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 تمهيد

يير ي المسار تغ رار المهن ء ق ري ه ج ف لأنه بالسهل ليس لكن ذ ه يق ارج بصاحب ة خ طق . من  الراحة

د أحييك اف يديك، على وأش استكش ية مسارات ف ة مهن لف ت ي خصوصا محمود أمر مخ وات ف  السن

، بعد الأولى رج دما أو التخ ين على تكون لا عن أنك يق ي ب   الصحيح. المسار ف

كر ؤ تستطيع لا أنك تذ ب ن ية المسارات أي الت ة أنسب ستكون المهن ب ي  نمط و مهاراتك لحق

صيتك خ استمر … ش اف ف د حتى بالاستكش التك. تج لب واطمئن ض أغ ي الممارسين ف ال ف  لم المج

ط أكاديمي تعليم على يحصلوا رة مرتب اش د لا لأنه بالتخصص، مب اك يوج ة هن  تحمل بكالوريوس درج

 .[1] التخصص اسم

كل اطمئن لق لما ميسر ف ي عملي ؛له خ ال ف ية الأبحاث مج ة كان التسويق ولي بطاق ال دخ  لمج

ربة ه بحكم العميل تج ت ياس علاق (، )بق ربة ج ليس [2] الأكاديمية دراستي أما الت ة لها ف رة علاق اش  بكلا مب

. الين ها التي والأحداث المج ت ي صادف ت دربي ف ا أراها وكن ا أدركت مصائب أنها لاحق وائد. ب  ف

ذ بالسعي عليك ، والأخ اب ا لأن بالأسب عالن ة لا لوحدها أف . لها علاق ات رج ير بالمخ ا مما وكث  ونود يهمن

يره ي ع لا تغ ي يق ا دائرة ف م تأثيرن ا رغ ن ي أن يرة أحيان ف ا وهما نعيش كث ن أن ء. كل على نسيطر ب ي   ش

ت سواءً لاً كن ب اذ على مق رار اتخ ي العمل ق ال ف ربة مج ت أو العميل تج د كن  به بالعمل بدأت ق

را، خ ا سيساعدك مؤ ط على الدليل هذ ب اهك وتحديد بوصلتك ض يه لخصت لأني اتج ربة ف  تج

صية خ تصر ش ير عليك تخ هد الوقت من الكث ي ستستمع أنك أعدك … والج راءته. ف   ق

ي بكالوريوس 2 ية ف ن ، تق م تخصص المعلومات   MIS إدارية معلومات نظ

د لا الآن حتى علمي حد على 1 د لكن التخصص، اسم يحمل بكالروريوس يوج ين يوج امعت ي واحدة ج يا ف ان رى أسب ي وأخ  ف

، المتحدة الولايات ح الأمريكية ة تمن ير درج ست ي الماج ربة ف ام وليس العميل، تج صيل ملائما المق ين هاتين عن للتف ت  الدرج

.   الأكاديميين
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ي داية ف ول: الب حت كونك أق ميل أصب ة ز ا مهن هذ ريف ف  وبما ، �� سهلا ووطئت أهلا حللت تش

ثر أنك ؤ ال بسمعة ست لال من المج ا وأعمالك أطروحاتك خ هذ ة تكليف ف ها. ستسأل وأمان  لا عن

ي لين عل تخ ا بعض من نز ن لي . وخ ايب   حب

ي كممارس ال ف ربة مج اع محامي دور ستلعب العميل تج ي العميل عن الدف ارج -، -الخ لي  والداخ

اتل ق هم، ست هدك أقصى ستحاول عن عل أن ج اتهم تج ل حي ض ي وتسعى يوم كل أف ير ف ميع تسخ  ج

ات أنواع ب هونها أن يحتمل التي العق   [.3]يواج

وم ق ق ست يمة من بالتحق دمها التي (Value proposition) الق دمة يق /الخ تج ئة المن . للف يدة ف  المست

وم ق يق ست اط كل بتدق اعل/الاتصال نق ف ركة وبين العميل بين تحدث التي الت لال ومن الش ميع خ  ج

وات ن أكد الق ، أنها من للت هم سهلة سلسة ( الف ية )بديهية طق   لعملائك. ومن

اهدا ستسعى أن ج ( تكون ب ربة دمة )تج ها التي العملاء خ اج ا العميل سيحت هته حال لاحق اكل واج  مش

سارات لديه كان حال أو ف ، أو است ترحات تها. سرعتها حيث من بالعملاء تليق مق   ودق

ة باستمرار ستسعى عات لمواكب ديم العملاء توق ات وتق تج /من دمات اكل تعالج خ ي أو مش  تلب

ات ياج ت )لم احت سيك، من أحد( لها يلتف اف ربة لتكون من ل/التمايز معيار هي العميل تج اض ف  الت

ي الوحيد ز الذ تمي اتك بها ست ج ت دماتك/من ر هو ما عن خ ي متوف . من الأسواق ف سين اف ​ المن

​

، مهامك طيات بين سامية رسائل ثمة ب سموها اليومية ودا يكون أن يج عك وق ير يدف  … دربك وين

مّر استعد التحدي ساعديك عن وش ليل ف ادم ج ميل. والق   ج

ي لن ن صيل يسعف ي التف ميع ف ها، مهمة لك وسأترك المهام ج اف هي استكش تلف ف لاف تخ ت  باخ

رتك مستوى ب ك. خ صب   ومن

عل كما تماما 3 لال من الآن أف ا خ ولك لتسهيل الدليل هذ ال/المسار دخ . للمج ي   المهن
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ع ي ض ار عين ف ب أن الاعت رارك ب ا ق ك سيتطلب هذ ثمر أن من ير تست تك من الكث هدك وق تمكن وج  لت

ة وممارسة تعلم من . المهن عالية يك أو عليك الأمر تهويل أحاول لا بف رارك عن ثن  أحاول ولكن ق

ط ب عاتك ض   … توق

د رحلة عن أتحدث , 10 إلى 5 من تمتد ق وات رية بحسب أو سن لادويل مالكوم نظ ي ج ابه ف  كت

(Outliers) اج ل لا ما ستحت ي ممارسة ساعة آلاف 10 عن يق ة أي ف . مرحلة تصل حتى مهن ان تق  الإ

ه ة ليست وهذ يق ، حق ة تميزك مطلق أثر ف ها عوامل بعدة يت هل التي المصادر من ها تن تك، من  معرف

اريع أو الأماكن لدك ومستوى تعلمك، سرعة عليها، تعمل التي المش رك و ج ابرتك، صب لك ومث  وكذ

كة ب اتك ش   … علاق

ة ة الطلاق ية باللغ ز لي  ️�� الانج

دما ال، المهتمين أحد معي يتواصل عن الي سيكون بالمج تك هي كيف) له الأول سؤ  لغ

ية ز لي ا ؟(،الانج ال وبهذ ي معك سأبدأ السؤ يز ارئ عز لك الق م لأن ذ طة المعارف معظ ا المرتب  بهذ

ال الات كل وربما المج احة المج ة مت . باللغ ية ز لي ال ما العربي المحتوى أما الانج عا، ز لك متواض  إن لذ

تك كانت ية لغ ز لي ة الانج عيف عل ض اج ها من ف ن ! بالمهمة ليست وهي قصوى أولوية تحسي ة  الصعب

