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 المقدمة
 

 persuasion resistanceالإقناع مقاومة  أضحت

محكومة  اراستهدو ،المرحلة المعاصرةأبرز إشكالية في 

 ةديتعدم الترحت فةالحاجة إلى ثقا يسبمسي هووعي حاد ب

ى كان إكراه الأفراد علبالإم، فلم يعد واختلاف الآراء

خاصة بعدما توسعت مساحة قبول الأفكار والمنتجات، 

 في المجالات لتنافس، واشتد اون بهاالحرية التي يتمتع

ن أبن الإيما، وتزايد المتعلقة بتسويق الأفكار والمنتجات

 تع به جميعمتحقا ينبغي أن ي لإقناع تمثلامقاومة 

ضمن الأطر التي لا تتجاوز على حرية  ستهدفينملا

 الآخرين وحقوقهم، ولا تلحق الأذى بهم، ولا تحول دون

 تطور المجتمع.

أساليب يتم صبحت إدارة مقاومة الإقناع تتطلب وأ

 ، والجهاتانتقاؤها بإتقان في ضوء أهدافها، وضراوتها

 ووأدها هاقااستببقصد الساندة لها، ا، وبه ضطلعالتي ت

أعراضها، عندما تستهدف منع عملية  اية ظهوربد عند
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ونقلة نوعية نحو  الإقناع من تحقيق أهداف إنسانية

 ل في أفكار الأفراد و/أو سلوكهم.الأفض

 قدرةذكاء، وفطنة وويتطلب استباق مقاومة الإقناع 

 ية الإقناع، والتطلعمللع المقاومينعلى معرفة نوايا 

الزمن استباق  تمكن من طلباتتموتوفر بل، للمستق

 وتصور إمكانات الحاضر وكأنها قد تحققت في المستقبل.

التي تسهم في استباق  الاساليبهذا الكتاب  ويقدم

 forestalling persuasionمقاومة الإقناع 

resistance ثقافة قبول في ضوء رؤى  بكفاءة عالية

ة ايوير حفي تطوظيفها ة واحترام الاختلاف، وتعدديلتا

 الأفراد.

من نتاج معلومات  هو ليس كل كتاب ريب أن ولا

نحن ، فرغم انه يتحمل مسؤولية ما كتب مؤلفه فحسب،

 مدينون إلى أساتذتنا وزملائنا وطلابنا ومؤلفي الكتب

ا ي هذيثراستقينا منها ما  ن وكاتبي المقالات التيوالباحثي

ف شكرنا وآخرين غيرهم، ولهم ينصر ،فالمؤل

وء دة فيه وافية في ضار الوارنت الأفكفإن كايرنا. وتقد

وإن كانت   المتاح من المعطيات فذلك توفيق من الله

لقراء ل تكونغرابة أن  لاو، الأخرى فذلك جهدنا

نكون سو هذا المؤلف، على الملاحظاتالأفاضل بعض 
 .ملاحظاتهلمن يهدينا ممتنين 

 ؤلفانالم

ghanimfm@yahoo.com 

mailto:ghanimfm@yahoo.com
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 الفصل الأول

علإقنامنظومة ا  

 

ما إيوميا إلى الإقناع، فهم  الأفرادمعظم  يتعرض

 أنى توجهوا ومهماف، قائمون بالإقناع أو مستهدفون به

 وحيثما كانوا هنالك من يحاول إقناعهم بتغيير آرائهم

م و/أو مواقفهم وسلوكهم وأهدافهم وحاجاتهم، أو يقنعه

دة و سلوك معين، أو إقامة علاقة جديعينة أبتبني فكرة م

 بيع وشراء.  أو إجراء صفقات قة قائمة،ع علاأو قط

 

