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مقدمة من الثراء إلى الفقر

في الحادي والعشرین من حزیران/ یونیو من عام 2017م أعلنت المحكمة العلیا في لندن إفلاس
لاعب التنس الألماني بوریس بیكر Boris Becker، وھو المصنَّف السابق رقم واحد في العالم،
وكان المصرف الخاص Arbuthnot Letham & Co. قد تقدم بطلب إشھار إفلاس بیكر بعد أن
تحدثت التقاریر عن عجزه عن سداد دین قدیم قدره (10.5 ملیون یورو) یعود إلى عام 2015م، وقد
طلب محامي بیكر من المحكمة إرجاء تنفیذ الحكم مدة ثمانیة وعشرین یومًا؛ لإتاحة الفرصة لھ
لتسدید الدین عن طریق إعادة رھن الفیلا التي یملكھا في جزیرة مایوركا الإسبانیة، التي قدُِّرت
قیمتھا بـ 6 ملایین یورو، فرفضت المحكمة الطلب، وكانت النتیجة ذیوع خبر المشكلات المالیة التي

یعانیھا بیكر في كل أنحاء العالم1.

وقد كان بیكر من أنجح لاعبي التنس، الذین شھدھم العالم، حیث فاز في تسع وأربعین مباراة فردیة
- شمل فوزه في البطولات الكبرى لكرة المضرب في Grand Slams الفوز في ثلاث مباریات في
دورة ویمبلدون - وحاز اللقب في خمس عشرة مباراة زوجیة، واحتل موقع الصدارة في التصنیفات
العالمیة لمدة اثني عشر أسبوعًا، وما زال یعُدّ أصغر لاعب بین الفائزین ببطولة ویمبلدون، وقد
كسب خلال مساره الریاضي بوصفھ لاعب تنس أكثر من 25 ملیون دولار أمریكي بصورة جوائز
مالیة وملایین الدولارات الأمریكیة الأخرى من عقود الإعلانات والدعم، وجاء وقت وصل قیمة ما

یملكھ أكثر من 100 ملیون دولار أمریكي، وأما الآن فقد خسر كل شيء تقریباً.

وتبدو الأسباب التي أدت إلى كوارث بیكر المالیة شبیھة بما یحصل لكثیر من المشاھیر والریاضیین
السابقین، وتقول التقاریر: إن طلاق بیكر من زوجتھ السابقة باربرا كلفھ 14.4 ملیون دولار
أمریكي، ھذا إضافة إلى تكالیف حیاة الترف التي كان یعیشھا، ویقال: إن أجرة الفیلا التي كان یقیم
فیھا في لندن وصلت تقریباً إلى 40000 دولار أمریكي شھری�ا، وأنفق خلال سنوات مبالغ طائلة؛

لتجدید الفیلا التي یملكھا في جزیرة مایوركا أكثر من مرة.

وبعد انتھاء احتراف بیكر للریاضة جرّب، على غرار كثیر من الریاضیین المحترفین، العمل في
ریادة الأعمال، وقد كان یملك ثلاث وكالات لبیع السیارات، ولكنھ لم یكن راضیاً بأيٍّ منھا، وكان
أحد مالكي منصة Sportgate على شبكة الإنترنت، التي أشھرت إفلاسھا عام 2001م، وزاد
الأمور سوءًا نزاعاتھ المتكررة مع مصلحة الضرائب، إذ حُكِم علیھ عام 2002م بالسجن مدة
عامین؛ بسبب التھرب الضریبي، ولكن تم تعلیق الحكم، وفرُِضت علیھ غرامة باھظة، وكانت



د تقدیم بیانات زائفة إلى مصلحة الضرائب بشأن القضیة ھنا تتعلق بالاتھامات الموجھة إلیھ بتعمُّ
عائداتھ المالیة؛ بھدف توفیر ملیوني دولار أمریكي.

ولا یمكن اعتبار بیكر حالة استثنائیة، ففي كل أسبوع تقریباً تطالعنا وسائل الإعلام بقصص حول
مشاھیر وریاضیین ونجوم موسیقا شعبیة ممن كسبوا ثروات طائلة، ثم بددوا كل ما لدیھم، وعندما
توفي مایكل جاكسون Michael Jackson (ملك الموسیقا الشعبیة) كان مدیناً بمبلغ 400 ملیون
دولار أمریكي، وأما المغنیة الأسطوریة دیون ورویك Dionne Warwick فقد أجُبرت على
إشھار إفلاسھا، وكانت ملكة الأغاني العاطفیة، ویتني ھیوستن Whitney Houston ذات الشھرة
العالمیة مدینة بمبلغ 4 ملایین دولار أمریكي، حین وفاتھا عام 2012م، وعلى غرار نجوم الموسیقا
ضون أیضًا للإفلاس في مراحل متقدمة من حیاتھم مع أن الشعبیة نجد أن الریاضیین المحترفین معرَّ
كثیرًا منھم كسبوا مبالغ طائلة خلال مدة احترافھم للریاضة، وتظُھِر الإحصاءات أن نسبة ثلاثة من
كل خمسة من أبطال كرة السلة المحترفین یفلسون خلال خمس سنوات بعد توقفھم عن اللعب
الاحترافي، على الرغم من أن متوسط دخلھم السنوي كان یبلغ 5 ملایین دولار أمریكي في أثناء مدة
حیاتھم المھنیة الریاضیة2، إذ انتھت حیاة مایك تایسون Mike Tyson المھنیة اللامعة، وھو الذي
كان یعُدّ من أنجح الملاكمین في العالم، بدمار مالي؛ نتیجة أسلوب حیاتھ التي اتسمت بالاستھلاك
رت ثروتھ بحلول عام 2012م بـ 30 ملیون دولار المفرط، ونتیجة تعاطي المخدرات، بعد أن قدُِّ

أمریكي تقریبا3ً.

وفي ثمانینیات القرن العشرین كانت كلودیا كودیھ -كیلش Claudia Kohde -Kilsch تعُدّ ثاني
أشھر لاعبة تنس ألمانیة بعد ستیفي غراف Steffi Graf، حیث فازت بلقب بطولة الزوجي
للسیدات في دورة ویمبلدون لعام 1987م، وحصلت على جائزة نقدیة بلغت ملیوني دولار أمریكي
تقریباً سلمتھا لزوج والدتھا؛ لإدارتھا، وفي عام 1999م عندما شارفت حیاتھا بوصفھا ریاضیة
محترفة على الانتھاء اكتشفت أن أموالھا تبخرت، فأقامت دعوى قضائیة ضد زوج والدتھا استمرت
سنوات إلى أن توفي الرجل عام 2004م، وفي عام 2011م، وبعد فشل مشروعھا التجاري في
شركة تسجیلات موسیقیة، أجُبرت على إعلان عجزھا عن الدفع، وقد صرحت ذات یوم لإحدى
الصحف الألمانیة: «أحصل على نفقة للطفل، وأعمل منذ شھور في مجال سمسرة العقارات، وھذا

یكفیني لدفع إیجار المنزل، وآمل أن أتمكن من معاودة تحسین أوضاعي وإن ببطء»4.

ولا یعُدّ وضْع نجمة التنس بالوضع الاستثنائي أیضًا، ففي ثمانینیات القرن العشرین خسر نصف
أعضاء فریق Frankfurt Eintracht لكرة القدم مبالغ كبیرة بالاستثمار في مشروعات وھمیة؛
للتھرب من ضرائب العقارات، وإن ھناك كثیرًا من القصص الشائعة حول المشاھیر الذین یقومون
Close-end investment باستثمارات غیر مدروسة في صنادیق استثمار برأسمال مغلق

funds، وفي مشروعات وھمیة للتھرب من الضرائب.



وقد واجھ مدرب كرة القدم الألماني السابق ورنر لورانت Werner Lorant الإفلاس بعد شرائھ
عقارات في شرق ألمانیا، ففي البدایة بدتِ الصفقة حركة ذكیة لخفض ضرائب الدخل التي یدفعھا،
ولكن تبین لاحقاً أن تلك الاستثمارات كانت سبباً في انھیار أوضاعھ المالیة، وكتب مراسل إحدى
الصحف في الخامس والعشرین من تشرین الثاني/ نوفمبر عام 2011م: «یعاني لورانت حالی�ا كارثة
مالیة، وھو الذي كسب دون شك الملایین خلال حیاتھ المھنیة بوصفھ لاعب كرة قدم محترف (كان
Union of European قد ربح كأس الاتحاد الأوروبي لكرة القدم Eintracht Frankfurt فریقھ
Football Association (UEFA)، عام 1981م) ومن ثم بوصفھ مدرباً، وقد عُرض منزلھ
الفخم في أوبردورفن قرب میونخ للبیع الإجباري»، واستناداً إلى ما ورد في التقاریر الصحفیة
یعیش لورانت الآن حیاة أشبھ بحیاة الناسك في حدیقة خاصة بالبیوت المقطورة تقع على ضفة بحیرة
في منطقة بافاریا العلیا، «فقد منحھ المالك الذي كان من مشجعي فریق Munich Lions المأوى،

وسمح لھ بالإقامة ھناك مجاناً»5.

ولا تبدو ھذه القصص حالات استثنائیة، بل على العكس، فھي لا تمثِّل سوى قمة جبل الجلید، ولكنھا
تتصدر عناوین الصحف لمجرد أن الشخصیات المعنیة شخصیات مشھورة عاشت حیاتھا علانیة
تحت وھج وسائل الإعلام، فھناك ألوف الأشخاص الآخرین ممن واجھوا المصیر نفسھ بعد أن

ورثوا ثروات، أو ربحوا بطاقة یانصیب، أو جمعوا ثروات من عملھم لیخسروھا لاحقاً.

وبغض النظر عن مقدار الجائزة الكبرى في الیانصیب بددّ كثیر من الرابحین الثروةَ التي ھبطت
David Lee علیھم خلال بضع سنوات، ففي آب/ أغسطس من عام 2001م ربح دیفید لي إدواردز
Edwards وھو رجل عاطل عن العمل یعیش في كنتاكي، ویبلغ من العمر السادسة والأربعین مبلغ
41 ملیون دولار أمریكي من لعبة الیانصیب (Powerball)6 بعد اثني عشر عامًا توفي الرجل
وحیداً في مسقط رأسھ في مدینة أشلاند على بعد 140 میلاً من مدینة سینسُنیاتي، وبعد أن ربح
جائزة الیانصیب قال للصحفیین: «عندما تسلمت المبلغ لم أكن أرید القول: إني سأشتري منازل
وسیارات، وسأفعل ھذا أو سأفعل ذلك، أنا أرید قبول المبلغ بكل تواضع، وأود أن تدوم ھذه الثروة

من أجلي، ومن أجل زوجتي المستقبلیة، ومن أجل ابنتي والأجیال القادمة من أسرتي».

لا یبدو رد الفعل ھذا غریباً على الإطلاق، ولكن قلة فقط من رابحي جوائز الیانصیب یلتزمون بما
قرروه في البدایة.

أنفق إدواردز ملیون ونصف ملیون دولار أمریكي من أصل 27 ملیون دولار أمریكي ظلت
بحوزتھ بعد دفع الضرائب؛ لشراء فیلا في فلوریدا تبلغ مساحتھا ستة آلاف قدم مربع لیقیم فیھا مع
خطیبتھ التي تبلغ السابعة والعشرین من عمرھا، وقد اصطف أمام الفیلا أسطول من السیارات
الباھظة الثمن -ومن بینھا سیارة لامبورغیني- ما دفع جیرانھ للشك بأنھ یدیر عملیات غیر قانونیة
لبیع السیارات، وبعد مدة وجیزة، نقل عدداً من سیاراتھ الفخمة إلى كالیفورنیا، حیث كان قد اشترى

فیلا أخرى.



وبعد بضعة أشھر من ربح الجائزة عرض إدواردز المشارك الدائم في ألعاب الیانصیب أمام
مراسلي التلفاز جھاز التلفاز الذي اشتراه بمبلغ 30 ألف دولار أمریكي وخاتمًا ذھبی�ا مرصعاً بالماس
یبلغ ثمنھ 78 ألف دولار أمریكي، ومجموعة من السیوف یبلغ عددھا مئتي سیف ودرعًا وأسلحة
تعود إلى القرون الوسطى، كان قد اشتراھا بمبلغ 150 ألف دولار أمریكي، ومضى یبدد المال على
سباق الخیول، والطائرات الخاصة، وتعاطي المخدرات، وبعد مضي اثني عشر شھرًا كان قد أنفق
اثني عشر ملیون دولار أمریكي؛ أي نصف الثروة التي ربحھا تقریباً، وعندما نفد المبلغ بالكامل
صادر المصرف المنزل، واضطر إلى الانتقال للسكن في مستودع، وبعد وفاتھ كتبت ابنتھ -التي
كان قد وعدھا بحیاة رخیة- على صفحتھا على الفیسبوك: «لم یعد ھناك أي مال، لقد تبدد بالكامل».

وفي ألمانیا تصدرّ لوثر كوزایدلوفسكي Lothar Kuzydlowski، الذي من مدینة ھانوفر، وھو
عاطل عن العمل، وكان سابقاً یعمل في فرش الأرضیات بالسجاد، صفحات الصحف بعد أن ربح
3,9 ملیون مارك ألماني (ما یعادل ملیوني یورو) في عام 1994م7 اشترى (لوثر رابح الجائزة
Lotto Luthar) كما كان یحلو للصحف أن تسمیھ، سیارة لامبورغیني، وبدد نقوده دون وعي
على المشروبات الكحولیة والحفلات والنساء الجمیلات، واعتاد ارتداء حلیة متدلیة من سلسلة ذھبیة
نقشت علیھا حروف LLL، وھي الحروف الأولى من Lotto (یانصیب) وLothar لوثر
وLamborghini، وبعد خمس سنوات من ربح جائزة الیانصیب توفي نتیجة إصابتھ بتشمع في
الكبد، واندلعت إثر وفاتھ معركة استمرت سنوات بین زوجتھ وعشیقتھ السابقة؛ للحصول على

المیراث.

وبعد أن ربح مایكل كارول Michael Carroll 9,7 ملیون جنیھ إسترلیني، وھي جائزة الیانصیب
الوطني لعام 2002م أعطى زوجتھ وأصدقاءه أربعة ملایین جنیھ إسترلیني، واشترى لنفسھ بضع
سیارات فخمة وفیلا في مقاطعة نورفوك8، وبدأ یقیم حفلات تبُذل فیھا المخدرات والمشروبات
الكحولیة دون حساب، ومن ثم خسر جزءًا من ثروتھ في المقامرة، وفي النھایة تحوّل إلى حیاة
الإجرام، وبعد ثماني سنوات من ربحھ الجائزة لم یكن قد بقي معھ أي نقود، واعتبر نفسھ محظوظًا،
عندما وجد عملاً في معمل Walkers Shortbread في مدینة إلجین شمالي أسكتلندا، حیث كان

یتقاضى 204 جنیھات إسترلینیة أسبوعی�ا.

وفي عام 1994م ربح الألماني مایكل ب. Michael B.، وكان عاطلاً عن العمل، مبلغ
2،729،513 ملیون مارك ألماني (ما یعادل 1،4 ملیون یورو) في الیانصیب 9، وتقول زوجتھ
السابقة: إن شعاره في الحیاة أصبح منذ تلك اللحظة: «أنا أعیش اللحظة الآن، وإلى حدھا الأقصى»،
واشترى عدة سیارات لنفسھ ولأسرتھ، ولكن لأنھ كان على قناعة بأن رابح جائزة الیانصیب لا
یحتاج إلى رخصة قیادة، فقد قبُض علیھ أكثر من مرة، وھو یقود سیارتھ دون رخصة، وفي المرة
الثامنة أودع السجن، وكان قد بدأ مشروعَيْ عمل، ولكن المشروعین أفلسا في أثناء وجوده في
السجن، وبعد ستة عشر أسبوعًا فقط من ربح الجائزة لم یعد یملك سوى دیونھ، واضطر إلى بیع



منزلھ والسجاجید الفارسیة التي كان قد اشتراھا وكل موجوداتھ الشخصیة، ومع ذلك عاد للمشاركة
في ألعاب الیانصیب بأمل ربح الجائزة الكبرى ثانیة.

وقد ربح غونثر شیرثانر Gunther Scherthaner، وھو عامل نمساوي في مخزن للبضائع،
الجائزة الأولى في الیانصیب، وقدرھا عشرة ملایین شِلن نمساوي (تعادل 726،728 یورو)،
وحصل ذلك في الرابع والعشرین من حزیران/ یونیو من عام 2001م10، وأقنعھ مستشار مالي
یعمل لدى شركة تأمین نمساویة مشھورة أنھ بإمكانھ زیادة ثروتھ إلى أكثر من الضعف بالاستثمار
في مشروع مضمون، فرفض شیرثانر استثمار كل المال الذي كسبھ، واشترى بدلاً من ذلك منزلاً
وتجھیزات للعروض السینمائیة المنزلیة بمبلغ ثلاثة ملایین شِلن، ثم استثمر الملایین السبعة الباقیة
بناء على توصیات مستشاره، ولكن سوق الأسھم والمضاربات المالیة قضت على الملایین السبعة

خلال عشرة أعوام، وتركت شیرثانر مدیناً بمبلغ مئة ألف شِلن.

وإذا بحثنا في موقع غوغل باستخدام عبارة «رابحو جوائز الیانصیب الذین خسروا كل أموالھم» أو
أي عبارات مماثلة أخرى فسوف تطالعنا مئات القصص المشابھة من كل أنحاء العالم، فالمجلات
الخاصة بالأخبار الخفیفة تحب نشر تلك الحالات، وكثیرًا ما تشیر ضمناً إلى وجود درس أخلاقي
یجب أن نتعلمھ: إذاً، لا یمكن للمال شراء السعادة، وھنا یصبح بإمكان القراء الذین لا یتمتعون بقدر
كافٍ من الرفاھیة المادیة أن یسترخوا، ویعزّوا أنفسھم بالفكرة القائلة: إن العیش بدخل سنوي یبلغ
عشرین ألف دولار أمریكي ووجود مدخرات لا تتجاوز ثمانیة عشر ألف دولار أمریكي قد یكونان
أكثر مدعاة للرضا من التحدي الكامن في امتلاك الملایین التي لا تؤدي إلا للدمار الشخصي
والمادي، وإن قراءة التقاریر التي تتحدث عن أبطال الریاضة ونجوم الموسیقا الشعبیة وممثلي
ھولیوود الذین یغرقون في الدیون، وینتھي بھم الأمر إلى إشھار إفلاسھم یمكن أن تترك الـتأثیر

نفسھ.

وما من شك في أن ملایین الأشخاص الذین یشاركون في ألعاب الیانصیب كل أسبوع یحدوھم الأمل
بربح الجائزة الكبرى، فھم مقتنعون تمامًا بأن أی�ا من تلك الأمور لا یمكن أن یحدث لھم، وبأنھم لن
یرتكبوا مثل تلك الأخطاء، ولن یقعوا فریسة المغریات نفسھا؛ لأنھم سوف یستثمرون أموالھم بحكمة

بدل شراء السیارات الفخمة وتبذیر المال على الحفلات الماجنة أو في الملاھي.

ومع ذلك، نلاحظ أن وضع كثیر من رابحي جوائز الیانصیب الكبرى یصبح بعد بضع سنوات فقط
من ربح الجائزة أسوأ مما كان قبل ربح تلك الجوائز، وھناك أمر لا یعرفھ معظم الناس: الاحتفاظ
بالملیون - ناھیك عن زیادتھ - أصعب من كسب الملیون؛ لأن غالبیة الناس یفترضون أنھ سیكون
بإمكانھم أن یعیشوا حیاة رخیة لو أنھم فقط یملكون ملیون دولار، أو حتى عشرة ملایین دولار
أمریكي، فھذه ھي بالضبط الفكرة التي خطرت ببال رابحي الجوائز الكبرى في الیانصیب والممثلین
ونجوم الموسیقا الشعبیة والریاضة، عندما أصبحوا من أصحاب الملایین، إما بین لیلة وضحاھا، أو

خلال بضع سنوات من النجاح المھني.



وأنا ھنا لا أرید الادعاء أن كسب ملیون ھو أمر سھل، ولكني أرغب في توعیة الناس بأن امتلاك
ملیون لن یفید المرء ما لم یعرف كیف یستثمره بحكمة لكي یضیف إلیھ المزید، فالتعامل مع المال
أمر ینبغي تعلُّمھ، وھو أیضًا أمر یمكن تعلُّمھ، وأما الأشخاص الذین یفشلون في تعلُّم ھذه المھارة
فسوف یفقدون أموالھم بأسرع مما یظنون، وإن الأشخاص الذین یفتقرون إلى الملكات الذھنیة
الضروریة من أجل الاحتفاظ بثرواتھم وتنمیتھا، ویفتقرون إلى المعارف الخاصة بإستراتیجیات
الاستثمار، وبفھْم ھذه الإستراتیجیات سوف یخسرون أموالھم بكل تأكید، سواء أكانت تبلغ ملیون

دولار أمریكي أو عشرة ملایین دولار أمریكي أو مئة ملیون دولار أمریكي.

ویتوجس كثیر من الناس من عالم المال؛ لأنھم یتصورون أن ھذا الموضوع بالغ التعقید، ولا یفھمھ
سوى الخبراء، وعلى الرغم من إدراكھم التام لمدى أھمیتھ، فإنھم یبغضون فكرة الانخراط فیھ، حتى
إنھم یفضلون إیلاء ثقتھم أشخاصًا آخرین یعدوّنھم خبراء، مع أنھم قد یكونون أحیاناً مخطئین في
اعتقادھم، وغالباً ما یسُاء استغلال ھذه الثقة، وھكذا یتخلى الناس آجلاً أم عاجلاً عن فكرة الانخراط

في عالم المال، فھل یبدو ھذا الوضع مألوفاً لك؟

وتكون النتیجة أن المال یبدأ في الھیمنة على حیاتك، في حین ینبغي أن یكون الوضع معكوسًا، فھذا
ھو بالضبط موضوع الكتاب: مساعدتك على التحكم في مقالید الأمور فیما یتصل بشؤونك المالیة،
ولكن ما الذي یجعل ھذا الكتاب مختلفاً عن غیره من الكتب التي تتناول موضوع إستراتیجیات

الاستثمار والنجاح المالي؟

سوف تجد في ھذا الكتاب أھم النتائج الحدیثة التي توصلتْ إلیھا (الأبحاث الخاصة بالثروة) مقدَّمة
بأسلوب موجز وبلغة یسیرة سھلة الفھم، ففي ألمانیا تعُدّ الأبحاث المذكورة مجالاً بحثی�ا جدیداً نسبی�ا
في انتظار أن تصل نتائجھا إلى جمھور أوسع مع أنھا متوافرة في أطروحات درجة الدكتوراه وفي
المقالات الأكادیمیة والدراسات العلمیة، ویسري الشيء نفسھ على نظریة الاستثمار، وھو فرع

معرفي في مجال الأبحاث العلمیة یعُنى بقوانین الاستثمار الناجحة.

وعلى غرار سائر العلوم تنطوي تلك النظریات على مصطلحات خاصة بھا تخیف معظم
الأشخاص، وتبعدھم عنھا، فنجد مثلاً أن قائمة محتویات إحدى أھم الأطروحات الألمانیة الحدیثة
لنیل درجة الدكتوراه والمكتوبة باللغة الألمانیة، التي یورد ھذا الكتاب بعض نتائجھا، تضم تعابیر
من نوع (محاسبة التوازن equilibrium)، و(تحیز الحداثة recency bias)، و(المبالغة في الثقة
overconfidence)، و(علاوة السوق الناشئة emerging market premium)، و(نقص
المردودreturn reversal)، و(إعادة موازنة المحفظة portfolio rebalancing)، وما إلى
ھنالك، وھي تعابیر من شأنھا تثبیط ھمة حتى الناطقین بالإنجلیزیة، وفي حین یجد الخبراء المالیون

التعابیر المذكورة مثیرة للاھتمام، فإنھا قد تؤدي إلى شعور معظم المستثمرین بالإحباط الشدید.

وإضافة إلى قیامي بالاطلاع على أحدث الأبحاث العلمیة التي تعالج موضوع الثروة والاستثمارات،
راقبتُ عن كثب كثیرًا من الأشخاص الذین كسبوا العشرات أو المئات من الملایین، أو حتى
الملیارات نتیجة عملھم في مجالات تتنوع ما بین العقارات والفنادق والمراحیض العامة والأسھم

ً



والموارد الطبیعیة، وصولاً إلى خمیرة الحلویات ومخیض اللبن واللبن الرائب، وبعد ذلك، جمعت
كل الأفكار المعمقة التي حصلت علیھا من ملاحظاتي، ومن الأحادیث التي تبادلتھا مع أولئك
الأشخاص، ومن تقییمي لنتائج الأبحاث التي تتناول الثروة ونظریة الاستثمار، وقدمتھا بلغة سھلة
واضحة للجمیع. یقول المستثمر الأسطوري وارین بوفیھ Warren Buffett: «إذا فھمتَ فكرة ما،

بإمكانك التعبیر عنھا، بحیث یفھمھا الآخرون»11.

یعلمك الجزء الأول من الكتاب كیفیة جمع ثروة، ویشرح لك الجزء الثاني كیفیة تنمیة ثروتك بعد
فك إرساء القواعد الأساسیة، بدل الجلوس ومراقبة ھذه الثروة، وھي تتلاشى في الھواء، وسوف أعرِّ
بالمآزق الخفیة التي ینبغي لك تفادیھا وبالمستشارین الذین ینبغي تجاھلھم وبكیفیة تقلیص خسارتك
إلى الحد الأدنى وتنمیة ثروتك عن طریق الاستثمار الحكیم الذي یتیح لك الاستفادة من استقلالك

المالي إلى الحد الأقصى.



الفصل الأول هل يمكن للمال شراء السعادة؟

بعد الاطلاع على قصص الأشخاص الذین حلَّ بھم الدمار بسبب الثروة المفاجئة التي ھبطت علیھم
قد تتساءل إن كان السعي إلى تحقیق الثراء یستحق بذل كل ھذا الجھد؟، وھنا یتبادر إلى الذھن قول
مأثور عن ھوراس Horace شاعر القصائد العاطفیة والھجّاء الروماني: «الثروة المتنامیة تستتبع
القلق»، والواقع أن المال موضوع مثیر للجدل، فمن منا لم یسمع عبارات من نوع: «المال لا

یشتري السعادة» أو «المال مفسدة»، وما إلى ھنالك.

وقد صاغ الشعراء والفلاسفة كثیرًا من الأقوال المأثورة التي یشككون فیھا بقیمة المال، ویشجبون
السعي للحصول على الثروات الدنیویة، فقد حذرنا الفیلسوف الصیني لاو تزو Lao Tzo بالقول:
«إذا كانت سعادتك تتوقف على المال فلن تشعر أبداً بالسعادة في قرارة نفسك»، وتساءل الموسیقي
بوب دیلان Bob Dylan: «ما ھو المال؟ یعُدّ الشخص ناجحًا إذا نھض من فراشھ صباحًا، وأوى
إلى فراشھ لیلاً، ویفعل ما یحلو لھ خلال الوقت الذي ینقضي بین ھاتین اللحظتین». وقال ألبرت
أینشتاین Albert Einestein: «المال لا یروق إلا لمشاعر الأنانیة، وھو یستدرج المفاسد إلى حد

لا یقاوَم».

وحتى الفلاسفة القدماء كانوا غالباً ما ینتقدون الثراء والمال، حیث یقول أفلاطون في حواریة
(الجمھوریة): «كلما ازداد تفكیرھم بجمع الثروات، تراجع تفكیرھم في الفضیلة؛ لأننا عندما نضع

الثروة والفضیلة على كفتي میزان، فلا بد أن ترجح كفة إحداھما على الأخرى»12.

وفي المقابل كان ھناك دائمًا شعراء وفلاسفة ینظرون إلى الموضوع من زاویة مختلفة، یقول
الشاعر العظیم یوھان ولفغانغ غوتھ Johann Wolfgang Von Goethe: «الصحة دون مال
Benedictus de Spinoza نصف مرض»، ویشكك الفیلسوف الھولندي بیندِكتوس دي سبینوزا
في آراء من یعبرّون عن جانب واحد فقط من الثراء: «فالرجل الفقیر أیضًا، عندما یكون شحیحًا لا
یتوقف عن الحدیث عن إساءة استعمال الثروة ومفاسد الأثریاء، وھو بذلك إنما یعذب نفسھ لا أكثر،

ویظُھِر للعالم أنھ شخص حقود لیس فقط بسبب فقره، ولكن بسبب الثروة التي یملكھا الآخرون».

وتقول الشاعرة الأمریكیة غیرترود شتاین Gertrude Stein: «عشت الثراء، وعشت الفقر، وفي
رأیي أن الثراء أفضل»، وأما الكاتب أوسكار وایلد Oscar Wild الذي كان یھوى المبالغة لكي
یستثیر مشاعر الغضب، ویكشف عن الحقائق الیسیرة، فقد قال: «عندما كنت شاب�ا كنت أعتقد أن

المال أھم شيء في الحیاة، والآن بعد أن تقدمتُ في السن أدركُ أنھ كذلك فعلاً».



ما سبب التعاسة المال أم الافتقار إلیھ؟ من الوجھة العملیة المال ھو السبب الرئیس للخلاف في كل
حالات الطلاق، ولاحظ الباحثون أن المال یكمن في أساس الجدال في العلاقات.

وقد طلبت لورین باب Lauren Papp، وھي باحثة في جامعة ویسكنسن من مئة زوج وزوجة ممن
لدیھم أطفال كتابة مذكراتھم لمدة أسبوعین، وطلبت منھم أن یسجلوا كلٌّ بمفرده أسباب خلافاتھم
ومدة استمرارھا في كل یوم، فأظھرت النتائج أن الأزواج والزوجات یتجادلون حول الشؤون المالیة
بأسلوب أعنف من جدالھم حول أي موضوع آخر، وكان شعور معظم ھؤلاء أن الجدال حول
الشؤون المالیة یمثل تھدیداً لمستقبلھم المشترك، ولاحظوا أن حل ھذا النوع من الجدال یبدو أصعب

من حل باقي الأنواع الأخرى»13.

وقد رغب إیریك كیرشلر Erich Kirchler، وھو عالم نفس في مجال الأعمال في جامعة فیینا في
معرفة موضوع حدیث الأزواج والزوجات مع بعضھم والأمور التي یتجادلون بشأنھا، فطلب من
أربعین زوجًا وزوجة كتاب مذكراتھم لمدة عام، فثبت لھ في النھایة أن الموضوعات الاقتصادیة ھي
الأكثر إثارة للجدل من أي موضوع آخر، فقد كان الأزواج والزوجات یتجادلون غالباً بشأن المبالغ

التي یسُمح لھم بإنفاقھا وبشأن المجال الذي ستنفق فیھ تلك المبالغ»14.

ل كل الأسباب التي تدعوك للقلق لمدة شھر، وتأكد من أنك وبإمكانك إجراء تجربة على نفسك: سجِّ
سجلت كل جوانب حیاتك: عملك، وصحتك، وتربیة أطفالك، وشؤونك المالیة، وعلاقاتك، ووزنك،
وما إلى ھنالك، وبعد شھر قیمّ النتائج: كم من الموضوعات التي سجلتھا لم تكن لتثُار لو كان لدیك
مزید من المال؟ سوف تكتشف أن ھناك كثیرًا من الأسباب الموجبة للقلق التي كنت ستتفاداھا لو
توافر لدیك المال الكافي، لكنك ستكتشف أیضًا أن ھناك أسباباً أخرى موجبة للقلق لا تستطیع تفادیھا
حتى لو توافر لدیك المال الكافي، ولكن فیما یتعلق بالأسباب من النوع الأخیر علیك أن تعرف إن
ل ھذه الأسباب سیصبح أسھل، أو إن كان حل المشكلات المرتبطة بھا سیغدو أسھل لو كان كان تحمُّ

لدیك المزید من المال.

وقد درست عالمةُ الاجتماع دوروثي سباناجیل Dorothee Spannagel، في أطروحتھا لنیل
درجة الدكتوراه التي تحمل عنوان (Wealth in Germany الثروة في ألمانیا) المنشورة عام
2013م، المشكلات التي یقلق الناس بشأنھا، وقارنت في دراستھا الناسَ العادیین بالأشخاص الذین
یكسبون ضعف متوسط الدخل الوطني على الأقل، وأجرت سباناجیل الدراسة عام 2005م، ووجدت
أن نسبة 24.5% من الناس عمومًا یقلقون (كثیرًا) بشأن وضعھم المالي بالمقارنة مع نسبة %6.4
في أوساط الأثریاء، ووجدت أن نسبة الأثریاء الذین لا یشعرون بالقلق إطلاقاً بشأن أوضاعھم

المالیة تصل إلى 54.3% مقارنة بنسبة 26.7% في أوساط الشعب عمومًا.

وأظھرت الدراسة المذكورة أن نسبة 22.7% من الشعب عمومًا تشعر بقلق شدید بشأن الاستقرار
في العمل، مقارنة بنسبة 4.8% في أوساط الأثریاء، وفي المقلب الآخر، قالت نسبة 59.7% من

الأثریاء (مقارنة بنسبة 39.4% من الشعب عمومًا): إنھم لا یقلقون أبداً بشأن الاستقرار في العمل.



وحتى حین سئل الأشخاص؛ موضوع الدراسة عن الأمور التي لا تتعلق مباشرة بمھنھم أو
بأوضاعھم المالیة؟ بدا معدل القلق في أوساط الأثریاء أقل بكثیر منھ في أوساط المواطنین العادیین،
حیث كانت نسبة 22.8% من الشعب عمومًا تشعر بقلق (شدید) بشأن صحتھا، مقارنة بنسبة لا
تتجاوز 10.2% في أوساط الأثریاء، وكانت نسبة تتجاوز نصف الشعب عمومًا تشعر بقلق بالغ
بشأن ارتفاع معدلات الجریمة، مقارنة بنسبة لا تتجاوز 35.5% في أوساط الأثریاء، وبلغت نسبة
الأشخاص الذین یقلقون كثیرًا بشأن مسألة الھجرة في أوساط الشعب عمومًا 41.3%، مقارنة بنسبة
24.2% في أوساط الأثریاء، وفي حین كانت نسبة 60.1% من الشعب عمومًا یشعرون غالباً

بالتفاؤل بشأن المستقبل ارتفعت النسبة إلى 76.4% في أوساط الأثریاء»15.

ویدعّي المثل الشائع أن «الفقر مع الصحة خیر من الغنى مع المرض» ولكن النتائج التي توصلت
إلیھا سباناجیل صریحة لا لبس فیھا: «ھناك دلیل قوي على وجود ارتباط بین الصحة العامة الجیدة
والثراء، ویصدق ذلك في المناطق الغربیة والشرقیة من ألمانیا وفي البلد ككل»16، وأظھرت نتائج
المسح الذي أجرتھ سباناجیل أن الأثریاء مقارنة بالشعب عمومًا «لا یتمتعون بوضع صحي أفضل

وحسب، لكنھم أیضًا أكثر رضا بوضعھم الصحي»17.

ومع ذلك أظھرت الدراسة التي أجراھا والتر ولِنویبر Walter Wullenweber، وتناول فیھا
أسالیب الحیاة الخاصة بالطبقات الاجتماعیة المختلفة أن الافتقار إلى المال لا یعُدّ سبباً مباشرًا لسوء
الوضع الصحي، فعلى الرغم من صحة القول: إن سوء الوضع الصحي أكثر انتشارًا في أوساط
الطبقات الاجتماعیة الدنیا؛ لا یمكن القول: إن العوز الاقتصادي ھو سبب ھذا الوضع، بل یعود
السبب إلى خیارات تتعلق بأسالیب حیاة معینة، ویقول ولِنویبر: «تؤدي السلوكات الشخصیة دورًا
أكبر من دور الظروف الخارجیة: كالتدخین، والإفراط في تعاطي المشروبات الكحولیة والأنظمة
الغذائیة غیر الصحیة وعدم أداء التمرینات الریاضیة... ولا شأن لكل ذلك بالمال، فالكلفة الشھریة
للسجائر تفوق الكلفة الشھریة للانتساب إلى نادٍ ریاضي، وحتى إلى نادي ریاضي فخم، والوجبات
السریعة مكلفة أكثر من إعداد الوجبات بالمواد المتوافرة في المنزل، وشراء المشروبات الكحولیة
یكلف أكثر من صنع عصیر برتقال طازج في المنزل، وأسالیب الحیاة غیر الصحیة عمومًا مكلفة

أكثر من أسالیب الحیاة الصحیة»18.

ن الإنسان من أن یعیش حیاة سعیدة؟ أدتّ ھل ھناك أھم من السؤال عن الأمور الضروریة التي تمكِّ
محاولات الإجابة عن ھذا السؤال إلى نشوء فرع معرفي بحثي كامل، وھو (علم السعادة)، وھناك
فكرة خاطئة مع أنھا شائعة مفادھا أن العلماء توصلوا إلى النتیجة القائلة: إن المال لا یصنع السعادة،
لكن البحث العلمي الأخیر الذي قام بھ كل من یواكیم واینمان Joachim Weimann، وأندریا نیب

Andreas Knabe، وروني شوب Ronnie Schöb أظھر أن الفكرة لیست صحیحة تمامًا.



ویقول المنطق البدھي السلیم: إن معظم الناس یفضلون امتلاك مال أكثر لا مال أقل، ولو لمجرد
كون المزید من المال یعني المزید من الخیارات فیما یتعلق بالبضائع والخدمات، فالدخل الأعلى
یوفر لنا الفرصة للحصول على سلع تتصدر قوائم الرغبات الشخصیة للناس، ولكن دون أن تكون
متاحة لأصحاب المداخیل المنخفضة. «یرغب الناس في بذل أقصى جھد ممكن لزیادة دخلھم،
فالنقابات تعلن الإضراب والمتقاعدون یتظاھرون احتجاجًا في الشوارع والمدیرون في كل
المستویات یواصلون العمل إلى حد الانھیار، والعمال یمضون ثماني ساعات في الیوم في تأدیة
أعمال وضیعة أو في تقلیب قطع البرغر في محالّ ماكدونالدز لقاء الحصول على 7.50 یورو في
الساعة، والسبب الوحید الذي یدفعھم للقیام بذلك ھو الرغبة في الحصول على المزید من المال»19.

وفي عام 1974م، كان ریتشارد إسترلِن Richard Easterlin أول عالم یدعّي أن «المال لا یصنع
السعادة»، فانطلاقاً من أعمال المسح التي قام بھا توصل إلى نتیجة مفادھا أن السعادة لا تتوقف على
مستوى دخل الشخص -بالمطلق- بل تتوقف على موقع الشخص النسبي في المجتمع؛ بمعنى ھل
یملك الفرد أكثر أو أقل من أقرانھ، واستناداً إلى ما یقولھ إسترلِن یصدقُ ھذا القول إجمالاً في حال
مستوى الدخل الذي یبلغ 15000 دولار أمریكي سنوی�ا، وبعبارة أخرى ثمة افتراض یقول: إن زیادة
دخل الجماعات الأكثر فقرًا من شأنھ إحداث تأثیر كبیر في نوعیة حیاتھم یؤدي إلى شعورھم

بالسعادة عمومًا.

ولكن الأمور أكثر تعقیداً مما تبدو علیھ للوھلة الأولى، فالعلماء یمیزون بین السعادة (العاطفیة)
والسعادة (الإدراكیة cognitive) وقد اعتاد العلماء تقلیدی�ا قیاس السعادة الإدراكیة للأشخاص بأن
یطلبوا منھم تقدیر مستوى شعورھم الراھن بالسعادة: «أخبرني رجاءً ما مستوى رضاك عن حیاتك
الراھنة ككل على مقیاس یبدأ من الصفر (ویعني عدم الرضا إطلاقاً) ویصل إلى رقم 10 (ویعني

الرضا التام)».

وھذا النوع من المسح یقیس مشاعر الرضا عمومًا، ولا یقیس (السعادة العاطفیة) بمعنى تراكم
واستمرار لحظات السعادة خلال یوم أو خلال شھر، ومع أن الثروة لا تؤثِّر في حالة السعادة
العاطفیة على نحو قابل للقیاس؛ فعلى الرغم من ادعاءات إسترلِن أظھرت الدراسات الأخیرة وجود

ارتباط وثیق بین مستوى الرضا التام والدخل.

وتوصلت الدراسات المذكورة إلى أن «الأشخاص ذوي المداخیل العالیة أكثر رضا بحیاتھم،
واللافت أن ھذا الارتباط الإیجابي یسري أیضًا حتى في حال وجود مستویات دخول سنویة تزید
على 120 ألف دولار أمریكي، وھنا لا توجد نقطة تشبُّع Saturation Point فالدخل الأعلى یعني
سعادة أكثر على جمیع المستویات»20، حتى إن تلك الدراسات أظھرت أنھ في حال زیادة الدخل
بالنسبة نفسھا، فإن تأثیر الزیادة عند مستویات المداخیل العلیا یكون أقوى منھ عند مستویات

المداخیل المنخفضة21.
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وما من شك في أن ثمة جوانب عدة من الحیاة لا ترتبط بالمال ارتباطًا مباشرًا، فالناس یعانون من
الأمراض وفشل العلاقات عند أي مستوى من الدخل، ولكن النتیجة اللافتة التي توصلت إلیھا
الأبحاث العلمیة الخاصة بالسعادة الشخصیة تفید بأن «الأشخاص الفقراء یعیشون الظروف المناوئة
كالمرض أو الطلاق أو الوحدة مثلاً على نحو أسوأ مما تعیشھ الجماعات الثریة»22، وھذه ملاحظة

بالغة الأھمیة؛ لأنھا تظُھِر أن الدخل والثروة یؤثران في كل نواحي حیاتنا.

عاء ویدرك معظم الناس أن امتلاك المزید من المال أفضل من امتلاك القلیل منھ، ویمكن لھؤلاء ادِّ
العكس للتظاھر بالشجاعة، ولإخفاء مشاعرھم إزاء افتقارھم إلى الأصول المالیة، ومع ذلك ھناك
عشرون ملیون ألماني یشاركون في ألعاب الیانصیب كل شھر، وعلى الرغم من إدراك ھؤلاء أن
فرصتھم في ربح الجائزة الكبرى لا تتعدى فرصة واحدة من خمسة عشر ملیون فرصة نراھم
یتمسكون بالأمل في الفوز أسبوعًا بعد أسبوع، ولا یكفوّن عن التكرار الممل لعبارة: «المال لا قیمة
لھ» أو «المال لا یصنع السعادة» وعبارات من ھذا القبیل أمام الزبائن المعتادین في الحانة التي

یترددون علیھا.

ولا یوجد إنسان عاقل یدعّي أن المال وحده یصنع السعادة، وسبق أن أوردتُ في المقدمة حالات عدة
لأشخاص ربحوا جائزة الیانصیب، أو حصلوا على أموال وفیرة بسرعة بأسالیب أخرى، ولكن
لیخسروھا بالسرعة نفسھا، فھل حقق لھم المال السعادة؟ عند المستوى السطحي قد یبدو الأمر كذلك؛
لأن عدم ربح تلك الأموال كان سیجنبھم تعاسة الغرق في الدیون لاحقاً، وھو ما أدى في نھایة

المطاف إلى إعلان عجزھم عن سداد الدیون.

والواقع أن مقدار المال الذي یملكھ شخص ما في لحظة ما یبدو أقل أھمیة بكثیر من أسلوب تصرفھ
في ھذا المال، فعلیك إذاً أن تتعلم كیف تحافظ على ثروتك، وتنمیھا لكي تكون واثقاً من أن المال

سیساعدك على أن تصبح أكثر سعادة وأكثر رضا بالحیاة.

ھذا ما یجعل الأشخاص الذین یعتقدون أن مشكلاتھم أو على الأقل مشكلاتھم المالیة سوف تحَُل إذا
حصلوا فجأة على مال وفیر -سواء عن طریق الإرث أو الزواج أو ربح جائزة الیانصیب- یجعلھم

یعیشون خدعة مؤلمة، وبعبارة أدق: كسب المال المفاجئ یعني بدایة مشكلاتھم.

ما من شك في أن الملوم ھنا لیس المال، فالملوم بكل صراحة ووضوح ھم الأشخاص الذین لم
یتعلموا كیفیة التصرف في المال بحكمة للحفاظ علیھ ولتنمیة ثروتھم.

الأشخاص الذین لا یبالون بالمال، ویتجاھلون أھمیتھ عادة ما یكون لدیھم سبب واضح للادعاء أن
«المال لا قیمة لھ» أو أن «المال یجلب الشقاء»، فھم یتظاھرون بأنھم لا یبالون بالمال؛ لأنھم
بمنتھى السھولة لا یملكون أي أموال، وما من شك في أن معظم الناس یوافقون على أن الحریة
تجلب السعادة، وفي حین یجادل كثیرون بفكرة أن المال یعادل السعادة، فإن عدداً ضئیلاً من الناس
یعارضون المفھوم القائل: إن الحریة شيء إیجابي على نحو واضح لا لبس فیھ، وھي شيء یستحق

الكفاح للحصول علیھ.



إن معرفة كیفیة التصرف في المال، بحیث نحافظ على ثروتنا، وننمیھا تعني الحصول على قدر من
الحریة أكبر مما یمكن أن یتمتع بھ أولئك الذین یبذلون جھداً مضنیاً لكسب ما یؤمن لھم احتیاجاتھم
الحیاتیة: فأنت عندما تتحرر من الشعور بالقلق بشأن العمل یصبح بإمكانك العیش، حیث تشاء

والسفر إلى حیث ترغب، والتعبیر عن آرائك بحریة لا تتاح لمن یعتمد على غیره مالی�ا.

وتقول مصممة الأزیاء الفرنسیة كوكو شانیل Coco Chanel: «المال مفتاح الحریة»23، وھي
سیدة عصامیة عملت بدأب لتكوین ثروتھا، وكانت ترى في المال «رمزًا للاستقلال»24، فلا شك في
أنھا على حق، ولكن ھنا یجب أن نتروى: إذا كنت تساوي بین (الثروة)، و(الدخل الكبیر)، وتنفق
الأموال التي تكسبھا كل شھر فلن تتحرر أبداً؛ لأنك في ھذه الحالة تتیح لنفسك الاعتماد أو الإدمان
على مستوى عالٍ من الحیاة المترفة، ولن یفارقك القلق خشیة ما یمكن أن یحدث إذا فقدت مصدر
دخلك، وھناك أدلة قویة تشیر إلى أن السعي لجمع ثروة فقط لمجرد الحصول على السلع المترفة

والتمتع بحیاة البذخ نادرًا ما یحقق السعادة.

Thomas J. وقد تأكدتْ ھذه الفكرة في دراسة أجراھا الباحث الأمریكي توماس ج. ستانلي
Stanley، حیث قام بمسح أوضاع مئات الأثریاء الأمریكیین الذین كانوا جمیعاً من موالید المدة ما
بین 1946 - 1964م، إضافة إلى أنھم بدؤوا حیاتھم المھنیة بالرواتب نفسھا تقریباً، وكان أحد

ھت إلیھم ھو مدى رضاھم بحیاتھم عمومًا، على مقیاس من واحد إلى خمسة. الأسئلة التي وجِّ

وكان متوسط الدخل السنوي للأشخاص الذین قالوا: إنھم غیر راضین بحیاتھم 203 آلاف دولار
أمریكي، في حین كان الأشخاص الذین قالوا: إنھم راضون بحیاتھم یحصلون على دخل سنوي یبلغ
وسطی�ا 307 آلاف دولار أمریكي، ولكن الفرق الأھم بین المجموعتین كان یتعلق بمقدار الثروة التي
تمكنوا من جمعھا خلال السنوات الثلاثین السابقة، حیث تبیَّن أن معظم الذین أجابوا بأنھم راضون
بحیاتھم سبق لھم جمْع ثروة تبلغ 1،38 ملیون دولار أمریكي وسطی�ا، في حین كان الأشخاص الأقل
رضا بحیاتھم قد تمكنوا من توفیر 304 آلاف دولار أمریكي وسطی�ا، وكان الأشخاص الأقل رضا
یملكون 1،5 ضعف دخلھم السنوي، في حین كان الأكثر رضا یملكون 4،5 أضعاف دخلھم
السنوي، وكشف المسح عدم وجود فوارق كبیرة بین أسعار بیوت أفراد المجموعتین (798 ألف
دولار أمریكي، و785 ألف دولار أمریكي، وسطی�ا)25 تمثلّ الفرق الرئیس بین المجموعتین في أن
أفراد المجموعة الأولى كانوا أكثر میلاً لإنفاق أموالھم لتحقیق مستوى حیاة بالغة الترف، بینما كان
أفراد المجموعة الثانیة یمیلون إلى حیاة أكثر اقتصادیة؛ لأن تقدیرھم لقیمة ثروتھم كان نابعاً من

كونھا سبب الاستقلال المالي الذي ینعمون بھ لا مجرد وسیلة لشراء السلع الثمینة.

وھكذا نلاحظ أن السؤال المتعلق بمدى إسھام الثروة في السعي لتحقیق السعادة، وضمن أي ظروف
یستحق سبرًا مفصلاً. إذاً، وكما تبیَّن لكم تتوقف إجابتكم عن ھذا السؤال على السبب الذي یدفعكم
إلى السعي لتحقیق الثراء؛ بمعنى ھل تعدوّن الثراء وسیلة لتأمین حیاة مترفة أو أسلوباً تحققون
بواسطتھ الأمان والاستقلال الاقتصادي، والأرجح أنكم تتساءلون الآن إن كان ھناك عوامل معینة

�



تحدد إن كان الشخص سیصبح ثری�ا؟، ھل یوجد دلیل علمي بھذا الشأن وفي حال وجود مثل ھذا
الدلیل ماذا عساه یخبرنا؟



الفصل الثاني كيف حقق الأثرياء نجاحهم؟

ما معنى أن یكون المرء (ثری�ا)؟ ھناك إجابات عدة للسؤال عن مكونات الثروة، لدرجة أن بعض
التعریفات تتضمن جوانب لا علاقة لھا بالدخل أو بالأصول المالیة، مثل (الصحة) أو (النفوذ

السیاسي)، لكن تشتیت مفھوم الثراء على ھذا النحو یشوّش الموضوع بدلاً من أن یوضحھ.

كيف نعر�ف الثروة؟

عندما طُلب من بعض الأشخاص الألمان تعریف (الثروة) جاءت إجابات معظمھم كالآتي26: 
«إمكانیة الاستمتاع بمرحلة التقاعد دون الشعور بالقلق بشأن النقود». (%78).

ر من الاعتماد على الإعانات الحكومیة». (%67). «التحرُّ

«إمكانیة شراء كل ما ترغب فیھ وفي أي وقت تریده». (%57).

«إمكانیة العیش على الدخل الآتي من الاستثمارات فقط دون الحاجة إلى العمل» (%07).

تبدو بعض الإجابات مبھمة، فمتى یمكن لك التوقف عن «الشعور بالقلق بشأن المال»؟ وماذا تعني
عبارة «إمكانیة شراء كل ما ترغب فیھ»؟ وتختلف الإجابة عن أسئلة من ھذا النوع باختلاف الآراء
الشخصیة التي تتنوع إلى حد بعید من شخص إلى آخر، والفكرة التي تبدو واقعیة أكثر من غیرھا

ھي أنھ بإمكان الأغنیاء العیش على الدخل الآتي من الاستثمارات (فقط) دون الحاجة إلى العمل.

ولكن حتى ھذا التعریف لا یبدو دقیقاً بما یكفي، ولنفكر فیھ لوھلة: عمَّ نتحدث ھنا عن ثروة كافیة
لیعیش الفرد على ما تدره علیھ من فوائد أم عن ثروة كافیة، بحیث تدوم طوال حیاتك حتى إذا كنت
لا تتوقف عن سحب مبالغ منھا من حین إلى آخر؟ الاحتمال الثاني یتطلب مقدارًا من المال أقل من

الاحتمال الأول.

إلى ذلك، فما ھو الدخل المطلوب لتأمین (ضرورات الحیاة)؟ وما ھو معدل الفائدة التي استندتْ إلیھا
تلك الافتراضات؟

قد یبدو مبلغ الملیون دولار أمریكي بالنسبة إلى معظم الناس مبلغاً كبیرًا، فھل ھو كذلك فعلاً؟ إن أي
شخص یمتلك ملیون دولار أمریكي بصورةِ أصول یمكن استثمارھا تدر مردوداً یبلغ 3% سنوی�ا
(الأمر الذي لم یعد ممكناً بوجود منتجات منخفضة الخطورة مثل السندات الحكومیة مثلاً)، لن یجني
سوى 2500 دولار أمریكي شھری�ا من استثماراتھ، وھو مبلغ لا یكفي بأي حال من الأحوال لتأمین



حیاة مترفة، وھذا ما دعاني إلى اعتبار عشرة ملایین دولار أمریكي الحدَّ الأدنى في دراستي التي
.The Wealth Elite تحمل عنوان

تصدر شركةُ Capgemini سنوی�ا، وھي إحدى الشركات العالمیة الرائدة في مجال الخدمات
المھنیة، تقریرًا بعنوان World Wealth Report یقسم ھذا التقریر الأغنیاء إلى ثلاث مجموعات
Millionaires (أصحاب الملایین في المنزل المجاور) أصحاب الملایین العادیون متمایزة: 
Next Door: وھم الأفراد الذین یملكون ثروات تتراوح بین ملیون إلى خمسة ملایین دولار
أمریكي یمكن استثمارھا، ویبلغ عدد أصحاب الملایین من ھذا النوع في العالم 16،2 ملیون شخص.

أصحاب الملایین من المستوى المتوسط Mid-Tier Millionaires: وھم أصحاب ثروات
تتراوح بین خمسة ملایین إلى ثلاثین ملیون دولار أمریكي، ویبلغ عددھم في العالم 1،6 ملیون

شخص.

Ultra-High-Net-Worth-Individuals Ultra- كبار الأغنیاء ذوو القدرات المالیة العالیة
HNWIs: وھم أصحاب الثروات التي تتجاوز ثلاثین ملیون دولار أمریكي، ویبلغ عددھم في العالم

168 ألف شخص27.

تعیش نسبة 61% من أصحاب الملایین التي تقدر بالدولار الأمریكي في أربع دول فقط: الولایات
المتحدة الأمریكیة (5.3 ملیون) والیابان (3.2 ملیون) وألمانیا (1.4 ملیون) والصین (1.2 ملیون)
وعلى الرغم من وجود بعض الدول الصغیرة التي تضم نسباً أكبر من أصحاب الملایین قیاسًا بعدد
سكانھا مثل سنغافورة التي لا یتجاوز عدد سكانھا 5.8 ملیون نسمة، وتضم 269 ألف ملیونیر، فإن
الیابان ھي الدولة الكبرى الوحیدة التي یحق لھا أن تفخر بأن نسبة أصحاب الملایین فیھا قیاسًا بعدد
سكانھا تفوق النسبة الموجودة في ألمانیا: فھي تضم 3.2 ملیون ملیونیر، في حین یبلغ عدد سكانھا
126 ملیون نسمة، ویبلغ عدد سكان الصین 1.4 ملیار نسمة، بینھم 1.2 ملیون ملیونیر، في حین
یبلغ عدد سكان الھند 1.36 ملیار نسمة بینھم 256 ألف ملیونیر، وفي الولایات المتحدة الأمریكیة
یوجد 5.3 ملیون ملیونیر، ویبلغ عدد سكانھا 328 ملیون نسمة، وفي ألمانیا التي یبلغ عدد سكانھا
83 ملیون نسمة یوجد 1.4 ملیون ملیونیر، في حین أن روسیا التي یبلغ عدد سكانھا 144 ملیون

نسمة لا یوجد فیھا سوى 200 ألف ملیونیر28.

وما من شك في أنھ من الصعب تحدید عدد الأفراد الأثریاء وعدد فائقي الثراء بدقة؛ لأن ھذه الأرقام
تختلف باختلاف المصدر، ویحدد تقریر The Wealth Report 2020 الذي ینشره نایت فرانك
Knight Frank 29 عدد كبار الأغنیاء ذوي القدرات المالیة الكبیرة UHNWIs التي یفوق صافي

قیمتھا 30 ملیون دولار أمریكي بـ 513.244 شخصًا في كل أنحاء العالم، یعیش أكثر من ثلثي



ھؤلاء في أربع دول فقط: 240.575 شخصًا في الولایات المتحدة، و61.587 شخصًا في الصین،
و23.078 شخصًا في ألمانیا، و18.776 شخصًا في فرنسا.

وتضم ألمانیا كما لاحظنا عدداً من أصحاب الملایین یفوق ما تضمھ دول ذات عدد سكان أكبر مثل
الھند وروسیا، وینطبق ذلك على الأغنیاء ذوي القدرات المالیة العالیة الذین یملك الواحد منھم ثروة
تقدر قیمتھا الصافیة بثلاثین ملیون دولار أمریكي أو أكثر كما ینطبق على أصحاب الملایین

(العادیین).

وعندما یصل الأمر إلى أصحاب الملیارات نلاحظ أن عدد ھؤلاء في الصین، وھو 316 یفوق
عددھم في ألمانیا، وھو 129 بفارق كبیر30، ویمكن أن نعزو الانطباع الخاطئ بأن روسیا تضم
عدداً من أصحاب الملایین یفوق إلى حد بعید العدد الموجود في ألمانیا، إلى میل الأثریاء الروس إلى
التباھي بعرض ثرواتھم بطرق لافتة إلى حد المبالغة، في حین یفضل نظراؤھم الألمان التمتع

بثرواتھم بأسلوب متحفظ.

مت لنیل درجة الدكتوراه نشُرت عام 2012م العواملَ الحاسمة التي تمھد السبیل وتسبر أطروحة قدُِّ
إلى الغنى أو حتى إلى الثراء في ألمانیا في القرن الواحد والعشرین، وقد أعُدَّت الدراسة على أساس
472 مقابلة أجریت مع أصحاب مداخیل كبیرة أو مع أشخاص أغنیاء ذوي قدرات مالیة عالیة
HNWIs، بوصفھم یمثلون جزءًا من دراسة (الثراء في ألمانیا) وكان وسطي القیمة الصافیة
لثروات المشاركین في المقابلات 2.3 ملیون یورو ، وكانوا یتمتعون بمتوسط صافي الثروة

median net worth یبلغ 1.4 ملیون یورو31.

وبعبارة أخرى -وھنا نستعیر عنوان كتاب مشھور یتحدث عن كیفیة جمع ثروة في الولایات
(millionaires next door أصحاب الملایین العادیین) المتحدة- كان الأشخاص المذكورون من
ولیسوا من كبار الأغنیاء، ویبدأ المؤلف بوصف ھرم للغنى والثراء یضم المستوى الأدنى منھ
-المصنَّف ضمن فئة الغنى- الأسر التي یبلغ دخلھا ضعف الدخل الصافي للأسرة الألمانیة
المتوسطة؛ أي 54.320 یورو، ویضم المستوى الأوسط الذي صاغ لھ المؤلف تعبیر (الثروة
الھشة) الأسر التي تبلغ قیمتھا الصافیة 1.2 ملیون یورو، وأما الأسر التي وضعھا المؤلف في
المستوى الأعلى والتي یعرّفھا بأنھا صاحبة (ثروة راسخة)، فھي تتمتع بقیمة صافیة تبلغ 2.4

ملیون یورو على الأقل32.

معظم الأغنياء كونّوا ثرواتهم بالعمل بوصفهم رجال أعمال رياديين

تعُدّ ھذه الدراسة مفیدة لأي شخص یھتم بمسألة السببیة: كیف یصبح الناس ناجحین وأثریاء في
ألمانیا المعاصرة؟ كانت أھم نتیجة توصّل إلیھا المؤلف ھي أن الأشخاص المشتغلین لحسابھم
الخاص self-employed یحصلون على الأرجح على مداخیل عالیة تفوق ما یحصل علیھ



الأشخاص الذین یعملون بأجر لدى آخرین، وتبُینّ الدراسة أنھ من الصعب على من یعملون لدى
أشخاص آخرین تكوین ثروة. «ریادة الأعمال بدایةً ھي مقدمة موثوقة لتكوین ثروة كبیرة، ونحن
نلاحظ التنامي الكبیر للقیمة الوسطیة الصافیة لدى الأشخاص الذین كوّنوا ثرواتھم عن طریق ریادة
الأعمال: فالقیمة الوسطیة الصافیة للأسر المنتمیة إلى الفئة الأخیرة أعلى بمعدل 2.5 ملیون یورو

ا»33. منھا للأسر التي لا تعدّ الریادة أمرًا مھم�

وقد كانت ریادة الأعمال أوسع انتشارًا بكثیر في أوساط فئة (الثروة الراسخة) (الأسر التي تتمتع
بقیمة صافیة تبلغ 2.4 ملیون یورو أو أكثر) منھا في فئة (الثروة الھشة) (الأسر التي تتمتع بقیمة
صافیة تبلغ 1.2 ملیون یورو أو أكثر)، ویظُھِر المسح أن الأسر التي كونت ثروتھا من ریادة
الأعمال بصورة رئیسة تتمتع على الأرجح بضعف الفرصة للوصول إلى المستوى الأعلى من ھرم

الثروة34.

وتوصلت الدراسات التي أجراھا ولفغانغ لاوترباخ Wolfgang Lauterbach الذي یعُدّ من أشھر
الباحثین في مجال نظریة الثروة في ألمانیا إلى نتائج مماثلة، فبعد أن أجرى لاوترباخ مسحًا شمل
أفراداً من الطبقة المتوسطة (بمتوسط صافي ثروة یبلغ 160 ألف یورو) ومن (الأثریاء) (750 ألف
یورو) ومن الأغنیاء ذوي القدرات المالیة العالیة HNWIs (3.4 ملیون یورو)، إضافة إلى أغنى
مئة شخص في ألمانیا (1.5 ملیار یورو) وأغنى مئة شخص في العالم (10.5 ملیار یورو)، وجد أن
نسبة 64.5% من HNWIs في ألمانیا ھم من رجال الأعمال الریادیین، و«تظُھِر الدراسة
التجریبیة أن الثروة مُتاحة فقط للمشتغلین لحسابھم الخاص، ولم تتوافر سوى أدلة شحیحة على
وجود ثروة كوّنھا صاحبھا عن طریق العمل بأجر لدى آخرین»35، وتبلغ نسبة رجال الأعمال
الریادیین 98% من أغنى مئة شخص في ألمانیا، و95.2% من أغنى مئة شخص في العالم، وقد
خلص لاوترباخ إلى نتیجة مفادھا أن «ریادة الأعمال ھي الشرط الضروري الأساسي لتكوین ثروة

كبیرة»36.

عصامي أم ولُدَِ وفي فمه (ملعقة فضية)؟

UBS في عام 2015م أكدت دراسة دولیة حول أصحاب الملیارات نشرھا المصرف السویسري
بالاشتراك مع شركة PWC للخدمات المھنیة أن غالبیة أصحاب الملیارات لم یرثوا ثرواتھم، بل
جمعوھا عن طریق ریادة الأعمال والاستثمارات، و«من بین أكثر من 1300 شخص من أصحاب
الملیارات الذین شملتھم الدراسة على الصعید العالمي ممن یملكون ثروة تبلغ 5.4 ترلیون دولار
أمریكي (أكثر بمبلغ 4.7 ترلیون دولار أمریكي مما كانت علیھ عام 1995م؛ أي 0.7 ترلیون دولار
أمریكي)، وكانت نسبة 66% منھم أصحاب ملیارات عصامیون بالمقارنة مع نسبة 43% عندما بدأ
العمل على الدراسة عام 1995م، وكان معظم أصحاب الملیارات الجدد مقیمین في الولایات المتحدة
الأمریكیة، حیث كانت توجد نسبة 47% من ثروة أصحاب الملیارات العصامیین الذین شملتھم



الدراسة عام 2014م، ولكن رجال الأعمال الریادیین الآسیویین أسھموا في ھذا التنامي الكبیر
والمفاجئ للأعمال الریادیة، فأصحاب الملیارات في آسیا یمثلون نسبة 36% من ثروة أصحاب
الملیارات العصامیین، وبذلك تراجعت أوروبا إلى المرتبة الثالثة بوصفھا موقعاً یضم الثروات

الكبرى، إذ یوُجد فیھا نسبة 17% من أصحاب الملیارات العصامیین»37.

وإذا تفحصت قائمة أغنى الأشخاص في العالم فسوف تلاحظ أن معظم أصحاب الملیارات الأكثر
ثراء في العالم كوّنوا ثرواتھم بالعمل بوصفھم رواد أعمال عصامیین، وفیما یلي قائمة مجلة
Jeff التي تضم أغنى عشرة أشخاص في العالم في عام 2020م38: 1. جیف بیزوس Forbes

.Amazon كوّن ثروتھ بوصفھ رجل أعمال ریادی�ا في موقع Bezos

.Microsoft كوّن ثروتھ بوصفھ رجل أعمال ریادی�ا عن طریق برامج Bill Gates 2. بیل غیتس

3. برنارد أرنولت Bernard Arnault كوّن ثروتھ بوصفھ رجل أعمال ریادی�ا في مجال منتجات
الترف التي تحمل علامات شھیرة مثل LVMH (تكتل اقتصادي نشأ عن اندماج لویس فیتون

.(Moët Hennessy ومویت ھینِسي Louis Vuitton

4. مارك زوكربرغ Mark Zuckerberg أصبح ثری�ا نتیجة عملھ الریادي وإنشائھ موقع
.Facebook

5. وارن بوفیھ أصبح ثری�ا نتیجة عملھ في الاستثمارات.

