عضqqو في التشغيلية التي يجب إكمالها لبدء المشروع. تتمثل إحدى طرق إنشqqاء مخطَ

ة- قائمةً بالأنشطة التشغيلية، أو المهام المطلوبة لبدء المشروع الذي يقع ضمن مجال مشاركته، دَ الفريق -على حِ

ثم يمكن للفريق إنشاء قائمة رئيسية بالأنشطة للمناقشة، إذ يساعد ذلك في توضيح من يساهم في كل مهمة أو

ا إلى قائمqqة ط جqqانت الخqqاص بهم اسqqتنادً يشرف عليها. وبعد ذلك، اطلُب من جميع أعضاء الفريق إنشqqاء مخطَ

مهامهم، فيعملون بذلك على توضيح الوقت المطلqqوب لكqqل مهمqqة، والخطqqوات الضqqرورية في سلاسqqة العمqqل،

. بعدها اجمع فريق العمل مرةً أخرى لإنشاء مخطqqط خاصةً تلك التي لا يمكن المضي إلى لاحقتها دون إنهائها أولًا

 ضمان مراعاة التبعيات من عضو إلى عضو في التخطيط، ويجب تحديد جانت رئيسي واحد، وهذا سيساعد في

هذه الحالات الطارئة والتبعيات وتدويرنها في الجدول الرئيسي.

ا لا يمكنه اختبqqار النظqqام حqqتى ينتهي أحمqqد من تطqqوير ح في الشqqكل الآتي أن خالqqدً نرى في المثال الموضَ

وحدات النظام. وبالمقابل، لا يمكن لأحمد تطوير وحدات النظام حتى ينتهي علي من توثيق الأنظمة الحالية.

ق على تعيينات المسؤولية لمتابعة الأنشطة، بناءً على جداول مخطط جانت الزمنية. ط اتفِ بعد إكمال المخطَ
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يُظهر نموذج مخطط جانت هذا كيفية تعديد النشاطات ومتابعتها عبر الزمن للمساعدة على تنظيم وتخطيط سلسلة

من النشاطات.

رابط للتعلم

 عن تغييره لمساره المهني في عمرPaul Tasner، إذ يتحدث بول تازنر TED Talkمحاضرة تيد يتكلم شاهد 

رق والعمر والخلفية والصحة والمكان.66  سنة، معززًا فكرة أن ريادة الأعمال مفتوحة لجميع الناس، أيا كان العِ

يقدم تازنر في هذه المحاضqqرة مجموعqqةً من الأنشqqطة الqqتي احتqqاج إلى اختبارهqqا لفهم عمليqqة بqqدء مشqqروعه،

ومغزى ذلك أنك مهما امتلكت من خبرات قديمة، فبدء تجربة جديدة يحتqqاج إلى اكتسqqاب خqqبرات أخqqرى، واتخqqاذ

قرارات جديدة.

•     بعد مشاهدة المقطع، هل خطرت لك أفكار متعلِقة ببدء مشروع حول رواد الأعمال كبار السن؟

•     كيف يمكنك دعم هذه المجموعة، أو إنشاء شبكة تتطور إلى مجتمع لدعم هذه الفئة؟
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اعتمادات الإطلاق   15.1.4

أفضل ما قد تفعله عند إطلاق مشروعك، هو إدراكك السريع عندما لا تكون لديك إجابة أو معلومqqات لاتخqqاذ

ا، ومعqqه الحاجqqة إلى أفضل القرارات، ففي المرحلة الأولى من إطلاق المشروع، يكون مستوى عدم اليقين مرتفعً

ا، فهل تعده ا جديدً المرونة والارتجال، بل يصعب حتى تحديد اللحظة الفعلية التي يصبح عندها المشروع مشروعً

ا بمجرد الحصول على التراخيص اللازمة ورقم التعريف الضريبي؟ أم عند تحقيق أول عملية بيع؟ أم ا جديدً مشروعً

عند استثمار الأموال لأول مرة؟ أو في لحظة أخرى غير كل تلك؟

، لا ا أن تضqqع في حسqqبانك الهqqدف النهqqائي للمشqqروع، فالعديqqد من المشqqاريع الناجحqqة مثلًا من المهم أيضً

ا من المبيعات؛ لذا فقد تكون قيمة المشروع في قابلية حصاده أو بيعه، بناءً على رؤية فريق العمل، تكسب قرشً

ونموذج العمل المتبع. 

ر الملاك، فهذه الفئة من المستثمرين معتqqادة على بqqدء مشqqاريعها عادةً ما يرجع القرار في هذا إلى المستثمِ

الخاصة، ثم حصادها قبل استثمار أرباح ذلك الحصاد في المشاريع اللاحقة.

ر الملاك الخروج من المشروع في وقت ما في المسqqتقبَل، وهqqؤلاء هم وفي معظم الحالات، يَتوقَع المستثمِ

وَض ذلqqك إلى تنميqqة المشqqروع رون الذين لا يهتمون بالاحتفاظ بمركز أسهم طويل الأجل، بل يسعون عِ المستثمِ

ا باسqqم حصqqاد المشqqروع Harvesting إلى وضع تشتريه فيه شركة أخرى. ويُعرَف هذا الاسqqتحواذ أيضً  of  the

ventureةqqة حصqqود لتغطيqqدولار المحصqqوهو النقطة التي يتلقى فيها المستثمر الملاك نسبةً مئويةً من بيع ال ،

الأسهم في المشروع الجديد.

بالبدء مع وضع النهاية في الحسqqبان عند إطلاق مشqqروع "بسبب هذا النمط، فغالبًا ما ينصح رواد الأعمال  "

جديد. فإذا كان الهدف هو بيع المشروع إلى شركة أخرى، فلابد من تحديد تلك الشركة قبل إطلاق المشروع.

د هذه المرحلة بqqالطبع مجqqرَد رغبqqة أو أمqqل، حيث لا يمكنك أن تطلب أو تتوقqqع أن يكqqون لشqqركة أخqqرى تُعَ

مصلحة في مشروعك الجديد. ولكن يمكنك تصميم المشروع الجديد ليتماشى مع هذا الهدف النهqqائي من خلال

اتخاذ قرارات تقود إليه.

1.65، والتي هي شركة ناشqqئة بمبيعqqات منعدمqqة، ولكن بسqqعر حصqqاد بلqqغ YouTubeلنأخذ مثال يوتيوب 

، أنPaypalمليqqار دولار من جqqوج،  حيث أدرك فريqqق شqqركة يوتيqqوب الناشqqئة، وهم زملاء سqqابقون في بايبqqال 

التقنية القادمة وقتها، كانت البحث عن مقاطع الفيديو، فاستغلوا الفرصة لإنشاء منصqة تخqqزين ونشqر المقqqاطع

، فأنشأوا يوتيوب سqqنة  21 حصqqدته جوجqqل، أي بعqqد 2006، وبحلqqول 2005تجذب انتباه شركات كبيرة مستقبلًا

ح أهمية البدء مع أخذ النهاية في الحسبان. شهرا فقط. وهذا المثال لا شك في أنه يوضِ
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رائد أعمال في الميدان

مفهوم جديد لبطاقات التهنئة

فن وبطاقات التهنئة؟ هل هناك علاقة بين بناء السُ

Wombi وجون وايز Wombi Roseالإجابة الصحيحة هي لا، ليس هناك علاقة بينهما إلا إذا كنت وومبي روز 

Rose،ا ، وهما زميلا دراسة في هندسة السفن. فبعد إنشاء روز لشركة ناشئة لبناء السفن في لويزيانا، التقيا مجqqددً

، وهqqو شqqبيهKirigamiوقررا بدء مشqqروع جديqqد. وبينمqqا كانqqا في رحلqqة إلى الفيتنام، اطلعqqا على فن الكيريغqqامي 

بالأوريغامي المعروف، على أن الورق فيه يُقطع بدل أن يطوى. أدرك المهندسان عندها أن برنامج الحاسqqوب الqqذي

ا في تصqqميم أوراق الكيريغqqامي ثلاثيqqة الأبعqqاد. وبqqالرغم من يستخدمانه في تصميم السفن يمكن استخدامه أيضً

بطاقqqة "تراجع سوق بطاقات التهنئة، إلا أن رائدي الأعمال هذين قررا دخول هqqذا المجqqال مqqع مقاربتهمqqا الجديqqدة 

، حيث يُطوى الكيريغامي  في شكل بطاقة تهنئة مسطحة، لكنها عند فتحهqqا ينبثqqق الكيريغqqامي. "التهنئة المنبثِقة

، و30، والذي تطور إلى مشqqروع من Lovepopسمى روز ووايز منتجهما الجديد لوف بوب   مليqqون دولار6.7 عqqاملًا

.(3)من المداخيل

؟ ابدأ مع أخذ النهاية بالحسبان "     ما الدليل على أن رائدي الأعمال هذين اتبعا فكرة  " •

ا في فريقهما فعند أي معلَم ستختار حصد المشروع؟ •     لو كنت جزءً

•     ما هي الإجراءات التي كنت لتتخذها قصد تحقيق أعلى رقم ممكن من المبيعات؟

د إطلاق مشروع تجربةً فريدةً لكل فريق ريادي، ولكل مشروع. إذ تخلق هذه المواقف الجديدة والشqqكوك، يُعَ

تحديات وفرص تعلم جديدة، كما أن قبول وجود العديqqد من الاحتمqqالات، والاعqqتراف بأهميqqة البحث، ومناقشqqة

د كلهqqا أمqqورًا ذات قيمqqة لنجqqاح الفريqqق. وبالإضqqافة إلى امتلاك المسqqتثمرين الملائكqqة لqqثروة من الإجراءات، تُعَ

المعرفة، ومع حصتهم في المشروع؛ فمن المنطقي، بل والمنصqqوح بqه، إشqراكهم في جميqqع المناقشqات؛ إذ أن

د ميزةً إضافية، فاستفد من خبراته لدعم المشروع. امتلاكك مستثمرًا ملاكًا في فريقك يُعَ

ا، على ألا تحيد عن ع لاستكشاف القرارات قبل اتخاذها، من فرص نجاح مشروعك أيضً ن البحث الموسَ يُحسِ

القرار الأنسب بعد تحديده مهما بدا صعبًا.
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مواجهة التحديات باتخاذ قرارات صعبة   15.2

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

د نجاح المشروع.• إدراك أن التحيزات المعرفية قد تهدِ

التعرف على مؤشرات المشاكل.•

تمييز العوامل العاطفية في القرارات الصعبة.•

ا لإطلاق مشروعك التجاري، دعنا نلقي نظqqرةً على خطqqة عملqqك والافتراضqqات الآن بعد أن أصبحت مستعدً

التي وضعتها أثناء إعدادها.

هل احتفظت بقائمة من الافتراضات؟•

هل حدثت افتراضاتك بعد أن أظهرت البيانات والمعلومات الجديدة خطأ الافتراضات الأولية؟•

هل حددت الجداول الزمنية في خطة عملك؟•

هل قيمت المخاطر تقييما كاملًا ولديك خطط تخفيف لمعالجتها؟•

د هذه أسئلةً أساسيةً يجب مراعاتها قبل الإطلاق. أما مع انطلاق مشروعك، فعليqqك مراجعqqة افتراضqqاتك تُعَ

والمعالم المسطرة، وذلك بالإجابة عما يلي:

هل ما زالت افتراضاتك واقعية؟•

رة؟• هل يسير مشروعك وفق المعالم المسطَ

ط للqqدخول فيهqqا؟ هqqل تغqqيرت• هل أنت بحاجة إلى النظر في أي تغييرات حدثت في الصناعة التي تُخطِ

المنافسة؟ هل هناك لوائح جديدة؟

ر تتبُع أي تغييرات، وموزنتها بافتراضاتك السابقة، فرصةً لإعادة النظر فيما إذا كان من الضqqروري إدخqqال يوفِ

تعديلات على خطتqqك، وافتراضqqاتك، ومعالمqqك، بعqqد بqqدئك لمشqqروعك. إذ من المهم العqqودة إلى خطqqة عملqqك

ق معالمك الرئيسية، فيمكنك تجنب والتفكير فيما ستفعله إذا كانت افتراضاتك غير صحيحة، لذلك إذا لم تتحقَ

مشكلة تصعيد الالتزام.

