
في التجارة، وأن العمل الحر فيه ثلاثة أرباع الرزق. وأدرك أيضاً أن التميز كل لا يتجزأ، وأن من 
يتميز سلوكاً وأخلاقاً، لابد أن يكون متميزاً بطبعه في تجارته وجميع أعماله، وأكثر ما يميز رجل 
يقابله من  الصعوبات والمعوقات، وقدرته على مواجهة ما  الأعمال، هو قدرته على تحمل 

تحديات.
أننا  إلا  التأسيس،  سنوات  خلال  واجهتنا  التي  والصعوبات  العوائق  رغم  السهلي:  يقول 
استطعنا، ولله الحمد، أن نواجهها بالصبر، بل إننا استطعنا أن نتعايش مع المصاعب، حتى 
أصبحت شيئاً عادياً نألفه ونتعود عليه، ومن هنا لم نكن نترك لأية مشكلة تواجهنا أن تربك 
خططنا، أو تحولنا عن أهدافنا، وأصبحت معايشة المشكلات والتعايش معها، جزءاً من إيقاع 
من  أساسياً  مكوناً  عليها  والتغلب  والمصاعب  المعوقات  مواجهة  وأصبحت  اليومي،  عملنا 

خبراتنا وتجاربنا، التي أضافت لنا الكثير من المهارات والقدرات في معاملات السوق.
ويضيف السهلي: وقد قامت المؤسسة بتنفيذ العديد من المشاريع الخاصة في مدينة 
جيدة  أفكار  بتنفيذ  وقامت  والإنشائية،  الهندسية  أعمالها  في  كبيراً  تفوقاً  وحققت  الجبيل، 
واسعة،  خبرة  أكسبها  مما  الجبيل،  في  تولتها  التي  والتشييد  البناء  أعمال  في  وطموحة 

وميزها بالسمعة الطيبة في مجال مقاولات المباني. 
في  التوسع  إنشائها،  منذ  المؤسسة،  أهداف  من  كان  قائلًا:  حديثه  السهلي  ويواصل 
ولذلك  والمقاولات،  بالمباني  مرتبطة  أخرى،  مجالات  لتشمل  أعمالها  تمتد  بحيث  أنشطتها، 
أفضل  تقديم  إلى  سعياً  وذلك  الديكور،  مجال  في  جديد،  نشاط  بافتتاح  المؤسسة  قامت 
الخدمات المتميزة، والاستفادة من الفرص والتقنيات الجديدة المتاحة في مجالات تضيف إلى 

المقاولات، وتفيدها بالجديد من الإمكانات، كما تثريها بالتجارب والخبرات.
ويضيف: وقد نجحت، و لله الحمد، بحيث أصبحت أعمالنا في مجال الديكور محل التقدير 
توجه  الأداء، في إطار  به من عناية واهتمام ورغبة في تحسين  نتيجة لما تحظى  والإعجاب، 
الذي  للتوسع  المؤسسة  توجه  إط��ار  وفي  عملها،  مج��الات  كافة  في  للتميز  المؤسسة 
خطتها  تنفيذ  في  النجاح  من  الكثير  المؤسسة  حققت  وقد  الماضيين،  العامين  خلال  تبنته 
التوسعية، وبهذا نكون قد حققنا جزءاً كبيراً من أهدافنا، ولاشك في أن هذا النجاح يساعدنا 
على أن نستمر في تبني تنفيذ المزيد من التوسعات، بشكل تدريجي في السنوات المقبلة 

-إن شاء الله-.
 وعن أهم آليات النجاح، يقول السهلي إنها تتركز في التخطيط الجيد، الذي يعد أهم مميزات 
المنشآت الناجحة، ونجاحها فيه يعكس قدرتها على إدارة أنشطتها الحالية والمستقبلية. 

بتطوير  الاهتمام  وهو  مؤسسة،  أية  نجاح  عوامل  من  مهم  عامل  إلى  السهلي  ويشير 
مواردها البشرية، قائلًا إن مؤسسته سعت دائماً إلى تأكيد هذا التوجه في مجمل أعمالها، 
الوطنية، كما تحرص على  الكوادر  العمل، خصوصاً في توظيف  التعاون مع مكتب  من خلال 
التعاون مع صندوق تنمية الموارد البشرية، للاستفادة من فرص التدريب المناسبة، وإلحاق 

الموظفين السعوديين بالبرامج التدريبية للصندوق.
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والساعية  أنشطتها،  النجاح في  ترغب في تحقيق  التي  ويضيف: كذلك فإن المؤسسة 
إلى التميز في إدارة أعمالها، لابد أن تعتمد، على قواعد البيانات لحفظ واسترجاع المعلومات 

الإدارية والفنية، وإصدار التقارير.
ومن أبرز عناصر نجاح مؤسسته، كما يقول السهلي، حرصها على بث روح المنافسة 
الشريفة بين العاملين السعوديين والأجانب، من خلال الحوافز المادية والمعنوية للمتميزين 
والذين يحققون أعلى درجات الجودة في العمل. ويشير إلى أن السهلي للصيانة والمقاولات، 
تحرص على زيادة الثقة والتوعية بالأفكار ذات القيمة، في نشرات المؤسسة الداخلية، إضافة 

