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تألیف

خالد سلیماني



قالوا عن الكتاب...
ةٍ وھادفة ومرحة وواضحة في ‘‘لقد استمتعتُ جد�ا بقراءة ھذا الكتاب لما یحویھ من نصائح مھمَّ
الوقت نفسھ، وھي نصائح تساعد على تحقیق النجاح في المشاریع الناشئة في السعودیَّة. وتأتي ھذه
النصائح من ریاديٍّ واسع الخبرة، خاض العدید من مغامرات الأعمال في قطاعات شتَّى، وقدَّم في
ا سیجعل الكتاب مرجعاً ضروری�ا الكتاب عصارة عقود من الخبرة بأسلوب بسیط یسھُل فھمُھ، ممَّ

لجمیع الطموحین الذین یشقُّون طریقھم في مجال ریادة الأعمال’’.
معالي المھندس عادل فقیھ

وزیر العمل السعوديّ



عاً صاخباً لریادیِّي الأعمال ‘‘حینما تنظر إلى منطقة الشرق الأوسط وشمال أفریقیا، فإنَّك تجد تجمُّ
الذین یحاولون الشروع في أعمالھم التجاریَّة. ویعُدُّ ھذا الكتاب مرجعاً ومُعیناً رائعاً لكلِّ ریاديٍّ
یسعى إلى الارتقاء بعملھ في الشرق الأوسط، إذ یخوضُ الكتاب في المراحل التي یمرُّ بھا العمل

التجاريُّ من الألف إلى الیاء، ویفتح أعین الریادیِّین على أمورٍ من السھل أن یغفلوا عنھا’’.
یوسف حمید الدین

- أویسِس 500 الرئیس التنفیذيُّ



ة في الشرق الأوسط وشمال أفریقیا، فإنَّ الریادیِّین الشباب ‘‘مع أنَّ ریادة الأعمال تزدھر بقوَّ
یكافحون لیجدوا التوجیھ السلیم الذي یھدي سبیلھم. ویعمل كتاب المھندس خالد سلیماني بامتیاز
ة، حیث یأتي بدروسٍ وتجارب عدیدةٍ من العالم، ویطبِّقھا على سیاق المنطقة. على جَسر ھذه الھوَّ
ع، حیث عرضَ نصائحَ عملیَّةً یمكن وقد نجح المؤلِّف في إنجاز ھذا العمل بأسلوب مرحٍ ومنوَّ

لقادة الأعمال في المنطقة الاستفادة منھا والاستعانة بھا’’.
البروفیسور ولیم كیر، كلِّیَّة ھارڤرد للأعمال

William Kerr, Harvard Business School



ةٌ منذ زمن بالنھضة التي تشھدھا بیئة ریادة الأعمال في منطقة الشرق الأوسط وشمال ‘‘أنا مھتمَّ
أفریقیا. وقد أنجز المھندس خالد سلیماني عملاً رائعاً ببصیرتھ الثاقبة التي أثرى بھا مجتمع
یات والفرص المتاحة في ھذا المجتمع. یعُدُّ الأعمال السعوديِّ، وذلك بأسلوب تعاملھ مع التحدِّ
م نصائحَ أسلوب عرض ھذا الكتاب مثالی�ا لرجال الأعمال وقادة التكنولوجیا المشغولین؛ فھو یقدِّ
سریعةً تبیِّن طرقاً سھلة وقابلةً للتطبیق سواء للمشاریع الناشئة أم للشركات التي تودُّ أن تنموَ
بأسلوب ذكيٍّ ومستدام. وسواءٌ كنت ریادی�ا جدیدًا أم ترغب في توسیع إطار أعمالك في السعودیَّة

والشرق الأوسط، فإنَّ ھذا الكتاب ھو مرجعٌ أساسيٌّ لك’’.
كلیر-دیاز-أورتیز, مدیرة الابتكار الاجتماعيِّ في تویتر

Claire-Diaz-Ortiz, Manager of Social Innovation at Twitter



‘‘في ھذا الكتاب، یضع المھندس خالد سلیماني أداةً تعلیمیَّة مُثریةً وبسیطة أمام جیل الشباب
یاتھا والریادیِّین الطموحین في منطقتنا. وبینما یتناول الكتاب فرصَ السوق السعودیَّة وتحدِّ
ومتطلَّباتھا، فإنَّھ یسُدي للریادیِّین بنصائح عملیَّة ضمن سیاق بیئة الأعمال، ولا سیَّما بشأن ما على
د المنشآت الجریئة أن تفعلھ، وما لیس علیھا أن تفعلھ أیضًا. وقد تجاوزَ المؤلِّف مسألة تقدیم مجرَّ
ة الضروریَّة بالأسواق المحلِّیَّة، وما یعنیھ نصائح تقلیدیَّة، حیث قدَّم أیضًا بعمقٍ المعرفة الخاصَّ

ذلك للمشاریع الناشئة والتي ھي في طور النموّ’’.
د. خالد الخزرجي

رئیس مجلس إدارة الكوثر للاستثمار



Tips to a Successful Business Startup 84
.Copyright © 2014 by Khalid Suleimani

.All Rights reserved
84 نصیحة عملیَّة للبدَء بمشروعٍ ریاديٍّ ناجح

الطبعة العربیة الأولى 2015م
حقوق الطبع محفوظة
ان ناشرون جبل عمَّ

ص.ب. 3062، عمان 11181، الأردن
ھاتف: 768 5665 6 962+
فاكس: 768 5639 6 962+

Email: info@JApublishers.com
www.japublishers.com

.Arabic Edition Copyright © 2015 by Jabal Amman Publishers
All rights reserved. No portion of this book may be reproduced,
stored in a retrieval system or transmitted in any form or by any

means – electronic, mechanical, photocopy, recording or any other–
except for brief quotations in printed reviews, without prior

.permission of the publisher
رقم الإیداع: 169/1/2015

ISBN 978-9957-539-23-8
جمیع الحقوق محفوظة، لا یسمح بإعادة إصدار ھذا الكتاب، أو أي جزء منھ، أو تخزینھ في نطاق

استعادة المعلومات أو نقلھا، أو استنساخھ بأي شكل من الأشكال، دون إذن خطي مسبق من
الناشر.



إھداء
إلى والدي ووالدتي

إلى زوجتي سحر ملھمتي ورفیقة دربي
إلى فلذة كبدي، أبنائي تامر ولینا ولجین

م ھذا الكتاب الذي ینیر الطریق لكلِّ مَن یبحث أقدِّ
عن النجاح في مشاریعھ.



شكرٌ وتقدیر

أودُّ بدایة أن أتقدَّم بالشكر إلى جمیع الریادیِّین المذكورین في ھذا الكتاب، والذین ضربوا أروع
الأمثلة في المثابرة والبحث والعمل الجادِّ المضني الذي ألھمَني وقدَّم إليَّ محتوى العدید من الأمثلة
ھ بالشكر الخالص إلى كلٍّ من یحیى البشري وقسورة المنثورة على صفحات ھذا الكتاب. وأتوجَّ

تیَھما بالتفصیل. الخطیب لمشاركتنا بقصَّ
كما أودُّ أن أشكرَ زوجتي الحبیبة سحر بحراوي لدعمھا لي طَوال فترة ھذا المشروع. لقد
ساعدتني وساھمت بجھودھا المباركة في إجراء مراجعةٍ شاملة للكتاب وألھمَتني ببصیرةٍ ثاقبة
وعظیمة في ما یتعلَّق بالتسویق، ولا یفوتني أیضًا أن أشید بالدور الكبیر الذي قامت بھ ابنتي لینا

في فھَرسةِ الرسوم الھزلیَّة الاسترشادیَّة.
أودُّ أیضًا أن أشكر كلَّ مَن ساھموا معي: وأخصُّ بالذكر رسَّامَي الكاریكاتیر المبدعَین راندي
غلاسبیرجن (Randy Glasbergen) ومارتي بوسیلا (Marty Bucella) من نیویورك،
وكاسي پینغ (Cassie Peng) من إنكلترا الذي جسَّد وأحیا أفكاري لتصیرَ مطبوعةً على
الورق. والشكر موصولاً لجمیع الذین تعامَلتُ معھم عبر الإنترنت والذین أحمل لھم كلَّ مودة

وتقدیر، وأتمنَّى أن أقابلھَم یومًا ما.
لاً لكثرة أخیرًا ولیس آخرًا، أودِّ الإشارة إلى أنَّ ھذا الكتاب قد كُتب ونشُر باللغة الإنكلیزیَّة أوَّ
بة بعدُ، وذلك لرغبتي في إخراجھ إلى النور بسرعة، ولا یسعني المصطلحات الجدیدة غیر المعرَّ
م جزیل شكري إلى الأستاذ عصام داود خوري مترجم الكتاب، والأستاذ عبدالله ذیاب ھنا إلاَّ أن أقدِّ

أبو حمیدان الذي دقَّق الكتاب لغوی�ا وكان عوناً كبیرًا لي في تعریب المصطلحات بتأنٍّ بالغ.



مة مقدِّ
ط لترَْكِ العمل في ة في عام 2011م حینما كنتُ أخطِّ ل مرَّ لقد ساورتني فكرةُ تألیف ھذا الكتاب أوَّ
إحدى شركاتي بعد أربع عشرة سنة من تأسیسھا وإدارتِھا، وھو ما وفَّر لي الكثیر من وقتِ الفراغ
ا بعد ترَكِھا. حینھا شعرتُ بأنِّي أریدُ أن أنقل إلى شبابِ وشابَّات الأعمال الواعدین جزءًا ممَّ
اكتسبتھ وتعلَّمتھ من ممارسة الأعمال في السعودیَّة. ولم أكن راغباً في إصدار كتابٍ خاصٍّ

فت خلالھا إلى نخبةٍ بالسعودیَّة فقط، وعندما التحقْتُ بدَورةٍ في جامعة ھارڤرد صیف 2013م تعرَّ
من الریادیِّین من جمیع أنحاء العالم، والذین یزیدُ عددُھم على ثمانین شخصیَّة، فقد تأكَّدت أن جمیعَ
المشاریع الناشئة في سائر الأقطار تواجھ مشكلاتٍ متشابھة، وأدركتُ حینھا أنِّي لو ألَّفتُ كتاباً
ن أمثلةً من خبرتي المحلِّیَّة، فإنَّ كثیرًا من الریادیِّین والریادیَّات- بالإضافة إلى رجال یتضمَّ

وسیِّدات الأعمال حول العالم- سیستفیدونَ منھ ویكون لھم نبراسًا یرسم طریق المستقبل أمامھم.
یستھدفُ ھذا الكتابُ أولئك الریادیِّین الذین شرعوا بأعمالھم التجاریَّة أو ھم على وشك البدء بھا،
م عرضًا لما قد حیث یحاولُ الكتابُ أن یعطيَ القارئ فكرةً عن كیفیَّة تأسیس المشاریع، ویقدِّ
تواجھھ تلك المشاریع من مشكلات، فضلاً عن سردٍ لبعض الاستراتیجیَّات التطبیقیَّة لمعالجة ھذه
.(Business Cases) القضایا. ثمَّ إنَّ الكتابَ حافلٌ بالأمثلة وقصص النجاح والتجارب العملیَّة
وقد حرصتُ وعملتُ جاھدًا أن أضعَ بین یدي الریادیِّین الجدد من الجنسین (رجال وسیِّدات
أعمال) كتاباً سھلاً ممتعاً یحتوي على نصائحَ ذات جدوى، حافلاً بأمثلةٍ حقیقیَّة من وحي تجرِبتي
الشخصیَّة، إضافةً إلى أمثلةٍ من ریادیِّین مشھورین على نطاقٍ عالميٍّ مثل توماس إدیسون
(Thomas Edison) وستیڤ جوبز (Steve Jobs)، وبِل غیتس (Bill Gates)، ومارك
زوكربیرغ (Mark Zuckerberg)، والعدید من الریادیِّین العرب والسعودیِّین الذین عرفتھُم،

والھدف من ذلك ھو تسَلیط الضَّوء على كلِّ نصیحة.
ی�ا وعالمی�ا على حدٍّ سواء’’. وأحسبُ نفسي مواطناً لقد جرى إعداد ھذا الكتاب لینُتفعَ بھ ‘‘محلِّ
عالمی�ا، إذ جعلتُ مھنتي مبنیَّة على تسویق التكنولوجیا المنقولة من الغرب إلى منطقة الشرق
الأوسط، واستثمار تلك التكنولوجیا. ولا شكَّ أنَّ ھذا النوع من العمل یتطلَّبُ فھمًا للثقافات المختلفة
ة الثقافیَّة، فإنَّھا ستدُرُّ علیك المالَ كما في أطراف المعمورة. فإن أنت نجحتَ في تقلیص تلك الھوَّ
فعلتَْ معي شخصی�ا. فقد بدأت أحقِّق أحلامي الریادیَّة في مجال الأعمال حینما كنتُ أعمل لدى
موران ستاھل آند بویر (Moran Stahl and Boyer) في بولدر (Boulder) بولایة
كولورادو الأمیركیَّة بوظیفة مستشار ثقافيّ، وكان ذلك في عام 1993م، حیثُ ساعدْتُ الوافدین
الموشكین على الانتقال إلى السعودیَّة للعمل على فھَْم كیفیَّة التعامُلِ مع الحواجز الثقافیَّة الضاربة
ا كان موضع ثناء وتقدیر من قبل مدیرة البرنامج، والتي عبَّرت عنھ أطنابھا في العالم العربيّ، ممَّ
بي، والتي أحتفظ بھا في مكتبتي بكلِّ في رسالتھا التي غصَّت بشھادات الشكر والتقدیر من طلاَّ

فخرٍ واعتزاز.
لقد وضعتُ في الحسبان عند الشروع في تألیف ھذا الكتاب أن یكون كتاباً عصری�ا یحاكي الإعلام
الحدیث وقنوات التواصل الاجتماعيِّ ویواكبھا جمیعاً. وفي سبیل ذلك حرصت على الاستعانة
ین بمضمون الكتاب، وتلقَّیت الكثیر من الردود عبر وسائل التواصل اء والمثَّقفین المھتمِّ بآراء القرَّ



الاجتماعيّ، حیثُ أسَّستُ قبلَ سنة تقریباً (من إنتاج الطبعة الإنكلیزیَّة) مجموعةَ فیسبوك
(Facebook) بعنوان ‘‘كیف تنجح في السعودیَّة’’، وقادني نجاحُ المجموعة إلى إنشاء صفحةٍ
للمتابعین على فیسبوك والتي اجتذبتَْ في خمسة أشھر عددًا كبیرًا من المعجَبین وصلَ إلى أكثرَ
من ثلاثین ألفَ متابع في وقتِ نشرِ الكتاب بطبعتھ الإنكلیزیَّة، حیث نشُِرت جمیعُ النصائح الواردة
في ھذا الكتاب على تلك الصفحة، وجرى قیاس مدى قبول المستخدم لھا. ولا أدلَّ على نجاحھا من
إعادةِ تغریدِ كثیرٍ من ھذه النصائح على تویتر(Twitter) أیضًا، كما أنَّ بعضَ القصص التي
سردتھُا في الكتاب نشُِرت على موقعي الشخصيِّ على الإنترنت، ولذلك حرصت على تضمین
ا استوعبھ ة بالتسویق عبر وسائل التواصل الاجتماعيّ، فضلاً عمَّ الكتاب لبعض النصائح الخاصَّ

من نصائح في مجالاتٍ شتَّى.
أكثر من ربع النصائح الواردة في ھذا الكتاب ینطبق أثرھا على المملكة العربیَّة السعودیَّة ومنطقة
ة بالسعودیَّة برمزٍ خاصّ. الشرق الأوسط وشمال أفریقیا عمومًا، وقد جرى ترمیز النصائح الخاصَّ
وبالرغم من إمكانیَّة تطبیق الكثیر من ھذه النصائح تطبیقاً مماثلاً في أيِّ قطُر آخر، لا سیَّما في
البلدان التي تواجھ فیھا المشاریع الناشئة صعوبةً في الانطلاق، فإنَّ ھناك عددًا من قصص النجاح
والتجارب العملیَّة ستجذبُ بشكلٍ خاصٍّ أولئك الذین یرغبون في بدء عمل تجاريٍّ في السعودیَّة
تحدیدًا، حیث تتمتَّع المملكةُ بنموٍّ اقتصاديٍّ كبیر واستقرار جیوسیاسيّ، بینما تعاني دول كثیرة في
العالم أزماتٍ اقتصادیَّة في أعقاب الأزمة المالیَّة العالمیَّة التي عصفت في عام 2008م، الأمر
ھ بأعمالھم إلى السعودیَّة لتوَسیع قاعدة الذي أدَّى بالكثیر من الریادیِّین ورجال الأعمال إلى التوجُّ

أسواقھم، أو لإنشاء مشاریعَ تستفیدُ من الثروة الھائلة في المملكة.
قد یتبادر إلى ذھن القارئ سؤال عن سبب اقتصار ھذا الكتاب على 84 نصیحةً فقط ولیس 100
أو 99 مثلاً. والجواب أنَّھ في عام 1984م كانت برمجة الحاسوب إحدى ھوایاتي، وبدأتْ تبرز
مھاراتي في البرمجة باستخدام لغة بیسك (BASIC) على حواسیب من نوع تي آر إس 80
(TRS 80)، وذلك بعد أن اتقنتُ البرمجة باستخدام لغة فورتران (Fortran) العلمیَّة في وحدة
المعالجة المركزیَّة على حاسوب آي بي أم (IBM) في الجامعة، وبعد عام من إجادتي البرمجة
ة لدى العدید من الشركات التي ساعدتھُا كثیرًا في رأیتُ أن أستثمر ھذه المھارات في الأعمال الحرَّ
ر آخر، ساعدتني ھذه الخبرة تصمیم برامج حاسوب تتوافق مع متطلَّبات التشغیل بھا. وفي تطوُّ
على إطلاق مھنة ریادة الأعمال الخاصَّة بي بعد عشر سنواتٍ من الخبرة والعمل الدؤوب في
George) مجال برامج الحاسوب، وقد أشرتُ في ھذا الكتاب إلى كتاب جورج أورویل
Orwell) بعنوان ‘‘1984’’ والذي لم أقرأه حتى رأیتُ إعلانَ شركة أپل (Apple) الشھیر عام
1984م، والذي انتھى بالرسالة التالیة: ‘‘في 24 كانون الثاني/ینایر، ستطرحُ شركة أپل حاسوب
ماكنتوش (Macintosh). وسترََون لماذا لن یكون عام 1984م مثل «84»’’، بمعنى أنَّ ھذا
لٍ العام ھو علامة فارقة في تاریخ شركة أپل، وقد كان عام 1984م بالنِّسبة إليَّ كذلك نقطة تحوُّ

نَ بھ لدى اختیاري لعدد النصائح ولیكونَ عنواناً للكتاب. أیضًا، فقد أحببتُ أن أتیمَّ
یتألَّف ھذا الكتاب من خمسة فصول رئیسیَّة تتمحورُ حول المراحل التي تمرُّ بھا المنشأة الریادیَّة:
الاستكشاف، والتحقُّق، والإطلاق، والنموّ، والانتقال- ھذه ھي المراحل تقریباً التي یمرُّ بھا أيُّ
مشروع ناشئ، وقد اقتبست العدیدَ من الأوصاف من تقریر ‘‘ستارت أپ جینوم’’[1] لوَصف
المراحل المختلفة للمنشأة الریادیَّة، على أنَّھ ینبغي لمن یشرع في تأسیس أيِّ عملٍ تجاريٍّ أن

َّ



ٍ
یدركَ متطلَّبات ھذه المراحل، وأن یكونَ قادرًا على استخدام الأدوات المناسبة لكلِّ مرحلة، كما
تشُیرُ كلُّ نصیحة، ویحتوي كلُّ قسمٍ على عددٍ من النصائح التي تتعلَّق بكلِّ مرحلة من مراحل
دورة حیاة المشروع الریاديّ. وتسھیلاً على الریاديِّ استیعاب تلك النصائح وفھمھا، جرى شرح
ةِ نجاح عملیَّة، إضافةً إلى كلِّ نصیحةٍ بفِقرتیَن فقط تجنُّباً للإطالة، ومقترنة بمثال حقیقيٍّ أو قصَّ
رسمٍ كاریكاتیريٍّ بقصَد الفكاھة ومساعدة القارئ على فھَم النصیحة والمثال؛ ففي بعض الحالات
سم أبلغَ من الكلام وأسرع في توصیل الرسالة المستھدفة، وھو عامل مساعد یكون التعبیر بالرَّ
ه إلى أنَّ النصائحَ لیسَتْ بأعدادٍ حتَّى لا یصاب القارئ بالضَّجر في أثناء القراءة. كما أودُّ أن أنوِّ
متساویة لكلِّ مرحلة؛ حیثُ تسَتھدِفُ أكثرُ النصائح المراحل الأولى من إنشاء المشروع الریاديِّ
نھ الكتاب، فإنَّ النصائح مترابطةٌ في ما یَّة ھذه المراحل كونھا الأساس للعمل. ووَفقاً لما تضمَّ لأھمِّ
ر بنصیحةٍ أخُرى أو تشُیرُ إلیھا، ولعلَّ القارئ یلاحظُ بینھا بدرجةٍ كبیرة، لذا فإنَّ كلَّ نصیحةٍ تذُكِّ
لة في نھایة كلِّ نصیحة بغرض الاختصار. وبالنظر أنِّي أدرجتُ أرقامَ بعض النصائح ذات الصِّ
ة بمجال ریادة الأعمال جدیدة، ولا یوجد اتِّفاقٌ على إلى كَون الكثیر من المصطلحات الخاصَّ
دناھا في كلِّ الكتاب، كما أضفنا في آخر دة لھا، فقد ترجمناھا بما یعكس المعنى ووحَّ ترجمة موحَّ
رت كأسماء بعض الشركات، وذلك الكتاب جدولاً بتلك المصطلحات وغیرھا من تلك التي تكرَّ

تسھیلاً على القارئ.
إنِّي أتطلَّع لأن یجدَ القارئ في ھذا الكتاب أجوبةً لما قد یجول بخاطره من تساؤلاتٍ حول المشاریع
ن ینتقلون إلى منطقة الشرق الأوسط وشمال أفریقیا الناشئة، ولا سیَّما الریادیِّین والریادیَّات ممَّ

للعمل، أو بغرض تأسیس مشروع تجاريّ.
وأخیرًا، تجدر الإشارة إلى أنَّ ھذا كتابٌ یتناول نصائحَ عملیَّة قائمة على التجربة الفعلیَّة، ولیس
ا ھذا الكتابُ كتاباً أكادیمی�ا نظری�ا؛ فالمادَّة النظریَّة متوافرةٌ في كتبٍ أخرى تزخرُ بھا المكتبات، أمَّ
م إلى القارئ أمثلةً عملیَّة وعلمیَّة عن كیفیَّة تطبیق الأمور النظریَّة في الواقع فھو كتابٌ تطبیقيٌّ یقدِّ
العمليِّ من خلال التجارب والممارسات التي قام بھا الریادیُّون، وكیف تخطَّوا الصعاب للوصول

إلى ریادة الأعمال.
م. خالد سُلیماني

تشرین الثاني/نوڤمبر 2013م



الفصل 1



مرحلةُ الاستكشاف
تعُرَف أیضًا بمرحلة ‘‘الفكرة’’، وھي المرحلة التي یستغرقھا الریاديُّ في التفكیر في مشروعھ
محاولاً تحدید أھدافھ، ورسم صورة ذھنیَّة لخُطَّتھ وما یریدُ القیامَ بھ، وتجمیع قدراتھ وإمكانیَّاتھ،

ودراسة مدى ملائمتھا وكفایتھا لإنشاء المشروع.
الأنشطة الرئیسیَّة: تتطلَّب ھذه المرحلة تشكیل فریق التأسیس، ودراسة احتیاجات السوق واختباره
یَّة المنتج والفرص المتاحة والبدائل، ودراسة المنافسة، وإجراء مقابلات مع العملاء، وتحدید أھمِّ
Minimum)ِّلي أو الخدمة وقیمتھما، ومدى الحاجة إلیھ والطلب علیھ، وإنشاء النموذج الأوَّ

Viable Product) في السوق، ودعوة أوائل المرشدین والمستشارین للانضمام إلیك.
نوع التمویل: قد یجري تمویل ھذه المرحلة من خلال أموال شخصیَّة، أو منحٍ حكومیَّة محدودة أو
مھا المؤسَّسات العلمیَّة والتعلیمیَّة لنوَعٍ معیَّنٍ من الأفكار، أو من الأصدقاء والعائلة. منحِ بحوث تقدِّ
ا عٍ أو حاضنةِ أعمال في ھذه المرحلة، ممَّ وینضمُّ كثیرٌ من فرق المشاریع الناشئة أیضًا إلى مُسرِّ

یوفِّر مصدرًا غیر مباشر للتَّمویل.



نصیحة 1

ر بطریقةٍ مختلفة’’! إنْ أردْتَ أن تغُیِّر العالم،‘‘فكِّ

لقد شھدنا في العصر الحدیث العدید من الاختراعات المؤثِّرة في العالم، والتي صارت من
ضروریَّات الحیاة لكلِّ فرد، رغم أن أحدًا لم یطلبھا أو یساوره التفكیر فیھا. فقد انبثقت تلك
رون خارجَ المألوف. ولن یطلبَ عملاؤك إلاَّ ما یعرفونھ الاختراعات عن مخترعین ریادیِّین یفكِّ
ر بطریقةٍ مختلفة’’ وتكشفَ للعملاء شیئاً ما لم یفكَّروا فیھ قطَّ، وھكذا بالفعل، لذا علیك أنتَ أن ‘‘تفكِّ

تخلقُ حاجةً جدیدةً وتلبِّیھا في الوقت ذاتھ.
لو انتظرَتِ الاختراعاتُ العظیمة العملاءَ لیطَلبُوھا، لكانَ العملاءُ حینئذٍ ھم المخترعین! وفي العالم
الحقیقيّ، یطلبُ العملاءُ تحسیناتٍ على حلولٍ موجودةٍ أصلاً، حیث إنَّھم یعتمدون في طلباتھم على
روا خارج المألوف أو یتخَیَّلوا حلا� ما ھو في متنَاول یدھم، إذ لیسَ من مسؤولیَّة العملاء أن یفكِّ

جدیدًا لمشكلةٍ قدیمة؛ فھذا ما یفعلھُ المخترعون، وما یفعلھُ الریادیُّون العظَُماء أیضًا.
سأضربُ ھنا ثلاثة أمثلة عن ریادیِّین عظماء في عصرنا قدَّموا منتجًا كان العملاء یحتاجون إلیھ،
روا بتاتاً في طلبھ. ولنبدأ باقتباسٍ شھیر من ستیڤ جوبز: ‘‘لا یمكنك أن تسألَ لكنَّھم ما كانوا لیفكِّ
ا یریدونھ فقط ثمَّ تحاولَ أن تعُطیھَم إیَّاه؛ لأنَّھ في الوقت الذي ستنَتھي فیھ من إعداده، العملاءَ عمَّ
دون على ضرورة البدء بدراسة السوق ن یؤكِّ سیطُالبون بشيءٍ جدید’’.[2] قد یختلف معھ الكثیر ممَّ
(وھو ما سنناقشھ في النصائح ذات الصلة). فلا بأس من الاستعانة بدراسة السوق لتقَییم الحاجة
والاعتماد علیھا في اتِّخاذ القرار، إلاَّ أنَّ من الضروريِّ أیضًا التفكیرَ بطریقةٍ مختلفةٍ عند محاولة
تلبیة ھذه الحاجات بصورةٍ أفضل. ویمكنك أن تستخدمَ تفكیرك الخارجَ عن المألوف لتبَتكرَ مطالبَ
تلبِّي احتیاجاتٍ جدیدة، فلم یطلبْ أحد من جوبز أن یبتكرَ جھاز آیپاد (iPad)؛ فالفكرة كانت

ُ



موجودةً في المختبرات لسنوات وقد لاقى تنَفیذھُا فشلاً ذریعاً قبل أن یلتقطَھا جوبز ویجعل منھا
منتجًا علیھ طلب في السوق (راجع المثال الذي أوردتھُ في النصیحة 43).

ویمكنُ أن یقُالَ الشيء نفسُھ عن أجھزة الآیفون (iPhone) والآیپود (iPod)، وحتَّى عن آي
كلاود (iCloud). ویقُتبسَ عن ھنري فورد (Henry Ford) أنَّھ قال عن اختراع السیَّارة: ‘‘لو
ا یریدونھ، لقالوا خیولاً أسرع’’. ھنا یتجلَّى التناغم ما بین كلام فورد وتعلیق أنَّي سألتُ الناسَ عمَّ
جوبز؛ فھنري فورد صنعَ السیَّارات- سیَّارات سریعة وبأسعارٍ معقولة- ولیس خیولاً أسرع.
وبالمثل تخلَّى توماس إدیسون عن إنتاج مصباح غاز أكثر سطوعًا، وابتكر بدلاً من ذلك المصباحَ
ة- الكھربائيّ. وبالرغم من أنَّھ كان من السھل الاقتناع بالعدُول عن المشروع بسبب جسامة المھمَّ
بسبب البنیة التحتیَّة الجدیدة الھائلة التي كان ینبغي إقامتھا لكي تعملَ مصابیح الكھرباء- فقد ثابرَ
فعلاً وكان اختراعھ ھو ما أنارَ العالم ولیس مصباح الغاز. فقد غیَّر المصباحُ الكھربائيُّ البنیةَ
التحتیَّةَ في مُدنٍ ودولٍ في شتَّى أرجاء الكرة الأرضیَّة، تمامًا كما غیَّرتِ السیَّاراتُ عملیَّة إنشاء

الطرقات، وغیَّر الآیپاد مَسارَ استخدام الحوسَبة الشخصیَّة.

لة: 15، 43 النصائح ذات الصِّ



نصیحة 2

لا تبدأ بالتنفیذ قبل الانتھاء من تصمیم استراتیجیَّتك.علیك أن تتیقَّنَ بأنَّك تفحَّصتَ جمیعَ جوانب
عملكالتجاريِّ قبل الشُّروع فیھ

تفشلُ العدیدُ من الأفكار العظیمة لأنَّھا لم تنُفذ بصورةٍ صحیحة. فمثلاً، إنَّ الحصول على فكرةٍ في
مجال الإنترنت أو الحاسوب، ومن ثمَّ تحویلھا إلى موقع إلكترونيٍّ أو برنامج حاسوب أو منتج ھو
ة فقط، إذ إنَّ ھناك الكثیر من الاستعدادات والمتطلَّبات التي ینبغي إتمامھا قبل أن نصف القصَّ

یتبلوَرَ العمل التجاريُّ حول ھذه الفكرة.
إنَّ حجر الزاویة لبناء عملٍ تجاريٍّ ھو إتمام (مراجعة، تمحیص، تجربة) نموذج العمل التجاريِّ
(Business Model)، والأسئلة المرتبطة بدیموغرافیَّة العملاء وخصائصھم، وعملیَّة جذب
د عوامل قلیلة ینبغي العملاء وتكالیف المنتج وتكالیف التسویق والمبیعات وقنوات البیع، وھذه مجرَّ

ل فكرتكَ إلى عملٍ تجاريٍّ مُربح. لك التعاملُ معھا قبل أن تحوِّ
م، قابلتُ الكثیرَ من الریادیِّین الشباب الذین خلال الفعَّالیَّات العدیدة التي شاركتُ فیھا بصفة محكِّ
كانت لدیھم أفكار تبدو جذَّابة لھم، لكنَّھا في الحقیقة لا تعني أيَّ شيء للعمل التجاريّ، فكنت
ي إلى خلق فرص تجاریَّة لجني المال. وعلیكم أنصحھم بالقول: ‘‘إنَّ تفكیركم بھذا الشكل لن یؤدِّ
الشروع بابتكار فكرة غیرھا’’. ومع ذلك نجد أنَّ كثیرًا منھم لیست لدیھ سوى فكرةٍ غیر ناضجة أو
ةٍ على منتج غیر جاھز، وبطاقة عمل شخصیَّة (Business card). لذا أحثُّ أمثالَ ھؤلاء بقوَّ
التفكیر في كیفیَّة بیَع منتجھم والجھات المستھدفة قبل الذھاب إلى تطویر الفكرة. فمنذ فترةٍ وجیزة،
أبلغني أحد الأشخاص بأنَّ لدیھ فكرةَ تأسیسِ موقع على الإنترنت في مجال التوظیف الإلكترونيّ
(Social recruitment). غیر أنَّ كلَّ ما كان لدیھ ھو وسم تجاريّ (Brand) وصفحة واحدة



على الإنترنت لا تفي بأيِّ غرض، وأقلُّ من 100 مستخدم للمَوقع، یقتصرون على أصدقائھ فقط.
وسألني إنْ كان علیھ أن یطلبَ تمویلاً لإنشاء ھذا المشروع، فسألتھ مستغرباً: ‘‘أيَّ تمویل تقصد؟
وماذا ستبَیعُ بالمناسبة؟’’ وأفھمتھ بأنَّھ لم یكن ھناك مصدرٌ واضحٌ للدَّخل ولا دلیلٌ على وجود طلبٍ
في السوق على ھذا المنتج. ولم یكن ھناك تصمیمٌ مكتملٌ للمنتج ولا خُطَّة عمل؛ حیث إنَّھ كان في
بدایة عملیَّة إعداده، فضلاً عن عدم وضوح رؤیتھ بشأن ما یریدُ أن یحقِّقھ. وقد نصحتھُ بالتفكیر
في الطریقة التي سیجعل بھا عملھَ التجاريَّ مقبولاً ورائجًا في الأسواق، وكیفیَّة تحویلھ إلى دخلٍ

قبل أن یبتكر النموذجَ التالي.

النصائح ذات الصلة: 14، 19، 22، 31



نصیحة 3

في الشراكة، توازنُ القوىیكون مفتاح الاستمراریَّة

اء اء والضرَّ یشبھ شریكُ العمل شریكَ الحیاة. بحیث یجب أن یكون التعامل بثقة متبادلة في السرَّ
ون بالشراكة معك إلاَّ لجني المال والأرباح. إنْ لم مع التنویھ أنَّ شركاءَ الأعمال الأقویاء لا یھتمُّ
ر في یكن أولئك الأشخاص مُنصفین؛ وإنْ لم تكن حریصًا، فالأرجح أنَّھم سیتغدَّون بك قبل أن تفكِّ
العشاء بھم. إنَّ وجود شریكٍ قويٍّ معك سیفَتحُ لك الأبوابَ بالتأكید، وسیجلبُ الأعمال ویساھم في

وقوف المشروع الناشئ على قدمیھ، لكنَّ كلَّ ذلك الدعم والمساعدة القویَّة لا تأتي دون ثمن.
كما أوضحتُ في النصائح ذات الصلة، من المھم جد�ا أن تفحَصَ خلفیَّة شركائك فحصًا صحیحًا
ر مشاركتھم؛ فلدى بعض رجال الأعمال سمعةٌ جیِّدة، بینما لیس لبعضھم الآخر سوى قبل أن تقرِّ
ةُ شریكٍ محتمل بمبادىء أخلاقیَّة مھزوزة وضیعة، فإنَّ المشكلات والمتاعب. وإذا ما اقترنتَْ قوَّ
ة مالیَّة فحسب، لكنَّھا قد رًا لریاديٍّ شابّ. ولیس من الضروريِّ أن تكونَ القوَّ ذلك قد یكون مدمِّ
ة رأس ة مع قوَّ تتمثَّل أیضًا في السیطرة على أسرار العمل التجاريّ. وینبغي أن تتوازنَ ھذه القوَّ

المال؛ فتوَازُنُ القوى في الشراكة ھو المفتاحُ للأعمال التجاریَّة المستدامة.
The) [3]’’إذا كنت قد قرأتَ عن تأسیس موقع فیسبوك في كتاب ‘‘أصحاب الملیارات بالصدفة
The Social) ’’أو شاھدت فیلم ‘‘الشبكة الاجتماعیَّة ،(Accidental Billionaires
سَي فیسبوك Network) فإنَّك ستستوعب رسالتي في ھذا الجزء. إنَّ الصدعَ الذي حدثَ بین مؤسِّ
ھو مثالٌ عظیمٌ على شراكةِ أعمال انھارت. (نحن لا نعلمُ یقیناً ما إذا كانتَِ الأحداث المبیَّنة في
الكتاب صحیحة تمامًا أم لا، لكنْ لنفترض وبغرض الاستفادة من ھذا المثال أنَّھا صحیحة). عندما
تنازلَ إدواردو ساڤیري (Eduardo Saveri) عن حقوقھ ووضعَ ثقتھَ في شریكھ زوكربیرغ،



ارتكَبَ الخطأ الكلاسیكيَّ الفادحَ لرجل أعمالٍ فشلَ في حمایة نفسھ من مكائد شریكٍ قويّ (أو في
ھذه الحالة شریك نما وصارَ قوی�ا). لم یكن زوكربیرغ یملكُ المال لكنَّھ كان مسیطرًا على أسرار
العمل التجاريِّ الذي كان في الواقع في مراحلھ الأولى؛ لأنَّھ كان یسیطرُ على شركة فیسبوك
ل شریكٍ مستثمر فرديّ (شریك بوصفھ المبرمجَ الوحید، وكان من السھل علیھ أن یتخلَّصَ من أوَّ
س) عندما حصل على التمویل من مصدرٍ آخر، وھنا تضاءلتَْ قیمةُ المستثمر الفرديِّ عندما مؤسِّ
ا لفترةٍ حصلَ زوكربیرغ على أموالٍ أكثر، في حین أنَّ مبلغ التمویل الذي قدَّمھ ساڤیري كان مھم�
ا جعلَ الشراكة قصیرةٍ فقط في حیاة المشروع، وصار دوره ھامشی�ا عندما نما العمل التجاريّ، ممَّ
بینھما غیر متوازنة. ولو كان لدى ساڤیري مالاً ومواردَ كافیةً لیختارَ بدیلاً آخر عن شریكھ

ةُ فیسبوك بطریقةٍ مختلفة. زوكربیرغ، لربَّما انتھَتْ قصَّ
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نصیحة 4

صحیح أنَّ غیتس وجوبز لم یكُملا دراستھماالجامعیَّة، لكنَّ ھذا لا یعني أنَّ ترْكَ الجامعةسیجعل
منك ریادی�ا ناجحًا

عھا؛ حیث تتقدَّم ر أنظمة الحاسوب وتعقیدھا وتنوُّ أنت تحتاج الیوم إلى المعرفة في ضَوء تطوُّ
رات إلاَّ بأساسٍ تعلیميٍّ تكنولوجیا الحاسوب بسرعةٍ عظیمة، ولن تتمكَّن من مجاراة ھذه التطوُّ
جیِّد. قد تتمكَّن من الیوم الحصول على المال الكثیر على المدى القصیر من خلال برمجة تطبیقك
د بمزید من العلوم الأكثر تقدُّمًا لخلق الفرص القادرة على الخاصّ، لكنَّك تحتاج إلى التزوُّ

الاستمرار على المدى الطویل في ظلِّ المنافسة والتغیُّر السریع في ھذا العالم.
ز على المستوى التعلیميِّ لأعظم الریادیِّین في یبدو أنَّ الكثیرَ من المقالات الملھمة الیوم تركِّ
زماننا، مثل بِل غیتس وستیڤ جوبز ومارك زوكربیرغ. وفي الواقع، ھناك كثیرٌ من الریادیِّین
الناجحین تركوا الجامعةَ في مرحلةٍ ما لیصیروا أشخاصًا بارزین، لدرجةٍ توحي للقارئ أنَّ ترْكَ
ز ھذا المفھوم، الدراسة یكادُ یكون السمةَ الأساسیَّة لأيِّ ریاديٍّ ناجح. ولعلَّ تجرِبتي الشخصیَّة تعزِّ
حیث تظُھر سیرتي الذاتیَّة أنِّي تركتُ برنامجَ الدكتوراه في جامعة كولورادو لأدُیرَ مشروعي
م لأنَّھ غیر سلیم، وقد یقود إلى الفشل الذریع الناشئ الثاني. غیر أنَّ ھذا المفھوم لا یمكن أن یعمَّ
ولا یؤخذ بھ كأحد عوامل النجاح، لأنَّ ظروفاً معیَّنةً لعبت دورًا أساسی�ا في حیاة بعض الریادیِّین
لیصلوا إلى ما وصلوا إلیھ، وھو ما لا یتُاح لدى عموم الریادیِّین، ولا نرغب في بعث رسالةٍ
خاطئة عن ھذا المفھوم الخطأ. عندما بدأ غیتس وجوبز ودیل (Dell)وآخرون، كانت تكنولوجیا
ل من أعمالٍ حصریَّة لقطاع الأعمال ة الناس، ولا تزال في عملیَّة التحوُّ المعلومات جدیدةً لعامَّ
یادة. (B2B)[4]، إلى تكنولوجیا استھلاكیَّة للجمیع (B2C)[5]، وفتحَ ھذا الأمرُ البابَ أمام الرِّ



استخدَمَ جوبز مزیجًا من عبقریَّتھ الخاصَّة ومعرفة ووزنیاك (Wozniack) بالحاسوب لیبتكرَ
ل حاسوب أپل شخصيّ. حتَّى مع ذكائھ الخارق، كان یحتاجُ إلى علم ووزنیاك بھندسة الحاسوب أوَّ
لكي ینجح. وھكذا فعل بِل غیتس وزوكربیرغ اللذان تعلَّما برمجةَ الحاسوب في الجامعة قبل تركھا
لإنشاء شركاتھما. ومن ھنا ننصح قبل أن تتركَ دراستك تأكَّد من أنَّ لدیك ما یلزمُ لتحَقیق النجاح-
نك من الحصول على وظیفةٍ لائقةٍ إنْ لم أو على الأقلِّ احرِصْ أن تكونَ لدیك معرفة كافیة تمكِّ

تنجَح.
بصفتي رئیسًا لِلجَنة التَّقییم لشبكة سرب (SIRB) للمستثمرین الأفراد، كنتُ أقُیِّم مشروعًا ناشئاً
دَ ما إذا في وقتٍ سابقٍ من عام 2013م یتعلَّق بتطویر تطبیق للھواتف النقَّالة. وكان عليَّ أن أحدِّ
كان مؤھَّلاً للعرض أمام مجموعة المستثمرین الأفراد، الذین ھم أعضاء الشبكة، ومثَّل المشروعَ
س ھم من الذین تركوا الدراسة الناشئ ریاديٌّ بدأ عرضَھ بالإعلان أنَّ جمیعَ أفراد الفریق المؤسِّ
الجامعیَّة قبل إنھائھا مثل ما فعل بِل غیتس وزوكربیرغ! كان یمكن أن تكونَ ھذه المعلومة ممتازةً
ومقبولةً لو أنَّ الشركةَ حقَّقت بالفعل الشُّھرة والثروة، أو في حالِ لاقى الفریقُ نجاحًا سابقاً من أيِّ
رًا سلبی�ا أدَّى إلى تقَویضِ مصداقیَّة الفریق نوَع، لكنْ في تلك الحالة كان ذلك الإعلان مؤشِّ
بالإضافة إلى كون ھذه المعلومة عاملاً غیر مساعد في تعزیز المشروع. وقد ظھرت أیضًا عوامل
أخرى كنقصٍ في العملاء، وغیاب نموذج الأعمال السلیم، وعدم وجود استراتیجیَّةٍ واضحة، وھو
ة ومشكلات على أصعدة مختلفة جعلت وضع فریق العمل أكثر سوءًا وھو ما أفرز متاعب جمَّ
ر ن من مجموعةٍ من ‘‘المنسَحِبین من الدراسة’’ كما لقَّبوا أنفسَھم. كان علینا أن نقرِّ الفریق المكوَّ
السماح لھم بتقدیم عرضھم أمام مجموعة ‘‘مستثمري سرب’’. وعندما سألتُ صاحبَ العرض عن
سبب تقدیمھ نفسھ وفریقھ على ھذا النحو أجاب: ‘‘أردتُ أن أبُیِّن التزامنا’’، حینھا نصحتھُ بأن یجدَ
عبارةً أو شعارًا آخر. فلو أنَّھم كانوا مھندسین طموحین مع بعض الإنجازات السابقة، لكنَّا شعرنا
بالثقة نوعًا ما بأنَّ الفریقَ سیكونُ قادرًا على حلِّ مشكلات الشركة، لذا كان القرار الطبیعيُّ

والمعقول في ھذه القضیَّة أنَّنا لم نوافقْ على طلبھم، وبذلك فقدوا فرصةَ الوُصول إلى ھدفھم.
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نصیحة 5

ل الضغوط، كما لا تحبُّ المخاطَرة، ولیسَتْ إذا كنتَ تتوقَّعُ دخلاً شھری�ا ثابتاً، ولا تستطیعُ تحمُّ
لدیك أموالٌ احتیاطیَّة، ولا مرشد یرشدُك في مشروعك الناشئ-فلا تتركْ وظیفتكَ لتدخلَ في مجال

الأعمال التجاریَّة

زون رؤیتھم على المنافع الملموسة كثیرٌ من الناس الذین یریدون الدخول في مجال الأعمال یركِّ
كالحصولِ على المنصب الإداريِّ الأعلى في المنشأة، حیث ساعات عملٍ مرنة، كَونھم مدیري

أنفسھم، وجني الأرباح والفوائد التي لا تمنحُھا أیَّة وظیفةٍ أخُرى.
ما یغیب عن أذھان مثل ھؤلاء الناس ھو أنَّ الشخصَ في المشروع الناشئ، یدفعُ عادةً من أموالھ
ل أیَّةَ عوائد، فكلُّ مشروعٍ ناشئٍ یتطلَّب في البدایة بذل أكثر من ة لفترةٍ طویلةٍ قبل أن یحصِّ الخاصَّ
س أن یعمل في عُطل نھایة الأسبوع ویسھر عشر ساعات عمل یومی�ا، إضافة إلى أنَّ على المؤسِّ
لیاليَ دون نوَمٍ حاملاً أوراقَ عملھ وملفَّاتھ إلى البیت یومی�ا وفي العطلات الرسمیَّة والموسمیَّة- ھذا
إن استطاعَ أن یحصلَ على عطلة- حیث لا یكفي وقت الدوام في المكتب لإنجاز الأعمال في
وقتھا. إنَّ مستویات الإجھاد الناتج عن إدارة عملك التجاريِّ الخاصِّ ھي أعلى من نظیراتھا في أیَّة

وظیفةٍ أخُرى.
یمكن القول إنَّ إطلاقَ مشروع ناشئ ھو مثل الذَّھاب في رحلة مغامرات؛ فھي رحلة تتَّسم
ھُك بینما بالمخاطر غیر المعلومة، لا سیَّما في ظلِّ عدم وجود مرشد، فأنتَ تحتاجُ إلى شخصٍ یوجِّ
تشقُّ طریقكَ في عالم الأعمال تمامًا كمَن یسیر في أدغال أفریقیا أو الأمازون. وإذا كنتَ موظَّفاً،
ض لمخاطر العدید من جوانب العمل التجاريِّ والتي لن تتعاملَ تذكَّر أنَّ مؤسَّستكَ تحمیك من التعرُّ
ل دون توَجیھ، معھا إلاَّ عندما تكون أنت مالك العمل، لذا فمن الصعب جد�ا أن تقومَ بھذا التحوُّ
والمثال التالي یوضح ذلك. في عام 1994م، شاھدتُ فِقرةً على محطَّة سي. أن. أن (CNN) عن



ألعاب الڤیدیو. وقد جرت الإشارة في الفِقرة إلى أنَّ عائداتِ ألعاب الڤیدیو ستتَجَاوَزُ قریباً عائداتِ
الأفلام، وحینھا خطرت في ذھني فكرة عمل تجاريٍّ مربح. فبدأت أبحث عن إمكانیَّة تمثیل
شركات الألعاب في السعودیَّة. وقادَني بحثي إلى قرار أنِّي لن أستطیعَ أن أكونَ وكیلاً لأجھزةٍ مثل
سوني (Sony) أو نینتندو (Nintendo) حیث كان لدیھم وكلاء حصریُّون في السعودیَّة، لكنِّي
(Video game labels) كنتُ أستطیعُ أن أصیر وكیلاً حصری�ا لشركات الألعاب نفسھا
ولجمیع الأجھزة. لذا عدتُ إلى الولایات المتَّحدة وبدأت أجمعُ امتیازاتِ بیع ألعاب الڤیدیو من
منتجیھا، وحصلتُ على عشرة امتیازات. وكان من بین تلك الامتیازات أشھرُ منتجي الألعاب الیوم
مثل إلكترونیكس آرتس (Electronic Arts) ویوبي سوفت (UbiSoft) كما أنِّي تعاقدت مع
شركةٍ أخرى كندیَّةٍ لتعَریبِ إحدى ألعابھم، وبدأنا في طبع كتیِّباتِ الاستخدام (الكتالوجات)
والملصَقات باللغة العربیَّة تمھیدًا لتوزیعھا مع اللعبة في السوق المحلِّیَّة. غیر أنَّ الشحنة الأولى من
ھذه الألعاب أوُقِفت في الجمارك ولم أستطع تخلیصَھا وتسلُّمَھا؛ حیث لم تكن لديَّ المعرفة أو
القدرة على متطلَّبات التخلیص الجمركيّ، كما أنَّھا أمورٌ لم تكُنْ لدى شریكي أیضًا. وكدنا أن نفقدَ
كلَّ أموالنا في تلك الصفقة التجاریَّة التي أتلفتَْ بضاعتھَا إدارةُ الجمارك، ولو لم تكن الإرادة
ي والعزیمة متاحةً لديَّ في تلك المرحلة، لكان ذلك إیذاناً بنھایة مھنتي الریادیَّة. في ھذا والتحدِّ
الموقف، لن ألوم سوى نفسي؛ لأنِّي لم أستشر خبیرًا، ولم أسعَ إلى الحصول على توجیھ خبیرٍ
محترفٍ في أمور التخلیص، كان في وُسعھ تجنیبي الشعورَ بالأسف. إضافةً الى خسارة الكثیر من

المال.
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نصیحة 6

إلى الذین یریدون أن یصبحوا ریادیِّین: عمل تجاريٌّ
بقیمة ملیون دولار قد یدُرُّ علیك أقلَّ من راتبك

الحاليِّ البالغ 50 ألفَ دولار سنوی�ا.

یخوضُ العدیدُ من الریادیِّین في مجال الأعمال التجاریَّة دون فھَمٍ الصورةَ الشاملة، ویبُھرھم رنینُ
ط ھامش الربح الملایین. إذا كنتَ قد بدأتَ عملاً تجاری�ا صغیرًا أو افتتحْتَ متجرًا، فإنَّ متوسِّ
المتوقَّع الذي ستجَنیھ ھو ما بین 10 و15%. إنَّ مبیعاتٍ إجمالیَّة تصل إلى‘‘200 ألف دولار’’ قد
تبدو مغریةً لریاديٍّ جدید، لكنْ إذا كان ذلك العملُ التجاريُّ یعُطي ھوامشَ ربح في حدود %15،
فإنَّ الریاديَّ سیجَني فقط 30 ألفَ دولارٍ تقریباً سنوی�ا. لذا، إذا لم یعطِكَ عملكُ الحاليُّ أكثر من ھذا

ر مرارًا قبل الانتقال بسرعةٍ إلى مشروعٍ جدید. المبلغ، فكِّ
بعضُ المشاریع الناشئة سریعة النموِّ إذ تعطي ھوامشَ ربح تصلُ إلى 100%، وتقییمات تصل
إلى 15 ضعفاً أو أكثر من رأس المال. لكنَّ مشاریعَ ناشئةً من ھذا النَّوع تتطلَّبُ معرفةً محدَّدةً في
مة. والأكثر ترجیحًا أیضًا ھو أنَّ مجالٍ محدَّد، وعادةً ما یكونُ ذلك في مجال التكنولوجیا المتقدِّ
طة ) ھي أكثرُ عرضةً للفشَل في البدایة مقارنةً بالمشاریع المتوسِّ المشاریع الناشئة (سریعةَ النموِّ
مُ المعادلةُ في المثال اللاحق دلیلاً بسیطًا جد�ا لفھَْم ما تتوقَّعُ الحصولَ علیھ من والصغیرة. وتقدِّ
ر فیھا جیِّدًا دخلٍ سنويٍّ من عملٍ تجاريٍّ عاديٍّ بھوامشَ ومضاعفاتٍ عادیَّة. احسب الأمور وفكِّ

قبل الانخراط في عملٍ تجاريّ.
طةِ الحجم، عرفتُ الكثیرَ من الأشخاص الذین أنفقوا مدَّخراتِ حیاتھم في مشاریعَ صغیرةٍ أو متوسِّ
مثل صالون حلاقة أو مقھى أو مطعم أو متجر للھواتف النقَّالة. وعلى الرغم من ضعف رأسمال



مثل ھذه الأعمال التجاریَّة، فإنَّ مبیعات الجملة لبعضھا قد تتجاوز ملیون ریال سعوديّ (نحو 300
ألف دولار)، لكنْ بعد حسم النَّفقات وتكالیف التشغیل، نجد أنَّھ بالكاد یحصلُ أصحابُ ھذه
المشاریع على راتبٍ لائق یكافئ مجھودَھم ووقتھَم. أحیاناً یتساءلُ ھؤلاء إذا كان مشروعھم
یستحقُّ كلَّ ھذا العناء، لا سیَّما في ظلِّ المتاعب التي تصدرُ من العملاء، وعملیَّات التفتیش التي
تقوم بھا الأجھزة والإدارات الحكومیَّة، فضلاً عن تكالیف التصاریح والضرائب ومستحقَّات
دین إضافةً إلى مشكلات الموظَّفین ومتطلَّباتھم. قد یكون في وُسع المشروع الناشئ سریع المورِّ
النموِّ أن یأتي بنتائج أفضلَ إذا ما صارَ مشروعًا ناجحًا أو مشھورًا، ومع ذلك فإنَّھ یكونُ في معظم
ط كون المنتج لم یخضع للاختبار من المشترَین، ویمكن الأحیان أسوأ من مشروعٍ صغیرٍ أو متوسِّ
أن یواجھَ المالكُ مشكلاتٍ غیر متوقَّعة. إذا كنتَ حالی�ا موظَّفاً تكسبُ دخلاً یوفِّر لكَ العیَشَ الكریم،

فأرجو منك إجراءَ التمرین التالي:
دْ دخلكَ السنويَّ الیومَ واقسمْھ على الھامش المتوقَّع لعملك التجاريّ. وإذا كان لدیك شركاء حدِّ
تكََ بالھامش الصافي أیضًا، وانظُرْ إنْ كانَ الناتج یدُرُّ علیك مبلغاً أفضل من راتبك اضربْ حصَّ

يَ بھ. دْ مقدارَ الدَّخل السنويِّ الذي یمكنكُ أن تضحِّ الحاليّ. وإنْ لم یكُنِ الأمر كذلك، حدِّ
لنوضحِ التمرین بالأرقام: لنفترض أنَّك موظَّف دخلك السنويُّ في الوقت الراھن 50 ألف دولار،
وتنَوي الدخول في شراكةٍ مع آخرین في مشروع جدید بحصَّة 30%. وبافتراض أنَّ العملَ
التجاريَّ المتوقَّع یعُطي ھامشًا صافیاً یبلغ 15%. فحتَّى تكسبَ 50 ألف دولار ھي ما تكسبھُ من

وظیفتك الآن، یجب أن تكون المبیعات الإجمالیَّة:
50 ألف دولار/0.15/0.3= 1.1ملیون دولار!!!

في العملیَّة الحسابیَّة آنفاً، جرت قسمة الربح الإجماليِّ على حصَّتك؛ لأنَّنا نریدُ أن تساوي حصَّتك
البالغة 30% المبلغ ذاتھَ مثل راتبك. نستنتج من التمرین السابق أنَّ عملاً تجاری�ا تبلغُ مبیعاتھ 1.1
ملیون دولار لیس عملاً تجاری�ا صغیرًا، لكنْ حتَّى لو وصلَ عملك التجاريُّ في النھایة إلى ھذا

الحجم، فستحَتاجُ على الأقلِّ إلى عدَّةِ سنواتٍ لتصَِلَ إلى تلك المرحلة.
تأكَّدْ أنَّ عملك التجاريَّ یدرُّ علیك ما تتوقَّعھ قبل أن تتركَ وظیفتكَ.
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نصیحة 7

لا تثق بأحد ثقةً عمیاء! إنَّ لصداقاتك وعلاقاتك
وقدراتك الفریدة ثمناً، ویمكن أن تبُاع.

كثیرٌ من الریادیِّین ھم شباب، وغالباً من قلیلي الخبرة والتجرِبة في الوقت ذاتھ. فنجد أنَّھ في بدایة
لِ مشروعٍ ناشئٍ لھم، ویغُفِلون عن المشروع قد ینقادُ جمیعُ الشركاء بحماسٍ شدیدٍ إلى تأسیس أوَّ
سھ، لذا ي في نھایة المطاف إلى فشل المشروع أو إفلاس مؤسِّ بعض التفاصیل القانونیَّة التي قد تؤدِّ
لة تشیر بوضوح تامٍّ إلى حقوق كلِّ شریكٍ فمن الضروريِّ جد�ا أن تكونَ ھناك وثیقةٌ مُفصَّ

والتزاماتھ بعیدًا عن الثقة بالأشخاص الذین یمارسون العمل.
سین أقوى من الآخر، لاسیَّما في ما یتعلَّق بالمھارة (راجع المثل في النصیحة إذا كان أحد المؤسِّ
3)، فإنَّ ذلك الشخص سیكونُ قادرًا على استغلال وثیقةٍ قانونیَّةٍ صِیغتَْ صیاغةً سیِّئة، ویستوَلي
على المشروع وینُھي الشراكة بتعویضاتٍ ضئیلةٍ أو حتَّى دون تعویض. فالثقة لا تنفع في ھذه

الحالات كما أنَّ قلیلاً من الحرص لن یؤذي أحدًا بتاتاً.
ل) ھو عن إنَّ ھذا المثلَ (بخلاف المثل في النَّصیحة 3 التي شرحت عملیَّة طرد الشریك المموِّ
طرد الشریكِ صاحبِ الموھبة والمھارة من شركتھ التي أسَّسھا. فھذا الریاديُّ الناجح جد�ا أسَّسَ
ل لسنواتٍ طویلة. ومع أنَّ الثقةَ بینھما حسنة، فإنَّ الثقةَ شركةً ووضعَ ثقتھَ في شریكھ المموِّ
المفرطة یمكن أن تثُیرَ الجشعَ البشريّ. وعندما أضحى المشروع كبیرًا بعد أكثر من عشر سنوات
س الشریك ل یتآمر للتخلُّص من المؤسِّ ووصل إلى مرحلة دخول نادي الملایین، بدأ الشریك المموِّ
معھ والسیطرة على الشركة بكاملھا، فأدخل في الشركة شخصًا من أصحاب الملایین، وھذا الأخیر
بدَوره وعد بِنقَْلِ الشركة إلى نادي الملیارات. فقد كانت الفرص والإمكانیَّات متاحةً، فضلاً عن

َّ



توافر مشاریع تسمحُ لھم بالحصول على حجم مبیعات ضخم یتخطَّى ھذه الأرقام، ویدعم كلَّ ذلك
أنَّ الرجل الغنيَّ ذو نفوذ ولدیھ المقدرة على إدخال الشركاء في نادي الملیارات وتوفیر الأموال
س الشریك بوُجوبِ اللازمة (انظر النصیحة 75). كانت عملیَّة الاحتیال تقوم على إقناع المؤسِّ
إعادة توزیع الأسھم للسَّماح بِدُخول الشریك الجدید، غیر أنَّ الخطأ الكبیرَ الذي ارتكبھَ ھذا
ل) صلاحیَّة إدارة المؤسِّس (صاحب الموھبة)كان التوقیعَ على توكیلٍ منح بموجبھ شریكَھ (المموِّ
عملیَّةِ البیع والشراء الضروریَّة لإتمام الصفقة من جانبٍ واحد. لكنَّ ما فعلھَ الشریكُ الآخرُ
س بناءً على التوكیل الممنوح لھ منھ في إدارة أسھم ل) ھو امتلاك أسھم شریكھ المؤسِّ (المموِّ
الشركة وبیعھا وشرائھا من طرف واحد، وھكذا تمكَّن من طرده من الشركة تمامًا! وبلغَ بھ الجشع

حد�ا أنَّھ لم یبع حتَّى للشَّریك الثالث، إذ احتفظَ بملكیَّة الشركة كلِّھا لنفسھ.
ولسوء طالعھ فقد فشلَ ھذا الشریكُ الجشع في الحصول على ما كان یفُترَض أن یحصل علیھ
رَ الجشعُ لیس فقط ما وفَّره المؤسِّس خلال حیاتھ، بل أیضًا العمل الشركاء الثلاثة معاً، ودمَّ
سَ (صاحب الموھبة) أقامَ دَعوى قضائیَّة، فإنَّھا لا تزالُ التجاريَّ كلَّھ. ومع أنَّ الشریك المؤسِّ
منظورةً أمام القضاء ولا یتُوقَّع الانتھاء منھا في الأجل المنظور (انظر المثل في النصیحة 78).
سُ نفسَھ فجأةً دون عمل بعد أن كان قد أسَّس عملاً تجاری�ا وأدارَه من الأعلى لقد وجدَ المؤسِّ
لسنوات، وكانت غلطتھُ الكبرى منْحَ ثقةٍ في غیرِ موضعھا. ورغم سنوات الصداقة الطویلة، فإنَّھا

لم تشفعَْ في التغلُّب على الجشع البشريّ.
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نصیحة 8

الشراكةُ ھي علاقةٌ طویلةُ الأمد.
تأكَّد من كَون الأدوار والمساھمات

تعكس توزیع الحصص.

