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ينتم��ي هذا الكت��اب �إلى الأدبيات المرجعي��ة المتخ�ص�صة في مو�ضوع الري��ادة الاجتماعية 
ويق��دم فيه م�ؤلف��ه منهجًا فريدًا يرب��ط بين تحقيق الأرب��اح وخدمة الق�ضاي��ا الإن�سانية 

والخيرية، وتنبع �أهميته من عدة اعتبارات منها:
1. يعر���ض هذا الكت��اب مجموعة المبادئ التي حولت �شركة "توم�س TOMS" من مجرد 
فك��رة عل��ى ورق �إلى م�ؤ�س�س��ة �ضخم��ة ا�ستطاع��ت في غ�ض��ون خم���س �سن��وات �أن تت�برع 

بملايين الأحذية للأطفال الفقراء.
2. يو�ض��ح ه��ذا الكت��اب خط��وات النج��اح ال�س��ت التي يمك��ن �أن ت�ستفي��د منه��ا الم�ؤ�س�سات 

الخيرية، والم�ؤ�س�سات غير الربحية، وال�شركات الخا�صة، والم�شروعات الجديدة.
3. يناق�ش هذا الكتاب بالتف�صيل ق�صة نجاح �شركة رائدة ومعروفة عالميًا في مجالها وهي 
�شركة "توم�س TOMS "، ويو�ضح كيف ن�ش�أت؟، وكيف نجحت؟، ولماذا جعلت �صاحبها من 

�أبرز رواد الأعمال المميَّزين الناجحين في الولايات المتحدة الأمريكية؟.
4. يرك��ز الكتاب عل��ى �أفكار �إبداعية خلاقة في �صنع ق�ص���ص مهنية ناجحة، ويبيّن كيف 
يمكن التغلب على المخاوف التي يمكن �أن تواجه رجال الأعمال �أثناء عملهم؟، كما يعر�ض 
الكت��اب لق�ضية مهمة، وهي كيفية تدب�ري الموارد، و�أهميتها، وم�صادرها، و�أهمية الب�ساطة 
في ت�صمي��م المنتج��ات، وكيفي��ة بن��اء الثقة، و�أهمي��ة التركيز عل��ى �أعمال الخ�ري، ودعم 

الفقراء والق�ضايا الإن�سانية.

لماذا هذا الكتاب؟ 
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منهجية الكتاب
اعتم���د "مايكو�سك���ي" عل���ى منهجية دمجت بين العم���ل التجاري والعم���ل الخيري، و�سمي���ت بمنهجية "واحد 
مقاب���ل واح���د" )One For One(، �أي �أن كل ح���ذاء يت���م �شرا�ؤه من �شركته �سيت�ب�رع مقابله بحذاء لطفل 
محت���اج في البل���دان الفقيرة، وقد بلغ عدد الأحذية الت���ي تم توزيعها مجانًا على الفقراء في بلدان عديدة �أكثر 
م���ن ملي���ون ح���ذاء. وبعد �أن نجحت فكرة "واحد مقابل واحد" ومنهجها بد�أ "مايكو�سكي " في العمل في ن�شاط 
جدي���د وه���و بيع النظارات. فمقابل كل نظارة تبيعها �شركته يقوم بالتبرع مقابلها لعمليات جراحية لت�صحيح 

الإب�صار وعودة النظر للمكفوفين.
ا  وم�ؤخ���رًا ب���د�أ "مايكو�سك���ي " ن�شاطاً جديداً ل�شركت���ه بعد  الأحذية والنظارات وهو ال�ب�ن والقهوة، وطبَّق �أي�ضً
المنهجي���ة نف�سه���ا )واحد مقابل واحد(، فمقاب���ل القهوة التي تبيعها �شركته يق���وم "مايكو�سكي" بدعم وتوفير 
مي���اه ال�ش���رب النظيفة في بع�ض البل���دان الفقيرة، وكذلك مقابل �شراء كتاب "مايكو�سكي" �سيهب مقابله كتابًا 

لطفل كي يقر�أ ويتعلم.
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ثماني���ة  الكت���اب  ه���ذا  يت�ضم���ن 
ف����صول، يناق�ش الأول منها ق�صة 
 "  TOMS "توم�س���  �شرك���ة 
وكي���ف ن�ش����أت؟ وم���ن �أي���ن ج���اءت 
الف����صل  ويناق�ش���  فكرته���ا؟. 
ع���ن  " ابح���ث  الث���اني وعنوان���ه: 
ق�صت���ك" ����ضرورة �أن تكون هناك 
ق����صة حقيقية جدي���رة بالم�شاركة 
وت�شجّ���ع  خر�ي�،  عل���ى  تنط���وي 
النا�س��� عل���ى �إع���ادة �سرده���ا بع���د 
الاقتن���اع به���ا. حي���ث �إن���ه في عالم 
الت�سوي���ق اليوم ينبغي لكل �شركة 
�أن تك���ون لها ق����صة مقنعة تمكث 
في �أذه���ان النا�س��� والعملاء، ق�صةٌ 
عل���ى  العما�ل�ء  ���ع  ت�شجِّ ���زة  محفِّ
لأ�صدقائه���م.  حكايته���ا  �إع���ادة 
وعنوان���ه:  الثال���ث  الف����صل  �أم���ا 
فيه  في�ؤك���د  "واج���ه مخاوف���ك"، 

