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و تحطيم حواجز التقليد 
تأليف : جاي آاواساآى (مؤلف آتاب: آيف تسوق منافسيك إلى الجنون) 
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أليس في الإمكان أبدع مما آان؟ 
في آل لحظة يكون العالم في أفضـل حالاتـه دون نقـص 
أو زيـادة.  فـهكذا تسـتقر الأحـوال والأسـعار والمبيعــات 
ـــي بنــاء  والإيـرادات والنجاحـات.  وهكـذا يبـدأ النـاس ف
ــات ومـا  السدود وترسيم الحدود حول ما حققوه من نجاح
آسبوه من انتصارات، آي لا تكون عرضــة للتـهديد مـن 
آل وافد جديد.  وبهذا لا يتبقى أمـام الوافديـن الجـدد مـن 
ـــز وتخطــي الســدود  سـبيل للنجـاح إلا بـاختراق الحواج

وإعادة ترسيم الحدود. 
بذلك يكون الابتكار اختيار حياة أو موت!! 

 

الابتكـار الـذي نتحـدث عنـه هنـا هـو الابتكـار الحقيقــي.  
الابتكار الذي يقوم بــه مديـرو الشـرآات الإبتكاريـة مثـل 
"ماآنتوش" و "مايكروسوفت" و "جيليت" و "أمـازون 
آوم" و "لوآهيد" و "إنتل" .. و غيرها.  و سـؤالنا هـو: 
آيف يقوم هؤلاء بطرح السلع و الخدمــات الجديـدة التـى 

تغزو الأسواق آل يوم؟ 

العلم المجهول: 
ــان باآتسـاب  العلم هو مجموعة القواعد التي تسمح للإنس
المعرفة اللازمــة لممارسـة أي نشـاط بطريقـة صحيحـة.  
إلا أن  الابتكـار نشـاط يحيطـه التعتيـم ويضـــرب حولــه 
ــت.  ولا عجـب! فـهناك مـن يسـتفيد مـن  جدار من الصم
ــى  إقامة الجدران حول الابتكار.  ولذا يمكننا أن نطلق عل
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علـم الابتكـار مصطلـح "العلـم المجـهول".   وســـنحاول 
ــذي مـازال فـي طـور  طرح قواعد وقوانين هذا العلم - ال

التكوين.   

ابدأ من الصفر: 
يسود الاعتقاد بأن المبتكرين يملكون مؤهلات أعلى مــن 
غيرهم.  وأن الأفكار الجديدة هي تطور طبيعــي للأفكـار 
القديمـة.  لكـن معظـم مـن ينفقـــون حياتــهم فــي دراســة 
وممارسة الأفكار القديمة لا يبدعون أية أفكار جديدة، بل 
على العكس يظلون أسرى القديم، ويرفضـون أي تجديـد 
ـــار هــو الاختــلاف  أو تغيـير. فـالمصدر الحقيقـي للابتك

والبدء من نقطة الصفر. 
يقال أن "دارون" اخــذ نظريتـه الشـهيرة مـن شـاب آـان 

ـــير الابتكــاري لشــاب   مصابـا بـالحمى. فقـد يكـون التفك
ـــن العمــل الشــاق  مريـض أفضـل مـن عشـرين عامـا  م
لشــخص مثــل "دارون".  وهكــذا قــد تخــرج الأفكـــار 
المبتكرة في طرفة عين و  ومضة حــدس مفاجئـة وليـس 

نتيجة سنين شاقة من العمل. 

ابدأ من الهدف ثم اتجه نحو الوسيلة: 
ــان الأولـى.   فـهي تتكـون  آانت المواصلات مشكلة الياب

من مجموعة من الجزر المتباعدة ذات الجبال المرتفعــة.  
ــة.   و آان شق الطرق السريعة يتطلب استثمارات  ضخم
فكان أن ابتكرت اليابان نوعا  جديدا   من القطارات يتميز 
ــبر مـن العربـات ليقـوم بعـدد أقـل مـن الرحـلات  بعدد أآ
وينقل أعدادا  هائلة من البشر.  في ابتكارهــا لـهذا القطـار 
تمكنت اليابان من تحطيم الأفكــار التقليديـة  التـي سـادت 

صناعة القطارات في العالم، وذلك آالتالي: 
 

الأفكار  القديمة 
محــرك واحــــد فـــي أول 
عربة يجر باقي العربات. 
ــوي وقـادر علـى  محرك ق

سحب قطار بأآمله.  
ـــن تغيــير ارتفــاع  لابـد م
ـــــد تبعــــا   قضبـــان الحدي

لتضاريس الأرض. 

الأفكار الجديدة  
محـرك فـي آـل عربــة، 

يجر العربة فقط. 
ــات  محصلة قوة المحرآ

في العربات. 
ـــان  يثبــت ارتفــاع قضب
الحديد بغض النظر عــن 

التضاريس. 

 
آانت نتيجــة هـذا الابتكـار أن اختصـر وقـت السـفر بيـن 

أوساآا وطوآيو من ٦٢ ساعة  لثلاث ساعات فقط. 

 حطم الأوهام 
قد يعتقد الإنسان العادي أن استمرار الفكرة مدة زمنية طويلة يكون دليلا على مصداقيتها.  لكن المبتكر يري العكس تماما .
ــها.  والدليـل علـى هـذا هـو أن العقـل العـادي يفضـل الراحـة علـى فاستقرار فكرة ما في الأذهان هو أآبر دليل على ضعف
العمل، ولذا فهو يطمئن للأفكار العقيمة عديمة الفائدة، وينبذ الأفكار الفعالة الدافعة للعمل.  و يمكننا اليوم إدراك المزيد من

"أوهام السوق" و"أوهام الأعمال"، و هي  آالتالي: 
- أوهام التوزيع: "لابد أن نبيع عبر موزعين ووآلاء، ولا يمكن أن نبيع للعميل مباشرة." 

