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كل  تقبُّل  �إلى  الميل  ف�إنَّ  بالابتكار،  لاأمرُ  يتعلَّقُ  عندما 
الذين  التنفيذيين  الم�س�ؤولين  لدى  حتَّى  يظهر  الافترا�اضت 
في  الحديثة  العلوم  �أنتجتها  التي  المنهجيَّات  كل  يتبنون 
ة  مجالات لاإدارة والاقت�اصد والت�سويق والخدمات اللوج�ستيَّ
ر الابتكار في �سل�سلة من جل�سات  وغيرها. وغالباً ما يُخت�صَ
تحقيق  دون  من  الجميع  يمار�سها  التي  هني  الذِّ الع�صف 

نتائج �أف�ضل.

للابتكار«  الع�شرة  »لاأناوع  كتاب  م�ؤلفو  �أجراها  بحوث  بعد 
والخدمات،  التَّ�صنيع  قطاعات  في  الابتكار  جهود  وتناولت 
�إلى  95% من تلك الجهود تبوء بالف�شل. وبالنظرة  �أن  تبين 
الو�ضع الراهن للابتكار يت�ضح �أن هناك تح�سناً في النتائج، 
والتف�اؤل  لاأمل  تعتمد  زالت  ما  ممار�ساتنا  معظم  لكنَّ 
والعادات المت�اشبهة �أكثر من اعتمادها على الدليل العلمي. 
ومنهجاً،  �أ�سلوباً  الابتكار  جعل  هو  درا�ستنا  من  �أردناه  وما 
و�إخراجه من دائرة الفنِّ الغام�ض �إلى دائرة العلم الممَُنهَج 

والعمل الناب�ض.

�أخطاء في �إدارة الابتكار

كلِّ  وعملياتِ  �إيقاعَ  ي�ضبط  �أن  كن  يُْ ب�سيطٌ  نظامٌ  دائماً  هناك 
مان فيما ينجح �أو  منهجيَّة جديدة؛ �أو بنية �أ�سا�سيَّة ومنطق يتحكَّ
مه �إطار لاأناوع الع�شرة للابتكار الذي يمكن  يف�شل. وهذا ما يقدِّ

�أن يجعل الابتكار �أي�سر و�أعظم �أثراً.
م �إلى ثلاث فئات مميَّزة بلاألاون.  �إطار عمل لاأناوع الع�شرة مق�سَّ
فلاأناوع الاوقعة في ي�سار �إطار العمل هي �أكثر لاأناوع تركيزاً على 
كت �إلى الجانب لاأيمن،  الداخل وبعداً عن العملاء؛ وكلَّما تحرَّ
)العملاء(.  النهائيِّين  للم�ستخدمين  وجلا�ؤها  و�وضحها  تزايد 
خ�شبة  ويمينه  الكاولي�س؛  العمل  �إطار  ي�سار  يمثِّل  الم�سرح  وبلغة 
الم�سرح. وما ن�ؤكده هنا هو �أن ا�ستخدام �أناوعٍ �أكثر من الابتكار 
على  ي�صعُب  وبطرق  و�إدها�اًش؛  تعقيداً  �أكثر  نتائج  �سيحقق 

المناف�سين ملاحظتها �أو ن�سخها.

الابتكـار ب�أنواعـه الع�شرة

جمال بن حويرب
العضو المنتدب لمؤ سسة محمد بن راشد آل مكتوم

ذكية  عربية  مدن  بناء  عن  الحديث  كان  عقود  قبل 
�أر�ض  على  التحقيق  �صعب  وربما  المنال  بعيد  �أمراً 
و�شرطاً  عالمياً  ه  التوجُّ هذا  �أ�صبح  اليوم  لكن  الاوقع. 
للمجتمعات  الم�ستدامة  التنمية  �إلى  للو�وصل  رئي�ساً 

وتحقيق ال�سعادة والر�اض للأفراد في بلدانهم.  

ةٍ،  ث هنا عن مدى جاهزية دبي كنموذجٍ عربيٍّ للتحوُّل �إلى مدينةٍ ذكيَّ ولن نتحدَّ
ثُ عن نف�سِها وتاوكبُ تطلُّعَات  خا�صة �أن لاإنجازات لاأخيرة في هذا المجال تتحدَّ
ال�شيخ  ال�سمو  �اصحب  �أطلقها  والتي  ذكية،  مدينة  �إلى  دبي  تحويل  ا�ستراتيجيَّة 
محمد بن را�شد �آل مكتوم، نائب رئي�س الدولة رئي�س مجل�س الوزراء حاكم دبي 
دُ في جميع محاورها الر�ؤية الثاقبة لحكومتنا، وتميُّز دبي  »رعاه الله«، التي ت�ؤكِّ

مةٍ لها بين المدن الذكيَّة على م�ستوى العالم.  وقدرتها في حجز مكانةٍ متقدِّ

�إ�سعادُ  فائدةٍ هي  �أهمَّ  �أنَّ  �شكَّ  الذكيَّة؟ لا  المدن  �إلى  التحوُّل  فاوئد  لكن ما هي 
النا�سِ من خلال �شعورهم بالراحة �أثناء القيام بالمعاملات الحكومية والخا�صة، 
ةَ ت�سهم في نموِّ  ب�سلا�سة و�سهولة في �أيِّ وقتٍ ومن �أيِّ مكانٍ، كما �أنَّ المدنَ الذكيَّ
ب�سبب  الم�اشريع  لأ�صحاب  زَةٌ  ومحفِّ للا�ستثمارات،  جاذبةٌ  لأنها  المحلي؛  الناتج 
البيروقراطية  على  وتق�ضي  المهمات،  �أداء  ل  ت�سهِّ التي  رة  المتطوِّ التحتية  بنيتها 
ر �أكبَر كَمٍّ ممكنٍ من المعلومات،  �إلى جانب �أنها تفتح لاآفاقَ �أمامَ  والروتين وتوفِّ
المجتمعات للابتكار والتميُّز في �أ�شكال لاأداء والتطوير. وم�ستقبلًا �سنجد جميع 
مدن العالم ال�ساعية �إلى التنمية الم�ستدامة تحذو حذو دبي؛ حتى لا تفوتها م�سيرة 

الثورة الرقمية التي لا تنتظر المت�أخرين. 

�آل مكتوم  را�شد  بن  دقائق« الخا�صة بم�ؤ�س�سة محمد  »كتاب في  وت�سلِّط مبادرة 
ال�وضء، من خلال مجموعة الملخ�اصت الجديدة، على مو�وضعات تتناول تح�سين 
�إدارة المدن، عن طريق الحلول الذكية و�أناوع الابتكار. بلاإ�اضفة �إلى مناق�شتها 

م في الذات.  لفنون التحكُّ

ودورها  الرقمية  نَات  الممَُكِّ  .. ة  الذكيَّ »المدينة  عناون  لاأول  الكتاب  يحمل  حيث 
المدن  �إدارة  تح�سين  �أ�ساليب  ويناق�ش  المحلي«،  المجتمع  و�إ�شراك  الحوكمة  في 
القيادات  التي تمنح  الرقمية،  الطفرة  مع  وبالتزامن  الذكية  الحلول  من خلال 

الفر�صة لاكت�اشف طرق مبتكرة لخدمة المتعاملين. 

