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                                                          الخاص��ية الجوھري��ة لص��احب ا=نج��از المرتف��ع تتمث��ل ف��ى تل��ك الخاص��ة 
                                                         يمي�ل اDف�راد ال�ذين يثق�ون بأنفس�ھم إل�ى تحقي�ق المزي�د أكث�ر م�ن   .              بالثقة بالنفس

                                  ذا أردت أن تك�ون ذل�ك الش�خص ف�ى موق�ع  إ  .                                أولئك الذين ليس لديھم ھ�ذه الثق�ة
                                   ً                                      العمل الذي يتطلعون إليه بصفته قائداً، حينئذ تحتاج إلى أن يكون لديك اQيم�ان 

           ثق�ة ب�النفس   ال           إذا ل�م تك�ن   .                                            بذاتك، وأن يراك اTخرون على أنك واثق من نفس�ك
                     تأتي الثقة ب�النفس م�ن   .                                                 طبيعية، حينئذ ابني ھذه الثقة من خ@ل عدد من الطرق

                 ً                 ثقة بالنفس مبدئياً تتطور، وتنم�و م�ن   ال          سوف تتشكل   .                  ل، وھي حالة ذھنية     الداخ
                                  نمو عادة الثقة بالنفس س�وف يس�مح ل�ك   .                                خ@ل جھود متماسكة، وبعد ذلك عادة

                                                               بأن تحيط نفس�ك بمجموع�ة م�ن الن�اس ال�ذين ينص�تون إلي�ك ويحترم�ون وجھ�ة 
    .                                           التأثير والسلطة مخرجات طبيعية للثقة بالنفس  .     نظرك

                            ً                  أن إقن��اع اTخ��رين س��وف يك��ون س��ھ@ً، عن��دما ينظ��ر إلي��ك          س��وف تج��د  
                                       س�وف تت�رك ھ�ذه الص�فة بص�ماتھا ف�ى ك�ل مج�ال،   .                     على أنك واث�ق م�ن نفس�ك

                                                                   والتى تجعل اتخاذ القرارات أكثر س�ھولة، واتخ�اذ اDش�خاص إل�ى جانب�ك أكث�ر 
   .          ً سمعتك أيضاً      ثري             سھولة، وسوف ت

                 تحتاج إلى إيمان�ك                                                 إذا كنت تبحث عن الترقية والمزيد من المسئوليات،  
                                                            إنه على نفس المستوي م�ن اDھمي�ة أن تش�جع الثق�ة ب�النفس ف�ى أولئ�ك   .      بنفسك

                                                        ق��ادة اDعم��ال الواثق��ون بأنفس��ھم يحيط��ون أنفس��ھم ب��أفراد ل��ديھم    .           المحيط��ين ب��ك
   .                                                           إيمان قوي بأنفسھم والذين يعرفون كيف يحققون النتائج المرغوبة

%=��  رؤ#� �

                                   النفس فى التحدث إلى مجموع�ات، اتخ�اذ                             معظم الناس يسعون إلى الثقة ب
                                                                      القرارات، إجراء مكالمات غير مريحة، تحدي آخرين، البيع، أن يمروا بتجربة 

            الس��ياق اDول     ف��ي                              اجل��س ف��ى مك��ان ھ��ادئ وتخي��ل نفس��ك  .                    المقابل��ة أو التف��اوض
    ش�غل   .                                                                 الذى حددته علي أنه ذلك الذي تحت�اج في�ه إل�ى المزي�د م�ن الثق�ة ب�النفس

                                                    والذى يأخذك لكي تعيش الموقف بطريقة إيجابية حيث تك�ون        ً         مشھداً فى ذھنك،
 ً                                               ھذه المرة اجعله أكبر، أضف الل�ون، اس�مع م�ا يق�ال   .               اTن كرر المشھد  .      ً ناجحا

     ش�غله   .                                                              حولك، وشغله من البداية إلى النھاي�ة، وحت�ى نف�س المخرج�ات الناجح�ة
     نج�اح       ھ�ذا ال  .                                                         مرة أخ�رى إل�ى أن يس�ير دون توقف�ات من�ذ البداي�ة وحت�ى النھاي�ة

                                                                   ً المتصور سوف يھدئ العق�ل الب�اطني وينقل�ه إل�ى وض�ع الثق�ة ب�النفس،  معتق�داً 
   .                    أنھا قد تحققت بالفعل
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     يكش��ف   .                       ً                             = تس��تطيع أن تك��ون واثق��اً م��ن نفس��ك إذا كان��ت ھيئت��ك خاطئ��ة
                      قف فى طري�ق كئي�ب، رأس�ك   .                                          جسدك عما تفكر فيه، لذلك خذ ھذا فى اعتبارك

                         تق�ول رأس�ك المتدلي�ة وب�دون   .                  ً        كما لو كنت مستعداً ل@ستس@م                 متدلية إلى أسفل، 
     اTن،   .                              ً إنن�ي أش�عر بالبھج�ة Dن أك�ون حي�اً    ! "                          ابتسامة فى اضطراب رتيب ممل

