
سلسلة محاضرات )2( خالد سليمان الراجحي



 وال�صلاة وال�سلام على �أ�شرف المر�سلين 
�سيدنا محمد وعلى �آله و�صحبه �أجمعين





إهداء
إلى الشباب ..

ليت أحداً قال لي هذه الكلمات 

عندما كنت في عمركم



للكاتبة كاثرين كابوتا، وهو   )U R A BRAND( ا�سمه الأ�صل من كتاب  المحا�ضرة في 
الأ�سا�س التي بنيت عليه المحا�ضرة، وح�صلت بع�ض الإ�ضافات والتطوير ليتنا�سب �أولًا مع 

مجتمعنا و�أي�ضاً �أ�ضيفت بع�ض الخبرات من تجارب �سابقة.
فمن باب التطوير ترجمة العنوان  )U R A BRAND( �إلى )�أنت علامة تجارية( ربما 
لا يكون مقبولًا لمجتمعنا، لي�صبح عنوان المحا�ضرة )�أنت علامة مميزة(؛ ، ومن ثم بالتالي 

هذا الكتاب .
ورغبةً في الت�أ�صيل ال�شرعي لفكرة المحا�ضرة  رغم عدم التخ�ص�ص بهذا الجانب، حديث 
ة �أمِّ الم�ؤمنين" �أنَّها جاءتْ ر�سولَ الله �صلى الله عليه  فيَّ النبي �صلى الله عليه و�سلم "عن �صَ
يَقْلِبَها  بِيُّ �صلى الله عليه و�سلم  تَنْ�صرف قام النَّ �أَنْ  �أرادتْ  ا  و�سلم تزورُه في اعتكافه، فلمَّ
)ي�صرفها( حتى �إذا بلغت بابَ الم�سجد، مرّ رجلانِ من الأن�صار، فلما ر�أياهما �أ�سرعا في 
الم�شي، فقال لهما ر�سولُ الله �صلى الله عليه و�سلم : على رِ�سْلِكُمَا ؛ �إنّها �صفية بنت حُيي !! 

�إذ ي�ستفاد من الحديث، �أن النبي �صلى الله عليه و�سلم لي�س في مو�ضع �شك، وهو يعلم ب�أنه 
لي�س في مو�ضع �شك، وال�صحابة لا يمكن �أن ي�شكوا  في النبي �صلى الله عليه و�سلم، ولكنه �أراد 

�أن ي�ؤ�س�س مبد�أ �أن لا ت�ضع نف�سك في مو�ضع ال�شبهات ،و�أن تحافظ على ا�سمك و�سمعتك.
ليكون ال�شخ�ص ناجحاً يجب �أن يمتلك �شيئاً مختلفاً عن الآخرين، وهذا الاختلاف يجب �أن 
يكون عن�صر تميز، على �أن يقوم ال�شخ�ص با�ستثمار هذا العن�صر �أو العنا�صر باتجاه ر�ؤية 

وا�ضحة وهدف �أو �أهداف وا�ضحة .  

تمهيد : 
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رئيسة،  أقسام  أربعة  إلى  مميزة  علامة  تكون  أن  فكرة  تنقسم 
وهي : 

  فهم الفكرة 
 �أهمية الفكرة 

 الخطوات الرئي�سة 
 الخطة التنفيذية 

الله  ب�إذن  �ستكون  لها  اتباعك  حال  في  رئي�سة  نقاط  ع�شر  �إلى  تعالى  الله  ب�إذن  و�ستنتهي 
علامة مميزة .
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الفكرة،  هذه  مناق�شة  عند  كثيراً  ال�س�ؤال  هذا  يتكرر  مميزة؟  علامة  تكون  ب�أن  المق�صود  ما 
فالكثير يت�ساءل ما المق�صود ب�أن تكون علامة مميزة ؟ �إليك مجموعة من النقاط لتفهم الفكرة:

أ – إذا أردت أنْ تكونَ مميزاً فيجب أن تعمل على :
  �إيجاد فكرتك الكبيرة المميزة: حيث لابد �أن يكون لديك فكرة كبيرة مميزة و�سنتحدث 

عنها لاحقاً بالتف�صيل �إن �شاء الله .
 �إيجاد نقطة ت�سويق ذاتك المتفردة . 

ب - جعلُ نفْـسِك علامةً مميزة هي:
نف�سَك  لتحمي  الآخرين  وبين  بينَك  فَــرْقٍ  لِـخَـلْقِ  العَمليةُ    
�إلى  لهدفك  للو�صول  ة  جَــادَّ خُطواتٍ  ولت�سير  المـُناف�سة،  من 

هدفك .

ج- جعلُ نفْـسِك علامةً مميزة يتطلب أن:
في  ترغب  النا�س  من  مجموعة  �أي  مُـعَيناً:  �سُوقاً  ت�ستهدفَ   
قَ هَدَفَـك،  فكل �إن�سان منا يفتر�ض �أن يكون  الارتباط معهم لتُحقِّ

لديه �سوق محدد يرغب في الارتباط به .

أولًا : فهم الفكرة 
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د - سوقك المستهدف قد يكون : 
�أم  ال�صغير  مجتمعك  �أكان  �سواء  المجتمع  في  بالظهور  لديك  رغبة  خلال  من  المجُتمع:   

الكبير ب�شكل معين وب�صورة معينة، من هنا يكون المجتمع �سوقك الم�ستهدف .
 الُحـكومة: قد تكون لديك رغبة في �أن تكون موظفاً في من�صب عالٍ في الحكومة.

 رئي�سك: قد يهمك �أحياناً  ر�ضا الرئي�س حين وجود فر�صة وظيفية، فرئي�سك حينئذ هو 
ال�سوق الم�ستهدف في ذهنك .

 �شركات التوظيف المحترفة: من خلال البحث لديهم عن وظائف جيدة جديدة.
 قادةُ ال�صناعة: �سواء �أكانت ال�صناعة التي تعمل فيها �أو �صناعة �أخرى، فقد يهمك �أن 

يكون قادة ال�صناعة في البلد  يعرفون �أنك �إن�سان متميز .
وقَ المُ�ستهدف لك: عندما تكون تعمل في قطاع معين ولا   و�أي�ضاً مناف�سوك قد يكونون ال�سُّ
تكون على ما يرام في عملك الحالي، فيمكنك البحث عن �شركة مناف�سة؛ لتكون هدفاً لك 

ت�سعى للو�صول �إليهم.
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وهذه لي�ست جميع الأ�سواق، ولكنها �أنواع من الأ�سواق يمكن لل�شخ�ص ب�أن ي�ضعها في ذهنه 
حتى ي�ستهدفها، ونلخ�ص ما �سبق فيما ي�أتي :

فأنت  مميزاً  شخصاً  كُنت  إذا   – هـ 
تـملك:

 فكرةً كـبـيـرةً مُــميزة، �أي: هدفاً كبيراً يعي�ش معك طوال 
حياتك، وينمو، ويكبر معك.

