
 حقيقة التنمية البشرية وتطوير الذات 

 

 كاتب بدر شاشا  

 

 الفصل الأول: التنمية البشرية بين العلم والتجارة

التنمية البشرية أصبحت خلال العقود الأخيرة صناعة واسعة تمتد 

  من الكتب والمحاضرات إلى الدورات التدريبية والبودكاست

ومقاطع الفيديو ووسائل التواصل الاجتماعي. ويقُدَّم هذا المجال  

أحياناً باعتباره طريقاً سريعاً إلى الثقة بالنفس والنجاح والثراء  

والكاريزما وتحقيق الأهداف. غير أن المشكلة تبدأ عندما تختلط  

النصيحة العامة بالعلم، ويقُدَّم الرأي الشخصي على أنه قانون  

ل تجربة فردية ناجحة إلى وصفة تصلح لجميع  نفسي ثابت، أ و تحُوَّ

 البشر وفي جميع الظروف. 

 هنا يجب أن نبدأ من سؤال أساسي: ما المقصود بالتنمية البشرية؟ 

إذا كان المقصود تطوير مهارات حقيقية مثل التواصل، إدارة  

الوقت، اكتساب المعرفة، التدريب المهني، تحسين بعض العادات،  

تعلم مهارات جديدة، أو تطوير القدرة على اتخاذ القرارات، فإن 

 هذه أمور يمكن دراستها والاستفادة منها بدرجات مختلفة. 

أما إذا أصبح الخطاب يقول للإنسان إن مجرد تغيير أفكاره 

سيضمن له المال، وإن التفكير الإيجابي سيجذب الأشخاص  

والفرص، وإن تخيل النجاح يؤدي بصورة شبه آلية إلى تحقيقه،  

وإن الفشل دليل على ضعف العقلية، وإن الفقير مسؤول بالكامل 

ن أمام ادعاءات تحتاج عن فقره لأنه لم يفكر بطريقة صحيحة، فنح

 إلى فحص علمي صارم.

 المشكلة ليست في التفاؤل نفسه.
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التفاؤل يمكن أن يكون مفيداً عندما يساعد الإنسان على الاستمرار 

في السلوك العملي، ولكنه لا يلغي الظروف الاقتصادية 

والاجتماعية والصحية والتعليمية ولا يلغي أثر الحظ والمخاطر  

 والفرص المتفاوتة بين الناس. 

 الشخص الذي يريد تغيير حياته يحتاج إلى أكثر من جملة تحفيزية. 

قد يحتاج إلى تعليم جيد، ومهارة قابلة للبيع، ودخل مناسب،  

وصحة مستقرة، وشبكة اجتماعية، وفرصة عمل، وبيئة آمنة،  

وقدرة على تحمل المخاطر، ورأس مال، ومعرفة بالسوق، وأحياناً  

 إلى ظروف زمنية مواتية لا يستطيع التحكم فيها.

ولهذا فإن العبارة البسيطة »غيّر عقلك تتغير حياتك« تحتوي على 

جزء من الحقيقة، لكنها تصبح مضللة إذا تحولت إلى تفسير شامل  

 للحياة. 

 العقل مهم، ولكنه ليس العالم كله.

i. عندما تتحول التجربة الشخصية إلى قانون 

من أكثر المشكلات انتشاراً في الخطاب التجاري للتنمية البشرية 

 استخدام قصة شخصية ناجحة لإثبات قاعدة عامة. 

يظهر المتحدث ويقول إنه كان فقيراً، ثم قرأ كتاباً، وغيرّ عقليته،  

 وبدأ مشروعاً، وأصبح ثرياً. 

 القصة قد تكون حقيقية.

لكن حقيقة القصة لا تثبت أن الطريقة نفسها ستؤدي إلى النتيجة  

 نفسها عند ملايين الأشخاص. 

هناك فرق كبير بين »حدث هذا معي« وبين »هذا يحدث عادةً  

 للناس عندما يفعلون الشيء نفسه«. 

 هذا الفرق أساسي في التفكير العلمي. 
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قد يتعلم شخص مهارة معينة ويحقق منها دخلاً كبيراً. لكن نجاحه  

قد يكون نتيجة مجموعة من العوامل: توقيت مناسب، سوق نامية،  

علاقات، قدرة على تحمل المخاطر، رأس مال، مهارات سابقة،  

ظروف أسرية، مكان جغرافي، فرصة نادرة، أو حتى سلسلة من  

 المصادفات.

إذا حذفنا كل هذه العوامل وأبقينا على عبارة »العقلية هي السر«،  

 فنحن نبسط ظاهرة معقدة إلى تفسير واحد.

 والتبسيط قد يكون جذاباً تسويقياً لأنه سهل البيع. 

 الواقع أكثر تعقيداً.

ii. مشكلة الوعود الكبيرة 

 كلما كان الوعد أكبر، وجب أن يكون الدليل أقوى.

عندما يقول كتاب إن تنظيم الوقت قد يساعدك على إنجاز أعمالك 

 بصورة أفضل، فهذا ادعاء يمكن مناقشته واختباره.

أما عندما يقول شخص إن لديه طريقة مضمونة لتحقيق الثراء أو 

جذب المال أو تغيير شخصية الإنسان بالكامل خلال فترة قصيرة، 

فإن السؤال يجب أن يتغير من »هل الكلام جميل؟« إلى »ما 

 الدليل؟«.

 ما حجم الدراسات؟ 

 من شارك فيها؟ 

 كيف قيس النجاح؟ 

 هل توجد مجموعة مقارنة؟

 هل تكررت النتائج؟ 

 هل النتائج صمدت أمام الاختبار من باحثين مستقلين؟ 
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 هل توجد حالات فشل؟ 

هل يعرض المؤلف الحالات التي لم تنجح طريقته أم يعرض  

 قصص الناجحين فقط؟ 

هذه الأسئلة تجعل القارئ ينتقل من عقلية المستهلك إلى عقلية 

 الباحث. 

iii. التفكير الإيجابي ليس المشكلة بحد ذاته 

 من المهم عدم الوقوع في الطرف المقابل.

 ليس صحيحاً أن كل حديث عن التفكير الإيجابي خداع.

 هناك فرق بين التفاؤل الواقعي وبين إنكار الواقع.

التفاؤل الواقعي يعني أن الإنسان يرى المشكلة كما هي، ثم يبحث  

 عن الإمكانات المتاحة للتعامل معها. 

 أما التفاؤل غير الواقعي فقد يتحول إلى رفض للمعلومات السلبية. 

الشخص الذي لديه ديون كبيرة لا يحتاج فقط إلى ترديد عبارات 

إيجابية. يحتاج إلى معرفة حجم الدين، والفائدة، والدخل، 

والمصروفات، وإعادة تنظيم ميزانيته، وربما زيادة دخله، 

 والتفاوض على الالتزامات، ووضع خطة زمنية. 

 والشخص العاطل عن العمل لا يكفيه أن يقول لنفسه »أنا غني«. 

يحتاج إلى مهارة، وسيرة ذاتية، وشبكة علاقات، وبحث عن 

فرص، وتدريب، ومقابلات، وربما قبول عمل مؤقت إلى أن يحصل  

 على فرصة أفضل. 

 الفكرة الصحية ليست قتل الأمل، وإنما ربط الأمل بالفعل. 

iv.  وهم المسؤولية الكاملة 
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من أخطر الأفكار التي قد تنتج عن بعض الخطابات التحفيزية أن 

 الإنسان مسؤول مئة بالمئة عن كل شيء يحدث له.

هذه الفكرة تبدو قوية لأنها تعطي الإنسان إحساساً بالسيطرة،  

 لكنها تصبح غير واقعية إذا استخدمت لتفسير جميع نتائج الحياة.

الإنسان يستطيع التحكم في بعض قراراته وسلوكياته، لكنه لا  

يتحكم بالكامل في الاقتصاد، وسوق العمل، والأزمات، والكوارث،  

والمرض، وقرارات الآخرين، والأسرة التي وُلد فيها، والظروف  

 التاريخية، والفرص المتاحة في البيئة التي يعيش فيها. 

 المسؤولية الشخصية موجودة، ولكنها ليست السيطرة المطلقة. 

 والتمييز بين الأمرين مهم جداً.

يمكن لشخصين أن يبذلا جهداً متقارباً ويحصل أحدهما على نتيجة  

أفضل بسبب اختلاف السوق أو التوقيت أو الموارد أو العلاقات أو  

 الحظ.

 هذا لا يعني أن الجهد بلا قيمة. 

 بل يعني أن النتيجة النهائية ليست دالة في الجهد وحده. 

v.  لماذا تنتشر هذه الكتب؟ 

 هناك سبب نفسي واقتصادي. 

 الإنسان الذي يعيش مشكلة معقدة يبحث غالباً عن تفسير بسيط. 

 »غيّر عقلك.«

 »استيقظ مبكراً.« 

 »فكر بإيجابية.« 

 »تخلص من الأشخاص السلبيين.« 
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 »اخرج من منطقة الراحة.« 

هذه العبارات قد تكون مفيدة في بعض السياقات، لكنها لا تفسر  

وحدها البطالة أو الفقر أو صعوبة تأسيس الشركات أو فشل  

 الاستثمارات أو تعقيدات العلاقات الإنسانية.

 ومع ذلك فإن الرسالة البسيطة قابلة للتحويل إلى منتج تجاري. 

 كتاب. 

 دورة. 

 محاضرة.

 اشتراك.

 برنامج تدريبي. 

 جلسة استشارية. 

 وهنا يظهر سؤال مهم: 

 هل المنتج يبيع معرفة قابلة للتحقق، أم يبيع أملاً؟ 

 قد يجتمع الاثنان، لكن على القارئ أن يميز بينهما.

vi. صناعة الشهادة واللقب 

وجود لقب مثل »مدرب نجاح« أو »خبير تطوير ذات« لا يكفي  

 لإثبات صحة الادعاء. 

 والأمر نفسه ينطبق على كثرة المتابعين. 

عدد المشاهدات دليل على الانتشار، وليس دليلاً علمياً على صحة 

 الفكرة.
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عدد الكتب المباعة دليل على نجاح المنتج تجارياً، وليس  

 بالضرورة دليلاً على صحة كل ما ورد فيه.

الشخص الذي لديه مليون متابع قد يكون ممتازاً في صناعة 

 المحتوى، لكن هذا لا يعني أن كل تفسير نفسي يقدمه صحيح. 

 وهنا يجب فصل ثلاثة أشياء: 

 الخبرة الشخصية. 

 الخبرة المهنية.

 الدليل العلمي.

 قد يمتلك الإنسان خبرة شخصية قوية دون أن يكون باحثاً علمياً. 

 وقد يكون محترفاً في التدريب دون أن تكون كل آرائه مثبتة علمياً.

والدراسة العلمية لها معايير أخرى تتعلق بالمنهج والقياس  

 والتكرار ومراجعة الأدلة.

vii.  الكتاب الذي يبيع الوهم 

يمكن للكتاب أن يكون خطيراً ليس لأنه يحتوي على جملة خاطئة  

واحدة، بل لأنه يبني منظومة تفسير كاملة تجعل القارئ يفسر كل 

 شيء من خلال »عقليته«.

 إذا نجح، فالفضل لعقليته. 

 إذا فشل، فالخطأ في عقليته.

 إذا أصبح غنياً، فالدليل أن القانون صحيح.

 إذا بقي فقيراً، يقال إنه لم يؤمن بما يكفي.
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بهذه الطريقة تصبح النظرية غير قابلة للاختبار الحقيقي، لأن كل  

 نتيجة يمكن تفسيرها لصالحها. 

 وهذه نقطة منهجية مهمة جداً. 

 النظرية الجيدة يجب أن تسمح بإمكانية أن تكون خاطئة.

أما الفكرة التي لا يمكن أن تخسر أبداً لأنها تعيد تفسير كل نتيجة  

 لصالحها، فيجب التعامل معها بحذر. 

viii. بين النقد والرفض الكامل 

 نقد التنمية البشرية التجارية لا يعني رفض كل تطوير ذاتي.

 هناك مهارات نافعة بالفعل. 

 تعلم لغة جديدة مهارة.

 تعلم البرمجة مهارة.

 تحسين القدرة على الكتابة مهارة.

 تعلم البيع والتفاوض مهارة. 

 تنظيم الميزانية مهارة.

 النوم الكافي والعادات الصحية مهمة. 

 التخطيط ومراجعة الأداء قد يكونان مفيدين.

 بناء علاقات مهنية جيدة قد يفتح فرصاً. 

 التدريب المستمر قد يرفع مستوى الكفاءة.

 لكن تحويل هذه الأفكار العملية إلى وعود مطلقة هو المشكلة. 

 يمكن للمهارة أن تزيد فرص النجاح دون أن تضمن النجاح.
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 يمكن للتخطيط أن يحسن القرارات دون أن يمنع الفشل. 

 يمكن للانضباط أن يزيد الإنتاجية دون أن يضمن الثروة.

يمكن للشبكات الاجتماعية أن تفتح أبواباً دون أن تجعل كل فرصة  

 مضمونة.

 وهذه النظرة أكثر واقعية من التفكير السحري. 

ix.  المال ليس نتيجة العقلية وحدها 

 الثروة تحديداً مثال واضح.

الثروة يمكن أن تنتج عن تراكم الدخل، والادخار، والاستثمار،  

وامتلاك الأصول، وريادة الأعمال، والمهارات النادرة، والملكية،  

 والزمن، وإدارة المخاطر.

 لكن حتى هذه العوامل لا تضمن نتيجة واحدة للجميع.

 هناك مخاطر استثمارية.

 هناك دورات اقتصادية.

 هناك تضخم. 

 هناك فشل تجاري. 

 هناك منافسة. 

 هناك قوانين.

 هناك ضرائب. 

 هناك تغيرات تكنولوجية. 

 هناك ظروف عائلية. 
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 هناك اختلاف في رأس المال الابتدائي.

لذلك من الأدق أن نقول إن بعض السلوكيات والقرارات يمكن أن 

 تحسن احتمالات النتائج المرغوبة، بدلاً من القول إنها تضمنها.

x.  الإنسان ليس مشروعاً مالياً فقط 

 هناك جانب آخر مهم. 

بعض كتب التنمية البشرية تختزل قيمة الإنسان في الإنجاز والمال  

 والإنتاجية. 

يصبح الإنسان مطالباً بأن يعمل دائماً، ويتعلم دائماً، ويطور نفسه  

 دائماً، ويزيد دخله دائماً.

 وهذا قد ينتج ضغطاً جديداً بدلاً من حل المشكلة.

 الحياة الإنسانية أوسع من الدخل. 

 هناك الأسرة. 

 الصداقة. 

 الصحة.

 المعنى.

 الراحة.

 المعرفة.

 المشاركة الاجتماعية. 

 القيم.

 الكرامة.

10



11 

 والاختيارات الشخصية.

ولهذا فإن التنمية الحقيقية لا ينبغي أن تعني تحويل الإنسان إلى  

 آلة إنتاج.

xi.  نحو مفهوم أكثر واقعية لتطوير الذات 

 يمكن بناء نموذج مختلف.

 لا يبدأ من سؤال:

 »كيف أصبح غنياً بسرعة؟« 

 بل من أسئلة أكثر واقعية:

 ما المشكلة التي أريد حلها؟ 

 ما المهارة التي أحتاج إليها؟ 

 ما الأدلة المتاحة؟

 ما الذي أستطيع التحكم فيه؟ 

 ما الذي لا أستطيع التحكم فيه؟ 

 ما الموارد التي أملكها؟

 ما المخاطر؟ 

 ما تكلفة التجربة؟ 

 كيف أقيس التقدم؟ 

 ما الذي سأفعله إذا فشلت الخطة؟

 ما البديل؟
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بهذا يتحول تطوير الذات من خطاب تحفيزي إلى عملية تعلم  

 واتخاذ قرارات.

 وهنا يمكن الاحتفاظ بالأمل دون التضحية بالواقع.

 يمكن للإنسان أن يكون طموحاً دون أن يكون ساذجاً.

 يمكن أن يكون إيجابياً دون أن ينكر المشكلات.

 يمكن أن يطمح إلى الثروة دون أن يؤمن بالثراء السريع. 

 يمكن أن يثق بنفسه دون أن يعتقد أنه يتحكم في العالم. 

وهذا ربما هو الفارق الأساسي بين تطوير الذات المبني على  

 الواقع وبين صناعة الوهم. 

 الهدف ليس قتل الحلم. 

الهدف هو فصل الحلم عن الخرافة، والطموح عن الوعد الكاذب، 

والعمل عن التفكير السحري، والتجربة الشخصية عن الدليل 

 العلمي.

وعندما يفهم الإنسان هذا الفرق، يصبح قادراً على قراءة أي كتاب 

 في التنمية البشرية بعقل مختلف. 

 لا يسأل فقط: 

 »هل هذا الكلام يحفزني؟« 

 بل يسأل: 

 »هل هذا الكلام صحيح؟« 

 ثم: 

 »ما الدليل؟«
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 ثم: 

 »في أي ظروف ينطبق؟« 

 ثم: 

 »ما حدود تطبيقه؟« 

 ثم: 

 »ما الذي يمكنني اختباره بنفسي بطريقة آمنة وعقلانية؟«

وهذه الأسئلة الخمسة قد تكون أكثر فائدة من مئات العبارات 

 التحفيزية. 

 

 

عندما يتحول التفكير إلى  —الفصل الثاني: وهم قانون الجذب 

 بديل عن الفعل 

عندما يتحول التفكير إلى  —الفصل الثاني: وهم قانون الجذب 

 بديل عن الفعل 

 

من أكثر الأفكار انتشاراً في صناعة التنمية البشرية الحديثة فكرة  

 »قانون الجذب«. 

تظهر الفكرة بأشكال متعددة، لكنها غالباً تقوم على تصور بسيط:  

تجذب   supposedlyأفكار الإنسان ومشاعره تجاه شيء معين 

ذلك الشيء إلى حياته. إذا فكر في المال بإيجابية فسوف يجذب  

المال، وإذا تخيل النجاح فسوف تقترب منه الفرص، وإذا ركز على 
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الحب فسوف يأتي الشخص المناسب، وإذا رفض التفكير في الفقر 

 فسوف يبتعد الفقر. 

هذه الفكرة جذابة للغاية لأنها تقدم للإنسان تفسيراً بسيطاً لعالم  

 معقد.

 بدلاً من دراسة السوق، يمكن التفكير في النجاح.

 بدلاً من اكتساب مهارة، يمكن تخيل امتلاكها.

 بدلاً من تحليل المخاطر، يمكن التركيز على النتيجة المرغوبة.

بدلاً من التعامل مع الاحتمالات، يصبح التفكير نفسه وكأنه قوة 

 خارجية تغير الواقع. 

 لكن هنا يجب التمييز بدقة بين أمرين مختلفين تماماً. 

 الأول هو التأثير النفسي للأفكار على السلوك.

والثاني هو الادعاء بأن الأفكار والمشاعر تجذب الأحداث الخارجية 

 بطريقة شبيهة بقانون فيزيائي. 

 الأول يمكن أن تكون له تفسيرات نفسية وسلوكية معقولة. 

