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تركزت استثمارات المملكة بعد إطلاق رؤية 2030، 
والذكاء  المتقدمة  والتقنيات  الرقمي  الاقتصاد  في 
الاصطناعي؛ من أجل بناء اقتصاد مزدهر يستند على 
المعرفة. وقد شهدت السعودية استثمارات ضخمة 
في البنية التحتية التقنية والرقمية ومراكز البيانات 
والحوسبة السحابية، مع دعم كامل للشركات الناشئة 
في التقنيات المتقدمة والذكاء الاصطناعي وتشجيع 
الابتكارات الصناعية والريادية المعتمدة على الأتمتة في 
تواز مع تطوير الأمن السبيراني؛ بهدف مواكبة العالم 

في اقتصادات المستقبل.

 وعلى الرغم من التغييرات الاقتصادية والتوترات التي 
شهدتها منطقة الشرق الأوسط، إلا أن المملكة اختارت 
إعادة ترتيب أولوياتها في مشروعات المستقبل، بدلًاا من 
وقفها بسبب الظروف الاقتصادية أو تجميد الإنفاق على 
القطاعات الاقتصادية المرتبطة بمستقبلها الاقتصادي. 

لقد تنوعت القطاعات التي شجعت الحكومة السعودية 
والمستثمرين  الأعمال  ورواد  والأفراد  الشركات 
الوطنيين والأجانب على الاستثمار فيها؛ حيث غطت 
هذه الاستثمارت جميع المجالات المرتبطة باقتصاد 
المستقبل في وجود إمكانات مادية متميزة وكوادر 
بشرية مؤهلة ومقومات تعمل المملكة على الاستفادة 
منها، والتحول من نقل التقنيات إلى توطينها وإنتاجها 

في داخل المملكة. 

وجاء الكشف عن أولى السيارات الكهربائية السعودية 
الصنع بالكامل تحت مسمى »إكزوبوت«، بفئتي السيدان 
والدفع الرباعي، عن علامة »سير« الوطنية للسيارات، 

ا لتلك الاتجاهات. معضًدً

ا يدخل المملكة  كذلك، تمثل »إكزوبوت« حدثًًا تاريخًيً

في مسار اقتصادي جديد يؤسس لمستقبل اقتصادي 
وصناعي في مجال سيارت المستقبل، ويمكن البلاد من 
الدخول في سباق المنافسة العالمي في صناعة السيارات 
ا  الكهربائية، بعد أن أصبح إنتاج السيارات النظيفة اتجاًهً

عالميًًّا.

وفي مسار متزامن، تسعى المملكة لتنفيذ إستراتيجية 
أعلنها صندوق الاستثمارات العامة في فترة تنفيذ تمتد 
خمس سنوات تنتقل بموجبها المملكة من »مرحلة النمو 
والتوسع السريع« إلى »مرحلة تحقيق القيمة المستدامة 
اقتصادية  منظومات  ست  بناء  عبر  الأثر«؛  وتعظيم 
متكاملة تشمل نيوم، والطاقة النظيفة والمياه، والتطوير 
العمراني، والصناعات المتقدمة والابتكار، والصناعة 

والخدمات اللوجستية، والسياحة والترفيه.

 ولتحقيق الأهداف المعلنة ضمن هذه الإستراتيجية، 
سلاسل  لتمويل  »توريد«  شركة  الصندوق  أطلق 
ا، فيما تواصل شركة »هيوماين« توسيع  الإمداد رقمًيً
شراكاتها العالمية في الذكاء الاصطناعي، إلى جانب 
الإلكترونية« في  للألعاب  استمرار مجموعة »سافي 
ترسيخ حضورها كأحد أكبر اللاعبين في صناعة الألعاب 

ا. والرياضات الإلكترونية عالمًيً

 ولا شك في أنََّ كل هذه الإستراتيجيات والمشروعات، 
تمثل اتجاهات اقتصادية جديدة، تتعدى فكرة تأسيس 
الشركات الجديدة إلى تعزيز القيمة الاقتصادية لهذه 
الشركات والمشروعات وضمان استدامه وجودها ضمن 
منظمومة اقتصادية مرتبطة ببعضها البعض؛ ما يتيح 
تحقيق شراكات متنوعة مع القطاعين الخاصين المحلي 
والدولي؛ وبالتالي ضمان حصول الاقتصاد السعودي على 
ا من خلال اقتصاد  ميزات تمكنه من المنافسة عالمًيً

ا على النفط. متنوع لا يعتمد كلًيً

السعودية تستثمر في المستقبل

الجوهرة بنت تركي العطيشان

أول الكـــــلام

You can visit our website www.rowadalaamal.com

كيف أكون قائدًًا يعزز الثقة لدى موظفيه ويُُطلق طاقاتهم للابتكار؟
، ثم التعبير عن  تبــدأ القيادة بالامتنان من ملاحظة مــا يقدمه الموظفون فعلًاا
التقديــر بصــورة صادقــة ومحددة. ويمكن دمــج الامتنان مع التغذيــة الراجعة، 
بحيــث تبــدأ ملاحظاتــك بالإشــارة إلى إنجــاز أو ســلوك إيجابي واضح، بــدلًاا من 
ا على عملــك«. كما يفضل أن يكون تقدير  الاكتفــاء بعبارات عامة؛ مثل »شــكًرً
ــا مــن خلال تخصيص وقــت لملاحظة مســاهمات  ا ومنتظًمً الجهــود مقصــوًدً

أعضاء الفريق وتأثيرها الإيجابي.
ويــزداد أثــر الامتنــان عندما تختــار الطريقة المناســبة للتعبير عنــه؛ فقد يكون 
التقديــر الخــاص أكثــر ملاءمــة فــي بعــض المواقــف، بينمــا يكــون الاعتــراف 
ا في مواقف أخرى. كذلك، لا ينبغي إغفال قوة  بالجهود أمام الفريق أكثر تأثيًرً
ا طويلًاا لدى الموظف. وعندما  الملاحظــات المكتوبة، التي يمكن أن تتــرك أًرًث
يتــوازن تصحيح الأخطاء مع تقدير نقاط القوة، تصبح القيادة بالامتنان وســيلة 

لبناء الثقة وتحسين الإنتاجية وتعزيز العلاقات الإيجابية وتشجيع الابتكار.

أريد استثمار الذكاء العاطفي لقيادة مساري المهني، فما السبيل إلى ذلك؟
يبدأ تطوير الذكاء العاطفي بتعزيز الوعي بالذات؛ أي القدرة على فهم مشاعرك 
ودوافعك والتعرف إلى تأثيرها في ســلوكك وقراراتك، ثم تطوير مهارة إدارة 
الذات للحفاظ على الهدوء والمرونة في المواقف الضاغطة. ويســاعد التدريب 
المســتمر على الوعي الاجتماعي وإدارة العلاقات في تحســين التواصل، وفهم 

الآخرين، والتعامل مع الخلافات بصورة أكثر فاعلية.
ولا يتطلــب الذكاء العاطفي امتلاك قدرات فطرية اســتثنائية؛ فهو مجموعة 
مهارات قابلة للتعلم والتحســين بالممارســة. ومن خلال مراقبة ردود أفعالك، 
وتأجيــل الاســتجابات الانفعاليــة، والتــدرب علــى الاســتماع والتواصــل الحــازم، 
يمكنك تحويل الســلوكيات الإيجابية إلى عادات تســاعدك علــى اتخاذ قرارات 
أفضل، وإدارة وقتك، والتكيف مع التغيير، وتحقيق أداء مهني أكثر استدامة.

كيف استخدم التأمل الذاتي بطريقة تساعدني على تحمل مسؤولية سلوكي 
وتحقيق تقدم حقيقي؟

يمكنك تطوير التأمل الذاتي من خلال تغيير نوعية الأسئلة التي تطرحها على 
نفسك؛ فبدلًاا من الاكتفاء بأسئلة تصف وضعك الحالي، استخدم أسئلة تدفعك 
إلى الفعل وتحملك مســؤولية التغيير؛ مثل: »هل بذلت قصارى جهدي لوضع 
أهــداف واضحــة؟« أو »هــل بذلت قصارى جهــدي لإحراز تقدم نحــو أهدافي؟« 
هذا الأسلوب يحوّّل تركيزك من البحث عن الأسباب الخارجية إلى التفكير فيما 

يمكنك فعله بنفسك لتحسين أدائك وسلوكك.
ولتحقيق أفضل أداء طوال اليوم، اجعل مراجعتك الذاتية مرتبطة بسلوكيات 
محددة؛ مثل: السعادة، وإيجاد المعنى، والاندماج فيما تفعله، وبناء العلاقات 
الإيجابية، ووضع الأهداف والتقدم نحوها. كما أن السعادة لا ينبغي أن تكون 
مشــروطة بتحقيــق مكافــآت خارجيــة كزيادة الدخــل أو الحصــول على وظيفة 
أفضل؛ فالإنجاز والســعادة مســاران مســتقلان، يمكنك تحقيق كل منهما من 

خلال التأمل الذاتي والأسئلة التي تقودك إلى الفعل.

FACEBOOK.COM/ROWADALAAMALKSA

INSTAGRAM.COM/ROWADALAAMAL

TWITTER.COM/ROWADALAAMAL

LINKEDIN.COM/COMPANY/ROWAD-AL-AAMAL

SNAPCHAT: ROWADALAAMAL

INFO@ROWADALAAMAL.COM

بريد القراء
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مجلة شهرية تصدر من الرياض، تهتم بريادة الأعمال والمشروعات 
الصغيرة والمتوسطة، وتطوير العمل الحر، وتعزيز دور رواد الأعمال، 

ورفع مستوى الوعي التقني، والاقتصاد الرقمي والمعرفي.

الجزيرة  سواحل  لوكالة  مسجلة  تجارية  علامة  الأعمال"  "رواد 
جزء  أي  نقل  أو  نسخ  يحق  لا  محفوظة  الحقوق  جميع  للنشر. 
من هذه المجلة بأي صورة أو باي وسيلة دون الحصول على 
موثوق  مصادرها  الأعمال"  "رواد  مجلة  الناشر.  من  كتابي  إذن 
الذين  القراء  ننبه  لكننا  الإمكان؛  قدر  البيانات  من  وتتحقق  بها 
أن  كمرجعية  المجلة  في  الواردة  المعلومات  يستخدمون 
فرص  كل  تحتوي  الشخصية.  مسؤوليتهم  على  ذلك  يفعلوا 
من  لذا  معينة؛  مخاطر  على  بطبيعتها  الاستثمار  أو  الأعمال 
أو  محاميهم  باستشارة  الاستثمار  راغبو  يقوم  أن  المقترح 
أن  أساس  على  الأعمال"  "رواد  تنشر  الماليين.  المستشارين 
من  برالغم  مالية  نصائح  أو  قانونية  خدمات  يقدم  لا  الناشر 
اعتقانا أن الأفراد والشركات المذكورة بالمجلة بسمعة طبية؛ إلا 
أن الناشر وموظفيه ومساعديه لا يتحملون أي مسؤولية من 

أي نوع عن أنشطة هؤلاء الأسخاص والشركات.

إدارة الإعلان والتسويق

مدير العلاقات العامة

التسويق والمبيعات

رقم الجوال: 966550982194+

وكيل التوزيع: الوطنية للتوزيع

المملكة العربية السعودية 
الرياض: 11691  ص.ب.: 85332

هاتف: 0966118102236

رئيس مجلس الإدارة ورئيس التحرير

الجوهرة بنت تركي العطيشان

إيمان إبراهيم

خالد القحطاني

ابراهيم الغنام

محمد علواني

مروة حسين

شركة سواحل الجزيرة الإعلامية

رولا عبدالله العودة
المدير التنفيذي

مدير التحرير

تصميم وإخراج فنى

التسويق والمبيعات

الاشتراكات السنوية
داخل السعودية  450 ريال جميع البلدان الاخرى 150 ريال

يرجى إرسال كل طلبات الإشتراكات على العنوان التالي:
ص ب:85332  الرياض 11691 المملكة العربية السعودية

   aljawhara@ep-mena.com :الرئيس
press@sawahl.com :التحرير

هـــاتف: 966118102236+   -   واتس آب: 966538227277+

الكتاب الاجانب
جوليا موند - ريت باور - د . كاي جرين - جيف بوس - جويل جارفينكل - دوغ ستيفنز - 

ماثيو تورن - راي هيجدون - يارو ستاراك

الكتاب العرب
د. نبيل محمد شلبي - د. هاشم بن عبدالله النمر - د. محمد دليم القحطاني - 

مشاري الراجح - د.حنان عبدالله عنقاوي - أ. حاتم سالم باناصر - د. خالد بن حسين العسيري - 
د.عبدالوهاب غنيم - نواف بن عبد العزيز آل الشيخ - م. عمر السحيم - 

د. عبد الله بن إبراهيم السلطان -  د. عزت ضياء الدين - عبد الرحمن المرشد - 
عبدالله أحمد عسيري - د. سويلم جودة
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ا للذكاء أمريكا والصين تفتحان حوا�رًًً
الاصطناعي.. وخفض رسوم ب 30 

مليار دولار

ن ”إكزوبوت“.. ولي العهد يد�شّّّ
أولى سيارات شركة ”سير“ الوطنية

السعودية تعيد صياغة المستقبل..
من »إكزوبوت« إلى عرش الألعاب 

والذكاء الاصطناعي

بثروة تتخطى مليار دولار..
جيمس داكومب أصغر ملياردير

ا أوروبي بعمر 25 عا�مًًً

الحد الأدنى لبطاقة 
الائتمان.. كيف يضاعف 

ديونك؟

طريقة تقديم المنتج 
مفتاح نجاح المبيعات

5 طرق لتحسين موقعك الإلكتروني 
للبحث عبر الهاتف المحمول

عد الذكاء العاطفي مفتاح  لماذا �يُُُ
النجاح؟
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ا غير حساسة  في حين تشمل التخفيضات سلًعً
بقيمة 30 مليار دولار في كل اتجاه. بحســب 
بيــان للبيــت الأبيــض، بمــا في ذلك صــادرات 
أمريكية مثل: المنتجات الزراعية والأخشــاب 
ومســتحضرات التجميــل، وواردات أمريكيــة 
من الصين تشــمل الأجهزة المنزلية الصغيرة 

والألعاب والزخارف.

بينما قال البيت الأبيض إن البلدين توصلا إلى 
توافق بشأن توصيات. لمنح معاملة جمركية 
أكثر تفضيلًاا لسلع غير حساسة بقيمة 30 مليار 

دولار في كل اتجاه.

مجلس للتجارة

كمــا اتفــق الجانبــان علــى إنشــاء مجلــس 
للتجــارة، وتمديد نتائج المحادثات الســابقة 
ــا لوزارة  التــي عقــدت فــي كوالالمبــور. وفًقً

الخارجية الصينية.

فيما يأتي الاتفاق بعد قرار أكبر اقتصادين في 
العالــم تمديد الهدنــة التجارية القائمة لمدة 
ا أن تنتهي في 10  شــهرين. بعدما كان مقرًرً

ا من الوقت للعمل على  نوفمبر. ما أتاح مزيًدً
ا لوزير الخزانة  اتفاق تجاري أكبر محتمل، وفًقً

الأمريكي سكوت بيسنت.

واختتمت القمة التي جمعت شــي والرئيس 
الأمريكي دونالد ترامب واستمرت 3 أيام يوم 
الجمعة. وسط تركيز أكبر على الدبلوماسية 
الشــخصية بين الزعيمين بدلًاا من الإعلان عن 
اختراقات كبيرة على صعيد الملفات الخلافية.

ا  ووصــل شــي إلى بكيــن، أمس الســبت، وفًقً
لوكالة أنباء الصين الجديدة »شينخوا«.

حوار حول الذكاء الاصطناعي

واتفقــت الولايــات المتحــدة والصيــن علــى 
إجــراء حوار بشــأن مخاطر الذكاء الاصطناعي 
وفوائــده، على أن تعقــد الجولة المقبلة من 

المحادثات في نوفمبر.

إضافــة إلــى إنشــاء قنــاة اتصــال للتعامل مع 
ا  الحوادث المرتبطة بالذكاء الاصطناعي، وفًقً

لوزارة الخارجية الصينية والبيت الأبيض.

وقــال البيت الأبيــض إن الزعيمين اتفقا على 
اســتخدام مصطلح »الــذكاء الفائق« بدلًاا من 

»الذكاء الاصطناعي«.

وفــي بيــان منفصــل، قالــت وزارة الخارجيــة 
الصينيــة إن بكيــن تقدّّر اســتخدام واشــنطن 

للمصطلح الجديد.

وأضافــت الوزارة أن تطــور تكنولوجيا الذكاء 
الاصطناعي يستلزم من البلدين تعزيز التبادلات 
والعمل على التوصل إلى توافق يتناسب مع 

التطورات الجديدة في هذا المجال.

تعاون في القمم

ــا علــى دعــم كل منهما  واتفــق البلــدان أيًضً
الآخــر. في اســتضافة اجتماعات قادة منتدى 
التعــاون الاقتصــادي لــدول آســيا. والمحيط 
الهــادئ »أبيك«. وقمة مجموعة العشــرين، 
مع تخطيط الزعيمين لحضور الاجتماعات التي 

تستضيفها الدولة الأخرى.

كمــا من المقرر أن يشــارك شــي وترامب في 
الاجتماعات التي تســتضيفها كل من الصين 
والولايــات المتحدة. ضمن اســتمرار التواصل 

بين البلدين بعد القمة الأخيرة.

ملفات السياسة الخارجية

وفيمــا يتعلــق بالسياســة الخارجيــة. اتفــق 
الزعيمــان علــى ضــرورة وفاء إيــران بالتزامها 

بعدم تطوير أسلحة نووية.

كذلــك اتفقا على أنــه لا ينبغي لأي دولة أو 
كيان. فرض رسوم عبور على الممرات المائية 

ا لما أعلنته الدولتان. الدولية، وفًقً

وقــال وزيــر الخارجيــة الصينــي وانــج يــي إن 
الزيــارة »التاريخية«. عززت العلاقات البناءة 
والمســتقرة بين الصين والولايات المتحدة. 
وحافظــت علــى الاســتقرار العــام للعلاقات 
ا في العلاقات  الثنائيــة وفتحــت فصلًاا جديًدً
بيــن البلديــن. وأضــاف أن الزيــارة ســيكون 
لهــا تأثير بعيد المدى فــي السلام والتنمية 

بالعالم.

وتأتي التفاهمات الجديدة في وقت يســعى 
فيــه أكبــر اقتصاديــن فــي العالــم إلــى إدارة 

الخلافات التجارية. والتكنولوجية بينهما.

وذلــك مع اســتمرار الهدنــة التجارية التي تم 
تمديدها لشهرين. وإطلاق مسار جديد للحوار 

بشأن الذكاء الاصطناعي.

◀ اتفقت الولايات المتحدة والصين على خفض الرسوم الجمركية المفروضة على سلع 
بقيمة 30 مليار دولار. وإطلاق حوار حول الذكاء الاصطناعي، في أعقاب زيارة الرئيس 

الصيني شي جين بينج إلى واشنطن، وفق ما أعلنته الدولتان. ▶

يكا والصين تفتحان حوارًًا للذكاء  أمر
الاصطناعي.. وخفض رسوم بـ30 مليار دولار
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ن ”إكزوبوت“..
ّ

ولي العهد يدشّ
أولى سيارات شركة ”سير“ الوطنية

داخــل المملكــة العربيــة الســعودية. عبــر 
اســتلهام عناصــر أصيلة من البيئــة والثقافة 
الوطنية. مع الالتزام بأعلى المعايير العالمية 

في مجالات الهندسة والتصنيع.

كما من المقرر إنتاج مختلف فئات أســطول 
»سير« في المجمع الصناعي للشركة. الواقع 
ضمن مجمع الملك سلمان لصناعة السيارات 

بمدينة الملك عبد الله الاقتصادية.

علاوة على ذلك تتوقع شركة »سير« أن تُُسهم 
مبادراتهــا الإنتاجية بأكثر من 30 مليار ريال. 
فــي الناتــج المحلــي الإجمالــي للمملكة. إلى 
جانــب تعزيز الميــزان التجاري بنحو 80 مليار 

ريال.

فــضلًاا عــن توفيــر آلاف الفــرص الوظيفيــة 
المباشرة وغير المباشرة بحلول عام 2034.

كذلك يندرج إطلاق نموذج »إكزوبوت« ضمن 
إســتراتيجية صنــدوق الاســتثمارات العامــة. 
الهادفــة إلى توطين صناعة الســيارات وبناء 

منظومة تنافسية متكاملة.

وهو ما يعزز دور القطاع الخاص، ويستقطب 
الاســتثمارات الأجنبيــة، ويرتقــي بالقــدرات 
علــى  للمملكــة  والتكنولوجيــة  الصناعيــة 

الصعيدين الإقليمي والدولي.

أثر اقتصادي مستهدف
تأسســت شــركة »ســير« عــام 2022 بمبادرة 
العامــة كأول  مــن صنــدوق الاســتثمارات 
علامة تجارية ســعودية متخصصة في صناعة 

السيارات.

بهدف إرساء دعائم منظومة صناعية وطنية 
متكاملــة، وزيــادة مســاهمة القطاعــات غير 
النفطيــة فــي تنويــع القاعــدة الاقتصاديــة 

للمملكة.

بينما يمثل إطلاق سيارة »إكزوبوت« علامة 
فارقــة فــي مســار تطويــر صناعــة الســيارات 

المحلية.

حيث تعتزم الشركة توسيع محفظة منتجاتها 
خلال الســنوات المقبلــة. مــع ربــط عمليــات 
التصنيع بالارتقاء بالقدرات الوطنية، وتوطين 
الاســتثمارات  وتنشــيط  الإمــداد،  سلاســل 

المصاحبة للقطاع.

ويؤكد خط الإنتاج الجديد التزام »سير« بتطوير 
مركباتها داخل المملكة وفق أعلى المعايير. 
وهو ما ينسجم مع الرؤية الإستراتيجية لتشييد 
بيئــة تصنيعية مســتدامة تغطي كل مراحل 
الإنتاج. وتسهم في تعزيز النمو الاقتصادي، 
وترسيخ مكانة المملكة كمركز صناعي واعد 

بالمنطقة.

◀ دشّّن صاحب السمو الملكي الأمير محمد بن سلمان؛ ولي العهد رئيس مجلس الوزراء. رئيس مجلس إدارة 
صندوق الاستثمارات العامة، أولى سيارات شركة »سير« الوطنية تحت اسم »إكزوبوت«. ▶

وذلك في خطوة محورية تُُجسد توجه المملكة 
نحو بناء منظومة صناعية متكاملة. وتأسيس 

قاعدة محلية لصناعة السيارات.

وفي هذا الصدد، أكد سمو ولي العهد، وفق 
مــا أوردته وكالــة الأنباء الســعودية »واس«. 
أن إطلاق الســيارة المبتكــرة يشــكل محطة 
مفصليــة فــي مســار تأســيس قطــاع صناعي 
مســتدام. يسهم في تعزيز النمو الاقتصادي 

عبر جذب الاستثمارات النوعية.

إضافة إلــى تأهيل الكوادر الوطنية، وتمكين 
القطــاع الخــاص. بما يرســخ مكانــة المملكة 
كمركــز إقليمي ودولي رائــد في هذا القطاع 

الحيوي.

بينمــا تأتــي »إكزوبــوت« بفئتي »الســيدان« 
و»الدفــع الرباعــي« كأول طــرازات الشــركة 
المعتمدة ضمن أسطول متكامل يضم سبعة 

إصدارات. 

ــا خلال  فــي حيــن تعتــزم »ســير« طرحها تباًعً
ا  الســنوات الخمــس المقبلة. لتغطــي أحجاًمً
متنوعة وخيارات دفع متعددة تلبي تطلعات 

الأسواق الوطنية والإقليمية.

»إكزوبوت« أولى منتجات »سير«
بينما تم تصميم وهندسة سيارات »إكزوبوت« 
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السعودية تعيد صياغة 
المستقبل..

من ”إكزوبوت“ إلى عرش الألعاب 
والذكاء الاصطناعي

ومــا يميز هذا المســعى ليس اتســاع رقعته 
ــا علــى  القطاعيــة فحســب، بــل الإصــرار أيًضً
مواصلته وسط بيئة إقليمية ودولية شديدة 
ا عن مصادر  الاضطراب؛ ما يطرح تساؤلًاا جوهرًيً
ا رغم  هذه القدرة السعودية على المضي قدًمً

العواصف المحيطة بها.

أول سيارة كهربائية سعودية 

وفــي هــذا الصدد، كشــفت المملكــة عن أول 
سيارة كهربائية سعودية الصنع بالكامل عبر 
علامة »سير«، بينما أطلق صندوق الاستثمارات 
ا رقمية  العامة شــركة »توريد«؛ بوصفها ذراًعً
لتمويل سلاســل الإمداد؛ فيما واصلت شركة 
»هيومايــن« توســيع شــراكاتها العالميــة في 
الذكاء الاصطناعي والاستعداد لإطلاق صندوق 
استثماري يتجاوز 10 مليارات دولار، إلى جانب 
ا في  ترسيخ »مجموعة سافي« مكانتها عالمًيً

قطاع الألعاب والرياضات الإلكترونية.

ا لإستراتيجية  ويأتي هذا التزامن اللافت تنفيًذً
الصندوق للفترة 2030-2026 التي تستهدف 
بناء ست منظومات اقتصادية متكاملة تحت 
مظلــة واحــدة، بحســب المســتند الرســمي 

المنشور على موقع الصندوق.

علاوة على ذلك، يتزامن هذا الزخم التقني مع 
ا في  مشهد إقليمي بالغ التعقيد شهد تصاعًدً

التوترات وتحديات للملاحة في البحر الأحمر

ورغم ذلك لم تسجل المشروعات السعودية 
أي تباطؤ، بل جاء توقيع »اتفاقية مكة للدفاع 
المشترك« مع تركيا وباكستان ليمنح الرياض 
ا مظلة  طبقة إضافية من الردع الأمني، موفًرً
استقرار تسمح لمسارات التنويع الاقتصادي 
بالاستمرار دون انقطاع، وفق ما أوردته وكالة 

الأنباء السعودية »واس«.