مَــجْـمُـوعـةً من المهارات والقُدرات، والمهارات �ستحدد مع الوقت   
هدف  لكل  �أنّ  بال�ضرورة  المعلوم  ومن  الهدف،  معرفة  خلال  من 

مهارات محددة .
ثِــقَــةً، فلابد �أن يكون لديك ثقة بالنف�س، وهناك م�شكلة تحدث   
�أحياناًحول الثقة بالنف�س، ف�أحياناً يكون المرء بلا ثقة �أو بثقة �ضعيفة، 
�أن  �أو الكبر، فيجب  و�أحياناً تكون الثقة عالية ت�صل �إلى حد الغرور 

تكون الثقة بالنف�س مقبولة ومنطقية  ومتوازنة .

- هذا هو التعريف المب�سّط لتكون علامة مميزة يجعل الآخرين وهم  
مميزاً  يرونك  غيرهم(  �أو  قليل  قبل  ذُكرت  التي  )الأ�سواق  �سُوقك 

ومنا�سباً.
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بعد �أن عرفت ما هي الفكرة، يجب معرفة هل الفكرة هي مهمة �أم لا؟ ولتدرك �أهمية الفكرة 
ولماذا تكون علامةً مُـمَيزة؟ وللت�أكد من هذه الأهمية من الجدير بالمعرفة �أن تعرف:

1- كونك علامـةً مميزة يجعلك:
 تعرف كيف تجذب �سُوقك المـُحْتَـمل: بعد تحديد �سوقك المحتمل �سوف تعمل على كيفية 

جذب هذا ال�سوق �إليك، وكيف تجعل هذا ال�سوق ينظر �إليك ب�شكل مختلف .
 تتوقع ردة الفعل المطلوبة من ال�سوق، فيتكون لديك فهم لطريقة القرار لهذا ال�سوق �أو في 

ذهن ال�شخ�ص �صاحب القرار.
و�إنما  فقط  تفهمها  لن  المطلوبة:  الفعل  ردة  على  تح�صل   

�ستح�صل عليها .

2- كونك علامةً مميزة : 
 يُـعَلمك �أن تُـغَلِّفَ �أفكارك بِ�شكْلٍ قوي: بالنظر 
�إلى المنتجات مثلًا يمكن �أن يكون المنتج ممتازاً 
جداً، ولكن �إن لم يغلف بطريقة جيدة وملفتة 
ف�سيكون بلا قيمة، لذا كان من المهم �أن تعرف 

كيف تغلف �أفكارك ب�شكل ممتاز .

ثانياً: أهمية الفكرة 
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�أنا و�أنت لدينا نف�س الأفكار، وقد يكون  �أكون  تلف: قد  �أن ت�صوغها ب�أ�سلوبٍ ُخم  يعلمك 
لدينا  نف�س القدرات، ولكن قد يكون �أحدنا لديه القدرة على �صياغتها ب�شكل مختلف فتظهر 
ب�شكل �أكثر تميزاً، مع العلم ب�أننا نملك نف�س القدرات، فكونك علامة مميزة ي�ساعدك على 

تحقيق هذا الأمر .

 ستتميز وتبقى في الذاكرة راسخاً 
في ذهن السوق الذي تستهدفه 

3- إذا جعلتَ من نفسك علامةً مميزة:
 �ستتميز عن الأ�شخا�ص الاعتياديين: )�سي�أتي التعريف بهم(.

 �ستكون نوعيتك �أف�ضل ؛ لأنك تملك مزايا وفكرة وا�ضحة  و�أهدافاً وا�ضحة، ولديك تميز 
وقدرة �أي�ضاً على �إظهار قدراتك ومن ثم  �ستختلف وتكون نوعيتك �أف�ضل .

و�سعره  مطلوباً،  يكون  �إذ  المنتج،  تميز  كحال  �أكبر،  عائدٍ  على  وتح�صل  مطلوباً  �ستكون   -
�أعلى.
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 الأشخاص العاديون : احرص على أن لا تكون منهم، علماً 
بأنهم كثيرون وإليك صفاتهم :

رةٌ: لنفتر�ض وجود مائة �شخ�ص كلهم مت�شابهون بالمزايا، وي�ستطيع كل منهم   �صورةٌ مـكرَّ
القيام بعمل الآخر، ف�أين التميز بينهم ؟ كلهم مت�شابهون، لذا لا يوجد تميز، ف�إن كانوا �ألف 
�شخ�ص المناف�سة �صعبة، و�إن كانوا مليون �شخ�ص فالمناف�سة م�ستحيلة، فكيف ل�شخ�ص �أن 

يميزك من بين مليون �شخ�ص .
 �سَلْبِيّون: يرون كل �شي �أ�سود، وكل الأو�ضاع يرونها �سيئة .

 كثيرو الأعذار والاعتذار . على �سبيل المثال الاعتذار ب�أن الوظائف بالوا�سطة، �أو الترقيات 
ب�سبب القرابة  ووالوا�سطة وغير ذلك من الأمثلة، هذا النوع من الأعذار �صفات من لي�س 

لديهم طموح .
ي�ستطيع  كيف  متميز،  غير  يكون  عندما  المنتج  مثل  المنُخف�ض:  بالمرَُتّب  فقط  يناف�سون   
�صاحب المنتج �أن يبيع منتجه �إلا من خلال خف�ض ال�سعر، فعندما تكون اعتيادياً وغير متميز 
للح�صول على  المناورة  قدرة على  لديك  يوجد  ولا  متاح،  راتب  ب�أي  القبول  �إلا  لديك  لي�س 

الراتب الذي تطمح �إليه .

5- جعلُ نفسك علامةً مميزة هو:
في  تتركز  م�شكلتنا  كثيراً  غيرك:  عن  تُـميزك  التي  والأعمال  الُخــطط  من  مجموعة   

الخطط فقط، و�أننا نحلم فقط، ولا نعمل على تحقيقها.
ت�سويق  حال  هو  كما  احترافي،  عمل  ب�أنها  التيّقن  يجب  اجتهادية:  لي�ست  عملية  وهي   
المنتجات بعمل احترافي وعلم، وت�سويق الذات كذلك هو عمل احترافي ولي�س اجتهادياً، �إن 

الاجتهاد مطلوب،ولكن العمل باحترافية �أعلى لن�ضمن �أن الاجتهاد في محله.
�أن  يجب  لكن  )النية مطية(،  ال�شعبيّ:  المثل  نردد  دائماً  النية الح�سنة:  فيها  يكفي  ولا   
ل(، لا بد �أن يكون لديك  نتذكر كذلك حديث الر�سول �صلى الله عليه و�سلم: )اعقلها وتوكَّ

اجتهاد وعمل احترافي في ت�سويق نف�سك. 
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لنفترض أن جميع ماذكرته لم يعجبك، ولست على استعداد 
للقيام به، أي أنك لم تجعل لنفسك علامة يحتاجها السوق، 

فماذا سيحصل إذن ؟

 �ستُــقَــوّم ب�أقلَّ من قيمتك الفعلية: �أياً كانت قيمتك الفعلية، و�أياً كانت قدراتك الداخلية 
ف�أنت �ستقوّم ب�أقل منها؛ لأنه لايوجد من يعرف عنك �سوى نف�سك، ف�أنت لم تميز نف�سك، 

ولم ت�سوق نف�سك ب�شكل ممتاز، ومن ثم لن يعرفك �أحد كما يجب .
  و�سيكون من ال�صعب ك�سب مـــا تُــحب، و�سي�صعب عليك تحقيق �أي هدف في ذهنك. 

