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دليــــل البرنامـــــج

اســــم البرنامــــج:

الهدف العام للبرنامج:

الأهداف التفصيلية : 

كيف تجعل من نفسك علامة تجارية مميزة؟

تدريب المشاركين على تسويق ذواتهم ومهاراتهم وإمكانياتهم بشكل مميز

في نهاية البرنامج يتوقع من المشارك أن يكون قادراً على: 
11 التعرف على مفهوم تسويق الذات  وبناء العلامة التجارية الشخصية .

وأهمية ذلك.
22 إدراك خطوات بناء العلامة التجارية الشخصية..
33 الوعي بأهمية بناء قيمة وعلامة تجارية شخصية حقيقة لذاته..
44 ممارسة مهارات وآليات تسويق ذاته وبناء العلامة التجارية الشخصية..
55 تطبيق مهارات المقابلة الشخصية كجزء من تسويق ذاته..
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المستهدف من البرنامج:

مدة البرنامج:

شباب المرحلة الجامعية - مسار قيادة السوق

3 ساعات تدريبية.
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دليــــــل البرنامــــــج

ملحوظات

٧٠ دالأولـــــــــى

استهلال وتمهيد

 مفهوم وأهمية تسويق الذات

 خطوات بناء العلامة التجارية 

٨٠ د الثـانيـــــة

20 دراحـــــــــــــــــــــة

مهارات وآليات تسويق ذاتك وعلامتك 

مهارات وآليات تسويق ذاتك وعلامتك 

المقابلة الشخصية 

الزمن موضوع الجلسةالجلسات
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الأنشطة والاستراتيجيات المستخدمة فالبرنامج:

التدريبـي العديد من استراتيجيات التدريب النشط سواء من خلال أنشطة الحقيبة أو من خــــلال 
آلية تقديم وإدارة عمليات التدريب في البرنامج ومن أبرز هذه الإستراتيجيات ما يلي:

11 العصف الذهني..
22 ورش العمل..
33 التمارين..
44 الأفلام التدريبية..
55 الصور..
66 النقاش..
77 المحاضرة المعدلة.

الوسائل والمواد التدريبية المستخدمة في البرنامج:

البرنامج يمكن أن ينفذ بأكثر من طريقة وأسلوب وبالتالي تتغير المواد والوسائل حسب الأسلوب 
والطريقة المستخدمة ومن أهم هذه الوسائل ما يلي: 

11 جهاز الحاسب..
22 جهاز العرض ) داتاشو (..
33 السبورة الورقية..
44 أقلام خط عريضة وكبيرة ملونة.) أربعة ألوان (.
55 بطاقات بحجم الكف بيضاء..
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أخي  المشارك:
حتى تحقق تعلم سريع ومفيد يمكنك الاستفادة من الأفكار العملية التالية: 

11 المقدمة في البرنامج التدريبي مترابطة ويسند بعضها بعضاً، فحضور كامل البرنامج أمر هام، .
وعند العذر فينبغي السؤال عما فات.

22 اكتب ما يمر بك من تعليقات وأفكار .. فالذاكرة تخون، و قد تدور نقاشات ثرية بين المشاركين .
لم تكتب في المادة العلمية للبرنامج ينبغي أن لا تفوت عليك!  كما أن كتابتك تسهم في ترسيخ 

و تثبيت المعلومة. 
33 لديك خبرات عديدة فشارك مجموعتك بها في الورش والحوارات  وأدلي بما لديك فقد .

يضيف عليه زملاؤك و قد يصوّبونه.
44 اسأل عما لا تعلمه: واطلب من المدرب زيادة توضيح ما لم تفهمه أو مزيداً من الأمثلة لتتجلى .

لك الفكرة وكيفية تنفيذها على أرض الواقع.
55 أنصت باهتمام لما يدور في قاعة التدريب من شرح المدرب ومداخلات المتدربين..
66 اختر مكان الجلوس المناسب الذي يسهل عليك المشاركة والتفاعل والسؤال..
77 بعد انتهاء البرنامج لّخص ابرز النقاط في البرنامج على شكل خريطة ذهنية أو بجداول .

تبسط الفكرة و تختصرها و أحفظها في ملفات ليسهل الرجوع لها. 
88 ابدأ بممارسة المهارة فور تعلمها فمجرد معرفتها لا يكفي لاكتساب المهارة لابد من التطبيق .

العملي.
99 على نقل ما تعلمته إلى الآخرين لتسهم في تثبيت ما تعلمته..

 قيّم البرنامج التدريبي في بطاقات التقييم بدقة ليسهل تعديل الحقيبة بما يلزم لتحقق 1010
النفع.

إرشادات المشارك
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التعرف على مفهوم تسويق الذات  وبناء ««
العلامة التجارية الشخصية وأهمية ذلك.

إدراك خطوات بناء العلامة التجارية ««
الشخصية.