إلى اعتمادها أسلوب تكريم المتميزين، في حفلات تقيمها لهذا الغرض.
إدارتها  مجلس  من  الشرقية،  لغرفة  ومؤسسته  شكره  بالغ  عن  السهلي  ويعرب 
من  الكثير  تبذل  الغرفة  أن  إلى  مشيراً  ومنسوبيها،  موظفيها  جميع  إلى  العامة،  وأمانتها 
الجهود، تشجيعاً للمنشآت الصغيرة والمتوسطة، وحرصاً منها على تنمية هذه المنشآت، 
ومساعدة أصحابها على تحقيق النجاح، والتغلب على ما يواجهونه من التحديات، إضافة إلى 

حرص الغرفة على تعزيز دور هذه المنشآت في خدمة الاقتصاد الوطني.
في  الإخلاص  من  الإنسان  يجنيها  أن  يمكن  ثمرة  أفضل  هو  النجاح  أن  السهلي  ويؤكد 
أن  من  يتأكد  وعندما  تتحقق،  أفكاره  يرى  عندما  الإنسان،  سعادة  تكون  كم  ويضيف:  عمله. 
نجاحه ثمرة لأنه أراد أن يبني نفسه بنفسه، معتمداً على نفسه وعلى قدراته وإمكاناته، بعد 

اعتماده على الله.
بة،  ويشير إلى أن من أبرز المعوقات، التي واجهته ومازالت، عدم وفرة العمالة الفنية المدرَّ
سواء المحلية منها أو الأجنبية، حتى أصبحت تقض مضجع الكثيرين ممن يمارسون أعمال 
المقاولات، والعمل التجاري بشكل عام. ويدعو وزارة العمل إلى أن تعطي اهتماما أكبر لأصحاب 
تعاملهم  وأن  مجددة،  وأوراق  وبتراخيص  النهار،  وضح  في  بالعمل  يقومون  الذين  الأعمال 

بطريقة تميزهم عن أولئك المخالفين للأنظمة، من تجار التأشيرات.
ويؤمن السهلي بأن من جد وجد، ومن زرع حصد، وأن من سار على الطريق سوف يصل، 
كما يؤمن بأن لكل نجاح سره وأسبابه وظروفه، فربما يكون الشخص من المميزين وتتهيأ له 
جميع الظروف المادية والمعنوية، ولكنه يفشل لسبب من الأسباب، خارج عن إرادته. ويقول: 

إنه التوفيق، وهو أولًا وأخيراً عطية من عطايا الله .
حالياً،  السوق  إلى  الدخول  يريد  من  على  يجب  قائلًا:  السوق،  دخول  في  الراغبين  وينصح 
أن يقوم بدراسة السوق بشكل جيد، وألاَّ يضع بيضه كله في سلة واحدة، وإذا جاءه الرزق 
من باب، فإن عليه أن يستمر فيه، كما أن عليه دراسة السوق بشكل مستمر، ليكون جاهزاً 

للتغيير في الوقت المناسب، لأن المتغيرات تعد من أهم القوانين التي تحكم العمل التجاري.
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النجاح،  لعناصر  رؤي��ت��ه  يلخص  ه��ك��ذا 
هو   مؤسسته  وتميز  نج��اح  أن  إلى  مشيراً 
تلخيص  و  عنها،  وتعبير  ال��رؤي��ة،  ه��ذه  نتاج 

لحكمتها.
المعلم،  ص��ال��ح  المح��س��ن  عبد  أح��م��د 
مؤسسته  إن  ي��ق��ول  ال��ق��ص��ة،  ص��اح��ب 

معادلة  في  السر«  »كلمة  إنها  يقول  ح��ق..  على  أن��ه  وي��رى  »الزبون«،  يحترم 
النجاح.. من عملائك وزبائنك، تنطلق إلى النجاح.. عملاؤك هم »منصة« إطلاقك في 
عالم الناجحين.. لا تخسر »الزبون« من أجل »الفلوس«. الفلوس تذهب، وتأتي، لكن 
الزبون أبقى من المال، والقلوب إذا تغيرت فكيف تعيد اكتسابها.. و »خطوة خطوة«، 

تستطيع أن تبني نفسك، أما النجاح السريع، فلا يعني إلا السقوط السريع.

التشييد  والبناء

كلمة السر
في العملاء والموظفين

مؤسسة المعلم للديكور والمقاولات

أحمد المعلم



منتصف  منذ  العامة،  والمقاولات  المباني،  وإنشاءات  الديكور،  وأعمال  المقاولات  في  تعمل 
الثمانينيات. 