 أما الثاني فهو ادعاء أكبر بكثير ويحتاج إلى أدلة قوية. 

xii. لماذا تبدو الفكرة مقنعة؟ 

 الإنسان لا يرى العالم كما هو بصورة محايدة تماماً.

 انتباهه محدود.

وعندما يركز على موضوع معين، يبدأ في ملاحظة أشياء مرتبطة  

 به أكثر من السابق. 

14



15 

الشخص الذي يريد شراء سيارة معينة قد يبدأ في ملاحظة هذه  

 السيارة في الشوارع بصورة متكررة.

 قد يشعر بأنها ظهرت فجأة في كل مكان.

 لكن السيارة لم تبدأ بالظهور بسبب تفكيره.

 ما تغير أساساً هو انتباهه.

 وهذا مثال بسيط على الفرق بين تغير الإدراك وتغير الواقع.

إذا قرر شخص تعلم اللغة الإنجليزية، فسوف يبدأ بملاحظة كلمات 

 إنجليزية في الإعلانات والأفلام ومواقع الإنترنت. 

 ليس لأن الكون أرسل له اللغة. 

 بل لأن دماغه أصبح أكثر انتباهاً للمعلومات المتعلقة بهدفه.

 وهذا أمر مختلف تماماً عن »جذب« الأحداث بواسطة التفكير.

xiii. الفكرة الإيجابية يمكن أن تؤثر في السلوك 

 هناك جانب مهم لا ينبغي تجاهله.

 طريقة تفكير الإنسان يمكن أن تؤثر فعلاً في تصرفاته.

الشخص الذي يعتقد أن تعلم مهارة جديدة ممكن قد يكون أكثر 

 استعداداً للتدريب.

والشخص الذي يتوقع أنه يستطيع التفاوض قد يدخل في  

 المفاوضات بدلاً من تجنبها. 

 والشخص الذي يرى الفشل كتجربة تعليمية قد يحاول مرة أخرى.

 إذن الأفكار قد تؤثر في السلوك.

 والسلوك يؤثر في النتائج. 
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 لكن هذا المسار مختلف عن المسار السحري. 

 الفكرة لا تحتاج إلى »قوة كونية« حتى يكون لها أثر. 

 يمكن أن يكون المسار:

 فكرة

 ثم قرار 

 ثم سلوك 

 ثم تكرار 

 ثم خبرة 

 ثم احتمال تغير النتيجة. 

 وهذه سلسلة واقعية يمكن تحليلها. 

xiv. المشكلة تبدأ عندما يحُذف الفعل 

 هنا تظهر أخطر نسخة من قانون الجذب.

 يصبح الإنسان مقتنعاً بأن التفكير وحده كافٍ. 

 يتخيل مشروعاً ناجحاً لكنه لا يدرس السوق.

 يتخيل نفسه غنياً لكنه لا يدير أمواله.

 يتخيل وظيفة ممتازة لكنه لا يطور مهاراته.

 يتخيل جسداً صحياً لكنه لا يغير عاداته.

 يتخيل علاقة مثالية لكنه لا يتعلم التواصل.

 يتخيل النجاح ثم ينتظر أن تأتي الفرصة. 
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 وهنا تتحول الفكرة من أداة نفسية محتملة إلى بديل عن العمل. 

 الواقع الاقتصادي لا يعمل بهذه الطريقة.

 السوق لا يدفع لك لأنك تخيلت المال. 

 صاحب العمل لا يوظفك لأنك كررت عبارات إيجابية.

 العميل لا يشتري منك لأنك أرسلت له طاقة إيجابية.

 المستثمر لا يحقق عائداً لأنك تصورت محفظتك الاستثمارية.

 المهارة تحتاج إلى تدريب. 

 والعمل يحتاج إلى إنتاج.

 والمال يحتاج إلى مصدر دخل وإدارة ومخاطر. 

xv.  الخطر الأكبر: لوم الضحية 

 هناك جانب أخلاقي مهم في بعض أشكال خطاب قانون الجذب.

إذا قيل للإنسان إن أفكاره تصنع كل ما يحدث له، يمكن أن نصل 

 إلى نتيجة قاسية: 

 إذا حدثت لك مشكلة، فأنت جذبتها.

 إذا فقدت عملك، فأنت جذبت البطالة.

 إذا مرضت، فأنت جذبت المرض.

 إذا تعرضت لخسارة، فأنت جذبت الخسارة.

 إذا فشل مشروعك، فأنت أرسلت »طاقة سلبية«. 

 هذا التفسير يتجاهل الطبيعة المعقدة للحياة.
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 الأحداث لا تنتج دائماً عن رغبات الإنسان أو أفكاره. 

 هناك قرارات أشخاص آخرين.

 هناك اقتصاد.

 هناك قوانين.

 هناك كوارث. 

 هناك ظروف أسرية. 

 هناك اختلاف في الموارد.

 هناك صدمات وأحداث عشوائية.

 هناك عوامل بيولوجية وصحية. 

 هناك حظ ومخاطر. 

 ولا يمكن اختزال كل هذه العوامل في الحالة الذهنية للفرد. 

xvi. الفرق بين الأمل والوهم 

 الأمل يمكن أن يكون قوة مهمة. 

 لكن الأمل لا يعني الاعتقاد بأن النتيجة مضمونة.

 الشخص الواقعي يمكن أن يقول: 

»أريد النجاح، وسأعمل من أجله، لكنني أعرف أن النتيجة غير  

 مضمونة.«

 هذه العبارة أكثر صلابة من: 

 »سأنجح لأنني تخيلت النجاح.« 
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 الأولى تعترف بعدم اليقين وتستعد له. 

 الثانية قد تخلط بين الرغبة والواقع. 

xvii.  قانون الجذب والانتقاء بعد النجاح 

 هناك ظاهرة شائعة في القصص الناجحة.

 شخص يحقق نتيجة كبيرة ثم يبحث عن تفسير لما حدث.

 يقول: 

 كنت أؤمن.

 كنت أتخيل. 

 كنت أكرر العبارات. 

 كنت أرى نفسي ناجحاً. 

 ثم حدث النجاح. 

 لكن هناك سؤالاً مهماً: 

 ماذا عن الأشخاص الذين فعلوا الأشياء نفسها ولم ينجحوا؟ 

 إذا لم نرهم، يمكن أن تتشكل لدينا صورة مشوهة.

 نرى الناجح الذي يقول إنه استخدم طريقة معينة.

ولا نرى آلاف الأشخاص الذين استخدموا الطريقة نفسها ولم  

 يحصلوا على النتيجة. 

 وهذا يجعل قصة النجاح تبدو وكأنها دليل أقوى مما هي عليه.

xviii. البقاء على قيد الأمل لا يعني تجاهل الأرقام 
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 لنأخذ مثالاً مالياً. 

شخص دخله الشهري عشرة آلاف درهم ومصاريفه تسعة آلاف  

 وخمسمائة درهم. 

 لديه فائض قدره خمسمائة درهم.

إذا أراد بناء ثروة، فإن التفكير الإيجابي وحده لن يغير المعادلة 

 المالية.

يحتاج إلى رفع الدخل أو تخفيض المصروفات أو الجمع بينهما، ثم  

تكوين احتياطي، ثم اختيار استثمارات مناسبة لمخاطره وأهدافه،  

 ثم الاستمرار لفترة طويلة. 

 هنا يمكن للعقلية أن تساعده على الالتزام.

 لكنها لا تحل المعادلة الحسابية. 

إذا كانت التدفقات النقدية سالبة، فإن ترديد عبارات الثروة لا 

 يجعلها موجبة. 

 هذه ليست مسألة تشاؤم. 

 إنها مسألة حساب. 

xix.  الكاريزما ليست طاقة سحرية 

 ترتبط فكرة الجذب أحياناً بالكاريزما. 

 يقال إن الشخص »يجذب« الناس بسبب طاقته.

 لكن السلوك الاجتماعي يمكن تحليله بطريقة أكثر واقعية.

 نبرة الصوت. 

 لغة الجسد.
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 الاستماع.

 وضوح الكلام.

 القدرة على طرح الأسئلة.

 التعاطف. 

 الثقة.

 المعرفة.

 الهدوء.

 احترام الحدود. 

 القدرة على قراءة السياق الاجتماعي. 

 كل هذه عناصر يمكن أن تؤثر في العلاقات.

 ولا نحتاج إلى تفسيرها بمفهوم غامض عن »طاقة الجذب«. 

 الشخص الذي يتعلم الاستماع جيداً قد يصبح محبوباً أكثر. 

 والشخص الذي يتعلم التحدث بوضوح قد يكون أكثر تأثيراً. 

 والشخص الذي يحترم الآخرين قد يبني علاقات أفضل. 

 هذه مهارات قابلة للتعلم والممارسة.

xx.  الثقة بالنفس ليست الإيمان بأنك لا تفشل 

 الثقة الصحية ليست الاعتقاد بأنك ستنتصر دائماً.

 قد تكون الثقة الحقيقية أقرب إلى: 

 »حتى إذا فشلت، أستطيع التعلم والتكيف وإعادة المحاولة.«
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 هذه الثقة أكثر واقعية.

فالإنسان لا يستطيع التحكم في كل نتيجة، لكنه يستطيع تطوير  

 قدرته على الاستجابة للنتيجة.

وهنا يتحول التركيز من السيطرة على العالم إلى بناء القدرة 

 الشخصية. 

xxi.  لماذا تبيع هذه الأفكار بسهولة؟ 

 لأن الإنسان يحب الحلول التي تقلل التعقيد.

 العالم مليء بالاحتمالات. 

 الاقتصاد معقد. 

 العلاقات معقدة. 

 السوق معقد.

 المسار المهني معقد.

 لكن جملة مثل:

 »غير أفكارك وستتغير حياتك«

 سهلة الفهم.

وكلما كانت الرسالة أبسط، كان من الأسهل تحويلها إلى محتوى  

 قصير. 

 فيديو قصير.

 منشور. 

 اقتباس.
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 محاضرة.

 كتاب. 

 دورة. 

 لكن سهولة الفكرة لا تعني بالضرورة صحتها. 

xxii. من قانون الجذب إلى علم السلوك 

يمكن الاحتفاظ بالجزء المفيد من الفكرة بعد إزالة الجانب غير 

 المثبت.

 بدلاً من:

 »تخيل المال وسوف يأتي المال.«

 يمكن أن نقول:

 »حدد الهدف المالي، ثم حوّله إلى سلوك قابل للقياس.« 

 بدلاً من:

 »تخيل نفسك ناجحاً.« 

 يمكن أن نقول:

 »حدد المهارات والسلوكيات التي يتطلبها النجاح الذي تريده.«

 بدلاً من:

 »اطرد الطاقة السلبية.«

 يمكن أن نقول:

»حدد العوامل التي تستنزف وقتك وانتباهك، ثم ضع حدوداً عملية 

 معها.«
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 بدلاً من:

 »الكون سيعطيك الفرصة.« 

 يمكن أن نقول:

»زد عدد الفرص التي تتعرض لها من خلال التعلم والعمل 

 والعلاقات المهنية والتجربة.«

 هكذا يتحول الخطاب من السحر إلى السلوك.

xxiii.  لا تجعل التفكير بديلاً عن القياس 

 إذا كان هدفك زيادة دخلك، سجل دخلك.

 إذا كان هدفك خفض المصروفات، سجل المصروفات.

 إذا كان هدفك تعلم لغة، سجل ساعات التدريب والمستوى. 

إذا كان هدفك الحصول على وظيفة، سجل عدد الطلبات والمقابلات  

 والمهارات التي تطورها. 

إذا كان هدفك بناء مشروع، راقب المبيعات والهامش والتكاليف  

 والعملاء والاحتفاظ بهم. 

الأرقام لا تضمن النجاح، لكنها تمنع الإنسان من خداع نفسه  

 بسهولة.

xxiv.  قاعدة مهمة للقارئ 

 كلما قرأت ادعاءً عن النجاح، اسأل: 

 هل هذه فكرة فلسفية؟ 

 أم نصيحة عملية؟ 
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 أم ادعاء نفسي؟ 

 أم ادعاء علمي؟

 أم وعد تجاري؟ 

 هذه التصنيفات مختلفة.

 الفكرة الفلسفية يمكن مناقشتها. 

 النصيحة العملية يمكن تجربتها. 

 الادعاء العلمي يحتاج إلى دليل.

 الوعد التجاري يحتاج إلى تقييم مستقل. 

 ولا ينبغي وضعها كلها في مستوى واحد.

xxv. الحقيقة الأكثر فائدة 

 ليس المطلوب أن تتوقف عن الحلم.

 وليس المطلوب أن تصبح سلبياً. 

 وليس المطلوب أن ترفض كل كتب تطوير الذات.

 المطلوب أن تضع التفكير في مكانه الصحيح. 

 التفكير يوجه الانتباه. 

 الانتباه يؤثر في القرارات. 

 القرارات تؤثر في السلوك. 

 السلوك المتكرر قد يؤثر في النتائج. 
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لكن بين السلوك والنتيجة توجد بيئة ومخاطر واحتمالات  

 وأشخاص آخرون وعوامل لا نتحكم فيها.

 وهذه الحقيقة لا تقتل الطموح.

 بل تجعل الطموح أكثر نضجاً. 

 الإنسان القوي ليس من يعتقد أن أفكاره تتحكم في الكون.

بل من يعرف ما يستطيع التحكم فيه، ويعمل عليه، ويعرف ما لا  

 يستطيع التحكم فيه، ويستعد له.

ومن هنا ننتقل إلى واحدة من أكثر الأساطير انتشاراً في سوق 

 التنمية البشرية: 

 الثقة بالنفس. 

 هل يمكن شراء الثقة؟ 

 هل يمكن بناؤها بمجرد تكرار العبارات؟ 

 هل الشخص الواثق ينجح أكثر دائما؟ً 

 وماذا يحدث عندما تتحول الثقة بالنفس إلى غرور أو إنكار للواقع؟ 

 هذا هو السؤال الذي سيقودنا إلى الفصل التالي. 

الثقة بالنفس من أكثر الكلمات استخداماً في خطاب التنمية 

 البشرية. 

تظهر في الكتب، والدورات، ومقاطع الفيديو، والإعلانات، 

 والمقابلات، والخطب التحفيزية. 

 »ثق بنفسك.« 

 »ارفع ثقتك بنفسك.« 
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 »تحدث بثقة.«

 »لا تهتم برأي الآخرين.«

 »تصرف كأنك ناجح.« 

 »أنت قادر على كل شيء.«

هذه العبارات قد تبدو في ظاهرها إيجابية، لكنها تفتح سؤالاً أكثر  

 عمقاً:

 ما هي الثقة بالنفس فعلاً؟ 

 هل هي شعور داخلي؟

 هل هي مهارة؟ 

 هل هي معرفة بالكفاءة؟ 

 هل هي مجرد طريقة في الكلام والمشي؟ 

 هل يمكن صناعتها خلال دورة تدريبية قصيرة؟ 

 وهل الإنسان الواثق هو بالضرورة الإنسان الناجح؟ 

لفهم المسألة، يجب أولاً التخلص من الصورة التجارية المبسطة 

 للثقة. 

xxvi.  ًالثقة ليست شعوراً واحدا 

 الإنسان قد يكون واثقاً في مجال وضعيف الثقة في مجال آخر.

قد يكون طبيباً واثقاً من مهارته المهنية، لكنه غير مرتاح أمام 

 جمهور كبير. 

 قد يكون بائعاً ممتازاً، لكنه لا يعرف إدارة الأموال. 
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 قد يكون مديراً ناجحاً، لكنه لا يجيد لغة أجنبية. 

 قد يكون رياضياً محترفاً، لكنه مبتدئ في الاستثمار. 

لذلك لا توجد بالضرورة »ثقة عامة« تجعل الإنسان قادراً على كل 

 شيء. 

 الثقة غالباً ترتبط بالكفاءة والخبرة والسياق.

كلما تعلم الإنسان شيئاً ومارسه وحصل على نتائج وملاحظات،  

 يصبح لديه أساس أكثر واقعية للاعتماد على نفسه في ذلك المجال. 

 وهذا يختلف عن مجرد إقناع النفس بأنها ممتازة في كل شيء. 

xxvii.  الفرق بين الثقة والكفاءة 

 هذه نقطة مركزية. 

يمكن أن تكون لدى شخص ثقة عالية بقدرته على إدارة مشروع، 

 بينما لا يمتلك المعرفة اللازمة.

ويمكن أن يكون لدى شخص آخر معرفة ممتازة لكنه متردد بسبب  

 قلة الخبرة.

 الأفضل ليس أن نرفع الثقة بشكل منفصل عن الواقع. 

 الأفضل هو بناء الكفاءة ثم السماح للثقة الواقعية بالنمو معها.

 تعلم. 

 تطبيق. 

 خطأ.

 تصحيح. 

 تكرار. 
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 تحسن.

 نتيجة. 

 ثم تتكون خبرة.

ومع الخبرة يصبح الإنسان أكثر قدرة على تقدير ما يستطيع فعله  

 وما لا يستطيع فعله. 

وهذه الثقة أكثر استقراراً من الثقة الناتجة عن العبارات 

 التحفيزية. 

xxviii.  »مشكلة »أنت تستطيع كل شيء 

 الجملة تبدو جميلة لكنها غير دقيقة. 

 لا يستطيع الإنسان فعل كل شيء. 

لا يستطيع شخص واحد أن يكون طبيباً ومهندساً ومحامياً  

 ومبرمجاً ومستثمراً وخبيراً في كل مجال في الوقت نفسه. 

 ولا يستطيع التحكم في جميع النتائج. 

 ولا يستطيع ضمان قبول الآخرين له.

 ولا يستطيع ضمان نجاح كل مشروع يبدأه.

 ولا يستطيع منع جميع الخسائر. 

 ولا يستطيع التحكم في الاقتصاد أو قرارات الآخرين.

 القول الأكثر واقعية هو: 

»يمكنك تطوير قدراتك وزيادة خياراتك، لكن قدراتك ونتائجك لها 

 حدود.« 

 هذه الجملة أقل إثارة، لكنها أقرب إلى الواقع.
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xxix.  الثقة التي تأتي من الإنجاز 

 تخيل شخصاً يخاف التحدث أمام الناس. 

 لو قيل له فقط:

 »أنت قوي، لا تخف.« 

 قد يشعر بتحسن مؤقت.

لكن إذا تدرب على تقديم عرض صغير أمام شخصين، ثم خمسة،  

ثم عشرة، وسجل نفسه، وشاهد أخطاءه، وحسن صوته ولغة  

 جسده، ثم قدم عرضاً أكبر، فإنه يبني شيئاً مختلفاً. 

 يبني تجربة. 

 التجربة تعطي معلومات. 

 المعلومات تحسن الأداء.

 الأداء يتحسن.

 ومن هنا يمكن أن تنمو الثقة.

 الثقة تصبح نتيجة لمسار تعلم، لا مجرد قرار لفظي.

xxx.  لماذا تفشل بعض دورات الثقة بالنفس؟ 

 قد تمنح الدورة للمشارك تجربة عاطفية قوية.

 موسيقى.

 حماس.

 تصفيق. 

 خطاب مؤثر. 
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 تمارين جماعية. 

