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جون كليتون

»فك���ر في جمهور الح�ض���ور«، هكذا تب���د�أ الن�ص���يحة �إلى كتَّاب عالم 
التجارة. ت�شير الن�صيحة بحق �إلى �أن �أي �شخ�ص يقر�أ مذكرتك، �أو كتيب 
ت�ش���ويق، �أو عر�ض���اً �س���يكون لديه توقعات محددة عليك تلبيتها. الكتابة 
ال�ش���نيعة تف�شل في التف�سير وال�شرح؛ �إنها فجة، مغرقة في الذاتية، �أو في 
�أف�ض���ل الأحوال لي�ست ذات �صلة مبا�ش���رة بالمو�ضوع. حيث ت�سعى جميع 
الكتاب���ات التجاري���ة �إلى تحقيق هدف -مثلًا, بيع منت���ج �أو توثيق عملية 
م���ا. وتحقيق ذلك الهدف يعتمد على تفاع���ل القارئ مع كلماتك: يعتقد 
القارئ �أن منتجك هو الأف�ض���ل, �أو يمك���ن �أن يفهم كيف يكرر طريقتك 
ويحاكيها. �إذا لم تفكر قطّ في ذلك القارئ -والا�س���تجابة التي تريد �أن 
تكون لديه- ف�إن كتابتك لن تحقق الغر�ض منها. ولكن هناك حالات عليك 
تجاهل م�ستمعيك فيها. �أحياناً، يفقد التفكير كثيراً في جمهور الم�ستمعين  
كتابَك الحيويةَ. ويعمل التركيز على الم�س���تمعين كعائق �أو معرقل يمنعك 
من ال�سير، وي�ساعدك التخل�ص من تلك الأغلال �أو العوائق  على التوجه 
�إلى حي���ث �أن���ت ذاهب, ولكن احتف���ظ بهذه الأغلال قريب���ة منك؛ لأنك 
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�س���تحتاجها فيما بعد. تبحث المقالة خم�س حالات محددة من الأف�ض���ل 
فيها التقليل من �أهمية هذه الن�صيحة الكلا�سيكية.

تحديد الهدف الخط�أ

�إذا كنت تنظم ر�سالتك ومحتواها ولهجتها حول جمهور محدد -كما 
يجب لك �أن تفعل- فمن الأف�ضل �أن تتحقق �أنك تملك الر�سالة المنا�سبة. 
اللغة الغام�ض���ة التقنية التي �صيغت بهدف الت�أثير في المهند�س، �ستترك 
الرج���ل العادي مرتبكاً. كذلك ال�ش���روحات العادية الب�س���يطة �س���تجعل 

المهند�س يمل.

وم���ع ذلك، تق���ول ل���وري روزاكي�س، م�ؤلف���ة كتاب »المدي���ر التنفيذي 
المتعلم«: »ال�شخ�ص الذي تكتب �إليه لي�س بال�ضرورة الم�ستمع الوحيد - �أو 
الأكثر �أهمية«. وتو�ض���ح روزاكي�س �أن الجمهور الأولي )الذي طلب منك 
�إن�شاء الكتاب(, قد يختلف عن الجمهور الأ�سا�سي )الذي يعمل بناءً على 
كتابك �أو ر�سالتك(. وكلاهما يختلفان عن الجمهور الثانوي )الذي ربما 
يقدم اقتراحات �أو ي�س���تخدم ات�صالك ب�أ�ساليب �أخرى(. بالإ�ضافة �إلى 
ذلك, ت�شعر روزاكي�س �أن لمعظم الوثائق نوعين �إ�ضافيين من الأ�شخا�ص: 
حرا�س �أبواب، يمنعون ر�سالتك من الو�صول �إلى الأ�شخا�ص المق�صودين، 

ومراقبين يدققون في تفاعلك مع جمهورك الأ�سا�سي.