الوعي بأهمية بناء قيمة وعلامة تجارية ««
شخصية حقيقة لذاته.
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نشاط: مفهوم تسويق الذات وبناء
العلامة التجارية الشخصية

نشـــــــــاط )1/1(

المطلـــــــــــوب

حلقـــــة نقــــاش ١٥دجماعي

تأمل في العلامات التجارية التالية للشركات ..
ثم  تحاور مع المشاركين  والمدرب حول الأسئلة التالية:

ما معنى علامة تجارية؟««
 ماذا يستفيد أصحاب هذه العلامات التجارية منها؟««
كيف تؤثر عليك أنت كمستهلك هذه العلامات ««

التجارية؟
ما معنى ان يكون لي كشخص علامة تجارية أسوق بها ««

لنفسي؟
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مفهوم تسويق الذات وبناء العلامة التجارية 
الشخصية وأهمية ذلك

مفهوم تسويق الذات وبناء علامتك التجارية الشخصية

تســويق الــذات ببســاطة هــو فــن تقــديم النفــس للآخريــن بطريقــة بســيطة ومباشــرة ولبقــة بعيــداً عــن 
الكبــر؛ وذلــك لإظهــار قدراتــك، ومهارتــك ، وإبداعاتــك ، ومواهبــك .. والخدمــات والمنتجــات التــي تتقنهــا 

وتقدمهــا..  بحيــث توصلــك لتحقيــق اهدافــك.

وهــذا تطلــب منــه طــرح أســئلة معينــة علــى نفســك: مــن أنــا ؟ ومــاذا أعــرف عن نفســي؟ وما هــي إنجازاتي 
وطموحاتــي ؟ وكيــف اســتثمر إيجابياتــي؟ ... الــخ، ثــم بعــد ذلــك تنطلــق مــن حاضــرك لصناعة مســتقبلك 

الواعــد المشــرق بــإذن الله.

نشــرت مجلــة »هارفــارد بيزنــس ريفيــو« عــام 8991م؛ مقــالاً بعنــوان: »فجــر اقتصــاد الموظــف الإلكترونــي 
الحــر«؛ خلاصتــه: أن تصــور العمــل فــي الحقبــة الماضيــة كان قائمــاً علــى الحصــول علــى وظيفــة دائمـــة 

وتـــأمين راتـب شـــهري باعتبـاره قمـة الأمــان الوظيفي.

 أما التصور الجديــد فـي عصـر الاقتصـاد الذكي فسوف يفرض على كل شخص ما يلي: 

1 أن يتصـــــرف علــــى أنــــه موظــف حــر أو مشــروع قائــم بذاتــــه، حتـــى أولئـــك الموظفــن الدائمــن 	.
الذيــن يحصلــون علــى رواتـــب شــهرية منتظمــة. 

2 أن يضيـف قيمـة حقيقيــة للعمل وإلا سيتم استبداله فوراً. 	.

3 أن يعتمد على مهاراته وقدراته التـي يجب تطويرها بانتظام. 	.

4 سيتم تقييم كل شخص بناء علـى إنجازاتـه ومشروعاته التي أتمها بنجاح. 	.

باختصــار؛ علــى كل إنســان أن يعتـــبر نفســـه مـــن الآن فصاعــداً مؤسســة قائمــة بذاتهــا، يعمــل 
بهــا فريــــق عمـــل متكامــل يضــم شــخصاً واحــدا؛ً هــو: »نفســه«.
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أهمية تسويق ذاتك وبناء العلامة التجارية الشخصية:

سعيك لبناء علامة تجارية شخصية خاصة بك مهم لعد أمور منها:

1 يساعدك تسويقك لذاتك بشكل جيد  على تقريبك مما تريد وتسعى إليه.	.

2 يقرب الفرص  والخيارات لك أكثر من غيرك بتوفيق الله.	.

3 يساعدك على التحديد والتركيز أكثر.	.

4 يبني لك شبكة علاقات مهنية وتخصصية واسعة.	.

5 يجعلك أكثر مسؤولية عن نفسك ونموها وتقدمها.	.

6 يزيد من فرص استقلال واستغنائك على الآخرين.	.

7 يفتح لك أبواباً من الرزق والمال لم تكن تتوقعها.	.
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نشاط: خطوات بناء العلامة
التجارية الشخصية

نشـــــــــاط )٢/1(

المطلـــــــــــوب

عصف ذهني+ ورشة عمل ٥٠دجماعي

يقوم المشاركون بعصف ذهني حول السؤال التالي: 
ما الذي ينبغي أن أفعله لبناء علامة تجارية شخصية؟««
يحدد المشاركون بعد ذلك أهم عشر خطوات لبناء ««

العلامة التجارية.
ثم يرتبون هذه الخطوات بالترتيب.««
يقسم المدرب المشاركين إلى مجموعات ويطلب منهم ««

مقارنة ما تم التوصل إليه في العصف الذهني من 
خطوات مع ما هو موجود في الحقيبة.

ثم كتابة قائمة نهائية بخلاصة هذه الخطوات بدون ««
تكرار. 

يعرض الجميع ما توصلوا إليه.««
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خطوات بناء علامة تجارية شخصية

ــك  ــي تســاهم فــي صناعــة علامت ــة الت ــرز بعــض الخطــوات العملي ســنحاول مــن خــال هــذا العنصــر أن نب
التجاريــة التــي هــي )أنــت( والتــي تعتبــر مؤسســة خدمــات قائمــة بذاتهــا، ســواء كنــت تعمــل لحســابك 

الشــخصي، أو لحســاب جهــة أخــرى، ومــن أبــرز الخطــوات المســاعدة علــى ذلــك:

1. أنت مسئول عن ذاتك: 

ــذي يحــركك نحــو هدفــك، فالمســئولية الشــخصية هــي عنصــر لا  الشــعور بالمســئولية هــو الوقــود ال
غنــى عنــه مــن أجــل تقديــر الــذات الإيجابــي والاعتمــاد علــى النفــس؛ ولكنــه يحتــاج منــك إلــى بــذل 

ــه عــز وجــل. الأســباب والتوفيــق دائمــاً وأبــداً بيــد الل

ــن والمعلمــن فأنــت مســئول عــن ذاتــك فــي صناعــة علامتــك  ــر مســؤولية المديريــــ ــى عصــ ــد ولــ لقــ
التجاريــة المميــزة. 