 عبارات قوية.

 قد يشعر الشخص في نهاية اليوم أنه تغير بالكامل.

 لكن السؤال الحقيقي ليس: 

 »كيف شعرت في نهاية الدورة؟« 

 بل: 

 »ماذا تغير في سلوكي بعد شهر؟« 

 هل أصبح أكثر قدرة على التحدث؟ 

 هل أصبح يتعامل مع الرفض بطريقة أفضل؟ 

 هل أصبح أكثر التزاما؟ً 

 هل تحسن أداؤه المهني؟ 

 هل اكتسب مهارة؟ 

 هل تغيرت علاقاته؟

 هل اتخذ قرارات أفضل؟

هنا يظهر الفرق بين التأثير العاطفي قصير المدى والتغيير  

 السلوكي طويل المدى.

xxxi.  ًالحماس ليس تغييرا 

 يمكن أن يشعر الإنسان بالحماس بعد مشاهدة فيديو تحفيزي. 

 وقد يقرر أن يستيقظ الخامسة صباحاً. 
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 يشتري دفتر أهداف.

 يضع جدولاً مثالياً. 

 يشترك في النادي. 

 يشتري كتباً. 

 يخطط لتعلم لغة. 

 ثم بعد أسبوع يعود إلى حياته السابقة. 

 لماذا؟

 لأن الحماس حالة مؤقتة.

 أما السلوك المستقر فيحتاج إلى نظام. 

 ولهذا فإن السؤال المهم ليس:

 »كيف أجعل نفسي متحمسا؟ً« 

 بل: 

»كيف أبني بيئة ونظاماً يساعدانني على القيام بالسلوك حتى  

 عندما لا أشعر بالحماس؟« 

 هذه نقلة كبيرة من التفكير التحفيزي إلى التفكير السلوكي.

xxxii.  ً  لا تحتاج إلى الثقة كي تبدأ دائما

 من الأفكار المتكررة: 

 »انتظر حتى تثق بنفسك ثم ابدأ.«

 لكن الواقع قد يكون معكوساً.
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 أحياناً تبدأ وأنت غير واثق. 

 ثم تتعلم. 

 ثم تتحسن. 

 ثم تصبح أكثر ثقة. 

 الشخص الذي ينتظر اختفاء الخوف بالكامل قد ينتظر طويلاً.

أما الشخص الذي يقبل وجود قدر من الخوف ويبدأ بخطوة 

 محسوبة، فقد يكتسب خبرة تساعده على التعامل معه.

 الشجاعة ليست بالضرورة غياب الخوف.

يمكن أن تعني القدرة على التصرف رغم وجود خوف معقول، بعد 

 تقييم المخاطر. 

xxxiii. لا تهتم برأي الآخرين« ليست قاعدة مطلقة« 

 هذه من أكثر العبارات انتشاراً.

 لكن الإنسان كائن اجتماعي. 

 رأي الآخرين قد يكون أحياناً مهماً جداً.

 رأي العميل مهم للبائع. 

 رأي المدير مهم للموظف. 

 رأي الطبيب مهم للمريض في المجال الطبي.

 رأي الجمهور مهم للمتحدث. 

 رأي المستخدمين مهم لمطور المنتج. 
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رأي الأشخاص الذين يعرفونك جيداً قد يكشف أخطاء لا تراها  

 بنفسك. 

 المشكلة ليست في الاستماع إلى الآخرين.

 المشكلة في جعل كل رأي حكماً نهائياً على قيمتك. 

 هناك فرق بين: 

 »لا تجعل رأي الآخرين يحدد قيمتك.«

 وبين: 

 »لا تستمع إلى أي شخص.« 

 الأولى قد تحمي الاستقلال النفسي.

 الثانية قد تمنع التعلم. 

xxxiv.  النقد ليس إهانة 

 الشخص الذي لا يستطيع تحمل النقد سيواجه مشكلة في التطور.

 إذا قال مدير لموظف: 

 »تقريرك يحتوي على أخطاء حسابية.« 

 فالرد الصحي ليس: 

 »أنت تحبطني.« 

 بل: 

 »أين الأخطاء؟« 

 إذا قال العميل:

34



35 

 »المنتج لا يحل المشكلة التي أحتاجها.« 

 فهذا قد يكون معلومة تجارية مهمة. 

 إذا قال الأستاذ:

 »إجابتك ناقصة.« 

 فهذا يمكن أن يكون فرصة للتعلم. 

 لكن يجب أيضاً التمييز بين النقد المهني والإهانة الشخصية. 

 ليس كل كلام يوجه إلينا يستحق القبول. 

xxxv.  الثقة الزائدة قد تكون مشكلة 

كما أن انخفاض الثقة قد يعيق الإنسان، فإن الثقة المبالغ فيها قد 

 تقوده إلى أخطاء.

 المستثمر الذي يعتقد أنه لا يمكن أن يخسر قد يزيد المخاطرة.

رائد الأعمال الذي يعتقد أن فكرته عبقرية قد يتجاهل ملاحظات 

 السوق.

المدير الذي يعتقد أنه دائماً على حق قد يمنع الموظفين من إظهار 

 المشاكل.

 الطالب الذي يعتقد أنه يعرف كل شيء قد يتوقف عن التعلم. 

 ولهذا فإن الهدف ليس »أعلى ثقة ممكنة«.

 الهدف هو تقدير واقعي للقدرة.

xxxvi.  الثقة والمعرفة بحدودك 

 من علامات النضج المهني أن يستطيع الإنسان قول:
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 »لا أعرف.«

 ثم: 

 »سأبحث.« 

 أو:

 »أحتاج إلى شخص أكثر خبرة.« 

 هذه ليست علامات ضعف. 

 قد تكون علامات كفاءة. 

الشخص الذي يدعي المعرفة في كل شيء قد يعرض نفسه  

 والآخرين للمخاطر. 

أما الشخص الذي يعرف حدود معرفته فيستطيع طلب المساعدة 

 في الوقت المناسب.

xxxvii. الثقة المالية 

تظهر مشكلة أخرى عندما تربط التنمية البشرية الثقة بالنفس  

 بالثراء. 

 قد يقال:

 »إذا تصرفت مثل الأغنياء، ستصبح غنياً.«

 لكن السلوك المالي يحتاج إلى شيء أكثر من المظهر.

 امتلاك سيارة غالية لا يعني امتلاك ثروة.

 شراء الملابس الفاخرة لا يعني الاستقلال المالي.

 التحدث بلغة الأعمال لا يعني فهم المحاسبة.
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 نشر صور الفنادق الفاخرة لا يعني امتلاك أصول. 

 الثروة ليست بالضرورة ما يظهر على وسائل التواصل. 

يمكن تعريف الوضع المالي بطريقة أكثر واقعية من خلال الأصول 

والالتزامات والدخل والمصروفات والتدفقات النقدية والادخار 

 والاستثمار والديون.

xxxviii.  ًلماذا يمكن أن يكون المظهر خادعا؟ 

وسائل التواصل الاجتماعي غيرت الطريقة التي يرى بها الإنسان  

 نجاح الآخرين.

 نرى السفر. 

 السيارات. 

 الساعات.

 المكاتب.

 المطاعم.

 الندوات. 

 صور الشيكات. 

 لكننا لا نرى دائماً: 

 الديون. 

 الخسائر. 

 المصاريف. 

 المساعدين.
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 التزامات الشركات. 

 الأموال التي أنفقت على صناعة الصورة.

 المشاريع التي فشلت. 

 الأشهر التي لم يحقق فيها الشخص دخلاً.

 وهكذا يمكن أن تصبح الصورة أكثر لمعاناً من الواقع.

xxxix.  الثقة والكاريزما 

 الكاريزما أيضاً تقُدَّم أحياناً وكأنها قوة غامضة.

لكن الكثير من السلوكيات المرتبطة بالحضور الاجتماعي يمكن 

 تعلمها. 

 الإنصات. 

 وضوح الكلام.

 التواصل البصري المناسب ثقافياً. 

 الهدوء.

 طرح الأسئلة. 

 القدرة على سرد قصة. 

 احترام المسافة الشخصية. 

 فهم السياق.

 القدرة على تنظيم الأفكار.

 الاهتمام بالآخرين. 
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 هذه مهارات.

 والمهارات تتحسن بالتدريب. 

 لكن لا توجد وصفة واحدة تجعل كل إنسان جذاباً لجميع الناس. 

 الناس مختلفون. 

 والثقافات مختلفة. 

 والسياقات مختلفة. 

 والتفضيلات مختلفة. 

xl.  بناء الثقة بطريقة واقعية 

إذا أراد الإنسان تقوية ثقته في مجال معين، يمكنه البدء من 

 الواقع.

 يحدد المجال.

 يحدد المهارة. 

 يقيس مستواه الحالي. 

 يختار مهمة صغيرة.

 يمارسها. 

 يحصل على ملاحظات.

 يصحح. 

 يرفع مستوى الصعوبة تدريجياً. 

 يوثق النتائج. 
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 ويكرر. 

هذا المسار بطيء مقارنة بوعود »تحول الشخصية في سبعة  

 أيام«، لكنه أكثر ارتباطاً بالتعلم الحقيقي. 

xli. لا تجعل قيمتك مرتبطة بنتيجة واحدة 

 قد يفشل مشروعك دون أن يعني ذلك أنك فاشل كشخص. 

 قد ترفضك شركة دون أن يعني ذلك أنك عديم القيمة.

 قد ينتهي ارتباط دون أن يعني أنك غير محبوب.

قد تحصل على علامة ضعيفة دون أن يعني ذلك أنك غير قادر على  

 التعلم. 

الفصل بين »أنا« و»نتيجتي الحالية« يمكن أن يساعد الإنسان 

 على التعامل مع الفشل دون انهيار هويته.

 لكن هذا لا يعني تجاهل الفشل. 

 بل يعني استخدامه كمعلومة.

 ماذا حدث؟

 أين كان الخطأ؟ 

 ما الذي كان خارج سيطرتي؟ 

 ما الذي كان تحت سيطرتي؟ 

 ما الذي أغيره في المحاولة القادمة؟

xlii. الثقة الحقيقية لا تحتاج إلى مسرح دائم 

 الشخص الواثق ليس بالضرورة الشخص الأعلى صوتاً.
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 ولا الأكثر حديثاً. 

 ولا الأكثر استعراضاً. 

 ولا الأكثر تصويراً لنفسه. 

 قد يكون هادئاً.

 وقد يعترف بعدم المعرفة.

 وقد يستمع.

 وقد يغير رأيه عندما تظهر أدلة جديدة. 

 وقد يقول »لا«. 

 وقد يقول »نعم«.

 وقد ينسحب من موقف لا يناسبه. 

 وقد يبدأ من الصفر.

 القوة النفسية ليست في تمثيل القوة أمام الآخرين.

بل في القدرة على التعامل مع الواقع دون الحاجة المستمرة إلى 

 إثبات الذات.

xliii. الخلاصة 

 الثقة بالنفس ليست سحراً. 

 وليست سلعة يمكن شراؤها في دورة واحدة. 

 وليست وعداً بالنجاح. 

 وهي ليست بديلاً عن المعرفة والمهارة والعمل.
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الثقة الأكثر فائدة هي الثقة المرتبطة بالكفاءة والمرونة والتجربة  

 والقدرة على التعلم من الأخطاء.

 لا تحتاج إلى أن تقنع نفسك بأنك تستطيع كل شيء. 

تحتاج إلى معرفة ما تستطيع، وما لا تستطيع، وما يمكنك تعلمه،  

 وما تحتاج فيه إلى مساعدة. 

 وهذه النظرة لا تجعل الإنسان أقل طموحاً.

 بل تجعله أكثر قدرة على بناء طموحه على أساس واقعي. 

ومن هنا نصل إلى مفهوم آخر أصبح من أكثر المنتجات انتشاراً  

 في سوق التنمية البشرية: 

 »قوة الشخصية«.

 فهل الشخصية القوية تعني السيطرة على الآخرين؟

 هل الشخص القوي لا يعتذر؟ 

 هل الشخص القوي لا يبكي؟ 

 هل الشخص القوي يفرض نفسه؟ 

 هل التخلص من الحساسية يعني القوة؟ 

وهل كل ما يقدم في هذا المجال هو علم نفس فعلاً، أم أن بعضه 

 مجرد وصفات اجتماعية مغلفة بلغة النجاح؟ 

 هذه الأسئلة ستكون محور الفصل التالي.

قوة الشخصية من أكثر التعبيرات التي تبدو واضحة في ظاهرها،  

 لكنها تصبح غامضة عندما نحاول تحديد معناها بدقة.
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في الخطاب الشعبي قد يقال إن الشخص القوي هو الذي لا يخاف،  

ولا يبكي، ولا يعتذر، ولا يهتم بأحد، ويرفض كلمة »لا«، ويفرض  

احترامه، ويتحدث بصوت مرتفع، ولا يسمح لأحد بالاقتراب من 

 نقاط ضعفه. 

وفي خطاب آخر قد يقال إن قوة الشخصية تعني الثقة بالنفس،  

والاستقلال، والقدرة على اتخاذ القرار، والحدود الشخصية، 

 والتحكم في الانفعالات. 

 المشكل هنا أن هذه التعريفات ليست متساوية.

 بعضها يصف النضج النفسي. 

 وبعضها يصف أسلوباً اجتماعياً معيناً. 

 وبعضها مجرد صورة ثقافية عن القوة.

 وبعضها قد يتحول إلى سلوك مؤذٍ إذا فهُم بطريقة متطرفة.

ولهذا فإن أول خطوة لفهم قوة الشخصية هي التخلص من الصورة 

 المسرحية للقوة. 

xliv.  القوة ليست ارتفاع الصوت 

 الشخص الذي يصرخ ليس بالضرورة قوياً. 

 والشخص الذي يتحدث بهدوء ليس بالضرورة ضعيفاً. 

الصوت العالي قد يكون أحياناً وسيلة للتعبير، وقد يكون أحياناً  

 محاولة للسيطرة، وقد يكون نتيجة غضب أو توتر.

 لكن لا يمكن استخدامه وحده لقياس قوة الشخصية. 

 القوة النفسية تظهر أكثر في طريقة التعامل مع المواقف المعقدة. 

 هل يستطيع الإنسان التفكير عندما يكون غاضبا؟ً 
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 هل يستطيع تأجيل القرار عندما تكون المعلومات ناقصة؟ 

 هل يستطيع الاعتراف بخطئه؟ 

 هل يستطيع وضع حدود دون إهانة الآخرين؟ 

 هل يستطيع رفض طلب غير مناسب؟ 

 هل يستطيع قبول الرفض؟ 

 هل يستطيع تغيير رأيه عندما تظهر أدلة جديدة؟

 هذه السلوكيات أكثر دلالة من المظهر الخارجي. 

xlv.  لا تبكِ« ليست نظرية نفسية« 

 من أكثر الأفكار التقليدية انتشاراً ربط القوة بمنع التعبير العاطفي. 

 الرجل القوي لا يبكي. 

 الشخص القوي لا يظهر الحزن. 

 الشخص القوي لا يعترف بالخوف. 

 لكن كبت المشاعر ليس هو نفسه تنظيمها.

هناك فرق بين أن يشعر الإنسان بالخوف ويعرف كيف يتعامل  

 معه، وبين أن ينكر وجود الخوف. 

وهناك فرق بين أن يحزن الإنسان ثم يستمر في حياته، وبين أن 

 يعتقد أن الحزن عيب يجب إخفاؤه دائماً.

 المشاعر جزء من التجربة الإنسانية. 

 القوة لا تعني حذفها.

 يمكن أن تعني القدرة على فهمها وتنظيم الاستجابة لها. 
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xlvi.  التحكم في الانفعال لا يعني عدم الشعور 

 تخيل مديراً تعرض شركته لخسارة كبيرة.

 يمكن أن يشعر بالغضب والقلق والخوف. 

 لكن أمام فريقه يحتاج إلى اتخاذ قرارات.

 قد يقول:

»لدينا مشكلة حقيقية. دعونا نفهم حجمها، ونحدد الخيارات،  

 ونقرر الخطوات التالية.« 

 هذا لا يعني أنه لا يشعر. 

بل يعني أنه لا يسمح للمشاعر اللحظية بأن تستولي بالكامل على 

 القرار.

 هذه قدرة مهمة في الإدارة والعمل والحياة.

xlvii. القوة ليست السيطرة على الآخرين 

من أكثر الانحرافات انتشاراً في محتوى »قوة الشخصية« تحويل 

 العلاقات إلى لعبة قوة. 

 من يسيطر؟ 

 من يفرض شروطه؟ 

 من يجعل الآخر يطارده؟ 

 من يتجاهل الآخر أولاً؟ 

 من يتأخر في الرد؟ 

 من يملك النفوذ؟
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 بهذا تتحول العلاقات الإنسانية إلى معركة مستمرة.

 لكن العلاقة الصحية لا تحتاج دائماً إلى رابح وخاسر. 

 في الأسرة، الهدف ليس السيطرة. 

 في الصداقة، الهدف ليس السيطرة. 

 في فريق العمل، الهدف ليس السيطرة. 

وفي التفاوض، قد تكون النتيجة الجيدة هي اتفاق يحقق مصالح  

 الأطراف بدلاً من إخضاع طرف لطرف. 

xlviii.  الحدود الشخصية شيء مختلف 

 وضع الحدود يمكن أن يكون مهارة صحية.

 إذا طلب منك شخص عمل مجاني باستمرار، تستطيع أن تقول: 

 »لا أستطيع الاستمرار بهذه الطريقة.« 

 إذا كان شخص يتحدث معك بإهانة، تستطيع أن تقول: 

 »يمكننا مناقشة الموضوع، لكن دون إهانة.«

إذا كان طلب العمل يتجاوز وقتك وقدرتك، تستطيع أن تشرح 

 حدودك. 

 هذه ليست عدوانية.

الحدود تعني تحديد ما تقبله وما لا تقبله، مع احترام حق الآخرين  

 في تحديد حدودهم أيضاً. 

xlix.  ً  القوة ليست قول »لا« دائما

 أحياناً يتحول محتوى التنمية البشرية إلى عبادة كلمة »لا«. 

46



47 

 يقال: 

 »تعلم أن تقول لا للجميع.« 

 لكن الإنسان يحتاج أيضاً إلى معرفة متى يقول نعم. 

 نعم للتعلم. 

 نعم للفرصة. 

 نعم للمساعدة.

 نعم للاعتذار.

 نعم للتعاون.

 نعم للنقد. 

 نعم للتغيير. 

 الشخص الذي يرفض كل شيء ليس بالضرورة مستقلاً. 

 قد يكون فقط غير قادر على التكيف.

الاستقلال الحقيقي يتطلب القدرة على اتخاذ القرار بناءً على 

المصلحة والقيم والمعلومات، وليس اتخاذ موقف معاكس للآخرين  

 دائماً.

l. لا تجعل الاختلاف هوية 

بعض الخطابات تصور الشخص القوي باعتباره الشخص الذي  

 يرفض المجتمع كله. 

 لا يهتم بالعائلة. 

 لا يهتم بالزملاء. 
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 لا يهتم بالقواعد. 

