
مقولـــة “تفشـــل أولاً.. تنجـــح لاحقًـــا” هـــي
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ير: نون بوست ترجمة وتحر

هنـاك اعتقـاد منتـشر يفيـد أن رواد الأعمـال النـاجحين حققـوا نجـاحهم لأنهـم فشلـوا أولاً. فعـادة مـا
يُطلــب مــن رواد الأعمــال أن “يفشلــوا بسرعــة” حــتى يتعلّمــوا الــدروس القيمــة الــتي ســتساعدهم في

مشاريعهم المستقبليّة.

يعـد هـذا الاعتقـاد بعيـدًا عـن الصـحة. وفي حين أن القصـص الـتي تشـير إلى وجـود فـرص ثانيـة تعتـبر
مُطمْئنــة، يظهــر بحْــثي أن رجــال الأعمــال لا يتعلمــون مــن أخطــائهم. وفي الحقيقــة، إذا فشلــت مــرة
واحدة، فمن المرجح أن تفشل مرة أخرى. وفي الواقع، يدفع الإيمان بهذه الأسطورة برجال الأعمال

للمزيد من الفشل، ويؤدي إلى خيبة أمل وإحباط.

في الحقيقة، يعد علم النفس، السبب الرئيسي وراء هذا الأمر فالتعلّم هي عملية معقّدة لا تتحقق
عادة بالبساطة والوضوح الذي نأمله. ونحن نكافح لاستخلاص الدروس من الخطأ المرتكَب ومن ثم
تطــبيق هــذه الأفكــار علــى مواقــف جديــدة. فضلا عــن ذلــك، نحــن نميــل إلى تبســيط تجاربنــا وتــرك
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التفاصـيل الرئيسـية الـتي مـن شأنهـا أن تساعـدنا في الحصـول علـى صـورة كاملـة عـن سـبب حـدوث
الأشياء.

الدروس الصعبة
لقد توصّلتُ إلى هذه الاستنتاجات بعد العمل مع الآلاف من رواد الأعمال والشركات الناشئة على
مر السنوات في الأوساط الأكاديمية والحكومية. وما وجدته هو أن القليل من الأدلة الثمينة تؤكد أن
الفشــل يساعــد النــاس علــى النجــاح. وفي الغــالب، تتمثــل الأدلــة المتداولــة في قصــص مختــارة بدقــة
لأصحاب المشاريع الفاشلين والمشهورين الذين أصبحوا ناجحين في وقت لاحق، لكننا ننسى بسهولة
العـدد الأكـبر مـن رجـال الأعمـال الذيـن فشلـوا ولم يتمكنـوا مـن سرد حكـايتهم. ففـي الولايـات المتحـدة،
يصــل حــوالي  بالمئــة فقــط مــن الشركــات الناشئــة إلى عــامهم الخــامس، بينمــا يفشــل الكثــيرون في

تجاوز السنوات الأولى، وذلك وفقا لمكتب إحصاءات العمل.

من المؤكد أن هناك بعض الدراسات الكمية التي تظهر أن رجال الأعمال المتسلسلين حققوا نجاحًا
كثر نجاحًا. كبر من المبتدئين. في المقابل، لا تُظهر الدراسات أن رواد الأعمال الفاشلين هم بالتحديد أ أ
وبحسب رأيي، عادة ما تأتي الدراسات التي تتناول الفشل مع قيود أو تحذيرات. ولاختبار الموضوع
علــى نطــاق واســع، درســتُ  شركــة ناشئــة ألمانيــة لمعرفــة مــا إذا كــانت الشركــات الجديــدة الــتي
أطلقها رواد أعمال فاشلين حققت أداءً أفضل من الشركات الأولى. وكانت النتيجة أنهم لم يحققوا

النجاح المنتظر. وفي الواقع، كانت نتائجهم سيئة في المرة الثانية.

