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إهــــداء

معلمي وأبي الروحي 
الغائب الحاضر

إبـــــراهــيــــم الفــــقــــــــي  دكتور ا
أهديك ماعلمتني وزرعته فيَ..
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مقدمـــة

إن الطريق���ة الطبيعي���ة التي يمارس���ها معظم الناس 
للج���وء إل���ى إقن���اع اآخري���ن بارآئه���م وأفكارهم هي 
النق���اش والجدال ومحاولة الحط من قيمة معارضيهم. 
والنتيجة تكون غير طيبة على اإطاق س���واء اقتنعوا 
أم لم يقتنع���وا. ومن اأخطاء التي يرتكبها الكثيرون 
أنهم ينظرون إلى من يعارض أفكارهم وارآئهم على انه 
المع���ارض الذي يجب التغلب علي���ه بطريقة أو بأخرى، 
ولك���ن الحقيق���ة غي���ر ذلك؛ فإن م���ا يج���ب أن نبتغيه 
ونحصل عليه هو إقناعهم ودفعهم إلى أن يغيروا ارآئهم 
أو أفكارهم وليس هزيمتهم، أو تحطيمهم نفسيا على 
اإطاق. فنحن نريد أن نكسبهم لصفنا ا أن نضعهم 
ضدن���ا، ونلغ���ي الفك���رة عن���د غالبيته���م بأن مس���ألة 
معارض���ة الناس أفكارهم ه���ي بمثابة تهديد وصفعة 
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موجهة لل���ذات وعلي���ه يقومون بال���رد بطريقته���م التي 
تملكها اانفعال والروح العدائية في بعض اأحيان.

ويلعب اإقناع دورًا رئيس���يًا وحيويًا في حياة أي فرد، 
فالوال���د في بيت���ه يري���د أن يقنع اأس���رة بوجهة نظره، 
والمسئول في موقعه أيًا كان يريد أن يقنع المرؤوسين، 
والتاجر يح���اول إقناع الزبائن، والتربوي يس���عى إقناع 
طابه، واإعامي يريد إقناع المُتلقي، والسياسي يريد 
إقناع الجمهور بجدوى سياسته وأهمية برامجه، ورجل 
العاقات العامة يس���عى لتس���ويق المنتجات والخدمات 
ل���دى الجمه���ور المس���تهدف، ولذا ف���إن لإقن���اع دورًا 

���ا في الحياة التي تعتبر ميدانا لاتصال؛الذي يعد رئيس ً
عملية إنسانية وحياتية ذات جانب اجتماعي ونفسي,ا 
تس���تقيم الحي���اة ااجتماعي���ة وتكتمل إاّ به���ا، ويأتي 

اإقناع ليضطلع بالدور الرئيس والمهم في ااتصال.
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مفــهـــوم اإقـــــنــــاع

يع�رف اإقناع بأن�ه »عملية إح�داث تغيير أو تعزي�ز لموقف أو 
لمعتق�د أو لس�لوك ما، فهو عب�ارة عن نتيجة تص�ل إليها من خال 

تبني أسلوب اتصالي تستخدم فيه أدوات التأثير«. 
كما يعرف بأنه »الجهد المنظم المدروس الذي يستخدم وسائل 
مختلف�ة للتأثي�ر عل�ى آراء اآخري�ن وأفكاره�م بحي�ث يجعله�م 
يقبل�ون ويوافقون على وجهة النظر في موض�وعٍ معين، وذلك من 
خال المعرفة النفسية وااجتماعية لذلك الجمهور المستهدف«، 
وهنال�ك تعري�ف آخر يش�ير إلى أن اإقن�اع هو: »عملي�ات فكرية 
وش�كلية يح�اول فيها أحد الطرفي�ن التأثير على اآخ�ر وإخضاعه 

لفكرة ما«.
وناحظ من التعاريف الس�ابقة أنها تش�ير إلى أن اإقناع يتمثل 
ف�ي قدرة التأثي�ر على العقل والفكر بهدف دف�ع الفرد أو الجمهور 
لتقبّ�ل وجهة نظرنا، بينما تهدف الدعاية إلى التأثير بش�كل مباش�ر 

على عواطف ومشاعر ذلك الجمهور.
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2

مـبـــــادئ اإقـــــنــــاع

لم�ا كان اإقن�اع يقوم على ااتصال اله�ادف إلى مخاطبة عقل 
الجماهي�ر في محاول�ة إقناعها بفائدة مضم�ون ااتصال وبالتالي 
كس�ب تأييده�ا كنتيج�ة للتقبل والرض�ا، فإنه يمكننا إع�ادة صياغة 
مب�ادئ اإقن�اع الت�ي يس�تهدي ويسترش�د به�ا العاملون ف�ي كافة 
المجاات ااتصالية إقناع جمهورهم الذي يتعاملون وذلك على 

النحو التالي: 
á`aô©ªdG CGóÑe : أي الجماهير تأثير تطبيق 	•

على مصالحها.
á```côëdG CGóÑe : حيث أن قب�ول ااقتراح 	•

مرهون بمعرفة الجماهير لكيفية تطبيقه.
: أي أن يص�در ااقت�راح 	•  á````≤```ãdG CGóÑe

عن شخص أو منظمة ذات سمعة طيبة.
: أن يُصاغ ااقتراح بشكل 	•  ìƒ``°VƒdG CGóÑe

واضح دون غموض. 
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أهمـــيـــة اإقـــــنــــاع فـــي احيــــاة

م�ن الصعوبة أن يتقدم ويتط�ور مجتمع ا يملك القناعة الكافية 
بضرورة اأخذ بوس�ائل الحضارة المتقدمة من تكنولوجيا صناعية 
وزراعي�ة وتقنية اقتصادية ومهنية وغيرها..؛ ومن هنا نلمح ضرورة 
اإقناع، ونش�عر بأهميته في أمور الحي�اة المتعددة، ومدى الحاجة 
إليه في اأمور الدينية. كما أن اإقناع في أمر ما ليس من الضروري 
أن يكون بصورة مباش�رة وموجهة لكل شخص بعينه، أن ذلك قد 
يصع�ب تحقيقه دائمًا.. وأن التأثر والتأثير الجماعي يش�كل نوعًا 

من اإقناع ويؤدي إلى التقليد. 
 وق�د قام�ت الباحث�ة ااجتماعي�ة كاتلين ريدون بدراس�ة حول 
اإقن�اع وأهميته، فأش�ارت إل�ى حقيقة اجتماعية، وه�ي أن الناس 
يعتم�دون عل�ى بعضهم، ويتصرف�ون بالكيفية التي تحق�ق التوافق 
بينه�م، ف�كل منه�م علي�ه أن يج�د اأس�اليب التي تجعل س�لوكه 
المحقق أهدافه مقبواً من اآخرين، ذلك أن أنماط الحياة تؤكد 
عل�ى أن الن�اس كائن�ات اجتماعية، فهم في ح�اجة إل�ى أن يكونوا 
ف�ي صحبة اآخرين، وأن يكونوا مقبولين منهم وهذه الحاجة التي 
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يشعرون بها ا يمكن تحقيقها إذا جاء سلوكهم متعارضًا مع أهداف 
اآخرين، ويأتي اإقناع كأسلوب يحاول به الناس أن يغيروا سلوك 

اآخرين.
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أهمـــيـــة تعلـــم مهـــارات التــأثـــيــر

يكتس�ب الش�خص المتعلم لمهارة التأثير ع�دة فوائد تميزه عن 
غيره، ومن هذه الفوائد: 

❶ القدرة على تجنب الخافات وسوء 
الفهم.

