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  كيف صنعت أسطورتي

  دروس عمليَّة من أنجح روَّاد الأعمال


  تأليف:

  جاي راز


  
    	الفكرة أولاً


    	اروِ قصَّتك


    	ثقة العملاء تنبع من تحمُّلك للمسؤولية


    	هل تنطلق في رحلة قادمة؟

  


  في ثوان...


  يُعدُّ كتاب «كيف صنعتُ أسطورتي» للإذاعي الشهير «جاي راز» فريداً في بابه، لأنَّه ينقل تجارب أنجح روَّاد الأعمال بأسلوب جذَّاب يثير الإعجاب، فالمؤلِّف لا يتناول تجربته الشخصيَّة، بل يصوغ قصص نجاح من حاورهم كإعلامي، مسلِّطاً الضوء على مصادر إلهامهم ودواعي نجاحهم.


  لقد دأب عرَّاب «أوماها»، كما يطلق على «وارين بافيت»، على توجيه رسالة سنويَّة للمستثمرين، وفي رسالته لهذا العام 2021 يقول: «لا تستثمر فيما لا تعرف» ويضيف: «تنبع المخاطر من عدم معرفتك لما تفعل». من المؤكّد أنَّ المعرفة العميقة يجب أن تتصدَّر قائمة أولويَّات رائد الأعمال. من دون الخيال والمعرفة لا يتولَّد الشغف كمحرِّك أساسي لارتياد المجهول وصنع المستقبل.


  ويقول «بيتر ثيل» مؤسِّس «بيه بال» في كتابه «من صفر إلى واحد»: «كلُّ حدث في عالم الأعمال يقع مرَّة واحدة! فلن يطلَّ علينا «بيل جيتس» آخر بنظام تشغيل جديد، ولن يظهر «لاري بيدج» و«سيرجي برين» آخران ليبتكرا محرِّك البحث العالمي «جوجل»، فإذا كنت ممَّن يقلِّدون هؤلاء على أمل أن تكون مثلهم، فلن تتعلَّم منهم الكثير». عليك أن تُعلِّم نفسك، وتبتكر مشروعك الفريد الجديد!


  يرى «ثيل» أنَّ ميلاد المشروع يحدث مرَّة واحدة، في لحظة استلهام الحلِّ وابتكار منتج أو خدمة لم يسبقك إليها أحد، حيث تتجلَّى فرصتك للإبداع في فترة التأسيس، ولهذا تظلُّ المؤسَّسات الكبرى حريصة على استثمار الابتكار الذي كان سبب نشأتها، فتتمسَّك بحيويَّتها وتجدُّدها على الدوام.


  رائد الأعمال الحقيقي هو صاحب رؤية یُحوِّل الأفكار إلى فرص، فھو حالم يقرأ المستقبل، ويحتاج نجاح أيِّ مشروع ريادي إلى قائد ذي رؤية، ومدير عملي وتنفيذي منضبط يطبِّق النظام، وخبير فنِّي مسؤول عن الحلول والابتكارات التكنولوجيَّة، فلم يكن «ستيف جوبز» لينجح من دون هندسة «ستيف ويزنياك»، ولم يكن «بل جيتس» لينجح من دون معرفة شريكه المؤسِّس «باول ألن»، وعندما أسَّس «جيف بيزوس» «أمازون» عام 1994، حرص على اختيار وتعيين أفضل خبراء صناعته في العالم، وهذا ما يؤكِّده «مايكل جيربر» في كتابه «ريادة الأعمال من منظور صحيح»؛ إذ يرى أنَّ المعرفة والخبرة الفنيَّة تُسهم فيما لا يقلُّ عن 70% من عوامل نجاح أيِّ مشروع. نعم: المعرفة هي منطلق ريادة الأعمال، وهي العامل الأوَّل في استمرارها.
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  جمال بن حويرب

  المدير التنفيذي مؤسسة محمد بن راشد آل مكتوم للمعرفة


  ريادة الأعمال


  "ريادة الأعمال ليست عملاً عاديّاً، بل هي عمل يتحدَّى المخاوف ويستفزُّ الكثير من القدرات الإنسانيَّة".


  يقول «ريد هوفمان» المؤسِّس المشارك لمنصَّة «لينكد إن»: «ريادة الأعمال كالقفز من فوق منحدر وصنع طائرة قبل ارتطامك بالأرض مباشرةً. عندما تقفز يكون لديك خطَّة، لكنَّ مواردك محدودة والوقت يداهمك. نفس الحال عندما تبدأ مشروعاً جديداً، عادةً ما تكون الشهور الأولى في العمل كارثيَّة، وتكون في أسوأ حالاتك من هول الضغوط. لكي تتجنَّب هذا المصير، عليك أن تعكس اتجاه مجريات الأمور في طريقك إلى أسفل وبسرعة»، لكن كيف تفعل هذا – تصنع طائرة بعد القفز من أعلى المنحدر وقبل أن ترتطم بالأرض بلحظات؟


  ينقل لنا الإذاعي الشهير «جاي راز» خلاصة خبرات أكثر من 200 رائد أعمال استضافهم في برنامجه، ليأخذنا في رحلة شائقة عبر الطريق المخيفة لريادة الأعمال، مسلِّطاً الضوء على مراحل الرحلة منذ البدايات الطموحة، حين تثير شغفك فكرة محدَّدة، مروراً بالعقبات والإخفاقات المحتملة، ووصولاً إلى الوجهة المنشودة، وهي مشروع ناشئ ناجح.
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  ولكن هل تتمنَّى حقاً أن تصبح رائد أعمال؟ أغلب الناس يظنُّون أنَّ رائد الأعمال يولد هكذا بالفطرة؟ ولكنَّ «راز» يرفض هذا الافتراض؛ ويرى أنَّه ليس هناك جين يُخلق به الإنسان يحمل صفات وراثيَّة محدَّدة تجعل منه رائد أعمال، فروَّاد الأعمال أشخاص عاديُّون كغيرهم، تساورهم الشكوك، وينتابهم القلق، ويواجهون المشكلات والإخفاقات. الفرق الوحيد بينهم وبين الآخرين هو أنَّهم بمجرَّد أن تلمع فكرة ما في عقولهم، يتشبَّثون بها، وعندما تتاح لهم الفرصة، يقتنصونها، ويبحثون بسرعة عن الميدان المناسب الذي يمكنهم فيه تطبيق الفكرة ثمَّ يصبحون روَّاداً.


