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 مهخص انبحث :

هذا البحث الى تفسير مفهوم الأقناع والتفاوض و القدرة على استخدام عوامل التؤثير في يهدف 

لهإلاء  السلوكيات تغيير وجهة نظر شخص معين أو عدة أشخاص، والقدرة على تغيير بعض

الأشخاص، فمن يمتلك فن الإقناع والتفاوض يمتلك القدرة على السيطرة على من حوله وعلى 

يحدث في الدعايات الانتخابية، فيتمكن شخص من المرشحين في إقناعك قراراتهم، مثل ما 

 والتفاوض معك بؤنه الأفضل.
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 المقذمت:

فتلك المهارات هي القاعدة  الحياة، والتؤثير من المهارات المهمة جدا في هذه الإقناع التفاوض و

الآخرين بآرائه وأن يإثر عليهم ويجعلهم الأولى في الحديث عموما، فكل إنسان يريد أن يقنع 

 يقتنعون بحجته، ولكي يصل إلى هذه المرحلة عليه أن يمر بمرحلة التفاوض والحديث معهم.
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 مشكهت انبحث :

 ؟ الاقناع ماهوـ 1

 ماهي اساليب الإقناع والتأثير؟ -2

 ماهو التأثير ؟ -3

 ماهي استراتيجيات الإقناع؟ -4

 الفرق بين الإقناع والتأثير ؟ ماهو -5

 

 :أهداف البحث 

 تعريف الإقناع , فائدة الإقناع, مهارات الإقناع, طرق الإقناع . -1

 شروط التفاوض ومهارات التفاوض. أساليب الإقناع والتأثير , تعريف التفاوض , -2

 تعريف التأثير , مهارات التأثير. -3

 أهم استراتيجيات الإقناع ومفهىمه. -4

وسائل الإقناع الثلاثة , أهم عىامل نجاح فن الإقناع, كيف تكىن  الإقناع والتأثير,الفرق بين  -5

 مقنع في كلامك, مهارات الإقناع.
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 خطت انبحث

 

 : الإقناع المبحث الأول :

 الإقناع : المطهب الأول : تعريف

 ة الإقناع :المطهب انثاني : فائذ

 إمتلاك مهارة انتفاوض ::  انثانثالمطهب 

 المطهب انرابع : طرق الإقناع :

 : أسانيب الإقناع وانتأثير المبحث انثاني :

 : تعريفهانتفاوض و المطهب الأول : 

 : انتفاوضأهميت المطهب انثاني : 

 انتفاوض : المطهب انثانث : شروط

 انتفاوض : المطهب انرابع : مهاراث

 عهى الأخرين : انتأثير المبحث انثانث:

 انتأثير : يفالمطهب الأول: تعر

 انتأثير : المطهب انثاني : مهاراث

 : استراتيجياث الإقناع المبحث انرابع :

  تعريف الإقناع :المطهب الأول : 
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 اهم استراتيجياث الإقناع :المطهب انثاني : 

 المطهب انثانث : الاحتياجاث الاجتماعيت :

 المطهب انرابع : اخلاقياث الاقناع :

 نذافع و الإقناع :المطهب الخامس : علاقت ا

 : انفرق بين الإقناع وانتأثير المبحث الخامس:

 : تعريفهما المطهب الأول : 

 : انفرق بين الإقناع و انتأثيرالمطهب انثاني: 

 وسائم الإقناع انثلاثت :المطهب انثانث: 

 طرق الإقناع في عهم اننفس :المطهب انرابع: 

 المطهب الخامس : اساسياث الإقناع :

 انسادس : مهاراث الإقناع :المطهب 

 المبحث انسادس : انتىاصم الإقناعي :

 المطهب الأول : تعريف انتىاصم الاجتماعي :

 المطهب انثاني : الإقناع وعمهيت تكىين الاستجاباث :
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 المبحث الاول : الإقنـــــــــاع 

 :الإقناع  المطلب الاول : تعرٌف

آرائهاام ومعتقااداتهم ووجهااات نظاارهم وفقااا لمااا تااراه الإقناااع هااو تااؤثيرك علااى الآخاارين وتغيياار 

 أنت.

 :ة الإقناع المطلب الثانً : فائد

إن اسااااتطعت التااااؤثير علااااى الآخاااارين وإقناااااعهم بمااااا تااااراه صااااحيحا، تمكناااات ماااان تحقياااا  كاااال 

 مخططاتك.

 : امتلاك مهارة التفاوض: الثالثالمطلب 

للشاااخص الاااذل تحااااول  اساااتخدم مهاااارات التحااادث وتحكااام فاااي نبااارة صاااوتك واجعلهاااا مناسااابة

إقناعاااه، ارفاااع صاااوتك فاااي الكاااتم الاااذل ترياااد التؤكياااد علياااه ومااان أجااال جاااذ  اهتماااام الشاااخص 

الاااذل أماماااك، واخفاااض صاااوتك إن لاااكم الأمااار ذلاااك أو كاااان الشاااخص الاااذل أماماااك صااااح  

 صوت منخفض.

وحاااكي بهااا تصاارفات الشااخص الااذل تريااد اقناعااه، كمااا أن تعلمااك للغااة الجسااد  لغااة الجسااد تعلاام

 كنك من معرفة تفكير الشخص الذل أمامك وإلى أل مدى وصل تؤثيرك عليه.يم

 بدأ الحوار بشيء مشترك بين الطرفين، وجند هذا الشيء لصالحك من أجل إقناعه برأيك.

 تكلم بطريقة أو بلغة يفهما الطرف الآخر جيدا.

 تكلم بغموض إن لكم الأمر من أجل لفت انتباه الطرف الآخر.

 

 : طرق الإقناع: الرابعالمطلب 

هناااك العديااد ماان الطاار  المختلفااة لإقناااع الآخاارين بآرائااك، وماان هااذه الطاار  الإقناااع بااالحوار 

 والإقناع بالتواف  والمشاركة.

 

 

 

 



9 
 

 

 أسانيب الإقناع وانتأثير:المبحث انثاني : 

جميااع هااذه  وهناااك عاادة أسااالي  متنوعااة تفيااد فااي عمليااات الإقناااع فااي حالااة القيااام بااؤل مهااام 

الوساااائل ليسااات فقااااط قابلاااة للتطبيااا  باااال انهاااا ضاااارورية للقياااادة الساااليمة فااااي ظااال الظااااروف 

مهاااارات الإقنااااع ضااارورية فنحااااول يومياااا إقنااااع ، كماااا أن المختلفاااة التاااي قاااد يواجههاااا القائاااد

أشااخاص بؤفكااار معينااة بدايااة ماان الاادوائر الاجتماعيااة المختلفااة ماارورا بالعتقااات المهنيااة لااذلك 

 لمهم التعرف على مهارات الإقناع والطر  التي تمكنك من أهدافك. فمن ا

 : طرق الإقناع وكٌفٌة التأثٌر بالآخرٌن

طااار  الإقنااااع والتاااؤثير باااالآخرين التعبيااارات الحركياااة حياااث أن دور لغاااة الجساااد ضااامن مااان 

فساار علماااء الاانفي العديااد ماان أسااالي  الإقناااع كمااا  حولااك همكبياار للغايااة فااي التواصاال مااع ماان

 والتؤثير التي قد نستخدمها كثيرا في حياتنا اليومية ونتعرض لها أيضا.

أسااالي  الإقناااع والتااؤثير اسااتخدام الكلمااات القويااة التااي تعماال علااى كيااادة قاادرة الشاااخص  نمااو

علاااى إقنااااع الآخااارين بفكرتاااه فكلماااا كانااات الكلماااات أقاااوى وفيهاااا مصاااطلحات رناناااة يساااتطيع 

 الشخص تفسيرها بكل سهولة.

