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مقترحات للإفادة القصوى من هذا الكتاب
1-الرغبة العميقة الجارفة للتعلم والإ�صرار بقوة على بدء حياة �سعيدة.
2-اقر�أ كل ف�صل ب�سرعة �أولًا لتح�صل على وجهة نظر عامة عن الكتاب، 

وعندئذ �سيدفعك الف�ضول �إلى القفز �إلى الف�صل الثاني.
متى  نف�سك:  ا�س�أل  تقر�أ،  فيما  تفكر  لكي  القراءة  �أثناء  م��رارًا  3-قف 

ت�ستطيع تطبيق كل اقتراح في هذا الكتاب؟
4-اقر�أ و�أنت مم�سك بقلم وحين تمر باقتراح يمكنك تطبيقه، �ضع خطًا 

تحته، فيجعل ذلك مراجعة الكتاب �سهلة و�سريعة.
عملية  هو  التعليم  لأن  يتعلم(  لن  فهو  �شيئا،  الإن�سان  علمت  5-)�إذا 
فعالة ونحن نتعلم من خلال الممار�سة، ف�إن �أردت �إجادة المبادئ التي 
تدر�سها في هذا الكتاب، ابد�أ بممار�ستها، وطبقها لدى �أول فر�صة، و�إن 

لم تفعل ذلك ف�إنك �ستن�ساها ب�سرعة.
لل�سعادة،  الكتاب مرجعًا  ال�صفحة دائما، واعتبر هذا  �إلى هذه  6-عد 

واقر�أ هذا الكتاب مرة في ال�شهر على الأقل.
المبادئ،  ه��ذه  تطبيق  في  �إنجازاتك  بها  ت�سجل  بمفكرة  7-احتفظ 
الجهد، وكم  المزيد من  لبذل  �سيدفعك  ال�سجل  بمثل هذا  فالاحتفاظ 
في  الأم�سيات  �إح��دى  في  تقر�أها  عندما  رائعة  التجارب  هذه  �ستكون 

الم�ستقبل.
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�إن�سان كقائد، القيادة لي�ست مبرمجة في الجينات  �أي  "لم يولد         
الوراثية، لا يوجد �إن�سان مركب داخليًا كقائد" 

  
                                                                  وارن بلاك
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مقدمة 
الب�ساطة فن لا يجيده �إلا من �أدرك ووعى، وبهذه الب�ساطة الاحترافية 
يطالعنا الأ�ستاذ الكاتب محمد عبد القادر فنون �آية في الجمال، فين�شر 

في نفو�س قارئيه �أكثر من معنى من معاني الحياة الرائعة..
حين يبد�أ كتابه بمقترحات لكيفية الا�ستفادة الق�صوى من الكتاب، فهو 
يقدم نموذجًا عمليًا لمعنى الب�ساطة، وكيف تكون �أ�سلوبًا حياتيًا للو�صول 

�إلى الريادة والنجاح في الحياة..
وحين يباغتك بق�صة �أو مقولة ينقلها لنا من كاتب �آخر، فهو ين�سجها 
�إلى عالمه  بكلماته في ب�ساطة وروعة تزيد من قيمة الكلمات، وتنقلك 

في ب�ساطة وي�سر..
وحين يداعب عيني قارئه بحديثه المبا�شر له، فيقول له �أعلم ما ت�شعر 
به، و�أعلم ما تفكر فيه، و�أهديك هذه الكلمات لعلها تكون لك م�ساعدًا 
ومر�شدًا، فهو يبرهن على قدرته ككاتب مدرك لطبيعة النف�س الب�شرية، 

وباحث يريد �أن ي�صل �إلى �أعلى م�ستويات الإتقان والإجادة..
�أ�س�سًا  ي�ضع  �أن  راقية  ب�ساطة  في  القادر  عبد  محمد  الأ�ستاذ  ا�ستطاع 
للتوا�صل مع النف�س �أولًا ومداعبتها، ون�شر روح الإرادة والإ�صرار فيها، 
وهذه الأ�س�س التي يزخر الكتاب بها، هي بحق نموذج �أن�صح الجميع �أن 
يقر�أه بهدوء وتمعن، و�أن ي�أخذ منه ما يعينه في حياته لي�صل �إلى نجاحه 

المن�شود..
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وقد �أبدع حين جعل خاتمة كتابه كلمات م�أثورة وم�ؤثرة، وك�أنه يقول هذه 
هي الخلا�صة، فانتبه �أيها القارئ.. لا تقر�أ هذه الأقوال قبل �أن تقر�أ كل 
ترجوها،  التي  الثمرة  تجني  حتى  ومرتين،  مرة  الكتاب  هذا  في  كلمة 

ونرجوها جميعًا..
هكذا تكون الر�سالة في الحياة.. نفع للنف�س ونفع للآخرين..

وي�ست�شعر  كلماته،  ويلام�س  كاتبنا  يعاي�ش  �أن  اختار  قارئ  لكل  تحياتي 
�أحا�سي�سه، ويدرك منطقه..

تحياتي لأخي العزيز الأ�ستاذ محمد عبد القادر.. فقد �أبدعت و�أجدت، 
وننتظر منك الكثير والكثير..

د. �شريف �أبوفرحة
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التغيير �أمر ن�سبي يختلف من �إن�سان �إلى �آخر، ولكن هناك بع�ض الأ�س�س 
التي لا بد من توافرها حتى يكون التغيير ناجحا وي�أتي بالثمار المرجوّة 
منه.. هذا بال�ضبط ما �أ�سعى �إليه عن طريق كتاب ب�ساطة التغيير.. قمت 
بالبحث عن �أهم الم�شكلات التي تواجه المجتمع في الحياة الاجتماعية، 
وعمدت على حلها بطرق �سل�سة وب�سيطة ي�ستطيع كل �إن�سان العمل بها 
وتطبيقها في حياته �سواء �أكان كبيرًا �أو �صغيرًا.. رجلًا كان �أو امر�أة.. 
لأن التغيير لا يقت�صر على �شخ�ص بعينه و�إنما على الرغبة والعمل من 
�أجل تحقيقه.. فما من موقف تمر به في حياتك و�إلا كان لزاما عليك �أن 
يكون لك ر�أي فيه، وهنا �سنتعلم كيف تقوم بذلك عن طريق مجموعة 
الأهم".. ومن  "موقفك هو  �سقف عنوانه  والإر�شادات تحت  الن�صائح 
هذا المنطلق �سيتعين عليك �أن تحيا بمبد�أ را�سخ في ذهنك وهو "اعلم 
ما الذي تريده".. و�إن كنت ممن ت�ضطرهم الظروف لخو�ض نقا�شات 
يومية �سواء �أكان في عملك �أو في الظروف الحياتية فهذا الكتاب من 
��شأنه �أن يعينك على "الفوز في النقا�شات والمفاو�ضات"، ولتجعل الأمل 
ال�صغيرة"..  البدايات  ��شأن  من  تقلل  "لا  و�أب��دا  الحياة  في  دينك  هو 
للم�شاكل  الحلول  من  والعديد  بالعديد  يزخر  كتاب  هو  التغيير  ب�ساطة 
يعينني  �أن  الله  في  و�أملي  الكتاب  هذا  في عمل  اجتهدت  المجتمعية.. 
على �أن �أ�ضع قدمك على �أول الطريق ال�صحيح لأن تكون �إن�سانا ذا ��شأن 
في الحياة.. فلا تبخل على نف�سك ببع�ض الجهد في تنفيذ ما ذكر في 

الكتاب �إن كان يتوافق مع احتياجاتك.
محمد عبدالقادر
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 موقفك هو الأهم
بع�ضهما  على  ي�ؤثران  فهما  واحد  نظام  من  جز�آن  وج�سدك  عقلك  �إن 
البع�ض، فعندما تكون �سعيدا يبدو هذا على وجهك و�صوتك ومظهرك 

وا�ستعمالك للكلمات المبهجة.
جرب �أن تكون بائ�سا و�أنت تغني �أغاني �سعيدة �أو ت�صفق بيدك ف�ستت�أكد 
�أن موقفك يتحكم في عقلك، وعقلك يتحكم في لغة ج�سدك، فالمواقف 
تحدد نوعية وحالة �أفكارك ووتيرة �صوتك والكلمات التي تقولها والأهم 
من ذلك �أن تتحكم في لغة ج�سدك وتعبيرات وجهك، فج�سدك �سيعك�س 
دائما المواقف والم�شاعر التي تتبناها ولا بد �أن تعلم – قارئي الحبيب 
– ما الذي تريده من هذا الكتاب لكي ت�ستطيع الا�ستفادة منه ب�أكبر قدر 

ممكن، وتطبيق هذا المبد�أ في الحياة العامة.

الاختيار لك 
ماذا  يعرفون  لا  الذين  الأ�شخا�ص  من  دائما  ت�أتي  ال�سلبية  المواقف 
يريدون بال�ضبط من وراء التفاعل مع الآخرين، لذا يجب عليك �أن تقنع 
نف�سك بمدى �أهمية العلاقات الجيدة والودودة مع الجميع، مما يحفزك 

على �أن تتخذ موقفا �إيجابيا معهم.
وتنق�سم المواقف �إلى ق�سمين: مواقف �سلبية ومواقف �إيجابية. 

والاهتمام  والحما�س  وال���دفء  التفا�ؤل  مثل:  الإيجابية  المواقف   *
والمرح.. �إلخ.. 
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* المواقف ال�سلبية مثل: الخجل والقلق والغرور وال�شك والغ�ضب.. �إلخ.. 
بكلمة  تتفوه  �أن  قبل  حتى  عنك  متحدث  خير  هي  الإيجابية  والمواقف 
فت�أثيرها �سينعك�س على وجوهنا و�أج�سادنا ب�شكل وا�ضح، وهذا الموقف 
هو الذي يك�سبنا حب النا�س ويقربهم �إلينا ولح�سن الحظ ف�إن المواقف 
�شكل  ير�سم  الذي  هو  فموقفك  ت�شاء،  ما  منها  لتختار  �أمامك  متاحة 
تريده  ما  تحديد  في  �أ�سرعت  فكلما  الآخرين،  مع  والمواجهة  المقابلة 
�إلى  الو�صول  �سي�ساعدك في  الذي  الإيجابي  الموقف  بال�ضبط ومعرفة 

ما تريده.
�أنه قد تغيرت لغة ج�سدك و�صوتك وكلماتك تبعا للموقف الذي  فتجد 

تتخذه، 
انتهج موقفا مرحًا ودافئا في المرة المقبلة عندما تقابل �شخ�صا جديدا 

ولاحظ كيف يتغير كيانك كله. 
�أن  كما  وكلماتك،  �صوتك  في  ه��ذا  و�سيبدو  مرحة  �ستكون  فلهجتك 
�أفعالهم  وردود  مواقفهم  في  كثيرة  تعديلات  بعمل  يقومون  الآخرين 

تجاهك ب�شكل يتوافق مع ما تنقله �إليهم من �إ�شارات.
 

الابتسامة سر الجاذبية الشخصية
ترتبط الابت�سامة ارتباطا وثيقا بلغة العيون، والابت�سامة هي مظهر من 

مظاهر ال�شخ�صية الجذابة، كما �أنها توحي للآخرين بالألفة والود.. 
والابت�سامة �أنواع عديدة منها: الابت�سامة الجوفاء �أو الباردة �أو ال�صفراء 
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�أو المزيفة.
ف���إن  ابت�سامتك  لت�شكل  التقل�ص  ف��ي  وجهك  ع�ضلات  ت��ب��د�أ  فحينما 

اتجاهك الذهني حينئذ هو الذي يقرر �شكل هذه الابت�سامة. 
والابت�سامة المرحة الدافئة من �أبرز مظاهر ال�شخ�صية الجذابة، كما 
�أنها تجعل الآخرين يتقبلون حديثك ب�سعة �صدر، �أما العبو�س والتجهم 
�أن  ف�إنه ي�ضعف رغبة الآخرين في التوا�صل معك، ولا نق�صد بحديثنا 
الابت�سامة  تجعل  �أن  و�إنما  �شخ�ص،  ولكل  الوقت  ط��وال  مبت�سما  تظل 
عادة ح�سنة نابعة من الإح�سا�س بالمودة تجاه كل �إن�سان تود �أن تحدثه، 
التي  والمحبة  الإخلا�ص  �أ�سا�سها  يكون  التي  هي  ال�صادقة  والابت�سامة 
تفتح  كما  القلوب  مغاليق  تفتح  �أن  في  وت�ساعدك  جميعا  النا�س  ت�سع 

الأبواب المغلقة.
كن دائما �أول من يبت�سم ودع ابت�سامتك تعك�س موقفك الإيجابي.

الابت�سام؟ هل  على  ق��ادر  غير  تجعلك  ظ��روف  في  كنت  لو  م��اذا  ولكن 
ت�ست�سلم للوجوم حتى تعتاده �أم ترغم نف�سك على محاولة الابت�سام؟ 

�إن الخيار الثاني هو الأ�صح والأجدى مهما بدا ع�سيرا في تحقيقه وهنا 
الأفعال  �أن  يبدو  الذي  )�إن  ال�شهير  النف�س  يقول )وليم جيم�س( عالم 
�إلى  تم�ضي جنبا  والإح�سا�س  الأفعال  �أن  الواقع  ولكن  الإح�سا�س  تعقب 

جنب(.
على  حافز  لك  يكون  �أن  دون  ابت�سمت  �إذا  �إن��ك  يقول  �أن  يريد  �أن��ه  �أي 

الابت�سام ف�سوف ينتهي بك الأمر �إلى الظفر بهذا الابت�سام فعلا.
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ف�إن تظاهرك بال�سعادة يهيئك فعلا للإح�سا�س بال�سعادة.
�إن الابت�سامة الم�شرقة يمكن �أن تغير مجرى يومك ف�إن ابت�سمت �أقبلت 
عليك زوجتك مبت�سمة، وقدم لك زملا�ؤك معاونتهم ب�إخلا�ص، و�أحبك 

�أطفالك ودعاك الآخرون �إلى مجال�سهم.
وب�صفة عامة ف�إنك �سوف تجد نف�سك تبت�سم لأنه لي�س هناك ما يدعو 
تعود  التي  ال�سعادة  وتلك  ال�سحر،  هذا  من  نف�سك  تحرم  فلا  للعبو�س 
عليك من مجرد ر�سم الابت�سامة الم�شرقة الجذابة، فهي ت�أ�سر القلوب 

وتعود عليك بالخير وعلى �صحتك و�شخ�صيتك وعلاقاتك. 
وتذكر حديث ر�سول الله �صلى الله عليه و�سلم )تب�سمك في وجه �أخيك 

�صدقة( �صدق ر�سول الله �صلى الله عليه و�سلم.  

اعرف ما الذي تريده 
�أر�سل لي قارئ ي�س�ألني الن�صيحة، فلقد مل من وظيفته الحالية، ويريد 
ال�سبيل )رءوف  �أو  الطريق  لكنه لا يعرف  �أف�ضل،  �إلى �شيء  يتحول  �أن 

�شبابيك( )1( 
�أف�ضل من الحل الذي �سمعته في محا�ضرة )براين تري�سي(، حيث  لا 
ن�صح من لا يعرف الن�شاط �أو العمل �أو المجال الذي يريد �أن يعمل فيه 
�إلى  في جو هادئ محبب  وحده  يجل�س  �أن  التجاري  ن�شاطه  منه  ويبد�أ 
نف�سه، غرفته �أو على ال�شاطئ �أو �أي مكان يدخل ال�سرور على قلبه، و�أن 
ينقطع عن العالم المحيط �ساعة �أو اثنتين، و�أن يحر�ص على توفير كل 
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قريبا  �أو  يزعجه  يدع هاتفه  والا�سترخاء، فلا  والهدوء  الراحة  �أ�سباب 
الورق  من  الكثير  هذه  الا�سترخاء  جل�سة  في  رفيقه  يجعل  و�أن  يطلبه، 

والأقلام. 
�إيجابية  في حالة ذهنية  العقل  �إدخ��ال  الطريقة هي  نجاح هذه  �شرط 
تمامًا، قائمة على �س�ؤال افترا�ضي: ماذا كنت لأفعل لو كان كل �شيء في 

هذه الدنيا متاحا لي، ولا يوجد �شيء ا�سمه م�ستحيل �أو ممنوع؟ 
بمعنى، تخيل �أن كل ما تريده وتتمناه �ستجده في التو واللحظة ماذا لو 
�أو عقبة  �أي �شرط  كنت تملك مالا لا نهاية له، وتعي�ش في بلد لا ي�ضع 

�أمام م�شروعك، ماذا كنت لتفعل وقتها؟ 
مرة �أخرى �أكرر، احذف ال�سلبية تماما من هذه التجربة، وكن �إيجابيا 
لما فوق ال�سماء، وكن ملك التفا�ؤل، واحذف كلمات مثل �صعب التحقيق 

وم�ستحيل الحدوث. 
 هل تريد �أن ت�صبح مثل بيل جيت�س، ما الخطوات اللازمة لذلك؟ هل 
تكره مديرك الغبي الذي لا يح�سن ت�صريف الأمور؟ لو كنت مكانه، ماذا 

كنت تفعل؟ 
لا تنظر �إلى �أ�سفل قدميك فتفكر في وظيفة �أو �أن تكون �أجيرًا، ال�سماء 
مدير  تكون  �أن  ف��ي  فكر  تفكيرك،  ح��دود  تكون  �أن  يجب  بعدها  وم��ا 
كفانا  �أو ذاك،  ا�ستحالة حدوث هذا  التفكير في  وتوقف عن  �شركتك، 
ما  وتحقيق  الانطلاق  من  فمنعتنا  �أنف�سنا  على  نحن  و�ضعناها  قيودا 

ن�ستحقه.
– حكاية  الله  – رحمه  الفقي  �إبراهيم  �أ�ستاذنا  ذكرنا  كتبه  �أحد  في 
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حديدية  بكرة  قدمه  ربط  على  �آ�سروه  ع��وده  �صغره  منذ  ال��ذي  الفيل، 
ثقيلة، فلما كبر خل�صوه من هذه الكرة، لكن هو 

نف�سه لم يتخل�ص من قناعته بوجودها فبقي مكانه ظنا منه �أن الكرة لا 
زالت مربوطة بقدمه!! 

�أريدك �أن تكتب كل ما �سيخطر على بالك من �أفكار، لا تترك فكرة �إلا 
وكتبتها..

تريد �أن تكون غنيا؟ جميل، وكيف �سي�أتي المال؟ حتمًا عن طريق تجارة 
تحب  فيه؟  تعمل  �أن  تريد  ال��ذي  التجاري  الن�شاط  فما  و�شراء،  وبيع 
البرامج تجد فيها  و�أي  العمل عليه؟  �أم  الكمبيوتر، فهل تحب تجميعه 
اللذة التي تن�سيك عناء العمل الطويل؟ تريد �أن تنفع النا�س؟ كيف؟ لو 
�أعطيت الفقير كل مالك لأنفقه ثم عاد ي�س�أل غيرك، فماذا لو علمته 
�أن كان ي�أخذ؟ �أي حرفة  حرفة تعطيه المال فيتحول غنيًا ويعطي بعد 

ت�ستطيع تعليمها له وتكون مطلوبة وتحقق له الدخل؟ 
�ستظن بي ال�سخافة �إن لم يكن الغرور، ولن تن�صفني حتى تجرب هذه 

الجل�سة وتفعلها ثم تعود فت�شكرني.
في �أول جل�سة �ستجد بع�ض ال�صعوبة، لأنك ربما جزمت من البداية �أنها 

فكرة �سخيفة مثل مقترحها!! 
لكن كم من �سخفاء مثلي ثبت �أنهم كانوا على حق، وتخيل �أني كنت على 

باطل فماذا �ستخ�سر؟ 
بع�ض الوقت الجميل تق�ضيه من هذه الدنيا، وقت ع�شت و�أنت ملك ت�أمر 
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فتطاع، ولو كان ذلك في عالم الخيال.
�ست�ضع  البداية  ففي  تجربها،  قدرها حتى  لها  تعرف  لن  التجربة  هذه 
فكرة �أو اثنتين، ثم تم�ضي متخيلا الخطوات التي كنت لتتخذها لتنفذ 
كل فكرة، وتم�ضي تكتب كل ما يخرج من هذه الخلايا الذهنية في مخ 
كل واحد منا، والتي ي�ؤكد كل من در�سها على قدراتها الخارقة التي لا 
تجد من ي�ستغلها، هذه الخلايا التي تمثل قدرة الخالق على �إتقان كل 

�شيء �سبحانه وتعالى.
�إذ عليك  النتائج،  تت�سرع فتحكم على  لا  �أول جل�سة  تنتهي من  �أن  بعد 
�أن تكررها مرات ومرات ما دمت حيا حتى تتقنها جيدًا وترى منها ما 

ترغب �أنت فيه.
لكن في المرة الثانية �ستجد العقل �أقل مقاومة للدخول في هذه الحالة 
من عدم الم�ستحيل، و�ستجد نف�سك بئر �أفكار لا تن�ضب و�ستجد الورق لا 

يكفي لت�سجيل كل ما لديك، وهكذا.
بعد تعدد هذه الجل�سات �ستبد�أ في ملاحظة بع�ض التكرار في �أفكارك، 
�أن  تريد  وتحوم حوله  �أنك تحب مجالا ما،  �ستجد  �إجابتك،  وهذه هي 
�أو  الابتكار،  �أو  الت�سويق  �أو  البيع  مثل  ما،  لديك قدرة  و�ستجد  ت�صيبه، 
الت�صميم، �أو غيرها، وبنظرة �سريعة على كل ما كتبته �أنت �ستجد لديك 
قائمة لا تقدر بثمن، قائمة تو�ضح لك ما تريده، وما �ستنجح فيه حتما 

�إن �أنت فعلتها ونفذت ما جاء في هذه القائمة.
�أقولها لنف�سي ولك عزيزي القارئ: لا تقف بالتفكير عند حدود وظيفة 

�أو عمل ب�أجر..
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ولكن فكر على نطاق كبير، لماذا لا تبد�أ �شركتك الخا�صة في المجال 
�أن  معنى  ولي�س  بفكرة،  ب��د�أوا  الع�صاميين  الأغنياء  فكل  تحبه،  الذى 
تبد�أ �شركتك �أن تبد�أ من القمة، وتقول لي لا �أملك المال لأ�شتري �أثاثا 
�أ�سفل  والفراغ  واجعله مكتبك،  نومك  �سرير  ابد�أ من  مكانا،  و�أ�ست�أجر 
ال�سرير هو مخزنك، ور�أ�س مالك هو ما ادخرته �أو اقتر�ضته من �أقاربك 
و�أ�صدقائك، ولا تفكر فقط في الف�شل لكن فكر في �سعادتك و�أنت مدير 
نف�سك، وفكر ماذا لو �أ�صبت النجاح وبد�أت تبيع وت�شتري وتربح، وتقدم 
�أجر وبد�أت تنمي قاعدة كبيرة من العملاء الرا�ضين  خدماتك مقابل 

عما تقدمه لهم.
حتى لو ف�شلت �ستجد مخزونا من الذكريات الثمينة من الحرية، و�ستجد 
عقلك قد تغير، و�أ�صبح يريد �أن يعود ليحلق في �سماء الحرية التجارية، 
و�ستجد نف�سك تفكر في كيفية الح�صول على المال من التجارة، و�ستجد 
نف�سك وقد تغيرت، لقد ك�سرت الطوق و�أدركت من داخلك �أن الحرية 

حق لك تتمتع به. 
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في النهاية جزءا من ال�شخ�ص نف�سه"  
                                                              

                                                               �أمر�سون
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فن الإنصات وأهميته في التواصل مع الآخرين 
قُرِئ  الذكر الحكيم يقول الله �سبحانه وتعالى )وَاِذَا  �آيات  �آية من  في 

توْا لَعَلكُمْ تُرْحَمُون( )الأعراف الآية: 204(  القُرْ�آنْ فَا�سْتَمِعِوا لَهْ وَاْن�صِ
ن�ستنتج من هذه الآية الكريمة �أن الله تعالى ينبهنا الى �أن هناك فرقا 

بين الإن�صات وبين مجرد الا�ستماع. 
فال�سمع كما هو معروف لنا هو مجرد حا�سة من حوا�س الإن�سان ت�ستقبل 
موجات ال�صوت ال�صادرة طوال الوقت، وقد يكون هذا دون اهتمام �أو 
يعني  فهو  الإن�صات  �أما  �أ�صوات،  من  �آذاننا  ت�ستقبله  فيما  منا  تركيز 

الاهتمام والتركيز فيما ن�ستمع �إليه والتفاعل معه. 

أهمية الإنصات 
و�ضعه  تهمل  �ألا  منك  يقت�ضي  مما  كبيرة  ب�أهمية  الإن�صات  فن  يت�سم 
في  نجاحك  �إن  قلت  �إذا  �أبالغ  لا  و�إنني  الممار�سة،  �أو  التطبيق  مو�ضع 
حياتك �أو في بع�ض نواحيها يتعلق بمدى قدرتك على الإن�صات فنجاحك 

كطالب �أو دار�س لأي علم يعتمد على مدى قدرتك على الإن�صات. 
ومعظم خبراتك في حياتك العملية �أو ال�شخ�صية يعتمد على الإن�صات 

لذوي الخبرة وا�ستيعاب تجاربهم ومعلوماتهم. 
والإع�الم  الات�صالات  تكنولوجيا  في  الهائلة  الطفرة  ظل  في  ونحن 

والانفتاح على العالم �أ�صبحنا نق�ضي �أغلب �أوقاتنا في الا�ستماع. 
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وكلما كنا ن�ستغل ونجيد مهارة الإن�صات لما ن�ستمع �إليه زادت معارفنا 
وزادت  �شخ�صياتنا  و�أثرينا  والفكرية  الثقافية  وخلفياتنا  ومعلوماتنا 

�أحاديثنا جاذبية. 

الإنصات والتواصل مع الآخرين 
عن  يكون  ال�سليم  التوا�صل  على  والقدرة  الإن�سانية  العلاقات  مفتاح 
�أن تطور مهارة  الفهم يجب  ولكي نحقق هذا  طريق فهمك للآخرين، 

الإن�صات. 
�إنك �إذا �أعطيت الإن�صات للآخرين حقه ف�ستتمكن من خلال �إن�صاتك 
واحتياجات  رغبات  واكت�شاف  فهم  من  الكلام  على  وت�شجيعهم  لهم 

الآخرين. 
معرفة  من  بهذا  وتتمكن  يفكرون  ماذا  وفي  ي�شعرون  بماذا  و�ستعرف 

الأ�شياء التي يريدونها وما الذي ت�ستطيع �أن تفعله من �أجلهم.
وبعد ا�ستك�شاف ما يريده النا�س وم�ساعدتهم فى الح�صول عليه الطريقة 
المثلى لتوطيد علاقات جيدة معهم فكل ما عليك فعله بب�ساطه هو �أن 

ت�ستمع �إليهم.

الإنصات وقراءة أفكار الناس 
�أ�صحاب  �أنهم من  �إليهم على  ينظر  الأ�شخا�ص ممن  الكثير من  يوجد 
القوى الروحية �أو �أنهم من )قرّاء الأفكار( حيث ي�ستطيعون قراءة وفهم 
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�أفكار الأخرى.
والحقيقة �أن �سرهم لي�س بال�شيء الغام�ض �أو لغز كبير، �إنهم بب�ساطة 
بينما  الكلام  وموا�صلة  الحديث  على  الآخر  الطرف  بت�شجيع  يقومون 
بالغريزة  يعرفون  و�إنهم  مغلقة،  �أفواههم  على  الإبقاء  في  ينجحون 
ومن الخبرة تلك الحقيقة، والتي كان )�سيجموند فرويد( �أبو التحليل 
دفع  ا�ستطعت  لو  )�إن��ك  وهى:  علمية  ب�صورة  و�ضعها  من  �أول  النف�سي 
ي�ستطيع  لن  بب�ساطة  ف�إنه  الكفاية  حد  �إلى  الكلام  �إلى  الآخر  الطرف 
�أن يخفي م�شاعره الحقيقية، �إنه قد ي�ستطيع �إخفاءها قدر ما ي�ستطيع، 
فرويد  كتب  لقد  ويعريها(  نف�سه  مكنون  عن  يك�شف  عنه  رغما  �أنه  �إلا 
والتي  الل�سان  التي تخرج من  اللا�شعورية(  مقالا مطولا عن )الفلتات 
والأفكار  الم�شاعر  ك�شف  في  ينجح  ما  كثيرا  اللاوعي  �أن  فيها  يظهر 
الحقيقية، ذلك لو �أ�صغيت بدقة كافية وبقيت متيقظا لكل ما تت�ضمنه 

�أقوال الطرف الآخر. 
وبنف�س الطريقة �إن لم ترغب في �أن يعرف الطرف الآخر ما يدور في 

ذهنك، 
�أن تبقى على فمك  �أوراقك للآخرين فعليك  �ألا تك�شف عن  �أردت  و�إن 
و�أن  تخفي  �أن  حاولت  مهما  المقابل  وفي  بالإ�صغاء،  تقوم  و�أن  مغلقا، 
فقط  قمت  �أن  �شيء  ك��ل  يكت�شف  �سوف  الآخ���ر  ال��ط��رف  ف���إن  ت���داري 

بالا�ستمرار في الكلام لفترة طويلة كافية.
فعليك  وم�ؤثرة  ناجحة  بطريقة  النا�س  مع  تتعامل  �أن  تريد  كنت  ف���إذا 
�أن تعرف احتياجاتهم وما يريدونه، وهي ن�صيحة تنطبق على الأعداء 
كما على الأ�صدقاء، �إنها تنطبق �أي�ضا على الأطفال والبالغين والن�ساء 
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كذلك. 
والطريقة التي تعرف بها ما يريده النا�س وما يحتاجونه هي بب�ساطة �أن 

تن�صت �إليهم.
 

