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الطبعة الأولى.
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المقدّمة

لماذا الآن هو أفضل وقت
لتغيير مسارك المهني

ثلاثة اتجاهات متلاقية خلقت نافذة فرصة لم تُتح منذ عقود، ولن تبقى مفتوحة إلى الأبد.
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لماذا الآن أفضل وقت لتغيير مساركالمقدّمة

ا أنك عالق في وظيفة لا تقودك ح أنك تشعر بأحد أمرين: إمّ إن كنت تقرأ هذا الكتاب، فمن المرجّ

إلى أي مكان، أو أنك تؤدي عملًا مقبولًا لكنك تعرف في قرارة نفسك أن هناك ما هو أفضل.

ك أكثر من أي وقت مضى. ا، والخبر الجيد أن التوقيت في صفّ كلا الشعورين مشروع تمامً

ما هذا الكتاب، وما هو ليس كذلك
ا بالثراء السريع، وليس مجموعة حيل، وليس قائمة بوظائف سهلة ستُغنيك بين عشية وضحاها. هذا الكتاب ليس وعدً

هذا الكتاب هو خطة عملية خطوة بخطوة لتحديد مسار مهني عن بُعد مطلوب بقوة في سوق العمل، واكتساب

المهارات الصحيحة بسرعة، وتقديم نفسك بطريقة تجعل أصحاب العمل يتنافسون عليك، لا العكس.

الفكرة الأساسية

ذه بانضباط على النجاح المهني ليس مسألة حظ أو شهادات أو سنوات خبرة لا نهاية لها، بل مسألة نظام واضح تنفّ

ا. مدى 90 يومً

6راتبك القادم أعلى بكثير · صفحة



لماذا الآن أفضل وقت لتغيير مساركالمقدّمة

ثلاثة اتجاهات كبرى تتلاقى الآن
.1 العمل عن بُعد لم يعد استثناءً

ا أساسيًا من استراتيجية التوظيف لدى لم يعد العمل عن بُعد امتيازًا نادرًا تقدّمه حفنة من الشركات التقنية، بل أصبح جزءً

آلاف الشركات حول العالم، عبر قطاعات متعددة: المبيعات، والتسويق، وتحليل البيانات، ونجاح العملاء، وإدارة المشاريع،

والتصميم، والكتابة. وهذا يعني أن فرص العمل المتاحة لك لم تعد محصورة بمدينتك، بل امتدت لتشمل العالم كله.

.2 الفجوة بين المهارات المطلوبة والمهارات المتاحة تتّسع

تحتاج الشركات إلى أشخاص يتقنون أدوات ومهارات محدَّدة: SQL، وCRM، والتسويق الرقمي، والتصميم. وهذه مهارات

يمكن تعلّمها في أشهر معدودة، لا في سنوات من الدراسة الجامعية. ومع ذلك، ما زال كثيرون يعتقدون أن تغيير المسار

المهني يتطلّب العودة إلى المقاعد الدراسية، وهذا الاعتقاد الخاطئ هو بالضبط ما يمنحك الأفضلية إن تجاوزته.

ا على الخبرات غير التقليدية .3 أصحاب العمل أصبحوا أكثر انفتاحً

ا كما كانت، فأصحاب العمل اليوم يبحثون، أكثر من أي وقت مضى، عن دليل ا حاسمً لم تعد السيرة الذاتية المثالية شرطً

ملموس على القدرة: معرض أعمال، ومهارات مثبتة، وفهم واضح لما يحتاجه الدور. وهذا يفتح الباب أمام من يملك الدافع

والمنهجية الصحيحة، حتى لو لم يسبق له العمل في المجال.

التكلفة الحقيقية للانتظار

كل شهر تبقى فيه في وظيفة لا تناسبك هو شهر من الدخل الضائع، والفرص الفائتة، والثقة المتآكلة. الانتظار لا

ل النتيجة التي تستحقها. يجعل القرار أسهل؛ إنه فقط يؤجّ
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لماذا الآن أفضل وقت لتغيير مساركالمقدّمة

كيف تستخدم هذا الكتاب
ق من طلب السوق عليه، ثم تبني ، ثم تتحقّ م هذا الكتاب ليُقرأ بالترتيب، فكل فصل يبني على سابقه: تختار مسارك أولًا مّ صُ

ك بعد ذلك. ط لنموّ ق نفسك، ثم تتفاوض على عرضك، ثم تخطّ المهارات والدليل على كفاءتك، ثم تسوّ

اقرأ كل فصل كاملًا قبل الانتقال إلى التالي.

ا. أكمل كل ورقة عمل فور الانتهاء من الفصل المرتبط بها، لا لاحقً

له إن احتجت، ولا تتخلَّ عنه. ا(، لكن عدّ التزم بالجدول الزمني المقترح )90 يومً

شارك تقدّمك مع شخص تثق به، فالمساءلة تضاعف احتمالات الإنجاز.

قبل أن تبدأ

التزامك بإكمال هذا الكتاب، فصلًا بفصل وورقة عمل بورقة عمل، هو أهم عامل في نجاحك. لا أحد سواك يستطيع

اتخاذ هذه الخطوة الأولى.

ل الذي تبحث عنه لا يبدأ بفرصة مثالية؛ إنه يبدأ بقرارك أن تبدأ. التحوّ
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01

الفصل الأول

اختيار المسار
الأنسب لك

ا في تعلّم مهارات جديدة، ليست كل المسارات المهنية متساوية. قبل أن تستثمر 90 يومً

تأكّد أنك تتعلّم المهارات الصحيحة.
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اختيار المسار المناسبالفصل 1

ليست كل المسارات المهنية متساوية.

ا، ويناسب ، يدفع جيدً م مهارات جديدة، فعليك أن تختار مسارًا مطلوبًا فعلًا ا من وقتك في تعلّ إذا كنت ستستثمر 90 يومً

شخصيتك ونمط حياتك؛ فاختيار المسار الخاطئ يُهدر شهورًا ويقود إلى الإحباط.

ا أو ما يدفع أكثر على الورق. يساعدك هذا الفصل على تحديد المسار المهني الأنسب لك، لا مجرد ما يبدو رائجً

معايير المسار المهني عالي الإمكانات
د ما الذي يجعل مهنة ما جديرة بالانتقال إليها: قبل أن نستعرض مسارات بعينها، لنحدّ

عات ا، لا مجرد توقّ .1 طلب مرتفع حاليً

ينبغي أن يكون للدور مئات الوظائف الشاغرة الآن على منصات التوظيف مثل LinkedIn وIndeed وGlassdoor، لا وظائف

يُقال إنها ستكون مطلوبة بعد خمس سنوات. ويعني هذا عمليًا أن:

ف بسرعة، خلال 3 إلى 6 أشهر من التقديم الجاد. بإمكانك أن تُوظَّ

ة. لين وظيفيًا لأنها في حاجة ماسّ الشركات مستعدة لتوظيف المتحوّ

الرواتب في ارتفاع، لا راكدة ولا متراجعة.

ق سريع تحقّ

ى الوظيفي على منصات التوظيف. إذا وجدت أكثر من 500 وظيفة شاغرة في اقضِ 30 دقيقة في البحث عن المسمّ

الولايات المتحدة، فأنت على الطريق الصحيح.
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اختيار المسار المناسبالفصل 1

ا لين وظيفيً .2 نقطة دخول واقعية للمتحوّ

بعض الأدوار تتطلّب من 5 إلى 10 سنوات من الخبرة التأسيسية، وهذه ليست من المسارات التي نركّز عليها في هذا الكتاب؛

فنحن نركّز على المسارات التي:

ا، لا في سنتين. م المهارات الأساسية في 90 يومً يمكنك فيها تعلّ

ف فيها أشخاص لا يحملون شهادة محدَّدة في المجال. يوظَّ

يمكن فيها إعادة صياغة خبرتك السابقة بوصفها مهارات قابلة للنقل، كالإدارة والتواصل وحل المشكلات.

.3 راتب يستحق الانتقال إليه

ا فأكثر خلال عامين إلى ابحث عن مسارات يبدأ فيها راتب المبتدئ من 55 إلى 70 ألف دولار، مع مسار نمو واضح نحو 90 ألفً

أربعة أعوام، وتجاوز الأدوار التي يراوح فيها الراتب مكانه مهما اكتسبتَ خبرة.

مثال: راتب محلل البيانات حسب مستوى الخبرة

نطاق الراتبمستوى الخبرة

K$70–K$55مبتدئ )2–0 سنة(

K$100–K$75متوسط )5–2 سنوات(

K$150–K$100كبير )+5 سنوات(

.4 مرونة العمل عن بُعد

ق من ذلك بتصفية نتائج البحث حسب ، وتحقّ اختر مسارًا تنتشر فيه وظائف العمل عن بُعد بكثرة، لا مسارًا تندر فيه إلا استثناءً

خيار عن بُعد على منصات التوظيف ومشاهدة حجم النتائج.

.5 توافق مع اهتماماتك ومهاراتك الحالية

أفضل مسار هو الذي يجمع بين الطلب المرتفع وتوافقه مع ما تجيده فعلًا أو تستمتع بتعلّمه، فالمهنة التي تكرهها،

مهما ارتفع راتبها، تقودك إلى الإنهاك لا إلى النجاح.
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اختيار المسار المناسبالفصل 1

ا لين وظيفيً سبعة مسارات عالية الطلب للمتحوّ
ا قبل أن تقرر، فقد يفاجئك أحدها. فيما يلي سبعة مسارات تستوفي المعايير أعلاه، اقرأها جميعً

( باتجاه المبيعات التقنيةSDRممثل تطوير مبيعات ).1

الدور: التواصل مع عملاء محتملين وتأهيلهم قبل تسليمهم إلى مدير حسابات. سبب الطلب: كل شركة تقنية بحاجة إلى

محرّك نمو للمبيعات، وهذا الدور هو نقطة الدخول الكلاسيكية إليه.

االراتب: K$70–K$55 + عمولة الوصول إلى K$100+: 36–24 شهرً

BANT. والتواصل البارد عبر البريد والهاتف، وإطار تأهيل عملاء محتملين مثل ،Salesforce :المهارات المطلوبة

لين وظيفيًا: أي خبرة سابقة في التعامل المباشر مع الناس، كخدمة العملاء أو التدريس أو الضيافة، لماذا ينجح للمتحوّ

م مباشرة إلى مهارات مبيعات. تُترجَ

يناسب من يستمتع بالتواصل البشري

مسار واضح وسريع نحو دخل أعلى عبر العمولة

ل الرفض المتكرر يتطلّب تحمّ

الدخل الشهري قد يتذبذب في البداية

(SEOالتسويق الرقمي وتحسين محركات البحث ).2

الدور: إدارة الحملات الإعلانية الرقمية، وتحسين ظهور المحتوى في نتائج البحث، وتحليل أداء الحملات. سبب الطلب: تحتاج

ال. كل شركة تقريبًا إلى حضور رقمي فعّ

K$75–K$50 :االراتب الوصول إلى K$90+: 30–24 شهرً

المهارات المطلوبة: Google Ads وMeta Ads، وGoogle Analytics، وأساسيات SEO، وكتابة محتوى مقنع.

ا تسويقيًا قابلًا يًا صغيرًا يملك بالفعل حدسً ا تجار لين وظيفيًا: من أدار صفحات تواصل اجتماعي أو مشروعً لماذا ينجح للمتحوّ

للتطوير.

إبداعي وتحليلي في آن واحد

طلب مستمر عبر كل القطاعات تقريبًا

المنافسة على الوظائف المبتدئة قوية

ات في الخوارزميات يتطلب متابعة مستمرة للتغيّر
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اختيار المسار المناسبالفصل 1

محلل بيانات.3

الدور: جمع البيانات وتحليلها لمساعدة الشركات على اتخاذ قرارات أفضل. سبب الطلب: تجمع كل شركة تقريبًا بيانات أكثر

مما تستطيع تحليله بمفردها.

K$70–K$55 :االراتب الوصول إلى K$100+: 36–24 شهرً

المهارات المطلوبة: SQL، وExcel المتقدّم، وأداة تصوير بيانات مثل Tableau أو Power BI، وأساسيات الإحصاء.

ن جداول بيانات أو تقارير أو اتخاذ قرارات مبنية على أرقام هو أساس لين وظيفيًا: أي عمل سابق تضمّ لماذا ينجح للمتحوّ

ممتاز.

طلب مرتفع عبر كل القطاعات تقريبًا

مهارات تقنية قابلة للقياس بوضوح

يتطلّب الارتياح مع الأرقام والمنطق

م الأولي لـSQL بعض الوقت قد يستغرق التعلّ

(CSMمدير نجاح العملاء ).4

الدور: مرافقة العملاء بعد شرائهم الخدمة لضمان رضاهم وتجديدهم اشتراكهم. سبب الطلب: تحتاج شركات البرمجيات

ب العملاء. كخدمة )SaaS( والشركات الخدمية إلى مديري نجاح عملاء لخفض معدل تسرّ

K$70–K$55 :االراتب الوصول إلى K$80+: 36–24 شهرً

المهارات المطلوبة: إدارة علاقات العملاء، ومعرفة المنتج، وبرامج CRM مثل Salesforce أو Gainsight، والتواصل وحل

المشكلات، والحس التجاري.

لين وظيفيًا: إذا سبق أن ساعدتَ عميلًا أو حللتَ مشكلة أو أدرتَ علاقات، فلديك الأساس المطلوب، ولا لماذا ينجح للمتحوّ

ينقصك إلا الجانب التقني.

ا في SaaS والتقنية طلب مرتفع، خصوصً

وظائف متاحة عن بُعد بنطاق واسع

ا عاطفيًا عند التعامل مع عملاء قد يكون مجهدً

غاضبين

يعتمد النجاح على سلوك العميل لا على جهدك وحده
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اختيار المسار المناسبالفصل 1

(Scrum Masterمدير مشاريع أو سكرم ماستر ).5

الدور: تنسيق المشاريع، وتدبير الجداول الزمنية، والتواصل مع أصحاب المصلحة لضمان إنجاز العمل في حدود الميزانية

والموعد. سبب الطلب: لدى كل شركة مشاريع، وكل مشروع يحتاج إلى تنسيق محترف.

K$70–K$60 :االراتب الوصول إلى K$90+: 36–24 شهرً

المهارات المطلوبة: Google Suite وSlack ومنصات إدارة المشاريع مثل Asana وMonday.com وJira، إضافة إلى التنظيم

والتواصل.

م مباشرة إلى إدارة مشاريع. لين وظيفيًا: أي خبرة في تنسيق فعاليات أو تنظيم عمل فريق تُترجَ لماذا ينجح للمتحوّ

مطلوب في جميع القطاعات تقريبًا

مسار واضح نحو إدارة مشاريع أكبر

ا في متابعة المواعيد النهائية يتطلّب حزمً

PMP ا مثل قد يتطلّب شهادة إضافية لاحقً

(UX/UIمصمم تجربة المستخدم وواجهة المستخدم ).6

يًا. ابة بصريًا. سبب الطلب: يحتاج كل منتج رقمي إلى تصميم جيد لينجح تجار الدور: تصميم تجارب رقمية سهلة الاستخدام وجذّ

K$75–K$55 :االراتب الوصول إلى K$90+: 36–24 شهرً

المهارات المطلوبة: Figma، ومبادئ تصميم تجربة المستخدم، والتفكير التصميمي، ومعرض أعمال قوي.

لين وظيفيًا: يأتي كثيرون إليه من خلفيات التصميم الجرافيكي أو الفن أو حتى الهندسة المعمارية، بعد لماذا ينجح للمتحوّ

إعادة تدريب جزئية.

إبداعي وذو طابع بصري ملموس

يحلّ معرض الأعمال محل متطلبات الخبرة

سوق تنافسي يتطلب تمييز معرض أعمالك

يستغرق بناء معرض أعمال قوي وقتًا أطول قليلًا
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اختيار المسار المناسبالفصل 1

كاتب مستقل.7

الدور: إنتاج محتوى مكتوب للشركات، من منشورات المدونات إلى النصوص التسويقية ومحتوى التواصل الاجتماعي. سبب

ل تكلفة موظف كتابة بدوام كامل. الطلب: تحتاج كل شركة إلى محتوى، ولا تستطيع جميعها تحمّ

) االدخل: K$70–K$40+ )متغيّر الوصول إلى دخل ثابت: 24–12 شهرً

المهارات المطلوبة: كتابة واضحة ومقنعة، وفهم أساسي لتحسين محركات البحث، والانضباط الذاتي، لأن العمل غالبًا ما

. يكون مستقلًا

ا مقارنة ا وتستطيع تسليم العمل في موعده، فحاجز الدخول منخفض جدً لين وظيفيًا: إن كنت تكتب جيدً لماذا ينجح للمتحوّ

بمعظم المسارات الأخرى.

ا للبدء حاجز دخول منخفض جدً

حرية كاملة في الزمان والمكان

الدخل غير منتظم في البداية

يتطلّب تسويق النفس باستمرار بوصفك مستقلًا

كيف تختار من بين هذه المسارات
اطرح على نفسك هذه الأسئلة الثلاثة:

؟ التحدث مع الناس، أم تحليل الأرقام، أم الكتابة، أم1.  أيّ هذه الأوصاف يبدو أقرب إلى ما أستمتع بفعله فعلًا

التصميم، أم التنظيم؟

ل بسهولة إلى هذا المسار؟2.  أيّ خبرة سابقة لديّ يمكن أن تتحوّ

ا القادمة؟3.  أيّ مسار يمنحني الدخل والمرونة اللذين أحتاجهما خلال 12 إلى 24 شهرً
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دفتر العمل · 01

التقييم الذاتي:
اختر مسارك بثقة

قبل الانتقال إلى الفصل التالي، أكمل هذا التقييم بصدق تام مع نفسك.