"مايكو�سك���ي" �أن الخوف غريزة 
نخ���اف  فكلن���ا  كبر�ي�،  �ش����أن  ذات 
المجهول لأننا لا نعرف عنه �شيئًا، 
لك���ن هناك ط���رق عملي���ة للتغلب 
عل���ى المخ���اوف، ق���ام بعر�ضه���ا في 

هذا الف�صل.
فعنوان���ه:  الراب���ع  الف����صل  �أم���ا   
مواردك"  وابتكر  �أدواتك  "ا�صنع 
"مايكو�سك���ي"  يناق�ش���  وفي���ه 
كيفي���ة تدبر�ي� الم���وارد، وي�ؤك���د �أن 
�ضعف الموارد لي�س �سببًا �أو تحديًا 
لع���دم ب���دء الم�شروع���ات والأعمال 
الجدي���دة، وي�ش���رح في ه���ذا ال�ش�أن 
ونوعي���ة  �شركت���ه؟  ب���د�أت  كي���ف 

مواردها في البداية عند ن�ش�أتها.
 �أم���ا الف����صل الخام�س��� وعنوانه: 
بذل���ك  "فيق����صد  ب�سيطً���ا  " ك���ن 
�أهمية الت�أكي���د �أن تكون المنتجات 

ب�سيطة في ت�صميمها وفي �شكلها.
 �أم���ا الف����صل ال�ساد�س��� وعنوان���ه: 
في���ه  فيتح���دث  الثق���ة"  "بن���اء 
بن���اء  كيفي���ة  "مايكو�سك���ي" ع���ن 
الثق���ة م���ع الداعمن�ي� والعما�ل�ء 
ال�ساب���ع  الف����صل  وفي  والمانحن�ي�. 
"العط���اء  عنوان���ه:  ال���ذي 
في���ه  يتح���دث  رابح���ة"  تج���ارة 
�أهمية الإنفاق  "مايكو�سكي" عن 
على �أعمال الخير، ودعم الق�ضايا 
وينته���ي  والخيري���ة.  الإن�ساني���ة 
الكتاب بالف�صل الثامن وعنوانه: 
" الخط���وة الأخيرة" فيقدم فيه 
الن�صائ���ح  بع����ض  "مايكو�سك���ي" 
والخ�ب�رات المهم���ة والعدي���د م���ن 
الدرو�س��� الم�ستف���ادة م���ن تجرب���ة 

نجاحه.

محتويات الكتاب 
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في أحيان كثيرة أنت لا تحتاج إلى خبير أو مستشار بل 
تحتاج رأي المستهلك الذي يعدُّ في كثير من الأحيان أهم 

من رأي المستشار أو الخبير

 ي�ؤكد "مايكو�سكي" في مقدمة كتابه �أن الهدف من هذا الكتاب هو م�شاركة المعارف والمعلومات والخبرات التي 
اكت�سبها منذ �أن ن�ش�أت �شركة "توم�س TOMS"، وكذلك عر�ض النماذج الناجحة لرواد الأعمال و�أن�شطتهم 

في التنمية الاجتماعية والم�ستدامة، وا�ستخلا�ص الدرو�س الم�ستفادة من بع�ض التجارب المهنية الناجحة.
وفيما يلي �أهم النقاط الرئي�سة التي وردت في هذا الف�صل:

"مايكو�سكي"عمره في ذلك  �أثناء رحلته �إلى الأرجنتين -وكان  "توم�س" قد جاءت له  �إن�شاء �شركة  �أن فكرة   .1
 Al– الحين 29 عامًا– وخا�صة بعد �أن قام بتجربة الحذاء المخ�ص�ص لل�شعب الأرجنتيني وي�سمى " البارجاتا
الأرجنتيني في الملاعب، والمزارع، والحقول، والجامعات، والمدار�س. ال�شعب  pargata" والذي يرتديه معظم 
2. �أن "مايكو�سكي"ت�أثر بحديث المر�أة الأمريكية التي قابلها في الأرجنتين التي تعمل في منظمة خيرية تقوم على 
الأرجنتين، وقد قرر"مايكو�سكي" �أن  الفقراء في  الأطفال  لتوزيعها على  والأغنياء  المانحين  الأحذية من  تجميع 
يفعل  �شيئاً مهماً وم�ؤثراً في هذا المجال وهو �إن�شاء �شركة تجمع بين العمل التجاري والعمل الإن�ساني والخيري في 

�آن معاً.
3. تحدث "مايكو�سكي"مع �صديقه "�أليجوِ Alejo" مدرب ريا�ضة البولو الأرجنتينية حيث �أعرب له عن رغبته 