م في الذات« في�سلِّط ال�وضءَ على  �أما الكتاب الثاني »اختبار المار�شملو وفن التحكُّ
م بذاتنا وت�أجيل ال�شعور بالر�اض الفوري؛  ة لاإرادة وقدراتنا الكامنة في التحكُّ قوَّ

 . ةٍ �أكبَر و�أهمَّ بهدف تحقيقِ �إنجازاتٍ م�ستقبليَّ

�أناوعٍ للابتكار ..  ف من خلال الكتاب الثالث الذي يحمل عناون » ع�شرة  ونتعرَّ
وكيفية جعله  الابتكار  �إدارة  لاأخطاء في  المعرفية«، على  الطفرات  بناء  منهجية 
�أ�سلوباً ومنهجاً في الحياة، و�إخراجه من دائرة العلم الممنهج. ونحن �إذ ن�ضع هذه 
دَكُم بالمعرفة اللازمة عن هذه المو�وضعات،  �اصت بين �أيديكم ن�أمل �أن تزوِّ الملخَّ

م لكم تجاربَ جديدةً مميَّزةً. وتقدِّ

في ثوانٍ...
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1- نموذج الربح: كيف نجني المال

ق مهاراتك و�أ�صولك م وتن�سِّ 3- الهيكلة: كيف تنظِّ

2- ال�شبكة: كيف نتعاون ون�ضيف قيمة

الخبرةالعرو�ضالتهيئة

 نموذج
بح الرِّ

 �أداءالعمليةالهيكلال�شبكة
المنتج

 نظام
المنتج

 العلامةالقناةالخدمة
التجارية

 �إ�شراك
العملاء

التهيئة
�سة ونظام �أعمالها. ة للم�ؤ�سَّ ز �أناوع الابتكار هذه على لاأعمال الداخليَّ تركِّ

العرو�ض
�سة، �أو خدمتها الرئي�سة، �أو مجموعة منتجاتها وخدماتها. ز على المنتج لاأ�سا�سي للم�ؤ�سَّ تركِّ

الخبرة
�سة ونظام �أعمالها. ز على العنا�صر التي تاوجه عملاء الم�ؤ�سَّ تركِّ

المطاعم،  �أحــــد  في  المثـــال:  �سبيــــل  علــــى 
ليدفــــــع  م�سبقـــة.  تذاكر  اد  الروَّ يبتـــــاع 
يك�سب  مقدماً،  وجباتهم  ثمن  العملاء 
ويحدُّ  العامل  المال  ر�أ�س  فاوئد  المطعـــــم 
حـــــالات  �أو  الطـــــاولات  خلوِّ  مخاطر  مـــــن 
لاأخـــــــرى  والحيلــــــة  الح�ضـــــور.  عـــــدم 
لــــوقت  وفقاً  التذاكــــر  ت�سعير  هي  للمطعم 
الذي  الطعام  ة  لكميَّ وفقاً  ولي�س  الزيــــارة 

اد. ي�أكله الروَّ

بنوع  تعمل  وي�ست«  »�ساوث  �شركة  كانت 
 ،737 بوينج  هو  الطائرات  من  فقط  واحد 
 ،2011 ثم ا�شترت طائرة »�إير ترين« عام 
وبذلك نجحت ال�شركة في تخفي�ض تكاليف 
الخدمة وتب�سيط العمليَّات و�سمحت ب�إجراء 

�أعمال ال�صيانة ب�سرعة على مدرج المطار.

جديداً  طريقاً  المبتكرة  الربح  نماذجُ  ت�شقُّ 
لاأخرى  و�أ�وصلها  �سة  الم�ؤ�سَّ عرو�ض  لتحويل 
فهماً  يعك�س  منها  والممتاز  �أماول.  �إلى 
المتعاملين  ذهن  في  فعلًا  يبقى  لما  عميقاً 
يمكن  �أين  ومن  النهائيِّين،  والم�ستخدمين 
الح�وصل على م�اصدر دخل �أو فر�ص ت�سعير 
جديدة. فنماذج الربح المبتكرة تمثِّل تحدياً 
المُ�ستهلكة  القديمة  لاأعمال  قطاع  عات  لتوقُّ
عملاءَها  تحا�سب  كيف  �أو  مه،  تقدِّ فيما 

ع م�اصدرَ الدخل. وكيف تُنوِّ

�أ�وصل  تنظيم  على  الهيكلة  ابتكارات  ز  تتركَّ
الفكريَّة  �أو  ة  الب�شريَّ �أو  ة  الماديَّ الم�ؤ�س�سة 
تلك  مثل  لأن  قيمة،  ت�ضيف  فريدة  بطرق 
�إلى  الابتكارات ت�ساعد على جذب المهارات 
عالية  عمل  بيئات  خلق  طريق  عن  الم�ؤ�س�سة 
ة، �أو تعزيز م�ستوى �أداء لا ي�ستطيع  لاإنتاجيَّ

مجاراته. المناف�سون 

ن  ة؛ �أو ما يمثِّل كلَّ مكوِّ ر ابتكارات »ال�شبكة« للم�ؤ�س�سات طرقاً متنوعة للا�ستفادة من عملياتها وتقنياتها وعرو�ضها وعلاماتها التجاريَّ توفِّ
من مكونات العمل تقريباً، كما ت�ساعد ابتكارات ال�شبكات الم�س�ؤولين التنفيذيِّين على الم�اشركة في المخاطر عند طرح م�شروعات جديدة.

ةً تق�ضي ب�إ�شراك الفنيين العاملين في الق�سم اللوج�ستي في »يو بي �إ�س« في �إ�صلاح حاو�سيب »تو�شيبا«  �أبرمت »يو بي �إ�س« و »تو�شيبا« اتفاقيَّ
المعطلة للعملاء في مخازن ال�شحن بدلًا من نقلها �إلى »تو�شيبا« و�إ�صلاحها ثم �إعادتها.
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ز ذلك كلٌّ من  يعزِّ للتطوير.  المفردة لخلق نظام قوي وقابل  المنتجات والخدمات  الربط بين  ة  �إلى كيفيَّ المنتج  ابتكارات نظام  �أ�وصل  ترجع 
ة والتكامل، بلاإ�اضفة لطرق �أخرى تجمع بين عرو�ض متفاوتة ومميَّزة. التاوفُق والنمطيَّ

في البداية كانت البرامج التي �أ�صبحت لاآن ت�شكل »ميكرو�سوفت �أوف�س« من »ميكرو�سوفت« معرو�ضة كل منتج على حِدَة. ولاآن وبعد �أن تمَّ 
ل هذا النظام المتكامل �إلى حزمة برامج ت�ستخدم على نطاق وا�سع في جميع �أنحاء العالم. دمج هذه المنتجات بع�ضها ببع�ض، تحوَّ

بين  النا�س  يخلط  ما  وعادةً  ة.  جوهريَّ
�أنَّ  من  الرغم  على  والابتكار  المنتج  �أداء 
�أناوع  ع�شرة  من  نوع  د  مجرَّ المنتج  �أداء 
على  ي�سهل  الذي  النوع  وهذا  الابتكار،  من 

ن�سخه. المناف�سين 

من  »جوريلا«  و  »كورننج«  زجاج  يعتبر 
يقاوم  لكنه  والرقيق،  لب  ال�صُّ الزجاج 
خ�صي�اًص  ت�صميمه  تمَّ  ولذا  الخد�ش؛ 
ة و�أجهزة  ة ولاأجهزة اللوحيَّ للهاوتف الذكيَّ

والتلفاز. ال�شخ�صي  الكمبيوتر 

نها. و�إذا تمَّ تنفيذ  تكفل ابتكارات الخدمة فائدة العر�ض وكفاءته وقيمته الظاهرة وتُ�سِّ
�إلى  لها  وتحوِّ طة  والمتو�سِّ ال�ضعيفة  المنتجات  ترفع  ف�إنَّها  دة،  جيِّ بطريقة  الابتكارات  هذه 

خبرات جذّابة يعود �إليها الم�ستهلك مراراً وتكراراً.

معطف  �أو  بدلة  لأيِّ  الحياة  مدى  مجانيٍّ  بكيٍّ  للملاب�س  ويرهاو�س«  »منز  �شركة  وعدت 
ريا�ضي ي�شتريه العميل في �أيٍّ من محلاتها في �أمريكا.