 لا يهتم برأي أحد. 

 لكن الإنسان يعيش داخل مجتمع. 

 هناك قوانين.

 هناك مسؤوليات. 

 هناك التزامات. 

 هناك حقوق للآخرين. 

 الاستقلال لا يعني الانفصال عن كل شيء.

يمكن للإنسان أن يكون مستقلاً في قراراته، وفي الوقت نفسه 

 يحترم القانون والآخرين والمسؤوليات المشتركة. 

li.  »الشخصية القوية تعرف متى تقول »لا أعرف 

 هذه من أصعب المهارات. 

في بيئة تنافسية، قد يشعر الإنسان بأنه يجب أن يظهر دائماً 

 بمظهر الخبير. 

 لكن عبارة: 

 »لا أعرف«

 قد تكون أكثر مهنية من إجابة خاطئة.

 وفي بيئة العمل يمكن أن تتبعها عبارة: 

 »سأتحقق من المعلومة وأعود إليك.« 

 هذه ليست هزيمة.
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 بل إدارة للمعرفة. 

 الشخص الذي يدعي معرفة كل شيء يصبح أكثر عرضة للأخطاء. 

lii.  ً  الاعتذار ليس ضعفا

إذا أخطأ الإنسان ثم اعتذر، قد يعتقد بعض الخطابات أن ذلك يجعله  

 ضعيفاً. 

 لكن الاعتذار يمكن أن يكون علامة على تحمل المسؤولية.

 هناك فرق بين: 

 »أنا أعتذر لأنني أخطأت.«

 وبين: 

 »أنا ضعيف لذلك أعتذر عن كل شيء.«

 الأول مسؤولية.

 الثاني قد يكون نمطاً من انعدام الحدود. 

 المشكلة ليست في الاعتذار نفسه.

 بل في معرفة متى يكون مستحقاً.

liii. قوة الشخصية والعمل 

في بيئة العمل، الشخصية القوية ليست الشخص الذي يخيف  

 الموظفين.

المدير الذي يستطيع جعل الجميع خائفين قد يحصل على طاعة  

مؤقتة، لكن الخوف قد يقلل من قدرة الموظفين على الإبلاغ عن  

 المشاكل.
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الموظف الذي يخاف من العقوبة قد يخفي الخطأ بدلاً من الإبلاغ  

 عنه.

 وهذا قد يزيد المشكلة.

أما البيئة التي تسمح بالإبلاغ عن الأخطاء ومناقشتها بطريقة  

 مهنية، فقد تساعد على اكتشاف المشكلات مبكراً.

لذلك فإن القيادة تحتاج إلى توازن بين السلطة والمساءلة  

 والتواصل.

liv.  ً  الحزم ليس عدوانا

الحزم يعني التعبير الواضح عن موقفك وحقوقك واحتياجاتك مع  

 احترام الآخرين.

العدوان يعني استخدام الإهانة أو التهديد أو الضغط غير المشروع 

 لفرض الإرادة.

 والسلبية تعني التخلي المستمر عن احتياجاتك خوفاً من الصراع.

 يمكن تصور الفرق بهذه الصورة: 

 السلوك السلبي يقول: 

 »لا بأس، افعل ما تريد.«

 السلوك العدواني يقول:

 »ستفعل ما أريد وإلا...«

 السلوك الحازم يقول: 

»أنا أفهم طلبك، لكنني لا أستطيع الموافقة على هذا الشرط. يمكننا  

 مناقشة بديل.«
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 الحزم أكثر فائدة في كثير من المواقف المهنية والاجتماعية.

lv.  لا تخلط الغموض بالقوة 

بعض محتوى التنمية البشرية يشجع الإنسان على أن يكون  

 غامضاً دائماً.

 لا تكشف خططك.

 لا تخبر أحداً بشيء. 

 اجعل الناس يتساءلون. 

 لا تشرح نفسك.

قد تكون الخصوصية مفيدة في بعض الظروف، لكن تحويلها إلى  

 قاعدة عامة غير منطقي.

 في العمل، التواصل الواضح ضروري. 

 في المشروع، الفريق يحتاج إلى معلومات.

 في العلاقة، التواصل مهم. 

في التفاوض، الغموض قد يكون أحياناً استراتيجية، لكنه قد يؤدي 

 أيضاً إلى سوء الفهم. 

 الحكمة ليست في الغموض الدائم.

 بل في معرفة ما يجب مشاركته ومع من ومتى.

lvi.  القوة ليست عدم التأثر 

 الإنسان الطبيعي يتأثر. 

 قد يتألم من فقدان شخص. 
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 قد يشعر بالإحباط بعد فشل مشروع. 

 قد يخاف من المستقبل.

 قد يشعر بالخجل. 

 قد يفرح.

 قد يغضب.

 السؤال ليس: 

 »هل أتأثر؟« 

 بل: 

 »ماذا أفعل بما أشعر به؟«

 يمكن لشخص أن يشعر بالغضب ولا يعتدي على أحد. 

 يمكن أن يشعر بالخوف ويقوم بما يجب فعله.

 يمكن أن يشعر بالحزن ويستمر في مسؤولياته. 

 يمكن أن يشعر بالإحباط ويعيد التخطيط. 

 هذه صورة أكثر نضجاً للقوة النفسية. 

lvii.  لا تجعل »القسوة« فلسفة حياة 

 هناك فرق بين الصلابة النفسية وبين القسوة.

 الصلابة تعني القدرة على تحمل الصعوبات والتكيف معها. 

 القسوة قد تعني عدم الاهتمام بمشاعر الآخرين. 

 قد يكون الشخص صلباً ورحيماً في الوقت نفسه. 
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 قد يكون حازماً ومحترماً. 

 قد يرفض طلباً دون إذلال صاحبه.

 قد يختلف مع شخص دون تحويل الاختلاف إلى عداوة. 

 القوة الإنسانية ليست بالضرورة عكس الرحمة.

lviii. لا تهتم بما يقوله الناس« تحتاج إلى تعديل« 

إذا كان المقصود ألا تجعل كلام الناس يتحكم في حياتك بالكامل،  

 فالفكرة مفهومة.

لكن إذا أصبحت تعني تجاهل جميع الملاحظات، فإنها تصبح  

 خطيرة.

 تخيل مهندساً يقول: 

 »لا يهمني ما يقوله الآخرون.«

إذا كانت هناك مشكلة في تصميمه، فقد يؤدي تجاهل الملاحظات  

 إلى خسائر حقيقية. 

 وتخيل طبيباً يرفض مراجعة زملائه. 

 وتخيل مديراً لا يستمع إلى فريقه. 

 وتخيل صاحب متجر يرفض سماع شكاوى العملاء. 

 الاستقلال الفكري لا يعني رفض المعلومات.

 بل يعني القدرة على تقييمها. 

lix.  كيف تعرف أن النصيحة مفيدة؟ 
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عندما تسمع نصيحة عن قوة الشخصية، حاول تحويلها إلى سلوك  

 قابل للملاحظة.

 بدلاً من:

 »كن قوياً.«

 اسأل:

 ما السلوك الذي يعنيه ذلك؟ 

 هل يعني التعبير عن الرأي؟ 

 هل يعني وضع حدود؟

 هل يعني تحمل المسؤولية؟ 

 هل يعني التحكم في الغضب؟ 

 هل يعني القدرة على قول »لا«؟

 هل يعني الاستمرار رغم الفشل؟ 

 كلما أصبح المفهوم قابلاً للملاحظة، أصبح من الأسهل تقييمه.

lx.  ًالشخصية ليست تمثالا 

 من الأخطاء أيضاً تصور الشخصية كشيء ثابت تماماً. 

 الإنسان يمكن أن يتغير. 

 يمكن أن يصبح أكثر هدوءاً. 

 يمكن أن يتعلم التواصل.

 يمكن أن يغير بعض عاداته.
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 يمكن أن يتعلم مهارات اجتماعية.

 يمكن أن يكتسب خبرة. 

 لكن التغيير ليس بالضرورة تحولاً سحرياً في الهوية. 

غالباً يحدث تدريجياً عبر تكرار سلوكيات جديدة في ظروف  

 مختلفة.

lxi. لماذا تحب السوق فكرة »الشخصية القوية«؟ 

 لأنها قابلة للبيع بسهولة. 

 كتاب بعنوان: 

 »كيف تصبح أقوى شخصية«

 قد يجذب القارئ أكثر من كتاب بعنوان:

 »تدريب تدريجي على الحزم وتنظيم الانفعال والتواصل الفعال«.

 العنوان الأول يعد بتحول في الهوية. 

 الثاني يتحدث عن مهارات محددة. 

 التسويق يفضل أحياناً الوعود الكبيرة. 

 لكن التعلم الحقيقي قد يكون أقل إثارة.

 قد يكون مجرد ممارسة يومية.

 تسجيل ملاحظات. 

 تكرار. 

 فشل.
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 تصحيح. 

 ثم تحسن بطيء. 

lxii.  قوة الشخصية في النهاية ليست صورة 

 لا تحتاج إلى أن تبدو مخيفاً.

 ولا تحتاج إلى أن تتحدث دائماً بثقة.

 ولا تحتاج إلى إخفاء مشاعرك. 

 ولا تحتاج إلى السيطرة على الجميع. 

 ولا تحتاج إلى إثبات أنك أفضل من الآخرين.

 يمكن أن تكون قوياً وتقول:

 »أخطأت.«

 ويمكن أن تكون قوياً وتقول:

 »لا أعرف.«

 ويمكن أن تكون قوياً وتطلب المساعدة. 

 ويمكن أن تكون قوياً وتعتذر.

 ويمكن أن تكون قوياً وترفض.

 ويمكن أن تكون قوياً وتقبل النقد.

 ويمكن أن تكون قوياً وتغير رأيك.

 ويمكن أن تكون قوياً دون أن تهين أحداً. 
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القوة الأكثر نضجاً ليست السيطرة على الناس، بل القدرة على 

 إدارة نفسك والتعامل مع الواقع والآخرين بطريقة متوازنة. 

وعندما نزيل القناع التجاري عن مفهوم »قوة الشخصية«، 

 نكتشف أن الموضوع أقل سحراً وأكثر عملية.

إنه يتعلق بالمهارات، والحدود، وتنظيم الانفعال، وتحمل 

 المسؤولية، والتعلم، والتكيف، واتخاذ القرار.

وهنا نصل إلى الوعد الذي يجذب ملايين الناس إلى كتب التنمية  

 البشرية: 

 »غيّر حياتك واصنع ثروة.« 

 لكن هل يمكن فعلاً أن يصبح أي شخص ثرياً بمجرد تغيير عقليته؟ 

 هل »عقلية المليونير« مفهوم علمي أم منتج تسويقي؟ 

 ما الفرق بين الدخل والثروة؟ 

 لماذا يخلط بعض المدربين بين الثراء والمظهر؟ 

ولماذا يمكن لشخص صاحب دخل مرتفع أن يكون ضعيفاً مالياً،  

 بينما يمتلك شخص آخر دخلاً متوسطاً وضعاً مالياً أكثر استقرارا؟ً 

بين بناء   —هذه الأسئلة تقودنا إلى الفصل التالي: »عقلية الثراء 

 الأصول ووهم المليونير«. 

من أكثر الوعود انتشاراً في سوق التنمية البشرية فكرة أن هناك  

»عقلية الأغنياء« وأن امتلاك هذه العقلية هو المفتاح الأساسي  

 للثراء. 

 تظهر الفكرة بصور كثيرة.

 فكر مثل الأغنياء. 
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 تصرف مثل الأغنياء. 

 تحدث مثل الأغنياء. 

 اقرأ كتب الأغنياء. 

 استيقظ مثل الأغنياء. 

 استثمر مثل الأغنياء. 

 ثم ستبدأ حياتك المالية في التغير. 

قد توجد داخل هذه العبارات بعض النصائح المفيدة، لكن المشكلة 

 تبدأ عندما تتحول إلى تفسير شامل للثروة.

 فالمال ليس نتيجة الأفكار وحدها. 

 والثروة ليست شخصية نفسية.

 والحساب البنكي لا يعرف ما إذا كان صاحبه إيجابياً أو سلبياً. 

الثروة نتيجة منظومة معقدة من الدخل والإنفاق والادخار 

والاستثمار والملكية والمهارات والفرص والمخاطر والزمن 

 والظروف الاقتصادية.

lxiii.  ما الفرق بين الدخل والثروة؟ 

هذه من أهم النقاط التي يجب أن يفهمها أي شخص يريد التعامل 

 مع المال بواقعية.

 الدخل هو ما يدخل إلى الشخص خلال فترة معينة.

 قد يكون راتباً.

 أو أجراً. 

 أو أرباح مشروع.

58



59 

 أو عائداً من أصل. 

 أو مصادر أخرى مشروعة.

 أما الثروة فهي مفهوم مختلف.

يمكن النظر إليها من خلال صافي ما يمتلكه الإنسان بعد طرح  

 التزاماته وديونه.

قد يكون شخص ما صاحب دخل مرتفع لكنه يملك ديوناً كبيرة 

 ومصاريف مرتفعة. 

وقد يكون شخص آخر دخله أقل لكنه يدخر باستمرار، ولديه  

 احتياطي مالي وأصول واستثمارات مناسبة لوضعه.

لذلك فإن رؤية سيارة فاخرة لا تخبرنا بالضرورة عن ثروة 

 صاحبها. 

 وقد يكون المظهر الخارجي عكس الوضع المالي الحقيقي. 

lxiv.  لماذا تحب صناعة التنمية البشرية فكرة »عقلية

 الأغنياء«؟ 

 لأنها قصة سهلة البيع. 

بدلاً من شرح الميزانية والتدفقات النقدية والمخاطر والتنويع  

 والضرائب والتكاليف، يمكن اختصار الأمر في شخصية جذابة:

 »الأغنياء يفكرون بهذه الطريقة.«

 ثم تقدم قائمة من العادات. 

 يستيقظون مبكراً.

 يقرأون.
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 يعملون كثيراً. 

 لا يخافون من المخاطرة.

 يستثمرون. 

 لا يشتكون. 

 يركزون على الفرص. 

قد تكون بعض هذه السلوكيات موجودة عند بعض الأشخاص 

 الناجحين، لكن وجودها لا يثبت أنها سبب كافٍ للثروة.

 والأهم أن الأثرياء ليسوا مجموعة متجانسة.

هناك اختلاف كبير بين رواد الأعمال والمستثمرين والموظفين  

ذوي الدخول المرتفعة وأصحاب العقارات وأصحاب الشركات  

 العائلية وأصحاب المهن المتخصصة. 

 ليس لديهم عقل واحد.

 ولا طريقة واحدة. 

 ولا جدول يومي واحد. 

lxv. الدخل المرتفع لا يساوي الاستقلال المالي 

 يمكن لشخص أن يكسب مبلغاً كبيراً شهرياً ويظل تحت ضغط مالي. 

إذا كانت مصروفاته ترتفع مع دخله باستمرار، فقد لا يبني ثروة  

 حقيقية. 

 وهنا يظهر مفهوم مهم: 

 تضخم نمط الحياة.
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عندما يرتفع الدخل، ترتفع الرغبة في منزل أكبر، وسيارة أغلى،  

 وسفر أكثر، ومطاعم أكثر، ومشتريات أكثر. 

 فيصبح ارتفاع الدخل مصحوباً بارتفاع النفقات. 

وقد لا تتسع الفجوة بين الدخل والمصروفات بالقدر الكافي لتكوين  

 رأس مال.

ولهذا فإن بناء الثروة يتطلب النظر إلى الفائض، وليس الدخل 

 وحده. 

lxvi.  المعادلة المالية البسيطة 

 يمكن تبسيط الصورة: 

 الدخل ناقص المصروفات يساوي الفائض.

الفائض يمكن أن يستخدم لسداد الديون، أو تكوين احتياطي، أو  

 الاستثمار، أو أهداف مالية أخرى. 

ومع مرور الوقت، إذا تم توجيه جزء من الفائض إلى أصول 

 مناسبة، يمكن أن يحدث تراكم.

 هنا يصبح الزمن مهماً. 

 لكن هذا لا يعني أن أي استثمار يضمن الربح. 

 كل أصل له مخاطر مختلفة. 

lxvii.  ًالفائدة المركبة ليست سحرا 

 الفائدة المركبة أو العائد المركب فكرة رياضية مهمة.

عندما يعاد استثمار العائد، يمكن أن يبدأ العائد نفسه في توليد عائد 

 إضافي.
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 كلما طال الزمن، أصبح أثر التراكم أكبر في بعض الحالات. 

 لكن الخطأ هو تحويل هذه الحقيقة الرياضية إلى وعد بالثراء. 

النتيجة تعتمد على مقدار المال المستثمر، ومعدل العائد، وتكاليف  

الاستثمار، والضرائب حيث تنطبق، والاستمرارية، والتقلبات،  

 والمخاطر، والفترة الزمنية. 

ولا يوجد معدل عائد مضمون مرتفع باستمرار في الاستثمارات  

 الخطرة.

lxviii.  »مشكلة »استثمر فقط 

 بعض الخطاب التحفيزي يقول: 

 »لا تعمل من أجل المال، اجعل المال يعمل من أجلك.« 

 الجملة جذابة، لكنها ناقصة. 

 في بداية الحياة المهنية، قد لا يملك الإنسان رأس مال كافياً. 

لذلك قد تكون أهم أصوله في البداية هي مهاراته وقدرته على  

 العمل والتعلم.

 يمكن أن يكون تطوير مهارة قابلة للبيع وسيلة لرفع الدخل. 

 ثم يمكن استخدام جزء من الفائض لبناء احتياطي وأصول.

 إذن المسار قد يكون: 

 مهارة.

 دخل.

 فائض.

 احتياطي. 
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 استثمار. 

 تراكم. 

 وليس: 

 لا تعمل.

 استثمر. 

 وأصبح غنياً. 

lxix.  ً  الإنسان نفسه يمكن أن يكون أصلاً إنتاجيا

المهارة ليست مالاً في الحساب البنكي، لكنها يمكن أن تزيد القدرة 

 على توليد الدخل. 

 اللغة.

 المبيعات. 

 البرمجة.

 الهندسة.

 إدارة المشاريع.

 المحاسبة.

 التصميم. 

 التسويق. 

 المهن التقنية.

 القدرة على التفاوض.
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هذه المهارات يمكن أن ترفع القيمة التي يستطيع الإنسان تقديمها  

 في السوق، مع اختلاف النتائج من شخص إلى آخر.

 ولهذا فإن الاستثمار في التعلم قد يكون جزءاً من الخطة المالية.

 لكن حتى التعليم ليس ضماناً لراتب معين.

القيمة تعتمد على جودة المهارة والطلب عليها ومستوى المنافسة  

 والسوق والقدرة على التطبيق.

lxx.  »وهم »الثراء السريع 

 من أخطر أجزاء صناعة الثراء الوعود بالنتائج السريعة. 

 »ضاعف أموالك بسرعة.«

 »اخرج من الفقر في أشهر.«

 »مشروع بدون رأس مال.«

 »دخل سلبي وأنت نائم.« 

 »سر لا يعرفه الأغنياء.« 

 »طريقة مضمونة.« 

 هذه العبارات تستحق الحذر. 