"البارجاتا"  �أحذية  من  جديد  نوع  لت�صنيع  للأحذية  �شركة  �إن�شاء  في 
الرئي�سة  فكرته  له  و�أكد  الأمريكية،  ال�سوق  تنا�سب  جديدة  بموا�صفات 
بالتبرع بحذاء للأطفال  ال�شركة �سوف يقوم  تبيعه  ب�أنه مقابل كل حذاء 
الفقراء المحتاجين، و�أكد"مايكو�سكي"ل�صديقه "�أليجو" �أنه لي�س لديه �أي 
  TOMS خبرات في مجال �صناعة الأحذية، وقرر ت�سمية ال�شركة با�سم
 Shoes for a Better �أو  الأف�ضل  الغد  �أحذية  لكلمة  اخت�صار  وهي 

.Tomorrow
4. وعر�ض "مايكو�سكي"على "�أليجو" �أن ين�ضم لفريق عمله لأنه يحتاج 
لمترجم، ووافق "�أليجو" على الفور وقَبِلَ العر�ض المقدم من "مايكو�سكي"، 
الأرجنتين  في  المحليين  الأحذية  �صانعي  عن  البحث  رحلة  �سويًا  وبدءا 
ن�سخة  من  الأمريكية  لل�سوق  ي�صلح  جديد  حذاء  �إنتاج  في  معهم  للتعاون 

»TOMS قصة شركة «تومس
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البحث  من  �أ�سبوعين  بعد  ولكن  معهم،  التعاون  الأحذية  �صانعي  ورف�ض معظم  "البارجاتا" الأرجنتيني،  حذاء 
حذاء   250 من  يقرب  ما  ب�إعداد  قام  وبالفعل  ودعمهم،  م�ساعدتهم  وقرر  بالفكرة،  اقتنع  �أحذية  �صانع  وجدوا 

�أخذهم"مايكو�سكي"معه و�سافر �إلى الولايات المتحدة الأمريكية.
و�أقاربه  �أ�صدقائه وزملائه  الع�شاء مع  لبيع الأحذية من خلال لقاءات على  "مايكو�سكي"عملية الترويج  بد�أ   .5
وبد�أ ي�س�ألهم: �أين من الممكن �أن تباع هذه الأحذية؟ وكم هو ال�سعر المنا�سب لها؟. وبد�أ يق�ص عليهم ق�صة �شركة 
"مايكو�سكي" قائمة  �إعطاء  التجاوب معه عن طريق  بالفعل في  وبد�ؤوا  وقيمها،  ب�أهدافها  و�إقناعهم   TOMS

ب�أ�سماء المتاجر التي من الممكن �أن تتعاون معه وت�شتري منه تلك الأحذية.
له  �أعطاها  التي  القائمة  متجر في  �أول  وهو   )American Rag( متجر �إلى  قام"مايكو�سكي" بالذهاب   .6
مع  يتعامل  متجر  �أول  هو  المتجر  هذا  و�أ�صبح   ،  TOMS بق�صة  المتجر  �صاحبة  اقتنعت  وبالفعل  الأ�صدقاء، 
في  مقال  بكتابة  المو�ضة  ��شؤون  في  "Booth Moore" المتخ�ص�ص  الكاتب  قام  ذلك  بعد  ثم  "مايكو�سكي"، 
�صحيفة "لو�س �أنجلو�س تايمز"، و�أجرى مقابلة مع "مايكو�سكي" حول م�شروعه، وبد�أ "مايكو�سكي" بعمل موقع 
 ، TOMS الكتروني ل�شركته، وبعدها ب�أيام قليلة ا�ستقبل على الموقع ما يقرب من 2200 طلب توريد من �أحذية
في حين �أنه لم يتبقَّ من المائتين وخم�سين حذاءً حذاءً �إلا مائة و�ستين حذاء فقط، وقد وعد عملاءه على موقعه �أن 

يتم التو�صيل خلال 4 �أيام عمل فقط وبذلك و�ضع"مايكو�سكي"نف�سه في م�أزق.
7. بد�أ "مايكو�سكي"بعمل �إعلان لطلب موظفين، وبالفعل تم اختيار ثلاثة من المتقدمين، وعاد"مايكو�سكي"�إلى 
من  يقرب  باع"مايكو�سكي"ما  الأول  ال�صيف  وخلال  المطلوبة،  بالطلبات  للوفاء  حذاء   4000 لعمل  الأرجنتين 
10.000 حذاء، وعاد �إلى الأرجنتين للوفاء بوعده بتوزيع الأحذية على الأطفال الفقراء المحتاجين، و�أخذ معه في 

رحلته والديه و�أخاه و�أخته والعديد من الأ�صدقاء الذين دعموه و�ساعدوه في بداية طريقه وبداية حياته المهنية.

