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ــا يبقــى  ــروة بينم ــق الث ــن مــن تحقي ــرون: كيــف يتمكــن بعــض المتخصصي يتســاءل الكثي
الآخــرون فــي مســتوى متوســط أو أدنــى؟ الإجابــة تكمــن فــي العقليــة التــي يتبنونهــا تجــاه 
مهاراتهــم ومعارفهــم، وكذلــك فــي الطريقــة التــي يســتخدمون بهــا هــذه المهــارات لتحويلهــا 
إلــى دخــل مســتدام. فــي هــذا المقــال، سنســتعرض كيفيــة تفكيــر المتخصصيــن الأثريــاء 
والأخطــاء الشــائعة التــي قــد تعيــق بعــض المتخصصيــن عــن الوصــول إلــى هــذا النجــاح 

المالــي.

 

من هو المتخصص؟

ــن  ــى الآخري ــوق عل ــة تتف ــارة معين ــة أو مه ــع بمعرف ــذي يتمت المتخصــص هــو الشــخص ال
فــي مجــال معيــن. قــد يكــون هــذا التخصــص أكاديميًــا، مثــل الجراحــة أو الهندســة، أو قــد 
يكــون تخصصًــا غيــر رســمي، مثــل براعتــك فــي الألعــاب الإلكترونيــة أو مهارتــك فــي إدارة 

مواقــع الويــب.

الشــيء المهــم الــذي يجــب علــى كل متخصــص أن يدركــه هــو أن التخصــص لا يعنــي 
ــد درس هــذا التخصــص  ــون ق ــه أو أن يك ــي مجال ــا ف ــون الشــخص عالمً ــرورة أن يك بالض
فــي الجامعــات الكبــرى. قــد يمتلــك البعــض مهــارات متقدمــة مــن خــال الممارســة اليوميــة 
أو الخبــرة الطويلــة فــي مجــال معيــن، ومــع ذلــك، لا ينظــرون إلــى أنفســهم كمتخصصيــن. 
علــى ســبيل المثــال، قــد تجــد شــخصًا بارعًــا فــي إدارة المواقــع الإلكترونيــة ولكنــه لا يعتقــد 
أنــه يســتحق أن يحصــل علــى مقابــل مــادي كبيــر لقــاء مهاراتــه. هنــا يكمــن أحــد الأخطــاء 

الشــائعة التــي سنناقشــها فــي هــذا المقــال.

ثلاثة أخطاء شائعة تمنع المتخصصين من تحقيق الثروة

علــى الرغــم مــن امتــاك الكثيــر مــن الأشــخاص لمهــارات عاليــة وتخصصــات مميــزة، إلا أن 
البعــض لا يصــل إلــى النجــاح المالــي المنشــود. ســنناقش فيمــا يلــي ثلاثــة أخطــاء شــائعة 

يرتكبهــا المتخصصــون وتمنعهــم مــن تحقيــق الثــروة.
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التقليل من قيمة المعرفة والخبرة الشخصية

مــن الأخطــاء الأكثــر شــيوعًا التــي يرتكبهــا المتخصصــون هــو التقليــل مــن قيمــة المعرفــة 
ــه ســهل جــدًا  ــرًا مــا يعتقــد الأشــخاص المتخصصــون أن مــا يعرفون ــا. كثي التــي يمتلكونه
لدرجــة أنهــم لا يســتحقون الحصــول علــى مقابــل مــادي لقــاء تقديم هــذه المعرفــة للآخرين. 
ــا فــي اســتخدام برامــج مثــل وينــدوز أو إدارة مواقــع  علــى ســبيل المثــال، إذا كنــت بارعً
الإنترنــت، قــد تقــول لنفســك: »هــذا شــيء بســيط، الجميــع يمكنــه فعلــه«، ولكــن الحقيقــة 
ــة  ــن المعرف ــوع م ــذا الن ــى ه ــون إل ــن يحتاج ــخاص الذي ــن الأش ــد م ــاك العدي ــي أن هن ه

ومســتعدين لدفــع المــال للحصــول عليــه.