 الحالة التي يشعر فيها رائد الأعمال بالالتزامEscalation of commitment يصف مفهوم تصعيد الالتزام

الشديد بخطة العمل، حتى ينتهي به المطاف إلى فقدان نظرة واضحة حول حقيقة ما يحدث للمشqqروع. وهqqو مqqا

ا من المال في المشروع، فبإمكانه ينجر عنه تجاهله لعلامات الخطر، وإيمانه بأنه إذا عمل بجدية أكبر، أو ضخ مزيدً

إجبار المشروع على النجاح. حيث يزيد عناده مع كل قرار خاطئ مبني على نظرة عمياء من تهديد المشqqروع أكqqثر،

فيصبح بحاجة إلى اتخاذ قرار جديد لا بد أن يكون خطأً لخطأ الأول، مع استمرار النظرة العمياء.
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يخالف تصعيد الالتزام فكرة التحول التي ذكرنا أهميتها في الفصل العاشر، فالتحول في عالم ريادة الأعمqqال

هو الرد الأنسب حين يدرك رائد الأعمqqال أن طريقتqqه، أو مقاربتqqه، أو عملياتqqه، أو حqqتى فكرتqqه الأصqqلية، لا تqqؤتي

نتيجة. وهو النقطة التي يدرك فيها رواد الأعمال أنهم بحاجة إلى التغيير.

التحيزات المعرفية ومؤشرات المشكلة   15.2.1

هناك خط رفيع بين الإيمان بقدرات الفرد وقيمة المشروع، وبين اعتماد نظرة تتجاهل المعلومات، أو النتائج

الجديدة. فغالبًا ما يحتاج رواد الأعمال إلى مجابهة النقد والتحديات، حيث تتجاوز ثقتهم بالفرصqqة، وقqqدرتهم على

إنشاء مشروع ناجح كل الانتقqqادات، لكن يكqون ثمqqة خطqر واضqqح في عqqدم الاسqqتماع إلى المعلومqات الجديqqدة،

ا في عqqدم الاسqqتماع إلى وتجاهُل إعادة تقييم نظرة رائد الأعمال لتجنب تحيزه لفكرته. كما يكqqون ثمqqة خطqqر أيضً

ا لكوسqqيت  ، في مراجعqqة خمسqqةCossetteالمعلومات الجديدة وإعادة تقييم منظور الفرد لتجنب التحيز. فوفقً

وعشرين ورقة تجريبية حول الاستدلال والتحيزات المعرفية لqqرواد الأعمqqال، فالثقqqة المفرطqqة والتفqqاؤل همqqا أهم

تحيزين يساهمان في فشل رائد الأعمال في إدراك الحاجة إلى تغيير أو إنهاء المشqqروع، يليهمqqا كqqل من تحqqيزات

قqqانون الأعqqداد الصqqغيرة، ووهم السqqيطرة، ومغالطqqة التخطيqqط، وتصqqعيد الالqqتزام، والوضqqع الqqراهن، والإدراك

ر ، كما يظهر الشكل الآتي. ولتجنب ضياع فرصة الخروج من المشروع عندما يكون ذلك ضqqروريًا، يمكننا(4)المتأخِ

Fail-safe تحديد نقاط أمان من الفشل  pointsروعqqفي خطة العمل. فهذه هي النقاط التي تدفع صاحب المش 

إلى التفكير في الإجراءات اللازمة لإعادة المشروع إلى وضع مناسب، وما إذا كان هذا الإجراء معقولًا وممكنًا. وقد

يؤدي تحديد هذه النقاط، وإنشاء خطط للطوارئ قبل بدء المشqqروع، إلى منع صqqاحب المشqqروع من الوقqqوع في

شرك هذه التحيزات.

هذه التحيزات المعروضة في الصورة مناطق يمكنها المساهمة في فشل المشروع، حيث يضمن إدراك هذه التحيزات

عودة رائد الأعمال إلى الواقعية.
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: ويشير إلى أن السوق المستهدف ليس كبيرًا بما يكفي، أو إلى الفشلتحيز قانون الأعداد الصغيرة•

في جذب سوق مستهدف أكبر.

: يشير إلى اعتقاد صاحب المشروع أنه يستطيع إجبار السوق على إدراك أنتحيز وهم السيطرة•

مشروعه هو الأفضل، أو أن المثابرة الإضافية ستؤدي إلى نتائج إيجابية.

 إلى أن الهدفGish: تعني نمط إنشاء خطة عمل مفرطة التفاؤل. وأشار غيش تحيز مغالطة التخطيط•

من تخطيط الأعمال هو تقديم قqqرارات وتوقعqqات واقعيqqة. ومqqع ذلqqك تشqqير الأبحqqاث إلى أن الثقqqة في

الخطة تضع رواد الأعمال في موقف يؤمنون فيه بqqأن خططهم دقيقqqة، وهqqو ممqqا يتسqqبَب في اعتقqqاد

.(5)متزايد بأن المشروع سينجح، في حين أن خطة العمل في الواقع مفرِطة في التفاؤل

: هو ميل للإشارة إلى سلوك سابق، أو معلومqqات قديمqqة على أنهqqا عqqادة دائمqqة.التحيز للوضع الراهن•

حيث قد يمنع هذا التحيز رائد الأعمال من إدراك أن هناك حاجqqةً إللى تحqqول أو إجqqراء جديqqد، بqqدلًا من

الاستمرار في اتباع الوضع الراهن.

فوات الأوان• ": هو الاعتقاد بعد فوات الأوان، بأن الفعل أو الحدث كان يمكن التنبؤ بqqه، في حين"تحيز 

أنه في الواقع كان هناك القليل من الدلائل على وقوع حدث ما.

 صqqاحب المشqqروع. أو على الأقqqل بإيمانqqهHubris كما ترى، فإن العديد من هذه المشاكل مرتبطة بغطرسة

القوي بالنفس، وثقته المفرطة في قدرته على التأثير في نتائج قراراته، بالرغم من امتلاك عوامل أخرى لتأثير أكبر.

بصرف النظر عن هذه التحديات، نذكر من مؤشرات المشاكل الرئيسية الأخرى عدم كفايqqة الأمqqوال المتاحqqة.

Burnفمعدَل الاستنفاذ   rate.لqqاظ على العمqqاح اللازم للحفqqد المتqqروع، النقqqه المشqqهو المعدل الذي ينفق في 

راجع  معدل الاستنفاذ في المبحث الرابqqع من الفصqqل)وتحصل المشكلة عندما يكون الإنفاق أكبر من المداخيل. 

(، وذلك بسبب غياب أنظمة المراقبة، وكذا الهدر المفرط في التصنيع، والتكاسqqل في جمqqع المqqدفوعات،التاسع

وانخفاض معدَل دوران المخزون، مما يؤدي إلى تجمع النفايات خاصةً في المنتجات سريعة التلف.

ا، قد يؤدي التضارب بين رغبات السوق المستهدفة، والمنتج، أو الخدمة المقدمqqة، إلى خلqqق تحqqديات أيضً

فيqqك. ومqqع ذلqqك مثqqل: التسqqعير غqqير الصqqحيح للمنتج، أو عqqدم امتلاك الموهبqqة المناسqqبة في فريقqqك أو موظَ
لًا د امتلاك عقqqل متفتِح مسqqهِ فالتخطيط للنجاح فقط قد يكqqون أكqqبر مشqqكلة يواجههqqا رائqqد الأعمqqال. ولهqqذا يُعَ

لاستغلال الفرص التي يَحيد فيها المشروع عن الخطة الأساسية، لتنفيذ التحول أو إعادة التخطيط بدل المعاندة،

والاستمرار مغمض العينين في طريق الفشل.

صنع القرار للتغلب على التحديات   15.2.2

لنلقِ نظرةً على كيفية إعادة تقييم المشروع، والنظر في التغييرات الممكنة لتجهيزه لمستقبل مختلqqف عمqqا

ا من قصqqة حيqqاة رائqqدة الأعمqqال ستايسqqي ماديسqqون كان عليه التصور الأولي. ولنأخذ في مسعانا هذا مثqqالًا حيً
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Stacy Madison صاحبة ستايسي بيتزا تشيبس Stacy Pita Chipsحيث كانت ستايسي تمتلك خلفيةً في ،

العمل الاجتماعي، لكنها لم تكن راضية عن اختيارها الqqوظيفي، لqqذلك قqqررت فتح عربqqة طعqqام في وسqqط مدينة

رين أمqام عربqة طعامهqqا، مqا جعqل بوسطن، وكاد نجاحها يكون سبب فشqلها، إذ امتqدت طوابqير العملاء المنتظِ

ر العملاء، وعدم رضاهم. ولهذا ناقشت ماديسون وفريقها أفكqqارًا حqqول مqqا يجب فعلqqه للعملاء الانتظار سببًا لتذمُ

الذين سئموا الانتظار في الطابور. وخرجوا بفكرة تقطيع الخبز إلى شرائح بحجم الرقائق، وخqqبزه بqqزيت الزيتqqون، ثم

رين في الطابور. أحب العملاء رقائق الخبز وصqqاروا يطلبونهqqا كلمqqا وصqqلوا تسليم رقائق الخبز تلك للعملاء المنتظِ

إلى نافذة عربة الطعام، ليشرح لهم فريق العمqqل أنهqqا غqqير مطروحqqة للqqبيع، ومqqا كqqانت إلا تصqqبيرًا لجqqوع العملاء

رين، ريثمqqا يصqqل دورهم. ولكن بعqqد تكqqرر الطلب عليهqqا، أعqqادت ماديسqqون تقqqييم عملهqqا في مجqqال المنتظِ

السندويتشات، وتأملت فكرة العمل في رقائق الخبز. والشاهد من هذا المثال هو نجاح ماديسون بعد تحولها إلى

. والغqqرض من(6) مليqqون دولار65 مقابqqل Frito-Layصناعة الرقائق، حيث باعت شركتها الخاصة إلى فريتqqو-لاي 

هذا المثال هو أن تتذكَر الحفاظ على انفتاح عقلك بعد بدء مشروعك، لئلا تُفوِت فرصة التعرف على الأنمqqاط غqqير

المتوقعة، والمعلومات الجديدة التي قد تقودك في اتجاه مختلف عن نيتك الأصلية، وخطتك الأولى.

تحديات تغيير الموظفينا.  

لة في مشروع جديد هي فريق ريادة الأعمال، والأشخاص الأصqqليون فيqqه، من بين مجالات المشاكل المحتمَ

فين داخل الفريق. والحاجة إلى تغييرات الموظَ

من أين أتى الأشخاص في فريق بدء التشغيل؟ هل بعضهم أصدقاء قدامى، أو أفراد من العائلة؟•

ما هي المهارات أو المعرفة التي يجلبونها إلى المشروع؟ وهل تتوافق مع احتياجات المشروع؟•

والأهم من ذلك، هل هم أفضل مورد لأداء دورهم بمجرد بدء المشروع وتشغيله؟•

ح الإجابة على هذه الأسئلة ما إذا كان أعضاء الفريق مناسبين للمشروع بمرور الوقت. توضِ

ل. كمqqا قqqد م فريق البدء، الحماس والأفكار التي ساعدت في تحديد وصqqياغة المشqqروع الجديqqد المحتمَ يقدِ

ا بالأفكار، والمحتوى في بناء خطة العمل. ولكن مع مqqرور الqqوقت، سqqتتغير احتياجqqات المشqqروع، يساهمون أيضً

ا إلى تغيqqيرات في المهqqارات، مqqا يعqqني تغيqqيرات داخqqل فريqqق ب إدراك رائد الأعمال للحاجqqة أيضً وهذا يستوجِ

العمل، وفهم أن هذا جزء من إدارة المشروع المتنامي.

