
ــه الشركــات الناشئــة أفــدح  خطــأ ترتكب
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غالبًا ما تقوم الشركات الناشئة بإعداد “عرض تقديمي للمستثمر”، وهو عبارة عن ملخّص لعرض
تقديمي للشركة يضم معلومات بما في ذلك أعضاء الفريق العامل بالشركة ومنتجاتها والتكنولوجيا
التي توظفها إلى جانب مجموعة من المعلومات الأساسية الأخرى. وعادة ما تلجأ الشركات الناشئة
إلى إعــداد عــرض تقــديمي للمســتثمر في محاولــة منهــا لجمــع رأس المــال الأولي رأس المــال المجــازف أو

جذب المستثمر الملاك.

عموما، تمثل عملية جمع رأس المال مرحلة في غاية الصعوبة بالنسبة للشركات الناشئة، ما يتطلب
منهــا العمــل بدقــة علــى العــرض التقــديمي الخــاص بالشركــة وتجنــب الأخطــاء الشائعــة الــتي ترتكبهــا
يـر مراجعـة للأخطـاء الأكـثر شيوعًـا لمساعـدتك علـى معظـم الشركـات الناشئـة. لذلـك، يقـدّم هـذا التقر

إعداد أفضل عرض تقديمي ممكن.
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الخطـــأ رقـــم : عـــدم ارتقـــاء محتـــوى العـــرض التقـــديمي للمســـتثمر إلى مســـتوى تطلعـــات
ين المستثمر

يتوقع المستثمرون أن يغطي العرض التقديمي المواضيع التالية وفقا لهذا الترتيب:

نبذة عامة عن نشاط الشركة
مهمة ورؤية الشركة

أعضاء الفريق
المشكل الذي تعالجه الشركة

الحل
الفرص السانحة داخل السوق

المنتج
العملاء

التكنولوجيا المستخدمة
القدرة التنافسية

الإنجازات أو المسار
نموذج الأعمال
خطة التسويق

ير المالية التقار

الخطأ رقم : غياب “نبذة عامة عن الشركة” في الصفحة الافتتاحية من العرض التقديمي

يعــد وجــود النبــذة العامــة عــن الشركــة في الصــفحة الأولى أي بعــد صــفحة الغلاف الخاصــة بــالعرض
التقديمي مباشرة، أمرا مفيدا للغاية. ويرد هذا الجزء على شكل موجز يضمّ أهم النقاط التي يقوم
عليها نشاط الشركة والمشكلة التي تحاول معالجتها ومعلومات عن موقع الشركة وعن تجربة فريق
الإدارة، وأي إنجاز نجحت الشركة في تحقيقه بالفعل. تمنح هذه النبذة المستثمرين فكرة عامة عن
الشركــة حــتى يتســنى لهــم فهــم مــا يجــب تــوقعه. وفيمــا يلــي، مثــال ناجــح علــى “النبــذة العامــة عــن

الشركة”:



الخطأ رقم : التغاضي عن شرح أهمية الفرص المتاحة في السّوق بالنسبة للشركة
يرغــب المســتثمرون في بعــث مشــاريع ضخمــة ضمــن أســواق واســعة النطــاق ومتاحــة. ويتعين علــى
العرض التقديمي إقناع المستثمرين بوجود سوق فعلية ومهمة يمكن للشركة خلاله الحصول على

كد من إظهار أن حظوظ الشركة في السوق المتاحة متوفرة للغاية. حصة مثيرة للاهتمام. وتأ

الخطأ رقم : التغاضي عن تسليط الضوء على التقدم الذي أحرزته الشركة بالفعل
من المفيد أن يضم العرض التقديمي للمستثمرين صفحة تعنى بتسليط الضوء على التقدم الذي

أحرزته الشركة إلى الآن. ويمكن أن تتضمن هذه الصفحة معلومات حول أي من العوامل التالية:

أوائل العملاء أو البرامج التجريبية

الإيرادات أو المقاييس المالية الرئيسية الأخرى

الشراكات الاستراتيجية

الصحافة والعلاقات العامة

الشهادات أو التوصيات

مدى التقدم في تطوير المنتجات



يرغب المستثمرون في الشعور بوجود إنجاز فعلي وعادة ما يتجنبون الاستثمار في مجرد “فكرة”.

