
 الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية
 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي 

 1جامعة باتنة 
  كلية العلوم الإسلامية 

   أصول الدينقسم 
 ماستر دعوة واعلام  أولىالسنة 

 
 

 مذكرة
 تقنيات الاتصال الاقناعي 

 
 
 

 د. نورالدين بولحية أ. إعداد: 



2 

 

 تقديم 
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 الإقناعي أساسيات في الاتصال    : الأول المحور  

 تمهيد: 

إن جميع وسححححائحل الإعلام لا ملو عمليحااحا من الإقنحاع، كما أن الإقنحاع يسحححتخحدم من طر  ر حل العلاقحات العحامحة     

سححواء في الاتصححال المبا  أو لم. المبا ، ويتوححا دور الإقناع في العلاقات العامة والإعلان الذي يهد  إلى تروي   

فالإعلان بااذبيته ،  المنافسححة عن طري  وسححائل كثيرة )البيع الشححخيحح، البيع بالجملة، ...(المنت  وتسححويقه في  ل 

 يؤثر في المتلقي مما يدفعه لمتابعة هذه الإعلانات وما تنشره من معلومات.

 الإقناع: 

اصة يقصد بالإقناع أن يصبا السامع لك وقد اقتنع بفكرتك، لا باعتبارها فكرتك أنت، ولكن أصبحت فكرته الخ  

 به والتي انبثقت من داخل نفسه وكان لك فول إثاراا وتحريكها والكشف عنها.

 وهناك الكثير من التعريفات العلمية لعملية الإقناع منها: 

استخدام المتحدث أو الكات  للألفاظ والإشارات التي يمكن أن تؤثر في الاتجاهات والميول   -

 والسلوكات. 

 ا أحد الطرفين التأثير على الآخر وإخواعه لفكرة أو رأي.عمليات فكرية وشكلية يحاول فيه  -

 تأثير سليم ومقبول على القناعات لتغييرها  زئيا أو كليا من خلال عرض ا]قائ  بأدلة مقبولة وواضحة.  -

 عملية تحويل أو تطويع آراء الآخرين نحو رأي مستهد .  -

ت الاتصححححال والتمكن من فنون ا]وار وأدبحه، يظهر من التعريفحات السححححابقحة أن الإقنحاع عبحارة عن إ حادة مهحارا

وتتحداخحل بعض الكلمات في المعنم مع الإقنحاع مع و ود فوارق قحد تكون دقيقحة لحدر حة خفحائهحا عن البعض، ومن 

الخداع، الإغراء، التفاوض، فبعوحها ايي  الغرائز وبعوحها تزييف للحقائ  وبعوها مجرد حل   :أمثال هذه الكلمات

 ناع.وسط واتفاق دون اقت

 أنواع التأثير: 

إن الناس يتفاعلون مع بعوحهم فيؤثرون في بعوحهم البعض ويتأثرون، ولكن بدر ات مختلفة وبنسح  متقاربة، فما   

 هي الأسالي  التي تؤثر فيهم وتتأثر بهم؟

 ، وقوة الأخلاق الا تماعية. كقوة القانون مثلا إشارة المرور أسلوب القوة والوغط:  -

مثل ما نقول بالعامية: يرحم والديك، تعيش، ربي يسترك...وهو أسلوب تأثير غير  أسلوب الاستاداء:   -

 لائ  لأنه يعبر عن ضعف الشخصية. 
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 بمعنم و ود توازن في التأثير والتأثر وهو أسلوب إيجابي. أسلوب التأثير عن طري  الأخذ والعطاء:   -

 أي قد يبينه شكليا فقط، القاعدة ولا يراعي فيها أسلوب الأخذ والعطاءلكن الإقناع يمكن له أن يخرج عن هذه 

  

 الفرق بين الاتصال الإقناعي والاتصال العادي: 

 الاتصال الاقناعي  الاتصال العادي 

 تلقائي. -1

الاتصحححال فيه يتوحححمن رسحححالة ويتم بين مرسحححل    -2

 ومستقبل ويمكن أن يكون عن طري  وسيلة.

 هاد . -1

الاتصححال يتوححمن هذه العناصر مع ضرورة و ود    -2

ويتطل  أن يكون وف  ما يرغبه    الأثر عنصرحح آخر وهو  

 المصدر.

 أعابتني من بينها سلعة ما ، مررت على السوق، و دت فيه سلعا كثيرة مثال:

 إذا اشتريتها فهذا اتصال إقناعي لأنني لو لم أقتنع بها لما اشتريتها. -

 ال عادي.إذا لم أشترها فهو اتص  -

 خصائص الاتصال الاقناعي: 

 يقوم الاتصال الاقناعي على عدد من الخصائص أهمها: 

  :الذي يقوم به المصدر أو القائم بالاتصال، أي يخطط له مسبقا.التخطيط 

    :بهد  تحقي  الاسححتاابة العلنية من طر  المتلقي. )البناء السححيكولو ي مختلف تحويل الو يفة السححيكولو ية

فرد لآخر فهو يخوحع للظرو  الا تماعية وغيرها لذلك فهو يتغير بالإقناع، مثلا الشححيا بالإقناع يصحبا كريما من  

 ويصر  الأموال.....(

:بمعنم يحولك إلى شخص آخر. افتراض تجاوز البناء السيكولو ي للفرد 

:ولذلك فهو يخاط  العواطف والانفعالات كثيراً. يستهد  تغيير و هة نظر ما عند الفرد أو الجماعة 

 بالإضافة إلى هذا فإن الاتصال الاقناعي 

 يستخدم محتوى الرسائل عبر وسائل الإعلام استخداما متعمدا. -

 يو ف فنونه لأغراض مع ا]  وهو شيء محبذ أو يو ف ضده. -

هم في طور النشأة الا تماعية  يستهد  الكبار الذين تكونت أفكارهم ومذاهبهم خلافاً للصغار الذين   -

 والتربية )أي في مرحلة غرس الأفكار( بمعنم الإقناع يأتي لاقتلاع تلك الأفكار.

 والاقتناع يتاسد في الطمأنينة والرضى النفسي.
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 والخطر الأكبر حين يكون المتلقي غير مدرك أنه واقع تحت تأثير إقناعي.

 مجالات استخدام الإقناع: 

 مجالات استخدام الإقناع نادها عديدة أهمها: إذا أردنا أن نحدد 

   إن تاريخ اسححتخدام الإقناع قديم  داو ويعود إلى عهد أرسححطو وأفلاطون وكان يسححتخدم في مجال مجال الخطابة :

الخطابة، وذلك عن طري  الفصحاحة، العبارات، اللغة والرموز، وعن طري  ااسحة الخطي ، كل هذه الأمور تجعله 

 المتلقين ويتحق  الإقناع.يؤثر في 

مثال: في مسححاد من مسححا د قسححنطينة هناك خطي  متمكن  داو لكن أسححلوب حديثه هاد   دا أي لا ينفعل ولا 

كما ناد من الخطباء ،  يصرححو ولكنه يهد  لتبلير رسححالة  يدة هنا جمهور المصححلين ملوا من هدوئه وقالوا نكاد ننام

 من يثير ولا ينير.

  هذه ا]ملات الدعائية تقوم على أسححاس الإقناع، مثلا منافسححة بين مؤسححسححتين  ا]رب النفسححية:  مجال الدعاية و

يمكن أن تقوم إحداهما بدعاية ضد الأخرى، وأبرز ما استخدم في الإقناع في ا]رب العالمية الثانية حيث استخدمت 

اكذب ...ثم اكذب...ثم اكذب   "شحهيرة:النازية الأسحالي  الاقناعية في دعايتها، حيث كان لمسحتشحار هتلر مقولته ال

 . ولا تزال الدعاية ]د الآن تستخدم الأسالي  الإقناعية لتحقي  الهد  منها."...حتم تصدق كذبتك

   :لما تقوم معارك بين  بهتين تسححتخدم الدعاية أسححالي  الإقناع، مثلا قامت قواتنا بهاوم وأ]قت    مجال ا]روب

لك للرفع من معنويات الجند وإ]اق أضرار نفسححية بالعدو لأنه لا يذكر الخسححائر  أضرارا بالعدو وعادت سححالمة، وذ

 التي ]قت به أو يقللها إلى أبعد ا]دود ويوخم خسائر العدو .

 فدائما ما تقوم الدعاية في ا]رور على أسلوب التوليل والتزييف والتحريف.

  أسحالي  إقناعية تسحتخدم مختلف الاسحتمالات بغرض التأثير  : فالإعلان يقوم بالأسحاس على اعتماد  مجال الإعلان

إقناعه بإتباع ما يخطط له المعلن سحواء كان التعريف بالمنتوج أو التروي  له أو التسحوي  له سحواء كان هذا و  في المتلقي

 المنتوج سلعة أو خدمة.

تبحه لهحا، لكنهحا مصحححممحة بطريقحة  فناحد الإعلانحات بكحل أنواعهحا تسحححتخحدم فنون الإقنحاع ربما الشحححخص العحادي لا ين  

يحاول من خلالها التأثير في المتلقي ودفعه لانتهاج سحلوك اسحتهلاكي، فالنفا البشرحية تميل إلى التقتير وعدم الإنفاق 

ولحذلحك يححاول إقنحاعحه بحالشرحححاء والإنفحاق وإذا خرج الشحححخص عن عحادتحه وأنف  نقول أن هنحا تحأثير وبحالتحا  تحق  

 الإقناع.
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 نعر  أن الشححفاء شححديد الارتباط بعلاقة المريض بالطبي  على الخصححوص الأمراض    نحنالنفسيح:    مجال العلاج

النفسححية، فلو يكون المريض ينفر من الطبي  لن تكون نفسححيته مهيأة وتكون مقاومة للعلاج ويتوححاءل الشححفاء، بينما 

 لدواء طبعا.إذا كانت علاقته بالطبي  ودية ومرتاحة فهذا يساعد على الشفاء إضافة إلى ا

هنا ،  بعض الأمراض النفسححية يكون عاملها الوهم والوسححواس بحيث المريض يسححمع أصححوات ماهي إلا ايؤات  

الطبي  النفسحاني يسحتطيع أن يصحل إلى العامل الذي يسحب  هذه الوسحاوس، )طبعا لو يقول له هذه مجرد ميلات فإن 

 شفم بطريقة غير مبا ة.المريض سينفر منه( حيث يستخدم أسالي  الإقناع لجعله ي

    :بإ ا  متخصحصحين مثل أطباء، وهي أنهم  و  يسحتعمل فيها الإقناع لكن بطرق أخرى تقنيةعمليات غسحيل المخ

 يخوعون المعني إلى عملية تؤدي إلى تغيير مواقفه واتجاهاته عن طري  غسل المخ أو الدمالم أي إلغاء معلومات....،

وناد هذه العملية يقوم بها عملاء المخابرات )المخابرات الأمريكية شكت بخيانة عنصر لها فيمكن أن تقوم بتصفية 

بالإقناع   سحدية أو إما عملية غسحيل مخ أي إزالة المعلومات التي يريدونها أو يقومون بتشحويشحها( يسحمم هذا النوع  

 الإكراهي.

   :حيث ناد أن كل واحد يحاول أن يكون مؤثرا في الآخرين، لما يكون الاتصال  التفاعلات الا تماعية بين الناس

داخل الجماعات ففي كل جماعة يبرز قائد يتميز بخصححائص مميزة عن الآخرين بحيث يؤثر فيهم ويجعلهم يسححلكون  

هذه الخاصية حيث ناد سرب الطيور في السماء    سلوكه، وقد بينت الدراسات أنه حتم في الماتمعات ا]يوانية ناد

كما يمكن ،  يكون بشحححكل مثلث مما يؤكد و ود قائد لل)حححب )قمة الثلث( وتتبعه الطيور الأخرى يسحححمون الأتباع

 أكثر من قائد للماموعة الواحدة وهو ما قد يخل  الصراع بين القادة.

 إذا زال الظر  زال الإقناع. ديمومة التأثير والسلوك، وهناك إقناع  رفي   الديمومةتقاس در ة الإقناع بح 

 يبقم الإقناع متواصلا. إذا استمر ودام فترة طويلة 

مثلا: في ا]ملات الانتخحابيحة فحإن النحاخح  يسحححمع عحدة خطحابحات وممكن أن يبقم متحأر ححا بينهحا، فلو تحول من هحذا 

ول اقتنحاعحه؟ وبحالتحا  لا نعر  أنحه اقتنع أو زالحت قنحاعتحه إلا عنحدمحا يقوم  ا]زب لحذاك نقول أنحه اقتنع لكن هحل يز

 بسلوك وهو التصويت. وإذا كان الشخص مطمئن فإنه راض عن قناعته وإلا فإنه يعتبر مكرهاً.

 عناصر العملية الإقناعية: 

 تتكون العملية الاقناعية من مجموعة عناصر تستوفي  وطها:

بمعنم أن الأ واء المحيطة بالعملية الاقناعية تلع  دورا أسححاسححيا في عملية الإقناع،   ة: سححياق العملية الاقناعي   -1

وليسحححت كل الظرو  مسحححاعدة على الإقناع، فبعض الظرو  تكون عائقا )لو حاولت إقناع شحححخص بفكرة معينة  
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لرسحححالة  فلن تسحححتطيع في أي وقت وفي أي  ر  ممارسحححة العملية الاقناعية( وكذلك يشحححمل السحححياق موحححمون ا

 والظرو  المحيطة بها.

: في انالترا وتحديدا في فصحل الربيع )أزهار وزقزقة عصحافير( كان متسحول أعمم في مدخل الج)ح يحمل لوحة  مثال  

المحارة كحانوا يمرون أمحامحه مرور الكرام، فاحأة أتم شحححخص أبحدل العبحارة على   "أعمم منحذ الولادة"مكتوب عليهحا  

 ."أنا أعمم ولا أستطيع رؤية جمال الربيع"أثروا. العبارة أصبحت: اللوح وبالتا  أغل  المارة ت

وينبغي عليه أن يتميز بعدد من الخصحححائص حتم يتمكن من ،  أو القائم بالإقناع أو المصحححدر  القائم بالاتصحححال:   -2

 إقناع الآخرين منها:

 : أي يج  أن تكون له مصداقية عند جمهور المتلقين.المصداقية -

: بمعنم لا يكون في إطار غير  عي أو غير قانوني، فالأسحتاذ لا يسحتطيع ممارسحة عمله إلا في إطار قانوني الشرحعية   -

 والطبي  كذلك...

 : فكلما كانت له مكانة ا تماعية بارزة كلما زادت در ة تأثيره.المكانة الا تماعية -

 : بمعنم الإنسان المتخصص يكون له إقناع أكثر.التخصصية -

 : وتشمل الهيئة والهندام واللغة والفصاحة.المهارة الاتصالية -

 بالإضافة إلى هذه الخصائص على القائم بالاتصال الإلمام بالعمليات التالية:

المواضيع محل الإقناع سواء كانت اقتصادية، سياسية، ا تماعية....حتم لا يترك للمتلقي مجالا للشك في   •

 ط  سور ثقة بينه وبين المتلقي. معلوماته وهذا ما يساعده على رب

دراسة وتحليل الجمهور:حيث ينبغي على القائم بالاتصال أن يقوم بدراسة وتحليل الجمهور الذي يتو ه   •

لمعرفة خصائصه الا تماعية والثقافية والنفسية لأننا لا نستطيع أن نتو ه برسالة اقناعية إلى جمهور ناهل  

نسامة مع هذه الخصائص، أي لا تكون متعارضة معه ومع  خصائصه حتم تكون الرسالة الاقناعية م

 هذه الخصائص. 

  هادفة  علميةبناء الرسالة الاقناعية: حيث ينبغي على القائم بالاتصال أن يقوم ببناء رسالة اقناعية بطريقة   •

وهذا قبل تو يه الرسالة إلى المتلقي مهما كانت الوسيلة التي نستعملها حتم نستطيع أن نقدم رسالة بقوة،  

 لأن أي ضعف في الرسالة الاقناعية أو أي ارتباك في إعدادها من شأنه إفشال العملية الاقناعية. 

يستخدمها، فإن وف  ي اختيار الوسيلة تحقي  هد  القائم بالاتصال مرتبط بالوسيلة التي  الوسيلة المستخدمة:    -3

فهذا يسحاعده على نااح الرسحالة الاقناعية، وإن أخف  في اختيارها فسحتفشحل العملية حتم إن درس الجمهور وكان 
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ملما بالموضححوع....، ويوف  في اختيار الوسححيلة تبعا لطبيعة الجمهور، مثلا إذا كان الجمهور أمي فإنه لا تصححلا معه 

 لمكتوبة.....ومن يحدد الوسيلة الاتصالية هو القائم بالاتصال.وسائل الاتصال ا

 باختصار فإن الوسيلة يج  أن تتماشم مع مومون الرسالة. 

 هو من يستقبل الرسالة الاقناعية ويحل شفراا ويف)ها بناء على الاعتبارات الآتية: المتلقي: -4

 ، ويتمثل في: أ* مجال الخبرة المشترك بينه وبين المصدر

   إذا كنت تتحدث لغة والآخر يتحدث نفا اللغة اللغة: - 

فحإن بينهما مجحال خبرة مشحححترك، وإلا لكحان هنحاك عحائ  سحححواء كحانحت اللغحة 

 منطوقة أو مكتوبة أو إشارات ورموز....الخ.

لابد أن يشححترك المصححدر مع المتلقي في الوسححيلة سححواء كانت   الوسححيلة:   -  

تلفزيون، راديو،  ريحدة، رسحححم....،مثلا التواصححححل عن طري  الانترنحت 

 واحد يتحكم في هذه التقنية والآخر لا يتحكم فيها وبالتا  لن يكون هناك تواصل وإقناع.

ال يشححتمل على الثقافة والعادات والتقاليد والقيم،  المتلقي يدرك الرسححالة في مج  ب* كيفية إدراك المتلقي للرسححالة:   

وفي حالة رفض المتلقي ،  وبناء عليها يتحدد مدى قبوله أو رفوححه لهذه الرسححالة، أي إدراكه لها إذا كانت مخالفة لقيمه

 للرسالة فإن المصدر عليه أن يقوم بعمليات أخرى ليؤثر فيه ويجعل رسالته مقبولة.

لة مخالفة لقيم المتلقي بطريقة مقصحودة لكن يتم قبولها، إذا قبلها نمر للأثر ونقول لو عمل أحيانا يرسحل المصحدر رسحا   

بها فقد اقتنع، وإن تقبل الفكرة ولم يعمل بها فلا يو د هناك أثر، وإذا أصحبا المتلقي يتبنم الفكرة ويدافع عنها نقول  

 أن عملية الإقناع حدثت بالفعل.

 عملية الاقناع نا حة.     يتبناها ويدافع عنها     يعمل بها     يتقبل الفكرة 

أي الأثر الذي تتركه الرسححالة الاقناعية، وعليه يتوقف نااح أو فشححل الرسححالة، بمعنم أن المصححدر يتابع الأثر:    -5

الرسححالة ويلاحظ الأثر الذي تتركه لدى المتلقي إن كان وف  ما خطط له و عله له نقول أن الرسححالة نا حة، وإن لم 

 يكن فإن الرسالة فاشلة.

إذا اسحتمر لوقت طويل نقول أن الرسحالة نا حة بدر ة كبيرة، وإذا لم يسحتمر    يقاس الأثر أيوحا بمدى ديمومته    

وأبرز ما يلاحظ هذا في ا]ملات الانتخابية حيث الناخ  كثيرا ما يغير ،  لفترة طويلة نقول أن نااح الرسحالة نسحبي

  الأححداث والمسحححتاحدات ولا يتم التحأكحد من رأيحه إلا عنحدمحا يوحححع الورقحة في رأيحه ومواقفحه من حين لآخر حسحححح 

 الصندوق، ويمكننا معرفة تغير المواقف عن طري  عمليات سبر الآراء. 

 مراحل العملية الاقناعية: 
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إن البحوث والحدراسححححات ا]حاليحة في الإقنحاع مسحححتمحدة من الإطحار المفهومي الحذي قحدمحه عحالم النفا الا تماعي   

 هذا الإطار يوم معظم النماذج الاقناعية المو ودة حاليا، ومن أبرز هذه النماذج: " hovland " "هوفلاند"

هحذا النموذج ينظر للعمليحة الاقنحاعيحة على أنهحا تمر بعحدد من المراححل بحيحث :  "MC-GUIRE"  * نموذج محاك غحاير   

وتقسححم العملية الاقناعية إلى سححتة مراحل أو عمليات تعتبر كل واحدة منها خطوة هامة ضححمن المراحل المكونة لها،  

  زئية هي:

 :يقصد به تعرض المتلقي للرسالة الاقناعية عبر الوسيلة المستخدمة. مرحلة التعرض 

     :حيحث يركز المتلقي على الرموز التي تحملهحا الرسححححالحة، فغحالبحا محا يميحل المتلقي إلى  التركيز في محتوى الرسحححالحة    

 التركيز على بعض رموز الرسحالة تبعا لدوافعه الشحخصحية.)مثلا نرى مشحهد فيه عدة رموز، فكل شحخص يركز على

 شيء معين ممكن أن يكون مختلفا عما يركز عليه الآخرون(.

    :في هذه المرحلة يتبين مدى فهم المتلقي للرموز السححمعية أو البصرححية التي توححمنتها الرسححالة لأن   فهم الرسححالة

 كيز وحده رغم أنه مهم فإنه غير كا .التر

    :بعد التركيز وفهم الرسحححالة إما أن نرفوحححها أو نقبلها، وإما أن تكون فكرة مدعمة من   قبول أو رفض الرسححالة

المصحححدر أو متبناة من طرفه ويدافع عنها، في كلتا ا]التين تكون معرضحححة للقبول أو الرفض بغض النظر عن فهمها 

دث أثر(.)لأنه أحيانا   يكون استقبال الرسالة  يد وفهمها  يد لكن لا تحح

     :هنحا يمكن قيحاس در حة التحأثير في المتلقي بعحد التعرض للرسححححالحة طبعحاً، وهحذه المرحلحة تطرح    تعحديحل السحححلوك

 فإذا قام المتلقي بتعديل سلوكه نقول أن العملية الاقناعية قد حدثت.، مدى ديمومة الأثرمشكلة وهي 

بما تدعو إليه الرسححالة قد يكون  رفيا ثم ينتفي الأثر، حين ذلك ينتفي معه الإقناع، فعندما نقيا نسححبة   لكن العمل

 القبول يمكننا تحديد مدى ديمومة الأثر(.

    :تدل هذه المرحلة على حدوث الإقناع بالفعل لأن المتلقي انتقل من مرحلة قبول الفكرة أو رفوحها   تبني الفكرة

 تطبيقها ثم الدفاع عنها.إلى مرحلة 

 ملاحظة:

 هذا التقسيم من أ ل الدراسة فقط لأن هذه المراحل تتم في وقت قصير  داو. -1

المراحل الثلاثة الأولى تمثل عملية اسححتقبال الرسححالة تقنيا وسححيميائيا، فتقنيا يمكن أن يدخل عنصرحح التشححويش    -2

  باان  الرموز.أما المراحل المتبقية فهي تر ع إلى عملية شحححاملة وبالتا  يعي  التركيز والفهم، أما سحححيميائيا فيتعل

 للقبول والتبني.
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* قابلية التبني: هناك أشحححخاص لهم قابلية التبني وهناك من ليا لهم، هذا التبني مرتبط بفاعلية التبني حيث قسححم  

 أسموها المبتكرون الأوائل كما يلي:العلماء هذه القابلية إلى شكل  رس قمته هي النسبة المبتكرة لأن القمة ضيقة 

 فئة المبتكرون -1   

 فئة المتبنون الأوائل -2   

 الغالبية المتقدمة -3   

 الغالبية المتأخرة -4   

 المتلكئون )المتقاعسون، المترددون(  -5   

 المحاضرة الخامسة  

 الاستمالات الاقناعية:  

اسحتمالات إما أن تكون ضحمنية )في سحياق الكلام( أو علنية، ويكون الغرض منها إن الرسحائل الاقناعية لا ملو من    

 هذه الاستمالات ثلاثة أنواع:، التأثير في تفكير وو دان وعاطفة المتلقي

تسحتهد  التأثير في و دان المتلقي وإثارة حا اته النفسحية والا تماعية ومخاطبة حواسحه    الاسحتمالات العاطفية:   -1

 . الرموز، والأسالي  الغوية ،  الشعارات   :القائم بالاتصال، ويعتمد هذا النوع بالأساس على تو يفبما يحق  هد   

: تو ف لتبسححيط الفكرة واختزال مراحل التفكير عن طري  إطلاق حكم نهائي في شححكل مبسححط مما أ* الشحعارات   

 زائر العزة "،  "الشرححطة في خدمة الشححع "مثلا  ،  يجعل المتلقي يتقبل هذه الشححعارات دون أن يسححتغرق وقتا طويلا

 ......الخ."والكل يتكلم"، "انتخبونا وحاسبونا "، "والكرامة

تو ف لنقل الأفكار والآراء والاتجاهات وهي تمثل أسحححاس التفاعل الرمزي بين الأفراد خاصحححة في   : ب* الرموز   

 ار والآراء والاتجاهات.نقل المحتوى الإعلامي بهد  دفع الآخرين إلى قبول أو تأييد هذه الأفك

  مثلا: ممنوع التدخين   

تو ف جميعها المحسحححنات البديعية ) ناس، طباق، مقابلة، سحححاع...( والصحححور البيانية   ج* الأسحححالي  اللغوية: 

)التشحححبيه، الكناية، الاسحححتعارات...( لتقري  المعنم وتجسحححيد و هة نظر القائم بالاتصحححال، كما يسحححتخدم كذلك 

ثلا: هل تعتبر هذه الذي يخرج عن كونه اسححتفهاما حقيقيا إلى معنم آخر يفيد الاسححتنكار والسححخرية، مالاسححتفهام  

 محفظة )إذا كانت المحفظة راشية وممزقة وأكل الدهر عليها و ب(.

تو ف في الرسحالة الاقناعية لتحريف المعنم وممارسحة نوع من التو يه الإيحائي على المتلقي،    دلالات الألفاظ كذلك  

توحفي نوعا من الرفض   سحلبية   ويمكن تطبيقه بتو يف كلمة أو صحيغة أو فعل بحيث تكون محملة بمشحاعر معينة إما 
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الإرهححابيححة، ،  للاسحححم أو الكلمححة أو الفعححل أو الصحححفححة المصححححاحبححة لهححا مثححل وصحححف بعض الأعمال بححالتخريبيححة

 ادّعم، زعم، اعتر ، تأكد....الخ. :الانتحارية...كذلك تو ف بعض الأفعال لتفيد ضمنيا الشك أو اليقين مثل

، ذكي، عحادل :رأ  بحه، عفم عنحه ...أمحا الصحححفحات فهي مثحل قولنحا :مثحل اسحححتخحدام الأفعحال  إيجحابيحة   وإمحا أن تكون

 قنوع...الخ.

)مثلا في العراق هناك من يصحف العمليات بالانتحارية والبعض يصحفها بالاسحتشحهادية، فالانتحارية توحي للمتلقي  

تين تحملان  ان  ديني: انتحاري = كافر، بفكرة معينة تكون سلبية أما استشهادية فتوحي بفكرة إيجابية وكلا الصف

 استشهادي = مسلم، كذلك هناك من يقول عملية إرهابية وهناك من يصفها بالبطولية.

 ادعم، زعم = تفيد التشكيك = الكلام غير سليم = إيحاء سلبي

 أكد، اعتر  = تفيد اليقين = الكلام سليم = إيحاء إيجابي.

 ومن دلالات الألفاظ كذلك ناد:

: تو ف صيغة أفعال التفويل بغرض تر يا فكرة معينة أو مفهوم دون ا]ا ة إلى أدلة أو  ال التفويل أفع  -

 أ ود، أحسن،....  :براهين، ومثال ذلك القول 

: تعمد الرسالة الاقناعية إلى الاستشهاد بالمصادر، هذه العملية تزيد من مصداقية  الاستشهاد بالمصادر  -

بالإضافة إلى المصادر تستخدم الرسالة الاقناعية  ، ر تقل مصداقية الرسالة الرسالة، وكلما تم تجاهل المصاد

الفن والسينما....والقصد من هذا  عل المتلقي يقتدي أو يقلد  و المشاهير والناوم مثل ناوم كرة القدم

 هؤلاء المشاهير. 

وسلوك الجماعة التي ننتمي  : المقصود بها أن نشعر بوغط يجعلنا نتواف  مع مر عية استخدام غريزة القطيع   -

إليها، ومعنم هذا أن لأي شخص استعدادات أكبر لتقبل الآراء والأفكار المنسامة مع مر عيته السلوكية،  

 وهناك نوعان من الجماعات: ، وهو يعدل سلوكه أو اتجاهاته باتجاه الجماعة المر عية

 اد  الشخص وهي الأسرة والمدرسة.: وهي التي يتشكل داخلها سلوك وقيم ومب* الجماعات الأولية1   

  :وهي التي يتخحذهحا الشحححخص مر عحاً لحه في سحححلوكحه ويقيا عليحه اتجحاهحاتحه وقيمحه مثحل  * الجماعحات المر عيحة:2    

 الأصدقاء، النوادي، جماعة العمل....الخ

الإنسححان كائن ا تماعي يعيش في جماعة يتأثر بها ويؤثر فيها ويحرص أن يكون سححلوكه يتواف  معها   :)غريزة القطيع

حتم لا يخرج عنها، فالشحححخص يسحححعم دوما لأن ينسحححام مع مر عية جماعته حتم تقبله لأن العيش داخل الجماعة 

  عية الجماعة( يجعله يحا بالأمان، وللإنسان القدرة على تعديل سلوكه بما يتواف  مع سلوك مر

 الاستمالات العقلانية: -2
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تو ف الاسحححتمالات الاقنحاعيحة لمخحاطبحة عقحل المتلقي ومححاولحة التحأثير فيحه، وبحالتحا  تحتحاج حا  وأدلحة وبراهين    

 إ هار سلبيااا ويستخدم في ذلك:و وأحكام منطقية مع تكذي  الآراء الموادة

 م ما نذكره يكون له أثر وو ود ملموس في الواقع. بمعن الاستشهاد بالمعلومات والأحداث الواقعية:  -

بمعنم استخدام لغة الأرقام، فعند استخدام أرقام وإحصاءات  تقديم أرقام وإحصاءات ونس  مئوية:   -

 نقنع المتلقي، أما إذا كان الكلام خاليا من الأرقام فإن نسبة القبول تكون ضعيفة. 

بحيث نقول إذا صحت المقدمات تصا النتائ  كأن نقول مثلا: كل إصابة   بناء النتائ  على مقدمات:  -

 عدم اللاوء للعلاج مبكرا يؤدي أكثر إلى الوفاة.و بأنفلونزا الخنازير 

بمعنم أنك كقائم بالاتصال لك و هة نظر تتبناها وتدافع عنها لها   تفنيد وتكذي  و هة النظر الموادة:  -

الاقناعية تلاأ إلى الدفاع عن و هة نظرك باستعمال الوقائع   و هة نظر موادة، فمن خلال الرسالة 

 والأرقام لتكذي  و هة النظر الأخرى 

 استمالات التخويف: -3

التخويف من الآثار السححلبية التي تنام عن عدم إتباع المتلقي رأي أو توصححيات القائم بالاتصححال )إذا لم تتبع رأيي   

الاسححتمالات يعمل على اسححتثارة خو  الناس في حالات مثل ا]روب  فإنك سححتصححل لنتائ  سححلبية(، هذا النوع من  

لتبرير الإنفحاق على التسحححلا أو مويف النحاس من الأمراض والأوبئحة لجعلهم يقبلون على اسحححتعمال اللقحاح )في هذه 

 ا]الة ناد و هة نظر موادة وهي مويف الناس من مواعفات هذا اللقاح( 
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 إقناع الآخرين : مهارة  الثاني المحور  

 مفهوم الإقناع: 

الإقناع: هو أي اتصال مكتوب أو شفوي أو سمعي أو بصري يهد  بشكل محدد إلى التأثير على الاتجاهات  

وا]اة   النصا  طري   عن  ما  بعمل  يقوم  شخصاً  لتاعل  تستخدم  التي  القوة  أنه  كما  السلوك.  أو  والاعتقادات 

 والمنط . 

 رين، ولكن في ا]قيقة الأمر بسيط..!!  قد يصع  على الكثيرين إقناع الآخ

أصحاب   مع  والانساام  التواف   ]دوث  الأساسي  العامل  وهي  القيادة،  قل   هي  الإقناع  على  فالقدرة 

 الشخصيات الصعبة العنيدة، والوسيلة الفعّالة لخل  علاقاتٍ نا حة بين زملاء الدراسة والجيران بل والأصدقاء. 