صغير  برأسمال  بدأت  والديكور..  المقاولات  عالم   في  مسيرته  انطلقت  »سيهات«  من 
ومحدود، في عام 1985 كانت البداية. أقل من ربع قرن، عملًا وجهداً وسعياً إلى النجاح، وسباحة 

ضد أمواج المعوقات، أقلها صدامات بعض الزبائن  ومناكفاتهم.. 
يستدرك أحمد المعلم قائلًاـ ولكنك إذا كنت تريد كسب ثقة الناس، فعليك أن تتحملهم، 
»الجودة« كل اهتمامي، وابتعدت  »الجودة«. وهذا ما كان، فقد أعطيت  فربما يدفعونك إلى 
عن متاهات الخلافات مع الزبائن والعملاء، وحرصت دائماً على أن أتجاوزها، على الرغم من 
أبرز المعوقات، فهي، من وجهة  أما  »الزبون«.  العقود، يرجع إلى  تنفيذ  أن 90% من معوقات 
نظره، بعض الإجراءات والتعقيدات التي تجدها من بعض الموظفين في الجهات الحكومية، 

أما أخطرها فيتمثل في مواجهة المنافسة غير العادلة مع العمالة »السائبة« .
أسعار  وقدمنا  والقوانين،  بالأنظمة  فالتزمنا  النجاح،  من  لابد  كان  المعلم:  ويستطرد 
قاعدة  توسيع  إلى  دائماً  وسعينا  عملائنا،  ثقة  لكسب  جهد  من  نملك  ما  كل  وبذلنا  السوق، 
عملائنا، والطرق إلى تحقيق الهدف تمحورت ــ ولا تزال ــ  حول: »الجودة« وإتقان العمل. وكبرت 
الواحدة، عند نقطة  اليد  ، من أفراد يعدون على أصابع  المؤسسة، واتسع حجم عملياتها، 

البداية في 1985، إلى 40 عاملًا، إلى 80 عاملًا الآن.
تقديم  خلال  من  يكمل:  ثم  الذكريات،  شريط  يستعيد  كأنما  لحظة،  المعلم  أحمد  يتوقف 
منتج عالي الجودة، بدأ اسم مؤسستنا يظهر »في الصورة«، وحصلنا في البداية على عمليات 
 27 مهمة  عملية  بتنفيذ  قمنا  مؤخراً  وتتسع.  وتكبر،  تزيد،  راحت  ومحدودة،  صغيرة،  قليلة، 

فرعاً لمؤسسة الراجحي للتجارة على مستوى المملكة، من الرياض إلى الخفجي.
»إذا كنت ترضي عملاءك، فلا يجب أن   :  قاعدة أخرى ينطلق المعلم في وصفها ويقول 
تنسى أن الموظفين والعمال في مؤسستك هم سندك، وبدونهم لم تكن تستطيع النجاح«.. 
»لذلك نحرص، في كل عام، على أن  نقيم حفلًا للعمال والموظفين، يشعرون فيه  ويضيف 
أنهم يعيشون في ذاكرة مؤسستهم، وفي الحفل نقدم لهم شيئاً رمزياً، يدل وله معنى، 

مكافآت وحوافز.
وإلى كل داخل جديد في الأعمال الحرة، يقول المعلم:لا تتعجل الوصول إلى القمة.. وثق بأنك 

سوف تنجح، حتى تنجح.. وعليك بالعمل وفق هذه القاعدة الذهبية .
تدعم  أنها  مؤكداً  الشرقية«،  »غرفة  إلى  بالشكر  المعلم  المحسن  عبد  أحمد  ويتقدم 
الجادة،  للمؤسسات  الدعم  من  مزيد  إلى  ويدعوها  الخدمات،  من  بالكثير  الخ��اص  القطاع 
ويطالب الحكومة بمزيد من الدعم للمنشآت الصغيرة، ومراجعة نظام السعودة، حتى يكون 

بحق نظاماً في خدمة المواطن.
وعن الحلم يقول: أحلم  بـ »جمعية للمقاولين«.
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يقول المثل الفرنسي: »شيئاً فشيئاً، يبني العصفور عشه«، أي أن بناء 
أي عمل.  بناء، بل في  أي  واح��دة، وهكذا في  يتم دفعة  أن  العش، لا يمكن 
والتجربة تقول أيضاً إن النجاح السريع والخاطف، لا يستمر طويلًا، ولا يمكن 

أن يعيش كثيراً، وبقدر ما يتحقق سريعاً، فإنه ينهار سريعاً.

المعنى،  هذا  من  انطلقت  للصناعة  والشواف  الوكيل  شركة 
تليها  خطوة  النجاح،  طريق  في  وتمشي  لنجاحها،  تؤسس  فراحت 
وبإيقاع  التسرع،  عدم  على  وحرص  ودأب،  شديد،  وبتواضع  خطوة، 
متمهل وبسيط ومدروس، راحت الشركة تشق لنفسها طريقاً في 
عالم الصناعات الحديدية، وشيئاً فشيئاً كبرت، ونمت، وتطورت، حتى 

الصناعات المعدنية

خطوة تليها خطوة

شركة الوكيل والشواف للصناعة

اف توفيق الشوَّ



أنجزت الكثير من طموحاتها.
تنتج شركة »الوكيل والشواف للصناعة« الحديد المشغول )أبواب وأسوار( ونوافذ. لكن بداية الأخوين 
بالرجال  »الشواف« في 1994 لم تكن في الصناعات الحديدية، بل كانت في الملابس الجاهزة، الخاصة 
والنساء والشباب والأطفال. وسرعان ما اكتشف الأخوان »الشواف« أن هذا النشاط لا يرضي طموحهما، 
فلم يستمر عملهما في مجال الملابس الجاهزة كثيراً، وتحولًا عنه إلى مجال اكتشفا أنه لايزال مثل أرض 