الإنصات وتقدير الناس لك 
يقدر النا�س كثيرا وجود �شخ�ص ما ي�ستمع �إليهم ولرغباتهم وم�شاكلهم 
باهتمام ولي�س على الم�ستمع �أن يكون قادرا على تقديم حل للم�شكلة، �إن 

مجرد الا�ستماع يعد عاملا م�ساعدا جدا في كثير من المواقف. 
�إن ا�ستماعك �إلى الآخرين بطريقة فيها تعاطف من �أكثر الطرق فاعلية، 
ويمكن ا�ستخدامها للتقرب �إلى الآخرين ومحاولة �إقامة �صداقة �أبدية 
معهم، �إنها الطبيعة الب�شرية التي تجعل الآخرين يحبونك عندما ت�ستمع 

�إليهم باهتمام. 
دعني �أ�س�ألك �س�ؤالا: هل �سبق لك �أن كرهت �شخ�صا ا�ستمع �إلى �آرائك 

و�أفكارك باهتمام وتقدير؟ 
ي�ستمع  �أن  يرد  لم  �شخ�صا  �أحببت  و�أن  لك  �سبق  �أخرى هل  ب�صورة  �أو 

�إليك؟
بالطبع لقد تو�صلت لما �أق�صده. 
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الإنصات وتقييم ما تسمعه 
من �أهم فوائد الإن�صات الن�شط هو ا�ستخدامه في الحكم على الأمور 
برنامج  �أو  ن��دوة  �أو  لمناق�شة  الا�ستماع  عند  �سواء  ت�سمعه  ما  وتقييم 

تلفزيوني. 
نقد  �أو  تقييم  يمكنك  تفكيرك  وا�ستخدام  الجيد  الإن�صات  فعن طريق 

ما ت�سمعه. 
ف�إن لم ت�ستخدم عقلك مع �أذنيك ف�ستكون في هذه الحالة مجرد م�ستمع 
لي�س من�صتا، �أما عندما ت�ستخدم الإن�صات مع التركيز والتفكير فيما 
�أم  فعليه  حقائق  هي  ت�سمعه  ما  هل  نف�سك  ت�س�أل  �أن  فت�ستطيع  ت�سمعه 

مجرد وجهات نظر �شخ�صية. 
وهل ما ت�سمعه هو كل الحقائق �أم هناك �أمور �أخرى لم ت�ستوفِ حقها، 
عليك �أن تن�صت لحديث الطرف الآخر حتى نهايته، و�أن ت�ستوعب وجهة 

نظره قبل �أن ت�صدر حكمك على كلامه. 
بع�ض  لك  �س�أذكر  الفعال  للإن�صات  الجمة  الفوائد  �أوردن���ا  �أن  وبعد 
النقاط التي �سوف ت�ساعدك، لأن ت�صبح م�ستمعا �أف�ضل من )�سيجموند 

فرويد(.
�سيكون  �أنه  كما  اللفظي،  ذكائك  م�ستوى  من  الإن�صات  فن  و�سيدعم   

�أ�سا�سا للتقدم على الم�ستوى ال�شخ�صي والمهني. 
�أن  كما  التحدث،  و�أهمية  قدر  بنف�س  تتمتع  الفعالة  الإن�صات  وخطط 

عملية الإن�صات هي الوجه الآخر لعملية المحادثة. 
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وفيما يلي بع�ض المبادئ التي �سوف ت�ساعدك لأن تكون م�ستمعا جيدا. 
تعلم �أن ت�ستمع بكل كيانك  

من الم�ؤكد �أنك تدرك مدى الألم الذي ت�شعر به عندما تتحدث ل�شخ�ص 
ما وت�شعر �أنه لا ي�ستمع �إليك �أو يتعجلك في �أن تنهي حديثك فلا داعي 

لأن ترتكب �أنت �أي�ضا مثل هذا ال�سلوك. 
�أن تترك جانبا كل اهتماماتك  �إليك �شخ�ص ما عليك  عندما يتحدث 
تلك  المتحدث ففي  تكون فيه مع  الذي  الوقت  الأقل في  و��شؤونك على 
بن�سبة  المتحدث  اهتمامك على  كل  تركز  �أن  الق�صيرة لابد  اللحظات 

.% 100
ولكي تتمكن من ذلك لابد من �ألا تفكر في نف�سك نهائيا �أثناء الا�ستماع، 
و�أن تجبر ذاتك على �أن تبتعد قليلا، و�أن ت�سمح للذات الأخرى ب�أن تجد 

مكانها. 
ويلر  �أ���س��واق  مجموعة  ورئي�س  م�ؤ�س�س  ويلر(  )بيرت  ق��ال  م��رة  ذات 

للتخفي�ض. 
�أن�سى نف�سي ومركزي والأهمية  �أن  ب�إمكاني  �إذا كان  �أنه  )�إنني وجدت 
التي �أعطيها لنف�سي لفترة �أطول لا تكفي لأن �أ�ستمع لبع�ض الم�ستخدمين 

ف�إنني �أ�ستطيع �أن �أح�صل على كثير من الأفكار الجيدة(.
وي�ستطرد )بيرت(: )لكنني لا �أ�ستطيع �أن �أتعلم �شيئا من ه�ؤلاء �إذا كنت 
مهتما �أكثر بمركزي ومن �أكون �أكثر من الذي يريدون هم �أن يخبروني 
به فعلى �سبيل المثال: �أ�ستطيع �أن �أفكر في جميع �أنواع التو�صيات التي 
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القوة  لدي من  �أن  اعتقدت  لأنني  الما�ضي فقط  في  �أقبلها  �أن  رف�ضت 
والمكانة ما يجعلني لا �أ�ستمع �إلى ال�صراف �أو موظف الح�سابات(. 

انصت حتى تفهم ما يقال 
بعقلك  �إليه  �أن�صت  حوا�سك،  بكل  فا�صغ  الآخ���رون  يتحدث  وعندما 
وقلبك، وبالإ�ضافة �إلى �أذنيك حتى ت�ستطيع �أن تدرك ما بين ال�سطور 
والمعاني التي يق�صدها، وحاول اكت�شاف الر�سائل التي يحاول المتحدث 
تو�صيلها، وعندئذ يمكنك �أن ت�س�أله عما يق�صده �أو يرمي �إليه بر�سالته 

تلك.
ولا بد �أن تلاحظ تعبيراته وهو يتحدث هل يبت�سم؟ هل يعب�س؟ انظر �إلى 
عينيه علام ينظر، ولاحظ جيدا حركاته الج�سمانية هل هو م�سترخٍ؟ �أم 

متوتر؟ 
الج�سمانية  وحركاته  و�إ�شاراته  لتعبيراته  تحليلك  طريق  عن  فيمكنك 

�أثناء الحديث �أن تعرف الكثير والكثير عنه. 

اعط رد فعل كلاميا 
هذا النوع من ردود الفعل يمتد من �أول الأ�صوات المتعارف عليها مثل:

الوا�ضحة مثل: )نعم، حقا، وماذا حدث  الفعل  )�آه، هم( وحتى ردود 
بعد ذلك، وماذا فعلت هي؟(. 
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يحافظ على  فهو  المحادثة  في  به  الت�شجيع مرحب  �أنواع  نوع من  ف�أي 
ا�ستمرارها، ويو�ضح �أنك م�ستمع جيد. 

اعط رد فعل جسديا 
بر�أ�سك  )ف�أومئ  فاترة:  �أو  متحفظة  وغير  م�شجعة  ج�سد  لغة  ا�ستعمل 
بعيدا  �أنظر  تحديق،  دون  ولكن  كثيرا  العيون  تلاقي  الى  والج�أ  موافقا 
بطريقة توحي بالتفكير والم�شاركة و�إن كنت جال�سا على كر�سي تقدم 

بر�أ�سك باهتمام. 
حاول �أن تظهر الم�شاركة من خلال تعبيرات الده�شة �أو التفكير �أو �أي 
الطرف  يقوله  لما  منا�سب  فعل  كرد  الإيجابي  موقفك  به  يوحي  تعبير 

الآخر. 
اظهر بمظهر المهتم جدا بما يقوله وب�أنك تود الا�ستماع �إليه �إن اتفقت 

معه في �شيء ف�أومئ بر�أ�سك، و�إن ق�ص حكاية فابت�سم وتجاوب معه. 

قم بتوجيه الأسئلة 
�إن توجيهك للأ�سئلة يوحي للمتحدث �أنك مهتم بحديثه والنا�س ت�شعر 
�أو تطلب  بمجاملتك لهم عندما ت�شجعهم على الا�ستمرار في الحديث 

منهم �إي�ضاح نقطة معينة. 
�إن النا�س تحب الحديث عن �أنف�سهم فدعهم يفعلون ذلك، ف�ضلا عن 

�أنك �ستح�صل على معلومات وخبرات �أكثر. 
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النا�س  ب��شؤون  يتعلق  فيما  ف�ضوليا  وك��ن  المتابعة،  �أ�سئلة  ا�ستخدم 
ذلك؟،  بعد  حدث  )وم��اذا  المتابعة:  �أ�سئلة  ومن  تفكيرهم،  و�أ�ساليب 

وكيف ت�صرفت �أنت؟( وهكذا. 
عن  المعلومات  من  المزيد  لمعرفة  مفتوحا  �س�ؤالك  يكون  �أن  ويجب 
و�أفكاره  �آرائ��ه  عن  يعبر  لكي  فر�صة  المتحدث  تعطي  ولكي  المو�ضوع 
�أن  تركيزك عندما تجد  تفقد  �ألا  واحر�ص على  وم�شاعره، كن منتبها 
ذهنك ي�شرد �أثناء الا�ستماع، فحاول جهد الم�ستطاع �أن تعيد تركيزك 

على الحديث و�شحذ اهتمامك به. 
هل  با�ستمرار  نف�سك  ت�س�أل  �أن  هو  ال�شرود  لمقاومة  الطرق  �أهم  ومن 

تفهم مغذى الحديث. 
توقف عن القيام ب�أي �شيء ي�شو�ش على عملية الا�ستماع. 

حتى  جانبا  �شيء  كل  �ضع  ب�أ�صابعك  تنقر  �أو  ي��دك  في  �شيئا  تقر�أ  لا 
وتجاهل  التليفون  و�أغلق  لمحدثك  فقط  وا�ستمع  و�أف��ك��ارك  م�شاغلك 

عنا�صر الت�شتيت الأخرى. 
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عدم المقاطعة 
المقاطعة �أنواع فمنها ما قد يكون مقبولا ولا مانع منها مثل: المقاطعة 
لإظهار الفهم �أو الا�ستف�سار �أو المتابعة وهذه يجب �أن تتم بمنتهى الذوق 

والكيا�سة فتكون مثلا �أثناء وقفات المتحدث بين الجمل.
كلامه  من  المتحدث  ينتهي  حين  ذلك  من  الأف�ضل  �أن  البع�ض  ويرى   
�أما المقاطعة المذمومة وغير اللائقة  �أو تعلق على ما �سمعت،  فت�س�أل 

فهي �أن تقاطعه �أثناء حديثه �أو عندما يطرح �أحدهم فكرة جديدة. 
انتظر حتى يعر�ض المتحدث ما لديه، ثم قم ب�إبداء ر�أيك بعد ذلك وكن 
لطيفا مجاملا واظهر احترامك لمحدثك، �أن�صت باحترام لكل ما يقوله 
حتى و�إن لم تكون متفقا معه ا�ستمع كي تتفهم المو�ضوع لا لكي ترف�ضه، 
�أو  يكرر  �أن  المتحدث  �س�ؤال  منك  في�ستح�سن  المو�ضوع  تفهم  لم  و�إذا 
ي�شرح بع�ض النقاط مرة �أخرى، وتجنب دائما �أن تغير الموا�ضيع التي 

يطرقها المتحدث حتى يفرغ منها. 
القدرة على الإقناع والتغلب على المشاكل 

موافقة  و�ستك�سب  واقتراحاتك  ب�أفكارك  الجميع  �إقناع  من  �ستتمكن 
في  تت�ألق  �أن  يمكنك  كما  بلباقتك  اعترا�ضاتهم  على  و�ستتغلب  الجميع 

�أي نقا�ش. 
ويمكنك �أن تحل �أغلب الم�شاكل ب�سهولة وي�سر �أكثر من الآخرين و�إزالة 
�أي �سوء تفاهم بينك وبينهم �أو بين الآخرين وبع�ضهم بالكيا�سة ولباقة 
ي�سمح  الموقف  كان  لوجهك طالما  الابت�سامة  مفارقة  مع عدم  الل�سان 

بالابت�سام. 
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الت�صميم  و�إي��ج��اد  الطاقة،  �إي��ج��اد  على  ق��ادرا  كنت  �أنني  "وجدت 
�إذا  ج�سمك  �إدها�ش  عقلك  �إمكان  في  �أن  وتعلمت  الطريق..  لموا�صلة 
ا�ستطعت �أن تقول لنف�سك: يمكنني تحقيق ذلك.. يمكنني عمل ذلك". 

                                                         جون �أرك�سون 
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كل منا لديه بع�ض الإيجابيات وال�سلبيات الخا�صة به، ولكن �أي�ضا هناك 
�أهم هذه  ال�شخ�صيات، ومن  الم�شتركة ما بين معظم  ال�سلبيات  بع�ض 
وتكوين  الخجل،  على  الق�ضاء  كيفية  �سنتعلم  وهنا  الخجل  ال�سلبيات 

�شخ�صية ذات طابع محبوب من جميع النا�س. 

كيف تقهر الخجل وتكتسب الثقة بالنفس 
�إن الخجل كلمة قد تحمل معاني طيبة ومعاني �أخرى مر�ضية، فالخجل 
و�صفة  ميزة  يعتبر  حينئذ  فهو  للموقف  ومنا�سبا  معتدلا  يكون  عندما 
ويكون  الكريمة،  والأخلاق  والتهذيب  الأدب  موا�صفات  تعك�س  �إيجابية 
في هذه الحالة طبيعيا بل ومطلوبا على الم�ستوى الديني والاجتماعي. 

�أما �إذا تعدى الخجل الم�ستوى الطبيعي وبلا داعٍ فهو حينئذ يكون مر�ضا 
ي�سمى الرهاب الاجتماعي، ويكون له عواقب �سيئة على الفرد، ومن هنا 

ن�أتي بتعريف للرهاب الاجتماعي. 

تعريف الرهاب الاجتماعي 
هو خوف وقلق يداهم ال�شخ�ص عند قيامه ب�أداء عمل ما قولا �أو فعلا 
المواقف  تفادي  �إلى  الوقت  مع  ي�ؤدي  وم�سامعهم  الآخرين  مر�أى  �أمام 

والمنا�سبات الاجتماعية. 
من  مجموعة  ظهور  �إل��ى  ي���ؤدي  نف�سي  �ضغط  �أي  ��شأن  ��شأنه  والخجل 
في  تتواجد  �ألا  لاب��د  التي  والج�سدية  وال�سلوكية  النف�سية  الأع��را���ض 
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ال�شخ�صية الاجتماعية ال�سليمة. 
ولكل هذه التداعيات ي�ضطر ال�شخ�ص الخجول �إلى اجتناب الآخرين، 

ولذلك �أطلق علماء النف�س على هذه ال�شخ�صية �شخ�صية اجتنابية. 
وهذا ال�شخ�ص من داخله قد يحب الاختلاط ولكنه يخاف منه.

الحياة  تقبل  في  بالإخفاق  م�صحوبا  دائما  الخجول  ال�شخ�ص  ويكون 
الاجتماعية والأ�سرية والمهنية، وهذا الأمر ي�سهل فهمه �إذ �إن ال�شخ�ص 
الخجول يعجز عن تكييف ذاته �إزاء المواقف وتبدو له على جانب من 

الخطر.
وبما �أن الخجل يجعل النا�س غير قادرين على �إعلان �آرائهم �أو الإ�شعار 
بوجودهم فهم يف�شلون دائما في ك�سب اهتمام �أو عطف هم في حاجة 
�شعورهم  �أو  �أنف�سهم  عن  يعبرون  ولا  يتكلمون،  لا  �أنهم  وال�سبب  �إليه 
�أ�صواتهم  وتكون  مقطعة  مهزوزة  �ضعيفة  كلماتهم  تكون  تكلموا  و�إذا 
يتكلمون بطريقة لا يمكن فهمها،  على وتيرة واحدة وبع�ض الخجولين 
الخجل  �أن  كما  النا�س،  ومواجهة  التعامل  من  خوفهم  يزداد  وبالتالي 
ين�شئ  مما  الح�سا�سية  �شديد  الخجول  ال�شخ�ص  يجعل  �أن  في  يت�سبب 
حاجزا �سميكا بينه وبين النا�س، حيث يخافون �أن يكلموه في�ؤذوا �شعوره 
دون ق�صد، كما �أن ح�سا�سيته هذه تجعلهم يتعاملون معه ويتحدثون �إليه 
تلقائية مما يجعلهم لا ي�شعرون بالارتياح في وجوده، وكل  بحذر ودون 
هذا لا ينا�سب �شخ�صية قيادية تريد �أن تمثل مجموعة من النا�س، �سواء 
�أو  �أو تمثيلا ر�سميا في م�ؤتمر  التمثيل �شرفيا في منا�سبة ما  كان هذا 
ولكل هذا  �أ�سباب  �سلبيات  لكل  ولكن  �أخر  �شيء  �أي  �أو  �أو مع�سكر  ندوة 
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للتغلب على الخجل وتكوين �شخ�صية  به  القيام  علاج ي�ستطيع كل منا 
قيادية محبوبة لدى الجميع، ولكن قبل �أن نذكر علاج الخجل لابد �أن 

نو�ضح بع�ض �أ�سباب الخجل التي ت�ؤدي �إلى كل ما تم ذكره. 

أسباب الخجل 
�أ�سباب  لثلاثة  يعود  ال�شديد  الخجل  ف�إن  النف�سية  ال�صحة  �آراء  ح�سب 

وهي: 
1-  الوراثة. 

2- فقدان المهارات الاجتماعية. 
3- نظرة �سلبية للنف�س والذات. 

وح�سب �آراء خبراء النف�س ف�إن حوالي 15 % فقط يولدون ولديهم ميل 
وا�ستعداد، لأن يكونوا خجولين ب�صورة غير طبيعية، بينما الباقون وهم 
حوالي 85 % ي�صبحون خجولين �إما لأنهم لا يملكون مهارات اجتماعية 

�أو ب�سبب الخوف من عدم تقبل الآخر.
وت�ؤكد تجارب الخجولين �أن �أهم �شيء لعلاج الخجل �أن تعرف ما هي 
�أ�سبابه فتقوم بتحليل نف�سك وتكت�شف �أ�سباب خجلك ف�إذا عرفت هذه 
الأ�سباب ف�سيكون لديك من ال�سلاح ما تحارب به ولن تجد نف�سك دائما 
الخناق،  ي�ضيق عليك  الذي  المجهول  المراوغ  العدو  في مواجهة ذلك 
حياتك،  من  اقتلاعه  من  وتتمكن  محاربته  ب�صدد  �أن��ت  ما  و�ستعرف 
ومن هنا ن�أتي �إلى العلاج الأمثل للخجل، والذي ي�ستطيع بعده �أن يبد�أ 

الإن�سان في تكوين �شخ�صيته الاجتماعية.
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علاج الخجل 
الخجل  بلغ بك  �أنه مهما  الخجل  الق�ضاء على  تمكنوا من  الذين  يقول 
ف�إن با�ستطاعتك �أن تكون جريئا متما�سكا وحازما، فهناك �أنا�س بلغوا 
ذروة المجد وكانوا من قبل يتوارون من النا�س حياء ويعتزلون كل محفل 
�أن اكت�شفوا ما تختزن نفو�سهم من  �إلى  خجلا، ولكنهم بحثوا ودر�سوا 
مواهب وعرفوا ما يكمن فيها من معاني حتى وفقوا في الانت�صار على 
الخجل فلقد كان رئي�س الولايات المتحدة )�أبراهام لنكولن( الذي حرر 

�شعبه من العبودية رجلا �شديد الخجل وكذلك كان.
 )غاندي( محرر الهند. 

هناك طريقة مهمة لتقليل القلق الاجتماعي، وهي �أن تتعلم كيف تحول 
انتباهك من نف�سك �إلى الآخرين تلك ولا �شك �أول خطوة ناجحة للتغلب 
ب�أن  وذل��ك  نف�سك،  في  التفكير  من  تقلل  �أن  يجب  ل��ذا  الخجل،  على 
النا�س ولا  اهتمامك في  تركز  و�أن  الآخرين،  التفكير في  تت�صرف في 
تحب�س �أفكارك داخل حدود �أنانيتك وعالمك الخا�ص واجعل هدفك هو 
ما يقوله ال�شخ�ص الآخر ولا ت�ضيع وقتا طويلا في التخطيط لما �ستقوله 
فيما بعد فهذا �سوف ي�شغلك عن الا�ستماع ولو �أنك �أن�صت ب�إمعان ف�إن 

�أفكارك �ستراودك ب�صورة �سريعة. 
ولكن  البداية  في  �صعبا  يكون  قد  الآخ��ري��ن  على  انتباهك  تركيز  �إن 

بموا�صلة محاولة هذا التركيز والممار�سة �سوف ت�شعر بتح�سن. 
واجه مخاوفك 
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�إن مواجهة الخوف تعتبر �أف�ضل طريقة للتغلب على القلق. 
الماء،  في  الغو�ص  هي  ال�سباحة  لتعلم  الوحيدة  المقبولة  الطريقة  �إن 
فكلما طال ابتعادك عن القيام ب�أداء مهارة ما زادت مخاوفك والعك�س 

�صحيح. 
مواجهة مخاوفك خطوة خطوة  على  لت�ساعدك  واجبات  لنف�سك  اعط 
في  �أط��ول  وقتا  ق�ضيت  فكلما  ال�صعوبة،  متدرجة  �أه��داف  هيئة  على 

مواجهة الخوف قل ب�شكل كبير. 
�أطل مدة بقائك في الموقف الذي يخيفك ويقلقك ولي�س لعدة دقائق. 

رو�ض نف�سك على لقاء الآخرين والاختلاط بهم وتذكر دائما �أن القوة لا 
تبدو ب�أحلى معانيها �إلا عند الكفاح والتحدي. 

التدرج في مواجهة الناس
�إذا كنت نادرا ما تبد�أ بالتفاعل والتوا�صل مع الآخرين فقط يكون هذا 
من �أنماط التجنب، والبديل هنا �أن تبد�أ في ممار�سة بع�ض التفاعلات 
�إلقائك  مثل  الاجتماعية  المواقف  من  ممكن  عدد  �أكبر  في  الب�سيطة 

التحية على زملائك وجيرانك.
 �أو تلويحك بيدك لمعارفك �أثناء �سيرك �أو �أن تحيي زميلا في الم�صعد 

وت�س�أله عن �أخباره، وهكذا فهذا من ��شأنه �أن يجعل العجلة تدور. 
ويمكن التدرج في التوا�صل مع الآخرين والتحدث �إليهم بتلقائية ويمكن 
ق�صيرا  مو�ضوعا  وتح�ضر  تعرفهم  ممن  �صغيرة  بمجموعة  تبد�أ  �أن 
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وتكرر  عليهم  تلقيه  ثم  م�سبقا،  �إلقائه  على  وتتدرب  جيدا  تح�ضيرا 
ذلك، ومع كل مرة تزيد من عدد الم�ستمعين لك �ستزداد ثقتك بنف�سك 

وي�صبح الأمر �شيئا طبيعيا بالن�سبة لك. 
اغمر نف�سك في الزحام �أو الطابور وابد�أ الحديث مع الذي �أمامك �أو 
خلفك ب�س�ؤال منا�سب للموقف، ومن هذا ال�س�ؤال اتبع �شعار الحديث ذي 

�شجون. 
مخالطة  على  تتعود  حتى  والاجتماعية  الريا�ضية  النوادي  في  �شارك 

النا�س. 
�أن  وهو  المقبلة،  �ساعة  وع�شرين  الأرب��ع  مدار  على  �أمامك  هدفا  �ضع 
تحاول �أن تتعرف على خم�سة �أ�شخا�ص في عملك ممن كانوا موجودين 
حولك من قبل ولكن لم تتح الفر�صة بالتعارف �أو �إلى خم�سة في النادي، 
وهذه المهارة تتطلب المران كثيرا، وهذا كل ما في الأمر فعليك ببذل 
�أكثر �سلا�سة في  الجهد و�ست�سعد بالنتائج، وكلما زاد مرانك �أ�صبحت 

التعامل وتعطي انطباعا �أكثر ت�أثيرا. 

تصرف بثقة 
�أمريكا  �أنجبتهم  الذين  النف�س  �أ�شهر علماء  �أحد  )وليم جيم�س(  كتب 

ما يلي: 
وال�شعور  الفعل  �أن  الواقع  في  ولكن  ال�شعور  يلي  الفعل  �أن  يبدو  )قد 
�ضمن  هو  ال��ذي  الت�صرف  �أو  الفعل  تعديل  خ�الل  وم��ن  معا،  ي�سيران 
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�سيطرة الإرادة ت�ستطيع �أن تعدل ال�شعور ب�شكل غير مبا�شر( وما يعنيه 
تريد  �إذا كنت  �أنه  �سليم  �أ�سا�س علمي  لها  والتي  القاعدة  جيم�س بهذه 
وتت�صرف  تتظاهر  �أن  �إلا  عليك  فما  معينة،  نف�سية  حالة  في  الدخول 

بال�شكل الذي يطابق الحالة التي تريدها. 
ف�إذا كنت تريد �أن ت�شعر بالثقة وال�شجاعة تجتاح كيانك فما عليك �إلا 
وبالفعل  نف�سه،  من  واثق  �شجاع  �شخ�ص  ك�أنك  وتت�صرف  تتظاهر  �أن 
ما  و�سرعان  التقم�ص،  هذا  �سبيل  في  وخيالك  كلها  �إرادت��ك  ا�ستخدم 
فهناك مقولة  والخجل،  الخوف  تحل محل  وال�شجاعة  الثقة  �أن  �ستجد 
تقول �أنت ما تفكر فيه، ف�إذا فكرت في الجبن ف�أنت جبان، و�إذا فكرت 
في الف�شل فلا بد �أن يواتيك الف�شل، و�إذا فكرت ك�شخ�ص واثق في نف�سه 

�سرعان ما �سيتحول الأمر �إلى حقيقة. 

تحمل المسؤولية الكاملة لأخطائك 
ال��ق��درة  تعني:  �أن��ه��ا  ف�سنجد  )ال��م�����س���ؤول��ي��ة(،  كلمة  بتحليل  قمنا  ل��و 
والتجاوب.. �أي بمعنى: القدرة للتجاوب من �أجل التقدم للأمام، ف�إنك 
وقدراتك، حيث  �إمكانياتك  ت�ستخدم  ف�إنك  م�س�ؤوليتك،  تتحمل  عندما 
ف�إن  وباخت�صار،  الم�س�ؤولية..  تحمل  يتطلب  المقايي�س  ب�أي  النجاح  �إن 
تحمل  على  القدرة  هي  الناجحين  كل  بين  الم�شتركة  ال�صفات  �إحدى 

الم�س�ؤولية.
وهناك ق�صة طريفة عن تحمل الم�س�ؤولية..

ملخ�صها: �أن �أحد الملوك كان يقوم بالتحقق مع ثلاثة �أ�شخا�ص متهمين 
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لم  )�أنا  قال:  بال�سرقة  قيامه  �سبب  عن  الأول  �س�أل  وعندما  بال�سرقة، 
�إن رجال ال�شرطة قد قاموا  �أنا ال�سارق،  �أ�سرق يا جلالة الملك، ل�ست 

بالقب�ض عليّ بطريق الخط�أ(.
وعندما �سال المتهم الثاني عن �سبب قيامه بال�سرقة قال: )لم يكن في 
نيتي ال�سرقة �أبدا، ولكن والدي هو الذي قام بتحري�ضي على ال�سرقة يا 

مولاي ف�أنا بريء(.
)�أنا  قائلا:  عليه  رد  الثالث  للمتهم  ال�س�ؤال  نف�س  الملك  وجه  وعندما 
معترف يا جلالة الملك بال�سرقة، و�أتحمل كامل الم�س�ؤولية، ولكني كنت 
م�ضطرًا، حيث �إن والدتي مري�ضة للغاية، ولا �أملك �أي �أموال لعلاجها، 
ولم يكن �أمامي �أي حل �آخر، �أنا �أعلم �أنني من المفرو�ض �ألا �أقوم بمثل 

هذا العمل، و�أنا معترف بخط�أي وقابل بحكمكم عليّ(.
بحب�س  الحرا�س  و�أم��ر  قليلة،  دقائق  لمدة  التفكير  في  الملك  ف�أخذ 
الثالث،  المتهم  عن  والعفو  �أ�شهر  �ستة  لمدة  والثاني  الأول  المتهمين 

فيجب عليك �أن تتحمل الم�س�ؤولية كاملة ب�صرف النظر عن النتائج. 
 لا تدع �أحدًا يخبرك بما ت�ستطيع �أو لا ت�ستطيع عمله 

مفهومة  غير  بكلمات  تتمتم  كانت  �إذ  عادية،  كالر طفلة  بوبي  تكن  لم 
تماما، حتى �إنها تذكر تلك الفترة وتقول �إنها كانت في بع�ض الأحيان 

تقول �أ�شياء لا تفهمها هي نف�سها!! 
الينوي  ولاية  في  فيها  تتعلم  التي  المدر�سة  �أع��وام، قررت   6 ابنة  وهي 
الأمريكية �أن ت�ستعين بطبيب خبير في لغويات التحدث ليقرر ما الم�شكلة 
التي تعاني منها تلك ال�صغيرة التي لا يفقه �أحد �شيئًا مما تقوله، وفي 
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اليوم المحدد ارتدت بوبي ف�ستانها، وزينت �شعرها، وواجهت الخبير، 
وتحدثت معه وغنت له و�سردت له حروف الهجاء، وراقبت بقلق وجهه 

وهو يتحول من الانبهار للاندها�ش وانتهاء بم�شاعر خيبة الأمل.
عادت بوبي لمنزلها، وما هي �سوى دقائق حتى رن الهاتف وجاء �صوت 
راقبت  �أخ��رى  وم��رة  بوبي،  لابنتها  تقيمه  بنتائج  �أمها  ليخبر  الخبير 
خاتمة  وجاءت  للإحباط،  القلق  من  �أمها  وجه  تبدل ملامح  ال�صغيرة 
قائلة: هذا عجيب فحين  الطبيب  �أمها على حديث  علقت  العقد حين 
تحدث  كناية عن  فتاة،  كانت  ال�صباح،  المنزل هذا  من  بوبي  خرجت 

الطبيب عنها ب�صيغة المذكر.
لقد كان اليوم كله ذا وقع ع�صيب على ال�صغيرة.

لخ�صت الأم لابنتها موجز المكالمة، فالابنة ال�صغيرة تعجز عن �إخراج 
وتعثرت،  الكلمات  بها  وتقطعت  تلعثمت  فهي  حنجرتها،  من  �صوتا   18
�أمل  ولا  عمر،  من  لها  بقي  ما  كذلك  �ستبقى  �أنها  الطبيب  ر�أي  وج��اء 

يرجى في �شفاء حالة �صعبة مثل هذه.
ف�ستانها  ترتدي  �صغيرة،  بنت  بيتها،  مطبخ  ف�سحة  في  بوبي  وقفت 
ب�أنها  الخبير  �أمرها، لقد حكم  المكان، وتفكر في  �أر�ضية  وتحملق في 

فا�شلة ما بقي لها من حياة.
وهنا �سارت الأم �إلى طفلتها، ومالت عليها وو�ضعت يدها على كتفيها، 

وهزتها بحنان لترفع عينيها لأعلى، وقالت لها في حزم: 
  "لن ن�ستمع �إلى ما قاله، لا تدعي �أحدا �أبدًا يخبرك ما الذي ت�ستطيعين 

�أو لا ت�ستطيعين فعله؟".
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كانت هذه الن�صيحة �أف�ضل ما ح�صلت عليه بوبي في حياتها �إذ علمتها 
�أمها �أن تعتبر كل مقاومة تقابلها في حياتها على �أنها وقودها لكي تتغلب 

عليها وتتقدم في حياتها.
لن تتقبل البنت عائقها، بل �ستتخذ منه وقودا لها لكي تتغلب عليه.

ب�شكل  التحدث  من  تمكنت  حتى  طوال  �سنوات  بوبي  من  الأم��ر  تطلب 
وا�ضح ومفهوم، وقد تحملت نظرات الده�شة الم�شوبة بالخوف والقلق 
ل�شفاههم  الآخرين  تقليد طريقة تحريك  من طريقة حديثها، وتعلمت 
الخطابة  جماعات  في  الدخول  على  نف�سها  و�أجبرت  تحدثهم،  �أثناء 
على  لتتغلب  �ساعة  وكل  يوم  كل  وتدربت  المدر�سية،  والجدل  والنقا�ش 
خجلها وخوفها من مواجهة النا�س والأهم لتتغلب على ال�صوت الداخلي 

الذي كان يذكرها بعوراتها ونواق�صها.
�إثبات حجتها، لكن  رغم انت�صاراتها في ندوات النقا�ش وقدرتها على 
رًا على �أنها �إنما فازت لأنها تخفي م�شكلتها. ال�صوت الداخلي كان م�صُ

في خ�ضم اجتهادها وبذلها للمجهود الكبير، توقفت بوبي عن الإيمان 
بنف�سها وبقدرتها على النجاح.