 يد من مدرسيك..رؤسائك..والديك..وأبنائك..!! والطريقة المومونة لأخذ ما تر 

 احفظ وافهم هذهِ الأمور: 

 لا تحاول إقناع الآخرين بأنهم على خطأ.  - 1

 لا تعمل على التحكم فيهم أو إ بارهم.  - 2

 لا تستخدم أسلوب التهديد.-3

 اهار السخرية من أفكار الآخرين أو من ملاحظاام. -4

 ارهم أو مبرهم فاأة بأن تفكيرهم سلبي. لا تعمل على التقليل من قيمة أفك - 5

 لا تحاول أبداً أن تكذب؛ لأنّ للكذب دوماً نهاية.  - 6

 لا تجعل من النقاش ساحة عراك، ولا تصرو أو تتأوّه.  - 7

ا عل حديثك متناس  ومنظّم ونقاطك سلِسله تصل بشكل سهل ومفهوم، ولتستطيع أن تقوم بالإقناع    - 8

 1تتحد جميع حواسك لتعبّر عن فكرتك. على خير و ه يج  أن  

 بعض القواعد في مهارة إقناع الآخرين: 

 هذهِ بعض النقاط العامة والقواعد المهمة المساعدة على إقناع الآخرين:  

أولاً: لابد أن تكون مقتنعاً  داً من الفكرة التي تسعم لنشرها؛ لأن أي مستوى من التذبذب سيكون كفيلا  

 ال الفكرة للغير. أن يحول بينك وبين إيص

ثانياً: استخدم الكلمات ذات المعاني المحصورة والمحددة مثل بما أن، إذن، وحينما يكون.. الخ، فهذه الألفاظ  

أو ذات معاني   تفهم  التي لا  البراقة  التعميمات  الفكرة، ولتحذر كل ا]ذر من  المعنم وتحديد  فيها شيء من حصر 

 واسعة. 
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إذا أردت أن تكون موطأ الأكنا ، ودودا  "يقود إلى الخصام، يقول أحدهم:    ثالثاً: ترك الجدل العقيم الذي

تألف وتؤلف، لطيف المدخل إلى النفوس، فلا تقحم نفسك في الجدل وإلا فأنت الخاسر، فإنك إن أقمت ا]اة  

م)    وكسبت الجولة وأفحمت الطر  الآخر فإنه لن يكون سعيداً بذلك وسي)ها في نفسه وبذلك م) صديقا أو 

 . "اكتساب صدي ، أيواً سو  يتانبك الآخرون خشية نفا النتياة

 رابعاً: حلل حوارك إلى عنصرين أساسيين هما: 

 المقدمات المنطقية: وهي تلك البيانات أو ا]قائ  أو الأسباب التي تستند إليها النتياة وتفضي إليها.  - 1

 ادل.النتياة: وهي ما يرمي الوصول إليها المحاور أو الما - 2

المواطنون الذين ساهموا بأموالهم في تأسيا الجمعية هم الذين لهم ح  الإدلاء بأصواام  "مثال على ذلك:  

 . "فقط، وأنت لم تساهم في الجمعية ولذلك لا يمكنك أن تد  بصوتك

 خامساً: اختيار العبارة اللينة الهينة، والابتعاد عن الشدة الإرهاب والوغوط وفرض الرأي. 

احرص على ربط بداية حديثك بنهاية حديث المتلقي؛ لأن هذا سيشعره بأهمية كلامه لديك، وأنك  سادساً:  

تحترمه واتم بكلامه، ثم بعد ذلك قدم له ا]قائ  والأرقام التي تشعره كذلك بقوة معلوماتك وأهميتها وواقعية  

 حديثك ومصداقيته. 

على لسان الطر  الآخر، وأ هر له بحثك عن    بكل ح  يظهر  -غير المصطنع -سابعاً: أ هر فرحك ا]قيقي  

 2ا]قيقة؛ لأن ردك ]قائ   اهرة ناصعة يشعر الطر  الآخر أنك تبحث عن الجدل وانتصار نفسك. 

 على ماذا يعتمد الإقناع؟ 

الرئيسية للاتصال وهي المصدر والرسالة والوسيلة والمستقبل وهي   العناصر  يعتمد الإقناع على خصائص 

 كالتا :

 المصدر: 

يج  أن يتمتع المصدر بمصداقية عالية والخبرة، وهي مدى معرفة المصدر بالمعلومات أو الموضوع الذي يتكلم  

عنه أو يكت  عنه والمصادر الخبيرة أكثر إقناعاً من المصادر غير الخبيرة، بالإضافة إلى الثقة، وهي صدق نواياه وأمانته  

رحه، كما أن  اذبية المصدر لها دور من خلال شخصيته والعلاقة الودية بين المرسل  وإخلاصه تجاه الموضوع الذي يط

 والمستقبل تجعلنا نقتنع بالمصدر وبرسالته الاتصالية وتعمل على تبني أفكاره أو تعديل أو تغيير الاتجاهات بناء عليها. 

ا ولون  عينيه  ولون  ولون شعره  ووزنه  الشخص  يعني طول  والذي  العام  انعكاس  وللمظهر  وقوته  لبشرة 

 للمصدر، وير ع تأثير الشخصية الجذابة للمصدر على الجمهور إلى بعض الأمور منها: 

المستقبل يح  بطبعه أن يقلد المصدر أو المرسل في لهاته وعاداته وسلوكه. ينظر المستقبِل إلى المرسل الجذاب   
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 غير الجذاب. على أنه أكثر ثقة وخبرة وصدقاً وحرصاً على مصلحته من المرسل 

 الرسالة: 

أما بالنسبة للرسالة المقنعة فإن مكونات وطريقة عرض الرسالة لها أهميتها، فالرسالة الاتصالية المقنعة تتكون  

 من ثلاث مكونات: 

المعنم واللغة والتركي ، فالرسالة لا تبنم فقط بالكلمات أو الإشارات بل لا بد من وضعها ضمن وحدات  

 لجمل والفقرات والأقسام والفصول ومن الأسالي  المتبعة في بناء الرسالة: اللغة مثل العبارات وا 

 . غرافي   أساس على  لمادته  المصدر ترتي    وهي:  المساحة نمط .أ

 . فيه  وقعت الذي  الزمن حس  مادته   بترتي  المصدر  يقوم  أن  وهي: الزمني الترتي .ب

يقوم بها   التي  الترتيبات  الترتي  الاستنتا ي: وهو  بالتخصيص، أي  ج.  بالتعميم وينتهي  المصدر ويبدأها 

 يعطي أمثلة أو أدلة تدعم فكرته. 

د. الترتي  الاستقرائي: وهو تتبع الجزئيات للوصول إلى حكم كلي، وهذا الترتي  يسهم في مشاركة القار   

 أو المستمع أو المشاهد في عرض الموضوع. 

 المتتابعة من قبل المرسل ليتمكن من الوصول إلى أعماقه. هح. الترتي  النفسي: وهو استخدام ا]وافز 

و. ترتي  المشكلة أو ا]ل: يقوم المصدر بإعطاء تفصيلات عن طبيعة المشكلة كما يراها ومن ثم يقدم أو يقترح  

 الخطوات العلمية التي يج  اماذها ]ل المشكلة، وهذا ما يسمم بالوسيلة. 

 المستقبل: 

 م الجمهور المستفيد، فلهم خصائص:أما بالنسبة للمستقبل وه 

 أولها: نفسية، كالميول والاتجاهات والعواطف والاحتيا ات وا]ا ات والأمز ة وا]وافز. 

الا تماعية   وو يفته  السكن  ومكان  والجنا  كالعمر  ديموغرافية،  التعليمي  -ثانيها:  والمستوى  الدخل 

   - والمهنة

 يها الشخص كالأسرة والأصدقاء والزملاء. ثالثها: ا تماعية، كالجماعات التي ينتمي إل

وعلى المرسل أن يعر  هذه الخصائص من خلال ا]ا ات الخما، وهي: ا]ا ة إلى تحقي  الذات، وا]ا ة  

وا]ا ة الفسيولو ية، وهذه أمور تساعد    ، إلى الاحترام والتقدير، وا]ا ة إلى ا]  والانتماء، وا]ا ة إلى الأمن

 ستقبل لأفكاره ومعلوماته، وتغيير اتجاهاته وسلوكه. المرسل في إقناع الم

 أخيراً: 

المقنع   اليومية، ويمكن ا]كم على مدى نااح الاتصال  المقنع  زء من حياتنا  بأن الاتصال  القول  نستطيع 
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بقدر نااحه في تغيير السلوك المرغوب فيه، أو فشله في التغيير، ويعتمد الاتصال المقنع بشكل أساسي على خصائص  

 لمصدر، ومحتوى الرسالة الاتصالية، وطريقة عرضها، وطبيعة الوسيلة المستخدمة، وخصائص الجمهور المستقبل. ا
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 الجمهور  مع  التواصلية  المهارات :  الثالث المحور  

 أولا / مهارات ا]وار  

 . الاتصال الفعال مهارات ا]وار من المهارات المهمة التي لا يستطيع الفرد الاستغناء عنها وهو أهم وسائل 

 فهوم ا]وار م 

حول موضوع   الأفكار خلالها تبادل من  يتم حيث  طرفين، بين الكلمات أو ا]ديث  تبادل عملية  : ا]وار

 وتقدير  النظر و هات في  الاختلا  و ود على  ا]وار  ويقوم ، معين مما يساعد في فهم الأخرين وتقبل أرائهم 

 الأشياء

 :لها  الاصطلاحي  والمعنم للكلمة  اللغوي  المعنم  خلال من  ا]وار تعريف  ويمكن

 .للكلمات ورد  أخذ على  يقوم  المااوبة أو الر وع حيث : لغة  با]وار يقصد :للحوار اللغوي المعنم  *

 الخاصة و هة نظره منهما  لكل  محدد،  موضوع حول  شخصين  بين محادثة  :للحوار  الاصطلاحي المعنم  *

 .ا]قيقة إلى  الوصول  إلى  ويهد  

 أهدا  ا]وار: 

 المعتقدات  بعض وتحسين  الخاطئة المفاهيم بعض تعديل  .1

 الأفول إلى  السلوك وتعديل اذي   .2

 الشخصية  التو هات وتغيير الآخرين إقناع .3

 الآخرين  لآراء والإنصات النقد تقبل على  للنفوس ترويض .4

 عقولهم  في  يدور وما  آرائهم  على  والتعر  الآخرين فهم محاولة .5

 الأفراد والجماعات  بين والتكامل والتعايش التفاهم من  صيغة  إلى الوصول .6

 الخبرات  وتراكم وتكامل تبادل  طري  عن البشري بالو ود الارتقاء  .7

 عوامل نااح ا]وار: 

 ا]وار  عنها  يسفر التي بالنتائ   والتسليم ا]  طل  •

 والاهتمام  الإنصات  حيث من ا]وار  بآداب  الالتزام •

 العلمية  والنظريات  الفرضيات  على  ا]وار  بناء •

   التعص   عن البعد •

 الغو   عدم •

     والأمانة المصداقية  •
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 عليها  المتف   بالنقاط  البدء •

 :  وان  ا]وار 

 .النفا مع ا]وار يتم  أن يمكن فردية كما  بصورة  ا]وار يكون  ما  غالبا  :محاور  أو فرد من  أكثر و ود  *

 .إليه  الوصول على  يعمل  منهما وواضا وكل محدد هد   على  بناء إلا  طرفين بين  ا]وار يكون  لا  :الهد  *

 ا]وار  يستدعي موضوع أو  فكرة حول  وإنما يدور فرالم  في يتم  لا ا]وار :بشأنها  ا]وار  يجري قوية و ود  *

 : فوائد ا]وار 

 .والجماعية  الفردية  المشكلات حل  في الإسهام −

 .الأفراد بين  والود المحبة   ان  تنمية −

 .والعلمي  الثقافي الجان  تنمية −

 .ا]وار طرفي  بين  الخبرات تبادل −

 .الأفراد بين  الا تماعية العلاقات  تنمية −

 .الذات وإثبات  الرأي عن التعبير −

 .التفكير تنمية −

 آداب ا]وار: 

 بالشكر  وإنهاؤه والسلام بالتحية ا]وار  بدء .1

 ا]وار  أطرا   مع با]سنم التعامل .2

 المتحاورين بين  للتعار  الماال إتاحة .3

 ا]وار  خلال الآخرين  مقاطعة تجن  .4

 الخصوم  مع  حتم  والعدل  الإنصا  .5

 ا]وار  لإ راء المناسبين  والمكان الوقت  تحديد .6

 إليهم   المحببة  بالألقاب أو بأسمائهم ا]وار  أثناء  الأشخاص مناداة .7

 : فنيات ا]وار 

 ا]وار لأطرا  الشخصية والرغبات العلمية ا]قائ   بين  التمييز .1

 ا]وار  أطرا  بين  المتبادل الاحترام  .2

 الآخرين  إخواع محاولة  أو  الآراء فرض تجن  .3

 عليها  المتف  بالنقاط ا]وار  بدء .4
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 آرائهم  عن للتعبير للآخرين الماال ومنا  ا]وار  احتكار تجن  .5

 ا]وار  آداب احترام  .6

 الشائعة  المصطلحات واستخدام والكلمات  الصوت  وضوح .7

 الأخرى  الفرعيات في الاستطراد  دون ا]وار  موضوع  على  التركيز  .8

 : مستويات ا]وار 

 مع  مصارحة عملية في  الفرد يكون  ذاته حيث الفرد  مع يتم الذي ا]وار :)النفا  مع (الداخلي  ا]وار 

 .الذات

 فإن الداخلي  النفسي ا]وار  ذلك  فشل  إذا شيئا  يستفيد ولا النفا مع صريحا  الفرد يكون ا]وار هذا في

 الخارج إلى  المتراكمة  العنف بمو ات  ربما تدفع الناتجة  الاضطرابات

 الأفكار  تبادل  بهد  الصفات  في الأفراد المتشابهين  بين  يتم الذي ا]وار :)الناس  مع (الأفقي  ا]وار 

 :قسمين إلى الأفقي ا]وار  ينقسم 

 والمفاهيم  والقيم  في المعتقدات  يشتركون الذين الواحدة الثقافة أو الواحد الماتمع  أفراد بين  *حوار 

 الثقافات  في المختلفة  المتباينة  الماتمعات  بين  *حوار 

 إذا. للفرد بالنسبة  الأهمية غاية  في ا]وار  وربه ،وهذا العبد  بين  يكون الذي ا]وار  :)الل  مع (الرأسي  ا]وار 

 التوازن من  حالة يحدث فإنه وإيجابياً  نشطاً  كان

 : صفات المحاور النا ا 

          الو ه  وبشاشة  الابتسامة •

 الأفكار طرح  في الوضوح  •

 للآخرين  والإصغاء  الإنصات يجيد •

 بخشونة  الآخرين معاملة  ويتان   لبقة  عبارات  يستخدم •

 التركيز  على  عالية بقدرة ويتمتع البديهة سريع •

          النفا  ضبط على  قادر •

 : معوقات ا]وار 

 كليهما  من أو  ا]وار  طرفي أحد  من  الخل  وسوء  الكبر •

   والإنصات  الاستماع عدم •

 الكلام  وكثرة الثرثرة •
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  دال إلى ا]وار عملية  مسار تحول  •

   والزمان المكان اختيار سوء •

 ا]وار  مهارة تحسين 

 ا]   ونصرة و ل  عز لل النية  إخلاص .1

 تام  بشكل ا]وار موضوع ودراسة  يد  بشكل  للحوار  الإعداد .2

 للآخرين للإنصات النفا ايئة  .3

 لطرحها  المناس  والأسلوب  الوقت  وتحديد  الأسئلة  تو يه  إ ادة .4

 استفزازية  وليست الفنية  الأسئلة  استخدام .5

 ثانيا / مهارات الإقناع 

 أحد الأسالي  للتحدث مع الآخر في محاولة أحد الطرفين إحداث تغير في الطر  الاخر لقبول الافكار 

 : طرق وأسالي  الإقناع 

  براهين قوية  تكون أن يج  فإنه تأثيرا  أكثر تكون حتم  :والأدلة البراهين  .1

الابتسامات وتعبيرات   مثل   .والاحترام وال)ور المودة على  تدل  التي الأسالي :الطبيعية التعابير .2

 الو ه  

والقصة  ، يفول أن تكون القصة حقيقية وواقعية لاقناع الآخرين :القصة أسلوب  استخدام .3

 القصيرة أفول من القصة الطويلة في احداث الأثر المطلوب 

ومانت  عنه من   مشابهة  رو  عملي في واقع عن تعبر  التي الميدانية الشواهد  :العملية  التاارب .4

 أحداث 

 لتوضيا الصورة وتقريبها إلى الذهن  محدد  مومون عن تعبر رمزية  جمل  أو كلمات :الأمثال .5

 تحسين مهارات الإقناع  

 الآخرين  مع سيناقشها  التي بالفكرة أولا الفرد  اقتناع •

 با]قائ   التلاع  وتجن  صريحاً  كن •

 تقول  ما  على  للتأكيد والبراهين الأدلة استخدام •

 عليه  الواغطة  ممارسة الأسالي   وتجن   الآخر،  الطر   مخاطبة عند  اللين الكلام استخدام •

 : أساسيات الإقناع 

         للآخرين الدونية النظرة عن التخلي  •
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 والتصرفات  والرأي  الفكر بحرية  الإيمان •

  الهدوء، الثقة بالنفا  :مثل الإقناع فن أساسيات مراعاة •

        الآخر للطر   الايجابي الاستماع •

 .التأثير مع  التخيير بأسلوب محدثك  مع حديثك انهي •

 الإقناع  في  للتأثير  استراتيايات 

  :الإقناع في للتأثير فعالة غير استراتيايات 

 الآخرين قيمة من التقليل  -  2      والوعيد  التهديد -  1

  والاستطراد  الثرثرة -  4     والانسحاب  العبوس  -  3

 : الإقناع في للتأثير فعالة استراتيايات 

 : مثل :الايجابي  التعزيز -  1 

 الفرد  مع ا]سن الثناء وعبارات الايجابية الكلمات استخدام :*المدح

 تقديم مميزات مقابل تنازلات  :*المقايوة

 التشايع على العمل الجيد  :*ا]وافز 

أما التقدير غير اللفظي مثل الابتسام   كلمات الشكر مثل  اللفظي التقدير  :اللفظي  وغير اللفظي  *التقدير 

 والايماءات الايجابية  

 : الثواب مثل بدلا من العقاب  تستخدم استراتياية :السلبية  العواق   -  2 

  المكافأة منا عن بالتوقف الإنسان يقوم  أن :المكافآت *إيقا 

  .أكبر بمقدار وتقديرها  على النفا  المحافظة إستراتياية  :بالذات الإعتناء استراتيايات *إعداد

 .معتاد  هو  مما  بأكثر  نفسك أن تلزم  دون طبيعيا  تصرفا  الآخر مع  التصر   :الطبيعية  النتائ  على  *التعر  

 ثالثا / مهارات الخطاب وتقدم العروض: 

 العناصر الأساسية للعرض الفعال: 

 العرض بفنيات المتعلقة المهارات هي :الفنية العروض  مهارات

 الخطي   يتبعها  التي  بالأسالي  السلوكية  المتعلقة المهارات :السلوكية  العروض  مهارات

 الجمهور  انتباه الفرد  ذب يستطيع خلالها  من التي المهارة :الجمود ك)  مهارات

 أساسيات الملقي الجيد: 

 بعرضه يقوم الذي الموضوع  من العلمي التمكن به يقصد  :العلم .1
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 المهمة  وتدوين النقاط  الأهدا   على  التركيز خلال من ذلك :والتحوير الإعداد .2

 . مناسبة  لغوية بطلاقة الملقي تمتع :اللغوية  المهارة .3

 الجمهور  المعلومة إلى إيصال  على  الملقي قدرة  وهي  :المعلومة  إيصال فن .4

 الثقة  من عالية بدر ة الملقي يتحلى  أن يج   :بالنفا الثقة  .5

  والعلمي والا تماعي الثقافي  المستوى  مراعاة به ويقصد :ا]وور مراعاة .6

 الاستماع  بمهارة الملقي يتمتع أن به ويقصد :الجيد الاستماع .7

 المقتنعين أول المتحدث  يكون  أن يج   حيث :يقول بما الالتزام .8

 : مواصفات العرض الفعال 

 العقل  يتف  مع  بما والإثباتات  العلمية  والنظريات ا]قائ   على  مبنيا  يكون  أن 

 والمحتوى والاتجاهات الموضوع حيث  من الجمهور  اهتمامات ضمن يكون  أن 

 وممتع النظر، و هات اختلا  يقبل  مرن بأسلوب  يقدم  أن 

 والمتعة  المرح من  و يصحبه  أن 

 احتيا اام  ويلبي بوضوح الجمهور تساؤلا  على  يجي   

 : محاورة العرض الفعال 

 : مثل  المهمة العناصر بعض يحدد  بالعرض أن سيقوم الذي الشخص  على  يج  :العرض قبل  ما  مرحلة ( أ 

 العرض  أهدا  .1

  العرض  موضوع  .2

 العرض   إعداد كيفية  .3

 المحتوى والخاتمةو المقدمة يج  على الملقي تحديد :ذاته  العرض  .4

  العرض تقديم  وقت  .5

  العرض  مكان .6

 :التالية النقاط  توضيا خلال من المستهد  الجمهور خصائص  تحديد  يتم  :المستهد  الجمهور  .7

 للامهور  والثقافي العلمي  المستوى  •

 ا]وور  عدد •

 الاقتصادي المستوى  •

 والسنية  العمرية  المرحلة  •
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 والمعتقدات  القيم  •

 على  الأولى بالدر ة تعتمد  العرض، وهي  فعاليات فيها  تبدأ  التي  المرحلة :ذاته العرض  مرحلة ( ب

 .الشخصية  المهارات

 :يلي  ما  العرض أثناء  مراعااا  يج  التي النصائا من 

 للحوور  مناسبة ملابسك وأن المناس  العام مظهرك من تأكد 

 ا]وور  مع البصري  التواصل  على  ركز  

 وااس  قوي  بصوت وتحدث  وتحرك قف  

 الخاصة  ذاتيته  له فرد  فكل غيرك،  تقلد  لا 

 الجميع  يفهمها  وبلهاة ا]وور  بلغة تحدث  

 فعاليات العرض  إنهاء  فيها  تقرر  التي  المرحلة :العرض نهاية  مرحلة ( ح

 :العرض  نهاية عند مراعااا  يج   التي  النقاط  من 

 للقاء مختصر تلخيص عرض 

 اللقاء  من الهد  تحقي   من التأكد 

 ا]وور  أسئلة عن الإ ابة 

 ومشاركتهم  استماعهم حسن  على  للحوور الشكر  تقديم  

 أمامهم  من شخصيتك  يوعف لأنه ذلك،  إلى يدعو سب  بدون إعتذار لهم  تقدم لا 

 تقيم العرض بعد انتهائه: 

  : العرض  تقيم  محاور  أهم  من 

 المعروض  للموضوع المحتوى * ملائمة

 ووضوحه  الموضوع  * شمولية

 العرض  أثناء  ا]ماس وإ هار الصوت * وضوح

 العرض  في المتنوعة  المساعدة الأدوات * استخدام

 المناقشات  في الايجابية  ومشاركتهم المشاركين مع التفاعل* 

 للعرض المحدد بالوقت  * الالتزام

 للحوور  ومناسبته  العام المظهر * حسن

 بعض أسالي  ك) الجمود أثناء العرض: 



24 

 

 المناسبة الدلالة  ذات القصة سرد 

 المناسبة والطرفة الفكاهة  استخدم  

 بموضوع العرض  المرتبطة الشخصية خبراته ليقدم ا]وور  أحد ترشيا 

 أماكنهم  وتغيير الماموعات  وتشكيل  ترتي   إعادة 

 العرض   مقدم  مع   الجمهور  تفاعل  المؤ ات 

 :مقدم العرض مع الجمهور تفاعل على  تدل التي  الإيجابية المؤ ات -  1 

 والتامل التفكير  على  دلالة  لهما حيث الرأس   ان  أو الخد على  الاصبع  وضع 

 الو ه  وتعبيرات  الابتسامات خلال من متحدث مع  التفاعل 

 العرض  أثناء المهمة النقاط  وتسايل كتابة 

 للأمام  قليلا  الجسد ميل 

 للمتحدث  المتتابع النظر 

 ::مقدم لعرض  مع الجمهور تفاعل  عدم على  تدل التي  السلبية  المؤ ات  -  2

 ا]ركة من والإكثار التململ  

 الو ه  في  العبوس 

 الساعة  الى النظر كثرة  

 الأصدقاء مع  الجانبي التهاما  كثرة  

 الشخصية  بالمقتنيات العبث أو الجوال  أ هزة استخدام  

 الجسد  أو الراس حكات  من الإكثار 

 الصدر على  المتقاطعتان اليدان 

 الشخصية  رابعا / المقابلة 

 لشغل المتقدم وبين  العمل  عن مسؤول أكثر من بين  يتم الذي المبا  الشخي اللقاء  :الشخصية المقابلة

 .و يفة

 : أنواع المقابلات الشخصية 

 الخبراء بهد  النصا والارشاد  أو  المتخصصين بعض مع تعقد التي المقابلات :الاستشارة .1

 . و يفية مهام  بهد  إسناد  المو فين وأحد المديرين بين تعقد  التي المقابلات :الترقية .2

  وطالبي التو يف الأعمال  أصحاب  بين تعقد  التي  المقابلات  :التو يف .3
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الرؤساء والمو فين المقصرين في العمل واد  إلى التو يه أو   بين تعقد التي  المقابلات  :التأدي  .4

 العقاب 

  والمو فين لتصنيفهم  الأعمال  أصحاب بين تعقد التي المقابلات :الفرز مقابلة .5

 .معين بعمل للقيام اختيار الأنس  أ ل  من الإدارات  في تعقد التي المقابلات  :الاختيار مقابلة .6

 استكشا  القدرات والمواه   بهد   تعقد التي المقابلات :الاستكشا   مقابلات .7

 طرق إ راء المقابلات: 

 وصاح  العمل  الو يفة طال  بين  لو ه و ها  تعقد :الفردية  المقابلة ❖

 وبين طال  العمل  ) مجموعة أو  فرد( العمل  بين صاح  مبا ة تتم :أشخاص مجموعة  مع المقابلة ❖

 العمل  الو يفة وصاح  طال  بين الهاتف  خلال من تتم  :الهاتفية  المقابلات ❖

 العمل  طال  الو يفة وصاح   بين  الانترنت شبكة خلال  من تتم  :الانترنت عبر  المقابلات ❖

 : مقابلات التو يف 

 .الأعمال وأصحاب للو ائف الترشيا في الراغبين  بين  تعقد التي اللقاءات : التو يف مقابلات

 : أهدا  مقابلات التو يف 

 الو يفة  لشغل  المناسبة  والقدرات المؤهلات  فيه تتوفر  والذي المناسبين، المرشحين أفول  اختيار

 للو يفة  المرشا الشخص ملائمة  مدى  تقييم 

 افول المرشحين  لاختيار الشركات  اصحاب يوطر مما  الاحتياج من أكبر  أعداد  للتو يف غالبا  يتقدم  

 : الشخصية  للمقابلة  الاستعداد 

 :يلي  ما  المقابلة قبل بها  الاخذ يج  التي النصائا من

 للو يفة  المناسبة المؤهلات  تمتلك انك على  والتأكيد بالنفا،  الثقة 

 المناسبة  الملابا ارتداء  

 الشركة  أو بالمؤسسة  تتعل  التي المعلومات جمع  

 صدي   مع  الشخصية المقابلات على  تمرن 

 للاستعداد الكافي الوقت  نفسك امنا  

 آخرين اصطحاب دون بمفردك،  المقابلة إلى  تو ه 

 :يلي  ما  المقابلة أثناء  بها  الأخذ يج  التي النصائا من 

 التوفي  واسأله  قوية، وتعالى سبحانه بالل ثقتك ا عل  
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 بكل هدوء  معه وتحدث مو ودا، كان إذا الاستقبال لمو ف اسمك اعط  

 وهدوء  بثقة  المقابلة غرفة  الى  ادخل 

 بود  مبتسم وأنت  بحرارة وصافحهم  بنفسك، عرفهم  

 المقابلة معك يجري من لعيون مبا ة انظر 

 الأسئلة على  الرد  في تستعال  لا 

  يدة  ا اباتك لتكون يقال ما  لكل  باهتمام اصغي 

 تتوتر  ولا  ]ركاتك  انتبه 

 محدثك  مع  ودودا مهذبا  تكون ان على  احرص 

 :يلي  ما  المقابلة انتهاء بعد بها  العمل يج  التي النصائا من 

 بالمقابلة سعادتك عن لهم  وعبر المقابلة لجنة  اشكر 

 العمل  في  رغبتك ابدى 

 بهدوء وانصر   عليهم  سلم  

 : محظورات أثناء المقابلة 

 :يلي  ما  الشخصية المقابلة أثناء  تجنبها  يج  التي المحظورات من 

 للالوس  دعوتك قبل  الجلوس 

 الكوتش  شيرت،  التي  الجينز،  لبا  

 العلك أو ا]لوى  مور  التدخين،  

 اتصالات  أي على  الرد أو  مفتوحا، الجوال  ترك 

 المفتوحة  الأوراق الى  والنظر الطاولة  على  التفتيش  

 الكرسي  على  التململ  أو  التهدل  

 اليائا  بمظهر الظهور 

 النفا  في الزائدة الثقة 

 متكررة  بصفة الفم لما  

 وانتقادهم  السابقين العمل  لأصحاب الاساءة 

 تقول  ما  صحة لاثبات وا]لف القسم  

 : أسئلة المقابلة الشخصية 
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  في السيرة الذاتية معلومة تأكيد  منه  والهد  (لا )عليه )نعم( أو الإ ابة تكون الذي  السؤال :المغل  السؤال

 محددة، ويهد  إلى استكشا  تو هات الشخص وميوله  إ ابة له ليا الذي السؤال :المفتوح  السؤال

  يدة   كلها  أشياء  عدة بين  الاختيار من المرشا يطل  الذي السؤال :الإيجابية الاختيارات ذو  السؤال

 سلبية  اختياراته تكون  حيث السابقة،  بعكا النقطة يكون  الذي  السؤال :السلبية  الاختيارات ذو  السؤال

 التخيل والابداع على  قدرة المرشا معرفة  بهد  تصدر التي الأسئلة :الافتراضية  الأسئلة

 المهارات المطلوبة لدى قطاعات الأعمال: 

 الظرو  الصعبة  تحت العمل  قبول من ذلك ويتوا للعمل،  وا]ماس  الإصرار ✓

 المتفائلة  المستقبلية والنظرة العالية  الطموحات ✓

 بفعالية  الوقت وإدارة والإنااز، الأداء  سرعة ✓

 الآخرين  أعمال واختصاصات  في  تدخل  دون المطلوبة  بالمهام والالتزام العمل على  ا]رص  ✓

  الايجابية  الجسد لغة واستخدام،  وا]وار والإلقاء التحدث  مهارة تشمل :الاتصالية المهارات ✓

 الفري  الواحدة،  وبروح الجماعي العمل  تقدير خلال من :الا تماعية المهارات ✓

 .خسارة وبأقل  منطقيا مرتبا، ا]ل يكون أن  يج  :المنطقي  والتفكير المشاكل حل مهارات ✓

 : خصائص وموصفات المرشحين للمقابلات الشخصية 

 الذكاء من مقبولة در ة  توفر 

 للحديث  الإنصات يجيد 

 للعمل والمو ه  المنظم  ا]ماس 

 الفري   ضمن التعاوني العمل  ح   

 الأف  وسعة  الفكر  في المرونة  

 منظمة  بطريقة  المشكلات  حل على  القدرة  
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 التفكير العلمي والإبداعي.. :  الرابع المحور  

 حول التفكير: مقدمات عامة  

 مدخل: 

عظيمة وهبها الل ح تحعحالحم ح للإنسان ليتعر  عليه ويعبده، وليعمحر الأرض ويقيم البناء  يجسد التفكير نعمة  

ا]واري على هدي الرسالات النبويحة. ولقد امتاز الإنسان بها وتفحرد عن بقية المخلوقات، وهي نعمة لا ينفك عنها  

لزمن. ومن هنا تتالى أهمية التحفحكحيحر فحي ححيحاتحنحا  إنحسحححححان عاقل، ولا يتصور خلو ا]يححاة الإنسانية منها ]ظة من ا

الخاصححة والعامة.. الدينية والدنيوية.. العلمية والعملية.. ومن هذه الأهمية تنبث  ضرورة مححرا حعحة أسالي  التفكير  

ناء وهيكلة؛ وذلك  السائدة، لتحديد ما إذا كانت قادرة على تحقي  هد  العبودية الشاملة؛ أم أنها تحتاج إلى إعادة ب

التفكير   تعي   التي قد  العقلية  الذهنية، وتكسير للحوا ز  للقيود  المغلوطة،وفل  بعملية هدم للأسالي   القيام  بعد 

 السليم والإنتاج الإبداعي. 