6. لاري إیلیسون Lary Ellison أصبح ثری�ا نتیجة العمل الریادي في موقع قواعد البیانات
.Oracle

.Microsoft أصبح ثری�ا نتیجة العمل الریادي في برامج Steve Ballmer 7. ستیف بالمر

.Google أصبح ثری�ا نتیجة العمل الریادي في محرك البحث Larry Page 8. لاري بیج

.Google أصبح ثری�ا نتیجة العمل الریادي في محرك البحث Sergey Brin 9. سیرغیھ برین

10. أرمانسیو أورتیغا Armancio Ortega أصبح ثری�ا نتیجة العمل الریادي في شركات مثل
.Zara

تظُھر ھذه القائمة أیضًا أن كل أصحاب الملیارات الأكثر ثراء في العالم -باستثناء أرنولت- ھم
أشخاص عصامیون، ولیسوا ورثة، وینطبق ذلك أیضًا على باقي الأسماء في القائمة، وأن غالبیة
الأشخاص الواردة أسماؤھم في قائمة Forbes السنویة التي تضم أسماء أغنى أربع مئة أمریكي ھم
أیضًا رجال أعمال رواد عصامیون، ویعتقد كثیر من الأشخاص أن تكوین رجال الأعمال الریادیین

�



العصامیین للثروة كان أسھل في الماضي، وأن معظم الأثریاء حالی�ا ورثوا ثرواتھم، ولكن الواقع
یقول عكس ذلك: في عام 1984م كان أقل من نصف الأسماء الواردة في قائمة Forbes التي تضم
أسماء أغنى أربع مئة أمریكي مرتبة بحسب مقدار ثرواتھم ھي أسماء أصحاب ملیارات عصامیین،
وفي عام 2018م كانت أسماء الأشخاص العصامیین تمثلّ نسبة 67%! وقد جرى حساب النسب
على أساس منظومة یصُنَّف بموجبھا كل صاحب ملیارات ورد اسمھ في قائمة Forbes التي تضم
أربع مئة اسم على أساس مقیاس من واحد إلى عشرة، حیث المستوى (واحد) یشیر إلى أن صاحب
الاسم ورث كل ثروتھ، ولا یبذل أي جھد لتنمیتھا، ویشیر المستوى (عشرة) إلى أن صاحب الاسم
نشأ في ظروف متواضعة جد�ا، وكوّن ثروتھ بجھده الخاص خلافاً لكل التوقعات، وأدُرج اسم أي

شخص یصنف اعتبارًا من المستوى 6 وحتى 10 ضمن فئة الأثریاء العصامیین.

وتبدو فرص التخلص من الفقر وجمع ثروة طائلة أعلى بكثیر في آسیا منھا في أوروبا أو في
الولایات المتحدة الأمریكیة، و«یختلف ملوك المال الجدد في آسیا عنھم في مناطق أخرى، فھُم
یظُھرون مدى التقدم الاقتصادي المفاجئ الذي حققتھ آسیا مؤخرًا، ونشأت نسبة 25% من ھؤلاء
نشأة فقیرة مقارنة بنسبة 8% في الولایات المتحدة الأمریكیة، و6% في أوروبا، وإنھم أصغر سن�ا
من أقرانھم في باقي أنحاء العالم، فالعمر الوسطي لأصحاب الملیارات الآسیویین العصامیین ھو 57
عامًا ما یجعلھم أصغر بعشر سنوات تقریباً من نظرائھم في الولایات المتحدة الأمریكیة

وأوروبا»39.

ویبدو تكوین الثروة في حال العمل بأجر لدى آخرین أصعب، ولكنھ لیس مستحیلاً، فقد أجمعت
الدراسات التي أوردناھا ھنا على أن العمل لدى آخرین نادرًا ما یكون مصدرًا للثراء40، ویشغل
أصحاب (المھن الحرة) كالأطباء والمحامین والمحاسبین وما إلى ھنالك، مرتبة متوسطة بین
العاملین لدى آخرین ورجال الأعمال الریادیین، ومع أن العمل في مشروع خاص مستقل یعُدّ مھنة
حرة فإنھ «یوفرّ فرصًا كبیرة للراغبین في التطور من مستوى الطبقة الوسطى إلى مستوى الطبقة
الغنیة، أو من مستوى الغنى إلى مستوى الثروة الھشة، لكنھ لا یعُدّ مناسباً بوصفھ سبیلاً إلى تكوین
ثروة راسخة»41، ففي ألمانیا مثلاً یفوق احتمالُ وصول أصحاب المھن الحرة إلى درجة الثراء
-بمعنى أكثر من (مجرد) تأمینھم لدخل فوق المتوسط- معدلَ ثلاثة أضعاف ونصف، وبالنسبة إلى

رجال الأعمال الریادیین یرتفع الاحتمال إلى أربعة أضعاف ونصف42.

یعُدّ المیراث عاملاً آخر لتكوین ثروة مع أنھ لا یقُارن من حیث الأھمیة بأھمیة الدخل الناتج عن
PWC وشركة UBS العمل، ویتأكد ذلك في النتائج التي توصلت إلیھا دراسة المصرف السویسري
المذكورة أعلاه التي تظُھِر وجود زیادة عالمیة في نسبة أصحاب الملیارات العصامیین مقارنة
بنظرائھم ممن ورثوا ثرواتھم، وعلى الرغم من أن ضریبة الإرث في ألمانیا أخفض منھا في باقي
الدول، فإن الدخل الناتج عن العمل یعُدّ العامل الأھم لدى أكثر من نصف الأسر الثریة، ومع ذلك،

ُ



اعتبَر ثلثُ الأشخاص الذین شاركوا في الإجابة عن أسئلة الدراسة أن المیراث أھم من الدخل الناتج
عن العمل، في حین اعتبر 13% منھم أن العاملیَْن متساویان في الأھمیة.

وفي المقابل، تسلِّم المؤلفة بوجود أنواع مختلفة من المیراث، فوراثة ثروة منتِجة؛ أي مشروع عمل
-أو عمل خاص مستقل موروث، كما تصفھ ھي- یزید إلى حد بعید من احتمال تكوین ثروة مقارنةً

بوراثة أصول مادیة.

وبالنسبة إلى فائقي الثراء؛ أي أصحاب الملیارات الألمان یؤدي الإرث دورًا أھم، سواء بالمقارنة
مع أصحاب الملایین أو بالمقارنة مع نظرائھم على مستوى العالم، ویبینّ ولفغانغ لاوترباخ أن نسبة
36% فقط من الأشخاص الأكثر ثراء في ألمانیا كوّنوا ثرواتھم نتیجة العمل والمشروعات الخاصة
المستقلة مقارنة بنسبة 56% من الأشخاص الذین كونوا ثرواتھم نتیجة میراث، وعلى المستوى
العالمي ھناك نسبة 22.4% فقط من الأشخاص الأكثر ثراء ورثوا ثرواتھم، في حین كوّنت نسبة

73% ثرواتھا نتیجة العمل والمشروعات الخاصة المستقلة43.

Dieter Schwars وھذا لا یعني أن كبار الأثریاء الألمان ورثوا ثرواتھم، فیعُدّ دیتیر شوارز
(صاحب سلسلة Lidl التي تعني أفضل نوعیة بأرخص سعر) من كبار الأثریاء في ألمانیا، حیث
ر انطلاقاً من میراثھ أكبر ورث عن والده سلسلة مراكز تسوق محلیة تملك ثلاثین متجرًا، ولكنھ طوَّ
سلسلة تبیع بأسعار رخیصة في ألمانیا بعد سلسلة Aldi، ویظُھِر ھذا المثال أیضًا أن تقلید
مشروعات الأعمال المملوكة لعائلات یبدو في ألمانیا أقوى مما ھو علیھ في مناطق أخرى من

العالم44.

السمات الشخصية والثروة

ینُسب إلى الكاتب ف. سكوت فیتزجیرالد F.Scot Fitzgerald قولھ: «الأغنیاء مختلفون عني
وعنك». ویرُوى عن إرنست ھمنغواي Ernest Hemingway إجابتھ: «صحیح، لدیھم مال
أكثر»، والواقع أن عبارة فیتزجیرالد الفعلیة التي استخدمھا في قصتھ القصیرة التي ألفھا عام
1926م بعنوان The Rich Boy ھي: «سأخبرك بأمر یتعلق بأصحاب الثروات الطائلة، فھم
مختلفون عني وعنك، فھُم یملكون الأشیاء، ویستمتعون بھا في وقت مبكر من حیاتھم، وھذا یؤثر
فیھم، ویجعلھم لطفاء عندما نكون نحن قساة، ویجعلھم متشككین عندما نكون نحن مفعمین بالثقة إلى

حد تعجز عنده عن فھْم السبب ما لم تكن قد ولدت ثری�ا»45.

لطالما خامرت الناس الشكوك بأن الأغنیاء (مختلفون) بطریقة ما لیس فقط بما یملكونھ، ولكن
بشخصیاتھم، ومع ذلك لا توجد دراسات علمیة كافیة یمكن أن تؤكد أو تنفي ھذه الفرضیة، لا في
الولایات المتحدة ولا في أوروبا، ففي عام 2018م، أجرى فریق یضم ستة علماء اقتصاد وعلماء

�



نفس ألمان دراسة شاملة: أجرى ھؤلاء مقابلات مع 130 شخصًا ثری�ا، واستخدموا نتائج المقابلات
للتوصّل إلى توصیف نفسي عام للشخصیة جرت مقارنتھ لاحقاً بالسكان عمومًا46.

ومن بین النماذج التي طورھا الباحثون النفسیون لوصف أنواع الشخصیة برز نموذج السمات
الخمس الكبرى، وھیمن إلى حد كبیر خلال العقود الماضیة، واستخدمتْ دراسةُ الثراء التي أجریت
عام 2018م نسخة مكثفة عن اختبار السمات الخمس الكبرى للتمییز بین السمات الشخصیة
الجوھریة: الإتقان Conscientiousness: ھو سمة تمیِّز الأشخاص المتمكّنین الذین یھتمون
بالتفاصیل والذین یتسمون بالدأب والكفاءة وحب التنظیم؛ الأشخاص الطموحون والمثابرون وذوو

المواعید الدقیقة.

العصاب Neuroticism: ھم الأشخاص الذین یعانون درجة عالیة من العصاب أمیل إلى العصبیة
یشعرون بالقلق طوال الوقت بشأن كل شيء وأي شيء یمكن ألا یسیر حسب ما ھو مقرر، وغالباً ما

تكون ردود أفعالھم متھورة، والأھم من ذلك كلھ یفتقرون إلى الاستقرار النفسي.

اللطف Agreeableness: الأشخاص الذین یتمتعون بدرجة عالیة من اللطف لدیھم رغبة واضحة
في الانسجام، فھم یمیلون إلى التنازل بسرعة، وغالباً ما یفرطون في الثقة.

الانبساطیة Extraversion: ھم الأشخاصُ الذین یتمتعون بدرجة عالیة من الانبساطیة، ویمیلون
إلى الثرثرة، وھم مصممون، ومقدامون، ویتسمون بالنشاط والجرأة.

الانفتاح على التجارب الجدیدة Openness: ھم الأشخاص الذین یتمتعون بدرجة عالیة من
الانفتاح على التجارب الجدیدة، ویتصفون بالخیال الخصب، والإبداع، وحب الاستطلاع.

بعد مقارنة سمات شخصیات الناس عمومًا بسمات الأثریاء الذین أجرى معھم الباحثون مقابلات
تبرز الأنماط الآتیة47: - الأثریاء أكثر استقرارًا نفسی�ا، ومن ثم أقل عصابیة.

- الأثریاء انبساطیون على نحو خاص.

- الأثریاء أكثر انفتاحًا على التجارب.

- الأثریاء أقل لطفاً ما یعني أنھم غالباً أقل تفادیاً للمواجھات.

- الأثریاء أكثر إتقاناً لعملھم.

وإضافة إلى اختبار السمات الخمس الكبرى سبر الباحثون سمتین شخصیتین أخریین: النرجسیة،
والاعتقاد بوجود إمكانیة تحكم داخلیة internal locus of control، وتوصلوا إلى النتائج الآتیة:

- الأثریاء أكثر نرجسیة.



- یتمتع الأثریاء بإمكانیة تحكم داخلیة أقوى؛ ما یعني أنھم غالباً ما یوافقون على عبارات من نوع:
«أنا أقرر مسار حیاتي» أكثر مما یوافقون على عبارات من نوع: «ما تحققھ في الحیاة ھو أساسًا

مسألة حظ أو قدر».

(The Wealth Elite) تنسجم نتائج دراسة الثراء ھذه مع نتائج أطروحتي لنیل درجة الدكتوراه
التي توصلتْ إلى النتیجة نفسھا القائلة: إن الأثریاء مستقرون نفسی�ا إلى حد بعید (أي إنھم لیسوا
عصابیین بدرجة كبیرة)، والتي أظھرت أنھم منفتحون على نحو خاص على التجارب الجدیدة،

وینعمون بدرجة أكبر من الانبساطیة وأكثر إتقاناً لعملھم، ولكنھم لیسوا بالضرورة لطفاء.

وخلافاً للمسح المذكور أعلاه الذي أجُري على 130 شخصًا ثری�ا تضمنت الدراسةُ التي أجریتھا
حول الأشخاص فائقي الثراء مقابلاتٍ معمقة دامت كلٌّ منھا ساعة أو ساعتین، وھنا لم یقتصر الأمر
على إخضاع الأشخاص فائقي الثراء الذین أجریت معھم المقابلات لنسخة مكثفة من اختبار السمات

الخمس الكبرى، ولكنھم خضعوا أیضًا إلى نسخة مفصلة من الاختبار تضم خمسین سؤالاً.

وقد كانت إحدى النتائج الرئیسة المستمدة من الاختبار ھي أن الأشخاص فائقي الثراء قد لا یلتزمون
بالأعراف في بعض الأحیان، فھم یجدون متعة في مخالفة المسار السائد، ولا یجدون حرجًا في
معارضة الرأي العام، وثمة نتیجة أخرى: الأشخاص فائقو الثراء ینزعون أكثر من غیرھم إلى
اتخاذ القرارات انطلاقاً من شعورھم الغریزي، وھم یمیلون إلى الاعتماد على الحدس أكثر من

اعتمادھم على التحلیل المفصَّل.

والأھم من كل ذلك یمیل الأثریاء أیضًا إلى اعتماد مقاربة للتعامل مع الھزائم والنكسات مختلفة تمامًا
عن مقاربات معظم الناس، فالناس عمومًا یفضلون أن یعزوا فضل نجاحھم إلى أنفسھم، ویسعون
إلى إلقاء اللوم على الآخرین، عندما یواجھون الھزائم والنكسات، وأما الأثریاء فیتصرفون في ھذه
الحالة بأسلوب مختلف تمامًا، كما أظھرت المقابلات: فھم یسعون إلى معرفة أسباب النكسات داخل
أنفسھم، ولا یبحثون عنھا في الظروف الخارجیة أو لدى أشخاص آخرین؛ لأن ذلك یمنحھم إحساسًا
بالقوة: «إذا كان الخطأ خطئي فبإمكاني تغییره، فأنا أسیطر على حیاتي»، وھناك أسباب عدة تحكم
نجاح بعض الأشخاص في تكوین ثروة وفشل آخرین، ولكن التولیفة المحددة من السمات الشخصیة

التي توصلتْ إلیھا كلتا الدراستین ھي دون ریب واحدة من تلك الأسباب.

وقد توصلت دراسة Böwing-Schmalenbrock المذكورة آنفاً إلى نتائج مماثلة: أظھرت
الدراسة أن نسبة 64% من رجال الأعمال الریادیین، و68% من المھنیین المشتغلین لحسابھم كانوا
منفتحین على التجارب الجدیدة، بالمقارنة مع نسبة 35% فقط من أفراد الطبقة الوسطى48، وفي
المقابل ثبت أن الانسجام مع رجال الأعمال الریادیین كان أصعب من الانسجام مع أشخاص من
الطبقة المتوسطة، ففي حین أظھرت نسبة 69% من أفراد الطبقة الوسطى سلاسة في التعامل،
ھبطت النسبة إلى 60% لدى التعامل مع رجال أعمال ریادیین، وبدا الأمر معكوسًا في حال
العاملین بأجر لدى آخرین، ویحصلون على مرتبات فوق الوسط: فقد كان الانسجام مع ھؤلاء أسھل
بكثیر من الانسجام مع رجال الأعمال الریادیین ومع أفراد الطبقة المتوسطة49، وتوحي ھذه النتائج



بأن نجاح العاملین بأجر لدى آخرین یتطلب منھم أن یتمتعوا بدرجة فوق الوسط من قابلیة التكیف
وحسن المخالطة الاجتماعیة، في حین أن القدرة على التعامل مع المواجھات تبدو أكثر أھمیة بالنسبة

إلى رجال الأعمال الریادیین.

وفي دراسة إحصائیة شاملة لنتائج دراسات أخرى نشرھا راوخ Rauch، وفریس Frese عام
2000م سبرا فیھا الصلة بین السمات الشخصیة والنجاح في مجال الأعمال، توصّل الباحثان إلى
الاعتقاد بوجود علاقة غیر خطیة non-linear بین النجاح في مجال الأعمال والرغبة في
المجازفة: فلغایة نقطة معینة تؤثر الرغبة في المجازفة إیجابی�ا في النجاح في مجال الأعمال، ولكن
الاعتیاد على المجازفة عند مستویات عالیة قد یؤدي إلى نتائج سلبیة. «التحوّل إلى رجل أعمال
ریادي خطوة لا تخلو من المجازفة، ولكن ممارسة الأعمال بأسلوب ینطوي على مجازفة قد یكون
خطرًا»50، وقد توصلت بعض الدراسات إلى استنتاج أن «المجازفة مرتبطة سلبی�ا بالنجاح في مجال

الأعمال»51.

ویؤكد كل من راوخ وفریس في مقال آخر یعود إلى عام 2007م أن الدراسات الإحصائیة الشاملة
لنتائج دراسات أخرى أظھرت وجود علاقة متبادلة - وإن كانت ضعیفة - بین المجازفة والنجاح في
مجال الأعمال، «وھي صغیرة بالمقارنة مع الخصائص الشخصیة الأخرى، ولھذا نقترح إجراء
اختبار في المستقبل یظُھِر إن كانت العلاقة منحنیة الخطوط Curvilinear بین مجازفة رجال

الأعمال الریادیین وبدء مشروع عمل والنجاح، ھي علاقة حقیقیة... »52.

ویثیر ھذا أیضًا مسألة تقدیر رجال الأعمال الریادیین لمدى المجازفة في سلوكھم، حتى لو كان
الآخرون یلاحظون تلك المجازفة، فمن وجھة نظر مراقب قد یعُد سلوكٌ ما بأنھ مجازفة خطرة، في
حین یمكن لصاحب مشروع العمل أن یرى في ھذا السلوك محاولة لخفض مستوى الخطر إلى الحد
الأدنى»53، ویشیر شل وآخرون Chell et al. إلى أنھ من وجھة نظر رجل الأعمال الریادي یمكن
حتى لخیار الامتناع عن التصرف أن یمثلّ مخاطرة كبرى، وفي حین یحُتمل أن یبدو تصرف ما من
حیث الظاھر منطویاً على مجازفة یمكن لرجل الأعمال الریادي أن یعدّ التصرف نفسھ إستراتیجیة

لخفض احتمال الخطر54.

وقد توصلت دراسة أجریت بوصفھا جزءًا من الدراسة التي قام بھا UBS/PwC عام 2015م إلى
نتیجة مفادھا أن أصحاب الملیارات لدیھم مفھوم للمجازفة یختلف عن مفھومنا لھا، فالمجازفة
الكبرى بالنسبة إلیھم ربما تكمن في ضیاع فرصة ما، «یخشون أن یخسروا؛ لأنھم لم یقتنصوا
الفرصة وھم غالباً لا یقلقون من الجانب السلبي المتمثل في فشل مشروع جدید، ولكن تقلقھم فكرة

إضاعة فرصة الجانب الإیجابي من المشروع»55.



وقد لاحظنا أن معظم الأشخاص الأثریاء جَمَعوا ثرواتھم نتیجة عملھم بوصفھم رجال أعمال
ریادیین، وعلیھ فإنھ من الأھمیة بمكان الاطلاع على النتائج التي توصلت إلیھا دراسة أمریكیة
تناولت فكرة الریادة في مجال الأعمال؛ لكي نجیب عن سؤال: «كیف حقق الأغنیاء نجاحھم؟»، وما
action مدى أھمیة الأھداف في ھذا السیاق؟ یلجأ مایكل فریس إلى منھجیة (نظریة الأداء
Locke لاستكشاف الإجابة عن ھذا السؤال، وھو یشیر إلى الدراسات التي قام بھا لوك (theory
ولاثام Latham اللذان توصلا إلى نتیجة مفادھا أن الأھداف الطموحة تؤدي عمومًا إلى نتائج
أفضل، ویورد فریس ثلاثة أسالیب من التفكیر بالأھداف: «یتمثل أحد الأسالیب في تخیُّل مدى
الرضا الذي ستشعر بھ عند تحقیق الھدف، ویتمثل الأسلوب الثاني في الشعور بالقلق خشیة عدم
تحقیق الھدف، وأما الأسلوب الثالث فیتمثل في إجراء مقارنة بین الھدف المرجو والوضع الراھن،
ومع أن تخیُّل تحقیق الھدف والقلق بھذا الشأن یقللان فرص الوصول إلى الھدف، فإن مقارنة
التخیلات الإیجابیة حولھ بالوضع الراھن تعُدّ الأسلوب الأكثر فاعلیة لتحقیق الإنجازات الكبرى»56.

ویشیر كل من مایك فریس وجودیث ستیوارت Judith Stewart إلى أن الأشخاص یختلفون من
حیث درجة الجدیة التي یسعون بھا لتحقیق أھدافھم، ویختلف الأشخاص من حیث مدى صواب
تخطیطھم لأدائھم، وعلى الرغم من ارتباط ھذین العاملین ببعضھما، فإنھما لیسا الشيء نفسھ؛ لأن:
«عنصر component التخطیط وعنصر الھدف متمایزان مفاھیمی�ا مع أنھما قد یكونان مترابطین
تجریبی�ا، ویمكن أن یكون الشخص شدید المیل إلى تحقیق ھدف ما، ولكنھ یفتقر إلى الدقة في
التخطیط»، ویتحدث فریس وستیوارت عن (أسالیب الأداء) التي یمكن تعلُّمھا إلى حد ما على

الأقل57.

الخطة تردم الھوة بین الأفكار والأفعال، وبذلك تترجم الأھداف إلى مشروعات58، ولكن فریس یؤكد
أیضًا أن (التخطیط) بھذا المعنى لا یعني بالضرورة الضبط الدقیق لكل التفاصیل، فالخطة یمكن
أحیاناً أن تكون مجرد فكرة عامة بشأن أسلوب الشروع في العمل59، ولكن عندما یدعّي رجل
الأعمال الریادي أنھ لم یضع أي خطة، وأنھ یعتمد فقط على الحدس و(الشعور الغریزي) فإنھ بذلك

یمكن أن یكون بصدد تنفیذ خطة كامنة في مستوى دون الوعي60.

ا في دفْع الناس إلى العمل وفي خفْض احتمال نسیان الأھداف61، ولكن إذا وتؤدي الخطط دورًا مھم�
كانت الخطط بالغة الصرامة، وغالى رجال الأعمال الریادیون في الالتزام بھا، حتى في الحالات

التي یكون فیھا من الأنسب التصرف بمرونة، فإنھا یمكن أن تعیق سیر العمل فعلی�ا62.

ا ناقشا فیھ وفي عام 2004م، نشر ج. روبرت بوم Robert J. Baum وإدوین أ. لوك مقالاً مھم�
أھمیة تحدید الأھداف، وتظُھِر الأدلة التجریبیة على نحو حاسم أن «الأھداف المحدَّدة التي تنطوي
على تحدٍّ تؤدي إلى رفع مستوى الأداء أكثر من الأنواع الأخرى من الأھداف»63، وقد جرى اختبار



نظریة التحفیز ھذه على نحو شامل على مستوى الأفراد والمجموعات، وكان بوم ولوك أول من
طبق ھذه النظریة على رجال الأعمال الریادیین، حیث تمكّن الرجلان بعد دراسة حالات 229 رجل
أعمال ریادی�ا من تأكید الفرضیة القائلة: «كلما ارتفع مستوى أھداف رجل الأعمال الریادي أو
المدیر التنفیذي المتعلقة بتطویر مشروع ما ارتفع مستوى أھداف تطویر المشروع المقبل64، وأكدت
الأدلة التجریبیة التي جمعھا الرجلان الصلة القائمة بین الفاعلیة الذاتیة self-efficacy والطموح:
«كلما ارتفع معدل الفاعلیة الذاتیة لدى رجل الأعمال الریادي أو المدیر التنفیذي فیما یتصل بتطویر
مشروع ما ارتفع مستوى الأھداف الخاصة بتطویر المشروع المقبل»65، وقد ثبت أن ھذه الفكرة
تنطبق على تطویر منظمة بكاملھا وعلى عملیة تحقیق الأھداف الفردیة، وتقدم الدراسة المذكورة
أدلة قویة تظُھِر أن الأھداف الطموحة طویلة الأمد تتمتع بتأثیر مھم في النجاح: «وھكذا قمنا بقیاس
الرؤیة vision بما ھي ھدف طویل الأمد، وینبغي تفسیر النتائج الإیجابیة لھذه الدراسة حول الرؤیة

على أنھا تدعم فكرة تبنيّ أھداف طویلة الأمد»66.

�ا؟ هل أنت في حاجة إلى دراسة جامعية لكي تصبح غني

ما زال كثیر من الشباب یعتقدون أن الحصول على شھادة جامعیة ھي الطریقة الأفضل لكسب مال
وفیر ولتأمین مھنة ناجحة، وربما كان خریجو الجامعات یكسبون عمومًا أموالاً تفوق ما یكسبھ غیر
الخریجین، ولكن الحسابات من ھذا النوع ینبغي أن تعُامل بمزید من الحذر، ولا سیما لأنھا لا تأخذ
دائمًا في الحسبان الأوقات الطویلة التي تكون فیھا الأموال التي یكسبھا الطلاب صفرًا، إضافة إلى

المبالغ الكبیرة التي یدفعھا ھؤلاء بوصفھا نفقات لدراستھم.

وإلى ذلك، فالأرقام التي نحصل علیھا من الماضي، لا تنبئنا بالكثیر عما سیحصل في المستقبل،
وعلیھ لا یمكن القول: إن الشباب الذین ینقطعون عن الدراسة الجامعیة أو لا ینتسبون إلى الجامعات

أساسًا لا یتمتعون بأي فرصة.

وفیما یلي بعض الأمثلة:

مایكل دِل Michael Dell (ولد عام 1965م).

یعُدّ دِل من أغنى أغنیاء العالم، إذ تبلغ القیمة الصافیة لموجوداتھ 28 ملیار دولار أمریكي، وبعد أن
تخرج دِل من المدرسة الثانویة انتسب إلى جامعة تكساس عام 1983م، وكان یخطط لیصبح طبیباً،
ولكنھ بدلاً من التركیز على دراستھ انقطع عن الدراسة الجامعیة عام 1984م، وأسس شركتھ

الخاصة في مدینة أوستن في تكساس.

ریتشارد برانسون Richard Branson (ولد عام 1950م).

یعاني برانسون من مشكلة عسر القراءة، إضافة إلى أنھ كان یحصل على علامات متدنیة في
المدرسة، وانقطع عن الدراسة دون الحصول على أي مؤھلات، وھو یملك حالی�ا عدة شركات



خاصة بھ ومن أصحاب الملیارات ومن كبار الأثریاء في المملكة المتحدة.

ستیف جوبز (1955-2011م).

Cupertino الثانویة في مدینة كیوبیرتینو Homestead في عام 1972م تخرج جوبز من مدرسة
في كالیفورنیا، وانتسب إلى جامعة Reed College في مدینة بورتلاند في أوریغون، ولكنھ انقطع
عن الدراسة الجامعیة بعد الفصل الأول، وأسس فیما بعد أغنى شركة في العالم، وھي شركة

Apple، وغدا من أصحاب الملیارات.

رینولد ورث Reinhold Würth (ولد عام 1935م).

في عام 1949م، حیث كان عمر رینولد ورث آنذاك أربعة عشر عامًا سجّلھ والده في مدرسة
متوسطة، ومن ثم ضمھ إلى شركتھ، وھي شركة لبیع البراغي بالجملة في مدینة كونزیلساو
Künzelsau في ألمانیا، بوصفھ موظفاً ثانیاً ومتدرباً أول، وتسلم رینولد مسؤولیة الشركة عندما
أصبح في التاسعة عشرة بعد وفاة والده، وأسس مشروع عمل عالمي یضم سبعین ألف موظف،
ر مجلة Forbes ثروتھ الصافیة بستة عشر ملیار دولار أمریكي ما یجعلھ واحداً من كبار وتقدِّ

الأثریاء في ألمانیا.

وفي كتاب The Education of Millionaires الذي یستند إلى مقابلات أجُریت مع مجموعة
كبیرة متنوعة من أصحاب الملایین وأصحاب الملیارات الذین لم یحصلوا على شھادة جامعیة،
یتحدى مایكل إلسبرغ Michael Ellsberg الاعتقاد التقلیدي الشائع القائل: إن الدراسة الأكادیمیة
ا في تحقیق الثراء: «نسبة 90% تقریباً من الأشخاص الذین قابلتھم، وتحدثت عنھم تمثل عاملاً مھم�
في كتابي ھم أصحاب ملایین بالمعنى الحرفي وكثیر منھم أصحاب ملیارات... عندما طرحت على
كل أصحاب الملایین والأشخاص الناجحین الذین قابلتھم لإعداد ھذا الكتاب سؤالاً حول النموذج
التعلیمي الحالي كانت إجابتھم: «لا، شكرًا لا أریده»67، واستناداً إلى الفرضیة المثیرة للاستفزاز
التي یطرحھا الكتاب، فإن نسبة ضئیلة مما تدرّسھ الجامعات یفید الخریجین فعلی�ا في تحقیق النجاح
ل في بعض الحالات عامل إعاقة: على الصعید المالي، حتى إن ما یتعلمھ الناس في المدارس قد یشكِّ
«ما زالت الدراسة ضروریة لكي تتعلم كیف تؤدي الأعمال المھمة التي تتلقى علیھا أجرًا، ولكن في
ھذه الأیام یبدو أن القدر الأكبر من التعلیم الذي یجعلك تجني المال فعلی�ا ھو في نھایة المطاف التعلیم
الذي تحصل علیھ من الدراسة الذاتیة في مجال الذكاء العملي والمھارات العملیة والذي تكتسبھ

خارج نطاق المؤسسات التعلیمیة التقلیدیة»68.

وقد انقطع رجل الأعمال الریادي إنریك سیكست Enrich Sixt، وھو من كبار الأثریاء في ألمانیا
عن الدراسة في برنامج دراسات الأعمال بعد فصلین دراسیین فقط، وقال لاحقاً: إن ما كان یتعلمھ
في الجامعة لم یكن لھ أي علاقة بحیاتھ ومھنتھ في المستقب،. ولو كانت كلیات العلوم الاقتصادیة في

ً



الجامعات تمتلك فعلاً أسرار تكوین الثروات وإستراتیجیاتھا لوجب أن یكون العدد الأكبر من أساتذة
إدارة الأعمال بكل ما یملكونھ من معارف من أصحاب الملایین أو حتى الملیارات، وھو ما لا

یحصل على أرض الواقع.

وفي تجربة لافتة للاھتمام، طُلب من المشاركین في الاختبار القیام بدور مدیر مصنع في برنامج
محاكاة حاسوبیة، وكُلفّوا بمھمة الحفاظ على مقدار محدد من إنتاج السكر عن طریق تعدیل عدد
العاملین في المصنع بما یتوافق مع ھذا الھدف، ولم تكُشَف المعادلة الوظیفیة الأساسیة للمشاركین
في الاختبار في أثناء مرحلة التعلیم، ولم یكن ھؤلاء یعلمون أنھ سیجري اختبارھم لاحقاً لمعرفة
مستوى جودة أدائھم، وقد أظھر الاختبار أنھم تمكنوا من ضبط الإنتاج في مصنع السكر دون أن

یتمكنوا من شرح الطریقة التي اتبعوھا.

وفي محاكاة حاسوبیة أخرى كانت ھذه المرة في مصنع للثیاب المصنوعة من قماش الجینز سبر
الباحثون العلاقة المتبادلة بین معرفة المنظومة والتحكم في المنظومة، وفي ھذه التجربة، كُلِّف
المشاركون في الاختبار برفع الأرباح إلى الحد الأقصى في شركة ناشطة في سوق لا یوجد فیھ
سوى منافس رئیس واحد، وذلك عن طریق اتخاذ قرارات بشأن أسعار التجزئة وأحجام الإنتاج،
وجرى قیاس المعرفة الواضحة Explicit Knowledge لدى المشاركین في الاختبار بأسلوب
إعادة الشرح teaching back ومن ثم استخُدِمت النتائج لإعادة تركیب عملیات التفكیر الخاصة
بھؤلاء؛ أي (النموذج الذھني) الخاص بھم، وتوصلت الدراسة إلى الاستنتاج بعدم وجود علاقات
ذات أھمیة بین نوعیة (النموذج الذھني) للمشارك في الاختبار ومقدار الأرباح التي حققّھا، وفي
الوقت نفسھ لم تكن نوعیة العملیات الذھنیة لدى ھؤلاء والخاصة بحل المشكلات مرتبطة بمستوى
زیادة الأرباح التي حققوھا، واللافت ھنا أن طلاب إدارة الأعمال ممن اكتسبوا معرفة واسعة نسبی�ا

في مجال عملیات الأعمال حققوا أرباحًا أقل بكثیر من طلاب الفروع الثقافیة أو النفسیة.

وفي أثناء إعدادي لكتابي (The Wealth Elite) أجریتُ مقابلات شاملة مع خمسة وأربعین
شخصًا من كبار الأغنیاء ذوي القدرات المالیة العالیة UHNWIs وكان معظم من قابلتھم قد
استفادوا من دراستھم في مدارس وجامعات لائقة شأن كثیر من معاصریھم، وكشفت الأسئلة
الخاصة بسیرة ھؤلاء عدم وجود علاقة بین أدائھم المدرسي أو الجامعي ومقدار الثروة التي كوّنوھا
لاحقاً، فالأفراد المشاركون في المقابلات ممن كانوا قد حققوا أفضل النتائج في المدرسة أو في
الجامعة لم یتابعوا مسارھم بالضرورة للوصول إلى أقصى درجات الثراء، وثلث عدد الأفراد الذین
أجریت معھم المقابلات (من فئة الأغنیاء UHNW) لم یدرسوا في الجامعة، وكان بینھم نسبة واحد

من كل سبعة لم ینھوا دراستھم الثانویة.

ویدعّي مؤیدو نظریة التعلیم غیر الرسمي أن نسبة 70% تقریباً من مجموع عملیات التعلُّم البشریة
:implicit learning تتم خارج إطار المؤسسات التربویة الرسمیة، وتقول نظریة التعلُّم الضمني
إن عملیات التعلُّم غالباً ما تكون غیر واعیة و/ أو غیر موجّھة بشكل واعٍ، وبالنسبة إلى الأغنیاء

ُ



UHNW الذین أجُریت معھم المقابلات كانت الأنشطة التي مارسوھا خارج نطاق المدرسة
والجامعة أھم بكثیر من دراستھم الرسمیة، وكان كل من قابلتھم باستثناء بضعة أشخاص ریاضیین
من مستوى عالٍ ھواة أو محترفین أو كانوا یكسبون المال بأسلوب ریادي غیر نموذجي، وكان أكثر
من نصف ھؤلاء یشاركون في ألعاب ریاضیة مدرسیة تنافسیة، وفي كثیر من الحالات كانت
ممارسة الریاضة بالنسبة إلیھم أكثر أھمیة بكثیر من واجباتھم المدرسیة، وبوصفھم ریاضیین، فقد
أتقنوا كیفیة التعامل مع الانتصارات، مثلما أتـقنوا -وھو الأھم- كیفیة التعامل مع الھزائم، وتعلموا
أیضًا كیفیة التعامل مع مشاعر الإحباط وتطویر ثقة ذاتیة بإمكاناتھم، وأما الذین شاركوا في فرق
ریاضیة فقد صقلوا مھارات العمل بوصفھم فریقاً، ولكن معظم من أجریت معھم مقابلات لم یكونوا
مشاركین في فرق ریاضیة، فقد كانوا منافسین فردیین وأبطال ألعاب المضمار أو متزلجین أو
أبطال فروسیة أو سباحین أو لاعبي تنس أو أبطال جودو، وكانوا یؤدون عروضًا ریاضیة بارعة،
وربحوا ألقاباً على مستوى المنطقة والدولة، حتى إنھم شاركوا في بطولات وطنیة، ولكنھم في لحظة
ما اعترفوا بأنھم كانوا یفتقرون إلى الجینات التي تسمح لھم بالتنافس على أعلى مستوى، وأجُبِر

آخرون على التوقف عن ممارسة الریاضة؛ نتیجة إصابات ألمّت بھم.

وقد نفاجأ عندما نعلم كیف كسب ھؤلاء الأغنیاء UHNWIs المال خارج نطاق الجامعة، وبموازاة
تعلیمھم المدرسي أو الجامعي، إذ كانت الأعمال التي یمارسھا المراھقون أو الطلاب عادة كالأعمال
التي تدر أجرًا ساعیاً استثناءً مطلقاً، وتكفي نظرة تلقیھا على أفكارھم المختلفة ومبادراتھم لتكشف لنا
قدرًا كبیرًا من الإبداع، إذ إنھم عملوا في بیع كل شيء، من مستحضرات التجمیل إلى الحدائق
الشتویة المنزلیة، ومن إطارات السیارات المرمیة في الطرقات إلى معدات غسیل السیارات آلی�ا،
ومن السیارات والدراجات الناریة المستعملة إلى بوالص التأمین وصنادیق الاستثمار العقاریة
برأسمال مغلق، ومن الحیوانات التي ربوّھا بأنفسھم إلى الحلي والمجوھرات، ومن أجھزة المذیاع
التي صنعوھا بأنفسھم إلى أجھزة الرادیو المستعملة الخاصة بالسیارات، وما من شك في أن تلك
التجارب صاغت رجال الأعمال الریادیین المستقبلیین ھؤلاء، فقد تعلموا كیف ینظمون الأمور،
وكیف یبیعون، وكیف یفكرون بأسلوب رجال الأعمال الریادیین، فقد تعلموا - وغالباً دون أن یعوا
ذلك - واكتسبوا المعرفة الضمنیة التي تعُدّ غایة في الأھمیة لأي رجل أعمال ریادي أو مستثمر،
وكانت تجاربھم المبكرة في مجال الریادة بمثابة الإعداد المثالي لتأسیس مشروعات أعمالھم في

مرحلة لاحقة من حیاتھم.

لا یدعي أحد من دون شك أن الشھادة الجامعیة تمثل دائمًا ظرفاً معوقاً، فھناك كثیر من الأثریاء
الذین درسوا في الجامعات، ولكن الدراسة لیست شرطًا أساسی�ا لتكوین ثروة، ولم یتعلم الأثریاء أھم

مھاراتھم وطبائعھم في المدارس أو في الجامعات.

أسطورة (الغني الكسول)



تنقض بوینغ -شمالنبروك في أطروحتھا لنیل درجة الدكتوراه أسطورة (الغني الكسول) فكل الأثریاء
تقریباً الذین شاركوا في الإجابة عن أسئلتھا یعملون، وإن معظمھم كونوا ثرواتھم نتیجة مشروعات
الأعمال الریادیة، أو العمل لحسابھم الخاص، أو تبوؤوا مراكز قیادیة في مؤسسات مشتركة، وتبین
دراسةُ كریستیا فریلاند Chrystia Freeland أن ذلك ینطبق أیضًا على أفراد النخبة العالمیة من
الأغنیاء ذوي الثروات الطائلة: «إحدى الخصائص الممیزة اللافتة للأثریاء المتنفذین المعاصرین

ھي أن معظمھم أثریاء عاملون، خلافاً لأسلافھم في القرن التاسع عشر»69.

ونلاحظ أن إیمانویل سایز Emmanuel Saez الذي لا یكف عن انتقاد (التفاوت المتنامي في
الدخل) اضطر إلى الاعتراف بأن النخبة المالیة المعاصرة مؤلفّة في معظمھا من (أثریاء عاملین) إذ
اكتشف أن العمل المأجور كان یمثل في عام 1916م خمس دخل 1% من أغنى الأثریاء
الأمریكیین، وبحلول عام 2004م وصلت ھذه النسبة إلى 60%70، ولكن ثمة اختلافات مھمة تظل
موجودة بین سیر حیاة الأثریاء الأمریكیین أو الألمان من جھة وسیر حیاة أفراد النخبة المالیة في

الھند أو روسیا من جھة أخرى.

ویؤكد راغورام راجان Raghuram Rajan، وھو أستاذ في جامعة شیكاغو ومولود في الھند أن
معظم الأغنیاء ذوي الثروات الطائلة في الھند لیسوا من رواد برمجیات الحاسوب، ولا ھم
صناعیون مبتكِرون خلافاً لنظرائھم في الولایات المتحدة الأمریكیة، ولكن یوجد «عدد كبیر من
الأشخاص ممن كوّنوا ثروات طائلة نتیجة علاقاتھم الوثیقة بالدوائر الحكومیة... فالأراضي،
والموارد الطبیعیة، والعقود أو التراخیص الحكومیة ھي المصدر الرئیس لثروة أصحاب الملیارات

لدینا، والحكومة ھي مصدر كل تلك العناصر»71.

وفي روسیا، استفاد كثیر من أصحاب الملایین وأصحاب الملیارات وبدرجة ھائلة من تفكك الاتحاد
السوفییتي، وما تبع ذلك من خصخصة للموارد الوطنیة بعد أن غدت شركات النفط الكبرى
والمصانع الضخمة متاحة للجمیع، وكوفئ كبار الأثریاء الروس بسبب علاقاتھم الوثیقة بمراكز
القوة السیاسیة، خلافاً لنظرائھم الأمریكیین الذین یضمون في صفوفھم كثیرًا من المخترعین، مثل

مؤسسي غوغل، ومیكروسوفت، وأمازون، وفیسبوك، وأوراكل، وستاربكس، وغیرھم.



الفصل الثالث هل يعُدّ تأسيس مشروع أعمال السبيل

الوحيد لتكوين ثروة؟

عندما تقرأ الصحافة المالیة یتبادر إلى ذھنك فورًا الاستنتاج القائل: إن الاستثمار في سوق الأسھم
(البورصة) ھو السبیل الوحید لتكوین ثروة، ولكن قلة من الناس فقط تدین بالجزء الأكبر من ثروتھا

للاستثمارات المالیة، ففي معظم الحالات یمثلّ تأسیسُ عمل خاص بك الخطوةَ الأولى إلى الثراء.

وقد تبین من مسح شمل 472 شخصًا، في ألمانیا تبلغ ثروة الواحد منھم 2،35 ملیون یورو وسطی�ا،
أن نسبة 2،4% فقط من المشاركین في الإجابة عن الأسئلة ذكروا الاستثمار في سوق الأسھم المالیة
على أنھ المصدر الرئیس لثروتھم72، وحتى في الولایات المتحدة الأمریكیة، وھي البلد الذي یبدو
فیھ تقلید الاستثمار في سوق الأسھم المالیة أقوى بكثیر، تبیَّن من مسح مماثل شمل 733 شخصًا من
أصحاب الملایین أن نسبة 12% فقط من ھؤلاء عزوا الفضل إلى الاستثمار في سوق الأسھم المالیة
على أنھ المصدر الرئیس لنجاحھم المالي73، فاستنتج واضع الدراسة الأمریكي أنھ على الرغم من
أن كثیرًا من أصحاب الملایین یستثمرون في مجال الحصص shares فإن أصول ثرواتھم تكمن في
موقع آخر؛ أي في مجال الأعمال الریادیة، أو في تأسیس عمل خاص بھم، أو في منصب رفیع في

شركة.

وفي الفصل الثاني عشر سوف تعرف السبب الذي یجعل الاستثمار في الحصص وسیلة ناجحة
لتنمیة ثروتك إذا كنت تدرك أبعاد ما تقوم بھ، ومع ذلك، فالرجال من أمثال وارن بوفیھ الذي جمع

ثروة طائلة من استثماراتھ في سوق الأسھم المالیة یعُدوّن أقلیة ضئیلة.

وتؤكد الدراسات التي أجریت في ألمانیا وفي الولایات المتحدة الأمریكیة أن اختیار المھنة الصحیحة
ھو مفتاح النجاح المالي، ویقول توماس ج. ستانلي في دراستھ الشھیرة التي تتناول أصحاب
الملایین الأمریكیین: «بعد دراستي أوضاع أصحاب الملایین أكثر من عشرین عامًا توصلت إلى
الاستنتاج أنك إذا اتخذت قرارًا أساسی�ا واحداً على نحو صائب فسوف تصبح منتجًا من الوجھة
الاقتصادیة، وإذا كنت تتمتع بالإبداع الكافي لجعلك تختار المھنة المثالیة فسوف تحقق نجاحًا

باھرًا»74.

وبإمكان القراء والقارئات الشباب الذین یتعین علیھم تقریر ماذا سیفعلون بعد إنھاء دراستھم الثانویة
أو الجامعیة الحصول على معلومات قیمة من ھذا الكتاب تساعدھم على اختیار مھنھم بصورة

�



صحیحة، وحتى بالنسبة إلى القراء الأكبر سن�ا الذین اكتشفوا أنھم اختاروا المھنة (الخاطئة) ھناك
مجال للتغییر في أي عمر؛ لأن معظم الأثریاء لم تكن مھنھم الأصلیة ھي مصدر ثرواتھم.

وبالنسبة إلي شخصی�ا، فقد بدأتُ حیاتي بوصفي مؤرخًا أعمل في جامعة، ولكن ھذا العمل لم یكن ھو
مصدر ثروتي، إذ جمعت ثروتي من العمل لحسابي ومن مشروعات الأعمال الریادیة، وكان
Die في أثناء عملي محررًا في صحیفة Matthias Döpfner مدیري السابق ماتیاس دوبفنر
Welt التي توزع على نطاق وطني یحمل درجة الدكتوراه في علم الموسیقا، ولكن علم الموسیقا لم
یكن مصدر ثروتھ، بل عملھ بوصفھ رئیس مجلس إدارة شركة Axel Springer AG، وھي

إحدى أكبر دور النشر في أوروبا.

واستناداً إلى ما ورد في مسح للأثریاء في ألمانیا یتبین أن ثلثي عدد ھؤلاء غیروا مھنھم مرة على
الأقل خلال مسار حیاتھم العملیة، وھذا لا یعني مزاولة العمل نفسھ في شركة أخرى، بل یعني
مزاولة عمل آخر مختلف، ویظُھِر المسح المذكور أن ذلك یصدق على نسبة 91% من رجال
الأعمال الریادیین، ولكنھ یصدق على أقل من 40% فقط من أفراد الطبقة المتوسطة75، وخلصت
الدراسة المذكورة إلى الاستنتاج أن «الأفراد الذین یغیرون مھنھم خلال مسار حیاتھم العملیة لدیھم

احتمال تحقیق الثراء بمعدل ستة أضعاف»76.

وتتفق الدراسات الألمانیة والأمریكیة على أن المھنیین المشتغلین لحسابھم -ورجال الأعمال
الریادیین على نحو خاص- یتمتعون بفرص لتكوین ثروة أفضل بكثیر من فرص المدیرین التنفیذیین

في الشركات.

وھناك من دون شك سبب منطقي یفسر سبب تدني فرص العاملین بأجر لدى الغیر لتكوین ثروة
مقارنةً بفرص الأفراد المشتغلین لحسابھم الذین یواجھون خطرًا أكبر إلى أبعد حد، وھو الفشل
المالي، وفي حین حصل أكثر من مدیر تنفیذي في أعلى مستویات على تعویض نھایة خدمة قد
یصل إلى مئات الملایین مقابل سوء تعاملھ مع وضع ینطوي على أبعاد ھائلة، نجد أن رجال

الأعمال الریادیین مسؤولون شخصی�ا عن نتائج أي خطأ أو عن سوء تقدیر العواقب.

هل تتمتع بالميزات التي تؤهلك للنجاح في مجال الأعمال؟

لا یمكن القول: إن كل مشروعات الأعمال تكون مربحة، والواقع أن معظم المبتدئین یفشلون بعد
بضع سنوات، وأظھرت أعمال المسح التي تناولت أصحاب الملایین الألمان والأمریكیین أن ھؤلاء
یتمتعون بمیل إلى المجازفة یفوق بكثیر ما یتمتع بھ الناس عمومًا، فما من شك في أن تخليّ الشخص
عن موقع یؤمن لھ راتباً لكي یؤسس مشروع عمل خاص بھ أمر ینطوي على مجازفة، وبھذا المعنى
تكون الثروة ھي المكافأة على المجازفة الفائقة، ولكن إیاك أن تخطئ: المجازفة لا تعني المقامرة،
فالأثریاء الجدیّون لا یقامرون، إنما یقومون بمجازفات محسوبة، وفي المسح المذكور أعلاه، الذي
أجري للأثریاء الأمریكیین، سئل المشاركون فیھ إن كانوا قد شاركوا بألعاب الیانصیب في الأشھر



الاثني عشر السابقة؟ اللافت أن واحداً من كل اثنین من الأشخاص الأقل ثراء بین ھؤلاء قال: إنھ
شارك في ألعاب الیانصیب، في حین أن واحداً فقط بین كل خمسة من الفئة الأكثر ثراء -أي صاحب
ثروة بقیمة صافیة تتجاوز عشرة ملایین دولار أمریكي- أجاب بأنھ اشترى بطاقة یانصیب خلال

المدة المذكورة77.

وتؤدي بعض السمات الشخصیة المعینة دورًا في نجاح الأعمال الریادیة یفوق في أھمیتھ ما یتمتع
بھ اختیارُ مجال التخصص الجامعي من أھمیة، فھناك عدد كبیر من رجال الأعمال الریادیین لم
یتلقوا دراسة جامعیة، كما تبینّ للباحثین الذین أجروا دراسة Terman Life Cycle التي تابعت
مسار أكثر من 1600 شخص في مدینة بیركیلي في كالیفورنیا لمدة تزید على ستین عامًا78، وقد
حلل الباحثون بیانات أخُِذت من 718 شخصًا أجریت معھم مقابلات بھدف تحدید السمات الشخصیة

التي غالباً ما تدفع الشخص إلى مزاولة الأعمال الریادیة.

وتفحصت الدراسة السمات الشخصیة الخمس الكبرى The Big Five: الإتقان، والانبساطیة ،
والانفتاح على التجارب، واللطف، والعصاب، فثبت أن تحقیق نتائج عالیة فیما یتصل بالإتقان
والانبساطیة والانفتاح على التجارب یمثل المسار الأفضل لمزاولة الأعمال الریادیة، وأما
الأشخاص الذین حققوا نتائج عالیة فیما یتصل باللطف والعصاب فلم یكن احتمال نجاحھم كبیرًا في
مجال الأعمال الریادیة، وتوصلت الدراسة إلى الاستنتاج أن احتمال قیام الأشخاص الذین یتمتعون
بشخصیة (ریادیة) بإدارة شركة خلال مدة ما من حیاتھم یبلغ الضعف (50%) مقارنة باحتمال قیام

الأشخاص الذین یفتقرون إلى تلك السمات بإدارة شركة.

والأھم من ذلك كلھ أن الریادة في مجال الأعمال تتطلب الجرأة على مخالفة المسار السائد، وقد
أجرى عالم الاقتصاد النمساوي جوزیف أ. شومبیتر oseph A. Schumpeter، في كتابھ
الإبداعيTheory of Economic Development الذي نشُر لأول مرة قبل مئة عام (1912م)
تحقیقاً شاملاً درس فیھ التركیبة النفسیة لرجل الأعمال الریادي، وكانت إحدى النتائج الرئیسة التي
توصّل إلیھا ھي أن رجال الأعمال الریادیین لا یسترشدون بالأعراف المقبولة اجتماعی�ا بالدرجة
التي یسترشد بھا الناس عمومًا، ومع أن شومبیتر لا یستخدم تعبیر (غیر ملتزمین بالأعراف) لكنھ

من حیث الأساس یصف رجال الأعمال الریادیین الناجحین بھذه الصفة.

وقد لاحظ شومبیتر أن «أي سلوك منحرف یمارسھ أحد أفراد المجموعة الاجتماعیة یعُدّ مداناً»
وأضاف أن ھذه المعارضة یمكن أن تؤدي إلى «النبذ الاجتماعي، وأخیرًا إلى الحرمان الفعلي»79،
وفي حین یؤدي التھدید بالإدانة إلى منْع غالبیة الناس من الانحراف عن الأعراف الاجتماعیة، فإن
«ھذه المعارضة الاجتماعیة تصبح، في ظروف معینة وبالنسبة إلى كثیر من الأفراد، بمثابة
المحفزّ»80 و«الأمر ھنا لا یقتصر فقط على أن القیام بأمر جدید یبدو أصعب موضوعی�ا من القیام
ب، فالإنسان یشعر بالنفور من فكرة القیام بأمر جدید حتى في حال غیاب بما ھو مألوف ومجرَّ

ُّ ً



الصعوبات الموضوعیة... إذاً یستلزم الأمر توَفُّرَ نوعٍ جدید ومختلف من جھد الإرادة لكي یكافح
المرء وسط ظروف العمل والروتین الیومي، ویستلزم مجالاً وزمناً لاستیعاب التولیفة الجدیدة
ولإقناع النفس بأن تعدّ ھذه التولیفة احتمالاً واقعی�ا لا مجرد حلم یقظة، ولأن ھذه الحریة الفكریة
شيء فرید ومتمیز ونادر بطبیعتھ؛ تفترض سلفاً وجودَ قوة فائضة تفوق ما تحتاج إلیھ الحیاة

الیومیة»81.

وھكذا نلاحظ أن «رجل الأعمال الریادي النموذجي یتسم بالتركیز على الذات أكثر من باقي
النماذج؛ لأنھ أقل منھا اعتماداً على التقالید والعلاقات، ولأن المھمة التي یقوم بھا والتي تمیز
شخصیتھ... ھي - تحدیداً - تفكیك التقالید القدیمة وإیجاد تقالید جدیدة لتحل محلھا»82، فھذا النموذج
من رجال الأعمال الریادیین «یسعى وراء المصاعب، ویغیرّ لمجرد التغییر، وتشُعِره المجازفاتُ

بالبھجة»83.

ویتساءل شومبیتر عن الدافع الذي یسیِّر رجال الأعمال الریادیین، وھو یبدو على قناعة بأن «العائد
المالي ھو اعتبار ثانوي بالنسبة إلیھم، أو أنھ في كل الأحوال یقُیَّم بصورة رئیسة بوصفھ مؤشرًا
للنجاح ودلیلاً على الفوز، وغالباً ما تكون الرغبة في عرض ھذا النجاح، بوصفھا الدافع إلى
الإسراف في الإنفاق أكثر أھمیة من الرغبة في الحصول على البضائع الاستھلاكیة... وما من شك
في أن كسب المال یمثل تعبیرًا دقیقاً عن النجاح... ومن وجھة نظر الشخص الساعي إلى تحقیق
النجاح یتمتع المال بمیزة إضافیة كونھ حقیقة موضوعیة مستقلة إلى حد بعید عن آراء الآخرین»84.

ویقدم شومبیتر بعض البراھین التي تثبت أن رجال الأعمال الریادیین لیسوا مدفوعین من حیث
الأساس بمجرد السعي إلى الاستھلاك اللافت للأنظار، وھو یؤكد أن «أنشطة النموذج الریادي تمثل
من دون شك عقبة أمام بھجة المتعة التي تحققھا تلك الأنواع من السلع التي لا یمكن عادة أن یحصل
علیھا إلا أصحاب المداخیل التي تتجاوز حد�ا معیناً؛ لأن (استھلاك) تلك السلع یفترض توافر وقت
فراغ»85، فالنموذج الریادي بحسب تعریف شومبیتر مدفوع، سواء عن وعي أو دون وعي
بحافزین أساسیین: (الرغبة في الانتصار) و(متعة الخَلْق)86، ولا ینكر شومبیتر أن الرغبة في
إرضاء رغبات أو (احتیاجات) معینة یمكن أن تكون عاملاً محفزًا «في كل أحوال النشاط
الاقتصادي؛ یعني إشباع الاحتیاجات، بمعنى أنھ لو لم تكن ھناك احتیاجات لانتفت الضرورة إلى
النشاط الاقتصادي»87، ولكن علماء الاقتصاد كانوا دائمًا یمیلون إلى التھوین من شأن دافع (اللا
متعة) في السعي للوصول إلى القوة والاستقلالیة، ویقول شومبیتر: «ما زالت النتائج التي یحققھا
النجاح الصناعي أو التجاري تمثل أقرب سبیل متاح للرجل المعاصر للوصول إلى موقع السیادة

بحسب نموذج القرون الوسطى»88.



«لا یتقاعد رجال الأعمال الریادیین النموذجیین إلا بسبب نفاد قوتھم، أو لأنھم لم یعودوا قادرین
على الوفاء بمتطلبات عملھم، ولكن ھذه الفكرة لا تبدو كأنھا تثبت صحة الصورة المألوفة لرجل
الاقتصاد الذي یوازن النتائج المحتملة مقابل عدم جدوى الجھد، لیصل في اللحظة المناسبة إلى نقطة

من التوازن لا یرغب ھو في تجاوزھا»89.

الإيمان بالفاعلية الذاتية

أظھرت الأبحاث الخاصة بریادة الأعمال على نحو حاسم أن الأشخاص الذین یختارون مجال
الریادة في الأعمال یتمتعون بمستوى عالٍ من الإیمان بالفاعلیة الذاتیة، ویشغلَ مفھوم الفاعلیة الذاتیة
موقعاً رئیسًا في النظریة المعرفیة الاجتماعیة social cognitive theory التي وضعھا ألبرت
باندورا Albert Bandura، و «تشیر عبارة الفاعلیة الذاتیة إلى الأحكام التي تتكون لدى
الأشخاص بشأن إمكاناتھم للقیام بمھمة محددة أو للتصرف في موقف محدد»، واستناداً للنظریة
المذكورة «تؤثر الأحكام الخاصة بالفاعلیة الذاتیة في اختیار الأنشطة وفي مستوى الجھد، ووقت

المثابرة، والتكیف مع الأوضاع والأحاسیس، وفي نھایة المطاف، في الأداء»90.

وبعبارة أخرى تسُتخدمَ عبارة الفاعلیة الذاتیة لوصْف مستوى ثقة الأفراد بقدرتھم على التحكم في
الأوضاع التي تتطلب براعة وحذرًا، ویوضع الاعتقادان الآتیان على طرفي الطیف: «بإمكاني
القیام بذلك» (مستوى عالٍ من الإیمان بالفاعلیة الذاتیة) و«لن أستطیع القیام بذلك أبداً، ماذا سیقول

الناس عني؟« (مستوى متدنٍ من الإیمان بالفاعلیة الذاتیة)91.

وقد ثبت أن مفھوم الفاعلیة الذاتیة یمثل أداة تنبؤ بمدى النجاح في الأعمال الریادیة أقوى بكثیر مما
تمثلھ السمات الشخصیة الأخرى، ویورد راوخ وفریس النتائج التي توصلت إلیھا الدراسات
التجریبیة والتي أظھرت أن رجال الأعمال الریادیین الناجحین یسجلون نتائج في مستوى الإیمان
بالفاعلیة الذاتیة أعلى من مستویات الأشخاص الآخرین، «وفضلاً على ذلك أظھرت الفاعلیة الذاتیة
corrected) أعلى مستوى من العلاقة المتبادلة مع النجاح في التحلیل الشامل لنتائج تحالیل أخرى
r=.419). وتبدو ھذه العلاقة عالیة بقدر العلاقة الموجودة بین الوزن والطول لدى البالغین في

الولایات المتحدة الأمریكیة، وھي إحدى أعلى العلاقات الطبیة»92.

وقد أظھرت دراسةٌ ألمانیة اختبرت 29 سمة شخصیة لدى 98 شخصًا من أصحاب المشروعات
الصغیرة وجودَ مستوى من العلاقة فیما یتصل بالفاعلیة الذاتیة (r=.41) یفوق المستوى الخاص
بالسمات الأخرى التي تم اختبارھا، وبالمقارنة بدت العلاقة بین النجاح والرغبة في المجازفة مھملة
negligible (r=.11)93، وقد قارنت دراسة أخرى رجالَ أعمال ریادیین سجلوا نتائج عالیة فیما

یتصل بالإیمان بالفاعلیة الذاتیة، وبالرغبة في الھیمنة، وبالاعتقاد في وجود إمكانیة تحكم داخلیة،
بآخرین سجلوا نتائج منخفضة فیما یتصل بالسمات الثلاث المذكورة، وكانت نسبة 98% من رجال



الأعمال الریادیین في المجموعة الأولى قد حققوا نجاحًا في مجال الأعمال مقابل نسبة 11% فقط
في المجموعة الثانیة94.

entrepreneurial أظھرت الدراسات الأمریكیة أیضًا وجود علاقة بین (الفاعلیة الذاتیة الریادیة
self-efficacy (ESE)) والنجاح في مجال الأعمال، ولا سیما في المراحل الأولى من مزاولة
العمل الریادي، ویسبر مقیاس ESE «قوة قناعة الشخص بقدرتھ على أداء أدوار ومھمات ریادیة
بنجاح»95، وتسري ھذه القناعة على سمات الابتكار والمجازفة والتسویق والإدارة والتعامل مع

الشؤون المالیة96.

ماذا يعني كل ذلك بالنسبة إليك؟

إذاً ھل حان الوقت لترْك عملك المأجور والانتقال إلى مجال الأعمال الحرة لتتمكن من جمع ثروة؟
ولكن لكي تنجح في مسعاك ھذا أنت في حاجة إلى بعض المھارات والصفات، إضافة إلى الرغبة
في المجازفة التي تفوق المستوى المتوسط، وھذا شيء لا یضعھ في الحسبان كثیر ممن یأملون في

أن یصبحوا رجال أعمال ریادیین.

ویوجّھ غونتر فالتین Günter Faltin انتقاداً محق�ا إلى المدارس والجامعات، ویقول: إنھا لسوء
الحظ لا تقدم سوى أقل القلیل مما یلزم لإعداد الشباب للعمل في عالم الأعمال، ویحذر فالتین الذي
س ریادة الأعمال في جامعة Free University of Berlin من أن البرامج التقلیدیة الخاصة یدرِّ
بنیل درجة الماجستیر في إدارة الأعمال والكثیر من النصائح المتوافرة حالی�ا حول كیفیة تأسیس
مشروع عمل ریادي تمیل إلى التركیز على الجوانب العملانیة لإدارة العمل، وتھمل الإشارة إلى

أھمیة البدء بالعمل بحسب خطة مفاھیمیة صحیحة97.

ولا یكف فالتین عن تكرار أن «نوعیة الفكرة ھي العامل الرئیس في النجاح»98، فعلى الأشخاص
الذین یخططون لتأسیس مشروع عمل ریادي ناجح ألا یتوقفوا عن إعادة التفكیر أكثر من مرة في
خطتھم الأصلیة إلى أن یتوصلوا إلى حل یكون أفضل -وأفضل بكثیر- من أي شيء معروض في

السوق في الوقت الراھن99.

ویعتقد فالتین أن برامج درجة الماجستیر في إدارة الأعمال لا تقدم الكثیر لتزوید الطلاب بالمھارات
اللازمة للنجاح في مجال الأعمال الریادیة: فنصف المواد التي یتم تدریسھا سخیفة، بحیث یمكن لأي
شخص محدود الذكاء أن یتوصل إلیھا بنفسھ دون الحاجة إلى الدراسة في الجامعة، وأما النصف
الآخر من المواد فھو أعقد من أن یمكن تطبیقھ على الصعید العملي، وتبدو برامج درجة الماجستیر
مناسبة أكثر لإعداد الطلاب للعمل في شركات ذات تركیبة بالغة التعقید أكثر من كونھا مناسبة
د فالتین المعاییر الآتیة لرجال الأعمال الریادیین لإعدادھم لإدارة مشروعات أعمالھم الخاصة، ویعُدِّ

تطویر عامل تنافسي مھم یشكّل مزیة واضحة أمام أنظار الزبائن المأمولین100. المستقبلیین: 

ّ



الحفاظ على موقع متقدم، ولو بخطوة عن المقلِّدین المحتملین.

حمایة أفكارھم من التخلف الاقتصادي أو التقني.

إبقاء الإنفاق المالي ضمن الحد الأدنى.

دمج التسویق ضمن عملیة التصمیم.

ویدعّي فالتین أن رجل الأعمال الریادي فنان أكثر منھ مدیر تنفیذي لشركة، وبالنظر لما تورده
الدراسات المختلفة من وجود معدلات فشل تتراوح بین 30% - 80%101 یتعین على الأشخاص
الذین یؤسسون مشروعات أعمال ریادیة إلغاء عوامل المجازفة قدر الإمكان، ولذلك یدعو فالتین إلى
الحذر: «طالما ما زالت الشكوك تراودك، فأنت غیر جاھز بعد للبدء بعملك الخاص»102، ویعترف
فالتین بأن ھذه النصیحة تخالف الآراء التقلیدیة السائدة «لكن عقوداً من التجارب علمتني أفكارًا
مختلفة، ولقد شاھدت كثیرًا من المبتدئین في مجال الأعمال یفشلون وكثیرًا من الأفكار غیر
المدروسة بالدرجة الكافیة وكثیرًا من الأشخاص الذین سارعوا إلى إلزام أنفسھم بمسؤولیات تجاریة

فشلوا في الوفاء بھا»103.

ویتوجّھ بعض الأشخاص إلى مجال الأعمال؛ لأنھم یعجزون عن التعامل مع عملھم بوصفھم
موظفین، وفي معظم الحالات یفشل ھؤلاء، وقد شاھدت أشخاصًا ینتقلون من شركة إلى أخرى دون
أن یجدوا عملاً یناسبھم في أي منھا، وكان كثیر من ھؤلاء من نوع الأشخاص الذین یعتقدون دائمًا
أنھم یفھمون الأمور بأفضل مما یفھمھا الأشخاص الذین یدیرون الشركة التي یعملون فیھا، وما إن
ا بھم حتى یدركوا أنھم ما زالوا یعملون تحت إمرة مدیر، لكنھ مدیر أكثر قسوة، یؤسسوا عملاً خاص�
وھو السوق، ویفتقر كثیر من ھؤلاء إلى الصفات الأساسیة للنجاح، ولا سیما صفة الانضباط الذاتي.