كلما ارتفع العائد المتوقع وانخفضت المخاطر والجهد والزمن في  

 الوصف التسويقي، يجب أن يزداد السؤال:

 أين الخطر؟ 

 من أين يأتي المال؟

 من يتحمل الخسارة؟ 
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 ما التكلفة؟ 

 هل توجد شروط مخفية؟ 

 هل هناك سجل يمكن التحقق منه؟ 

lxxi.  ً  »الدخل السلبي« ليس دائماً سلبيا

 المصطلح نفسه قد يكون مضللاً إذا فهم حرفياً. 

بعض مصادر الدخل التي توصف بأنها »سلبية« تحتاج إلى رأس 

 مال أو إدارة أو صيانة أو تسويق أو متابعة.

 العقار قد يحتاج إلى إدارة وصيانة.

 المحتوى الرقمي يحتاج إلى إنتاج وتحديث.

 المشروع يحتاج إلى أنظمة ومتابعة. 

 الاستثمار يحتاج إلى قرارات وإدارة للمخاطر. 

حتى الأصل الذي يولد دخلاً دون عمل يومي قد يكون نتيجة 

 سنوات من العمل السابق.

 وهذا فرق مهم.

lxxii. السيارات والساعات ليست دليلاً على الثروة 

صناعة التنمية البشرية على وسائل التواصل خلقت مشكلة  

 إضافية.

 أصبحت بعض الصور تستخدم كدليل على النجاح.

 سيارة. 

 طائرة. 
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 فندق. 

 ساعة.

 مكتب فاخر. 

 ملابس.

 مبالغ نقدية. 

 لكن هذه الأشياء قد تكون: 

 مملوكة.

 أو مستأجرة.

 أو مستعارة.

 أو ممولة بالدين. 

 أو جزءاً من حملة تسويقية. 

 الصورة لا تقدم ميزانية. 

ولهذا فإن تقييم الوضع المالي يحتاج إلى بيانات، لا إلى الانطباع  

 البصري. 

lxxiii.  لماذا يحب الإنسان قصص المليونير؟ 

 لأن القصة تمنح معنى.

 شخص بدأ من الصفر.

 واجه الفقر.

 رفض الاستسلام. 
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 أسس شركة. 

 أصبح مليونيراً.

 هذه القصة يمكن أن تكون حقيقية ومؤثرة.

 لكنها لا تخبرنا وحدها عن احتمال تكرار النتيجة. 

 فهي تصف حالة ناجحة، لا كل الحالات التي بدأت بالطريقة نفسها. 

 لذلك يجب التمييز بين: 

 قصة ملهمة. 

 ودليل إحصائي.

 القصة يمكن أن تعطينا فكرة. 

لكن البيانات تساعدنا على فهم مدى انتشار النتيجة والعوامل 

 المرتبطة بها. 

lxxiv. ماذا عن من بدأ من الصفر؟ 

 هنا يجب أن نكون أكثر دقة.

 »الصفر« ليس دائماً صفراً.

 قد يبدأ شخص دون مال لكنه يملك: 

 تعليماً. 

 لغة.

 جنسية تمنحه فرصاً معينة. 

 شبكة علاقات.
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 أسرة تدعمه. 

 صحة جيدة.

 وقتاً متاحاً. 

 هاتفاً وحاسوباً. 

 مكاناً آمناً للعيش. 

 قدرات اجتماعية. 

 خبرة سابقة. 

أما شخص آخر فقد يبدأ دون المال ودون التعليم ودون الدعم 

 ودون الصحة ودون الوقت. 

 لذلك فإن عبارة »بدأت من الصفر« تحتاج دائماً إلى سؤال: 

 ما الموارد التي كان يملكها غير المال؟ 

 هذه ليست محاولة لتقليل نجاح أحد. 

 بل محاولة لفهم الواقع بدقة.

lxxv. الحظ ليس تفسيراً لكل شيء، لكنه موجود 

بعض خطاب التنمية البشرية يخشى كلمة »الحظ« لأنها قد تجعل 

 الناس يشعرون بالعجز. 

لكن الاعتراف بوجود عنصر عشوائي في الحياة لا يعني  

 الاستسلام. 

 يمكن للإنسان زيادة فرصه. 

 يمكنه إرسال طلبات عمل أكثر. 
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 يمكنه تعلم مهارات مطلوبة.

 يمكنه بناء شبكة مهنية. 

 يمكنه تجربة مشاريع. 

 يمكنه الاستثمار وفق خطة. 

 كل ذلك يزيد تعرضه للفرص. 

 لكن زيادة الفرص لا تعني التحكم في النتيجة.

 يمكن أن تعمل بجد وتفشل.

 ويمكن أن تعمل بجد وتنجح.

 وقد تحدث لك فرصة غير متوقعة. 

 وقد تحدث خسارة غير متوقعة.

 هذه طبيعة العالم غير اليقيني. 

lxxvi.  المخاطرة ليست شجاعة وحدها 

 يقال أحياناً: 

 »الأغنياء لا يخافون من المخاطرة.« 

 لكن الشخص المالي العقلاني لا يقيس المخاطرة بالشجاعة.

 بل يحاول فهم: 

 كم يمكن أن أخسر؟ 

 كم يمكن أن أربح؟ 

 ما احتمال كل نتيجة؟ 
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 هل أستطيع تحمل الخسارة؟ 

 هل أحتاج إلى المال قريبا؟ً 

 هل لدي احتياطي؟ 

 هل أفهم الاستثمار؟ 

 هل أستطيع الخروج من المركز إذا تغيرت الظروف؟ 

 المخاطرة المدروسة تختلف عن القفز في المجهول. 

lxxvii.  الثراء ليس دليلاً على الحكمة 

من الأخطاء أيضاً استخدام الثروة كدليل على صحة جميع أفكار  

 الشخص.

 قد يكون شخص ثرياً في مجال معين.

 لكن هذا لا يعني أنه خبير في الطب. 

 أو علم النفس.

 أو العلاقات. 

 أو السياسة.

 أو التعليم. 

 أو كل أنواع الاستثمار.

نجاح الإنسان في مجال لا يمنحه تلقائياً سلطة علمية في جميع 

 المجالات.

 هذه قاعدة مهمة جداً عند قراءة كتب المليونيرات. 

 خذ الخبرة حيث تنطبق. 
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 ولا تحولها إلى معرفة شاملة.

lxxviii.  الفقر ليس دليلاً على الكسل 

كما أن الثروة ليست دليلاً على الحكمة، فإن الفقر ليس دليلاً على 

 الكسل.

 قد توجد أسباب كثيرة للوضع المالي: 

 دخل منخفض.

 بطالة. 

 ديون. 

 مرض.

 مسؤوليات أسرية. 

 تعليم محدود.

 اقتصاد ضعيف. 

 غياب فرص.

 قرارات مالية سيئة. 

 أو مجموعة من هذه العوامل. 

يمكن للإنسان أن يتحمل مسؤولية قراراته دون أن نختزل الإنسان  

 كله في وضعه المالي.

lxxix.  أين تكون »العقلية« مفيدة فعلاً؟ 

 يمكن أن تكون العقلية مفيدة عندما تتحول إلى سلوك.

 مثلاً:
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 الصبر يمكن أن يساعد على الاستثمار طويل الأجل.

 تأجيل الإشباع يمكن أن يساعد على الادخار. 

 التعلم المستمر يمكن أن يحسن المهارات.

 القدرة على تحمل الرفض يمكن أن تساعد في المبيعات.

 القدرة على التعلم من الفشل قد تساعد صاحب المشروع. 

 الانضباط قد يساعد في تنفيذ الخطة.

 لكن لا ينبغي تحويل هذه العوامل إلى ضمانات. 

 العقلية يمكن أن تكون جزءاً من المنظومة.

 وليست المنظومة كلها. 

lxxx.  بناء الثروة يحتاج إلى نظام 

بدلاً من البحث عن »سر الأغنياء«، يمكن بناء نظام مالي بسيط  

 ومراقب. 

 اعرف دخلك.

 اعرف مصروفاتك.

 اعرف ديونك.

 أنشئ احتياطياً مناسباً. 

 حدد أهدافك الزمنية. 

 تعلم أساسيات الاستثمار. 

 افهم المخاطر.
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 لا تستثمر فيما لا تفهمه.

 راجع الخطة دورياً. 

 وزد قدرتك على توليد الدخل. 

هذه الأمور أقل إثارة من مشاهدة فيديو بعنوان »سر 

 المليونيرات«، لكنها أكثر ارتباطاً بالإدارة المالية الفعلية.

lxxxi.  ً  المال يحتاج إلى أخلاق أيضا

 هناك جانب يغيب أحياناً عن خطاب الثراء.

 ليس كل وسيلة لتحقيق المال مقبولة. 

 الغش ليس استراتيجية استثمار. 

 خداع العميل ليس مهارة مبيعات.

 استغلال حاجة شخص ضعيف ليس ذكاءً تجارياً. 

 التلاعب بالمعلومات ليس تفاوضاً محترفاً.

 وعد الناس بعوائد غير واقعية ليس ريادة أعمال. 

الثروة التي تبُنى على الإضرار بالآخرين تفتح أسئلة قانونية  

 وأخلاقية واجتماعية لا يمكن اختزالها في »النجاح«.

lxxxii. لا تجعل المال مقياساً وحيداً للإنسان 

 قد يكون المال مهماً جداً. 

 يمكنه أن يمنح أماناً وخيارات واستقلالاً في ظروف كثيرة. 

لكن اختزال قيمة الإنسان في رصيده البنكي يجعل الحياة مسابقة لا  

 تنتهي. 
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 كلما وصل إلى مستوى، ظهر مستوى آخر.

 سيارة أغلى.

 منزل أكبر. 

 رحلة أفخم.

 عدد أكبر من المتابعين.

 مزيد من المال. 

 وقد يصبح الإنسان أسيراً للمقارنة. 

 الهدف المالي الصحي يحتاج إلى تعريف واضح: 

 ماذا أريد أن يحقق المال لي؟ 

 أمانا؟ً 

 حرية زمنية؟ 

 تعليم الأبناء؟ 

 شراء منزل؟ 

 مشروعا؟ً 

 التقاعد؟

 تقليل الديون؟ 

 إذا لم نحدد الغاية، يمكن أن يتحول جمع المال إلى غاية بلا نهاية.

lxxxiii.  الثروة الحقيقية أكثر هدوءاً من صورتها التسويقية 

 قد لا تبدو الثروة الحقيقية مثيرة.
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 قد تكون شخصاً يعيش دون ديون استهلاكية ثقيلة. 

 لديه احتياطي للطوارئ. 

 يدخر بانتظام. 

 يملك أصولاً مناسبة. 

 يحافظ على نفقاته تحت السيطرة. 

 يطور مهاراته. 

 لا يحتاج إلى إظهار كل شيء. 

 قد لا يبدو ذلك مذهلاً في وسائل التواصل.

لكنه يمكن أن يكون أكثر ارتباطاً بالاستقرار المالي من 

 الاستعراض. 

lxxxiv. الخلاصة 

 »عقلية الثراء« ليست مفتاحاً سحرياً. 

العقلية قد تؤثر في السلوك، والسلوك قد يؤثر في النتائج، لكن 

 الثروة تتشكل داخل منظومة أكبر بكثير. 

 الدخل.

 المصروفات.

 الفائض.

 المهارات.

 رأس المال.

 الملكية.
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 الاستثمار. 

 المخاطر. 

 الزمن.

 الاقتصاد.

 الفرص.

 والقرارات.

الإنسان الذي يريد تحسين وضعه المالي لا يحتاج إلى تقليد  

 شخصية المليونير التي يراها على الشاشة.

 يحتاج إلى فهم أمواله الحقيقية.

 كم يدخل؟ 

 كم يخرج؟ 

 كم يدين؟ 

 كم يملك؟ 

 كم يستطيع ادخاره؟ 

 ما المهارة التي يمكن أن ترفع دخله؟

 ما المخاطر التي يستطيع تحملها؟ 

 ما الهدف الذي يريد تحقيقه؟ 

هذه الأسئلة أكثر فائدة من محاولة تقليد »ستايل حياة« شخص  

 آخر.

 وبعد أن نكشف وهم عقلية الثراء، يبقى سؤال أكبر: 
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إذا كانت بعض كتب التنمية البشرية تبيع الثقة والجاذبية والثراء،  

 فما الذي تبيعه الدورات التدريبية والمدربون أنفسهم؟ 

 متى تكون الدورة التعليمية منتجاً مفيدا؟ً 

 ومتى يتحول التدريب إلى صناعة تبيع الأمل؟

كيف نميز بين المدرب والمعلم والمستشار والخبير الحقيقي وبين  

 المسوق الذي يبيع قصة نجاح؟ 

 وهل السعر المرتفع دليل على القيمة؟ 

 

الحب من أكثر المجالات التي استطاعت صناعة التنمية البشرية  

 والمحتوى التجاري تحويلها إلى سوق ضخم. 

 تظهر عناوين مثل: 

 كيف تجعل المرأة تطاردك؟

 كيف تجعلها تقع في حبك؟ 

 كيف تجعلها تخاف خسارتك؟ 

 أسرار النساء التي لا يعرفها الرجال. 

 علامات تدل أنها تحبك سراً.

 كيف تجعلها تغار؟ 

 كيف تجعلها تتعلق بك؟ 

 كيف تتحكم في مشاعرها؟ 

 كيف تعرف أنها تخونك؟ 
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هذه العناوين تجذب الانتباه لأنها تقدم للإنسان شيئاً يريده بشدة: 

 اليقين.

 العلاقات العاطفية مليئة بالغموض.

 هل يحبني؟ 

 هل تغير؟ 

 هل هو صادق؟ 

 هل هي صادقة؟ 

 لماذا ابتعد؟

 لماذا لا يرد؟

 هل يوجد شخص آخر؟ 

 هل انتهى الحب؟ 

 هل يمكن إصلاح العلاقة؟

الإنسان عندما يخاف فقدان شخص يحبه قد يبحث عن »سر« 

 يفسر كل شيء. 

 وهنا تدخل التجارة.

 يقُدَّم له مفتاح سحري لقراءة الطرف الآخر. 

 لكن الإنسان ليس شفرة يمكن فتحها بعشر علامات.

 والمرأة ليست »نظاماً« واحداً له كلمات سر. 

 والرجل ليس كذلك أيضاً. 

lxxxv.  لا توجد سيكولوجيا واحدة للنساء 
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 من أكبر الأخطاء أن نقول: 

 »المرأة تفعل دائماً كذا.« 

 أو:

 »كل النساء يحببن كذا.«

 أو:

 »إذا فعلت المرأة هذا فهي تريد كذا.« 

 الاختلاف بين الأفراد كبير. 

 الشخصية تختلف. 

 العمر يختلف. 

 التجارب السابقة تختلف. 

 القيم تختلف. 

 الثقافة تختلف. 

 الظروف الاقتصادية تختلف. 

 أسلوب التعلق يختلف. 

 التجارب العاطفية تختلف. 

 النضج والتوقعات تختلف. 

ولهذا فإن الكلام عن »المرأة« كأنها شخصية واحدة يؤدي إلى  

 صورة نمطية أكثر مما يؤدي إلى فهم نفسي حقيقي. 

يمكن دراسة أنماط عامة في العلاقات، لكن يجب ألا تتحول 

 المتوسطات أو النتائج البحثية إلى أحكام على كل فرد. 
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lxxxvi.  الحب ليس لعبة سيطرة 

 من أكثر الأفكار ضرراً تحويل العلاقة إلى صراع:

 من يسيطر؟ 

 من يتعلق أكثر؟ 

 من يرد أولاً؟

 من ينتظر؟ 

 من يتجاهل؟ 

 من يجعل الآخر يغار؟ 

 من يملك القوة؟ 

 بهذا يتحول الحب إلى مباراة استراتيجية. 

 قد يبدأ شخص بإخفاء مشاعره عمداً حتى يبدو أقوى. 

 وقد يتعمد التأخر في الرد. 

 وقد يتجاهل الطرف الآخر حتى يطارده.

 وقد يستخدم الغيرة كأداة. 

 وقد يختبر شريكه باستمرار. 

هذه السلوكيات قد تنتج توتراً أو تعلقاً مؤقتاً، لكنها ليست أساساً  

 ضرورياً لعلاقة صحية. 

lxxxvii.  الإغواء شيء والتلاعب شيء آخر 

 هناك فرق مهم بين الإغواء والتلاعب.
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الإغواء في معناه الواسع يمكن أن يعني التعبير عن الاهتمام  

 والانجذاب ومحاولة بناء علاقة متبادلة.

أما التلاعب فيتضمن استخدام وسائل نفسية لخداع الطرف الآخر 

 أو الضغط عليه أو التحكم في قراراته بصورة غير عادلة.

المشكلة أن بعض محتوى »الإغواء« يعرض التلاعب باعتباره 

 ذكاءً.

 اجعلها تغار. 

 اختفِ حتى تبحث عنك. 

 قلل الاهتمام حتى تتعلق. 

 اضغط على نقاط ضعفها. 

 استعمل الغيرة.

 استخدم الخوف من الفقدان. 

 هذه ليست بالضرورة علامات مهارة عاطفية.

 وقد تؤدي إلى علاقة مبنية على عدم الأمان بدلاً من الثقة. 

lxxxviii. ًلماذا يمكن أن تعمل بعض ألعاب التلاعب مؤقتا؟ 

 لأن الإنسان يستجيب أحياناً لعدم اليقين. 

إذا كان شخص متاحاً دائماً ثم أصبح متاحاً أحياناً، فقد يشعر  

 الطرف الآخر بالحيرة. 

 قد يبدأ في التفكير فيه أكثر. 

 لكن زيادة التفكير لا تعني بالضرورة زيادة الحب.

 قد تكون قلقاً. 
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 قد تكون محاولة لفهم السلوك.

 قد تكون خوفاً من الفقدان. 

 وقد تكون تعلقاً غير صحي. 

 وهذا فرق مهم جداً. 

الشخص الذي يفكر فيك طوال اليوم ليس بالضرورة شخصاً سعيداً 

 معك.

 قد يكون فقط غير متأكد من مكانته لديك. 

lxxxix.  الغيرة ليست دليلاً قاطعاً على الحب 

 من أكثر الأساطير انتشاراً: 

 »إذا غارت عليك فهي تحبك.« 

الغيرة قد تظهر في العلاقات، لكنها لا تعطي وحدها تشخيصاً  

 للمشاعر. 

 قد ترتبط بالخوف من فقدان العلاقة. 

 وقد ترتبط بعدم الأمان.

 وقد ترتبط بتجارب سابقة. 

 وقد ترتبط بتوقعات حول الحصرية. 

 وقد ترتبط بالشك.

 وقد تتحول إلى سلوك مسيطر.

 لذلك يجب النظر إلى السياق. 
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الشخص الذي يشعر بغيرة عابرة ويعبر عنها باحترام يختلف عن 

الشخص الذي يفتش الهاتف ويمنع الأصدقاء ويطلب كلمات  

 المرور ويراقب الموقع ويهدد الطرف الآخر. 

xc. الحب لا يبرر السيطرة 

 هذه نقطة يجب أن تكون واضحة.