م مهاراتك الحالية1الخطوة — قيّ

من 1 )ضعيف( إلى 5 )قوي(، قيّم نفسك في كل مجال:

التواصل مع الناس وبناء العلاقات: ____ / 5

التحليل والعمل بالأرقام: ____ / 5

الكتابة والتعبير الكتابي: ____ / 5

التنظيم وإدارة المهام: ____ / 5

التفكير البصري والتصميم: ____ / 5

— اختر اهتماماتك2الخطوة

أستمتع بمساعدة الآخرين وحل مشكلاتهم

أستمتع باكتشاف الأنماط في البيانات

أستمتع بالكتابة والتعبير عن الأفكار

أستمتع بتنظيم المهام والجداول الزمنية

أستمتع بالتصميم البصري والجمالي

أستمتع بإقناع الآخرين وبيع الأفكار
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دفتر العمل · 01

ربط إجاباتك
بالمسار المناسب لك

استخدم إجاباتك من الصفحة السابقة لتحديد مسارك الأقرب، ثم اكتب قرارك أدناه.

— الخبرة القابلة للنقل3الخطوة

ا في خدمة العملاء أو التعامل المباشر مع الناس عملتُ سابقً

ا مع جداول بيانات أو تقارير أو أرقام عملتُ سابقً

ا ا أو فعالية أو فريقً قتُ من قبل مشروعً نسّ

كتبتُ من قبل محتوى، ولو غير مهني، بانتظام

— تفضيلات نمط الحياة4الخطوة

ل دخلًا ثابتًا، أم تتقبّل التذبذب مقابل إمكانات أعلى؟ هل تفضّ

ل العمل مع الناس مباشرة، أم العمل المستقل الهادئ؟ هل تفضّ

م خلال الأشهر الثلاثة القادمة؟ كم من الوقت تستطيع تخصيصه أسبوعيًا للتعلّ

قرارك الأول

بناءً على ما سبق، اكتب المسار المهني الذي ستلتزم باستكشافه خلال الفصول القادمة:

________________________
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02

الفصل الثاني

ق من السوق: التحقّ
د أن الناس يدفعون مقابل هذا تأكّ

ا في تعلّمه شيء ق من أنه مطلوب فعلًا قبل أن تقضي أشهرً اختيار المسار شيء، والتحقّ

آخر.
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ق من السوقالفصل 2 التحقّ

ق من أنه مطلوب فعلًا ويدفع ما تظنّه من أجر شيء آخر. اختيار المسار المهني شيء، والتحقّ

كثيرون يختارون مهنة، ويقضون أشهرًا في تعلّمها، ويبنون معرض أعمال، ثم يكتشفون أن سوق العمل أصغر مما

توقعوا، أو أن الرواتب أدنى مما ظنّوا. وهذا الفصل يجنّبك ذلك، إذ يعلّمك كيف تتحقق من صحة اختيارك قبل أن تستثمر

ا. وقتًا جادًّ

الوقت المطلوب

ر عليك أشهرًا من الجهد الضائع. تستغرق هذه العملية من 4 إلى 8 ساعات، وقد توفّ

أين تبحث عن الطلب على الوظائف

.1 منصات التوظيف، المصدر الأكثر موثوقية

ف الآن، وما الذي تبحث عنه الشركات، وكم تدفع. تُظهر لك منصات التوظيف بالضبط من يوظّ

ى الوظيفي المستهدف، وصفِّ النتائج حسب الموقع )الولايات المتحدة( ونوع LinkedIn Jobs — ابحث عن المسمّ

ا وظيفيًا ا. واقرأ من 10 إلى 15 وصفً ن عدد النتائج؛ فـ300 نتيجة فأكثر تعني طلبًا مرتفعً الوظيفة )دوام كامل، عن بُعد(. دوّ

ن المهارات والأدوات والمتطلبات المتكررة. ودوّ

Indeed — عملية بحث مماثلة. راجع تقديرات الرواتب في كل إعلان، واقرأ تقييمات الشركات لتفهم ثقافتها ومدى

شفافيتها في الأجور.

لع يات الوظيفية وراجع بيانات الرواتب، واقرأ تقييمات الشركات من موظفيها الحاليين، واطّ Glassdoor — ابحث عن المسمّ

على الأسئلة التي تُطرح في المقابلات.

Dribbbleللتسويق، و Growth Hackersو Marketing Hireللتقنية، و AngelListو Stack Overflow — المنصات المتخصصة

وDesign Observer للتصميم، وMediabistro وContently وProBlogger للكتابة.

عدد الوظائف الشاغرة )300 فأكثر يدل على طلب قوي(

نطاق الرواتب عبر الإعلانات

المهارات الأكثر طلبًا، وهي محور تعلّمك

نسبة العمل عن بُعد مقابل العمل من مقر الشركة

.2 أسواق العمل الحر، لتقدير إمكانات الدخل

تُظهر لك منصات العمل الحر ما يدفعه الناس فعلًا مقابل العمل، ومدى الطلب على العمل بالمشروع أو بالعقد.

على Upwork أو Fiverr أو Toptal: ابحث عن مهارتك المستهدفة، وانظر كم يتقاضى المستقلون، وتحقق من عدد

المشاريع المنشورة أسبوعيًا، واقرأ تعليقات العملاء لتفهم توقعاتهم من الجودة.
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ق من السوقالفصل 2 التحقّ

مثال: الكتابة المستقلة

ابحث في Upwork عن عبارة كتابة تدوينات، ولاحظ عدد المشاريع المنشورة أسبوعيًا، ونطاق السعر للمشروع الواحد،

الذي قد يصل إلى 500 دولار فأكثر للكتّاب الجيدين، وتقييمات العملاء التي تدل على الجودة والطلب.

.LinkedIn 3 للتواصل المهني ورصد الاتجاهات

ف يات الوظيفية وانظر من يوظّ ابحث عن المسمّ

ا لا موضة عابرة ى؛ فكلما زادوا كان المجال راسخً تحقق من عدد من يحملون هذا المسمّ

تابع الشركات والأشخاص في مجالك المستهدف لتفهم الاتجاهات

راقب نشاط نشر الوظائف عبر الزمن؛ فمزيد من الإعلانات يعني طلبًا متناميًا

.4 قواعد بيانات الرواتب

لع على للحصول على توقعات دقيقة للرواتب، استخدم Glassdoor Salary وLevels.fyi وPayScale: صفِّ حسب الموقع، واطّ

نات المكافآت والأسهم والمزايا. نطاقات الرواتب حسب مستوى الخبرة والشركة، وافهم مكوّ

مثال: راتب محلل البيانات حسب الخبرة

نطاق الراتبمستوى الخبرة

K$70–K$55مبتدئ )2–0 سنة(

K$100–K$75متوسط )5–2 سنوات(

K$150–K$100كبير )+5 سنوات(

ق: من 4 إلى 8 ساعات عملية التحقّ
اتبع هذه العملية لمسارك الأساسي.

الخطوة 1: إحصاء الوظائف )30 دقيقة(

ل عدد النتائج على المستوى الوطني وعدد النتائج اك الوظيفي المستهدف في LinkedIn وIndeed، وسجّ ابحث عن مسمّ

في فئة العمل عن بُعد.

معيار مرجعي

تريد 300 نتيجة وطنية فأكثر، و100 نتيجة عن بُعد فأكثر، لتشعر بالثقة.

ى الكامل، أو النظر في أدوار قريبة، إذا كانت الأرقام أقل، ففكّر في توسيع بحثك، مثل البحث عن الاختصار إلى جانب المسمّ

أو مراجعة ما إذا كان هذا هو المسار الصحيح.
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ق من السوقالفصل 2 التحقّ

الخطوة 2: تحليل تكرار المهارات )من ساعة إلى ساعتين(

ن أثناء القراءة الأدوات والبرمجيات المذكورة، والمهارات التقنية، ا وظيفيًا للدور المستهدف، ودوّ اقرأ من 15 إلى 20 وصفً

ا: والمهارات الشخصية، ومستوى الخبرة المطلوب، ونطاق الراتب. ثم أنشئ جدول إحصاء بسيطً

مثال: جدول تكرار المهارات لدور ممثل تطوير المبيعات

التكرارالمهارة

Salesforce12 / 15

يد الإلكتروني 15 / 11التواصل عبر البر

CRM 15 / 14برامج

15 / 8المكالمات الباردة

يخبرك هذا بما ينبغي أن تعطيه أولوية في التعلّم، وهو المهارات عالية التكرار، وما هو اختياري، وهو المهارات منخفضة

التكرار، وأي المهارات تهمّ فعلًا في التوظيف.

ق من الرواتب )ساعة واحدة( الخطوة 3: التحقّ

ن نطاقات رواتب المبتدئ والمتوسط والكبير، وتحقق زُر Glassdoor وPayScale وLevels.fyi، وابحث عن دورك المستهدف، ودوّ

مما إذا كانت رواتب مدينتك المستهدفة أو رواتب العمل عن بُعد تنافسية.

مثال: ملخص الرواتب لدور ممثل تطوير المبيعات

المكافأة أو العمولةنطاق الراتبالمستوى

K$65–K$50K$15–K$5مبتدئ )1–0 سنة(

K$95–K$75K$25–K$10متوسط )3–2 سنوات(

K$150–K$110+K$50–K$20كبير )+5 سنوات(

يعطيك هذا توقعات واقعية للسنة الأولى، فلا تتوقع راتبًا كبيرًا فورًا، ويبيّن ما إذا كان المسار يحقق أهدافك في الدخل خلال

3 إلى 5 سنوات، وما عليك فعله لتكسب أكثر، كالعمولات والترقيات وغيرها.

الخطوة 4: إمكانات العمل الحر )30 دقيقة(

ن وتيرة المشاريع أسبوعيًا، ونطاقات الأسعار، إذا كنت تفكر في العمل الحر، فابحث في Upwork عن مهارتك المستهدفة، ودوّ

وجودة التقييمات.

نتائج مثال

يُنشَر أكثر من 50 مشروع كتابة تدوينات أسبوعيًا على Upwork، وتتراوح الأسعار من 50 إلى 500 دولار للمقال الواحد

بحسب الخبرة، والكتّاب ذوو التقييمات العالية يحصلون على عمل مستمر.

يبيّن لك هذا ما إذا كان هناك طلب على العمل الحر، والأسعار الواقعية للمستقلين، والوقت اللازم لبناء السمعة.
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ق من السوقالفصل 2 التحقّ

علامات التحذير: متى تعيد النظر في اختيارك
عدد الوظائف قليل جدًا، أقل من 100 على المستوى الوطني — قد يكون الدور ضيّق التخصص، أو الطلب أقل1. 

ع بحثك. من المتوقع، أو أن الوقت غير مناسب. الإجراء: فكّر في مسارك الاحتياطي أو وسّ

ا. الإجراء: اقبل راتب2.  ها الأقصى عند 45 ألف دولار بدلًا من 65 ألفً الراتب أدنى من المتوقع — تبلغ رواتب المبتدئين حدّ

بداية أدنى وتفاوض على النمو، أو اختر مسارًا آخر.

تشترط جميع الوظائف 3 سنوات فأكثر من الخبرة — تكاد كل الإعلانات تطلب خبرة سابقة. الإجراء: ابحث عن أدوار3. 

مبتدئة ذات صلة، كدور مساعد بدلًا من دور كبير.

المهارات المطلوبة تقنية للغاية — تحتاج إلى ستة أشهر فأكثر لتعلّمها. الإجراء: اختر نقطة دخول أيسر أو مسارًا آخر.4. 

معظم الوظائف في مدن باهظة التكلفة بلا خيار للعمل عن بُعد — تسعون بالمئة من الأدوار في مدن كبرى5. 

ط للانتقال، أو ركّز على أدوار تتيح العمل عن بُعد بقوة. وبالحضور الكامل إلى المكتب. الإجراء: خطّ

الإشارات الخضراء: متى تعرف أنه الخيار الصحيح
500 وظيفة فأكثر على المستوى الوطني، و200 فأكثر عن بُعد

يبدأ راتب المبتدئ من 55 إلى 70 ألف دولار

متطلبات مهارات واضحة، لا غامضة ولا متقدمة أكثر من اللازم

ف، لا قطاع واحد فقط ع الشركات التي توظّ تنوّ

وظائف متاحة لمن لا يملكون خبرة مباشرة

إذا رأيت هذه المؤشرات

ا بثقة. فقد أحسنت الاختيار، وامضِ قدمً
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دفتر العمل · 02

ق الخاصة بك: ورقة التحقّ
أثبت وجود الطلب

قبل الانتقال إلى الفصل 3، أكمل هذه الورقة؛ فهي الفرق بين التخمين وقرار مبني على بيانات حقيقية من

السوق.

الوظائف الشاغرة التي وجدتها

الدور المستهدف: ________________________

______ :LinkedIn الوظائف على المستوى الوطني في

______ :LinkedIn الوظائف عن بُعد في

الوظائف في Indeed، أي موقع: ______

بيانات الرواتب

$_____K – $_____K :نطاق المبتدئ

$_____K – $_____K :نطاق المتوسط

مهارات متكررة5أهم

 .1___________________________________

 .2___________________________________

 .3___________________________________

 .4___________________________________

 .5___________________________________

ق نتيجة التحقّ

طلب قوي — امضِ بثقة

، لكن كن مرنًا في الجدول الزمني طلب متوسط — امضِ

ل توقعاتك طلب منخفض — أعد النظر أو عدّ
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الفصل الثالث

تصميم خطة مهاراتك
ا لمدة 90 يومً

الآن تعرف أي المهارات مهمة. يعلّمك هذا الفصل التعلّم في الوقت المناسب، فلا يذهب

شيء مما تدرسه سدى.
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االفصل 3 خطة مهاراتك لـ90 يومً

. الآن تعرف أي المهارات مهمة، وحان وقت تعلّمها فعلًا

يقع معظم الناس هنا في خطأ جسيم: يشتركون في كل دورة إلكترونية تقع عليها أعينهم، ويقفزون من درس إلى آخر،

م في الوقت المناسب، أي أن فينتهون بمعرفة مبعثرة بدل مهارات حقيقية. ويعالج هذا الفصل ذلك بتعليمك مبدأ التعلّ

م فقط ما تحتاج إليه حين تحتاج إليه، فلا يضيع شيء. تتعلّ

مبدأ التعلّم في الوقت المناسب
م معظم الناس: إليك كيف يتعلّ

يشتركون في دورة شاملة تتجاوز 50 ساعة.1. 

يشاهدون محاضرات في موضوعات لا تخدم هدفهم المحدد.2. 

ينشغلون بالتفرعات الجانبية والموضوعات المتقدمة.3. 

ينهون الدورة ويشعرون أنهم تعلّموا شيئًا، لكنهم لا يستطيعون تطبيقه في عمل حقيقي.4. 

ويتساءلون لماذا لا يزالون بلا وظيفة.5. 

م بدلًا من ذلك: وإليك كيف ينبغي أن تتعلّ

د المهارات الثلاث إلى الخمس التي ترد بعينها في الأوصاف الوظيفية.1.  حدّ

ابحث عن أفضل مورد لكل مهارة، وليس بالضرورة الأطول.2. 

م المهارة بالممارسة، لا بالمشاهدة فحسب.3.  تعلّ

طبّق المهارة على مشروع حقيقي أو واقعي.4. 

انتقل إلى المهارة التالية.5. 

ا أفضل بكثير. ا أقل ويثمر تعلّمً النهج الثاني يستغرق وقتً

الخطوة 1: اختر مهاراتك الأساسية الثلاث إلى الخمس
د المهارات الثلاث إلى الخمس الأهم، وهي التي تُذكر في 70 بالمئة فأكثر من من تحليل تكرار المهارات في الفصل 2، حدّ

الأوصاف الوظيفية.
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مثال: دور مبيعات التقنية

من تحليلك: Salesforce بنسبة 90 بالمئة، والتواصل البارد عبر البريد الإلكتروني بنسبة 80 بالمئة، ومهارات الهاتف

والمكالمات بنسبة 70 بالمئة، وتأهيل العملاء المحتملين بنسبة 75 بالمئة، وإدارة CRM بنسبة 85 بالمئة. مهاراتك

الأساسية: منصة Salesforce، واستراتيجية التواصل البارد عبر البريد الإلكتروني، وإطار تأهيل العملاء المحتملين، وتقنيات

الهاتف والمكالمات، وإدارة بيانات CRM الأساسية. تجاوز: التسويق المتقدم، وصناعة المحتوى، والتصميم الجرافيكي،

فلا شيء منها يرد في الأوصاف الوظيفية.

مثال: دور محلل البيانات

من تحليلك: SQL بنسبة 90 بالمئة، وExcel بنسبة 80 بالمئة، وTableau أو Power BI بنسبة 75 بالمئة، والتفكير الإحصائي

بنسبة 70 بالمئة، وGoogle Analytics بنسبة 50 بالمئة. مهاراتك الأساسية: أساسيات SQL، ودوال Excel المتقدمة،

،Python :بأولوية أدنى. تجاوز Google Analyticsوالإحصاء الأساسي، و ،Power BI أو Tableau ولوحات المعلومات في

والإحصاء المتقدم، والتعلّم الآلي، فهي غير مطلوبة في المستوى المبتدئ.

الخطوة 2: ابحث عن موارد تعلّم عالية الجودة
لكل مهارة أساسية، ابحث عن مورد أو موردين عاليي الجودة، ولا تُغرق نفسك بعشرة خيارات.