ولھذا تقتضي الحكمة سبر الأمور جیداً قبل التسرع المتھور، فإذا كنت شخصًا ناجحًا في عملك،
وتمتلك أفكارًا مفیدة في مجال الأعمال لِمَ لا تؤسس عملك الخاص، بحیث یكون دخلاً ثانیاً لك؟ ھذا
ما فعلتھ أنا، فبعد حصولي على درجة الدكتوراه عملت مدة خمس سنوات مساعد أبحاث في
الجامعة، ولكني دعمت دخلي بالعمل مستشارًا في دار للنشر، وبكتابة برامج إذاعیة، ومراجعات

كتب في الصحف.

ع على المستوى الوطني، وبعد ذلك، وبینما كنت أعمل محررًا رئیسًا لصحیفة Die Welt التي توزَّ
وأحصل على دخل فوق المتوسط، خطرت لي فكرة إضافة قسم یتعلق بالعقارات إلى الصحیفة ودعم
Axel Springer مدیري الفكرة (وكان قد ترقى إلى منصب رئیس مجلس الإدارة في شركة
AG)، ثم خطرت لي أفكار أخرى من نوع كیفیة مساعدة دار النشر Springer التي تملك صحیفة
Die Welt على تحقیق أرباح من التوجھات السائدة في السوق في قطاع العقارات عن طریق تنظیم



أحداث ومؤتمرات، وتمكنت من إقناع الناشرین، ومن ثم قمت بتنظیم مؤتمر حول فرص الاستثمار
العقاري خارج البلاد.

وبعد ذلك رغبت في الاستفادة من نجاح المؤتمر الأول (الذي ذھبتْ عائداتھُ إلى صاحب العمل)
وتنظیم مؤتمر آخر أو اثنین أو حتى ثلاثة، لكن رؤسائي قرروا الانتظار لمدة عام، فشعرت بخیبة
أمل، وطلبت منھم الإذن بتنظیم تلك المؤتمرات والمنتدیات التي كانت تتناول بصورة رئیسة قانون
Berlin Real) ضریبة العقارات على مسؤولیتي الخاصة، وكان ذلك بدایة سلسلة المؤتمرات
Estate Round Table) التي كنت أدیرھا والتي عقدت أكثر من 360 مؤتمرًا منذ عام 1998م،
وبعبارة أخرى، تمكنتُ من اقتناص فرصة تأسیس عمل خاص مستقل دون التخلي عن الأمان
المادي لوظیفتي الدائمة، وسرعان ما أصبح دخلي من عملي الخاص یعادل دخلي من عملي

النھاري.

وھكذا تكونت لدي الثقة لتأسیس مشروع عمل خاص بي، وھو مكتب استشاري لتقدیم المشورة
للشركات العقاریة بشأن تحدید المواقع ووسائل التواصل، وكان ذلك عام 2000م، ومن الطبیعي أن
یؤدي الجمع بین ھذا المشروع وعملي محررًا إلى تضارب المصالح، فأدركت عندھا أن الوقت قد
حان لاتخاذ قرار، وشاء الله تعالى أن یعرض علي آنذاك مدیر شركة عقاریة كبرى مسجلة في سوق
الأسھم المالیة منصب مدیر الإستراتیجیة ووسائل التواصل، فرفضت العرض، ولكني أخبرتھ عن
فكرتي بشأن مشروع العمل الجدید، فعرض علي فورًا أن یكون أول زبون لي، وبعد أن كلفتني
بعض الشركات الأخرى بمشروعات تعھدات خلال الأسابیع المقبلة استقلت من عملي في الصحیفة،
Dr.Zitelmann PB GmbH وأسست شركتي الخاصة، وخلال بضع سنوات أصبحت شركتي
الشركة الاستشاریة الرائدة في مجال وسائل التواصل للشركات العقاریة في ألمانیا، وبعد خمس
management buyout عشرة سنة بعتھا بصفقة حصلت فیھا على الحصة الأكبر من الأسھم

.(MBO)

وبدأ أحد معارفي، وھو سمسار عقارات ناجح مشروعھ الحالي بصورة عمل جانبي، بینما كان لا
یزال موظفاً في شركة صناعیة، وكان ینھي عملھ بعد الساعة الخامسة بعد الظھر، ثم یعمل في
وردیة أخرى سمسار عقارات، ومع أنھ كان یعمل أحیاناً إلى منتصف اللیل لم یھمل عملھ النھاري -
حتى إنھ حصل على ترقیة، وھناك رجل آخر أعرفھ أنشأ مركزًا لتمارین اللیاقة بوصفھ عملاً جانبی�ا
- كان ذلك في بدایة موجة تمارین اللیاقة، عندما كان بإمكان تلك المراكز العمل من الخامسة بعد

الظھر إلى الحادیة عشرة لیلاً وتحقیق أرباح.

وقد یكون من الأفضل أن تبدأ بـ (مدة تجریبیة) لكي تعرف إن كنت تتمتع بالمؤھلات اللازمة لإدارة
مشروع عمل ناجح، ولا شك أن ذلك یعُدّ أسلوباً ناجحًا لتقلیل الأخطار المصاحبة للعمل إلى الحد
الأدنى، ولكن حاذر إھمال عملك النھاري؛ لأنك إذا قدمت لمدیرك أي سبب للشك في التزامك
المطلق، فقد یلغي موافقتھ على السماح لك بمزاولة عمل ثانٍ، فعلى العكس: علیك أن تكون واعیاً،

وأن تلزم الحذر أكثر من أي وقت مضى!



وعندما تصل إلى اللحظة التي تشعر فیھا بأن الوقت قد حان لاتخاذ الخطوة النھائیة لبدء عمل مستقل
خاص بك بدوام كامل یتعیَّن علیك تدریب الشخص المناسب لتسلُّم عملك الحالي؛ لأن تقدیم طلب
الاستقالة دون اقتراح بدیل لك یكون مناسباً ھو تصرف غیر مسؤول، وینم على غدر، وعندما
تركت عملي في الصحیفة اقترحتُ أن یكون مساعدي بدیلاً لي في العمل، وكان قد انتقل من قسم

آخر للعمل معي في قسم العقارات، وكنت واثقاً من أنھ سیؤدي العمل على أكمل وجھ.

وكنت محظوظًا، فقد كان حدسي صادقاً، فسرعان ما أصبحت شركتي الشركة الرائدة في السوق في
المجال الذي اخترنا العمل بھ، ومع أن الشركة بدأت تدر ربحًا لا بأس بھ منذ البدایة، أبقیت على
أسلوب حیاتي الیسیر خلال السنوات الأولى، وظللت أعیش في شقة مستأجرة، وأقود سیارة

متواضعة.

ولكني مررت ببعض التجارب التي علمتني ألا أعدّ نجاحي أمرًا مفروغًا منھ، وفي عام 1910م
أنشأتُ وكالة للعارضات أطلقت علیھا اسم CAT Model Management AG، ورسمت لھا
خططًا طموحة، ووظفتّ عدة وكلاء حجوزات وباحثین عن المواھب من ذوي الخبرة، وممن عملوا
في عدة دول مع وكالات تتمتع بالصیت، مثل Ford، وElite، وMegamodels، ومع أننا تمكناّ
من تحقیق بعض الشھرة للوكالة -فقد ظھرت صور بعض العارضات اللواتي اكتشفناھن في
Vogue وفي مجلات الأزیاء الأخرى، إضافة إلى مشاركتھن في بعض العروض بما في ذلك
أسبوع الأزیاء في برلین- فإني سرعان ما أدركت أني لن أتمكن خلال مدة وجیزة من الخروج دون
ربح أو خسارة، ففكرت في شراء وكالة أخرى أو المشاركة في وكالة أخرى، ولكني بعد أن راجعت
مؤشرات الأداء الرئیسة KPIs الخاصة بالوكالة التي كنت أفكر فیھا -وھي وكالة تتمتع بالصیت
والمھنیة- والتي كان مالكھا یعرف عن مجال صناعة الأزیاء أكثر مما أعرف بكثیر، تأكَّدتْ شكوكي
بأنھ سیكون من الصعب علي تحقیق أي أرباح في ھذا المجال، وعدلت عن شراء حصة في تلك
CAT Model Managementالوكالة، وأوقفت العمل للحد من الخسائر، ومن ثم قمت بحل وكالة

. AG

والخلاصة أن وضع المحترفین المشتغلین لحسابھم ورجال الأعمال الریادیین فیما یتصل بتكوین
ثروة أفضل بكثیر من وضع مدیري الشركات التنفیذیین، ولكن لا ینبغي الاستھانة بالأخطار
المرافقة للأعمال الخاصة، ففي حالات كثیرة تقتضي الحكمة تجربة العمل في مشروع خاص بك
بوصفھ عملاً إضافی�ا قبل أن تقرر ترك عملك النھاري، وھناك كثیر من الدروس التي یمكن أن
نتعلمھا من رجال الأعمال الریادیین الناجحین، ولكن یمكن أیضًا تعلم دروس أكثر من رجال

الأعمال الریادیین الكثر الذین حاولوا وفشلوا.

وھناك أمر ینبغي ألا یغیب عن البال، وھو أنك على الأرجح سوف تحتاج إلى مبالغ مالیة أكثر مما
توقعت، وإذا كانت فكرة مشروع العمل الذي ترید تنفیذه لن تنجح إلا إذا سار كل شيء بحسب
الخطة المرسومة، فإن الفشل ھنا مؤكد، ففي اللحظة التي تؤسس فیھا شركتك سوف یتعین علیك

تجربة أفكار مختلفة، وھذا یتطلب صبرًا والكثیر من الجلد والجسارة، إضافة إلى المصادر المالیة.



وإذا كنت تعتمد على ممولین خارجیین فلا تسئ تقدیر نفاد صبرھم؛ لأن المستثمرین الذین یؤمّنون
الرأسمال غالباً ما یعمدون إلى إیقاف العمل قبل إتاحة فرصة زمنیة واقعیة للشركة لكي تنجح، فمھما
یكن الأمر شركتك بالنسبة إلى الممولین ھي مجرد شركة ضمن عدة شركات، والممولون أشخاص
ذرائعیون بما یكفي لتفادي الالتزام عند مواجھة خیارات صعبة، إضافة إلى أنھم یتوقعون فشل
معظم المشروعات التي یمولونھا، وھذا أمر آخر ینبغي لك أن تعیھ قبل تأسیس مشروع عملك

الخاص.

أنا لا أحاول تثبیط عزیمتك أبداً، فكل ما أحاول القیام بھ ھو تحذیرك من المفھوم الخاطئ القائل: إن
ریادة الأعمال ھي الحل الصحیح لأي شخص یرغب في تكوین ثروة، وإذا كان الشعور بالأمان
ا بالنسبة إلیك، فقد یكون من الأفضل التركیز كلی�ا على عملك بوصفك مدیرًا تنفیذی�ا في المالي مھم�

شركة وادخار المال، ومن ثم القیام باستثمارات ذكیة تضمن لك تنمیة ثروتك.

وسواء أكان ھدفك الارتقاء إلى المستوى الأعلى في إدارة الشركة، أو كنت تسعى إلى تكوین ثروة
عن طریق العمل بوصفك مھنی�ا یشتغل لحسابھ أو بوصفك رجل أعمال ریادی�ا، فإنك لن تحرز تقدمًا
یذكر ما لم تتعلم أسلوب البیع، وھذا ما دفعني إلى تكریس الفصل الآتي لفن البیع، وھو المھارة الأھم

في أي مجال للأعمال.



الفصل الرابع فن البيع هو مفتاح تكوين ثروة

بعد مدة من عملي محاضرًا جامعی�ا تسلمّت منصب محرر رئیس في دار نشر ألمانیة كبرى
Ullstein-Propyläen-Verlag، وإذا شئنا تلطیف العبارة لا یعُرَف عن عالم النشر سخاء
الرواتب فیھ، ولم تكن دار Ullstein-Propyläen استثناء في ھذا المجال، ولكني لاحظت أن ھناك
رجلاً یحصل على راتب أعلى من رواتب الجمیع؛ أعلى من راتب المدیر الإداري ورواتب
المحررین الأكثر خبرة، وكان ذلك الرجل أفضل موظف مبیعات في الشركة، وكان عملھ إقناع

مخازن بیع الكتب ومراكز التسوق الكبرى بشراء الكتب التي كنا ننتجھا.

وتكشف الإحصاءات الخاصة بالأجور أن مدیري المبیعات یكسبون أكثر من أي مدیر في منصب
رفیع، فھم یتربعون على قمة سلم الرواتب: أي في مرتبة أعلى من المدیر التجاري، والمدیر الفني،
والمدیر المالي، ومدیر الموارد البشریة، ومدیر الأبحاث والتطویر104، فمھما كان المجال الذي
تعمل بھ، ومھما كانت مھنتك بغض النظر عما إذا كنت تعمل لدى الغیر أو لحسابك الخاص: تحظى

أعمال المبیعات دائمًا بأعلى الرواتب.

نلاحظ أن مصرفیي الاستثمارات العاملین في مجال عملیات الدمج والاستیلاء (M&A) حتى في
كبریات الشركات المصرفیة غالباً ما یكسبون أكثر من أعضاء مجالس الإدارة، والفرق الوحید ھو
أن الرواتب العالیة التي تدفع لأعضاء مجالس الإدارة في الشركات المسجلة في سوق الأسھم المالیة
تنُشر في الصحف، في حین أن مستویات مداخیل مصرفیي الاستثمارات بوصفھم أفراداً لا تنشر
عادة، فمصرفیو الاستثمارات المتخصصون في عملیات الدمج والاستیلاء ھم موظفو مبیعات
یشترون الشركات ویبیعونھا، ویحُسب جزء كبیر من رواتبھم على أساس العمولات (مكافأة النجاح
success bonus) ، وھي مكافأة تعادل 100% من أساس الراتب بتاریخ منحھا، ویقال: إنھ لا
یمكن لرجل أعمال ریادي أن یكسب المال دون إتقان فن البیع، والسبیل الوحید للتعویض عن

الافتقار إلى ھذه المھارة ھو تكلیف آخرین بالقیام بھذا العمل.

الدراسات تؤكد أهمية المهارة في فن البيع

ذكرت سابقاً أني تحدثت مطولاً مع 45 شخصًا من فائقي الثراء في أثناء إعدادي لأطروحتي لدرجة
الدكتوراه (The Wealth Elite) وكانت ھناك بعض الأفكار التي تجاوب معھا المشاركون في
المقابلات بأسلوب متماثل - بغض النظر عن مجال العمل الذي یزاولھ كل منھم - كھذه الفكرة مثلاً،
فقد قال ثلثا المشاركین في المقابلات: إن إمكانیة النجاح في البیع مثلّت العنصر الحاسم في نجاحھم،



وعزا أكثر من ثلث ھؤلاء فضل تحقیق نسبة 70%-100% من نجاحھم المالي إلى مواھبھم في
مجال المبیعات. ھذا على الرغم من أن كثیرًا من أولئك المشاركین في المقابلات لا تنطبق علیھم
للوھلة الأولى على الأقل صفات النموذج النمطي لموظفي المبیعات، وھو الأمر الذي یمثل فعلی�ا أحد

أسرار نجاحھم في ھذا المجال.

وبالنسبة إلى المشاركین في المقابلات تعني المبیعات ما ھو أكثر بكثیر من مجرد تسویق عملیة ما
أو منتج ما أو خدمة ما؛ لأن تعریفھم لھا یبدو أكثر شمولاً، فھي عملیة إقناع أشخاص آخرین؛ أي
م طلب توظیف یتمتع إقناع مسؤول حكومي بالموافقة على مشروع تطویر عقاري أو إقناع مقدِّ
بأفضل المؤھلات المطلوبة بالعمل في الشركة أو إقناع موظفین بمشاركتك رؤیتك للأمور أو إقناع
مصرفي بالموافقة على منحك قرضًا، وقال أحد المشاركین في المقابلات: «المبیعات ھي كل
شيء»، وأما كلمة (لا) التي غالباً ما تواجھ الشخص في بدایة عملیة البیع فھي في رأي ھؤلاء لا تعُدّ
إجابة سلبیة، إذ أوضح كثیر منھم أن إمكانیة تحویل ھذه الـ (لا) إلى (نعم) تمثلّ بالنسبة إلیھم أقصى

درجات البھجة.

ولكن تحقیق ذلك یتطلب قدرًا كبیرًا من القدرة على فھْم مشاعر الآخرین، وھذه حقیقة أكّدھا كثیر
ممن أجریت معھم المقابلات، فقد أكدوا أھمیة القدرة على (قراءة الناس) أي امتلاك فھْم حدسي
لھواجسھم وللعقبات التي تواجھھم ولأسباب معارضتھم بھدف تبدید ھذه الھواجس، وقد وصف كثیر
من المشاركین في المقابلات أنفسھم بأنھم یتمتعون بحساسیة من نوع خاص، أو بأنھم علماء نفس

ماھرون.

وإضافة إلى القدرة على فھْم مشاعر الآخرین تتمتع المعارف التخصصیة أیضًا بأھمیة كبیرة، مع أن
ر ذلك یجب أن یترافق بجرعة مدروسة من المھارة في أسلوب عرض المعلومات، فقد كرَّ
المشاركون أكثر من مرة عبارة: «إمكانیة شرح الأمور بوضوح» بوصفھا مھارة أساسیة لإنجاح
المبیعات، وأكدوا أكثر من مرة أھمیة التشبیك networking، ووصفوا كیف تمكنوا بكل یقظة

والتزام ومثابرة وعزیمة صلبة من تكوین الشبكات التي مثلّت أساس نجاحھم المالي.

ر المشاركون المذكورون مھاراتھم في المبیعات في المدرسة أو في الجامعة، فقد كشفت ولم یطوِّ
تلك المقابلات المعمقة أن معظم أصحاب الملایین ھؤلاء تعلموا فن البیع في مطلع شبابھم، وبدؤوا
یكسبون المال خارج المدرسة أو الجامعة، ولكن لیس بوصفھم عمالاً یفتقرون إلى المھارة،
ویحصلون على أجر ساعٍ، بل عن طریق المبیعات، وكان ذلك ھو المجال الذي اكتسبوا فیھ الخبرة

في المبیعات، وھي الخبرة التي ساعدتھم فیما بعد على تحقیق الثراء.

ولا تقتصر أھمیة المھارة في البیع على مجال الأعمال الریادیة فقط؛ لأن أي شخص یرغب في
تحقیق الثراء یحتاج أیضًا إلى إتقان فن البیع، وفي الماضي لم یكن أصحاب المھن، كالأطباء أو
المحاسبین أو المحامین، واعین أحیاناً بمدى اعتماد نجاحھم الاقتصادي على إتقان فن البیع، ومع أنھ
لا مجال للشك في أن الخبرة التقنیة ھي أساس نجاح أعمالھم، ولكن تأتي مرحلة معینة یصبح بعدھا
المرضى أو الزبائن عاجزین عن تقییم نوعیة ھذه الخبرة التقنیة، وما لم تنجح في جلب الزبائن عن



طریق عرض تجاربك وإظھار نفسك للزبائن المعنیین بصورةِ الخبیر الموثوق، فإن تجاربك
الواسعة لن تتُرَجَم إلى مستوى من الدخل یفوق المستوى المتوسط، وسوف یتوجھ مرضاك أو
زبائنك المحتملون إلى منافسیك الذین یتمتعون بنفس مؤھلاتك، ولكنھم أفضل منك في الإقناع

بخبرتھم.

وفي مجال الترفیھ أیضًا یعُدّ النجاح في تكوین صورة ممیَّزة والوصول إلى مكانة رفیعة أحد
المھارات الأساسیة، ففي مجال الموسیقا الشعبیة لا یحصل أصحابُ الأصوات الأجمل على
المداخیل العالیة، بل یحصل علیھا النجوم المھرة في ترویج أنفسھم، وینطبق ھذا إلى حد معین على
الریاضیین أصحاب الأجور الأعلى، وما من شك في أن الإمكانیات الفائقة تعُدّ من الشروط الرئیسة،
ولكن عقود الدعایات الكبرى تكون غالباً من نصیب الریاضیین المھرة في تسویق أنفسھم وفي

ابتكار صورة ممیزة ترمز إلى شيء یتجاوز مجرد البراعة في ألعاب المضمار.

یقول أرنولد شوارزینغر Arnold Schwarzenegger في سیرتھ الذاتیة، وھو الذي تمكَّن من
تحقیق النجاح في مجال الریاضة وفي صناعة الأفلام السینمائیة وفي السیاسة، وكان خلال مدةٍ ما
من أعلى ممثلي ھولیوود أجرًا: «مھما كان نوع المھنة التي تمارسھا في الحیاة فإن عملیة البیع
ل جزءًا من ھذه المھنة... یمكن للناس أن یكونوا شعراء عظماء ومؤلفین عظماء وعباقرة في تشكِّ

المخابر، بإمكانك إنجاز أروع الأعمال، ولكن إذا لم یعرف بھا الناس فكأنك لم تنجز شیئاً!»105.

ما الذي یجعل أعمال المبیعات في كل الأحوال وفي كل الأوساط تحقق أعلى الأجور؟ تخضع
الأجور مثل أي شيء في عالم الأعمال لقوانین العرض والطلب، ونحن نلاحظ أن معظم الناس لا
یجدون في عملیة البیع أي متعة، ویدعّي ھؤلاء أنھم «لا یتمتعون بالإمكانات المطلوبة لھذا العمل»؛
أي إنھم یعَدوّن أنفسھم «فاشلین في أعمال المبیعات»، ولذلك یندر وجود الماھرین في أعمال
المبیعات، وھو ما یجعل ھؤلاء یتقاضون أجورًا أعلى من أجور الآخرین، فھذا ھو السبب وبمنتھى
السھولة، فأن تكون ماھرًا في مجال المبیعات یتطلب تولیفة من مھارات محددة، وسمات شخصیة لا
یتمتع بھا سوى قلة؛ لأن رجل المبیعات الناجح ینبغي أن یتصف بالمیزات الآتیة: 1. شخصیة

محببة، فلكي تتقن فن المبیعات ینبغي أن تعطي الانطباع بأنك شخص یحبھ الآخرون، ویثقون بھ.

2. مھارات تشبیك استثنائیة، فعلیك أن تتقبَّل فكرة مقابلة أشخاص جدد، وتوسیع شبكة معارفك حیثما
ذھبت.

ل مشاعر الإحباط، فالمھارة الأساسیة لأي رجل مبیعات ناجح ھي عدم 3. قدرة عالیة على تحمُّ
الاستسلام عند مواجھة الرفض، فبدل التوقفّ عن المحاولة أمام كلمة (لا) یبذل رجل المبیعات
الناجح أقصى ما یملك من جھد لتحویل كلمة (لا) التي قیلت بدایةً إلى (نعم) لأن رجل المبیعات
الناجح یدرك سلفاً أنھ سیواجھ إجابات بالرفض أكثر من الإجابات بالقبول قبل أن یتمكن في نھایة

المطاف من إبرام الصفقة.

4. مھارة فائقة في فھْم مشاعر الآخرین، فالقدرة على تخیلّ نفسك في موقع شخص آخر وعلى
الإصغاء لما یقول، ھذا إضافة إلى القدرة على مواصلة المحاولات إلى أن یتم إبرام الصفقة.



5. قدر مدروس من الثقة بالنفس، فإذا كنت تفتقر إلى الثقة بالنفس فلن تتمكن من تطویر القوة الكافیة
ل مشاعر الإحباط. لتحمُّ

6. الخبرة التقنیة الأساسیة، حیث تزداد أھمیة ھذه المیزة مع ارتفاع ثمن المنتجات أو الخدمات التي
تحاول بیعھا، فلن تتمكن من بیع عقار تجاري تبلغ قیمتھ مئات ملایین الدولارات الأمریكیة أو

شركات تصل قیمتھا إلى ملیارات الدولارات الأمریكیة ما لم تكن صاحب خبرة تقنیة مھمة.

ھذه ھي المیزات التي تحدد أداء موظف المبیعات وراتبھ، ولكي تتقن فن البیع علیك أن تطور قدْر
ما تستطیع من ھذه المیزات، بحیث تحقق معاییر عالیة.

وترتبط رواتب موظفي المبیعات بقانون العرض والطلب على نحو أكثر مباشرة ووضوحًا من
ارتباطھا بھ في أي مجال مھني آخر، فموظفو المبیعات الأفضل في ھذا المجال -سواء أكانوا
لین أو ممثلي شركات أدویة- یحصلون على الجزء سماسرة عقارات أو مصرفي استثمارات أو مموِّ

الأكبر من رواتبھم بشكلِ مكافآت أو عمولات، وھذا یعتمد مباشرة على مستوى أدائھم.

وھناك سبب آخر یجعل موظفي المبیعات الماھرین یحصلون على رواتب أعلى، فالزیادة ھنا ھي
تعویض لیس فقط عن المرات الكثیرة التي تبرز فیھا كلمة (لا) حتى بوجھ أفضلھم كفاءة، ولكنھا
أیضًا تعویض عن الافتقار النسبي إلى الشعور بـ (الأمان)، فموظفو المبیعات لا یمكنھم أبداً الركون
إلى أمجادھم كما قد یفعل كبار المدیرین لمدة وجیزة، ففي بدایة كل شھر یتعین على موظف
المبیعات أن یبدأ ثانیة من الصفر، ولیس ھناك من یكترث لأرقام مبیعات الأمس، فالشيء الوحید
المھم ھو أداء موظف المبیعات في ذلك الیوم، والأشخاص الراغبون في الأمان یحلمون بوظائف
حكومیة، وأما الأشخاص الذین یجدون متعتھم في المجازفة واقتناص الفرص فھم یتوجھون للعمل
في مجال المبیعات؛ لأن الأمل في الحصول على راتب أعلى یعنیھم أكثر من الشعور بالأمان الذي

یوفره عمل دائم وراتب منتظم.

وبعبارة أخرى: الأمان الوحید في العمل الذي یشعر بھ موظف المبیعات صاحب الموھبة الفائقة
ل یكمن في ثقتھ بنفسھ، فبدل السعي إلى الطمأنینة المستمدة من أنظمة التوظیف القانونیة یفضِّ
موظفُ المبیعات الناجح الثقةَ بمھاراتھ وبقدرتھ على إبرام الصفقات شھرًا بعد شھر، وبذلك یستمر
في الحصول على رواتب أعلى، ویدرك ھؤلاء وجود حاجة دائمة إلیھم، ولا سیما في أوقات الكساد،
عندما تزداد حاجة الشركات إلى مواھبھم من أجل كسب مشروعات أعمال جدیدة على الرغم من

الظروف الاقتصادیة غیر المواتیة.

وبالنسبة إلى الأشخاص الذین لم یحصلوا على درجة علمیة یوفر مجال المبیعات أكثر من أي مجال
آخر فرصًا أفضل للحصول على دخل أعلى، فالمؤھلات الرسمیة، من نوع العلامات العالیة في
سجلك الأكادیمي، لا تعني شیئاً في مجال المبیعات ما یجعل ھذا المجال میداناً یمكن فیھ تحقیق
الحراك الاجتماعي الصاعد على نحو أسھل مما ھو علیھ في المھن الأخرى التي تشترط وجود
درجة علمیة عالیة، ویتعینّ علیك إتقان فن البیع حتى إذا لم یكن عملك في مجال المبیعات، وینطبق
ھذا حتى على الموظفین بدوام كامل؛ لأن قلة من الناس فقط تنجح في التقدم في عملھا لمجرد جودة
أدائھا، فإلى جانب جودة الأداء یحتاج الموظفون إلى ترویج عملھم - وعلامتھم الممیزة - أمام



آخرین في الشركة، وقد یقول كثیرون: «أنا لست من ھذا النوع، فأنا لا أجید القیام بأمور كھذه»،
ففي ھذه الحالة، علیك الاختیار: إما أن تتقبل فكرة أن یتجاوزك الآخرون، ویحققوا التطور المھني
ل نفسك إلى علامة ج نفسك وعملك، وعلیك أن تحوِّ الذي كنت دائمًا ترغب فیھ، أو تتعلم كیف تروِّ

ممیزة، وھي (علامتي أنا).

وھنا یمكن أن یكون المثالَ طبیبٌ یزداد دخلھ عمومًا بقدْر نجاحھ في تقدیم نفسھ على أنھ خبیر في
مجال معین: عن طریق نشر المقالات وتقدیم العروض الترویجیة والاستفادة من الفرص التي
تتیحھا شبكة الإنترنت، ویبدو مجال الجراحة التجمیلیة مثالاً صالحًا على مجال مزدھر في السوق
یتسم بجو تنافسي صعب لا یمكن لأحد النجاح فیھ دون أن یضع نفسھ في الموقع الصحیح، وتمثلّ
الإستراتیجیات الإلكترونیة في شبكة الإنترنت عنصرًا أساسی�ا في السوق المعاصرة، فمن أجل
Search Engine Optimization) SEO تحقیق النجاح التجاري أنت في حاجة إلى إستراتیجیة
تحسین الموقع الإلكتروني إلى الوضع الأمثل) جیدة؛ لكي تضمن سھولة عثور الزبائن أو المرضى

المحتملین على موقعك على الشبكة.

ولكن في المقابل إذا وقعت ضحیة الوھم القائل: إن الشخص الذي یمتلك مؤھلات أفضل یتمتع آلی�ا
بمزیة تنافسیة دون حاجة إلى الانخراط في أنشطة مبیعات أو تسویق فسوف تجد نفسك تراقب بیأس

كیف یتجاوزك الآخرون، ویتقدمون علیك، حتى الذین یفتقرون إلى مؤھلاتك.

ھذا ما یدفعني إلى تقدیم نصیحة حتى إلى الأشخاص الذین لا یعملون في مجال المبیعات بالمعنى
الدقیق بمحاولة الحصول على تدریب في ھذا المجال، وبقراءة كتب حول فن البیع وبالشروع في
التعامل مع المسائل المتعلقة بالتسویق وفھمھا، وھناك عدد من الكتب المفیدة في ھذا الشأن، وھي
متوافرة في The Art of Selling Yorself التي ستساعد حتى الذین كانوا دائمًا یدعّون أنھم
«حالة میؤوس منھا» في مجال ترویج النفس، وتؤكد خبیرة التسویق الأمریكیة كاترین كابوتا
Catherine Kaputa أنھ: «وعلى الرغم مما یقال لنا من أن (الموھبة ھي التي تربح)، فإن الواقع
یبدو أشبھ بمقولة (الظھور للعیان ھو الذي یربح) فالموھبة ضروریة دون شك، ولكن الظھور للعیان

یفصِل الذین حققوا نجاحًا ساحقاً عن الذین لا بأس بأدائھم»106.

وأعتقد أن نھ یوجد سببان یدفعان الناس إلى التوقف فجأة عند فكرة تسویق النفس: ھناك سببین
یدفعان الناس إلى التوقف فجأة عند طرح فكرة تسویق النفس: السبب الأول ھو الافتقار إلى الحسم
وإلى الثقة بالنفس، والسبب الثاني ھو أن الناس یربطون عند مستوى اللاوعي القدرةَ على ترویج
النفس بنزعةِ المبالغة في تقییم الشخص لمزایاه والادعاء أنھ أفضل مما ھو علیھ فعلاً، ولكن ذلك
یناقض تمامًا ما یتطلبھ ھذا الأمر، فقد تشعر بالدھشة إذا علمت أن الصدق -ولیس التواضع الزائف-
ھو أحد المتطلبات الأساسیة للنجاح في عالم الأعمال، وسوف تعرف السبب عندما تقرأ الفصل

الآتي:



الفصل الخامس الصدق أفضل سياسة

The Rich in Public في عام 2018م، عندما كنت بصدد إصدار دراستي التي تحمل عنوان
Opinion كلَّفتُ مؤسسة دراسات، وھي Ipsos Mori بإجراء مسح في الولایات المتحدة
الأمریكیة وبریطانیا العظمى وفرنسا وألمانیا لمعرفة رأي الناس في الأغنیاء، وكانت أول دراسة
مقارنة عالمیة من ھذا النوع، وقد قدمنا في كل دولة قائمة بالصفات الشخصیة إلى أكثر من ألف
شخص یمثلون شعب الدولة المعنیة، وأجُریتْ معھم مقابلات، وطُرح علیھم السؤال الآتي: «ما ھي
الصفة التي تعُدّ أكثر انطباقاً من غیرھا على الأشخاص الأغنیاء، في حال وجود صفة كھذه؟» وقد
كانت الصفات التي اختارھا المشاركون الأمریكیون غالب الأحیان ھي (أذكیاء) و(مادیون)
و(مجدوّن في العمل)، وفي ألمانیا بدت الآراء حول الأغنیاء أكثر سلبیة بكثیر، وكانت الصفات التي

اختیرت غالباً ھي (أنانیون) و(مادیون) و(لا یعرفون الرحمة).

ولكن على الرغم من اختلاف الإجابات من دولة لأخرى اتفق كل الأشخاص المشاركین في المسح
على فكرة واحدة، ففي الدول الأربع كان (الصدق) ھو الصفة التي حصلت على أقل نسبة بین
الخصال التي وُصِف بھاالأغنیاء، وبلغت نسبة المشاركین في المقابلات ممن وصفوا الأغنیاء

بالصدق كالآتي في كل بلد:

- ألمانیا %3

- الولایات المتحدة الأمریكیة %8

- فرنسا %7

- بریطانیا العظمى 107%7

وفي مسح آخر أجري في ألمانیا لمعرفة كیف جمع الأغنیاء ثرواتھم قالت نسبة 25% من الذین
ھ إلیھم السؤال: إن الأغنیاء جمعوا ثرواتھم عن طریق (الغش)108، ولكن ذلك لا یعدو في حالات وُجِّ
عدة أن یكون عذرًا یلجأ إلیھ الأشخاص الذین فشلوا في جمع ثروات؛ عذرًا یتیح لھم تبریر فشلھم في
القول: «أنا شخص صادق؛ ولھذا لم تتُح لي الفرصة لكي أصبح ثری�ا». بھذا المعنى یبدو جوابھم

منطقی�ا تمامًا من وجھة النظر الاجتماعیة - النفسیة.

لماذا يميل الناس إلى إنكار وجود خصال أخلاقية لدى الأغنياء؟



في ھذا السیاق طورتُ في دراستي التي تحمل عنوان The Rich in Public Opinion آلیة
نفسیة أطلقتُ علیھا اسم (نظریة التعویض Compensation theory) فعندما تعدّ مجموعاتٌ
اجتماعیةٌ ما مجموعاتٍ أخرى أنھا ناجحة اقتصادی�ا أكثر منھا یمكن لأفراد المجموعات الأولى
تطویر إستراتیجیات تعویضیة تتیح لھم الاحتفاظ باحترام النفس، ومن الطبیعي أن یكون من الأسھل
على أفراد الطبقات الاجتماعیة العلیا تقبُّل معاییر التصنیف الاجتماعي -النجاح الاقتصادي أو
مستوى التعلیم، مثلاً- لأنھم موجودون في أعلى ھذا الترتیب الھرمي، فنحن نلاحظ لدى أفراد
الطبقات الاجتماعیة العلیا وجود نزعة أكبر إلى تمییز أنفسھم عن باقي المجموعات انطلاقاً من
اعتبارات اقتصادیة واجتماعیة وثقافیة، في حین توجد لدى أفراد الطبقات الاجتماعیة الدنیا نزعة
أكبر إلى الاعتماد على معاییر أخلاقیة، ویمثل ھذا التركیز على المعاییر الأخلاقیة مقیاسًا بدیلاً یتیح
للعمال وللطبقات الوسطى والدنیا وضْع أنفسھم في موقع أرقى من موقع أولئك الذین یتفوقون علیھم

فیما یتصل بالأبعاد الاقتصادیة والاجتماعیة والثقافیة.

ولكن، ولكي یحافظ الفرد على احترامھ لنفسھ لا یكتفي بعضھم بالإشارة إلى أن لدیھم ما یقدمونھ أو
بالتركیز على المجالات التي یعدوّن أنفسھم متفوقین فیھا، فلكي تنجح ھذه الإستراتیجیة ینبغي اتھام
أفراد المجموعات الاجتماعیة الأخرى -وھي في ھذه الحالة الطبقات العلیا- بأن لدیھم نصیبھم من
مكامن الضعف أو النقائص في المجالات المذكورة التي یعدھّا أولئك الأشخاص مھمة، ویلجأ (غیر
الأغنیاء) إلى عدد من إستراتیجیات التعویض، وھذا یستدعي التساؤل إن كان النجاح الاقتصادي
یعُدّ عاملاً أساسی�ا في تحدید مستویات القناعة والرضا في نفوس الأشخاص وفي اللجوء إلى منح
الأفضلیة لقیم أخرى كالعلاقات بین الأفراد والأخلاق والحیاة العائلیة، ولكن ھذا لیس كل شيء، ففي
عملیة السعي للشعور بالتفوق على الأغنیاء یحتاج الناس عمومًا إلى القناعة بأنھم لا یقلون براعة
عن ھؤلاء (أو حتى أفضل منھم) في كل المجالات التي یعدوّنھا ھم أنفسھم مھمة، وھنا یأتي دور
النماذج النمطیة من أن الأغنیاء فاترو المشاعر، ویعیشون حیاة عائلیة تعیسة وعلاقات شخصیة
غیر مریحة عمومًا، إضافة إلى كونھم أنانیین ومجردین من الأخلاق؛ لأن ھذه النماذج تفید في

تعزیز شعور الفرد بالتفوق على الأغنیاء وفي التعویض عن شعوره بالنقص.

السمة المشتركة بین المجالات التي یدعّي أفرادُ الطبقات (المحرومة اجتماعی�ا) أنھم یتفوقون فیھا
على الأغنیاء ھي أن تلك المجالات تستند وإلى حد بعید إلى تفسیرات ذاتیة، وعند استخدام معاییر
موضوعیة یسھل إظھار من یملك مالاً أكثر أو من یتمتع بمستوى دراسي أفضل، ولكن لا یمكن
تحدید من یتمتع بعلاقات شخصیة مریحة أكثر أو بحیاة عائلیة مرْضیة أكثر، فالتحدیدات من ھذا
النوع تعتمد إلى حد بعید على تفسیر ذاتي لنوعیة الحیاة الزوجیة لشخص ما مثلاً؛ لأن ھذا أمر لا

یمكن الحكم علیھ من منظور شخص غریب.

وعندما تنُسَب إلى مجموعات خارجیة -كالأغنیاء على سبیل المثال- صفات من نوع الذكاء أو الدأب
أو أيٍّ من الصفات الأخرى التي تدل على الكفاءة الممتازة دون أن تنُسَب إلیھم صفات أخلاقیة، فإن
ذلك ینطوي على مضامین بعیدة المدى، وتقول لنا الدراسات الخاصة بمجال الإدراك: إن الناس

ً



یبنون تقییماتھم للأشخاص الآخرین وللمجموعات الاجتماعیة الأخرى انطلاقاً من الصفات
الأخلاقیة، في حین تشغل الصفات المتعلقة بالكفاءة وبكل وضوح موقعاً ثانوی�ا، وقد بیَّن لنا الباحثون
أن الأخلاق والكفاءة یمثلان العاملین الأساسیین في تحدید مدركاتنا الخاصة بالمجموعات الخارجیة:
ھذان العنصران یحددان ثلاثة أرباع مدركاتنا تقریبا109ً، فإذا كان الناس یمیلون إلى الحكم على
الأغنیاء بأنھم یتمتعون بالكفاءة، لكن أخلاقھم موضع تساؤل نلاحظ أن الحكم على الأخلاق یتمتع
ھنا بأھمیة أكبر، ففي ھذه الحالة لا یؤدي وصْف الأغنیاء بالكفاءة إلى إحداث توازن في التقییم العام

بل یؤدي إلى تقییم عام سلبي.

وفي شباط/فبرایر من عام 2012م، نشُرت دراسة بدت كأنھا تدعم الافتراض الشائع بأن الأشخاص
الأغنیاء بحكم التعریف غشاشون، ولكن باحثین أمریكیین وجدوا أن أفراد الطبقات العلیا في المجال
الاقتصادي - الاجتماعي كانوا في حالات مفترضة أكثر میلاً إلى أخْذ لفة من ورق الحمامات
الموجود في المكاتب إلى منازلھم أو إلى استخدام نسخة برمجیات مقرصنة، ووجدوا أن الأشخاص

الذین یقودون سیارات فخمة أكثر تجاھلاً لمشاعر الآخرین وحقوقھم110.

إذاً ھل الأغنیاء حق�ا أدنى أخلاقاً من الآخرین؟ وھل ھم فعلاً أمیل إلى التصرف بأسلوب لا أخلاقي
أو إلى مخالفة القانون؟ وماذا عن الجرائم العنیفة -القتل والقتل غیر المتعمد والإیذاء الجسدي
الموجع- وحالات الارتداد إلى أوضاع إجرامیة سابقة، وھي أكثر شیوعًا في أوساط الطبقات الدنیا

من المجتمع؟

یحاول بعض الباحثین إكساب تلك الحقائق صلاحیة بالقول: إن الأشخاص غالباً ما یرتكبون أنواعًا
معینة من الجرائم انطلاقاً من مواقعھم الاجتماعیة، وفي عام 2004م، توصَّل غیدو میلكوب
Guido Melhkop، في دراسة سوسیولوجیة أجراھا حول (الجریمة بوصفھا خیارًا عقلانی�ا
Kriminalität als rationale Wahlhandlung) إلى نتیجة مفادھا أن الأشخاص من جمیع
الطبقات الاجتماعیة یغلب أن یلجؤوا إلى الغش حین «یعطي الغش مردوداً» فیما یتصل بظروفھم
المحددة، واستناداً إلى الدراسة المذكورة111 التھرب من الضرائب أكثر شیوعًا بین أفراد الطبقات
العلیا الذین یعتقدون أنھم یكسبون شیئاً ما من ھذا التھرب، منھ في أوساط أفراد الطبقات الدنیا،

ومعظمھم لا یكسب ما یكفي لدفع الضرائب على أي حال.

وفي المقابل أظھرت الدراسة أن سرقة السلع المعروضة في المتاجر أكثر شیوعًا بین أفراد الطبقات
الدنیا، ویستنتج میلكوب أن أفراد الطبقات العلیا لن یكسبوا الكثیر من السرقة من المتاجر، ومن ثم

یبدو احتمال قیامھم بھذا التصرف ضئیلاً.

ولا یمكن إنكار أن ھناك من جمعوا ثرواتھم بأسالیب غیر شریفة، وفي رأیي أن أي ثروة جُمعت
عن طریق إلحاق الأذى بالآخرین ھي ثروة غیر شریفة، ولن تجدوا في ھذا الكتاب الذي یتحدث عن
كیفیة جمع الثروة وتنمیتھا أي شيء یفید في الموافقة على الأعمال غیر القانونیة أو الأعمال التي

تؤذي الآخرین.



وھنا لا یتعلق الأمر بالمبادئ الأخلاقیة فقط، بل یتعلق أیضًا بحساب منطقي للمخاطرة والفرصة،
فاستناداً إلى الأرقام الصادرة عن المكتب الفیدرالي للتحقیقات الجنائیة تسببت الجرائم غیر العنیفة
في ألمانیا بفي أضرار تبلغ قیمتھا 3.82 ملیون یورو نجمت عن جرائم بلغ مجموعھا 71700
جریمة ارتكبت عام 1913م، ویفُترض ھنا أن یكون عدد الحالات التي لم یتم التبلیغ عنھا كبیرًا112،
ولكن یظل خطر الكشف عنھا قائمًا، ففي عام 2013م، توقف معدل الكشف عن الجرائم غیر العنیفة

عند 92%؛ أي أعلى بـ 40 نقطة تقریباً من معدل كل الجرائم الأخرى113.

والصدق لیس مجرد قیمة أخلاقیة وحسب، ولكنھ أیضًا میزة تنافسیة في مجال الأعمال، ففي مسح
ھ إلیھم أجراه الباحث الأمریكي توماس ج. ستانلي Thomas J. Stanley شمل 733 ملیونیرًا وُجِّ
السؤال عن العامل الذي یعدوّنھ الأھم في نجاحھم المالي، فقد وردَ (الصدق) في الإجابات أكثر من
أيٍّ من العناصر الثلاثین الأخرى التي ذكرھا المشاركون في المسح، فقد قالت نسبة 57% من
المشاركین: إن «الصدق في التعامل مع الناس كافة» كان «بالغ الأھمیة»، ووصفت نسبة %33

منھم الصدقَ بأنھ «عامل مھم» في نجاحھم المالي114.

وقد تتساءل إن كان بالإمكان تصدیق ھذه النتائج دون تمحیص، ألیس من الطبیعي أن یعزو
المشاركون في المسح نجاحَھم في مجال الأعمال إلى صفات محترمة وإیجابیة، لا إلى صفات
سلبیة؟ فلا یخلو ھذا الرأي من الأھمیة من دون شك، ولكن في المقابل، كانت ھناك نسبة 20% فقط
من المشاركین أوردوا الذكاء الفائق على أنھ عامل (بالغ الأھمیة) في نجاحھم، وقد حل الذكاء في
المرتبة الواحدة والعشرین من أصل ثلاثین مرتبة، في حین حلّ الصدق في المرتبة الأولى من أصل
ثلاثین، وأوردت نسبة لا تزید على 14% «العیش في مستوى أدنى مما تتیحھ لي إمكاناتي المادیة»
على أنھ عامل مھم، ولكن مستوى الحیاة المتواضع حلَّ في المرتبة الرابعة والعشرین من أصل
ثلاثین، ولو كان ھدفُ المشاركین في المسح -الذین لم تكُشف ھویاتھم بالمناسبة- التفاخرَ بصفاتھم

الإیجابیة في ھذا المسح ألم یكونوا قد وضعوا التواضع والذكاء الفائق في مواقع أعلى؟

«نجاحي قائم على الثقة»

إذاً، ما الذي یجعل الصدق عاملاً حاسمًا بھذا الشكل في النجاح المالي؟ ربما كانت الأھمیةُ الرئیسة
Ernest & التي یتمتع بھا عامل الثقة في علاقات العمل تمثِّل أحد الأسباب، فقد أجرت شبكة
Young مسحًا سبرتْ فیھ دور الثقة في المؤسسات المتوسطة الحجم في سویسرا، وأظھرت
الدراسة أن الثقة المبنیة على الصفات والمھارات الشخصیة كان لھا الدور الأھم في علاقات العمل،
وما من شك في أن الثقة تعتمد أیضًا على تطبیق قیم من نوع الصدق والولاء في التعامل مع

الآخرین بدل الاكتفاء بالوعظ بشأنھا.

ووجدت الدراسة المذكورة أنھ لا یمكن اعتبار حجم الشركة المعنیةّ ولا مدة استمرار الشراكة في
العمل عاملیَْن رئیسین في بناء الثقة، و«بعبارة أخرى إذا افترضنا وجود علاقة مستمرة، فإن مدة



التعاون تعُدّ ذات أھمیة ثانویة، وعندما نأخذ ھذه النتائج في الحسبان فلن نفاجأ بأن الشركات كثیرًا ما
تخسر جزءًا من قاعدة زبائنھا عندما ینتقل صانعو القرار الرئیسون فیھا إلى شركة أخرى»115.

وقد أظھرت دراسة Ernest & Young أیضًا أن «الشراكات القائمة على الثقة» تمثل «میزة
إستراتیجیة في عالم الأعمال»: «الشخص الذي یثق بشریكھ في العمل قادر على التصرف بأسلوب

أسرع وأكثر ضماناً لفعالیة التكالیف مع ترك مجال للإبداع والابتكار»116.

وقد ورد في اعتراف لجون د. روكفلر John D. Rockefeller، وكان آنذاك أغنى رجل في العالم
قولھ: «أدین بنجاحي في الحیاة بصورة رئیسة إلى ثقتي في الرجال وإلى قدرتي على الإیحاء لھم

بالثقة بي»117، لماذا یعدّ الأغنیاءُ (الثقةَ) أساسیة بھذا الشكل؟ وكیف نبني الثقة؟

تعتمد الثقة -سواء أكانت ثقة في الأشخاص أو في علاقات العمل- على ثلاثة عوامل:

1. تجربتك السابقة مع الطرف الآخر. ھل التزم شریكك في العمل بوعوده في السابق؟ ھل كان
صادقاً معك أم لا؟

2. سمعة الطرف الآخر. ھل یدل سجلُّ شریكك في العمل على صدقھ وعلى أنھ بالإمكان التعویل
علیھ؟ ما نوع التجارب التي عاشھا شركاء عمل آخرون معھ؟

3. الحدس. غالباً ما تعتمد ثقتك أو عدم ثقتك بشخص ما على (شعور غریزي) إضافة إلى الأدلة
الملموسة.

عندما تتصرف بأسلوب یفتقر إلى الصدق، فإنك بذلك تجازف بفقدان القاعدة الأساسیة للنجاح في
عالم الأعمال، وھي ثقة الآخرین بك، فما من شك في أن الغش والخداع قد یؤمناّن لك النجاح على
المدى القصیر، ولكن شركاءك في العمل لا بد أن یكتشفوا الحقیقة، وكلنا یعلم أن ثقة استغرق بناؤھا

سنوات وحتى عقود لا تتطلب وقتاً طویلاً -بضعة أیام أو حتى بضع ساعات فقط- لكي تنھار تمامًا.

ولذلك، فإن قلة من الناس فقط یتمتعون بموھبة التمثیل إلى حد یتیح لھم تفادي عواقب الخداع الدائم،
ولا شك أن ھناك أشخاصًا ینجحون في تضلیل الآخرین سنوات -بدءًا بالرجال متعددي الزیجات
وصولاً إلى المستثمرین المحتالین والمصرفیین الأوغاد- لكنھم ولحسن الحظ لا یشكلون سوى أقلیة
ضئیلة، وأما معظمنا فممثلون ذوو مواھب متواضعة في أفضل الأحوال، والطریقة الأسھل لكسب

ثقة الآخرین ھي أن نكون جدیرین بالثقة؛ أي صادقین.

إذاً ما الذي یدفع كثیرًا من الأشخاص إلى التمسّك بالافتراض أن أي شخص غني لا بد أنھ جمع
ثروتھ بأسالیب غیر شریفة؟ الجواب ھو أنھم یفترضون أیضًا أن علاقات العمل ھي لعبة محصلتھا
صفر a zero-sum game یكون فیھا ربْح أحد الطرفین معادلاً لخسارة الطرف الآخر، ولكن

ّ



الأمور لا تسیر عادة على ھذا النحو، فعلاقات العمل الدائمة تتم بحیث تحقِّق المصلحة المتبادلة
للطرفین: الكل رابح ھنا.

ولا شك في أن معظمنا أصبنا بخیبة أمل في لحظة ما من حیاتنا أو حتى تعرضنا للنھب على ید
شریك عمل مخادع، وھذا ما یدفع رجال الأعمال الأذكیاء إلى الموافقة على ما قالھ وارین بوفیھ:
«لا یمكنك إبرام صفقة جیدة مع شخص سیئ»118، فإن كتاب بوفیھ (The Tao) الذي شارك في
تألیفھ دیفید كلارك David Clark وزوجة ابن بوفیھ ماري، یجعل من الفكرة الآتیة أحد المعاییر
في فلسفة العمل الخاصة بالمستثمر الناجح: «إذا خطر ببالك، ولو مجرد التساؤل (ھل أثق في ھذا
الشخص؟) علیك ترْك طاولة المفاوضات والبحث عن شركة أكثر أمانة لتنفذ أعمالك معھا، فأنت
عندما تكون على وشك القفز من الطائرة لا ترغب بالتأكید في أن یراودك أي شك بأن مظلتك قد لا
تفتح، وعندما تكون على وشك إبرام صفقة عمل أنت لا ترغب بالتأكید في التشكیك باستقامة

الشخص الذي تبرم معھ الصفقة»119.

ویشكل الصدقُ والاستقامة العقیدةَ المركزیة التي یتمحور حولھا أسلوب ممارسة بوفیھ للأعمال، فقد
ابتاع بوفیھ ذات یوم مخزناً للأثاث دون أن یطلب تدقیق الحسابات الخاصة بالمخزن ما أثار دھشة
المالكة السابقة للمخزن، وتقول زوجة ابنھ: «سألھا عن السعر، فأخبرتھْ وفي الیوم المقبل قدم لھا
شیكًا بمبلغ أربعین ملیون دولار أمریكي، عندما استفھمتْ منھ لاحقاً عن الأمر أجاب بأنھ یثق فیھا

أكثر مما یثق في المحاسبین العاملین لدیھ»120.

وممارسة الغش في مجال الأعمال لیست مجرد أمر لا أخلاقي وحسب، ولكنھا أیضًا تصرف غیر
عقلاني؛ لأنھا غالباً ما تعني القیام بمجازفة كبیرة لقاء مكاسب زھیدة، وھناك مثلاً كثیر من
الموظفین التنفیذیین الكبار في الشركات یتلاعبون بالنفقات، مخاطرین بذلك بفقدان ما كان یمكن أن
تكون مھنة یحققون فیھا نجاحًا كبیرًا، وھل تستحق بضع مئات الدولارات فعلاً المجازفة بحیاتك
المھنیة من أجلھا؟ وما ھو المردود الذي ستحصل علیھ إذا ما قورن باحتمال الدمار الناجم عن
م إلى أكبر منافس لك في الشركة الأنشوطة التي سیشنقك بھا؟ لماذا تضع فقدانك لعملك؟ لماذا تقدِّ

مصیرك بین یدي مساعدك الخاص الذي سیلاحظ تلاعبك على الأرجح؟

بالنسبة إلى وارین بوفیھ یمكن للغش أن یقضي على الاتفاق لاحقاً، ونصیحتھ ھي: «إذا كنت تبحث
عن شخص لتوظفھ لدیك ابحث عن شخص یتمتع بثلاث صفات: الاستقامة، والذكاء، والحیویة؛
فالاستقامة ھي الأھم بین الصفات الثلاث؛ لأنھا إن لم تتوافر في الموظف فسوف تقتلك الصفتان
الأخریان؛ أي الذكاء والحیویة»121، وقد كان بوفیھ یؤكد دائمًا أننا یجب ألا نقوم بأي شيء في مجال
الأعمال یمكن أن یفشل في اختبار (الصفحة الأولى من الصحیفة): «أرید أن یسأل الموظفون أنفسھم
إن كانوا راغبین في ظھور أي عمل فكروا فیھ على الصفحة الأولى من صحیفتھم المحلیة في
صباح الیوم المقبل لیقرؤه أزواجھم وزوجاتھم وأولادھم وأصدقاؤھم، شرط أن یكون من أعد

التقریر مراسلاً ناقداً واسع الاطلاع»122.



وھنا لا یقصد بوفیھ أن تكتفي بسؤال نفسك: «ھل العمل قانوني؟»، ولكن علیك أن تتساءل أیضًا:
«ھل العمل أخلاقي؟» إذاً في المرة القادمة التي یحاول فیھا أحدھم إقناعك بأن سلب الآخرین
أموالھم ھو السبیل لتكوین ثروة أخبره أنھ على خطأ، فالغش في مجال الأعمال ھو قبل كل شيء
إشارة إلى الافتقار للثقة بالنفس؛ لأنھ من الواضح أن الشخص الذي یلجأ إلى أسالیب الغش أو
الإجرام لكي یصبح ثری�ا لا یعتقد في قرارة نفسھ أنھ یتمتع بمزایا تتیح لھ تكوین ثروة بطرق أخرى،
وإلا فلماذا یتكبد عناء المجازفة الخطرة؟ یقول بوفیھ: «ھناك مال وفیر یمكن كسبھ في مركز

الملعب، فلا داعي للَّعب على الأطراف»123.



الفصل السادس أصحاب الملايين المقتصدون

في منتصف تسعینیات القرن العشرین لاقى كتاب The Millionaire Next Door (الملیونیر في
المنزل المجاور) لمؤلِّفیَْھ توماس ج. ستانلي وویلیام د. دانكو William D. Danko رواجًا فوری�ا؛
بسبب الأرقام المفاجئة التي كشف عنھا، حیث طرح الباحثان في المسح الشامل الذي أجریاه 249

سؤالاً على ألف شخص أمریكي یبلغ متوسط مداخیلھم 3،7 ملیون دولار أمریكي.

أجاب معظم المشاركین في المسح بـ (نعم) عن الأسئلة الثلاثة الآتیة: «ھل كان والداك شدیديَِ
الاقتصاد؟ ھل أنت مقتصد؟ ھل زوجتك / زوجك أكثر اقتصاداً منك؟124، وعندما سئل ھؤلاء عن
أجاب عاداتھم في إنفاق المال كشف أصحاب الملایین ھؤلاء بعض الوقائع المثیرة للدھشة: 
خمسون في المئة من المشاركین بأنھم لم ینفقوا في حیاتھم مبلغاً یزید على 399 دولارًا أمریكی�ا ثمناً

لبذلة، في حین أجاب 57% منھم بأنھم لم ینفقوا أكثر من 599 دولارًا أمریكی�ا ثمناً لبذلة.

أجاب خمسون في المئة من المشاركین بأنھم لم ینفقوا في حیاتھم أكثر من 140 دولارًا أمریكی�ا
ثمناً لزوج من الأحذیة، في حین أجاب 57% منھم بأنھم لم ینفقوا أكثر من 199 دولارًا أمریكی�ا ثمناً

لزوج من الأحذیة.

أجاب خمسون في المائة من المشاركین بأنھم لم ینفقوا في حیاتھم أكثر من 235 دولارًا أمریكی�ا
ثمناً لساعة ید، في حین أجاب 57% منھم بأنھم لم ینفقوا أكثر من 1125 دولارًا أمریكی�ا ثمناً لساعة

ید125.

أجاب خمسون في المئة من المشاركین بأنھم لم ینفقوا في حیاتھم أكثر من 29 ألف دولار
أمریكي ثمناً لسیارة، في حین أجاب 59% منھم بأنھم لم ینفقوا أكثر من 69 ألف دولار أمریكي ثمناً

لسیارة126.

وبمعزل عن نسبة 14% من المشاركین في المسح ممن حصلوا على ثروتھم بالوراثة (الذین أنفقوا
وسطی�ا مبلغ 36 ألف دولار أمریكي ثمناً لسیارة) دفع أصحاب الملایین وسطی�ا 27 ألف دولار
أمریكي ثمناً لسیاراتھم؛ أي أعلى بمعدل 22% فقط من المتوسط العام للشعب الأمریكي ككل127،
وقد یكون الأمر الأكثر إثارة للدھشة ھو أن 24% فقط من أصحاب الملایین اشتروا سیارات جدیدة،

في حین لجأ 20% منھم فقط إلى استئجار سیارات128.



وفي دراسة لاحقة أجریت بعد بضع سنوات اكتشف ستانلي أن أكثر من 99% من أصحاب الملایین
Aston الذین شاركوا في المسح لم یشتروا، ولم یستأجروا سیارات من الأنواع الآتیة: أستون مارتن
Martin أو لامبورغیني Lamborghini أو لوتس Lotus أو فیراري Ferrari أو رولز رویس
Rolls-Royc أو بنتلي Bently، ونسبة 79% منھم لم یشتروا أو یستأجروا سیارة من نوع
BMW أو Lexus، ونسبة 75% لم یشتروا أو یستأجروا سیارة من نوع مرسیدس
Mercedes129 التي لم تكن السیارة الأكثر شیوعًا في أوساط أصحاب الملایین الأمریكیین من

النوع الفخم، بل كانت سیارة فورد Ford المتواضعة130.

�ا زجاجة خمر بستة وعشرين دولارًا أمريكي

سئل أصحاب الملایین المشاركین في الدراسة نفسھا: كم ینفقون ثمناً لزجاجة خمر، عندما
یستضیفون بعض الأصدقاء أو الجیران، فأجابت نسبة 90% منھم بأنھم ینفقون 26 دولارًا أمریكیاً
كحد أقصى، وإذا اشتروا زجاجة الخمر لأنفسھم فإنھم ینفقون أقل من ذلك131، وأجابت نسبة %95

منھم بأنھم لا یدفعون أكثر من 40 دولارًا أمریكی�ا ثمناً لوجبة في مطعمھم المفضل132.

واستنتج الباحثان أن التوفیر في المصروف، ولیس الدخل العالي ھو السبب الرئیس لثراء معظم
أصحاب الملایین، فقد قسّم الباحثان أصحاب المداخیل العالیة إلى مجموعتین تختلفان جذری�ا في
(Prodigious Accumulators of Wealth, PAWs) عادات الإنفاق: جامعو الثروة المذھلون

.(Under-Accumulators of Wealth UAWs) وجامعو الثروات الأدنى

وقد كان أفراد المجموعتین من أصحاب المداخیل السنویة فوق المتوسطة 730 ألف دولار أمریكي،
و715 ألف دولار أمریكي على التوالي، ولكن في حین كان أفراد مجموعة PAWs یمتلكون أصولاً
بقیمة 7.5 ملیون دولار أمریكي وسطی�ا، كانت الثروة الوسطیة لأفراد مجموعة UAWs لا تتعدى
UAWs 400 ألف دولار أمریكي133، حیث توصلت الدراسة إلى الاستنتاج أن «أفراد مجموعة
یمیلون إلى العیش فوق مستوى مواردھم؛ لأنھم یؤكدون على الاستھلاك، إضافة إلى أنھم یفضلون

تجاھل ;edv من العوامل الكامنة في أساس عملیة تكوین الثروة»134.

وقد كان أفراد مجموعة PAWs ینفقون على الملابس 8700 دولار أمریكي وسطی�ا في العام، في
حین كان أفراد مجموعة UAWs ینفقون في المجال نفسھ 30 ألف دولار أمریكي، وكان أفراد
المجموعة الأولى ینفقون 12 ألف دولار أمریكي في العام على سیاراتھم، و14600 دولار أمریكي
على قروض الرھن العقاري، وأما أفراد المجموعة الثانیة فكانوا ینفقون 72 ألف دولار أمریكي

على سیاراتھم، و107 آلاف دولار أمریكي على قروض الرھن العقاري135.



وقد صاغ ستانلي في كتابھ Stop Acting Rich الذي نشر عام 2009م تعبیر (أثریاء بیان الدخل
income statement affluent) لوصف أصحاب المداخیل العالیة الذین یحبون إنفاق أموالھم
balance sheet بدل ادخارھا للأیام السوداء، وفي المقابل ھناك تعبیر (أثریاء المیزانیة العامة
affluent) الذین یكوّنون ثرواتھم بأسلوب فعاّل وممنھج136، حیث یقدم ستانلي معادلة یسیرة تساعد
على تحدید الفئة التي تنتمي إلیھا أنت: اضرب دخلك السنوي في عمرك، وقسّم الناتج على 10
تحصل على قیمتك الصافیة المتوقعة، وبعبارة أخرى شخص یبلغ من العمر ثمانیة وخمسین عامًا

دخلھ السنوي 100 ألف دولار أمریكي یجب أن تكون قیمتھ الصافیة 580 ألف دولار أمریكي137.

واللافت ھنا أن الثروة الفعلیة (لأثریاء المیزانیة العامة) الذین یمثلون 25% من أصحاب القیم
الصافیة الأعلى تكون عادة أعلى من المتوقع بمعدل 2.49 ضعف: فالشخص البالغ من العمر ثمانیة
وخمسین عامًا - في المثال السابق - تبلغ قیمتھ الصافیة الفعلیة 1.44 ملیون دولار أمریكي، وفي
المقابل نجد أن (أثریاء بیان الدخل) الذین یمثلون نسبة 25%، وھي النسبة الدنیا في ھذه المجموعة
لم یجمعوا سوى ثروة تبلغ وسطی�ا 66.5 من الثروة المتوقعة، وھذا من شأنھ خفض قیمة الثروة
الصافیة لصاحب الدخل العالي الذي یبلغ عمره ثمانیة وخمسین عامًا إلى 379.900 دولار أمریكي

فقط.

وقد قال أفراد المجموعتین: إن ھدفھم كان «أن یصبحوا أثریاء» لكن الوصول إلى الثراء یعني
أمورًا مختلفة لأفراد كلٍّ من المجموعتین: ففي حین كان (أثریاء بیان الدخل) یرغبون في الوصول
إلى مستویات تتیح لھم إنفاق أموال وفیرة، كان (أثریاء المیزانیة العامة) یسعون إلى الوصول إلى

الاستقلال المالي138.

وبدت نسبة أثریاء بیان الدخل أعلى بكثیر في بعض المھن، في حین ھیمنت نسبة أثریاء المیزانیة
العامة في مھن أخرى، ففي عام 2006م كان مئة طبیب من أصل 383 من أعلى الأطباء دخلاً،
و275 محامیاً من أعلى المحامین دخلاً یصُنَّفون ضمن فئة أصحاب ملایین المیزانیة العامة، في
حین كان 53 مزارعًا فقط من أصل مئة مزارع من المعتبرین من أصحاب ملایین المیزانیة العامة
یحققون أعلى الإیرادات139، ومع أن ھذه الأرقام تبعث على الدھشة، فإنھا تظُھِر أن كثیرًا من
أصحاب الإیرادات الكبیرة لا یتمكنون من أن یصبحوا من أصحاب الملایین، في حین أن بعض

أصحاب الملایین لیسوا من فئة أصحاب الإیرادات الكبیرة.

وقد درس ستانلي في مسح آخر أسلوب حیاة 733 ملیونیرًا، فاكتشف أن «أصحاب الملایین وحتى
معظم أصحاب عشرات الملایین لا یعتمدون على السلع الاستھلاكیة للاستمتاع بحیاتھم، فقد كانت
مشاعر السعادة والرضا لدیھم تتعلق أكثر بعائلاتھم وأصدقائھم وممارساتھم الدینیة واستقلالھم

المالي ولیاقتھم الجسدیة، وربما بممارسة ریاضة الغولف أحیاناً»140.



ومع أن نسبة 97% من أصحاب الملایین الأمریكیین المشاركین في المسح كانوا مالكین لبیوتھم،
فإن قلة منھم فقط كانت تعیش في قصور، إذ بلغ متوسط قیمة بیوتھم 750 ألف دولار أمریكي، وھي
قیمة تقُدَّر بصورة رئیسة على أساس تقییم بعد الشراء، حیث كان سعر الشراء الوسطي 453 ألف
دولار أمریكي141 قلة منھم فقط كانوا یعیشون في بیوت فخمة، بینما كانت نسبة 75% یعیشون في

بیوت یعود بناؤھا إلى ما قبل عام 1978م142.