قيمة  المنتج  �أداء  ابتكارات  ت�ستهدف 
وجودتها.  وميزاتها  الم�ؤ�س�سة  عرو�ض 
المنتجات  الابتكار  من  النوع  هذا  ن  يت�ضمَّ
�إلى  بلاإ�اضفة  وتحديثاتها،  الجديدة 
قيمة  ت�ضيف  التي  الخطوط  عات  تو�سُّ

لتقديم  ة  وتكميليَّ عديدة  طرقاً  النوع  هذا  في  المبتكرون  يجد  ما  غالباً  والم�ستخدمين.  بالعملاء  العرو�ض  ت�صل  التي  الطرق  القناوت  ابتكارات  ت�شمل 
منتجاتهم وخدماتهم �إلى العملاء. وهم يرمون بذلك �إلى تمكين الم�ستخدم من �شراء ما يريد، متى وكيفما يريد، وب�أقلِّ تكلفة وب�أق�صى متعة.

كتاب  �أي  وتنزيل  ب�شراء  للم�ستخدمين  ت�سمح  وهي  للعملاء.  ة  ومجانيَّ مغلقة  لا�سلكيَّة  �شبكة  ت�شكل  »كيندل«  و  »�أمازون«  في  للطلب  نت«  »وي�سبَْ خدمات 
�إلكتروني جاهزاً للقراءة في �أقلِّ من �ستين ثانية.

لونها على عرو�ض مناف�سيك. العر�ض الممتاز يقطع  رونها ويف�ضِّ �أنَّ العملاء يعرفون عرو�ضك ويتذكَّ د من  ت�ساعد ابتكارات العلامات التجاريَّة على الت�أكُّ
زة. »وعداً« يجذب الم�شترين وينقل لهم هويَّة متميِّ

زيادة  �إلى  ى  �أدَّ ا  ممَّ الحا�سوب،  نات  مكوِّ �أهمَّ  تمثِّل  والتي  لمعالجاتها  التجاريَّة  القيمة  من  »�إنتل«  ل�شركة  المملوكة  �إن�سايد«  »�إنتل  ة  التجاريَّ العلامة  رفعت 
عة لأيِّ منتج يُظهِر هذه العلامة التجاريَّة عن �أيِّ منتج بديل. القيمة المتوقَّ

4- العمليَّة: كيف ت�ستخدم طرقاً متميِّزة لأداء عملك

ر خ�صائ�ص ووظائف مميَّزة 5- �أداء المنتج: كيف تطوِّ

م عرو�ضك للعملاء والم�ستخدمين 8- القنوات: كيف تقدِّ

م عرو�ضك وم�ؤ�س�ستك 9- العلامة التجاريَّة: كيف تُقَدِّ

م قيمة عرو�ضك 7- الخدمة: كيف تدعم وتعظِّ

6- نظام المنتج: كيف تبدع منتجات وخدمات تكميليَّة

ن من  �سة لاأ�سا�سيَّة، فالابتكار هنا يتطلَّب تغييراً جذرياً عن »العمل المعتاد« الذي يمكِّ ن ابتكارات العمليَّات لاأن�شطة التي تنتج عرو�ض الم�ؤ�سَّ تت�ضمَّ
ل ابتكارات العمليَّات محور كفاءة �أيِّ م�ؤ�س�سة. دة والتكيُّف ب�سرعة وبناء ميزات ت�سويقيَّة. وت�شكِّ ا�ستخدام لاإمكانات المتفرِّ

نات والتعليمات ب�صرف النَّظر عن  نت منتجاتها نف�س المكوِّ د لاأ�شكال على م�ستوى الدول، وت�ضمَّ �أثاثاً �سهل التجميع وموحَّ مت �شركة »�آيكيا«  �صمَّ
مكان �شرائها، وبذلك �ساعدت في تنظيم عمليات لاإنتاج الداخليَّة.
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لة في العملاء والم�ستخدمين، وا�ستخدام تلك الر�ؤى لبناء علاقات ذات معنى مع العملاء. تتمحور ابتكارات م�اشركة العملاء حول فهم التطلُّعات المت�أ�صِّ
رين الذي نظمته بنف�سها. �سمح الم�ؤتمر  �سات التابعة في الم�ؤتمر العالمي للمطوِّ ة لاأولى للمبرمجين والم�ؤ�سَّ عر�ضت �شركة »�أبل« �أجهزتها وبرامجها للمرَّ

ل�شركاء »�أبل« بتجربة تقنياتها الجديدة و�إبداء �آرائهم فيها.

�أيِّ لاأناوع تميل �أنت وفرق العمل في  لفهم 
التغا�ضي عنها. �إلى  �ستك  م�ؤ�سَّ

بحق.  م�ستخدموك  يحتاجه  ما  افهم   -5

تعرف  �أن  ب�سيطة  �أبحاث  ب�إجراء  يمكنك 
يمكن  التي  المفاج�آت  وما  العملاء  يهمُّ  ما 

للأناوع لاأخرى �أن ت�ضيفها.
ليذيع  لاأناوع  من  يكفي  ما  ا�ستخدم   -6

�أكثر  �أو  �أناوع  خم�سة  ا�ستخدام  �صيتك. 
ابتكار  تعيد  لكي  ودقة  بعناية  وادمجها 
منتجاتك  وت�صبح  �صناعتك  و�صياغة 

بالانت�اشر. جديرة 

يمكن  عملياً  جيداً.  الع�شرة  لاأناوع  افهم   -1

�أن  بمجرد  ر  تتطوَّ �أن  الم�شروعات  لجميع 
نوع من هذه  كلِّ  قيمة وخفايا  وتعي  تعرف 

لاأناوع.
المنتجات  على  والاعتماد  التركيز  قلِّل   -2

لاإمكانات  �أكثر  هي  فتلك  والتكنولوجيا؛ 
التي ي�سهل على مناف�سيك ن�سخها.

تَخيَّل  �أي  لاأناوع،  وفي  الفئات  في  ر  فكِّ  -3

وبناء  لاأ�وصل،  لتهيئة  جديدة  طرقاً 
ات عمل، وتعزيز خبرات جديدة. من�صَّ

الموقف  �ص  �شَخِّ لاأهم.  لاأناوع  ا�ستخدم   -4

ع التفاعلات المقنعة 10- م�شاركة العملاء: كيف ت�شجِّ

�ستَّة مبادئ لا�ستخدام الأنواع الع�شرة للابتكار بفاعليَّة

�إعادة �صياغة �صناعتك

ة،  لا يفشل الابتكار بسبب الافتقار إلى الأفكار الإبداعيَّ
وإنَّما  بسبب الافتقار إلى الانضباط

“

“

الابتكار بطريقة تفاجئ  ة  هنا تكمن في كيفيَّ
بع�ض  هذه  عملاءك.  وت�سعد  مناف�سيك 
لاأ�سئلة التي يمكنك �أن تطرحها على نف�سك:
في  الابتكار  رائد  هو  مَنْ  التغيير؟  ما   u

دائماً  مرغم  ب�أنَّك  ت�شعر  هل  �صناعتك؟ 
ي�سبقك  التي  المنتجات الجديدة  للردِّ على 
ت�ستطيع تغيير تلك  �إليها؟ كيف  المناف�سون 
اللعب  على  لاآخرين  و�إجبار  ة  الديناميكيَّ

بقاوعدك في التغيير؟
�أنــــاوع  مــا  الفجـــوات؟  تكمـــن  �أيــن   u

وكيف  مناف�سوك  عنها  غفل  التي  الابتكار 
التي  المناطق  ما  ل�اصلحك؟  ت�ستخدمها 

تجاهلوها وكيف يمكن تغيير ذلك؟
الراهــــن؟  الو�ضـــــع  ى  نتحـــدِّ كيف   u

نظرتها  في  الم�ؤ�س�سات  معظم  تخطىء 

ا  ربَّ لاأ�شياء.  بها  تنجح  التي  للكيفية 
ة  ع�شيَّ بين  لاأ�شياء  هذه  تغيير  يمكنك  لا 
الخطوة  هو  �إدراكها  ولكنَّ  و�ضحاها؛ 

لاأولى نحو التغيير.
د  تفقَّ الآخرين؟  من  نتعلَّم  كيف   u

على  للح�وصل  حولك  من  الم�ؤ�س�سات 
لاأمام  �إلى  يدفعك  الذي  لاإلهام 
تعمل  لاأخرى  الم�ؤ�س�سات  نماذج  ويجعل 

ل�اصلحك؟
د �أناوع الابتكار  u �أين تقع فجواتنا؟ حدِّ

ومنتجة،  مة  منظَّ بطريقة  ت�ستخدمها  التي 
ت�ستخدمها  لا  التي  لاأناوع  ادر�س  ثم 
�أنـــاوع  �إ�اضفة  يمكــــن  كيف  عادةً. 
خبراتك  لح�صيلة  الابتكار  مــــن  جديدة 

وا�ستراتيجياتك. 