فالآباء يحاولون دائما إقناع أبنائهم بوجهة نظرهم 

 في مختلف المنظمات الإدارةوتبني سلوك معين، بأو 

العاملين بالتعليمات والتوجيهات  إقناع إلى تطمح

أداء الأعمال،  وبرامجخطط والسياسات والقرارات وال

ويحاول  م،بائن ببضائعهلزا ناعإق إلىالباعة يسعى و

الإعلاميون إقناع الناس بأفكارهم عبر وسائل الإعلام، 

 الجمهور ببرامجهم السياسية، إقناع يحاولون والسياسيون

طلابهم بالمواد العلمية التي  والتربويون يقنعون
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 القضاةعون إلى إقناع ، والمحامون يتطليدرسونها

كل من لديه  وقيت، وبالقضايا التي يتوكلون للدفاع عنها

 إقناع الآخرين بالذي يطرحه عليهمف إلى قضية أو موق

 

 ويؤكد ما تقدم ان الاقناع يعدد مدن بدين اهدم المهدارات

هم التي يتعين علدى الافدراد اتقانهدا نظدرا لددورها فدي افدادت

تحقيق انه يمكنهم من في مواقف لا حصر لها من ابرزها 

 ية. قناعات الاالاهداف التي يسعون اليها من العملي

 

عمليات الإقناع على الأفراد،  تصر ممارسةتق ولا

والمؤسسات  ،والأحزاب ،ضطلع بها الجمعياتتإنما 

اع والحكومات عندما تحاول إقناع الآخرين بإتب ،الدولية

 وتطبيق سياساتها وبرامجها. توجهاتها

 

ً لة المالمرح قناع فيويلعب الإ  عاصرة دوراً رئيسا

ً في حياة في البلدان  راد، خاصةالأف جميع وحيويا

حيث يتمتع الأفراد بحرية واسعة في جميع تطورة الم

 لا المجالات، فالإجراءات والتعليمات والآراء والمنتجات

، لهم حق المناقشة والاعتراضتفرض عليهم، إنما 

عة القنا تى تتكون لديهموطلب المزيد من التوضيحات، ح

 . (1)التامة بالقبول أو الرفض

 

 ناعالإقهوم فم
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مشتق من كلمة قنع "ق ن ع"  إقناعكلمة  إن اصل

أو  كرةالتي تعني في اللغة العربية مالَ، واقتنع وقنع بالف

ني الرأي أي قبله واطمأن إليه ورضي به، والقَناَعةُ تع

قنُوع بمعنى الرضا، وأقْنَعهَُ الشيء: أي أرضاه، وال

 ع،قانفهو  لقَانعِ: الراضي، ومن يقبل باليسيررضا، واال

 ،(2)الفقر الخضوع"لقنوُع، وشر ل "خير الغنى اوفي المث

 :العامريويظهر هذا في قول الشاعر لبيد بن ربيعة 

      بنصيبه   فمنهم سعيد آخذ  "                           

 يشة قانع"المعبم شقي ومنه                                            

 

ل م والمقبوالتأثير السلي يعني والإقناع اصطلاحاً:

الآخرين لتغيير أفكارهم و/أو سلوكهم وحاجاتهم  في

ً من خلال عرض  ً أو جزئيا  الحقائق التيوعلاقاتهم كليا

مقبولة وواضحة، وهو عملية مقصودة من  أدلةتؤيدها 

مه، هيفاو/أو م تغيير معلوماتهالمقنع إلى من يريد إقناعه ل

ر قد ذا التغييه، وهورضا واتجاهاته وسلوكه باختياره

 من فكرة غير مقتنع بها إلى قناعة تامة أو يكون كليا

 جزئية.

 

ويشير الإقناع إلى الجهد المنظم المدروس الذي 

وسائل مختلفة للتأثير في آراء الآخرين  يوظف فيه المقنع

ينة فكرة معملهم على قبول وأفكارهم وسلوكهم بهدف ح

جوانب الفته بء معرمعينة في ضو منتجاتوو/أو سلوك 
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وغيرها من  ،والاجتماعية والاقتصادية والفكريةلنفسية ا

الجوانب التي تؤثر في قرارات المستهدفين بالإقناع 

الاقتناع بالموضوعات التي  همأو رفض همالمتعلقة بقبول

 تعرض عليهم.