2. اعرف من أنت أولًا:

هنــاك العديــد مــن الســبل والطــرق التــي يمكــن ممارســتها للوصــول إلــى وعــي أفضــل بالــذات، يمكــن 
تلخيصهــا فــي النقــاط التاليــة:

• تحديد جوانب القوة والضعف. 	

أ- نقــاط القــوة هــي الأمــور المتوافــرة لديــك الآن والتــي تجيدهــا وتســتمتع بعملهــا وتعتقــد أن لهــا 
أثــراً كبيــراً فيمــا حققتــه أو قــد تحققــه فــي حياتــك مــن نجاحــات، وهــي غالبــاً مــا تنبــع مــن خلفيتــك 

ــاة. ــك فــي الحي ــة وســماتك الشــخصية وعادات ــك الاجتماعي ــة وعلاقات ــك العملي ــة وخبرات التعليمي

ب - أما نقاط الضعف فهي الأشياء التي لا تجيدها ولا تستمتع بعملها.

وتعتقــد أنهــا ثقيلــة علــى النفــس ولهــا أثــر كبيــر فــي فشــلك وإخفاقــك فــي الماضــي والمســتقبل، وتــرى 
أنهــا تســبب لــك الكثيــر مــن الحــرج والإزعــاج.
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ــك  ــة لتل ــرص المواتي ــون الف ــة، ويعرف ــم الذاتي ــر عــن خصائصه ــون الكثي ــاة يعرف ــي الحي الناجحــون ف
الخصائــص، فيوائمــون بينهــا.

3. انفتح على التجارب والخبرات :

ــة والمؤسســات  ــات والمحاضــن الواعي فمــن خــال التجــارب المتنوعــة والشــخصيات الناضجــة والبيئ
ــة والمحــاكاة  ــة والمحاول ــة وموقعــه بــن النــاس بالمقارن ــه التجاري المتخصصــة يكتشــف الإنســان علامت

والتجربــة ... الــخ، ويســتفيد غــداً مــن هــذه التجــارب فــي تســويق ذاتــه.

4. ابحث عن نقطة تميز محددة:

ينصــب اهتمـــام الاقتصـــاد اليـــوم علــى التفــوق، فــإذا لــم يكــن هنــاك مــــا يمـــيزك ، فأيــاً  مــا كان مــدى 
اجتهــادك فيــه فلــن يعــرك أحــد اهتمامــــه، ممـــا يعنــي أنــك لــن تحقــق مــا تطمــح إليــه مــن مكاســب.

ابحــث باســتمرار إلــى أن تصلــك مــا الــذي يمكننــي أن أتميــز وأتفــوق فيــه علــى غيــري، فــإن لــم تجــد 
مــا يمكنــك أن تتميّــز فيــه، عليــك بالآتــي:

• قم بإعداد قائمة بكل ما تتمتع به من صفات يمكن أن تتطور لتصبح مهارة عظيمة.	

• اعمــل فــي مجــالات وتنــاول موضوعــات تعشــقها وتقدرهــا، دون أن تتخلــى عــن قيمــك وأهدافــك 	
ورؤيتــك لذاتــك ولمســتقبلك.

• اسأل نفسك: كيف يمكن أن استغل تلك الصفات في تحقيق عمل عظيم؟ 	

عليــك أن تعــرف الكثيــر عــن شــيء واحــد يمكنــه أن يصنــع فرقــاً فــي حياتــك وحيــاة عملائــك. طبعــاً 
ليــس مــن الســهل أن نكــون جميعــاً »عظمــاء«؛ ولكــن مــن حقنــا أن نطمــح إلــى تحقيــق تميّــز فــي مجــال 

واحــد فقــط، مهمــا كان صغيــراً أو بســيطاً.
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5. ركز وكن متفرداً:

ركــز علــى مــا يميــزك ويجعلــك متفــرداً، فكثــرة الأعمــال تفقــدك القــدرة علــى التركيــز والتأثيــر. ركــز 
جهــودك علــى مشــروع رئيســي واحــد، وقــد يكــون فــي غايــة الصعوبــة أن تحصــر اختياراتــك فــي 
مشــروع واحــد؛ لكنــه أمــر فــي غايــة الأهميــة أيضــاً. فلــن تســتطيع تحقيــق أداء عالــي الجــودة إلا إذا 

اختصــرت الأعمــال التــي يمكنــك أن تؤديهــا فــي مشــروع واحــد يلائــم طبيعتــك ونقــاط قوتــك. 

وفــي هــذا يقــول )مايــكل دل( مؤســس شــركة دل للكمبيوتــر: »مــن الســهل أن تقــرر مــا تريــد أن تفعــل، 
ولكــن مــن الصعــب أن تقــرر مــا لا تريــد أن تفعــل«.

6. استق معلوماتك من قلب السوق:

اســتق معلوماتــك مــن قلــب ســوق العمــل لا تغــب عــن الســوق ولا تدعــه يغيــب عنــك، وإذا كنــت لا 
تســتطيع النــزول للســوق لتدرســه بشــخصك، فحــاول أن تــراه مــن خــال الآخريــن، وهــذا طبعــاً ليــس 
بديــاً مثاليــا؛ً لكنــه أهــون مــن الغيبوبــة الاقتصاديــة المطلقــة، ولــك فــي عبــد الرحمــن بــن عــوف رضــي 
اللــه عنــه قــدوة ومثــالاً يحُتــذى فقــد جــاء مهاجــراً كبقيــة المهاجريــن صفــر اليديــن فآخــى النبــي صلــى 
اللــه عليــه وســلم بينــه وبــن ســعد بــن الربيــع الأنصــاري فــأراد ســعد أن يؤثــره بنصــف مالــه وثروتــه 
فأعتــذر بلباقــة وأدب قائــاً : )بــارك اللــه فــي مالــك وأهلــك ولكــن دلنــي علــى الســوق( رواه البخــاري.