»�إيليل  الفنلندي  م  والم�صمِّ المعماري  قال 
في  ادر�سه  �شيئاً،  م  ت�صمِّ »عندما  �سارينين«: 
غرفة،  في  كر�سي  �سيحتويه،  الذي  ال�سياق 
في  وحَيَّ   ، حَيَّ في  منزل  منزل،  في  غرفة 
ال�سياق  مراعاة  ت�ساعدك  وهكذا«.  مدينة، 
التي  الفر�ص  ر�ؤية  على  ل�صناعتك  لاأو�سع 
ملاءمة  كيفيَّة  وفهم  مناف�سوك؛  تها  فوَّ
وكيف  العملاء،  لحياة  وخدماتك  منتجاتك 
لهم.  بالن�سبة  و�أف�ضل  �أو�سع  دوراً  تلعب 
لترى  مناف�سوك  ينظر  ا  ممَّ �أبعد  �إلى  انظر 
من  ا�ستعارتها  يمكنك  المفيدة  لاأفكار  �أيَّ 
في  توظيفها  تمَّ  ما  �إذا  مختلفة  �سياقات 

عملك.
�صناعة  خلال  من  �صناعة  �إلى  للنظر  يمكن 
ال�سرِّ  كلمة  �إن  لاأثر.  عظيم  يكون  �أن  �أخرى 
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في  ما  يفعل  مَن  �إلى  اهتمامك  ل  تحوِّ عندما 
عند  الابتكارات  لة  مح�صِّ �أنَّ  �ستجد  مجالك، 
مراكز  ثلاثة  من  واحد  حول  تتمحور  الجميع 
لاأعمال،  ة  من�صَّ �أو  لاأعمال  ثقل هي: نموذج 

�أو خبرة العميل.

لاأ�ساوق  �أحد  في  الثقل  مركز  تفهم  عندما 
مناف�سوك  يفعله  وما  �أنت  تفعله  ما  وتعرف 
�أو  التراجع  تختار  �أن  ب�إمكانك  �سيكون  لاآن، 

ا�س�أل  ذلك؛  لمعرفة  جديد.  طريق  في  ال�سير 
نف�سك �س�ؤالين ب�سيطين:

للابتكـــــار  الدافــــعة  ة  القــــــوَّ مــــا  الأول: 
�أنت  تفعله  ا  عمَّ النظر  بغ�ض  �صناعتك؟  في 
ومناف�سوك لاآن، ا�س�أل: »ما الذي يمكننا فعله 

بطريقة مختلفة؟«
ة للابتكار في العمل؟  الثاني: ما لاأناوع المهمَّ
�إذا ا�ستبعدت �إحدى طرق الابتكار؛ هل �ستنهار 

عرو�ضك وتف�شل �أعمالك؟

لات الابتكار الثلاثة تحوُّ

ل في نمـــــوذج الأعمـــــال التحــــوُّ

كيف تقي�س مدى اعتماد �إحـدى 
ال�صناعـــات على الابتكار

تريد  التــــي  الفئات  �أو  ال�صناعات  ب�ش�أن  وا�ضحاً  كن  حدودك.  ف  عرِّ  -1

هــــا �إلــــــى تحليلاتك ومقايي�سك. �ضمَّ
بحثـك  في  ت�ستخدمهـــا  التي  النتائــــج  »ابتكار.«  بكلمة  تعنيه  ما  د  حدِّ  -2

ر على النتائـــــج الـتــــي �ستح�صــــل عليهــــا؛ فكن وا�ضحــاً ب�ش�أن  �ســــوف ت�ؤثِّ
تعريفك للابتكار.

والن�شرات  والدوريَّات  والمجلات  ال�صحف  الم�اصدر.  من  مزيداً  ح  ت�صفَّ  -3

م�اصدر  جميعها  الاجتماعيَّة  الماوقع  ومُ�سوحات  والتقارير  ة  لاأكاديميَّ
مفيدة.

م النتائج. بمجرد �إجراء التحليل �ستحظى بح�صيلة كبيرة من  4- تخيَّل وقيِّ

�أف�ضلها التخيُّل.  المعلومات. هناك العديد من الطرق لمعالجة ذلك ومن 
كيز عليها �أو�ضح و�أكثر ملاءمة. فالتخيُّل يجعل لاآليات التي تحاول التَّ

رون على  اد التغيير ي�ؤثِّ ر في هذا الوقت �أنَّ روَّ كات التغيير. تذكَّ د مُرِّ 5- حدِّ

المجتمع ككل �أو على �شريحة معينة منه.
تحليلاتك  من  الما�ضية  ال�سنة  درو�س  ا�ستخل�ص  الم�ستقبل.  �إلى  ه  توجَّ  -6

لتحدد الفر�ص المحتملة في �صناعتك.

ز هذا النوع من الابتكار ابتداءً على تو�صيف  يركِّ
لاأ�وصل ولاإمكانات والعنا�صر لاأخرى ل�سل�سلة 
القيمة الموجهة لخدمة العملاء وك�سب لاأماول 
بطريقة مختلفة. قم بمثل هذا التغيير بالتركيز 
العمل  �إطار  من  لاأي�سر  الجانب  على  بدايةً 
والبُنية  وال�شبكة  الربح  )نماذج  ي�شمل:  الذي 
اليمين  �إلى  ذلك  بعد  انتقل  ثم  والعَمليَّة(. 
لجعل  تحتاجها  التي  لة  المكمِّ لاأناوع  لت�ضيف 
نموذج العمل الذي تنتهجه ي�أتي بنتائج ملمو�سة.

للغاية عندما تكون  التغيير ناجحاً  يكون هذا 
تقديم  خلال  من  للفوز  �أقلُّ  فر�صٌ  هناك 
�أكثر  وفر�ص  �أف�ضل،  تجارب  �أو  عرو�ض 
العرو�ض  هذه  ت�صميم  طريقة  بتغيير  �أو 
هذا  �اشهدنا  لل�سوق.  وتقديمها  والتجارب 
قطاعات  في  بعينها  قيمة  يقدم  التغيير 
ال�سيارات  لاأ�وصل مثل �صناعة  لاإنتاج كثيفة 
لاإنتاج  قطاعات  وفي  الثقيلة،  وال�صناعات 
ال�اصرمة  الت�شريعات  وذات  التنظيم  �شديدة 

و�أي�اًض  والطيران،  ال�صحيَّة  ة  الرعايَّ مثل: 
وبع�ضها،  ال�شركات  بين  التعامل  �سياقات  في 
الطبيعة  لكن  المختلفة.  ال�سلع  مجال  وفي 
ــ حيث تتراجع  الرقمي  المتناق�ضة للاقت�اصد 
قيمة  تنمو  وحين  فر  ال�صِّ نحو  الوحدة  تكلفة 
تغيير  فر�ص  ف�إن  ــ  مفرط  ب�شكل  ال�شبكة 
نموذج الابتكار تكون �صعبة ومثيرة للاهتمام 
ب�سبب ت�اشبه نماذج لاأعمال الرقمية وتكرار 