.1 الدورات الإلكترونية

LinkedIn Learningو Udemyو Coursera

ابحث عن دورات بتقييم 4.5 فأكثر وأكثر من 10,000 طالب

تكلفتها عادةً 15 إلى 50 دولارًا للدورة، وتستغرق عادةً 10 إلى 40 ساعة

.2 قنوات YouTube، وهي مجانية

"tutorial + ابحث عن عبارة "اسم المهارة

ابحث عن قنوات يتابعها 100 ألف مشترك فأكثر

الجودة متفاوتة، لكن بعضها ممتاز ومجاني

.3 الكتب

كتب محددة وعالية الجودة في الموضوع

تكلفتها عادةً 15 إلى 30 دولارًا

ا أبطأ من الفيديو لكنها شاملة جدً

.4 التوثيق الرسمي مع الممارسة

SQL ومواقع تعليم Salesforce التوثيق الرسمي للأدوات، كمركز مساعدة

منصات التدريب، كـLeetCode لـSQL وHubSpot Academy للمبيعات

ا على التوجيه الذاتي غالبًا مجانية وأكثر اعتمادً
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.5 المعسكرات التدريبية، وهي اختيارية

برامج مكثفة بدوام كامل أو جزئي

ا تتراوح تكلفتها بين 5,000 و20,000 دولار، ومدتها 8 إلى 16 أسبوعً

الأفضل لمن يحتاج إلى هيكلة وإرشاد

توصية

ابدأ بدورة واحدة عالية التقييم لكل مهارة، وادعمها بـYouTube والممارسة. معظم الناس لا يحتاجون إلى معسكرات تدريبية باهظة

لتعلّم مهارات المستوى المبتدئ.

أمثلة على الموارد حسب المهارة

التدريب أو YouTubeالدورةالمهارة

Salesforce)15 دولارًا( Udemy على Salesforce ر مجاني والدروس الرسميةدورة أساسيات إدارة حساب مطوّ

قنوات YouTube في تطوير المبيعاتدورة حول إتقان البريد البارد ومنصات التواصلالبريد البارد

SQL)15 دولارًا( Udemy لتحليل البيانات على SQL مجانًادورة ،SQL لتمارين HackerRankو LeetCode

Tableau)15 دولارًا( Udemy على Tableau مجموعات بيانات عامة والقناة الرسميةدورة أساسيات

إجمالي الاستثمار: عادةً 50 إلى 150 دولارًا، و50 إلى 80 ساعة من التعلّم.

ا الخطوة 3: خطة المهارات لمدة 90 يومً
ا. ا؛ فهذا يمنحك بنية ويُبقيك ملتزمً مك إلى خطة مدتها 90 يومً م تعلّ الآن قسّ

الأسابيع 3–1: المهارة رقم 1، الأساسية

الأسابيع 6–4: المهارة رقم 2، الأساسية

الأسابيع 9–7: المهارة رقم 3، المتوسطة

الأسابيع 12–10: المهارة رقم 4 والمهارة رقم 5، ممارسة وتكامل

ا في أيام الأسبوع 1–0 ساعة في عطلة نهاية الأسبوع2–1 ساعة يوميً

الهيكل الأسبوعي: من الاثنين إلى الأربعاء تعلّم النظرية، بمشاهدة الدورة وقراءة التوثيق؛ ومن الخميس إلى الجمعة تدرّب، بحل تمارين

ومجموعات مسائل ومشاريع صغيرة؛ وفي السبت والأحد راجع أو تدرّب تدريبًا إضافيًا اختياريًا.

ا: محلل البيانات نموذج خطة 90 يومً

SQL الأسابيع 3–1: أساسيات

من الاثنين إلى الأربعاء: شاهد أقسام دورة .SQL الخميس: عشر مسائل تدريبية في SQL، استعلامات SELECT الأساسية. الجمعة: عشر

مسائل أخرى، عبارات WHERE والتصفية. عطلة نهاية الأسبوع: مراجعة واختبار قصير.

ج بنهاية الأسبوع 3 خرَ المُ

GROUP BY.و JOINو WHEREو SELECT الارتياح في كتابة استعلامات
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الأسابيع 6–4: دوال Excel المتقدمة

من الاثنين إلى الأربعاء: شاهد دورة Excel المتقدمة. الخميس: ابنِ جدول بيانات تدريبيًا يستخدم VLOOKUP وINDEX/MATCH والجداول

المحورية. الجمعة: ابنِ جدول بيانات تدريبيًا ثانيًا لتحليل بيانات المبيعات.

خرَج بنهاية الأسبوع 6 المُ

الارتياح في استخدام الجداول المحورية وVLOOKUP والتصفية والتحليل.

Power BI أو Tableau الأسابيع 9–7: أساسيات

من الاثنين إلى الأربعاء: شاهد دورة أساسيات .Tableau الخميس: ابنِ أول لوحة معلومات باستخدام مجموعة بيانات تدريبية. الجمعة: ابنِ لوحة

ثانية ببيانات حقيقية. عطلة نهاية الأسبوع: نزّل مجموعات بيانات عامة وجرّب.

خرَج بنهاية الأسبوع 9 المُ

لوحتا معلومات إلى ثلاث في معرض أعمالك، مع الارتياح في التصوير البصري للبيانات.

الأسابيع 12–10: التكامل والإحصاء ومشروع معرض الأعمال

ا شاملًا واحدًا لمعرض أعمالك، كما سيرد الأسبوع 10: اجمع بين SQL و.Excel الأسبوع 11: اجمع بين SQL و.Tableau الأسبوع 12: ابنِ مشروعً

في الفصل التالي.

خرَج بنهاية الأسبوع 12 المُ

Tableau. إلى Excel إلى SQL مشروع واحد مكتمل في معرض الأعمال يُظهر مسار العمل من

ا: مبيعات التقنية نموذج خطة 90 يومً

Salesforce الأسابيع 3–1: منصة
الاثنين والثلاثاء: شاهد دورة أساسيات إدارة .Salesforce الأربعاء: اقرأ مركز المساعدة وتدرّب في بيئة تجريبية. من الخميس إلى الجمعة: أعدّ

نسخة تجريبية، وأنشئ الحسابات والعملاء المحتملين والفرص.

خرَج المُ

الارتياح مع أساسيات Salesforce والقدرة على إنشاء السجلات وتعديلها.

الأسابيع 6–4: التواصل البارد عبر البريد الإلكتروني

ا لرسائل بريد بارد، ثم اكتب عشر رسائل بريد بارد تدريبية وصقلها. ل عشرين نموذجً ادرس سيكولوجية البريد ومبادئ الصياغة، وحلّ

خرَج المُ

خمسة إلى عشرة قوالب متقنة لرسائل البريد البارد.

الأسابيع 9–7: تأهيل العملاء المحتملين ومهارات المبيعات

شاهد دورة في أطر المبيعات، مثل BANT وMEDDIC، وتدرّب على تمارين التأهيل، ثم مثّل أدوارًا في مكالمات التأهيل، مع صديق أو بتسجيل

نفسك.

خرَج المُ

الارتياح في طرح أسئلة التأهيل وتحديد الملاءمة أو عدمها بسرعة.
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الأسابيع 12–10: التكامل وتواصل حقيقي

ذ حملة بريد بارد. الأسبوع 12: أجرِ مكالمات التواصل، وتتبّع د قائمة عملاء محتملين حقيقية. الأسبوع 11: نفّ الأسبوع 10: حدّ

النتائج، وأعدّ دراسة حالة.

خرَج المُ

نتائج تواصل حقيقية تُظهر معدل رد لا يقل عن 10 بالمئة، وتحديد ثلاثة اجتماعات مؤهلة فأكثر.

الإيقاع الأسبوعي

التركيزالوقتالأيام

ن الملاحظات1.5–1 ساعة يوميًاالاثنين – الأربعاء شاهد أقسام الدورة، واقرأ التوثيق، ودوّ

تدرّب على التمارين وطبّق على مشاريع صغيرة2–1.5 ساعة يوميًاالخميس – الجمعة

ض ما فاتك، أو استرح1–0 ساعة، اختياريالسبت – الأحد راجع، أو عوّ

ا. إجمالي الوقت الأسبوعي: 8 إلى 10 ساعات، وهو قدر معقول جدً

نظام الالتزام والمساءلة
ا مدة طويلة، وستمرّ بفترات حماس وفترات إحباط. وإليك كيف تبقى على المسار: 90 يومً

ا وأبلغه بتقدّمك أسبوعيًا.1.  ا بخطتك. شارك هدفك لمدة 90 يومً أخبر شخصً

ع إنجازاتك الأسبوعية. كل يوم أحد، ضع علامة على ما أنجزته.2.  تتبّ

انضم إلى مجتمع إلكتروني. توجد مجموعات على Reddit وDiscord وFacebook لكل مسار، فانشر تحديثاتك أسبوعيًا.3. 

ص وقت التعلّم كأنه وظيفة. الوقت نفسه والمكان نفسه كل يوم، دون مساومة.4.  خصّ

ا صعبًا أو أنجزت مشروعك الأول؟ احتفل بذلك.5.  احتفل بالانتصارات الصغيرة. أنهيت قسمً

ماذا لو تأخرت؟
ا، فهذه هي الحياة. ستتأخر حتمً
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فاتك يوم أو يومان: لا بأس، استأنف من حيث توقفت.

ا بتمديدها إلى 110 أيام بدلًا من حذف المحتوى. ل خطتك ذات الـ90 يومً فاتك أسبوع: أعد تقييم التزامك الزمني، وعدّ

ل نهجك، باختيار دورة أفضل، أو وقت ا لتشخيصها، ثم عدّ فاتتك عدة أسابيع: هذا يشير إلى مشكلة أعمق، فخذ يومً

م مختلف، أو حتى مسار مختلف. تعلّ
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دفتر العمل · 03

ا: خطة مهاراتك لمدة 90 يومً
ورقة العمل

. ثبّت مهاراتك الأساسية وموارد تعلّمك ونظام التزامك قبل أن تبدأ العدّ

تفاصيل الخطة

المسار المهني: ________________________

المهارة الأساسية 1: ________ المورد: ________

المهارة الأساسية 2: ________ المورد: ________

المهارة الأساسية 3: ________ المورد: ________

المهارة الأساسية 4 )اختيارية(: ________ المورد: ________

ا: ________ تاريخ البدء: ________ تاريخ الانتهاء بعد 90 يومً

الالتزام الأسبوعي

ا بخطتي سأخبر شخصً

سأتتبّع إنجازاتي الأسبوعية

سأنضم إلى مجتمع إلكتروني

م في تقويمي سأحجز وقت التعلّ

ا90متتبّع التقدّم لمدة يومً

%0المهارة 1 )الأسابيع 3–1(

%0المهارة 2 )الأسابيع 6–4(

%0المهارة 3 )الأسابيع 9–7(

%0التكامل ومعرض الأعمال )الأسابيع 12–10(
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الفصل الرابع

بناء معرض أعمال
ق لك يسوّ

يهم أنك تخبر السيرة الذاتية أصحاب العمل بما تزعم أنك قادر عليه. أما معرض الأعمال فيُر

. قادر فعلًا
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إليك الحقيقة المباشرة: سيرتك الذاتية وحدها لم تعد كافية.

. يهم أنك قادر فعلًا تخبر السيرة الذاتية أصحاب العمل بما تزعم أنك قادر عليه، أما معرض الأعمال فيُر

لين وظيفيًا؛ فهي الفارق بين سيرة ذاتية تُرمى في سلة المهملات ولهذا أصبحت معارض الأعمال أمرًا لا غنى عنه للمتحوّ

وطلب مقابلة.

والخبر الجيد أن بناء معرض الأعمال أمر مباشر وواضح حتى لو لم تكن لديك خبرة عملية مباشرة، وهذا الفصل يُريك كيف

بالضبط.

ا لين وظيفيً لماذا تهمّ معارض الأعمال المتحوّ
ى وظيفيًا عندما تغيّر مسارك المهني يكون أصحاب العمل متشككين، فهم لا يرون خبرة مهنية في المجال، ولا مسمّ

ا على قدرتك على أداء العمل. يطابق الدور، ولا دليلًا واضحً

ى الوظيفي، لكن هذا دليل على أنني أستطيع أداء ا: ليس لديّ المسمّ معرض الأعمال يحلّ هذا فورً

العمل.

ل المتشككين إلى مؤمنين. معارض الأعمال تحوّ

ما هو معرض الأعمال، وما ليس هو

هو مقابل ليس هو

3 إلى 5 أمثلة ملموسة من عمل حقيقي

كل مثال يعرض مشكلة وعملية ونتيجة

معروض بصيغة سهلة الفهم

متاح على الإنترنت، لا محجوب خلف البريد الإلكتروني

سيرة ذاتية بصيغة PDF فحسب

قائمة مهارات مجردة

حساب GitHub مليء بشيفرات عشوائية

وثيقة نظرية طويلة

ر فيه على أنه قصة قبل وبعد، تتكرر من 3 إلى 5 مرات. فكّ

صيغة دراسة الحالة في معرض الأعمال
ينبغي أن يتبع كل عمل في معرض أعمالك هذه الصيغة:
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ا؟1.  المشكلة، في فقرة واحدة — ما التحدي؟ ولماذا كان مهمً

نهجك، في فقرة إلى فقرتين — ماذا فعلت؟ وما الأدوات؟ ولماذا هذه الخيارات؟2. 

؟3.  النتائج، في فقرة واحدة بالأرقام — ماذا حدث بعد ذلك؟ وما الذي تحسّن

الدليل المرئي — لقطات شاشة أو روابط أو العمل نفسه.4. 

مته، اختياري — جملة إلى جملتين عن أبرز الدروس.5.  ما تعلّ

مثال عملي: محلل بيانات

المشكلة: كان متجر تجارة إلكترونية محلي يخسر عملاءه عند الدفع دون أي بيانات عن مواضع التسرّب. النهج: حلّلتُ ثلاثة

أشهر من بيانات المعاملات باستخدام SQL، واستخرجتُ نقاط التسرّب، وبنيتُ لوحة Tableau تفاعلية. النتيجة: كشفت اللوحة

يادة 15 أن 40 بالمئة من المستخدمين يغادرون عند صفحة تكلفة الشحن، فحسّن المتجر حسابات الشحن، ما أدى إلى ز

بالمئة في إتمام الدفع، وثمانية آلاف دولار إضافية في الإيرادات الشهرية.

أمثلة معرض الأعمال حسب المسار المهني
أمثلة واقعية مبنية على الأرقام يمكنك أن تحاكي عليها دراسات حالتك:

محلل بيانات

النتيجةالمشروع

تحسين معدل التحويل في التجارة الإلكترونية
رصد تسرّب بنسبة 40 بالمئة عند الدفع، وزيادة 15 بالمئة في التحويل، وثمانية آلاف

دولار إضافية شهريًا

أداء حملة تسويقية
اتضح أن الإعلانات الاجتماعية تتفوق على البحث بثلاثة أضعاف، بتوفير متوقع

1,500 دولار شهريًا

مبيعات التقنية

النتيجةالمشروع

دّدت 8 اجتماعات مؤهلةحملة بريد بارد أُرسلت 200 رسالة، بمعدل رد 17.5 بالمئة، وحُ

بحث العملاء المحتملين والتأهيل
رت أكثر من 15 فّ ارتفعت نسبة تحويل الاجتماع إلى إغلاق الصفقة 25 بالمئة، ووُ

ساعة أسبوعيًا للفريق

التسويق الرقمي

النتيجةالمشروع

نمت الزيارات العضوية عشرة أضعاف، وارتفع معدل التحويل من 2 إلى 5 بالمئةتحسين SEO لمقال مدونة

حملة بريد إلكتروني
ارتفع معدل الفتح من 2 إلى 8 بالمئة، وإيرادات البريد من 200 إلى 2,000 دولار

شهريًا
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نجاح العملاء وإدارة المشاريع

النتيجةالمشروع

ا من 70 إلى 92 بالمئةتحسين عملية استقبال العملاء الجدد ارتفع الاحتفاظ بالعملاء خلال 30 يومً

انخفضت تأخيرات المشاريع 40 بالمئة ووقت الاجتماعات 25 بالمئةتحسين التواصل داخل الفريق

الكتابة المستقلة

النتيجةالمشروع

ارتفع معدل التحويل من 1 إلى 3.5 بالمئةكتابة صفحات الهبوط

يد إلكتروني ارتفع معدل الفتح من 18 إلى 35 بالمئة، ومعدل النقر من 2 إلى 8 بالمئةإعادة كتابة سلسلة بر

كيف تبني مشاريع معرض أعمالك

الخيار 1: مشاريع حقيقية، وهو الأفضل إن استطعت الحصول عليه

اعمل على مشاريع حقيقية في وظيفتك الحالية بإذن، أو لعميل بأجر أو بخصم، أو لمنظمة غير ربحية، أو لمشروع صديق.

الأصعب منالًاالأكثر مصداقية

الخيار 2: مشاريع دراسات الحالة، بسيناريو واقعي

يّنت لدى تلك استخدم بيانات متاحة للعموم، كـGoogle Trends ومجموعات بيانات Kaggle، واكتب دراسة الحالة كأنك عُ

الشركة.