                 ، وض�ع أكتاف�ك إل�ى        الذھني�ة                                         ھز نفسك شغل مس�احات الزج�اج اDم�امي للشاش�ة
  ة                              ضع ابتسامة على وجھك، وقل بنغم�  .           ً                 ً قف مستقيماً وارفع رأسك عالياً   .       الوراء

            أي م���ن ھ���اتين   .                           ً       إنن���ي أش���عر ب���أنني ب���ائس تمام���اً الي���وم، "               متألق���ة مبتھج���ة، 
                                                                     السيناريوھات لم ينجح، أليس كذلك؟ الربط بين سلوكك المادي وتعبيرات�ك ع�ن 

  .                                                                   أحاسيسك، من الروابط القوية، ويمكن أن يكون لك�ل منھم�ا ت�أثير عل�ى اTخ�ر
               ا تب��دو بالنس��بة                                                ً    لك��ي تحق��ق س��يطرة أكب��ر عل��ى حالت��ك الذھني��ة، ك��ن م��دركاً م��اذ

                                                            إذا كنت تستعد للذھاب إلى أف�راد = تع�رفھم، = تح�ب أو تتش�كك، أو   .     خرين % ل
                                                                      إذا كنت تستعد Qجراء مقابلة تقييم أداء مع رئيسك ف�ى العم�ل، وأن�ت ف�ى حال�ة 

         سوف تك�ون   .                                                         رعب من المناقشة، اجعل نقطة بدايتك عبارة مادية حول عقليتك
                           ً سوف يكن مظھرك الخارجي معبراً   .   دف                                مستقيم الظھر، رأسك إلى أعلى، وھا

         م�ن المھ�م   .                                                       عن شخص ما واثق من نفسه، = يقھر، إيجابي، وذي طاق�ة حيوي�ة
                                              انظر عن قرب إلى نفسك، وقرر ماذا يمكن أن تفعل�ه   .                         أن تحقق ھذا أثناء اللقاء

          .                                                  Qعطاء الثقة بالنفس المساحة التي تحتاج إليھا

Eوكان���ت   .                   داء وعالي���ة الربحي���ة                              كن���ت أعم���ل م���ع دائ���رة عم���ل عالي���ة ا      
  .                                                         مبيعاتھ��ا مرتفع���ة، وك���ان مجل���س ا�دارة يقاب���ل مس���تثمرين محتمل���ين

                                                  ً     وص���ل أح���د الف���رق، ا@ختي���ار المفض���ل لمجل���س ا�دارة اس���تناداً إل���ى 
                أمض���ى المس���تثمرون   .                                       مكالم���ات تليفوني���ة ورس���ائل بري���د اليكترون���ي

              ق��د التركي��ز ف��ى   وف  "         ب���ك بي��ري "           تليفون��اتھم    ة                             المحتمل��ون ا@جتم��اع ف��ى فح��ص أجھ��ز
                                                                لق�د فش�لوا ف�ى إعط�اء مجل�س ا�دارة الثق�ة الت�ى ك�ان المجل�س يبح�ث عنھ�ا،  .       ا@جتماع

   .                         واستبعدوا من عملية العطاء
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                                                               كما رأينا ف�ى الفص�ل الس�ابق، يب�دو بع�ض الن�اس فق�ط أن ل�ديھم المھ�ارة 
                 بالنس�بة لھ�م ت�أتي   .             أكث�ر إيجابي�ة                                       لرؤية المواقف من زوايا مختلفة، وف�ى ض�وء 

            تتمثل مھ�ارة   .                                            ً           اDمور بصورة طبيعية، ولكن آخرين يبذلون جھوداً لتحقيق ذلك
                                                                    اDفراد ذوي الثقة الحقيقية فى قدرتھم على إعادة ضبط كيف يفكرون ح�ول م�ا 

                                                       ماذا يكون رد فعلك لو أخبرك رئيسك بأن الت�دريب المخط�ط ق�د   .            قد يحدث لھم
                                         ھن�اك مش�روع ق�د خصص�ت ل�ه س�اعات واTن عل�ى وش�ك               ماذا إذا ك�ان  .     ألغي

                                        ً                             ا=نتھ��اء، أعل��ن اTن أن��ه ألغ��ي، ويعتب��ر فائض��اً بالنس��بة للمتطلب��ات؟ ل��ديك ھن��ا 
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                                                     يمكن أن تشكو، تشعر بصعوبة الق�رار، تص�اب باQحب�اط، تل�وم   .             خيارات قليلة
                                                               اTخرين، تقرر أن ك�ل ھ�ذا مض�يعة للوق�ت، تش�عر با=نكم�اش وأق�ل ثق�ة ح�ول 

             بص��ورة بديل��ة،   .                                   ھ��ذا تح��ول محتم��ل م��ن التوق��ف إل��ى كارث��ة  .     راتك        نفس��ك وق��د
                                                                       تستطيع أن تقرر تغيير عقليتك إلى تلك التى تبحث عن فوائد وإيجابيات، بحيث 