  هذه الخلاصة تلهمك بخطوات عمليَّة إن كنت ترغب في بدء مشروعك الخاص، وربَّما تحفِّزك لاتخاذ خطوات فعليَّة إن كنت متردِّداً في اتخاذ قرار البدء، غير أنَّ هذه الخطوات ليست ثوابت مقدَّسة، ولن تكون كلُّها مناسبة لوضعك، لذلك يمكنك تجربتها وتأمُّلها إلى أن تتناسب مع ظروفك.


  "إن قرأت الأساطير الإغريقيَّة، أو شاهدت فيلم «حرب النجوم» فسوف تعرف ما المقصود بـ«رحلة البطل»، فهو مفهوم شائع في القصص الملحميَّة؛ حيث تتبادر إلى ذهن البطل فكرة مجنونة، لا يقبلها الآخرون، فيترك بلده سعياً وراء رؤياه، ليواجه في طريقه عقبات وأهوالاً، ثمَّ يقف على شفا الهاوية وينجو من الموت بأعجوبة ليصل في النهاية إلى مبتغاه ويعود ظافراً منتصراً".


  الفكرة أولاً


  كلُّ المؤسَّسات العملاقة لم تكن سوى فكرة مميَّزة، فالفكرة هي حجر الزاوية وشرارة الانطلاق لأيِّ عمل ناجح. لا يمكنك أن تبدأ مشروعاً إن لم تكن لديك فكرة؛ هدف تحقِّقه أو حاجة تلبِّيها أو مشكلة تقدِّم لها حلاً، لكن تكمن الصعوبة في العثور على الأفكار البرَّاقة.


  أمَّا العثور على فكرة مشروع جيِّد فهي أكثر صعوبة، فضلاً عن أفكار المشروعات الجيِّدة التي تخدم قطاعاً عريضاً من العملاء، فهو مستوى فائق من الصعوبة. كيف إذن نأتي بالأفكار؟ يرى «راز»، أنَّ عليك أن تجد الفكرة، أو ربَّما تجدك هي، المهم أن تكون مستعداً لاستقبالها والعمل على تنفيذها.


  «كارولز دوتر» هي إحدى العلامات التجاريَّة الشهيرة في الولايات المتحدة وتعمل في مجال التجميل. لم تكن هذه العلامة التجاريَّة فكرة مشروع في البداية. كانت «ليزا» - صاحبة المؤسَّسة - تعاني عدم وجود مرطِّب للجسم مناسب لبشرتها كامرأة أفرو-أمريكيَّة ذات بشرة جافَّة، لذلك صنعته بنفسها، في البداية، صنعت كميَّة لاستخدامها الشخصي، واستمرَّت على هذه الحال لعامين، ولكنَّ هذه الفكرة لم تتحوَّل إلى مشروع إلا عندما أخفقت في الحصول على وظيفة في الإنتاج التلفزيوني. حينها اقترحت عليها والدتها، التي سُمِّيت العلامة التجارية باسمها فيما بعد، أن تطرح منتجات العناية بالبشرة التي تصنعها للبيع في السوق الخيرية المحليَّة.


  تردَّدت «ليزا» في تنفيذ الفكرة في البداية، ولم تتوقَّع أن هناك من سيهتمُّ بشراء المستحضرات التي تصنعها، لكنَّها عندما آمنت بالفكرة وتبنَّتها وسَعَت لتنفيذها، أصبح مشروعها بمرور الوقت مؤسَّسة ناجحة ومعروفة.


  وعلى الرغم من هذا، فقد لا تكون مضطرّاً إلى البحث عن الفكرة أو أن تنتظرها لتأتيك، فقد تكون لديك بالفعل، وربَّما تلاحظ أنَّ حياتك ينقصها شيء ما، ربَّما منتج أو خدمة تجعل حياتك أفضل وأسهل، وقد تأتيك فكرة المشروع من تلقاء نفسها في أيِّ وقت، في كلِّ الأحوال، ما يهمُّ هو أن تتعرَّف إلى الفكرة، وتدرسها بعمق، وتؤمن بها، وتسعى لتنفيذها.


  عليك أيضاً أن تتذكَّر دائماً أنَّك تستطيع العثور على فكرة المنتج المثالي الذي قد يكون مثاليّاً بالنسبة لك فقط، ويخدمك ويحلُّ مشكلتك وحدك، ويلائم احتياجاتك أنت وليس الآخرين. قد تكون هذه الفكرة رائعة كمشروع شخصي، لكنَّها لن تصبح فكرة عمل جيِّدة إلا عندما يمكنها حلَّ مشكلة أو تلبية حاجة قطاع كبير من الناس. لا جدوى من ابتكار منتج تكون أنت الوحيد المستفيد منه، فببساطة لا أحد سيرغب في شرائه. إن لم تكن منتجات «ليزا»، تحلُّ مشكلة تعانيها نسبة كبيرة من السيِّدات الأفرو-أمريكيَّات اللواتي تميل بشرتهنَّ إلى الجفاف لارتفاع نسبة الميلانين فيها، لم تكن لتبيع عبوَّة واحدة من منتجاتها، لذلك عليك أن تكون منفتحاً دائماً لتبنِّي أفكار المشروعات الجيِّدة التي تفيد الآخرين.