المشروعات التنموية المتطورة

وحتــى تواصــل مشــروعاتها المســتقبلية، 
اتجهت المملكة إلى إعادة ترتيب أولوياتها 
بمعيــار الكلفــة والعائــد بــدلًاا مــن وقفهــا 
بالكامــل؛ حيــث تبــرز المبــادرات الأربــع فــي 
الســيارات الكهربائية والألعاب الإلكترونية 
الاصطناعــي  والــذكاء  الإمــداد  وسلاســل 
كاختبارات ميدانية متزامنة لمسار المملكة 
المستقبلي؛ إذ تكشف المعطيات عن نمط 
ســعودي يرتكــز علــى مواجهــة التحديــات 
الجيوسياسية والمالية بمزيد من المشروعات 

التنمويــة المتطورة لا بالتراجع عنها.

◀ تخوض السعودية تجربة نادرة 
في مســار الاقتصادات الناشــئة؛ 
إذ لا تكتفــي بمواكبــة قطاعات 
المستقبل فقط، بل تسعى أيضًًا 
إلى ابتكارها عبر جبهات متعددة، 
الســيارات  مصانــع  مــن  تمتــد 
ـى اســتوديوهات  الكهربائيــة إلـ
الألعاب الإلكترونية، ومن منصات 
ـى  إلـ الإمــداد  تمويــل سلاســل 
مراكز بيانات الذكاء الاصطناعي 

العملاقة.▶
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مرحلــة النمــو والتوســع الســريع إلــى مرحلة 
تحقيــق القيمــة المســتدامة وتعظيــم الأثر؛ 
عبر بناء ست منظومات اقتصادية متكاملة 
تشــمل نيــوم، والطاقــة النظيفــة، والتطوير 
العمراني، والصناعات المتقدمة، والخدمات 

اللوجستية، والسياحة والترفيه.

تعظيم القيمة الاستثمارية للمشروعات 

تمثــل هــذه المرحلة- وفق تقاريــر اقتصادية 
ا في فلســفة عمل  ا حاســًمً متعددة- منعطًفً
صندوق الاستثمارات العامة؛ إذ لم يعد الهدف 
يقتصر على تأســيس أصول وشركات جديدة 
فحســب، وإنما تعظيم قيمتها الاستثمارية 
وربطها ضمن منظومات متكاملة؛ ما يفتح 
ا واســعة أمام شــراكات إستراتيجية مع  آفاًقً
القطــاع الخــاص المحلــي والدولي كشــريك 

تشغيلي ومورد رئيس.

وفــي هذا الإطار، تأتي مشــروعات الســيارات 
الكهربائيــة والألعــاب الإلكترونيــة وتمويل 
سلاسل الإمداد والذكاء الاصطناعي كترجمة 
عملية لهذا التوجه التنموي؛ حيث يستهدف 
ــا يُُتوقــع أن يشــكل  ــا حيوًيً كل منهــا قطاًعً
ركيــزة أساســية للاقتصــاد العالمــي خلال 
العقــد المقبل؛ بما يعزز تنويع مصادر الدخل 
ا  الوطني ويقلل الاعتماد على النفط، تماشًيً

مع مستهدفات رؤية 2030.

وفي هذا الصدد، خصص الصندوق 142 مليار 
ريال موزعة على أربعة برامج استثمارية تشمل 
الاســتحواذ علــى ناشــر عالمــي كبير، وشــراء 
حصــص في شــركات رائدة وناشــئة، بحســب 
منصة »ومضة«؛ حيث ضمت محفظة »سافي« 
ا كيانات عالمية مثل »إي إس إل فاست«  لاحًقً
و»ســكوبلي«، إضافــة إلى قســم الألعاب في 
شــركة »نيانتك« المطوّّرة للعبة »بوكيمون 

جو«.

وتســتند هــذه الاســتثمارات الملياريــة إلــى 
معطيــات ســوقية واعــدة؛ إذ تتجــاوز قيمة 
200 مليــار دولار  ــا  صناعــة الألعــاب عالمًيً
مــع توقعــات بزيادتها إلــى 300 مليار دولار 
بحلــول 2028، فيمــا يقدر عــدد اللاعبين في 
السعودية بنحو 21 مليون لاعب يمثلون 58 
% من الســكان، وفق تقديرات شركة »نيكو 

بارتنرز« الأبحاثية.

حلول رقمية لتمويل سلاسل الإمداد

أعلــن صنــدوق الاســتثمارات العامــة إطلاق 
شــركة »توريــد للحلــول التمويليــة«، وهــي 
منصــة رقمية متخصصة فــي تقديم منتجات 
تمويل سلاسل الإمداد للشركات العاملة في 
السوق السعودية، بحسب ما أوردته »واس«؛ 
حيث حصلت الشــركة على تصريح من البنك 
المركزي الســعودي »ســاما« لبدء عملياتها 

بناء بنية تحتية تمويلية وتقنية 

وبالإضافة إلى ذلك، تسعى المملكة من خلال 
هــذا التوســع النوعــي إلــى ترســيخ موقعها 
كمحــرك رئيــس للصناعــات المتقدمــة فــي 
المنطقة؛ عن طريق بناء بنية تحتية تمويلية 
وتقنيــة متكاملة تدعم تنافســية القطاعات 
الواعدة، وتستقطب رؤوس الأموال الأجنبية 
لتوطين المعرفة والتكنولوجيا داخل السوق 

المحلية.

توطين صناعة السيارات الكهربائية

تأسســت شركة »ســير« عام 2022 كمشروع 
مشــترك بيــن صنــدوق الاســتثمارات العامة 
وشركة »فوكســكون« التايوانية العملاقة؛ 
بهــدف إنشــاء أول علامــة تجارية ســعودية 
متكاملة لصناعة الســيارات تشمل التصميم 
والهندسة والتصنيع وخدمات ما بعد البيع، 
وليــس مجــرد تجميــع مركبــات مســتوردة، 
بحسب ما أوردته منصة »الطاقة« المتخصصة.

طرح سبعة طرازات مختلفة 

وفــي هــذا الصــدد، كشــفت الشــركة عــن 
»إكزوبــوت« كأول طرازاتها الإنتاجية داخل 
مجمعهــا الصناعــي بمدينــة الملك عبد الله 

ضمن البيئة التجريبية التنظيمية.

وأشار الصندوق إلى أن تأسيس »توريد« يمثل 
ــا لجهــوده فــي دعم سلاســل  ا طبيعًيً تطــوًرً
الإمداد المحلية وزيادة الفرص أمام الموردين 
لتطويــر قدراتهم التشــغيلية؛ حيث باشــرت 
ا بتوقيــع اتفاقيات  الشــركة أنشــطتها فعلًيً
ملزمــة مــع بنــوك محليــة وكيانــات كبــرى 
ـي، والبنــك الأهلي  مثــل بنــك الخليــج الدولـ
الســعودي، ومجموعــة »روشــن«، و»نســما 

وشركاهم«.

وفــي هــذا الجانــب، أكد ســلطان آل الشــيخ؛ 
مدير قطاع المؤسسات المالية في الصندوق، 
أن منصة »توريد« ستســهم في تعزيز مرونة 
سلاسل التوريد عبر تحسين وصول المنشآت 
الصغيــرة والمتوســطة إلــى التمويــل وإدارة 
ا  ســيولتها النقدية بكفاءة؛ بما يشكل عماًدً
الاقتصاديــة  المنظومــات  ضمــن  ــا  تنموًيً
لإســتراتيجية الصنــدوق الممتــدة حتــى عام 

.2030

الســعودية  المظلــة  »هيومايــن«.. 
لتقنيات الذكاء الاصطناعي

أنشــأ صنــدوق الاســتثمارات العامــة شــركة 
»هيومايــن« لتطويــر وإدارة حلــول الــذكاء 
الاصطناعــي والاســتثمار فــي بنيــة القطــاع؛ 

إنجازات صناعية وإستراتيجية استثمارية 

وفــي إطــار هــذا التحــول الميدانــي، شــهدت 
مدينــة الملــك عبــد الله الاقتصاديــة لحظــة 
فارقة في مســار الصناعة الوطنية؛ إذ أشــرف 
ولــي العهــد الأمير محمد بن ســلمان؛ رئيس 
مجلــس الوزراء، رئيس مجلــس إدارة صندوق 
الاستثمارات العامة، على الكشف الرسمي عن 
أولى الســيارات الكهربائية السعودية الصنع 
بالكامل »إكزوبوت« بفئتي السيدان والدفع 
الرباعي عبر علامة »ســير«، بحســب ما نقلته 

وكالة الأنباء السعودية »واس«.

من جانبه، أعلن صندوق الاستثمارات العامة 
سلاســل  لتمويــل  »توريــد«  شــركة  إطلاق 
ــا، بالتزامن مع توســيع شــركة  الإمــداد رقمًيً
»هيوماين« لشــراكاتها العالمية في الذكاء 
الاصطناعــي، ومواصلــة »مجموعــة ســافي 
للألعاب الإلكترونية« ترسيخ حضورها الدولي؛ 
لتتكامل هذه الخطوات المتوازية ضمن رؤية 

صناعية وتقنية شاملة.

ست منظومات اقتصادية متكاملة 

وتندرج هذه التحركات المتزامنة ضمن مرحلة 
جديدة من إستراتيجية صندوق الاستثمارات 
2030-2026 برئاســة ولــي  العامــة للفتــرة 
العهــد؛ والتي تنتقل بموجبها المملكة من 

الاقتصاديــة، علــى أن يبــدأ الإنتــاج الفعلــي 
خلال الربع الأخير من عام 2026، ضمن خطة 
أوســع لطرح ســبعة طرازات مختلفة بحلول 
عــام 2030، تشــمل ســيارات هجينــة وأخرى 
بمحــركات احتــراق داخلــي، بحســب منصــة 

»سولارابيك«.

ومــن جانــب آخر، ســبق هذا الكشــفََ توقيعُُ 
الشــركة خلال منتدى صندوق الاســتثمارات 
العامــة والقطــاع الخــاص فــي فبرايــر 2026 
علــى 16 اتفاقية تجارية تتجاوز قيمتها 3.7 
مليار ريال لتوريد مكونات صناعية، استكمالًاا 
لاتفاقيات سابقة بقيمة 5.5 مليار ريال؛ حيث 
ا من عام  ا بدًءً تستهدف »سير« التوسع إقليمًيً
2028، رغم تحديات المنافسة الصينية التي 

أشــار إليها تقرير لوكالة »رويترز«.

الألعاب الإلكترونية

تبنّّت »مجموعة سافي للألعاب الإلكترونية«، 
منــذ تأسيســها فــي نوفمبــر 2021 -كــذراع 
اســتثمارية تابعــة لصنــدوق الاســتثمارات 
فــي جعــل  يتمثــل  ــا  ــا معلًنً العامــة- هدًفً
لقطــاع  الأول  العالمــي  المركــز  المملكــة 
الألعــاب والرياضــات الإلكترونية بحلول عام 
2030، بحسب تصريحات سابقة لولي العهد 
الأمير محمد بن ســلمان؛ رئيس مجلس إدارة 

المجموعة.
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الدخــول المبكــر للقطاعــات العالميــة عالية 
النمــو عبــر عقد شــراكات مع كبــار الفاعلين 
الدولييــن؛ بمــا يضمن توطيــن التقنية ونقل 
المعرفــة دون الاكتفــاء بالدور الاســتثماري 

المالي البحت.

وتعمــل هــذه المســارات على دعــم بعضها 
إذ  الصنــدوق؛  منظومــات  داخــل  البعــض 
تتيــح »توريد« الســيولة للمورديــن الداعمين 
تمــد »هيومايــن«  بينمــا  لمصانــع »ســير«، 
قطاعات الصناعة والخدمات بأدوات الذكاء 

الاصطناعي، بالتوازي مع دور قطاع الألعاب 
الإلكترونيــة في جذب الكفاءات والشــركات 

التقنية الشابة إلى المملكة.

وينظر المحللون في المؤسسات الاستشارية؛ 
مثل: »كانتان جيمز« إلى هذا التوجه بوصفه 
خطوة إستراتيجية متكاملة؛ تؤمن للمملكة 
ــا فــي ســباق إعــادة تشــكيل  ــا متقدًمً موقًعً
الاقتصــاد العالمــي، عبــر اقتنــاص الفــرص 
الاســتثمارية والتقنية المجدية قبل اشــتداد 

المنافســة الدولية في قطاعات المستقبل.

حيث شملت نطاقات عملها تطوير النموذج 
م«، وإدارة مراكز البيانات  اللغوي العربي »عالّا
والحوسبة السحابية من الجيل الحديث، وفق 

ما جاء في البيان الرســمي للشركة.

التحــركات  تســارعت  الإطــار،  هــذا  وفــي 
إبــرام  عبــر  »هيومايــن«  لـــ  الإســتراتيجية 
شراكات مع عمالقة التقنية، مثل: »إنفيديا«، 
و»أمازون«، و»إيه إم دي«، و»مايكروسوفت«، 
إلى جانب استثمار 3 مليارات دولار في شركة 
»إكــس إيــه آي« المملوكــة لإيلون ماســك، 
ا إلى حصة في »ســبيس  والتــي تحولــت لاحًقً
إكس« عقب اندماج الكيانين، بحسب تحليل 

.»Vision2030.ai« لمنصة

صندوق عالمي لرأس المال الجريء 

وأعلــن طــارق أميــن؛ الرئيــس التنفيــذي لـــ 
»هيوماين«، عن تجهيز صندوق عالمي لرأس 
المال الجريء يتجاوز حجمه 10 مليارات دولار، 
 »HUMAIN AI PC« بالتزامن مع إطلاق أجهزة
 »HUMAIN OS« ونظام التشغيل الســيادي
ا لنشــر مليون  خلال مؤتمر »ليب«، اســتهداًفً
جهاز مدعوم بالذكاء الاصطناعي بحلول عام 

.2030

صناعة اقتصاد المستقبل

الســعودية  المشــروعات  قــراءة  تكشــف 
المتزامنة في السيارات الكهربائية، والألعاب 
الإلكترونيــة، وسلاســل الإمــداد، والــذكاء 
الاصطناعــي عــن منهجيــة موحــدة تعتمــد 

موضوع الغـــلاف
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بثروة تتخطى مليار دولار..
جيمس داكومب أصغر ملياردير 

أوروبي بعمر 25 عامًًا
وبحســب مــا أوردتــه مجلــة »فورتشــن« فــإن 
داكومــب اســتهل شــغفه بالبرمجــة وبنــاء 
التطبيقات في سن الثالثة عشرة، قبل أن يتخذ 
ا بالابتعاد عن المسار الأكاديمي  ا مصيرًيً قراًرً

التقليدي وهو في السابعة عشرة. 

هيــأ لــه هــذا الخيــار التفــرغ الكامــل لشــركة 
»كوماينــد« المتخصصــة في تقنيــات مراقبة 
ا بذلك سوق التقنية العصبية  الدماغ، مخترًقً

في مرحلة مبكرة من حياته.

برنامج »ثيل فيلوشيب« 

ومن هذا المنطلق، واصل الشــاب البريطاني 
تحركاتــه الرياديــة بالانضمــام إلــى برنامــج 
»ثيــل فيلوشــيب« الــذي يمنــح رواد الأعمال 
الواعدين تمويلًاا قدره 250 ألف دولار لتطوير 

مشروعاتهم بديلًاا عن الدراسة الجامعية.

لــه هــذه الخطــوة تركيــز جهــوده  أتاحــت 
الاستثمارية على بناء وتطوير شركات ناشئة 
ذات طابــع تقنــي عميــق؛ مــا عــزز مكاســبه 

ومكانته في قطاع الابتكار العالمي.

تقنيات مراقبة الدماغ

ا  ا استثنائًيً ا ريادًيً تجسد تجربة داكومب مساًرً
انطلــق مــن مرحلة مبكــرة؛ إذ تحول شــغفه 
الأولي بالبرمجــة وبناء المنصات الرقمية إلى 
تأســيس كيــان متخصص في تقنيــات مراقبة 

الدماغ.

وبمــرور الوقت، تبلور اهتمامه نحو تأســيس 
وتطويــر شــركات نوعيــة تعمل فــي مجالات 

التقنية المتقدمة والذكاء الاصطناعي.

وفي هذا الصدد، قرر ترك الدراسة الثانوية في 
سن السابعة عشرة؛ ليصبح هذا القرار محطة 
فارقة في مسيرته؛ وذلك للتفرغ التام لشركته 
»كومايند« والتركيز على الابتكار في مجال 
التقنية العصبية، بدلًاا من الســير في المســار 

◀ أصبح رائد الأعمال البريطاني جيمس داكومب؛ مؤسس 
شركتي »أوليكس« و»كومايند« أصغر ملياردير عصامي في القارة 
الأوروبية، عقب تخطي ثروته حاجز المليار دولار وهو في الخامسة 

والعشرين من عمره. ▶

الأكاديمي التقليدي.

علاوة على ذلك، شكل التحاقه ببرنامج »ثيل 
فيلوشــيب« نقطة تحول إضافية في مســاره 
الاستثماري؛ إذ أتاح له الدعم المالي والفرصة 
الفريــدة للتركيــز الكلــي علــى بنــاء وتوســيع 
ا عن أروقة  مشــروعاته الريادية الناشــئة بعيًدً

الدراسة الجامعية.

رقائق الذكاء الاصطناعي

وفــي مرحلــة لاحقــة، دخــل داكومــب مضمار 
الذكاء الاصطناعي بتأسيس شركة »أوليكس« 
ا أســلحته لسباق  في لندن قبل عامين، مجهًزً
تطويــر رقائق الــذكاء الاصطناعي المتقدمة، 
وهو قطاع حيوي يتطلب قدرات تقنية فائقة 

واستثمارات ضخمة.

وقد حققت الشركة قفزة نوعية خاطفة عقب 
نجاحها في إغلاق جولة تمويلية حديثة بقيمة 
312 مليون دولار؛ ما دفع بتقييمها الإجمالي 
إلى 3.3 مليار دولار، لتضاعف قيمتها السوقية 

ثلاث مــرات منذ فبراير الماضي.

وعلــى هــذا النحــو، تعكــس هــذه الطفــرة 
التقييمية التوسع المتسارع لنشاط »أوليكس« 
في سوق أشباه الموصلات؛ حيث رسخت جولة 
التمويــل الأخيرة مكانة الشــركة كإحدى أبرز 
القــوى الناشــئة فــي صناعــة تقنيــات الذكاء 

الاصطناعي.

ثروة تتجاوز مليار دولار

يمتلك داكومب نحو 30 % من أسهم شركة 
»أوليكس« وهو ما رفع قيمة حصته السوقية 

إلى ما يتجاوز المليار دولار، بالتوازي مع احتفاظه 
بحصة تبلغ 12 % في شــركة »كومايند« التي 

دشنها في بدايات مسيرته.

من هنا، رسخ الشاب البريطاني موقعة كأصغر 
مليارديــر عصامي فــي القــارة الأوروبية بعمر 
الخامسة والعشرين؛ حيث كفلت له تقييمات 
»أوليكس« و»كومايند« تجاوز ثروته الشخصية 

حاجز المليار دولار.

ــا علــى ذلــك تعكس هذه المســيرة  وتأسيًسً
ــا مــن شــغف مبكــر  الناجحــة تحــوًلاً ملهًمً
بالبرمجــة فــي ســن الثالثــة عشــرة إلــى قيادة 
كيانــات تقنية كبرى؛ حيث نجح عبر ملكيته 
لحصص حصرية في شركات عالية التقييم في 
اقتنــاص موقــع عالمي بارز بقطاعــي التقنية 

والذكاء الاصطناعي.
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قصص تثبت أن الباب المغلق 
قد يكون بداية لمسيرة ناجحة

ويتنــي  وصلــت  عندمــا   ◀
جونســون إلى نيويورك بعد 
تخرجها حديثًًا من الجامعة، 
كانت تشــعر بخوف شــديد. 
نيويــورك ضمــن  لــم تكــن 
خطتهــا؛ فقد ذهبــت إليها 
بســبب دراســة زوجهــا، ولم 
تكــن تعرف أحــدًًا هناك، بل 
لم يكن لديها أدنى فكرة عما 

ستفعله. ▶

الموســيقى ولــم تــدرس أي مقــرر فــي مجــال 
الأعمال.

بــدأت العمــل كســكرتيرة، وفــي تلــك الفتــرة، 
ا مزدهرة، وسط  كانت وول ستريت تعيش أياًمً
قصص وأجواء استوحاها الناس من أعمال مثل 
 »Wall Street«و »Bonfire of the Vanities«
و»Working Girl« وســرعان مــا أدركت أنها لا 
تريــد مجــرد وظيفة، بل تريد أن تعمل في وول 

ستريت.

، وبعد  بدأت حضور دروس في إدارة الأعمال ليلًاا
ثلاث ســنوات من العمل الشاق، وبفضل مدير 
آمــن بقدراتهــا، انتقلت إلى وظيفــة محلل في 
مجــال الخدمات المصرفية الاســتثمارية. وهذا 

أمر نادر الحدوث.

وفــي نهايــة المطــاف، أصبحت محللــة أبحاث 
أسهم حائزة على جوائز، وشاركت في تأسيس 
شركة استثمارية مع كلايتون كريستنسن، أحد 

أبرز أساتذة كلية هارفارد للأعمال.

الباب الأمامي كان مغلقًًا

عندمــا وصلــت ويتني إلى نيويورك، كان الباب 
ا أمامها. كانت  الأمامي إلى وول ستريت مغلًقً
تفتقر إلى المؤهلات والخبرة والثقة والعلاقات، 
لكنهــا بــدلًاا مــن الطــرق علــى بــاب مغلــق أو 
الابتعــاد عنــه، بحثــت عــن منفــذ آخــر، وكانت 

مستعدة للبدء من مكان لا يختاره الآخرون.

ومن خلال دخولها من »الباب الجانبي« المتمثل 
فــي وظيفة الســكرتارية، لم تكــن تعرف ما إذا 
ا وظيفة كمحللة استثمارية  كانت ســتجد يوًمً
فــي انتظارها، لكن وضع قدمك داخل المكان، 
بغــض النظر عن البــاب الذي تدخل منه، يعني 
أنك أصبحت داخله، وأن أمامك فرصة للتقدم.

تجربة كيندرا جاردينر 

وكانت تجربة كيندرا جاردينر، وهي مهندســة 
كيميائية ومتخصصة في إدارة العمليات بولاية 
أوهايو، مشابهة إلى حد كبير. ففي شركة »بولي 
وان كيميكال«، انتقلت كيندرا من مجال تطوير 
المنتجــات إلى تحســين العمليات، وعملت في 
التسويق الإستراتيجي؛ حيث تولت مهمة البحث 

عن عملاء جدد وبناء علاقات معهم.

وبعد أن أقنعت مديرها بأنها تحتاج إلى وقت 
لوضــع خطــة تركز علــى ما يحتاج إليــه العملاء 
، وليس فقــط ما يقولون إنهــم يريدونه،  فــعلًاا
منحها أربعة أشهر لإعداد النصوص والأدوات 

وبناء الفريق.

العب من حيث لا يلعب الآخرون

وبفضل هذا التحليل والإعداد، تمكنت كيندرا 
وفريقها من مســاعدة العملاء على تحديد ما 
، وما الذي يعنيه التميز بالنســبة  يريدونه فعلًاا
إليهم، وما العوائق التي تحول دون تحقيقه.

ولأن كيندرا امتلكت الشجاعة، إلى جانب دعم 
الإدارة، للعب في مساحة لم يكن أحد آخر يعمل 
ا للبيع الاستشــاري.  ا قوًيً فيهــا، طــورت أســلوًبً
وكانت فعََّالة إلى درجة أن أحد عملائها، شركة 

ا مديرة للعمليات. »ثوغوس«، وظفها مؤخًرً

تجربة لوجان ديفيس  

أمــا لوجان ديفيس، وهو خريج جامعي حديث، 
ا أن العمل في مساحة لا ينافسه  فاكتشف أيًضً

فيها أحد يمكن أن يسرع مسيرته المهنية.

ا للمصارعة في  كان لوجــان يريــد أن يصبح مدرًبً
جامعة ســاوثرن فيرجينيــا، لكن لم تكن هناك 
وظائف تدريب متاحة. لذلك اتجه إلى العمل في 
إنفاذ القانون، وبدأ التدريب كمتطوع، وهو أمر 
لا يرغب كثيرون في تخصيص الوقت والجهد له.

وبعد بضع سنوات، احتاجت الجامعة إلى مدرب 
بــدوام جزئــي لفريق العــدو الريفي للســيدات، 
فحصــل لوجــان علــى الوظيفة. وبعد عــام آخر، 
احتاجت إلى مدرب لفريق الرجال. فحصل عليها 

مرة أخرى.

وبعــد مــرور عاميــن آخريــن، أصبحــت الجامعة 
مؤسســة مــن القســم الثالــث، واحتاجــت إلــى 
مدرب بدوام كامل لفريقي العدو الريفي للرجال 
والســيدات، إضافــة إلى فريــق المصارعة، فمن 
حصل على الوظيفة؟ لوجان بالطبع. لم يسمح 
لوجان لباب مغلق بأن يمنعه من السعي وراء 
حلمه، وبدلًاا من ذلك، كما فعلت ويتني، بحث 

عن باب جانبي.

ابحث عن الباب المفتوح أو اصنع بابك

ا  قد يكون الباب المغلق أمام فرصة وظيفية مغرًيً
بصــورة لافتة؛ فقد تعتقد أنك إذا طرقت بقوة 
كافية أو بحثت طويلًاا بما يكفي، فستتمكن من 
فتحه بالقوة أو العثور على المفتاح المناسب. 
ا نحو مســيرة مهنية  لكن الطريق الأكثر ضماًنً
ناجحة هو أن تبحث عن الباب المفتوح، أو الأفضل 

من ذلك أن تصنع بابك بنفسك.

والآن جاء دورك: ما الأبواب التي واجهتها خلال 
مســيرتك المهنية؟ وكيف تمكنت من تجاوز 

الأبواب المغلقة؟ 

لكنها كانت بحاجة إلى توفير لقمة العيش؛ 
لذلك اضطرت في النهاية إلى مغادرة شقتها 
الواقعة بالطابق الســابع عشــر داخل سكن 
الطلاب والبحث عن وظيفة. وبما أنها كانت 
في نيويورك، قررت التوجه إلى وول ستريت، 
وهو خيــار غير متوقع لخريجة تخصصت في 

بقلم: ديف كاربن
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وقــد أربكت هــذه المفارقة الاعتقاد الســائد 
بأن معدل الذكاء هو المصدر الأساس للنجاح.