 

أحد يحاول  العمليات التي كما يشير الإقناع إلى

 وكهسلفكرته أو اعه بوإقن الطرفين فيها التأثير في الآخر

ل الألفاظ والكلمات والإشارات وكل ما يحمبا، أو كليهم

ً لبناء الاتجاهات والتصرفات أو تغييرها،  معنى عاما

وهناك من يرى أن الإقناع هو فعل التأثير في العقل 

 الإقناععريف يغفل الت هذا لكنبواسطة الأدلة والحجج، 

لك بأنه فن اع كذالإقنبالتأثير في العواطف، ويعرف 

 والسلوك في الاتجاهحمل الآخرين على التفكير يقة وطر

أن  الملفت، ولكن (3)المطلوب عن قصد مخطط له سلفا

ه ا علم له أسسأيض هذا التعريف لم يؤكد أن الإقناع هو

 وقواعده.

 

فعل شيء أو والإقناع هو حمل الآخرين على 

ن أو لتحسيالتخلي عن فعله أو اعتقاده إما با قاده أواعت

تحريك عقولهم وقلوبهم إلى الاستحسان ن خلال التقبيح م

، شريطة أن أو الاستقباح حسب اهداف القائم بالإقناع

بعيدة عن التضليل  ذلكتكون الأساليب المستخدمة في 

طا حيويا والغش والخداع، وبناء على هذا يعد الإقناع نشا
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سية اعية واقتصادية وعلمية وتقنية وسيااجتم ئةفي بي

لشديدة والمستمرة بين ية والمنافسة افيها الحرتوفر ت

 .الأشخاص والأفكار والمنتجات

ويرى البعض أن الإقناع عملية تستهدف تجسير 

في  نهمالمسافات النفسية بين الأفراد وتقليل الاختلافات بي

ض لق تناقامات من خلال خالأفكار والسلوك والاهتم

بتغيير تناع للاق وصراع داخل المطلوب إقناعه تحفزه

والبعض  ،(4)الآخرينلغاء تناقضه مع كاره وسلوكه وإأف

للتحول إلى  الأفرادأن الإقناع هو حفز  يعتقدالآخر 

موقف هم ليسوا فيه، وتعريفهم به بصدق وحماس وبأدلة 

لتحول دون تؤثر في قبولهم للأسباب الموجبة لهذا ا

 .(5)غوايةستعطاف أو نة أو امداه

 

خلاله قنع من قصد المي ه فعلع بأنويعرف الإقنا

 ماأو كليه مأو سلوكه ملتغيير آرائه محث المطلوب إقناعه

ويؤكد هذا التعريف أن  ،(6)محددةمن اجل تحقيق أهداف 

قيق لتحالعملية الإقناعية ينبغي أن تكون لها أهداف قابلة ل

ا لا طائل منها ت عبثانك لاإوة دقيقة ومحددة بصور

 لجهد.ال واوتبديدا للوقت والم

 

قناع أيضا إلى عملية تحويل آراء فهوم الإويشير م

نحو رأي أو سلوك مستهدف  الآخرين أو تطويعها

الألفاظ والإشارات التي تحدث تغييرا في اتجاهاتهم ب
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وميولهم وسلوكهم، أو تحدث تأثيرا سليما ومقبولا في 

تغييرها كليا أو جزئياً من  بهدف convictionsاتهم قناع

حظى ومعززة بأدلة تبشفافية  حقائقرض الخلال ع

 .(7)بقبولهم

 

 وظفويعرف الإقناع بأنه الجهد المنظم الذي ي

 كما، (8)وسائل مختلفة للتأثير في آراء الآخرين وأفكارهم

و يعرف بأنه عملية تستهدف استمالة الآخر لتبني آراء أ

 كذلك بأنه محاولة ف، ويعر(9)معينأو موقف سلوك 

 الآخر، أو attitudesر اتجاهات ييتغ هامن الهدفواعية 

أو هو ، behavior(10)، أو سلوكه beliefsمعتقداته 

 كليهما دون محاولة لتغيير اتجاهات الآخر أو سلوكه أو

 .deception(11) خداعأو  coercionإكراه 

 