تن�صحنا بوبي قائلة: )�إيمانك بالنتيجة يحدد النتيجة(..
                                     Believing in the outcome determines the outcome

ولهذا حين لم ي�ؤمن �أهل بوبي بجدوى دخولها الجامعة، التحقت بوبي 
قدرات  �أظهرت  ما  و�سرعان    Windy’s ويندز  مطاعم  ب�سل�سلة 
قيادية وان�سجاما للعمل مع الفريق، الأمر الذي انتهى بها في مدر�سة 
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مديرة مطعم  �أ�صغر  �أ�صبحت  بعد  ومن  ل��لإدارة،  ماكدونالدز  مطاعم 
ماكدونالدز في ولاية مي�سوري وهي ابنة 21 ربيعا. 

محاماة،  بمكتب  والتحقت  �شيكاجو  مدينة  �إل��ى  بوبي  انتقلت  بعدها 
ودر�ست بجانب عملها حتى ح�صلت على ال�شهادة الجامعية، لتكون �أول 

ع�ضو في عائلتها يح�صل على �شهادة جامعية.
بعدها انتقلت للعمل لدى �شركة �أخرى، ثم خطت �أول خطواتها الجريئة 

نحو ت�أ�سي�س �شركتها الخا�صة، �شركة تقدم دورات تدريبية وتطويرية.
رغم هذه النجاحات التي حققتها، بقي ال�صوت الداخلي ي�س�ألها: 

هل ت�ستحقين هذا النجاح؟ من �أنتِ لتكوني من الناجحين؟ 
�أنطوني،  روجر  والمتحدث  المدرب  يوما  قابلت  حتى  ت�سا�ؤلها  ا�ستمر 
وعبّرت له عن �إعجابها بطريقته ال�ساحرة في التحدث وعن رغبتها في 

�أن ت�صبح متحدثة مثله.
جاءها رد روجر لي�ساعدها على اكت�شاف الحقيقة، قال لها: )يبدو لي 
وفي  عقلك  في  بعد  الأمر  هذا  تتقبلي  لم  لكنك  بالفعل،  متحدثة  �أنك 

ذهنك(. 
كم كان محقا وكيف �أ�صاب �سهمه عين الهدف.

نعم، عليك �أن ت�سمى ما تريده لتح�صل عليه ولذا بعدها مبا�شرة �شاركت 
بوبي في جمعية المتحدثين الوطنين، والذين قبلوها على الفور، و�شرعت 
تقدم نف�سها وتتحدث في دورات التطوير وبرامج التدريب، و�ألفت عدة 

كتب ناجحة.
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في عام 2003 نال مر�ض غام�ض من بوبي وكادت على و�شك الرحيل 
عن هذه الدنيا، وا�ستلزم الأمر 18 �شهرًا حتى فهم الطبيب �سر مر�ضها 
العمل،  وتيرة  وتقليل  الراحة  منها  تطلب  برنامجا علاجيا،  لها  وو�ضع 
)�أطروحة(  ر�سالة  تح�ضير  في  الإجبارية  الراحة  هذه  ا�ستغلت  لكنها 
درجة الدكتوراه، وهي ح�صلت عليها في عام 2008، ب�إ�ضافة �إلى تقرير 

من الطبيب يخبرها �أنها �شفيت من هذا المر�ض الغام�ض تماما.
لا تدع �أحدا يقرر لك ما الذي تقدر على فعله �أو تعجز.

�أنت من �سيقرر هذا الأمر، فلا توكله �إلى غيرك ما حييت!! 
 

كن نفسك وخلّد ذكراك 
عندما بد�أ ت�شارلي ت�شابلن ينتج الأفلام، �ألح عليه المخرج �أن يقلد ممثلا 
م�شهورا في ذلك الوقت، لكن لم ينجح ت�شابلن �إلا عندما مثل �شخ�صيته 
فلنبتعد عن تقليد الآخرين، ولنجد �أنف�سنا، ونكون �أنف�سنا، عندما التقى 
والداك وتزوجا، كانت هناك فر�صة واحدة من بين 300.000 �أن تكون 
ال�شخ�ص نف�سه المولود، وبمعنى �آخر، �أنه كان لديك 300.000 بليون 

�أخ و�أخت ربما كانوا مختلفين عنك.
�إنك خلق �آخر و�شيء �آخر، �إنه نهجك �أنت من خلال �صفاتك وقدراتك، 
ف�إنه منذ خُلق �آدم عليه ال�سلام �إلى �أن ينهي الله العالم لم يتفق اثنان 
و�أن  منفردا،  يكون  �صوتك  جمال  �أن  للج�سم..  الخارجية  ال�صورة  في 

ح�سن �إلقائك �أن يكون متميزا.
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كان هناك رجل يحب جمع الأ�شياء العجيبة، فوجد ذات مرة بي�ضة ن�سر 
الن�سر بين  البي�ض، فن��شأ  فو�ضعها مع بي�ض الدجاج، وبعد فترة فق�س 
الدجاج، وعا�ش ك�أنه �أحدهم، وبعد فترة ر�أى الن�سر مخلوقًا ي�شبهه في 
بالاختباء  ي�سارعون  ف�إنهم  منهم  المخلوق  هذا  اقترب  وكلما  ال�سماء، 

ويقولون له: اختبئ ف�إن الن�سر �سيلتهمك.
وبعد  دجاجة،  �أنه  يقنعونه  والدجاجات  ن�سرًا؟  �أل�ست  فكر:  فترة  وبعد 
عزيمته،  تهبط  والدجاجات  ن�سرًا،  يكون  �أن  قرر  طويل  فكري  �صراع 
ولكنه قرر، ففرد جناحيه وحلق عاليا في ال�سماء، عندها �أح�س ب�شعور 

رائع: �أنه ن�سر ولي�س دجاجة.
ج��ورج  زميله  �إل���ى  برلين  �أرف��ن��ج  المو�سيقار  قدمها  ن�صيحة  وه���ذه 
جير�شوين، وهي:"كن نف�سك" فعند �أول لقاء بينهما كان �أرفنج برلين 
ملحنا  جيرو�شين  جورج  كان  حين  في  المو�سيقى،  في  وم�شهورا  بارعا 
ريالا في  �أجرا قدره 35  يتقا�ضى  كان  �إذ  المو�سيقى،  ونا�شئا في  بادئًا 
الأ�سبوع، و�شعر المو�سيقار برلين بمواهب جيرو�شين المو�سيقية ف�أراد 
�أن ي�ستخدمه عنده ك�سكرتير، على �أن يعطيه ثلاثة �أ�ضعاف المبلغ الذي 
كان ي�أخذه من قبل، ثم قدم له هذه الن�صيحة مع العر�ض الذي قدمه 
نف�سك  تجعل  �أن  ف�ستحاول  وافقت  لو  لأنك  تقبل،  بالا  )�أن�صحك  له: 
مر  على  و�أ�صبح  الن�صيحة،  جيرو�شين  تقبل  وقد  �آخر(،  برلين  �أرفنج 

الأيام من �أكبر المو�سيقيين العالميين.
بالذي  وجاهد  هذا،  على  نف�سك  ف�أغبط  الدنيا،  هذه  في  نف�سك  �إنك 

وهبك الله �إياه من طاقات. 

o b e i k a n . c o m



43

الت�شبه  و�أن  جهل،  الح�سد  �أن  يوما  الإن�سان  �سيعرف  �إيمر�سون:  قال 
بالغير انتحال لل�شخ�صية ذاتها، وعلى المرء �أن يتقبل نف�سه على علتها، 
وير�ضى بها كما ق�سمها الله له.. �إن الأر�ض المليئة بالخيرات لن تمده 
ببذرة منها ما لم يجاهد وينا�ضل للح�صول على ما يريد، و�أن لديه قوة 

لم يمنحها الله �سبحانه وتعالى لغيره وهي فريدة من نوعها.
وجهة نظر: 

الذكي هو الذي يحول الخ�سائر �إلى �أرباح، والجاهل هو الذي يجعل من 
الم�صيبة م�صيبتين.

في  دول��ة  ف���أق��ام  مكة  م��ن  و�سلم  عليه  الله  �صلى  الله  ر���س��ول  )�أخ���رج 
المدينة(. 

ف�أخرج ع�شرين  �سنوات  لعدة  بئر(  العلماء في �سجن )قعر  �أحد  و�ضع 
مجلدا في الفقه. 

وا�ستمتع  تعمل،  بما  وتمتع  الإيجابية،  الزاوية  من  للأمور  دائما  انظر 
بحياتك ولا تحبط نف�سك فيما تفعل، فالحياة ت�ستحق منك �أن تبت�سم 

و�أنت تعمل، ونف�سك �أحق بهذه الابت�سامة.
من �أين �أتتنا الفكرة القاتلة: �إن الحياة الرغدة الم�ستقرة الهادئة الخالية 
من ال�صعاب والعقبات والم�صائب تخلق �سعداء الرجال؟ �إن الأمر على 
لأنف�سهم  الرياء  �سيوا�صلون  لأنف�سهم  الرياء  اعتادوا  فالذين  العك�س، 
�أ�سلمت  وال�سعادة  العظمة  ب�أن  ي�شهد  والتاريخ  الحرير،  على  ناموا  ولو 
قيادتها لرجال من مختلفي البيئات، بيئات فيها الطيب والخبيث، فيها 

رجال حملوا الم�س�ؤولية على �أكتافهم ولم يطرحوها وراء ظهورهم.
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يقول د. بريل: "�إن �أي م�ؤمن حقيقي لن ي�صاب بمر�ض نف�سي". 
و�إذا  ال�سكر،  من  حفنة  �إليه  ف�أ�ضف  ليمون،  كوب  �أحدهم  ناولك  �إذا 
و�إذا لدغك عقرب  البقية،  الثمين واترك  �أهدى لك ثعبانا فخذ جلده 

فاعلم �أنه م�صل واق ومناعة ح�صينة �ضد �سم الحيّات.
يقول برتر �إندر�سل: "لا توجد م�شكلة ي�ستع�صى عليّ حلها، و�سوف �أتغلب 
على �أي م�شكلة بال�صبر والحلم والاتزان والتعقل، لحظات من الخلوة 
والت�أمل تحقق لي الهدوء والتوازن والتركيز، وتدفع في نف�سي قوة هائلة 

لموا�صلة الطريق..".   
 فن التحدث مع الآخرين

ي�ؤكد الم�ؤلف )ل�س جيبلين( في كتابه.. 
)كيف تتمتع بالثقة والقوة في التعامل مع النا�س(: �أن نجاحنا و�سعادتنا 
ورغباتنا  �أفكارنا  التعبير عن  كبير على مقدرتنا في  �إلى حد  تعتمدان 

و�أمانينا وطموحاتنا و�إحباطاتنا
�أن الم�ستك�شفين العائدين  لنا   من خلال تحدثنا مع الآخرين، ويذكر 

من رحلاتهم الفردية
الأح��ادي��ث  تلك  هو  ينق�صهم  �أن��ه  وي�شعرون  يفتقدونه  ما  �أكثر  ك��ان   

الب�سيطة )الدرد�شة( التي تجري بين الب�شر.. 
بالتعا�سة  ي�شعرون  النا�س  من  الكثير  �أن  النف�سيون  الأطباء  وجد  كما 
يم�ضون  و�إنهم  �أنف�سهم  التعبير عن  �أخر عاجزون عن  �أو  ل�سبب  لأنهم 

حياتهم وهم يكمنون �أفكارهم وانفعالاتهم في داخلهم. 
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صعوبة التواصل والحديث مع الغرباء 
�إلى  الان�ضمام  �أو  الح�ضور  �إل��ى  الظروف  ت�ضطره  قد  منا  الكثيرون 
ن�ضطر  قد  وبالطبع  اجتماعية،  منا�سبة  �أي  �أو  اجتماعات  �أو  حفلات 
الأمر  هذا  �أن  رغم  عنا،  �أ�شخا�ص غرباء  مع  والتوا�صل  الاحتكاك  �إلى 
الحيرة  ت�سبب  قد  �أنها  �إلا  النا�س  من  لكثير  كبرى  م�شكلة  يمثل  لا  قد 

والا�ضطراب �إلى ال�شخ�ص الخجول �أو المنطوي. 
ويتمثل التحدي �أو الم�شكلة بالن�سبة لهم في �إيجاد مو�ضوع للحديث مع 

�شخ�ص �أو �أ�شخا�ص لي�س بينهم �سابق معرفة. 
ويقول )ل�س جيبلين( )�إنهم قد يكون لديهم الكثير من الأفكار والآراء 
�أو  ي�ستخرجونها  كيف  يعرفون  لا  �أنهم  �إلا  المفيدة  والمعلومات  القيمة 
كيف يبد�أون، �إنهم قد يمتنعون عن طرح �أفكارهم لأنهم يرون �أن من 
ال�سخف البدء فج�أة ب�إبداء �آراء عميقة عن الكون والحياة ويخافون �أن 
ب�أنهم مملون، في نف�س الوقت قد يحاولون تجنب المحادثات  يو�صفوا 
�شيئا عميقا  تقدم  ولا  تافهة  �إنها  يعتقدون  )الدرد�شة( حيث  الب�سيطة 

�أو ذا مغزى(.
وما ينبغي عليك �أن تدركه هو �أن هذه المحادثات الب�سيطة هي ال�شحم 
الب�سيطة  فالمحادثات  الاجتماعي،  التوا�صل  عجلة  على  يو�ضع  الذي 
ت�سمح با�ستمرار الحديث، كما �أنها تتيح لك التعارف على الآخرين قبل 
�أن تتناول موا�ضيع مهمة في حديثك معهم، وعليه ف�إن لم تقم بخطوة 
�إجراء محادثات ب�سيطة فلن ت�صل �إلى نقطة الحديث عن �أ�شياء �أكثر 
جزءا  تعد  ب�سيطة  محدثات  �إج��راء  على  القدرة  ف�إن  وبالتالي  �أهمية، 
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�أ�سا�سيا للتفاعل مع الآخرين. 
 ف�إذا �أدركت ذلك وتوقفت عن خ�شية �أن تكون مملا ف�ستجد �أنك �ستكون 
قادرا على بدء الحديث و�إثارته، حتى ولو كان مع �شخ�ص غريب عنك 

تماما. 
وقد تده�ش في �أنك في كثير من الحالات تقول �أ�شياء ممتعة ولها قيمة. 

تعلم أن يكون لك رأي 
�إن �أهم ن�صيحة على الإطلاق �أدعوك �إليها هي �أن تعود نف�سك على �أن 

يكون لك ر�أي في كل 
�شيء، وعن كل �شخ�ص �أو مو�ضوع �أو حدث �سواء مو�ضوعات �سيا�سية �أو 

اجتماعية �أو فنية �أو ريا�ضية �أو �أخلاقية. 
وهذا ي�ستدعي بالطبع �أن تعطي هذه الأ�شياء انتباهك وتفكيرك ليكون 

ر�أيك نابعا من داخلك، 
وتكون مقتنعا وم�ؤمنا به ومتحم�سا له. 

المو�ضوعات  �أحد  ف�إذا كنت قد كر�ست بع�ضا من وقتك وتفكيرك في 
الحيوية والبارزة، التي 

يمر بها العالم اليوم فهذا يعطيك الحق في الحديث عنها كما قلنا لا 
يكفي هنا مجرد القراءة 

ال�سطحية �أو نقل بع�ض الأفكار التي تخ�ص �أ�شخا�صا �أخرين، ولكن يجب 
�أن تتعمق وتغو�ص 
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بعقلك وم�شاعرك في هذا المو�ضوع، و�أن تخرج بقناعة و�آراء تخ�صك 
�أنت �شخ�صيا، 

فكما قلنا �إن الحديث ما هو �إلا تعبير عن الآراء والآمال والمثل العليا، 
والمعتقدات والأفكار 

منطوقة.
وعندما تعتاد على ممار�سة الت�أمل والتفكير في كل �شيء ف�ستثري عقلك 

و�شخ�صيتك ويزداد 
حديثك لباقة وجاذبية.

تعلم كيف تغير موضوع الحديث 
من المهارات المهمة التي يجب عليك بذل الجهد لإتقانها مهارة كيفية 
تغيير مو�ضوع الحديث، وذلك لا�ستخدامها عندما ي�ستدعي الأمر لذلك. 
مع  الحديث  وا�ستمرار  توا�صل  على  الحفاظ  في  المهارة  هذه  وت�أتي 

الآخرين مع تفادي 
المو�ضوعات الح�سا�سة �أو المملة فحينئذ يمكنك الانتقال لمو�ضوع �آخر 

بمنتهى اللباقة والكيا�سة. 
وكمثل على كيفية تطبيق ذلك نفتر�ض �أن �شخ�صا ما �أراد �أن ي�ستدرجك 

لمو�ضوع �شخ�صي �أو 
ح�سا�س لا تحب الحديث عنه في هذه الحالة يمكن �أن تظهر له بدون 
انفعال �أو �ضيق �أنه يمكن ت�أجيل الحديث في هذا المو�ضوع لوقت �آخر �أو 
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مو�ضوع خا�ص �أثاره معك �شخ�ص ما بدون �أن ت�شعره �أنك تعمدت تجنب 
ت�شعر  عندما  المهارة  تلك  ا�ستخدام  كذلك  ويمكنك  المو�ضوع،  هذا 
�إدراك ذلك من خلال  �أن حديثك لا يروق للآخرين، وبالطبع يمكنك 
بفتوره  �شعرت  ف���إذا  حديثك،  مع  تفاعله  ومدى  ج�سمه،  للغة  قراءتك 
وعدم اهتمامه بهذا المو�ضوع فحينئذ حاول �أن تنهي �سريعا ما تتحدث 
عنه.. ولا ت�ستطرد فيه، ثم انتقل لمو�ضوع �آخر يكون �أكثر �أهمية و�إثارة 

و�إمتاعا لل�شخ�ص الآخر. 
وب�إمكانك كذلك �أن تدفع الآخرين �إلى تغيير مجرى �أحاديثهم �إذا كانت 

لا تروقك �أو تهمك، 
بع�ض  عنه  وتعرف  بالمتحدث  �سابقة  معرفة  لك  كانت  �إذا  وخا�صة 

المعلومات الخا�صة، فيمكنك 
ا�ستخدام تلك المعلومات لتدفعه �إلى تغيير مجرى الحديث، وذلك عن 
طريق �إلقاء �س�ؤال �أو تعليق على �إحدى هذه المعلومات التي تعرفها عنه. 

كيف تنهي حديث بلباقة؟
�أثناء  وقاطعك  ما  �شخ�ص  مع  تتحدث  كنت  �إذا  �شعورك  �سيكون  ماذا 

حديثك فج�أة لينهي الحديث؟ 
بالت�أكيد �ست�شعر في داخلك بالغ�ضب �أو ال�ضيق و�ستتهمه بعدم الذوق �أو 

اللباقة لأنك �ست�شعر �أنه لم يلق الاهتمام لك �أو لحديثك.
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لذا فعليك �ألا ت�سلك نف�س ال�سلوك حتى لا تترك انطباعا �سلبيا عنك، 
ف�إذا �أردت �أن تنهي الحديث مع �أحد فيجب �أن يكون ذلك بمنتهى الذوق 

واللباقة ب�أ�سلوب دافئ وودود يعك�س �سرورك للحديث معه. 
ف�إذا �أردت �أن تنهي حديثا فلا يجب �أن يحدث هذا �أثناء قيامه بالحديث 

و�أف�ضل �شيء تفعله هو 
الانتقال من  بين  فيما  الكلام  الق�صيرة عن  التوقف  فترات  ت�ستغل  �أن 
�إنهاء  في  له رغبتك  لتظهر  �أخ��رى،  �إلى  �أو من فكرة  �أخرى  �إلى  نقطة 
الحديث وت�أجيله لان�شغالك ب�أمر ما �أو لارتباطك بموعد �أو عمل، ويجب 

قبل �أن تنهي الحديث �أن تظهر له ا�ستيعابك وفهمك لما تحدث عنه،
 وذلك من خلال تعليقك على بع�ض النقاط المهمة �أو �إبداء ر�أيك فيها 

�أما �إذا كان ال�شخ�ص
الآخر ثرثارا ف�إن الأف�ضل �أن ت�صمت ولا تعلق على �أي �شيء �أو تفتح �أي 
مو�ضوع حتى لا تدفعه للا�ستمرار في الحديث واظهر له ا�ستعجالك �أو 
ان�شغالك ب�أي �شيء، و�أطلب منه بلباقة ت�أجيل ا�ستماعك له لوقت �آخر 
�إليه بت�أنٍ وتركيز ولا تن�س �أن تنهي  تكون غير م�شغول فيه حتى ت�ستمع 

الحديث بتحية لطيفة تعك�س روح المودة وال�صداقة. 
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"القيادة يمكنك تعلمها، بل يجب �أن تتعلمها، �إنها مهارة ولي�ست عادة 
مكت�سبة"  

                                                                بيتر دكر 
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ليس المهم ما تقوله المهم كيف تقوله
ال�شيوخ  مجل�س  ف��ي  عمل  وك��ات��ب  م��ح��امٍ  وه��و  ه���ارت(  )�إل��ب��رت  يقول 
تفوز طريقة  اللبق  الحديث  الع�شرين: )في  القرن  بداية  الأمريكي في 
�أن يقال  ينبغي  المرء ما  الكلمات( كما قيل: )لا يكفي  ولي�ست  الكلام 

ولكن �أن يقوله كمان ينبغي(. 
�إن كثيرا من النا�س يعتقدون �أنه يكفي للتعبير الجيد �أن يعبروا بالكلمات 
المنا�سبة للموقف الراهن، ولكن الحقيقة �أن كيفية التعبير عن ر�سالة 

ما �أمر �أكثر �أهمية من الكلمات نف�سها 
الكلمات المجردة في  �إلى جانب  ويقول )كارنيجي(: )هناك �شيء ما 
الخطاب، �إنه النكهة التي من خلالها يتم الإلقاء الجيد ويجعل المادة 

الهزيلة تم�ضي طويلا(.

الكلمات تبرز شخصيتك 
�أن  يمكنك  نقا�س من خلال طريقة حديثنا، فمن خلال حديثك  نحن 
وم�شاعرك  واهتماماتك  وتجاربك  وخبراتك  و�أفكارك  �آراءك  تعر�ض 

وانفعالاتك. 
�أمام  تعبر عن �شخ�صيتك  اللغوية  باخت�صار نوعية كلامك ومفرداتك 
حتى  قيمة  �أي  ما  �شخ�صا  نعطي  نكن  لم  المرات  من  وكم  الآخ��ري��ن، 
ي�صادف ونتحدث معه، ويعبر عن نف�سه و�شخ�صيته، فنجد �أننا لم نكن 

نوفيه حقه من الاهتمام والتقدير الذي ي�ستحقه. 
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ابدأ بتطوير ثروتك اللفظية 
�أفاق  �أو�ضح وفي  تفكر بطريقة  �أن  �أمكنك  اللغوي  كلما زاد مح�صولك 

�أبعد كما �ستتمكن من ا�ستيعاب معظم ما تقر�أه ب�سهولة �أكثر.
ودون تعزيز وتطوير قدراتك اللفظية ت�صبح معاقا في �إحدى القدرات 
مربوط  وك���أن��ه  ل�سانك  وي�صبح  ال��م��ه��ارات،  �أه��م  �أح��د  ذهنك  ويفقد 
ويخونك التعبير عن �أفكارك، و�إذا لم تمتلك الكلمات التي تعبر بها عن 
والأخطر من  التوا�صل معك  الآخرون  ي�ستطيع  لن  ونواياك،  م�شاعرك 

ذلك تعجز قدرتك على التفكير. 
تعبر عن  �أنك  يعني  لكن  التفكير  تماما عن  �أنك عاجز  يعني ذلك  ولا 
�أفكارك تعبيرا مهزوزا يدل على تفكير م�شوه وذهن مرتبك، وتتملكك 

الحيرة عندما تحاول التعبير عن فكرة مركبة، 
كلمة  فكل  الإع��اق��ة،  ه��ذه  من  التخل�ص  الوقت  ط��وال  جهد  بكل  ح��اول 

ت�ضيفها �إلى قامو�سك اللغوي ت�ضفي معنى رفيعا على حياتك. 
لفظية  قدرات  وتطوير  خلق  �شخ�ص  �أي  ا�ستطاعة  في  هل  تت�ساءل  قد 

خا�صة به؟ 
قد لا تكون واثقا في قدرتك على ذلك ولكن كيف تعرف �أو تحكم دون 

�أن تحاول �أولا؟ 
عالمية  ومكانة  �شهرة  وذوي  معروفين  ب�أ�شخا�ص  مليء  العالم  �إن  ثم 
وكانوا يعانون من �ضعف وفقر القدرة على الحديث، �إلا �أنهم بالتدريب 

الجاد �أ�صبحوا من المتحدثين المجيدين. 
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كان  العالم  في  �شهرة  المتحدثين  �أكثر  وهو  كارنيجي(  )دال��ي  �إن  بل 
يعاني من الخجل والتلعثم، �إلا �أنه تمكن بالتدريب �أن ي�صبح من �أ�شهر 

المتحدثين على م�ستوى العالم. 
قد  الذين  الأجانب  الوافدين  �أو  المرا�سلين  �إلى  تنظر  �أن  يمكنك  ثم 
تبعثهم بلادهم لدولة �أخرى، �سواء للدرا�سة �أو البحث �أو العمل وي�أتون 
ولي�س عندهم �أي فكرة عن لغة هذا البلد، ولكن ما هي �إلا عدة �شهور 

وتجدهم �أتقنوا اللغة مثل �أهل البلد تماما. 
فكيف له�ؤلاء الغرباء عن تلك اللغة �أن يفعلوه ويتمكنوا من ذلك، و�أنت 

الذي معك الأ�سا�س الذي يمكنك �أن تبني عليه وت�ضيف �إليه �ألا تفعل؟ 
فبلا �شك �أنك �إذا �أعطيت هذا الأمر حقه ف�سرعان ما �ستطور ح�صيلة 
على  �ستعمل  ما  و�سرعان  ذلك  على  اع��زم  المهم  اللغوية،  مفرداتك 

درا�سة اللغة ب�شغف ويزداد كلما تقدمت.

كيف تبني صرح مفرداتك؟ 
�إن الطريقة المثلى لتنمية مفرداتك ومح�صولك اللغوي هي المواظبة 
على القراءة، فهي �أ�سهل الطرق لإثراء قدرتك على التعبير ولي�س من 
ولي�س هناك  و�أف�صحهم قراء مدمنون،  النا�س  �ألمع  �أن  ال�صدفة  قبيل 

طريقة تباري القراءة لتطوير وتنمية مح�صولك اللغوي.
�إن نجاحك يعتمد قبل كل �شيء على المطالعة فاقر�أ كلما �سنحت لك 
الفر�صة، ولا تمل القراءة، و�أق�صد بالقراءة والاطلاع العميقة الواعية 
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ن�سبة  وتتوقف  بكلماتك  وترقى  الأفكار،  من  ينفد  لا  بزاد  تزودك  التي 
المقروء  النتاج  ونوعية  القراءة  كمية  على  اللغوي  المح�صول  �إغناء 
القراءة  �أ�سلوب  وعلى  واللغوية،  الفكرية  الناحية  من  وقيمته  و�أ�سلوبه 
اللغوية، ومدى القدرة على  لتنمية الح�صيلة  نف�سه وطريقة ا�ستغلالها 

القراءة والفهم والا�ستيعاب والتذكر. 
ولا  الجميع،  متناول  في  �أمر  اللغة  زمام  امتلاك  �أن  الحظ  ومن ح�سن 
يكلفنا بلوغه غير �أمرين: اقتناء معجم معروف والرغبة في �إجادة اللغة 
�أثناء  الذهن  وتركيز  بالمطالعة  ال�شغف  �إليها  �أ�ضفت  ف�إذا  والبلاغة، 

القراءة ف�إنك لن تلبث �أن تبلغ الذروة وت�صبح من ملوك البلاغة.
بمعرفة  فبادر  بالاهتمام  جديرة  جملة  �أو  كلمة  ق��ر�أت  �أو  �سمعت  ف���إذا 
ت�صبح  لن  الجملة  �أو  الكلمة  تلك  �أن  و�أعلم  ال�صحيح،  ونطقها  معناها 
من �ضمن مفرداتك اللغوية حتى ت�صبح م�ألوفة لديك، بحيث ت�ستطيع 
هو  كلامك  ف�أ�سلوب  حديثك،  �إب��ان  منا�سبتها  في  ب�سهولة  ا�ستعمالها 

المقيا�س لنمو مح�صولك اللغوي.
فالبع�ض يقوم بحفظ معاني المفردات دون �أن تدخل قامو�سهم اللغوي، 
ودون التفاعل معها والتمثيل لها والاهتمام بها، وتظل بعيدة عن تفكيرهم 
الألفاظ  تدخل  التي  ال�صحيحة  الطرق  اعتماد  يجب  ولذا  و�أل�سنتهم، 

والتعبيرات المكت�سبة في لغة الأ�شخا�ص وفتح مجال لا�ستعمالها. 
�أن  �إلا  الا�ستيعاب  �سرعة  زي��ادة  في  فوائد  ال�صامتة  للقراءة  �أن  ومع 
للقراءة الجهرية فوائد من حيث اكت�ساب المهارات اللغوية بنحو خا�ص. 
الم�ستمر  والتثقيف  والجرائد  الكتب  ومطالعة  اقتناء  على  -المواظبة 
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ذات �أثر بالغ في زيادة تح�صيلك اللغوي وتزويدك بالألفاظ والتعابير 
التي تحتاجها. 

المعاني  وتمثيل  با�ستيعاب  لت�سمح  مت�أنية  تكون  �أن  يجب  والمطالعة 
والألفاظ. 

-ولا تعتبر القراءة واجبا حتى لا تملها كما يفعل �أكثر الطلاب، اقر�أ ما 
يطيب لك وتهواه، اقر�أ لأحب الأدباء �إلى قلبك ولأ�شهرهم. 

�إذا كانت ميزانيتك لا ت�سمح ب�شراء كتب ا�ستعرها من المكتبات العامة 
واقر�أ �أي �شيء، �أعط ح�صة من وقت قراءتك للقر�آن الكريم لتنمو لغتك 

وي�ستقيم ل�سانك. 
لا تقطع وقت القراءة للبحث عن الكلمات ال�صعبة في القامو�س، لكن 
احتفظ بورقة وقلم و�سجل الكلمات الغام�ضة وابحث عن معناها فيما 

بعد. 
�إذا كنت كارها للقراءة، �أي لا تقبل على قراءة الكتب �إذ ت�شعرك بال�س�أم 

والملل فلعل العالم النف�سي 
)�إيدن ت�شمبر( لديه و�سيلة تخل�صك من ذلك.

وقم  فيك  وترًا  م�س  قد  كان  المجلات  �أو  الجرائد  ب�إحدى  مقالا  اختر 
ب�إعداد خم�سة �أعمدة في ورقة بي�ضاء يحمل كل منها عنوان.. 

1- المو�ضوع. 
2- الأمر المحبب. 
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 3-الأمر غير المحبب.
4-�أ�سئلة.

 5- ما تمت الا�ستفادة منه. 
ا�شرع في قراءة المقالة وعند م�صادفتك �أي مو�ضوع جديد قم ب�إدراجه 
في العمود الأول مخت�صرا �إياه في كلمة �أو كلمتين، وبعد ذلك قم بتدوين 
ما �أعجبك وما لم يعجبك في هذا المقال، و�ستجد �أن �أي رد فعل �إزاء 
ما قر�أت �سيعمق في ارتباطك الوجداني بعملية القراءة، ويحولها �إلى 

عمليه حميمة ممتعة تفتح �شهيتك على المزيد من القراءة. 

الاستماع إلى أحاديث الآخرين 
كثرة  الحديث  و�إج���ادة  اللغوية  مفرداتك  لزيادة  ال�سبل  �أف�ضل  وم��ن 
الا�ستماع �إلى �أحاديث الآخرين والاختلاط بالأ�شخا�ص الذين يمتلكون 
و�سيلة  وه��ذه  �أيديهم،  في  اللغة  �أدوات  يمتلكون  من  �أو  مميزا  �أ�سلوبا 
مزدوجة الفائدة: اكت�ساب المزيد من الكلمات الجديدة والوقوف على 
المجهول من الأفكار والآراء، وبهذا يزداد مح�صولك اللغوي يوما بعد 

يوم فتزداد ثقتك بنف�سك، وتزداد متعتك من الحديث.