رب ولعلك ورين تض ر عصف لال من بحج ية مصادر على الاطلاع خ ز لي ي إنج ال ف تحسن المج تك ف  لغ

ال عن وتتعلم ي المج   واحد. آن ف
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انب التعلم رحلة ( )الج ري ظ  �� الن

ء أي كحال ي تعلمه ش اك سيكون ن انب هن ري ج ر نظ ه عملي وآخ يق من نكتسب ي التطب ة ف  المهن

سها. اء نف ن ومة لب ظ ية من ة معرف ي صلب غ ب ية مصادر على الاطلاع عليك ين وعة معرف ن ا مت  ستكون وهن

ي أن نصيحتي ءً تمض ز تك من ج ي وق اء ف ق ت ليست مصادرك ان رية المصادر كل ف ها إن بل مث  بعض

يعة لل للوقت مض احية من ومض . الن ي العملية ، بالمصادر: أعن ، الكتب الات ، المق  المدونات

، ابلات الدورات ، مع المرئية المق . … حالات دراسة المتخصصين   إلخ

دا المهم من ع أن ج طة تض (، )روتين يومي وقت لها تخصص تعلم خ ل ثابت ب عها ق كر وض  أن تذ

رر : تق أن ال إدارة عمل إطار أعمدة من أي بش ربة مج ​ به؟ تتعمق أن تريد العميل تج

اك لأن ة هن يق ض يمكن لا حق ها الطرف غ انها من تتمكن لن أنك وهي عن ميعا اتق يت ولو ج  أمض

اتك ية حي ي كلها المهن لك والممارسة التعلم ف ب وذ ها بسب رة عمق رعات وكث   عمود. كل تف

ذ أن أنصحك خ ية تت راتيج ي التعلم است ق وم أن أي ،والعمودي الأف ة بتحصيل تق ية معرف ق ي أف  ف

ميع ربة إدارة عمل إطار أعمدة ج ار ثم العميل، تج ت ل العمود تخ ض ة المف سب ي إليك بالن دت الذ  به وج

سك ي أن وتحاول نف ن ة به تب ة عمودية معرف ار لمرحلة تصل حتى عميق يها إليك يش ان ف ن الب كر ب  ويذ

ال اسمك يق تى لا ف ا عن يف لان كذ ي وف . ف ة   المدين

د لا ماع يوج ربة إدارة عمل إطار أعمدة على إج اك العميل تج ة عمل أطر وهن لف ت ، مخ  متداولة

حك كرة لأمن ها، ف كر عن ها تكرر ما سأذ ي من ورة أطر عدة ف ش عة من ّب صيل: دون ومت   تف

هم​.1  العميل ف

ربة تصميم​.2 ج  الت

ياس​.3 ربة ق ج  الت

ربة تحسين​.4 ج  الت

ة​.5 اف   العملاء حول التمحور ثق
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ة أما سب رعات لـ بالن ال تف ربة مج كر العميل تج ها )سأذ يل على من ​ الحصر(: لا المثال سب

ربة دم تج ربة (،UX) المستخ ربة (،PX) المريض تج ف تج ربة (EX) الموظ ، تج يد/المواطن ف  المست

ربة ائر/السائح تج ربة (،VX) الز ، تج يف ربة الض ، تج ربة الطالب د، تج عب ربة المت رع تج ب يرهم … المت  وغ

يدين من ف دمات من المست . أو الخ ات تج   المن

اء د رحلتك أثن د ق سك تج تهي أو نف ية المحطات مطاف بك ين ي المهن ه أحد ف ، هذ رعات ف لا الت  ف

لق لاف لأن تق ت ها الاخ ن ي ط ب يعة مرتب ئة بطب ة الف اطع أن إلا ورحلاتهم المستهدف ق ي الت  إطار أعمدة ف

كرتها التي العمل ها يتطابق يكاد أعلاه ذ ن ي ميعا. ب   ج

دما ع تتعلم عن اعدة ض الية الق يك(: )نصب الت ن ات" عي ز ف يرة العملية الق كار، صراع من تأتي الكب  الأف

ر ائق تراكم من أكث مو [4] "الحق ي الن يق ي يكمن الحق ككا تكون أن ف ك متش ا لا بمعارف ن يق   بها. مت

ذ لا ✅ ء كل تأخ ي ائق أنه على ش ردة حق ير ومسلمّات مج ابلة غ . ق   للطعن

كل تعتمد لا ✅ ال، عليها متعارف ممارسات على كلي بش لك لأن بالمج ودك لن ذ ات لأي يق ز ف  ق

ي أنه كما عملية أو علمية رخ أنك يعن ي مست ة ف طق  .️♂‍�🂆�. الراحة من

كر أن تذ ال ب ديد المج يا، ج ديري عمره نسب ق اوز لم الت ج ، 20 الـ برأيي يت ة ا سن ي وهذ أن يعن  كل ب

ابلة الممارسات ء ولا للطعن ق ي ي ش ال ف وق المج د ف ق ال لأن الن ه المج ال ما برمت ي ز  مرحلة ف

ج ولم التطور ض ا بعد ين ارناه ما إذ الات ق رى بمج ر عمرها أخ . 50 من أكث ة لا سن رف ف ج  هو ما وراء تن

رنك ولا متداول رة يغ ال .[5]السالكين كث ل Francis Bacon ق ب ة 400 ق ا: سن ريب ا تق ل بدأ "إذ  الرج

، ين اليق إنه ب تهي ف كوك؛ ين ا ولكن بالش ع إذ ن ت دأ أن اق كوك يب إنه بالش تهي ف ." ين ين اليق  6 ب

مة 6 بتصرف مترج : “If a man will begin with certainties, he shall end in doubts; but if he will be content to 

begin with doubts he shall end in certainties." Francis Bacon (1561-1626) 

لا 5 ر من مث اييس أكث يوعا المق ي ش ا ف الن ما (NPS) الـ هو مج ركات من العديد أن رغ د لم الش ه تج ائدة أي من اب ف ة لأسب لف ت  مخ

لك ومع ة ذ اف طيع ثق ه الق علت ر ج ا الأكث ا حتى رواج ا يومن ب هذ ه بسب عم حد على بساطت ه. ز اق   عش

ولة 4 ياء لعالم مق ز ي ون الأمريكي الف الد ج ب ي  (2008 - 1911 ويلر أرتش
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انب الممارسة رحلة ( )الج  ��‍�🇑🢻�‍�🁩� العملي

انب ري الج ظ عل لا لوحده الن خص يج ا الش ن ا أحد ولا متمكن ال ما عليه يطلق أن يحب من  يق

: ظ" بالعامية اهم مش بس حاف رة ",ف ب لك الخ ك تصق اذ من وتمكن رار اتخ ي السليم الق  الوقت ف

م السليم لاف رغ ت ات اخ هها. التي السياق ط الممارسة من التعلم أن كما ستواج ق ير ف  .كاف غ

رص عن أما احة الف هي المت يرة ف ايد بحكم كث ال على الطلب تز ي وممارسيه المج ميع ف طاعات ج  الق

اص، (، العام، )الخ الث رصة تأمين من تتمكن لم لو وحتى الث حاول كامل بدوام ف حث أن ف  عن تب