العامل الأهم 

وتشــير عقود من البحــوث الآن إلى أن الذكاء 
العاطفي هو العامل الأهم الذي يميز أصحاب 

الأداء المتميز عن الآخرين.

الــذكاء العاطفــي هــو ذلــك »الشــيء« غيــر 
الملمــوس إلــى حــد مــا داخــل كل واحــد منا؛ 
فهو يؤثر في طريقة إدارتنا لسلوكنا، وتعاملنا 
مــع التعقيدات الاجتماعيــة، واتخاذنا قرارات 

شخصية تحقق نتائج إيجابية.

ويتكــون الــذكاء العاطفي من أربــع مهارات 
أساســية تنــدرج تحــت كفاءتيــن رئيســتين: 

الكفاءة الشخصية والكفاءة الاجتماعية.

الكفــاءة الشــخصية تشــمل مهــارات الوعــي 
بالــذات وإدارة الذات، وتركــز على الفرد أكثر 
مــن تفاعله مع الآخرين، وتكمن أهميتها في 
قدرتك على إدراك مشــاعرك وإدارة سلوكك 

ونزعاتك:

1. الوعي بالذات: قدرتك على إدراك مشاعرك 
ا بها أثناء حدوثها. بدقة والبقاء واعًيً

2. إدارة الذات: قدرتك على اســتخدام وعيك 
بمشــاعرك للحفــاظ علــى مرونتــك وتوجيــه 

سلوكك بصورة إيجابية.

3. الكفــاءة الاجتماعيــة: تتكون مــن الوعي 
الاجتماعــي وإدارة العلاقــات. وهــي قدرتــك 
على فهم سلوك الآخرين وحالاتهم المزاجية 
ودوافعهــم؛ بمــا يســاعدك علــى الاســتجابة 

بفاعلية وتحسين جودة علاقاتك.

4. الوعــي الاجتماعــي: قدرتــك علــى التقاط 
مشاعر الآخرين بدقة وفهم ما يحدث بالفعل.

5. إدارة العلاقــات: قدرتــك علــى اســتخدام 
وعيــك بمشــاعرك ومشــاعر الآخريــن لإدارة 

التفاعلات بنجاح.

الــذكاء  ومعــدل  العاطفــي  الــذكاء 
والشخصية 

تكمن أهمية الذكاء العاطفي في أنه يتعامل 
مع عنصر أساس في السلوك البشري يختلف 
عن القدرات العقلية. ولا توجد علاقة معروفة 
بيــن معــدل الــذكاء والــذكاء العاطفــي؛ فلا 
الــذكاء  يمكنــك ببســاطة توقــع مســتوى 

العاطفي لشخص ما بناًءً على مدى ذكائه.

فالــذكاء هو القــدرة على التعلم، وتظل هذه 
ا؛  ا أو 50 عاًمً القدرة كما هي في سن 15 عاًمً
أمــا الذكاء العاطفي فهو مجموعة مرنة من 
المهارات التي يمكن اكتســابها وتحسينها 

من خلال الممارسة.

ورغم أن بعض الأشخاص يتمتعون بطبيعتهم 
بذكاء عاطفي أعلى من غيرهم، فإنه بإمكانك 
تطوير مســتوى مرتفع من الــذكاء العاطفي 

حتى لو لم تولد به.

وتُُعــد الشــخصية القطعة الأخيرة مــن اللغز، 
فهي »الأسلوب« المستقر الذي يميز كل واحد 
منا، وتنشأ من تفضيلات متأصلة؛ مثل الميل 
إلى الانطواء أو الانبســاط، كما هو الحال مع 
معــدل الذكاء، لا يمكن اســتخدام الشــخصية 
للتنبؤ بالذكاء العاطفي، كذلك، تظل مستقرة 

طوال الحياة ولا تتغير.

ويغطــي كل مــن معــدل الــذكاء والــذكاء 
ا، ويساعد  ا مختلًفً العاطفي والشــخصية جانًبً

كل منها في تفسير ما يحرك الإنسان.

أهمية الذكاء العاطفي

مــا حجــم تأثيــر الــذكاء العاطفي فــي نجاحك 
ا؛  المهنــي؟ الإجابة القصيرة: تأثيــره كبير جًدً
فهو وســيلة قوية لتوجيه طاقتك في اتجاه 

واحد وتحقيق نتائج هائلة.

اختبــرت »تالنــت ســمارت« الــذكاء العاطفي 
إلــى جانب 33 مهــارة أخرى مهمة في مكان 
العمل؛ فوجدت أن الذكاء العاطفي هو أقوى 
مؤشــر على الأداء؛ إذ يفســر 58 % من النجاح 

في مختلف أنواع الوظائف.

ــا لمجموعــة  ويُُعــد الــذكاء العاطفــي أساًسً
واســعة من المهارات المهمة، كما يؤثر في 

ا. معظم ما تفعله وتقوله يومًيً

ومن بين الأشــخاص الذين شــملتهم الدراسة 
في أماكن العمل، تبين أن 90 % من أصحاب 
ا بمستوى مرتفع  الأداء المتميز يتمتعون أيًضً

من الذكاء العاطفي. 

وفي المقابل، لا يتمتع سوى 20 % من أصحاب 
الأداء الضعيــف بمســتوى مرتفــع من الذكاء 

العاطفي.

يمكنــك أن تكون مــن أصحاب الأداء المتميز 
مــن دون ذكاء عاطفــي، لكــن احتمالات ذلك 

محدودة، ولهذا السبب يمثل الذكاء العاطفي 
ا للغاية في نجاحك. عاملًاا مهًمً

ومن الطبيعي أن الأشــخاص الذين يتمتعون 
بدرجة مرتفعة من الذكاء العاطفي يحققون 
دخلًاا أعلــى؛ إذ يبلــغ متوســط الفارق 29 ألف 
ا مقارنــة بمــن لديهــم مســتوى  دولار ســنوًيً

منخفض من الذكاء العاطفي. 

وترتبط العلاقة بين الذكاء العاطفي والدخل 
بشــكل مباشــر إلى درجة أن كل زيادة بمقدار 
نقطــة واحــدة فــي الــذكاء العاطفــي تضيف 

1300 دولار إلى الراتب السنوي.

وتنطبق هذه النتائج على العاملين في جميع 
القطاعــات والمســتويات والمناطــق حــول 
العالم. ولم نتمكن حتى الآن من العثور على 
ا  وظيفــة لا يرتبــط فيهــا الأداء والأجــر ارتباًطً

ا بالذكاء العاطفي. وثيًقً

زيادة ذكائك العاطفي

يمثل التواصل بين »العقل العاطفي« و»العقل 
العقلاني« الأساس الجسدي للذكاء العاطفي. 

ويبــدأ المســار الخــاص بالــذكاء العاطفي في 
الدمــاغ عنــد الحبــل الشــوكي؛ حيــث تدخــل 
الحــواس الأساســية، ثــم تنتقل الإشــارات إلى 
مقدمــة الدمــاغ قبــل أن تتمكن مــن التفكير 

بصورة عقلانية في تجربتك.

لكنها تمر أولًاا عبر الجهاز الحوفي، وهو الجزء 
الــذي تتولد فيه المشــاعر؛ لذلك، تكون لدينا 
استجابة عاطفية تجاه الأحداث قبل أن يتمكن 
عقلنا العقلانــي من التدخل. ويتطلب الذكاء 
العاطفي تواصلًاا فعََّالًاا بين المراكز العقلانية 

والعاطفية في الدماغ.

ويستخدم علماء الأعصاب مصطلح »المرونة 
العصبيــة« لوصف قــدرة الدماغ علــى التغير. 
فعندمــا تتعلــم مهارات جديــدة ومهمة في 
الــذكاء العاطفي وتمارســها، تتفــرع مليارات 
الخلايــا العصبيــة الدقيقــة الموجــودة بيــن 
المراكــز العقلانيــة والعاطفيــة فــي الدمــاغ، 

لتصل إلى الخلايا الأخرى.

ويمكن لخلية واحدة أن تنشئ 15 ألف اتصال 
مع الخلايا المجاورة لها، وتضمن سلسلة النمو 
هــذه أن يصبح من الأســهل تفعيل الســلوك 

. الجديد مستقبلًاا

ومع تدريب دماغك على ممارســة سلوكيات 
جديدة تتسم بالذكاء العاطفي بصورة متكررة، 

◀ عندما ظهر مفهوم الذكاء العاطفي )EQ( أمام الجمهور لأول مرة، مثََّل حلقة مفقودة في نتيجة لافتة؛ إذ 
يتفوق أصحاب معدلات الذكاء المتوسطة على أصحاب أعلى معدلات الذكاء في 70 % من الوقت. ▶

لماذا يُُعد الذكاء العاطفي 
مفتاح النجاح؟

بقلم: ترافيس برادبيري
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يبني الدماغ المســارات اللازمة لتحويلها إلى 
عادات. وبعد فترة قصيرة، تبدأ في الاستجابة 
لما يحيط بك بذكاء عاطفي من دون الحاجة 

حتى إلى التفكير في الأمر.

وكمــا يعــزز دماغــك اســتخدام الســلوكيات 
الجديدة، تبدأ الروابط التي تدعم السلوكيات 
القديمة والمدمرة في الاضمحلال مع تعلمك 

الحد من استخدامها.

لماذا الــذكاء العاطفي أهم من معدل 
الذكاء؟

أظهــرت بحــوث كثيــرة على مــدى العقدين 
الماضييــن أهميــة الــذكاء العاطفــي؛ إذ مــن 
المرجــح أنه أقوى عامل للنجاح تم اكتشــافه 
ا  ا، بدًءً حتى الآن؛ لأنه يؤثر في كل شيء تقريًبً
من الأداء الوظيفي والدخل الســنوي، وصولًاا 

إلى الحالة المزاجية والرضا عن الحياة.

وقد اختُُبر الذكاء العاطفي إلى جانب مهارات 
أساســية أخرى، فتبين أنه يشمل غالبية هذه 
المهــارات؛ بما في ذلــك إدارة الوقت واتخاذ 

القرارات والتواصل.

ا أن يكــون الذكاء  وليــس مــن المســتغرب إًذً
العاطفــي المحــرك الأكبــر للقيــادة والتميــز 

الشخصي.

لكــن كيف يمكن للذكاء العاطفي أن يؤدي 

إلــى كثيرين منا، يكفي التفكير فيه للشــعور 
بعدم الارتياح.

ويتمكن الأشــخاص الذيــن يوظفون مهارات 
قويــة فــي الوعــي بالــذات وإدارة الــذات مــن 

التعامل مع التغيير بنجاح أكبر من غيرهم. 

فالوعــي بالــذات يســاعدك علــى التكيف مع 
التغيير براحة أكبر، لأنه يمنحك المنظور اللازم 
لإدراك متــى يقتــرب التغيير، ومتــى يبدأ في 

التغلب عليك.

ــا في اللحظة  أمــا إدارة الــذات، فتبقيك هادًئً
ــا مــا تذكــرك بأن حتــى أكثر  المناســبة، وغالًبً
ا وثقة ليست خاضعة  جوانب حياتك اســتقراًرً

بالكامل لسيطرتك.

ا مــن التغييــر،  بــل إن الأشــخاص الأكثــر نفــوًرً
ممــن يتمتعــون بمهــارات قويــة فــي الوعي 
ا  ا صغيًرً بالــذات وإدارة الذات، يخصصــون قدًرً
مــن الوقــت كل أســبوع لكتابــة التغييــرات 
المحتملة والإجراءات التي يمكنهم اتخاذها 

استجابة لها.

3. مهارات العرض والتقديم:

ــا لدى  ــا غريزًيً هنــاك أشــياء قليلــة تثيــر خوًفً
الشــخص العادي مثل الوقوف تحت الأضواء 
أمام غرفة مليئة بالناس، »لقد تســارع نبضك 

الآن، أليس كذلك؟«

حتــى أكثر الأشــخاص فصاحــة بيننا يمكن أن 
يتحولــوا إلــى ترديــد كلام مرتبــك بمجــرد أن 
يســيطر عليهــم القلــق الشــديد مــن التحدث 

أمام الجمهور.

ا ما يكون العرض الأكثر  ولهذا الســبب، غالًبً
ــا الــذي يقدمــه المتحــدث البــارع هــو  إلهاًمً
ذلك الذي يقدمه لنفســه قبل الوقوف أمام 

الآخرين. 

فبعــض الحديــث الإيجابــي مــع الــذات، مــن 
خلال تذكيــر نفســه بــكل المــرات التــي نجح 
فيهــا وبمدى أهليته للحديث عن الموضوع، 
يساعد المتحدث الفعال على استخدام القلق 
المرتبــط بالأداء لشــحذ تركيــزه وجعله أكثر 

طلاقة.

وإذا كنــت تــرى أن هــذا أمــر ســخيف، فربمــا 
لأنــك لم تجربه. فالــذكاء العاطفي مهم لأنه 
ا بمشاعرك فحسب، بل يزودك  لا يجعلك واعًيً
ــا باســتراتيجيات تمنع هذه المشــاعر من  أيًضً

إعاقتك.

هــذا الــدور الكبير فــي العديد مــن المهارات 
المهمــة؟ المشــاعر هــي أســاس كل ســلوك 
بشري، سواء كنا ندرك ذلك أم لا، فإن الدافع 
ا، يحمل في  وراء كل فعــل، مهمــا كان صغيًرً

ا. ا عاطفًيً جوهره طابًعً

وعندمــا تتقــن الذكاء العاطفــي، فإنك تتقن 
القــدرة علــى فهــم الدوافــع وراء ســلوكك 

والسيطرة عليها. 

والعمل على تحســين ذكائك العاطفي يعزز 
قدراتك فــي مجموعة من المهارات المهمة 
الأخــرى؛ لأن الــذكاء العاطفــي يصل مباشــرة 

إلى جوهر الأمر؛

إذ يتيــح لــك توجيــه طاقتك في اتجــاه واحد 
لتحقيــق نتائج كبيرة. ويمكن لزيادة ذكائك 
العاطفــي أن تســاعدك علــى تطويــر خمــس 

مهارات مهمة.

1. إدارة الوقت:

فــي عصــر الوفــرة الــذي نعيش فيــه، يبدو أن 
الوقت هو الشــيء الوحيد الذي لا يملك أحد 
مــا يكفــي منه. ولعــل هذا هو ســبب وصول 
عمليات البحث عن »إدارة الوقت« على جوجل 

ا. إلى 111 مليون عملية شهرًيً

ولا يدرك كثيرون مدى أهمية مهارات الذكاء 
العاطفــي؛ مثل إدارة الذات وإدارة العلاقات، 

4. اتخاذ القرارات:

ا طويلًاا للغاية ليدرك  لقد استغرق العالم وقًتً
أن المشاعر لا يمكن، ولا ينبغي، تجاهلها عند 

اتخاذ القرارات.

وتظهــر علــوم الأعصــاب الآن أن أكثــر الأمور 
ا هي أن  عقلانيــة التــي يمكنك فعلهــا أحياًنً
تثــق بمشــاعرك عنــد اتخاذ القــرار. لكن لكي 
ا بالمشــاعر  ينجــح ذلــك، يجــب أن تكون واعًيً
التي تنتابك، وسبب شعورك بها، وكيف تؤثر 

في الموقف الذي تتعامل معه.

وهنــا لا يوجــد بديــل عــن مهــارات الــذكاء 
العاطفي المهمة، وعلى رأسها الوعي بالذات 

وإدارة الذات.

5. الحزم:

ا ما يُُســاء فهــم الذكاء العاطفي باعتباره  غالًبً
ا  ا لـ»اللطف«، لكن الاستجابة الأكثر اتساًمً مرادًفً

في تحقيق إدارة فعََّالة للوقت.

إن إعداد جدول جيد أمر عقلاني للغاية، لكن 
الالتــزام بهــذا الجــدول مســألة عاطفيــة في 
المقام الأول، فكثيرون يبدأون يومهم بأفضل 
النوايا لإدارة وقتهم بحكمة، ثم تصلهم رسالة 
بريــد إلكتروني معقــدة من زميل، أو يتلقون 
مكالمة طويلة من صديق، أو يتعرضون لأي 
تشــتيت آخــر، فتنهــار خططهــم الموضوعــة 

بعناية.

ويمضي الشــخص بقية اليوم في محاولة حل 
مشــكلة شــخص آخر أو معالجة أمور لم تكن 
موجــودة فــي الصبــاح. وقبــل أن تــدرك ذلك، 
ا  ا تماًمً يكون اليوم قد انتهى وأصبحت بعيًدً

عن جدولك.

وعندمــا تكون مصادر التشــتيت نابعة منك، 
فإن الالتزام بالجدول يتطلب إدارة الذات، أما 
عندمــا تحــاول احتياجــات الآخريــن التأثير في 
ا من  ا كبيــًرً خططــك، فــإن الأمــر يتطلــب قدًرً
الوعي الاجتماعــي وإدارة العلاقات للتعامل 
مــع العلاقــة بمرونــة، مع ضمان عــدم إهمال 

أولوياتك.

2. القدرة على تقبل التغيير:

ا يقول إنه يحب التغيير، وسأريك  أرني شــخًصً
ا حسن النية لكنه يكذب. فالتغيير غير  شخًصً
مريــح للجميــع في بعــض الأحيان، وبالنســبة 

بالــذكاء العاطفي تكون في كثير من الأحيان 
هي التعبير المباشر والصريح عن مشاعرك.

وبتعبير مســتوحى من أرســطو، فإن الغضب 
ســهل؛ أما الغضب تجاه الشــخص المناسب، 
وفــي الوقت المناســب، وبالدرجة المناســبة، 

ا. فهو ما يتطلب ذكاًءً عاطفًيً

ا،  ولا يعنــي الــذكاء العاطفي أن تنفجــر غضًبً
ا يســهل على  أو أن تجعل من نفســك شــخًصً
ا، عليك  الآخرين اســتغلاله، ولكي تكون حازًمً
أن تعرف ما تشعر به، وهذا هو الوعي بالذات؛ 
وأن تقرأ الطرف الآخر بدقة، وهذا هو الوعي 
الاجتماعي؛ وأن تعبر عن نفسك بطريقة تحقق 
أفضــل نتيجــة، وهذا يجمــع بيــن إدارة الذات 

وإدارة العلاقات.

ويفعل الأشــخاص الذين يتمتعون بمستوى 
مرتفــع مــن الــذكاء العاطفــي ذلــك بصــورة 
طبيعيــة؛ لــذا يمثــل الــذكاء العاطفــي عاملًاا 

بالغ الأهمية في النجاح.

مال وأعمال   تنمية بشرية     
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Lend� »وبحــسب اــستطلاع أجرــته ــشركة» 
ingTree« شــمل أكثــر مــن 1500 من حاملي 
بطاقات الائتمان، قال 41 % من المشــاركين 
إنهــم يدفعــون الحــد الأدنــى فقــط بصــورة 
منتظمــة، بينما ترتفع النســبة إلى 58 % بين 
حاملي البطاقات من جيل »زد«، الذين تتراوح 

ا. أعمارهم بين 18 و29 عاًمً

وعلى الرغم من أن دفع الحد الأدنى في موعده 
يجنــب حامــل البطاقــة العقوبــات المرتبطة 
ا من المبلغ  ا كبيًرً بالتأخر عن السداد، فإن جزًءً
قد يذهب إلى تغطية الفوائد بدلًاا من خفض 
أصل الدين؛ ما قد يمدد فترة السداد لسنوات 

الحد الأدنى لبطاقة الائتمان.. 
كيف يضاعف ديونك؟

◀ كشفت دراسة أن 4 من كل 10 حاملين لبطاقات الائتمان في الولايات المتحدة يدفعون بانتظام الحد 
الأدنى المستحق فقط على بطاقة ائتمان واحدة على الأقل، وهي عادة يحذر خبراء من أنها قد تجعل 

التخلص من الديون أكثر صعوبة وتكلف أصحابها آلاف الدولارات الإضافية. ▶

ويضيف آلاف الدولارات إلى التكلفة الإجمالية.

كمــا تصــف »LendingTree« الاكتفاء بدفع 
الحــد الأدنى بأنه »واحدة من أســوأ العادات« 
التــي يمكــن أن يقــع فيهــا مســتخدم بطاقة 

الائتمان.

الحــد الأدنى لا يعني التقدم في ســداد 
الدين

تقــول كورينــا روز؛ مخططــة ماليــة معتمدة 
لدى »Bell Investment Advisors«، إن الحد 
الأدنى للسداد »ليس إستراتيجية لسداد الدين، 

ا«. بل إستراتيجية لإبقائه قائًمً

وأضافت أن دفع الحد الأدنى فقط يحافظ على 
ا إلى  الحساب في وضع جيد، لكنه لا يؤدي غالًبً

خفض الرصيد بصورة ملموسة.

وقد يكون من السهل الوقوع في هذه العادة، 
ــا عند وجود مئــات أو آلاف الدولارات  خصوًصً
من ديون بطاقات الائتمان، لكن سداد الدين 
ــا يتطلب دفع مبالغ تتجاوز الحد الأدنى  فعلًيً

المستحق.

وبحسب بيانات »LendingTree«، يبلغ متوسط 

رصيــد بطاقــات الائتمــان لــدى الأمريكييــن 
ا، بينما يبلغ  ا 7756 دولاًرً الذين يحملون ديوًنً

متوسط معدل الفائدة السنوي 20.94 %.

وبافتراض عدم إضافة مشــتريات جديدة، فإن 
ســداد هذا الديــن من خلال دفــع الحد الأدنى 
ا، مع دفع قرابة  فقط قد يستغرق نحو 27 عاًمً
ا لحاســبة بطاقات  13 ألــف دولار فوائد، وفًقً

.»Bankrate«الائتمان التابعة لـ

وتحــذر روز من الاعتقاد بــأن دفع الحد الأدنى 
يعني إحراز تقدم حقيقي في التخلص من الدين، 
ا ما يبقى في مكانه  قائلة إن حامل البطاقة غالًبً
بينما تدفع الفائدة الدين في الاتجاه الخاطئ.

سداد الرصيد مبكرًًا 

لا يحتاج حامل البطاقة إلى الانتظار حتى إغلاق 
كشــف الحســاب أو حلول موعد الاســتحقاق 
حتــى يبــدأ فــي خفــض رصيــده، بحســب ناثان 
سيبيســتا؛ المخطط المالــي المعتمد ومالك 

.»Access Wealth Strategies«

وأوضــح أن الفائــدة علــى بطاقــات الائتمــان 
تُُحتسب عادًةً على أساس يومي، ولذلك فإن 
ســداد جــزء مــن الدين في وقت مبكر يســاعد 

على تقليل تكلفة الفوائد.

وقــال سيبيســتا إن بإمكان المســتخدم إجراء 
ــا أنه إذا كان  مدفوعــات فــي أي وقت، مضيًفً
يســتخدم بطاقــة الائتمــان للحصــول علــى 
المكافآت أو للراحة في الدفع، فلا مشكلة في 

سداد الرصيد عدة مرات خلال الشهر وإعادته 
إلى الصفر كلما أمكن.

سداد الرصيد كل شهر

ويرى سيبيســتا أن الأفضــل هو تجنب ترحيل 
رصيــد بطاقــة الائتمــان مــن شــهر إلــى آخــر؛ 
فالهدف في النهاية ينبغي أن يكون استخدام 
بطاقة الائتمان »كأداة للدفع، وليس وســيلة 

لإنفاق أموال لا تملكها بالفعل«.

وأوضحت روز أن الاســتمرار في ترحيل الرصيد 
قد يجعل تتبع الإنفاق الفعلي أكثر صعوبة؛ 
ا بالفعل  ا من كل راتب يكون مخصًصً لأن جزًءً

لسداد مشتريات تمت خلال الأشهر السابقة

وتعتبــر روز أن عــدم القــدرة المســتمرة علــى 
ســداد الرصيــد بالكامــل »ضــوء تحذيــر علــى 
لوحــة القيــادة«. وتوضح أن ذلــك لا يعني أن 
حامل البطاقة فشــل، لكنه يشــير إلى ضرورة 
مراجعة عادات الإنفاق، ووضع ميزانية واقعية 
ا عن اســتخدام  أو التفكيــر فــي التوقف مؤقًتً

بطاقات الائتمان.

وتســتخدم روز قاعــدة بســيطة مــع عملائها: 
»لا تستخدم دخل الغد لسداد إنفاق الأمس«

لا تتجاهل الحد الأدنى المستحق أيضًًا

ورغــم التحذير من الاكتفاء بدفع الحد الأدنى، 
ا إلى  فإن عدم دفعه في موعده قد يؤدي أيًضً

عواقب مالية وائتمانية أكثر خطورة.

وتُُعــد دفعــة بطاقــة الائتمان متأخــرة إذا لم 
يسدد حامل البطاقة المبلغ الأدنى المستحق 
بحلــول تاريــخ الاســتحقاق، وقــد تفرض جهة 

إصدار البطاقة رسوم تأخير.

لكن المدفوعات المتأخرة لا يتم الإبلاغ عنها 
عــادًةً إلــى مكاتــب الائتمان إلا بعــد مرور 30 
ا  ا على الأقل على موعد الاستحقاق، وفًقً يوًمً

.»Credit One Bank«لـ

عواقب أكثر خطورة 

ا، قد تصبح العواقب أكثر  وبعد مرور 30 يوًمً
خطورة، فقد يتم تســجيل التأخر لدى مكاتب 
الائتمان؛ ما قد يؤدي إلى خفض درجة الائتمان 

. وارتفاع تكلفة الاقتراض مستقبلًاا

وبالنســبة إلى شــخص يتمتع بدرجــة ائتمانية 
ا  ممتازة، يمكن لدفعة واحدة متأخرة 30 يوًمً
أن تخفــض درجــة الائتمــان بنحــو 60 إلــى 80 

.»Experian«ا لـ نقطة، وفًقً

كما يمكن أن تظل الدفعة المتأخرة والمسجلة 
لــدى مكاتــب الائتمــان في التقريــر الائتماني 
لمدة تصل إلى 7 ســنوات، رغم أن تأثيرها في 

درجة الائتمان يتراجع عادًةً بمرور الوقت.