»بكر«، وأنهما يستطيعان أن يحققا فيه نجاحاً كبيراً. 
من ورشة صغيرة، على خط عنك، وأخرى في الخضرية، انطلق توفيق ومحمد الشواف، اللذان ركزا 
على إنتاج الحديد المشغول، وانشغلا بإنتاج الأبواب الحديدية، والشرائح السلكية اللازمة لهذه الأبواب، 
وحرص الأخوان »الشواف« على أن يتفننا في تقديم نماذج وتصميمات جديدة من الأبواب، تختلف كثيراً 

عن المعروف، والأكثر استخداماً وانتشاراً في السوق.
في عام 2000، تحقق اندماج بين »الوكيل« الذي كان مشهوراً بالألمونيوم، كما كان من رواد صناعات 

الحديد، و»الشواف« الذي صار معروفاً في صناعة المشغولات الحديدية. 
التجاريين، لكنه تحول إلى  أنه كان هناك تنافس بين الاسمين  البداية، يشير توفيق الشواف، إلى  في 
لقاءات، وتفاهمات، تحولت بدورها إلى تعاون وتنسيق، ثم اتفاق على عمل مشترك، وصار صيغة توافق، 
إنتاجنا  أما  حقيقي،  بمنافس  تشعر  فلا  مفتوحاً،  السوق  وصار  الإنتاج،  تضاعف  الاندماج،  تحقق  ومنذ 

فنعتبره نموذجاً لما يجب أن يطبق من قبل الشركات.
ويضيف توفيق: أعطينا الكثير من اهتمامنا للابتكار والتجديد، حتى نضمن لـ »الشركة الجديدة« مكاناً 
كبيراً في سوق الحديد المشغول، وحققنا نجاحاً ملموساً في تقديم أفكار وابتكارات جديدة، خاصة في 
مجال تصنيع الأبواب، ثم تفوقنا بعد ذلك في ابتكار نماذج جديدة من الشرائح السلكية، التي كانت محل 
عنايتنا وتركيزنا، حتى أصبحت تخصصنا، بل أصبحت التخصص، الذي برعنا فيه، والذي يعرفنا به المتعاملون 
في السوق.  سر النجاح، يكمن في التركيز. هكذا يقول توفيق: فقد ركزنا عيوننا على إتقان »الباب«، وبعد 
أن حققت الشركة نجاحاً واضحاً في هذا المجال، وبلغ إنتاجنا درجة من الجودة واضحة للعملاء والزبائن، 

اتجهنا إلى »الدرابزين«، وفي هذه الصناعة تمكنت الشركة من تحقيق نجاح كبير أيضاً.
وحرصنا، ــ يستطرد توفيق ــ ، على أن نعطي كل حلقة من حلقات الإنتاج حقها، وكان مصدر هذا 
الحرص أننا وجدنا نقطة الضعف في السوق، وشعرنا أنها تكمن في أن الكثير مما ينتجه السوق »غير 
مخدوم«، ووجدنا أن المجال واعد، فركزنا على الاستعانة بكوادر مؤهلة ومدربة، وقمنا بجلب الكوادر التي 
نحتاج إليها، وقدمنا لهم كل الحوافز والمزايا المشجعة، كما حرصنا على أن نوفر لهم كل التسهيلات، 

وكل أجواء الراحة.
وكان من أهم عوامل نجاحنا، يضيف توفيق، تحقيق أكبر قدر من التفاهم، والتخطيط وفق أسس 
أما أهم أهدافنا، فيتمحور حول تحديث هذا المرفق،  إداري متميز.  إلى مرفق  الشركة  لتحويل  صحيحة 
مراحل  جميع  في  الآلي  الحاسب  واستخدام  التقنية،  برامج  أحدث  خلال  من  يعمل  بحيث  حلمنا،  وإنجاز 
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العمل، وبحيث نحول المراحل الإنتاجية إلى أرقام، وعمليات مرقمة في الحاسب الآلي، الأمر الذي يتطلب 
لكافة  بالنسبة  الإنتاجية  العملية  تسير  وهكذا  مرحلة(،   14 إلى  يقسم  مثلًا  )فالباب  أجزاء  إلى  تقسيمها 

المنتجات وأجزائها ومكوناتها. 
التميز والنجاح، يضيف توفيق: اهتمامنا بالجانب الإعلاني، فقد نجحنا في تكوين شبكة  ومن أسباب 
العملاء، وذلك كله  القوية والناجحة مع المكاتب الهندسية، إلى جانب نجاحنا مع  العلاقات  واسعة من 
ساعد على الإعلان الجيد عن منتجاتنا، لكن العنصر الأهم في هذه العلاقات، يتمثل في مصداقية الكلمة. 
هنا، يواصل توفيق مستطرداً، نأتي إلى نقطة مهمة من مبادئ العمل التي تتصل براحة الزبون، وهي 
تتعلق بالضمان الذي نقدمه للمنتج، وقد حرصنا على أن يكون الضمان شاملًا، ولمدة خمس سنوات.. 
إن مصداقية الضمان والصيانة، من أهم خدمات »ما بعد البيع«، والكثير من العملاء والزبائن يعطونها 
أهمية كبيرة، وعندما يلبي المنتجون هذه الحاجة، فإن ذلك يحقق قدراً كبيراً من الارتياح والطمأنينة لدى 