والتفكير قوية معقدة من حيث ماهيتها، ومنهايتها، وما يؤثر بها من الدوافع النفسية الذاتية والعوامل البيئية  

 ية. إن التفكير في حقيقة الأمر ليا مجرد منهاية  وفاء تحهححححذر بها الألسنة، وتؤلف بها الكت ، وتنم  بها  الخار

الدراسات، بل هو ما يسترشد به الفكر، وما يضيء به العقل، وما تناذب إليه النفا من خطوات ذهنية، يحوطها  

 ستالبها تعلّم فطن وتأمل حاذق.انفعال صادق يروم العطاء والبذل، وتزاها رؤى متناثرة، ا

وثمة أسئلة كثيرة تعوزها إ ابات دقيقة، محححححن خحححححلالها يمكن تصحيا طرائ  التفكير واسترداد )العافية  

الذهنية( الكاملة، ومن ثم ترقية الأهحححححححدا  ورفع الأداء، كما أنها بدر ة ثانية تجسّد ما يحيط بعملية التفكير من  

 يححة، وأهم هذه الأسئلة ما يلي: تعقيد وإشكالح

 ما هو التفكير؟ وكيف يفكر الإنسان؟

 هل ثمة عوامل تنو  التفكير ومصبه، وأخرى تفسده وتسطحه؟

 لماذا يبدو أحدنا مندفعاً في قوية دون أخرى؟!! وفي وقت دون آخر؟! 

 ما علاقة اللغة بالتفكير؟ وهل نستطيع أن نفكر بدون لغة معينة؟

 تمارس حواسنا خداعاً لنا في عملية الإدراك التي تسب  عملية التفكير؟ألا يمكن أن  

 هل تؤثر العوامل البيئية على التفكير إيجاباً أم سلباً؟

 كيف يؤدي التفكير بالإنسان إلى النااح بعد توفي  الل ح تعالى ح؟

 أيمكن اكتساب التفكير العلمي بالتعلم والممارسة أم أنه فطري ِ بِلّي؟
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 انساام التفكير السائد مع التفكير العلمي؟ ما مدى

 لماذا لا نستفيد في بعض الأحيان عندما نفكر جماعياً؟!  

 ما هو التفكير الإبداعي؟ وهل يمكن تحول الإنسان إلى مبدع؟ وكيف؟! 

بإيجاز مشوب بشء من التفصيل، يحاول هذا الموضوع أن يتلما إ ابات لحمححححا سب ، مصاغةً بقال  ير م  

 يكون واضحاً، ومدعمة بأمثلة تطبيقية. أن 

 قبل المضي قدماً: 

 أود لفت نظر القار  الكريم قبل قراءة هذا الموضوع إلى ما يلي:

 أن القراءة في موضوع كالتفكير يج  أن تتلبا بتركيز شديد.  - 1

تي طول  بإعادة أهمية إعادة قراءة بعض أ زاء الموضوع التي يشعر القار  بأهميتها، أو على الأقل تلك ال  - 2

 قراءاا. 

ثبت علمياً أن التفكير لا يمكن أن يكتس  من خحلال قحراءة عالحم وتفاعحل بحارد، بل لا بد من القراءة   - 3

 المتأنية والتفاعحل الجاد مع التطبيقحات المبثوثحة في ثنايحا الموضحوع، والتقيحد الدقي  بخطحوااا المحددة. 

المو  - 4 أ زاء  بين  الربط  تمهيداً  أهمية  تعتبر  التي  السابقة  الموضوعات  قراءة  بإعادة  وذلك  وحلقاته،  ضوع 

 لموضوعات لاحقة. 

ضرورة الاعتقاد بأن التفكير السديد المنت  مهارة يكسبها التعلم وعادة يصنعها التدرب..، والإيمان بخبر    -5

وا مَا  ح غَيرر قَوْمٍ حَتَّم يح
ح مَا بِ غَيرر سِهِمْ((  الرعد:  القرآن: ))إنَّ اللََّ لا يح  [. 11بأَِنفح

 الوحي يحث على التفكير: 

ثمة نصوص قرآنية كثيرة تحث على التفكير والتفكر، وتعلي من شأن العقل والعقلاء؛ فلقد وردت مادة )فكر(  

 ( مرة بصير مختلفة، منها: 20في القرآن الكريم ) 

الآيَ  مح  لَكح اللَّح  ح  بَينر يح ))كَذَلكَِ  ح:  تعالى  ح  الل  ونَ((  البقرة:  قول  رح تَتَفَكَّ مْ  لَعَلَّكح فِي  219اتِ  وا  رح يَتَفَكَّ لَمْ  ))أَوَ   ]

سِهِم((  الروم:   ونَ((  الأعرا :  8أَنفح رح مْ يَتَفَكَّ صِ القَصَصَ لَعَلَّهح  (. 1[) 176[ وقوله: ))فَاقْصح

و ل   عز  ح  قوله  في  كما  التفكير،  أهمية  على  تؤكد  أخرى  العزيز صير  الكتاب  في  خَلِْ   كما  اء  فِي  ))إنَّ  ح: 

يْلِ وَالنَّهَارِ لآيَاتٍ لأحوِْ  الألَْبَابِ  مَوَاتِ وَالأرَْضِ وَاخْتلِاِ  اللَّ وداً وَعَلََىَ   (190)  السَّ ونَ اللََّ قِيَاماً وَقحعح رح الَذِينَ يَذْكح

مَوَاتِ وَالأرَْضِ((  ال عمران:   ونَ فِي خَلِْ  السَّ رح نحوبِهِمْ وَيَتَفَكَّ مْ آيَاتِهِ  191،  190 ح ح اللَّح لَكح بَينر [، وقوله: ))كَذَلكَِ يح

مْ تَعْقِلحونَ((  البقرة:   ونَ((  الأنعام:  242لَعَلَّكح مْ يَفْقَهح رْ كَيْفَ نحصَرر ح الآيَاتِ لَعَلَّهح [، وقوله:  65[، وقوله: ))...انظح

ؤْتِي اِ]كْمَةَ مَن يَشَاءح وَمَن يحؤْتَ اِ]كْمَةَ فَ  رح إلاَّ أحوْلحوا الألَْبَابِ((  البقرة: ))يح كَّ  [. 269قَدْ أحوتِيَ خَيْراً كَثيِراً وَمَا يَذَّ
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 ماهية التفكير: 

فكر في الأمر: أعمل العقل فيه، ورت  بعض ما يعلم ليصل به إلى مجهول، وأفكر في الأمر: فكر فيه فهو مفكر،  

الاست في  أشيع  وهو  فَكَرَ  في  مبالغة  الأمر:  في  إلى  وفكّر  للوصول  المعلوم  في  العقل  إعمال  فالفكر:  فَكَرَ،  من  عمال 

الماهول. والتفكير: إعمال العقل في مشكلة للتوصل إلى حلها، الفِكَر: جمع أفكار، وهي تردد الخاطر بالتأمل والتدبر  

 (. 2بطل  المعاني) 

التي تحيط بهذا المصطلا إلى    هذا في اللغة، أما في الاصطلاح فلعله من المناس  أن أتجاوز إشكالية التعريف 

التعريف الذي أرتئيه للتفكير وهو: «العملية الذهنية التي ينظم بها العقل خبرات ومعلومات الإنسان من أ ل اماذ  

 قرار معين إزاء مشكلة أو موضوع محدد». 

 ومن التعريف الساب  نخلص إلى أن التفكير يتطل : 

 الإنسان. ح قالباً ينتظم خبرات ومعلومات 

 ح مخزناً يحتويها ويحتفظ بها ]ين استدعائها.

 ح بيئة نفسية معينة ومحيطاً ا تماعياً محدداً )التفكير لا يمكن أن يحدث في فرالم وإنما في بيئة ما(.

ولذا كان من الوا   أن أعرض لعلاقة اللغة والذاكرة وا]الة النفسية من  هة، والتفكير من  هة أخرى؛  

اللغة أن  وا]الة    ذلك  يحتويها،  الذي  المخزن  ذلك  هي  والذاكرة  والمعلومات،  الخبرات  يشكّل  الذي  القال   هي 

 النفسية )سيكيولو ية التفكير( هي الجو الذي يتنفا فيه التفكير. 

 ثراء لغتك سب  في عم  تفكيرك: 

، والفكر هو المومون  ثمة علاقة عووية متينة بين اللغة والتفكير، فاللغة هي القال  الذي ينصّ  فيه الفكر

الذي يحتويه ذلك القال  اللغوي. ويعبر البعض عن هذه الوشياة بالقول بأن اللغة والفكر يعتبران و هين لعملة  

 واحدة.

يتعذر التفكير التاريدي )الذي هو في المعنويات لا في المحسوسات( في حالة انعدام اللغة ويتسطا بوعفها؛  

التفكير ا]سي )في المحسوسات( إلى تفكير تجريدي نافع. ويستلزم التفكير العمي     ذلك أنها السبيل الأوحد لتحويل 

ثراءً لغوياً وعمقاً في فهم دلالات وإيحاءات الكلمات المكونة للبناء اللغوي، وفي هذا المعنم يقول د. محمد الشنيطي:  

حيلة لنا إلى ضبط هذا التفكير إلا إذا كان  «وليا من شك في أننا حين نفكر لا سبيل لنا إلى التفكير إلا في لغة، ولا  

القال  اللغوي واضا المعالم لا يفضي إلى غموض ولا يدعو إلى لبا، ولا ينم عن قل  واضطراب ينعكا بالتا   

 (. 3على تفكيرنا»)
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محددة  ولتأكيد هذه الأهمية المتناهية للثراء اللغوي، أشير إلى أن التفكير في أي مشكلة إنما يعتمد على مجموعة  

من الكلمات والمصطلحات، وبدهي أن من كان فهمه أعم  لهذه الكلمات والمصطلحات فإن تفكيره سيكون أعم   

 وأنو ، فه  أن مشكلة ما تعتمد على الكلمات التالية: 

أناس ح ح  ح وا   ح استطاعة ح كذب ح صدق ح حرية ح دقة ح ضوابط ح حوافز ح نااح ح تحق  ذات ح استشعار  

 ح ا تهاد ح صواب ح خطأ ح استئنا  العمل ح ثقافة ح أزمة ح إدارة.  المسؤولية 

ومن هنا فإن كل من يتفهم هذه الكلمات والمصطلحات، باان  سيرورة تفكيره وف  المنه  العلمي سيكون  

يه  أحظم بالصواب وأ فر بالنااح ح بعد توفي  الل تعالى له ح من كل من تتمنع عليه هذه الكلمات، وتتشوه في عين

 هذه المصطلحات!  يمكنك لاحقاً مرا عة معنم ما يلي: الصدق، تحق  الذات، الاستئنا [.

ولقد أثبتت بعض الدراسات قوة العلاقة بين اللغة والتفكير؛ حيث اكتشفت دراسة متخصصة أن لغة قبيلة  

، ولذا فإن أفراد هذه القبيلة  لا تحتوي على صيغة الماض والمستقبل، وإنما تحتوي فقط على صيغة ا]اضر  هوبي الهندية 

 (. 4يتكلمون كل شيء وكأنه يحدث الآن، مما أثّر على تفكيرهم!!)

 التفكير السليم وعاؤه ذاكرة  يدة:

سب  أن أسلفت أن التفكير عملية ذهنية ينظم بها العقل الخبرات والمعلومات من أ ل اماذ قرار معين، ومن  

ذه العملية، ذلك أنها المخزن الذي يحوي تلك الخبرات والمعلومات التي  هذا التعريف نخلص إلى أهمية الذاكرة له

يستخدمها العقل الإنساني في التفكير، ومن هنا تبرز أهمية التعرض لآلية الذاكرة، وكيفية تفعيلها بقدر معقول من  

 التفصيل بحيث يسهم في تعمي  التفكير وتسهيل مهامه وت)يع عمله. 

 (: 5تنقسم الذاكرة إلى) 

مخزن المعلومات ا]سي: ولا تستطيع الذاكرة الاحتفاظ بالمعلومات في هذا المخزن بما يتااوز ثواني؛ فعند    - 1

سيرك في شارع عام في سيارتك تلحظ لافتات المحلات عن اليمين والشمال، وتجد أن تلك المعلومات لا تلبث أن  

 تزول. 

ب  - 2 ساعات  لمدة  تحتفظ  التي  وهي  المدى:  قصيرة  مزينها  الذاكرة  بأهمية  الإنسان  يشعر  التي  المعلومات 

وبضرورة اصطحابها على الدوام؛ فأنت عندما تسأل عن رقم هاتف لا تحتاج الاتصال به إلا مرة واحدة تجد أنك  

تردده في نفسك بوع مرات لكي تتمكن من مزينه في ذاكرتك القصيرة حتم تنهي الاتصال، ثم لا يلبث هذا الرقم  

 إلا لمدة تتناس  مع تقديرك لأهميته في المستقبل القري .  في تلك الذاكرة

الذاكرة طويلة المدى: وهي التي تحفظ لمدة طويلة المعلومات التي يبذل الانسان في سبيل مزينها  هداً    -3

كبيراً ويمضي وقتاً طويلًا، ويعتقد بعض علماء النفا أن تلك المعلومات يستديم و ودها في تلك الذاكرة؛ بمعنم  
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بعض أ زائها، إلا أن الجزء الأكبر يبقم على سبيل الدوام.  أنها لا تزول بمرور الوقت، وا]قيقة أنه قد تزول وتتشوه  

ويج  التنبيه إلى أن عدم استر اع معلومة من تلك المعلومات في ]ظة معينة لا يعني عدم و ودها، وإنما يعني فقط  

 عدم مناسبة طريقة الاستر اع، ولو ود اضطرابات نفسية معينة. 

 وتمر آلية التذكر بالمراحل التالية:

ستقبال المعلومة المراد مزينها في أيٍ من أقسام الذاكرة وف  ما سب  تفصيله، ويج  أن تتعود على التركيز  ا  -1

 عند استقبالك للمعلومات. 

ترميز تلك المعلومة وذلك بإعطائها رمزاً معيناً تستدعم من خلاله عند ا]ا ة إليها، وتعتبر هذه المرحلة    - 2

ك للمعلومة أدق وأوضا كلما استطعت أن مزّن المعلومة لمدة أطول وتستر عها  الأخطر والأهم؛ فكلما كان ترميز

 بطريقة أسرع. 

هل تتذكر من قتل الآخر... قابيل أم هابيل؟ قد تتذكر ب)عة وقد لا تتذكر ب)عة، بل قد لا تتذكر مطلقاً؟!  

عند سماعك أو قراءتك لهذه    لكن أرأيت لو أنك تعوّدت على ترميز معلوماتك بصورة دقيقة، كأن تقول في نفسك

قح قح )البدء بحر  القا (، هل تعتقد انك   القاتل..  القاتل: قابيل هو  المعلومة لأول مرة ومعرفتك بأن قابيل هو 

ستنسم تلك المعلومة؟! وخذ مثالاً آخر.. عند استماعك للرقم الجديد لهاتف صديقك حاول ترميزه بشكل منطقي،  

... قبل وفاة  240.. سيبدو لك ذلك الرقم صعباً في البداية! لكن ماذا لو قلت  1545/240فبافتراض أن الرقم هو  

سنة!! وكذلك بالنسبة    400... بينه وبين نهاية ا]رب العالمية الثانية  1545الإمام أاد ح راه الل ح بسنة واحدة،  

 تاد الذهنية التي تشد بها غيرها. للتواريخ، فإنك تستطيع أن تثبت تواريخ معينة في كل قرن أو قرنين لتصبا كالأو 

ومن طرق الترميز الجيدة استخدام الصور الذهنية، فمثلًا: ه  أنك تريد  اء قلم ودفتر من المكتبة، وخبز  

وقشطة ولعبة لطفلك الصغير من الدكان، فإنه يمكنك حينئذ أن تتخيل نفسك أنه بعد تناولك للإفطار قمت بكتابة 

 موضوع عن لع  الأطفال!! 

مليارات خلية، كل خلية تستوع     10مزين المعلومات في خلايا الذاكرة التي يبلر تعدادها ما يقارب    - 3

ح يخزّن    100 ح في المتوسط  ح المتخصصة على أن الإنسان  تريليون    15ألف معلومة!! كما دلت الدراسات المعاصرة 

 معلومة.. فما أعظم الخال  ح عز و ل ح وما أ هلنا بقدراتنا!! 

 ستدعاء المعلومة المطلوبة من خلال رمزها. ا - 4

 وثمة نوعان للذاكرة هما: 

 الذاكرة الدورية: وهي التي تعتمد على الترداد والتكرار وهي مفيدة في حفظ النصوص المختلفة.  - 1
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ل  الذاكرة المنطقية: وهي التي تعتمد على الترتي  والربط المنطقيين، كما في الأمثلة السابقة، ويج  أن تفعّ   - 2

 دور هذه الذاكرة بقدر استطاعتك.

 وأخيراً لماذا ننسم؟ 

 ثمة أسباب أربعة بل خمسة تؤدي إلى النسيان هي: 

 ضعف انطباع المعلومة )الصورة الذهنية( في الذاكرة لوعف التركيز!  - 1

 عدم تثبيت المعلومة بعد مزينها إلا بعد وقت طويل.  - 2

 تداخل المعلومات بعوها على بعض. - 3

 طرد المعلومات غير السارة )الكبا في علم النفا(!  - 4

 تجاهل ما أوصى به )وكيع( من ترك المعاصي!!  - 5

 سيكيولو ية التفكير: 

التفكير عملية ذهنية تتأثر بالعامل النفسي سلباً أو إيجاباً، وبمدى الاقتناع بالقوية محل التفكير، فإذا ما تمتع  

 قوية توافرت أسباب اقتناعه بها، فإنه يندفع للتفكير فيها بحماس وانفتاح الإنسان بصحة نفسية رائقة حال تفكيره في

بطريقة قد توصل إلى ا]ل المناس  بعد توفي  الل ح تعالى ح له، في حين أنه قد يعاز ذلك الإنسان عن مجرد إقناع نفسه  

مية تلك ا]الة بح «الانغلاق الذهني  بأهمية استمراره في التفكير في تلك القوية في حالة اعتلاله نفسياً!! ويمكن تس

 النفسي»، وربما يجد أحياناً أن لا مفر من هار التفكير حينحذاك والانهماك في عمحل آخر ريثما تعاوده صحته النفسية!!

 كيف نفكر؟ 

على الرغم من كون التفكير عمل لا ينفك عنه إنسان حي، إلا أنه حقيقة معقدة من حيث تفاصيلها وخطوااا،  

الواسع)ويتف الدمالم الإنساني هو أعقد شيء في كون الل  العصبي على أن  يعني  6  علماء الجهاز  (، غير أن هذا لا 

ل الفلاسفة   استحالة الإحاطة العامة بمثل تلك التفاصيل والخطوات بعيداً عن تعقيدات بعض المناطقة، وسفسطة  ح

 التي يمكن تلخيصها بما يلي: 

تناذب إليه عقولنا من خلال حواسنا )الانتباه(. والعوامل التي تؤثر على    و ود مثير في قوال  مختلفة  -1

 قوة ذلك الانتباه ما يلي: 

 ح عوامل داخلية: كالدوافع، والقيم، والميول. 

 ح عوامل خار ية: كطبيعة المثير وقوته وموضعه ومدى حداثته. 

رموز يدركها العقل )أشخاص، أشياء، معاني(  ترجمة ذلك المثير في المخ بمساعدة الذاكرة والمخيلة إلى    - 2

 (. 7)الإدراك() 
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 إعمال العقل لتلك الرموز من أ ل الوصول إلى نتياة معينة.  - 3

 ( 8ويمكن تقسيم العقل البشري في ضوء العملية الذهنية التي يقوم بها إلى: ) 

ينها وربط بعوها ببعض  العقل الواعي )الوعي(: وعن طريقه يمكننا إدراك الأشياء والمعلومات، ومز  -أ  

 على نحو مفيد، واماذ القرار بالفعل أو عدمه. 

العقل الباطن )اللاوعي(: وهو الذي يتحكم بالو ائف التلقائية )اللاإرادية(، ومزين الأحداث ودفع    - ب  

 الإنسان لممارسة ما اعتاد عليه )العادات(. 

 وهناك تواصل بين الوعي واللاوعي وتكامل في الأدوار. 

 الشرود ما قتل: ومن 

كثير من الناس يشكون من «الشرود الذهني» أثناء تفكيرهم، مع أنهم يدّعون مجاهدة أنفسهم للظفر بنسبة  

 من التركيز تمكنهم من إنهاء عملية التفكير ب)عة قبل أن يفترس الشرود بنات أفكارهم!! 

 فما هو التركيز؟ وكيف نظفر به؟

يبقم العقل عاكفاً على قوية واحدة، أو حول فكرة واحدة، أو في مكان    لا يعني التركيز ح كما هو شائع ح أن 

واحد، وإنما يعني تناول مشكلة أو موضوع باستمرار ووضعه نص  عيني الشخص حتم يتم التوصل إلى نتائ   

 (. 9معينة. وير ع أغل  التشتت الذهني إلى عدم الاقتناع بأهمية ما نفكر به، او إلى أن هناك ما هو أهم منه)

 والآن كيف السبيل إلى التركيز؟

 إذا رغبت في اصطحاب التركيز دائمًا فعليك: 

أن الشرود عادةٌ! فااهدْ نفسك وكن   -1 قبل أي شيء آخر، كما  التركيز؛ فالتركيز هو عادةٌ  أن تعتاد على 

عينك رقيباً يجوب  صارماً مع الأفكار التي تحاول أن تصدك عن تفكيرك، وقم بقطع حبالها قبل أن منقه، ولا تكن  

 أطرا  المكان ويتعاهد أ زاءه، ولا تكن أذنك  هاز ترصّد للأصوات المشتتة!!. 

 أن تقتنع بما تفكر به، ثم متار الوقت المناس  للتفكير.  - 2

أن ترخي ذهنك وبدنك. وبعوهم يقول بأن عدم الاسترخاء أفول للتركيز، وقد يكون الرأي الأر ا    - 3

 (. 10يختلفون في ذلك، فاختر الأنس  لك) أن الناس 

بقلم   الإمساك  المزمنة، وهي  التشتت  نوبات  يعانون من  من  عند  التركيز خاصة  إلى  تؤدي  قد  وثمة طريقة 

والاستعداد لتدوين أما  العقل وتدفقات الفكر، وهي طريقة مجربة استخدمها بعض النابهين، وأشادوا بادواها 

يشعر من يمسك بقلمه لتدوين أفكاره في حالات خاصة بأنها تتدف  بقوة دافعة،    وأبانوا عن طي  نتائاها، وقد
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وحينئذ قد يحسن إلقاء القلم والاسترسال في عملية التفكير، ريثما مف در ة التدف ، ومن ثم معاودة التدوين، فإن  

 (! 11في وسعك أنت تجريبها)

 فيروسات يعتل بها تفكيرنا: 

في ثمة  متناثرة  خطيرة  وأذهاننا فيروسات  الدم،  بفقر  تفكيرنا  أصابت  المختلفة،  بمنظومااا  الثقافية  بيئتنا   

بالشلل، وعقولنا بالكساح، مما يظهر أهمية تفعيل جملة من النصوص الشرعية في عقلنا الجمعي والفردي للاستشفاء  

فيروسات وإزهاقها، كقوله  والتداوي بها، والتي من شأنها إ راء عملية ) راحة ذهنية( نتمكن بها من إزالة تلك ال

 َ ََتَبَيَّنحوا أَن تحصِيبح 
مْ فَاسٌِ  بِنَبَأٍ َا الَذِينَ آمَنحوا إن َ اءَكح وا قَوْماً باَِهَالَةٍ  ح تعالى ح في ا]ث على الثتبت والتحري: ))يَا أَيهه

وا عَلَى مَا فَعَلْتحمْ نَادِمِيَن((  ا]ارات:   غْنيِ مِنَ ا]َ ر شَيْئاً((  يونا:   [، وقوله: ))إنَّ الظَّنَّ 6فَتحصْبحِح [، وقوله  36لا يح

هَدَاءَ للَِِّ امِيَن بِالْقِسْطِ شح ونحوا قَوَّ َا الَذِينَ آمَنحوا كح مْ    ح  ل وعز ح في ا]ث على العدل ومجافاة الهوى: ))يَا أَيهه سِكح وَلَوْ عَلَى أَنفح

نْ غَنيِاً  وا فَإنَّ اللََّ    أَوِ الوَالدَِيْنِ وَالأقَْرَبِيَن إن يَكح وا أَوْ تحعْرِضح وا الهوََى أَن تَعْدِلحوا وَإن تَلْوح أَوْ فَقِيراً فَاللَّح أَوْلَى بِهمَِا فَلا تَتَّبعِح

صِيبَةٍ  135((( النساء:  135) كَانَ بمَِا تَعْمَلحونَ خَبِيراً  م مرن مه [، وقوله ح تعالى ح في بيان سب  المصائ : ))وَمَا أَصَابَكح

و عَن كَثِيٍر((  الشورى:  فَبِ  مْ وَيَعْفح في النهي عن الانتفاش    -صلى الل عليه وسلم -[، وقول النبي  30مَا كَسَبَتْ أَيْدِيكح

الكاذب: «لا يدخل الجنة من كان في قلبه مثقال ذرة من كبر، قيل: إن الر ل يح  أن يكون ثوبه حسناً ونعله حسناً؟  

 (. 12بر بطر ا]  وغمط الناس») قال: إن الل جميل يح  الجمال، الك

بالتربية   العقول  تلك  تعاهد  يج   العقول،  في  وتفعيلها  وغيرها  النصوص  هذه  استحوار  أهمية  ومع 

والإنواج، وا]زم في إزالة ما عل  بها من تلك الفيروسات لسب  أو لآخر، والجرأة في «الإنكار الذهني» على المعتلين  

 ير الغافلين أو المتغافلين!!. والمتلبسين بها، والديمومة في تذك

 (: 13ومن أهم هذه الفيروسات ما يلي)

 التفكير القائم على أساس الهوى )اللاموضوعية(.  - 1

 التفكير القائم على مشاعر الكمال الزائف )الانتفاو الذهني(.  - 2

 التفكير المستند على المواقف المسبقة )التحيز المسب (.  - 3

 المشاعر وكأنها حقائ  ثابتة )المراهقة الذهنية(. التفكير المبني على  - 4

 التفكير المبني على التمنيات وكأنها توقعات حقيقية )التوهم الذهني(.  - 5

 التفكير المتكئ على العادة )الجمود الذهني(.  - 6

 التفكير الذي يعتقد صاحبه دوماً أن  هة ما مسؤولة عن كل ما يحدث )عقدة المؤامرة(.  - 7

 لذي يعتقد صاحبه أنه يستطيع دائمًا أن يعر  ما يفكر فيه الآخرون )الفراسة المتوهمة(. التفكير ا  - 8
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 التعميم في التفكير من خلال رؤى محدودة غير كافية )الأرنبة الذهنية(.  - 9

 التردد والبطء في التفكير )السلحفة الذهنية(.  -10

 التردد والبطء في ا ترار الأفكار )الا ترار الذهني(.  -11

 لتفكير المعلّ : ا

أصحاب هذا اللون من التفكير هم أولئك الذي يستنتاون قواعد عامة من حوادث شخصية، أو تجارب  

ناقصة، أو ملاحظات سطحية، فيخلصون منها إلى تعميمات مت)عة، وأحكام  اهزة، وقوال   امدة، وهم لا  

ن مسألة شائكة ويطالبك باواب يتلخص  يعترفون بتغير الظرو  والملابسات ،... وترى الواحد منهم يسألك ع

حكمًا   يصدر  ثم  في...»،  تتلخص  كلها  المسألة  «إن  بقوله:  القوية  وحسم  قاطعك،  خالفته  وإذا  لا!!،  أو  بنعم 

نهائياً...وربما التفت إليك مستطيلًا حديثك، مستغرباً عازك عن حسم المسألة،ومستادياً عينيك نحظحححححرة إعااب  

ائقة على ا]سم!!.. إن نتائ  تفكير أولئك أشبه ما يكون بما نخر ه من  و  المعلبات التي  وإكبار على قدرته الف

 (!! 14نشتريها من الأسواق) 

 أنماط التفكير  

 التفكير البديهي )الطبيعي(  -1

 التفكير العاطفي )أو الو داني(  -2

 التفكير المنطقي  -3

 التفكير الرياض  -4

 التفكير الناقد  -5

 التفكير العلمي  -6

 التفكير الابتكاري  -7

 التفكير البديهي )الطبيعي(   - 1

وأحيانا يطل  عليه التفكير المبدئي، الأو ، الخام، حيث لا تو د مسحارات صحناعية للتدخل في أنماط التفكير  

 الأولية. 

 وتتسم خصائص التفكير البديهي بما يلي: 

 التكرار.  -1

 عميم والتحيّز. الت -2

 عدم التفكير في الجزئيات والتفكير في العموميات.  -3
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 الخيال الفطري والأحلام.  -4

 معرض للخطأ.  -5

 .يحدث بالتداعي ا]ر للخواطر -6

 التفكير العاطفي   - 2

فقا لما يقصححد به فهم أو تفسححير الأمور أو اماذ القرارات وو  وأحيانا يطل  عليه التفكير الو داني أو الهوائي،

 يفوله الفرد أو يرتاح إليه أو يرغبه أو يألفه. 

 وتتسم خصائص التفكير العاطفي بما يلي:

 السطحية.  -1

 الت)ع.  -2

 التبسيط.  -3

 الاستيعاب الاختياري.  -4

 .خطأ –حسم المواقف على طريقة أبيض وأسود أو صا  -5

 التفكير المنطقي   - 3

طريقحة التفكير الطبيعي من خلال المححاولحة الجحادة للسحححيطرة على تجحاوزات يمثحل التحسحححن الحذي طرأ على  

 التفكير الطبيعي أو الفطري. والصححفة الأسححاسححية للتفكير المنطقي أنه يعتمد علي التعليل لفهم واسححتيعاب الأشححياء.

 السحححبح  أن عن  يعني  لا  الأمور  لفهم سحححبح  أو علحة  و ود  أن  ويلاحظ.  “القيحاس ”التعليحل يعحد خطوة علي طري   و

 . مقبول أو و يه

 التفكير الرياض   - 4

ويشححمل اسححتخدام المعادلات السححابقة الإعداد والاعتماد على القواعد والرموز والنظريات والبراهين، حيث 

 تمثل إطارا فكريا يحكم العلاقات بين الأشياء. 

وعلى العكا من طري  التفكير الطبيعي والمنطقي فإن نقطحة البحداية تكمن في المعحادلة أو الرمز حتم قبحل توفر  

بيانات أن هذه القنوات السححابقة )المعادلات، الرموز( سححتسححهل من مرور المعلومات بها وف  نسحح  رياض سححاب  

 التحديد. 

 التفكير الناقد    - 5

مع إبداء الأسحباب ،  على إبداء الرأي المؤيد أو المعارض في المواقف المختلفة  التفكير النححححححححححاقد هو قدرة الفرد

 المقنعة لكل رأي.
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 والتفكير الناقد تفكير تأملي يهد  إ  إصدار حكم أو إبداء رأي. 

وأن يدلل على رأيه ببينة مقنعة حتم يكون ،  ويكفي هنا أن يكون الفرد صحححاح  رأي في القوحححايا المطروحة

 من الذين يفكرون تفكيرا ناقدا. 

ويتم ذلحك بحإخوححححاع المعلومحات والبيحانحات لاختبحارات عقليحة ومنطقيحة وذلحك لإقحامحة الأدلحة أو الشحححواهحد 

الأدلحة   والتعر  على القرائن. ويتم فيحه معحالجحة هحذه المعلومحات والبيحانحات لاختبحارات عقليحة ومنطقيحة وذلحك لإقحامحة

 أو الشواهد والتعر  على القرائن. 

 خطوات التفكير الناقد 

 تحديد الهد  من التفكير.  -1

 التعر  علي أبعاد الموضوع.  -2

 . ” الهد  مع يتلاءم بما”تحليل الموضوع ا  عناصر  -3

 المؤ ات الملائمة لتقييم عناصر الموضوع. و وضع المعايير -4

 ييم كل عنصر من عناصر الموضوع. استخدام المعايير في تق -5

 التوصل إ  القرار أو ا]كم.  -6

 التفكير العلمي    - 6

هو العمليحة العقليحة التي يتم بمو بهحا ححل المشحححكلات أو امحاذ القرارات بطريقحة علميحة من خلال التفكير  

 المنظم المنهاي. 

  -خطوات التفكير العلمي لاماذ القرار:

 الهد  من اماذ القرار. و تحديد تحديد المشكلة -1

 جمع البيانات وا]قائ  عنها والتنبؤ بآثارها المحتملة.  -2

  Alternativesوضع ا]لول البديلة للمشكلة  -3

  Evaluationتقييم كل بديل من البدائل  -4

 اماذ القرار الأنس  الذي يمثل أحسن مسار لتحقي  الهد  في ضوء الإمكانيات والموارد المتاحة.  -5

   - خطوات الأسلوب العلمي للمعرفة: 

 .الملاحظة -1

 . “تساؤل ”الرغبة في المعرفة  -2

 وضع الفروض.  -3
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 تحديد أفول الطرق للإ ابة علي التساؤل.  -4

 اختبار الفروض.  -5

 الاستنتاج.  -6

 التعميم ا]ذر.  -7

 التفكير الإبداعي   - 7

الإبحداع هو النظر للمحألو  بطريقحة أو من زاويحة غير محألوفحة، ثم تطوير هحذا النظر ليتحول إلى فكرة، ثم إلى 

 تصميم ثم إلى إبداع قابل للتطبي  والاستعمال. 