ا عن الســداد لعدة  وإذا ظــل الحســاب متأخــًرً
أشــهر، فقد يتــم إغلاقه في نهايــة المطاف؛ 
مــا قــد يتســبب فــي مزيد مــن الضرر للســجل 

الائتماني.

ماذا تفعل إذا فاتك موعد السداد؟

إذا فات حامل البطاقة إحدى الدفعات، ينصح 
ا والتواصل مع جهة  سيبيســتا بســدادها فوًرً

إصدار البطاقة.

ا على موعد الاســتحقاق،  وإذا لم تمر 30 يوًمً
فقد يتمكن حامل البطاقة من تجنب الإبلاغ 
عن التأخر إلى مكاتب الائتمان، كما قد تكون 

هناك إمكانية لإلغاء رسوم التأخير.

ولتجنب تفويت موعد الســداد من الأســاس، 
توصــي روز بتفعيــل خاصية الســداد التلقائي 
من خلال الحساب الإلكتروني لبطاقة الائتمان 

أو تطبيقها.

وتقول: »لا تعتمد على الذاكرة عندما يمكن 
للتكنولوجيا أن تقوم بالمهمة«، مشــيرًةً إلى 
أن تفعيــل الســداد التلقائــي يمكن أن يجنب 
المستخدم سنوات من المشكلات المرتبطة 

ببطاقات الائتمان.
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ويقول أكثر من ربع الأمريكيين؛ أي 27 %، وما 
يزيد على نصف الرجال الذين تتراوح أعمارهم 
ا  ا؛ أي 52 %، إن لديهم حساًبً بين 18 و49 عاًمً
ا  ا للمراهنات الرياضية عبر الإنترنت، وفًقً نشًطً
لاستطلاع أجرته مؤسسة »سيينا« في فبراير.

ا من الشــباب الذيــن يراهنون على  لكــن كثيًرً
الرياضــة يخوضــون مــا يعتبــره خبــراء المــال 
ــا أكثر خطورة، يتمثــل في الاعتماد على  رهاًنً
توقعاتهــم الرياضيــة لتمويــل مســتقبلهم 

المالي.

المراهنات الرياضية تستقطب 
أموال جيل زد.. والاستثمار يتراجع

◀ تنتشــر المراهنــات الرياضية على نطاق 
واســع في الولايات المتحدة منذ أن ألغت 
المحكمــة العليــا حظرًًا اتحاديًًــا على هذه 

الممارسة في 2018. ▶

وأظهر استطلاع أجرته شركة »بيترمنت« شمل 
ألــف مســتثمر أن أكثــر من نصف مســتثمري 
الجيل زد؛ أي 52 %، وهم الأشخاص المولودون 
بين عامي 1997 و2007، حولوا أموالًاا كانت 
مخصصة للاستثمار إلى المراهنات الرياضية.

وقــال أنــدرو ليندنــال؛ رئيــس قســم الرفاهية 
الماليــة لــدى شــركة »ويالــث ســباير« لإدارة 
الثروات، إن المشــكلة لا تكمن في اســتمتاع 
الشــباب بالرياضة أو قيامهم برهان من حين 
لآخر، وإنما عندما تبدأ المقامرة في منافســة 

الأمــوال المخصصــة لبناء الثــروة على المدى 
الطويل، وعندما يبدأ الترفيه في الظهور كأنه 

إستراتيجية استثمارية.

ا  ويتمتــع الجيــل الأصغر مــن البالغيــن عموًمً
بعــادات اســتثمارية جيدة؛ إذ يبدأ الاســتثمار 
في ســن مبكرة وينوع أصوله بمعدلات أعلى 

ا. من الأجيال الأكبر سًنً

ورغم وجــود مراهنين رياضيين يتعاملون مع 
الأمر بمسؤولية، فإن على المستثمرين الشباب 

إدراك مخاطــر وتكاليــف خلــط المراهنــات 
بخططهم المالية طويلة الأجل.

استبدال الاستثمار طويل الأجل بمكاسب 
سريعة

يعتقــد نحــو ربــع مســتثمري الجيــل زد بــأن 
ا من  المراهنــات الرياضيــة يجب أن تكون جزًءً
ا  إســتراتيجيتهم الماليــة طويلــة الأجــل، وفًقً

لـ»بيترمنت«.

وقد يرجع ذلك إلى اعتقاد بعض الشباب الذين 
يراهنــون علــى الرياضــة بأن لديهــم المعرفة 
الكافية لتحقيق مكاســب متواصلة، بحسب 
ستيفن وانج؛ مؤسس تطبيق الاستثمار »دََب« 

ا. والبالغ من العمر 24 عاًمً

وقــال وانــج إنــه عندما يتحدث مــع أصدقائه، 
ا؛  يقولون له إنهم يعرفون فريق كرة القدم جيًدً
لذلك من المرجح أن يحققوا أموالًاا من الرهان، 
ا أنهم يدخلــون الرهان وهم يعتقدون  مضيًفً
فعلًاا أنهم سيفوزون، رغم أن الإحصاءات تظهر 

أن ذلك لا يحدث عادة.

ولفهم الســبب، من المفيــد معرفة الطريقة 
التي تحدد بها شركات المراهنات الاحتمالات؛ 
علــى  بأفضليــة  الشــركات  تتمتــع هــذه  إذ 
ا  المراهنين في أي رهان؛ لأنها تضمن رســوًمً

ضمن تسعير الاحتمالات.

وفي رهان يبدو أن نتيجته متساوية بنسبة 50 
% لــكل طــرف، يتعين عليك عــادًةً المخاطرة 
بـ110 دولارات للفوز بـ100 دولار. ومع تكرار 
ذلك عبر ملايين الرهانات، يصبح من الســهل 
إدراك أن الاحتمالات تميل لمصلحة شــركات 

المراهنات.

وإذا حصلت على 100 دولار في كل مرة تفوز 
فيها، ودفعت 110 دولارات في كل مرة تخسر 
فيها، فســوف تنفــد أموالك حتى إذا حققت 

الفوز في 50 % من المرات.

وخلال القرن الماضي، حققت ســوق الأســهم 
10 % فــي  ــا بلــغ نحــو  ا مرجًحً ا ســنوًيً عائــًدً
ــا لأبحــاث أجراهــا هندريــك  المتوســط، وفًقً
بيســمبندر؛ الأســتاذ في كليــة كاري للأعمال 

بجامعة ولاية أريزونا.

وبافتراض اســتمرار الســوق فــي تحقيق هذا 
العائد، يمكن لاستثمار بقيمة 10 آلاف دولار 
أن ينمــو إلــى أكثــر من 452 ألــف دولار خلال 

ا. 40 عاًمً

ا  ا فورًيً وقــد تمنــح المراهنــات الرياضية عائــًدً

لكــن المقطــع التالــي ربمــا يكــون لمنشــئ 
محتوى، أو حتى إعلان، يروج لفكرة إمكانية 
تحويل 100 دولار إلى ألف دولار خلال مباراة 
كرة قدم واحدة عبر منصة للمراهنات الرياضية.

وإلى جانب ظهور المراهنات الرياضية كطريق 
أســرع إلــى الثــروة، فإنها قد تمنــح الأفراد ما 
يصفــه مايكل بلات؛ خبير علم الأعصاب وعلم 
النفس الذي يدرس في كلية وارتون بجامعة 

بنسلفانيا، بـ»وهم السيطرة«.

ويعتقــد المراهنون بأن معرفتهــم بالرياضة 
تمنحهــم فرصــة أفضــل لتحقيــق المــال مــن 
المباريات مقارنة بما يحصلون عليه إذا بحثوا 
في الأسواق المالية أو درسوا قرارات مجلس 
ا  الاحتياطي الفيدرالي. وقد يفكر المراهن، وفًقً
لبلات، بأنه يمتلك معرفة بالرياضة أفضل من 
معرفتــه بســهم أو صنــدوق مؤشــر لا يعرف 

عنه الكثير.

الترفيه ليس استثمارًًا
قد تكون المراهنات الرياضية ممتعة، كما أن 
بعض المقامرين، وإن كانت نسبتهم صغيرة 

ا منها. ا، يحققون أرباًحً جًدً

لكن من المهم أن يدرك المراهنون الفرق بين 
المراهنة بغرض الترفيه والنظر إلى الرهانات 
ا لليندنال. وينصح  باعتبارها استثمارات، وفًقً
ليندنــال بالتعامل مــع أي أموال يتم وضعها 
فــي الرهانــات باعتبارها أمــوالًاا يمكن تحمل 

خسارتها.

وإذا لم يكن لدى الشخص صندوق للطوارئ أو 
حساب تقاعد نشط، فمن الأفضل على الأرجح 
تأجيــل المراهنات إلى حين بناء هذا الأســاس 
المالي. كما يكون من الحكمة إعطاء الأولوية 
لســداد ديــون بطاقــات الائتمان ذات أســعار 
الفائــدة المرتفعــة؛ لأن أي رصيــد متبقٍٍ ينمو 

بمعدل مركب.

وقال ليندنال إن الاختبار الحقيقي يتمثل في 
طرح أســئلة مثل: هل أســتطيع تحمل تكلفة 
هــذا الرهــان؟ ومــا الذي أتخلى عنــه من أجل 
ذلــك؟ وهــل أســتخدم أمــوالًاا كان ينبغي أن 
تذهب إلى سداد الديون أو مدخرات الطوارئ 

أو المدخرات طويلة الأجل؟

وأضاف أن هذه هي النقطة الفاصلة والأكثر 
أهمية بين المراهنة للترفيه واستخدام الأموال 

التي يفترض أن تبني المستقبل المالي.

ملاحظة: المراهنات حرمها الإسلام لأنها قمار 
ا وليست استثماًرً

يبلــغ 100 % أو أكثــر فــي حالة الفــوز، لكنها 
ــا أقل بكثير على المدى  ا متوقًعً تحقــق عائًدً
الطويــل، بــل إنها تؤدي فــي معظم الحالات 

إلى خسارة صافية.

المراهنــات قــد تتجــاوز خســارة أموال 
الاستثمار

حتى إذا لم يحوّّل الشــخص أموال استثماراته 
إلى المراهنات، فإن المقامرة يمكن أن تؤدي 
إلى مشكلات مالية. وتزامن تقنين المراهنات 
الرياضية مع ارتفاع معدلات التعثر في ســداد 
ا لتقرير صادر عن بنك  الديــون والإفلاس، وفًقً

الاحتياطي الفيدرالي في نيويورك.

وأظهر استطلاع أجرته »يو إس نيوز آند وورلد 
ريبــورت« فــي 2025 أن ربــع المراهنيــن على 
الرياضــة قالــوا إنهم تخلفوا عن ســداد إحدى 
الفواتيــر بســبب رهاناتهــم، بينمــا قال 30 % 

ا نتيجة المراهنة. إنهم تحملوا ديوًنً

المفتــرض  مــن  كان  أمــوال  واســتخدام 
اســتثمارها للمســتقبل قــد يؤدي إلــى تفاقم 

هذه المشكلات.

مشــكلة فــي اتخــاذ القــرار لا نقــص 
المعلومات

يمتلك الجيل زد وصولًاا شــبه غير محدود إلى 
المعلومات التي يمكن أن تساعده على بناء 
مســتقبل مالي أفضل، وتزخر وسائل التواصل 
الاجتماعــي، علــى ســبيل المثــال، بالنصائــح 

المتعلقة بالتمويل الشخصي.

لكن النصائح الجيدة المقدمة من مستشارين 
ا  ماليين معتمدين وخبراء مدربين تختلط كثيًرً
بمحتوى يقدمه أشخاص يفتقرون إلى المعرفة 

أو يتعمدون التضليل.

وقال ليندنال إن الشــباب لا يعانون مشــكلة 
في الوصول إلى المعلومات، وإنما يواجهون 
مشــكلة فــي جــودة المعلومــات والثقة بها 

واتخاذ القرارات بناًءً عليها.

وأضــاف أن ذلــك قــد يدفــع المســتهلكين 
الشباب إلى تفضيل التحركات المالية السريعة 
والمثيرة على الخيارات المملة، لكنها سليمة 

من الناحية الأساسية.

مراهنون على تيك توك
وعند تصفح »تيك توك«، قد يظهر مقطع لخبير 
في التثقيف المالي يوضح مزايا بدء الاستثمار 
ا في محفظة متنوعة وترك الأموال تنمو  مبكًرً
لعقود بفضل الفائدة المركبة والمسار الصاعد 

التاريخي لسوق الأسهم الأمريكي.
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العذر الذي تكرره لنفسك

ا بما يكفي،  لم يكن لديه المال، أو لم يكن جاًدً
ا أرخص. سوف يشتري شيًئً

معظم من يخسرون الصفقات لا يعرفون في 
الواقع سبب خسارتهم لها.

ومعظم الصفقات الضائعة تعود إلى ســبب 
واحــد: أنــت لم تُُوســع حجم مشــكلة العميل 

المحتمل عندما جاء إليك.

لماذا تخسر صفقات كان من 
المفترض أن تفوز بها؟

مشكلة »سيكون من الجيد أن…«

وهــم  المحتمليــن  العــملاء  معظــم  يأتــي 
يواجهون مشكلة يسهل تجاهلها:

ا من المال. - من الجيد أن أكسب مزيًدً
- من الجيد أن أترك الوظيفة التي أكرهها.

ا أطول مع أطفالي. – من الجيد أن أقضي وقًتً
-من الجيد أن أسافر.

الأشــخاص الذيــن لديهــم مشــكلة مــن نــوع 

ا ما يشــترون.  »ســيكون من الجيــد أن…« نادًرً
قد يشتري بعضهم، لكن معظمهم لن يفعل.

مهمتــك هــي مســاعدتهم علــى تحقيــق ما 
ا؛ وذلك من خلال توسيع نطاق  يريدونه فعلًيً
المشكلة، وليس بالتحدث بسرعة أكبر أو سرد 

المزيد من المزايا.

مثال واقعي

كان أحد المدربين ومنشئي الدورات التدريبية 

آلاف محادثــات  مراجعــة  بعــد   ◀
المبيعات، بصفتي مندوب مبيعات 
ومدربًًا ومتخصصًًا في التدريب، وجدت 
أن الصفقات التي تضيع، نادرًًا ما تضيع 

للسبب الذي يعتقده البائع. ▶

ا يحقــق نتائج أقل بكثير  ا تقديمًيً يقــدم عرًضً
من المتوقع. وعندما عُُرضت عليه المساهمة 
في تحسينه، قال إنه لا يستطيع الاستثمار في 

ذلك خلال الوقت الحالي.

ا لمصلحة الضرائب الأمريكية بنحو  كان مديًنً
70 ألف دولار، وكان يرى أنََّ عليه سداد هذا 

الدين قبل إنفاق أي أموال أخرى.

ا لسداد  ا: كيف تخطط تحديًدً كان الرد بسيًطً
هــذا الدين؟ كانت خطته هي الســداد ببطء، 

وبمبالغ صغيرة على مدار الوقت.

ا: اذهب وحقق  لكن المسار الأفضل كان واضًحً
دخلًاا يعادل عشرة أضعاف ما تحتاجه، وعندها 

لن يعود الدين مشكلة.

اســتثمر 30 ألــف دولار، وفي إطلاقــه التالي 
حقق إيرادات من ســتة أرقام، وســدد الدين، 
ثم واصل اســتخدام الأســلوب نفسه ليضيف 

بعــد ذلك بضــع مئات الآلاف مــن الدولارات 
إلى إيراداته.

إذا لم تُُوسََّع المشكلة، فلن يحدث الاستثمار. 
العثــور علــى المشــكلة الحقيقيــة وتوســيع 

نطاقها هو جوهر اللعبة بأكملها.

؟ ما الذي يبقي الناس مستيقظين ليالًا

تحقيــق المزيــد مــن المــال ليــس المشــكلة 
ا، السؤال الحقيقي، هو: لماذا؟ الحقيقية أبًدً

ما الذي يحدث في حياتهم الآن ويسبب لهم 
التوتر؟ ما أول شــيء يفكرون فيه بمجرد أن 
يســتيقظوا مــن النــوم، قبل عبــارات التأكيد 
الإيجابيــة، وقبــل التخطيط، وقبل أي شــيء 

آخر؟

بالنســبة إلــى معظــم النــاس، تكــون الفكرة 
الأولى هي التوتر.

عندما توســع حجم المشــكلة التي يواجهها 
العميل يُُقبل على شــراء الحــل الذي تقدمه. 
هكذا تصبح أفضل في إتمام الصفقات، ليس 
من خلال التحدث أكثر، وإنما عن طريق الفهم 

بصورة أعمق.

صحيــح أنــه إذا تحدثــت إلــى عــدد كافٍٍ مــن 
الأشخاص، فستأتيك بعض الصفقات السهلة 
مــن تلقــاء نفســها، لكــن إذا كنــت تريد رفع 
معدل تحويل كل محادثة؛ فتعلم كيف تلتقط 
إشارات المقاومة عندما يبدأ العميل المحتمل 
في التراجع، وأن تطرح الأسئلة الصحيحة بدلًاا 

من الضغط عليه وملاحقته.

الحل بسيط.. لكنه ليس سهالًا

توقــف عن افتــراض أنك تعرف ســبب رفض 
شــخص ما، أنك لم تفهم مشكلته الحقيقية 
بالكامــل بعــد. هــذا التغييــر البســيط فــي 

الافتراض يغير كل محادثة تأتي بعده.

مال وأعمال   تسويق     
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طريقة 
تقديم 
المنتج 

مفتاح نجاح 
المبيعات

وهذا يعني أنهم بحاجة إلى التدريب لتحسين 
عروضهــم البيعيــة؛ لأن الأمــر يتجــاوز مرحلــة 

المحادثة البسيطة.

متــى يحقــق تدريــب العــروض التقديميــة 
للمبيعات عائدًًا حقيقيًًا؟

يمكنــك تحقيــق أكبر عائد مــن تدريب فريق 
المبيعات على تقديم العروض عندما:

• يبيــع الفريــق منتجــات أو خدمــات مرتفعة 
القيمة.

• يكــون الهــدف بناء علاقة طويلة الأجل مع 
العميل.

• يكون المنتج أو الخدمة شديد التعقيد من 
ا من  ى مرتفًعً الناحية الفنية ويتطلب مســتًوً

الثقة.

ا ويتطلــب مرونة في  • يصبــح العــرض معقًدً
طريقة تقديمه.

ا وأكثر  • يكون المنتج أو الخدمة أقل وضوًحً
ا. تجريًدً

فــي هــذه الحــالات، يجــب أن يتنــاول العرض 
التقديمي الحقائق والمعلومات، لكن الأهم 
أن يعالــج الجوانب غير الملموســة، وأن يبني 

الروابــط والعلاقــات التــي تحقــق فائــدة لك 
ولعملائك.

ا مجرد عرض بيعي، إنه عرض  الأمر يتجاوز كثيًرً
يهدف إلى بناء علاقة، وقد يكون هو العامل 

الذي يحدد نجاح هذه العلاقة أو فشلها.

ا  عندمــا تريد أن يكون فريق مبيعاتك مجهًزً
بأفضــل صورة لتقديم هذا النوع من العروض 
عاليــة القيمــة، فــزوده بأفضــل أدوات تقديم 

العروض حتى يفوز.

كيف يفوز المندوبو المبيعات؟

يفوزون عندما يحصلون على أفضل الأدوات، 
وأفضل التدريب، وأفضل التوجيه.

لنتحــدث الآن عــن كيفية توفير أفضل تدريب 
ودعم لفريق المبيعات لديك في مجال تقديم 

العروض.

عــزز مهارات فريق المبيعــات لديك وثقتهم 
بأنفســهم؛ مــن خلال التدريــب علــى تقديــم 
العــروض المتميزة؛ لأن أي مســتوى أقل من 

ا، وخسارة الفرص. ذلك يعني أداًءً أقل تميًزً

ولاتنــس أن فريق مبيعاتك يســتحق دعمك؛ 
حتــى يمكنــه تقديــم عــروض متميــزة أمــام 

العملاء.

◀  عندما توظف مندوبي 
مبيعات تتوقع منهم أن يكونوا 

جيدين في التواصل؛ لقدرتهم 
على التحدث مع العملاء 

المحتملين وبناء علاقات مع 
العملاء. ▶

كان مندوبو المبيعات في الماضي يجلسون 
لإجراء مكالمات هاتفية باردة. وربما لا يزالون 
بحاجة إلى إجراء هذه المكالمات، كما يحتاجون 
إلــى التحــدث عبــر الهاتــف، وفهــم الفــروق 
الدقيقــة فــي التواصــل عبــر الرســائل النصيــة 

والمكالمات والرسائل المباشرة.

أهمية مهارات التواصل 

عندما تعمل في سوق شديدة التنافس، فإنك 
تحتــاج إلــى عــرض مزايــا منتجــك وخصائصــه 
بطريقة تبرز تفوقك على المنافسين، لاسيما 
في قطاع الخدمات؛ في المحاسبة، أو الهندسة، 
أو التمويل، أو التأمين، أو الرعاية الصحية، أو 
الأمــن، أو اســتقطاب القيــادات التنفيذية، أو 

التسويق، أو تكنولوجيا المعلومات.

الأفضل في التواصل هو من يفوز

وهذا يعني صياغة رسالة تتناسب مع احتياجات 
العملاء المحتملين، ثم تقديمها بطريقة تلقى 

ى لديهم. صًدً

عندما تبيع للأفراد، أو في سوق التجزئة، أو 
منتجــات منخفضــة القيمــة، فلســت بحاجة 
ضروريــة إلــى تقديــم عــروض تقديميــة؛ لأن 

ــا بالتواصــل الفــردي،  الأمــر يتعلــق أساًسً
وبنــاء المحادثــات والعلاقــات الشــخصية، 
وإنمــا تحتاج إلــى التواصل مــع الناس وبناء 

صلات معهم.

متى تحتاج إلى أن تكون مقدم عروض متميزًًا؟

عنــد عرض منتجــك أو خدمتك أمام أكثر من 
ا  شخص في الوقت نفسه، قد يكون ذلك نقاًشً
مــع شــخصين أو ثلاثــة أو أربعة أشــخاص في 
ا أمام نحو 12  اجتمــاع، أما عندمــا تقدم عرًضً
ا فــي غرفة اجتماعــات مجلس الإدارة؛  شــخًصً
فهنــا تصبــح مهــارات تقديم العــروض أكثر 

أهميــة لنجاحك في المبيعات.

عندما وظفت مندوبي المبيعات لديك، هل 
اختبرت مهاراتهم في تقديم العروض؟ لماذا 

لا؟

ربمــا كنــت تبحــث عــن خبرة فــي القطــاع، أو 
توقعت أن تكون لديهم خبرة في المبيعات، 
لكن هل اختبرت قدرتهم من خلال مطالبتهم 
بتقديم عرض أمام جمهور صغير أو متوســط 
أو كبيــر؟ فــكل نوع من هذه العروض يفرض 

تحديات مختلفة.

وكيــف يؤدون العــرض عبر الإنترنــت مقارنة 
بتقديمــه داخــل غرفــة الاجتماع؟ مــرة أخرى، 

هناك تحديات مختلفة في كل حالة.

بقلم: جورج توروك
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هــذه هــي الإجابــة الخاطئــة. إنهــا خطــاب، والخطــب لا تُُتم 
الصفقات.

أما الرد الأفضل فهو ســؤال: »ما المشــكلة التي تبحث عن 
ا معالجة مشــكلة في المبيعات؟  حــل لهــا؟ هل تحاول حالًيً

ا الآن من الأساس؟« ولماذا نتحدث مًعً

ملاحظــة مهمــة: طــرح الأســئلة يجعلــك أفضــل فــي إتمام 
الصفقات ومعرفة كل شــيء عن منتجك. لن تفعل لمعدل 
إتمام صفقاتك ما تفعله معرفة المشكلة الحقيقية للعميل 

المحتمل.

لا تََبِِع القلم.. افهم لماذا يحتاج إليه

في فيلم »ذئب وول ستريت«، يُُطلب من إحدى الشخصيات 
خوض تحدٍٍ بسيط: »بِِعني هذا القلم«.

الإجابــة الخاطئة هي أن تبدأ في وصف القلم: قبضة جيدة، 
ومصنوع من مواد عالية الجودة.

أما الإجابة الصحيحة فهي ســؤال: »مــا الذي جعلك تبحث 
ا بالفعل؟« عن قلم؟ ألا تملك واحًدً

هذه هي المهارة كلها في صورة مصغرة. بيع الشيء نفسه 
لا يفــوز؛ أمــا فهــم ســبب التفكير في شــراء هذا الشــيء من 

الأساس، فهو ما يفوز في كل مرة.

وهذا هو السبب في أن عبارة »دعني أفكر في الأمر« لا ينبغي 
ا إلى محاولة إقناع العميل. أن تدفعك فوًرً

يكاد الجميع يســمع هذه العبارة بعد محادثة بدت وكأنها 
تسير على نحو جيد. لكن قبل أن تتفاعل معها، اسأل نفسك 
ا المشــكلة التــي يحاول  : هــل أفهــم تماًمً ا أولًاا ســؤالًاا واحــًدً

العميل حلها؟

في معظم الأحيان، ستكون الإجابة الصادقة: لا.

الشخص الذي يقول »أحتاج إلى التفكير في الأمر« لم يُُوضََع 
بعد في موقف يجعله يزن تكلفة عدم حل مشكلته بصورة 

أسرع، وهذه مسؤولية المحادثة، وليست مسؤوليته.

لذلــك، لا ترد بعبارة »فيم ســتفكر؟« إنهــا جدار من الطوب، 
، ومعظــم العــملاء المحتمليــن لديهم نزعة  وليســت ســؤالًاا
معارضــة. اضغط عليهم، وســيردون بالضغط من خلال عدم 

فعل أي شيء.

ا، لا مشــكلة، بالتأكيد،  بدالًا من ذلك، جرب أن تقول: »مرحًبً
خــذ وقتــك. هذا قرار مهم. لكن لدي فضول فقط: ما الذي 
دفعك في البداية إلى البحث في هذا الأمر؟ وما المشــكلة 
ا؟« بهذه الطريقة،  التي تأمل في حلها إذا قررت المضي قدًمً
تعيــد فتــح البــاب أمام المشــكلة الحقيقية بــدلًاا من إغلاق 

المحادثة.