   .                                          تستخدمھا لزيادة ثقتك فى نفسك وليس انكماشھا

         إن��ه يب��دأ   .                                                  إع��ادة التش��كيل أس��لوب لدراس��ة الموق��ف م��ن زاوي��ة مختلف��ة
                                    تطيع أن أدرس ھ��ذا أو كي��ف بطريق��ة أخ��ري                           بالس��ؤال كي��ف بطريق��ة أخ��ري أس��

                                                                 أس��تطيع أن أفع��ل ھ��ذا؟ م��اذا يك��ون ذل��ك ال��ذى ل��م أ=حظ��ه، ح��ول ھ��ذا الموق��ف، 
   .           ح��ول ا=ختي��ار  NLP                              ً                 وال��ذي يمك��ن أن يق��دم معن��ي مختلف��اً ويغي��ر اس��تجابتك؟ 

            = تس�تطيع أن   .                                                   حول كيف تختار لترى المواق�ف وبع�د ذل�ك كي�ف تس�تجيب لھ�ا
   .                      ستطيع أن تغير استجابتك                       تغير ما حدث لك، ولكنك ت

                                                         الضغوط الض�خمة ف�ى الس�نوات اDخي�رة ق�د كان�ت التعام�ل م�ع تخف�يض 
                                      إنھ��ا قاس��ية بالنس��بة للن��اس ال��ذين يترك��ون   .                              الق��وي العامل��ة ف��ى دوائ��ر اDعم��ال
               ً               إنھا قاسية أيضاً بالنسبة للذين   .  ً          اً فى الحياة د                            ً    العمل، وعليھم أن يجدوا مساراً جدي

                                          مواجھة نفس حجم العمل، ولكن م�ع م�وارد بش�رية                          يبقون فى دوائر العمل، مع 
             يمك�ن أن يك�ون   .                                             سوف تكون التوقعات أكبر والضغوط سوف تك�ون أزي�د  .    أقل

                                               الحي��اة تتج��ه إل��ى أن تك��ون مس��تحيلة ب��دون حج��م العم��ل    : "                رد الفع��ل الطبيع��ي
                                                                    ُ الصحيح، وھذه الجولة من العمالة الزائدة متجھة إلى أنه سوف يكون مس�تحي@ُ 

                                     ھ�ذا التوق�ع يض�عك ف�ى طري�ق الفش�ل، بينم�ا    ".                م الت�ى نكل�ف بھ�ا             أن تنجز المھا
  .                                    ھ�ذه فرص�ة بالنس�بة ل�ى Dظھ�ر ك�م أن�ا جي�د  :                           يمكن أن يكون اQط�ار المختل�ف

              ً                                                     سوف أكون قادراً على إقناع اTخرين للتحرك إلى طرق أكثر براعة باس�تخدام 
                                                              طرق أكثر تكنولوجية، والنجاح�ات ف�ى س�وق مختل�ف س�وف تك�ون ذات تق�دير 

   .                                            ي مما كان يمكن أن تكون عندما كانت اDمور سلسة   أعل

   .                                                    تبقى الحقائق ھي نفسھا، ولكن اQطار حول اDحداث قد تغير

  ��5#� ا	�3�/�ات 

                                                                 العقبة اDكبر أمام تقدمك ليست الناس اTخرين، ول�يس البيئ�ة الت�ى تعم�ل 
             فيم�ا تعتق�ده           ف�ي داخل�ك؛                  ّ                   يتمث�ل العام�ل المقّي�د الوحي�د ف�ى تط�ورك  .          فى إطارھ�ا
                     كم م�رة ض�بط نفس�ك تق�ول   .                                  أي شيء تعتقده ھو حقيقة بالنسبة لك  .         حول نفسك

                           تتحول المعتقدات إلى حقيقة،   .               أي شيء قد يكون      ... "              إنني عاجز فى  "       لنفسك، 
                دعم اعتق��اد مبن��ي                                 د إل��ى عظ��يم يتطل��ب التأك��د م��ن أن��ك ت��                 ل��ذلك الطري��ق م��ن جي��

   .                 ً                     بصورة إيجابية بد=ً من ذلك المحدد لقدرتك
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                       نا ت�أثير إيج�ابي عل�ى م�ا  ئ                               أن يكون لتربيتن�ا، أس�رتنا، أص�دقا        ً     أحياناً يمكن
             يمك�ن أن تك�ون    م                        س�خرية بع�ض الن�اس وفكاھ�اتھ  .                           نعتقده ح�ول أنفس�نا وق�دراتنا

                                                                   مدمرة حيث تذكرك بالمناسبات التي لم تكن في أفضل حا=تك، ارتكبت غلطة، 
  ن            يمك�ن أن تك�و  .                                   ً                أسكبت القھوة في اجتماع، أسميت شخصاً م�ا با=س�م الخ�اطئ