ومع أنھ من الشائع في الولایات المتحدة الأمریكیة رھن البیوت بشكل كامل وانتظار ارتفاع ثمنھا
ومن ثم إعادة رھنھا لطلب قرض یؤمن رأسمالاً للإنفاق بدت ھذه الممارسات أقل شیوعًا في أوساط
أصحاب الملایین، فقد سددت نسبة 39.9 منھم كامل دین الرھن العقاري على منازلھم، وھناك نسبة

10% أخرى كانوا یعیشون في منازل لا یتجاوز قرضھا العقاري 100 ألف دولار أمریكي143.

وكشفت أسئلة طرحت لاحقاً على المشاركین في الدراسة تفاصیل تثیر الدھشة، وتتعارض مع
قال 07% من أصحاب الملایین: إنھم یفضلون النموذج الشائع عن الأثریاء المبذرین144: 

إصلاح أحذیتھم المھترئة على شراء زوج جدید.

قال واحد من كل اثنین منھم: إنھ یفضل إعادة تنجید الأثاث أو تجدیده بدل شراء أثاث جدید.

قال واحد من كل اثنین: إنھ غیَّر مخدمّ الھاتف الذي یستعملھ بسبب كلفة المكالمات الخارجیة
الباھظة.

وعندما سئل أصحاب الملایین الأمریكیون المشاركون في مسح ستانلي: ماذا فعلوا خلال الأشھر
الاثني عشر الماضیة؟ أجابت نسبة 85% منھم: إنھم كانوا یتحدثون مع محاسبیھم، وقالت نسبة
81%: إنھم كانوا یزورون المتاحف، وقالت نسبة 64%: إنھم كانوا یجمعون تبرعات للجمعیات
الخیریة. أما الأنشطة التي یربطھا الأمریكیون عادة بحیاة أصحاب الملایین، فقد ثبت أنھا أقل شعبیة
في صفوف ھؤلاء: عشرون في المئة منھم فقط كانوا یبحرون في یخت أو یقضون إجازاتھم في
باریس، ونسبة 4% كانوا یتزلجون على جبال الألب، و3% فقط كانوا یقومون برحلة حول

العالم145.

وطلب الباحثان من أصحاب الملایین الاحتفاظ بسجل لأنشطتھم خلال ثلاثین یومًا، فقد قالت نسبة
93% منھم: إنھم قضوا أوقات فراغھم مع أولادھم وأحفادھم، ونسبة 88% قالوا: إنھم قضوا ھذا
الوقت مع أصدقائھم المقربین، ونسبة 46% منھم ذھبوا إلى مطاعم مكدونالدز أو برغر كینغ،
ونسبة 31% تسوقوا فيWalmart أو Kmart، ونسبة 26% فقط ذھبوا إلى مراكز التسوق

الفخمة، مثل Saks في الجادة الخامسة146.

الحرية والاستقلالية أثمن من الترف



على الرغم من أن مقارنة عادات أصحاب الملایین الأمریكیین وطرق قضائھم لأوقات فراغھم
بعادات وطرق نظرائھم الألمان قد تبدو مادة مثیرة للاھتمام، فلم یتم حتى الآن إجراء مسوح ضمن
مجال مماثل في ألمانیا، ولكني عندما كنت بصدد إعداد دراستي (The Wealth Elite) أجریت
مقابلات معمقة مع خمسة وأربعین شخصًا من كبار الأثریاء الذین قدموا وجھات نظر لافتة بھذا
الشأن، وطلبتُ من المشاركین في المقابلات أن یحددوا على مقیاس من واحد إلى عشرة الأمور التي

یربطونھا بـ (المال)147.

أ. الشعور بالأمان بمعنى «لن أتعرض لمشكلات مالیة ما لم أرتكب خطًا جسیمًا».

ب. الحریة والاستقلالیة.

ج. فرصة استخدام المال من أجل أشیاء جدیدة؛ أي الاستثمار.

د. إمكانیة شراء الأشیاء الجمیلة في الحیاة.

ھـ. امتلاك المال یمنحك الثقة بأنك فھمت أمورًا كثیرة بصورة صحیحة.

و. عندما یكون لدیك مال وفیر تزداد أھمیتك لدى الآخرین، وتتاح لك الفرصة للقاء أشخاص ظرفاء
على الرغم من الحسد الذي یتعرض لھ الأثریاء أحیاناً.

وقد اختار المشاركون في المقابلات في المقام الأول وبھامش كبیر (الحریة والاستقلالیة) بوصفھما
یمثلان العنصر المرتبط بالمال بدرجة قصوى، واختار خمسة منھم فقط موقعاً دون المرتبة السابعة
للعنصر المذكور، وأظھر تحلیل إجابات المشاركین في المقابلات أن ثلاثة وعشرین شخصًا منھم
منحوا (الحریة والاستقلالیة) أعلى معدل ممكن، وھو 10، في حین أن تسعة فقط من المشاركین
منحوا ھذا المعدل للـ (الشعور بالأمان)، وأما (إمكانیة شراء الأشیاء الجمیلة في الحیاة) فلم یمنحھا

ھذا المعدل سوى اثنین فقط.

تظُھِر تلك الإجابات أن الشعور بالحریة والاستقلالیة أمر مھم بالنسبةإلى الأثریاء الذین شاركوا في
المقابلات، وكانوا جمیعاً تقریباً بمن فیھم الأشخاص الذین تجاوزوا السبعین یعملون بصورة
منتظمة، ویخصصون أوقاتاً طویلة لأنشطتھم المھنیة، وھذا على الرغم من أنھ لا یوجد بینھم من

یعمل لأسباب مادیة.

ومن ناحیة أخرى لم یجُمِع كل المشاركین على تقییم عنصر (إمكانیة شراء الأشیاء الجمیلة في
الحیاة) مع أن ثلاثة عشر منھم قالوا: إنھ عنصر مھم، إذ اعتبر ھؤلاء أن السیارات والبیوت
والإجازات أشیاء في غایة الأھمیة، وفي المقابل كان ھناك عشرة أشخاص یعتقدون أن ھذا العنصر
لا دور لھ على الإطلاق، أو أنھ لم یكن بالعنصر المھم، وكان أحد أكثر المشاركین ثراء معروفاً
بأسلوب حیاتھ المتقشف، فقد أجاب باقتضاب عن فكرة (إمكانیة شراء الأشیاء الجمیلة في الحیاة)
حیث قال: «تابِع، ھذا لا ینطبق علي»، فالمال بالنسبة إلى ھذا الشخص الثري ھو بمنتھى السھولة
أداة یحتاج إلیھا لتحقیق مھمات ریادیة معینة، فقد «كنت دائمًا لا أرى أمامي سوى مھمات وأمورًا



أود تحقیقھا على أرض الواقع، فأنا أحتاج إلى المال لأداء تلك المھمات وتحقیق تلك الأمور»،
وعندما سئل آخر عن الدور الذي یؤدیھ المال بالنسبة إلیھ، وعما إذا كان المال قد ساعده على شراء
الأشیاء الجمیلة في الحیاة؟ أجاب بجلافة: «لا تھمني ھذه الأمور أبداً»، وأجاب ثالث بأربع كلمات
یسیرة: «أنا لا أفعل ذلك»، ومنح ھذا العنصر العلامة التي تتناسب مع وجھة نظره، واحد من

عشرة.

وتوصلت كریستینا ریكنز Christina Rickens في الدراسة التي أجرتھا عام 2012م حول
Ganz Oben. Wie Deutschlands Millionäre) أسالیب حیاة أصحاب الملایین الألمان
Wirklich Leben) إلى نتیجة مفادھا: «الألمان الأثریاء نادرًا ما یطلقون لأنفسھم العنان في سلوك
استھلاكي واضح بنفس أسلوب أقرانھم في بلاد أخرى في العالم، وولا یوجد في ألمانیا كثیر من
ف أفرادُ النخب الألمانیة أنفسَھم بعملھم بصورة الأثریاء الكسالى، وفي كل الأوساط الاجتماعیة یعرِّ

رئیسة»148.

زون على المكانة»149 والذین یلجؤون إلى رموز المكانة ووجدت ریكنز أن «الأثریاء الذین یركِّ
لعرض ثروتھم، ویطلقون العنان لأنفسھم في سلوك استھلاكي واضح ھم أقلیة ضئیلة بین أصحاب
الملایین الألمان، ولكن ھذه المجموعة تستقطب اھتمام الإعلام أكثر من غالبیة الأثریاء الذین

تصنفھم ریكنز بأنھم (راسخون) أو (محافظون) أو (تقلیدیون) أو (مفكرون - لیبرالیون).

ولا یحظى عرضُ مظاھر الثروة بقصد التباھي بأھمیة كبیرة في أوساط أصحاب الملایین الألمان
مقارنةً بالدول الأخرى، فقد أجرى باحثون في مجال التسویق مسحًا شارك فیھ أشخاص یسمح لھم
دخلھم باقتناء السلع المترفة؛ وذلك بھدف تحدید فرص تسویق منتجات العلامات التجاریة الفاخرة
الباھظة الثمن، وطُلب من المشاركین في المسح تقییم مدى اھتمامھم بالسلع المترفة على مقیاس من
واحد إلى عشرة، وأظھر الأثریاء الصینیون أعلى درجة من المیل إلى السلع المترفة بمعدل وسطي
بلغ (8،2)، تبعھم الأثریاء الأمریكیون بمعدل (6،8) ومن ثم الألمان (6،1) بینما حلّ الیابانیون في

المؤخرة بمعدل وسطي لم یتجاوز (5،6)150.

وبعبارة أخرى، وإذا أخذنا الدول الكبرى في العالم في الحسبان لا یبدو من قبیل المصادفة أن تضم
الیابان أعلى معدل من أصحاب الملایین - بالنسبة إلى عدد السكان - بینما تضم الصین أقل معدل،
فكما لاحظنا في الفصل الثاني: یرتبط معدل أصحاب الملایین في دولة ما مباشرةً بعادات الإنفاق

لدى أصحاب المداخیل العالیة.

أثرياء بيان الراتب مقابل أثرياء الميزانية العامة

عندما یتحدث الناس عن (الأثریاء) عمومًا یمیلون إلى الخلط بین مجموعتین دون التمییز بینھما:
الأشخاص الذین یملكون ثروة كبیرة، والأشخاص الذین یكسبون الكثیر، لكنھم أحیاناً یمكن ألا

�



یملكوا سوى القلیل، ویكمن الاختلاف ھنا في أسلوب الإنفاق، فإذا شئت أن تصبح ثری�ا علیك أن
تعیش دون مستوى مواردك المالیة.

والاستثمار في مجال العقارات أسلوب رائع لتسھیل ادخار المال؛ لأنھ بإمكانك زیادة مدخراتك
الشھریة عن طریق شراء عقار والاستفادة من كامل دخل الإیجار في دفع أقساط قرض الرھن
العقاري، فعندما تلتزم بتقدیم دفعات منتظمة إلى الجھة المقرِضة سوف تضطر إلى ادخار مبلغ كل
شھر، وكلما زاد دخلك سھلت إمكانیة حصولك على قرض رھن عقاري؛ لأن المصارف تأخذ في
الحسبان درجة الملاءة الشخصیة التي تتمتع بھا، إضافة إلى قیمة العقار المعني، ولیس من قبیل
المصادفة أن یكون مالكو العقارات عند وصولھم سن التقاعد قد جمعوا ثروة تفوق ما جمعھ
أشخاص آخرون ذوو دخل مماثل، فالاضطرار إلى دفع أقساط قرض الرھن العقاري یفرض علیھم
ادخار مبلغ مالي كل شھر، ویضم الفصل الثالث عشر بعض الوقائع والأرقام المھمة بشأن ھذا

الموضوع.

ویتصور كثیر من الأشخاص أن الادخار صعب؛ لأنھ یعني حرمان أنفسھم من مصادر سرور آنیة
مقابل كسب مستقبلي، وھناك كثیر من أوجھ الشبھ بین الادخار والالتزام بحمیة غذائیة صحیة:
فالزلات الصغیرة تتراكم بمرور الوقت، ولكن في المقابل ھناك مكاسب بعیدة المدى للانضباط
الذاتي، فعندما تحرم نفسك حالی�ا من لوح من الشوكولا أو من شراء سیارة ریاضیة جدیدة فسوف

تحقق في نھایة المطاف النتیجة المرجوة، سواء أكانت ثروة كبیرة أو جسمًا متناسقاً.

ومع ذلك لا یدَّخر معظم الأشخاص ذوي المداخیل العالیة بالقدر الكافي ولا بشكل متواصل،
ویستثمرون أموالھم بأسالیب غیر مجدیة، وسوف أناقش في الجزء الثاني من ھذا الكتاب بعض
الأخطاء الشائعة التي یرتكبھا المستثمرون وكیفیة تفادیھا، ولكن دعوني الآن أقدم نصیحة جوھریة:
تأكد من أن إستراتیجیتك الادخاریة تستند إلى قاعدتین: العقارات والأسھم، والأمر الذي یبدو أنھ
(عائق) فیما یتعلق بالعقارات -بمعنى أن بیعھا أصعب من بیع الأسھم- إنما ھو في الواقع میزة
تساعدك على ممارسة ضبط النفس المطلوب لجمع ثروة، وإن الأمر الذي یبدو أنھ (عائق) فیما
یتعلق بالأسھم -بمعنى أن أسعارھا تخضع كثیرًا للتقلُّب- لا یتمتع بأي أھمیة؛ لأنك تتبعإاستراتیجیة

بعیدة المدى لجمع ثروتك.

والشيء الأھم الذي یجب ألا یغیب عن بالك ھو الآتي: إیاك أن تقرب المال الذي تستثمره في
الأسھم، وبصورة خاصة لا تقرب محفظة استثماراتك بعد مواجھةِ ما یبدو أنھ خسائر جسیمة عند
انھیار سوق الأسھم، ولا تقرب ھذا المال أبداً إذا كنت في حاجة إلى مبلغ لاستبدال أجھزة منزلیة
ضروریة أو ما شابھ ذلك، فلكي تعطي إستراتیجیتكُ لجمع الثروة ثمارھا علیك ادخار (مال

للطوارئ) في حساب جارٍ وإنشاء محفظة استثمارات خاصة بك.

ورجائي ألا تخدع نفسك بالقول: «سأبدأ الادخار بمجرد أن یزید دخلي» لأن توقعاتك سوف تزداد
آلی�ا مع ازدیاد الأموال التي تكسبھا، فلنقل: إنك تكسب 3000 دولار أمریكي شھری�ا، فالأرجح أنك
لن تصدق أنك لن تتمكن من تدبُّر أمورك بمبلغ 12 ألف دولار أمریكي، ولكنك سوف تشعر بالدھشة

للسرعة التي تزداد بھا توقعاتك مع ازدیاد دخلك!



وأنصحك أن توافق على دفع معدل تسدید عالٍ لقرض الرھن العقاري، فھذا من شأنھ إلزامك بادخار
مبلغ معین كل شھر، ومع كل دفعة شھریة سوف ینخفض معدل الفائدة التي یتعین علیك دفعھا على
قرض الرھن العقاري، وكلما أسرعت بتسدید قرض الرھن العقاري تسارع ازدیاد ثروتك! وھذا ما
یجعل أصحاب العقارات قادرین على جمع ثروة قبل وصولھم سن التقاعد تفوق ثروة الأشخاص

الآخرین في نفس فئة الدخل كما سنرى في الفصل الثالث عشر.

وقد تدفعك بعض الحسابات إلى الاعتقاد أنھ بإمكانك الحصول على أموال أكثر عن طریق إیداع
مدخراتك في صندوق استثمارات یمنحك معدل فائدة 8%، فإذاً لماذا تستثمر في عقار یمكن ألا
یؤمن لك نصف ھذا المبلغ؟ لكن الحسابات من ھذا النوع سخیفة بقدر ما ھي بعیدة عن الواقع؛ لأنھا
لا تأخذ في الحسبان أن غالبیة المدخرین یفتقرون إلى الانضباط الذاتي المطلوب لدفعھم إلى
الاستمرار في إضافة مبالغ إلى صندوق الاستثمار كل شھر ولمدة عقود، في حین أن مالك العقار لا

یملك خیارًا إلا إذا كان راغباً في أن تستعید الجھةُ المقرِضة للدین العقاري ملكیةَ العقار العائد إلیھ.

ونصیحتي الثانیة ھي كما یلي: عند كل زیادة للأموال التي تجنیھا -أو زیادة لأرباحك، إذا كنت تعمل
لحسابك الخاص- أودع 50% من الزیادة في استثمارات طویلة الأمد، ولنعد إلى مثالنا السابق: إذا
كنت توفر حالی�ا 15% من إیرادك الشھري البالغ 3000 دولار أمریكي؛ أي 450 دولارًا أمریكی�ا،
وازداد دخلك لیصبح 4000 دولار أمریكي، علیك في ھذه الحالة إضافة نصف الألف الزائدة إلى
مدخراتك الشھریة، وھكذا یزداد معدل ادخاراتك من 15% إلى 24%، وفي المرة المقبلة التي یزداد
فیھا دخلك لیصبح 5000 دولار أمریكي كرر العملیة، فقد أصبحتَ الآن تدخر 1450 دولارًا

أمریكی�ا في الشھر أو 29% من دخلك الصافي.

وسوف یتیح لك ذلك إنفاق المزید من الأموال؛ لأن دخلك یزداد، وفي الوقت نفسھ یزید معدل زیادة
مدخراتك زیادة كبیرة، وإذا باشرتَ عملاً إضافی�ا لكسب المزید كرر العملیة بأي مبالغ أو أرباح

تحققھا من عملك الثاني.

وعلى الرغم من صعوبة الادخار في البدایة، فإنھ یصبح أكثر سھولة عندما یتحول إلى عادة، وقد
سبر تشارلز دوھیغ Charles Duhigg في دراستھ The Power of Habit أھمیةَ تحویل
السلوكات الجدیدة إلى عادات، فلاحظ أن البدء بإجراء تغییرات سلوكیة یتطلب وجود قوة إرادة،
ولكن ما إن تغُرَس التغییرات السلوكیة في روتین حیاتك حتى تتضاءل الجھود المطلوبة لممارستھا،
وقد خلص دوھیغ إلى الاستنتاج أن «أفضل طریقة لتنمیة قوة الإرادة (...) كما تشیر الدراسات ھي
تحویلھا إلى عادة»151 ویسري الشيء نفسھ على الإنفاق والادخار: یمكنك الاعتیاد بسھولة على
إنفاق كل ما تكسب (أو أكثر) على شراء السلع مثلما یمكنك الاعتیاد على ادخار جزء من دخلك

وادخار 50% من أي زیادة في الأجر أو من أي دخل إضافي تحصل علیھ.

ومع أن الواقع یقول: إنك لا تستطیع أن تصبح ثری�ا ما لم تدخر جزءًا من نقودك لا ینبغي أن تبالغ
في ذلك أیضًا، فھناك أصحاب ملایین جمعوا ثرواتھم بالعیش حیاة متقشفة -وحتى حیاة شح- ویبدون
عاجزین عن الانعتاق من ھذه العادة على الرغم من انتفاء الحاجة إلى تقنین مصاریفھم، وعندما



كنت طالباً كان أحد زملائي في الصف یبلغ من العمر ستین عامًا، وكان ملیونیرًا ومالكًا لكثیر من
العقارات، ومع ذلك كان یمتطي دراجة قدیمة صدئة، ویحمل حقیبة مھترئة، وبدلاً من أن ینفق مبلغاً
زھیداً نسبی�ا لشراء كتاب دراسي كان یستعیره من المكتبة، وادخار المال لا یعني اضطرارك إلى

العیش كالشحاذ بعد أن تكون قد جمعت أول ملیون.

وأھم عامل في جمع الثروة ھو وضع أھداف محددة نصب عینیك؛ لأن الادخار یتطلب وجود حافز
قوي، إضافة إلى الانضباط الذاتي، والحافز بدوره یتطلب أھدافاً محددة.



الفصل السابع أهمية الأهداف المالية

لا تصغِ إلى أي شخص یقول لك: إن رغبتك في أن تصبح ملیونیرًا ھي رغبة (غیر واقعیة) فلا
أدري فعلاً ما الذي دفع مؤلف كتاب (Making Money) لتقدیم النصیحة الآتیة إلى قرائھ: «ھل
تعتقد أن وضْع ھدف نصب عینیك لا یمكن إلا لاثنین من أصل ألف ألماني تحقیقھ خلال حیاتھم،
یبدو أمرًا واقعی�ا؟... إن دخول جمل في سم الإبرة لیبدو أكثر احتمالاً... فإذا كان الاعتقاد الخاطئ
بأنك تستطیع تحقیق أي شيء ترغب فیھ یجعلك تفقد الإحساس بما ھو واقعي في 499 حالة من

الحالات الخمس مئة التي فشلت فیھا، على الأقل إذا كان ھدفك أن تصبح ملیونیرًا»152.

ویبدو ھذا الموقف المتشائم مثیرًا للذھول والارتباك، ولا سیما أنھ صادر عن محلل مالي وصاحب
شركة استشاریة لدراسات السوق المالیة یدعّي أن أقل من ثلث توقعات شركتھ وسطی�ا كانت خاطئة

خلال أي فترمدة عشر سنوات153.

فإذا كانت توقعات شركتھ على ھذه الدرجة من الدقة كما یدعّي لكان قد كسب الملایین من سوق
الأسھم المالیة خلال المدة نفسھا بكل سھولة.

كسْب مليون - هل هو هدف (غير واقعي؟)

تبدو عبارة «كن واقعی�ا» نصیحة صائبة، ولكن لماذا یود أي شخص أن یكون غیر واقعي؟ یخلط
معظم الناس بین (الواقعیة) والتواضع والحذر من تحدید أھداف بعیدة المنال لأنفسھم. یضم كتابي
(Dare to Be Different and Grow Rich) قصصًا حول كثیر من الأثریاء والثریات الذین
نجحوا نجاحًا استثنائی�ا، عندما تجاھلوا ھذه النصیحة، ووضعوا نصب أعینھم وبكل تروٍّ أھدافاً بالغة

الطموح، وینطبق ذلك على الأھداف المالیة بصورة خاصة.

ویجُمِع المؤلفون الذین درسوا بعمق المتطلبات الذھنیة الأساسیة للنجاح والثراء على أن الخطوة
الأولى إلى النجاح المالي ي أن تعرف بدقة ماذا ترید أن تنجز ولماذا154؛ لأنك لا تحتاج في ھذه
المرحلة إلى معرفة كیفیة تحقق ھدفك، ولنتحدث الآن عن عدم الواقعیة: إذا كنت تدرك جیداً كل
خطوة ستخطوھا في الدرب الموصل إلى كسْب الملیون الأول أو حتى الملیون العاشر، فأنت إذاً
شخص استثنائي نادر المثال، فمع أن معظم الأشخاص الناجحین مالی�ا كانوا یعرفون منذ البدایة أنھم
لن یقنعوا بالإنجازات العادیة أو المتوسطة لم تكن لدیھم أي فكرة عن كیفیة تحقیق الأھداف الطموحة

التي حددّوھا لأنفسھم.



وھناك عادة أخرى مشتركة بین كثیر من الأشخاص الناجحین، وھي تدوین الأھداف التي یرغبون
Think) بعنوان ،Napoleon Hill في تحقیقھا، وفي الكتاب الكلاسیكي الذي ألفھ نابلیون ھیل
and Grow Rich) الذي یتناول فیھ أصول التطور الشخصي ینصح الكاتب بتدوین مبلغ معین
یكون ھو الھدف، ومن ثم تحدید التاریخ الذي ترغب في أن تصل فیھ إلى ھذا الھدف، وبعد ذلك
حاول أن تتخیل على نحو مرئي ومفصل قدر الإمكان كیف ستصبح حیاتك إذا حققت ھدفك، أو كما

یقول ھیل: «تصرف كأنك تملك فعلاً الأشیاء المادیة التي ترغب فیھا»155.

ولا یمكن أن ننكر أنھ یوجد أشخاص أصبحوا أثریاء دون أن یتخیلوا أو حتى یتوقعوا نجاحھم
بالضرورة؛ لأن ھناك فعلاً أشخاصًا (حصل) وأصبحوا أغنیاء؛ لأنھم اكتشفوا مجالاً مربحًا في

السوق، وبیعت منتجاتھم على نحو جید جعل نجاحھم المادي أمرًا محتومًا.

ومع ذلك أنت لا تستطیع الركون إلى احتمال كونك أحد ھؤلاء المحظوظین، ولكي تتأكد من أنك
ستحقق أھدافك فإن الطریقة الأبسط والأكثر أماناً بكثیر تتمثلّ في تحدید ما ترغب في إنجازه خلال
السنوات العشر المقبلة، ومن ثم تدوین ما حددتھ؛ لأن مدة عشر سنوات تبدو مدة معقولة و(واقعیة)
رون ما یمكن لھم ویبالغ كثیر من الأشخاص في تقدیر ما یمكن لھم إنجازه خلال عام، ولكنھم لا یقدِّ
إنجازه خلال عشرة أعوام تقدیرًا صحیحًا، وقد أظھرت الدراسات أن معظم الإنجازات البشریة
العظیمة - سواء أكنا نتحدث عن النجاح المالي أو عن النجاح في مجالات أخرى في الحیاة كالفن أو
الموسیقا أو الریاضة - تطلبّت عشر سنوات لكي تؤتي ثمارھا156، وھذا ما ینبغي أن یدفعك إلى
البدء بالتفكیر في شأن الموقع الذي ترغب أن تكون فیھ بعد عشر سنوات فیما یتصل بالشؤون

المالیة.

ما ھو حجم الأھداف التي ینبغي أن تحددھا لنفسك؟ لا توجد إجابات صحیحة أو خاطئة تنطبق على
الجمیع؛ لأن تحدید ھدف تشعر بأنھ سیحقق لك السعادة أمر یعود إلیك، فماذا أعني بذلك؟ أولاً یجب
أن ینطوي ھدفكُ على تحدٍّ یكون بمثابة الدافع المحفِّز الذي یمدك بالقوة لبذل المزید من الجھود، وإذا
كنت قادرًا على أن (تحسب) بدقة كیف تتوصل إلى تحقیق الھدف فھذه إشارة أكیدة على أن ھدفك

لیس طموحًا بما یكفي.

وفي المقابل لا معنى في تحدید ھدف تبالِغ في مدى طموحھ إلى حد یجعلك لا تصدق أنك قادر على
تحقیقھ، فعلى سبیل المثال، إذا خطر ببالك أنك ترید أن تصبح أغنى من بیل غیتس ووارن بوفیھ
ومن ثم تتابع إلى أن یتصدَّر اسمك قائمة Forbes فسوف یحتجّ كاشفُ المبالغات الموجود داخلك

بقوة، ویوقفك عند حدك في الإیمان المطلق بطموحاتك.

ولا یتطلب الأمر حاصل ذكاء فوق المتوسط أو براعة أكادیمیة فائقة لكي یصبح الشخص ملیونیرًا،
فقد أوردت نسبةُ 15% فقط من أصحاب الملایین الأمریكیین الذین جمعوا ثرواتھم من مشروعات
أعمال ریادیة عاملَ حاصل الذكاء العالي على أنھ شرط أساسي لنجاحھم المالي، وفي المقابل أكدت



نسبة 61% منھم أھمیة الانسجام مع الآخرین، وشغلت المھاراتُ القیادیة والقدرةُ على إقناع
الآخرین بأفكارك أو بمنتجاتك مكانةً عالیة، إذ حصلت كل منھما على نسبة 157%45.

نوا ثروات بلغت عشرات أو مئات الملایین جمعوھا بطرق شریفة دون أعرف أشخاصًا كثیرین كوَّ
أن یجتازوا امتحان القبول في الجامعة، وقد تحدثتُ في الفصل الرابع عن أھمیةَ مھارات المبیعات،
ومع ذلك ھناك كثیر من العاملین في مجال المبیعات لم یدرسوا في كلیة ولا في جامعة، فإذا تمكن

ھؤلاء من النجاح فلِمَ لا تتمكن أنت أیضًا؟

إن معظم الذین یتفادون تحدید أھداف طموحة لأنفسھم إنما یفعلون ذلك خشیة الفشل، ولكنك إذا
اتبعت نصیحة الكاتب المذكور في أول ھذا الفصل، وقلت في نفسك: «لن أتمكن أبداً من كسب

ملیون» ألا تكون قد فشلت قبل أن تبدأ؟

ومع ذلك قد یكون من الأفضل أن تحتفظ في قرارة نفسك بھدفك المالي الطموح، وألا تطْلِع علیھ
سوى أشخاص آخرین ناجحین سبق لھم أن حققوا ما تسعى أنت إلى تحقیقھ، فالأرجح أن ھؤلاء ھم
من سیفھمونك، ویشجعونك؛ لأنھم قاموا یومًا ما بنفس ما تحاول أنت حالی�ا القیام بھ، ولھذا یدركون
أنھ لیس ھناك شيء (غیر واقعي) فیما یتعلق بطموحاتك، وأما إذا أخبرت شخصًا لم یعرف النجاح
في حیاتھ بأنك تخطط لأن تصبح ملیونیرًا فسوف یكون جوابھ من نوع: «امضِ في أحلامك» أو

«ھذا إذا طارت الأفیال...».

من الطبیعي أن تدُاخِل الشكوكُ شخصًا یخطط لجمع ثروة تبلغ، ولنقل: ملیوناً أو عشرة ملایین، وھنا
یصبح الحدیث مع آخرین تداخلھم شكوك أكبر أشبھ بوضع سماد ینمي شكوكك، وسوف تأتي
اللحظة التي تتم فیھا الغلبة لھذه الشكوك آجلاً أم عاجلاً، وینتھي الأمر باستسلامك عند مواجھة أول
عقبة من العقبات الكثیرة التي لا بد أن تبرز على نحو غیر متوقع في مسار سعیك لتحقیق طموحك.

وبعد تدوین ھدفك العام للسنوات العشر المقبلة قسّمھ إلى أجزاء أصغر ینُجَز كل منھا خلال كل سنة،
ولكن حذار أن تحاول حساب تلك الأجزاء بأسلوب التطور الخطي linear progression، فإذا
كان ھدفك كسْب ملیون دولار خلال عشرة أعوام فالأرجح أنك لن تصل إلى المئة ألف الأولى خلال
السنة الأولى، ومن ثم تضیف إلیھا مئة ألف أخرى في كل سنة من السنوات التسع المتبقیة، وسوف
تتنامى ثروتك على الأرجح بتتابع أسّي exponentially، وبعبارة أخرى الفكرة الأكثر واقعیة ھي
وضع ھدف 50 ألفاً أو حتى 25 ألفاً للسنة الأولى، والإبقاء على إمكانیة الوصول إلى الملیون في

نھایة السنة العاشرة.

كيف تبرمج العقل اللاواعي الموجود داخلك؟

عندما تنتھي من تحدید أھدافك وتدوینھا على أسس سنویة بإمكانك زیادة احتمال تحقیقھا إلى حد بعید
عن طریق (برمجتھا) داخل عقلك اللاواعي، فقد مارستُ خلال السنوات الثلاثین الماضیة تمارین
انضباط ذھني تعُرَف باسم (التدریب ذاتي التوالد Autogenous Training)، وھي تمارین



رة عن أسلوب التنویم المغناطیسي تتیح لك الوصولَ إلى حالة من الاسترخاء التام التي تجعل مطوَّ
ر أھدافك بصری�ا. عقلك اللاواعي منفتحًا تمامًا على الاقتراحات، وقادرًا على تصوُّ

المھم ھنا إقناع العقل اللاواعي الموجود داخلك أن أھدافك المالیة مرغوبة ومجدیة، وعندما تنجح
في (برمجة) تلك الأھداف داخل عقلك اللاواعي فسوف یساعدك ذلك على إیجاد الطرق لتحقیقھا،
وكما سبق أن شرحت أنت لا تحتاج إلى معرفة دقیقة بكیفیة الوصول، فعلیك أن تعرف فقط أین ترید
الذھاب، وسوف یزودك ذلك ببوصلة داخلیة ترشدك إلى الاتجاه الصحیح، فقد یتفق لك فجأة أن
تصادف فرصة تأسیس عمل خاص بك أو تخطر في بالك فكرة رائعة لعمل إضافي أو لاستثمار

مربح.

ویمیل كثیر من الأشخاص إلى تجاھل ھذه الممارسات بوصفھا تؤدي إلى التشویش أو بوصفھا
شعوذة، وتنطلق معظم ھذه الشكوك من الافتراض القائل: «لو كان الأمر بھذه السھولة، لطبقّھ
الجمیع»، والواقع أن: الجمیع لا یطبقّ ذلك، فھناك واقع آخر أیضًا، وھو أن معظم الناس لا یحددون
لأنفسھم أي أھداف، ودعك من تدوین ھذه الأھداف، وإذا حصل وفعلوا ذلك تكون تلك الأھداف بالغة
التواضع، ومعظم الناس لا یمارسون تقنیات ذھنیة تتیح لھم تحقیق أھداف طموحة، وإن معظم الناس

لا یقرؤون كتباً من نوع ھذا الكتاب.

وبالمناسبة ھناك واقع آخر، وھو أن الأغنیاء أكثر میلاً من الفقراء إلى تحدید أھدافھم وتدوینھا، فقد
أمضى الكاتب الأمریكي توماس كورلي Thomas corley خمس سنوات في مراقبة ودراسة
الأغنیاء والفقراء، فاعتبر في دراستھ أن الأشخاص الذین یحصلون على دخل سنوي یفوق 125
ألف دولار أمریكي، ولدیھم أصول بقیمة تتجاوز 2،5 ملیون دولار أمریكي یصُنَّفون بأنھم أغنیاء،
في حین أن الأشخاص الذین یحصلون على دخل سنوي دون 27500 دولار أمریكي، وتقل

مدخراتھم عن 4000 دولار أمریكي یصُنَّفون بأنھم فقراء.

وقد لاحظت الدراسة وجود اختلاف كبیر في التوجّھات المتعلقة بالأھداف: قالت نسبة 62% من
الأشخاص الأغنیاء: إنھم یركزون یومی�ا على أھدافھم مقارنةً بنسبة لا تتعدى 6% من الأشخاص

الفقراء158، وأضاف اثنان من كل ثلاثة من الأغنیاء أنھم یدونون أھدافھم.

إذاً لماذا لا تجرب الأمر؟ ھل تعدّ ذلك أسلوباً (غیر واقعي) لمحاولة تحقیق طموحاتك؟ لكنھ لا یبدو
بعیداً عن الواقع بقدْر ما یبدو اعتقادكُ أنھ بإمكانك الاستمرار على ما أنت علیھ لتستیقظ صباح ذات
یوم، وتكتشف فجأة أنك أصبحت ملیونیرًا، فھذا لن یحصل قطعاً؛ لأن وضعك المالي الحالي ھو
انعكاس دقیق لأسلوبك الحالي بالتفكیر، ولا تستطیع تغییر وضعك المادي ما لم تغیر أسلوبك الحالي

في التفكیر.

وفي اللحظة التي تحدد لنفسك ھدفاً مالی�ا طموحًا، وتبدأ بتصور ھذا الھدف في ذھنك تبدأ حیاتك في
التغییر، فالفرصُ والأشخاصُ الذین كنت تمرّ بھم مرور الكرام یكتسبون فجأة معنى جدیداً، وتغدو
أنت موضع جذب للأشخاص والأوضاع التي تساعدك على تحقیق ھدفك، وإن التوتر القائم بین

ّ



أھدافك (أي الوضع الذي ترغب فیھ) ووضعك الحالي یوُلِّد لدیك شعورًا بناّءً بعدم الرضا یقوم
بتحفیزك ودفعك إلى الأمام.

اختزن عقلك اللاواعي خلال مسار حیاتك الكثیر من المعلومات التي لا تستطیع الوصول إلیھا على
نحو واعٍ حتى لو حاولت، وعلیك ألا تتوقف عن تزوید عقلك اللاواعي بمعطیات إیجابیة: بقراءة
كتب حول أشخاص حققوا طموحاتھم العظیمة مھما كان مجال اھتمامھم وبالسعي للتعرف إلى
أشخاص ناجحین طموحین وصلوا إلى حیث ترید أنت الوصول؛ لأن مراقبة ھؤلاء وتبادل

الأحادیث معھم سوف یزودان عقلك اللاواعي بالمزید من المعلومات المفیدة والبناءة.

وأذكر أني تبادلت الحدیث ذات یوم مع سائق ودود كان یوصلني إلى مكان بعید، فسألتھ إن كانت
لدیھ اھتمامات أخرى؟ فأجاب بأنھ درس في الجامعة، فظننت في البدایة أن ذلك یعني انقطاعھ عن
الدراسة، ولكن تبینّ لاحقاً أنھ أنھى دراستھ بنجاح، ونال درجة في البیولوجیا، وقد رغبت من دون
شك في معرفة السبب الذي یدفعھ إلى قیادة سیارة أجرة لا تدر علیھ أكثر من ألف یورو في الشھر،
فروى لي قصة طویلة ومعقدة، لا أذكر تفاصیلھا، ولكنھا كانت من حیث الأساس تدور حول سوء

حظھ، والمظالم التي تعرض لھا، ووضعھ الذي یدعو للیأس.

وبعد ذلك طلب نصیحتي بشأن ما یمكن لھ القیام بھ لتحسین وضعھ، فأجبت: «لا یمكنني ذلك أنا لا
أعرفك إلا منذ عشرین دقیقة، ولكن ربما یتعین علیك أخذ إجازة لمدة أربعة أسابیع تقضیھا في تبادل
الأحادیث فقط مع أشخاص یكسبون على الأقل عشرة أضعاف ما تكسبھ أنت»، فاحتج بالقول: إنھ لا
یعرف أشخاصًا من ھذا النوع، فالأشخاص الوحیدون الذین یعرفھم كانوا إما سائقي سیارات أجرة
أو عاطلین على العمل، وفي اعتقادي أن ھؤلاء الأشخاص ھم على الأرجح من رسخوا اعتقاده بأن

لا خلاص لھ من وضعھ الحالي.

وعندما یجتمع أشخاص فاشلون، فإنھم یحبطون بعضھم بعضًا؛ لأن ھؤلاء یحبون الحدیث عن الظلم
الاجتماعي، ویلومون الآخرین؛ لأنھم سبب مشكلاتھم، فھم یكیلون الشتائم (للنظام) أو (للأشخاص
في أعلى المناصب) ویصورون أنفسھم بأنھم (الأشخاص البسطاء) المحرومون من الفرص، ولكنھم

إذ یفعلون ذلك إنما یسلبون أنفسھم أي فرصة یمكن أن تكون متاحة لھم.

ولكن الأثریاء یفكرون بطریقة مختلفة؛ لأن الدراسات التي أجراھا الباحثون حول الثروة أظھرت أن
لون الآخرین مسؤولیة حظھم العاثر أو أي مسؤولیة أخرى، فالشعور المشترك بین الأثریاء لا یحمِّ
88% من الأشخاص الأغنیاء في ألمانیا ھو «تحدید المسار الذي ستتخذه حیاتي یعود لي
وحدي»159، وقد وافقت نسبة 59% منھم على العبارة الآتیة: «معظم الأشخاص الذین یواجھون
مشكلات خطیرة أكثر من مرة یتحملون مسؤولیة ما یحصل ولو جزئی�ا على الأقل»160، واستناداً
إلى الدراسة التي تناولت (الثراء في ألمانیا Wealth in Germany) عبَّرت نسبة لا تتجاوز
2،5% من النخبة المالیة الألمانیة عن «ضعف قناعتھم بالاعتقاد القائل بإمكانیة تحكّم الأشخاص في
أقدارھم»161، في حین عبرت نسبة مذھلة من أفراد تلك النخبة وصلت إلى 62% عن قناعتھم
الراسخة بأن التحكم في أقدارھم كان بأیدیھم، وبعبارة أخرى الأشخاص الذین یمسكون بزمام الأمور



الخاصة بشؤون حیاتھم بدل توجیھ اللوم بشأن أي تجارب فاشلة إلى (المجتمع) أو إلى عوامل
خارجیة أخرى، ھم على الأرجح من یجمعون الثروات.

ما من شك في أن تحدید أھداف مالیة طموحة لا یكفي، فأنت أیضًا في حاجة إلى اكتساب معارف
موثوقة حول المال والاستثمارات؛ لكي تتفادى الوقوع في المآزق الكامنة في السوق المالیة، وإلا
جازفت بخسارة المبالغ التي جنیتھا، وسوف یرشدك النصف الثاني من الكتاب إلى كیفیة استثمار
أموالك بأفضل طریقة لكي تحمي ثروتك وتنمیھا، فأولاً وقبل كل شيء علیك أن تتحمل مسؤولیة

استثماراتك.



الفصل الثامن تحم�ل مسؤولية استثماراتك

إذاً أظھرت لنا الأمثلة الواردة في بدایة الكتاب أنھ لا یكفي كسْب مبالغ طائلة، إلا إذا كنت تعرف
كیف تحمي ثروتك وتنمّیھا، وقد خسر كل الرابحین لجوائز الیانصیب والریاضیون والممثلون
ونجوم الغناء ثرواتھم؛ لأنھم كانوا یجھلون كیفیة استثمارھا؛ ولأنھم وضعوا أنفسھم تحت رحمة من

یطُلقَ علیھم اسم (استشاریین) وكانوا جمیعاً عاجزین عن إدارة أموالھم أو غیر راغبین في ذلك.

وبعد شرائك ھذا الكتاب ومتابعة القراءة حتى ھذه الصفحة تكون قد قطعت شوطًا في الاتجاه
الصحیح للإمساك بزمام الأمور فیما یتعلق باستثماراتك، ولكن اللافت للنظر في الأمر ھو العدد
الكبیر للأشخاص الذین یثقون بـ (استشاریین) یعمل كثیر منھم لدى مصارف أو شركات تأمین،
وعندما تفترض أن مدیرًا تنفیذی�ا للمبیعات موظف في مصرف یمكن أن یكون استشاری�ا مستقلا�

-لمجرد أنھ قال لك ذلك- تكون قد ارتكبت الخطأ الأول؛ لأن معظم ھؤلاء، بكل صراحة ووضوح،
ھم موظفو مبیعات وظیفتھم ھي تحقیق عائدات للمصرف عن طریق بیع منتجات مالیة، وھم یتلقوّن
التعلیمات المتعلقة بالأھداف المحددة لمبیعاتھم والإرشادات الخاصة بما یستطیعون بیعھ وما لا
یستطیعون بیعھ من المقر الرئیس للمصرف مباشرة، وإذا كنت تتوقع منھم في أوضاع كھذه تقدیم

استشارات موضوعیة، فإن ذلك ینم عن سذاجة ما بعدھا سذاجة.

fee- وتعرض بعض المصارف وشركات إدارة الأصول حالی�ا خدمات استشاریة مقابل أجر
based؛ بمعنى أن الزبون یدفع للاستشاري مباشرة بدل حصول ھذا الأخیر على حصة من عمولة
مبیعات المصرف، وھذا النوع من التعاملات أكثر شفافیة بالنسبة إلى الزبون، ویمنع إلى حد بعید
نشوء تضارب المصالح الذي یبُتلى بھ عادة أسلوبُ تقدیم الاستشارات مقابل عمولة، ولكن قلة فقط
من الزبائن تستفید حالی�ا من ھذا العرض، ومع أن خطر تضارب المصالح یكون أقل بكثیر، فإن ذلك

لا یعني بالضرورة أن الاستشاري یضیف أي قیمة بالنسبة إلى الزبون.

ولا یختلف الزبائن الأثریاء كثیرًا عن أصحاب الحسابات العادیة من حیث السذاجة، وإن بنسبة
ضئیلة، فھناك كثیر من رجال الأعمال الریادیین أو المھنیین ممن جمعوا أموالاً طائلة نتیجة عملھم
یبالغون في تقدیر مواھبھم في اتخاذ قرارات مالیة صائبة مع أن مھاراتھم في مھنھم، سواء أكانت
طبیة أو قانونیة أو إدارة شركات لا تؤھلھم أبداً للقیام باستثمارات صائبة، بل على العكس، فقد
یدفعھم نجاحھم في مجال مھنھم أحیاناً إلى الاعتقاد بأنھم أقوى من الجمیع، وھو ما یمكن أن یدفعھم

إلى اتخاذ قرارات مالیة طائشة.

وھناك كثیر من الأغنیاء ذوي القدرات المالیة العالیة HNWI ممن یحیلون عملیة اتخاذ القرارات
المالیة إلى شركات استشاریة لإدارة الثروات الخاصة family office، أو یولون ثقتھم فریقَ إدارة



الثروات أو الأعمال المصرفیة الخاصة الموجودة في مصرفھم، وھذا یدخل ضمن فئة الخدمات
المالیة الشخصیة التي تقدمھا المصارف إلى زبائنھا ذوي الثروات الطائلة الذین یدغدغ ھذا العرض
غرورھم، ویتوقعون الحصول على استشارات من نوعیة ممتازة معدة خصیصًا، بحیث تناسب
مطالبھم الشخصیة، وأما المؤسسات المصرفیة الخاصة فھي تحب إغراء الزبائن بعبارات جوفاء،

مثل: «نصیحة مالیة مطلوبة بصورة خاصة» و«إدارة الأصول».

وقد قمتُ بزیارة كثیر من تلك المصارف الحصریة، وجمیعھا تضم مستشارین فائقي التھذیب
وأجواء متكلفّة وأثاثاً فاخرًا ووثائق معروضة في كل مكان على نحو بارز، تشیر إلى تاریخ
المؤسسة المتمیز الذي قد یعود إلى مئات السنین، ولكن الأھم من ذلك كلھ ھو أن تلك المصارف
تمنح الزبائن الانطباع بالنخبویة الذي یبعث على الاطمئنان، فالأمر یبدو ھنا أشبھ بشراء سلعة تحمل
علامة فاخرة أو بالإقامة في فندق فخم لا یستطیع تحمّل كلفة الإقامة فیھ سوى قلة من المحظوظین،
ولسوء الحظ یمكن أن یكون ذلك أحیاناً ھو الفرق الوحید بین الخدمات التي تقدمھا المصارف
المذكورة والخدمات التي یمكن أن تحصل علیھا في الفرع المحلي الموجود في منطقتك، والعائد لأي

.mass-market retail bank ن الخدمات المصرفیة للمستھلكین مصرف یؤمِّ

وقد كنت أتساءل دائمًا: لماذا تقابل مؤسساتُ الأعمال المصرفیة الشخصیة طلبي المنطقي تمامًا
بالحصول على معلومات حول سجل إنجازات إدارة الأصول لدیھا بتقدیم أعذار بدل تقدیم إجابات،
وبإمكان ھذه المؤسسات أن تكون مبدعة، عندما یتعلق الأمر بإیجاد المبررات لعدم إعطائي أي
أرقام دقیقة، من نوع: لكل زبون احتیاجاتھ الخاصة المختلفة، ولا فائدة من تقییم الأداء عن طریق
إجراء مقارنات؛ لأن المؤسسة تتبع منھجیة (المردود الإجمالي، ولكني أعتقد أن النتائج یجب أن
تعبِّر عن نفسھا بنفسھا؛ وبعبارة أخرى: إذا كانت منھجیة (المردود الإجمالي) ناجحة فعلاً، فلا یوجد
ما یمنع المؤسسة من كشف الوثائق وتقدیم المعلومات، وھل ھناك أسلوب لجذب أعمال جدیدة أفضل

من عرض أدلة على سجل إنجازات یظُھِر أداء فوق المتوسط؟

ولكن إذا قدم المصرف معلومات حول أدائھ الماضي لا یمكننا سوى القبول بھا دون تمحیص إذا
كان الأشخاص، المسؤولون عن تحقیق تلك النتائج، أنفسھم ما زالوا على رأس عملھم في
المصرف، وأما إذا كان الشخص المسؤول عن اختیار الصنادیق funds والحصص shares من
أجل الاستثمار قد ترك المصرف للعمل في مصرف آخر أو لتأسیس عمل خاص بھ، فإن أي أدلة
عن الأداء السابق لن یكون لھا سوى أھمیة ضئیلة في الحاضر والمستقبل، ھذا إذا كان لھا أي
أھمیة، والغریب في الأمر أنھ لم تنفَّذ لغایة الآن أي دراسة علمیة حول تاریخ الأداء الطویل الأمد

لِمَحافِظ portfolios الخدمات المصرفیة الشخصیة162.

asset classes ویقدم الاستشاریون المالیون في معظم الحالات خدمة ناقصة تتجاھل فئات أصول
بكاملھا ، ومع أن الأثریاء من فئة HNWI یمكن أحیاناً أن یستثمروا ثلث أموالھم أو نصفھا في
العقارات، فإنھ من الصعب العثور على استشاریین خبراء في ھذا المجال، وھناك سبب وجیھ:



فقابلیة سوق العقارات للمعایرة standardized أقل بكثیر من قابلیة المنتجات المالیة المفضلة لدى
الاستشاریین المالیین، ما یعني أن عملیة الاستشارة ستكون على الأرجح أكثر تعقیداً ومضیعة

للوقت.

ولا ینبغي أیضًا أن ننسى أن المستثمرین في المجال العقاري یمیلون إلى شراء العقارات والاحتفاظ
بھا أوقاتاً طویلة من الزمن، ما یقلل من جاذبیة عرض تلك العقارات من وجھة نظر المصرف؛ لأن
الرأسمال المجمّد في عقار لا یعود متوافرًا لأشكال أخرى من الاستثمارات، فالمصارف تحقق ربحًا
من الاستثمارات قصیرة الأجل وأي إعادة ھیكلة للمحفظة الاستثماریة تضیف إلى إیرادات
المصارف الناجمة عن العمولات، والسبب الوحید الذي یجعل المصارف تمیل إلى الاستثمارات
العقاریة ھو كون ھذه الاستثمارات فرصة لتقدیم قرض رھن عقاري للزبائن، وخلاف ذلك تعَدّ
المصارفُ ھذه الاستثمارات (رأسمالاً غیر مثمر dead capital) مرتبطًا باستثمارات طویلة الأجل
لا تولد أرباحًا إلا للزبون، ومن وجھة نظر المصرف الاستثمارات الوحیدة التي تستحق القیام بھا

ھي من دون شك الاستثمارات التي تؤمن الربح للمصرف!

وفیما یتعلق بالاستثمار في الأسھم، تمثِّل إمكانیةُ تفوّق أداء الاستشاریین العاملین في مؤسسة ما على
أداء السوق على المدى الطویل الاختبارَ الحقیقي للأداء المالي لأي مؤسسة تعمل في مجال الخدمات
المصرفیة الشخصیة أو إدارة الثروة، وإذا كانت إستراتیجیة المؤسسة ھي استثمار رأسمال زبائنھا
في أسھم شخصیة (ولیس في الصنادیق الاستثماریة) فإن السؤال الذي یتعین علیك طرحھ على
نفسك ھو: ما الذي یدفعك للاعتقاد أن مدیري دائرة الخدمات المالیة الشخصیة أو إدارة الثروة في
ھذا المصرف تحدیداً یتفوقون على نظرائھم من مدیري الصنادیق الاستثماریة في كل أنحاء العالم؟
وإذا كنت لا تعتقد أنھم كذلك فلماذا لا تستثمر أموالك في صندوق یقدم سعرًا تنافسی�ا یعكس توجھات
السوق؟ وھنا تعُدّ صنادیق التبادل التجاري Exchange Traded Funds(ETFs) / البورصة

خیارًا أقل كلفة للمستثمرین كما سأبین في فصل لاحق.

Umbrella Fund وفي المقابل إذا كان المصرف یستثمر أموال زبائنھ عن طریق صندوق شامل
یستثمر بدوره في صنادیق محددة لا في حصص فردیة individual shares، فإني أظل راغباً في
رؤیة أدلة تفید بأنھ بإمكان تلك الصنادیق أن تؤمن لي احتمالات ربح طویلة الأمد أفضل مما
سأحصل علیھ لو استثمرت في صندوق مؤشر index fund، على الرغم من الرسوم الإضافیة

التي یجب علي دفعھا.

ولا یمكنني فھْم السبب الذي یدفع أي زبون مصرف للاعتقاد جدی�ا أن الاستشاري المالي الذي
یتعامل معھ قادر على منافسة النخبة العالمیة؛ لأن ھذا ھو لب الموضوع، ویجب ألا یغیب عن بالك
أنك -أو بالأحرى الاستشاري المالي المذكور- تواجھان أفضل المستثمرین المحترفین في العالم،
ویبُیِّن ریھ دالیو Ray Dalio، الذي أسس Bridgewater Associates وھو أكبر صندوق
تحوط/ محفظة وقائیة hedge fund في العالم قامت عام 2014م بإدارة 160 ملیار دولار أمریكي،



مدى سذاجة الاعتقاد أن مستثمرًا صغیر الشأن یمكن أن یحظى بأدنى فرصة للربح في مواجھة
المحترفین: «لدي ألف وخمس مئة موظف وخبرة تعود إلى أربعین عامًا وما زلت أواجھ صعوبة
كبیرة في عملي. ھذه لعبة بوكر في مواجھة أفضل لاعبي البوكر على وجھ الأرض... وبمجرد
انخراطك في ھذه اللعبة تكتشف أنك لا تلعب البوكر مع الأشخاص الجالسین إلى الطاولة نفسھا فقط،
فھذه لعبة عالمیة لا یحقق فیھا أرباحًا فعلیة إلا نسبة ضئیلة من الأشخاص، ویربح ھؤلاء مبالغ

طائلة دون أن یتورعوا عن سلب المال من أشخاص لا یتمتعون بنفس مھارتھم في اللعبة»163.

وقد بینّ غیرت كومیر Gert Kommer في أطروحتھ لنیل الدكتوراه أنھ حتى عندما یتمكن مدیر
محفظة خدمات مصرفیة شخصیة من تحقیق مردود إجمالي یكون أعلى بنقطة نسبة مئویة من
مردود السوق، فإن المردود الصافي یظل أدنى بنقطة نسبة مئویة من المردود الذي یمكن تحقیقھ من
الاستثمار في صندوق ETF غیر مُدار non-managed، فھنا تتراكم الأتعاب المعتادة (بحدود
2%) وتكالیف الإنتاج إضافة إلى الأتعاب المرتبطة بالأداء -في حال تطبیق ھذا المبدأ- لتشكل
خسارة في المردود یمكن أن تكون أعلى بكثیر مما یوحي بھ ھذا المثال164 یمیل المستثمرون غالباً
إلى التھوین من شأن النتائج طویلة الأمد لتلك الأتعاب، وسأقدم لكم مثالاً: لنفترض أن لدیك 100
ألف دولار أمریكي مُستثمَرة إما في صندوق نشط مدار بأسلوب مشترك actively-managed، أو
من قِبل استشاري مالي یعمل بالنیابة عنك، فإذا التزمنا الحذر في التقدیر سوف تبلغ الرسوم الجاریة
2% في العام، ولكن إذا استثمرت المبلغ نفسھ في صندوق ETF فإن التكالیف السنویة سوف تكون
بحدود 0،5%، ولنفترض أن استثمارك في كلتا الحالتین یحقق مردوداً سنوی�ا یبلغ 8% لمدة ثلاثین
عامًا قبل حساب الأتعاب، وسوف یؤمن لك استثمارك (السلبي passive) (صنادیق استثماریة
تحاكي أداء مؤشر محدد في سوق البورصة) إیراداً صافیاً یبلغ 875 ألف دولار أمریكي خلال
ثلاثین عامًا، في حین سیؤمن لك الاستثمار المدار بأسلوب (نشط actively) مبلغ 574 ألف دولارً
أمریكي فقط، ما یعني خسارة تبلغ 300 ألف دولار أمریكي ناجمة كلی�ا عن الكلفة العالیة للأتعاب!
بعبارة أخرى، دفع المال لقاء (الإدارة النشطة) لاستثمارك سیكلفك ما مجموعھ 300 ألف دولار
أمریكي خلال ثلاثین عامًا، فھل كنت لتتوقع أن یؤدي فرق لا یتجاوز 1،5% إلى خسارة 300 ألف
دولار أمریكي؟ ولو أنك علمت أن الاستثمار النشط سوف یكلفك 300 ألف دولار أمریكي ھل كنت

ستبحث عن خیار آخر؟

أنا لا أحاول إقناعك بألا تستأمن شركة إدارة أصول أو شركة خدمات مالیة شخصیة على أموالك،
لكن (الثقة) تختلف عن (الإیمان المطلق) ففي أفضل السیناریوھات علیك أن تكون قادرًا على
الاستفادة من الاستشاري العامل معك؛ أي الموظف في شركة إدارة الأصول أو شركة الخدمات
المالیة الشخصیة، لیكون بمثابة لوح سبر أو شریك متحفظ بمعنى شخص یحُضر معھ الدرایة

المطلوبة إلى الطاولة لیناقش معك أفكارك الاستثماریة.

رت استشارة مصرف أو مدیر إدارة رتَ تولي مقالید أمور استثماراتك بنفسك، أو قرَّ وسواء أقرَّ
أصول أو أي نوع من مؤسسات الاستشارة المالیة: فإن المسؤولیة النھائیة عن أموالك ھي



ل ھذه المسؤولیة؟ مسؤولیتك وحدك، ولماذا یرفض كثیر من الناس تحمُّ

یبدو إلقاء المسؤولیة على الغیر أكثر سھولة؛ لأنك في حال فشل أي استثمار تستطیع إلقاء اللوم على
مصرفك أو على الاستشاري، وإذا نجح الاستثمار بحسب الخطة الموضوعة بإمكانك عزو الفضل
إلى نفسك في النتائج، وإذا لم ینجح یمكنك اعتبار شخص آخر (مسؤولاً)، فامضِ في التفكیر بھذا

الأسلوب، ولن تصبح أبداً مستثمرًا ناجحًا!

نلاحظ أن معظم الأشخاص -سواء أكانوا، أو لم یكونوا، أثریاء- لا یكترثون بالاھتمام بشؤونھم
المالیة عن كثب كما ینبغي، وعلیك ألا تنسى أن شؤونك المالیة إلى جانب صحتك وعملك وعائلتك
تعُدّ ضمن الجوانب الأساسیة في حیاتك، ویضمر كثیر من الأشخاص موقفاً سلبی�ا تجاه كل ما یتعلق
بالمال، ویرفضون الانخراط في ھذا الموضوع على أي مستوى، ولكنك لن تصبح مستثمرًا ناجحًا
إذا اخترت البقاء بوضع الأمیةّ المالیة، فالاستثمار شأن أي مجال من مجالات الحیاة ھو مھارة

ینبغي تعلُّمھا من الخبرة ومن قراءة كتب شبیھة بھذا الكتاب.

وأخیرًا، یمیل كثیر من المستثمرین إلى المبالغة في تعقید ھذا الموضوع أو في التھوین من شأنھ،
والواقع أن كثیرًا من الوسائل المالیة (المنظمة بدقة) تبدو فعلاً في غایة التعقید والصعوبة، ولكنك لا
تحتاج إلى كثیر من تلك الوسائل، فھذا الكتاب یقدم لك كل ما تحتاج إلى معرفتھ حول الاستثمار

بالحصص وبالعقارات، وحول الصنادیق التي تستثمر مباشرة في الحصص وفي العقارات.



الفصل التاسع كشف زيف الأساطير حول تنويع

الاستثمارات وتقل�ب الأسعار

نادرًا ما تقابل الاستشاري الذي یعمل معك في مجال الاستثمار أو تقرأ مقالاً حول الاستثمار في
مطبوعة متخصصة دون أن تصادف مقولات متداولة خلدھا الزمان بوصفھا بدھیة، ومن بین تلك
المقولات ھناك مقولتان أساسیتان تنطویان على تأكیدات شاملة: 1. لا تضع كل البیض في سلة

واحدة! قللّ احتمال تعریض نفسك للخطر عن طریق تنویع استثماراتك!

2. انخفاض معدل تقلبّ الأسعار یعني انخفاض معدل الخطر.

الافتراضان ھنا مرتبطان ببعضھما - لأن تنویع استثماراتك بتوزیعھا على عدد من الحصص
والعقارات یفُترض بھ تخفیف وطأة تقلبّ الأسعار على المحفظة ككل، وكلما خفَّضتَ تأثیر تقلبّ

الأسعار انخفض احتمال المخاطرة - أو ھذا ما یخبرك بھ كثیر من الخبراء.

إذا بدت لك نصیحتھم منطقیة تذكّر أن وارن بوفیھ أمضى حیاتھ المھنیة بكاملھا في محاولة كشف
زیف ھاتین المقولتین اللتین تبدوان ظاھری�ا بدھیتین من خلال خطب ومقالات لا حصر لھا وفي

خیاراتھ الاستثماریة الخاصة.

قبل أن نبدأ بتحلیل ھذین الافتراضین سأقدم لك فكرة أفضل حول سیاقھما ومضامینھما، ففي
ر ھاري م. ماركوفیتش Harry M. Markowitz نظریة حول خمسینیات القرن العشرین طوَّ
المحافظ الاستثماریة تستند إلى الافتراض القائل: إنھ بالإمكان خفض درجة المجازفة الإجمالیة في
استثمارٍ ما إلى الحد الأدنى من مستوى معین للمردود المتوقع، عن طریق الاختیار المدروس
لتنَاسُب الأصول المتعددة، وقد كان رأي ماركوفیتش أنھ كلما تضاءل الارتباط بین تلك الأصول
ازدادت إمكانیة خفض انحراف المردود المعیاري standard deviation of return الإجمالي
للمحفظة، واستناداً إلى ھذه النظریة یبدو أن الإستراتیجیة المثلى لرفع تأثیر التنویع إلى الحد
الأقصى، ومن ثم خفض احتمال الخطر إلى الحد الأدنى، ھي الاستثمار في تولیفة من الأصول تتسم

بمعدل ارتباط منخفض بین أنواع المردود كلا� على حدة.

المستثمر المسافر عبر الزمن

سنجري الآن تجربة ذھنیة لتحدید السبب الذي یجعل فكرة توزیع رأسمالك على استثمارات عدة
مختلفة قدر الإمكان فكرة صائبة، فتخیل أن لدیك آلة زمن تتیح لك العودة عشر سنوات إلى الوراء
لاستثمار أموالك، فھل كنت ستنوّع استثماراتك؟ كلا، من دون شك؛ لأنك كنت ستعلم آنذاك أي



الاستثمارات سوف تكون الأفضل خلال السنوات العشر المقبلة، وبذلك سیكون من المنطقي تمامًا
وضع كل ما تملك في فرصة استثماریة واحدة، فإذا كان أداء الذھب ھو الأداء الأفضل خلال تلك
السنوات العشر فسوف تشتري، أنت المسافر عبر الزمن، ذھباً قدر الإمكان، ولا شيء آخر، وإذا
كان أداء أسھم غوغل أفضل من أداء باقي الأصول فسوف یكون شراء أي أصول أخرى ضرباً من

الحماقة، ناھیك عن الاستثمار في صندوق یوزع رأسمالھ الاستثماري على حصص عدة.

وبعبارة أخرى تنویع مجال الاستثمارات ھو دائمًا إقرار بالجھل والتردد، فنحن لا نعلم ماذا یخبئ لنا
المستقبل؛ ولذلك ننشر رأسمالنا على استثماراتنا المختلفة؛ لكي نخفض إلى الحد الأدنى احتمال

المجازفة بالرھان على الحصان الخطأ.

وسواء أكنت تدرك ذلك أو لا، فإن عملیة الاستثمار ترقى إلى مرتبة التنبؤ بالمستقبل؛ لأن السبب
الذي یدفعك إلى الاستثمار في الأسھم أ وتفادي الأسھم ب ھو أنك تتوقع أن یكون أداء الأسھم أ

أفضل من أداء الأسھم ب، والمستقبل فقط سیثُبت لك إن كان توقعك صائباً أو خاطئاً.

قبل خمسة عشر عامًا استثمرتُ في سوق العقارات في برلین؛ لأني كنت على قناعة بأن أداء ھذا
السوق سیكون أفضل من أداء الأسواق العقاریة الأخرى، ولو أني لم أكن واثقاً أي سوق عقارات
سیكون الأفضل مستقبلاً لكنت على الأرجح سأحمي رھاناتي بالاستثمار في صندوق استثمار
عقاري برأسمال مفتوح open-end یشتري مئات العقارات في كل أنحاء العالم، وكنت في أفضل
الأحوال سأحصل على مردود ضئیل لا یتجاوز بضع نسب مئویة، ولكن استثماراتي في برلین

أتاحت لي الحصول على مردود كبیر.

وعندما تحُجم عن وضع كل البیض في سلة واحدة ربما تكون قد حمیت نفسك من استثمارات
كارثیة، ولكنك في الوقت نفسھ یمكن أن تكون قد حرمت نفسك من فرصة القیام باستثمارات رابحة
(efficient-market hypothesis (EMH) فرضیة كفاءة السوق) إلى حد بعید، ویدعّي مؤیدو
أنھ لا یمكن تحقیق مردود زائد عن طریق الاستثمار في حصص فردیة تتمتع بأداء ناجح؛ لأن
أسعار الحصص تكون دائمًا مندمجة، وتعكس كل المعلومات ذات العلاقة، ولكن ذلك ینطبق فقط
على الأسواق البالغة الشفافیة والكفاءة، وھو ما لم یكن یتسم بھ من دون شك سوق العقارات في
برلین خلال المدة بین أواخر تسعینیات القرن العشرین وبدایة القرن الواحد والعشرین، وأضف إلى
ذلك أن أيّ معلوماتٍ متوافرة تكون دائمًا عرضة للتفسیرات؛ لأن المعلومة المنفصلة ضئیلة القیمة؛
فالمسألة المھمة ھنا ھي ماذا تفعل بھذه المعلومة: كیف تضعھا في موقعھا المناسب في سیاق
المعلومات الأخرى المتوافرة؟، وما ھي الاستنتاجات التي ستتوصل إلیھا بناء على ھذا الكم من
المعلومات المتوافرة لدیك؛ لأن امتلاك معلومات تفوق ما یملكھ منافسوك لا یجعلك بالضرورة
مستثمرًا أفضل، فما یجعلك مستثمرًا أفضل ھو القدرة على التوصّل إلى الاستنتاجات الصحیحة

انطلاقاً من ھذه المعلومات.