 التفاوض والإقناع والتؤثير مهارات

فتلاااك المهاااارات هاااي  الحيااااة، والتاااؤثير مااان المهاااارات المهماااة جااادا فاااي هاااذه الإقنااااع التفااااوض و

القاعااادة الأولاااى فاااي الحاااديث عموماااا، فكااال إنساااان يرياااد أن يقناااع الآخااارين بآرائاااه وأن ياااإثر 

رحلااااة علاااايهم ويجعلهاااام يقتنعااااون بحجتااااه، ولكااااي يصاااال إلااااى هااااذه المرحلااااة عليااااه أن يماااار بم

 التفاوض والحديث معهم.

 وتعرٌفه :  التفاوضالمطلب الأول : 

 :  تعرٌفه

هاااااو قااااادرة شاااااخص ماااااا علاااااى التاااااؤثير علاااااى الآخااااارين وإدارة الحاااااوار القاااااائم فيماااااا بيااااانهم 

وفااااي هااااذا التفاااااوض يقااااوم كاااال طاااارف بعاااارض وجهااااة نظااااره وتقريبهااااا للطاااارف  لصااااالحه، 

وأساااالي  الإقنااااع المختلفاااة للحفااااظ علاااى الآخااار، كماااا يقاااوم المفااااوض الجياااد باساااتخدام وساااائل 

 مصلحته أو من أجل تحقي  مصلحة واستفادة جديدة.

فاااي بعاااض الأحياااان يكاااون الشخصاااان المتفاوضاااان علاااى نفاااي القااادر مااان القاااوة التفاوضاااية و

، ولا يسااااتطع أل ماااانهم التااااؤثير علااااى الآخاااار وكساااا  النقااااا  متساااااوية فتكااااون النتيجااااة بياااانهم 

 استفادة من الطرف الآخر.لصالحه، أو تحقي  منفعة و
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 التفاوض: أهمٌةالمطلب الثانً : 

مهااارة التفاااوض مهااارة مهاام جاادا يحتاجهااا الشااخص الااذل يريااد أن يتاارك أثاار علااى ماان حولااه، 

لاااذا هاااذه المهاااارة مهااام فاااي مجاااالات عااادة مااان أبركهاااا مجاااالات الماااال والأعماااال، والمجاااالات 

ا أن مهاااارة التفااااوض مهماااة لأل شاااخص الدبلوماساااية وتساااوية المناكعاااات وحاااوار الأدياااان، كمااا

 يحتاج أن يقنع الآخرين بوجهة نظره.

 شروط التفاوض:المطلب الثالث : 

 :هناك عدة شروط يج  توفرها قبل اجراء أل تفاوض ومن هذه الشروط 

فاااي عملياااة  قاااوة التفااااوض وتاااوفر المعلوماااات التفاوضاااية باااؤن يملاااك المتفااااوض معلوماااات تفياااده

 التفاوض وقدرة المفاوض على إدارة التفاوض بمهارة وربح القضية المتفاوض عليها.

 مهارات التفاوض:المطلب الرابع : 

هناااك عاادة مهااارات باتقانهااا تجعاال التفاااوض يسااير لصااالحك أو لتتجاااه الااذل تريااده، وماان هااذه 

 المهارات نذكر ما يلي:

 .لا تبدأ التفاوض وأنت غير مستعد له 

 افظ دائما على أن تكون في مركك القوة وليي مركك الضعف.ح 

 وابتسامتك لا تفارقك. الأعصا  كن هادئ 

 .تمتع بثبات انفعالى كي لا تخسر التفاوض 

  معرفااة احتياجاااات الطااارف الآخااار وتقااايم تلااك الاحتياجاااات ومااادى قااادرة المفااااوض علاااى

 تلبيتها إن لكم الأمر.

 ،حتااى تشاااعره بتقااديرك لهاااذا الأماار، كماااا أن  الإنصااات للطاارف الآخااار بتركيااك واهتماااام

 الإنصات يمكنك من جمع المكيد من المعلومات ومعرفة طريقة تفكير من أمامك.

 .لا تقلل من شؤن الطرف الآخر ولا تتهاون بذكائه وقدرته على التفاوض 

 .عرض الفوائد التي ستعود على الطرف الآخر إن قبل بالاقتراحات التي قدمتها 

  عن شيء مشترك من أجل التوصل لحلول سريعة.السعي للبحث 

 فاااي اقتاااراف الطااارف الآخااار وذلاااك مااان أجااال تعكياااك  الضاااعف و القاااوة عااارض نقااااط

 اقتراحك.

 .عرض وتوضيح شروط الاتفا  وتعديلها حس  ما تقتضي المصلحة 

  بعاااد التوصااال لاتفاااا  نهاااائي حققااات فياااه أكبااار قااادر مااان الفائااادة كااارر هاااذا الاتفاااا  علاااى

 خر من أجل تثبيت الاتفا  في ذهن كت الطرفين.مسامع المفوض الآ
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 : انتأثير عهى الآخرينالمبحث انثانث : 

 تعرٌف التأثٌر:المطلب الأول : 

آراء و قناعااات وأفكااار وساالوكيات ماان تريااد التااؤثير  التااؤثير هااو القاادرة علااى إحااداث تغيياار فااي 

 ، مما يإدل إلى توجيهم إلى الهدف الذل تريده. عليهم

 مهارات التأثٌر:المطلب الثانً : 

هناااك العديااد ماان المهااارات التااي باكتسااابها تمكنااك ماان إحااداث التااؤثير الااذل ترجااوه، وماان هااذه 

 المهارات نذكر ما يلي:

 التفاوض والإقناع.التؤثير و امتتك القدرة على 

  وقناعاااات أن تكاااون مقتناااع أولا بالتاااؤثير الاااذل ترياااد أن تحدثاااه والاااذل ترياااد تغييااار آراء

 الناي إليه.

 .جذ  التفاف الناي حولك بواسطة تلبية احتياجاتهم وتوفير ما ينقصهم 

 .الالتكام والوفاء بالوعود التى تقدمها 

  اليااد العليااا، حاااول أن يكااون لااك اليااد العليااا فااي شاايء مااا فالناااي يلتفااون ويتااؤثرون بقاادر

 كبير بذول السلطة.

  آرائهم وقناعاتهم.كس  تعاطف الناي يمكنك من التؤثير على 

 .امتتك القدرة على الإقناع 

 لنفسك ولأرائك، لكي تصل لأكبر شريحة مستهدفة ممكنة. التسوي  معرفة كيفية 

  القااااادرة علاااااى تحليااااال الآراء والقناعاااااات المضاااااادة والقااااادرة علاااااى نساااااف هاااااذه الآراء

 والقناعات.

 الناي لتستماع إليك وإلى ما تريده.  التمتع بمهارة الإلقاء لكي تجذ 

 .اللين لكي لا ينفض الناي من حولك 
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 : استراتيجياث الإقناعالمبحث انرابع : 

 الإقناع: المطلب الأول : تعرٌف

الإقناااع يعنااي تغيياار أو تحفيااك المتلقااي وتقااديم الحجاا  لااه التااي تاادعم مااا يااراد تغييااره ويمكاان أن 

ا أو  ا وقااد يناات  عنااه أثااار إيجابيااة أو حتااى ساالبية ويسااتخدم الإقناااع يكااون الإقناااع صااريح  ضاامني 

 في تغيير السلوك أو التفكير أو حتى وجهات النظر .