ــهل خَــ�سارةُ جميع ما امتلكته في وقت من    والأ�سو�أ من ذلك  �سيكون من ال�سَّ
الأوقات ؛ لأنك لم تميز نف�سك، بينما الآخرون يتميزون ويتحركون، ف�سيح�صلون حتى على 

ما في يدك، و�ستخ�سر �أنت كل �شي لديك .

ـحت الفكرةُ و�أهميـتُها ؟  ـ�ضَ هل اتَّ
يفتر�ض الآن �أن الفكرة وا�ضحة و�أهميتها وا�ضحة.

وهناك خطوات �سهلة جداً للتعامل مع الفكرة بعدما ات�ضحت �أهميتها.
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القاعدة التي �سوف نعمل عليها  مكونة من ت�سع نقاط رئي�سية �إذا عملت بها �ستكون جاهزاً 
للانتقال �إلى الخطوات التنفيذية المكونة من ع�شر نقاط لتكون علامة مميزة .

الخطوة الأولى : 

1- اتخذ دوراً إيجابياً لبناء علامتك، وذلك بعمل الآتي:
 الالتزامُ منك �أن تكون علامةً مُــمَـيزة: 
ا�ستعداد  ودون  رغبة  وبلا  التزام  فبغير 
تكون  لن  مميزة  علامة  تكون  لأن  نف�سي  
كذلك، ومن ثم يجب �أن يكون هناك التزام 

حقيقيّ "دور �إيجابي".
وب�شكل  الوقت  طول  والاجتهاد  العملُ   
م�ستمر: لابد �أن تعي�ش حلمك حال النوم 
الاتجاه؛  نف�س  في  تعمل  و�أن  والا�ستيقاظ 
ولي�ست  اجتهادية،  لي�ست  فالعملية 
م�ؤقتة، بل هي عملية تحتاج عملًا وجهداً 

با�ستمرار .
�إيجابياً، ولا تكـن  �أن ت�أخذ دوراً   لا بد 

ثالثاً : الخطوات الرئيسة:
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�سلبياً في التخطيط لـمُ�سْتقبلك، وبناء ا�سمك: لدينا عبارات كثيرة منت�شرة مثل "خلها على 
هو  الله  و�أن  الله  على  �شي  كل  �أن  �صحيح  الله"  �شاء  �إن  ي�سهلها  "ربك  وعبارة:   ،" الله 
و�سلم:   عليه  الله  �صلى  الر�سول  حديث  �أخرى  مرة  فلنتذكر  لكن  لأمورنا،  والمي�سر  الم�سهل 
�أن  تتوقع  فماذا  ا�سمك،  بناء  �سلبياً في  وظللت  �إيجابياً  تتحرك  �إذا لم   ،" وتوكل  " اعقلها 

تكون ؟
ب�شكل  تجهيزه  على  يعمل  ولا  ال�سوق،  في  ويطرحه  منتج  لديه  الذي  التاجر  حال  فحالك 

ممتاز، ويقول : "�إن �شاء الله �سوف يباع"، �أنت كذلك .
 �إذا لْم تَــقُـمْ به �أنت فلن يقومَ به �أحد، و�إذا لم تقم به �أنت فت�أكد �أنه لن يقوم به ذووك ولا 

حتى �أ�صدقا�ؤك لن  يقوموا بذلك بدلًا عنك .
�إليك:  ينتمي  لا  �آخر  �شخ�صاً   نف�سَـــك  �سَتجــدُ  ــك  �أنَّ فت�أكد  )ا�سمك(  بناء  تركت  �إذا   
هناك �شباب في ال�سنة الثالثة في درا�سة الطب مثلُا عندما ت�س�أل �أحدهم لماذا �أنت طبيب؟ 
�سيقول: �أ�صدقائي فعلوا ذلك، و�أنا فعلت ذلك مثلهم، فهو الآن �أعطى الفر�صة لغيره لبناء 
ا�سمه ،ف�إن فعلت مثله �ستكت�شف بعد مدة �أنك ل�ست �إياك و�أنك لا ترغب في �أن تكون هذا 
تكون هذا  �أن  تريد  لا  نف�سك  ووجدت  ما،  بطريقة  يتجه  الو�ضع  تركت  ولكنك  ال�شخ�ص، 

ال�شخ�ص.
ي�سمى  ما  لنجاحك:  جداً  مهم  الآخرون  يراك  �أن  تُـحب  وكيف  نف�سك،  مع  التطابق   
تكون كما  نف�سك؟ بحيث  تت�صالح مع  نف�سك مهم جداً فكيف  تت�صالح مع  و�أن  بالت�صالح 
بالطريقة  ت�شاهدني  لم  ف�إذا  معينة،  بطريقة  تراني  �أن  �أريد  ف�أنا  النا�س،  يراك  �أن  تحب 
التي �أحب �أن تراني بها فلن �أ�شعر بالراحة ب�أي �شكل من الأ�شكال �أكبر �أو �أقل �إلا حين تكون 

ال�صورة متطابقة .
 �إنّ تم اكت�شاف عدم التطابق مبكراً، يجعل من ال�سهولة التعامل مع الو�ضع قبل حدوث 
الم�شكلة، لذلك يجب �أن تبد�أ بالتحرك مبكراً لبناء ا�سمك، فعندما تجد نف�سك في �أول 
�سنة في الجامعة �أو في �آخر �سنة في المرحلة الثانية �أو قبلها �أو بعدها �أو عندما ت�شعر بعدم 

ارتياحك عما تفعله، فالوقت الآن منا�سب لأن تعيد ترتيب �أوراقك .

20



2- قَرر مـا تود أن تكون :
هو قرار �شخ�صي، �إنه قرارك �أنت :

- مَــن �أنت ؟ 
- �أيــن �أنت الآن ؟ ما و�ضعك الآن ؟

- �أيــن تَـــود �أن تكون  في مجال حياتك وعملك ؟

الأسئلة الثلاثة السابقة يجب أن تكون مستمرة في الذهن، 
وتكررها باستمرار وكل حين للفرز أو المراجعة الذاتية

لمات   دائماً هُـــناك طريقةٌ لنجاحك، و�أنت تحتاج �إلى معرفة هذه الطريقة، �إن من المُ�سَّ
�أن الله تعالى خلقنا كلنا بعنا�صر نجاح . فلي�س هناك �إن�سان خلق دون عنا�صر نجاح �أياً كان 

و�ضعه، لكن مربط الفر�س كما يقولون يكمن في من يعرفها �أو لا يعرفها. 
 مـعـرفـة طريـقـة نجــاحك تح�صل عــن طــريق التخطيط لم�ستقبلك ب�شكلٍ وا�ضحٍ ومنطقي، 
ومن المنطقي �أن يكون معقولًا ومتنا�سباً مع قدراتك ومع �شخ�صيتك ؛لأنك عندما تريد �أن 
تقرر �أو تخطط لتكون �شيئاً لا يتنا�سب مع قدراتك تكون قد دخلت �إلى المنطقة غير المنطقية 

لذا يجب �أن يكون التخطيط منطقياً .