ع ى انه احد أنواويمكن أن ينظر إلى الإقناع عل

بني ت اهباتج فرادير الاجتماعي التي تستهدف قيادة الأالتأث

ت أو سلوك معين بأساليب عقلانية فكار أو اتجاهاأ

م ومنطقية بعيدة عن الإكراه والقسر، ويؤكد هذا المفهو

 تحض أفرادأهمية الحملات الإقناعية الواسعة التي 

ا على لاقتناع بموضوعات معينة، منهعلى ا المجتمع

ء اقتنباإقناع الأفراد  تهدف إلىالتي  ملاتثال الحسبيل الم

ني سلوك أو فكر، أو انتخاب حزب أو و تبت، أمنتجاال

  .(12)محددشخص 
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اد محاولة هادفة لتغيير أفكار الأفر الإقناع ويمثل

وسلوكهم بتوظيف دوافعهم باتجاه غايات أو أهداف 

على  كزمحددة مسبقا، ويلاحظ أن هذا التعريف ير

الداخلية للأفراد في التأثير في لدوافع توظيف ا

  .(13)ماتهارخي

 

 Theس التراث الأمريكي قامو ويعرف

American Heritage Dictionary  الإقناع بأنه حث

طريق  فكرة عنق على أداء عمل أو اعتنا الأفراد

أو  reasoningأو الأدلة والحجج  argumentالمناقشة 

 .entreatyبالطلب والالتماس 

 

بني محاولة لدفع المستهدف بالإقناع لت الإقناع دويع

والالتزام بتطبيقها إذا أفكار معينة،  و سلوك أووقف أم

منحته الظروف )الاقتصادية والاجتماعية والسياسية 

التعريف ، ويركز هذا لذلك ةوالعلمية وغيرها( الفرص

لاقتناع بتبني على ضرورة حض المستهدف على ا

راد إقناعه بها، ويؤكد راء المالسلوك أو الآ المواقف أو

المطلوب أن يتمتع امل منها ن بعومرهو أن الاقتناع

بالحرية التي تمكنه من الرفض أو القبول، وتتوفر  هإقناع

لديه الرغبة في الاقتناع بما يعرض عليه، وتنفيذ ما اقتنع 



 

22 

 

به، وأن تتوفر له الظروف الملائمة التي تمكنه من العمل 

 ما اقتنع به.  بموجب

 

ين الآخرالإقناع هو علم وفن التأثير في  أنونرى 

معروضة عليهم، فهو كعلم لموضوعات القتناع باللا

 للمعلومات الأفراديتطلب فهما عميقا لأسلوب تقييم 

م واتخاذهم للقرارات، وقد اثبت علماء السلوك في بحوثه

أن الإقناع يعتمد أساليب تستهدف إشباع الحاجات 

 فهو مهارة تؤطرها الأصولوبهذا  انية المتأصلة،الإنس

 بيقها وإتقانهاعلمها وتطمكن تلتي يالعلمية ا

ن أما الاقتناع فهو فعل الأثر الناجم ع .(14)بالممارسة

متى توافرت  طلوب إقناعهعملية الإقناع لدى الم

 .مؤاتيةالظروف ال

 

وتعتمد كفاءة العملية الاقناعية على عدة عوامل 

ة، علاقة تأثير متبادل وبينها ع بعضها البعض،متفاعلة م

 (هإقناع مقنع والمطلوبلاقناعية )ة الالعمليوهي أطراف ا

ولكل منهما أهداف وقيم وحاجات وامكانات ودوافع، 

 يئةوالرسالة الاقناعية، وأساليب وتقنيات الإقناع، والب

 الاقناعية.  