ا من العمل الحقيقيسهل وواقعي أقل إبهارً

الخيار 3: مشاريع تصورية، مقبولة عند الضرورة

ح الفكرة، مثل إعادة تصميم متجر إلكتروني، أو خطة تسويق تجريبية، أو إعداد CRM تجريبي. مشاريع نموذجية توضّ

الأقل مصداقيةحاجز دخول منخفض

توصية

رت المشاريع الحقيقية. استهدف الخيار 1 أو 2، فالخيار 3 أضعف، ولا تستخدمه إلا إذا تعذّ
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أين تستضيف معرض أعمالك

المصداقيةوقت الإعدادالتكلفةالخيار

Webflowو Squarespaceموقع شخصي، كـ

Carrdو
يًا عالية4–2 ساعات30–10 دولارًا شهر

Notion أو Google Driveمتوسطةساعة واحدةمجاني

GitHubو Behanceمواقع متخصصة، كـ

Tableau Publicو

مجاني إلى 10 دولارات

يًا شهر
30 دقيقة إلى ساعتين

متوسطة إلى

عالية

LinkedIn ة في متوسطة30 دقيقةمجانيقسم الأعمال المميّز

توصية

ابدأ بموقع شخصي أو بموقع معرض أعمال متخصص. يستغرق وقتًا أطول قليلًا لكنه يبدو أكثر احترافية بكثير.

صفحة نبذة عني في معرض أعمالك
ا من أنت، وماذا تفعل، ولماذا يحتاج معرض أعمالك إلى سياق؛ فحين يصل شخص إلى موقعك ينبغي أن يفهم سريعً

تجيده، وما الذي يتوقعه منك.

مثال، محلل بيانات

أنا محلل بيانات شغوف بتحويل البيانات الفوضوية إلى رؤى واضحة تقود قرارات الأعمال. تخصصي هو تحليلات

لع على دراسات الحالة ب وزيادة الإيرادات. اطّ التجارة الإلكترونية: أساعد المتاجر على فهم سلوك العملاء لتقليل التسرّ

أدناه.

الطول: فقرتان إلى ثلاث فقرات قصيرة كحد أقصى.
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معرض أعمالك:
قائمة تحقق الإطلاق

قبل أن تعدّ معرض أعمالك منجزًا، تحقق من كل بند أدناه.

لديك 3 إلى 5 دراسات حالة

لكل دراسة حالة: مشكلة ونهج ونتائج بالأرقام

لكل دراسة حالة دليل مرئي، كلقطات شاشة أو روابط

تتضمن النتائج مقاييس قابلة للقياس، لا مجرد تحسّن عام

معرض الأعمال مستضاف على الإنترنت، لا يُشارَك عبر البريد الإلكتروني فقط

يضم موقع المعرض صفحة نبذة عني

سهل التصفح، واضح وغير مزدحم

دراسات الحالة عمل أصيل، لا منسوخ من الدروس التعليمية

أفضل أعمالك معروضة بوضوح

معلومات التواصل سهلة الوصول

تحديث معرض أعمالك مع مرور الوقت

أضف دراسات حالة جديدة كل 3 إلى 6 أشهر

احذف المشاريع الأضعف كلما بنيت مشاريع أقوى

أبقِ أفضل 3 إلى 5 مشاريع فقط ظاهرة؛ فالجودة تسبق الكمية

ر المشاريع ث النتائج والمقاييس مع تطوّ حدّ
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الفصل الخامس

إعادة كتابة قصتك: السيرة الذاتية
وLinkedIn والعلامة الشخصية

ا عن مجالك الجديد، بوصفه دليلًا على ا تمامً أعد صياغة عملك السابق، حتى لو كان بعيدً

قدرتك على أداء دورك الجديد.
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كانت سيرتك الذاتية بطاقة تعريفك، أما الآن فهي مجرد خطوة إجرائية.

لكنها ما زالت مهمة لأنظمة تتبّع المتقدمين، التي تفرز السير الذاتية قبل أن يراها البشر، كما أن ملفك على LinkedIn غالبًا

أول ما ينظر إليه المسؤول عن التوظيف. لذا ينبغي تحسين كليهما.

ا عن مجالك الجديد، بوصفه دليلًا على قدرتك ا تمامً يعلّمك هذا الفصل كيف تعيد صياغة عملك السابق، حتى لو كان بعيدً

على أداء وظيفتك الجديدة.

ا لين وظيفيً تحسين السيرة الذاتية للمتحوّ
ياتك الوظيفية لا تطابق المطلوب، فـمساعد إداري لا يشبه ممثل عندما تغيّر مسارك تواجه سيرتك الذاتية مشكلة: مسمّ

تطوير مبيعات، حتى لو كنت تبيع الأفكار داخل المؤسسة.

الحل: أعد صياغة خبرتك السابقة بلغة الدور المستهدف.

هيكل السيرة الذاتية المتوافقة مع أنظمة التتبّع

 .1LinkedIn.الترويسة، وتضم الاسم والموقع والبريد الإلكتروني والهاتف و

الملخص أو البيان المهني، في 3 إلى 4 أسطر.2. 

الكفاءات الأساسية أو المهارات، في عمودين، بثماني مهارات إلى اثنتي عشرة مهارة.3. 

ا بالأحدث.4.  الخبرة، بدءً

التعليم.5. 

جدت.6.  الشهادات، إن وُ

اختياري: المشاريع أو المنشورات.7. 

تنسيق متوافق مع أنظمة التتبّع

تنسيق بسيط بلا ألوان ولا رسومات ولا أعمدة، وخطوط معيارية مثل Arial وCalibri وTimes New Roman، وعناوين

أقسام واضحة، وأقل قدر من الرموز الخاصة. احفظ الملف بصيغة PDF أو DOCX، لا بصيغة DOC القديمة.

بيان الملخص

هذه أول فرصة لك لتروي قصتك.
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النهج القديم، وهو ضعيف

ل نحو المبيعات. مسؤول عن مهام إدارية متنوعة تشمل الجدولة وإدخال البيانات وخدمة العملاء. أسعى إلى التحوّ

النهج الجديد، وهو أفضل

محترف يركّز على النتائج، بخبرة ثلاث سنوات في التعامل المباشر مع العملاء، ينتقل إلى مجال تطوير المبيعات. لديّ

قدرة مثبتة على بناء العلاقات وإيصال القيمة والتأثير في صنّاع القرار. أسعى إلى توظيف مهارات بناء العلاقات

لتحقيق الإيرادات عبر تطوير المبيعات.

ا للدور الجديد في المبيعات. لاحظ: إنه يقدّم خبرتك السابقة، كالتعامل مع العملاء وبناء العلاقات، بوصفها إعدادً

يات وظيفية، ثم اذكر نقطة قوتك الأساسية دون عبارات رنانة، الهيكل: اذكر من أنت، ثم اذكر خلفيتك ذات الصلة دون مسمّ

ثم اذكر هدفك.

قسم الكفاءات الأساسية

هنا تستخدم الكلمات المفتاحية من الأوصاف الوظيفية. من تحليلك في الفصل 2 حدّدت أهم خمس إلى ثماني مهارات

مطلوبة، فاذكرها هنا.

مثال: ممثل تطوير مبيعات

Salesforce CRM، والتواصل البارد عبر البريد الإلكتروني، وتأهيل العملاء المحتملين، وإدارة مسار المبيعات، وإطار

BANT للمبيعات، وبناء العلاقات، ومهارات التواصل، وإدخال البيانات وتنظيمها.

لماذا ينجح: تفحص أنظمة تتبّع المتقدمين الكلمات المفتاحية، وإذا أدرجت الكلمات التي يبحث عنها أصحاب العمل فأنت

أرجح أن تجتاز الفرز الأولي.

قسم الخبرة: إعادة صياغة عملك السابق

هذا هو الجزء الحاسم؛ عليك أن تعيد صياغة مهام عملك القديمة بلغة الدور المستهدف.

مثال: من مساعد إداري إلى ممثل تطوير مبيعات

السيرة القديمة، وهي ضعيفة

متُ الاجتماعات. حافظتُ على قواعد بيانات الشركة. رتّبتُ مساعد إداري، شركة ABC — أجبتُ على الهاتف ونظّ

الملفات والمستندات. ساعدتُ المديرين التنفيذيين في مهام متنوعة.
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السيرة الجديدة، وهي أفضل

يًا مع العملاء وأصحاب المصلحة. ا شهر مساعد إداري، شركة ABC — أدرتُ التقويم التنفيذي وجدولتُ أكثر من 50 اجتماعً

قتُ مع فرق متعددة الوظائف لتأهيل الاستفسارات حافظتُ على قاعدة بيانات CRM تضم أكثر من 500 سجل اتصال. نسّ

الواردة. دعمتُ فريق المبيعات بتنظيم قوائم العملاء المحتملين لحملات التواصل.

ل عبارة أنجزتُ المهمة س إلى عبارة أنجزتُ المهمة س، وقد تطلّب ذلك المهارة ص، وأثمر الفائدة ع. معادلة إعادة الصياغة: تتحوّ

الجديد، بعد إعادة الصياغةالقديم، مهام فقط

صغتُ أكثر من 100 رسالة للعملاء وحققتُ معدل رد إيجابي 15 بالمئةكتبتُ رسائل بريد إلكتروني للعملاء

لتُ أكثر من 1,000 سجل عميل لرصد الأنماطأدخلتُ بيانات في جداول بيانات متُ وحلّ نظّ

شاركتُ في اجتماعات متعددة الوظائف وأسهمتُ في نجاح المشاريعحضرتُ اجتماعات

نقاط الإنجاز

استخدم هذه الصيغة لكل نقطة: الفعل، ثم ماذا، ثم كيف أو لماذا، ثم النتيجة.

يًا عبر التواصل بالبريد الإلكتروني والهاتف، ما أثمر 8 اجتماعات مجدولة مع صنّاع ولّدتُ أكثر من 50 عميلًا محتملًا مؤهلًا شهر

القرار

ن الفريق بنيتُ وأدرتُ قاعدة بيانات Salesforce تضم أكثر من 500 سجل عميل محتمل وفق أفضل ممارسات CRM، ما مكّ

من ترتيب الحسابات عالية القيمة بحسب الأولوية

حلّلتُ ملاحظات العملاء من أكثر من 100 تفاعل لرصد الاعتراضات الشائعة، ما أسهم في توجيه استراتيجية رسائل المبيعات

المفتاح

ا ونسبًا وقيمة مالية. أدرج نتائج قابلة للقياس متى أمكن: أرقامً

ا ل وظيفيً نموذج سيرة ذاتية للمتحوّ

مثال كامل أُعيدت صياغته للانتقال إلى تحليل البيانات:

email.com@sarah.chen · CA ,Los Angeles — سارة تشن

الملخص: محترفة دقيقة تتمتع بخبرة تزيد على ثلاث سنوات في التعامل مع العملاء، تنتقل إلى مجال تحليل البيانات. بارعة

في تنظيم المعلومات المعقدة ورصد الأنماط وعرض النتائج على أصحاب المصلحة.

،Google Analyticsو ،Power BIو Tableauية، و الكفاءات الأساسية: SQL، وExcel بما في ذلك VLOOKUP والجداول المحور

وتحليل البيانات وتفسيرها، والتواصل مع أصحاب المصلحة.

قة عمليات، شركة XYZ للتجزئة )2021 – الآن( منسّ
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تابع: نموذج السيرة الذاتية

ض المخزون الزائد 15 بالمئة لتُ مجموعة بيانات مبيعات لستة أشهر لرصد الاتجاهات، ما خفّ حلّ

ا أنشأتُ تقارير أداء أسبوعية باستخدام Excel لأكثر من 20 فرعً

متُ قاعدة بيانات عملاء تضم أكثر من 5,000 سجل وحافظتُ عليها نظّ

رصدتُ أوجه قصور تشغيلية، ما أدى إلى تحسّن 20 بالمئة في زمن معالجة الطلبات

)2021 – 2019( ABC Tech ،مندوبة خدمة العملاء

تعاملتُ مع أكثر من 50 استفسار عميل يوميًا، وجمعتُ معلومات تفصيلية عن مشكلات المنتج

ا عن أنماط في مشكلات المنتج وثّقتُ التفاعلات في قاعدة بيانات كشف تحليلها لاحقً

عالجتُ أكثر من 100 معاملة يوميًا بدقة 99.5 بالمئة

)2019( State University ،وبكالوريوس إدارة الأعمال ،)التعليم: شهادة في تحليل البيانات، دورة إلكترونية )2024

الشهادات: شهادة Google Analytics، وSQL Fundamentals المتقدمة، ومعرض أعمال Tableau Public )رابط(

ا لتحليل البيانات. لاحظ كيف أُعيدت صياغة حتى خبرة التجزئة وخدمة العملاء لتبدو إعدادً

LinkedIn تحسين ملفك على
LinkedIn هو المكان الذي يجدك فيه المسؤولون عن التوظيف. ينبغي أن يوصل ملفك فورًا من أنت وماذا تفعل، وأن

ل التواصل معك. يستخدم الكلمات المفتاحية من الأوصاف الوظيفية، ويعرض أفضل أعمالك، ويسهّ

ا العنوان الفرعي، بحد أقصى 120 حرفً

عنوان ضعيف

أبحث عن دور في تحليل البيانات

عنوان أفضل

محلل بيانات طموح، أتقن SQL وTableau، وأساعد الشركات على فهم بيانات عملائها
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قسم نبذة، بحد أقصى 2,600 حرف

نموذج لقسم نبذة

أنتقل إلى مجال تحليل البيانات مع تركيز على التجارة الإلكترونية وتحليل سلوك العملاء. على مدى السنوات الثلاث

ا في يتُ تفكيرًا تحليليًا قويًا. في العام الماضي أكملتُ برنامجً الماضية عملتُ في العمليات وخدمة العملاء، حيث نمّ

Tableauو Excelو SQL تحليل البيانات مدته 90 ساعة، وبنيتُ منذ ذلك الحين عدة مشاريع لمعرض أعمالي. أتقن

فون أو تعرفون من يفعل. و.Google Analytics تواصلوا معي إن كنتم توظّ

بناء علامتك الشخصية، وهو اختياري لكنه قوي
العلامة الشخصية تعني أن تُعرَف بشيء محدد، وإذا بنيتها بشكل صحيح، جاءتك الفرص بدل أن تلاحقها.

ا .1 مدونة أو منشورات LinkedIn، بمعدل مرتين إلى ثلاث مرات أسبوعيً

منشور نموذجي

أمضيتُ ساعتين أمس في تحسين قالب بريدي البارد. النتيجة: قفز معدل الرد من 8 إلى 12 بالمئة. الخلاصة: يستجيب

الناس للتحديد لا للمجاملات العامة.

ظهر عقلية النمو30 دقيقة لكل منشور يُ

.2 شارك محتوى الآخرين وأضف رؤيتك

شارك مقالات أو منشورات ذات صلة، وأضف ثلاث جمل برأيك، وأشر إلى الأشخاص المعنيين.

.3 تفاعل مع محتوى الآخرين

ا. علّق بعمق على منشورات أصحاب المجال المستهدف؛ اطرح أسئلة، وشارك تجاربك، وكن صادقً

يبني حضورك10–5 دقائق يوميًا

ق رحلة تعلّمك .4 وثّ

أنشئ مدونة بسيطة أو حسابًا على Medium: الأسبوع الأول، ماذا تعلّمتُ عن SQL؛ والأسبوع الرابع، أول لوحة Tableau لي؛

والأسبوع الثاني عشر، دروس من مشروع معرض أعمالي.

.5 ساهم في المجتمعات الإلكترونية

توجد مجتمعات على Reddit، مثل r/datascience وr/sales وr/DigitalMarketing، وخوادم Discord الخاصة بمجالك،

ومنتديات مثل Stack Overflow أو .GrowthHackers قدّم إجابات مدروسة واطرح أسئلة جيدة.
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:LinkedIn ملفك على
قائمة التحقق

نًا بالكلمات المفتاحية. ا مكتملًا ومحسّ راجع كل قسم ليرى المسؤولون عن التوظيف ملفً

الصورة الشخصية والعنوان الفرعي

ا صورة شخصية احترافية، مبتسم وبإضاءة جيدة والوجه واضح تمامً

ليست صورة سيلفي ولا صورة جماعية

ى الوظيفي المستهدف مع عبارة قيمة يتضمن العنوان الفرعي المسمّ

يتضمن العنوان كلمات مفتاحية من الأوصاف الوظيفية

قسم نبذة

مكتوب بضمير المتكلم: أساعد، لا هو يساعد

3 إلى 4 فقرات قصيرة

يتضمن مهارات وإنجازات ذات صلة

ينتهي بدعوة إلى التواصل

يتضمن رابط معرض الأعمال أو الموقع

ة الخبرة والمهارات والأعمال المميّز

ا معاد صياغتها بنتائج قابلة للقياس يستخدم نقاطً

يسرد 10 إلى 15 مهارة ذات صلة، ويثبّت أهم ثلاث

ة يضم 3 إلى 5 أعمال من معرض الأعمال، مع تثبيت الأفضل قسم الأعمال المميّز

لة، مع تحديد المسميات والموقع المستهدفين ميزة البحث عن عمل مفعّ

ا. استهدف توصيتين إلى ثلاث في مجالات ذات صلة، واطلبها بصيغة مباشرة ومحددة من زملاء سابقين يعرفون عملك جيدً
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علامتك الشخصية:
نقطة الانطلاق

اختر قناة واحدة، وحدّد وتيرة النشر، واكتب منشورك الأول.