�سياقاتها و�أنماط نموها.
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ـــة الأعمــــال ل في من�صَّ التحـــوُّ
الزمن - ميزاتٍ  مرِّ  �أ�اضفت - على  التي  المنتجات  لاإنتاج حول  ز قطاعات  ما تتركَّ كثيراً 
ة لاأعمال بدلًا من  ز الابتكار القائم على من�صَّ ووظائفَ مقارنةً بغيرها من المنتجات. يركِّ
ذلك على �إعادة ابتكار �أو �إعادة دمج �أو اكت�اشف روابط جديدة عبر لاإمكانات والعرو�ض 
ل�صنع قيمة م�اضفة وجديدة للعملاء. يمكنك تكوين �أحد هذه الروابط الجديدة بالتركيز 
المنتج  ونظام  المنتج  و�أداء  ة  )العمليَّ �أي  لاإطار(،  )انظر  العمل  �إطار  منت�صف  على  بدايةً 
ه �إلى الناحيتين اليمنى  والخدمة(، وبعد ذلك ادمج هذه لاأناوع لإنتاج قاعدة �صلبة، ثمَّ توجَّ

ة �أعمالك. والي�سرى من �إطار العمل لت�ضيف روابط �أخرى �ستحتاجها لإنجاح من�صَّ

ة لاأعمال  تكون الابتكارات القائمة على من�صَّ
ةً عندما يكافح العملاء ويجتهدون  �أكثر فاعليَّ
وعندمــــــا  ال�صعبــــة،  المهـام  تنفيذ  �أجـــل  من 
ت�ست�شعر م�ؤ�ستتك فر�صــــاً مُبتكرةً لم�ساعدتهم 
عن طريق ربط و�إحداث تكامل بين المجتمعات 
متباينة  كانت  التي  العرو�ض  �أو  القدرات  �أو 
المت�اشبكة  الطبيعة  زت  عزَّ لقد  م�ضى.  فيما 

التي تتمتَّع بها التكنولوجيا الرقميَّة كثيراً من 
التجارة  حلول  من  بدءاً  لاأعمال،  ات  من�صَّ
ة �إلى ال�شبكات الاجتماعيَّة، وماعدا  لاإلكترونيَّ
باو�سطة  التقارب  هذا  ت�سخير  يمكن  ذلك 
وهنا  �إنتاجي.  وقطاع  �صناعة  �أي  ول�اصلح 
فئة  تلم�س  عندما  ز  تركِّ �أن  البداية  في  عليك 
من العملاء تعاني في تجميع لاأ�شياء والتو�صل 

�إلى  حاجة  في  لأنها  بينها،  والربط  للحلول 
و�سائل تب�سط الحلول وت�سهل التجربة وتخفف 
ا�شتمل  �إذا  وخ�وص�اًص  المعرفي،  العبء  عنها 
حلول  �أو  �شركات  عدة  بين  الربط  على  الحلُّ 
مثل:  متلاحمة،  �شبكة  في  بع�ض  مع  بع�ضها 
�أو  »�أندرويد«،  من�صة  و  »جوجل«  بين  الربط 

الدمج بين »في�سبوك« و »وات�ساب«، وهكذا.

�أن  يمكن  حيث  رة،  ومتطوِّ مترابطة  عملاء 
ئة(  �سيِّ )�أو  دة  جيِّ واحدة  تجربة  �أنباء  تنت�شر 
الابتكار  ب�إمكان  يزال  ولا  اله�شيم.  في  كالنار 
�أيِّ  في  ينجح  �أن  العملاء  تجربة  على  القائم 
قطاع �إنتاج وحتَّى في ال�سياقات الر�صينة مثل 

�سة الكبرى بع�ضها مع بع�ض، �أو  تعاملات الم�ؤ�سَّ
توجيه  يمكنك  حيث  الحكوميَّة،  الخدمات  في 
�ســـــة  م�ؤ�سَّ �أ�سهــــل  م�ؤ�س�ستك  لت�صبح  الابتكار 
يمكن للعميل التعامل معها، ومن ثم التغلُّب على 
نقاط �ضعفك التناف�سيَّة في لاأ�سعار والجودة.

تغيير تجربة العميـل
وخدمة  بربط  الابتكار  من  النوع  هذا  يقوم 
ـــراً  م�ؤثِّ مميَّزة،  بطـــــرق  العمــــــلاء  و�إ�شراك 
�ستك وعرو�ضك.  م�ؤ�سَّ مــــع  تفاعــلاتهم  علـــى 
على  الكائنة  الابتكار  �أناوع  على  مبدئياً  ز  ركِّ
الجانب لاأيمن من �إطار العمل، �أي: )القناوت 
وم�اشركة  ة  التجاريَّ والعلامات  والخدمات 
العملاء(، ثمَّ انتقل عبره �إلى الي�سار لت�ضيف 
التجربة  لتجعل  �ستحتاجها  �أخرى  �أناوعاً 

ناجحة.
ال�سياقات  في  جيداً  رهاناً  التغيير  هذا  يعتبر 
مع  ة  م�ستمرَّ علاقات  بناء  فيها  ت�ستطيع  التي 
لتفاعلات  اقين  توَّ يكونون  عندما  العملاء 
عندما  وبالتحديد  ابتكاراً(،  �أكثر  )�أو  �أف�ضل 
الابتكاري  وغير  العادي  لاإنتاج  تجربة  تكون 
ل هذا  عبئاً لا طائل منه.  وهنا يمكن �أن ي�شكِّ
ةً ق�وصى عند التعامل مع قاعدة  التغيير �أهميَّ

استبدل التقليد بالمنطق، والخرافات بالأساليب، والأعذار بالابتكار، واجعل القادة 
ة، والموظفين يبتكرون من القاع، ولا تنس استحضار التفاصيل يبتكرون من القمَّ

“

“
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العر�ض  تعيد �صياغة  لاإثارة عندما  تحدث 
ي لتحدٍّ  مقارنةً بلاآخرين عن طريق الت�صدِّ
�أكبر وتقديم حلول �أ�شمل للعملاء. وعادةً ما 
يجلب هذا النوع من الابتكار الطموح عملاء 
المعنيين. ويعتبر  توقعات جميع  جدداً ويغيِّ 
لاأ�سا�سي،  الابتكار  من  جر�أة  �أكثر  الابتكار 
ولذا فهو يتطلَّب اجتماع ثلاثة �أو �أربعة �أناوع 

تغيِّ  ما  وغالباً  الع�شرة،  الابتكارات  من 
�سات التي تقوم بهذا من طريقة عملها  الم�ؤ�سَّ
ت�ستحدث  �أو  �إمكاناتها  ع  تطوِّ حيث  بنجاح، 
�إمكانات جديدة بالكامل. ومن الطبيعي �أن 
تكون الابتكارات الجريئة �أكثر مخاطرة من 
على  �أكثر  عَ�صية  �أي�اًض  ها  ولكنَّ لاأ�سا�سيَّة، 

التقليد.