وسع نطاق المشكلة قبل الحديث عن تكلفة الحل

بمجــرد أن تظهــر المشــكلة الحقيقيــة، تظهر أســئلة أخرى 
يمكنك طرحها: هل هذا الأمر اختياري، أم شــيء تحتاج إلى 

التعامل معه؟

إذا لم تفعل ذلك، فكيف ستتمكن من تحقيقه؟ وهل تعتقد 
ا بعــد خمس  أن هــذه المشــكلة ستتحســن أم ســتزداد ســوًءً

سنوات إذا لم يتغير شيء؟

هذه الأسئلة تساعد العميل المحتمل على النظر إلى المشكلة 
من زاوية مختلفة.

الألــم الوحيــد الــذي يعرفه معظم الناس هــو ألم دفع المال 
ا  ا ألًمً لك. ومهمتك هي مساعدتهم على رؤية أن هناك أيًضً

في عدم حل المشكلة، وفي الانتظار.

الإقناع يبدأ بالإيمان بما تبيع

تعلم طرح الأســئلة الرائعة وتوســيع نطاق مشــكلة العميل 

الأسئلة.. سر تفوق أفضل 
مندوبي المبيعات

◀ يخسر معظم الناس صفقاتهم لأنهم منشغلون أكثر من اللازم بالكلام؛ فقد نشر أحد 
الأشخاص على إنستجرام ذات مرة تحديًًا قال فيه: »أقنعني بشراء ما تبيعه«. كانت الإجابة 
الغبية تبدو مثل سيرة ذاتية: »منذ عام 2018، ساعدت في جلب 300 ألف عميل جديد، وتم 

التصويت لي كأفضل مدرب مبيعات في العالم«، إلى آخره. ▶

ا مسؤولية  المحتمل أمر قوي، لكنه أيًضً
أخلاقية.

إذا كان المنتج أو الخدمة أو الفرصة لا 
، فإن طرح أســئلة  تحل المشــكلة فعلًاا

أفضــل يعنــي ببســاطة أنــك أصبحــت 
أفضل في التلاعب.

 آمن أولًاا بما تمثله، ثم حسِّّــن مهارتك 
في طرح الأسئلة.

بقلم: راي هيجدون
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أهم 3 نقاط فقط.. 
هكذا تكسب انتب�اه جمهورك

◀ كيف تشعر عندما ينهال 
المتحدث عليك بكم هائل من 
المعلومات؟ بالتأكيد تشعر 
بالإرهاق والملل والانزعاج، 

فهو مجرد كلام كثير لا ينتهي. 
هذا بالضبط ما قد يشعر به 

جمهورك عندما تكتفي بإغراقه 
بالبيانات والمعلومات.  ▶

قرار مستنير

من الســهل الوقوع في هذا الخطأ، لأنك تريد 
ا، تريد أن تقــدم للجمهور كل  أن تكــون مفيــًدً
ما لديك، وتضع أمامه جميع المعلومات التي 
جمعتهــا، لكن الحقيقــة أن جمهورك لا يريد 
كل مــا لديك، إنــه يريد فقط ما يكفيه لاتخاذ 

قرار مستنير.

ــا أنــه إذا لــم تخبرهم بكل  وربمــا تخشــى أيًضً
شــيء، فســوف يعتقــدون أنــك لا تعــرف كل 
شــيء، وقد ترغب في إبهارهم بحجم بحوثك 

وكمية ما تعرفه.

لكــن الجمهــور لا يريــد معرفــة كل تفاصيــل 
بحوثــك أو كل مــا تعرفــه. كل مــا يريــده هو 
أن يثــق بأنك تعرف ما تتحــدث عنه، ويحصل 
ا باحتياجاته في  على المعلومات الأكثر ارتباًطً

تلك اللحظة.

الجمهور يريد المعلومات الأساسية، وليس كل 
المعلومات. فكيف تقدم المعلومات المهمة 
بطريقــة تجعل الجمهــور يتقبلها ويفهمها 

ويقدّّر قيمتها؟

ابدأ بما يهم جمهورك

: أجرِِ بحثك لفهم ما يمثل أهمية حقيقية  أوالًا
لجمهورك في الوقت الحالي.

ما القرارات التي يحاولون اتخاذها؟ ما الأفكار 

والمواقف التي تحكم طريقة تفكيرهم؟ وما 
الأسئلة الأساسية التي قد تدور في أذهانهم؟

قد تتضمن هذه الأسئلة:
لماذا؟ ماذا؟ كيف؟ متى؟ وكم؟ 

نظــم معلوماتــك بحيــث تجيــب عــن هــذه 
ا لمدى أهميتها  الأسئلة، ثم رتب البيانات وفًقً

وارتباطها باحتياجات جمهورك الآن.

بعد ذلك يأتي السؤال الأهم: كيف تقدم هذه 
المعلومات؟

استخدم عبارة رئيسة بسيطة:
»أهم ثلاثة…«

أهم ثلاثة…
أهم ثلاثة تحديات هي…

أهم ثلاث فوائد هي…
أهم ثلاث مزايا هي…

لاحظ قوة هذه العبارة

عندمــا تقــول »أهــم ثلاثــة«، فأنــت توضــح 
لجمهــورك أنــك رتبــت المعلومــات وحددت 
أولوياتهــا بمــا يخدمــه. وأول رد فعــل لــدى 
ا بالارتياح: ثلاثة  ا سيكون شعوًرً المستمع غالًبً

فقط.

يمكــن للجمهــور الاســتماع إلــى ثلاث نقــاط 
وتذكرهــا بســهولة، كما أن احتمــال انتباهه 

وتركيزه على ثلاث نقاط رئيسة أكبر بكثير.

تخيل كيف يكون شعوره إذا قلت له: »لدينا 28 
خطوة في هذه العملية، وسوف أشرحها لكم 
ا  ا خطوة بخطوة«. ســيكون ذلك مرهًقً جميًعً
حتى قبل أن تبدأ؛ فالرقم ليس هو المهم، بل 

الأولوية هي الأساس.

ا  عندمــا تقــول »أهم ثلاثة«، فأنــت توصل أيًضً
رســالة ضمنيــة مفادهــا: أن هنــاك معلومات 
أخــرى، وأنــك تعرفهــا، لكنــك لن تثقــل على 

جمهورك بها ما لم يطلبها.

ا؟ ليس بالضرورة. هل يجب أن تكون ثلاثة تحديًدً

إذا كنت تريد التركيز على أهم أربع أو خمس 
ا.  نقاط، يمكنك فعل ذلك عندما يكون مناسًبً
لكن الرقم ثلاثة ينجح في معظم الحالات لأنه 

بسيط وسهل الاستيعاب.

وبالطبع، يمكن أن يكون هناك موضوع واحد 
رئيس يستحق التركيز عليه.

والقضيــة الأهــم بالنســبة إلــى المتحــدث هي 
أن يقــول أقــل، مــع ترتيــب المعلومــات وفق 
أولويتهــا، حتــى يصبــح فهمهــا أســهل على 

الجمهور.

لا تقدم المعلومة دون بيان أهميتها

عنــد تقديــم المعلومات، عليــك توضيح مدى 
ارتباطها بجمهورك وأهميتها بالنسبة إليه.

يمكنك استخدام عبارات مثل:
ا بالموضوع هو…«. »ما هو أكثر ارتباًطً

»المؤشرات الرئيسة هي…«.
ا هو…«. »ما هو الأكثر إلحاًحً

»والسبب في إخباري لكم بذلك هو…«.

وعندما تقدم معلومة، لا تكتفِِ بعرض البيانات 
الأكثر أهمية، بل وضح لماذا يجب أن يهتم بها 

جمهورك؛ فالبيانات وحدها لا تكفي.

قد تكون لديك أفضل المعلومات وأدق الأرقام، 
لكــن إذا لم يعرف الجمهور لماذا تهمه هذه 
ا. المعلومات، فســوف يفقد اهتمامه ســريًعً

والســبب في أهمية ذلــك هو أن جمهورك لا 
يملك الكثير من الصبر.

وفــي عالــم تمتلئ فيــه الشاشــات والهواتف 
ومصادر الأخبار والبيانات بالمعلومات، لم تعد 
مهــارة المتحــدث تقاس بكمية ما يســتطيع 
قوله، وإنما بقدرته على تحديد ما يستحق أن 

يُُقال، وما يمكن الاستغناء عنه.

والمتحدث الجيد لا يســتعرض كل ما يعرف، 
بــل يجعــل جمهــوره يعــرف مــا يحتــاج إليه، 
فــي الوقت الــذي يحتاج إليه، بأبســط طريقة 

ممكنة.
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5 طرق 
لتحسين موقعك الإلكتروني للبحث 

عبر الهاتف المحمول
◀ مع تحول الهواتف الذكية إلى ضرورة لا غنى عنها، وانتشار أجهزة الكمبيوتر اللوحية وآيباد، ارتفعت قدرة 

المستخدمين على البحث عن المواقع الإلكترونية عبر الأجهزة المحمولة بشكل هائل. ▶

لذلــك، حــان الوقــت لتحســين طريقــة ظهور 
ا أن  موقعــك أمام محــركات البحــث، خصوًصً
عمليات البحث عبر الهواتف المحمولة تختلف 

عن البحث التقليدي.

5 طرق محورية

وفيما يلي خمس إستراتيجيات تساعدك على 
تجهيز موقعك لمواكبة الطلب المتزايد على 
المواقع التي يمكن الوصول إليها أثناء التنقل.

1. اجعل الموقع بسيطًًا ونظيفًًا:

بينمــا تفضل محركات البحــث على الإنترنت 
المواقع التي تحتوي على محتوى غني بالصور 
ومقاطــع الفيديــو والروابــط والنصوص، فإن 
الأمر يختلف بالنسبة إلى الأجهزة المحمولة. 
فرغم تطورها الكبير، فإن هذه الأجهزة لا تزال 
ا أطول لتحميل محتوى الويب. تستغرق وقًتً

لذلــك، عنــد تحســين موقعــك لمســتخدمي 

الهواتــف المحمولــة، احــرص علــى تقليــل 
الرسومات المعقدة، والابتعاد عن الموسيقى، 
ومقاطــع الفيديــو والرســوم المتحركــة التي 
ا، إلى جانب الحذر من الاستخدام  تعمل تلقائًيً

المكثف لجافا سكريبت.

ا  المفتاح هو جعل التنقل داخل الموقع واضًحً
ا قدر الإمكان. فعندما تستغرق الصفحة  وسلًسً
30 ثانيــة للتحميــل، ســرعان مــا يشــعر الزوار 
بالانزعــاج، فــضلًاا عــن اســتهلاك المزيــد مــن 

بيانات الإنترنت.

2. اعرف تطبيقاتك:

ا أن جوجل وMSN وياهو من بين  نعلم جميًعً
أقــوى محــركات البحث علــى الإنترنت، لكن 
تطبيقــات الهواتــف المحمولــة مختلفــة؛ إذ 
يتم العثور عليها من خلال متاجر التطبيقات 
المتخصصــة؛ مثــل: متجر التطبيقــات الخاص 
بأبــل، والمتاجــر المماثلــة لأندرويــد ووينــدوز 

وبلاك بيري.

ابحــث عــن الأماكن التي يتوجــه إليها الناس 
للعثــور علــى مــا تقدمــه. فهم المــكان الذي 
يبحث فيه جمهورك المســتهدف يســاعدك 
على وضع تطبيقك أمام الأشخاص المناسبين.

وقبل إنفاق الوقت والمال على تطوير تطبيق 
لأندرويــد، ابحــث أولًاا في مدى نجــاح تطبيق 
مشابه على أجهزة أبل، أو ما سيتطلبه تطوير 

ا. التطبيق للمنصتين مًعً

3. فعِِّل خاصية تحديد الموقع:

يســتخدم كثيــر من مســتخدمي الإنترنت عبر 
الهواتــف المحمولــة أجهزتهــم للبحــث عــن 
ا  معلومات تهمهم في اللحظة نفسها. وكثيًرً
ما تكون عمليات البحث عن أماكن قريبة من 

موقع المستخدم الحالي.

لذلــك، احــرص علــى إظهــار موقــع نشــاطك 
التجاري بوضوح، حتى تتمكن روبوتات البحث 
مــن تحديد مــدى قربه من المســتخدم. وكل 
مــا يمكنك فعله لتحســين ترتيبك في نتائج 
ا لنشاطك التجاري. البحث هذه سيكون مفيًدً

ب أنواعًًا جديدة من المحتوى: 4. جّرِّ

لــم تعــد الكلمــات الوســيلة الوحيــدة للبحث 
علــى الإنترنت؛ فقد اجتاحت رموز الاســتجابة 
السريعة »QR« عالم التسويق، وأصبح بإمكان 
المستخدم، بمجرد التقاط صورة لها الانتقال 
إلــى موقعك الإلكترونــي أو حفظ معلومات 

الاتصال أو الحصول على هدية مجانية.

ومع تطبيقات مثل شازام، أصبح من الممكن 
ا توجيه الزوار إلى موقعك من خلال التقاط  أيًضً
بضع ثوانٍٍ من مقطع صوتي أو جزء من أغنية 

معينة للعثور عليك.

ورغم أن هذه الأدوات قد لا تكون مفيدة لكل 
شــركة، فــإن تطبيقــات مثل شــازام يمكن أن 
تمثل أدوات صغيرة ومفيدة لبعض الأنشطة 

التجارية.

5. استفد إلى أقصى حد مما لديك بالفعل:

أصبح من الشائع أن تمتلك الشركات عنوانين 
منفصليــن لموقعهــا الإلكترونــي؛ أحدهمــا 

للموقــع الأساســي، والآخــر لنســخة مخصصة 
للهواتف المحمولة؛ إذ يسمح ذلك بالحفاظ 
على الموقع المعقد، مع توفير نسخة أبسط 

لمستخدمي الأجهزة المحمولة.

لكن هــذه الطريقة قد تضر بقدرة الموقعين 
على الظهور في نتائج البحث؛ لأنها تؤدي إلى 
 »SEO« تقسيم مزايا تحسين محركات البحث

التي جرى بناؤها بالفعل.

تعزيز حركة الزيارات 

لذلك، فإن الحفاظ على الموقع الحالي وإجراء 
ا مع الأجهزة  التغييرات اللازمة لجعله متوافًقً
المحمولة قد يكون أكثر فائدة، حتى لو تطلب 
ا من العمل في البداية. فعمر الموقع  ذلك مزيًدً
وتاريخه مع محركات البحث يمكن أن يساعدا 
في تعزيز حركة الزيارات لكلا الموقعين عندما 
ــا مــن  يتــم إنشــاء النســخة المحمولــة انطلاًقً

الموقع الأصلي.

لا تحد من نطاق وصول موقعك الإلكتروني؛ 
وبالتالــي نشــاطك التجــاري عبــر الإنترنــت؛ 
فتطبيــق هــذه الخطوات لتحســين حضورك 
علــى الويب يمكــن أن يعــزز ترتيب موقعك 
فــي نتائج البحث، ويســاعد العملاء الحاليين 
إلــى علامتــك  والمحتمليــن علــى التعــرف 
التجاريــة. لقد حان الوقــت للانتقال إلى عالم 

الهواتف المحمولة.

بقلم: ماثيو تورن
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قد تكتشف أنك تبيع المنتج أو الخدمة نفسها 
منذ سنوات، وإن كنت قد أدخلت عليها بعض 
التعــديلات، التي ربما كانــت مفيدة بالفعل، 
مــن وقــت إلــى آخــر. لكــن توقعــات عملائك 
علــى الأرجــح تطــورت خلال هــذه الفترة، فإن 

لم تتكيف معها، فسوف تفقدهم.

إعــادة التواصــل مع العملاء أمر أســاس، وقد 
ا بقــدر تنظيــم مجموعة نقاش  يكــون بســيًطً
للحصول على آرائهم وجمع ملاحظاتهم. وإذا 
كنت صاحب شركة صغيرة ولا تملك الموارد 
اللازمــة لتنظيــم مجموعــة نقــاش، فيمكنك 

ا. عقدها افتراضًيً

على ســبيل المثال، توفر »Etsy« دليلًاا يساعد 
أعضاءها على تنظيم جلسات لمراجعة المتاجر، 
ا حول كيفية  ا جديــًدً تمنــح أصحابها »منظوًرً
تحســين متاجرهم«. ويمكــن أن يمنح تنظيم 
فرصة مماثلة لعملائك عبر الإنترنت شركتك 

الرؤى التي تحتاج إليها للابتكار.

3. امنح نفسك مساحة ووقتًًا للإبداع:

ــا ما تعلق الشــركات في مكانها عندما  غالًبً
يــرام.  يبــدو أن كل شــيء يســير علــى مــا 
المبيعات مســتقرة، والعملاء ســعداء، لكن 
الأرقــام لا تنمو، ولا ينضــم كثير من العملاء 
الجدد إلى قاعدة العملاء. مبدأ »إذا لم يكن 
ا عندمــا  ، فلا تصلحــه« ليــس مناســًبً معــطلًاا
تحــاول الخروج من حالــة الركود؛ فإذا أردت 

وفــي الواقــع، يعــد الخــوف مــن التركيز على 
المشــروع الخطــأ أحــد أكبــر المخــاوف التــي 
ا لـ»مجلس رواد  يواجههــا رواد الأعمال، وفًقً
ا أحد  الأعمال الشباب«. وهذا الخوف هو أيًضً
ا من الشركات  الأسباب الرئيسة التي تدفع كثيًرً

إلى الوقوع في حالة من الركود.

ربما أصبحت شديد التركيز على تحسين جودة 
المنتج وخدمة العملاء، وهما أمران مهمان 
ا منهمــا لا يقود وحده إلى  بالتأكيــد، لكــن أًيً
نوع الابتكار الضروري لتحقيق النمو الفعلي.

وربمــا جعلتــك المهام اليومية تشــعر بأنك 
تعمــل باســتمرار فــي وضــع إطفــاء الحرائق، 
وغير قادر على التوقف والتفكير في الصورة 

الأكبر.

النمــو، فلا يمكنك أن تدير شــركتك بعقلية 
»الأعمال كالمعتاد«.

لذلك، توقف عن محاولة العثور على المســار 
المثالي لنمو شــركتك، وتعامل مع المشكلة 

من خلال التفكير التباعدي.

في هذا النهج، تجمع مجموعة الدعم الخاصة 
بك، وتطرح أمامها كل الحلول المحتملة التي 
تخطر على بالك، مهما بدت غريبة أو بعيدة 

عن الواقع.

 قــد لا تظهر إجابة واحدة تخرج شــركتك من 
حالــة الركــود، لكــن ربما تجد عناصــر من عدة 
ــا لصياغــة حل  مقترحــات يمكــن جمعهــا مًعً

مبتكر يدفع شركتك إلى الأمام.

قــد تكــون الخطــوة التاليــة فــي مســيرة نمو 
شــركتك أكثر إثارة للخوف من القفزة الأولى 
التــي اتخذتهــا عندمــا قررت تأسيســها، لكن 

ا للبقاء. الركود ليس مكاًنً

أحط نفسك بمن تحتاج إلى دعمهم، وأشرك 
عــملاءك فــي رحلــة التطوير، وأشــعل شــرارة 
الإبــداع التي جعلتك رائــد الأعمال الذي أنت 

عليه اليوم. 

وقبــل أن تدرك ذلك، ســتكون قد خرجت من 
حالة الركود، ولكن في وضع أفضل بكثير مما 

كنت عليه عندما دخلتها.

◀ هــل تبحث عن مخرج من 
حالة الركود التي تمر بها 
شركتك؟ ستساعدك هذه 
الإستراتيجيات الثلاث على 

العثور عليه. على الرغم 
من الشجاعة التي تطلبها 
تأسيس شركة خاصة، يصل 

كثير من أصحاب الأعمال في 
نهاية المطاف إلى مرحلة 

يخشون فيها مواصلة النمو 
أو دفع شركاتهم في اتجاه 

معين. ▶

إستراتيجيات فعالة
تخرج شركتك من حالة الركود

لكــن لــكل حالة ركــود مخرج، وأهــم ما يجب 
أن تتذكره هو ســبب تأسيســك لشركتك في 
ا  المقام الأول. لقد نجحت لأنك كنت مدفوًعً
برغبة قوية في تحقيق هدفك، وهذه الرغبة 
منحتــك الشــجاعة للمخاطرة بــكل ما تحتاج 
إليه حتى تطلق شركتك. ويمكن لهذه الروح 
نفسها أن تساعدك على الخروج من أي حالة 

ركود ومواصلة تنمية شركتك.

3 إستراتيجيات أساسية

إليك ثلاث إستراتيجيات يمكن أن تساعدك:

1. أحط نفسك بالأشخاص المناسبين:

ا من الاســتقلالية،  يتطلــب رائــد الأعمال قــدًرً

بقلم: ريت بور

لكن أنجح قادة الأعمال من يحيطون أنفسهم 
بمنظومة قوية من الدعم. وهذا يعني أكثر من 
مجرد وجود الأصدقاء وأفراد العائلة إلى جانبك 
لتشــجيعك؛ وذلك بتوســيع شــبكة علاقاتك 
ا في  لتشمل خبراء من مجالات مختلفة، خصوًصً
المجالات التي تكون مهاراتك فيها أضعف.

والرئيــس  مؤســس  شــتاين؛  مارتــن  يشــدد 
التنفيذي لشــركة »بلاكفورد كابيتال«، على 
أهمية إحاطة نفســك بالأشــخاص المناسبين 
عند التفكير في استثمارات الملكية الخاصة.

ويقول إن العثور على المدير المناسب أمر بالغ 
الأهمية لتحقيق النجاح على المدى الطويل 
ا إلى  فــي اســتثمارات الملكية الخاصة، مشــيًرً
أهمية اختيار شــخص يستطيع شرح منهجية 
ا. عمله الاستثمارية بلغة واضحة وسهلة نسبًيً

وهذا يعني أنك تحتاج إلى البحث عن أشخاص 
يتجنبــون المصطلحــات المعقــدة، ولديهــم 
إستراتيجية لمواكبة الأسواق سريعة التغير. 
فكــر في المجــالات التي يمكنك الاســتفادة 
فيها من التوجيه، وابنِِ لنفســك شــبكة دعم 

تساعدك على سد نقاط الضعف لديك.

2. أعد التواصل مع عملائك الأوائل:

، لكنه  الخــروج مــن حالة الركــود ليس ســهلًاا
ممكــن، والخطــوة الأولــى هي أن تــدرك أنك 

. عالق فيها أصلًاا
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السلامة تظل التحدي الأكبر..
”أسترا” يوسع قدرات ”أوبن إيه آي“

◀ أطلقت “أوبن إيه آي” نموذجًًا جديدًًا للذكاء الاصطناعي قالت 
إنه الأكثر تطورًًا لديها حتى الآن، لكنها حذرت في الوقت نفسه من 
أنه يحاول أحيانًًا التحايل على الرقابة البشرية، في وقت تواجه فيه 
الشركة تدقيقًًا متزايدًًا بشأن سلامة وكلاء الذكاء الاصطناعي بعد 

اختراقهم أنظمة شركات أخرى. ▶

وتواجــه “أوبــن إيــه آي” تداعيــات حادث وقع 
في يوليو، عندما تمكن وكلاؤها من الخروج 
عــن بيئة اختبــار آمنة واختــراق أنظمة منصة 
»هاجينج فيس« للبرمجيات مفتوحة المصدر، 

ا إخفاء آثار نشاطهم. أثناء محاولتهم أيًضً

وأثــار الحادث مخاوف متزايدة بشــأن سلامة 
أنظمة الذكاء الاصطناعي، في وقت تتسابق 
فيه الشــركات المطــورة علــى إطلاق نماذج 
ا وقدرة على تنفيذ المهام بشــكل  أكثر تقدًمً

مستقل.

وكلاء يعملون دون تدخل بشري

تتركــز المخــاوف ج علــى مــا يعــرف بالــذكاء 
الاصطناعــي الوكيلي، وهــو أنظمة مصممة 
لتنفيذ المهام مع قدر ضئيل للغاية من التدخل 

متســقة عنــد التعامل مع المشــكلات الأكثر 
ا، لكنه يتحســن في قدرتــه على إخفاء  تعقيــًدً

آثاره.

وقــال ياكــوب باتشــوكي؛ كبيــر العلماء في 
أوبــن إيه آي، إن مراقبــة النماذج ومواءمتها 
مــع القيم البشــرية أصبحت أكثــر صعوبة مع 

زيادة قدراتها.

وأضــاف أن زيــادة مســتوى الــذكاء لا تضمــن 
بالضــرورة تحقيــق تقــدم مماثــل فــي قــدرة 
المطوريــن علــى مواءمــة هــذه الأنظمــة مع 

القيم والأهداف البشرية.

تعزيز الرقابة 

ا  تمثل مراقبة وكلاء الذكاء الاصطناعي أساًسً
فــي مســاعي أوبــن إيــه آي لطمأنــة الجهات 
التنظيميــة والمشــرعين والجمهــور، وتجنب 

تكرار حادث أمني جديد.

وكشفت الشركة أنها تعمل على تطوير قدرات 
إيقاف آلية لنماذج الذكاء الاصطناعي، وذلك 
في رسالة بعثتها إلى عضوين ديمقراطيين في 

مجلس النواب الأمريكي.

كما قالت «أوبن إيه آي» إن »أسترا« يستطيع 
مســاعدة الشــركات علــى اكتشــاف نقــاط 
الضعــف فــي أنظمتها بســرعة أكبــر، لكنها 
أقــرت بــأن ذلك يجعل هذه الثغرات أســهل 

ا. للاستغلال أيًضً

فحوص أمنية إضافية 

ولهذا السبب، قالت الشركة إنها قد تضطر إلى 
إجــراء فحوص أمنيــة إضافية يمكن أن تؤدي 
ــا إلى إبطاء أو تعليــق أو إيقاف المهام  أحياًنً
المشــروعة؛ بمــا في ذلك بعــض أعمال الأمن 

السيبراني الدفاعية.