          ل أن تحص�ل  ب�                       أوق�ات مختلف�ة م�ن حيات�ك ق ب            ت�ذكرك الن�اس     ً             أيض�اً م�دمرة عن�دما 
                                           م�ن الس�ھل أن تط�ور معتق�داتك المفي�دة ح�ول نفس�ك   .                         المھارات التى لديك اليوم

                                                        عل��ى نف��س المس��توى م��ن الس��ھولة أن تتح��داھا، وأن تخت��رق القي��ود   .        وق��دراتك
             عن�دما كن�ت ف�ى                  ً              فقط Dنك كنت ضعيفاً ف�ى الرياض�يات   .                    ً المفروضة عليك ذاتياً 

                                                         = يعني أنك غير قادر على تناول المسائل الرياضية والھندسية    ؛   سنة    ١٥    عمر 
                    س�نوات، ولك�ن ربم�ا ق�د    ٥                  ً         ربما لم تكن مبتكراً عند عم�ر   .                  عالية المستوى اTن

                              أم�اكن مختلف�ة، ش�خص مختل�ف، داف�ع   .                                 طورت رؤية وإمكاني�ة أكث�ر فني�ة اTن
     م�اذا   .                       ال�ذين يعمل�ون مع�ك وDجل�ك                              ينطبق ھذا بالتس�اوي عل�ى اDف�راد   .      مختلف

                                             أنت فاعل لتحدي معتقداتھم المحدودة والمفيدة؟

                           ً                                      تذكر أن ھذه المعتقدات غالباً تقوم على ا=نفعا=ت وليست على الحقائق، 
                            ً                                        ومن ثم يمكن أن تمثل ھذه جزءاً من صراع، عندما تكون القرارات التى تتخ�ذ 

           ق�د تج�د ھ�ذا   .         تس�اھم ب�ه و  ه                                              فى موقع العمل قائمة على أدلة موض�وعية لم�ا تفعل�
                                     يتمث�ل ا=رتب�اك ف�ى أن�ك ق�د تس�قط إعتق�ادك   .                             يتناقض مع ما تعتقده حول نفس�ك

                                                                       المقيد والمحدود حول إمكانياتك إلى موقع العمل، وقد يكون لھ�ذا ت�أثير عكس�ي 
                                                       على سبيل المثال، إذا اعتقدت بأنك ع�اجز ف�ى تنظ�يم اDش�ياء،   .          غير ضروري

            وبالمث�ل إذا   .                               ك ك�ذلك، و= يطلب�ون من�ك المس�اھمة                         حينئذ سوف يعتقد اDفراد أن�
                                                                   ً اعتقدت بأن معظم الناس من السھل التعامل معھ�م، ويري�دون أن ي�ؤدوا أعم�ا=ً 

                          إذا اعتق�دت ب�أن معظ�م الن�اس   .                                       جيدة، م�ن المحتم�ل أن�ك س�وف تج�د م�ا تتوقع�ه
   .                                                   ن للنيل منك، حينئذ سوف تصبح الحياة نبوءة تحقق ذاتھا و     موجود

                                      دات جوھري��ة ل��ديك ح��ول نفس��ك، ح��ول اTخ��رين،                 فك��ر ف��ى خمس��ة معتق��
   :                       وحول كيف تنظر إلى العلم

) ٥       ) ... ( ٤       ) ... ( ٣       ) ... ( ٢       ) ... ( ١  ... (        

                                                  إذا كانت مدعمة ومقوية، تعطيك الوق�ود Dن يك�ون أداؤك   .           اTن راجعھا
     ربم��ا   .                                           إذا كان��ت مقي��دة، ق��رر اTن أن��ك س��وف ت��تخلص منھ��ا  .     ً           جي��داً، اح��تفظ بھ��ا

                                            يأتي من رج�ل أعم�ال مغ�امر ص�احب مب�ادرات أعرف�ه،                   نموذج الدور اDفضل 
                            مسك بھا، والتى ربما قد قيدت  ا                                            الذى قال عندما سئل ما ھى المعتقدات التى قد ت

             ً      ً                     ً        لقد كن�ت مناض�@ً دائم�اً، Dن�ه ل�م يك�ن ل�دي أب�داً اعتق�اد  "                  نموه الشخصي أجاب، 
    ".                                 أعتقد بأنني أستطيع أن أفعل أي شيء  .                   واحد مقيد فى حياتي
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                                               ك، تأمل م�ا ق�د اعتقدت�ه بالنس�بة لھ�م، ب�أنھم ليس�وا  ئ       إلى زم@           عندما تنظر 
                                                                   مھرة ف�ى التف�اوض، ب�أنھم ق�د وص�لوا إل�ى أقص�ى إمكاني�اتھم، أو غي�ر ق�ادرين 