 مميزات التفكير الإبداعي 

 تجن  التتابعية المنطقية.  -1

 توفير بدائل عديدة ]ل المشكلة.  -2

 الاختيار. تجن  عملية المفاضلة و -3

 البعد عن النمط التقليدي الفكري.  -4

 تعديل الانتباه إلى مسار فكري  ديد  -5

 خصائص التفكير الإبداعي 

 ا]رص على الجديد من الأفكار والآراء والمفاهيم والتاارب والوسائل  -1

 البحث عن البدائل لكل أمر والاستعداد لممارسة الجديد منها.  -2

الاسحححتعحداد لبحذل بعض الوقحت والجهحد للبححث عن الأفكحار والبحدائحل الجحديحدة، ومححاولحة تطوير الأفكحار   -3

 الجديدة أو الغريبة، 

 .الاستعداد لتحمل المخاطر واستكشا  الجديد -4

 الثقة بالنفا والتخلص من الروح الانهزامية.  -5

 .الاستقلالية في الرأي والموقف -6

 ة والمبادأة في التعامل مع القوايا والأمور كلها. تنمية روح المبادر -7

 معوقات التفكير الإبداعي

 الخو  من الفشل، والخو  من النقد.  -1

إن طحاقتي مححدودة، أو لا يمكن أن أغيّر الواقع، أو لا أسحححتطيع   :عحدم الثقحة بحالنفا، )كحأن يقول أححدهم  -2

 مقاومة التيار، أو أنا أطيع الأوامر وحس (. 
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 الألفة. و تيادالاع -3

 الخو  من الماهول أو من الجديد.  -4

 .”.... داره من خرج من –...  تعرفه اللي  ”المعتقدات  -5

 .المناو المشحون بالتوتر، والتخو ، والاستبداد الفكري -6

 .والتمذه ، والمحاكاة للنماذج السابقة، الرغبة في التقليد -7

 تنمية مهارات التفكير 

 . النفسي الإعداد مهارات -أ

 . والخبرة والمعلومات ا]سي الإدراك مهارات -ب

 .التفكير أخطاء وتجن  العقبات بإزالة المتعلقة المهارات -ج

 . للموقف العقل تطويع مهارات –ء 

 النفسي الإعداد مهارات -أ

 الثقة بالنفا وقدراا على التفكير والوصول إلى النتائ .  -1

 .المرونة والانفتاح الذهني وح  التغيير -2

 .استشارة الآخرين ؛الاستماع إلى و هة نظر الآخرين )فتأخذ بها أو ترفوها( ؛الإقرار بالجهل أن لزم -3

التريهث في اسحححتخلاص   ؛م الأمرالاسحححتعداد للعدول عن و هة نظرك ولتغيير الهد  والأسحححلوب إن لز  -4

 النتائ . 

قنعة وواضحة ومفهومة. ، تجن  التناقض والغموض -5  وسهولة التواصل مع الآخرين بأفكار مح

 .ا]سي الإدراك مهارات -ب

 تو يه ا]واس حس  الهد  والخلفية العلمية أو الفكرية للموضوع.  -1

أي تمحيص الاحسحاسحات والتأكد من ،  الاسحتماع الواعي والملاحظة الدقيقة وربط ذلك مع الخبرة الذاتية  -2

 خلوها من الوهم والتخيلات. 

 توسيع نطاق الرؤية بالنظر إلى عدة اتجاهات ومن عدة زوايا.  -3

اسحتخدام ، إثارة التسحاؤلات، اسحتكشحا  الأنماط  :لمعلومات وتذكرها بطريقة منظمة واسحتكشحافيةمزين ا  -4

 اللاوء إلى القواعد التي تسهل تذكر الأشياء. ، الأمارات الدالة والأشياء المميزة

 التفكير أخطاء بتان  المتعلقة المهارات -ج

 الابتعاد عن التمركز حول الذات.  -1
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 .ليا للدفاع عن و هة النظرو  للاستكشا استخدام التفكير -2

 ا]قائ . و تجن  القفز ا  النتائ ، أو الخلط بين الفرضيات -3

 .تجن  التعميم بغير أساس -4

 تجن  المبالغة )التهويل( أو التبسيط الزائد )التهوين(.  -5

 تجن  القولبة.  -6

 تجن  الأطرا  )أبيض/أسود( إذا كان هناك بدائل أخري.  -7

 معالجة أسباب المشكلات، وليا الأعراض.  -8

 تجن  أخذ الأمور علي محمل شخي.  -9

 .إهمال باقي الموضوعو تجن  الاستنتاج من التفاصيل -10

 الاستيعاب الاختياري. و الاعتيادو تجن  التحيز -11

 تجن  الانسياق وراء الزحام بغير تحليل.  -12

 بدائل غير تقليدية. و ابحث عن حلول -13

 شاع التفكير الابتكاري كهد  بغض النظر عن نتائاه.  -14

 لا تنفي و ود الشء، لمارد أنك لا تعلمه.  -15

 .لخصوصيات الموقفتجن  الاعتماد على الأمثال أو الأقوال المعروفة في اماذ القرار دون اعتبار  -16

 للموقف العقل تطويع مهارات –ء 

 التعر  علي الغرض من التفكير.  -1

 مرحلة التفكير. و تحديد نمط التفكير الملائم للموقف -2

 .الاستعداد لتقبل نوات  التفكير -3

 الاستعداد لتغيير نمط التفكير إذا تغير الموقف أو مرحلة التفكير.  -4

 إذا حققت أهدافك في الوقت المحددقبول نوات  التفكير  -5
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 كيف تكون علمي التفكير؟ 

 أهمية التفكير العلمي وخصائصه: 

تكمن أهمية التفكير العلمي في نتائاه وثماره، وتحتحالى في خصائصه وميزاته، وتنبث  من منهاه وآليته؛ فهو  

 الوقت الملائم وبتكلفة أقل. ويمتاز بأنه: يؤدي إلى الوصول إلى ا]ل المناس  ح بعد توفي  الل تعالى ح في 

 تفكير واضا المنه ، مترابط الخطوات.  - 1

 تفكير موضوعي.  - 2

 تفكير منطقي.  - 3

 تفكير هاد .  - 4

 إنححححه باختصار تفكير واعٍ، منظّم، منطقي، واضا، إنه تفكير: ماذا؟.. ولماذا؟... وكيف؟

يتفحص طريقته في التفكير، ومن لم يعش ضمن منظومة ا حتحماعية  قد لا يحححدرك أهمية التفكير العلمي من لم 

يفكر أفرادها علمياً، كما قد لا يستشعر أهميته من لم يتلبا بمنهاية التفكير العلمي يحومححححاً من الدهر ولم يذق طي   

 نظري بالتطبي . ثمارها. وقد لا يقتنع البعض إلا بالتطبي  والمثال؛ وهذا أمر طبيعي، مما يحتم مزج الطرح ال

 منه  التفكير العلمي: 

يتمخض عن التفكير إزاء محشحكحلحححححة معينة أو مشروع معين قرار ما، بمعنم أن المفكر ح في الأغل  ح عندما  

 يكدّ ذهنه في التفكير فإنه لا يخلو من حالتين: 

 ح إما تفكير في مشكلة ماضية أو قمة أو متوقعة. 

 ح أو في مشروع معين. 

الإشارة إلى أنه قد يفكر الإنحسححان في موضوعات  زئية كالتفكير في العلاقة بين قويتين، وهذا ما   وهنا تجدر 

يخرج في نظر البعض عن ا]التين السابقتين، وبالتأمل ناد أن مثل هذا التفكير عادة ما يكون حلقة في منظومة تفكير  

ه  العلمي يشدد على أهحمحيححة أن يستحضر صاح   متكاملة إزاء مشكلة أو مشروع معين، وإن لم يكن كذلك، فالمن

التفكير في مثل ذلك الموضوع الأهدا  التي دفعته إلى التفكير، مع إمكانية وضرورة الاستفادة من المنه  الخاص  

 با]التين السابقتين. 

ب حالة  تفرد كل  أن  المناس   من  فإنه  الحنحتحائح   فحي  أطي   وثمرة  المنه ،  أشد في  أ ل وضوح  منه   ومن 

 خاص، وف  ما يلي من تفصيل نظري وإيواح تطبيقي: 

 )أ( التفكير في حل مشكلة معينة: 
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دخلتح ذات يوم المنزل بخطم استعالها صوت والدتي: إخوتك جميعهم قد ناموا! وماذا في ذلك؟ الصغار  

بدأنا  الكهف.  نومة أهل  أصابتهم  والحكحبححححار  مقفلًا...  الباب  ليادوا  النوم  نصرو جميعاً: قوموا..    استيقظوا من 

انهووا.. استيقظوا.. لا أحد يجحيح  غحيححر الصغار وبحصححراو يتزايد.. أصابتني رعشة أحسست معها بأنني أفكر  

بطريقة بدائية!! يحمحمححت و هححي شطحر زاوية من الزوايا.. وأخذت أسائل نفسي... ما المشكلة؟ وما أسبابها؟ وماذا  

 ما أريد؟ أريد بالوبط؟ وكيف أصل إلى 

 إذاً من المهم  داً ونحن نفكر أن ندرك كيف نفكر )ما وراء التفكير(؟! 

المشكلة انحبححاس الصغار داخل الغرفة... والسب  هو إغلاق الباب بالمفتاح وعدم استيقاظ الكبار لفتحه..  

 وما أريده هو إخراج الصغار ب)عة لئلا يتأثروا نفسياً.. فما هو ا]ل! 

الباب.. لا    إما ك)  وا]الة  مزع  ومكلف  أنه  يبدو  الباب  الكبار.. ك)  توقظ  بطريقة  إيصال صوتنا  أو 

تسحتحدعحيحه.. إذاً فا]ل المناس  الثاني؛ ولكن كيف؟ الغرفة في الطاب  العلوي ولكن نافذاا مفتوححححححححة.. لماذا لا  

إلحم الحنحافححذة... حل معقول! ناحت    أسال صوتي في  يط كاسيت ثم أقوم بإنزال  هاز المسال من أعلى المنزل 

 الفكرة بإيقا هم من  راء الصوت المتطاير من الجهاز.. 

والتأكيد على   بعم ،  العلمي  التفكير  فهم خطوات  إيرادها  من  قححصحححححدت  الخيال،  نس   ليست من  قصة 

د منا أن يفكر علمياً ب)عة  يدة  منطقيتها وسلامة نتائاهحا ح بعد توفي  الل تعالى ح، والإشارة إلى أنه يمكن للواح

 متم عوّد نفسه على المنه  العلمي وتمرّس عليه...  

 إذاً فعند تفكيرك في مشكلة معينة يج  اتباع الآتي: 

 تحديد المشكلة بدقة وتعرية أسبابها )بماذا تفكر(.  - 1

 تحديد الهد  من حل المشكلة )لماذا تفكر(.  - 2

 )كيف تصل لما تريد(.   تحديد البدائل )ا]لول( الممكنة - 3

 اختيار أفول البدائل ومتابعة تنفيذه. )كيف تصل إلى ما تريد على أفول و ه(.  - 4

 قبل المضي قدماً أر و أن تعيد قراءة الخطوات السابقة مرة أخرى.. 

 والآن من المناس  أن أتعرض لهذه الخطوات على نحو مفصّل كما يلي: 

 أسبابها: تحديد المشكلة بدقة وتعرية  - 1

 )أ( تحديد المشكلة بدقة: 

دد؟ وكيف؟  ما هي المشكلة؟ وكيف يحشعر بو ودها؟ ولماذا تحح
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(، وهذا التعريف إن  1بعبارة بليغة مو زة يعرّ  د. سيد الهواري المشكلة بأنها: )انحرا  الواقع عما يج () 

   أن نقول: إردنا أن يتومن المشكلة الماضية والمتوقعة إلى  ان  المشكلة القائمة فيا

 المشكلة هي: )الانحرا  عما يج (. 

 ولا يمكن أن تشعر بو ود المشكلة إلا من خلال: 

 * معرفة واقع ا]ال. 

 * ومعرفة ما يج  أن يصير إليه ذلك الواقع. 

فإذا كان هناك انحرا  بين ما هو قائم واقعاً وبين ما كان يج  أن يقوم، فإنه بإمكانك إدراك أن ثمة مشكلة  

 تاج إلى حل. معينة تح

ويمثل تحديد المشكلة بوابة العبور إلى  زيرة ا]لول الملائمة، والقنطرة إلى الوصفات النا عة؛ إذ لا وصف  

للدواء إلا بعد تشخيص الداء؛ وهذا أمر بدهي لا يعوزه برهان. لقد أجمع علماء الإدارة على أن من أهم أسباب نااح  

الياباني( هو التركيز على تحديد المشكلة بدقة، وإمواء وقت طويل لتحقي  ذلك بعكا  الإدارة اليابانية )أو التفكير  

البعض؛ إذ يفترضون دوماً أن المشكلة واضحة لدر ة لا يجوز معها أن يويعوا شيئاً من الوقت في تحديدها! مع أنهم  

 ر! في حالات كثيرة يفكر كل واحد منهم في مشكلة متلف عن تلك التي يفكر فيها الآخ 

 هل اعتاد الواحد منا أن يسأل من يفكر معه عن المشكلة: ما هي المشكلة التي نفكر فيها؟

ولقد ثبت لديّ بالتاربة العملية أنّ من طالبتهم بالتفكير الجماعي في مشكلة معينة لم يسأل أحدهم الآخر عما  

 في الجنوب! أو في الشمال الغربي!  يفكرون فيه؛ مع أنه بسؤا  بعوهم تبين   أن البعض كان في الشمال والآخر 

 وهنا نتلما سبباً رئيساً من أسباب إخفاق التفكير الجماعي: 

 )يفكر بعونا غرباً وبعونا الآخر  قاً!(. 

ويج  في حالة التفكير الجماعي أن تكون القناعة بأهمية المشكلة متاانسة، أو متقاربة، ولا بد أن يكون إلمام  

الجما التفكير  في  الفكرية  المشاركين  مستوياام  تقارب  البدهي  من  أنه  كما  كذلك،  وأ زائها  المشكلة  بتفاصيل  عي 

 (. 2والثقافية، وإلا فإنه يج  أن يحصار إلى التفكير الفردي؛ إذ إنه حينذاك يصبا أكثر كفاءة وأعظم  دوى)

ت أن  على  لنفسك،  الأسئلة  من  تو ه مجموعة  أن  المشكلة  تحديد  عِينة على  الحمح الأمور  طبيعة  من  مع  تناس  

 المشكلة، فمثلًا: 

 ما هو الخلل؟ ما هو النقص؟ ما هو الانحرا ؟ ما هو الخطأ؟ 

 ما هو الشء الذي وقع فيه الخلل؟ وكيف؟

 وأين يو د الخلل في الشء نفسه؟ 
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 متم لوحظ الخلل أول وآخر مرة؟

 هل الخلل في ازدياد أم في نقص؟ ماذا كان يج  أن يكون؟ وكيف كان؟ 

 سؤول عن الخلل؟من هو الم

 هل أنا  زء من المشكلة أم من ا]ل؟؟!! 

 وعندما تتلما المشكلة يج  أن تفرق بين: 

المشكلة الظاهرية )العرضية(: وهي تلك التي تبدو في الوهلة الأولى بأنها هي المشكلة التي يج  حلها،    - 1

 غير أنه بالتركيز والعم  يتبين لك زيفها ويتعرى خداعها. 

 (! 3ول: ما هي المشكلة... أهي تعاطي الابن للدخان)في التطبي  الأ

 ( الجاد في قسمه وعدم و ود من يخلفه فيه؟4وفي التطبي  الثاني: ما هي المشكلة.. أهي خسارة ذلك المو ف)

 (!5وفي التطبي  الثالث: ما هي المشكلة.. أتراها إخفاق الطال  في  عل الخطين متساويين) 

)العالة  المشكلة    - 2 بح  بنفسها لمن أصي   قد لا تجود  ما يج  حلها والتركيز عليها، وهي  ا]قيقية: وهي 

 الذهنية( وقد تحتاج لكي تكتشفها إلى ارتداء )نظارة ذهنية ثاقبة(. 

في التطبي  الأول: ألا تواف  أن المشكلة أعم  من تعاطي الابن للدخان، وأنها تتمثل بحدوث تغير فكري  

 تمخوت عنه رؤية القبيا حسناً؟  لدى ذلك الابن،

وفي التطبي  الثاني: ألا تعتقد أن المشكلة قد تكمن في معاملة مدير القسم القاسية لذلك المو ف، أو لعدم  

 و ود ا]وافز في القسم كما هي في الأقسام الأخرى، أو غير ذلك من المشاكل التي تو د داخل القسم نفسه!! 

أل نفسك بدءاً عن مدى و ود هذه المشكلة أصلًا... لو قمت بقياس الخطين  وفي التطبي  الثالث:... ألم تس

 لاكتشفت أنه ليا هناك مشكلة... فالخطان متساويان! ألا زلت تواف  المعلم؟ 

 ترى كم من المشاكل المتوهمة استهلكتنا فكرياً واستنزفتنا مادياً ونفسياً؟ 

 حواسنا تمارس خداعاً: 

أن حواسنا قد تمارس خداعاً لنا؛ فكل من يرى بعينه الماردة الخطين السابقين فإنه إن التطبي  الثالث يبين لنا 

يعتقد أن الثاني أطول من الأول! وهذا ما يؤكد على أهمية التفطن لمثل هذا الخداع من  هة، وعلى أهمية التأكد من  

 مدى و ود المشكلة التي تعتني بالتفكير في إيجاد حل لها. 

 التالية بصوت مسموع:  حاول أن تقرأ الجملة 

 عند التفكير في مشكلة معينة يج  أن نتأكد من من مدى و ودها فعلًا قبل المضي في إيجاد حلٍ لها. 

 هل لاحظت تكرار من؟ هل قرأت )من( من مدى..؟ أم أنك اكتفيت بمن واحدة؟
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ود على تكرار حر  الجر  من الطبيعي أن تكتفي بواحدة؛ ذلك أن رؤية عينك تتأثر بما تفكر به... فأنت لم تتع

 مثلًا... و)لا وعيك( يوحي إلى عينك بعدم إمكانية مثل ذلك التكرار.. 

تأثيره من   أن نقلل من  أننا نستطيع  تام على مثل هذا الخداع، غير  نتغل  دائمًا وبشكل  أن  وربما لا نستطيع 

 خلال: 

 شيء معين والأنف لشمه في آن.. * الاعتماد على أكثر من حاسة؛ فمثلًا يمكننا استخدام العين لإبصار 

 * عدم الاعتماد على ما تمليه علينا حواسنا فقط، فمثلًا يمكننا القياس الكمي للشء... 

 *  عل العقل مفتوحاً بحيث لا نستبعد شيئاً.. 

 * التركيز الشديد... 

 )ب( تحديد أسباب المشكلة: 

تحديد   يج   بعناية،  وصياغتها  بدقة  المشكلة  تحديد  تلك  وبعد  تصنيف  ويفول  أو داا؛  التي  الأسباب 

 الأسباب وتقسيمها وف  اعتبارات معينة مع ترتيبها وف  اهميتها، فمن هذه التصنيفات ما يلي:

 * أسباب رئيسة وأخرى فرعية. 

 * أسباب داخلية وأخرى خار ية. 

 * أسباب مبا ة وأخرى غير مبا ة. 

 * أسباب مادية وأخرى معنوية. 

ئعة عند التفكير في الأسباب الاعتقاد بأن هناك سبباً واحداً لكل مشكلة، في الوقت الذي  من الأخطاء الشا 

يكون فيه هناك أكثر من سب . فتاد بعض الناس عندما يسألك عن مشكلة انحرا  الأحداث مثلًا فإنه يقول لك:  

يتبرم إذا فصّلت في الأسباب،  ما السب  في انحرا  الأحداث؟ وهو ينتظر منك أن توقفه على سب  واحد، ولذا تجده  

الفيل على  6وربما ينفار إذا أوصلتها إلى أربعة أو خمسة، أو قمت بتصنيفها!) ( إن أولئك يوقفون مشاكل بحام 

رأس دبوس.. إن تلك الظاهرة التي يمكن تسميتها بظاهرة )دبوس الفيل( تنتشر عادة في البيئات الثقافية الوحلة،  

صحابها بعض  وان  الموضوع وربما أهم زوايا التفكير!! وبهذه الظاهرة أضحت  ذلك أن الوحالة؛ تحا  عن أ

 القوايا الكبيرة عند أولئك مجرد )بالونات منتفخة( تفتقر فقط إلى ذلك )الدبوس(! 

 تحديد الهد  من حل المشكلة: -  2

 لماذا تفكر في تلك المشكلة دون غيرها؟
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لبدء أو الاستمرار في التفكير في المشكلة عندما تشعر أن الأهدا   قد تقودك الإ ابة أحياناً إلى الامتناع عن ا

التي يمكن تحقيقها بعد حل المشكلة لا تستح  ما سيبذل في سبيلها من  هد وعطاء..، وتفيد هذه الخطوة إذا عزمت  

 على البدء أو الاستمرار في التفكير في مشكلة معينة: 

 ]ل المشكلة. * في إضاءة الطري  الذي يج  أن تسلكه 

 * وفي المساعدة في تحديد كافة البدائل. 

* وفي اختيار أفول البدائل الممكنة؛ وذلك أنها تعد معياراً موضوعياً للاختيار؛ فالبديل المناس  هو الذي  

 يحق  الأهدا  على أفول و ه كمّاً وكيفاً. 

 ومن أ ل اختيار موضوعي للبديل المناس ، يج  أن: 

  لأهميتها.* ترت  الأهدا  طبقاً 

 * تعطي لكل هد  وزناً خاصاً )تقييم الأهدا (. 

 مثال: أحصِ أهدافك تكن موضوعياً أكثر! 

 بافتراض أن هناك ثلاثة أهدا  وبديلين، وتوفرت المعلومات الآتية: 

 الوزن  الهد  

 نقاط  5  الأول 

 نقاط  3  الثاني

 نقطتان  الثالث 

 حين أن البديل الثاني يحق  الهدفين الأول والثالث. البديل الأول يحق  الهدفين الثاني والثالث، في 

 . 5=    2  +  3حححح مجموع النقاط التي يحققها البديل الأول = 

 . 7=   2 +  5حححح مجموع النقاط التي يحققها البديل الثاني =  

 البديل الذي يج  اختياره هو الثاني. 

معي أوزاناً  أهدافنا  نعطي  أن  دائمًا  نستطيع  لا  إننا  تقول  عدم  قد  تدّعي  أ نك  لا  ولكن  وهذا صحيا،  نة؛ 

 استطاعتنا ترتيبها وف  أهميتها، وهذا قد يكفي كمعيار للاختيار في مثل تلك ا]الات. 

 تحديد البدائل الممكنة: -  3

البدائل من   عيٌن على توليد  البدائل الممكنة يج  اصطحاب الأهدا  وتذكرها؛ لأن ذلك مح عند التفكير في 

 كافة البدائل الممكنة من  هة أخرى.   هة، وعلى استيعاب 
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يتم استبدالها! خش   لم  ما  بالخروج  العمارة، وهددوا  المصاعد في  العمارة بطء  المستأ رون لصاح   اشتكم 

قراراً   يتخذ  أن  فكاد  مرتفعة،  إيجارات  من  يدفعونه  ما  فيخ)  اديدهم  المستأ رون  ينفذ  أن  العمارة  صاح  

فض شيئاً من الإيجار نظير بطء المصاعد، وأشار عليه البعض بتركي  مرايا في كل  بالاستبدال! فاقترح البعض أن يخ

 طاب  عند كل مصعد! في حين بارك الأغلبية قرار الاستبدال وشاعوه على الإسراع لئلا يخ)!

 ما رأيك بهذه البدائل؟ قد يبدو لك أن بعوها غري  وساذج في آن.. أليا كذلك؟

تبدو لك معالم  في هذه الخطوة يج  تسايل كا  التي قد  بالك، حتم تلك  التي مطر على  الممكنة  البدائل  فة 

 سذا تها ومواطن سطحيتها ونقاط ضعفها! لماذا؟ 

 * لأن هذه الخطوة تركز فقط على تسايل كافة البدائل الممكنة. 

الذي سب   * لأنك قد تكتشف أو يكتشف غيرك ممن يشاركك التفكير أن البديل الناض  هو ذلك البديل  

 اعتباره ساذ اً!

تعد تقنية )العاصفة الذهنية( من التقنيات الجيدة والطرق النا حة والماربة في توليد البدائل. )سيأتي تفصيلها 

 إن شاء الل ح تعالى ح لاحقاً في ا]لقة القادمة(. 

 اختيار أفول البدائل ومتابعة تنفيذه:  -  4

سة علمية موضوعية يتمخض عنها تحديد البديل المناس ، من  يج  إخواع البدائل التي تم تحديدها لدرا

خلال تحديد البديل الذي يحق  الأهدا  على أفول و ه كمّاً وكيفاً. بمعنم أن هذه الخطوة تعادي نظرية: )أنا لا  

 أرتاح نفسياً لهذا البديل( واضطرابها!! 

المشكلة على مكت  استشاري، فقام المكت  بدراستها  في ا]الة السابقة اقتنع صاح  العمارة بضرورة عرض 

تبرم   في  السب   أن  إلى  وتوصلت  بطيئة،  وليست  المصاعد  يدة  أن  أثبتت  الدراسة  لأن  المرايا؛  بتركي   وأوصى 

المستأ رين يعود إلى عدم و ود ما ينشغلون به أثناء انتظارهم للمصعد، ومن هنا  اءت فكرة تركي  المرايا لكي  

 احد منهم بهندامه ريثما يأتيه )الفرج(!! ينشغل كل و

أثبتت الدراسة أن بطء المصاعد ليا المشكلة ا]قيقية.. إذاً ما هي تلك المشكلة من و هة نظرك؟ أر و أن  

تكون قد أدركت قدر المبالر التي وفرها ذلك البديل )الساذَج!( على صاح  العمارة ترى كم من المبالر والجهود  

 شلة؟ننفقها في بدائل فا 

 وكم من الأفكار العظيمة اعتبرناها ساذ ة وفيها الدواء! 

ويج  أن تتومن هذه الخطوة متابعة تنفيذ البديل وذلك باستشرا  المستقبل وما ينطوي عليه من عقبات  

 وصعوبات، تمهيداً لرسم البرنام  العملي اللازم لتااوزها وتلافيها.
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 )ب( التفكير في مشروع معين: 

عملٌ يراد القيام به لتحقي  أهدا  معينة(. وقد يكون هذا المشروع خاصاً أو عاماً، عملياً  يقصد بالمشروع )

 أو ذهنياً، دنيوياً أو دينياً.... أو خليطاً بين هذا وذاك. 

 ما هي الخطوات التي تعتقد أنه يج  اتباعها عند التفكير في مشروع معين؟ 

لساً في مجلا  ع أحد ا]اضرين فيه في عرض مشروع  حدثني أحد أولئك الذين يفكرون علمياً أنه كان  ا 

 خيري، وقال ما مفاده: 

أيها الإخوة... تعلمون أهمية مثل هذا المشروع للفقراء والمحاوي  وعظم أ ره عند الل ح تعالى ح، وهذا المشروع  

سيشارك منكم في  الخيري يتلخص في جمع تبرعات من المحسنين لتوزيعها على هؤلاء الفقراء... وقبل معرفة من  

 أعمال المشروع أود أن أتيا الفرصة للإضافة والتعقي ! 

الفكرة   واستحسن  المقدم  بطر ، فشكر  وتدافعوها حتم  فر صاحبي  الكلام  أطرا   ا]اضرون  تجاذب 

 واستااد المشروع، غير أنه فا أ الجميع بأن تحدث عن: 

 أولاً ح أهمية تحديد الأهدا  لهذا المشروع بدقة: 

 قد تكون خيرية فقط، أو خيرية دعوية، أو خيرية ا تماعية...  فالأهدا 

 ثانياً: البدائل: 

 من  هة الزمن: يتم التوزيع مرة في السنة، مرتين، ثلاث.. 

ومن  هة النطاق الجغرافي للمشروع: يغطي المشروع حياً واحداً، اثنين، ثلاثة... كافة الأحياء في المدينة. ومن  

 نقدي، أو عيني، أو نقدي عيني.   هة طريقة التوزيع: توزيع

 ومن  هة الإ ا  الإداري...

 ومن  هة..... 

 ثالثاً: يج  بعد تحديد البدائل والموازنة بينها، واختيار أفولها في ضوء الأهدا  المحددة. 

 لم يحت  صاحبي إلى ساعات طويلة ولا إلى  هد كبير من أ ل بلورة أفكاره التي استاادها ا]اضرون.. لماذا؟

 نه عوّد نفسه على التفكير بطريقة علمية. لأ

إذاً فالخطوات التي تتبع في حالة التفكير في مشروع معين هي ذااا التي تتبع في حالة التفكير في مشكلة معينة  

 باستثناء الخطوة الأولى، وعليه تكون الخطوات هي: 

 تحديد الأهدا  التي يج  أن يحققها المشروع.  - 1

 مكنة. تحديد البدائل الم - 2
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 اختيار أفول البدائل ومتابعة تنفيذه.  - 3

وحيث إنه سب  تناول هذه الخطوات بتفصيل لا يسوّلم الإعادة، فإنني سأعرض للنقاط التي لها تعل  أكبر في  

 التفكير في مشروع معين عبر ما يلي: 

 كيف تحدد أهدافك؟

هي الاقتناع بالأهدا  التي يمكن تحقيقها    بدءاً يج  التأكيد على أن نقطة الانطلاق في التفكير في مشروع معين 

 من خلال هذا المشروع. 

 (: 7وثمة اعتبارات علمية ينبغي مراعااا عند تحديد الأهدا  لمشروع معين، يمكن تلخيصها فيما يلي)

 أن تحدد الأهدا  بدقة ووضوح؛ بحيث تحفهم من قِبَلِ الجميع فهمًا واحداً.  - 1

 وتكاملها وعدم تعارضها.تناس  الأهدا   - 2

 واقعية الأهدا ، وذلك بإمكانية تحقيقها، وهذه الواقعية على مستويين هما:  - 3

 )أ( على مستوى كل هد  على حدة، وذلك بكونه ممكن التحق .

 )ب( على مستوى الأهدا  مجتمعة، وذلك بكونها ممكنة التحق  في وقت واحد. 

للقياس من أ ل تحديد نسبة النااح في تحقيقها، وذلك بربطها بأمر أو أكثر  صياغة الأهدا  بشكل قابل    - 4

 من الأمور التالية: 

 ( الزمن: توزيع المواد العينية على الفقراء في بداية كل شهر. 1)

 )ب( الكمية: إعطاء كل فقير ثلاثة أكياس من الأرز. 

 ريال.  3000ن مبلر  )ج( التكلفة: يج  ألا تزيد قيمة المواد الموزعة على كل فقير ع

 ترتي  الأهدا  بحس  أهميتها.  - 5

أو    - 6 أو فرعية )تكتيكية  أو نهائية(  أن تكون الأهدا  من نوع واحد، فإما أن تكون رئيسة )استراتياية 

 مرحلية(، وذلك أن النوع الأول يتومن الثاني. 

ح  أن تقحسّححم وتصنفّ اعتماداً  ومن الأمور التي تعين على صياغة الأهدا  وتحقيقها ومتابعة ذلك الحتححقحي

 على أساس أو آخر، فمثلّا يمكن تقسيمها: 

 * من حيث النوع: إلى أهدا  رئيسة وأهدا  مرحلية. 

سنوات( وقصيرة    5ح    1سنوات( ومتوسطة الأ ححححل ) 10ح    5* من حيث الزمن: إلى أهدا  طويلة الأ ل ) 

 الأ ل )أقل من سنة(. 

 أقدِم إلى حيث يحام الآخرون!: 
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آلحيححححححة   يحكححن إخفاق غيرك في تنفيذ مشروع توافرت اسباب اقتناعك به صارفاً لك عن محاولة إيجاد  لا 

تنفيذه على نحو يوصلك إلى تحقي  أهدافك.. لتتصف بالشااعة الذهنية... فكم محححن المشاريع الرائعة   تمكن من 

  إنااحها!!حكم عليها البعض بالإخفاق لأن عبقرياً أو )متعبقراً( أخف  في

 فما لبثتْ أن انتشلها شااع اقتنع بها ثم فكر.. ثم استشار.. ثم نفّذ. 

 ألا يمكنك أن تكون شااعاً ولو مرة في حياتك؟! 

 ولا إخالك إلا مفرقاً بين )الشااعة الذهنية( و)التهور الذهني(!! 

 تطبيقات عملية: 

ذن الل تعالى ح أر و أن تفكر بشكل  اد ومتكامل  قبل التعرض لموضوع التفكير الإبداعي ح في ا]لقة القادمة بإ

 ومكتوب في التطبيقات التي سأوردها لومان الاستفادة وترسيخ الفهم. 