فانطلــق رضــي اللــه عنــه إلــى ســوق المدينــة فبــاع واشــترى ومــا هــو إلا زمــن قصيــر فــإذا بــه رضــي اللــه 
عنــه مــن أربــاب الملايــن !!

7. اصرف جل أوقاتك في بناء نقطة تميزك:

ما تقوم به من أعمال ينم عن شخصيتك، فيجب عليك مراعاة ما يلي: 

• أن تخطط عملك بحيث تتمكن من إنجاز تلك الأعمال، والتي تعكس ما ترغب أن تشتهر به.	

• أن تنظم وقتك بحيث يتسنى لك أن تقول: »لا« لأي شيء من شأنه أن يشتت انتباهك.	
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8. ليس هناك مهمة )قليلة الجدوى(:

كثيــر مــن الأعمــال التــي يعــرض عنهــا النــاس لأنهــا تبــدو صغيــرة؛ قــد تكــون ذات شــأن كبيــر، وقــد 
تحقق فرقاً كبيراً فـــي حيـــاتهم، تعـــامل مـــع كل شـــيء يعـــترض حيـــاتك العملية بجديــــة؛ لتحقـق نتـائج 

تبعـــث علـى الإعجـاب.

وقــد قــال )تــوم واتســون( مؤســس شــركة MBI: »توقــف عــن أداء الأعمــال التــي لا ترضــى عنهــا«؛ ولكــن 
ليــس لأنهــا صغيــرة ولكــن لأنهــا لا تتوافــق مــع ميولــي وقدراتــي.

9. كن فضولياً:

ــى درجــة  ــاً إل ــن، والمغامــرة مــن شــيم الناجحــن. يجــب أن تكــون فضولي الفضــول مــن شــيم المغامري
ــز.  ــر مــن مظاهــر التمي ــرة، فالفضــول مظه مثي

والمشــكلة هنــا هــي أنــك لــن تســتطيع التجديــد مــا لــم تكــن فضوليــاً، وبــدون فضــول لــن تســتطيع التعلــم 
والتجديــد والابتــكار. يقــول ونســتون تشرشــل: »إن الفضــول والرغبــة همــا أهــم مــا يجــب توافــره فينــا 

لكــي نتعلــم«.

10. ركز على المشروع لا على الوظيفة:

تتحــدد مــدة صلاحيتــك بمــا تقـــوم بـــه مـــن مشـــروعات، وبالنتائج التي تحققها، وبمجرد أن تبــــدأ فـــي 
التفكـــير فــي »الوظيفــة« ســتجد نفســك محاصــراً بقيــود لا حصــــر لهــا، وســتبدأ تفكــر بطريقة:«هــذا 

لا يدخـــل فـــي نطـــاق وظيفتي«، ومثل هذا التفكير هــــو أخطـــر مـــا يمكـــن أن يهدد مســتقبل إنســان. 

فكــر فــي كل مهمــة وعمــل تقــوم بــه فــي وظيفتــك كيــف يمكــن أن تتعلــم منــه وأن توظفــه فــي بنــاء 
علامتــك التجاريــة ..إمــا مــن خــال كســف المزيــد مــن العلاقــات أو المهــارات أو الخبــرات الجديــدة.
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11. طول بالك:

كانــت بدايــات كثيــر مــن الشــركات العملاقــة متواضعــة للغايــة، وبإمكانــك أن تحــذو حــذو تلــك 
الشــركات، فــا تــدع ضعــف أو قلــة الإمكانــات الماديــة تثبــط مــن عزيمتــك، وأعــط نفســك بعُــداً زمنيــاً 
ــى  ــة مشــاريعك إل ــر فــي دفــع عجل ــم الأث ــه عظي ــد عــن الحاجــة يكــون ل ــذي يتول ــكار ال ــا؛ً فالابت كافي

ــام.  الأم

ــر مــن المنتجــات والشــركات  ــن مــن أصحــاب الحاجــات، فالكثي ــى جانــب كثيري ــخ إل لقــد وقــف التاري
والثــورات الصناعيــة بــدأت فــي قبــو منــزل قــديم، وكان رأس مالهــا لا يتعــدى بضعــة ريــالات، ينطبــق 
هــذا علــى شــركات: ســوني وماريــوت وأبــل وبيتــزا هــت وميكروســوفت و »أمــازون دوت كــوم« وغيرهــا 

كثيــر.

12. ما خاب من استخار ولا ندم من استشار:

ــه جــل وعــا فــي جميــع أمــورك صغيرهــا  الاســتخارة هــي طلــب الرشــاد والتوفيــق والســداد مــن الل
وكبيرهــا، والاستشــارة هــي طلــب الــرأي مــن أصحــاب الخبــرة والمشــورة؛ فكــون فريقــاً استشــارياً أو 

لجنــة مــن ثلاثــة أو أربعــة مستشــارين تســألهم النصيحــة كلمــا ضاقــت بــك الحيلــة. 