                                            يترك الناس المنظمات حيث أنھم قد واجھتھم بع�ض   .                         على اتخاذ الخطوة التالية
    كث��ر                     ً                                         أش��كال العقب��ات، غالب��اً، Dن الش��ركات ل��م تس��تطع أن ت��راھم ف��ى أدوار أ

                                                          ا ينقلون إلى بيئة جديدة حيث ليس لدي الن�اس أفك�ار مس�بقة ح�ول  م   عند  .       ً اتساعاً 
                              اعت�ادت طلب�ة التلم�ذة  الص�ناعية   .                                 ً        م�ا ھ�م مھ�رة ف�ى أدائ�ه، ف�إنھم غالب�اً يت�ألقون

                                            أن يترك��وا ش��ركتھم بع��د س��نتين أو ث��@ث س��نوات بع��د   )                   الص��بية كم��ا يس��مونھم (
                             التلمي�ذ الص�ناعي ھ�و ال�ذى يص�نع                                    ً       تأھيلھم، Dنه كان ينظر إليھم دائماً عل�ى أن

                                                         تأكد من أنك = تترك الموھبة فى منظمتك Dنك فشلت ف�ى إدراكھ�ا   .      الشاي    لھم 
    .         وتنظيمھا


� ا`;�#? ���  

       اس�تخدم   .                                                     تحمل المسئولية بنفسك لمس�اعدة اTخ�رين عل�ى تحس�ين أدائھ�م
    عل�ى       إذا،  .                      ً                        ً              بدقة أسئلة معدة مسبقاً =كتشاف ما الذى يشد شخصاً ما إل�ى ال�وراء

                      ً              ً                            س��بيل المث��ال، وج��دت شخص��اً م��ا ك��ان مت��ردداً أن يأخ��ذ دور مواجھ��ة العمي��ل، 
                                                  ما الذى يشدك إل�ى ال�وراء ف�ى ع�دم التح�رك إل�ى أخ�ذ دور  "  ،  )         أو اسألھا (      اسأله 

   "                                                        مواجھة العميل؟ ما الذى تعتقده عن نفسك الذى يوقفك ويقيدك؟

        جز أم�ام        أنن�ي ع�ا "   أو   "         ً            لست جيداً بدرج�ة كافي�ة     أنني  "                 قد يكون تفكيرھم، 
                      لتحملھم على التحرك من    ؛                          سوف يعطيك ھذا الفرصة حينئذ   ."              الناس، = أعرف

              م�اذا س�وف يك�ون  "  ،            بس�ؤالك نفس�ك                                        ھذا الوضع السلبي إلى ما ھو أكثر إيجابية 
                                                                     أكثر تقوية =عتقادك حول إمكانياتك، والذى سوف يكون المقاب�ل ا=يج�ابي لم�ا 

                              سك بھذا الخط من اDسئلة إل�ى أن                  عند ھذه النقطة تم  "             ً          تعتقده حالياً حول نفسك؟
     ن�دما  ع                   أس�تطيع أن أفع�ل ھ�ذا  "                                       تصل إلي اQجابات ذات اQط�ار ا=يج�ابي مث�ل، 

  "                              إنني أعرف كيف أتحدث إلى الناس "   أو   "                                 أكون قد تعلمت المزيد من المنتجات
    ."      ً                                               ن نوعاً من اDلفة، أتجه إلى التعامل بصورة جيدة مع الناس         � عندما أكو[  "

                                    ً          انتقلت بزميلك إلى اعتقاد أكثر ت�دعيماً ح�ول نفس�ه                  اTن، سوف تكون قد 
               ً                                        وسوف يكون قادراً حول توليد أفكار عن نفسه والت�ى س�وف تس�مح   )         أو نفسھا (

            ول�ذلك معرف�ة  "                                 عل�ى س�بيل المث�ال، تس�تطيع أن تس�أل،   .                     له بالتحرك إلى اDم�ام
                                                 كيف تتحدث إل�ى الن�اس وأن�ك تس�تطيع أن تكتش�ف م�ا يكف�ى        بالفعل          أنك تعرف 

                                                     ج��ات، م��ا ھ��ى اDفك��ار الت��ى ل��ديك اTن، الت��ى س��وف تس��اعدك عل��ى         ع��ن المنت
   "                              ا=نتقال إلى دور مواجھه العميل؟

                          آرائك ورؤيتك عن اTخرين من        تنشيط                              استخدم ھذا الھيكل كقالب Qعادة 
    .                   ه أكثر مما يفعلونه ء                                حولك، اسألھم، ما الذى يمكنھم أدا
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                                قدرات��ه نت��ائج أفض��ل م��ن ذل��ك الفري��ق                           س��وف يخل��ق الفري��ق الواث��ق ف��ى 
                       ً                   من الممك�ن أن تخل�ق مناخ�اً يق�ود إل�ى الفش�ل أو   .                             المملوء بالشك والتوتر الذاتي

                                                                  النج��اح المح��دود ع��ن طري��ق م��ا تعتق��ده أن��ت، وم��ا يعتق��ده فريق��ك ح��ول أنفس��ھم 
                                                 على نف�س المس�توى م�ن ا=حتم�ال تس�تطيع أن تخل�ق النج�اح   .               وحول إمكانياتك