رص ئي بدوام ف ز رص أو ج كل للعمل ف (، )بدون تطوعي بش رص عن وابحث راتب  التدريب ف

دم لم لو حتى التعاوني ة تق مان تهاء بعد كامل بدوام للعمل ض ك لأن التدريب ان ي هدف داية ف  هو الب

دم موطئ لك يكون أن ي ق ال ف دأ المج ب ق العملية بالممارسة لت . من تعلمته ما وتطب ريات  نظ

 

هة هة أم العميل ج  �� الوكالة ج

ا ت إذ حث كن رصة عن تب ت أو ف ترق على كن هك طرق مف ا وواج ل: هذ ​ التساؤ

ل: من ض رصة الأف ي الف هة ف ي أم [7](Client Side) العميل ج هة ف ​ ؟ [8](Agency side) الوكالة ج

هة ي الوكالة ج ي مسار أي بداية ف ل مهن ض حك لأنها أف رة تمن ب ية خ ق ي أف ميع ف رعات ج /تف  أعمدة

ال حك المج رصة وتمن اريع على العمل ف ي مش ، عدة ف اعات ة بمرحلة لكن صن ن ه أن عليك معي  تتج

رة ب ي وتتعمق العمودية للخ اعة ف ة صن ن ا معي ي وهذ ه أن يعن هة تتج اعة لكل لأن العميل، لج  صن

اميات يات وعملاء وأسواق ودهاليز (Dynamics) دين راتيج ة واست لف ت  بها الإلمام من تتمكن لن مخ

ي كامل بدوام تعمل لم ما اعة ف اتها. الصن  ذ

ركات بها يقصد 8 دم التي الش دمات تق ارية خ دمات أو استش سسات تصميم خ  (B2B) أعلاه للمؤ

سسات بها يقصد 7 ي المؤ ميع ف طاعات ج اص، الق ( & العام )الخ الث دم والتي الث دمات تق مهور خ   (.B2C) للج
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هة العمل )سواءً كلاهما هة أم العميل بج ( بج يف الوكالة ة نوع لكن لك، سيض اف  سيكون الإض

ا، لف ت ع ولا مخ ا يمن دأ أن مطلق ل بأحدهما تب ق ت رى وتن ا للأخ ( على )لا لاحق رتيب  من وليس الت

رورة وعين بكلا تعملا أن الض اء الن ، مسيرتك أثن ية رار المهن ك على سيعتمد الق   المدى. بعيدة أهداف

يه: ️⚠ ب ​ تن

ي داية ف ي لا الب غ ب يرا تكترث أن عليك ين ي مستمر أنك طالما كث طواتك ف  دائما تركز أنك وطالما خ

طوة على ، الخ ادمة ي تسهب لا الق كير ف ف ي الت ل ف ب ق ر، على وركز المست  قف وقعت وكلما الحاض

ديد من ليل واستمر ج ق ير دائم ف ير من خ طع. كث ق اف ولا من طاء من تخ هي الأخ اق ليست ف ف  إخ

ء وأنما ز أ لا ج ز ج رب التعلم، رحلة من يت ر ج طأ أكث ر وأخ هاية لأنك أكث الن دم ب ن يرا ست ياء على كث  الأش

ربها لم التي ا تج وف طاء من خ . الأخ ل المحتملة ش ي الف يق رب لا أن الحق عد تج . مكتوف وتق   اليدين

مة ما يوما تصاب ربما لاز ادع بمت علك التي وهي (Imposter Syndrome) المخ عر تج أنك تش  ب

ادع يف مخ ا اطمئن … ومز هذ يعي ف تهدين إلا للأسف تصيب لا وهي طب ين المج  أما والمتمكن

لين أولئك ف لديهم المغ ة من ف ق ب ما الث داد كلما لأنه المثقف المرء له يعج داد علما از عا از  تواض

ككا ي وتش ه. ف   معارف

وثيق قم ✅ اتك بت از كل إنج وداً لتكون مستمر بش ك، وق ز ت ما كل عليها تطلع يحف ب علتك خ  ش

عرت وكلما أنك ش يف ب ز ولم مز ج ير، تن كر الكث ثمار( على )العائد الملموس التحول أن وتذ ي الاست  ف

ربة ذ العميل تج ا يأخ ت رع أنت طويلا، وق ي تز لا وتسق لم ف ر مهما تست  الثمار لأن الحصاد موسم تأخ

ار ستستحق تظ اء. الان   والعن

ع وهادئ مريح مكان عن ابحث Reflect تأمل ✅ وع أحداث وراج ، الأسب ي ا الماض ، ماذ علت  هل ف

علته كل ف ات قمت هل الصحيح، بالش اطئة بتصرف ك وكيف خ ها يمكن ب ن لا، تج ب ق  يمكن وكيف مست

وم أن وم بما تق ة به تق ة بطريق لف ت ل. مخ ض ا أف ( هذ دا مهم )الروتين  تكون أن على لمساعدتك ج

ل ض ة أف سك من نسخ يق نف لك ولتحق ع أن عليك ذ داتك تراج ق ​ باستمرار. معت
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ي كة ابن ب ي المعارف من ش ال ف  ️�� المج

ثمر  ي است يم ف تماعي مالك رأس تعظ اتك(، الاج ا )علاق اس تعرف أن أقصد لا وهن ط بالاسم الن ق  ف

ثمر بل ي تست اتك ف ابلهم معهم علاق ر وقت من وتق أنت لآخ ات من أي تعرف لا ف  العلاق

رصة على بالحصول سيساعدك ية ف يف روع أو وظ   عمل. مش

أن أنصحك حث ب د من عن تب ق ت كارك ين د وأطروحاتك أف اء )نق ن (، ب ق من عن ليس وهادف  يصف

دتي كانت لك. ويهلل ول: الله رحمها ج رح" تق كيك، لمين اف رح لا يب حكك لمين تف  أن بعد "،يض

ي ن وائد تج لية ف لة )العق ب ق ( المت تحة ف رين لآراء المن اداتهم الآخ ق ت ه ستدمن وان ، هذ حث العادة ب  وست

صيحة عن يرة كانت مهما الن خص أي ومن صغ . ش   كان

ة أن إلى أنوه م بين العلاق ك حج وة معارف تك وق دياد وبين بهم علاق ُرصك از ة ف  )كلما طردية علاق

دادت دادت الأولى از ( از ية ان ي الث ف ا ف احم العالم هذ ز ائض المت تات الف ت دا السهل من بالمش  أن ج

سى سى. تن ظ وتن حاف تك على ف ثمر علاق ثمارات أنها على وعاملها بها واست  بعيد عليها العائد است

  المدى.