  "القناعة الشائعة هي أنَّ الأفكار كثيرة ومتوافرة، ولكنَّ المهم هو تنفيذها. قد يكون ذلك صحيحاً، إلا أنَّه ليس كلَّ الحقيقة لأنَّ الإتيان بفكرة جيِّدة ليس سهلاً، وكذلك تنفيذها بالصورة المناسبة، لكنَّ مجرَّد الحصول على الفكرة يضعك أمام التحدِّي رغماً عنك وبمحض إرادتك تختار المكسب أو الخسارة".


  تخلَّص من خوفك
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  كثيرون لديهم أفكار لمشروعات رائعة يمكنها أن تخدم الآخرين، لكنَّ ثلَّة قليلة هي من تشرع في وضع هذه الأفكار موضع التنفيذ وتأسيس المشروع. هناك عدة أسباب يحتمل أن تؤدِّي إلى ذلك، منها عدم توافر المال أو الوقت أو غياب الفهم الواضح أو المعلومات الكافية عن المجال الذي يحاولون الدخول فيه، لكنَّ أوَّل وأهمَّ هذه الأسباب هو الخوف من المجهول، الذي يدفع العقل إلى مقاومة الفكرة التي تنطوي على مجازفة بالخروج من منطقة الأمان التي قد تمثِّلها الوظيفة الحاليَّة، أو الدخل المستقر، أو الوضع الاجتماعي، والاتجاه نحو ارتياد المخاطر المجهولة، وكي تتغلَّب على هذا الخوف، عليك أن تدرك الفرق بين ما هو مخيف وما هو خطير.


  هل تعلم أنَّ احتماليَّة وفاة الشخص نتيجة حادث طائرة هي ثلث احتماليَّة الوفاة بسبب الاختناق أثناء تناول الطعام؛ ويعني هذا أنَّ نشاط تناول الطعام الذي نمارسه يومياً أكثر خطورة من السفر بالطائرة، ورغم ذلك يرى أغلب الناس أنَّ الطيران مخيف للغاية، بينما تناول الطعام ليس مخيفاً على الإطلاق، وهكذا يكمن الفرق بين المخيف والخطير في درجة الاعتياد أو الألفة. إن لم يكن الأمر مألوفاً لك، يخيفك بصورة تشلُّ حركتك -حتَّى إن كان أقلَّ خطورة عشر مرَّات من غيره- لأنَّ عقلك يربط بين الخطر وغير المألوف.


  بدء مشروع جديد يحمل بعض المخاوف، لكن إن تعاملت مع الأمر بهدوء، فسوف يكون أقلَّ خطورة من إهدار حياتك في القيام بأعمال لا تحقِّق لك سوى أرباح ضئيلة أو شبه معدومة. ريادة الأعمال أقلُّ خطراً من الندم على إضاعة فرص أو تبديد أفكار لامعة، كما أنَّها الآن تحمل مخاطر أقلَّ بكثير ممَّا مضى، فهؤلاء الذين بدؤوا مشروعات ناجحة في التسعينيَّات من القرن العشرين، وكلُّ من أتوا بعدهم، لم يحفروا أسماءهم فقط، بل خلقوا اصطلاح «ريادة الأعمال» في العقل الجمعي، وبهذا بات المفهوم مألوفاً نوعاً ما.


  احتفظ بشبكة الأمان


  ليس معنى أنَّ بدء مشروعات جديدة أقلُّ خطورة من فناء عمرك في وظيفة ذات دخل محدود أنَّه ليس خطيراً على الإطلاق، فخطر الإخفاق قائم على الدوام إمَّا في أحد جوانب العمل أو حتَّى في جميع جوانبه. قد تواجه خطر نفاد المال قبل أن تجد مصدراً آخر للتمويل، وقد تضطرُّ إلى التوقُّف مؤقتاً أو إعادة التخطيط وقد لا تحقِّق أيَّ أرباح في السنوات الأولى للمشروع، لهذا السبب أنت بحاجة إلى شبكة أمان تحميك. ربَّما تكون شبكة الأمان هي البقاء في وظيفتك حتَّى يبدأ مشروعك في إدرار أرباح جيدة، أو قد تكون خطَّة احتياطيَّة للتعامل مع الأمور إن لم تجرِ على النحو المتوقَّع.


  ليس الهدف من شبكة الأمان أن تحصل على مصدر تمويل للمشروع، بل هدفها أن تكون في مأمن، فتستطيع تلبية احتياجاتك المعيشيَّة إن تعسَّر مشروعك، ولا يعني احتفاظك بشبكة أمان أنَّك تُعدُّ نفسك للفشل؛ فهي ليست عذراً للتقاعس أو الانسحاب من الميدان، إنَّما هي وسيلة لتخفيف الضغط النفسي والقلق اللذين يصاحبان تأسيس مشروع جديد، فمع وجود شبكة الأمان ستكون مطمئنّاً لوجود ما يدعمك إن خسرت.


  "الخطَّة البديلة، ليست ثغرة للهروب من حلمك، أو التقاعس عن المحاولة والاجتهاد، وليست مبرِّراً للانسحاب من المعركة. الخطَّة البديلة قارب نجاة يحملك وقت الأزمات، تلجأ إليه لتستردَّ قواك وتستعيد توازنك، وتستأنف معركتك في اليوم التالي".


  اجمع المعلومات
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  إذا كانت لديك معرفة وخبرة كبيرتان بالمجال الذي تنوي بدء مشروع فيه، فلا تزال بحاجة إلى دراسة كلِّ ما يتعلَّق بالمنتج أو الخدمة التي ستقدِّمها، وكذلك السوق واحتياجات العملاء وتشغيل المؤسَّسة وإدارتها. لا تشعر بالإحباط إن لم يكن لديك فكرة كبيرة عن كلِّ هذه الجوانب. قد يكون نقص المعلومات ميزة تمنحك المزيد من حريَّة الحركة، فالجهل بالطرق التقليديَّة للقيام بأمرٍ ما يمنحك الفرصة للإبداع والتجربة، ويفتح الباب أمام ابتكار طرق أفضل لإنجاز المطلوب.