    .           راد وكفريق                   الذى تتطلع إليه كأف

                        إنھ��م ليس��وا اDف��راد ال��ذين   .          ھا ف��ائزون ء                           تعتق��د الف��رق الف��ائزة أن أعض��ا
      عن���دما   .            ً      ً             ً              يقول���ون ش���يئاً واح���داً، ولك���نھم س���رياً يتوقع���ون اDس���وأ

            ً                                          يضعون أھدافاً ومستھدفات كمية طموحة، فإنھم ف�ى نف�س الوق�ت 
                                                 ق��ون أي��ة قي��ود ع��ن طري��ق الق��ول أو التفكي��ر ب��أنھم ق��د =  ب    = يط

   :                    الفرق الفائزة = تقول  .         ث يريدون            يصلون إلى حي

a
                                          ً كما أن الذھن الباطني = يمكن أن يستوعب شيئا   – / "7
  .اختيار القلق إلىالفرق الفائزة = تدعي ! تدبر اDمر"     ً                  سلبيا ، توجد رسالة تقول 

  .إنھم = يجربون. إنھم إما يفعلونھا أو = يفعلونھا – د��� 2�Gب


 ا�8(ف�!G / )T  :ا يجري حولھم، فإنھم يتصرفون كما لو كانوا مھما كان م
  .سوف يصلون إلى حيث يريدون

إنھم ينبذون العبارات التى :                    ً                      *.��. ود*I� 2 داO��  $8.ر ��Q� 3A أ������
  .تعنى أن نقطة البداية تمثل حالة فشل

  .تعتقد الفرق الفائزة أنھا تستطيع أن تفعل أي شيء ... :  �J ا���I:�� أن

����I" / bGا  إ)Rھذه العبارات القاطعة تماما  غير معروفة لدي الفرق ... :     ً أ                      ً                          
  .التي تنجز اDشياء

يخلق الفائزون حقيقتھم الذاتية وليسوا مھتمين :  / "����I أن "8+م ا�I.ق
  .بتأثير اTخرين المحتمل على نجاحھم الذاتي

Eفض�ل                                                              يعتقد أحد عم�ئي من أصحاب المبادرات ذوي النجاح�ات العالي�ة أن اEف�راد ا           
                        ھ�ذا م�ا يبح�ث عن�ه بالنس�بة   .                                                 ھم أولئك الذين يكونون أوائ�ل وأس�اس التوج�ه باEھ�داف

                                               نتيجة لذلك فريقه موحد الذھن، مركز، وعاقد الع�زم   .                             لكل فرد يعينه عبر كل المنظمة
   .                                               بصفة شخصية أو جماعية على إنجاز ما قد يلتزمون به
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        ً                        بطان مع�اً بح�دود مبھم�ة غي�ر واض�حة،                             عند تذكر أن الذھن والجسم مرت
                                 فكر فى ث@ثة سياقات، والت�ى ت�ود أن   .                                     فھذا وقتك لخلق اعتقادات قوية فى ذاتك

   :                                            تكون فيھا أكثر ثقة فى النفس واكتبھا فيما يلي

٣    - - - - - ٢    - - - -  -  ١  -  - - - -  

 Z
  -�#/� �/��3 أ;�ي) ١) (+1ت ا�9��ر(أ���ط ا	�5

CQ �/cوا a�� "D[	���ا  

Qا�=�.ة ا<و�  

        ق�د يك�ون   .                                                 ً فكر فى وق�ت عن�دما كن�ت ف�ى موق�ف م�ا، وكن�ت في�ه مت�وتراً 
          ربم�ا يك�ون   .                             ً                  ً        عندما كان علي�ك أن تقاب�ل شخص�اً م�ا، ول�م تك�ن واثق�اً م�ن نفس�ك

                                                 ق��د يك��ون ج��ذب عمي��ل جدي��د، ق��د يك��ون الوق��وف أم��ام طاول��ة    ،            مقابل��ة رئيس��ك
             يمكن أن يكون   .   دد                                               عرض فى معرض تجارى، والتحدث باستمرار إلى أفراد ج

                                                                  لقاء على إفطار عمل، حيث تلقى نظرة حول الحجرة وتتأكد من أنك = تع�رف 
                                                     ق�د يك�ون اجتم�اع اQدارة اDس�بوعي حي�ث يك�ون علي�ك أن تتح�دث   .          ً منھم أح�داً 

                                                  بص��رف النظ��ر ع��ن م��اذا يك��ون الموق��ف، فك��ر أي��ن كن��ت، م��اذا   :           أم��ام زم@ئ��ك
                         ى في داخل رأسك، وكيف كان                                           ارتديت، ماذا قلت، وماذا كان يقول الصوت الذ