مراجعة أسلوبك وردودك 
�إذا كنت ممن يخ�سر دائما معاركه الكلامية وتف�شل في تو�صيل �آرائك 
�ستنمي من  ي�سيرة  تقنية  ثمة  �إن  وقوِ قلبك، حيث  تي�أ�س  للآخرين فلا 
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قدرتك لت�صير متحدثا لبقا، ولتحقيق ذلك قم بتدوين ما كان ينبغي 
�أ�سابيع  لب�ضعة  ذلك  وافعل  ال�سالفة  المواقف  في  قوله  عليك  ويتعين 
للنطق  الفطرية  الذهنية  قدرتك  رفع  على  هذا  �سيعينك  �إذ  �شهور،  �أو 
بما تفكر فيه عندئذ �ستتدفق عليك الأجوبة التي يجب التوجه بها �إلى 
تدوين  با�ستطاعتك  �سيكون  كما  بعده،  ولي�س  الحديث  �أثناء  الآخرين 

�آرائك مما يثبت فيك الثقة للنطق بها �أمام الآخرين.

استخدم اللغة المكتسبة 
ويبلورها  ينميها  وكتابة  �شفهيا  المكت�سبة  اللغة  وا�ستخدام  ممار�سة  �إن 
تدخل  التي  ال�صحيحة  الطرق  اعتماد  يجب  لذا  الذاكرة  في  ويثبتها 
المجال  وف��ت��ح  الأ���ش��خ��ا���ص  لغة  ف��ي  المكت�سبة  والتعبيرات  الأل��ف��اظ 

لا�ستعمالها. 
التحدث  وادخلها في عبارات  ب�أول  �أولا  التي تجمعها  الكلمات  ا�ستعمل 
�إلى الآخرين، ا�ستعملها في كتاباتك لا تتردد خوفا من �أن ترتكب خط�أ 
وكيف  الدراجة،  رك��وب  تتعلم  ب��د�أت  حينما  مترددا  كنت  كيف  وتذكر 

�أ�صبح ركوبها لا يكلفك جهدا.
بق�صد  النا�س  مع  حديثك  في  ال�ضخمة  الكلمات  ا�ستعمال  تحاول  لا 
ا�ستعرا�ض الع�ضلات والتفاخر، ولا بد من تحديد الهدف من الكلمة، 
فالكلمة التي تلقى في مجال الفكاهة غير التي تلقى في مجال ال�شدة، 
المتعلم،  �إلى ن�صف  تقال  التي  الكلمة  للمثقف غير  تقال  التي  والكلمة 

والكلمة التي قد يقبلها مجتمع قد لا يتقبلها مجتمع �آخر.
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�إن المح�صول اللغوي يزداد عن طريق الات�صال والاختلاط بالآخرين، 
خلال  من  ف�ستكت�سب  لاكت�سابها  الفطري  الا�ستعداد  لديك  كان  ف���إذا 
الا�ستماع للآخرين بقدر �إ�صغائك لهم وا�ستعدادك، خا�صة مع الطبقات 

الراقية المتميزة.

تدريبات مساعدة لزيادة المفردات 
تم  ولقد  مفرداتك،  تنمية  في  المتقاطعة  الكلمات  ا�ستعمال  يمكن 
على  القائمة  للألعاب  والمجلات  الجرائد  م��ن  العديد  تخ�صي�ص 
فيها  يكون  حيث  المتداخلة،  والجمل  المتقاطعة  كالكلمات  الألفاظ 
المعنى والت�ضاد والت�شابه، ويمكنها �أن ترفع من م�ستوى ذكائك اللفظي 

�أكثر من �أي �شيء �آخر.
ويمكن التدريب على الطلاقة اللغوية ب�أن تحاول �أن ت�أتي ب�أكثر من كلمة 
�أو �أن ت�أتي بمجموعة من الكلمات المت�شابهة  مرادفة لكلمة ما ب�سرعة 
في المعنى �أو في �صفه �أو علاقة معينة ك�أن ت�أتي بمجموعة من الألفاظ 
التي تدل على ال�سرور �أو الغ�ضب �أو الحزن وما �شابه، وقد تحتاج �إلى 

المعاجم المخت�صة في هذا، ولكن لا تفقد الأمل في �أي �شيء.
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الاختلاف،  باب  من  لي�س  الآخرين  عن  والاختلاف  الابتكار  "علينا 
الآخرين،  من  غيرك  عن  تتميز  حتى  وذل��ك  للتميز،  الاختلاف  ولكن 

وعليك �أن تتعلم �أنه لا وجود لكلمة م�ستحيل فكل �شيء ممكن" 
                             

                                                          د. �إبراهيم الفقي 
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مهارات الاتصال الناجح 
ك�سب  في  ت�ساعدك  التي  والمهمة  الب�سيطة  المهارات  من  جملة  هذه 

قلوب الآخرين والتعامل بان�سجام معهم: 
هو  هل  هويته،  تكت�شف  �أن  بالا�ستيعاب  و�أق�صد  محدثك:  1-ا�ستوعب 
و�أ�سلوبه،  �أن تتما�شى مع نمطه  ع�صبي، حاد، هادئ، متزن، ثم حاول 
ف�إذا كان  �شخ�صا حادا، فانتق كلماتك ب�شكل �أكثر حذرا، لو كان ب�شو�شا 

اجتماعيا توا�صل معه وقم ببناء علاقة معه.. وهكذا. 
2- ا�ستمع �أكثر مما تتكلم: خلق الله لنا ل�سانا واحدا و�أذنين كي ن�ستمع 
�أكثر مما نتكلم هكذا تقول حكمة الأج��داد، وهذا ما ي�ؤكده اليوم علم 
تحمل  �صامتة  ر�سالة  الا�ستماع  المتعددة،  الإدارة  وم��دار���س  النف�س 
واعتزازي  حبي  عن  �إع�الن  فهو  والفاعلية،  العمق  غاية  في  مدلولات 
نظرك  وجهة  تبدي  �أن  في  بحقك  اعترف  ل��ك،  وتقديري  واحترامي 

كاملة، دلالة على رقي ودبلوما�سية المتحاورين.
و�سلم:  عليه  الله  �صلى  الر�سول  حديث  رائ��ع  ه��و  ك��م  3-الابت�سامة: 
"تب�سمك في وجه �أخيك �صدقة"، تلك الانحناءة التي ترت�سم على �شفاة 
الواحد منا قادرة على تذليل العقبات وك�سر الحدة و�إذابة جليد ال�شعر 
المتبلدة، �أهل ال�صين يقولون: )من لا يقدر على ر�سم الابت�سامة على 
�شفتيه، يجب �ألا يفتح متجرا(، �إن للابت�سامة في ك�سب القلوب لت�أثير 

وفائدة كبيرة فلا تغفلها �أبدا.
4-انظر �إلى العين: هناك نظرة لا يحبها الب�شر وهى النظرة التي تحمل 
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في طياتها م�ساحة كبيرة من الحدة والتركيز ال�شديدين، بيد �أن هناك 
نظرة دافئة، جميلة، تنتقل من عين �إلى عين، �إلى ما بين العينين، ثبت 

نظرك الهادئ في عين محدثك ولا تجول بب�صرك يمنة وي�سرة.
5-فرّق بين الخط�أ والمخطئ: �إذا ما �أخط�أ محدثك، فحاول �أن تفرّق 
بين الخط�أ والمخطئ، هاجم الخط�أ ولا تهاجم المخطئ، قل لل�شخ�ص 
ك�شخ�ص،  تحترمه  و�أنك  �شخ�صيا،  لي�س  الأمر  �إن  الخط�أ:  حال  دائما 

وتختلف معه في نقطة �أو نقطتين.
ينتهي متحدثك من حديثه لخ�ص كلامه  �أن  بعد  ال�صياغة:  6-�إع��ادة 

ب�صياغتك ال�شخ�صية، و�أعده عليه، هذا يو�ضح الأمور ب�شكل �أف�ضل.
هناك  ك��ان  ما  �إذا  �إيجابيا،  �شخ�صا  كن  ب�إيجابية:  دائما  7-تحدث 
م�شكلة، فابحث عن الحل، �إذا ما تحدث الآخرون عن العقبات تحدث 

�أنت عن الإيجابيات، كن متفائلا.
8-كن مرنا: تقبل وجهات النظر، تحدث بمرونة ودون تع�صب �أو ت�صلب 

في الر�أي، ليكن الحق هو دينك.
*****
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لا وجود للفشل إنما هناك رأي محدد عن تجربة 
�إن النا�س ميّالون �إلى الالتفات ب�أفكارهم �إلى الأ�شياء الم�ؤ�سفة التي م�ضت 
واعتبروها  واجهوها  التي  والم�ضايقات  ال�صعاب  وت�أمل  حياتهم،  في 
�إخفاقا �شديدا وف�شلا، و�سرعان ما تظهر م�شاعر عدم الملاءمة.. ففي 
مجال الأعمال مثلا يجرب �شخ�ص �أ�سلوبا جريئا لزيادة رقم مبيعاته، 
�أو محاولة  �أية مخاطرة  فيتجنب  نتائج �ضعيفة،  ثم يح�صل فقط على 
التي  فالمر�أة  الإن�سانية،  العلاقات  مجال  وفي  الم�ستقبل..  في  جديدة 
تكت�شف خيانة زوجها قد تعتقد في النهاية �أن جميع الرجال غير �أوفياء، 

ولاحقا قد تتجنب كل الرجال دون تفريق ولا تمييز.
ولكن عندما ت�س�أل �أ�شخا�صا ناجحين �أن يدلوا ب�أ�سرار نجاحهم، �سوف 
و�سوف  و�إخ��ف��اق،  وف�شل  وتحديات  وحكايات  ق�ص�صا  عليك  يق�صون 
يتلون عليك كيف ا�ستطاعوا التغلب على جميع هذه التحديات والهزائم 
والنك�سات.. وفي النهاية �أ�صبحوا �أقوى من �أي وقت م�ضى، �إن ما�ضيك 
لهو حقا كنز من التجارب القيمة المتوافرة لديك، كي ت�ستفيد منها.. 
ي�ضاهي  لا  )الما�ضي  ق��ال:  حينما  ح��ق  على  فعلا  جريندر(  )ج��ون 

الم�ستقبل(.
لا �أهمية لعدد المرات التي تكون قد ف�شلت فيها في الما�ضي، كل ما هو 
)ي�أتي  ال�صينيون  يقول  كما  التجارب،  هذه  من  ت�ستفيد  كيف  هو  مهم 
النجاح من القرارات ال�صائبة، والقرارات ال�صائبة ت�أتي من التقدير 
ال�سليم للأمور، والتقدير ال�سليم للأمور ي�أتي من التجارب، والتجارب 

ت�أتي من التقدير الخاطئ للأمور(. 
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انطلق.. خاطر.. قيم الأمور.. وقم بتهيئة وا�ستخدام تجاربك الما�ضية 
ومعرفتك حتى تنجح في الم�ستقبل، لأنه رغم كل �شيء، لا يوجد ف�شل، 

�إنما ر�أي محدد عن تجربة م�ضت.

الشخص الأكثر مرونة هو الذي يسيطر على الموقف 
نحو  بالطيران  نف�سها  مجهدة  مغلقة،  بنافذة  ت�صطدم  ذبابة  ظلت 
من  الذبابة  هلكت  �أن  �إل��ى  منها،  ال��خ��روج  ت�ستطيع  �أن  دون  النافذة 
�سبيلها  وكان  باب مفتوح،  النافذة  بالقرب من  الإجهاد، في حين كان 

�إلى الحرية.. هذا ال�سلوك و �أمثاله يدل على انعدام المرونة.
من ناحية �أخرى، ف�إن الدرا�سات التي �أجريت على الفئران هي بمثابة 
وفي  متاهة  في  ف�أرا  الباحثون  و�ضع  الفعلية..  المرونة  على  جيد  مثال 
نهايتها و�ضعوا قطعة من الجبن، فا�ستعمل الف�أر حا�سة ال�شم للتحرك 
�إلى الجبن، وكرر الباحثون هذه التجربة لمدة  في المتاهة حتى و�صل 
�إلى  يتجه  الف�أر  وكان  الجبن،  مكان  بتغيير  قاموا  نهايته  وفي  �أ�سبوع، 
المكان الذي اعتاده للح�صول على الجبن، لكن في هذه المرة لم يجد 
الموقف  مع  الف�أر  ت�أقلم  بالف�شل  باءت  عديدة  محاولات  وبعد  �شيئا.. 
الجديد، وبد�أ بالبحث بدلا من التوجه �إلى المكان القديم، ون�شط في 

بحثه حتى وفق في النهاية ونال مكاف�أته.
�أنهما ي�سلطان ال�ضوء على  �إلا  المثالين متغيرات خا�صة  �أن لهذين  مع 
�إمكانية الح�صول على نتائج �أف�ضل ب�إبداء المرونة، كما �أنهما يو�ضحان 

كيف �أن للمرونة �أو عدمها ت�أثيرا على حدوث نتيجة معينة.
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و�إذا جاز التعبير يت�صرف العديد من النا�س كالذبابة، ويعيدون ويكررون 
�أنماط ال�سلوك الفا�شلة، ويقولون نف�س الأ�شياء، ويفعلون ذات الأ�شياء، 
وفي النهاية ي�سودهم التعب والإجهاد، و�أي�ضا الإحباط.. لا تن�س �أن تظل 

دوما مرنا في كل �شيء تفعله، حيث �إن المرونة هي القوة.
-�إذا كان �شيء ممكنا ل�شخ�ص ما – فمن الممكن لأي �شخ�ص �أن يتعلم 

كيف يعمل ال�شيء ذاته 
هو  ما  �أن  تعتقد  )لا  �أورليو�س(:  )مارك�س  الروماني  الإمبراطور  قال 
�صعب عليك يعجز �أي �إن�سان عن عمله، ولكن �إذا كان �شيئا في م�ستطاع 
�أي�ضا..( طبعا، هناك قواعد  �إن�سان، فاعتبر هذا ال�شيء في متناولك 

تنطبق على هذه الحالة: 
1- يجب �أن تكون لديك رغبة قوية في التعلم.

2- يجب �أن تبا�شر التعلم.
3- يجب �أن تلزم نف�سك بالتعلم تحت �أي ظروف. 

وه��ادئ��ا،  واج��ت��م��اع��ي��ا  حكيما  �شخ�صا  م��ع��ارف��ك  �ضمن  وج���دت  �إذا 
اكت�شاف  هو  ما عليك عمله  – فكل  بالآخرين  الات�صال  ويتقن  يح�سن 
في  ا�ستمر  بتطبيقها،  قم  ثم  نف�سك،  على  وتجريبها  ا�ستراتيجيته 

تطبيقها وتعديلها �إلى �أن ت�صبح طبيعة ثانية لك.
�أنا م�س�ؤول عن ذهني، لذا ف�أنا م�س�ؤول عن النتائج التي �أ�صل �إليها 

�إليهم..  ومتاعبك  م�شاكلك  ون�سب  الآخرين،  ول��وم  عتاب  ال�سهل  من 
واختيار  قدرتك  عن  التنازل  تقرر  الآخ��ري��ن،  على  اللوم  تلقي  حينما 
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�إنك  �إذا قلت لنف�سك:  �أما  الم�ستوى الأدنى للطاقة، والنتائج البديلة.. 
م�س�ؤول عن حياتك – فلن تلوم �أو تنتقد �أحدا، ولن تقارن �أحدا بنف�سك 
�أو ب�شخ�ص �آخر مهما كان، يجب �أن ت�صبح �أف�ضل ما ا�ستطعت، وهكذا 
�سوف تمتلئ بالطاقة الإيجابية، وت�سعى �إلى �إيجاد الحلول المنا�سبة لأي 

تحدٍ يقابلك، و�سوف ت�صبح �سيد عقلك الباطن وقبطان �سفينتك.
قال )�إلك�سندر جراهام بل(: 

)الإن�سان ب�صورة عامة غير مدين �سوى بالقليل لما ولد به.. فالإن�سان 
هو مح�صلة ما يعمله لنف�سه(.

لا تمل من طرق الأبواب
بعد طفولة بائ�سة، مع �أم عاملة تعودت ترك ابنها وحيدا من الظهيرة 
عام  في  تخرج  حتى  جامعات  عدة  بين  تنقل  وبعدما  الم�ساء،  وحتى 
1991، وبعدما عمل في عدة مهن لا رابط �أو علاقة بينها وبين درا�سته 
داخله  من  ي�شعر  ب��د�أ  ال�ساعة  في  دولارات   8 مقابل  ت��رام  �سائق  مثل 
ب�أن  لديه مواهب عديدة، ولكنه لم يعثر بعد على و�سيلة ت�ساعده على 

ا�ستغلال هذه المواهب و�إخراجها للعالم من حوله.
من خلال بع�ض معارفه و�أ�صدقائه تمكن من العثور على وظيفة مرموقة: 
كتابة �سيناريو فيلم �سينمائي، ولكن رغم اجتهاده في الكتابة ف�إن هذا 

الفيلم لم يفارق الورق!! 
 �إلا �أن هذا الفيلم انتهى م�آله فوق مكتب المنتج ال�سينمائي والتليفزيوني 
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Jerry Bruckheimer ، الذي كان  ال�شهير جيري بروكهايمر 
فكان  التليفزيونية،  برامجه  م�ستوى  من  بها  يح�سن  طريق  عن  يبحث 
�أملا  الاثنين،  بين  ما  اجتماع  لعقد  رتب  �أن  لهما  م�شترك  �صديق  من 
في العثور على هذه الفكرة الجديدة التي �ستح�سن من م�ستوى الإنتاج، 

وتجلب الأرباح.
ال�سلة  كرة  للعب  يخرج  ب���ألا  الحبلى  جينيفر  زوجته  قبلها  �أقنعته  ثم 
بع�ض  وم�شاهدة  المنزل  في  معها  البقاء  �أج��ل  من  م�ساء،  كل  كعادته 
ا�سمه  برنامجا  �شاهدا  �أن  ن�صيبهما  من  فكان  التليفزيونية  البرامج 
الحلقة  مو�ضوع  كان  حيث  دي�سكفري،  قناة  على  الجدد(  )المحققون 
كرة  لفريق  م�شجعة  عملت  فتاة  قاتل  لمعرفة  المحققون  تو�صل  كيف 
قدم �أمريكية، وذلك بعدما اكت�شفوا �شعرة من ر�أ�س القتيلة على م�سند 

الر�أ�س في �سيارة �أقلتها.
عبرها  يمكنه  فكرة  �إلى  وتو�صل  عقله،  في  الأفكار  �شعلة  �أ�ضاءت  هنا 

ا�ستغلال كل مواهبه الدفينة.
قبل �أن يتو�صل لمعرفة ما الذي يريد عمله في حياته، لم يكن �أنطوني 
حلقات  �سيناريو  يكتب  كيف  يعرف    Anthony Zuiker زوكر 
تليفزيونية، لكنه ا�ستغل هذا الجهل لم�صلحته، �إذ قرر ك�سر كل القواعد 
مع  مقابلته  موعد  جاء  وحين  المجال،  هذا  في  العاملون  يتبعها  التي 
�سوى  عليه  يعر�ضه  م�شروع  �أي  لديه  يكن  لم  بروكهايمر  المنتج جيري 
فكرة حلقات تليفزيونية بولي�سية �أبطالها فريق معمل التحقيق الجنائي 
�أو Crime Scene Investigation   �أو  CSI    )فيما بعد 
�أعلى ن�سبة م�شاهدة في العالم  �أكثر م�سل�سل تليفزيوني حقق  �أ�صبحت 
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– مع �أكثر من 500 حلقة معرو�ضة في �أكثر من 200 دولة – كما حقق 
�أكثر من 6 مليارات دولار من العوائد( ومن بعدها نظيران لها. 

وهو يعر�ض فكرة الم�سل�سل على جيري، لم يتمكن من الجلو�س من فرط 
حما�سته واقتناعه بفكرته، حتى �أحب الح�ضور الفكرة و�أرادوا تنفيذها.
جرت العادة �أن يدخل من لديه فكرة مثل هذه ومعه بع�ض الورق، لكن 
�أنطوني كان يقر�أ من �شا�شة هاتفه بلاك بيري ما دونه من ملاحظات 
و�أفكار، رغم ذلك نجحت حما�سته في �أن تعطيه فر�صة تحقيق فر�صته 

وهو ما حدث عام 2000.
ال�شاهد من الق�صة، مهما كان ما مررت به من مواقف حزينة وبائ�سة، 
ومهما كنت ت�شعر بال�ضياع وفقدان الطريق لا تتوقف عن طرق الباب 

طالبا لفر�صتك في هذه الحياة. 
بكل ما  اقب�ض عليها  ت�أتيك  البحث عن فر�صتك، وحين  تتوقف عن  لا 
تملك، وتحدث عنها بكل حيوية وحما�س وحرارة، ولا تتوقف عن الخيال 

وك�سر القواعد.
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�إن الإن�سان الأكثر نجاحا في الحياة هو من  "يمكن القول ب�شكل عام: 
تتوافر لديه �أف�ضل و�أح�سن المعلومات" 

                                                    بنيامين د�سرائيلي 
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كيف تفوز في المناقشات والمفاوضات
مناق�شات  في  الدخول  �إل��ى  الظروف  ت�ضطرك  ما  كثيرا  �أن��ه  �شك  لا 
وتحاول من خلالها حمل �شخ�ص �أو �أ�شخا�ص �آخرين على قبول وجهة 
�إقناعهم بما تريده كما لا  �أو  الأمور من منظورك  ر�ؤية  �أو على  نظرك 
�شك �أي�ضا �أن الكثير من هذه المناق�شات لها تداعيات �سلبية �أو �إيجابية 
على حياتنا، لذا فمن المهم جدا �أن تتقن �إدارة هذه المناق�شات، و�سواء 
كنت تحاول �أن تقنع �أو تتفاو�ض �أو تحاول الو�صول لاتفاق ما ف�إنك تحتاج 
لأن تتعلم وتفهم كيفية �إدارة هذه المناق�شات بنجاح، فلا جدال في �أن 
تح�سين و�إتقان تلك المهارة �سوف تفتح لك فر�ص و�أبواب النجاح، وفي 
هذا الف�صل �سوف نلقي نظرة على �أهم خطوات وا�ستراتيجيات �إدارة 

النقا�ش التي من ��شأنها �أن تفتح لك �أبواب الن�صر والنجاح والثقة. 
في  الفوز  ت�ستطيع  لا  �أن��ك  هو  �شيء  �أي  قبل  �إدراك��ه  عليك  ينبغي  وما 
�آرائك و�أفكارك على الآخرين لأنه بمحاولتك فر�ض  �أي نقا�ش بفر�ض 
�أفكارك �أو ال�سيطرة عليهم ف�إنك بذلك تثير عنادهم، و�سيتحول النقا�ش 
�إلى �صراع بينكما و�سيكون النقا�ش بينكما حينئذ لي�س �إلا م�ضيعة للوقت. 
�إن الطريقة الوحيدة التي تمكنك من تحقيق الفوز هي �أن تقنع ال�شخ�ص 
الآخر ب�آرائك و�أفكارك، وهذا يتطلب منك �أن تعمل مع الطبيعة الب�شرية 
�إن  بل  الآخر  ال�شخ�ص  على  �أفكارك  فر�ض  تحاول  فلا  �ضدها،  ولي�س 
يقبلها،  نظر  ت�صبح وجهة  �أن  قبل  �أفكاره هو  ت�صبح  �أن  �أفكارك يجب 
محلها  وف��ي  �سليمة  نظرك  وجهة  �أن  الآخ��ر  ال�شخ�ص  يقتنع  فعندما 
وتنت�صر  النقا�ش  في  الفوز  يمكنك  فقط  وبهذا  ر�أيه طواعية،  ف�سيغير 
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وجهة نظرك. 
و�س�أقدم فيما يلي بع�ض الاقتراحات التي �ست�ساعدك �إلى حد كبير على 

الفوز في �أي مناق�شات �أو مفاو�ضات تدور بينك وبين الآخرين. 
قبل الدخول في �أي نقا�ش �أو تفاو�ض اعرف ماذا تريد 

مع  مهمة  مفاو�ضات  �أو  مناق�شات  �أي  في  ال��دخ��ول  قبل  عليك  يجب 
الآخرين �أن تعرف ماذا تريد من هذه المناق�شة �أو التفاو�ض، ما النتائج 
التي ترغب في الح�صول عليها، واعلم �أنه كلما كان لديك عدد كبير من 
المعلومات والبراهين والبدائل والحلول ف�إن النجاح في �إقناع الآخرين 

�أو �إتمام اتفاق ما يتزايد ب�شكل كبير. 

حدد القضايا الأساسية ومجالات الاهتمام 
قبل دخولك في �أي نقا�ش �أو تفاو�ض مهم حاول �أن تكتب النقاط التي 
تهمك والنقاط التي تهم الطرف الآخر، واعط لنف�سك الوقت الكافي 
للتفكير ودرا�سة الق�ضية المطروحة للمناق�شة ونقاط ال�ضعف والقوة في 
كل نقطة ومعرفة ت�أثير كل نقطة على الآخر فكل هذا من ��شأنه �أن يمدك 
بالثقة في نف�سك وفي ق�ضيتك وال�شعور بال�سيطرة على �إدارة المناق�شة، 
ومن المهم �أن تحدد وتركز على النقاط والق�ضايا الأ�سا�سية في الق�ضية 

المطروحة للمناق�شة.
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تجنب الدخول في جدل عقيم 
حل  �إيجاد  محاولة  �أو  �آخرين  مع  م�صيرية  مناق�شة  في  تدخل  عندما 
لم�شكلة ما بينكما احر�ص على �ألا تتحول المناق�شة �إلى جدل لا فائدة 
منه، حيث �إن الجدل والانفعال الذي ينتج عنه ي�شتت �أفكارك وي�ضعف 
قدرتك على التفكير بو�ضوح مما ي�ضعف موقفك وي�صبح من ال�صعب 

الو�صول لاتفاق �أو حل لق�ضية ما �أو �إقناع الآخرين بما تريد. 
تهد�أ  حتى  انتظر  م�شتعلة  والنفو�س  فيها  وت�ستمر  المناق�شات  تبد�أ  لا   
الأمور وجاهد لامت�صا�ص انفعال الطرف الآخر دون �أن يكون هذا على 
مجادلته  توا�صل  لا  الآخر  ال�شخ�ص  يغ�ضب  وعندما  كرامتك،  ح�ساب 
بل ا�ستمع �إليه �صابرا، برغم �أنك قد تكون لا ت�ستطيع مقاومة رغبتك 
في الرد �أو المقاطعة �إلا �أنه من الأف�ضل �أن تحتفظ بهدوئك ولا تنطق 
طاقته  وت�ستنفد  غ�ضبه  نار  تنطفئ  �سوف  دقائق  ب�ضع  وخلال  ب�شيء، 

ويتوقف عن الكلام ويهد�أ. 
هدفك  �أن  وتذكر  ذك��ي  ب�أ�سلوب  ال��ح��وار  ت�ست�أنف  �أن  حينئذ  يمكنك 
الحقيقي هو �إيجاد حل منطقي مقبول للم�شكلة، وعندما تكون ثائرا فلن 
تحقق النتيجة التي ترجوها ب�سبب دخولك في �صراع كلامي، وفي مثل 
هذا الموقف �أفعل �أي �شيء يبعدك عن مثل هذه المناق�شة ك�أن تذهب 
للوقوف في مكان �آخر لبع�ض الوقت �أو �أن ت�ؤجل المناق�شة �إلى �أن تهد�أ 
النفو�س، �إن الجدل لن ينهي �أي �سوء تفاهم ولكن �إ�صلاح �سوء التفاهم 
�أقوى دائما من  يتم عن طريق الطرق الدبلوما�سية، فالذوق والكيا�سة 

الإجبار وال�ضغوط والعنف.
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تجاهل الهجوم وتكلم بالوقائع والأدلة فلا تدع �أحدا ي�ضعك في مو�ضع 
المدافع عن النف�س فتجاهل الهجوم وتكلم بالوقائع والأدلة المنطقية. 

عندما يخرج الطرف الآخر عن موضوع المناقشة 
�إذا خرج الطرف الآخر عن مو�ضوع النقا�ش قا�صدا �أم غير قا�صد ا�س�أله 
�س�ؤالا يعيده �إلى المو�ضوع الرئي�سي �أو �أطلب منه بو�ضوح �ألا يخرج عن 

المو�ضوع. 
انظر للأمور من وجهة نظر الشخص الآخر 

قبل �أن تدخل في �أي نقا�ش له تداعيات كبيرة على حياتك حاول جاهدا 
و�أنظر للأمور من وجهة نظره،  ال�شخ�ص الآخر  �أن ت�ضع نف�سك مكان 

حاول �أن تفهم ماذا يريد؟ 
ما احتياجاته؟ ما دوافعه و�أهدافه؟

فبمحاولة فهمك للطرف الآخر بهذا ال�شكل �سوف تجد �أن هناك �سببا 
خفيا وراء موقفه ف�إذا عرفت هذا ال�سبب �ستكون جميع الكروت في يدك 
و�ستبني تفكيرك وموقفك على �أ�سا�س �سليم، و�ستكون في و�ضع �أف�ضل 

يمكنك من �إيجاد اتفاق �أو حل ير�ضيكما معا. 
وعندما تناق�ش هذه الأمور على مائدة الحوار �ستتمكن من �إيجاد حلول 
لها ب�شكل �أ�سرع و�أف�ضل بهذه الطريقة، و�ستجد �أنك وفرت على نف�سك 
�أنك �ستك�سب خبرة بفن معاملة  وقتا طويلا وعناء �شديدا، ف�ضلا عن 

النا�س. 
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دع الطرف الآخر يتولى دفة الحديث 
يعتقد �أغلب النا�س �أن �أف�ضل طريقة لإقناع الآخرين هي �أن يتولوا هم 
دفة الحديث، ويعتبر هذا من الأخطاء ال�شائعة والفادحة التي تت�سبب 
في هزيمتك في المناق�شة ب�سهولة، حيث �إنك بمبادرتك بعر�ض �أفكارك 

و�آرائك تك�شف نف�سك وتظهر نقاط �ضعفك للآخرين. 
ال�شخ�ص  تترك  �أن  فهي  موقفك  قوة  على  للحفاظ  طريقة  �أف�ضل  �أما 
الآخر يعر�ض وجهة نظره هو �أولا، دعه يتولى معظم الحديث لا تقاطعه 
حتى  عليه  التغلب  ت�ستطيع  لن  ف�إنك  بالإرهاق،  ي�شعر  حتى  يتكلم  دعه 

تفهمه جيدا. 
والمعلومات التي تحتاجها لك�شف �أبعاد المو�ضوع وجعل ال�صورة �أو�ضح 
المعلومات  الوحيدة لإخراج هذه  ر�أ�سه والطريقة  �أمامك محبو�سة في 
هي �أن تحثه على الا�ستمرار في الحديث ولي�س عن طريق طرح المزيد 
ومن  الإجابة،  على  ت�شجع  لا  م�ستفز  ب�أ�سلوب  توجه  التي  الأ�سئلة  من 
منك  يتخذ  �أو  تماما  يقاطعك  تجعله  و�أن  الم�ستمع  تربك  �أن  الممكن 

موقفا عدائيا. 
وينبغي �أن يكون ل�س�ؤالك هدف محدد، و�أن تطرح الأ�سئلة التي تقود �إلى 
هدفك دعه يف�ض بمكنونات نف�سه، و�أن�صت �إليه في �صبر وبوعي، ادفعه 
�إليه، وعندما  ال�ضعف  التي تك�شف عن نقاط  النقاط  �إلى تكرار بع�ض 
له،  بو�ضوح  و�أظهرها  الافتتاحية  جملتك  في  �ضعها  النقطة  تلك  تجد 

فعندما يرى هو نقطة ال�ضعف هذه �سي�صبح �أكثر تقبلا لأفكارك. 
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اكتشف نقاط الاتفاق والاختلاف بينكما 
بعد �أن تكون قد حددت الق�ضايا والنقاط الأ�سا�سية المطروحة للمناق�شة 
وقبل دخولك مواجهة لا مفر منها يجب عليك �أن تدر�س الأ�شياء التي 
تهمك، وتلك التي تهم الطرف الآخر وابحث عن نقاط الاتفاق ونقاط 

الاختلاف. 
منكما  كل  يقف  �أي��ن  وح��دد  ال��ورق،  النقاط على قطعة من  اكتب هذه 
بالن�سبة لهذه النقاط، وابحث عن نقاط الت�شابه والاتفاق �أولا، وعندما 
تجد نقاط اتفاق بينكما تم�سك بها وابرزها وحاول البناء على الأ�شياء 
و�أنه لا  واحد  لهدف  ت�سعيان  �أنكما  يوحي  و�إياه عليها، فهذا  تتفق  التي 
على  هو  �إنما  بينكما  الوحيد  الخلاف  و�أن  م�صالحكما،  بين  تعار�ض 

الو�سيلة لا الهدف. 
�أما بالن�سبة لنقاط الاختلاف بينكما فحاول �أن تك�شف لماذا تختلفان؟ 

وما مدى اختلافكما حول تلك النقاط؟ 
بين  التوفيق  يمكنها  التي  والحلول  الخيارات  من  المزيد  عن  و�أبحث 
�أن  �أمور م�شتركة لابد من ال�سعي لاكت�شافها وعليك  الم�صالح، فهناك 
تقوم بتو�سيع الاختيارات المتاحة للتعرف على �أن�سبها لكلا الطرفين.  