  كما يوفِّر لك البحث المكثَّف قاعدة صلبة تبني عليها منتجك، وتضمن لك فهم جميع تفاصيله، حتَّى إذا احتاج المنتج إلى التغيير - وسوف يحتاج بالتأكيد أكثر من مرَّة – ستعرف بالضبط أين يتعيَّن عليك تركيز اهتمامك، كما أنَّ هذا البحث «يبني أساساً قوياً من المعرفة» ضرورياً لعمليَّة التأسيس التي تقوم بها.


  اعثر على شريك
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  يرى «راز» أنَّه نادراً ما تجد مشروعاً ناشئاً ناجحاً له مؤسِّس واحد، وهناك سبب يجعل «بول جراهام» -أحد مؤسِّسي «واي كومباينيتور»، وهي مؤسَّسة لتمويل المراحل الأولى للمؤسَّسات الناشئة- يرى أنَّ وجود مؤسِّس واحد للمشروع من أبرز أسباب فشل المؤسَّسات الناشئة، فالإنسان كائن اجتماعي، لهذا فهو بحاجة إلى شركاء يشاطرونه رؤيته، ويعاونونه في تحويل هذه الرؤية إلى خطط ملموسة تخضع للعمل، وهو بحاجة أيضاً إلى شريك يعتمد عليه ويحفِّزه ويدفعه إلى الاستمرار في العمل عندما تفتر همَّته ويخفت حماسه، وبما أنَّ شخصاً واحداً لا يستطيع القيام بكلِّ شيء، فكلُّ منَّا يحتاج إلى شريك يمتلك المهارات التي يفتقدها، شريك يستطيع رؤية الجوانب التي لا تستطيع رؤيتها أنت، ويضيف إلى معلوماتك.


  الأهمُّ من هذا كلِّه، أنَّنا بحاجة إلى شركاء لأنَّ تأسيس أيِّ مشروع أمر مرهق للغاية، وليس من المحبَّذ أن تخوض التجربة وحدك. يقول «جراهام»: «حتَّى إن كنت تستطيع القيام بالعمل كاملاً بنفسك، فأنت بحاجة إلى زملاء تتبادل معهم الأفكار، وتستشيرهم عند اتخاذ القرارات، ويهوِّنون عليك وقت الأزمات، فالأوقات العصيبة التي يمرُّ بها رائد الأعمال عند بدء مشروعه الناشئ صعبة للغاية، قليلون من يقدرون على احتمالها وحدهم».


  "كثيراً ما أقابل مؤسِّسين نفَّذوا أفكاراً رائعة، ولكن أكثر ما يعجبني ليس الفكرة التي تمخَّضت عنها عبقريَّة فرد، وإنَّما انتصار الفكرة الجيِّدة في حضانة شراكة مثاليَّة".


  التمويل الذاتي


  بعد أن اتضحت الرؤية وأنجزت المهام الأوليَّة: لديك فكرة المشروع، ومستعدٌّ للمجازفة، ولديك شبكة أمان مستقرَّة، وأجريت البحث المكثَّف عن المنتج والسوق، ووجدت شريكك المناسب، فكلُّ ما تحتاجه الآن هو بعض المال لتبدأ التنفيذ العملي لفكرتك، لكن لا تتوقَّع أن يطرق المستثمرون بابك متوسِّلين إليك أن تأخذ أموالهم لتستثمرها في فكرة مشروعك الرائع. ما الحلُّ إذن؟ الحلُّ هو التمويل الذاتي. استخدم جميع أنواع التمويل الشخصي المتاحة لديك لتبدأ مشروعك وتحافظ على بقائه متماسكاً قدر المستطاع.


  لا يقتصر التمويل الذاتي على خيارات النقد المتاحة لديك فقط (المدَّخرات، أو بطاقات الائتمان، أو استخدام الربح لتمويل المشروع)، بل يستثمر أيضاً وقتك وجهدك وعلاقاتك ومهاراتك لتؤدِّي في بادئ الأمر الكثير من المهام التي عادةً ما تتطلَّب وجود موظَّفين يتقاضون رواتب. الأمر صعب، ولكنَّ هذه الطريقة تمنحك وشركاءك سيطرة كاملة على مشروعكم فتمسك بدفَّة القيادة وتملك زمام الأمور، من دون تدخُّل أيِّ طرف خارجي في عمليَّة صنع القرار، سواء مستثمرين أو مساهمين أو غيرهم.


  ومع هذا، لا شكَّ أنَّ التمويل الذاتي يُعَدُّ تحدِّياً، وأحياناً يكون محبِطاً، لهذا سينجح إن كان الشغف الكافي بمشروعك إلى الحدِّ الذي يدفعك إلى استثمار وقتك وجهدك وبذل الغالي والنفيس في سبيل تحقيق حلمك.


  «الهاوي» يبتكر شيئاً ما انطلاقاً من شغف يجتاح نفسه فقط، و«الماهر» يبتكر شيئاً ما انطلاقاً من شغفه ليحلَّ به مشكلة يواجهها وحده. أمَّا «رائد الأعمال» فيبتكر شيئاً ما انطلاقاً من شغفه ليحلَّ به مشكلة يواجهها هو والآخرون".


  التمويل الخارجي


  التمويل الذاتي خطوة يوصى بها عند بدء المشروعات، ولكنَّ التمويل الذاتي له حدود تقيِّدك. قد تكون رائد أعمال مجتهداً ومتعدِّد المواهب، أو ماهراً في تحقيق الأرباح بسرعة واستثمارها في مشروعك، ولكن عند مرحلة معيَّنة ستحتاج إلى المزيد من المال الذي لن تستطيع توفيره بمفردك، فستكون بحاجة إلى مال لتوظف شخص يقوم بجزء مهم من العمل ليس لديك دراية به، أو لتشتري به بعض الخامات، أو للتسويق، أو دفع الضرائب، إلى آخر هذه الاحتياجات الضروريَّة.