وعليــك أن تــدرك أن كل عمــل تجــاري هــو مخاطــرة حقيقيــة، وليكــن فريــق مستشــاريك ممــن يشــجعون 
مبادراتــك وإقدامــك علــى ركــوب الصعــب إذا رأوا المصلحــة لــك فــي ذلــك.
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ممارسة مهارات وآليات تسويق ذاته وبناء ««
العلامة التجارية الشخصية.

تطبيق مهارات المقابلة الشخصية كجزء من ««
تسويق ذاته.
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نشاط: مهارات وآليات تسويق الذات

نشـــــــــاط )٢/١(

المطلـــــــــــوب

شرح البطاقات ٥٥دفردي

يعرض المدرب بطاقات وعلى كل بطاقة يوجد مهارة ««
أو آلية لتسويق الذات .. يختار كل مشارك بطريق 

عشوائية أحد هذه البطاقات.. 
يستعد كل مشارك لشرح ما هو موجود في بطاقته ««

وإعطاء أمثلة وتطبيقات عليه .. ثم يعرض ذلك على 
زملائه

ويعلق المدرب على كل عرض كل بطاقة.««
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مهارات وآليات تسويق الذات

من المهارات والآليات التي تساهم في تسويق ذاتك بشكل جيد ما يلي: 

1. ارسم تصوراً واضحاً عن منتجك )نفسك(: 

مــن أجــل وضــع منتجــك ) نفســك ( فــي مكانــــه اللائـــق، وبمـــا أنـــك رئيــس مجلــس إدارة حياتــك ومدير 
منتجــــك، عليـــك أن تقــوم بالتالــي بصــورة دورية:

• حــدد نقطــة تميــزك التــي تريــد أن تعــرف بهــا فــي الســوق.) باحــث – هكــر – أم معلومــات – رســام 	
– شــاعر ... (

• حــدد الســوق ) الأشــخاص – الأماكــن – المواقــع – الحســابات ... ( التــي تريــد أن تعــرف فيهــا 	
بنقطــة تميــزك.

• ابتكــر صــورة أو شــعار أو مقولــــة مـــن ثمـــان كلمـــات أو أقـــل توضـــح مكانتــك وقيمتــك وتعبــر عــن 	
قوتــك ونقطــة تميــزك.

2. اعرض نفسك جيداً كما لو كنت منتجاً: 

ابحث عن طرق للتعبير عن شــخصيتك بشــــكل جيـــد، محاولاً اســتثمار ســماتك الشـــخصية بطريقـــة 
فعالـــة. إن طريقــة تعبئــة وتغليــف منتجــك مــــا هـــي إلا وســـيلتك الســريعة للتعريــف بــك، ومن ذلك: 

- أعلن عــن نفسـك وعلامة تميزك فـي الأدلـة التجاريـة والمهنيـة، وشارك في الجمعيات المتخصصة.

- عرف بنفسك بعلامة تميزك في وسائل التواصل الاجتماعي وبين أصدقائك.

- شارك الآخرين نجاحات وإنجازاتك في مجال علامتك التجارية ) صور - مقاطع أفلام - ..(
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3. اعرف قيمتك السوقية:

ــح  ــة؛ ألا وهــي: الرب ــه الاقتصادي ــل ومعادلات ــم ســوق العم ــي تحك ــة الت ــون الآلي ــاس يدرك ــن الن ــة م قل
ــر قيمتــك إلا إذا عرفــت قيمــة الخدمــات التــي  ــن تســتطيع تقدي = ســعر البيــع – التكاليــف. وأنــت ل

ــى ذلــك: ــة لــك عل تطرحهــا فــي الســوق، وقــد تكــون هــذه الأســئلة معين

• ما هي قيمة الخدمات المشابهة لخدماتي أو منتجي في السوق؟ 	

• قــارن نفســك بهــا؛  هــل يمكــن أن تبــدأ بيــع خدماتــك بنفــس الســعر أم تحتــاج ســعر منافــس أقــل 	
بقليــل؟ ثــم تنمــو فــي أســعارك.

• هل الخدمات التي أقدمها متوفرة والحاجة لها قليلة أم فير متوفرة والحاجة لها كبيرة؟ 	

وعلــى ضــوء التوفــر والحاجــة يمكــن تقديــر الســعر الأولــي لظهــورك فــي الســوق ثــم تبــدأ بزيــادة 
الســعر والمنافســة.

4. اختر عملائك بعناية:

تتحــدد قيمتــك »منتجــك - خدماتــك« مــن قيمــة عملائــك، اســعى بشــكل مركــز إلــى الوصــول للعمــاء 
الكبــار اســماً ومكانــة وحجمــاً فــي الســوق.. قــد تبــدأ بالعمــاء المتوســطين وتحــاول أن تدخــل بالتدريــج 

للكبــار .. لكــن ضــع الوصــول لكبــار العمــاء هــدف رئيــس لــك.