   .    يبدو

3�G�Vا�=�.ة ا�  

        ربما قد   .                                         ً              ً اTن، فكر فى أحد اDوقات حيث كنت فيه واثقاً من نفسك تماماً 
                                                                   كان فى تلك اللحظات الس�احرة عن�دما تعلم�ت الس�باحة، يمك�ن أن يك�ون عن�دما 

            إن�ه يمك�ن أن   .                                                     اجتزت امتحان قيادة السيارة، عندما ھيمنت على موق�ف ص�عب
         إن�ه يمك�ن   .                                                  ظة التى عرفت فيھا اQجابة، ولم يفعل ذل�ك أى ف�رد آخ�ر         يكون اللح

                                  إنه يمكن أن يكون تلك اللحظ�ة عن�دما   .                                 أن يكون عندما فزت بأحد المشروعات
              خ��ذ وقت��ك لترج��ع   .                                                 اكتش��فت أن��ه ق��د عرض��ت علي��ك الوظيف��ة الت��ى تتقل��دھا اTن

       الحجرة                                          إين كنت تقيم؟ ماذا كنت ترتدي؟ من كان فى  .                      بذاكرتك إلي ذلك الوقت
               إذا كان��ت ص��ورتك   .                                              مع�ك؟ م��ن ال�ذى يتح��دث؟ ت�ذكر تل��ك اللحظ�ة بوض��وح ت�ام

                            اجعلھ�ا حافل�ة ب�اDلوان واس�تمع   .                                    عنھا غامضة، حاول وضعھا ف�ى تركي�ز ح�اد
                                  ھ�ل ص�وتك ال�داخلي، ذل�ك الص�وت الص�غير   .                           إلى أصوات المحادثة م�ن أجل�ك

            ر، اTن تذكر                                                           الذى يستقر فى رأسك، لديه أي شيء يقوله؟ ماذا كان يقول؟ استم
                             كي��ف ش��عرت؟ س��عيد؟ مب��تھج؟ م��اھر؟   .                             تل��ك اDحاس��يس الت��ى ص��احبت نجاح��ك

                                                         مثق��ف؟ مھ��يمن عل��ى الموق��ف؟ بص��رف النظ��ر ع��ن طبيع��ة ھ��ذه اDحاس��يس، 
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                                                                  تذكرھا اTن وكن ھناك اTن، فى تلك اللحظ�ة المنج�زة ف�ى حيات�ك عن�دما كن�ت 
               ماذا كان�ت تش�به                                          تشبث بھذه اللحظات من الثقة بالنفس، وتذكر   .      ً        واثقاً من نفسك
  .                          ً                     ً        ً اجعل الموقف حيث كنت واثقاً من نفسك مبھرا، كثيفاً، ومقنعاً   .            ھذه اDحاسيس

            ً                        ً            ً                        كم كان كبيرا؟ً اجعله أكبر، أكثر بريقاً، أكثر تألق�اً م�ع اDص�وات الس�عيدة ل�ذلك 
   .                                الموقف الذي يعبر عن الثقة بالنفس

3V��Vا�=�.ة ا�  

                     اTن ادخ�ل إلي�ه وش�اھده    .                            ً             استرجع الموقف الذي كنت فاق�داً الثق�ة ب�النفس
    .                                                              بالكامل من خ@ل عيونك الذاتية، والذي يعني أنك مقترن به بالكامل

3�Rا�=�.ة ا�2ا  

                                                     دخل إلى ركن اليد اليسرى الم�نخفض ص�ورة ص�غيرة، قاتم�ة ع�ن  أ    اTن 
    .                  موقف الثقة بالنفس

3I��=ا�=�.ة ا�  

  ،        ً                                                   تزامنياً، اعمل على انكماش تل�ك الص�ورة الخاص�ة بموق�ف نق�ص الثق�ة
                                           ً                         واجعلھ��ا تتراج��ع إل��ى أبع��د نقط��ة، بينم��ا تزامني��اً، الص��ورة الص��غيرة القاتم��ة 

           وحتى لمزيد   .                                                            الخاصة بحالة الثقة بالنفس تنفجر متفتحة فى منظر مبھر بالكامل
                     = تح�اول أن تك�ون داخ�ل   .                                         من التأثير ح�اول أن تب�دو بص�وت حفي�ف اDش�جار

   .                                    تلك الصورة النھائية، ولكن انفصل عنھا

                                                   ة، احص�ل إل�ى تش�غيل ممارس�ة ذھني�ة، وبع�د ذل�ك نف�ذھا عل�ى           إقرأھا بدق
                                                     تأك��د م��ن أن��ك نظف��ت شاش��ة ذھن��ك فيم��ا ب��ين تفجي��رات ص��وت حفي��ف   .       الواق��ع

   .       الذھنية                                 اDشجار مع استخدام مساحات الشاشة

                                                             كرر ھذا اQجراء على اDقل ث@ث مرات أو أكثر إذا كنت فى حاجة إلى 
  ً                        قاً م�ن نفس�ك ف�ى تل�ك اللحظ�ات                                      ذلك، واكتشف أنك اTن تعرف كيف تصبح واث