  هنا يأتي دور التمويل الخارجي، فهو خطوة بينيَّة، تتخذها عندما تصل إلى مرحلة لا تستطيع فيها الاعتماد على التمويل الذاتي، ولا تبحث عن مستثمرين، فالمقصود هنا هو المساعدة - المالية أو غيرها - المقدَّمة من أسرتك أو أصدقائك أو معارفك، وهناك فارق كبير بين الحصول على المال من أسرتك وأصدقائك وبين الحصول عليه من المستثمرين، فالأسرة والأصدقاء لن يتدخَّلوا في أيِّ شيء يتعلَّق بالمشروع، سواء اختيار الفكرة أو الإدارة أو غير ذلك. سيقرضونك المال أو يساعدونك بالعمل من دون أجر لأنَّهم يؤمنون بقدراتك، ويرغبون في مساعدتك. ربَّما لن يفهموا ما الذي تفعله بالضبط، لكنَّهم سيساعدونك على أيِّ حال لأنَّهم يؤمنون بك. إن لم يكن أفراد أسرتك أو أصدقاؤك لديهم القدرات المالية أو المهنية ليسهموا في المشروع إسهاماً ملموساً، يمكنك أن تحاول الحصول على تمويل عبر المواقع الإلكترونيَّة المختصَّة، مثل موقع (Crowdfunding.com).


  اروِ قصَّتك


  نادراً ما يعرف العملاء قصص المنتجات التي يستخدمونها منذ كانت فكرة إلى أن صارت منتجاً ملموساً في الأسواق، لذلك ليس هناك رابط قوي بينهم وبين المنتج. لهذا السبب تنفق المؤسَّسات الكبرى الملايين على التسويق، لكنَّ القليل منها يهتم بمشاركة قصَّته مع الجمهور، رغم أنَّ هذه الخطوة تزيد الأرباح بصورة ملحوظة.


  يعني كونك رائد أعمال أنَّ لديك ميزانيَّة ضئيلة أو حتَّى معدومة للتسويق، هنا يأتي دور قصَّتك. يقول «راز»: «مشاركة قصَّتك مع العملاء المحتملين وسيلة اقتصاديَّة للترويج والإعلان وتوصِّلك إلى آفاق تتجاوز النفع والفاعليَّة والكفاءة، فهي انطلاقة مميَّزة لعلامتك التجاريَّة، تصنع رابطاً بين العملاء وبين العلامة التجاريَّة بصورة أكثر عمقاً وخصوصيَّة، وهكذا تكون قد قطعت شوطاً كبيراً على طريق تمييز منتجك وعدم تحوُّله إلى مجرَّد سلعة عاديَّة، وصنعت ولاءً للعلامة التجاريَّة لدى العملاء، وأعددت نفسك لنجاح طويل الأجل».


  ولكي تفهم قصَّتك بصورة أعمق، اطرح على نفسك هذا السؤال: لماذا أسَّستُ مشروعي؟ وابدأ في رواية القصَّة لكلِّ من يستمع، بدايةً من الشركاء والموظَّفين والمستثمرين وصولاً إلى العملاء.


  استمر في التجريب


  لكي تقتحم المؤسَّسات الناشئة السوق اليوم –وهي سوق زاخرة بالمنتجات المختلفة– فعليها أن تقدِّم شيئاً فريداً، لذلك عليك تجربة منتجك عدَّة مرَّات حتَّى تتأكَّد من أنَّه أصبح فريداً ومميَّزاً بما يكفي لاقتحام الأسواق وفرض وجوده ولفت أنظار العملاء وتشجيعهم على الشراء، في حين يجب أن تدرك أنَّك لن تصنع منتجاً مثالياً، فهذا المنتج لا وجود له. إنما يكمن السر في دراسة المنتج وتجربته لفترة كافية حتَّى تُلمَّ بتفاصيله، وتألف السوق الذي ستطرحه فيها، لكن احذر الإفراط في التجربة أملاً منك في إخراج المنتج في صورة مثاليَّة خوفاً من النقد، وبمجرد إطلاق المنتج، استثمر نقد العملاء وملاحظاتهم في مزيد من التجارب على المنتج حتَّى بعد نزوله للأسوق، واستمر في تطويره.


  "أودُّ أن أروي لكم قصَّة نجاح رائد أعمال من هؤلاء الذين ينشدون الكمال دائماً، لكنِّي لم أسمع بهذه القصَّة لأنَّ هؤلاء الأشخاص لا يرتادون المخاطر ولا يبلغون الآفاق ولا يؤسِّسون الأعمال".
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  تجنَّب المنافسة


  المنافسة ليست سيِّئة، هي مفيدة في أغلب الحالات؛ إذ تدفعنا إلى التطوير وتحسين الأداء والاجتهاد في المحاولة باستمرار، أمَّا بالنسبة للمؤسسات الناشئة، فليس من الجيِّد التعامل معها كمنافس، إذ إنَّ المؤسسات الراسخة في السوق عندما تبدأ في التعامل مع المؤسسات الناشئة كمنافس، تحاول إبعادها عن الطريق والتخلُّص منها، سواء بطريقة قانونيَّة أو لا، والطريقة الوحيدة للتعامل مع هذه المعضلة هي اتباع سياسة النفس الطويل ومحاولة «الاستمرار» مهما بلغت العقبات، ولكنَّ هناك طريقة أخرى أكثر ذكاءً لتجنُّب الصراع مع هذه المؤسَّسات، وهي ما يسميه «راز» «الباب الجانبي»، ويقصد به استهداف شريحة من السوق لا تهتمُّ بها هذه المؤسَّسات الكبرى.