يها التي الثمار من ن : المدى على ستج ريب   الق

ات ✅ اش ح ثرية نق لاق يها تت كار ف ها وتصحح الأف ا. بعض   بعض

ة ✅ ش اق يكات إلى والوصول التحديات من ة تكت لف ت اوز مخ ج ا. كان مهما التحدي لت   صعب

هات من التعلم ✅ ر وج ظ وعة الن ن يات من مت لف ية خ اف ية ثق . وعملية ومعرف ة لف ت   مخ

9 
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اعمة المهارات  �� المطلوبة الن

ارات سمعت لعلك ب ت صية أنماط باخ خ ار أو الش ب ت اف اخ وة سمات اكتش  (Strengths Finder) الق

ه ارات هذ ب ت هم على تساعد الاخ سك ف ل. بصورة نف ض ها لم إن أف ذ ل من تأخ ب هي ق رصة ف  أن ف

ف اتك تستكش لالها، من ذ يرا تعول لا خ انب على كث ي الج ل لك سيحدد الذ ض ي مسار أف  ولكن مهن

اط على ركز وتك نق ها ق يف ل لتوظ ض أف ه ب ي ممكن وج اتك ف ، حي ت سواء العملية ي ستعمل كن  ف

ربة ي مسار أي أو العميل تج ر. مهن ​ آخ

​

ي ناعمة مهارة أهم ال ف ربة مج ي التقمص هي العميل تج لك ,�� العاطف ي وذ لاكك يعن درة امت  لق

ة على عالية هم معرف رين عواطف وف يل الآخ ورهم من العالم وتخ ظ . من خصي همك الش هم ف  لعواطف

ي لا رورة يعن هار بالض ة إظ ق ف هم بل لهم الش اتهم، تف ياج لك احت ي وكذ ر إنصات يعن ة أكب ب ي )رغ هم ف  ف

ع ر( الطرف دواف ط ليس إنصات الآخ ق ة للكلمات ف طوق ة وإلى بل المن سد لغ رة الج ب  الصوت ون

ه. وملامح هم الوج هات وف ر وج ظ رامها الن م واحت لاف رغ ت ​معها. الاخ

​

يه: ️⚠ ب ​ تن

ا هرت إذ ارات أظ ب ت صية أنماط اخ خ ار أو الش ب ت اف اخ وة سمات اكتش  أنك (Strengthsfinder) الق

ع ي تقمص بمهارات تتمت ة عاطف ض ف خ لا من ي ف لك يعن أنك ذ ي للعمل تصلح لا ب ا ف ال، هذ  بل المج

ي د أنك يعن ق ت ة من واحدة لمهارة تف ب ي عل متعددة مهارات حق ي عملك من تج ال ف  ممتع المج

عال ر. وف ا أكث ت إذ ب كن رى المهارات على بالتعرف يرغ : على اطلع المهمة الأخ الي  كانت لو مق

ربة اة العميل تج ت تها ف وج ز ال على تحكم لا ,�� لت وانه من المق .��. عن

​

تك إدارتك لى لوق ر لديك( مورد )أغ ب ض المهارات أهم من تعت ر بغ ظ ي مسارك عن الن تعلم المهن  ف

ها در عن ي أني ولاحظ تستطيع ما ق كرت الدليل ف ( كلمة ذ ، عدة )روتين هك مرات ب كرة على لأن  ف

لق ، عادات خ طعه لم إن كالسيف الوقت مستدامة    قطعك. تق
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د عن ابحث  �� (Mentor) مرش

ع ائمة ض ين بالمتخصصين ق هل أن تريد الذ هم تن تك، من رأ معرف اتهم اق لف الاتهم مؤ  وتابعهم ومق

كات منصات على ب ، الش تماعية ترك الاج راتهم واش ش ريدية بن (، )إن الب رت  معهم وتواصل توف

اء ف ش ال العي ف   .[9]السؤ

ا معهم تواصل حك طالب اً من ئ ي تهم، من ش اهلك لو وحتى وق ير تج هم الكث إن من هم )ف (. بعض ق  سيواف

تصر معهم بحديثك سك على تخ ير، نف ا الكث ك ترددت ما وإذ اف ح وأخ ب ، ش ض اهد الرف ا ش  هذ

طع يف لـ المرئي المق . ست وبز   ج

د أن حاول د تج رم( مرش ي )مخض ال، ف ي المج ق كل معه والت ها سواءً دوري بش ه وج  بعد. عن أو لوج

طررت لو حتى ع أن اض ابل له تدف ته مق لك لأنه وق ثمارات أهم من ذ ي الاست . رحلتك ف ية   المهن

ا إذ دته ف ه. كالمريد له كن وج يخ أنك دائما وتأكد لش ددت كلما ب داد علما از ز تك ست هلك معرف  ولن بج

ي حد إلى يوما تصل ف اتك به تكت اك وسيكون (self-sufficiency) بذ اص دائما هن خ  تتعلم أش

هم.    من

​

يه: ️⚠ ب ​ تن

ع من العديد رت المواق وائمًا نش ادة ق كر لق ي الف ال ف ر )الممارسين المج صاح دون تأثيرا( الأكث  الإف

ية معايير أي عن هج اعها تم علمية أسس أو من يارهم. اتب ت دع لا لاخ خ ه تن وائم، بهذ ها الق  هدف

ي ي المستهلكة الأساليب أحد يكون أن يتعدى ولا بحت تسويق ة ف دا(. العامة العلاق ن ي )بروباغ غ ب  ين

ا تكون أن عليك ائي ق ت تك تسلم ولا ان ب ْهل أو رق ة تن خص أي من المعرف رد ش ي وَردََ اسمه أن لمج  ف

وائم ادة ق كر. ق ليس الف اً! يلمع ما كل ف هب ابل ذ اك وبالمق ادة من العديد هن كر ق  يملكون لا ممن الف

سهم للتسويق الوقت دهم لأنف كات على )تواج ب تماعية الش عيف الاج دا(. ض   ج

هل أن أي 9 لب الج ال يغ  والتعلم بالسؤ

11 
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 [10] أراك" حتى "تكلم
👀 

( 3-2) لمدة تعمل أن بعد وات دأ أن عليك سن لاتك: باستعراض تب ارك عض الات رأيك تش  بمق

، رين الات تكتب الآخ ورات أو مق ش ، من ي تتحدث قصيرة ، ف تمرات ارك مؤ ي تش . ف  كمحصلة ندوات

اء على تعمل أنت ارية علامتك بن خصية التج كر .الش ائل، المثل تذ عيد" الق  عن بعيد العين عن الب

لب ما ".الق ائدة ف ت إن الف ا كن ذ ا ف ن ك يعرف لا لكن ومتمكن دراتك وعن عن ​ أحد؟ ق

​

اركت كلما ر ش ت كلما أكث مهور بين سمعتك تحسن ون من بين أو الممارسين ج اج دماتهم. يحت  خ

أثير على احرص هرة على لا الت اركة من تتردد ولا الش أي المش ء ب ي رك كان مهما ش ظ  بسيطا، بن

ى ق ك من طرحه يب ريدا طرف ه على إنسان كل لأن ف رد المعمورة هذ ف ات مت ر لا بميز وف د تت يره. عن   غ

ل ض رأه يمكن كتاب أف ي تق ا ف راءته. أنصحك (،Brag Better) كتاب هو السياق هذ ​بق

​

يه: ️⚠ ب ​ تن

لي للصوت تستمع لا ي الداخ ي السلب ول الذ ا لست "أنت لك يق اهز ه إن بعد!" ج  عليك يسيطر تركت

لن دأ ف ي وستستمر أبدا تب ه تكرار ف ارة هذ اتك. طيلة العب لك حي اطن عق دم الب  من العديد لك سيق

اب عك الأسب ن أن ليق يت أن أو بعد يحن لم الوقت ب وق ير الت اسب غ ه … من ب ت ان ا ف  ولا الصوت لهذ

ي   سمعك. له تلق

 

 