الزبائن، ويوفر قدراً كبيراً من الثقة في المنتجات، كما يوفر لها سمعة طيبة.
تحقيق رغبات المستهلكين، هو أهم مبادئ الصناعة وكل نشاط اقتصادي، حسب توفيق الشواف 
الإبداع،  على  كبيرة  بدرجة  يعتمد  ولكنه  الطيبة،  النوايا  بمجرد  يتحقق  لا  الهدف  هذا  لكن  يضيف:  الذي 

وضرورة تقديم الجديد من التصاميم التي ترضي أذواق العملاء والزبائن. 
وعن أبرز التحديات، في مجال الصناعة، يقول توفيق: إنها كثيرة، فالعمل لا يزال يدوياً في أكثر مراحله، 
العمالة  ندرة في  أيضاً  يدوياً. هناك  بينما يعمل  الإب��داع،  إلى  يحتاج كله  العمل في قطاع  نتصور  أن  ولنا 
الماهرة  مما يضطرنا  إلى التعامل مع عمالة أغلبها غير مدرب بالشكل الكافي، مما يدفعنا إلى تخصيص 

مبالغ كبيرة للتدريب. 
مع  التعامل  في  خاصة  ومهارات  قدرات  يتطلب  الصناعة،  مجال  في  العمل  أن  إلى  توفيق  ويشير 
الزبائن، فتطويع الحديد قد يكون سهلًا، ولكن تلبية رغبات جميع العملاء ليست سهلة، وهي تتطلب 
أكبر قدر من اليقظة والمرونة، حتى تحافظ على ثقة العملاء، وذلك لأن البقاء على القمة أصعب من 

الوصول إليها.
ويقول الشواف نعاني من التقليد، خاصة من جانب بعض الورش. فهي  تقدم منتجات أرخص، رغم 
»أكاديمية« يتعلمون منها، ونحن نقدر  انخفاض جودتها، وهذا يضر بالمنتجات الجيدة. إنهم يعتبروننا 

ذلك، ومن أجل هذا حرصنا على أن ننقل خبراتنا إلى الكثيرين منهم 
من  لابد  السوق،  في  وللنجاح  التحالفات  زمن  هو  القادم،  الزمن  إن  توفيق:  يؤكد  المستقبل  وعن 
الانطلاقة القوية، ولابد أن يكون هناك تقارب في الأفكار، والتوجه نحو الاندماج بين الشركات الصغيرة التي 

تستطيع أن تحقق نجاحها، من خلال هذا الاندماج. 
التي  التصاميم،  روح  إنها  توفيق:  يؤكد  للصناعة«،  والشواف  »الوكيل  عليه  تحرص  الذي  التميز  عن 
يشرف عليها ملاك المؤسسة، كذلك لدينا طاقم من المصممين العرب الذين يعتبرون من أبرز العاملين 
في هذا المجال، إضافة إلى برامج متقدمة نستفيد منها في تقديم التصاميم الحديثة، أما استفادتنا من 

آراء العملاء ووجهات نظرهم، فقد خدمتنا كثيراً في عملنا.
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أبها،  مدينة  مواليد  )من  شكري  محمد 
المتحدة  بالولايات  درس   .)1953 ع��ام  في 
سنوات.  لسبع  فيها  وع��م��ل  الأم��ري��ك��ي��ة، 
بحلم  والإلكترونيات..  الكمبيوتر  التخصص: 
كبير كان يملأ صدره، عاد إلى الوطن، وبثروة 

علمية وعملية غير ضئيلة.
ب��ل��دي، يم��ل��ؤني حلم  إلى  رج��ع��ت  ي��ق��ول: 
وطموح، أن أشارك فيما يعيشه الوطن من 
وأستفيد..  وأفيد،  أنفع  وأن  ونهضة،  تطور 
بعد عودتي أنشأت مركزاً للألعاب الإلكترونية، 
بعد  ـ  أغلقته  لكنني  رابحاً،  مشروعاً  وك��ان 
ذلك  على  وت��رت��ب  إداري.  ب��ق��رار  ـ  شهرين 

خسائر بمبالغ طائلة. 
يستطرد  ـ  التجربة  من  أتعلم  أن  حاولت 
مؤسسة  تأسيس  على  فأقدمت  ـ  شكري 
في  ال��ت��ج��اري��ة،  الفتاح  عبد  ش��ك��ري  محمد 
عام 1990 م، في مدينة الجبيل، وكان العمل 
الصعوبة،  في  غاية  التأسيس  مرحلة  في 
والمتاعب،  بالعقبات  مفروشاً  وال��ط��ري��ق 

اقتحام  في  يفكر  من  لكل  مفيداً  درس��اً  الفتاح  عبد  شكري  محمد  تجربة  م  تقدِّ
النهوض والتقدم، ومن مرارة الفشل نصنع  التعثر نتعلم  مجال الأعمال الحرة، فمن 
بمحطات،  فيه  تمر  أن  لابد  طويل،  طريق  النجاح  الأمل.  يولد  الألم  ومن  النجاح،  حلاوة 

ومنعطفات، ومفارق طرق، فيها من الفشل، وفيها النجاح. 
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مؤسسة محمد شكري عبدالفتاح التجارية

محمد شكري عبدالفتاح



لكنني ـ بالصبر والإرادة والتصميم على بلوغ الهدف ـ تمكنت من إنشاء المؤسسة، ومنها إلى 
فروع، تقدم خدمات متنوعة ومرتبطة بأنشطة المؤسسة. 