  وأفضل مثال على هذه الطريقة هو منتج «5 أَوَر إنيرجي»، وهو أحد مشروبات الطاقة المركَّزة صغيرة الحجم، لا يسيطر فقط على سوق مشروبات الطاقة ذات العبوَّات الصغيرة، بل اخترع السوق من أساسها. كان «مانوج بارجاف» – منشئ المؤسَّسة – يعلم أنَّه بدخوله سوق مشروبات الطاقة ومنافسة عمالقة، مثل «ريد بول» و«مونستر إنيرجي» و«بيبسي»، لن يربح، ولهذا ابتكر فكرة العبوَّات الصغيرة المركَّزة من مشروب الطاقة، والتي تبلغ 59 مل بدلاً من العبوات الاعتياديَّة لمشروبات الطاقة التي سعتها 473 مل، والتي تحتوي قدراً بسيطاً من الكافيين، وتخلو من الكاربوهيدرات أو السكَّر، وبذلك صنع سوقه الخاصة، سوق مخصَّصة لمشروبات الطاقة المركَّزة في عبوَّات صغيرة، وما زال يهيمن على هذه السوق إلى اليوم.


  هل موقعك مناسب؟


  في مجال العقارات، ينجذب الأشخاص إلى منازل مختلفة وفقاً لاحتياجاتهم وظروف حياتهم. تبحث العائلات التي لديها أطفال صغار عن مواقع بها مدارس جيِّدة، حتَّى إن كان المنزل يفتقد شيئاً يريدونه – ربَّما لا يوجد به ساحة خلفية بينما يستأجر من يعملون في وسط المدينة شققاً قريبة من محالِّ أعمالهم، حتَّى إن كان الإيجار مبالغاً فيه، وهذه هي الحال مع مشروعك أيضاً، مثلما يكون الموقع عاملاً أساسياً في مجال العقارات، هو كذلك بالنسبة للمشروعات، إمَّا أن يخدمها ويرتقي بها وإمَّا أن يكون سبباً في إخفاقها.


  إذا كنت تؤسِّس علامة تجاريَّة في مجال الموضة، وتتخصَّص في ملابس الرياضات المائيَّة في السوق الأمريكيَّة، فإنَّ «كاليفورنيا» هي أفضل موقع لمؤسستك الناشئة، أما إن كنت تريد تأسيس منتجع للتزلُّج، فلن تكون «كاليفورنيا» أصلاً على قائمة المواقع المقترحة. قيِّم موقعك الحالي ما إذا كان هو الأفضل لمؤسَّستك الناشئة أم لا. إن لم يكن كذلك، ففكِّر في الانتقال إلى مكان آخر، أو أوجد حلاً لتتكيَّف مؤسَّستك مع الوضع بحيث لا يكون الموقع مشكلة.


  العملاء سفراء لمنتجاتك


  يتمُّ إنشاء ما يقرب من 850 ألف مؤسَّسة جديدة كلَّ عام في الولايات المتحدة وحدها، فما الذي يميِّز مؤسَّستك وسط هذا السيل من المؤسَّسات؟ يمكنك أن تميِّز نفسك عن الآخرين بجذب الانتباه إليك لأنَّ عملاءك المستهدفين إن لم يعلموا بوجودك، فما جدوى تأسيس مشروعك؟ لا بدَّ أن يكون التسويق أهم أولويَّاتك، وهنا يوصي «راز» باتباع استراتيجيَّتين؛ أولًا: الإعلان، وثانياً: الدعاية عن طريق العملاء.


  لست مضطرّاً إلى تحمُّل تكاليف إعلانات باهظة، ولست بحاجة إلى الإعلان على لوحات الإعلانات، ولكن إن كنت تمتلك التمويل الكافي لذلك، فعليك به. يمكنك أن تسوِّق لمنتجك من خلال المشاركات على مواقع التواصل الاجتماعي أو المدوَّنات، أو في مقابلات البودكاست، أو حتَّى في تصريحات المشاهير. يمكنك أن تهيِّئ المناخ للمنتج بهذه الدعاية حتَّى قبل أن تطرحه في الأسواق. على سبيل المثال: حصلت منصَّة «إنستجرام» على جزء من هذه الدعاية من خلال حفل قبل إطلاقها، حيث دُعِيَ إلى الحفل العديد من الصحفيِّين والمصمِّمين المحليِّين.


  أمَّا عن الاستراتيجيَّة الثانية، وهي الدعاية عن طريق العملاء، فهي تعتمد على الاستراتيجيَّة الأولى (الإعلانات) التي يقوم بها صاحب المنتج بما يحقِّق من مبيعات فعليَّة، فيجرِّب العملاء المنتجات، ولكي يقوموا بعد ذلك بالترويج لها، فعليك أن تقدِّم لهم مستوى فائقاً من الجودة وتشجِّع العملاء على مشاركة آرائهم في منتجاتك مع عائلاتهم وأصدقائهم. عندما تقدِّم للعملاء الجودة المطلوبة، يتحوَّلون تلقائياً إلى سفراء لعلامتك التجاريَّة، وهو أحد المعايير الحقيقيَّة لنجاح مشروعك.


  لا تتوقَّف!


  في مرحلة ما من رحلة أعمالك، لسبب أو لآخر، ستشعر برغبة مُلِحَّة في التوقُّف. كما ستجد كثيرين يشجِّعونك على ذلك. قد تواجه مشكلات في العمل، أو قد يسير أمر ما بصورة غير صحيحة، ستشعر أنَّك تريد الابتعاد عن كلِّ شيء. مرَّ جميع روَّاد الأعمال الذين قابلهم «راز» بهذه المشاعر. لكن لم يستجب أيٌّ منهم لهذا الشعور السلبي. يستعين «راز» بتشبيه «هوفمان» -الطائرة التي تصنعها أثناء السقوط- في وصف هذه اللحظة قائلاً: «لقد صنعتَ الطائرة، واشتعل محرِّكها، وبينما تكافح من أجل التحليق، تجد أنَّك لست واثقاً من الهدف».