وكانــت «أوبــن إيــه آي» قــد أعلنــت الشــهر 
الماضــي إبطاء بعض عمليات تطوير النماذج 

ا لضمان إمكانية مراقبة هذه الأنظمة. جزئًيً

وقال كبير العلماء في الشركة: إن المخاوف 
من احتمال تطويــر النماذج لقدرات تمكنها 
من تعطيل أنظمة المراقبة أو التحايل عليها 
ا أن  ا«، مضيًفً بالكامل »مخاوف مشروعة جًدً
الشركة تعمل على معالجة هذه المشكلات.

منافسة شرسة على سوق الشركات

وتسعى «أوبن إيه آي» إلى اللحاق بمنافستها 
»أنثروبيك« في ســوق العملاء من الشركات، 
بعدما نجحت الأخيرة في الاستحواذ على حصة 
متزايدة من الســوق بالتزامن مع استعدادها 
لطرح عام أولي يحظى باهتمام واسع في وقت 

لاحق من العام.

وتســتهدف «أوبن إيه آي» من خلال »أسترا« 
شريحة واسعة من عملاء الشركات على أمل 
جذبهــم إلــى النمــوذج بفضل ســرعته وتعدد 

استخداماته.

ا لعدد محدود من العملاء  ويتاح النموذج حالًيً
علــى أن يبــدأ طرحــه على نطاق أوســع خلال 

الأيام المقبلة.

البشري أو من دونه.

ويُُنظــر إلــى قــدرة هــذه الوكلاء علــى العمل 
بصورة مستمرة وعلى مدار الساعة؛ باعتبارها 
أحد المحركات الرئيسة لرهانات المستثمرين 
على أن الذكاء الاصطناعي سيكون تكنولوجيا 
قــادرة علــى إحــداث تحــول جذري فــي قطاع 

الأعمال.

وتســعى “أوبــن إيــه آي” مــن خلال نموذجها 
ا  الجديد إلى الاستفادة من هذا الاتجاه، خصوًصً

مع احتدام المنافسة على سوق الشركات.

»أسترا«.. سرعة أكبر وقدرات أوسع

أطلقــت “أوبن إيه آي” على نموذجها الجديد 
اسم »جي بي تي6- أسترا«، بعد إطلاق »جي بي 

تي5.6- سول« في يوليو، وقالت في تدوينة إن 
النموذج الجديد أسرع وأكثر قدرة على تنفيذ 
المهام من أي إصدار ســابق. وتشــمل قدرات 
»أســترا« إعداد الإقــرارات الضريبيــة، وتطوير 
الألعاب، وإعداد التصاميم المعمارية، وتنسيق 

المذكرات القانونية، والبحث عن الشقق.

وقالت الشركة إن النموذج يمكنه، على سبيل 
المثال، تقليص الوقت اللازم للبحث عن جليسة 
للقطط من نحو 30 دقيقة عند تنفيذ المهمة 
بواسطة إنسان إلى 5 دقائق فقط. كما يمكنه 
إنجاز مهمة البحث عن وظيفة خلال دقيقتين 
و51 ثانيــة، مقارنــة بنحو 5 ســاعات من دون 

استخدام »أسترا«.

وقــال رئيــس “أوبن إيه آي”، جريــج بروكمان، 
خلال إحاطــة صحفية إن »أســترا« يمثل تحولًاا 

ــا فــي نوعيــة الأعمــال التــي يمكــن  حقيقًيً
للأشــخاص تفويضها إلى الــذكاء الاصطناعي 

وكيف يمكن لهذه الأنظمة تمكينهم.

قدرات أكبر.. ومراقبة أكثر صعوبة

لكن أوبن إيه آي أقرت بأن »أسترا« أكثر ميلًاا 
ا أثناء حل  إلــى إخفــاء أو تمويه أســاليبه عمــًدً
المشــكلات، وهي العمليات المعروفة باسم 
»الاستدلال«؛ ما يجعل من الصعب على البشر 
تقييــم الطريقــة التي توصل بها النموذج إلى 
ــا. وقالت الشــركة إن »أســترا« لا  نتائجــه لاحًقً
يزال غير قادر على إخفاء أساليب عمله بصورة 
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وبحسب ما نقلته رويترز، أوضح هوانج، خلال 
حديث جانبي مع وزير التجارة هوارد لوتنيك، 
علــى هامــش قمــة العشــرين، أن كل دولــة 
مطالبــة بإدراك أن الــذكاء الاصطناعي أصبح 
ضمن البنية التحتية التي تحتاج إليها إلى جانب 

المياه والطرق والكهرباء والإنترنت.

وأضاف أن كل دولة تحتاج إلى بناء بنية تحتية 
ا إلى  تتيح لها دعم اقتصادها المحلي، مشــيًرً
ــا  ا رئيًسً أن تطويــر هذه المكونات يمثل جانًبً
من قدرة الدول على الاستفادة من إمكانات 

رئيس ”إنفيديا“: الذكاء 
الاصطناعي بنية تحتية أساسية 

كالمياه والإنترنت

◀ قال جينسن هوانج؛ الرئيس 
التنفيذي لشركة إنفيديا، إن 

الذكاء الاصطناعي يُُعد عنصرًًا 
أساسيًًا لتنمية اقتصاد كل 

دولة، مؤكدًًا أن الدول تحتاج 
إلى التعامل معه باعتباره جزءًًا 

من البنية التحتية الأساسية 
اللازمة لدعم اقتصاداتها 

المحلية. ▶

الذكاء الاصطناعي وتوظيفها داخل قطاعاتها 
المختلفة.

مكونات البنية التحتية

وأشــار هوانــج إلى تشــبيهه المفضــل للذكاء 
الاصطناعي، والمعروف باسم »الكعكة ذات 
الطبقــات الخمس«، والــذي يبدأ بالطاقة في 
الجزء الســفلي، ثم الرقائــق، ومراكز البيانات، 
ونماذج الذكاء الاصطناعي نفسها، وصولًاا إلى 

البيانات والتطبيقات.

وبنــاًءً علــى هذا التصــور، أوضــح أن منظومة 
الــذكاء الاصطناعي تضم مجموعــة مترابطة 
مــن العناصــر التــي تبــدأ مــن توفيــر الطاقــة 
والرقائق، ثم تنتقل إلى البنية اللازمة لتشغيل 
مراكز البيانات، وصولًاا إلى النماذج والبيانات 
والتطبيقات التي تعتمد عليها الاستخدامات 

المختلفة.

وفــي هــذا الســياق، قــال هوانــج إن الولايات 
المتحدة تستثمر بصورة أعمق في ابتكار وبناء 
وتطوير الطبقات الخمس بأكملها، إلا أنه أكد 

في الوقت نفسه أن لكل منطقة ودولة الحق 
في تحديد الطبقة التي تريد الاســتثمار فيها 

ا لأولوياتها. وفًقً

تبني الذكاء الاصطناعي

وأفــاد هوانــج بأن الدول لا تحتاج إلى تحقيق 
تقــدم فــي جميــع طبقــات منظومــة الــذكاء 
الاصطناعي، كما أنها ليست مطالبة بتطوير 

كل طبقة بنفسها. 

وأشــار إلــى أن الأهم هــو أن تعمــل كل دولة 
علــى نشــر الذكاء الاصطناعــي أو تبنيه داخل 

قطاعاتها.

وأكد أن اختيار المجالات التي تســتثمر فيها 
الدول يمكن أن يختلف من منطقة إلى أخرى؛ 
إذ تســتطيع كل دولــة تحديــد الجوانــب التي 
تتناســب مــع احتياجــات اقتصادهــا المحلــي 
وقدراتهــا مع التركيز على توســيع اســتخدام 

الذكاء الاصطناعي داخل قطاعاتها.

وبذلك، يركز طرح هوانج على ضرورة أن تنظر 
ا من  الدول إلى الذكاء الاصطناعي باعتباره جزًءً
بنيتها التحتية الاقتصادية، وذلك مع أهمية 
بناء القدرات التي تسمح لها بدعم اقتصادها 
المحلــي والاســتفادة من هــذه التقنية، دون 
الحاجة إلى تطوير جميع مكونات منظومتها 

بصورة كاملة.
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ومــن هنا تبــرز فكرة إنشــاء وكالة متخصصة 
تتولــى تنظيــم هــذه الاشــتراكات، ومراقبــة 
الاســتفادة منهــا، وتحديــد الأدوات الأنســب 

لكل فريق داخل الشركة.

خدمة متخصصة للشركات

تقــوم فكــرة المشــروع علــى تقديــم خدمــة 
متخصصة للشركات لتنظيم اشتراكات أدوات 
الذكاء الاصطناعي وتتبعها وتحسينها، بدلًاا 
مــن إدارة كل موظــف لاشــتراكاته بصــورة 

منفردة.

وتشــمل الخدمــة توحيــد الفواتيــر، ومراقبــة 

إدارة اشتراكات الذكاء الاصطناعي.. 
مشروع آمن بعوائد مضمونة

الاستخدام، وإلغاء الاشتراكات غير المستغلة، 
الباقــات الأكثــر ملاءمــة  والتفــاوض علــى 

لاحتياجات كل فريق.

وتأتــي أهميــة هــذه الخدمــة مــع اســتخدام 
ا ما بين 3 و5 اشتراكات  المحترف الواحد حالًيً
للذكاء الاصطناعي، بتكلفة شهرية تتراوح بين 
ا للشــخص، وســط تداخل في  60 و150 دولاًرً

الميزات وارتفاع محتمل في الإنفاق.

تظهــر الدراســات أن الشــركات التــي تديــر 
اشــتراكاتها بصــورة مركزية تحقــق وفورات 
تصــل إلى 20–30 % إلــى جانب تقليل مخاطر 

الأمن السيبراني والامتثال.

نموذج ربحي

تعتمــد الوكالة المقترحة علــى نموذج ربحي 
يجمع بين رسوم الإدارة الشهرية أو الحصول 
على نسبة من الوفورات المحققة مع إمكانية 
تقديم خدمــات استشــارية لتصميم مجموعة 

الأدوات الأنسب لكل شركة.

وبذلك، يســتطيع فريق صغير من مستشاري 
الــذكاء الاصطناعي ومحللــي البيانات تقديم 
قيمة مباشرة من خلال تنظيم الإنفاق القائم 

بالفعل.

وتشير بيانات مؤسسة »جراند فيو ريسيرش« 

◀ تتزايد الحاجة إلى إدارة اشتراكات 
الذكاء الاصطناعي مع توسع الشركات 

الصغيرة والمتوسطة في استخدام 
الأدوات والمنصات المعتمدة على 
الذكاء الاصطناعي؛ إذ أصبح تعدد 

الاشتراكات وتداخل وظائفها مصدرًًا 
محتمالًا لارتفاع التكاليف وصعوبة 

متابعة الاستخدام. ▶

إلى أن سوق الذكاء الاصطناعي- كخدمة تشمل 
الاشتراكات وواجهات البرمجة للنماذج- قُُدرت 
بـ 16.08 مليار دولار في 2024، ومن المتوقع 
أن تصل إلى 105.04 مليار دولار بحلول 2030، 

بمعدل نمو سنوي مركب 36.1 %.

وتتوقع تقديرات أخرى أن تبلغ السوق 28.91 
مليار دولار في 2026، ثم تصل إلى 98.6 مليار 

دولار في 2031، بمعدل نمو 27.8 %.

ويعكس ذلك التوســع المتواصل في اعتماد 
الشركات على نماذج الذكاء الاصطناعي من 

خلال الاشتراكات والخدمات المرتبطة بها.

سوق مستقلة

ا، قُُدرت ســوق إدارة  وعلى نطاق أكثر تحديًدً
اشتراكات الذكاء الاصطناعي بنحو 5.85 مليار 
دولار في 2025، ثم 7.20 مليار دولار في 2026، 
مع توقعات ببلوغها 47.30 مليار دولار بحلول 
2035، بمعدل نمو سنوي مركب 23.26 %.

وتشــير تقاريــر أخــرى إلــى إمكانيــة نمو هذه 
الســوق مــن 1.74 مليار دولار فــي 2025 إلى 
9.37 مليار دولار في 2034، بمعدل 20.6 %؛ 
ما يشــير إلى تنامي أهمية إدارة الاشــتراكات 
ا مســتقلًاا داخــل منظومــة  بوصفهــا نشــاًطً

الخدمات المرتبطة بالذكاء الاصطناعي.

سوق النماذج اللغوية الكبيرة 

ا، فقد  أما سوق النماذج اللغوية الكبيرة تحديًدً

بلغت بين 7.77 و8.31 مليار دولار في 2025، 
مع توقعات بنحو 10 مليارات دولار في 2026، 
ثم 149.89 مليار دولار بحلول 2035، بمعدل 
34.44 %. وتشــمل هــذه الأرقــام الإيــرادات 
الناتجــة عــن اشــتراكات النمــاذج وواجهــات 

البرمجة والتراخيص المؤسسية.

دوافع إنشاء وكالة متخصصة

وتزداد جاذبية المشروع مع نمو سوق الذكاء 
الاصطناعي كخدمة واشــتراكات النماذج؛ إذ 
يــؤدي هذا التوســع إلــى زيــادة الحاجة لإدارة 
مركزيــة تحــد مــن الهــدر وترفــع العائــد مــن 

الأدوات المستخدمة.

 5–3 كمــا أن اســتخدام المحتــرف الواحــد 
اشــتراكات للــذكاء الاصطناعــي قــد يــؤدي 
إلــى تكــرار فــي الوظائــف والميــزات وارتفاع 
التكاليــف. بينمــا يمكــن للإدارة المركزيــة 
أن تســاعد الشــركات علــى تحقيــق وفورات 
تصل إلى 20–30 % وتقليل المخاطر الأمنية 

والامتثالية.

إضافــة إلــى ذلــك، لا يعتمد المشــروع بصورة 
أساســية على بنية تحتية كبيرة، وإنما يرتكز 
على الخبرة والتحليل وإدارة الأدوات؛ ما يجعله 

ا لفريق استشاري صغير.  مناسًبً

وفــي الوقــت نفســه، يمكن بناء مصــدر دخل 
متكرر من خلال رسوم الإدارة الشهرية أو نسبة 
من الوفورات إلى جانب خدمات التدريب ووضع 

السياسات.

خطوات تأسيس المشروع 

1. إجراء تدقيق شامل للاشتراكات الحالية لدى 
العميل من خلال تحديد المستخدم لكل أداة، 
وتكلفة كل اشــتراك، ومدى القيمة الفعلية 

التي يقدمها.

2. وضــع سياســة واضحــة لاســتخدام الــذكاء 
الاصطناعــي داخل الشــركة تتضمــن الأدوات 
المعتمــدة، وحــالات الاســتخدام، ومتطلبات 

الأمن وحماية البيانات.

3.  تصميــم مجموعــة الأدوات الأنســب لــكل 
فريــق، ســواء فــي التســويق أو المبيعــات أو 
التطوير أو الدعم، مع تجنب التكرار والاستفادة 
مــن الباقــات المؤسســية عندما يكــون ذلك 

ا. مناسًبً

4. إنشــاء لوحة مركزية لمتابعة الاشــتراكات 
وتواريــخ التجديــد وعــدد المقاعــد ومعدلات 
الاســتخدام الفعلي مع تفعيل تنبيهات قبل 

التجديد التلقائي.

5. وضع نموذج تسعير واضح، سواء من خلال 
رســوم إدارة شــهرية أو نســبة مــن الوفورات 
المحققة، مع إمكانية إضافة باقات استشارية 
متخصصة تشــمل تصميم سياســات استخدام 

الذكاء الاصطناعي والتدريب.

بتحــول  مرتبطــة  اســتثمارية  فرصــة 
الشركات

وتبــدو وكالة إدارة اشــتراكات نماذج الذكاء 
الاصطناعي من المشروعات التي تستفيد من 
اتجاهين متزامنين، أولهما التوسع السريع في 
استخدام الشركات لأدوات الذكاء الاصطناعي، 
وثانيهما زيادة الحاجة إلى تنظيم طريقة شراء 

هذه الأدوات وإدارتها.

ومع استمرار توسع سوق الذكاء الاصطناعي 
كخدمــة واشــتراكات النمــاذج، يمكــن لهــذا 
النشاط أن يقدم خدمة إستراتيجية للشركات 
التــي تســعى إلــى ضبــط إنفاقهــا وتقليــل 
الاشتراكات غير المستغلة، وتحسين استخدام 

الأدوات المتاحة.

ـي، فإن نجــاح المشــروع يرتبط بقدرته  وبالتالـ
علــى تحويــل عمليــة إدارة الاشــتراكات مــن 
مهمة تشغيلية متفرقة إلى منظومة منظمة 
وقابلة للقياس تساعد الشركات على تحقيق 
اســتفادة أكبــر من اســتثماراتها فــي تقنيات 
الــذكاء الاصطناعي مع الحفاظ على الكفاءة 

والأمن والامتثال.
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مكتب احترافي

ترتكز فكرة مشروع »تطوير مساحات العمل 
المنزليــة« علــى تحويــل جــزء من المنــزل إلى 
مكتــب احترافــي مصمــم وفــق احتياجــات 
ا من التخطيط واختيار الأثاث  المستخدم، بدًءً
المناسب، وصولًاا إلى دمج الإضاءة المتكيفة 
وأنظمــة الصــوت وأدوات تنظيــم الــكابلات 
مع إمكانية إدارة المساحة وتحديثها بصورة 

دورية.

وبحسب بيانات مؤسسة »جراند فيو ريسيرش« 
ا  فإن سوق إعدادات العمل من المنزل عالمًيً
قُُدرت بنحو 24.95 مليار دولار في 2026 مع 
توقعات ببلوغهــا 41.55 مليار دولار بحلول 

 .2036

ويعكس ذلك اتساع الطلب على حلول تساعد 
العاملين من المنزل على توفير بيئة أكثر راحة 
ا، بالتزامن مع اســتمرار انتشــار ثقافة  وتنظيًمً

العمل الهجين.

سوق متنامية تدعم فرص المشروع

ولا يقتصــر النمــو علــى إعــدادات العمــل من 
المنزل؛ إذ بلغت سوق أثاث المكاتب المنزلية 
41.21 مليــار دولار فــي 2026، ومن المتوقع 
أن تصل إلى 58.63 مليار دولار بحلول 2031، 

بمعدل نمو سنوي مركب 7.31 %.

ويمنح هذا التطور المشروع فرصة للاستفادة 
مــن الطلــب المتزايــد على الأثــاث المخصص 
ا عنــد تقديمه ضمن  للعمــل المنزلــي، خصوًصً
خدمة متكاملة تتجاوز مجرد بيع قطعة أثاث.

وعلــى نطــاق أوســع قُُــدرت ســوق خدمــات 
التصميم الداخلي العالمية بنحو 153.85 مليار 
دولار في 2026، مع توقعات ببلوغها 204.23 

مليــار دولار بحلــول 2031، كمــا تشــير بعض 
التقديرات الأوســع إلى إمكانية وصول سوق 
التصميم الداخلي إلى 315 مليار دولار بحلول 
2035 مــع اســتمرار الاهتمــام بالمشــروعات 
الســكنية والمكاتــب الصغيــرة والمســاحات 

الوظيفية.

التقنيات الذكية 

ويوفــر الجانــب المرتبــط بالتقنيــات الذكية 
ــا للنمو؛ إذ قُُدرت ســوق  بــدوره مجــالًاا إضافًيً
الأثاث الذكي العالمية بنحو 5.65 مليار دولار 
في 2026، مع توقعات ببلوغها 9.63 مليار 
دولار بحلــول 2031، بمعــدل نمو 11.23 %. 
كذلك يتوقع أن تصل سوق معدات المكاتب 
ــا إلــى 68.97 مليــار دولار فــي  الذكيــة عالمًيً
2026، مــع نمــو ســنوي مركــب 14.3 %؛ ما 
يؤكد تنامي دمج التقنيات الحديثة في بيئات 

العمل.

فرصة استثمارية

يســتند إطلاق المشروع إلى مجموعة عوامل 
تدعم فرص نجاحه، في مقدمتها النمو المستمر 
في ســوق العمل من المنزل وأثاث المكاتب 
المنزلية؛ ما يوفر قاعدة واســعة من العملاء 
المحتملين الذين يبحثون عن تصميمات عملية 

ومتكاملة بدلًاا من الحلول التقليدية.

كذلــك فــإن ارتفاع الوعــي بالصحــة المهنية 
ــا  يجعــل الأفــراد والشــركات أكثــر اهتماًمً
بتوفير بيئات عمل تساعد على تقليل الإجهاد 

وتحسين الإنتاجية.

 لــذا يمكــن أن يقــدم المشــروع قيمــة تتجاوز 
الجانــب الجمالــي مــن خلال مراعــاة وضعيــة 
وتنظيــم  والتهويــة،  والإضــاءة،  الجلــوس، 
المساحة؛ بما يتناسب مع طبيعة العمل وعدد 

ساعات الاستخدام.

◀ لم تعد مساحة العمل المنزلية مجرد مكان يوضع فيه الكمبيوتر لإنجاز المهام اليومية، بل تحولت إلى 
عنصر مؤثر في جودة العمل والصحة والإنتاجية، خصوصًًا مع ترسخ أنماط العمل الهجين والعمل عن بُُعد. 
ومن هنا تبرز مساحات العمل المنزلية الذكية والصحية كفرصة مشروع تستهدف الأفراد والشركات. ▶

خدمات متخصصة 

كذلك، يســمح دمج التقنيات الذكية بإضافة 
خدمــات متخصصــة يمكــن تســعيرها بصورة 

مستقلة أو إدراجها ضمن باقات متكاملة. 

ولا يحتاج المشروع بالضرورة إلى أعمال بناء أو 
تعديلات إنشائية كبيرة؛ إذ يتركز على التصميم 
والاختيــار والتنســيق والإدارة؛ ما يســهم في 
تقليل المخاطر والتكاليف التشغيلية، مقارنة 
بالمشــروعات التي تعتمــد على تنفيذ أعمال 

إنشائية واسعة.

مصادر إيرادات متنوعة

ويتيح المشــروع أكثر من مصدر للإيرادات؛ إذ 

يمكن الاعتماد على رسوم التصميم والإشراف 
علــى التنفيذ، إلى جانب تقديم خدمات دورية 
لإدارة المســاحة. وتشــمل هــذه الخدمــات: 
تحديــث الأثــاث، وصيانــة التقنيــات، وإعــادة 
توزيع مكونات المكتب وفق تغير احتياجات 

المستخدم.

ويمكن تطوير باقات مخصصة للشركات التي 
تعتمد العمل الهجين، بحيث تشــمل تصميم 
مســاحات متعــددة لموظفيهــا وفق معايير 
موحدة، مع إمكانية تقديم خدمات المتابعة 

والتحديث بصورة دورية. 

ويساعد هذا النموذج على بناء علاقة طويلة 
الأجــل مــع العميل بدلًاا من اقتصــار الإيرادات 

على عملية تصميم واحدة.

تنفيذ المشروع

ويتطلب تنفيذ المشروع تشكيل فريق صغير 
يضم مصممي ديكور، ومستشارين في الصحة 
المهنية، ومتخصصين في حلول المنازل الذكية؛ 
ا من الخدمة.  ا محدًدً بحيث يتولى كل طرف جانًبً
ويســاعد الجمع بين هذه الخبرات على تقديم 
حلول أكثر تكاملًاا تراعي احتياجات المستخدم 
الصحية والعملية والتقنية في الوقت نفسه.

خطوات بدء المشروع

1. تحديد الشريحة المستهدفة بصورة واضحة، 
ســواء أكانت من موظفي العمل الهجين أم 
الشــركات التي تدعم العمــل عن بُُعد أم رواد 
الأعمال الذين يعتمدون على منازلهم كمقار 

مشروع”تطوير مساحات العمل 
المنزلية“.. مكتب عمل احترافي
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للعمــل. يســاعد تحديد الجمهــور منذ البداية 
على بناء خدمات وتســعير ورســائل تسويقية 

أكثر دقة.

2. إعداد حزمة خدمات واضحة تبدأ بالاستشارة 
الأولية، ثم التصميم التخطيطي، واختيار الأثاث 

المريح، ودمج الحلول الذكية.

3. وضع خطة لإدارة المساحة وتحديثها بصورة 
دورية.

4. إعــداد نمــاذج تصميــم جاهــزة لمســاحات 
مختلفــة؛ مثــل: الغــرف الكاملــة والأركان 
الصغيرة والشقق محدودة المساحة؛ بهدف 

تسريع عملية البيع والتنفيذ.

5. بناء شــبكة من الموردين المتخصصين في 
الأثــاث المكتبــي المريــح والحلــول المنزليــة 
الذكية؛ بما يتيح الحصول على أسعار تنافسية 

وتوفير خيارات متنوعة للعملاء.

6. الاعتمــاد علــى قنــوات التواصــل المهنيــة 
ومجموعات الشركات ومنصات العمل عن بُُعد 
في التسويق للخدمة، مع التركيز على الفوائد 
الصحية والإنتاجية إلى جانب الجانب التصميمي.

بناء ميزة تنافسية

يحتاج المشروع إلى تمييز خدمته عن خدمات 

التصميم الداخلي التقليدية؛ من خلال التركيز 
على احتياجات العاملين من المنزل؛ فالمطلوب 
ليس مجرد تصميم مساحة جميلة، وإنما إنشاء 
بيئة مناســبة لطبيعة العمل، تراعي ســاعات 
الاستخدام، ومتطلبات التركيز، وراحة الجسم، 
ومســتوى الإضاءة، وجودة التهوية، وتنظيم 

الأدوات والتقنيات.

كذلــك يمكــن تقديــم حلــول مختلفــة وفــق 
مســاحة المنــزل وميزانيــة العميــل وطبيعة 
نشاطه؛ فالموظف الذي يحتاج إلى ركن صغير 
للعمــل يختلــف عــن رائــد الأعمال الــذي يدير 
مشــروعه من المنزل. فيما تختلف احتياجات 
الشركات التي ترغب في دعم عشرات أو مئات 

الموظفين العاملين بنظام هجين.

تعزيز الإيرادات 

ويمكــن تعزيز الإيرادات من خلال خدمات ما 
بعد التنفيذ، مثل: الصيانة والتحديث وإعادة 
توزيــع الأثــاث وإضافــة تقنيــات جديــدة عنــد 
الحاجة.  وبهذه الطريقة يتحول المشروع من 
خدمة تصميم لمرة واحدة إلى علاقة مستمرة 
مــع العميــل؛ ما يمنحــه قدرة أكبــر على بناء 

قاعدة عملاء متكررة.