فــي صفحاتــك  اشــتروا خدمتــك  أو  اســتفادوا  الذيــن  المميزيــن  العمــاء  وأســماء  ضــع شــعارات 
تســويقك. ووســائل  الاجتماعيــة 
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5. تمدد من خلال علاقاتك:

يمكنــك تحقيــق الانتشــار والازدهــار مــن خــال العلاقــات، فــإن نجاحــك فــي النهايــة ســيعتمد – بعــد 
اللــه- علــى أنــاس يتمتعــون بصفــات مكملــة لصفاتــك. ويعتبــر رســم خريطــة علاقاتــك أمــر فــي غايــة 

الســهولة، وعليــك هنــا:

أن تعد برنامجاً مكتوباً لربط أطراف شبكة علاقاتك.««

أن تربط تلك الشبكة بجدول أعمالك.««

أن تخصص بضع دقائق يومياً أو أسبوعياً للاتصال بالآخرين.««

أن تبحث عن أشخاص جدد للتعامل معهم.««

لا تهمل أمر تلك الشبكة أبداً واجعلها دائماً نصب عينيك. ««

اختــر الأشــخاص الذيــن يثيــرون إعجابــك ودهشــتك، وكلمــا زاد عــدد هــؤلاء الأشــخاص مــن ذوي ««
الأفــكار الجريئــة، كلمــا زادت فرصتــك فــي التميــز. 

6. ركّز على التصميم والتفاصيل:

يؤثــر التصميــم والمظهــر واهتمامــك بالتفاصيــل علــى الطريقــة التــي ينظــر بهــا النــاس إليــك وإلــى مــا 
تفعلــه، وفــي الواقــع؛ فــإن أفضــل التصميمــات علــى الإطــاق هــي مــا يتميــز بالوضــوح وقلــة التكاليــف 
والإثــارة والجمــال وســهولة الاســتخدام والتكامــل. فعندمــا تهتــم بالإخــراج النهائــي والتفاصيــل، فإنــك 

تعطــي انطباعــاً عميقــاً ومعبــراً عنــك وعــن منتجــك.
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7. قدّم أفكار ومنتجات جديدة:

خصــص وقتــاً كافيــاً لتطويــر تلــك المنتجــات والخدمــات التــي تقدمهــا، فــإن لــم تجــد مــا هــو جديــد، 
ــا أشــبه أو  ــات تجعله ــا تعدي ــكار لتدُخــل عليه ــه مــن أف ــا تحمل ــا تســتخدمه وم ــم م اســتغرق فــي فه

أقــرب مــا تكــون للجديــدة.

8. رسخ مصداقيتك والثقة بك:

المصداقيــة تجعــل مــن منتجــك علامــة ثقــة وقبــول عنــد النــاس فهــي أقصــر الطــرق لاكتســاب ثقتهــم 
وهــي بركــة ورضــا لــك مــن اللــه عــز وجــل قبــل ذلــك؛ ففــي الحديــث: »البيعــان بالخيــار مــا لــم يتفرقــا، 
فــإن صدقــا وبينــا بــورك لهمــا فــي بيعهمــا، وإن كذبــا وكتمــا محقــت بركــة بيعهمــا« متفــق عليــه، فقــل 
الحقيقــة حتــى ولــو لــم يكــن ذلــك فــي مصلحتــك، وابحــث عــن عمــل تؤديــه بانتظــام وتأكــد مــن أنــه 
مصــدر لثقــة الآخريــن بــك، وأعــد تقييــم علاقاتــك وقراراتــك ولا تنــس إجــراء اختبــارات الاســتطلاع 

لتعــرف موقفــك مــن الآخريــن وموقــف الآخريــن منــك.

9. كن متفائلًا متحمساً وأظهر ذلك :

كــن متفائــاً أو درب نفســك علــى ذلــك؛ فالنبــي صلــى اللــه عليــه وســلم »كان يعجبــه الفــأل« وفــي روايــة 
»يحــب الفــأل« رواه أحمــد، وهــو حســن ظــنّ باللــه تعالــى، والنــاس ينصرفــون عــن المتجهمــن العابســن 
ويقتربــون مــن المبتســمين. الابتســامة لا تكلفــك شــيئا، وهــي بالتأكيــد أقــل تكلفــة مــن العبــوس وتقطيب 

الجبين. 

النــاس بطبعهــم يفضلــون التعامــل مــع الشــخصيات المتفائلــة، فالنــاس لهــم مشــاكلهم وهمومهــم، 
ــك  ــك.. فذل ــك وعلامت ــاؤل وحمــاس لمنتجــك وخدمت ــر تف ــد مــن الهمــوم؛ أظه وليســوا بحاجــة للمزي

يعديــك أولاً ويعــدي عملائــك ثانيــاً.
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١٠. اصنع الفرص لنفسك:

صناعــة الفــرص واقتناصهــا فــنّ قــلّ مــن يجيــده؛ فاحــرص علــى اقتنــاص الفــرص التــي تمكنــك مــن 
ــخ،  ــدوات ... ال ــات والمؤتمــرات والن ــي الملتقي ــذال؛ كالمشــاركة ف ــف أو ابت ــر تكل ــك مــن غي تســويق ذات
ســواء كانــت مشــاركة حضــور أو إلقــاء أو مداخــات أو علــى ضفــاف الملتقيــات وغيرهــا، واحــرص علــى 
التعريــف بنفســك قبــل المداخلــة بشــكل مختصــر ومركــز، جهــز بطاقــة تعريفيــة بــك وبمنتجــك تتضمــن 

طريقــة التواصــل معــك ... الــخ.
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نشاط: المقابلة الشخصية

نشـــــــــاط )٢/٢(

المطلـــــــــــوب

تمثيل أدوار ٣٠دجماعي

يعرض المدرب فيلم عن المقابلة الشخصية .. ثم يتحاور ««
مع المشاركين حول ما الذي ينبغي أن تفعله عند المقابلة 

حسب العناصر التالية:
• الاستعداد للمقابلة.	
• أثناء المقابلة.	
• نهاية المقابلة	

بعد ذلك يقوم المدرب بإجراء مقابلات توظيف ««
افتراضية مع بعض المتقدمين.