   .                                                        المحورية، عندما تحتاج إلى كل الموارد التى تستطيع تجميعھا

.
P	وا a��	�Q �/7	ا  

                                                                  يعرف الناس ذوو الثقة فى أنفسھم كيف يبيعون، ومما = يمكن تفاديه أنه 
                قد تحتاج إلى إن   .                                                ً   فى بعض الحا=ت سوف تكون فى حاجة إلى أن تبيع شيئاً ما

             ً                                    لك��ي يس��ير طبق��اً لخطت��ك، مباش��رة بع��ض ا=س��تثمار، أو حت��ى          ً    تقن��ع شخص��اً م��ا 
         ً نح�ن جميع�اً   .                                                 ً         السماح لك بقضاء يوم العطلة اDسبوعية بكامله بعي�داً ع�ن العم�ل

                                                                      نبيع بص�ورة مباش�رة أو غي�ر مباش�رة، ل�ذلك دعن�ا نتأك�د ب�أن ل�دينا إس�تراتيجية 
   .                                   كل شيء يعمل على نحو أفضل من خ@ل خطة  .               والتى سوف تنجح
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                   فيم�ا يل�ي خم�س مراح�ل   .                            ل أنك ف�ى موق�ف م�ع عمي�ل مرتق�ب         دعنا نتخي
   :                                                بسيطة تحتاج إلى ممارستھا كاملة لكي تصل إلى اتفاق

                                             بدون ھذا، سوف = تصل إلى شيء، لذلك ركز على كل   .                أنشئ ألفة ووئام - ١
                                                            م���ن المس���ايرة، ا=نعك���اس، الص���وت، النغم���ات، الت���نفس، وأنم���اط اللغ���ة، 

                                 اجعلھا ألفة عميق�ة، لك�ي يك�ون ھن�اك   .                                 ومفردات الكلمات التى تحتاج إليھا
   .            ارتباط حقيقي

                 ما ھو الغ�رض ال�ذى    : "                                        اطرح أسئلة حول لماذا سوف يريد شخص ما ھذا - ٢
    كي�ف  "  ،  "                                                        سوف تريد من أجله ھ�ذا القل�م، ھ�ذه الس�يارة، عق�د ھ�ذه الخدم�ة؟

   .                         ھذه فرصتك لكي تنصت عن قصد  "                    ً سوف تستخدمھا تحديدا؟ً

                          ف يريدونھا، وقد أنشأت اTن                                    سوف يعني ھذا أنك سوف تكتشف لماذا سو - ٣
                                                        تحت��اج اTن إل��ى أن تتأك��د م��ن أن العمي��ل ي��ري أو يس��مع أو يش��عر   .     حاج��ة

                                       ھذه فرصتك للتحدث، ا=حتفاظ باDلفة، وأخذ   .                           بالحاجة Dن يتملك ھذا البند
                                              تستطيع أن تعيد إلى أس�ماعھم م�ا ق�د ذك�روه م�ن حي�ث   .                 العميل إلى جانبك

         على سبيل   .                       سلعتك أو خدمتك الذاتية                                الغرض من ھذه مع الربط بينه وبين 
                                                      عند سماعي بأن ا=عتمادية محورية بالنس�بة ل�ك، وج�زء أساس�ي  "        المثال، 

                                                             من متطلب�ات التعاق�د، أع�رف أن�ك س�وف تري�د أن تكتش�ف المكاف�آت الت�ى 
     بھ�ذه    ."                                                         فزنا بھ�ا عل�ى المس�توي الق�ومي بالنس�بة لم�ا ھ�و مھ�م ل�ك بالض�بط

                              ص التي تتكرر والمحفوظة عن ظھر         عن النصو   ً اً                        الطريقة فإنك تنتقل بعيد
    .                                           قلب، إلى إنشاء ع@قة ترويج مبيعات مع العميل

       ھ�ذا ھ�و   .                                                           اTن اربط ھذه الحاجة المس�تقرة بالس�لعة أو الخدم�ة الت�ي تبيعھ�ا - ٤
                                            تصل إلى إغ�@ق الح�ديث بص�ورة ش�رطية، والت�ي يمك�ن     لكي           الوقت اTن 

         م��اذا س��وف  "   ،    ..."          ً           أل��يس معق��و=ً أن تق��ول أن "                      أن تك��ون ص��ياغته ك��اTتي، 
                                  وم��ن ث��م إنش��اء إط��ار عمل��ي للوص��ول إل��ي      ..."     Dن��ك  "  ،      ... "         يح��دث إذا 

   .     اتفاق

            اس�أل ع�ن طل�ب   –                                                سوف تغادر المتجر وتذكر ما ينساه الكثير م�ن الن�اس  - ٥
   !       الشراء

  

ا��a*2 إ�Q ا����ح �(�.ع n@���R 37V��R، . / *.-( $	ء ا��C ا�@,�: "4آ2 
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