مثلًا، لنقل �أنك اكت�شفت �أن �صديقاً لك يعمل في �شركة تود �أن تبيعها 
تجهيزات. تملأ ر�س���التك الترويجية بذكريات مرحة عن عبث الطفولة 
و�أن���ت تتذكر ه���ذا ال�ش���خ�ص. لكنه ال�ش���خ�ص الأولي فقط: ال�ش���خ�ص 
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الأ�سا�س���ي هو وكيل م�ش�ت�ريات لا يهتم فعلياً بما فعلتموه عام 1974. قد 
يعمل رئي�س �ص���ديقك الذي �أوذي مزاجه كحار����س باب ويرف�ض تمرير 
تلك الر�س���الة الفجة. وقد يعمل رئي�س���ك كمراقب عندما يكت�ش���ف هذا 
الإخفاق وي�ؤنبك على كتابة ر�س���الة و�ص���لت مع ذلك �إلى �شخ�ص محدد. 
فمن الأف�ض���ل �أن تتجاهل تماماً الأ�شخا�,ص وتبني ر�سالة البيع ا�ستناداً 

�إلى نقاط القوة في منتجاتك.

الكتاب الجيدون لا ينتق�صون من
 قيمة جمهورهم؛ �إن ذلك لا ينجح.

الكتاب الم�ؤثرون يكتبون بم�ستوى جمهورهم.

الكتابة �إلى �أُنا�س من الما�ضي

الكتاب �أحياناً مثل الجنرالات، يخططون لك�س���ب حرب ما�ضية بدل 
ح���رب قادمة, ويركزون على �ش���خ�ص م�ض���ى لا على �ش���خ�ص حا�ض���ر. 
عر�ض���ك الأخ�ي�ر ال���ذي قدمته رُفِ����ض لأنه رك���ز على نح���و طفيف على 
التنفي���ذ. لكن �إذا كان عر�ض���ك الحالي يتوج���ه �إلى وكالة مختلفة، ف�إن 
تلك الوكالة قد تهتم ب�سيرتك �أو با�ستخدامك معالجات مبدعة �أكثر من 

اهتمامها بجوانب �أو مظاهر التنفيذ الأ�سا�سية.

الم�ش���كلة الكبيرة مع الأ�ش���خا�ص هي �أنك لا تعي �أن���ك تكتب لهم. �إنك 
تنتهي دائماً ب�إ�ضافة كل تلك التفا�صيل حول تنفيذ الم�شروع �إلى كل العرو�ض 
الم�س���تقبلية؛ لأن���ك لا تدرك �أن تلك كانت �س���مة تخ�ص �شخ�ص���اً �س���ابقاً. 
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والم�ش���كلة الأك�ب�ر ت�أتي عندما تكتب لا �ش���عورياً �إلى �ش���خ�ص من الما�ض���ي 
البعيد: �أ�ستاذة اللغة الإنكليزية المغالية في الانتقاد، ت�ضع علامات حمراء 
على كل ورقة ت�سلمها لها، تحاول اكت�شاف نقاط ال�ضعف دائماً بدل نقاط 
القوة. وقد �أ�ص���رت �أنه عليك �أن ت�س���تخدم �أح���دث المفردات، ركزت على 
الآليات, مثل عدم �إنهاء الجمل بحروف الجر, بدل �أن تركز على ر�سالتك 
عل���ى نحو كلي. حتى الآن, كلما حاولت الكتاب���ة تفكر �أنه عليك �أن تحدث 
انطباعاً جيداً لديها، مما ينتج عنه �ألم و�ضياع الوقت نتيجة عملك المتعب 
في الكتابة. كل ذلك ي�سفر عنه كتابة متكلفة وثقيلة ومتعثرة. �أما الآن ف�إن 

مدرّ�ستك القديمة لن تقر�أ كتيبات المبيعات التي ت�صدرها.

ال�ش���خ�ص الذي �س���يقر�أ هذا المن�ش���ور قد يعتقد �أنه م���ن المفيد �أن 
تنه���ي جملة بحرف جر. طالما �أن لغتك مفهومة، ف�إن ال�ش���خ�ص يكون 
مهتم���اً عل���ى نحو رئي�س بما يفعل���ه المنُْتَج، لا بالآليات التي ت�ص���ف بها 

هذا المنتج.