الخطأ رقم : إعداد عرض تقديمي مطوّل يتجاوز عدد صفحاته  أو  صفحة

يملـك المسـتثمرون فـترات انتبـاه قصـيرة، مـا يجعـل إعـداد عـرض تقـديمي يتجـاوز  أو  صـفحة،
فكـرة سـيئة. وفي حـال عجـزت عـن ذكـر جميـع التفاصـيل، فبإمكانـك التفكـير في إنتـاج ملحـق أو ملـف
منفصــل. فعلــى سبيــل المثــال، إذا كنــت ترغــب في عــرض بعــض التوقعــات الماليــة المفصــلة، بإمكانــك

تضمين ذلك في ملف منفصل (وتقديم فقط أهم البيانات المالية في العرض التقديمي).

الخطأ رقم : منح انطباع بأنك تفتقر إلى المهنية

إليك بعض الأخطاء الشائعة التي من شأنها أن تجعل العرض التقديمي يبدو غير مهني أو عفا عليه
الزمن:

تخطيط رديء

رسومات منخفضة الجودة

أحجام خطوط غير متناسقة

( يُستحسن استخدام العناوين التقليدية المذكورة تحت الخطأ رقم) عناوين رديئة لكل صفحة

غياب التناسق بين نمط كتابة العناوين في جميع الصفحات
كتابة تاريخ قديم على غلاف العرض التقديمي

رسوم بيانية فوضوية وغير دقيقة

في سياق متصل، من الضروري تجنب الإفراط في ذكر التفاصيل في كل صفحة، حيث يبقى بإمكانك
دائمًـا اسـتكمال المعلومـات الإضافيـة خلال العـرض التقـديمي المبـاشر. وينبغـي ألا تحتـوي كـل صـفحة
كــثر مــن ثلاثــة إلى خمســة نقــاط. ويتلقــى أصــحاب رأس المــال المجــازف الآلاف مــن العــروض علــى أ
التقديمية خلال السنة الواحدة، ما يجعلهم عاجزين عن تحمل العروض الطويلة والتي تضمّ كما

هائلا من التفاصيل.

من جهة أخرى، احرص دائمًا على إرسال العرض على شكل نسق المستند المنقول من أجل تجنب
حدوث مشاكل على مستوى تخطيط الصفحات والخطوط وتناسق الصفحات. وتجدر الإشارة إلى
أن مثـل هـذه المشاكـل تحـدث أحيانـا مـع مـايكروسوفت بـاوربوينت أو مـع برامـج العـروض التقديميـة

الأخرى.

يع أخرى الخطأ رقم : عدم إلقاء نظرة على العروض التقديمية الخاص بمشار

عند إعداد العرض التقديمي الخاص بمشروعك، من المهم بالنسبة إليك إلقاء نظرة على العروض



التقديميــة الخاصــة بشركــات أخــرى للحصــول علــى أفكــار تساعــدك علــى تحضــير العــرض التقــديمي
الخاص بك.

إليك بعض من العروض التقديمية المتُوفرة على الإنترنت التي بإمكانك إلقاء نظرة عليها:

العـرض التقـديمي لموقـع Recuperate.com الخـاص بالتمويـل الأولي للشركـات (تطبيقـات الهـاتف
التي توفرها الشركة).

العرض التقديمي لموقع لينكد إن الخاص بمرحلة الاستثمار (شبكة أعمال محترفة)

العرض التقديمي الأصلي لشركة فيسبوك (شبكات التواصل الاجتماعي)

العرض التقديمي لموقع إير بي إن بي الخاص بالمستثمر الملاك (منصة لاستئجار غرف شاغرة أو منازل
أو شقق)

الخطأ رقم : عدم تحديد المشكلة الكبيرة التي تخطط الشركة لحلها

تحتــاج إلى توضيــح المشكلــة الــتي تحــاول شركتــك الناشئــة حلهــا، وإقنــاع المســتثمرين بأنهــا قــد تعــود
بـإيرادات كـبيرة علـى الشركـة في حـال وقـع حلهـا، فضلا عـن إقنـاعهم بالأسـباب الـتي تجعـل حلهـا أمـرا

مهما.

الخطأ رقم : عدم إيضاح أن الحل الذي قدمته للمشكلة مقنعا

ينبغــي أن يُظهــر الحــل الــذي اقترحتــه لهــذه المشكلــة أنــه     أفضــل مــن الحلــول الأخــرى المتواجــدة في
السوق. وكيف يعتبر الأفضل فيما يتعلق ببرنامجه أو أدائه الوظيفي أو سهولة استخدامه أو تكلفته

أو غير ذلك؟

يــة الخطــأ رقــم : عــدم الكشــف عــن الســبب وراء جعــل التكنولوجيــا وحقــوق الملكيــة الفكر
الخاصة بك ذات قيمة