❷ الق�درة عل�ى تغيي�ر اآراء واأفكار 
وتصحيح مساراتها.

ف�رق  وتفعي�ل  إدارة  م�ن  التمك�ن   ❸
العمل.

❹ القدرة على إدارة الجلسات التفاوضية بنجاح.
❺ اكتساب سمة قيادية نادرة.

❻ التمكن من إدارة عمليات التغيير بسهولة.
❼ تعزيز الثقة بالنفس وتحقيق المزيد من النجاح.

❽ اغتنام الفرص المتاحة واإقناع بقدراته.
➒ ارتفاع مستوى الوعي واإدراك.



12

اإقـنـــاع والتــأثـيــــــر

5

أركـــــان اإقـــــنــــاع

™````æ`≤`e

Iô```µ``ØdGáHÉéà°S’G

á`≤`jô`£dG ™``æ``à``≤ŸG

: k’hCG:(Iô```KDƒªdG π```eGƒ©dG) ™``æ`≤e

:QƒeCG ≈dEG êÉàëj ¢SÉædG á≤K Ö°ùc ¿EG á≤ãdG ❶

أن يظه�ر المصدر ااهتم�ام بمص�الح المس�تقبلين )الطرف 	•
اآخر( وا يقتصر اهتمامه على مصالحه..
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القصد في الوعود حيث أن له دور في كسب الثقة من الناس.	•
❷ AÉcòdG القدرة على اإقناع والمواجهة.

❸ áé¡∏dGh á¨∏dG بسيطة وسهلة وواضحة. 

❹ á``YÉæ≤dG أن يك�ون المصدر عاماً بما يدع�و إليه من معتقدات 

ا ولو بعض الش�يء يدعو إليه، وذلك أن وأفكار وآراء: ومقتنع ً
فاقد الشيء ا يعطيه. 

❺ ô``Ñ°üdG هو التحم�ل والهدوء وعدم الضغط على الطرف اآخر 

لنجاح عملية القناع.
 ´ÉæbE’G ÉªHh ¬«dEG ƒYój ÉªH ájGQódG áaô©ªdG iƒà°ùe záªµëdG{ ❻

ٍ بموضوعه وليست لديه H ô«KCÉàdGh¬: فإذا كان المصدر غير ملم
المعلومات الكافية، فإن هذا يفقد عملية اإقناع فعاليتها.
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:É k«fÉK:(É¡«a IôKDƒªdG πeGƒ©dG) IôµØdG

واضح�ة، دقيقة، مختصرة، س�هلة، صادق�ة، منطقية، تحل معنى 	•
واحد محدد.

IôµØdG iƒà°ùe: المعتقدات و القيم والمعايير و الخبرات.	•

äGó``≤à©ªdG : اأم�ور التي من خالها ننظر لأمور حس�نًا وقبحًا 	•

ًا واستحالة وصحة وخطأ وإيجابًا وسلبًا.وإمكان
º«≤dG: المقاييس التي نعتبرها هامة لنا ولغيرنا ونطلب بمراعاتها 	•

وتحقيقها: الصدق- اأمانة- العفة.
ô``«jÉ©ªdG: هي اأمور الحياتي�ة التي نعتبرها مهمة لنا دون غيرنا: 	•

نوع السيارة -الوظيفة -المابس -الجو –المكان.
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äGôÑîdG: المعرف�ة النظرية والمهارة العملية من التعلم والتكرار 	•

والتجربة والمحاكاة والتقليد.
المعتق�دات والقي�م والخب�رات نح�ن ن�درك المعلوم�ات م�ن 	•

خ�الها التي تنقلها إلينا الحواس.
 وتؤثر على إدراك اإنس�ان للعالم سلبًا أو إيجابًا، أنت تدرك من 	•

خالها. وتنقل خبرتك لآخرين من خالها.

:É kãdÉK:(Iô``KDƒªdG π``eGƒ©dG ) ™``æ`à≤ªdG

الحالة النفسية أن يملك المصدر إدراكًا للعوامل النفسية ومعرفةً 	•
بها كااتجاه النفس�ي )الودّي( من قِبل المس�تقبل نحو المصدر، 
أيضًا المناسبة والتوافق النفسي بين الموضوع والمستقبل وعدم 

التصادم أو التنافر بينهما.
❶ ªàéªdGh á``«LQÉîdG á``Ä«ÑdG™: إذ أن لهما دور ب�ارز في تكوين 

الش�خصيات المس�تقلة ف�ي ع�دة جوان�ب، الجان�ب الثقاف�ي 
واأخاقي والمب�ادئ والتعامل وحتى طريق�ة التفكير، والذي 
يهمن�ا هو الحاج�ات التي تفرضه�ا البيئة أو المجتمع وتش�كل 

لدى المستقبلين اهتمامًا واضحًا.
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❷ º«∏©àdGh á`aÉ≤ãdG: حيث يساعدان المتلقي على الطريقة الجيدة 

ف�ي تنظيم المعلومات واأفكار. عمرة وهنا أمر مهم ان العمر 
بيتحكم في نجاح عملية اإقناع. 

❸ ádÉ°SôdG: هي لب الحديث الذي يراد اإقناع به، بل إنها الش�يء 

اأساس�ي والمهم في عملية اإقناع وله�ا قواعد يجب االتزام 
بها ومراعاتها لنجاح عمليات اإقناع:

الوض�وح فيها والبع�د عن الغموض واألغ�از: أن ذلك مما 	•
يعيق المستقبل عن فهمها والتأثر بها. 

الش�رح: أن تك�ون البيانات المدونة في الرس�الة ف�ي متناول 	•
المس�تقبل وحاجات�ه، وأن تتائم م�ع أهداف�ه وتصوراته في 

الوقت المناسب.
أن تحتوي الرسالة على الجانب اإيجابي والمؤيد.	•
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أن تحت�وي الرس�الة على اأدل�ة والبراهين والحج�ج القوية:	•
حيث إنها تضيف إلى الموضوع ثقاً ورجوحًا.

اابتعاد ع�ن المواجه�ة بالمجادلة: إن اعت�راض أفكار وآراء 	•
المستقبل مباشرة بالحجة منفِرٌ.