اختر قناة واحدة للبدء

منشورات LinkedIn، وهي الأسهل للبدء

مدونة أو Medium، بجهد أكبر ومصداقية أعلى

Reddit أو Discord، لبناء المجتمع

ر لديك الوقت ا، فقط إن توفّ الثلاث جميعً

جدول النشر

2 إلى 3 منشورات أسبوعيًا

الاثنين والأربعاء والجمعة، كجدول مثال

م والرؤى والأسئلة والمحتوى المشترك مزيج من تحديثات التعلّ

قالب المنشور الأول

أنتقل إلى مجال كذا. اليوم الأول من تعلّمي لمهارة كذا. فاجأني بالفعل كذا. أشارككم الرحلة هنا. يسعدني أن

أسمع من أهل المجال: ماذا تقولون لمن يبدأ للتو؟
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الفصل السادس

التواصل المهني لمن
يكرهون التواصل المهني

ل عبر الإحالات لا عبر التقديم المباشر. إليك كيف تتواصل سبعة من كل عشر وظائف تُشغَ

مهنيًا دون أحاديث مصطنعة.
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نون ا: ينهون التعلّم، ويبنون معرض أعمالهم، ويحسّ لين وظيفيً إليك ما يُفشل معظم المتحوّ

سيرتهم الذاتية، ثم لا يعرف عنهم أحد.

يتعامل كثير من الباحثين عن عمل مع التواصل المهني كأنه شر لا بد منه: يجب أن أتواصل. فيحضرون الفعاليات، ويوزعون

بطاقات العمل، ويشعرون بالتصنّع.

ف كثيرون: إنهم غير مرئيين. ولهذا لا يُوظَّ

والخبر الجيد أن التواصل المهني لا يتطلب أحاديث مصطنعة ولا فعاليات محرجة، ويمكن أن يتم كله عبر الإنترنت، بطرق

. أصيلة، عبر مساعدة الآخرين فعلًا

لماذا التواصل أهم من التقديم

الحقيقة التي تغيّر كل شيء

ل سبعة من كل عشر وظائف عبر الإحالات لا عبر التقديم، ولا يأتي عبر التقديم الإلكتروني المباشر سوى ثلاثين تُشغَ

بالمئة من الوظائف تقريبًا.

عندما تقدّم على وظيفة دون معرفة أحد فأنت تنافس 500 متقدم آخر فأكثر، أما حين يُحيلك شخص ما فتنافس 2 إلى 3

حالين فقط، ويكون لدى مدير التوظيف انحياز مسبق لصالحك لأنك جئت من شخص يثق به. مُ

الإحالات تعني فرصة أعلى بعشرة أضعاف في الحصول على مقابلة.

عقلية التواصل المهني

العقلية الخاطئة، تعاملية

أحتاج إلى العثور على معارف يستطيعون مساعدتي في الحصول على وظيفة.

العقلية الصحيحة

أريد أن ألتقي بأشخاص يعملون أعمالًا شيّقة في مجالي، وأن أبني علاقات حقيقية.

عندما تتناول الأمر بهذه الطريقة تبدو المحادثات طبيعية، ويرغب الناس في مساعدتك لأنهم يحبونك، وتظهر الفرص من

تلقاء نفسها.
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أهدافك في التواصل

لماذا هم مهمونمن

ل، ويشاركون رؤى صادقة، وقد يُحيلونكالأقران الذين يشغلون الدور المستهدف بالفعل يتذكرون تجربة التحوّ

يستطيعون توظيفك مباشرة، ويعرفون المهارات التي يبحثون عنهامديرو التوظيف وقادة الفرق

يعرفون الوظائف غير المعلنة، ويستطيعون ترشيحك لمديري التوظيفالمسؤولون عن التوظيف

أين تجد هؤلاء الأشخاص

LinkedIn التواصل عبر

ى الوظيفي والموقع في قسم الأشخاص على LinkedIn، ورتّب النتائج حسب الصلة، وابحث للعثور على الأقران: ابحث عن المسمّ

عن ملفات المبتدئين في المجال. وللعثور على مديري التوظيف: ابحث عن الشركات في قطاعك المستهدف وافحص صفحة

recruiter. موظفيها. وللعثور على المسؤولين عن التوظيف: ابحث عن دورك المستهدف مع كلمة

المجتمعات الإلكترونية

Slack ومجتمعات ،LinkedIn ومجموعات ،r/DigitalMarketingو r/salesو r/datascience مثل ،Reddit توجد مجتمعات على

الخاصة بقطاعك. كن مفيدًا، واطرح الأسئلة، وشارك.

الفعاليات المهنية، وهي اختيارية

ية للنجاح، لكنها تسرّع بناء لقاءات محلية عبر Meetup.com، وندوات عبر الإنترنت، ومؤتمرات، وقمم افتراضية. ليست ضرور

العلاقات.

نظام التواصل منخفض القلق

ر اليومي، في 15 دقيقة التواصل المصغّ

الخيار أ: تعليق حقيقي على LinkedIn، في 5 دقائق

رت. ابحث عن منشور واترك رؤية حقيقية، لا تعليق عام، واطرح سؤالًا محددًا يُظهر أنك قرأت وفكّ

الخيار ب: المشاركة في مجتمع، في 10 دقائق

ا، وشارك شيئًا ذا صلة تعلّمته. أجب عن سؤال بعناية، واطرح سؤالًا صادقً

الخيار ج: طلب تواصل واحد، في 5 دقائق

ون طريقهم إلى هذا المجال. أنا أنتقل إلى هذا الدور وقد أعجبني كثيرًا مرحبًا، صادفتُ ملفك أثناء بحثي عن أشخاص يشقّ

أمر محدد في مسارك. يسعدني أن نتواصل.
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لماذا ينجح

صة يقبلها الناس بمعدل أعلى ثلاث إلى خمس مرات من الطلبات العامة. الطلبات المخصّ

ا، في 30 دقيقة تفاعل أعمق أسبوعيً

قالب رسالة مدروسة

ا. أنا حاليًا أنتقل إلى هذا الدور. إن كان ذلك ممكنًا مرحبًا، أتابع عملك في موضوع كذا وأحترم كثيرًا أمرًا محددً

فيسعدني احتساء قهوة سريعة في وقت ما لأسمع كيف دخلتَ هذا المجال.

ا جوهريًا يُظهر أنك فكّرت فعلًا في محتواهم. ا مع ملاحظة شخصية، أو اترك تعليقً خيارات أسبوعية أخرى: شارك مقالًا قيّمً

ا، في ساعة إلى ساعتين علاقات أعمق شهريً

طلب محادثة قهوة

مرحبًا، استمتعتُ فعلًا بحواراتنا السابقة. إن كان لديك 15 إلى 20 دقيقة هذا الأسبوع فيسعدني أن نتحدث عن تجربتك

. في الانتقال إلى هذا المجال. لا مشكلة إن كنتَ مشغولًا

أثناء المحادثة: اطرح أسئلة صادقة، واستمع أكثر مما تتكلم، ولا تطلب وظيفة

ا بذكر أكثر ما أفادك اشكره في النهاية، وتابِع لاحقً

قمع التواصل المهني

تعليقات LinkedIn الأسبوعية مع المشاركة في المجتمعات: تفاعل كثير وسطحي

ا وأكثر معنى تفاعلات أعمق شهريًا: أقل عددً

محادثات قهوة فصلية: علاقات أعمق مع 3 إلى 5 أشخاص محوريين

إحالات وفرص سنوية: الثمرة

لن يصبح الجميع من المقربين، لكن بعضهم سيصبح كذلك، ومن هذه العلاقات العميقة تأتي الفرص.
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أخطاء شائعة في التواصل ينبغي تجنّبها

تجنّب مقابل افعل بدلًا من ذلك

افعل بدلًا من ذلكتجنّب

ابنِ العلاقة أولًا ودع الفرص تظهرطلب وظيفة في رسالتك الأولى

حافظ على التواصل باستمرار حتى حين لا يكون لديك ما تطلبهالتواصل فقط حين تحتاج شيئًا

تعامل بروح من يسعى ليتعلّم من تجربة الآخرالتعامل بمنطق تعاملي محض

، فهم أيسر منالًا وأنفعالتواصل مع كبار المسؤولين فقط تواصل مع الأقران أولًا

يًاعدم المتابعة بعد محادثة رائعة أرسل رسالة شكر، وتابِع شهر
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ا: تواصلك المهني لمدة 90 يومً
المتتبّع

ية. تتبّع مقاييس تواصلك عبر الأيام التسعين نفسها التي تبني فيها مهاراتك؛ فالإحالات تأتي من الاستمرار

3–1أهداف التواصل للأشهر

LinkedIn ا في دورك أو مجالك المستهدف على تواصل مع 20 شخصً

انضم إلى مجتمع أو مجتمعين إلكترونيين، وشارك 2 إلى 3 مرات أسبوعيًا

أجرِ محادثة قهوة واحدة شهريًا، أي ثلاثًا في المجموع

أرسل رسالة أو رسالتين ذواتَي معنى أسبوعيًا

علّق بعمق على 2 إلى 3 منشورات أسبوعيًا

د 5 أشخاص محوريين لبناء علاقات معهم حدّ

المقاييس حسب الفترة

—الأسابيع 2–1 — اتصالات LinkedIn التي أُنشئت

—الأسابيع 6–4 — إجمالي الاتصالات

—الأسابيع 12–8 — محادثات القهوة المنجزة

ا بنهاية الـ90 يومً

ا فأكثر في مجالك، منهم 3 إلى 5 يعرفونك ويحبونك، مع مصادر إحالة محتملة جاهزة عند ينبغي أن تعرف 20 شخصً

بدء التقديم.
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5 أشخاص
تبني معهم علاقات عن قصد

هم الآن. النوايا الغامضة مثل التواصل أكثر نادرًا ما تتحول إلى علاقات، أما الأسماء المحددة فتفعل. سمِّ

.1 الاسم: ________ الدور: ________ كيفية التواصل: ________

.2 الاسم: ________ الدور: ________ كيفية التواصل: ________

.3 الاسم: ________ الدور: ________ كيفية التواصل: ________

.4 الاسم: ________ الدور: ________ كيفية التواصل: ________

.5 الاسم: ________ الدور: ________ كيفية التواصل: ________
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الفصل السابع

منظومة التقديم:
مقابلات على الطيار الآلي

ل الطلبات إلى مقابلات. ا قابلًا للقياس يحوّ كفّ عن التقديم في الفراغ. ابنِ مسارً
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نت سيرتك الذاتية، وتواصلت مع الناس. حان تعلّمت المهارات، وبنيت معرض أعمالك، وحسّ

الوقت لتحصل فعلًا على مقابلات.

ل أن تعلق واحدة. وهذا يضيّع يتعامل معظم الناس مع التقديم بأسلوب الرش العشوائي: قدّم على 100 وظيفة وأمِ

الوقت ويُضعف فرصك.

ر وقتك. بدلًا من ذلك، استخدم منظومة تقديم منهجية تزيد فرصك في الحصول على مقابلات وتوفّ

مفهوم مسار التقديم للوظائف
المسار نظام تدخل فيه الوظائف من طرف، وتخرج الطلبات من الطرف الآخر، وتُتابَع المتابعات، وتُقاس النتائج.

اكتشاف الوظائف — ابحث عن الفرص1. 

التأهيل — هل هذه الوظيفة مناسبة لي؟2. 

ص سيرتك وقدّم3.  التقديم — خصّ

المتابعة — ذكّرهم بعد أسبوع4. 

المقابلة — احضر وأبدع5. 

العرض — تفاوض6. 

في كل مرحلة تتبّع المقاييس: الطلبات المرسلة أسبوعيًا، ومعدل الرد أو المقابلات، والزمن حتى المقابلة، ومعدل العروض.

وبالتتبع تستطيع تحسين نظامك.

الخطوة 1: العثور على الوظائف المناسبة
ليست كل الوظائف الشاغرة متساوية. تتسم الوظائف المستهدفة بما يلي:

ى يطابق دورك المستهدف أو صيغة قريبة منه المسمّ

ا الشركة حقيقية وممولة جيدً

عن بُعد أو هجين

لين وظيفيًا، مثل الإشارة إلى تدريب الشخص المناسب صياغة تناسب المتحوّ

الراتب ضمن نطاقك
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منصات التوظيف حسب الجودة

الأنسب لـالمنصة

LinkedIn Jobsوصفِّ النتائج حسب العمل عن بُعد أو المستوى المبتدئ ، الأفضل إجمالًا

Indeedل تنبيهات الوظائف حجم جيد، وفعّ

AngelListبيئة الشركات الناشئة

منصات متخصصة
ProBloggerللتسويق، و GrowthHackersللبيانات، و Mode Analyticsللمبيعات، و SalesLoft

للكتابة، وDribbble للتصميم

روتين البحث الأسبوعي عن وظيفة

الوقتالمهمةاليوم

ا د 2 إلى 3 وظائف مرشحةالاثنين صباحً ل التنبيهات، وحدّ ح الإعلانات الجديدة، وفعّ 30 دقيقةتصفّ

15 دقيقةراجع التنبيهات، وأضف الوظائف الواعدة إلى المسارالأربعاء

15 دقيقةراجع المسار، وقرّر أين ستقدّم الأسبوع القادمالجمعة

ل الوظيفة قبل التقديم الخطوة 2: أهّ
لها بست أسئلة إجابتها نعم أو لا: قبل أن تقدّم على كل وظيفة، أهّ

ى الوظيفي دوري المستهدف؟1.  هل يطابق هذا المسمّ

هل هي عن بُعد أو هجينة؟2. 

هل أستوفي 70 بالمئة فأكثر من المتطلبات المذكورة؟3. 

ح أن تكون مستقرة؟4.  هل الشركة حقيقية ومن المرجّ

لين وظيفيًا؟5.  هل يذكرون استعدادهم لتدريب المتحوّ

هل الراتب ضمن نطاقي؟6. 

القاعدة

م. وإن أجبتَ بلا عن ثلاثة فأكثر، فتخطَّ وانتقل. إن أجبتَ بنعم عن أربعة أسئلة فأكثر، فقدّ

القرارالوظيفة

ى، 55 ألف دولار مع عمولة قدّمممثل تطوير مبيعات في شركة تقنية، عن بُعد، تطابق تام في المسمّ

مدير تطوير مبيعات أول في شركة ناشئة مجهولة، في مدينة واحدة فقط، ويتطلب 3 سنوات فأكثر

في الإدارة
تخطَّ
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الخطوة 3: عملية التقديم، في 15 إلى 20 دقيقة لكل وظيفة

، في 3 دقائق .1 اقرأ الوصف الوظيفي كاملًا

ضع علامة على المسؤوليات الأساسية، والمهارات المطلوبة، والمهارات المستحبة، ومؤشرات الثقافة.

ص سيرتك الذاتية، في 5 إلى 7 دقائق .2 خصّ

لا ترسل السيرة العامة نفسها إلى كل وظيفة. أعد ترتيب الكفاءات الأساسية لتوافق الإعلان، وأعد ترتيب نقاط الخبرة بحيث تأتي

، وحاكِ كلماتهم المفتاحية بدقة. الأكثر صلة أولًا

صة لهذه الوظيفةسيرة عامة سيرة مخصّ

بناء العلاقات والتواصل وSalesforce وتأهيل العملاء المحتملين

والتواصل عبر البريد الإلكتروني

Salesforce CRM، والتواصل عبر البريد الإلكتروني والمتابعة،

وتأهيل العملاء المحتملين، وإدارة المسار

.3 اكتب ملاحظة شخصية، في 5 إلى 10 دقائق

قالب ملاحظة تعريفية من 3 فقرات

الفقرة الأولى، لماذا هذه الشركة: ينجذب اهتمامي إلى هذه الشركة بسبب أمر محدد. الفقرة الثانية، لماذا تناسبها: أنتقل

يتُ مهارة تنطبق على مسؤولية في هذا الدور. الفقرة الثالثة، الدعوة إلى هذا الدور بعد خلفية في مجالي السابق، وقد نمّ

إلى الإجراء: يسعدني أن أناقش كيف تساعد مهارتي هذه الشركة على تحقيق هدفها. يمكنكم الوصول إليّ على هاتفي

أو بريدي الإلكتروني.

اجعلها موجزة

أقل من 200 كلمة؛ فلا يريد مديرو التوظيف قراءة مقالات.

.4 قدّم، في دقيقتين

أرسل سيرتك والملاحظة، وإن طلبوا معرض أعمال فأرفق روابط أفضل أعمالك.

الخطوة 4: نظام المتابعة
لًا بل هم غارقون. تابِع بعد أسبوع. تجاهَ أغلب الطلبات لا يأتيها رد؛ فالناس مشغولون، وأنت لست مُ

قالب رسالة متابعة

بًا لأن يكون طلبي قد ضاع بين الطلبات. جملة مرحبًا، قدّمتُ على وظيفة كذا بتاريخ كذا. أنا مهتم جدًا، وأردتُ المتابعة تحسّ

أو جملتان تؤكدان الملاءمة. يسعدني أن نتحدث عن كيف أستطيع الإسهام في هذه الشركة. شكرًا.