كيف تعبر عن جانبك من النقاش؟ 
واخت�صار  بدقة  الكلام  هي  نظرك  وجهة  لعر�ض  طريقة  �أف�ضل  لأن 
ي�أخذك  حما�سك  تدع  لا  ولكن  بق�ضيتك  وم�ؤمنا  متحم�سا  كن  و�صدق، 
لحد الانفعال، واحر�ص على عر�ض وجهة نظرك دون مقدمات طويلة �أو 
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درو�س في الحياة والأخلاق �أو ما �إلى ذلك حتى لا ت�ستفز الطرف الآخر، 
وتجنب ما يمكن �أن يثير ردود فعل �سلبية وعندما ت�س�أل �س�ؤالا لا توجه 
كافية  فر�صة  الآخ��ر  الطرف  اعط  بل  الوقت  نف�س  في  �س�ؤال  من  �أكثر 

للإجابة عن كل �س�ؤال، ففي ذلك فائدة �أكثر. 

قوة الحجج والبراهين 
و�ألا  والبراهين قوية مهما �صغر عددها،  الحجج  تكون جميع  �أن  يجب 
�إلقاء  �أن  في  �صحة  ولا  موقفك  فت�ضعف  �ضعيفة  �أي حجة  هناك  تكون 
حجج كثيرة على الطرف الآخر مهما كانت قوتها من عوامل الن�صر، 
فالواقع يثبت �أن من يلج�أ �إلى ذلك ف�إنه يهزم نف�سه ب�سلاحه، حيث ما 
�أ�سهل �أن يم�سك الطرف الآخر ببرهان �ضعيف ليقوم بدح�ضه مما يثير 

ارتباكك ويك�شف �ضعف كلامك وي�ؤثر �سلبيا على النتائج دون �شك. 
�أن  طريق  الاعترا�ضات عن  على  ال�سيطرة  يمكنك  الأحيان  بع�ض  وفي 
تلك  �ضعف  ذلك  عقب  �أن��ت  تحدد  �أن  على  بها  �شخ�صيا  �أن��ت  ت�صرح 
الاعترا�ضات وتتغلب عليها ولا تحاول �أن تذكر �شيئا لا يمكنك البرهنة 

عليه. 

اظهر احترامك لآراء وأفكار ونوايا الآخرين 
يمكن �أن يحدث �أثناء المناق�شة �أو التفاو�ض �أن تجد نف�سك على حق، 
�أو  الآخر  للطرف  نقدك  تركز على  لا  الآخر مخطئ، عندها  والطرف 
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�إن  موقفك  �صحة  لت�أكيد  وطاقتك  وقتك  ت�ضيع  ولا  بكلامه  الا�ستهزاء 
هدفك يجب �أن يكون هو جذب ال�شخ�ص الآخر و�إقناعه ب�أفكارك، ولكن 

عليك �أن تقوم بذلك ب�أ�سلوب رقيق ودبلوما�سي. 
هل تعتقد �أنك �إذا قلت ل�شخ�ص �إنه مخطئ �أن يقرك على ذلك؟ 

�أبدا ف�إنك تكون قد �سددت له �ضربة مبا�شرة �إلى ذكائه وكبريائه، ومهما 
كان كلامك منطقيا فلن يحيد عن ر�أيه ما دمت قد جرحت كبرياءه. 

�إحراج  عدم  على  دائما  احر�ص  لذلك  داعٍ  بلا  ك�صديق  تخ�سره  وربما 
الطرف الآخر، واعلم �أنه في بع�ض المواقف بو�سعك �أن تقول لل�شخ�ص 

الآخر �أنه مخطئ بمجرد نظرة �أو لفتة �أو �إ�شارة
�أن  �أكثر فيما لو ا�ستخدمت الألفاظ، من المهم   وتكون في ذلك بليغا 
المقاومة  في  تت�سبب  التي  والعبارات  الكلمات  بع�ض  هناك  �أن  تدرك 
يدركون  التوا�صل  فن  و�سادة  وال��ق��ادة  الآخ��ر،  الطرف  من  والتحدي 
وبت�أثير هذه  ي�ستخدمونها  التي  بالكلمات  كبيرا  اهتماما  ويهتمون  هذا 

الكلمات. 
الذاتية  �سيرته  في  فرانكلين(  )بنيامين  الأمريكي  الزعيم  وي�صف 
المودة  روح  على  الحفاظ  الوقت  نف�س  وفي  �آرائ��ه  تو�صيل  في  �أ�سلوبه 

والألفة فيقول: 
)لقد عودت نف�سي على التعبير عن �آرائي بحياء وتوا�ضع فعندما �أتحدث 
مثل  كلمات  ا�ستخدم  لا  ف�إنني  �آخ��رون،  فيه  يختلف معي  قد  �شيء  عن 
�أو �أي كلمة فيها ت�أكيد على كلامي بل �أقول  )بالت�أكيد( �أو )بلا �شك( 

مثلا: 
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) يبدو لي(، )في ت�صوري �أن ...(، )�إذا لم �أكن على خط�أ ف�إن ......( 
وي�ستطرد فرانكلين قائلا: وقد �أفادتني هذه العادة كثيرا في المنا�سبات 
التي ينبغي علىّ فيها �أن �أعبّر عن ر�أيي و�أقنع النا�س ب�أ�شياء كنت �أ�شترك 

في الدعوة �إليها من وقت �إلى �آخر(.

إطار الاتفاق: التغلب على القوة بإعادة توجيهها 
�إذا كان هناك كلمات وعبارات تثير الم�شاعر وتت�سبب في خلق حالات 
من المقاومة والتحدي لأفكارك و�آرائك ف�إن هناك �أي�ضا طرقا للتوا�صل 
ت�ضمن لك ا�شتراك وتوافق وتفاهم الآخرين معك، ويمكنك �أن تعبر عن 
ر�أيك �أو �شعورك حول �أمر ما دون �أن ت�ضطر للاختلاف مع الأ�شخا�ص 

الآخرين. 
هل هناك فعلا و�سيلة بهذه القوة؟ 

نعم �إن هذه الو�سيلة موجودة وت�سمى: )�إطار الاتفاق( 
وتتكون هذه الطريقة من ثلاث عبارات يمكن ا�ستخدامها للتعبير عن 
احترامك لل�شخ�ص الآخر الذي تتوا�صل معه وتحافظ على روح المودة 
بينكما وت�شركه معك فيما تعتقد �أنه �صحيح، وفي نف�س الوقت لا تقاوم 
ر�أيه بحال من الأحوال، وحيث لا توجد مقاومة لا يوجد خلاف وها هي 
العبارات الثلاث: )�إنني �أقدر .....(، )�إنني احترم .....(، )�إنني اتفق 

معك في .....(.
بدلا  ب�آرائه  باعترافك  �ألفة  تقيم  ف�أنت  �أ�شياء  بثلاثة  تقوم  بهذا  �إنك 
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من ازدرائها ثم تتبنى �إطار اتفاق يربط بينكما ثم تفتح الباب لإعادة 
�شيء  ب��شأن  تماما(  مخطئ  )�إن��ك  �شخ�ص:  قال  �إذا  فمثلا  التوجيه، 
ما وقمت بالرد عليه بنف�س القوة )ل�ست مخطئا( واحتديت عليه فهل 
�ستبقى الألفة والتوا�صل بينكما؟ لا بل �سيحدث خلاف وتن��شأ مقاومة، 
وبدلا من هذا يمكنك �أن تقول لهذا ال�شخ�ص على �سبيل المثال: )�إنني 
�إذا  تتغير  قد  م�شاعرك  �أن  و�أظ��ن  ه��ذا،  حيال  م�شاعرك  قوة  احترم 

ا�ستمعت �إلى ر�أيي �أو معلوماتي(. 
ال�شخ�ص  ومقا�صد  لنوايا  والاحترام  التقدير  تظهر  �أن  �أي�ضا  ويمكن 
الآخر، فكثيرا ما لا يقدر طرفي الخلاف وجهات نظر بع�ضهما مما يزيد 
من ات�ساع الفجوة بينهما وبرف�ض كل طرف الاعتراف �أو حتى الا�ستماع 
لوجهة النظر الأخرى، ولكن �إذا ا�ستخدمت �إطار الاتفاق ف�إنك �ستجد 
نف�سك ت�ستمع باهتمام كبير لا يقوله ال�شخ�ص الآخر وت�شجع الآخرين 

�إلى �أن ي�ستمعوا جيدا لما تعر�ضه. 
فعلى �سبيل المثال �إذا عر�ض �أحد الأ�شخا�ص فكرة �أو اقتراح �آخر فلا 
تحاول �أن توبخ فكرته �أو اقتراحه، ولكن الأ�سلوب الأمثل يمكن �أن يكون 
كالتالي: )�إنني �أقدر ر�أيك كما �أنني مثلك �أرغب في ... و�أظن �أن هناك 

و�سيلة �أكثر فاعلية لتحقيق هذا، ما ر�أيك في �إمكانية.....(. 
الطريقة،  بهذه  تحدثه  عندما  تحترمه  �أنك  ي�شعر  الآخر  ال�شخ�ص  �إن 
ولا يكون لديه ميل للخلاف �أو المقاومة لأنك بطريقتك هذه لم تختلف 
معه و�إنما تعر�ض له �سبلا جديدة، جرب نف�س الأ�سلوب مع �شخ�ص ما 
عن  فاعلية  �أكثر  بطريقة  المرغوبة  النتائج  �إلى  �ست�صل  �أنك  و�ستجد 

طريق التقبل، ثم �إعادة التوجيه ولي�س ب�أ�سلوب المعار�ضة ال�سيئ.
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ساعد الشخص الآخر على حفظ ماء الوجه 
�إن عدم الإ�صرار على الفوز بن�سبة 100% ي�ساعد ال�شخ�ص الآخر على 
النحو  على  ذلك  من  �أكثر  هو  ما  تفعل  �أن  ويمكنك  الوجه،  ماء  حفظ 

التالي: 
وعندئذ  مخطئ  �أن��ه  الآخ��ر  الطرف  ي��درك  قد  الأح��ي��ان  من  كثير  في 
�سيكون قد غير ر�أيه بالفعل، و�أ�صبح يريد �أن يتفق معك ولكن كبرياءه 

يمنعه من الاعتراف بخطئه. 
عند حدوث مثل هذا الأمر افتح له الباب و�ساعده على �أن يجد طريقا 
للخروج من ورطته تلك ومن الأ�ساليب التي تتيح لك �أن تخبره ب�أنه لم 
يكن على علم بكل الحقائق عند اتخاذه الموقف ال�سابق فحتى لو كان 
على علم بكل الحقائق ف�سيت�شبث بحبل النجاة الذي �ألقيته �إليه، وبهذا 

تكون قد حققت هدفك.

ابدأ تعاطفك مع نواياه 
وت�شيع  الحال  الحديث في  �سحرية ت�صفي جو  تعرف عبارة  �أن  �أتريد   
فيه روحا طيبة وتحدو بال�شخ�ص الآخر على الإن�صات �إليك باهتمام؟ 

هذا  لاتخاذك  ذرة  مثقال  �ألومك  لا  )�إنني  لمحدثك:  قل  ذي:  هي  ها 
الموقف و�إح�سا�سك هذا الإح�سا�س، ولو كنت مكانك ل�شعرت بما ت�شعر 

به واتخذت هذا الموقف الذي اتخذته(. 
ال�سفاهة  في  باعا  النا�س  �أط��ول  ح��دق  تك�سر  ب���أن  كفيلة  كهذه  عبارة 
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والجدل وفي و�سعك �أن تقول هذه العبارة، وتكون مخل�صا و�صادقا مائة 
في المائة لأنك لو كنت مكانه ل�صنعت فعلا مثلما �صنع واتخذت مثل 

موقفه. 

لا تكن طمـــــاعــــــــا 
�إن معظم الأ�شخا�ص يحاولون �أن يثبتوا �أن ال�شخ�ص الآخر مخطئ تماما 
في كل كلامه ومواقفه، وي�صرون على الفوز بن�سبة 100 % وهذا خط�أ 
كبير، فال�شخ�ص الماهر هو الذي ي�ستخدم ويتقن فن الإقناع و�سيكون 
�إذن  الآخر  للطرف  الثانوية  التنازلات  لتقديم بع�ض  تام  ا�ستعداد  على 
�أن تكون مرنا تنازل قليلا ومل مع الريح، �إن ال�سا�سة يفعلون هذا ليبقوا 
على قيد الحياة، فتنازل �إذن عن بع�ض النقاط الب�سيطة من وقت لآخر، 
وتعلم كيف تفرق بين التوافه والثوابت، هناك من يحاولون الفوز على 

ح�ساب كرامة الآخرين وم�صالحهم، وغالبا ما تف�شل محاولتهم. 
�إن �أحدث الدرا�سات في مجال التفاو�ض ت�ؤكد على �إ�ستراتيجية: )اربح 
ودع غيرك يربح( فنتائجها �أ�سرع و�أف�ضل على المدى البعيد، وهذا ما 
�أكد عليه الدين الإ�سلامي الحنيف بحديث خير الخلق �صلى الله عليه 
و�سلم )لا ي�ؤمن �أحدكم حتى يحب لأخيه ما يحب لنف�سه( ت�أكيدا على 
�أن الإ�سلام لم يجعل الأمر اختياريا، بل جعله عقديا، فالعمل بقاعدة 

)�أك�سب / تك�سب( �شرط في �إيمان الم�سلم ولا يتم �إلا به. 
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اجعل الآخرين يشعرون بالانتصار 
حاول �أن ت�شعر �أي �شخ�ص تتفاو�ض �أو تتناق�ش معه �أنه فائز وثق �أنك لو 
اتبعت هذا الأ�سلوب ف�ستجد كل المنفعة والر�ضا في �أعمالك وعلاقاتك، 
ما  به علاقة  تربطك  �شخ�ص  �أي  مع  الم�شاحنات  من  تتخل�ص  و�سوف 

و�سوف يتعاونون معك لتحقيق الأهداف الم�شتركة. 
ورغم  المفاو�ضات،  �أو  المناق�شات  �أثناء  طيبة  ر�سالة  تر�سل  �أن  حاول 
�سيعطي  �أن��ه  �إلا  التفاو�ض،  �أو  المناق�شة  اح��ت��دام  �أث��ن��اء  ه��ذا  �صعوبة 
الآخرين �إ�شارة بح�سن النية، ويكون لها �أثر طيب، رغم �أنها لن تكلفك 

�شيئا ولكنها قد تكون حيوية للابتعاد عن الكراهية والتناحر.

استخدم حسك الفكاهي
 يمكن للفكاهة �أو الدعابة اللائقة �أن تك�سر الحواجز النف�سية، وتحقق 
الا�سترخاء الذهني وتجعلنا �أكثر قدرة على قبول وجهات نظر الآخرين، 
على  وت�ساعد  حدته  تك�سر  فهي  النقا�ش  فن  في  رائعة  �أداة  فالفكاهة 
تقليل التوتر وال�ضغط الع�صبي �أثناء النقا�ش، وغالبا يقوي ا�ستخدامك 
ح�ساب  على  الفكاهي  ح�سك  ا�ستخدام  احذر  ولكن  موقفك،  للفكاهة 
�شخ�ص �آخر وتجنب �إعطاء انطباع �أو ت�صريح عن توقعك ال�ضحك من 
الآخرين، فلو لم يلق تعليقك الفكاهي ا�ستح�سانا من الآخرين فوا�صل 
حديثك مع تجنب التف�سيرات المطولة، وبدلا عن ذلك ركز على النقطة 
النكات  خ�الل  من  الفكاهية  مادتك  اجمع  عر�ضها  في  ترغب  التي 
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قم  ثم  لك  التي تحدث  الطريفة  الأح��داث  ومن  الكوميدية،  والكتابات 
بت�سجيلها في مفكرة خا�صة بغر�ض عر�ضها في الم�ستقبل بحيث يكون 

لها علاقة بالموقف الراهن.
 

شعلة التحفيز
�أعمالنا �إذا افتقدت للتحفيز �صارت روتينا، و�صرنا م�سيرين �إلى �أدائها 

ق�سرا، وبلا حما�سة �أو ن�شاط. 
التحفيز  لهم  توفر  لم  لأنها  المتميزة،  �أعمالهم  تركوا  كثيرين  �أعرف 

الكافي، وطفقوا يبحثون عنه في عمل �آخر. 
�إن النف�س التي تفتقر �إلى التحفيز، وي�ضيع منها الحافز القوي، تم�ضي 

في الحياة منزوعة الروح، مط�أط�أة الهمة حتى و�إن علت الهامة. 
دعونا �أولا نعرف التحفيز تعريفا مب�سطا ونقول: 

الناحية  من  "التحفيز  كتابه  في  واتلي  ديني�س  د.  يعرفه  كما  التحفيز 
النف�سية": هو حالة تكونها رغبة المرء منا فعندما ت�سيطر عليك رغبة 
ما �أو تود تحقيق هدف معين ب�شكل كبير، �أو تواجه تحديا ي�ستنفر كل 
كبير،  ب�شكل  محفزا  تكون  الحالة  هذه  في  ف�إنك  وم�شاعرك،  جهودك 
بلوغ هدفك كبيرا، وغير قابل للإخفاق  وبالتالي يكون ت�صميمك على 

�أو الف�شل". 
ثم  الم�شتعلة،  بالرغبة  فيبد�أ  �أربع،  يتكون عادة من خطوات  والتحفيز 
النف�س  ثم حديث  الرغبة،  هذه  وتثبيت  �إث��راء  �أجل  من  الخيال  �إعمال 
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الم�ضي  لنف�سه عن عزمه  فيها  فيعلن  وذات��ه،  المرء  بين  يكون  وال��ذي 
قدما وبلا �إبطاء من �أجل تحقيق غايته وهدفه، ثم �أخيرا يكون بالفعل، 
الذي  هدفك  قا�صدا  والرغبة  بالمعرفة  مت�سلحا  ثقة  في  تخطو  بحيث 

حددته، وقد �صار جزءا من تفكيرك. 

قصة
كان هناك مجموعة من الجنود الفارين من معركة قد خ�سروها، وبينما 
هم في طريقهم، �إذا برجل كبير في ال�سن، وامر�أة تحمل طفلا �صغيرا 
فوافق  م�أمنهم،  يبلغوا  حتى  ي�صحبوهم  �أن  منهم  وطلبوا  كتفها،  على 
�أما  نف�سه،  م�س�ؤولية  �شخ�ص  كل  يتحمل  �أن  ا�شترطوا  لكنهم  الجنود 

الطفل ف�سيتناوبون حمله فيما بينهم. 
وبد�أت الم�سيرة ال�شاقة، وبعد مرور يوم وليلة �سقط الرجل الكبير على 

الأر�ض، وطالبهم ب�أن يتركوه ليلقى م�صيره، وينجوا ب�أنف�سهم. 
حاولوا معه وفي النهاية قرروا تركه، لكن المر�أة ذهبت �إليه في حزم 
حمل  في  دورك  حان  له:  وقالت  يديه،  بين  ال�صغير  الطفل  وو�ضعت 

الطفل، ثم انطلقت لتلحق بالجنود دون �أن تنظر خلفها!! 
وبعد فترة، �إذا بالرجل الذي لم يكن ي�ستطيع الحركة يجري هاتفا بهم 

�أن ينتظروه، وهو يحمل الطفل بين يديه!!  
الرجل،  انتهى عند هذا  الحافز عندما  �أن  كيف  نرى  الق�صة  في هذه 
وقتله الي�أ�س زهد في موا�صلة الهروب والخلا�ص، ولكن عندما �أعطت 
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له تلك ال�سيدة الطفل، �أ�صبح لديه حافز �إ�ضافي، وحرك فيه بقايا قوة 
راكدة، ودفعه �إلى موا�صلة ال�سير وال�سعي. 

�سيره  كان  وف�ؤاده،  المرء  لب  يملك  قويا،  م�شتعلا  كان  كلما  "الحافز 
�إلى غايته �أ�شد قوة وتما�سكا و�إ�صرارا". 

الأنواع الثلاثة للتحفيز: 
ال�سلوك  ف��ي  الحوافز  �أق���دم  ه��و  الحافز  ه��ذا  يعد  البقاء:  1-ح��اف��ز 
�أذهاننا  وف��ي  الأر����ض  في  ون�ضرب  ونعمل  نتحرك  فكلنا  الإن�ساني، 
الاحتياجات  الماء،  الغذاء،  )الأم��ان،  للبقاء  الأ�سا�سية  حاجتنا  �إ�شباع 
ب�شدة  نتحفز  الاحتياجات  لهذه  بتهديد  ن�شعر  �أن  وبمجرد  المعي�شية( 

ون�سرع في ت�أمين هذه الاحتياجات. 
القتال  �إذا هد�أ  �شديدة، حتى  بقوة  يحاربون  الجنود  نرى  الحروب  في 
وجدتهم على الأر�ض لا ي�ستطيعون الحراك، ف�إذا �أح�سوا بخطر قاموا 
يثيرهم  الذي  البقاء  حافز  �إنه  والعنفوان،  القوة  قمة  في  وهم  ثانية، 

ويدفعهم لمغالبة التعب والإرهاق بل والإ�صابة. 
اجتزائه عن  يمكن  ولا  يعي�ش وحده،  لا  الإن�سان  2-محفزات خارجية: 
المجتمع والبيئة التي يحيا فيها، المجتمع دائما ما يوجه للمرء عبارات 
والأ�صدقاء  والأه��ل  �أي�ضا،  بدورها  تقوم  الإع�الم  وو�سائل  تحفيزية، 

كذلك. 
ما  وكثيرا  التحفيز،  كبيرة من  تقدم م�ساحة  وال��دورات  الكتب  �أن  كما 
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يكون م�ؤ�شر التحفيز عاليا لدينا حينما نقر�أ كتابا حما�سيا، �أو نح�ضر 
دورة قوية. 

و�أحب �أن احذرك قارئي العزيز من �أن التحفيزات الخارجية ما تلبث �أن 
يخبو بريقها بعد فترة ق�صيرة، لذا يجب �أن يكون حافز المرء منا كامنا 
بداخله، و�ألا ننتظر المحفزات الخارجية، �سواء عن طريق ثناء �صديق 

�أو مقولة ت�شجيع من �أحد. 
3-تحفيز داخلي: وهذا هو الركن الأهم بالن�سبة لل�شخ�ص الفعال، فهو 
الأقوى والأكثر فاعلية وا�ستمرارية، فالمرء وهو ي�سير في الحياة، يجد 
�أن من يحاربونه قد يكونون  �أن هناك مثبطات ومحبطات كثيرة، كما 
�أكثر من الذين ي�شجعونه، ف�إذا لم يكن داخل المرء قدر كافٍ من الثقة 

والحما�س والتحفيز لم ي�ستطع موا�صلة م�سيرته، وانهار معلنا ف�شله. 
نف�سك  �شجع  فيها،  نجحت  التي  المواقف  ذاكرتك  من  دائما  ا�ستدع 
دائما، ولا تدع �شيئا يحبطك، خذ النقد الموجه لذاتك بي�سر و�سهولة، 
– الحكمة، وردد في  – ولو كان �سيئا  �أن تقطف من كل موقف  وتعلم 
�أنك قوي، و�أن الم�ؤمن القوي �أحب عند الله من الم�ؤمن  نف�سك دائما 

ال�ضعيف، كما �أخبرنا ر�سولنا الكريم �صلى الله عليه و�سلم. 

كيف تحفز نفسك؟ 
بعد �أن تعرفنا على معنى التحفيز و�أنوعه الثلاثة، دعنا الآن ننتقل �إلى 

�أمر �آخر، وهو كيف تحفز نف�سك؟
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الوقوف عند حد  �أ�صبح  نحياه،  كالذي  دائما: في زمن  نف�سك  1-نمي 
معين والاكتفاء بما و�صلنا �إليه �شيء غير �سليم، المرء اليوم �أ�صبح ملزما 
على تنمية ذاته والتثقيف الم�ستمر، وهذا قد يكون عن طريق دورة، �أو 
�إنك  دورية متخ�ص�صة،  �أو  متابعة مجلة  �أو  المحا�ضرات،  بع�ض  �سماع 
تعلمته،  ما  لتطبيق  م�ستمر  بتحفيز وحما�س  �شعرت  ذاتك،  نميت  كلما 

وكانت ثقتك بنف�سك �أقوى و�أكبر. 
2-�ضع �أهدافا مثيرة: �إن للأهداف �سحرا على المرء، فهي جديرة ب�أن 
محمد  والتحفيز،  الحما�سة  بداخله  وتُفعّل  الليل،  وت�سهره  لبه،  تخلب 
الر�سول  بحديث  �صغير  وهو طفل  �سمع  العظيم  الم�سلم  القائد  الفاتح 
�صلى الله عليه و�سلم الذي يب�شر فاتح الق�سطنطينية بالجنة، فقرر – 
فر�سه  ي�أخذ  فكان  القائد،  يكون هو ذلك  – �أن  �سنوات  �ست  ابن  وهو 
ناحية  وينظر  البحر،  في  به  ويتوغل  عمره  من  ع�شرة  الثانية  في  وهو 
الق�سطنطينية، ويقول لها: قادم �إليك ب�أمر الله  وعندما تولى الخلافة 
وهو في الثانية والع�شرين من عمره كان �أول ما فعله هو تجهيز العدة 
الله  �صلى  الر�سول  حديث  فيه  وتحقق  الق�سطنطينية  وفتح  والجيو�ش، 

عليه و�سلم. 
انظر كيف حفز الهدف هذه الطفل ال�صغير، و�أ�شعل فيه الحما�سة حتى 

و�صل �إلى غايته. 
وجود هدف كبير �أو مثير في حياتك، كفيل بغر�س الحما�سة والتحفيز 

في نف�سك. 
3-ا�سترخ قليلا: لعله من الم�ستغرب �أن �أطالبك بالا�سترخاء كي تزيد 
حما�ستك ودعني �أزيدك ب�أنه يجب �أن تكون لديك هواية خا�صة تمار�سها 
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بين الحين والآخر!! الحياة التي يلخ�صها �صاحبها في العمل فقط، �إنها 
وترح عقلك وذهنك،  نف�سك،  تن�سى حق  �ألا  كئيبة، يجب  لحياة �صعبة 
فبهذا تعيد لذهنك ن�شاطه وحيويته، وتجعله متحفزا لبذل المزيد من 

الجهد والعمل بكفاءة �أف�ضل. 
4-ملتقى العباقرة: يخبرنا المحا�ضر العالمي الدكتور �إبراهيم الفقي 
رائعة، ومفاده  نتائج  ولها معي  ويقول: فكرة طبقتها،  الفكرة  عن هذه 
�أني كنت �ألتقي بمجموعة من المدراء المتميزين ب�شكل دوري، نتناق�ش 
كل  في  ال�ضوء  نركز  ثم  تواجهنا،  التي  والم�شكلات  العمل  �أح��وال  في 
جل�سة على م�شكلة واحدة ونقتلها بحثا وتفكيرا، وهذا من ��شأنه �أن يفتح 
�أفقنا ويلهمنا بالعديد من الأفكار، فحاول �أنت �أي�ضا – قارئي العزيز 
– �أن تفعل هذا الأمر، ولكن انتبه �أن يكون �أع�ضاء ملتقاك من �أ�صحاب 
التفكير الإيجابي، والنابهين الأذكياء و�ألا يكونوا مناف�سين لك حتى لا 

يكون هناك نوع من الح�سا�سية �أو التحفظ. 
5-دفتر الإنجازات: ليكن لك دفتر تكتب فيه �إنجازاتك، وما ا�ستطعت 
الأوقات  في  �شحذ همتك  على  قادر  الدفتر  �إن هذا  بنجاح،  تنجزه  �أن 
النجاح  على  وق��ادر  قبل،  من  نجحت  �أن��ك  دائما  وتذكيرك  ال�صعبة، 

والتميز والت�ألق مرة ثانية وثالثة. 
 

خطوات أوبرا وينفري الثلاث للنجاح 
على  القلب  من  كلمة  وينفري  �أوبرا  والمبدعة  ال�شهيرة  المذيعة  �ألقت 
م�سامع خريجات كلية �سبيلمان )spelman college  ( )والتي 
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�أرادت �أوبرا م�شاركة الخريجات بثلاث خطوات تراها �أ�سا�سية للنجاح، 
ولكن من البداية ك�شفت �أوبرا عن عبقريتها في الخطابة حين ذكرت 
الجميع �أن ما هن عليه �إنما هو نعمة من الله، وكذلك نتيجة ت�ضحيات 

الأجداد.

الخطوة الأولى: اعرف نفسك. 
من �أنت؟ ماذا تفعل؟ ما وظيفتك في الحياة؟ ما الدور الذي تقوم به؟ 

لي�س هذا بال�س�ؤال ال�سهل، و�إجابته لي�ست بال�ضرورة ثابتة لا تتغير.
ما حيرتها  وكثيرا  �أنتِ؟  من  ال�س�ؤال:  هذا  �أوبرا  النا�س  �س�أل  ما  كثيرا 

الإجابة فهل هي �سيدة �أعمال؟ لا، هي �أكثر من ذلك.
هل هي مذيعة تليفزيونية ناجحة؟ لا، هي ترى نف�سها تقوم ب�أكثر من 

حدود تلك الوظيفة.
في النهاية وجدت �أنها �إن�سانة تريد الو�صول لأق�صى حدود �إمكانياتها 
تريد  فهي  لهذا  ول�سبب،  لغر�ض  وجل  عز  الله  خلقه  كمخلوق  ك�آدمية، 

تحقيق �أق�صى مراد لله من خلقها.
يجب �أن تكون لك ر�ؤية وتخيل لما تريد �أن تكون عليه في هذه الحياة، 
في  يكون  �أن  عليه  يجب  من  ف�أنت  الذهاب،  تريد  �أين  �إلى  تعرف  و�أن 
مقعد �سائق �سيارة حياتك، و�أنت من �سيقود هذه ال�سيارة لتذهب حيث 

تريد، لكن قبلها يجب �أن تحدد الجهة التي تريد الذهاب �إليها.
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 اعرف نف�سك ومرادها جيدا.

