
الفصل الثالث 

من الأحلام إلى الأفكار إلى الأعمال
تحویل الأحلام إلى الأفكار و الأفكار إلى الأحلام

وھم أكبر من عالم الأحلام" قال دالي ذات مرة"في یوم من الأیام سیعترف رسمیا أن ما نسمیھ واقعا ھو

مقالتھ 'رأي حول الأحلام'  "الأحلام ھي شكل قوي من الوعي" كتب إدغار آلان بو في

إنھ 'لدي حلم، و لیس لدي خطة!' سیمون سینك

Paul McCartney (Yesterday), John Lennon (#9 Dream), Salvador Dali (Persistence of Memory)
and Christopher Nolan (Inception), Stephen King (Dreamcatcher): المشھورینالأشخاصمنفقطقلیلعدد

أحلامھمفيبدأتأفكارعلىعملواالذین  



لكن الأمر لا یتعلق بالاحلام فقط. إنھ عن تحویل أفكارك إلى أعمال أحلامك! للتأكد من أنھ عندما یبدأ عملك ، یمكن أن یستمر على المدى
صممت في رأسك على المدى الطویل!القصیر ، ولكنھ قادر أیضًا على تحقیق حلم العمل الذي

الفكرةأھمیة٣.١

أن تذھب إلى أي مكان ما لمویتوقف الكثیر من التنمیة البشریة. لكن لا یمكن للأفكاربدون أفكار، لا یتم إحراز تقدم،  ولا یحدث التغییر،
تتحقق وتنُفذ. ولا یمكنك فعل أي شيء بدون الفكرة الأولیة:

التاریخ وتشكل الثقافةحتى الأفكار الواھیة المتأصلة في التحیز والجھل تصنع"الأفكار تصنع العالم، لأنھا دلیل لممارسة المستقبل.
[آش أمین و مایكل أونیل في 'التفكیر في كل شيء تقریبا']العامة … الأفكار، عند فعلھا، تصبح نماذج للفكر والممارسة."

و لدیك أفكار فریدة- طالما یمكنك تحدید المشاكل التي یواجھھا الرجل العادي،إمكانیات لخلق القیمة و تقدیمھا إلى الناس لا حصر لھا
من أنھا مخیفة عنمكان تنظر إلیھ في ھذا الیوم و ھذا العصر، على الرغمحول كیفیة معالجتھا. فرص ریادة الأعمال موجودة في كل

الأنظار في بعض الأحیان.

'أنا'بعلامةیبدأشيءكل٣.٢

نقطة البدایة ھي من أنت: "من أنا؟"

لذا ، نعم ، كل شيءفستفھم ما تحبھ وبعد ذلك یمكنك البدء في فعل ما تحب:الوظیفة الأولى ھي أن تعرف نفسك. إذا كنت تعرف نفسك
یبدأ بعلامة "أنا"

تأثیر الآباء والأقرانوأفكارك كرائد أعمال. لكن العلامة "أنا" بالطبع تحتواجبك ھو اكتشاف نفسك وتشكیل علامتك التجاریة الخاصة
والمعلمین والمدربین والأصدقاء والعائلة وما إلى ذلك.

بإطار عمل أو تنسیقیصاب الناس بالارتباك. لذلك أنت بحاجة إلى الالتزامھناك مشكلة مع علامة 'أنا' و وجود الكثیر من الأفكار…
معین ، حتى یتعرفوا على ھویتك ، إنھا شركتك ...

نفسكقیم٣.٣

إذا كنت ترید المزید مناستخدم ھذا السؤال لتوجیھ نوع العمل الذي ترید أن تبدأه.لنبدأ بالسؤال الأساسي: لماذا ترید أن تبدأ عملا تجاریاً؟
من التاسعة إلى الخامسةترید المزید من الحریة ، فربما حان الوقت لترك وظیفتكالمال، فربما یجب علیك أن تبدأ بعمل إضافي. إذا كنت
العمل الذي یجبطرح المزید من الأسئلة على نفسك لمساعدتك في معرفة نوعوبدء شيء جدید. بمجرد أن یكون لدیك السبب ، ابدأ في

أن تبدأه ، وإذا كان لدیك ما یتطلبھ الأمر:

* ما ھي المھارات التي تملكھا؟

* أین یكمن شغفك؟

* أین مجال خبرتك؟

* كم یمكنك أن تنفق، مع العلم أن معظم الشركات تفشل؟

* كم تحتاج من رأس المال؟

* ما ھو نوع نمط الحیاة الذي ترید أن تعیشھ؟

الأول)(انتقل إلى الفصل* ھل أنت مستعد حتى لتكون رائد أعمال؟

الأفكار؟لولادةالأفضلھوما٣.٤
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(عدم وجود) المعرفة

كل واحد منا وجھة نظربھ بعد ذلك. العملیة الشاملة المستمرة ھي التي تمنحما تقرأه وتحتفظ بھ لھ تأثیر محتمل على ما تقرأه وتحتفظ
تجنب الآراء. وجھات النظرالحملة الانتخابیة العامة على قدم وساق ، لا یمكنكفریدة. لا عجب أن لدینا مثل ھذه الآراء المتنوعة. مع