أن يكون الموضوع مرتبًا ترتيبًا منطقيًا.	•
استخدام العبارات المناسبة.	•

❹ â``bƒdG: اختي�ار الوقت المناس�ب لكس�ب ثقة الن�اس، فتقديم 

الرسالة في وقت غير مناسب ا يفي بالغرض المطلوب.
ومن هنا علينا معرفة الأنماط التمثيلية ال�صخ�صية:

البص�����ري، الس�م�ع�����ي، الح��س����ي.
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6

اكتــشــــاف النــظــــام التمثــيــــلــــي

صفات الشخص ذو النظام البصري:

هذا الشخص يتحدث بسرعة وبصوت عال 	•
يأخذ أنفاسا قصيرة وسريعة 	•
دائم الحركة يتميز بالنشاط والحيوية 	•
يعطي اهتماما كبيرا للصور والمناظر 	•
أكثر من اأصوات أو اأحاسيس خال تجاربه 	•
يأخذ قراراته على أس�اس ما يراه ش�خصيًا أو على أساس تخيله 	•

لأحداث.
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:ájƒ¨∏dG äGó«cC ÉàdG

ينظ�ر، يرى، يتخيل، يركز نظره، يش�اهد، ياح�ظ، ظاهر، منظر، 	•
مظلم، حملق، واضح، رؤية، يبرق. 

:πªLh äÉª∏µd á∏ãeCG

هذه الفكرة غير واضحة بالنسبة لي.	•
أرى وجهة نظرك.	•
هذا واضح تمامًا.	•
أنا أراه كذلك أيضًا.	•
هذا يعطيني نظرة عميقة.	•
أرني هذا بتفاصيل أكثر.	•
تخيل أنك في موقف وسترى من وجهة نظري.	•

:…ô°üÑdG ΩÉ¶ædG ∞°ûµJ á∏Ä°SCG

ماهو لون الباب اأمامي لمنزلك؟ 	•
أي من أصدقائك له أطول شعر؟ 	•
ماذا ترى في طريقك إلى السوق؟ 	•
ماهو اتجاه الخطوط على جسم النمر؟ 	•
ماهي أطول بناية قريبة من دارك؟ 	•
كيف يكون منظر الهرم لو كان مقلوبا؟ 	•
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صفات الشخص ذو النظام السمعي:

ه�ذا الش�خص ع�ادة م�ا يس�تخدم طبق�ات ص�وت متنوع�ة في 	•
التحدث. 

يتنفس بطريقة مريحة. 	•
متزن ويتميز بقدرته الشديدة على 	•
اإنصات لآخرين بدون مقاطعتهم. 	•
يعطي اهتمامًا أكثر لأصوات عن	•
المناظر واأحاسيس خال تجاربه وما يمر به من أحداث. 	•
يأخذ قراراته على أساس ما يسمعه وعلى تحليله للموقف. 	•
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:ájƒ¨∏dG äGó«cC ÉàdG

يس�مع، ينصت، يتكل�م، ضوضاء، نغمة، يعلن، يس�أل، صوت، 	•
دندن، صمت، مقام الصوت، يصرخ. 

:πªLh äÉª∏µd á∏ãeCG

أسمعك بوضوح.	•
هذا الشيء له رنين في أذني.	•
هذا مألوف أذني.	•
إذا سمعت نفسك وأنت تتكلم، ستغير رأيك.	•
أريدك أن تسمع شيئًا بتركيز )سأقوله مرة واحدة فقط(.	•
هل ما أقوله مقبول أذنك.	•

:»©ª°ùdG ΩÉ¶ædG ∞°ûµJ á∏Ä°SCG

كيف تكون أصوات عش�رة أش�خاص يصرخون جميعهم في آن 	•
واحد؟

كيف يكون صوتك وأنت تتكلم تحت الماء؟	•
ماذا يكون الصوت الحادث إذا سقطت سيارة من مكان مرتفع؟	•
كيف يكون صوت المنشار عندما يقطع صفيحة معدنية؟	•
كيف يكون صوت مذيع التلفزيون إذا تضاعفت سرعته؟	•
كيف يكون صوت النشيد إذا كان الشريط مقلوبًا؟	•
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صفات الشخص ذو النظام الحسي:

هذا الشخص يتميز عادة بالهدوء.	•
يتحدث بصوت منخفض.	•
يتنف�س ببطء وعمق ويعطي اهتماما أكبر للش�عور واأحاس�يس 	•

عن اأصوات والصور.
يأخذ قراراته بناءًش على أحاسيسه.	•
قد يكون من الممكن أن يؤثر اآخرون على أحاسيس�ه وبالتالي 	•

على قراراته.
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:ájƒ¨∏dG äGó«cC ÉàdG

ش�عور، إحس�اس، بارد، س�اخن، هدوء، ناعم، تعيس، غضبان، 	•
مس�تريح، خائف، يبتلع، يتذوق، يهضم، عذب، حلو، مر، حار، 

ليس لها طعم، مدخن، عطري، فائح، نفاذ. 
:πªLh äÉª∏µd á∏ãeCG

أنا عندي إحساس بأنك على صواب. 	•
أنا ا اشعر باارتياح عندما اعمل تحت ضغط. 	•
هل يمكنك أن تضع يدك على السبب الرئيسي. 	•
أشعر بأنك أمسكت بطرف الخيط للموضوع. 	•
أريد أن أستطعم بهذه اللحظة.	•
أضفت حاوة للموضوع. 	•
له طعم ممتاز. 	•
هذا الموضوع رائحته فائحة. 	•
أنا أشم شيئًا غير سليم في هذا الموضوع. 	•

:»°ùëdG ΩÉ¶ædG ∞°ûµJ á∏Ä°SCG

كيف يكون شعورك عندما تلبس جوارب مبللة ؟ 	•
كيف يكون شعورك عندما تضع قدمك في حوض ماء بارد؟ 	•
أيهما أكثر سخونة يدك اليمنى أم اليسرى ؟ 	•
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كيف يكون شعورك عندما تحتسي شوربة مالحة جدًا؟ 	•
كيف يكون شعورك عندما تكون فرحًا؟	•

:É k©HGQ:(É¡«a IôKDƒªdG πeGƒ©dG) á`≤jô£dG

مناسبة للرسالة.	•
المستقبل.	•
الوقت.	•
تعدد الطرق.	•
مرتبة.	•
المؤثر الخارجي. 	•
المكان.	•
البيئة.	•
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7

طــــــــرق اإقـــــنــــاع

❶ الطرق الخمس الفعالة.
❷ البرامج العقلية.

❸ األفة.
❹ العاطفة والعقل.

❺ فنون اللغة.
❻ غسيل الدماغ.