من الأخطاء الـشـائـعة :
�إن  تــتـفـاعل،  ثم  ومن  مثلًا(  وظيفة  من  ل  )فَــ�صْ مـ�شـكـلـة  في  تــكــونَ  حـتـى  الانـتـظـار   
كثيرين منا لا يخططون لحياتهم حتى يقعوا في م�شكلة ،عندها يبد�ؤون البحث عن حلول، 
و�أ�صعب �شيء �أن تبحث عن حلول و�أنت في قلب  الم�شكلة، �إذا �أنت ا�ستعددت ب�شكل �أيجابي 
وبطريقة جيدة ف�ستكون متوقعاً حدوث الم�شكلة، ف�إذا توقعت الم�شكلة ف�أنت توقعت الحل �أو 

الحلول المتاحة، ومن ثم يجب �أن تتحرك في هذا الاتجاه .
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3- اجعل علامةً مـميزةً لـنـفـسك!!
 اجعل علامةً مميزةً لنف�سك، وذلك يحتاج �إلى عملٍ وجهد .

المخ، وهي  الي�سرى من  با�ستخدام الجهة  �إلى تحليلِ الحقائقِ والاتجاهات  �أولًا    تحتاج 
الجهة الخا�صة بالتحليل .

�أكثر الأخطاء �شيوعاً عدم معرفة   اعرف و�ضعك وقدراتك ونف�سك ب�شكلٍ وا�ضح : من 
نف�سه  ي�أخذ وقتاً كافياً؛ ليحلل  و�إمكاناته، لأنه لم  بنف�سه، وعدم معرفته بقدراته  الإن�سان 
�أنا�س لديهم  ؛ هناك  ؛ فالنا�س يختلفون  يبدع فيه  الذي  ال�شيء  وقدراته و�شخ�صيته، وما 
قدرة على التحليل، وهناك من لديه قدرة على التنفيذ ؛ فالقدرات مختلفة، فمن المهم �أن 

تعرف نف�سك وذاتك حتى ت�ستطيع �أن تخطط لنف�سك ب�شكل جيد .
قلنا  المخ،  من  اليمنى  الجهة  با�ستخدام  وذلك  لنف�سك،  مُــميزة  عــلامـةً  وطــوّر  اوجدْ   
عن  فم�سئولة  اليمنى  الجهة  �أما  التحليل،  عن  م�س�ؤولة  المخ  من  الي�سرى  الجهة  �أن  �سابقاً 
التطوير والإبداع، وبعدما تنتهي من مرحلة التحليل تكون في مرحلة �إيجاد وتطوير للعلامة 

الخا�صة بك .
عملية  هو  ذكرنا  كما  والتحليل  بالتحليل،  وقتك  وت�أخذ  بالتحليل  وقتاً  تق�ضي  �أن   
م�ستمرة، والتطوير كذلك عملية م�ستمرة، وهي عملية تبادلية فيما بينهما، ثم تق�ضي 

وقتاً للتطوير.
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4- عشْ الحـلم !!
الاخرين:  حُــلْــمَ  ولي�س  حُــلْمَــك  ع�ش   
مهم جداً بعد �أن تنتهي من عملية التحليل 
�أن تحاول �أن تعي�ش الحلم، حلمك هدفك؛ 
ف�إن من �أخطر الأخطار �أن لا تعي�ش حلمك 
الآخرين حتى  حلم  تعي�ش  و�أن  ال�شخ�صي، 
والديك  �أحلام  الأحلام  هذي  كانت  لو 
و�أهلك و�أ�صدقائك؛ فهي تُــحْتَـرم ولكن هي 
تع�شها،  فلا  �أحلامك  ولي�ست  �أحلامهم، 
يحلم  ب�أن  الدنيا  في  �شخ�ص  لأي  يحق  �إنه 
ب�أ�شياء، ويحق لي �أن �أحلم حلمي ال�شخ�صي 
ولا �أحلم حلم الآخرين؛ فلي�س من المفتر�ض 

�أن �أحقق الحلم الخا�ص بوالدي �أو ب�أخي �أو ب�صديقي، حتى و�إن نجح ال�شخ�ص الآخر في 
حلمة فلا يعني �أي�ضاً �أن �أعي�ش حلمه، ومن ثم  يجب  �أن يكون لك حلمك الخا�ص ولي�س حلم 

الآخرين .
 �إذا ع�شت حُلْم غيرك �سي�صبح الحلمُ مُـــ�شو�شاً ؛ لأن الأحلام متداخلة فيما بينها حلمك 
وحلم الآخرين، فلا يوجد بينها تطابق ،فقد يكون حلمك قريباً من حلم الآخرين، لكن يجب 

�أن يكون حلمك �أنت ولي�س حلم غيرك .
 لا يوجد �شخ�صٌ ناجحٌ لم يو�صف من قِـبَـلِ �أقاربه ب�صفات الجنون وعدم المنطقية، دائماً 
ال�شخ�ص الذي يخطط جيداً لحياته ويعرف ماذا يريد، تجد له ت�صرفات غريبة؛ لأنه يعمل 
�شيئاً خارج المعتاد من �أجل �أن ي�صل، ويمكن �أن يكون حلمه الذي يريد الو�صول يتطلب منه تعلم 
اللغة ال�صينية، فيتعلم اللغة ال�صينية، وي�شير �إليه النا�س بالجنون لكنه يمتلك هدفاً وا�ضحاً.

الذي  الوقت  �سي�أتي  لأنه  تبالِ؛  مت�أكداً من حلمك فلا  �إذا كنت  �أنك  المهم  فلذلك من   
يتحقق حلمك والنا�س الذين كانوا يرمونك بالجنون �سيقولون: فلان تحقق حلمه، وثبتت 

قدرته .
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5- جهـز عقلـك !!
وحللت  فكّرت  �إذا  ف�أنت  للحلم،  عقلك  جهز 
وحلمت، فلا بد �أن يكون عقلك جاهز لتقبل هذا 
الحلم لكي يكون هناك ربط بين الحلم والواقع:

 جهز عقلك ل�شكل العلامة التي تود �أن تكونها، 
جهز عقلك لتحقيق تلك العلامة .

تحقيقه؛  قبل  الحلم  تعي�ش  �أن  المهم  من   
ب�أن  الحلم  فع�ش  تحقيقه،  على  ذلك  لي�ساعدك 
وهذا  الموا�صفات،  بهذا  ال�شخ�ص  هذا  تكون 

ي�ساعدك للو�صول . 
 لا يوجد �شخ�صٌ بلا م�صادر قوةٍ وخبرات !! 

 م�صادرُ القوة والخبرات �أ�صولٌ لتكوّن �شخ�صاً بعلامةٍ مميزة، وبع�ض الخبرات الفا�شلة 
القدرات  وهذه  قدرات،  لك  تكوّن  عندما تجمعها  فالخبرات  الناجحة،  من  �أهم  تكون  قد 
ممكن �أن ت�ستخدمها م�صادر، ويمكنك الا�ستفادة من التجارب الفا�شلة ب�أن تكون م�صادر 

للقوة التي ت�ساعدك على تحقيق �أن تكوّن علامة مميزة . 