 كيف تكون مبدعاً؟ 

 ماهية التفكير الإبداعي: 

التنزيل:  الإبداع في اللغة يعني الإنشاء عحلى غير مثال ساب ، والبديع هو المبدَع والمبدِع، قال ح تعالى ح في محكم 

حمححَحححححححوَاتِ وَالأرْضِ((  البقرة:    (. 1[، واستبدعه: عده بديعاً) 117))بَدِيعح السَّ

بذلك   متااوزاً  ارتأيته؛  الذي  التعريف  إلى  ح  ساب   مقال  في  سب   كما  ح  أقفز  فلعلي  العلمية،  الناحية  من  أما 

 إشكالية التعريف التي لا ام القار  كثيراً، وهذا التعريف هو:

)عملية ذهنية مصحوبة بتوتر وانفعال صادق ينظم بها العقل خبرات الإنسان ومعلوماته بطريقة خلاقة تمكنه   

 (. 2من الوصول إلى  ديد مفيد() 

 أهمية التفكير الإبداعي: 

ولى  هححا هي البشريححة جمحعاء ترفل بصور من النعم، وأشكال من الترفيه، وألوان من التيسير، تَفححَوّححل بحهحا الحم

ح عز و ل ح وقضى ح بحكمته البالغة ح باعل الإبداع وسيلة فاعلة يمتطيها المبدعون ليسهموا في بلورة أفكارهم نظرياً،  

 وفي إناازها واقعياً. 

 ومن هنا تنبث  أهمية التفكير الإبداعي من كونه بعد توفي  الل ح تعالى ح: 

 مويئاً إلى النااح والتفوق.  * قناة أكيدة إلى  زر الاكتشافات الجديدة. * ومعبراً 

 * ومنفذاً قاصداً إلى تحقي  أهدافنا بكفاءة وسرعة.  

 * وسبيلًا ذكياً إلى التاديد الذي يزه  روح الملل ويري  دم السآمة!! 

  وهر الإبداع: 
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وا في  على الرغم من أن هناك اعترافاً بين علماء الإبداع على أنه نوع من أنواع النشاط العقلي، إلا أنهم اختلف

طرق معالجته وتحديده وقياسه، بمعنم أنهم اختلفوا في الإ ابة عحن السؤال: متم نحكم لعمل أو لشخص بالإبداع؟ 

 كما أنهم اختلفوا في  وهر الإبداع على النحو الآتي: 

منهم من تناول الإبداع على أنه مجموعة من الخطوات تبدأ بتلما المشكلة وتنتهي بإ اق ا]ل والتحق     - أ  

 منه، فمن طب  تلك الخطوات فقد مارس عملًا إبداعياً!! )منهم: والاس، ماسلو، عبدالغفار(. 

ومنهم من  عل محور الإبداع هو النات  الإبداعي وحدد مجموعة من الصفات كالِجدّة وعدم الشيوع    - ب  

بالعمحل!! )منهم: روقيرس،  والقيمة الا تماعيحة، و عل توافرها دليلًا على الإبداع بغضّ النظر عن شخصية القائم  

 ستن(. 

على    -ج   دليلًا  بها  البعض  تلباّ  و عل  العقلية  وغير  العقلية  الخصائص  من  ركز على مجموعة  وبعوهم 

 (. 3إبداعه، سواءٌ أبحدع واقعاً أم لحم يبحدع!! )منهم:  يلفورد، تورانا() 

بالنات  الإبداعي، و يعتني بالخطوات الإبداعية، والثاني  الثالث بالشخصية الإبداعية. ومن هنا  إذاً فالأول 

فلعله من الواضا أن كل رأي منها يعاز عن تفسير  اهرة الإبداع، ذلك أنه يعال  ضلعاً واحداً من أضلاع المثلث  

 الإبداعي، ومن ثم فالرأي السديد ح في نظري ح يتمثل في الأخذ بهذه الآراء مجتمعة على نحو ما سياري تفصيله. 

 بداعي:منه  التفكير الإ

كاد أن يقتتل الناس من أ ل إخراج )طائر الكروان( الذي احتبا في حفرة رأسية في  دار سميك.. فأحضر  

أحدهم عوداً وبدأ بإدخاله وتحريكه داخل ا]فرة حتم كاد ح با تهاده ح أن يقتله!، والآخر ح بإخلاصه ح حاول أن  

اقترح مويفه بالأصوات المزعاة عله أن ينهض!    يدخل يده الطويلة لعله يمسك به، ولكن بلا  دوى، وبعوهم

كل ذلك وطفل في الرابعة عشرة من عمره كان يرق  الموقف وتبدو عليه آثار توتر التفكير وانفعال البحث.. وفاأة 

 يصرو و داا! ما رأيكم لو بدأنا بسك  كمية من الرمل في ا]فرة بصورة تدريجية.. إنه الإبداع، أليا كذلك؟! 

لك هذه القصة بسيطة، وبالفعل هي كذلك، غير أني أريد أن تفهم أن المقصود منها فقط هو تسهيل  قد تبدو  

 عرض منه  التفكير الإبداعي الذي أراه بعد أن تم استيعاب نظريات الإبداع، واستقراء آراء الباحثين. 

 ما الخطوات التي يج  اتباعها لنكون مبدعين؟! 

ات التي يمر بها التفكير العلمي ولكن على نحو فذ؛ فذلك الطفل حدد  التفكير الإبداعي ينتظم نفا الخطو

المشكلة بدقة وتعر  على أسبابها، وعر  على و ه الدقة ما يريد، وفكر في مجموعة من البدائل، وخلص أخيراً إلى  

 البديل الإبداعي، بيد أن المبدع دائمًا ما يتفاعل بإخلاص مع ما يفكر به لدر ة يكون معها: 
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ايشاً لأ زاء الفكرة ومفردااا، مستظلًا تحت شاراا وأغصانها، ومتأملًا ثمارها وأشواكها. ومن ثم  * مع

 فإنه يصل إلى در ة من النو  التفكيري يصبا معها: 

 ** قادراً على المرور بهذه الخطوات بكل سرعة وكفاءة. ** مرناً في تطبيقها. 

 حد تطّرد معه الأفكار الأخرى إذا ما لاحت في أف  تفكيره،  ** متوثباً صوب الفكرة الإبداعية )الجديدة( إلى 

بمعنم أن ما يعايشه المبدع من توتر وانفعال إزاء الفكرة يجعله يدم  الخطوتين الثالثة والرابعة )تحديد البدائل الممكنة،  

يمكّنه من القواء على  واختيار أفولها( في خطوة واحدة؛ فهو يفكر بطريقة خلّاقة في بدائل كثيرة، غير أن إبداعه  

 الأفكار الهزيلة ليسير على  ثثها صوب البديل الإبداعي. 

 ** محتوناً البديل الإبداعي في )رحم فكري(، متعاهداً إياه بكل ما ينميه ويغذيه. 

 (. 4** فاحصاً للفكرة المنبثقة من ذلك الرحم، ليحدد أخيراً مدى صحتها نظرياً و دواها عملياً)

 الإبداع:أسئلة تعينك على 

ثمة أسئلة تعين على الإبداع، يمكن لكل واحد منا تو يهها لنفسه ومن ثم محاولة تلما إ ابة لها، وليا  

هناك أسئلة نمطية تصلا في كل الأحوال، وإنما يج  اختيار الأسئلة التي تناس  المشكلة محل التفكير. فعلى سبيل  

 تو يحه الأسئلة الآتيحة: المثحال يمكنحك في مرحلحة توليد الأفكحار 

 * ماذا لو فعلت أو لم أفعل كذا...........؟ * لِمَ لا أفعل كذا..............؟ 

 * هل أغير زاوية التفكير )أفكر رأساً على عق (؟ * ما هي الافتراضات التي يمكن تجاوزها؟ 

 وعند تقييم الأفكار يمكنك تو يه الأسئلة التالية: 

 * هل نستطيع تنفيذها؟   * هل هذه فكرة  يدة؟  

 * من يستطيع مساعدتنا؟  * هل الوقت مناس  لتنفيذها؟ 

 * ما هي النتائ  التي يمكن أن تترت  في حالة إخفاقها؟

إن كثيراً من المبدعين لم يصلوا إلى در ة الإبداع إلا بعد أن مطوا عقبة الأسئلة )التقليدية(، ذلك أن الإ ابة  

 (. 5ي تتبلور في أذهاننا إنما تتشكل بحس  السؤال؟) الت

 من هو المبدع وما خصائصه؟ 

إن المبدع إنسان كغيره... غير أنه وعاء مملوء بانفعالات صادقة، تأتيه من كل صوب، من قراءاته، تأملاته،  

وعاه وما  شاهده  وما  سمعه  وما  قرأه  ما  فينفذ  ومعاناته..  اهتماماته،  احتكاكاته،  وطأة  ملاحظاته،  من  ليتخفف   ،

 (. 6الانفعالات، ومن ازدحام عقله بالرؤى) 

 ثمة خصائص كثيرة يذكرها باحثو الإبداع، غير أن من أهمها في نظري ما يلي: 
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 الخصائص العقلية:  -  1

ا]ساسية في تلما المشكلات: يمتاز المبدع بأنه يدرك المشكلات في المواقف المختلفة أكثر من غيره، فقد   -أ 

ثر من مشكلة تلا على بحث عن حل لها، في حين يرى الآخرون أن )كل شيء على ما يرام(!!، أو يتلمسون  يتلما أك

 مشكلة دون الأخريات. 

الطلاقة: وتتمثل في القدرة على استدعاء أكبر عدد ممكن من الأفكار في فترة زمنية قصيرة نسبياً. وبازدياد    - ب  

 ذه الطلاقة تنتظم: تلك القدرة يزداد الإبداع وتنمو شارته. وه

 ** الطلاقة الفكرية: سرعة إنتاج وبلورة عدد كبير من الأفكار.

 ** طلاقة الكلمات: سرعة إنتاج الكلمات والوحدات التعبيرية واستحوارها بصورة تدعم التفكير. 

 ** طلاقة التعبير: سهولة التعبير عن الأفكار وصياغتها في قال  مفهوم. 

على تغيير زوايا التفكير )من الأعلى إلى الأسفل والعكا، ومن اليمين إلى اليسار    المرونة: وتعني القدرة   - ج  

والعكا، ومن الداخل إلى الخارج والعكا، وهكذا( من أ ل توليد الأفكار، عبر التخلص من )القيود الذهنية  

 فية(. المتوهمة( )المرونة التلقائية(، أو من خلال إعادة بناء أ زاء المشكلة )المرونة التَكيّ 

 فمثلًا باستنطاق قصة الكروان، ناد أن أكثر الناس كانوا يفكرون: 

كيف نمسك بالطائر من أعلى؟ ذلك أنهم كانوا يعتقدون بأن ا]ل يكمن في    __________من أعلى إلى أسفل  

كير  يدة قد  إيجاد وسيلة معينة يتم استخدامها من  انبهم )الأعلى( وإنزالها إلى الطائر )الأسفل(، وهذه زاوية تف

 تناا، ولكن الخطورة تكمن في الجمود عليها وعدم التماس زوايا أخرى!!. 

 بينما و دنا الطفل المبدع يفكر من زاوية أخرى ح مع الزاوية الأولى ح: 

أعلى   إلى  أسفل  به!!    ___________من  الإمسحاك  نتمكحن من  لكحي  من  انبه  يرتفحع  الطائر  لو  علنا  ماذا 

رة سك  الرمل بكميات قليلة من الجهات المختلفة للحفرة لكي يرتفع الطائر شيئاً فشيئاً. ويسمي  وفعلًا..  اءت فك

 البعض هذا اللون من التفكير بح )التفكير رأساً على عق (. 

 الأصالة: وتعني القدرة على إنتاج الأفكار الجديدة ح على منتاها ح، بشرط كونها مفيدة وعملية.  - د 

الأربع   الخصائص  المنطل   هذه  بالتفكير  يسمم  ما  بماموعها  الخصائص  هذه  وتشكل  حددها  لفورد، 

)المتشع (، وهو استنتاج حلول متعددة قد تكون صحيحة من معلومات معينة وهذا اللون من التفكير يستخدمه  

 المبدع أكثر من التفكير المحدد )التقاربي( وهو استنتاج حل واحد صحيا من معلومات معينة. 

الذكا  ح  العادي  هح  الذكاء  المرتفع ليا  طاً للإبداع، وإنما يكفي  الذكاء  أن  الدراسات  العديد من  أثبت  ء: 

 (. 7لإنتاج الإبداع)
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 الخصائص النفسية:  -  2

 يمتاز المبدع نفسياً بما يلي: 

 الثقة بالنفا والاعتداد بقدرااا. ب ح قوة العزيمة ومواء الإرادة وح  المغامرة.  - أ 

 ة على تحمل المسؤوليات. د ح تعدد الميول والاهتمامات. هح ح عدم التعص .القدرة العالي - ج 

 و ح الميل إلى الانفراد في أداء بعض أعماله، مع خصائص ا تماعية وقدرة عالية على اكتساب الأصدقاء. 

 (. 8ز ح الاتصا  بالمرح والأريحية. ح ح القدرة على نقد الذات والتعر  على عيوبها) 

 متفرقة: خصائص 

 ح  الاستكشا  والاستطلاع بالقراءة والملاحظة والتأمل.   - أ 

 ب ح الميل إلى النقاش الهاد . 

 الإيمان غالباً بأنه في )الإمكان أبدع مما كان(.  - ج 

 (. 9دائم التغل  على )العائ  الوحيد(. )العائ  الذي يتادد ويتلون لصرفك عن الإنتاج والعطاء()  - د 

بإخلاص وتفان، وعدم التطلع إلى الو اهة والنفوذ؛ بمعنم أن تأثره بالدافع الداخلي )كالرغبة في  هح ح البذل  

)المال،   الخار ي  الدافع  من  أكثر  ونحوها(  المعرفي  والاناذاب  الاكتشا ،  لذة  الذات،  تحق   والعطاء،  الإسهام 

 الشهرة، المنص  ونحوها(. 

 حتم يكون مبدعاً؟  هل يلزم توافر هذه السمات جميعها في الإنسان

أغلبها..   فيكفي  الأخرى  الخصائص  أما  معقولة،  بدر ة  كلها  توافرها  يلزم  العقلية  للخصائص  بالنسبة 

 وأ نك الآن قادراً على تحديدها.

 أقفال الإبداع:

تأبم بعض الأقفال الذهنية إلا أن تصد قطاعاً عريواً من الناس عن ولوج باب الإبداع، وير ع بعوها إلى  

الثقافية ح بمفهومها العام ح التي تنتظم العقائد والأخلاق، وتصولم الأهدا  والغايات، وتشكل طرائ  التفكير    البيئة 

وقيم الأداء؛ بينما ير ع بعوها الآخر إلى تراكمات نفسية خلفها سوء التربية الذاتية والانهزام في معركة بناء الذات  

 والانطوائية!! 

ة التلبيا في تعاملها معنا، فهي تعر  كيف تتلون بلون  ذاب أخاذ، وتتدثر  وهذه الأقفال في غاية المكر وقم

 بثوب المخلص المشف ؛ وفوق هذا وذاك مدرنا بأسلوب بلير، فهي قد تقول   أو لك: 

 * الإ ابة الصحيحة * لست مبدعاً * لا أقحم نفسي في غير مصي * ألتزم القواعد. 

 * إياك والغموض * من الخطأ أن مطئ. * ليا من المنط  في شيء * كن عملياً 
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 وعحقح  هحذا الإيحححاء، تحتحشحرب عقول بعونا تلك الأقفال وتعض عليها بأضراس العقل، ونوا ذ الفكر!! 

 تعين على التخلص من  ورها:  Rogervonولحعحل اسحتحعحراض تلك الأقفال التي حددها روقرفون 

 الإ ابة الصحيحة:  -  1

مية التركيز على قوية ا]فظ مع إغفال الفهم، فتنشأ مع الطفل عقدة )ا]ل الوحيد( أو  من الأخطاء التحعحلحي

)الإ ابة الصحيحة(، ويعتقد أنه ليا ثمة حل أو إ ابة أخرى، حتم لو كانت المسألة تحتمل مائة حل أو إ ابة!!  

 ومن مظاهر ذلك في مؤسستنا التعليمية والتربوية شيوع الأسئلة التالية: 

 عدّد...؟، عرّ ...؟، اسرد...؟.....  اذكر...؟

وندرة أو غياب بعض الأسئلة التالية: ا ح....؟، ما أو ه الاختلا  أو التشابه بين....؟، علّ  على العبارة  

 التالية...، ما و هة نظرك في...؟

كير التي قد  إذاً من الأقفال الذهنية: اعتقادك بأنه ليا هناك إلا حل وحيد للمشكلة )أو الموضوع( محل التف

 تقبل أكثر من حل، فإذا ما تم التوصل إليه توقفت عن التفكير...!! 

 لستح مبدعاً:  -  2

من أشد الأقفال وأصلبها أن ننظر إلى أنفسنا نظرة ازدراء واحتقار، وأن نتمثححل دائمًا وأبداً بح )رحم الل امرءاً  

ة التواضع، لا.. وإنما المقصود التأكيد على أهمية الثقة  عر  قدر نفسه(!!، ولا يعني هذا الدعوة إلى الغرور أو مجافا 

 بالنفا كشرط رئيا لولوج باب الإبداع.. 

 ولقد كشفت دراسة أن المبدعين يذكرون أنهم كانوا ينظرون إلى أنفسهم بثقة لا بغرور!! 

 لا أقحم نفسي:   -  3

ماتي!( وأضحرابحهحا محن عححبحارات  كثيراً ما نسمع أحداً يقول: )هذا ليا من مصي!( أو )ليا من جملة اهتما 

ح   يفكر أحدنا عند تعطل سيارته؟! ألأننا لسنا محيحكحانيكحيحين؛ ألا يمكننا  لماذا لا  التي تصد عن الإبداع!!  الأقفال 

 وبخاصة عند تعذر و ود المختص ح أن نحاول اكتشا  العطل؟

عزوها إلى مصص أو فن واحد، ومن هنا فالمبدع  من الصع  أن تجد في عصرنا ا]اضر المعقد مشكلة يمكن 

لا يقف مكتو  الأيدي أمام أ زاء المشكلة التي مرج عن الدائرة الويقة للتخصص، وإنما يحاول التفكير فيها بغية  

 الاهتداء إلى ا]ل المناس ، مع الر وع إلى ذوي الاختصاص لاستفتائهم والإفادة من علمهم. 

 التزم القواعد:  -  4

عبر أقححص أذهاننا  في  تشكيلها  يتم  والتي  والاستنتاج(،  التفكير  )طرائ   منها  الذهنية  هنا  بحالححقحواعحد  ححد 

 مرحلتين هما: 



57 

 

 ** أنها تبنم في البداية على أسباب منطقية وو يهة.  

 ** يدفعنا هذا إلى الاعتقاد بصحتها وبضرورة اتباعها.

 صحححتحهحا، غحيحر أنححنححا قحد نستمر في احترامنا لها!!  ولكن بمرور الوقت قد تنتفي أسبابها ومن ثم تنعدم

 ليا من المنط  في شيء:   -  5

الحتحفحكححير،   أهححم وسححائحل  المنطقية كالقياس والاستدلال والتصنيف والتقسيم والترتي  من  القواعد  تعد 

يعي  تحدفحقحهحا ويحعحقّحد بحلحوراا؛ ذلك أنه  غير أن الإفراط في محاكمة الأفكار في مرحلة توليدها إلى تلك القواعد قد  

قد تنتفي الأسا التي استقت منها القواعد المنطقية صحتها، أو يصدر المحفحكححر في تلك المرحلة حكمًا خاطئاً بسب   

إلى مرحلة  )العالة الذهنية(... إذاً لا تغالِ عند توليد أفكارك في محاكمتها إلى القواعد المنطقية، ورحّل تلك المحاكمة  

 تقييم الأفكار، استعن بالل وانزع قفل المغالاة المنطقية! 

 كن عملياً:  -  6

عقدة )البديل العملي( قد تمحارس أحياناً نشاطاً تدميرياً لمصنع بناء الأفكار، ألم تطرح أنت ح أو غيرك ح بديلًا  

 ت تبين أن بديلك هو البديل العملي؟ وبهت بعد فراغك منه بح: يا أخي )كن عملياً(!!... وبعد فترة طالت أم قصر

سؤال: )ماذا لو ): يمحكحنحك التحلي  في عالم الأفكار التي قد تبدو لك أو لغيرك في الوهلة الأولى أنها غير  

 عملية... فحمحثححلًا يمكن لمدير العلاقات العامة الذي يريد تدعيم العلاقة مع الجمهور أن يسأل نفسه: 

 ذابة لكل واحد منهم؟ ** ماذا لو قدمنا هدية  

 ** ماذا لو فتحنا الماال للحتحدرب على أعحمحالحنحا للمتخر ين حديثاً ومنحناهم شهادات تدرب؟

برنامجاً  وصممنحا  الآ   ا]اسح   في  هحاز  عملائنا  أهم  عن  كاملحة  بمعلومحات  احتفظنحا  لو  ماذا   **

Software  كة الإنترنت؟ يمدهم بما نريد من معلومات في فترات محددة عبر شب 

 ** ماذا لو نظمنا رحلة ا تماعية لعملائنا الجدد؟

 إياك والغموض:  -  7

يفك الغموض من التاول في شوارع الفكرة المظلمة وحدائقها المرعبة وأسواقها المكتظة، أو في مطاعمها   قد يخح

 البائسة... أليا كذلك؟!

يحيطها بسياج منيع... فإذا لم تستامع قواك  قد يبدو لك غموض كثيف يلف الفكرة الإبداعية بدثار مخيف، و

حينئذ وتستحث شااعتك وتستعين بالل ح تعالى ح قبل أي شيء وبعده على ذلك المارد الغامض فقد يفوتك الإبداع،  

 وتعتل بالجمود!! 

 ح من الخطأ أن مطئ:  8
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( يج  أن يترفع عنه، أو  ليا ثمة طري  يوصل للإبداع إذا كان الإنسان يخا  من الخطأ، ويعده )ذنباً ذهنياً 

نال منه بسببها... إن التحرر من هذا القفل:   يعتقد أنه )منقصة عقلية( قد يح

 * يتيا لك الاستفادة من الأفكار التي كنت تعتقد بخطئها، ولكن بالتاربة والتحق  ثبتت صحتها. 

تأكد من ذلك تظل عالقة في  * يجعلك أكثر انطلاقاً في التفكير؛ وذلك أن الفكرة التي تعتقد بخطئها دون ال

 اللاوعي، وتعرض لك بين الوقت والآخر مما يعي  عملية توليد الأفكار لديك. 

 لمريدي الإبداع فقط: 

 ثلاث خطوات فقط وبلا حشو توصلك إلى الإبداع هي ح بعد الاستعانة بالل ح: 

   في ما تفكحر بحه. الثقحة بالنفا وحسن التعامحل معهحا، والتعايش الصادق والاستغراق الهاد -  1

 نزع الأقفال الذهنية و عل التفكير مفتوحاً.  -  2

 إدراك آلية التفكير الإبداعي وخطواته والتعامل معها بمرونة.  -  3

 صناعة الإبداع:

هل ثمة طري  تتوصل به الماتمعات الإنسانية إلى إيجاد مناو فكري تحغرس فيه شارة الإبداع وتحصنع فيه  

 منتااته؟ 

ح  بكل   إطاراً  أسباب عقدية وثقافية ونفسية فكونت  اندمجت  إنسانية  الإبداع  اهرة  أن  نعم... ذلك   زم: 

يستعي على التازئة ح أسهم في إنتاج تلك الظاهرة وفي تشكيلها، ومن ثم ندرك أن الإبداع نتياة يمكن الظفر بها  

ية نتلما سر نااح بعوها في صناعة الإبداع متم توافرت وتوافرت أسبابها. وبنظرة خاطفة إلى الماتمعات الإنسان

 في عقول أفرادها على نحو مكنها من النهوض ا]واري. 

لقد استطاع اليابانيون مثلًا أن يحدثوا انقلاباً إبداعياً تمكنت به  كة يابانية أن تلتزم باختراع  هاز كل أسبوع،  

طلوبة!! قد تتساءل: لماذا لا ينتظرون حتم يتم تسوي   حتم ولو لم يتم تسوي  منتاااا في بعض الأسابيع بالصورة الم

 المنتاات التي تم عرضها بشكل  يد، ثم يقومون بعد ذلك بإنزال المنت  الجديد؟! 

إنهم لا يفعلون ذلك؛ لأنهم يجزمون بأنهم لو تأخروا يوماً واحداً أو أقل من ذلك فإن  كة أخرى ستقوم  

 )ون؟!بالمهمة وبذلك يخ)ون....! ترى ماذا يخ 

تستو بان   مقيتة،  تقليدية  ونستنش   حواري(،  )دوار  بح  نشعر  المسلمة  الماتمعات  إلى  عا لة  وبالتفاتة 

الإسراع في صناعة سفينة الإبداع لتبحر في ذلك الخوم صوب بلاد ما وراء التقليد في طريقها إلى  زر الاكتشافات  

القيمي الصحيا الذي يحث على العمل المبدع المخلص، ويجلّ  العلمية والتقنية، ولا سيما أنها تملك الإطار العقدي و
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: )إن الل يح  إذا عمل أحدكم عملًا أن يتقنه(  حديث  -صلى الل عليه وسلم -الة لوائه ورافعي رايته، يقول النبي  

 [. 1880حسن، صحيا الجامع 

الو  هذا  الإسلامية في  ا]قول  في  للعاملين  إبداع  سفينة  اقتناء  أهمية  فيه  وتتأكد  تكالبت  الذي  بالذات،  قت 

العوائ  والصعوبات، وتفاقمت فيه الانشطارات والانقسامات، وشحت فيه الموارد والمساعدات. والتفكير العلمي  

والإبداعي يومن بالإخلاص والمتابعة التغل  على تلك المشاكل والأزمات، ويرسم طريقاً تعر  فيه الأولويات،  

صفو ، وتلتحم به العلاقات، وينهض به العمل الإسلامي، وتطي  ثماره، وتدار  وترسخ به الثوابت، وتميز به ال 

 مشاريعه ومؤسساته، وتستكشف آفاقه ومجالاته. 

وفيما يلي أهم المواد التي تسهم في صناعة سفينة الإبداع بشرط الالتزام بمصدر التلقي كتاباً وسنة وبعد توفي   

 الل ح تعالى ح وعونه: 

ح مَا  الإيمان    -1 غَيرر يح بأهمية صنع البيئة الإبداعية وبإمكانيته، وبضرورة انبثاقه من قوله ح تعالى ح: ))إنَّ اللََّ لا 

سِهِمْ((  الرعد:   وا مَا بأَِنفح ح غَيرر قَوْمٍ حَتَّم يح
[، الأمر الذي يحتم إحداث )انقلاب فكري( في العقل المسلم الجمعي  11بِ

اناذاب صادق للمعرفة لا للمعرفة ذااا، ولا لتحصيل لذة عقلية، ولا للظفر    والفردي على حد سواء، ينشأ معه

بشهرة علمية، ولا لتحقي  رغبة دنيوية، وإنما هو اناذاب للمعرفة بقصد تطوير الذات وبنائها، لا للتطوير ولا للبناء  

 تعالى ح.   ذااما أيواً... وإنما للإبداع وللنهوض وللنماء وللعطاء.. المراد به و ه الل ح

الإشاعة في العقل المسلم والإيحاء في ذاته أن )الإبداع عادة( تكتس  بشء من البذل في تعلم وسائلها،    -2

 والتلبا في خصائصها، والتدرب على تطبيقااا. 

  تكييف العملية التعليمية والتربوية بما يجعلها دافعاً للإبداع ومحوناً للمبدعين، ومثل هذا التكييف يستلزم  - 3

بالضرورة إعادة النظر في الأهدا  التربوية، ومن ثم في وسائلها وبرامجها، بمعنم أنه يج  أن يكون إكساب المتربين  

 طرائ  التفكير العلمي والإبداعي من الأهدا  الأساسية. 

صياغة شعارات  ذابة ترسخ أهمية الإبداع وتبشر بنتائاه وتحتفي بكل متلبا به، والا تهاد في بثها    - 4

 ذابتها في النفوس وتفعيلها في العقول. وإ

 تنظيم دورات ودروس في التفكير العلمي والإبداعي لمختلف  ائا العمل الإسلامي.  - 5

 ضرورة تلبا المربين والمعلمين بخصائص الإبداع ح ولو تكلفاً ح تجسيداً للقدوة الصا]ة. - 6

 وتقديرهم معنوياً ومادياً. الاحتفاء بالمبدعين وخاصة الأحداث منهم والاعتناء بهم  - 7

 (: 10من تقنيات الإبداع الجماعي: العاصفة الذهنية) 
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م(، وتتلخص في طرح  1938هي طريقة تستخدم من أ ل حفز الذهن لتوليد الأفكار )صممها أوسبورن في  

 مشكلة معينة على مجموعة من الأفراد، يتولى إدارة تلك العاصفة واحد منهم يمتاز بأنه يستطيع:

 ة المناو المناس  لتوليد الأفكار.* ايئ

 * إثارة الآخرين لتقديم وعرض أفكارهم. 

 * الانتقال والربط بين أ زاء الموضوع المختلفة بشكل منطقي. 

 وتمر هذه العاصفة بالمراحل التالية: 

 توضيا وتجزئة المشكلة: وذلك بتفتيتها إلى أ زاء ومطالبة المشتركين بالتفكير فيها.  - أ 

عرض الأفكار: وذلك بإتاحة الفرصة للمشتركين للانطلاق في توليد الأفكار، وفي هذه المرحلة  توليد و  - ب  

 ينبغي لمدير العاصفة الذهنية مراعاة ما يلي: 

 * عدم السماح لأحد بمهاجمة أفكار الآخرين أو ا]كم عليها أو التعلي  عليها إيجاباً أو سلباً. 

 لية، وعدم إبداء أي نوع من السخرية تجاهها. * خل  مناو يتقبل أي أفكار غريبة أو خيا 

 * التأكيد على أهمية توليد وعرض أكبر قدر ممكن من الأفكار.

 * تسايل الأفكار المطروحة بلا استثناء )يفول تعيين أحد المشاركين للتسايل(. 

 تقويم الأفكار المطروحة: وذلك بنقدها وتمحيصها وصولاً للفكرة المناسبة.  - ج 

دقيقة، ويفول أن يكون عدد المشاركين    30دقيقة بمتوسط    60ح    15وتستغرق هذه العاصفة الذهنية عادة من  

 مشاركاً. 15، ويج  ألا يزيد العدد عن 7ح   5ما بين  

الإعلانات(   )مثل  التاارية  كالمشكلات  كثيرة  حلولاً  تتطل   التي  المشكلات  في  استخدامها  ويمكن 

فية استخدام ا]اس  الآ  ومواصفاته( والمشكلات التربوية )مثل احتواء الشباب(، كما  والمشكلات التقنية )مثل كي 

 . &أنها أثبتت فعاليتها في مجالات البحث والتطوير 

ولعله من المناس  في هذا السياق أن أشير ح كدليل على أهمية الإبداع الجماعي لا سيما في المشكلات المعقدة ح  

ور( الذي أحدث ثورة إلكترونية  هر كنتاج لإبداع جماعي... ولقد أكد عدد من المبدعين  إلى أن اختراع )الترانزيست 

 أن:

 ح )الجماعة تستوع  المشكلات أكثر(. 

 ح )لدى الجماعة تنمو  رو  الصياغة والإعداد المتكامل للمشكلات(. 

 ح )في إطار الجماعة تتسع دائرة الرؤية وتوزع المهام(... فهل ناتمع لنبدع؟!
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لا يعني أن الإبداع يستحيل تحققه فيمثل تلك ا]الات المعقدة إلا في إطار الجماعة، وإنما المقصود التأكيد    وهذا

 على أهمية العمل الجماعي الإبداعي.

 إبداع المدير... متم؟ 

المختلفة يصلا للإنسان ر لًا وامرأة..   أن ما سب  من حديث عن الإبداع و وانبه  ثمة شك في  إنه ليا 

بالغتحين  صغيراً   وخطحورة  ذات خصوصيحة  وأهدافاً  أعمحالاً  تنتظم  المدير  و يفة  أن  غير  ومداراً..  مديراً  وكبيراً.. 

 تفرضان تو يه خطاب إبداعي خاص للمدير.. ومن هنا أقول: 

إن المدير المبدع هو من يقود مؤسسته إلى النااح ح بعد توفي  الل ح،... ويتلما المشكلات التي قد تفترس  

لنااح... إذاً فالمدير المبدع هو من يتعر  على أسباب النااح وقنواته ويتكلف في امتطائها.. إن عوامل النااح  ذلك ا

التاارية والتربوية والتعليمية تدور حول عوامل خمسة حث عليها الإسلام ورغ  في استخدامها   في المؤسسات 

 وتفعيلها في غير ما نص، وهذه العوامل هي: 

: إن المدير المبدع يعر  كيف يستغل من تحته من المو فين والعاملين، ويدرك مواهبهم  الطاقم البشري   - 1

وامتيازاام، ويفهم نفسياام ودوافعهم، ويحسن تشايعهم ودفعهم، ويتقن تحريض أفكارهم واستفزاز إبداعهم،  

م تمكنت  كة  1991  ويومن تفاعلهم مع بنك المؤسسة الخاص باقتراحات التطوير واستشرا  المستقبل.. في عام

اقتراحاً لكل   35مليون اقتراح في ذلك العام بمعدل    2تويوتا من توفير مناو خاص لمو فيها وعمالها نت  عنه تقديم  

 (. 11من تلك الاقتراحات.. فماذا عن مؤسساتنا والاقتراحات؟؟!!) % 97واحد منهم، وقد استحفيد من  

مثل للوقت، ويعر  متم يج  أن يغير من الأسالي  الإدارية  الوقت: يتصف المدير المبدع بالاستخدام الأ   - 2

والتنظيمية والنفسية، وي)ع في الاستاابة لطلبات العملاء، ويختار الوقت المناس  لإنزال المنت  الجديد، ويدرك  

 أهمية الالتزام بالمواعيد.. 