مهارات المقابلة الشخصية

نهايــــة المقابلـــــة أثنـــاء المقـابلــــة الاستعـــداد للمقالــــة
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مهارات المقابلة الشخصية

سنناقش هنا مهارات المقابلة الشخصية باعتبارين مهمين جداً : 

الأول فيمــا لــو كنــت ترغــب الانخــراط فــي وظيفــة مرحليــة إلــى أن تنتقــل لعالــم العمــل الحــر .. فهنــا تحتــاج 
مهــارات المقابلــة لأجــل التوظيــف.

ــارات  ــك مه ــاج كذل ــت تحت ــك.. فأن ــك ومنتجات ــع عليهــم خدمات ــك لتســوق وتبي ــة عملائ ــد مقابل ــي: عن والثان
ــة. المقابل

وســنعرض هنــا مهــارات  المقابلــة للتوظيــف لأنهــا الأشــهر .. وســتتضمن العديــد مــن المهــارات التــي تفيــدك 
فــي مقابــات التســويق والبيــع.

الاستعداد للمقابلة:

1. اجمع معلومات عن المنشأة:

احــرص علــى جمــع معلومــات قــدر الإمــكان عــن المنشــأة التــي تتقــدم إليهــا؛ مــن حيــث مكانتهــا فــي 
الســوق، مركزهــا المالــي ، شــهرتها منــذ متــى هــي فــى ســوق العمــل؟  ..الــخ؛ وذلــك بالبحــث فــي الشــبكة 

العنكبوتيــة أو الحصــول عليهــا مــن الغرفــة التجاريــة أو ســؤال بعــض الموظفــن أو القريبــن منهــا.

2. خطط  و تمرن على كيفية الإجابة على الأسئلة المحتملة:

بعــض المقابلــن قــد يســأل عــن أســئلة محــددة مــن قائمــة معــدة مســبقاً، والبعــض الآخــر يســتخدم 
أســلوب المحادثــة، وهنــاك آخــرون يســألون فقــط فــي جملــة واحــدة »تكلــم عــن نفســك، ولمــاذا تريــد 

ــا؟«. الالتحــاق بالعمــل معن

لذلــك وجــب التمريــن علــى الأنــواع  المختلفــة للمقابــات، وبإمكانــك الاطــاع علــى بعــض المحاضــرات 
والــدورات المتعلقــة بالمقابــات الشــخصية علــى اليوتيــوب.
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ومن الأسئلة المحتملة في المقابلة الشخصية للتوظيف: 

لماذا اخترت هذه الوظيفة ؟ ««

لماذا تفضل العمل مع شركتنا ؟««

ماذا تعرف عن شركتنا ؟««

ما هي المؤهلات لديك التي جعلتك تشعر أنك مناسب لهذه الوظيفة ؟««

هل يمكنك قبول التعليمات من آخرين دون أن تشعر بضيق؟««

هل يمكنك قبول التعليمات من شخص أصغر منك سناً دون حساسية؟««

ما هي نقطة ضعفك الأساسية ؟ وكيف تتغلب عليها؟««

هل تقبل الانتقال إلى مكان آخر من فروع الشركة؟««

كيف تقضى أوقات فراغك؟««

ما هي هواياتك المفضلة؟««

ما نوع الكتب التي تفضل قراءتها؟ كم كتاب في السنة تقرأ؟««

هل ادخرت نقود من عملك السابق؟««

هل لديك ديون لأحد؟««

ما هو أعلى منصب تطمح في الوصول إليه؟««

ما هو أكثر عمل تحب أداؤه؟ وما هو أقل عمل؟««

ما هي قدراتك الخاصة؟««

هل تعتقد أنها تجعلك مميز عن الآخرين؟ في ماذا؟««

عرف كلمة تعاون .««
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ما هو العمل الجماعي من وجهة  نظرك ؟««

هل أنت ممن يقبلون التحدي ؟ المنافسة ؟ كيف تواجهها ؟««

هل تكون صداقات بسرعة ؟««

هل تعتبر زملاء العمل أصدقاءك ؟ لماذا؟««

3. استعد جيداً للوظيفة المتقدم عليها:

أعــد قائمــة بــكل المهــارات و المواهــب و الخبــرات التــي تتناســب بصــورة مباشــرة مــع الوظيفــة المتقــدم 
إليهــا، إذا لــم يكــن لديــك ســابق خبــرة اقــرأ كثيــراً عــن العمــل المتقــدم إليــه حتــى يشــعر المقابــل أنــك 

شــخص مثابــر ومجتهــد ممــا يشــجعه علــى اختيــارك.

ومثلها تمكن كثيرا من تفاصيل منتجك أو خدمتك التي ستبيعها على الآخرين.

4. حسّن مظهرك ورتب نفسك:

المقابــل يــراك قبــل أن يتحــدث معــك؛  لذلــك مظهــرك الشــخصي إمــا أن يضيــف لــك عشــرة نقــاط إلــى 
رصيــدك دون أن تشــعر؛ أو العكس!!

فاحــرص علــى انتقــاء الملابــس العمليــة المريحــة والمناســبة للعمــل، وابتعــد عــن الملابــس الملفتــة للنظــر 
والمزعجــة، والأهــم أن تكــون نظيفــاً ومرتبــاً.

واحــرص علــى الاســتعداد بتحضيــر ملابســك وتجهيــز نفســك قبــل الموعــد بوقــت كاف حتــى لا ترتبــك 
وتتأخــر عــن موعــدك.
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أثناء المقابلة:

ــون هــي الســبب الرئيســي «« ــا تك ــة وعــادة م ــي المقابل ــو أهــم لحظــة ف ــي فه ــاع الأول لا تتجاهــل الانطب
للاختيــار.