ولة 10 يلسوف مق : للف اني راط اليون  سق
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 �� اطلاع على ابقى

ي أن بعد ن (، 3-2) لمدة وتعمل الأساسيات تب وات اً خصص سن ت يه تطلع [11] وق  أحدث على ف

هات ي التوج ال، ف يات أحدث المج ن ق . الت يك ربما والأدوات ن راك يغ ت ي الاش رات أحد ف ش  الن

ي المتخصصة ر ف هات أحدث نش اء عن التوج حث عن ، الب خصي يد كما الش ف مامك من ستست  انض

وية معيات بعض لعض ها المتخصصة الج ، )بعض اني رى مج ( وأخ وعة ى مدف ق ب يعة اطلاع على لت  بطب

ريات الأمور ي الأحداث ومج ال ف  .[12]المج

ل لا 12 ض هادتي أسماء تحديد أف ش هم ف عض د بب روحة تكون ق د مج رين تكون وق آخ ارحة ب دا. ج ف ج سك استكش ف ير بن  �� واستش

: روتين 11 وعين كل مرة دوري ل. على أسب  الأق

13 
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ائمة ترحة (To-Do) ق ين لأول مق ت  ️�� سن

: ابدأ​ هم بالأساسيات طة العامة المصطلحات اف ال، المرتب هم بالمج  عمل لإطار الرئيسية الأعمدة اف
ربة ها كل ودور العميل تج ي من ربة إدارة ف ج . الت يرا الكلية رأ، وأخ رأ ثم إق رأ: ثم إق ك إق دء يمكن  الب

ي بها سأوصي التي بالكتب ات ف   .الملحق

ان كل من تقطف أن بعد​ هرة بست ح ز  عمل إطار أعمدة من عمود كل عن عام تصور لديك ويصب
ربة إدارة م العميل، تج يار ق ت لائم بما الأعمدة أحد باخ اط مع يت وتك نق صيتك ونمط ق خ  به وتعمق ش
رج حتى ل تخ ض   لديك. ما أف

ا​ دت إذ سك وج ئة تميل نف رعات )أحد العملاء من محددة لف ربة تف نص العميل(، تج ت رصة اق  عمل ف
يها تتمكن دمتهم من ف همهم أن حاول ثم خ اتهم تف ياج عاتهم واحت تمكن وتوق كار تصميم من لت  وابت
ل ض ارب أف   لهم. التج

: يا الميدان​ ة على قف حميدان ب ش ديم يتم حيث المسرح خ دمة تق ، / الخ تج ي المن  برحلة وامض
توحة عيونك للياء، الألف من العميل انك مف ة وآذ طوف ة )ومارس مش ط( الملاحظ ق تعلم … ف  ست

ير ا من الكث سيط التمرين هذ . من العديد من للأسف والمهمل الب   الممارسين

تك​ ب ؟ العملية أعج ة ها رأيك ما السابق وثيق اصيلها؟ بكل بت ي تف ريطة أول ابن اصة عميل رحلة خ  خ
كر بك، ك كيف ف ادة يمكن ف ريطة من الاست ، لتحسين الخ ربة ج ر وتعلم الت رائط عن أكث  رحلات خ

راء العملاء رد وليس كإج يل أو أداة مج . تمث اني ي   ب

ه للميدان عد​ اعل المرة وهذ ائين تحديدا العملاء مع تف هم، المست هم من ر ف  لخص للتعلم. مصدر أكب
عاتهم، عن تعلمته ما هم، توق اوف اتهم مخ ب ي ترحاتهم خ ارب وصمم حسن ثم ومق ا على التج  هذ

  الأساس.

حص​ ات تف ين مستهدف ف رات الموظ ش (، الأداء )مؤ هم أن حاول الرئيسية ا على تف ئتهم يتم لماذ  مكاف
ا تهم، يتم ولماذ ب هم معاق ة واف ها العلاق ن ي ي الأثر وبين ب ابي أو السلب يج ربة على الإ   العميل. تج

اعل​ ين مع تف ف هين )خصوصا الموظ اعلت كما للعملاء( المواج ا تف  القصة لتسمع العملاء مع سابق
ر، الطرف من ر تعلم الآخ دمونها التي الأدوات عن أكث حها تم التي والصلاحيات يستخ  لهم من

ها تم التي والمعارف ا هي هل لهم، إعطاؤ ية حق ديم كاف ق ربة لت ي تج عات تلب   بهم؟ وتليق العملاء توق

ق دور العب​ ات أحد مع كونان المحق يف كاوى، تصن الا أسألهم ثم المصلحة أصحاب حدد الش  سؤ
ا( واحدا ع )لماذ ب يط طرف تت ر تصل حتى الخ ذ كلة لج (، المش ب دم ثم )المسب موعة ق  الحلول من مج

ئصال على تساعد التي ه است كلة هذ ورها. من المش ذ   ج
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ات   الملحق

ها التي المصادر ترحت اه اق مولية ليست أدن ي ولا ش أنها يعن ل ب ض ها الوحيدة ولا الأف  التي هي لكن

ت ي لها تعرض وات ف ال عملي سن ت أني كما بالمج تدئ المستوى على ركز ي والمتوسط المب  ف

ال، ترح أن أراد ولمن المج ة علي يق اف رى، مصادر إض ​ .[13] معي بتواصله سأسعد أخ

 

 بها أنصح كتب أ: الملحق

كل ب أنصحك عام بش ن ج ارية علامة عن تتحدث التي الكتب بت من كانت لو إلا محددة تج  ض

اعة ا [14] بها تعمل التي الصن أحد تتعلق بكتب توصيات أردت وإذ ربة إطار أعمدة ب  العميل، تج

سأسعد رتيب لها. أتطرق لم لأني بتواصلك ف اه الت ر لا أدن . عن يعب   الأهمية

وان خصي رأيالمستوى [15] الكتاب عن  ش

Outside in تدئ   مب
دم لاً الكتاب يق اء عمليًا دلي نش ركات لإ ور العملاء حول تتمحور ش ظ ارج من )من الخ

ل(. ترح كما للداخ ا إطاراً يق هم عملي ربة لف ها، العملاء تج ن من وتحسي لة ويتض من أمث
عي العالم يح حالة ودراسات الواق اهيم لتوض . المف  الأساسية

Ten Principles 
Behind Great CX تدئ  مب

هم وسلالة الأسلوب حيث من الكتب ألطف من ، على الف ارئ لف الق لخص المؤ
ال ي كله المج ادئ 10 ف ، مب م أساسية ع أنه ورغ ى لكن أطروحاته بعض عن تراج ق ب سي

راءته ممارس كل من تستحق التي الكلاسيكة الكتب من الكتاب  ق

Upstream تدئ  مب
اكل حل على الكتاب يركز ورها من المش ذ اقش ج التي الحالة دراسات من العديد وين

ين هات من العديد أن كيف تب دد الج ي أموالها تب ية الأعراض مع التعامل ف ب ان الج
كلة ورها، من حلها من بدلا للمش ذ يد ج ي الكتاب يف انب ف ربة تحسين ج  العميل. تج

The Service 
Culture تدئ  مب

دت التي الكتب من ف ها است يرا من ي كث انب ف ة ج اف ز العميل، حول التمحور ثق يتمي
وح الطرح بسلاسة الكتاب كار ووض   الأف