ســيكون المســتثمرون مُهتمين جــدا بأهــم التكنولوجيــات الــتي ترتكــز عليهــا شركتــك (ســواء المســتخدمة
حاليا أو تلك قيد التطوير). ويجب أن يتطرق العرض التقديمي إلى:

أهم عناصر التكنولوجيا الخاصة بك

حقوق الملكية الفكرية التي تمتلكها الشركة (براءات الاختراع، براءات الاختراع قيد النظر، حقوق النشر،
ية، أسماء النطاقات). العلامات التجار

لماذا تعتبر التكنولوجيا متفوقة الآن أو ستكون متفوقة في المستقبل؟

لماذا سيكون من الصعب على منافس استنساخ هذه التقنية؟



الخطأ رقم : تقديم توقعات مالية غير مهمة وغير واقعية

في حــال كشــف العــرض التقــديمي الخــاص بــك أن التقــديرات المتعلقــة بــإيرادات الشركــة ســتصل إلى
خمس ملايين دولار فقط خلال خمس سنوات، لن يُبدِ المستثمرون اهتماما كبيرا بشركتك، نظرا لأن
معظم المستثمرين يرغبون في الاستثمار في مشروع قادر على النمو بشكل كبير ويُصبح فرصة تجارية

مهمة.

 من ناحية أخرى، في حال عرضت على المستثمرين توقعات لعائدات الشركة تصل قيمتها إلى
مليـون دولار في غضـون ثلاث سـنوات فقـط، سـيعتقدون أن هـذه التوقعـات غـير واقعيـة، لاسـيما إذا
كان مشروعك لا يقدم في الوقت الراهن، إيرادات. كما ينبغي عليك أيضا الابتعاد عن الفرضيات عند
 تقــديم توقعاتــك، حيــث ســيكون مــن الصــعب تبريرهــا. فعلــى سبيــل المثــال، كيفيــة نمــو إيراداتــك

مرات عند رفع تكاليف التشغيل والتسويق مرتين.

الخطأ رقم : الإعلان عن عدم وجود منافسة في السوق

من المحتمل أن يؤدي إعلام المستثمرين بعدم وجود منافسة في السوق إلى دفعهم إلى الاعتقاد بأنك
شخــص غــير واقعــي أو ســاذج. وبطبيعــة الحــال، هنــاك منافســة تواجهــك في الســوق، ســواء كــانت
مبــاشرة أو غــير مبــاشرة، علــى غــرار شخــص يقــدم حلا بــديلا. ويُمكــن للمســتثمرين دائمــا العثــور علــى
بعـض المنـافسين الموثـوق بهـم مـن خلال إجـراء بحـث بسـيط علـى موقـع غوغـل. ويتوقـع المسـتثمرون
منــك أن تكــون علــى إطلاع بالمشهــد التنــافسي في الســوق، وكيــف يرتقــي منتجــك والتكنولوجيــا الــتي
تســتخدمها فضلا عــن خطــوات التسويــق الخاصــة بــك إلى هــذه المنافســة. وتجــدر الإشــارة إلى أنــه لا

ينبغي التقليل أبدا من شأن المنافسة.

الخطأ رقم : عدم القُدرة على صياغة استراتيجية تسويق متماسكة

في الواقـع، لا يعـني إنشـاؤك لمنُتـج رائـع أنـك سـتتمكن مـن بيعـه بشكـل تلقـائي للعملاء، حـث سيرغـب
ــوات الــتي ــق منتجــك أو خــدمتك والقن المســتثمرون في الاطلاع علــى الخُطــط الــتي ســتتبعها لتسوي
ستستخدمها في ذلك. علاوة على ذلك، سيحاول المستثمرون كذلك معرفة كيفية إيصال عرضك إلى
العملاء المحتملين بتكلفـة فعالـة وكيفيـة تسويـق منتجـك عـبر مواقـع التواصـل الاجتمـاعي، علـى غـرار
فيسبوك وتويتر ولينكد إن وبنترست وما إلى ذلك. وهل ستقوم بتسويق المحتوى ووضع منشورات
مدعومـة علـى مواقـع مثـل بيزنـس إنسايـدر وفـوربس وأول بيزنـس؟ وهـل سـتقوم بتسويـق منتجـك
على محركات البحث وهل بإمكانك إبراز أن هذه الطريقة ستكون فعالة من حيث التكلفة؟ وما هي