من الفروع التي قمت بتأسيسها ـ يضيف شكري ـ مركز ماكرو للكمبيوتر، بالأسواق العالمية 
في الجبيل، وهو المركز الثاني من حيث الأهمية التجارية، بعد العالمية، في هذه المدينة من 

المنطقة الشرقية. وكان ثاني المراكز التي تهتم بالكمبيوتر في مدينة الجبيل.
إلى جانب الأنشطة التجارية، حرص شكري على أن يتوسع، ويطرق أبواباً ومجالات جديدة. 
شبكات،  تأسيس  إلى  و»صيانة«،  بيع،  من  مجالاته،  بكافة  الآلي  الحاسب  في  نعمل  كنا  يقول: 

وخطوة بعد خطوة، بدأنا نشعر بأننا نتقدم ونحرز بعض النجاح.
شكري  محمد  مؤسسة  وأنشأت  للمقاولات،  فاتجهت  جديداً،  باباً  أطرق  أن  لابد  وكان   
للمقاولات. وقمنا بتنفيذ عدد كبير من المشاريع في الهيئة الملكية بالجبيل، لكن عدم توافر 
العمالة، كان لنا بالمرصاد، وبسبب نقص العمالة الفنية، على وجه التحديد، وصعوبة الحصول 
على بديل لهذه العمالة، اضطررت إلى إغلاق مؤسسة المقاولات. لكن التعثر يشكل عاملًا من 

عوامل التحدي، ويستحث الإنسان على المواجهة والتغلب على الظروف مهما كانت. 
يضيف  ـ  فأنشأت  النجاح.  إرادة  خلاله  من  يثبت  جديد،  مشروع  في  شكري  فكر  هنا،  من 
والمطابخ،  والواجهات،  الألمنيوم،  أبواب  بتصنيع  يختص  والديكور،  للألمنيوم  مصنعاً  ـ  شكري 
والنوافذ، وبحساب الزمن والسنين، ومن حيث النشأة، هو أقدم المصانع في مجاله بالجبيل.

سوى  يولد  لا  للظروف  الاستسلام  أن  شكري،  حققه  الذي  النجاح  بعد  التجربة،  خلاصة   
أن  الإنسان  وعلى  الأمل،  إلى  أيضاً  يؤدي  اليأس،  إلى  يؤدي  كما  الفشل،  لكن  والندم،  الحسرة 
يفتح عينيه جيداً لكي يلتقط الفرصة، وأن يحسن الاختيار في التوقيت المناسب. المعاناة مع 

المتاعب والمعوقات لم تنته بعد.. يقول شكري، 
لكن  العمل.  الكثير من المشكلات في  أواجه  الفنية،  العمالة  توافر  ويضيف: بسبب عدم 
لا تنسى المجتهدين، ولكل مجتهد نصيب. فقد حصلنا  التي  الكثير من الجوائز  الحياة فيها 
على جائزة غرفة الشرقية لأفضل منشأة صغيرة، في قطاع الصناعات المعدنية، في دورتها 
عام 1426هـ. وقد مثلت الجائزة في ذلك الوقت إشارة مهمة لي بمواصلة المشوار، والعمل من 

أجل المزيد من النجاح.    
ر، وسوف تجد عشرات الفرص. يقول شكري:  عليك أن تبحث دائماً، وأن تنظر حولك، وأن تفكِّ
وجدت أن السوق في حاجة إلى العزل المائي والحراري، فشرعت في إنشاء مؤسسة تعمل 
بخدماتنا.  المستفيدين  من  وقوياً،  جيداً  استقبالًا  ووجدنا  والحراري،  المائي  العزلٍ  مجالٍ  في 

إنها إضافة مهمة لقائمة المشروعات التي تبنيتها.
»روشتة« النجاح كما يصفها محمد شكري عبد الفتاح، لكل من يرغب في دخول ميدان 
عليك  ولكن  وعرة.  طرق  ومكابدة  والمعاناة  للتعب  مستعداً  تكون  أن  عليك  الحرة:  الأعمال 

أيضاً أن تثق بأن الحصول على العسل، دونه إبر النحل، ولا يبقى إلا الأفضل.
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بالنهار،  الليل بطوله، ويصله  اللويمي، له رأي آخر، إذ كان غالباً ما يسهر  لكن عبد الكريم 
إلى أسرته في الأحساء.  العودة  بالدمام، على  الشركة  مؤثراً استكمال مهام عمله في مقر 

وفي أكثر الأحيان، كان اللويمي يبدأ عمله في الفجر، ولا يغادر مصنعه حتى منتصف الليل.
إنه يرى هذا الأمر جزءاً من ضريبة النجاح، كلما نجحت في خطوة، ستدفع مقابلها فوراً من 
تضحياتك. ولكنك في النهاية، تشعر أنك تسهم في بناء، وأنك جزء من مهمة، ومواطن منتج 

في مسيرة وطن يتقدم، وبسرعة هائلة.
من الصفر، وبإمكانات بسيطة، ولدت مؤسسة عبد الكريم اللويمي، التي تتخذ من الثقبة 
مقراً وعنواناً، وعاماً وراء عام، كبر الصفر وأصبح أعداداً وأرقاماً، في مقاولات البناء، وتجارة مواد 