من كتاب كل 15 ون رابط يتض ييم على الاطلاع من تتمكن حتى لأماز عات تق رأوه. من ومراج خصي به رأيي ق  على ويعتمد ش
، رائتي وقت السياق تي ومستوى له ق رتي معرف ب راءته. وقت وخ عض ق ب يف لم الكتب ف ير لي تض ي لا لكن الكث لك يعن  لن أنها ذ

يف يري تض ي هم ممن لغ ي المسار بداية ف ي المهن ربة ف   العميل. تج

هر لا لأنها 14 انب إلا قصتهم من تظ رق الج لما المش يد وق ف ها تست ي من انب ف ، الج رأ العملي  كتب ليس لكن الحالة دراسات إق
أكملها، دم لا حتى ب لي تن  .��. مث

 13   )   ي الكاتب:   .سطور ف
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https://www.amazon.com/Outside-In-audiobook/dp/B00930PHNI/ref=sr_1_1?crid=1N6I53GXN5NWC&keywords=Outside+in&qid=1681603182&s=audible&sprefix=outsid%2Caudible%2C463&sr=1-1
https://www.amazon.com/Principles-Behind-Customer-Experiences-Financial/dp/0273775081/ref=sr_1_3?crid=1RRB0HQ44QJ0L&keywords=matt+watkinson&qid=1681603382&s=amazon-devices&sprefix=matt+watkinson%2Camazon-devices%2C470&sr=1-3
https://www.amazon.com/Principles-Behind-Customer-Experiences-Financial/dp/0273775081/ref=sr_1_3?crid=1RRB0HQ44QJ0L&keywords=matt+watkinson&qid=1681603382&s=amazon-devices&sprefix=matt+watkinson%2Camazon-devices%2C470&sr=1-3
https://www.amazon.com/Upstream-Dan-Heath-audiobook/dp/B07WLR61FQ/ref=sr_1_1?crid=1B7K83DLTO8EK&keywords=upstream&qid=1681603018&sprefix=upstream+o%2Caps%2C532&sr=8-1
https://www.amazon.com/gp/product/0692842004/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o01_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/gp/product/0692842004/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o01_s00?ie=UTF8&psc=1
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وان خصي رأيالمستوى [15] الكتاب عن  ش

Handbook 

The Ministry of 
Common Sense 

تدئ  إلى مب

 متوسط

م ربة عن يتحدث لا الكتاب أن رغ كل العميل تج ر بش اش ب أطروحاته أن إلا مب أن يج

ة تكون من ي مض ة ف كيرك طريق   حولك. من للأحداث ومحاكمتك تف

X: The 
Experience When 
Business Meets 

Design 

تدئ  إلى مب

 متوسط

دم ا يق ة الكتاب هذ ديدة طريق كير ج ف اطع عن للت اقش والتصميم. الأعمال تق وين
هوم الكتاب " "معماري مف ارب دم ، التج ديم لتصميم وأدوات عملية نصائح ويق وتق
ارب سى. لا عملاء تج ميل سلس الكتاب تن دا وج احية من ج مالية الن  الج

Customer 
Understanding 

تدئ  إلى مب

 متوسط

هم على الكتاب يركز لال من العميل ف ريطة خ ر وهو العميل، رحلة خ كتاب أكث
صل ه عن مف ها أنه كما الأداة هذ ش اق راء ين رد لا كإج يل مج اني تمث ي  ب

Good Services تدئ  إلى مب

 متوسط

ا ت إذ ي تعمل كن طاع ف ا العام الق هذ ل من ف ض ه لأن الكتب أف ت لف ي عملت مؤ ف
طاع وات الحكومي الق . لسن دم طويلة ادئ من العديد الكتاب يق أسيسية المب الت
ي ممارس لأي المهمة انب ف دمات ج ( الخ يرها. )الحكومية   وغ

How Hard Is It to 
Be Your 

Customer? 

 إلى متوسط

دم ق  مت

انب الكتاب يستعرض هم ج لال من العميل ف ركيز خ ور على الت ظ ي العميل من والذ

سيده يمكن لال من تج رائط أداة خ من العميل، رحلة خ . عدة الكتاب ويتض لة   أمث

We're Doing CX 
Wrong 

 إلى متوسط

دم ق  مت

دة الكتب من اق اطئة الممارسات من للعديد الن ة الممارسون توارثها التي الخ بطريق
دم عمياء، ، بديلة حلولا الكتاب ويق ترحة ا مق وع هذ علك الكتب من الن كير تعيد يج ف الت

ي ير أمور ف ها كث ها أو تعلمت ت ق هم ولم طب ب تف لها سب ش  ف

How brands 
grows 

 إلى متوسط

دم ق  مت

هم على تساعدك التي الكتب من ة ف ربة بين العلاق ارية العلامة تج ج ربة وبين الت تج
عض يسمي العميل، ا الب الن ديد بالتسويق مج ا الج ئيه الكتاب وهذ ز علك بج سيج

هم ف ب تت ه سب . هذ   التسمية

Services 
Marketing 

 إلى متوسط

دم ق  مت

م من ي الكتب أعظ انب ف ، ج دمات يل العيار من أكاديمي كتاب الخ ق م الث أنه ورغ
ه إصدار أول ر من كر ما كل أن إلا 1983 عام نش يه ذ ا صالح ف ا ليومن  هذ

The Experience 
Economy 

 إلى متوسط

دم ق  مت

ي كتاب لسف يل، ف صل ثق ي يف رية ف يمة تطور نظ ، الق تصادية كل أن وكيف الاق
ركة ارة ش مهور له مسرح عن عب ي ويتطرق )العملاء( ج صيل ف لق أهمية تف ارب خ تج
ة سى، لا هادف من تن رات الكتاب ويتض لة عش . ودراسة الأمث   الحالات

Clued in 
 إلى متوسط

دم ق  مت

ك كتاب ذ أخ ي سي ية رحلة ف ال عن تاريخ ربة مج أته، العميل تج ه ونش ب ادة أحد كت ق
كر ي الف ال ف دم من وهو المج . حتى )الأحياء( الممارسين أق   الآن

Emotional 
Design 

 إلى متوسط

دم ق  مت

دم ى الكتاب يق اء للمصممين يمكن كيف حول رؤ ات إنش تج ارب من صدى لها وتج
دمين لدى . مستوى على المستخ دم أعمق وراً يق ظ ريدًا من ة ف التصميم بين للعلاق