فين مqع احتياجqات المشqروع. إذ يبqqدأ رواد الأعمqqال يفرض السعي نحو النجqاح إلى توافqق الفريqqق والمqqوظَ

قون على أن الفكqرة سqqليمة، وأن الفرصqqة موجqودة وتسqتحق الqqدعم. ولكن قqد لا أعمالهم أحيانًا مع أشخاص يتفِ

يمتلك هؤلاء الأشخاص المعرفة والمهارات والقدرات اللازمة لدعم المشروع أثناء نمqqوه. وفي كثqير من الأحيqان،

ف نشارك نفس المهارات والاهتمامات مع أصدقائنا وأفراد عائلاتنا، وهذا يعني أنه قد يكون لqqدينا مشqqروع يوظِ

العديد من الأشخاص الذين لديهم نفس مجموعات المهارات، أو قد يكون لدينا انفصال بين ما احتاجه المشروع

ا، وبين ما يحتاجه حاليًا. سابقً
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ا ك ميثqqاق السqqلوك. فوفقً فين، وهي اكتشاف تصرفات غير أخلاقية تَنتهِ هناك مشكلة أخرى تتعلق بالموظَ

%  من سqqوء السqqلوك60، فـ 2014لاستطلاع أخلاقيات العمل الوطني للقوى العاملة الأمريكية في تقريرهم لعام 

ا يتمتع بسلطة إدارية . حيث تنبِهنا هذه النتائج إلى أهمية إنشاء ميثاق سqqلوك يتوافqqق(7)المبلَغ عنه شمل شخصً

ا إمqqا لجلب عمqqل مع القيم اللازمة لدعم نجاح المنظمة. فعندما يشعر رائد الأعمال بالرغبة في التصرف لا أخلاقيً

جديد، أو تقليل الإجهاد المالي على شركته، أو أي سبب آخر، تكون الإجراءات غير الأخلاقية وقتهqqا مغريqqةً للغايqqة.

د دليلًا على60وبما أن  %  من التصqqرفات غqqير الأخلاقيqqة تحqqدث على المسqqتوى الإداري، فهqqذا أمqqر يجب أن يُعَ

الحاجة إلى التفكير استباقيًا في كيفية تجنُب هذا الموقف الخطير. ويشجع التقرير نفسه على معالجة المشكلات

المحتَملة من خلال اعتماد سياسة ترفض كليًا التسامح مع السلوكات التعسفية، والكذب، والتميqqيز، والتحqqرش.

تشير إحدى النتائج المثيرة للاهتمام إلى ندرة السلوكات الفاضqqحة الqqتي تخqqالف القواعqqد مخالفqqةً صqqارخة، فيمqqا

. تعكِس هqqذه النتيجqqة(8)يشيع السلوك المستمر والمتواصل، مثل: الاستغلال، أو التخويف، وهqqو الأكqqثر انتشqqارًا

ا، فقqqد يشqqير هqqذا مناقشتنا السابقة حول أهمية خلق الثقافة المناسبة. فإذا كان السلوك غير المرغوب فيه سائدً

معدَل تكqqرار سqqوء ا إلى أن  "إلى أن الثقافة السائدة في محيط العمل تدعم هذا السلوك، كما أشارت الدراسة أيضً

، مشيرةً إلى أن  "السلوك يعكس قوة الثقافة الأخلاقية للشركة %  من سqqوء السqqلوك المqqرتكَب في الشqqركات60"

، وأن تكرار الأعمال غير الأخلاقية ارتفع مع تراجع ثقافة الأخلاق ا .(9)"ذات الثقافة الأخلاقية القوية كان حدثًا وحيدً

يقدم هذا التقرير توصيات لتشجيع السلوك الأخلاقي نذكرها في الشكل أدناه.

الاستطلاع الوطني لأخلاقيات العمل سياسات وعمليات تشجع السلوك ح مبادرة الأخلاقيات والامتثال من  " توضِ "

الأخلاقي.

فين مع النمو، والنجاح المستقبلي للمشqqروع، أسqqبابًا هامqqةً لإعqqادة تقqqييم فريqqق د الأخلاق وتَوافق الموظَ تُعَ

د المحادثات الصريحة مطلوبةً لحماية النجاح المستقبلي للمشروع، واتخqqاذ أفضqqل فين.وتُعَ ريادة الأعمال والموظَ

القرارات لدعم هذا النجاح. حيث يجب معالجة التحديات الأخلاقية معالجةً سريعة، بل واستباقيةً لتجنُب الانجرار

إلى أزمة كان يمكن تلاقيها بخلق ثقافة وقواعد سلوك أفضل.
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تحديات الموظفين والنموب.  

قبل البدء في المشروع، يجب على فريق الشركة الناشئة طرح السؤالين التاليين:

قنا نجاحًا هائلاً؟• ماذا يحدث إذا حقَ

ماذا يحدث إذا فشلنا فشلًا رهيبًا؟•

الغرض من هذين السؤالين، هو النظر في كيفية حل الموارد والديون قبqqل بqدء المشqروع في الحصqqول على

 لاجتماعqqات تلك الموارد أو استخدامها، فإذا ساعدك صديق أو قريب بالسqqماح لqqك باسqqتخدام غرفqqة في منزلqqه

، ا هqqائلًا التخطيط، ووفر لك الطعام أثناء تلك الاجتماعات، فهل له نصيب من المشروع؟ إذا نجح مشروعك نجاحً

فقد يعتقد أن من حقه الحصول على مكافأة مالية مقابل إسهاماته.

النقطة المهمة التي يجب أخذها بالحسبان، هي أن الناس غالبًا ما يتغqqيرون عندما يكqqون هناك الكثqqير من

ر التخطيط لكلا الحqqالتين إطqqارًا لفريqqق ريqqادة الأعمqqال المال، أو عندما يكون المشروع على حافة الكارثة. ولذا يوفِ

للنظر في توقعاتهم، وتوقعات الأشخاص الآخرين المشارِكين في المشروع قبل تحقُق إحدى الحالتين.

ق عليها لاتخاذ قرارات شخصية صعبة: ا الطريقة المتفَ يجب أن تتناول هذه المناقشة أيضً

هل توجد حزمة نهاية الخدمة؟ ومن الذي يحق له الحصول على تلك المكافأة؟•

فين، وحqتى الأشqqخاص في فريqqق البqدء، من التوقعqqات المسqتقبلية إذا كqqان• هل يُستثنى خروج المqqوظَ

المشروع ناجحًا؟

ن التزامات تعاقدية، فكيف يُحَل التخلي عن عضو من فريق بدء التشغيل؟• إذا كان مصدر التمويل يتضمَ

ا من• فون جدد، فهqqل يتقاضqqون رواتب؟ أم أن بعض المناصqqب تتلقى جqqزءً إذا دخل أعضاء فريق أو موظَ

رأس المال والمكاسب المالية عند حصاد المشروع؟

قد تحافِظ على العلاقات إذا عالجت هذه الأسئلة قبل بدء المشروع من خلال التصqqريح الواضqqح، والموافقqqة

على هذه القرارات الحساسة التي قد تحمل عواقب طويلة الأجل. وعند النظqqر في هqqذه الأسqqئلة، وإدراك كيفيqqة

سqqين لأجqqل توضqqيحها، أو تغيُر حاجة المشروع في المسqتقبل، فقqد تqرغب في إعqqادة النظqر في اتفاقيqة المؤسِ

توفيقها مع أية معلومات، أو مخاوف جديدة تنشأ في مرحلة البدء.

نقص المبيعات وتحديات قاعدة العملاءج.  

ربما تكون خيبة الأمqqل الأكqqبر هي إكمqqال الفريqqق الريqqادي للتخطيqqط المسqqبَق، وتلقيqqه للتمويqqل، وافتتاحqqه

لمشروع للعمل، فقط ليكتشف أن المبيعات لم تتحقق، فلا يندفع السqqوق المسqqتهدَف إلى المحqqل، ولا الموقqqع

الإلكتروني لشراء المنتج أو الخدمة. وهناك العديد من الأسباب التي قد تؤدي إلى حدوث ذلك، حيث قد يسqqاهم

ا لمناقشqqة الأسqqباب تعددها في جعل إيجاد حل لها أمرًا صعبًا. لهqqذا فqqأول إجqqراء، يتمثqqل في جمqqع الفريqqق معً
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المحتَملة لعدم تحقيق المبيعات المتوقَعة، حيث قد ينتج هذا عن التسويق غير الكافي، أو استهداف السqqوق، أو

الجمهور الخطأ، أو اختيار نظام التوزيع الخاطئ، أو توصيل الرسالة، أو المنفعة الخاطئة ضqqمن خُطqة التسqويق؛ أو

في المبيعات، أو المستجيبين الأوائل الذين يديرون علاقة العميل بالمشروع. ربما نقص التدريب لموظَ

د تحديد المشكلة أحد الحلqول الqqتي يجب مراعاتهqqا، ومن الأدوات الqتي تسqاعد في تحديqqد المشqqكلة مqا يُعَ

ر العصqqف الqqذهنيBrainstorming يُعرف بالعصف الذهني ، وإنشاء خرائط ذهنية، وإجراء أبحاث إضqqافية. يqqوفِ

التدفق الحر للأفكار لمزيد من الاستكشاف والتحليل. وأهم جزء في العصف الذهني هو عدم الحكم على أي أفكار.

فكلما زاد عدد الأفكار المشترَكة، زادت احتمالية تحديد المشكلة؛ أما الخريطة الذهنيqqة فتنتقqqل إلى نهج مختلqqف

ح المشqqكلة، مثqqل لاكتساب منظور جديد للتفكير في المشكلة، حيث تحتqqوي الخريطqqة الذهنيqqة على مركqqز يوضِ

لة لحدوث المشكلة، مثل: استهداف السوق د جميع الأسباب المحتمَ ا تُحدِ ئ فروعً نقص المبيعات. بعد ذلك تُنشِ

ا منبثقةً عن فروع المستوى الأول هqqذه، ويسqqاهم تضqqمين الخطأ، أو رسالة التسويق الخاطئة. بعدها تنشئ فروعً

نة في العملية. الصور والرسوم البيانية الملوَ

ا في استكشqqاف المشqqكلة د الهدف من إنشاء خريطة ذهنية أن تكون مبدعً Exploring يُعَ  the  problem

ا. د العقل على التفكير تفكيرًا خلاقً بدلاً من التركيز على محاولة الوصول إلى حل واحد؛ أما العناصر المرئية فتساعِ

ا، غqqير أن بعد إنشاء الخريطة الذهنية، خذ استراحةً من التفكير في المشكلة. وبqqالرغم من أن هqqذا يبqqدو غريبً

عملية التركيز على إنشاء خريطة ذهنية تنبِه عقلك إلى أن هذه مشكلةً مهمة، وبينما تبتعqqد عن المشqqكلة، لا يqqزال

ا أفضل. عقلك يفكِر فيها، ولكن على مستوى ضعيف. وهذا يزيد من فرصة استكشاف المشكلة استكشافً

مثال عن خريطة ذهنية.يمكن إنشاء الخرائط الذهنية لرفع الإبداع في كل من فهم الموضوع والمشكلة من جهة، وفي

اكتشاف الارتباطات من جهة أخرى.
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د كل من العصف الذهني والخريطة الذهنية، أدوات ممتqqازة تqqؤدي إلى إجqqراء المزيqqد من الأبحqqاث. وبعqqد يُعَ

الانتهاء من العصف الذهني ورسم الخرائط الذهنية، يجب أن يكون لديك فهم أفضل للمشqكلة، وصqqورة واضqqحة

للموضوعات المطلوب البحث عنها، كما ستمتلك إدراكًا أكبر للطرائق الممكنة لاكتساب رؤى جديدة حول مشكلة

نقص المبيعات أو قاعدة العملاء، مثل: الاستطلاعات، أو مجموعات التركيز، أو العيِنات المجانية. ويمكنك حqqتى

فة حqديثًا. ولربمqqا تمتلqك تعقيبqات العودة إلى العصف الذهني وإنشاء خريطة ذهنية حول هذه المنطقة المكتشَ

ف نقطة تحول تأخذ المشروع إلى منحى جديد، مثلما فعلت ستايسqqي ماديسqqون عندما فعلية من العملاء تكشِ

أقفلت عربة الطعام، وانتقلت إلى صناعة رقائق الخبز. ومن الحلqqول الأخqqرى لنقص المبيعqqات أو العملاء، نقqqترح

استخدام مواقع التواصل الاجتماعي للفت الانتباه إلى عملك، كما يمكنك تقqqديم حqوافز قصqqيرة الأجqqل لتشqجيع

السوق المستهدف على التفاعل، أو تقديم ملاحظات حول منتجك.