الخطوة الثانية: اخدم غيرك. 
�أن يكون م�شهورا، لكن  الكل  لوثر كينج: )لا ي�ستطيع  �أقوال مارتن  من 
الجميع قادر على �أن يكون عظيما من خلال خدمته لغيره من النا�س(.

الكل يريد ويبحث عن ال�شهرة، لكن الحقيقة �أن ال�شهرة تخبو ب�سرعة، 
و�أما ما يبقى فهو �أن تخدم غيرك وب�شكل ملمو�س.

غيرهم،  يخدمون  �ستجدهم  ناجحين،  تراهم  الذين  �إل��ى  نظرت  �إذا 
�أ�شكال  بعدة  النا�س  يخدم  بوك"  "في�س  من  زكربيرج  م��ارك  فحتى 

وبطرق م�ؤثرة، وكذلك يفعل كثيرون غيره.
حين كنت �أقدم برنامجي التليفزيوني وح�صلت على دكتوراه فخرية في 

عام 1993 
قلت في نف�سي: )لقد �أ�صبحت الدكتورة �أوبرا وينفري، فما الذي �أفعله 

�أنا في حياتي وفي برنامجي؟(.
فكرت كثيرا وتو�صلت �إلى قرار، وهو �أن ا�ستخدم برنامجي التليفزيوني 
ليكون من�صة للخير، منها �أخدم الجميع، و�أ�ساعد الآخرين لكي يقدموا 
و�أكثر  و�أ�شمل،  و�أعمق  �أكبر  خدمة  �أنا  �أق��دم  لكي  لغيرهم،  خدماتهم 

ت�أثيرا.
�أنت �أي�ضا يجب �أن تفعل مثلي، فحين تخدم غيرك �سيتحقق نجاحك.
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ثق تماما في كلامي هذا.
ابحث عن و�سيلة تخدم بها هذا العالم، و�ستجد النجاح يلحق بك.

الخطوة الثالثة: افعل الصواب دائما. 
خطوة ب�سيطة، لكن �صعبة التنفيذ. 

كن متميزًا لأق�صى الحدود.
النا�س تلاحظ التميز.

�إلى مطعم تاكوبل وتلاحظ فورا من يقدم لك المزيد من  �أنت تذهب 
المحارم وال�صل�صة، و�ستذهب لهذا ال�شخ�ص مرات تالية.

نعم، حتى في مطعم تاكوبل التميز يلاحظه النا�س.
   (   Brand  ( التجارية  العلامة  بناء  �أهمية  يتحدث عن  اليوم  الكل 
ال�صواب  �أفعل  كنت  حين  �أني  هو  �أعرفه  ما  هذه،  ما  �أع��رف  لم  لكني 
دائما وحين كنت �أفعله بطريقة متميزة ف�إن هذا هو ما بنى ا�سم و�شهرة 

�أوبرا وبرنامجها وعلامتها التجارية.
ويتذكرك  �صعبًا  ن�سيانك  تجعل  ف�أنت  فعلا  متميزا  ت�صبح  "حين 

النا�س وتكون معروفا". 
ما  �أو  عنك  النا�س  يعرف  لا  حين  حتى  ال�صحيح  ال�شيء  تفعل  "�أن 

الذي تفعله، و�أن تفعله بطريقة متميزة". 
بقدر ما �شاهدتموه من حلقات برنامجي فهناك الكثير منها لم تروها.

o b e i k a n . c o m



91

لقد قابلت الكثيرين وحاورتهم، ورف�ضت �إذاعة مقابلات كثيرة، لأنها 
لم تكن ال�صواب ولأن �إذاعتها لم تكن ال�صواب.

في عام 2010 عثر فريق العمل في برنامجي على �سيدة �أمريكية تقوم 
بعمل طيب في النهار و�آخر في غاية ال�سوء في الليل، و�أثناء الت�صوير 

�س�ألتها: )لماذا تفعلين هذا العمل ال�سيئ ليلًا؟(. 
قالت لأني �أحب م�ساعدة النا�س! 

ف�س�ألتها هل عندك من �أولاد؟ قالت نعم عندي ولد عمره 10 �سنوات.
عندها قررت �أوبرا �ألا تذيع هذه المقابلة، لماذا؟ لأنها لم تكن ال�شيء 

ال�صواب.
لم يكن ابن هذه ال�سيدة ليتغلب على ف�ضيحة والدته حين يعرف الجميع 

عنها في برنامج �أوبرا وينفري.
افعل ال�صواب دائما.

و�أما حين تفعل ال�صواب دائما ف�ستجد الأعداء والمقللين من ��شأنك.
ابعد عن ه�ؤلاء، واحر�ص على �أن تجذب �إليك من ي�ؤيدونك حين تفعل 
ال�صواب، �أولئك الذين يذكرونك �أنك قادر على فعل المزيد، و�أنك قادر 

على التميز �أكثر.
حين تفعل هذه الخطوات �ستنجح من الداخل، وهذا النجاح الداخلي 
را�ضية،  هنيئة  حياة  و�ستعي�ش  الخارجي،  عالمك  في  تنجح  �سيجعلك 

وهذا هو ما تريده من نف�سك ومن حياتك.
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�ستمر العوا�صف والرياح و�ستبقى ثابتا را�سخا.
 

احتفل بالانتصارات الصغيرة
تجربته  ديرينج عن  المبيعات تحدث جورج  �سادة  كتاب  �سياق   �ضمن 
 – ال�سبعينيات  حقبة  في  التحق  حيث  المبيعات،  عالم  مع  الخا�صة 
برامج  في  متخ�ص�صة  برمجيات  ب�شركة   – تخرجه  من  عامين  بعد 
 1980 في  بعدها  ليترقى  الكبيرة  لل�شركات  الأف��راد  و�إدارة  المحا�سبة 

لي�صبح متخ�ص�ص دعم فني لرجال المبيعات. 
وال�شركات  العملاء  ا�ستف�سارات  على  الرد  منه  تقت�ضي  وظيفته  كانت 
presentation ( والإجابة عن كل  وت�صميم عرو�ض تقديمية ) 

الأ�سئلة التقنية الفنية. 
كان برنامج نظام المحا�سبة وقتها يباع ب�سعر يتراوح بين 15 و 30 �ألف 
دولار، بناء على مكوناته وموا�صفاته، لكن هذا النظام لم يكن الدجاجة 
التي تبي�ض الذهب، بل كان نظام �إدارة الأفراد ونظام �إدارة المخزون، 

والذي كان كل منها يباع في المتو�سط بقرابة ربع مليون دولار �أو �أقل. 
عند  المبيعات  لرجال  الدعم  تقديم  الأ�سا�س  في  كانت  جون  وظيفة 
بيع نظام المحا�سبة الرخي�ص، ولهذا كان على جورج �أن ي�سافر �شرقا 

وغربا ليقدم الدعم الفني اللازم.
مدينة  �إلى  ال�سفر  جورج  من  الأمر  تطلب   1980 عام  من  دي�سمبر  في 

�أوكلاند لدعم رجل مبيعات ا�سمه دان.

o b e i k a n . c o m



93

كان الهدف بيع ترقية لبرنامج ما بمقابل 10 �آلاف دولار، وهو كان يعد 
مبلغا �ضئيلا وقتها في هذه ال�صناعة.

تقديم  عند  الزائدة  وحرارته  المفرطة  دان  حما�سة  من  جورج  تعجب 
العر�ض للعميل، الذي طلب وقتا للتفكير وتقييم بقية العرو�ض الأخرى 

المناف�سة.
بعد �أن خرجا من مكتب العميل، عاجله جورج بال�س�ؤال عن �سبب هذه 
الحما�سة، فع�شرة �آلاف دولار لي�ست بالرقم الكبير في �سياق المبيعات 

ال�سنوية المتوقعة من دان.
رد دان بالقول: جورج، في مجالنا، ت�ستغرق عملية بيع واحدة من 6 �إلى 
9 �شهور لتفوز �أو تخ�سر �صفقة بيع واحدة، ف�إن لم تحتفل بالانت�صارات 

ال�صغيرة، فلن تح�صل على فر�صة لتحتفل بالكبيرة منها!
�أمر  بمنح دان  ال�شركة  الإيجابي من  الرد  التالي جاء  اليوم  في �صباح 

ال�شراء.
بالانت�صارات  للاحتفال  دان،  كلمات  في  التفكير  ليمعن  ج��ورج  ع��اد 

ال�صغيرة..
�إذا  بد�أ جورج ي�ضع هذه الن�صيحة محل التطبيق، وبد�أ ين�شرح �صدره 
�أو  بالخير،  مب�شرة  �إيجابية  عمل  مكالمة  �أج��رى  �أو  �إيجابي،  رد  جاءه 
ح�صل على انطباع �إيجابي من رجل مبيعات عن عر�ض تقديمي ما، بل 

بد�أ ي�سعد �إذا م�ضى جدوله ح�سب المعد له م�سبقا.
في حين كان رجل المبيعات م�سموحا له بالتحدث �أمام العميل لمدة 4 
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�ساعات، كانت ح�صة جورج 10 دقائق فقط!
الع�شر من  الدقائق  ليجعل هذه  واجتهد  الأمر ب�صدر رحب  تقبل  لكنه 

�أف�ضل الدقائق في يوم العميل كله.
هذه ال�سعادة كان لها مردود �إيجابي، فدقائق جورج الع�شر عادت على 
ال�شركة بالعديد من ال�صفقات والمبيعات، ومع تركيزه على النجاحات 
ال�صغيرة بد�أت هذه تتكاثر عليه، وبد�أ جورج يفهم حقيقة ن�صيحة دان 
غيره  على  يتفوق  فيها جعله  والنجاح  الأم��ور  دقائق  على  فالتركيز  له، 
ممكن كانوا ينظرون لذات الدقائق هذه على �أنها �أمور تافهة لا ت�ستحق 

الاهتمام.
نف�سها  واثقة من  �شخ�صية  ال�صغيرة جعلت من جورج  ال�سعادات  هذه 
الكبيرة  الثقة  هذه  وراء  تقف  �أكبر  وخبرة  كبيرة  كفاءة  ذات  �إيجابية 

بالنف�س.
بكل  يهتم  �أن  فعليه  وناجحا،  كان منتجه مطلوبا  �أنه مهما  تعلم جورج 

التفا�صيل و�أن يعامل كل النا�س باحترام وتقدير. 
ا�شتهر عن جورج �أنه قادر على جعل رجال المبيعات يعقدون ال�صفقات 

الكبيرة بعد 10 دقائق من عر�ضه التقديمي.
بعدما كان مطالبا ببيع نظام المحا�سبة �أ�صبح دوره ي�شمل جميع برامج 
و�أنظمة ال�شركة، وتحول ليبد�أ بنف�سه العرو�ض التقديمية، وبد�أ المدراء 

ور�ؤ�ساء ال�شركات يح�ضرون عرو�ضه. 
بعدها بعام ات�صل نائب مدير المبيعات في ال�شركة المناف�سة لجورج، 
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الذي  الثابتة  الأ�صول  �إدارة  نظام  بيع  في  معهم  العمل  عليه  عار�ضا 
يبيعونه مقابل 20 �ألفا �إلى 30 �ألف دولار، في حين تبيعه �شركته بمقدار 

15 �إلى 25 �ألف دولار.
قبل جورج العر�ض �ضمن �سياق فهمه للاحتفال بالانت�صارات ال�صغيرة.
�أكثر  ثاني  �أ�صبح  حتى  ال�صغيرة،  بالانت�صارات  يحتفل  جورج  ا�ستمر 
المتوقع  المبيعات  لرقم  متجاوزا  بال�شركة،  للمبيعات  تحقيقا  موظف 
فيها،  مبتدئ  بائع  لأف�ضل  ال�شركة  جائزة  على  وح�صل  بمرتين،  منه 
عليه من  كان يح�صل  ما  �أ�ضعاف  �أربعة  المبيعات  وجاءت عمولته من 

ثلاث �سنوات. 
المبيعات  نائب مدير  �س�أل جورج  الكبير  برقم مبيعاته  احتفاله  �ضمن 
عن �سر اختياره له بالا�سم وكيف �سمع عنه، ف�أجابه ب�أن �أليك�س – نائب 
هذا  من�صبه  هذا  �أليك�س  ترك  �أن  بعد  تحديدا،  به  – �أو�صى  المدير 

لير�أ�س فرعا جديدا لل�شركة في مكان �آخر.
وكيف عرف �أليك�س عن جورج؟ كان �أليك�س من خ�سر عر�ضه �أمام جورج 

ودان في �أوكلاند!
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ن�شاط  كل  وكذلك  ت�سا�ؤل،  وكل  علم  كل  وراء  من  الهدف  �أن  "�أعتقد 
ومواظبة، هو ق�صد الخير" 

                                                                 �أر�سطو
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فن الانتقاد والفوز بمساندة الآخرين
استخدام الثناء قبل النقد 

من �أف�ضل الطرق التي يمكنك بها �أن تنتقد الآخرين دون الإ�ساءة �إليهم 
�أو جرح م�شاعرهم هو ا�ستخدام الثناء قبل النقد، ومفتاح هذا الأ�سلوب 
هو �أن تطري على هذا ال�شخ�ص في الوقت الذي تو�ضح فيه الخط�أ الذي 

ارتكبه. 
ولنا في ر�سول الله )�صلى الله عليه و�سلم( �أ�سوة ح�سنة عندما قال لعبد 
الله بن عمر )ر�ضي الله عنه(: )نعم الرجل عبدالله لو كان يقوم من 

الليل(. 
فنجد هنا �أن ر�سول الله )�صلى الله عليه و�سلم( قد لفت نظره بمنتهى 
اللباقة والذكاء بل �إنه قد قدم المدح والثناء قبل لفت النظر �إلى الخط�أ 

و�س�أعطي لك مثالا يو�ضح لك كيفية ا�ستخدام هذا الأ�سلوب. 
مادة  المنخف�ض في  تقديره  �أخيك على  نظر  لفت  تريد  �أنك  لنفتر�ض 
�شابه  وما  وغبي  فا�شل  �شخ�ص  �إنك  له  تقول  �أن  الخط�أ  فمن  درا�سية، 
ذلك، فهذا له نتائج �سلبية وت�أثيرات �سيئة على نف�سيته، وقد تت�سبب في 

�شعوره بالنق�ص ويزداد تعقيدا وي�صبح قليل الثقة بنف�سه. 
والطريقة ال�سليمة تكون بقولك: )�أحمد �إن بطاقة درجاتك تبدو جيدة 
عن ال�سابق، و�أنا �سعيد فعلا بها لكني �ألاحظ �أن درجاتك في مادة اللغة 
فعلت في  تح�سينها كما  يمكنك  �أنك  و�أعتقد  الم�ستوى  دون  الإنجليزية 

باقي المواد(. 
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توجهه  الوقت  نف�س  وفي  الخط�أ  �إلى  نظره  تلفت  الأ�سلوب  بهذا  ف�أنت 
للأف�ضل. 

مثال �آخر: يمكنك �أن تلفت نظر �أختك �إلى �إ�سرافها في ماكياجها مثلا 
ب�أن تبد�أ ب�إطراء ملاب�سها وت�سريحة �شعرها �أولا قبل ما تنتقدها فهذه 

الطريقة �أدعى للقبول. 

كيف تنتقد دون أن تسيء لمشاعر الآخرين؟ 
 بع�ض النا�س قد يعتقدون �أن الانتقاد �أمر لا يحتاج �إلى موهبة �أو براعة 
�أي وقت وب�أي طريقة ما  �أي �شخ�ص وفي  �أن تنتقد  �أنه من حقها  ترى 
نقدهم  �أن  يدركون  لا  الأ�شخا�ص  وه�ؤلاء  �أخط�أ  قد  ال�شخ�ص  هذا  دام 
هذا قد لا ي�ؤدي �إلى �أي �إ�صلاح �أو تح�سن في �أداء و�سلوك هذا ال�شخ�ص 
النتيجة  ف�إن  ومبا�شرا  يكون حادا  عندما  الانتقاد  ف�إن  العك�س  على  بل 
�ستكون عك�سية تماما بل وقد ت�سبب في غر�س بذور العداوة والبغ�ضاء 
لأن الانتقاد يدمر �شعور الآخرين بقيمتهم واعتزازهم بذاتهم، كما �أنه 

يقلل من ��شأنهم �أمام الآخرين. 
كانت  �إذا  وخا�صة  الإه��ان��ة،  �إلا  �شيء  �أي  ويغفر  ي�سامح  قد  فالإن�سان 
�أنف�سهم  يروا  لأن  دائما  ميل  لديهم  فالنا�س  الآخرين،  و�أمام  مبا�شرة 
على �صواب، لذا ف�إن انتقادك لهم من الممكن �أن يدمر علاقتك بهم، 
لك  وانتقادهم  الم�ضاد  هجومهم  في  بالتالي  يت�سبب  �أن��ه  عن  ف�ضلا 

وب�شكل �أعنف. 
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نرى  ما  فكثيرا  ب�أخطائهم،  الآخرين  نواجه  �ألا  هذا  معنى  لي�س  ولكن 
فكيف  لذلك  حقيقي  موجب  هناك  كان  ف���إذا  الانتقاد  ت�ستدعي  �أم��ورا 

نفعل؟ 
ي�ؤثر النقد على علاقتنا �سلبيا؟ كيف نجعل نقدنا  �أن  كيف تنتقد دون 

بنّاء ولي�س هدّاما؟ 
وت�صرفات  �أداء  وتح�سين  و�إ�صلاح  التوجيه  هو  بالانتقاد  المق�صود  �إن 
كان  ولهذا  النفو�س،  في  والكراهية  البغ�ضاء  �إث��ارة  عدم  مع  الآخرين 
على المنتقد �أن يلج�أ �إلى النقد بطرق غير مبا�شرة وبطرق دبلوما�سية 
ومهذبة، ويكون الهدف منها م�ساعدة الآخرين فما هي �إذن الطرق التي 

من الممكن �أن تنتقد بها الآخرين دون �أن ت�سيء لهم؟ 

ملحوظة مهمة 
موجها  يكون  �أن  يجب  دائما  النقد  �أن  الأمثلة  هذه  كل  في  �أن��ه  لاحظ 
للت�صرف ولي�س لذات ال�شخ�ص، مما لا يقلل من ��شأنه واحترامه لذاته، 
فيعتبر  للذات  الموجه  النقد  �أم��ا  تغييره،  الممكن  من  الت�صرف  لأن 
�إهانة، كما �أن نقدك للت�صرف فقط ولي�س لذات ال�شخ�ص يقلل كثيرا 
من وحدة الحوار، مما ي�ؤثر على علاقتكما، كما �أن الآخرين من ال�سهل 
جدا �أن يقبلوا النقد الذي ي�سبقه المدح والثناء، فالإطراء هنا �سيكون 

بمثابة ال�سكر الذي يزيل مرارة طعم الدواء. 
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اعرض اقتراحا ولا تعطي أوامر 
لا يختلف اثنان في �أنه لا �أحد يحب تلقي الأوامر، حيث �إن الأوامر عادة 

ما يكون �صعبا على النف�س تقبلها. 
�إن الأوامر عادة ما يترجمها الآخرون على �أنها تهديد غير مبا�شر، حيث 
ال�ضعيف  ال�شخ�ص  �أمرك بما ي�ضعك مو�ضع  الذي  ال�شخ�ص  �أن  ت�شعر 

الذي عليه �أن ينفذ الأوامر بلا مناق�شة. 
وهذا بالطبع يقلل تقدير ال�شخ�ص لذاته، وبالتالي الاحتمال الأكبر �أنه 
العقاب  �إذا نفذها ل�سلطة لك فينفذها خوفا من  �أما  لا ينفذ الأوامر، 
هيئة  على  التوجيه  يكون  عندما  �أما  اقتناع  �أو  حما�س  بلا  و�سينفذها 
اقتراح مهذب ك�أن تقول: )�ألي�س من الأف�ضل �أن تفعل كذا ولا تفعل كذا( 
يكون  الأ�سلوب  هذا  ف�إن  كذا(  فعلت  لو  �أف�ضل  �ستكون  �أنك  )�أعتقد  �أو 
م�ست�ساغا من الآخرين، ولا ي�شعر المرء تجاهه بغ�ضب �أو �ضيق ويدفع 
الآخرين للتعاون وت�صحيح الأخطاء وينفذه المرء را�ضيا محتفظا بعزته 

وتقديره لنف�سه. 

تكلم عن أخطائك أولا 
بع�ضنا يعتقد ويرى �أن نقد �أحدهم لنا هو محاولة منه للتقليل من ��شأننا 
�أو ننكر هذا النقد الموجه  �أف�ضل منا، مما يجعلنا نرف�ض  �أنه  و�إظهار 
�إلينا ولكن ماذا لو �أن ال�شخ�ص الذي يحاول �أن ينقدنا بد�أ نقده لنا �أو 
لفت نظرنا �إلى خط�أ ما بذكر �أخطاء له م�شابهة لأخطائنا وقع فيها من 
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قبل، ثم يحاول �أن يو�ضح لنا ماذا تعلم من هذا الخط�أ وكيف نتفادى 
الوقوع فيه مرة �أخرى؟ 

بالطبع �إننا جميعا يمكننا �أن نتقبل هذا النقد ب�سعة �صدر ودون �أن ن�شك 
في نوايا ال�شخ�ص الآخر، ولن ن�أخذ الأمر ب�أنه يحاول �أن يتعالى علينا 
�أنه غير مع�صوم من  لنا  يذكر  نف�سه  �إنه هو  ��شأننا، حيث  يقلل من  �أو 

الخط�أ. 

الفت النظر للأخطاء بشكل غير مباشر 
ذلك  �أي  المبا�شر  غير  للنقد  الأولوية  �إعطاء  يجب  الحالات  بع�ض  في 
النقد الذي يجعل ال�شخ�ص المق�صود يدرك الخط�أ بنف�سه دون الإ�شارة 

�إلى الخط�أ ب�شكل وا�ضح ومبا�شر. 
مثال على كذلك: �أن �شخ�صا ما طُلب منه �أن يلقي محا�ضرة في ندوة 
�سيح�ضرها عدد كبير من النا�س ف�أخذ يكتب المحا�ضرة التي ينوي �أن 
يلقيها، ثم �أح�ضر لك المحا�ضرة لي�أخذ ر�أيك فيها قبل �أن يلقيها، ومن 
�إلا  يفهمها  لا  علمية  م�صطلحات  �أ�ستخدم  �أنه  لاحظت  الأولى  اللحظة 

المتخ�ص�صون وي�صعب على ال�شخ�ص العادي فهمها. 
في هذه اللحظة يمكنك �أن تنتقد المحا�ضرة ب�شكل غير مبا�شر فتقول 
له �إن المحا�ضرة جيدة لكنها ب�سبب كثرة الم�صطلحات بها تكون �أ�صلح 
للن�شر في مجلة متخ�ص�صة، ويمكنك �أن ت�س�أله هل تعتقد �أن النا�س غير 

المتخ�ص�صين �سيفهمون تلك الم�صطلحات؟ 
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فكرة  نحو  ال�شخ�ص  هذا  توجه  �أن  يمكنك  مبا�شر  غير  بطريق  وهكذا 
�أنه لغير المتخ�ص�صين يجب الكتابة بطريقة �أخرى، وهذه الطريقة في 
لفت النظر �إلى الأخطاء يف�ضل ا�ستخدامها ب�شكل خا�ص مع الأ�شخا�ص 
�أن  تخ�شى  �شخ�ص  �أي  �أو  المرهفة  الم�شاعر  ذوي  الح�سا�سية  �شديدي 

ت�ؤذي �شعوره لو قمت بتوجيه نقد مبا�شر له. 

ذكر بدلا من أن تنتقد 
ذات  على  اللوم  ب�إلقاء  تقوم  لن  �أن��ك  في  الأ�سلوب  ه��ذا  �أهمية  ت�أتي 

ال�شخ�ص الآخر بل �ستلقي باللوم على ذاكرته والفرق هنا كبير. 
مثال على ذلك: لنفتر�ض �أن زوجتك فعلت �شيئا ما ي�سبب ال�ضيق لك 
فبدلا من �أ�سلوبك المعتاد في لفت نظرها للخط�أ قائلا: )كيف تفعلين 

هذا ال�شيء، �ألم �أخبرك �أنه ي�ضايقني، �ألا تفهمين(. 
وبالطبع �أ�سلوب كهذا كفيل �أن يقتل الألفة والمودة بينكما، �أما �أ�سلوب 
الأم��ر  ه��ذا  �أن  ن�سيت  �أن��ك  )يبدو  التالي  النحو  على  فيكون  التذكير 

ي�ضايقني؟( �أو: )يبدو �أنك ن�سيتي طريقة فعل كذا(. 
�أو  زم�الءك  �سواء  الجميع  مع  ا�ستخدامه  يمكن  الأ�سلوب  هذا  بالطبع 
مر�ؤو�سيك، حيث �إن هذا الأ�سلوب �أخف في حدته وت�أثيره ال�سيئ على 
نفو�س الآخرين، حيث �إن النقد لا يكون موجها لذات ال�شخ�ص الآخر، بل 
يلقي باللوم على الذاكرة ومعظمنا بالطبع تخونه ذاكرته، لهذا لا ن�شعر 

بالحرج وال�ضيق الذي ن�شعر به في حالة النقد المبا�شر ل�شخ�صنا.
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اقتراحات يجب مراعاتها 
يكون من  الحالات  بع�ض  ففي  للنقد،  المنا�سب  الوقت  تختار  �أن  حاول 
الأف�ضل ت�أجيل النقد �أو لفت النظر �إلى الأخطاء بعد فترة من حدوثها 
ك�أن يكون ال�شخ�ص الآخر غا�ضبا �أو غير مهي�أ نف�سيا ل�سماع �أي نقد �أو 
�أن يت�سبب نقدك له في ت�صعيد الأمور للأ�سو�أ، هنا يكون الأن�سب انتظار 
الوقت المنا�سب ليكون ال�شخ�ص الآخر هادئا وقادرا على الا�ستماع �إلى 

ملاحظاتك وتقبلها. 
�أخطاءه  تبرز  �أن  يحب  �أح��د   يوجد  فلا  العلن  في  الآخرين  تنتقد  لا   
وعيوبه �أمام الآخرين، �أما �أخذ الفرد ون�صحه على انفراد فيكون �أدعى 

للقبول والفهم. 
لا تكثر من انتقاد ولوم الآخرين، �إن اللوم والت�أنيب ثقيل على النف�س، 
فالنا�س تبغ�ض ال�شخ�ص الذي يفت�أ يذكرهم ب�أخطائهم ويعيدها عليهم 
مرة بعد مرة فحاول �أن تتجنب المبالغة في لوم الآخرين حتى تك�سب 

حبهم. 
حاول قبل �أن تنتقد خط�أ ما �أن تعر�ض �أولا ال�سبب الذي �أدى �إلى هذا 
�أن  يجوز  فلا  عنه  واعتذر  الآخر خط�أه  ال�شخ�ص  تدارك  و�إذا  الخط�أ، 

توا�صل نقدك له. 
ونقدها  الآخرين  �أخطاء  وف�ضح  ك�شف  هو  هدفك  كل  يكون  �أن  تجنب 
بطريقة مهينة �أو م�ؤلمة، حيث �إن هذا الأ�سلوب لن يكون له نتيجة �سوى 

خلق العداوات وتدمير العلاقات مع الآخرين. 
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 ليكن صدرك واسعا 
لن  البناء  والنقد  الن�صح  ودون  الم�ؤمنين..  بين  واجبة  الن�صيحة  �إن 

يتقدم فرد.. �أو يزدهر مجتمع.. �أو تتميز �أمة.
�أن  – ب�أن تقدم الن�صح للآخرين ب�شرط  – عزيزي القارئ  و�أطالبك 

يكون ن�صحا جميلا لا يجرح �أو يخد�ش كرامة المرء.
نحن  كنا  �أي:  العك�سي،  الموقف  في  �أنف�سنا  ن�ضع  �أن  �أحببنا  �إذا  ولكن 
الواقعين تحت �سهام النقد، ترى هل �سنفتح قلوبنا وعقولنا وقتئذ للنقد 
�أم �أننا �سن�ضيق به، ون�شحذ الهمة لتنفيذه، والنيل من ال�شخ�ص الذي 

تجر�أ على نقدنا؟ 
كثير منا �سيرحب بالنقد.. وي�شترط �أن يكون نقدا بنّاء.
لكن التجارب �أثبتت �أن هذا ادعاء بعيد عن الحقيقة!! 

و�أن معظم الب�شر لديهم ح�سا�سية �ضد النقد.. ولو كان بنّاء كما نزعم!! 

لماذا نرفض النقد؟! 
يقول ال�شاعر: 

رب �أخلاق �صانها فا�سد      خوف �أ�صحابها من النقاد 
و�إذا لم يكن هنالك نقد       عم �سوء الأخلاق �أهل البلاد 

وبالرغم من �أن الإن�سان يجب �أن ينظر �إلى �إنجازاته و�إنتاجه على �أنها 
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�شيء لي�س بالكامل، ويحر�ض الآخرين على نقد العمل وتطويره �إلا �أننا 
لا نملك اليقظة النقدية التي تجعلنا نتعامل مع �إنجازاتنا بهذه الر�ؤية، 
بل �إننا ننظر على النقد الموجه ل�شيء يت�صل بنا على �أنه نقد لذواتنا، 

ونرى فيه تجر�ؤا على الكرامة ال�شخ�صية!! 
فلماذا نرف�ض النقد على الرغم من كونه ينقى ذواتنا و�أعمالنا، ويدفعنا 

�إلى المثالية والكمال؟!!
بع�ض  نخ�سر  �سيجعلنا  لأن��ه  بالنقد،  النقد  نقبل  لا  كثيرة  �أحيان  في 

المكا�سب التي ح�صلنا عليها من وراء �أو�ضاع مغ�شو�شة.
و�أحيانا نرف�ض النقد، لأننا لا نثق بالذي ينقد، �أو لا نرتاح �إليه.

و�أحيانا نرف�ض النقد، لأن قبوله �سيعني التغيير والتطوير، وهذا لا يتم 
من غير بذل جهد، ونحن غير م�ستعدين للقيام ب�أي �شيء �إ�ضافي.

بالذات  الإع��ج��اب  م��ن  نوعا  لديه  لأن  النقد،  يرف�ض  النا�س  بع�ض 
والا�ستبداد بالر�أي، وهذا يجعله ي�ستخف بما ي�سمعه من الآخرين..! 

كيف نقبل النقد؟
نقبل النقد عندما.. نعلم.. وندرك.. ونفهم: 

�أمره  حقيقة  في  النقد  و�أن  ون�سهو..  نخطئ  و�أننا  ملائكة،  ل�سنا  *�إننا 
تحقيق لإن�سانية الإن�سان.

*�إن هناك في �أي مو�ضوع وجهة نظر �أخرى، وحقائق غائبة، ومعلومات 
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غير متوافرة، و�إننا يجب �أن نراعي ونحن نبني �آراءنا، �إنها قابلة للتغيير 
والتطوير والمراجعة والتدقيق.