- أوهام الموظفين: "لا تمكن الموظف من عمله.  فلابد أن تراقبه و تدفعه إلى العمل." 
- أوهام السوق: " لكي يكون نصيبنا من السوق أآبر من منافسينا. لابد من أن  نخفض الأسعار." 

- أوهام المنافسة: "لا يمكن أن نتعاون مع هذه الشرآة. فهي منافسة لنا، أي هي معادية." 
- أوهام الميزانية: "لا يمكن أن نتخطى الميزانية الحالية أو نعدلها." 

- أوهام اللوائح: "لابد من احترام اللوائح وتطبيقها حرفيا  حتى ولو على حساب آفاءة العمل." 
آل هذه الأوهام تحتاج إلى تحطيم و اختراق قبل الشروع في عملية الابتكار. 

تطبيق: 
اآتب قائمة بالأوهام والشعارات الزائفة الموجودة  في شرآتك أو إدارتك  ثم أطرح هذه التساؤلات: 

- لماذا نشأت؟  ما هي الجوانب الإيجابية فيها؟ 
- هل ما زالت لها فائدة الآن؟  ما هي الجوانب السلبية لها؟ 

- هل يمكن أن تكون لها فائدة في المستقبل؟  ما هي محصلة المقارنة بين جوانبها السلبية والإيجابية؟ 
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فتت المشكلة الكبيرة إلى مشكلات صغيرة: 
يمكن تقسيم آل مشكلة إلى عدد من المشكلات الصغيرة.  
ــكلا  مخيفـا  ومعقـدا   فعادة ما تأخذ المشكلة التي تجابهك ش

يشل تفكيرك ويلقي بك في أحضان الأوهام مــرة أخـرى.  
ــل مثلمـا فعـل الأخـوان "رايـت" عندمـا  لذا حاول أن تفع

اخترعا الطائرة.  
 فقد رأي الأخوان أنه من الممكن تقسيم مشكلة الطائرة 

إلى ثلاث مشكلات صغيرة، آالتالي: 
- مشكلة الأجنحة. 
- مشكلة المحرك. 
- مشكلة التوازن. 

وخـلال عـام ١٩٠١ آـان "إبـــن فرنــاس" وغــيره مــن 
المبتكرين وجدوا حلولا  للمشكلة الأولى عن العلاقــة بيـن 
الوزن وحجم الأجنحة وأشكالها.  وفي نفس الوقت ظــهر 
اخــتراع المحــرك ليحــل المشــكلة الثانيــة.  لــــذا أدرك 

الأخوان "رايــت" أن عليـهما حـل المشـكلة الثالثـة فقـط.  
ـــاء الطــيران  فرآـزا جـهودهما علـى توجيـه الطـائرة أثن
ــة المتحرآـة والشـكل  بابتكار زوائد الذيل وزوائد الأجنح
ــهم  الانسـيابي.  بينمـا أضـاع المهندسـون الآخـرون أوقات
ومواردهم في الترآــيز علـى المشـكلتين الأولـى والثانيـة 

وبهذا لم يتمكنوا أبدا  من الوصول إلى المشكلة الثالثة. 

اقلب المعايير: 
ـــاس أن يفكــروا بطريقــة تسلســلية ومتدرجــة  اعتـاد الن
ــي تعيقـهم.  فـإذا  ومنطقية، آما اعتادوا احترام الحدود الت
ــاق بطـلا   آسرت هذه الحدود منتصرا  حملوك على الأعن
مغامرا .  أما إذا آسرتك الحدود فكفـاك مـا لقيـت.  هكـذا 

يتجـه المبتكـرون إلـى قلـب المعـــايير الثابتــة للصناعــة 
والعمل بالطرق الآتية: 

أ- يقلبون معايير السرعة: 
حققت شرآة "بليموث روك" للتأمين نجاحا  هــائلا .  فـإذا 
ــيارتك سـتدرك السـر؟  فـهذه  آنت جربت التأمين على س
ــأمين وأنـت فـي موقـع الحـادث.   الشرآة تدفع لك قيمة الت
وذلك على النقيض من آل شرآات التأمين، التي يضطر 
عملاؤها لتقديم طلب  و تشــكيل لجنـة لتقديـر الخسـائر و 
تحديد مسئولية السائق ومراجعـة سـجلات الحـادث لـدى 

ــم تقديـر التعويضـات وتحديـد موعـد لصرفـها.   المرور ث
أمـا "بليمـوث روك" فقـد ابتكـرت سـيارة مجـــهزة بكــل 
متطلبـات العمـل مـن آمبيوتـــر وطابعــة وخــط تليفــون 
وانترنت.  وفور وقوع الحادث، تتوجــه السـيارة  لتقديـر 
حجـم الأضـــرار واتخــاذ الإجــراءات الورقيــة وعمــل 
الاتصـالات اللازمـة وإصـدار شـيك بمبلـغ التـأمين قبـــل 

مغادرة الموقع. 