اذهــب قبــل الميعــاد علــى الأقــل بربــع ســاعة حتــى تتجنــب أي احتمــالات، كمــا يســاعدك ذلــك علــى أن ««
تهــدأ وتســتطيع أن تجمــع أفــكارك قبــل دخولــك المقابلــة.

قبــل الدخــول عامــل كل مــن تقابلهــم بــأدب خصوصــاً الأفــراد فــي الاســتقبال؛ لأن كثيــراً مــا يســألهم ««
المقابــل عــن رأيهــم خصوصــاً ســلوكك فــي الاســتراحة.

عنــد دخولــك ســلم علــى الحضــور بيــد ثابتــة  وابتســامة، ولا تجلــس قبــل أن يــؤذن لــك، كمــا يجــب أن ««
تســتمع إلــى اســم ووظيفــة المقابــل جيــداً إذا كنــت لا تعرفــه.

حافظ على الاتصال بالعين.««

كن ودودًا دون تبجح؛ ابتسامة فقط في الوقت المناسب كافية.««

رد بجمــل كاملــة دون تطويــل زائــد عــن الحــد، ولا تســتعمل الإجابــات القصيــرة »نعــم أو لا«؛ فهــي ««
تقطــع الحديــث ولا تســاعد علــى الاسترســال فيــه.

لا تمضغ لبان أو تمسك بسيجارة في يدك فهو محرم شرعاً وغير لائق أدباً وسلوكاً .««

ــل أن تجــاوب؛ لأن صاحــب العمــل يســأل «« ــا قب ــر قلي ــداً للســؤال وفك ــم اســتمع ... جي اســتمع .... ث
ليختــار أكفــأ المتقدمــن، فأثنــاء المقابلــة يحــاول صاحــب العمــل أن يبحــث فــي شــخصيتك عــن مواطــن 

القــوة والضعــف ومعرفــة مهاراتــك وخبراتــك أو معلوماتــك عــن الوظيفــة.

كن صادقاً في إجاباتك، وليس معنى ذلك أن تشوه صورتك. ««

أعط إجابات كاملة وواضحة، ونظم أفكارك قبل أن ترد .««

الاعتدال في نبرة الصوت؛ أي لا يكون عالياً أو منخفضاً بل يكون معتدلاً .««

إذا كان لديــك أســئلة فاطلــب بــأدب الســماح لــك بذلــك، واجعــل ســؤالك واضح ويضيف إلــى معلوماتك ««
عــن الشــركة والوظيفــة، ولا تخشــى أن تقــول »لا أعــرف« أو »إننــي لــم أفهم الســؤال بهــذه الطريقة«.
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ــر مــن حــركات وجهــك، «« ــة أو تكث ــة، لا تســتخدم يديــك بصــورة مبتذل ــاء المقابل ــه للغــة الجســد أثن انتب
ــي.  ــر والتعال ــى لا تتهــم بالتكب ــدلاً مشــدود الظهــر ولكــن دون مبالغــة حت اجلــس معت

وكذلــك اقــرأ جيــداً لغــة جســد المقابــل )نظراتــه، حــركات يديــه، حــركات جســده وتعبيــرات وجهــة أثنــاء 
الحوار..الخ(.

تجنــب الحديــث عــن أي ضعــف فــي صفــة مــن صفاتــك بخجــل، ولكــن اشــرح كيــف أمكنــك أن تحــول ««
هــذا الضعــف إلــى مصــدر قــوة، أو كيــف تغلبــت عليــه.

اختــم المقابلــة بشــكر الحاضريــن علــى وقتهــم، واســألهم بــأدب عــن كيفيــة معرفــة الإجابــة علــى هــذه ««
المقابلــة إذا لــم يكــن ذلــك محــدداً فــي الإعــان عــن الوظيفــة .

اتصــل بصاحــب العمــل بعــد انتهــاء المقابلــة بيومــن مثــاً؛ لأن هــذا يعطــي انطباعــاً طيبــاً عــن مــدي ««
اهتمامــك بالوظيفــة.

تجنب ما يلي:

ذكر رؤسائك أو زملائك السابقين بأي سوء أو أي تلميحات فجة.««

أن تبــدي تذمــرك مــن أي واجبــات كلفــت بهــا فــي عملــك القــديم؛ لأن أي منشــأة ترغــب فــي توظيــف ««
شــخص جــاد يتحمــل المســئولية دون ملــل أو ضيــق، ويتحمــس لعملــه وأن يؤديــه بحــب واجتهــاد.

الكلام الكثير من غير حاجة.««

كثرة التأسف أثناء الكلام؛ فهذا يعطى انطباع أنك ضعيف الشخصية ومهزوز الأداء.««

العجز عن التعبير، أو الفشل في النظر في عين المقابل.««

تجادل لتظهر أنك تعرف أكثر من المقابل.««

النظر إلى الساعة أثناء المقابلة لأن ذلك يوحي بالاستعجال وأنك ترغب في إنهاء المقابلة.««

التركيــز علــى النواحــي الماليــة، أو أن تســأل عــن الراتــب قبــل أن يقــدم لــك عــرض الوظيفة، وإذا ســألك ««
المقابــل يمكنــك الإجابــة بســؤال عــن مســتوى الرواتــب لديهــم فــي مجــال الوظيفــة المطلوبة.
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