❶ الطـــرق الخمــس الفعـالــــة:

متنوع�ة 	• مجموع�ة  م�ن  تنفيذيً�ا   1684 ل��  البح�ث  وش�ملت 
واس�تغرقت م�دة عامين من الس�مات اأكث�ر أهمية فيم�ا يتعلق 
بطريقة الناس اتخاذ قراراتهم وهي: المخاطرة، المسئولية، روح 
التنافس، التمرد، ااندفاع، المثابرة، الخوف والشك، ااستغراق 

في الذات، التعليم، الذكاء والحقائق، الصفقات.
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❷ البرامــــج العليــــا العقليــــة:

ش�خص اقترابي أو ابتع�ادي، المرجعية الداخلي�ة أو الخارجية، 	•
اإجمالي والتفصيلي، العائد الداخلي والعائد الخارجي.

❸ العاطـفــــة والعـقــــل:

عملية اإقناع تعتمد على عناصر عقلية وأخرى عاطفية 	•
ماذا يدور في فكرك عندما تقرا هذا اإعان: اشتر اآن واحصل 	•

على اثنين بسعر واحدة.
( ¢Só«°Sôe êPƒªf ) ¿É°ùfEÓd áKÓãdG ÖfGƒédG

ô«µØàdG∑ƒ∏°ùdG

ôYÉ°ûªdG

أي تغيير في أي جانب يؤدي إلى تغيير في الباقي.	•
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لكل إنسان مدخل أقرب للتغيير.	•
قبل ااتصال اضبط تفكيرك وسلوكك ومشاعرك.	•
ا وعند ااتصال احرص على أن يصل تأثيرك إلى اآخرين جميع	• ً

وفي الجوانب الثاثة كلها.
:¢SÉ`````ædG ø`````«H ∫É`````°üJ’G

حينما تتعامل مع عدد من اأش�خاص يزداد اأمر صعوبة، فابد 	•
من تلوين أسلوبك أن مداخل الناس ليست متطابقة.

اح�رص على مراع�اة الجوانب الثاثة في نفس�ك وفي المقابل، 	•
وح�اول معرفة أقرب الطرق للتأثي�ر فيه، واعلم أن التأثير متبادل 

بينكما.
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❹ األـفـــــة:
األفة على مستوى غير الكامي)المرآة(، وأعمق مراحل األفة 	•

في هذا المستوى معرفة درجة تنفس الشخص اآخر ومجاراته.
األفة على مستوى نبرة الصوت.	•
األفة على مستوى لحن الخطاب.	•
األفة على مستوى القناعات والقيم والمعتقدات.	•

اب�د لكل نج�اح في ااتص�ال من ألف�ة وليس كل ألف�ة تحقق 
النجاح في ااتصال.

:AÉ≤∏dG »a áØdC ’G çGóME G ∂æµªj ∞«c

المطاب�ق����ة، الم�ج����اراة، الق�ي����ادة. 

❺ فنــــون اللغـــــة )عيوب التعميم الحذف التشويه(:
º«ª©àdG: )اإعام س�يئ( )جميع البنوك ربوية( )اأحوال طيبة( 	•

)بما أن... فهذا يعني...( )من لم يصل في جماعة يأثم(.
ò`ëdG±: )في الحديث...( )ذكرت الصحف...( )قال العلماء...( 	•

)أخبرني من أثق به( )المبني للمجهول( )ويل للمصلين(.
jƒ°ûàdG¬: ) من الواضح - البين..( )يجب - يلزم أن..( )يستحيل 	•

- ا يمكن أن..( )اأفضل أن..( )هذا جيد - غريب - خطير(.
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❻ غـســـــيــل المـــــخ:

اصطاح يتردد اس�تعماله كثيرا في السنوات اأخيرة بالرغم من 	•
انه يحدث منذ أقدم المجتمعات البشرية

لغسيل المخ أو غسل الدماغ مرادفات علمية أخرى أدق تعبيرا.. 	•
منها المذهبة، غرس العقائد، التحويل الفكري، التنويم الضمني، 

اإقناع الخفي.
:á``````«``Øjô``````©J Iò``````Ñ``f

عملية غس�يل الم�خ وان كانت قديم�ة، فان أسس�ها العلمية لم 
تتض�ح إا ف�ي أوائ�ل الثاثينات من الق�رن العش�رين حيث بدأت 
الخط�وة اأول�ى على م�خ الحيوانات ف�ي معمل العالم الروس�ي 

الشهير باف لوف )1936-1849(.
بالنس�بة لإنس�ان.. اس�تندت عملية غس�يل المخ على الحقيقة 
العلمي�ة التي تق�ول إن اإنس�ان عندما يتعرض إلى ظ�روف قاهرة 
وصعبة تصبح خايا مخه ش�به مش�لولة عن العمل والمقاومة.. بل 
ق�د تصبح عاجزة عن ااحتفاظ بما اختزنه من عادات.. لدرجة أن 
مقاومته�ا ل�أذى والتهديد الواق�ع عليها قد ينقلب إلى تقبل أش�د 
واستس�ام أس�رع لإيح�اء ولعادات جدي�دة أخرى وانعكاس�ات 

غريبة قد يتصادف حدوثها في تلك اللحظة.
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:ïªdG π«°ùZ ≈dEG …ODƒJ »àdG πeGƒ©dG

العوام�ل الت�ي تحف�ز أو تخ�در أو ترهق خايا الم�خ وتوصلها 
إل�ى الحاف�ة الحرجة بحي�ث يصعب عليه�ا أن تحتفظ بم�ا تعلمته 
وبالتال�ي يت�م غس�ل المخ وغ�رس ما يراد في�ه ومنه�ا : الصدمات 
النفس�ية المفاجئة، التهديد المس�تمر، الجوع والعطش الشديدين، 
اآام الجس�مية والنفسية الشديدة، بعض اأدوية، تقنيات عاجية 
اإرهاق العصبي المس�تمر كالس�هر المتواص�ل أو النوم المتقطع، 
المواقف الش�ديدة المرعبة كالمعارك الدامي�ة والكوارث وعلية.. 

فإن عملية غسيل المخ تدل على:
تطهير وطرد لعادات وأفكار وميول اكتس�بها عقل اإنس�ان في 
وق�ت مضى وإدخ�ال أو غرس ع�ادات وأفكار أخ�رى جديدة في 
ذلك العقل )المغسول( وهي عملية تتسلط على العقل الذي أصبح 

نظيفًا )ناصعًا( ولقمة سائغة لحشوه بأية أفكار أو دعاية أو عقيدة.
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8

مـــراحــــل اإقـتــــنــــاع

يم�ر اإنس�ان بخمس مراح�ل قب�ل أن يقتنع بما يع�رض عليه، 
سواء كانت فكرة أو منتج، على افتراض انه شخص سوي وراشد، 

وهذه المراحل هي:

ΩÉ`````ªàg’G»````Yƒ```dG

º````jƒ``≤`àdG´É`````æ``àb’G

á````Hô```éàdG

πMGôe
´Éæàb’G

❶ YƒdG````«: عندما يعي اإنس�ان رس�الة معينة سواء كانت سمعية 

أو بصرية أو حسية.
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❷ ΩÉªàg’G: يهتم اإنسان باأفكار الجديدة التي أصبح يعيها. 