Start Something That MattersStart Something That Matters

ابد�أ بفعل �شيءٍ ذي قيم6



Start Something That MattersStart Something That Matters

يناق�ش"مايكو�سكي"في الفصل الثاني �أهمية �أن تكون لك ق�صة. ويعر�ض في بداية هذا الف�صل ق�صة ال�صديقين 
�إنتاج بع�ض الم�ستح�ضرات،  "�إريك ريان"  "Eric Ryan" وتعاونهما في  " �آدم لوري" "Adam Lowry" و 
التي  التحديات  على  تغلبا  وكيف  الناجحة،  ق�صتهما  ويعر�ض  للبيئة.  ال�صديقة  ال�شخ�صية  العناية  ومنتجات 
واجهتهما في بداية حياتهما العملية؟ وكيف جذبت فكرتهم اهتمام ال�صحافة والإعلام؟ وكيف �أ�صبحت من �أكثر 
العلامات التجارية المعروفة عالميًا؟ و�أ�صبحت في م�صاف ال�شركات الإبداعية، ومن �أكثر ال�شركات نموًا ح�سب 
ت�صنيف بع�ض المجلات وال�صحف الأمريكية المعروفة، وكيف رفعت مبيعاتها من �أقل من 90.000 �ألف دولار في 

عام 2001 �إلى ما يقرب من 100 مليون دولار في عام 2010؟.
"التايم" ب�أنهما �شخ�صيات  "�آدم" و"�إريك" وفق ت�صنيف مجلة  "مايكو�سكي" �أنه قد تم اختيار كل من  وي�ؤكد 
العام لعام 2006، ويرجع "مايكو�سكي" نجاح "�آدم" و"�إريك" �إلى �أنهم لديهم ق�صة حقيقية ا�ستطاعوا ت�سويقها 

ب�شكل جيد فحققت لهما النجاح المطلوب.

وفيما يلي �أهم النقاط الرئي�سة التي وردت في هذا الف�صل:
1. يعر�ض "مايكو�سكي" �أهمية مفهوم الق�صة وقوتها في مجتمع رجال الأعمال، وي�ؤكد �ضرورة �أن تكون الق�صة 
 TOMS ق�صة  له  روت  وقد   ،  TOMS ترتدي حذاء  المطار  �سيدة في  ر�أى  ب حين  وتعجَّ على حقائق،  قائمة 
ب�أهدافها  الق�صة  يروون  داعمين  �إلى  ب�سببها  الم�ستهلكون  يتحول  حيث  ق�صة  لل�شركة  تكون  �أن  �أهمية  و�أدرك   ،
وقيمها وحقائقها لأقاربهم و�أ�صدقائهم ومعارفهم، ويتحولون من مجرد م�ستهلكين -يبحثون عن منتجٍ معيٍن - �إلى 

داعمين للمنتجات ولق�صة ال�شركة.
�أو  �أنه الأف�ضل،  �أ�سباب منها:  �إلى �شراء منتج معين لعدة  الم�ستهلك  "مايكو�سكي" �أنه عادة ما ي�سعى  2. وي�ؤكد 
�أنه م�صمم ب�شكل متميز، وينا�سب �أحدث �أ�شكال المو�ضة، و�أن �سعره منا�سب ومناف�س. ولكن الداعمين ي�شترون 
بالفعل  وهم  الق�ضية،  هذه  من  جزءاً  يكونوا  �أن  ويودون  تدعمها،  التي  الق�ضية  ب�أهمية  ي�ؤمنون  لأنهم  المنتجات 

كذلك.
القدم  ففي  بلونين مختلفين،   TOMS توم�س  بارتداء حذاء  "مايكو�سكي" يقوم  كان  الأحيان  من  كثير  3. في 
اليمنى يرتدي حذاء لونه �أحمر، وفي القدم الي�سرى يرتدي حذاء لونه �أزرق؛ ليلفت نظر النا�س، وحين ي�س�ألونه 

لماذا تفعل هذا؟ يقوم ب�سرد ق�صة TOMS و�شرحها لهم.

ابحث عن قصتك
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4. ويطرح "مايكو�سكي" مجموعة من الأ�سئلة ت�ساعد على تحديد الو�صول للق�صة مثل: ما هو نوع العمل الذي 
تف�ضله وتود �أن تعمله؟، وما هي الق�ضية التي ت�سعى لخدمتها والم�ساعدة على حلها؟، ويقدم "مايكو�سكي" مجموعة 

من الن�صائح في هذا ال��شأن منها:
فر�صة  تترك  لا  خيريًا  �أو  تجاريًا  م�شروعًا  كان  �أيًا  م�شروعك  بداية  فبمجرد  العالم:  في  ق�صتك  وان�شر  ج  • روِّ
TOMS نفكر كل يوم في طرق جديدة وحديثة  �أو م�شروعك، وفي  �إلا وتخبر فيها الح�ضور عن ق�صة �شركتك 