*�إن النقد مر�آة تك�شف لنا ما لا نراه من خلل ذواتنا.
*�إن النقد هو ك�شف عن م�ساحات الخير والجمال في نف�س ال�شخ�ص 

المنقود والعك�س..
*�إن النقد لا يعني بال�ضرورة �أننا �سيئون، وب�أننا لا ن�صلح للمهمة التي 

وكلنا بها.
*�إن النقد هدية، ودفعة للكمال كما قال �أمير الم�ؤمنين عمر بن الخطاب 

ر�ضي الله عنه: )رحم الله �أمر�أ �أهدى �إليّ عيوبي(.
*�أخيرا �سنقبل النقد عندما نخ�شى �ألا ي�سدي النا�س لنا الن�صح مخافة 
والتميز  الكمال  وه��م  في  ويتركونا  لهم،  ورف�ضنا  وعبو�سنا  غ�ضبنا 

والتفرد، ونكون ك�صاحب ال�شاعر الذي قال فيه: 
تنخلت �آرائي و�سقت ن�صيحتي               �إلى غير طلق للن�صح ولا ه�ش

فلما �أبى ن�صحي �سلكت �سبيله               و�أو�سعته من قول زور ومن غ�ش 

أنواع النقد الذي يقابلك: 
هناك ) 4 ( �أنواع من النقد توجه �إليك، ويجب �أن تتعرف جيدًا على 

نوعية النقد الذي يقابلك كي ت�ستطيع مواجهته بلا �أ�ضرار: 
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النوع الأول: النقد البناء: 
اعوجاج،  تقويم  �سوى  ورائ��ه  من  مغزى  لا  الذي  المطلوب،  النقد  وهو 

وتهذيب م�سلك.
وعندما يقابلك مثل هذا النوع عليك �أن ت�شكر الله، �أن قيّد لك نا�صحا 

�أمينا يخل�ص لك الن�صح وي�صدقك.
ثم يجب �أن تعيد النظر فيما قال، وتنظر لمدى �صحة النقد، ربما كان 
�شيئًا  الأم��ر  من  هذا  يغير  لا  �صحيح،  غير  �أو  الدقة،  �إل��ى  يفتقر  نقده 

يكفيك �صدقه وح�سن نيته.
�أما �إذا كان نقده �سليمًا، فعليك �أن ت�شكره وتعده بمحاولة تغيير ال�شيء 

الذي نبهك �إليه.

النوع الثاني: النقد المعوج 
ولا  الم�س�ألة،  ح��دود  يعرف  لا  جاهل  من  ينبع  ال��ذي  النقد  به  و�أق�صد 
لديه،  �شهوة  �إ�شباع  �أج��ل  من  �أو  النقد،  �أج��ل  من  ينتقد  فهو  �أبعادها، 
يكون  ونقده  الذي يجل�س فيه،  المجل�س  تميزًا فوريًا في  فالنقد يعطيه 
مبنيًا في الغالب على ر�أي �ضعيف، �أو �شائعة �أو تحليل �سمعه من �شخ�ص 

ما.
ف�إذا ر�أيت �أنك ت�ستطيع تفهيمه وتبين ما خفي عنه، ف�أفعل، و�إلا فتجنب 
هذا النوع من النقد �أف�ضل، لا �أقول: �أمنعه، فلن ت�ستطيع تكميم الأفواه 

ولكن لا تقف عنده كثيرًا، وما دمت ترى فيه اعوجاجًا فدعه.
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النوع الثالث: النقد القاسي  
وبلهجة  �شديد،  ب�أ�سلوب  يقال  لكنه  �صحيحا،  نقدا  كان  ربما  وال��ذي 
قا�سية، هنا يجب �أن تُغلب حلمك، وتو�ضح وبهدوء قبولك للنقد ورف�ضك 

للأ�سلوب الذي اتبعه الناقد.
فقبولك للنقد ب�سعة �صدر، على الرغم من �شدة الأ�سلوب الذي انتهجه 
ما،  �أو خلل  بنق�ص  �أوجه، فبخلاف معرفتك  يفيدك من عدة  الناقد، 
ف�إن رحابة �صدرك ربما تعلم الناقد �أدب النقد، فغالبا ما تكون ال�شدة 
في النقد محاولة لردع مقاومة المنقود لما يقال، كذلك فعدم جدالك 
المهاترات،  من  الكثير  عليك  توفر  �أ�سلوبه  من  غيظك  وكبت  للناقد 

وال�شد والجذب.

موقف للنقد القاسي: 
�صعد يومًا �أمير الم�ؤمنين عمر بن الخطاب ر�ضي الله عنه �إلى المنبر، 
وقال: )�أيها النا�س! �أ�سمعوا و�أطيعوا، فقام رجل من الرعية من النا�س، 
وقال: )لا �سمع ولا طاعة!( فقال: )لمَ، رحمك الله؟( قال: )�أعطيتنا 
ثوبًا ثوبًا، ولب�ست ثوبين!(، فقال )قم يا عبدالله بن عمر! (، فيقوم ابن 
�أباه رجل فارع الطول،  �أباه ثوبه نظرًا لأن  �أنه �أعطى  عمر، ويبين لهم 

حينها قال الرجل: الآن �سمعنا و�أطعنا!!
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النوع الرابع: النقد الجائر  
وهو النقد الذي يوجه �إلى �شخ�صك مبا�شرة، وهو نقد مخالف للواقع، 
مليء بالكذب والأباطيل، فهو لا ي�ستند �إلى حقائق، ولا يريد �أن يعترف 

بالحقائق!
�صدره  في  �شيء  �أو  �سابقة،  ع��داوة  تحركه  ما  غالبا  الجائر  والناقد 
)كحقد �أو غيرة( �أو على �أح�سن الأحوال ق�صور في الفهم، والتعامل مع 
هذه الفئة يحتاج �إلى فطنة كبيرة، ففي بع�ض الأحيان يتعين عليك الرد 
بهدوء عما يثار، وفي موقف �آخر لهذا النقد هو �أبلغ رد عليه، وقديمًا 
قال حكماء العرب: �إذا �سكت عن الجاهل، فقد �أو�سعته جوابا و�أوجعته 

عقابا.

موقف للرد على النقد: 
التبر  يق�سم  ك��ان  حينما  و�سلم  عليه  الله  �صلى  الله  ر�سول  �إل��ى  انظر 
لم  ف�إنك  محمد!  يا  اعدل  رجل:  فقال  بلال،  حجر  في  وهو  والغنائم، 

تعدل، فقال: ويلك، ومن يعدل بعدي �إذا لم �أعدل.
الأعرابي،  من  الجائر  النقد  على  و�سلم  عليه  الله  �صلى  النبي  رد  هنا 
ولم ي�سكت، فاتهام النبي بالجور وعدم العدل، و�سكوته على ذلك يفتح 

�أبوابا للقيل والقال.
وكما قلنا، ف�إن هناك �سهاما من النقد الجائر يجب �ألا نتوقف عندها 

ولو للحظة، بل نجاهد كي نمررها، ولا ن�سمح في �أن ت�ؤثر فينا.
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موقف لتمرير النقد: 
فيقول:  فيه،  �أث��ر  موقفا  ـ  الله  رحمه  ـ  الغزالي  محمد  ال�شيخ  يحكي 
الهيئة  ف��ي  ـ  الله  رحمه  ـ  البنا  الأ���س��ت��اذ  يهاجم  ك��ان  رج�ال  )�شهدت 
الت�أ�سي�سية مهاجمة عنيفة، ويخاطبه بما لا يليق من الألفاظ، فلما ثار 
عليه الإخوان غ�ضب الإمام ال�شهيد، وثار في وجه الغا�ضبين، حتى لقد 
�أخرج بع�ضهم، ثم �أقبل مبت�سما على هذا المهاجم المتجني، وقال له: 
�أجد في  قل ما �شئت، وانقدني كما ترى، فلن تقاطع بعد ذلك، ولعلي 

قولك ما �أ�صلح به خط�أ، �أو �أقوّم به معوجًا.
ال�شدة  تكون  فلن  وي�سر،  بب�ساطة  الم�س�ألة  تمرير  الحنكة  من  كان  هنا 
هي الحل الأمثل للرد على النقد الجائر ها هنا، بل احتواء الأمر بهدوء 

ولين.

الخلاصة: 
�إن كل الأ�شجار تموت واقفة �شامخة، لأن موتها لا يكون في �سقوطها على 
الأر�ض، ولكن في انقطاع مادة الحياة عنها، وفي عجزها عن التكيف 
مع الظروف المحيطة بها، ورف�ض النقد هو رف�ض للتلا�ؤم مع متطلبات 
الحياة، ورف�ض لمراجعة الر�ؤى والمناهج والأفكار، وينبئ ب�أننا نخطو 

نحو النهاية.
فحاذر �أن ت�صل �إلى مرحلة التخ�شب، و�أنت لا تدرى!! 
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لا تافهين في الحياة!!
�أدري �أن هناك تافهين!! 

و�أعلم �أن هناك حمقى و�أغبياء!! 
�أن  يجب   – منهم  التافهين  حتى   – النا�س  مع  تعاملك  �أث��ن��اء  ولكن 

ت�شعرهم �أنهم ذو قيمة! 
معهم،  طيبة  علاقة  لإقامة  ب��وادر  �أي  يدمر  بهم  ا�ستخفافك  فمجرد 

ويجعل �أي محاولة لك�سبهم �أو الت�أثير فيهم تنوء بالف�شل.
لا �أق�صد خداعهم �أو تملقهم، بل �أريد �أن �أقول لك: عامل كل النا�س على 
�أنهم مهمون، لا ي�شغلنك قيمتهم التي ارت�ضوها لأنف�سهم، ولا ت�ضع بالا 
بردائة وتفاهة تفكيرهم، عاملهم بتقدير وطيب نف�س و�أخلاق رفيعة، 

و�أهم من ذلك �أ�شعرهم ب�أهميتهم في الحياة.
ف�إن ال�شعور بالأهمية من �أهم الدوافع الب�شرية، وكل �إن�سان – كائنا ما 

كان – يجب �أن يكون �شيئا ذا قيمة.
بالأهمية  ال�شعور  كارنجي(  )ديل  الأمريكي  والكاتب  الباحث  عد  ولقد 
الإن�سان  كذلك  ويعد  النا�س،  مع  للتعامل  العظيم  ال�سر  ب�أنه  والتقدير 
الذي نجح في تقدير من يتعامل معهم ب�أنه �إن�سان قطع �شوطا كبيرا في 

امتلاك قلوبهم.
�أنه يلح على الإن�سان  هذا التعط�ش الب�شري للتقدير يت�سم بالقوة، كما 
ير�ضي  �أن  حقا  ي�ستطيع  الذي  الفريد  وال�شخ�ص  عليه،  ي�سيطر  بحيث 

هذا التعط�ش القلبي هو الذي ي�ستطيع �أن يجعل النا�س في قب�ضة يده.
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�إلى العمل هو  يقول الكاتب النف�سي جون ديوي: )�أعمق واقع للإن�سان 
الرغبة في �أن يكون �شيئا مذكورا( .

�سر  عن  �شواب  ت�شارلي  وا�سمه  المتميزين  المديرين  �أحد  �سُئل  ولقد 
بث  على  مقدرتي  اعتبر  )�إنني  فقال:  النا�س،  مع  التعامل  في  نجاحه 
ذلك  �إل��ى  و�سبيلي  �أمتلك،  ما  �أعظم  هي  النا�س  نفو�س  في  الحما�سة 
التقدير  في  و�أ�سرف  والثناء  المديح  لهم  �أجزل  ف�إنني  ومي�سور،  هين 

والت�شجيع(.
ويربط عالم النف�س )�ألفرد �أدلر( بين رغبتنا في الح�صول على الحب، 
وبين رغبتنا في الح�صول على التقدير والاحترام، وفي ر�أيه �أن تلهف 

الفرد على التقدير والاحترام، هو المحرك الأول للحياة.
فنحن لا ن�ست�شعر ال�سرور والر�ضا �إلا حين ير�ضى عنا النا�س.

ولا تخمد لنا رغبة في �إطراء النا�س لأعمالنا، �أو ال�سعي للظفر ب�إعجابهم 
بثيابنا وهندامنا، ومهما يكن التقدير �ضئيلا، ف�إنه يبث فينا الإح�سا�س 

بالأهمية الذي ي�شدد عزائمنا للم�ضي قدما في خ�ضم الحياة.
الح�سن،  منها  عدة  م�سالك  ي�سلكون  التقدير  عن  بحثهم  في  والنا�س 

ومنها ال�سيئ، ومنها الغريب كذلك.
�شيئا مذكورا، وقيمة  يكونوا  البذل كي  �ألم  �أبدعوا، وتحملوا  فالعظماء 

مميزة.
يبنوا  كي  فقط  وال��م��رارة  الأل��م  النا�س  �أذاق���وا  منهم  كثيرا  والطغاة 
لأنف�سهم �سيرة وذكرى، بغ�ض النظر عن كنه تلك الذكرى، بل �إن هناك 
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كثيرا من الل�صو�ص والأ�شقياء يكون �أول همهم حال القب�ض عليهم هو 
فلا�ش الكاميرا الذي �سيجعلهم حديث النا�س!!

الاهتمام  بع�ض  على  يح�صلوا  ك��ي  يتمار�ضون  �أ�شخا�ص  هناك  ب��ل 
والتقدير!! 

لذا كان من الأهمية بمكان لكل من يطمح في ك�سب قلوب الآخرين �أن 
ي�شعرهم بالأهمية، ويركز دائما على مواطن التفوق فيهم ويقدرها.

والمعاملات  الاجتماعية  العلاقات  �أن  يرى  النا�س  دنيا  في  والناظر 
المادية والأفكار المختلفة �سواء ال�سيا�سية �أو الاجتماعية �أو الفكرية �أو 
مداخل  يعلم  الذي  الراقي،  الخلق  �صاحب  فيها  يتميز  الريا�ضية  حتى 

النف�س الإن�سانية و�أ�سرار التعامل معها.
�أعرف �أنا�سا لا يكفون عن تقدير من حولهم، فهم يثنون على زوجاتهم، 
ويمتدحون �أبناءهم، ويقدرون جيرانهم و�أ�صدقاءهم، حتى �صار �أ�سلوب 
التقدير جزءا من �شخ�صيتهم، ولا تتعجب �إن ر�أيت �أحدا منهم ي�شكر 
عامل المطعم على ح�سن ا�ستقباله، وير�سل كلمة �أخرى �إلى الطباخ على 

ح�سن �إعداده الطعام.
�أ�صدقاء ومعارف و�أ�شخا�ص  �أن يكون لهم في كل مكان  لذا فلا عجب 

يتوقون لخدمتهم وتقديرهم في كل زمان ومكان.
"ومن �أهم فوائد التقدير �أنه ي�ساعد على بناء الثقة بالنف�س، والتغلب 

على العثرات المفاجئة".
�أو يدخل تحديا جديدا من تحديات  فعندما تمر بال�شخ�ص منا كبوة، 
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له  وي��ذك��ر  التقدير،  كلمات  عليه  يتلو  م��ن  �إل��ى  دائ��م��ا  يحتاج  الحياة 
– ر�ضوان  �أمنا خديجة  ال�سابقة، ونرى هذا جليا في موقف  نجاحاته 
الله عليها – مع ر�سول الله �صلى الله عليه و�سلم فبعد �أن جاءه جبريل 
عليه ال�سلام بالر�سالة، خاف �صلى الله عليه و�سلم على نف�سه، وذهب 
�إلى زوجته، وحكى لها ما حدث له ثم قال لها: )لقد خ�شيت على نف�سي( 
هنا كان الرد من ال�سيدة خديجة حا�سما، "كلا، �أب�شر فوالله لا يخزيك 
الله �أبدا �إنك لت�صل الرحم، وت�صدق الحديث، وتقري ال�ضيف، وتحمل 
ال�سيرة  )�صحيح  الحق".  نوائب  على  وتعين  المعدوم،  وتك�سب  الكلّ، 

للألباني(. 
جملة من التقدير �أعادت لنبينا الغالي �صلى الله عليه و�سلم الطم�أنينة، 

وهد�أت من روعه.
�إلى كنوز  �أن ي�ضيف  ويجب على �صاحب ال�شخ�صية القيادية ال�ساحرة 

�شخ�صيته تلك الجوهرة الرائعة )تقدير الآخرين(. 
فبها ت�سحر نفو�سهم، وتلهب كوامن حما�ستهم، والأمر لي�س �صعبا، و�إذا 
ما مور�س لأكثر من مرة �صار عادة نفعلها دون �أن ن�شعر، فقط عليك �أن 
تثني على النا�س، تعامل كل واحد منهم على �أنه مهم، ولا ت�ستخف ب�أحد 
وجهة  واحترم  وب�أفكارهم،  وباهتماماتهم،  ب�أحاديثهم،  واهتم  منهم، 

نظرهم.
عمته  مع  الرجل  ه��ذا  فعلها  كيف  لترى  المقبلة  للق�صة  معي  وانظر 

العجوز: 
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قصة: 
ق�صة ذات مغزى مهم حكاها الكاتب العالمي ديل كارنجي، يلفت بها 
النظر على �أن حاجة المر�أ للتقدير قد ت�صل �إلى حد غير متوقع فيقول: 
ارتحل م�ستر )�سي( عقب ان�ضمامه �إلى معهدي بمدة وجيزة �إلى لونج 
كان  ولما  الآخرين،  �أقاربهما  بع�ض  ليزورا  زوجته  �صحبة  في  �إيلاند 
لمبد�أ  تطبيقه  بنتيجة  يخبر طلبة ف�صله  �أن  م�ستر )�سي(  يتحتم على 

)�إظهار التقدير للنا�س(، فقد فكر في �أن يبد�أ بالعمة العجوز.
و�ألقى م�ستر )�سي( نظرة على �أرجاء البيت ليرى �أي الأ�شياء فيه ي�سعه 
�أن يبدي تقديره و�إعجابه له، وما لبث �أن �س�أل العمة العجوز: �ألم ي�شيد 
هذا البيت في نحو عام 1890؟ ف�أجابته: بلى، هذا على وجه التحديد 

هو العام الذي بني فيه.
فقال: �إنه يذكرني بالبيت الذي ولدت فيه، �إنه جميل، قوي البناء، ف�سيح 
الأرجاء، متعدد الغرف، و�إنه لمن �سوء الحظ �أن مثل هذه البيوت لم تعد 

ت�شيد في هذه الأيام.
الما�ضي  ذكريات  له  تحكي  و�أخذت  ذلك،  على  العجوز  العمة  فوافقته 
يوم �أن كانت مع زوجها المتوفى، ثم �أخذت تطوف به في البيت، ف�أبدى 
م�ستر )�سي( تقديره المخل�ص للتذكارات الجميلة التي جمعتها خلال 
رحلتها مع زوجها بقول م�ستر )�سي( ، فلما فرغنا من جولتنا ب�أنحاء 
وجدت  وهناك  الجراج،  حيث  الحديقة  �إلى  العمة  اقتادتني  المنزل، 
في  العمة  لي  وقالت  تم�س،  لم  جديدة  تكون  تكاد  فخمة  باكار  �سيارة 

لهجة رقيقة: 
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ولم  ق�صيرة،  بمدة  يموت  �أن  قبل  ال�سيارة  هذه  زوج��ي  ا�شترى  )لقد 
�أركبها قط منذ وفاته، �إنك يا م�ستر )�سي(  تقدر الأ�شياء الجميلة ذات 

الذكرى العزيزة، فخذ هذه ال�سيارة، �إنها لك مع �أخل�ص تحياتي.
ففوجئ م�ستر )�سي(  بهذه المفاج�أة، وقال: كيف يا عمتي؟ �إنني �أقدر 
كرمك طبعا، ولكني لا �أ�ستطيع �أن �أقبل عطيتك، �إنني ل�ست قريبا لك 
في  فقالت  الباكار،  هذه  لهم  تكون  �أن  ي��ودون  كثيرون  �أق��ارب  ولديك 

ازدراء: �أقارب؟! 
نعم، لدي �أقارب لي�س لهم �سوى انتظار موتي كي يظفروا بهذه ال�سيارة، 

ولكن بعدا لهم.
فعدت �أقول لها: ح�سنا �إذا كنت لا تريدين �أن تعطيها لأحد منهم، فلماذا 

لا تبيعينها. فهتفت مرة �أخرى: �أبيعها؟! 
�أتحبني �أن �أبيع هذه ال�سيارة؟ �أو تظن �أنني �أطيق �أن �أرى الغرباء يروحون 
�أمامي ويغدون بهذه ال�سيارة؟ هذه ال�سيارة التي ا�شتراها زوجي لي �أنا؟ 
�أنني �س�أهديها لك يا م�ستر )�سي(  ف�أنت تقدر التذكارات حق قدرها.  

ب�أهميتها،  التقدير والاعتراف  �إلى �شيء من  هذه العجوز كانت تتلهف 
فلما وجدت من يغدق عليها هذا التقدير لم تجد �أقل من �سيارة باكار 

تهديها له لتعبر عن امتنانها و�شكرها.
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لافتــــــــــــــــة: 
�أجرت �شبكة هاتف بنيويورك �إح�صائية حول �أكثر الكلمات تكرارا بين 
 )  500 ( ( مرة في   3390 ( تكررت  )�أن��ا(  كلمة  فكانت  المتحدثين، 

مكالمة.
مما يدل على �أن حب النف�س، ومحاولة تقديرها �شيء �أ�صيل في تكويننا 

الب�شري.
هل التقدير يعني التملق؟!

كلا .. فالتملق نوع من النفاق والمتملق �شخ�ص يمدح كي ي�صل �إلى غاية 
�أعتاب من يتملقهم  �أن ي�سيل ماء وجه على  وم�أرب، ولا مانع لديه من 

بغية �إنهاء م�صلحة �أو طلب ما.
والفرق بينه وبين التقدير قد يختلط لدى بع�ض النا�س، لكنه لا يخفى 
على ذهن ال�شخ�ص الذكي، فللتملق رائحة تزكم القلوب الفطنة والعقول 

اللبيبة.
التملق كلمة كاذبة تخرج من الل�سان لغر�ض �أو لحاجة.

التقدير كلمة �صادقة تخرج من القلب خال�صة لله.

قصة طريفة
بتهمة  الم�سجونين  �أح��د  ديك�س  دروث��ي  الأمريكية  ال�صحفية  قابلت 
المجتمع  في  ج��دل  مو�ضع  الم�سجون  ه��ذا  وك��ان  والن�صب،  الاحتيال 
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الأمريكي، حيث اتهم بالن�صب على ) 233 ( �سيدة، بعدما تزوجهن!!
على  ي�ستولى  �أن  الرجل  هذا  ا�ستطاع  كيف  تعرف  �أن  الكاتبة  هم  كان 

�أر�صدة كل هذا العدد الكبير من الن�ساء.
عن  �س�ألته  وعندما  قلوبهن،  �أك�سب  كنت  �أولا  لها:  قال  �س�ألته  وعندما 
�إنني  بب�ساطة:  ق��ال  الن�سوة،  قلوب  على  بها  ي�ستحوذ  التي  الطريقة 
�أتحدى �أن تدعي �أحداهن �إني قد احتلت عليها، �إنني فقط كنت �أجل�س 

مع الواحدة منهن، واهتم بها.
وعندما �س�ألته كيف كان يهتم بها قال: 

فقط كنت �أحدثها عن نف�سها طيلة الوقت!!
*****
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�أن  عليك  �أن  ولو  وال�شخ�صية..  الا�ستراتيجية  من  مزيج  هي  "القيادة 
تتخلى عن �أحدهما، فتخلى عن الا�ستراتيجي" 

                                                        نومان �شوارتزكوف 
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كيف تفوز بمساندة وتعاون الآخرين؟
تعد القدرة على حث الآخرين ودفعهم لم�ساعدتك �أو للتعاون معك من 
�أهم المهارات التي تمنحك فوائد غير محدودة ولا تقدر بثمن ولكن هذه 

المهمة لي�ست بهذه الب�ساطة فهي ت�شترط توافر عن�صرين �أ�سا�سيين: 
�أولا: الاقتراب من النا�س وتكوين علاقات طيبة معهم. 

ثانيا: �أن يكون بمقدورك فهم ومعرفة احتياجات الآخرين ورغباتهم. 
�أن كل �شيء يفعلونه هو  �أن تفهم  النا�س هو  �أ�سرع الطرق لتحريك  �إن 
بهدف  يكون  منهم  ي�صدر  فعل  فكل  �أنف�سهم،  و�إر�ضاء  �إ�سعاد  بهدف 
بعمل  يتبرع  كمن  والنف�سية  والعاطفية  المادية  الاحتياجات  �إر���ض��اء 
الخير لإر�ضاء نف�سه، وكما نذهب لدور العبادة لتنمية �شعورنا بال�سعادة 
الروحانية ونتطوع للعمل في الم�ؤ�س�سات الخيرية بهدف ال�شعور بالدفء 
الم�ؤ�س�سات  في  ونعمل  الآخ��ري��ن  ن�ساعد  عندما  النف�س  عن  والر�ضا 

الوطنية لمنحنا ال�شعور بالأهمية. 
لم�ساعدتك  �أو  ما  ب�شيء  القيام  على  الآخ��ري��ن  لحث  عليك  ما  وك��ل 
والتعاون معك هو �أن تحاول �أن تفهم ما الذي يحرك �شخ�صا ما �أكثر 
من غيره، وعندما تدرك دوافعه واحتياجاته التي تجعله يت�صرف كما 
وا�ستخدامها  المعرفة  يفعله �سيمكنك توظيف هذه  يت�صرف ويفعل ما 

لم�صلحتك.
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دليل احتياجات الآخرين 
مع  التعامل  عند  عليها  الاعتماد  يمكنك  التي  الأ�سا�سية  القاعدة  �إن 
دائما  تحاول  �أن  هي  عليهم  ال�سيطرة  �أو  فهمهم  في  الرغبة  �أو  النا�س 
ك�شف احتياجات الآخرين العاطفية والنف�سية والمادية، ثم ت�ساعدهم 
في تحقيق �أو �إ�شباع تلك الاحتياجات ف�إذا تمكنت من ذلك ف�سيفعلون 
كل ما تريد منهم، و�ستك�سب قدرة غير محدودة في ال�سيطرة عليهم، 
�أ�سرتك وحتى عملك وعلاقاتك  وهذا ينطبق على كل النا�س بدءا من 

الاجتماعية.
وال�س�ؤال الآن ما �أهم الاحتياجات الأ�سا�سية للنا�س؟ 

1- الاحتياجات العضوية 
الاحتياجات الع�ضوية هي تلك التي تتعلق بحياة الإن�سان وبقائه مثل: 

والإ�شباع  وال��م���أوى  والملب�س  وال��ن��وم  وال�شراب  الطعام  �إل��ى  الحاجة 
ومن  الأخرى،  الج�سدية   العمليات  وبقية  الج�سدية  وال�صحة  الجن�سي 
النادر �أن تجد الفر�صة لا�ستخدام احتياجات الآخرين الع�ضوية ك�أ�سا�س 

لتحريكه.

2- الاحتياجات النفسية والعاطفية 
الع�ضوية  الاحتياجات  قوة  بنف�س  تكون  �أن  يمكن  النف�سية  الاحتياجات 

o b e i k a n . c o m



122

�أو �أكثر قوة و�سيقوم النا�س بكل ما يلزم لإ�شباعها، ويمكنك ا�ستخدام 
لتحريكهم  ك�أ�سا�س  والنف�سية  العاطفية  النا�س  رغبات  �أو  احتياجات 
هذه  و�إدراك  فهم  وقيمة  �أهمية  ورغم  منهم،  تريده  ما  على  للح�صول 
وهناك  الب�ساطة،  بمنتهى  ا�ستخدامها  يمكنك  �أن��ك  �إلا  الاحتياجات 
بع�ض من تلك الاحتياجات يمكن �إ�شباعها عند الآخرين بمجرد جملة 

�أو جملتين. 
وفيما يلي �أهم احتياجات الإن�سان العاطفية والنف�سية: 

1-الحاجة لل�شعور بالأهمية. 
2- الحاجة لل�شعور بالتقدير الذاتي. 

والقبول  الطيبة  وال�سمعة  الاجتماعي  بالا�ستح�سان  لل�شعور  3-الحاجة 
من الآخرين. 

4-الرغبة في الفوز والتفوق على الآخرين. 
5-الرغبة في الإبداع وقهر التحديات و�إنجاز �أمور جديرة بالاهتمام.

6-�إ�شباع الف�ضول وحب الا�ستطلاع واكت�ساب خبرات جديدة. 
7-�إ�شباع الاحتياجات المادية مثل: الح�صول على المال �أو ما يمكن �أن 

ي�شترى به. 
وال�شرف  الكرامة  على  الحفاظ  مثل  ال�شخ�صية  بالقوة  8-الإح�سا�س 

والكبرياء. 
9-الرغبة في ال�شعور بالا�ستقلال. 
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10-الرغبة في الإح�سا�س بالحب والأمان العاطفي. 
11-الرغبة في الح�صول �أو الحفاظ �أو التمتع بالراحة البدنية وال�صحة 

الجيدة. 
بالذكر  وجدير  للب�شر،  الأ�سا�سية  الاحتياجات  معظم  �أو  �أهم  هي  هذه 
�أنني لم �أرتب قائمة الاحتياجات والرغبات هذه ح�سب �أهميتها، وفي كل 
من هذه الحالات �أو في معظمها يمكن القول ب�أن ال�شيء الأ�سا�سي الذي 

ي�سعى �إليه الإن�سان في الواقع هو )ال�شعور بالأهمية(. 
منه  الكثير  على  فتح�صل  لديه  الحاجات  تلك  �إ�شباع  يمكنك  وعندما 

و�سيفعل كل ما تريده منه عن طريق �إعطائه القليل مما يريد. 
تتغير  �إن�سان  كل  ورغبات  الاحتياجات  �أن  الاعتبار  في  ت�ضع  �أن  بد  ولا 
با�ستمرار وم�س�ؤوليتك هي اكت�شاف وتحديد الاحتياج �أو الرغبة الأكثر 
�أهمية لل�شخ�ص في هذه اللحظة بالذات، والطريقة الوحيدة لاكت�شاف 
احتياجات ورغبات الآخرين تكون عن طريق ت�شجيعه على الكلام عن 
نف�سه �أو عن طريق الأ�سئلة التي ت�صل بك لما تريد معرفته عنك، ب�شرط 

�أن تكون �أ�سئلة ذكية ولطيفة وتنبع من اهتمامك ب�أمره.
�إليهم"  تحتاج  �أن  قبل  الآخرين  مع  علاقتك  وح�سن  "قوِّ 

الكثير من النا�س لا يوطدون علاقتهم ب�شخ�ص ما �إلا �إذا كانوا في �أ�شد 
للقيام بذلك لأنه حينئذ  �أ�سو�أ توقيت  الحقيقة هذا  �إليه، وفي  الحاجة 
و�سيحاول  دفاعيا،  موقفا  يتخذ  ربما  �أو  الآخر حذرا  ال�شخ�ص  �سيكون 
�أن يختبر مدى �صدقك و�إخلا�صك لأنه �سي�شعر �أنك تقترب �إليه فقط 
من �أجل م�صلحتك فقط، فالواقع �أن النا�س يكونون �أكثر لطفا عندما لا 
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تكون بحاجة �إليهم 
فكم من النا�س فكروا �أن يتقربوا من مديرهم في العمل قبل �أن يطلبوا 

منه �شيئا ما؟
وكم من النا�س فكروا �أن  يتعرفوا ويقتربوا من جيرانهم قبل �أن يحتاجوا 

�إليهم؟
اجعل هدفك دائما التعرف على الكثيرين ممن حولك �سواء في محيط 
عملك �أو �سكنك �أو �أي مكان، وكن �صديقا للجميع �أو على الأقل ذا علاقة 
طيبة معهم ف�إذا احتجت �إليهم �ستجدهم ي�ساندونك وي�ساعدونك فيما 

تريد. 
وبالطبع هذا لا يعني ا�ستغلال الآخرين، ولكنها الحياة، فالنا�س يودون 
�إج��راء  بعد  بهم  ويثقون  ويقدرونهم  يحبونهم  الذين  �أولئك  م�ساعدة 
العمل التمهيدي الذي قمنا به ف�إن الموقف ي�سمح لنا بالنظر لعدة طرق 

مختلفة تمكننا من تحقيق هدفنا على �أكمل وجه. 