واجَ مثلاً على سبیل التَّشبیھ؛ فنحن یَّة الشراكة. وقدَّمتُ الزَّ أشرتُ في النصائح ذات الصلة إلى أھمِّ
نجد في العمل التجاريِّ كما في الزواج، أنَّھ یمكنُ أن یكونَ اختیارُ الشریك مصدرًا للحزن أو

مصدرًا للفرح للسنوات الآتیة.
ة التي من المھمِّ جد�ا في الشراكة تحدیدُ دَورِ كلِّ شریك، وینبغي أن یكونَ الدَّورُ متوافقاً مع الحصَّ
ل انی�ا للمكتب في أوَّ لَ لك إیجارًا مجَّ یمتلكھا كلُّ طرف. فإذا كان دَورُ شریكك مثلاً ھو أن یحصِّ
سنتیَن، فلا تمنحَھ 50% حتَّى لو كانت مساحةُ المكتب وموقعھ ھما أصعب ما یمكنُ الحصول
د أنَّ الشریكَ كان لطیفاً معك ومنحَكَ من أموالھ مبلغاً تستثمره في شركتك، فلیس من علیھ. ولمجرَّ
الضروريِّ أن تمنحھ أكثرَ من قیمة ذلك المال على شكل أسھم. وحتَّى لو قدَّم إلیك الفكرةَ الأساسیَّة
للمشروع وعملْتَ بھا، فینبغي ألاَّ تعطیھَ 50% ما لم یبذلْ في الواقع جَھدًا كافیاً یوازي مستوى
ذلك التعویض ویتكافأ معھ. فإنْ واجھتَ مشكلةً في حسابِ حصصِ الأسھم، فینبغي أن تعرف أنَّ
لدیك مشكلةً تحتاج إلى معالجةٍ وتصحیح، وعلیك أن تستعین بمحترفین أو أشخاصٍ ذوي خبرة

لمساعدتك.
في بدایات عام 2013م، جاءَ أحد الریادیِّین إلى مكتبي یطلبُ المشورة، وكان قد تركَ للتوِّ وظیفتھَ
لیبَدأَ عملاً تجاری�ا في مجال الأزیاء. كان قد ھیَّأ نفسَھ وحدَّد شریحة العملاء الملائمة لمنتجاتھ، غیر
أنَّ مشكلتھَ كانت مع شریكھ، فقد دخلَ الشریكُ الآخرُ في المشروع نظرًا إلى ما یتمتَّع بھ من مھارة

ُ



ا إلى دولةٍ أخُرى ولم یتقیَّد بموعد تقدیم التصامیم المطلوبة لإطلاق وموھبة، لكنَّھ كان قد انتقلَ تو�
مجموعة المنتجات الأساسیَّة للمشروع. وبسبب ھذا الموقف من الشریك ‘‘الموھبة’’، أتاني في
طلب المشورة الریاديُّ الذي أصابھَ الإرھاقُ، وكان قد اكتسبَ خبرةً في البیع بالتجزئة بالإضافة

إلى امتلاكھ المال.
لَ ذلك الشریك كانت شراكتھما 40/60 لمصلحة الریاديّ، غیر أنَّ تلك ‘‘الموھبة’’ ما كانت لتؤھِّ
د مشترٍَ مَ أزیاء، بل كان مجرَّ لیحَصلَ على 40% من حجم الشركة؛ إذ إنَّھ لم یكن مصمِّ

(Buyer) حقَّق نجاحًا في المبیعات بالتجزئة لدى سلسة من المتاجر الكبرى.
م كانت نصیحتي للریاديِّ أن یعُیدَ التفكیر في ھذه الشراكة، وحذَّرتھُ من أنَّ ھذه المشكلة ستتضخَّ
جون لمشروعھم أمامَ مستثمرٍ ما في المستقبل؛ لأنَّ ھذا سیأَتي بمرورِ الوقت، ولا سیَّما عندما یروِّ
س، وھو م في الفریق المؤسِّ بنتائج عكسیَّة حیث سیتَسَاءَلُ المستثمرُ عن سبب عدم وجود مصمِّ
Core) حجر الزاویة لأيِّ عملٍ تجاريٍّ في مجال الأزیاء. إنَّ إسنادَ الأعمال الأساسیَّة
Competencies) في العمل التجاريِّ إلى جھات خارجیَّة قد لا یكونُ فكرةً جیِّدة، وقد یتساءل
المستثمرُ أیضًا عن سبب حصول ‘‘الموھبة’’ على 40%، مع أنَّھ لیس موجودًا دائمًا! وكان جوابُ
مُ الریاديَّ أیضًا إلى تھ لأنَّھ سیقدِّ الریاديِّ عن ھذه النقطة أنَّ الشریكَ ‘‘الموھبة’’ سیستحَقُّ حصَّ
مستثمرٍ تربطُھ بھ صلة قرابة، وعندھا نصحتھُ بتحدید مساھمة الشریك الحقیقیَّة الطویلة الأمد
فَ ‘‘الموھبةُ’’ ا قضیَّة أن یعرِّ عَ الحصصَ بناءً على ذلك التقییم. أمَّ بالعمل التجاريّ، وأن یوزِّ
الریاديَّ إلى المستثمر، فمن الأفضل أن یمُنح لقاء ذلك ‘‘مكافأة’’ على شكلِ عمولةٍ فقط إن كانت قد
اقتصرت المساھمةُ الرئیسیَّةُ لھذا الشریك في العثور على مستثمر، لا سیَّما أنَّ المستثمر الجدید-
أی�ا كان- سیحصل على حصصٍ أیضًا من الشركة مقابل استثماره فیھا، أو على تعویضٍ بشكلٍ
ا سیعُقِّد حسابَ الحصص أكثر. كما أنَّ أكثرَ تعقیدًا من الحصص المشروطة بتحقیق النجاح، ممَّ
ة ‘‘الموھبة’’ في الشركة تبدو نسبةً مرتفعةً مقارنةً بحجم المشاركة الفعلیَّة منھ في 40% حصَّ
العمل. كذلك فإنَّ عدمَ الوُضوح ھذا بدا لي أنَّھ مدعاةٌ لحدوث مشكلاتٍ مؤكَّدةٍ في المستقبل في ظلِّ
وجود تضاربِ مصالح متشابكةٍ جد�ا. لذا یجب أن تكونَ الشراكةُ واضحةً بوجودِ توزیعٍ مُنصفٍ

لرأس المال یعكسُ مساھماتِ الشركاء في العمل بالجَھد أو بالمال أیضًا.
تھ إذا كانتَْ مساھمةُ أحَدِ الشركاء قصیرةَ الأمد ومتوقَّعةً لفترةٍ محدودة من عمر الشركة، فإنَّ حصَّ
في رأس المال ینبغي أن تعكسَ ھذا الوضع. وفي حال انسحاب ھذا الشریك لن یشعرَ أحدٌ بالغبن

ة للشریك المنسحب ستكون عادلةً للجمیع. أو أنَّ حقوقھَ سُلبت منھ؛ لأنَّ قیمة الحصَّ
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نصیحة 9

ل والریاضة الوطنیَّة الشعبیَّة في السعودیَّة. استثمر فیھ! الطعامُ ھو مجالُ الترفیھ الأوَّ

من المعلوم للجمیع أنَّ السعودیَّة بلدٌ محافظٌ جد�ا، قیاسًا بالبلدان الأخرى التي تتَّسم بالمحافظة وفقاً
للعادات والتقالید والأعراف المطبَّقة فیھا. لذا نجد أنَّ غالبیَّة أشكال التَّرفیھ المتاحة في دُولٍ أخرى
غیر متاحة في السعودیَّة. وھذا ما یجعلُ من التركیز على تناول الطَّعام أمرًا أساسی�ا في كلِّ نزھةٍ
یقوم بھا الأفراد أو الأسرة. ففي حین أنَّ كلَّ المال الذي ینفقھُ الناس في دولٍ أخُرى على وسائل
ھات المائیَّة ورحلات السَّیر، وركوب الموج الترفیھ كدورِ السینما والأوپرا والمسرح والمتنزَّ
والتزلُّج وركوب الدراجات الھوائیَّة، والقفز المظلِّيّ...إلخ- نجد في السعودیَّة أنَّ ھذه الأموال
ر في العمل التجاريِّ ستسلك طریقھا إلى معدة العملاء في غیاب وسائل الترفیھ تلك. إذا كنت تفكِّ
في مجال الطعام، فإنَّ الناسَ على الأغلب یأكلون من كلِّ ما یعُرض من ألوان الطعام، وغالباً لا

لون الكمَّ على الكیف! یبحثون عن الجودة، بل یفضِّ
من الخصائص التي تتمیَّز بھا السعودیَّة أنَّ العازبین والموظَّفین المجھَدین لا یذھبون إلى الحانات
بعد العمل أو في عطلة نھایة الأسبوع كما في البلاد الأخرى- حیث العادات والتقالید والأعراف
وأمور أخرى تمنع وجودھا- بل یتَّجھون إلى مقاھي النارجیلة حیثُ یمكنھُم التَّدخین والشكوى من
العمل ومن الآخرین (كالزوجات مثلاً) وتناول الطعام، نظرًا إلى كَون كلِّ شكلٍ من أشكال الترفیھ
في السعودیَّة یرتبطُ بتناوُل الطَّعام كما أسلفت، وھذه ھي الصفة السائدة في المجتمع، والتي أدَّت
إلى ارتفاع معدَّل المصابین بمرض السكَّري، وھذا بِدَوره أدَّى إلى ظھور كثیرٍ من المطاعم التي
یَّة، وھو ما انعكس إیجاباً على عیادات البدانة والعیادات م الأطعمة والوجبات الصحِّ تقدِّ
ة الغذائیَّة التي أصبحت مزدھرةً جد�ا، ووجھة جدیدة لریادیِّي الأعمال، بفضل صة بالصحَّ المتخصِّ



البدینین والباحثین عن الحمیة الغذائیَّة وبرامج إنقاص الوزن. لكنَّ من المھمِّ أیضًا إدراك أنَّ
المنافسة في ھذه السوق مرتفعةٌ أیضًا. غیر أنَّك لو استطعتَ ابتكارَ فكرةٍ جدیدةٍ في مجال الطَّعام

والوجبات السریعة أو حتَّى فكرةٍ قدیمةٍ في حيٍّ جدید، فإنَّ لدیك فرصةً كبرى للنَّجاح.
ربَّما لا یكونُ المطعمُ عملاً تجاری�ا ریادی�ا سریع النموّ، أو قابلاً لمضاعفة الأرباح بسرعة، لكنَّ
ي إلى النموِّ السریع الحصول على رخصة منح الامتیاز لمنتجات العمل التجاريِّ ذاك یمكنُ أن یؤدِّ
یاق، وسَّعَ بعضُ رجال الأعمال السعودیِّین عملھَم التجاريَّ لیصبح شركة مؤھَّلة أیضًا. ففي ھذا السِّ
ی�ا، بل دولی�ا أیضًا. وأفضلُ مثلٍ على ذلك النجاح ھو سلسلةُ مطاعم لمنح الامتیازات التجاریَّة محلِّ
م البیك[6]، فقد عُرضت على محطَّة سي. أن. أن بوصفھا أحدَ أفضل ثماني سلاسل مطاعم تقدِّ

الوجبات السریعة الأجنبیَّة المنتشرة في العالم.
بدأ ھذا المطعم بفرع واحد یقوم بإعداد وجبة دجاجٍ مقليّ- أقلَّ دسمًا من دجاج كنتاكي (KFC)- ثمَّ
أصابَ نجاحًا كبیرًا وصار مشھورًا إذ تمكَّن من افتتاح عشرات الفروع لمنتجھ ‘‘البیك’’ تعمل في
بعض المدن أربعاً وعشرین ساعةً تقریباً في الیوم، ووجد إقبالاً شدیدًا من المستھلكین، فنلاحظ
دائمًا صفوفاً مزدحمة أمامَھا، وتتَّبع سلسلة مطاعم البیك عملیَّة تشغیلٍ مُحكمة الضَّبط، ووصفةَ
دة في كلِّ فروعھا. ورغم أنَّ البیك لم یبدأ بمنح حقوق طعامٍ مثالیَّةً وفریدةً من نوَعھا وموحَّ
مات عملھ مكتملة- فإنَّ ھناك مطعمَ دجاجٍ آخرَ أیضًا ھو ‘‘الطازج’’ الامتیاز للغیَر بعدُ- مع أنَّ مقوِّ
مُ الدجاجَ المشويّ، وقد بدأ في منح حقوق الامتیاز للغیر داخل المملكة وخارجھا. ولرفع إنتاجیَّة یقدِّ
رت بحیثُ تتمكَّنُ من شيِّ مئات الدجاجات في الوقت نفسھ. ة طُوِّ ایةً خاصَّ م المالك شوَّ المطعم، صمَّ
،(KUDU) مثلٌ ثالثٌ على مطاعم تعمل بطریقةٍ معیاریَّةٍ مثل مطاعم الامتیاز العالمیَّة ھو كودو
سوا الذي أطلقھ ثلاثة شباب ریادیِّین من الریاض تركوا وظائفھم في تسعینیَّات القرن العشرین لیؤسِّ
ل مطعم لشطائر الستیك السریعة. الیوم لدیھم أكثرُ من 160 فرعًا في جمیع أنحاء المملكة أوَّ
والخلیج العربيّ. أخیرًا ركَّزت عدَّة نساء شابَّات على تأسیس أعمال تجاریَّةٍ قائمة على تحضیر
الكعك المعروف باسْم كَپ كیكس (Cupcakes). لقد حقَّقن قفزةً نوعیَّة في الطَّلب على منتجھنَّ

على مدى عدَّة سنوات في سوقٍ لم تكن معتادةً أن تتنَاوَل منتجاتٍ كھذه.
إنَّ شریحة الشباب المزدھرة في السعودیَّة دفعت العدیدَ من الریادیِّین إلى إجراء تجارب في سوقِ
الأطعمة السریعة التي توقَّفتْ خِیاراتھا لسنواتٍ على مجموعةٍ قلیلةٍ من المطاعم التقلیدیَّة كالفول
ة بطریقةٍ خاصَّة). حتَّى ھذه الأطعمة التقلیدیَّة لو والتمیس (الخبز الفارسيّ) والمطبَّق (فطائر محشوَّ
أجُریت الدراساتُ الصحیحةُ علیھا، فإنَّھ یمكنُ تحویلھا إلى شركاتِ امتیازٍ وتطویرھا عالمی�ا، وھو

ما لم یقَمُ بھ أحدٌ إلى الآن.
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تعدُّ الصناعاتُ البتروكیماویَّة، ثاني أكبر صادرات السعودیَّة؛ إذ إنَّھا مدعومةٌ حكومی�ا ویدُیرھا
رَ في خلق أشخاصٌ مِھْنیُّون. حاولْ أن تفكِّ

فرصةِ عملٍ تجاريٍّ في ھذا المجال.

رون في تأسیس أعمال تجاریَّةٍ ترتبط ا یثُیرُ الاستغراب أنَّ عددًا قلیلاً جد�ا من الریادیِّین یفكِّ ممَّ
بمنتجات النفط، مع أنَّ السعودیَّة ھي إحدى أكبر الدول المنتجة للنَّفط في العالم؛ إذ یعتمد %90
من اقتصادھا على النفط، ومع ذلك نجد أنَّ نسبةً قلیلةً من الریادیِّین مَن یستثمرون في أعمالٍ

ل معظمُھم الاستثمار في العقاراتِ أو تجارة التجزئة. تجاریَّةٍ ذات صلةٍ بالنَّفط، في حین یفضِّ
توجدُ برامجُ عدیدةٌ تعملُ على تشجیع الاستثمار في مشاریع الصناعات البتروكیماویَّة، منھا مثلاً،
ي ما یصلُ إلى %75 لاً: صندوقُ التنمیة الصناعیَّة السعوديّ (SIDF) حیث یمنحُ قروضًا تغطِّ أوَّ
من تكلفةِ المشروع، وذلك دونَ فوائد وضمن فترة سداد تصلُ إلى 20 سنة. ثانیاً: تمنحُ بعض
انیَّة، المرافق الصناعیَّة، مثل مدینة ینَبعُ الصناعیَّة (Yanbu Industrial City)، أرضًا مجَّ
وتدعمُ تكالیفَ قطاع الخِدْمات. ثالثاً: في وُسعِكَ الحصول على المنتجات البتروكیماویَّة بتكلفة أقلَّ
مقارنةً بالأسعار العالمیَّة. وكلُّ ما ھو مطلوبٌ منك ھو التحلِّي بالإرادةِ والبدء في تأسیس بعض
الأعمال التجاریَّة الحقیقیَّة. وتعدُّ المنتجاتُ البیتروكیماویَّة صالحةً للمئات من أنواع التنمیة، وكلُّ ما

علیك فعلھُ ھو أن تسألَ عن المجال الذي یتناسب مع إمكاناتك وقدراتك المالیَّة.
ة بالصناعات البتروكیماویَّة التي تدخلُ في لا تزالُ السعودیَّة ومنذ سنوات تنتج الموادَّ الخام الخاصَّ
عملیَّات الإنتاج النھائیَّة لمختلف الصناعات والسلع الاستھلاكیَّة. وھذا ھو المنتج الأساسيُّ للشركة
السعودیَّة للصناعات الأساسیَّة سابك. وتشملُ ھذه المنتجات مثلاً: الموادَّ البلاستیكیَّة، والأسمدةَ



الكیماویَّة، والمعادن، والموادَّ الكیمیاویَّة الأدائیَّة، والموادَّ الكیمیاویَّة مثل الأولفین والمؤكسجات
والعطریَّات، وموادَّ كیمیاویَّة وسطیَّة، إضافةً إلى الفلیكول والغازات الصناعیَّة والعملیَّات
م ھذه المنتجات الموادَّ الخام لعددٍ ھائلٍ من المنتجات. وقد الھیدروكربونیَّة غیر المــشبعة. وتقدِّ
(DOW) رًا اتِّفاقیَّةَ شراكة مع شركة داو وقَّعت شركة أرامكو (ARAMCO) السعودیَّة مؤخَّ
ى (SADARA) لإنتاج طیفٍ واسع من المنتجات الأدائیَّة مثل اللدائن الصناعیَّة تحت مسمَّ
،(Propylene Oxide) وأكسیدالپروپیلین ،(Polyols) والپولیولات ،(Isocyanates)
وغلایكول الپروپیلین (Propylene Glycol)، وموادَّ مرنة طبیعیَّة أو صناعیَّة، والپولي إیثیلین
(Polyethylene) المنخفض الكثافة الطُّوليّ، والپولي إیثیلین المنخفض الكثافة، وغلایكول

.(Glycol ethers & amines) الإیثرات والأمینات
یمكن استخدام ھذه المنتجات في مختلف الأسواق والقطاعات ولكنَّھا الأكثر استخدامًا ولزومًا في
الأسواق والقطاعات السریعة النموِّ مثل النقلیَّات (قطع غیار السیَّارات وموادُّ الصیانة)، البناء
ب)، التعبئة والتغلیف والحاویات (للموادِّ الغذائیَّة وغیر (الأنابیب، الموادُّ اللاصقة ومانعاتِ التسرُّ
الغذائیَّة)، بضائع المستھلكین (المطَّاط الإسفنجيُّ للأثاث والفراش؛ اللَّدائن الإسفنجیَّة العازلة التي
تدخل في تصنیع الأدوات المنزلیَّة)، الطلاء الخارجيّ (ھناك نطاقٌ واسعٌ من الطلاء الخارجيِّ
للاستخدامات الصناعیَّة والصیانة والاستخدام البحريّ)، النفط والغاز (حمایة أنابیب النفط وضمان
التدفُّق، معالجة الغاز)، لوازم الأجھزة الكھربائیَّة والإلكترونیَّة (حزم الأسلاك المعزولة والأسلاك،
العزل). (7) على أن نضع في الحسبان أنَّ ھوامش الربح المتوقَّعة ھي في حدود 30-40%. لذا

فإنَّ كلَّ ما على الریاديِّ فعلھ ھو إیجاد منتج یلبِّي حاجةَ مجال صناعيٍّ محدَّد.
في وُسعك أن تبدأ مشروعًا مشتركًا مع مشترٍ بِعقَد آجل (Off-Take Agreement) والشروع
في العمل (انظر النصیحة 51). وإذا اخترتَ إقامةَ منشأةٍ في بعض المناطق القرویَّة، فإنَّ قرضَكَ
مَ المصارفُ دون فائدةٍ من صندوق التنمیة الصناعیَّة السعوديِّ سیصل إلى 75%. ویمكن أن تقدِّ

التجاریَّة المبلغَ المتبقِّي.

النصائح ذات الصلة: 51
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لا یزالُ موسمُ الحجِّ منذ قرونٍ
فرصةً للأعمال التجاریَّة. فما الذي

یمنعكُ من استثماره الیوم؟

قبل أن تصبح السعودیَّة دولةً نفطیَّةً عملاقة، كانت تعتمد في مواردھا الرئیسیَّة على التجارة، لا
مة، فة في مكَّة المكرَّ سیَّما في موسم الحجّ. فمنذ أن بنى نبيُّ الله إبراھیم (علیھ السلام) الكعبة المشرَّ
فة، إذ إنَّ الحجَّ مة لزیارة الكعبة المشرَّ اجُ یتوافدَون من جمیع أقطار المعمورة إلى مكَّة المكرَّ والحجَّ
ز الإسلام كان فریضةً دینیَّة منذ ذلك الزمن. وبعد ظھور الإسلام في القرن السابع المیلاديّ، عزَّ

التزام تلك الشعائر الدینیَّة، وأصبح الحجُّ ركناً من أركان الإسلام لمن استطاع إلیھ سبیلاً.
مع وصول أعداد المسلمین الیوم إلى 1.8 ملیار نسمة؛ وبعد إجراء الحكومة السعودیَّة توسِعات
اج ، وفي ظلِّ تزاید أعداد الحجَّ دة للمسجد الحرام بھدف استیعاب ثلاثة ملایین مصلٍّ متعدِّ
والمعتمرین والذین تجاوز عددھم حالی�ا اثنا عشر ملیوناً سنوی�ا- ومن المتوقِّع أن یصل إلى خمسة
عشر ملیون حاجٍّ ومعتمر في عام 2015م- ومع كلِّ ھذه المعطیات الإیجابیَّة التي تتیحھا السیاحة
الدینیَّة والتي تمثِّل فرصة ذھبیَّة لمن یستطیع استثمارھا، فإنَّھ لا یوجدُ إلاَّ عددٌ قلیلٌ جد�ا من

الریادیِّین السعودیِّین العاملین في ھذا الحقل.
منذ القدم، تمیَّزَ أھالي مكَّة بامتھانھم التجارة، وذلك یعدُّ من عاداتھم وتقالیدھم، فقد كانوا یعمَلون
اج بیعاً اج)، والتجارة مع الحجَّ في تجارتیَن أساسیَّتیَن ھما: الطوافة (مرشدون سیاحیُّون للحجَّ
وشراءً. ویشیر القرآنُ الكریمُ (في سورة قریش) إلى رحلتیَن تجاریَّتیَن لأھل مكَّة في السنة صیفاً
تیَن كلَّ عام للتِّجارة، فكانوا ھون إلى بلاد الشام والیمن مرَّ وشتاءً؛ حیث إنَّ أھالي مكَّة كانوا یتوجَّ



ابة لاستیراد التوابل والحریر التي كان وم في بلاد الشام، بوصفھا بوَّ یبَیعون بضائعھَم إلى الرُّ
لعَ. ومع أنَّ تجارة الحجِّ تضاءَلتَْ من اج یجلبونھا من الشرق، مقایضَةً بالذَّھب وببعض السِّ الحجَّ
اج تقدَّر بملیارات الدولارات سنوی�ا، والتي حیثُ الواردات، فإنَّنا نشھد الیوم أنَّ حركة البیع للحجَّ
اج ما زالت دون معظمھا من المنتجات الصینیَّة حیث الصناعة المحلِّیَّة للسلع التي یستھدفھا الحجَّ

مستوى جودة الصناعات العالمیَّة.
ھناك فرصةٌ كبرى للنموِّ في ھذا المجال، فضلاً عن فرصٍ لتطَویر سیاحة الحجِّ التي لا تزالُ
رةً إلى حدٍّ كبیر وتحتاج إلى الكثیر من التَّحسین والارتقاء. ومن الأفكار المُلھمة التي ظھرَتْ متأخِّ
متھ وتعمل رًا وقامَتْ على سیاحة الحجّ، ھي تطبیق الواقع الافتراضيّ (نافذة مكَّة) والذي صمَّ مؤخَّ
على توزیعھ شركة ابتكار (انظر المثال في النصیحة 30)، وھو تطبیقٌ یتُیحُ للمستخدمین فرصةَ
م تطبیقاتٌ أخُرى معلوماتٍ رؤیةِ اسم كلِّ موقع وتاریخھ بینما یجولون فیھ بھواتفھم الذكیَّة. وتقدِّ
رة. وھناك أیضًا بعض الأدلَّة السیاحیَّة الإلكترونیَّة مة والمدینة المنوَّ محدودةً عن موقعيَ مكَّة المكرَّ

مة لتحَلَّ محلَّ الدلیل السیاحيِّ الورقيِّ الذي لم یجُدَّد تصمیمھ منذ أكثر خمسین سنة. المصمَّ
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ة والتعلیم. إنِ تنفقُ الحكومةُ السعودیَّة أكبرَ نسبةٍ منموازنتھا على قطاعَيِ الصحَّ
ة الشرائیَّة أبدًا. استطعتَ إیجادَ فكرةٍ تخدم ھذین القطاعَین،فلن تكونَ مشكلتك في القوَّ

ة والتعلیم إذا كان النفط والسیاحة الدینیَّة ھما أكبر صادرات السعودیَّة، فإنَّ قطاعَي الصحَّ
دارة ة والتعلیم الصَّ یستحوذان على أكبرِ النفقات المخصَّصة للخِدْمات. حیث تحتلُّ نفقاتُ الصحَّ
دَومًا في الموازنة السعودیَّة، فقد وصل الإنفاق على التربیة والتعلیم إلى مبلغ ضخم یقُدَّر بنحو
ة للدولة. وقد صُرِف ما 54.4 ملیار دولار في عام 2012م- أي 25% من حجم الموازنة العامَّ
ة لعام 2012م یقرُب من نصف ھذه النفقات على المشاریع الرأسمالیَّة، كما بلغتَْ موازنة الصحَّ

ن تشیید عددٍ كبیرٍ من المستشفیات والمرافقالجدیدة.(8) نحو 26.7 ملیار دولار، وھذا یتضمَّ
ع ة والتربیة والتعلیم یجب أن تشجِّ إنَّ ھذه الملیارات من الدولارات التي تنُفقَ كلَّ عام على الصحَّ
مھ تالیاً ھو عن برنامجَین یخدمان ھذین الریادیِّین على العمل في ھذین القطاعَین. والمثلُ الذي أقدِّ
القطاعَین. لكنِّي أعتقدُ أنَّ ھناك المزیدَ للقیام بھ لتحَسین كلِّ قطاع، سواء كان ذلك في شكل برامج
شخصیَّة أم من خلال تطبیقات العملیَّات الداخلیَّة، أو كان استثمارًا في الصناعة ذاتھا. كما ینبغي
أن أشُیر إلى أنَّ الكثیرَ من العیادات التخصُّصیَّة غیر الفعَّالة أغُلقتَْ بسبب الضغوط التي یمارسھا

ة لا یشملھا التأمین. قطاعُ التأمین، بینما تزدھرُ أعمالٌ تجاریَّةٌ أخُرى مرتبَطةٌ بالصحَّ
لة والمذكورة بالتَّفصیل في ھذه النصیحة ھو تطبیقُ دلیل الأطبَّاء (طبیب)، أحد الأمثلة ذات الصِّ
وھو برنامج إلكترونيٌّ یمكن التعامل معھ من خلال أجھزة الحاسوب أو الھواتف الذكیَّة



یَّة في السعودیَّة، فإنَّ ھذا (Mobile). وما دام ھناك نقصٌ كبیرٌ في اختصاصیِّي الرعایة الصحِّ
التطبیق یساھم في علاج تلك المشكلة حیث یھدفُ إلى توَفیر الوقت والمال على الأطبَّاء بدلاً من
دین من الباطن (Subcontractors) للقیام بأعمال إداریَّة روتینیَّة، توظیف اختصاصیِّین متعھِّ
كالإحالة أو الحجز؛ فمن خلال ھذا التطبیق یمكن للمستخدم الحجز لدى الطبیب للكشف وإجراء
التحالیل والفحوصات المخبریَّة دون مراجعة موظَّفي أو موظَّفات الاستقبال. وفي حقل التعلیم، فإنَّ

.(www.rwaq.org) ّھناك تطبیقاً واعدًا ھو موقع ‘‘رواق’’ للتعلیم الإلكتروني
ثین یھدف موقع ‘‘رواق’’ إلى نشر التعلیم عن بعُد لیصل إلى أكبر عدد من طالبي العلم من المتحدِّ
صین بوضع محتوى تعلیميٍّ عبارة عن موادَّ بالعربیَّة، وذلك بإقناع أساتذة الجامعات والمتخصِّ
رة في الجامعات، بغرض نشر التعلیم العالي لمن لا علمیَّةٍ منظَّمة تشبھ في ھیكلتھا الموادَّ المقرَّ
یستطیع الانتظام في جامعة لأيِّ سببٍ كان. الفكرة عبارة عن توطین (Localization) لفكرةٍ
حدیثةٍ من شركة كورسیرا (Corsera) التي أسَّسھا بروفیسوران من جامعة ستانفورد الأمیركیَّة
ع ا شجَّ ب العلم، ممَّ في عام 2012م وأثبتت نجاحًا كبیرًا، حیث صار یستفید منھا ملایین من طلاَّ
مؤسِّس شركة رواق (السعودیَّة) على التقاط الفكرة ونقلھا إلى العالم العربيِّ في عام 2013م. إنَّ
اناً، ولا یتكلَّف أجمل ما في النموذج الربحيِّ لھاتیَن الشركتیَن ھو أنَّ الدورات التعلیمیَّة تقُدَّم مجَّ
الطالب أیَّة مبالغ مالیَّة سوى ممن یرغب في خدمات إضافیَّة مثل التقدُّم إلى الامتحان والحصول
على شھادة. وقد استطاعت الشركة الأمیركیَّة تحقیق مبیعات ملیون دولار والحصول على استثمار
بمبلغ 85 ملیون دولار خلال عام من تأسیسھا. وتتطلَّع شركة رواق إلى سوقٍ تكتظُّ بملایین
الشباب في السعودیَّة والعالم العربيِّ، من أولئك الراغبین في التعلیم، والذین لا تتُاحُ لدیھم القدرة
كر أنَّھ وصل عددُ مستخدمي ‘‘رواق’’ على الالتحاق بالدراسة في الجامعات الرسمیَّة. الجدیر بالذِّ
عین في 172 دولة خلال فترة قیاسیَّة من إطلاق الموقع. وتھدف إلى 170 ألف مستخدم موزَّ

الشركة إلى الوصول إلى 300 ألف مستخدم قبل البدء في بیع الخدمات المدفوعة.

النصائح ذات الصلة: 40



نصیحة 13

لُ الفئة العمریَّة للشباب النسبة العظمى من تشكِّ
ھ إلى التركیبة السكَّانیَّة في السعودیَّة ومنطقة الشرق الأوسط وشمال أفریقیا عمومًا. والتوجُّ

الاھتمام باحتیاجاتھم یتُیحُ لمشروعك الناشئفرصةَ الوصول إلى عددٍ كبیرٍ من العملاء.

رًا 367 ملیون شخص (5% من سكَّان العالم)، مع وُجودِ تجاوزَ عددُ سكَّان العالم العربيِّ مؤخَّ
85% منھم بین سنِّ 14 و25. (9)وما دامتْ نسبةٌ كبیرةٌ من ھؤلاء السكَّان، وھم سنُّ الشباب
والمراھقة، تستخدمُ تكنولوجیا المعلومات سواء من خلال الحواسیب المحمولة أم باستخدام الھواتف
الذكیَّة، فإنَّ مثل ھذه المجتمعات الشبابیَّة تعدُّ بیئةً صالحةً وفرصًا ذھبیَّة لخلق مشاریع استثماریَّة

في مختلف الأعمال التجاریَّة الطموحة.
تتمیَّز السعودیَّة بأنَّھا صاحبة أعلى نسبة في العالم من مشاھدي یوتیوب (YouTube) من الأفراد
قیاسًا بعدد السكَّان، وثاني أكبر نسبةٍ من مستخدمي الھواتف الذكیَّة في الشرق الأوسط (10)،
وأكبر عدد من التغریدات في الشرق الأوسط وشمال أفریقیا (51%). إنَّ 29%منتغریدات العالم
في الواقع تصدرُ من السعودیَّة ومنطقة الشرق الأوسط. (11) وھذا یعني أنَّ ھناك فرصة عظیمة

للوصول إلى ھذا الجیل من الشباب البارع في استخدام أجھزة الحاسوب والھواتف الذكیَّة.
لقد وضعَ العدد المتزاید من مستخَدمي الحاسوب من الشباب المنطقةَ العربیَّة على خریطة العالم
مھ ھنا ھو من تركیا. تعُدُّ شركة پیك غیمز في حقل مشاریع الحاسوب الناشئة. والمثلُ الذي أقدِّ
ز ھذه الشركةُ على الأسواق ا في العالم. وتركِّ (Peak Games) أكبرَ وأسرعَ شركةِ ألعابٍ نمو�
الرئیسیَّة في الشرق الأوسط وشمال أفریقیا عمومًا، وعلى تركیا خصوصًا. وبوجود أكثر من 30
ملیون مستخدم في أحد أكبر أسواق الألعاب دینامیكیَّةً في العالم، فقد أصبحت تحتلُّ في زمن قیاسيٍّ

ُ



المركزَ الثالثِ بوصفھا أكبر شركةِ ألعابٍ اجتماعیَّةٍ في العالم. تأسَّست ھذھالشركةُ الفتیَّة في
تشرین الثاني/نوڤمبر من عام 2010م، ولدیھا الآن أكثر من 11.8 ملیون مستخدم یومی�ا، وجمعتَْ

لین.(12) 30 ملیون دولار من المموِّ
ز شركة ‘‘پیك غیمز’’ على أسواق الشرق الأوسط كلِّھا ولیس فقط على تركیا. وكانت إحدى تركِّ
لنا’’ (Kammelna) الاجتماعیَّة السعودیَّة. وھذه اللعبة مبنیَّةٌ أشھر صفقات الاستثمار لعبة ‘‘كمِّ
لنا’’ للمُستخدم بأن ینضمَّ إلى آخرین من على لعبة الورق السعودیَّة الشعبیَّة، البلوت. وتسمح ‘‘كمِّ
لنا’’، على سو ‘‘پیك’’ و‘‘كمِّ اتٍ اجتماعیَّةٍ ویلعب لعبة الورق الشعبیَّة. لقد ركَّزَ مؤسِّ خلال منصَّ
قطاع الشباب، واستطاعوا تحقیق أھدافھم مع تزاید أعداد المستخدمین یومًا بعد یوم. ومع ھذا
ا وكیفاً لتتَجاوَزَ أرقامھا المحقَّقة حالی�ا؛ إذ ر منتجاتھا كم� النجاح، فما زالت شركة پیك غیمز تطوِّ

ط للوُصول إلى 400 ملیون مستخدم. إنَّھا تخطِّ



نصیحة 14

الوسم ھو وعدٌ لمستھلكِ سلعتِكَ یبدأ في
ر فیھا منتجك، ویجب أن اللحظة التي تطوِّ
یمُحَّص في جمیع مراحل دَورة المنتج.

إنَّ أحدَ أكبر الاعتقادات الخاطئة لدى الكثیر من الریادیِّین ھو ما یتعلَّق بعملیَّة ‘‘الإیسام’’ (13) .
فالإیسامُ لیسَ شعارَ الشركة أو ألوانھَا وھُوِیَّتھَا؛ حیث إنَّ ھذه الرموز والشعارات لیست سوى
انعكاساتٍ خارجیَّةٍ لمنتجك. وابتكار ‘‘الوسم’’ (Brand) ینبغي أن یتمَّ في وقتٍ مبكر جد�ا من

مسیرة عملیَّة الإنتاج، أي في مرحلة تكوین الفكرة والاستكشاف.
ویساعدك التفكیر باكرًا في الوسم لمشروعك على إحكام سیطرتك على عرضِ التَّسویق الذي
مھ إلى المستھلكین قبل أن تبدأ في الانغماس في منتجك الجدید المبتكر، وھي ضرورة حتمیَّة تقدِّ
في عالم الأعمال على عكس المشاریع التي تتمُّ خلال الدراسة الأكادیمیَّة، إذ قد یحصلُ الطالبُ
على علاماتٍ جیِّدةٍ عن فكرتھ سواء بِیعَ المنتجُ أم لا. لكنْ في العالم الحقیقيّ، إنْ لم تتمكَّن من بیَع
ة احتمالٌ على المدى المنظور لبیَعِھ، فإنَّ قیمتھَ في الواقع ستكون قلیلةً منتجك؛ أو إذا لم یكن ثمَّ

جد�ا.
ر جد�ا، حیث كان إعلانھُ كان ستیڤ جوبز أحد الأشخاص الذین فھَموا قیمة الإیسام في وقتٍ مبكِّ
التجاريُّ المشھور ‘‘1984’’، المُستوحى من روایة جورج أورویل التي تحمل عنوان ‘‘1984’’،
دة’’، وأنَّھا مَوجودةٌ دلالةً على ذلك الفھم. فقد أرادَ أن یوضحَ أنَّ شركة أپل كانت شركةً‘‘متمرِّ
لتغَییر العالم. ففي ھذا الإعلان، یلُقي ‘‘القائد’’ خطاباً على جمھورٍ رماديِّ اللون یتشَابھَ أفرادُه في
نة بألوان ة. ثمَّ تدخلُ شخصیَّةٌ غیر معروفة ملوَّ ما بینھم، وقد ‘‘برُمجوا’’ ضدَّ إرادتھم الحرَّ

ّ



مُ الشاشةَ الكبیرةَ التي تلُقي التعلیمات على جمھور مسلوبِ الإرادة وتفتحُ البابَ ماكنتوش، وتحطِّ
لتحَریر الأشخاص الرمادیِّین. لقد كانت الرسالة الأساسیَّة للإعلان ھي أنَّ ماكنتوش سیكسرُ
ر المستخدمین من سیطرة الشركات الكبرى، أو كما ھو واضحٌ ضمناً، الحواجز المألوفة، ویحرِّ
شركة آي. بي. أم بالتحدید. وفي عام 1997م، عندما عادَ جوبز لیدُیرَ شركة أپل، أطلقَ إعلاناً
ر بطریقةٍ مختلفة’’. كان جوبز یؤمنُ بأنَّ شركةَ آپل ة تحت شعار ‘‘فكِّ تجاری�ا آخر، وكان ھذه المرَّ
موجودةٌ لِكَسر المعاییر وتغییر طریقة تفكیر الناس، وذلك بتقَدیم منتجاتٍ مختلفة كان الناس
رون فیھا بطریقةٍ مختلفة، تلك المنتجات التي باستخدامھا جعلتنا جمیعاً نقومُ بالأشیاء بطریقةٍ یفكِّ
ة. وھكذا فإنَّ آي پود وآیفون وآیبوك وآیپاد وآیكلاود ا ھو متَّبع في الحیاة العامَّ مختلفة بعیدة عمَّ
أحدثتَْ تغییرًا جذری�ا في أربع صناعاتٍ مختلفة: الموسیقا والھواتف والكتب والحواسیب. إنَّ تحقیق
Brand) ’’الاختلاف ھو ما التزمَتھْ أپل في رسالتھا التسویقیَّة، وھو ما یدُعى ‘‘التزام الوسم

.(Promise

النصائح ذات الصلة: 1، 15



نصیحة 15

عندما تحصلُ على فكرةِ مشروعك الناشئ،
ابدأ بتحَدید المستھدَفین ومعرفة احتیاجاتھم،

ثمَّ ارسم الاستراتیجیَّةَ الخاصَّة بك قبل
الشروع في التنفیذ.

خلال مرحلة استكشاف مشروع ناشئ أی�ا كان نوعھ، علیك أن تفعلَ شیئاً واحدًا فقط وھو:
الاستكشاف. عادةً ما یشرعُ كثیرٌ من الریادیِّین بالتَّنفیذ قبل التخطیط وقبل بناء استراتیجیَّةٍ جیِّدة
قتُ إلى ھذا المحور المھمِّ في كثیر من النصائح ذات الصلة، وواضحة المعالم والتفاصیل. وقد تطرَّ
وأطلقت علیھ عدَّة تعریفات، مثل: ‘‘الحماسة المُفرطة’’، ‘‘الوقوع في حبِّ فكرتك’’، والإصابة
بـ‘‘جرثومة المشروع الناشئ’’، ولكنْ ینتھي بھم الأمر إلى فشل الفكرة لافتقارھا إلى التخطیط

السلیم والمبنيِّ على استراتیجیَّةٍ قویَّةٍ قابلة للتنفیذ والاستمراریَّة.
رون في كیفیَّة تغییر العالم، فإنَّ الخطوة الأولى التي علیك اتِّخاذھا ھي ن یفكِّ بوصفك ریادی�ا وممَّ
تدوین البیانات الشخصیَّة التفصیلیَّة للمستھلك الذي تستھدفھ: العمر، الجنس، الحالة الاجتماعیَّة
والاقتصادیَّة وأسلوب الحیاة الذي یطبِّقھ، ثمَّ أتَبِعْ ھذه البیانات بدراسةٍ میدانیَّة مسحیَّة للسُّوق
لونھَ وما یتوقَّعونھ، وتحدید لمعرفة المزید عن أفراد الفئة التي تستھدفھا، واستشراف ما یفضِّ
احتیاجاتھم أیضًا. استخَدمْ ھذه المعلومات لتكونَ مرجعاً وثائقی�ا تستند إلیھ في بناء مفھوم العمل
التجاريِّ ونموذجھ الذي تسعى إلى تحقیقھ وإنشائھ، كما ینبغي أن یكونَ ھذا النموذج متوافقاً مع
المنتج الذي تعملُ على ابتكاره أو تطویره، على أنَّھ یمكن الوصول إلى الھدف بمنظورٍ مختلفٍ
كالذي حدث مع ستیڤ جوبز عندما سُئل عن سبب عدم إجرائھ دراسةً مسحیَّةً للسُّوق قبل إطلاقھ
حاسوب ماكینتوش، فأجابَ أنَّ المستھلكین لا یعرفون ما یریدونھ إلى أن یرَوه واقعاً ملموسًا

ّ



ط للقیام بنقلة نوعیَّة تحُدث تغییرًا ملموسًا في العالم- كما فعل مطروحًا بین أیدیھم. فإنْ لم تكن تخطِّ
جوبز- فعلیك أن تصُغي إلى عملائك قبل أن تنطلقَ في طریقٍ طویل قد یكون في الاتِّجاه الخاطئ.
كان أحد المشاریع التي فكَّرتُ فیھا في شركة بایس تك (BASE TECH)- وھي شركة
متخصصَّة في تطَویر الأعمال المبتكرة- أن أبتكر لعبةً تخلو من العنف، أو تكون أقلَّ عنفاً،
نستطیع تسویقھا للأطفال في جمیع أنحاء العالم. وقد تولَّدت ھذه الفكرة عندي صدفةً عندما
رتُ حینھا لو أنَّ ابني كان استمعْتُ إلى اللغة العنیفة في لعبة ڤیدیو رائجةٍ كان ابني یلھو بھا. تصوَّ
ز القیم الأخلاقیَّة العلُیا لدیھ، وتجعلُ كلَّ الأسُر مثلي تندفع لشرائھا لأطفالھم، یلھو بلعبة تعزِّ
وتخیَّلتُ الأطفالَ حول العالم وھم یمارسون اللعب بھا ویتعلَّمون كلماتٍ مھذَّبة ویستخدمونھا بدلَ
اللغة العنیفة، التي تحوي في بعض الأحیان كلمات بذیئة تنمو في فكر الأطفال وعقولھم، فتنعكس

فاتھم طَوال حیاتھم، بما یعانیھ المجتمع عمومًا. على سلوكیَّاتھم وتصرُّ
لم یكن لديَّ تقییم حقیقيٌّ وواقعيٌّ عن مدى قبول تلك الفكرة عند المستھلكین إلى أن أجریتُ دراسةً
مسحیَّة للسُّوق. مع أنِّي على یقین بأنَّ مبدأ إجراء بحوثٍ مُسبَّقة لقیاس نجاح أیَّة فكرة أو فشلھا لا
ري البرامج، فإنَّھا بحوثٌ ضروریَّةٌ في سین ولا سیَّما مطوِّ صین المتحمِّ تروقُ كثیرًا من المتخصِّ
الواقع. لقد كانت نتائجُ الدراسة المسحیَّة التي أجریتھُا مخیِّبةً للآمال إذ لم أكن قد بدأت في تطویر
ليِّ (بعد الاستكشاف)، لكنِّي كنتُ قد بدأتُ العملَ على تصمیم اللعبة بنموذج ابتدائيٍّ النموذج الأوَّ
یعكس الفكرة. وتبیَّن في ما بعد أنَّ ذلك كان خطأً فادحًا، فقد أظھرَتِ الدراسة المسحیَّة أنَّ معظمَ
ون بالحدِّ من العنف والابتعاد عن اللغة السیِّئة المستخدمة بقدر الإمكان، وفي الأسُر كانوا یھتمُّ
ز القیمَ الأخلاقیَّة. لقد كان اھتمامُھم منصب�ا على لعبةٍ المقابل فإنَّھم لا یرغبون في شراء لعبة تعزِّ
تحقِّق المتعة لأطفالھم فقط بصرف النظر عن مستوى العنف أو اللغة المستخدمة، كما أنَّ معظمَ
ھات یتركون القرارات النھائیَّة لشراء الألعاب لأطفالھم. وقد بیَّنتِ الدراسةُ المسحیَّة الآباء والأمَّ
ز القیم الأخلاقیَّة. وإذا جرى إھدائھم إیَّاھا، فإنَّھم لن بوضوح أنَّ الأطفالَ لن یشتروا اللعبة التي تعزِّ
یلعبوا بھا. علاوة على ذلك، كشفت الدراسة المسحیَّة عن العدید من الأمور المتعلِّقة بألعاب
الأطفال مثل نوع المنصَّة، ونوعیَّة الألعاب الرائجة، وحدِّ التكلفة. كما ساعدتني الدراسة المسحیَّة
یَّة (Serious Game) مقارنةً بالألعاب على معرفة مستوى طلبِ السُّوق على الألعاب الجدِّ
یَّة دة في ھذه السوق انخفاضَ الطلب على الألعاب الجدِّ المطروحة. وأكَّدَت البحوث المكتبیَّة المتعدِّ
یَّة تبُاع ما بین المؤسَّسات في المنطقة التي استھدفتھُا وفي العالم عمومًا. كانت الألعابُ الجدِّ
(B2B)، ولا سیَّما المؤسَّسات الراعیة لمنشآت تعلیمیَّة على الغالب، ولم تكنْ تطُرحُ للبیَع
للمستھلك النھائيّ (B2C) إلاَّ نادرًا. وحیث إنَّ تكلفة المشروع كانت نحو ملیون دولار، فیمكنكُ
یَّة ھذه الدراسة المسحیَّة البسیطة التي كلَّفتْ أقلَّ من بضعةِ آلافٍ من الدولارات تخیُّل مدى أھمِّ

والنتائج التي جرى التوصُّل إلیھا.

النصائح ذات الصلة: 2، 14، 22



نصیحة 16

إنْ أردتَ تقدیمَ منتج ما أو خدمةٍ في غیاب
حمایة الملكیَّة الفكریَّة أو حمایة الوسم التجاريّ،

ة، وإلاَّ سیقلِّدكَ المنافِسون فعلیك البدء بقوَّ
وستدَفعُ ثمنَ نجاحھم وحدَك.

تفتقدُ بعضُ الأسواق النامیة إلى العدید من المنتجات والخدمات، لكنَّ ذلك لا یعني أنَّ رجالَ أعمالٍ
روا فیھا، بل قد یعني ببساطةٍ أنَّھم لا یریدونَ الدخول في أعمالٍ تجاریَّة مجازفة ولم آخرین لم یفكِّ
ر طرْحَ منتج معروف في السوق، تستطیعُ بسھولة أن تدركَ تخضَع بعدُ للاختبار. فعندما تقُرِّ
دَ مَوقعكَ بین المنافسین، كما یمكنكُ قیاس الطَّلب على المشروع وتقدیر خصائصَ العملاء وتحدِّ
حصَّتك في السوق. ویتََّبع ھذه الاستراتیجیَّةَ العدیدُ من رجال الأعمال كونھا تقلِّلُ من المخاطر التي
قد یواجِھونھا بشكلٍ كبیر؛ فكلُّ ما علیھم فعلھ ھو دراسة المستھلك ومدى إقبالھ على المنتجات
تھم في السوق. في ھذه الحالة لا یتعلَّقُ الأمرُ بمعرفة ما إذا كان ھناك طلبٌ المنافسة وزیادة حصَّ
ة التي یمكنھم الاستحواذ علیھا من ذلك الطلب الذي لیس ھناك مجالٌ للشكِّ في أم لا، بل بالحصَّ

وجوده.
عندما تفتحُ سوقاً جدیدةً لتقدیم خدمةٍ ما أو طَرْح مُنتج لم یخضَعْ للاختبار من قبل، فإنَّك تخاطرُ
مخاطرةً أكبر، ولا توجدُ طریقةٌ لمعرفة الكیفیَّة التي سیتجاوَبُ بھا المستھلكون ما لم یخُتبرَ المنتج
أو الخدمة من خلالھم. وعلیك في حالِ تأكُّدك من أنَّ الطلبَ مَوجود أن تتیقَّن بأنَّ لدیك القدرةَ على
ةٍ كبیرةٍ في السوق. إنَّ افتتاحَ متجرٍ واحدٍ على سبیل الاختبار یحدُّ من الاستحواذ على حصَّ
مخاطرتك بالمال، لكنْ إنِ استطَاعَ رجلُ أعمالٍ آخرَ أن یقلِّدَك دون أن یخضعَ للمُساءلة فإنَّھ سیفعلُ

ُّ ُ



تك السوقیَّة المستھدَفة ھي التأكُّد من ذلك. والطریقةُ الوحیدةُ لمنع الآخرین من الاستیلاء على حصَّ
ة في رًا. ویمكنك أن تفعل ھذا بالبدء في طرح منتجك بقوَّ ةٍ ممكنة في السوق مبكِّ كَسْب أكبر حصَّ
السوق ونیَل ثقة العملاء وولائھم، وضمان حصول العملاء على تجرِبة عظیمة، وإبراز خصائص
ا یجعلُ المنتج المختلفة التي تمیِّزه عن المنتجات الأخرى (POD=Point of Difference) ممَّ
ا إذا لم تفعل ذلك، فسینظر المنافسون إلى متجرك من الصعب على الآخرین تقلید فكرتك. أمَّ
دة الصغیر على أنَّھ نموذجٌ تجریبيٌّ ویستخدمونھ لافتتاح فروع مشابھة لھ في مواقع متعدِّ
تھم التسویقیَّة والتي قد لا تكون قادرًا على مجاراتھا. في تلك الحالة تكون قد قتلتَ مستخدمین قوَّ
عملك التجاريَّ لیس لأنَّ القوانین لم تعملْ على توفیر الحمایة لك، بل لأنَّك قدَّمتَ خدمةً كبیرةً إلى

منافسیك الأقویاء.
إنَّ أحد الأمثلة الكلاسیكیَّة عن الاستیلاء الجائر على السوق ھو طرح واجھة المستخدم الرسومیَّة
(14) (GUI)مع حاسوب ماكینتوش حیثُ استثمرت شركة أپل في تطویر البرامج، واتَّخذَتِ
ی�ا في السوق: نظام تشغیل مبنيٍّ على ل مخاطر كبیرة بِطَرح شيءٍ مختلفٍ كلِّ القرارَ بتحمُّ
ر الفأرة ‘‘WIMP’’ (ویندوز [Windows]، أیقونات الشاشة [Icons]، قوائم [Menus]، مؤشِّ
یَّة [Pointer])! ولم یكنِ اسم “Wimp” الذي أطلقھ المبرمجون صدفةً، وھو یتُرجَمُ بالعامِّ
لُ أولئك المبرمجون السَّوادَ الأعظم من مستخدمي الحاسوب فیذلكالوقت، إذ ‘‘الدلُّوع’’- وكان یشكِّ
سون قادرون شعرَ العدیدُ منھم بأنَّ ھذا النِّظامَ لم یحقِّق تطلُّعاتھم الفكریَّة؛ لأنَّھم مبرمجون متمرِّ
على استخدام لغة ‘‘Assembly’’(15)) الفائقة التعقید. وحتَّى إنِ استخُدِمت لغاتُ برمجةٍ أبسط،
فإنَّ المبرمجین وحدَھم ھم مَن یعرفون كیفیَّة استخدامھا. لكنَّ شركة أپل كانت تستھدفُ المستھلكین

لا المبرمجین ومحترفي الحاسوب، فقد أرادَتْ أن یستخدم الجمیع الحاسوب.
والمشكلة الوحیدة ھي أنَّ شركة أپل لم تحَْمِ نفسَھا أو فكرتھا حمایةً صحیحة؛ فوَفقاً لروایة ستیڤ
جوبز نفسھ في سیرتھ الذاتیَّة (16) ، نسخَ بِل غیتس الذي كان یعملُ بصورةٍ وثیقةٍ مع شركة أپل
في ذلك الوقت الفكرةَ، واستخدمَھا لتطویر برنامج ویندوز. وكان السببُ المنطقيُّ الذي قدَّمھ غیتس
لھذه الخطوة ھو أنَّ مَن ابتكرَ واجھة المستخدم الرسومیَّة لیس شركةَ أپل، بل شركةُ زیروكس
پارك (Xerox Parc). صحیح أنَّ أپل أخذت أفكارَ نظام التشغیل باستخدام واجھة المستخدم
الرسومیَّة من زیروكس، لكنَّ زیروكس لم تكن قادرةً على تحویلھا إلى منتج عمليٍّ ذي تصمیم
جذَّاب وبسعرٍ مناسب للمستھلكین، وھو بالضَّبط ما فعلتَھ أپل. وما إن كسرَتْ أپل حاجزَ الشكِّ
وتبیَّن أنَّ واجھة المستخدم الرسومیَّة صارَت أمرًا ناجحًا، كان من السھل على مایكروسوفت أن
تلُقي بكلِّ ثقلھا لتغَییر جمیع أنظمة ‘‘دوس’’ التشغیلیَّة(DOS) إلى ویندوز. وفي نھایة المطاف
لی�ا لنظام ویندوز كانت النتیجةُ أنِ استخدَمت مایكروسوفت الحاسوبَ ماكینتوش لیكونَ نموذجًا أوَّ
دون أن تدفعَ مایكروسوفت ثمنَ تلك المخاطرة. وشاھدْنا جمیعاً أپل وھي تغیِّر مركَزھا من رائدة
صة، بینما مایكروسوفت مدعومة بالانتشار في السوق إلى لاعبٍ محدود الانتشار في سوقٍ متخصِّ
الواسع للحاسوب الشخصيِّ آي. بي. أم (IBM)، صارت الشركةَ العملاقةَ كما نراھا الیوم. في
ذلك الوقت كان إجماليُّ مبیعات مایكروسوفت لا یتجاوز 30 ملیون دولار مقارنة بمبیعات أپل
البالغة ملیار دولار، غیر أنَّ الحواسیب الشخصیَّة المبنیَّة على نظام التشغیل ‘‘دوس’’ كانت أكثرَ
دین. ونقطة الضعف التي استغلَّھا انتشارًا وأقلَّ كلفةً من حواسیب ماكینتوش بوجود مُصنِّعین مُتعدِّ
س مایكروسوفت، وھي عدم قیام الشركات المخترعة بالعمل على الحمایة الفكریَّة بِل غیتس مؤسِّ



ء الریادة. وكما خسرت أپل، فقد خسرت أیضًا آي. لاختراعھا، كانت ما أھَّل مایكروسوفت لتبوُّ
بي. أم في النھایة اللعبةَ ضدَّ مایكروسوفت؛ لأنَّھا لم تحصلْ على براءة اختراع لتكنولوجیا
وا إلى حواسیبھا الشخصیَّة. والذي حصل في نھایة المطاف أنَّ جمیع منافسي مایكروسوفت اضطرُّ
استخدام نظام تشغیلٍ واحدٍ احتكَرَ السوق، وھو نظام ویندوز من مایكروسوفت، التي كانت الرابحَ

الوحیدَ من مخاطرة أپل وآي. بي. أم.

النصائح ذات الصلة: 35، 39، 40، 48، 78



نصیحة 17

تجنُّبُ وادي الموت، الجزء 1: التحِقْ بحاضنة أعمال،
فإنَّك ستوفِّر المالَ في مساحةِ المكتب

انیَّة. والمرافق والخِدْمات المجَّ

تعُرفُ إحدى مراحل المشاریع الناشئة باسم ‘‘وادي الموت’’. ویفشلُ 90% من المشاریع الناشئة.
وتظھر ھذه المرحلة (وادي الموت) في أثناء عملیَّة التحقُّق وما بعدھا، ولدى محاولتكَ القیامَ بالبیَع
لتعَزیز عملك التجاريّ. یخفى على كثیرٍ من الریادیِّین أنَّ مرحلة الفكرة في المشاریع الناشئة قد
تقتضي التركیز في البحث عن حاضنة، وقد یغیب عن ھؤلاء أنَّھ لكي تقُنعَ مستثمرًا حقیقی�ا بتمویل
نة على الورق. فأقلُّ ما تحتاجُ مشروعك أو عملك التجاريّ، فإنَّك تحتاجُ إلى أكثر من فكرةٍ مدوَّ
ليّ(MVP)، ھذا إنْ لم یكنْ لدیك سجلُّ مھ إلى المستثمرین لتكسبَ ثقتھَم ھو النموذج الأوَّ لأن تقدِّ
أداءٍ في مشاریع ناجحة سابقة یثُبت قدراتك، ولكي یكونَ مقنعاً لھم لیضعوا ثقتھَم وأموالھَم في ما

نتھ على الأوراق التي تحملھا. دوَّ
إنَّ للانتقال إلى حاضنة فوائدَ أخرى؛ فھو یساعدُ أیضًا على توفیر المال إلى أن یبدأ مشروعُك في
رة، یكونُ إحراز التقدُّم أو یدرَّ المالَ أو یؤھَّلَ لمستثمرٍ ما. وبالنسبة إلى مشروع في مراحلھ المبكِّ
لِ مصاریفَ یكون في الإیجار والمرافق والخدمات مكلفةً جد�ا، وقد ینتھي الأمرُ بالمشروع إلى تحمُّ

أمسِّ الحاجة إلیھا في مواضعَ أخرى، مثل التحقُّق أو إطلاق المنتج أو التسویق.
عندما افتتحتُ شركة بایس للاستشارات (Base Consulting) في عام 1994م، لم تكن ھناك
حاضناتٌ في السعودیَّة. ولو كانتَْ مَوجودة، لكانَ من الطبیعيِّ أن أدخلَ واحدةً للتَّوفیر في الإیجار
والمرافق. ولكنَّ ما فعلناه بدلاً من ذلك كان أقربَ ما ھو متاح إلى الحاضنة؛ فقد اشتركْتُ مع

ُ



شركةٍ أخُرى في استخدام مساحة المكتب، وذلك بتأجیر نصف مكتبنا لمشروعٍ ناشئٍ آخر، وھكذا
وفَّرنا جزءًا من الإیجار. لكنْ كنَّا لا نزالُ ندفع فواتیرَ الھاتف والكھرباء والإنترنت عبر الربط
الھاتفيّ (Dialup) وكان ذلك مُكلِفاً جد�ا. كما كنَّا ندفعُ نصفَ إیجار شقَّةٍ مُكلفة نسبی�ا، وكان علینا
أن نشتري أثاثنَا ومعدَّاتنا. وفي وقتٍ لاحق، استحوذنا على مشروعٍ كبیرٍ مع مجموعةٍ صناعیَّةٍ
تنُا ھي إدارةَ تلك الشركة معروفة كانت تملكُ شركةً متعثِّرة لتكنولوجیا المعلومات. وكانت مھمَّ
وتحدیدَ مشكلاتھا وتسویةَ تلك المشكلات. والحقیقة أنَّ ذاك المشروعَ كان أكبرَ بكثیرٍ من إمكاناتنا،
ات حیث كان لدى الشركة التي عملنا على تصویب أوضاعھا موظَّفون یتجاوزُ عددُھم عشرَ مرَّ
عدد موظَّفینا. ونتیجة لذلك، كان جزءٌ من الاتِّفاق الذي أبرمناه أن ننتقلَ إلى مكانٍ أقربَ من
عة عبر افتتاح مكتبٍ في بنایة تملكُھا المجموعة الصناعیَّة. وھذا ما جعلَ شركتنَا شركتھم المتصدِّ

محتضَنةً بطریقةٍ غیر مباشرة. وكان مبلغُ المال الذي وفَّرناه كبیرًا بالنِّسبة إلى مشروعٍ ناشئ.
یعُدُّ الدخول في حاضنة عاملاً إیجابی�ا للمشروع الریاديّ؛ إذ من خلال تلك الحاضنة ستوفِّر مبلغاً
كبیرًا من الإیجار وتكالیف المرافق والخدمات وخلافھ، وھي أمورٌ لازمة للتشغیل، حیث تحصل
اناً من الحاضنة. ومع ھذه الإیجابیَّات التي توفِّرھا الحاضنة، فإنَّ في وُسعك أن تتركَ علیھا مجَّ
الحاضنةَ في إحدى حالتیَن: عندما تجدُ مستثمرًا ما، أو لدى تحقیق مبیعات مجزیة وكافیةٍ لتعزیز
وُجود شركتك، واضعاً في الحسبان أنَّ الشركات التي تفشلُ في تحقیق إحدى الحالتیَن لا یمكنھُا

البقاء في الحاضنة إلى الأبد.

النصائح ذات الصلة: 29، 51



نصیحة 18

مة ھي في طلیعة التقدُّم التكنولوجيّ، فإنَّ العالمَ الناميَ ھو حقلٌ جدیدٌ مع أنَّ الأمم المتقدِّ
بة. وغیر مُستثمَر بعدُ للتكنولوجیا المجرَّ

مة، ھناك سعيٌ حثیث ودائمٌ لتكَونَ ھذه الدول في طلیعة التكنولوجیا وتطویر في دول العالم المتقدِّ
الإنتاج. ولا یعُدُّ ھذا الأمر ترَفاً، بل ھو واقعُ الحیاة الذي تحُفِّزه منافسةٌ قویَّةٌ في جمیع الحقول.
وتتطلَّب ھذه المنافسة الشرسة من الأعمال التجاریَّة البحثَ باستمرارٍ عن أدواتٍ لزیادةِ الأرباح

.(Efficiency) إلى أقصى حدٍّ من خلال خَفْضِ التكلفة ورفع مستوى الفاعلیَّة
رًا، قد تمنح الریادیِّین فھَا بالدول الأقلِّ تطوُّ إنَّنا نرى الیوم أنَّ الدول النامیة، والتي یمكننا أن نعرِّ
بصورة غیر مباشرة میِّزاتٍ إضافیَّةً لصفقات الأعمال بین المشاریع التجاریَّة (B2B) بسبب
ر التكنولوجيّ، على عكس أصحاب المشاریع في الغرب الذین یجب علیھم تطویر حلولٍ التأخُّ
ل مخاطر أكبر. ففي وُسع الریاديِّ في الدول مبتكَرةٍ لم تخضَعْ للاختبار الواسع في السوق وتحمُّ
النامیة أن یجدَ طرقاً لتفَادي ذلك باستخدام تقنیاتٍ قدیمٍة سبقَ أن خضعتَْ للاختبار في الدول
مة، ویمكنُ لھذا التخلُّف التكنولوجيِّ أن یخدم الریادیِّین ویساعدھم من خلال قراءة ردود فعل المتقدِّ
ی�ا، ومن ثمَّ معرفة مة قبل المخاطرة بتجربة ھذه المنتجات محلِّ المستھلكین السابقین في الدول المتقدِّ
ردِّ فعل المستھلك على ھذه المنتجات. بل إنَّھ في بعض الأحیان یمكن شراء ھذه المنتجات
التكنولوجیَّة القدیمة بجزءٍ من تكلفتھا، حیثُ یكون قد عفا علیھا الزمن في بلد التصنیع، وتقدیمھا

رة في البلدان النامیة. على أنَّھا منتجاتٌ متطوِّ
قلتُ یوَمًا في مقابلةٍ مع صحیفةٍ عربیَّة رائجة: ‘‘تحتاجُ التكنولوجیا من سبع إلى عشرِ سنواتٍ
لتصل إلى العالم العربيّ’’. (17) ربَّما یكونُ الوضع قد تغیَّر بالنِّسبة إلى السوق الاستھلاكیَّة التي



كھا الآنَ قطاعُ الشباب الباحثین عن أحدثِ الھواتف الذكیَّة وتطبیقاتھا، لكنَّ الوضع لا یزالُ یحرِّ
على ما ھو علیھ بالنِّسبة إلى سوق الصفقات التجاریَّة بین الشركات (B2B)، وقد جاھَدْنا لسنوات
في شركة آي. أف. أس العربیَّة (الشركة الثانیة التي أنشأتھُا) ونحن نرُشد رجالَ الأعمال ونعلِّمُھم
إمكانیَّة رفع مستوى نظامھم القدیم القائم على الحواسیب المركزیَّة والبرامج القدیمة واستخدام
ة بتطویر البنیة الداخلیَّة للمنشآت والمعروفة بمصطلح ‘‘أنظمة تخطیط رة الخاصَّ برمجیَّاتنا المتطوِّ
موارد الشركات’’ (ERP Software). قد یكونُ ھذا الوضعُ مُحبطًا إذا كنتَ تدیرُ شركتكَ بعقلیَّة
ص في التكنولوجیا وتبحثُ دائمًا عن أحدثِ التقنیات لتطبیقھا؛ لأنَّك لن تستطیع أن تبیع المتخصِّ

رًا. سوى تكنولوجیا أقلَّ تطوُّ
بة لكن إذا كنتَ تدیرُ شركتكَ بالعقلیَّة المنطقیَّة لرجل الأعمال، فھذا یعني ضُغوطًا أقلَّ وسوقاً مجرَّ
زًا ا بك، وانظر إلى السوق بمنظارٍ جدیدٍ مركِّ أكثر. انظر إلى الأمر وكأنَّ لدیك ‘‘منجمًا’’ خاص�
مة الیوم، ھو ما ستكون علیھ حالنا بعد بضع على المستقبل، وستتیقَّن بأنَّ ما یحدث في الدول المتقدِّ
سنوات. ومن ھنا یمكنك أن تتمتَّع بكلِّ الوقت الذي ستجلس فیھ مستریحًا لترسم الخُطط بینما تشاھد
ضَ إلى أیَّة ضغوطٍ ر، ومَن سینجح ومَن سیفشل. لن تتعرَّ ما سیكون علیھ الوضع في العالم المتطوِّ
من السوق أو أیَّة مخاطر لتحَدید التكنولوجیا التي ستضَعكُ في الطلیعة؛ لأنَّك ستعرفھا من قراءة
رة. ولعلَّ الضغوط الوحیدة علیك تلك التي سیكون مصدرھا ھَوَسك سوق الدول المتطوِّ

بالتكنولوجیا الحدیثة وتطبیقھا قبل غیرك.

النصائح ذات الصلة: 40، 43



نصیحة 19

إنَّ دراسةَ الثقافة والقوانین والنُّظُم
المحلِّیَّة ھو أحدُ العوامل الرئیسیَّة لإنجاح

نماذج الدَّخل وعملك التجاريّ.

قد یبدو لحدیثي العھد في العمل الریاديِّ في السعودیَّة مثلاً، أنَّ بیَع أحد التَّطبیقات أو عددًا من
الرقائق الإلكترونیَّة الذكیَّة لا یتطلَّبُ سوى مكتبٍ تجاريٍّ بسیط ومنخفض التكلفة، ولیس متجرًا كما
ا كان ھي الحال في أعمال التجزئة. ثمَّ یتبیَّن لھم في أثناء التحقُّق أنَّ الأمورَ تسیر سیرًا مختلفاً عمَّ
متوقَّعاً. لماذا؟ لأنَّھم غفلوا عن أھمِّ جزئیَّةٍ في العمل التجاريّ، وھي التأكُّد من جمیع التكالیف التي

تتوقَّف على المنطقة التي یوجد فیھا المشروع.
لدى العدید من البلدان قوانینُ بالیةٌ قد تكلِّفكَ المالَ إذا لم توضع في الحسبان لدى تفكیرك في
مشروعٍ ما، ووَضع الخُطَط لھ، أو حساب التكالیف المتعلِّقة بما تنوي القیام بھ. قد تفرضُ ھذه
القوانینُ نفقاتٍ أو ضرائبَ أو رسومًا أو رُخصًا أو جمیع ما ذكُر. وقد یعني أيٌّ من ھذه العراقیل
ي إلى تأخیرِ إطلاق مشروعك بینما تعملُ أنت على استیفاء القانونیَّة تكالیفَ إضافیَّة أو ربَّما یؤدِّ
المتطلَّبات. وینبغي أن تزورَ الھیئاتِ التنظیمیَّةَ في مدینتك لتعرفَ المتطلَّبات؛ فھذه القوانین لیسَت

واضحةً في بعض الدول، لذا علیك أن تسألَ شخصًا مارس ھذه الأمور في السابق.
فمثلاً، تطلبُ منك البلدیَّاتُ في السعودیَّة استئجارَ مَتجرٍ لمشروعك الریاديّ، حتَّى لو كنتَ تبیعُ
نھ دة. والعاملُ الرئیسُ ھنا ھو ما تضمَّ أجھزةَ تكنولوجیا صغیرةً جد�ا لا یمكنُ رؤیتھا بالعیَن المجرَّ
سجلُّك التجاريّ (Commercial Registration). إذا كتبتَ في السجلِّ التجاريِّ ‘‘أجھزة
حاسوب’’، فھذا یعني أنَّ علیك أن تستأجرَ متجرًا وتضعَ لافتةً في الخارج، وھذا ما تعانیھ معظم

ُّ



المشاریع الریادیَّة؛ حیث تضُطرُّ إلى استئجار متجر، ثمَّ التخلُّص منھ لأنَّ إجراءات الحصول على
الترخیص أو التسجیل بطیئة، وقد تستغرق مدَّةً تصلُ إلى سنة أو أكثر قبل أن تتمكَّنَ من الحصول
على جمیع التصاریح الضروریَّة. كما أنَّ البیانات التي تضعھا في سجلِّك التجاريِّ یمكن أن تؤثِّر
أیضًا في نوَع القوى العاملة التي یمكنكُ توَظیفھا، لا سیَّما إذا كنتَ تنَوي استقدام عمالةٍ أجنبیَّة

موجودة في الداخل أو الاستفادة منھا.
ة للحصول على تأشیرات استقدام، لم أتمكَّن من استقدام مھندسین، بل ل مرَّ عندما قدَّمتُ طلباً أوَّ
فنیِّین فقط؛ لأنِّي أدرجت في السجلِّ التجاريِّ تحت بند نوع الأعمال التجاریَّة ‘‘مبیعات أجھزة
حاسب’’، حیث لم یكن تصنیف ‘‘برامج حاسب’’ ضمن أنشطة العمل التجاريّ، لذا اضطُررْتُ إلى
استخدام كلمة ‘‘أجھزة’’ لتصنیف النشاط في السجلِّ التجاريِّ رغم أنَّنا كنَّا نبیعُ البرامجَ فقط. وقد
كلَّفني ذلك الخطأ كثیرًا من الوقت والمال؛ حیث إنَّھ لم یكن النظام یسمح لشركات مبیعات الأجھزة
باستقدام مھندسي حاسب آليّ، وواجَھْنا مشكلاتٍ مماثلةً مع مصلحة الزكاة (18) والدخل التي
اعتقدتْ أنَّنا نتجنَّبُ دفْعَ رسوم الجمارك لأنَّھ لم تكُنْ لدینا أیَّة تكالیفَ مخصَّصةٍ للجمارك،
فافترضوا أنَّنا كنَّا نعملُ في الاستیراد ما دمنا وكالةَ بیَع أجنبیَّة، لكنَّنا في الواقع كنَّا نتسلَّم برامجنا
‘‘المستوردة’’ على أقراص دي ڤي دي بالبرید العاديّ، وفي ما بعد بواسطة الإنترنت. ویوضحُ
ض لھا أيُّ المثلُ المدرَج ضمن النصیحة 31 شكلاً آخرَ من أشكال المعاناة التي یمكنُ أن یتعرَّ
عملٍ تجاريٍّ نتیجةَ عدم الوضع في الحسبان تكالیف الجمارك على البضائع المستوردة والزكاة

والدخل المستحقَّة.

النصائح ذات الصلة: 14، 15، 31



نصیحة 20

‘‘أ أ أ (الأھل والأصدقاء والأغبیاء) ھم مصدرُ
ل بالنسبة إلى معظم المشاریع الاستثمار الأوَّ

الناشئة. فإنْ كانوا ھم مصدرَ استثمارك، فأنتَ
والجمیع في ذلك سواء’’.