6- اعتمد على نفسك!!
�أرباح العاملين(  �أرباحها ولي�س  �ألغ فكرة الاعتماد على غيرك. )ال�شركات مثلًا يهمها   
تريد  هل  ال�س�ؤال:  هذا  عليه  و�ألقيت  ال�شركة  كانت  �أياً  �شركة  مدير  �إلى  ذهبت  لو  مثال: 
�شخ�صاً معيناً �أم �أرباح ال�شركة؟ فيكون الجواب بلا �شك: �أرباح ال�شركة؛ لأنه م�سئول عنها 
�أهداف ال�شركة، ف�إذا كنت متميزاً  �أن تحقق  �أهميتك فهي تكمن في  �أما عن  ولي�س عنك، 
ف�أنت ذو قيمة، و�إذا كنت غير متميز ف�أنت غير ذلك، �إن هدف ال�شركة لي�س هدفك، ويجب 
�أن تعلم بهذا ال�شيء جيداً، فاعتمد على تميزك بنف�سك، ولي�س على ال�شركة التي تعمل بها، 

فلذلك حاول �أن لا تن�صهر داخل ال�شركة التي تعمل بها  دون �أن تتميز .
 �سيطر على م�ستقبلك، ولا تعتمد على مُنظمةٍ تعمل بها �أو �أهلٍ �أو �صديق .
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 ابنِ �أنت ا�سمك الخا�ص؛ لأنك �أنت الم�س�ؤول عن ا�سمك فقط .
 كثيٌر من النا�س ي�ستمر بعملِ نف�س ال�شيء حتى و�إن لم ينجح، وهذا دائماً من الأخطاء 

ال�شائعة 
 يجب �أن تُـغير ما تفعله لتتغير النتيجة، لنفتر�ض �أنك تريد �أن ت�صبح طبيباً وف�شلت في 
الجامعة الأولى والثانية والثالثة �إذن هناك م�شكلة لماذا لا تغير الطريقة �أو خط ال�سير، فقد 

تنجح بل يفتر�ض �أن تنجح .
 لا �أمان في وظيفة .

وبما  ل�صالحك  منها  والا�ستفادة  المتغيرات  مع  التفاعل  على  بقدرتك  بعد الله  فالأمان   
فر�صاً  يحدث  فالتغيير  با�ستمرار،  تتغير  بل  تتغير،  دائماً  فالدنيا   �إمكاناتك،  مع  يتنا�سب 

فاحر�ص دائماً على �أن تعرف الفر�ص التي تتنا�سب مع �إمكاناتك وقدراتك .
 الأمان -بعد الله- يكمن في و�ضع خُــططك الخا�صة لتحقيق �أهدافك . 

 الأمان -بعد الله- في نف�سك فقط، وهذي الر�سالة مهمة ؛ ف�أنت الوحيد الذي ت�ستطيع �أن 
ت�أمن نف�سك وتميز نف�سك، ومن ثم تكون �إن�ساناً متميزاً ومطلوباً .
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و�أن  مطلوبة،  و�أنك علامة مميزة  �أنك مختلف،  على  مبنيّ  عقلٌ  لديك  يكون  �أن  يجب   
يكون عقلك جاهزاً وم�ستعداً لتكون متميزاً ومتفرداً، فدون جاهزية عقلك لهذه الحقيقة لا 

ت�ستطيع �أن تتعاي�ش معها .
 لي�س على �أنك موظف لدى جهة وهم الم�س�ؤلون عنك وعن م�ستقبلك، ولا تجعلهم الم�س�ؤلين 

عن حياتك، وكن �أنت الم�س�ؤول عن حياتك .

7- كُنْ.. مدير علامتك!!
 كن �أنت مدير العلامة المميزة الخا�صة بك .

  �أو �سيقوم �أحدٌ غيُرك بذلك، وهنا يقع الإ�شكال الكبير، �إذا �أنت لم تقم ب�إدارة نف�سك 
و�إدارة �إمكاناتك وقدراتك �سيقوم �شخ�ص �آخر �إراديا �أو لا �إرادياً بقيادتك �أو �إدارة علامتك 

التجارية �أو علامتك المميزة �أو ا�سمك التجاري .
 كن نف�سك، وكن �أ�صلًا، ولي�س �صورةً من �أي �شخ�ص، ولا تــكـن والـدك �أو مـديـرك حـتـى 
لــو �أعجبتك �شخ�صيتَهما، و�إن من الجيد وجود �شخ�ص ناجح بجانبك ت�ستفيد وتتعلم منه 
لكن لا يعني ب�أي حال من الأحوال �أن تكون �صورة منه، و�أن ال�صورة التي لا يمكن �أن تكون 
�أ�صلًا، حتى لو طبع عليها �صورة طبق الأ�صل ف�إنها تبقى �صورة طبق الأ�صل، ولي�ست �أ�صلًا، 

وهذه من �أخطر الأمور التي تجعل الإن�سان يف�شل ؛ لأنه �صورة، ولي�س �أ�صلًا .
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مثل أي مدير علامة مميزة في منظمة، فالشركات الكبيرة لها 
مدير خاص بالعلامة التجارية بها، فكن أنت مدير علامتك الخاصة

في  ال�سابق  مديرك  تغير  مثال:  ال�سوق:  في  الأو�ضاع  تغير  مع  وخطواتك  خُططك  غَـّري   
، �أو  ال�شركة وكان �صاحب توجهات معينة، فلا بد �أن تغير خطتك الآن ؛ لأن �سوقك قد تغّري
�إن كان �سوقك �شركات التوظيف وهي تبحث عن موظف بموا�صفات معينة �إذن لا بد �أن تغير 

نف�سك ؛ لتكون بنف�س الموا�صفات.
 فمن لا يتغّير يتوقف، ولي�ست الم�شكلة �أنه �سيتوقف فقط، بل �سيموت، فلا بد �أن تتحرك 

وتتغّير مع التغييرات و�إلا �ستتوقف و�ستموت .
 دائماً ابحث عن الفر�ص التي ت�ستطيعَ و�أنت العلامة المميزةَ التجاوب معهاوالا�ستفادة 
منها، وكما قلنا: دائماً مع التغييرات تحدث الفر�ص، فابحث عنها، ولا تتوقف ؛ لأنها عملية 

م�ستمرة، ولا تتوقف .

8-  إبـدأ الآن !!
 ابد�أ الآن ؛ فمن �أخطر الأخطاء ال�شائعة جملة:)دعني �أفكر(،)دعني �أرى(، )�س�أ�صبر 
�أخطط(  ثم  ومن  ال�شركة  )�س�أعمل في هذي  �أنهي الجامعة(،  )�س�أخطط عندما  قليلًا(، 

فالجامعة والعمل جزء من الخطة، ابد�أ اليوم بل الآن .. ابد�أ مبا�شرة .
 نفذ خطتك لتكون علامةً مميزةً مطلوبة .
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 كـــن �شخ�صاً مطلوباً، ولي�س �شخ�صاً يعر�ض نف�سه على الجهات ،والفرق معروف ووا�ضح 
بين الاثنين؛ فالمتميز يُبحث عنه، لأنه غير عاديّ، ف�أنت تختلف عن كونك �شخ�صاً عادياً 
و�صورة من�سوخة من الآخرين، والآخر يبحث هو عن الوظيفة، وفي الغالب يبحث عن وا�سطة 

لأجل الح�صول على وظيفة.