 الحب ليس تصريحاً لامتلاك الإنسان الآخر.

 لا يحق للشريك أن يفرض على الآخر قطع علاقاته الاجتماعية.

 ولا أن يراقب هاتفه باستمرار. 

 ولا أن يمنعه من العمل أو الدراسة. 

 ولا أن يفرض عليه ملابسه.

 ولا أن يستخدم التهديد لإجباره على البقاء.

 ولا أن يعاقبه بالصمت المتعمد بهدف السيطرة.

 ولا أن يستخدم المال لإخضاعه.

 العلاقة الصحية تحتاج إلى احترام الاستقلال الشخصي والحدود. 

xci.  »ًالصمت ليس دائماً »عقاباً نفسيا 

هناك فرق بين شخص يحتاج إلى وقت حتى يهدأ، وبين شخص 

 يستخدم الصمت لإخافة شريكه وإجباره على الخضوع.

 يمكن أن يقول الشخص:

 »أنا غاضب الآن وأحتاج إلى بعض الوقت، وسنتحدث مساءً.« 

 هذا تنظيم للخلاف. 
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أما أن يختفي عمداً دون تفسير، ثم يستخدم القلق الناتج عن ذلك 

 كوسيلة للسيطرة، فهذه ديناميكية مختلفة.

السلوك نفسه قد يبدو متشابهاً من الخارج، لكن النية والسياق  

 وطريقة التواصل مهمة.

xcii. »الخيانة ليست »طبيعة النساء« أو »طبيعة الرجال 

الخيانة سلوك معقد له أسباب متعددة، ولا يصح اختزاله في جنس  

 واحد. 

 يمكن أن ترتبط بمشكلات العلاقة.

 وقد ترتبط بالفرص والحدود.

 وقد ترتبط بعدم الرضا. 

 وقد ترتبط بالاندفاع. 

 وقد ترتبط بالرغبة في الإثارة.

 وقد ترتبط بمعتقدات الشخص حول الالتزام.

 وقد تحدث رغم وجود علاقة يصفها الشخص بأنها جيدة. 

 لذلك لا توجد قاعدة بسيطة مثل:

 »المرأة تخون بسبب المال.«

 أو:

 »الرجل يخون لأنه لا يحب.« 

 هذه العبارات تحوّل ظاهرة معقدة إلى شعار. 

xciii.  ًالخيانة لا تثبت وحدها أن الحب لم يكن موجودا 
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 من السهل بعد اكتشاف الخيانة أن نقول: 

 »إذا خانني، فلم يحبني أبداً.«

 لكن الواقع النفسي أكثر تعقيداً. 

قد يحب شخص شريكه ومع ذلك يرتكب سلوكاً يتعارض مع  

 الالتزام الذي اتفقا عليه. 

 هذا لا يجعل الخيانة مقبولة. 

لكنه يوضح الفرق بين وجود مشاعر وبين القدرة على الالتزام  

 بالسلوك المتفق عليه. 

 الحب والمبادئ والسلوك ليست الشيء نفسه.

xciv.  هل يمكن معرفة الخيانة من العلامات؟ 

 المحتوى الرقمي يحب قوائم مثل:

 إذا أصبحت تخفي هاتفها فهي تخون.

 إذا تغيرت ملابسها فهي تخون.

 إذا تأخرت في الرد فهي تخون. 

 إذا أصبحت تهتم بمظهرها فهي تخون. 

 إذا أصبحت سعيدة فهي تخون. 

 هذه القوائم خطيرة لأنها تحول السلوكيات العادية إلى »أدلة«. 

 الشخص قد يخفي هاتفه لأن الهاتف خاص.

 قد يتأخر في الرد بسبب العمل. 

 قد يهتم بمظهره لأنه يريد تحسين نفسه. 
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 قد يكون سعيداً لأنه تحسن نفسياً. 

 ولا يمكن اعتبار أي علامة منفردة دليلاً على الخيانة.

الأدلة الحقيقية تحتاج إلى سياق ومعلومات واضحة، وليس إلى 

 قراءة الإشارات بطريقة وسواسية.

xcv.  لا تجعل الشك يتحول إلى تحقيق 

 عندما يخاف الإنسان من الخيانة، قد يبدأ في مراقبة كل شيء.

 وقت الدخول إلى الإنترنت. 

 آخر ظهور. 

 الرسائل. 

 المتابعات. 

 الإعجابات.

 الملابس.

 الهاتف. 

 المكالمات.

 وهنا قد تدخل العلاقة في دائرة:

 شك.

 مراقبة.

 توتر. 

 شجار. 
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 إخفاء. 

 مزيد من الشك.

 وهكذا يصبح الشك نفسه سبباً في تدهور العلاقة. 

إذا كان هناك سبب حقيقي للقلق، فالمناقشة المباشرة ووضع  

 الحدود أفضل من بناء محكمة داخل العقل.

xcvi.  ً  التعلق ليس دائماً حبا

 يمكن للإنسان أن يصبح شديد التعلق بشخص يؤذيه.

 وهنا تظهر نقطة مهمة.

 شدة الشعور لا تعني جودة العلاقة. 

 قد يكون الإنسان مهووساً بشخص غير مناسب. 

 قد ينتظر رسائله. 

 يراقب حسابه. 

 يفكر فيه باستمرار. 

 يعاني عندما يبتعد. 

 لكن هذا لا يعني أن العلاقة صحية.

 الحب الصحي يحتاج إلى أكثر من شدة المشاعر.

 يحتاج إلى احترام وأمان ووضوح وتوافق وقدرة على التواصل.

xcvii. الخوف من الفقدان يمكن أن يشبه الحب 

 أحياناً يقول الشخص: 
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 »لا أستطيع العيش بدونه.« 

لكن الجملة قد تعبر عن خوف شديد من الفقدان، وليس بالضرورة  

 عن علاقة صحية.

يمكن أن يحب الإنسان شخصاً ويعرف في الوقت نفسه أنه يستطيع  

 الاستمرار إذا انتهت العلاقة. 

 الاستقلال النفسي لا يلغي الحب. 

بل يمكن أن يساعد الإنسان على اختيار العلاقة بدلاً من التعلق بها 

 خوفاً من الوحدة. 

xcviii. لا تستخدم نقاط ضعف الشخص ضده 

من أسوأ نصائح التلاعب أن تتعلم نقطة ضعف الطرف الآخر ثم  

 تستخدمها. 

 إذا كان يخاف الهجر، تهدده بالرحيل. 

 إذا كان يحتاج إلى التقدير، تحرمه منه حتى يخضع. 

 إذا كان يغار، تستعمل الغيرة. 

 إذا كان متعلقاً بك، تختفي. 

 هذا قد يعطي الشخص شعوراً مؤقتاً بالقوة. 

 لكنه يبني علاقة على الخوف.

والعلاقة التي تحتاج إلى الخوف المستمر حتى تستمر ليست  

 نموذجاً صحياً للتواصل.

xcix. التواصل المباشر أقوى من ألعاب التخمين 

 بدلاً من:
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 »لماذا لم ترد؟ سأختفي أنا أيضاً.« 

 يمكن أن تقول:

 »لاحظت أنك أصبحت أقل تواصلاً، هل هناك شيء تغير؟« 

 بدلاً من:

 »سأجعلك تغار حتى تعرف قيمتي.« 

 يمكن أن تقول:

 »أشعر أن اهتمامك تغير، وأريد أن أفهم ما يحدث.«

 بدلاً من:

 »لن أعتذر أبداً.« 

 يمكن أن تقول:

 »أعتقد أنني أخطأت في هذا الجزء، وأريد إصلاحه.« 

هذه الأساليب أقل إثارة في محتوى وسائل التواصل، لكنها أكثر  

 قابلية لبناء علاقة ناضجة. 

c.  الحب لا يعني قبول كل شيء 

الطرف الآخر ليس ملزماً بقبول الخيانة أو الإهانة أو العنف أو 

 الابتزاز أو السيطرة. 

 التسامح قرار شخصي.

وإعادة بناء العلاقة بعد الخيانة ممكنة لبعض الأزواج، بينما قد 

 يختار آخرون الانفصال. 

 لا توجد قاعدة واحدة تصلح للجميع. 
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المهم أن يكون القرار مبنياً على الواقع، والحدود، والأمان، وقدرة  

 الطرفين على إصلاح ما حدث. 

ci.  لا تستخدم علم النفس كآلة لقراءة العقول 

من أكثر المشاكل في محتوى العلاقات استخدام مصطلحات نفسية  

 لإعطاء انطباع بالعلمية. 

 النرجسية. 

 التعلق. 

 الطاقة.

 الذكورية.

 الأنوثة.

 التلاعب.

 الصدمة. 

 السمّية.

هذه الكلمات قد تكون لها استخدامات علمية أو مهنية محددة، 

لكنها تتحول على الإنترنت أحياناً إلى أوصاف عامة لكل شخص  

 يختلف معنا. 

 ليس كل شخص أناني »نرجسياً« بالمعنى السريري. 

 وليس كل خلاف »علاقة سامة«.

 وليس كل ابتعاد »تلاعباً«. 

 ولا يمكن تشخيص شخص من منشور أو رسالة قصيرة.

cii.  لا تجعل »كشف النساء« مشروع حياتك 
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 قد يبدأ الإنسان بقراءة محتوى العلاقات بحثاً عن الفهم.

 ثم يتحول الأمر إلى شك دائم.

 كل امرأة أصبحت بالنسبة إليه لغزاً.

 كل ابتسامة »إشارة«. 

 كل تأخر »اختبار«. 

 كل اختلاف »لعبة«. 

 كل علاقة »استراتيجية«.

وهنا يفقد الإنسان القدرة على رؤية الطرف الآخر كشخص حقيقي  

له أفكاره وتجاربه ومخاوفه، ويبدأ في معاملته كخصم يجب فك 

 شفرته. 

 هذه ليست يقظة. 

 هذه قد تكون طريقة جديدة للعيش في الشك.

ciii.  اليقظة العاطفية الحقيقية 

 إيقاظ العقل في العلاقات لا يعني أن تصبح بارداً.

 ولا يعني أن تشك في الجميع.

 ولا يعني أن تكره النساء. 

 ولا يعني أن تستخدم التلاعب ضد الآخرين قبل أن يتلاعبوا بك. 

 اليقظة تعني شيئاً مختلفاً: 

 أن تعرف الفرق بين الانجذاب والحب.

 أن تعرف الفرق بين الغيرة والسيطرة.
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 أن تعرف الفرق بين الخصوصية والإخفاء المتعمد.

 أن تعرف الفرق بين الاعتذار والخضوع. 

 أن تعرف الفرق بين الحزم والعدوان.

 أن تعرف الفرق بين الاستقلال والبرود.

 أن تعرف الفرق بين الثقة والسذاجة.

 أن تعرف الفرق بين الحب والتعلق القَلِق.

 وأن تعرف أن الإنسان أمامك فرد وليس ممثلاً لجنس كامل.

civ. »اختيار الشريك لا يحتاج إلى »حيل 

 بدلاً من السؤال:

 »كيف أجعلها تتعلق بي؟« 

 يمكن أن يكون السؤال: 

 »هل نحن متوافقان أصلاً؟«

 هل نتفق حول الزواج؟ 

 هل نتفق حول المال؟ 

 هل نتفق حول الأطفال؟ 

 هل نحترم بعضنا؟ 

 كيف نتعامل مع الخلاف؟ 

 هل توجد ثقة؟ 

 هل توجد حدود؟
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 هل توجد مسؤولية؟ 

 هل نستطيع الحديث عن المواضيع الصعبة؟ 

 هل القيم الأساسية متقاربة؟ 

 هذه الأسئلة قد تكون أهم بكثير من تعلم عشرات الحيل النفسية. 

cv. لا تحاول أن تصبح لا يسُتغنى عنك 

 بعض المحتوى يقول: 

 »اجعل نفسك نادراً حتى لا تستطيع المرأة تركك.«

لكن العلاقات الصحية لا تقوم على جعل الطرف الآخر عاجزاً عن 

 المغادرة.

العلاقة الصحية تقوم على أن يكون الطرفان قادرين على المغادرة،  

 لكنهما يختاران الاستمرار لأن العلاقة ذات قيمة لهما.

 هذه نقطة عميقة.

 الإجبار ليس حباً. 

 والاعتماد الكامل ليس بالضرورة حباً. 

 أما الاختيار المتبادل فهو أساس أكثر استقراراً.

cvi.  ما الذي يجب أن يبحث عنه الإنسان؟ 

بدلاً من البحث عن امرأة »مثالية« أو رجل »مثالي«، يمكن البحث  

 عن توافق حقيقي. 

 الصدق.

 الاحترام.
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 المسؤولية.

 القدرة على الحوار. 

 التوافق في القيم.

 التعامل الصحي مع المال. 

 التعامل مع الخلاف. 

 الالتزام.

 الحدود. 

 المرونة.

 النضج. 

هذه الصفات لا تضمن أن العلاقة ستستمر إلى الأبد، لكنها تعطي  

الإنسان معلومات أكثر فائدة من قوائم »علامات أنها مهووسة  

 بك«.

cvii.  الحقيقة الصعبة 

 لا توجد طريقة تجعل إنساناً معيناً يحبك بشكل مضمون.

 يمكنك أن تكون محترماً.

 يمكنك أن تطور نفسك. 

 يمكنك أن تتواصل جيداً.

 يمكنك أن تكون جذاباً اجتماعياً.

 يمكنك أن تختار شريكاً مناسباً. 

 لكن لا يمكنك التحكم الكامل في مشاعر شخص آخر. 
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 وهذا جزء من حقيقة العلاقات.

 الحب ليس صفقة تضمنها مجموعة من الحيل. 

ولهذا فإن النضج العاطفي يبدأ عندما يتوقف الإنسان عن محاولة 

السيطرة على مشاعر الآخر، ويبدأ في تحسين قدرته على الاختيار  

 والتواصل ووضع الحدود.

cviii. الخلاصة 

أكبر خدعة في بعض محتوى العلاقات هي تحويل الحب إلى علم 

 سري لفك شفرة الجنس الآخر. 

 المرأة ليست لغزاً واحداً.

 والرجل ليس لغزاً واحداً. 

 العلاقات الإنسانية أعقد من ذلك. 

 هناك اختلافات فردية وثقافية وشخصية وتجارب حياة.

والتلاعب قد يخلق تعلقاً أو خوفاً أو عدم يقين، لكنه ليس بديلاً عن 

 الثقة.

 والغيرة ليست دليلاً قاطعاً على الحب. 

 والخيانة ليست حكراً على جنس. 

 والاهتمام لا يعني دائماً حباً. 

 والابتعاد لا يعني دائماً كراهية. 

 والرسالة المتأخرة لا تعني بالضرورة خيانة.

 والثقة لا تعني السذاجة.

 والحدود لا تعني القسوة. 
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 والحب لا يعني امتلاك الإنسان الآخر.

 العقل اليقظ في العلاقات ليس العقل الذي يبحث عن أسرار النساء. 

إنه العقل الذي يبحث عن الحقيقة في السلوك الفعلي، ويعرف  

حدوده، ويلاحظ التناقضات، ويتواصل بوضوح، ويرفض الإهانة  

 والتلاعب، ولا يبني حكماً كبيراً على إشارة صغيرة. 

وأخطر مرحلة تأتي عندما يبدأ الشخص في استخدام هذه المعرفة  

 ليس لفهم العلاقات، بل لتعلم كيفية السيطرة على الطرف الآخر.

عندها نصل إلى قلب أكثر ظلمة في صناعة »الإغواء«: تقنيات  

التلاعب النفسي، اللعب بالغيرة، العقاب بالصمت، شد وجذب  

 الاهتمام، استغلال نقاط الضعف، وصناعة التعلق.

فهم آليات التلاعب حتى نحمي أنفسنا  وهنا يجب أن نفرق بدقة بين 

 .تعلم التلاعب بالآخرينوبين  منها

 هناك سؤال يتكرر بأشكال مختلفة: 

 كيف أصبح غنيا؟ً 

 كيف أنجح؟ 

 كيف أغير حياتي؟ 

 كيف أخرج من الفقر؟ 

 كيف أصبح سعيدا؟ً 

 كيف أبني مستقبلي؟ 

 كيف أصبح شخصاً قوياً ومستقلاً؟ 

 هذه الأسئلة مشروعة.
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لكن المشكلة تبدأ عندما يبحث الإنسان عن إجابة قصيرة لمسألة  

 طويلة.

 يريد أن يصبح ثرياً فيقرأ عشر صفحات عن »عقلية الأغنياء«.

 يريد النجاح فيشتري دورة. 

 يريد الثقة فيشاهد فيديو تحفيزياً. 

 يريد السعادة فيبحث عن عشر عادات صباحية. 

 ثم يشعر أنه عرف السر. 

 لكن المعرفة وحدها لا تغير الحياة. 

الفرق الحقيقي يبدأ عندما تتحول المعرفة إلى قرارات وسلوك  

 متكرر. 

cix. »لا توجد شخصية سحرية اسمها »الناجح 

 النجاح ليس شخصية واحدة.

 هناك شخص ناجح في التجارة.

 وشخص ناجح في الطب. 

 وشخص ناجح في البحث العلمي. 

 وشخص ناجح في مهنة تقنية. 

 وشخص ناجح في تربية أبنائه.

 وشخص يختار حياة بسيطة ويعتبرها ناجحة.

 ولهذا يجب أن يبدأ الإنسان من تعريفه الشخصي للنجاح. 
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إذا لم تحدد ما تريد، يمكن أن تقضي حياتك في تحقيق أهداف 

 اختارها الآخرون لك. 

 قد تشتري منزلاً لأن الناس يقولون إنه دليل نجاح. 

 وقد تبحث عن سيارة لأن المجتمع يربطها بالمكانة. 

 وقد تطارد راتباً أعلى رغم أنك تكره العمل.

 وقد تجمع المال دون أن تعرف لماذا.

 النجاح يحتاج إلى تعريف قبل أن يحتاج إلى خطة.

cx.  المال أداة وليس هو الحياة كلها 

 المال مهم.

 يمكن أن يوفر الأمان. 

 ويمكن أن يفتح فرصاً. 

 ويمكن أن يساعد على التعليم والعلاج والسكن والاستقلال.

 لكن المال لا يحل جميع المشكلات الإنسانية.

 يمكن أن يكون لدى الإنسان المال ويظل يعاني من علاقات سيئة.

 وقد يكون لديه المال ولا يعرف كيف يستخدم وقته. 

 وقد يكون ناجحاً مهنياً لكنه منهك. 

 وقد يمتلك أصولاً كثيرة لكنه يعيش تحت ضغط دائم.

لذلك فإن الهدف الأفضل ليس »أكبر قدر ممكن من المال« بصورة  

 مجردة. 

 بل بناء وضع مالي يخدم الحياة التي يريد الإنسان أن يعيشها.
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cxi.  البداية الحقيقية: معرفة وضعك الحالي 

 لا يمكن بناء خطة مالية دون معرفة نقطة البداية. 