 اهم استراتٌجٌات الإقناع:المطلب الثانً : 

التااااي تسااااتطيع إسااااتخدامها عنااااد الحااااديث أو الكتابااااة لإقناااااع  طاااار  الإقناااااع هناااااك العديااااد ماااان

الإقنااااع شااايء صاااع  لماااا يحتوياااه مااان إعتاااراف الأشاااخاص  الأشاااخاص بماااا ترياااده وقاااد يعتبااار

بجهلهاااام أو خطاااائهم لااااذا يجاااا  عليااااك معرفااااة الإسااااتراتيجية الأنساااا  ل سااااتخدام وماااان هااااذه 

 الإستراتيجيات :

 الروح:ـ 1

ف ووهاااي أحااادى إساسااايات نظرياااات أرساااطو فاااي الإقنااااع والإثباااات الخطاااابي وهاااي تعناااي وضااا

قية المتحاادث التااي تتضاامن ثااتث أبعاااد رئيسااية روف المتحاادث فااي الكااتم بالإضااافة إلااى مصاادا

 : يه

الكفااااءة : وهاااي تعناااي مااادى خبااارة المتحااادث ومعرفتاااه بالموضاااوع ومااادى بحثاااه عااان كااال  -1

بالموضاااوع ومااادى قدرتاااه علاااى تنظااايم وتقاااديم هاااذه المعلوماااات بصاااورة المتعلقاااة المعلوماااات 

 فعالة .

لوماااات بصاااورة تاااوحي بالثقاااة الجااادارة بالثقاااة : وهاااي تعناااي مااادى القااادرة علاااى تقاااديم المع -2

 بالإضافة إلى موثوقية المعلومات نفسها .

الديناميكياااة : وهاااي تعناااي مااادى الكاريكماااا والطاقاااة التاااي يساااتخدمها المتحااادث فاااي التحااادث  -3

حتااااى يجااااذ  الآخاااارين أل ماااادى صااااراحته وحيويتااااه والتنااااوع الصااااوتي والإتصااااال بااااالعين 

 والحماي والطاقة مثت  .

 الشعارات:ـ 2

تراتيجية أخاااارى إسااااتخدمها أرسااااطو فااااي الإقناااااع ولقااااد أطلاااا  عليهااااا اساااام الوساااايلة وهااااي إساااا

المنطقياااة لإثباااات الحجااااة وهاااي تعنااااي إساااتخدام الحجااا  الواضااااحة التاااي تإيااااد الكاااتم وتقااااول 

موقفااااه فياااااتم إساااااتخدام المعلومااااات والأدلاااااة الموثقاااااة علاااااى هااااذا الكاااااتم وكلماااااا كادت صاااااحة 

 المعلومات كلما كاد الإقناع .
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 طفة:العاـ 3

وهااي واحاادة ماان الإسااتراتيجيات التااي تحاادث عنهااا أرسااطو مااع إنااه كااان كثياار الشااك فااي ماادل 

المساااتخدمة  إساااتراتيجيات التاااؤثير تاااؤثير العواطاااف علاااى الإقتنااااع إلا أنهاااا أصااابحت مااان أشاااهر

العاطفااااة تعنااااي إثااااارة  الاااادور الااااذل تلعبااااة المشاااااعر فااااي الإقناااااع وإسااااتراتيجية لأهميااااةوذلااااك 

المشاااااعر عنااااد المتلقااااي وإسااااتغتل هااااذه المشاااااعر فااااي الإقناااااع ويمكاااان فااااي هااااذا النااااوع ماااان 

اااا أن تكاااون  الإساااتراتيجيات إساااتخدام الصاااور أو الأصاااوات التاااي تثيااار العواطاااف ويجااا  أيض 

ااا ويجاا  متحظااة أن التااؤثير العاااطفي يفقااد قدرتااه سااريع   ا الإثااارة هنااا منطقيااة يتقبلهااا العقاال أيض 

 عند البعد عن مصدر أو موقف الإستفكاك .

 التنافر المعرفًـ 4

وهااو يحاادث عنااد وجااود تعااارض بااين المعتقاادات الراسااخه وبااين المعلومااات أو الحااديث المااراد 

الإقنااااع باااه فيحااادث حالاااة مااان الإنكعااااج العقلاااي عناااد المتلقاااي وتعتماااد هاااذه الإساااتراتيجية علاااى 

 ثتث إفتراضيات هي :

 تكان والتناس  في أفكارهم .حاجة الناي إلى الإ 

 . عند التعرض لما يخالف معتقداتهم يتم الشعور بعدم الراحة والإنكعاج 

  الإنكعااااج يجعااال الأشاااخاص يحااااولون العاااودة إلاااى الإتاااكان فاااي الأفكاااار ومعالجاااة هاااذا

 الشعور .

فالتنااااافر بااااين المعلومااااات الجدياااادة والمعتقاااادات الراسااااخة يجعاااال الإنسااااان يشااااعر بحالااااة ماااان 

عاااااج فيحاااااول التوفياااا  بااااين هااااذا الإخااااتتف وقااااد يحاااااول الكثياااارين إسااااتخدام معلومااااات الإنك

إنتقائيااااة غياااار موضااااوعية لاااادعم المعتقاااادات الراسااااخة لهاااام أو حتااااى محاولااااة تشااااويه ساااامعه 

المتحااادث بالمعلوماااات الحديثاااة ولكااانهم فاااي النهاياااة لا يساااتطيعوا الإساااتمرار فاااي تجاهااال هاااذه 

يساااتطيعوا الهااار  مااان حالاااة الإنكعااااج الناتجاااه عااان التناااافر المعلوماااات الحديثاااة إلاااى الأباااد ولا 

المعرفااي لااذا فااؤن كثاارة المحاااولات لخلاا  تنااافر معرفااي يمكاان فااي النهايااة أن تااإدل إلااى تعااديل 

 الأفكار أو حتى السلوك .

 الدافع الإٌجابً والسلبً:ـ 5

ا  نتيجااة لعفعااال الاادوافع الإيجابيااة والساالبية هااي اسااتراتيجيات تعنااي إسااتخدام المكافااؤة أو العقاا

ا بااااين الجميااااع فقااااد يسااااتخدمها المعلمااااون  وتعتباااار ماااان أكثاااار الإسااااتراتيجيات شااااهرة وإسااااتخدام 

والأبااااء أو حتاااى المتحااادثون العاااامون وهاااي تعتماااد إعتمااااد كلاااي علاااى التحفياااك والترغيااا  أو 

الترهيااا  والتخوياااف فعناااد إساااتخدام الااادافع الإيجاااابي وعناااد إساااتقبال النااااي للنصااايحة والإقنااااع 

تم مكافاااؤتهم أو ياااإدل ذلاااك إلاااى نتاااائ  إيجابياااة وعلاااى عكاااي ذلاااك فاااؤن الااادافع السااالبي أو عااادم يااا

إتباااع الناااي للنصاايحة أو رفضااهم الحااديث هنااا ساايإدل ذلااك إلااى نتااائ  وعواقاا  ساالبية ويجاا  

 أن يكون المحتوى هنا وثي  الصله بالأشخاص .
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 تلبٌة إحتٌاجات السلامة:ـ 6

ااا إلااى تلبيااة  مجموعااة محااددة ماان الإحتياجااات تعتباار أكثاار أهميااة ماان باااقي يسااعى البشاار جميع 

المتطلبااات كالمساااكن والمؤكااال والساااتمة والآمااان وتعتماااد هاااذه الإساااتراتيجية علاااى الإساااتفادة مااان 

هاااذه الإحتياجاااات فاااي الإقنااااع وهاااي تعتماااد علاااى الااادافع الإيجاااابي لعشاااخاص ومااادى تحقيااا  

لأشاااخاص والتاااي تكياااد مااان إقنااااع الرساااالة الإساااتفادة لهااام فياااتم مناشااادة الإحتياجاااات الخاصاااة با

ويجااااا  عناااااد إساااااتخدام هاااااذه الإساااااتراتيجية مراعااااااة الأخااااات  والواجباااااات  ،الموجهاااااه لهااااام 

ا بالأدلااااة  الإجتماعياااة فاااات يجااا  إسااااتخدام التهديااااد باااؤمنهم وسااااتمتهم مااااثت  إلا إذا كاااان ماااادعوم 

ذا التهدياااد التاااي تثبااات أهميتاااه فاااي حماياااة الأشاااخاص حتاااى ياااتمكن الأشاااخاص مااان مواجهاااة هااا

 بؤفضل صورة لهم.