ة ر ، والعاطف ادات ويوف اء عملية إرش نش ات لإ تج ارب من ابة وتج ذ اً. ج ي  عاطف
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https://www.amazon.com/gp/product/0692842004/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o01_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/gp/product/0358272564/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o05_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/gp/product/0358272564/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o05_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/gp/product/1118456548/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o00_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/gp/product/1118456548/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o00_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/gp/product/1118456548/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o00_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/gp/product/1118456548/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o00_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/Customer-Understanding-Three-Experience-Business/dp/1686886810/ref=sr_1_2?crid=2PZRD30J84LPE&keywords=annette+franz&qid=1681602841&sprefix=annettefranz%2Caps%2C434&sr=8-2
https://www.amazon.com/Customer-Understanding-Three-Experience-Business/dp/1686886810/ref=sr_1_2?crid=2PZRD30J84LPE&keywords=annette+franz&qid=1681602841&sprefix=annettefranz%2Caps%2C434&sr=8-2
https://www.amazon.com/gp/product/9063695438/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o03_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/Customer-Journey-Mapping-Focused-Change/dp/B09XFL7ZBC/ref=sr_1_4?crid=3F1G2KMLGU5TS&keywords=customer+journey+mapping&qid=1681602515&sprefix=customer+journey+mapp%2Caps%2C667&sr=8-4
https://www.amazon.com/Customer-Journey-Mapping-Focused-Change/dp/B09XFL7ZBC/ref=sr_1_4?crid=3F1G2KMLGU5TS&keywords=customer+journey+mapping&qid=1681602515&sprefix=customer+journey+mapp%2Caps%2C667&sr=8-4
https://www.amazon.com/Customer-Journey-Mapping-Focused-Change/dp/B09XFL7ZBC/ref=sr_1_4?crid=3F1G2KMLGU5TS&keywords=customer+journey+mapping&qid=1681602515&sprefix=customer+journey+mapp%2Caps%2C667&sr=8-4
https://www.amazon.com/gp/product/0578975033/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o02_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/gp/product/0578975033/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o02_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/gp/product/0195573560/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o00_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/gp/product/0195573560/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o00_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/gp/product/0078112109/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o00_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/gp/product/0078112109/ref=ppx_yo_dt_b_asin_title_o00_s00?ie=UTF8&psc=1
https://www.amazon.com/Experience-Economy-New-Preface-Authors/dp/1633697975/ref=sr_1_1?crid=AFVZQFZAIR2H&keywords=the+experience+economy&qid=1681601852&sprefix=the+experience+econom%2Caps%2C489&sr=8-1
https://www.amazon.com/Experience-Economy-New-Preface-Authors/dp/1633697975/ref=sr_1_1?crid=AFVZQFZAIR2H&keywords=the+experience+economy&qid=1681601852&sprefix=the+experience+econom%2Caps%2C489&sr=8-1
https://www.amazon.com/Clued-Customers-Coming-Again-paperback/dp/0137071124/ref=sr_1_2?crid=3A0AMMN7IGEX5&keywords=clued+in&qid=1681662348&sprefix=cluee+in%2Caps%2C518&sr=8-2
https://www.amazon.com/Emotional-Design-Love-Everyday-Things/dp/0465051367/ref=sr_1_1?crid=1GBMBMCC66ZEQ&keywords=Emotional+design&qid=1681663558&sprefix=emotional+desi%2Caps%2C583&sr=8-1
https://www.amazon.com/Emotional-Design-Love-Everyday-Things/dp/0465051367/ref=sr_1_1?crid=1GBMBMCC66ZEQ&keywords=Emotional+design&qid=1681663558&sprefix=emotional+desi%2Caps%2C583&sr=8-1
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: الملحق هادات دورات ب ية وش  مهن

در يه يج ب ن د لا أنه الت مولية دورة يوج ة ستعلمك واحدة ش ال أبعاد كاف عليك المج ط أن )ف ب  تض

عاتك(، ون ممن لست توق ي أسمائهم وسم يحب كدإن ف هادات بأسماء لين لك لكن الش ي لن ذ عن  يمن

صيل من رد التف صية آرائي عن بتج خ رتيب . [16]الش اه الت ر لا أدن . عن يعب   الأهمية

هادة اسم هة الش اصيلالمانحة الج ر تف  أكث

CCXP CXPA 
هرة الأكثر ، حيث من ش هادة وهي الصيت  إن عليها تحصل ش

ت ز ت ار اج ب ت تهي دورة )وليست اخ ار( تن ب ت   باخ

Mastering CX​
Mapping CJ​

Innovating CX 
Forrester 

موعة مع بعد عن تعليم دورات ثلاثة ر (،cohort-based) مج ب  وتعت
هة هات أبرز من المانحة الج ي الج راء ف ر إج  ودراسة الأبحاث ونش

ي الحالات ال. ف ها المج ب ها يعي ت عة كلف ب المرتف اعها وسب  هو ارتف
وة ارية العلامة سمعة ق ج  (Forrester) الت

دورات عدة  
Beyond 

philosophy 
ه مؤسس ركة هذ ر الش ب ادة من يعت كر ق ي الف ال ف ربة مج  العميل تج

د ولا اصيل لدي يوج ودة عن تف دمة الدورات ج لالهم من المق  خ

 Shep Hyken دورات عدة
ه مؤسس ركة هذ ر الش ب ادة من يعت كر ق ي الف ال ف دمة مج  العملاء خ
يد دوراته ومحتوى د لا لمن ج ة سابق لديه يوج دمة معرف  العملاء بخ

: عدة ا دورات  هن
ية ان ا مج  هن

Qualtrics 
ة دورات لديهم ز ها متمي ، بعض اني  يروج دوراتهم من العديد مج
ام ظ ربة إدارة لن اص العميل تج ا بهم الخ هم( أبسط )وهذ وق   حق

 دورات عدة
Disney​

institute 
ني والت ركة مؤسس ديز ني ش اره يمكن ديز ب  الروحي الأب اعت

ال ربة لمج لاين دوراتهم العميل، تج اصيل لدي وليس أون ها تف  عن

Design 
Thinking 

IBM ل من ض ية الدورات أف ان كيري التصميم عن المج ف  بعدة وهي الت
، ويات د تحصل مست از عن ي ت ارة على مستوى كل اج  (Badge) ش

هادات 16 ر الش ش اءة مؤ خص لكف /معيار وليس الش ات ه، إثب ائت ق لم وإن لكف راف هادات مع يت رة الش ب ات عملية خ از  ملموسة وإنج

لا يمة ف ه ق . لهذ هادات   الش
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https://www.cxpa.org/earn-your-ccxp/about-ccxp
https://www.forrester.com/certification/cx/
https://www.forrester.com/certification/cx/
https://www.forrester.com/certification/cx/
https://beyondphilosophy.com/training-courses/,
http://www.shepardvirtualtraining.com/#pricing,
https://www.qualtrics.com/training/certification/
https://basecamp.qualtrics.com/path/experience-management-foundations-operationalizing-xm
https://www.disneyinstitute.com/online-live-courses/
https://www.ibm.com/design/thinking/
https://www.ibm.com/design/thinking/
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هادة اسم هة الش اصيلالمانحة الج ر تف  أكث

ورية دورة  حض
Extraordinar

y 
ورية دورة كل تعتمد الحض ير بش ية الممارسة على كب يق  التطب

ة لاكتساب يتهم المعرف هج ة ومن ريب كر من ق كيري التصميم ف ف  الت

CX diploma CX Academy 
ا إعداد تم امعة مع بالتعاون الدبلوم هذ  Glasgow Caledonian) ج

University،) اصيل لدي وليس ودة عن تف  محتواها ج

Understanding 
CX 

Karlstad 
University 

ية أكاديمية دورة ان موعة مع بعد عن تعليم مج  مج
(cohort-based،) بطابعها تتميز , دمة الأكاديمي امعة من مق  ج

ة سويدية  عريق

Experience 
Economy expert 

Strategic​
horizons 

ورية دورة دمها حض ادة أحد يق كر ق ي الف ال ف ربة مج  وهي العميل، تج
دمة ق اسب ولا مت دئين تن ت ة أنها كما المب . باهظ   الثمن