 

 negotiating  عن التفاوض ولا يختلف الإقناع

وهما وسائل ، رير في الآخلتأثإلى اهما يهدف كلاف

http://www.negotiatetowin.com/
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اساسية في الحصول على ما يرغب بالحصول عليه من 
على ينصب الاهتمام  التفاوضفي  ولكن ،الاخرين

الاتفاق في المواقف التي فيها يرى احد الأطراف في 

مصمم بينما الإقناع الأقل أن هناك تعارضا في المصالح، 

كوين ين وتسب الآخر وإزالة العقبات بين الطرفلك

اوض دراسة المشكلة ت، ويتطلب التفالاصطفافا

بموضوعية بغض النظر عن الموقف من الطرف الآخر 

، ويتم التركيز على الاتفاق بشأن موضوع المفاوضات

من اجل  الأفرادفي الإقناع يتم التركيز على كسب و

ستهدف وي ،ميهضوع المعروض علإقناعهم بالمو

كونوا حتى لو لم ي ا،م لامع يؤدون الأفرادجعل  التفاوض

 الأفراد، بينما يستهدف الإقناع جعل فيهراغبين 

 .(15)أدائهيضطلعون بالعمل وهم مقتنعون وموافقون على 

 

 أهمية الإقناع

تستهدف العمليات الإقناعية الفاعلة والمؤثرة إعادة 

مختلفين عما س لهم أنام وجعاد وسلوكهكار الأفرتشكيل أف

مثيرة جدا  ورةبص وسلوكهم رهمفكاأ فيكانوا عليه تماما 

في الكثير من الأحيان، ويقدم التاريخ المعاصر حالات 

واقعية تؤكد هذه الحقيقة، فقد تمكن أبطال الإقناع من 

خلال الحملات الإقناعية التي اضطلعوا بها من التأثير 

م سواء في ي العالا قادة الفكر ففي الآخرين وأصبحو

شل سريع بيوت الفااغ الكن صبالخير أو الشر، فمثلا تم
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أدولف هتلر ودعاته من تحويل الشعب الألماني  الكلام

المتحضر نسبيا والمثقف جيدا إلى عملاء ومساعدين في 

الإبادة الجماعية من خلال توظيف الإجادة في البلاغة 

التي قناعية الحملات الا اجنت والإلقاء المؤثر، وكان من

انية المية الثب العالحر اضطلع بها ظهور النازية ونشوب

ت في فقدان مئات الآلاف من الأفراد إضافة التي تسبب

 *.إلى الخسائر المادية والمعنوية الجسيمة

 

 يؤكد اعتماد 1917وما حدث في روسيا في عام 

ذين الو ين، فقد سعى لينعلى الإقناع أيضا قادة التأثير فيها

 كسيالارتباط النفسي للفكر المارترويج آنذاك لمعه 

، اليةحقيق ذلك بكفاءة عوتمكنوا من ت  ديةالما جاتاتيحلاب

إثر ذلك الاتحاد السوفيتي ودول المعسكر  ستأسف

الاشتراكي، ومن جهة أخرى تمكن الحكم الإرهابي 

لستالين*** من أن يستمد قوته من استغلال وسائل 

 1991ة، وفي عام الإعلام في قمع الأفكار المعارض

ماركسي لنفس الالتزام اورباشوف*** لإبطال سعى غ

ه قق لوتح بعده بسبعين عاما،  المادية جاتاتيحلاب اللينيني

 .(16)الموضوعيةذلك بالإقناع بعد أن توفرت له الظروف 

 

علم نفس ويؤكد ما تقدم أن الذين يستخدمون قوة 

دائما التفوق على سواهم  بامكانهمالإقناع بمهارة وكفاءة 

بعلاقاتهم  الات المتعلقةجفي المل إلى أهدافهم في الوصو
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ن والتأثير فيهم وحفزهم للاقتناع الآخري مع

تغيير أفكارهم وسلوكهم،  تستهدفالتي  الموضوعاتب

الذين لا يمتلكون مهارات الإقناع  ليس بمقدوربينما 

 . تحقيق ذلك فيخسرون أمورا مهمة

 

 لمحة تاريخية عن الإقناع

 