ویلفت بیرند نیكیت Bernd Niquet، وھو صاحب أفكار جدیرة بالقراءة حول أسالیب عمل سوق
الأسھم، النظرَ إلى فكرة مھمة: «یظُھِر التحلیل الشامل لسوق الأسھم أن ھناك في أي وقت مقدارًا
كافیاً من المعلومات الإیجابیة والسلبیة المتوافرة لإقناعنا بحتمیة قدوم فترة من الازدھار، وأیضًا
لإقناعنا وبنفس الدرجة بحتمیة قدوم فترة ركود، وبعبارة أخرى یمكن استخدام الإحصائیات نفسھا
للتنبؤ بشمس مشرقة أو بأمطار غزیرة لیوم غد، وفي نھایة المطاف ھذا یعني أن أي (معارف) حول

سوق الأسھم ینبغي أن یتم التعامل معھا بأقصى درجات الحذر»165.

سأقدم لك مثالاً: تظُھِر أرقامُ حكومة جدیدة ارتفاعًا غیر متوقع في معدل البطالة، إذ یعدّ بعض
المستثمرین ھذه الأرقام خبرًا سیئاً؛ لأنھم یتوقعون حصول انكماش اقتصادي یؤدي إلى انخفاض
أرباح الشركات، في حین یعدّ مستثمرون آخرون الأرقام نفسھا خبرًا جیداً؛ لأنھم یتوقعون أن

یخفض المصرف المركزي معدلات الفائدة، وسوف یؤدي ھذا إلى ارتفاع أسعار الأسھم.

فإذا كانت كل المعلومات المتوافرة لا تسمح إلا باستنتاج واحد ممكن، فإن أي شخص عقلاني یمتلك
ھذه المعلومات لا بد أن یتوصل إلى الاستنتاج نفسھ، ولكن الواضح أن الوضع لیس على ھذا النحو:
فغالبیة التعاملات في السوق تحصل فقط لأن اثنین من أصحاب المصلحة في ھذه التعاملات یمتلكان
المعلومات نفسھا، ولكن كلا� منھما توصّل إلى استنتاجات مختلفة، انطلاقاً من البیانات المتوافرة،
فالشخص الذي یشتري أسھمًا أو عقارًا یتوقع أن یكون أداؤھا ناجحًا في المستقبل، في حین یتوقع

البائع العكس تمامًا، فواحد فقط من التفسیرین سیثبت صحتھ.

فماذا یعني ذلك بالنسبة إلیك؟ یعني أن الطریقة التي تساعدك على خفض الحاجة إلى تنویع
الاستثمارات أو على تفادي ھذه الحاجة ھي اختیار سوق غیر فعاّل inefficient market تعرف
عنھ ما یكفي لتمكینك من توقُّع التوجھات المستقبلیة، ولا یكف وارین بوفیھ عن التأكید أن «التنویع
ھو حمایة من الجھل، ولكن ذلك لا یبدو منطقی�ا بالنسبة إلى الأشخاص الذین یدركون أبعاد ما

یفعلونھ»166.

وبعبارة ألطف: إذا لم تكن واثقاً بقدرتك على اختیار أفضل الأسھم أو العقارات، فإن المنطق یقول:
إنھ علیك الاستثمار في سوق أسھم متنوعة أو صندوق استثمار عقارات متنوعة؛ لأن وعي الإنسان
بجھلھ لیس علامة على الغباء، بل علامة على الذكاء، فالشخص الذي یدرك أنھ لا یعرف أفضل

بكثیر من الشخص الذي یتظاھر بأنھ یعرف أشیاء لا یدري عنھا في الواقع أي شيء.

ویتناول الفصل الثاني عشر منھجیة (اللاأدریة agnostic) في الاستثمار في الحصص، وأنا إذ أعلم
جیداً أن معظم المستثمرین على نطاق شخصي لا یتمتعون بفرصة التفوق الدائم على أداء السوق
أنصح باختیار محفظة استثمارات متنوعة دولیة عن طریق الاستثمار في مؤشر أسھم في سوق
عالمي global share index، وما من شك في أنك إذا اتبعت ھذه النصیحة فلن تحصل على
مردود یعادل مردود وارین بوفیھ، ولكن لا تقل لي رجاء: إن اعتزازك بنفسك لا یسمح لك

بالاعتراف أنك لا تتمتع بوصفك مستثمرًا بدھاء بوفیھ.



وقبل أن تشرع في الاستثمار من أي نوع كان علیك أن تجیب عن السؤالین الآتیین بصدق ودون أن
تحابي نفسك: 1. ما ھي درجة شفافیة السوق المعني؟ على سبیل المثال سوق أسھم حصص
ل علیھ blue-chip أكثر شفافیة من معظم أسواق العقارات، ولدیك الشركات التي تعُدّ استثمارًا یعُوَّ
عمومًا فرصة أفضل للحصول على عوائد سخیة في أسواق أقل شفافیة، شرط أن یكون بإمكانك

الإجابة عن السؤال الآتي بـ (نعم) دون تردد.

2. ما مدى فھمي للسوق المعني؟ بإمكانك حتى في سوق شفافة كسْب أموال أكثر من المستثمرین
الآخرین إذا كنت قادرًا على تحلیل المعلومات المتوافرة على نحو أفضل منھم، وإذا كانت رؤیتك

نك من التنبؤ بالأداء المستقبلي لحصةٍ ما. تتجاوز الواقع الحالي الزماني والمكاني بما یمكِّ

سأشرح لك الفكرة الثانیة في ھذا المثال: عرفت كریستوف كال Christoph Kahl طوال عشرین
عامًا، وھو مؤسس شركة James Town الألمانیة - الأمریكیة، فقد كان كال طوال حیاتھ المھنیة

یركز حصرًا على سوق العقارات الأمریكي.

closed-end ًما مجموعھ ستة وعشرین صندوق استثمار مغلقا James Town وقد أنشأت شركة
،Rockefeller Center واستثمرت خلال المدة 1984 - 2005م في مركز روكفلر ،fund
ومبنى جنرال موتورز General Motors Building، وساحة One Times Square، على
سبیل المثال لا الحصر، وقد باعت الصنادیقُ الستة والعشرون كل أصولھا العقاریة خلال السنوات
التي سبقت عام 2011م، وكانت تعطي المستثمرین مردوداً سنوی�ا وسطی�ا یبلغ 19%، وأنشئ
صندوق للمستثمرین المؤسساتیین في عام 2011م، ومنذ ذلك الحین كان ھذا الصندوق یؤمن
efficient Capital مردوداً سنوی�ا یبلغ 10.8%، واستناداً إلى نظریة (سوق الرسامیل الفاعلة
market) كان ذلك یبدو ممكناً بالمصادفة المحضة فقط، فسوق الممتلكات الأمریكي ھي سوق بالغة

الشفافیة.

إذاً كیف نفسر نجاح كال الساحق؟ ھل كان (بمنتھى السھولة) محظوظًا، عندما استثمر في العقارات
الصحیحة؟ ھذا لا یعقل أبداً إذا أخذنا في الحسبان أنھ كان قد اشترى مئات العقارات طوال سنوات،
فلا یوجد من ھو (محظوظ) إلى ھذا الحد، وھل كان (محظوظًا) في الاستثمار بدورة السوق
الصحیحة؟ ھذا أیضًا لا یعقل إذا أخذنا في الحسبان أن السوق الأمریكیة مرّت بكثیر من الدورات

المختلفة خلال السنوات الثلاثین الماضیة.

السبب الحقیقي لنجاح كال ھو أولاً أنھ كان ماھرًا على الدوام في العثور على عقارات لم یكن
أصحابھا السابقون واعین للإمكانیات المستقبلیة التي تتمتع بھا، فقد كان كال یشتري ممتلكات (غیر
منتھیة) متواضعة الحال ومن ثم یبیعھا بمجرد ارتفاع سعرھا بعد أن یكون قد اتخذ تدابیر مسبقة
تزید قیمتھا، وكان كال یتمتع أیضًا بصفة یشترك فیھا مع المستثمرین الناجحین الآخرین: لم یكن
anti- یتأثر أبداً بالأنماط أو الأمزجة السائدة، بل كان یتصرف دائمًا خلافَ دورة الاستثمار العامة
cyclically (انظر: الفصل الحادي عشر؛ للاطلاع على المزید من المعلومات حول ھذا



الموضوع). في ذروة فترة الازدھار وقبیل الأزمة المالیة التي عصفت بأسواق الولایات المتحدة
الأمریكیة باع كل محفظة العقارات التي یملكھا تقریباً بسعر مجزٍ.

الأساطير الشائعة حول تقلب الأسعار والمجازفة

ھل تذكر المقولتین المتداولتین المفترضتین اللتین أوردتھُما في بدایة ھذا الفصل؟ المقولة الثانیة أكثر
مدعاة للشك من الأولى، حتى إنھ بإمكاني الادعاء أنھا تسببت في الأذى أكثر مما تسببت في الفائدة.

William ف نظریةُ محفظة الاستثمارات التي طورھا ھاري ماركوفیتش وتلمیذه ویلیام شیرب تعرِّ
Sharpe المجازفةَ بأنھا تقلُّب الأسعار مقیسًا بتباین المردود، وزیادة ھذا التباین، أو بمصطلحات

ریاضیة حصول انحراف معیاري standard deviation أعلى ، یعادل وجود مجازفة أكبر.

وقبل تفحُّص ھذه النظریة حول تقدیر المجازفة أود مناقشة خطأ شائع آخر: یعتقد كثیر من
المستثمرین أن معدل تقلبّ أسعار استثمار ما ضمن فئة أصول معینة یكون أدنى بسبب عدم وجود
تقییم منتظم، وقد یخطر ببالك أن الاستثمارات العقاریة (آمنة) لأن أسعار البیوت لا تنُشر في
الصحیفة الیومیة، فإذا كنت قد اشتریت منزلك قبل عشر سنوات فلن تعرف ما ھو سعره الحالي،
فسوف تعرف السعر فقط في حال عرضھ للبیع، وخلال المدة بین شرائك للمنزل وعرضھ للبیع
تعیش مرتاح البال یغمرك إحساس بطمأنینة زائفة اعتقاداً منك أن قیمة منزلك قد ازدادت حتى لو

كانت فعلی�ا قد نقصت.

وأسعار العقارات تتأرجح فعلاً وغالباً دون أن یشعر أصحابھا، وعندما اشتریت فیلاّ في برلین عام
2004م دفعت نصف الثمن الذي دفعھ مالكھا السابق، عندما اشتراھا قبل عشر سنوات، ولم یكن من
السھل علیھ من دون شك أن یصدق أن قیمة عقاره قد تدنَّت إلى ھذا الحد، وظل یحاول طوال عامین
بیع الفیلاّ بسعر كان في رأیھ عادلاً -وإن لم یكن واقعی�ا- ولكن دون جدوى، ولھذا لم یعثر على مشترٍ
راغب في دفع ھذا السعر، واضطر أخیرًا إلى الاعتراف أن توقعاتھ كانت عالیة جد�ا، وباعني العقار

بنصف السعر الذي اشتراه بھ.

وقد فكرت مؤخرًا في بیع الفیلاّ، فطلبت من أحد سماسرة العقارات تقییم سعرھا، فتبینّ أن الفیلاّ
وطبقاً لتقییم السمسار أصبحت تساوي ضعف المبلغ الذي اشتریتھُا بھ، فقررت في النھایة الاحتفاظ
بھا؛ ولذلك لم تتُحَ لي معرفة إن كان تقییم السمسار واقعی�ا أو إن كنت سأحصل على مبلغ أكبر أو
سأضطر إلى القناعة بمبلغ أقل، ویوضح ھذا المثال أن أسعار العقارات تتأرجح كثیرًا، ولكن ھذا

التأرجح عادة ما یكون غیر مرئي.

وأظھرت دراسة الأسباب التي تدفع بالأشخاص والمؤسسات إلى الاستثمار في العقارات أن غالبیة
رون مستوى (الثبات) العالي، ولكن ھذا الانطباع بـ (الثبات) مرده إلى حد بعید عدم توافر ھؤلاء یقدِّ
معلومات حول القیم الراھنة، فالتأرجح في أسعار العقارات أقل وضوحًا منھ في الأسواق الأخرى
كالسندات، أو الحصص، أو السلع مثلاً، والسبب ھو أن إعادة تقییم العقارات لا تجري بالتواتر

نفسھ، وھذا یعزّز الاعتقاد أن أسعارھا نادرًا ما تتأرجح.



ولجأ عالم الاقتصاد مایكل كبلر Michael Keppler إلى المثال الآتي للبرھنة على خطأ الاعتقاد
القائل: إن تقلب الأسعار ھو معیار لخطر التعرض للخسارة، ولنفترض أن سعر سھم ما معین ارتفع
بنسبة 10% خلال شھر، وبنسبة 5% خلال الشھر المقبل، وبنسبة 15% خلال الشھر الذي تلاه،
واستناداً إلى الانحراف المعیاري للمردود الشھري یبدو الاستثمار في ھذا السھم أكثر خطورة من
الاستثمار في سھم یواصل سعرُه الانخفاض بمعدل 15% شھرًا بعد شھر، ولكن الواقع یقول: إن
مالك السھم (الأعلى خطورة) كما یزُعم سوف یحقق ربحًا بنسبة 32.8%، في حین أنھ لو اشترى

السھم الآخر فسوف یعاني خسارة تصل إلى %38.6.

ویستنتج كبلر من ھذا المثال أن الأسلوب الشائع في تحدید الخطورة بأنھا تقلُّب الأسعار یناقض
Beta المنطق البدھي السلیم بكل سھولة، فلا توجد علاقة تربط بین الانحراف المعیاري وعامل بیتا
Factor (مقیاس نسبة حساسیة عائد السھم إلى عائد إجمالي سوق الأسھم) وبین ما یعدهّ
المستثمرون المخاطرة الحقیقیة التي یواجھونھا: وھي احتمال معاناة خسائر، والمزیة الوحیدة في
قیاس المجازفة بتقلُّب الأسعار ھي سھولة قیاس تقلُّب الأسعار، وقد تكون ھذه المزیة ھي ما یدفع
Charlie كثیرًا من المستثمرین إلى التمسّك بتعریف للمجازفة یعدهّ بوفیھ وشریكھ تشارلي منغر
Munger سخیفاً؛ لأن بوفیھ وشریكھ یقیسان المجازفة باحتمال خسارة المستثمر أو عدم خسارتھ
ر الرجلان المستثمرین بأن المجازفة ھي «أمر محتوم في الأفق الزمني الاستثماري للنقود، ویذكِّ
time horizon (نقطة زمنیة ثابتة في المستقبل یتم عندھا تقییم العملیات أو إعلان انتھائھا)
المخطَّط لحیازة أصل ما»167، فالمستثمر الذي یفكر لأمد بعید، ویحتفظ بأصولھ مدة طویلة لا حاجة

بھ إلى المبالغة في القلق من تقلب سعر تلك الأصول.

ولا یمكن اعتبار تقلُّب سعر أصلٍ ما عائقاً، بل إنھ بالإمكان اعتباره میزة كبیرة، فإذا لم تتأرجح
أسعار السھم بھذا القدر، لن یتمكن المستثمرون من شرائھ بثمن بخس (أي دون قیمتھ العادلة) وبیعھ
بثمن مرتفع (أعلى من قیمتھ العادلة)، وكلما بعَدَُ الأفق الزمني الاستثماري لحیازتك أصلاً ما قلتّ

الحاجة إلى القلق بشأن تقلُّب الأسعار وتأرجحھا.

وقد أدى الخطأ المتمثلّ في المساواة بین تقلب الأسعار والمجازفة، إضافة إلى الخطأ الثاني المتمثلّ
في الدخول في الاستثمارات التي لا یجري تقدیر أسعارھا الراھنة في السوق بانتظام -
كالاستثمارات العقاریة مثلاً - إلى ظھور عدد من إستراتیجیات الاستثمار السخیفة التي تزید معدل
الخطورة التي یمكن أن یواجھھا المستثمرون بدلاً من أن تخفضھ، فالمستثمرون الألمان مثلاً غالباً
ما یفضلون استثمار أموالھم في حسابات توفیر أو برامج ادخار بدل استثمارھا في الأسھم؛ لأن
أسعار ھذه الأخیرة معرضة للتأرجح، ولكن ھذا السلوك سوف یولِّد مشكلة بالغة الخطورة في
Pay as المستقبل القریب: فنظام التقاعد القانوني الذي یعمل وفق قاعدة (دفع النفقات فور استحقاقھا
you go) لن یستطیع أن یتحمل مدة أطول ضغوط مجتمع یتجھ نحو الانكماش ونحو ارتفاع متوسط
عمر أفراده، إذاً فالأفراد بفي حاجة ماسة إلى إیجاد وسائل أخرى لتأمین موارد مالیة في المستقبل،
وفي حال الاستمرار الممنھج في تفادي الاستثمار في الأسھم لمصلحة (الاستثمارات) التي تقدم



معدلات فائدة منخفضة لا تكفي إلا بالكاد لمسایرة التضخم، فإن المستثمرین یفاقِمون بذلك احتمال
انتشار الفقر في أوساط المسنین في ألمانیا.

وإذا كنت ترید حمایة ثروتك وتنمیتھا لا توافق على كل ما یقولھ لك الاستشاري المالي دون تدقیق،
فالمخططات البیانیة ذات المظھر العلمي التي یولع الاستشاریون بعرضھا على زبائنھم وُضِعت
انطلاقاً من الافتراضات القائلة: إن المجازفة تعادل تقلُّب الأسعار، وإن تنویع الاستثمارات ھو الحل
الأمثل على الدوام، ولكن كما لاحظنا لا یعدو التنویع في الواقع كونھ الحل الثاني الأمثل مع أنھ قد
ا لا بد منھ بالنسبة إلى المستثمرین الواعین بما یكفي لإدراك أنھم لا یستطیعون یكون أحیاناً شر�

التفوق على السوق.

وبعد قراءة ھذا الفصل صرت تدرك أن تقلبّ الأسعار لیس مؤشرًا موثوقاً على احتمال وجود
مجازفة، ولا ھو عائق عندما یتعلق الأمر باختیار أسھم للاستثمار، وصرت تدرك كیف تمیزّ بین
الحالات التي یكون فیھا تنویع الاستثمارات فكرة صائبة والحالات التي لا یكون فیھا كذلك، ولننتقل
الآن إلى مأزق شائع آخر یتعثر بھ كثیر من المستثمرین الغافلین، وھو موضوع (الانحیاز للوطن).



الفصل العاشر تفادي الوقوع في شرك الانحياز للوطن

أوجدت العولمةُ وظھورُ شبكة الإنترنت فرصًا للمستثمرین لم تكن متوافرة سابقاً، فالمستثمر الصیني
الذي یقلبّ في ذھنھ فكرة الاستثمار في مجمّع سكني بغرض التأجیر لم یعد مضطرًا إلى أن یقصر
بحثھ عن المجمّعات المناسبة داخل الصین، إذ صار بإمكانھ دراسة أسواق المشروعات السكنیة في
برلین أو في نیویورك عن طریق الإنترنت، وھناك احتمال كبیر أن یكتشف وجود فرص

استثمارات واعدة خارج بلاده، وما علیھ في ھذه الحالة سوى استثمار أموالھ في سوق أجنبیة.

وقد سبق لي العمل مع شركة تبیع مجمعات سكنیة في برلین للمستثمرین، وكان ثلث ما یقارب ألف
مشترٍ في العام یأتون من خارج البلاد من أربعین دولة مختلفة، بما فیھا إیطالیا وروسیا وفرنسا
وإسبانیا وبمعدل متزاید الصین، ولم یكن ذلك لیتاح لولا وجود الإنترنت، ومع ذلك یغفل معظم
المستثمرین الشخصیین والمؤسسات الاستثماریة عن الاستفادة من ھذه الفرص غیر المسبوقة،
فحتى في عصر العولمة ما زال ھؤلاء یفضلون الاستثمار داخل بلادھم، وقد جرت دراسة ھذا المیل
إلى التفضیل والمعروف أیضًا بظاھرة (الانحیاز للوطن) دراسة شاملة، وخصوصًا فیما یتصل

بسوق الأسھم.

وأظھرت الدراسات التي أجریت منذ مطلع تسعینیات القرن العشرین أن الغالبیة العظمى من الأسھم
المملوكة لمستثمرین في الولایات المتحدة الأمریكیة (93.8%) والیابان (98.1%) والمملكة
المتحدة (82%) كانت حصصًا في شركات محلیة168، ومع أن الأرقام الحالیة تبدو أخفض ما زال
المستثمرون یفضلون بوضوح الأسھم الصادرة في بلدانھم، وھو أمر لا یمكن تفسیره بالمنطق،
وتوصلت إحدى الدراسات التي أجُریت في عام 2001م إلى نتیجة مفادھا أن نسبة الاستثمارات في
الأسواق المحلیة في كل من أسترالیا وكندا وفرنسا وألمانیا وإیطالیا والیابان وھولندا وإسبانیا
والسوید والمملكة المتحدة والولایات المتحدة الأمریكیة، تراوحت ما بین 75% و90%169، وھناك
دراسة أخرى، أجریت عام 2005م، قارنت بین سلوكات الاستثمار في كل من ألمانیا والولایات
المتحدة الأمریكیة والیابان والمملكة المتحدة وكندا وفرنسا وإیطالیا وإسبانیا وأسترالیا وسویسرا،

وتوصلت إلى نتائج مماثلة170.

وفي دراسة أخرى أجریت عام 2005م درس الباحثون التوصیات الخاصة بالاستثمارات في سوق
الأسھم والصادرة عن مصارف أمریكیة ویابانیة وأوروبیة، وتوصلوا إلى الاستنتاج أن الأغلبیة

الساحقة من المصارف في كل بلد كانت تنصح بالاستثمار بأسھم صادرة في السوق المحلیة171.



ا، عندما یتعلق الأمر بالاستثمارات العقاریة للمؤسسات وتؤدي نزعة (الانحیاز للوطن) دورًا مھم�
الاستثماریة، فعلى سبیل المثال أظھرت دراسة أجرتھا شركة Feri EuroRating عام 2014م أن
63.3% من العقارات المملوكة لمؤسسات استثماریة ألمانیة كانت موجودة في ألمانیا مقارنة بنسبة
1.4% فقط في الأسواق الصاعدة في منطقة آسیا -جزر المحیط الھادي حیث توفِّر التوجّھاتُ
الدیموغرافیة والنمو الاقتصادي احتمالات واعدة بما لا یقاس172، فالاستثمار في أسواق آسیا- جزر
المحیط الھادي أسھل مما كان علیھ سابقاً بالنظر لوجود صنادیق الاستثمارات العقاریة المتخصصة
،REITs (Real Estate Investments Trusts) والشركات الائتمانیة للاستثمار في العقارات
وتفضل المؤسساتُ الاستثماریة في دول أخرى أیضًا الاستثمارَ في أسواقھا العقاریة المحلیة، مھما

كانت تلك الأسواق كبیرة أو صغیرة مشجعة أو غیر مشجعة.

الصفات المشتركة بين الرياضة والاستثمارات

FIFA د الأحداثُ الریاضیة الكبرى مثل الألعاب الأولمبیة ومباریات كرة القدم لكأس العالم توحِّ
World Cup مواطني دول مختلفة حول الاعتقاد أن فریقھم الوطني ھو الأعظم في العالم، ویمكن
أن یحدث الشيء نفسھ في مجال الاستثمارات، حیث لاحظ الباحثون أن مدیري الصنادیق
الاستثماریة الأمریكیین یشترون واحداً من أصل عشرة من الأوراق المالیة لمجرد أن مقر الشركة
المعنیة موجود في المدینة التي یعیشون فیھا173، وتظُھِر ھذه النتائج أن سبب تفضیل الأسھم
الصادرة في السوق المحلیة لا یقتصر على الرغبة في تفادي حواجز اللغة أو الخشیة من أخطار
العملات والأخطار السیاسیة المرتبطة بالأسواق الأجنبیة: ومع أن أی�ا من ھذین العاملیَْن لا یؤثِّر في
عملیة الاختیار بین الأسھم المختلفة الصادرة في السوق الأمریكیة ظل مدیرو الصنادیق الاستثماریة

یفضلون الشركات المقیمة في مدنھم.

وإن إشارتي إلى الأحداث الریاضیة لیست بعیدة عن المنطق بالقدر الذي یمكن أن تبدو علیھ، ففي
كلتا الحالتین تؤثر الكبریاء الوطنیة بقوة في قناعتك بأن فریقك الریاضي متفوق على الفرق
الأخرى، وقد بیَّن الباحثون أن الاستثمارات خارج البلد تتراجع عندما تنشط المشاعر الوطنیة، ومن
شأن تراجُع المشاعر الوطنیة بنسبة 10% في الولایات المتحدة الأمریكیة أن یؤدي إلى ارتفاع
الاستثمارات خارج البلد من 260 ملیار دولار أمریكي إلى 440 ملیار دولار أمریكي، وبعد أن
غیرت حكومة الولایات المتحدة الأمریكیة اسم بعض سنداتھا الادخاریة إلى (السندات الوطنیة) في
أعقاب أحداث 11 أیلول/ سبتمبر ازدادت نسبة مبیع تلك السندات بمعدل 43% مقارنة بالعام

الأسبق174.

وأظھرت الدراسات الكثیرة التي تناولت المستثمرین الشخصیین والمؤسسات الاستثماریة أن ھؤلاء
یشعرون بتفاؤل أكبر نسبی�ا بالتطورات المستقبلیة في السوق المحلیة الخاصة بكل منھم،



فالمستثمرون البریطانیون والیابانیون والأمریكیون والأوروبیون یتوقعون جمیعاً أن أداء السوق
المحلیة الخاصة بكل منھم سوف یكون أفضل منھ في الدول الأخرى175.

وفي دراسة أخرى تتناول خریجي دورة استثمارات في جامعة ألمانیة وأخرى أمریكیة كان
المشاركون الألمان أكثر تفاؤلاً بكثیر في تقییمھم للأسھم الألمانیة مما كانوا علیھ في تقییم الأسھم

الأمریكیة، في حین كان رأي نظرائھم الأمریكیین معاكسًا تمامًا176.

ویؤدي ھذا السلوك المعروف باسم (الانحیاز للوطن) إلى خسارة المستثمرین للعوائد المحتملة،
ویزید معدل المجازفة في خیارھم، فاستناداً إلى إحدى الدراسات یمكن أن تصل تلك الخسائر إلى
نسبة تتراوح بین 1،48% و9،79% بحسب اختلاف الأسواق177 سجلت دراسة أخرى نسبة
1%178، وأوردت دراسة ثالثة معدل خسارة تراوح بین 0،82% و0،95%179، ومع أن ذلك قد لا
یبدو بالغ التأثیر، ولكن الخسارة مھما كانت ضئیلة بإمكانھا إحداث فرق كبیر خلال مدة عشر

سنوات أو أكثر.

ویبدو الباحثون في حیرة من أمرھم بشأن إیجاد تفسیر منطقي لھذه الظاھرة، فما ھي الأسباب التي
تدفع المستثمرین لتبنيّ سلوك من ھذا النوع؟ یقول أحد التفسیرات: إن السبب یعود إلى القیود
المفروضة على الاستثمارات الخارجیة في بعض الدول، والمثال المتطرف ھنا ھو أن شركات
التأمین الأمریكیة ممنوعة من حیازة أكثر من 3% من صنادیقھا الاستثماریة بصورة أوراق مالیة
أجنبیة180، وفي ألمانیا تطُبَّق القیود على الأصول الأجنبیة المملوكة لصنادیق الاستثمار العقاري

برأسمال مفتوح، إلا إذا كانت محمیة من أخطار العملة الأجنبیة.

ولكن لا یمكن لتلك القیود أن تفسّر تمامًا مدى تأثیر ظاھرة التحیز للوطن في الخیارات الاستثماریة،
فأولاً قلة من الدول فقط تفرض قیوداً على ھذه الدرجة من الصرامة، وثانیاً لا تصل الأمور إلى
الحدود القصوى، حتى في حال فرْض تلك القیود، فھذه القیود المصممة لحمایة المستثمرین (مشترو
البوالص من شركات التأمین الأمریكیة، مثلاً) تعكس فقط الاعتقاد الخاطئ القائل: إن الاستثمارات

الخارجیة بحكم التعریف تنطوي على أخطار أكبر من أخطار الاستثمارات في السوق المحلیة.

وھناك تفسیر واضح آخر لظاھرة (الانحیاز للوطن) وھو أن المستثمرین یستطیعون تقییم فرصھم
الاستثماریة داخل بلدھم على نحو أفضل مما یستطیعون تقییمھا في أسواق أخرى، ولكن ھذا التفسیر
غیر مقنع أیضًا، وإن كان ینطوي على بعض المنطق في الحالات التي یختار فیھا المستثمرون
حصصًا فردیة individual shares للاستثمار، وفي المقابل یفشل ھذا التفسیر في شرح السبب
الذي یدفع المستثمرین الذین یتبّعون إستراتیجیة تنویع الاستثمارات؛ أي بالاستثمار في أسواق محددة
بدل الاستثمار في أسھم فردیة، إلى تغییر رأیھم نتیجة التحیز للوطن، وھنا یجب ألا یغیب عن بالك
أیضًا أن الإنترنت توفر لك بكبسة زر دفقاً ھائلاً من المعلومات حول الشركات والأسھم المتوافرة،

حیثما كنت في العالم.
ً



وقد یكون التركیز على الأسواق المحلیة فكرة صائبة بالنسبة إلى المستثمرین الذین یتمتعون فعلاً
بالمعارف والخبرات التي تتیح لھم التعرّف على الحصص الفردیة الواعدة أكثر، شرط أن تكون
السوق المعنیة كبیرة بما یكفي، وفي حین یبدو قیام المستثمرین الإسبان باستثمار أكثر من 95% من
رأسمالھم السھمي share capital في سوقھم المحلیة181 ضرباً من العبث، ناھیك عن قیام
المستثمرین المكسیكیین باستثمار 100% من رأس مالھم السھمي المترنح في سوقھم المحلیة182،
ویبدو سوق الولایات المتحدة الأمریكیة وضعاً مختلفاً، فقد استثمر وارین بوفیھ أنجح مستثمر في
أسواق الأسھم في العالم منذ عقود في الأسھم الأمریكیة حصرًا ولمدة طویلة، وكان یقول: إنھ لا یجد
حاجة للبحث عن فرص في مكان آخر بوجود فرص الاستثمار المربحة في بلده، ولكن بوفیھ ھو
أحد المستثمرین النادرین الذین كان أداؤھم یتفوق على أداء السوق باستمرار، وحققوا بذلك عوائد
ضخمة عن طریق الاستثمارات الذكیة؛ لأن معظم المستثمرین، سواء منھم الأفراد والمؤسسات
یفتقرون لھذه المھارة الاستثنائیة، ومن الأفضل لھم الاستثمار في صنادیق تعكس وضع السوق ككل
بدل الاستثمار في الأسھم الفردیة (انظر: الفصل الثاني عشر؛ للحصول على مزید من المعلومات).

ومع ذلك ھناك كثیر من السیناریوھات المعینة التي یستفید منھا المستثمرون عند تركیز استثماراتھم
في السوق المحلیة، وقد تكون ھذه حال الأسواق غیر الشفافة نسبی�ا و/ أو المستثمرین الذین یتمتعون
بالكفاءة التي تتیح لھم التحرك بحذر في الأسواق المحلیة على نحو أفضل من الآخرین، والذین
یمتلكون أسباباً وجیھة تدفعھم إلى الاعتقاد أن السوق المحلیة سیكون أداؤھا أفضل من الأسواق

الأخرى.

وإذا كنت تثق في قدرتك على فھْم سوقٍ ما معینة بإمكانك الاستثمار مباشرة في تلك السوق بأن
تختار فرصًا استثماریة محددة، إما عقاریة أو حصصًا، وفي ھذه الحالة یمكن للقرْب الجغرافي من
سوق غیر شفافة نسبی�ا أن یكون مزیة، وإلا وجب علیك القیام باستثمارات غیر مباشرة، وعادة ما
تكون عن طریق صندوق استثماري. انظر: الفصل الثاني عشر؛ للاطلاع على مزید من المعلومات
حول الأسھم وصنادیق الأسھم equity funds، والفصل الثالث عشر؛ للاطلاع على مزید من

المعلومات حول الاستثمارات العقاریة.

وإذا توصلت للقرار أن الاستثمارات غیر المباشرة عن طریق صنادیق الاستثمار ھي الرھان
الأفضل، لیكن تفكیرك على نطاق عالمي، فما من شك في أن الوطنیة شعور رائع، ولكن لا مكان
لھا في إستراتیجیات الاستثمار، فإن كان المستثمرون في إیطالیا وكندا وأسترالیا وألمانیا والمكسیك
مقتنعین جمیعاً بأن الحصص أو العقارات في السوق المحلیة الخاصة بكل منھم سیكون أداؤھا
أفضل من باقي الأسواق في العالم، ولا یمكن أن یكونوا جمیعاً على حق في الوقت نفسھ، بل
مضلَّلین في الاعتقاد الحدسي بأن الأسواق الأجنبیة أخطر من أسواقھم المحلیة، وأن قدرًا أكبر من

الألفة یعني قدرًا أكبر من الأمان.

وتوضح ظاھرةُ (التحیز للوطن) كیف أن عواطفنا ومشاعرنا المتحیزة غالباً ما تعیق سعینَا لوضع
إستراتیجیات استثماریة صحیحة وناجحة، فكثیر من المستثمرین المبتدئین في كل مكان في العالم



یختارون بصورة آلیة حصصًا صادرة في أسواقھم المحلیة، أو یستثمرون في صندوق یستثمر في
سوقھم المحلیة، ولا یخطر ببالھم حتى أن یفكروا في البحث عن فرص في أماكن أخرى.



الفصل الحادي عشر (الاستثمار عن طريق المرآة

الخلفية) وتوجّهات الأغلبية

أتمنى من أجل مصلحتك أن تكون قد باشرت في قراءة ھذا الكتاب في فترة تلت مباشرة ھبوطًا حاد�ا
في أسواق الأسھم والعقارات، فبالنسبة إلى المستثمرین الذین یفكرون على المدى البعید تعُدّ ھذه
الفترة مثالیة لبدء الاستثمار مع أن كثیرًا من الأشخاص یفتقرون إلى الشجاعة اللازمة للقیام بذلك،
وفي المقابل إذا كنت تقرأ ھذا الكتاب في فترة تشھد ارتفاعًا في أسعار أسواق الأسھم والعقارات

فسوف یبیِّن لك ھذا الفصل أخطار الاستثمار في فترة ذروة الازدھار.

وخلال فترة تألیف الكتاب كانت أسعار كل أنواع الأصول بما في ذلك سندات الأسھم والعقارات
ترتفع على نحو متواصل، ویمیل المستثمرون في أوقات كھذه إلى المبالغة في الثقة والتفاؤل،
مدفوعین بالاعتقاد أن الأسعار ستواصل ارتفاعھا، ولكن استرجاع الكیفیة التي تطورت بھا
التوجّھات في الماضي القریب یمكن أن یخبرنا بالكثیر عن الأخطار الكامنة في ارتفاع أسعار

الأسھم والعقارات.

وسوف ألجأ إلى مثالین لإیضاح بعض التوجّھات المنتظمة المعینة في الأسواق المالیة: توجّھات
سوق الأسھم في أواخر تسعینیات القرن العشرین (في ألمانیا والولایات المتحدة على نحو خاص)،
وتوجّھات سوق العقارات الأمریكي مطلع القرن الواحد والعشرین، وینبغي أن یكون كلا المثالین

بمثابة تحذیر جدي للمستثمرین المأمولین.

«يتساءل المدرّس: لماذا يتعين عليّ الاستمرار في التدريس؟»

لقد كان عام 1996م عامًا رائعاً بالنسبة إلى الأسھم الألمانیة، فقد ارتفع مؤشر الأسھم الألماني
(DAX) 2889 نقطة؛ أي بنسبة تفوق 27%، وسارعت وسائل الإعلام لنشر تقاریر مفعمة
بالحماس حول الأوراق المالیة الألمانیة، فازداد اھتمام المستھلكین الألمان بصنادیق الأسھم على
نحو مفاجئ، وارتفعت الاستثمارات الألمانیة في صنادیق الأسھم من 1.3 ملیار یورو عام 1996م

إلى 15 ملیار یورو عام 1997م183.

بدا الاتجاه الصاعد في سوق الأسھم وكأنھ مھیأ للاستمرار في المستقبل المنظور، حیث ارتفع مؤشر
DAX ثانیة بنسبة 18.5% أخرى لیتجاوز بذلك علامة 5000 نقطة، وثبت أن عام 1998م كان
عامًا جیداً، واحتفت وسائل الإعلام بـ (الأھمیة النفسیة) لھذا الحدث كما اعتادت أن تفعل في كل مرة

یتم فیھا تجاوز أيّ (علامة ألف).



وقد بدأ الألمان، الذین كانوا یتجنبون الأسھم في الماضي، بشرائھا دون أي تفكیر في المستقبل،
وعلقّ أحد المراقبین في السوق، في كتاب بعنوان Börsenfieber (حمى سوق الأسھم) بالقول:
«أصبح الاستثمار في الأسھم موضع ترحیب وكأنھ الوسیلة الأھم لتكوین ثروة، وكان یجري
الترویج لشراء الأسھم كأنھ واجب مدني»، وعلى الرغم من المبالغة التي قد ینطوي علیھا ادعاء
المؤلف بأن «الناس صاروا یشترون أي شيء كُتب على علبتھ (أسھم)» فإن ھذا الادعاء یعكس
فعلاً المزاج السائد في تلك الفترة184، حیث شھدت الصین مؤخرًا توجّھات مماثلة، ولكن ھناك
دروسًا ینبغي تعلُّمھا مما حصل لاحقاً في ألمانیا، ونصیحتي للمستثمرین في الصین وفي دول أخرى

أن یدرسوا تلك الأحداث بدقة.

وفي عام 1999م استثمر الألمان الذین تولدت لدیھم شھیة لشراء الأسھم 35.3 ملیار یورو في
صنادیق الأسھم، وعلى المدى القریب كان المردود مجزیاً بسخاء، فبحلول أواخر عام 1999م كانت
الأسعار قد ارتفعت بنسبة 39%، وكان ذلك جزءًا من توجّھ عالمي؛ لأن الأسواق المالیة شھدت

ازدھارًا في كل أنحاء العالم.

وتمیل وسائل الإعلام خلال أي فترة ازدھار إلى إیجاد آمال غیر واقعیة، ففي شھر أیلول/ سبتمبر
Dow 36000: The New Strategy for Profiting fromعام 1999م نشُِر كتاب بعنوان
James K. للكاتبین جیمس ك. غلاسمان the Coming Rise in the Stock Market
Glassman وكیفن أ. ھاسیت Kevin A. Hassett، تنبأ المؤلفان في الكتاب بارتفاع مؤشر داو
جونز Dow Jones Index إلى 36 ألف نقطة خلال السنوات الخمس المقبلة، فأصبح كتابھما من
الكتب الرائجة في الولایات المتحدة الأمریكیة، ونشر في ألمانیا بعد بضعة أشھر، وفي ذلك الوقت
كان مؤشر داوجونز یقف عند 11 ألف نقطة تقریباً، ولكنھ بدل الاستمرار في الصعود إلى 36 ألف

نقطة، وتنبأ المؤلفان بانخفاض حاد إلى 7524 نقطة عام 2003م.

وفي مطلع عام 2000 كان المزاج في ألمانیا في ذروة الاسترخاء، فقد تابع مؤشر DAX ارتفاعھ
المتسارع، وبحلول شھر آذار/ مارس من العام نفسھ كان قد ارتفع من 6858 في أواخر عام
1999م إلى 8070 نقطة، ولم یرتفع أي صوت بالتحذیر في وسائل الإعلام الألمانیة خلال الأشھر
الثلاثة الأولى من عام 2000م، فقد ركب الجمیع موجة الترویج للاستثمارات في سوق الأسھم

بوصفھا أعظم فرصة شھدھا العالم لتحقیق الثراء السریع.

وفي الثاني والعشرین من شباط/ فبرایر عام 2000م، وقبیل انفجار الفقاعة بفترة وجیزة ظھرت
العناوین الرئیسة الآتیة على الصفحة الأولى من صحیفة Bild-Zeitung وھي أھم صحیفة ألمانیة
على المستوى الوطني: «ھوس المال! یتساءل المدرّس: لماذا یتعین عليّ الاستمرار في التدریس؟
یتساءل الجمیع عن أفضل الأسھم لیشتریھا؟ ربات المنازل یقامرن بمصروفھن الشخصي في سوق
الأسھم، وأرباح بنسبة 300% بفضل الإنترنت، فھل أستطیع أنا أیضًا أن أصبح ثری�ا؟»185 ما زلت
أذكر حلاقي وھو یقدم لي نصائح مفیدة للاستثمار ووالديَْ صدیقتي اللذین لم یكن قد سبق لھما إبداء



أدنى اھتمام بسوق الأسھم، وقد تسمّرا أمام شاشة التلفاز لسماع نصائح (خبیر) موثوق لیندفعا في
الیوم المقبل مباشرة إلى شراء الأسھم التي نصح بھا الخبیر، وكان كل ذلك بمثابة إشارة أكیدة إلى

قرْب انفجار الفقاعة.

وھذا ما حصل، ففي عام 2000م، وبعد سنوات من ظروف سوق (مرتفعة الأسعار) ھبط مؤشر
DAX بنسبة 7.5% إلى 6376 نقطة، ومع أن ھذا الھبوط الأولي لم یكن لھ التأثیر الدراماتیكي
الذي كان یفُترض حصولھ، فإن المستثمرین الذین دخلوا سوق الأسھم عند 8000 نقطة في شھر

آذار/ مارس، تكبدوا خسائر فادحة.

وكما یحصل في أي حدث صاخب تطلبت تأثیرات حمى سوق الأسھم بعض الوقت كي تھدأ، فقد
كان كثیر من المستثمرین الذین استرخوا، وشعروا بأمان زائف نتیجة السنوات التي أمضوھا في
قراءة وسماع تقاریر وسائل الإعلام التي كانت تمتدح الأسھم بوصفھا أسلوب الاستثمار الأكثر
أماناً، وقد انتھزوا الفرصة لشراء المزید من الأسھم مع أن الأسعار كانت مستمرة في الھبوط؛ لأنھم
صدقّوا دون تمحیص تأكیدات الخبراء بأن الھبوط الراھن ھو مجرد نكسة مؤقتة، وكانت المصارف
قد طورت آلیات عالیة الربحیة لبیع الأسھم في صنادیق الاستثمار في سوق الأسھم، ولم یكن ھناك
من یرغب في وضع حد لتلك الآلیات، وفي عام 2000م فقط استثمر الألمان 74 ملیار یورو تقریباً
في صنادیق الأسھم، ومع أن مؤشر DAX واجھ ھبوطًا أكثر أھمیة عام 2001م، حیث خسر
20% تقریباً، واستمرت المصارف في بیع صنادیق الأسھم الخاصة بھا، واستمر المستھلكون

الألمان في الاستثمار فیھا بما یقارب 13 ملیار یورو.

وفي عام 2002م بدأت الأمور تسوء أكثر فأكثر، إذ خسر سوق الأسھم الألماني نسبة 44% أخرى،
ھبط أولاً إلى 2839 نقطة، ثم تابع الھبوط لیصل إلى 2593، وآنذاك كان المستثمرون الذین دخلوا
سوق الأسھم في آذار/ مارس من عام 2000م قد خسروا أكثر من ثلثي رأسمالھم، وأما الأشخاص
الذین قرروا وضع حد لخسائرھم عند تلك المرحلة فقد حصلوا على ربح لا یزید على 3.2000

یورو عن كل 10 آلاف یورو استثمروھا في الأصل.

فقد كانت تلك ھي اللحظة التي فقد فیھا الألمان شھیتھم لصنادیق الأسھم، حیث عرض كثیر من
المستثمرین أسھمھم للبیع؛ لأنھم كانوا في حاجة إلى النقد، ولكن قلة فقط كانوا راغبین في الشراء،
وفي عام 2002م ھبطت الاستثمارات الصافیة في صنادیق الأسھم الألمانیة إلى 2.9 ملیار یورو؛
أي مجرد 4% مما كانت علیھ قبل عامین، ولكن المستثمرین القلائل الذین استثمروا في صنادیق
DAX الأسھم عام 2002م كوفئوا على شجاعتھم، فبعد عام فقط؛ أي في عام 2003م ارتفع مؤشر
أكثر من 27%، وواصل الارتفاع طوال الأعوام 2004م و2005م و2006م و2007م، وأما
المستثمرون الذین دخلوا السوق عام 2002م حین كان المؤشر عند 2593 نقطة فقد تضاعفت
الأموال التي دفعوھا ثلاثة أمثال بحلول عام 2008م؛ أي عندما ارتفع مؤشر DAX إلى 8046



نقطة، وحصل المستثمرون الذین قرروا تحویل مكاسبھم إلى أموال عند تلك المرحلة على ربح بلغ
31 ألف یورو عن كل 10 آلاف یورو كانوا قد استثمروھا.

وحتى الأشخاص الذین دخلوا السوق متأخرین، وبدؤوا الاستثمار في شباط/ فبرایر أو آذار/ مارس
من عام 2000م؛ أي في ذروة حیویة سوق الأسھم، واحتفظوا بحصصھم خلال سنوات ھبوط

الأسعار تمكنوا على الأقل من تعویض استثماراتھم الأصلیة عام 2008م.

ثم حصلت الأزمة المالیة العالمیة، ففي عام 2008م ھبط مؤشر DAX بنسبة 40%! ولكن
المستثمرین كانوا قد فقدوا الثقة بصنادیق الأسھم منذ زمن طویل، وكان عام 2006م قد شھد حالات
تسرب رسامیل بقیمة 7.8 ملیار یورو خارج البلاد، وتضاعف المبلغ عام 2007م (14.2 ملیار

یورو) ومن ثم تجاوز ملیارًا آخر عام 2008م.

وفي عام 2010م ھبط عدد الألمان المالكین لأسھم في صنادیق سوق الأسھم الذي كان قد ارتفع
بصورة غیر مسبوقة لیصل إلى عشرة ملایین شخص (أي أكثر من 15% من عدد السكان)
باطراد، ووصل إلى ستة ملایین186، واستمر ھذا التوجھ خلال العامین 2012م و2013م، مع أن
مؤشر DAX ارتفع بمعدل 29.0% و25.5% على التوالي، فسحب المستثمرون الألمان من

صنادیق الأسھم ما مجموعھ 11.2 ملیار یورو.

ما ھي الدروس التي یمكن استخلاصھا من تقلبات سوق الأسھم وتدفقات الرأسمال من صنادیق
الأسھم وإلیھا؟ واندفع معظم المستثمرین مع التوجّھات السائدة، فكما ذكرت سابقاً أودع المستثمرون
الألمان ما یقارب 110 ملیارات یورو في صنادیق الأسھم خلال الفترة 1999 - 2000م؛ أي في
ذروة أجواء الارتیاح في سوق الأسھم، وھو أسوأ وقت لدخول السوق، وكانت الأشھر الأخیرة من
عام 2002م ھي اللحظة المثلى لدخول السوق؛ أي عندما كاد مؤشر DAX یخسر 44% تقریباً،

ولكن في تلك المرحلة ھبطت تدفقات الرسامیل إلى داخل الصنادیق إلى 2.9 ملیار یورو.

فلماذا یتصرف معظم المستثمرین على ھذا النحو غیر العقلاني؟ أنا أعزو السبب إلى ذھنیة أحب أن
أسمیھا (الاستثمار عن طریق المرآة الخلفیة) إذ یقیِّم معظم المستثمرین الإمكانات المستقبلیة لسھمٍ ما
على أساس أدائھ خلال الأشھر أو السنوات الماضیة؛ أي كلما زادت المبالغ التي كسبھا المستثمرون
الآخرون من السھم المعني ازدادت ثقتھم بھ، وحتى المستثمرون المترددون جرفھم الحماس الذي

ولدّتھ تقاریرُ الأخبار الیومیة حول الفرص العظیمة التي یوفرھا سوق الأسھم.

ا في إیجاد ھذه التوجّھات وفي إطالة أمدھا، ففي ذروة ازدھار سوق وتؤدي وسائل الإعلام دورًا مھم�
الأسھم تكثر تكھنات الخبراء الذین یتنبؤون باستمرار ارتفاع الأسعار، ونلاحظ فجأة أن كل شخص
حولنا یعرف شخصًا جمع ثروة من الاستثمار في صنادیق الأسھم، وتخبر الزوجات أزواجھن الذین
كانوا قد امتنعوا عن المشاركة في موجة الجنون الجدیدة عن جار جنى ثروة من سوق الأسھم،
ویحث الاستشاریون المالیوّن زبائنھم على عدم تفویت فرصة الاستثمار التي ثبت أنھا الفرصة
الأفضل خلال السنوات الثلاث أو الخمس أو العشر أو حتى العشرین السابقة، وفي ذروة فترة



الازدھار یتوافر كثیر من الأدلة التي تدعم تلك الادعاءات، وفي نھایة المطاف یفقد حتى أكثر
الرافضین للاستثمار قدرتھم على مقاومة الرغبة في المشاركة في ھذه الفرصة الفریدة.

ا في تفسیر القوى النفسیة المؤثرة في ھذه الحالة، فقد ویمكن اعتبار ضغوط الأقران عاملاً مھم�
أجرى علماء النفس (تجارب التماثلexperiments conformity) حیث عُرِضت على المشاركین
في التجارب بطاقة یظھر فیھا خط تلتھا بطاقة تظھر فیھا ثلاثة خطوط أحدھا شبیھ بالخط المرسوم
على البطاقة الأولى، والاثنان الباقیان أطول أو أقصر منھ على نحو واضح، وقد طُلب من كل
مشارك أن یقول بصوت عالٍ: أی�ا من الخطوط الثلاثة یماثل الخط المرسوم على البطاقة الأولى؟ إذا
أجابت الأغلبیة (وھم أشخاص متعاونون مع الأطباء الذین یجرون التجربة؛ أي یتظاھرون بأنھم

م المشاركون الحقیقیون الإجابة نفسھا. مشاركون في التجربة) إجابة خاطئة یقدِّ

ویمكن لنظریات التعلُّم التي طورھا علماء النفس مساعدتنا على شرح السلوك المشار إلیھ أعلاه
الذي یفتقر موضوعی�ا إلى العقلانیة: فخلافاً لسلوك المستثمرین الاستھلاكي الیومي یفضل ھؤلاء
شراء الأسھم الأغلى ثمناً، ولنفترض أن سعر سھم ما معیناً ارتفع من دولارین أمریكیین إلى عشرة
دولارات أمریكیة، ثم عاود الھبوط إلى ثلاثة دولارات أمریكیة، وأخیرًا ارتفع إلى 15 دولارًا
أمریكی�ا، فقلة فقط من المستثمرین سیشعرون بالرغبة في شرائھ بسعر دولارین أمریكیین، ولكن ما
إن یصل السعر إلى أربعة دولارات أمریكیة -أي زیادة بنسبة 100%!- حتى یبدأ المستثمرون
بالشراء؛ لأنھم شاھدوا كیف یمكن تحقیق الأرباح عن طریق ھذا السھم، ویودون الحصول على

حصة.

وتسھم تقاریرُ وسائل الإعلام الإیجابیة، وآراءُ الخبراء التي تستند إلى ما یقولھ المحللون الذین
یشجعون المستثمرین على شراء سھم ما بعینھ مع إیراد الأسعار الجذابة المخطَّط لھا؛ تسھم في دعم
ھذا السلوك الذي یكون مجزیاً على المدى القصیر، ویراقب المستثمرون سعر سھمھم وھو یرتفع
إلى خمسة دولارات أمریكیة، ثم إلى ستة دولارات أمریكیة، ثم إلى سبعة دولارات أمریكیة... وفي
كل مرة یرتفع فیھا السعر یشعر ھؤلاء أن ھناك ما یسوّغ ما یفعلونھ، وتھنئ الزوجات أزواجھن
على إستراتیجیتھم الاستثماریة البارعة، ویشعر المستشارون المالیون بالأمان؛ لإدراكھم أن زبائنھم

سعداء.

ولكن یبدأ السعر بالتدني في مرحلة ما، إذ یھبط من عشرة دولارات أمریكیة إلى تسعة، ویعزّي
معظم المستثمرین أنفسھم بأنھم حققوا مع ذلك ربحًا كبیرًا (على الورق) آملین أن یكون الھبوط
مؤقتاً، حتى إن بعضھم یستغلون الفرصة لشراء المزید من الأسھم، وعندما یواصل السعر ھبوطھ
إلى ثمانیة دولارات أمریكیة، ومن ثم سبعة دولارات أمریكیة، ویستمر على ھذا المنوال... یظل
معظم المستثمرین متمسكین بأسھمھم بدل بیعھا لتعدیل خسائرھم، وھنا یظھر تأثیر (مبدأ الأمل)
ولكن عندما یتابع السعر ھبوطھ لیصل إلى خمسة دولارات أمریكیة أو أربعة دولارات تأتي لحظة
یفقد فیھا معظم المستثمرین الأمل؛ لأن أي تقاریر إعلامیة حول أسھمھم غالباً ما تكون سلبیة، وحتى
المحللین الذین یكونون عادة في قمة التفاؤل نجد أنھم ینصحون بالبیع، وآنذاك یتبع كثیر من

المستثمرین نصیحتھم مبررین ذلك باستمرار ھبوط السعر لیصل إلى ثلاثة دولارات أمریكیة.



وأما المستثمرون الذین یقاومون التوجّھ السائد، ویتبنوّن إستراتیجیة معاكسة بأن یشتروا الأسھم
عندما یھبط السعر من خمسة دولارات أمریكیة إلى أربعة دولارات، فسوف یلقون عقابھم على
المدى القریب، ولن یجنوا مكافأتھم إلا على المدى البعید؛ لأنھم سیخسرون في البدایة (على الورق)
عندما یھبط السعر إلى ثلاثة دولارات أمریكیة، وما من شك في أن تفادي مشاعر الذعر یتطلب
الكثیر من الشجاعة في لحظة كھذه، حین تكون أي تقاریر إخباریة حول سعر سھم ما سلبیة غالب
الأحیان، وتمر لحظات تجد نفسك فیھا تتساءل إن كنت نبی�ا منعزلاً في القفار أو مجرد سائق یقود
سیارتھ مسرعًا في الاتجاه الخاطئ على الطریق الرئیس دون أن یفھم لماذا یسیر الآخرون في

الاتجاه المعاكس؟

ولكن في ھذا السیناریو سیكافأَ السلوك المخالف لدورة الاستثمار العامة anticyclical عندما یعود
سعر السھم للارتفاع مجدداً لیصل في النھایة إلى 15 دولارًا أمریكیاً، فحتى لو بعت السھم بثمانیة
تّ فرصة تحقیق ربح أكثر دولارات أمریكیة تكون قد ضاعفت مبلغ استثمارك الأصلي مع أنك فوَّ

جدوى.

ویفتقر معظم الناس إلى إمكانیة التفكیر على المدى البعید، ولو كانوا یتمتعون بھذه الإمكانیة لما
وجدنا حولنا ھذه النسبة الكبیرة من الأشخاص المدخنین والبدینین، فالرغبة في المكافأة القریبة
الأجل أقوى من الخوف من الضرر البعید الأجل، وینطبق ھذا أیضًا على استثمارات الرأسمال
عمومًا واستثمارات سوق الأسھم على وجھ التحدید، فنحن نشُبع رغبتنا الشدیدة بالرضا الآني عندما
یرتفع السعر، ونمیل إلى تفادي الألم الذي یسببھ ھبوط السعر، وھذا ما یجعل غالبیة المستثمرین
عاجزین عن السباحة عكس التیار وعن التصرف خلافاً لدورة الاستثمار العامة، وھو بالضبط

السبب الذي یجعل قلة من المستثمرین فقط قادرین على جني مبالغ وفیرة في سوق الأسھم.

واحذر الانجرار خلف الأمثال الجذابة من نوع «التوجھ یسیر لمصلتحك» أو «المد العالي یرفع كل
القوارب»؛ لأن الأقوال المأثورة یمكن أن تنطوي على شيء من الحقیقة بالنسبة إلى المستثمرین
الذین یھتمون بالنتائج القصیرة الأجل فقط، وأما الأشخاص الذین یفكرون على المدى البعید،

فأنصحھم بتجاھل تلك الأقوال كلی�ا.

وما من شك في أن سر النجاح في سوق الأسھم لا یكمن بمنتھى السھولة في التصرف خلاف
الآخرین، فإذا كنت تضمن كسب المال عن طریق شراء أسھم تھبط أسعارھا بتسارع شدید، فإن
كثیرًا من الأشخاص یفعلون ذلك، ولكن ھناك بعض الأسھم التي تتابع قیمتھا الانخفاض دون أن
تعود للانتعاش؛ ما یعني أن شراء سھم لمجرد أن سعره ینخفض لیس بالتصرف الأذكى من شراء
السھم لمجرد أن سعره یرتفع، فالسھم الذي فقد نسبة أكبر من 50% من قیمتھ قد یستمر في الھبوط

إلى أن یخسر نسبة 90% أخرى.

Fidelity) أحد أنجح مدیري صنادیق الأسھم في القرن العشرین ،Peter Lynch یقول بیتر لینش
Magellan Fund): «من الوجھة التاریخیة یجري اغتنام الأسھم بوصفھا استثمارًا أو رفضھا
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بوصفھا مقامرة على نحو روتیني متكرر، وعادة في الأوقات الخاطئة، وغالباً ما تقُْبلَ الأسھم
بوصفھا استثمارًا متبصّرًا، عندما لا تكون كذلك»187.

وقد أجرى عالم الاقتصاد الأمریكي روبرت ج. شیللر Robert J.Shiller دراسة بالغة الأھمیة
(Irrational Exuberance) ُأظھرت عبث «الاستثمار عن طریق المرآة الخلفیة»، ویلخص كتابھ

نتائجَ دراستھ لحركات مؤشر أكبر سوق أسھم في العالم لمدة عام ومدة خمسة أعوام.

وفي دولتین من كل ثلاث دول شھدت أكبر زیادات في أسعار الأسھم خلال خمس سنوات ھبطت
الأسعار خلال السنوات الخمس المقبلة، في حین أن نسبة مذھلة بلغت 95% من الدول التي شھدت
ھبوط أسعار الأسھم إلى أخفض معدلات خلال خمس سنوات شھدت زیادات بنسبة 122% جرى
تعدیلھا بحسب معدل التضخم خلال السنوات الخمس المقبلة، ویعلق شیللر بالقول: «وھكذا نلاحظ
في حركة أسعار الأسھم الرئیسة وجود نزعة حقیقیة، وإن كانت غیر تامة، لاتخاذ مسار معاكس
خلال السنوات الخمس المقبلة، سواء في الحركات باتجاه الصعود أو الحركات باتجاه الھبوط»188،
وبعبارة أخرى، شراء سھم ما معین لمجرد أدائھ الإیجابي خلال السنوات القلیلة الماضیة أمر

محفوف بالخطر الشدید.

ویسري ذلك على كل الأصول أیضًا، فحتى الأداء الإیجابي لاستثمارٍ ما معین طوال عقود لا یضمن
استمرار زیادة قیمتھ، والواقع أن تزاید الأسعار بتواتر سریع دون وجود سبب واضح -مثل تعویض

ھبوطٍ مبالغ فیھ في الماضي، مثلاً- قد یكون إشارة إلى مشكلات وشیكة.

تقليب العقارات بغرض الربح في سوق الإسكان الأمريكي

S&P/Case-Shiller U.S. لنأخذ انھیار سوق الإسكان الأمریكي مثلاً، حیث یتألف مؤشر
National Home Price Index، الذي نشُر عام 1987م، وحُسِب بمفعول رجعي یعود إلى عام
1890م، من مجموعة مركبة من مؤشرات أسعار المنازل المخصصة لعائلة واحدة یجري إصدارھا
شھری�ا، وواصَل ھذا المؤشر ارتفاعھ انطلاقاً من خمس نقاط عام 1941م لیصل إلى 189 نقطة عام
2006م، وخلال المدة 1999-2006م زاد أكثر من الضعف، فقد قفز من 92 نقطة إلى 189 نقطة،
ولكن وكما صرنا ندرك الآن كان ذلك یشیر إلى واحدة من أسوأ فقاعات المشروعات الوھمیة في

تاریخ الأسواق المالیة.

Alan فما الذي أدى إلى ھذه الزیادة الھائلة خلال مدة سبع سنوات فقط؟ لجأ آلان غرینسبان
Greenspan الذي كان آنذاك مدیر المصرف الاحتیاطي الفیدرالي إلى تخفیض معدلّ الفائدة أكثر
من مرة إلى أن بلغ 1% فقط؛ وذلك لمواجھة انفجار فقاعة سوق الأسھم خلال المدة 2000-
2002م، وھبط مؤشر سوق Nasdaq 74% عن المعدل القیاسي الذي كان قد وصل إلیھ عام

2000م، وخسر مؤشر S&P 500 نسبة 43% خلال المدة نفسھا189.



وفي تلك الأثناء خففّت إدارة بوش صرامة الأنظمة؛ لكي تسھّل على الأفراد ذوي السجل الائتماني
الرديء الحصول على قرض رھن عقاري، وبالتوازي مع ھبوط معدلات الفائدة نجمت نتائج
كارثیة عن تلك الخطة التي كان دافعھا أیدیولوجي والتي كانت تھدف إلى زیادة معدلات امتلاك
منازل في أوساط (الأقلیات) ویدافع غرینسبان في مذكراتھ The Age of Turbulence عن تلك
الإجراءات بالقول: «كنت أدرك أن تخفیف صرامة شروط منح قروض الرھن لمقترضي الرھن
العقاري أدى إلى رفع مستوى المجازفة المالیة، وأن مبادرات ملكیة المنازل المدعومة مالی�ا تشوه
مخرجات outcomes السوق، ولكني كنت أیضًا أعتقد، مثلما أعتقد الآن، أن مزایا توسیع مجال

ملكیة المنازل تستحق المجازفة»190.

وقد شرعت أعداد ھائلة من الناس تشتري المنازل بمن في ذلك المستثمرون الذین بدؤوا (بتقلیبھا
Flipping) بغرض الربح، وكان الوضع شبیھًا بوضع السوق المرتفعة الأسعار، حیث تواصل
أسعار الأسھم الارتفاع بسرعة لا تصدق، ویتوقع الناس بیع أسھمھم بأسعار أعلى، وخلال المدة
1997-2002م، ارتفعت أسعار المنازل في الولایات المتحدة الأمریكیة بنسبة 42%، وكانت نسبة
الأرباح أعلى بكثیر في بعض المدن: 67% في نیویورك، و75% في جیرسي سیتي، و69% في

بوسطن، و88% في سان فرانسیسكو191.

وأدارت تلك الفرصُ لتحقیق الأرباح التي بدت لا نھائیة رؤوسَ مقترضي الرھن العقاري
والمشترین على السواء، وبدا الأمر كأن قوانین الجاذبیة الأرضیة والمنطق البدھي السلیم لم تعد
stated ساریة، وأظھرت الدراسات192 أنھ في 60% تقریباً من كل حالات (قرض الدخل المعلن
income Loans) - التي لا یطُلب فیھا إثبات رسمي لدخل المقترض - كان الدخل المعلن أعلى بـ
Credit 50% على الأقل من الدخل الحقیقي للمقترض، واستناداً إلى تحلیل أجراه مصرف
Suisse مُنحَت قروض مجموعھا 276 ملیار دولار أمریكي في الولایات المتحدة الأمریكیة في عام
2006م إلى مقترضین قدموا أدلة غیر مكتملة عن دخلھم، وشاع على نحو خاص تقدیم القروض من
نوع (28/2) (قرض رھن عقاري بفائدة قابلة للتعدیل) مع (فائدة منخفضة مؤقتة Teaser)؛ بمعنى
نسبة فائدة منخفضة ثابتة خلال العامین الأولین ومن ثم فائدة مرتفعة جد�ا خلال السنوات الثماني

والعشرین المقبلة.

وھذا مثال تقلیدي آخر یظُھِر أخطار «الاستثمار عن طریق المرآة الخلفیة»، حیث كانت قروض
(الرھن العقاري) الممنوحة إلى أفراد ذوي سجل ائتماني رديء تكُفلَ بوصفھا صكوك دین ممنوح
بضمان إضافي (Collateralized debt Obligations CDOs) ومن ثم تبُاع إلى مستثمرین،
ولأن أسعار العقارات ظلت عقوداً ترتفع دون توقف كان الاحتمال الإحصائي للتخلف عن سداد تلك
الكفالات منخفضًا إلى حد بعید، ولكن ما إن بدأت الأسعار في الھبوط حتى أصبحت تلك

الإحصاءات والحسابات لا تساوي ثمن الورق الذي كُتِبت علیھ.



وھبط مؤشر S&P/Case-Shiller 20-City Composite Home Price Index الخاص
بعشرین منطقة رئیسة في الولایات المتحدة الأمریكیة، بنسبة 35% خلال المدة تموز/ یولیو 2006م
- شباط/ فبرایر 2012م، ومن بین المدن التي تلقت الضربات الأشد كانت تامبا Tampa حیث
ھبطت أسعار المنازل بنسبة 48%، ودیترویت (49%)، ومیامي (51%)، وسان فرانسیسكو

.193(%46)

وآنذاك خسر كثیر من الأمریكیین الذین كانوا قد اشتروا منازلھم في ذروة فقاعة سوق الإسكان تلك
المنازل؛ لأن مقدار الدین كان أكبر من سعر العقار، وحین كان بعضھم یعجزون عن إعادة دفع

الدین العقاري كان المصرف یلجأ إلى حبس الرھن foreclose وعرض العقار في المزاد.