 امثلة على استخدام استراتٌجٌات الاقناع:

 منها : أسالي  فن الإقناع هناك العديد من الأمثلة التي قد توضح لك

 يعتبر العتج الافضل استخداما  بالنسبة للكثير من الأطباء . 

 ضرورية الحذر عند استخدام هذه الإستراتيجية فهي لاتناس  كل الاشخاص . 

 عند التمكن من استخدام هذه الاسترايجية يمكنك دائما  من إدارة الامور لصالحك . 

 الإحتٌاجات الاجتماعٌة:المطلب الثالث : 

تعنااااااي الإحتياجاااااااات الاجتماعياااااااة حاجاااااااة البشاااااار إلاااااااى العتقاااااااات الشخصاااااااية والمعاااااااارف 

ا ماااااان المجموعااااااات السياسااااااية أو  والمجموعااااااات الداعمااااااة لهاااااام وتعنااااااي أن يصاااااابحوا جااااااكء 

جتماعيااة حتااى يشااعروا بهااويتهم ويوجااد العديااد ماان الناااي الااذين يعملااون علااى خلاا  الإنتماااء الا

لعشاااخاص ومحاولاااة إساااتدعاء حالاااة عااادم الأماااان لااادى الأشاااخاص إذا كاااانوا لا ينتماااون إلاااى أل 

 مجموعة وإستخدام هذه الإستراتيجية في أقناعهم بؤفكارهم وسلوكياتهم .

 

 إحتٌاجات إحترام الذات:

رساااائل الإقنااااع التاااي تعتماااد علاااى إحتياجاااات الأشاااخاص الخاصاااة بااااحترام الاااذات  وهاااي تعناااي

وكيااااادة مكااااانتهم بااااين الآخاااارين أو الإحتياجااااات الفساااايولوجية ماااان إحتاااارام وتحقياااا  للااااذات أو 

حتااااى الواجهااااه الإجتماعيااااة وهااااي تقااااوم علااااى دفااااع المتلقااااي لتخياااال ماااادى الإكدهااااار والنجاااااف 

ول الرسااالة وتعتمااد الكثياار ماان المنتجااات المباعااة علااى والإحتاارام الااذل سااوف يحققااه إذا تاام قباا

الوعااود التاااي تقااادمها لجعااال الأشااخاص أفضااال أو حتاااى أجمااال وهااذا إسااالو  أقنااااع يعتماااد علاااى 

الإحتياجاااات الخاصاااة بالأناااا وهاااو الجاااكء المهااام مااان التركيباااة النفساااية ويهاااتم بدراساااتها علاااام 

 النفي والعديد من الأشخاص .
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 أخلاقٌات الإقناع: المطلب الرابع :

يجااا  علاااى مساااتخدمي إساااتراتيجيات الأقنااااع التحلاااي بالأختقياااات التكماااة وأن تكاااون رساااالتهم 

ا أختقياااة وهادفاااة فالإقنااااع ماااثت  يعتماااد علاااى الحجااا  المنطقياااة لأجباااار العقااال علاااى  أولا وأخيااار 

ن علااى مااا لااك علااى عكااي الإكااراه المسااتخدم فااي التعااذي  مااثت  الااذل يجباار الأنساااذالإختيااار و

يريااده دون أقتناااع أو حجاا  منطقيااة فيجاا  يجاا  علااى مسااتخدمي الإسااتراتيجيات هااذه إسااتخدام 

 المناشدات العاطفية والمنطقية بمسإولية.

 وقااااد يهااااتم بعااااض مسااااتخدمي هااااذه الإسااااتراتيجيات بمكاساااابهم الشخصااااية أكثاااار ماااان إهتمااااامهم

بااالآخرين ومصااالحهم وقااد يسااتفاد الاابعض ماان مخاااوف الناااي لتحقياا  المكاساا  التااي تناسااابهم 

هااام علاااى حساااا  الآخااارين وهاااو شااايء غيااار صاااحيح ويجااا  علاااى المتحااادثين إساااتخدام هاااذه 

الإسااااتراتيجيات لتحقياااا  تقاااادير الااااذات والتركيااااك علااااى المساااااعدة والرخاااااء والمساااااهمة فااااي 

 المجتمع .

 لدافع والإقناع:علاقة االمطلب الخامس : 

هناااك أخااتتف كبياار بااين الإقناااع والاادافع حيااث أن الاادافع هااو التحفيااك والقااوة التكمااة لإحااداث 

التغييااار أماااا الإقنااااع فهاااو العمليااااة التاااي تحااادث بجانااا  الااادافع فالاااادافع هاااو الاااذل يشاااجع فااااي 

اع الأسااااي علاااى تغييااار المعتقااادات والسااالوك أو حتاااى التفكيااار فاااي الحجااا  التاااي يتضااامنها الإقنااا

والحااافك هااو ماان يجباارك علااى فعاال شاايء مااا وهااو السااب  الرئيسااي فااي التصاارف بطريقااة مااا 

ويمكنااك معرفااة المكيااد عاان فاان الإقناااع والفاار  بينااه وبااين الاادافع عاان طرياا    تجاااه أل شاايء .

 . كت  في فن الإقناع العديد من ال
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 انفرق بين الإقناع وانتأثيرالمبحث الخامس : 

 المطهب الأول : تعريفهما : 

 تعرٌف التأثٌر:

التااؤثير يختلااف عاان الإقناااع ، عناادما يكااون هناااك تغيياار فااي أفكااار الشااخص ، أو مشاااعره ، أو 

سااالوكه بساااب  شخصاااية شاااخص آخااار ، يقاااال إن التاااؤثير قاااد حااادث ، القاااادة العظاااام لاااديهم هاااذه 

يريااادون دون قاااول ذلاااك فاااي  القااادرة ، أو الكاريكماااا يجعااال الآخااارين يتصااارفون ، أو يفعلاااون ماااا

الواقااع بالكلمااات، كاال ماان التااؤثير والإقناااع لهمااا هاادف مشااترك ، وهااو إجااراء تغيياار فااي ساالوك 

الشاااخص أو موقفاااه ، ولكااان بينماااا يتطلااا  مناااك الإقنااااع التواصااال ، فاااان التاااؤثير علاااى الأعماااال 

وقااات ، بصاامت دون الحاجااة إلاااى بااذل أل جهاااد ، علااى ساابيل المثاااال ، الأعمااال بيئاااة حساسااة لل

لاايي لااديك أبديااة لتحفيااك موظفيااك أو أعضاااء فريقااك لتحقياا  هاادف مشااترك ، علااى الاارغم ماان 

الإقنااااع هاااي تقنياااة ساااهلة الاساااتخدام فاااي أل ظااارف مااان الظاااروف ، ويفضااال التاااؤثير مااان قبااال 

معظاام قااادة ، لأنااه يقااوم علااى الثقااة والمصااداقية التااي تفتقاار إلااى الإقناااع ، هناااك حااالات يكااون 

ااا مااا ي نظاار إلااى القائااد فيهااا التااؤثير خياا ا أفضاال ، إذا تاام اسااتخدام تقنيااات الإقناااع هناااك ، فغالب  ار 

اااا فاااي  علاااى أناااه متتعااا  ، وأل امتثاااال مااان جانااا  أعضااااء الفريااا  أو الماااوظفين يكاااون مإقت 

أحسااان الأحاااوال، علاااى سااابيل المثاااال ، مااان الممكااان بياااع أمشااااط للرجااال الأصااالع مااان خاااتل 