 كم دخلك؟

 كم مصروفاتك؟ 

 ما ديونك؟

 ما التزاماتك الشهرية؟ 

 ما مدخراتك؟

 ما المهارات التي تمتلكها؟ 

 ما مصادر دخلك؟

 ما الذي يمكنك تغييره؟ 

 ما الذي لا تستطيع تغييره الآن؟

 هذه الأسئلة تبدو بسيطة، لكنها أقوى من عشرات الشعارات. 

الشخص الذي لا يعرف أرقامه المالية لا يستطيع إدارة مستقبله 

 المالي بدقة. 

cxii. العقلية العملية تبدأ من الواقع 

 بدلاً من:

 »سأصبح مليونيراً.«

 قل:

»سأرفع دخلي خلال الفترة القادمة من خلال مهارة أو وظيفة أو  

 نشاط تجاري مناسب.« 
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 بدلاً من:

 »سأستثمر وأصبح غنياً.« 

 قل:

»سأتعلم أساسيات الاستثمار، وأفهم المخاطر، وأحدد المبلغ الذي  

 أستطيع تحمله، ثم أقرر.« 

 بدلاً من:

 »سأتوقف عن الفقر.« 

 قل:

 »سأبني فائضاً مالياً تدريجياً.« 

 الفرق أن الهدف الثاني يمكن تحويله إلى خطوات وقياسه.

cxiii.  أول أصل: قدرتك على توليد الدخل 

 قبل الحديث عن الأسهم والعقار والمشاريع، هناك سؤال أساسي: 

 كيف تزيد قدرتك على إنتاج قيمة؟

إذا كنت في بداية حياتك المهنية ولا تملك رأس مال كبيراً، فإن  

 مهارتك قد تكون أهم مورد لديك. 

 تعلم البيع. 

 تعلم التواصل. 

 تعلم لغة. 

 تعلم مهارة تقنية.

 تعلم التحليل. 
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 تعلم إدارة المشاريع. 

 تعلم مهنة. 

 تعلم استخدام الأدوات الرقمية. 

 تعلم حل المشكلات. 

كلما أصبحت قادراً على حل مشكلات ذات قيمة للآخرين، يمكن أن 

 ترتفع فرصك للحصول على دخل أفضل.

 لكن لا يوجد ضمان.

 السوق يحدد الطلب.

 والمنافسة موجودة. 

 والمهارة يجب أن تكون مرتبطة بحاجة حقيقية. 

cxiv. لا تتعلم لمجرد جمع الشهادات 

يمكن أن يكون التعليم مفيداً جداً، لكن الشهادة وحدها لا تساوي  

 المهارة.

يمكن لشخص أن يمتلك شهادات كثيرة ولا يستطيع تطبيق ما  

 تعلمه.

ويمكن لشخص آخر أن يمتلك مهارة عملية قوية رغم أن مساره 

 التعليمي مختلف. 

 السؤال المهني المهم:

 ماذا تستطيع أن تفعل؟ 

 هل تستطيع حل مشكلة؟ 

 هل تستطيع إنتاج شيء؟ 
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 هل تستطيع بيع شيء؟ 

 هل تستطيع تحسين عملية؟ 

 هل تستطيع تحليل بيانات؟ 

 هل تستطيع إصلاح آلة؟ 

 هل تستطيع تصميم منتج؟ 

 هل تستطيع إدارة فريق؟ 

 القيمة المهنية تظهر في القدرة على التطبيق. 

cxv.  لا تحتقر الوظيفة ولا تقدسها 

 بعض خطاب الثراء يصور الوظيفة كأنها فشل.

 »الموظف عبد.«

 »الوظيفة فخ.«

 »لا تعمل عند أحد.« 

 هذه عبارات مبالغ فيها. 

الوظيفة يمكن أن تكون مصدراً للدخل والخبرة والتعلم والعلاقات  

 المهنية والاستقرار. 

وفي الوقت نفسه، يمكن للشخص أن يبني مشروعاً أو يستثمر أو  

 يطور مهاراته خارج العمل إذا كان ذلك مناسباً له.

 ليست هناك قاعدة تقول إن الجميع يجب أن يصبحوا رواد أعمال. 

 العمل الحر يحمل مخاطر أيضاً. 

 المشروع قد يفشل.
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 الدخل قد يتذبذب. 

 المسؤوليات قد تكون أكبر.

ولهذا يجب اختيار المسار وفق القدرات والظروف والأهداف، لا  

 وفق شعارات الإنترنت. 

cxvi.  لا تجعل ريادة الأعمال عقيدة 

 ريادة الأعمال ليست طريقاً سحرياً. 

إنها طريقة معينة لإنشاء قيمة وتحمل مخاطر مقابل احتمال تحقيق  

 عائد.

 قد تكون مناسبة لبعض الأشخاص. 

 وقد لا تكون مناسبة لآخرين.

 وحتى من يملك مشروعاً ناجحاً قد يواجه سنوات صعبة. 

 المشروع يحتاج إلى: 

 عميل.

 مشكلة حقيقية. 

 حل.

 سعر. 

 تكلفة. 

 تسويق. 

 مبيعات. 

 تشغيل. 
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 إدارة نقدية. 

 امتثال قانوني مناسب. 

 وقدرة على الاستمرار.

 فكرة جميلة وحدها لا تكفي. 

cxvii. قاعدة مهمة: السوق لا يكافئ النية 

 قد تكون نيتك ممتازة.

 وقد تكون متحمساً جداً. 

 لكن العميل يدفع مقابل قيمة يراها. 

 إذا كنت تريد بيع خدمة، اسأل: 

 ما المشكلة التي أحلها؟ 

 لمن؟

 كم تكلف المشكلة العميل؟ 

 ما البدائل الموجودة؟

 لماذا سيختارني؟ 

 ما الدليل على جودة الخدمة؟ 

 هذه الأسئلة تحول الحلم إلى مشروع.

cxviii. الادخار ليس عقوبة 

 في بعض محتوى الثراء، يصور الادخار كأنه عقلية فقيرة. 

 لكن الادخار يمكن أن يكون أداة للحرية المالية.
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عندما يكون لديك احتياطي، تصبح أقل اعتماداً على الاقتراض عند  

 الطوارئ.

وعندما يكون لديك فائض، يصبح لديك مجال للاستثمار أو التعليم  

 أو تأسيس مشروع. 

 المشكلة ليست في الادخار. 

المشكلة في الادخار دون هدف أو في حرمان النفس بصورة 

 مدمرة. 

cxix.  لا تخلط التقشف بالثراء 

يمكن لشخص أن يرفض كل شيء ويعيش في حرمان شديد دون  

 أن يبني ثروة.

 الهدف ليس تقليل كل مصروف إلى الصفر.

الهدف هو معرفة ما الذي يعطيك قيمة حقيقية وما الذي يستهلك  

 المال دون فائدة متناسبة.

 هناك فرق بين: 

 مصروف ضروري. 

 ومصروف مفيد.

 ومصروف ترفيهي مقصود. 

 ومصروف اندفاعي.

 ومصروف ناتج عن ضغط اجتماعي.

 هذه التفرقة أكثر فائدة من قاعدة واحدة تطبق على الجميع. 

cxx. الاستثمار يحتاج إلى معرفة 
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 عندما يتوفر فائض مالي، يأتي سؤال الاستثمار. 

 لكن الاستثمار ليس مجرد »ضع المال وسيعمل وحده«.

 هناك مخاطر. 

 تقلبات. 

 رسوم. 

 ضرائب حسب البلد ونوع الاستثمار. 

 سيولة. 

 أفق زمني.

 تنويع. 

 اختلاف بين الأصول.

 اختلاف بين قدرة الأشخاص على تحمل الخسارة. 

 لهذا فإن التعلم قبل الاستثمار مهم. 

 والقاعدة الأساسية:

 لا تجعل رغبتك في الثراء السريع تدفعك إلى مخاطر لا تفهمها. 

cxxi.  ً  لا تطارد العائد الأعلى دائما

العائد المتوقع الأعلى غالباً يأتي مع مخاطر أعلى، مع اختلاف  

 طبيعة كل استثمار. 

 إذا قال شخص: 

 »ربح مرتفع مضمون.« 
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 يجب أن تتوقف وتسأل. 

 كيف؟ 

 من أين يأتي العائد؟

 من يتحمل الخطر؟ 

 هل توجد وثائق؟ 

 هل توجد جهة منظمة؟

 ما أسوأ سيناريو؟ 

 هل يمكن سحب المال؟ 

 ما الرسوم؟ 

 ما تاريخ المنتج؟ 

 ما احتمال خسارة رأس المال؟ 

 الأسئلة أهم من الحماس.

cxxii.  ً  السعادة لا تبدأ بعد أن تصبح غنيا

 هذه واحدة من أخطر التأجيلات.

 »سأكون سعيداً عندما أصبح غنياً.« 

 ثم يصل الشخص إلى دخل أعلى ويقول:

 »عندما أصل إلى مستوى أعلى سأرتاح.«

 ثم: 

 »عندما أشتري منزلاً.« 
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 ثم: 

 »عندما أمتلك مشروعاً.«

 ثم: 

 »عندما أصل إلى مليون.« 

وهكذا يتحول المستقبل إلى مكان دائم للسعادة، بينما الحاضر  

 يصبح مجرد انتظار. 

يمكن للإنسان أن يطمح إلى تحسين وضعه المالي وفي الوقت  

 نفسه يبني حياة جيدة الآن ضمن إمكاناته.

 الأسرة.

 الأصدقاء.

 الصحة.

 الراحة.

 المعرفة.

 الهوايات.

 المعنى.

 كلها أجزاء من الحياة. 

cxxiii.  ً  السعادة ليست شعوراً دائما

 لا يوجد إنسان سعيد طوال الوقت.

 الحزن والخوف والغضب والإحباط جزء من الحياة.
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لذلك فإن تعريف السعادة بأنها شعور دائم بالفرح يضع هدفاً غير  

 واقعي. 

 يمكن أن تكون الحياة ذات معنى رغم وجود أيام صعبة.

 يمكن أن يكون الإنسان راضياً عن مساره رغم وجود مشاكل.

 ويمكن أن يمر بفترة حزينة دون أن يعني ذلك أن حياته فاشلة.

cxxiv.  لا تقارن كواليسك بواجهة الآخرين 

 وسائل التواصل تجعل المقارنة أسهل.

 أنت ترى شخصاً يسافر. 

 ثم تنظر إلى حياتك. 

 ترى شخصاً اشترى سيارة. 

 تنظر إلى راتبك. 

 ترى شخصاً أسس شركة. 

 تنسى سنواته السابقة.

 ترى شخصاً يتحدث عن النجاح.

 لا ترى بالضرورة خسائره.

المقارنة تصبح غير عادلة لأنك تقارن واقعك الكامل بصورة 

 مختارة من حياة شخص آخر. 

cxxv. النجاح يحتاج إلى وقت 

 هناك حالات نجاح سريعة، لكنها لا تصلح دائماً كنموذج عام.

 بعض المهارات تحتاج سنوات.
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 بعض المشاريع تحتاج سنوات. 

 بعض الاستثمارات تحتاج سنوات.

 بناء سمعة مهنية يحتاج وقتاً. 

 بناء شبكة علاقات يحتاج وقتاً. 

 الثقة المبنية على الخبرة تحتاج وقتاً. 

 وهنا تظهر قيمة التراكم. 

 ساعة تعلم يومياً قد لا تبدو عظيمة في يوم واحد. 

 لكن تكرارها لفترة طويلة يصنع فرقاً. 

 ممارسة مهارة أسبوعاً لا تصنع خبيراً. 

لكن ممارسة مستمرة عبر سنوات قد تصنع مستوى عالياً من  

 الكفاءة.

cxxvi.  التركيز أهم من التشتت 

الإنسان الذي يحاول تعلم عشر مهارات في وقت واحد قد لا يتقدم  

 في أي واحدة منها بشكل كافٍ. 

 يمكن اختيار مهارة رئيسية لفترة. 

 تعلم. 

 تطبيق. 

 قياس.

 ثم إضافة مهارة مساندة.

 مثلاً:
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 المبيعات مع التسويق. 

 البرمجة مع اللغة الإنجليزية. 

 المحاسبة مع إدارة الأعمال. 

 اللوجستيك مع إدارة المخزون.

 اللغة مع التواصل المهني.

 الفكرة ليست تعلم كل شيء. 

 بل بناء مجموعة مهارات متكاملة تخدم هدفاً واضحاً.

cxxvii. العمل العميق 

 في عصر الهاتف والإشعارات، أصبح الانتباه مورداً نادراً.

يمكن للإنسان أن يقضي ساعات على الهاتف ويشعر أنه مشغول،  

 دون إنتاج شيء مهم.

 لذلك يحتاج إلى فترات تركيز حقيقية. 

 هاتف بعيد. 

 إشعارات مغلقة. 

 مهمة واحدة. 

 مدة محددة. 

 ثم راحة.

 لا تحتاج إلى العمل طوال اليوم.

لكن تحتاج إلى فترات يكون فيها انتباهك موجهاً بالكامل إلى 

 الشيء الذي تريد إنجازه.
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cxxviii. الانضباط أهم من المزاج 

 إذا عملت فقط عندما تشعر بالحماس، فإن إنتاجك سيكون متقلباً. 

 أما النظام فيقول: 

 هذا وقت العمل. 

 هذا وقت التعلم.

 هذا وقت الراحة. 

 هذا وقت الرياضة.

 هذا وقت الأسرة. 

 هذا وقت النوم.

 الانضباط لا يعني تحويل الحياة إلى سجن.

 بل إنشاء بنية تساعدك على تنفيذ ما قررت أنه مهم.

cxxix.  الأهداف وحدها لا تكفي 

 يمكن أن تكتب:

 »أريد مليون درهم.«

 لكن ماذا ستفعل غدا؟ً

 الهدف النهائي يحتاج إلى نظام. 

 إذا كان الهدف زيادة الدخل، فقد يكون النظام: 

 ساعة تعلم. 

 ساعة تطبيق. 
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 عدد معين من طلبات العمل.

 عدد معين من التواصلات المهنية. 

 مراجعة أسبوعية.

 تطوير السيرة الذاتية.

 إنشاء أعمال تجريبية. 

 تحليل النتائج. 

 هكذا يصبح الهدف مرتبطاً بسلوك.

cxxx.  افصل بين ما تستطيع التحكم فيه وما لا تستطيع 

 يمكنك التحكم نسبياً في: 

 وقت التعلم.

 الاستعداد. 

 الميزانية.

 عدد المحاولات. 

 اختيار بعض المخاطر. 

 طريقة التواصل. 

 تطوير المهارات. 

 لكن لا يمكنك التحكم بالكامل في: 

 رأي الآخرين.

 السوق.
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 قرارات أصحاب العمل.

 نتائج الاستثمار. 

 الظروف الاقتصادية. 

 الحوادث. 

 الحظ.

 ردود أفعال الآخرين.

 هذا التفريق يقلل إهدار الطاقة. 

 اعمل على ما تستطيع التأثير فيه. 

 واستعد لما لا تستطيع التحكم فيه.

cxxxi.  ًالفشل ليس دائماً درساً جميلا 

 خطاب التنمية البشرية يحب قول: 

 »الفشل ليس فشلاً، إنه درس.« 

 لكن الفشل قد يكون مؤلماً فعلاً. 

 وقد تكون له تكلفة حقيقية.

 وقد يؤدي إلى خسارة المال أو الوقت أو العلاقات.

 لذلك لا ينبغي تجميل الفشل دائماً. 

 الأفضل هو التعامل معه كمعلومة بعد وقوعه. 

 ما الذي حدث؟

 ما الخسارة؟ 
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 ما الذي يمكن استرداده؟ 

 ما الذي لا يمكن استرداده؟

 ما الذي تعلمته؟ 

 هل أعيد المحاولة؟

 هل أغير الاستراتيجية؟ 

 هل أتوقف؟ 

 ليس كل مشروع فاشل يجب إعادته. 

 أحياناً يكون أفضل درس هو التوقف. 

cxxxii. السعادة والنجاح يحتاجان إلى حدود 

إذا جعلت العمل يستهلك كل وقتك، قد تزيد دخلك وتخسر جوانب 

 أخرى من حياتك. 

إذا جعلت المال هو المقياس الوحيد، قد تصبح العلاقات والصحة  

 مجرد أدوات. 

 إذا جعلت الإنجاز هو هويتك، قد تشعر بالفراغ عندما تتوقف.

 لذلك يجب أن توجد حدود. 

 وقت للعمل.

 وقت للراحة.

 وقت للعائلة. 

 وقت للصحة.

 وقت للتعلم. 
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 ووقت لا تفعل فيه شيئاً إنتاجياً. 

 الراحة ليست دائماً كسلاً. 

 أحياناً هي جزء من الاستدامة.

cxxxiii.  ً  لا تنتظر أن تصبح شخصاً مثاليا

 قد يعتقد الإنسان:

 »سأبدأ عندما أتخلص من الخوف.«

 »سأبدأ عندما أتعلم كل شيء.« 

 »سأبدأ عندما يكون لدي مال.«

 »سأبدأ عندما أكون واثقاً.« 

 لكن الحياة لا تقدم لحظة مثالية دائماً.

ابدأ بما لديك، ضمن المخاطر التي تستطيع تحملها، وتعلم أثناء  

 الطريق. 

 لكن »ابدأ« لا تعني »اقفز دون تفكير«.

 يمكن أن تبدأ بتجربة صغيرة. 

 مشروع صغير. 

 دورة مجانية أو منخفضة التكلفة.

 عمل جزئي.

 اختبار سوق. 

 مقال.
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 نموذج أولي. 

 مقابلة.

 مهمة تجريبية. 

 التجربة الصغيرة تسمح بالتعلم دون تحمل مخاطرة ضخمة.

cxxxiv.  ً  لا تجعل نفسك مشروعاً تجارياً دائما

 هناك صناعة كاملة تجعل الإنسان يشعر أنه غير كافٍ دائماً. 

 وجهك يحتاج إلى تحسين. 

 شخصيتك تحتاج إلى تحسين. 

 علاقاتك تحتاج إلى تحسين.

 دخلك يحتاج إلى تحسين. 

 جسدك يحتاج إلى تحسين. 

 حسابك يحتاج إلى تحسين. 

 ثم يبيع لك شخص آخر الحل. 

 وهكذا يمكن أن يتحول تطوير الذات إلى استهلاك لا ينتهي. 

لكن الإنسان ليس مشروعاً ناقصاً يحتاج إلى شراء منتج جديد كل  

 أسبوع.

يمكن أن تطور نفسك، وفي الوقت نفسه تقبل أنك إنسان غير  

 كامل.

cxxxv.  كيف تصبح؟ 

 السؤال »كيف أصبح؟« يحتاج إلى تحويله إلى أفعال. 
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 إذا أردت أن تصبح أفضل مالياً: 

 تعلم إدارة المال.

 ارفع قدرتك على الكسب.

 قلل الديون غير الضرورية. 

 ابنِ احتياطياً مناسباً. 

 افهم الاستثمار.

 تجنب الوعود غير الواقعية. 

 راقب أرقامك. 

 إذا أردت أن تصبح أفضل مهنياً:

 اختر مهارة.

 تعلمها بعمق. 

 طبقها. 

 اجمع أعمالاً تثبت مستواك.