ب- يقلبون معايير المنافسة: 
ــان  تصارعت شبكتا التليفزيون WBTV و WSOC العاملت
في شمال آارولينا على  جذب المشاهدين.  قامت الأولى 
ـــة،  بتوزيـع أرقـام يـانصيب صفـراء علـى سـكان المنطق
ــار الأرقـام الفـائزة ومنحـها جوائـز،  وأجرت سحبا  لاختي
ـــاهدة  بحيـث تجتـذب السـكان الذيـن يتوقعـون الفـوز لمش
ـــبكة الثانيــة  برامجـها أطـول فـترة ممكنـة.  ودخلـت الش
المنافسة، و وزعت أرقامـا خضـراء، ورصـدت جوائـز 
أآبر من الأولى لتجذب نفــس المشـاهدين.  و هكـذا تفـاقم 
ــح جوائـز أآـبر وأغلـى.  لكـن  الصراع بين الشبكتين لمن

مضادات التقليد 
ينفق المبتكر آثيرا  من وقته وجهده في الرد على المقلدين.  و من المفيد دائما أن يبتلع المبتكر بعض مضــادات

التقليد.  و إليك أهم هذه  الأفكار المضادة: 
١- رآز على العملاء لا على الخبراء: افعل ما يعجب العميل وليس الخبير.  فالخبير يعجــب بالأفكـار المنطقيـة

التي يستطيع أن يفهمها بينما يعجب  العميل بالوظائف والسهولة التي تقدمها له السلعة أو الخدمة. 
٢- افحص خبرات الخبير: عندما توظف أحد الخبراء لا تهتم بالألقاب أو الشــهادات التـي يحملـها.  الأفضـل أن

ترآز على خبرته في الابتكار وليس في التقليد.  فخبراء الابتكار نادرون و  خبراء التقليد لا يبتكرون. 
٣- اعرض عن المحبطين: عندما يبسط أمامك المحبطون آراؤهم عن استحالة النجــاح ، لا تجشـم نفسـك عنـاء
ــهم.  الأفضـل أن تفكـر الرد عليهم فورا.  تذآر أن تلك الاعتراضات ترسخت و أمضت سنوات طويلة في أذهان

في اعتراضاتهم، ثم ترد عليهم  بعد فترة لا بأس بها من التفكير. 
ــات،  تختلـف أيضـا الحلـول بـاختلاف البشـر.  فعندمـا تطلـب ٤- ابحث عن جملة حلول: مثلما تختلف المجتمع
حلولا  لمشكلة من  مائة شخص في بيئة عمل  واحدة   فسوف تحصل على عشـرة حلـول مختلفـة علـى الأقـل.
فما بالك إذا آان أصحاب الاقتراحات المائة  من بيئات مختلفة.  و ليس الابتكار إلا حلا مختلف،  بغــض النظـر

عن إمكانية تحقيقه.  فلو لم تكن  الحلول الإبتكارية صعبة، لما سميت آذلك، و لما تحدثنا عنها و طالبنا بها. 
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شبكة التليفزيــون الثالثـة فـي نفـس الولايـة  لـم تمنـح أيـة 
جوائز،  و اآتفت بعــرض الأرقـام الفـائزة فـي الشـبكتين 
المتنافسـتين.  فاسـتطاعت أن تجـذب مشـاهدي الشــبكتين 

دون أن تنفق مليما  واحدا  على المنافسة. 

ج- يقلبون رغبات المستهلك: 
ـــى الاقــتراب مــن  تحـرص ورش صيانـة السـيارات عل
العميل داخل المدن وعلى الطرق المزدحمة.  لكن الأمــر 
ليس آذلك بالنسبة لورشة "شارلي آيس".  اختارت هــذه 
ــا  تمامـا  هـو مطـار المنطقـة، لتجتـذب  الورشة موقعا  نائي
عملائها.   فغيرت رغبات هؤلاء العملاء  تماما .  فكيف 

آان  ذلك؟   
يحضر العميل ليستقل الطــائرة و هـو  يقـود سـيارته، ثـم 
يسـلم السـيارة للورشـة لتقـوم بالصيانـة المطلوبـة خــلال 
ــا تتـم محاسـبة العميـل علـى ٤ دولارات فـي  سفره.   آم

اليوم  مقابل بقاء السيارة في مرآب الورشة. 

د- يقلبون معايير تميز السلعة والخدمة: 
تقدم مجموعة مستشفيات "أميــل" فـي الـبرازيل  تشـكيلة 
ــن السـلع والخدمـات.  فـهي توفـر الاستشـارات  عجيبة م
ـــهاتف، آمــا تمتلــك سلســلة مــن  الطبيـة عـن طريـق ال
الصيدليات في مناطق متفرقة تعمل ٢٤ ســاعة وتوصـل 
الأدويـة التـي يصفـها الأطبـــاء إلــى المنــازل.  ومقــابل 
اشتراك شهري قدره   دولاريــن يتـم نقـل المريـض  مـن 
ــأتي إليـه الطبيـب إذا  منزله إلى المستشفى في سيارة أو ي
أردت.  هذا فضلا  عن توفير طائرة هليوآوبتر للحـالات 

الحرجة. 

 لا تخش التجديد: 

ــن يظـن أن الابتكـار هـو مجـرد محصلـة العلـوم  هناك م
ــة.  لكنـه فـي الواقـع هـو الـذي يقـود  والتكنولوجيا المتاح
ـــدم التكنولوجيــا والعلــم نتيجــة  التكنولوجيـا.  وبينمـا تتق
التراآم الزمني الطويل فإن الابتكـار لحظـي.  فقـد  آـان 
بالإمكان اختراع الطائرة الهليوآبتر بعد المحــرك بوقـت 
قصـير.  فـالمحرك هـو المكـون الوحيـد المعقـد فـي هــذه 

ــا بقيـة الإضافـات فـهي مـن وحـي الابتكـار.      الطائرة، أم
و آان يمكــن اآتشـاف نظريـة النسـبية قبـل "أينشـاتين".  
ـــن  فـهي مجـرد مجموعـة مـن الملاحظـات الرياضيـة ع
ــن الزمـان والمكـان وسـرعة الضـوء.  و  مـن  العلاقة بي
ــه لأنـه لـم  المعروف أن "أينشتاين" نفسه لم يختبر نظريت
يكن يملك الوسائل لذلــك، وإنمـا جـاءت الاختبـارات بعـد 

صياغة النظرية بفترة طويلة لتؤيد صحتها. 