في أوقاتٍ محدَّدة من حیاتنا، ولا سیَّما أوقات الضیق، كنَّا نلجأ إلى الأصدقاء والأھل طلباً
بین. ویطُلقَ للمساعدة؛ لأنَّ من الطبیعيِّ أن یحاول البعض الحصول على التمویل من أحد المقرَّ
على ھذه الفئة من الناس بالإنكلیزیَّة اختصار “FFF”، أي (الأصدقاء [Friends]، الأھل
[Family]، الأغبیاء [Fools]). إذا كنتَ تلجأ إلیھم طلباً للمساعدة، فأنت لستَ وحدَك الذي یفعلُ
ذلك، فھذه الفئات الثلاث ھي أحد مصادر التمویل الرئیسیَّة في المراحل الأولى من المشاریع
ل فكرةً قد تؤول ا مَن یموِّ لك الأھل والأصدقاء بحكم صلة القرابة، أمَّ الریادیَّة. من الطبیعيِّ أن یموِّ
ا شخص ذو رؤیة إلى الفشل، فینطبق علیھ ‘‘الغبيّ’’ لصعوبة الحصول على ھذا الشخص، فھو إمَّ
ا شخص لم یرَ حتمیَّة فشلك، واستثمر حیث رفض الجمیع، ثاقبة یرى ما لا یراه الآخرون، وإمَّ

ي بالغبيّ. ولذا سُمِّ
،(Angels) عندما یسمعُ الریادیُّون الجُدد الضجیجَ الإعلاميَّ یتكلَّم عن المستثمرین الأفراد
Seed) لیَّة وصنادیق مشاریع رأس المال الجريء VCs)(19)]، وصنادیق رأس المال الأوَّ
Funds)، فإنَّ ذلك یترك لدیھم في معظم الأحیان الانطباعَ الخاطئ أنَّھم قادرون على تقدیم طلبٍ
ل مشاریع في مرحلة إلى أیَّة جھةٍ من ھذه الجھات للتَّمویل. لكنَّ الواقع یقول إنَّ كلَّ جھةٍ تموِّ
محدَّدة فقط، بناءً على المرحلة التي وصلَ إلیھا المشروع. فمثلاً (كما سترى في النصائح ذات



الصلة) عندما تنتقل إلى ما بعد مرحلة الفكرة وتبدأ في تكوین بعض عناصر العمل التجاريّ،
ینبغي أن تكونَ وجھتكُ ھي المستثمرین الأفراد للاستثمار في المشاریع الریادیَّة قبل أن یبدأوا
بِكَسْبِ المال، وھو شيءٌ نادرًا ما تفعلھُ صنادیق رأس المال الجريء أو لا تفعلھُ بتاتاً. ویصنَّفُ (أ أ

أ) ضمنَ أنواع تمویل المستثمرین الأفراد.
ص لم ل، كانت لديَّ فقط فكرةٌ عن عملٍ تجاريٍّ استشاريٍّ متخصِّ عندما بدأت عملي التجاريَّ الأوَّ
مھ الشركات الاستشاریَّة في السعودیَّة. ومع ذلك فلم أتَّصلْ بمستثمرٍ فرديّ؛ لأنِّي لم أكن تكن تقدِّ
أعرفُ أحدًا منھم. لكنْ عندما عرضَ عليَّ حینھا أحد معارفي وظیفة ورفضتھُا موضحًا لھ أنَّ
ا بي. وعندما شرحتُ لھ الفكرة، سببَ رفضي لعرَضھ ھي رغبتي في أن أبدأ عملاً تجاری�ا خاص�
أعُجبَ بھا وعرضَ عليَّ مشاركتي في المشروع، وھذا ما وضعھَ تحت فئة (أ أ أ). قبل ذلك
اتٍ عرض شراكة مع أشخاصٍ من معارفي كانوا أكثرَ درایة بالسُّوق وكان دافعي حاولتُ بضعَ مرَّ
ل تكالیف المشروع الریاديّ، والحصول على من ذلك العرض أن أجدَ مستثمرًا یساعدُني على تحمُّ
ف إلى رجال أعمال وثیقي المجموعة الأولى من الصفقات، بالإضافة إلى إتاحة الفرصة لي للتعرُّ
لةِ بالسوق المستھدفة؛ لأنِّي كنتُ أفتقدُ إلى كلِّ ذلك في بدایة مشواري. وبعد بضع سنوات كان الصِّ
في وُسعي أن أحصلَ على عددٍ من الصفقات یعادلُ ما كان شریكي یحصلُ علیھ؛ لأنِّي أسَّستُ
اسمًا معروفاً لمشروعنا الریاديّ. والخلاصة، فإنَّ لدى الكثیر من الریادیِّین قصصًا مشابھةً
ل دعم لھم من شخصٍ یؤمنُ بقدراتھم ویستثمرُ مع الریاديِّ انطلاقاً لقصَّتي؛ حیث یحصلون على أوَّ
من ھذا الإیمان فقط، ولیس بالضَّرورة استنادًا إلى دراسة جدوى محكمة، ومن ھنا جاءت التسمیة

“Angel”، والتي تعني حرفی�ا ملاكًا، وتعني في مجال الأعمال مستثمرًا فردی�ا.

النصائح ذات الصلة: 30، 37، 49، 54



نصیحة 21

عند البدء في مشروعٍ ریاديّ، كن حذرًا بشأن
الالتزامات تجُاه شركائك مستقبلاً؛ فربَّما

لا تستطیع التخلُّص منھا لاحقاً.

مات متشابھة تعُدُّ قاسمًا مشتركًا بین الشراكة والزواج. فمن أوجھ ھذا التشابھ ھناك مجموعة مقوِّ
لاً: أنَّ كلیھما یمثِّل التزامًا طویلَ الأمد؛ حیث یستثمر كلا الطرفیَن في العلاقة لفترةٍ طویلة. ثانیاً: أوَّ
ا بالموت. ھكذا أیضًا في ا بالانفصال وإمَّ أنَّ شراكتك في الزواج ستصل یومًا ما إلى نھایتھا، إمَّ
العمل التجاريّ، حتمًا ستنتھي الشراكة إذا ما انتھت المدَّة المحدَّدة لھا، سواء تحقَّقَ الھدفُ من
الشراكة أم لم یتحقَّق، أو إذا طلب الشركاء فسخ الشراكة، أو كما نرى في الشركات العائلیَّة،

سین. تجري تصفیة الشركة نتیجة اختلاف الورثة على إدارتھا وأنشطتھا بعد موت المؤسِّ
رون في إدخال شركاء معك في عملك التجاريّ، فعلیك قبل أن تبادرَ بالارتباط ن یفكِّ فإن كنت ممَّ
لاً: علیك أن ة، ونذكر منھا مثلاً، أوَّ بھذا الالتزام طویل الأمد أن تتقیَّد بمجموعةٍ من المعاییر المھمَّ
ر ما إذا كنتَ تحتاج حق�ا إلى الشریك لمدَّةٍ طویلة، ثانیاً: خبرة بعض الشركاء العملیَّة غیر تفكِّ
مجدِیة، وربَّما یكون ھذا الشریك عائقاً في طریق تنمیة عملك التجاريّ، مع ملاحظة أنَّ وجود
بعض الشركاء في بدایة مشروعٍ ما ھو أمرٌ مفیدٌ على المدى القصیر، ثالثاً: استغلال فترة الشراكة
في تحقیق أقصى فائدة تجنیھا من شریكك، لتلافي أیَّة مفاجآت سلبیَّة تواجھھا عند فسخ العقد لأيِّ
سببٍ كان. فإنْ لم تستطع تطبیق ھذه المعاییر قبل الشروع في مشروع الشراكة أو عند حساب
ر في آلیَّةٍ أخُرى تستطیع بھا قیاس قدرة الشریك ومدى الجدوى من حصص الشریك، فعلیك أن تفكِّ

مشاركتھ في مشروعك التجاريّ.



في تسعینیَّات القرن الماضي، عندما كنتُ حدیثَ العھد في مجال الأعمال، كان أحد شركائي مدیرًا
ر الدراسات العلیا في د مھندسٍ شابٍّ لا یزال یحُضِّ تنفیذی�ا في إحدى الشركات، وكنتُ أنا مجرَّ
جامعة كولورادو، لكنْ كانت عندي طموحاتٌ كبرى وتطلُّعاتٌ لتحقیق أھداف في المستقبل
المنظور. لم أكن أعرفُ الكثیرَ عن الأعمال التجاریَّة، ناھیك بمتطلَّباتھا في السعودیَّة، وكانت
الفائدة التي قدَّمھا ھذا الشریكُ إلى شراكتنا ھي تمویلاً ھزیلاً بالإضافة إلى تقدیمنا لعملاء اشتروا
خدماتنا. وكان الدافع القويُّ لإبرام شراكة مع ذلك الشریك ھو عدم خبرتي في تأسیس الأعمال
، بما في ذلك إمكانیَّة التجاریَّة، وحاجتي إلى تأمین مبالغ تأسیس البنیة التحتیَّة التي قدَّمھا إليَّ
الاتِّصال بمعقِّبین حكومیِّین وتوفیر مساحةٍ للمكتب وتصاریح عمل للوافدین وأمورٍ كثیرة لم تكنْ
لديَّ أیَّة فكرةٍ عن كیفیَّة القیام بھا، وذلك بالاتِّفاق على الشراكة. ولكن بمرور الوقت تعلَّمتُ أنَّھ
ةِ شریكي من أصول یمكن الحصولُ بسھولةٍ على ھذه الأمور، ولم یتبقَّ من شراكتنا سوى حصَّ
الشركة. لقد بدا اتِّفاقُ المناصفة في الشراكة 50/50 عادلاً حین أبرمناه في بدایات المشروع، لكنْ
تھ كانت تعكسُ مھا ذلك الشریك تتضاءل، ولم یبَدُ أنَّ حصَّ بمرور الوقت بدأتِ الفوائدُ التي كان یقدِّ
بإنصافٍ مساھماتھ التي تضاءلت بمرور الوقت. ولذلك فقد كان یحاولُ أحیاناً خلق مشكلاتٍ وھمیَّة
لتثبیت مكانتھ بوصفھ الشریكَ الأھمَّ الذي ‘‘یعرف كلَّ شيء’’. قد یبدو ھذا موقفاً ینمُّ عن شيءٍ من
نكران الجمیل، لكنَّ الحقیقة ھي أنَّ ھذا النوعَ من اختلال التوازن في المھامِّ والمسؤولیَّات
والواجبات والممارسات الفعلیَّة ھو سببُ نھایة العدید من الشراكات. وإذا كان دور أحد الشریكَین
ینحصر في تقدیم خدماتٍ من شأنھا مساعدة العمل التجاريِّ في بدایاتھ فقط، فینبغي أن یقدَّرَ حجم
ھذه الخدمات دون إبرام عقد شراكة. وإذا كان أحد الشریكَین فقط ھو الذي سیسَتمرُّ في العمل في
حین سیعتمدُ الآخر على المساھمات التي قدَّمھا في بدایات التأسیس، عندئذٍ قد تتسبَّبُ شراكةٌ
بحصصٍ متساویة على ھذا النحو في خلقِ مشكلاتٍ مستقبلیَّة نتیجة عدم التساوي في الجھود

المطلوبة للقیام بمتطلَّبات العمل.

النصائح ذات الصلة: 8
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مرحلةُ التحقُّق
تھدف ھذه المرحلة إلى ضرورة قیام المشاریع الریادیَّة بالتحقُّق (Validation) من فاعلیَّة نموذج
ل مجموعةٍ من العملاء إلیھم، بالإضافة إلى عملھم التجاريّ. والذي یتجلَّى من خلال جذب أوَّ
السعي إلى الاحتفاظ بالعملاء وتأسیس قاعدة عملاء أوسع وأكثر انتشارًا جغرافی�ا، وھذا ما یجب
أن یكون محور تركیز الریاديِّ في ھذه المرحلة حصری�ا. إنَّ قدرتك على جذب العملاء والاحتفاظ
رٌ یعكس الاھتمام الأوسع بمنتجك. وأحیاناً، یتجسَّد ھذا ‘‘التحقُّق’’ في صورة مبیعاتٍ بھم ھي مؤشِّ
فعلیَّة، أو من خلال جذبِ عددٍ أكبر من المستخدِمین الذین یمكنُ تحویلھم إلى مُشترَین في مرحلةٍ
لاحقة. إنَّ التحقُّق من فاعلیَّة نموذج العمل التجاريِّ ونجاحھ في جذب العملاء، ومن ثمَّ الترویج لھ
ة أو أنشطة التسویق الأخرى- یعدُّ أمرًا ضروری�ا لجذب مزیدٍ من العملاء بالعلاقات العامَّ

والاحتفاظ بالحالیِّین منھم، وكسب ثقة العملاء المستھدَفین.
الأنشطة الرئیسیَّة: تعُدُّ مرحلة التحقُّق من أھمِّ مراحل تأسیس العمل الریاديّ؛ ذلك أنَّ التحقُّق ھو
ا أن یتوقَّف من ا أن ینطلق إلى آفاق النجاح وإمَّ ر الریاديُّ من خلالھا إمَّ المنصَّة الأساسیَّة التي یقرِّ
بدایات العمل التجاريِّ دون التأثُّر بأیَّة خسائر. وھذا یقتضي من الریاديِّ أن یراعي العدید من
العوامل المؤثِّرة في ھذه المرحلة، ومنھا مثلاً، صقلُ الملامح الأساسیَّة للمنتج، بمعنى إبراز
السمات والخصائص والجودة النوعیَّة للمنتج، والتي من شأنھا جذب العملاء؛ نموُّ عدد العملاء؛
تحدیدُ معاییر القیاس الناجحة؛ تطبیق الأدوات التحلیلیَّة واستخراج البیانات التي بناءً على معطیاتھا
تجُرى تغییراتٌ محوریَّة، أي التمحور (Pivoting) على نموذج العمل التجاريِّ أو المنتج إذا
اقتضََتِ الضرورة؛ توَظیف الأشخاص الرئیسیِّین، وحبَّذا أن یكونوا أصحاب خبرة في التسویق؛
ل مجموعةٍ من العملاء الذین یدَفعَون ثمنَ ما یحصلون علیھ؛ قیاس ملائمة المنتج الحصول على أوَّ

لمتطلَّبات السوق ومقارنتھ بالمنافسین والتحقُّق من ذلك.
ليِّ والمنح. یمكن أن تحصلَ المشاریعُ الریادیَّة على فرصٍ نوع التمویل: تمویل رأس المال الأوَّ
عات أعمال في ھذه المرحلة، أو الاستعانة بالمنح التي أفضلَ للتمویل حین الانضمام إلى مُسرِّ

مھا الجھات المعنیَّة بالمنتج، إذا توافرت شروط المنح لدى الریاديّ. تقدِّ



نصیحة 22

ل معظم المشاریع الناشئة نموذجَ عملھا أكثرَ تعدِّ
ة إلى أن یستقیم. لا تقلق! ‘‘تمحوَر’’ من مرَّ

وأجرِ كلَّ التعدیلات التي تحتاجُ إلیھا!

تعني ھذه النصیحة ألاَّ تكون حبیس فكرتك وتنحصر فیھا؛ ‘‘فلا تقعَْ في حبِّ فكرتك بتاتاً’’، إذ لن
مُ مًا على السُّوق وستقُدِّ تكون فكرتك ناجحةً إلاَّ إذا تمكَّنتَ من بیَعھا. في حالاتٍ نادرة قد تكون متقدِّ
منتجًَا جیِّدًا جدیدًا، وفي تلك الحال، علیك أن تسلكَ الطریقَ الشاقَّ في نشَْر ثقافةِ منتجك على
لاً قبل تحقیق أیَّة مبیعات، لكنْ في حالاتٍ أخُرى كثیرة لا یتطلَّب العملاء المستھدفین في السُّوق أوَّ
لَ نموذجَ عملك التجاريّ، واستراتیجیَّتك للتَّسویق، أو استراتیجیَّة بذل ھذا الجھد، سوى أن تعدِّ
وسْمِكَ التجاريِّ (Brand) لیتلائم مع ذَوق المستھلك. في أیَّة حالةٍ من تلك الحالات لن یكونَ

منتجك جاھزًا للإطلاق قبل التَّعدیل.
ویطُلقُ على عملیَّة إجراء التعدیل على نموذج عملك التجاريِّ أو منتجك اسمٌ جدیدٌ ولطیفٌ ھو
،(Lean Startup) ’’اب نظریة ‘‘المشروعُ الریاديُّ المرن فُ إریك رییس، عرَّ ‘‘التمحوُر’’ ویعرِّ
التمحوُر بأنَّھ ‘‘تصحیحٌ منظَّمٌ للمَسار یھدفُ إلى اختیار فرضیَّاتٍ جدیدة عنالمنتجوالاستراتیجیَّة
وآلیَّة النُّموّ’’(20) . ینبغي أن یجُرى على معظم الأعمال التجاریَّة تصحیحٌ منظَّمٌ للمَسار (أو
ة قبل الوُصول إلى الدرجة المثلى من التوافق ما بین المنتجَ والعمل التجاريّ. تمحوُر) أكثر من مرَّ
لاً أو مقدَّسًا، ولن یكترثَ أو یھزأ بكَ أحد إذا ما أجرَیتَ التغییر علیھ. أجرِ إنَّ منتجك لیس منزَّ
ةً تلو الأخرى إلى أن تحصلَ على المنتج الملائم وتصل إلى عملیَّة التمحوُر وإعادة التمحوُر مرَّ

الدرجة المثالیَّة من التعدیل.



رت السعودیَّة أن تقَصُرَ العملَ في تجارة المستلزماتِ النسائیَّة على النساء في عام 2011م، قرَّ
ت بیع المستلزمات النسائیَّة’’، وھو مجالٌ كان حتَّى ذلك فقط، وھو ما عُرف بقانون ‘‘تأنیث محلاَّ
ا أتاحَ الفرصةَ لتوَظیفِ أكثر من ملیون سیِّدة لم یسبقْ الحین یعمل فیھ شبَّانٌ من دولٍ مجاورة، ممَّ
لھنَّ قطُّ العمل في ذلك المجال. في ذلك الوقت اتَّصلتَْ بي بوصفي مستثمرًا فردی�ا، إحدى
المختصَّات في مجال الأزیاء، وعرضَتْ عليَّ فكرةَ افتتاح مركَزٍ للتَّدریب النَّسويِّ في مجال بیع
الأزیاء بالتحدید، وكانت فكرة رائدة لم یسبق وجودھا في سوق العمل، كما أنَّ الفرصة كانت
سانحةً بكلِّ تأكید. جرى الاتِّفاق على تنفیذ الفكرة، وعندھا أجرینا بعضَ البحوث على السُّوق،
بات لبیع منتجاتھم. وبینما كنَّا وكانت إحدى نتائجھا أنَّ بائعي التجزئة یریدون تشغیل نساءٍ مدرَّ
على وشك البدء في تأسیس مركز التدریب، حدَّدت الحكومةُ موعدًا نھائی�ا ینبغي بموجبھ أن تدیرَ

ة بمستلزمات النساء. النساءُ فقط جمیعَ متاجر التجزئة الخاصَّ
اء الوقت القصیر المتاح للمتاجر لتنَفیذ القرار دون إنذار، اضطرَّ بائعو التجزئة إلى تشغیل وجرَّ
فتیات من جمیع الفئات العمریَّة مھما كانت خلفیَّاتھنّ، على أن یخضعنَ لبرامج تدریبٍ داخليٍّ
مكثَّفةٍ وسریعةٍ لاحقاً بینما ھنَّ على رأس العمل وذلك لتوَفیر الوقت. وأدَّى ھذا القرارُ المفاجئ إلى
بات تخفیض الطلب على خِدْماتنا تخفیضًا حاد�ا؛ إذ لم یكن ھناك وقتٌ لدى المتاجر لانتظار المتدرِّ
بات، وإلاَّ كان مصیرُ المحلِّ الإغلاق. كانت من معھدنا، وكان لا بدَّ من توَظیفِ نساء غیر مدرَّ
ردَّة فعلنا على ھذا التغیُّر المفاجئ ھو ضرورة ‘‘تمحوُرنا’’للتوافق مع الوضع، ما اقتضى تغییر
نموذج عملنا التجاريّ، حیث جرى تحویل مركز التدریب إلى وكالة توظیفٍ للنِّساء الراغبات في
العمل بالمجالات النسائیَّة، وقدَّمنا بعضَ برامج التأھیل الإضافیَّة. وبمرور الوقت كنَّا نعلمُ أنَّ
الطلب على خدمات التدریب سینَمو، لكنْ في الوقت الحاليِّ كان علینا أن نبیعَ شیئاً ما لتغطیة
بات، وتبیَّن لاحقاً، و� تكالیف التشغیل وتفادي الدُّیون، فقد استطعنا توظیف مجموعاتٍ من المتدرِّ

الحمد، أنَّ عملیة ‘‘التمحوُر’’ كانت ناجحةً.

النصائح ذات الصلة: 15، 28
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أحیاناً لا یدومُ لطُْفُ شریكك طویلاً، وسیزول
عندما تتحسَّن أوضاع العمل التجاريّ.

یختارُ العدیدُ من الریادیِّین الدخولَ في شراكةٍ مع شخصٍ لدیھ معرفةٌ أعمقُ وأموالٌ أوفر وخبرةٌ
أوسع، أو مع عمیلٍ رئیسيٍّ (Captive Customer). دون شكّ، یمكنُ أن تكونَ ھذه الخطوة
نوَعًا محمودًا من الشراكة، وفي وُسعھا أن تساعدَك على اختصار طریق النجاح. لكنْ ربَّما یخُفي
ھذا الشریك اللطیفُ أطباعًا غیر لطیفةٍ البتَّة لم تظُھِر سماتھ لك على المدى الطویل. وقد ناقشْنا في
النصیحة 7 خطرَ عدم توازنِ القوى في الشراكة، وفي ھذه النصیحة سأسلِّط الضَّوء على بعض
المشكلات الإضافیَّة التي قد تنشأ عندما تدخلُ العملَ التجاريَّ مع شخصٍ آخر في ظاھره اللُّطف،

وفي باطنھ العنف.
إنَّ التحقُّق من خلفیَّة الشركاء المحتمَلین ھو أمرٌ ضروريٌّ إلى أقصى حدّ، ومن المھمِّ معرفة
ف سلوكھم وممارساتھم في شراكاتٍ أخُرى، فقد یظُھِر شریكٌ ما اللُّطفَ سمعتھم التجاریَّة، وتعرُّ
لفترةٍ قصیرة لا لشيء سوى أنَّھ منشغلٌ بعملھ التجاريِّ الخاصِّ بھ، بینما تصرفُ أنت لیاليَ طویلة
تعملُ على نموِّ عملك التجاريِّ الناشئ الذي یشاركك فیھ. وفي اللحظة التي یبدأ فیھا ھذا العمل
التجاريُّ في تحقیق قیمةٍ عالیة في نظر شریكك، الذي بدا أنَّھ غیر مكترثٍ بتفاصیل عملك وجھدك
المبذول في بدایات المشروع، ستجَده فجأةً یبُدي اھتمامًا متزایدًا بالعمل. وقد یبدأ بطریقةٍ جریئةٍ

وقویَّة بطلبِ الحصول على حقوقٍ إضافیَّةٍ لم یطلبھا من قبل.
استمرَّ عملُ إحدى الشركات التي أسَّسھا أحد ریادیِّي الأعمال لأكثرَ من عشر سنوات دون
مشكلاتٍ تتعلَّقُ بالشَّراكة. وكان الشركاء لطفاءَ المعشر ونادرًا ما كانوا یطرَحون الأسئلة، وخلال

ْ



ھذا الوقت كان الریاديُّ یصرف ساعاتٍ وساعاتٍ في دراسة خَلْق فرصٍ جدیدةٍ للسُّوق، وقد
ا أدَّى إلى مضاعفة إیراداتھا أسفرَتْ ھذه الفرص عن حصول شركتنا على منتجاتٍ جدیدة، ممَّ
ات. فجأةً، ترك أحد الشركاء عملھَ، وأرادَ أن ینضمَّ إلى الفریق التنفیذيِّ بالشركة رغم أنَّھ عشرَ مرَّ
لا یتمتَّع بأیَّة خبرة عملیَّة لشغل ھذا المنصب. لم یكن موقفھُ الجدیدُ ناتجًا عن تغییرٍ في الشخصیَّة
بل كان یعبِّر عن شخصیَّتھ الحقیقیَّة التي لم تظھر حتَّى ذلك الحین؛ لأنَّ الشركة في بدایاتھا لم تكن
قد وصلتَْ إلى مرحلةٍ جذَّابةٍ بالنسبة إلیھ، وظھرَ إصرارُه على المشاركة الأعمق وبراتب عالٍ
فھ في ا خلقَ توتُّرًا في مجلس الإدارة، وفي نھایة المطاف تسبَّب تصرُّ وصلاحیَّات واسعة، ممَّ

تصفیة الشراكة كلِّھا.
دین. ففي مرحلةٍ ما وبینما كان یمكنُ أن یحدُثَ ھذا الأمر لیس فقط مع الشركاء، بل أیضًا مع المورِّ
دین الأجانب لشركتنا- بدلاً من ر أحد المورِّ وضع إحدى شركاتي أنا شخصی�ا في السوق ممتازًا، قرَّ
ا یحدُّ من صلاحیَّاتنا نحن الوكلاء مكافأتنا- أن یفتحَ مكتباً مباشرًا للشركة الأجنبیَّة في المنطقة، ممَّ
دین من أنَّ الحصریِّین لمنتجات الشركة. وھذا یدلُّ على أنَّھم قبل تلك المرحلة لم یكونوا متأكِّ
ا من أموالھم، لذا اختاروا وكیلاً للتَّوزیع- وھو نحن- لاختبار وضعِ السوق تستحقُّ استثمارًا خاص�
السُّوق بالحدِّ الأدنى من الاستثمار. لكنْ بعد أن ثبتَ لھم من خلالنا أنَّ السوق تستوعب إمكانیَّاتٍ
استثماریَّةً جیَّدة، صارَ من المناسب والممكن عندھم اتِّخاذ قرارٍ بالقدوم إلى المنطقة، والعمل
عین، فقد أتى ھذا القرار في الوقت الذي بدأنا فیھ ا بالنِّسبة إلینا نحن الموزِّ بمفردھم مباشرةً. أمَّ
جَنيَ الأرباح، وكان كلُّ عملنا السابق استثمارًا في تثقیف السُّوق. ولم تصر منتجاتُ الوكالة جذَّابةً
إلاَّ بفضلِ جھودنا، وكانت مكافأةُ عملنا المضني ھي الحدَّ من حقوقنا، الأمر الذي أصابنَا بالإحباط

والغبُنِ والإجحاف. لكنَّھ مخطئٌ مَن ظنَّ یومًا أنَّ للثَّعلب دیناً.

النصائح ذات الصلة: 3، 7
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عرض المشروع ھو الدقائق القلیلة التي قد تتُاح
لك للتَّرویج لمشروعك. كن واضحًا! فالمستثمرون

یحبُّون الوضوحَ وحُسنَ الاستعداد،
ویكرھون اللفَّ والدَّوران.

رجالُ الأعمال ھم أشخاصٌ مشغولون بطبعھم وینھالُ علیھم یومی�ا العشرات من الریادیِّین الذین
یعرضون علیھم شراكةً أو صفقةً تجاریَّة، أو یطلبون دعمًا مالی�ا. ونتیجةً لذلك، ھم عادةً ما یكونون
انتقائیِّین جد�ا ودقیقین في اختیار الأشخاص الذین یسمحون بمقابلتھم، وتحدید الوقت الذي یرغبون
د خطوةٍ في استثماره لمقابلة أولئك الأشخاص. والحصول على مُقابلةٍ مع رجل أعمال ھو مجرَّ

أولى لإثارة اھتمام مستثمر.
عندما تتُاح لك فرصة المقابلة، سیكون لدیك بضعُ دقائق فقط لتتركَ انطباعًا جیِّدًا وتجذبَ انتباهَ
ة أو عدد سطور ا إیجاباً. لا تضُیِّع الوقتَ في شَرح قصَّة كفاحك الخاصَّ ا سلباً وإمَّ رجل الأعمال إمَّ
یَّةٍ ق منتجك من الناحیة التقنیَّة- ھذه الأمور عندھم ذات أھمِّ البرمجة التي كتبتھَا، أو مدى تفوُّ
ز علیھ رجل الأعمال ھو مقدارُ المال الذي تریده ضئیلةٍ أو حتَّى معدومة. والشيءُ الأھمُّ الذي یركِّ
ة التي ستطَرحُھا للبیَع، وكیف ستردُّ المالَ، والوقت اللازم، ومقدار الربح. یجب في مقابل الحصَّ
مھ بینما تضع في الحسبان- أن تكون كلُّ ھذه الأمور ھي المحوَرَ الرئیسيَّ في العرض الذي تقدِّ
یَّة أیضًا- أن یكون العرضُ سریعاً وقصیرًا ومحدَّدًا. وإذا ما حصلتَ على وھو أمرٌ بالغ الأھمِّ
فرصة إجراء مقابلةٍ أخُرى عندئذٍ یمكنكُ أن تشرحَ بالتفصیل الجوانب الأخُرى من العمل التجاريّ.



باً وحكمًا، لاحظتُ أنَّ العدیدَ من الشركات الناشئة تأتي لتقدیم خلال الفعَّالیَّات التي كنتُ فیھا مدرِّ
لةٍ حول میِّزات منتجاتھا الفنِّیَّة عرضھا وھي فخورة بمنتجھا، وعلى استعداد للردِّ على أسئلةٍ مفصَّ
وتقنیَّات البرمجة وخلافھ، لكنَّھم كانوا یرتبكون عندما یطُرح علیھم السؤال الأساسيّ: ما المبلغُ
ةُ المخصَّصة في مقابل ذلك؟ وكیف ستصُرفُ ھذه الأموال؟ ومتى الذي تریدونھ؟ وما الحصَّ

ستسُترَدّ؟
رتْ مھنی�ا، وتأكَّد أیضًا من كَونك عندما تذھبُ لتطلبَ تمویلاً، تأكَّد من أنَّ قیمةَ شركتك قد قدِّ
واضحًا بشأن ما تریدُه وما سیرَغبُ فیھ شریكك المستثمر. في إحدى الفعَّالیَّات التي نظَّمتھْا شبكة
مستثَمري صوفیا الأفراد ( Business Angels of Sophia Antipolis)، طُلبَ من عشرة
مشاریع ریادیَّة ناشئة تقریباً من آسیا والشرق الأوسط وشمال أفریقیا وأوروپا والولایات المتَّحدة
مَ عرضَھا أمام فریقٍ من الحكَّام كنتُ أحدھم. وبعد الجلسة الأولى، استمعَ الریادیُّون إلى أن تقدِّ
ةً أخُرى وفشل تسعةٌ من أصل عشرةٍ في الإجابة عن الأسئلة ملاحظاتنا، وقدَّموا عرضَھم مرَّ
الأساسیَّة المذكورة آنفاً خلال عروضھم. وأحد المشاریع الناشئة استنفدََ أربعَ دقائق من خمسٍ كانت
مخصَّصةً لھم في سرد قصَّة حیاةِ الفریق (وسط تثاؤب الحكَّام) كیف تقابلَوا وكیف اشتروا أثاثَ
المكتب وشعورَ شركاء حیاتھم...إلخ. وفجأةً دقَّتِ الساعةُ مُعلنةً تبقِّي دقیقةٍ واحدةٍ فقط من الوقت
وا لأن یعرضوا سریعاً الشرائح العشرین الباقیة التي تحوي تفاصیل المشروع المتاح لھم، فاضطرُّ
خلال دقیقةٍ واحدةٍ فقط! بالتَّأكید، أدَّتْ ھذه الاستراتیجیَّةُ إلى خسارتھم رغم أنَّھ ربَّما كان لدیھم
النموذجُ الأكثر ثباتاً وتوازناً، إضافة إلى إمكانات النموِّ الأعلى. سیلاُقي ھؤلاء الریادیُّون النتیجةَ
روا ما فعلوه أمامَ مستثمرٍ آخر. وفي حالاتٍ كھذه حیث یظھر على المستثمر عدم ذاتھا إذا كرَّ
رة لفرصِ سین بتاتاً الفرصةَ لتقَدیم عرضٍ ثانٍ، یمكن أن تكونَ مُدمِّ الاھتمام ولا یمنحُ المؤسِّ

المشروع الناشئ.
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ز علیھ المستثمر. إنَّ فریقَ مشروعك الناشئ ھو عنصرٌ رئیسيٌّ یركِّ
تأكَّد من شغلِ الوظائف الرئیسیَّة للعمل التجاريِّ بثلاثةِ أشخاصٍ مؤھَّلین على الأقلّ.

عند تقدیم عرضٍ لطلبِ تمویلِ مشروع استثماريّ، یختارُ العدیدُ من الریادیِّین القیامَ بھذه الخطوة
وحدھم. وقد یرُضي غرورَك إظھارُ أنَّك ‘‘الإنسان الخارق’’ الذي یمكنھ أن یفعل كلَّ شيءٍ بمفرده،
لكنَّ ذلك لن یكونَ مُقنعاً لمستثمریك المحتمَلین. وما لم تتقدَّم للانضمام إلى حاضنةِ أعمالٍ أو إلى
ليٍّ بھدف تطویر فكرةٍ ما، فسیبحثُ المستثمرون عن مشروعٍ آخر مستدامٍ قابلٍ صندوقِ استثمارٍ أوَّ

للنُّموّ، وھذا أمرٌ یصعب تحقیقھُ من شخصٍ بمفرده.
س المھاراتُ الضروریَّةُ لشغلِ الوظائف الأساسیَّة للعمل ینبغي أن تكونَ لدى فریقك المؤسِّ
التجاريّ، سواء المھنیَّة منھا أم المتعلِّقة بالإنتاج مثل المبیعات والتسویق والخبرة المالیَّة والإداریَّة.
لذا، فإنَّ ثلاثة أشخاص أو شخصَین ھو الحدُّ الأدنى لإدارة العمل. یدرك المستثمرون أنَّھ عندما
تبدأ بجني المال فإنَّك ستحَتاجُ إلى عددٍ إضافيٍّ من الأشخاص، لكنَّھم یرُیدون أن یتأكَّدوا من أنَّك
على بیِّنة من ذلك، وأنَّ لدیك أشخاصًا مؤھَّلین لإدارة زمام الأمور في ما یتعلَّق بالوظائف

الأساسیَّة، وأنَّك مستعدٌّ لإطلاق عملٍ تجاريٍّ قائم على منتجك أو أفكارك الجدیدة.
- لكنَّھ في واحدٍ من اللقاءات الاستثماریَّة لشبكة المستثمرین الأفراد (سِرب)، قدَّم رسَّامٌ شابٌّ
طموح- عرضًا للاستثمار في شركةٍ لإنتاج الرسوم الھزلیَّة (الكاریكاتیریَّة). كان مَوھوباً ولدیھ
كة والرسوم الھزلیَّة. لكنَّھ لم یكن الكثیر من العروض الجذَّابة لكُتبُ الأطفال بالرسوم المتحرِّ
مستعد�ا للبدَء في تأسیس شركة. طرحَ أحد المستثمرین الذین قدَّم ذلك الشابُّ عرضَھ أمامھم الأسئلة

التالیة:



* ماذا تفعل الآن؟
- أنا طالب.

ط للقیام بھذا العمل بدوامٍ كاملٍ؟ * ھل تخطِّ
- في نھایة المطاف.

ط لتبدأ دوامًا كاملاً؟ * متى تخطِّ
ج. - عندما أتخرَّ

* ھل ھناك شخصٌ آخر یساعدُك على البدء في عملٍ تجاريٍّ وإدارتھ؟
. - كلاَّ

لیس من الغریب القولُ إنَّ القرارَ الأخیرَ الذي اتَّخذَه المستثمرُ كان الطلبَ من رسَّام اللَّوحات
الكاریكاتیریَّة الطَّموح أن یعود عندما تصیرُ لدیھ بنیةٌ أساسیَّةٌ حقیقیَّة لتأسیس شركة، وأن یكونَ قد

جمعَ بعض الموارد، فسیكون حینھا مؤھَّلاً للحصول على استثمار.

النصائح ذات الصلة: 50
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یمكنكُ المجازفةُ بعدم إجراء دراسة جدوى لمشروعك الناشئ عند طلبِ الاستثمار في المراحل
الأولى، لكنَّك تحتاجُ دائمًا إلى تقدیر القیمة المالیَّة لمنشأتك.

یدافعُ العدید من المستثمرین والریادیِّین المحنَّكین على حدٍّ سواء عن مبدأ ‘‘عدم وجود دراسة
عون الریادیِّین في مراحل المشاریع الناشئة الأولى جدوى للعمل التجاريّ’’. ویعني ھذا أنَّھم یشجِّ
لة. ففي الوقت الذي على عدم إضاعة الوقت وبذل الجھد في إجراء دراساتِ جدوى اقتصادیَّة مطوَّ
ستقُرأ فیھ الدراسة- ھذا إنْ قرأھا أحدٌ یومًا- ربَّما یكونُ قد عفا علیھا الزمن. وھذه نصیحةٌ معقولة،
إذا وضعنا في الحسبان أنَّ طبیعةَ المشاریع الناشئة السریعة التغیُّر، إضافةً إلى حقیقة أنَّ جمیعَ
نات النجاح أو الفشل في المستقبل. دراسات الجدوى تعتمد على تقدیر الاحتمالات المستقبلیَّة، وتكھُّ
وإذا ما وضعتَ دراسةَ جدوى، فیمكنُ أن تكونَ قصیرةً جد�ا. وأحَد الأمثلة المشھورة على ذلك ھو
سو غوغل للحصول على تمویل من شركة إكسایت الرسالة الإلكترونیَّة التي بعثَ بھا مؤسِّ
سو شركة ‘‘سعودي یوتیرن’’ (Excite)، وقد كانت وثیقةً من صفحتیَن فقط. (21) وحصلَ مؤسِّ
ل مستثمرٍ فرديٍّ لھم دون أن تكونَ (Saudi Uturn)، المشار إلیھم ضمن النصیحة 68، على أوَّ

لدیھم دراسة جدوى بتاتاً.
ب من المساءلةِ أنَّ دراسة الجدوى قصیرة أو أنَّھا غیر موجودة لكن حتَّى إنْ تمكَّنتَ من التھرُّ
أصلاً، فإنَّ من مصلحتك القصوى أن تكونَ لدیك فكرةٌ بشأن ما یساویھ مشروعك الناشئ من حیثُ
رَ قیمةَ السھم القیمةُ المالیَّة. إنَّ طلبَ الحصول على تمویل یعني بیَعَ الحصص أو الأسھم. ولكي تقرِّ
ینبغي أن یكونَ لدیك تقییمٌ لعملك التجاريّ، أي تقدیرٌ لقیمتھ المالیَّة. ولیس من الضروريِّ أن یكونَ
ھذا التقییمُ الماليُّ على یدَِ استشاريٍّ مرموق- مع أنَّ العدیدَ من صنادیق رأس المال الجريء قد

َّ َّ



تتطلَّب منك أن تفعلَ ذلك- لكن یجب أن یكونَ التقییمُ رقمًا تكونُ على استعدادٍ للتَّفاوُض من خلالھ
ل. إنَّ عدمَ الاستعداد لھذه المتطلَّبات سیضَعكَُ في مَوقفٍ حَرج عندما یحینُ فاع عنھ أمامَ المموِّ والدِّ

وقتُ التَّفاوض.
إنَّ أصحابَ معظم المشاریع الناشئة الذین یعرضون نماذجَ أعمالھم أمامَنا في لجان التحكیم-
سین، حتَّى إنَّھم یأتون إلى العرض دون أن یكونَ لدیھم أدنى فكرة عن المبالغ المالیَّة یكونون متحمِّ
.(IRR) التي یرُیدونھا، وعدد الأسھم التي ستطُرَح في الاستثمار، أو معدَّل العائد الداخليِّ المتوقَّع
م عَرضًا أمامي: ‘‘ما عددُ الأسھم التي تطلبُ في مقابلھا التمویل ةٍ ریادی�ا كان یقدِّ سألتُ ذات مرَّ

بمبلغ 100 ألف دولار؟’’
أصابھَ سؤالي بالدَّھشة حتَّى إنَّھ طلبَ منِّي اقتراحَ نسبةٍ ما. ثمَّ تابعتُ سؤالي قائلاً: ‘‘ما مقدار القیمة
المالیَّة لمشروعك التجاريّ؟’’ فكان جوابھ أنَّھ لم یضَع بعَدُ تقدیرًا لقیمة مشروعھ! لقد كان
المشروع الناشئ قائمًا على فكرةٍ جیِّدة، لكنَّ ضعفَ التحضیر الماليِّ كما في حالة ھذا الریاديِّ
ع أشخاصًا انتھازیِّین على استغلال عدم خبرة ھذا الریاديّ. یمكن أن یبُعدَ المستثمرین، أو قد یشجِّ
(Private Placement Memorandum) ِّرة الطَّرح الخاص إنَّ الصَّرفَ على التَّقییم ومذكِّ
ومختصرھا (PPM)، عمل یستحقُّ القیام بھ، لا سیَّما عند التفكیر في عواقب تقییم شركتك بأقلَّ
من قیمتھا الفعلیَّة، أو احتمالیَّة استغلالك من قبل مستثمرٍ ما في حال عدم قیامك بذلك. وإذا لم تكن
ل عملیَّة تقییمٍ مالیَّةٍ مكلفة، فحاولْ أن تطلبَ من شخصٍ یعمل مستقلا� أن یضعَ ھذا قادرًا على تحمُّ
التقدیر، واطلبْ منھ أن یشرحَ لك كیف تصل إلى التقییم الحقیقيِّ لعملك التجاريّ، وكیف یمكنكُ

التفاوض.

النصائح ذات الصلة: 24، 49، 77



نصیحة 27

في السعودیَّة، لا یوجدُ أيُّ فرقٍ من وجھة
نظر وزارة العمل بین تصریح عملٍ لوافدٍ یعملُ

اباً. مھندسًا للصَّواریخ، وآخر یعمل بوَّ

إحدى المشكلات الرئیسیَّة التي یواجھھا أيُّ ریاديٍّ في السعودیَّة ھي نقَصُ الموارد البشریَّة، سواءٌ
كانت عمالةً ماھرة فنِّیَّة (استشاریَّة، تقنیَّة، طبِّیَّة، ھندسیَّة...إلخ) أو عمالة عادیَّة حِرْفیَّة. ونادرًا ما
یقبلُ السعودیُّون وظائفَ تتطلَّبُ جَھدًا بدنی�ا، مع أنَّ ھناك طَلبَاً أكثرَ من العرض حتَّى بالنسبة إلى
ال المھرة. إنَّ ما تسمح الدولة باستقدامھ من الفنِّیِّین والمھندسین والمصرفیِّین والمحاسبین العمَّ
والمحامین لیس كافیاً لتلَبیة متطلَّبات الاقتصاد المتنامي في ظلِّ النقص الحادِّ في الكوادر السعودیَّة

في مختلف القطاعات الإنتاجیَّة.
لون العمل بصفة موظَّفین تاریخی�ا، لم تكن المشاریعُ الناشئة جذَّابة للمھنیِّین الشباب؛ فھم یفضِّ
براتب شھريٍّ مضمون لدى الشركات الكبرى، مثل شركات البتروكیماویَّات والاتِّصالات والطاقة.
لكنْ في السنوات الأخیرة، تنامى عدد السعودیِّین الذین یتقبَّلون العمل لدى شركاتٍ أصغر تتناسب
مع مؤھِّلاتھم وخبراتھم. لذا وفي غیاب العمالة المحلِّیَّة، غالباً ما یكون الحصول على تصریح
عملٍ أو تأشیرةِ استقدام لمھنيٍّ أجنبيٍّ ھو المخرَجَ الوحید. وبسبب القیود المشدَّدة المفروضة من
وزارة العمل، ومنھا معضلة أنَّ العمالةَ الوافدةَ جمیعھا على اختلاف مستویاتھم (الفنِّیَّة، الحرفیَّة،
ح بھا للعمالة الوافدة في أیَّة منشأة دون الاستشاریَّة، وغیرھا) تدخل في النسبة نفسھا المصرَّ
ا إذا كنتَ ستسَتقَدمُ عالمًا یَّة العمالة وخبراتھا وتخصُّصاتھا. ففي نظر القانون لیس مھم� مراعاة أھمِّ



رةً إلى البلد، وتنقلُ التكنولوجیا مُ تقنیَّاتٍ متطوِّ ا لا یبدو عادلاً لمشاریع ناشئة تقدِّ أو عاملاً، ممَّ
ة وذوي الخبرات العالیة المؤھَّلة التي تحتاج إلیھا الدولة حاجةً ماسَّة. المھمَّ

يَ المتمثِّلَ في جَذْبِ المواھب منذ أیَّام الشركة العربیَّة للأنظمة التجاریَّة كنَّا دائمًا نواجھ التحدِّ
والصناعیَّة (واختصارھا آي. أف. أس. من الحروف الإنكلیزیَّة IFS)، والتي أسَّستھُا وترأَّستھُا
رة، ونحتاج إلى الاستعانة بخبراء مدَّة 14 عامًا. وفي ذلك الوقت، كنَّا نطبِّقُ برمجیَّاتٍ متطوِّ
ومھندسین بمھاراتٍ عالیة في عدَّة تخصُّصات لمختلف الوَحدات. وكنَّا نحتاج إلى مھندسین
یجین في مجال الأعمال التجاریَّة والإداریَّة صناعیِّین للتَّصنیع، ومحاسبین للأمور المالیَّة، وخرِّ
للموارد البشریَّة...إلخ، وكان من الصعب جد�ا أن نجد ھذه الكوادر محلِّی�ا سواء مواطنین أم وافدین،
والذین وجدْناھم كانوا من العمالة الوافدة. وكوننا نساھم في تطویر الاقتصاد المحلِّيِّ عبر نقلِ
م یساعد شركاتٍ أكبر على زیادة كفاءتھا، لم یكنْ ذلك سبباً مقنعاً لمكتب العمل- المعرفة بنظامٍ متقدِّ
تنا وھو الھیئة المسؤولة عن إصدار تصاریح العمل للوافدین- لمنحِنا تأشیرات استقدام. كما أنَّ حصَّ
ة المخصَّصة لنا لاستقدام ق ما بین المھن والمھارات؛ فالحصَّ من تأشیرات العمالة الوافدة لم تفرِّ
م الشاي، ابَ والسائقَ والمراسلَ الذي یقدِّ عددٍ محدَّدٍ من الوافدین الأجانب تشملُ حتَّى البوَّ
والسكرتیرَ ذا المھارات المتدنِّیة. وفي ذلك الوقت، كان من الصعب جذبُ أيِّ سعوديٍّ لشَغلِ تلك
الوظائف، ولا یزالُ الوضعُ صعباً حتَّى یومنا ھذا. لقد كان علینا أن نغُري السعودیِّین للعمل لدینا
في الوظائف المتاحة للوصول الى نسبة السَّعوَدة المفروضة من مكتب العمل. وعندما توسَّعت
أعمال الشركة توسُّعاً ملموسًا، استطَعنا جذبَ بعض السعودیِّین لشغل المناصب العلُیا وبرواتبَ
عالیة. لكنْ للمشاریع الناشئة الجدیدة التي لا تستطیعُ فعل ھذا، فإنَّ الخیارَ المتاحَ لھم ھو السعي
إلى استقطاب شركاء جددٍ أو تطویرُ نظامِ حوافزَ جذَّاب. ومع ذلك فإنَّنا نشاھد في معظم الحالات
زون على بناء سیرةٍ مھنیَّةٍ من یجین عن العمل في مثل ھذه المشاریع؛ لأنَّھم یركِّ عزوف الخرِّ
ون بخَوض ھذه المجازفة. والطریقة الوحیدة لمواجھةِ مُعضلةِ خلال شركةٍ مرموقة، ونادرًا ما یھتمُّ
الحصول على تصاریح عمل، مُدرجة في المناقشة ضمن النصیحة 60. إنَّھ تحدٍّ مثیرٌ للاھتمام
ر فیھ قبل إطلاق مشروعھا الناشئ، لا سیَّما في منطقة الخلیج، حیثُ ینبغي لجمیع الشركات أن تفكِّ

ندرةُ العمالة.

النصائح ذات الصلة: 56، 57، 60



نصیحة 28

ليِّ’’ إنَّ الإسراعَ في إطلاق ‘‘النموذج الأوَّ
ل بإطلاق المشروع في مشروعٍ ناشئ، یعجِّ

الجدید، مھما كانت صفتھ.

إنَّ تعدیلَ منتجك بعد البدء بالعملیَّات- ویعُرَفُ أیضًا بمصطلح ‘‘التمحوُر’’- ھو حجر الزاویة
لمنھجیَّة ‘‘المشروع الناشئ المرن’’ (Lean Startup). والمشروع الناشئ المرن ھو أسلوبٌ
ة إریك رییس في عام 2011م.وھي لَ مرَّ لتطَویر الأعمال التجاریَّة والمنتجات، وقد طرحَھ أوَّ
ليّ’’ (MVP) بسرعةٍ تسمَحُ لھ بالتعدیلات والتحسینات بناءً عُ إطلاق ‘‘النموذج الأوَّ طریقةٌ تشجِّ

على ردود الفعل الصادرة عن العملاء.(22)
لقد قادَ الارتفاعُ الھائلُ الذي حدثَ في عدد مستخَدِمي الإنترنت، والازدیادُ في وسائل تخزین
البیانات والبرامج والخدمات المشاعة عبر الإنترنت- على خفض تكلفة إطلاقِ منتجٍ ما. فبدلاً من
قضاء مدَّة طویلة في عملیَّةٍ مُكلفةٍ لجَعْل المنتج یصَلُ إلى مرحلة الكمال قبل إطلاقھ ثمَّ استقبال
لیَّة دة- یمكنك أن تبدأ بإصدار نسخةٍ أوَّ ردود فعل العملاء، وفي نھایة المطاف إطلاق نسخ متعدِّ
واختبارھا على العملاء. إنَّ ردودَ فعل العملاء الإیجابیَّة ھي حجرُ الزاویة لمنتجٍ ناجح. وینبغي أن
یكونَ فریقكُ جاھزًا، ومعھ تصمیمٌ مَرِن قابل للتغییر مِرارًا وتكَرارًا إلى أن یصلَ المنتج إلى
الكمال لتحقیق رضا عملائك وتلبیة تطلُّعاتھم وعندما یكونُ لدیك مُنتج یعكس جوھر فكرتك،
یمكنك إطلاقھُ على مجموعة ضیِّقةٍ من العملاء واختباره للحصول على ردود الفعل الفوریَّة منھم.
لَ منتجَك سریعاً استجابةً لملاحظات وإذا جعلتَ تصمیمك مَرناً إلى درجةٍ كافیة، فیمكنك أن تعدِّ
العملاء، وفي النھایة تحصلُ على أفضل جَمعٍ ما بین جودة المنتج ورضا العملاء، بینما تستمرُّ في

ٌ َّ ٌ



العمل. وھذا المشروع الناشئ المرن ھو طریقةٌ منظَّمةٌ لتطَویر عملك التجاريِّ في مرحلة تصمیم
المنتج وجمع ملاحظات العملاء بشأنھ.

ليِّ في السوق ھو طریقةٌ فعَّالة جد�ا لتخَفیضِ التكلفة إلى أن یصلَ إنَّ العمل على النموذج الأوِّ
ة الفكرة للمستثمرین. وھناك مثلٌ د إثبات صحَّ المنتج إلى درجة الكمال، وفي الوقت نفسھ، یؤكِّ
مثیرٌ جد�ا للاھتمام صادفتھُ لدى شركة لِت موتورز (Lit Motors). إذ اخترعَ داني كیم

(Danny Kim) من لت موتورز مركبةً صغیرةً جذَّابة، على حدِّ قوَلھ:
الاختراع عبارة عن سیَّارة مقسومة طولی�ا من المنتصف، ولیس فیھا سوى مقعد للسائق، وأقرب ما
اجة ناریَّة، لكن بعجلات أجمل ومقعد سائق مغط�ى بالكامل، ویتوافر للسائق جمیع ما ینتفع تشبھ درَّ
اجة الناریَّة. كانت فكرتھُ ھي ابتكارَ شيء مُستدامٍ ومُتاح بھ قائد السیَّارة العادیَّة ولا یتُاحُ في الدرَّ
Model-) للناس، وحسب ما ذكر كیم فإنَّ ما قدَّمھ ھو: ‘‘الشيء نفسھ الذي قدَّمَھ مودیل فورد تي

T) إلى الناس’’.
یَّاتٍ كبیرةٍ من شيءٍ معقَّد كالسیَّارة ھو عملٌ صعبٌ صعوبةً لا إنَّ الانتقالَ السریعَ إلى إنتاج كمِّ
تصُدَّق، لذا فقد بدأ داني كیم یعرض سیَّارتھ المبتكرة في صالةِ عرضٍ افتراضیَّة؛ لأنَّھ لم تكنْ
ن دخلواھذھالصالة كانوا ھناك سیَّارةٌ بعدُ- قبل تصنیع السیَّارات. وعندما وجد أنَّ 16% تقریباً ممَّ
ین للدَّفع فوَرًا؛ وأثبتَ نجاحًا في تسویقھا بما یكفي، بدأ في أعمال تجمیع المركبات لبیَعھا مستعدِّ
Series A).) ل تمویل للمشروع للأفراد. وباعَ جمیعَ المركَبات حتَّى قبل أن یحصلَ على أوَّ
23)] ویبیِّن ھذا المثل أنَّھ یمكنُ تطبیق منھجیَّة المشروع الناشئ المرن في أيِّ قطاعٍ تقریباً، ولیس
دًا. حاول فقط في قطاع التقنیَّات. إنَّ التفكیر السلیم والمنطقيَّ یحضُّك ألاَّ تنُفق مالك حتَّى تكون متأكِّ
أن یكون اختبارك للمنتج شاملاً ودقیقاً قدر المستطاع، وبأدنى تكلفة وأقلَّ جھد. وما أودُّ إضافتھ ھنا
ليٍّ في السوق یتطلَّب الكثیر من العمل الشاقّ؛ إذ علیك أن تطُلق ھذا أیضًا، أنَّ صنع نموذج أوِّ
م إلیھم سوى النموذج في السوق دون أن تفقد عملاءك، كما علیك أن تثیرَ حماستھم في حین لا تقدِّ

عیِّنة من المیِّزات التي سیحصلون علیھا من ‘‘المنتج الحقیقيّ’’.

النصائح ذات الصلة: 22



نصیحة 29

تجنُّبُ وادي الموت، الجزء 2: إنْ طلبتَ من أحد
العملاء وعدًا بشراء منتجك. فقد یطلبُ منك تنازلاتٍ قاسیةً في التعاقد، لكنَّھ سیسُاعدك على اختبار

المنتجَ وتسدید جزء من النفقات.

شًا إلى الأموال. لكنْ لیس من الضروريِّ أن إنَّ المشروعَ الناشئ الجدید یكون في بدایة الأمر متعطِّ
یَّةَ تأتي الأموالُ كلُّھا من المستثمرین أو القروض؛ فكلُّ مستثمرٍ یساھمُ في مشروعك سیخفضُ كمِّ
ةٍ واحدة أو بشكلٍ متوالٍ، قلَّ الجزء الذي تمتلكھ من أسھمك. وكلَّما زادَ عددُ المستثمرین لدیك لمرَّ
شركتك. إنَّ الحصول على قروضٍ شخصیَّة مقابل الأصول التي تملكھا لتمویل عملك التجاريِّ ھي

ي بك إلى إشھار الإفلاس. ل مخاطر عالیة تؤدِّ برھانٌ على الالتزام، لكنَّھا قد تشكِّ
إنَّ أحدَ الأسالیب الناجحة ھو أن تعتمد المنشأةُ على تمویل نفسھا بطریقةِ التمویل الذاتيّ
(Bootstrapping) أو ‘‘الفتل’’. (24) قد یكون عبر الطلب من أحدِ العملاء إبرام اتِّفاقیَّة شراء
ل على طلبك تنطوي على الإنتاج (Off-take Agreement). غیر أنَّ موافقة ھذا العمیل الأوَّ
ب وشركتك الناشئة، لذا قد یطلبُ شروطًا قد ترى أنَّھا مخاطرة من قبلَِھ بمنتجك غیر المجرَّ
مُجحفة. ولكن لا بأس بذلك، فقد تبیعھ بشروطٍ مُیسَّرة وبأسعارٍ أفضلَ من أسعار أكبر شركةٍ في
السوق وبربح أقلّ، بل قد تمنحھ المزید من الوقت للتَّسلیم، ولكن في المقابل ستبَیعُ مُنتجك حالَ
طرحھ في السوق. أضفْ إلى ذلك أنَّھ ستتُاح لك الفرصةُ لاختبار منتجك عملی�ا في التداول الحقیقيِّ
اناً، وستحصلُ على سیولةٍ نقدیَّةٍ قیِّمةٍ جد�ا، لن تضُطرَّ في مقابلھا لأن تتنازلَ عن أسھم أو ترھنَ مجَّ

أصولكَ الشخصیَّة.



في الصیف الماضي، أتى إلى مكتبي ریادیَّان شابَّان لمشروعٍ ناشئٍ طموح ومعھما تطبیقُ حجز
سَین قد تركَ عملھَ المواعید الطبِّیَّة الإلكترونيّ ‘‘طبیب’’ (انظر النصیحة 12). كان أحدُ المؤسِّ
لَ حتَّى خُططَ زواجھ ووضعَ كلَّ مدَّخراتِ حیاتِھ في تأسیس المشروع الناشئ، وقال لي إنَّھ أجَّ
لإنجاح المشروع، وكان لدیھ تخصُّصٌ في منتجھ. ورغم أنَّ نموذجَ عملھ التجاريِّ لم یكن قد اختبُر
في السعودیَّة حیث أراد أن یطُلقھَ، فإنَّ النموذج كان ناجحًا على نطاقٍ عالميّ، وھناك القلیل من
التطبیقات المشابھة الناجحة في الولایات المتَّحدة. وكان یبیعُ المقاعدَ شھری�ا بما یعُادلُ 200 دولار
تقریباً لكلِّ عیادة، وكان نموذج العمل التجاريِّ الذي طرحَھ ھو توفیر الوقت والمال على الأطبَّاء
الشباب لتعَیین إداریِّین لأعمال السكرتاریة والحجز، لكنْ لم یكن لدیھ العددُ الكافي من الأطبَّاء، كما
لم یحقِّق مبیعاتٍ كافیة في السوق. ولكي یجذب الأطبَّاء للتَّعامُل معھ، كان یحتاجُ إلى عددٍ كبیرٍ من
الأشخاص المستخدمین للبرنامج. وللحصول على ھذا العدد الكبیر من الأشخاص یحتاج إلى توفیر
لاً أم الدجاجة؟’’ لا مخرج منھا؛ فھناك تناسبٌ عددٍ كبیرٍ من الأطبَّاء- معضلةُ ‘‘ھل البیضة أوَّ
طرديٌّ بین عدد المستخدمین وعدد الأطبَّاء، فكلَّما زاد عدد الأطبَّاء زاد عدد المستخدمین والعكس

صحیح! إلاَّ أنَّھ لا بدَّ من زیادة أحد طرفيَ المعادلة لزیادة الآخر.
ساعدتھُما على الاتِّصال بمجموعةٍ من العیادات كان لدیھا مئة طبیبٍ ومئتا ألف مریض سنوی�ا.
طون لتطَویر تطبیقھم الخاصِّ بالحجز، ورفضوا دفعَ 200 وكانت القائمون على العیادات یخطِّ
دولار لھما عن كلِّ طبیب، لكنَّھم وافقوا على دفع مبلغٍ أقلَّ بكثیر. كانت نصیحتي لھما أن یقبلا
اناً، ن أیضًا اختبارَ المنتج مجَّ ن لھما دخلاً كما ستؤمِّ الصفقة مدَّة سنةٍ واحدةٍ على الأقلّ، فإنَّھا ستؤمِّ
وستسمحُ للریادیَّین بتلبیة حاجة السوق إلى منتجھما، وبتحدید مدى قبول السوق للمنتج، ناھیك
بالحصول على العدد الكافي من المستخدِمین لإقناع أطبَّاء جددٍ بالانضمام فورًا. وفي وقت لاحق،
یمكنھُما تعدیل الرسوم المدفوعة لھما ورفعھا انطلاقاً من وَضعٍ أفضل. كانت ھذه الانطلاقة القویَّة
للعمل التجاريِّ ذاتَ قیمةٍ كبیرةٍ لھما، حیث إنَّ نفقات التشغیل والتسویق كانت ستكلِّفھما آلاف
الدولارات، لو حاوَلا تنمیة مشروعھما بالطریقة التقلیدیَّة. لكنْ للأسف كانت لدى الریادیَّین شكوكٌ
رتِ العیاداتُ ببساطةٍ تطویرَ تطبیقھا الخاصّ، وتمسَّكا بموقفھما لمزیدٍ من التَّفاوُض. في حین قرَّ
ة أو حیث توافرَت لدیھا البنیة التحتیَّة لدعمھ، بینما لا یزال تطبیق الریادیَّین یصُارعُ لكَسبِ حصَّ

قبولٍ في السوق.

النصائح ذات الصلة: 17، 51



نصیحة 30

بالنسبة إلى العدید من المشاریع الناشئة في
مراحلھا الأولى، یمكن أن تكون المِنحَ والھبات وبرامج التمویل الدَّوليِّ والمسابقات مصدرًا أساسی�ا

للتمویل.

د فكرة، یكون من الصعب ب لمنتجٍ ما أو حتَّى مجرَّ ليٌّ غیر مجرَّ عندما یكون لدیك نموذجٌ أوَّ
الحصول على التمویل من المستثمرین الأفراد، ناھیك بمشاریع رأس المال الجريء. وكما یمكنُ
أن نرى في النصائح ذات الصلة، فإنَّ ھذه النماذج من المستثمرین تتطلَّع إلى الشركات التي حقَّقتْ
عات لی�ا في السوق ولدیھا بعضُ الدَّخل. وإنْ كنتَ لا ترغبُ في الانضمام إلى برنامج مُسرِّ تقدُّمًا أوَّ
الأعمال، أو لم یسُمَح لك بالانضمام إلیھ، أو كانتَ شروطُھم لا تعجبك، فھناك مصادرُ أخرى

عدیدةٌ للتَّمویل متاحةٌ أمامك.
د أفكار، دون الحاجة لأن یكونَ لدیھم تقبلُ المسابقاتُ الریادیَّة العدیدَ من الریادیِّین الذین لدیھم مجرَّ
مُنتجٌَ فعليّ. ودون شكّ، إذا شاركت في إحدى ھذه المسابقات، فإنَّك ستتَنافسُ مع مئاتٍ آخرین. لكنْ
إذا كنت فائزًا في إحداھا، فقد تحصلُ على ما معدَّلھُ 100 ألف دولار لاستخدامھا في التَّمویل.
لیَّة (Seed Funds) ھي أیضًا مَصدرٌ جیِّد للمراحل الأولى للمشاریع رؤوس الأموال الأوَّ
الناشئة، وعادةً ما ترعى الحكوماتُ والجامعات ھذا النوع من رأس المال، وذلك بھدف مساعدة

م البرامج الحكومیَّة أیضًا في دولٍ كثیرة المنح للمشاریع الناشئة. المشاریع الناشئة. كما تقدِّ
ليِّ الأكثر نجاحًا في تدُیر جامعة الملك عبدالله للعلوم والتكنولوجیا أحدَ برامج رأس المال الأوَّ
مي الطلبات من ب ومقدِّ منطقة الشرق الأوسط وشمال أفریقیا؛ فھي تتُیح الفرصة أمام الطلاَّ
الخارج على حدٍّ سواء، الحصول على منحةٍ تبلغُ 200 ألف دولار، والشرطُ الوحیدُ ھو أنَّھ یجب



أن تنُفَّذ الأعمال التجاریَّة التي ترعاھا بالشراكة مع أحَدِ منسوبي الجامعة، على أن یمنح المشروع
ةً من الملكیَّة الفكریَّة (إنْ وُجدت). وتعدُّ شركة ‘‘ابتكار للتكنولوجیا’’ إحدى الشركات الجامعة حصَّ
التي تمكَّنتَْ من استخدام أموال المنحة لإنشاء تطبیقھا وتمویلھ، وھي التي أطلقتْ تطبیقَ مستكشف
سا ‘‘ابتكار’’ جھودھما مكَّة (Makkah Navigator)، المذكور في النصیحة 11، وقد ضمَّ مؤسِّ
إلى جھود طالبِ دكتوراه ألمانيٍّ في جامعة الملك عبدالله، الذي ساعَدَھما على تطویر الشیفرة
مة المحافظةَ على المواقع سان وھما من أبناء مكَّة المكرَّ لتطبیق الواقع الافتراضيّ. وقد أراد المؤسِّ
التاریخیَّة التي سبقَ أن أزُیلت ضمنَ مشروع توَسعة المسجد الحرام، ونجحَ الفریقُ المؤلَّف من
ثلاثة أشخاص في تقدیم قیمةٍ إلى المستخدم، وتغطیة الجوانب التقنیَّة والتسویقیَّة للتَّطبیق. علمًا أنَّ
ل في المكان حیث كانت موجودةً، كما أنَّھ التطبیق یسمحُ لك برؤیة المواقع المزالة عبر التجوُّ
یعرضُ أیضًا تصویرًا تاریخی�ا للمواقع التاریخیَّة الرئیسیَّة داخل المسجد الحرام وحولھ، عندما

ھ نحوھم جھاز آیفون أو آیپاد. یوجَّ

النصائح ذات الصلة: 20، 37، 49، 54



نصیحة 31

لا تسمَحْ للحماسة المفرِطة بأن تمنعكَ
من الاستعداد الجیِّد، فعدم دراسة

العوامل التي تؤثِّر في مشروعك الناشئ
ي إلى فشلھ. قد تؤدِّ

إنَّ أحد أھم الخطوات الرئیسیَّة في مرحلة التحقُّق ھي جمعُ المعلومات من السوق بناءً على
ليِّ ودراسة تلك المعلومات وتحلیلھا، ومن ثمَّ العمل على التغییر أو ‘‘التمحوُر’’ إذا النموذج الأوَّ
قة للسوق ستسُاعدك على تعدیل فكرتك قبل إطلاقھا لزمَ الأمر. إنَّ الدراسةَ الصحیحة والمتعمِّ
ا إلى إجراء لتصل أقربَ ما یكون إلى الكمال. وكلَّما كان استعدادك جیِّدًا، لن تكون مضطر�
تعدیلاتٍ وتغییراتٍ مؤلمةٍ في نھایة المرحلة. ولكن إنْ فكَّرت وأحدثتَ التغییر، فمن المؤكَّد أنَّھا

ستكون تغییرات إیجابیَّة لمصلحة عملك التجاريّ.
وھناك عوامل أخُرى قد لا تكون لھا علاقة بالمنتجَ ذاتھ، لكنَّھا ربَّما تؤثِّرُ كثیرًا في عملك التجاريِّ
أیضًا. فشریكٌ سیِّئٌ مثلاً أو نقصٌ في التمویل یمكن أن یقودَ مشروعَك الناشئَ إلى وادي الموت.
ا جد�ا، وقد كما أنَّ استخدام القوى العاملة غیر المؤھَّلة جیِّدًا للعمل في المشروع سیكونَ ضار�
ل لأنَّھ یعُدُّ رُك حتَّى إنَّھا قد توقفُ إطلاقَ المنتج إلى الأبد. من المھمِّ جد�ا اختیارُ العمیل الأوَّ تؤخِّ
الخطوة الأولى في طریق نجاح مشروعك أو فشلھ. فمثلاً، قد یطلب العمیل السیِّئُ امتیازاتٍ أكثر
من الفائدة التي تجنیھا منھ، وفي حال عدم تلبیتَك تلك الطلبات، فقد یستغلُّ بعض أسرار عملك التي
رًا لمشروعك الناشئ. إنَّ اطَّلع علیھا، وینشر شائعاتٍ مُغرضةً تضرُّ بعملك، ویصبح عمیلاً مدمِّ

ُّ



ل یمكن أن یساعدَك على تجنُّب المخاطر استعدادك الجیِّد، والأخذ بمعاییر اختیار العمیل الأوَّ
المؤلمة.