❸ ºjƒ≤àdG: يتم فيها تقويم اأفكار أو اأشياء التي جذبت تفكيره، 

ويبدأ بوضع معايير موجودة في ذهنه.
❹ áHôéàdG: يقوم الشخص بتجريب الفكرة و مائمتها احتياجاته.

❺ Éæàb’G´: يصل الشخص إلى هذه المرحلة إذا نجحت الفكرة.



33

اأســـــرار والفـنــــون والتقـنـيــــات احــديــثـــــة
دي

حم
ر 

عب
د. 

ية 
دول

ة ال
ضر

حا
م

 وا
بة

در
لم

ل

9

جـــــاح عمـلـيــــة اإقـــــنــــاع

م�ن أجل س�ير عملي�ة اإقن�اع بصورة سلس�ة وحت�ى ا تضيع 
الجه�ود س�دى ا بد من مُراع�اة بعض العوامل ف�ي عملية اإقناع 

وهذه العوامل هي:
❶ ìƒ``°VƒdGh á``WÉ°ùÑdG: يجب أن تكون العملية بس�يطة وواضحة 

مضمونها وكذلك في لغتها ويجب أن تكون مترابطة متسلس�لة 
ومنطقية ولغتها تتناس�ب مع احتياجات الموقف نفس�ه وتكون 

كذلك كاملة مختصرة صحيحة ومفهومة.
❷ jƒ°ûàdGh IQÉ``KE’G``≤: ا ب�د أن يكون في عملي�ة اإقناع نوع من 

التش�ويق وإث�ارة اانتب�اه وااهتم�ام مم�ا يحف�ز المتلقي على 
التع�اون، كما يجب أن ا تتضمن أو تُش�عر ب�أي طريقة تجريح 

أو لبس أو تعالي على المتلقي.
❸ äÉ``LÉëdGh äÉ``ÑZôdG ´É``Ñ°TEG: لدى المتلقي حاج�ات كثيرة مما 

يج�ب معه معرفة تل�ك الرغب�ات والحاجات التي تنس�جم مع 
مضمون الرس�الة للعمل على إش�باعها ما أمكن وغالبًا ما تعمد 
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الرس�ائل إلى إثارة حاجة حب ااس�تطاع وأحيانًا الحاجة إلى 
اأمان وهكذا..

❹ ùØf Qó°üªdG »ah ¿ƒ``ª°†ªdG »a á``«bGó°üªdG°``¬: وهذا يتطلب 

من�ا توخي الصدق ف�ي المعلومات والدقة والوض�وح. كما أن 
المص�در إذا كان يحظ�ى بالقبول لدى المتلق�ي فإنه يكون باعثًا 

على الثقة ومن ثم اارتياح وااقتناع بما يقول يرسل.
❺ õ``jõ©àdGh á``HÉKE’G: فف�ي كافة أش�كال ااتصال وعن�د البحث 

عن عنصر اإقناع ابد من ممارس�ة هذا المبدأ لنجاح ااتصال 
بشكل عام. ويكون ذلك أحيانًا بمساعدة المتلقي على الرد على 
الرسالة وإشعاره بااهتمام بها وغيرها من اأساليب المناسبة.



35

اأســـــرار والفـنــــون والتقـنـيــــات احــديــثـــــة

10

عنــاصــــر العمليــــة اإقنــــاعيــــة

ا بد أي عملية مهما كانت طبيعتها وأيا كان مجالها أن تحتوي 
عل�ى عناصر تضع حدودًا واقعية لهذه العملية فعملية اإقناع تعتبر 
ف�ي اأس�اس عملي�ة اتص�ال فس�وف نق�وم بش�رح مبس�ط لعملية 
ااتص�ال حت�ى نتمكن م�ن تقدي�م توضيح أكث�ر ش�مواً لعناصر 

العملية اإقناعية.
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11

عـمـلـيــــــة ااتـصــــــــال

إن أي تفاع�ل بي�ن أي ش�خصين أو جهتي�ن مختلفتي�ن يعتب�ر 
بالدرج�ة اأول�ى اتص�ااً، وه�ذا ااتص�ال يت�م من أج�ل إيصال 
المعلوم�ات، تغيي�ر المواق�ف واأس�اليب، أو تحري�ك اأطراف 
اأخ�رى لتلبي�ة حاجة م�ا أو تنفي�ذ أمر معي�ن، وهن�اك العديد من 
التقس�يمات التي تحتويها عملية ااتصال، ولكن وبش�كل مختصر 

وعام يمكن القول أنها تتكون من العناصر التالية :
ÉÑ≤à°S’Gh ∫É°SQE’G∫: الفهم، اإدراك، والوعي.	•

Rƒ`eôdG ∂ah ™°Vh: التفكير، والتحليل.	•

SÉ````°ùME’G¢: المشاعر، والعواطف.	•

º```µ`ë`àdG: اإرادة، اتخاذ القرارات.	•

RÉµJQ’G RÉ`¡`L: الجسم.	•

وباعتبار ااتصال عملية إنسانية بحتة تعتمد على النفس البشرية 
فكذلك جميع مكونات هذه العملية تتم من خال العناصر المادية 
للجس�د البش�ري، والتي تتفاعل مع هذه النفس فيتم اإرس�ال عبر 
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الكلمات، العيون، والحركات. ويتم ااستقبال عبر السمع، النظر، 
واإحس�اس. ويتم تحلي�ل هذه العوام�ل عبر المفاهي�م واأفكار 
وتحلي�ل المعاني الماورائية في عملية اإرس�ال، وبالتالي التحكم 
فيه حس�ب القرارات التي تتوافق مع المشاعر والعواطف، مرتكزة 

�ا كم�ا قلنا عل�ى العوامل المادي�ة في الجس�د ومعتمدة على جميع ً
الروح في إضفاء الراحة والطمأنينة للقرارات المتخذة. 