باااالغ  عنااادما يااادركون أن الأمشااااط لا تفيااادهم ، وأناااك  تقنياااات مقنعاااة، وماااع ذلاااك، سيشاااعرون

بعاااتهم ماااا لا يحتااااجون إلياااه ، فجاااؤة ضااااعت كااال ثقاااة الشاااخص الاااذل أقناااع فاااي المقابااال ، فاااان 

تغيياار المواقاااف والساالوك الاااذل يناات  بساااب  التاااؤثير يكااون أطاااول ويكااون لاااه نتااائ  أفضااال فاااي 

 وجود الثقة ، يعمل كل من التؤثير والإقناع بشكل مرض

 :  ٌف الإقناعتعر

أولا  عناااد فحاااص كلماااة الإقنااااع ، يمكااان فهمهاااا علاااى أنهاااا وسااايلة لتغييااار سااالوك شاااخص ماااا ، 

عااادة مااا يكااون الإقناااع محاولااة متعماادة حيااث يرغاا  المقنااع فااي تغيياار مسااار عماال الفاارد ماان 

ااااا ، يقااااال إن  خااااتل التواصاااال ، يعااااد التفكياااار مااااع الفاااارد أحااااد هااااذه الأسااااالي  ، إذا كناااات ناجح 

، إنهااام خطبااااء  الثرثااارة كاااان فاااي العمااال، يمتلاااك بعاااض القاااادة والخطبااااء العظمااااء قاااوةالإقنااااع 

رائعاااون ويمكااانهم التاااؤثير فاااي الااارأل والسااالوك ل خااارين بساااهولة ، حتاااى فاااي حياتناااا اليومياااة، 

يحااادث الإقنااااع علاااى سااابيل المثاااال ، هنااااك حفلاااة فاااي أحاااد أمااااكن أصااادقائك ، وقاااررت عااادم 

ة لامتحاااان مااان المقااارر إجاااراإه فاااي الياااوم التاااالي ، أثنااااء الاااذها  لأناااه يتعاااين علياااك الدراسااا

الماااذاكرة تتلقاااى مكالماااة هاتفياااة مااان صاااديقة وبعاااد التحااادث معهاااا لفتااارة مااان الوقااات ، تخطاااط 

ااا للاااذها  للحفلاااة ، فاااي مثااال هاااذه الحالاااة، أقنعاااك الصااادي  بتغييااار مساااار عملاااك مااان خاااتل  أيض 

القاااادرة علااااى التااااؤثير فااااي رأل  التواصاااال الفعااااال ، هااااذا يساااالط الضااااوء علااااى أن الإقناااااع هااااو
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الآخااارين ماااان خااااتل عااارض قضاااايتك بطريقااااة فعالاااة للغايااااة ، يصاااابح الأشاااخاص الااااذين يااااتم 

 . كت  في فن الاقناع إقناعهم متحمسين لفعل ما تريد ، وهذا هو أهم ما

 الإقناع و التأثٌر .الفرق بٌن المبحث الثانً : 

ماااع النااااي فهاااذا  تتاااؤثربالتؤكياااد مرتبطاااون ببعضاااهم الااابعض ، إذا كنااات  االتاااؤثير والإقنااااع همااا

ااا ، يساامح لاا كيجعلاا ااا ، كلمااا كناات أكثاار إقناع  ببناااء التااؤثير ، ومااع ذلااك فاننااا ننظاار  كأكثاار إقناع 

إلااى هااذه الأشااياء علااى أنهااا منفصاالة ، والعديااد ماان الناااي ينظاارون إلااى هااذه الأشااياء علااى أنهااا 

اااا، ياا ؤتي التااؤثير مااان صاافة تمتلكهاااا ، لا يحاادث الإقناااع بساااب  فعاال تقاااوم مفاااهيم متعارضااة تمام 

باااه، والتاااؤثير طويااال الأماااد ، بينماااا الإقنااااع قصاااير المااادى ، يحااادث تاااؤثير شاااخص ماااا فاااي أحاااد 

عمتئنااا بسااب  قاادرتك علااى إلهااام الآخاارين ، بينمااا يحاادث الإقناااع لأن لااديك القاادرة علااى طلاا  

 الآخرين ، فما هو الفر  بينهما ؟

ا طوياال الماادى لأننااا اخترنااا المسااار الااذل نساالكه ، فااي كثياار ماان  عناادما نتااؤثر ، نجااد أن لااه تااؤثير 

ااا آخااار  الأحيااان عناادما يااتم إقناعنااا ، يكاااون الأماار أكثاار توجهااا  علاااى الماادى القصااير لأن شخص 

قااام بالإقناااع ، ومااع ذلااك ، مااا الااذل نحتاااج إلااى إيجاااده لاادم  هااذين ؟ نحاان بحاجااة إلااى التفااو  

، نحااان بحاجاااة إلاااى إيجااااد الأدوات التاااي يمكنناااا اساااتخدامها لتساااريع معااادل تؤثيرناااا  فاااي كليهماااا

ا إلى إيجاد أدوات إقناع تدوم لفترة أطول.  على الآخرين ، نحتاج أيض 

 وسائل الإقناع الثلاثة:المطلب الثالث : 

فيماااا يلاااي نغطاااي أساسااايات وساااائل الإقنااااع الاااثتث ، ونقااادم بعاااض الاقتراحاااات حاااول كيفياااة 

 يذها.تنف

 روح:ـ 1

، جاذبيااااة شخصاااية المتحاااادث ، أو  اساااتراتيجيات الإقنااااع تعتبااار شخصاااية الشااااخص مااان أهاااام 

الكاتاا  ، أو ساامعته إذا كناات ترغااا  فااي الإقناااع ، فؤناات بحاجاااة إلااى بناااء المصااداقية والسااالطة 

ا ، ولكااان إذا كاااان  مااع جمهاااورك ، قاااد يكاااون لااادى الرجااال أكثااار الحجااا  منطقياااة ومدروساااة جياااد 

 .يعتقد أنه جدير بالثقة  جمهوره لا

 رثاء نداء إلى العاطفة:ـ 2

 فهنالاااكالمجدياااة ، يميااال الرجاااال إلاااى رفاااض قاااوة العاطفاااة ،  طااار  الاقنااااع تعاااد العاطفاااة مااان 

الكثيااار مااان الرجاااال الاااذين يعتقااادون أناااه لا يجااا  علياااك الإقنااااع إلا مااان خاااتل العقااال والمنطااا  

الخاااالص ، لكااان فاااي المعركاااة باااين العاطفاااة والعقتنياااة، عاااادة ماااا تنتصااار العاطفاااة ، وتقلااال هاااذا 

لااايي ساااخرية ، إناااه مجااارد اعتاااراف بواقاااع الطبيعاااة البشااارية ، ابتكااار عاااالم الااانفي جوناثاااان 

وياااة تصاااور التاااوتر باااين جانبناااا العااااطفي والعقتناااي الفيااال والراكااا  ، لخاااص هاياادت اساااتعارة ق

 الأخوان هيث ذلك بشكل جيد في كتابهم .
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  الشعارات مناشدة العقل: -3

ا نااؤتي إلااى الشااعارات الأساالو  الثالااث ماان ، أو مناشاادة العقاال اعتقااد  اسااالي  فاان الاقناااع أخياار 

اااا ا ، وأن جميااااع الحجاااا  يجاااا  كساااابها ، أو أرسااااطو أن الشااااعارات هااااي الجاذبيااااة الأكثاااار إقناع 

خسااارتها علااى العقاال وحااده ومااع ذلااك ، فقااد أدرك أنااه فااي بعااض الأحيااان لاان يكااون الجمهااور 

ا بدرجااة كافيااة لمتابعااة الحجاا  القائمااة فقااط علااى المبااادئ العلميااة والمنطقيااة ، وبالتااالي  متطااور 