9- نفذ.. 
بعد تحديد الخطوات الرئي�سة ابد�أ فوراً بالتنفيذ، وذلك من خلال ع�شر خطوات ب�سيطة 

و�سهلة جداً �سنذكرها الآن.. وهي الخطة التنفيذية .
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يفترض الآن بعد قيامك بعملية التحليل أن تبدأ بعملية التنفيذ 
وعمل الخطة التفصيلية لتكون علامة مميزة والمكونة ومن خلال 

خطوات عشر، على النحو التالي : 

1- ميز نفسك بشيء مـختلف : 
لا بد �أن تعرف ما هو ال�شيء المختلف فيك، و�أن تفكر في قدرة الله تعالى  ب�أن لم يخلق �أحداً 
�أو  �صوتاً مختلفاً،  الإخوان تجد  بين  �شيء مختلف، حتى  وجود  بد من  للآخر، فلا  �شبيهاً 

رابعاً : الخطة التنفيذية:
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�شكلًا مختلفاً، �أو قدرات مختلفة، فاعرف هذا الإختلاف المفيد، وميّز نف�سك به .
 ما هي مزاياك وعيوبك؟ مهم �أن تعرف عيوبك كما تعرف مزاياك ؛ لأن معرفة عيوبك 

تمكنك من �أن تتحا�شها �أو تتعامل معها �إذا كان من ال�صعب جداً �أن تتحا�شاها .
تفيدك   حولك  التي  المزايا  جميع  منهم؟  تتعلم  وكيف  عنك؟   الآخرون  به  يتميز  ماذا   

وتنفعك تعلم منها .
 حدّد الميزة / المزايا طويلة المدى لنف�سك، �سواء �أكانت ميزة واحدة  �أم �أكثر .

 )إذا لم تكن مختلفاً فأنت صورة أخرى مكررة !! 
ومن أكبر الأخطاء أن تكون صورة مكررة(.

2- كَـوّن الصورة الذهنية المستقبلية : 
 .)SWOT( ،ابد�أ بفر�ضياتك، واعمل تحليلَ مواطنِ القوة وال�ضعف، والفر�ص والتحديات 
واعملها لنف�سك وحدّد القوى التي فيك، وما هو ال�ضعف فيك، وما هي الفر�ص المتاحة في 

ال�سوق الخا�ص بك وما هي �إمكاناتك . فبذلك ت�ستطيع التعامل مع هذا ال�سوق .
 واربط الفر�ص المتاحة في ال�سوق بقدراتك .

)�إذا لم ت�ستطع �أن تتمّيز ! فتمّيز؛ لأنه الحل الوحيد، لا يوجد حل �آخر لأن تكون متمّيزاً �إلا �أن 
تكون متمّيزاً، فلا تتوقع �أنك �إذا كنت اعتيادياً �سيميّزك النا�س، ف�أنت �أخط�أت في حق نف�سك حين 

�أ�صبحت �شخ�صاً اعتيادياً، فكيف تريد من  النا�س �أن تميّزك، لذلك التمّيز هو الحل الوحيد(

3- لا تتحاشَ المنافسة:
 واحترم مناف�سيك، ولا تخف منهم ؛ فالاحترام غير الخوف، ولا تتجاهلهم، بل �ضعهم في 

ذهنك، واحترمهم ولا تخف منهم .
 وكن مختلفاً عنهم . 

 واختر مناف�سيك بعناية، وحللّهم بحيث ت�ستيطع مناف�ستهم. لماذا ؟
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بالأ�سفل  هم  من  تناف�س  �أن  في  ترغب  فعندما  ؟  �أنت  من  لك  �أقل  مناف�سك  من  لي  )قل 
ف�ستبقى بالأ�سفل معهم، وعندما تريد �أن تناف�س منهم في المنت�صف �ستبقى في المنت�صف، 

وعندما تناف�س من هم بالأعلى �ستبقى عالياً(.

4- أوجد النقطة الجذابة في نفسك : 
حاول �إيجادها بو�ضوح من خلال :

 نقطة التقاء فكرتك المميزة )�إمكاناتك( بحاجة ال�سوق .
بين  ما  فقط   ن�ستخدم  �إننا  تقول  العلمية  الدرا�سات  ف�إن  تتنف�س؛  واجعلها  قدراتك،  �أطلق   
)6% �إلى 10%( من قدراتنا، �إليك مثالًا يو�ضح الفكرة: لو قيل لك: قم بالجري م�سافة مائة متر، 
فمن الممكن �أن تجتازها خلال 30 ثانية فر�ضاً، لكن لو كان هناك �شخ�ص بالخلف يلاحقك 
الإ�ضافية،  القدرات  فهذه هي  مثلًا،  ثانية  و�ست�صل خلال 20  �شك،  بلا  �سرعتك  تزيد  �سوف 
فبالتالي �إذا لم تطلق قدراتك ف�سوف تموت بداخلك ،وهناك م�شكلة في غير التعامل مع قدراتنا 

يجب �أولًا معرفتها والتعامل معها ومن ثم اطلقها  ف�ستجد �أن قدراتنا غير محدودة.
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 كن مركّزاً  فيما ت�ستطيع تقديمه؛ فالتركيز والتخ�ص�ص مهم جداً، فحدّد بو�ضوح هدفك 
وكن مركزاً عليه، فمن يريد �أن يعمل كل �شيء لن يعمل �أي �شيء، وهي ما ت�سمى في الاقت�صاد 

بالميزة الن�سبية التي تجعلك  متميزاً ومختلفاً عن غيرك .
)يجب �أن يكون لديك ميزة ن�سبية تجعلك مختلفاً ومتميزاً !! (

5- اكتب استراتجيك بعد تفكير عميق : 
اكتبها ولا تكتفِ بو�ضعها في ذهنك فقط حتى لو كانت نقاطاً ب�سيطة، فمهم جداً �أن تكتب 

ا�ستراتيجتك، من خلال التالي :  
 حدّد معالم الحلم . 

 حدّد معالم الطريق نحو تحقيقه  وكيف هو �شكل الطريق ويمكن �أن تكون درا�سة �أو لغة 
جديدة �أو تدريباً معيناً �أو دورة معينة �أو �شيئاً كان يحدد لك طريق الحلم الذي يمكن �أن 

يو�صلك �إلى الهدف .
 حدّد �أهدافك المرحلية وكيفية تحقيقها، فلفتر�ض �أن لديك حلماً تريد تحقيقه بعد ع�شرين 
�أ�صبحت، بل اجعل لك مراحل فانظر  عاماً. فلا تنتظر نهاية الع�شرين عاماً حتى ترى كيف 
�إلى نف�سك بعد عام مثلًا، وت�أكد هل �أنت في الطريق ال�صحيح، وهكذا حتى ت�صل �إلى الهدف.

 نفذها بحكمة وبلا ا�ستعجال، كن حكيماً في تحقيق �أهدافك، ولا تقم بفعل غير معقول، 
فبالحكمة وعدم الا�ستعجال ت�ستطيع �أن تحقق الحلم .
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�أن  ن�سمع  وا�ضحة. فكثيراً ما  دائماً خططٌ  لديهم  ولكن  دائماً،  الأذكى  لي�سوا  )الناجحون 
فلاناً �شخ�ص عادي، لكنه ناجح، لماذا؟ لأن لديه خططاً وا�ضحة، �إذن يمكن �أن تكون ذكياً 

جداً لكن بلا خطط، ولا ت�ستفيد �شيئاً حتى قدراتك لن ت�ستخدمها وتظهرها كما يجب(.