كما أن عملية ااتصال يمكن أن تكون وبش�كل أساس�ي عملية 
تفاعلي�ة ؛ فالمرس�ل يصبح مس�تقباً، والمس�تقبل يصبح مرس�اً، 
وبالتالي تنشأ تفاعات أكثر تعقيدًا لهذه العملية مما يجعل خطواتها 
تحت�اج إلى درجة أكبر من اليقظة واانتب�اه حتى يتم تجنب دخول 

أي عمليات تشويش، سواء أكانت مقصودة أو غير مقصودة.
وهك�ذا ف�إن عل�ى الش�خص ال�ذي يرغ�ب بإقن�اع اآخري�ن 
بأفكاره إعداد نفس�ه للرس�ائل المرتدة التي يمكن أن تصل إليه من 
اأش�خاص الذي�ن يتفاعل معه�م حتى يتمكن من تحليلها بش�كل 
أفض�ل، وبالتالي حصوله على درجة أعلى م�ن الوضوح أفكاره، 
وإقناع اآخرين بصورة أقرب إلى الكمال من خال تلبية متطلباتهم 

وخصوصا المعنوية منها.
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مهــــارات اتصاليـــة مهمـــة:

Ø∏dG ∫É``°üJ’G¶``«: الصوت، اللغ�ة، الوقفة، اانصات، اش�رك، 	•

المستمع. 
Ø∏dG ô«Z ∫É°üJ’G¶«: العين، الحركة، الوضع، تعبيرات، الوجه، 	•

اللبس والمظهر. 
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12

مكــونـــــات ااتـصــــــــال

äÉª∏µdG: تمثل 7 % فقط من مركبات الخطاب.	•

äƒ°üdG IôÑf: تمثل 38 % من مركبات الخطاب.	•

º°ùédG äGô«Ñ©J: تمثل 55 % من مركبات الخطاب.	•

: k’hCG:ø``````«`©dG ΩGó````î``à```°SG

❶ أين تنظر؟ 
❷ للتواصل مع المجموعة.

❸ التخلص من التخوف واارتباك.
:äGQÉ```````¡```ªdG

❶ ô¶æJ øjCG: العين اليمنى أو اليسرى 

أو للعيني�ن أو لعظم�ة اأنف أو قرب العي�ن ا تنظر لأرض أو 
وسط الجسم أو الكتف حسن وطور التواصل بالعين.
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❷ áYƒªéªdG ™e π°UGƒà∏d: تحتاج من 4-5ثواني للتواصل معهم 

أما الفردي فمن 5-15 ثانية. )الحماس والوثوق(.
❸ É``ÑJQ’Gh ±ƒ``îàdG ø``e ¢``ü∏îàdG∑ : خاطب الج�دار انظر إلى 

نصف الجبهة.
❹ احظ نفسك تصوير أو اأصدقاء.

:É k«fÉK:á```cô`````ëdGh ™`````°VƒdG

الجزء اأعلى من الجسم - يكون منتصب )ثقة(.	•
تحرك بمرونة )احظ شعورك بااستقامة واانتصاب والثقة(.	•
قف في ااجتماع: فهذا يعطي رسالتك تأكيد أكثر.	•
استعمل وضع ااستعداد.	•
ااتكاء والميل قلياً إلى اأمام مثل المتسابقين الرياضيين.	•
أبعد الحواجز بينك والمخاطبين.	•
تحرك وفق الطاقة المناسبة لك بدون تكلف.	•

:á`````«`cô``ëdG ä’’ódG 

PC’G ó°T¿: أخفاء اأمر.	•

á°üæª∏d á©jô°Sh á∏jƒW äGƒ£N: الثقة بالنفس.	•
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ÉÑ°üàæe ±ƒbƒdG: النجاح. 	•

Ó«∏b ÖLGƒëdG ™aQ: ما رأيكم. 	•

Ñ°UC’ÉH ádhÉ£dG ¥ôW™: الرغبة في الخروج. 	•

ôªà°ùªdG ∂ëdG: الكذب. 	•

æëdG »a ó«dG∂: التأمل. 	•

á°üæªdG ≈∏Y ágôH øjódG ™°Vh: اارتياح واانفتاح. 	•

Qó°üdG ≈∏Y ¿Éà©WÉ≤àe ¿Gó«dG: عدم التأييد.	•

LƒdG »a ¢SƒÑ©dG¬: عدم اارتياح لما تقول. 	•

:É kãdÉK:¬LƒdG äGô«Ñ©Jh íeÓe

أن تبتسم تحت الضغوط النفسية كأنك طبيعي. 	•
الناس يتأثرون بك أكثر إذا أحبوك وارتبطوا بك عاطفيا0	•
ثل�ث الناس لديهم وجوه مبتس�مة والثلث اآخ�ر وجوه محايدة 	•

والثلث اأخير وجوه جادة وحادة.
?º``````°ù`àÑJ ∞````«`c

ابتسم من الداخل، الناس يعرفون والزائف ا ينفع أبدًا.	•
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:äGQÉ```````¡```ªdG

❶ التدرب على الحركات.
❷ النمذجة.

❸ سجل على الفيديو وعدل.

❹ انظ�ر للتلفزي�ون والص�وت مغلق 
سوف تكتسب بعض المهارات.

:É k©HGQ:ô`````¡```¶`ªdGh ¢ù`````Ñ``∏dG

ك�ن ائقًا ومائما لعملك في لبس�ك )الم�كان والزمان والحالة 	•
ااجتماعية والظروف والعادات(.

:É k°ùeÉN:»Jƒ°üdG ´ƒæàdGh äƒ°üdG

نغمتك الصوتية تش�كل 84 % من رس�التك مصداقيتها وخاصة 	•
عندما ا يستطيع اآخرون رؤيتك.

عند اتصالك بأحد تعرفه فإنك تعطي انطباع عن مشاعره بمجرد 	•
سماع صوته.
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ق�ال تعال�ى: ﴿ٱ   ٻ  ٻ   ٻ  ٻپ  پ  	•
پ   پ  ڀڀ  ڀ  ڀ      ٺ﴾ )محمد: 30(.

:äƒ`````°üdG äÉ``ª`````°S

)ااسترخاء، وطريقة التنفس، واإلقاء، وتأكيد المقاطع(.	•
ف�رق ف�ي اإلقاء واأثر بي�ن أن تقرأ الخطاب م�ن ورقة وبين أن 	•

يكون ارتجاا )تخيل قائد يحمس جنوده ويقرأ من ورقة(.

:É k°SOÉ°S:ábƒ£æªdG ô«Z äÉª∏µdGh äÉØbƒdGh á¨∏dG

تتكون اللغة من كلمات مفهومة وأصوات غير مفهومة0	•
استخدم مفردات غنية مائمة	•
اأصوات الغير مفهومة تشتت وتضعف الحديث	•
الوقفات ممتازة جدا.	•
قلل السرعة عند بعض المقاطع 	•
)اإثارة واأفكار الجادة والمعقدة..(.	•
استخدم اللغة المباشرة.	•
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:äGQÉ```````¡```ªdG

سجل لنفسك وعدل اأخطاء واستمر في النجاحات.	•
اجع�ل صديق�ك يذك�ر اس�مك عند اللزمة أو س�جل نفس�ك ثم 	•

عدل.
زود مفرداتك.	•

:É k©HÉ°S:äÉ`````°ü```fE’G

ۅ﴾	• ۋ   ۋ  ۇٴ  ۈ  ۈ  ۆ  ﴿ۆ 
)اأعراف: 204(.