التعالي على الجمهور

غالباً ما يعرف قرا�ؤك عن المو�ض���وع �أقل مما تعرف )لهذا ال�س���بب 
عليه���م �أن يق���ر�ؤوا مادت���ك(. ولكن عندم���ا تبالغ في التركي���ز على هذا 
المبد�أ، ف�إنك تحاول تب�سيط كل �شيء. وهي عملية لا تحبطك فقط، ولكن 
�أي�ض���اً نادراً ما ت�س���اعد القارئ. يقول دونالد �إم. موريه في كتابه »�صيغة 
المراجع���ة«: »�إن الكُتَّاب الجيدين لا ينتق�ص���ون م���ن جمهورهم؛ �إن ذلك 

غير مجدٍ. الكتَّاب الم�ؤثرون يكتبون بم�ستوى جمهورهم«.
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يمكن لقرائك �أن يعرفوا هل كنت تعتقد �أنهم حمقى؛ و�سيغ�ضبون من 
ذلك. لذلك بدل عدّهم »الحلقة الأ�ضعف«، فكر في قرائك على �أنهم لم 
يتعلموا حتى الآن بع�ض الاخت�ص���ارات والرموز الخا�صة بالمو�ضوع، �أو لم 
يتعرفوا مفاهيم معينة. �إنهم كما كنت �أنت قبل �أن تكت�س���ب هذا الحجم 
م���ن المعرفة. وهكذا يو�ص���ي موريه �أن تكتب لنف�س���ك: »الكُتَّاب الم�ؤثرون 
يفكرون وي�ش���عرون بالطريقة نف�س���ها التي ي�ش���عر بها قرا�ؤه���م، �إنهم لا 

يقفون بعيداً ولكن بجانب قرائهم«.

وعندم���ا يراجعون ما كتبوه، يكون لديهم الثق���ة ب�أنهم يتحدثون �إلى 
�أنف�س���هم قائلين: »تمهل!«، �أو »لقد �ض���اع ما كنت تقوله، لم �أفهمك«, �أو 

»هذا رائع! افعل المزيد من ذلك«.

عندما تكتب، لا تتخبط وتغُ�صْ في تحليل م�ستوى خبرة 
م�ستمعيك �أو ذكائهم. وفر ذلك لعملية المراجعة

وهكذا، فعندما توثق عملية الم�صادقة على ر�صيدك الم�صرفي، ابتعد 
ع���ن التعابير المجازية المغالية في التب�س���يط )هذا القر�ض مثل المنحة(. 
عو�ض���اً من ذلك، �ص���ف بدقة م���ا تريد واكتب ما تري���د معرفته. عندما 
تكتب، لا تتخبط وتغُ�صْ في تحليل م�س���توى خبرة م�ستمعيك �أو ذكائهم. 
وف���ر ذلك لعملية المراجعة، حيث يجب عليك �أن تدر�س كل فكرة وكلمة, 

وت�أكد �أنك �أعطيت م�ستمعيك ن�صاً كافياً و�شرحاً وم�ساحة لفهمه.
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التخلي عن الموقف في �سبيل ال�صنعة

الكتاب���ة -حتى العملية منه���ا و�أكثرها تقنية- في �ص���ميم بنيتها هي 
�شخ�ص���ية، وهي عملية �إبداعية. عندم���ا تربط بين الكلمات، ف�أنت تقوم 
بذل���ك على نحو منفرد وا�س���تثنائي، اعتماداً على �شخ�ص���يتك. وعندما 
يق���ر�أ الآخرون تل���ك الكلمات، فهم ينف���ذون �إلى ما وراء تل���ك الكلمات 
)ربما لا �ش���عورياً(؛ ليروا �شخ�ص���يتك وموقفك. وعندما لا ي�س���تطيعون 

الإح�سا�س بوجودك في الكلمات، ربما يتوقفون عن القراءة.

 وهكذا، فعندما تركز �إلى حد كبير على القارئ وال�سامع بحيث تقمع 
ذات���ك، ف�إنك لن تت�ص���ل بالجمهور. يق���ول ويليام زين�س���ر، م�ؤلف كتاب 
»حول الكتابة الجيدة«: �إن الكتابة تت�ض���من ال�صنعة والموقف. »من حيث 
ال�صنعة، لي�س هناك �أي مبرر لخ�سارة القارئ ب�سبب �صنعة غير متقنة. 
�إذا غف���ى القارئ لأنك كنت مهم�ل�اً فيما يتعلق ببع�ض التفا�ص���يل، ف�إن 
الخط����أ كله خط�ؤك«. يقول ويليام: »ولكن عندم���ا يتعلق الأمر بموقفك، 
فعليك �أن ترتاح وتقول ما تريد قوله. �إذا خ�س���رت القارئ لأنه لا يحبك 

�أو لا يحب ما تقوله، فليكن ذلك �إذن.