نقب عن البترول: 
"لا تسـتطيع أن تحفـر حفـــرة جديــدة بتعميــق الحفــرة 
القديمة" تلك هي الحكمة التي يعرفها آل من يعمــل فـي 
مجال التنقيب عن البــترول.  فمواصلـة التنقيـب فـي ذات 
الحفرة التي لم يخرج منها بترول ليس إلا  إهدارا  للجهد 
والوقت والموارد. فاهجر الحفرات الســابقة التـي حفرهـا 
ــاطق جديـدة تمامـا ، لـم تطأهـا قـدم  غيرك وأنطلق إلى من

إنسان قبلك. 

ادفع بمنتجك إلى السوق بأسرع وقت: 
قـد يجـد رجـل الأعمـال فـي نفسـه القـدرة علـــى تخطــي 
ــق  الحواجز الفكرية ولكنه يحجم ويتردد آثيرا  عندما يتعل
الأمر بطرح المنتج في الأسواق.  فهو دائم التوجــس مـن 
فشل المنتج لحظة دخوله السوق.  لكن المنتجات لا تفشل 
ــل الأوان، وإنمـا تفشـل لأنـه لا يتـم  لأنها تدخل السوق قب

لا تفرط في الواقعية 
آانت "جنرال إليكتريك" في بداية هذا القرن معقل المبتكرين، وآان يحلو لمديرها آنئذ أن يقوم بحيلة على آل
مهندس جديد يلتحق بالشرآة، فكان يكلفه باختراع نوع جديد مــن الطـلاء يسـبب إزالـة الحـرارة عـن الزجـاج
ــت الزمـلاء القدامـى لأنـهم يعلمـون أنـه مـن المسـتحيل علـى المـهندس الخارجي للمصباح الكهربائي.  فيصم
اختراع مثل هذا الطلاء، فأي طلاء آان ســيرفع   حـرارة السـطح الزجـاجي بـدلا  مـن تقليلـها.  وعندمـا يعلـن
الزميل الجديد استسلامه يحين الوقت للمزاح والضحكات.  لكن حدث أن تغيب المدير فترة من الزمــن بعـد أن
ــه المصبـاح الكـهربائي وقـد لعب نفس الحيلة على مهندس جديد.  و عندما عاد، فوجئ بالمهندس يعرض أمام
ــن المديـر إلا أن أبـدى عجبـه و آساه الطلاء المبتكر، والذي أدى إلى زوال قدر آبير من الحرارة.  فما آان م

قال: 
 " إن آل ما يحتاجه الفرد لتخطي المستحيل هو ألا يعتقد أنه مستحيل بالمرة، أي ألا يفرط في الواقعية. " 

يمكن للخبراء و المتخصصين أن يؤآدوا قدرتك على ابتكار منتج معين بموارد معينة.  لكـن ليـس بمقدورهـم
أن يؤآدوا عدم قدرتك على ابتكار منتج افضل منه بمـوارد اقـل.  ذلـك انـهم يجـهلون آـل شـئ عـن مـواردك

الإبتكارية.  
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تطويرها قبل فوات الأوان. 
انظر إلى آل المنتجات الناجحة بين أيدينا الآن.  جميعــها 
طرحـت فـــي الأســواق ينقصــها الكثــير مــن التحســين 
وتعتريها العديد من العيوب.  خذ مثلا  السيارة أو الراديو 

أو التليفزيون أو الساعة.  فلا يجــب أن تقلـق بصـدد دفـع  
ـــى تطويــر  المنتـج إلـى السـوق، بـل رآـز وساوسـك عل

وتحسين المنتج بعد مرحلة الإصدار. 

سلح منتجك بسمات المنتجات العظيمة: 
قد تتعجب إذا عرفــت أن هنـاك سـمات أساسـية مشـترآة 
ــع المنتجـات العظيمـة.  و مـن هـذه السـمات مـا  بين جمي

يلي: 

أ- التحمل: 
المنتج العظيم يتحمل الاستخدام الشاق.   فجهاز التسجيل 
ــثر مـن مـرة دون  الممتاز هو ذلك الذي سقط من يديك أآ
أن يصيبـه مكـروه، آذلـك السـيارة العظيمـــة هــي التــي 
ترآبـها عندمـا تضطـــر لرحلــة شــاقة.  آذلــك برنــامج 
الكمبيوتر العظيم هو الذي يســمح لـك بـاقتراف الأخطـاء 
ــمح بمعـاودة اسـترجاع مـا سـبق أن  وتصحيحها، آما يس
ــدل علـى جـودة  أمرته بالتخلص منه.  آل هذه السمات  ت
المواد الخام أو جودة الأفكار  الداخلة في صناعة المنتج. 

ب- الأناقة: 
ــاط الشـكل بالوظيفـة.  وهـي حالـة  أناقة المنتج تعني ارتب
وسط بين التعقيد الممل والتبسيط المخل.  فالمنتج العظيم 

ــا تتبـاهى  هو ذلك الذي تتباهى بامتلاآه خارج منزلك آم
به داخله.  وتلك السمة دليل على روعة التصميم. 