س عملاً تجاری�ا عبر الإنترنت لبیَع بضائعَ صینیَّة. وسبق لھ أن بدأ بالبیَع أطلقَ ریاديٌّ أرُدنيٌّ متحمِّ
ا كبیرًا في مبیعاتھ بتوسعة عبر الفیسبوك ومواقع التواصل الاجتماعيِّ الأخرى. وقد حقَّق نمو�
ط زیادة بلغَ 15% شھری�ا. قاعدة عملائھ في السوق خلال الأشھر الستَّة الأولى من عملھ بمتوسِّ
وبعد أن استعادَ معظم رأسمالھ، ظنَّ أنَّھ مؤھَّلٌ للانتقال من مرحلة التحقُّق إلى مرحلة النموّ. لكنَّھ
أغفل جزءًا من مرحلة التحقُّق، وھو التعاملُ مع الأرقام التي یمكنُ من خلالھا إطلاق النموذج
ليِّ للمنتج، فضلاً عن عدم تحقُّقھ في نموذج عملھ التجاريِّ من جمیع جوانب العمل الأخرى. الأوَّ
لقد كانت المشكلة الرئیسیَّة التي واجھتْ ھذا العملَ التجاريَّ ھي أنَّ الریاديَّ لم یرصد حساباتھ بدقَّةٍ
ط لاستئجار صالة عرض وتوسیع كافیة، ولم یحسب ما إذا كان یمكنھُ تحقیق الربح أم لا. كان یخطِّ
عملھ التجاريّ، لكنْ بعدَ تدقیق الأرقام، تبیَّن أنَّھ كان یحقِّق خسارة رغم أنَّھ خزنَ البضائع في بیتھ
ل تكلفةِ استئجار مخزنٍ في ظلِّ ھامش الربح بغرض التوفیر في التكلفة، لا سیَّما أنَّھ لم یستطع تحمُّ

الحاليّ.
كانت المشكلة الرئیسیَّة تكمنُ في آلیَّة التورید وأسلوبھ، وطُرق السداد والتوزیع. لم تكن شركات
الشحن الأردنیَّة بالبرید السریع توصلُ الشحنة إلى جمیع المناطق في الأردنّ، ناھیك بأنَّھا كانت
مُكلفة. كانت بضائعھ ھي إكسسواراتٍ ذات أسعارٍ مخفَّضة للمراھِقات، ولم یكن الكثیر من عملائھ
یملكون بطاقات ائتمان، وكانوا یتعاملون بطریقةِ الدَّفع عند التسلیم، لذا كانت لدیھ شاحنة نقَْلٍ
صغیرة تجوب كلِّ أنحاء الأردنِّ لإیصال البضاعة. ومن الأخطاء الكبرى الأخرى التي ارتكبھا
في ھذا المشروع الریاديِّ ھي إھمالُ تكالیف الجمارك. وكان لھذا الأمر أثرٌ سلبيٌّ في كشف
الخسائر والأرباح، وقد ظھر ذلك عندما جرى تخلیص الشحنة الأولى. ولكي یزید من المبیعات،
كان یحتاج إلى المزید من الشاحنات الصغیرة والسائقین للوصول إلى جمیع المناطق. كان
ة بھ، ومحاولة إیجاد وسائل ‘‘الإجراء’’ الذي طلبتُ منھ القیام بھ ھو مراجعة آلیَّة التوزیع الخاصَّ
أكثر فاعلیَّة لتقلیص تكلفة إیصال البضائع إلى العملاء. وطلبتُ منھ أیضًا تحلیل منطقة الانتشار
الجغرافيِّ لعملائھ، ومعرفة العملاء الذین یسھل كسبھم والعملاء الأكثر ربحیَّة. إنَّ أحد الحلول
ل إلى التركیز على منطقةٍ معیَّنةٍ یستطَیع الاستمرارَ الذي یمكنُ أن ینشأ عن ھذا التحلیل ھو التحوُّ
في خدمتھا استنادًا إلى مصادره الحالیَّة لضمان الاستمرار في جني الأرباح. وعندما یجري التحقُّق
من نموذج العمل التجاريّ، عندھا فقط ینبغي التفكیر في إمكانیَّة زیادة حجم النموِّ والتوسُّع

الجغرافيِّ عند توافر الإمكانیَّات المالیَّة والبشریَّة والأدوات اللازمة.
یَّة التحقُّق من نموذج العمل التجاريِّ بناءً على تحلیل بیاناتٍ حقیقیَّة ویوضحُ ھذا المثلُ مدى أھمِّ

ليِّ في السوق. تجري دراستھا بعد إطلاق النموذج الأوِّ

النصائح ذات الصلة: 15، 19، 22



نصیحة 32

استخدام المصادر الذاتیَّة ھو أحد الطرق
لتمویل مشروعك الناشئ عندما تفتقر إلى الموارد المالیَّة الخارجیَّة الأخرى. یمكن أن تأتي الموارد

دین والعملاء والموظَّفین لدیك كما أنَّھا من المورِّ
تأتي من تخفیض تكالیف التشغیل.

‘‘الفتَل’’، أو (Bootstrapping) بالإنكلیزیَّة، ھو مصطلحٌ مجازيٌّ یعني الاعتماد على نفسك أو
المصادر الذاتیَّة للتمویل، دون الحاجة إلى صنادیق رأس المال الجريء أو إلى مصارف أو
مستثمرین أفراد. وأصل ھذه الكلمة الطریفة مأخوذة من المثل الشعبيِّ المعروف:‘‘من دقنھ افتلھّ’’،
ویقُالُ عن قصَّة ھذا المثل إنَّ شخصًا طلبَ خَیطًا، فقامَ آخرُ بفتَلِ شعرِ ذلك الشخص، وقدَّم إلیھ
الخیطَ ھدیَّة، ففرح بھ بل حاولَ أن یدفعَ لھ الثمن مع أنَّھ من شعره ولم یكلِّفھ شیئاً! في بعض
الأحیان تبدو ھذه الطریقة أو عملیَّة ‘‘الفتَل’’- محاولة استخدام مصادرك الذاتیَّة لتمَویل نفسك- أشبھََ

بالمستحیل! لكن إذا خطَّطت جیِّدًا، فیمكنك أن تنجحَ في ذلك كما سنرى.
توجدُ في قوائمك المالیَّة حساباتُ إیراداتٍ وحساباتُ مصاریف. افحصْ بنودَ المصاریف واحدًا
واحدًا لترَى كیف یمكنك أن توفِّرَ المالَ في كلٍّ منھا. یجب أن یتقَاضى الموظَّفون رواتبھَم بالكامل،
لكنْ إذا جرى تعویضھم (جزئی�ا) بأمورٍ عینیَّة غیر النقود- مثل خِیارات الأسھم أو منحھم نسبة من
دونك ببضائعھم- دون- الذین یزوِّ الأرباح- فیمكنك حینھا أن تخفضَ تلك الرواتب. وقد یكون المورِّ
د ثمنھَا، إذا ما دفعت أكثر مقابل بضائعھم، أو على استعدادٍ لانتظارك إلى أن تبَیعَ البضاعة وتسدِّ
مونھ على بضائعھم إلى غیرك من إذا كنتَ مستعد�ا لأن تقبلَ خصمًا أقلَّ من الخصم الذي یقدِّ
المستوردین. ویمكن للعملاء أیضًا أن یدفعَوا لك في وقتٍ أقصر إذا ما قدَّمتَ إلیھم خِدْماتٍ أكثرَ أو



یَّاتٍ إضافیَّة بلا مقابل، أو نوَعًا من تخفیض الأسعار. والنصائح ذات الصلة تتناولُ منحتھم كمِّ
بعضَ ھذه الخیارات بتفَاصیل أكثر.

إنَّ أحدَ أعظم أسالیب استخدام المصادر الذاتیَّة التي استخدمتھُا أنا للحصول على النقد لمشاریعي
الناشئة، كان بیَعَ دیون الشركة لشركائي أنفسھم. ففي عام 2000م، وقبل أن تصیر آي. أف. أس
العربیَّة شركةً ضخمة، كنَّا في حاجةٍ إلى النقد لتسدید نفقاتنا لحین حصولنا على النقد من عملائنا.
وكما ھو مذكورٌ في النَّصائح ذات الصلة، لم نستطَعْ بتاتاً الحصولَ على قرَضٍ كافٍ من
لاً، عرضتُ على شركائي صفقةً لدَعْم شراء بعض السلع المحدَّدة المصارف، لذا فعلتُ أمرَین: أوَّ
التي نتعاملُ بھا، ومن ثمَّ نعیدُ بیَعھَا للعملاء بالمرابحة لتحقیق عائد متوافق مع الضوابط الشرعیَّة.
م قروضًا إلى عملائھا لھذا الغرض، صغتُ اتِّفاقیة مقتبسة من عقود أحد المصارف التي كانت تقُدِّ
كالسیَّارات والبیوت، مع تعدیل بعض بنود الاتِّفاقیَّة لتعَكسَ عملنا التجاريّ، وقدَّمتھُا إلى شركائي.
بالنسبة إلیھم، لم یكُنْ ضخُّ المزید من الأموال مقبولاً، لكنَّ تحقیق عوائد بما یساوي 10% في
مھا مصرفٌ استثماريّ. قد تكون %10 السنة كان أمرًا عظیمًا وأفضل من أیِّة عملیَّة یمكن أن یقدِّ
نسبةً مرتفعةً، لكنَّھا أفضل من استخدام بطاقة ائتمان لتأمین مشتریات الشركة، وقد كانت ھذه
أفضلَ صفقةِ تمویلٍ استطعتُ الحصولَ علیھا. ثانیاً: اتَّبعتُ أسلوبَ التواصل مع عملائي الكبار
الذین كانوا یدفعون مبلغاً سنوی�ا في مقابل صیانة البرامج، فقدَّمت إلیھم عرضًا مغریاً بأنَّھ في حالة
بوا بالفكرة ووافقَوا على سداد التزام سنتیَن دفعة واحدة، فسیحصلون على خصم بنسبة 7%، فرحَّ
الفور. فجأةً انتقلتَِ الأوضاع المالیَّة من حالة الجفاف إلى توفیر تدفُّقات نقدیَّة واحتیاطيٍّ نقديٍّ یكفي
لإدارة جمیع العملیَّات بیسُرٍ وسھولة، فقد حقَّقتْ لي ھذه الخطوة اطمئناناً نفسی�ا كَوني لم أخضَعْ
لشروط المصارف الجشعة، وشعرتُ كأنِّي انتقمتُ منھم ولو بصورةٍ غیر مباشرة. والمثلُ في

النصیحة 37 سیسُاعد على شَرحِ السبب.

النصائح ذات الصلة: 29، 37، 51



نصیحة 33

لا یزال من الصعب على المرأة السعودیَّة أن تنجحَ
في مجال الأعمال التجاریَّة، نظرًا إلى وجود عوائق تنظیمیَّة. تأكَّد من دراسة البیئة الاجتماعیَّة

لمشروعك قبل البدء بعملك التجاريّ.

یعُدُّ المجتمع السعوديُّ محافظًا جد�ا، إنْ لم یكُنْ أحَدَ أكثر المجتمعات محافظةً في العالم. لكنْ بسبب
الإصلاحات التي بادرَ بإطلاقھا خادم الحرمَین الشریفیَن الملك عبدالله بن عبدالعزیز، تغیَّرتْ أمورٌ
ة كثیرةٌ تغیُّرًا إیجابی�ا، لا سیَّما في ما یتعلَّق بالمرأة السعودیَّة. فمنذ سنواتٍ قلیلةٍ سُمحَ للنساء للمرَّ
الأولى أن یتُابعنَ معاملاتھنَّ في المكاتب الحكومیَّة. وقبل ذلك كان ینبغي أن یكون لسیِّدة الأعمال
وكیل ‘‘رجل’’ ینوب عنھا في مراجعة الجھات الرسمیَّة والمصرفیَّة. وفي كثیرٍ من الحالات، كان

لاتھم. یتبیَّن أنَّ ھؤلاء الرجال انتھازیُّون ویستغلُّون موكِّ
الیوم رُفعت العدید من القیود السابقة، وصارَ وجودُ المرأة في مكان العمل أقوى من ذي قبل.
ووضعتَْ وزارة العمل العدیدَ من القواعد لتشَجیع مشاركة النساء في القوى العاملة. غیر أنَّ القیودَ
سُ عملاً تجاری�ا أو تشاركُ في تأسیسھ أن تراعيَ لا تزال قائمة، فمثلاً یجب على المرأة التي تؤسِّ
ل القوانینَ والقواعدَ المحلِّیَّة التي تتغیَّر كلَّ شھرٍ تقریباً. وتأكیدًا على تسارُع التغیُّرات، فقد سُلِّم أوَّ

ل/أكتوبر 2013م. تصریحٍ بممارسة مھنة المحاماة إلى امرأة في تشرین الأوَّ
إذا كنتَ تنوي استخدام موظَّفات، أو إذا كنتِ سیِّدة أعمال وترغبین في بدء مشروعٍ تجاريٍّ في
السعودیَّة، من المھمِّ جد�ا تقییمُ الوضع من جمیع جوانبھ. إنَّ توظیف نساء أجنبیَّاتٍ في الأعمال
نّ. التجاریَّة في السعودیَّة لا یزال یواجھ إلى الآن بعضَ القیود، ولا سیَّما في موضوع السِّ
فالحصول على تأشیرة دخول بھدف الزیارة لامرأةٍ ھو أكثرُ تعقیدًا من الحصول على تأشیرةٍ



لرجل. وعند الوُصول إلى المملكة، لا بدَّ أن ترتديَ المرأة العباءة التقلیدیَّة في جمیع الأوقات. وفي
قطاع الخدمات، لا تزال النساءُ غیر قادرات على شغلِ وظائفَ كثیرة، مثل وظیفة حاجب أو سائق
أو خادم فندق أو خادم خاصّ، إضافةً إلى وظائفَ أخُرى. كما أنَّ اختلاطَ النساء والرجال في مكانِ
العمل محظورٌ عمومًا، إلاَّ على نحوٍ محدودٍ جد�ا. فالقانون یقضي بعدم اختلاط الجنسَین في مكان
العمل، مع أنَّ الاختلاطَ البسیطَ مسموحٌ بھ بحكم طبیعة العمل. وإذا تطلَّبتْ وظیفةٌ ما الاختلاطَ
باستمرار، فربَّما لن یسُمحَ للمرأة بشغلِھا. وھذا لا یشملُ الوظائفَ في القطاع الطبِّيِّ الذي لا یزالُ
یعُدُّ منذ فترةٍ طویلة ‘‘ضرورة’’. لذا تنُصَحُ المرأةُ التي تبدأ عملاً تجاری�ا في السعودیَّة بالتَّفكیر في
العوائق التي ستواجھُھا كَونھا غیر قادرة على قیادة سیَّارتھا، ولا یسُمَح لھا بدخول بعض الإدارات

الحكومیَّة، ولا بإقامة مشروعٍ ناشئٍ في بعض المھن.

النصائح ذات الصلة: 19، 31



نصیحة 34

لٌ إنَّ القدرةَ على إدارة التدفُّق النقديِّ ھي مؤھِّ
ضروريٌّ لإدارة مشروعك الناشئ. إنْ لم تكُنْ معرفتكُ بالأرقام جیِّدة، فتعلَّم كیف تتعامل معھا.

د الدكتور ستیفن روجرز في كتاب ‘‘المالیَّة الریادیَّة’’ (Entrepreneurial Finance)، یؤكِّ
ا كبیرًا في (Stephen Rogers) على أنَّ الریادیِّین الذین لا یجیدون الحسابات، لن یحقِّقوا نمو�
مشاریعھم الناشئة.(25) وتعني الحسابات إدارة تدفُّق الأموال ومراقبةَ النَّقدِ الداخل، وضبطَ النَّقد
الخارج لتكونَ لدیك أموالٌ كافیةٌ لتسدید نفقاتِ التشغیل. وھذا تحدٍّ یوميٌّ یواجھُھ كلُّ صاحبِ عملٍ

تجاريٍّ صغیر. فإنْ لم یكُن في وُسعك أن تفعلَ ذلك، فلا تبدأ عملاً تجاری�ا.
إنَّ التعامُلَ مع النفقات الروتینیَّة ھو أحدُ الأمور التي لا تستطیعُ أن تكلِّف آخرین بمراقبتھا. ینبغي
سین المشاركین العملیَّاتِ الیومیَّةَ لاتِّخاذ القرارات المتعلِّقة بالجھة التي أن تراقبَ أنتَ أو أحدُ المؤسِّ
دین والمصارف ینبغي أن یدُفعَ لھا، وجَمع التدفُّقات المالیَّة، والحصول على الصفقات من المورِّ
والعملاء للتأكُّد من وضع السیولة في الشركة. لا یمكنك أن تستخدمَ محاسباً للقیام بذلك نیابةً عنك.
وحتَّى إنْ فعلتَ ذلك، علیَكَ أن تكون قادرًا على اتِّخاذ القرارات بدلاً من تنفیذ تعلیمات المحاسبین
على نحوٍ أعمى؛ لأنَّھم قد یسرقونك. ویضربُ الدكتور روجرز مثلیَن ممتازَین على ذلك السیناریو

نفسِھ (انظر المرجع المذكور آنفاً).
في عام 2007م، بصفتي كبیر المدیرین التنفیذیِّین لمجموعة القنطرة، وقَّعتُ عقدًا مع وزیر الدفاع
ت الطبِّیَّة الإلكترونیَّة (EMR) في تاریخ المملكة. وشملَ السعوديِّ لإحدى كبرى صفقات السجلاَّ
العقدُ تركیب نظام نیكسس (Nexus) الألمانيِّ في جمیع المستشفیات التابعة لوزارة الدفاع التي
بلغَ عددُھا ستَّةً وعشرین مستشفى، إضافةً إلى أكثر من ستِّین مستوصفاً. قد ینتابُ القارئَ إحساسٌ

َّ ٌ



بأنَّ ھذه صفقةٌ جیِّدة، إلى أن یعلمَ أنَّ الحكومةَ لا تدفعُ إلاَّ عند التسلیم، وتعمل بعقودٍ ثابتة لا تسمح
بمصاریفَ إضافیَّة، وإنْ تطلَّبھَا العمل، كما أنَّھا لا تسمحُ بأیَّة دفعاتٍ نظیرَ إجراء أیَّة تعدیلات،
م دفعات أولى (في ذلك الوقت)! كان ذلك مختلفاً جد�ا عن الشروط العادیَّة التي اتَّفقنا بشأنھا ولا تقدِّ
د السویديِّ آي. أف. أس. إیھ. د الألمانيِّ نیكسس، والمورِّ دین الذین نتعامل معھم، المورِّ مع المورِّ
(Sun Microsystems) دَین الأمیركیَّین صَن مایكروسیستِمز بي (IFS AB)، والمورِّ
وأوراكل (Oracle)، اللَّذین صارا لاحقاً شركةً واحدة. وكان یتعیَّن أن تسُدَّدَ جمیعُ ھذه العقود
ا فرضَ خلال تسعین یومًا أو نحو ذلك. وقد خلق ذلك اختلالاً في التوازن ما بین الشراء والبیع، ممَّ
حتمیَّةَ معالجة ھذا الاختلال وتسدید الفرق ما بین مَدفوعاتِ العمیل ومستحقَّات الشركات الأجنبیَّة
دة، بحیث لا تسُحَقُ شركتي بین الجانبیَن (وزارة الدفاع ‘‘العمیل’’ والشركات الأجنبیَّة المورِّ
دین، اضطررتُ إلى السفر إلى ألمانیا دین’’). بالنسبة إلى نیكسس، وھو أكبر المورِّ ‘‘المورِّ
لإقناعھم بقبول شروط الحكومة وبعدََم مطالبتنا بأیَّة دفعاتٍ إلاَّ عندما یدُفعَ لنا. كان السویدیُّون،
ة إقناعھم أسھل. وكان الذین كانت تربطني بھم علاقةٌ طویلة، على درایة ببیئتنا، لذا كانت مھمَّ
علینا إرضاء شركة صَن مایكروسیستمز بفتَحْ اعتماداتٍ مصرفیَّةٍ ما كانت لتتمَّ دونَ موافقة
المصرف. وقد استغرقَ الأمرُ ستَّةَ شھور قبل أن یوافقَ المصرف على تسھیلاتنا الائتمانیَّة،
وكادت محاولتي إرضاء جمیع الأطراف معاً أن تقضيَ عليَّ وعلى الشركة. فقد كان العمیلُ
دون یطالبون بالمال (ثمن الأجھزة قبل (وزارة الدفاع) یطالبُ بتسلیم الأجھزة، وكان المورِّ
تصدیرھا)، ولم تكن سیولةُ الشركة كافیةً لتسدیده، ولم یكن المشروع قادرًا على الانطلاق، ومن ثمَّ
دَوران عجلة الدفع دون وُجودِ الأجھزة في أماكنھا. وبینما كنَّا ننتظرُ وُصولَ الأجھزة، نجحْنا
أخیرًا في الشروع في بعض الأعمال الاستشاریَّة الصغیرة المتعلِّقة بالمشروع وتحصیل بعض
المبالغ بعد أن أقنعَْنا مدیر مشروع العمیل بذلك. وقد بدا لي أنَّ معالجة الاختلال وخلق ھذا التوازن
أشبھَُ بالأعمال البھلوانیَّة. في كثیرٍ من الأحیان، نشعرُ نحن الریادیِّین بأنَّنا في السیرك، نقذفُ جمیعَ

الكرات ونتلقَّفھُا في محاولة إمتاع المشاھدین.

النصائح ذات الصلة: 52، 69



نصیحة 35

یحتاجُ مشروعٌ ناشئٌ بالتَّجزئة إلى حمایة
منطقة تغطیة عملائھ من المنافسة، أكثر

ا یحتاجُ إلى ملكیَّة فكریَّة. ممَّ

ذكرتُ في النصائح ذات الصلة المشكلاتِ المرتبطةَ بالمقلِّدین، وضرورة وُجود حمایةٍ لأفكارك
ووسمك التجاريّ. فقد تنشأ مشكلاتٌ إضافیَّةٌ إن كان عملك التجاريُّ یعتمد على منطقة سوقٍ
ة لمتجرك حصری�ا في منطقةٍ ما. إنَّ تقسیم المناطق (26) حسب تجاریَّةٍ معیَّنة، أو على جذب المارَّ
ي إلى اكتظاظ احتیاجاتھا إلى المشاریع التجاریَّة لا یطُبَّق في جمیع أنحاء العالم. وعدم تطبیقھ یؤدِّ
الأعمال التجاریَّة المتشابھة في المنطقة الواحدة ذات المساحة الصغیرة، ولیس فیھا كثافة سكَّانیَّة
لنجاح كلِّ ھذه المشاریع، كالأحیاء الشعبیَّة مثلاً، حیث نجد في بعضھا البقالات متجاورة، مع
وجود مسجدَین تقلُّ المسافة بینھما عن 300م، ومحطتيَ وقود لا تتجاوز المسافة بینھما
ا. ولھذا یؤخذ في تخطیط المدن الحدیثة ضرورة تخصیص أماكن المدارس 1000م...وھلمَّ جر�
والمساجد ومحطَّات الوقود وغیرھا من المرافق والخدمات، بحیث تكون متباعدةً نسبی�ا، وتحقِّق
د بعض البلدیَّات على ضرورة التزام ھذه القاعدة لحمایة المنشآت اكتفاءً ذاتی�ا لحاجة السكَّان. وتؤكِّ

لاً، ثمَّ عدم اكتظاظ المنطقة بمنشآت متشابھة لا تحتاج إلیھا. أوَّ
م خدمة معیَّنة، كمطعم عندما تفرض البلدیَّة ‘‘منطقة حمایة’’ لنطاق التغطیة (27) لعملٍ تجاريٍّ یقدِّ
أو متجر أو صیدلیَّة أو محطَّة وقود في الحيّ، فھي بذلك تحمي المتجرَ بحیث تلزم أيَّ منافس
ل بمسافة محدَّدة یفرضھا النظام. یرغب في افتتاح متجر مشابھ أن یكون بعیدًا عن المتجر الأوَّ
ل شعبیَّةً في منطقةٍ ما، فمن الإنصاف أن ندعَ مالكي المتجر یستفیدون من وإذا اكتسبَ المتجرُ الأوَّ
ل استثمارھم في ھذه المنطقة، ولا نسمح للآخرین بالمجيء وجَني الفوائد من استثمار المتجر الأوَّ



بخلق قاعدة عملاء للسلعة التي یبیعھا المتجر في تلك المنطقة. تخیَّل السیناریو حیث یفتحُ مطعم
ج لنفسھ لجذب العملاء، ویكسب بالتَّدریج عملاءَ الحيِّ الذین برغر مثلاً في منطقةٍ ما، ویروِّ
یبدأون بالتردُّد على المحلِّ بانتظام. وبعد تحقیقھ النجاح، یفتح منافس مطعمَ برغر آخر بجانب
م العروضَ ذاتھَا. ھذا الوضع غیر مُنصفٍ لمطعم البرغر ل، أو في منطقتھ، ویقدِّ المطعم الأوَّ
. إنَّ وجود حمایة ل الذي سیكونُ قد تكبَّدَ خسائرَ تشغیلیَّة قبل أن یعرفَ عملاؤه عملھَ التجاريَّ الأوَّ
ضَ بھذه الطریقة، وبما یخدم ‘‘نطاق التغطیة’’ كفیل بأن یحميَ استثمارَ العمل التجاريِّ من أن یقُوَّ

اقتصاد الدولة عمومًا.
والسعودیَّة حافلةٌ بالأمثلة الكلاسیكیَّة عن الفوَضى الناتجة عن المناطق غیر الخاضعة للتَّنظیم. ففي
ة بقلَيِ الدجاج، وافتتح مطعمًا تحت سبعینیَّات القرن العشرین، استوردَ ریاديٌّ بعض الآلات الخاصَّ
ت الكثیر من الشوارع اسم ‘‘دجاج بروستد’’. وبعد أن حقَّق نجاحًا وإقبالاً من العملاء، فجأةً عجَّ
بمطاعم تحمل اسم ‘‘بروست’’، وانتھت ‘‘حروب البروست’’ ھذه بعد بضع سنوات بظھور عملاقٍ
واحد وھو ‘‘البیك’’ المذكور ضمن النصیحة 9. ویمكنُ ضربُ أمثلةٍ مشابھةٍ في كلِّ نوَعٍ من أنواع
یاديِّ الذي یبدأ عملاً تجاری�ا في السعودیَّة البیَع بالتَّجزئة أو متاجر الأغذیة. لذا من الضروريِّ للرِّ
أن یتحقَّق من إمكانیَّة الحصول على حمایة المنطقة للسُّوق التجاریَّة الجدیدة. خلاف ذلك، فإنَّ
الانتھازیِّین الذین یفتقَرون إلى الإبداع سیتربَّصون منتظرین أيَّ شخصٍ أسَّس متجرًا ناجحًا،
لیقلِّدوا بكلِّ بساطةٍ فكرتھ. مع العلم أنَّ وجودَ انتھازيٍّ یفتحُ مطعمًا بجانبك لیس ھو مصدرَ القلق
الوحید؛ فكما ھو موضَّح في النصائح ذات الصلة، یمكنُ أن یسرقَ آخرون اسمك التجاريَّ في
المنطقة غیر الخاضعة للتَّنظیم، مع إجراء تغَییرٍ طفیفٍ أو حتَّى دون أدنى تغییر. ویعدُّ ھذا كارثةً
مزدوجةً لمتجرٍ ناشئ. لذا فإنَّ حمایتكَ الوحیدةَ من ھذا النَّوع من الانتھازیَّة ھو تطویرُ الصفات
التي تمیِّز منتجَك (Point of Difference) للتأكُّد أنْ لا أحدَ یستطیع أن یسلبكََ عملاءَك. فإنْ
كنت غیر قادرٍ على توفیر مثل ھذه الصفات الممیَّزة لحمایة عملك التجاريّ، فاحرِصْ على التفكیر

ل تبعاتھا، وكُن مستعد�ا للتعامل معھا. ملی�ا لتحمُّ

النصائح ذات الصلة: 16، 39، 40، 78



نصیحة 36

(B2B) إنَّ الوصولَ إلى العملاء لیس بالأمر السَّھل، سواءٌ كنتَ ستبیع منتجاتك إلى منشأةٍ تجاریَّة
ة. یاتھ الخاصَّ أم إلى المستھلكین مباشرةً (B2C)؛ فلكلٍّ تحدِّ

لا شيء یأتي بسھولةٍ في الحیاة، بما في ذلك العمل التجاريّ. فإذا كنتَ تدیرُ عملاً تجاری�ا یبیعُ إلى
منشأة أخرى (B2B)، فإنَّ علاقاتِك ھي أدواتكُ الرئیسیَّة للتَّسویق، على الأقلِّ في البدایة. وإذا
نظرنا إلى السعودیَّة من حیث إنَّھا دولةٌ تحكمُھا روابطُ عائلیَّةٌ وقبَلیَّةٌ قویَّة، سنجد أنَّ من النادر أن
یرُسي شخصٌ ما مشروعًا لشركةٍ لا یعرفھُا ھو أو أحدُ أقربائھ. وكلَّما كانت تكلفةُ المنتج أعلى،
كانت احتمالاتُ إسناد مشروع ناشئ إلى شخص غریب ضئیلة. إنَّ استحواذ المشاریع الناشئة على
حصَّة سوقیَّة یتطلَّب عمل عدَّة سنوات، لا سیَّما أنَّ المشاریع الأولى التي ینفِّذھا عمل تجاريٌّ ناشئ
سُ العمل التجاريِّ على ةٍ كبیرةٍ في السوق. وعادةً ما یحصلُ مؤسِّ ھي المفتاح للاستحواذ على حصَّ

المشاریع الأولى من خلال ارتباطاتھ وعلاقاتھ الشخصیَّة بدوائر العمل التجاريّ.
والذین یشعرون بأنَّھم لا یستطیعون اقتحامَ ھذه الدوائر، لأنَّھم أقلُّ اتِّصالاً بالآخرین، أو أولئك
الذین یھَدِفون إلى إدارة مشروع تجاريٍّ صغیر، عادةً ما یختارون دخولَ سوق الأعمال التجاریَّة
التي تبیعُ إلى المستھلكین (B2C). غیر أنَّ الصراعَ الذي ینشأ نتیجةَ التعامل مع المستھلكین یومی�ا
سین، فضلاً عن كلِّ الجھود الشاقَّة لیس أقلَّ من الذي ینشأ نتیجة التعامل مع رجال أعمال متمرِّ
ل قبول للمنتج في السوق، بما في ذلك إجراء التي یتطلَّبھا كَسبُ ثقة المستھلك، والحصول على أوَّ
البحوث واسعةِ النطاق باستمرار؛ لمعرفة ذَوق المستھلك وقبولھ البضائع أو الخدمات المقدَّمة أو
رة. علاوةً على ذلك، فإنَّ على الریادیِّین أیضًا أن یضعوا في الحسبان القوانینَ والإجراءاتِ المطوَّ

التي تحكُمُ السُّوق.



لیس من المستغرب أن یلجأ الریادیُّون الذین یحاولون تأسیس مشروعٍ ناشئ بھدف تسویق المنتج
ل مجموعةٍ من المشاریع. لمنشآتٍ أخُرى أن یشاركوا شخصًا یستطیعُ ضمانَ الحصول على أوَّ
وكلَّما كان المنتجَ أكثر كلفةً، كان الوُلوج إلى دوائر الأعمال في الدولة أصعب. وكما ھو موضَّح
في النصیحة 75، فھناك لكلِّ دوريٍّ لاعبوه. لا أحَدَ في الواقع یعُیرُ انتباھًا للاعبي دوري الفرق
الصغیرة، وكثیرًا ما نجد أنَّ أولى المشكلات التي تواجھھا المشاریع الریادیَّة الصغیرة تكون مع
أنظمة البلدیَّة وموظَّفیھا. وعاملٌ رئیسيٌّ آخر یحول دون نجاح معظم الأعمال التجاریَّة الصغیرة
ليّ. لقد أدَّت ھو ضعف دراساتِ السوق، فضلاً عن أنَّھا غیر كافیة، وذلك قبل إطلاق النموذج الأوَّ
قات إلى خلق نوع من النمطیَّة والتشابھ الكامل في المشاریع، ناھیك باكتظاظھا وعدم ھذه المعوِّ
التفكیر في التغییر أو ابتكار أيِّ منتج أو عمل تجاريٍّ أو تطویره. وفي ھذا السیاق، لا بدَّ من
ا ب الذین تلقَّوا تعلیمًا أجنبی�ا، باتوا یعودون بأفكارٍ جدیدة مبدعة منقولةٍ عمَّ الإشارة إلى أنَّ الطلاَّ
لمسوه في الخارج، وكثیرٌ منھم یصعدون إلى صدارة الریادة في زمن قیاسيٍّ بسلوك القنوات
الصحیحة، وتقدیم منتجات جدیدة لاقت قبولاً شدیدًا من المستھلكین. وقد بدأ بعضُھم یفتتح متاجر
البیع بالتجزئة بأفكارٍ مختلفة، وبھدفِ إنشاء وسم تجاري دوليّ. وبالإمكان رؤیة ھذه الأفكار من
خلال الانتشار الحدیث لمحالِّ البیع بالتجزئة الحدیثة للشوكولاتھ والقھوة والملابس وغیرھا من
یجین آخرین یبتكرون في لھا المجتمع. وفي حقلٍ آخر، نجد خرِّ المنتجات الاستھلاكیَّة التي یفضِّ
مجال تكنولوجیا التطبیقات التي أضحت تشتدُّ الحاجة إلیھا لتلَبیة الاحتیاجات المحلِّیَّة والإقلیمیَّة
بٌ مبتعثَون في والدولیَّة. إنَّ معظم التطبیقات التي وردَت بوصفھا أمثلةً في ھذا الكتاب ابتكرھا طلاَّ
أوروپا وأمیركا الشمالیَّة وأسترالیا. وإطلاق تطبیق ما یقتضي التقیُّد بقوانین أقلَّ وإجراءاتٍ
حكومیَّة أیسر. غیر أنَّ من المھمِّ تذكُّر أنَّ أيَّ تطبیق یخالفُ أی�ا من محظورات الدولة، یزُال على
سھ. وقد رفعتْ بعض القوانین الحدیثة التي تشمل وسائل الإعلام الإلكترونیَّة م مؤسِّ الفور ویغُرَّ

الغراماتِ إلى 150 ألف دولار، والسجن مدَّة عشر سنوات.

النصائح ذات الصلة: 15، 75



نصیحة 37

تمویل المصارف وصنادیق رأس المال الجريء
للمشاریع الناشئة خرافة! الواقع أنَّ المصارف

ل صنادیقُ رأس المال الجريء المشاریع في مراحلھا الأولى. لا تفعلْ ھذا بتاتاً، ونادرًا ما تموِّ

رة جد�ا من تاریخ مشروعھم بسبب یضُطرُّ العدیدُ من الریادیِّین إلى طلب التمویل في المراحل المبكِّ
نقص مواردھم المالیَّة. ویشعر كثیرون منھم بأنَّھ یمكنھم الحصول على ھذا التمویل من
یَّة. وقد المصارف، ویعبِّرون عن خیبة أملٍ كبیرة لأنَّ المصارف نادرًا ما تنظرُ إلى طلبھم بجدِّ
یشعرون بأنَّھم مظلومون بسبب قوانین البلد الذي یوجَدون فیھ، أو بسبب نوعیَّة مشروعھم.
والحقیقة ھي أنَّ المصارفَ لن تقُرضَ المالَ إلاَّ عندما تكونُ شبھ واثقةٍ بأنَّھا ستستردُّه. وإذا كنتَ
دًا من الوقت الذي ستعید خلالھ المال؛ أو كنت غیر واثق بأنَّك بوصفك ریادی�ا لستَ متأكِّ
لك؟ ولا یخفى على أيِّ ریاديٍّ أنَّ ما یقرضُك ستسترجعھُ أصلاً، فكیف تتوقَّعُ من المصرف أن یموِّ

إیَّاه المصرفُ ھو أموالُ أشخاصٍ آخرین یجتھد المصرف في استثمارھا بنسبة ربحٍ مضمونة.
وصنادیق رأس المال الجريء لیست مختلفةً في السعي إلى ضمان استرداد الاستثمار، وإنْ كانت
أكثر جرأةً من البنوك. صحیحٌ أنَّھا تعمل لدعم المشاریع الناشئة والمشاریع ذات النموِّ المرتفع،
لكنْ في مرحلةٍ لاحقةٍ من عمر المشروع، تتطلَّع صنادیق رأس المال الجريء بحكم طبیعتھا إلى
الاستثمار في مشاریع ذات نماذج أعمال تجاریَّة أثبتتْ جدارتھا وسبقَ أن حقَّقت أرباحًا. وتصبُّ
مجموعاتُ مشاریع رأس المال الجريء الأموالَ في المشاریع لتساعدھا على تحقیق عائداتٍ بنسبةٍ
أعلى من المنافسین. وتتعامل مشاریع رأس المال الجريء التقلیدیَّة بمبالغَ نقدیَّةٍ كبیرةٍ تصل إلى
ملیار دولار تحت الإدارة، لذا فھُم لا یمُضون الكثیرَ من الوقت في التفكیر في مشاریع تتطلَّب
تمویلاً أقلَّ من 10-15 ملیون دولار. فمثلاً في الولایات المتَّحدة، حصلتَْ شركاتٌ في مراحلھا



الأولى على 3% فقط من أموال مشاریعرأسالمالالجريءالمخصَّصة في عام 2012م. (28)
وأعُطیتَْ نسبةُ 97% الباقیة لمشاریع ناشئة أكثرَ نضُجًا.

في أواخر تسعینیَّات القرن الماضي، بدأتُ البحثَ عن تمویلٍ یتجاوزُ المستثمرین الأفراد الذین
أتعاملُ معھم للمساعدة على تمویل عملیَّات أعمال شركة آي. أف. أس. العربیَّة (التي انضمَّت في
وقتٍ لاحقٍ إلى مجموعةِ القنطرة). بدأتُ الاتِّصال بالمصارف السعودیَّة والتي تتَّسم بأنَّھا محافظةٌ
ل تمویلَ شركاتٍ كبیرة حیثُ جد�ا؛ فما تطبِّقھ الیوم ھو ما كان منذ خمس عشرة سنة. إنَّھا تفضِّ
درجة المخاطر أقلّ، كما أنَّھا تبحث عن تمویلٍ بمبالغَ نقدیَّةٍ كبیرةٍ للحصول على المزید من
الأرباح. أتذكَّر أنِّي تحدَّثتُ إلى المصارف الأحد عشر جمیعھا العاملة في المملكة في ذلك الوقت،
وطلبتْ جمیعھا ضماناتٍ عالیة، وكان التركیز على أن یكون ضماناً نقدی�ا بنسبة 100%، أو حتَّى
110% من خلال ضامنٍ مقبولٍ للمصرف، وفي حال ضمانات محافظ الأسھم، تصل النسبة إلى
200%. بدا لي أنَّ ذلك أمرٌ سخیف؛ إذ كان علینا أن نبنيَ معھم سجلا� تاریخی�ا ائتمانی�ا قبل أن
ل قرضٍ مصرفيٍّ لمجموعة القنطرة في عام نطلب تمویلنا بضماناتٍ أقلّ. وعندما حصلنا على أوَّ
ل طلبٍ تقدَّمنا بھ إلى مصرف، وتجاوزت 2007م، كان ذلك بعد مرور عشر سنوات على أوَّ
قیمتھ 3 ملایین دولار ھي مجموعة تسھیلاتٍ ائتمانیَّة وَفقاً لشروطٍ معیَّنة. وطلب المصرف
ضماناتٍ بلغَ مجموعُھا 400% وفقاً للتَّالي: تجییر كامل عائداتِ أحد عقودنا الرئیسیَّة مع الحكومة
بقیمة 100%، محفظة أسھم تعادل قیمتھا 200% من قیمھ القرض، ضمان الأصول الشخصیَّة
للشركاء بقیمة القرض. وكلَّما جرى تسدید قسط، كان یخفِّضُ المصرف الضمانات حتَّى وصلنا
ة، وھي أنَّ أغلب المشاریع الناشئة لن د ھذه التجرِبة العملیَّة قاعدةً مھمَّ إلى رقمٍ معقول. وتؤكِّ
تستطیع تنمیة عملیَّاتھا بتمویل من المصارف إلاَّ بعد وصول ھذه المشاریع إلى مرحلة تثُبتُ قابلیَّة
المشروع للاستمرار والانتشار وتحقیق الأرباح، وقد تفلس المنشأة قبل حصولھا على قرضھا

ل. الأوَّ

النصائح ذات الصلة: 32، 49



نصیحة 38

نةٌ في رؤوس موظَّفیھا فقط. إنَّ القواعدَ الحقیقیَّة للتَّعامُل مع الجھات الحكومیَّة مدوَّ

مع أنَّ الأمر قد یبدو مؤسفاً حق�ا، فإنَّ من النادر أن تجدَ شخصًا في الدوائر الحكومیَّة السعودیَّة
یمكن أن یعطیكَ خریطةً واضحةً للإجراءات لتنَفیذِ معاملةٍ ما. حتَّى وإنْ حصلت على المتطلَّبات
من الموقع الرسميِّ للجھة الحكومیَّة التي تتعامل معھا، فسیكون ھناك بكلِّ تأكیدٍ شيءٌ ما ناقصًا.
ذلك ‘‘الشيء’’ معروفٌ فقط لموظَّف الحكومة الذي تتعامل معھ. وقد یتغیَّر ھذا الشيءُ من موظَّفٍ
إلى آخر، أو من مدینةٍ إلى أخرى، أو من حيٍّ إلى آخر، لا سیَّما إذا كنتَ تتعاملُ مع البلدیَّة أو

إدارة الشرطة.
لقد جعلتْ مبادرة ‘‘الحكومة الإلكترونیَّة’’ في السعودیَّة الجھاتِ الحكومیَّةَ تتَّفقُ على معاییرَ واحدةٍ
إلى حدٍّ كبیر. ورغم ذلك، فلا تزالُ بعضُ الوزارات أكثرَ تقدُّمًا من غیرھا. فوزارةُ الداخلیَّة مثلاً
ھي الرائدةُ في الخدمات الإلكترونیَّة، وھي تدفعُ بنیةَ الحكومة كلِّھا نحو الأمام، ویتبعھُا في ذلك
العدید من الوزارات منھا وزارة العمل ووزارة التجارة ووزارة العدل، لا سیَّما أنَّ البنیة التحتیَّة
ة (PKI) قد اكتملتَ، واستخدامُ اسمٍ واحدٍ وكلمةِ سرٍّ واحدة (SSO) باتَ لمفاتیح التعریف العامَّ
متوافرًا لمعظم الخدمات الحكومیَّة الإلكترونیَّة. وسھَّلت ھاتان الخدمتان (PKI وSSO) تقدیم

الجھات الحكومیَّة الخدماتِ الإلكترونیَّةِ إلى المواطنین.
ویعلمُ أيُّ شخصٍ سبقَ أن تعامَلَ مع الجھات الحكومیَّة في السعودیَّة أنَّ علیھ أن یحملَ معھ ملف�ا
أخضرَ ‘‘علاقيّ’’، ونسخًا من ھُوِیَّتھ الشخصیَّة، وسجلِّھ التجاريّ، وشھادةَ اشتراك في الغرفة
التجاریَّة (COC) لكي یبدأ أیَّة معاملة. وفي اللحظة التي یصلُ فیھا إلى المكتب حیث سیتُِمُّ
د نموذجٍ مراجعتھ، تبرزُ متطلَّباتٌ أخرى جدیدة، وعندھا تبدأ حفلة المعاناة! لو كان المطلوبُ مجرَّ



أو مجموعةٍ من النسخ، أو بعض الأوراق المصدَّقةَ من مكاتب حكومیَّة مختلفة، لكان كلُّ شيء
میسَّرًا. لكنْ بالاعتماد على مزاج الموظَّف الذي تتعاملُ معھ، قد تعُدَُّ أوراقكُ- وإنْ كانت مكتملة
ومستوفیة للشروط- في نظر الموظَّف غیرَ صحیحةٍ لسببٍ ما. فمن شبھ المستحیل أن تجادلَ
الموظَّف أو أن تقولَ لھ إنَّھ مخطئ؛ فالموظَّف دائمًا على حقّ، والمراجع ھو المخطئ وإنْ كنتَ
م ملفَّكَ الأخضرَ المتخَم بالأوراق، فإنَّ على صواب. وعندما تصیرُ جمیعُ أوراقك أخیرًا مرتَّبة وتقدِّ
ة ثمَّ فجأة، وعلى نحوٍ غیر متوقَّع، ستكونُ ھناك ورقةٌ الموظَّفَ الحكوميَّ سیدقِّقھ بطریقتھ الخاصَّ
مطلوبةٌ ناقصة لم ترد في قائمة الطلبات النظامیَّة المعلن عنھا في موقع الجھة الحكومیَّة، أو ورقة
انتھَتْ مدَّتھُا أو قریبة الانتھاء، أو ورقةٌ تحوي خطأ من المصدر. علیك عندئذٍ أن تبدأ الدوران في
ة وبمواعید قد تكون متباعدة، أو أن تعیدَ كلَّ ما ةً تلو المرَّ امة من جدید، وتعودَ إلى المكتب مرَّ الدوَّ
ورد آنفاً. وإذا لم تكُن الجھة التي تتعاملُ معھا جاھزةً إلكترونی�ا، فأوُصي بشدَّةٍ باستخدام ‘‘معقِّب’’
(متابع معاملات) لتبَسیط الأمور بمعرفتھم (راجع النصیحة 61 للحصول على مزیدٍ من

التفاصیل).

النصائح ذات الصلة: 61



الفصل 3



مرحلةُ الإطلاق

ِ في ھذه المرحلة، تعمل المشاریع الناشئة على إدخال تحسیناتٍ على نموذج عملھا التجاريّ
وتحسین عملیَّة جذب العملاء. وتأتي ھذه المرحلة بعد أن تكونَ قد تحقَّقتَ من فاعلیَّة نموذج العمل
التجاريِّ مع المجموعة الأولى من العملاء. وینبغي أن تكونَ المشاریع الناشئة في ھذه المرحلة

قادرةً على جذب المزید من العملاء، وعلى تمویل عملیَّاتھا من العائدات، ولو جزئی�ا.
مُھا المنتج إلى العملاء (العرض القِیمَيّ)، وتطویر الأنشطة الرئیسیَّة: تنقیحُ القیمة الأساسیَّة التي یقُدِّ
تجرِبة المستخدِم بناءً على ردود فعل المجموعة الأولى من العملاء، وتحسین آلیَّة تحویل العملاء
المحتمَلین إلى عملاء دائمین، حتَّى الوصول إلى الحدِّ الأقصى من العملاء المستھدفین، وتحقیق
نموٍّ سریع من خلال قاعدة عملاء واسعة، بالإضافة إلى تطویر وسائل توسیع نطاق العمل

التجاريّ، وتحسین آلیَّة جذب العملاء وأسالیبھ.
.(Micro Vc) نوع التمویل: المستثمرون الأفراد وصنادیق رأس المال الجريء الصغیرة



نصیحة 39

قوانین الملكیَّة الفكریَّة لیسَتِ الطریقةَ
الوحیدةَ لحمایة فكرتك. ونادرًا ما تتمكَّنُ المشاریعُ
الناشئة الصغیرةُ من حمایةِ حقوق الملكیَّة الفكریَّة.

ر في وسائلَ أخُرى. فكِّ

یتمسَّكُ العدیدُ من المشاریع الناشئة بمفھوم حمایة أفكارھم عبرَ حمایة الملكیَّة الفكریَّة أو اختصارًا
في الإنكلیزیَّة IP).(29)] وكثیرًا ما ینطوي تقدیمُ طلبِ الحصول على حمایة الملكیَّة الفكریَّة على
عملیَّةٍ مُكلفةٍ وطویلةٍ من تقدیم الملفَّات والتسجیل ودَفع الرسوم ومراقبة المقلِّدین. وفي بعض
الدول- بما في ذلك السعودیَّة والعدید من دول الشرق الأوسط وأفریقیا وآسیا- لا یمكنُ حمایةُ
الملكیَّة الفكریَّة حمایةً فاعلة. وحتَّى في البلدان حیث یمكنُ فرضُ تطبیقھا، یمكن أن تكلِّفَ الدعوى
طة 5 ملایین دولار. وقد اكتشفتَ شركات كبرى عدیدة أنَّ من الأسھل شراء القضائیَّة المتوسِّ
ع المقلِّدین على المُضيِّ في ھذا الطریق ا أوجَدَ سوقاً جدیدة، وشجَّ منافسیھا بدلاً من مقاضاتھم، ممَّ
إلى حدٍّ أبعد وبلا تردَّد، إلاَّ أنَّ أی�ا من ھذین الحلَّین- الدعوى القضائیَّة أو الشراء- غیر مناسب

لمعظم المشاریع الناشئة. فما الحلُّ إذًا؟
لیسَتِ الملكیَّةُ الفكریَّةُ سوى إحدى طرقِ حمایةِ فكرتك أو مشروعك؛ حیث إنَّ إتقانَ منتجك
وتمییزه وجعلھ مختلفاً عن بقیَّة المنتجات الأخُرى یمكن أن یساعدَ عملك التجاريَّ على كسبِ
الریادة في السوق، والحصول على میِّزة تنافسیَّة في وقتٍ أقصر. كما أنَّ بناءَ نموذج عمل تجاريٍّ
ا یجعلُ من الصعب على منافسیك مختلف حول منتجك یمكن أن یساعدَك أن تكونَ في الطلیعة، ممَّ
اللَّحاق بك. فبدلاً من ھَدرِ الوقت والمال على حمایة فكرتك من خلال تسجیل الملكیَّة الفكریَّة، یجب



ي إلى نتائج أفضل أن تستخدمَ ذلك الوقتَ والمالَ في بذلِ المزید من الجھود الفعَّالة التي قد تؤدِّ
بكثیر.

أسَّسَ ثلاثةُ إخوةٍ ألمان حاضنةً تخصَّصتْ بشكلٍ رئیسيٍّ في رعایة المقلِّدین، وحصلوا على
Alexander, Mark and) الملایین من ھذه الممارسة. ألكسندر ومارك وأولیڤر سامویر
Rocket)’’ھم الأشقَّاء الذین أسَّسوا الحاضنة الشھیرة ‘‘روكِت إنترنت (Oliver Samwer
Internet). في البدایة لاقوا نجاحًا من خلال الاستثمار في مشاریعَ ناشئةٍ مثل ستودي ڤي زِد
رة وراء تأسیس (Studi VZ)، المعروف أیضًا بِاسْم الفیسبوك الألمانيّ. وھم أیضًا العقول المفكِّ
موقع المزاد الألمانيِّ ألاندو (Alando)، الذي بیعَ إلى إي باي(eBay) في عام1999م بمبلغ
54 ملیون دولار، ومنصَّة جامبا (Jamba) لمحتویات الھاتف النقَّال التي بیعت إلى ڤریزون
(Verizon) عام 2004م بمبلغ 273 ملیون دولار[30]، ولیسَت ‘‘روكِت إنترنت’’ سوى مثل
د مدى صعوبةِ حمایةِ نفسك من المقلِّدین. وحتَّى لو كانت لدیك حمایةُ الملكیَّة الفكریَّة، واحد یجسِّ
فقد فشل فیسبوك في مقاضاة ستودي ڤي زد، وفشل آخرون كُثر في فرضِ حمایتھم الفكریَّة أیضًا،
وخسرت أپل حرب واجھة المستخدم (GUI) في تسعینیَّات القرن الماضي لمصلحة
مایكروسوفت، وھي تطارد سامسونغ بخصوص انتھاكات الملكیَّة الفكریَّة لجھازَي آي پاد وآیفون
في الألفیَّة الجدیدة، وما زالت ھناك قضایا بینھما منظورة لدى دوائر القضاء الأمیركيّ. إنَّ جمیع
د مصداقیَّة الفكرة القائلة إنَّ إنفاقَ الأموال لحمایة ھذه الأمثلة المستقاة من أسماءٍ كبیرة تؤكِّ
مشروعك الناشئ من خلال تسجیل الملكیَّة الفكریَّة المكلِف قد لا ینجح. ولكن یمكنك حمایة نفسك
وفكرتك بشكلٍ أفضل من خلال التفكیر في منتجٍَ مختلف، وإیجاد میِّزة تنافسیَّة، وعددٍ كافٍ من
رون ملی�ا قبل أن یسرقوا أفكارَك الأصلیَّة، أو قد تنقلب أنت العملاء لتجعلَ المقلِّدین المحتمَلین یفكِّ
بكلِّ بساطة من مبتكر إلى مقلِّد. فمن الحكمة أنَّھ إنْ لم تتمكَّن من التغلُّب علیھم، انضمَّ إلیھم! (انظر

النصیحة التالیة).

النصائح ذات الصلة: 16، 35، 40، 48، 78



نصیحة 40

إذا لم تتمكَّن من ھزیمة المقلِّدین،
فكن مقلِّدًا مثلھم.

حٌ في النصیحة السابقة، ازدھَرَ قد یبدو ھذا الأمرُ في الظاھر عملاً غیرَ أخلاقيّ، لكنْ كما ھو موضَّ
العدیدُ من الأعمال التجاریَّة في أوروپا وآسیا باستخدام التقلید لیكونَ نموذجًا للعمل التجاريِّ الذي
نجح في تحقیق أرباح خیالیَّة. في الحقیقة، إنَّ العمل على تنمیة تجارة المقلِّدین ھو العملُ الرئیسيُّ
لدى إحدى الحاضنات المعروفة ‘‘روكِت إنترنت’’، وھي لیست بمفردھا فھناك شركات مثل شركة
فاست لاین ڤنتشرز (Fast Lane Ventures) ومركَزھا روسیا، منغمسةٌ في أعمال التقلید،
وھذه الشركةُ ھي منشأ شركة پِن مي (Pin Me)، التي باعتالنسخةَ المقلَّدةَ من زاپوس إلى شركة

أكبر (من البائعة) حجمًا، تقلِّدُ ھي الأخرى منتجات زاپوس[31].
عند تقلید نموذج تطبیقٍ ناجحٍ ونقلِھ من بلدٍ آخر إلى منطقتك، وھو نوع من أنواع توطین التقنیَّة
(Localization)، فإنَّك تتخطَّى مرحلةَ تكوین الفكرة وأجزاءٍ من مرحلة التحقُّق أو اختصارھا.
وكلُّ ما ینبغي أن تھتمَّ بإنجازه ھو تطبیقُ الفكرة في منطقتك. ویمكن التحقُّق من ھذا الأمر بتقَییمٍ
ا بسیطٍ للسوق، وباختبار المنتج على مجموعةٍ صغیرةٍ من الشریحة المستھدفة من المستھلكین. وأمَّ
یَّةً لمنطقتك، فعندھا یصیرُ منافسًا ر المالك الأصليُّ أن یطُلقَ نسخةً محلِّ الجانب السلبيّ، فھو إذا قرَّ

ی�ا، أو یمكنھُ بكلِّ بساطةٍ أن یقضي على مشروعك التجاريِّ ومقاضاتك في كثیر من الأحیان. جدِّ
م في مسابقة ڤنتشر لاب (Venture Lab) في جامعة الملك عبدالله للعلوم دُعیتُ بصفةِ مُحكِّ
ل مجموعة في المسابقة من الجامعة، والتكنولوجیا في أیَّار/ مایو 2012م. كان المتسابقون ھم أوَّ
، من خلال تشجیع ریادة الأعمال. وكان التي كانت قد جعلت ھدفھا الرئیسيَّ التطویرَ الاقتصاديَّ



م أحدھم تقنیَّةَ ضغطٍ بعض المتسابقین في الواقع قد نقلوا نماذجھم من تطبیقات دولیَّة، بینما صمَّ
للملَّفات الإلكترونیة فریدةٍ من نوَعھا، وھي نقطة اختلاف فریدة (POD)، وقدَّم طلباً للحصول

على براءة اختراع.
غیر أنَّھم جمیعاً فشلوا في تحدید مراكزھم بین المنافسین ولم یذكروا میِّزتھم التنافسیَّة[32]. الفكرةُ
م مُنتجًا مقلَّدًا، فاحرصْ على القیام بعملٍ جیِّد، أو على الأقلّ تأكَّدْ من ھنا ھي أنَّك إذا أردتَ أن تقدِّ
إضافة ملامح تلائم منطقتك بما یمنحُكَ میِّزةً تنافسیَّةً على الآخرین. أحیاناً لا تكونُ البیئة المحلِّیَّة
مستعدَّةً لمثل ھذا التطبیق. وقد كان لدى أحَدِ المتسابقین في جامعة الملك عبدالله تطبیقُ إعلاناتٍ
مھا المتاجر إلى المستھلك، وكان یعتمد ھذا التطبیق على تحدید تلك عن قسائم التخفیضات التي تقدِّ
المتاجر جغرافی�ا اعتمادًا على خریطة غوغل (Google Maps) في مختلف مناطق المملكة،
بحیث یمكن للمستخدم (المستھلك) الاستعانة بالتطبیق في معرفة مكان المتجر الذي یعرض السلعة
ھ إلیھ. وكان ھذا التطبیق ناجحًا عالمی�ا، ونفُِّذ عبر بعض التطبیقات الدولیَّة المخفَّضة قبل التوجُّ
ار الأخُرى، مثل قسائم شیرپا ویوزا(Coupon Sherpa and Yowza). غیر أنَّ معظمَ تجَّ
لین على خرائط غوغل، ولم یكونوا التجزئة المستھدَفین من التطبیق في المملكة لم یكونوا بعد مُسجَّ
سین في إصدار كوبونات التخفیض. إضافةً إلى عمومًا بارعین في أمور التكنولوجیا، أو متمرِّ
ق عبر الإنترنت ما زال محدودًا في السعودیَّة لأسبابٍ فنِّیَّةٍ تتعلَّق بآلیَّة الدفع ذلك، فإنَّ التسوُّ
والتوصیل وسھولتھما، إضافةً إلى أسبابٍ اجتماعیَّة أیضًا. وھكذا، ساھمت جمیع ھذه العوامل في

ق عبر الإنترنت. بروز ھذه المشكلات التي لا یزالُ یعانیھا أيُّ تطبیقٍ یعُنى بالتسوُّ
ة بالسلع والھدایا تنتشر في البلدان التي نجحت فیھا تلك التطبیقات ظاھرة بیع الكتالوجات الخاصَّ
ومختلف احتیاجات المستھلك، وإرسالھا إلى المستخدمین عبر المتاجر، بالإضافة إلى ظاھرة
تجمیع كوبونات التخفیض واستخدامھا في المتاجر بكثافة. ویجري تحدیث ھذه الكتالوجات كلَّ
عام، ولا سیَّما في المواسم والمناسبات، بحیث یختار المستھلك الھدیَّة من الكتالوج، ثمَّ یتَّصل
بالمتجر لیتولَّى الأخیر بِدَوره إرسال الھدیَّة إلى أيِّ شخصٍ في أيِّ بلدٍ في العالم حسب العنوان
الموصوف للمتجر. وھذه الثقافة غیر متوافرة لدینا حتَّى الآن؛ فالإنسان العربيُّ لا یرسل الھدایا
بالبرید، ولا یجمع كوبونات من الصحف كما یفعل الإنسان الغربيُّ الذي یأتي بھا إلى المتجر
قَ نزھةً، ناھیك بأنَّ إرسال ھدایا إلى للاستفادة من التخفیض. كما أنَّ العربيَّ لا یزال یحسب التسوُّ
جمیع أفراد العائلة في العید لیس عادةً عربیَّةً أو إسلامیَّة، بمعنى أن ھناك عادات وتقالید
وسلوكیَّاتٍ اجتماعیَّة متوارثة لا بدَّ من وضعھا في الحسبان عند تقلید نقلِ تطبیقٍ ناجح وتوطینھ

في مكانٍ ما.

النصائح ذات الصلة: 16، 18، 39
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التكلفةُ المنخفضة لعملیَّة إطلاق تطبیقٍ جدیدٍ
جعلتَْ إطلاقَ التطبیقات أكثر سھولة.

قبل تفجیر فقَّاعة شركات الإنترنت، والتي عُرفتَْ بفقَّاعة الدوت كوم (Dot com) في عام
ا ھو علیھ الآن، فقد كان عددھم یقتصر على 2001م، كان عددُ مستخَدِمي الإنترنت أقلَّ بكثیرٍ ممَّ
عدَّة ملایین، ولكنَّھ الآن تجاوز عشرات الملایین. وكان صانعو التطبیقات یحتاجون إلى أموالٍ
أكثرَ بكثیرٍ من الآن لإطلاق تطبیقاتھم، وكان یمضي وقتٌ طویلٌ قبل حصولھم على ردود الفعل
من المستخدمین بعد وُصول النسخة إلى الأسواق، وكان علیھم أن یطُلقوا نسخةً تلو الأخرى لتلبیة
طلبات العملاء. وكانت تكالیف العملیَّات في ما یعُرف بعد الطرح مثل التسویق والتغلیف وإعداد
الأقراص المدمَجة والتشفیر والتأمین ضدَّ القرصنة وشَحن الإصدارات المختلفة- تصل إلى مبالغَ

مالیَّةٍ كبیرة.
إنَّ ظھورَ خدمةِ الحوسبة السحابیَّة (Cloud Computing) ومتاجر التطبیقات وانتشار
الإنترنت غیَّرت طریقةَ إطلاق التطبیقات إلى الأبد. بإمكانك الیوم استخدام خدمات شبكة أمازون
عبر الإنترنت (AWS) أو خدماتٍ مشابھة لتسَتضیفَ تطبیقكَ لقاء بضع عشراتٍ من الدولارات،
أو لإطلاق تطبیقك من بیتك، أو لإنشاء حملة تسویقیَّة عبر شبكات التواصل الاجتماعيِّ لقاء مبالغَ
زھیدة، ولدیك إمكانیَّات الوصول إلى ما یزید على ملیار مستخدم في الفضاء الافتراضيّ. وھذه

فرصة لم تكن متاحة لك أو لنظرائك قبل سنواتٍ قلیلة، لذا یجب علیك استغلالھا.
عدتُ إلى السعودیَّة من الولایات المتَّحدة بعد تعلیق دراستي في أواخر تسعینیَّات القرن الماضي
لَ ما فكَّرت فیھ ھو إنشاءُ شركة برامجَ وبیَع البرمجیَّات لافتتاح شركتي الأولى. وكان أوَّ



للمستخدمین في جمیع أنحاء العالم. كان ‘‘معالج النصوص’’ أحَدَ المنتجات التي لم تكنْ مَوجودةً في
ذلك الوقت باللغة العربیَّة. وعندما بدأتُ بدراسة جدوى المشروع، أدركتُ أنَّ تطویرَ البرنامج-
المنتج الذي سنبیعھ- لیس ھو أكبر تكلفة، فھناك عملیَّاتٌ إداریٌّةٌ وفنِّیَّةٌ تتبع ھذا المنتج وجمیعھا
ل تكالیف إضافیَّة لا بدَّ من تحمیلھا على المنتج. وتتمثَّلُ ھذه العملیَّات مثلاً في أنَّ توزیعھَ تشكِّ
یتطلَّبُ تسجیلَ البرنامج باستخدام الأقراص المـدمجة، وتصمیم صنادیق لحفظ الأقراص. فكان
لزامًا علینا إیجادُ مصنِّع محلِّيٍّ یقوم بتلك العملیَّة، لا سیَّما أنَّ تسجیلَ الأقراص لم یكن متوافرًا
تجاری�ا في ذاك الوقت، كما أنَّ تكلفةَ تشفیر الأقراص المدمجة كانت بِدَورھا مرتفعةً، ولم یكنُ في
وُسعنا أن نقومَ بذلك في شركتنا. بالإضافة إلى ذلك واجَھْنا مشكلاتٍ في طباعةِ كتیِّبات دلیل
الاستخدام التي كانت كُلفتھا باھظة. ثمَّ تحتَّمَ علینا تصمیم الوسم التجاريِّ للمنتج، وغیرھا من
متطلَّبات التسویق، إضافةً إلى العلبة (كانت البرامج تشُحَنُ في علبٍ مع كتیِّبات التشغیل في ذلك
الوقت)، التي ینبغي أن تحوي كلَّ ما یتعلَّق بالمنتج وشحنھا إلى المستخدِمین. وقد كان تسویقُ
المنتج باستخدام الإعلانات والمنشورات والنَّشرات یتطلَّبُ تكلفةً إضافیَّة للتَّصمیم والطباعة
والتوزیع. وعند خروج المنتجَ إلى السوق، كنَّا نحتاجُ إلى فریقِ دعمٍ فنِّيٍّ للردِّ على الھاتف وبعَثِ
الرسائل الإلكترونیَّة للردِّ على العملاء والمستخدمین، واستقبال ملاحظاتھم والمشكلات التي
بَ إلاَّ في المعمل، یواجھونھَا عند التشغیل، مثلھُا مثلُ أيِّ تطبیق یطُلقَ في السوق دون أن یجُرَّ
وذلك كلُّھ لأنَّ شبكَتا الإنترنت والتواصل الاجتماعيِّ لم تكونا بعدُ مَوجودتیَن. وعلى سبیل المقارنة،
إذا أردتَ أن تطُلقَ تطبیقاً الیوم، فیمكنك أن تفعلَ ھذا بنقرةٍ واحدةٍ من غرفة نوَمك مثلاً وتتخطَّى
كلَّ ھذه المتطلَّبات باھظة التكالیف في المال والوقت والجھد، والتي كانت ضروریَّةً قبل عدَّة
رْ في الكیفیَّة التي صار بھا الأمر أسھلَ بكثیرٍ من ذي قبَل، واستغَِلَّ ھذه الفرصة. لم سنوات. فكِّ
أتمكَّنْ من إطلاق مشروعي ‘‘معالج النصوص’’ في ذلك الوقت؛ فقد رفض صندوق التنمیة
الصناعیَّة السعوديِّ تمویل المشروع، لأنَّ المشاریعَ الإلكترونیَّةَ لم تكن مُدرَجةً ضمنَ المشاریع
التي یدعمُھا الصندوق، في حین تمكَّنت شركة مایكروسوفت الأمیركیَّة من إنتاج نسخةٍ عربیَّةٍ

لمعالج نصوص بعد سنوات قلیلة بالإضافة إلى لغاتٍ أخرى.
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شبكاتُ الشَّتات ھي ثروةٌ للمشاریع الناشئة.
قد تكون شبكةُ مجموعة أقاربك أو مواطِنیك

مصدرًا لإطلاق مشروعك الناشئ.