لن�شر ق�صتها لتحقيق الانت�شار عالميًا �أكثر و�أكثر.
 ويقوم فريق عمل TOMS بالم�شاركة في مع�سكرات الطلاب والجامعات والمدار�س والنوادي والأماكن الترفيهية 
لإبلاغهم ق�صة TOMS ، كما تقوم ال�شركة بتنظيم فاعلية ت�سمى: "يوم بدون �أحذية"، وفي عام 2010 �شارك 
في هذه الفاعلية �أكثر من 250.000 �ألف �شخ�ص حول العالم للتوعية ب�أهمية توفير الأحذية للفقراء والمحتاجين.
التليفون  الحديثة،  الات�صال  بو�سائل  الا�ستعانة  خلال  من  وذلك  تقابله:  �شخ�ص  �أي  مع  ق�صتك  �شارك   •
الطلاب،  ومع�سكرات  الريا�ضية،  والنوادي  تويتر(،   - )الفي�سبوك  الاجتماعي  التوا�صل  و�شبكات  المحمول، 

والمعار�ض التجارية.
على  م�ساعدتك  على  القادرين  النا�س  �أكثر  من  الداعمون  فال�شركاء  �شركائك:  بمعاونة   ق�صتك  �شارك   •
القوية  ا�ستفادت الكثير من الحملات الإعلانية  التي   TOMS AT&T مع �شركة  ن�شر ق�صتك، مثل �شراكة 

والمتميزة.
موقع  ا�ستخدام  خلال  من  وذلك  الإلكترونية:  المواقع  على  ق�صتك  ن�شر  عملية  �إدارة  على  ا  حري�صً كن   •

و"اليوتيوب". و"فليكر"،  و"تمبلر"،  و"في�سبوك"،  "جوجل"، 
الم�ؤثرين  الأ�شخا�ص  مع  ق�صتك  فم�شاركة  وق�صتها:  �شركتك  يدعمون  الذين  الم�ؤثرين  الأ�شخا�ص  عن  • ابحث 

و�صانعي القرار في مجال الأعمال التجارية يُعدّ �ضرورة مهمة.
فئة  ت�ستهدف  لكي  محددة  خدمةٍ  �أو  منتجٍ  على  مرتكزة  ق�صتك  تكون  �أن  ال�ضروري  فمن  محدّدًا:  كن   •

دين. وم�ستهلكين وداعمين محدَّ

عندما تمتلك قصة قوية تحدد من خلالها من أنت؟ وما هي مهمتك 
ورسالتك؟ فإن النجاح في هذه الحالة لا يعتمد على الخبرة ولا على عدد 

الشهادات العلمية التي تحملها ولا على حجم علاقاتك ومعارفك لأن القصة 
الجيدة تكسر الحدود والقيود وتفتح أبواب النجاح لبداية تجربة مهنية قوية.
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يعر�ض "مايكو�سكي" في الفصل الثالث ق�صة والدته 
المخاوف  مواجهة  في  متميزة  تجربة  لها  "بام" التي 

والتحديات، وتتلخ�ص ق�صتها فيما يلي:
الطبية  التحاليل  بع�ض  بعمل  والدته  قامت  عندما 
وجدت �أن ن�سبة الكول�سترول مرتفعة للغاية وو�صلت 
التدخين،  عن  التوقف  والدته  فقررت   ،242 �إلى 
ال�ستة  ال�شهور  واتبعت نظاماً غذائياً محدداً، وخلال 
ن�سبة  انخف�ضت  الطبية  التحاليل  ظهور  بعد  الأولى 
الكول�سترول �إلى 146، و�أرادت "بام" �أن ت�شارك ق�صتها 
�إلى  ينتمي  كتاب  ت�أليف  فقررت  وا�سع،  نطاق  على 
كتب المطبخ، ويهدف �إلى تغيير العادات الا�ستهلاكية 
�إلى  ي�ؤدي  �صحي  غذائي  نظام  �إلى  لتتحول  الغذائية 

تح�سين ال�صحة العامة.

و�ساعد "بام" في م�شاركة ق�صتها زوجها "مايك"، �إذ مكثت "بام" عامًا كاملًا في ت�أليف الكتاب الذي جاء بعنوان 
لها  ين�شر  بمن  المتعلقة  كتلك  والمخاوف  التحديات  من  "بام" العديد  تواجه  وب��د�أت   ،)Butter Busters(
كتابها؟، رغم محدودية الأموال التي يمتلكونها. وبعد عملية بحث طويلة وجدت "بام" النا�شر الذي �سيقوم بن�شر 
كتابها، وطلب منها مبلغ 30.000 �ألف دولار تكلفةً لن�شر الكتاب، ولم تكن الأموال معها �أو مع زوجها كافية، فذهبت 
ا بقيمة المبلغ، ولكن المبلغ �سرق من دار الن�شر، و�سبب لها ذلك حالة �سيئة للغاية، لكنها  �إلى البنك و�أخذت قر�ضً
ثانيًا بالقيمة نف�سها، وبحثت عن نا�شر جديد،  ا  البنك و�أخذت قر�ضً �إلى  التحديات، فذهبت  قررت مواجهة تلك 
وبالفعل وجدت النا�شر، وخلال ثلاثة �أ�سابيع طبع النا�شرُ �أكثر من 5000 ن�سخة من الكتاب، وقامت بع�ض ال�صحف 
المتخ�ص�صة بكتابة مقالات عن كتاب "بام" ف�ضلًا عن قيامها بعمل العديد من المقابلات ال�صحفية والتليفزيونية 
ب��شأن كتابها، وخلال ثلاثة �أ�سابيع �أخرى تم بيع 5000 ن�سخة، ثم خلال �ستة ع�شر �شهراً باعت "بام" من كتابها ما 

يقرب من ن�صف مليون ن�سخة، ثم انت�شر الكتاب �أكثر و�أكثر فباعت منه 1.4 مليون ن�سخة.