�إن العر�ض الذي تكتبه �سيموّل برنامجاً ت�ؤمن به. عندما تكون هادئاً 
وتدع ذلك بادياً عليك، ت�أتي كتابتك مفعمة بالحيوية، وي�ؤمن م�ستمعوك 
به���ا كما هو حالك. �إذا ركزت على قرائك فق���ط، فلن تتمكن من تبيان 

ال�سبب الذي يدفعهم �إلى الإيمان بما تقول.
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م���ا تزال ه���ذه الق�ض���ايا منا�س���بة ج���داً؛ ك���ي تتحققه���ا في �أثناء 
المراجعة؛ »هل يوجد كثير من �شخ�صيتي فيما �أكتب هنا؟«، »هل حقاً 
�أت�صل بهذه الوكالة المعنية؟«. لكن عندما تكتب الم�سودة الأولى, عليك 
�أن تعبر عن نف�سك تماماً وعن موقفك �أكثر مما تركز على الم�ستمعين 

�أو القراء.

ا�ستبدال ال�صياغة بالفكرة
الكتاب���ة والتفك�ي�ر في نظر معظ���م النا�س �أم���ران مترابطان. عندما 
تكتب و�ص���فاً لبرنامج حا�س���وب )�س���وفت وير( تريد �أن تن�شئه �شركتك، 
ف�إنك تدرك مدى ت�أثير هذه الق�ضية في �أجزاء �أخرى من البرنامج. �أنت 
لم ت���درك ذل���ك في الاجتماع الخا�ص بالتطوي���ر، �أو �أنت تعبث بالنموذج 
الأ�سا�سي. لا م�شكلة في ذلك - فعلًا �إنه �شيء مفيد. ولكن ذلك يعني �أن 

دماغك يجب �أن يعمل وين�شط و�أنت تكتب.

  عل���ى �أي حال، التركيز الكبير على ما يتوقعه منك الجمهور ينتج عنه 
�ص���يغة �أو قالب ت�ش���عر �أن عليك تلبيته، وربما حتى تحرر ملفاً ن�س���خته من 
مجموعة موا�ص���فات �س���ابقة. وقد ي�ص���بح مكرراً ومبت���ذلًا، بحيث لا تعمل 
عقلك فيه - وهكذا لا تدرك �أبداً م�ضامين ما يعانيه البرنامج ب�سبب ذلك.

وفي المقابل, قد تخيفك ال�ص���ياغة بحي���ث �إنك لا تجر�ؤ على تغييرها 
بم���ا يكفي لتلبية متطلبات اللحظة الحالية. مث�ل�اً, �إذا كنت تكتب خبراً 
�صحفياً المرة الأولى، و�أمامك ثلاثة نماذج �سابقة على مكتبك كنماذج، 
فربم���ا تجد نف�س���ك مكبلًا في محاكاة الأ�س���لوب )ال�س���طر المخ�ص����ص 
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للتاريخ، العبارات الق�ص�ي�رة وكلمات الا�ستفهام متى، �أين، ماذا، من(, 
�إلى درجة �أنك ت�صل في النهاية �إلى محاكاة تفتقر �إلى الخ�صو�صية.

لا يج���ب �أب���داً �أن تف�س���ر �أهمية ذل���ك. في الواقع، ربم���ا لم تكن قادراً 
على �إدراك تلك الأهمية لك. مهما كان المو�ض���وع الذي تكتب عنه، عليك 
�أولًا تو�ض���يح ت�سل�سل �أفكارك حول هذا المو�ضوع، ثم ت�ستطيع التوجه نحو 
الأ�ش���خا�ص الذين تخاطبهم. الكُتَّاب الجيدون يك���ون لديهم عادة فكرة 
وا�ض���حة ع���ن م�س���تمعيهم �أو قرائهم. ولكن لديهم �أي�ض���اً ثق���ة بالنف�س: 

معرفة �أن الكلمات تنبع من الداخل من خبراتهم وقدراتهم البارعة.

قراءات �إ�ضافية
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