وجدت دراسة أجريت على رواد أعمال ألمان من قبل باحث في بنك الائتمان
لإعادة التنمية أن أداء رواد الأعمال الذين أطلقوا شركة بعد فشلهم كان

ضعيفًا مقارنة بالمؤسسين الآخرين

كثر عرضة للإفلاس أو غلق أعمالهم من رجال الأعمال لأول مرة. وفي كان رجال الأعمال الفاشلون أ
يًا بنجاح من قبل، فمن المحتمل أن يشهدوا فشل الحقيقة، حتى لو أدار رجل أعمال مشروعًا تجار
مشروعهــم الجديــد علــى غــرار رجــل أعمــال لأول مــرة.  كمــا توصّــل بــاحثون آخــرون إلى اســتنتاجات
مماثلة، إذ كشفت دراسة أجرتها كلية هارفارد للأعمال عن الشركات المدعومة برأس المال الاستثماري
يــل ســنة ، أن رواد في الولايــات المتحــدة، والــتي نُــشرت في مجلــة الاقتصــاد المــالي في نيســان/ أبر

كثر من رواد الأعمال الجدد. الأعمال الذين فشلوا في السابق لم يكن من المرجح أن ينجحوا أ

وجدت دراسة أجريت على رواد أعمال ألمان من قبل باحث في بنك الائتمان لإعادة التنمية أن أداء
رواد الأعمال الذين أطلقوا شركة بعد فشلهم كان ضعيفًا مقارنة بالمؤسسين الآخرين. ومن جهته،
قال الباحث إن “احتمال بقائهم صامدين بشكل عام فضلا عن خطر الفشل على وجه الخصوص



يعــد أســوأ مــن الشركــات الناشئــة الأخــرى. ولا يوجــد مــا يشــير إلى أن فشــل المــشروع يــؤدي إلى عمليــة
انعكاس، يدرس من خلالها رجال الأعمال الأخطاء التي ارتكبوها ويكيّفون سلوكهم في المستقبل وفقًا

لها”.

الممارسة والارتباك
لمـاذا يحـدث هـذا؟ لمـاذا لا يتعلـم رجـال الأعمـال مـن الفشـل؟ لسـبب واحـد، هـو أن التعلّـم صـعب في
سياقات بدء التشغيل. وفي أغلب الأحيان، عندما نفكر في التعلّم، فإننا نفكر في اكتساب الخبرة من
خلال الممارسة المنتظمة. وفي كتابه الذي يحمل عنوان “استثنائيّون”، على سبيل المثال، قال مالكوم
جلادويـل إن احـتراف لعبـة الشطرنـج يتطلّـب حـوالي عـشرة آلاف ساعـة مـن الممارسـة. لكـن جـزءًا مـن
 السبب وراء نجاعة التدريب في هذا المثال هو أن رقعة الشطرنج منظّمة، فهي تحتوي دائمًا على
مربعًـا وتبـدأ بحـوالي  قطعـة، كمـا أنـك تـواجه منافسًـا واحـدًا. والأمـر سـيان، في كـرة القـدم، حيـث
يواجه عدد ثابت من اللاعبين المهاجمين عددًا ثابتًا من المدافعين ويحاولون التقدّم بقواعد واضحة

ومنتظمة.

بيد أن هذه الانتظامات لا تحدث في حالات بداية مشروع جديد. فالأسواق تتطور والعملاء متقلبون
وأعداد الخصوم تختلف. لذلك، ينبغي عليك أن تتعلم ما يتطلبه الأمر لكي تصبح مكافئًا لخبير لعبة
يـد مـن صـعوبة تفسـير الشطرنـج مـن خلال التعامـل مـع القواعـد والخصـوم المتغـيرة باسـتمرار، ممـا يز

الإجراءات والخبرات السابقة بنجاح.