هل أنت جاهز؟

الخريطة الذهنية

مارِس العصف الذهني، أو رسqqم الخرائqqط الذهنيqqة، من خلال تحديqqد المشqqكلة المحتَملqqة الqqتي قqqد يواجههqqا

ن أربعة فروع على الأقل، وأربعة فروع فرعيqqة في خريطqqة ذهنك، وبعqqد مراجعqqة الخريطqqة الذهنيqqة مشروعك. ضمِ

د على الأقل ثلاث طرائق يمكنك استخدامها للبحث في أهم موضوع اكتشفته من الخريطة الذهنية. المكتملة، حدِ

ا؟ •     هل كان هذا النشاط مفيدً

•     كيف يمكنك استخدام هذه الطريقة في المستقبل؟
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طلب المساعدة أو الدعم   15.3

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

التعرف على موارد المساعدة.•

شرح الفوائد المنجرة عن طلب المساعدة.•

الموازنة بين الأدوات لتقرير النصيحة الواجب اتباعها.•

لقد تعرفت على بعض التحديات في بدء المشqqروع وأنqqواع القqqرارات الqqتي يجب على فريqqق ريqqادة الأعمqqال

اتخاذها، بالإضافة إلى أهمية التعرُف على مواجهتك مشكلة، أو شيئًا تجهله. حيث تكون مواجهة هذه المشqqكلات

رات ا من العملية. نظرًا للمجموعة الواسqqعة من المتغيِ أسهل عندما تدرك أن طلب المساعدة يجب أن يكون جزءً

د التي ينطوي عليها بدء مشروع جديد، فليس من الممكن لرائد أعمال واحد الحصول على جميع الإجابات. لذا يُعَ

طلب المساعدة قرارًا ذكيًا، فهو يتماشى مع إدراك مدى تعقيد بدء وإدارة المشروع.

أنواع المساعدة   15.3.1

ا من شqqبكة الأشqqخاص لحسن الحظ، هناك العديد من أنواع المساعدة المتاحة في مجال ريادة الأعمال، بدءً

ا متاحة لمساعدتك في سبر الخاصة بك، والمجموعات المحلية، والإقليمية، والوطنية، وحتى الدولية، فهي جميعً

أغوار ريادة الأعمال.

انظqqر )يبذل فريق ريادة الأعمال في الوضع المثqqالي، الاستقصqqاء اللازم في سqqعيهم للحصqqول على التمويqqل 

(. وبالنسبة لرواد الأعمال الqqذين يسqqعون للحصqqول على التمويqqل منالفصل التاسع: التمويل الريادي والمحاسبة

رون -بخلاف أمqqوالهم-، يسqqلط الضqqوء على رين ملائكة، فالبحث حول ما يساهم به هqqؤلاء المسqqتثمِ خلال مستثمِ

م في نجqqاح المشqqروع ر الملاك مثل مساهِ ز العديqqد من رواد الأعمqqال(10)أهمية خبرة ومعرفة المستثمِ . بينمqqا يركِ

ر الملاك الخبqqير حصرًا، أو على الأقل تركيزًا أساسيًا، على تلقي الأموال لبدء المشروع؛ فلابد من اختيqqار المسqqتثمِ

ا من بمجال الصناعة، ونظام التوزيع المناسب، والتقنية، والمنتج، والسوق المستهدف، فكلها أمqqور ضqqرورية جqqدً

أجل نجاح المشروع.

ر ملاك ذي خلفية وخبرة في مجال مشابِه لمشروعك، إذ لا يؤدي العثور لقد ناقشنا أهمية العثور على مستثمِ

ا الوصqqول إلى معرفqqة هqqذا الشqqخص، ر أيضً ي التمويل المطلوب فحسب، بل يوفِ على المستثِمر الملائم إلى تلقِ

ر الملاك المعرفqqة المتعلِقqqة بمجqqال عملqqك، والسqqوق المسqqتهدف، وإلى شبكته الشخصية. إذ يمتلqqك المسqqتثمِ

ا لاكتسqqاب الأفكqqار ر فوق كل هذا، بفضل شبكة الشخصية، متسqqعً وسلسلة التوريد، وقنوات التوزيع. كما قد يوفِ

الرئيسية، وطلب المشورة، ومناقشة الأفكار أو الحلول التي تفيد المشروع.

الشبكة الأساسية الأخرى، هي شبكة فريق ريادة الأعمال. وهي تشمل الأزواج، وأفراد الأسرة، وشركاء العمل،

عqqة من والزملاء، والمعارف، والأصدقاء. حيث يمكن لهؤلاء الأشخاص تقديم الأفكار والمعرفqqة من مجموعqqة متنوِ
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وجهات النظر والخلفيات، وكل ما يتطلبه الأمر للاتصال والتواص للحصول على المسqqاعدة، هqqو القqqدرة على بناء

العلاقات، وإدراك أن طلب المساعدة يعكس النضج والحكمة.

عندما تدخل إلى شبكتك وتطلب المشورة، فكِر في كلِ شخص من منظور بناء علاقات طويل الأمد.

لِبت منك المسqqاعدة، أو إعqqادة خبرتqqك إلى ضع في حسبانك كيف يمكنك رد الجميل في وقت لاحق إذا طُ

الأشخاص الذين تقصدهم للحصول على المساعدة. وأثناء عملك مع شبكتك، تتبَع اسqqم الشqqخص، ومحادثتqqك،

وأي التزامات تعهدتما بها أثناء الاجتماع، فقد يكqqون الالqqتزام عبqqارة عن رسqqالة متابعqqة حqqول كيفيqqة اسqqتخدامك

ا ستفعله لشخص آخر. ويساعد إنشاء شqqبكة رسqqمية، أو نظqqام اتصqqال في للنصيحة، أو الرد على الطلب، أو إجراءً

تطوير هذه الشبكة إلى منظور بناء علاقات، طويل الأمد.

احرص عند طلب المشورة، على احترام وقت الشخص الآخر، وهذا يعني تحديqqد نqqوع المسqqاعدة الqqتي تريqqد

طلبها من الشخص بالضبط. فهل تطلب تعريفك بشخص آخر داخل شبكة ذلك الشخص؟ أو نصيحةً حqqول حqqل

ا احترامك للغير، كما هqqو الحqqال مqqع التحضqqير مشكلة؟ أو الوصول إلى الموارد المادية؟ يُظهر أخذك لموعد مسبقً

للاجتماع، وشرح كيفية استخدامك للنصيحة. تذكر أن تشكر الشخص وتُطلِعه عما حدث جراء استخدام النصيحة.

تشمل أنواع المساعدة التي يمكن تقديمها من خلال التواصل ما يلي:

نصيحة أو معلومات.•

الوصول إلى شبكات الآخرين.•

الوصول إلى الموارد المالية.•

خدمات الأعمال، مثل: الدعم القانوني، أو المحاسبي، أو الإداري.•

الموارد المادية، مثل: الأرض، أو المباني، أو المعدات.•

من مصادر الدعم المجانية الأخرى في الولايات المتحدة الأمريكية مثلاً، نذكر مدربي دورات الأعمqqال، وملاك

مات، مثل: سكور  . حيثSBA، والموارد الموجqqودة في إدارة الأعمqqال الصqqغيرة SCOREالأعمال الآخرين، والمنظَ

هين، وورشات عمل، ومساعدات أخرى م هاتان المنظمتان مستشارين موجِ  لدعم نجاح الأعمال الصغيرة. تُقدِ

رابط للتعلم

مها إدارة الأعمال الصغيرةشاهد  ، للتعرف على المواردهذا المقطع الذي يشرح مختلف الخدمات التي تقدِ

اللازمة لدعم مشروعك.

م معظم الولايات في و.م.أ مساعدةً لبدء الأعمال التجارية الصغيرة، والتي يمكن العثور عليها، من خلال تُقدِ

البحث في الإنترنت عن المساعدة التي ترعاها كل ولاية في بدء عمل تجاري. وبالإضافة إلى ذلك، فغالبًا ما تكون
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ا مجموعة هناك مجموعات لقاء محلية، ومساعدة مدعومة من المجتمع لمساعدتك في بدء عملك. قد تجد أيضً

لين. عة من أصحاب الأعمال المحتمَ م المشورة من مجموعة متنوِ دعم افتراضية تقدِ

ر مصدر المساعدة المدفوع، الوقت، والمال، والهم، عن فريق رواد الأعمال. وعند اختيار محqqام، ابحث قد يوفِ

ن المqqوارد الqqتي تسqqاعدك في العثqqور على محqqام عن محام لديه خبرة في المشاريع الريادية المشqqابِهة لqqك. تتضqqمَ

ع المحلي لنقابqqة المحqqامين الأمريكيqqة، ر ملاك للحصول على توصية، أو الاتصال بqqالفر مراجعة شبكتك، أو مستثمِ

حيث تمتلك معظم الولايات دليلًا عبر الإنترنت للمحامين الأعضاء المحليين الqqذي يمكنك اسqqتخدامه للبحث عن

محام يناسب احتياجات مشروعك. وبمجرد تحديد محام، ابحث عن أفضل طريقة لqqدفع هqqذه الخqqدمات. تتضqqمن

بعض الاحتمالات رسوم التجنيب الشهرية، أو الدفع مقابل خدمات معيَنة، أو الدفع بالساعة مقابل العمل المنجَز.

وتشمل الخدمات المدفوعة الأخرى مجالات المحاسبة، وإعداد التقارير الضريبية، وإدارة الموارد البشرية.

ر عنك تعqيين محاسqب محqترف مسqؤولية إعqqداد ا، لqذا فقqد يqqوفِ يستغرق فتح وإدارة الأعمال التجارية وقتً

البيانات المالية الشهرية، والتقارير الضريبية، بالإضافة إلى تزويqqدك بqqالوقت اللازم لتطqqوير مشqqروعك إلى مشqqروع

تجاري ناجح.

تطوير نظام الدعم   15.3.2

ر مجموعqqات المجتمqqع الحاضqqنة هqqذه قد يسعى بعض رواد الأعمال للعمل مع خدمة حاضنة محلية. إذ تqqوفِ

ا ماديًا لتوفير مساحة عمل، بالإضافة إلى فرصة للتفاعل مع مالكي وفِرق شركات ناشqqئة أخqqرى، كمqqا يمكن موقعً

لفرصة التواجد في مساحة مشترَكة مqqع رواد الأعمqqال الآخqqرين الملهمين أن تخلqqق الحماسqqة، وتشqqارك الأفكqqار،

ا لمناقشة التحديات. كما يُحتَمل أن ينتج عنها تعاون بين مشروعك ومشروع آخر. وفرصً

Yتقدم شركات، مثل: واي كومبينيqqتر   Combinator تارزqqك سqqيليكون، وتيqqفي وادي الس Techstarsفي 

د هqqذه الأنqqواع من المؤسسqqات كيانqqات بولدر وكولورادو، مساعدةً فريدة لمشاريع الشركات الناشئة الجديد، وتُعَ

مسرِعة تهدف إلى تسريع عqqدد محqqدَد من المشqqاريع الجديqqدة، من خلال مشqqاركة المعلومqqات، والتمويqqل الأولي

رين. تصqqعب عمليqqة الاختيqqار قبqqول المشqqاريع في بحصة صغيرة، وإقامة أحداث عروض تقديم رسمية للمستثمِ

، ناهيك عن ثروة الاتصqqالات والمعلومqqات هذه المنظمات، ولكن بمجرد قبول مشروعك، فسيغدو أكثر مصداقيةً

التي ستتلقاها طوال التجربة.
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هذه التحيزات المعروضة في الصورة مناطق يمكنها المساهمة في فشل المشروع. وإدراك هذه التحيزات يضمن

عودة رائد الأعمال إلى الواقعية.