البناء، ثلاث ورش، ومصانع ألمنيوم وحديد، وورش للموبيليا.
بدأت الشركة في أعمال المقاولات عام 1973م، قبل 35 عاماً، وفي 1979م، يقول اللويمي: 
البناء.. مشاريع متعددة، تكمل  أقمنا مجمعات الورش، وفي عام 1986 افتتحنا محلات لمواد 

بعضها بعضاً، ويوفر كل واحد خدمة إلى الآخر. 
ويواصل روايته: اقترضت، مع أخي وعمي عشرين ألف ريال، لتأسيس الشركة، واشترينا 

أكبر  يقول:  قريباً..  يراه  مستقبلًا  يستشرف  أن  يحاول  كأنما  البعيد،  في  ينظر 
»فاتورة«  فرحة يشعر بها الإنسان، عندما يرى أحلامه تتحقق. للنجاح ضريبة، و 
باهظة التكاليف، لابد من سدادها أولًا بأول. فالنجاح لا يقبل التعاملات الآجلة، ولا 
يقبل السداد بالأجل. ربما فسر هذا أسباب توقف الكثيرين في منتصف الطريق، 

ونفاد صبرهم، قبل أن يحصدوا ثمرة النجاح.

الأحلام تبدأ صغيرة

مؤسسةعبدالكديم اللويمي للمقاولات

عبدالكريم اللويمي
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ولم  ميسوراً،  كان  وال��دي  أن  من  الرغم  وعلى  العمل.  في  أداتنا  تكون  لكي  »تويوتا«،  سيارة 
يكن يبخل علينا بقرش، إلا أننا حرصنا على ألا نطلب منه شيئاً، حتى تكون ثقتنا بأنفسنا أكبر، 
وحتى يكون أي نجاح يتحقق هو نجاحنا نحن. وكنت أنا الوحيد الذي أقرأ وأكتب وأخطط، لكننا كنا 
متعاونين، وكان عملنا جماعياً، كلنا يعطي بحسب قدراته وإمكاناته، وكان العامل الحاسم في 

النجاح هو الأمانة.
 كنا نعمل بأيدينا -يضيف اللويمي- فقد جئنا إلى الدمام، بحثاً في منطقة )بكر(. شيئاً فشيئاً، 
استقدمنا العمال. كان عددهم في البداية يحصى على أصابع اليد الواحدة، والآن صار عددهم 

1300 عامل وموظف. كنا نعمل من الفجر، ونظل في الدوام حتى 12 ليلًا.
النجاح يحتاج إلى تصميم.. يقول اللويمي: ففي بعض الأحيان كنت أبقى في عملي بالدمام، 
لأيام وأسابيع.. وبعد فترة من الجهد  الأحساء  إليهم في  أذهب  أن  العائلة دون  أفراد  وأترك 
وجلبنا  عمارة،  وأنشأنا  أراض��ي  واشترينا  العمل،  في  المؤسسة  توسعت  والتعب،  والعرق 
طوابقه،  أحد  فيه  عمل  الذي  المكتب  يحتل  منزل،  في  يقيم  وكان  أميناً،  كان  مصرياً  محاسباً 

ولذلك كنا نعطيه راتباً قدره 3500 ريال، في حين أن راتب الموظف لدينا 1500ريال.
ويرى أن إدارة العمل تحتاج إلى مهارات، واحترام العمال والموظفين فهذا عامل مهم في 

زيادة إنتاجية العمل. من هنا نجحنا في استقدام 1300 عامل، جلبنا مصريين وهنودا.
الإنسان لا يولد عارفاً بكل شيء ـ يضيف اللويمي ـ وإنما هو يتعلم ويكتسب خبراته من بيئته 
ومن الآخرين حوله، وقد حصلنا على الخبرة من الذين جاؤوا قبلنا، كنت أعمل مع المقاولين في 
رأس تنورة، فتعلمت النظام، وعرفت أن الحياة لا تسير بدونه. أما الوالد فكان بناء فتعلمنا منه 

الإصرار والعزيمة.
ومضى يقول إن تطوير وسائل وأساليب العمل لم يكن سهلًا، وإنما تعبنا كثيراً، وقطعنا 
مراحل طويلة من الصبر والكفاح، قبل أن نصل إلى تحديث الشركة كما هي عليه الآن، حيث 

جميع المبيعات والحسابات تتم بشكل آلي منذ عام 1998.
لا يوجد شيء تحصل عليه »بالراحة« هكذا يتحدث اللويمي عن مشكلات العمل، التي يقول 
إنها كثيرة، فالعملاء يطلبون شيئاً، وعندما تنفذه كما يريدون، تجد أن الكثيرين منهم يتراجعون 
عن رأيهم، ويطلبون شيئاً آخر، مما يسبب ارتباكاً كبيراً في العمل، فضلًا عن الخسارة.. وفي 
أحيانٍ كثيرة، ينتقل الزبون من مكان إلى آخر، أي أنه يغيِّر محل إقامته، وقد ينتقل من المدينة، أو 

المحافظة، أو المنطقة بكاملها.
المشكلة الثانية كما يراها اللويمي، في قطاع المقاولات، تكمن في نقص الأيدي العاملة. 

