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بالفشل، ولكن من خلالفي ریادة الأعمال. لا یتم تعریف أفضل رواد الأعمالأكبر فشل أو خطأ في العمل ھو الفشل في التعلم من إخفاقاتك
ناجحاخارجیا وداخلیا، أمرا بالغ الأھمیة لكونھ رائد أعمالكیفیة تعاملھم معھم. یعد التنقل في المواقف الصعبة،

الفشلمن10أھم٧.١
الھدفتحدیدعدم٧.١.١

في الإعداد بسبب القصوربدون وضع ھدف واضح في الاعتبار. عادة ما یكون الفشلضع ھدفا في الاعتبار دائما؛ لا تقفز إلى عالم الأعمال
التنظیمیة الناتجة من إھمال صاحب المشروع.

للنجاحیكفيلاالحماسالنھایةفي٧.١.٢
و الأفكار الواضحةذلك، فأنت بحاجة إلى أكثر من ذلك مثل الموارد و الأھدافمن المھم  أن تكون متحمسات لأفكارك و إنجازاتك؛ و مع

یمكن تحدید ھذا النوع من الفشلإقناع المستثمرین بأن الفكرة جدیدة بالاھتمام. أیضا،الخ. یمكن أن یكون الفشل بسیطا بسبب عدم القدرة على
من خلال نقص الموارد المادیة أو البشریة في المنطقة.

التعلمعلىالقدرةعدم٧.١.٣
تقریبا إنشاء عمل تجاريیكون لدیك الدافع لذلك. بدون ذلك، قد یكون من المستحیلللنجاح یجب أن تكون قادرا على تعلم أشیاء جدیدة و أن

الكبیرة. یجب أنو یعتقدون أن ذكاءھم فقط ھو الذي سیعوض ھذه الفجوةمستمر. یغامر بعض رواد الأعمال في مجالات خارج خبرتھم
یأخذوا المشورة (ودیة أو تعاقدیة) من خبراء متخصصین

الأموال/المیزانیةإدارةسوء٧.١.٤
بدء التشغیل إلى عدم القدرةالأموال وإنفاقھا من أجل تحسین عملك. یرجع الفشل فيأموالك بدون ھدف. فكر دائمًا في كیفیة إدارةلا ترم

المادیة أو البشریة فيیمكن تحدید ھذا النوع من الفشل من خلال نقص المواردعلى إقناع المستثمرین بأن الفكرة جدیرة بالاھتمام. أیضًا،
المنطقة

للمنتجالتجاریةالإعلان/العلامةفيالفشل٧.١.٥
الخاصة. یمكن أنالصحیحة لذلك، یمكنك الوصول إلى حد بعید بعملك وصورتكتقلل أبدًا من قوة الإعلان والتسویق. مع الإستراتیجیةلا

قطاع السوق؛ لاستخدامتحدید قطاع السوق المناسب؛ لفھم احتیاجات وتوقعات وثقافةتكون العلامة التجاریة الفاشلة نتیجة لعدم القدرة على
الخ. أصبح العملاء الیومالتجاریة المناسبة؛ لحمایة العلامة التجاریة بشكل قانوني،القنوات المناسبة لمعالجة ھذا الجزء؛ لزراعة العلامة
أن تمتلك أیضًا میزاتتمتلك میزات وظیفیة عالیة فقط لا تنجح بحد ذاتھا. یجبأكثر تطورًا مما كانوا علیھ قبل عقود. المنتجات التي

مریحة عالیة وأن تكون مدعومة بعلامات تجاریة ذات مغزى

المنافسةمنالتقلیل٧.١.٦
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أن یكون التقلیل من أھمیة المنافسة قاتلاً لعملك ولك. ضع في اعتبارك دائمًا ما تفعلھ المنافسة لتحسین نفسھا وحاول التفوق علیھا.یمكن
یجب على رواد الأعمال الحذر فیما یتعلق بالمنافسة، لأن المنافسة قد استولت بالفعل على شریحة كبیرة من السوق، ولدیھا فھم عمیق

"للمعركة" التي لم یمتلكھا رائد الأعمالللعملاء، وفي معظم الحالات، لدیھا قدر كبیر من الأموال

خاطئةأسبابمنالبدء٧.١.٧
منك. رائد الأعمالأي شيء أبدًا لأنك تشعر أنك مجبر على ذلك أو لأنھ متوقعأن یكون بدء عمل تجاري مفیدًا لك. یجب ألا تبدأیجب

والالتزام بفكرتھ/فكرتھاالنموذجي یمیز نفسھ/نفسھا عن الآخرین من خلال الرؤیة

الإدارةسوء٧.١.٨
إلیك. أنت بحاجة إلى أنیمكنك أن تكون دیكتاتوراً ولا یمكنك أن تدع الناس یدفعونیتعلق الأمر بالإدارة، فكر في كلا الطرفین. لاعندما

فقط على "شعورھم"للشركة بالتوسع وفقاً لذلك. یعتمد رواد الأعمال المھملونتكون قائدًا للحفاظ على معنویات الناس عالیة والسماح
وویبفان5سيسنكلیركلاسیكیة:أمثلةذلك.یفعلونلاالواقعفيأنھمحینفيالسوق،یفھمونأنھمویعتقدون

سيءعمل/تخطیطخطةعدم٧.١.٩
كثیرا لتجنب الفشلعلى الأقل أكثر صعوبة. استعد دائما مسبقا و فكر فیھبدون خطوة عمل قویة، ستكون ھذه المھمة شبھ مستحیلة أو

الخطأبالأشخاصنفسكإحاطة٧.١.١٠
نفستأكد من أن الأشخاص الذین توظفھم وتحیط نفسك بھم یشاركونكنفسك بأشخاص غیر محفزین وغیر موثوقین بھم وكسالى.لا تحط

الطاقة والأیدیولوجیات أو ما شابھھا
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