إنَّ استخدام شبكات الشَّتات [33](Diaspora) لدَعْم المشاریع الناشئة في بلد المھجر موجودةٌ
منذ فترةٍ طویلةٍ من الزمن، فھناك مجموعاتٌ عرقیَّةٌ كثیرةٌ معروفةٌ بنجاحھا في مختلف البلدان
یتْ وفقَ مجموعاتھا العرقیَّة الشھیرة، مثل الأسواق التي ھاجرَتْ إلیھا، بل إنَّ بعض الأحیاء سمِّ

المعروفة باسْم ‘‘المدن الصینیَّة’’ (Chinatowns) في العدید من الدول الأوروپیَّة والأمیركیَّة.
یأتي ریاديٌّ مھاجرٌ إلى مدینةٍ في دولةٍ ما دون شبكة اتِّصالات، تنقصُھ معرفةُ مداخل السوق
ومخارجھا، وفي بعض الأحیان ینقصُھ التمویل. وغالباً ما تسُتخدَم شبكات الشتات كحواضن
افتراضیَّة لمثل ھؤلاء المھاجرین في وطنھم الجدید. وھذه الحال موجودة في العالم العربيِّ حیث

حقَّقتَِ الروابطُ القبلیَّةُ أو الروابط القومیَّة أھدافاً مماثلةً لفترةٍ طویلة.
ویعُدُّ أھل حضرَمَوت (الیمنیُّون الجنوبیُّون) والفلسطینیُّون أمثلةً جیِّدةً جد�ا على أناسٍ أنشأوا
زق. كما مجتمعاتٍ قویَّةً وناجحةً في السعودیَّة وفي مختلف دول العالم التي ھاجروا إلیھا طلباً للرِّ

أنَّ الھنودَ والصینیِّین نجحوا في العمل المشترك ضمن شبكات شتاتھم حول العالم.
ل مشروعَین ناشئیَن لي مھندس كنديٌّ من أصل پاكستانيٍّ اسمھ شاھد عبَّاسي. عملَ معي في أوَّ
، ساعدَني على جذب العدید من المھندسین والفنِّیِّین المھرة الذین كنَّا نحتاجُ إلیھم وعندما انضمَّ إليَّ
لتسدید احتیاجات العمل في المشروعَین من الكوادر البشریَّة ذات الخبرة. لقد كانوا جمیعھم من
الجنسیَّة الپاكستانیَّة، ولم یكن ھذا الاختیار ولید الصدفة؛ إذ كان شاھد یقطنُ في حيِّ العزیزیَّة-

ّ



ن یعملون في شمال مدینة جدَّة السعودیَّة- المكتظِّ بشریحة الپاكستانیِّین والھنود في ذلك الوقت، ممَّ
مختلف المھن الفنِّیَّة والحرفیَّة. ودون إعلانات أو بحث أو انتظار أو اختبار وفي أقصر وقت،
تمكَّن شاھد من اختیار نخبةٍ من المھندسین لمعرفتھ بخبراتھم وقدراتھم، وذلك قبل أن یتركَ العملَ
معي ویھاجرَ إلى تكساس في الولایات المتَّحدة الأمیركیَّة ویؤسِّس مشروعًا ناجحًا جد�ا. (عرفتُ
لاحقاً أنَّھ نجحَ في بیَعھ عبر الدَّمج مع شركة بولزآي إڤالیویشن [Ballseye Evaluation] في
ة بعد ل مرَّ عام 2006م). اجتمعتُ معھ قبل خمس سنوات عندما زارني في مكتبي في جدَّة أوَّ
ا دارَ في خلدي: كیف تمكَّن من النجاح واختراق السوق في ھجرتھ إلى أمیركا. سألتھُ حینھا عمَّ
تكساس في غضون بضع سنواتٍ فقط؟ فأجابنَي أنَّ أقاربھَ في ھیوستن-تكساس ساعدوه في البدء
في مشروعھ، وفي التمویل والحصول على مجموعتھ الأولى من العملاء. ھذه لیست حالةً فردیَّة،
بل ھناك الكثیر من الأمثلة المشابھة التي حصل فیھا الكثیر من الریادیِّین من الشرق الأوسط على
المساعدة والدعم والتمویل من أبناء جلدتھم وأوطانھم من المقیمین في الولایات المتَّحدة أو أوروپا
أو دولٍ أخرى في الشرق الأوسط. فنجد مثلاً أنَّ غالبیَّة عربات الأطعمة المتنقِّلة في وسط
نیویورك یدُیرُھا مِصریُّون، وھم یبیعون الفلافل وبعض المأكولات الأخرى المشھورة في مصر.
رتْ ھذه الانتقائیَّة العرقیَّة في السعودیَّة، حتَّى إنَّ بعض المھن صارتْ حكرًا على بعض وقد تطوَّ
جنسیَّاتٍ دون غیرھا في المملكة، بل إنَّ ھناك شركات تدیرھا بالإضافة إلى الإداریِّین السعودیِّین
ة الھرم إلى القاعدة، وربَّما تربطھم صلات قرابة. فنجد مثلاً محالَّ جنسیَّةٌ أجنبیَّةٌ واحدة من قمَّ
البناشر وتغییر الزیوت من الیمنیِّین، وسوق الإعلانات والمطاعم الفاخرة من اللبنانیِّین، والمخابز
والحلویَّات العربیَّة من السوریِّین، والبقالة من البنغالیِّین، وسائقي سیَّارات الدیانا من السودانیِّین،

ة بھا. وأمثلة في المجتمع كثیرة على ھذا المنوال في مھن تقوم بھا جنسیَّات مختصَّ
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رة. وفي أحیانٍ أخرى قد لا تكون أحیاناً لا تكونُ سوقكُ مستعدَّةً لِتقبُّل التكنولوجیا المتطوِّ
التكنولوجیا جاھزة لتحقیق طموحاتك.

في النصائح ذات الصلة، ذَكرتُ أنَّ الأسواقَ في بعض الدول قد لا تكون مستعدَّة لِتقبُّل التكنولوجیا
مة والصناعیَّة. غیر أنَّ ھناك رة، مع أنَّھا ربَّما تكون لاقتَْ نجاحًا في أسواق البلدان المتقدِّ المتطوِّ
ةً حینما تتطلَّبُ مشكلةٌ ما حلا� لم یخُترَع بعدُ. ھناك قلَّةٌ من رجال/سیِّدات الأعمال قد حالاتٍ خاصَّ
ا الغالبیَّة یكون لدیھم الاستعداد للمخاطرة بشراء منتج جدید، بشرط ألاَّ یؤثِّر في عملھم الأساسيّ. أمَّ
لُ بقاءَ الوضع على ما ھو علیھ، والانتظار إلى حین تجربة الآخرین المنتجَ الجدید، وذلك فتفضِّ

خیرٌ من المجازفة باستخدامھ قبل التأكُّد تمامًا من نجاحھ لدى الآخرین.
كانت فطنة ستیڤ جوبز في ‘‘اكتشاف سوق مُشبعَةٍ بمنتجاتٍ من الدرجة الثانیة’’، ومن ثمَّ البحث
والدراسة لاستخدام التكنولوجیا لصُنع منتجٍَ من الدرجة الأولى یطردُ المنتجات من الدرجة الثانیة
ليِّ لجھاز آیپود، استغرقَ العثور على قرصٍ صلبٍ صغیرٍ ویحلُّ محلَّھا. فبعد تصمیم النموذج الأوَّ
مناسبٍ لحجم الجھاز ستَّة شھور، ووجدَ جوبز ضالَّتھ لدى شركة توشیبا (Toshiba) الیابانیَّة.
وحتَّى حینھا، لم یجھَزْ ذلك القرصُ الصغیرُ إلاَّ بعد أربعة أشھر أخرى. وقَّعَ جوبز اتِّفاقاً حصری�ا
مع شركة توشیبا لتطَویر ذلك القرص الخاصِّ بشركة أپل، ثمَّ كلَّفمَھندسًا مَوھوباً لیقودَ فریقاً
لتصمیم الھیكل حول القرص الجدید، وھكذا وُلد جھاز آیپود.[34] قبل ذلك كانت لدیھ رؤیةٌ تتعلَّقُ
بطریقةٍ لجعلِ سماع الموسیقا أمرًا أسھلَ للمستخدم، فاشترى مُنتجًَا یسمَحُ للمستخدمین بتحَمیل
قوائم الأغاني والموسیقا من الإنترنت، وإعادة سماعھا ثانیةً من الجھاز. ثمَّ وضعَ تصمیمًا لواجھة
ذلك المنتج لیتنَاسبَ مع رؤیتھ، وأسماه آیتونز. وقبل ذلك بعشرین عامًا، أرادَ جوبز أن یجعل



الحاسوبَ متاحًا للجمیع، فعملَ جاھدًا على تطویر واجھة زیروكس ستار (Xerox’s Star) التي
د رؤیا في مختبر بحوث زیروكس، وجعل منھا منتجًا حقیقی�ا صارَ الیومَ ھو المعیارَ كانت مجرَّ

لواجھات المستخدمین الرسومیَّة. لقد قادَتْ رؤیاه التكنولوجیا ولیس العكس.
في عام 2000م، لم یكن للحواسیب اللوحیَّة وُجودٌ في السوق بعد، لكنَّھا كانت شائعةً في مختبرات
البحوث حیث كانت تدعى ‘‘الحواسیب المـعتمِدة على القلم’’ (Pen-Based Systems). كان
مجالاً دسمًا للبحوث والتطویر، وكنتُ محظوظًا بخبرتي بھا من خلال عملي مع مشرفي في
راسات العلیا في جامعة كولورادو-بولدر الدكتور واین سیترین (Wayne Citrin). تذكَّرتُ الدِّ
ھذه المنتجَات حین التقیتُ المھندس عبد العزیز یماني (نائب رئیس مجموعة دلَّة العملاقة حالی�ا)
وابن شقیقة الشیخ صالح كامل الملیاردیر السعوديِّ المعروف، وقد عرض لي مشكلة طالباً
مساعدتھ في حلِّھا. كانت المشكلة تكمنُ في أنَّ الوثائق والمستندات تلاحق خالھ الشیخَ صالح
یَّات كبیرة لتوقیعھَا، حتَّى في أثناء وجوده على متن الطائرات حیثُ كان دائمَ السفر، مثل معظم بكمِّ
الأشخاص الذین لدیھم أعمال بھذا الحجم. وكان موظَّفوه یحتاجون تواقیعھ وموافقَاتھ باستمرارٍ

على وثائق حسَّاسة ودون تأخیر.
في ذلك الوقت كان التوقیعُ الإلكترونيُّ في بدایة عھده، ولم تكن لدى السعودیَّة شبكةُ إنترنت آنذاك.
وبعد أن استغرقت بعض الوقت في التفكیر، وضعتُ لھ خُطَّةَ حلٍّ بسیطةً تشبھ نوعًا ما طریقة
متُ مستودعًا إلكترونی�ا للوثائق على مخازن خوادم عمل ‘‘الحوسبة السحابیَّة’’ حالی�ا، إذ صمَّ
(سیرڤرات) مركَزیَّة في مقرِّ الشركة الرئیسيِّ مرتبطًا عبر شبكةِ إنترانِت (Intranet) بمكاتب
الشركة عبر العالم. ثمَّ اخترتُ في النھایة حاسباً لوحی�ا تجریبی�ا (كنتُ قد عملتُ على نسخةٍ سابقةٍ لھ
في أثناء بحوثي) لیكونَ وَحدةً طرفیَّةً یحملھُا الشیخ صالح في تجوالھ، حیثُ ترُسَل إلیھ جمیع
دَ لي موعدٌ لمقابلة الشیخ الأوراق لیوقِّعھَا إلكترونیَّا، ثمَّ یرسلھَا إلى مركَز الوثائق لاسلكی�ا. حُدِّ
ل/ يِّ في شھر رمضان 1420ھـ الموافق كانون الأوَّ صالح كامل في منزلھ المطلِّ على الحرم المكِّ
دیسمبر من عام 1999م، وجرى إبلاغي بالموعد قبل شھر من التاریخ المحدَّد لِلِّقاء؛ فالشَّیخ
یمُضي شھرَ رمضان في مكَّة، بینما یمُضي أغلبَ ما تبقَّى من السنة مسافرًا. وقد كانت فرصةً
بَ من قبل، واعتمدتُ على ذھبیَّةً یصعبُ تكرارُھا. كانت مشكلتي أنَّ الحلَّ المقترح لم یكن قد جُرِّ
رتُ أن لیَّة على التطبیقات المقترحة من خلال أجھزةٍ عادیَّةٍ غیر لوحیَّة، ولكنِّي قرَّ تجارِبَ أوَّ
أخوضَ المخاطرة، فأرسلتُ في طلبِ أحد الأجھزة اللوحیَّة التجاریَّة القلیلة المتوافرة لدى شركة
سیمنز (Siemens). لكنْ عند تدقیقي في تفاصیل الجھاز الذي طلبتھُ اكتشفتُ أنَّھ لا یحتوي على
ذاكرةٍ كافیةٍ لتشَغیل التطبیقات التي اخترتھُا في تصمیمي لحلِّ المشكلة. كان عليَّ أن أطلبَ ذاكرةً
ی�ا (في علب كما ذكرنا في النصیحة 41). كان الوقت یمضي أكبرَ وبرامجَ غیر متوافرةٍ محلِّ
بسرعة والموعد النھائيُّ یقترب، ولم یكن ھناك وقتٌ لتسلُّم الذاكرة والجھاز والبرامج في طلبیَّات
ی�ا. سیكون موقفي غایةً في السوء إنْ حلَّ موعدُ مختلفة من عدَّة دول، ومن ثمَّ تركیبھا محلِّ
بتُ البرامجَ والأجھزةَ ، لا سیَّما أنِّي لم أكن قد جرَّ الاجتماع دون أن یكونَ لديَّ الجھاز لشرح الحلِّ
متھُا للعمل معاً في البیئة المقترَحة! ولحلِّ ھذه المشكلة، كان عليَّ أن ألجأ إلى الحیلة التي صمَّ
وأطلبَ تسلیمَ الجھاز والذاكرة والبرامج جمیعھا إلى أحَد الأصدقاء في أمیركا حیثُ وقتُ التسلیم
بَ الذاكرةَ الاضافیَّةَ ویثبِّتَ البرامجَ ویتأكَّدَ من عملھا، ثمَّ یرُسلَ الجھازَ أقرب، وطلبتُ منھ أن یركِّ
كاملاً بالبرید السریع في شحنةٍ واحدة. وصلتَِ الشحنةُ قبل اللقاء بیوَمَین فقط، وكاد أن یصیبني

ُّ



إحباط نفسيٌّ بینما كنتُ أنتظرُ تسلُّمَ الشحنة على أحرَّ من الجمر! (انظر النصیحة 84 الخاصَّة
بالمجازفة).

نا فیھا الشیخُ صالح، قدَّمتُ العرضَ أمامھ، وقد أحبَّ الشیخُ الفكرةَ بعد أداء صلاة التراویح والتي أمَّ
وأجلسني بجانبھ. كان ذلك بالنِّسبة إليَّ حلمًا كوني مھندسًا طموحًا في الثلاثینیَّات من العمر،
ل دة، نوقِّعُ الوثائقَ بالحبر الإلكترونيّ، ونسجِّ وشرعنا في إجراء تجارب على سیناریوھاتٍ متعدِّ
علیھا ملاحظاتٍ صوتیَّةً وصورًا. في النھایة، وبعد نجاح التجارب واقتناع الشیخ صالح بھا،
وإبداء موافقة بیع مبدئیَّة علیھا، طلبَ منِّي أن أتواصلَ مع مدیر مكتبھ لتحَدید التكالیف بما یشمل
أیضًا تركیب النظام. كانت تلك أشبھَ بصفقةِ العمر لیس فقط من حیثُ المال، بل من حیثُ الشھرةُ
عنَي على إجراء عرضٍ ا شجَّ التي سأجنیھا من استخدام نظام سیغُیِّرُ طریقةَ عملنا في السعودیَّة، ممَّ
آخرَ في جدَّة بعد عید الفطر للفرَیق أسعد عبدالكریم الفریح، مدیر الأمن العامِّ حینھا، والذي یعُدُّ
اد تطویر الأنظمة في وزارة الداخلیَّة، وذلك بھدفِ مكننة أسلوب تسجیل الحوادث أحَدَ روَّ
المروریَّة عبر تزَوید كلِّ شرطيٍّ بجھازٍ لوحيٍّ یستطیعُ من خلالھ إرسال تقریر الحادث فورًا إلى
المركَز الرئیسيّ. غیر أنَّ الحساباتِ الدقیقةَ أوضحَتْ أنَّ تكلفةَ إنشاء مركَزِ التسجیل المركَزيِّ
عالیةٌ جد�ا لیكونَ عملی�ا وفعَّالاً. لم تبدُ فكرةُ رَبْط جمیع مكاتب الشیخ صالح بالإنترانت- في غیاب
الإنترنت في المملكة حینھا- عبر القمر الصناعيِّ المكلِف معقولةً لمساعد الشیخ صالح، ولم تكن
ر الشیخ صالح في نھایة المطاف التكنولوجیا جاھزةً للفكرة، ولم تكن ذاتَ جدوى اقتصادیَّة. لذا قرَّ
أن یستمرَّ في حَمْل الأوراق واستخدام عمالةٍ إضافیَّة كانت أجدى اقتصادی�ا من إنفاق ملایین
الدولارات على تكنولوجیا حدیثة. الیوم وبعد 14 عامًا على تلك المقابلة، أتوقَّعُ أنَّ الشیخَ صالح
ن الوثائق على السحابة الإلكترونیَّة، ویتَّصلُ بھا بجھاز آیپاد بجزءٍ یسیرٍ من المبلغ الذي یخُزِّ
عرضتھُ علیھ حینھا. إنَّھ لمن دواعي فخري أن یعرفَ القارئ أنَّ بِل غیتس أطلقَ ما دعاه
‘‘الحاسوب اللوحيّ’’ (Tablet PC) في كومدیكس (Comdex) في لاس ڤیغاس في تشرین
الثاني/نوڤمبر من عام 2000م، حیثُ كنتُ أزورُ المعرض، وحضرتُ العرضَ الذي قدَّمھ غیتس-
أي بعد 5 أشھر من استخدامي جھاز سیمینز اللوحيّ- وقدَّمھ واصفاً إیَّاه بالثَّورة الجدیدة في عالم
الحوسبة، إلاَّ أنَّ تلك المحاولة لتعَمیم استخدام الأجھزة اللَّوحیَّة فشلتَْ أیضًا. وظلَّتِ الحواسیبُ
اللوحیَّةُ تتخبَّطُ مدَّة عشرِ سنواتٍ قبل أن یقُبلَ العملاءُ على جھاز آیپاد لیكونَ بدیلاً عن الحاسوب
الشخصيّ، وذلك بسبب تصمیم أپل المبھر والعمليّ، وبسبب مجموعةٍ من العوامل منھا الحوسبة
كر أنَّ الفریقَ أسعد الفریح وافقَ أیضًا السحابیَّة، وانتشار الإنترنت وانخفاض تكالیفھا. وجدیرٌ بالذِّ
على الجھاز، إلاَّ أنَّ الموضوعَ لم یتعدَّ إدارةَ الحاسب الآليِّ في الأمن العامِّ بسبب التكلفة الباھظة

أیضًا.
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نصیحة 44

دین؛ فذلك لیس مستحَب�ا لیكونَ رْ رواتبَ الموظَّفین ومَدفوعات المورِّ إذا أردتَ أن ‘‘تفتل’’ فلا تؤخِّ
مصدرًا للتَّمویل الذاتيّ.

من المؤسف حق�ا أنَّ ھناك استراتیجیَّةً شائعةً للأعمال التجاریَّة الصغیرة في السعودیَّة، وھي
استخدامُ رواتب الموظَّفین لتكونَ مصادرَ تمویلٍ ذاتیَّة، حتَّى لو كانت الشركةُ تملكُ السیولةَ النقدیَّة.
تعاني بعض الأعمال التجاریَّة التي بدأتْ حَدیثاً، وبعض المشاریع الأقدم في السوق- تآكلَ السیولة
النقدیَّة بسبب سوء التخطیط والمصاریف، حتَّى إنَّھا لم تعدُ قادرةً على دَفْع رواتبِ الموظَّفین

دین. والدفعاتِ المستحقَّة للمورِّ
رُ حتَّى ستَّة أشھر شائعةٌ جد�ا في السعودیَّة، لا سیَّما مع الأسف، قصص رواتب الموظَّفین التي تتأخَّ
في الشركات التي تعتمدُ على عددٍ كبیرٍ من العمالة. والعذرُ المعتادُ ھو تأخیر السداد من الجھات
المتعاقدة، والتي غالباً ما تكونُ جھاتٍ حكومیَّة. أحد الحلول ھو إبرام اتفاقیَّة تمویل رأس المال
العامل مع مصرف، إلاَّ أنَّ الأعمال التجاریَّة الصغیرة لا تستطیعُ إبرامَ مثل ھذه الاتِّفاقیَّات مع
البنوك، أو ربَّما لا تكونُ مؤھَّلةً للتعاقد، كما ذكرت في النصائح ذات الصلة. ویھدف ‘‘برنامج
رًا، إلى وَضْع حدٍّ لممارسة تأخیر دَفْع رواتب تھْ وزارةُ العمل مؤخَّ حمایة الأجور’’ الذي أقرَّ
الموظَّفین بصورةٍ دائمة. كما أنَّھ یسَمحُ لوزارة العمل بمراقبةِ ما إذا كانت الشركات تدفعُ رواتب
الموظَّفین في الوقت المحدَّد أم لا، ومن صلاحیَّاتھا فرضُ عقوباتٍ علیھا في حالة التأخیر. غیر أنَّ

ھذا البرنامج لن یطُبَّق في الأعمال التجاریَّة الصغیرة ربَّما لسنواتٍ عدیدة.
ا الدَّفع مة مالی�ا لأنْ یختارَ ما بین أمرَین: إمَّ في بعض الأحیان، یضطرُّ رئیسُ الشركة المتأزِّ
ا الدَّفع لموظَّفیھ. وتكمنُ براعةُ المدیر الناجح في محاولةِ موازنةِ الأمرَین؛ لأنَّ كلیھما دیھ، وإمَّ لمورِّ



دي خدمات الإنترنت في المملكة إفلاسَھ؛ یَّة. وقد أعلنَ أحدُ أوائل مزوِّ على القدر نفسھ من الأھمِّ
دیھ. لستُ رَ أن یدفعَ لموظَّفیھ في الوقت المحدَّد من كلِّ شھر، لكنَّھ تجاھَلَ مورِّ لأنَّ المدیر العامَّ قرَّ
دًا ما إذا كان قد أجرى مراجعةً كاملةً لتكَالیف موارده البشریَّة في محاولة منھ لتجَنُّب الكارثة، متأكِّ
دین، على أمل أن لكنَّ سیاستھَ أدَّت إلى القضاء على الشركة. وبعد سنةٍ من تأخیر دفعات المورِّ
روا سین قرَّ یدفعَ المشتركون، واجھَتِ الشركةُ واقعاً كئیباً إذ تراكمَتْ علیھا الدیون، حتَّى إنَّ المؤسِّ
لیس فقط أن یطردوا المدیر العامّ، بل أن یغلقوا العملَ التجاريَّ أیضًا. في تلك السنة تغیَّر نموذجُ
دي خدمات الإنترنت، وصارَ توزیعُ المستخدِمین آلی�ا اعتمادًا على المنطقة العمل التجاريِّ لمزوِّ
التي یتَّصلون منھا، وقد أدَّى ھذا الأسلوب إلى رفع عائدات الشركات، ولكن بعد فوات الأوان لذلك

المدیر الفاشل.
ال، ولا سیَّما في مجال الصیانة والتشغیل. وھذا رُ العدیدُ من المقاولین في المملكة رواتبَ العمَّ یؤخِّ
ال إلى التوقُّف عن العمل. ویؤثِّر ھذا التأخیر في العملیَّة الإنتاجیَّة الناتج عن بِدَوره یدفعُ بالعمَّ
ة. وھناك العدید من تأخیر الرواتب وما یترتَّب علیھ من إضرابات- سلباً في الخدمات العامَّ
عاء أنَّ دفعات الشركات التي صارت ذات سمعةٍ سیِّئة، وقد لا تحصلُ على مشاریعَ حكومیَّة. فادِّ
رتْ لیستْ عذرًا مقبولاً. فإذا ربحتَ مشروعًا یتطلَّب عمالةً كثیرة، فتأكَّد أنَّ المستخدم قد تأخَّ
حساباتِ التكالیف تشملُ التأخیرَ في مدفوعاتك لفتراتٍ طویلة، واحسِبْ تكالیفَ التمویل لشھورٍ

طویلةٍ ضمن مصاریفك.
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نصیحة 45

ةٌ صعبة، إنَّ إطلاقَ مشروعٍ ناشئٍ مھمَّ
ربَّما أصعبُ من أيِّ عملٍ قمُتَ بھ في أثناء

عملكَ لدى الآخرین.

ر فیھا الریادیُّون عندما یتركون وظائفھَم لتحقیق حُلمُھم بإنشاء عملھم أحد المحفِّزات التي یفكِّ
یَّةَ الوُصول إلى الخاصِّ ھو أنَّھ لن یكونَ علیھم مدیر یراقبھم ویأتمرون بأمره، وھذا یعني حرِّ
رًا، والتمتُّع بالمزید من العطلات أو الإجازات. لكن في الواقع، یستغرقُ وُصولُ العمل متأخِّ

الریاديِّ إلى تلك المرحلة وقتاً طویلاً جد�ا، ھذا إذا ما وصلَ إلیھا أصلاً.
ا خَوفاً من العواقب، تعریف الرئیس أو المدیر ھو شخصٌ لدیھ سلطةٌ كافیةٌ علیك لتنُفِّذَ أوامرَه، إمَّ
ا لكَسْبِ رضاه. وبموجب ھذا التعریف، سیكونُ لدیك عددٌ من المدیرین یصدرون لك تعلیماتھم وإمَّ
لیك مطالبُ كثیرة، وستضُطرُّ صاغرًا في السنوات الأولى من مشروعك الناشئ، كما ستكون لمموِّ
ل موظَّفوك ضغوطًا غیر مباشرة علیك لتكونَ مثالاً لأنْ تفعلَ كلَّ ما في وُسعك لتنفیذھا. وسیشُكِّ
رًا إلى العمل. وفوق أعلى في الانضباط، لذا قد یكون علیك أیضًا أن تنسى موضوعَ الوُصول متأخِّ
كلِّ ذلك، علیك أن تدفعَ لھم في نھایة كلِّ شھر، وإلاَّ سیتركون العملَ معك. وربَّما ستكونُ لعمُلائك
ر فقط في ما ستفَعلھُ لترضیھَم. الأوائل سُلطةٌ أكبر علیك، لأنَّھ لن یكونَ في وُسعك أن تخسرَھم. فكِّ
مَ تتطلَّب الأیَّامُ الأولى من عمر المشروع الناشئ أن تمضيَ ساعاتٍ طویلةً في العمل وتقدِّ
التضحیات. وما لم تكن ثری�ا بما یكفي لتدَفعَ لموظَّفیك حتَّى یعملوا بینما أنت تلَھو في إجازاتٍ غیر
محدودة، فعلَیكَ أن تكونَ حاضرًا في العمل بِقدَْر حضورھم، إنْ لم یكُن أكثر. وإذا لم تأتِ إلى
یَّة. وإذا كنتَ أحد ھؤلاء المحظوظین الذین العمل باكرًا، فلن یأتي موظَّفوك، ولن یعاملوك بجدِّ



موا إلیك مكاناً أو إرشادًا عك یصیرُ مدیرَك. وھم لن یقدِّ ع أعمال، فإنَّ مُسرِّ سُمحَ لھم بدخول مُسرِّ
رة جد�ا، وسیفرضون علیك كیفیَّةَ الارتقاء لون في عملك في مرحلةٍ مبكِّ اناً، إذ سیتدخَّ أو تمویلاً مجَّ
بعملك التجاريِّ وكیفیَّة جَعْلِھ جذَّاباً لعملائك ومستثَمِریك المشاركین. لا یمكنك أن تأتيَ إلى العمل
رًا خلال ھذه المرحلة، وإلاَّ فإنَّك ستفَشلُ في الوُصول إلى الأھداف التي تریدُ تحقیقھَا. وكَونك متأخِّ
مدیرَ نفسِك، فذلك یحتِّمُ علیك مسؤولیَّاتٍ أكثر لا أقلّ. وإذا كنتَ تعمَلُ على تطبیقٍ معیَّن، ستجَعلكَُ
الضُّغوطُ التي تتطلَّبھا عملیَّة إطلاقھ تعملُ ساعاتٍ أطوَلَ لتسَتطیعَ إطلاقھَ في الوقت المناسب لتبدأ
صًا، فإنَّك ستعَملُ بجدٍّ كبیرٍ لتحَرصَ على في كَسْبِ المال. وحتَّى إذا كنت ستفَتتحُ متجرًا متخصِّ
خصة، وتعیینِ الموظَّفین، واستئجارِ د دَفعِكَ رسومَ الرُّ افتتاح المتجر في الوقت المحدَّد. وبمجرَّ
المتجر، ستبدأ في نزَْفِ المال في كلِّ دقیقة. وإذا لم تبدأ في البیع وتحقیق الأرباح، فإنَّك ستخَسرُ
الأموالَ في كلِّ یوم لا تتجاوزُ فیھ أرباحُك المصاریف. لا یمكنك أن تعالج ھذا الوضعَ بالمجيء
رًا أو بالذَّھاب في إجازةٍ طویلة. ھناك الكثیرُ من العمََلِ أمامك، والمتعة في العمل الریاديِّ ھي متأخِّ

یَّة التي ظننتَ واھمًا أنَّ العملَ التجاريَّ سیمنحُكَ إیَّاھا. في الابتكار والإنجاز، لا في الحرِّ
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نصیحة 46

لا تدَعِ التَّغطیة الإعلامیَّة تخدعك، فلن تكونَ
ناجحًا حتَّى یثُبتَ مشروعُك الناشئُ ربحیَّتھ، ویدُرَّ

علیك نقودًا حقیقیَّة.

تعُمي التَّغطیةُ الإعلامیَّة بصیرةَ الكثیر من الریادیِّین عند تسلیط الضَّوء علیھم بعد فوزھم بتمَویلٍ
ليّ، أو بمسابقةِ أفضل خُطَّة عمل تجاريٍّ أو أفضل بیئة عمل، أو عندما یرَِدُ ذِكْرُھم في إحدى أوَّ
نات الإلكترونیَّة أو إحدى المقالات وما شابھ. وتنَبھرُ أبصارُھم حتَّى إنَّھم یظنُّون واھمین أنَّھم المدوَّ

حقَّقوا نجاحًا في مشاریعھم، بینما واقع الحال یشیر إلى عكس ذلك.
لا یعُدُّ المشروعُ الناشئُ ناجحًا حتَّى یبدأ الریاديُّ في جني الأرباح أو تحقیق قبولٍ كبیرٍ في السوق،
مع إمكانیَّة تحویلھ إلى مبیعات. وھو طریقٌ طویلٌ وشاقٌّ ینبغي للریاديِّ سلوكھ للوُصول إلى تلك
المرحلة. علیك إتقانُ نموذج عملك التجاريّ، والارتقاء بجودة منتجِك، وتنویع وسائل التوزیع،
وتقدیر التكلفة الحقیقیَّة...إلخ. إنَّ التغطیة الإعلامیَّة في ھذه المرحلة أمرٌ ممتازٌ إذا استطعتَ
تسخیرھا لمصلحة عملك التجاريِّ أو مبیعاتك. لكنَّھا نادرًا ما تكونُ وحدَھا السبب في تحقیق

النجاح.
ليِّ القلیلة ليٍّ من أحد برامج التمویل الأوَّ السنة الماضیة، فازَتْ ریادیَّةٌ شابَّةٌ طَموحةٌ بتمَویلٍ أوَّ
المتاحة في السعودیَّة. فاستخدمَتْ ھذا التمویلَ لتطَویرِ تطبیقٍ للمرضى الذین یعانون أنواعًا من
الأمراض العضُال. وقد نالتَْ نصیباً من تغطیة وسائل الإعلام المحلِّیَّة، ثمَّ نالتْ تغطیةً خجولةً
نسبی�ا من محطَّة سي. أن. أن. ومحطَّات تلفزیونیَّة عربیَّة. في ھذه الأثناء استحوذت علیھا وسائل
ة عبر تلك الوسائل الإعلامیَّة. وعندما الإعلام، فاستغلَّت معظمَ وقتھا في تقویة العلاقات العامَّ



م عرضًا أمامنا في ‘‘سرب’’ للحصول على تمویلٍ إضافيٍّ من مستثمرین أفراد، حاولتَْ أن تقدِّ
فوجئنا بكثرة تركیزھا على التغطیة الإعلامیَّة التي حازتھا، وقلَّة تركیزھا على قبول منتجھا في
السوق، وعلى خُطَّتھا الھادفة إلى تنمیة عملھا التجاريّ. علاوة على أنَّ المعلومات التي قدَّمتھا عن
عائداتھا المتوقَّعة لم تكن مركَّزة كما لم تكن واقعیَّة ولا مقنِعة. كما فشلت أیضًا في خلق مكانٍ
لتطبیقھا بین منافسیھا، وفشلت كذلك في تحدید میِّزات منتجھا رغم مرور سنةٍ على إطلاق
تطبیقھا، ولم یلقَ رواجًا حتَّى الآن، إذ لم یحقِّق الحدَّ الأدنى من القبول في السوق. كان علیھا أن
ز أكثرَ على نموذج العمل التجاريِّ والربحیَّة والبیع، والتي ھي السبیل لتحقیق نتائجَ أفضل. إنَّ تركِّ
حالة ھذه الریادیَّة لیسَتْ استثناءً؛ إذ إنَّ وسائلَ الإعلام كثیرًا ما تسَتحوذُ على تفكیر العدید من
سین، فتجعل منھم مدمنین على أضواء الشُّھرة المسلَّطة علیھم، ویھملون مسؤولیَّتھم المؤسِّ

الأساسیَّة التي تعُنى بوضع الخُطط الاستراتیجیَّة والبیع والجودة النوعیَّة وجَني الأرباح.
ة والتسویق، لكن یجب أن یتوازنَ ذلك مع متطلَّبات والقصد ھنا لیس عدم تنمیة العلاقات العامَّ
ة وتستفیدَ من وسائل ي العلاقات العامَّ العمل التجاريِّ الأخرى للوصول إلى النجاح. علیك أن تنمِّ
ھ عملیَّاتِ بیعٍ متنامیة. وتفشلُ بعضُ المشاریع الناشئة في تحقیق ز ھذا التوجُّ الإعلام في حال عزَّ

ھذا التوازن والتركیز علیھ.



نصیحة 47

لدى بعضٍ من أفضل الشركات موازناتُ تسویقٍ
جون منخفضة؛ لأنَّ مستھلكي سلعِھم ھم مَن یرُوِّ

لھا عبر شبكات التواصل الاجتماعيّ.

ة تعُدُّ تصامیم ھُوِیَّة الشركات ووسمھا وشعاراتھا والوسائل المتعلِّقة بأدوات التسویق التقلیدیَّة مھمَّ
في نجاح العمل التجاريّ. فبعد أن تكونَ قد أنجزتھَا في بدایات المشروع؛ وكانت استراتیجیَّتك وفق
ھ تركیزَك بدرجةٍ أكبرَ إلى البیع وسمك كما ھو وارد في النصائح ذات الصلة، حینھا ینبغي أن توجِّ
وبدرجةٍ أقلَّ إلى الفرقعة الإعلامیَّة. فجوھرُ التسویق ھو أن یكونَ عمیلكُ ‘‘مسرورًا جد�ا’’ بمنتجك
لا أن یكون راضیاً فحسب. ویجب أن تتركَّز جھودُ تسویقك على ضمانِ ذلك وعلى تقییم درجة
الرضا والقبول لمنتجك بصورةٍ منتظَمة. غیر أنَّ ھذا لا یعني عدم القیام بالتَّسویق وتصمیم الوسم،
د نقودَك المحدودة على تصامیم فاخرة تكلِّفُ مئاتِ أو آلاف الدولارات. قد تتفاجأ ولكن یجب ألاَّ تبدِّ
إنْ علمتَ أن أكثرَ الشعارات شھرةً في العالم لم تكلِّف سوى القلیلِ جد�ا. فمثلاً، تكلفة شعار شركة

نایكي (Nike) ھي 35 دولارًا فقط، وھو أحَد أكثرالشعارات المعروفة في العالم.[35]
ھ: ‘‘لأنَّ وسائل اب التسویق، ذلك في كتابھ بما نصُّ د فیلیپ كوتلر (Philip Kotler)، عرَّ ویؤكِّ
التواصل الاجتماعيِّ منخفضةُ التكلفة، فإنَّھا بالتأكید أداة التسویق الفعَّالة في المستقبل. كما أنَّ
الروابطَ ما بین الأصدقاء على مواقع شبكات التواصل الاجتماعيّ، مثل فیسبوك وتویترومایسپیس
(MySpace) یمكنھُا مساعدة الشركات على بثِّ رسالتھا في السوق’’.[36] التواصل مع العملاء
ع أنَّ تكالیفَ وسائلِ التواصل الاجتماعيِّ ا یبھج ویشجِّ یَّة. وممَّ في عالم الیوم ھو أمرٌ غایةٌ في الأھمِّ
قلیلةٌ جد�ا، كما أنَّھا تتیح لك مساحةً غیر محدودةٍ لعرض المعلومات عن كلِّ ما تریدُ تعریفھ بشأن



مُنتجك أو خدمة المستھَلكین. في ما مضى وقبل عدَّة سنوات، كان علیك أن تدفعَ مالاً كثیرًا مقابلَ
صة لتصمیم ثوانٍ في البثِّ التلفزیونيّ، وكان من الضروريِّ أن تلجأ إلى وكالاتٍ إعلانیَّة متخصِّ
ا في ھذه الأیَّام وبوجود التسویق عبر مواقع التواصل شعاراتك ودعایاتك جیِّدًا لوسائل الإعلام. أمَّ

الاجتماعيِّ أضحَتِ التكالیف رمزیَّة.
ل في لقد غیَّرَ ازدھارُ وسائل التواصل الاجتماعيِّ طریقةَ التواصل مع العملاء. قبل ھذا التحوُّ
استغلال وسائل الإعلام الواسعة الانتشار، كنتَ تتَّصلُ بعملائك بشكلٍ رئیسيٍّ عبر الإعلانات فقط.
وكان التسویق المباشر یخدمُ نوَعًا محدَّدًا فقط من الأعمال التجاریَّة التي كانت بصورةٍ رئیسیَّةٍ من
عملٍ تجاريٍّ إلى عملٍ تجاريّ (B2B). ونتیجةً لذلك كان إتقانُ الشعارات وموادِّ التسویق ھو
المفتاح. والطریقة الوحیدة التي كان یمكنُ لمشروعٍ ناشئ أن یحلمَ بالوصول من خلالھا إلى
الملایین ھي عبر الإعلان في السوق على نطاقٍ واسع. لكنَّ الأحوال تغیَّرت، ولم یعَدُِ العملاءُ
ون الآن بقصص النجاح الحقیقیَّة والتوصیات وردود ون بإعلاناتِ الشركات، بل باتوا یھتمُّ یھتمُّ
فعل عملاء آخرین. إنَّھم یحصلون على ذلك عبر منصَّات التواصل الاجتماعيّ، مثل فیسبوك
وتویتر وإنستغرام (Instagram) ویوتیوب (Youtube)، وعبر رسائل بلاك بیري

.(Whatsapp) وواتس آپ ،(BBM) أو (BlackBerry Messenger)
تدُیر زوجتي مجموعةً من العیادات تدُعى ‘‘سابا الطبِّیَّة’’. وبدأتْ باستخدام التسویق من خلال
لاً ھائلاً في العدد الذي تمكَّنت من ا أحدَثَ تحوُّ شبكات التواصل الاجتماعيِّ في عام 2012م، ممَّ
الوصول إلیھ. فبعد استخدام أدوات تسویق تقلیدیَّة من إعلاناتِ صحفٍ وبروشورات وبوسترات
وغیرھا من الوسائل محدودة الانتشار، تغیَّر الوضع بعد استخدام الأدوات التقنیَّة الاجتماعیَّة
رات القیاس المستمرّ، ونتیجةً للقیاس المستمرِّ لمعدَّلات جذب واسعة الانتشار. وبناءً على مؤشِّ
العملاء، اتَّضح أنَّ أنجع وسیلةٍ لجذب المرضى ھي الموقع الإلكترونيُّ وشبكات التواصل
الاجتماعيّ. وأحدُ الأمثلة ھي لوحةُ إعلاناتٍ كلَّفت زوجتي 100 ألف دولار موضوعةٌ في أحد
ا في عدد العملاء الجدد لعیادات سابا الطبِّیَّة بنسبة لا شوارع جدَّة الرئیسیَّة، كانت تحقِّق نمو�
تتجاوز 13% سنوی�ا. وفي المقابل حقَّقت الإعلانات عبر شبكات التواصل الاجتماعيِّ النسبةَ
ذاتھَا، لكنْ بعشُر التكلفة أي عشرة آلاف دولار. عندما بدأت عیادات سابا تستفید من ھذه الوسائل
في عامي 2012م و2013م، كان 25% من المرضى الجدد مرتادي العیادات یتمُّ من خلال
رت حینھا الاستغناء عن لوحة الإعلانات وتوفیر تكالیفھا لأنَّ شبكات التواصل الاجتماعيّ. فقرَّ
شبكةَ التواصل الاجتماعيِّ قدَّمت نتائج أكثر كفاءة في جذب العملاء. والیوم، فإنَّ ثلُث مرضى
العیادات الذین یأتون عبر شبكات التواصل الاجتماعيّ، لا تتجاوز تكلفة كلُّ مریضٍ على العیادات
لھا العیادات تكلفةً عن كلِّ مریضٍ جدیدٍ باستخدام مبلغ 1.5 دولار مقابل 20 دولارًا تتحمَّ

الإعلانات التقلیدیَّة قبل بضع سنوات.
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نصیحة 48

ل، أو شِعارَك أو وسمك التجاريّ، یمكن أن یسُرق جزءٌ منھا أو كلُّھا إنَّ اسمَ منتجِك غیر المسجَّ
منك

بالسھولة نفسِھا التي تؤخَذ بھا صورةُ سلعةٍ ما
معروضةٌ على موقعك الإلكترونيّ.

اناً، دون أن یقلِّدوا نموذج عملك التجاريِّ أو وصفتك قد یستغلُّ المقلِّدون شھرةَ وسمك التجاريِّ مجَّ
ل للوسم التجاريِّ یقعُ علیك، وسیسَتغرقُ ذلك سنواتٍ في یَّة. إنَّ عبءَ إثبات أنَّك المالك الأوَّ السرِّ
انيٍّ خلال تلك المدَّة، وإلى أن تثبت ملكیَّتك الحصریَّة المحاكم، بینما یتمتَّع السارقُ بوَسمٍ تجاريٍّ مجَّ
للوسم، إنِ استطعتَ ذلك. وإذا كنتَ قد وصلتَ إلى مرحلة التوسُّع، فإنَّ مخاطرَ تقلیدِ وسمك
التجاريِّ ھو أكبر بكثیرٍ مقارنةً بمخاطرة شركةٍ غیر معروفة یمكنھا أن تغیِّرَ شعارَھا في حال
تقلیده دون مخاطرةٍ في خسارةِ معرفةِ العملاء بالشعار المسروق. وقد تضُطرُّ شركةٌ ما في مرحلةٍ

رةٍ إلى السَّیر في طریق الدَّعاوى القضائیَّة الطویل والمكلِف. متأخِّ
ة حمایةُ الوسم التجاريّ، أو حیث تستغرقُ الدعاوى القضائیَّة في الدول التي لا تطُبَّقُ فیھا بقوَّ
سنوات طویلةً ناھیك بكَونھا مُكلفة، فإنَّ سرقةَ الوسم التجاريِّ تعُدُّ مخاطرةً أكبر. وحتَّى في البلدان
التي تفُرَض فیھا حمایةُ الوسم التجاريّ، فإنَّ السرقةَ الدولیَّة تعُدُّ مشكلةً أكبر. فمثلاً، سیكون من
لتَ وسمك التجاريَّ الصعب جد�ا أن تقُاضيَ مُقلِّدًا في الصین وأنت تقُیمُ في الأردنّ، حتَّى وإنْ سجَّ
یاً طًا فھذا یمكنُ أن یكونَ تحدِّ في الصین حفاظًا على حقوقك. وإذا كنتَ ریادی�ا صغیرًا أو متوسِّ
ل وسمك التجاريَّ قبل توسیع عملك التجاريّ، وعلیك أن تتأكَّدَ أیضًا من وتھدیدًا. لذا ینبغي أن تسجِّ



ة بالتسجیل تشملُ المناطق التي ترغبُ في التوسُّع فیھا، لحمایة وسمك أنَّ السلطةَ القضائیَّةَ المختصَّ
التجاريِّ ھناك.

في السعودیَّة نجد أن استخدام شعارِ شخصٍ آخرَ أو وسمھ التجاريِّ أو اسم متجر أسھل شيءٍ یمكنُ
القیام بھ؛ إذ لا یوجد حتَّى الآن رابطٌ بین مكاتب تسجیل الوسم التجاريِّ التابعة لوزارة التجارة
مھا أصحاب الرخص. وإذا ومكاتب البلدیَّة التي تصُدر التراخیص باسم الوسم والأسماء التي یقدِّ
ن البیعَ بالتَّجزئة، وترید أن تستخدمَ شعارًا ما لیكونَ ترویسةً كان عملك التجاريُّ لا یتضمَّ
لقرطاسیَّة الشركة، فكلُّ ما علیك القیامُ بھ ھو طباعة الشعار والاسم على أوراقك وتسجیلھما تحت
اسم شركتك في الغرفة التجاریَّة (COC). إنَّھم یتحقَّقون فقط من أنَّ اسمك القانونيَّ ورقم التسجیل
في الغرفة التجاریَّة مطبوعان على أوراقك. ویقومُ العدید من الأعمال التجاریَّة بھذا الأمر بكتابتھما
عارَ والاسم التجاريَّ في أعلى الصفحة. إنَّ تسجیلَ الوسم بأحرفٍ صغیرة في حین یضَعون الشِّ
التجاريِّ الحقیقيِّ یجري في دائرةٍ أخُرى. ویستغلُّ البعضُ ھذا التَّناقضَُ وینسَخون الشعارَ بكلِّ
لُ عملیَّة بدء عملٍ تجاريّ. وإذا كنت تبدأ عملاً تجاری�ا صغیرًا، مثل مطعم ا یسھِّ بساطة، ممَّ
بیرغر، فیمكنك بسھولةٍ أن تضع علیھ اسم ‘‘بیرغر كِنغ’’ (Burger King) وإذا كان ضمیرُك
یؤنِّبك یمكنك أن تغیِّر الشعارَ قلیلاً وبشكل لا یسترعي الانتباه، ثمَّ تنتظر بیرغر كِنغ الحقیقيِّ أن
یقاضیكَ. وإذا فعلوا ذلك لا توجد ھناك غرامة، بل سیطُلبَ منك فقط تغییر شعارك. أنا شخصی�ا
كنتُ ضحیَّةَ سرقة على الإنترنت، حیث كنتُ قد ابتدعتُ اسم ‘‘بایس’’ (BASE) للاستشارات
ل. إنَّھ اللفظةُ المختصرة لعبارة ‘‘مكننة العمل التجاريِّ وھندسة وأطلقتھُ على مشروعي الناشئ الأوَّ
الأنظمة’’ .(Business Automation Systems and Engineering) وبعد بضعةِ
أشھر من إنشائي مَوقعي على الشبكة، سُرِقَ الاسمُ الكاملُ مع الكلمة المختصَرة ‘‘BASE’’ من
قبل شركةٍ في الولایات المتَّحدة الأمیركیَّة، وعلِمتُ بالأمر خلال البحث عن مَوقعي على
الإنترنت، فعثرتُ على الموقع الذي سرقَ الاسم، إضافة إلى ذلك وخلال البحث وجدتُ شركةً
أخرى في مدینة تورونتو (Toronto) في كندا تحمل الاسمَ ذاتھَ لكنْ دون اللفظة المختصَرة،
ووجدت أنَّھا أقدمُ عھدًا من شركتي في استخدامھا ھذا الاسم. وعندما اخترتُ ھذا الاسم لم أكن
أعلم أنَّ ھناك شركة كندیَّة قد استخدمتھ من قبل. ومن جانبھم لم ینسخوا الكلمة المختصرة. كانت

ھذه الازدواجیَّة في استخدام الاسم من قبیل الصدفة.
تنطبق ھذه المشكلة نفسھا على شقیقیَن في جدَّة كانا یدیران متجرًا لبیَع الكعك المحلَّى. وعندما
انفصَلا حصلَ أحدھما على ملكیَّة العمل التجاريِّ محلِّ النزاع على أن یعُوِّض شقیقھ. غیر أنَّ
الشقیقَ الآخرَ الذي خرج من العمل افتتحَ سلسلةً جدیدة لبیع المنتج نفسھ، واستخدم بكلِّ بساطة
شعار الشركة التي خرج منھا وقبضَ التعویض عن خروجھ للتوّ! بعد بضع سنوات أمضاھا
الشقیقان في المحاكم في نزاعھم على الوسم التجاريّ، صدر الحُكم على الشقیق بأن یغیِّرَ شعارَه
ولافتتَھَ المقلَّدة. لقد استغلَّ ھذا الشقیقُ قوانینَ حمایةِ الوسم التجاريِّ الھشَّة ومعدومة الأثر،
باعة ذاتھا مع تغییرٍ بسیطٍ في الشعار واستخدمَ الشعار نفسھ، لكن بتغییر بعض الألوان وأحرف الطِّ
لا یمكن رصده بدقَّة. استخدَمَ الاسمَ ذاتھَ ولكنْ بصیغةِ الجمع لتكونَ بدیلھَ! كان التقلید مدروسًا

ة. ل مرَّ وبحنكةٍ بالغة، بحیث لم یستطع الشقیق صاحب الشعار الأصليِّ مقاضاة أخیھ كما فعل أوَّ
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ر مشروعك الناشئ. ضعْ مشروعك الناشئ في موضعٍ ملائم سیعتمد منح التمویل على مرحلة تطوُّ
للاستثمار قبل أن تطلب التمویل.

دِ المرحلةَ التي أنت فیھا. ھل لدیك فكرة تتطلَّب أموالاً قبل التقدُّم بطلبٍ للحصول على تمویل، حدِّ
لیَّة؟ ھل تتطلَّع إلى النموِّ والتوسُّع، أم إلى البحث عن مشترٍ أم إلى الاكتتاب العامّ؟ إنَّ مشروعًا أوَّ
ناشئاً في مراحلھ الأولى والذي لم یدرَّ ما یكفي من الدخل لتعزیز وجوده، أو لم یبدأ حتَّى في تولید
مة ھي التي تتطلَّع إلى تنمیة لیَّة. والمشاریع الناشئة في مراحلھا المتقدِّ الدخل، یتطلَّب أموالاً أوَّ
عملھا التجاريِّ وتوسیعھ، وھي التي تمكَّنت من تأمین قبولٍ كبیرٍ في السوق وتحقیق دخلٍ كبیر.
استنادًا إلى المرحلة التي یكون فیھا مشروعك الناشئ، یمكنك أن تسعى إلى الحصول على مراحل
ليّ، استثمار المستثمرین الأفراد، تمویل رأسمال جريء التمویل التالیة بھذا الترتیب: رأسمال أوَّ

(المجموعة أ، المجموعة ب، المجموعة ج...إلخ)، تمویلٌ بنكيٌّ والاكتتاب العامّ.
تعاني العدید من المشاریع الناشئة عدمَ معرفتھا الجھة التي یمكنھا طلبُ التمویل منھا، وتھُدر وقتھا
في طَرقِ الأبواب الخاطئة. وستساعدك معرفة المرحلة التي أنت فیھا على تضییق عدد
المستثمرین الذین یجب أن تتَّصل بھم. وتتطلَّبُ كلُّ مرحلةٍ من مراحل المشروع الناشئ مجموعةً
مختلفةً من المستثمرین، كما سیساعدك العدید من النصائح في ھذا الكتاب على تحدید أنواع مختلفة
من المستثمرین الذین یجب أن تجذبھَم لدى بحثك عن التمویل. ھناك جدلٌ قائمٌ حول الجدوى من
دراسات الجدوى الاقتصادیَّة للمشاریع الناشئة كما ذكرنا في النصیحة 26. والواقع أنَّ بعض
ا ینبغي، ویكون قد عفا علیھا الزمن بحلول وقت قراءتھا لة أكثر ممَّ دراسات الجدوى قد تكون مفصَّ
وتصیر غیر قابلة للتَّطبیق، أو أن تطبیقھا لا یجُدي نفعاً. غیر أنَّ أصحاب مشاریع رأس المال



الجريء سیرغبون في تفحُّص بعض الوثائق عن خطط المشروع المستقبلیَّة، وإنْ كانت قصیرة.
ولیكن معلومًا لدیك أنَّ وجود دراسة جدوى مُحكَمة یزُیل ھذا العذر من قرار رفضك. ویتحدَّث
ى ‘‘اللغة المالیَّة’’ ویریدون من الریادیِّین أن یتعلَّموا تلك أصحاب رأس المال الجريء لغة تسمَّ
لاً. لدى السعودیَّة أكثر من ملیارَي ریال معطَّلة في صنادیق استثماریَّة غیر مُستغلَّة، في اللغة أوَّ
حین أنَّ ھناك المئات من الریادیِّین یتلھَّفون للحصول على التمویل لمشاریعھم. ویرجع ذلك إلى أنَّ
مشاریع رأس المال الجريء تتطلَّع في معظمھا إلى مشاریع ناجحة وتقع في مرحلة التوسُّع، وإلى
مشاریع وصلت إلى مرحلة النموّ، باستثمارٍ یبلغ على الأقلِّ 2-3 ملیون دولار في السعودیَّة،
ا كسلانون جد�ا و10-15 ملیون دولار في الولایات المتَّحدة. من ناحیةٍ أخرى، الریادیُّون ھم إمَّ
رة للوصول إلى درجة ا أنَّ مشاریعھم لا تزال في مرحلة مبكِّ لیتعلَّموا مفردات اللغة المالیَّة، وإمَّ
مشاریع رأس المال الجريء، أو ربَّما لم یصلوا بعدُ إلى مرحلة تسمح لھم بالحصول على تمویل
رة ل تكلفة طباعة مذكِّ رأسمال الجريء، أو أنَّھم ببساطة غیر جاھزین. إذا كنتَ لا تستطیع تحمُّ
الطرح الخاصّ (PPM)، فعلى الأقلِّ احرص على أن تكون لدیك وثیقة مُعدَّة إعدادًا جیِّدًا (راجع
النصیحة 76)، تظھر فیھا جمیع الأرقام مدروسة دراسةً مھنیَّة، وھي الأرقام التي ترید مشاریع
رأس المال الجريء أن تراھا. فإذا تبیَّن لھم أنَّ ھناك إمكاناتٍ إیجابیَّةً في عملك التجاريّ،
فسیبذلون المزید من الجھد في دراستھ والاھتمام بھ اھتمامًا أكبر. إلاَّ أنَّ ما لن یفعلوه ھو كتابة
لیَّة، بخلاف مشاریع الوثیقة أو إجراء الحسابات بدلاً منك. والمستثمرون الأفراد والأموال الأوَّ
لة. إنَّھم أكثر اھتمامًا بك وبمنتجك ة بدراسة جدوى مُفصَّ رأس المال الجريء، نادرًا ما تكون مھتمَّ
وإمكاناتك، ویتَّبعون أسالیبَ أقلَّ تنظیمًا لاختیار الفرص الصالحة للتمویل. لكنْ كما ھو مذكور في
النصائح ذات الصلة، الحصول على تقییم ھو في مصلحتك، ویمكن أن یساعد على حمایة حقوقك.

ا ھو مطلبٌ رسميّ. إنَّ ھذا الإجراء ھو حمایةٌ لك أكثر ممَّ
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إنَّ إطلاق منتجٍ ما لا یعادل إطلاق شركة ناشئة.
علیك أن تنُفقَ أموالاً أكثر، وتبذلَ مجھودًا أكبر بكثیر لإطلاق شركة ناشئة.

كما ھو موضَّح في النصیحة 41، فإنَّ إطلاق مُنتجٍ ما صار أسھل وأقلَّ كلفةً بكثیر نظرًا إلى التقدُّم
في مجال التكنولوجیا والانتشار الكبیر للإنترنت والحوسبة السحابیَّة والخدمات المشتركة. لكنَّ

إطلاق منتج لا یعادل إطلاق شركة.
قد تكون قادرًا على إطلاق تطبیقٍ واحدٍ من غرفة نومك، لكن عندما یصیر ھذا التطبیق رائجًا
وبحاجة إلى الارتقاء بھ، فعلیك أن تتحدَّث مع العملاء وتحلَّ مشكلاتھم. ستحتاج أیضًا إلى طاقم
د أن تبدأ في احتیاج ھؤلاء، فإنَّك ستكون في حاجةٍ إلى منشأة عمل لإتمام تلك المھامّ، وبمجرَّ
تجاریَّة متكاملة. علاوة على ذلك، فالحاجة إلى وجود موظَّفین لیست السبب الوحید الذي یدعو لأن
تكون لدیك منشأة؛ فالأمور المالیَّة والضرائب والتسویق والتسلیم وأسباب أخُرى تجعلك غیر قادرٍ
ببساطة على إدارة عملٍ تجاريٍّ حقیقيٍّ من غرفة نومك أو من مرأبك. ولم تتغیَّر كثیرًا عملیَّة
تأسیس منشأة تجاریَّة حتَّى مع كلِّ ھذا التقدُّم في عالم الإنترنت، فھي لا تزال تتطلَّب المقدارَ نفسھ

من الوقت والجھد تقریباً.
ن الحاضنة بطبیعتھا التمویل، مع أنَّھا توفِّر على بادر بالعمل بشكلٍ وثیق مع حاضنات. ولا تؤمِّ
المشروع الناشئ الكثیر من المال من حیثُ التسھیلاتُ الأساسیَّة والمرافقُ والخدماتُ الداعمة.
ري التطبیقات بالسعادة لأنَّ في وُسعھم أن یطُلقوا تطبیقھم من الحاضنة، وفي ویشعرُ كثیرٌ من مطوِّ
جون. وأخیرًا، عندما یتوسَّع عملھم التجاريّ، یدركون أنَّ الوقت قد حان نھایة المطاف یتخرَّ
لیتركوا ‘‘بیت بابا وماما’’ (أي الحاضنة) ویعملوا بأنفسھم. للأسف، نحن نجد أنَّ مَن لیست لدیھم



ون إلى تسدید فواتیرھم؛ فھُم استراتیجیَّة ما بعد الإطلاق، یواجھون واقعاً مریرًا عندما یضُطرُّ
سیجدون فجأةً أنَّھم یحتاجون إلى استئجار مساحةٍ للمكتب وإلى فریق شبكة التواصل الاجتماعيّ،
وتنظیم التسلیم والدعم، بالإضافة إلى البقاء على مقربةٍ من عملائھم لإدخال تحسینات جدیدة. عادةً
ما یفشل أولئك الذین لا یمتلكون خُطَّة في الاستمرار. للأسف، یقُضى على كثیر من عملاء
الحاضنة بسبب نقص التمویل. وما لم تكن للحاضنة علاقاتٌ وثیقةٌ بالمستثمرین أو تستضیف یومَ
ع، فإنَّ على الموجودین في الحاضنة أن یجدوا مستثمرین بأنفسھم، وھم عرض، مثل المسرِّ
ا مملوكة لصنادیق تمویلیَّة یفشلون في معظم الأحیان في القیام بذلك. لذلك تكون الحاضنات غالباً إمَّ

ا مرتبطة بھا ارتباطًا وثیقاً. وإمَّ
ر في مَن یملك خِیاراتٍ تمویلیَّةً ع، فكِّ إذا كان علیك أن تختار بین عددٍ من الحاضنات ومسرِّ
أفضل؛ فھذا یجعلك تشعر بالراحة لوُجود شخصٍ یمنحك فرصة. وقد تكون محاولة إیجاد مستثمر

ةً صعبة. مھمَّ
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تجنُّب وادي الموت، الجزء 3:
وقِّع اتِّفاقیَّة بیَع المنتجَ لأحد العملاء في المستقبل، أو وقِّع اتِّفاقیَّة شراكة بین مشروعك الناشئ

وعمیلٍ ما. لاحظ أنَّ المبیعات المؤكَّدة تعني النقد ولو بعد حین.

إنَّ إبرام اتِّفاقیَّاتِ بیع المنتج بینك وبین العملاء ھو إحدى الطرق الشائعة لتجنُّب وادي الموت.
وعادةً ما تبُرمُ اتِّفاقیَّات بیَع المنتج بین عملٍ تجاريٍّ وعمیلٍ یوافقُ على شراء منتجك بموجب وعد
الإنتاج. والحصول على دفعة أولى على حساب المبیعات المستقبلیَّة یمكن أن یساعد المشروع

الناشئ بالتدفُّقات النقدیَّة والمساھمة في تسدید الأمور المالیَّة عمومًا.
ھناك طریقة أخُرى لتلافي مواجھة العجز الماليِّ، وھي إبرام عقد شراكة مع عمیلك، وذلك بأحد
ل، الدخول في عملك التجاريِّ بصفة مساھم، والثاني، إنشاء شركة محاصصة حیث خِیارَین: الأوَّ
ھ ربحك أیضًا ستضمن أن یشتري العمیل منتجك بسعر یضمن الربحیَّة؛ لأنَّھ الآن شریكك ویھمُّ
من عملك التجاريِّ الناشئ وشركتھ. في كلتا الحالتین، أنت تضمن التدفُّقات النقدیَّة، لكنَّ الجانب
یَّتك في العمل مع عملاء آخرین منافسین للشریك. كما السلبيَّ لھذین الخیارَین ھو أنَّھ قد یقُیِّدُ حرِّ
لاع على تفاصیل عملیَّاتك المتعلِّقة بالمشروع المشترك، التي قد لا ترغب أنَّ من حقِّ الشریك الاطِّ
في إطلاعھ علیھا، بالإضافة إلى حقِّھ في عضویَّةٍ في مجلسِ إدارة مشروعك الناشئ، بما یمنحھ

شكلاً من أشكال السیطرة.
وقد رأینا ھذا المنظور واقعاً ملموسًا في عملیَّة بیَع نظام التشغیل ‘‘دوس’’ (DOS) التي أبرمَھا
بِل غیتس مع شركة آي. بي. أم. لم یسبقْ لشركة آي. بي. أم تصمیم نظام تشغیلٍ من قبل، فاقترح
مھ المبرمج غاري كیلدال (Gary Kildal)، وھو عبارة عن نظام علیھم غیتس نظام تشغیلٍ صمَّ



تشغیل لضَبطِ الكمپیوترات الصغیرة (CPM)، وكان قد بیع منھ في ذلك الوقت 600.000 نسخةٍ
تقریباً. لكن بسبب رفض كیلدال عرض آي. بي. أم، لم تتمكَّن من إبرام اتِّفاقیَّةٍ معھ، فطلبوا من
م لھم نظامَ تشغیل جدید مقابل 50 ألف دولار (یقول البعض إنَّ المبلغَ كان 75 غیتس أن یصمِّ
ألفَ دولار). وعندھا شرعت مایكروسوفت في تصمیم نظام تشغیل لشركة آي. بي. أم، وقد أنُجِزَ
ة الصراع بین مایكروسوفت وآي. بي. أم في غضون ستَّة أسابیع، والملاحم الأخرى من قصَّ
دخلتَ التاریخ من أوسع أبوابھ. ینبغي أن أشُیر ھنا إلى أنَّ سببَ تسمیةِ نظام التشغیل ‘‘دوس’’ بھذا
(Quick and Dirty Operating System) ّالاسم ھي حروف مشتقَّة من الاسم الأصلي
واختصارھا ‘‘كیو دوس’’ (Q DOS) وقد انتشر لاحقاً باسمھ الشائع ‘‘دوس’’، وتعني بالعربیَّة
رو البرمجیَّات لدى تطویرھم شیئاً ‘‘نظام تشغیل قذرٌ سھلٌ جد�ا’’! وھذا مُصطلحٌَ یسَتخدمُھ مطوِّ
لة التي تتطلَّبُ مزیدًا من الوقت سریعاً، متجَاھِلین ھندسةَ البرمجیَّات وتدابیر الجودة النوعیَّة المطوَّ
للتَّطویر. وإبرام غیتس اتِّفاقیَّة مع آي. بي. أم ساھمَ كثیرًا في وصول مایكروسوفت إلى ما ھي
علیھ الیوم. لقد كان حجمُ تلك الصفقة صغیرًا نسبی�ا، لكنَّ غیتس عرفَ كیف یجذب شركةً مثل آي.
بي. أم تصنع أجھزة الحاسوب بأن تكون عمیلاً ممیَّزًا لشراء منتجات مایكروسوفت لتشغیل أجھزة
الكمپیوتر الشخصيِّ آي. بي. أم. لم یطمع غیتس في بدایة الأمر ولم یرفض العرض، كما فعلَ
كیلدال، أو لربَّما انتھت مثلما انتھت سي. پي/أم (CP/M)، لكنَّھ استطاع استدراج شركة آي. بي.
أم واسعة الانتشار لاستخدام برامجھ بالشروط التي ھو وضعھا، وھذا غالباً سرُّ النجاح الذي حقَّقتھ
مایكروسوفت في بدایات انطلاقتھا في عالم البرمجة. ومن الجدیر ذكره أنَّ مایكروسوفت ذاتھَا لم
ر دوس؛ بل طلبت من تیم پاترسون (Tim Paterson) تطویرَه، وكان یعملُ لحساب شركة تطوِّ
سیاتل لمنتجات الكمپیوتر (Seattle Computer Products). ولم یعرفْ پاترسون بشأن

ا. فقة بین مایكروسوفت وآي. بي. أم التي ظلَّتْ سر� الصَّ

النصائح ذات الصلة: 10، 17، 29



نصیحة 52

من المغري أن تكونَ سیِّدَ نفسِك، لكنْ تذكَّرْ أنَّك ستكون بحاجة ماسَّة إلى موظَّفین للقیام بمتطلَّبات
العمل الأخرى المختلفة في مشروعك الناشئ، وستتولَّى أنت تسدید جمیع نفقات التشغیل وتكالیفھا.