75 % من العاق�ات يمكن أن نبنيها عن طريق اإنصات، 25 % 	•

تستعمل فقط.
:∫É````````©``ØdG äÉ``````°ü``fE’G

التوقف عن التحدث.	•
ااستعداد لاستماع.	•
عدم المقاطعة.	•
إظهار الجدية.	•
التركيز فيما يقال.	•
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التحكم في العاطفة.	•
أخذ الدور في التحدث.	•
التراخي والتناغم مع الكلمات.	•
اانتباه الكامل للمتحدث.	•
ااستماع لفهم أفضل.	•
طرح اأسئلة.	•
ااستماع للذي لم يقل.	•
اعد باختصار كامه.	•
سؤال المستمعين للتأكد من الفهم.	•
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13

احـــذر مـــن الوقـــوع فـــي تــلــك اأخــطــــاء

المقاطعة.	•
تجهيز الرد أثناء ااستماع إلى الكام.	•
عدم فهم وجهة نظر الش�خص المتكلم ومحاولة تفس�ير الكام 	•

بغير ما أريد له من معنى.
وهذه اأخطاء يقع فيها أشخاص كثر وبهذه اأخطاء ينشأ سوء 

الفهم.

:É kæeÉK:™``````ª`à`°ùªdG ∑ô``````°TEG

القصة.	•
اقتباس مثير وعبارات جيدة.	•
ااتصال العيني.	•
الحركة.	•
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ájô°üÑdG äGhOC’G: وس�ائل تعليمية جديدة، أشرك احد الحضور 	•

عفويًا..
á``∏Ä°SC’G: اطل�ب رف�ع اأي�ادي للموافق�ة أو اطل�ب متط�وع أو 	•

اأسئلة الجدلية.
خطط للعرض وخذ متطوعا يساعدك.	•
اللعب والحيل والخداع البصري.	•
ركز المعلومات وجذب اانتباه قدر المستطاع.	•
تعليق ودي أو مرح أو حميم.	•
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:É k©°SÉJ:∫É°üJ’G »a áª¡e º«gÉØe

كل البش�ر يمك�ن أن يحقق�وا النج�اح الذي حققه اآخ�رون إذا 	•
اتبعوا استراتيجيات الناجحين نفسها.

لن تعيش بدون أن تتصل بالناس و تتعامل معهم.	•
الش�خص الذي لديه مرونة عالية في التفكير و السلوك هو الذي 	•

تكون لديه سيطرة و تحكم أكبر في اأوضاع واتصال فعال.
إذا كنت تفعل ما تفعله دائمًا فإنك تحصل على ما تحصل عليه دائمًا.	•
نحن مخلوقون لنا تعلق بالعادة، و من يتعود على أمر فإنه يعيده.	•
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:G kô°TÉY:Qƒ````````¡``ª`édG á```cô```M

:Ió«L äÉeÓY

بالموافق�ة 	• ال�رأس  ه�ز 
)تأييد(.

مي�ل الجس�د إلى 	•
اأمام )انتباه(.

عل�ى 	• اأصب�ع 
الخ�د أو جانب 

)تفكي�ر  ال�رأس 
وتأمل(.

النظر المستمر إليك )تركيز(.	•
مي�ل الرأس إلى أحد الجانبين مع النظر 	•

إليك )تفكير(.
اابتسامة والضحك.	•
ترداد كلماتك.	•
الكتابة وتسجيل النقاط.	•
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: áÄ«°S äÉeÓY

التملم�ل وكثرة الحركة 	•
في المكان.

كثرة الدخول والخروج.	•
النظر إلى الساعة.	•
النظ�ر في أنح�اء الغرف�ة أو إلى 	•

الخلف.
الجلوس واليدان خلف الرقبة.	•
التثاؤب.	•
الغمضة البطيئة.	•
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14

معــوقـــات بـنــــاء العــاقـــات

هن�اك العدي�د م�ن العوامل والمعوق�ات التي تح�ول بين المرء 
وبين بنائه لعاقاته على مختلف المستويات، وإيجاد الحلول لهذه 
المعوقات يمكن من بناء الذات والشخصية حتى تزيد القدرة على 

اإقناع والتأثير على اآخرين، ومن هذه المعوقات : 
الشعور بالخجل.	•
الشعور بالنقص.	•
عدم توفر مهارة الحوار واإقناع.	•
كثرة المشاغل وقلة الوقت.	•
عدم معرفة طرق بناء العاقات.	•

وفيم�ا يل�ي س�نقوم بط�رح بع�ض العاج�ات الت�ي يمك�ن بها 
التخلص من المعوقات سالفة الذكر أو التخفيف من أثرها.

❶ πéîdÉH Qƒ``©°ûdG: وهو حالة بيولوجية تظهر من خال اارتباك 

وااضطراب واحمرار الوجه، نتيجة عدم قدرة الش�خص على 
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ال�رد أو التعام�ل أو التفاعل م�ع موقف ما، وللتغل�ب على هذا 
المعوق قم بما يلي :   

استعن بالله وأكثر اللجوء إليه.	•
اعلم أنك لس�ت الشخص الخجول الوحيد 	•

في الدنيا.
كن طبيعيًا واحذر التكلف.	•
تعلم فن ااسترخاء واحذر التشنج.	•
رك�ز على المحيط الع�ام وليس على 	•

مشاعرك الشخصية.
تعلم فن رفع الصوت.	•
فلعل�ك 	• تتعلم�ه  م�ا  وأحف�ظ  تعل�م 

تستثمره عند مخالطتك لآخرين.
أمس�ك بي�دك ش�يئًا صلبً�ا ) عصا، 	•

مفاتيح، مسبحة، …إلخ(.
احرص على فصاحة اللسان.	•
انظر إلى اآخرين وا تكثر النظر 	•

إلى أعلى أو إلى أسفل.
احرص على الهندام الجيد والرائحة الطيبة.	•
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اح�رص على جه�ازك التنفس�ي وا تزعجه بلب�اس ضيق أو 	•
بطعام كثير أو بمجهود كبير. 