، تحتRobert Scoble/Flickr من Max Levchin speaks to Startup Schoolحفظ الحقوق: تعديل على 

CC BY  2.0ترخيص 

ا حسب أنqqواع الqqدعم على الرغم من تقديم كل برنامج حضانة لمساعدة مختلفة، إلا أنه يمكن تصنيفها عمومً

ل توفرها من خلال هذه البرامج. تُركِز بعض الحاضنات على جزء واحد من الصناعة، أو شqqريحة واحqqدة من المحتمَ

، وهنا صة فقط للشركات الناشئة في مجqqال التسqqويق مثلًا المواهب أو الاهتمام. فقد تكون هناك حاضنة مخصَ

قد تساعد الحاضنة في تقديم الدعم في مجالات التسويق المختلفة، مثqqل: التسqqويق الqqرقمي، أو التسqqويق بين

الشركات، أو التسويق العالمي، أو التسويق الرياضي، أو إنشاء مقاطع الفيديو، أو مجالات أخرى بما يتناسب مqqع

موضوع التسويق.

وتتبِع الحاضنات غالبًا اهتمامات المجتمع القائمة فيه، والموارد المتاحة لها، كمqqا تملqqك بعض المجتمعqqات

ئ مجتمعqqات أخqqرى ا مع هذه الرؤيqqة. فيمqqا تُنشِ رؤيةً تسعى إليها، وعلى خُطاها تسير حاضناتها بما يتماشى أيضً

ح الشqqكل أدنqqاه حاضناتِ حول الموارد المتاحة، مثل: الوصول إلى مجموعات محدَدة، وتلقي الqqدعم منهqqا. يوضِ

مجموعةً متنوعةً من الأساليب المستخدمة في إنشاء الحاضنات. ويمكن دعم الحاضنة بمصدر أو اثنين من هذه

نة. ا على هدف الحاضِ المصادر، اعتمادً
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هناك العديد من المساهمين المحتَملين في برامج حضانة الأعمال.

أثناء بنائك لمجموعة الدعم الخاصة بك، قد ترغب في إنشاء مجموعة استشارية، وهي مجموعة رسqqمية من

ا د الأشqqخاص الqذين يُبqqدون اهتمامً مون لك النصائح. وعند بناء مجموعتك الاستشارية، حدِ الأشخاص الذين يقدِ

بمشروعك، وبفريقك. اختَر الأشخاص ذوي الخqqبرة المرتبِطqqة بمجqqال عملqqك، أو السqqوق المسqqتهدف، أو نمqqوذج

عة من الأشخاص الذين يمكنهم تقديم رؤى تعكس خلفيات ومعرفة ا إلى تشكيل مجموعة متنوِ عملك. واِسعَ أيضً

ر لك هذا التنوع في الخبرة والمعرفة أكبر قدر من النصائح، ممqqا يqqؤدي إلى قqqرارك الصqqعب، مqqا هي مختلفة. يوفِ

النصيحة التي يجب اتباعها؟

تحديد النصيحة التي يجب اتباعها   15.3.3

عة من المصادر، كيف يمكنك تحديد التوصيات الqqتي يجب بمجرد حصولك على المشورة من مجموعة متنوِ

. ، وتقييم نوع واحد أولًا النوعية مقابل الكمية د؟ من أساليب تحديد  "اتباعها وأيها؟ يجب مراعاتها؟ وأيها تُستبعَ "

المعلومات النوعية معلومات مفاهيمية، ذات علاقة بالأفكار.•

أما المعلومات الكمية فهي معلومات إحصائية، أو عددية.•

ويمكن لرائد الأعمال في كلا المجالين، النوعي والكمي إنشاء مواد مرئية لتوضيح المعلومات ودعم التحليqqل

حان في الشكل الآتي- ا -والموضَ واتخاذ القرار. ويسلِط العصف الذهني، والخرائط الذهنية اللذان ناقشناهما سابقً

الضوء على الأنواع المختلِفة من البيانات التي يمكنك العمل بها.
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تساهم كل من المعلومات الكمية والنوعية في اتخاذا القرارات عبر الأفكار والأرقام.

Delphiهناك أداتqqان أخريqqان لفqqرز النصqqائح، وهمqqا طريقqqة دلفي   methodميةqqة الاسqqة المجموعqqوتقني ،

Nominal Group.ر كلاهما منهجيةً منظمةً يمكن تطبيقها لتقييم الأفكار ، حيث يوفِ

فأما في طريقة دلفي، فنضqqع الأسqqئلة المفتوحqqة واسqqعة النطqqاق، والمتعلِقqqة بqqالقرار الجqqاري معالجتqqه في

استبيان، ونرسله إلى المشارِكين. وقد تُطلَب مدخلات من مجموعتqqك الاستشqqارية، أو مجموعqqة أخqqرى مرتبطqqة

ا بالموضوع. وبمجرد ورود الردود، تُحدث الأسئلة لتتماشى تماشيًا أفضqqل مqqع المجموعqqة الأولى من ا وثيقً ارتباطً

ئ بعqqدها قائمqqةً بالخيqqارات الردود. ثم تُكرر العملية إلى أن تصqqل إلى فهم واضqqح لاسqqتجابات المشqqاركين، لِتُنشِ

الممكِنة، وتطلب من كل مشارك ترتيب الخيqqارات. يمكنك بناءً على هqqذه النتqqائج إمqqا ضqqبط القائمqqة بإسqqقاط

ية. رضِ العناصر ذات الترتيب المنخفِض، أو تضييق الخيارات إلى خيارين أو ثلاثة خيارات إذا كانت النتائج مُ

د اختيار بالإجماع. تعمل طريقة دلفي على تكرار العملية إلى أن يتحدَ

وأما تقنية المجموعة الاسمية فتجري في مجموعة. يُعرَض فيها على المشاركين سؤال أو موضوع، ويكتبون

ردودهم أو أفكارهم على بطاقة، دون إعلانهم عنها. حيث يجمع مqqدير الجلسqqة البطاقqqات بعqqد انتهqqاء الجميqqع من

الكتابqqة، ويقرؤهqqا على المجموعqqة حqqتى يتمكن الجميqqع من الاطلاع على مثqqدخَلات المشqqاركين. ثم يناقِش

المشاركون كل الأفكqqار. وبعqqد ذلqqك، يكتبqqون ردودهم مqqرةً أخqqرى، وتتكqqرر العمليqqة إلى حين حصqqول اتفqqاق على

ت المشاركون على ترتيبها لانتقاء اختيار واحد. مجموعة قصيرة من الاختيارات. وعندها، يصوِ
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ا، إلا أن عمليqqة التفكqqير من خلال كqqل قqqرار وإجqqراء على الرغم من أن هذه التقنيqqات والأدوات تسqqتغرق وقتً

د عقلك على التوقف مؤقتًا للتفكير، والتنبيه إلى أهمية القرار؛ إذ يسمح لك أخذ قسqqط من الراحqqة ل، يساعِ محتمَ
في هذه المرحلة، بمعالجة المعلومات -ربما أثناء المشي أو أخذ استراحة الغداء- في مرحلة ما، كما قد تشعر فجأةً

بمعرفة الإجابة الصحيحة.

ا من عملية ا مهمً د أخذ الوقت لتقييم المشكلة والتفكير بعمق فيها، وفي النصائح، والحلول الممكِنة، جزءً يُعَ

تًا، وتستغرق وقتًا لتحديqqد قqqرار غqqير تفqqاعلي تشqqعر بالراحqqة صنع القرار. ولا يقل أهميةً عن ذلك، أن تتوقف مؤقَ

ا، فقد لا يكqqون القqqرار الفعلي ضqqمن النصqqيحة تجاهه، مع الأخذ في الحسبان أن القرار الذي تتخذه قد يكون فريدً

مها لك مجموعة الدعم. وبصفتك رائد الأعمال الذي يتمثل هدفه في نجاح المشروع، فأنت مسؤول في التي تُقدِ

د من إبلاغ النهاية عن القرار، لذا فإن كqqانت النصqqيحة المقدَمqة لا تبqqدو صqqحيحة، فاتخqذ القqqرار المناسqqب، وتأكَ

فريقك بهذا القرار.
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والآن ماذا؟   15.4

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

تقييم الخطوات المحتملة التالية بعد الخروج من المشروع.•

هين، والمستشارين، والأبطال.• شرح أدوار كل من الموجِ

ا على تجربتك مثل رائد أعمqqال لأول مqرة، سqqتكون أمامqك مجموعqqة جديqqدة من الخيqارات. حيث إذا اعتمادً

استمتعت بالتجربة، وشعرت بالإثارة والحماس لأخذ فكرة من البداية وحتى الحصاد الناجح للمشروع، فقد ترغب

في المشاركة في مشروع جديد آخر، بحيث تختار أن تصبح رائد أعمال متسلسل. ولعلك سqqترغب بعqqد كqqل هqqذا

العمل، في قضاء بعض الوقت الطويل في السفر، أو مع العائلة، كما قد ترغب في التفكير في أفكار لرد الجميqqل

ا في أخqqذ بعض لمجتمع ريادة الأعمال، أو أن تصبح رائد أعمال اجتماعيًا في مشqqروعك القqqادم. قqqد تqqرغب أيَضً

ا للأعمال، والمال، والموارد غير ا. تعتمد هذه القرارات على خبرتك رائدً أرباحك من الحصاد، وتصبح مستثمرًا ملاكً

الملموسة التي اكتسبتها من خلال حصاد المشروع. غالبًا ما يؤدي مرور رائد الأعمqqال بتجربqqة إيجابيqqة، واكتسqqابه

ا، أو مستشqqارًا، أو بطلًا لمشqqروع ريqqادي آخqqر. إذ هً لقدر كبير من التعلم، وحصد أموال كثqqيرة؛ إلى أن يصqqبح موجِ

يكفي هنا تفكيرك في كل الأشخاص الذين ساعدوك للوصول إلى ما أنت عليه اليوم، ورد الجميqqل الqqذي يضqqمن

Social استمرار إنشاء رأس المال الاجتماعي  capitalا من خلال ردqqتي نخلقهqqوالذي يعبر عن النوايا الحسنة ال ،

مات، والمجتمعات. الجميل للأفراد، والمنظَ

(أو المرشدون)الموجهون    15.4.1

دين شعور الرضا الناتج عن مساعدة وتوجيqqه رواد الأعمqqال الآخqqرين من خلال هين، أو المرشِ من دوافع الموجِ

مات الحكومية الرسqqمية، هين المشاركة من خلال المنظَ تحديات بدء مشروعهم، وتنميته، وحصاده. ويمكن للموجِ

Y، أو المنظمqqات المشqqابهة لqqواي كومبيqqنيتور SCOREمثل: سqqكور   Combinatorلqqانب داخلي مثqqأو من ج ،

هون المساعدة والمشورة بناءً على خqqبرتهم السqqابقة على أسqqاس رائqqد م الموجِ عضوية المجموعة الاستشارية. يقدِ

أعمال، أو خبير محتوى في منطقة محدَدة بدقة، بحيث تتعلق بمنتج أو خدمqqة المشqqروع الجديqqد. ومن مجqqالات

الخبرة المحدَدة نجد كلًا من: تسويق تقنية جديqqدة، أو حمايqqة الملكيqqة الفكريqqة، أو التسqqويق، أو مصqqادر التمويqqل

ر الملاك لمشروع ريادة الأعمال الاجتماعية غير الربحي. مثلما يمكن أن يكون هناك توافqqق بين معرفqqة المسqqتثمِ

ا البحث عن مشqqاريع، بحيث يمكنهم تقqqديم رؤى هين أيضً ومهاراته لصالح المشروع الريادي، فيجب على الموجِ

ومعرفة مهمة. عادةً ما يكون التوجيه بصفتك رائد أعمال سابق أكثر فائدةً عندما يكqqون هناك اهتمqqام بالفرصqqة

وفريق ريادة الأعمال.