اااا، فاااي رساااطو أن مناشااادة العقااال ، يقاااول أ فااان البتغاااة يجااا  اساااتخدام الناااداءات الأخااارى أيض 

بالقياااام بالإقنااااع ، تااام تحقياا  ذلاااك مااان خاااتل إجاااراء ” كلماااات الخطااا  نفساااه“تعنااي الساااماف لااا  

الاساااتدلالات باساااتخدام التفكيااار الاساااتنتاج ، عاااادة فاااي شاااكل القيااااي المنطقاااي الرسااامي ، لقاااد 

 .رأيت هذه من قبل ، تبدأ بفرضيتين ، وتنتهى باستنتاج يتبع المبنى بشكل طبيعي 

 طرق الاقناع فً علم النفس:المطلب الرابع : 

لااه علااى قدرتااه علااى إقناااع   يعتمااد نجاااف الفاارد وتقدمااه فااي كاال ماان الحياااة الشخصااية والعلميااة

، حيااااااث يتطلاااااا  هااااااذا الأماااااار درجااااااة كبياااااارة هويريااااااد هبمااااااا يرغباااااا ينالأشااااااخاص الأخاااااار

ناااجحون فقااط هاام مااان والحكمااة، فالإقناااع يعتباار فاان لا يملكااه إلا أشااخاص قليلااة، فال الااذكاء ماان

يمتلكاااوا هاااذه المهاااارة ويتمكناااوا بكااال ساااهولة مااان معرفاااة وساااائلها، واساااتخدامها فاااي جمياااع ماااا 

يرغبااوا فااي تحقيقااه ماان أهااداف وطمااوف، وسااوف نتناااول ماان خااتل المقااال المقصااود بالإقناااع 

 وأهم طرقه.

 طرق الاقناع فً علم النفس:

الفاااوك بماااا يرغباااون يحااااولوا بشاااكل مااان الجااادير ذكاااره أن جمياااع الأشاااخاص التاااي ترغااا  فاااي 

مااان المهاااارات التاااي يتساااموا بهاااا، ومااان يرغااا  فاااي  ا  جاهاااد لإتقاااان فااان الإقنااااع، وجعلاااه واحاااد

 إتقان فن الإقناع فعليه أن يتبع هذه الطر  التالية التي تتمثل أهمها في :

يجااا  أن يعتماااد إقنااااع الأخااارين فاااي البداياااة علاااى المصاااداقية التاااي تصااادر مااان الشاااخص  -1

قنااع لهااام، فلكااي ياااتمكن الشاااخص ماان إقنااااع الأخااارين بمااا يرغااا  علياااه أن يثباات فاااي البداياااة الم

صااد  حديثااه الاااذل يااتكلم باااه، كمااا يجااا  عليااه أن يثبااات مصااداقية كتماااه لعشااخاص الأخااارين 

 بؤن يكون هذا الكتم واقعي وصحيح.

اااا بماااا يرغااا  هاااو أن ي -2 كاااون تعاااد مااان الطااار  التاااي تمكااان الفااارد مااان إقنااااع الأخااارين أيض 

اااا  ا عااان أهوائاااه ورغباتاااه الشخصاااية، كماااا يجااا  علياااه أيض  الموضاااوع الاااذل يتحااادث باااه بعياااد 

إختيااااار جميااااع المواضاااايع التااااي يقااااوم باختيارهااااا والأفكااااار التااااي يطرحهااااا علااااى الأشااااخاص 

والمصاااداقية فاااي المواضااايع التاااي يطرحهاااا،  الصاااد  الأخااارى، حياااث ينبغاااي علياااه أن يتحااارى

مثياار للجاادل أو بااه نقطااة خااتف فيجاا  عليااه حااين ذلاااك أن ففااي حالااة إذا كااان هااذا الموضااوع 

يقاااوم بتقاااديم الأدلاااة القوياااة التاااي تباااين مااادى صاااحة كتماااة وتإكاااد عليهاااا، ماااع ضااارورة أن ياااتم 

 الإستناد على معلومات موثوقة وجيدة.
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أهمياااة الثقاااة باااالنفي وبجمياااع قااادرات الأفاااراد الأخااارين وإمكاااانيتهم المختلفاااة، فمااان الجااادير  -3

خص لااان ياااتمكن مااان تحقيااا  أهدافاااه والأحاااتم التاااي يرغااا  بهاااا بااادون أن ياااإمن ذكاااره أن الشااا

ويعتقااد بقدرتااه الكبياارة علااى تحقيقهااا، فلكااي يااتمكن الفاارد ماان التااؤثير علااى الأشااخاص الأخاارين 

 يج  عليه أن يث  بنفسه في البداية وبالمستقبل المشر  الذل ينتظره.

 ذلك أل أنها تكون مخاوف مكتسبة.

 فن الإقناع: أهم عوامل نجاح

ماان المتحااظ أن فااان الإقناااع يعتماااد نجاحااه علاااى مجموعااة مااان العواماال المختلفاااة والتااي تتمثااال 

 أهمها في :

ضااارورة أن ياااتم فاااي البداياااة التوكااال علاااى   سااابحانه وتعاااالى فاااي جمياااع الخطاااوات التاااي  -1

مرة يخطوهااا الفاارد فااي جميااع شاائون حياتااه المختلفااة، مااع ضاارورة أن يااتم الاادعاء بصااورة مساات

والتقاااار    عااااك وجاااال مااااع ضاااارورة أن يحساااان الإنسااااان الظاااان بربااااه ويتقاااار  لااااه بالعماااال 

 الصالح.

ضااارورة أن يمتلاااك الفااارد مهاااارات الإقنااااع المختلفاااة وكاااذلك أسااااليبه ووساااائله العديااادة وياااتم  -2

 فن الحوار. ذلك من ختل امتتكه لمهارات الإتصال والسعي لإتقان

ة علاااى نقااال جمياااع المباااادلء والأفكاااار والمعلوماااات بطريقاااة ضااارورة أن يمتلاااك الفااارد القااادر -3

ساااهلة وبسااايطة، ماااع ضااارورة أن يعااارف بجمياااع أحاااوال والأوضااااع الخاصاااة باااالطرف الأخااار، 

 بالإضافة لضرورة أن يتعرف على أفكاره والقيم التي يمتلكها.

يجااا  علاااى المقناااع أن يمتلاااك الكثيااار مااان الصااافات الجميلاااة التاااي تساااعى لجاااذ  الأخااارين  -4

التاااي تتمثااال أهمهاااا فاااي ضااارورة أن يتحلاااى باااالأخت  الحسااانة والمظهااار الجياااد، ماااع ضااارورة و

 أن يكون على قدر عالي من الثقافة وإمتتك أسلو  جيد في إقناع لعشخاص الأخرى.