ج- السهولة: 
ــم هـو الـذي يسـمح بحملـه  و قيادتـه و نقلـه           المنتج العظي

والسـيطرة عليـه آيـــف تشــاء.   وإذا تعطــل أو أصابــه 
عطب آان بإمكانك تشــخيص السـبب وإصلاحـه.  وهـذه 

السمة دليل على دقة الأداء. 

د- إثارة العواطف: 
موقف الناس من المنتــج العظيـم ليـس موقفـا  وسـطا  فـهم 
يعشقونه دائمــا. لأن المنتـج العظيـم يسـعد النـاس بدرجـة 
آبيرة جدا  ويجعلهم يــرون العـالم بعيـون مختلفـة.  وهـذه 
ــل الماديـة  السمة تدل على إشباع المنتج لاحتياجات العمي

و المعنوية. 

 اختر قائدا  مناسبا  لفريق الابتكار: 
ــن عـن قـادة  الفـرق التقليديـة.   يختلف قائد فريق المبتكري
فالأخير يســتخدم أسـلوب "العصـا والجـزرة" وهـو يثـق 
ــق  بقدراتـه أآـثر ممـا يثـق بقـدرات فريقـه، أمـا قـائد فري
المبتكرين فيثق بقدرات فريقه أآثر مما يثق بقدراتــه هـو 
شخصيا .  وهو محفز ومسـاعد أآـثر منـه مسـيطر علـى 

سير العمل.   
 مثـل هـذا القـائد  يتعلـم التعـامل مـــع ثــلاث فئــات مــن 

الموظفين: 
ـــر   الأولـى:  معظـم أفـراد الشـرآة الذيـن يريـدون تطوي

انتق موظفيك  من العباقرة العنيدين 
العباقرة هم أولئك الذين ينظرون إلى آخر مبتكرات التكنولوجيا آأنها لعب أطفال.  فــلا شـيء يرضيـهم ولا علـم يكفيـهم.
قد تطلق عليهم لفظ "مثاليين" لأنهم يحلمون بيوتوبيا المدينة الفاضلة  آالتي تظهر في أفلام الخيال العلمي.  آما يؤمنـون
إيمانا  راسخا  بأن في مقدورهم تغيير العالم بمخترعاتهم وأعمالهم، ولذا يأخذونها مأخذ الجد.  يظهر هذا بوضوح في قدر

الحماس والعصبية التي يتكلمون بها عن أعمالهم. 
فعندما تشرع في تعيين أعضاء فريق الابتكار لا تنسق إلى اختيار العاطلين أو من ليست لهم قيمة في سوق العمل وذوي
ــك عجزهـم عـن ابتكـار المهارات المتدنية لرخص أجورهم، وتواضع مطالبهم.  فهؤلاء سيكلفونك الكثير فيما بعد.  فيكفي

منتج جديد أو حتى تطوير المنتج القديم، بل إنك لن تستطيع دفعهم إلى ذلك مهما فعلت. 
عكس ذلك هو ما يحدث مع العباقرة والمبتكرين.  فإذا تمكنت من إقناع هؤلاء بالانضمـام إلـى شـرآتك فـهذا أآـبر دليـل
ــل فـي مكـان لا يؤمنـون بقدرتـه علـى تحقيـق نجاحـات على نجاحك.  ذلك أنه من المستحيل أن يقبل هؤلاء العباقرة العم
باهرة.  مع هؤلاء يمكنك التغاضي تماما  عن المؤهل العلمي.  فهم لا ينالون أبدا  من التعليم النظامي ذلك القدر الــذي يقيـد

الروح الإبتكارية لدى الخبراء. 

تطبيق: 
ــن.  هـل تعتقـد أن أآـثرهم فعاليـة وابتكـارا هـم أفضلـهم مـن ناحيـة الق نظرة على مسوغات أو مبررات  تعيين الموظفي

المؤهلات العلمية؟ 
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ثقافة الفشل 
يقول "البرت يـو" نـائب رئيـس شـرآة
ـــي آتابــه الجديــد: "صناعــة "انتـل" ف

Creating the" "المســتقبل الرقمــــي
ــــدرك أن "Digital Future  يجــب أن ن
عملية الابتكار فوضوية بطبيعتــها.  فـي
أحيــان آثــيرة لا نعــرف آيــف نحــــل
ــهم. مشكلة، و لكن الناس مثابرون بطبع
ــــن إنجـــاز فنعــود و نقــول: "لا بــد م
المطلـوب.  الشـرآات الجيـــدة تســتثمر
المثابرة و تجعل موظفيها يؤمنون انـهم

يستطيعون.  و هذا الفرق." 
يحدث هذا لان الفشل جزء لا يتجزأ من
ثقافــة الابتكــار.  و عندمــا تقبــل هـــذه
ــح قويـا.  يجـب أن تحـترق الحقيقة تصب
ــى مـن الداخـل و تواصـل الاحـتراق حت
ـــي "انتــل" أيامــا النهايـة.  لقـد عشـنا ف
ـــل" عــام سـوداء بعـد فشـل معـالج "انت
ــــن الاهتمـــام ١٩٩٤.  لكننــا انتقلنــا م
ــــالعملاء، بالهندســـة إلـــى الاهتمـــام ب
وتحولت الشرآة بأآملها لخدمة العميل.

المنتج السابق، بدلا  من المغامرة في ابتكار منتج جديد.  
 الثانية: الخبراء الذين يحـاولون إقناعـه بشـتى الوسـائل 

العلمية أن ما يحاوله مستحيل و  مصيره الفشل.   
الثالثـة: هـم اليائسـون الذيـن يعتقـدون أنـه حتـى لـــو تــم 
إصدار المنتج الجديد بنجاح، فإنــه سـيصاب بفشـل ذريـع 

في السوق. 