عن الخسارة يرى أنها تأتي بسبب التردد، ولكن الإصرار والعمل المستمر يحققان النجاح. 
ويستطرد: إننا نحتاج إلى المزيد من برامج التدريب للسعوديين، للعمل في المجالات الفنية.

ينظر اللويمي في البعيد، كأنما يحاول أن يستشرف مستقبلًا يراه قريباً.. يقول إنني أتطلع 
إلى إنشاء مصنع للقلابات، لأن توفير العمالة الفنية أصبح أكبر مشكلاتنا، وأسعى لإنشاء مصنع 

طابوق.
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نجاحات شرقية

ثلاثة من الشركاء الأربعة سعوديون. محمد عبد الله الخفرة، المهندس 
بحكم  مهتمون  النجيدي،  ع��ب��دالله  المهندس  ال��س��وي��دان،  ناصر  أحمد 
اجتمعوا على فكرة  الصناعي، وبالهندسة بشكل عام.  بالشأن  دراساتهم 
احتياجاتها  مدى  على  التعرف  ومحاولة  المحلية،  السوق  دراس��ة  واح��دة: 
للمُنــْتـجَ الذي يفكرون في تصنيعه، والسلعة التي يريدون إنتاجها »مانعات 
وجدوا  ودراسة،  بحث  بعد  الميكانيكية«.  التسرب 
أن الشرق الأوسط كله، بما فيه السوق المحلية، 

يفتقر إلى هذا النوع من المنتجات الصناعية. 

الإرادة والأبواب المغلقة

الشركة العربية لمانعات التسرب المحدودة

ماجد آل يوسف



الثلاثة  الشركاء  تعرف  1990م،  عام  في   : يوسف   آل  ماجــــد  الشركــــة  عـــام  مديــر  يحكي 
مناقشات  وبعد  وتباحثوا،  الأمريكية«،  فلوسر  »شركة  الرابع  الشريك  على  السعوديون 

ومداولات، كانت الشركة بين »الأربعة«: »الشركة العربية لمانعات التسرب المحدودة«.
ولكن  إنتاجها،  الشركة  بدأت  الدمام،  في  الأولى  الصناعية  المدينة  ومن   ،1993 عام  في 
الشركة خسائر كبيرة، كان من  تكبدت  الشركاء، وفي 1996م،  تنتظر  كانت هناك،  المصاعب 
الممكن أن تسبب لهم الإحباط واليأس، وأن تضع الشركة الوليدة أمام طريق مسدود، إلا أن 
قناعتهم بصحة الاختيار، وتمسكهم بالإرادة، فتحا أمامهم كل الطرق المسدودة، وفتحا لهم 
كل الأبواب المغلقة. لم تتوقف الخسائر حتى عام 2000، إلا أن الشركاء كانوا يغطون خسائرهم، 
إدراكاً لضرورات المرحلة، واقتناعاً بأنها لحظة عليهم سوف تمر، وتأتي بعدها شمس يوم 

جديد.
وبالفعل كان النجاح بانتظارهم، لكنه لم يأت دفعة واحدة، بل جاء قطرة قطرة وبالتدريج، 
فقد استمر سيل الخسائر، يقابله إصرار على العمل ومواجهة الصعاب، وكان على الشركاء 

أن يتحركوا في السوق لتعريف المستهلكين بمنتجاتهم.
صناعي  حس  على  ثم  مسعاهم،  يخيب  لن  الله  بأن  ثقتهم  على  معتمدين  وتحركوا، 
يمتلكونه، ويثقون أنه لا يكذب. وخططت الشركة لحملة تهدف إلى ترويج منتجاتها، وتعريف 
إنتاجها  وراح  العملاء،  ثقة  تسترد  الشركة  وبدأت  أكلها،  آتت  ما  سرعان  بالشركة،  السوق 

يلفت الأنظار، وتحول اليأس إلى أمل، وتبدل الفشل إلى نجاح.   
يقول آل يوسف: إن مسيرة الألف ميل تبدأ بخطوة واحدة، وقد سرنا نحو النجاح خطوات 
طويلة، ومن ثمار النجاح، أننا حصلنا على »الأيزو« ومن المعروف أن شروطها تتضمن تدريب 

العناصر البشرية على الأمن والنظام، ووفق اشتراطات مهمة للجودة الإنتاجية.
يضيف: إن الموارد البشرية تحتل جانباً كبيراً من أولويات الشركة، ويستطرد: إن الشركة 
لا يقتصر اهتمامها بهذه القضية على العاملين فيها، وإنما يمتد ليشمل التعاون مع الكثير 
من الجهات. مثلًا، يقول ، لدينا توجه لتدريب الطلاب في تخصص الميكانيكا من جامعة الملك 

فهد للبترول والمعادن والكلية التقنية. 
تتم من  تقنية المعلومات، فالكثير من أعمالها  كما أن كل أنشطة الشركة تعتمد على 

خلال رسومات، حيث لا يمكن تصنيع شيء إلا بعد أن يدخل برنامج الرسم الإداري.
إننا لا نتوقف أمام الحاضر، منبهرين بما حققناه، ولكن أكثر ما يشغلنا هو المستقبل. يقول 
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