د وَھم ینتابك أن تكونَ سیِّدَ نفسك، إذ سیكون ھناك كما ذكرتُ في النصائح ذات الصلة، أنَّھ مجرَّ
عددٌ من المدیرین في مشروعك الناشئ لھم سطوةٌ مالیَّةٌ علیك، لتجدَ نفسك بدلاً من إصدار
التعلیمات لھم، متلقِّیاً تعلیماتھم التي تخدم مصلحة العمل، وستذعن لتنفیذھا. وعلى صعیدٍ آخر، لن
ضُھ بالعمل. إذًا تشعرَ بأنَّك المدیرُ إذا كانت لدیك خمسُ وظائف تشغلھُا بنفسك، ولا أحد لدیك تفوِّ

ما فائدة أن تكونَ المدیر؟
یَّةً أكثر في الحركة والدوام، وعملاً أقلّ، قد یوھمك سحرُ شعورك بأنك سیِّدَ نفسك أنَّ لدیك حرِّ
وتحكُّمًا في الوقت، ومزاجیَّةً في العمل. غیر أنَّ القیام بأكثر من وظیفة في مشروعك الناشئ لیس
یَّة، وتھتمُّ بنجاح مشروعك، لكن لیس لدیك تسلیة؛ بل یعني الكثیرَ من العمل. وإذا كنتَ تعمل بجدِّ
مصدرٌ آخر للدَّخل- فقد یفَرضُ ذلك ضغوطًا ھائلةً علیك لتحَقیق نتائج مثمرة. ودون أدنى شكّ،
اك الوظیفيُّ ‘‘المدیر التنفیذيّ’’ أو أيَّ لقبٍ آخر تختارُه لنفسك، فإنَّ ھذا أمرٌ یبعث عندما یكونُ مسمَّ
دَه على أرض الواقع، فإنَّ علیك أن تعملَ بأقصى على الاطمئنان أو یثُلجُ الصَّدر. لكنْ حتَّى تجسِّ
ى. ولن یكون ذلك إلاَّ بالتضحیة بوقتك طاقتك ووقتك وبصورة مستدامة لتستحقَّ بجدارة ذلك المسمَّ

وراحتك، وربَّما ظروفك وأمورك الشخصیَّة التي تستأثر مصلحة العمل علیھا.
ة في عملي الاستشاريِّ ‘‘بایس للاستشارات’’ (BASE Consulting) في ل مرَّ عندما بدأت أوَّ
ل دفع راتبٍ عام 1994م، كان لديَّ مساعدٌ واحدٌ فقط یعمل بدوامٍ جزئيّ؛ لأنِّي لم أكن أستطیع تحمُّ
كامل. كان عليَّ أن أكونَ محاسباً بنفسي، باستخدام برنامج محاسبيٍّ أعددتھُ بنفسي أیضًا، إضافةً

َّ



رُ الشاي، وعامل التنظیف والإداريَّ والمحامي والفنِّيَّ إلى كَوني موظَّف البوفیھ الذي یحضِّ
والسائق، والمدیر العامَّ أیضًا. كان ذلك لقباً مخادعًا لأنِّي لم أكن مدیرَ أحَدٍ إلاَّ نفسي، بمعنى أنِّي
أعمل بمفردي في مشروعي الناشئ، فأنُجز كلَّ المھامِّ الإداریَّة والفنِّیَّة والخدمیَّة. في النھایة،

د وھم. أدركتُ أنَّ كَوني سیِّد نفسي ھو مجرَّ
ر ملی�ا یا مَن تتوھَّم أن تكون سیِّد نفسك أنَّھ سیكون لدیك دائمًا مدیرٌ ما، لكنَّك ستكون مسؤولاً فكِّ
ض حتمًا للمُسائلة، أمامھ بطریقةٍ مختلفة. إذا كنت موظَّفاً في المستویات الوظیفیَّة المتدنِّیة، فستتعرَّ
وقد تكون یومی�ا أمام مدیرك. وكلَّما صعدتَ السُّلَّم الوظیفيّ، زادَ حجمُ مسؤولیَّاتك، وقلَّ تكرار
المساءَلة. لكنْ بمرور الوقت تصبح أنت أكثر مسؤولیَّة، وتزدادُ مسؤولیَّاتك في مواجھة المخاطر.
كما أنَّ الخشیة من اضطرارك إلى دَفع ثمنٍ باھظ بسبب خطأ ما، سیكون أمرًا حتمی�ا قد یقضي

على مستقبلك الوظیفيِّ الذي أفنیت في بنائھ عقودًا من حیاتك.

النصائح ذات الصلة: 45، 88



نصیحة 53

لیست كلُّ منشأةٍ صغیرة مشروعًا ریادی�ا؛ فإنْ لم
ي إلى مضاعفة یكن نموذجك الربحيُّ سیؤدِّ

الأرباح ما بین سنتیَن وخمس سنوات،
فمشروعك منشأةٌ صغیرةٌ عادیَّة.

ة للمشروعِ الناشئ أنَّ عددَ العاملین فیھ یكون قلیلاً، وربَّما یقتصر على مات المھمَّ من أبرز السِّ
ط سین فقط. كما أنَّ حجمَ مبیعاتھ یكونُ محدودًا، وھذا ما یجعلھُ مشروعًا صغیرًا إلى متوسِّ المؤسِّ
طة، (SME). غیر أنَّ المشاریعَ الریادیَّة أكثرُ سحرًا وجاذبیَّةً من المشاریع الصغیرة أو المتوسِّ
لیس فقط بسبب الاسم، بل أیضًا لأنَّ المشاریعَ الریادیَّة عادةً ما تولِّد قیمةً أكبرَ من المشاریع

طة. الصُّغرى والمتوسِّ
ه السریعُ (Scalability)، وقیمتھ مةَ الممیَّزة الرئیسیَّة للمشروع الریاديِّ ھي نموُّ كما أنَّ السِّ
العالیة، وقفزاتھ النوعیَّة، وتوسیع قاعدة انتشاره في مدَّةٍ قصیرة. وھذا ما جعلَ معظم المشاریع
ھ عادةً إلى حقول التكنولوجیا سریعةِ النموّ، كتكنولوجیا المعلومات والاتِّصالات الناشئة تتوجَّ
ز من فرص حسبان أنَّ مشروعَك مشروعٌ ناشئٌ ھو قابلیَّتھُ والتكنولوجیا الحیویَّة. فأكثر ما یعزِّ
ل نموذجَ عملك للنموِّ السریع. فإذا لم تتمكَّنْ من توسیع نطاق عملك في مدَّةٍ قصیرة، فعلیك أن تعدِّ
التجاريّ. وإذا شعرْتَ بأنَّ عملك التجاريَّ غیر قابلٍ لأن ینموَ ویحقِّقَ قفزات عالیة من النموِّ لك

ن یرضَون بالقلیل. وللمستثمرین، فإنَّ عملك قد یكون عملاً تجاری�ا ناجحًا فقط إذا كنتَ ممَّ
إنَّ قابلیَّة التوسُّع والنموِّ السریع ھما سمتان أساسیَّتان للعمل الریاديِّ الناشئ، وھما المؤھِّل الأھمُّ
ز التصنیفات والمسابقات للحصول على التمویل اللازم من صنادیق رأس المال الجريء. لذا تركِّ



ھا، فھي إشارةٌ إلى قابلیَّة الأعمال للتوسُّع. كانت التي تعُنى بالمشاریع الناشئة على سرعة نموِّ
SFG) ا الجائزة الأولى التي أحرزَتھا شركتي ‘‘القنطرة’’ ھي جائزة الشركات المئة الأسرع نمو�
ة للاستثمار 100). وتلك كانت المسابقة الأولى من نوَعھا في السعودیَّة والتي نظَّمتھا الھیئة العامَّ
في السعودیَّة (SAGIA) بالتعاون مع فریق من جامعةھارڤرد(Allworld networks) لتقییم
ا. وتضعُ شبكة أولورلد الأعمال التجاریَّة الناشئة، ولإدراجھا ضمنَ قائمة أسرع 100 شركة نمو�
(Allworld) الوصفَ التالي على موقعھا[37]: ‘‘في عام 1998م، ساعدَ فریق أولورلد، والذي
سون (وھُم آن حبیبي [Anne Habiby] ودیردري كویل كان على رأسھم الثلاثة المؤسِّ
[Deirdre Coyle] والبروفیسور الشھیر مایكل پورتر [Michael Porter]) من كلِّیَّة ھارڤرد
للأعمال- على إنشاء قائمة تصنیف شركات «U.S. Inner City 100» بالاشتراك مع مجلَّة
ھ: ‘‘شرعنا على الفوَر نبحثُ عن ا ورد في ھذا الموقع ما نصُّ «.Magazine Inc»’’. وممَّ
ةٍ سریعةِ النموِّ في مجتمعات أمیركا الفقیرة، وبدأنا نصنِّفھُا فأدھشنا أن نرى مدى شركاتٍ خاصَّ
.«Inner City 100» سرعة تركیز السوق على مضامین ھذه القائمة وما حوتھ من معلومات
ومن ثمَّ انتقلنا من مرحلة عدم وُجودِ أيِّ استثمار أو مستثمر، إلى حالة من اكتظاظ المستثمرین في
شركاتِ مركز المدینة خلال مدَّة وجیزة. بل إنَّ الرئیس كلینتون (Clinton) غیَّر السیاسة
Inner City» ة للدولة استنادًا إلى بیاناتنا. وفي الذكرى السنویَّة العاشرة لتأسیس المصرفیَّة العامَّ
100»، قدَّمَت 8000 شركة طلباتِ انتساب، وجرى ترشیحھا للدخول في التصنیف. وبعد ذلك

رنا إنشاء شركة «شبكة أولورلد»’’. ھنا أنظارَنا إلى أنحاء العالم وقرَّ النجاح وجَّ
ا، والممنوحة من وبالعودة إلى شركة القنطرة والتي حازت جائزةَ الشركات المئة الأسرع نمو�
شبكة أولورلد، فإنَّھ یعملُ تحت مظلَّة القنطرة ثلاث شركات من ضمنھا شركة آي. أف. أس التي
ا بنسبة 500% ما بین عامَي 1997 و2002م، حقَّقت قبل انضمامھا إلى مجموعة القنطرة نمو�
مع قلیلٍ من التقدیر. ولكنْ عندما كبرت أعمالنا لنصیرَ مجموعةَ القنطرة- التي ضمَّت آي. أف.
أس- وذلك بنسبةٍ بلغت 431% ما بین عامَي 2003 و2007م، صعدنا في التصنیف في عام
ا في السعودیَّة. وقد أحرزنا 2009م إلى المركز العاشر في مسابقة الشركات المئة الأسرع نمو�
ز ھذه الجوائزُ على مستوى النموِّ لأنَّھا ترید الجائزة أیضًا في عامَي 2010 و2011م. وتركِّ
تشجیع المشاریع الناشئة على التوسُّع السریع. وقد حقَّقنا الفوزَ بتلك الجائزة خلال أكثر سنوات

عملنا التجاريِّ نجاحًا.

النصائح ذات الصلة: 6
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عات النموِّ خِیاراتٍ یمكن أن تكون مسرِّ
ممتازةً للمشاریع الناشئة. إذا كنتَ راغباً في التخلِّي

عن قیمة أسھم المشروع لقاء خدمات،
عات. انضمَّ إلى أحد المسرِّ

ة اناً أو مقابل حصَّ عات ھي طرقٌ فعَّالة للحصول على العدید من الخدمات مجَّ الحاضنات والمُسرِّ
لُ الحاضنة عادةً، كما ھو موضَّح في النصیحة 20، ببرنامج حكوميّ، صغیرةٍ في شركتك. تموَّ
ونادرًا ما تطلبُ الحصولَ على أيِّ نوَعٍ من الأسھم. غیر أنَّھا لا تدفع أیَّة مبالغ نقدیَّة. لكنَّ
مھ الحاضنة عات التي ھي في معظمھا ملك القطاع الخاصِّ وتحت إدارتھ، تمنحك كلَّ ما تقدِّ المسرِّ
الحكومیَّة، بالإضافة إلى خدمات التوجیھ والاتِّصال بمستثمرین محتمََلین في مقابل أسھم بنسبة 5-
عات یخاطرون على ھذا 10%. كما أنَّھا تمنحك 10-13 ألف دولار نقدًا. والقائمون على المسرِّ
النحو معك على أمل كَسبِ الأموال عند انضمام مستثمرٍ ما، وشرائھ جزءًا من أسھمك وأسھمھم

في المراحل اللاحقة من التمویل.
یخافُ العدیدُ من الریادیِّین من التخلِّي عن أیَّة أسھمٍ في البدایة. لكن، وكما سیرى قارئ ھذا
الكتاب، فإنَّھ أمرٌ لا مفرَّ منھ غالباً أن یكونَ لدیك شریك في مرحلةٍ ما من عمر المشروع. فإنَّ
عات توفِّر لك لیس فقط ملجأً، بل تحاولُ أیضًا أن تجذب إلیك مستثمرًا. ولأنَّ القائمین على المسرِّ
ح أن عات قد یكونون أكثر مھنیَّةً منك، ولدیھم اتِّصالات وعلاقات أكثر، فمن المرجَّ ھذه المسرِّ
یتَّخذوا قراراتٍ أفضلَ في ما یتعلَّقُ بالمستثمرین. وعلاوةً على ذلك، فمن مصلحتھم أن یتَّخذوا



الخِیارَ الأفضل؛ حیث إنَّ ھدفھَم الرئیسيَّ ھو رفعُ سعر أسھمھم إلى أقصى حدٍّ في مشروعك
الناشئ.

لھا الحكومة. مثل الولایات المتَّحدة وأوروپا والشرق الأوسط وشمال م دولٌ كثیرة حاضنات تموِّ تقدِّ
أفریقیا، وكذلك السعودیَّة. ووَفقاً لشبكة حاضنات الأعمال التجاریَّة السعودیَّة، ھناك ستٌّ وثلاثون
حاضنةً في السعودیَّة وَحدَھا.[38] الحاضنات ثقافة اقتصادیَّة جدیدة على الشرق الأوسط وشمال
Y-) عة أفریقیا، لكنَّھا مَوجودة في دول أخرى من العالم كما ذكرنا آنفاً. ویتبعُ معظمُھا نموذجَ مُسرِّ
Combinator)، وھي المكان الذي خرجَ منھ كلٌّ من ‘‘Dropbox’’ و‘‘Reddit’’. یطُرح
عة م المسرِّ اتٍ في السنة للقبول عبر دورات مدَّتھا من شھرَین إلى ثلاثة، كما تقدِّ البرنامجُ عدَّة مرَّ
أیضًا مبلغاً یتراوح ما بین 14 و20 ألفَ دولارٍ على شكلِ تمویلٍ نقديّ، اعتمادًا على عدد
سین، مقابل حصولھم على نسبة 6% من الأسھم. في السعودیَّة دعمتْ وزارة العمل بدایات المؤسِّ
ع على نسبة 15-20% من أسھم ل فلات6لابس (Flat6labs). ویحصل ھذا المسرِّ ع الأوَّ المسرِّ
ع فلات6لابس م 15-20 ألف دولار نقدًا. یقع المقرُّ الرئیسيُّ للمُسرِّ لھ، كما یقدِّ المشروع الذي یموِّ

عات مشابھة. في مصر. ولدى الأردنِّ ولبنانَ والإمارات مُسرِّ

النصائح ذات الصلة: 16، 17، 30، 49، 54
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ٍ إنَّ تقدیم عرضِ مشروع یشبھ تقدیمَ عرضٍ مسرحيّ
بَ على مع قیامك بدَور الممثِّل. علیك أن تتدرَّ
الدور وتتفاعلَ معھ وتختارَ كلماتِك الختامیَّة

بعنایة قبل تقدیم العرض.

إحدى المھارات الرئیسیَّة التي یجب أن تتقنھَا وتبرعَ فیھا بوصفك ریادی�ا ھي تقدیم عرض
المشروع أمام المشترین. سواء تعلَّق ذلك بعملٍ تجاريٍّ یبیعُ إلى عمل تجاريّ (B2B) أم تبیع إلى
مستھلك (B2C)، علیك أن تتواصلَ مع العملاء والمستثمرین والموظَّفین ومجلس إدارتك. وقد
تتمكَّن من الإفلات من التعلیقات المستھجنة عند تقدیم عرض سیِّئ أمام موظَّفیك، أو من الذین لا
ا مون عرضًا، أو الذین لا یمكنھم أن یصارحوك بأنَّك شخصٌ ذو ذوقٍ بائس. أمَّ یعرفون كیف یقدِّ
الغرباء فقد یمتنعون عن التعلیق، لكنَّھم لن یمنحوك البتَّة ما جئتَ لأجلھ، ولیست ھذه ھي النتیجة

التي كنتَ تودُّ الحصول علیھا.
ر في عندما تستعدُّ لتقدیم عرض، تخیَّلْ نفسَك ممثِّلاً في دَورٍ رئیسيٍّ من مسرحیَّة. علیك أن تفكِّ
طریقة إلقائك ورسالتك وھدفك وشخصیَّتك ومظھرك وفطنتك وحركتك ولیاقتك؛ فأنت محاسَبٌ
على كلِّ كلمةٍ لأنَّھا تمثِّلك. ینبغي أن تكونَ حسنَ الھندام، نظیفاً وطیِّبَ الرائحة وذا مظھرٍ حسن.
وقد یكون جزءٌ من العرض من خلال برنامج پاور پوینت (Power Point) أو عرض ڤیدیو.
وینبغي أن تكونَ ھذه قصیرةً وبصریَّةً وفي صُلبِ الموضوع. وعلیك أن تنتقيَ كلماتِك اختیارًا
دقیقاً بعد دراسة عمیلك والرسالة التي تودُّ نقلھَا إلیھ ومستواه الفكريِّ والمھنيّ. ودراسة عمیلك ھي
جین في المسرحیَّة. فالمحتویات غیر الملائمة للأطفال یجب ألاَّ مثل دراسة جمھورك من المتفرِّ



تدُرج في مسرحیَّة للعرض العامِّ مثلاً. والمحتویات المُضحكة في الولایات المتَّحدة قد تكون غیر
مقبولة في مناطق أخرى من العالم. سیسأم الحضور من العرض الطویل، لذا ینبغي أن تكونَ
مھا كافیةً لإثارة حماس الحضور وبأقصر وقت. ھناك حجم ھائلٌ من المقالات المعلومات التي تقدِّ
بشأن ھذا الموضوع، لذا یمكنكُ البحث على الإنترنت لتحصلَ على بعض منھا. من المستحسَن أن
م عرضًا تدریبی�ا أمام أشخاصٍ تثق ن على إتقان فنون المخاطبة والعرض أمام الجمھور. قدِّ تتمرَّ

بھم، وسیسُدون إلیك بالنَّصیحة الصادقة والتوجیھ المطلوب وتصحیح الملاحظات.
كان فریقنا في القنطرة یقدَّم عرضًا إلى أحد عملائنا في عام 2008م. كانوا یریدون حلا� مالی�ا
بسیطًا یتعلَّق بعملیَّات الشركة، التي كانت تحقِّق أرباحًا رغم صغر حجمھا. كان لدى العمیل تحفُّظٌ
أو خشیة من استخدام الأنظمة المعقَّدة، وكان قد سمعَ سابقاً عن قصص فشل برامج تخطیط
بنا على الموارد لدى شركات أخرى (Enterprise Resource Planning-ERP). تدرَّ
ات. وطلبتُ منھم مِرارًا أن یكون العرضُ قصیرًا وبسیطًا. العرض مع فریقنا في الشركة عدَّة مرَّ
ا ھائلاً من الشرائح غیر الضروریَّة. كان ھدفنا ھو إبراز راجعتُ معھم كلَّ شریحةٍ وألغیتُ كم�
قدرتنا في تلبیة طلبھم لتصمیم نظامٍ بسیط خاصٍّ بھم، ولیس عرض مھارات. لقد كان باستطاعة
الشركة تكلیف شركة أوراكل (Oracle) أو ساپ (SAP) المنافسین لنا، لكنَّھم لم یكونوا
یریدونھما لخوفھم من حجم ھذه الأنظمة وتعقیدھا. راجعتُ العرضَ وأعدَدْنا حسبَ ھدفنا تدریباً
بسیطًا للملامح الأساسیَّة مع عیِّنةٍ من البیانات المأخوذة من العمیل. في یوم العرض، كان كلُّ شيء
یسیرُ سَیرًا سلسًا، والتزمَ المستشارُ المكلَّف تقدیمَ العرض وَفقَ السیناریو وخُطَّة العرض وعدد
الشرائح الموضوعة...إلخ. ومع كلِّ التدریبات والتنبیھات التي أعُطیت إلى ذلك المستشار، فقد
ة للتَّأكید على بساطة الرسالة. كان قد بدا اضطررتُ إلى المداخلة في أثناء العرض أكثرَ من مرَّ
على العمیل الاطمئنان للعرض، وعلى مسافة بسیطة من توقیع عقد البیع، وخلال ثوانٍ معدودة،
رةٍ في ق إلى میِّزات إضافیَّة غیر مقرَّ استغلَّ المستشار الفرصة وخرج عن السیناریو بالتطرُّ
العرض، وھو ما أصابَ العمیلَ بالخوف فجأةً من أن یكونَ النظامُ معقَّدًا جد�ا، وألاَّ یتمكَّن موظَّفوه
من استیعابھ وفھمھ وتطبیقھ، وكانت نتیجة ھذا الخطأ (الخروج عن الخُطَّة والسیناریو والإضافات
غیر المدروسة) تعلیق موافقة العمیل، وفشل العرض (ینبغي أن أضُیف ھنا أنَّ المستشار أصیب
باختناقٍ في أثناء تناولھ الشاي، وسعالھ المتواصل أمام العمیل كان القشَّة التي قصمت ظھر

البعیر).
تْ ثقةُ العمیل في عرضِنا كلِّھ. في بعض بنا علیھ، فاھتزَّ لقد خرجنا عن السیناریو الذي تدرَّ
الأحیان، یكون العرض أو الحدیث الزائد عن اللزوم أكثرَ ضررًا من العرض القصیر؛ فخیر

الكلام ما قلَّ ودلّ.

النصائح ذات الصلة: 24، 74
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مرحلةُ النموّ
في ھذه المرحلة، تسعى المشاریع الناشئة إلى الارتقاء بأعمالھا وتحاول تحقیق نموٍّ مرتفع. وھنا
یجب أن تنتقل أنشطة التسویق إلى دورة عمل قیاسیَّة من السھل تكرارھا لتحقیق مبیعات مضاعفة.
ر ما إذا كان سینالُ تمویلاً إضافی�ا ة جد�ا في حیاة المشروع الناشئ، وھي التي تقرِّ ھذه مرحلة مھمَّ

من مشاریع رأس المال أم لا.
الأنشطة الرئیسیَّة: في ھذه المرحلة، یبدأ المشروع على شكل عملٍ تجاريٍّ حقیقيٍّ لجذب عملاء
ا وكیفاً، وتعیین أوائل الموظَّفین التنفیذیِّین أكثر، وإجراء تحسینات نوعیَّة على الخدمة والمنتج كم�

وتأسیس إدارات كما ھو متَّبعٌ في عملٍ تجاريٍّ عاديّ.
نوع التمویل: رأس المال الجريء من خلال ستِّ جولات حسب الحاجة التي یشُار إلیھا بالجولات

أ، ب، ج، د، ھـ، و على التوالي.



نصیحة 56

إذا كنت مبتكرًا، أو كنتَ شركةَ خدمات،
فإنَّ موظَّفیك ھم ثروتك الحقیقیَّة، وأھمُّ أصولك. وتوظیف عمالة احتیاطیَّة تشبھ قسط التأمین

ضدَّ فقدانھم فجأة.

عندما تكون منشأة صغیرة، بعددٍ قلیلٍ من الموظَّفین الرئیسیِّین، فإنَّ خسارة واحدٍ من موظَّفیك قد
دَ استمرارك. في البلدان الغنیَّة بالموارد البشریَّة الماھرة، یمكن الاستعاضة یكون كارثةً تھدِّ
بسھولةٍ عن بعض ھؤلاء الموظَّفین، لكنْ إذا كان لدى الشخص الذي خسرتھ خبرةً عملیَّةً ترتكز
علیھا لعملك التجاريّ، فإنَّ الأمر قد یتطلَّب وقتاً طویلاً لاستبدالھ. وكي تتجنَّب كارثةَ نقص

الموظفین فجأة، فإنَّك تحتاج إلى تأمین.
یمكن أن تنطبق ھذه النصیحة على أیَّة شركة وفي أيِّ بلدٍ في أوقاتٍ معیَّنة. فلیس ھناك مكانٌ في
العالم تتوافر فیھ جمیع أصناف المھارات من الموارد البشریة كلَّ حین. وفي بعض أنواع الأعمال
التجاریَّة، تتطلَّب بعض الوظائف مھاراتٍ محدَّدةً قد لا تكون مُتاحة بسھولة، أو قد تتطلَّب نقل
المعرفة قبل الاستغناء عنھم. یمكن أن یحصل ھذا النقل عبر التدریب الرسميِّ أو التدریب على
رأس العمل، أو بواسطة موظَّفین آخرین. في جمیع ھذه الحالات، لا یمكن التخلِّي عن الموظَّف
الذي یملك المعرفة الأساسیَّة لاستمرار العمل بین عشیَّةٍ وضُحاھا. وإذا حصل ھذا، فھو یعُدُّ تھدیدًا

كبیرًا لاستقرار العمل التجاريّ.
عندما شغلتُ منصبَ الرئیس التنفیذيِّ لمشروعي الناشئ الثاني، شركة آي. أف. أس. العربیَّة في
عام 1997، اعتمدَ عملنا التجاريُّ إلى حدٍّ بعیدٍ على مستشارین كانوا ینفِّذون برنامجَ تخطیط
موارد المشروع السویديّ (ERP). لم یأتِ ھؤلاء المستشارون من السعودیَّة حیث المصادر



شحیحة، بل من أوروپا وآسیا والشرق الأوسط. واستغرقَ الأمرُ ستَّةَ شھور على الأقلِّ من
التدریب والخبرة خلال العمل في المشروع للاستفادة من أيٍّ منھم. بدأنا على نطاقٍ صغیر، حیث
ي أكثر من مجموعة مھارات. وكان لبرنامجنا ثماني مجموعاتٍ تطبیقیَّة كان مستشارٌ واحدٌ یغطِّ
Customer) تقریباً، شاملة المھارات المالیَّة والتصنیع والموارد البشریَّة وإدارة علاقات العملاء
Relationship Managemet)، والتوزیع...إلخ. وكلَّما حصل أحد مستشارینا على عرضٍ
أفضل في حال استقالتھ، كان العمل التجاريُّ یعاني كثیرًا. وبمرور الوقت، تعلَّمتُ أن أبُقي على
ین لتولِّي العمل إذا ما غادر زملاؤھم. وكلَّفني ھذا العمل 25% من احتیاطيِّ المستشارین المستعدِّ
أكثرَ لكنَّھ منحني شعورًا كبیرًا بالراحة في إدارة العمل التجاريّ. إذا كان عملك التجاريُّ یعتمد
على مصادرَ یصعبُ الاستعاضة عنھا بسھولة، حاولْ أن تفعلَ الأمرَ نفسَھ. في السعودیَّة، قد
تستغرقُ عملیَّةُ استقطاب الموظَّفین الرئیسیِّین ستَّة أشھر، وإذا أردتَ توظیف عمالةٍ أجنبیَّة،
یِّین، فستكونُ تصاریح العمل عندھا أشبھَ بمعاناة. وإذا اضطُررْتَ إلى توظیف موظَّفین محلِّ
فسیكونُ الوضعُ أكثرَ إیلامًا لأنَّ أرباب العمل نادرًا ما سیكونون على استعداد للتخلِّي عنھم. كما
یجب أن تضع في الحسبان مسألةَ العوامل المؤثِّرة في بیئتك المحلِّیَّة، واتِّخاذ الاحتیاطات اللازمة،

ب الموظَّفین. ن شركتك ضدَّ تسرُّ أو كما ذكرنا في ھذه النصیحة، ما معناه: أمِّ

النصائح ذات الصلة: 57، 60، 65



نصیحة 57

وا معك. إنَّ فصْلَ الموظَّفین اخترَ موظَّفیك لیستمرُّ
في معظم الدول ھو عملیَّة صعبة، ویمكن أن تكونَ مُكلفةً وتنعكس سلباً.

سُنَّت قوانین العمل أصلاً لحمایة حقوق العاملین، ولیس حقوق أرباب العمل. یعودُ تاریخ ھذه
ال. وھذا أمرٌ ة الأولى لتنُاضلَ من أجل حقوق العمَّ السیاسة إلى الأیَّام التي وقفت فیھا النقابات للمرَّ
معمولٌ بھ، لا سیَّما في أوروپا الاشتراكیَّة، وھي أیضًا أمرٌ حقیقيٌّ ویطُبَّق كذلك في السعودیَّة.
فبعض القوانین السعودیَّة ھي الآن قیَد المراجعة لمعالجة المشكلات المرتبطة بھذا النظام
ا في الوقت الراھن، فإذا تجاوزَ عقد الموظَّف السنتیَن، ولم یبُلِّغ أيٌّ من الطرفیَن وتصحیحھ. أمَّ
ى’’. وتبدأ المشكلات لدى ربِّ العمل الطرف الآخر خلافَ ذلك، یصبح العقد ‘‘نافذًا لأجلٍ غیر مُسمَّ
في ھذه المرحلة، والموادُّ التي تنصُّ على حقِّ طرْدِ أحد الموظَّفین تجعل ھذا الوضع بالغَ
الصعوبة، ما لم تكن ھناك مخالفة ارتكبھا الموظَّف تتعلَّق بالعمل أو الموظَّفین، مثل تسریب أسرار
العمل أو الاحتیال أو الاختلاس أو الغیاب المستمرِّ عن العمل...إلخ، وتندرج ھذه الحالات عادةً

تحت المادَّة 80. (39)
تبرز المشكلات حین تضُطرُّ الشركة إلى تقلیص حجمھا أو تغییر نموذج عملھا، أو تجد، لأيِّ
سببٍ آخر، أنَّ موظَّفاً ما زائدٌ عن الحاجة أو أنَّھ غیر مناسب للوظیفة، ولا یشملُ قانونُ العمل ھذه
الیَّة، كما تستغرقُ الحالات. وإذا ما طُرِد موظَّفٌ ما، فإنَّ لدیھ الحقَّ في المقاضاة في المحاكم العمَّ
الدعاوى القضائیَّة وقتاً. لكن عندما یصدر الحكم فإنَّھ یطُلبَ من صاحب العمل أن یعُید الموظَّف
إلى عملھ، بما في ذلك دفع جمیع الرواتب خلال فترة الغیاب وأیَّة مستحقَّات أخرى للموظَّف.
ی�ا بأن تدفع لھ راتب ستَّة أشھر أو سنة لتقدیم وتنتھجُ بعض الشركات تسویةَ الأمر مع الموظَّف ودِّ



استقالتھ، بالإضافة إلى مستحقَّاتِ نھایة الخدمة التي تكون بواقع راتب شھرٍ عن كلِّ سنة من
سنوات الخدمة، إذا كانت أكثر من خمس سنوات.

ھناك أمثلةٌ كثیرةٌ عن سوء استخدام قانون العمل من كلا الطرفیَن سواء الموظَّف أم ربِّ العمل؛ إذ
یحاولُ أرباب العمل جعْلَ أوضاع العمل صعبةً على الموظَّف، فیضُطرُّ إلى ترْكِ العمل طَوعًا.
عاء. وھناك شكل آخر من حتَّى في ھذه الحالة، یستطیع الموظَّف مقاضاة ربِّ العمل ضدَّ ھذا الادِّ
ا یجعلُ الوسائل التي یستخدمھا أربابُ العمل من خلال التضییق على الموظَّف بطرقٍ خفیَّة ممَّ
اه الوظیفيّ، أو یخفَّض أمورَه صعبة. مثلاً، قد ینُقلَُ موظَّف ما إلى موقع بعیدٍ جد�ا، أو یغُیَّر مسمَّ
مركَزه، أو یخصَّص لھ أسوأ مكتبٍ في المبنى. الموظَّفون الذین یقُاضون أرباب الأعمال في
أوضاعٍ كھذه عادةً ما یحصلون على تعویضٍ سخيّ، أو یعودون إلى العمل. وھذا ما قد یعُدُّ أسوأ
كابوسٍ لربِّ العمل؛ لأنَّھ قد یعني دفعَ رواتبَ سنواتٍ سابقة منذ الیوم الذي توقَّف فیھ الموظَّف عن
العمل. وھناك حالات حیث قاضَتْ مجموعةٌ من الموظَّفین ‘‘المفصولین’’ شركةً ما، وخرج الحكمُ
بإرجاعھم إلى العمل بعد سنتیَن أو ثلاث، وكان على ربِّ العمل أن یدفعَ رواتبھَم عن كلِّ تلك
المدَّة. وفي حال الامتناع عن الدفع وعن تنفیذ الحكم القضائيّ، توقفُ الحكومة جمیع خدمات
خَص وما شابھَ، ویجعل من الصعب على ا یشلُّ حركتھا في مسائل تصاریح العمل والرُّ الشركة ممَّ

العمل التجاريِّ أن یستمرّ.

النصائح ذات الصلة: 56



نصیحة 58

إنَّ یوم صَرفِ الراتب في مشروعٍ ناشئ ھو یومُ
السَّعد لجمیع الموظَّفین، ما عدا الریاديَّ الذي یدفعُ

تلك الرواتب، ونادرًا ما یدفعُ شیئاً لنفسھ.

ليِّ أو المستثمرین یعمل المشروع الناشئ في البدایة بأموالٍ محدودة مصدرھا رأس المال الأوَّ
الأفراد. وعندما تنطلق عملیَّات البیع، یبدأ المشروع في الاعتماد على نفسھ بالتدریج لدعم عملیَّاتھ.
ھذه المرحلة ھي الأصعب لدى الریاديّ؛ِ وذلك بسبب الطبیعة المضطربة للعمل التجاريِّ في

بدایاتھ، وعدم الیقین الذي یكتنفُ تسویق عملیَّاتھ وبیعھا.
وإحدى الفواتیر الرئیسیَّة التي یجب أن یدفعھا الریاديُّ كلَّ شھرٍ ھي رواتب الموظَّفین. ویعُدُّ یوَمُ
دفْعِ الرواتب كابوسًا لصاحب العمل في بدایة العمل التجاريّ، والذي لا یكون في كثیر من الأحیان
قد جنى ما یكفي من التدفُّقات النقدیَّة الذاتیَّة، أو أنَّھ یعملُ بتمَویلٍ محدود. فضلاً عن أن ھناك الكثیر
ا یحتاجُ إلى تأمینھ من ھذا الدخل القلیل المُتوقَّع للشھور المقبلة، في الوقت الذي تشُیر نتائج ممَّ
التقاریر الشھریَّة إلى تحقیق خسائر؛ فالنَّفقات أعلى بكثیر من الإیرادات. ھذه بعض الأفكار التي
ستدور في رأسك بینما تدفعُ رواتبَ موظَّفیك. بالإضافة إلى ھذا، نادرًا ما ستدفعُ لنفسك خلال ھذه
المرحلة- وربَّما یصل العجز الماليُّ في العمل التجاريِّ لأن تدفع رواتب موظَّفیك بشیكاتٍ من

ة، فقط لتحافظَ على استمراریَّة العمل التجاريِّ لشھرٍ آخر. أموالك الخاصَّ
كانت نھایة الشھر عندي كابوسًا استمرَّ سنواتٍ عدیدة. وكانت المجموعة الأولى من عملائنا
تخاطر بالعمل معنا بدلاً من العمل مع منافسینا الأكثر شھرة في مجال الأعمال. وھذا یعكس أنَّھم
كانوا في معظم الأحیان یخالفون تطبیقَ شروطِ الدفع دون سببٍ ما، أو كانوا یطلبون خدماتٍ



إضافیَّة. لم یكن لدینا احتیاطيٌّ نقديٌّ لتسدید مصاریف التشغیل والرواتب، وكان من الصعب
الاستغناء عن أولئك العملاء الذین كانوا سیدفعون في نھایة المطاف، وكان علینا قضاء أوقات
صعبة في انتظار دفعات العملاء، لا سیَّما أنَّنا لم نستطَعِ الحصول على تمویلٍ مصرفيّ، فكان
علینا أن نعملَ بتفانٍ لنتمكَّنَ من دفع فواتیر آخر الشھر. عندما تبیعُ تكنولوجیا جدیدة، یقعُ علیك
عبءُ تثقیف عمیلك، ویكون ذلك في بعض الأحیان على حساب تسدید الدفعات في الوقت
المناسب. أنفِقْ أموالكَ بحكمة، والتزم مبدأَ تقنین الموظَّفین عند اختیارھم وتعیینھم وتحدید رواتبھم
وما یترتَّب علیھ من التزامات مالیَّة، وتعامَل مع عملائك بحذرٍ وحرصٍ وعنایة. في الحالة التي
مرَّ بھا عملنا التجاريّ، كان ھدفنا تأمین الاحتیاطیَّات النقدیَّة، وتنفیذ العملیَّات ضمن میزانیَّات

محدودةٍ جد�ا، فقد كان ذلك ھو السبیلَ الوحیدَ للتَّعامل مع المعاناة المالیَّة التي كانت تواجھنا.

النصائح ذات الصلة: 29



نصیحة 59

إنَّ قضاء معظم وقتك في إخماد النیران
یعُیق ابتكارَك ونموَّ مشروعك الناشئ.

احصل على مساعدة جیِّدة، وإلاَّ فلن تنمو بتاتاً.

أثمن ما تملكھ لمشروعك الناشئ ھو ‘‘أنت’’ نفسُك. أنت المھندس الرئیسيُّ والبائع الأساسيُّ وأستاذُ
التسویق، والجنديُّ المجھول وراء كلِّ العملیَّات. وإذا كنت ستشُغِل نفسك بالتفاصیل الجانبیَّة،
فستقضي على الوقت اللازم للتركیز على الأمور الإبداعیَّة التي لا یستطیع أيُّ شخصٍ غیرك

القیام بھا.
تعُدُّ المشكلات التشغیلیَّة الصغیرة روتیناً یومی�ا لكلِّ عملٍ تجاريّ. ابتداءً من دفع فاتورة الھاتف
رت في الوصول، وملء بعض نماذج المعامَلات الرسمیَّة، إضافةً رة، إلى تعقُّب شحنةٍ تأخَّ المتأخِّ
إلى معالجة مشكلةِ أحد العملاء. ویمكن لموظَّفین إداریِّین في المستویات الدُّنیا من القیام بمعظم ھذه
اء قیامك بنفسك بھذه الأعمال فأنت مخطئ؛ فتكلفة ساعة المھامّ. فإذا كنت تعتقد أنَّك توفِّر المال جرَّ
فھ للقیام بھا بالنیابة العمل بالنسبة إلیك أعلى بكثیر جد�ا من تكلفة ساعة عمل الموظَّف الذي ستوظِّ
عنك. إنْ وصلتَ إذًا إلى وضعٍ لا تستطیعُ فیھ القیامَ بشيء لعملك التجاريّ، فاحصُلْ على مساعدةٍ

ز على جَنْي المال. جیِّدةٍ من موظَّفین مَھَرة وركِّ
في عام 1996م، تسلَّمتُ مشروعًا لإنقاذِ شركة متعثِّرة. وعندما تولَّیتُ إدارتھا، كانت تعاني كلَّ
أنواع المشكلات: نقص الموظَّفین، نقص التمویل، مھندسین دون المستوى المھنيِّ المطلوب. كان
المالك قد أضاف إلى الشركة صفقتَیَن لیطبِّق آخر نسخة من نظام أڤالون(Avalon) الخاصِّ

ب أيٌّ من الموظَّفین على إصدار التطبیق الجدید. بتخطیط موارد المشروع (ERP)، لكنْ لم یدُرَّ
ا في عام 1996م، وكان عليَّ تعیین الموظَّفین المؤھَّلین لتركیب التطبیق قبل بدایة كان صیفاً حار�



المشروع. في ھذه الأثناء، وقعَ خللٌ مفاجئ في أنظمة حواسیب العمیل، وكانت العطلة الصیفیَّة قد
بدأت، وقد منحتني ھذه العطلة بضعة أسابیع إضافیَّة في مدَّة تنفیذ المشروع. كان فقدان العمیل
یعني لنا وقوعَ كارثة محقَّقة؛ لأنَّنا تلقَّینا الدفعات الأولى حسب الاتِّفاق. كان دَوري بوصفي مدیر
الشركة یكمن في إخماد النیران الملتھبة في الشركة والمتمثِّلة في المشكلات المتراكمة الإداریَّة
والفنِّیَّة والمالیَّة والتشغیلیَّة وعلاقات العملاء والمبیعات والتسویق والمدیونیَّات...إلخ. لم أستطع أن
ت أحوال الشركة التي اشتریتھُا في ز على نموِّ الشركة إلاَّ بعد بضع سنوات بعد أنِ استقرَّ أركِّ
النھایة. كان تنفیذ الأعمال أصعب وأطول وقتاً وأكثر جھدًا من الیوم؛ إذ لم تكن الإنترنت أو
ة الرسائل الإلكترونیَّة أو الھواتف النقَّالة معروفةً في ذلك الوقت، وھي تعدُّ من الوسائل المھمَّ

والفعَّالة في توفیر المال والوقت والجھد.
وتروي التواریخ والأحداث الموضَّحة في ھذه النصیحة فترةَ شھرٍ عصیبةً من العمل المحموم
المتواصل لیلاً ونھارًا في ھذه الشركة في صیف عام 1996م، وھي الفترة التي سبقت تدریب

الموظَّفین في 26 آب/أغُسطس.
(Tape) لة على شریط وز/یولیو: تسلَّمنا النسخة الحدیثة من برامج أڤالون، وكانت مسجَّ 27 تمُّ
بحجم 8 ملم من الولایات المتَّحدة، وھو حجم جدید لم یسبقْ لأڤالون أن أبلغتنا بھذا التغییر في
لَ (Tape Player) المناسبَ لھذا الشریط؛ لأنَّ أڤالون أخبرتنْا الحجم. وكان علینا أن نجد المشغِّ

بأنَّھم لم یعودوا یدعمون الحجم القدیم (150 میغابایت).
وز/یولیو: 31 تمُّ

ب فِل (Phil)، لكنَّھا لم تكن واضحة. (-26 یومًا) تلقَّینا نسخةً من جواز سَفرَ المدرِّ
1 آب/أغُسطس:

ل الشریط. وجرى إبلاغ الإدارة (-25 یومًا) لا یتوافر في صندوق النثریَّات مبلغ یكفي لشراء مشغِّ
المالیَّة للمجموعة القابضة بذلك لتأمین المبلغ.

3 آب/أغُسطس:
ل من الخارج، ولن یصل إلاَّ بعد (-23 یومًا) جرى تأمین المبلغ، لكنْ كان یجب استیراد المشغِّ
لاً توفیرًا للوقت. وفي الیوم نفسھ، جرى إرسال ستَّة أسابیع من الشراء، فكان علینا أن نستعیر مشغِّ

ب فِل. فاكس إلى أڤالون لطلب نسخة جدیدة من جواز سفر المدرِّ
4 آب/أغُسطس:

ل من أحد عملائنا، لكنَّنا لم نتمكَّن من تشغیل الشریط. وقد (-22 یومًا) جرت بالفعل استعارة مشغِّ
حاولنا تشغیلھ في موقع العمیل، لكنَّھ لم یعمل ھناك أیضًا.

5 آب/أغُسطس:
ل. غیر أنَّ الحاسوب الخادم لدینا لا (-21 یومًا) مضى یومٌ كامل في محاولة الفنِّيِّ تركیب المشغِّ

لات. یدعم ھذا النوع من المشغِّ
6 آب/أغُسطس:

ل لدى عمیلنا، ‘‘مجموعة دلَّة’’، غیر أنَّھم رفضوا (-20 یومًا) عثرنا على ‘‘مودیل’’ آخر من المشغِّ
إعارتنا إیَّاه.

8 آب/أغُسطس:
ل، لكنَّ العملیَّة باءَت بالفشل. (-18 یومًا) حاول فنِّيِّ آخر تركیب المشغِّ

ُ



10 آب/أغُسطس:
ل نفسھ. بعد لاً مقابل رسمٍ یعادل كلفة المشغِّ (-16 یومًا) عرض أحد موظَّفي عمیلنا أن یعیرَنا مشغِّ

ل. أن وافقنا، تحت الضغوط، رفض مدیره إعارتنا المشغِّ
11 آب/أغُسطس:

(-15 یومًا) لم نتسلَّم جواباً من مدینة توسون (Tucson) في ولایة أریزونا (Arizona) بشأن
،(Houston) جواز سفر فِل؛ لأنَّھ كان في إجازة. بعُثتَ رسالةٌ إلى القنصلیَّة في ھیوستون

ل، لكنَّ الشریطَ لم یعمَل! تكساس بشأن تأشیرة دخول. أخیرًا نجح أحد مھندسینا في تركیب المشغِّ
12 آب/أغُسطس:

ل یوم عمل بعد عطلة نھایة الأسبوع في الولایات المتَّحدة. لم نحصل على (-14 یومًا) (الاثنین) أوَّ
أيِّ ردٍّ من أڤالون ذلك الیوم.

13 آب/أغُسطس:
(-13 یومًا) ینصحنا فریدي (Freddy)، وھو ضابط ارتباط أڤالون في بلجیكا، بالاتِّصال
بالمكتب الأوروپيّ، وقد فعلنا ذلك فلم یجیبوا على الاتِّصالات لأنَّھم في عطلة. اقترح علینا أن
ب فِل عبر لندن. وحاول أن یرسل إلینا شریطًا بدیلاً من بلجیكا أو من نعُاود الاتِّصال بالمدرِّ

الولایات المتَّحدة.
14 آب/أغُسطس:

(-12 یومًا) تسلَّمنا رسالةً بالفاكس من بلجیكا تشُیر إلى أنَّ الشریط تالف.
15 آب/أغُسطس:

(-11 یومًا) وصلت رسالة بشأن تأشیرة الدخول إلى توسون، لكنَّ الإجراءات لم تنُجَز. ذھب فِل
ا إلى جمھوریَّة التشیك. اتَّصل بھ شخصٌ ذو علاقة بمالك الشركة في السفارة السعودیَّة في جو�
لندن. حیث اقترحتُ أن یحصل فِل على تأشیرة دخول من ھناك في طریقھ إلى السعودیَّة توفیرًا

للوقت.
16 آب/أغُسطس:

اناً، (-10 أیَّام) علمَتْ أڤالون أنَّ بعض عملائنا سیحضرون حلقة التدریب المخصَّص لمھندسینا مجَّ
رتْ أن تطلب منَّا مبلغَ 2500 دولار عن كلِّ شخص. نجحتُ في إقناعھم بإجراء التدریب على فقرَّ

حلقتَین، وتخفیض تكلفة حلقة العمیل. أعدتُ بیع تلك الحلقة من الدورة لتسدید تكلفة التدریب.
17 آب/أغُسطس:

(-9 أیَّام) وصلت الأشرطة الجدیدة أخیرًا، لكن لم یعمل أيٌّ منھا. أبلغَنَا فریدي بالسبب، فقد كانت
SCO) بدلاً من أس.سي.أوُ یونكس (HP UNIX) الأشرطة تعمل بنظام إتش. پي یونكس

Unix) الموجودة لدینا.
18 آب/أغُسطس:

(-8 أیَّام) لحسن الحظّ، وصل موظَّفنا خبیرُ یونكس من إجازتھ السنویَّة، وبدأ العمل على الشریط.
د طریقةً لتحویلھ. اكتشف مشكلةً فنِّیَّة في ملفِّ التسجیل، وبدأ یحدِّ

20 آب/أغُسطس:
(-6 أیَّام) (الثلاثاء، آخر النھار): طلبتْ شركة إتش. پي (HP) 400 دولار عن كلِّ شریط
لتحویل البرمجیَّات، لكن دون أیَّة ضمانةٍ أنَّھ سیعمل. وكانوا یحتاجون إلى یومٍ كاملٍ لإنجاز ذلك

َّ



لھ شركة ل المعار یوم الأربعاء. وإذا لم تحوِّ العمل. طلب عمیلنا (مجموعة دلَّة) استرداد المشغِّ
إتش. پي قبل یوم الأربعاء، فلن یكون لدینا شریط. قالت إتش. پي إنَّھا لن تستطیع ذلك! عقبة دون

حلّ. صار الوضع معقَّدًا جد�ا، وكنتُ على وشك الاستسلام والتفكیر في إلغاء الدورة التدریبیَّة.
21 آب/أغُسطس:

قین في تحویل الشریط في إحدى إدارات (-5 أیَّام) التغلُّب على العائق. نجح أحد مھندسینا المتفوِّ
لنا القدیم، عمیلنا شركة صاڤولا Savola (40))وصار لدینا الآن شریطٌ یعمل على مشغِّ

ل جدید. بعد ظھر ذلك الیوم، بدأ تحمیل برنامج أڤالون. فاستبُعدَتِ الحاجة إلى مشغِّ
22 آب/أغُسطس:

ت عملیَّة التركیب لتطبیقات أڤالون. كنتُ خائفاً من حدوث انقطاع (-4 أیَّام) (یوم الخمیس) استمرَّ
في الكھرباء (الأمر الذي كان شائعاً جد�ا في ذلك الوقت). أيُّ انقطاع في التیَّار الكھربائيِّ یعني
د إنھاء التركیب. أتیتُ ا إذا لم نؤكِّ البدءَ من جدید. شعر فریدي بالقلق لأنَّ فِل رفض أن یأتي جو�
إلى المكتب یوم الخمیس لیلاً فكان كلُّ شيءٍ على ما یرام. اتَّصلتُ بفریدي ذلك المساء وكان لا
یزال قلقاً. كان فِل في لندن یجتمع مع الشخص الذي اتَّصل بھ في السفارة السعودیَّة لإنھاء

تأشیرتھ.
23 آب/أغُسطس:

(-3 أیَّام) (یوم الجمعة- عطلة نھایة الأسبوع في السعودیَّة- بعد الظھر) كنتُ في المنزل بجانب
الھاتف. تلقَّیتُ مكالمةً في الساعة الخامسة عصرًا من المھندس الذي یعمل لديَّ یقول فیھا إنَّ
التركیب انتھى. اتَّصلت بفریدي ونقلت إلیھ الأخبار (امتلاك ھاتف نقَّالٍ كان میِّزة. قلَّة من الناس
كانوا یملكون ھاتفاً نقَّالاً في ذلك الوقت. إن لم یكن الأمر كذلك، لما استطعتُ أن أجُريَ مكالمةً
دولیَّة والمكتب مغلقٌ یوم الجمعة). طلب فریدي آنذاك تحمیل بیانات التدریب. أرُسل شریطان
یحتویان على البیانات من مكتب توسون ومكتب تركیَّا. أكَّد فِل حصولھ على تأشیرة دخول

باتِّصالٍ ھاتفيٍّ على ھاتف منزلي.
24 آب/أغُسطس:

(-یومان) وصلتَِ الأشرطة التي تحمل بیانات التدریب، لكنَّھا حُجِزَت لدى الجمارك السعودیَّة. قام
أحد مھندسینا بعملٍ جريء وبارع ونجح في تحمیل بعض حزم بیاناتٍ قدیمة كانت متوافرة لدینا
على التطبیق الجدید، لكنَّھا كانت كافیةً لإجراء التدریب. أبُلغ فریدي في بیتھ، كما جرى تأكید

التدریب لعملائنا بعد أن اتَّصلَ بھم قسم المبیعات.
25 آب/أغُسطس:

(-یوم واحد) (مساءً) وصل فِل. حبستُ أنفاسي بینما كان یفحص النظام. إذا قال لا، سنخسر ما
أنفقناه علیھ، بالإضافة إلى خسارة التدریب وعملائنا ومصداقیَّتنا. تنفَّسَ نفسًا عمیقاً ونظر إليَّ وقال

لي بلكنةٍ جنوبیَّة أمیركیَّة ‘‘یبدو أنَّھ سیقُامُ التدریب’’.
26 آب/أغُسطس: بدأ التدریب وأفرَجَتِ الجمارك عن أشرطة البیانات، بعد فوات الأوان... لم یھتمَّ

أحد بذلك!
قات ربَّما لا تعني القارئ ھذه الأحداث، لكَّنھا تشبھ المشي على النار، وتعكس أنَّھ مھما كانت المعوِّ
ضھ للخسائر، فیجب علیھ والعقبات التي تواجھ طموح الإنسان وتحول دون تحقیق أھدافھ، وقد تعرِّ
ألاَّ ییأس وأن یبذل كلَّ جھدٍ حتَّى آخر لحظة، وعندھا لا یلاُم المرء بعد الاجتھاد، وھذا ما حدث

ُّ



مع شركتي بالضَّبط؛ فقد وصلنا في لحظةٍ ما إلى نقطة الیأس والتوقُّف عن التدریب وخسارة كلِّ
ت جھودنا التي تكلَّلت في النھایة بالنجاح؛ فمن شيء ارتبطنا بھ مع العمیل، ولكنَّنا لم نیأس واستمرَّ

سار على الدرب وصل.

النصائح ذات الصلة: 84



نصیحة 60

الحصول على تأشیرة استقدام من مكتب العمل السعوديِّ أمرٌ صعبٌ جد�ا لمشروعٍ ناشئ. فالیوم
الذي ستصدر فیھ تأشیرة استقدام، یصلح لأنْ یكون یوم احتفال بالشركة یضُاف إلى مناسبات

العطل الرسمیَّة والوطنیَّة.

ی�ا على أشخاص یتمتَّعون بالموھبة ذكرنا في النصائح السابقة ذات الصلة، أنَّ العثور محلِّ
والمھارات یعدُّ معجزةً في بعض الأحیان. وإذا نجحتَ في العثور على شخصٍ تریده أن یعمل
معك، فإنَّھ لن یوافقَ على العمل في مشروع ناشئ. وھذا ما جعل لمصطلح ‘‘تأشیرة استقدام’’ وقعاً
ال من دول آسیا ا في النفس، كأنَّھ شيء ثمینٌ جد�ا، أو تحقیقُ أمنیة شبھ مستحیلة. كان العمَّ خاص�
الفقیرة یدفعون ما یصل إلى خمسة آلاف دولار في السوق السوداء لشراء تأشیرة استقدام إلى
السعودیَّة. وكانت ھذه التأشیرات تتخطَّى الإجراء الاعتیاديَّ بفحص مؤھِّلات العمل وحصصھ.
ال غیر القانونیِّین إلى بلدانھم في حملة ل العمَّ وألُغیتَ ھذه الممارسة في عام 2013م، ورُحِّ
تصحیح العمالة الوافدة، التي تأثَّر بھا أكثر من خمسة ملایین وافد من أصل خمسة عشر ملیون

عامل أجنبيٍّ في المملكة.(41)
إنَّ عملیَّة الحصول على تأشیرة استقدام عملیَّةٌ معقَّدة؛ فالدولة تسعى الآن إلى الحدِّ من تدفُّق العمالة
الأجنبیَّة بعد أن اقتربت من الخمسة عشر ملیوناً في عام 2013م. وفرُضَت إجراءاتٌ عدَّة لثنَي
الشركات عن الاعتماد على العمالة الأجنبیَّة، ولا سیَّما العمالة الآسیویَّة والأفریقیَّة الفقیرة. ودفعت
ة باتِّجاه اتِّخاذ إجراءات صارمة للتأكُّد من أنَّ الأعمال التجاریَّة تعتمد على الأتمتة وزارة العمل بقوَّ
(المكننة) وعلى الموارد البشریَّة السعودیَّة ووسائل أخرى، بدلَ اعتمادھا على القوى العاملة
الفقیرة التي تغُرِق البلاد. للأسف، جعلت ھذه القوانین في جانبھا السلبيِّ من شبھ المستحیل



ة في القطاع الخاصّ، والتي لا یتوفِّر مَن الحصول على تأشیرات استقدام لشغر الوظائف المھمَّ
یشغلھا من المواطنین السعودیِّین. لذا عندما تحصلُ شركةٌ ما على تأشیرة استقدام، فھذا سببٌ یدعو

إلى الاحتفال.
ةَ التي سأرویھا ھنا لیست من نسج الخیال، إذِ استغرقني الأمر سبع سنواتٍ للحصول على إنَّ القصَّ
ل تأشیرة استقدام ‘‘رسمی�ا’’، وكان علینا أن نستخدم وسائل أخرى؛ إذ إنَّنا لا نستطیع الاستمرار أوَّ
ة عاملة. في عام 1997م، عندما اشترینا الشركة التي أصبحت تعرف لاحقاً بِاسْم ‘‘الشركة دون قوَّ
العربیَّة للأنظمة التجاریَّة والصناعیَّة’’ أو (آي. أف. أس العربیَّة)، كنَّا بحاجة إلى مستشارین

لأنظمة تخطیط موارد الشركات، ففتحنا ملف�ا في مكتب العمل.
انتھت العملیَّة أخیرًا في عام 2004م بعد سبع سنوات بحصولنا على خمس تأشیرات استقدام.
تطلَّب فتحُ ملفٍّ للشركة بمكتب العمل مقدارًا ھائلاً من النُّسَخ لكلِّ شھادة أو رخصة، وإصدار
تیَن جد�ا وھما شھادة تسدید الزكاة والدخل، وشھادة تسجیل التأمینات الاجتماعیَّة. شھادتیَن مھمَّ
دُ الشھادة الثانیة أنَّك التزمتَ دفعَ تضمَنُ الشھادة الأولى أنَّك دفعتَ زكاةَ رأسمالك وأرباحك، وتؤكِّ
ة بموظَّفیك. حتَّى الآن یبدو الوضع طبیعیَّا. غیر مستحقَّات التأمینات الاجتماعیَّة (GOSI) الخاصَّ
أنَّك تحتاج إلى سنة لتحصل على شھادة الزكاة؛ لأنَّ علیھم أن یدقِّقوا القوائم المالیَّة الحالیَّة
والسابقة. وجرى منحنا شھادة تنتھي صلاحیَّتھا بعد ستَّة شھور من تاریخ إصدارھا، وھذه الشھادة
أیضًا من متطلَّبات إصدار شھادة التأمینات الاجتماعیَّة، في حین یطلب مكتب العمل أن تكون
صلاحیَّة الشھادتیَن نافذةَ المفعول. لم نتمكَّن من تحقیق ھذه المطالب الاستثنائیَّة الثلاثة حتَّى عامنا
السابع. فحینما تصدر شھادة التأمینات الاجتماعیَّة تكون صلاحیَّة شھادة الزكاة قد انتھت فنتقدَّم
لتجدیدھا. وعند صدروھا تكون شھادة التأمینات الاجتماعیَّة قد انتھت، وھكذا سبع سنوات ونحن
امة التجدیدات المتناقضة التواریخ. وكان الرقم سبعة فعلاً رقمَ الحظّ. والخبر السارُّ ھو ندور في دوَّ
أنَّھ أصبح یمكن إصدار شھادة التأمینات الاجتماعیَّة الآن عبر الإنترنت، كما أصبحت شھادة الزكاة
تستغرق لإصدارھا وقتاً أقلَّ بكثیرٍ من ذي قبل. غیر أنَّ مكتب العمل جعل الحصول على تأشیرات
الاستقدام أصعبَ من أيِّ وقتٍ مضى. سیكون الحلُّ الجدید المقبل قریباً، وھو استئجار العمالة
ابة إلكترونیَّة متوقَّعة على الإنترنت تدُعى ‘‘أجیر’’ طة عبر بوَّ للمشاریع الصغیرة أو المتوسِّ

.(Ajeer)



نصیحة 61

’’ أو ‘‘المُعقِّب’’ ھو العلاج ‘‘المندوب الحكوميُّ
لمعظم الأوبئة البیروقراطیَّة السعودیَّة.

السعودیَّة مكانٌ مثیرٌ للاھتمام لبدء عملٍ تجاريّ. فبالإضافة إلى عدم وجود قوانین واضحة، ھناك
قات وعقبات یضُیفھا موظَّفو الحكومة غیر واردة في الإجراءات وغیر لازمة، ناھیك معوِّ
بالبیروقراطیَّة المعقَّدة الموجودة أصلاً. فأنت لا تستطیع التعاملَ مع مكاتب الحكومة دون ما یدُعى
‘‘معقِّب المعاملات’’ أو المندوب الحكوميّ، والذي تفرض وجوده الحكومة على الشركات

والمؤسَّسات لمراجعة أجھزتھا أی�ا كانت.
ا شخصٌ كانَ ھو ذاتھ موظَّفاً ا شخصٌ تربطھ علاقاتٌ بموظَّفٍ حاليٍّ أو سابق، وإمَّ المعقِّب إمَّ
ره ھو، وإلاَّ سیجعلك أصدقاؤه في الجھة حكومی�ا. وعلیك بالاستعانة بأحدھم مقابل مبلغ ماليٍّ یقرِّ
الحكومیَّة تعاني الإجھاد وطول الوقت والتأجیل وضیاع فرص القیام بأعمال أخرى لدیك، وقد لا
تتمكَّن من إنجاز عملك بتاتاً. فما لا تستطیع إنجازه بنفسك في شھر، یمكن للمعقِّب أن ینجزه في
یوم بمعارفھ دون شكّ. ینبغي أن أشُیر ھنا إلى أنَّ ھذه المشكلات غیر موجودة تقریباً في الوقت
رت خدمات إلكترونیَّة، وھي تتضاءل في مكاتب أخرى. لا الراھن في مكاتب الحكومة التي طوَّ
ا بین الإجراءات الإلكترونیَّة وتلك التقلیدیَّة التي تعتمد في تنفیذ أعمالھا على یزال الصراع مستمر�
صور الوثائق الثبوتیَّة والنماذج الورقیَّة؛ فحیاة الآلاف من ھؤلاء المعقِّبین الذین امتھنوا ھذه

الحرفة تعتمد على ذلك.
محاولة استكمال المعاملات في الدوائر الحكومیَّة عملیَّة طویلة وشاقَّة. أعرف بعض الأشخاص
الذین نجحوا في إنھائھا، لكن من المؤكَّد أنَّ لدیك، بوصفك ریادی�ا، أمورًا تستغلُّ وقتك بھا أفضل



من متابعة معاملات كھذه. قد تستغرق كلُّ عملیَّةٍ شھرًا تقریباً، وتحتاج إلى نحو عشرین إجراءً
لاستكمال تسجیل شركة ما أو التقدُّم بطلبٍ للحصول على تأشیرات استقدام، أو لاستصدار
رخصة. في معظم الحالات علیك أن تجلبَ أوراقاً مطبوعةً جاھزةً ومختومةً من ھیئاتٍ أو
مؤسَّساتٍ حكومیَّةٍ أخرى. ولأنَّھ لا یوجد عادةً أيُّ اتِّصال أو تنسیق بین الإدارات المعنیَّة
بالمعاملة، یتحتَّم علیك أن تھدرَ على الأقلِّ خمسة أیَّام عمل، إن لم یكن أكثر، لإصدار أیَّة وثیقةٍ
أصلیَّةٍ مصدَّقة لكلِّ طلب تحتاج إلیھ لاستكمال ‘‘ملفِّك العلاقي الأخضر’’، لقد صار ‘‘الملفُّ
ا بھا یحوي جمیع العلاقي’’ رمزًا للبیروقراطیَّة السعودیَّة. وتتطلَّبُ كلُّ عملیَّةٍ ملف�ا أخضرَ خاص�
الوثائق. لا أعلم مَن یصنِّع ھذه الملفَّات، لكنِّي واثقٌ بأنَّھ شخصٌ ثريّ. ویختارُ معظم الریادیِّین
، تكلیف معقِّب لوا المشاقَّ الآخرین- مثلنا نحن الذین لا نملك مصنعاً ‘‘للملَّفات العلاقي’’- لئلاَّ یتحمَّ
للقیام بھذا العمل، والذي قد یتقاضى مقابلھ مبلغاً یصل إلى 1000 دولار عن كلِّ عملیَّة. ویتداول
العدید من الریادیِّین قصصًا یصِفون فیھا حالاتٍ ما كان لھا أن تنتھيَ دون المعقِّب المناسب.
ویتعاون الریادیُّون عادةً مع أشخاص على اتِّصالٍ بمعقِّبین معیَّنین یعُرَف عنھم مدى تأثیرھم في

ھیئاتٍ أو أجھزة حكومیَّةٍ معیَّنة.

النصائح ذات الصلة: 38



نصیحة 62

الدفعة الأخیرة ھي خرافةٌ یتحدَّث الجمیع بشأنھا،
د من الباطن. لكنْ نادرًا ما یحصل علیھا المتعھِّ
تأكَّد دائمًا من أنَّك تستطیع تحقیق أرباح في

غیاب ھذه الدفعة.

دین. إذا كنتَ إحدى ممارسات الأعمال التجاریَّة سیِّئة السمعة في السعودیَّة ھي تأخیر دفعات المورِّ
طًا، فإنَّ ھذه العملیَّة قد تقضي علیك؛ لأنَّ أيَّ تملك مشروعًا ناشئاً أو مشروعًا صغیرًا أو متوسِّ
انقطاعٍ في تدفُّقاتك النقدیَّة سیكون أمرًا مؤلمًا. بدأتُ مزاوَلة الأعمال التجاریَّة في منتصف
ثمانینیَّات القرن العشرین عندما ھبطت أسعار النفط إلى 8 دولاراتٍ للبرمیل الواحد. وانخفض
ة تْ إلى الاستدانة من الاحتیاطيِّ النقديِّ للمرَّ الناتج القوميُّ للسعودیَّة حتَّى إنَّ الحكومةَ اضطرَّ
ر ت أكثر من 20 عامًا، ھو تأخُّ الأولى. وكان أحد أعراض المشكلة الاقتصادیَّة التي استمرَّ

دیھا. دیھا ومتعھِّ الحكومة عن تسدید دفعات مورِّ
ر، وفي بلد یرتبط 90% من دخلھ بالنَّفط، تعني ھذه الممارسة أنَّ المصدرَ الرئیسيَّ للدخل قد تأخَّ
روا وانعكس ھذا الوضع على الموارد المالیَّة للمتعاقدین مباشرة مع الحكومة، وھؤلاء بدَورھم أخَّ
دیھم من الباطن، ویمتدُّ ھذا التأثیر حتَّى الوصول إلى العامل البسیط. لم تكن دفع الأموال إلى متعھِّ
ھناك أیَّة عقوبات رادعة على الشیكات المرتجَعة التي تكون دون رصید أو غیر مكتملة الأركان،
قات على الأقلِّ من الناحیة العملیَّة، ولا الكمبیالات التي لم تسُدَّد عند الاستحقاق. غیر أنَّ ھذه المعوِّ
أصبحت من الماضي الذي لن یعود؛ فھناك عقوبات صارمة على مَن یصدر شیكًا دون رصید،
وتحذیرات من المصارف للعملاء الذین یصدرون شیكات غیر قابلة للصرف لأسباب أخرى غیر



عدم كفایة الرصید. ومن جانب الحكومة، فإنَّھا تصرف مدفوعاتھا في فترة لا تتجاوز 10 أیَّام
دین یرون دین تتمُّ بتحویلٍ سھلٍ مباشر، فإنَّ بعض المورِّ على الأكثر. ومع أنَّ جمیع دفعات المورِّ
دین في تسدید جمیع الدفعات، لا سیَّما أنَّ من الصعب التخلِّي عن ھذه الآلیَّة. ویماطل بعض المورِّ
الدفعة الأخیرة، التي تكادُ تكون وھمًا أو أحدَ المخلوقات الخرافیَّة. سمعنا جمیعاً في عالم التجارة
عن الدفعة الأخیرة، لكن یندرُ أن نراھا. وغالباً ما یختلقُ العمیل الذرائعَ لعدم سدادھا. وقد تعدَّى
ذلك على مستوى الأفراد. فصاحب العمارة یماطل كثیرًا في سداد الدفعة الأخیرة للمقاول، وقد
یحرمھ إیَّاھا. وربَّما تصل الأمور بینھما بعد المودَّة إلى رفع القضایا التي تأخذ سنین عدیدة للبتِّ

فیھا.
رت فواتیرھا سنتیَن أو ثلاثاً. وعادةً ما یجد العمیل عذرًا وشركاتي لیست استثناءً؛ فكثیرًا ما تأخَّ
د ھو تحصیل المال بناءً على مراحلِ لعدم تسدید القسط الأخیر. وأفضل ما یمكن أن یفعلھَ المورِّ
ضُ المشروعَ للخطر إذا لم تسدَّدِ الدفعاتُ في وقتھا. حاول أیضًا الإنجاز. وتأكَّد أنَّ عدم الدفع سیعُرِّ
تك المالیَّة، كن مستعد�ا أن تتأكَّد من أن تكون الدفعة النھائیَّة صغیرةً قدْرَ الإمكان. وفي سجلاَّ
لشَطْب الدفعات النھائیَّة؛ لأنَّ فرص الحصول علیھا ھي أقلَّ من 50٪، وذلك إذا كنتَ محظوظًا
بمشروعٍ جیِّد. تجد الشركات جمیع أنواع الطرق المبتكَرة للحصول على أموالھا؛ إذ قد تصلُ إلى
حدِّ إیقاف خدمة عملائھا. ورغم أنَّ ھذه الممارسة قد تلُحقُ الضررَ بالعلاقة ما بین العمیل
د، فإنَّ إیقاف الخدمة تكون أحیاناً ضرورةً قصُوى (آخر العلاج الكيّ). تفقد بعض والمورِّ
الشركات، وحتَّى في البنوك، أموالھا تحت بند دیون متعثِّرة في حال فعلت ذلك، لكنَّ بعضھا یكتفي
د الأجنبيّ. كنَّا نضعُ اللَّومَ على السویدیِّین في شركة آي. أف. أس بشأن بإلقاء اللَّوم على المورِّ
إصرارنا على التحصیل، وأنَّھم كانوا ‘‘الزنَّانین’’ ولیس نحن أمام عملائنا. وإلاَّ سنبدو مماطلین
دینا! وكان السویدیُّون یتفھَّمون الوضع، لكنْ أحیاناً كان یستحیلُ أیضًا أمام السویدیِّین مثل مورِّ
د السویديِّ والعمیل السعوديِّ على حدٍّ سواء. دون ا یضعنا في حرج أمام المورِّ تأجیل الدفع لھم ممَّ
ر في ضَ وكالتك وعلاقتك التجاریَّة للخَطر من أجل عین عمیل متأخِّ شكّ، إنَّھ قرارٌ صعبٌ أن تعرِّ

الدفع.
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نصیحة 63

ة. دیباجة تجاریَّة: ‘‘لا تحاول أن تربح منَّا ھذه المرَّ
وإذا منحتنا تخفیضًا، سنعطیك عملاً أكثر

في المستقبل’’.