اً.. لا سيما في وقت اشتدت فيه المنافسة،  الجودة: تشكل الجودة العالية قوية يوليها المدير المبدع اهتماماً كبير  - 3

 واحتدم فيه البحث عن السلعة والخدمة ذات الجودة العالية في الجوهر والشكل والتصميم وا]ام. 

التكلفة: باتت إدارة التكاليف بغرض مفيوها تشكل محوراً رئيساً لا في نااح المؤسسات فقط، وإنما في    - 4

في العطاء.. ومن هنا فالمدير المبدع هو من يستطيع إقناع الجميع بصورة بلورة برنام   قدراا على البدء أو الاستمرار  

 )تقشفي( لتخفيض التكاليف، مع ضمان تفاعلهم عند تنفيذه في الواقع. 

الابتكار )الإبداع(: القدرة على الابتكار وال الآخرين عليه وتوفير مناخه صفة هامة يتمتع بها المدير    - 5

ة تميزه عن )مدير الجمود( و)رئيا التقليد(... إن المدير المبدع يدرك أهمية إقامة الدورات المتخصصة  المبدع، وعلام

في الإبداع لمو فيه، ويعد الأموال المصروفة في ذلك استثماراً في أصول بشرية. أصبحت كثير من الشركات الكبرى  
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إلكتريك( ) نرال  فشركة  الإبداع،  تعلم  وأهمية  بإمكانية  لمديريها    مقتنعة  نظمتها  التي  الإبداع  دورات  )أن  تفيد: 

المطبخ،   وأدوات  الصحون  مثل  لايات  منتاااا  بعض  إدخال تحسينات  وهرية على  عن  أسفرت  ومهندسيها 

إلى   الذي لا يحتاج  الناسخ  الورق  نوع من  تطوير  كثيراً في  الإبداع ساعدها  التدري  على  )إن  تقول:  ميد  و كة 

 (. 12استخدام الكربون() 

 تحامل المبدع على مجتمعه: بين ا]قيقة والوهم: 

يعتقد البعض أن المبدع لا بد أن تنطوي نظرته إلى الماتمع بمنظوماته المختلفة )المدرسة، المصنع، الشركة،...  

إلى  أو حتم الماتمع الكبير( على تحقير وازدراء، ينشأ معهما انكفاء على الذات قد يستحيل بعد فترة تطول أو تقصر  

لنا في كثير من الأحوال أن علاقة المبدع بواقعه لا ملو من   انطوائية تحمل بذرات عدائية، ويقول بعوهم: )يبدو 

 (، كل هذا يحدث على حد هذا الاعتقاد بسب : 13التوتر والصراع() 

دع الدعوة إليها  * عدم تحقي  الماتمع للذات المبدعة واميش الأفكار غير المألوفة التي تنبث  منها ويتبنم المب 

 أو طرحها. 

 * أو لسوء المعاملة من قِبَل أفراد أو مؤسسات الماتمع. 

 * أو لتخلف مناه  التفكير، أو للسطحية الثقافية. 

 ويخ) الماتمع من ثَحمّ ذلك المبدع وإنتا ه الخلاق. 

ا مبدع أو آخر،  وبتأمل ذلك الاعتقاد مع الاعترا  بو ود شيء من تلك الممارسات الجائرة التي يتعرض له

 يتبين لنا مدى مجافاته للحقيقة وشططه عن الصواب وذلك: 

 * لأنه لم يحبنَ على دراسة علمية أو استقراء شامل للمبدعين ا]قيقيين. 

* لأنه انبث  من بيئة عقدية وثقافية تصادم بيئتنا العقدية والثقافية، كعبارة أرسطو: )إن المزاج السوداوي  ط  

 (. 14ة الخارقة() لا بد منه للموهب

* إن المحبحححدع ا]قيقي هو من ينبث  من مجتمعه المسلم منتمياً له، معايشاً لهمومه، رافواً لأو ه الانحطاط  

 العقدي والتأزم الثقافي. 

* إن المبدع الأصحيحححححل هو من يتسم بالموضوعية في التفكير، والاعتدال في ا]كم، فهو لا يشتط في حكمه  

ح الصغير أو الكبير ح، فإن كان ثمة  لام فلا بد أن يختلط بوياء... وإن كان ثمة ملف فحححلا محالة أن  على مجتحمحعحه  

 يمتزج بتقدم... وإن كان ثمة قسوة فلا  دل أن يتخللها عطف... وإن كان ثمة يأس فلا شك أن يغالبه تفاؤل... 

بمحسححؤولحيحتحه إزاء النهوض بماتمعه؛ فالنهوض هو ما يدفعه إلى التأل   * إن المبدع ا]قيقي هو من يشعر  

 في سماء الإبداع والإبحار في عالم المبدعين. 
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 المحور الخاما: مهارات الاقناع وا]اة والمنط    ان  تطبيقي[ 

م المهنية فكر ملياً في الأشحخاص النا حين الذين تعرفهم والذين ناحوا في تحقي  أهدافهم على صحعيد حياا

وانشحححطتهم الماتمعية وحياام الشحححخصحححية، ما ال)ححح وراء نااحهم؟ سحححو  تجد أن القاسحححم المشحححترك في هذه 

 الشخصيات هو على و ه العموم قدرام على الإقناع.

إن القدرة على التأثير على الآخرين وإقناعهم بقبول الأفكار أو المنتاات أو الخدمات التي تقدمها أمر حيوي 

وهام  داً اذا اردت النااح في مسحححعاك. مما لا شحححك فيه أن القدرة على الاقناع تسحححاعد على ا]صحححول على و يفة 

 ديدة او ترقية في العمل وتمكن الشحخص من عقد صحفقات تجارية  يدة وبيع المزيد من المنتاات. كما يمكن للفرد  

افكحاره او حتم انتخحابحه لشحححغحل منصحححح  محا. ممحا لا تطوير مجتمعحه من خلال اقنحاع الآخرين بقبول ودعم مقترححاتحه و

شححك فيه ان مهارات اقناع الآخرين من شححأنها تحسححين ا]ياة الشححخصححية للفرد واسرته واصححدقائه؛ على سححبيل المثال 

يمكنك اقناع زو تك بقوحاء الا ازة السحنوية في منطقة اسحتوائية طالما حلمت بها او اقناع ابنتك بضرحورة الا تهاد 

 ا او اقناع ابنك بتعلم الموسيقم او التحدث الى اصدقائك واقناعهم بالاشتراك معك في دورة رياضية.في دراسته

الاقناع امر  وهري وهام في القيادة؛ فالقادة يستخدمون ملكاام ومهاراام الاقناعية لتحفيز الآخرين على  

ا من مهارات الخطابة عن طري  الممارسة  تحقي  الاهدا  المنشودة. والاقناع ملكة يمكن تعلمها واكتسابها كغيره

 وهذا الكتي  يقدم المساعدة في هذا الصدد. 

المشروع الاول من هذا الكتي  يعلمك مهارات الاقناع وا]اة والمنط  التي يستخدمها مندوب المبيعات  

المكالمات  "حدث مع العملاء  اثناء بيعه لمنت  غير باهظ الثمن. المشروع الثاني يتطل  منك الممارسة العملية لتقنيات الت

. المشروع الثالث يعلمك كيفية تقديم العروض المقنعة. المشروع الرابع يركز على الممارسة العملية لمهارات  "الباردة

والاخير   الخاما  المشروع  قوية خلافية.  أو  موضوع  د   الخاصة حول  نظرك  و هة  قبول  على  ا]وور  اقناع 

 لتأثير على جمهور ا]اضرين لاقناعم بالانومام اليك لتحقي  رؤية ورسالة محددتين.  يطلعك على المهارات القيادية ل 

المشرححوعان الاولان يتطلبان منك الاسححتعانة بشححخص آخر للع  ادوار معينة. تأكد من قراءة الملح  )لع  

 الأدوار( للمزيد من المعلومات عن هذه الادوار. 

 برات قيمة في كيفية اقناع الآخرين في مواقف مختلفة. هذه المهام مليئة بالتحدي لكنها تزودك بخ

 المشروع الأول 

الاقنحاع فن يسحححتخحدم في التحأثير على افكحار وافعحال الآخرين، وتعتبر المبيعحات الماحال الاكثر اسحححتخحدامحاً لهحذا 

لم تكن الفن، حيث يعكف مندوبو المبيعات بصححفة دائمة على اقناع الزبائن بشرححاء بوححائعهم وخدماام. حتم وان 
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منحدوب مبيعحات فحأنحت مسحححتهلحك وتعتبر بحالتحا  طر  اصحححيحل في عمليحة الاقنحاع عنحدمحا تتعحامحل مع منحدوبي المبيعحات  

الميحدانيين او المرو ين عبر المكحالمحات الهحاتفيحة او في المحلات التاحاريحة. ومن المر ا انحه تم اقنحاعحك مرة على الاقحل 

 ه حتم ان لم تكن راغ  في ذلك.بواسطة بائع محنك ناا في اقناعك بشراء بواعت

سححو  تتعرفون في هذا المشرححوع على اسححلوب الاقناع في مجال البيع والتطبي  العملي للمهارات المرتبطة ببيع 

المنتاحات غير بحاهظحة الثمن في أححد المتحا ر. ان عمليحة بيع بوححححاعحة او خحدمحات رخيصححححة متلف عن بيع تلحك غحاليحة 

تنطوي على شيء من الماازفة او انفاق المال بالنسبة للمشتري )سو  تتعرفون على   الثمن بالنظر الى أن هذه الأخيرة

المزيد حول هذا الاختلا  في المشرححوع الثاني(. هذا المشرححوع يوفر المباد  الاقناع الاسححاسححية التي يمكن تطبيقها في 

سحححتقومون لاحقحاً بتطبي  هحذه اي من ا]حالات والمواقف التي تححاولون فيهحا اقنحاع الآخرين بقبول افكحاركم. كما  

 الأسا في كافة المشاريع التي يتألف منها هذا الكتي .

 مزايا وصفات البائع النا ا

يتف  معظم مديري ومدربي المبيعات في سححائر أنحاء العالم على أن هنالك العديد من المزايا والخصححائص التي 

 تميز البائع النا ا عن غيره:

  :ت البائع الناح  التركيز على المشتري واحتيا اته، وربما تكونوا  من صفا  التركيز على المشتري

قد صادفتم يوماً ما بائع أصر وألا على اقناعكم ببواعته مع تجاهله لتعليقاتكم واسئلتكم عن هذه البواعة،  

 زيرة هاواي  ولربما قابلتم بائعاً كانت عبارته الافتتاحية أن من يشتري منا المنت  الفلاني قد يحصل على رحلة الى 

 كاائزة. مثل هؤلاء الباعة انما يركزون على انفسم بدلاً عن التركيز على المشتري. 

 :الباعة النا حون يحسنون الإصغاء للزبائن ولا يتقتصر   إمتلاك مهارات حسن الإصغاء

م   هدهم على تزويد الزبائن بمعلومات عن بواعتهم بل يستمعون اليهم ويشاعونهم على توضيا احتيا اا

 واهدافهم ومشاكلهم. 

  :يفول المشترون التعامل مع الباعة الذين يثقون فيهم ويحترمونهم، ويستمد البائع  المصداقية

مصداقيته من إلمامه التام بمزايا بواعته والاصنا  المنافسة ومجال عمله بصفة عامة. كذلك تلع  مهارات  

البائع قادراً على التعبير عن نفسه بصورة واضحة والتأثير   التخاط  دوراً هاماً في بناء المصداقية لذا يج  أن يكون 

على الزبون بشكل ايجابي. اضف الى ذلك الاعتمادية التي تلع  دوراً هاماً في بناء المصداقية لدى الزبون وذلك  

 بوفاء البائع بما يعد به.  

 :يج  ان يكون البائع الجيد ودوداً في تعامله ويتحلى بالصفات ا]ميدة مثل   السلوك ا]ميد

 الذوق والأدب والصبر.  
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 تلبية إحتيا ات الزبون

إنتقححاء العبححارات والمفردات   كما ذكر آنفححاً، يجحح  على البححائع النححا ا التركيز على الزبون ويقصحححححد بححذلححك 

بون مع ضرورة فهم الطريقحة التي يفكر بهحا الزبون ومن ثم  والتصرحححفحات لإححداث المزيحد من الأثر الايجحابي على الز

 إنتقاء العبارات والمفردات الجاذبة والتصرفات التي تناسبه.

خما خطوات للطريقة التي يفكر بها الزبائن عند الشرحاء،  "تحليل الإقناع"وصحف نوربرت ابوكون في كتابه 

 وهي:

 تبدأ رغبة الزبون في  اء منت  أو خدمة ما عند إحتيا ه لشء ينقصه.  تحديد الاحتيا ات:  .1

 يدرك الزبون مدى أهمية ما يحتا ه مما يجعله أكثر إ]احاً.   إدراك الأهمية: .2

يسعم الزبون وراء السبل التي تمكنه من تلبية حا ته وحل مشكلته  ذرياً،   البحث عن ا]ل الجذري:  .3

لملل فإنك تذه  إلى أقرب مكتبة وتقضي دقائقاً في البحث عن كتاب مناس ، وإذا  على سبيل المثال عندما تشعر با 

رغبت في  اء سيارة فإنك تقضي أسابيعاً عددة في الذهاب إلى الوكالات أو معارض السيارات في البحث عن  

 مختلف الموديلات وتجري  السيارات وخلافه. 

المتوفرة، يقوم المشتري بدراسة المعلومات التي  بمارد الفرالم من تجري  الخيارات  تقييم الخيارات:  .4

 يستقيها من خلال بحثه ومقارنة إحتيا اته مع كل خيار على حدة.

بعد تقييم الخيارات تأتي مرحلة إماذ القرار الذي قد يكون إما  اء أحد الخيارات أو عدم   إماذ القرار: .5

الألغاز أو السفر أو التاريخ في إحدى المكتبات، قد يقع  الشراء في ذلك الوقت. مثلًا بعد البحث عن كت  في أقسام 

إختيارك مثلًا على كتاب بعينه، ولربما تتخذ قراراً بعد البحث الموني لأسابيع عن سيارة  ديدة بعدم الشراء نظراً  

 لعدم مقدرتك المالية في الوقت ا]ا .  

 ودفعه لشراء بواعتك.إن الإلمام بهذه الخطوات وتطبيقها يعزز من فرص إقناع الزبون 

 إستراتياية البيع الخاصة بك

إن الخطوة الأولى في عمليحة البيع هي خل  صحححلحة وطيحدة مع الزبون، حيحث أن الجميع يحبحذون التعحامحل تجحاريحاً 

مع من يحبون ويسحتلطفون؛ لذا يج  ا]رص على الدردشحة الخفيفة مع الزبون قبل أي صحفقة تجارية ما يتيا للزبون 

عليك بصحفة شحخصحية. تحدث معه حول الطقا والأحداث الجارية وحول الإزدحام المروري الذي   فرصحة التعر 

وا هته في طريقك إلى العمل وحول المواضححيع أخرى ذات الإهتمام المشححترك. تبادل ا]ديث بهذه الصححورة البسححيطة  

 تاارية.يبعث الإرتياح في نفا البائع والمشتري على حد سواء ويسهل من إتمام المعاملة ال
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الخطوة الثانية والتي تمثل الأسحاس لأي عمل تجاري هي التعر  على احتيا ات وأهدا  الزبون، فبدلاً عن 

إزعا ه بالتروي  غير المادي لبوحاعتك كما يفعل معظم الباعة، حاول ا]صحول على أكبر قدر ممكن من المعلومات  

بهد  ا]صححول على بيانات كافية منه حتم يتسححنم لك   منه بطرح الأسححئلة عليه ثم الإصححغاء  يداً لإ اباته، وذلك

 تقديم السلعة التي تلبي حا ته وتناس  حالته.

ولكن يج  ا]ذر من الإسححهاب في طرح الأسححئلة المملة، بل حاول إنتقاء الأسححئلة المناسححبة التي تمكنك من 

 ا]صول على المعلومات التي تريدها من الزبون دون إزعا ه؛ على سبيل المثال:

 ماذا تفعل؟   

 كيف تفعل ذلك؟   

 متم وأين تقوم بذلك؟   

 لماذا تفعل ذلك بهذه الطريقة؟   

 مع من تقوم بذلك؟   

 ما هي المشاكل التي توا هك عند القيام بذلك؟   

 ما الذي تحسينه في هذا الجان ؟   

للزبون، فيما يسحاعد السحؤالان الأخيران الأسحئلة الأربعة الأولى تسحاعد البائع على التعر  على الوضحع ا]ا   

 على تحديد المشاكل التي يعاني منها الزبون وا]لول التي يتطلع إليها.

هذه الأسحئلة بالطبع لا تتناسح  مع كل ا]الات فلكل حالة أسحئلة تناسحبها، مثلًا نفترض أنك تعمل في محل 

يص الخبز؛ في هذه ا]الة السحؤال الأول المناسح  لبيع الأ هزة المنزلية وحضرح إليك شحخص ينوي  اء ماكينة تحم

: محاذا هو: هحل تريحد  اء هحذه المحاكينحة للإسحححتعمال المنز  أم التاحاري؟ )يقحابلحه السحححؤال الأول في القحائمحة أعلاه

: كيف تفعحل ذلحك ومع ؟(. الأسحححئلحة التي تلي ذلحك هي: محا نوع المحاكينحة التي لحديحك الآن؟ )يقحابلحه السحححؤالانتفعحل

: متم هو عمر هذه الماكينحة؟ كم  يحة من الخبز تقوم بتحميصحححهحا في المرة الواحدة؟ ما هو حامهحا )يقحابلحه ؟( ما من

؟( هحل أنحت راضٍ عنحد : لمحاذا تفعحل ذلحك بهحذه الطريقحة؟( هحل تقوم فقط بتحميص الخبز؟ )يقحابلحهوأين تقوم بحذلحك

 يزات التي تريدها في المحمصة الجديدة؟أداء هذه المحمصة وماهي المشاكل الفنية التي توا هك؟ ما هي المم

إحذر طرح الأسحئلة التي تتطل  الإ ابة بكلمة واحدة فقط )مثل نعم/لا(، فالأسحئلة المناسحبة هي تلك التي 

تبدأ بححححح )كيف( و)متم( و)أين( و)لماذا( لأن الإ ابة عليها تتطل  الإسحترسحال في ا]ديث. تذكر أن الأسحئلة أعلاه 

على جميع ا]الات، لذا إسحتمع  يداً لإ ابات المشحتري ثم إطرح عليه الأسحئلة المناسحبة إسحتناداً   غير ثابتة ولا تنطب 

 على هذه الإ ابات التي ربما تمنحك المزيد من المعلومات عن الأشياء التي يتطلع إليها الزبون.
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 السعي ]ل مشاكل المشتري

طرح ا]لول الممكنحة والتي تكمن في المنت  أو   بمارد التعر  على المشحححكلحة التي يعحاني منهحا الزبون، يمكن

الخحدمحة التي تقحدمهحا لحه، والتي يجح  أن تلبي ححا حة الزبون وتنحال رضححححاه. في بعض ا]حالات قحد تتوفر لحدى البحائع 

العديد من ا]لول التي تناسححح  المشحححكلة المعينة؛ ويج  في هذه ا]الة طرح جميع ا]لول المتاحة على المشحححتري. في 

لات ربما لا تتناسح  أي من ا]لول المتاحة مع مشحكلة المشحتري؛ كن شحااعاً وأميناً في هذه ا]الة وأعلم بعض ا]ا 

أنه من الأفوححل أن م)حح الصححفقة من أن تقنع الزبون بشرححاء بوححاعة أنت تعلم تماماً أنها لا تناسححبه؛ فخيٌر لك أنك 

 م) الصفقة وتربا ثقته وإحترامه.

رص على الإشححححارة إلى مميزات البوححححاعحة لأنهحا تمثحل ا]قحائ  التي تميز سحححلعتحك عنحد طرح ا]حل للزبون، أح

وتكسحبها الخصحوصحية. على سحيبل المثال في ا]الة الآنفة ناد أن إسحتيعاب ماكينة التحميص لأربع  ائا من الخبز 

أخرى، بالإضحححافة إلى في المرة الواحدة يمثل ميزة لها وأن قابلية ضحححبط كل  ان  من مداخل الماكينة على حدة ميزة  

 إبراز المزايا الأخرى للماكينة مثل إتساع مداخلها مع و ود مدخلين مخصصين لإستيعاب  ائا الخبز الكبيرة.

على الرغم من أهميحة مميزات السحححلعحة إلا أنهحا غير كحافيحة لوححدهحا لإقنحاع الزبون بحالشرحححاء، حيحث أن الجميع 

سححو  تعود عليهم عند  ائها. ويج  أن تشححكل هذه الفوائد ا]ل يرغبون في  اء سححلعة ما بسححب  الفوائد التي  

الجذري للمشحححكلحة التي يعحاني منهحا الزبون. على سحححبيحل المثحال في حالة ماكينة تحميص الخبز ذات المداخل الواسحححعة 

أنحه يريحدهحا لإعحداد و بحات    -من خلال ا]وار    -القحادرة على إسحححتيعحاب القطع الكبيرة التي فهمحت من الزبون  

 الفطور، تعتبر فائدة مبا ة كافية لإقناعه بالشراء.

 ا]صول على إلتزام العميل

بعد التعر  على احتيا ات الزبون ومشاكله وطرح ا]لول المناسبة عليه )المنتاات( التي تلبي طلبه وتعديد 

لى الشرحاء. ويمكن التأكد من المزايا والفوائد الخاصحة بها، يأتي الدور على السحعي إلى ا]صحول على إلتزامه وموافقته ع

 ذلك عبر الإشارات التالية:

  .إبتسامة من الزبون أو إشارة حركية بالقبول 

  .)تفوه الزبون بعبارة تشير لإقتناعه مثل )ممتاز أو عرض  يد 

 .إستفسار الزبون عن السعر ومدى توفر السلعة المعنية وإمكانية صيانتها 

بمارد تلقي البائع لأي من هذه الإشحححارات يكون الوقت قد حان للحصحححول على إلتزام الزبون بالشرحححاء، 

وربما يتردد بعض الباعة في هذه اللحظة خوفاً من ترا ع الزبون أو عدم قبوله. لكن يج  أن تعلم بأنه يج  السححعي 

ا أو مخاو  تعتريه والرد عليه. وإذا دعت لإلزام الزبون لذا يج  إنهاء الصحححفقة بإسحححتفسحححار الزبون عن أية هوا 
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بسحؤال الزبون عن   -وبلا تردد وبإبتسحامة   -الضرحورة قم بإعادة ذكر مميزات وفوائد السحلعة بإيجاز، ومن ثم قم بثقة  

 رغبته في الشراء، وعندما يرد بح)نعم( تأكد من أنه راغ  في الشراء وواصل في إنهاء الصفقة.

 المهمة

من خمسحة محاور؛ أولاً قم بإختيار  يكك وحددا معاً سحيناريو لتأديته مدته من ثلاث إلى يتألف هذا المشرحوع  

أربع دقائ ، تلع  فيه دور بائع يقوم ببيع سحلعة رخيصحة الثمن تحددها انت مع إتباع الخطوات المشحار إليها، على أن 

أدوات أو ألعحاب أطفحال، لا داعي  يلعح   يكحك دور المشحححتري. فلنفترض أنحك تقوم ببيع محاكينحة إعحداد القهوة أو

 للبروفات بل تأكد من قراءة الملح  الخاص بأداء الأدوار )في نهاية هذا الكتي ( أنت و يكك. 

 في  الإقنحاع  إسحححلوب  عن(  دقحائ  4  –  3الخطوة التحاليحة )قبحل العرض(، قم بحإعحداد وتقحديم مححاضرة مو زة )

  قم ثم من.  وتقييمحه  تقحديمحه  تنوي  الحذي  العرض أهحدا  على   التعر  على  ا]وحححور مسححححاعحدة بغرض وذلحك  البيع،

 5 –  3)  العرض  بتقحديم و يكحك أنحت  قم  أخيراً . و يكحك  أنحت  تقحديمحه المراد  السحححينحاريو عن  مو ز   ح  بتقحديم

 (.دقائ 

 تجربة  حول  -  ا]وحور  بإشحتراك  -  يكك  مع(  دقائ   3 –  2إختتم مشرحوعك بنقاش مختصرح غير رسحمي )

 مختلفة  بصورة ادائها   الممكن  من كان  التي  الجوان   حول  ا]وور رأي  لأخذ  فرصة  وهي  بتأديتها،  قمتما  التي  الإقناع

 . الفعالية من للمزيد

إن الغرض من هذا العرض هو الوقو  على اداء الشحخص   ملاحظة خاصحة بالشحخص الذي يجرى التقييم:

زبون(، علمًا بأن المنت  موضححوع العرض تم تحديده من قبل البائع الذي قام بلع  دور البائع المفترض مع  يكه )ال

المفترض ويج  على البائع المفترض أولاً تقديم  ح مو ز لتوضححيا خطوات عملية الإقناع في البيع بغية مسححاعدة 

ا]وحححور على فهم وإسحححتيعاب أهدا  العرض وتقييمه. من ثم يقوم الشحححخص المعني بتعريف ا]وحححور بعرضحححه 

ثم أداء العرض. في الختام يقوم هذا الشححخص بفتا نقاش قصححير مع  يكه وا]وححور حول العرض بعد   و يكه

تقديمه. وينصححا بقراءة المشرححوع كاملًا قبل عرضححه وتقييمه. فوححلًا قم بتقديم إ اباتك الخطية على الأسححئلة أدناه 

 مشفوعةً بتقييمك الشفهي. 

 ت عملية الإقناع المتبعة في مجال بيع البوائع غير  إلى أي مدى ناا البائع المفترض في  ح خطوا

 باهظة الثمن؟ 

   هل ناا في خل  علاقة  يدة بينه والمشتري المفترض؟ 

   ما مدى فعالية الأسئلة التي قام البائع المفترض بطرحها على الزبون؟ إلى أي مدى ناا في

 تو يف الأسئلة للحصول على المزيد من المعلومات من الزبون؟
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  ماذا فعل البائع المفترض لإ هار اهتمامه بالمشتري وتفاعله مع مشكلته؟ 

 ما مدى إلمام البائع المفترض بمزايا بواعته التي يقوم ببيعها؟ 

 هل كان البائع ودوداً ومتحلياً بصفات الذوق والإحترام أثناء تعامله مع الزبون؟ 

  لتزيد من فعالية إسلوبه؟ ما هي العبارات التي كان من الممكن أن يستخدمها البائع 

   ما هي الجوان  التي ناا فيها البائع على و ه الخصوص أثناء عملية البيع المفترضة؟ 

 :"المكالمات الباردة"التغل  على 

( على عمليحة الإقنحاع النحا ححة عنحد بيع منت  غير بحاهظ الثمن. امحا عمليحة بيع 1لقحد تعرفحت في المشرحححوع رقم )

ة أو المعقححدة مثححل أنظمححة وبرام  الكمبيوتر ومعححدات وأ هزة العمححل والعقححارات البوححححائع والخححدمححات الغححاليحح 

والسحيارات فإنها تتطل  إتباع أسحالي  مختلفة. وفي هذا المشرحوع لديك الفرصحة لتطبي  مهارات الإقناع الخاصحة ببيع 

 منتاات أو خدمات غالية وكيفية التعامل مع إعتراضات الزبون بنااح.

 رمجال محفو  بالمخاط

من المعرو  أنه كلما إرتفعت قيمة الشحححء المحدد كلما زاد تردد وحذر الزبون من الإقدام على الشرحححاء. فقد 

يتوخم البعض ا]حذر أحيحانحاً عنحد الإقبحال على عمليحة تجحاريحة تتطلح  دفع أموال طحائلحة لكن قل  الكثيرين يتعحدى 

العملية التي هم بصحددها. وربما يعاني ممثلو المؤسحسحات الخو  من الخسحائر المادية إلى المخاطر الشحخصحية الكامنة في  

والشرحكات من الأخطاء التي قد يرتكبونها أثناء الشرحاء بصحورة موحاعفة من العواق  المترتبة أكثر من مجرد التورط  

في  اء بوحاعة أو خدمات سحيئة. وتشحمل هذه المخاطر فقدانهم لإحترام رؤسحائهم وزملائهم في العمل أو المحاسحبة 

الإدارية أو حتم فقدان و ائفهم. كذلك عمليات الشرححاء الخاطئة للأغراض المنزلية التي تكبد الخسححائر المادية فإنها 

تعني الخسححارة أو الإحسححاس بعدم الإرتياح الشححخيحح الذي يطارد صححاحبه لمدة طويلة. فقد يتبدد حلمك في  اء 

تكتشحف أن مدارس ا]ي لا تلبي معاييرك المنشحودة، وأن  المنزل الجديد الذي تقوم بشرحائه كونه صحفقة نا حة عندما 

أبنائك موحطرون للدراسحة في مدارس خاصحة )أهلية( بسحب  هذا الخطأ ونتياةً لذلك تصحبا أنت بدورك موحطر  

لإلغاء الإ ازة السححنوية للأسرة وتقديم العديد من التوحححيات المادية لتوفير هذه المصححاريف الدراسححية. كذلك فإن 

اء غير ا]كيمة تؤثر على نفسحيات المشحتري وتوحعف ثقته بنفسحه سحواء أن كان ذلك متعل  بالعمل أو قرارات الشرح 

 الأغراض المنزلية. للزبون العذر في التردد وا]ذر عند الإقدام على صفقة تجارية باهظة الثمن.

كتمالها. لقد تعرفنا في ومتلف عملية الإقناع في هذا الماال لأن الصححفقة قد تسححتغرق أياماً أو حتم شححهوراً لإ

المشرحوع السحاب  على خطوات البيع الخما: تحديد الإحتيا ات وإدراك الأهمية والبحث عن ا]ل الجذري والتقيم  

ثم إمحاذ القرار؛ وهي ذات الخطوات التي تنطب  على عمليحة  اء منتاحات أو خحدمحات بحاهظحة الثمن إلا أنهحا تتطلح   
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  وراء ذلحك أن البحائع كثيراً محا يتعحامحل في مثحل هحذه ا]حالات مع العحديحد من المزيحد من التركيز والوقحت. السحححبح 

الأشححخاص نظراً لأن عمليات الشرححاء الهامة والغالية تتطل  موافقة العديد من الأطرا  داخل معظم المؤسححسححات 

زادت المخاطر مما والأسر. أضححف إلى ذلك أنه في الغال  الأعم أن إعتراضححات الزبون تزيد أثناء عملية الشرححاء كلما 

 يتطل  من البائع الإ تهاد والتحلي بالقدرة اللازمة لتطمين الزبون وإرضائه.