ا من هqqذه العلاقqqة. ا مهمً ه تقديمه بالضبط، وما يحتاجه فريق ريادة الأعمال، جزءً د تحديد ما يمكن للموجِ يُعَ

ا كبqqيرًا، كمqqا قqqد حيث يجب على كلا الطرفين مناقشة الالتزامqqات الزمنيqqة والتوقعqqات، ويتطلب التوجيqqه التزامً
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هqqون على الرضqqا، يشمل دعم الموضوعات المعقدة والقرارات الصعبة. وفي مقابل هذه المساعدة، يحصل الموجِ

والتجديد، والنمو الشخصي، والعلاقات والصلات الجديدة، والشعور بالدوافع الخيرية.

ا أنها ضارة بالمشروع؛ ومنها ه. ومنها تقديم المشورة التي يثبت لاحقً ا مخاطر في تولي دور الموجِ هناك أيضً

ا تقديم خيارات مقترَحة يحسبها الفريق الريادي توجيهات، فيعمل بها دون مناقشتها؛ ويتعلق الخطر الثqqالث أيضً

د أفكqqارًا إضqqافية، ومqqع تنقيح فريqqق العمqqل لفرصqqته بالسqqرية، ومواثيqqق عqqدم التنافس، فالأفكqqار الجديqqدة تولِ

ا- إمكانيqqة تطqqوير إحqqدى تلqqك الأفكqqار ومشروعه، فسيرفض بعض الأفكار، وقد يخطر لك -كونك رائد أعمال سابقً

المرفوضة إلى مشروع ناجح. وهذا يضعك في تضارب مصالح بينك وبين المشروع الذي تحاول توجيهه.

بالإضافة إلى المساهمات التي يقدمها الموجqqه، وبسqqبب هqqذه المخqqاطر؛ تعتقqqد بعض المصqqادر أنqqه يجب

ه على تعويض مالي، مع الqqدخول في علاقqqة تعاقديqqة تعqqالج هqqذه المخqqاطر، وتشqqمل المqqدفوعات حصول الموجِ

المالية المحتملة حقوق الملكية في المشروع، أو تقاسم الأرباح ،أو رسوم الأتعاب.

المستشارون   15.4.2

ه. قد ترغب في التفكير في دور آخر، وهو أن تصبح استشاريًا، وهو منصب أكثر رسqqميةً من منصqqب الموجِ

بل يمكنك حتى إنشاء شركة استشارية خاصة، تركِز على رواد الأعمال، مثل: السوق المستهدف، أو تحديد سqqوق

مستهدف أضيق مثل شريحة داخqqل عqqالم ريqqادة الأعمqqال. وعند التفكqqير في بqqدء عمqqل استشqqاري خqqاص بqqك،

فستتشابه عملية بدء عملك مع العملية الريادية ذاتها؛ حيث سيكون عليك تحديد نقاط قوتك واهتماماتqqك، مqqع

ر خطqة عمqqل. يسqاهم العمqqل مثqqل تحديد الاحتياجات الأخرى التي قد يقqqدرها السqوق المسqتهدف، بعqqدها طqوِ

ر لك الاستمتاع بالمشاركة النشطة في المجqqالات الqqتي تتفqqوَق مستشار في العودة إلى عالم ريادة الأعمال، ويوفِ

فيها، كما يعزز قيمتك المالية.

الأبطال   15.4.3

م بريطانيا جائزة بطل العام لريادة الأعمال، تقديرًا لأهمية الحصول على الدعم لبدء مشqqروع جديqqد، وعلى تُقدِ

الرغم من كونها جائزةً محددةً بموقع جغرافي، إلا أنها تَحثُ على إدراك أهمية الدعم في دفع رائد الأعمال للنجqqاح.

برِز دول أخqqرى، مثqqل الجزائqqر،23 و16 دولة في أسبوع ريادة الأعمال بين 170لهذا تشارك   نوفمبر سنويًا، كمqqا تُ

ص لهذا فقرةً خاصةً في مسqqار رواد الأعمال المبدعين، ومشاريعهم، إبرازًا كبيرًا على القنوات الوطنية، كما وتخصِ

الأخبار اليومية.

Theتعمqqل شqqبكة أبطqqال الشqqركات الناشqqئة   Startup  Champions  Networkدةqqات المتحqqفي الولاي 

الأمريكيqqة، في بولqqدر، بكولqqورادو، وهي ذاتهqqا شqqركة ناشqqئة تqqدعم وتربqqط رواد الأعمqqال الqqذين يبنون ويقqqودون

رها لرواد الأعمال. حيث تبحث شبكة أبطال الشqqركات الناشqqئة عن الأشqqخاص ر الموارد وتطوِ التحالفات التي توفِ

الذين يملكون تاريخًا من دعم ريادة الأعمال والابتكار داخل مجتمعاتهم، ويعqqترفون بمهqqارات التعqqاون ويمثلونهqqا
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ا مع الناس، ويتبنون التواضع، ويميلون إلى النشاط، في شخصهم، ويستمتعون بمساعدة الآخرين، ويعملون جيدً

.(11)ويركِزون على الفرص

ا، فكونqqك بطلًا لتعزيqqز بغض النظر عن اهتمامك بالانضمام إلى مجموعqqة أبطqqال رسqqمية، أو العمqqل  منفqqردً

ر لك النمو الشخصqqي، والرضqqا، ومكافqqأة المشqqاركة في مجتمqqع ريqqادة الأعمqqال؛إذ ومساعدة رائد أعمال آخر، يوفِ

تعكس العديد من الخصائص التي تطلبها شبكة أبطال الشركات الناشئة الأبحاث المتعلِقة بالقادة الفعالين، كمqqا

ا من تطوير خطة العمل، واتخqqاذ القqqرار، من خلال فqqرص مات تدعم رواد الأعمال، بدءً يوجد في معظم الدول منظَ

ص بضqqع الqqدقائق للبحث عن الفqqرص رد الجميل إلى عالم ريادة الأعمال بأي صفة يرغب فيها الشخص. لذا خصِ

مات. المتاحة في مجتمعك، وفكِر في كيفية توافق مستقبلك مع هذه المنظَ

تمنحك هذه الاختيارات بعض الأفكار حول ما قqqد تqqرغب في فعلqqه الآن. فبعqqد حصqqادك لمشqqروعك، وبعqqد

تذوق الإثارة في مراحل بدئه، وتنميته، وحصاده. ستكون لديك مجموعة جديدة من الخيارات التي يجب مراعاتها

لة لرائqqد أعمqqال آخqqر، أو أن تصqqبح رائqqد ، أو إضافة قيمة إلى النجاحات المحتمَ من أن تصبح رائد أعمال متسلسلًا

أعمال اجتماعيًا.

رائد أعمال في الميدان

حل قضايا الصحة العالمية

لـ ASTMHالجمعية الأمريكية لطب المناطق الحارة والنظافة  The American Society of، وهي اختصار 

Tropical  Medicine  and  Hygieneةqqراض المعديqqد من الأمqqة للحqqة مكرَسqqة دوليqqة علميqqبر منظمqqهي أك ،

؛ إذ تنتقqل أمqراض، مثqqل: الملاريqqا، وحمى الضqqنك، وزيكqqا، عن طريqqق(12)الاسqqتوائية، وتحسqين الصqqحة العالميqqة

البعوض وتتزايد وتيرتها. بحيث تقلِل هذه الأمراض من جودة حياة الشخص المصاب، كما قد تؤثِر على قدرتqqه على

ا إلى مضqqاعفات مؤلمqqة أخqqرى، وغيبوبqqة، وحqqتى المqqوت من خلال كسب لقمة العيش. وقد تؤدي هذه الآلام أيضً

ا لـ  .ASTMHالفشل الكلوي. وفقً

ر الخريطqqة في يعيش ما يقرب من نصف سكان العqqالم في مناطق معرَضqqة لخطqqر الإصqqابة بالملاريqqا. وتqqوفِ

لة لانتشار الملاريا. حتى مع ملاحظة أن المناطق المظلَلة ذات الشكل الآتي نظرةً حول مدى اتساع المنطقة المحتمَ

ثة، فقد تكون هذه المناطق مرةً أخرى موبوءةً بالبعوض الحامل للملاريqqا. اللون الأخضر الفاتح كانت في السابق ملوَ

ومع ارتفاع درجة حرارة الكوكب، أصبحت الحشرات الحاملqة للأمqراض أكqثر انتشqارًا، ودخلت مناطق جغرافيqqة لم

توجد فيها من قبل هذه الأمراض الاستوائية.

 لمعرفة المزيد.أمراض المناطق المدارية الرئيسيةاقرأ حول 
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ا ريادية ا فرصً لة التي قد تكون أيضً بماذا يمكنك المساعدة في حل هذا المشكل العالمي؟ وما هي الحلول المحتمَ

747



ريادة الأعمالالخطوة الموالية في الرحلة الريادية

توثيق الرحلة الريادية   15.5

ستتمكن بعد إتمام هذا المبحث من:

فحص قيمة التدوين والتفكُر.•

اختبار التفكُر مثل عادة يومية.•

ا جديدةً للتعلم. ر تسجيل الأفكار والنشاطات فرصً يوفِ

CC BY  2.0،  تحت ترخيص Vic/Flickr، من Journalingحفظ الحقوق: 

تَفكَر في رحلة تعلم ريادة الأعمال والغدو رائد أعمال:

ما هي المعرفة الجديدة التي اكتسبتها عن عالم ريادة الأعمال؟•

ما الذي تعلمته عن اهتماماتك في أن تصبح رائد أعمال؟•

لة التي قد تqqرغب في يساعد اكتشاف اهتمامك بمجالات محدَدة، على إعلامك بفرص ريادة الأعمال المحتمَ

متابعتها، وإعلامqqك بعمليqqات وإجqqراءات محqqدَدة، بحيث يمكنك التفqqوُق في مسqqعى ريqqادة الأعمqqال. ضqqع في

ا، أو ا في الفريqqق، أو بصqqفتك مرشqqدً حسبانك كيف يمكنك إضافة قيمة إلى فريق ريادة الأعمqqال بصqqفتك عضqqوً

؛ بينما تعكس اهتماماتك، وأهدافك، وشغفك، ورغباتك. مستشارًا، أو بطلًا
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قوة التدوين   15.5.1

يدعم التأمل النمو الشخصي من خلال تحديqqد الإجqqراءات الqqتي نجحت بطريقqqة جيqqدة، والإجqqراءات الqqتي لم

تنجح كما هو مأمول. وقد تؤدي مذكرة مخصصة لتسجيل الأفكار، والتجارب، والدروس المسqqتفادة اليوميqqة، إلى

أفكار مبهرة، إلى جانب تحديد أنماط في التفكير، والسلوكيات التي قد يكون من المفيد التعرف عليهqqا، من أجqqل

النمو الشخصي، والنمو مثل رائد أعمال.