 اطلب ملاحظات.

 ابنِ علاقات مهنية. 

 قدم على فرص. 

 طور نفسك باستمرار. 

 إذا أردت علاقات أفضل:

 تعلم الاستماع. 
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 تحدث بوضوح.

 ضع حدوداً.

 احترم الطرف الآخر. 

 لا تستخدم التلاعب. 

 ناقش المشاكل مبكراً. 

 اختر الأشخاص الذين تتوافق معهم في القيم. 

 إذا أردت حياة أكثر استقراراً: 

 نظم نومك.

 اهتم بصحتك.

 رتب أموالك.

 قلل الفوضى.

 احفظ وقتك. 

 اختر علاقاتك بعناية. 

 تعلم باستمرار. 

 هذه ليست أسراراً. 

 وهذا بالضبط ما يجعلها مهمة.

cxxxvi.  لا تبحث عن السر 

قد يكون أكثر شيء يضر الإنسان هو اعتقاده أن هناك »سرًا« 

 مخفياً لا يعرفه إلا الناجحون. 
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 في كثير من المجالات، المبادئ الأساسية معروفة.

 التعلم. 

 العمل.

 القيمة.

 الادخار.

 الاستثمار المناسب. 

 الصبر. 

 العلاقات الجيدة. 

 المرونة.

 الصحة.

 الانضباط. 

 لكن معرفة المبدأ لا تعني القدرة على تطبيقه.

 وهنا تكمن المشكلة الحقيقية. 

 الإنسان غالباً لا يحتاج إلى سر جديد. 

 يحتاج إلى تنفيذ مستمر للمبادئ الأساسية.

cxxxvii.  الخلاصة الكبرى 

 بناء المال يحتاج إلى عقلية واقعية.

 بناء النجاح يحتاج إلى مهارات وعمل وتعلم. 

 بناء السعادة يحتاج إلى حياة لا تختزل في المال.
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 بناء الشخصية يحتاج إلى نضج لا إلى استعراض. 

 وبناء المستقبل يحتاج إلى قرارات صغيرة تتراكم مع الوقت.

 لا توجد جملة سحرية تجعلك غنياً. 

 ولا دورة واحدة تجعلك ناجحاً. 

 ولا كتاب واحد يغير حياتك تلقائياً. 

 ولا عقلية واحدة تضمن نتيجة واحدة. 

لكن الإنسان يستطيع أن يزيد قدرته على التحكم في مساره من 

خلال التعلم والعمل وإدارة المخاطر وبناء العلاقات وإدارة المال  

 وتطوير المهارات. 

 والفرق بين هذا التصور وبين صناعة الوهم كبير. 

 الوهم يقول: 

 »اكتشف السر وستتغير حياتك.« 

 أما التفكير الواقعي فيقول:

»افهم الواقع، حدد ما تستطيع تغييره، ابدأ بخطوة قابلة للقياس،  

 راقب النتائج، صحح المسار، وكرر ذلك لفترة طويلة.« 

 وهذا الطريق قد يكون أبطأ من الوعد التجاري. 

 لكنه أكثر احتراماً لعقل الإنسان. 

 وفي الفصل القادم سنواجه سؤالاً أكثر خطورة:

 كيف تتحول التنمية البشرية نفسها إلى منتج تجاري؟ 
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هناك سنفكك اقتصاد »بيع الأمل« ونفرق بين التعليم الحقيقي  

 والتسويق الذي يستخدم لغة النجاح لبيع منتج. 

cxxxviii.  متى تشتري المعرفة  —الكوتش والدورات والكورسات

 ومتى تشتري الوهم؟ 

من  أصبحت صناعة الدورات التدريبية والكورسات والكوتشينغ

 أكبر الأسواق المرتبطة بتطوير الذات والمهارات.

 تدخل إلى الإنترنت فتجد شخصاً يقول: 

 »سأغير حياتك.« 

 »سأعلمك كيف تصبح غنياً.« 

 »سأكشف لك أسرار النجاح.« 

 »سأجعلك واثقاً من نفسك.« 

 »سأعلمك كيف تجذب العملاء.« 

 »سأحولك إلى رجل أعمال.«

 »برنامج خاص لمن يريد الانتقال إلى المستوى التالي.«

 المشكلة ليست في وجود الدورات.

 التعليم المدفوع يمكن أن يكون مفيداً جداً.

المشكلة تبدأ عندما يصبح التسويق أقوى من المحتوى، والوعد 

أكبر من الدليل، والنتيجة المعلنة أكبر بكثير من قدرة الدورة  

 الحقيقية على تحقيقها. 

cxxxix.  ما هو الكوتش؟ 
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أو المدرب قد يقدم دعماً منظماً يساعد الشخص على  الكوتش

 تحديد أهدافه ومراجعة تقدمه وبناء عادات أو مهارات معينة.

 لكن كلمة »كوتش« وحدها لا تثبت الكفاءة.

هناك فرق بين شخص لديه تدريب وخبرة حقيقية في مجال محدد،  

وبين شخص أخذ دورة قصيرة ثم بدأ يبيع نفسه باعتباره خبيراً  

 في كل شيء.

 اسأل دائماً:

 ما تخصصه؟ 

 ما خبرته؟ 

 ماذا يقدم تحديدا؟ً 

 ما حدود ما يستطيع تقديمه؟ 

 هل يعتمد على منهج واضح؟ 

 هل يميز بين التدريب والتعليم والعلاج النفسي والاستشارة؟ 

 هذه الأسئلة أهم من عدد المتابعين.

cxl.  ً  عدد المتابعين ليس دليلاً علميا

 قد يكون لدى شخص مليون متابع ولا تكون كل معلوماته صحيحة. 

وقد يكون لدى باحث متخصص عدد قليل من المتابعين ويقدم 

 معرفة عالية الجودة. 

 الجمهور يثبت القدرة على جذب الجمهور.

 ولا يثبت وحده صحة الادعاءات.

 وهذه نقطة مهمة جداً في عصر الفيديوهات القصيرة والبودكاست. 
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cxli.  ً  الكورس ليس استثماراً مضمونا

 عندما يقول لك شخص: 

 »اشترِ هذه الدورة وستضاعف دخلك«

 فهذا ادعاء يحتاج إلى دليل.

 أما:

»هذه الدورة ستشرح لك مهارات معينة وتوفر لك تمارين ومواد 

 تعليمية« 

 فهذا وعد مختلف وأكثر قابلية للفحص. 

 لا تشتري بناءً على النتيجة الموعودة فقط.

 اشتر بناءً على القيمة التعليمية التي تستطيع تقييمها. 

cxlii.  قبل شراء أي كورس 

 اسأل نفسك: 

 ما المهارة التي أريد تعلمها؟ 

 هل أحتاج فعلاً إلى دورة؟

 هل توجد مصادر مجانية جيدة؟

 هل أحتاج إلى مدرس وتصحيح ومتابعة؟ 

 ما مستوى الدورة؟ 

 مبتدئ أم متوسط أم متقدم؟ 

 ما المنهج؟ 
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 من هو المدرب؟

 هل توجد أمثلة حقيقية من المحتوى؟ 

 هل توجد تمارين؟ 

 هل توجد مشاريع تطبيقية؟ 

 هل توجد آلية للأسئلة والتصحيح؟ 

 ما سياسة الاسترجاع؟ 

 كم الوقت الذي سأخصصه للدراسة؟ 

 وما الذي سأفعله بعد إنهاء الدورة؟ 

إذا لم تعرف الإجابة عن هذه الأسئلة، فربما لم تحدد حاجتك  

 التعليمية بعد. 

cxliii. أخطر خطأ: شراء الدورة بدلاً من الدراسة 

 هناك أشخاص يملكون عشرات الكورسات.

 لكنهم لم يكملوا معظمها.

 يشترون دورة التسويق. 

 ثم دورة التداول. 

 ثم دورة التجارة الإلكترونية. 

 ثم دورة الذكاء الاصطناعي. 

 ثم دورة الاستثمار. 

 ثم دورة الثقة بالنفس. 
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 ثم دورة صناعة المحتوى. 

وفي النهاية يمتلكون مكتبة ضخمة من الدورات ومهارات عملية  

 محدودة. 

 المشكلة ليست في قلة المعلومات.

 بل في عدم التطبيق.

cxliv.  »ًمتلازمة »سأبدأ غدا 

 شراء الدورة يمكن أن يعطي شعوراً نفسياً بأنك بدأت. 

 تدفع المال.

 تحصل على الحساب. 

 ترى لوحة التحكم. 

 تشعر بالحماس. 

 لكن التعلم الحقيقي يبدأ عندما تجلس وتدرس وتطبق. 

 شراء المعرفة ليس امتلاك المهارة.

 كما أن شراء كتاب لا يعني قراءة الكتاب. 

 وقراءة الكتاب لا تعني فهمه.

 وفهمه لا يعني القدرة على تطبيقه.

cxlv. لماذا تبيع الدورات وعوداً كبيرة؟ 

 لأن التسويق يعتمد على الانتباه والرغبة.

 عنوان:
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 »دورة أساسيات المحاسبة« 

 قد يكون دقيقاً لكنه غير مثير. 

 أما:

 »تعلم السر المالي الذي يستخدمه الأثرياء«

 فهو أكثر جذباً.

 لهذا يجب أن تفصل بين الإعلان والمحتوى.

 الإعلان يريد إقناعك بالشراء.

 أما أنت فتريد معرفة ما الذي ستتعلمه فعلياً. 

cxlvi. علامات تحتاج إلى الحذر 

 عندما تسمع: 

 »نتائج مضمونة للجميع.« 

 »لا يمكن أن تفشل.«

 »هذه الطريقة تعمل مع أي شخص.« 

 »ستصبح غنياً بسرعة.« 

 »هذه المعلومات سرية ولا يريد الأغنياء أن تعرفها.«

 »لا تحتاج إلى خبرة.« 

 »اترك وظيفتك الآن.«

 »ضع كل أموالك.«

 »الفرصة لن تتكرر.« 
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 »اشترِ الآن قبل انتهاء العرض.« 

 فهذه إشارات تستحق التدقيق. 

ليست كل عبارة تسويقية كاذبة بالضرورة، لكن الادعاء الكبير  

 يحتاج إلى دليل أكبر. 

cxlvii.  ً  شهادات الطلاب ليست دائماً دليلاً كافيا

 قد يعرض المدرب عشرات الشهادات:

 »الدورة غيرت حياتي.« 

 »حققت أول ألف دولار.«

 »تركت الوظيفة.« 

 »أصبح دخلي عشرة أضعاف.« 

 هذه القصص قد تكون حقيقية.

 لكنها لا تثبت أن النتيجة ستكون مماثلة للمشتري الجديد.

 قد تكون هناك عوامل أخرى:

 خبرة سابقة. 

 رأس مال.

 علاقات. 

 ظروف السوق. 

 توقيت.

 مهارة شخصية. 
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 وقت متاح.

 حظ.

 وقد لا تظهر قصص الأشخاص الذين اشتروا ولم يحققوا النتيجة. 

cxlviii.  قصة النجاح ليست تجربة علمية 

 إذا قال شخص: 

 »اشتريت الدورة ونجحت، إذن الدورة ممتازة.«

 فهذا استنتاج غير كافٍ. 

 قد تكون الدورة ساعدته. 

 وقد تكون ساعدته عوامل أخرى.

 والسؤال الأقوى هو:

هل يستطيع المدرب تقديم منهج واضح، ومحتوى قابل للفحص،  

 ونتائج يمكن تقييمها بصورة أكثر موضوعية؟

cxlix. الفرق بين التعليم الحقيقي وبيع الأمل 

 التعليم الحقيقي يقول: 

»هذه المهارة، وهذه خطوات تعلمها، وهذه حدودها، وهذه 

 الأخطاء الشائعة، وهذه التمارين.« 

 بيع الأمل يقول: 

 »إذا اشتريت البرنامج، ستصبح نسخة جديدة من نفسك.« 

 التعليم يركز على المعرفة والمهارة.

 بيع الأمل يركز على الهوية والمشاعر.
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 التعليم يقول: 

 »ستحتاج إلى التدريب.« 

 بيع الأمل يقول: 

 »كل ما تحتاجه هو أن تؤمن بنفسك.« 

cl.  ًالكوتش ليس ساحرا 

 لا يستطيع المدرب أن يغير السوق. 

 ولا يستطيع ضمان وظيفة. 

 ولا يستطيع إجبار العملاء على الشراء. 

 ولا يستطيع التحكم في الاقتصاد. 

 ولا يستطيع ضمان نجاح مشروع.

 ولا يستطيع أن يعرف مستقبلك. 

 ولا يستطيع أن يضمن أن دورة واحدة ستغير حياتك. 

 يمكنه تقديم معرفة أو تدريب أو متابعة أو إطار عمل.

 أما التنفيذ والظروف والنتائج، فهي أكثر تعقيداً.

cli.  لا تخلط الكوتش بالعلاج النفسي 

 هذه نقطة مهمة. 

مشاكل الصحة النفسية المعقدة ليست مجرد مشكلة »انضباط« أو  

 »عقلية«.

الشخص الذي يعاني من أعراض نفسية شديدة أو اضطراب يؤثر 

 في حياته يحتاج إلى تقييم ومساعدة من مختص مناسب. 
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 والتعليم شيء.  الكوتشينغ

 والرعاية النفسية المتخصصة شيء آخر.

 وخلط المجالين قد يسبب ضرراً. 

clii. متى تكون الدورة مفيدة؟ 

يمكن أن تكون الدورة مفيدة عندما توفر شيئاً تحتاج إليه فعلاً،  

 مثل:

 منهج منظم. 

 شرحاً واضحاً. 

 تمارين عملية. 

 مشاريع تطبيقية. 

 تصحيحاً. 

 متابعة. 

 اختصاراً لوقت البحث. 

 خبرة متخصصة. 

 بيئة تعلم. 

 وصولاً إلى مدرس أو مجتمع تعليمي مفيد.

 هنا أنت لا تشتري »النجاح«. 

 أنت تشتري وسيلة تعلم. 

cliii.  ومتى لا تحتاج إلى شراء دورة؟ 
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إذا كان المحتوى الأساسي متاحاً مجاناً من مصادر موثوقة، وأنت 

قادر على التعلم الذاتي، ولا تحتاج إلى متابعة أو تصحيح، فقد لا 

 تكون الدورة ضرورية.

 لكن الوقت له قيمة أيضاً.

قد تدفع مقابل دورة جيدة لأنها تجمع لك المعلومات وتختصر وقت  

 البحث.

 المهم أن تعرف ماذا تشتري بالضبط. 

cliv. لا تجعل السعر دليلاً على الجودة 

 درهم ليست بالضرورة سيئة. 100دورة بـ

 درهم ليست بالضرورة ممتازة. 10,000ودورة بـ

 السعر قد يعكس: 

 مدة الدورة. 

 جودة الإنتاج.

 خبرة المدرب.

 الدعم. 

 عدد الجلسات.

 المواد. 

 المجتمع.

 الخدمات الإضافية.

 لكن السعر وحده لا يثبت القيمة. 
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clv.  أغلى شيء قد تشتريه ليس المال 

 أحياناً خسارة المال ليست المشكلة الأكبر.

 المشكلة هي الوقت.

إذا قضيت ستة أشهر في دورات متتالية دون تطبيق، فقد خسرت  

 وقتاً كان يمكن استخدامه في بناء مهارة حقيقية. 

 لذلك اسأل قبل الشراء: 

 ما الذي سأنتجه بعد هذه الدورة؟

إذا لم تستطع الإجابة، فربما تشتري معلومات إضافية لا تحتاج  

 إليها.

clvi. قاعدة عملية 

 قبل شراء أي كورس، اكتب في ورقة:

 المهارة التي أريدها.

 المشكلة التي أريد حلها. 

 النتيجة العملية التي أريد إنتاجها. 

 المدة التي سأدرس فيها.

 المبلغ الذي أستطيع دفعه دون ضغط مالي.

 المحتوى الذي سأطبقه. 

 طريقة قياس تقدمي.

 إذا لم تستطع تحديد هذه الأشياء، انتظر. 

clvii. لا تجعل الكورسات بديلاً عن العمل 
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 إذا تعلمت التسويق، سوق. 

 إذا تعلمت البرمجة، اكتب برامج. 

 إذا تعلمت التصميم، صمم. 

 إذا تعلمت المحاسبة، طبق على حالات. 

 إذا تعلمت اللوجستيك، افهم العمليات الحقيقية.

 إذا تعلمت المبيعات، تحدث مع العملاء. 

 إذا تعلمت لغة، تحدث بها. 

 المهارة التي لا تستخدمها معرضة لأن تبقى معرفة نظرية.

clviii. الحقيقة التي لا يحب سوق الدورات سماعها 

 أحياناً لا تحتاج إلى دورة جديدة. 

 تحتاج إلى تنفيذ الدورة التي اشتريتها. 

 لا تحتاج إلى كتاب جديد. 

 تحتاج إلى تطبيق الكتاب القديم. 

 لا تحتاج إلى فيديو تحفيزي جديد.

 تحتاج إلى إنجاز المهمة التي أجلتها. 

 ولا تحتاج دائماً إلى مدرب جديد. 

 قد تحتاج إلى ممارسة أكثر.

 وهنا تظهر مشكلة صناعة التنمية الذاتية:
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يمكن أن يتحول التعلم نفسه إلى شكل من أشكال الهروب من 

 العمل.

يظل الإنسان يتعلم لأنه يشعر أنه يتقدم، بينما هو في الحقيقة يؤجل  

 لحظة الاختبار الحقيقي. 

clix.  المعرفة الحقيقية تظهر عند التطبيق 

 يمكن أن تعرف قواعد البيع.

 لكن هل تستطيع إقناع عميل؟ 

 يمكن أن تعرف إدارة المخزون. 

 لكن هل تستطيع إدارة مستودع؟

 يمكن أن تعرف التسويق. 

 لكن هل تستطيع الحصول على عميل؟

 يمكن أن تعرف الاستثمار. 

 لكن هل تفهم المخاطر؟ 

 يمكن أن تعرف الإدارة.

 لكن هل تستطيع إدارة فريق؟ 

 هنا يظهر الفرق بين »أعرف« و»أستطيع«.

clx. الخلاصة 

 لا ترفض الدورات كلها.

 ولا تثق بها كلها. 

 افحصها.
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 حدد حاجتك.

 افحص المدرب. 

 افحص المنهج.

 افحص الادعاءات.

 قارن البدائل.

 احسب التكلفة. 

 ثم قرر. 

 اشترِ المعرفة عندما تكون المعرفة هي ما تحتاجه. 

 ولا تشترِ الوهم عندما يكون المنتج الحقيقي هو الأمل.

 وأهم قاعدة: 

الكورسات التي اشتريتها مقياساً لتطورك. اجعل ما  لا تجعل عدد 

 تستطيع فعله فعلياً هو المقياس. 

 قد يكون لديك مئة دورة ولم تتغير مهارتك.

وقد تكفيك دورة واحدة إذا درستها بجد، وطبقتها، واختبرت  

 نفسك، وصححت أخطاءك. 

 المعرفة لا تتحول إلى قيمة إلا عندما تدخل الواقع. 
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