 "المكالمات الباردة"البيع عبر 

تعرفنا في المشرحوع السحاب  على كيفية طرح الأسحئلة على الزبون بغية الوقو  على رغباته، حيث قمنا بتو يف 

الأسححئلة لمسححاعدته على ا]صححول على الخيار الأنسحح . وقد كان المنت  حينها الإ ابات الواردة من الزبون على هذه 

غير غا  الثمن لذا كان حام المخاطرة ضحححئيلًا بالنسحححبة إليه وهو موقف يختلف تماماً عما نحن بصحححدده. حينها كان 

لول  الزبون قحد ححدد سحححلفحاً ححا تحه لمحاكينحة تحميص خبز  حديحدة وكحان يسحححعم للحصحححول على معلومحات حول ا]

المتاحة. غير أنه في الكثير من ا]الات لا يأتي الزبون إلى المحل بنفسححه وبدلاً عن ذلك يكون لزاماً على البائع السححعي 

للوصحححول إلى المشحححتري عبر الإتصحححال الهاتفي بالجهات المسحححتهدفة سحححلفاً ضحححمن خطة المبيعات وهي ما تسحححمم  

 ."المكالمات الباردة"بح

 أو  منتاات  قبول  أي –تحدياً خاصاً للباعة نظراً لأنهم يحاولون إقناع الزبون بالتغيير    "المكالمات الباردة"تمثل  

 أو  ]حا تهم  محدركين  غير  يكونون  الزبحائن  أن  حين  في  –  محا   عمحل  لأداء التقليحديحة الطريقحة  تغيير  أو   حديحدة  خحدمحات

 .منها  يعانون التي المشكلة

الجميع بصحفة عامة يتدرددون من إسحتكشحا  طرق  ديدة للقيام بالأشحياء؛ فالأمور بالنسحبة إليهم تسحير كما 

ينبغي وهم بالتا  لا يرغبون في القيام بأي شيء  ديد قد يؤثر على عملهم. أحياناً تأخذهم مشحححاغل العمل اليومية  

ديحدة لتحسحححينحه. وعنحدمحا يححاول البحائع إطلاعهم على ولا يكون لحديهم الوقحت الكحافي لمرا عحة أدائهم وإبتكحار طرق  ح 

كيفيحة تحسحححين هحذا الأداء وبحذل قصححححارى  هحده بمحدى أهميحة هحذه التحسحححينحات والفوائحد المر وة منهحا، فحإن الزبحائن 

يميلون فطريحاً إلى الرفض والممانعحة خصحححوصححححاً عنحدمحا تزيحد المخحاطر المرتبطحة بحالمنت . خلاصححححة القول أن النحاس لا 

ترك شيء مححدد والتحول للبحديحل محا لم يرون ان هحذا التغيير ضروري و وهري ومفيحد لهم. وقحد إكتشحححف  يقتنعون ب

الباعة النا حون أن عليهم السحعي إلى تشحايع الزبائن على أن يكتشحفوا بأنفسحهم أهمية التغيير والفوائد المر وة منه 

 تبحديحد  على   لإعحانتهم  إليحه  اللاوء  يمكنهم  الحذي  ذالملا  –أي البحائع    -أولاً ومن ثم مسححححاعحدام على أن يثقوا في أنحه  

 نت  المحدد والتحسينات المنشودة.الم تكتنف التي المخاطر
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( تمت مناقشححة المصححداقية بإعتبارها أحد أهم المزايا الوا   توفرها لدى البائع النا ا، 1في المشرححوع رقم )

ومواصححفات منتاه والمنتاات المنافسححة وبماال عمله بصححفة وتبرهن هذه المصححداقية في مدى إلمام البائع بمميزات  

 عامة، كما تلع  مهارات التواصل دوراً هاماً في خل  وتوصيل هذه المصداقية وكذلك الأمر بالنسبة للإعتمادية.

للمصحححداقيحة دوراً هاماً تلعبحه عنحد بيع البوحححائع غاليحة الثمن، حيحث أن الجميع وبكحل تأكيحد لن يغحامروا بدفع 

طائلة وتوححييع وقتهم في الكلام مع البائع ما لم يعابوا ويثقوا به، خصححوصححاً عندما يسححاورهم الشححك في أن   مبالر

البحائع لا يقحدم نفسحححه ومنتاحه بصحححورة لائقحة أو غير قادر على الإيفحاء بوعوده أو لمارد عدم إرتيحاحهم للتعحامل معحه.  

سحححترسححححال معحه في ا]حديحث وإعطحائحه معلومحات هحامحة عنحدمحا يعاح  النحاس ببحائع محا ويثقون فيحه فحإنهم يرغبون في الإ

 عنهم والإستمرار في الشراء منه. الزبون يث  في البائع عندما تتوفر لديه المزايا التالية:

  .الصدق في التعبير عن نفسه وعن بواعته وخبرته 

  .الواقعية في الوعود وما هو ممكن وغير ممكن تقديمه للزبون 

   تواصل بناء مع الزبون وإطلاعه بالمشاكل الكامنة وتقديم  إمتلاك مهارات التخاط  وخل

 ا]لول والإستاابة الفورية للمخاو  وتبديد الشكوك التي تساور الزبون. 

 .إهتمام البائع بالزبون وإحتيا اته بدلاً عن التركيز غير المادي على نفسه وحا ته الذاتية      

 كن ملاذاً للزبون

فية بيع بوححاعتهم أو خدماام ويجعلون ذلك أولوية على حسححاب مصححلحة ينصحح  إهتمام معظم الباعة في كي

الزبون، غير أن البحائع النحا ا يوحححع الزبون في أعلى هرم إهتمامحاتحه ويعتبر أن دوره الأسحححاسي هو مسحححاعحدة الزبون 

 وخدمته.

الخبراء في مجحالاام، وهو محا يعمحد البحاعحة في عحالمنحا المعحاصر إلى تكريا أنفسحححهم لخحدمحة الزبون ويلعبون دور 

يحتم عليهم الإلمحام التحام بطبيعحة عملهم وميول الزبحائن والمنحافسحححين. كما يجح  عليهم الإلمحام بطبيعحة عمحل الزبحائن 

وتحاريخهم ومنتاحاام وأهحدافهم والقحدرة على تقحديم المسححححاعحدة اللازمحة لهم لتحسحححين منتاحاام وزيحادة إنتحا يتهم 

على أموالهم في ذات الوقت. عندما يسحعم البائع إلى تسحهيل مهمة الزبون وتحسحين منتاه   وتحسحين  وداا والمحافظة

وتحسحححين صحححورته أمام رؤسحححائه وزملائه في العمل وعملائه، فإنه يكون قد كسححح  الزبون الذي سحححو  ينظر إليه  

 بإعتباره أحد أفراد فري  عمله وبذلك يدين بالولاء والإلتزام تجاه البائع وبواعته.

 يار الأسئلة بعنايةإخت
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( الأسححئلة التي يج  على البائع طرحها على المشححتري بغية التعر  على إحتيا اته  1تناولنا في المشرححوع رقم )

وأهحدافحه، فعمليحة البيع أيحاً كحان المنت  رخيصححححاً أو بحاهظ الثمن تتطلح  من البحائع إنتقحاء أسحححئلتحه بحالطريقحة التي تجنبحه 

 شعره بأنه قد يتم التلاع  به.وضع الزبون في موقع دفاعي أو ت

سحححو  أبرهن لحك أن هحذا الجهحاز هو محا "  "هحل ترغح  في توفير آلا  الحدورلارات على مكحالمحاتحك الهحاتفيحة؟"

هذه أحد الأسحححئلة الشحححائعة التي يسحححتخدمها الباعة وقد تكون سحححمعتها من قبل، وهي "تحتا ه على و ه التحديد

اح في نفا الزبون وبحالتحا  إمحا يتاحاوب معهحا بطريقحة إيجحابيحة ويتوقع  تتسحححبح  في عحدم الطمحأنينحة وتبعحث عحدم الإرتيح 

و ود عمليحة بيع مخادعة أو يتعحامل بسحححلبيحة ويبحدي عدم الإرتيحاح والإهتمام. في كلتحا ا]التين يشحححعر الزبون بأنه يتم  

ذكر دوماً أن الزبون التلاع  به وخداعه. لذا يج  أن يسحعم البائع النا ا إلى تفادي وضحع زبونه في هذا الموقف وت

 على قدر عالٍ من الذكاء والفطنة مما يحتم مراعاة ذلك عند إختيار أسلوب الإقناع وإنتقاء الأسئلة.

على سحبيل المثال، ميل أنك تقوم ببيع ماكينات تصحوير مسحتندات ماركة )س( للأغراض التاارية وأن لديك 

ك وتبادل معه التحايا والعبارات الترحيبية ثم أبدأ موعد مع مندوب مشحتريات تابع لإحدى الشرحكات؛ عر  نفسح 

 بطرح أسئلتك عليه:

 : السيد/ فلان، ما نوع ماكينة التصوير التي تستخدمونها الآن؟  أنت

 : لدينا ماكينة تصوير ماركة )بد يتوايز(. المشتري

 ؟SLPأم  SLO: )بد يتوايز(؟ أنا أعر  هذه الماركة، هل موديل   أنت

 اعوام. 10ونستخدمها منذ حوا   SLOموديل  : إنها  المشتري

صحفحات في   10: نعم هي تبقم لفترة طويلة ولكن هذا الموديل أحادي الجان  ولا يصحور سحوي   أنت

 الدقيقة. ما مستوى ادائها؟

 : إنها تعمل بصورة  يدة، ونحن لا نحتاج إلى تصوير نسخ كثيرة وهي بالتا  مناسبة بالنسبة لنا. المشتري

 أنا سعيد بسماع ذلك، يبدو أنكم مرتاحون ولا تعانون من أية مشكلة في هذا الصدد.:  أنت

: إنهحا تعمحل بصحححورة  يحدة لكنهحا تتعطحل أحيحانحاً، وعحادةً محا يححدث ذلحك أثنحاء أوقحات الحذروة خلال  المشتري

نقوم بتصححوير آلا  النسححخ العام، مثلًا عندما نقوم بإعداد الميزانية والتقارير السححنوية وتقارير مجلا الإدارة، حيث  

 وأ ن أن الماكينة تتعرض عندها للوغط الزائد.

 : ماذا يحدث حينها؟ أنت
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: عادةً ما يتأخر فني الصححيانة ولا يحضرحح خلال يوم أو إثنين مما يوححطرنا للإنتظار حتم يأتي ويقوم   المشتري

إرسححال بعض المسححتندات المهمة إلى   بصححيانتها مما يؤدي إلى تأخير عملنا بعض الشححءوفي بعض الأحيان ننوححطر إلى

 خارج الشركة للتصوير في أحد المحلات التاارية. 

: أفهم من كلامك أنكم مرتاحون لهذه الماكينة لكنها تتعطل في أوقات حر ة وقد تسحتغرق بعض  أنت

 الشركة.الوقت إلى أن يتم إصلاحها، وأنكم توطرون أحياناً لدفع مبالر إضافية نظير التصوير خارج 

 : نعم، لكن ذلك يحدث في مرات قليلة في العام وعموماً نحن مرتاحون لهذه الماكينة. المشتري

 : هل تحتا ون أحياناً إلى ترتي  الصفحات وتجميعها؟ أنت

 : بالتأكيد، جميع تقاريرنا تتألف من عدة صفحات ويقوم مو فونا بذلك بأيديهم. المشتري

ف خبراً مفاده بأن  كتكم تنوي التوسحححع والمتوقع إفتتاح فروع : لقد طالعت في أحدى الصحححح أنت

  ديدة لها في مناط  أخرى. ما أثر ذلك عليكم؟

: من المؤكد أن حام العمل سحو  يزيد وسحو  تكون لدينا المزيد من المراسحلات ونحن نخطط  المشتري

 لإعداد تقارير شهرية ونصف سنوية.

 عددهم أيواً؟ يد: جميل، ماذا عن المو فين هل سيز أنت

 : ليا في الوقت ا]ا ، علينا فقط الإ تهاد أكثر وتو يف وقتنا بالصورة المثلى. المشتري

 : ما هي التغيرات المنتظرة في حام تصوير المستندات لديكم؟ أت

 : ليست لدي فكرة، لكن أتوقع أن نقوم بتصوير المزيد من النسخ. المشتري

مقبلون على المزيد من الإنشحححغال، هل هنالك أي إية  رو  قد تدفعكم : أفهم من كلامك أنكم   أنت

 إلى  ل  ماكينة تصوير إضافية أو إستبدال الماكينة ا]الية؟

: أعتقحد أننحا قحد نحتحاج إلى محاكينحة بسحححعر معقول وأسرع من هحذه وتقوم بتصحححوير  حانبي الورقحة   المشتري

ع توفر خحدمحات الصحححيحانحة من  كتكم. محا هي مواصحححفحات وتقوم بفحص ومقحارنحة وترتيح  المسحححتنحدات تلقحائيحاً م

 مميزات ماكينتكم؟

  30نسحخة في الدقيقة وتقوم بتصحوير  انبي الورقة وتجمع حتم    25: لدينا ماكينات تصحور حتم   أنت

مسححتنداً وتقوم تدبيسححها في ذات الوقت. كما نوححمن لكم وصححول فنيي خدمات الصححيانة التابعين لنا خلال ثلاث  

 ZFSTتصححححالكم بنحا، وهحذا كتيح  يحتوي على مختلف الموديلات المتوفرة لحدينحا، وأعتقحد أن الموديحل سححححاعحات من إ

 يناسبكم تماماً.

 : تقوم بالترتي  والتاميع والتدبيا؟ المشتري
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: بالتأكيد )إسحتمر في تعديد مزايا ومميزات الماكينة ذات الصحلة بحا ة المشحتري و كته( ما الذي  أنت

 واً؟تريد أن تعرفه أي

: أريد أن أعر  قيمة الماكينة وإمكانية حصحولنا على ضحمان  يد من قبلكم وحام تصحوير الماكينة  المشتري

 في اليوم. أحتاج لهذه المعلومات في صيغة خطية حتم أتمكن من عرضها على مسئول المشتريات لمرا عتها.

فسحارات. هل هنالك أية : حسحناً، سحو  أقوم بإعداد عرض مكتوب يجي  على جميع هذه الإسحت أنت

إسحتفسحارات إضحافية من  انبك أو من  ان  مسحئول المشحتريات لديكم؟ هل هنالك شحخص آخر في  كتكم قد 

 يحتاج إلى هذه المعلومات أو يستلزم الأمر أن نتحدث معه حول هذا الأمر؟ هل تريد المزيد من الكتيبات؟

الصحححفقة، إختتم هذا النقاش بالوقو  على ما يج  وصحححولك إلى هذا المدى من التفاهم يرح  إحتمال إتمام  

حسحححناً "على المشحححتري القيام به حيال دفع وتحريك عملية الشرحححاء إلى الأمام وإكمالها وما يج  عليك أنت القيام به.  

السيد/ فلان، لقد ذكرت   أنك بصدد التحدث مع مسئول المشتريات وترتي  إ تماع معه، وفي هذه الأثناء سو   

 ."اهيز عرض إستناداً على ا]وار الذي تم بيننا....أقوم بت

وخلافه والتي مكنت المشتري من التعر     "كيف"و  "ماذا"لاحظ إستخدامك أنت والمشتري لأسئلة تبدأ بح  

على الوضحع ا]ا  للماكينة الخاصحة به دون تعرضحه للوحغط او وضحعه في موقف دفاعي. الأر ا أن المشحتري لم تكن 

يقة ووضححع الماكينة في  ل الإنشححغال بالأعمال اليومية ولم يكن مكترثاً ]ام الوححغط المتوقع على لديه فكرة عن حق

الماكينة في المسححتقبل في  ل التوسححع المنتظر في أعمال  كته. وقد تمكن من معرفة المشححكلة الكامنة وا]ل الجذري لها 

رغبته وإسحتعداده للإسحتعانة بها كحل  ذري   بمسحاعدتك أنت، حيث لم تقم بذكر منتاك إلا عندما أبدى المشحترى

لكافة مشحححاكله. كما أنك لم تعمد إلى ذكر تعليقات سحححلبية حول الماكينة ا]الية التي يسحححتخدمها المشحححتري والطريقة  

البدائية المرهقة التي يتبعها المشحتري لترتي  وتجميع المسحتندات المصحورة. كذلك لاحظ أنك قمت بتقديم مادة مفيدة 

ي عن المنت  وهي الكتيبات الماهزة بصحححورة لائقة وجميلة مما يوحححيف إلى مصحححداقيتك ويوفر للمشحححتري  للمشحححتر

 معلومات إضافية يمكنه الر وع إليها لاحقاً ويعرضها على الآخرين إذا لزم الأمر. 

ليا بالضرحححورة أن تسحححفر أية مقابلة من هذه الشحححاكلة عن عقد وإتمام الصحححفقة، ففي بعض الأحيان يكون 

لمشتري غير مقتنع بو ود أية مشكلة من الأساس ويكون بالتا  غير راغ  في المنت  الذي تقدمه والذي ربما يكون ا

 أيواً لا يلبي حا ته ووضعه. على البائع ا]كيم إدراك هذه ا]قيقة وعدم محاولة تغيير رأي المشتري.

 التعامل مع إعتراض الزبون ورفوه

أنهحا لا "أو   "لا إنهحا غحاليحة  حداً "لإعتراضححححات أو المخحاو  من منتاحك، مثحل  قحد يبحدي الزبون أحيحانحاً بعض ا

 وهي من الإعتراضات الشائعة التي كثيراً ما يسمعها الباعة. "تلزمنا ولا نحتا ها 
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ويمكن تجن  هذه الإعتراضحات بالإصحغاء الجيد لردود الزبون وإثبات قدرة منتاك على حل مشحاكله. وإذا 

 لمشحححكلحة الزبون يكون من حقحه أن يرفوحححه، لذا إعتر  بذلك صراحةً وإنصرححح  بأدب كان منتاحك لا يمثحل حلاً 

واذي . أما في حالة و ود مشحححاكل كامنة في منتاك، ما عليك سحححوي الإعترا  ومصحححارحة الزبون بها وقدم له 

لمنتاات المنافسة  ح وافي عن طبيعة هذه المشاكل وتأكيدها. على سبيل المثال، إذا كان سعر منتاك أعلى من سعر ا

الأخرى، كن صححادقاً وأميناً وإعتر  بذلك مع  ح الأسححباب والتبريرات المتمثلة في مميزات منتاك عن الآخرين  

 وكيف أن المواصفات الفريدة لمنتاك والفوائد المر وة منها تستح  هذا الإرتفاع في السعر.

الزبون بإسحححتعداده لقبول ا]ل المقترح   هنالك طريقة أخرى لتفادي الإعتراضحححات وهي التريث حتم يبادر

للمشحكلة المحددة التي سحاعدته أنت في إكتشحافها وتوضحيحها، وتذكر أن الإسحتعاال والإسحهاب في إمتداح منتاك 

منذ الوهلة الأولى قبل إدراك الزبون للمشححكلة التي يعاني منها والإعترا  بها، يوححع الزبون في موقع دفاعي ويزيد  

 .من إعتراضه ورفوه

حتم عند التخطيط والتحوحححير الجيد للمقابلة قد يتوا ه البائع بإعتراض ورفض الزبون، فلا تتااهل ذلك 

بل أصحححر  يداً له وإعتر  بهذه المخاو  التي يبديها ثم فكر فيها. هل هنالك سحححوء فهم؟ هل هنالك تقصحححير من 

الزبون بمعلومات إضحافية أو  ح    انبك في  ح الأمور بصحورة واضححة و لية؟ قد تكون هنالك حا ة لتزويد

 الأمر بطريقة مختلفة.

ربما يكون مصححدر الرفض والإعتراض و ود مشححكلة خفية أو  ان  تم إهماله عند طرح الأسححئلة من قبل 

البائع. لذا يج  على البائع القيام بالمزيد من التقيححح وذلك بطرح أسحححئلة )ماذا/ كيف؟( والإسحححتفادة من إ ابات 

 عرفة المشكلة الخفية.الزبون عليها لم

أحياناً يبدي الزبائن إعتراضحات قد تعتبر ليسحت ذات صحلة بالموضحوع، مثلًا، فلنفترض أنك تعمل في وكالة 

أو معرض لبيع السحيارات وألا الزبون بشحدة على الإسحتفسحار عن آخر موديل، وعل  الزبون أثناء معاينته للسحيارة 

إنه ممل  "عليك عدم ممانعة الزبون أو إعتراضحححه بل قل بكل بسحححاطة   . يج "هذا الفرش ممل وغير مناسححح "بعبارة 

تكون في هحذه ا]حالحة قحد   "؟-الاسحححتيريو  هحاز  –أليا كحذلحك؟ لكن ألا تريحد أن تلقي نظرة على مشحححغحل الأقراص  

العي  إعترفت للزبون بو ود هذه المشحكلة بعد أن إمذت قرارك بأنك لا تسحتطيع القيام بأي شيء حيال تنفيد هذا  

 مع إقتناعك التام بأنه عي  بسيط ولا يؤثر على إتمام الصفقة، ثم واصلك حديثك مع الزبون.

 المهمة

يتألف هذا المشرحوع من خمسحة محاور؛ أولاً قم بإختيار  يكك وحددا معاً سحيناريو لتأديته مدته من خما إلى 

مع زبون محتمل وذلك لبيع سححلعة غالية الثمن تحددها   "مكالمة باردة"سححبع دقائ ، تلع  فيه دور بائع يقوم بإ راء  
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ببيع معحدات مكتبيحة أو تقحدم خحدمحات صحححيحانحة أو انحت، على أن يلعح   يكحك دور المشحححتري. فلنفترض أنحك تقوم  

معدات رياضحية أو أنظمة أمنية، فقد تحتاج ما أمكن إلى كتيبات أو مواد دعائية للشرحح أو تقديمها للزبون المحتمل.  

 لا داعي للبروفات بل تأكد من قراءة الملح  الخاص بأداء الأدوار )في نهاية هذا الكتي ( أنت و يكك. 

 المتبع الإقناع  إسحححلوب عن(  دقائ   4  –  3ة )قبل العرض(، قم بإعداد وتقديم محاضرة مو زة )الخطوة التالي

ا  العرض  أهد على   التعر   على   ا]وحور مسحاعدة  بغرض  وذلك  الثمن،  غالية  البوحائع  لبيع  "الباردة المكالمات"  في

الحذي تنوي تقحديمحه وتقييمحه. من ثم قم بتقحديم  ح مو ز عن السحححينحاريو المراد تقحديمحه أنحت و يكحك. أخيراً قم  

 (.دقائ  7 – 5أنت و يكك بتقديم العرض )

 تجربة  حول  ا]وحححور بإشحححتراك   يكك  مع(  دقائ   3  –  2إختتم مشرحححوعك بنقاش مختصرححح غير رسحححمي )

ا، وهي فرصححححة لأخحذ رأي ا]وحححور حول الجوانح  التي كحان من الممكن ادائهحا بصحححورة هح بتمثيل قمتما  التي الإقنحاع

 مختلفة للمزيد من الفعالية.

 المشروع الثاني 

إن الغرض من هذا العرض هو الوقو  على اداء الشحخص   ملاحظة خاصحة بالشحخص الذي يجرى التقييم:

الذي قام بلع  دور البائع المفترض مع  يكه )الزبون( حيث يتولى بيع بوححاعة أو خدمات غالية الثمن عن طري  

، علمًا بأن المنت  موضحححوع العرض تم تحديده من قبحل البحائع المفترض الذي يج  عليحه "المكحالمات البحاردة"أسحححلوب  

تقديم  ح مو ز لتوضحيا خطوات عملية الإقناع في البيع عبر هذا الأسحلوب بغية مسحاعدة ا]وحور على فهم أولاً  

وإسحححتيعحاب أهحدا  العرض وتقييمحه. من ثم يقوم الشحححخص المعني بتعريف ا]وحححور بعرضححححه و يكحه ثم أداء 

بعد تقديمه. وينصحا    العرض. في الختام يقوم هذا الشحخص بفتا نقاش قصحير مع  يكه وا]وحور حول العرض

بقراءة المشرححوع كاملًا قبل عرضححه وتقييمه. فوححلًا قم بتقديم إ اباتك الخطية على الأسححئلة أدناه مشححفوعةً بتقييمك 

 الشفهي. 

   إلى أي مدى ناا البائع المفترض في  ح خطوات عملية الإقناع المتبعة في مجال بيع البوائع

 ؟"المكالمات الباردة"باهظة الثمن بأسلوب 

  ما مدى فعالية الأسئلة التي قام البائع المفترض بطرحها على الزبون في إطار سعيه للحصول على

 معلومات منه؟  

   إلى أي مدى ناا البائع المفترض في تو يف الأسئلة لمساعدة الزبون على إكتشا  المشاكل التي

 يعاني منها؟ 

 م قام الزبون بالإستفسار عنها؟هل ناا البائع المفترض في تجن  ا]ديث عن منتاه وتريث حت 
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 ما مدى نااح البائع المفترض في التعامل مع الإعتراضات والمخاو  التي أبداها الزبون؟ 

  ما هي العبارات التي كان من الممكن أن يستخدمها البائع لتزيد من فعالية إسلوبه؟ 

  المفترضة؟  ما هي الجوان  التي ناا فيها البائع على و ه الخصوص أثناء عملية البيع 

 العرض النا ا:

هنحالحك أسحححلوب آخر للإقنحاع وهو عرض المقترح؛ حيحث أن العروض هي الطريقحة المتبعحة لتقحديم الأفكحار 

والمقترححات لماموعحة من النحاس بغيحة إقنحاعهم بقبولهحا سحححواء أن كحان ذلحك في محيط العمحل الرسحححمي أو الكيحانحات 

اج مدير إدارةٍ ما ا]صححول على موافقة رؤسححائه لتعديل مبنم إدارته مما الماتمعية والشححعبية. على سححبيل المثال ربما يحت

يسحححتلزم إعداده لمقترحه وتقديمه لهم. وقد تحتاج مديرة مدرسحححة لإقناع مجلا أمناء المدرسحححة بشرحححاء كت  دراسحححية 

يقوم   حديحدة فتلاحأ إلى تقحديم مقترحهحا إلى المالا. ولربما ينوي مهنحدس تصحححميم تحسحححين أححد منتاحات  كتحه ف

 بتصميم مقترحه وتقديمه لرئيسه في العمل.

وإذا أردت أنحت ا]صحححول على الموافقحة من الجهحات المعنيحة على خططحك ومشححححاريعحك، يجح  عليحك تقحديم  

أفكارك بالصححورة المثالية اللائقة والمقبولة التي تؤثر إيجابياً على هذه الجهات المعنية. سححو  تتعر  في هذا المشرححوع 

 لضرورية التي يج  إتباعها لإعداد العروض حتم تومن قبولها وإعتمادها من المعنيين.على الست خطوات ا

 خارطة الطري  إلى النااح

إن عملية إعداد مسححودة العرض المقترح أشححبه بالذهاب في  ولة عبر البلاد بواسححطة سححيارة؛ وسححو  توا ه  

إطرح الأسحئلة التالية على نفسحك حتم توحمن صحعوبات كبيرة في الوصحول إلى مقصحدك إن لم تسحتعن بخارطة طري .  

 النااح لمقترحك:

ما هو الهد   "الهد  هو الأساس الذي يرتكز عليه إقتراحك؛ لذا أسأل نفسك  ما هو الهد ؟ .1

ثم قم بتدوين ذلك في مسودة مختصرة    "الذي أسعم إلى تحقيقه من وراء هذا المقترح؟ ما الذي أرغ  في حدوثه؟

ض أنك تلقيت سؤالاً من مديرك حول السبل الكفيلة بالقواء على ال)قات التي  ومبسطة ومركزة. فلنفتر

إستشرت في الشركة التي تعمل بها؛ فإنك تقوم بدراسة وإعداد مقترح لإيقا  هذه ال)قات. في هذه ا]الة يعتبر  

منع الخسائر التي  " هد  غامض وفوفاض ولا يمثل إقتراحاً فعالاً، فيما يعتبر "تعزيز ا]ماية الأمنية بالشركة "

هد  أكثر وضوحاً وتركيزاً. في كل ا]الات يج  ألا يتااوز نص الهد    "تتكبدها الشركة عبر تركي  نظام أمني 

كلمة. أحرص دوماً على التركيز فقط على ذكر هد  مبا ؛ فربما يكون هدفك النهائي هو تركي  نظام أمني   25

يد السبل الكفيلة لمنع ال)قات، يج  أن يكون هدفك هو ا]صول على  ، لكن عندما يطل  منك تحد"عا  التقنية"
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موافقة إدارتك على تركي  النظام الأمنم في المقام الأول بغض النظر عن نوعه. وبمارد حصولك على الموافقة  

 يكون بإستطاعتك مثلًا إعداد وتقديم مقترح بتركي  نظام أمني متطور يعمل بأشعة الليزر. 

ويقصد بذلك الجهة المراد رفع المقترح إليها والتي ربما كانت لمعنية بإعتماد المقترح: مستوى الجهة ا .2

شخصاً واحداً أو جماعة لديه أو لديها الصلاحية في إماذ القرار بشأن العرض المقترح. ما مدى إلمامهم بالموضوع  

لمحدد؟ هل هنالك  هة أعلى منهم  ومعرفتهم به؟ ما هو المنص  الذي يشغلونه في الشركة أو الكيان الماتمعي ا

ير عون إليها؟ هل هنالك أية شخصية أو  هة أخرى بإمكانها التأثير على القرار الذي يتخذونه مثل المحاسبين أو  

 محللي النظم أو غيرهم؟ بإختصار، كلما عرفت أكثر عن الجهة المعنية كلما زادت فرص نااح مقترحك. 

  معرفة مصالا ورغبات الجهة المراد تقديم المقترح إليها؛  يج ما هي رغبة وحا ة الجهة المعنية؟ .3

وإذا كنت تسعم إلى قبول وموافقة الجهة المعنية على عرضك فيا  عليك أن تحرص على تقديمه بالصورة التي  

ترض هذه الجهة. لذا أحرص على تناول الموضوع بطريقة تراعي فيها و هة نظر هذه الجهة وليا و هة نظرك  

مثلًا؛ فلنفترض ان مشروعك المقترح يتطل  من الشركة مصيص مبلر مقدر من المال لموا هة  الشخصية.  

إحتيا ات المشروع وتنفيذه. حينها يج  عليك التعر  على الوضع الما  ا]ا  للشركة والآثار المترتبة على تنفيذ  

وعك توفير أموال للشركة؟ كما  هذا المشروع وهل ميزانية الشركة محدودة وهل تمت زياداا؟ هل من شأن مشر

يج  عليك الوقو  على الخطط المستقبلية للشركة؛ هل تفكر في التوسع مستقبلًا وما هي خطط الشركة المنشودة  

للمحافظة على موقعها التنافسي في السوق؟ بإختصار، يج  أن يستصح  مقترحك هذه الجوان  والمصالا  

فيذ المشروع المقترح. قد يكون تحديد مصالا ورغبات الجهة المعنية المهمة  وتحديد الآثار المترتبة عليها في حالة تن

الأكثر صعوبةً في إعداد المقترح نظراً لصعوبة ا]صول على البيانات والمعلومات اللازمة. لذا قد يستتلزم الأمر  

الإصغاء التي  البحث والتقي ومرا عة التقارير والتحدث مع الآخرين، مع ضرورة تو يف مهارات الأسئلة و

   لديك للوصول إلى البيانات والمعلومات المطلوبة.

من المعلوم بالضرورة أن هدفك من تقديم المقترح المحدد هو   الإ راء المطلوب من الجهة المعنية:  .4

إقناع الجهة المعنية بإماذ إ راء معين، ما هو هذا الإ راء؟ لذا يج  أن يتومن مقترحك عبارة واضحة وبسيطة  

ديد للحد  أقترح الموافقة على تركي  نظام أمني  "تشير بدقة إلى الإ راء المطلوب إماذه من قبل الجهة المعنية مثل 

 . "من الخسائر التي تتكبدها الشركة بسب  ال)قات

يج  أن يشتمل المقترح على  ح لكيفية عمل الخطة، مع مراعاة تجن  الخوض  ما هي خطتك؟  .5

في التفاصيل الدقيقة حتم تتسب  في إرباك المتلقي وتشتيت تركيزه وبالمقابل يتسب  شا المعلومات المقدمة إلى  

ارة التساؤلات والشكوك حول عدم  دوى المشروع. ضع نفسك في مكان المتلقي، ما هي  الجهة المعنية في إث
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المعلومات التي تريد معرفتها لإماذ قرارك؟ أن أهم وسيلة لومان سلامة المعلومات المقدمة للاهة المعنية بإماذ  

ن؟ ولماذا؟ مع ا]رص على  القرار هي التأكد من أن خطتك تجي  على الأسئلة الأساسية؛ من؟ وماذا؟ ومتم؟ وأي

 تقديم المعلومات المؤيدة للفكرة متما كان ذلك مفيداً للغرض وتومين التكاليف عند الضرورة.

يج  تزويد المتلقي بالفوائد المر وة من تنفيذ الخطة   النتائ  المترتبة على تنفيذ الخطة المقترحة: .6

، ونتياةً لذلك  %80قليل حوادث ال)قات بالشركة بنسبة  من شأن هذا النظام الأمني المساهمة في ت"المقترحة، مثل 

. يج  التأكد من أن هذه الفوائد تتماشم مع مصالا ورغبات الجهة  "ألف دولار في العام 50سو  توفر الشركة  

 المعنية وتطلعااا.  

اً من رفض إختتم المقترح بطلح  الموافقحة من الجهحة المعنيحة وهي الخطوة التي عحادةً محا يخشححححاهحا الجميع خوفح 

الطل . لكن كما ورد في المشرححوعين السححابقين فإنه يسححتحيل ا]صححول على موافقة ما لم يكن هنالك طل  واضححا 

 مو ه للاهة المعنية بإماذ قرارها في الشأن المعني.

إذا تمكنا من ا]صححول على موافقتكم اليوم سححو  يكون "حاول بقدر المسححتطاع تحديد إطار زمني محدد مثل  

، لأن المتلقي يكون متلهفحاً لمعرفحة الوقحت المتوقع لرؤيحة  "تنحا تركيح  هحذا النظحام بحلول يوم الجمعحة القحادمبحإسحححتطحاع

 النتائ  في حالة موافقته على المقترح.

عنحد الفرالم من إعحداد المقترح، يجح  مرا عتحه بعنحايحة مع مراعحاة التقيحد بخطوات عمليحة الشرحححاء الواردة في 

ميع لا يرغبون في الشرحححاء حتم يكملوا خطوات الشرحححاء السحححت. لذا يج  أن يتماشحححم (، لأن الج1المشرحححوع رقم )

 مقترحك مع هذه الخطوات مع ضرورة مرا عته في حالة عدم إستيفائه لها. 

 التقديم

 يج  مراعاة النواحي التالية عند إعداد المقترح وتقديمه: 

  :تفادى العبارات المعقدة والمفردات التقنية.   البساطة 

 التأكد من التسلسل المنطقي للأفكار حتي يسهل للمتلقي متابعة وإستيعاب الرسالة  نط : الم

 المو هة إليه. 