قوة الإطراء 
يعتبر الإطراء ال�صادق من �أقوى الأ�ساليب التي يمكنك ا�ستخدامها مع 

�أي �إن�سان لإ�شباع رغبته في ال�شعور بالأهمية والتقدير الذاتي.
�أكثر فهذا يطلق  بقوة وحما�س  للعمل  �إطراءك للآخرين يحفزهم  �إن   
طاقتهم ويحفزهم على �إنجاز الكثير من الأمور حتى يثبتوا �أنهم عند 
�سوف  والتقدير،  الإط��راء  من  المزيد  ينالوا  وحتى  بهم  الظن  ح�سن 
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و�أ�صدقائك  و�أطفالك  زوجتك  مع  �أي�ضا  الأ�سلوب  ه��ذا  من  ت�ستفيد 
دعمه  يمنحك  �أن  الأ�شخا�ص  �أحد  من  تريد  فعندما  �آخر،  �إن�سان  و�أي 

وم�ساندته فما عليك �سوى �أن ت�سبغ عليه الثناء والتقدير. 
امدحه ب�إخباره بمعرفتك بمدى قدرته على م�ساندتك ومدى احتياجك 
و�سعادتك  اهتمامك  وم��دى  م�ساعدتك  يمكنه  من  �أف�ضل  و�أن��ه  �إليه، 

وتقديرك لوقوفه معك. 
�إننا جميعا بلا ا�ستثناء نت�شوق �إلى �سماع كلمة �إطراء، وجميعنا نحتاج 
�إلى التقدير ولكي نحفز �شخ�صا ما ون�شجعه على م�ساعدتنا فما علينا 
�سوى �أن نبحث عن الميزة �أو المهارة التي يمتلكها ون�سبغ تقديرنا عليها. 
يمكنك �أن تقل له على �سبيل المثال: )�إنك خير من ي�ستطيع م�ساعدتي 

في هذا الأمر( وهكذا 
�إنك بهذا ت�شبع غروره وحاجته لل�شعور بالأهمية والتقدير بل �إن الإطراء 
على الآخرين ي�شبع عندهم معظم الاحتياجات العاطفية النف�سية مما 

يجعلهم يبذلون ق�صارى جهدهم لم�ساعدتك.

امنحه السمعة الطيبة 
لل�شعور  الآخرين  حاجة  �إ�شباع  �أ�سلوب  لاتباع  �أخرى  طريقة  هناك  �إن 
بالأهمية لتحريكهم وحثهم على التعاون وهي منح �شخ�ص ما ال�سمعة 
�أن هذا  الطيبة التي يق�ضي عليها حياته وفقا لها، عندئذ لاحظ كيف 
ال�شخ�ص �سيعمل بكل اهتمام وحما�س فقط لت�أكيد هذا الأمر و�س�أعطيك 
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مثالا يو�ضح كيفية تطبيق هذه الطريقة.
الإ�ضافية  ال�ساعات  مقابل  كبير  ب�أجر  محل  في  تعمل  )ه��دى(  كانت 
والم�س�ؤوليات والإ�شراف والإدارة، ثم قررت زوجة �صاحب المحل العمل 
الذي  الإ�ضافي  والوقت  م�س�ؤوليات هدى  تقل�صت  وبالتالي  المحل،  في 
كانت تق�ضيه في العمل ف�أراد �صاحب العمل تقليل راتبها نظرا لتقل�ص 
الم�س�ؤوليات، و�أرادت هدى �إفهامه �أنها انتقلت ل�سكن جديد ذي �إيجار 
فاتبعت  يهتم  لم  ولكنه  تتقا�ضاه حاليا  الذي  الراتب  �أ�سا�س  على  كبير 
�أ�سلوب )منحه ال�سمعة الطيبة( وقالت له: )لقد كنت دائما عادلا معي 
�أنك �ستكون عادلا معي  وعطوفا وكريما طوال فترة عملي معك و�أعلم 
ب��شأن  �ستتخذه  الذي  القرار  كان  مهما  �أنه  و�أعرف  المرة،  هذه  كذلك 

راتبي الجديد �سيكون عادلا(.
وانتهت المحادثة وعندما ح�صلت هدى على راتبها �آخر ال�شهر وجدت 
�أنه خ�صم من الراتب جزءا ب�سيطا، وهذا لأنها منحت رئي�سها في العمل 

ال�سمعة الطيبة و�سمعة العدل والكرم في حياته.
في  �صورته  يطالعك  الذي  ال�شخ�ص  حتى  النا�س  من  تلقاه  من  كل  �إن 
المر�أة يحمل لنف�سه تقديرا كبيرا، ويجب �أن يقال عنه �إنه متحرر من 
حب الأنانية والظلم ف�إذا �شئت �أن تعدل من �سلوكيات النا�س فتو�سل �إلى 

الدوافع النبيلة في نفو�سهم.

ضع الأمور موضع التحدي 
الكامنة  الطاقات  و�إط�الق  الإنجاز  على  الآخرين  تحفز  �أن  تريد  هل 
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وبذل جهودهم  �شيء  �أي  �إنجاز  في  م�ساعدتك  الرغبة في  فيهم  وتثير 
لم�ساعدتك؟ 

�إذن فكل ما ينبغي عليك فعله هو �أن تثير فيهم روح التحدي والمناف�سة 
هو  فهذا  قدراتهم،  لإثبات  الفر�صة  تعطيهم  ثم  التفوق  في  والرغبة 
ال�سبيل الذي يبتغيه كل �شخ�ص لديه روح وثابة لإظهار المقدرة والتفوق.
)�إنني  لطفلك:  تقول  فقد  الأطفال  مع  كثيرا  ينجح  الأ�سلوب  هذا  �إن 
�أن تراقب  الواجب( وبعدها يمكنك  ت�ستطيع حل هذا  ب�أنك لن  �أراهن 
طفلك وهو يبذل ق�صارى جهده لحل هذا الواجب، حيث �إنك �أثرت فيه 

روح التحدي والرغبة في �إظهار المقدرة. 
لمهارة  يحتاج  �أنه  �إلا  الأطفال  بب�ساطة مع  الأ�سلوب  ينجح هذا  وبينما 

�أكبر لنجاحه مع الكبار و�إليك الطريقة: 
1-اختر قدرة ما تعلم �أن هذا ال�شخ�ص يتمتع ويفخر بها. 

الكافية  القدرة  يمتلك  ال�شخ�ص  هذا  �أن  في  �شكك  في  ب���أدب  2-عبر 
للقيام بالمهمة التي تريد تنفيذها. 

3- راقب عن بعد هذا ال�شخ�ص وهو يبذل �أق�صى طاقته، ليثبت لك �أنه 
يمتلك هذه القدرة فعلا. 

ي�سجل لنا )ديل كارنجي( في كتابه )كيف تك�سب الأ�صدقاء وت�ؤثر في 
النا�س( هذا الموقف فيقول: عندما كان �آل �سميث محافظا لنيويورك 
غرب  في  �سنج  �سنج  �سجن  ن��زلاء  من  المجرمين  ب���أن  الأنباء  تواترت 
خلو  فر�صة  منتهزين  ال�سجن  خ��ارج  �إل��ى  يت�سللون  ال�شيطان  جزيرة 
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�أن يعين لل�سجن حار�سا حازما  �آل �سميث  من�صب مدير ال�سجن و�أراد 
قويا فمن يختار؟ 

�أر�سل في طلب لوي�س لوي�س من )نيو هامبتون( ثم قال له: )ما ر�أيك 
في �أن تتولى �إدارة �سجن )�سنج �سنج( �إنهم يحتاجون �إلى مدير حازم 
هذا  من  عليه  ينطوي  ما  يعرف  كان  فقد  لوي�س  وجمد  هناك،  محنك 
لتقلبات  خا�ضعا  كان  المن�صب  �أن  عن  ف�ضلا  �أخطار،  من  المن�صب 

ال�سيا�سة و�أهوائها. 
فلما ر�أى �سميث تردد لوي�س: �أ�سند ظهره �إلى مقعده وابت�سم قائلا: 

)�إنني لا �ألومك �أيها ال�شاب على ما انتابك من جزع �إنها وظيفة خطرة 
هذا  �أبحث عن  و�سوف  حازم  قوي  رجل  �إلا  عليها  يقدر  ولا  يلائمها  لا 

الرجل(. 
و�إذن فقد كان �سميث يتحدى؟ وقبل لوي�س الوظيفة وما لبث �أن �أ�صبح 
�أ�شهر مديري ال�سجن على الإطلاق حتى لقد بيع من كتابه: )ع�شرون 
�ألف �سنة في �سجن �سنج �سنج( مئات الآلاف من الن�سخ، وقد ا�ستنه�ضت 
الأف�الم  مخرجي  م��ن  ع�شرات  العتيد  لل�سجن  كمدير  حياته  ق�صة 
ال�سينمائية �إلى العمل و�أتت محاولاته في �سبيل تحويل المجرمين �إلى 

ب�شر يعقلون بالمعجزات(. 
قال )هارفي فاير�ستون( م�ؤ�س�س �شركة )فاير�ستون( الكبرى للمطاط: 
الطيبين  ال��رج��ال  يجمع  �أن  ي�ستطيع  وح���ده  ال��م��ال  �أن  �أح�����س��ب  )لا 

وي�ستبقيهم، ولكن المناف�سة وحدها ت�ستطيع ذلك(. 
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هذا هو ما يبتغيه الرجل الناجح ذو المهارة والقدرات، مجرد الفر�صة 
لإثبات التفوق و�إظهار المقدرة ف�إذا �أردت �أن تك�سب النا�س ذوي الروح 
الوثابة والقدرات �إلى م�ساعدتك، ف�ضع الأمر مو�ضع التحدي و�ستعجب 

لما تراه حينذاك.

قدم أهدافك في إطار أهدافهم 
من �أف�ضل الطرق و�أ�ضمنها لحث الآخرين ودفعهم لم�ساعدتك �أو لدعم 
الأمر،  هذا  من  ا�ستفادتهم  مدى  لهم  تو�ضح  �أن  واقتراحاتك  �أفكارك 
تحدث عما تريده بلغة ما يريدونه هم وما �سيجنونه، وما الذي تعنيه 

هذه الفائدة بالن�سبة لهم فعلى �سبيل المثال: 
يمكن ل�صاحب العمل �أن ي�شجع �أحد موظفيه على تطوير نف�سه بقوله: 

)عندما ت�أخذ دورة الت�سويق التي ن�صحتك بها �س�أكون قادرا عندئذ من 
رفع كادرك الوظيفي والح�صول على الزيادة التي ت�سعى �إليها(. 

فبمثل هذه الطريقة يمكنك حث الآخرين على م�ساندتك وت�أييدك �إذا 
ا�ستطعت �أن تظهر له وجود منفعة �شخ�صية لهم في م�ساعدتك وت�أييدك 

حينها �سيبذلون كل جهدهم لم�ساعدتك عن طيب خاطر. 

اظهر له إيمانك بأفضليته  
يمكنك �أن تحفز الآخرين على �أداء �أمر عن طريق �إحاطتهم ب�إيمانك 
ب�أنهم ي�ستطيعون ولديهم القدرة على هذا ال�شيء، حيث �إن افترا�ضك 
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�أنه �سيقوم بهذه المهمة على �أح�سن وجه ي�صادف ذلك الحافز القوي 
للإن�سان للارتفاع للم�ستوى المتوقع منه.

�أ�ساتذة  من  يعدون  ممن  وهو  مرة  ذات  ت�شر�شل(  )ون�ستون  كان  لقد 
فن التعامل مع النا�س: )لقد وجدت �أن �أف�ضل طريقة لإك�ساب �أحدهم 

�إحدى الف�ضائل هي �أن تن�سب هذه الف�ضيلة وتعزوها �إليه(. 
اعمل على �أن تحيط ال�شخ�ص الآخر ب�أنه من الممكن �أن يوثق فيه وفي 
الثقة  بهذه  جدير  فعلا  �أنه  �إظهار  على  �سيعمل  �أنه  و�ستجد  �إمكانياته، 

وي�ستحقها.
والطريقة الثانية لحث الآخرين على بذل كل ما في و�سعهم هو �أ�سلوب 
الأف�ضلية، وذلك ب�أن تجعل ال�شخ�ص يعلم �أنك تعتقد �أن مهارته تفوق 
مهارة �أي �شخ�ص �آخر ثم راقبه )عن بعد( وهو يعمل كال�شعلة لكي يثبت 

لك �أنه عند ح�سن ظنك به.
 

صوّب عينيك نحو الجائزة 
النف�سية  الفو�ضى  من  بنوع  ن�شعر  ما  فدائما  �أب���دًا،  يركز  لا  معظمنا 
المثيرة، وذلك لأننا ما نحاول التفكير في عدة �أ�شياء في وقت واحد، 

فدائما ما يكون هناك الكثير على ال�شا�شة. 
وقد �ألقى "جيم�س جون�سون" – المدرب ال�سابق لفريق دالا�س كاوبوى 
المباريات  �إحدى  قبل  فريقه  للاعبي  وذلك  ممتعة،  تحفيزية  – كلمة 

المهمة عام 1993 م.
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يقول جيم�س: 
�أمتار  �أربعة  بعر�ض مترين وطول  �شيئًا  و�ضعنا  لو  �إننا  لهم  قلت  لقد   (
عبر الحجرة �سي�ستطيع الجميع �أن يعبروه دون �أن ي�سقطوا، وذلك لأن 
تركيزنا �سيكون في �أننا �سنعبر هذا ال�شيء، �أما �إذا و�ضعنا نف�س هذا 
ال�شيء على ارتفاع ع�شرة طوابق بين مبنيين، فلن يعبره �إلا القليل، وهذا 
لأن التركيز هنا �سيكون على ال�سقوط وهكذا، ف�إن التركيز هو كل �شيء، 

والفريق الذي �سيركز �أكثر اليوم هو الفريق الذي �سيفوز بالمباراة(. 
�أو  بالجماهير  انتباههم  يت�شتت  ب���ألا  فريقه  لاعبي  جون�سون  وطالب 
الإعلام �أو ب�إمكانية الخ�سارة بل عليهم التفكير �أن يركزوا على كل لعبة 

في المباراة نف�سها كما لو كانت جل�سة تعليمية. 
وفاز الفريق في هذه المباراة بنتيجة 17/52، وهناك نقطة مهمة في 
هذه الق�صة لا يقت�صر مغزاها على كرة القدم، فمعظمنا غالبا ما يفقد 
العديد من  القلق من  ي�سيطر علينا  ما  دائما  لأننا  الحياة،  تركيزه في 
الاحتمالات ال�سلبية، فبدلا من �أن نركز على م�ساحة الاثنين في �أربعة 
نقلق من كل عواقب ال�سقوط، وبدلًا من التركيز على الأهداف يت�شتت 

انتباهنا بالقلق والخوف. 
�أما عندما نركز على ما نريده، ف�إنه �سيتحقق في حياتنا، وعندما تركز 

على �أن تكون �شخ�صا �سعيدا ومتحفزا ف�سوف تكون كذلك.  
احر�ص على حلمك �أكثر من حياتك

في �أغلب ق�ص�ص النجاح التي نقر�أها �ستجد �أن لبطلها حلما يتم�سك به 
بكل قوته، ويبذل لتحقيقه الغالي والنفي�س.
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و�صعاب،  م�شاكل  من  لديها  ما  بكل  ترميه  الحياة  �ستجد  المقابل  في 
ولن  الخيال  من  �ضرب  هذا  حلمه  �أن  له  ي�ؤكد  من  طريقه  فى  وت�ضع 

يتحقق، وربما بع�ض الأعداء و�سارقي الأحلام.
لا جديد في كل ما �سبق، �أو في ق�صة روبرت لي دنهام، الأمريكى الأ�سمر 

الذي وعد �أمه �صغيرا وعدا ف�أوفى به.
مدينة  �إل��ى  عائلته  مع  �صغيرا  وانتقل   1932 �سبتمبر  في  ميلاده  جاء 
نيويورك، وحين �أتم درا�سته الثانوية التحق ب�سلاح الطيران الأمريكي، 

ثم عاد �إلى حي بروكلين ليلتحق بق�سم �شرطة المدينة.
في �صغره وحين كان رفاقه يلعبون في الأزقة كان روبرت ي�شغل نف�سه 
بالبحث عن زجاجات اللبن الفارغة الملقاة في الطرقات وم�ستودعات 

المخلفات، ليعيدها �إلى المتاجر في مقابل مالي زهيد.
كذلك كان يعمل في تلميع �أحذية المارة، وكان يعمل في تو�صيل الجرائد 

وطلبات محال البقالة.
عملت �أمه في غ�سيل الملاب�س للآخرين كم�صدر لدخل الأ�سرة، وحين 
كان يرى تعبها وعدها ب�أنه يوما ما �سيكون لديه عمله التجاري الناجح 
مما �سيغنيها عن هذا العمل الم�ضني، ولكن حتى والدته كانت تزجره 
�أف�ضل  وتذكره بدرو�سه، فقبله لم يح�صل �أحد من العائلة على وظيفة 
من عامل يدوي �أجير، ولذا كانت تعيد على م�سامعه �أنه لن يقدر يوما 

على فتح محله التجاري الخا�ص.
�إنهاء  بعد  روبرت  يتوان  لم  ولذا  الثمن،  الجامعي غالي  التعليم  ويبقى 
تعليمه الثانوي عن الالتحاق ب�سلاح الطيران الأمريكي، وفيه حيث تعلم 
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مطعمه  فتح  يريد  �أنه  �أدرك  حيث  �أي�ضا  وفيه  لل�ضباط،  الطعام  طهو 
الخا�ص.

مر  على  ليعمل  الطيران  �سلاح  ترك  بعدما  لديه  تر�سخ  الإدراك  هذا 
افتتاح  في  فكر  وحين  والفنادق،  المطاعم  من  عديد  في  �أربع  �سنوات 
�إدارة  �أ�سا�سيات  بع�ض  تعلم  عليه  �أن  قبلها  ع��رف  الخا�ص  مطعمه 
ولتمويل  ليلية،  درو���س  ذات  �أعمال  مدر�سة  في  �سجل  ول��ذا  الأع��م��ال، 

م�صاريفها تقدم للعمل في �شرطة نيويورك.
على مر 15 �سنة كان روبرت يعمل نهارا في ال�شرطة وم�ساء يعمل نجارا 
في وظيفة جانبية، مع حر�صه على ح�ضور درو�س مدر�سة الأعمال، كما 
يقول روبرت بنف�سه، فلقد ق�ضى 10 �سنوات من عمله في ال�شرطة دون 
�أو  �إج��ازة  في  �سفر  �أو  �سينما  لا  الترفيه،  مليما على  ولا  فل�سا  ينفق  �أن 
رحلات، كانت حياته عملا ودرا�سة وادخارا، حتى جاء عام 1971 وفي 

ر�صيده مبلغ 42 �ألف دولار!! 
ر�أ�س  منها  �شروط،  الحلم  هذا  لتحقيق  وكان  عليه،  حلمه  �سيطر  لقد 

المال ومنها العلم.
لقد كان هذا العام وقت تنفيذ حلمه. 

  افتتاح مطعم في حي بروكلين، لكن ما ادخره لم يكن كافيا وحين دق 
�أبواب البنوك طالبا القر�ض رف�ضوه. 

والحال كذلك، قرر روبرت تجربة دق �أبواب تلك ال�سل�سلة النا�شئة من 
حتى  لكن  ماكدونالدز،  ا�سم  حملت  والتي  ال�سريعة،  الوجبات  مطاعم 
يفتتح مطعما داخل  �أن  للتعاون معه على �شرط  ه�ؤلاء كانوا م�ستعدين 
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مدينة نيويورك، �إذ �إنه في هذا الوقت من التاريخ لم ي�سبق لمحل من 
محلات ماكدونالدز �أن فتح �أبوابه هناك.

فوق  دولار  �أل��ف   150 مبلغ  توفير  روب��رت  على  كان  وح�سب،  هذا  لي�س 
مدخراته لافتتاح هذا المطعم، وهو ما فعله بعد تفكير عميق، هداه �إلى 
�أنه قد �أنفق من حياته وعمره وتعلم بالتجربة، وفي المدر�سة ما ي�ؤهله 

لتجربة تنفيذ حلمه.
الخطيرة،  الخطوة  ه��ذه  مغبة  من  ح��ذروه  �أ�صدقائه  معظم  �أن  ف��وق 

فالمطعم يقع في حي هارلم الذي ا�شتهر بالعنف والإجرام ال�شديد.
الأول  الفرع  وافتتح  المال  اقترا�ض  من  روب��رت  تمكن  �شيء  كل  رغم 

لمطاعم ماكدونالدز في حى هارلم في نيويورك.
كانت ال�شهور الأولى كارثة كبرى، �إذ �شهد المطعم معارك بين ع�صابات 
ال��ذى ط��رد عملاء  الأم��ر  و�سرقات،  ن��ار،  �إط�الق  وح��وادث  المنطقة، 

المطعم، كما �أن العاملين معه كانوا ي�سرقون منه. 
رف�ضوا  العون  يد  مد  ماكدونالد  �إدارة  من  روب��رت  طلب  حين  �إن��ه  بل 
العنيف  الفقير  الحي  �إلى مطعمه، خوفا من دخول هذا  الذهاب  حتى 

المخيف.
جل�س روبرت ليفكر فيما زج نف�سه فيه، على �أن وفاءه لحلمه منعه من 
الا�ست�سلام، ولذا قرر �إيجاد حلول لم�شاكله، بداية من انت�شار الجريمة 
العنف  ي�ستبدل  كيف  وفكر  الحي،  �أبناء  من  وال�صغار  ال�شباب  بين 
يتحدث مع ه�ؤلاء  ب�أن  وبد�أ  �آخر،  ب�شيء  ال�شباب  والجريمة لدى ه�ؤلاء 
من  ويعملوا  حالهم  من  لي�صلحوا  وتحداهم  القانون،  عن  الخارجين 
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ب�أن عر�ض عليهم توظيف ه�ؤلاء  لهم، و�ساعدهم  �أف�ضل  �أجل م�ستقبل 
�أخرى طبق روبرت نظاما  )المجرمين( ليعملوا في مطعمه، من جهة 
�أكثر �صرامة لمراقبة �صناديق �إيداع المال، ليوقف ال�سرقات الداخلية.

�أ�سبوعية  على �صعيد معاملة الزبائن كان روبرت يعطي بنف�سه درو�سا 
للعاملين معه في كيفية معاملة العملاء والزبائن وخدمتهم.  

ولخدمة المجتمع قدم روبرت رعاية مالية للفرق الريا�ضية وقدم منحا 
درا�سية لل�شباب ال�صغير، ليذهب �إلى مقاعد الدرا�سة، وبمرور الوقت 
ماكدونالدز  مطاعم  �أكثر  المطعم  هذا  �أ�صبح  حتى  الظروف  تح�سنت 

ربحا، يحقق �أكثر من مليون ون�صف المليون دولار في العام. 
بعدما كان العاملون في ماكدونالدز يخ�شون زيارته، ذهب راي كروك – 
�أعلى مدير في ماكدونالدز – بنف�سه لي�شاهد بعينه هذا النجاح، وم�ضى 

روبرت ليفتتح المزيد من المطاعم ويوظف المزيد من العاملين.
من الجهة الأخرى، لم تعد والدة روبرت بحاجة لغ�سل �أي �شيء فلقد بر 

بق�سمه لها!
في �شهر مايو 2011 كانت نهاية حياة هذا الحلم الأ�سمر.

اليوم في نيويورك تملك ماكدونالدز �أكبر عدد من مطاعمها في مدينة 
�أمريكية. 

لا تقلل من شأن البدايات الصغيرة 
 Jason في عام 1999 حانت الفر�صة للمدرب الريا�ضي جي�سون فيد
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  North Attleboro العامل في مدر�سة نورث اطلبورو  Feid
ريا�ضية  معدات  على  يح�صل  كي  ما�سا�شو�ست�ش  ولاي��ة  في  الإع��دادي��ة 
الأمريكية  القلب  لجمعية  تبرعات  جمع  كان  المقابل  لكن  للمدر�سة، 
�أبحاث  ولتمويل  القلب  و�أم��را���ض  القلبية  ال�سكتة  بمخاطر  للتوعية 

علاجها.
على �سبيل ت�شجيع طلاب المدار�س الأمريكية وتوعيتهم ب�أهداف جمعية 
كانت  الطلاب  ه�ؤلاء  به  يتبرع  دولار  كل  مقابل  وفي  الأمريكية،  القلب 
الجمعية تكافئهم ب�شراء معدات ريا�ضية لمدار�سهم، ت�شجيعا لهم على 

ممار�سة الريا�ضة والإلمام بم�سببات �أمرا�ض القلب.

كانت الفكرة واعدة للمدرب.
�أي حال، فالطلاب �سيعرفون معلومات مفيدة  فهو �سيخرج فائزا على 
�آلات  ل�شراء  التبرعات  �ستذهب  ذاته  الوقت  وفي  مر�ض خطير،  ب��شأن 

ريا�ضية يحتاجها الطلاب.
تنظيم  لم�ساعدته على  المدر�س جون دمب�سي  بزميله  ا�ستعان جي�سون 
جمع التبرعات، ثم �ساهم معهما ثلاثون طالبا في فعاليات حفل �أقيم 

على ملعب كرة ال�سلة، والذي انتهى بجمع مبلغ 630 دولارا فقط.
توقعاته  من  �أقل  كان  التبرعات  فمبلغ  كبيرة  �أمل  بخيبة  جي�سون  �شعر 

بكثير.
رغم ذلك وفي الموعد ذاته من العام التالي جاءت الدعوة لجي�سون كي 
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ينظم ويدير الحفل ذاته مرة ثانية.
تعجب جي�سون من هذه الدعوة، وهو من جمع مبلغا هزيلا للغاية.

لم يتردد جي�سون �أو يرف�ض فهو كان يدرك في قرارة نف�سه �أنه قادر على 
فعل ما هو �أف�ضل من العام الما�ضي.

هذه المرة ا�شترك 160 طالبا في الخطة الجديدة التي و�ضعها جي�سون، 
و�أ�ضاف لها فعاليات �أكثر، وكانت النتيجة جمع تبرعات قدرها 2.732 

دولارا. 
معا  جمعوا  الفعليات،  تنظيم  في  طالبا   353 ا�شترك  الثالث  العام  في 

تبرعات قدرها 16.811 دولارا.
�إذ �شارك 522 طالبا، والذين  �أكبر و�أ�شمل،  �شهد العام الرابع تفاعلا 
�أح�ضروا معهم ذويهم و�أ�صدقاءهم ومعارفهم وجيرانهم، الأمر الذى 

انتهى بهم، وقد جمعوا تبرعات قدرها 30.722 دولارا.
 58.709 جمعوا  وال��ذي��ن  طالبا   793 ا�شترك  الخام�س  ال��ع��ام  ف��ىي 

دولارات.
�ألف  ما مجموعه 535  المدر�سة  �سنوات جمع طلاب هذه  خلال ع�شر 
دولار من التبرعات، و�أما �أكبر قدر من التبرعات فجمعوه في عام واحد 

فكان 102 �ألف دولار.
في عام 2011 وقف جي�سون ليخاطب الطلاب ويهنئهم على ما جمعوه 
ب�سبب  – ربما  �ألف دولار  �إلى 60  المبلغ هبط  �أن  تبرعات، ورغم  من 
�أيديهم  على  �شد  لكنه   – البلاد  ب�أهل  ع�صفت  التي  المالية  الأزم��ة 
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�شيء  فلا  ال�صحيحة،  القنوات  في  �سيذهب  المبلغ  هذا  ب�أن  وذكرهم 
�أغلى من �صحة الإن�سان.

ي�شارك كثيرون في هذا الحفل ال�سنوي، ولكل واحد ق�صة يرويها، فهذا 
ب�أذمة قلبية، فمر�ض  ال�شاب وهذه �شاهدت والدها يمر  خ�سر �صديقه 
مقاومة  يمكن  الله  وبف�ضل  �سليما،  يترك  ولا  �صغيرا  يوفر  لا  القلب 
�أمرا�ض القلب بالتغذية ال�صحية الخ�ضراء، وممار�سة الريا�ضة ب�شكل 

دوري والر�ضا بق�ضاء الله والت�سليم لحكمته.
يبنيها كل  التي  العلاقات الاجتماعية  الجائزة، بل  لي�س  المال  �أن  على 
من يح�ضر هذا الحفل، فمن �سيفوت فر�صة �إ�سقاط �أ�ستاذه في خزان 
�سيرف�ض  ومن  بعيدة؟  م�سافة  من  ال�سلة  في  الكرة  �أ�سقط  هو  �إن  ماء 
التفاعل  والزملاء؟ هذا  الزميلات  �أمام  البدنية وع�ضلاته  قوته  �إبراز 
القوي جعل م�س�ؤولي جمعية القلب يح�ضرون الحفل ليراقبوا عن قرب 
لديهم من معلومات عن هذا  بما  الح�ضور  ولي�شاركوا  نجاحه،  �أ�سباب 

المر�ض وطرق مقاومته.
من 28 �ألف مدر�سة �أمريكية ت�أتي مدر�سة جي�سون في المقام الأول ب�أكبر 
الذي  الأمر  الزمان،  ولأكثر من عقد من  ال�سنوية،  التبرعات  قدر من 
جعل جي�سون مطلوبا لإلقاء الكلمات التي ي�شرح فيها �سر نجاحه، وكيف 
نجح في �إلهام الطلاب وذويهم و�أقاربهم للم�شاركة في جمع التبرعات.
مدر�سته،  �أو  ف�صله  ط�الب  على  مق�صورة  جي�سون  م�س�ؤولية  تعد  لم 
�أمرا�ض القلب،  فهو يحا�ضر في �شرق البلاد وغربها، �شارحا مخاطر 
و�ضرورة العمل على التوعية بها، وما الأ�شياء الممكن عملها لخدمة هذا 
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الهدف النبيل.
يقف جي�سون ويحكي لهم كيف �أن 630 دولارا في العام الأول و�صلت به 

�إلى ما و�صل �إليه.
�إن الإن�سان لي�شعر وك�أنه ملك الدنيا حين يعلم �أنه قد �ساهم في تغيير 
للأف�ضل  ال�صغار  حياة  بتغيير  بالك  فما  للأف�ضل،  �آخر  �إن�سان  حياة 

وجعلهم يغيرون حياة غيرهم بدورهم؟
لا تقلل من ��شأن �أي بداية �صغيرة، فما يهمنا هو �أين �ستنتهي.

*****
مهم جدا!! 

ولي�ست  الحياة  واق��ع  من  هي  الكتاب  في  الموجودة  الق�ص�ص  جميع 
خيالية.
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كلمة الكاتب

عزيزي القارئ.. كل منا يخطئ وي�صيب، ولا يوجد من هو مع�صوم من 
الخط�أ �إلا من �شاء الله.. اجتهادي في عمل هذا الكتاب هو لوجه الله 
�سي�ساعدك  الذي  الطريق  �أول  على  �أ�ضعك  �أن  �أريد  ولعلي  وجل..  عز 
لأن تكون �إن�سانا ذا ��شأن في الحياة.. ف�إذا وجدتني �أ�صبت فهذا ف�ضل 
من الله قد منّ به على عبده ال�ضعيف.. و�إن �أخط�أت فلك كامل الحق 
و�س�أكون �شاكرا في �أن توجهني وتر�شدني �إلى ال�صواب.. �أتمنى من الله 
العلي القدير �أن �أكون �سببا في تغيير حياتك �إلى الأف�ضل.. دعنا نكن 

الفارق المميز في هذا العالم.. في �أمان الله. 

للتواصل مع الكاتب 
E-mail : Mohamedahmed3031994@
gmail.com
Facebook.com/Trainer.
mohamedabdelkaderlpl
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�إ�سماعيل ، د.�أدهم محمد فهمي، د.�أحمد ح�سنين ، �أ.�سارة الهواري،
�أ.هالة الب�شبي�شي، رجاء مجدى عثمان، �شيماء ح�سن، يا�سمين ح�سن 
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محمد مدكور، جميع القائمين على مبادرة "اتحدى عاداتك" 
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