  لتُواصل التقدُّم، عليك التراجع خطوة إلى الوراء وتأمُّل الصورة الكليَّة. غالباً، ستجد أنَّ تركيزك كان منصبّاً على شيءٍ بعيد نوعاً ما عن المشكلة الحقيقيَّة، والأهمُّ أنَّ عليك الاستعداد لخوض معارك يوميَّة من أجل بقاء مشروعك. لن تتوقَّف المشكلات، ولن يسير كلُّ شيء على ما يرام طوال الوقت، لذلك كن مستعداً دائماً للتراجع خطوة إلى الوراء وإعادة تقييم الأمور.


  عقليَّة المستثمر


  بعض روَّاد الأعمال يهدفون إلى تأسيس مشروع ناجح ضيِّق النطاق؛ بمعنى أن يكون عدد موظَّفيه محدوداً، ونصيبه السوقي محدوداً أيضاً، ولا بأس بذلك. إن كنت أحد هؤلاء، فعلى الأرجح لن تحتاج إلى جمع رأس مال استثماري لمشروعك، لكن إن كانت طموحاتك أكبر من ذلك، فستحتاج إلى دعم مؤسَّستك الناشئة وتوسعتها، وعليك إذن أن تبدأ في البحث عن مستثمرين. لن نحاول أن نخبرك كيف تجذب المستثمرين إلى مشروعك الناشئ، ولكن نساعدك على فهم عقليَّة أصحاب رأس المال الاستثماري.


  في أغلب الحالات، لا يكون لدى أصحاب رأس المال الاستثماري فهم عميق لخطَّة مشروعك أو للمجال الذي ينتمي إليه المشروع، فهم لا يفهمون إلا المال، لذلك عندما تجمع لمشروعك رأس مال استثماريّاً، ستحصل على المال في مقابل وعد بأن يدِرَّ منتجك/ خدمتك على المستثمرين ربحاً يزيد على ما دفعوه من أموال، لكنَّ الأذكياء منهم يدركون أنَّهم في نهاية الأمر يجازفون برأسمالهم في مقابل مجرد وعد.


  ولكي يقنِّنوا المجازفة قدر الإمكان، سيطرحون عليك العديد من الأسئلة، وعليك أن تعرف الإجابة عنها جميعاً. من بين هذه الأسئلة: ما خطَّتك للتوسُّع في المشروع؟ من عملاؤك المستهدفون؟ من منافسوك؟ ما الذي يجعل العميل يشتري منتجك/ خدمتك؟ كيف ستصنع منتجك، وأين، وكم تكلفته؟ من يهتمُّ بهذا المنتج؟


  الملكيَّة الفكريَّة


  [image: pic6]


  لقد طُرِدَ «جيمس دايسون» من أوَّل مؤسَّسة ناشئة أسَّسها – «بولبارو» – بعد أن قضى فيها عشرة أعوام من حياته. لقد صمَّم عربة يد حلَّت المشكلات التي كانت موجودة في النماذج السائدة وقتها، لكنَّه لم يهتم بالحصول على براءة اختراع لتصميمه باسم مؤسَّسته الناشئة التي كان يملك المستثمرون منها نسبة 50% ثم 70% فيما بعد، وهكذا فقد حقَّه في المنتج الذي اخترعه! لم يكن يعلم أنَّ الأمر سينتهي هكذا، لكنَّه تعلَّم الدرس وأخذ براءة اختراع باسمه على المكنسة الكهربائيَّة التي اخترعها لاحقاً، ولحساب المؤسَّسة التي يملك أسهمها بالكامل، وبذلك يمكنه مقاضاة أي مؤسَّسة تقلِّد تصميمه.


  أحياناً، تكون حماية حقوقك الفكريَّة بمقاضاة هؤلاء الذين يقلِّدون تصميماتك التي أخذت عليها براءة اختراع، بينما في أحيان أخرى، تتمثَّل حماية حقِّك في عدم إهدار الوقت والمال في مقاضاة أصحاب المنتجات المقلَّدَة، لأنَّك بالفعل صنعت علامة تجاريَّة جذبت العملاء وأصبحوا يبحثون عنها، بغضِّ النظر عن المقلِّدين، وقد كانت هذه هي الحال مع «ديبين دوتس» – التي ابتكرت وجبات خفيفة من الآيس كريم. لقد ندم مالك المؤسَّسة على مقاضاة المقلِّدين لأنَّ الأمر لم يكن يستحق؛ فعلامته التجاريَّة كانت قد اكتسحت السوق – واستمرت على هذه الحال، لذلك عندما يحقِّق مشروعك نجاحاً ساحقاً، سيبدأ المنافسون في تقليد منتجاتك، عندها امنح نفسك وقتاً لتقييم الموقف، هل مقاضاتهم ستجدي نفعاً، أم مجرد إهدار وقت.


  ثقة العملاء تنبع من تحمُّلك للمسؤوليَّة


  في عام 1982، واجهت مؤسَّسة «جونسون آند جونسون» اختباراً صعباً، حيث باتت ثقة العملاء بها على المحكِّ عندما كشفت التحقيقات عن أنَّ التلاعب بأكثر منتجاتها مبيعاً، وهو عقار «تيلينول»، أسفر عن وفاة سبعة أشخاص في «شيكاغو»، وكان معنى هذا أنَّ جميع عبوَّات عقار «تيلينول» يمكن أن يكون تمَّ التلاعب بها، لذلك شعر المواطنون أنَّ عليهم تجنُّب تناول هذا العقار، وتسليم أيِّ عبوات لديهم منه إلى الشرطة، لذلك قامت مؤسَّسة «جونسون آند جونسون» بإجراء كان الأوَّل من نوعه، وهو سحب جميع عبوات عقار «تيلينول» من السوق وردُّ الأموال مقابلها أو استبدالها بمنتجات أخرى أكثر أماناً. لقد كلَّف هذا الإجراء المؤسَّسة 100 مليون دولار، لكنَّه في ذات الوقت أكسبها ثقة عملائها إلى الأبد.