رغم أنَّ ھذه العبارة قد تكون غریبة أو غامضة لبعض الناس، فإنَّھا صحیحة تمامًا، حتَّى على
دین ر ھذه العبارة وتسُتخدَم لاستدراج مورِّ المستویات القیادیَّة العلیا وصنَّاع القرار. فكثیرًا ما تتكرَّ
سین في الأعمال التجاریَّة، وقد تسمع ھذه الدیباجةَ بعضُ الشركات حدیثي العھد وغیر متمرِّ
الأجنبیَّة التي تحاول اختراقَ السوق. في كثیرٍ من الأحیان، لا یكون العمیل (المشتري) مستعد�ا
لترویج بضاعة البائع بجلب عملاء آخرین للشراء منھ كما توحي العبارة، وجلَّ ما یریده قائل ھذه

العبارة ھو فقط الحصول على المزید من الخصم.
غالباً ما تكون المشاریع الناشئة وافدًا جدیدًا على أسواق الأعمال التجاریَّة، وكذلك- بالمثل-
ل صفقة، لذا غالباً ما الشركات الأجنبیَّة التي لدیھا الرغبة في اختراق السوق والحصول على أوَّ
تقع مثل ھذه الشركات الأجنبیَّة في فخِّ رجال الأعمال الانتھازیِّین. فھؤلاء الانتھازیُّون یدركون أنَّ
أغلب ھذه الشركات ستستغلُّ قصص النجاح التي حقَّقوھا بھم للترویج لأنشطتھم التسویقیَّة، لذا فھم
یحاولون إساءة استخدام ھذه السلطة إلى أقصى حدّ. لا تنتھي ھذه المحاولات بحصول الشركة
رة لابتزاز خِدْمات إضافیَّة من الأجنبیَّة على المشروع، بل قد یستخدم الانتھازیُّون الدفعات المتأخِّ
ى. وقد لا یقتصر الحصول على ر الدفعة الأخیرة إلى أجلٍ غیر مسمَّ تلك الشركات، وقد تتأخَّ
الخدمات الإضافیَّة من الشركة الأجنبیَّة على الدفعة الأخیرة، فقد تتمُّ ھذه الخدمات بإغراء الشركة



الأجنبیَّة بإرساء مشروع آخر علیھا، ویكون الانتھازيُّ قد استنفد جمیع أرباح الشركة الأجنبیَّة من
المشروع الجدید.

في عام 2004م، شاركتُ ضمن وفد تجاريٍّ خاصٍّ بأمیرة السوید صاحبة السموِّ الأمیرة ڤكتوریا
(Victoria)، حیث كنت أمثِّل الشركة السویدیَّة آي. أف. أس إیھ. بي (IFS AB) بصفتي وكیلاً
لھا ضمن وفدٍ تجاريٍّ إلى السعودیَّة. عقدنا اجتماعًا في إحدى أكبر الوزارات السعودیَّة، وكان من
(SAAB) وساب (Eriksson) ضمن الوفد التجاريِّ السویديِّ ممثِّلون عن شركة إریكسون
وإیھ. بي. بي (ABB) وشركات سویدیَّة عملاقة أخرى. سأل أحد كبار المدیرین التنفیذیِّین

السویدیِّین عن مشروع بقیمة عدَّة ملایین من الیورو، كانوا یودُّون الدخول في مناقصة تخصُّھ.
رة والمشھورة أیضًا في مثل ھذه في منتصف المحادثة قدَّم الوزیر الدیباجة المعھودة والمكرَّ
ع الشركة على تقدیم عرضٍ أفضل المناسبات عن التخفیض والمصداقیَّة في الوعود؛ لیشجِّ
ة تقریباً كنتُ أزور فیھا عمیلاً حكومی�ا مع وفد أجنبيٍّ أو من دونھ، كنت أسمع للأسعار. في كلِّ مرَّ
الدیباجة ذاتھا. في كثیر من الأحیان ترسلُ الشركات الأجنبیَّة ممثِّلین عنھا إلى السعودیَّة لمناقشة
صفقاتٍ أو مشاریع، ولكنَّ ھؤلاء الممثِّلین أو المندوبین یفتقرون إلى الخبرة والدرایة بالثقافة
المحلِّیَّة السعودیَّة؛ فھم یقرأون جمیع أنواع الإشارات الصادرة من نظرائھم السعودیِّین قراءةً
خاطئة. كانت إحدى أھمِّ خبراتي ھي تنظیم دورات تدریبیَّة لتوجیھ ھؤلاء المنتدََبین وتدریبھم في
أثناء فترة عملي مستشارًا ثقافی�ا في أم. أس. بي آند بي (MS&B) في بولدر كولورادو بالولایات
المتَّحدة في أوائل تسعینیَّات القرن الماضي. شملتَِ الدورة الكثیر من علم دلالات الألفاظ التي غالباً
ما یلتبس فھمھا على المغتربین الأجانب أو مندوبي الشركات الأجنبیَّة. وقد واجھ عددٌ من
ضون الشركات السویدیَّة مشكلاتٍ في الحصول على أقساط حكومیَّة مستحقَّة لھم، وكانوا یتعرَّ
للضغوط من الجھات ذات العلاقة لتقدیم حسم. وقد تؤثِّر ھذه الضغوط في الشركات الحدیثة التي
ترید أن تضع لھا قدمًا في السعودیَّة بھدف التوسُّع والاستفادة بأكبر قدر من المشاریع المطروحة،
بعكس الشركات الأجنبیَّة الكبرى؛ فھي صلبة في موقفھا ولا تتراجع ولا تذعن للضغوط التي
تمُارس علیھا، ولا تقبل تنفیذ أیَّة مشاریع لم تكن واضحةً لھا حتَّى لو كانت ترسو علیھا بالتكلیف
مَ خصمًا ھائلاً لعمیل كبیرٍ ة سألني مدیر مشروع ناشئ ما إذا كان ینبغي أن یقدِّ المباشر. ذات مرَّ
ةً للمشروع، م الخصم إلاَّ في حال عَرَض العمیل قیمةً إضافیَّةً مھمَّ محتمَل. قلت لھ إنَّھ یجب ألاَّ یقدِّ
بمعنى أن یسند إلیك مشروعًا آخر بتكلیف مباشر یحقِّق أرباحًا تزید أضعافاً عن الخصم المقدَّم.
ي إلى الحصول على مشاریعَ أحیاناً، إذا صار مثل ھذا العمیل (الجھة الحكومیَّة) مرجعاً، فإنَّھ یؤدِّ
دَ تخفیض، بل ھو استثمار في مستقبل أعمال مستقبلیَّة. وفي حالٍ كھذه، لا یكون الأمرُ مجرَّ

الشركة.
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نصیحة 64

الریاديُّ السعوديُّ أشبھ بفریسةٍ تسبحَ في
میاهٍ عمیقة تعجُّ بأسماك القرش. كُن حَذِرًا!

فمعظم القوانین لا تحمیك.

،(James Smith) كنتُ برفقة سفیر الولایات المتَّحدة لدى السعودیَّة، السیِّد جیمس سمیث
بمناسبة یوم الاستقلال الأمیركيّ، في حفل عشاء في مقرِّ إقامتھ في الریاض في عام 2010م.
قت في الحدیث معھ إلى المشكلات التي تعانیھا المنشآت الریادیَّة حدیثة العھد، فقال لي إنَّ وتطرَّ
ثقافة المشاریع الناشئة في السعودیَّة الیوم مشابھة للثقافة التي كانت سائدةً في الولایات المتَّحدة في
طة والمشاریع سبعینیَّات القرن الماضي. وھو بھذا یعني أنَّ بیئة المشاریع الصغیرة أو المتوسِّ
ا یسمح للشركات الكبرى باحتكار السوق على حساب الناشئة غیر منظَّمةٍ إلى حدٍّ بعید، ممَّ
الشركات الصغیرة وشركات الأقلِّیَّات والإساءة إلیھا وسحقھا واستغلالھا. سنَّت الولایات المتَّحدة
ة بالأقلِّیَّات، وقوانین لمكافحة منذ ذلك الحین عدَّة قوانین لحمایة الأعمال التجاریَّة الصغیرة والخاصَّ
ا یجعل من الصعب‘‘سحق’’ عمل تجاريٍّ صغیر، وھو ما یتُیح لھ الحصول على الاحتكار، ممَّ
مشاریع حكومیَّة. ھذه الخطوات التي اتَّخذتھا الولایات المتَّحدة لتشجیع الشركات والمؤسَّسات
الصغیرة وإتاحة الفرص لھا للمشاركة في تنمیة الاقتصاد الوطنيِّ بواسطة تكلیفھا بتنفیذ مشاریع
حكومیَّة أو إرسائھا علیھا لم تكن بدعًا أو مقصورةً فقط على الولایات المتَّحدة، بل نجد أنَّ كثیرًا
من الدول التي نھضت أخیرًا مثل كوریا والصین وسنغافورة والھند وإندونیسیا ومالیزیا وتركیا،
قبل ثلاثین سنة لم تكن تذُكر في عالم الصناعة والتجارة، ولكنَّھا صارت الیوم تفرض وجودھا
بوصفھا منافسًا للدول الصناعیة الكبرى، بل إنَّ الأخیرة صارت تفتتح مصانع لمنتجاتھا في تلك



الدول. والسبب الرئیسيُّ ھو أنَّ الحكوماتِ عملت على حمایة الشركات والمؤسَّسات الصغیرة
وتشجیعھا على الانطلاق وإثبات قدراتھا وإسناد مشاریع عملاقة لھا، ومساواتھا بالشركات الكبرى
في الفرص، والتي كانت نتائجھا ما نراه الیوم من تقدُّم وازدھار في عالم الصناعة والتجارة، على
عكس الدول العربیَّة التي كانت تتوافر لدیھا قبل ثلاثین سنة الموارد المالیَّة والبشریَّة، وھي لا
تزال على حالھا إلى الیوم بل ربَّما تتَّجھ نحو الأسوأ؛ فوارداتھا أضعاف أضعاف صادراتھا في
ظلِّ نموٍّ سكَّانيٍّ متنامٍ فاقَ المستویات العالمیَّة، ولكنَّ ھناك فرقاً في القوانین والبیروقراطیَّة
ة. ومنذ ذلك الاجتماع مع ة على المصلحة الخاصَّ والتخطیط والنزاھة وإیثار المصلحة العامَّ

تي أن أعمل جاھدًا على سنِّ قوانینَ كھذه في السعودیَّة. السفیر، جعلتُ مھمَّ
إحدى المشكلات الرئیسیَّة التي یواجھھا عملٌ تجاريٌّ صغیر في السعودیَّة الغنیَّة بالنفط ھي عدم
إمكانیَّة الحصول على مشاریع حكومیَّة؛ لأنَّ الدخول في المناقصات الحكومیَّة یتطلَّب شھادة
‘‘التصنیف’’. والحصول على ھذه الشھادة شبھ مستحیل للمشاریع الناشئة التي لا تمتلك خبرةً
لك سابقة، فضلاً عن الشروط التعجیزیَّة الأخرى التي لا تتوافر لدیھا. فكیف تكتسب خبرة تؤھِّ
للحصول على شھادة التصنیف، والتي تعُدُّ شرطًا أساسی�ا لإرساء المشاریع الحكومیَّة؟ حسناً، علیك
دًا من الباطن لدى إحدى الشركات الكبرى التي رسى علیھا أن تبدأ انطلاقتك بأن تكون متعھِّ
ض إلى الكثیر من سوء المعاملة. فالمقاول الكبیر یستطیع عطاء. غیر أنَّك في ھذه الحالة، قد تتعرَّ
أن یفرض علیك شروطًا مجحفة، ویمارس ضغوطًا، أو یسحب منك المشروع، أو یدفعك إلى
تركھ، ولن تحصل على حمایة من أیَّة جھة حكومیَّة. والطریقة الوحیدة لحمایة نفسك ھي بتطویر

أسالیب عملیَّة لضمان استمراریَّة بقائك في السوق.
في عام 2002م، وبعد خمس سنوات من تأسیس شركة ‘‘آي. أف. أس العربیَّة’’، كانت الشركة
یَّة والبشریَّة لتنفیذ المشاریع الحكومیَّة في مجال تخصُّصھا، وقد فزنا مؤھَّلة ولدیھا الإمكانات المادِّ
ل مع الحكومة، لكنَّنا لم نستطع أن ندرجھ في طلب الحصول على شھادة ‘‘تصنیف بعقدنا الأوَّ
المقاولین’’؛ لأنَّ المشروع لم یكن قد اكتمل بعد، وكنَّا قد حصلنا علیھ باستثناء خاصٍّ من العمیل
لتحقیق شرط شھادة التصنیف، ولم نكن قد حصلنا علیھا حتَّى عام 2002م. علمنا عن عطاء كانت
ا یعني أنَّنا نستطیع تقدیم الطلب دون ‘‘التصنیف’’، غیر ستطلقھ إحدى الھیئات شبھ الحكومیَّة، ممَّ
دي الحواسیب، والذي یعدُّ أكبر أنَّ المتطلَّبات ذكرَت أنَّھ یجب تورید الأجھزة عبر أحد أكبر مورِّ
س أنظمة متكاملة في المملكة (System Integrator). وحینما اتَّصلنا بتلك الشركة شركة تؤسِّ
م معاً عطاءً مشتركًا للمشروع. كان لديَّ منتج لیس وشرعنا في تحدید السعر، عرضوا علینا أن نقدِّ
لدى غیرنا مثلھ لنظام إدارة المستندات (Document Management) یعمل على نظام
یونكس الذي كانت الشركة التي طلبت شراكتنا تمثِّلھ (وكلائھ). وكانت لديَّ شكوكٌ بشأن حُسن
رة، فقد ر توقیع المذكِّ رة تفاھم. وازدادَت شكوكي یقیناً عندما تأخَّ نیَّاتھم، وتمسَّكت بطلبي توقیع مذكِّ
رة التفاھم التي تنصُّ ون على إخبارھم بأسعارنا رافضین تزویدنا بأسعارھم بموجب مذكِّ ظلُّوا یصُرُّ
لاع على الأسعار المقدَّمة من الطرف الآخر في أیَّة مناقصة أو على أنَّھ من حقِّ أيِّ طرف الاطِّ
أيِّ عرض. وكان الموعد النھائيُّ لتقدیم العطاء یوم السبت (في تلك الأیَّام كنَّا نعمل أیَّام السبت).
وبعد ظھر یوم الخمیس- السابق لیوم تقدیم العطاء- أخبرونا بأنَّھم سینسحبون من الشراكة في
المناقصة وسیدخلونھا دون مشاركة من أحد وھم یقصدوننا نحن بالذات، وكان ذلك بعد أن كشفنا
ل تھدیدًا . كنَّا نشكِّ لھم أسعارنا. كان الھدف النھائيُّ لعملیَّة الاحتیال ھو معرفة أسعارنا لیس إلاَّ

ّ َّ



لنظامھم المقترََح وكان لا بدَّ من تحییدنا. لم نتمكَّن عندئذٍ من تقدیم عطاء بوصفنا مستقلِّین؛ لأنَّنا
كنَّا نحتاج إلى ضمان مصرفيّ، وكان ذلك یتطلَّب یومَي عمل على الأقلّ، لذا كان توقیت یوم
الخمیس مُخطَّطًا لھ تخطیطًا مُحكَمًا من تلك الشركة الكبرى. ومع كلِّ ھذا، فلا أزال محتفظًا
رة التفاھم تلك دون الاستفادة منھا. وتعكس ھذه الواقعة تمامًا عنوان ھذه النصیحة؛ فإنَّ منشأة بمذكِّ
ریادیَّة في بدایة الطریق، یجب أن تكون حذرة جد�ا في التعامل مع المنشآت الكبرى، فھي لا

ل تكالیف إضاعة الوقت والمال في دعاوى قضائیَّة. تستطیع تحَمُّ

النصائح ذات الصلة: 78



نصیحة 65

استثمر في موظَّفیك؛ فالأموال التي
توفِّرھا باستخدام موظَّفین غیر فاعلین ستضیع

على عملٍ یفتقر تمامًا إلى الكفاءة، وربَّما
على فواتیر علاجك الطبِّیَّة.

غالباً ما تسعى المشاریع الناشئة إلى توفیر النقد، ویكون لدیھا حرصٌ كبیر بشأن التكلفة. وكما
د الأموال على مشتریات خاطئة، فإنَّ حرصك الزائد قد یقودك إلى البحث عن التوفیر یمكن أن تبُدِّ
في المكان الخاطئ. وأحد المجالات التي ینبغي أن یستثمر فیھا مشروع ناشئ بدقَّة ھو الاھتمام

باختیار الموارد البشریَّة (الموظَّفین).
ة قد تغرقھ أو یمكن لطاقم عمل سیِّئ أو غیر مؤھَّل أن یجعل قارب المشروع الناشئ یتمایل بقوَّ
تدفعھ إلى ھاویة الإفلاس. إذا استخدمتَ شخصًا غیر مؤھَّل، فسینتھي بك الأمر إلى القیام بعملھ
عنھ. ولا ننسَ ھنا أنَّ وقتك بوصفك ریادی�ا ھو أثمن بكثیر من أن تضیِّعھ في إعادة صیاغة عرض
سیِّئ، أو تدقیق الأخطاء الإملائیَّة، أو إصلاح الأمور التي أفسدَھا بریدٌ إلكترونيٌّ كارثيٌّ أرسلھَ
موظَّفٌ إلى عمیلٍ ما، وما شابھ ذلك. وفي الوقت نفسھ، یعُدُّ توظیف الرجل المناسب في المكان
رًا لمشروعٍ ناشئ. فقد لا یستطیع مدیر تنفیذيٌّ لشركة كبرى أن یعمل غیر المناسب عملاً مدمِّ

ضمن بیئة مشروع ناشئ حریصٍ على التكلفة مثلاً.
عندما شرعنا في توسیع شركة ‘‘آي. أف. أس العربیَّة’’ في أواخر تسعینیَّات القرن الماضي، كنَّا
ل تكالیف موظَّفین في بدایة الأمر نحتاج إلى تعیین موظَّفین في المكاتب الفرعیَّة. لم نستطع تحمُّ
برواتب عالیة- أو ھكذا اعتقدنا- فعملنا على ترقیة بعض مستشارینا وتعیینھم في مراكز إداریَّة.

ُّ َّ



ي، بینما فشل آخرون فشلاً ذریعاً. لم یتمكَّنوا كلُّھم من تدبُّر نجح بعضھم وكانوا على مستوى التحدِّ
أمر جمیع جوانب الفرع، مثل الأمور المالیَّة والموظَّفین والإدارة، بالإضافة إلى العمل الفنِّيِّ في
وقتٍ واحد. في إحدى السنوات، شغرتْ لديَّ وظیفة سكرتیر تنفیذيّ، لذا أجرَیتُ مقابلة مع سیِّدة
ل الفادح التي ادَّعَت أنَّھا تتُقن الإنكلیزیَّة بطلاقة واجتازت اختبار المقابلة. ولكنْ كان الخطأ الأوَّ
ارتكبتھ ھو استعمالھا للفعل ‘‘یأمر’’ (Order) بدلاً من ‘‘یطلب’’ (Request) في رسالة تحدَّثت
فیھا باسمي مع العمیل لطلب معلومةٍ ما. وقد أكَّدت ھذه الواقعة أنَّھا لم تكن تتُقن استخدام
مصطلحات اللغة الإنكلیزیَّة وآداب التخاطب بھا مع الغیر. وھكذا وبسبب ھذه الرسالة الخاطئة،
ھ الأوامر’’ إلى عملائي لیرسلوا إلینا المعلومات! وكان ذلك مدعاة لاستیاء العمیل صرتُ ‘‘أوجِّ
د إلى عمیل بتاتاً، فنحن الذي خاطبتَھ السكرتیرة بھذا الأسلوب، فالأوامر لا تصدر من مورِّ
ا ھم بحاجتنا. انتھى الأمر بعد الاعتذار للعمیل بفصل الموظَّفة من العمل، ومن ثمََّ بحاجتھم أكثر ممَّ
كان عليَّ المسارعة إلى إصلاح ما أفسدتھ، وھو ما ترتَّب علیھ إضاعة الوقت والمال والجھد. كما
كان لديَّ عددٌ من المستشارین الذین كانوا ماھرین فنِّی�ا، لكنَّھم لم یكونوا قادرین على صیاغة
عروض مبیعات (Proposals) كنتُ أضطرُّ في معظم الأوقات إلى تعدیل عروضھم نیابةً
عنھم. وكان عليَّ أیضًا أن أساعد بعض موظَّفي مرحلة ما قبل البیع على تصمیم عروضھم
وصیاغتھا وَفقاً لحاجة العملاء. لا یستطیع كلُّ استشاريٍّ أن یستوعب ما یحتاج إلیھ العمیل، وقد
ي بھم الأمر إلى تعبئة عروضھم بمعلومات كفیلة بأن تبعث الضجر لدى العمیل، وربَّما فقدانھ. یؤدِّ
تغیَّرت الحیاة عندما استخدمتُ مدیرًا سویدی�ا یتمتَّع بالمھنیَّة، وكان في السابق یعمل مستشارًا في
شركة ‘‘أي. أف. أس إیھ. بي’’ الأمِّ التي نمثِّلھا، ورقَّیتھُ من منصب مدیر فرع إلى مدیر عملیَّات،
وطلبتُ منھ الإشراف على كلِّ ما یفعلھ موظَّفونا من عملیَّات الأعمال التجاریَّة والتوثیق وتنظیم
تقدیم العروض إلى تطویرھا، كما وظَّفتُ أیضًا مندوب مبیعات یتمتَّع بخبرة جیِّدة. استغرق منِّي
الأمر وقتاً طویلاً لإقناع مجلس الإدارة أنَّھ یستحقُّ راتبھ الكبیر، لكنَّھ وصل إلى الذروة في
المبیعات في السنة الأولى لعملھ معنا، وكانت تلك السنة أكثر إنتاجًا من أیَّة سنة سابقة. كلُّ واحدٍ
من ھؤلاء الموظَّفین المؤھَّلین تأھیلاً عالیاً، كان یكلِّف ضعفيَ أو ثلاثة أضعاف ما كان یكلِّفھ

الموظَّفون الأقلُّ مرتبة، لكنَّھم كانوا یستحقُّون ذلك بالنظر إلى فائدتھم طویلة الأمد للشركة.
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نصیحة 66

للمنافسة علاقة عكسیَّة مرتبطة بصعوبة
إنتاج المنتج. إذا كانت لدیك بعض القدرات

والخبرات الاستثنائیَّة، فستحقِّق النجاح،
وستواجھُ منافسةً أقلّ.

من المعلوم أنَّ إنتاج قلم رصاص لیس كإنتاج سیَّارة، وإنتاج سیَّارة لیس كإنتاج طائرة...إلخ، لذا
كلَّما كانت صعوبة الإنتاج أكثر تعقیدًا قلَّ المنافسون، ومن ثمَّ ارتفعت قیمة المنتج. یبدو ھذا الكلام
بدیھی�ا، وھو معروفٌ وواضحٌ جد�ا في الغرب. لذا یجني الناس الأموال من الاختراعات والمنتجات
ا في السوق. فاختراع المصباح الكھربائيِّ مثلاً جلب الثراء لإدیسون، التي تحقِّق تقدُّمًا مفاجئاً ومھم�

وحقَّقت شركة أپل مبیعاتٍ قیاسیَّة بفضل آیفون وآیپاد وآیپود.
وفي منطقة الشرق الأوسط وشمال أفریقیا والسعودیَّة، تستغرق التكنولوجیا وقتاً لتصل إلى ھناك
كما رأینا في النصائح ذات الصلة، والمنافسة أقلُّ ضراوة، ویعتمد النجاح على الأسبقیَّة في إدخال
ك الشركات الكبرى بالسرعة التي التكنولوجیا والاستحواذ على أكبر حصَّة في السوق. لا تتحرَّ
ك بھا مشروعٌ ناشئ. لذا، فحینما یجد مشروع ناشئ شیئاً جدیدًا ویدُخلھ إلى المنطقة، فھذا یعُدُّ یتحرَّ
د أنَّھم صاروا وكلاء فرصةً قویَّة وأقلَّ خطورة. وسبق أن حصدَتِ العدید من الأسُر الثروات لمجرَّ
مبیعات لمنتجات إحدى الشركات الأجنبیَّة قبل غیرھم. ولا تزال الیوم وكالة البیع مصدرًا جیِّدًا
للدَّخل للعدید من المشاریع الناشئة. استفدتُ أنا شخصی�ا من ھذه المیزة مع جمیع الشركات التي

دمجتھُا في مجموعة القنطرة في عام 2008م.



كان مشروعي الناشئ الثاني وكالة لنظام تخطیط موارد المشروع (ERP). في عام 1996م،
وكانت أنظمة (ERP) جدیدةً على منطقة الشرق الأوسط وشمال أفریقیا، وكان علینا أن نعمل
على تثقیف السوق بشأنھا. كنَّا شركة جدیدة في المنطقة، وكانت شركات بان(Baan) وجاي. دي.
إي (JDE) وساپ (SAP) مُسیطرةً على السوق في ذلك الوقت، بالإضافة إلى شركة أوراكل
(Oracle)- المسیطرة على سوق أنظمة تخطیط موارد المشروع (ERP) مع ساپ
ومایكروسوفت الآن- التي لم تكن لدیھا سوى برامج مالیَّة فقط في ذلك الوقت، ولم تكن
ل مَن مایكروسوفت قد شقَّت طریقھا إلى السوق بعد. ولكي نضُفي على منتجَنا میِّزة فائقة، كنَّا أوَّ
ترجم ھذا النظام إلى العربیَّة. واستخدم منافسونا تكنولوجیا أقلَّ تقدُّمًا، ولم تكن ترجمة المنتجات
بالسھولة نفسھا. استخَدَمَت شركة آي. أف. أس تصمیمًا جعل ترجمة البرامج بسھولة من خلال
تحریر ‘‘ملفِّ مصدر’’ (Resource file). كنتُ على درایة بقدرة ھذا البرنامج لأنَّھ سبق لي أن
دة الجنسیَّات لنیَل درجة الماجستیر من استخدمتھ من مبتكرتھ شركة آپل لابتكار لغة بصریَّة متعدِّ
Component-) جامعة كولورادو، بولدر.[42] وبفضل ملفَّات نظامنا القائم على العناصر
based system files)، كنَّا أیضًا قادرین على بیع المنتجَ أجزاءً بحسب رغبة العمیل، آملین
ل تكلفة شراء مُنتجات منافسة تبیع ط الذي لم یكن قادرًا على تحمُّ دخول سوق المستوى المتوسِّ
الأنظمة بالكامل ودون تجزئة وبكلفة عالیة. وبعد خمس سنوات، صرنا أحد أكبر مطبِّقي أنظمة
تخطیط موارد المشروع (ERP) في المنطقة، ونمت قاعدة عملائنا بنسبة 500%، ونجحنا أیضًا
ة بالسوق المحلِّیَّة، مثل ‘‘الاعتماد المصرفيّ’’ في إنشاء مجموعة من الوحدات البرمجیَّة الخاصَّ
وتقاریر ‘‘الزكاة’’و‘‘نظام الرواتب السعوديّ’’. وقد حقَّقنا نجاحًا كبیرًا لأنَّنا قدَّمنا التكنولوجیا، وكنَّا
في الوقت نفسھ نستطلع احتیاجات السوق. كانت وحدة البحوث والتطویر (R&D) في شركتنا
محدودة، وھذا لأنَّنا كنَّا نعتمد على إبداعات الألف مبرمج الذین استخدَمَتھم شركة آي. أف. أس في
وحدة الـ (R&D) التابعة لھا لتحدیث المنتج الرئیسيِّ وتحسینھ. في الوقت الذي كنَّا فیھ نھتمُّ
رات التكنولوجیا واتِّجاھاتھا والعمل على تطبیقھا فقط. ی�ا مع مواكبة تطوُّ بتوطین تلك التقنیة محلِّ
فكان كلُّ ما قمنا بھ فعلی�ا ھو إنتاج برامج مساندة محلِّیَّة وأجزاء أصغر من المنتج الرئیسيّ، وكانت

النتیجة من تضافر ھذه الجھود ھو طرح منتج متكامل ومناسب للسوق المحلِّیَّة بالكامل.
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نصیحة 67

قد یفید نقص العمالة الماھرة الریادیِّین
سون مشاریع الشباب الذین یؤسِّ

ناشئة في بدایة الطریق.

كما وردَ في النصائح ذات الصلة، فإنَّھ لا یوجد منطقة لا تعاني أحیاناً نقصًا في العمالة الماھرة،
حتَّى في الولایات المتَّحدة حیث یزداد الطلب على المبرمجین المھَرة. فقد أدَّى ھذا السبب،
بالإضافة إلى أسبابٍ أخُرى، إلى الاستعانة بمصادر خارجیَّة لأعمال البرمجة من الھند والفیلپِّین

وسریلانكا. ومع أنَّ الأمر قد یعُدُّ مشكلة، فھو یعُدُّ فرصةً أیضًا.
الموارد البشریَّة الموھوبة ھي ثروة للمشاریع الناشئة لا تقُدَّر بثمن، بل أصل من أصولھا الثابتة،
خ المنتج في السوق في وقت قیاسيّ، وھذا فھي القاعدة الأساسیَّة لانطلاق أيِّ مشروع ناجح یرسِّ
د أنَّ الموارد المالیَّة وحدھا لا تكفي ولا تكفل النجاح لأيِّ مشروع. وقد شاھدنا مشاریع كثیرة یؤكِّ
سین من ذوي الخبرة قت على المنافسین بفضل فریق المؤسِّ طرحت منتجات متقنة تمامًا تفوَّ

والموھبة، رغم افتقادھا إلى الموارد المالیَّة.
قت بالفعل على مقلِّدیك ومنافسیك. ليُّ الناجح، تكون قد تفوَّ د أن یصیر لدیك النموذج الأوَّ بمجرَّ
وكلَّما سبقتھم إلى السوق، كان من الصعب علیھم أن یقلِّدوك. لقد أدَّى ھذا النوع من المعرفة لأن

یصل العدید من القادة العظماء إلى ما ھم علیھ الیوم.
سي شركاتٍ كبرى على برمجة أنظمة تطبیقاتھم الأصلیَّة بأنفسھم، واستخدموا عمل العدید من مؤسِّ
لیَّة لإثبات الفكرة، وتحقیق القبول في السوق، وجذب المستثمرین. وبعد إنجازھم ھذه النماذج الأوَّ
الأمور، استطاعوا أن یجذبوا استثماراتٍ سمحَت لھم باستخدام أشخاص لمساعدتھم، لكنَّھم كانوا



Steve) دائمًا على رأس مھنتھم. كان بِل غیتس مبرمجًا شاب�ا طموحًا عمل مع ستیڤ ألین
Allen) على تطویر لغة البرمجة ألتیر بیسك (Altair BASIC) وبیعھا، حیث كانت تلك اللغة
صة شائعة في السبعینیَّات. إنَّ معرفة بِل غیتس وفطنتھ مكَّنتھ من إبرام العقد مع شركة متخصِّ
بالأجھزة الدقیقة وأنظمة القیاس عن بعُد (MITS) التي ابتكرت ألتیر. بالمثل كان ووزنیاك
ب لستیڤ جوبز. من دونھ، ما كان الحاسوب الشخصيُّ أپل لیرى النور، ولا المساعد الفنِّيَّ المقرَّ
،(Sergey Brin) وسیرجي برِن (Lary Page) شركة أپل أیضًا. في حین كان لاري پایج
سا غوغل، طالبیَن یدرسان برنامج الدكتوراه في جامعة ستانفورد، وكان لدیھما شيءٌ جدید. مؤسِّ
ليَّ الذي ابتكراه لیكون جزءًا من دراستھما لنیل شھادة الدكتوراه جعلھما إنَّ نموذجھما الأوَّ
Andy) ل 100 ألف دولار ھي استثمارٌ فرديٌّ من آندي بوشتولشایم یحصلان على أوَّ
سي شركة صن مایكروسیستمز (Sun Microsystems). بینما Bochtolsheim)، أحد مؤسِّ
یجي علوم الكمپیوتر، وكانا سین المشاركین الثلاثة لشركة یوتیوب من خرِّ كان اثنان من المؤسِّ
جوا في جامعة باً تخرَّ سو شركة یاھو (Yahoo) طلاَّ یعملان مع پاي پال (Pay Pal)، كان مؤسِّ
ستانفورد، تخصُّص الھندسة الكھربائیَّة. (في ذلك الوقت، كان مھندسو الكمپیوتر یدرسون ضمن
ل نسخة من فیسبوك في غرفتھ في قسم الھندسة الكھربائیَّة، كما فعلتُ أنا). ابتكر زوكربیرغ أوَّ
السكن الجامعيّ، واستخدمَ القلیل من المال من شركائھ لإدخال التحسینات علیھ. لكن إذا كنتَ قرأت
ة تأسیس فیسبوك، فإنَّك ستعلم أنَّ امتلاك المعرفة ھو الذي صنع فیسبوك ولیس الاستعانة عن قصَّ
بمصادر خارجیَّة لتمویل المشروع. وھناك طالبان آخران من جامعة ھارڤرد ادَّعیا أنَّھما تعاقدا من
الباطن مع زوكربیرغ لإنشاء موقع فیسبوك، وقد حصلا في نھایة المطاف على المال بتسویة ما،
لكنَّھما لم یحصلا على فیسبوك، بل زوكربیرغ ھو مَن حصل علیھ لأنَّھ ھو المبرمج وصاحب

المعرفة (انظر المثل في النصیحة 3).
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نصیحة 68

الفئة العمریَّة الشابَّة سریعة التقبُّل للمنتجات
ر في ابتكار شيء یجذبھم. الجدیدة. فكِّ

تعُدُّ فئة الشباب الفئة النشطة التي تتفاعل سریعاً مع كلِّ منتج جدید، فھم یرغبون في تجرِبتھ وسبر
أغواره ومعرفة أسراره وحیازتھ والنشر عنھ، ونرى ذلك جلی�ا من الكمِّ الھائل من مستخدمي

شبكات التواصل الاجتماعيّ، إذ تقدَّر أعدادھم الیوم بمئات الملایین.
أحدَثت شبكات التواصل الاجتماعيِّ تغییرات لیس فقط في مجال الأعمال التجاریَّة، بل في الحیاة
السیاسیَّة أیضًا. فقد تغیَّر النسیج السیاسيُّ لمناطق كاملةً بفعل شبكات التواصل الاجتماعيّ. ولم تعَدِ
الأسالیب التي كانت تطبِّقھا الكتلة الشرقیَّة أو بعض الدول التي كانت تسیر على منوالھا للتحكُّم في
وسائل الإعلام من حیث إخفاء ما ترید أو إظھار ما ترید قابلةً للتطبیق في عصرنا الحاضر، لا

سیَّما في ظلِّ تعدُّد شبكات التواصل الاجتماعيِّ وانتشارھا.
ربَّما شاھدتَ أطفالاً في سنِّ الثالثة والرابعة وھم یلعبون بأجھزة الآیپاد والآیفون أو غیرھا من
الأجھزة الذكیَّة، وھم على الأرجح یعرفون أمورًا تكنولوجیَّة لیس لدى والدیھم أدنى معرفة بھا.
وتتكیَّف الأجیال الأصغر سن�ا بسرعة مع ما ھو جدید، ومع ما یلبِّي احتیاجاتھم ویجدون الحلول لھا
ف كلِّ برامج ھذه الأجھزة وما تحتویھ وما یمكن أن تفعلھ، إضافةً إلى ما ي شغفھم لتعرُّ ویغطِّ
ي رغبتھم الھائلة في مشاركة أصدقائھم وأفراد أسُرھم في تبادل المعرفة في كلِّ شيء عنھا. یغذِّ
م فرصة عظیمة إلى الذین یستطیعون برمجة تطبیقات جدیدة أو ابتكار منتجات تلبِّي وھذا یقدِّ

احتیاجات الشباب والأجیال الصاعدة.



في عام 2010م، فكَّر ثلاثة ریادیِّین سعودیِّین طموحین في إنشاء قناة إعلامیَّة إلكترونیَّة. كانوا قد
التقوا في الجامعة في كندا وأرادوا النفاذ إلى الإعلام الافتراضيِّ الجدید بإنشاء مركز للإنتاج
الإعلاميِّ على الإنترنت، أطلقوا على حلمھم اسم ‘‘قمریَّة’’. كان الإعلام الإلكترونيُّ جدیدًا تمامًا
ی�ا لا تزال في على ثقافة الأعمال التجاریَّة السعودیَّة في ذلك الحین، وكانت فكرة الاستفادة منھ مادِّ
مراحلھا الأولى، وربَّما لم تكن موجودة في الغرب إلاَّ منذ بضع سنوات فقط. كان المحتوى
ر إلى الآن. بعد أن قابلوا الإلكترونيُّ عبر الإنترنت لا یزال في أطواره الأولى، وھو لا یزال یتطوَّ
أكثر من عشرة مستثمرین دون أن یحالفھم الحظّ، أخذ ھؤلاء الشباب الثلاثة فكرتھم إلى رجل
الإعلام قسورة الخطیب، وكان قسورة ریادی�ا عصامی�ا یكبرھم بجیلٍ واحدٍ فقط، وكان أحد
السعودیِّین القلائل الذین اخترقوا حقل الإعلام المحتكَر قبل بضع سنوات. بعد أن كان قسورة جزءًا
ة التي أطلق علیھا اسم ‘‘فلُستوپ للإعلان’’ من عرضٍ تلفازيٍّ ناجح، بدأ شركتھ الإعلامیَّة الخاصَّ

.(Fullstop Advertising)
وكما یتَّضح في النصیحة 82، فالإعلان ھو أحد الحقول التي تتحكَّم فیھا احتكاراتٌ قویَّة، ومن
أ على محاولة الولوج إلى ھذا الصعب جد�ا النفاذ إلیھا. كان قسورة أحد الریادیِّین الشباب الذي تجرَّ
الحقل، ونجح في ذلك. عندما اتَّصلَ بھ الریادیُّون الثلاثة الطموحون، كان یعرف ما یعنیھ البدء
بشيءٍ مبتكَر تمامًا وفتَحِ سوق جدیدة. وبخلاف المستثمرین الآخرین الذین سألوا عن الأرقام وعن
سجلِّ الإنجازات السابقة وخافوا من المخاطرة، رأى ھو الفرصة متاحةً أمامھ، ورأى أیضًا في
ل عرضھ. فالریادیُّون سیستفیدون من البنیة التحتیَّة عرض الریادیِّین عملاً تجاری�ا یمكن أن یكُمِّ
الموجودة أصلاً والمتوافرة لدى قسورة، وھي مجموعة من شركات الإعلام التي تملك معدَّات
تصویر واستودیوھات غالیة الثمن. وكان استثماره الماليُّ محدودًا، لكنَّھ قدَّم شیئاً مفیدًا، وھو بنُیة
تحتیَّة كان شراؤھا سیكلِّف ‘‘القمریَّة’’الملایین.كانت خطوة قسورة الأولى إعادة تصنیف شركة
ز على س یركِّ ة. كان الفریق المؤسِّ القمریَّة وجعلھا قناة یوتیوب ولیس قناة إعلامیَّة إلكترونیَّة خاصَّ
تطویر المحتوى الذي یجذب القطاع السكَّانيَّ الشابَّ ذا المعرفة العملیَّة بالإنترنت. وعندما وقَّع
السعودیُّون الشباب الثلاثة اتِّفاقیَّة الشراكة وأعطوا قسورة نسبة تزید على 50%، وُلِد نجمٌ أطُلِق
علیھ قناة ‘‘یوتیرن’’ (UTurn). لقیت القناة نجاحًا فوری�ا بعائدات استثمار كاملة في السنة الأولى،

وأخیرًا، بلغ العائد على الاستثمار 700%، وبنموٍّ صافٍ ضخم بلغ 1500% في ثلاث سنوات!
كما ھو مذكورٌ في النصیحة 13، یفُاخر جیلُ الشباب السعوديِّ بأنَّھ أكبر مشاھدٍ للیوتیوب نسبة
إلى عدد السكَّان، وأنَّھ یحتلُّ مركَز ثاني أكبر نسبة من مستخدمي الھواتف الذكیَّة في الشرق
دي العالم. لقد نجحت یوتیرن في استغلال ھذه الأرقام وأطلقت ل 29% من مغرِّ الأوسط، ویشكِّ
عددًا من البرامج والقنوات على یوتیوب، وھي تجذب ملایین المشاھدین یومی�ا. بلغ عدد مشاھدي
أحد ھذه البرامج 200 ملیون مشاھد على یوتیوب. ونظرًا إلى النجاح الذي حقَّقتھ یوتیرن،
صارت وجھة الإعلانات للشركات الصغیرة والعملاقة على حدٍّ سواء، وتعرضُ برامجھم إعلانات
من شركات الاتِّصالات الذین كانوا لمدَّةٍ طویلة أكبر المشترین في وسائل الإعلام الرئیسیَّة.

د معظمَ ما ورد في النصائح. یوتیرن ھي قصَّة نجاح سعودیَّة حقیقیَّة أصیلة، وھي بحدِّ ذاتھا تجسِّ
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نصیحة 69

عدم وجود قوانین واضحة وتغییرھا أو تعدیلھا
من فترةٍ إلى أخرى وبصورة مفاجئة ھو عائقٌ كبیرٌ

أمام الأعمال التجاریَّة الأجنبیَّة في السعودیَّة.

إنَّ إحدى أبرز المشكلات الرئیسیَّة المرتبطة بجذب الاستثمار الأجنبيِّ في السعودیَّة ھي عدم
ر القضاة نة، ویفُسِّ وضوح القوانین وقابلیَّة تأویلھا لأكثر من معنى. تدُار السعودیَّة بقوانین غیر مدوَّ
كلَّ حالةٍ على حِدة، ویصُدرون الأحكام القضائیَّة. صحیح أنَّ بعض القوانین مكتوبة، لا سیَّما تلك
نة في أيِّ مكان، وھي المتعلِّقة بالمشاریع التجاریَّة، لكنْ في معظم الحالات لیست ھناك قوانین مدوَّ
مستمدَّة مباشرةً من أحكام الشریعة. وھذا ما أدَّى إلى صدور أحكام مختلفة في قضایا متطابقة،
حیث لكلِّ قاضٍ رؤیتھ ومرجعیَّتھ في إصدار الحكم. إنَّ عدم تدوین قوانین واضحة وصریحة
ومتَّفق علیھا ومتوافقة مع ضوابط الشریعة الإسلامیَّة وتعُتمد بوصفھا مرجعیَّة یسَتنَد إلیھا القضاة
عند إصدار الأحكام- أدَّى إلى تأخیر النطق بأحكام قضایا كثیرة لا تزال منظورة لدى المحاكم.
غیر أنَّ ما یبعث على الاستبشار ھو أنَّ المملكة تمرُّ الآن بعملیَّة شاملة لإصلاح القوانین وسلك

القضاء، لكنَّ ذلك قد یستغرق بعض الوقت.
رٌ مشتركٌ لدى كثیر من السعودیِّین: أنَّھ إن كان ھناك شيءٌ ما محظورًا، فذلك لا یعني ھناك تصوُّ
أنَّك لا تستطیع فعلھ من الناحیة القانونیَّة. أحیاناً، یكون ذلك غیر صحیح، لكن في أحیانٍ أخرى
یكون صحیحًا. و‘‘الواسطة’’ التي تحصل علیھا بالعلاقات الشخصیَّة- أو ڤیتامین‘‘و’’ كما یحُبُّ
السعودیوّن أن یطلقوا علیھا - تستطیع أن تغیِّر القوانین وتجعلھا تمیل إلى مصلحتك؛ فھناك حكمة
قھ الطیور الجارحة. تقول إنَّ القوانین مثل بیت العنكبوت تقع في شراكھ الطیور الصغیرة بینما تمزِّ



بعض الشركات الأجنبیَّة والتي ترغب في التقلیل من آثار المخاطر تجد أنَّ من الصعب جد�ا العمل
في المملكة، مع أنَّ الكثیر من الشركات تنجح في ذلك.

رت شركة سیپكو إلكتریك (Sepco Electric)، وھي ائتلاف في قضیَّة حدیثة نسبی�ا، قرَّ
مشاریع تجاریَّة صینیَّة وأمیركیَّة، أن تكشف عن نزاعھا مع وزارة الزراعة والمیاه السعودیَّة.
كانت الشركة قد قدَّمت عطاءً لمحطَّة تحلیة المیاه في ینبع بقیمة ثلاثة ملیارات دولار، وخسرت
العطاء لمصلحة شركة محلِّیَّة. كانت سیپكو تعتقد أنَّھا مؤھَّلة للفوز وأنَّ المعاییر التي لبَّتھا لم تلُبِّھا
الشركة الفائزة بالعطاء. ادَّعت الشركة الأجنبیَّة أنَّ ھناك محاباة (محسوبیَّة) لمصلحة مقاول محلِّيٍّ
غیر مؤھَّل، لذا ‘‘طلبَ الائتلاف الصینيُّ الأمیركيُّ من جھات حكومیَّة عدیدة، بما فیھا ھیئة
مكافحة الفساد ودیوان المحاسبة، التحقیق لمعرفة سبب عدم فوزھا بالعقد’’.[43] قد یبدو ھذا
الإجراء الذي قام بھ الائتلاف الصینيُّ الأمیركيُّ غریباً لو كانت ھناك منافسةٍ عادلة، لكنَّ عملیَّة
لھا المقاول وحده (انظر المثل في نصیحة ربح عطاءٍ حكوميٍّ یستتبع العدید من التكالیف التي یتحمَّ
34). تتطلَّب العملیَّة الطویلة لتقدیم عطاء زیارات الخبراء، والكثیر من جمع المعلومات،
بالإضافة إلى العمل الذي یتمُّ على العطاء نفسھ. عادةً ما یتسبَّبُ أيُّ سوء تفسیر للمعلومات في
مشكلة لصاحب العطاء. لذا یضطرُّ المقاولون الأجانب المتعاقدون مع الحكومة إلى بذل جھود
كبیرة وعملیَّات طویلة للاستكشاف وجلب المعلومات التي یمكنھم على ضَوئھا كتابة العطاءات.
وفي أغلب الأحیان، تكون متطلَّبات مناقصات الحكومة غامضة وغیر مكتملة. فھم یصُدرون
مي العطاءات، وبعد ذلك یلغون المناقصة ثمَّ المناقصة الأولى، ویطَّلعون على المواصفات من مقدِّ
یعُیدون الإصدار. یمكن أن تدفع ھذه الإجراءات الشركات إلى الجنون، حیث تكون أسعارھا قد
اتٍ عدیدة كیف أنَّنا قدَّمنا مواصفاتنا وَفقَ العطاءات المدرجة، ثمَّ أعُید انكشفت. لقد رأینا بأنفسنا مرَّ
إصدارھا من جدید. عندما یحدث ھذا فلا یعني أنَّك ستفوز؛ لأنَّ المنافسین قد یجُرون تعدیلات على
عطاءاتھم لتصیرَ مشابھةً لعطائك وبأسعارٍ أفضل أیضًا. قضیَّة سیپكو ھي مثلٌ واضحٌ یظُھِر كیف

یمكن في ظلِّ عدم وجود قوانین واضحة أن یلَحَقَ الضرر بالشركات، حتَّى الكبرى منھا.
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نصیحة 70

ليّ’’: عندما توسیع مفھوم ‘‘النموذج الأوَّ
تكون أخلاقیَّات العمل في وسائل الإعلام
غیر واضحة أو ملتویة، فیمكنك أن تصیرَ

نجمًا بین عشیة وضحاھا.

ة ما في وسائل الإعلام، فإنَّ كلَّ ما یتطلَّبھ الأمر أحیاناً ھو ترسیخ علاقة إذا رغبتَ في نشر قصَّ
یَّة مع أحد المراسلین الصحفیِّین. للأسف، ھذه ممارسة شائعة في كثیرٍ من البلدان صداقة ودِّ
قك الناس ما م أو حتَّى عالم صواریخ، وسیصدِّ والأقالیم، فبھذه الوسیلة یمكنك أن تدَّعي أنَّك مُصمِّ

دام الخبر یصل إلیھم بوسائل الإعلام المرئیَّة أو المطبوعة.
مو أزیاء عالمیُّون، وصار ذلك حقیقة في ھناك حالات كثیرة ادَّعى فیھا رجالٌ ونساءٌ أنَّھم مصمِّ
اللحظة التي ظھروا فیھا في وسائل الإعلام. بعض ھؤلاء الرجال والنساء لا علاقة لھم بتصمیم
الأزیاء، وبالكاد یمكن تصنیفھم ضمن حائكي الملابس (أو ما یعرف بالخیَّاط/الخیَّاطة)، وأحیاناً لم
ليُّ أكثر من مشروع دُمى مدرسیَّة لصقت علیھا قطعاً من القماش بدبابیس. یكن نموذجھم الأوَّ
ر مثل ھذه الحالات كثیرًا في وسائل الإعلام، فإذا كنت ذكی�ا وتستطیع أن تفيَ بوعودك، فإنَّ تتكرَّ
في وُسعك أن تصیرَ نجمًا قبل أن تصل إلى درجة النجومیَّة الحقیقیَّة. غیر أنَّ الاستفادة من
ت تسمیتَھ بذلك- بھذه الطریقة ھو احتیالٌ ولیس مثالاً حقیقی�ا لمشروعٍ ليّ- إنْ صحَّ النموذج الأوَّ

ناشئٍ مرن.
ليِّ ھذه إلى أبعد مدى. فقبل سنتیَن، ادَّعى باحثون ذھب بعض الأشخاص بمخطَّطات النموذج الأوَّ
ل سیَّارة سعودیَّة. ظھر ھذا الخبر في ليَّ لأوَّ في إحدى الجامعات المحلِّیَّة أنَّھم صنعوا النموذج الأوَّ



ك أحدٌ بمصداقیَّة الباحثین، لأنَّ رئیس الجامعة ظھر معھم وكأنَّھ جمیع القنوات الإخباریَّة، ولم یشكِّ
ة، لكنْ عندما بدأ الناس یطرحون أسئلةً عن ق على اختراعھم. نقلت وسائل الإعلام القصَّ یصدِّ
مواصفات ھذه السیَّارة الاستثنائیَّة، كانت الأجوبة غامضة. دون أدنى شكّ، لا تستطیع أن
ل براءة اختراع شيءٍ خاصٍّ بالسیَّارة ‘‘تخترع’’ سیَّارة لأنَّ السیَّارة مخترعةٌ أصلاً، وعلیك أن تسجِّ
عةٌ من قطع سیَّارات كوریَّة، یجعلھا فریدةً من نوعھا، وتبیَّن لاحقاً أنَّ السیَّارة المدَّعى بھا مجمَّ
وبدت مشابھة تمامًا للسیَّارة الكوریَّة التي استعاروا منھا الھیكل الخارجيّ. وكان ردُّ فعل الناس:
‘‘أین الاختراع؟’’ بعد الكثیر من الفحص والتدقیق، تبیَّن أنھم قدَّموا طلباً للحصول على براءة
ل باسم شركة اختراع ‘‘مَصَدّ الجِمال’’[44]، لكن حتَّى ھذا الاختراع المُبالغ في محلِّیَّتھ كان قد سُجِّ
ليِّ أسترالیَّة! وبعد سنة من انتشار ھذه القصَّة- وھي حالة واضحة لسوء استخدام النموذج الأوَّ
صین ومؤھَّلین في نقل أنباء الإنجازات وعدم نضج وسائل الإعلام، وعدم وجود مراسلین متخصِّ
العلمیَّة والعملیَّة- انكشف الاحتیال. ومع ذلك لا نزال نسمع أو نرى للأسف، بعض المشاریع
اء تلاعبھا وخداعھا للصحافیِّین المحلیِّین، لكنْ في عصر شبكات الناشئة تنجو من المساءلة جرَّ
التواصل الاجتماعيّ، یصعب علیك لعب ھذه اللعبة، لا سیَّما أنَّ الفضاء الإلكترونيَّ مملوء

بالخبراء الذین یستطیعون كشف أیَّة كذبة.
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نصیحة 71

یمكن أن تكونَ للاعتراض على الزكاة وفواتیر
الضرائب عواقبُ غیر مرغوبٍ فیھا.

تفَرِض الحكومة السعودیَّة على الأعمال التجاریَّة ضرائب ضئیلة جد�ا، أو تكونُ أحیاناً مُعفاةً من
الضرائب. ومع ذلك، یعترض بعض أصحاب المشاریع على أيِّ نوعٍ من الضرائب التي تفرضھا
مصلحة الزكاة والدخل. والشكل الوحید تقریباً الذي یسُدَّد لھذه الجھة ھو‘‘زكاة المال’’ وفق
الشریعة الإسلامیَّة، وبنسبة سنویَّة تعادل 2.5% على أرباح تلك السنة إذا حال علیھا الحول
(المبقَّاة لمدَّة سنة) حسب الشریعة الإسلامیَّة. كانت السعودیَّة قبل عقود تفرض ضریبة دَخل على
الوافدین، لكنَّھا لم تعدُ تفعل ذلك الآن. وھناك ضریبة تبلغ 20% على الأرباح التي تحقِّقھا
شركات الاستثمار الأجنبیَّة، وأیضًا على الدخل الذي تجنیھ شركات الخدمات الأجنبیَّة التي تعمل
ا الرسوم الجمركیَّة على أغلب المنتجات فھي صفر في المملكة من خلال وكلاء المبیعات، أمَّ

تقریباً.
إذا كنتَ تملك مشروعًا ناشئاً، فلیس من الحكمة أن تعترض على بیان الضریبة ما لم ترَ أنَّ ھناك
ً رئیسی�ا واضحًا في الحسابات، وإلاَّ فإنَّ موظَّفي دائرة مصلحة الزكاة والدخل سیحاولون خطأ
التدقیق في دفاترك ویجدون سبباً لفرض ضرائب إضافیَّة علیك. لسببٍ ما، یشعر ھؤلاء الموظَّفون

بأنَّك تتمتَّع بوضع شبھ المُعفى من الضرائب، لذا من الأفضل لك أن تصمت وتدفع!
في بدایات مشاریعي الناشئة،كانت فكرة فرض ضریبة على الأعمال التجاریَّة في السعودیَّة جدیدةً
ة ، وحالي حال أيِّ ریاديٍّ آخر، كنتُ حریصًا على توفیر أيِّ قرشٍ یمكن توفیره. حصلتُ مرَّ عليَّ
على تدقیقٍ ضریبيٍّ وكانت نتیجتھ فرض مبلغ 20 ألف دولار تقریباً، فجُنَّ جنوني، إذ ظننتُ أنَّ



رنا الاعتراض. بعد ستَّة شھور من المفاوضات وحجز شھادة ا ینبغي دفعھ، فقرَّ المبلغ كان أكبر ممَّ
الزكاة (التي كانت ضروریَّة للقیام بالكثیر من الإجراءات الحكومیَّة وتحریر الدفعات)، خُفِّضَت
الرسوم إلى النصف. وفي المقابل، جرى تدقیق حساباتنا للسنوات الخمس السابقة وتبیَّن أنَّ الرسم
السنويَّ لوكالة البیع الذي كنَّا ندفعھ لشریكنا الأجنبيِّ خاضع للضریبة. فاضطررتُ إلى دفع
ضرائب عن خمس سنوات سابقة، ویعود الفضل في ذلك إلى الاعتراض الغبيِّ الذي تقدَّمنا بھ. في

ة الثانیة. نھایة الأمر، أنا واثقٌ تمامًا بأنِّي دفعتُ أكثر من 20 ألف دولار في المرَّ
تین قبل الاعتراض. في العدید روا مرَّ واجھ العدید من زملائي تجارب مشابھة ونصیحتي ھي: فكِّ
من الدول، ینُظَر إلى دوائر الضریبة بعدائیَّة نوعًا ما، كما أنَّ موظَّفیھا مكروھون عمومًا، رغم

م السائد أنَّھم یؤدُّون واجباتھم المكلَّفین بھا. التفھُّ
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نصیحة 72

یعُدُّ الشیك المرتجَع دون رصید غالباً علامةً على
ت مدَّةً طویلة، أنَّ خسارتك لأموالك استمرَّ

إنْ لم تكن خسارة دائمة.

یصحُّ ھذا القول في السعودیَّة على حال الكثیر سواءٌ أفرادًا أم شركات أم مؤسَّسات. إنَّ لدى دول
الشرق الأوسط وشمال أفریقیا، وحتَّى في أفقر الدول مثل مصر والمغرب والأردنّ، قوانینَ قاسیة
بشأن الشیكات المرتجعة دون رصید. في وُسعك أن تضع الشخص الذي أعطاك مثل ھذا الشیك
في السجن على الفور تقریباً. ولكن مع الأسف لا تجري الأمور على ھذا النحو في السعودیَّة. فمع
ي إلى كلِّ التحسینات التي طرأت على القوانین التي صارت تحسب ھذا الأمر جُنحة خَطیرة تؤدِّ
التشھیر والإذلال العلنيِّ والسجن والغرامات المالیَّة، فإنَّھا لیست كافیة ونافذة بالقدر الكافي للقضاء

على ھذه الظاھرة السیِّئة.
في معظم الحالات، علیك مقاضاة الشخص المـدین. وھذا یعني سنوات من المداولات قبل إصدار
الحُكم، تلیھا على الأقلِّ سنة من الاستئنافات، ثمَّ التسدید على أقساط بحسب قدرة المدین (یعني
رًا، أصبحت ھذه القضایا تنُظر الدفع بالقطَّارة) وقد یمتدُّ للورثة من الجانبیَن الدائن والمدین. مؤخَّ
ة بالأمور التجاریَّة. حتَّى في حال صدور حكمٍ في مصلحتك بعد سنتیَن مثلاً، في المحاكم المختصَّ
فسیكون علیك انتظار تنفیذ الحكم أیضًا لفترة قد تصل إلى سنة. ولا یمكن لعملٍ تجاريٍّ صغیر أو
ل تكالیف ھذا التأخیر إلاَّ نادرًا لا سیَّما إذا كان المبلغ كبیرًا بالنسبة إلى مشروعٍ ناشئ أن یتحمَّ
العمل، فضلاً عن أنَّ الشیك المرتجَع یمكن أن ینُھي العمل التجاريّ. وكي تتجنَّب كلَّ ھذه
المشكلات، علیك أن تحقِّق من تقریر الائتمان الخاصِّ بالجھة التي أصدرت الشیك. ولا تقبل إلاَّ



الشیكات المصدَّقة؛ لأنَّ مبالغھا تكون محجوزة من حساب العمیل لحساب المستفید أو الإیداعات
النقدیَّة مباشرة لتجنُّب المخاطر.

ة بالشیكات المرتجَعة منذ فترة طویلة، لكنَّ تنفیذ ھذه القوانین لایزال بطیئاً وُجِدت القوانین الخاصَّ
وفي مراحلھ الأولى. یمكنك دون شكٍّ أن تقاضيَ صاحب الشیك في المحكمة، لكنَّ ھذه العملیَّة
ستطول كثیرًا. في آذار/مارس من عام 2013م، دخل قانونُ عقوبات الشیكات المرتجعةحیِّز
ح التفاصیل التنفیذ، حیث صار یسُمح لك بأن تأخذ الشیك المرتجَع مع رسالة من البنك توضِّ
مھا إلى قاضي التنفیذ مباشرةً.[45] لیست ھناك إلى الآن إحصائیَّات تبُیِّن تأثیر ھذا القانون، وتقدِّ
لكنْ یمكن لنا أن نتبیَّن مدى صعوبة ھذه المشكلة وحدَّتھا، بقراءة التقریر السنويِّ للشركة السعودیَّة
للمعلومات الائتمانیَّة ‘‘سمة’’[46]، حیث نرى أنَّ عدد الشیكات المرتجَعة في المملكة انخفض في
عام 2012 إلى 44.984 شیكًا بقیمة ملیار دولار، مقارنةً بـ 167.100 شیك بقیمة 4 ملیارات
ا، لكنَّھا توضح أیضًا مدى المشكلة التي لا دولار في عام 2009م. تظُھِر ھذه الأرقام تحسُّناً مھم�
تزال قائمة. وینُتظر أن تستمرَّ ھذه الظاھرة بالانخفاض لدى تنفیذ ھذه القوانین الجدیدة، كما أنَّ
التقاریر الائتمانیَّة متاحةٌ لمعظم الأعمال التجاریَّة، لا سیَّما أنَّ مؤسَّسة النقد العربيِّ السعوديِّ
ز ‘‘سمة’’ أسَّست ‘‘الشركة السعودیَّة للمعلومات الائتمانیَّة’’ (سمة) التي تعمل تحت مظلَّتھا. وتركِّ
على سبعة أھداف وھي اختصارًا: ‘‘نشر ثقافة ائتمانیَّة’’ و‘‘بیئة ائتمانیَّة شفَّافة’’ و‘‘مساعدة مانحي
الائتمان لاتِّخاذ قرارات تمویلیَّة صحیحة’’ و‘‘مساعدة طالبي التمویل أو القرض’’ و‘‘تھیئة المناخ
للدائنین لاتِّخاذ قرارات صحیحة’’ و‘‘تقلیل مخاطر عدم السداد’’ و‘‘رفع مستوى الوعي للعملاء
المقترضین للحصول على التمویل بأقلِّ تكلفة’’. ولدى ھذه الشركة قائمة بأسماء المخالفین سواء
من أفراد أم شركاتٍ أم مؤسَّسات. إنَّ تقییمًا ائتمانی�ا سلبی�ا بسبب شیك مرتجع سیساعد المشروع
الناشئ على تقییم ما إذا كان سیقبل الشیك أم لا، والمحاكم تعجُّ بقضایا أشخاص باعوا أراضيَ أو
ل كان دون سلعاً أخُرى مقابل شیكات مرتجعة. وباع بعض الأشخاص بیوتھم مقابل شیك مؤجَّ
رصید، وفي بعض الحالات خسر أشخاصٌ مدَّخرات حیاتھم. لذا لا یثق معظم الناس بالشیكات

ا شیكات مصدَّقة. ا الدفع نقدًا وإمَّ لون إمَّ الشخصیَّة، ویفضِّ
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إنَّ الموظَّف الذي ینشر الشائعات ھو
أشبھ بجرثومة تنقل الأمراض. تخلَّص

منھ مھما كلَّف الثمن.

من الأمور التي لا یمكنك أن تعرفھا عن موظَّفٍ ما من قراءة سیرتھ الذاتیَّة أو من المقابلة
ف بعض الشخصیَّة، ھي عاداتھ وطباعھ الشخصیَّة. وكما ھي الحال في أیَّة علاقة، لا یمكن تعرُّ
الأمور إلاَّ عندما تتعامل مع الشخص شخصی�ا لمدَّةٍ من الزمن. بعض الموظَّفین كسلانون وكثیرًا
ل المسؤولیَّة، كما أنَّھم لیسوا أعضاء فریقٍ جیِّدین. لكنَّ ھذه ما یختلقون الأعذار، ویتجنَّبون تحمُّ
الصفات الذاتیَّة تعكس جوھرَ الموظَّف، مع أنَّھا قد تنتشر على صعیدٍ محدود. لكنَّ صفة نشر
الشائعات لدى الموظَّف یمكن أن تعمل على إلحاق الضرر بعملك كلِّھ، وھي ربَّما تعدُّ الصفة

الأسوأ للموظَّف.
نصیحتي ھي: إذا وجدتَ موظَّفاً یمارس نشر الشائعات، فعلیك التخلُّص منھ؛ فمثل ھؤلاء
الموظَّفین عنصر ھدَّام سواء للشركة كلِّھا أم للدائرة التي یعملون فیھا مھما بلغ حجمھا. بعض ھذه
ا قد یتسبَّب في تشتیت تركیز الشائعات تكون خبیثة، وبذلك تسبِّب استیاءً واسعاً بین الموظَّفین، ممَّ
یَّة، فقد تصرف وقتك في نفي الشائعات. في العاملین في شركتك. إنْ لم تعُالج تلك المسألة بجدِّ
قك الناس؛ فنفیكُ للشائعات لن یثمر عن شيء یذُكَر لاحتواء الضرر الذي معظم الأحیان لن یصدِّ

وقع فعلاً.
نت في أواخر عام 2010م، عیَّنتُ مدیرة تسویق في الشركة. كانت سیرتھا الذاتیَّة لافتةً جد�ا وتضمَّ
المؤھِّلات المناسبة. وخلال المقابلة أظھرت شخصیَّة رائعة، فعیَّنتھا لشغل ذلك المنصب. بعد



ش بھا. بضعة أسابیع من عملھا، اتَّھمت أحد الأشخاص في الشؤون الإداریَّة في الشركة بالتحرُّ
كانت تلك تھمةً خطیرة، وكان فصلُ ذلك الشخص یعني خسارة مؤثِّرة، لذا تحقَّقت من الأمر. وبعد
سلسلة من التحقیقات والأسئلة التي استنفدت وقتاً وجھدًا دون فائدة تعود على مصلحة العملُ اتَّضَح
أنَّ ذلك الشخصَ المتَّھمَ كان محبوباً من الجمیع ولم یضُایقھا، بل كلُّ ما فعلھ ھو أنَّھ طلب منھا
تقدیم فواتیر نفقات معیَّنة كانت تطالب بھا وَفقاً لسیاسة الشركة، لكنَّھا رأت في ذلك محاولة
شخصیَّة من قِبلَھ لمنعھا من استرداد المبلغ الذي أنفقتھ، فنشرت إشاعتھا للثَّأر منھ. وھناك شخصٌ
آخر كان یعمل معي في آي. أف. أس. مع أنَّھ كان مبرمجًا ممتازًا، فقد كانت لدیھ عادة نشر
ة التي نشرھا واحدةٌ تتعلَّق بمحاباة بعض الشائعات بین زملائھ. ومن بین الشائعات الضارَّ
الموظَّفین بأنَّھم یحصلون على میزات وعوائد أكثر من الآخرین. أصابت ھذه الشائعات اثنیَن من
نظرائھ بامتعاض، واستغرق الأمر سنوات لنكتشفَ أنَّ سببَ تركِ موظَّفیَن معیَّنیَن العملَ كانت
ات، فصُِلَ من العمل في نھایة نتیجة شائعاتھ الخبیثة. وعندما اكتشفنا ذلك وبعد تحذیره عدَّة مرَّ
ل ھذا المطاف. وبالرغم من أنَّ خسارتھ كانت صعبة على الفریق التقنيّ، فقد كان لا بدَّ لنا من تحمُّ

النوع من الخسائر لمصلحة الشركة العلیا.