الابتكار الجريء: تغيير الحدود

الابتكار التحويلي: تغيير اللعبة

الم�ستويات الثلاثة لطموح الابتكار

الابتكار الأ�سا�سي: تغيير المعلوم

بة وخطط الابتكار  تكتيكات الابتكار المركَّ

مع  بع�ضها  الع�شرة  لاأناوع  تبادل  عن  تنتج  للابتكار  تكتيك   100 من  �أكثر  هناك 
بع�ض. وهناك طرق نموذجيَّة لتحقيق كلِّ نوع من �أناوع الابتكار تنتج عن ا�ستخدام 
دة  �أناوع الابتكار الع�شرة. ويمكن �إيجاد طرقٍ لترتيب هذه التكتيكات في توليفات معقَّ
�إلى خطط لابتكار  وقويَّة بما يكفي لبناء ابتكارات متكاملة. وبجمع كلِّ هذا ن�صل 
الطفرات المعرفيَّة. و�سنعر�ض فيما يلي مختارات من هذه التكتيكات المائة )و�سن�ضع 

ة بها بين �أقاو�س( و�سنطلق عليها خطط الابتكار. �أناوع الابتكار الخا�صَّ

ر في �أي فكرة جديدة كطيفٍ من ثلاثة م�ستويات مختلفة من الطموح. هل تريد تغيير المعلوم، �أم تغيير الحدود، �أم تغيير اللعبة ب�أكملها؟ فكِّ

توجد في كل نوع من الابتكار �إمكانية لتوفير جودة �أو فائدة �إ�اضفية �أو �إ�سعاد العملاء؛ وعادةً لا 
يتطلَّب هذا �أكثر من تغيير نوع �أو نوعين فقط من �أناوع الابتكار الع�شرة. فالم�ؤ�س�سات التقليدية 
ة  لاأ�سا�سيَّ والابتكارات  التناف�سيَّة.  قدرتها  على  لتحافظ  منتجاتها  تحديث  دائماً  تحاول 
ة ــ �إلا �أنَّ هذه الميزة لا ت�ستمرُّ طويلًا، حيث �سيقلِّد المناف�سون هذه  يمكن �أن توفر ميزة فعليَّ
ون عليها ب�سرعة. يمكنك ا�ستخدام هذا التحديث في الابتكار فقط �إذا كنت  الابتكارات �أو يردُّ
ك المياه الراكدة قليلًا ــ �أو تدفع بنف�سك في تجربة  د وتريد �أن تحرِّ تعمل في قطاع �إنتاجي محدَّ
نوعٍ �أو نوعين من الابتكار لا ت�ستخدمهما عادةً. ولا يكون هذا فعالًا بدرجة كبيرة �إلا �إذا كنت 

�أنت الرائد في تلك الفئة بالفعل.

قة والمتزامنة لإنتاج مجالات �أعمال  �أو �أكثر من الابتكارات المن�سَّ الابتكار التحويلي يغيِّ بنية �صناعتك ب�أكملها، ولذا فهو يتطلَّب خم�سة �أناوع 
جديدة تماماً، وهذا ما لا يحدث في الابتكار العابر للحدود. �إذ تمحو الابتكارات التحويليَّة الحدود القائمة بين لاأ�ساوق وتر�سم عالماً جديداً، 
ع من المناف�سين والم�ستهلكين. وهو �أ�شدُّ �أناوع الابتكارات مخاطرة، وبالتالي فهو يتطلَّب بذل �أعمق قدر من التفكير، و�أق�صى  وتغيِّ كل ما هو متوقَّ

درجات الالتزام، وهو دائماً يحقق �أعلى العائدات الممكنة.
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خطط الابتكار الم�ستندة �إلى نموذج الأعمال

ة الأعمال خطط الابتكار القائمة على من�صَّ

الدعوات المفتوحة: 
�ساوء  معك،  العمل  على  لاآخرين  ع  �شجِّ
غرباء  �أو  خبراء،  �أو  عاديين  �أفراداً  �أكاناو 

قادمين من بيئات عمل مختلفة.

نموذج الابتكار المجاني:
المزيد  لجذب  مجاناً  �أ�سا�سيَّة  عرو�اًض  م  قدِّ
جديدة  طرقاً  ابتكر  ثم  الم�ستخدمين،  من 
لجني لاأماول من خلال عرو�ض غير �اشئعة 

وبطرق غير مبا�شرة.

نماذج الأعمال التنب�ؤية: 
لل�سلوكيات  نماذج  لت�ضع  البيانات  في  نقب 
وعود  بتقديم  لك  ي�سمح  ا  والتق�سيمات، ممَّ
وتوفير  الخدمة  ونمذجة  النتائج  ع  وتوقُّ

الكفاءات للعملاء و�سبق المناف�سين.

الا�ستهلاك الجماعي: 
ارفع درجة الات�اصل لتُغيِّ وتتجاوز لاأ�شكال 
التي  الطريقة  وتغيِّ  للملكيَّة،  ة  التقليديَّ

يرتبط بها العملاء بمنتجاتك وخدماتك.

التح�سين الجذري:
ـــة  ك نحو مــا يتجاوز الكفــاءات الت�شغيليَّ تحرَّ
المثلــــــــى، لتجعـــــل مناف�ستك �صعبة ومكلفة 
لاأخرى. �ســـــات  للم�ؤ�سَّ اقت�اصديـــــة  وغير 

�سات  الابتكارات المفتوحة )ال�شبكة: اح�صل على مدخل �إلى عمليات �أو براءات اختراع الم�ؤ�سَّ
ة  ة الفكريَّ ذ نف�س لاإجراء فيما يتعلَّق بالملكيَّ زها، و/ �أو نفِّ عها وتعزِّ لاأخرى، لترفع من الخبرة وتو�سِّ
ر، �أو الذي  ة: التعهيد الجماعي للعمل المتكرِّ والعمليات الداخليَّة( �أو التعهيد الجماعي )العمليَّ

يمثِّل تحدياً لمجموعة كبيرة من الم�اشركين(.

د  اناً، وحدِّ م الخدمات لاأ�سا�سيَّة مجَّ بح: قدِّ نموذج �شبه مجاني )Freemium( )نموذج الرِّ
عة  متوقَّ غير  �سمة  م  قدِّ المنتج:  )�أداء  ابة  جذَّ وظائف   + رة(  المتطوِّ �أو  ة  الخا�صَّ للميزات  ثمناً 
بح:  لكي ترفع من تفاعل العميل مع المنتج عن الم�ستوى المعتاد( + التمويل الجزئي )نموذج الرِّ
قم ببيع عدة �أ�صناف بمبلغ زهيد لا يتجاوز دولاراً واحداً - �أو حتَّى �سنتاً واحداً لخلق عادة ورفع 

معدلات ال�شراء(.

ق المعايير  �إن لم تُقِّ بح: تنازل عن الر�سوم والتكاليف المتكررة  م�شاركة المخاطر )نموذج الرِّ
التحليلات   + المقا�س  الا�ستخدام  �أو  ربح �ضخمة عند تحقيقها(،  واطلب هاوم�ش  الموعودة، 
لت�سعير  ة  الم�ستقبليَّ النتائج  ع  وتوقُّ الما�ضي  في  لاأداء  لبيانات  نموذجاً  �ضع  )العمليَّة:  التنب�ؤية 

العرو�ض(.

�أو  فقط(،  ا�ستخدموه  ما  مقابل  فع  بالدَّ للعملاء  ا�سمح  الربح:  )نموذج  المقُا�س:  الا�ستخدام 
ميكنة   + الم�شترين(  من  وعدد  البائعين  من  عدد  بين  اربط  الربح:  )نموذج  التَّحكُم  لوحة 
الروتينيَّة، حتَّى  لاأن�شطة  لإدارة  المتاوفِرة  ة  التحتيَّ والبنية  لاأدوات  ا�ستخدم  ة:  )العمليَّ العمليَّة 

فيك للعمل بمهامَّ �أخرى.(. ر موظَّ تحرِّ

د  الماورد و�أعد ت�شكيلها كالجمع بين �أبحاث  تكامل تكنولوجيا المعلومات )IT( )الهيكل: وحِّ
ة: ا�ستخدم  التطوير وتطبيقات التكنولوجيا( + ميكنة العمليات + تنميط العمليات )العمليَّ

منتجات و�إجراءات و�سيا�سات عامة للتب�سيط وخف�ض التكاليف( .