تحول طويل الأمد

وتشــير المعطيــات المتاحــة إلــى أن خدمــة 

تصميم وإدارة مساحات العمل المنزلية الذكية 
والصحية تستفيد من أكثر من اتجاه متزامن، 
بداية من توســع العمــل الهجين والعمل عن 
ا بنمــو أســواق الأثــاث والتصميم  بُُعــد، مــروًرً
الداخلــي، وصــولًاا إلــى زيــادة الاعتمــاد علــى 

التقنيات الذكية داخل المنازل.

وبناًءً على ذلك، فإن فرص المشروع لا ترتبط 
فقــط ببيــع التصميم أو الأثــاث وإنما بتقديم 
منظومــة متكاملة تســاعد المســتخدم على 

ا وكفاءة.  العمل بصورة أكثر راحة وتنظيًمً

كمــا يمنــح تنــوع الخدمــات المجــال أمــام 
اســتهداف الأفراد والشــركات على حد سواء 
مــع إمكانيــة تطوير نمــاذج اشــتراك وصيانة 

تضمن استمرارية العلاقة التجارية.

وفــي المحصلة يمثل المشــروع فرصة لتقديم 
خدمــة متخصصة تســتجيب لتغيــر واضح في 
ا  طبيعة العمل واحتياجات الموظفين، خصوًصً

مع استمرار توسع بيئات العمل المنزلية.

الشــرائح  واختيــار  الجيــد،  التخطيــط  ومــع 
المســتهدفة بدقــة، وبنــاء شــبكة مورديــن 
موثوقــة، وتقديــم خدمات متابعة مســتمرة، 
يمكــن لهــذا النموذج أن يتحول إلى مشــروع 
قابــل للنمــو يجمــع بيــن التصميــم والصحــة 

والتقنيات الحديثة والإنتاجية.

أفكار مشاريــع
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تطويــر الذاتمتابعات   أخبـار   

سر الثقة في الحديث.. 
لماذا يمنحك التمهل قوة أكبر؟

لنكــن واضحيــن: أن يصفك أحد بأنك ســريع 
ا، فالشــخص الذي يتحدث  الكلام ليس مديًحً
بسرعة قد يذكرنا ببائع السيارات المستعملة 
بالطريقة القديمة؛ يواصل الحديث بلا توقف 
حتى يُُنهك العميل، ويجعله يوقع العقد، ثم 

ينهي الصفقة.

هكذا يبدو الأمر عندما يحاصرك شخص سريع 
الكلام. لا نثق به، وفي مرحلة ما نكون توقفنا 

أصلًاا عن الاستماع إليه.

قد تقول إن ســرعة الحديث تعكس الحيوية 
والطاقة. وهذا صحيح، والطاقة أمر جيد، لكن 
الأمــر يشــبه الفلفــل الحــار، لا يمكننــا تحمل 

الكثير منه.

لماذا عليــك التحدث ببــطء عند تقديم 
عرض؟

1. تبدو أكثر ثقة.

2. تنطق كلماتك بوضوح أكبر.

3. يتمكن الجمهور من الاستماع إليك بجهد 
أقل وفهم كلماتك بسهولة أكبر.

4. يصبــح صوتــك أعمــق وأكثــر راحــة عنــد 
الاستماع إليه.

5. يتــاح لــك وقــت أكبــر للتنفــس بانتظــام؛ 

وبالتالي تشعر بإرهاق وتوتر أقل.

6. يصبــح لديــك وقــت أطــول للتفكيــر فيما 
تقوله.

7. يحصل الجمهور على الوقت الكافي لسماع 
ما قلته والتفكير فيه بهدوء.

3 طرق للتحدث ببطء أكبر

1. أضف مزيدًًا من فترات التوقف:

هذا هو التغيير الأبسط والأسهل. توقف عن 
الكلام بين النقاط الرئيسة، والجمل، والفقرات، 
بأن تتراوح فترة التوقف بين ثانية وثلاث ثوانٍٍ.

وقد تكون أطول، خمس ثوانٍٍ أو أكثر، بحسب 
أهميــة النقطــة المؤثــرة التــي طرحتهــا أو 

صعوبة السؤال الذي وجهته.

تخيــل قوة التباين بين اندفاعك في الحديث 
وفترات الصمت التي تتخلله.

2. قل كلامًًا أقل:

ا  ــا، لكنه يتطلــب جهًدً هــذا الأمر بســيط أيًضً
أكبــر، احــذف الكلمــات غير الضروريــة. يميل 
سريعو الكلام إلى إدخال عدد كبير من كلمات 
ا  الحشو؛ لأنهم يحاولون إبقاء الحديث مستمًرً

دون توقف.

انتبــه إلى الكلمــات عديمة الفائــدة وتخلص 
ا«، »كما  منها؛ مثل: »أمم«، »آه«، »مثل«، »إًذً

ا كان« وغيرها. تعلم«، »أًيً

كيف تبدأ هذه الرحلة؟ سجّّل صوتك ثم حوّّل 
التســجيل إلى نص. وبعــد ذلك، ظلّّل كلمات 

الحشو هذه.

التخلص من هذه الكلمات يجعلك تبدو أكثر 
. ثقة وذكاًءً

3. تحكم في سرعة حديثك:

بدلًاا من تقديم الأعذار لســرعة حديثك، تحكم 
فــي الســرعة التي تتحــدث بها، ســواء كانت 

سريعة أو بطيئة.

خــذ قطعــة مــن النــص واقرأها بصــوت عالٍٍ 
. سجل نفسك  بالسرعة التي تتحدث بها عادًةً
واحســب الوقــت، ثــم أعــد التمرين مــع زيادة 
السرعة، وبعدها مرة أخرى، لكن بسرعة تشعر 

معها بعدم الارتياح.

والآن كرر التمرين مع التحدث ببطء أكثر من 
المعتاد، ثم مرة أخرى بســرعة بطيئة تشــعر 

معها بعدم الارتياح.

ا على  ا حتى تصبح قادًرً كرر هذا التمرين يومًيً
التحكم الكامل في سرعة حديثك. إنه صوتك، 

وأنت من يتحكم في دواسة السرعة.

◀ ما شعورك عندما يتحدث شخص أمامك بسرعة شديدة؟ وهل شعرت من قبل بأنك 
ربما تتحدث أنت أيضًًا بسرعة أكبر مما ينبغي؟ ▶

بقلم: جورج توروك



5455 رواد الأعمال
204 أكتوبر 2026 

رواد الأعمال
204 أكتوبـر 2026 

متابعات   أخبـار   

سلوكيات تعيق نجاحك المهني

في كتابي »ما أوصلك إلى هنا لن يوصلك إلى 
ا من أكثر السلوكيات  هناك«، حددت 20 سلوًكً
ا التــي تعيق تقــدم الأشــخاص، يمكن  شــيوًعً

تصنيفها ضمن أربع فئات رئيسة:

الرغبة في الفوز دائمًًا:

تشــمل ســلوكيات؛ مثــل: التنافــس المفرط، 
ــا علــى أنــك علــى حــق، وعــدم  والإصــرار دائًمً
الاســتعداد للاعتــراف بالخطــأ عندمــا تكــون 

ا. مخطًئً

إخبار العالم بمدى ذكائك:

ويشــمل ذلــك التفاخر بإنجازاتــك، ومقاطعة 

تمنح الآخرين كامل انتباهك، وتطرح الأسئلة، 
وتلخص ما فهمته مما قالوه.

ا، فيمكنك أن تتعلم  ا سلبًيً وإذا كنت شــخًصً
؛ بالتركيز على  أن تكون أكثر إيجابية وتفاؤلًاا
الأمور الجيدة في الحياة، والشعور بالامتنان 

لما لديك.

، لكنه ممكن. وإذا  تغيير السلوك ليس سهلًاا
ا لبذل الجهد، فيمكنك التغلب  كنت مستعًدً
على السلوكيات التي تعيق تقدمك، وتحقيق 

كامل إمكاناتك.

مجــال  فــي  ـًا  مدرب� بصفتــي   ◀
مئــات  مــع  عملــت  القيــادة، 
علــى  لمســاعدتهم  الأشــخاص 
تحديد السلوكيات والعادات التي 
تعيــق تقدمهم والتغلب عليها؛ 
مثل الإفــراط في انتقاد الآخرين، 
وعدم الاستعداد لتحمل قدر كافٍٍ 

من المخاطرة.▶

تطويــر الذات

الآخرين أثناء الحديث، واستخدام المصطلحات 
. المعقدة بهدف الظهور بمظهر أكثر ذكاًءً

عدم الاستماع:

ويشــمل مقاطعة الآخرين، وعدم الانتباه لما 
يقولونه، وعدم تخصيص الوقت الكافي لفهم 

وجهات نظرهم.

السلبية:

وتشــمل الشــكوى والانتقــاد والتركيــز على 
المشكلات بدلًاا من البحث عن الحلول.

هذه ليست سوى أمثلة قليلة على السلوكيات 

العديــدة التــي يمكــن أن تعيــق تقدمــك. 
ا بســلوكياتك،  والمفتــاح هــو أن تكــون واعًيً

ا لتغييرها. وأن تكون مستعًدً

ا من الســلوكيات التي قد  إذا لــم تكن متأكًدً
تعيقــك، فاطلــب آراء زملائك أو أصدقائك أو 
أفراد عائلتك. فقد يتمكنون من لفت انتباهك 

إلى أمور لا تدركها عن نفسك.

تحديد السلوكيات 

وبمجرد تحديد السلوكيات التي تريد تغييرها، 
عليــك وضع خطة لكيفية القيــام بذلك. وقد 
يتضمن الأمر تحديد أهداف، والالتزام بالتغيير، 

وطلب الدعم من الآخرين.

، لكنه ممكن. وإذا  تغيير السلوك ليس سهلًاا
ا لبذل الجهد، فيمكنك التغلب  كنت مستعًدً
على الســلوكيات التي تعيقك والوصول إلى 

كامل إمكاناتك.

نصائــح للتغلب على الســلوكيات التي 
تعيقك

1. كن صبورًًا:

ا؛4 فلا تشــعر  تغييــر ســلوكك يســتغرق وقًتً
بالإحباط إذا لم ترََ نتائج فورية.

2. كن مثيرًًا:

لا تتخــلََّ عــن أهدافــك. واصل العمــل عليها، 
وستنجح في النهاية.

3. تحمل المسؤولية:

ا آخــر بأهدافــك واطلــب منــه أن  أخبــر شــخًصً
يساعدك على الالتزام بها ومحاسبتك عليها؛ 
فهذا يساعدك على البقاء في المسار الصحيح.

4. احتفل بنجاحاتك:

ا للاحتفال بما  ا، خصص وقًتً عندمــا تحرز تقدًمً
حققتــه؛ فهــذا يســاعدك علــى الحفــاظ على 

حافزك.

تغييــر الســلوك رحلــة وليس محطــة نهائية، 
بــل يحتاج إلى الوقت والجهد والالتزام، لكنه 

ممكن.

ا لبذل الجهــد، فيمكنك  وإذا كنــت مســتعًدً
التغلب على السلوكيات التي تعيق تقدمك 

والوصول إلى كامل إمكاناتك.

كيف تتغلب على هذه السلوكيات؟

ــا؛ فتعلم  إذا كنــت ممــن يريــدون الفــوز دائًمً
ا وأقل تنافســية. وهذا  أن تكــون أكثــر تعاوًنً
ا لمشاركة الآخرين في  يعني أن تكون مستعًدً
نسب الفضل إلى الإنجازات، والاستماع إليهم، 

ا. والاعتراف عندما تكون مخطًئً

وإذا كنــت مــن أصحــاب عقليــة »أعــرف كل 
شيء«، فيمكنك أن تتعلم التواضع والتخلي 
ا على التعلم من  عن الغرور؛ بأن تكون منفتًحً
ا لقول: »لا أعرف«. الآخرين، وأن تكون مستعًدً

ا في الاســتماع، فيمكنك  أما إذا كنت ضعيًفً
؛ بأن  ا وتفاعلًاا أن تتعلــم أن تكــون أكثر انتباًهً

بقلم: مارشال جولد سميث
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كتاب الشهــرمتابعات   أخبـار   

في كتاب “غير أسئلتك.. غير حياتك” 
12 أداة عملية لتطوير التفكير 

والمهارات القيادية

◀ تبدأ التغيرات الكبيرة أحيانًًا من سؤال بسيط، ولكن صياغته 
تحدد طبيعة الإجابة وتؤثر مباشرةًً في طريقة التعامل مع 

القرارات والمشكلات.  ▶

تحليل المشكلة إلى ابتكار آليات التعامل 
معها.

4. استكشــاف الخيــارات المتاحــة وعدم 
التقيّّد ببديل واحد؛ يسهم طرح سؤال »ما 
البدائل المتاحة؟« في توسيع آفاق التفكير، 
لا سيما عند مواجهة مواقف تبدو مغلقة 

أو محاطة بخيار يتيم.

5. عــدم اجترار أخطــاء الماضي والتركيز 
علــى التحســين الفوري: إذ يوجه ســؤال 
ا؟«  »كيف أحسّّــن الوضع مــن الآن فصاعًدً
الانتبــاه مباشــرة نحو الخطــوات العملية 

المقبلة.

6. تطوير العلاقات والقيادة: بطرح سؤال 
»كيف يمكنني مســاعدتك؟« لبناء الثقة 
ا عن فرض  وفهم احتياجــات الآخرين بعيًدً

النصائح.

7.  سؤال »ما الأفكار التي يمكننا العمل 
عليها معًًا؟« لتحفيز فريق العمل وإشراكه 

في تحقيق الأهداف المشتركة.

ا مــع تعدد  8. تحديــد الأولويــات: خصوًصً
المهام والمشتتات. ويطرح الكتاب سؤالًاا 
ا يمكن استخدامه لتحديد ما يستحق  مباشًرً
: »مــا الشــيء الأكثــر أهميــة  التركيــز، أولًاا
الآن؟«. ويســاعد وضــوح الأولويــات علــى 
توجيــه الجهد نحــو ما يحتاج إلــى اهتمام 

فعلي.

أســئلة  بطــرح  التحديــات:  9. مواجهــة 
تســاعد على اكتشــاف الجوانب الإيجابية 
فــي المواقــف الصعبــة؛ مثل: »ما الشــيء 
الإيجابي الذي أستفيده من هذا الموقف؟«؛ 
إذ يتيح هذا الأسلوب إعادة تقييم التجربة 

والبحث عما يمكن الاستفادة منه.

10. تعزيــز الإبــداع: مــن خلال الأســئلة 
المفتوحة التي تسمح بتوليد أفكار جديدة. 
ومن الأسئلة المقترحة: »ما الأفكار الجديدة 
التي يمكن أن تغير هذه النتيجة؟«. وبذلك 
ا من التعامل  يصبح التفكير في البدائل جزًءً
مع المشــكلات بدلًاا من الاكتفاء بالحلول 

المعتادة.

في هذا السياق، يقدم كتاب »غير أسئلتك.. 
ا  غيــر حياتك« للمؤلفة ماريلــي آدامز، إطاًرً
ا لمراجعة الأسئلة الذاتية، وتحويلها  عملًيً
مــن وســيلة للــوم إلــى أداة لفهــم الواقــع 

واكتشاف الحلول.

من عقلية الحكم إلى عقلية الاستفسار

وبنــاًءً على هذا الطــرح، يركز الكتاب على 
الانتقــال من »عقلية الأحكام« إلى »عقلية 
ا 12 أداة لتطويــر  الاستفســار« مســتعرًضً
التفكيــر والمهــارات القيادية والعلاقات، 
المواقــف وتحديــد  تســاعد علــى فهــم 
الخطــوات المقبلة، بدلًاا مــن التوقف عند 
أسباب المشــكلة أو البحث عن المسؤول 

عنها.

وفــي هــذا الإطــار، يتجــاوز الكتــاب الطرح 
النظري عبر تقديم أمثلة تطبيقية لمواقف 
مختلفة؛ إذ يُُعين على استكشاف البدائل، 
وتحديد الأولويات، وتجاوز التحديات، فضلًاا 
عــن تنميــة الإبــداع وبنــاء الثقــة بالنفــس 

لتحقيق تغييرات إيجابية مستدامة.

12 أداة لتطوير المهارات والتفكير

1.  التمييــز بيــن »عقليــة المستفســر« 
و»عقليــة القاضــي«؛ يبحــث الأول عــن 
الحلــول والفــرص، بينمــا يركــز الثاني على 
اللــوم والعيــوب. ومــن ثــم، فإن اســتبدال 
ســؤال مثــل »لماذا يحدث هــذا لي؟« بآخر 
مثــل »مــا الذي يمكنني تعلمه؟« يُُســهم 
في إعــادة توجيه التفكير نحو الاســتفادة 

من المواقف.

2. تحديد الســؤال الصحيــح الذي يقود 
إلى خطوات عمليــة: فالتركيز على صيغ 
ترتبــط بالحلــول -مــن قبيل »مــا الخطوة 
التاليــة لتحقيــق هدفــي؟«- يُُبــرز أهميــة 
جــودة صياغــة الســؤال قبــل الشــروع في 

البحث عن إجابات.

3. الاعتماد على أسئلة »كيف« و»ماذا« 
بدالًا من التوقف عند »لماذا«: يتيح التحول 
من »لماذا لا أتقدم؟« إلى »ما الذي أحتاجه 
للتقــدم؟« نقل التفكير مــن الاقتصار على 

11. بناء الثقة بالنفس: من خلال مراجعة 
الإنجــازات اليوميــة، عبر ســؤال »مــا الذي 
نجحت فيه اليوم؟«. ويساعد التركيز على 
ما تحقق بالفعل في الانتباه إلى الإنجازات، 
بمــا فيها الخطــوات الصغيــرة التي قد لا 

تحظى بالاهتمام الكافي.

12. التغييــر التدريجــي: من خلال ســؤال 
»ما التغيير البســيط الذي يمكنني القيام 
بــه الآن؟«. ووفــق هــذا النهج، لا يشــترط 
التحــول الوصــول إلى تغيير شــامل دفعة 
واحدة، بل يمكن أن تبدأ العملية بخطوات 

بسيطة ومتواصلة.

مراجعة طريقة طرح الأسئلة

وتجتمع الأدوات الاثنتا عشــرة حول فكرة 
أساســية تتمثــل في مراجعــة طريقة طرح 
الأسئلة قبل البحث عن الإجابات. فالسؤال 
قــد يدفع إلى اللوم، وقــد يقود إلى التعلم 
وقــد يســاعد علــى تحديــد الأولويــات أو 

اكتشاف البدائل أو تحسين العلاقات. 

ولذلك فإن اختيار الســؤال المناسب يمثل 
ا من طريقة التعامل مع المواقف  ا رئيًسً جزًءً

المختلفة.

لماذا يستحق الكتاب الاهتمام؟

يقــدم كتــاب »غير أســئلتك.. غيــر حياتك« 
مجموعــة أدوات يمكــن اســتخدامها في 
ا من التعامل  مواقــف الحياة والعمل، بدًءً
ا بــإدارة  مــع التحديــات الشــخصية، مــروًرً
الأولويــات، ووصــولًاا إلــى قيــادة الفــرق 

وتحسين العلاقات. 

كمــا أن الأســئلة المقترحــة لا تحتــاج إلــى 
تغييــرات معقدة في الســلوك، بل تعتمد 
علــى إعــادة توجيــه طريقــة التفكيــر عنــد 

مواجهة موقف أو قرار.

نقطة البداية 

وفــي النهاية، يطــرح الكتاب فكرة عملية 
تتمثل في أن مراجعة السؤال الذي يسبق 
الإجابــة قــد تكــون نقطــة البدايــة لتغيير 

طريقة التعامل مع الموقف. 

ومن هنا، يمكن مشاركة هذه الأفكار مع 
مــن يواجهــون تحديــات أو يعلقــون أمام 
مشكلة، باعتبارها مدخلًاا لمراجعة طريقة 
التفكير والبحث عن خطوات جديدة قابلة 

للتنفيذ.
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الســريعة للعملاء، بما يقلل احتمالات إغفال 
أي فرصة محتملة.

إمكانات تحليلية مدمجة

لا يقتصــر دور »إكســل« على إدخال البيانات؛ 
ا من  إذ يوفر إمكانات تحليلية متقدمة نسبًيً
خلال المعادلات والجداول المحورية والرسوم 

البيانية.

علاوة علــى ذلــك، يمكــن لمانحــي الامتيــاز 
اســتخدام هــذه الأدوات لحســاب مؤشــرات 
رئيســة فــي عملية الاســتقطاب، مثل: نســبة 
التحول من الاستفســار إلى موعد، ومعدلات 
التحويــل، ومتوســط الوقــت اللازم لإتمــام 

الصفقة.

وتساعد هذه البيانات على تحسين الحملات 
التسويقية وتقييم مصادر العملاء المحتملين 
التــي تحقــق أعلى عائد على الاســتثمار، كما 
يتيح »إكسل« تتبع أداء عمليات الاستقطاب 
بمرور الوقت؛ ما يوفر بيانات عن الاتجاهات 
التخطيــط  فــي  منهــا  الاســتفادة  يمكــن 

المستقبلي.

سهولة التكامل والمشاركة

ويتكامل »إكســل« بســهولة مع العديد من 
الأدوات المســتخدمة فــي تســويق الامتيــاز 

استخدام ”إكسل“ في إدارة الامتي�از 
التجاري.. مرونة وتكلفة منخفضة

لكن بالنســبة إلى العديد من مانحي الامتياز 
التجــاري، لا يزال »إكســل« أحد أكثر الأدوات 
فاعلية ومرونة وأقلها تكلفة لإدارة العملاء 

المحتملين.

وســواء استُُخدم إكســل كنظام رئيس لإدارة 
العملاء أو كأداة مساندة، فإنه يوفر وظائف 
عمليــة تتناســب مــع الاحتياجــات اليوميــة 

لعمليات استقطاب أصحاب الامتياز.

التجاري؛ إذ يمكن استيراد البيانات مباشرة من 
نماذج الاستفسارات وقوائم البريد الإلكتروني 
والحملات الإعلانية عبر الإنترنت، كما يمكن 
تصديرها إلى أنظمة إدارة علاقات العملاء أو 

برامج إعداد العروض التقديمية عند الحاجة

مثــل:  بية،  لســحا ا لمنصــات  ا وتتيــح 
»مايكروسوفت ون درايف« و»جوجل درايف« 
لعــدة أعضاء في الفريــق الوصول إلى الملف 
نفسه وتحديثه في الوقت الفعلي؛ ما يضمن 
اعتمــاد فريــق الاســتقطاب بالكامــل علــى 

مجموعة بيانات موحدة ومتسقة.

قلة التكلفة وسهولة الاستخدام

وبالنســبة إلــى العديــد مــن مانحــي الامتياز، 
ا في المراحل الأولى من التوسع، يمثل  خصوًصً

التحكم في التكاليف أولوية أساسية.

ا بالفعل ضمن  ا ما يكون »إكسل« متاًحً وغالًبً
الأدوات المســتخدمة في الشركات؛ ما يعني 
عدم الحاجة إلى استثمارات إضافية كبيرة. كما 
أن انتشــار اســتخدامه ومعرفة الموظفين به 

يقللان الحاجة إلى تدريب مكثف.

وبذلك يستطيع الموظفون البدء في تسجيل 
ا،  العملاء المحتملين وتحليل بياناتهم سريًعً
مــن دون فتــرة التعلــم الطويلــة أو رســوم 
الاشــتراك المرتبطــة ببعــض أنظمــة إدارة 

تطوير أنظمتها بالتوازي مع تغير إستراتيجيات 
استقطاب أصحاب الامتياز.

استقطاب أصحاب الامتياز

ويوفــر »إكســل« رؤيــة مباشــرة وشــاملة 
خلال  فمــن  المحتمليــن،  العــملاء  لمســار 
استخدام أدوات التصفية، والترميز بالألوان، 
والتنســيق الشرطي، يمكن لمانحي الامتياز 
تحديد العملاء المحتملين النشــطين أو غير 
النشــطين أو الذيــن يقتربون مــن اتخاذ قرار 

الشراء.

ا  كمــا يتيــح ترتيب العــملاء المحتمليــن وفًقً
للموقع الجغرافي أو حجم الاستثمار أو مصدر 
الاستفســار؛ مــا يوفــر مؤشــرات مهمــة حول 
القنوات والأنشطة التسويقية الأكثر فاعلية.

وتســاعد هذه الرؤية فرق استقطاب أصحاب 
الامتيــاز علــى تنظيــم العمــل والاســتجابة 

ا. علاقات العملاء الأكبر حجًمً

خيار عملي للشبكات 

ورغم أن أنظمة إدارة علاقات العملاء المتقدمة 
توفر إمكانات أكبر في الأتمتة وقابلية التوسع، 
فإن إكسل يتيح لمانحي الامتياز في المراحل 

ا أكبر من التحكم والبساطة. الأولى قدًرً

كما يمكن للشركات من خلاله تطوير عمليات 
منظمــة لإدارة العــملاء المحتمليــن وإعداد 
ا  التقارير قبل الانتقال إلى أنظمة أكثر تعقيًدً

مع توسع الشبكة.

ومن هذا المنطلق، يمكن أن يشكل »إكسل« 
قاعدة عملية تساعد الشركات على الانتقال 
ا إلى أنظمة متقدمة  من تسجيل البيانات يدوًيً

لإدارة عمليات استقطاب أصحاب الامتياز.

إدارة العملاء المحتملين

ويظــل »إكســل« أداة موثوقــة ومتعــددة 
الاســتخدامات لإدارة العــملاء المحتمليــن 
فــي قطاع الامتياز التجــاري، وتجعله مرونته 
ا  وإمكاناته التحليلية وتكلفته المنخفضة خياًرً
ا بشــكل خاص لمانحــي الامتياز الذين  مناســًبً
يســعون إلــى بناء أنظمة فعالــة تعتمد على 
البيانات لإدارة عمليات الاستقطاب، من دون 

إضافة مستويات غير ضرورية من التعقيد.