 

 كٌف تكون مقنعا فً كلامك:

ااا أو مااا إلااى ذ ا أو إداري  ا تنفيااذي  ا أو رائااد أعمااال أو مسااوق ا أو ماادير  لااك، طالمااا أنااك إذا كناات قائااد 

تتواصاااال مااااع الناااااي، وخاصااااة العتقااااة بااااين الاااارئيي والماااارإوي. فيجاااا  أن تكااااون لااااديك 

المهااااارات الحيويااااة ل قناااااع. فالإقناااااع لا يعنااااي الإكااااراه والجباااار، ولكاااان المشااااكلة عنااااد معظاااام 

النااااي هاااي عااادم فهمهااام فااان الإقنااااع وعااادم الرغباااة فاااي اكتساااا  المهاااارات الحيوياااة التكماااة 

نجااااف، الإقنااااع لا يعناااي التتعااا  أو الضاااغط علاااى الآخااارين، فالإقنااااع يعنااااي لإقنااااع النااااي ب

 اتباع مسار العمل والتفكير بحماي ورغبة وإيمان بؤفكارك.
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 أساسٌات الإقناع:المطلب الخامس : 

إقنااااع شاااخص ماااا بؤفكاااارك أو إقناعاااه لفعااال شااايء ماااا لااايي باااالأمر الهاااين، لاااذا يجااا  أولا  فهااام 

 أساسيات الإقناع:

 وقٌت المناسب:التـ 1

اااا  معرفاااة كيفياااة إقنااااع النااااي بكتماااك لا يقتصااار فقاااط علاااى الكلماااات ولغاااة الجساااد، بااال أيض 

معرفاااة الوقااات المناسااا  للحاااديث معهااام، إذا اقتربااات مااان النااااي وتحااادثت معهااام عنااادما يكوناااوا 

ا، فمن المرجح أن اختيار التوقيت هو كل شيء. ا وهدوء   أكثر ارتياح 

 تعرف على الشخص جٌدًا:ـ 2

كتمهاااام والتحاااادث عاااان اهتماماااااتهم أكثاااار، يمكنااااك أن تطاااارف أساااائلة أكثاااار عاااان اهتماماااااتهم 

ااا، ولا تنسااى أن تااذكر سااب  اهتمامااك بهااذه الاهتمامااات حتااى  ومشاااركة أنااك تهااتم باحااداها أيض 

 لا تكون مجرد مجاملة.

 التخطٌط:ـ 3

يتحقااا  دون قااادرتك علاااى إقنااااع النااااي كااال مااارة تعتماااد علاااى التحضاااير والتخطااايط، لا شااايء 

تخطااايط مساااب ، أهااام شااايء هاااو الحصاااول علاااى معلوماااات كافياااة عااان الأشاااخاص مااان حولاااك، 

 وبالتحضير الكافي يمكنك إقناع الناي بكتمك بسهولة وفاعلية.

 مهارات الاقناع:المطلب السادس : 

يعتمااااد أماااار الإقناااااع علااااى تااااوافر بعااااض المهااااارات فااااي شخصاااايتك وتطويرهااااا، وماااان هااااذه 

 المهارات:

 التحدث:مهارة ـ 1

النااااي فاااي العاااادل يقتنعاااون بالمتحااادث الساااريع الواثااا  فاااي نفساااه، بينماااا يقااال نسااابة الاقتنااااع 

اااا،  اااا فاااي نفساااه وبطاااب فاااي التحااادث، وهاااذا الأمااار يبااادو منطقي  عنااادما يكاااون المتحااادث غيااار واثق 

كلماااا تحااادثت بشاااكل أسااارع قااالم وقااات المساااتمع لمعالجاااة الحاااديث وقلااات نسااابة التسااااإل عناااه، 

 عور بؤنك تتفهم الموضوع أو الكتم الذل تريد الإقناع به.وبهذا تخل  الش

اااااا لتحليااااال سااااارعة الحاااااديث فاااااي   نشااااارت إحااااادى المجاااااتت الخاصاااااة فاااااي علااااام الااااانفي بحث 

،فتحااادث البااااحثون إلاااى المشااااركين فاااي هاااذه التجرباااة محااااولين إقنااااعهم أن الكاااافيين   الإقنااااع

كلماااة فاااي الدقيقاااة، كاااان  122 إلاااى   222مضااار لهااام، فعنااادما تحااادثوا بسااارعة بلغااات حاااوالي 

اااا، بينماااا الاااذين كاااانوا يتحااادثون بسااارعة  كماااا كلماااة فاااي الدقيقاااة   122المشااااركون أكثااار إقتناع 
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اااا،  اااا، وقاااد تااام اعتباااار أن سااارعة التحااادث المتوساااطة إلاااى المرتفعاااة أكثااار إقناع  كاااانوا أقااال إقناع 

 والحديث بسرعة يشير إلى الثقة والذكاء والموضوعية والمعرفة بالأمر.

فمااا جاااء ببالااك؟ ” لا تفكاار فااي ساايارة حمااراء الآن“تحاادث بايجابيااة قاادر الإمكااان: إذا قلاات لااك ال

بالفعاال ساايارة حمااراء اللااون، لااذا عناادما تريااد التحاادث عاان شاايء مااا لا تنهااي أو تنفااي الأماار فاات 

لااذا احاارص أن يكااون ”. اتصاال بااي عناادما تريااد ذلااك“باال قاال ” لا تتااردد فااي الاتصااال بااي“تقاال 

ا حديثك ا مقاصدك من حديثك حتى لا ي ساء فهمك. دوم  ا. ووضح دوم   إيجابي 

 مهارة لغة الجسد:ـ 2

ااا علااى نفسااك فلاان تريااد الناااي  ااا عنااد الإقناااع، فااان كناات تباادو منغلق  ا هام  لغااة الجسااد تلعاا  دور 

ا، فاااانهم يركاااكون علاااى  الاساااتماع إلاااى كلماااة تقولهاااا، حتاااى إن كنااات تقاااول كااال شااايء صاااحيح 

ا.وضعية جلوسك أو   وقوفك، راق  نفسك جيد 

احااارص علاااى أن تكاااون وضاااعية جسااامك مفتوحاااة، لاااذا ابااا ع ذراعياااك غيااار مغلقاااين، واجعااال 

اااا نحاااو المتحااادث إلياااه، وحاااافظ علاااى التواصااال البصااارل والابتساااامة  وجهاااك مكشاااوف ا وموجه 

 بشكل دائم وعفول.

ية كاان مااارآة للشااخص الآخااار، هااال تعاارف تقنياااة المااارآة؟ فهااي عباااارة عااان تقليااد وعكاااي وضاااع

الشاااخص الآخااار، إن كاااان الشاااخص يميااال إلاااى الاااوراء فااايكن أن تنحناااي معاااه، وإن كاااان يساااتند 

علااى كوعااه فاايمكن أن تسااتند علااى كوعااك. ولكاان ركااك علااى أن تفعاال هااذا بااوعي حتااى لا تكاان 

 مفتعلة.

 مهارة الإصغاء الجٌد:ـ 3

اااا يعتماادون علااى الإصااغاء والاساااتماع بتركيااك،  ولاايي فقاااط الأشااخاص المااإثرون والأكثاار إقناع 

التحااادث، فالنااااي يميلاااون إلاااى مااان هاااو يهاااتم بهااام ومشااااكلهم والإصاااغاء لهااام، هااال فكااارت لمااااذا 

ا لأنااااك اسااااتمتع إلاااايم “يقااااول الناااااي  ؟ لأنهاااام يشااااعرون بسااااعادة لأن هناااااك أحااااد يهااااتم ”شااااكر 

 بالاستماع لهم ومشاكلهم، وكس  الثقة والتؤثير عليهم بسهولة.

 مهارة المثابرة:ـ 4

خص مااان مناااذ أول حاااديث بينكماااا، المثاااابرة ساااتإتي ثمارهاااا علاااى المااادى لا تمااال مااان إقنااااع شااا

ااا هااو الشااخص الااذل يرغاا  فااي الاسااتمرار فااي السااإال علااى  الطوياال، فالشااخص الأكثاار إقناع 

 ما يريد.
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 مهارة حل المشكلات:ـ 5

فااااي عالمنااااا المعاصاااار حيااااث وجااااود القضااااايا الاجتماعيااااة والاقتصااااادية والسياسااااة، يحظاااااى 

ديهم مهاااارة حااال المشاااكتت بااااحترام كبيااار، وماااالكي تلاااك المهاااارة لااااديهم الأشاااخاص الاااذين لااا

 القدرة على إقناع الناي بؤفكارهم.