 تكتيك العملخطة الابتكار

 تكتيك العملخطة الابتكار

وتجارب  عرو�اض  م  �صمِّ الامتياز:  حقُّ 
يمكـــــن  ـــــة  خا�صَّ ب�صمـــة  ذات  وخبرات 
ا�ستخدامهــــا عبر بيئـــــات �أعـمــــال متنوعة 

وعابرة للحدود.

المجموعات  اربط  الجماعي:  العمل 
و�ضع  عهم على  ت�شجِّ التي  ولاأدوات  بالماورد 

العرو�ض ل�اصلحك.

لات  منتج فائق )�أداء المنتج: �ضع عر�اًض ذا ت�صميم و/ �أو جودة و/ �أو تجربة ا�ستثنائيَّة( + المكمِّ
ة تتعلَّق بالمنتج �أو ملحقاته(. ق وبع منتجات وخدمات �إ�اضفيَّ )نظام المنتج: �سوِّ

عم + موازاة  التعهيد الجماعي + ميكنة العمليَّة + مجموعات الم�ستخدمين/ نظم الدَّ
الم�ستخدمين  واترك  معنىً  ذات  دلالات  م  قدِّ العملاء:  )�إ�شراك  والمعرفة  الحالة  �أو  القيم 

يعملون ويتحدثون ويتفاعلون وي�صنعون الهوية(.

والتجارة  للعمل  محاور  �س   �أَ�سِّ التبادل: 
لأيِّ ماورد �أو منفعة �أو �سوق �أو �صناعة.

و�ضع  على  يعملون  م�ستخدميك  اجعل  )العمليَّة:  الا�ستخدام  تكتيكات   + التحكم  لوحة 
وتقييم المحتوى الذي يمدُّ عرو�ضك بالن�اشط(.
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خطط الابتكار القائمة على خبرة العملاء

ز على المناهج الابتكارية ولا تقلق ب�ش�أن الثَّقافة تثبيت الابتكار: ركِّ
�سية ت�شبه محاولة لاإم�ساك ب�سحابة؛ ف�أنت تراها  �سة مبتكرة يعتمد على ثَّقافة الم�ؤ�س�سة. محاولات تغيير الثقافة الم�ؤ�سَّ يعتقد بع�ض القادة �أنَّ بناء م�ؤ�سَّ

كيز بدلًا من ذلك على بناء القدرات الابتكاريَّة. �سات على التَّ ع الم�ؤ�سَّ نا ن�شجِّ بب ف�إنَّ وت�شعر بها، لكن ي�صعب عليك القب�ض عليها، ولهذا ال�سَّ
ا يعني �أنَّها لا تعتمد على حظِّ �أو موهبة  ر بمرور الوقت؛ ممَّ القدرة الابتكاريَّة هي قدرة الم�ؤ�س�سة على الابتكار بطرق ومناهج يُعتمَد عليها، وب�شكل متكرِّ
�سة وبناء قدرات  لوكيات التنظيميَّة.  لكن تغيير �سلوك الم�ؤ�سَّ قة من ال�سُّ ها تنبثق من منظومة من�سَّ ف منفرد �أو خبير �أو فريق عمل واحد، ولكنَّ �أو موظَّ

ها بع�اًض، مع العمل في تناغم لقيادة الابتكار بطرق يُعتمد عليها ويمكن تكرارها. ي بع�ضُ مة بحر�ص ليقَوِّ نات مميَّزة وم�صمَّ دائمة يتطلَّب �أربعة مكوِّ

تجربة نظم ات�صالات م�شتركة:
والخدمات  المنتجات  من  �سل�ساً  نظاماً  �ضع 
وتتاو�صل  تعمل  لكي  والمتكاملة  المترابطة 

بطرق راقية ومتنا�سقة ومت�سقة.

�إ�اشرات  ا�ستخدم  الحالة:  �صنع  ة  خطَّ
�ضمنيَّة و�صريحة لإدخال عملائك في حالة 
�إقبال و�شكل نخبة ت�اشركك ترويج منتجاتك 

وخدماتك.

�صلاحية  من  ارفع  المت�صلة:  المجتمعات 
التجارب  ق  لتعمِّ الاجتماعيَّة،  الروابط 
ع الم�ستهلكين على م�اشركة اهتماماتهم  وت�شجِّ

و�أن�شطتهم وعرو�ضهم الم�شتركة.

يثير  ما  �ألغِ  و  د  المعقَّ ل  �سهِّ التب�سيط: 
بعمل  للعملاء  وا�سمح  الغام�ض،  و  ر  التذمُّ

�أ�شياء لم تكن في متناولهم من قبل.

 + معيَّنة(  ر�سوم  مقابل  عرو�ضك  با�ستخدام  رخ�اًص  امنح  بح:  الرِّ )نموذج  الترخي�ص 
ة الم�شتركة( + الت�صميم  ن الميزة التناف�سيَّ التَّحالفات )ال�شبكة: �اشرك المخاطر ولاأرباح لتُح�سِّ
ف منهجاً هادفاً يتجلَّى عبر العرو�ض والعلامات التجاريَّة والخبرات(  الا�ستراتيجي )العمليَّة: وظِّ
للتب�سيط(. الزائدة  وال�شروط  والماو�صفات  التفا�صيل  احذف  المنتج:  )�أداء  الأداء  تب�سيط   +

ر فاوئد و/�أو خ�وصمات للعملاء الدائمين وذوي القيمة العاليَّة(  برامج الولاء: )الخدمة: وفِّ
ة  هويَّ ب�إبراز  لت�سمح  ة  القيا�سيَّ العرو�ض  غيِّ  العميل:  )�إ�شراك  ال�شخ�صي  الطابع  �إ�ضفاء   +

العميل( + الحالة والمعرفة

م المنتج �أو الخدمة لجمهور معين( + مجموعات الم�ستخدمين/  التركيز: )�أداء المنتج: �صمِّ
الروابط  تي�سير  العميل:  )�إ�شراك  والانتماء  المجتمع   + القيم  محاذاة   + عم  الدَّ نظم 

ال�ضمنية لجعل العميل ي�شعر ب�أنَّه جزءٌ من كل(. 

الا�ستخدام( + وظائف  ومريحاً في  ب�سيطاً  اجعل منتجك  المنتج:  )�أداء  �سهولة الا�ستخدام 
كيز على متعة الخبرة( +  ابة + تب�سيط التجربة )�إ�شراك العميل: تقليل التعقيد والتَّ جذَّ

مات ال�شخ�صيَّة. غبات وال�سِّ الرَّ

فتِّ�ش  الكفاءة:  على  القائمة  ة  المن�صَّ
ن  ومكِّ الرئي�سة،  ولاإمكانات  لاأ�وصل  عن 
�أعمالهم  لتزويد  ا�ستخدامها  من  الجميع 

ة بالطاقة والن�اشط. الخا�صَّ

ال�شراكة المكملة )ال�شبكة: ارفع قيمة لاأ�وصل الماليَّة بم�اشركة م�ؤ�س�سات تخدم نف�س لاأ�ساوق، 
ة للت�سويق  ة الملكيَّ ة: ا�ستخدم عمليَّ م منتجات وخدمات مختلفة( + الملكيَّة الفكريَّة )العمليَّ وتقدِّ

للأفكار بطرقٍ لا يمكن للمناف�سين ن�سخها(. 

 تكتيك العملخطة الابتكار

وفاتنة  �آ�سرة  بيئات  م  �صمِّ الإغراق: 
للعملاء وتبنَّ م�ستويات جديدة من الم�اشركة 

والالتزام المتبادل.

خطط الابتكار القائمة على القيمة: 
معنى  ذي  �شيء  �إلى  يرمز  منتجك  اجعل 
�إن�سانية تبرر  ة  وي�ساند ق�صداً نبيلًا و ق�ضيَّ

وجوده.