  وفي عام 2015، واجهت مؤسَّسة «سبليندد آيس كريمز» نفس الموقف. تلقَّت المؤسسة أخباراً عن تلوُّث كأس آيس كريم ببكتيريا «الليستريا». سحبت المؤسَّسة جميع عبوات الآيس كريم واضطرَّت إلى الإغلاق، لكنَّ ما أنقذهم هو الثقة التي اكتسبتها المؤسَّسة بالتدريج من عملائها، وعندما فكَّروا في التوقُّف، وجدوا رسائل تشجيع على أبواب متاجرهم المغلقة، لذلك قرَّروا أنَّ مثل هذه الثقة تستحقُّ أن يحاربوا من أجلها، وبالفعل توصَّلت المؤسَّسة إلى سبب التلوُّث، وعالجت الأمر، وعادوا إلى الساحة مرَّة أخرى. ما يهم في هذه القصَّة هو أنَّهم حافظوا على ثقة عملائهم عن طريق نشر بيان عبر الموقع الإلكتروني للمؤسَّسة تناولوا فيه الموضوع كاملاً، بدايةً من صنع الآيس كريم، إلى سبب التلوُّث، إلى الإجراءات التي قاموا بها للقضاء عليه.


  مثال آخر على النقيض من السابقَين، وهو قضيَّة «فورد – فايرستون»، في الفترة بين عامي 1996 و2001، وقعت حوادث سيَّارات أودت بحياة 270 شخصاً، وإصابة 800 آخرين بسبب انفجار إطارات «فايرستون» من نوع (ATX) المثبَّتة في سيَّارات «فورد إكسبلورر» الرياضيَّة ذات الدفع الرباعي. ما كان من المؤسَّستين إلا تبادل الاتهامات، وإلقاء كلٍّ منهما مسؤوليَّة الحوادث على الأخرى. نتج عن هذا قطع علاقات العمل بينهما بعد تعاون دام 100 عام. أخفقت كلتا المؤسَّستين في اختبار استحقاق ثقة العملاء، وفوق ذلك فشلتا في الحفاظ على ثقة كلّ منهما بالأخرى.


  نتعلَّم من هذه الأمثلة أنَّه حينما تواجه أزمة في أعمالك، عليك أن تضع الناس على رأس أولويَّاتك. كسب ثقة موظَّفيك وشركائك وعملائك والحفاظ عليها هو رأس مالك الحقيقي.


  كن مرناً


  بمرور الوقت قد تصبح الفكرة الأصليَّة لمشروعك غير ملائمة، فقد يتغيَّر ذوق العملاء أو بنية السوق أو حتَّى المناخ، وبذلك لن تصلح فكرتك لحلِّ مشكلة العملاء المستهدفين، أو تلبية احتياجاتهم. سيكون وضعك أفضل كثيراً إن استطعت استيعاب هذا التغيُّر، وتأقلمت معه، وكيَّفت فكرتك وفقاً لما يتناسب مع المعطيات الجديدة، فالتكيُّف ليس سهلاً، ولكنَّه من ضرورات استمرار أيِّ مشروع ونجاحه.


  هل تنطلق في رحلة قادمة؟


  والآن تخيَّل معي أنَّك وصلت إلى هدفك وحقَّقت النجاح المنشود. أين ستذهب بعد ذلك؟ هل ستؤسِّس منشأة أخرى جديدة؟ هل ستتوسَّع في السوق؟ وإن فعلت، بأيِّ منتج ستتوسَّع؟ ولماذا؟ هل ستبيع مشروعك وتأخذ استراحة من كلِّ هذا الزخم؟


  بدء مشروع جديد أمر مخيف، لكنَّ النجاح أكثر إخافة. قبل أن تنجح، كنت تركِّز فقط على البقاء، ولم تكن كلُّ هذه التساؤلات مطروحة في ذهنك، لكن الآن، بعد أن وصلت إلى وجهتك، تلاحقك كلُّ هذه الأسئلة التي يتحتَّم عليك الإجابة عنها، وهو أمر ليس سهلاً على الإطلاق، لكن إذا تأمَّلت الأسئلة وفكَّرت فيها بعمق، فستصل إلى الإجابات، وعندها ستشعر بلذَّة نجاحك ونشوة بلوغ الغايات وتحقيق الآمال، وربَّما قرَّرت بدء رحلة جديدة في ريادة الأعمال بعد أن صرت رائد أعمال خبيراً ذا تجربة ناجحة حقيقيَّة.


  "رائد الأعمال شخص يغامر بمفرده ليحقِّق أقصى تقدُّم في وسعه، مدركاً جميع المخاطر التي يرتادها، والمكافآت التي سيفوز بها حين تنتهي المغامرة، مدفوعاً في رحلته برغبته في اكتشاف المجهول. رائد الأعمال يلبِّي نداء بداخله يدعوه لأن يصنع شيئاً عظيماً وجديداً أفضل وأسرع وأكثر فاعلية، ويجعله متاحاً للجميع".


  عن المؤلف


  [image: pic7]


  جاي راز


  إذاعي شهير. صاحب برنامج «كيف صنعت أسطورتي؟» الإذاعي، وقد استضاف فيه أهمَّ رجال الأعمال والمفكِّرين ورواد الأعمال. له ثلاثة برامج ضمن قائمة أفضل 20 برنامجاً في «أبل بودكاست».
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