واجه مخاوفك

الخطوة الأولى لتحقيق النجاح هي مواجهة التحديات والمخاوف 
التي تواجهك، وأول خطوة في ذلك هي فهم طبيعة هذه التحديات 

والمخاوف وتحديدها بطريقة دقيقة متأنية.
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ويقدم "مايكوسكي" بعض النصائح المهمة بشأن مواجهة التحديات والمخاوف من أهمها:
ر �أن الحياة �ستم�ضي، فلا تتوقف، ولا تعب�أ بما �سيحدث م�ستقبلًا، ولا تخف من المجهول، فكلٌّ منّا قد يقع في   تذكَّ
الخط�أ، فالإن�سان لي�س مع�صومًا من الخط�أ، ولا تهتم بما يفكر فيه الآخرون، ولا تكن �ضحية للأفكار المتجمدة 

الراكدة التي لم تجد طريقها للنجاح.
و�أكد "مايكو�سكي" �أنه كان يجمع الحكم والأقوال الم�أثورة من مجتمع الأعمال من المجلات وال�صحف وين�شرها على 
حائطه لتكون محفزة له في م�شواره المهني. كذلك قر�أ "مايكو�سكي" العديد من ال�سير الذاتية للأعمال الناجحة، 
 "Richard Branson" وكذلك ،"CNN" م�ؤ�س�س �شبكة "Ted Turner" ومن �أمثال ذلك: ق�صة نجاح
 ،"Patagonia" باتاغونيا  �شركة  م�ؤ�س�س   "Yvon Chouinard" و   ،"Virgin" �شركة  م�ؤ�س�س 
 "Howard Schultz" و"Mary Kay" م�ؤ�س�س �سل�سلة محلات "Mary Kay Cosmetics"، كذلك 
المنا�سب  الوقت  اختيار  ح�سن  �ضرورة  "مايكو�سكي"  ي�ؤكد  كما   ،"Starbucks" �شركة  �إدارة  رئي�س مجل�س 

وال�صحيح لبدء الم�شروعات، فعدم اختيار الوقت المنا�سب قد ي�ؤدي �إلى ف�شل هذه الم�شروعات.

اصنع أدواتك وابتكر مواردك
يناق�ش »مايكو�سكي« في الفصل الرابع كيفية تدبير الموارد، وي�ؤكد �أن �ضعف الموارد لي�س �سبباً �أو 
تحدياً لعدم البدء في الم�شروعات والأعمال الجديدة، وي�شرح في هذا ال��شأن كيف بد�أت �شركته؟، 
ونوعية مواردها في البداية عند ن��شأتها، و�أكد �أنه يمكن تنمية الموارد المحدودة من خلال ما يلي:
1. الاعتماد على مواقع التوا�صل الاجتماعي، حيث �إنها من و�سائل الات�صال الحديثة التي تحقق 
الأهداف الخا�صة بالعملية الت�سويقية، ومن �أمثلة هذه المواقع: »الفي�سبوك«، »لينكد�إن«، »توتير«، 

»فور�سكوير«، وغيرها من مواقع التوا�صل الفعال المجانية.
2. تجنب التكاليف الباهظة التي يتطلبها ت�أ�سي�س المكاتب ال�ضخمة، ففي المرحلة الأولى يمكنك 

الا�ستغناء عن الرفاهيات والكماليات مقابل التركيز على اختيار عنوان م�ؤثر ل�شركتك.
3. تجاهل المنا�صب والألقاب، فحين تغ�ض الطرف عن الألقاب والم�سميات الر�سمية تُر�سِي قيم 
الم�ساواة في بيئة العمل، مما يدفع العملاء والم�ستهلكين �إلى التعامل مع �شتى العاملين على قدم 

الم�ساواة.
4. قدم المكاف�أة دائماً لموظفيك، فقد تحول الموارد المحدودة في بداية الم�شروع دون تقديم مرتبات 
مغرية، ولكن يمكنك �أن ت�ستعي�ض عن ذلك بالتعبير عن امتنانك وتقديرك لجهودهم من حين 

�إلى �آخر، و�إثابتهم ومكاف�أتهم على جهودهم.
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يناق�ش "مايكو�سكي" في الفصل الخامس �أهمية فكرة الب�ساطة، حيث ي�ؤكد �أنه كلما كان المنتجُ �سهلًا ب�سيطًا كلما 
اقترب العميل �أكثر من ال�شركة التي تبيع المنتج، وكانت العلاقة �أكثر وداً. ويروي لنا "مايكو�سكي" ق�صة "ريكاردو 
�أزال كل الحيطان الفا�صلة في ال�شركة، و�أ�سقط �شروط الزيّ  �سيملر" المدير التنفيذي ل�شركة " Semco" الذي 
الر�سمي في العمل، و�ألغى بطاقات الح�ضور والان�صراف، وترك لكل موظف حرية تحديد راتبه مع �إعلان راتب كل 
موظف علنا، وترك لكل موظف حرية العمل مع المدير الذي يروق له، الأمر الذي جعل قيمة ال�شركة في النهاية 