◀ في ظل اعتماد عالم 
الأعمال بصورة متزايدة على 

منصات متطورة لإدارة علاقات 
العملاء وأدوات التسويق 
الآلية، قد يبدو أن برنامج 

»مايكروسوفت إكسل« فقد 
جزءًًا من أهميته. ▶

مرونة وإمكانية التخصيص

وتُُعــد القــدرة على التكيف إحــدى أبرز نقاط 
قوة إكسل؛ إذ يمكن لمانحي الامتياز تصميم 
جــداول مخصصة لتتوافق مــع مراحل عملية 

الاستقطاب لديهم. 

علاوة علــى تســجيل بيانــات، مثــل: الاســم، 
ومعلومــات الاتصــال، وتاريــخ الاستفســار، 
ومصدر العميل المحتمل، والقدرة الاستثمارية، 

والمرحلة الحالية من عملية التفاوض.

وعلــى عكــس أنظمة إدارة علاقــات العملاء 
ذات النمــاذج الثابتــة، يمكــن تعديل جداول 
»إكسل« بسرعة لإضافة حقول جديدة للبيانات 
أو فئات للتقارير أو مراحل إضافية في مســار 

العملاء المحتملين.

ا لشبكات  ا مناســًبً ويجعل ذلك البرنامج خياًرً
ا وتحتاج إلى  الامتياز التجاري التي تشهد نمًوً
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ا تجاريًًا
ً
كيف تشتري امتي�ازً

في ظل الركود؟

إليك الأســباب في هذا المقال المختصر.

لا تزال هناك فرص 

ا مــن البدايــة: لا ينبغــي النظــر  لنوضــح أمــًرً
ا  إلــى الامتيــاز التجــاري باعتباره بديلًاا مباشــًرً
للوظيفــة، لكن مــن العادل القول إن الأفراد 
ــا ما يبحثون في هذا القطاع، ليس فقط  غالًبً
خلال الأوقــات المضطربــة، باعتبــاره وســيلة 

لتحقيق قدر من الأمان.

أســباب متعددة لشــراء امتيــاز تجاري 
خلال الركود

لنبدأ بالنظر إلى الحقائق التاريخية المتعلقة 
بالامتياز التجاري. يمكنك على الأرجح العثور 

مخاطر يجب الحد منها

إن قرارك بدخول قطاع الامتياز التجاري يجب أن 
ا طويل الأجل، لا سيما أنك ستدخل  يكون قراًرً
على الأرجح في عقد يمتد لفترة طويلة، مع مراعاة 

عناصر أخرى ينبغي أن تضعها في الاعتبار:

1. التمويل:
ا بســهولة؟ قد تجد أن بعض  هل لا يزال متاًحً
المؤسسات المالية قلصت حجم التمويل الذي 
ا. ومع ذلك، لا تزال هناك  كانت تقدمه ســابًقً

برامج وخيارات جيدة متاحة رغم ذلك.

2. مانح امتياز جديد تمامًًا:
تناولنا في وقت سابق أهمية البيانات التاريخية، 
لكن من مزايا شراء امتياز جديد أنك قد تحصل 
على بعض حوافز المتبنين الأوائل. وقد تؤدي 
هذه الحوافز إلى عوائد أكبر، لكنها بالطبع تأتي 

مع مستوى أعلى من المخاطر.

شراء أي امتياز تجاري قد يستغرق وقتًًا

ينبغــي أن تبحــث فــي جميــع الخيــارات قبــل 
الالتزام النهائي؛ فضع في اعتبارك ما ستفعله 
خلال هــذه الفتــرة: هل ســتحتفظ بوظيفتك 

وتُُجري أبحاثك في أوقات فراغك؟ قد تكون 
فقدت وظيفتك بالفعل، على ســبيل المثال، 
وبينما قد يستغرق اتخاذ قرار الالتزام بامتياز 
تجاري عدة أشــهر، فإن ذلك سيكون له تأثير 

بالتأكيد على وضعك المالي.

رأس المال العامل

ا  الأموال اللازمة لشــراء أي امتيــاز تجاري غالًبً
مــا تكــون مجرد البداية. فكر فــي الاحتياجات 
النقدية للمشروع خلال المراحل التالية، وتأكد 
مــن قدرتــك علــى الحفاظ علــى اســتمراريته. 
ا  فالخطأ في تقدير هذه النقطة قد يكون مكلًفً

للغاية، وقد يعيق نمو مشروعك.

الركود لا يستمر إلى الأبد

ا الانسياق وراء كل هذه الأجواء  من السهل جًدً
القاتمة، أليس كذلك؟ لكن الاقتصاد ســيبدأ 
في التحســن في مرحلة ما، وإذا دخلت قطاع 
الامتياز التجاري للأسباب الصحيحة، ووضعت 
الإيجابيات والسلبيات في حساباتك، ثم نجحت 
في بناء مشروع قوي، فتخيل مدى القوة التي 
سيكون عليها مشروعك عندما يخرج الاقتصاد 

من أي فترة ركود.

◀ مع الأجواء الاقتصادية القاتمة واحتمالات استمرار الركود لفترة طويلة، ربما تكون رغبتك في التفكير 
بشراء امتياز تجاري قد تراجعت، لكن الوقت الحالي قد يكون من أفضل الأوقات للقيام بذلك.▶

علــى معلومــات حول تاريخ هــذا القطاع في 
الموقــع نفســه الذي تقرأ عليه هــذا المقال، 
وإن لــم تجدها، فيمكنك إجراء بحث موســع 

عبر الإنترنت.

والخبر الجيد بشأن قطاع الامتياز التجاري أنه 
موجود منذ فترة أطول مما قد تتصور، تمتد 
ا  إلى عدة عقود على الأقل، وشهد خلالها عدًدً
من التحــولات الاقتصاديــة. وبالتالي، تتوافر 
الكثيــر من البيانات عبر الإنترنت التي توضح 
أنه، رغم تأثيرات الاقتصاد، فإن هذا الأمر قد 

ا لك. ا جيًدً يمثل خبًرً

5 عوامل يجب مراعاتها عند شراء امتياز

هنــاك عوامــل أخــرى بالطبــع، لكــن يمكــن 

تســليط الضوء على بعضهــا في هذا المقال 
المختصر:

1. لن تكون عادةًً أول من يشتري نموذجًًا 
مثبتًًا:

فقد سبقك شخص واحد على الأقل إلى ذلك، 
سواء كان مانح الامتياز نفسه أو أحد أصحاب 
الامتياز الأوائل. وبالتالي، تكون فرص نجاحك 
قد ارتفعت بدرجة كبيرة، وكل ما عليك هو 

اتباع النظام.

2. معظم مانحــي الامتياز لديهم نظام 
تدريب:

وهــذا خبــر جيد للغايــة؛ لأنه يتيح لــك النظر 
إلى قطاعات خارج نطاق مهاراتك الطبيعية. 
ا إذا كنت تشــعر بأن  وقــد يكون ذلــك مفيًدً

السوق التي تعرفها ستتعرض لضربة أكبر من 
غيرهــا خلال فترة الركود. ومع ذلك، ينبغي 
أن يكــون لديــك، بطبيعة الحال، شــغف بما 

تخطط للقيام به.

3. يصبح مانحو الامتياز أكثر إستراتيجية: 
ـي، يمكنــك اتبــاع هــذا النظــام بــدلًاا  وبالتالـ
مــن الاضطــرار إلــى التعامل مع هــذا الجانب 
بمفردك. ففي النهاية، يقوم مفهوم الامتياز 
 ، التجاري على أن تكون صاحب عمل مستقلًاا

لكن ليس بمفردك.

4. قبل شراء أي امتياز تجاري:
ا عن تأســيس مشــروعك  هــذا يختلــف كثيــًرً
ا ما يتم اتخاذ قراره بصورة  الخاص، الذي غالًبً
عفوية. لا حاجة إلى ذلك عند شراء امتياز؛ فقد 
ســبقك آخرون إلى هذه التجربة، وسيكونون 

ا للمعلومات بالنســبة لك. ا مهًمً مصدًرً

5. ابحث عن حالات إعادة بيع الامتيازات:
تحــدث إلى أصحاب هذه الامتيازات، وكذلك 
لــن  إلــى أصحــاب الامتيــاز الآخريــن: لأنهــم 
يكونوا منافسين لك على أي حال، ولا يوجد 
مــا يمنعــك من التحــدث إليهم فــي المرحلة 

المناسبة.
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زوايا نظــرمتابعات   أخبـار   

كيف تحول براءة الاختراع 
لمشروع اقتصادي؟

وتُُعــد بــراءات الاختراعات، من أهم الوســائل 
لحل مشكلات قائمة أو لتلبية احتياجات الفرد 
والأســرة؛ وذلــك من خلال تأســيس شــركات 
ا  جديدة تقوم على هذه الابتكارات، والتي غالًبً
ما تكون ناتجة عن حاجة ماسة وإرادة وإصرار 
مــن المخترع على الوصــول للهدف، كاختراع 
المصبــاح الكهربائي، والغســالة الكهربائية، 
وموتــور الســيارة، واللبــن الجــاف، وتصويــر 
المســتندات، وتجميــد الخضــروات واللحــوم، 

والأغذية المجمدة، وغيرها.

وغالبا ما تأخذ براءة الاختراع اســم صاحبها، 
ا خلال القرن الماضي لمعظم  كما كان سائًدً
الاختراعــات التــي ظهرت للنور. على ســبيل 
المثــال؛ اختــراع تكييــف الهــواء لويليــس 

◀ تحتاج التنمية الاقتصادية 
إلى تبني أفكار وابتكارات 

واختراعات جديدة؛ لحل 
المشكلات اليومية والمزمنة، 
وتلبية احتياجات المجتمعات 

الجديدة، لاسيما مع 
التطور السريع والمتلاحق 
لاستخدامات التكنولوجيا 
والاتصالات وتكنولوجيا 
المعلومات والإنترنت 

وغيرها.▶

وتختلف المدة الزمنية المطلوبة لاستكمال 
الخطــوات الخمــس مــن بلد إلى آخــر والجهة 
المعنيــة بالتســجيل، ولكن يمكــن وضع إطار 
ا لتسجيل  عام لفترة تتراوح ما بين 6 12- شهًرً
البراءة، وفترة تتراوح بين 3 و6 شهور لتنفيذ 

بقية الخطوات.

وبعد الانتهاء من تلك الخطوات، تصبح فكرة 
المشروع ذات قيمة مادية، ويصبح المشروع 
ا للعرض على المستثمرين و/أو التمويل  جاهًزً
مــن البنــوك التجارية للمســاهمة في تحويل 

براءة الاختراع إلى مشروع ناجح. 

كارييــر، واختــراع فرامــل المصاعــد لآليشــا 
أوتيــس، واختــراع القلــم الجــاف للاديــسلاو 

بيرو، وغيرها.

ولكي يمكن تحويل الأفكار الجديدة- وخاصة 
المتعلقــة بحل المشــكلات- إلى مشــروعات 
اقتصاديــة، يجــب تحويلهــا إلــى مشــروعات 
جديــدة ذات أهــداف اجتماعيــة واقتصاديــة، 
تقــدم خدماتهــا إلى فئة أو فئــات معينة من 
أفــراد المجتمــع، وتحل مشــكلة يعاني منها 

بعض أو كل أفراد المجتمع.

ويتطلــب تحويــل فكــرة بــراءة الاختــراع إلــى 
مشــروع اقتصادي قابل للتنفيذ، اتباع خمس 

خطوات أساسية، وهي:

1. تسجيل الفكرة:

 وهي خطوة ضرورية لتوثيق الفكرة الصناعية، 
وتتطلــب تقديــم الرســومات الهندســية، مع 
وصــف كامل للفكــرة، وتفصيــل المكونات، 
وكيفيــة التشــغيل، وغيرهــا مــن متطلبــات 
الجهة المعنية بالتســجيل فــي البلد المقدم 
لها الفكرة لتســجيل براءة الاختراع، شــريطة 
عدم تســجيلها من قبل في البلد المقدم لها 

الفكرة. 

وتختلــف التكلفــة الماديــة للتســجيل مــن 
بلــد لآخــر، لكنها فــي جميع الأحوال تســتحق 

ا على الملكية الفكرية. التسجيل حفاًظً

2.  إعداد النموذج الأولي:

تتطلــب هــذه الخطوة قدرة ماليــة عالية؛ لذا 
ــا مــا تقف حــائلًاا أمــام بــراءات اختراعات  غالًبً
مســجلة؛ حيــث تتطلــب مؤسســات تمويلية 
برأس مال مخاطر تتحمل تكلفة إعداد النماذج 
ا للشباب على الإبداع لخلق فرص  الأولية دعًمً
لمشروعات وشركات جديدة، يمكن تمويلها 
أو الاســتثمار فيهــا عنــد تكوينهــا مــن خلال 

التمويل برأس المال المخاطر.

3. إعــداد العينــة الأولــى مــن المنتــج 
النهائي:

وتشــمل إعــداد المنتــج النهائــي بالمقاييس 
الحقيقية، إن لم يكن النموذج الأولي بالحجم 
ا؛ لذا  الطبيعــي. وهذه المرحلة مكلفة نســبًيً
ــا مــا تحتــاج إلــى تمويــل ذاتــي أو تمويل  غالًبً
مــن الأهــل والأصدقــاء والمعجبيــن بتنفيــذ 
الفكــرة، مــع تأكيــد صعوبــة الحصــول علــى 
تمويــل بنكي خلال هذه المرحلة؛ لعدم توفر 
إيــرادات متوقعة. ولكن يمكــن التمويل من 
المســتثمرين بــرأس المال المخاطــر؛ لتمويل 

تلك الأفكار.

4. تحديد مراحل الإنتاج الصناعي:

وتشــمل تحديد خصائص ومواصفات المنتج 
النهائــي، مع تحديد مراحل الإنتاج الصناعي. 
ويمكــن تنفيــذ هــذه المرحلــة؛ بالاســتعانة 
ببعــض المتخصصيــن فــي الإنتــاج الصناعــي 
لتحديــد مراحــل وخطــوات وتفصيــل الإنتــاج 
الصناعــي، والتأكــد مــن إمكانيــة تنفيذهــا 
بالمواصفــات والجــودة المطلوبــة. ويمكــن 
تمويل هذه المرحلة من خلال مستثمر أو أكثر 
أو التمويل من خلال البنك عبر محفظة رأس 
المــال المخاطر؛ لتمويل الأفكار خلال مرحلة 

ما قبل الإنتاج.

5. إنتاج عينات للاستخدام والتعريف:

يتــم فــي هذه المرحلة إنتــاج عينات من خلال 
مصنعين أو موردين خارجيين لمعرفة التكلفة 
الحقيقيــة وعيوب التصنيــع، ولإجراء عمليات 
التحسين في عمليات التصنيع والإنتاج. وكذلك 
يتم استعمال هذه العينات لمعرفة احتياجات 
ومتطلبات العملاء والمستخدمين للمنتجات 
الحقيقيــة، ومعرفــة متطلبــات المواصفــات 
والخصائص، ورأيهم وتوقعاتهم من المنتجات 
الجديــدة، مــع التعــرف علــى الاســتخدامات 

المختلفة، وتوقع التطبيقات الأخرى.

بقلم: د.عزت ضياء الدين 
خبير تنمية المشروعات الصغيرة 

وريادة الأعمال
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متابعات   أخبـار   

صناعة القيمة
في ريادة الأعمال

القيمة

ابتســمت وســألتهم: إذن، مــاذا حدث؟ كيف 
انتقلت قيمة هذا الشيء من خمسة أو عشرة 
دولارات كمجرد مواد خام إلى آلاف الدولارات 

كمنتــج؟.. جاءت الإجابة التي كنت أنتظرها: 
القيمة. 

إنهــا القيمــة التي أضيفت إلى المــواد الخام: 
التصميم، والتكنولوجيا، والبرمجيات، والبحث 

◀ أمسكت هاتفي الجوال في يدي، وسألت طلابي: كم تساوي قيمة هذا الهاتف؟ وطلبت منهم ألا يتسرعوا 
في الإجابة. قلت لهم: لننظر إليه أوالًا باعتباره مجرد مادة خام. ممََّ يتكون؟، حديد، وألومنيوم، ونحاس، 

وقصدير، وكوبالت، وزجاج، والقليل جدًًا من الذهب والفضة، وغيرها من المواد التي نعرف أسعارها في 
الأسواق. فإذا وزنا هذه المواد وحسبنا قيمتها باعتبارها مواد خام فقط، فكم ستساوي هذه الجرامات 

المكونة للهاتف؟ أجاب بعضهم: ربما خمسة دولارات، أو عشرة دولارات. ▶

والتطوير، والعلامة التجارية، والثقة، وتجربة 
المستخدم، والخدمات، والتوزيع، وغيرها.

الأسئلة الأهم 

Business Mod�  في نموذج العمل التجاري 
Val� تمثــل القيمــة المقترحــة ،el Canvass

ue Proposition أحــد المكونــات التســعة 
الأساســية، وهي إجابة عن ســؤال جوهري: 

لماذا يختار العميل منتجك أو خدمتك؟ 

تقودنا الإجابة إلى أســئلة أعمق: ما القيمة 
التي يحصل عليها العميل؟، من يحددها؟، 
وما علاقتها بالســعر؟، وهل ارتفاع القيمة 
يعني بالضرورة ارتفاع السعر؟، وهل يمكن 
أن يكــون المنتــج عالــي القيمــة وســعره 

ا؟ منخفًضً

هــذه الأســئلة مهمــة لرائــد الأعمــال؛ لأن 
المشروع لا ينجح بمجرد امتلاك منتج جيد، 
وإنما عندما يصنع قيمة حقيقية ويوصلها 

إلى العميل ويُُحْْسِِن تسعيرها.

ماذا تعني القيمة؟

القيمــة هــي مــا يحصــل عليــه العميــل من 
منفعــة أو فائــدة أو أثــر مقابــل مــا يدفعه 
للحصــول علــى المنتــج أو الخدمــة، لكنهــا 
ليســت ثابتة داخل المنتج؛ فالمنتج الواحد 
ا مختلفة لعملاء مختلفين.  قد يحمل قيًمً

، قــد يكــون لشــخص وســيلة  الهاتــف مــثلًاا
اتصــال، ولآخــر أداة عمــل، ولثالــث وســيلة 
ا للانتماء إلى  لصناعــة المحتــوى، ولرابع رمًزً

علامة تجارية. 

لذلك ترتبط القيمة بإدراك العميل؛ فقد يرى 
صاحب المشروع أن منتجه رائع، لكن القيمة 
الحقيقية تظهر عندما يرى العميل أن هذه 

المزايا ذات قيمة بالنسبة إليه.

القيمة في التجربة.. لا في المنتج وحده

لا تأتــي القيمــة مــن المنتــج فقــط، بــل من 
العوامــل المحيطــة به؛ مثل ســرعة الطلب 
والتوصيل، والضمان، وخدمات ما بعد البيع، 
وسهولة التواصل وحل المشكلات، والراحة 

والخصوصية. 

ــا تختلف القيمــة دون تغيير المنتج،  وأحياًنً
باختلاف الشريحة والمكان والتوقيت ودرجة 
الحاجــة؛ فقــد يكــون ســعر غرفــة الفنــدق 
ا في الأيام المعتادة، ثم ترتفع قيمتها  عادًيً

وسعرها خلال موسم سياحي أو أثناء فعالية 
كبرى. 

وقد لا تمثل المظلة قيمة كبيرة في الأجواء 
المعتدلة، لكنها تصبح شديدة الأهمية لمن 
يحتاج إليها فجأة أثناء هطول المطر. وقد 
تكــون صورة، أو ســاعة، أو قطعــة مرتبطة 
بذكرى عائلية، ذات قيمة لا يمكن اختزالها 

في مادتها أو تكلفتها.

ا، لا توجــد قيمــة واحــدة مطلقــة لجميع   إًذً
ا للسياق والحاجة  العملاء، بل تتشكل وفًقً

والتوقيت والظروف.

القيمة والسعر.. شيئان مختلفان

السعر هو ما يدفعه العميل، بينما القيمة 
هــي مــا يعتقــد أنه يحصــل عليــه مقابل ما 
ا مقارنة  دفعه؛لذلك قد يكون السعر منخفًضً
ا، أو  ا لها تقريًبً بالقيمة المدركة، أو مســاوًيً

أعلى منها فيرفض العميل الشراء. 

وليســت القيمــة هــي العامــل الوحيــد فــي 
التســعير؛ فالتكلفــة، والعــرض والطلــب، 
والمنافســة، والعلامــة التجاريــة، والقــدرة 
والتوقيــت  والاســتراتيجية،  الشــرائية، 
والمخاطــر؛ كلهــا عوامــل مؤثــرة، لــذا فإن 
ارتفــاع القيمــة لا يعنــي بالضــرورة ارتفــاع 
ـي القيمــة  الســعر؛ فقــد يكــون المنتــج عالـ
ا بســبب انخفاض التكلفة  وســعره منخفًضً
أو استراتيجية المشروع أو نموذج الإيرادات.

أخطاء شائعة 

ومن الأخطاء الشائعة أن يحسب رائد الأعمال 
ا  تكلفــة المنتج، ثــم يضيف هامش ربح ثابًتً
ويعتبر الناتج هو السعر. لكن هندسة السعر 
تحتــاج إلــى النظر فــي التكاليف المباشــرة 
وغير المباشــرة، والوقت والجهد، والشحن 
والتحميل، والإيجار، والموظفين، والتسويق 
والرسوم، ثم مقارنة ذلك بالأسعار والجودة 

والمنافسين. 

لماذا لا يمكن تعميم تجربة العلامات 
التجارية العالمية؟

توضح رولكس أن القيمة قد تتجاوز المنتج 
المــادي؛ فالنُُــدرة، والثقة، وتاريــخ العلامة، 
والمكانــة، والتجربــة، كلهــا تجعل العميل 
ا للانتظار ودفع سعر مرتفع، لكن لا  مُُستعًدً

يجوز تعميم ذلك على كل الأسواق. 

ما ينطبق على رولكس أو آبل ذات الرصيد 

التاريخــي والثقــة المتراكمة لا ينطبق على 
شركة ناشئة بدأت أمس. 

لكل سوق وقطاع منطقه الخاص؛ فللذهب 
مثلًاا منطق سعري مختلف؛ لأنه يتأثر بسوق 
عالمــي وعوامــل ماليــة وعــرض وطلب؛ لذا  
يجب أن تفهم ثوابت قطاعك قبل أن تخطط 

لقيم منتجاتك وخدماتك.

صناعة القيمة ذكاء تجاري

رائد الأعمال الذي يحارب على السعر فقط 
ا نحو الهاوية؛ فكلما خفََّض،  قد يدخل سباًقً
ــض أكثــر، حتــى تتراجع  ظهــر منافــس يُُخِفِّ
القدرة على الاستثمار في الجودة والخدمة 

والتطوير. 

البديــل هــو بناء قيمــة تبرر الاختيــار: تجربة 
أفضل، ثقة أكبر، سرعة أعلى، تخصص أدق، 
ضمان، خدمة ما بعد البيع، أو حل مشــكلة 

بطريقة يصعب على المنافس نسخها. 

وفــي ريــادة الأعمــال لا يشــترط أن تكــون 
ا  الأفضل في كل شــيء، بل أن تكون متميًزً

في شيء يهم العميل.

القيمة والأخلاق

الربــح ليس عــدوََّا للقيمة، والســعر المرتفع 
ليــس دلــيلًاا علــى الاســتغلال بالضــرورة. 
والنجــاح لا يُُقــاس بالرصيــد البنكــي وحده؛ 
فالثقــة والأخلاق والسُُــمعة والاســتمرارية 

تثري قيمة المشروع. 

وفــي مســألة أخلاق ريــادة الأعمــال، ذكرت 
ا هنا في مقالات ســابقة، أن أخلاقيات  كثيًرً
ريادة الأعمــال تتلخص في الحروف الأربعة 
لكلمــة “ت ا جِِ ر”، فالتــاء: تقــوى وتواضُُــع 
وتلطُّّــف، والألف: أمانة وإخلاص وإحســان، 
والجيــم: جــرأة وجســارة وجُُود، والــراء: رأفة 
ورِِقــة ورحمــة بالزبــون والمنافــس، وحتــى 

الموظف على حد سواء.

ا، قبل أن يسأل رائد الأعمال: بكم أبيع؟،  أخيًرً
عليه أن يسأل: ما المشكلة التي أحلها؟، ما 
النتيجة التي أحققها؟، ولمن؟، وما الوقت 
والجهد اللذان أوفرهما؟، فالقيمة ليســت 
السعر، والسعر ليس التكلفة، والعميل هو 
مــن يقرر فــي النهاية مــا إذا كان ما يحصل 
عليه يستحق ما يدفعه، فالمشروع الناجح لا 
ا فقط، بل يصنع قيمة، ويرسخها،  يبيع منتًجً
ويسعرها ،ويوصلها بطريقة تحقق المنفعة 

لكلٍٍ من العميل والشركة.

زوايا نظــر

بقلم: د. نبيل شلبي



6667 رواد الأعمال
204 أكتوبر 2026 

رواد الأعمال
204 أكتوبـر 2026 

متابعات   أخبـار   

رواد الأعمال66
204 أكتوبـر 2026 

ما هواتينج

جاستن والدرون

أليكسيس 
أوهانيان

أقوال وحكــم

جميع الحقوق محفوظة © شركة فنادق الريتز كارلتون ذ.م.م 2019

لتكن ليلة زفافك على طريقة الريتز-كارلتون، الرياض الفاخرة

ة  ل عائ د في ذاكرة ال نسى وتخل ة ساحرة لا تُ ل ي ه لتكون ل ما حلمت ب حو الذي لطال ن تم على ال بغي أن ت ن ة زفافك ي ل ي إن ل
ر  ـى: 8020 802 11 966+ أو عب اف عل زفـ ات حفـلات ال ـق خدمـ فري رجى الاتصال ب ار ي ز والاستفسـ حجـ ل اء. ل والأصدقـ

ritzcarlton.com/Riyadh ارة روني: Events.RCRiyadh@ritzcarlton.com أو من خلال زي د الإلكت ري ب ال

المدير الجيد أفضل كثيرًاً 

من الشركة الجيدة.

الخطأ الأكبر الذي يمكن أن 

ترتكبه هو أن تكون خائفًًا 

من ارتكاب الأخطاء.

المستقبل لا يُبُنى بالخوف 

من الفشل، بل بالجرأة على 

تجربة أشياء جديدة حتى لو 

بدت مجنونة.