 مهارة رواٌة القصص:ـ 6

نقطااااة مااااا،  توضاااايحروايااااة القصااااص المختلفااااة أماااار رائااااع وملهاااام، وخاصااااة عناااادما تريااااد 

الطبيعاااي  والقصااص لهااا قاادرة علااى إقنااااع الناااي والتااؤثير علاايهم. ومااان الواضااح أن الناااي فااي

 . ينتبهون عند سماع القصص أو التوضيحات بدلا  من عرض الحقائ  والأرقام

 حافز الاقناع:

الحااافك المحاارك للناااي فااي كتمااك هااو ماان يشااد الانتباااه ويقنااع الناااي بشااكل أكباار. لااذلك ابحااث 

 عن الحافك الذل يجعل عملية الاقتناع بكتمك أكثر سهولة وستسة.

 :يابحث عن الحافز الماد

ا مااان شاااخص ماااا، فكااار فاااي مااااذا يمكااان أن تعطياااه؟ ماااا الاااذل يحتاجااا فاااي الغالااا    ؟ه ترياااد شااايئ 

 الجوا  هو المال.

كيااف حالااك؟ أنااا ” مثااال أنااك تريااد عماال لقاااء صااحفي مااع أحااد مااإلفي الكتاا ، فباادلا  ماان قااول 

ساااايد فااااتن كاهااااتم بااااذكر اساااام “يمكنااااك أن تقااااول ” اهااااتم بقااااراءة جميااااع أعمالااااك ومعجاااا  بهااااا

ااااا سيصااااادر فااااي خاااااتل أسااااابيع، اعتقاااااد أن قااااراء المجلاااااة الشااااخص  لاح ظاااات أن لاااااديك كتاب 

ا بقاااراءة آخااار أعمالاااك ومتابعاااة الجدياااد عناااك، فهااال يمكااان أخاااذ بعاااض الكلماااات  سااايهتمون كثيااار 

ماااا الطريقااة التااي تعتبرهااا أكثاار فاعلياااة؟ الكاتاا  فااي الحالااة الثانياااة ” منااك لنشاارها فااي المجلااة؟

لصاااحفي فسيصااال إلاااى جمهاااور أوساااع، ويبياااع المكياااد مااان يعتقاااد أن بعاااد كتاباااة ونشااار اللقااااء ا

 مإلفاته.

 الحافز الاجتماعً:

ربمااا تختلاااف ماااع أهمياااة الحاااافك الماااادل وأن الماديااات لا تعناااي كااال شااايء، فانتقااال إلاااى المساااار 

 الاجتماعي.

عنااد التفكياار فااي نفااي الهاادف المااذكور أعااته، يمكاان أن تقنااع نفااي الكاتاا  ولكاان عاان طرياا   

لفااد قااارأت أعمالااك السااابقة وكاناات رائعااة وأتساااءل لمااااذا “الحااافك الاجتماااعي، فاايمكن أن تقااول 

 22لاام ينتشااار الكتاااا  الأخيااار حتاااى يقااارأه عااادد كبياار مااان النااااي، فلتجااارل معاااي حاااديث لمااادة  

اااا  2بمتوساااط   دقيقاااة ويتساااع جمهاااورك ملياااون قاااارئ للمجلاااة التاااي سينشااار فيهاااا الحاااديث. تمام 
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وأناات تعلاام أن هناااك صاالة معرفيااة بااين الكاتاا  الااذل ” مثلمااا حاادث مااع الكاتاا  أ العااام الماضااي

 تريد إقناعه بكتمك وبين الكات  .

 استخدم الحافز الأخلاقً:

خاارين بكتمااك، ولكنهااا يمكاان القااول أن هااذه الطريقااة هااي أضااعف الطاار  التااي يمكاان إقناااع الآ

ااا مااا لاان يتحاارك بالمااال  يمكاان أن أكثاار فاعليااة مااع بعااض الأشااخاص، فااان كناات تعتقااد أن شخص 

 أو بالاجتماعيات، جر  معه هذا الأسلو .
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 انتىاصم الاقناعيالمبحث انسادس :  

عملياااة يااتم مااان ختلهااا تغييااار الساالوكيات وتعاااديلها ، حياااث عاان الاتصااال الإقنااااعي هااو عباااارة 

يااااتم الارتكاااااك علااااى اسااااتمالة الفاااارد عاطفيااااا وعقليااااا لتعااااديل بعااااض ساااالوكياته ، ولتتصااااال 

وعملياااة تااادعيم الاساااتجابات  الإقنااااع الإقنااااعي ثتثاااة أناااواعم تتضااامن عملياااة الاتصاااال الإقنااااعي

 ، وكذلك الإقناع وعملية تغيير الاستجابات.

 :ب الأول : تعرٌف التواصل الإجتماعً المطل

ماااان خااااتل بعااااض التعريفااااات المتعلقااااة بالتعااااديتت الساااالوكية الناتجااااة عاااان عمليااااة الاتصااااال 

الإقناااعي تااام الاساااتدلال علاااى أن العملياااات الإقناعياااة يمكااان تطبيقهاااا فاااي بعاااض المواقاااف والتاااي 

تلقيااه معاااامتت  لااادى الفاارد المساااتهدف ، ويااتم ذلاااك عاان طريااا  الساالوك تسااتدعي تعااديتت فاااي

رسااااائل بناااوع ماااان الإجباااار ولكاااان ي شااااترط أن يكاااون الإجبااااار بشاااكل غياااار مباشاااار  و رمكياااة

للاااتحكم بسااالوكيات الفاااردم تعبااار أيضاااا عملياااة الإقنااااع عااان تخلاااي الفااارد عااان بعاااض سااالوكياته 

واسااااتبدالها بااااؤخرى ، وتاااام تحديااااد أنااااواع التعااااديتت الساااالوكية الناتجااااة عاااان عمليااااة الاتصااااال 

 تقتصر على ثتثة أنواع فقط .الإقناعي إذ 

 الإقناع وعملٌة تكوٌن الاستجابات:المطلب الثانً : 

لا يمكاان تحدياااد اساااتجابات واضااحة لمنبهاااات معيناااة لاادى الأفاااراد ، ولكااان تعتباار عملياااة الإقنااااع 

شااكت ماان أشااكال الاسااتجابات لاابعض المنبهااات ، إذ يااتم التعبياار عاان عمليااة الإقناااع عنااد تعاماال 

اص ذول خباااارات سااااابقة بمجااااالات حياتيااااة معينااااة ، وأيضااااا عنااااد ظهااااور الأفااااراد مااااع أشااااخ

 منبهات جديدة على الفرد ببيئته المحيطة .

 مثال لتوضٌح الإقناع وعملٌة تكوٌن الاستجابات:

عنااد ولادة الطفاال وببدايااة حياتااه الدنيويااة ، يااتم تعليمااه وتنشاائته اجتماعيااا وفكريااا وأختقيااا عاان 

عااديل سااالوكياته وتغييرهااا دائماااا لعفضاال ، حياااث يااتعلم الطفااال طرياا  تااؤثير مااان حولااه باااه ، وت

الكثيااار عااان بيئتاااه وماااا حولهاااا مااان الأشاااخاص الاااذين ياااإثرون فياااه بداياااة مااان والدياااه وإخوتاااه 

بااالمنكل وحتاااى مدرسااايه بالمدرساااة ، وفاااي معظااام الحااالات ياااتم تنبياااه الطفااال لتساااتجابة لااابعض 

 السلوكيات عن طري  عملية الإقناع .
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 الخاتمة

وفاااي نهايااااة هاااذا البحااااث نساااؤل   ان يساااادد خطانااااا كمحاولاااة للوصااااول بالقاااارئ إلااااى اهميااااة 

الإقناااااع والتااااؤثير والتفاااااوض فااااي جعاااال الأخاااارين يإمنااااون بالأفكااااار و الأراء الخاصااااة بااااك 

 لتتحول لمهارة حياتية ومن يتقنها تمكنه للوصول لحياة مرنة وسلسلة .
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