6- اهتم بقوة الكلمة : 
 اختر لنف�سك ا�سماً مميزاً :فمن الملاحظ في مجتمعنا ب�أن الأ�سماء المركبة كثيرة جداً 

ومت�شابهة وتجدها في كل عائلة، لكن احر�ص على ا�ستقلالية ا�سمك بطريقة �أو �أخرى .
بالتجارة  �أو  المميزة(  العلامة  �أو  المركب  )الا�سم  تَ�سْتخدم  الذي  الوحيدَ  الا�سمَ  اجعله   

.Brand Name العلامة التجارية

فلا بد �أن يكون لك ا�سم مميّز تعرف به �أمام النا�س، بحيث �إذا �أطلق هذا الا�سم يربط بك 
مبا�شرة  .

اسم مركب .. )علامة مميزة ( !!

7- ضع سوقك في ذهنك: 
ال�سوق الذي �سبق �أن حددته، وعرفت ما هو ال�سوق ف�ضعه في ذهنك دائماً حتى في المنا�سبات 

والاجتماعات .
 تعلم �أن تتكلم للت�أثير، ولي�س للحقائق فقط، فمهم جداً �أن ت�ستخدم الحقائق ب�شكل مميز. 
�أن   با�ستمرار  ويحتاج  وتدريب،  تعلم  �إلى  يحتاج  وهذا  ومنطقياً  ممتمعاً  كلامك  اجعل   
تعرفك  فالنا�س  القدرة،  هذه  لديك  تتكون  حتى  التوا�صل،  على  وتتدرب  وتتدرب  وتتدرب 

بالتوا�صل، ف�إذا لم تتوا�صل مع النا�س فلن يعرفوك كما يجب .
)الحقائق وحدها لا تكفي!! تجربتنا في ق�ضية فل�سطين ت�ؤكد �أن الحقائق وحدها لا تكفي 
لا  اللازمة  وبالطريقة  يجب،  كما  تو�صلها  ولم  كال�شم�س  وا�ضحة  الحقيقة  تكون  فعندما 

ت�ستطيع �أن تحقق الهدف(.
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8- كبر علاقاتك : 
 �أكثر ح�ضورك في المنا�سبات التي تكون قريبة من ال�سوق الذي تريده، �أو ال�صناعة التي 

تريدها، �أو المكان الذي ترغب فيه 
 ا�ستخدم، ولا ت�سيء علاقاتك، وهذه نقطة مهمة جداً، حاول �أن تدّخر بع�ض العلاقات 
للأ�شياء المهمة، ولا ت�ستخدمها لكل �شيء، فمهم جداً �إذا كان لديك علاقة �أن ت�ستخدمها 

وت�ستفيد منها كما يجب .
 واجعل من نف�سك م�شهوراً لحدٍ مــا؛ ف�إن التوا�ضع الزائد عن الحد  لي�س جيداً، وقد يكون 
بد من وجود  لي�ست جيدة كذلك،  لا  الزائدة  وال�شهرة  ال�شخ�ص،  تقليل من قدرات  فيها 

توازن لديك، وركّز على تخ�ص�صك .

�أن تجعل من  �أف�ضل معادلة هي  �أن يكون لديك )توازن بين ال�شهرة والإنجاز ؛ ف�إن  يجب 
الإنجاز هو ما ي�شهر ا�سمك ويجعل النا�س يعرفونك، ويعرفون تميزك، ولا تجعل ال�شهرة 
�سيكون  �إنجاز  وعلى  �أ�س�س  على  مبنية  تكن  لم  �إذا  ال�شهرة  لأن  �إنجازك  عن  بديلة  تكون 

ا�سمك معروفاً لكن بلا قيمة، وهذا يح�صل كثيراً ( .
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9- نفذ الخطوات بإتقان :
عند  تنتهي  فهي  جداً،  مهمة  نقطة  وهي  تنتهي،  لن  رحلةٌ  لأهدافك  الو�صول  �أن  ت�أكد   
رحيلك من هذه الحياة، ولكن قبل ذلك اليوم هي رحلة لن تنتهي لا بعمر معين ولا بوقت 

معين، وتذكر �أهمية و�ضوح الأهداف  ومنطقيتها، و�أعد تقويم خطواتك 
با�ستمرار ؛فهي كما ذُكرنا عملية م�ستمرة ؛ لأنه من الممكن تغير ال�سوق والو�ضع

و الظروف فهي :
)رحلة لن تنتهي فعلًا، ويجب �أن لا تنتهي ؛ لأن انتهاءها قد يجعلك �أنت تنتهي ( .

10- وأخيراً : كن على تواصل مع المجتمع، ولا تكن في برج عاجيّ:
- فالأمور تتغير با�ستمرار، فيجب �أن تتابع التغيرات، وللتذكير مرة �أخرى : �إن مع كل تغير 

تظهر فر�ص، وعند ظهور الفر�ص تكون فر�صتك، فا�ستفد من الفر�ص في التغيرات  
واجلب الحظ لنف�سك بالعمل الجاد، هل تعرف لماذا ؟ 

لأن )الحظ ذكي يعرف من يختار، فالحظ لا يذهب للنائم، ولا يذهب لل�شخ�ص الذي لا 
�أن يذهب ل�شخ�ص  �أذكى من  �أو ال�شخ�ص غير المخطط لحياته كما يجب، فالحظ  يعمل، 

خامل ،�إذن مهم جداً �أن تجلب الحظ لنف�سك فكيف تجذب الحظ لنف�سك؟(

) اعمل الع�شر الخطوات ال�سابقة (
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تبقى ال�س�ؤال الأخير الذي �أتمنى �أن يبقى في �أذهانكم مدة طويلة جداً ب�إذن الله .. هو  :
ب�أي طريقةٍ تَــ�ستطيع �أن تُــعَبّــــرَ عن نــفْ�سك ؟

�أربعة  �أن تكتب  �أخرى، و�أريد منك  فكّر جيداً في هذا ال�س�ؤال، �س�أ�س�ألك هذا ال�س�ؤال مرة 
�أ�سطر فقط : ب�أي طريقةٍ تَــ�ستطيع �أن تُــعَبّــــرَ عن نــفْ�سك ؟

   - الا�سم :.............................................................................

- القدرات التي امتلكها :.............................................................

- هدفي في الحياة :...................................................................
- حققت حتى الآن )       %( للو�صول �إلى الهدف المحدد والمتجدد !!

لكن  مميزة،  علامة  ف�أنت  دقائق  ع�شر  في   ال�سابق  ال�س�ؤال  عن   تجيب  �أن  ا�ستطعت  �إذا 
الم�شكلة والمزعج والمفاجئ لنا جميعاً �أن معظمنا لن ي�ستطيع �أن يجيب ..  لماذا ؟

لأنه لم ينفذ الخطة، لذا �أتمنى �أن يبقى هذا ال�س�ؤال معكم، و�أتمنى �أن ترجعوا للخطوات 
الع�شر، وتعملوها وهي عملية طويلة، لت�ستطيع في المرة القادمة �أن تجيب عن هذا ال�س�ؤال 

بلا عناء .
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؟  الآخرون  به عنك  يتميز  وماذا  وعيوبك؟  مزاياك  ما هي  ب�شيء مختلف:  نف�سك  ميّز   
وكيف تتعلم منهم؟ وحدّد الميزة �أو المزايا طويلة المدى لنف�سك !! 