لا تخلط بين العملات الجيدة و الرديئة: 
من الضروري عنــد التعـامل مـع الموظفيـن أن تتخلـص 
ــن.   بشـكل دوري مـن ضعيفـي الإنتاجيـة وغـير المبتكري
فمثلما تطرد العملـة الرديئـة العملـة الجيـدة مـن السـوق، 
آذلك يطرد الموظفون السيئون الموظفين المبتكرين مــن 
مواقعــهم بالشــرآة.   فــالأجدر بــك ألا تســمح أصــــلا  
ـــهم يخربــون روح الابتكــار  بدخولـهم إلـى الشـرآة، لأن

ويكبتون رغبات التجديد. 

امنح فريق الابتكار الاستقلال اللازم: 
ــا يندفـع المديـرون إلـى مـا يطلقـون عليـه "دمـج  آثيرا  م
الفريق في الشرآة".  لكن حذار  من هذه المصيــدة التـى 
تشكل  أآــبر خطـر علـى فريقـك.  فـإذا لجـأت إلـى دمـج 
فريـق الابتكـار فـي فـرق متشـابكة، آمـا هـــي الموضــة 

السارية في الإدارة اليـوم، فسـتقتل 
إمكاناتهم إلى الأبد.  وذلك لأســباب 

ثلاثة: 
أ- سيضيع فريق الابتكار جل وقته 
ــــال الروتينيـــة  فــي إنجــاز الأعم
ــاج لأي مجـهود  التافهة التي لا تحت
ــــن  ذهنــي.  وبــهذا لــن تتمكــن م
الحصـول منـهم علـى النتـائج التــي 

وظفتهم من أجلها.  
ب- ســـتزول الســـــرية اللازمــــة  
ــاوز  لتغليف أي مشروع يهدف لتج
ـــبرات  المنافسـين.  لان آشـف مخت
ــابر سـبيل  المنتجات الجديدة لكل ع
ــي نقـل أسـرار منتجـك  قد يتسبب ف

الجديد إلى المنافسين. 
ــــق الابتكـــار  ج- لا تعتقــد أن فري
ــة  سـيكون بحاجـة لمعرفـة أراء بقي
الموظفين عن نتائج ما يقوم به منذ 
البدايــة.  ذلــك أنــه مــن الممكــــن 
للتغذيـة العكسـية المبكـرة أن تقتـــل 
المنتــج الجديــد الــذي لــم تكتمـــل 

مراحل نضجه بعد. 

ــــق الابتكـــار  امنــح فري

حرية الفوضى: 
ـــا هــو مقــدر لــها، وخاصــة مــع  دع الأمـور تسـير آم
ـــاً عــن الموظفيــن  المبتكريـن.  ذلـك أنـهم يختلفـون تمام
ــى  التقليدييـن.  فيمكنـك مـع المبتكريـن أن تـدع الأمـور ف
حالة من الفوضــى.   فمـن الخطـأ محاولـة تنظيـم هـؤلاء 
المبتكرين أو حتى نصحهم بذلك.  ذلك أن بعــض هـؤلاء 

العباقرة لا يستطيعون الإبداع إلا في بيئة فوضوية. 
على العكس من ذلك يكون الأمر مع الموظفين التقليدين.  
فمع هؤلاء لابد من تنظيم آل شيء.  فالموظف التقليــدي 
يرآـن إلـى الكسـل أآـثر ممـا يرغـب فـي العمـــل.  فــإذا 
صادفه وضع غير متوقع أو غــير مخطـط يتوقـف تمامـاً 
عـن العمـل أو التفكـــير، وآأنــه وجــد مــبرراً وفرصــة 
ـــق الابتكــار وبقيــة  للتوقـف.  فـأحذر أن تخلـط بيـن فري

موظفي الشرآة. 

لا تكن عبدا  لعميلك،  بل قده إلى حيث تريد: 
ــهور حيـن  آانت "جوزفين آوشران" زوجة لسياسي مش
ابتكرت غسالة الأطباق عام ١٨٨٦.  لكــن ذلـك لـم يكـن 
بسبب تراآم الأطباق فــي مطبخـها، فقـد آـان لديـها عـدد 
آبـير مـن الخـدم.  وقـد وفـر لـها ذلـك الوقـت والمـــوارد 
اللازمـة للابتكـار.  وعندمـا آـانت بصـدد طـرح غســالة 
الأطبـــاق فـــي الأســـواق، آـــــان 

عملاؤها يعترضون بسـبب وجـود  
الخدم الذين يقومون بــهذه الوظيفـة.  
ـــرد علــى هــذه  فكـان بمقدورهـا ال
الاعتراضات.  بأن غسالة الأطباق 
ــــبر مـــن تعقيـــم  توفــر درجــة أآ
الأطبـاق، وذلـك لإمكانيـة اســتخدام 
الماء المغلي في تنظيفها، وهـو مـا 
لا يمكـن للخـدم فعلـه وإلا احــترقت 

أيديهم.   
ــا  بمنتجـك  و هكذا طالما آنت مقتنع
وتعرف الطرق المتعددة للاسـتفادة 
منـه، فتســـتطيع دائمــا  أن تكتشــف 
ــات لا  الحاجة التي يشبعها.  فالحاج

تنتهي. 
و هنـاك المثـال الشـــهير للمــهندس 
"سبرليش"  الذي عمــل، فـي بدايـة 
السبعينيات، لدى "فورد" في إنتــاج 
الســيارات.  وخطــرت لــه فكـــرة 
ابتكــــار الســــيارة ال "فـــــان" أو  
"الميكروبـاص" ، و هـــي تختلــف 
عن جميع  الطرز السائدة فــي ذلـك 
ـــك  الحيــن.  و آيــف أن فكرتــه تل
ــه  جعلت مدير شرآة "فورد" يفصل