النقاط الثانویة ...الشخصیة والخطوط الرسمیة وتحلیل الصورة الكبیرة وتقییم

في ھذه العملیة. لا یمكننامھمة أیضًا لأننا نتعرف على الآراء والأفكار الأخرىالآراء مھمة لأنھا تساعد في تشكیل أفكارنا. القراءة
الموجودة ھناك.تشكیل استنتاجاتنا الخاصة إذا لم نقرأ عن الأفكار الأخرى

رواد الأعمال المھاجرینیتم تلبیتھا بعد (تماما أو جزئیاً). بعد ذلك، في حالةتنشأ أفضل الأفكار من تحلیل احتیاجات الفرد التي لم
التقلیدیة لرواد الأعمالوغیرھا بین بلد المنشأ والبلد المضیف. و مصادر الأفكارالشباب، قد تأتي الأفكار من فحص الاختلافات الثقافیة

التغییرات التشریعیة و تغییرات نمط الحیاة.ھي التغییرات في الھیكل الدیموغرافي؛ التقنیات الجدیدة؛

التدفق النقدي - التواصل -استراتیجیات البیع - التنمیة الرقمیة - اللوجستیات -قم ببناء الفكرة مع النظر في الوقت و المال. فكر في
أنت بحاجة إلىاستثمار المال؟ كم من الوقت سیستغرق قبل أن یأتي المال؟الثقافة والقانون - الموظفون / المساعدة. ھل تحتاج إلى

التدفق النقدي! علیك دفع فواتیرك وتناول الطعام.

 

المستھدفةالمجموعةوالأفكار٣.٥

الشركة بیعالمستھدف إلى مجموعة من العملاء المحتملین الذین تریدیجب عرض أفكارك على المجموعات المستھدفة. یشیر السوق
المستھدف ھو جزء منمحددین توجھ إلیھم الشركة جھودھا التسویقیة. السوقمنتجاتھا وخدماتھا إلیھم. تضم ھذه المجموعة أیضًا عملاء

السوق الإجمالي لسلعة أو خدمة

* فكر في فكرة عمل

إذا لم یكن الأمر كذلك،.(الفصل الرابع)ثم یمكنك المتابعة إلى القسم التاليھل لدیك فكرة عمل رائعة؟ إذا كان الأمر كذلك، تھانینا!
'،عملفكرةإلىللتوصلطرق٨'الأعمال،ریادةعنمقالجیدة.فكرةعلىللحصولالذھنيالعصفلبدءالطرقمنالعدیدفھناك

ترید البیع؟ ھذا ھو ھدفك كعمل تجاري.یساعد الناس على تحلیل الأفكار التجاریة المحتملة. لمن

فیما یلي بعض المؤشرات من المقال:

* اسأل نفسك ما ھي الخطوة التالیة؟ 

المنحنى؟سیغیر ذلك طبیعة الأعمال كما نعرفھا؟ ھل یمكنك أن تسبقما ھي التكنولوجیا أو التقدم الذي سیأتي قریباً، وكیف

* قم بإصلاح شيء یزعجك. 

ذلك.كان بإمكان عملك حل مشكلة لعملائك ، فسوف یشكرونك علىیفضل الناس قلة أشیاء سیئة على كثرة أشیاء جیدة. إذا

* طبق مھاراتك في مجال جدید تماما. 

، یمكن لوجھةلأن ھذه ھي الطریقة التي یقام بھا دائمًا. في ھذه الحالاتتقوم العدید من الشركات والصناعات بالأشیاء بطریقة واحدة
نظر من منظور جدید أن تحدث فرقاً كبیرًا.

* استخدم النھج الأفضل و الأرخص و الأسرع

شيء أفضل أو أرخصكذلك، فكر في العروض الحالیة و ركز على كیفیة إنشاءھل لدیك فكرة عمل  لیست جدیدة تماما؟ إذا كان الأمر
أو أسرع.

عبر الإنترنت أونصائح من رواد الأعمال الآخرین، و ابحث عن الأفكار* أیضا، اخرج و قابل أشخاص و اطرح علیھم أسئلة، و اطلب
استخدم أي طریقة أكثر منطقیة لك. 