النصائح ذات الصلة: 65



الفصل 5



مرحلةُ الانتقال
عندما یصل مشروعك الناشئ إلى مستوى معیَّن من حیثُ قاعدةُ العملاء أو عدد الموظَّفین أو
مقدار الدخل، یكون الوقت عندئذٍ قد حان للانتقال إلى المرحلة التالیة من مراحل شركتك. ویمكن
أن یكون ذلك في صورة بیع شركتك أو الارتقاء بھا إلى منشأة أكبر بإضافة دوائر أو فروع، أو

بیع أسھمھا في اكتتابٍ عامٍّ في نھایة المطاف.
الأنشطة الرئیسیَّة: في ھذه المرحلة، لا یعود مشروعك ناشئاً، وعلیك أن تعمل على تھیئة البنیة
التحتیَّة والفریق للانتقال بعملك التجاريِّ إلى المستوى التالي الأعلى. وإذا استحوذت شركة كبرى
على مشروعك أو بیعتَ أسھمھ في اكتتاب عامّ، فھذا یعُدُّ الحلمَ النھائيَّ لمعظم الشركات. ویمكن
سین. للاكتتاب العامِّ أن یكون مصدرًا كبیرًا من مصادر التمویل أو الحصول على النقد لدى المؤسِّ

نوع التمویل: التمویل المصرفيّ، القروض المرحلیَّة (Mezzanine Financing)، التمویل
القابل للتحویل إلى أسھم (Bridge Loans)، الاكتتاب العامّ.



نصیحة 74

اخترَْ بنفسك وبعنایة الموظَّفین الذین یمثِّلونك
أمام العملاء، وافحص كلَّ شيءٍ یرُسَل إلى العملاء.

أحیاناً لا تكون ھناك فرصة ثانیة.

كانت معظم الشركات التي أطلقتھُا تعمل في مجال البیع لشركات أخرى (B2B). وخلال تلك
المرحلة تعاملنا عن قرب مع عدد من العملاء، وكانت الآلیَّة المتَّبعة في العمل تقتضي كتابة
في ما قبل البیع عروض وتقدیمھا بحیث تناسب العملاء، كما اقتضت ظھور مستشارینا وموظِّ

وموظَّفي المبیعات دائمًا بأحسن مظھر وبلیاقة كاملة أمام العملاء.
ل خسارة أيِّ عمیل، سواء كنتَ تعمل مع شركات في المشاریع الناشئة، لا یمكنك عمومًا تحمُّ
تجاریَّة أخرى (B2B)، أم كنت تعمل مع المستھلكین (B2C). فإذا كنتَ مشروعًا ناشئاً حدیثاً ولم
یكن لدیك سوى عدد قلیل من العملاء، فإنَّ خسارة أحدھم یعُدُّ كارثة. سیكون من الصعب إصلاح
ھة إلى أحد موظَّفي عرضٍ سیِّئ أو اقتراح مشروعٍ سیِّئ أو معالجة ملاحظة غیر لائقة موجَّ
ب طاقم موظَّفیك على كیفیَّة التعامل مع العملاء، كما أنَّ علیك أن تكون العمیل. علیك أن تدرِّ
مستعد�ا لامتصاص ردود الأفعال الغاضبة، وتعمل على تسویة الأمور مع عمیلك. وإذا تبیَّن أنَّ
بعض العاملین لدیك لا یملكون مھاراتٍ جیِّدةً للتعامل مع العملاء، فعلیك أن تنقلھم إلى وظائف

ثانویَّة لیست لھا علاقة بالتعامل مع الغیر، وإذا اقتضى الأمر تخلَّص منھم.
كما یتَّضحُ في النصائح ذات الصلة فإنَّ تقدیم عرضٍ لترویج سلعةٍ أشبھ بالمسرحیَّة الحیَّة، لذا
علیك إشراك جمھور الحاضرین وشدُّ انتباھھم وتقویة تفاعلھم بالمخاطبة والحوار والمؤثِّرات
الإبداعیَّة في طریقة العرض ومعرفة أین ومتى تضع كلمات النھایة، أو ما یعرَف بالـ‘‘إفییھ’’ في



لغة المسرح ضمن العرض. وینطبق ذلك على جمیع أنواع عملیَّات التواصُل مع العملاء. إنَّ
العامل الرئیسيَّ في عملیَّات التواصل كلِّھا ھو القدرة على فھم العمیل وإخباره بما یرید سماعھ،
والعنایة بصیاغة الرسالة التي تودُّ إرسالھا إلیھ. وینطبق ھذا الأمر لیس فقط على المبیعات، بل
أیضًا على الاستشارات وتطبیقات الأنظمة. وما دام الموظَّفون الذین ترسلھم إلى عملائك یمثِّلونك،
بوا على مھارات الحوار وفنون فعلیھم لیس فقط أن یظھروا بمظھرٍ حسن، بل ینبغي أیضًا أن یتدرَّ

التواصُل الشخصيّ.
ین إلى عندما كانت شركة القنطرة تعمل مع وزارة الدفاع في قسم الخدمات الطبِّیَّة، كنَّا مضطرِّ
استخدام عدد كبیر من الموظَّفین الجدد، ونعمل مع فرقٍ من ألمانیا والسوید، ناھیك باستخدام
ب زملاءنا لاً أن نضع كلَّ واحدٍ من موظَّفینا مع زمیلٍ لھ، ثمَّ ندرِّ یِّین. كان علینا أوَّ موظَّفینا المحلِّ
الأوروپیِّین على كیفیَّة التعامل مع المسؤولین في الحكومة السعودیَّة؛ لأنَّ الخبراء الأوروپیِّین
م یأخذون أيَّ تعلیقٍ أو ملاحظة على محمل الجدِّ من أيِّ موظَّفٍ سعوديٍّ حكوميٍّ یدَّعي أنَّھ یقدِّ
د اقتراحات اقتراحًا وأنَّھ ذو شأن. وكان العدید من التحدیثات التي أدخلوھا على الأنظمة ھي مجرَّ
لم یوافق علیھا رؤساء ھؤلاء الموظَّفین إذ كان الأوروپیُّون یسعون إلى رضى العمیل دون تفرقة
بین الموظَّف العاديِّ أو المسؤول صاحب القرار؛ فالمھمُّ رضى الجمیع. لكنِّي كنت أحتاج إلى
ضبط التكالیف والتحقُّق من أنَّ المسؤول الذي سیعتمد الدفعات مسرورٌ، لا الموظَّفین الذین قد لا
یشاطرونھ الرأي. لقد كانت محاولة جعل الجمیع- من العملاء والموظَّفین والآخرین- مسرورین

في الوقت نفسھ أمرًا لیس یسیرًا.

النصائح ذات الصلة: 55، 65



نصیحة 75

إنَّ ممارسة الأعمال التجاریَّة یعني أحیاناً
تجنُّب الارتطام بالسقف الزجاجيِّ الذي

یفصل الرجال عن الصبیان!

یعلمُ أيُّ شخصٍ لھ خبرة في التعامل في السعودیَّة أنَّ ھناك أسقفُاً زجاجیَّة سیصطدم بھا مشروع
ناشئ عندما یحاول النفاذ إلى السوق. ستجد ھناك لیس فقط سقفاً زجاجی�ا واحدًا، بل العدید من
الأسقفُ التي تفصل طبقات العمل التجاريِّ في السعودیَّة. یتجلَّى ھذا الوضع على وجھ الخصوص
عند التعامل مع الشركات والمؤسَّسات التجاریَّة (B2B). كما أنَّ المشاریع الناشئة تعاني غطرسةَ
‘‘ھوامیر’’ السوق الذین یمكنھم استخدام وسائل غیر مباشرة لممارسة الضغط علیھا وإیقافھا.
عمومًا، ستواجھ المشاریع الناشئة التي تتعامل مباشرةً مع المستھلكین مشكلات أقلَّ عند دخول
السوق؛ لأنْ لا أحد یستطیع أن یمنعك من افتتاح عملك بتجارة التجزئة والبیع لعملائك مباشرةً. إنَّ
ة عند تأسیس معرفة قدراتك وإدراكك للأسقف الزجاجیَّة والحذر من المحتكرین، ھي أمور مھمَّ
خُطَّة عملك التجاريّ، كما أنَّ وضعك أھدافاً معقولة سیساعدك أیضًا. قد یكون النفاذ من الأسقف
الزجاجیَّة صعباً لكنَّھ لیس مستحیلاً كما تبرھنَ حالات ‘‘یوتیرن’’ و‘‘یحیى’’ المذكورة في النصائح
ر قدرتك على اللعب في ذات الصلة. فكیفیَّة حصولك على المجموعة الأولى من المشاریع سیقرِّ
مصاف أحد‘‘الدوریَّات’’ في السوق التي تفصل بینھا الأسقف الزجاجیَّة. وبعد حصولك على
المجموعة الأولى من المشاریع ، یمكنك أن تحصل على مشاریع أخرى بسھولة أكثر، بینما یعني
عدم قدرتك على الحصول على المشاریع الأولى، أو عدم معرفتك كیفیَّة الحصول علیھا- خسائر

لسنوات في المبیعات، حتَّى في حال تقدیمك أفضل عرضٍ وأفضل سعر.



ر في المشاركة في سوق معیَّنة كاللعب في ‘‘الدوریَّات’’- إنْ جاز التعبیر- والتي ھي عبارة فكِّ
عن‘‘مسابقات’’ تشبھ دوري كرة القدم بین الأندیة الریاضیَّة ذات المستویات المختلفة. لا بدَّ أن
لك للَّعب تحقِّق مكاسب في مشروعك الحاليِّ لتتأھَّل ‘‘للَّعب’’ في مصاف ‘‘دوریَّات’’أعلى. ما یؤھِّ
ھو الروابط والعلاقات الشخصیَّة. سیساعدك حجمُ إجماليِّ المبیعات السنویَّة على معرفة إن كان
في وُسعك اللعب مع الكبار. وسأضربُ في ما یلي مثلاً قد لا یكون دقیقاً لكنَّھ یوضحُ الفكرة. للَّعب
في ‘‘دوري الأبطال’’، تحتاج على الأقلِّ إلى مبلغ 150 ملیون دولار إجماليِّ المبیعات؛ وللدَّوري
الممتاز إلى 30 ملیون دولار، ولدوري الدرجة الأولى إلى 7 ملایین دولار، فیما تحتاج إلى
ملیونيَ دولار لدوري الدرجة الثانیة. فإذا كنت في درجة أدنى وتودُّ الوصول إلى الدرجة الأعلى،
ا بإعطائك عقدًا ل عقد وإمَّ ا بإعطائك أوَّ فمن المستحیل تقریباً أن تلعب إذا لم یدعمك عضوٌ آخر، إمَّ
من الباطن. وعندما تكون قد اكتسبت ثقة ‘‘فرق الدَّوري’’، فربَّما یسمحون لك باللَّعب معھم، وقد لا
یسمحون بذلك. تحقِّق بعض المشاریع الناشئة ھذا الأمر بالدخول في شراكة مع ‘‘فریق’’ من
الدوري الذي یریدون الانضمام إلیھ. لكن حذارِ! إذا وافق رجال الأعمال ذوو الفطنة والدھاء على
إعطائك فرصة، فإنَّھم قد یستغلُّونك. لا یوافق معظمھم على حصَّة من الأرباح أو عمولةٍ ما في
ة أسھم كبیرة في مشروعك الناشئ. وسیحرص بعضھم مقابل المشاریع، لكنَّھم قد یطلبون حصَّ

على ألاَّ تلعب بتاتاً.
وعلى ذكر الدوریَّات، سأذكر ھنا مثلاً مشابھًا لشابٍّ ریاديٍّ جعل شغفھ وحبَّھ لكرة القدم مشروعھ،
فقد أنشأ ھذا الشابُّ بطولةً في كرة القدم للأطفال دون سنِّ العاشرة، وكان یجاھد للحصول على
ترخیص نادٍ ریاضيّ. طلب أحد المستثمرین أكثر من 50% من نادیھ مقابل أن یحصل لھ على
رخصة یصعب جد�ا الحصول علیھا. في الواقع، لا یوجد ترخیصٌ كھذا بعد. كان الریاديُّ یخشى
ة الأغلبیَّة، والتي قد تقود إلى التخلُّص منھ لاحقاً. ولا تزال المفاوضات جاریة بین خسارة حصَّ
الریاديِّ والمستثمر في غیاب ترخیصٍ رسميّ. إنَّھ یرزح تحت تھدید دائم بإغلاق نادیھ في أيِّ

وقت، ولا مجال للتوسُّع في عملھ التجاريِّ في غیاب ترخیصٍ نافذ المفعول.

النصائح ذات الصلة: 68، 82



نصیحة 76

یتطلَّبُ الاتِّصال بالمستثمرین مھاراتٍ فنِّیَّةً عالیة.
احصل على النصح والمشورة قبل أن تتَّصل بھم،

فقد لا تحصل على فرصةٍ أخُرى.

یعرف كثیرٌ من الریادیِّین تمام المعرفة أنَّھم یریدون استثمارًا، ویبذلون جھودًا مضنیة في محاولة
لین، دون موعد مقابلة مع أحد المستثمرین أو المموِّ كسب استثمار لغرضٍ معیَّن. لكن عندما یحدِّ
تنعقد ألسنتھم ولا یعرفون ما یجب علیھم قولھ. وكما ذكرنا في النصائح ذات الصلة مِرارًا أنَّ
ا أن تتعلَّم التفكیر في عقد اجتماع مع مستثمر یتطلَّب تعلُّم لغة جدیدة غیر لغتك الأمِّ ‘‘التقنیَّة’’، فإمَّ
ا أن تطلبَ من مترجم أن یفعل ذلك. یتحدَّث المستثمرون اللغة ‘‘المالیَّة’’ كما ذكرنا التحدُّث بھا وإمَّ

سابقاً، فإذا لم تتعلَّم الأساسیَّات علیك ألاَّ تذھب.
ة ھي أنَّ تعلُّم اللغة ‘‘المالیَّة’’ لیس كاختراع صاروخ، وباستطاعتك أن تبَرَع في البشرى السارَّ
صة لمساعدتك على تعلُّمھا بسھولة نسبی�ا. وإنْ لم تستطع ذلك، یمكنك طلب مساعدة مھنیَّة متخصِّ
تقدیم عرض جیِّد وإصدار تقریر معتمد بمركَزك الماليِّ أو الموازنة السنویَّة لعملك التجاريّ.
ینبغي أن تكون قادرًا على الإجابة عن أسئلة أساسیَّة حول الأوضاع المالیَّة لعملك التجاريِّ بالثقة
ق تطبیقاتك من الناحیة الفنِّیَّة. ینصبُّ اھتمامُ نفسھا التي تتحدَّث بھا بشأن میِّزات منظومتك وتفوُّ
المستثمر الرئیسيُّ على مقدار المال الذي تطلبھ وفي المقابل عدد الأسھم التي سیستحوذ علیھا،
وكم ستكون العائدات، ومتى ستتحقَّق. إنَّ جمیع أسئلتھم تتمحور بطریقةٍ أو بأخُرى حول ھذه
المعلومات الأساسیَّة عندھم. في المراحل الأولى، قد تكون قادرًا على ‘‘الإفلات’’ دون أن تكون

ً َّ



لدیك خُطَّة عمل. لكن عندما یكبر عملك التجاريّ، تصیر الوثائقُ المكتوبة بصورة مھنیَّة ضروریَّةً
ولا یمكن تجنُّبھا.

یدرك معظم الریادیِّین الشباب ھذا الواقع المظلم لكَونھم لا یتحدَّثون اللغة ‘‘المالیَّة’’ عندما
ة الأولى التي حاولت فیھا أن أفعل ھذا في یعرضون مشروعھم أمام أحد المستثمرین. أتذكَّر المرَّ
عام 2001م، فقد كنت مستعد�ا للتحدُّث بشأن عملنا التجاريِّ والكیفیَّة التي نما بھا بنسبة %500
في خمس سنوات. لكن لم یكن لديَّ تقییمٌ أو لم تكن لديَّ أرقامٌ عن معدَّل العائد الداخليّ (IRR)، أو

. توقُّعات السنوات الخمس المقبلة، وكان العرض طویلاً ومُملا�
ل ‘‘لا، شكرًا’’، عیَّنتُ مستشارًا مالی�ا لمساعدتي في التحضیر للاجتماع بعد أن تلقَّیت ردَّ الفعل الأوَّ
.(Private Placement Memorandum) ّرة طرح خاص ل مذكِّ الثاني، وفي صیاغة أوَّ
د خدمة استعنتُ فیھا بمصدرٍ كلَّفني ذلك مبلغاً من المال، لكنَّھ كان مبلغاً مستحَق�ا. لم یكن ذلك مجرَّ
خارجيّ، بل كان أیضًا دورة تدریبیَّة في تعلُّم لغة المستثمر ‘‘المالیَّة’’. وكما یتَّضح في النصائح
ر شركات صنادیق رأس المال الجريء من الریادیِّین الذین لیست لدیھم الأدوات ذات الصلة، تتذمَّ

الصحیحة لتقییم عملھم التجاريّ.
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إنَّ إجراء تقییم مرتفع الثمن لمشروعك لا یضمنُ
بیعھ بتلك القیمة، كما أنَّ المستثمر سیقوم من جانبھ بعمل التقییم والذي سیكون أقلَّ دون شكّ.

یَّة تتجاوز الأھل والأصدقاء والأغبیاء عندما تصل إلى المرحلة التي تبحثُ فیھا عن استثمارات جدِّ
رة طرح خاصّ والمستثمرین الأفراد، سیطُلبَ منك تقدیم موازنة معتمدة للعمل التجاريّ، أو مذكِّ
(PPM). الموازنة الرسمیَّة أو القوائم المالیَّة- وتعُرف أیضًا بالمركَز الماليِّ أو التقریر السنويّ-
ھو وثیقة مكتوبة باللغة ‘‘المالیَّة’’، اللغة التي كان علیك أن تتعلَّمھا كما ذكرنا آنفاً. یجب أن تكتبَ
صة لتكتسب الثقة والمصداقیَّة. عادةً ما یطلب منك المستثمرون ھذه الوثائقَ مؤسَّسةٌ مالیَّةٌ متخصِّ
الأفراد وصنادیق رأس المال الجريء تقدیم القوائم المالیَّة والموازنات للعمل التجاريِّ على أن
ح لھا من ھیئة السوق المالیَّة برخصةٍ تكون معتمدة وصادرة عن مؤسَّسةٍ مالیَّةٍ معتمدة مصرَّ

ة. خاصَّ
رة طرح خاصٍّ معتمدة، والتي قد تكلِّف ما بین 100 ألف ورغم أنَّك ستنُفق مبلغاً كبیرًا لإعداد مذكِّ
دولار و500 ألف دولار عالمی�ا، فإنَّ ھذا التقریر سیكون مقیاسًا فقط ولن یضمن لك الحصول
نھ الوثیقة لعملك التجاريّ. یقوم المستثمر دائمًا بتقییمھ الخاصّ، وھذا على مبلغ التقییم الذي تتضمَّ
یعني أنَّھم سیدُقِّقون عملكَ التجاريَّ ویحاولون الخروج برقمٍ آخر، وھو عادةً ما یكون أقلَّ من الرقم
المرتفع الوارد في وثیقتك. علیك أن تتعلَّم قبول ھذا الأمر وأن تعمل جاھدًا على التفاوض مع
مستثمریك المحتمَلین. سیسعى المستثمر إلى إیجاد الوسائل للتفاوض على تقدیرك للقیمة؛ فھو لن
یدفع إلاَّ الأقلَّ دائمًا، ولن تستطیع أنت أن تطلب أكثر من ذلك بتاتاً. إنَّ الرقم المرتفع الذي وردَ في

تقییمك ھو أشبھ ما یكون بسقفٍ لا یمكن أن تتخطَّاه.



،(Saudi Hollandi Capital) ’’في عام 2010م استخدمنا شركة ‘‘السعوديّ الھولنديّ المالیَّة
وھي إحدى المؤسَّسات المالیَّة المرخَّصة في السعودیَّة، لتقییم مجموعة القنطرة. أجرینا عملیَّة
لاع على تقدیراتنا م إلیھم كلَّ ما یحتاجون إلیھ. وكانت وظیفتھم ھي الاطِّ تنا لنقدِّ تدقیق شاملة لسجلاَّ
للسنوات الخمس المقبلة ومناقشة كلِّ رقم فیھا، كما أجروا أیضًا تدقیقاً في حسابات السنوات العشر
دین، وشراكاتنا، وفي كلِّ ما لھ علاقة بعملنا الماضیة، وتاریخ مبیعاتنا، وعلاقاتنا بالعملاء والمورِّ
التجاريّ. وفي نھایة الأمر استخدموا مزیجًا من طرق التقدیر، وقدَّموا ثلاثة تقییمات مختلفة
ة لترویج مشروعنا، ناقش المستثمر الذي قابلناه حتَّى الرقم ل مرَّ ومعدَّلاً حسابی�ا. عندما ذھبنا أوَّ
الأدنى، وفعل ھذا أیضًا جمیع المستثمرین اللاحقین، لكنَّ تقریر السعوديّ الھولنديّ المالیَّة كان
مصدرًا موثوقاً لدى المستثمرین لبدء المفاوضات، فالتفاوُض بشأن الاستثمار عملیَّة صعبة ومؤلمة
م إلیك دفعاتٍ نقدیَّةً فقط دون أن یكون لدیك لا یمكن التنبُّؤ بنتیجتھا. قد تمنحك صفقات المال أو تقدِّ
ن شروط الاتِّفاقیَّة في الغالب تقدیم قروضٍ قابلة للتحویل، وبنودَ مالٌ متاحٌ بعد الخصم. قد تتضمَّ
تعاقدِ استعادة المال، وجمیع أنواع الحِیلَ. ویبرع المستثمرون وصنادیق رأس المال الجريء عادةً
في أعمالٍ كھذه، ویستغلُّون عدم خبرة الریادیِّین. وأفضل شيءٍ تقوم بھ ھو الحصول على مشورة

جیِّدة عند التفاوض مع المستثمرین على صفقةٍ ما.
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یمكن ألاَّ تكون العقود قابلةً للتَّنفیذ إلاَّ من
لة. لذا تختار معظم خلال دعاوى قضائیَّة مطوَّ

المشاریع الناشئة حمایة نفسھا من خلال
أسالیب حرب العصابات.

ة لقدرتك على تسجیل الأھداف. كما أنَّ كما بحثنا في النصائح ذات الصلة، فإنَّ معرفة ملعبك مھمَّ
إحدى المشكلات الرئیسیَّة التي تعیق الأعمال التجاریَّة في دولٍ كثیرة تتعلَّق بتنفیذ الأحكام
دون (لأسبابٍ مفھومة) في تأسیس عملٍ القضائیَّة. فالشركات والمشاریع الناشئة والریادیُّون یتردِّ

تجاريٍّ في بلدٍ ما لأنَّھم غیر واثقین بحمایة حقوقھم مع وجود القوانین.
في معظم الدول، سواء كانت القوانین فیھا واجبة التنفیذ أم لا، فإنَّ مقاضاة أحد الأشخاص تعُدُّ
عملیَّة طویلة ومُكلِفة. فمثلاً، في الولایات المتَّحدة، یمكن أن تكون الدعاوى القضائیَّة مُكلفةً لعملٍ
تجاريٍّ صغیر، مع أنَّ القانون واجب التنفیذ بدرجةٍ كبیرة بواسطة أنظمة المحاكم. وفي دولة مثل
السعودیَّة، لیست القوانین بالضرورة واجبةَ التنفیذ بسھولة، لكنَّ أسالیب حرب العصابات یمكن أن

تساعدك على استرجاع مالك. یمكن أن تكون ھذه العملیَّة أقلَّ كلفةً من المقاضاة في دولة أخرى.
في دولةٍ مثل السعودیَّة، حیث الدعاوى القضائیَّة طویلة، وقد تستغرق سنوات، أو حیث القوانین
تكون مبھمة وغیر واضحة ویمكن تأویلھا على عدَّة وجوه، وقد تشوبھا ثغرات یفلت بھا المدَّعى
تِ الكثیر من المشاریع إلى استخدام أسالیب حرب العصابات لحمایة علیھ من العقاب- اضطرَّ
نفسھا. وھذا ما یجعل القیام بعملٍ تجاريٍّ صعباً. فمثلاً، تحاول معظم المشاریع الناشئة أن تربط
ر العمیل تسلیم بضاعة معیَّنة إلى حین دفعاتھا بفتراتٍ معیَّنةٍ لأسباب لا یعرفھا العمیل، وقد یؤخِّ



تسدید الدفعة المستحقَّة. وفي بعض الأحیان قد یضُطرُّ أصحاب ھذه المشاریع إلى الذھاب إلى
العمیل ویشكون من كساد السوق ویطلبون تسریع تسدید الدفعة. الجمیع یعلم أنَّ من المھانة
‘‘استجداء’’ الحقوق المشروعة، لكنَّ بعض العملاء یستاءون إذا ما ‘‘طالبتھَم’’ بحقوقك بالطرق
المعتادة، ویحسبون مطالبتك لھم بحقوقك المشروعة بھذا الأسلوب خدشًا لكبریائھم، فھم یریدون أن

تطلب حقَّك بالتوسُّل والاستجداء.
وعلى العكس من ذلك، قد یطلبُ أحد العملاء من مشروعٍ ناشئ ضماناً مصرفی�ا مقابل دفعة أولى.
وھذا ما حصل معي في الأیَّام الأولى، إذ لم یكن العمیل على معرفةٍ بنا، وبدََونا صغارًا عنده،
وشعر بأنَّھ یخاطر بمنحنا المبلغ المطلوب. فطلب ضماناً مصرفی�ا مقابل الدفعة الأولى. وعندما
بدأنا في تسدید مستحقَّاتھ في تواریخھا المحدَّدة أو قبل ذلك، صارت العلاقة أسھل، وأصبح یدفع
المزیدَ دون طلب ضمانات. بكلماتٍ أخرى، كان العمل التجاريُّ الخاصُّ بالعمیل یحمي نفسھ من
د (أي نحن) من خلال ضمان مصرفيٍّ تسلَّمھ في بدایة التعامل. ما كان لھذا أن یحدث لو المورِّ

كانت المحاكم تستوفیھ حقَّھ بسھولة.
ر العمیل فجأةً أنَّھ لا للأسف، لھذه القصَّة شقٌّ ثانٍ، حیث كان العمیل ھو المذنب، لا نحن. فقد قرَّ
یرید برنامج تخطیط موارد المشروع (ERP)، وھكذا ألغى العقد المبرَم بیننا قبل تسدید القسط
دًا بسحب الضمان الأخیر. وفعل لیس ھذا فحسب، بل استمرَّ في طلب تغییرات إضافیَّة مھدِّ
اء التعامل معھ، وأصررتُ على أن یدفع لي المصرفيِّ للدفعة الأولى. وبعد أن ضِقتُ ذرعًا من جرَّ
مقابل الأعمال الإضافیَّة، فقد ألغى العقد، وتجاوزَ ذلك بأن عمل على تسییل الضمان المصرفيّ،
فقاضیتھ واستغرق الأمر سبع سنوات لكسب الدعوى والحصول على الحكم بتعویضٍ كامل، دون
فوائد بالتَّأكید.[47] وتبیَّن لاحقاً أنَّ لدى العمیل إدارة كاملة في شركتھ للتعامل مع الدعاوى
دوه الذین لم یكن یوفیھم حقَّھم مطلقاً. تلك كانت وسیلتھَ للتمویل. كانت القضائیَّة التي یقُیمھا مورِّ
خُطَّتھ التمویلیَّة كالتالي: أوقِف الدفعات، ولیقُاضوك، وإذا صدر علیك حكمٌ نافذٌ تكون قد استمتعت
انيِّ من خمس إلى سبع سنوات اعتمادًا على تاریخ الحكم، إنْ لم یكن إلى بالتمویل المجَّ

الأبد...دھاء!
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عند عرض المنتجَ، لا تبعْ فقط ما تعتقد أنَّھ ذو قیمة
من الناحیة الفنِّیَّة لمنتجك. اجعل جلَّ تركیزك

على الحاجة التي تلبیھا لعملائك.

ون بھ، وینتھزون كلَّ كثیرٌ من الریادیِّین ھم مھندسون أو مبرمجون یحبُّون منتجھم ومیِّزاتھ ویعتزُّ
فرصةٍ للتحدُّث بشأنھ وعرضھ أمام العملاء، تمامًا كما یفعل أبٌ فخور بأبنائھ. ھذا أمر طبیعيٌّ
وجیِّدٌ إذا كان ھذا المنتج متقناً ویتوافق مع تطلُّعات العملاء واحتیاجاتھم. فإن لم یكن كذلك ولیس

من أحد یھتمُّ بھ غیرك، فھو لیس بشيء یذُكَر ولا قیمة لھ.
یھتمُّ العملاء والمستثمرون، على حدٍّ سواء، بالفوائد التي سیعود بھا المنتجَ علیھم. ماذا سیعطیھم
المنتج؟ كم من المال أو الوقت سیوفِّر علیھم؟ ما نتیجة مقارنتھ بمنتجات منافسیك؟ وفي أیَّة
مجالات أجُرِیت فیھ تحسیناتٌ على التكنولوجیا القدیمة؟ لا أحد یھتمُّ حق�ا بتفاصیل التكنولوجیا
ذاتھا، سوى في حدود استخداماتھا وفوائدھا. أنت لا ترید أن تبعث الضجر في عملائك، لذا علیك

إخبارھم بما یریدون معرفتھ فعلاً دون زیادة.
الأمیركیُّون ھم سادة التسویق، وعندما تعمل مع دولٍ أخرى یمكنك أن ترى الفارق. دُعِیتُ إلى
رت برنامج تخطیط موارد مؤتمر الوكلاء لشركة آي. أف. أس، وھي الشركة السویدیَّة التي طوَّ
المشروع (ERP) الذي كنت أمثِّلھ، في عام 2002م في غوتنبرغ(Gothenburg) السویدیَّة.
وشاھدتُ ھناك على مدى یومَین كلَّ أنواع العروض حول التكنولوجیا- كیفیَّة تطویرھا، وآلیَّة
تطویر الوحدات البرمجیَّة، وكیفیَّة توالي الإصدارات، إضافة إلى أمور أخرى لا یتَّسع المقام
لذكرھا. والغریب في الأمر أنَّھ مع كونھ مؤتمر مبیعات، فلم یقُدَّم فیھ عرضٌ واحدٌ عن كیفیَّة البیع،



أو عن قضایا الأعمال التجاریَّة، أو عن ملامح المنتجَ المطروح للبیع وأسالیب البیع، أو عن
نصائح للتسویق، أو عن مبادئ توجیھیَّة للاتِّصالات التسویقیَّة! لم تقُدَّم أیَّة معلومات عن المبیعات
وأسالیبھا خلال المؤتمر، سوى عرضٍ واحدٍ مدَّتھ ساعة بعد ظھر الیوم الأخیر عندما كان معظم

الأشخاص یستعدُّون للَّحاق بطائراتھم.
سٌ فخورٌ كانت شركة آي. أف. أس شركةً ریادیَّةً أنشأھا مھندسون ریادیُّون، وكان یدُیرھا مؤسِّ
جد�ا بمھاراتھ وقدراتھ التقنیَّة. ومن البدیھیَّات التسویقیَّة أنَّ الفخر بالمنتج لا یبیعھ، بل عرض
المنتج عرضًا جذَّاباً ھو سرُّ البیع. یفخر العدید من الریادیِّین كثیرًا بإنجازاتھم الفنِّیَّة حتَّى إنَّھم

رًا. ر كبائع لا بوصفك مطوِّ ینسون أن یبیعوا منتجَھم. عندما تكون في جلسة تقدیم عرض، فكِّ
بعد بضع سنوات من المؤتمر الذي عقدَتھ آي. أف. أس، حضرتُ مؤتمر شركة پیپول سوفت
(People Soft) في العاصمة الھولندیَّة أمستردام. لم یتحدَّث أحد بشأن الصفات التقنیَّة للمُنتجَ،
مت خلال حیث كان الھدف من المؤتمر مناقشة قضایا المبیعات واستراتیجیَّات التسویق، وقد قدُِّ
المؤتمر عروضٌ من بائعین حقیقیِّین. بعد سنة استحوذت شركة أوراكل على شركة پیپول سوفت
لأنَّھا كانت أحد المنافسین الأكثر نجاحًا في مجالھا، وصارت شركة آي. أف. أس من الناحیة
صًا في سوق ضیِّقة، ولم تنجح مطلقاً في الالتحاق بنادي الكبار. لا شكَّ أنَّ الأخرى لاعباً متخصِّ

ذلك كان أحد أسبابٍ كثیرة؛ فھي لم تكن شركة متمحورة على المبیعات.
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إنَّ الاستعانة بخدمات شركاتٍ أجنبیَّة قد یخضع لضریبة
تصل إلى 25% في السعودیَّة. سیكون مشروعك

الناشئ مسؤولاً حصرًا عن الدفع عند مراجعة ضرائبك.

ھذا ھو أحد القوانین السعودیَّة الذي لا یكتشفھ الریادیُّون إلاَّ بعد فوات الأوان، أي عند تدقیق
الضرائب. والخطر الكامن وراء ھذا القانون ھو أنَّھ في حال لم تدفع الشركةُ الأجنبیَّة الضریبة فلن
ة للشركة الأجنبیَّة بسداد الضریبة تطالبھا أیَّة جھة، ومن ثمََّ فإنَّ عدم المطالبة من الجھة المختصَّ
لھ المسؤولیَّة، وھذا ھو المستحقَّة جعل مقاولھا المحلِّيَّ أو وكیل مبیعاتھا مطمئن�ا من جھة عدم تحمُّ
الجھل بعیَنھ وأحد المخاطر المرتفعة في عدم معرفة القوانین، إذ إنَّ القانون ینصُّ على أنَّ الوكیل

المحلِّيَّ ھو المسؤول أمام السلطات السعودیَّة.
یعتمد العدید من المشاریع الناشئة في منطقة الشرق الأوسط وشمال أفریقیا عمومًا، ولا سیَّما في
السعودیَّة، في تنفیذ مشاریعھم على الاستعانة بمصادرَ وخبراتٍ أجنبیَّة، وینطبق ھذا كثیرًا على
مت الاستشارة والبرمجة والتدریب. وفي حال كلَّفتَ شركةً أجنبیَّةً لأداء ھذه الخدمات مثلاً، وقدُِّ
كشوف حساباتھا إلى الجھة المختصَّة (مصلحة الزكاة والدخل)، فإنَّھا تخضع لضریبة 25%. ولا
یدرك العدید من المشاریع الناشئة ھذا الأمر إلاَّ بعد تقدیم فاتورةٍ بالخدمة وتسلیمھا، وبعد أن تكون
الشركة الأجنبیَّة قد تسلَّمت كامل حقوقھا المالیَّة دون حسم المستحقَّات الضریبیَّة للدولة، وقدرھا
ع بأنَّك ‘‘لم تكن تعرف’’ لأنَّ ذلك غیر 25% والتي ستظھر لك في فاتورة الزكاة والدَّخل. لا تتذرَّ
ل العواقب من المسؤولین في مصلحة الزكاة مقبول؛ فالقانون لا یحمي المغفَّلین. ادفع أو تحمَّ

والدخل.



عندما حصلتُ على صفقتي الكبیرة في شركة القنطرة مع وزارة الدفاع في عام 2007م[48]، كنَّا
ن من أربع شركات أجنبیَّة: شركة آي. أف. نعمل على تنفیذ المشروع مع ‘‘فریق الأحلام’’ المكوَّ
أس، وشركة نیكسس، وشركة صن مایكروسیستمز، وشركة أوراكل، وكنَّا نمثِّل كلَّ واحدةٍ منھا
ونتعاقد معھا من الباطن، ولم تكن العقود تنصُّ على ھذا البند وھو حسم 25% مستحقات ضریبیَّة
من دخل الشركة الأجنبیَّة لمصلحة الدولة. كان ھذا یعني أنَّنا سنخسر 25% من دخلنا على
ضرائب مفروضة على الشركات الأجنبیَّة. كان عليَّ البحث عن سُبلٍُ لتخفیض تلك الضریبة حتَّى
أستطیع زیادة أرباحنا. وكانت الرسوم الجمركیَّة على أغلب البضائع التي تبُاع صفرًا، لكنَّ
الخدمات كانت خاضعةً للضَّریبة. كانت الخدمات تشمل جمیع أعمال التنفیذ، لذا كان یجب التعامل
مع التدریب والاستشارة. شكَّلت ھذه الخدمات أكثر من نصف قیمة المشروع، وكان أفضل خیار
یِّین، ولم یكن بالإمكان القیام بذلك إلاَّ إذا كان ھو في الواقع تنفیذ المشروع بالاستعانة بموظَّفین محلِّ
موظَّفونا مطَّلعین على المنتجات لكن حتَّى مع فریق شركة آي. أف. أس، كنتُ أفتقر إلى العدد
بتُ موظَّفین جددًا في شركتيَ صن اللازم من الموظَّفین. كان عليَّ التأكُّد من أنِّي استخدمتُ ودرَّ
يَ التقیُّد بالمواعید النھائیَّة المحدَّدة مایكروسیستمز وأوراكل مع آي. أف. أس، وواجھتُ تحدِّ
دینا من الباطن، كان ذلك یعني التقیُّد بمواعیدَ للتَّسلیم وفقَ خُطَّة المشروع. بالنسبة إلى بعض متعھِّ

صارمة، وبالنسبة إلى آخرین،كان الوضع أكثر مدعاةً للراحة.
ت الطبِّیَّة كانت المشكلات الأكبر حجمًا ھي تلك التي واجھناھا مع برمجیَّات نیكسس للسجلاَّ
رًا وكیلَ مبیعاتٍ الإلكترونیَّة (EMR). كانت ھذه التكنولوجیا جدیدة علینا، وكنَّا قد عیَّنَّا مؤخَّ
بین الجدد، ولم یكن ذلك ممكناً عملی�ا مع حصری�ا، وكنَّا في حاجةٍ إلى عشرات الموظَّفین المدرَّ
ضیق الوقت (انظر النصیحة 60). كانت الطریقة الوحیدة لتجنُّب إعطاء ھذا العمل إلى شركة
نیكسس ھو تأسیس شركة استثمار أجنبيٍّ معھم. كان ھذا یعني حصولھم على حضورٍ جیِّد في
السعودیَّة بالإضافة إلى إمكانیَّة حصولھم على تصاریح عمل أسھل، ومنصَّة جیِّدة لمشاریع
یِّین ا عندي، فكان ذلك یعني ضرورة تأھیل الموظَّفین المحلِّ مستقبلیَّة في الشرق الأوسط. أمَّ
وتخفیض الضریبة الأجنبیَّة إلى أكثر من النصف. إنَّ تأسیس شركة استثمار أجنبيٍّ في السعودیَّة
بحسب قوانین ھیئة الاستثمار تقتضي دفع ضرائب لا تزید على 20% من ‘‘أرباح’’ الشریك
الأجنبيِّ فقط. وكان ھذا یعني طرحَ تكالیف المشروع أیضًا من الأرباح، وذلك أفضل بكثیر من
دفع الضریبة الاعتیادیَّة على الدَّخل والمقدَّرة بنسبة 25%، التي كان یجب دفعھا لو أنَّ شركة
القنطرة، التي ھي المقاول الرئیسيّ، تعاقدت معھم من الباطن. وكان ھذا یعني أیضًا أنَّ شركتي لن
تكون مسؤولة عن أیَّة ضرائب ما دامت ستدُفعَ الضریبةُ بناءً على أرباح الشریك الأجنبيِّ وحدَه،
صًا في السعودیَّة، وستكون ھي المسؤولة عن الدفع إلى مصلحة الذي كان قد افتتح عملاً مرخَّ

الزكاة والدخل، كان ذلك ھو خیارنا، وھذا بالضبط ما فعلتھ شركة الاستثمار الأجنبيّ.

النصائح ذات الصلة: 69، 71



نصیحة 81

لا تتمسَّك بأسھم المشروع الناشئ ذات القیمة
المتدنِّیة جد�ا. فقد یأتیك مستثمر شریك ذو

قیمةٍ مضافة إلى عملك، ویجعل قیمةَ أسھمك
الجدیدة تتجاوز بكثیر ملكیَّتك البالغة %100.

شًا إلى النقد. لكن لیس من الضروريِّ أن یكون المستثمرون عادةً ما یكون المشروع الناشئ متعطِّ
ةٍ یدخل فیھا أحد المستثمرین في شراكةٍ معك، فإنَّھ أو القروض مصدرَ ھذا النقد. في كلِّ مرَّ
یخفض من حصَّتك. وكلَّما زاد عدد المستثمرین، قلَّ ما تملكھ من شركتك. وھناك خطٌّ رفیع بین
أن تكون جشعاً- التمسُّك بنسبة 100% من لا شيء- وأن تكون غبی�ا- بحیث تتخلَّى بالكامل عن

مشروعك لمستثمرٍ جشع.
ا یجب على الریاديِّ أن یكونَ ذكی�ا فیھ ھو معرفة الوقت الذي یتخلَّى عن شيءٍ یملكھ إنَّ جزءًا ممَّ
ولمن یتركھ. وعندما تتُاح لك الفرصة لتدخل في شراكةٍ مع شریكٍ قويّ، انتھز الفرصة وفاوِض
ة (ولكن لیس بصرامة إلى درجة خشیتھ ودفعھ إلى الھرب!) تذكَّر دائمًا أنَّ التمسُّك بحزمٍ وقوَّ
بنسبة 100% من شركةٍ تساوي عشرة دولارات ھو مثل التمسُّك بقیمة 1% من شركة تساوي
یِّین شركاء أجانب ویمثِّلون 1000 دولار. فمثلاً نجد في كثیر من الحالات أنَّ للكفلاء المحلِّ
شركات كبرى عالمیَّة في مشاریع عملاقة، ولن تختلف أنت عنھم إذا كان لدیك شریك. فضخُّ
الأموال یمكن أن یختصر علیك سنوات للوصول إلى ھدفك إذا اعتمدت على التمویل الذاتيّ، وقد

لا تستطیع الوصول إلى ھدفك بتاتاً دون شریك یضخُّ لك الأموال.



یمكن أن تساعد الشراكات على نموِّ شركتك أو قد تجعلك تخسرھا. والشریك الاستراتیجيُّ الذي
ا تستطیع أن تفعلھَ بنفسك. عندما یأتي في الوقت المناسب یمكن أن یساعدك على النموِّ أكثر ممَّ
أنشأتُ شركتي الأولى، كنتُ في حاجةٍ إلى شریك وكنتُ جدیدًا في العمل التجاريّ، ولم أكن أعرف
أحدًا فعلی�ا في السعودیَّة، وكنتُ أحتاج إلى شخصٍ ما لیبیِّن لي خصوصیَّات العمل وعمومیَّاتھ،
ویضمن لي بعض العملاء للانطلاق بالعمل التجاريّ، وبعد ثلاث سنوات بعتُ شركةً كنتُ قد
اشتریتھُا بمبلغٍ یعادل ثلاثة أضعاف كلفة شرائھا. الشخصُ الذي بعناه حصَّة من الشركة نقلنَا إلى
ل عند التأسیس مستوى آخر مع مجموعة شركاتھ. وقد أدَّى دخول ھذین الشریكَین (الشریك الأوَّ
والشریك الأخیر الذي بِیع حصَّة من الشركة) إلى تخفیض حُصصي في العمل التجاريِّ من
100% إلى 50%، ثمَّ إلى 30% بمرور الوقت. لكنَّ قیمة أسھمي ازدادتْ ثلاثة أضعاف ما
كانت علیھ في عام 1994م. حدث ذلك جزئی�ا بسبب القیمة التي كان ھذان الشریكان قادرَین على
إضافتھا. ولو أنِّي احتفظتُ بنسبة 100% من أسھمي من استثماري الأصليِّ البالغ 6 آلاف
دولار، لربَّما استغرقنَي وقتاً أطولَ بكثیرٍ للوُصول إلى علامة الملایین وعشرات الملایین. في
جمیع ھذه الشركات، كنت لا أزال الشخص الذي یدُیر الأعمال التجاریَّة كما كنتُ واجھة
المشروع. كنتُ بالتَّأكید مسؤولاً أمام مجلس إدارة، لكن كما ذكرنا في النصائح ذات الصلة، مَن
منَّا لیس دون مدیر؟ إنَّ المثل الذي ورد في النصیحة 68 حول شركة یوتیرن ھو مثلٌ جیِّد عن
الریادیِّین الأذكیاء الذین تخلَّوا عن 51% من شركتھم لمستثمرٍ یستطیع إضافة قیمةٍ إلى الشركة.

فلولا ذلك الشریك ما كان لمشروعھم أن ینمو بنسبة 1500% خلال 3 سنوات فقط.

النصائح ذات الصلة: 68



نصیحة 82

ھناك حفنةٌ من المحتكِرین في كلِّ قطاع. إنْ لم
تكنْ قادرًا على التغلُّب علیھم، فكن واحدًا منھم.

یملك قادة السوق في بعض الأحیان حصصًا سوقیَّةً كافیةً لمنع أيِّ مشروع ناشئ من محاولة
منافستھم أو مشاركتھم في الحصص السوقیَّة أو تقلیص حصصھم. وینطبق ھذا الأمر خصوصًا
م قوانینھا في الدول التي لا توجد فیھا قوانین نافذة لمنع الاحتكار. غیر أنَّھ حتَّى في الدول التي تحرِّ
الاحتكار التجاريَّ أو الصناعيّ، نجد أنَّ الشركات الكبرى تسعى جاھدةً إلى شراء الشركات

الصغیرة التي یحُتمَل أن تصعد فتكون منافسة لھا في المستقبل القریب، إنْ لم تستطع سحقھا.
ة الناس إنْ كانت ھناك قوانین تمنع الاحتكار أو أنَّھا غیر في السعودیَّة، غیر معروف لدى عامَّ
ة كبیرة موجودة أصلاً، وھذا ما یجعل من الصعب جد�ا على مشروعٍ ناشئ أن یحصل على حصَّ
من سوق المحتكِر. ویمكن ببساطة أن یفردَ ھذا العمل التجاريُّ الكبیر (المحتكِر) عضلاتھ ویجعلك
تخسر عملك التجاريّ. وفوق ھذا نجد أنَّ الأعمال التجاریَّة الكبرى تنتظم أحیاناً في تكتُّلات
طة أو أيِّ دین للسلع (كارتل) بھدف منع المنشآت الصغیرة أو المتوسِّ احتكاریَّة للمنتجین أو المورِّ
مشروع ناشىء من الانضمام إلیھم، لا سیَّما أنْ لیس ھناك قانونٌ یمنع تكوین مثل ھذه التكتُّلات
الاحتكاریَّة في السعودیَّة، وفي ظلِّ عدم وجود قوانین لمكافحة الاحتكار أیضًا. ولكن عندما
لت الحكومة، كما نفَّذَ المستھلكون ارتفعت أسعار السلع الغذائیَّة الأساسیَّة بسبب تلك الاتِّحادات تدخَّ
دین.[49] لكنْ حملاتٍ لمقاطعة بعض السلع المحدَّدة مثل الحلیب والدجاج لیضغطوا على المورِّ

لیست ھناك ھیئات تنظیمیَّة تراقب الاحتكارات، ولا عقوبات واضحةٌ حتَّى اللحظة.



تسیطرُ على السوق السعودیَّة الشركات التجاریَّة العائلیَّة، ولھذه العائلات روابط ومصالح
مت معظم الأسواق بین ھذه العائلات على مدى طویلٍ من الزمن، واللاعبون الكبار لا مشتركة. قسُِّ
دون قواھم لصدِّ أيِّ تھدید یؤثِّر في احتكاراتھم. غیر یغزون أراضيَ بعضھم بعضًا، لكنَّھم قد یوحِّ
أنَّ العدید من المشاریع الناشئة أنشأت أسواقاً جدیدة في السنوات الأخیرة. ھؤلاء ھم الأشخاص
غیر الخائفین، ولن یرعبھم ‘‘ھوامیر’’ السوق الأقویاء. في المثل الذي رافق النصیحة 68، ناقشتُ
سون في النفاذ إلى احتكار الإعلام باستخدامھم وسیلة موضوع شركة یوتیرن، وكیف نجح المؤسِّ
مي الأزیاء الجُدد الذین غیَّروا أسلوب إعلام جدیدة. وفي المثل الحاليِّ نتابع مجموعةً من مصمِّ
ا أبعدَ مجموعةً من الخیَّاطین التقلیدیِّین الذین كانوا سابقاً ارتداء الثیاب الرجالیَّة في السعودیَّة، ممَّ

یسیطرون على السوق.
م أزیاء شاب�ا في عام 1994م، عُقدَت جلسةُ عمل بیني وبین یحیى البشري، وكان حینھا مصمِّ
سعودی�ا طموحًا وما زال في بدایاتھ في ھذا المضمار. كان الغرض من الجلسة دراسة الجدوى
الاقتصادیَّة ومناقشتھا لمصنع الأزیاء الخاصِّ بھ، والذي كان یرید تطویره. كان قد أتمَّ دراسة
مًا ناجحًا لأزیاء النساء تصمیم الأزیاء في پاریس قبل بضع سنوات، ونجح في أن یصیر مصمِّ
م ملابس بعض المشاھیر مثل الأمیرة الراحلة دیانا، وأسَّس لنفسھ اسمًا في الراقیة. وكان قد صمَّ
عالم الأزیاء الپاریسيّ. كان حلمُھ أن یبدأ مشروعًا جدیدًا من شأنھ تغییر طریقة ارتداء الرجال
للثوب السعوديّ، وكانت نظریَّتھ أنَّ ھذا الثوب ما یزال على نمطھ القدیم لم یتغیَّر منذ مئات
السنین، وكان جمیع الرجال یرتدون الثوب نفسھ باللون ذاتھ ویبدون متشابھین، دون أن یكون
ر زيَّ الرجال في مجتمعٍ ھناك ثوب من طراز آخر ومن أيِّ نوعٍ كان یلفت الأنظار. أراد أن یطوِّ
ن حاولوا أن یخوضوا غمار ھذه الفكرة، محافظ جد�ا. وقد بدا ذلك شبھ مستحیل لدى الكثیرین ممَّ
وفشلوا في نھایة الأمر. لم یكن ذلك ما اعتقده یحیى. كانت إحدى اختراقاتھ الرئیسیَّة في السوق
ھي تصمیم لباس الملك عبدالله بن عبدالعزیز، حینما كان ولی�ا للعھد. وكان ذلك بدایة الانطلاقة
الكبرى، وبعد ذلك حذا الجمیع حذوه. وفي غضون سنوات قلیلة، كان یحیى قد نجح في تطویر
الزيِّ الرجاليِّ السعوديِّ بأشكالھ وتصامیمھ المختلفة وأذواقھ لتناسب جمیع فئات المجتمع

وشرائحھ، ابتداء من الفتیان ثمَّ الشباب ثمَّ كبار السنّ.
مین الآخرین، ولم یحصل ھو على شيءٍ في المقابل. لكنَّھ كان فیما بعد، قلَّده العدید من المصمِّ
سعیدًا لأنَّھ ‘‘فتح الباب’’ أمام صناعة تصمیم الأزیاء في السعودیَّة، وقد فعل ذلك حق�ا بوصفھ فنَّاناً.
لم یحاول بتاتاً احتكار تصامیمھ في السوق أو حمایتھا، والآن ھناك المئات من الرجال الشباب
مي أزیاء’’، وھو أمرٌ ما كان في وُسعھم أن والنساء الفخورین بأن یطُلقوا على أنفسھم لقب ‘‘مصمِّ
یفعلوه لولا یحیى. فقد أعطى ھذه الصناعة الجدیدة صورة جیِّدة في المجتمع الذي لم یتقبَّلھا، بل لم
ة بھا، یفھمْھا إلاَّ قبل بضع سنوات. غیر أنَّ ھذه الصناعة الجدیدة بدأت تنتج احتكاراتٍ جدیدةً خاصَّ
مون الجدد ینُتجون تصامیم رخیصةً في الصین لفئات المجتمع المختلفة. وھكذا بدأ إذ راح المصمِّ
الإنتاج الرخیص یسُیطر على السوق. وعلى مدى سنوات، قاوم یحیى فكرة تحویل عملھ التجاريِّ
م أزیاء راقیة فقط إلى الإنتاج بالجملة لمجاراة ما ھو سائد في السوق، لأنَّھ أراد أن یكون مصمِّ
(Haute Couture). لكنْ بمرور الوقت وبسبب انعدام الحمایة وفھم المجتمع المحدود للنوعیَّة
العالیة، اضطُرَّ إلى الانضمام إلى مركب الإنتاج بالجملة (لكن كما عبَّر عنھ ھو ‘‘دون التأثیر في
مستوى الجودة والنوعیَّة’’). أطلق منذ مدَّةٍ قریبة تصمیمًا جدیدًا لملابس الأطفال في الوقت الذي



أبقى فیھ على تصمیمھ لملابس البالغین ذات الجودة والنوعیَّة العالیة. یعُدُّ یحیى مثالاً لرجلِ أعمالٍ
ذكيٍّ یعرف كیفیَّة توجیھ القارب لیتكیَّف مع متغیِّرات السوق. وھو أیضًا مثالٌ عظیم لشخصٍ تغلَّب
على المحتكرین التقلیدیِّین لھذه السوق منذ عقود طویلة، وذلك بإنشائھ سوقاً جدیدةً، وانضمَّ إلیھم

عندما كان الوقت مناسباً.

النصائح ذات الصلة: 39، 40، 68، 75



نصیحة 83

في العدید من الشركات الناشئة، أصبح الھدف
ھو الاستحواذ من قِبل إحدى الشركات العملاقة

ليّ. ولیس الطرحَ الأوَّ

قبل انفجار فقاعة ‘‘الدوت كوم’’ وانتشار المواقع الإلكترونیَّة، كان ھناك ما یشبھ الھجمة الكبیرة
على إدراج الأسھم ضمن التداول العامِّ في البورصة. لم تفھمِ الأسواقُ تكنولوجیا المعلومات فھمًا
صحیحًا، وانبھرَت من النجاح الفوريِّ لبعض الشركات مثل یاھو (Yahoo)وإیھ. أو. أل
(AOL) ونِت سكیپ (Netscape) ومشاریع ناشئة أخرى في ذلك الوقت. وتلقَّت الشركات-
التي لم یكن لھا تقریباً تاریخ- عروضًا من مستثمرین وأدُرجت في البورصة. وعندما انفجرت
الفقاعة استعادت الأسواق وعیھا، وأصدرت الجھات الرقابیَّة حُكمًا على جمیع الشركات بوجوب
ة أخرى. فمثلاً، عندما تحصل على ملیار مُستخَدِم كما یحصل الكشف عن مبیعاتھا وربحیَّتھا مرَّ
ا في ارتفاع قیمة السھم، فقد أطُلِق سھم فیسبوك في فیسبوك، فإنَّ ھذا التقدُّم الھائل یكون عاملاً مھم�
بقیمة 38 دولارًا الذي ما لبث أن انخفض في البدایة، لكنَّھ استعاد صعودَه ثانیةً مستفیدًا من زیادة
قاعدة مستخدمیھ الضخمة إلى أقصى حدّ. وفي نھایة المطاف، كسرت الشركة سعرھا الأصليَّ
ر 38 دولارًا. وأدُرج تویتر، الذي لم یكن قد حقَّق أرباحًا بعد، في بورصة الذي كان بمؤشِّ
ل من التداول نیویورك بقیمة 26 دولارًا للسھم، وارتفعت أسعار أسھمھ بنسبة 72% في الیوم الأوَّ
ليِّ العامّ (IPO). ویعتمد سعر قبل أن یستقرَّ على سعرٍ أدنى، لكنَّھ أكثر من سعر الطرح الأوِّ
ناتِ المبیعات المتوقَّعة لمئات الملایین من مشتركیھ السوق لدى تویتر، مثلھ مثل فیسبوك، على تكھُّ

النشطین.



في الوقت الحاضر، ھناك العدید من الشركات التي تدرك أنَّھا إذا ما شكَّلت تھدیدًا حقیقی�ا لأحد
رت ھذه العملیَّة حتَّى إنَّھا صارت أشبھ لاعبي السوق، فإنَّھ سیسعى إلى الاستحواذ علیھا. وتطوَّ
بنموذج عمل تجاريٍّ تقریباً لبعض الشركات لتعمل على أن یسُتحوذ علیھا، وذلك بالتركیز على
ا قد یتسبَّب في تھدیدٍ زاویة مُربحةٍ في السوق یمكنھا أن تأخذ جزءًا من عملاء شركة عملاقة، ممَّ
محتمل. إنَّ نموذج العمل التجاريِّ لصندوق رأس المال الجريء الصغیر یعتمد تقریباً على تھیئة
الشركات ضمن استثماراتھ للاستحواذ بدلاً من الإدراج العامِّ للتداول في البورصة كما كان في

السابق.
ة مثلٌ حدیثٌ نسبی�ا ھو تطبیق إنستغرام (Instagram). فقد قدَّم التطبیق مجموعةً من العملیَّات ثمَّ
لم تكن موجودةً لدى فیسبوك، وسمح لمستخدیھ بإجراء تغییرات بسیطة وبمشاركة صورھم على
فیسبوك بسرعة من ھواتفھم الذكیَّة. وعندما أدركت شركة فیسبوك أنَّ مستخَدمي الھواتف الذكیَّة
كانوا ھم مستقبلھَا المحتمَل، لم ترغب في منافسة تطبیق إنستغرام والذي حقَّق نجاحًا في السوق
ر. وھذا ما دعا فیسبوك إلى الاستحواذ على إنستغرام في مقابل نحو وھو لا یزال في مرحلة التطوُّ
ملیار دولار. وجعلت شركة روكِت إنترنت من إطلاق التھدیدات بتقلید نماذج الأعمال التجاریَّة
اتٍ عدیدة، كانت استراتیجیَّتھا شغلھا الشاغل، كما ھو موضح في النصائح ذات الصلة. وفي مرَّ
ي إلى الاستملاك بعد الكثیر من الدعاوى القضائیَّة الخاسرة. ویعُلن الیوم وبكلِّ فخر العدید من تؤدِّ
صنادیق المال الجريء الصغیرة ومؤسَّسات صنادیق المال الجريء عن الشركات التي تمتلكھا في
مجموعة استثماراتھا على مواقعھا على الإنترنت، لا سیَّما إذا ما جرى الاستحواذ على شركة
معروفة من إحدى الشركات الكبرى المشھورة. ولتوضیح ذلك سأضربُ لكم ھذا المثل الواقعيَّ
وھو تصریحٌ مقتبسَ من موقع فیلیسیس ڤینتشر (Felicis Venture): ‘‘منذ عام 2006م،
استثمرنا في أكثر من 90 شركة، واستحوَذَ على 47 منھا كبریاتُ الشركات مثل شركة أپل و إیھ.
تي. آند تي (AT&T) ودیزني (Disney) وإي. باي (eBay)، وفیسبوك وغوغل وغروپون
(Groupon) وإنتویت (Intuit)ومایكروسوفت وتویتر’’.[50] لاحظ أنَّ شركة فیلسیس لم تذكر
أن أی�ا من شركاتھا أدُرجت في البورصة، وكثیرون غیرھا لم یعودوا یفعلون ذلك بتاتاً، فھكذا

تجري الأمور في وقتنا الحاضر.

النصائح ذات الصلة: 39



نصیحة 84

المخاطرة ھي سمة الریادیِّین. إنْ لم تكن
جَسورًا، فقد لا تكون قادرًا على تنمیة

مشروعك الناشئ.

أنا لا أومنُ كثیرًا بأنَّ المھارات الریادیَّة یمكن أن تكُتسَب، بل أوافقُ على أنَّھ إنْ كانت لدیك موھبةٌ
ا بواسطة الصقل والتعلیم والتدریب، ولكن تفتقر إلى الخبرة، فإنَّك تستطیع أن تعطیھا شكلاً خاص�
ناً موسیقی�ا؛ لأنَّك قادر لا أحد یستطیع أن یعلِّمك موھبةَ الریادة ذاتھا. فمثلاً یمكنك أن تكون ملحِّ
على تعلُّم الموسیقا وكتابة بعض الألحان، لكنَّ الموھوبین فقط ھم الذین یستطیعون الصعود إلى
ة ھذا المضمار. الموھبة التي یملكھا الریادیُّون ھي أنَّھم یرَون الأمورَ رؤیةً مختلفة إذ یرَون قمَّ

الفرصَ المربحة حیث لا یرى الآخرون إلاَّ المشكلات.
یجب أن تكون المخاطرة سمة كلِّ ریاديّ؛ فمن یتھیَّبَ صعود الجبال، یعش أبد الدھر بین الحفر-
ھكذا یجب أن تكون المخاطرة وإلاَّ كیف یمكنك أن تخاطر لتجعلَ مشروعك الناشئ ینجح؟ شعلة
ل المخاطر الكبرى ھما الوقود الذي یبُقیك مستیقظًا اللیاليَ الطوال الثقة بنفسك وتصمیمك على تحمُّ
ویجعلك تقبل رفض الآخرین بعزم دون استسلام. یمكن أن تشمل تلك المخاطر تقدیم مدَّخراتك أو
ترك عملك أو الحصول على قرض مقابل الأصُول التي تملكھا، أو محاولة منافسة الكبار لإیمانك

بأنَّك قادرٌ على التغلُّب علیھم.
رأینا في النصیحة 5 كیف یمكن لسذاجتك في بدایات مشروعك التجاريِّ أن تجعلك تخسر.
ونوضحُ في ھذا المثل كیف تستمرُّ المخاطرة طَوال مدَّة حیاة المشروع ویحتوي العدید من الأمثلة



ة معك، وینبغي أن في ھذا الكتاب على المخاطر المكتوبة ما بین السطور، وتظلُّ المخاطرة مستمرَّ
تكون موجودة عندما تحتاج إلیھا.

ل المخاطر یومًا بعد یوم تقریباً. أتذكَّر في عام 2007م، أنَّنا بوصفي ریادی�ا، اضطُرِرتُ إلى تحَمُّ
ت الطبِّیَّة الإلكترونیَّة إلى نائب وزیر الدفاع السعوديِّ في أرَدْنا تقدیم عرضٍ تجریبيٍّ للسجلاَّ
ت الطبِّیَّة متزامنة المؤتمر السنويِّ للخدمات الطبِّیَّة، وكان علینا أن نبیِّن أنَّنا نجحنا في جعل السجلاَّ
قة في أنحاء السعودیَّة. واجھنا جمیع أنواع المشكلات بسبب ومربوطة بین ستَّة مناطق بعیدة ومتفرِّ
التصاریح الأمنیَّة، ولم تكن المستشفیات مربوطةً على الإنترنت في ذلك الوقت، وأردنا تركیب

ة بنا عبر الأقمار الصناعیَّة. أنظمةِ الإنترنت الفضائیَّة الخاصَّ
قبل أسبوع من الحدث، علقت الأجھزة في الجمارك، ولم یكن الربط بالإنترنت متاحًا تلك اللحظة،
ت الطبِّیَّة الإلكترونیَّة. تحدَّثتُ مع المدیر التنفیذيِّ في نیكسس، الدكتور إنغو ولم یرُكَّب نظام السجلاَّ
بیرنت (Ingo Behrendt) الذي أتى أیضًا من خلفیَّة ریادیَّةٍ ولیس من شركة كبرى. ومع أنَّھ
كان قد عمل مع شركة سیمنز (Siemens) لسنواتٍ، فإنَّھ استقالَ لیشارك في تأسیس شركة
تي ھي توفیر الأجھزة وشبكة الإنترانِت نیكسس. اتَّفقنا على مواصلة العرض، وكانت مھمَّ
(Intranet) خلال 24 ساعة قبل الحدث، وكانت وظیفتھ ھي تشغیل نظامھ. وبعد أن حصلنا
على جمیع التراخیص اللازمة لإخراج الأجھزة من الجمارك وأرسلنا فریق القمر الصناعيِّ إلى
خمسة مواقع، كان عليَّ أن أنقل فریقي الخاصَّ إلى الریاض حیث كان یجب تركیب الجھاز
ل أحد مھندسي الشركة الشباب مسؤولیَّة تركیب أجھزة شركة صَن عندما لم یستطع الرئیسيّ. تحمَّ

دنا أن یفعل ذلك لضیق الوقت المحدَّد. مورِّ
ة أوپك[51] كان موعد الحدث في الیوم التالي، وكانت الإجراءات الأمنیَّة مشدَّدة حول قمَّ
(OPEC)، التي عقدت في الیوم نفسھ في الریاض لسوء الحظّ، وحال ذلك دون تمكُّننا من
ك بالسیَّارة في أرجاء المدینة، حیث كان سیرُكَّب نظام نیكسس على جھاز مركَزيّ. لم التحرُّ
ا یستطع الفریق الوصول إلى موقع تركیب الجھاز المركَزيِّ قبل الساعة الثانیة من بعد الظھر، ممَّ
جعلنا نضیِّع الیوم كلَّھ تقریباً. اتَّصل بي مدیر المشروع من نیكسس وحاول منعي من المضيِّ
ل كامل المسؤولیَّة عن أيِّ فشلٍ قدُمًا. أتذكَّر قولي لھ إنَّھ لیس من الضرر أن نحاول، وإنِّي أتحمَّ
أمام رئیسھ. عشیَّة ھذا الحدث، اصطحبتُ إلى العشاء الرؤساء التنفیذیِّین من نیكسس وصَن
ا من السوید وألمانیا والإمارات لحضور مایكروسیستمز وكیرفي (Kerfi)- الذین كانوا قد أتوا جو�
یَّة على ھاتفي من الفریق الحدث. لم أستطع مجاملتھم والتحدُّث معھم إذ كنتُ أستقبل رسائل نصِّ
الھندسيِّ باستمرار. وعند الساعة 9:30 لیلاً، استقبلتُ مكالمةً ھاتفیَّةً تقول إنَّ الأجھزة والإنترانِت
ه ولم یحضر العشاء. تحدَّث مع فریقھ كانت جاھزة. أخبرتُ الدكتور إنغو الذي كان قد وصل لتوِّ
وبدأوا العمل في التركیب عن بعد. لم تنتھِ العملیَّة إلاَّ في الفجر، ومن ثمَّ اجتمعناالساعة السابعة
صباحًا في قاعة كبیرة في فندق الإنتركونتننتال، وحبستُ أنفاسي بینما كان الألمانيُّ یجُري فحصَ
الدقیقة الأخیرة رفع إبھامَیھ بعلامة النجاح! نال ذلك الافتتاح نصیباً وافرًا في وسائل الإعلام، حتَّى
إنَّنا مكثنا نستثمر ما ورد في الإعلام لسنواتٍ تالیة.[52]،[53] وزاد ذلك أیضًا من مصداقیَّتنا أمام

عمیلنا ورسَّخ أقدامَنا في المشروع بوصفنا شركةً ریادیَّة قادرةً على إنجاز أعمالٍ كبرى.
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