  : عدم الإكتفاء بالإشارة فقط إلى النواحي الإيجابية في المقترح، بل يج  تومين   وضوح الهد

 لبيات قدر المستطاع. كافة سلبياته بنفا القدر، مع مراعاة تقديم التوصيات المقترحة للتغل  على هذه الس

 المهمة:

ائ  تحدافع فيحه عن فكرة دقح   7  –  5من واقع عملحك أو من مجحالات أخرى، قم بحإعحداد وتقحديم مقترح محدتحه  

مراد تنفيحذهحا أو قرار تريحد من مجموعحة من النحاس الموافقحة عليحه. إذا كنحت ترغح  في إ اك زملائحك الأعوححححاء في 
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في العرض الذي تريد تقديمه، دع رائد الجلسحة يشرحح الدور الذي سحو  يلعبه هؤلاء الأعوحاء،   "التوسحتماسحترز"

 عداد والتقديم. مع مراعاة إتباع الخطوات أعلاه عند الإ

الحححححححححححححححححححححححححححححححقصححححححححححححححححححححححححححححححححححة:   عحححححححححححححححححححححححححححححححنحححححححححححححححححححححححححححححححوان 

............................................................................................................. 

  ............................................. الححححتححححقححححيححححيححححم:  أ ححححرى  الححححذي  الشحححححححخححححص 

 التاريخ:..............................

طل  من المتحدث إعداد وتقديم مقترح يدافع فيه عن فكرة   خاصحة بالشحخص الذي يجرى التقييم:  ملاحظة

ينوي تنفيحذهحا أو قرار يرغح  في الموافقحة عليحه من قبحل الجهحة المعنيحة. وينصحححا بقراءة المشرحححوع كحاملًا قبحل عرضححححه 

 يمك الشفهي. وتقييمه. فولًا قم بتقديم إ اباتك الخطية على الأسئلة أدناه مشفوعةً بتقي

 إلى أي مدى ناا المتحدث في توضيا هدفه؟ 

   ما مدى نااح المتحدث في تو يه مقترحه للاهة المعنية؟ 

 هل ناا المتحدث في إبراز الجوان  الإيجابية والسلبية لمقترحه؟ 

 هل كان المقترح  يداً من حيث التنظيم والتنسي  والتسلسل المنطقي؟ 

  المتحدث لمقترحه؟ما مدى فعالية تقديم 

  ما هي العبارات التي كان من الممكن أن يستخدمها المتحدث لتزيد من فعالية إسلوبه؟ 

 التعامل مع الإعتراضات:

قد يوحححطر مو فو الشرحححكات والدوائر ا]كومية وقادة الماتمع أحياناً إلى التحدث عن قوحححايا وأمور مثيرة 

من التحدي للمتحدث. لا يتوقف دور المتحدث   معارضححة، مما يوححفي المزيدللادل مع جمهور يتبنم و هات نظر  

في هذه ا]الة على مجرد تقديم و هة نظره وتبريرها، بل لزاماً عليه التعامل مع و هات النظر المعارضحة وتفنيدها إلى 

ابي. سححو  نتناول في مدى يجعل الجمهور يواف  على و ة نظر المتحدث أو على الأقل إعادة التفكير فيها بشححكل إيج

هذا المشروع كيفية إقناع الجمهور بو ة نظر متعلقة بقوية  دلية أو إعادة التفكير حولها على أسوأ الفروض وكيفية  

 الإ ابة على بعض الأسئلة قد تتبادر لذهن الجمهور حول و هة نظرك هذه. 

 تعر  على جمهورك

على المتلقي كلما زادت فرص نااحنا في إتمام الصفقة التاارية   تعرفنا في المشاريع السابقة أنه كلما تعرفنا  يداً 

أو ا]صحححول على موافقة على أفكارنا ومقترحاتنا، وذات الشحححء ينطب  على مخاطبة الجمهور حول قوحححية  دلية أو 

موضحححوع خلافي. من أ حل الناحاح في هحذا الموحححمار، يجح  على المتححدث إنتقحاء ححديثحه وعبحاراتحه لتبحديحد مخحاوفهم 
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لتغل  على إعتراضحححاام. على سحححبيل المثال، نفترض أن على المتحدث مخاطبة كبار السحححن والمتقاعدين في الماتمع وا

لإقناعهم بضرحورة التصحويت لصحالا تطبي  زيادة الضرحائ  المقترحة. ما هي الأمور التي ميفهم في هذا الشحأن وما 

ي قمحت بحه أبحان أن معظم هحذا الجمهور من الفئحات  هي أهم النقحاط الرئيسحححيحة في مخحاوفهم؟ ميحل أن التحليحل الحذ

محدودة الدخل وليا لديهم سحححوي القليل من المال لتوفيره وأنهم كذلك محبطون ومسحححتاؤون من إقدام سحححلطات 

المدينة في السحنوات القليلة الماضحية على خفض العديد من الخدمات التي كانت تقدم إليهم. يج  أن يتناول حديثك 

 هذه النقاط.

 يز الخطبةتجه

يتطلح  هحذا النوع من الخطح  مراعحاة ا]سححححاسحححيحة والحذوق والبراعحة عنحد التاهيز. فحالظهور بمظهر عحدواني 

يحفز الجمهور على الجدل والخلا ، فيما يجعلهم يسحتخفون بك إن لم تظهر لهم ا]زم والصرحامة الكافية. هدفك إثارة 

والمهتم بقوححححايحاهم والحذي يسحححتح  بحالتحا  لفحت  إعاحابهم والظهور أمحامهم بمظهر الشحححخص الصححححادق والودود  

  إنتباههم ويجبرهم على الإستماع إليه بإحترام.

 لذا يج  مراعاة النواحي التالية عند تجهيز الخطبة:

 :تحلى بالصدق والوضوح مع جمهورك وأخبرهم بموقفك من القوية   موقفك من القوية الجدلية

 المطروحة منذ الدقائ  الأولى ]ديثك، لأن تجنبك لهذا الأمر قد يتسب  في إرباكهم وربما يقود إلى عدم الوثوق بك. 

 :تزيد رغبة الجمهور في الإصغاء ]ديثك والنظر لرأيك بعين الإعتبار   و هات النظر المعارضة

قبل و هات نظرهم وتلك المعارضة التي قد يبديها بعوهم. إستفد من المعلومات التي جمعتها مسبقاً عن  عندما تت 

جمهورك ومخاوفهم، ثم إعتر  بتقبلك لهذه الو هات والمخاو ، ثم وضا لهم بعناية عدم  دواها. أسند  

 وإستيائه.  دفوعاتك با]قائ  بقدر الإمكان مع إستخدام الدعابة حتم لا تثير غو  الجمهور

  :يرغ  الجمهور في معرفة الأسباب التي تجعلهم يقتنعون بو هة نظرك،   عدد مزايا و هة نظرك

لذا حاول إبراز هذه النقاط الوفاقية ثم دعمها مرةً أخرى با]قائ  مع إضفاء روح الدعابة والمرح. أ هر الإحترام  

 والتقدير لجمهورك وو هات نظره وإهتمامك بالقوية. 

 تزيد فرصة تقبل حاتك الإقناعية من قبل الجمهور كلما ناحت في إيجاد  ات النظر: تقري  و ه

نقاط التقارب بين و هات النظر المتناقوة. على سبيل المثال، يتطلع جمهورك من كبار السن والمتقاعدين إلى مجتمع  

منطقياً بالسبل التي توفرها  آمن وخا  من الجريمة وهذه و هة نظر متف  عليها بديهياً؛ حاول إبرازها مع ربطها 

 زيادة الضرائ  المقترحة. 
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  :يج  أن متتم حديثك بمطالبة الجمهور بعمل شيء ما سواء أن كان ذلك   الدعوة إلى العمل

التصويت لصالا تنفيذ المشروع المقترح أو مخاطبة الدوائر ا]كومية المختصة أو التبرع بالمال لدعم مشروعك. لا  

 على الجمهور وإقناعهم مهما كان ضئيلًا. يهم مدى تأثير خطابك 

 تجويد الرسالة

إن تحسححين وتجويد طريقة تقديم و هة النظر لا يقل أهمية عن موححمونها، ويمكن إضححفاء المزيد من التاويد  

 على الرسالة الإقناعية بإتباع الإرشادات التالية:

  :الأمثلة مثل  أحرص على تدعيم ا]قائ  بضرب  تدعيم و هة النظر بالقصص والنوادر

 القصص والطر  والنوادر والإستعارات والأسالي  البلاغية. 

   :خل  صور قوية وواضحة في ذهن المستمع يساعده على تذكر  إستخدام المفردات الوصفية

 وإستيعاب ما تقوله. 

  :يج  على المتحدث أن لا يخشم أو يتردد في إ هار قناعته الشخصية بو هة نظره،   إ هار الإلتزام

  عليه إستخدام ملكاته الصوتية وتو يف الإيحاءات ا]ركية وتعابير الو ه لتوصيل مخاوفه وغوبه  حيث يج 

وقلقه متما لزم الأمر مع إستخدام الأسالي  ا]ماسية عند الضرورة. لكن يج  عدم المبالغة والإسهاب في ذلك،  

 حيث أن الإكثار من التثميل يوعف المصداقية. 

 إثارة عطف المستمعين تساعد على إقناع الجمهور بالتبرير  معين: إثارة عاطفة ومشاعر المست

والسب  وراء و هة النظر؛ فإذا كان ا]ديث مثلًا مو هاً إلى الآباء وأولياء الأمور في مدرسة، يمكن إثارة 

  مشاعرهم وعواطفهم تجاه أبنائهم وحبهم لهم ورغبتهم في اايتهم وتنشئتهم ورعايتهم. وبذات القدر يمكن أن 

 تساعد إثارة روح الوطنية في إقناع جمهور من قدامم المحاربين.

  :تساعد روح الدعابة والمرح على خل  صلة وثيقة بين المتحدث والمستمعين،   روح الدعابة والمرح

وهي بمثابة مهد   يد للنفوس وتجن  الوقوع في الجدية المفرطة والمملة، كما أنها تساعد على المحافظة على إنتباه  

 مهور ورغبتهم في الإستماع وتبديد السلبية وتجعلهم أكثر إستعداداَ لتقبل و هة نظر المتحدث. الج

 :للمظهر تأثير كبير على تقبل الجمهور للمتحدث ولرسالته، لذا يج  الإهتمام   الإهتمام بالمظهر

 بالمظهر والهندام وإختيار الملابا بما يتماشم مع المناسبة. 

 في معظم الثقافات يعتبر تركيز العين على المستمع مبا ةً دلالة على  : تركيز النظر على المستمعين

الصدق والإحترام والتقدير. بالمقابل فإن إهمال تو يه النظر إلى عين المتلقي يعتبر مظهر من مظاهر عدم الإحترام  

المستمعين أثناء  وإنعدام الثقة والصدق والخداع لدى المتحدث. ويعتبر المتحدثون الذين يركزون نظرهم على 
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الكلام أكثر ثقةً وصدقاً وأمانةً ووداً وبراعةً من أولئك الذين يهملون هذا الجان . توزيع النظرات على المستمعين  

 كأفراد يمكن المتحدث من إقناعهم بصدقه وإهتمامه بهم. 

  :يرى إختصاصي علم النفا ألبرت مهرابيان أن تأثير صوت المتحدث على  الإهتمام بالصوت

مهور يعادل خمسة أضعا  تأثرهم بالمفردات نفسها، لذا يج  تو يف الملكات الصوتية كأداة للإقناع. ويج   الج

أن يكون الصوت عالياً بالقدر الكافي لإسماع الجمهور وواضحاً لفهم ا]ديث وإستيعابه ومعبراً وممتعاً ومريحاً  

مراعاة الإهتمام الخاص بهذه الملكات  يعا  الجمهور. أحرص على التدرب على خطبتك قبل تقديمها مع  

   والقدرات الصوتية وتطبيقها عملياً.

  التعامل مع الأسئلة والأ وبة

في كثير من الأحيحان يتوقع أن تطرح على المتححدث بعحد تقحديمحه هحذا النوع من الخطح  بعض الأسحححئلحة من 

الأسحححئلحة والإ حابحة عليهحا وهي لا تقحل عن أهميحة  الجمهور. وتحأتي هنحا أهميحة مصحححيص الفترة الزمنيحة المنحاسحححبحة لتلقي  

الخطبة نفسها، حيث أن أي رد غير لائ  ربما يؤدي إلى تدمير التأثير الإيجابي الذي قد تحدثه الخطبة. لذا يج  تكريا  

ث  الوقحت الكحافي للتحوحححير لفترة الأسحححئلحة والردود والإهتمام بهحذه النحاحيحة تمحامحاً بنفا القحدر الحذي يهتم فيحه المتححد 

 بتاهيز خطبته، وسو  يناا في ذلك بإتباع الخطوات التالية:

  .ًتوقع الأسئلة المحتملة وتجهيز الردود مسبقا 

 :تجن  الغو  وقلة الصبر مع المحافظة على اللباقة واللطف وضبط النفا   المحافظة على الهدوء

 حتم عند التعرض للموايقة وعدم التهذي  من الآخرين. 

 قد يطرح شخص واحد من الجمهور سلسلة من الأسئلة في وقت    :التركيز على سؤال واحد

واحد. ويج  على المتحدث في هذه ا]الة التركيز على سؤال واحد من هذه الأسئلة مع ا]رص على إختيار السؤال  

على  الذي يتيا له توصيل هدفه، وعند محاولة السائل مقاطعته أثناء الرد ما عليه سوي تجاهله والإستمرار في الرد 

 ذات السؤال ومن ثم فتا الماال للشخص الذي يليه. 

 :يج  عدم تكرار سؤال أو عبارة سلبية متعلقة به قبل   الإ ابة على جميع الأسئلة بصورة إيجابية

لماذا تقف ضد السماح لكبار السن في المدينة من  "الإ ابة عليه. مثلًا، نفترض أن أحدهم طرح السؤال التا : 

تعطي    "أنا أعارض هذا الإقتراح نظراَ لح ........"الإ ابة على هذا السؤال بح: "حافلات البلدية؟الركوب مجاناً في  

إحساساً سلبياً وقد يف) ذلك بأنك غير مهتم بصعوبات التنقل والترحيل التي توا ه كبار السن. الإ ابة الأنس   

ل توا ه كبار السن في المدينة، فمن الأهمية  أعلم تماماً أن هنالك صعوبات في الترحي"على هذا السؤال قد تكون:  

بمكان بالنسبة لكم جميعاً زيارة أقاربكم وأصدقائكم وزيارة الطبي  والتسوق والذهاب إلى الم)ح أو الخروج  
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للعشاء خارج المنزل، لكن شبكة المواصلات العامة في المدينة تعاني أصلًا من العاز والإزدحام وأن هنالك أكثر  

 . "في المدينة ...... 50ن تجاوزوا سن الحألف مواط 50

  :يج  على المتحدث تو يه الرد على السؤال على جميع   التعامل بحذر مع الأسئلة العدائية

ا]اضرين بصفة عامة بدلاً عن التركيز على الشخص الذي يطرح السؤال مع تجن  النظر إلى ذات الشخص بعد  

صة لهذا الشخص بطرح سؤال تعقيبي، ويج  فور الإنتهاء من  الإ ابة على سؤاله. وبذلك لا تكون هنالك فر

 الإ ابة على سؤاله الإستماع إلى سؤال من شخص آخر في  زء آخر من المكان. 

  :أحياناً تويع الرسالة الأصلية والمقصد الأساسي للخطبة  إختيار عبارة إيجابية لختام ا]ديث

النقاش والخطبة بعبارة قوية تحافظ على هيبة المتحدث   عق  فترة الأسئلة والردود؛ يج  ا]رص على قفل باب

     وتذكر الجمهور بمومون الرسالة.

 المهمة

يهحا بحيحث تسحححتهحد  إقنحاع جمهور  عل  الكحافيحة  بحالبروفحات القيحام  بعحد  دقحائ  9  –  7إعحداد وتقحديم خطبحة من  

المسحححتمعين بقبول و هحة نظرك الخلافيحة أو التفكير فيهحا بشحححكحل إيجحابي على أقحل تقحدير، ذلحك بحإتبحاع التوصحححيحات  

 والإرشادات الواردة في هذا المشروع. 

 المشروع الثالث 

م بقبول  طل  من المتحدث تو يه خطبة للامهور لإقناعه  ملاحظة خاصححة بالشححخص الذي يجرى التقييم:

و هحة نظره حول قوحححيحة  حدليحة أو حثهم على التفكير بصحححورة إيجحابيحة حولهحا على أقحل تقحدير، حيحث يجح  أن يراعي 

المتحدث النواحي المنطقية والعاطفية للامهور في خطبته إلى  ان  إفراد مساحة مقدرة لتلقي الأسئلة من الجمهور  

ضحه وتقييمه. فوحلًا قم بتقديم إ اباتك الخطية على الأسحئلة أدناه والرد عليها. وينصحا بقراءة المشرحوع كاملًا قبل عر

 مشفوعةً بتقييمك الشفهي. 

  ما مدى نااح المتحدث في تقديم خطبة مقنعة يدافع فيها عن و هة نظره؟ 

   إلى أي مدى ناا المتحدث في تناول الجوان  المنطقية وإثارة عواطف المستمعين؟ 

 ام القصص والدعابة والمرح لإضفاء المزيد من الأثر على إلى أي مدى ناا المتحدث في إستخد

 خطبته؟ 

  هل كان المتحدث صادقاً وودوداً ومهتمًا بالجمهور؟ 

   إلى أي مدى ساهم إستخدام المتحدث لملكاته الصوتية وتواصله البصري مع الجمهور في فعالية

 الخطبة؟ 
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  ما هو تقييمك لمستوى الإقناع في هذه الخطبة؟ ولماذا؟ 

  هي العبارات التي كان من الممكن أن يستخدمها المتحدث لتزيد من فعالية إسلوبه؟ ما 

 إلى أي مدى بدا المتحدث  اهزاً ومستعداً لتلقي الأسئلة التي طرحت عليه والرد عليها؟ 

  إلى أي مدى ناا المتحدث في التعامل بصورة إيجابية مع الأسئلة التي طرحت عليه؟ 

 القائد المقنع:

 حل النحاس عبر التحاري  يقحدرون الخطبحاء الحذين يتححدثون بحالنيحابحة عنهم ويحدافعون عن أهحدافهم وغحايحاام على 

الرغم من أنهم نادراً ما يلتزمون بمومون هذه الخط  الرنانة. في الولايات المتحدة  ل السود منبوذون ويتعرضون  

لقائد مارتن لوثر كن  الذي ناا في توحيد الجميع في للمعاملة السحححيئة لعدة عقود حتم  هر زعيم ا]قوق المدنية ا

حركة هدفت إلى القوحاء على القيود الإ تماعية السحائدة حينها. كما كرسحت الأم )تريزا( )جمعية أخوات الإنسحانية( 

حيااا في سححبيل مسححاعدة الفقراء وتسححليط الوححوء على المآسي التي تعرض لها آلا  المحتا ين والفقراء والمسححاكين 

 المشردين رغبةً في القيام بشء ما حيال هذا الأمر ودعم رسالتها الأخلاقية وإصرارها وعزيمتها. و

لقحد أصحححبا هؤلاء الخطبحاء قحادة مفوهين بفوححححل قحدرام على تزكيحة وتحأييحد المشححححاعر وإحيحاء الآمحال وتبني 

طبيعتهم خطبحاء مفوهون  الأفكحار ومن ثم توحيحد النحاس وتشحححايعهم على محا يجح  عليهم القيحام بحه، فحالقحادة ب

ومقنعون. ويعمحد الخطبحاء إلى تو يف ملكحاام الخطحابيحة في تنظيم النحاس وحثهم على تحقي  إناحازات أسحححمم من 

 تلك التي قد يحققونها بمفردهم. 

 وليا بالضرحححورة أن يكون الشحححخص نسحححخة مطابقة لمارتن لوثر كن  أو الأم تريزا لإحداث التغيير؛ فأنت 

وسحححط مجتمعه ويعمل ضحححمنه من أ ل تحقي  أهدا  محددةة، بإمكانك تقديم مسحححاهمات    كمواطن عادي ينشحححط

عظيمحة وقيمحة توازي الجهود التي بحذلهحا هؤلاء العظماء. بحإمكحانحك مثلًا إححداث تغييرات  وهريحة في مجتمعحك أو 

 للإقناع. مكان عملك أو حتم نادي التوستماسترز الذي تشارك فيه إن أحسنت إستغلال مهاراتك الخطابية ا

سحححو  نتعر  في هحذا المشرحححوع على كيفيحة إعحداد وإلقحاء خطبحة الجمهور بهحد  إقنحاعهم وتشحححايعهم على 

 الوقو  إلى  انبك بغية تحقي  الهد  الذي تسعم إليه.

 القائد الملهم

يرغ  معظم الناس في أن تكون لديهم أغراض وأهدا  معينة لتحقيقها للفائدة الشحخصحية ولمصحلحة ذويهم  

معاام. وعادةً ما تكون أفكارهم لتغيير الواقع والهادفة إلى تحقي  العدالة وتحسحححين المسحححتوى المعيشححح للاميع ومجت

مبهمة وغاموحة، لكنهم يسحتسحلمون للتحديات والمشحاغل اليومية ويعتقدون أنهم يفتقدون الوقت والطاقة اللازمة  

  والوهن في تغيير الوضع الراهن. لإحداث التغيير المنشود مما يجعلهم يشعرون بحالة من العاز
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يفهم القادة هؤلاء الناس ويدركون معاناام وربما يكونوا هم أنفسحهم  زء من هذه المعاناة، كما أنهم يحسحون  

بتطلعحات النحاس ورغبحاام ومحا يقحدرونحه ويطمحون إلى تحقيقحه والتححديحات والمعحانحاة اليوميحة التي توا ههم، إلا أن محا 

القحادة عن غيرهم هو طريقحة تفكيرهم ونظرام المتفحائلحة للأشحححيحاء. كما أن لحديهم نظرة ثحاقبحة تتعحدى واقع يميز هؤلاء  

ا]ياة اليومية الشحائك مع قدرام على إسحتنباط ا]لول الممكنة المتاحة. ويمكنهم التعبير عن رغبات الناس وقيمهم  

وهم قحادرون كحذلحك على توحيحد النحاس وشحححححذ وآمحالهم وتطلعحاام و علهحا ممكنحة التحقي  على أرض الواقع.  

 طاقتهم الجماعية وتو يهها نحو الأهدا  العامة المنشودة.

 ويتصف هؤلاء القادة بالعديد من المميزات:

يمكنهم ميل ما يصبون إليه في المستقبل وهي رؤى تمنحهم الأهدا  والنزعة    إمتلاك الرؤية: .1

فعال. كما يمكنهم رسم المشهد المحدد الذي يصبون إليه في مخيلتهم.  والإتجاه والتي يحيلونها إلى أهدا  وخطط وأ

نفترض أنك تنوي تطوير ا]دائ  العامة في مدينتك؛ تكون البداية بتخيلك للصورة التي تحلم بأن تراها لهذه  

يا التي تع   ا]دائ  وهي الناائل الخضراء الناعمة والأشاار الجميلة الباسقة والأزهار اليانعة والألعاب والمرا 

بالأطفال المرحين ومنظر المارة والمتاولين على الممرات وخروج العائلات للتمتع بالرحلات تحت  لال الأشاار  

 الوارفة.  

الرسالة نسخة مبسطة للرؤية وهي عبارة قصيرة تعر  الناس بالأهدا    إمتلاك الرسالة:  .2

ثال، إذا أردت تفعيل إ تماعات نادي التوستماسترز  والأسا التي تستند عليها  هود هؤلاء القادة. على سبيل الم

نتطلع إلى إ تماعات منظمة وكاملة ا]وور ويكون جميع  "الذي تتبع إليه فإن رسالتك من الممكن أن تكون 

المشاركين فيها على أتم الإستعداد للقيام بالأدوار المنوطة بهم ويكون جميع الأعواء متحمسين وداعمين، مما يمكن  

 .  "ن تحقي  أهدا  التطوير الذاتي المنشودةالجميع م

إن إمتلاك القادة للرؤية والرسالة وإقتناعهم بها فقط لا يكفي،  تبصير الجميع بالرؤية الرسالة:  .3

حيث يج  عليهم تبصير الآخرين بها وإقناعهم بأهمية و دوى تحقيقها. لذا يج  على القائد توصيل الرؤية  

 بصورة إيجابية حتم يفهموها  يداً. والرسالة للآخرين وتبصيرهم بها 

يج  على القائد الإلمام التام بحا ات الآخرين ورغباام وإمتلاك القدرة  إقناع الآخرين بالعمل:  .4

على الربط الشفهي بين رؤيته ورسالته وهذه ا]ا ات والرغبات التي يتطلع إليها الآخرون. ماذا يعني لهم تحقي   

وائد المر وة من ذلك؟ وعندما يقتنع الناس بأن الفوائد المر وة من العمل  هذه الرؤى والرسالة؟ وما هي الف 

والجهود التي سو  يبذلونها تفوق تلك المتاحة في الواقع المعاش، فإنهم يتشاعون ويتحفزون لتقديم المساعدة لك  

 لتحقي  رؤيتك ورسالتك. 
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 التبصير بالرؤية والرسالة

توحد بها مجموعة من الناس وتقنعهم وتشاعهم على تحقي  رؤيتك أدناه بعض النصائا الهامة لأعداد خطبة  

 ورسالتك:

 :إستخدم مفردات وصفية جميلة ومعبرة مع مراعاة تحديد المفاهيم والأفكار    الوصف الفعال

 بصورة مي)ة بحيث تسهل ميلها وإستيعابها لدى الجمهور. 

  :تعة ذات الصلة بالنقاط التي  إستخدم ا]كايات المؤثرة والمم إستخدام ا]كايات والنوادر

تتناولها في خطبتك، وحاول سرد قصص حقيقية لأشخاص إستطاعوا التغل  على المحن والمصائ  وناحوا في  

 تحقي  ما أرادوه. 

 :إستخدم لغة الجسد وحركات اليد وتعابير الو ه لإضفاء المزيد من العاطفة   ا]ركات الدرامية

 تقوله.  والتأكيد على كلماتك، حاول تجسيد ما 

إذا كنت تريد أن ترى جمهورك متحمسحاً لرؤيتك ورسحالتك، يج  عليك أنت ا]رص على أن   كن متحمسحاً:

تكون متحمسححححاً لهحا أولاً. أ هر التشحححوي  والإثحارة أثنحاء ححديثحك، حيحث أن احاسححححك يظهر للآخرين محدى ثقتحك  

 وإقتاعك بالأفكار التي تقترحها. 

 المهمة

 الكافية بالبروفات  القيام بعد(  دقائ   8 –  6دتين، ثم قم بإعداد وإلغاء خطبة )قم بإختيار رؤية ورسحححالة محد

 هحذى   لتحقي   هودك ودعم إليحك  بحالإنوحححمام  وإقنحاعهم لجمهورك ورسححححالتحك  رؤيتحك  تو يحه منهحا  الهحد  عليهحا،

بتهحا لتحدعيم خطبتحك. إذا كنحت ترغح  في إ اك إكتسححح  التي المهحارات كحافحة إسحححتخحدام مراعحاة مع  والرسححححالحة  الرؤيحة

في العرض الذي تريد تقديمه، دع رائد الجلسححة يشرححح الدور الذي سححو     "التوسححتماسححترز"زملائك الأعوححاء في  

 يلعبه هؤلاء الأعواء، مع مراعاة إتباع الخطوات أعلاه عند الإعداد والإلقاء. 

 المشروع الرابع 

الغرض من هذا المشرحححوع هو أن يقوم المتحدث بتوصحححيل   يجرى التقييم:ملاحظة خاصحححة بالشحححخص الذي 

رؤيته ورسححالته لجمهوره وإقناعهم بمسححاعدته لتحقيقهما. وينصححا بقراءة المشرححوع كاملًا قبل الإسححتماع للخطبة.  

 فولًا قم بتقديم إ اباتك الخطية على الأسئلة أدناه مشفوعةً بتقييمك الشفهي. 

 دث في توصيل رؤيته ورسالته للامهور؟  إلى أي در ة ناا المتح 

   إلى أي مدى ناا المتحدث في ربط رؤيته ورسالته بحا ات الجمهور وتطلعاته ورغباته وآماله؟ 

  هل قام المتحدث بإستخدام الروايات والدعابات لتحسين رسالته الإقناعية؟ 
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  )التي إستخدمها ما هي الأدوات الأخرى )حركة اليدين ولغة الجسد وتعابير الو ه وغيرها

 المتحدث لإضفاء المزيد من التاويد لخطابه الإقناعي؟

 هل ناا المتحدث في إقناع وتحفيز الجمهور بتنفيذ العمل المنشود؟ 

  ما هي العبارات التي كان من الممكن أن يستخدمها المتحدث لتزيد من فعالية إسلوبه؟ 

  ما هي الجوان  التي أ ادها المتحدث بصفة خاصة؟ 

 دوار:أداء الأ

يقصحد بذلك تكليف شحخص ما بأداء دور محدد لشحخصحيته أو لشحخصحية أخرى، حيث يطل  منه أن يجسحد 

 الشخصية المطلوبة ويتعاطم مع الأحداث بسايته حس  معايشته لذات الظرو  المفترضة.

أفكحار الكحاتح  ويجح  التمييز بين أداء أو لعح  الأدوار والتمثيحل. ففي التثميحل يهحد  الممثحل إلى تقمص  

والتأثير على الجمهور بغرض التسحلية. فيما ناد أن الشحخصحية في لع  الأدوار لا اتم بالجمهور وإنما بنفسحها فقط؛  

حيحث يرمون إلى التفكير والتفحاعحل والتعحامحل بصحححورة أقرب محا تكون للطريقحة التي يفكر ويتفحاعحل ويتعحامحل بهحا 

 شخص ما يمر بذات ا]الة وتحت نفا الظرو .

يتألف لع  الأدوار من عنصرحين رئيسحيين هما السحيناريو ومجموعة من الأوصحا  المتعلقة بالأدوار. ويمثل  و

 السيناريو الأحوال أو الظرو  التي تجرى فيها الأحداث المراد تأديتها وقد تشتمل على بعض القيود المصطنعة.

ل كمو ف بحإححدى الشرحححكحات أنحك تعمح "على سحححبيحل المثحال، قحد يكون هنحالحك سحححينحاريو مفترض كحالآتي:  

الصحححغيرة منذ سحححنوات عديدة، وأنه خطرت إليك فكرة منت   ديد تنوي بيعه لأحد الزبائن ا]اليين بينما تقتصرححح  

أوصححا  الأدوار عليك وعلى المشححتري المفترض. ويقضيحح وصححف الدور الذي سححو  تلعبه بأنك مو ف متفاني 

تنوي بيعه، فيما يوصف المشتري المفترض با]ياء والخال والهدوء ومجتهد في عملك وتمتلك دراية تامة بالمنت  الذي  

والشحا. ويج  عليك حسح  هذا السحيناريو أن تحاول التأثير على المشحتري بغرض إقناعه بشرحاء منتاك الجديد كما 

يجح  على  يكحك التاحاوب معحك كمشحححتري وفقحاً لحدوره المححدد. ويجح  على كليكما التعحامحل مع بعوحححكما بطريقحة  

قحة. وعقح  إنتهحاء المهمحة، قم بتحليحل مسحححتوى أدائحك لتححديحد العبحارات والأفعحال التي كحان من الممكن أن تحأديهحا لائ

 بطريقة مختلفة لإضفاء المزيد من الفعالية لأسلوبك الإقناعي.

الغرض من أداء الأدوار هو منحك الفرصححة لتعلم وممارسححة كيفية التفاعل مع الآخرين في  ل أ واء خالية 

لتهديد. الأدوار المتعلقة بالمشحححاريع الواردة في هذا الكتي  تمنحك الفرصحححة لدراسحححة وتطبي  المهارات اللازمة  من ا

للتعحامحل مع التححديحات والظرو  الواقعيحة الخحاصححححة بحا]حالات التي تتطلح  منحك الإقنحاع. يسحححتفيحد الجميع من هحذه 
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قناعية بصحححورة أفوحححل، كما أنها تعطي الفرصحححة الأدوار لأنها: تسحححاعد المتحدث على فهم وإسحححتيعاب العملية الإ

 للامهور لمراقبة ورصد التفاعل المشاهد أمامهم والإستفادة والتعلم من ذلك على حد سواء.

يتطل  المشرحوعين الأولين في هذا الكتي  مشحاركتك في أداء الأدوار، حيث تقوم بإختيار وضحع أو سحيناريو 

مشححححارك على ححدة. وربما لا يتطلح  ذلحك أداء بروفحات على الحدور الحذي مححدد للأدوار مع تححديحد الحدور الخحاص بكحل 

سححو  تلعبه أو مناقشححته بأي صححورة من الصححور، حيث يج  أن تكون تصرححفاتك ومفرداتك وعباراتك أثناء تأدية  

      الدور أمام أعواء النادي عفوية.
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