على سبيل المثال، خلال عملية محاولة فهم رغبة العملاء، يكشف التحدث مع العملاء المحتملين عن
احتياجاتهم الحالية، لكن في الكثير من الأحيان، تجد العملاء أنفسهم لا يفهمون ما يحتاجون إليه
بالفعل، أو لا يتمكنون من التعبير عن هذه الحاجة بدقة. وقد يخبرونك أشياء يمكنها أن ترسلك في
يــة، “في الكثــير مــن الاتجــاه الخــاطئ. وكمــا قــال ســتيف جــوبز عــن قيــود التصــميم للمجموعــة البؤر

الأحيان، لا يعرف الناس ما يريدون حتى تظهره لهم”.

لذلـك، يتحـدث رجـل أعمـال إلى العملاء ويطـ منتجًـا لا يجـد جمهـورًا، ثـم يفشـل ذلـك المنتـج. لكـن
صاحب المشروع الفاشل يعتقد أنه يستطيع أن يحاول مرة أخرى من خلال تحليل ما لم ينجح فيه في
المرة الأخيرة. في المقابل، تكمن المشكلة في أنه حتى إذا كان بإمكان رجل الأعمال التعامل مع الخلل،
وهـو أمـر غـير مرجـح، بـالنظر إلى المعلومـات المعيبـة الـتي أدت إلى الخلـل في المقـام الأول، لا يعكـس هـذا
الفهـم احتياجـات العميـل الحاليـة، الـتي مـن المحتمـل أن تتغـير منـذ آخـر مـرة، اسـتنادا إلى العديـد مـن

العوامل. ونتيجة لذلك، لن تُطبق الدروس المستفادة من الفشل الأول.



يــن علــى يمكــن أن يمنــع علــم النفــس أيضًــا التعلــم: نحــن نبحــث عــن إجابــات بســيطة ونلــوم الآخر
اخطائنا.

للسـبب نفسـه، يبـدأ المـشروع علـى أسـس غـير صـحيحة، إذ لـن تـواجه المحاولـة الثانيـة لبدايـة المـشروع
ســياق المحاولــة الأولى نفســه. ومــن المحتمــل أن تكــون هنــاك ظــروف وأســعار وعلاقــات مختلفــة مــع
السوق. فضلا عن ذلك، لا تحدث معظم عمليات إلغاء المشروع بسرعة، إذ يماطل صاحب المشروع

حتى لا يجد خيارًا سوى إغلاقه. في المقابل، يجعل ذلك من الصعب معرفة سبب الفشل الحقيقي.

ية الصغيرة تفقد عميلاً رئيسيًا. كما أنها تحل محل العميل، لكن وتجدر الإشارة إلى أن الأعمال التجار
الخسارة الأولية تركت التعامل أضعف من أن تتمكن من معالجة عدد من المشاكل اللاحقة، مثل
تشديد الائتمان. ومع ذلك، يستمر العمل لبضع سنوات حتى يغرق ويستسلم المالك. ولا يبدو أن
سـبب الفشـل هـو فقـدان العميـل نظـرا لحـدوثه منـذ فـترة طويلـة. لذلـك، لا يسـتطيع رواد الأعمـال
معرفته، ولا يتعلمون من أخطائهم. ومن المرجح أن يلقي رواد الأعمال باللوم على شيء حدث أقرب

إلى الإغلاق الفعلي ويبحثون عن العبر التي يمكن استخلاصها هناك.



العوائق النفسية
هناك سلسلة من العقبات التي تحول دون التعلّم والتي تتعلق بالطريقة التي نفكر بها. ويتضمن
بداية النشاط التجاري تنسيق الأنشطة المعقدة والمترابطة مثل التسويق واللوجستيات والتخطيط
المــالي والمبيعــات والعمليــات. فمــن الأســهل علــى سبيــل المثــال أن نقــول إن إثنين مــن أربــاع المبيعــات
السيئة دمرت شركة من سلسلة من المشاكل المتتالية في جميع أنحاء المؤسسة. وغالبا ما يقترن هذا
الميـل إلى التبسـيط بـالضعف البـشري المشـترك، حيـث يلقـي بـاللوم علـى إخفاقـات المـاضي في الأحـداث

الخارجية، بدلاً من إسناد هذه النتائج إلى أفعاله الخاصة.