CX B2B 5-days 
Masterclass  

knights 
capital 

موعة مع بعد عن دورة دمها (،cohort-based) مج  أحد يق

رمين ض ( المخ ي )العرب ال ف ، وتصميم ابتكار مج دمات يدة الخ  ج
دا دئين ج ت رة متوسطي أو للمب ب ي الخ ال ف ي ورسومها المج  ف

اول ن ميع. مت  الج
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https://extraordinary.college/
https://thecxacademy.org/professional-diploma-in-customer-experience/
http://hhk.kau.se/uce
http://hhk.kau.se/uce
https://strategichorizons.com/learn-and-engage/certification/
https://strategichorizons.com/learn-and-engage/certification/
https://topkc.typeform.com/cx2022?typeform-source=www.linkedin.com
https://topkc.typeform.com/cx2022?typeform-source=www.linkedin.com
https://www.knightscapital.com/
https://www.knightscapital.com/
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ـ: المحلق تصاصية مدونات ج  [17] اخ

●​ CX Arabia ( عربي موقع ): (https://cxarabia.com/) 
●​ Harvard Business Review (https://hbr.org/topic/customer-experience) 
●​ CX journey (https://cx-journey.com/blog) 
●​ Customer Think (https://customerthink.com/) 
●​ Customer Experience Magazine (https://cxm.co.uk/) 
●​ Forrester (https://go.forrester.com/blogs/category/customer-experience/) 
●​ Shep Hyken (https://hyken.com/blog/) 
●​ Qualtrics XM Institute (https://www.qualtrics.com/blog/) 
●​ Customer Experience Matters (https://experiencematters.blog/) 
●​ MyCustomer (https://www.mycustomer.com/) 
●​ Smarter CX by Oracle (https://blogs.oracle.com/cx/) 
●​ Customer Experience Update by Walker (https://cx.walkme.com/) 
●​ Experience Investigators (https://experienceinvestigators.com/blog/) 
●​ Temkin Group (https://experiencematters.blog/) 
●​ Customer Bliss (https://www.customerbliss.com/blog/) 
●​ HubSpot Customer Experience (https://blog.hubspot.com/service/) 
●​ SuperOffice (https://www.superoffice.com/blog/customer-experience/) 
●​ CX Network (https://www.cxnetwork.com/cx-experience) 

 بودكاست د: الملحق

ر ذ ك أعت اكرتي من ذ ( )ليست بصرية ف ا سمعية ي لا وهذ علن ودكاستات يج اء، والب  أعدك لكن أصدق

إدراج ترحات أي ب ا تحت مق . هذ ار الملحق تظ ان ترحاتك- تواصلك -ب ​ ومق

 

رتيب 17 ر لا الت . عن يعب  الأهمية
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https://cxarabia.com/
https://hbr.org/topic/customer-experience
https://cx-journey.com/blog
https://customerthink.com/
https://cxm.co.uk/
https://go.forrester.com/blogs/category/customer-experience/
https://hyken.com/blog/
https://www.qualtrics.com/blog/
https://experiencematters.blog/
https://www.mycustomer.com/
https://blogs.oracle.com/cx/
https://cx.walkme.com/
https://experienceinvestigators.com/blog/
https://experiencematters.blog/
https://www.customerbliss.com/blog/
https://blog.hubspot.com/service/
https://www.superoffice.com/blog/customer-experience/
https://www.cxnetwork.com/cx-experience
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تمعات هـ: الملحق /مج معيات تصاصية ج ​[18] اخ

 

هة اسم  الوصف الج

CXPA 
دم ر الأق ، والأكث هرة تركت ش عة بها اش ض وات لب هم ابتعدت ثم سن  عن
دما عرت عن أنهم ش حوا ب اريين أصب كل تج الغ بش يه، مب  مانحين هم ف
هادة اموا .CCXP ش را وق خ ر مؤ ش ي دليل أول بن ال. معرف   للمج

wXo 
موعة ر متخصصة مج ي أكث انب ف تصاد تصميم ج ، واق ارب  العديد التج

اتهم روادها من ي لف طة خ اعة مرتب يه، بصن رف وية محتوى الت  العض
وعة يم المدف ب ق وع بسب يات تن لف اء. خ   الأعض

XM Pros 
ام CXPAل السابق المؤسس أسيس ق ت ه ب موعة هذ  من والعديد المج

يم، أطروحاتهم ه ق موعة هذ طة المج ركة مرتب  (.Qualtrics) بش

Customer Institute 
سسة لة عالمية مؤ ق ع مست ية المعايير تض هب ربة الذ ج لاً العميل، لت ض  ف

يق تسريع عن لال من العملاء حول التمركز لممارسات العملي التطب  خ
يز تطوير ل وتعز ض ات الممارسات أف ها وإثب يمت . ق ركات  للش

CX Accelerator 
موعة اعل مج ف كل تت ي رئيسي بش صة ف يد ،Slack من ف  ستست

مامك وية لهم بانض ( )العض ية ان  الممارسين من العديد على بالتعرف مج
. المصادر من للعديد وستصل يمة   الق

Women in CX موعة ناث الممارسات على محصورة مج ي الإ ال ف  المج

ة معي ربة ج  العميل تج
، حد على معية أول هي علمي ية ج (، عرب رها )رسمية  السعودية مق

ها اؤ ين من وأعض اطق ة الن ، باللغ ية عة بداية العرب ج ي مش ة ف طق  المن
ى اح. كل لها أتمن ج   الن

 

رتيب 18 ر لا الت . عن يعب  الأهمية
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https://www.cxpa.org/
https://worldxo.org/
https://www.xminstitute.com/community/
https://customer-institute.org/
https://www.cxaccelerator.com/community
https://womenincx.community/
https://cxa.sa/
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ي الكاتب   سطور ف

د يعي المهن ​السب

ار د | مدرب | متحدث | كاتب | مستش ي مرش ال ف ربة مج  تج

 العميل

 

ل العملاء أمثل اتهم صوتهم وأنق ياج دمي لأساعد واحت ات مق تج /المن دمات أكد على الخ  ما أن من الت

دمونه ا هو يق ه ما حق اج ارب أصمم العملاء، يحت ر من التج يم تصميمها، أعيد أو الصف ج مستوى أق ض  الن

ي ركات وأساعد العميل، حول التمحور ممارسات ف اء على الش اربها الارتق ج ها، بت ت اف ع وثق  أمثل وأض

يات هج يس التي المن ربة تق ام مستوى وتراقب العميل تج ز أة الت ش زمت التي بالوعود المن  أمام بها الت

ق مما عملائها ائدة يحق ميع القصوى الف . العملاء، المصالح: أصحاب لج  المساهمين

 

​ معي تواصل

Email  |  WhatsApp  |  Call 
ي  تابعن

LinkedIn  |  Twitter 
 

ي من ان على اعز ج ن هوة ف ا من ️☕ ق ​هن

ريحتي ق يض ف ما تف ن يض حي يين دمي يف   بالكاف

 

ي أن رائع أنت ن حت ا كل من ، هذ الك الوقت يق ف وف كرا الت م وش ​�🉏� السماء بحج

يق تم ي الله بتوف ​2023 إبريل ف

つづく... ع ب  يت
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