وأما المستثمرون الذین كانوا قد اشتروا بموجب صكوك الدین الممنوح بضمان إضافي فقد تكبدوا
خسائر جسیمة أیضًا، ولكن وكما في كل الحالات التي تحصل فیھا فقاعة مالیة كان ھناك رابحون
وخاسرون، فقد كان الخاسرون ھم الذین انجرفوا مع تیار الھیستریا الجماعیة بكل سذاجة، عندما
كانت الأسعار ترتفع، وأما الرابحون فھم الذین كانوا یتمتعون بحسن تقدیر للأمور دفعھم للبیع

والشراء خلافاً لدورة الاستثمار العامة.

وكان جون بولسون John Paulson وھو شخص مغمور نسبی�ا سبق لھ أن عمل مدیرًا لمحفظة
وقائیة قبل انفجار الفقاعة السكنیة، وأحد المستثمرین الذین أدركوا حقیقة ما یحصل، وحقق بذلك
أرباحًا ھائلة، وكسب بولسون ما مجموعھ 20 ملیار دولار أمریكي -بما في ذلك مكاسبھ الشخصیة
(CDS) البالغة أربعة ملیارات دولار أمریكي- من شراء مقایضات التخلف عن سداد الائتمان
ن الشاري من الخسائر الناجمة Credit default Swaps، وھي عقود المشتقات الائتمانیة التي تؤمِّ

عن التخلف عن سداد ضمان یتمتع بالأولویة؛ أي حزمة من قروض الرھن العقاري المكفولة.

ولأن معظم اللاعبین في السوق لم یتوقعوا تخلُّفَ المقترضین عن سداد الائتمان بدت أقساط التأمین
ضئیلة إلى حد یثیر الضحك، وكان المستثمرون الذین اشتروا صكوك دیون ممنوحة بضمانات
إضافیة قد اعتمدوا على التقییمات التي قدمتھا وكالات التصنیف والتي كانت تستند إلى حسابات
احتمال التخلف عن السداد، وقلة فقط من المستثمرین -وكان بولسون من بینھم- أدركوا أن
المعطیات التاریخیة التي استندت إلیھا تلك الحسابات لم تكن ذات أھمیة تذُكر، ھذا إذا كان لھا أي
أھمیة، بوصفھا مصدرًا للتنبؤات: فلم یقتصر الأمر على أن أسعار المنازل كانت ترتفع دون توقف

خلال العقود السابقة، ولكن نسبة فوائد الرھن العقاري كانت أكثر انخفاضًا بكثیر.

لة إلى أوراق مالیة وقد أجرى أولئك المستثمرون تحلیلاً معمقاً لكل قروض الرھن العقاري المحوَّ
رقة securitized) لمعرفة المجازفات الأسوأ - ولیس الأفضل - التي كان العدد الأكبر من (موَّ
اللاعبین المتفائلین في السوق یتجاھلونھا باستمرار، وركّز ھؤلاء جھودھم على التحدید الدقیق
لأسواق الإسكان المحلیة، حیث وصلت المضاربة بالأسعار حدھا الأقصى، وكانت القروض تمُنحَ

بأسلوب متھور إلى أقل المقترضین جدارة ائتمانیة.
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لم یكن الدافع الرئیس للمستثمرین أنھم كانوا یتوقعون بالضرورة تخلُّف المقترضین عن سداد
قروض الرھن العقاري لتبدأ بذلك مقایضات التخلف عن سداد الائتمان CDS، ولكنھم كانوا
یراھنون على حصول ارتفاع حاد في أقساط مقایضات التخلف عن سداد الائتمان بمجرد أن بدأت
أسعار العقارات في الھبوط، وبدأ اللاعبون الآخرون في السوق بإدراك مدى الخطورة الكبیرة
للعجز عن سداد الائتمان، ولم یكونوا من دون شك یعلمون بدقة إلى متى ستستمر أسعار المنازل في
الارتفاع، ولكن عندما بدأت الأسعار في الھبوط أثمرت مقامرتھم مردوداً سخی�ا، وكانت شجاعةُ
القناعات التي توافرت لدى رجال مثل بولسون السببَ الذي جعلھم یكسبون تلك الأموال الطائلة، ھذا
إضافة إلى أن إستراتیجیات استثماراتھم كانت تسترشد بتحلیلاتھم الخاصة لا بالتوجّھات السائدة في

السوق.

ویكشف ظھورُ فقاعة أسواق الأسھم العالمیة وفقاعة سوق الإسكان في الولایات المتحدة الأمریكیة،
ومن ثم انفجارھما في نھایة المطاف التركیبةَ النفسیة للأسواق المالیة على نحو نموذجي، وثمة
نزعة لدى المستثمرین، سواء أكانوا مستثمرین شخصیین أو مؤسسات استثماریة تدفعھم للتصرف
بأسلوب غیر عقلاني یتجلى في نفورھم من التصرف خلافاً لآراء غالبیة أقرانھم، ومع أن ھذا النوع
من التصرف لا یؤدي آلی�ا إلى ظھور فقاعات في السوق، فإنھ غالباً ما یمنع المستثمرین من استغلال

الفرص، ویؤدي إلى القیام بمجازفات لا داعي لھا بذریعة تفادي مجازفات وھمیة.

وفي الدراسة التي أجریتھُا بعنوان The Wealth Elite طلبت من 45 شخصًا فائقي الثراء ملء
اختبار السمات الشخصیة الخمس الكبرى The Big Five الذي یضم 50 سؤالاً، وكان ھناك بضع
عبارات أجاب عنھا كثیر من المشاركین بالموافقة، مثل: «أصف نفسي بأني من النوع الذي یفضل

التصرف كما یحلو لھ»، لم یعارض أي من المشاركین ھذه العبارة.

إذاً الشرط الضروري للقیام باستثمارات ناجحة ھو التمتع بالشجاعة الكافیة لمخالفة رأي الأغلبیة؛
لأن ذلك یمكّن المستثمر من الشراء بثمن منخفض والبیع بثمن مرتفع، ولكن ھذا من دون شك لا یعُدّ
ضماناً أكیداً للنجاح، فھناك دائمًا خطر إساءة المستثمر لتقدیر صلاحیة التوقیت، وخصوصًا عندما
تجري تلك الاستثمارات برافعة مالیة كبیرة highly leveraged، ویعتمد نجاحُ المستثمر المخالف
للآراء السائدة على وجود لاعبین في سوق أخرى یمكن أن یتبعوا رأیھ أحیاناً، ولكن ارتفاع الأسعار

وتحقیق الأرباح لا یحصلان إلا مرة واحدة.

ومع ذلك لا یجد المستثمرون المخالفون للآراء السائدة أي مشكلة في البیع عندما تسود الأسواق
أجواء الارتیاح؛ لأنھم غالباً ما یشعرون بالقلق عندما تشاطرھم أغلبیة الناس رأیھم، فھم یعدوّن رأي
الأغلبیة مؤشرًا عكسی�ا، وھم یتمسكون بھذه القناعة خلال الأوقات التي یسود فیھا الذعر في الأسواق

والأوقات التي تشھد فیھا الأسواق ازدیاداً ملحوظًا في النشاط یبعث على الارتیاح.

إذاً، السلوك الذي یتسم بالاستسلام لضغوط الأقران واتباع التوجّھات السائدة والخضوع لغریزة
القطیع غالباً ما یعُدّ السلوك النموذجي للمستثمرین على نطاق ضیق، ولكن الواقع الفعلي یقول: إنھ



سلوك ینطبق على المستثمرین من كل الفئات، بما في ذلك المؤسسات الاستثماریة مثل شركات
التأمین، وصنادیق التقاعد، والرعایة الاجتماعیة، وما إلى ھنالك، وتسري الآلیات المذكورة أعلاه

على أسواق أخرى وعلى أسواق الأسھم والعقارات.

ولا یمكن اعتبار صانعي القرارات العاملین لمصلحة مؤسسات استثماریة رجالَ أعمال ریادیین
تسیرّھم الرغبة في النجاح، فھم موظفون أولویتھم القصوى تفادي الفشل، وقد صاغ عالم النفس
الأمریكي جون ویلیام أتكنسون John William Atkinson وھو رائد الدراسات العلمیة للدوافع
البشریة، عبارَتيَْ «من یسعون للنجاح» و«من یسعون لتفادي الفشل» لوصْف نوعین مختلفین من

الشخصیات، ویمكن تصنیف كثیر من المؤسسات الاستثماریة ضمن الفئة الثانیة.

ومن وجھة النظر الموضوعیة لھؤلاء لا یبدو إیثار تفادي الفشل على الرغبة في النجاح أمرًا یفتقر
إلى المنطق، فعلى العكس: فأي فشل من شأنھ أن یؤدي غالباً إلى عواقب شخصیة كارثیة، في حین
أن النجاح لا یؤتي ثماره على الأرجح، ولكن في نھایة المطاف یحصل ھؤلاء على مرتباتھم لقاء

اتخاذھم القرار الصائب.

وأحیاناً قد تسیِّر صناّعَ القرارات في المؤسسات الاستثماریة الكبرى حواراتٌ داخلیةٌ من نوع ما،
ویمكن أن تكون تلك الحوارات واعیة أو لا واعیة: «ماذا یمكن أن یحصل إذا تصرفتُ خلافاً
لتصرفات الجمیع؟ إذا ارتد قراري علي سلباً فسوف یعدوّنني مسؤولاً: ما الذي تملَّكك ودفعك لشراء

سھم لا یمكن لشخص بكامل قواه العقلیة أن یقربھ في أجواء السوق المالیة؟».

وفي المقابل لن یتورط صانع القرار في المتاعب؛ لأنھ اتخذ قرارًا خاطئاً، وسایر أھواء التنافس؛
لأن المدیرین وأعضاء مجالس الإدارة الذین یحق لھم مساءلتھ لا یتوقعون منھ أن یكون أذكى من
الجمیع، وھو یعلم أنھ في حال حصول الأسوأ فإن لدیھ الذریعة الكفیلة بإنقاذه من الورطة: (الجمیع)

فعل الشيء نفسھ، (آنذاك) كان ھناك (إجماع عام) على أن الاستثمار كان صحیحًا.

فما ھي الدروس التي یمكن أن نتعلمھا من كل ما سبق؟ أنت بوصفك مستثمرًا شخصی�ا بوضع
ا إلى تبریر محظوظ للغایة: فأنت لست مسؤولاً تجاه أي مجلس إدارة أو لجنة ولست مضطر�
قراراتك لأحد إلا لنفسك، وإن اتخاذ قرار صائب والثقة بحكمك على الأمور یبدو أسھل بكثیر
بالنسبة إلیك، ولا تنسَ أن رائد الاستثمارات سیر جون تیمبلتون Sir John Templeton قال ذات

یوم: «وقت ذروة التشاؤم ھو أفضل وقت للشراء ووقت ذروة التفاؤل ھو أفضل وقت للبیع»194.

ولا یمكن من دون شك اعتبار أي ارتفاع في أسعار الأسھم والعقارات إعلاناً عن قرب حصول
فقاعة، ولكن إذا بدأت الأسعار في الارتفاع بسرعة مذھلة خلال مدة وجیزة، وكان كل من حولك
یفترضون أنھا ستواصل الارتفاع إلى ما لا نھایة، علیك أن تدرس خطواتك بحذر بالغ، وفي المقابل
إذا كان كل ما تسمعھ عن استثمار ما معین یبدو سلبی�ا راقب الموضوع عن كثب، ألا یحتمل أن
تكون ھناك مبالغة في رد فعل السوق، وأن یكون الھبوط السریع المذھل للأسعار أكثر مما تتطلب

الأمور؟
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وتذكَّر أیضًا ألا تصدق كل ما تقولھ وسائل الإعلام: خلال أوقات الارتیاح في السوق تمیل وسائل
الإعلام إلى التركیز على «الأسباب التي توجِب القیام بأمر ما» وتجاھُل أي أخبار سلبیة، وخلال
أوقات ھبوط الأسعار تقوم وسائل الإعلام بالعكس تمامًا، فھي تركز على «الأسباب التي تمنع القیام
بأمر ما»، ولا تنقل سوى الأخبار السلبیة، وعندما تضع في حسبانك دائمًا أن الصورة التي تقدمھا
وسائل الإعلام تكون على الأرجح إما شدیدة التشاؤم أو شدیدة التفاؤل، تتوافر لدیك فرصة أفضل

لتفادي فخ الاستثمار «عن طریق المرآة الخلفیة»، وللقیام باستثمار ناجح.



الفصل الثاني عشر شراء الأسهم: منهجية اللاأدرية

وإستراتيجية يوليسيس

تختلف الاستثمارات المالیة عن مجالات الحیاة الأخرى في ناحیة واحدة مھمة، وھي أن معرفة ما
یجب علیك ألا تفعلھ والمآزق الخفیة التي ینبغي تفادیھا تعُدّ أمرًا بالغ الأھمیة، وقد ناقشتُ في
الفصلین السابقین بعض الأخطاء التي یرتكبھا المستثمرون؛ أي تأثیرات (الانحیاز للوطن) و(المرآة
الخلفیة) ویبدأ ھذا الفصل أیضًا بعرض بعض الأخطاء والأغلاط الشائعة التي یرتكبھا المستثمرون،
وسوف تلاحظ أن تفادي كل تلك الأخطاء سوف یؤدي وبصورة حتمیة غالب الأحیان إلى تبني

منھجیة (اللاأدریة agnostic) كما أحب أن أسمیھا.

وتتوافر للمستثمرین المحتملین في سوق الأسھم ثلاثة خیارات مختلفة: شراء حصص فردیة
مباشرةً، أو الاستثمار في صنادیق نشطة تدُار بأسلوب مشترك actively managed funds، أو
الاستثمار في صنادیق سلبیة passive funds، وھي صنادیق تتعقبّ أداء مؤشر محدد في سوق

الأوراق المالیة، وتحاكیھ دون أن تحاول تجاوزه.

ویبدو شراء حصص فردیة منطقی�ا فقط إذا كنت تعتقد أنك أفضل من مدیري الصنادیق المحترفین
في التنبؤ بحركة السوق، وأنھ بإمكانك أن تكون أكثر حنكة من السوق الذي یتمثِّل في مؤشر سوق
الأسھم، وقد أظھرت الدراسات الكثیرة أن المستثمرین الشخصیین private investors نادرًا ما

یكونون كذلك، ھذا إذا كانوا195.

ویمثل تجار الأسھم المحترفون نسبة 95% من الأشخاص الذین یبیعون ویشترون الأسھم ممن
یدرسون حركة سوق الأسھم؛ لأن ھذه ھي وسیلتھم لتأمین معیشتھم، وفي كل مرة تقوم فیھا ببیع أو
شراء سھم غالباً ما یكون الطرف الآخر في الصفقة شخصًا محترفاً، ولكن معظم المستثمرین

الشخصیین یعتقدون خاطئین أنھ بإمكانھم التفوق على المحترفین في مجالھم الخاص.

وتظُھر الدراسات أن معظم المستثمرین الشخصیین یغالون إلى حد بعید في تقدیر مدى خبرتھم
ودرایتھم، فقد كشف مسح أجُري للمستثمرین الشخصیین الألمان أن نسبة 70% منھم یعدوّن
مستواھم (فوق المتوسط) مع أن المردود الذي حققوه لا یتجاوز ربع نمو مؤشر DAX تقریبا196ً،
ومع أن التفاؤل یعُدّ من المزایا الرائعة في الشخصیة، فإنھ بإمكانھ وبكل سھولة أن یكون سبباً في
دمارھا، وقد سبر الباحثون مدى مغالاة المستثمرین في تقدیر إمكاناتھم، وأسباب ھذه المغالاة أن
التجارب تظُھر وجود نزعة لدى الناس تدفعھم إلى الاعتقاد أنھ بإمكانھم بوصفھم أشخاصًا التأثیر في

ُ



الأحداث العشوائیة، وفي إحدى الدراسات طُلب من أشخاص مقامرین المراھنة على نتیجة رمیة
نرد، فقد كان ھؤلاء راغبین في المراھنة على مبالغ أكبر قبل رمي النرد، أما إذا كان النرد قد رمي
قبل تحدید الرھان ولكن دون كشْف الأرقام فقد كانت مبالغ المراھنة تقلّ، وھذا ما یطلق علیھ العلماء
اسم (وھم السیطرة) وھو الذي یدفع المستثمرین أیضًا إلى المبالغة في تقدیر فرصھم لتكوین ثروة

في سوق الأسھم197.

كیف یقرر المستثمرون الشخصیون متى یبیعون ومتى یشترون؟ یشتري كثیر من ھؤلاء الأسھمَ
التي أظھرت أداء قوی�ا في السوق بعد قراءة مقال في وسائل الإعلام حول الأسھم التي ازدادت
أسعارھا بمعدل 20 أو 30 أو حتى 100%، وھذا من دون شك من أكثر الأسباب التي تنم عن قلة
تبصّر والتي تدفع إلى شراء سھم ما، ولا شك في أن الأسلوب من ھذا النوع لن ینجح بوصفھ
إستراتیجیة ثابتة على المدى الطویل، وثمة احتمال أن یتمكن الخبراء المحترفون في عملیة البیع
على المكشوف short-sale من كسب المال عن طریق البیع والشراء خلال أجزاء من الثانیة،
ولكنك بوصفك مستثمرًا شخصی�ا لن تحظى بفرصة كبیرة للربح في مواجھة منظوماتھم المؤتمتة
بالغة التطور، وھناك كثیر من المستثمرین الشخصیین ممن یرغبون في اتباع (النصائح القیمة) التي
یقدمھا لھم معارفھم أو التي یقرؤونھا في المجلات المالیة التي غالباً ما تقتبس عن محللین ینصحون
عادة بشراء حصص محددة، وقد نشر ستیفان ماكلیلان Stephen McClellan، الذي قضى
ثلاثین عامًا في عملھ محللاً لسوق الأسھم في وول ستریت، تقریرًا یستحق قراءة متأنیة، واستناداً
إلى ما یقولھ ماكلیلان ھناك مبالغة كبیرة في تقدیر المھارات التنبئیة للمحللین، ولا یمكن الركون إلى
تنبؤاتھم، والسبب ھو أن توصیاتھم تمیل إلى التركیز على المدى القریب؛ لأن معظم زبائنھم یھتمون
ر ماكلیلان من أن المحللین یمیلون إلى خدمة فقط بالمتاجرة بالأسھم على المدى القریب، ویحُذِّ
ر من أن الدراسات التي یقدمھا ھؤلاء مصالح تجار الأسھم أكثر من مصالح المستثمرین، ویحُذِّ
المحللون تكون مفیدة إلى الحد الأقصى بالنسبة إلى تجار الأسھم العاملین على المدى القریب، ولكن

فائدتھا أقل بكثیر بالنسبة إلى الأفراد الساعین إلى استثمارات بعیدة المدى198.

ا على شراء حصص فردیة، فقد یكون من الأفضل لك الاستثمار في أسھم غیر إذا كنت مصر�
موجودة ضمن مجال رؤیة المحللین، وفي رأي ماكلیلان أن الأسھم الخمسین الموجودة في مؤشر
S&P 500 التي لم تكن تحظى إلا باھتمام قلة من المحللین حققت في عام 2006م زیادة مقدارھا
24.6% مقارنة بنسبة 13.6% حققھا مؤشر S&P بكاملھ خلال المدة المذكورة، ویمضي ماكلیلان
لیضیف أن قائمة (توصیات السمسار) الوسطیة في العام نفسھ أظھرت أداء أضعف من أداء مؤشر

.S&P 500

وتتباھى مجلات شؤون المال بتقدیم آراء أشخاص، إذ یفُترض أن یكونوا (مُرشدي سوق السھم)
ممن تستند شھرتھم إلى بضعة توقعات أثبتت صحتھا سابقاً مرة أو مرتین، عندما تنبؤوا بانھیار
سوق الأسھم مثلاً، وأما أخطاؤھم الكثیرة فیتم نسیانھا والتكتم علیھا، وقد بنى بعض ھؤلاء

ً



(المرشدین) شھرتھم انطلاقاً من كونھم متمسكین بآرائھم المتشائمة أو كونھم (أنبیاء یبشرون
بالانھیار)، في حین وضع آخرون أنفسَھم في موقع المتفائلین الدائمین، وفي الأوقات التي تھبط فیھا
أسعار الأسھم تفضل وسائل الإعلام توفیر منصة لـ (أنبیاء التبشیر بالانھیار) وأما ارتفاع أسعار
الأسھم فیعني نشْر تقاریر إعلامیة تزینّھا تعلیقات المحللین الأكثر تفاؤلاً، ویصدقّ المستثمرون
pro- السذج تلك التوقعات دون تمحیص ما یؤدي إلى تفاقم نزعة الالتزام بدورة الاستثمار العامة

.cyclical investment

ولكن لا یمكن من دون شك القول: إن كل المستثمرین الشخصیین الذین یشترون حصصًا فردیة ھم
أشخاص سذجّ لدرجة أنھم یتبعون نصائح وسائل الإعلام أو معارفھم الشخصیین، وھناك آخرون
یدرسون بدقة أي شركة یخططون لشراء أسھمھا، وإن ھناك اعتقاداً شائعاً مفاده أن الشركات التي
ل علیھ blue-chip) تمثلّ رھاناً رابحًا، ولكن معظم المستثمرین یفضلون شراء تعُدّ استثمارًا (یعوَّ
أسھم في شركات تتمتع بصیت محترم وبسجلِّ إنجازات موثوق خاص بمؤشرات الأداء الرئیسة

.KPIs

ولكن لا أنصح بھذه المنھجیة أیضًا؛ لأن كل مستثمر أو مستثمر محتمل في العالم یعي جیداً أداء أي
شركة كبرى معروفة، وھذا یعني أن سعر السھم الراھن یعكس التوقعات الإیجابیة؛ أي إنك لن
تستطیع على الأرجح تجاوز سعر السوق وتحقیق مردود زائد، فالأداء المستقبلي لأسھم أي شركة
ما معینة لا یعتمد بالضرورة على نوعیة الشركة، وبدلاً من ذلك یتعیَّن علیك معرفة إن كان سعر

السھم الراھن یكافئ قیمة الشركة، أو أنھ أرخص بكثیر أو أغلى بكثیر.

وھذا لا یعني أن شراء حصص فردیة لیس فكرة صائبة بالمطلق، فقد كنت أحیاناً أشتري حصصًا
فردیة، ولكن فقط بأفق استثمار یمتد سنوات كثیرة، وشرط أن أكون على ثقة بأن السعر الراھن

للحصة لا یعكس قیمتھا الحقیقیة؛ نظرًا لوجود آراء سلبیة في السوق.

وفي اعتقادي أن الأمر عندما یتعلق بتجارة الأسھم على المدى القریب لا یتمتع المستثمر الشخصي
بفرصة للنجاح في مواجھة المحترفین، ولكن قد تكون ھناك حالات استثنائیة یبدو فیھا شراء
حصص فردیة أمرًا منطقی�ا، ولكن بوصفھ جزءًا من إستراتیجیة استثمار بعیدة المدى، ومع ذلك أنا
أنصح بعدم شراء حصص فردیة بمبلغ یتجاوز نسبة 5-10% -كحد أقصى- من المبلغ المرصود

للاستثمار في سوق الأسھم.

وتقدم صنادیق الاستثمار بدیلاً عن شراء حصص فردیة، وھناك نوعان من ھذه الصنادیق:
الصنادیق النشطة actively managed التي یدیرھا مدیر یختار الحصص المتضمنة في الصندوق
passive ETFs [Exchange بھدف تجاوز أسعار السوق، وصنادیق المؤشرات المتداولة السلبیة
[Traded Funds التي تتعقب مؤشرًا معیناً في سوق الأسھم، وتحاكیھ دون أن تحاول تجاوزه،
فعلى سبیل المثال مؤشر Dow Jones أو مؤشر DAX الألماني، والتي لا یمكن لأدائھا بحكم

التعریف أن یكون أفضل أو أسوأ من أداء السوق.



یقول المنطق: إن الأداء الإجمالي للصنادیق النشطة بمجموعھا یكون دائمًا أسوأ من أداء السوق
ككل، ومع أن عملیة موازنة التباینات في الأداء بین الصنادیق تغطي مجموعَ عدد الصنادیق؛ أي
السوق ككل، فإن ھذه الفكرة لا تأخذ في الحسبان الأتعاب التي تكون في حالة الصنادیق النشطة
أعلى بكثیر منھا في حالة الصنادیق السلبیة التي تحاكي أداء مؤشر سوق السھم؛ لأن مدیري
الصنادیق یتوقعون الحصول على تعویض؛ لقاء الجھد الذي یبذلونھ في اختیار الحصص

الاستثماریة.

وھناك مجموعة من الدراسات التي تثبت أن أداء غالبیة الصنادیق النشطة أسوأ من أداء المؤشر ذي
الصلة، وفي الأطروحة الرائعة التي أعدھا جیرد كومیر Gerd Kommer لنیل الدكتوراه والتي
نشرت عام 2012م تحت عنوان (استنتاج وتطبیق حلٍّ استثماري سلبي للمستثمرین الشخصیین في
ألمانیا)، یستشھد كومیر بدراسات عدة اتفقت جمیعھا على أنھ «بعد أخْذ التكالیف والمجازفات في
الحسبان یبدو أداء الصندوق الاستثماري الوسطي أقل من المستوى المطلوب بمعیار تقییمھ، طوال
مدة المراقبة، وبعبارة أخرى یفشل ھذا الصندوق في تجاوز مؤشره المرجعي (السوق)، وھو الھدف

الذي یجب أن یسعى الصندوق النشط إلى تحقیقھ، بحكم تعریفھ»199.

ویقول مؤیدو الصنادیق النشطة: إن الاستثمار في صنادیق المؤشرات یمكن أن یكون منطقی�ا، عندما
«تسیر الأمور على ما یرام»، ولكن في حال انھیار سوق السھم تصبح الاستثمارات في صنادیق
المؤشرات عرضة لتوجھات السوق السلبیة على نحو كامل، ومع ذلك یمكن لمدیر الصندوق النشط
حمایة المستثمرین عن طریق زیادة الحصة النسبیة من النقد المتوافر مثلاً، ومع أن ذلك یبدو من

الوجھة النظریة منسجمًا مع المنطق، فلا یوجد دلیل تجریبي یؤكد صحتھ لدى التطبیق.

ولنأخذ الانھیار الذي حصل خلال المدة 2008-2009م عندما فقد مؤشرُ S&P 500 الذي یضم
أكبر خمس مئة سھم أمریكي، نسبةَ 51% خلال مدة وجیزة قبل أن یصل إلى الحضیض، وكانت
تلك فرصة سانحة للصنادیق النشطة لتثبت أداءھا المتفوق في الأوقات العصیبة! فقد كانت حتى
الخسارة الوسطیة بنسبة 30-40% یمكن أن تعُدّ نجاحًا، وطبقاً لسیاسات التعویض في كثیر من
الصنادیق كان المدیرون یتلقون مكافآت سخیة لقاء تجاوز أسعار السوق، والواقع أن نسبة ھائلة من

الصنادیق النشطة بلغت 89.9% كان أداؤھا أسوأ من أداء المؤشر المعیاري خلال تلك المدة200.

وتوجد دراسات مماثلة تتناول أوقاتاً أخرى من أزمات سوق الأسھم، خلال المدة 2000-2002م
عانى سوق الأسھم الأمریكي أسوأ أداء لھ منذ عام 1941م ولمدة ثلاث سنوات، ولكن حتى خلال
تلك السنوات الثلاث -وبحسب فئات الصنادیق- كان أداء أكثر من نصف إلى أكثر من ثلاثة أرباع

كل الصنادیق النشطة أسوأ من المؤشر المرجعي201.

وإذا تفحصنا تلك الأرقام فلن یدھشنا أن معظم مدیري الصنادیق النشطة لم یستثمروا كثیرًا في
صنادیقھم الخاصة، فاستناداً إلى دراسة نشرتھا وكالة التصنیف Morningstar عام 2009م كان



ھناك 2216 مدیرًا من أصل 4300 مدیر صندوق جرت دراسة وضعھم، لم یستثمروا سنتاً واحداً
في الصنادیق التي كانوا یدیرونھا، واستثمر 159 مدیرًا ما بین ألف وعشرة آلاف دولار أمریكي،
و393 مدیرًا ما بین 10001، و50 ألف دولار أمریكي، وھذه مبالغ زھیدة بالنسبة إلى مدیري
الصنادیق الذین یكسبون الملایین، واستثمر ست مئة وعشرة مدیرین فقط من أصل 4300 مدیر من
مدیري الصنادیق النشطة؛ أي نسبة ضئیلة لا تتجاوز 15%، أكثر من نصف ملیون دولار أمریكي

في الصنادیق التي یدیرونھا202.

وبعبارة أخرى أقل ما یقال ھنا: إن ثقة ھؤلاء المدیرین بالصنادیق التي یدیرونھا محدودة، ولكن
ھناك جماعات ضغط قویة تدعم تلك الصنادیق؛ لأن المصارف تكسب من بیعھا أكثر مما تكسبھ من

بیع صنادیق ETF السلبیة.

یقول مؤیدو الصنادیق النشطة: إن أداء معظم الصنادیق لیس بالأمر المھم فعلی�ا، سواء أكان أفضل
من أداء السوق أو لم یكن، فالأمر الوحید المھم ھو العثور على الصندوق المناسب، وأولاً وقبل كل
شيء: كل الصنادیق الأخرى؛ أي الصنادیق (الخاطئة) تجد أیضًا مشترین یستفیدون أكثر من
الاستثمار في صنادیق سلبیة، وإذا كان التنبؤ بالأداء المستقبلي سھلاً فكل ما یتعین علیك القیام بھ ھو
أن تكون واثقاً من أنك تستثمر في صندوق سوف یتجاوز أداء السوق في المستقبل، وأما أداء معظم

الصنادیق فلن یكون لھ أي تأثیر.

وتبدأ المشكلة في اللحظة التي یواجھ فیھا المستثمر مسألة اختیار الصنادیق التي تكون (أفضل) من
السوق، وھنا أیضًا تسارع وسائل الإعلام الكثیرة الخاصة بالشؤون المالیة للإنقاذ، وتبدأ بنشر
(رسوم بیانیة) تظُھِر الصنادیق ذات الأداء الأفضل من مختلف الفئات؛ أفضل الصنادیق التي
تستثمر في الأسھم الألمانیة أو الأسھم الیابانیة أو الأسھم الأمریكیة، وأفضل الصنادیق التي تستثمر

في الشركات الكبرى أو في الشركات الصغیرة، وما إلى ھنالك، فما مدى فائدة تلك الجداول؟

تعُدّ الجداول المذكورة مفیدة فقط إذا كان بالإمكان التعویل على الأداء الماضي للتنبؤ بالتوجھات
المستقبلیة، وتنطلق كل منظومة ترتیب قائمة على أساس الأداء السابق للصنادیق من ھذه المقدمة،

وھي مقدمة غیر صحیحة على نحو لا تخطئھ عین.

وتثبت كثیر من الدراسات أن الأداء الماضي للصنادیق لا یعني الكثیر، عندما یتعلق الأمر بالتنبؤ
بالتوجھات المستقبلیة، وقد حللّت إحدى الدراسات التطور اللاحق للصنادیق التي أدُرجت ضمن
المعدل الأعلى، وھو 25%، في سنة محددة، وظلت نسبة 1.85% فقط من تلك الصنادیق محتفظة
بموقع 25% الأعلى ثلاث سنوات، في حین لم یحافظ أي صندوق على موقعھ في الربع الأعلى مدة
خمس سنوات203، وكانت الصنادیق صاحبة الأداء الأسوأ ھي الصنادیق الوحیدة التي أظھرت ثباتاً

معیناً، والسبب الرئیس ھو كلفتھا العالیة التي كانت تتلف أداءھا على نحو ممنھج204.

وإضافة إلى ترتیب الصندوق ھناك أیضًا تصنیفھ، والفرق بین الاثنین ھو أن الترتیب یعتمد فقط
على الأداء الماضي، وأما التصنیفُ فھو یجَمَع بین انعكاس الأداء الماضي والتوقعات الخاصة



بالتوجھات المستقبلیة، وھناك كثیر من الوكالات التي تقدم ھذا التصنیف.

وتقدم بعض تلك الوكالات تصنیفات شبیھة بالترتیب؛ لأنھا تستند إلى حد بعید إلى العوائد الماضیة
وتقلُّبِ الأسعار، وھناك تصنیفات أخرى تضع في المقدمة سجل الأداء الخاص بمدیر الصندوق عن

طریق مقارنة الأداء الماضي للصنادیق التي أدارھا الشخص نفسھ بأداء منافسیھ.

وتھدف التصنیفات إلى التنبؤ أی�ا من الصنادیق یرجح أن یكون أداؤه المستقبلي أفضل أو أسوأ من
الصنادیق الأخرى، وتلجأ الوكالات إلى ما تسمیھ (الاختبار الاستدلالي back-testing) للتحقق من
دقة توقعاتھا السابقة؛ أي للتأكد من أن الصنادیق التي صُنِّفت على أنھا تتمتع بإمكانات أعلى من
المتوسط كان أداؤھا فعلی�ا أفضل من أداء الصنادیق التي صُنِّفت على أنھا لن تكون على الأرجح

ذات أداء جید.

وتقدم الصنادیق السلبیة أو صنادیق المؤشرات بدیلاً عن الصنادیق النشطة، فكل من ھذه الصنادیق
یتعقب مؤشرًا محدداً؛ مؤشر Dow Jones مثلاً، وقد تنامت شعبیة ھذه المنھجیة السلبیة في
السنوات الأخیرة، وبنسبة أعلى لدى المؤسسات الاستثماریة منھا في صفوف المستثمرین
الشخصیین. ویقول المنطق الرئیس لمؤیدي ھذه الصنادیق ما یلي: إذا كانت معظم الصنادیق النشطة
عاجزة بأي حال عن التفوق على أداء المؤشر، وإذا كان من الصعب أو حتى من المستحیل تحدید
ETF أي الصنادیق ستتفوق على أداء المؤشر مستقبلاً، فإنھ من الأفضل الاستثمار في صندوق
سلبي، ولا سیمًا لأن أتعاب ھذه الصنادیق أقل بنسبة كبیرة من أتعاب الصنادیق النشطة، وھذه حجة

أخرى لمصلحة الصنادیق السلبیة.

ولكن ثمة اختلافات حتى بین صنادیق ETF السلبیة نفسھا، فلدى ھذه الصنادیق جمیعاً ھدف واحد،
وھو التصرف وفق المؤشر بالدقة الممكنة، ولكنھا تلجأ إلى طرق مختلفة لتحقیق ھذا الھدف، ویكمن
(physical replication التقلید المحسوس) الاختلاف الرئیس ھنا بین الصنادیق التي تلجأ إلى
لأداء المؤشر، والصنادیق الأخرى التي تقلدّ أداء المؤشر بأسلوب تولیفي synthetically عن

.swaps طریق المبادلات

وبعبارة أیسر تشتري الصنادیق التي تلجأ إلى (التقلید المحسوس) خلیطًا من الأوراق المالیة
DAX 30 متداوَل ضمن مؤشر ETF ُالمطابقة للمؤشر نفسھ، فعلى سبیل المثال یشتري صندوق
كل الأسھم الثلاثین التي یتضمنھا مؤشر DAX بما یتناسب مع أھمیة كل سھم، وفي حالة
نة المؤشرات الكبیرة مثل MSCI World وبدل أن یشتري صندوق ETF كل الأسھم المكوِّ
للمؤشر، یشتري عینة من الأسھم التي تتعقب توجھات الأسعار بالقدر الممكن من الدقة، وفي المقابل
لة unfunded swaps یضم الصندوق سلة من وفي حالة ما یطُلقَ علیھ المبادلات غیر المموَّ
الأوراق المالیة التي غالباً ما تكون غیر مرتبطة بمكوّنات المؤشر، وھنا یتطلب الأمر إبرام عقد بین



م صندوق الصندوق وأحد المصارف؛ لضمان أن تتم مبادلة عائد السلة بعائد الأصول التي صُمِّ
ETF لتعقُّبھا؛ وذلك لضمان استفادة المستثمرین في الصندوق من أداء المؤشر بصورة فعلیة.

وفي أعقاب الأزمة المصرفیة الأخیرة ازداد حذر المستثمرین من الخطورة المرافقة لھذا النوع من
صنادیق ETF، وھي عدم تنفیذ الطرف المقابل لالتزاماتھ، فماذا یحدث إذا تخلف الطرف المقابل
لة یجب على المصرف إیداع في العقد -أي المصرف- عن السداد؟ ففي حالة المبادلات غیر المموَّ
أوراق مالیة سائلة liquid securities مع تعیین وصيّ محاید بوصفھ ضماناً ضد ھذا الخطر، وإذا
ETF تخلف المصرف عن سداد التزاماتھ المستحقة بموجب عقد المبادلة یحق عندھا لمدیر صندوق
أو للوكیل الذي أودع لدیھ الصك لتنفیذه تحویل الأوراق المالیة إلى نقد205، ولكن یجب الانتباه ھنا
رجاء: فعلى الرغم من وجود التأمین تنطوي كل أنواع (التقلید التولیفي) على خطورة كامنة؛ لأن
الأوراق المالیة التي أودعھا المصرف تظل ھي نفسھا عرضة لتقلُّب الأسعار، وفي أسوأ الأحوال

ل إلیھ تلك الأوراق التزامات المصرف في حال انھیار سوق الأسھم206. لن یغطي النقد الذي تحُوَّ

وإذا بدا كل ذلك أمرًا بالغ التعقید بالنسبة إلیك أنصحك بالاستثمار في صنادیق ETF التي تتعامل
بأسلوب (التقلید المحسوس) والتي تشتري الأسھم التي یضمھا المؤشر الذي یتبّع الصندوقُ مساره.
السؤال الآتي الذي ستواجھھ ھو في أي صندوق من صنادیق ETF یجب أن تستثمر؟ فھناك آلاف

من تلك الصنادیق یتماشى أداؤھا مع أداء كل المؤشرات الموجودة في العالم.

تجد نفسك الآن في مواجھة خیار یبدو صعباً، فھل یتعین علیك الاستثمار في صندوق ETF الذي
یتبع مسار مؤشر بلدك؟ ولماذا؟ لمجرد أن المصادفة جعلتك تعیش في ھذا البلد؟ لا یبدو ذلك سبباً
كافیاً كما ورد في فصل (التحیز للوطن)، وماذا عن الاستثمار في صندوق ETF الذي یتبع مسار
مؤشرات الأسواق الآسیویة أو ربما مؤشرات (الأسواق النامیة) عمومًا؟ یبدو ذلك منطقی�ا إذا كنت
تفترض أن تلك الأسواق سوف یكون أداؤھا المستقبلي على الأرجح أفضل من المعدل الوسطي

العالمي، ولكن كیف یمكنك أن تكون واثقاً من ذلك؟

یرتكب المستثمرون غالباً خطأیْن في ھذا الشأن، وقد سبق أن ناقشت الخطأ الأول: الاستناد إلى آراء
تعتمد التوصیف النوعي (نمو أسرع، وتوقعات مستقبلیة أكثر إیجابیة من الوجھة الدیموغرافیة، وما
إلى ھنالك)، وتناسي أن تلك الأرقام ھي معلومات عامة، وھي منعكسة أصلاً في أسعار الأسھم،
فھل یمكن اعتبار النمو الاقتصادي في دولة ما مؤشرًا على توجھات مستقبلیة إیجابیة في سوق
السھم؟ أظھرت الدراسات عدم وجود علاقة فعلیة بین نمو الناتج الوطني الإجمالي وعائدات سوق
الأسھم، وفي بعض الحالات أثَّر نمو الناتج الوطني الإجمالي سلباً في عائدات سوق الأسھم، وینطبق

ذلك على الأسواق في الدول الصناعیة المتطورة وفي الأسواق النامیة على السواء207.

وإذا أوصلك كل ما ذكُر إلى الاستنتاج بأنھ من الصعب إن لم نقل من شبھ المستحیل على المستثمر
الشخصي العادي اختیار أفضل الأسھم أو اختیار الصنادیق التي تدُار بأفضل طریقة، وإذا أدركت



أیضًا أنھ من الصعب إن لم نقل من شبھ المستحیل التنبؤ بالتوجھات المستقبلیة لسوق السھم، فإن ذلك
agnostisim وھي التسمیة التي أفضلھا، واللاأدریة (agnostic مستثمرًا لا أدری�ا) یجعل منك
بمعناھا الحرفي ھي مفھوم عام للحیاة یؤكد على محدودیة المعرفة البشریة، حیث یقول الفیلسوف
الإغریقي فیثاغوروس (490-420 ق. م. تقریباً) Protagoras: «فیما یتعلق بالآلھة أنا لا أملك أي
وسیلة لأعرف إن كانوا موجودین أو لا أو لأعرف ماھیتھم بالنظر للغموض الذي یكتنف ھذا

الموضوع ولقصر حیاة البشر».

وقد كان مفھوم اللاأدریة خارج نطاقھ اللاھوتي الأصلي یسُتخدم أیضًا بمعنى أشمل لوصف منظور
معرفي، وھذا ھو السیاق الذي أشیر إلیھ في ھذا الكتاب، وأنا لست من مؤیدي نظریة (سوق
الرأسمال الفعال) التي تؤكد أن الأسواق تعمل بدرجة من الفاعلیة، بحیث تعكس الأسعارُ في أي مدة
ما محددة كل المعلومات ذات العلاقة، فاستناداً لھذه النظریة یستحیل تجاوز أسعار السوق بصورة
ممنھجة ولمدة طویلة، والطریقة الوحیدة لتحقیق ذلك ھي ضربة حظ استثنائیة، ومن وجھة نظر
مؤیدي ھذه النظریة یعُدّ رجل مثل وارین بوفیھ الذي تجاوز أسعار السوق بنجاح لعقود حالة خارجة
عن القیاس مثل رجل ربح الجائزة الكبرى في الیانصیب لا مرة واحدة فقط بل عشرین مرة، وأنا لا

أعتقد ذلك.

ومن ناحیة أخرى مقابل كل وارین بوفیھ یوجد ملایین المستثمرین الشخصیین الذین لن ینجحوا أبداً
في تجاوز أسعار السوق، لا عن طریق شراء حصص فردیة، ولا عن طریق الاستثمار في صنادیق
فردیة، وقد أكد وارین بوفیھ نفسھ أكثر من مرة أن الاستثمار في صنادیق ETF السلبیة أفضل
بالنسبة إلى المستثمر الشخصي العادي، وفي عام 2013م، وفي الرسالة التي یوجھھا بوفیھ سنوی�ا
إلى حاملي الأسھم المستثمرین لدیھ، وردت النصیحة الآتیة: «لا ینبغي أن یكون ھدفُ الشخص غیر
المحترف اختیارَ الرابحین -فلا یمكن لھ ولا لـ (مساعدیھ) القیام بذلك- بل ینبغي أن یكون ھدفھ
الحصول على عینّة مقطعیة cross section للأعمال التي لا بد لھا بمجموعھا أن تقدم أداء جیداً،

وبوسع صندوق ضمن مؤشر S&P 500 رخیص الكلفة تحقیق ھذا الھدف»208.

وتجلى تفوق صنادیق المؤشرات بوضوح في الرھان الحاصل بین وارین بوفیھ وشخص یدعى تید
سیدس Ted Seides عام 2007م قبیل بدء الھجوم الضاري للأزمة المالیة العالمیة209، وكان
سیدس مستشار استثمارات یعمل لدى Protégé Partners، وھي شركة استثمارات متخصصة
boutique في نیویورك، وكان موضوع الرھان كالآتي: ھل یمكن لخبیر مثل سیدس اختیار
مجموعة صنادیق تحوط/ محافظ وقائیة hedge funds ناجحة على نحو خاص یمكنھا التفوق
بأدائھا على صندوق مؤشرات سلبي یسیر منخفض الكلفة واسع التنوّع طوال مدة عشر سنوات؟

وكان رأي بوفیھ أنھ لا یستطیع، بینما قال خبیر المحافظ الوقائیة: إنھ یستطیع.

ومن أجل ضمان ألا تؤدي التأثیرات التي تحدث لمرة واحدة وفي سنة واحدة إلى تشویھ النتیجة،
اتفق بوفیھ وسیدس على أن یغطي الرھان مدة طویلة؛ أي عشر سنوات تبدأ في الأول من كانون



الثاني/ ینایر عام 2008م، وتنتھي في الحادي والثلاثین من كانون الأول/ دیسمبر عام 2017م،
وعلى أن یدفع الخاسر للرابح مبلغ ملیون دولار أمریكي، واتفق الرجلان على أن الرابح سوف یھب

المبلغ لجمعیة خیریة یختارھا ھو.

واختار بوفیھ صندوق مؤشر Vanguard 500 الذي یتتبعّ أداء مؤشر S&P 500، ویضم
الشركات الخمس مئة الأكبر المسجلة في سوق الأسھم في الولایات المتحدة الأمریكیة، واختار
،Hedge Fund-of-Funds (FOF) سیدس خمس محافظ وقائیة تستثمر في مجموعة صنادیق
وكان المعدل الوسطي average الأساسي لتلك المحافظ الخمس عاملاً حاسمًا في موضوع الرھان

وفق شروط المراھنة.

وقد صیغ الرھان بحیث یضمن (أ) استبعاد المردود الناتج خلال مدة وجیزة لا یحُتمل أن تكون
نموذجیة؛ (ب) عدم اعتبار أداء (محفظة وقائیة واحدة ذات طبیعة مختلفة) سواء أكانت إیجابیة أم
سلبیة عاملاً حاسمًا في الرھان؛ (ت) كما لا یمكن اعتبار (مجرد العامل الوسطي) لمؤشر محفظة
وقائیة واسع النطاق یغطي كل المحافظ الوقائیة في كل أنحاء العالم، البالغ عددھا 10 آلاف محفظة
تقریباً، عاملاً حاسمًا، وبدلاً من ذلك وفیما یتصل بالھدف من الرھان كان سوق المحافظ الوقائیة
سیتمثل في عدد محدود من المحافظ الوقائیة الأفضل في مجالھا، وكان سیتم اختیار تلك المحافظ من
قِبلَ خبیر محترف في مجال المحافظ الوقائیة، أو كما قال وارین بوفیھ: «كانت ھذه المجموعة تمثل

لاً بالذكاء والأدرینالین والثقة». طاقمًا نخبوی�ا محمَّ

ومن حیث الأساس كان الوضع في بدایة الرھان شبیھًا بوضع المستثمرین في كثیر من المحافظ
الوقائیة، سواء منھم الأفراد أو المؤسسات، قبل أن یقرروا الاستثمار في (أفضل الأفضل)، فھم
یعرفون أي المحافظ الوقائیة قدمت أفضل أداء في الماضي، ویستخدمون تلك البیانات التاریخیة
بوصفھا معیارًا أساسی�ا لاختیارھم، ولكنھم لا یعلمون كیف سیكون الأداء المستقبلي للصنادیق التي
یختارونھا، ونتیجة شعورھم بعد الیقین ھذا لا یضعون كل البیض في سلة واحدة، بل یستثمرون في

صنادیق عدة في الوقت نفسھ.

إذا استرجعنا الأحداث الماضیة بكل ما یتیحھ لنا ذلك من إدراك لطبیعة تلك الأحداث، كانت مدة
السنوات العشر التي یغطیھا الرھان أشبھ بالركوب في السكة الأفعوانیة في مدینة الملاھي، وھي
تجربة لا یحُتمل أن تجُارى شدتھا في العقود المستقبلیة، فخلال السنوات العشر التي انقضت بین
الأول من كانون الثاني/ ینایر عام 2008م والحادي والثلاثین من كانون الأول/ دیسمبر عام
2017م، حصل ما یلي: أقسى أزمة اقتصادیة ومالیة عالمیة منذ ثمانین عامًا، واضطراب في منطقة
الیورو استمر منذ عام 2008م، وأدى إلى وصول الدیون الحكومیة والشخصیة إلى مستویات قیاسیة
في معظم دول الاتحاد الأوروبي، و(الانھیار الخاطف) المنسي حالی�ا الذي حصل عام 2010م،
والھبوط الدراماتیكي في أسعار النفط اعتبارًا من عام 2015م، والمردود الاسمي السلبي للسندات
الحكومیة الذي بدأ عام 2016م، وأزمة اللاجئین في أوروبا (التي ما زالت دون حل)، وتنامي حدة
الأصولیة الإسلامیة، واستفتاء خروج المملكة المتحدة من الاتحاد الأوروبي (2016م)، وانتخاب
دونالد ترامب رئیسًا للولایات المتحدة الأمریكیة (2016م)، والحرب السوریة في الشرق الأوسط،
وتصاعد فتور العلاقات مع كوریا الشمالیة، وھذا غیض من فیض من الأحداث البالغة الأھمیة،



ومن الطبیعي أن تترافق تلك الأحداث بحالات من تدنيّ الأسعار وارتفاعھا بصورة دراماتیكیة بما
في ذلك الھبوط الخطیر الذي حصل في شباط/ فبرایر من عام 2009م في أسواق الأسھم العالمیة،
وبلغ نسبة 57% بالقیمة المعدلّة بحسب التضخم، ومن ثم عودة أسعار الأسھم للارتفاع بسرعة
قیاسیة بنسبة 78% بالقیمة المعدلّة بحسب التضخم، خلال الأشھر الأربعة والعشرین التي تلت ذلك

(كل البیانات بالیورو).

إذاً ھناك شيء واضح: لم تكن الظروف في السنوات العشر المختارة ظروفاً ملائمة، فقد أتاحت
فرصًا كثیرة لمن أعلنوا أنفسھم (ملوك وول ستریت) للتفوق في الأداء على الإستراتیجیة الیسیرة
المتمثلة في شراء الأسھم والاحتفاظ بھا في أحد الصنادیق التي یشملھا مؤشر S&P 500، وإذا لم

تتوافر تلك الفرص خلال عقد مضطرب على ھذا النحو، فمتى ستتوافر إذاً؟

نتائج الرهان:

 لم تتمكن أي محفظة وقائیة تستثمر في مجموعة صنادیق (FOF) خلال السنوات العشر
المحددة من التفوق على أداء صندوق یشملھ مؤشر S&P 500. (على أي حال كان المعدل
الوسطي للصنادیق الخمسة التي تستثمر في مجموعة صنادیق ھو من حددّ الطرف الذي كسب

الرھان).

 كان أداء أفضل الصنادیق الخمسة التي تستثمر في مجموعة صنادیق أدنى مستوى من أداء
مؤشر S&P 500 بنسبة 71%، وأما أداء أسوأ تلك الصنادیق فقد كان أدنى بنسبة صادمة بلغت

.%45

 خلال السنوات العشر بلغ مردود الدولار الأولي initial dollar المستثمَر في صندوق یشملھ
مؤشر 62.2Index Vanguard دولارً أمریكي، في المقابل كان المعدل الوسطي لمردود المحافظ

الوقائیة الخمس أكثر بقلیل من نصف ھذا المبلغ (83.1 دولار أمریكي).

وعلى أي حال لم یكن رھان بوفیھ - سیدس ھو من كشف عن الأداء البائس للمحافظ الوقائیة في
السنوات الأخیرة، فقد كان مستوى أداء كامل قطاع المحافظ الوقائیة العالمیة (كما جرى قیاسھ
(MSCI-ACWI مؤشر) أدنى من أداء سوق الأسھم العالمي (HFRX بمؤشر المحافظ الوقائیة

في 14 من أصل 15 سنة تقویمیة، اعتبارًا من عام 2003م.

وھناك أیضًا فكرة معمقة أخرى، وإن لم تكن جدیدة طرحھا ھذا الرھان: تؤدي التكالیف الطارئة
ا في النجاح البعید الأجل لھذا الاستثمار، والأرجح أن (أي الأتعاب) المرتبطة بأي استثمار دورًا مھم�
ھذه الأتعاب كانت في حالة المحافظ الوقائیة التي تستثمر في مجموعة صنادیق أعلى بعشرین ضعفاً
منھا في حالة صندوق مؤشر Vanguard Index، وتتضمن الأتعاب العادیة للمحفظة الوقائیة نسبة
2.0% بوصفھا أتعاب إدارة، إإضافة إلى أتعاب إضافیة تحُسب على أساس الأداء، وتزداد ھذه



الأتعاب الأخیرة نقطة مئویة أخرى كل عام على المدى البعید، شرط أن یحقق الصندوق مردوداً
متوسطًا أو عالیاً (ولم یكن ھذا من دون شك وضع المحافظ الوقائیة التي تستثمر في مجموعة

صنادیق والتي اختارھا سیدس في معظم السنوات).

وإذا كنت فعلاً تعتقد أنھ بإمكانك تحقیق نتائج تتفوق على نتائج مدیري المحافظ الوقائیة بمساعدة
یسیرة من الاستشاري المالي الذي تتعامل معھ، مع أن ھؤلاء قد لا یتمكنون من تجاوز أسعار
السوق طوال عشر سنوات، لا یسعني إلا أن أتمنى لك حظ�ا سعیداً، وأنا شخصی�ا لا یتملكني الوھم

بأني أستطیع تحقیق ذلك، مع أني درست مؤشرات الأسھم على امتداد أكثر من عشرین عامًا.

ولكن إذا كنت تشاركني الاعتقاد بأن لا فائدة ترجى من استثمار الوقت والجھد عندما لا تتوافر سوى
فرصة ضئیلة لكسب اللعبة، وإذا كنت توافقني الرأي بأنھ من الصعب التنبؤ بالدول التي سیكون أداء
مؤشرات الأسھم فیھا مستقبلاً أفضل أو أسوأ من أداء مؤشر یسیر وفق السوق العالمیة، فإن
الاستنتاج المنطقي ھنا یتمثلّ في وجوب الاستثمار في صندوق استثمار سلبي (أي ETF) یتصرف
وفق مؤشر أسھم عالمي، وھذا ما دفعني قبل سنوات لأقرر تركیز استثماراتي في صندوق استثمار

.MSCI ACWI سلبي یتصرف وفق المؤشر العالمي

وتنطلق ھذه الإستراتیجیة من مقدمة واحدة، وھي الاعتقاد أن شراء حصص في شركات لتكون
بالنسبة إلیك أصولاً مادیة ھو استثمار جید طویل الأجل، وعند المستوى العالمي سوف تعود تلك
الحصص بمردود جید على المدى الطویل، وما من شك في أن الالتزام بھذه القناعة یعني أنك لست

لاأدری�ا بالكامل في نھایة المطاف.

ولكن ھناك سؤالان ما زالا في حاجة إلى إجابة: ما ھو أفضل وقت للاستثمار في صنادیق ETF؟
وما ھي المدة التي ینبغي أن تلزم نفسك بھا؟ سأجیب أولاً عن السؤال الثاني: لأنك غیر محترف،
فإن الاستثمار في الحصص لا یبدو منطقی�ا، إلا إذا كنت راغباً في التزام طویل الأجل، وعندما
أقول: طویل الأجل أعني عقوداً عدة، ولكن معظم الناس عاجزون لسوء الحظ عن التفكیر في

المستقبل البعید، وھذا أحد أسباب فشل استثماراتھم.

ومع ذلك ینبغي الاعتراف أیضًا أنھ كانت ھناك أوقات في التاریخ لم یكن أداء الأسھم فیھا جیداً،
حتى لأوقات طویلة، ومع أن تلك الأوقات كانت نادرة حتى الآن لیس ھناك ما یضمن أن الحصص
سوف تكون (دائمًا) استثمارًا جیداً طویل الأجل، وھذا ما یدفعني إلى الشك عندما أسمع أحدھم

ینصح بالاستثمار في الحصص بصورة رئیسة.

وإذا كنت تعیس الحظ لدرجة دخولك في سوق الأسھم، عندما تكون الأسعار في أعلى مستویاتھا
قبیل مدة وجیزة من ھبوط سوق الأسھم واستمرار ھذا الھبوط مدة طویلة، لا بد أن تجد نفسك في
مواجھة مشكلة عویصة، فالمستثمرون المبتدئون الذین استثمروا في مؤشر S&P عام 1929م لم
یعانوا فقط خسارة نسبة 80% من أصولھم بحلول شھر تموز/ یولیو من عام 1932م، ولكن وجب
علیھم أیضًا الانتظار إلى أواخر عام 1958م لرؤیة المؤشر (المعدلّ بحسب نسبة التضخم) یستعید



القیمة التي كان علیھا عام 1929م، وقد واجھ الأشخاص الذین استثمروا لأول مرة عام 1966م
المصیر نفسھ، حیث خسروا نسبة 56% بحلول عام 1974م، ووجب علیھم الانتظار حتى شھر
أیار/ مایو من عام 1992م لرؤیة المؤشر (المعدلّ بحسب نسبة التضخم) یستعید القیمة التي كان
علیھا عام 1966م210، ولكن ھناك من عانوا وضعاً أسوأ، وھم الأشخاص الذین استثمروا لأول مرة
في أسھم یابانیة في أواخر ثمانینیات القرن العشرین، عندما سجل مؤشر Nikkei ارتفاعًا قیاسی�ا بلغ
40 ألف نقطة تقریباً، وھو مستوى لم یصل إلیھ ثانیة منذ ذلك الوقت، وفي أواخر شھر كانون

الثاني/ ینایر من عام 2015م، ثبت المؤشر المذكور عند 17500 نقطة.

ولكن لحسن الحظ قلة من الناس فقط یستثمرون كل أموالھم في الأسھم، عندما یكون السوق صاعداً
إلى الحد الأقصى، وما من شك في أنھ من الأفضل استثمار كل نقودك، عندما یكون المؤشر عند
نقطة منخفضة، ولكن ھنا أیضًا لا یمكن إلا لقلة من المستثمرین القیام بذلك، ولا سیما أننا لا نستطیع
معرفة النقطة الدنیا إلا باسترجاع الأحداث الماضیة، ومع ذلك لا یمكن لأحد في لحظة ما أن یعرف
إن كانت الأسعار ستنخفض أو سترتفع أكثر، ھذا إضافة إلى أنھ في اللحظة التي تكون فیھا سوق
الأسھم في أدنى مستویاتھا، فإن الاحتمال الأرجح أنك لن تكون في وضع یسمح لك بالوصول إلى
كل الرأسمال الذي كنت قد خصصتھ للاستثمار في سوق الأسھم، وأخیرًا، لن یكون من السھل على

معظم المستثمرین التفكیر في استثمار كل أموالھم في سوق تعاني الكساد.

MSCI ضمن مؤشر ETF وقد قررتُ ولكل تلك الأسباب مجتمعة شراء أسھم في صندوق
World شھری�ا بصورة منتظمة بمعزل عن تقلُّبات سوق الأسھم، وكما ذكرت في الفصل السابق
یمیل معظم المستثمرین إلى شراء حصص في صنادیق استثماریة، عندما تكون الأسعار عالیة،
وبالمناسبة ھذا ما یجعل معظم المستثمرین یحصلون على عوائد من استثماراتھم أقل بكثیر من عائد
الاستثمار Return on Investment (ROI) المذكور في تقاریر الصندوق، وخلال المدة 1991
- 2004م عندما كان وسطي عائد الاستثمار في أسواق الولایات المتحدة الأمریكیة 12.2% في
العام، بیَّن الباحثون أن 7125 صندوقاً قدمت عائداً لا یتجاوز 7.7% (كان السبب الرئیس ھو
ارتفاع قیمة الأتعاب، وھذا عامل مھم لحساب التكالیف على المدى البعید)، ولكن المردود الوسطي
الذي حققھ المستثمرون كان أقل، فلم یتجاوز 6.1%211، وكان سبب الاختلاف بین العائد الوسطي
الذي حققتھ الصنادیق والعائد الوسطي الذي حققھ المسثمرون بكل سھولة أن المستثمرین كانوا قد

باعوا أو اشتروا أسھمھم في التوقیت الخاطئ.

ھذا ما یدفعني إلى تقدیم نصیحة باتباع (إستراتیجیة یولیسیس Ulysses) وتروي الأسطورة أن
Sirens ا بجزیرة الحوریات یولیسیس ملك إیتاكا Ithaca إثر عودتھ من أرض الأموات أبحر مار�
اللواتي كان صوت غنائھن الساحر یغوي البحارة منكودي الحظ، ویدفعھم إلى التوجھ نحو الجروف
الصخریة الشاھقة، حیث كانوا یلقون حتفھم، وقد طلب یولیسیس من بحارتھ أن یربطوه إلى ساریة
المركب، بحیث یتمكن من الإصغاء لغناء الحوریات دون الاستسلام لسحرھن القاتل، وأغلق آذان
بحارتھ بالشمع؛ لیتأكد من أنھم سیوجّھون دفة المركب لتتجاوز الجزیرة بأمان، وبالنسبة إلى



المستثمرین الجروف الصخریة الخطرة ھي الأوقات التي یسود الأسواق فیھا جو من الارتیاح
(عندما تضطر إلى إجبار نفسك على الإحجام عن استثمار أكثر مما ینبغي في الصنادیق
الاستثماریة) والأوقات التي یسود فیھا الذعر (عندما تضطر إلى إجبار نفسك على الامتناع عن بیع

أسھمك).

وبإمكانك ربط نفسك إلى ساریة المركب، إن جاز التعبیر، بالالتزام بخطة ادخار صارمة واستثمار
المبلغ نفسھ شھرًا بعد شھر بمعزل عن تقلبّ أسعار الأسھم صعوداً وھبوطًا.

ویمكنك أن ترى ھناك مقدارًا وافرًا من الحكمة التي یمكن أن نتعلمھا من الفلاسفة والشعراء
القدامى، فعندما تضع إستراتیجیتك الاستثماریة على أساس نتائج الأبحاث العلمیة التي أوجزتھُا لك
في ھذا الفصل، وتطبِّق مبادئ اللاأدریة لكي تدرك حدود معلوماتك، وحین تقلِّد یولیسیس، وتربط
نفسك إلى عمود الساریة، من باب المجاز من دون شك، لكي تصمد في وجھ الأخطار الكامنة في
السوق، عندھا فقط یمكنك زیادة فرصك لتنمیة ثروتك زیادة كبیرة عن طریق الاستثمار في الأسھم.

ولكني أود ھنا تكرار ما قلتھ سابقاً من أن المستثمر العادي لا یجمع ثروة عن طریق شراء الأسھم،
فالعقارات رھان أفضل، ولأسباب عدة: أحدھا أن سوق مباني الشقق، مثلاً، أقل شفافیة بكثیر من
ف إلى فرص سوق الأسھم العالمي، ولا یتطلب الأمر سوى القلیل من التفكیر البدھي السلیم للتعرُّ

الاستثمار الكبیرة.

وھناك سبب آخر مھم، وھو أنھ بوسعك زیادة المردود الذي تحصل علیھ عن طریق اقتراض
الرأسمال عند شراء عقار ما، والواقع أن معظم المستثمرین یفعلون ذلك، ومع أنھ بإمكانك فعْل
الشيء نفسھ بالأسھم فإن الأخطار ھنا أكبر بكثیر كما ستوضِح الأفكار الآتیة: ومع أن المصارف
تقدم قروضًا لشراء الأسھم، فإنھا لا ترغب في تقدیم ھذه القروض إلا في حال قرض تبلغ نسبتھ إلى
القیمة (a loan- to- value ratio LTV) %50 بالمقارنة مع نسبة 80% في قروض شراء
العقارات، یوضح ذلك أن المصارف تعُدّ المجازفة المرتبطة بالاستثمارات في سوق الأسھم التي
تستخدم السلف المالیة للادخار (استثمار بالرافعة المالیة leveraged) أكبر من المجازفة المرتبطة
بالاستثمار في العقارات، وعلیھ تكون معدلات الفائدة للقروض الممنوحة لشراء أسھم أعلى بكثیر

من معدلات الفائدة لقروض شراء العقارات212.

وفي حال انھیار سوق الأسھم یسارع المصرف إلى بیع أسھمك، ولو على الرغم من إرادتك إذا لم
تقدم ضمانات إضافیة لحمایة القرض، وھذا ما یجعل من الأفضل تجنُّب الحصول على قرض من
أجل الاستثمار في سوق الأسھم، فدرجة المجازفة ھنا عالیة، ولكن الوضع یختلف بالنسبة إلى

العقارات، ما یعني أنك لا تحتاج إلا إلى حصة equity محدودة لكي تقوم باستثمارات مجزیة.



الفصل الثالث عشر جمْع ثروة من سوق العقارات

في نیسان/إبریل من عام 2013م، عندما كانت أزمة منطقة الیورو في أوجھا كشفت دراسة نشرھا
المصرف المركزي الأوروبي عن بعض الحقائق المثیرة للدھشة: المعدل الوسطي للثراء في إیطالیا
وإسبانیا ومالطا وقبرص كان أعلى منھ في ألمانیا، وقد بدت الفكرة مفاجِئة، ولكن النتائج المستندة

إلى مسح شمل 62 ألف عائلة كانت واضحة لا لبس فیھا213.

ویبلغ متوسط الثروة الصافیة التقریبیة للعائلة 51400 یورو في ألمانیا، و163900 یورو في
إیطالیا، و178300 یورو في إسبانیا، واستناداً إلى الدراسة المذكورة یعود السبب الرئیس لھذه
التباینات إلى الفروق الموجودة في الأصول العقاریة السكنیة، ففي حین تملك نسبة لا تزید على
47.7% من المواطنین الألمان عقارات سكنیة، تصل نسبة الملكیة إلى 68.4% في إیطالیا،
و82.7% في إسبانیا، وقد أوردت الدراسةُ الحاجةَ إلى تسدید قرض الرھن العقاري لمنزل أو لشقة
على أنھا «حافز مھم لتكوین ثروة»، فقد تبیَّن أن مالكي المنازل أو الشقق أكثر ثراء بكثیر من

المستأجرین في المجمعات السكنیة الذین شملھم المسح.

وتوصلت دراسة أخرى إلى نتائج مماثلة تستند إلى «مسح للصحة، والتقدم في السن، والتقاعد»
جُمعت فیھ بیاناتُ 22271 شخصًا تجاوزوا الخمسین من كل أنحاء أوروبا، وتظُھِر ھذه الدراسة214
أن العقارات السكنیة في إسبانیا وإیطالیا تمثِّل 76% و70% على التوالي من قیمة الثروة التي
یملكھا من تجاوزوا الخمسین من العمر، وھذه نتیجة متوقعة إذا أخذنا في الحسبان أن إسبانیا

وإیطالیا تضمّان أعلى معدلات ملكیة المنازل في الدول الأوروبیة.