تتطور من 4 مليون دولار �إلى 200 مليون دولار. 
وفيما يلي أبرز وأهم النقاط التي تناولها "مايكوسكي" في هذا الفصل:

1. �سواء كنت مقبلًا على عمل جديد، �أو تمتلك واحدًا بالفعل، �أو حتى تفكر في تغيير المجال؛ كن ب�سيطًا.
2. ابحث عن الأ�شياء التي ت�ستنزف قوتك ومواردك واق�ضِ عليها قبل �أن تق�ضي عليك، واجعل بيئتك ب�سيطة، وتخل�ص 

من �أي �شيء لي�س �ضرورياً.
3. �أن الب�ساطة لدى �شركة "توم�س" تعني الب�ساطة في الت�صميم، والب�ساطة في �أ�ساليب الإدارة والتنظيم.

ج ق�صتك وتحقق غايتك. 4. �أن الأهداف ال�صريحة الوا�ضحة، والت�صاميم الب�سيطة من ��شأنها �أن تروِّ
5. لن ي�شتري منتَجَك �إلا من ا�ستوعب ق�صتك ور�سالتك.

الكبرى  ال�شركات  من  للعديد  الأ�سا�س  بعد  فيما  �أ�صبحت  التي  الب�سيطة  الأفكار  لبع�ض  "مايكو�سكي"  ويعر�ض 
 CHIPOTLE"،"CRAIGSLIST"،"DAILYCANDY"،" التالية:  التجارية  العلامات  ذلك  ومثال 

.""DONORSCHOOSE"، "HEIFERINTERNATIONAL"، "NETFLIX
منها:  الأعمال  و�أهميتها في مجال  الب�ساطة  ب��شأن الحديث عن  المهمة  الن�صائح  "مايكو�سكي" مجموعة من  ويقدم 
�إلكترونية في جميع الأوقات، و�أهمية تنظيم كل �شيء في جدول منظم، و�ألا تدع  �أو  �ضرورة الاحتفاظ بمفكرة ورقية 
التكنولوجيا الحديثة ت�ؤثر عليك وعلى قراراتك، و�ضرورة و�ضع خطة ب�سيطة ت�ستطيع من خلالها �أن تجيب عن الأ�سئلة 
التالية: ما مجال عملك؟، �أي الأ�شياء �أو ال�سمات التي تود �أن يذيع �صيتك حولها؟، ما الذي ي�ؤهلك لتولى من�صب ما؟، 
وما الق�ضايا التي ت�ساندها وتدعمها؟، و�إن كنت من م�صممي المنتجات �أو الخدمات ما الذي يمكن الا�ستغناء عنه في 

منتجك دون �أن ي�ؤثر على كفاءته؟.

بسيطًا كن
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عن  حديثه  ب��داي��ة  في  ناجحة  نم��اذج  السادس  الفصل  في  "مايكو�سكي"  يعر�ض 
 ،"Zappos" ال�شركات:  هذه  �أمثلة  ومن  والم�ؤ�س�سات،  ال�شركات  في  الثقة  بناء  كيفية 
ا له، بل هي  �أنه لا يديرُ �شركتَه ب�صفتها ملكًا خا�صً و"Hewlett-Packard"، وي�ؤكد 
العاملين والإدارة،  ا ملكٌ لكل من يعملون بها، وهذا ما يعزز الثقة الداخلية بين  �أي�ضً
ويعر�ض "مايكو�سكي" لا�ستراتيجيات بناء الثقة الداخلية - �أي داخل الم�ؤ�س�سة - لكي 
وكذلك  المرتفعة.  الإنتاجية  ذو  التنظيمي  ونمطها  الداخلي  تما�سكها  على  تحافظ 
ا�ستراتيجيات بناء الثقة على الم�ستوى الخارجي مع العملاء، والم�ستهلكين، والداعمين، 
والمانحين، والم�ؤمنين بر�سالة ال�شركة، وقيمها، و�أهدافها. وي�ؤكد "مايكو�سكي" في هذا 

ال�ش�أن ما يلي:
1. �أن بناء الثقة لي�س ا�ستراتيجية عمل �أو عملًا جيداً يجب �أن تقوم به فح�سب، بل 
هو مهمة �شاقة وحرجة. فعندما تبد�أ ب�إن�شاء �شركة، �أو م�شروع اجتماعي، �أو م�ؤ�س�سة 
غير ربحية، �أو حتى عندما تعمل با�ستقلالية في عمل قائم بالفعل يجب عليك �أولًا �أن 
تحدد �أهدافك بدقة، وت�شاركها مع الموظفين وفريق عملك، ومع العملاء والداعمين؛ 
ور�ؤيتها  ال�شركة  ر�سالة  في  ب�شدة  �سيثقون  وعندئذ  منها،  جزء  �أنهم  ي�شعروا  حتى 