فضلا عن ذلك، فعلى سبيل المثال، عادة ما يلوم رواد الأعمال البنك على التسبب في فشلهم المادي
لكنهم لا يدرسون في التسبب فيها، مثل فشلهم في توقع النفقات العامة المرتفعة. ومن الصعب أن

تتعلم من فشلك إذا كنت لا ترغب في النظر إلى الفشل بأمانة.

إذا أجُبر تاجر التجزئة على الإغلاق، فقد يلقي رجل الأعمال باللوم على المركز التجاري الذي انتقل إلى
المدينــة، أو المجلــس المحلــي الــذي رفــض حظــر صــاحب الامتيــاز الكــبير أو العملاء الذيــن توافــدوا علــى
المشغل الجديد. ولعب كل ذلك دورًا واضحًا لكن رواد الأعمال لا يفصحون أبدا ما إذا كان العامل
الأساسي وراء ذلك هو فشلهم في التوصل إلى سبل جديدة للحفاظ على مشاركة العملاء مع تغير

الزمن.

اختبار التحمل



معدل بقاء الشركات حسب القطاع.



قطاعات ذات معدل نمو سنوي أعلى وأدنى مقارنة بجميع القطاعات.



دروس قاسية
هـل هنـاك أيـة طريقـة للتغلـب علـى هـذا الموقـف؟ نصـيحة واحـدة استخلصـها مـن بحـثي، وهـي أن
يــدون البــدء مــن جديــد، يجــب أن يتوقفــوا ويفكــروا مليًــا. رجــال الأعمــال الفــاشلين سابقًــا الذيــن ير
ــة “لدراســة نســبة فشــل المــشروع “، وتجــبر رواد ي ــة إدار ــاع استراتيجي بالإضافــة إلى ذلــك، يجــب اتب
الأعمــال علــى معرفــة الخيــارات المتاحــة لهــم. ومــن الواضــح أيضًــا أنــه إذا أراد رواد الأعمــال الفــاشلين
“التطلع إلى الأمام”، فينبغي عليهم أن يسألوا أنفسهم ما إذا كانت لديهم الخبرة اللازمة في مجال
الصناعة. كما تُظهر الدراسات أن رواد الأعمال ذوي الدراية والمعرفة والذين يؤدون أداء، أفضل بكثير

من رواد الأعمال الذين لديهم خلفية قليلة أو معدومة في الميدان.

في حـال لم يكـن لـدى رائـد المـشروع أيـة خـبرة في مجـال الصـناعة، ينبغـي أن تتمثـل وظيفتـه في تشجيـع
رجال الأعمال على العودة لاحقًا عندما تتوفر لديهم الخبرة المطلوبة، وتوظيف مستشارين أو أعضاء
فريق يتمتعون بهذه المؤهلات أو تقديم المشورة لصاحب المشروع لتحويل فكرته إلى صناعة أفضل.
كما أن إخبار الناس بكل ذلك، قد لا يبدو مريحًا ومشجعًا مثل عندما “تفشل أولاً، تنجح لاحقًا”.
لكن الواقع الأليم يتمثل في أنه في حال فشل رجل الأعمال، فمن المحتمل للغاية ألا يكونوا قد تعلموا

ما يحتاجون إليه لينجحوا في المرة القادمة، وغالبا ما يكون من الأفضل عدم المحاولة مرة أخرى.

المصدر: وول ستريت جورنال

/https://www.noonpost.com/35188 : رابط المقال

https://www.wsj.com/articles/why-entrepreneurs-dont-learn-from-their-mistakes-11575256081?mod=business_minor_pos6
https://www.noonpost.com/35188/