ا75 كلمة كحد أقصى متابعتان كحد أقصىأرسلها الأربعاء أو الخميس صباحً

الإيقاع: في الأسبوع الأول متابعة أولى؛ وفي الأسبوع الثاني جرّب جهة اتصال مختلفة أو رسالة على LinkedIn إن لم يأتِ رد؛ وفي

الأسبوع الثالث متابعة أخيرة ثم انتقل.
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أهداف التقديم

السببالهدف الأسبوعيالمرحلة

ما زلت تتعلّم، فالجودة تسبق الكمية5 طلبات أسبوعيًاالشهر الأول، تعلّم مع تقديم

الشهران الثاني والثالث، تقديم

نشط
معرض الأعمال جاهز، فكن أكثر جرأة10 إلى 15 طلبًا أسبوعيًا

الشهر الرابع فما بعده، مرحلة

المقابلات

5 إلى 10 طلبات مع 2 إلى 4 مقابلات

أسبوعيًا
الحاجة إلى طلبات جديدة أقل

النتائج المتوقعة

العروضالمقابلاتالفرز الأوليالردودالطلبات

50)20%( 10520–1

100)20%( 201041–2

150)20%( 301562–3

ا. يستغرق الحصول على أول عرض عادةً من 50 إلى 100 طلب، فلا تيأس إن لم تظهر النتائج فورً

سير عملك الأسبوعي للتقديم

المهمةاليوم

ح الوظائف، في 30 دقيقةالاثنين تصفّ

م على 2 إلى 3 وظائف، في 1 إلى 1.5 ساعةالثلاثاء إلى الخميس قدّ

تابِع طلبات الأسبوع الماضي، في 30 دقيقةالجمعة

حدّث جدول التتبع، في 15 دقيقةالسبت

إجمالي الوقت الأسبوعي: 2.5 إلى 3 ساعات، ومعالجة التقديم بمنهجية تُزيل العاطفة وتركّز على النتائج.
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متتبّع التقديم: احصل على
مقابلات بالطيار الآلي

. تتبّع كل طلب وكل متابعة وكل رد في مكان واحد، وارصد ما ينجح فعلًا

مسار هذا الأسبوع

الحالةالمتابعةتاريخ التقديمالدورالشركة

تم التقديم☐———

تم التقديم☐———

تم التقديم☐———

تم التقديم☐———

تم التقديم☐———

خيارات الحالة لكل طلب

تم التقديم ثم لا رد ثم وصل بريد إلكتروني

تحديد فرز أولي ثم إتمام الفرز الأولي

تحديد مقابلة ثم إتمام المقابلة

عرض أو رفض أو اعتذار

صحة مسارك الأسبوعي

ا 15 / __الطلبات المرسلة، الهدف 15–10 أسبوعيً

—المتابعات المنجزة

%___معدل الرد، الهدف %20 فأكثر

—المقابلات المحجوزة هذا الشهر

تنبيه

إذا انخفض معدل الرد دون 15 بالمئة لأسبوعين متتاليين فالمشكلة ليست في عدد الطلبات، بل في السيرة الذاتية أو

في الاستهداف. راجع الفصل 5 قبل إرسال مزيد من الطلبات.
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الفصل الثامن

إتقان المقابلات
ا لين وظيفيً للمتحوّ

أطر ونصوص جاهزة تقضي على قلق المقابلات، وتدخل بها القاعة كأنك تنتمي إليها من

قبل.
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لقد أنجزت العمل: تعلّمت المهارات، وبنيت معرض أعمالك، وقدّمت على وظائف، وحصلت على

مقابلة.

ا حين تغيّر مسارك المهني، فتشعر بالقلق: ماذا لو سألوني عن . قلق المقابلات حقيقي، خصوصً والآن عليك أن تؤدي فعلًا

؟ دتُ قلة خبرتي؟ وماذا لو تجمّ

يمنحك هذا الفصل أطرًا وتكتيكات للقضاء على هذا القلق وخوض المقابلة كمن ينتمي إلى المكان.

مشهد المقابلات: ما الذي ستواجهه

الهدفالمدةالصيغة

تقييم التواصل والاهتمام والملاءمة الأساسية30–20 دقيقةالفرز الهاتفي

تقييم المهارات الخاصة بالدور60–30 دقيقةالفرز التقني

60–45 دقيقةالمقابلة السلوكية
المهارات الشخصية والملاءمة الثقافية وحل

المشكلات

عدة محاورين وأسئلة متنوعة90–45 دقيقةمقابلة اللجنة

التفكير الاستراتيجي والتواصل60 دقيقةالجولة النهائية أو دراسة حالة

تبدأ معظم المقابلات بالفرز الهاتفي، ثم تنتقل إلى الفرز التقني أو السلوكي، ثم إلى مقابلة اللجنة إن تقدّمت.

الأساس: قصتك في المقابلة
تقوم كل مقابلة جيدة على قصة واضحة عن سبب انتقالك. ينبغي أن تكون أصيلة، وموجزة في دقيقة إلى دقيقتين، وذات

صلة، وتتطلع إلى المستقبل.

هيكل القصة

ا بمجال ي وأصبحتُ مهتمً بدأتُ مسيرتي في مجال كذا حيث تعلّمتُ مهارة ذات صلة. ومع الوقت أدركتُ شيئًا عن نموّ

م مهارات محددة، وبنيتُ معرض أعمال ومشاريع، وأنا الآن مستعد للانتقال. وأنا جديد. قضيتُ مدة معينة أتعلّ

ا لسبب واضح. س لهذا الدور تحديدً متحمّ
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مثال: من مساعد إداري إلى محلل بيانات

م المعلومات المعقدة وأرصد المشكلات. وخلال الأشهر الستة بدأتُ مسيرتي في العمليات، التي علّمتني كيف أنظّ

ا في تحليل البيانات، وتعلّمتُ SQL وTableau، وبنيتُ عدة مشاريع لمعرض أعمالي. وأنا الآن الماضية أكملتُ برنامجً

مستعد لأن أضع هذه المهارات في خدمة فريق حقيقي.

قاتل قلق المقابلات: الاستعداد
د القلق. لا تستطيع القضاء على توتر المقابلة، لكنك تستطيع القضاء على عدم اليقين، وعدم اليقين هو ما يولّ

الفرز الهاتفي: أول 30 دقيقة

ا تقريبًا الأسئلة الأربعة نفسها، إضافةً إلى بعض الأسئلة الخاصة بالدور. ع، فهو يطرح دائمً الفرز الهاتفي متوقَّ

حدّثني عن نفسك

قدّم قصتك مصقولةً في 75 إلى 90 ثانية: الاسم ووضعك الحالي، والخبرة السابقة ذات الصلة، وتفسير الانتقال، وما يثير

حماسك الآن، واستعدادك للدور.

نصيحة تدريبية

س الوقت. معظم الناس يستعجلون وينهون في 30 ثانية، وهي ب على هذا خمس مرات بصوت مسموع وقِ تدرّ

ا. ا، أو يسترسلون خمس دقائق، وهي طويلة جدً قصيرة جدً

لماذا هذا الدور؟

قالب

، أُعجبتُ بأمر محدد عن الشركة. ثانيًا، يتوافق هذا الدور مع مهاراتي، س لهذا الدور لعدة أسباب. أولًا أنا متحمّ

ا في مسؤولية محددة. وبصراحة، أحب هذا المجال لسبب شخصي. وخصوصً

رك؟ ما مدى توفّ

قالب

أنا متاح حاليًا للبدء خلال مدة محددة، ويمكنني إجراء المقابلة في أيام وأوقات محددة، وأنا مرن بحسب جدولكم.

كيف تطرح أسئلة جيدة

ا حين يُسأل هل لديك أسئلة؛ فهذا يوحي بعدم الاهتمام. اطرح بدلًا من ذلك سؤالين إلى ثلاثة مدروسة. لا تقل لا أبدً
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أسئلة جيدة مقابل أسئلة ضعيفة

أسئلة ضعيفةأسئلة جيدة

ا؟ اكيف يبدو النجاح في أول 90 يومً ماذا تعمل شركتكم؟ وهذا يُفترض أن تعرفه مسبقً

اما أكبر التحديات التي يواجهها هذا الفريق؟ كم الراتب؟ ومن الأفضل أن تُسأل الموارد البشرية لاحقً

لًا أكثر من اللازمما أكثر ما تستمتع به شخصيًا في العمل هنا؟ متى سأسمع ردًّا؟ وهذا يبدو متعجّ

الفرز التقني: أثبت أنك تستطيع أداء العمل

التمرينالدور

تمرين محاكاة مكالمة باردة أو بريد باردالمبيعات

تحدّي SQL أو تمرين تحليل بياناتالبيانات

مسألة استراتيجية، مثل تحسين معدل فتح بريدنا الإلكترونيالتسويق

نقاش معرض الأعمال مع تحدّي تصميمالتصميم

المبدأ الأساسي

التفكير بصوت مسموع أفضل من الصمت.

SQL مثال على تحدّي

ا، وجمع الإيرادات لكل عميل، وترتيبها تنازليًا، وأخذ أعلى حسنًا، أحتاج إلى ربط جدول العملاء بجدول الطلبات، وتصفية آخر 90 يومً

ا، دعني أعدّل ، فقل: في الحقيقة، لحظة، أحتاج إلى التأكد من أن الربط صحيح كي أحصل على اسم العميل أيضً عشرة. وإذا أخطأتَ

ذلك.

إن لم تعرف الإجابة

يو تحديدًا، لكن إليك كيف سأتناوله، واشرح تفكيرك، ثم اسأل سؤالًا توضيحيًا. يُظهر هذا مهارة حل قل: لم أواجه هذا السينار

المشكلات والأمانة، أما الصمت فلا يُظهر أيًّا منهما.

STAR المقابلات السلوكية: إطار
تسأل المقابلات السلوكية عن تجارب سابقة لتتنبأ بالسلوك المستقبلي. من الأسئلة الشائعة: موقف أخفقت فيه، أو تعاملت

فيه مع شخص صعب، أو تعلّمت فيه شيئًا جديدًا بسرعة، أو بذلت فيه جهدًا يفوق المطلوب، أو أدرت فيه أولويات متعددة.

الموقف — ما السياق؟1. 

لب منك؟2.  المهمة — ما الذي طُ

؟3.  الإجراء — ماذا فعلت أنت فعلًا

النتيجة — ماذا حدث؟ وماذا تعلّمت؟4. 
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ا جديدًا بسرعة مثال STAR: تعلّمتُ شيئً

لب مني المساعدة في تطبيق نظام CRM جديد. المهمة: تعلّمه في أسبوعين لتدريب فريق المبيعات. الموقف: طُ

الإجراء: قضيتُ عشر ساعات في مواد التدريب، وأنشأتُ سجلات تدريبية، وأعددتُ دليل تدريب. النتيجة: دربتُ الفريق

بنجاح في الموعد، وأصبحتُ المرجع في CRM، وهذا جزء مما يدفعني للانتقال إلى تحليل البيانات الآن.

ا لين وظيفيً قصص أساسية للمتحوّ

ز خمس إلى سبع قصص أساسية يمكنك تكييفها مع أسئلة مختلفة: جهّ

موقف أخفقتَ فيه وتعلّمت منه

ا بسرعة موقف تعلّمتَ فيه شيئًا جديدً

موقف حللتَ فيه مشكلة بإبداع

ا موقف تعاملتَ فيه مع الضغط جيدً

موقف عملتَ فيه مع شخص صعب

ا يفوق المطلوب موقف بذلتَ فيه جهدً

موقف تعاونتَ فيه مع فريق

لماذا نخاطر بتوظيفك؟

لون وظيفيًا أكثر من غيره. لا تهرب منه؛ تناوله مباشرة وبثقة. هذا هو السؤال الذي يخشاه المتحوّ

إعادة التأطير

، استثمرتُ ون في أنه ليست لدي خبرة مباشرة في هذا الدور. لكن إليكم لماذا أنا واثق: أولًا سؤال عادل، وأنتم محقّ

م المهارات المطلوبة وبنيتُ معرض أعمال. ثانيًا، خلفيتي في مجالي السابق علّمتني مهارة تنطبق ا في تعلّ وقتًا جادًّ

م بسرعة، وأؤمن بأنني هنا بطريقة محددة. ثالثًا، وهو الأهم، أنني اخترتُ هذا المسار عن قصد. أنا قابل للتوجيه، وأتعلّ

خلال ثلاثة إلى ستة أشهر سأعمل بمستوى من يملك الخبرة.

قبل أن تدخل: الاستعداد الذهني

الرد عليهاالفكرة

لستُ مستعدًا، وليست لدي خبرة كافية
تعلّمتُ المهارات الأساسية، وبنيتُ معرض أعمال، وتدرّبتُ لهذا. أنا

مستعد.

ا لا أعرف وسأبدو غير كفء سيسألونني عمّ
سأفكر بصوت مسموع وأطرح أسئلة توضيحية. لا بأس ألا أعرف كل

شيء.

ز، وهذا يُحسب كثيرًا.سيختارون من يملك خبرة أكبر س ومستعد ومتحفّ ربما، لكنني متحمّ
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الهدف ليس القضاء على الخوف، بل أن تخوض المقابلة رغم الخوف.

بعد المقابلة: ماذا تفعل
خلال 24 ساعة أرسل بريد شكر:

قالب رسالة شكر

مرحبًا، شكرًا لك على وقتك في مقابلتي اليوم. استمتعتُ فعلًا بمعرفة المزيد عن الفريق والعمل على مشروع محدد

ا بأمر محدد، وواثق أن مهاراتي ستكون ذات قيمة هنا. ز الحوار حماسي لهذا الدور، وأنا مهتم خصوصً ذكرته. عزّ

وإن أخفقتَ في جزء منها فاعترف به بإيجاز وصدق في الرسالة نفسها؛ فهذا يُظهر التأمل والاهتمام والنمو.
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الاستعداد للمقابلة:
قبل 48–24 ساعة

ل وظيفيًا، كي لا تُفسد عبارة ليست لدي خبرة مباشرة الحوار بعد الآن. طقس ما قبل المقابلة للمتحوّ

ساعة48إلى24قبل

ابحث عن الشركة: رسالتها، وأخبارها الأخيرة، ومنتجها، وفريقها

ه ابحث عن المحاور: ملفه على LinkedIn، وخلفيته، وما يهمّ

ب على قولها 3 مرات اعرف قصتك، وتدرّ

ز 3 أسئلة لتطرحها عليهم جهّ

راجع أعمال معرض أعمالك

اختبر تقنياتك: الصوت والفيديو والإنترنت

يوم المقابلة

ط لملابسك وللطريق أو المكان خطّ

ا، ثماني ساعات نم جيدً

ا تناول فطورًا جيدً

خذ 3 إلى 4 أنفاس عميقة قبل 30 دقيقة

قصتك، متدرَّب عليها ومحسوبة الوقت

نسخة من دقيقة إلى دقيقتين جاهزة

بتُ عليها بصوت مسموع 3 مرات فأكثر تدرّ

حسبتُ الوقت، وينبغي أن تكون 75 إلى 90 ثانية

ى من قبل، لكنني في دوري الأخير وحين يُقال لك ليست لديك خبرة مباشرة، قل: أنت محق في أنني لم أشغل هذا المسمّ

ا لأثبت أنني أستطيع أداء اكتسبتُ مهارة قابلة للنقل أثمرت نتيجة قابلة للقياس. كما بنيتُ مشروع معرض أعمالي خصيصً

هذا العمل.
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ورقتك الكاملة
للاستعداد للمقابلة

املأها قبل كل مقابلة — بحث الشركة، وقصتك، والأسئلة، وقصص STAR الرئيسية.

بحث عن الشركة والمحاور

الرسالة أو المنتج: ____________

أخبار حديثة: ____________

سبب حماسي: ____________

اسم المحاور أو منصبه: ____________

ه: ____________ ما يهمّ

ثلاثة أسئلة لتطرحها عليهم

________________________ 1.

________________________ 2.

________________________ 3.

الاستعداد التقني، إن لزم

المهارة قيد الاختبار: ____________

المسائل التدريبية المنجزة، الهدف خمس فأكثر: ____

المفاهيم التي راجعتها: ____________
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الفصل التاسع

التفاوض على العروض
والانطلاق بثقة نحو دخلك الجديد

لين وظيفيًا العرض الأول، فيتركون 10 إلى 20 بالمئة من تعويضاتهم يقبل معظم المتحوّ

على الطاولة.
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لقد نجحت، وحصلت على العرض. والآن لا تترك المال على الطاولة.

لين وظيفيًا العرض الأول دون تفاوض. فرحتهم بالوظيفة تُنسيهم أنهم تركوا للتو 10 إلى 20 بالمئة من يقبل معظم المتحوّ

تعويضاتهم على الطاولة.

. يعلّمك هذا الفصل كيف تتفاوض كمن ينتمي إلى الطاولة؛ لأنك تنتمي إليها فعلًا

عقلية التفاوض

الواقعخرافة

التفاوض سيجعلهم يسحبون العرض
ا مقابلًا تتوقع الشركات التفاوض. وإن كنتَ معقولًا فسيقدّمون عرضً

ولن يسحبوا العرض

لًا استثمرتَ وقتًا في التعلّم، وبنيتَ معرض أعمال، وأبهرتَهم. قيمتك حقيقيةعليك أن تكون ممتنًا لأي عرض بصفتك متحوّ

ا يد يبدو جشعً ر نفسكطلب المز طلب تعويض عادل تصرف مهني، ويُظهر أنك تقدّ

هذه مفاوضة بين طرفين لكل منهما مصالح. لديك ورقة ضغط، فقد اختاروك. استخدمها باحترام.

ما الذي تتفاوض عليه إلى جانب الراتب الأساسي
لين وظيفيًا في الراتب الأساسي فقط، لكن لإجمالي التعويضات عناصر كثيرة قابلة للتحريك. يفكر معظم المتحوّ
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قابلية التفاوضالأثر المعتادالعنصر

عاليةK$70–K$60الراتب الأساسي

عالية للأدوار الجديدةK$10–K$2مكافأة الانضمام

متوسطةK$20–K$5مكافأة الأداء

متوسطةمتغيرةالعمولة

متوسطة في الشركات الناشئة$–K50$0+الأسهم

عالية، وغالبًا مجانيةمرونةالعمل عن بُعد

عالية، وغالبًا مجانيةمرونةساعات العمل المرنة

اأيام الإجازة متوسطة25–20 يومً

متوسطةK$5–K$1 سنويًاميزانية التطوير المهني

عالية مع موقع جديدK$10–K$2الانتقال إلى موقع جديد

أرخص ورقة ضغط

بنود المرونة، كالعمل عن بُعد وساعات العمل المرنة والتطوير المهني، هي الأقل كلفة على الشركات. اعتمد عليها

كثيرًا.