❷ ü≤ædÉH Qƒ©°ûdG¢: وهو أن يتبع الشخص سلوكًا على 

غير طبيعته الذاتية ينبع بش�كل عام من خال النشأة 
في ع�دم باء الثقة وتقدير ال�ذات والقدرات 

الش�خصية، تجعل من الفرد يضع نفس�ه 
ف�ي مرتبة دون اآخري�ن، وهنا حاول 

القيام بما يلي :
اعلم أن الكمال لله وحده.	•
استعن بالله وتوكل عليه.	•
تعلم وحارب الجهل.	•
تكلم في ما تحس�ن أو جر أط�راف الحديث 	•

إلى ما تحسن.
تحدَ نفسك وأرغمها على اإقدام.	•
تدرج في عاقاتك، وبدأ بتكوينها مع دونك.	•
تعلم فن الحوار والنقاش.	•
احرص على التبس�م واأدب وحسن الخلق فبهما يغطى كل 	•

عيب.
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احترم نفسك وارفع من قدرها يحترمك الناس ويقدرونك.	•
أكثر من مخالطة اآخرين.	•
بادر بالكام الوجيز المختصر المرتب مسبقًا.	•

❸ QGƒëdG IQÉ``¡e ôaGƒJ Ωó``Y : وتأتي هذه المش�كلة من خال قلة 

الخبرة وعدم التدرب على هذه المهارة بشكل عام، وتنشأ عادة 
من البعد عن اللقاءات وااجتماعات مع اآخرين، ولحل هذه 

المشكلة قم بما يلي :
اقرأ كثيرًا مواقف ومحاورات العلماء والعظماء والفطناء.	•
أحف�ظ ش�يئًا من كت�اب الل�ه باإضاف�ة إلى بع�ض الكلمات 	•

والمواقف واأشعار واأحاديث.
خالط الناس وتعلم من فنونهم في الحوار واإقناع.	•
حاول أن تتكلم وتحاور وا تكثر الصمت.	•
تكلم في ما تحسن أو جر الحوار إلى ما تحسن.	•
حض�ر جيدًا قب�ل االتقاء باآخرين ورتب أف�كارك وحدد ما 	•

تود قوله.
حاور نفسك أمام المرآة أو سجل كامك ثم استمع إليه ومن 	•

ثم صحح أخطاءك.
حاول مرة ثانية وثالثة إن لم تنجح في المحاولة اأولى.	•
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ابدأ بمحاورة من هم أقل منك في مستواهم الثقافي والخطابي 	•
ثم تدرج بعد ذلك.

❹ âbƒdG á∏bh πZÉ°ûªdG Iô``ãc : وهي مش�كلة يعان�ي منها الكثير 

تنبع بالدرجة اأولى من عدم القدرة على التنظيم الجيد للوقت 
والحرص علية، وللتغلب عليها قم بما يلي :

اسأل الله تعالى أن يبارك في وقتك.	•
نظم وقت	•
ا يساعدك 	• ً ا أو مساعداشتر وقتك وذلك بأن تجعل لك سكرتير ً

في أعمالك.
اح�رص على ممارس�ة الطرق اليس�يرة والت�ي ا تكلف وقتًا 	•

ا في بناء أو توطيد العاقات.كبير ً
اكتب برنامجك اليومي وا تعوّل كثيرًا على ذاكرتك.	•
ا أن بركة اأوقات إنما تكون في البكور.تذكر دائم	• ً
ا تضيع وقتك في التوافه.	•
ا أحذر من الخداع النفس�ي والذي يكون فيه اانش�غال شعور	• ً

ا وليس حقيقة.وهاجس ً
ا تردد كثيرًا عبارة » أنا مشغول«.	•
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❹ äÉ``bÓ©dG AÉ``æH ¥ôW á``aô©e Ωó``Y: وهنا يعتق�د الكثيرون بأن 

هنا عيبا م�ا فيهم يمنع الناس من التعرف عليهم وبناء العاقات 
معهم، ومن حلول هذه المشكلة : 

الثقة بالنفس.	•
محاولة االتقاء مع الناس في مجالسهم	•
اهتم باآخرين دون تجاوز الحدود	•
التدرج في بناء العاقة دون تسرع	•
التبسم الدائم والتهادي.	•
اختيار عاقات مع عدد متنوع من الناس	•
الحرص على تلبية الدعوات	•

إن قيام�ك بمعرف�ة المعوق�ات الت�ي تح�ول بينك وبي�ن القيام 
بعاق�ات متمي�زة يعتب�ر الخط�وة اأول�ى ف�ي التغل�ب عل�ى هذه 
المعوق�ات، بع�د ذلك يأت�ي دور التم�رن والتدرب عل�ى الحلول 
المقترحة التي قدمناها لك، ولكن احرص على عدم اليأس وتذكر 
أنه كلما كررت المحاوات كلما كانت النتائج أفضل، وأن الهدف 
ال�ذي ترغب في الوصول له هدف ش�ريف يحت�اج منك المحاولة 

والتعب.
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15

أســـهل خمســـة مداخـــل للقلـــوب والعقـــول

ôjó≤àdGh ΩGô``àM’G: نحن نحترم الكبير وصاحب المنصب أنه 	•

مه�م لك�ن هل تعتقد بأنه يوجد ش�خص في العال�م يظن أنه غير 
مهم أتفق مع الشخص اآخر أنه مهم وسوف يتفق معك في كل 

شيء.
Qò©dG øY åëÑdGh íeÉ°ùàdG: كيف تلوم الناس على أخطاء يمكن 	•

أن تقع أن�ت فيها، نحن نرى أخطاءنا صغيرة ونجد لها أعذار أما 
أخطاء اآخرين فهي كبيرة وا تغتفر. اجعل تصحيح الخطأ يبدو 

سهاً وجدد الثقة بالمخطئ. 
ا أنه ôNB’G ¢üî°ûdG ô``¶f á¡Lh º``¡aG: كل ش�خص يعتق�د دائم	• ً

عل�ى حق وأن آراءه منطقية حتى لو اختلفت مع اآخر في الرأي 
وتأكدت أنه على خطأ حاول أن تفهم وجهة نظره، ااس�تخفاف 

بآراء اآخرين يدفعهم إلى المقاومة.
ا يوج�د نقاط يتف�ق عليها á``côà°ûªdG π``eGƒ©dG ø``Y å``ëHG: دائم	• ً

الجمي�ع، انطلق منها وا تركز عل�ى نقاط ااختاف، لنعمل في 



اتفقن�ا علي�ه وليعذر بعضنا بعض�ا فيما اختلفنا في�ه، تتحدث عن 
مصلحتك وتحدث عن المصلحة المشتركة.

OÉ``°üdG AÉ``æãdGh ÜÉ``éYE’G¥: مهما كان الش�خص س�يئًا ا بد من 	•

وج�ود خصلة تس�تحق اإعج�اب والثناء، ابحث في الش�خص 
اآخر عن الجانب اإيجابي وكن مسرفًا في الثناء والشكر، افعل 

ذلك بصدق حتى ا يتحول اأمر إلى نفاق.
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الدكتورة عبـيـــر حمـــدي ي سطور

حاصلة علي دكتوراة في القانون الجنائي.	•
حاصلة علي دكتوراة احترافية في اإدارة.	•
مدرب محترف معتمد من جامعة القاهرة.	•
كبير مساعدي دكتور إبراهيم الفقي � رحمه الله �.	•
مدرب معتمد في الخرائط الذهنية من توني بوزان.	•
مُم�ارس مُتق�دم في البرمج�ة اللغوي�ة العصبية مُعتمد م�ن المركز 	•

الكندي للتنمية البشرية.
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