لتغطیةیجب التحقق من الفكرة: إذا كان ھناك سوق كبیر بما یكفيبمجرد تحدید فكرة العمل، لا یعني ذلك أنھا فكرة صحیحة.
الساریة؛ ما إذا كان یمكن الحصول على التمویل الخ.الاستثمارات والنفقات الدوریة؛ إذا كانت تتوافق مع القوانین
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السوقبأبحاثقم٣.٦

إلى إكمالھا مع بحثكباستخدام ھذا الدلیل. إنھ یكسر الأھداف التي تحتاجابدأ البحث عن منافسیك أو شركائك المحتملین داخل السوق
لوجھ. یمكنك أیضًا تقدیمالمثال، یمكنك إجراء المقابلات عبر الھاتف أو وجھاًوالطرق التي یمكنك استخدامھا للقیام بذلك. على سبیل

استبیانات أو أسئلة لاستطلاع الرأي مثل:

المنتج أو الخدمة؟" و* "ما العوامل التي تأخذھا في الاعتبار عند شراء ھذا

* "ما ھي المجالات التي تقترحھا للتحسین؟"

وھي:شیوعًا التي یرتكبھا الأشخاص عند بدء أبحاثھم  في السوق،بنفس القدر من الأھمیة، فإنھ یشرح ثلاثة من أكثر الأخطاء

استخدام البحث  الثانوي فقط.

استخدام الموارد عبر الإنترنت فقط.

اختبار الأشخاص الذین تعرفھم فقط.

العملاء؟  یریدهھل٣.٧

Fordأنمنالرغمعلى،بالموضوعالعلاقةذاسؤالاًھذایكونأنیمكن (Ford-TوSteve Jobs (Appleذلكبخلافسیخبروك
النھایة أرادوا ذلك ...  ... في البدایة لم یكن العملاء یعرفون ما یریدون. في

یمكن أن تكون فكرتك رائعة، لكن التوقیت لھ علاقة أیضا:

Freeشركةأفسلت Record Shopوالمدمجةالأقراصلبیعالقدیمبالمفھوممتمسكةدولار،ملیارقیمتھاتبلغالتيھولندافي
... وتخلوا عنعلى الإنترنت (مثل أمازون). ھذا فشل تمامًا في التسعینیاتالفیدیوھات ... لكن كانت لدیھم رؤیة مبكرة ، وھي البیع
بعد ...الفكرة على أنھا فاشلة. في الواقع، لم یكن الزخم موجودًا

الموضوعات المتعلقة : كیفیة بدء عمل تجاري عبر الإنترنت

الاقتراحاتمنالمزید٣.٨

القانون والضرائب.من الفكرة مع الخبراء في ھذا المجال ، ولكن أیضًا فيقبل أن یبدأ رائد أعمال شركتھ ، یجب علیھ/علیھا التحقق
(محدودة، مؤسسة، جمعیة، إلخ).على سبیل المثال، یجب على رائد الأعمال اختیار نوع الشركة

احصل على التعلیقات

مشكلة ربما فاتتك.فیھ. یمكن لمجموعة جدیدة من العیون أن تساعد في تحدیددع الأشخاص یتفاعلون مع منتجك أو خدمتك واعلم رأیھم
علامتك التجاریة، خاصة إذا كنت تستمع إلى آرائھم.بالإضافة إلى ذلك، سیصبح ھؤلاء الأشخاص أول من دعاة

للتعلیقات!بیئة جیدة لتطویر الأفكار. لذا اختر الأشخاص المناسبینفقط تأكد من أنك لا تحیط نفسك بأشخاص سلبیین. ھذه لیست

منھم:تعلیقاتعلىتحصلوبھمنفسكتحیطأنیجبالأشخاصمنأنواع٣

المستوحى.١

المتحمس.٢

الشاكر.٣
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رسمیااجعلھ٣.٩

الفصل الخامسانظر إلىقائمة مرجعیة سریعة للأشیاء التي یجب دعمھا (تخلص من جمیع الجوانب القانونیة في وقت مبكر. قد تتضمن
: أیضا)

البعض)ذكرنااذاشراكة،أوشركةأوLLC(الأعمال-ھیكل

-اسم العمل

-سجل عملك

-الرقم الضریبي

-تصاریح 

-رخصة

-حساب مصرفي ضروري
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-العلامات التجاریة، حقوق التألیف أو براءات الاختراع

عملكخطةاكتب٣.١٠

الرابع(انظر الى الفصلإلى المنتج النھائي. ستتضمن خطة العملخطة عمل ھي وصف مكتوب لكیفیة تطور عملك من وقت بدئھ
 أیضا):

التي تحلھا الشركة،الخطة، و غالبا ما یتطرق إلى وصف الشركة، و المشكلة*الملخص التنفیذي: ھذا ملخص عالي المستوى لما تتضمن
و الحل، و لماذا الآن 

*وصف العمل: ما نوع العمل الذي ترید أن تبدأ ؟

*كیف تبدو صناعتك؟

*كیف سیبدو في المستقبل؟

البیع بشكل أفضل لھذا السوق؟*استراتیجیات السوق: ما ھو السوق المستھدف، و كیف یمكنك

كیف ستھزمھم؟*التحلیل التنافسي: ما ھي نقاط القوة و الضعف لدى منافسیك؟

الخدمةسیتم تطویرھا؟ ثم قم بإنشاء میزانیة لھذا المنتج أو*خطة التصمیم و التطویر: ما ھو منتجك أو خدمتك و كیف

*خطة العملیات و الإدارة:كیف تعمل الشركة على أساس یومي؟
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