،wealth/income ratio وتتباھى كل من إسبانیا وإیطالیا بوجود أعلى نسب الثروة/ الدخل
وتظُھِر نسبةُ الثروة/ الدخل نسبةَ المعدل الوسطي للثراء إلى المعدل الوسطي للدخل في دولة ما،
ومن أجل أھداف الدراسة تم حساب النسبتین في حالة الأشخاص الذین تجاوزوا الخمسین من العمر،
أظھرت نتائج الدراسة أن متوسط الثروة كان أعلى بـ 22 ضعفاً من متوسط الدخل السنوي، وینطبق
العكس على كل من ألمانیا والسوید، حیث تبدو معدلات ملكیة المنازل أخفض بدرجة كبیرة، فنسبة
الثروة/ الدخل ھي الأخفض في ھاتین الدولتین، وبعبارة أخرى یملك المواطنون الألمان والسویدیون
ثروات أقل بكثیر بالنسبة إلى مداخیلھم، وبالمناسبة أظھرت الدراسة أیضًا وجود علاقة متبادلة بین
معدلات التفاوت في الثروة ومعدلات ملكیة المنازل، حیث تكون نسبة معدلات التفاوت في الثروة

ھي الأخفض في الدول التي تكون معدلات ملكیة المنازل فیھا ھي الأعلى.

ُ



وتؤكد المقارنةُ بین الثروة العائدة لمالكي المنازل وتلك العائدة للمستأجرین ما أظھرتھ المقارنة بین
الدول التي تضم نسبة عالیة من ملكیة المنازل والدول التي تضم نسبة منخفضة؛ أي إن العقارات

عامل مھم في تكوین الثروة.

واستناداً إلى الأرقام التي نشرھا المصرف الاتحادي الألماني بلغ متوسط الثروة الصافیة لمالكي
المنازل التي لا تخضع للرھن العقاري في ألمانیا 255.620 یورو مقارنة بمبلغ 160200 یورو في
حالة مالكي المنازل الذین یسددون قروض الرھن العقاري، وبمبلغ لا یتجاوز 10290 یورو في
حالة المستأجرین، ویبلغ المعدل الوسطي لثروة مالكي المنازل التي لا تخضع للرھن العقاري
457820 یورو مقارنة بمبلغ 270130 یورو في حالة مالكي المنازل الذین یسددون قرض الرھن

العقاري، وبمبلغ لا یتجاوز 47.750 یورو في حالة المستأجرین215.

وقد تعترض بالقول: إن ھذا التباین ناجم عن أن أصحاب المداخیل العالیة الذین تتوافر لدیھم أصول
أكثر متاحة للتصرف یغلب أن یشتروا عقارات، وبعبارة أخرى: ملكیة العقارات ھي نتیجة، ولیست
سبباً للثروة الكبیرة، ولكن دراسة أجرتھا المؤسسة التجریبیة216 توصلت إلى نتیجة مفادھا أن
العلاقة السببیة أكثر تعقیداً من ذلك، فقد قارن الباحثون بین أشخاص یحصلون على مداخیل عائلیة
صافیة متماثلة، وأكدوا وجود تباین كبیر في الثروة بین مالكي المنازل والأشخاص الذین یعیشون

في منازل مستأجرة.

والسبب الرئیس لھذا التناقض ھو الاختلاف في السلوك الادخاري، فبمعزل عن الأموال المخصصة
لدفع قروض الرھن العقاري یستثمر أفراد المجموعتین -المستأجرون ومالكو المنازل- المبالغ نفسھا
تقریباً في التأمین على الحیاة ومشروعات الادخار والأشكال الأخرى من استثمار الرأسمال، وقد
تبیَّن خطأ الافتراض القائل: إن مالكي المنازل یوفرون بأشكال أخرى من استثمارات الرأسمال مبالغ

أقل مما یوفر المستأجرون؛ لأنھم في حاجة إلى المال؛ لتسدید قروض الرھن العقاري.

وبدلاً من ذلك تظُھِر الدراسة أن مالكي المنازل یستثمرون في مشروعات ادخاریة أخرى، إضافة
إلى تسدید قروض الرھن العقاري، وفي مرحلة لاحقة من حیاتھم سوف یكون لدیھم عقار سكني لا
یخضع للرھن العقاري ما یعني أنھ سیكون بمقدورھم ادخار أموال أكثر بأشكال أخرى من

الاستثمار.

ویفسّر ذلك أیضًا السبب في أن الألمان (الأثریاء) المزعومین یملكون ثروات أقل بكثیر مما یملكھ
الأشخاص في إیطالیا وإسبانیا (الأكثر فقرًا) ویعود السبب الأھم في ھذا الفرق إلى أن معدل امتلاك
المنازل في إیطالیا وإسبانیا أعلى بكثیر مما ھو علیھ في ألمانیا؛ لأن امتلاك عقار یجبر الناس على
نون ضبط سلوكھم الادخاري إلى الحد الأقصى، وھنا یكمن (السر) الذي یجعل مالكي المنازل یكوِّ
ثروات أكثر من المستأجرین، ویجعل المعدل الوسطي للثروة، في الدول التي تكون فیھا معدلات

ملكیة المنازل عالیة، أعلى بكثیر منھ في الدول التي تكون فیھا معدلات ملكیة المنازل منخفضة.



وعندما كانت میلاني بوینغ – شمالینبروك Melanie Böwing-Schmalenbrock تحضر
أطروحتھا لنیل درجة الدكتوراه أجرت مقابلات مع 472 شخصًا كان المعدل الوسطي لثروة كل
منھم 2.35 ملیون یورو، ثم قامت بتحلیل تلك المقابلات، وكما كان متوقعاً توصلتْ إلى نتیجة مفادھا
أن الدخل الناجم عن العمل ھو العامل الأھم لتكوین ثروة، ویتلوه المیراث، وثبت أیضًا أن العقارات
كانت أقل أھمیة ولكن ھامشی�ا فقط، فقد أجاب 48% من الأشخاص الذین أجریت معھم مقابلات أن
ا) من عملیة جمعھم للثروة، مقارنة بنسبة 20% فقط كانت إجابتھم العقارات مثَّلت (جانباً مھم�

مماثلة، ولكن فیما یتعلق بالاستثمارات في سوق الأسھم217.

وكانت إجابة واحد من كل عشرة أشخاص تفید بأن العقارات كانت أھم جانب من عملیة جمعھم
للثروة، في حین كانت إجابات 2.4% من المشاركین في المقابلات مماثلة، ولكن فیما یتعلق
بالأرباح التي حصلوا علیھا في سوق الأسھم، وبعبارة أخرى: تظُھِر الدراسة أن العقارات أھم
بأربعة أضعاف في مسعى تكوین ثروة تبلغ ملیون یورو من الاستثمار في الحصص والصنادیق

الاستثماریة.

والواقع أن دور العقارات یزداد أھمیة، عندما نأخذ الثروة الموروثة في الحسبان، فقد أظھرت
الدراسة المذكورة أن نسبة 81% من العائلات الثریة التي ورثت ثروتھا حصلت على أصول مالیة،
وحصلت نسبة 68% من تلك العائلات على عقارات إما بصورة میراث أو بصورة ھبة، ولكن قیمة

العقارات الموروثة؛ أي 300 ألف یورو (وسطی�ا) كانت ضعفي قیمة الأصول المالیة الموروثة.

وتوصلت أطروحة الدكتوراه إلى نتیجة مفادھا أن رجال الأعمال الریادیین الأثریاء لھم ولع خاص
بشراء العقارات؛ لأن نصف المشاركین في المقابلات ممن أجابوا أن الریادة في الأعمال كانت
ا آخر، ولكن العكس كان العامل الأھم في تكوین ثروتھم، قالوا: إن ملكیة العقارات كانت عاملاً مھم�
صحیحًا أیضًا، إذ قال 40% من الأشخاص الذین وصفوا ملكیة العقارات بأنھا الجانب الأھم من

ا218. عملیة تكوین ثروتھم: إن الریادة في الأعمال شكّلت أیضًا عاملاً مھم�

ویكوّن الأشخاص ثرواتھم عادةً إما بالعمل مقاولین لحسابھم الخاص، أو یؤسسون شركتھم الخاصة،
ومن ثم ینمّون ثرواتھم بالاستثمار في مجال العقارات، واتخذت قصتي المسار نفسھ، ففي عام
2004م، وبعد أن قمت بإدارة عملي الخاص لأربع سنوات اشتریت عقارًا یتسع لإسكان أكثر من
عائلة یضم 24 شقة في منطقة نیوكولن Neukölln، وكانت آنذاك أحد أسوأ الأحیاء في برلین،
وكان الشخص الوحید الذي لم ینصحني بالعدول عن ذلك الاستثمار ھو سمسار العقارات الذي
باعني المبنى والذي باعھ لمستثمر آخر بأربعة أضعاف السعر بعد أحد عشر عامًا، وعندما أخبرت
معارفي، وكان بینھم خبراء في مجال العقارات عن خططي، كانت إجابتھم واحدة: إیاك، وقد رفض

مصرف Deutsche Bank تمویل الاستثمار؛ لأن نیوكولن كانت تعدّ منطقة شدیدة الخطورة.

وفي أثناء كتابتي لھذا الفصل راجعت بعض المقالات في صحف قدیمة، إذ یعُدّ سوق العقارات في
العاصمة الألمانیة حالی�ا الأكثر جاذبیة في العالم، ومن الصعب تخیُّل مدى الغرابة التي بدا علیھا



الاستثمار في حي نیوكولن آنذاك، وفي العشرین من آذار/مارس عام 2003م تحدثت صحیفة
Tagesspiegel عن مناظرة Berlin Future Panel التي نظمھا المعھد الألماني للدراسات
الاقتصادیة German Institute for Economic Research (DIW)، وتوصّل المعھد
المذكور إلى نتیجة مفادھا أن برلین فیما یتصل بالنمو الاقتصادي متخلفة عن باقي مناطق ألمانیا
التي تشغل بدورھا الموقع الأخیر في أوروبا، وكان قطاع السیاحة یتدھور، وكانت مبیعات التجزئة
تشھد ھبوطًا دراماتیكی�ا، وفي الثاني والعشرین من شھر آب/ أغسطس من عام 2003م، أوردت
صحیفة Berliner Morgenpost تقریرًا یفید بأن معدل الشقق الخالیة في سوق العقارات في
برلین ارتفع إلى مستوى قیاسي، إذ كان ھناك 160 ألف شقة فارغة، وكان السیاسیون المحلیون
یناقشون فكرة ھدم المنازل السكنیة التي یعود بناؤھا إلى قبل الحرب الموجودة في مركز المدینة؛

بھدف التخفیف من زیادة العرض.

وقد نشرت الصحیفة العقاریة Immobilien Zeitung في العاشر من شباط/ فبرایر عام 2004م
مقالاً بعنوان (سوق الإسكان في برلین یتعرض للضغط) ورد فیھ أن ھناك ما مجموعھ 130 ألف
شقة فارغة، وأورد المقال دراسة أجراھا مصرف HypoVereinsbank ادعّت أن أسعار
العقارات السكنیة الخاصة تواصل انھیارھا، وكان الخبراء في المصرف یتنبؤون بحصول (ھبوط
في أسعار) المناطق السكنیة المتواضعة، وكانت الشقق تبُاع بأسعار تتراوح بین 10 آلاف - 5000
یورو للمتر المربع، ولكن (قلة ضئیلة) من الأشخاص كانوا یشترون شققاً في الأبنیة الجدیدة أو شققاً
Spiegel تضم أكثر من غرفة نوم واحدة، وفي شھر تشرین الثاني/ نوفمبر عام 2004م بث تلفاز
TV تقریرًا تحذیری�ا آخر حول منطقة نیوكولن، واصفاً إیاھا بأنھا «مأوى فقراء برلین، فربع سكان
المنطقة تقریباً الذین یتجاوز عددھم 300 ألف نسمة عاطلون عن العمل، وأن نسبة الأشخاص الذین
یعیشون على الإعانات الاجتماعیة ھي الأعلى في أوروبا»، وفي شھر كانون الثاني/ ینایر من عام
2004م حذَّرت صحیفة Berlin Zeitung من أن «نیوكولن سوف تخرج عن نطاق السیطرة
Die خلال مدة وجیزة»، وفي التاسع من أیلول/ سبتمبر عام 2004م كان أحد العناوین في صحیفة
Welt كالآتي: «نیوكولن، مركز الفقر- العیش على برنامج الإنعاش الاجتماعي ھو العرف السائد».

ألم أقرأ أنا تلك الصحف، وأضع في حسباني التقاریر السلبیة للدراسات حول الوضع في برلین؟
حصل ذلك من دون شك، ولكني كنت على قناعة بأن أسعار العقارات المحلیة أخذت تلك
الإحصاءات في الحسبان، ففي نھایة المطاف كان العقار في نیوكولن رخیصًا بھذا الشكل؛ لعدم
وجود من یرغب في شرائھ، وتحُسب أسعار العقارات بتطبیق عامل ضرب على قیمة الإیجار
السنوي الصافي مع استثناء المرافق، وكان الإیجار السنوي الصافي بعد استثناء المرافق 151 ألف
یورو، وقمت أنا بشراء العقار بمبلغ 1020 ألف یورو، وكانت صفقة رابحة فعلاً؛ لأني ابتعت

العقار بعامل ضرب أقل من 6.8، وھذا مردود أولي إجمالي یبلغ 15% تقریباً.

وبعد تسدید عمولة السمسار وضریبة التنازل عن الملكیة وبعض تكالیف الصیانة الأولیة كنت قد
أنفقت ما مجموعھ 1.215 ألف یورو، ولحسن الحظ كان المصرفي الذي أتعامل معھ بارعًا؛ لأنھ



أدرك أني أبرمت صفقة رابحة، وأن استثماري لا بد أن یكون مجزیاً، فمنحني المصرف قرضًا
بمبلغ 1.164 ألف یورو لشراء المبنى، ولدفع ضریبة نقل ملكیة العقار، وقرضًا آخر بمبلغ 78 ألف
یورو؛ لتحسین المبنى؛ أي ما مجموعھ 1.242 ألف یورو؛ أي أكثر من مجموع ما أنفقتھ بـ 27 ألف

یورو، وبعبارة أخرى: اشتریت العقار دون أن أنفق أي مبلغ من رأسمالي الخاص.

وعلى أي حال وافقت على معدل تسدید أولي مرتفع جد�ا، وھو 6%، وفي أواخر شھر آذار/ مارس
2015م كان ما تبقى من القرض لا یتجاوز 224 ألف یورو، وعندما ارتفعت الأسعار في سوق
العقارات في برلین إلى مستوى استوقفني؛ لأنھ لم یبدُ منطقی�ا قررت بیع العقار، وتمكنت من بیعھ
بسعر 4.2 ملیون یورو، وخلال السنوات العشر السابقة كنت قد حصلت على مبالغ متواضعة من
الإیجار، ولكن في حین اشتریت مبنى الشقق بعامل ضرب یبلغ 6.8 بعتھ بعامل ضرب وصل إلى
24، وبعبارة أخرى خلال عشر سنوات أو أكثر قلیلاً ربحت أربعة ملایین یورو من استثمار صفر،
وما من شك في أن ذلك كان استثمارًا عقاری�ا ناجحًا بشكل استثنائي ومن الصعب تكراره، ولكن ھذا

لا یمنع كونھ مثالاً یمكن الاستدلال بھ.

وكما في أي استثمار آخر عندما تشتري عقارًا علیك أن تتخیل المستقبل، وكنت أنا شأن كثیر من
الأشخاص الآخرین واعیاً تمامًا للمشكلات التي تعانیھا سوق العقارات في برلین آنذاك: معدلات
عالیة من الشقق الفارغة، وإیجارات لا تتغیر، أو حتى لا تھبط، وكنت مثلھم واعیاً للأوضاع
الاستثنائیة في منطقة مثل نیوكولن مع أني كنت مقتنعاً أن الأسعار تعكس تلك الانطباعات السلبیة،
ولكني كنت أیضًا واعیاً أن المعدلات العالیة للشقق الفارغة والإیجارات الھزیلة كانت تعني أن
حركة بناء مساكن جدیدة كانت شبھ متوقفة، فلم یكن یبُنى سوى بضعة آلاف شقة جدیدة كل عام في
مدینة تضم أكثر من ثلاثة ملایین نسمة؛ لأن بناء مساكن جدیدة لم یكن یثمر أي ربح، وعلیھ توقعت
أن یؤدي ھذا الوضع آجلاً أم عاجلاً إلى ھبوط معدلات الشقق الفارغة وإلى ارتفاع الإیجارات

وأسعار العقارات، وھذا ما دفعني إلى شراء ذلك العقار في نیوكولن.

وآنذاك لم أعدّ العقار استثمارًا خطرًا على الإطلاق، فحتى إذا لم ترتفع قیمة العقار كان الدخل الكبیر
الفائض الناجم عن الإیجار كفیلاً وحده بجعْل ھذا الافتراض شدید الجاذبیة؛ لأنھ كان یتیح لي تسدید
القرض بدفعات سخیة، ولو لم تكن الإیجارات وعوامل الشراء في ھذا الموقع بالذات قد ازدادت لما
كنت أتمكن من تحویل استثمار صفر إلى مردود أربعة ملایین یورو، ولكني مع ذلك كنت على
الأرجح سأربح ملیون یورو، ولھذا لم أكن أرى أي سبب یدفعني لاعتبار ھذا الاستثمار في منطقة

متواضعة وبرأسمال مؤلَّف في غالبیتھ من قروض، استثمارًا خطرًا.

وقد بعْتُ منذ ذلك الحین كثیرًا من العقارات التي كنت أملكھا في برلین، ولكن كان ھناك عقار
رغبت فعلاً في الاحتفاظ بھ، وھو مبنى شقق في منطقة Berlin-Charlottenburg یضم 25 شقة
ووحدتین تجاریتین، وكنت قد اشتریت ھذا المبنى في نیسان/ إبریل من عام 2009م، وآنذاك كان
الجمیع -ولا سیما المصارف- یشعرون بتشاؤم بالغ فیما یتعلق بالاقتصاد، وقد حصل ذلك بعد سبعة
أشھر من انھیار مصرف Lehman Brothers، فأدركتُ أن الطلب على العقارات كان یتراجع
أیضًا؛ لأن المصارف صارت ترفض منح القروض، وساد شعور عام بأن ھناك كارثة فعلیة



وشیكة، ولم تتھاوَ الأسعار، ولكنھا انخفضت، وبدا ذلك في رأیي الوقت الملائم تمامًا للشراء،
وتمكنت من شراء العقار بنسبة السعر إلى الإیجار price-to-rent ratio تبلغ 11.9، وھي نسبة

منخفضة على نحو استثنائي تعادل مردوداً إجمالی�ا یبلغ %8.4.

وكانت حكومة برلین الیساریة قد أحدثت مصاعب لمالكي العقارات في السنوات الأخیرة، فقد حددت
بعض المناطق في كل مكان تقریباً، وأطلقت علیھا اسم (مناطق حمایة الأحیاء) ولم یعد المالك في
تلك المناطق ھو من یحدد نوع استخدام عقار ما، بل الدولة، ولم یعد بالإمكان مثلاً تقسیم عقار ما
إلى مجمع شقق سكنیة، وكنت أنا من باب الحیطة قد قمت بالإجراءات القانونیة، وقسّمت عقار
الشقق رسمی�ا، وحولتھ إلى مجمع سكني عام 2018م مع أني لم أكن أنوي بیع الشقق، وكان ذلك
تدبیرًا وقائی�ا؛ خشیة ضم ھذا الحي إلى مناطق حمایة الأحیاء في لحظة ما مستقبلاً، والواقع أن ھذا
ما حصل بالضبط بعد بضعة أشھر، ولو لم أكن قد قسمت العقار قبل ذلك لكان السعر قد تدنى بمعدل

20% على الأقل.

وفي شھر حزیران/ یونیو عام 2019م أعلنت حكومة برلین الیساریة أنھا بصدد إصدار قانون بعد
مدة وجیزة یقضي بتجمید قیمة الإیجارات لمدة خمس سنوات مبدئی�ا، مع أني كنت واثقاً من تجدید
التجمید بعد انتھاء السنوات الخمس، وقد وصل الأمر بقانون تجمید الإیجارات الجدید حد إجبار

مالكي العقارات على خفض الإیجار المحدد في العقد الذي كانوا قد اتفقوا علیھ مع المستأجرین!

وأدركت فورًا وبكل وضوح أن ھذه السیاسة سوف تؤدي إلى ھبوط حاد في الأسعار على المدى
المتوسط؛ لأنھا ستخفض قیمة العقارات المستأجرة في كل مكان، وقررت في تلك اللحظة، وخلافاً
لكل خططي السابقة بیع مبنى الشقق في Charlottenburg، ولم یعد یوجد في السوق كثیر من
المشترین المأمولین؛ لأن معظم المستثمرین كانوا قد توقفوا عن شراء الشقق السكنیة في برلین،
آخذین في الحسبان قانون تجمید الإیجارات الوشیك، ومع ذلك عثرت على مستثمر ابتاع المبنى في
شھر أیلول/ سبتمبر عام 2019م بمبلغ 7.5 ملیون یورو، وكان ذلك یعادل نسبة السعر إلى الإیجار،

حیث تبلغ 33.5%؛ أي ما یقارب ثلاثة أضعاف النسبة التي دفعتھا عند شراء المبنى عام 2009م.

وعندما اشتریت المبنى دفعت 1.85 ملیون یورو، إلى جانب نفقات إضافیة أخرى، ولكني لم أكن قد
أنفقت سوى 468 ألف یورو من مالي الخاص، وكنت قد وافقت على دفع أقساط تسدید بمعدل مرتفع
نسبی�ا، وسددت أقساطًا خاصة بلغت 751 ألف یورو، بحیث لم یكن العقار خاضعاً لأي دین عندما
بعتھ، وإذا جمعنا قیمة الحصة الأصلیة التي دفعتھا في البدایة وأقساط التسدید الخاصة، أكون قد
حوّلت استثمارًا بقیمة 1.22 ملیون یورو إلى 7.5 ملیون یورو، وبذلك أكون قد حققت ربحًا صافیاً

مقداره 6.28 ملیون یورو.

قد یقول بعضھم: إن ھذا الربح تحقق (دون بذل أي جھد)، فمن جھة ھم على حق، ولكن من جھة
أخرى كان قرار الشراء، عندما كانت أحوال السوق في الحضیض، وبعد مدة وجیزة من إفلاس
مصرف Lehman، أمرًا یتطلب شجاعة، وإن قرار تقسیم العقار بعد عشر سنوات في اللحظة
الأخیرة وبیعھ لمستثمر، كان یتطلب تحلیلاً بعید النظر للتطورات السیاسیة، والأمر الذي لا یدركھ



الذین «یوجھون نقداً لاذعًا للأغنیاء» ھو أن الثروة لیست «مكافأة على ما بذُِل من دم وعرق
ودموع»، ولكنھا مكافأة على القیام بالمجازفات وعلى التحلیل الصحیح للمتغیرات في الأجواء

الاقتصادیة والسیاسیة، ومن ثم امتلاك التصمیم اللازم للوصول إلى الاستنتاجات الصحیحة.

وكما یحصل في أي استثمار، تتوافر لدیك أفضل الفرص لتحقیق أرباح مجزیة من شراء العقارات
إذا خالفت التیار السائد، وكوّنت رأیك الخاص انطلاقاً من المعلومات الصحیحة، وما من شك في أن
الآراء المتداولة تقول: إن شراء عقار بقرض تزید نسبتھ على 100% -كما فعلت أنا عندما اشتریت
مبنى الشقق في منطقة نیوكولن- ھو مشروع محفوف بخطر بالغ، ولكن في ھذه الحالة تحدیداً
Collateral تمكنتُ من القیام بذلك فقط؛ لأن المصرف قدرّ قیمة مبیع عادلة عالیة للأصل المرھون
Value، وقد آتت المجازفة ثمارھا؛ لأني استثمرت الأرباح المتأتیة عن الإیجار في تسدید القرض

بدل إنفاقھا، ولأن سوق العقارات تطورت، كما كنت قد توقعت لھا.

وھناك آخرون لم تفلح مغامراتھم في شراء العقارات، وتكبدوا خسائر فادحة أعادتھم إلى صوابھم،
ونصیحتي للمستثمرین الذین لا یرغبون في المجازفة التزام الحذر في تصرفاتھم، وترتبط إحدى
المجازفات الكبرى بالاقتراض، ففي الماضي كانت معدلات فائدة قروض الرھن العقاري تثبت عادة

لعشر سنوات مع دفعة أولیة تحدد قیمتھا بـ %1.

وفي السوق الراھنة تبدو القروض من ھذا النوع غایة في الخطورة مع تدني معدلات الفائدة وارتفاع
أسعار العقارات، فكلما تدنت معدلات الفائدة تدنى معدل قسط التسدید الشھري ما یعني أن تسدید
fixed القرض سیستغرق مدة أطول، وعندما تنقضي مدة معدل الفائدة الثابت في القرض
mortgage یمكن أن تكون معدلات الفائدة قد ارتفعت ارتفاعًا حاد�ا، وأن یكون جزء كبیر من
القرض غیر مسددّ بعد، وفي أسوأ الأوضاع یتخلف الشاري عن تسدید الأقساط الشھریة، ویعرض
المُقرِضُ العقارَ للبیع في المزاد، وقد یفضل المستثمرون الذین لا یرغبون في المجازفة خفض
احتمال الخطر إلى الحد الأدنى بالتفاوض على أساس معدل فائدة ثابت لمدة 15 أو عشرین عامًا

ومعدل تسدید أعلى.

ویمكن لكثیر من المستثمرین أن یوفروا على أنفسھم عناء مشكلات عدة قد تنجم عن الاستثمارات
غیر المدروسة، وذلك باتباع قاعدتین یسیرتین كنت آخذھما في الحسبان كلما اشتریت عقارًا: 1.
إیاك وشراء مبنى شقق قبل أن تطلب من أحد الخبراء إعداد تقریر حول سلامة العقار الإنشائیة،
وإذا كان البناء موبوءًا بطقطقة الخشب أو بالفطور أو بالعفن الجاف، فھذا لا یعني بالضرورة أنھ
علیك ألا تشتریھ، ولكن یجب علیك أن تعي تلك الأمور، فقد تكون معالجة العفن الجاف مثلاً عملیة

مكلفة جد�ا.

2. قبل إرسال خبیر لمعاینة المبنى تحدث إلى المستأجرین، واطرق أبوابھم، واسأل من سبق لھم
العیش في المبنى مدة من الوقت، فالمستأجرون یعرفون المبنى أفضل مما یعرفھ أي خبیر، وسوف
یكون بإمكانھم تقدیم كل المعلومات التي تحتاج إلیھا: ھل یعاني المبنى مشكلات رطوبة؟ ھل یتغیر



السكان كثیرًا، بمعنى یأتي مستأجرون جدد، ومن ثم یتركون الشقة؟ ھل سبق أن ظلت بعض الشقق
فارغة أوقاتاً طویلة؟ اللافت للنظر أن معظم المستأجرین منفتحون وراغبون في تقدیم المعلومات
وحتى في السماح لك بالقیام بجولة في شققھم، وذات یوم، وبینما كنت أعاین مبنى أفكر في شرائھ
أقسم الشخص الذي كان سیبیعني إیاه إنھ لم یسبق للمبنى أن عانى من مشكلات تتعلق بالرطوبة أو
بالعفن، ولكن أحد المستأجرین أراني كتیباً إرشادی�ا استفاد منھ ھو وجاره للتغلب على مشكلة العفن

الذي كان یعشش في شقتیھما.

وقد ناقشت حتى الآن الاستثمارات في العقارات السكنیة بصورة رئیسة، ولكن سوق العقارات یقدم
كثیرًا من فرص الاستثمار الأخرى، مثل مباني المكاتب ومباني مخازن التجزئة ومبانٍ خاصة
بالشركات أو المنظمات ومنشآت مستودعات وتخزین ودور رعایة المسنین وفنادق، وما إلى ھنالك.

ولكن معظم المستثمرین لا یستطیعون تحمّل كلفة الاستثمارات المباشرة في العقارات التجاریة؛ لأن
أسعار الشراء ھنا أعلى بكثیر من أسعار العقارات السكنیة.

ویلجأ معظم المستثمرین غالباً إلى ما یسُمى الاستثمار (غیر المباشر) عن طریق الاستثمار في
صنادیق عقاریة أو في حصص عقاریة، ولكن قلة من ھؤلاء یستغلون فرص الاستثمار غیر
المباشر التي تتیحھا الصنادیق التي تستثمر في حصص عقاریة، فھذه الصنادیق تعُدّ وسیلة رائعة
للاستثمارات في أسواق العقارات الخارجیة على نحو خاص، وأنا بمنتھى السھولة لا أستطیع فھْم
السبب الذي یمنع عدداً أكبر من الناس من الاستثمار في ھذه الصنادیق التي توفر المزایا المشتركة
للاستثمارات العقاریة والاستثمارات في سوق الأسھم، وبالنسبة إلى الأشخاص الراغبین في
الاستفادة من الفرص التي توفرھا الأسواق العقاریة الآسیویة، مثلاً، ھناك صنادیق تستثمر في
.Real Estate Investment Trusts (REITs) الشركات الائتمانیة للاستثمار في العقارات
وكثیر من شركات REITs ھي وكالات عقاریة محترفة ذات تخصص عالي المستوى یتركز

نشاطھا في أنواع محددة من العقارات (مخازن التسوق الكبرى، مثلاً).

ھل ستجعل العقارات منك شخصًا ثری�ا؟ فكما في كل أنواع الاستثمارات بوسعك زیادة فرصك عن
طریق إیداع أموالك في استثمارات مباشرة منتقاة جیداً أو في صنادیق استثمار برأسمال مغلق بدل
تنویع مجالات استثماراتك، ویمكن اعتبار استثماراتي المباشرة في سوق العقارات في برلین مثالاً
على ھذه الفكرة، فلم أكن على الأرجح لأحقق العوائد نفسھا بنسبة ربح مؤلفة من رقمین عن طریق

الاستثمار في صندوق التنوع.

ھل یبدو ھذا النوع من الاستثمار أكثر خطورة من استثمار متنوع في صندوق استثمار عقاري
برأسمال مفتوح مثلاً؟ ما من شك في أن ھناك مجازفة كبرى إذا لم تتفحص بدقة كل تفاصیل فرصة

الاستثمار المعنیة، ولكن فرص تحقیق مردود جید أكبر بكثیر من المجازفة من دون شك.

وأعود لأكرر، كما في أي استثمار آخر: قد تبدو مسایرة التوجّھات السائدة والاستثمار في الفرص
نفسھا التي یستثمر فیھا الآخرون رھاناً آمناً، ولكنھا في الواقع أسلوب عمل شدید الخطورة، ونادرًا



ما یعطي أي مردود، وإذا كنت تتمتع بالجرأة التي تدفع بك للتفكیر والتصرف عكس التوجّھات
السائدة، وبالخبرة اللازمة للتنبؤ بمسار سوق العقارات على نحو أكثر دقة من الآخرین ومن ثم

للشراء بأسعار رخیصة، فسوف تتمكن من تحقیق أرباح كبیرة في ھذا القطاع.



الفصل الرابع عشر لا تستهنِ بالتهديدات التي تتعرض

لها ثروتك

لا تمثلّ الاستثماراتُ الفاشلة الخطرَ الوحید الذي تتعرض لھ ثروتك، فھناك بعض الأخطار المحتملة
التي یستھین بھا كثیر من الأشخاص، یكمن بعضھا في المجال الشخصي، وبعضھا الآخر في
ض رجال الأعمال الریادیون المجال السیاسي أو الاجتماعي، وعند المستوى النفسي یتعرَّ

والمستثمرون إلى الخطرَیْن الآتیین: 1. فقدان التركیز والمبالغة في الثقة بالنفس.

2. الإفراط في التفاؤل.

Quantum Hedge Fund الذي كان یدیر محفظة Jim Rogers أكَّد لي المستثمر جیم روجرز
بالاشتراك مع جورج سوروس George Soros، مرارًا، أن أخطر لحظة تمر بالمستثمر ھي بعُیَْد
إنجازه استثمارًا أو استثمارات عدة حقَّق فیھا نجاحًا استثنائی�ا، ویقول جیم روجرز: إن المستثمر في
لحظة كھذه یسھل علیھ الشعور بأنھ لا یخطئ، ویصعب علیھ مقاومة الدافع إلى البدء بتخطیط
الاستثمار الكبیر المقبل، وھنا یبدو من الأفضل الركون إلى الھدوء مدة من الزمن والاستمرار في
مراقبة الأسواق وانتظار اللحظة المناسبة، والواقع أن روجرز ربح مئات ملایین الدولارات

الأمریكیة باتباع ھذه النصیحة.

وثمة مأزق آخر خفي، وھو یكمن في الاعتقاد أن النجاح في مجال ما یعني أنك ستحقق النجاح نفسھ
في مجال آخر مختلف تمامًا، وقد اكتشف مؤسِّس شركة إیكیا Ikea، إنجفار فیودور كامبراد
Ingvar Feodor Kamprad إثر تجربة مریرة، أن الأمور لا تسیر دائمًا على ھذا النحو، فبعد أن
كسب كامبراد أموالاً وفیرة من صناعة الأثاث قرر أن یجرب حظھ في مجال آخر، واشترى حصة
في شركة إلكترونیات تصنعّ أجھزة تلفاز، ولكن مشروعھ الجدید فشل فشلاً ذریعاً، وانتھى بھ الأمر

إلى خسارة أكثر من ربع رأسمال شركة إیكیا219.

ولكن ھذا لا یعني أن تجربة أفكار جدیدة في مجال الأعمال والاستفادة من الفرص المتاحة خارج
Richard Brancon مجال خبرتك الأساسي أمر خاطئ بالمطلق، فھناك مثلاً ریتشارد برانكون
الذي أمضى حیاتھ المھنیة في تعقُّب تحدیات جدیدة واحداً تلو الآخر: علامة تسجیلات موسیقیة،
وشركة طیران، وشركة سكة حدید، ووكالة عارضات، ومشروعات أعمال أخرى عدة بما في ذلك
شركة لبیع بطاقات سفر إلى الفضاء للأثریاء، ونجح بعض تلك المشروعات أكثر بكثیر من



المشروعات الأخرى، ولكن برانسون ھو استثناء، ولیس القاعدة، فبالنسبة إلى معظم الناس یؤدي
فقدانھم للتركیز وبكل سھولة إلى خسارة جزء من أموالھم أو كل أموالھم.

الإغراق في التفاؤل يمكن أن يكون خطرًا

تؤكد كلُّ كتیبات الإرشادات التي تعلمّ كیفیة كسب المال أھمیةَ التفكیر الإیجابي، ولكن ھذا لا یمنع
القول: إن الإغراق في التفاؤل ھو سبب رئیس لفشل بعض الشركات ولفقدان بعض الأغنیاء

ثرواتھم.

وقد شھِدْتُ كثیرًا من مشروعات الأعمال تتعثر بسبب تغیُّر ظروف السوق مثلاً، وفي ھذه الحالة
یكون التفاؤل الذي ساعد الشركة في بدایتھا على تنمیة قوتھا ھو الذي أدى إلى تدھور أوضاعھا،
فالأشخاص المؤسسون للشركة یرفضون الاعتراف بما یحدث على أرض الواقع، ویتمسكون
بالنموذج الذي یعملون بموجبھ بعد أن یكون قد اتضح لأي مراقب خارجي ومنذ مدة طویلة أن لا

مجال لنجاح ھذا النموذج في ظل ظروف السوق الجدیدة.

وأما الثقة التي یستمدھا رجل الأعمال الریادي من نجاحھ في تجاوز كثیر من العقبات التي كانت
تبدو مستحیلة في الماضي، فسوف یثبت آجلاً أم عاجلاً أنھا كارثیة؛ لأن نجاحاتھ الماضیة سوف
خ اعتقادهَ بأنھ سیعاود تجاوز المحنة ثانیةً، وتخُفي عنھ حقیقة وجود أوضاع لا یفید أي قدر من ترسِّ

الثقة مھما كَبرُ في تغییرھا.

selective ویطلق علماء النفس على ھذا النوع من انعدام الرؤیة اسم (الإدراك الانتقائي
perception): كلما صعبت الظروف ازداد میلنا لرؤیة الفرص فقط ولیس الأخطار، ولتجاھل كل
أبعاد الوضع التي تفرض علینا إعادة النظر في قراراتنا الأصلیة، وبعبارة أخرى نحن نتجاھل على

نحو منھجي أي معلومات (سلبیة).

وفي ھذه الحالة یتجاھل صاحبُ مشروع الأعمال أو المستثمرُ أي شخص یحاول لفت انتباھھ إلى
وجود إشارات تحذیریة، ویعدهّ شخصًا (انھزامی�ا) أو صاحب (تفكیر سلبي)، وأما الأشخاص الذین
تربطھ بھم علاقة وثیقة والذین یمكن أن یكونوا قادرین على التقدیر الموضوعي لمدى المجازفة
واحتمال أن تكون النتیجة سلبیة، فلن یجرؤوا على التعبیر عما یدور ببالھم، أو أنھم یعبرّون بحذر
شدید، وفي المقابل یرحب صاحب المشروع بالأشخاص الذین یشاركونھ ثقتھ الزائدة وتفاؤلھ المفرط
الذي لا یستند إلى أي أساس، ویشجعھم على التعبیر عن آرائھم، وبذلك یرسخون تشبثھ برأیھ

الخاطئ، ویدعمون تصمیمھ على عدم تغییر موقفھ.

هل يعجز رجال الأعمال الرياديون عن رؤية الأخطار؟

یعُتقدَ عمومًا أن رجال الأعمال الریادیین یغامرون إلى الحد الأقصى، عندما یتعلق الأمر بالقیام
بالمجازفات، ولا شك في أن النسبة المرتفعة من المبتدئین الذین یفشلون لاحقاً تدعم ھذا الاعتقاد،
ولم تؤكد الدراسات التجریبیة وجود صلة واضحة بین النجاح في ریادة الأعمال والرغبة في القیام



بالمجازفات، ومع ذلك أظھرت الدراسات المذكورة أن الأشخاص المستعدین للمجازفة ھم غالباً من
یبدؤون مشروعات الأعمال، ولكنھم على الأرجح لن یدیروا مشروعات أعمال ناجحة بالضرورة،
وفي عام 1999م توصلت إیفا شمیت - رودیرموند Eva Schmitt-Rodermund ورینر ك.
سیلبیریسن Rainer K. Silbereisen إلى نتیجة مفادھا أن الدراسات القلیلة التي سبرت مباشرةً
العلاقة بین النجاح في ریادة الأعمال والرغبة في المجازفة «لم تظُھِر وجود أي فرق بین الشركات
الناجحة والشركات المفلسة، أو بین الشركات التي تنمو بسرعة والشركات البطیئة النمو، فیما یتصل
ل برغبة رجل الأعمال الریادي في المجازفة»، وفي المقابل بدا أن ارتفاع مستوى إمكانیة تحمُّ

المجازفة مرتبط «بعملیة تأسیس مشروع الأعمال نفسھا»220.

وتقول دراسة أمریكیة تقصّت العلاقة بین صفات الشخصیة والنجاح في ریادة الأعمال: إنھ من
المحتمل وجود علاقة غیر خطیة تربط النجاح بالرغبة في المجازفة، وعلى الرغم من وجود ارتباط
إیجابي positive correlation بین مستوى معین من الاستعداد للمجازفة والنجاح في ریادة
الأعمال، فإن ارتفاع ھذا المستوى قد یحمل معھ تأثیرًا سلبی�ا، وقد توصلت رودیرموند وزمیلھا
للاستنتاج أن: «الانخراط في مجال الأعمال الریادیة ینطوي على مجازفة، ولكن ممارسة الأعمال
بأسلوب ینطوي على المجازفة قد یكون خَطِرًا»، ویضیفان أن بعض الدراسات أظھرت أن

«المجازفة ترتبط سلباً مع النجاح في مجال الأعمال»221.

واللافت ھنا أن رجال الأعمال الریادیین یمیلون إلى اعتبار سلوكھم أقل خطرًا مما یعدهّ الآخرون،
ونجد أن الباحثیَْن الأمریكیینّ لوك وبوم Locke and Baum اتفقا على أن «رجال الأعمال
الریادیین لا یتعاملون مع مشروعاتھم بوصفھا شدیدة الخطورة مقارنة، ولنقل: بالدرجة التي یراھا
بھا شخصٌ خارج مجال الأعمال، والسبب ھو أن رجال الأعمال الریادیین یتمتعون بدرجة عالیة من
الثقة بالنفس، ولا تبدو تلك المشروعات خطرة بالنسبة إلى إمكانیاتھم كما یتصورونھا، وإذا كانوا
یتمتعون فعلاً بإمكانیات حقیقیة یمكن ألا تنطوي المشروعات من الوجھة الموضوعیة على مجازفة

بالنسبة إلیھم»222.

وقد أظھرت دراسات أخرى أیضًا أن رجال الأعمال الریادیین لیسوا بالضرورة أكثر میلاً من غیر
الریادیین للقیام بالمجازفات بصورة واعیة، فالفكرة ھنا ھي أن كلا� من المجموعتین تنظر إلى
المجازفات من زاویة مختلفة، وھكذا «یتمیز رجال الأعمال الریادیون بانخفاض مستوى إدراك
الخطر لدیھم، وھم بذلك یقدمّون عن أنفسھم صورة زائفة بأنھم أكثر تحمّلاً للمجازفات، وأظھرت
الدراسات أن رجال الأعمال الریادیین یقیمّون سیناریوھات الأعمال التي تنطوي على التباس
بصورة أكثر إیجابیة بكثیر مما یقیمّھا غیر الریادیین»، وتبیَّن أن الریادیین یطبقون في عملیات
اتخاذھم للقرارات وسائل استكشاف ذاتیة heuristics تخفض مستوى إدراك الأخطار، ولولا ھذه

(الأسالیب المعرفیة المختصرة) لما كان قد تم اتخاذ كثیر من القرارات المتعلقة بالأعمال223.

ً ً



وفي عام 1999م نشر لویل و. بوسینیتز Lowell W. Busenitz بحثاً شاملاً سبر فیھ المفارقة
ل بعض رجال الأعمال الریادیین قدرًا مبالغاً فیھ من المجازفة مع أنھم لا الآتیة: «لماذا یتحمَّ
یختلفون بوجھ عام من حیث الظاھر فیما یتصل بنزعتھم الطبیعیة للمجازفة»، ودرس بوسینیتز
أوضاع 176 شخصًا من مؤسسي الشركات؛ بھدف اختبار الفرضیة القائلة: إن «رجال الأعمال
الریادیین یلجؤون لدى اتخاذھم للقرارات -وبأسلوب أكثر شمولاً- إلى تغلیب نزعات معینة وإلى
وسائل الاستكشاف الذاتیة؛ ولذلك لا یسلِّمون تمامًا بوجود مجازفة في تأسیس مشروعات أعمال

خاصة بھم»224.

وقد أكدت النتائج التي توصل إلیھا بوسینیتز ھذا الافتراض: رجال الأعمال الریادیون یطبقون
وسائل الاستكشاف الذاتیة فعلاً لتیسیر عملیة اتخاذ القرارات، وأكد بوسینیتز أن مؤسسي الشركات
أكثر میلاً من المدیرین التنفیذیین الكبار إلى الإفراط في التفاؤل (الثقة الزائدة في النفس) وإلى
التعمیمات التي تفتقر إلى أسس إحصائیة225، ولكن من وجھة نظرھم الذاتیة ھم لیسوا أكثر میلاً إلى

المجازفة من الأشخاص غیر الریادیین، والواقع أنھم لا یعون غالباً المجازفات التي یقومون بھا.

وتضم كتیباتُ الإرشادات الخاصة بتعلیم كیفیة إدارة الأعمال الناجحة وتكوین ثروة قصصَ رجال
ونساء استثنائیین واجھوا تحدیات ھائلة في دربھم إلى النجاح، وكانوا في بعض الأحیان على وشك
السقوط في الھاویة، ولكنھم ثابروا، وحققوا أھدافھم في النھایة خلافاً لكل التوقعات، ویضم كتابي
(Dare to be Different) أمثلة من ھذا النوع تثیر الإعجاب، ومع ذلك علینا ألا ننسى أن تلك
الكتب تروي فقط قصص الأشخاص الذین حققوا أھدافھم في نھایة المطاف، ولكن ماذا عن الآخرین

الذین لم تصل قصصھم إلى نھایات سعیدة؟

قد یحصل أحیاناً أن یصل مالكو شركة ما إلى مرحلة یتعیَّن فیھا علیھم الاعتراف بأن فكرتھم
الأصلیة بشأن مشروع العمل لم تعد صالحة، وأنھ لا یوجد مستقبل للشركة، وھي لحظات مریرة
بالنسبة إلى مالك الشركة ولموظفیھ، ولكن ذلك جزء عادي من عالم الأعمال، وھو شيء یمكن أن
یحدث للجمیع؛ للمؤسسات الصغیرة والمتوسطة وللشركات الكبرى التي تبدو وكأنھ لا یمكن
المساس بھا، وھذا ما یجعل تنویع المجازفات التي تقوم بھا، والتأكّد من أن ثروتك لیست مرتبطة

بشركة واحدة، ھما مفتاح نجاحك المالي المتواصل.

وكثیرًا ما یرتكب الأثریاء خطأ وضْع كل رأسمالھم تقریباً في شركتھم الخاصة وإبقائھ ھناك، فھناك
احتمال أن تكون إعادة استثمار كل أرباحك أسرع طریقة لتنمیة ثروتك، ولكنھا أیضًا مقامرة خطرة،
لا تقل خطورة عن استثمار كل نقودك في حصة واحدة، ولذلك علیك دائمًا حمایة أصولك الخاصة

بفصلھا تمامًا عن أصول شركتك.

وتعدّ المبالغة في الثقة بالنفس المترافقة بالافتقار إلى الانضباط سبباً لمجازفة أخرى یمكن أن تؤدي
إلى فقدان كل أموالك أو جزء كبیر منھا، وكما لاحظنا في الفصل السادس یعیش كثیر من أصحاب
الملایین حیاة یغلب علیھا الاقتصاد في المصاریف، ولكن بعضھم لا یعیشون على ھذا النحو،

�



فالناس عندما یعتادون على دفق ثابت من الدخل المرتفع، سواء أكان راتباً سخی�ا لمدیر تنفیذي أو
أرباح أسھم شركة مساھمة، ینمو لدیھم حس الاستمتاع بالحیاة المرفھة، وھذا أمر طبیعي؛ لأن
معظم الناس في نھایة المطاف لا یجھدون أنفسھم في العمل لكسب المال لمجرد رغبتھم في تأمین ما

یورثونھ لأولادھم وأحفادھم.

ومع ذلك لا یخلو الاعتیادُ على مستوى حیاة مترفة من مجازفة؛ لأن خفض مستوى التوقعات
أصعب من رفعھ، فالتفاؤل الناجم عن النجاح في الماضي یغري بعض الأثریاء بالظن أن المستقبل
سیكون مشرقاً على نحو مماثل، ویمكن أن یطلب بعض ھؤلاء قروضًا للاستمرار في متابعة حیاتھم
الخاصة بالأسلوب نفسھ وللحفاظ على مظاھر الثراء بعد مدة طویلة من خسارتھم لقاعدتھم

الاقتصادیة، ومن ثم یشرعون ینفقون أموالاً أكثر مما یكسبون.

ولكن الظروف الاقتصادیة لیست وحدھا من یتغیر بسرعة وعلى نحو مفاجئ یثیر الدھشة.

الأخطار السياسية

تنشأ أكبر الأخطار السیاسیة في عالم الیوم من مصدر واحد: ارتفاع مستوى الدین الوطني في كثیر
من الدول، والمحاولات التي یبذلھا السیاسیون لإیجاد (حل) لھذه المشكلة، ونلاحظ ارتفاع
المستویات الرسمیة للدین العام في كل مكان؛ في الیابان، والولایات المتحدة الأمریكیة، وأوروبا،

ووصولھا حد�ا غیر مسبوق.

وقد أدت الأزمة المالیة وأزمة وباء كورونا إلى تفاقم الوضع في السنوات الأخیرة على نحو خطیر،
ولكن جذور أزمة الدیون الحالیة لھا أبعاد أعمق من ذلك، فخلال العقود الماضیة كان السیاسیون في
كل أنحاء العالم الغربي یشترون ولاء المقترعین بتقدیم وعودٍ ببرامج متتالیة للرعایة الاجتماعیة،
وفي أعقاب الحرب العالمیة شھدت أوروبا ظھور وانتشار نموذج دولة الرفاھیة، حیث یتم إعادة
توزیع نصف الناتج المحلي الإجمالي GDP تقریباً؛ جزءٌ عن طریق الضرائب واشتراكات الضمان
ل من الدین العام، ولا یكف الزعماء السیاسیون عن السعي لإیجاد الفرص الوطني، وجزءٌ آخر یمُوَّ
Samuel Gregg الكفیلة بالقضاء على (المظالم الاجتماعیة) المزعومة، ویؤكد صموئیل غریغ
مدیر الأبحاث في مؤسسة Acton Institute أن «أوروبا وحدھا تمثلّ حالی�ا 58% من كامل إنفاق

الاقتصاد العالمي على الحمایة الاجتماعیة»226.

وحتى في الولایات المتحدة الأمریكیة التي ما زال كثیر من المراقبین الأوروبیین یرون فیھا اقتصاد
سوق (جامح) نجد أن نفقات الرعایة الاجتماعیة العامة شھدت زیادة كبیرة خلال العقود القلیلة
الماضیة، ففي عام 2010م، بلغت نسبة الإنفاق على برامج الرعایة الاجتماعیة 70.5% من النفقات
العامة -أي أكثر من نسبة 28.3% في عام 1962م، ونسبة 48.5% في عام 1990م- حیث حصل

أكثر من 67 ملیون أمریكي على إعانات حكومیة227.



Never Enough: America’s في كتابھ William Voegeli وقد بیَّن ویلیام فویغلي
Limitless Welfare State (2011) أن التصور الذي تحملھ أوروبا عن الولایات المتحدة
الأمریكیة من أنھا الحصن الحصین لرأسمالیة السوق الحر المتفلتّة عن كل القیود، ما ھو سوى
خرافة؛ لأن الإنفاق العام في ازدیاد مستمر منذ عقود، فلم تنشأ مشكلات الدیون الكبیرة للدولة بسبب

الإنفاق العسكري، ولكن بسبب الزیادة المذھلة في الإنفاق على الرعایة الجماعیة.

ولا مجال للحدیث عن تسدید تلك الدیون العامة الھائلة؛ لأن كل الدول الغربیة تقریباً وصلت إلى
الحدود القصوى لقدرتھا على الاقتراض، وأي أزمة مالیة أخرى ستقود ھذه الدول إلى الھاویة.

ومن الوجھة النظریة، ھناك عدد من الحلول الممكنة التي یمكن أن تساعد على تخفیف عبء
النمو الاقتصادي. الدیون: 

إجراء تخفیضات كبیرة على نفقات الرعایة الاجتماعیة.

رفع سن التقاعد.

زیادة الضرائب، وخصوصًا على (أصحاب المداخیل العالیة) و(الأغنیاء ذوي القدرات المالیة
العالیة).

التضخم.

.financial repression الكبح المالي

.sovereign default التخلف عن سداد الدیون السیادیة

وما من شك في أن النمو الاقتصادي -الذي مكّن الولایات المتحدة الأمریكیة من تخلیص نفسھا من
الدیون في أعقاب الحرب العالمیة الثانیة- ھو الحل المرغوب أكثر من غیره، ولكن الاعتقاد أنھ
بإمكان نمو اقتصادي على نطاق واسع خفْض مستویات الدیون الراھنة یبدو اعتقاداً غیر واقعي،
فالخیارات الخاصة بإجراء تخفیضات كبیرة على نفقات الرعایة الاجتماعیة ھي خیارات محدودة؛
لأن التجارب أظھرت أن الحكومات التي تتمتع بالشجاعة الكافیة لخفض نفقات الرعایة الاجتماعیة

تخسر الانتخابات المقبلة، وتغادر سدة الحكم.

وسوف أعود لمناقشة الحل الرابع -أي زیادة ضرائب الأفراد أصحاب المداخیل العالیة والأغنیاء
ذوي القدرات المالیة العالیة- لاحقاً في ھذا الفصل.

المصارف المركزية تقوم بلعبة خطرة

من الوجھة النظریة یمكن للتضخم أن یكون أیضًا خیارًا لخفض الدین العام، ویخشى بعض
المستثمرین أن تؤدي سیاسة المصارف المركزیة في معالجة أزمة الدیون عن طریق (التیسیر



الكمي quantitative easing) إلى حصول تضخم، ولم یحصل ذلك حتى الآن، والواقع أن
معدلات التضخم آخذة في الھبوط مع تزاید قلق السیاسیین في أوروبا والولایات المتحدة الأمریكیة

.deflation من حصول انكماش

ومع ذلك لا یوجد ضمان بألا یعاود التضخم ارتفاعھ على المدى البعید، فمنذ إلغاء معیار الذھب
gold standard أصبحت الأنظمة الدیمقراطیة والاستبدادیة على السواء على أتم الاستعداد لطبع
العملات في أوقات الأزمات الاقتصادیة، ما یؤدي إلى حدوث التضخم والتضخم المفرط
hyperinflation، وقد بیَّن بیتر بیرنھولز Peter Bernholz في دراستھ التي تحمل عنوان
(Monetary Regimes and Inflation) أن المدة بین 1800-1914م -أي عندما كانت
منظومات العملات تستند إلى معیارَيِ الذھب والفضة (باستثناء وقت حروب نابلیون)- لم تشھد
حالات تضخم، وفي أعقاب الحرب العالمیة الأولى عادت بعض الدول بما فیھا المملكة المتحدة

وسویسرا إلى تبني معیار الذھب.

ض منظومات العملات المدعومة بالذھب للتضخم أقل بكثیر من وأظھرت الأدلة أن احتمال تعرُّ
ض منظومات العملات الورقیة الإلزامیة (دون غطاء) (fiat money)، ویعتقد احتمال تعرُّ
بیرنھولز أن المصارف المركزیة المستقلة أثبتت أنھا أفضل حمایة من التضخم بعد العملة التي
تستند إلى عیار الذھب، فمن الوجھة التاریخیة ثبت أن الدول التي لدیھا مصارف مركزیة مستقلة -
مثل مصرف Deutsche Bundesbank السابق - شھدت معدلات تضخم أدنى بكثیر من الدول

التي لا توجد فیھا مصارف مركزیة مستقلة.

والمشكلة التي یعانیھا المصرف المركزي الأوروبي ھي فقدانھ التام لاستقلالیتھ خلال مدة أزمة
منطقة الیورو، ما یعني أن آلیةَ حمایةٍ رئیسة ضد التضخم غدت عاجزة.

وعندما تكون معدلات الفائدة شدیدة الانخفاض یمكن حتى للتضخم المعتدل أن یؤدي إلى (الكبح
المالي)، فمعدلات الفائدة التي تكون أخفض من معدل التضخم، كما ھو الوضع حالی�ا في كثیر من
الدول، ھي بمثابة الزحْف خلسة للوصول إلى مصادرة المدخرات، ویمكن لمعدلات التضخم العالیة
أیضًا أن تؤدي إلى أزمات اجتماعیة خطرة، وھناك أیضًا خطر حصول تضخم تسببت فیھ الحكومة،
وخرج عن السیطرة ما یؤدي في أسوأ الأحوال إلى تضخم مفرط، ویشیر تعبیر (تضخم مفرط) إلى
معدل تضخم شھري یتجاوز 50%، ومن بین حالات التضخم المفرط التي حصلت في التاریخ البالغ
عددھا تسعاً وعشرین حالة حصلت ثمانٍ وعشرون حالة في القرن العشرین، ویظُھِر ھذا بما لا یدع
مجالاً للشك وجود صلة بین العملة الإلزامیة وخطر التضخم، وفي الظروف الاستثنائیة من ھذا
النوع یكون المستثمرون الذین یتكبدون الخسائر الأكبر ھم الذین یستثمرون في السندات بصورة

أساسیة.

وھنا یكون التخلف عن سداد الدیون السیادیة sovereign default ھو الملاذ الأخیر، ولكن
الحكومات تحاول قدر استطاعتھا تفادي الوصول إلى ھذه النتیجة عن طریق فرض زیادات كبیرة



على الضرائب، إضافة إلى ضرائب خاصة على الأغنیاء ذوي القدرات المالیة العالیة، وفي عام
2013م روّج صندوق النقد الدولي (IMF) فكرةَ فرض ضریبة بنسبة 10% «على الثروات
الخاصة»228، حیث توصل في تقریره الذي یحمل عنوان (Taxing Times)229 إلى استنتاج مفاده
أن «التدھور الحاد الحاصل في الأوضاع المالیة الحكومیة في كثیر من الدول جدَّد الاھتمام بـ
(ضریبة الرأسمال) وھي ضریبة تدُفع على الثروة الخاصة مرة واحدة فقط، بوصفھا إجراء استثنائی�ا
ل الدین، والفكرة ھنا ھي أن ضریبة من ھذا النوع إذا فرُِضت لاستعادة استمراریة القدرة على تحمُّ
قبل أن یصُبح بالإمكان تفادیھا وفي حال وجود قناعة بأنھا لن تتكرر لا تؤدي إلى تشویھ الأداء
(حتى إن بعضھم یمكن أن یعدھّا عادلة)»، ویستمد صندوق النقد الدولي تبریره لھذه (التجربة
الفكریة) من طریقة للحساب مؤداھا أنھ «من المتوقع أن یثبت المعدل الوسطي لإجمالي الدیون في
الاقتصادات المتطورة... عند نقطة ذروة تاریخیة (110% تقریباً من الناتج المحلي الإجمالي؛ أي

أعلى بنسبة 35% نقطة مئویة من مستوى عام 2007م)».

ا على أن الأغنیاء أقل جدارة بالحمایة من باقي قطاعات ویعكس ھذا الاقتراح إجماعًا سیاسی�ا عام�
François Hollande الشعب في أوقات (المصاعب المالیة) وفي عام 2012م قدم فرانسوا أولاند
الذي كان آنذاك رئیس الجمھوریة الفرنسي اقتراحًا یقضي بـ «إسھام استثنائي في التضامن
الوطني»؛ أي (ضریبة باھظة) على أصحاب الملایین؛ لیكون محور برنامجھ السیاسي الانتخابي،
وبعد أن رُفض الاقتراح في البدایة عاد المجلس الدستوري للموافقة على نسخة معدلّة منھ تفرض
ضریبة مؤقتة بنسبة 75% یدفعھا أصحاب العمل على الرواتب التي تتجاوز ملیون یورو230 وقد
اعتبر إیمانویل ماكرون Emmanuel Macron، الرئیس الفرنسي الحالي الذي عمل سابقاً وزیرًا
للاقتصاد في إدارة الرئیس أولاند، ھذه الضریبة عبثیة، واتھم أولاند بأنھ كان یحوّل فرنسا إلى
«كوبا ولكن دون شمس»، وكشفت دراسة أجریت بطلب من مجلس الشیوخ الفرنسي أن الضریبة
المذكورة أثرّت بصورة رئیسة في الشركات الصغیرة التي یقل حجم أعمالھا التجاریة عن 50

ملیون یورو، وفي أواخر عام 2014م ألغیت الضریبة رسمی�ا231.

وإذا كنت تظن أن (ضریبة باھظة) بنسبة 75% ھي ضریبة لا یمكن تحمّلھا فھي لیست الأولى من
نوعھا، ففي سبعینیات القرن العشرین زادت الحكومة الاشتراكیة - الدیمقراطیة في السوید ضرائب
أصحاب المداخیل العالیة إلى حد دفع رجالَ أعمال ریادیین، مثل مؤسس شركة إیكیا إنجفار فیودور
كامبراد، إلى الشعور بأنھم لا خیار أمامھم سوى مغادرة البلد، وھذا ما حصل، ففي عام 1973م

انتقل كامبراد أولاً إلى الدانمارك ومن ثم إلى سویسرا.

وبعد ثلاث سنوات نشرت مواطنتھ السویدیة أسترید لندغرین Astrid Lindgren مؤلفة السلسلة
Pomperipossa) قصة خیالیة ھجائیة بعنوان (Pippi Longstocking) ذات الشھرة العالمیة
in Monismania) (بومبیریبوسا في عالم المال) في صحیفة Expressen احتجاجًا على المعدل
الحدي الباھظ للضریبة المفروضة على الأشخاص المشتغلین لحسابھم، وأجرت لندغرین حساباتھا

َ



لتكتشف أن ضرائبھا تفوق دخلھا بنسبة تزید على 100%، ولكن وزیر المال السویدي اتھم مؤلفةَ
الكتب الرائجة علناً بأنھا تفتقر إلى فھْم الواقع، ومع ذلك سرعان ما اضطر إلى التراجع عن
اتھاماتھ، عندما تبیَّن أن الضرائب الفعلیة المستحقة على لندغرین تتجاوز معدل 120% الذي

اشتكت منھ في الأصل232.

وعندما وجد الأثریاء أنفسھم في مواجھة معدل ضرائب یمكن أن یتجاوز 102% كانت لدیھم ثلاثة
خیارات: دفْع الفرق من جیوبھم، أو التھرب من دفع الضرائب، أو مغادرة البلد، ولكن أولئك
الأثریاء لم یقدرّوا خطورة وضعھم حق تقدیر، ففي حال حصول أزمة مالیة أخرى في المستقبل
القریب سوف یبحث الزعماء السیاسیون عن كبش فداء لتحمیلھ وزر الأخطاء التي ارتكبھا

السیاسیون أنفسھم.

وفي عام 2009م وفي ذروة الأزمة المالیة الأخیرة كان المزاج العام یبدو عدائی�ا تجاه (المصرفیین)
بشكل خاص وتجاه (المدیرین التنفیذیین الكبار) و(الأثریاء) عمومًا، حیث حفلت الصحف بتقاریر
ض مصرفیین للضرب)، وفي الخامس والعشرین من آذار/ مارس ھاجم نشطاء حول أحداث (تعرُّ
معادون للعمل المصرفي منزل فرید غودوین Fred Goodwin المدیر التنفیذي السابق لمصرف
Royal Bank of Scotland في إدنبرة، وھشموا نوافذ عدة، وألحقوا الضرر بسیارة كانت
مركونة في الممر المفضي إلى باب المنزل233، وخلال انعقاد قمة العشرین G20، في لندن، في
نیسان/ إبریل من عام 2009م كان كثیر من المصرفیین والتجار في المدینة یذھبون إلى أعمالھم
مرتدین سراویل من قماش الجینز وقمصاناً قطنیة یسیرة خشیة «شنقھم على أعمدة مصابیح
الشارع» بأیدي المحتجین234، وجرى تعلیق عمل كریس نایت Chris Knight أحد منظمي
الاحتجاجات، وكان محاضرًا في مجال الأنثروبولوجیا في جامعة East London ومن ثم صرفھ
من العمل؛ لأنھ دعا إلى ممارسة العنف ضد المصرفیین235، وفي فرنسا نصب العمال الغاضبون
في مصنع Caterpillar المتاریس حول مكاتبھم، واحتجزوا أربعة مدیرین تنفیذیین بوصفھم

رھائن؛ احتجاجًا على التخفیضات236.

ویعُدّ توجیھ اللوم إلى الأقلیات غیر المحبوبة في أوقات الأزمات ممارسة قدیمة تعود إلى آلاف
السنین، ویعود سبب نجاح (إستراتیجیات البحث عن كبش فداء) إلى أن الأسباب الحقیقیة لأزمةٍ ما
عادة ما تكون خارج نطاق إدراك معظم الناس، وھنا یبدو توجیھ اللوم إلى (الأثریاء) أسھل بكثیر

من محاولة فھْم الأسباب الاقتصادیة المعقدة التي أدت إلى الانھیار.

فربما یبدو قرار كامبراد بالھجرة ردَّ فعل متطرف، ولكنھ لیس الوحید الذي اتخذ مثل ھذا القرار،
ویضم تقریرُ (Wealth Report 2013) الذي یعدهّ نایت فرانك Knight Frank بیاناتٍ تتعلق
بالنسبة المئویة لأصحاب الملایین في مختلف البلاد والمناطق ممن فكروا في مغادرة بلادھم، ولن
یدھشنا أن تكون النسبة الأعلى من ھؤلاء من أمریكا اللاتینیة (73%)، وروسیا (67%)، ولكن
النسبة الموجودة في أوروبا لیست بعیدة عن ھاتین النسبتین، فقد فكر 60% من أصحاب الملایین



الأوروبیین في الھجرة من بلادھم مقارنة بنسبة لا تزید على 33% في الولایات المتحدة الأمریكیة،
و26% في أسترالیا237.



خاتمة الأثرياء المحسودون ولماذا يحتاج إليهم
مجتمعنا؟

عندما تحصل أي أزمة یسعى الناس بكل ما أوتوا من قوة إلى معرفة (المذنب) وفي الولایات
المتحدة كانت الصین ھي الطرف المذنب في أزمة وباء كورونا، وفي أوروبا تتوجھ اتھامات
منظّري فكرة المؤامرة بكل صراحة إلى بیل غیتس، والواقع أنھ لا یوجد في تاریخ العالم شخص
بذل أموالاً لمكافحة الأمراض قدْر بیل غیتس، ومع ذلك اتھمھ المعتوھون المأخوذون بنظریة
مؤامرة فیروس كورونا بأنھ صنعّ الفیروس؛ بغیة كسب المزید من المال، وذلك ببیع اللقاح، وفي
ألمانیا انتشر في وسائل التواصل الاجتماعي فیدیو یحمل عنواناً استفزازی�ا (بیل غیتس ینھب ألمانیا)
وما من شك في أن تلك الادعاءات ضد بیل غیتس غیر صحیحة، ولكن ھذا لیس موضوعنا الرئیس

ھنا.