قبل أن تتفاوض: اعرف رقمك
ابحث عن سوق هذا الدور في هذا الموقع باستخدام Glassdoor وPayScale وLevels.fyi وشبكة معارفك.

مثال: ممثل تطوير مبيعات

الراتب الأساسي: 55 إلى 65 ألف دولار. مكافأة الانضمام: خمسة آلاف دولار إضافية. مكافأة الأداء: 10 إلى 15 ألف

دولار إضافية. العمولة: 20 إلى 40 ألف دولار إضافية، عند تحقيق نحو 70 بالمئة من الحصة في السنة الأولى.

$55K + $5K + $10K + $20K = $90K :التقدير المحافظ

$65K + $5K + $15K + $30K = $115K :التقدير المستهدف

ا والأعلى تقديرًا ستعرف أن نطاقك المستهدف هو 90 إلى 115 ألف دولار، حيث يمثّل الرقم الأدنى تقديرًا محافظً

ا. طموحً
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تسلسل التفاوض على العرض
ا: يسعدنا أن نعرض عليك الدور براتب أساسي قدره 60 ألف دولار، ومكافأة انضمام خمسة آلاف دولار،1.  يقدّمون عرضً

وأهلية لهيكل المكافآت المعتمد.

س للدور. هل أستطيع أخذ 24 إلى 48 ساعة لمراجعة التفاصيل؟2.  ، أنا متحمّ تكسب الوقت ولا تقبل فورًا: شكرًا جزيلًا

نات التعويض الكلي وما هو معقول.3.  تبحث في سعر السوق ومكوّ

ترد بعرض مقابل، كتابيًا لا عبر الهاتف.4. 

يردّون، عادةً بعرض مقابل للعرض المقابل.5. 

ر: تقبل أو تواصل التفاوض.6.  تقرّ

لماذا تكسب الوقت

ا. ا حركة قوة تُظهر أنك لست يائسً طلب 24 إلى 48 ساعة يمنحك مجالًا للبحث والتخطيط، وهو أيضً

رسالة العرض المقابل

قالب

ا وأودّ مناقشة بعض ا للدور والفريق في هذه الشركة. فكّرتُ فيه جيدً س جدً ا على العرض. أنا متحمّ أشكركم مجددً

ر عرض 60 ألف دولار، وبناءً على بحث سعر السوق لهذا الدور في هذا الموقع، كنتُ أفكر النقاط. الراتب الأساسي: أقدّ

في 65 ألف دولار بوصفه أكثر ملاءمة. هل يمكننا مناقشة ذلك؟ مكافأة الانضمام: أودّ طلب مكافأة انضمام

قدرها سبعة آلاف دولار مراعاةً لظرف محدد. التطوير المهني: كما أودّ تخصيص ألفي دولار سنويًا للشهادات. أنا مرن

ا من الفريق. ما رأيكم؟ في هذه البنود، فأهم ما لدي هو أن أكون جزءً

ب3 إلى 4 طلبات محددةصفحة واحدة كحد أقصى طالِ ممتن، لا مُ

ردّهم وقرارك

ا، في تقسيم للفرق، أو نستطيع مكافأة انضمام سبعة آلاف دولار لكن قد يقولون: نستطيع 62 ألف دولار بدلًا من 65 ألفً

ا. ا تمامً ا مختلفً ليس الراتب الأساسي المطلوب، أو يقترحون مزيجً

إطار القرار

الإجراءإجمالي التعويض مقابل المستهدف

اقبل90 بالمئة فأكثر من المستهدف

اقبل، فقد أحسنت80َ إلى 90 بالمئة من المستهدف

ر في الرفضأقل من 80 بالمئة مع غياب بنود المرونة اطلب مرة أخرى، أو فكّ
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نصائح التفاوض
ا في طلباتك، لا أريد المزيد فحسب كن محددً

Glassdoor استند إلى بحث السوق، مثل الإشارة إلى بيانات

ركّز على إجمالي التعويضات، لا الراتب الأساسي فقط

اطلب بنود المرونة، كالعمل عن بُعد والتطوير المهني وساعات العمل المرنة

أظهر حماسك للدور

كن مهنيًا وممتنًا

هم سببًا، كسعر السوق أو المهارات أو تكلفة الفرصة البديلة أعطِ
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الفصل العاشر

ع خارج وظيفة واحدة: التوسّ
الأعمال الجانبية ومصادر الدخل المتعددة

وظيفة واحدة، مهما ارتفع أجرها، تعتمد على جهة عمل واحدة. والحرية المالية الحقيقية

تتطلب مصادر دخل متعددة.
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ع خارج وظيفة واحدةالفصل 10 التوسّ

تهانينا، لقد حصلت على وظيفة بدخل أفضل بكثير من سابقتها، أو أنت في طريقك إليها. حان

الوقت لتفكر بشكل أكبر.

وظيفة واحدة، مهما ارتفع أجرها، تظل معتمدة على جهة عمل واحدة. فإذا أجرت الشركة تسريحات اختفى دخلك. وإن

أردت بلوغ الحرية المالية الحقيقية ودخل أعلى بكثير فأنت بحاجة إلى مصادر دخل متعددة.

لماذا تهمّ مصادر الدخل المتعددة

مشكلة الوظيفة الواحدة

الدخلالسنة

K$70–K$60السنة 1

يتالسنة 3 K$100–K$80، إن رُقّ

يت مجددًاالسنة 5 K$120–K$100، إن رُقّ

K$150–K$120، إن سار كل شيء على ما يرامالسنة 10

أنت تعتمد على الترقيات وتبديل الوظائف لنمو دخلك، وتسريح واحد يوقف كل شيء.

نهج مصادر الدخل المتعددة

الإجماليالوظيفة مع الدخل الجانبيالسنة

60K + $5KK$65$السنة 1

70K + $15KK$85$السنة 2

80K + $30KK$110$السنة 3

85K + $50KK$135$السنة 4

90K + $100K++K$190$السنة 5

بحلول السنة الخامسة قد تترك الوظيفة وتتفرغ للدخل الجانبي.
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سبعة نماذج لمصادر الدخل حسب المسار المهني

النموذج 1: ممثل تطوير مبيعات، الاستشارات والتدريب

الإمكاناتالتسعيرالمصدر

يًاK$5–K$2 للمشروعاستشارات المبيعات، عالية القيمة K$20–K$4 شهر

يًا لكل عميلتدريب المبيعات، متكرر يًا$–200$500 شهر K$5–K$1 شهر

يًا$–50$200حزمة دورة أو قوالب $–K10$500 شهر

السنة K$20–K$10 :3 شهريًاالسنة K$8–K$3 :1 شهريًا

النموذج 2: محلل بيانات، التحليلات المستقلة

الإمكاناتالتسعيرالمصدر

يع تحليلات مستقلة مشار
K$5–K$2 للمشروع أو $–150$75

للساعة
يًا K$15–K$4 شهر

ع يًا$–50$200 للقالبقوالب لوحات المعلومات، قابلة للتوسّ K$20–K$1 شهر

يًا لكل عميلاشتراك تحليلات، متكرر يًا$–K2$500 شهر K$10–K$1.5 شهر

السنة K$15–K$8 :3 شهريًاالسنة K$6–K$2 :1 شهريًا

النموذج 3: التسويق الرقمي، وكالة أو علامة شخصية

الإمكاناتالتسعيرالمصدر

يًا لكل عميلعملاء تسويق مستقلون يًاK$5–K$1.5 شهر K$20–K$3 شهر

يًاهامش ربح %100–50 على المستقلينوكالة محتوى أو SEO بنموذج الهامش ا شهر K$10–K$3 ربحً

يًا$–29$297منتجات رقمية $–K5$500 شهر

يًاعمولة %30–10التسويق بالعمولة والشراكات $–K1$200 شهر

السنة K$12–K$8 :3 شهريًاالسنة K$5–K$2 :1 شهريًا
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النموذج 4: نجاح العملاء، الاستشارات والمجتمع

الإمكاناتالتسعيرالمصدر

استشارات نجاح العملاء، تدقيق الاحتفاظ

والتسرّب

K$5–K$2 للمشروع أو $–250$150

للساعة
يًا K$15–K$4 شهر

يًا$–K2$500 للورشةالتدريب وورش العمل K$8–K$1 شهر

يًا لكل عضومجتمع أو عضوية يًا$–50$200 شهر K$10–K$1 شهر

السنة K$12–K$8 :3 شهريًاالسنة K$5–K$2 :1 شهريًا

النموذج 5: مدير مشاريع، الاستشارات والقوالب

الإمكاناتالتسعيرالمصدر

يع، تدقيق العمليات يًاK$5–K$2 للمشروعاستشارات إدارة المشار K$15–K$4 شهر

Asanaيع، كـ قوالب أدوات إدارة المشار

Jiraو Notionو
يًا$–29$99 للقالب $–K5$600 شهر

يًا$–49$297دورة أو تحضير لشهادات إدارة المشاريع $–K3$500 شهر

السنة K$10–K$6 :3 شهريًاالسنة K$4–K$1 :1 شهريًا

النموذج 6: مصمم UX/UI، التصميم المستقل

الإمكاناتالتسعيرالمصدر

يًاK$15–K$1.5 للمشروعالتصميم المستقل، كصفحة هبوط أو تطبيق K$15–K$1.5 شهر

نظام تصميم أو مجموعة واجهات، قابلة

ع للتوسّ
يًا$–29$99 للمجموعة $–K5$300 شهر

يًا$–97$297دورة تصميم $–K3$500 شهر

يًا لكل عميلاشتراك تصميم، متكرر يًا$–K2$500 شهر K$10–K$1.5 شهر

السنة K$15–K$8 :3 شهريًاالسنة K$6–K$2 :1 شهريًا
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النموذج 7: كاتب مستقل، وكالة أو علامة شخصية

الإمكاناتالتسعيرالمصدر

يًا$–K2$300 للمشروعالكتابة المستقلة، مدونات وصفحات مبيعات $–K5$900 شهر

يًاهامش ربح %100–50 على الكتّابوكالة محتوى بنموذج الهامش ا شهر K$10–K$2 ربحً

يدية يحة مدفوعةعلامة شخصية أو نشرة بر يًارعايات وشر $–K5$500 شهر

يًا$–47$297منتجات رقمية، كقوالب ودورات $–K3$500 شهر

ا يً االسنة K$6–K$2 :1 شهر يً السنة K$15–K$8 :3 شهر

ا خطة إطلاق العمل الجانبي في 30 يومً
ا: لا تنتظر الوقت المثالي، وإليك كيف تبدأ أول مصدر دخل جانبي في غضون 30 يومً

التركيزالأسبوع

البحث والتخطيط، باختيار نموذج ودراسة المنافسين وتحديد الأسعار وتجهيز البنية التحتيةالأسبوع 1

بناء نقاط الإثبات، بعرض مشروع أول بخصم أو مجانًا على خمسة من معارفك مقابل دراسة حالةالأسبوع 2

إنجاز المشروع الأول، بتسليم عمل رائع وتوثيق النتائج والحصول على شهادة توصيةالأسبوع 3

الأسبوع 4
الإطلاق والترويج، بالنشر على LinkedIn وإخبار شبكتك والحصول على 2 إلى 3 عملاء يدفعون السعر

الكامل

النتيجة المتوقعة

عميل أو عميلان يدفعان بحلول نهاية الشهر الأول، بدخل 500 إلى 2,000 دولار.

توسيع دخلك الجانبي مع الوقت

الوقت أسبوعيًاالهدفالفترة

الأشهر 3–1
يًا، مع التركيز على الجودة عميل أو عميلان، 500 إلى 2,000 دولار شهر

وشهادات التوصية
10–5 ساعات

الأشهر 6–4
يًا، برفع الأسعار واختيار عملاء 2 إلى 4 عملاء، 1,000 إلى 5,000 دولار شهر

أفضل
15–8 ساعة

الأشهر 12–7
يًا، بإضافة إيرادات 3 إلى 5 عملاء أو منتجات، 2,000 إلى 8,000 دولار شهر

متكررة
20–10 ساعة

السنة 2
ع عبر توظيف مساعدة أو التفرّغ يًا، بالتوسّ 5,000 إلى 15,000 دولار شهر

الكامل
30–15 ساعة
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تجنّب الإرهاق

ترتيب الأولويات

، وظيفتك الأساسية. ثانيًا، صحتك وعلاقاتك. ثالثًا، الدخل الجانبي. أولًا

ا أكثر من 50 إلى 60 ساعة أسبوعيًا في المجموع، بين الوظيفة والعمل الجانبي لا تعمل أبدً

ا كاملًا إجازة كل أسبوع خذ يومً

بعد ستة أشهر من العمل الجانبي، أعد تقييم مدى استدامته

علامات تحذير تستدعي التوقف وإعادة التقييم: العمل باستمرار أكثر من 60 ساعة أسبوعيًا، وتراجع أدائك في وظيفتك،

ا. ومعاناة صحتك أو علاقاتك، والشعور بالإرهاق. وإذا بلغتَ ذلك فقلّص عملك؛ فبإمكانك أن تنمو من جديد لاحقً
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الفصل الحادي عشر

ا: خطط الـ12 شهرً
ثلاث خطط متكاملة

ا ثلاث نقاط بداية حقيقية، وثلاث وجهات حقيقية. اعتمد ما يطابق وضعك قالبًا شهرً

بشهر لك.
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االفصل 11 خارطة طريقك لـ12 شهرً

ذ نظام هذا الكتاب على مدى 12 شهرًا. استخدمها يقدّم هذا الفصل 3 خطط طريق نموذجية كاملة تُظهر بالضبط كيف تنفّ

صها لوضعك. قوالب، وخصّ

الخارطة أ: عامل تجزئة إلى مدير نجاح عملاء عن بُعد
K$35 ،االبداية: سنتان في التجزئة الهدف: K$75–K$65 مدير نجاح عملاء، عن بُعد، خلال 12 شهرً

أبرز المحطاتالتركيزالشهر

الأساسيات وتخطيط المهارات1
دورة أساسيات CRM، وتحسين LinkedIn، وبناء 10 اتصالات مع

مديري نجاح العملاء

بناء المهارات وبدء معرض الأعمال2
إتقان Salesforce، وبدء المشروع الأول في معرض الأعمال، كإعادة

تصميم استقبال العملاء

3
التعمق في معرض الأعمال والتواصل

المهني

اكتمال المشروع الأول واستضافته، وبدء المشروع الثاني، وإجراء 3

محادثات قهوة فأكثر

4LinkedInتحسين السيرة الذاتية و
إعادة صياغة السيرة، وإعادة كتابة LinkedIn، ومشروعان منشوران

في معرض الأعمال، و2 إلى 3 توصيات

يان المتابعات، وبدء التحضير للمقابلاتبدء مسار التقديم5 إرسال 5 طلبات فأكثر، وجر

جدولة مقابلات الفرز الهاتفي، واستمرار التقديم الأسبوعيالمقابلات الأولى والتقديم6

مسار المقابلات جارٍ، ودمج الملاحظاتمقابلات متعددة وتعديلات7

ع أول عرض أو أكثرالتحويل إلى عروض9–8 مقابلات متقدمة، وتوقّ

ا، وتحقيق الأهداف المبكرةالانتقال الوظيفي والانطلاق12–10 الاستقبال الوظيفي، وأول 90 يومً

إنجاز السنة الأولى

ا فأكثر في نجاح وظيفة مدير نجاح عملاء براتب 65 إلى 75 ألف دولار، عن بُعد بالكامل، مع شبكة من 30 محترفً

العملاء بُنيت على الطريق.
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الخارطة ب: معلّم إلى مندوب مبيعات تقنية
K$55 ،يس الهدف: K$75–K$65 أساسي مع عمولةالبداية: 5 سنوات تدر

أبرز المحطاتالتركيزالشهر

ل العقلية1 دورة أساسيات المبيعات، والتواصل مع 15 محترف مبيعات، وبدء النشر على LinkedInالأساسيات وتحوّ

بناء المهارات بعمق3–2
يد بارد فأكثر، ومشروعان في معرض التدرّب على Salesforce أو HubSpot، و5 قوالب بر

يبية وإطار تأهيل الأعمال: حملة تجر

يس للمبيعات، ونشر موقع معرض الأعمال، و2 إلى 3 توصياتتحسين السيرة والمواد4 إعادة صياغة خبرة التدر

يبية، وبدء التحضير للمقابلاتبدء البحث عن وظيفة5 يب على مكالمة باردة تجر إرسال 5 طلبات فأكثر، وتسجيل تدر

20 طلبًا تراكميًا فأكثر، و6 فرز هاتفي فأكثر، ومقابلتان ثانيتان فأكثرمرحلة المقابلات7–6

40 طلبًا تراكميًا فأكثر، وعرض أو عرضان، والتفاوض بتكتيكات الفصل 9مرحلة التحويل9–8

يجي إلى الحصة، وتحقيق أولى الأهدافالوظيفة الأولى والانطلاق12–10 الاستقبال الوظيفي، والوصول التدر

إنجاز السنة الأولى

ح أن يبلغ 80 إلى 100 ألف دولار عند الانطلاق، وشبكة من 50 محترف مبيعات فأكثر. راتب أساسي 65 إلى 75 ألف دولار مع عمولة، مع إجمالي تعويضات يُرجَّ

هدف السنة 2: تحقيق الحصة الكاملة بإجمالي تعويضات أعلى بكثير، إضافةً إلى دخل جانبي من الاستشارات أو التدريب.