من العمل.  فقـد آـان المديـر يـرى   
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أن أحدا  من العملاء لم يطلب اختراع مثــل هـذه السـيارة.  
آما أن المخاطرة بطرح  هذا المنتــج الجديـد تخـالف آـل 

الدراسـات  التسـويقية.  و لكـن "سـبرليش" بــاع فكرتــه  
لمدير شرآة "آرايسلر" المنافسة،  و التــي آـان يديرهـا 
حينـذاك "لـــي أياآوآــا".   و تمكــن بفضــل تنفيــذ هــذا 
الابتكار من إنقاذ  "آرايسلر" من الإفــلاس  و الانتصـار 

على شرآة  "فورد". 
 نسـتنتج مـن هذيـن المثـالين أنـه لا يجـب التخـــوف مــن 
ــج مبتكـر بحجـة  أن المسـتهلك لـم يعـرب  إصدار أي منت
عـن رغبتـــه فــي شــرائه.  فــالمبتكر الحقيقــي يعلــم أن 
ــل.  والمسـتهلك  المستهلك مستقبل سلبي، يكتفي  برد الفع
ــس صـاحب الكلمـة  صاحب الكلمة الأخيرة دائما، لكنه لي
الأولى أبدا ، لان المبتكر هو صاحب الكلمة الأولى.  فلـم 
يكـن المسـتهلكون  يعرفـون شـيئا عـن معظـم المنتجـــات 
ــها.  فيجـب أن تـدرك أن هنـاك  المتداولة حاليا   قبل إنتاج
ــذا يعنـي  فجوة واسعة بين الابتكار وتوقعات العميل.  وه

أن الابتكار يسمح لك بأن تقود عميلك حيث تريد. 

ابتكر لنفسك وليس لعميلك: 
اعلم أنه ليس هناك عميل متوقع لمنتجــك قبـل دفعـه إلـى 
ـــك  السـوق سـواك أنـت.  لـذا صمـم المنتـج الـذي يحلـو ل
والذي تشعر بأنــه سـيجعل نجـاحك اسـهل.  بـهذا تصبـح 
أنت عميلك الأول، فإذا تمكنت من تسويق المنتــج لنفسـك 
ـــاعلم أن هنــاك الآلاف ممــن ســيحذون  واقتنعـت بـه، ف

حذوك. 
عليـــك أن تعـــرف أن الحاجـــة ليســـت أم الاخــــتراع،  
فالابتكــار هــو أبــو الحاجــة،  و هــو الــذي  يصنعـــها.  
ــا  أبـدا .   فالحاجات لا تشبع ولا تتوقف وهي موجودة  دائم
أمـا الابتكـار فـــهو الــذي يولــد الحاجــات مــن بعضــها 
ــلا  اخـتراع الـهاتف:  ويطورها إلى مراحل أعلى.  خذ مث
فقد بدأ بأسلاك البرق، ثم تطور إلــى التليفـون العـادي ثـم 
ــــون  الخلــوي  فــالمحمول.  فــأين آــانت الحاجــة للتليف

المحمول قبل اختراع أسلاك البرق؟ 

الابتكار شقيق الادخار: 
يصعـب علـى آثـير مـن المديريـن فـهم المعنـى الحقيقــي 

للحل الابتكاري. 
ما معنــى الحـل الابتكـاري؟  الحـل الابتكـاري هـو الـذي 
يوفر أفضل النتائج  بأبسط الوسائل وأرخصــها.  أمـا مـا 
ــك فـهو إهـدار وليـس ابتكـار.  ذلـك أن آثـير مـن  عدا ذل
المديرين يعتقدون أنــه طالمـا جـاءت المنتجـات المبتكـرة 
ـــن  مـن الـدول المتقدمـة فـإن ذلـك يعنـي أنـها مكلفـة.  لك

الحقيقة عكس ذلك تماما! 
فليس من الابتكار في شئ  شــراء صـاروخ فضـاء لنقـل 
المســافرين بســرعة.  بــل لابــد أن تتوفــر فــي الحــــل 

الابتكـاري معـايير التوفــير والادخــار حتــى يمكننــا أن 
نسميه ابتكارا. 

لـذا فـلا عجـب إذن  أن تفلـــح الشــرآات الجديــدة  مثــل 
"أمـازون آـوم" فـي التغلـب علـــى الشــرآات التقليديــة 
الضخمة.  فالشرآات الضخمة آثيرا  ما توقــع نفسـها فـي 
مشكلات وهمية لتبدد  مواردها بحثا عن حلول بعيدة آل 

البعد  عن  الابتكار. 

لا تثق في بحوث التسويق: 
آان التسويق حتى وقت قريب  هو علم اآتشاف الفــرص 
الجديدة، وآان يبشر باتساع السوق لرجال الأعمال.  أمــا 
الآن  فقـد اآتسـى التسـويق  بمسـحة تشـــاؤمية خطــيرة، 
فـأصبح خـبراء التسـويق يحذرونـا مـن مخـــاطر تغيــير 
ممـيزات المنتـج ويفزعونـا مـن عيـوب الجـودة ويثقلونــا 
ــول التسـويق إلـى سـد  يعـوق  بدراسات الجدوى.  لقد تح
الابتكـار.  ولـم يعـد متفـائلا  أو محفـــزا  آمــا آــان فــي 