بالتجزئة وعر�ض  للبيع  �إن�اشء منافذ  ائدة )القناة:  المتاجر الرَّ الت�صميم الا�ستراتيجي + 
ة والمنتج( + تمكين التجربة )�إ�شراك العميل: تو�سيع نطاق تجربة المنتج لي�شمل  العلامة التجاريَّ

ما لم ت�سبق تجربته من قبل(. 

الداخلية،  عمليَّاتك  في  يدور  بما  العملاء  ف  عرِّ التجاريَّة:  )العلامة  ال�شفافيَّة  التركيز+ 
مات ال�شخ�صيَّة )�إ�شراك العملاء:  غبات وال�سِّ و�اشركهم في عرو�ضك( + موازاة القيم + الرَّ

قدم عرو�اًض �إن�سانيَّة واعمل على �إثرائها بر�ؤيتك ور�سالتك.
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قراءة ممتعة

لخدمات الطباعة والنشر

حيث  من   - مُبتكرة  بيئة  في  العمل  لإنجاز  وا�ضحة  تعريفات  المنهجيَّة: 
المراحل ولاأن�شطة ولاإنجازات و�صلاحيات اتخاذ القرارات، بلاإ�اضفة �إلى 

طرق و�أدوات خا�صة ينبغي ا�ستخدامها.
لة في الفِرَق ولاأق�سام  �سة: الوحدات التي ت�ضم قدرات الابتكار المتمثِّ الم�ؤ�سَّ
�سات  الم�ؤ�سَّ وبين  بينها  تربط  التي  الاوجهات  �إلى جنب مع  والقيادة، جنباً 

والعالم لاأو�سع.
والمهارات  الابتكــــار،  يبدعـــون  الذين  لاأفراد  والكفـــــاءات:  الموارد 
والممار�سات الاوجب تطبيقها باقتدارٍ، علاوة على التمويل والوقت اللازمين 

كوقود لعملها.
تقيِّم  التي  والمقايي�س  لاأداء  تُر�شد  التي  لاأهداف  المقايي�س والحوافز: 

لوكيات الداعمة. م، والحاوفز )الماليَّة وغيرها( والتي تقود ال�سُّ التقدُّ

ماذا تتوقع من الابتكار
لا  لاأخطار!   يخلو من  لا  ا�ستثنائي  �إن�ساني  ن�اشط  �أي  �ش�أن  �ش�أنه  الابتكار 
نة في �إحياء وت�سويق الابتكار  �سيما عند و�ضع التفكير في كل ال�شكوك المت�ضمَّ
�أنَّك �ست�اصدف ردود  «. فلاأغلب  ال�شكِّ يها »رحلة  ن�سمِّ في الاعتبار، ونحن 
ريق، وهي ردود �أفعال قد  عة من �أفراد فريقك طاول الطَّ �أفعال عاطفيَّة متوقَّ
�أنت وفريقك وت�ستنزف ماوردك. ويمكنك التغلُّب على ردود  تثقل كاهلك 

لاأفعال عبر الا�ستجابات التالية:

u تمكين الأفكار وتخ�صي�صها: �أي تحدد �اصحب كل مبادرة والم�س�ؤول 

عنها وذلك للتغلُّب على الالتبا�س الذي ين�ش�أ عن العمل على فكرة جديدة 
بالكامل.

ع فريقك  ب »المبالغة والتطرف الابتكاري«. �شجِّ التركيز وتجنُّ  u

مات  ال�سِّ �إ�اضفة  �أو  ب�شدة  لاأمور  تعقيد  عادة  ومقاومة  التركيز  على 
بطريقة مبالغ فيها في البدايَّة.

u الالتزام بالتكرار. لا ت�سقط في فخِّ محاولة »�إثبات« المبد�أ �أولًا. �ستكون 
محظوظاً �أكثر عند �إن�اشء تجارب على نطاق �صغير، والمرور ب�سرعة بين 

خيارات الاختبارات والتجارب المتاحة.
u الحفاظ على م�ستوى الطموح. اكت�شف الطريقة التي تبقيك هادئاً 
رة، من خلال �إعادة ت�شكيل هذه الحالات  في ماوجهة »حالات الف�شل« المبكِّ
وتحويلها �إلى درو�س مفيدة. حافظ على م�ستويات الطموح مرتفعة وتحدَّ 

ة ال�سريع وال�سهل والم�ألوف والم�ضمون. زملاءك في مقاومة جاذبيَّ
ر لك بيئتك  u ا�ستعد للتغيير والتكيُّف التنظيمي. في الغالب لن توفِّ
ة البيئة الملائمة لبع�ض مبادئك الجديدة. لي�س عليك  وممكناتك الحاليَّ
تكون  �أن  عليك  يجب  لكن  التو،  في  جديدة  ر�سميَّة  �سة  م�ؤ�سَّ تن�شئ  �أن 

م�ستعداً للتكيُّف.
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" إِنَّ الْقَلَمَ وَالْمَعْرِفَةَ أقَْوَى 
ةٍ أُخْـرَى " بِكَـثِيرٍ مِـنْ أيَِّ قُـوَّ
د بِن رَاشِد آلَ مَكْتُوم يْخُ مُحَمَّ مُوّالشَّ صَاحِبُ الس�

الْعِلْمُ وَالْمَعْرِفَةُ،  الْمُسْتَدَامَةِ وَقِوَامُهَا  نْمِيَةِ  ه دَعَائِمَ التَّ الْمَقُولَةِ يُرْسِي سُمُو� بِهَذِهِ 
مَكْتُوم،  آلَ  رَاشِد  بِن  د  مُحَمَّ سَةُ  مُؤَسَّ أجَْلِهِ  مِنْ  انْطَلَقَتْ  الَّذِي  رِ  طَو� التَّ رَكَائِزُ  وَهُمَا 
بَابِ بِغَرَضِ  وَالْهَادِفَةُ إِلَى نَشْرِ الْمَعْرِفَةِ وَتَعْزِيزِ ثَقَافَةِ الْإِبْدَاعِ وَالاِبْتِكَارِ فِي نُفُوسِ الشَّ

خَاءُ.  نْمِيَةُ وَغًايَتُهَا الاِزْدِهَارُ وَالرَّ ةٍ رَكِيزَتُهَا الْمَعْرِفَةُ وَطَرِيقُهَا التَّ إِيجَادِ مُجْتَمَعَاتٍ عَرَبِيَّ

تَهْدِفُ  مَكْتُوم  آلَ  رَاشِد  بِن  د  مُحَمَّ سَةُ  مُؤَسَّ أطَْلَقَتْهَا  الَّتِي  وَالْبَرَامِجَ  الْمُبَادَرَاتِ  إِنَّ 
إِثْرَاءِ  خِلَالِ  مِنْ  سَوَاءً  الْمَعْرِفَةِ،  اقْتِصَادِ  عَلَى  قَائِمَةٍ  مُجْتَمَعَاتٍ  بِنَاءِ  إِلَى  جَمِيعُهَا 
لَدَى  مَكَانَتِهَا  وَتَعْزِيزِ  ةِ  الْعَرَبِيَّ غَةِ  الل� وَتَمْكِينِ  دَعْمِ  أوَْ   ، قَافَةِ  وَالثَّ بِالْفِكْرِ  الْمُجْتَمَعَاتِ 
 ، الْمُخْتَلِفًةِ  قَافَاتِ  وَالثَّ لِلْحَضَارَاتِ  الْفِكْرِيِّ  تَاِجَ  النَّ عَرْضِ  عَبْرَ  وَكَذَلِكَ   ، الْقَادِمَةِ  الْأَجْيَالِ 
رِ  طَو� بِالتَّ حَاقِ  لِلِّ ةِ  الْأُمَّ الْمُبْدِعِينَ قَادِرٍ عَلَى دَفْعِ  تَأْهِيلِ وَإِعْدَادِ جِيلٍ مِن  بِالْإِضَافَةِ إِلَى 

الْعَالَمِيِّ .