الخارطة ج: مساعد إداري إلى محلل بيانات
K$48 ،ية الهدف: K$70–K$60 محلل بيانات، عن بُعدالبداية: 4 سنوات إدار

أبرز المحطاتالتركيزالشهر

الأساسيات1
أساسيات Google Analytics، وأساسيات SQL، وSELECT وWHERE، والتواصل مع 15 محترف

بيانات

2SQL التعمق في
يبية فأكثر، وبدء SQL المتوسط، JOIN وGROUP BY والاستعلامات الفرعية، و20 مسألة تدر

المشروع الأول

Excel والتصوير البصري3
ية وVLOOKUP، وأساسيات Tableau، وشبه اكتمال بدء Excel المتقدم، الجداول المحور

المشروع الأول

التعمق في Tableau ومعرض الأعمال4
Tableau المتقدم، واكتمال مشروعي معرض الأعمال مع دراستي حالة، ونشر موقع

المعرض

السيرة الذاتية وبناء الشبكة5
إعادة صياغة السيرة بكلمات مفتاحية للبيانات، وإعادة كتابة LinkedIn، وإجراء 3 إلى 4

محادثات قهوة

إرسال 5 إلى 8 طلبات، وبدء التحضير لمقابلة SQL التقنيةبدء البحث عن وظيفة6

15 طلبًا تراكميًا فأكثر، و5 فرز هاتفي فأكثر، وجولتان تقنيتان ثانيتانمرحلة المقابلات8–7

التحويل إلى عروض10–9
25 طلبًا تراكميًا فأكثر، وعرض أو عرضان، والتفاوض لبلوغ راتب أعلى مع مرونة العمل عن

بُعد

ير، وبناء علاقات مع أصحاب المصلحةبدء الوظيفة والانطلاق12–11 الاستقبال الوظيفي، وأول لوحات معلومات أو تقار
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إنجاز السنة الأولى

SQL ا بعد التفاوض، مع إثبات إتقان وظيفة محلل بيانات عن بُعد بالكامل براتب 60 إلى 70 ألف دولار، أو 65 إلى 75 ألفً

ط لدخل جانبي من التحليلات المستقلة، وابنِ وExcel وTableau، وشبكة من 30 محترف بيانات فأكثر. السنة 2: خطّ

مهارات Python والسحابة للنمو.

ا لك استخدام هذه الخطط قالبً
لاحظ النمط المشترك بين الخطط الثلاث:

الأشهر 3–1: المهارات التأسيسية مع بدء التواصل المهني1. 

الأشهر 4–2: بناء مشاريع معرض الأعمال وإكمالها2. 

الشهر 5–4: تحسين السيرة الذاتية وLinkedIn والمواد3. 

الأشهر 6–5: بدء التقديم4. 

الأشهر 9–6: مرحلة المقابلات، والتحسين بحسب الملاحظات5. 

الأشهر 10–8: التحويل إلى عروض، والتفاوض6. 

الأشهر 12–10: الانتقال الوظيفي والانطلاق7. 

قد يقصر جدولك الزمني أو يطول بحسب نقطة انطلاقك والوقت المتاح والمسار الذي تختاره، لكن التسلسل يبقى نفسه.
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الفصل الثاني عشر

العقلية والدافعية
وتجنّب الإرهاق الوظيفي

لقد حصلت على الوظيفة. أصعب مراحل الرحلة ليس خلفك، بل أمامك.
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لقد أنجزت العمل الشاق. تعلّمت مهارات جديدة، وبنيت معرض أعمال، وتواصلت مع الناس، وخضت المقابلات، وحصلت

على وظيفة تدفع أكثر بكثير من دورك السابق.

لكن أصعب المراحل ليس خلفك، بل أمامك. التحدي التالي هو الحفاظ على الزخم، ومواصلة النمو، وعدم الاحتراق أو

الاكتفاء بالمتوسط. وهذا الفصل عن العقلية والأنظمة التي تدعم النجاح على المدى الطويل.

فخ متلازمة المحتال
لين وظيفيًا أكثر من غيرهم. تصيب متلازمة المحتال المتحوّ

أنت في غرفة مع أناس لديهم خمس سنوات من الخبرة فأكثر في المجال، فيستنتج عقلك: لا أنتمي إلى هنا، وسيُكشف

أنني محتال.

فتَ لأنك كفء، فقد قيّم مديرو التوظيف عشرات المرشحين واختاروك. ظِّ هذه كذبة. لقد وُ

إعادة صياغة الحديث مع الذات

الجميع يعرفون ما يفعلونه وأنا أتظاهر فقط

سيكتشفون أنني لا أحمل شهادة في هذا المجال

لستُ بذكاء زملائي

لا أستحق هذه الوظيفة

، ولديّ مهارات يمكن إثباتها استعددتُ بجدّ

تُ من بين عشرات المرشحين اختِر

ا وخبرة مختلفة أقدّم منظورًا جديدً

أن أجهل شيئًا لا يعني أنني لا أستطيع تعلّمه

الترياق العملي

ا إلى اثنين من الأمور التي أحسنتَها.1.  ن انتصاراتك. اكتب كل أسبوع واحدً دوّ

اطلب الملاحظات. الملاحظات الإيجابية بيانات تدحض رواية المحتال.2. 

ر رحلتك. انتقلتَ من وظيفتك القديمة إلى هذه خلال عام تقريبًا، وهذا إنجاز مثير للإعجاب بموضوعية.3.  تذكّ

ساعد الآخرين. حين تساعد زميلًا تدرك أنك تعرف أشياء ذات قيمة.4. 

ا صبورًا.5.  ر توجيهً م. وأنا ملتزم بالتقدّم بسرعة، وسأقدّ ا. أنا جديد في المجال، ولذا هناك منحنى تعلّ حدّد التوقعات مبكرً
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ا: هيّئ نفسك للنجاح أول 90 يومً

أبرز الإجراءاتدوركالمرحلة

امتص. استمع أكثر مما تتكلم.الأسبوعان 2–1: وضع التعلّم
ن الملاحظات، واطرح أسئلة توضيحية، وابنِ العلاقات، وتعلّم دوّ

المنتجات والعمليات. لا تحاول تغيير الأشياء بعد.

الأسبوعان 4–3: وضع

المساهمة
ابدأ بإضافة قيمة صغيرة.

ا أو مشروعين صغيرين، أنجز المهام الصغيرة بإتقان، واطلب مشروعً

ا واسأل كيف يبدو النجاح عند 30 أو 60 أو 90 يومً

الشهر 2: وضع الإنتاجية
انتقل من التعلّم إلى

المساهمة.

تولَّ مشاريع حقيقية، واطلب عملًا يتحدّاك، وابنِ علاقات إرشاد، وشارك

الإنجازات المبكرة

تولَّ مشاريعك.الشهر 3: وضع الملكية
تولَّ الملكية الكاملة لمشروع أو مشروعين، وقدّم أفكارًا لا أسئلة

فقط، وتعاون بين الفرق

ا مراجعة الـ90 يومً

ا التالية. ا. احضر مستعدًا بإنجازاتك وما تعلّمته وأهدافك للـ90 يومً تجري معظم الشركات مراجعات عند 90 يومً

وضع أهداف طويلة المدى وتحقيقها فعلًا
لون وظيفيًا ثم يخبو حماسهم حين يزول الحماس الأول. والحل: أهداف واضحة بمحطات صغيرة. ج المتحوّ غالبًا ما يتوهّ

أمثلةالسؤالالإطار الزمني

ماذا ستكون قد أنجزت؟طويل المدى )2–1 سنة(
نيل ترقية بدخل أعلى بكثير، وبناء عمل جانبي بدخل شهري

ثابت، وأن تصبح خبير الفريق

ما الذي يقرّبك من ذلك الهدف؟متوسط المدى )6–3 أشهر(
إكمال شهادة، وقيادة مشروع كبير، وبناء عمل جديد في

معرض الأعمال

إكمال مشروع، وتعلّم مهارة جديدة، وإغلاق صفقات محددةماذا ستنجز هذا الشهر؟قصير المدى )شهر(

ماذا ستنجز هذا الأسبوع؟أسبوعيًا
إنجاز مهمة محددة، وعقد عدد من الاجتماعات، وتعلّم أمر

محدد واحد

تتبّع التقدّم

مراجعة أسبوعية، الأحد، 10 دقائق: هل حققتُ أهدافي؟ ما الذي سار جيدًا؟ ما هدف الأسبوع القادم؟

تأمل شهري، 30 دقيقة: ما التقدّم في الأهداف متوسطة المدى؟ بماذا أفخر؟ ما الذي يحتاج إلى تغيير؟

مراجعة فصلية، ساعة واحدة: ما الإنجازات الكبرى؟ ما الذي ينجح أو لا ينجح؟ ما التعديلات للربع القادم؟

علامات الإنذار من الإرهاق الوظيفي
ون الإجازات، ويهملون صحتهم. لين وظيفيًا بشدة لأنهم غالبًا يعملون بجهد مفرط لإثبات أنفسهم، ويتخطّ يصيب الإرهاق المتحوّ
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إن رأيتَ 3 علامات فأكثر مما يلي فتحرّك فورًا

تخشى أيام الاثنين باستمرار

تشعر بالاستنزاف، لا مجرد التعب المعتاد، في نهاية اليوم

تعمل أكثر من 50 ساعة أسبوعيًا باستمرار

تهمل النوم والرياضة والعلاقات

تشعر بالتهكم أو السلبية تجاه وظيفتك

أعراض جسدية، كالصداع ومشكلات المعدة وتوتر العضلات

تراجع الأداء، والمفارقة أن الإرهاق يجعلك أسوأ في عملك

الوقاية من الإرهاق والتعافي منه

عادات غير قابلة للتفاوض

، غير قابلة للتفاوض النوم — سبع إلى ثماني ساعات ليلًا

الرياضة — 30 دقيقة، 3 إلى 5 مرات أسبوعيًا، وحتى المشي يُحسب

يوم كامل إجازة — الهاتف مغلق، ولا أفكار عن العمل

وقت مع من تحب — يوميًا مع وقت نوعي أسبوعي

نشاط خارج العمل — هواية أو رياضة أو منفذ إبداعي

إن كنتَ قد احترقتَ بالفعل

الإجراءاتالإطار الزمني

ا، ونم ثماني ساعات لثلاث ليال متتاليةهذا الأسبوع خذ يوم راحة نفسية، وتحدّث إلى أحد، وافعل شيئًا ممتعً

هذا الشهر
حوار مع المدير حول الشعور بالإرهاق، ووضع حدود كعدم الرد على البريد الإلكتروني بعد

ساعة محددة أو في العطلات، واستئناف الرياضة

الأشهر الثلاثة القادمة
ط لإجازة حقيقية، وابنِ أنظمة أعد تقييم أهدافك، وانظر هل الوظيفة أو الشركة مناسبة، وخطّ

مستدامة
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النمو المستمر: البقاء ذا صلة

الوتيرةالطريقة

باستمرارفي العمل: مشاريع جديدة، وإرشاد، ومدونات القطاع

م: دورة متقدمة، وكتاب كل ربع سنة، وبودكاست 2–1 ساعة أسبوعيًاالتعلّم المنظّ

يًاالمجتمع: لقاءات، ومؤتمرات، ومنتديات 2–1 ساعة شهر

في السنتين 2 و3: مهارات متقدمة في مجالك، وتخصصات، مثل تحليلات SaaS، وربما الإدارة. وفي السنة 3 فما بعد:

الفطنة التجارية، ومهارات مجاورة، كـPython للمحللين، والقيادة، أو ممارستك الاستشارية الخاصة.

حقيبة أدوات عقليتك

أعد صياغتها هكذابدلًا من...

، قد أفشل. ع قدراتي، والتعلّم يحدث هنا.هذا صعب فعلًا هذا يوسّ

لا أعرف هذا بعد، وحان وقت التعلّم.لا أعرف كيف أفعل هذا، لستُ جيدًا بما يكفي.

ما الذي أحتاج إلى تحسينه؟ وما الفرصة التالية؟لم أنل الترقية، لستُ جيدًا بما يكفي.

هو أفضل مني، لن أبلغ مستواه أبدًا.
أستطيع أن أتعلّم كيف يفعل ذلك، وأنا بارع في شيء قد

ا. يريده هو أيضً

. بدأتُ من الصفر، وأنا الآن عند 5، وأتتبّع تقدّمي.أنا في المستوى 5 فقط من 10، وهذا يستغرق وقتًا طويلًا
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سنتك الأولى:
قائمة التحقق

بنهاية السنة الأولى من مسارك الجديد، ينبغي أن تستطيع وضع علامة على معظم هذه الخانات.

ا مهنيً

حصلتَ على وظيفة في دورك المستهدف

ا بنجاح أكملتَ 90 يومً

تسهم بفاعلية في فريقك

بنيتَ علاقات مع زملائك

تعلّمتَ المهارات الأساسية للدور

تلقيتَ ملاحظات إيجابية من مديرك

لديك أفكار للنمو أو الفرص التالية

ا ماليً

حققتَ راتبًا أعلى بوضوح من راتبك السابق، أو ما يعادله في السوق

ي نفقات عدة أشهر ادّخرتَ صندوق طوارئ يغطّ

طتَ للسنة 2، من دخل جانبي أو ترقية أو زيادات خطّ

ر الشخصي التطوّ

ا فأكثر في مجالك بنيتَ شبكة من 30 محترفً

أكملتَ دورة أو دورتين متقدمتين أو شهادتين

حافظتَ على صحتك وعلاقاتك، ولم تضحِّ بهما

ا بقيتَ متحفزًا ومنخرطً

ط لمصدر دخل جانبي إن رغبت. لقد أنجزتَ أصعب د المهارة التالية التي ستتقنها. وخطّ ط للترقية أو التقدّم الوظيفي. حدّ خطّ

ما في الأمر، والآن واصل مضاعفة المكاسب.
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رحلتك تبدأ الآن: احتضن
الحياة التي تستحقها

ل حقيقي. ما قرأته هنا ليس نظرية فحسب. إنه المخطط لتحوّ
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رحلتك تبدأ الآنالخاتمة

ل ل حقيقي، تحوّ وأنت تطوي الصفحات الأخيرة من هذا الكتاب، تذكّر أن ما قرأته ليس نظرية فحسب. إنه مخطط لتحوّ

وظيفي حقيقي يحمل إمكانية تغيير حياتك.

لكن العمل الحقيقي يبدأ حين تأخذ ما تعلّمته وتضعه موضع التنفيذ. هذه لحظتك لتخطو نحو مستقبل طالما حلمتَ به،

مستقبل مرن، عالي الأجر، ومن راحة بيتك.

ل في العقلية، وبأن بدء مسار مهني جديد لا يتعلق بتحديث سيرتك الذاتية أو إيجاد إعلان وظيفة فحسب، بل يتعلق بتحوّ

تؤمن من أعماقك بأنك تستحق الحياة التي تريد صنعها.

كل خطوة تخطوها نحو ذلك الهدف انتصار. أنت تبني مستقبلًا جديدًا، لبنةً لبنة.

ل الوظيفي تكمن فيك. لقد اتخذتَ بالفعل الخطوة الأولى والأهم، الحقيقة أنك أكثر من قادر. القدرة على هذا التحوّ

. لا مزيد من التردد، ولا مزيد من الشك، بل اندفاع مركّز ا كاملًا فقررتَ أن تغيّر حياتك. والآن حان الوقت لتلتزم بالعملية التزامً

نحو الحياة والمسار المهني اللذين تعرف أنك تستحقهما.

ا. ستكون هناك ا مستقيمً ا خطً قد لا تعرف بالضبط كيف سيتكشف المستقبل، ولا بأس في ذلك؛ فالحياة ليست دائمً

لحظات من عدم اليقين، وستكون هناك انتكاسات. لكن اعلم هذا: أنت تبني المرونة، وكل انتكاسة ليست إشارة إلى أنك

م وتنمو وتزداد قوة. يجب أن تتوقف، بل إشارة إلى أنك تتعلّ

لا تدع الخوف أو الشك في الذات يقف في طريقك؛ فهذه مجرد أوهام تهدف إلى منعك من إدراك إمكاناتك. وحين تثق

بنفسك وبقدراتك وبالعملية، فلا شيء يستطيع إيقافك.

مستقبلك

ا فحسب، بل هي مستقبلك. تخيّل أنك تستيقظ كل صباح إن مرونة مسار مهني عالي الأجر وعن بُعد وحريته ليست حلمً

ا ليومك، وأنت تعرف أن لديك حرية تصميم يوم عملك وفق شروطك. متحمسً

أنت تصنع حياة تتحكم فيها في الإيقاع والاتجاه والمكافآت. هذه فرصتك لبناء مسار مهني يتّسع لحياتك التي تريدها، لا

العكس.

ا. ا، واعلم أن لديك كل ما تحتاجه لتنجح. الفصل التالي من قصتك يبدأ اليوم، وسيكون رائعً ا عميقً فخذ نفسً

وتذكّر، هذه الرحلة رحلتك أنت. كل قرار، وكل خطوة، وكل لحظة، كلها بين يديك.
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رحلتك تبدأ الآنالخاتمة

مستقبلك ينتظرك. اتخذ تلك الخطوة.
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