و�أهدافها.
التحدث  ه��ي:  الثقة  بناء  ب�ش�أن  "مايكو�سكي"  يقدمها  التي  الن�صائح  �أه��م  من   .2
وتر�سيخ  ور�ؤيتهم،  ومطالبهم  لآرائهم  الا�ستماع  �ضرورة  مع  عملك،  فريق  مع  بحرية 
مبد�أ ال�شفافية كمبد�أ �أ�صيلٍ من مبادئ ال�شركة، مع �ضرورة �إعطاء العاملين قدراً من 
الوظيفية  ومهامهم  واجباتهم  ب�أداء  القيام  على  قادرون  ب�أنهم  والثقة  الا�ستقلالية 
على �أكمل وجه، وكن متاحًا �أكثر الأوقات، وتقابل مع الموظفين ب�صفة م�ستمرة، ومع 
العملاء، والم�ستهلكين، والداعمين، والمانحين، وا�ستخدم منتجات �شركتك على الم�ستوى 

ال�شخ�صي لأن ذلك �سيزيد من ثقة العملاء فيها.

الثقة
بناء
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العطاء تجارة رابحة
ي�ؤكد "مايكو�سكي" في الفصل السابع �أهمية )فكرة العطاء( كمنهج وكا�ستراتيجية عمل مهمة في مجال الأعمال 
�أن الغالبية العظمى ي�ؤيدون ويوافقون على العمل في ال�شركات  �أكدت معظم ا�ستطلاعات الر�أي  التجارية، حيث 
"مايكو�سكي" �أن العطاء لي�س فقط و�سيلة  ي�ؤكد  ال��شأن  و�إن�سانية. وفي هذا  التي تدعم ق�ضايا خيرية واجتماعية 
مهمة لجذب العاملين الذين لديهم خبرة بل هو و�سيلة �أي�ضاً لجذب المزيد من ال�شركاء. ويرى "مايكو�سكي" �أن 
نموذج العطاء يمثل نموذج عمل جديد �أثبت نجاحه في العديد من ال�شركات التجارية الكبرى، حيث اعتمدت في 

ا�ستراتيجيات ت�سويقها على العطاء كمنهج �ضمن م�س�ؤوليتها الاجتماعية.

ويقدم "مايكوسكي" العديد من النصائح الخاصة بمنهجية العطاء منها:
ا. لا تعطِ �أموالًا فقط، فرغم �أن الأموال مهمة و�ضرورية �إلا �أن العطاء قد يت�ضمن الدعم المعنوي �أي�ضً

فكر في كيفية ا�ستغلال مهاراتك الخا�صة لتوظيفها في نجاح ا�ستراتيجية العطاء، واجعل �سيا�سة العطاء مطبقة 
في كل المنا�سبات، وفي كل الأماكن المرتبطة بالعمل، ولا تت�أخر في العطاء، ومن الأف�ضل �أن تعطي �أكثر مما تتلقى، 

وا�ستمع لآراء من تعطيهم وتوجيهاتهم.
"مايكو�سكي" على �سيا�سة العطاء التي نفذها في �شركته منذ بدايتها، وهي �سيا�سة )واحد مقابل واحد(  و�أثنى 
والتي طبقها في بداية الأمر على الأحذية. فمقابل كل حذاء يبيعه يتبرع بواحد للأطفال الفقراء المحتاجين، و�أكد 

�أن هذه ال�سيا�سة نجحت ب�شدة، وحققت الثقة بين جميع العملاء وبين �شركته.

الخطوة الأخيرة
�إن�شائه  في الفصل الثامن والأخير من هذا الكتاب يعر�ض "مايكو�سكي" لتجربة "Tyler Eltringham" في 
مجال  في  خبرة  لديه  ولي�س  طالبًا-  يزال  ما  �أنه  فرغم   ،"One Shot" ت�سمى  ربحية  غير  لمنظمة  و�إدارت��ه 
�إدارة الأعمال، ولا ريادية الأعمال الاجتماعية عند تفكيره في �إن�شاء هذه المنظمة- �إلا �أن منظمته نجحت في دعم 
وي�ؤكد  الأعمال.  ريادة  يه م�شروعات ونماذج جديدة في مجال  "�أمريكا" و"�أفريقيا" لتبنِّ الطلاب في  الكثير من 
"مايكو�سكي" �أن الخطوة الأخيرة عادة ما تكون الخطوة الأولى؛ لأن ال�شخ�ص غالبًا لا يكون م�ستعدًا بدرجة كافية 
لخو�ض تجربة الم�شروعات التجارية �أو الاجتماعية، ولكن في كل الأحوال عليك �أن تبد�أ في م�شروع مهم ذي قيمة 

وم�ؤثر يخدم المجتمع وق�ضاياه ويحل بع�ض م�شكلاته.
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