الخطوات الإضافية التي ستتخذها لبيع منتجك؟

الخطأ رقم : عدم فهم تكاليف شراء العميل والقيمة الطويلة الأجل للعميل

سيرغــب المســتثمرون في التعمــق في مــدى فهمــك لطبيعــة العميــل أو مشاكــل الــشراء الــتي تــواجه
المسـتخدمين ومـا هـي التكـاليف الـتي سـتتحملها مـن أجـل أن تنجـح في كسـب عميـل محـدد؟ ومـاذا
ســتكون قيمــة حيــاة العميــل المحتملــة؟ ومــا هــي القنــوات الــتي ستســتخدمها لتنجــح في كســب هــذا



المســتخدم أو العميــل؟ ومــا هــي دورة المبيعــات النموذجيــة الــتي ســتتبعها بين عمليــة الاتصــال الأولى
بالعميل وإغلاق عملية البيع؟ وتجدر الإشارة إلى أن عدم الاستعداد لهذه الأنواع من الأسئلة سيؤثر

على تصوّر المستثمرين لمدى دراستك لخطة عملك التجاري.

ين والفـترة الـتي الخطـأ رقـم : عـدم القـدرة علـى إظهـار كيفيـة اسـتخدام رأس مـال المسـتثمر
ستدوم خلالها هذه العملية

مــن جــانب آخــر، يرغــب المســتثمرون في معرفــة كيفيــة اســتثمار رأس المــال ومعــدل الاســتنفاد المتوقــع
للشركـة حـتى يتمكنـوا مـن فهـم الفـترة الـتي سـتحتاجها لجولـة تمويـل ثانيـة. وسيسـمح للمسـتثمرين
باختبـار مـا إذا كـانت خطـط جمـع الأمـوال معقولـة نظـرًا لاحتياجـات رأس المـال الـتي سـتحصل عليهـا.
وسيتيح للمستثمرين معرفة ما إذا كانت تقديراتك للتكاليف (على سبيل المثال، المواهب الهندسية،
أو تكــاليف التسويــق، أو المساحــات المكــاتب) معقولــة مقارنــة بتجــارب الشركــات أخــرى. بالإضافــة إلى
ذلك، يريد المستثمرون رؤية المعالم الرئيسية التي من المتوقع أن تتحقق برأس مالهم الاستثماري، وما

إذا كان هذا التقدّم سيكون كافيًا لزيادة الجولة المالية التالية.

الخطأ رقم : تقديم توقعات تقييم غير واقعية لشركتك

إذا أظهــر العــرض التقــديمي الــذي أعــددته أن مقيــاس القيمــة السوقيــة لشركتــك يبلــغ  مليــون
دولار عندما بدأت العمل قبل ثلاثة أسابيع، لكنك لم تحظ بالزخم الكافي بعد، فمن المحتمل أن تنتهي
المحادثـة الـتي تجريهـا مـع العميـل بسرعـة كـبيرة. والجـدير بـالذكر أنـه غالبًـا مـا يكـون مـن الأفضـل عـدم
مناقشة القيمة السوقية خلال العرض التقديمي أو الاجتماع الأول على غرار القول بأنك تتوقع أن
تكون القيمة السوقية لشركتك مقبولة، ناهيك عن قول أن “السوق ستحدد في المستقبل القيمة

المناسبة”.

الخطأ رقم : جعل من الصعب على المستثمر الحصول على عرض تقديمي

كـــد مـــن إرســـال عـــرض تقـــديمي علـــى ملـــف بشكـــل “بي دي إف” للمســـتثمرين المحتملين قبـــل تأ
اجتماعــك بهــم. ولا تجــبر المســتثمر علــى الحصــول عليــه مــن جوجــل درايــف أو دروب بــوكس أو أي
خدمـة أخـرى عـبر الإنترنـت، لأنـك بذلـك تمنـع المسـتثمر الـذي يرغـب في قراءتـه بالفعـل مـن الحصـول
كد من عدم الإصرار على توقيع اتفاقية عدم الإفصاح مع العميل بشكل عليه. بالإضافة إلى ذلك، تأ
مسـبق باعتبـار أن معظـم المسـتثمرين سيرفضـون الموافقـة علـى توقيـع هـذه الاتفاقيـة لمجـرد حصـوله

على عرض تقديمي أو نظرة عامة على الشركة.

الاستنتاج

من شأن تجنب هذه الأخطاء الشائعة التي تتعلق بالعرض التقديمي الذي أعددته للمستثمرين أن
يعـزز بشكـل كـبير مـن احتماليـة الحصـول علـى تمويـل لشركتـك الناشئـة، لكـن احـرص علـى أن تكـون
قصـــتك مقنعـــة ومثـــيرة للاهتمـــام، ناهيـــك عـــن أنـــه ينبغـــي عليـــك معالجـــة المواضيـــع الـــتي يتوقـــع

المستثمرون تطرقك إليها.



المصدر: أول بزنس
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