الماضي.  
ــذا أن التسـويق يتـم اليـوم لصـالح الشـرآات    نفهم من ه
الكـبرى التـي تفضـل وضـــع الحواجــز والعوائــق أمــام 
ـــدا   الوافديــن الجــدد.  فمديــرو اليــوم قــد أصبحــوا عبي
للدراســات التســويقية وأرقــــام الميزانيـــة والدراســـات 
الاستطلاعية، بحيث ما عادوا يفرقون بيـن دورهـم  فـي  
صناعـة المسـتقبل و بيـن  الاآتفـاء فـي المحافظـة علـــى 

البقاء و الاستمرار بشق الأنفس. 
ــون  أصبح المديرون ينتجون ما تشير به الأرقام ويتصرف
ــد السـوق ويعملـون آمـا تتطلـب  مرتباتـهم، فمـا  آما يري

عادوا يعرفون اتجاههم أهو للخلف أم للأمام.  
فإذا آان هدفك هـو الابتكـار فتوقـف عـن مقارنـة نفسـك 
بذوي الاتجاهات التقليدية، فهم لا يهدفون  إلا إلى تكبيـل 
ــم روح المغـامرة لديـهم و لديـك.  تذآـر  خطواتك وتحطي
ــج فـي العـالم وهـو "نيـو آـوك"، الـذي  فقط أن أفشل منت
أصدرته "آوآاآولا" قد صدر بناء علــى بحـوث تسـويق 
مسـتفيضة، آمـا جـاء بنـاء علـى رغبـة العمـلاء  و بعـــد 

دراسة  اتجاهاتهم. 
ثم تخيل الاعتراضات المحبطة التي آان من الممكـن أن 
ــات الناجحـة حاليـا .  فمثـلا  أضطـر  يثيرها أي من المنتج
أديسـون عقـــب اختراعــه لماآينــة العــرض الســينمائي 
النـاطق للاعتـذار لأصحـاب الســـينما الصامتــة، عندمــا 

أخبروه بان أحدا  لا يريد مشاهدة أفلام ناطقة. 
الابتكار تحطيم للقواعد الثابتة.  لأنها  لم توضع إلا  لمن 

لا يثقـون فـي قدرتـهم علـى الابتكـار، وهـؤلاء آثــيرون.  
ولهذا تبقى  النجاحات الحقيقية قليلة. 
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خطط لتنتج آما تحب وتقدر: 
ــاج ".    "نحن  نحلق بخيالنا لنترك أيدينا حرة تمارس الإنت

علينا إذن أن  نفكــر بعقولنـا لا بخيالنـا و  أن تفصـل بيـن 
ــذا صعـب  الخيال و الواقع ثم نعيد الربط بينهما.  ولكن ه
إلى حد ما – بافتراض أنه مفهوم.  فلكي تمارس الابتكار 
ــاليد  لابـد أن تنطلـق مـن الخيـال وأن تحلـق بعيـدا  عـن تق
التسويق والإنتاج المعروفة.  و عندما تبدأ الإنتاج، عليك 
أن تعود مرة أخرى إلى الواقع مسـتخدما الخطـة المرنـة  
آبوصلة  تصل  بين الخيال والواقع.  فالخطة ذات أهمية 
ــــبر عليـــه   حيويــة  للابتكــار.  فــهي الجســر الــذي تع
ــم إلـى الحقيقـة.  وهنـاك نوعـان مـن  الابتكارات من الحل

التخطيط: 
- التخطيط أحادى الاتجاه: 

ــرج المنتـج مـن خيـال المبتكـر إلـى تصميمـات   وفيه يخ
ــم ينتـهي بـه الأمـر إلـى يـد  المهندس إلى قسم التسويق، ث
ــن لا يلبـث مثـل هـذا  العميل، ثم يتوقف خط السير.  و لك

المنتج و أن يتوقف بعد وقت قصير من تلقاء نفسه. 

- التخطيط الدائري:   
و يتكون من نفس الخطوات السابقة ولكنها تعــود لتصـب 
في خيال المبتكر مرة أخرى ليقوم بالتعديلات الإبتكاريــة 

ويفاجئ العميل  مثلما  يفاجئ المنافس. 

تطبيق: 
ـــط أحــد  منتجــاتك علــى ورقــة  ارسـم دورة تخطي
بيضاء.  أطلــب مـن مسـاعديك  رسـم نفـس الـدورة.  
هل تلاحظ اختلافــا  بيـن مـا رسـمته أنـت و بيـن مـا 

رسمه زملائك؟ 

تجاهل المنافسين، لكــن بعـد أن تجعلـهم 
يلهثون ورائك 

عندما تتقدم إلى الأمام، فأنت لا تعير من يتخلفون ورائك 
ـــين لا يتحقــق إلا بعــد أن  أي اهتمـام.  فتجـاهلك للمنافس
تتخطــاهم.  فعندمــا أنتجــت "ياماهــا" البيــانو الرقمـــي 
تجاهلت آل المعايير التي وضعها المنافسون و تجــاهلت 
المسـابقات و الابتكـارات الجديـدة  حـول أنـواع الخشــب 

ومرونة الأوتار.  
ــة و   تلك هي قواعد الابتكار التي تتبعها الشرآات العالمي

تمارسها في حياتها اليومية.  فالابتكار موقف من الحياة.  
و آل من يحيا في عــالم الأعمـال عليـه أن يختـار إحـدى 
ــين.   طريقيـن: أمـا تقليـد الآخريـن، و أمـا تجـاوز المنافس
فالتقليد من اسهل الحواجز التى يمكن اختراقها و هو من 
ــن إليـها.  فعليـك أولا  اشدها إعاقة لمن يستظل بها و يرآ
ــى تصنعـها بنفسـك، إذا أردت أن  أن تتخطى الحواجز الت

تبنى سدودا في وجه منافسيك. 
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