لتوضيــح هــذا المفهــوم، دعونــا نلقــي نظــرة علــى القصــة الشــهيرة للفنــي الــذي اســتدعي 
ــة بســيطة  ــة، قــام بضرب ــع. بعــد تفحــص الآلات لســاعات طويل لإصــاح مشــكلة فــي مصن
ــرًا مــن  ــا كبي ــب الفنــي مبلغً ــت المشــكلة فــورًا. عندمــا طل بمطرقــة فــي مــكان معيــن وحُلّ
المــال لقــاء خدمتــه، اعتــرض صاحــب المصنــع قائــاً: »لقــد ضربــت الآلة مــرة واحــدة فقط!« 
فأجــاب الفنــي: »أنــا لا أطلــب المــال مقابــل الضربــة، وإنمــا مقابــل معرفتــي بمــكان الضربــة.« 
هــذه القصــة تلخــص كيــف أن المعرفــة والخبــرة هــي التــي تســتحق القيمــة العاليــة، وليــس 

الجهــد البدنــي المباشــر.

أمثلة من الواقع:

البحث )SEO( لمواقــع  بكيفيــة تحســين محــركات  لديــك معرفــة عميقــة  تكــون  قــد 
الإنترنــت. هنــاك العديــد مــن الشــركات الناشــئة التــي تحتــاج إلــى هــذه المهــارات ولكنهــا لا 
ــى  ــذي يســاعدهم عل ــاح ال ــك يمكــن أن تكــون المفت ــدأ. إن معرفتــك وخبرت تعــرف كيف تب
تحســين تصنيفهــم فــي محــركات البحــث، وبالتالــي زيــادة مبيعاتهــم وأرباحهــم. لا تقلــل مــن 

قيمــة هــذه المعرفــة، فهــي قــد تكــون الســبيل لتحقيــق دخــل مالــي كبيــر.

الاعتماد الكامل على الدخل القائم على الوقت

الخطــأ الثانــي الــذي يرتكبــه المتخصصــون هــو الاعتمــاد بشــكل تــام علــى تقديــم الخدمــات 
ــت تقــدم  ــى آخــر، إذا كن ــى الدخــل. بمعن ــب وجودهــم الشــخصي للحصــول عل التــي تتطل
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خدمــات تحتــاج إلــى وجــودك الشــخصي مثــل التدريــب المباشــر أو الاستشــارات الفرديــة، 
فــإن دخلــك مرتبــط علــى نحــو مباشــر بعــدد الســاعات التــي تقضيهــا فــي العمــل. ولكــن ماذا 

لــو توقفــت عــن العمــل لأســبوع أو حتــى ليــوم واحــد؟ بالتأكيــد ســيتوقف دخلــك أيضًــا.

لتجنــب هــذا الوضــع، مــن المهــم أن تبحــث عــن طــرق لتوليــد دخــل غيــر مرتبــط بالوقــت 
 Info« ــة أو ــا هــو إنشــاء منتجــات معلوماتي ــل. الحــل هن ــي العم ــه ف ــذي تقضي المباشــر ال
Products«. هــذه المنتجــات يمكــن أن تكــون علــى شــكل مــواد تعليميــة، قوائــم مرجعيــة، 
ــاع  ــت. هــذه المنتجــات يمكــن أن تب ــر الإنترن ــة عب ــى دورات تدريبي ــة أو حت ــة توجيهي أدل

بشــكل متكــرر دون أن تحتــاج إلــى تخصيــص وقــت إضافــي لهــا بعــد إنشــائها.

مثال عملي:

إذا كنــت متخصصًــا فــي الشــبكات الحاســوبية وتعمــل فــي شــركة لإدارة شــبكة الشــركة، 
يمكنــك إنشــاء دليــل بســيط يحتــوي علــى قائمــة بأهــم الخطــوات التــي تقــوم بهــا لضمــان 
ــى  ــاج إل ــي تحت ــل للشــركات الأخــرى الت ــع هــذا الدلي ــاءة. يمكــن أن تبي ــل الشــبكة بكف عم
ــك دخــاً متكــررًا  توجيهــات لضمــان ســير عمــل شــبكاتها. هــذا الدليــل يمكــن أن يحقــق ل
دون الحاجــة إلــى قضــاء المزيــد مــن الوقــت فــي تقديــم هــذه المعرفــة علــى نحــو مباشــر.