نادرًا ما يمتلك الناس في الحياة اليومية الوقت أو التدريب ليكونوا واعين بأفعالهم، ويعرفون كيفية تفاعلهم

عة التي تواجههم. لذا فقد تؤدي ممارسqqة التأمqqل اليوميqqة إلى مع الآخرين، أو كيف يتصرَفون في المواقف المتنوِ

نة. ا طوال اليوم، وأن تنمو من خلال تأملاتك المدوَ تحسين قدرتك على أن تكون يقظً

، وإدراك البيئqqة المحيطqqة، والqqوعي بالأشqqخاص من حولنا، مqqع الاسqqتماع إلى عيش اللحظqqة "الqqوعي هqqو  "

اتصالاتهم، وفهم مدى تعقيد رسائلهم. حيث يحرِكنا الqqوعي أو الإدراك من رد فعلنا على المواقqqف من منظورنqqا

ا. إذ يqqؤدي هqqذا الشخصي، إلى وعي أكثر موضوعية، وهو ما يشبه إلى حد ما مشاهدة حياتك كما لو كنت متفرجً

التغيير في المنظور إلى الابتعاد عن الاستجابة للمواقف، ونحو فهم أوضح، وغير متحيِز، وفهم مركَز للموقف، مqqع

إدراك فروقه الدقيقة. وكلما طورنا ممارسة اليقظة الذهنية هاته، أصبحنا أمهر في إدراك عواطفنا وأنماطنا، ممqqا

يزودنا بخيارات إضافية حول كيفية الاستجابة. فبدلًا من التصرف بطريقة معتادة أو تفاعليqqة، يمكننا التفكqqير في

الاستجابات قبل أن نتفاعل. إذ التفكير هو الخطوة الأولى في تطوير هذه المهارة.

خُذ بضع دقائق للتفكير في حياتك حتى هذه اللحظة. هل يمكنك تحديد المعالم، ونقاط القرار المهمة، وفهم

سبب اتخاذك لهذه القرارات؟ التعود يوميًا على كتابqqة أفكqqارك حqqول اليqqوم، والتحqqديات الqqتي واجهتqqك، وكيqqف

استجبت لكل منها، وتتبُع ما سار بطريقة جيدة، وما لم يكن كذلك، هو عملية التأمل. وبمرور الqqوقت، سqqتبدأ في

رؤية أنماط في سلوكياتك. حيث يمنحك تحديد هذه الأنمqqاط أو العqqادات، تحليلًا واضqqحًا حqqول طريقqqة تفكqqيرك،

ومعالجتك للمعلومات، واتخاذ القرارات، والتفاعل معها. وحين تبدأ بملاحظة هqqذه الأنمqqاط، سqqيمكنك تحليلهqqا،

ا أفضqqل، كمqqا يمكنك تqqدوين الأنمqqاط ل بالثqqاني أنماطً وتحديد المفيد منها والضqqار. فqqتركِز على الأول، وتَسqqتبدِ

الجديدة التي تريد تطويرها مثل هدف في دفتر يومياتك.

ا، أو قد تعتقد أنه ليس لديك وقت للتأمل. إذا كان قد يبدو هذا النوع من نشاط كتابة اليوميات عملًا مزدحمً

ا بنفسqqك للعثqqور على دِ النظqqر، أو أجqqرِ بحثً هذا هو ما تشعر به، فحاول اتباع هذه النصيحة لمدة أسqqبوعين ثم أعِ

مقالات تفند فائدة التأمل؛ إذ ستجد عوض ذلك مجموعةً كبيرةً من الأبحاث التي تدعم التأمل، وتذكر من فوائده:

التعلم من الأخطاء.•

اكتشاف رؤى وأفكار جديدة.•

زيادة في السعادة والرضا عن الحياة والعلاقات.•
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هنية.• زيادة اليقظة الذِ

ل المرء مع العالم.• زيادة فهم الذات مما يؤدي إلى الشعور بمزيد من القوة لاختيار كيفية تفاعُ

.(15()14()13)الشعور بموقف القوة لا موقف الضحية•

أثر التأمل   15.5.2

 وبرادلي ستاتس أربع فئات تعيق النجاح: لاحظت فرانشيسكا جينو

التحيُزات التي تجعل الناس يركزون كثيرًا على النجاح.•

ا.• اتخاذ الإجراءات بسرعة كبيرة جدً

المبالغة في محاولة التأقلم.•

.(16)الاعتماد كثيرًا على الخبراء•

وتتمثل وجهة نظرهما في أن التركيز على العمل والنجqqاح قqqد يعيqqق تحقيqqق النجqqاح، أو حqqتى معرفqqة شqqكل

النجاح. وقد حدَد بحثهما التحديات المتعلِقة بفئة التركيز على النجاح، إذ تشمل التحديات الثلاثة الأولى المتعلِقqqة

 كلًا من:Bias toward success بالتحيز نحو النجاح

الخوف من الفشل.•

العقلية الثابتة.•

الاعتماد المفرِط على الأداء السابق.•

ا أمام نجاح فريق ريادة الأعمال وإدراكِه للحاجة للتكيف د عوائقً ا كونها تُعَ .(17)وهي موضوعات ناقشناها سابقً

أما في تحيزات الإجراءات فقد حددا تحديين هما الإرهqqاق وقلqqة التأمqqل. إذ يمنع الإرهqqاق رواد الأعمqqال من

.(18)% 20المساهمة بمستوى عال -أو حتى عادي- من الأداء. فيما يُقلل الافتقار إلى التأمل من الأداء بنسبة 

، وعدم الاعتماد وفي تحيز المبالغة في محاولة التأقلم، يذكران تحديين هما الاعتقاد بالحاجة إلى التأقلم أصلًا

؛ إذ يتواجد الضqqغط لمماثلqqة الآخqqرين طqqوال حياتنا، فقqqد تعلمنا الوقqqوف في طqqابور لqqدخول(19)على نقاط القوة

الروضة، أو الملعب، أو المقهى حتى، كما تعلمنا رفع أيدينا لطرح سؤال أو تقديم إجابة. وهذه الممارسات الداعية

ا إلى الشعور بالراحqqة في اتبqqاع مسqqار أو ا في بعض المواقف، لكننا نحتاج أيضً إلى مشابهة الآخرين منطقية تمامً

نهج مختلف لعيش حياتنا، وهنا يمكن للتأمل أن يساعد رواد الأعمال في التعرف على الوقت الذي يشعرون فيه

ا مqqا يqqؤدي الqqوعي المتزايqqد بالضغط للتأقلم مع الآخرين من خلال وعي أقرب للأفكار والمشاعر الداخليqqة، إذ غالبً

ا في التعqqرف على بأفكارنا ومشاعرنا إلى مزيد من الثقة في التعبير عن أفكارنا، كما يساهم اتباع هذه العملية أيضً

نقاط قوتك.
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ا في التحيز تجاه الخبراء، وهما النظرة الضيقة لمعنى الخqqبرة، وتحجيم مشqqاركة كما ذكرا بالنهاية تحديين أيضً

فين في القرارات؛ إذ يمكن أن يؤدي الاعتمqqاد على الخqqبراء، إلى وضqqع يأخqqذ فيqqه رائqqد الأعمqqال معلوماتqqه الموظَ

م هqqذا الخبqqير وقراراته من شخص قد يكون خبيرًا، لكنه غير مدرك لتعقيدات المشروع وخصوصياته؛ كما قد يقqqدِ

ا نجحت في شركات أخرى، لكنها قqد لا تكqون الأنسqب لمشqروع رائqد الأعمqqال. بالإضqqافة إلى أن نصائحًا وأنماطً

د رائد الأعمqqال بوجهqqات نظqqر وأفكqqار إشراك الموظفين العاملين في الميدان في المناقشات واتخاذ القرارات يزوِ

متعددة تستحق التأمل.

ر التحqqديات المqqذكورة أثناء بناء عادة التأمل في حياتك، وحتى داخل مشروعك، ضع في حسبانك كيف تqqؤطِ

هنا تأملاتك.

هل اتخذت قرارات لأنك أردت التأقلم؟•

هل لديك أنت وفريقك تعريف ضيق للخبرة؟•

هل أعطاك شخص ما فكرةً أساسيةً تجاهلت عنها لأن هذا الشخص لم يناسqqب صqqورتك مثqqل خبqqير أو•

شخص مطلع؟

هل تُشرِك الأشخاص المناسبين في المناقشات؟•

توثيق رحلتك   15.5.3

، أو مثل جزء من نشاطك التأملي، هناك فائدة أخرى تتمثل في توثيق رحلتك. فإذا كنت قqqد حqqددت فرصqqةً

بدأت في بناء مشروعك، فهذا هو الوقت المثالي للاحتفاظ بمفكرة، وتوثيق رحلتك. إذ ستواجه كل يqqوم تحqqديات

جديدة، وأفكارًا مثيرةً تزيد من التعلم والنمو. بحيث يوفر لك تتبُع الأحداث اليومية خارطة طريق لاسqqتخدامها في

ه أو المستشار. مشروعك التالي، أو دليلًا لبناء قاعدة معارفك في الانتقال إلى دور الموجِ

ا نحن نفترض أن الأفكار المهمة واللامعة ستبقى في أذهاننا، وأننا سنتذكرها بسهولة، لكننا في الواقqqع غالبً

ما ننسى هذه الأفكار. لذا يمكنك تسجيلها عبر تدوينها في مفكِرة مع أنشطتك اليومية، وأفكارك المستقبلية.

رابط للتعلم

م  ، بعض مفايم هذا الفصل، مؤطرًة حول بحث الدكتور : الابتكارات بواسطة آدم جرانتTEDمحاضرة تيد تقدِ

جرانت على أساس أستاذ في كلية وارتون للأعمال بجامعة بنسلفانيا.

ا؟ •     هل هناك تحيزات وعادات تمنعك من أن تكون مبدعً

•     إذا أجبت بنعم، فما هي الأساليب التي يمكنك استخدامها لكسر هذه التحيزات والعادات؟
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الكلمات المفتاحية

: المعدَل الذي يتجاوز فيه خروج المال دخوله.معدَل الاستنفاذ•

س قبل حصاد المشروع.بند إعادة الشراء• : اتفاق قانوني بشأن خروج عضو الفريق المؤسِ

ر إرشادات حول كيفية إظهار السلوك الأخلاقي.ميثاق السلوك• : بيان رسمي يوفِ

: المعتقدات والقيم والافتراضqqات المشqqتركة الqqتي يتبناهqqا الناس فيمqqا يتعلqqق بكيفيqqةثقافة الشركة•

مة ما. التصرف أو السلوك في سياق الاندماج في منظَ

: عملية صنع القرار الجماعي التي تشمل مجموعةً متنوعةً من الأشqqخاص الموجqqودين فيطريقة دلفي•

مواقqqع مختلفqqة وعلى اسqqتعداد للqqرد على سلسqqلة من الاسqqتبيانات للمسqqاعدة في تقqqديم الأفكqqار أو

المعلومات أو الحلول لسؤال أو مشكلة محدَدة.

ا بناءً على الجهود والمساهمات السابقة فيتصعيد الالتزام• : الميل إلى الاستمرار في إجراء محدَد مسبقً

المشروع بدلًا من تحليل الحقائق الحالية التي تكشف عن ضرورة اتخاذ حل أو نهج جديد.

: نقطة محدَدة تدفع صاحب المشروع إلى التفكير في الإجqqراءات اللازمqqة لإعqqادة المشqqروعنقطة الأمان•

إلى وضع صحي وما إذا كان هذا الإجراء معقولًا وممكنًا.

سين• : وثيقة مكتوبة تتناول موضوعات تعاقدية، مثل: تقسيم حقوق الملكية، والتعqqويضاتفاق المؤسِ

والمساهمات في المشروع، والالتزام به، مع الجداول الزمنية المدرَجة.

لة في العملية.مخطط جانت• ط الشريطي لتنظيم وتخطيط الخطوات المتسلسِ : يُستخدَم هذا المخطَ

عqة قابلqة للتحكم، بينمqqا الواقqع أنهqqاتحيُز فوات الأوان•  كqqانت غqqير : الاعتقاد بqأن النتيجqqة كqqانت متوقَ

متوقَّعة بسبب عوامل مختلفة لا يمكن السيطرة عليها.

: تضخم الإيمان بالنفس.الغطرسة•

ا لأشكال التوظيف الأخرى.أسلوب حياة الأعمال• : الأعمال التي توفر دخلاً مشابهً

دة من الاسqqتجاباتتقنية المجموعة الاسمية• : عملية صنع القرار الجماعي التي تتطلب جqqولات متعqqدِ

ومناقشات الاستجابة.