ومع ذلك یظُھِر ھذا المثال أن الأثریاء سرعان ما یتحولون إلى كبش فداء، وخصوصًا في أوقات
الأزمات، وفي عام 2018م كلفّتُ مؤسسة Ipsos Mori بإجراء مسح نموذجي في أربع دول:
الولایات المتحدة الأمریكیة، وألمانیا، وفرنسا، وبریطانیا العظمى، وصُمّم المسح، بحیث یسبر
المواقف الشعبیة من الأثریاء في كل من الدول الأربع المذكورة، وتظُھِر نتائج المسح التي نشرتھُا
في عام 2020م في كتابي (The Rich in the Public Opinion) مدى انتشار مشاعر التحامل
ضد الأثریاء، ولم یكن الباحثون قبل إجراء دراستي ھذه قد قاموا إلا بعدد ضئیل من الدراسات حول

ھذا الموضوع، ھذا إن حصل.

Public الكلاسیكیة التي تحمل عنوان Walter Lipmann ومنذ أن نشُرت دراسة والتر لیبمان
Opinion قبل مئة عام تقریباً؛ أي في عام 1921م، دأب الباحثون على دراسة أنواع التحامل
والنماذج النمطیة، وخلال العقود القلیلة الماضیة فقط نشُِرت آلاف المقالات والدراسات والكتب حول
ھذا الموضوع، وتركّزت الدراسات بصورة خاصة على العنصریة racism وعلى التحامل على
أساس الجنس sexism، وأما الدراسات حول النماذج النمطیة المتعلقة بالمھنة وبالطبقة الاجتماعیة
فقد كانت أقل عدداً، وعلى غرار التحامل على أساس الجنس، والتحامل على أساس العرق یشُار إلى
ھذا النوع من مشاعر التحامل بعبارة التحامل على أساس الطبقة classism، وقد ظھرت في
السنوات الأخیرة في الولایات المتحدة الأمریكیة موجة من الدراسات التي سبرت مشاعر التحامل
والتحیُّز والنماذج النمطیة المتعلقة بالأشخاص الفقراء، ولكن لم یظھر حتى الآن سوى عدد قلیل من

الدراسات التي تستكشف مشاعر التحامل المتعلقة بأقلیة محددة، وھي الأغنیاء.



وأظھرت الدراسات الاجتماعیة المقارِنة أننا لا نتوقف عن مقارنة أنفسنا بالآخرین، سواء بأسلوب
واعٍ أو بأسلوب غیر واع؛ٍ بھدف الحصول على معلومات لا یمكن الاستغناء عنھا لتقییم أنفسنا،
وعلى المنوال نفسھ، عندما نقیمّ أنفسنا نقارن أنفسنا بالآخرین أیضًا، وتجري ھذه المقارنة بصورة
آلیة، فنحن لا نستطیع تقییم أنفسنا ما لم نقارنھا بآخرین مناسبین للمقارنة، وتنشأ مشاعر الحسد
عندما یقارن الشخصُ (أ) نفسَھ بالشخص (ب) الذي یتمتع بصفات وممتلكات ومكانة یتمنى (أ) أن
یتمتع بمثلھا، ولكنھ محروم منھا في اللحظة الراھنة، ولأن المقارنات المذكورة تجري غالباً دون

ل الناس إنكار شعورھم بالحسد. مستوى الوعي یفضِّ

ویسعى معظم الأشخاص إلى تفادي الشعور بالحسد أو إلى إبقائھ ضمن الحد الأدنى، ویحُتمل أن
یتمكنوا من ذلك عن طریق تضییق الفجوة الموجودة بینھم وبین الشخص الذي یحسدونھ، فإذا كان
ھذا الشخص یفتقر إلى النجاح یركّز الحاسد على تفوقھ في سجایا وصفات لا علاقة لھا بالمجال
الذي تجري فیھ المقارنة، فعلى سبیل المثال یقول الحاسد في نفسھ: «قد لا أكون ثری�ا مثل (س) لكني
أكثر تعلیمًا منھ أو محبوب لدى الناس أكثر منھ»، أو یمكن للحاسد التھوین من شأن المجالات التي

یكون ھو فیھا أدنى مستوى والتأكید على المجالات التي تكون فیھا المقارنة لمصلحتھ.

وعندما تشعر المجموعات الاجتماعیة أن مجموعات خارجیة ما تفوقھا نجاحًا في المجال
ر إستراتیجیات تعویضیة للحفاظ على احترامھا الاقتصادي أو تفوقھا ذكاء، فمن الطبیعي أن تطوِّ
لنفسھا، وإنھ من الطبیعي أن یتقبلّ أفراد الطبقة الاجتماعیة الأعلى بكل سھولة معاییر التراتبیة
المجتمعیة -النجاح في المجال الاقتصادي أو في مجال التعلیم مثلاً- لأنھم موجودون في قمة ھذه
التراتبیة، ویبدو أفراد الطبقات الاجتماعیة الأعلى أكثر میلاً إلى تمییز أنفسھم عن المجموعات
الأخرى على أسس اجتماعیة واقتصادیة وثقافیة، بینما یبدو أفراد الطبقات الاجتماعیة الأدنى أكثر

.moral میلاً إلى الاعتماد على معاییر أخلاقیة - معنویة

وتشیر الدراسات التي أجریت في الولایات المتحدة الأمریكیة وألمانیا إلى أن الأشخاص غیر
الأثریاء یلجؤون إلى الإستراتیجیات التعویضیة للحفاظ على احترام الذات، وتھدف ھذه
الإستراتیجیات من جھة إلى التشكیك في العلاقة بین النجاح الاقتصادي والشعور بالرضا في الحیاة،
ومن جھة أخرى تھدف إلى إسباغ أھمیة أكبر على قیم معینة، مثل العلاقات الشخصیة والأخلاق
والحیاة العائلیة، ولكن الأمر لا یقف عند ھذا الحد، فلَِكي یتمكن غیر الأثریاء من وضع أنفسھم في
مكانة أعلى من مكانة الأثریاء یجب أن تشیع الفكرة القائلة: إن أفراد الطبقات الأدنى لا یقلوّن عن
الأثریاء (أو ربما أفضل منھم) عندما یتعلق الأمر بالقیم المذكورة، وأما النماذج النمطیة التي تكوّنھا
الطبقات العاملة عن الأثریاء من أنھم فاترو المشاعر، وأنانیون، ویعیشون حیاة عائلیة مفككة
وعلاقات شخصیة فاشلة، ومجردون من الأخلاق، فھي تفید في تأكید تفوّق أفراد الطبقة العاملة

والتعویض عن شعورھم بالدونیة.

والسمة المشتركة للمجالات التي یدعّي أفراد الطبقات (المحرومة اجتماعی�ا) أنھم یتفوقون فیھا على
الأثریاء ھي أن المجالات المذكورة تعتمد في معظمھا على تفسیرات ذاتیة، فعند تطبیق معاییر
موضوعیة یسھل تحدید من یملك مالاً أكثر أو من حظي بتعلیم أفضل، ولكن لا یمكن بموجب



المعاییر نفسھا تحدید صاحب العلاقات الشخصیة الأنجح أو تحدید صاحب الحیاة العائلیة التي تشُْعِر
الإنسان بالرضا أكثر، فالتحدیدات من ھذا النوع تعتمد إلى حد بعید على تفسیر ذاتي لنوعیة الحیاة
الزوجیة لفرد ما مثلاً؛ لأن ھذا أمر یصعب إن لم نقل: یستحیل أن یقیمّھ شخص خارج نطاق العائلة.

ولأنھ لا یمكن قیاس مقدار الحسد الاجتماعي عن طریق الأسئلة المباشرة (ما درجة شعورك
مة، بحیث تكون مت إلى المشاركین في المسح المذكور ثلاث عبارات مصمَّ بالحسد؟ مثلاً) قدُِّ
مؤشرات عن الحسد الاجتماعي: «أعتقد أنھ من العدل زیادة الضرائب على أصحاب الملایین زیادة
كبیرة، حتى إذا لم أستفِد من ذلك على الصعید الشخصي»؛ «أؤید إجراء تخفیض كبیر على مرتبات
المدیرین، وإعادة توزیع المال على نحو أكثر عدلاً بین الموظفین، حتى لو كان ذلك یعني أن ھؤلاء
لن یحصلوا بالنتیجة إلا على بضعة (جنیھات، دولارات أمریكیة، یوروھات) قلیلة»؛ «عندما أسمع

أن ملیونیرًا أبرم صفقة أعمال خطرة، وخسر بسببھا مبلغاً كبیرًا أقول في نفسي: ھذا ما یستحقھ».

وقد طورت الدراسة المذكورة «مقیاسًا للحسد الاجتماعي»، وبموجب ھذا المقیاس صُنِّف الأشخاص
الذین لم یوافقوا على العبارات الثلاث بأنھم «غیر حسودین»، وصنِّف الأشخاص الذین وافقوا على
عبارة واحدة من العبارات بأنھم «مترددون»، والأشخاص الذین وافقوا على اثنتین من العبارات
ت المجموعة الأخیرة مجموعة فرعیة من «الحاسدین بأنھم «حسودون اجتماعی�ا»، وقد ضمَّ
المتعنتین» الذین وافقوا على العبارات الثلاث، وأظھرت النتائج أن ثلث الألمان المشاركین في
المسح (33%) ینتمون إلى مجموعة الحاسدین الاجتماعیین مقارنة بنسبة 34% من الفرنسیین،
و20% من الأمریكیین، و18% من البریطانیین، ولأن الأسئلة نفسھا طُرِحت في الدول الأربع قدمّ

المسحُ أساسًا موثوقاً للمقارنة.

واستندت المقارنات إلى مُعامِل الحسد الاجتماعي Social Envy Coefficient الذي تم تطویره
من أجل ھذه الدراسة، وھو یشیر إلى نسبة الحاسدین إلى غیر الحاسدین في أي دولة، فقیمة (1)
تعني أن عدد الحاسدین الاجتماعیین وغیر الحاسدین متساوٍ، وتشیر القیمة الأقل من (1) إلى أن عدد
غیر الحاسدین یفوق عدد الحاسدین، وعلى نحو معاكس تشیر القیمة الأعلى من (1) إلى أن عدد
الحاسدین یفوق عدد غیر الحاسدین، ویظھر مُعامِل الحسد الاجتماعي أن النسبة الأعلى من الحسد
الاجتماعي موجودة في فرنسا (1.26) تلیھا ألمانیا (0.97)، وتبدو ھذه النسبة منخفضة إلى حد كبیر

في الولایات المتحدة الأمریكیة (0.42)، وفي بریطانیا العظمى (0.37).

ویختلف الحاسدون عن غیر الحاسدین إلى حد كبیر في آرائھم المتعلقة بالأثریاء، وتتضح دقة مقیاس
الحسد الاجتماعي Social Envy Scale -من حیث التمییز بین المجموعتین- في الصفات
الشخصیة التي یعزوھا ھؤلاء إلى الأثریاء، وأكثر الصفات الشخصیة التي یعزوھا الحاسدون (الذین
وافقوا على عبارتین أو ثلاث عبارات) إلى الأغنیاء ھي الأنانیة والقسوة والمادیة والغطرسة
والجشع وتحجر القلب والسطحیة، وكانت صفتان فقط من الصفات الخمس والعشرین التي عدَّدھا
الحاسدون تتسمان بطبیعة إیجابیة -وھما الدأب في العمل والجرأة/الجسارة- مقارنة بثلاث وعشرین



صفة سلبیة، وفي المقابل كانت الصفات الشخصیة التي عزاھا غیر الحاسدین إلى الأغنیاء غالباً ھي
الدأب في العمل والذكاء والجرأة/الجسارة والمادیة والخیال الخصب وامتلاك رؤیة.

وأدُرج أحد الأسئلة في المسح؛ لسبر مدى قابلیة كل شعب من شعوب الدول الأربع المذكورة للسعي
إلى إیجاد كبش فداء، إذ سُئل المشاركون في المسح إن كانوا یوافقون على العبارة الآتیة:
«الأشخاص المفرطو الثراء الذین یرغبون في امتلاك المزید من القوة ھم سبب كثیر من المشكلات
الكبرى في العالم، كالمشكلات التي تمس القضایا المالیة أو الإنسانیة»، وفي ألمانیا، أجاب %50
ھ إلیھم السؤال بالموافقة؛ أي ضعف نسبة الموافقین في بریطانیا العظمى والولایات المتحدة ممن وُجِّ
الأمریكیة (25% و 21%، على التوالي)، وتشیر ھذه النتیجة إلى أن استغلال مشاعر العداوة
الموجودة سلفاً تجاه الأثریاء في أوقات الأزمات الاقتصادیة الشدیدة یبدو أسھل في ألمانیا، وأن
السیاسیین الألمان أكثر استعداداً من السیاسیین في الدول الناطقة بالإنجلیزیة لاستھداف الأثریاء،

ففي فرنسا كانت نسبة الموافقة على ھذه العبارة %33.

وتتوافر لدى الحاسدین تحدیداً قابلیة ھائلة لإیجاد كبش فداء، وھذا یؤكد ثانیة دقة مقیاس الحسد
الاجتماعي في التمییز بین الحاسدین وغیر الحاسدین، وفي ألمانیا بلغت نسبة الحاسدین الذین
یحبذون إیجاد كبش فداء 62% مقابل 36% فقط من غیر الحاسدین، وھو وضع مماثل للأوضاع
في الدول الأخرى، ففي الوقت نفسھ كان معظم الذین أجابوا بالموافقة عن السؤال المتعلق بإیجاد
كبش فداء في الدول الأربع من المؤمنین بالمفھوم القائل: إن ربح طرف ما یعادل خسارة الطرف
الآخر Zero-sum، فقد لاقت عبارة: «كلما ازداد ما یملكھ الأغنیاء نقص ما تبقى للفقراء» ھوى
في نفوس 60% من الموافقین على السؤال المتعلق بإیجاد كبش فداء في ألمانیا، مقابل نسبة %65
في الولایات المتحدة الأمریكیة، و69% في فرنسا، و57% في بریطانیا العظمى، وفي تناقض
صارخ مع نسبة 35% فقط من المعارضین لفكرة إیجاد كبش فداء في ألمانیا، و24% في الولایات

المتحدة الأمریكیة، و41% في فرنسا، و30% في بریطانیا العظمى.

ولو كان الأغنیاء فعلاً على ھذه الدرجة من الكسل كما توحي النماذج النمطیة الشائعة لكان وضعنا
أفضل من دونھم: أشخاص لا یحبون العمل متسكعون تھیأ لھم أن یرثوا ثروة بددّوھا بالتبذیر
والانغماس الفاضح في الاستھلاك المبتذل، وما من شك في أن ھناك شخصیات من ھذا النوع، مثلما

أن ھناك أشخاصًا جمعوا ثرواتھم بأسالیب لا أخلاقیة، وقد تكون إجرامیة.

ولكن ھذه الصیغ المتداولة تبدو أبعد ما تكون عن الحقیقة في معظم الحالات؛ لأن أربعة من كل
خمسة أشخاص تقریباً من كبار الأثریاء ھم رجال أعمال ریادیون أو أشخاص محترفون یشتغلون
لحسابھم، حتى أن ھناك كثیرًا من فاحشي الثراء ھم أشخاص أسسوا شركات أو أفراد عائلة یدیرون
Jeff شركات أسسھا آباؤھم، ولا شك في أنكم تعرفون قصص كثیر من ھؤلاء: جیف بیزوس
Bezos، أغنى رجل في الولایات المتحدة الأمریكیة، ومؤسس موقع Amazon، وھوارد شولتز
Howard Schultz الذي نشأ في حي مزرٍ ابناً لعامل یدوي، وجمع ثروة تقدر بأكثر من ملیاري
سا محرك بحث دولار أمریكي بعد أن حوّل سلسلة مقاھي Starbucks إلى ظاھرة عالمیة، ومؤسِّ



Google سیرجیھ برین Sergey Brin ولاري بیج Larry Page اللذان تحولت فكرتھما بإنشاء
محرك بحث على شبكة الإنترنت إلى إنجاز عبقري، وجعلتھما من أغنى رجال أمریكا؛ أي بمستوى
مؤسس facebook مارك زوكربرغ Mark Zukerberg، فھؤلاء رجال أثرّوا في تكوین العالم

الذي نعیش فیھ حالی�ا.

وماذا عن الأشخاص الذین ورثوا ثرواتھم؟ یقول الخبیر الاقتصادي الأمریكي البارز میلتون
فرایدمان Milton Friedman: إن ھناك نزعة تدفع لاعتبار الثروة الموروثة أقل قبولاً من الثروة
التي جُمِعت بالجھد الشخصي: «التفاوت الاجتماعي الناجم عن التباینات في الإمكانات الشخصیة أو
عن الاختلاف في مقدار الثروة التي جمعھا الشخص المعني یبدو مقبولاً، أو أنھ على الأقل لا یبدو

مرفوضًا بوضوح تام مثل التباینات الناجمة عن الثروة الموروثة»238.

وأستطیع أن أتفھّم السبب الذي یمكن أن یدفع الناس للنظر إلى الثروة التي جُمِعت عن طریق الجھد
الشخصي من زاویة مختلفة عن الزاویة التي ینظرون منھا إلى الثروة الموروثة، فالثروة التي
جُمعت عن طریق الجھد الشخصي جاءت نتیجة المثابرة في العمل، وھذا شيء یثیر في النفس

مشاعر الفخر، وأما الثروة الموروثة فھي ضربة حظ، فھي نتیجة كون الشخص ابناً لعائلة ثریة.

ولكن في المقابل ھناك آراء مضادة عبرّ عنھا فرایدمان، وتستحق أن تؤخذ في الحسبان أیضًا، فھو
یعتقد أن «القول: إن للشخص كامل الحق فیما أنتجھ عن طریق إمكانیاتھ الشخصیة، أو ما أنتجتھ
الثروة التي جمعھا، ولكن لا یحق لھ توریث أي ثروة لأولاده، والقول: إنھ بإمكان الشخص إنفاق

دخلھ على حیاة صاخبة، ولكن لا یجب علیھ تركھ لورثتھ، أمر ینافي المنطق تمامًا»239.

وإذا كنت تعتقد أن الثروة الموروثة ھي دلیل على عالم (ظالم) فلا بد إذاً أن تكون وراثة المظھر
الجمیل عن الأھل أمرًا لا یقلّ (ظلمًا) وقد أجرت كاترین حكیم، وھي أستاذة علم الاجتماع في
جامعة London School of Economics عدداً من الدراسات؛ لكي تبرھن أن المظھر الجمیل
یشكل مزیة تنافسیة لا یستھان بھا في سوق العمل، وتوصلت إلى نتیجة مفادھا أن الأشخاص
الأفضل مظھرًا یحصلون على أجور أعلى وسطی�ا، ویعُدوّن أكثر كفاءة وذكاء240، وحتى في قاعات
المحاكم یبدو تجریم المدعى علیھم أقل احتمالاً، عندما یكون ھؤلاء من ذوي المظھر الجذاب، وھذا
في حال تماثلُ العوامل الأخرى241 «عادة ما یعبِّر الأشخاصُ الذین یعارضون فكرة إسباغ قیمة
على رأسمال الجمال والجاذبیة عن استیائھم؛ لأنھ صفة موروثة بالكامل؛ أي إنھ لا یمكن -ولا
یجب- أن یحظى بأي قیمة، ولكن الذكاء أیضًا صفة موروثة في معظمھا، ومع ذلك تحظى فورًا

بقیمة كبیرة، ویكُافأَ صاحبھا»242.

وعلى أي حال، فإن الورثة الذین لا یستحقون ثروتھم یغلب أن یواجھوا صعوبة في الاحتفاظ بھا،
وھناك أمثلة تعد ولا تحصى عن ورثة لا یستحقون الثروة برھنوا عن عجزھم في التعامل مع
الثروات أو مع الشركات التي ورثوھا، وانتھى بھم الأمر إلى تبدید كل ما ورثوه، مع أن ذلك یمكن



أن یستغرق أكثر من جیل واحد، ویصف الكاتب الألماني توماس مان Thomas Mann في روایة
Buddenbrooks بأسلوب لاذع الانحدار البطيء لعائلة ثریة مشھورة من التجار، وتسُتعاد
(العدالة) عندما یبرھن الورثة عدم جدارتھم بحظھم السعید، فعلى المدى البعید لا یمكن إلا

للأشخاص الجدیرین بالثروة الاحتفاظ بھا.

والحسد ھو مصدر معظم مشاعر الاستیاء التي یكنھّا كثیر من الأشخاص ضد الأثریاء، ولكن أغلبیة
الناس ینكرون من دون شك أنھم یشعرون بالحسد، وخلال إلقائي إحدى محاضراتي طلبتُ من
الحاضرین تقییم أنفسھم على مقیاس للحسد من عشر نقاط یتدرج من رقم 1 (لیس حسوداً على
الإطلاق) إلى 10 (شدید الحسد)، فصنَّف معظم الحاضرین أنفسھم عند أدنى درجة من الحسد، فلا
یخفى أنھ لا یوجد من یرغب في أن یكون حسوداً، ناھیك عن الاعتراف بأنھ حسود، والحسد من
أصعب المشاعر التي یمكن قیاسھا حتى عن طریق المسوح التي لا تكشف ھویة الأشخاص؛ لأنھ
یعُدّ شعورًا غیر مرغوب فیھ اجتماعی�ا، ویصح ذلك أكثر في المناقشات السیاسیة، فما أن یشیر
أحدھم إلى أن مطلباً ما یمكن أن یكون تعبیرًا عن الحسد حتى یجري تجاھلھ بأسلوب غاضب لا

إرادي.

وعلى سبیل المثال یقول معارضو زیادة إعادة توزیع الثروة أحیاناً: إن إعادة توزیع المزید من
مداخیل أو ثروات الأغنیاء لن یأتي إلا بفائدة اقتصادیة ضئیلة على الفقراء، ویوضح ھؤلاء أن ذلك
ل عامل إعاقة، ویجیب مؤیدو فرض ضرائب على الأغنیاء في من شأنھ في بعض الحالات أن یشكِّ
بعض الأحیان أن ذلك صحیح ریاضی�ا، ولكن الفكرة الأساسیة لا تكمن ھنا، فالفكرة الأساسیة كما
یقولون ھي التأثیر الرمزي الذي تنطوي علیھ ھذه الحركة، ولا سیما بوصفھا تعبیرًا عن (إحساس
بالعدالة) ولكن ما ھو ھذا (التأثیر الرمزي)؟ فھو لا یعدو كونھ الإحساس بالرضا الذي یراود

الأشخاص الذین لا تطبَّق علیھم ضریبة الثروة، عندما یؤخذ شيء ما من الأغنیاء.

وكلما تعالت الأصوات المطالِبة بتطبیق مبدأ المساواة في مجتمع ما تفاقمت حدة مشاعر الحسد داخل
ھذا المجتمع، وإذا كان من المفروض أن یكون كل أعضاء المجتمع متساوین، مع أن الواقع أبعد ما
یكون عن ذلك، فإن أي تباینات بینھم سوف توصف من باب النقمة بأنھا مظاھر (الظلم الاجتماعي)
وفي ألمانیا مثلاً لا تزید الفروقات في الدخل بین الرجال والنساء على 6% فقط، ومع ذلك یجري
استنكارھا بوصفھا فضیحة كبرى وتعبیرًا عن ظلم صارخ، واللافت في كل تلك المناقشات ھو تزاید
استخدام تعبیرَيِ (المساواة) و(العدل) بوصفھما مرادفین، فالناس عندما یشكون بمرارة من الافتقار
المزعوم إلى (العدالة الاجتماعیة) غالباً ما یقصدون القول: إن أمثالھم لا ینعمون إلا بقلیل من

المساواة التي یرغبون فیھا.

إذاً لماذا ینكر الناس أنھم یشعرون بالحسد؟ في المسیحیة یعُدّ الحسد من الخطایا السبع المھلكة، مع
أن الاعتراف بممارسة أي من الخطایا المھلكة الأخرى لا یبدو بالمقدار نفسھ من الصعوبة بالنسبة
إلى الناس، فالشھوة والغضب وحتى الكسل لا تبدو من المحرمات قدر ما یبدو الحسد، ولھذا حاول
علماء النفس شرح السبب الذي یجعل الحسد شعورًا (مخفیاً) ویجعل من الصعب على أي شخص

الاعتراف بأنھ یشعر بالحسد.



یبدأ الشعور بالحسد عندما یدرك الشخص الحاسد أن شخصًا آخر لدیھ شيء یتمنى ھو الحصول
علیھ، ویؤدي ھذا الإدراك بالضرورة إلى طرح أسئلة من نوع: «ولماذا لا أملكھ أنا؟»، «لماذا نجح
ھو في تحقیق ما لم أستطع أنا تحقیقھ؟»، وبإمكان ھذه التساؤلات أن تفضي بكل سھولة إلى فقدان
احترام الذات، وھل یمكن أن یكون الشخص الآخر أكثر ذكاء وإبداعًا منك؟ ھناك إستراتیجیتان یلجأ
إلیھما الأشخاص الحاسدون عادة لحمایة احترامھم لذواتھم: الإستراتیجیة الأولى ھي لجوء ھؤلاء
إلى إنكار أنھم یرغبون فعلاً في الحصول على الثروة أو المكانة التي یملكھا الشخص الذي

یحسدونھ، وبذلك یقُنع الشخصُ الحاسد نفسَھ بأن كل ما یملكھ الآخر لا یتمتع بأھمیة كبیرة.

وفي الإستراتیجیة الثانیة یمكن أن یعزو الشخصُ الحاسدُ نجاحَ الشخص موضوع الحسد إلى عوامل
من نوع الحظ، أو اللجوء إلى أسالیب مستھجنة أخلاقی�ا، أو إلى مزایا یتمتع بھا بغیر وجھ حق.

وھناك سبب آخر یدفع الناس إلى إخفاء مشاعر الحسد، وھو أنھم إذا اعترفوا علناً بأنھم مدفوعون
بالحسد، فإن أي تصرفات یمكن أن یقوموا بھا لإزالة سبب الحسد سوف تكون مدانة اجتماعی�ا،
ویكتسب ھذا العامل أھمیة قصوى في المیدان السیاسي، ومن المھم إذاً أن ندرك أن الأشخاص
الحسودین ینكرون دائمًا أن دافعھم ھو الحسد، ویصرّون على أن ھمھم الوحید ھو (تحقیق العدالة

الاجتماعیة).

ویلجأ الأشخاص الذین یعترفون بشعورھم بالحسد إلى إستراتیجیة تبریر مختلفة، فھم یعیدون تفسیر
حسدھم، ویصرّون على أن الحسد یمكن أیضًا أن یكون شعورًا إیجابی�ا وحافزًا لتحسین الظروف،
والواقع أن بعض الباحثین وصلوا حد التمییز بین الحسد (الحاقد) أو (الشریر)، والحسد (الطیب) أو
(الذي لا ینطوي على الشر) واستناداً إلى ذلك التمییز یكون ھدف الحسد الحاقد سلْب شخص آخر
شیئاً ما في حین یبدو الحسد الطیب حافزًا یثیر في النفس الرغبة في ردم الفجوة التي تفصل الحاسد
عن الشخص موضوع الحسد بالتنافس معھ وتحسین الفرد لوضعھ الخاص، وھكذا یعاد تفسیر الحسد
لیصبح شعورًا یفُترض فیھ أن یكون إیجابی�ا وملھمًا، ولكن على أرض الواقع ھذا لا یعُدّ حسداً، بل
إعجاباً، كأن تقول في حیاتك الیومیة مثلاً: «یا لسیارتك الجمیلة أنا أحسدك!»، ولكن ما تعنیھ فعلاً

ھو «أنا معجب بسیارتك الجمیلة»، وھذا فعلی�ا لیس حسداً، ولكنھ إعجاب أو رغبة أو توق.

فما یریده الحاسد في الواقع ھو خسارة الشخص موضوع الحسد لما یملك، وھو في ھذه الحالة
السیارة الجمیلة، وسوف تتلاشى مشاعر الحسد في اللحظة التي یتحقق فیھا ذلك، ولكن شراء الحاسد
سیارة مماثلة لن یھدئ مشاعر الحسد داخل نفسھ بصورة آلیة، ولھذا یتفق معظم الباحثین على أن
الحسد ھو شعور مدمّر حتى الأعماق، وعلى أنھ لا یوجد شكل من الحسد یمكن أن یوصف بأنھ

(طیب) أو ملھم.

ولم ینصب اھتمام الباحثین الذین یدرسون الحسد حتى الآن على تأثیر شعور الحسد في الأشخاص
الحاسدین، فقد قال وارین بوفیھ المستثمر الأمریكي وصاحب الملیارات ذات یوم: «من بین الخطایا
السبع المھلكة یعُدّ الحسد الخطیئة الأسخف؛ لأنك عندما ترتكب ھذه الخطیئة لا تشعر بأنك أفضل
حالاً، ولكن تشعر بأنك أسوأ حالاً، ولقد منحني الشره بعض اللحظات الجمیلة، ولن أتطرق إلى



موضوع الشھوة»243، ولاحظ علماء الاجتماع وجود ارتباط وثیق بین الحسد ومشاعر الكآبة
والتعاسة وقلة الثقة بالنفس، فالحسد لیس بالشعور المریح، وھو بذلك یختلف تمامًا عن بعض
الخطایا المھلكة الأخرى؛ لأن الأشخاص الحسودین یعانون بالمعنى الحرفي للكلمة لمجرد التفكیر
فیما ینعم بھ آخرون من سعادة ونجاح، وھم یشعرون بالتعاسة عند نجاح الآخرین، والعكس صحیح
أیضًا: یشعر الحاسدون بالسعادة عند فشل الآخرین، فھذا یتیح لھم الاستمتاع بشعور البھجة الخبیثة.

ویؤدي الشعور بالحسد قبل كل شيء إلى تخریب فرص نجاح الشخص الحاسد؛ لأن ھذا الشخص لا
یسعى إلى تحسین وضعھ عن طریق اتخاذ موضوع الحسد مثالاً یحتذى، وھذا سبب آخر یؤكد خطأ
اعتبار الحسد شعورًا ملھمًا، فالشخص الحاسد یتجاھل نجاح الشخص موضوع الحسد ویعزوه إلى

القدر أو الحظ أو المصادفة أو إلى سلوك مستھجن أخلاقی�ا.

وتبدو ذریعة (الحظ) شائعة على نحو خاص، وھذا سبب شعبیة الكتب التي تفسر النجاح بأنھ أساسًا
نتاج المصادفة أو الحظ، ویزداد تعقید الأمر؛ لأن الأشخاص الناجحین یجیبون عن الأسئلة المتعلقة
بأسباب نجاحھم بالقول: إنھ (الحظ) ویعتقد ھیلموت شویك Helmut Schoeck أن الأشخاص
الناجحین عندما یشیرون إلى الحظ إنما یفعلون ذلك بوصفھ دفاعًا غیر واعٍ ضد الحسد: «الریاضي
أو الطالب أو رجل الأعمال الذي حققّ لتوه نجاحًا باھرًا (یستثیر حسد الآخرین) یھز كتفیھ، ویقول:
وماذا في ذلك، لقد حالفني الحظ ھذا كل ما في الأمر، وھو إذ یقول ذلك إنما یسعى عند المستوى
اللاواعي غالباً إلى تحیید مشاعر الحسد التي قد تتوجھ إلیھ»244، وعندما یقول شخصٌ حقق نجاحًا
استثنائی�ا: «كنت محظوظًا، ھذا كل ما في الأمر»، فإن ھذه العبارة تجعل منھ شخصًا أكثر قبولاً

وإنسانیة ولطفاً بالنسبة إلى الآخرین مما لو أشار مثلاً إلى ذكائھ الخارق أو شخصیتھ الاستثنائیة.

ویشیر شویك إلى أن الأشخاص الحاسدین لا یشعرون على الأرجح بالحسد تجاه رابحي جوائز
الیانصیب؛ لأن ثروتھم جاءت بفعل الحظ الصرف، فھي لا تمثلّ إنجازًا ولا رمزیة، ویمضي شویك
لیضیف: لا توجد زوجة تزعج زوجھا بالإلحاح المتواصل؛ لأنھ اشترى بطاقة الیانصیب الخاطئة،
ولا یمكن أن تنشأ لدى أحد عقدة الدونیة؛ لأنھ اختار أرقامًا خاطئة من بطاقات الیانصیب مرة تلو
الأخرى، وما كان مجرد شك لدى شویك تأكَّد تجریبی�ا بواسطة المسح الذي طلبتُ إجراءه من أجل
دراستي The Rich in Public Opinion، فعندما سئل أفراد فئة غیر الحسودین من الألمان
عمّن یعدوّنھ أكثر جدارة بالثروة، اختارت نسبة 71% منھم المشتغلین لحسابھم الخاص، واختارت
نسبة 69% رجال الأعمال الریادیین، وحلَّ رابحو جوائز الیانصیب في المرتبة الرابعة، حیث
اختارتھم نسبة 49%، واختلفت الصورة في أوساط الألمان من فئة الحسودین، فعندما سئل ھؤلاء
عن الفئة التي یرونھا أكثر جدارة بالثروة؟ حلَّ رابحو جوائز الیانصیب في المرتبة الأولى، حیث
اختارتھم نسبة 61%، واختارت نسبة 49% المشتغلین لحسابھم الخاص، واختارت نسبة لا تزید

على 33% رجال الأعمال الریادیین.



وإذا اتھمتَ الذین یجادلون بعنف ضد (الأغنیاء) بأنھم مدفوعون بالحسد یبدو علیھم الامتعاض
فورًا، ویسارعون إلى التأكید بعبارات واضحة لا لبس فیھا أن «لا علاقة للحسد بالموضوع»، ومن
الطبیعي أن ینكر المدفوعون بالحسد أي إیحاء بأن الوضع یمكن أن یكون على ھذا النحو، ویقول

شویك: إن الحسد سلوك «محتوم مغروس بعمق في التركیبة البیولوجیة والوجودیة للبشر»245.

لماذا یمیل الناس إلى أن یكونوا أقل حسداً للریاضیین ونجوم الموسیقا الناجحین منھم لرجال الأعمال
الریادیین والمدیرین التنفیذیین الكبار الناجحین؟ ومع أن دخل الریاضیین المتفوقین قد یتجاوز أحیاناً
دخل رجال الأعمال الریادیین أو المدیرین التنفیذیین، نجد أن الریاضیین یلقون الإعجاب ولیس
الحسد، وربما یعود السبب جزئی�ا إلى أن رؤیة أداء الریاضیین وتقییمھ أسھل من رؤیة وتقییم العمل
الذي یؤدیھ مدیر تنفیذي یشغل منصباً عالیاً لكسْب دخلھ المرتفع، وعلى أي حال یسھل تعریف
(العدالة) في عالم الریاضة: دفعة مالیة مكافئة لإنجازات مكافئة، فأي شخص یستطیع لعب كرة القدم
Christiano أو كریستیانو رونالدو Lionel Messi بالجودة نفسھا التي یلعب بھا لیونیل میسي
Ronaldo یستحق تعویضًا مالی�ا بالمستوى نفسھ، ولكن ھذا القول لا یوضح مفھوم (العدالة
Friedrich August الاجتماعیة) الذي لا یكفون عن ترداده، ویصف فریدریك أوغست فون ھایك
Von Hayek الحائز على جائزة نوبل المفھومَ المذكور بأنھ «سراب» أدى إلى المزید من «دمار

الإجراءات القانونیة الخاصة بحمایة الحریة الفردیة»246.

ویعدّ بعض الناس الرواتب العالیة التي یحصل علیھا المدیرون التنفیذیون الكبار غیر عادلة؛ لأنھم
لا یدركون الحسابات التي تستند إلیھا تلك الرواتب؛ لأنھ إذا كان الراتب یستند إلى الجھد المتعب
المبذول فما من شك في أن حصول الممرضة على راتب أقل من راتب مدیر تنفیذي في منصب
عالٍ ینطوي على إجحاف، ولا توجد شركة في العالم تعدّ الجھد المبذول من موظفیھا العنصرَ
الرئیس في حساب الرواتب، فالعنصر الرئیس في حساب الرواتب ھو ندرة المھارات التي یتمتع بھا
شخص ما ومدى صعوبة استبدالھ، وفي سوق العمل العالمي الخاص بكبار المدیرین تحُدَّد الرواتب

بقوانین العرض والطلب نفسھا.

ولا شك في أن لجان المراقبة (التي یختارھا المساھمون supervisory boards) قد لا تدرك
ف مدیرین تنفیذیین كبارًا یتبیَّن لاحقاً أنھم لا یستحقون الأمور أحیاناً على النحو الصحیح، وتوظِّ
الراتب الذي یحصلون علیھ، وعندما یحدث ذلك یكون مالكو الشركة أو حاملو الأسھم، ولیس الناس
العادیون، ھم من یتحملون التكالیف، وإنھ قد یتبین أن لاعب كرة القدم لا یستحق المبلغ الذي دفعھ
النادي الجدید لحملھ على الانتقال إلیھ؛ لأن أداءه لم یرتقِ إلى مستوى التوقعات، وھنا أیضًا یكون

النادي ھو من یتحمل الخسارة، ولیس الناس العادیون.

ویتقدم أحدھم من حین إلى آخر باقتراح لوضع حدود قانونیة للفرق بین الرواتب التي تدُفع للمدیرین
التنفیذیین الكبار في الشركة ورواتب الموظفین الصغار الضئیلة، حتى إن سویسرا أجرت استفتاء

بشأن ھذا الموضوع، ولكن السویسریین كانوا من الذكاء بحیث رفضوا الاقتراح.



ونعود الآن إلى مثال كرة القدم؛ لأن النتائج ھنا تتضح مباشرة، ولنفترض أن سقف راتب أعلى
د بما یعادل عشرین ضعفاً من راتب المسؤول عن اللاعبین أجرًا في فریق Bayern Munich حُدِّ
نظافة الملعب وصیانتھ، فھنا یتعین على النادي إذا كان یرغب في الحفاظ على موقعھ بوصفھ نادیاً
منافسًا إما أن یرفع راتب المسؤول عن نظافة الملعب إلى حد یوقع النادي في عجز مالي، أو یضطر
إلى الاكتفاء بلاعبین من الدرجة الثالثة أو الرابعة، وبذلك لن یتمكن من الفوز في مباراة واحدة من
مباریات Champion League، وإجبار الشركات على تحدید سقف لراتب المدیر التنفیذي، بحیث

یمثل عشرین ضعفاً من راتب البواب سوف یكون لھ التأثیر الكارثي نفسھ.

وبالمناسبة لا یوجد دلیل على أن تحدید سقف من ھذا النوع للرواتب سوف یرضي فعلی�ا رغبة الناس
في المساواة، ویبدو عالم الاجتماع ھیلموت شویك متشككًا: «تحدید سقف منخفض للرواتب لن یحل
مشكلة كیفیة توزیع الدخل على نحو عادل فعلی�ا، بل على العكس: كلما انخفض سقف الراتب ازداد
الفرق بین الرواتب المتقاربة عبر المقیاس، وتعاظمت مشاعر الافتتان والحسد التي یرى بعضھم من

خلالھا التباینات التي ظلت قائمة»247.

ویشعر الأثریاء والمدیرون التنفیذیون الكبار ورجال الأعمال الریادیون على نحو خاص بأنھم
ملزمون باستمرار بتبریر ثرواتھم، وقد یكون ذلك ھو منشأ فكرة «إعادة جزء ما إلى المجتمع»،
وھي فكرة تبدو أنھا لاقت رواجًا في صفوف الأثریاء أنفسھم بقدر ما لاقت رواجًا لدى الناس
عمومًا، وأظھر البحث الذي أجُري لدراسة (الثروة في ألمانیا) أن ثلثي الأشخاص الأثریاء یتفقون
مع الرأي القائل: إن «الأغنیاء یتحملون مسؤولیة اجتماعیة أكبر من مسؤولیة غیر الأثریاء؛ أي
یتعین علیھم التبرع بمزید من المال للقضایا الخیریة الإنسانیة مثلاً»248، وتتبرع نسبة 52% من
الألمان الأثریاء بالمال للقضایا الاجتماعیة، وتتبرع نسبة 43% منھم من أجل أعمال الإغاثة في
أوقات الأزمات والكوارث249، وقبل بضع سنوات أسس وارین بوفیھ وبیل غیتس وھما من
أصحاب الملیارات مبادرة (Giving Pledge) وانضم إلیھا حتى الآن 204 أشخاص من أثرى
Ted تید تیرنر CNN لاري إیلیسون، ومؤسس قناة Oracle أثریاء العالم، من بینھم مؤسس شركة
Turner، ومؤسس Facebook مارك زوكربرغ، وقد تعھدوا جمیعاً بالتبرع بنصف ثرواتھم على

الأقل.

ولكن لم تنجُ حتى تلك التبرعات من انتقاد الناس، فقد كان رأي ھؤلاء أن السماح للأغنیاء بالتصرف
في أموالھم ودعم القضایا التي یختارونھا ھو تصرف غیر دیمقراطي، واستناداً إلى ما یقولھ
المؤمنون بالدولة القویة كان الأسلوب الوحید لضمان (عدالة) التوزیع یتمثل في الاستیلاء على
معظم ثروات الأغنیاء بصورة ضرائب، ومن ثم ترْك السیاسیین یقررون كیفیة التصرف في المال.

وعلى أي حال لا تمثلّ التبرعاتُ الإجابةَ عن التساؤل عن الكیفیة التي یمكن بھا للأغنیاء إفادة باقي
أفراد المجتمع، ففائدة الأغنیاء بالنسبة إلینا لا تتمثَّل في أنشطتھم الإنسانیة، ولكن في قیامھم بتأسیس
وإدارة شركات تكون الأساس لاقتصاداتنا الوطنیة وللمنتجات الرائدة والتقنیات التي تسھّل الحیاة لنا



جمیعاً، وسوف تتوافر لدى معظم قراء ھذا الكتاب برمجیات طورتھا Microsoft، وسوف
یستخدمون محرك البحث Google في بحثھم عن المعلومات في شبكة الإنترنت، وأحیاناً قد

.Facebook ویتواصلون مع أصدقائھم عن طریق موقع ،Starbucks یشربون القھوة في مقاھي

ولم یكن الأشخاص الذین أسسوا تلك الشركات مدفوعین فقط بالرغبة في كسب المال مع أن المال
لھم أدى دون شك دورًا؛ لأنھ كان المكافأة على جھودھم في تطویر منتجات تفیدنا جمیعاً وعلى تحمُّ

المجازفة التجاریة المتمثلة في تأسیس مشروعات أعمال خاصة بھم.

ویمیل المثقفون على نحو خاص إلى الشك في الثروة وفي النظام الرأسمالي، فقد ظل ھؤلاء قروناً
یحلمون بمجتمعات یوتوبیة Utopian فاضلة یتساوى فیھا الجمیع، ولا یوجد من یملك أكثر أو أقل
ن المزید من العدالة والثراء، من الآخرین، ولكن تلك المجتمعات الیوتوبیة في واقع الأمر لم تؤمِّ
فعلى العكس تمامًا: تسببت في انحدار النشاط الاقتصادي وفي معاناة إنسانیة في كل مكان جرت فیھ

محاولات تطبیقھا.

وفي كراس بعنوان The Ten Cannots نشُر عام 1916م قال الزعیم الدیني والخطیب المؤثر
رًا من ینتقدون النظام الموقَّر ویلیام ج. ھـ. بویتكر Reverend William J. H. Boetcker محذِّ

الرأسمالي: - «لا تستطیعون تحقیق الازدھار بإعاقة النمو المُعافى.

- لا تستطیعون منح القوة للضعفاء بإضعاف الأقویاء.

- لا تستطیعون مساعدة الإنسان البسیط بتقویض مكانة الرجال المتمیزین.

- لا تستطیعون رفع مستوى من یتلقى الأجر بالحط من مستوى من یعطیھ الأجر.

- لا تستطیعون مساعدة الفقراء بتدمیر الأغنیاء.

- لا تستطیعون ترسیخ الأمان الصحیح عن طریق القروض.

- لا تستطیعون تعزیز أخوّة البشر بالتحریض على الحقد الطبقي.

- لا تستطیعون تفادي المشكلات بإنفاق أكثر مما تكسبون.

- لا تستطیعون بناء الشخصیة وبث الشجاعة في النفوس بتدمیر مبادرات الأشخاص واستقلالیتھم».

وھناك أشخاص كثیرون لا یرفضون نظامنا الاقتصادي ككل، ومع ذلك یواصلون انتقاد (الظلم
الاجتماعي) المزعوم في مجتمع یملك فیھ الغني أكثر بكثیر مما یملك الفقیر، وتزداد فیھ الفجوة
ھ النشطاءُ المعادون للعولمة اللومَ إلى (العولمة) بوصفھا السبب في الفاصلة بینھما اتساعًا، ویوجِّ
اتساع الفجوة بین الأغنیاء والفقراء في دول مثل الولایات المتحدة الأمریكیة، وھل تؤدي العولمة
فعلاً إلى تفاقم الظلم؟ أظھرت دراسة أجرتھا الأمم المتحدة أن السنوات الخمسین الفائتة شھدت



تطورًا في خفض مستوى الفقر في العالم یفوق ما تحقق في ھذا الشأن طوال السنوات الخمس مئة
السابقة250.

وما من شك في أن المجاعات والمعاناة ما زالتا موجودتین في أماكن عدة من العالم، ولا ینبغي
تجاھل ھذا الواقع، ولكن خلافاً للانطباع الخاطئ السائد، النظام الرأسمالي وأنصاره -الأثریاء- الذین
غالباً ما یتعرضون للافتراء لیسوا سبب البؤس والمعاناة، فالدول الإفریقیة التي ما زالت المجاعات

تستوطن فیھا لا تعاني بسبب الحریة الاقتصادیة المفرطة، ولكن بسبب الافتقار إلى ھذه الحریة.

وقد أدى النظام الرأسمالي، عمومًا، إلى تحسین نوعیة الحیاة على الأرض إلى حد لم یجُارِه فیھ أي
نظام اقتصادي آخر في التاریخ البشري، وفي عام 1820م مثلاً كانت نسبة 94% من سكان الأرض
یعیشون في فقر مدقع في عام 1910م، وانخفضت النسبة إلى 82%، ومن ثم وصلت إلى %72
بحلول عام 1950م، ولكن الانخفاض الأكبر والأسرع حصل خلال المدة بین عامي 1918م
(44.3%) و2015م (9.6)، وقبل مئتي عام كان ھناك 60 ملیون نسمة فقط في كل أنحاء العالم لا
یعیشون في فقر مدقع، وأما الیوم فھناك أكثر من 6.5 ملیار نسمة لا یعیشون في فقر مدقع، فخلال
المدة 1990 - 2015م فقط تخلص 1.25 ملیار نسمة في كل أنحاء العالم من براثن الفقر المدقع؛ أي

بمعدل 50 ملیوناً في العام، أو 138 ألف شخص یومی�ا.

ویتجلى التطور الحاصل في العقود الأخیرة واضحًا على نحو خاص في ارتفاع متوسط العمر
المتوقع، فقد ارتفع متوسط حیاة الموالید في القرن الماضي إلى أكثر من ضعفي المتوسط في المئتي
ألف سنة الماضیة، وإن احتمال بقاء المولود على قید الحیاة ووصولھ إلى سن التقاعد في وقتنا
الراھن أعلى من احتمال وصول الموالید في الأجیال الماضیة إلى عامھم الخامس، وفي عام 1900م
كان متوسط العمر المتوقع في كل أنحاء العالم لا یتعدى 31 عامًا، وأما الیوم فھو یصل إلى 71
عامًا، ومن بین الأجیال الثماني مئة تقریباً للإنسان العاقل Homo Sapiens التي وُجِدت منذ
ظھور النوع البشري قبل 200 ألف سنة تقریباً لم تشھد سوى الأجیال الأربعة الأخیرة انخفاضًا

كبیرًا في معدلات الوفیات.

وتظُھِر مجموعة أخرى من الأرقام مدى تحسّن حیاة الناس منذ الانتصار الذي حققھ اقتصاد السوق
قبل مئتي عام، إذ انخفض متوسط عدد ساعات العمل للموظف الأمریكي بمعدل 25 ساعة في
الأسبوع منذ عام 1860م، ویدخل الناس مجال العمل في وقت متأخر أكثر في حیاتھم، ویتقاعدون
في وقت مبكر أكثر، ویعیشون حیاة أطول بعد التقاعد، وقد حصلت كل تلك التطورات الإیجابیة
نتیجة التقدم التقني والنظام الاقتصادي الذي أتاح المجال للتطور، وتظُھر دراسةٌ استمرت أربعة
عقود، وشملت 180 دولة أن كل زیادة في الدخل في الأوساط الأكثر فقرًا في المجتمع كانت تسیر
وفق معدل النمو الوسطي في الدولة المعنیة، ولم تحصل نتیجة إعادة توزیع الثروة، وكانت نسبة
77% من زیادة الدخل التي حصلت علیھا نسبة الأربعین في المئة الأفقر من سكان دولة ما مكافئة

لمعدل النمو الوسطي لتلك الدولة.



وتظَھر مزایا اقتصاد السوق واضحة على نحو خاص في الصین، حیث انخفضت نسبة السكان
الذین یعیشون في فقر مدقع من 88% عام 1981م إلى أقل من 1.0% حالی�ا، ولا نجد في التاریخ
البشري ما یجاري ھذه السرعة في خفض معدلات الفقر كما حصل في الصین، وقد تحقق ذلك
بفضل اعتراف الحكومة بحقوق الملكیة الخاصة وإتاحة مجال أوسع للسوق الحرة لكي تتطور
وانفتاح الصین المتواصل على الأسواق العالمیة، وما من شك في أن منھجیة الصین فریدة من
نوعھا في تاریخ البشریة، وبدأ ھذا التطور الإیجابي بالشعار الذي أطلقھ المُصْلح دینغ زیاوبینغ

Deng Xiaoping: «بدایةً، لندع بعض الأشخاص یحققون الثراء».

ھذا لا یعني القول: إن تأثیرات العولمة إیجابیة بالمطلق، فبسبب التقدم التكنولوجي تضع العولمة
العمال في الدول الصناعیة في الغرب بمواجھة منافسیھم في الدول النامیة أكثر من ذي قبل، وكان
أكثر من تضرّر بذلك العمال غیر المھرة وغیر المتعلمین في الدول المتطورة، وعلینا الاعتراف بأن
العولمة بالنسبة إلى ھؤلاء تعني فقدان الدخل؛ لأنھا تشجع التنافس العالمي، ففي أسوأ السیناریوھات
الممكنة تتم الاستعانة بمصادر خارجیة، وھي ھنا الدول النامیة، لأداء أعمال ھؤلاء بجزء من الكلفة
بالنسبة إلى صاحب العمل، ولكن العمال غیر المھرة لیسوا الضحایا الوحیدین لسوق العمل المعولم،
فھناك قطاعات من الطبقات الوسطى في الدول المتطورة یتزاید تأثُّرھا بالعولمة بأسلوب مماثل،
وھو ما أثار شكوكًا كبیرة حول بلاغیات الحركة المناوئة للعولمة من منظور أخلاقي، ویعتقد
الاختصاصي بأخلاقیات مجال الأعمال أولریخ تشیویت Ulrich Chiwitt أن الانتقادات الموجّھة
من المناوئین للعولمة «لا تعدو كونھا في الواقع إستراتیجیة دفاعیة تنفذھا الطبقات الوسطى في
الدول الغنیة المتطورة التي یخشى أفرادھا تدني مداخیلھم نتیجة المنافسة التي تمثلّھا الدول

النامیة»251.

ویبدو المثقفون في طلیعة الداعمین للحركة المناوئة للعولمة، وھم الذین كانوا تقلیدی�ا ینتقدون
الرأسمالیة، ویعدوّن (العولمة) شكلاً آخر من الرأسمالیة یستحق الإدانة أیضًا، وما من شك في أن
التأكید على أن العولمة توسع الفجوة بین الفقراء والأغنیاء في الدول المتطورة، بین الخاسرین (في
الدول النامیة بصورة رئیسة) والرابحین (في الدول المتطورة بصورة أساسیة) لا یخلو من بعض
الحقیقة، فمن وجھة نظر عامل في ألمانیا أو الولایات المتحدة الأمریكیة یبدو استنكار الفجوة الآخذة
في الاتساع بین الفقراء والأغنیاء رد فعل لھ ما یبرره، ولكن ماذا یحدث عندما نقارب الموضوع من
منظور معولم؟ مقابل كل ألماني أو أمریكي ینتمي للطبقة الوسطى، ویتحول إلى ضحیة للحراك
الاجتماعي الھابط بسبب العولمة والتحول الذي طرأ على الاقتصاد العالمي، ھناك ثلاثة أو أربعة
أشخاص في الصین أو في الھند یتحررون من الفقر، وینضمون إلى الطبقات الوسطى الآخذة في

التنامي.

وتورد كریستیا فریلاند Chrystia Freeland في الكتاب الذي ألفتھ حول (مفرطي الثراء)
دة للخدمات تصریحًا لمدیر مالي یتمتع بمكانة عالیة في إحدى الشركات الأمریكیة المزوِّ
التكنولوجیة، فقد قال لھا: «نحن نطالب بأجر أعلى من الأجور في باقي دول العالم، وإذا كنتَ



ستطلب عشرة أضعاف الأجر فعلیك تقدیم عمل تعادل قیمتھ عشرة أضعاف، وقد یبدو قولي ھذا
فظ�ا، ولكن ربما یتعین على أفراد الطبقة الوسطى أن یقرروا قبول أجر أدنى»252.

وھناك كثیر من العبارات المتداولة حول الأثریاء التي تنطلق من مشاعر التحامل، فمعظم الناس لا
یوجد ضمن معارفھم أصحاب ملایین، ودعك من أصحاب الملیارات، فما عدد الأشخاص الذین
تعرفھم أنت معرفة وثیقة ممن یملكون مئات الملایین أو الملیارات من الدولارات الأمریكیة أو

الیورو؟

یكوّن معظم الناس آراءھم انطلاقاً من تقاریر وسائل الإعلام التي تتناول حالات تعبرّ عن قلة
ضئیلة، وتقدمھا بأسلوب یستثیر المشاعر: مدیرون تنفیذیون كبار یحصلون على تعویض سخي قد
یبلغ ملایین الدولارات الأمریكیة عند إنھاء خدماتھم، بعد أن كادوا یودون بالشركة إلى الخراب،
ورجال أعمال ریادیون یحتالون على الحكومة، ویسلبونھا الملایین من الضرائب المتوجبة الدفع،
وتؤكد القصصُ من ھذا النوع صدقیة العبارات المتداولة حول الجشع الفردي وجشع الشركات في

أوساط النخبة المالیة.

وأود الرد على تلك العبارات بقول آخر مقتبس من أولریخ تشیویت الاختصاصي في أخلاقیات
مجال الأعمال: «مشاعر الجشع لیست حكرًا على أصحاب المرتَّبات العالیة، فھي تؤثر في
الأشخاص من كل المستویات الاجتماعیة، سواء أكانوا من صغار الموظفین أو مدیرین تنفیذیین، أو
عمالاً عاطلین عن العمل أو أصحاب ملایین، فلیس كل من فشل في تكوین ثروة في حیاتھ محصناً

ضد مشاعر الجشع، وإن الثروة لا تحوّل الأشخاص آلی�ا إلى جشعین»253.

ویربط ماكس ویبر أحد أھم علماء الاجتماع المؤثرین في التاریخ (روحیة الرأسمالیة) بأخلاقیات
العمل البروتستانتیة، وھو یؤكد أن الجشع والرغبة في كسب المال كانا موجودین دائمًا، ویقول
ویبر: «بإمكان جشع كبار الموظفین الصینیین القدماء أو جشع الأرستقراطیة الرومانیة أو جشع
الفلاح العصري الفوز في أیة مقارنة»254، ولكن خلافاً لما یقول ویبر كانت الفضائل البروتستانتیة
المتمثلة في المثابرة والاقتصاد في النفقات والاعتدال والموثوقیة التامة والاستقامة ھي التي صاغت

روحیة الرأسمالیة.

ومع أن تقاریر وسائل الإعلام التي تتحدث عن «المدیرین التنفیذیین والمصرفیین المستمیتین في
سبیل كسْب المال» توحي بأن الروحیة المذكورة قد فقُِدت بالكامل، فإن الدراسات الواردة في الفصل
السادس تبینّ أنھا ما زالت حیة وموجودة في قطاعات كبیرة من النخبة المالیة في ألمانیا وفي

الولایات المتحدة الأمریكیة.

ولكن ماذا «یفعل الأغنیاء بكل تلك الأموال الموجودة بحوزتھم؟» كلما زادت ثروتھم زادت الحصة
التي یودون إعادة استثمارھا في الأسھم أو في أشكال أخرى من الحصص في الشركات، مثلاً، وھم
إذ یفعلون ذلك، فإنھم یقدمون للاقتصاد ككل الرأسمال الضروري، فما من شك في أن الدافع إلى ھذه



الاستثمارات ھو الرغبة في توسیع آفاق فرصھم وتنمیة ثرواتھم، ولیست نزعات إیثاریة، ولكن
النتائج تعود بالنفع على المجتمع.

ویستنتج جورج غیلدر، في كتابھ الرائع (Wealth and Poverty) أن الأغنیاء یؤدون مھمة
أساسیة بتقدیمھم «نقداً متحررًا من الروتین الحكومي وغیر مثقل بالدیون، والواقع أن شریحة واسعة
من طبقة الأغنیاء تقوم بھذا الدور، فھم لا یستھلكون سوى جزء یسیر من أموالھم؛ لأن معظمھا
یذھب إلى مؤسسات منتِجة توظف عمالاً، وتؤمن السلع للمستھلكین، ویظل الأغنیاء المصدر

الرئیس للرأسمال الاستنسابي discretionary capital في الاقتصاد»255.

وما من شك في أن الأثریاء ینفقون المال على سلع الترف التي تكون فائدتھا موضع جدل، ولكن
كثیرًا من الأشیاء الیومیة التي نعدھّا حالی�ا أمرًا مفروغًا منھ كانت یومًا ما تعُدّ ترفاً لا ضرورة لھ،
ولنأخذ مثلاً شبكات المیاه الجاریة، والشبكات الصحیة داخل المنازل، التي كانت تعُدّ ترفاً في أواخر
القرن التاسع عشر، ولغایة عام 1940م كانت نسبة 14% من منازل الطبقة العاملة في ألمانیا خالیة
من التغذیة الكھربائیة، وكان ربع المنازل یفتقر إلى المیاه الجاریة، ونسبة 96% من المنازل لا
تحوي حمامات، وأما الیوم فإن ھذه الأمور تعُدّ ضروریات أساسیة في كل الدول الصناعیة، فحتى

الأفراد الفقراء في المجتمع بإمكانھم اقتناء جھاز تلفاز وجھاز ھاتف محمول.

وما زلت أذكر كیف كانت الوسادات الھوائیة وأنظمة الكبح الآلي التي تزید درجة حمایة ركاب
السیارات تعُدّ وسائل ترف لا یستطیع الحصول علیھا سوى الأغنیاء، وأما الآن فقد زُودت بھا كل
السیارات، وبذلك غدت قیادة السیارة أكثر أماناً للجمیع، وفیما یتصل بھذا الشأن یبدو حتى
الاستھلاك المبتذل الذي یمارسھ بعض الأغنیاء مفیداً للجمیع؛ لأنھ یشجع إنتاج سلع تكون عادة فوق
متناول القدرة المالیة لمعظم الناس، عندما تطرح في السوق لأول مرة، ولكن نظرًا للإنتاج بالجملة

والتقدم التكنولوجي، أصبح كثیر من تلك السلع متوافرًا للناس عمومًا.

«یتحول شيء لا تستطیع سوى قلة من الناس شراءه في البدایة إلى رمز للمكانة بالنسبة إلى كبار
الأثریاء، وبذلك یصبح مرغوباً من قِبلَ عامة الناس، وفیما بعد ینخفض سعر سلع الترف التي كانت
غیر متاحة للعامة، وتصبح في متناول أفراد الطبقة المتوسطة الذین یسعون، سواء بأسلوب واعٍ أو
بأسلوب غیر واعٍ إلى تقلید أفراد النخبة المالیة، وحینذاك یصبح الأثریاء في حاجة إلى رموز جدیدة
للمكانة؛ لأن الرموز القدیمة التي أصبحت منذ زمن طویل متاحة للجمیع دون تمییز لم تعد تفي

بالغرض، وتبدأ الدورة من جدید»256.

ولكن یبدو أن الجدل العام القائم حول الثراء وإعادة توزیع الثروة یمیل نحو تجاھل تلك الاعتبارات،
فالسیاسیون یحبون تملقّ المقترعین عندما یقترحون زیادة ضرائب أصحاب المداخیل العالیة؛ لأنھ
«حان الوقت أخیرًا لیسُْھم ھؤلاء بتقدیم شيء ما». والواقع أن الأغنیاء وبسبب الضرائب المتصاعدة
یسھمون سلفاً بأكثر من حصتھم العادلة، ففي ألمانیا مثلاً تدفع 5% من أصحاب المداخیل العالیة ما

مقداره 41.8% من كامل إیرادات ضرائب الدخل257.



وقد أصبحنا شدیدي الحساسیة تجاه ما یتعلق بالتحامل ضد الأقلیات، وھذا تصرف سلیم، ومع ذلك لم
ح: «أنا لا أحب الأغنیاء»، یتوجھ أحد باللوم إلى الرئیس الفرنسي السابق فرانسوا أولاند عندما صرَّ
فتخیلوا الغضب الشدید المبرّر من دون شك لو اعترف زعیم سیاسي بكراھیتھ لأقلیة أخرى! ففي
عالم الیوم قد یكون (الأغنیاء) أو (المدیرون التنفیذیون) أو (المصرفیون) ھم الأقلیات الوحیدة التي
ما زال یسُمح لأي شخص بالتمییز ضدھا كما یشاء، والواقع أن المجاھرة بتحاملك ضدھم سوف

تحملك إلى البرامج الحواریة في التلفاز، وسوف تكُسِبك استحسان العامة، ولیس غضبھم.

وعندما أعلن بیرنارد أرنولت Bernard Arnault وھو من أصحاب الملیارات والمدیر التنفیذي
لمجموعة لویس فیتون LVMH أكبر مصنِّع لسلع الترف في العالم، أنھ ینوي أن یصبح مواطناً
بلجیكی�ا، صدرت الصحیفة الفرنسیة الیساریة Libération وھي تحمل العنوان الرئیس الآتي:
"Casse-toi riche con!" (أیھا الأغنیاء الأوغاد، اغربوا عن وجھنا!)، والواقع أن كثیرًا من
المواطنین الفرنسیین الذین یعُدوّن من كبار الأثریاء شعروا على غرار أرنولت بأنھم مرفوضون
وغیر مرحب بھم بعد أن رفع أولاند معدل الضریبة لفئة دافعي الضرائب ذوي المداخیل الأعلى إلى
75%، وقد فكر كثیرون في مغادرة البلد، وغادر بعضھم البلد فعلاً، وھو ما ألحق الضرر

بالاقتصاد الفرنسي.

ویقول جورج غیلدرGeorge Gilder: «ھنا في أوساط الأغنیاء یجري تجسید الرأسمالیة ورسمھا
بصورة كاریكاتوریة، ھنا توجد شخصیاتھا البطولیة ومعتقداتھا الشیطانیة المناسبة، وھنا یتركز
إلھام المجتمع ومصدر روح المبادرة، وھنا توجد قوتھ المتقلبة ونقطة ضعفھ، ویكمن المعیار
الرئیس لصحة اقتصاد رأسمالي ما في النظرة إلى الأغنیاء ونظرتھم إلى أنفسھم، ھل ھم مجرد

أغنیاء أم مالكو ثروات؟»258.

ولكن الأغنیاء یتحملون جزءًا من اللوم على تعرضھم لسوء الفھم، وعدم التقدیر الكافي، فھم لا
یسھلون الأمور على أنفسھم، عندما یستنكفون عن المشاركة في المناقشات العامة لكي یضمنوا
إدراك العامة لقیمة إسھامھم في المجتمع وفائدة ھذا الإسھام، وطالما ظل الأغنیاء یعانون عدم الثقة
بالنفس -كما یظھر في مفھوم «ضرورة إعادة شيء ما إلى المجتمع»- علیھم إذاً ألا یشعروا بالدھشة

م أفراد المجتمع الآخرین لھم وعدم تقدیرھم كما ینبغي. إزاء عدم تفھُّ

وھنا أود القول: إن فكرة «إعادة شيء ما إلى المجتمع» توحي بأن الأغنیاء سلبوا المجتمع شیئاً ما،
بدایةً، ویستند التفكیر من ھذا النوع إلى فكرة یسیرة وخاطئة تمامًا، وھي أن اقتصادنا ھو لعبة

محصلتھا صفر Zero-sum game یكون فیھ الأغنیاء أغنیاء فقط؛ لأن الفقراء فقراء.

وكان ھناك أشخاص أغنیاء، وأشخاص فقراء على امتداد مسار التاریخ البشري، وسوف یظل ھناك
أغنیاء وفقراء، والفرق الوحید ھو أن عالم الیوم یوفر فرصًا أكثر من ذي قبل لیصبح الفرد ثری�ا،
فقبل أربعین عامًا فقط كان من المستحیل ظھور مشروعات أعمال جدیدة من نوع Facebook أو
Google أو Amazon، التي جعلت مؤسسیھا مارك زوكربیرغ، ولاري بیج، وسیرجیھ برین،



وجیف بیزوس من أصحاب الملیارات خلال مدة وجیزة، فقد أتاحت العولمة وشبكة الإنترنت فرصًا
للشباب في كل أنحاء العالم.

ویقول ھانز ف. سینھولز Hans F. Sennholz المفكر المؤید لحریة الإرادة: «یستمد رجل
الأعمال الریادي قوتھ من السلطة المطلقة للمستھلكین؛ لأن دعمھ لا یعتمد على مزایا أو عادات أو
تقالید موروثة، ولكن یعتمد فقط على قدرتھ على خدمة الحاكم المطلق الوحید في الاقتصاد
الرأسمالي، وھو المستھلك، ومھما بلغ مقدارُ ثروة رجل الأعمال الریادي وقوتھ، فإنھ علیھ الانحناء

أمام نزوات المشترین ورغباتھم، وإذا لم یفعل ذلك فالإفلاس مصیره»259.
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