عدم وجود نظام تسويق فعال

الخطــأ الثالــث الــذي يمنــع العديــد مــن المتخصصيــن مــن تحقيــق الثروة هــو عــدم امتلاكهم 
لنظــام تســويق فعــال يــروج لمهاراتهــم ومنتجاتهــم. قــد تكــون خبيــرًا فــي مجالــك، وتمتلــك 
منتجــات معلوماتيــة رائعــة، ولكــن إذا لــم يكــن لديــك نظــام تســويق يصــل بمنتجاتــك إلــى 

الجمهــور المناســب، فمــن الصعــب أن تحقــق النجــاح المالــي.

الحــل هــو بنــاء نظــام تســويق رقمــي يعتمــد علــى القنــوات المتاحــة مثــل وســائل التواصــل 
الاجتماعــي، المدونــات الشــخصية، والبريــد الإلكترونــي. علــى ســبيل المثــال، يمكنــك إنشــاء 
مقاطــع فيديــو تعليميــة حــول مجــال تخصصــك ونشــرها علــى منصــات مثــل يوتيــوب أو 
فيســبوك. هــذه المقاطــع يمكــن أن تســاعد فــي جــذب عمــاء جــدد والترويــج لمنتجاتــك 

دون الحاجــة إلــى وجــودك الشــخصي فــي كل مــرة.
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مثال من الواقع:

أحــد الأمثلــة الشــهيرة هــو اســتخدام الأطبــاء لمواقــع الإنترنــت لنشــر مقــالات طبيــة حــول 
مواضيــع معينــة. عندمــا يبحــث شــخص عــن معلومــة طبيــة علــى الإنترنــت ويعثــر علــى 
المقــال، قــد يقــرر حجــز استشــارة مــع الطبيــب بنــاءً علــى جــودة المعلومــات المقدمــة. هــذا 
يعتبــر نظــام تســويق فعــال لأن الطبيــب لا يحتــاج إلــى التواجــد علــى نحــو مســتمر للترويج 

لنفســه؛ المقــالات والفيديوهــات تعمــل كأداة تســويقية تجــذب العمــاء علــى نحــو مســتمر.

 

خطوات عملية لتحقيق النجاح المالي كمتخصص

إذا كنــت ترغــب فــي تحقيــق النجــاح المالــي باســتخدام مهاراتــك وتخصصــك، إليــك بعــض 
الخطــوات العمليــة التــي يمكــن اتباعهــا:

1.تقييم وتقدير القيمة الحقيقية لمهاراتك

الخطــوة الأولــى لتحقيــق النجــاح المالــي كمتخصــص هــي أن تــدرك القيمــة الحقيقيــة لمــا 
ــكل  ــارات بش ــذه المه ــر ه ــى تطوي ــز عل ــك ورك ــز لدي ــالات التمي ــد مج ــدأ بتحدي ــه. اب تعرف
ــك  ــه، وأن معرفت ــا تعرف ــم م ــي تعل ــون ف ــخاصاً يرغب ــا أش ــاك دائمً ــر أن هن ــي. تذك احتراف

ــذي تضعــه لهــا. تســتحق الثمــن ال

مثال عملي:

إذا كنــت تجيــد التصميــم الجرافيكــي، ابــدأ بتقديــم خدماتــك كمتخصــص فــي هــذا المجال. 
قــم بإنشــاء معــرض لأعمالــك علــى الإنترنــت، واطلــب مــن عملائــك تــرك تعليقــات إيجابيــة 
حــول تجربتهــم معــك. بهــذه الطريقــة، يمكنــك بنــاء ســمعة قويــة تجــذب المزيد مــن العملاء.