: اتفاق رسمي على أن الشخص الذي يوقِع على الوثيقة لن يعمل لqqدى منظمqqةاتفاقية عدم المنافسة•

رة لصاحب العمل الحالي أثناء التوظيف، وفي العادة لفترة زمنية محqqدَدة فقqqط بعqqد أخرى منافِسة مباشِ

انتهاء التوظيف.
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ع على المسqqتند، لن يشqqارك معلومqqاتاتفاق عدم الإفشاء:•  اتفاق رسمي على أن الشخص الqqذي يوقِ

الملكية مع مصادر خارجية.

: وضع خطة مفرِطة في التفاؤل ولا تتماشى مع الافتراضات المعقولة.مغالطة التخطيط•

ر• : رجل أعمال يشارك في بدء العديد من المشاريع الريادية.مبادِ

ئ من خلال مساعدة شخص آخر.رأس المال الاجتماعي• : حسن النية الذي يُنشَ

: نمط الاعتماد على الإجراءات والنتائج السابقة مثل نمط مقبول، مqqع تحqqيز ضqqدالتحيُز للوضع الراهن•

التغيير أو المعلومات الجديدة أو النتائج الجديدة.

الملخصات

  إطلاق مشروعك15.1

سين، يجب على الفريق الريادي قبل إطلاق المشروع التأكد من اتفاقهم على رؤية واحدة، وكتابةاتفاقية مؤسِ

كما ينبغي تحديد ثقافة الشركة، وإنشاء ميثاق سqqلوك، إلى جqqانب تحديqqدهم لكqqل المهqqام التشqqغيلية الضqqرورية

لإطلاق المشروع، وتحديد متطلَبات الوقت ومتعلقاتها الأخqqرى. حيث يسqqاعد هنا امتلاك عقqqل منفتح، وعقليqqة

مرنة عند الإطلاق على نجاح المشروع.

  مواجهة التحديات باتخاذ قرارات تجارية صعبة15.2

زات، أو ا في فشلهم. لذا عليهم إدراك التحيُ يمكن للمزايا التي تساهم في نجاح رواد الأعمال أن تساهم أيضً

أنماط التفكير التي تُغشي الواقع الفعلي للمشروع، حتى يتمكنوا من التعرف على مؤشqqرات المشqqكلة، والخqqروج

بحلول لها. تنبثِق صعوبات بعض أصعب القرارات الqqتي على رائqqد الأعمqqال اتخاذهqqا، من الارتبqqاط العqqاطفي، أو

ر على أن نجqqاح القرارات السابقة التي تؤثِر على الأشخاص الآخرين المشاركين في المشروع. لqqذا فالاتفqqاق المبكِ

المشروع هو التركيز الأساسي دون سواه، سيساعد في تبرير اتخاذ تلك القرارات.

  طلب المساعدة أو الدعم15.3

يجب أن يدرك رائد الأعمال الحكمة والفائدة من طلب المساعدة أو الدعم خلال تخطيط مشروعه، وإطلاقqqه،

رين وتطويره. حيث يمكن الحصول على النصيحة من شqqبكته الخاصqqة، أو شqqبكات الفريqqق الريqادي، أو المسqتثمِ

الملائكة ومواردهم. ومن أدوات اتخاذ القرار نجد طريقة دلفي، وتقنية المجموعة الاسمية.

  والآن ماذا؟15.4

هqqا، أو بعد أن تغدو رائد أعمال، يمكنك التفكqqير في رد الجميqqع إلى المجتمqqع الريqqادي، إمqqا بqqأن تصqqبح موجِ

مستشارًا، أو بطلًا لدعم الآخرين في مشاريعهم.
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  توثيق الرحلة الريادية15.5

د التأمل والتدوين أداتان مفيدتان في التطور الريادي، فقد تساعدك هذه الممارسات في تحديqqد الأنمqqاط يُعَ

التي تعيقك، والعصف الذهني للحلول، وتسطير الأهداف، وتوثيق الأفكار التي قد تصبح مشروعك القادم.

أسئلة المراجعة

تحمي اتفاقية عدم الإفشاء المشروع عبر:.1

ح معلومات سرية أو معرفة لا يريد الأطراف الموقِعون مشqqاركتها مqqع◦ ا قانونيًا، يوضِ ا ملزمً كونها عقدً

أطراف خارجيين.

مشاركة معلومات غير سرية.◦

تحديد أناس رئيسيين يمكنهم الحصول على المعلومات السرية.◦

ح عنها للاستخدام الخارجي.◦ فصَ تحديد معلومات مُ

أي من الوثائق التالية يجب مناقشتها والاتفاق عليها قبل بدء المشروع؟.2

اتفاقيات عدم الإفشاء واتفاقية عدم المنافسة.◦

سين.◦ اتفاقية عدم الإفشاء، واتفاقية المؤسِ

سين، وميثاق السلوك.◦ اتفاقية المؤسِ

سين، واتفاقية عدم الإفشاء، واتفاقية عدم المنافسة، وميثاق السلوك.◦ اتفاقية المؤسِ

سين؟.3 ن في اتفاقية المؤسِ أي من العناصر التالية متضمِ

شرط عدم الإفصاح.◦

فين.◦ خطة الموظَ

بند إعادة الشراء.◦

خطة التسويق.◦

ا لبعض الأبحاث حول رواد الأعمال ،ما هي أهم التحيزات؟.4 وفقً

صة.◦ ا متخصِ ر أسواقً الأرقام الصغيرة التي توفِ

تفضيل اتخاذ الإجراءات على التخطيط.◦

الإفراط في الثقة والتفاؤل.◦
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مغالطة التخطيط.◦

يشير قانون الأرقام الصغيرة إلى:.5

عجز عن اجتذاب أسواق مستهدَفة كبيرة.◦

ا بحيث لا يفضي إلى النجاح.◦ سوق مستهدَف صغير جدً

سوق مستهدف يتوافق مع أصحاب المصلحة.◦

◦. ب أ و "الخياران  " " "

لماذا من المهم تتبُع افتراضاتك؟.6

للحصول على معلومات خلفية مرتبِطة بالنتائج المتوقَعة والافتراضات الرقمية.◦

ر فرصةً لدعم تحيزاتك.◦ معرفة الافتراضات يوفِ

، لهذا يجب تجاهلها.◦ لا يمكن أن تكون الافتراضات دقيقةً

تتغير الافتراضات على الدوام، لهذا لا ينبغي تتبُعها.◦

تقنية المجموعة الاسمية:.7

تُستخدَم حصرًا على القرارات المعقدة.◦

لها استخدامات عديدة في الحصول على التعقيبات من المشاركين.◦

يمكن استخدامها مع مشارك واحد.◦

تُقيِد مساهمة المشاركين.◦

تقنية دلفي:.8

تشترط تواجد المشاركين في مكان واحد.◦

ا.◦ تشترط تحضير المشاركين للمساهمة بالبحث في المشكلة سلفً

ا.◦ تتطلب وقتًا والتزامً

تتطلب تعاونًا في الإجابة على الاستبيان.◦

ه:.9 ر العمل مثل موجِ يوفِ

ه.◦ مساعدة خبيرة لفريق العمل الريادي، ونموا شخصيًا للموجِ

ا لكسر العلاقات.◦ فرصً
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ه.◦ تطورًا مهنيًا للموجِ

ه.◦ معاملة المستفيد من التوجيه على أنه نظير للموجِ

ل هو شخص:.10 رائد الأعمال المتسلسِ

يريد التقاعد.◦

دة.◦ ا في بدء مشاريع متعدِ ينشئ نمطً

ط لمستقبل قليل الضغوطات.◦ يخطِ

ط لبدء مشروعه الريادي الأول.◦ يخطِ

أي الاختيارات الآتية من فوائد مفكِرة تأمل؟.11

تحديد الأنماط، والتحيزات، والعادات، واستكشاف أفكار جديدة.◦

تعيين مسؤوليات عمل جديدة.◦

تحديد الوقت المهدور.◦

تلافي مراجعة القرارات التي لا يمكن تغييرها.◦

تشبه مفكرة التأمل:.12

تحليل ما بعد الحدث.◦

سجل مواقيت للأنشطة.◦

كتابًا من الصور.◦

مدونة افتراضات.◦

المبتكِرون عند الدكتور جرانت هم أشخاص:.13

متكاسلون.◦

دة.◦ ينفذون أفكارًا متعدِ

طون لكل تفصيلة.◦ يخطِ

مفرطو الثقة، دون ذرة شك في نجاحهم.◦
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أسئلة المناقشة

.لماذا يجب أن يبدأ فريق ريادة الأعمال مع التفكُر في النهاية؟.1

كيف يمكن أن يساعد مخطط جانت في التحضير لبدء المشروع الجديد؟.2

ر الملاك لفريق الشركة الناشئة على أهمية عدم التعلق الشديد بالمشروع؟.3 لماذا يؤكِد المستثمِ

ا من فريق بدء التشqqغيل على منصqqب في رأس المqqال.4 فون الذين ليسوا جزءً هل يجب أن يحصل الموظَ

في المشروع؟ ما هي الفوائد والمضار التي يستند إليها هذا القرار؟

ما هي التحيزات التي قد يواجهها رائد الأعمال في بدء المشروع؟.5

ما هي الإجراءات التي يمكن لرائد الأعمال اتخاذها لتجنب هذه التحيزات؟.6

فين التي تحدث بعد افتتاح المشروع؟.7 ما الذي يمكن فعله لتجنب مشاكل الموظَ

كيف يمكن للعصف الذهني وإنشاء خريطة ذهنية تحسين التعرف على المشكلة ومتابعة الإجراءات؟.8

ما هي الطرائق الثلاث التي يمكنك استخدامها لإيجاد الدعم لمشروعك الجديد؟.9

لماذا من المهم تحليل ومناقشة القرارات؟.10

ما أهمية الشعور بالراحة عند اتخاذ القرار؟.11

؟.12 ا أو مستشارًا أو بطلًا دً ما هي الفوائد من أن تصبح مرشِ

؟.13 ا أو مستشارًا أو بطلًا ما هي مخاطر أو عيوب أن تصبح مرشدً

كيف تتوافق الرغبة الخيرية مع ريادة الأعمال؟.14

ما الذي يمكنك فعله لتجنب التحديات المقدَمة من خلال بحث جينو وستاس؟.15

أسئلة الحالات المدروسة

أجرِ بحثًا حول معلومات هذا الفصل باتخاذ يوتيوب موضوع بحثك..1

سي يوتيوب؟.2 ا من خطة مؤسِ ما الدليل على أن البدء مع التفكُر في النهاية كان جزءً

.LuminAidراجع قصة لومين آيد .3

لماذا ركز رائدا الأعمال على الضوء فكرةً لمشروعهما، بدلًا من احتياجات المنكوبين الأخرى؟.4

د إلى قصة عربة طعام ستيسي ماديسون..5 عُ

ما كانت الفكرة الأهم التي استخلصتها من تلك القصة؟◦
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ا مع التركيز على الممارسات التجارية الأخلاقية، ومن بين تلك.6 بدأت شركة إيفرلين متجر ملابس إلكترونيً

ا الممارسات إجراء زيارات متكرِرة إلى مصانعها للتأكد من حصول العمال على أجور عادلqqة، والعمqqل وقتً

ر ، مع التعامل مع القضايا البيئية، والتحلي بالشفافية في القرارات والتعاملات. ومع مدخول يقqqدَ مقبولًا

،2018 ألف شخص في قائمة الانتظار لخط جديد من الجينز سqqنة 44، و2016 مليون دولار سنة 100بـ 

د الشركة هازةً بمجال الأزياء. تُعَ

إذا بدأت مشروعك الخاص في هذا المجال، وكانت إيفرلين منافِستك، فماذا ستفعل؟◦

إذا أردت تقليد قراراتهم وممارساتهم الأخلاقية، فأي عملية ستتبع لاتخاذ تلك القرارات؟◦
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