�إذا لم تكن مختلفاً ف�أنت �صورة �أخرى مكررة !!

 كوّن ال�صورة الذهنية الم�ستقبلية: ابد�أ بفر�ضياتك، واعمل تحليل مواطن القوة وال�ضعف 
والفر�ص والتحديات  SWOT  واربط الفر�ص بقدراتك .

�إذا لم ت�ستطع �أن تتميز ؟  فتميز لأنه الحل الوحيد !! 

واختر  عنهم،  مختلفاً  وكن  منهم،  تخف  ولا  مناف�سيك،  واحترم  المناف�سة،  تتحا�شَ  لا   
مناف�سيك بعناية، وحللّهم بحيث ت�ستطيع مناف�ستهم .

قل لي من مناف�سك �أقل لك من �أنت ؟ 

بحاجة  )�إمكاناتك(  المميزة  فكرتك  التقاء  نقطة  نف�سك:  في  الجذابة  النقطة  �أوجد   
ال�سوق، و�أطلق قدراتك واجعلها تتنف�س .. وكن مركّزاً  في ما ت�ستطيع تقديمه . 

الميزة الن�سبية !! 

 اكتب ا�ستراتجيك بعد تفكير عميق، وحدد معالم الحلم ومعالم الطريق �إلى تحقيقه، وحدد 

خطوات التنفيذ
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�أهدافك المرحلية، وكيفية تحقيقها، ثم نفذها بحكمة بلا ا�ستعجال .
الناجحون لي�سوا الأذكى دائماً، ولكن لديهم دائماً خطط وا�ضحة.

 اهتم بقوة الكلمة واختر لنف�سك ا�سماً مميزاً واحر�ص على ا�ستقلاليته، واجعله الا�سم 
الوحيد الذي ت�ستخدمه.

ا�سم مركب.. )علامة مميزة( !!

 �ضع �سوقك في ذهنك، وتعلم �أن تتكلم للت�أثير، ولي�س للحقائق فقط، ثم اجعل كلامك 
ممتمعاً ومنطقياً، تدرب وتدرب وتدرب على التوا�صل .

الحقائق وحدها لا تكفي !!

نف�سك  من  واجعل  علاقاتك،  ت�سء  ولا  المنا�سبات   في  ح�ضورك  و�أكثر  علاقاتك،  كّرب   
م�شهوراً لحد ما، وركز

 على تخ�ص�صك .
توازن بين ال�شهرة والإنجاز 

و�ضوح  �أهمية  وتذكّرْ  تنتهي،  لن  رحلة  لأهدافك  الو�صول  �أن  وت�أكد  ب�إتقان،  الخطوات  نفذ   
الأهداف ومنطقيتها، و�أعد تقويم خطواتك با�ستمرار .

رحلة لن تنتهي !!

 و�أخيراً: كن على توا�صل مع المجتمع؛ فالأمور تتغير با�ستمرار، فيجب �أن تتابع التغيرات، 
وا�ستفد من الفر�ص في التغيرات ثم اجلب الحظ لنف�سك بالعمل الجاد.

الحظ .. ذكي يعرف من يختار !!
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ختاماً ...

ابتسم !!
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@khalid_alrajhi  

للتوا�صل :

• خالد بن سليمان بن عبدالعزيز الراجحي                              

�أبناء. خم�سة  وله  • متزوج 
 – »قلا�سقو«  بجامعة  الإدارية  العلوم  كلية  من  العالمية«  التجارة  الأعمال/  »�إدارة  تخ�ص�ص  في  دكتوراه  درجة  على  • حا�صل 

بريطانيا 2008 م . 
– كلية بو�ستون الولايات  • حا�صل على �شهادة الماج�ستير في العلوم الإدارية من معهد »هالت« العالمي للعلوم التجارية العالمية 

المتحدة الأمريكية 1989م .
ال�سعودية 1986 م. العربية  – المملكة  والمعادن  البترول  ال�صناعية من جامعة  الإدارة  البكالوريو�س في علوم  �شهادة  • ح�صل على 

الخبرات العملية:

الآن. حتى  �إبريل/2010   - القاب�ضة  الراجحي  �إدارة  مجل�س  رئي�س  • نائب 
. جزئي(  )دوام  الريا�ض  فرع  اليمامة  جامعة  في  م�ساعد  • ا�ستاذ 

• الرئي�س التنفيذي ل�شركة �سليمان العبدالعزيز الراجحي و�أولاده )دواجن الوطنية( من يناير/1991 م  حتى �إبريل /2010 م.
�أكتوبر/1989م   من  الوطنية(  )دواجن  و�أولاده  الراجحي  العبدالعزيز  �سليمان  ل�شركة  والمبيعات  للت�سويق  العام  المدير  • نائب 

حتى  يناير/1991م .

عضويات اللجان:

حكومي(. )قطاع  ال�سعودي  البريد  �إدارة  مجل�س  • ع�ضو 
. �سابقاً   اليمامة  �إ�سمنت  �شركة  �إدارة  مجل�س  • ع�ضو 

. �سابقاً  العمل  وزير  لمعالي  الا�ست�شاري  المجل�س  • ع�ضو 
. م   2010 عام  حتى  الدواجن  لمنتجي  التعاونية  الجمعية  �إدارة  مجل�س  • ع�ضو 

. �سابقاً  ال�سعودية  الغرف  بمجل�س  الزراعية  الوطنية  اللجنة  • رئي�س 
م.  2012 عام  حتى  »�إن�سان«  الريا�ض  بمنطقة  الأيتام  لرعاية  الخيرية  الجمعية   - التطوير  لجنة  • رئي�س 

. )�سابقاً(  بالريا�ض  ال�صناعية  التجارية  بالغرفة  الزراعية  اللجنة  • ع�ضو 
2012م. عام   حتى  »نقاء«  التدخين  لمكافحة  الخيرية  الجمعية  �إدارة  مجل�س  • ع�ضو 

 . بالريا�ض  ال�صناعية  التجارية  للغرفة  التابع   - مبادر  م�شروع  في  التحكيم  لجنة  • ع�ضو 
. بالريا�ض  ال�صناعية  التجارية  الغرفة   - الأوقاف  لجنة  • رئي�س 

خبرات أكاديمية :

. والت�سويق  الأعمال  �إدارة  بتخ�ص�ص  ومحا�ضر  اليمامة  جامعة  في  م�ساعد  • ا�ستاذ 
. بها  الدرا�سة  بد�أ  تم  حتى  الراجحى  �سليمان  جامعة  على  العام  والم�شرف  الت�أ�سي�سيه  اللجنه  • ع�ضو 

. اليمامة  جامعة  في  الأعمال  ادارة  كلية  مجل�س  فى  • ع�ضو 
م   بتاريخ 10-12- 2010  الثالثة(  الت�سويق الحقبة  للت�سويق-  القائدة  )القيم  الت�سويق  ندوة  فى  النقا�ش  فى حلقة  • الم�شاركه 

مع  البروف�سور فيليب كاتلر المنعقدة في فندق الفي�صلية بالريا�ض .

المؤتمرات والدورات:

المحا�ضرات. من  مجموعة  • �إلقاء 
 . مختلفة  دول  في  عقدت  عالمية  وم�ؤتمرات  محا�ضرات  عدة  • ح�ضور 

رقم الإيداع:  
ردمك:   