2.تطوير منتجات معلوماتية

ــل  ــق دخ ــرق لتحقي ــل الط ــد أفض ــو أح ــة ه ــات معلوماتي ــاء منتج ــابقًا، إنش ــرنا س ــا أش كم
مســتقل عــن الوقــت. يمكنــك البــدء بإنشــاء مــواد تعليميــة بســيطة مثــل القوائــم المرجعيــة 
أو الأدلــة التوجيهيــة، وبالتالــي توســيع هــذا النــوع مــن المنتجــات ليشــمل دورات تدريبيــة 

أكثــر تعقيــدًا.
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3.بناء نظام تسويق رقمي فعال

لتحقيــق النجــاح المالــي كمتخصــص، يجــب أن يكــون لديــك نظــام تســويق رقمــي يعمــل 
ــج  ــه التروي ــي الجــودة يمكن ــوى رقمــي عال ــى مــدار الســاعة. اســتثمر فــي إنشــاء محت عل

لمهاراتــك ومنتجاتــك حتــى فــي الأوقــات التــي لا تعمــل فيهــا.

4.توسيع جمهورك عبر الإنترنت

ــى  ــول إل ــت للوص ــتخدم الإنترن ــط، اس ــن فق ــاء المحليي ــى العم ــاد عل ــن الاعتم ــا ع عوض
ــر  ــك اســتخدام وســائل التواصــل الاجتماعــي ومنصــات التعليــم عب جمهــور عالمــي. يمكن

ــن. ــاء المحتملي ــى العم ــك إل ــاق وصول ــيع نط ــت لتوس الإنترن

الخلاصة

العقليــة التــي يتبناهــا المتخصصــون الأثريــاء تختلــف إلــى حــد بعيــد عــن تلــك التــي 
يمتلكهــا المتخصصــون العاديــون. الفــرق الرئيســي يكمــن فــي إدراك القيمــة الحقيقيــة 
للمهــارات والمعرفــة، والقــدرة علــى اســتغلال هــذه المهــارات لتحويلهــا إلــى دخــل مســتقل 
ــاء نظــام  ــال، وبن ــي ذكرناهــا فــي هــذا المق ــب الأخطــاء ال الت ومســتدام. مــن خــال تجن
ــق النجــاح  ــه ويحق ــد فــي مجال ــى رائ ــوي، يمكــن لأي متخصــص أن يتحــول إل تســويق ق

ــه. ــذي يطمــح إلي ــي ال المال
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ما هي منصة كنزماب؟

ــا كنــز مكنــون مــن المهــارات، المواهــب، والمعرفــة التــي قــد لا  فــي داخــل كل شــخص من
نــدرك قيمتهــا. ولكــن مــاذا لــو كان بإمكانــك اكتشــاف هــذا الكنــز واســتثماره لصنــع مســتقبل 

مشــرق؟ هنــا يأتــي دور كنزمــاب!

مــن خــال منصــة كنزمــاب، ســتجد خارطــة طريــق فريــدة تســاعدك علــى اكتشــاف مواهبك 
المخفيــة وصقــل مهاراتــك لتصبــح أداة فعالــة لبنــاء الثــروة والنجــاح. عنــد إنشــاء حســاب 
فــي منصتنــا، ســتتمكن مــن الوصــول إلــى مجموعــة واســعة مــن المقــالات التعليميــة 

والكورســات التــي تــم تصميمهــا خصيصــاً لتوجيهــك فــي رحلتــك لاكتشــاف الــذات.

ماذا ستتعلم مع كنزماب؟
كيفية التعرف على مهاراتك وتقدير قيمتها الحقيقية.

استراتيجيات مبتكرة لإنشاء محتوى تعليمي جذاب ومفيد.

الخطوات العملية لتصميم دورات تدريبية تفاعلية تنال إعجاب جمهورك.

كيفية تحويل خبراتك ومهاراتك إلى مصدر دخل مستدام من خلال بيع الكورسات.

لا تفــوت الفرصــة! انضــم الآن إلــى مجموعــة المتعلميــن الذيــن اكتشــفوا كنوزهــم الداخليــة، 
وابــدأ رحلتــك نحــو تحقيــق النجــاح المالــي والشــخصي مــع كنزمــاب. كل مــا تحتاجــه هــو 

حســاب مجانــي لتبــدأ رحلتــك فــي اكتشــاف الــذات واســتثمار مهاراتــك.

كنزك بانتظارك... ماذا تنتظر؟..

ابدأ رحلتك من هنا..