 ية إقناعن تاريخ أول عملالكريم أهر من القرآن ظي

يقنع  ، فقد أراد الله تعالى أن ما قبل خلق آدم إلىيعود 

 ،سوف يكون خليفة له في الأرض آدم الملائكة بان 

قاَلَ  وَإِذْ له، ويشير إلى ذلك قوله تعالى  السجودوعليهم 

تجَْعَلُ الوُا أَ يفةًَ قَ خَلِ  ضِ رَبُّكَ لِلْمَلَائِكَةِ إِن ِي جَاعِلٌ فِي الْأرَْ 

مَاءَ فِ  مَنْ يفُْسِدُ  فيِهَا حُ بِحَمْدِكَ نُ نسَُب ِ نَحْ وَ  يهَا وَيسَْفِكُ الد ِ

سُ لَكَ قَالَ إنِ ِي أعَْلمَُ مَا لَا تَ  َ نَ. وَعَل  مُوعْلَ وَنقَُد ِ سْمَاءَ مَ آدمََ الْأ

 أسَْمَاءِ ي بِ نْبئِوُنِ لَ أَ قاَكُل هَا ثمُ  عَرَضَهُمْ عَلَى الْمَلَائِكَةِ فَ 

ا لنَاَ إلِا  مَ  لْمَ  عِ لَا كَ انَينَ. قاَلوُا سُبْحَ دِقِ  كُنْتمُْ صَاهَؤُلَاءِ إِنْ 

، وقد اقتنع جميع (17)كيمحَ عَل مْتنَاَ إنِ كَ أنَْتَ الْعلَِيمُ الْ 

الملائكة بذلك إلا إبليس أبى ورفض الاقتناع وأخذته 

مادة خلقه من   العزة والكبرياء، وكان يرى أن الله

في قوله ويؤكد  ، ي خلق منها آدمل من المادة التأفض

ا خَيْرٌ مِنْهُ الَ أنََكَ قَ مَرْتُ قاَلَ مَا مَنَعَكَ ألَا  تسَْجُدَ إِذْ أَ تعالى 

 .(18)نٍ خَلَقْتنَِي مِنْ ناَرٍ وَخَلَقْتهَُ مِنْ طِي
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وزوجه بكلام إبليس فأكلا من   اقتنع آدمثم  

من با في اخراجهما ن ذلك سبالملعونة، وكا الشجرة

الَ قَ لش يْطَانُ افَوَسْوَسَ إلِيَْهِ  ذا قوله تعالىد هالجنة، ويؤك

. فأَكََلَا لىيبكٍ لَا مُلْ وَ  ياَ آدمَُ هَلْ أدَلُُّكَ عَلَى شَجَرَةِ الْخُلْدِ 

 قِ ا مِنْ وَرَ هِمَ انِ عَليَْ صِفَ خْ مِنْهَا فبََدتَْ لَهُمَا سَوْآتهُُمَا وَطَفِقاَ يَ 

 .(19)ىوَ مُ رَب هُ فَغَةِ وَعَصَى آدَ الْجَن  

 

الدراسات التي تناولت تاريخ مصر القديمة  وتكشف

وجدت أن الإقناع استخدم منذ زمن الفراعنة، فقد 

تؤكد  papyrusمخطوطة مكتوبة على ورق البردي 

 فرادالبلاغة في الإقناع كان هدفها تعريف الأب الاستعانة

 عونيالفرفي البلاط  لنفوذب اصحاالتقرب من أبكيفية 

  .(20)بالإقناع

 

وارتبطت دراسات الإقناع بالفلاسفة اليونانيين 

القدماء في القرن الرابع قبل الميلاد، فقد كان أرسطو 

يرى أن الإقناع هو فن حمل الأفراد على أداء عمل لا 

يفعلونه في الأحوال الاعتيادية، وأن الإقناع هو العملية 

 آراءه مهما طلبمستهدف مواقفه ويغير ال التي بدونها لا

لاث مجموعات من خرون ذلك منه، وأنها تعتمد على ثالآ

العوامل، تتعلق الأولى بأخلاقيات القائم بالإقناع في 
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الصدقية وجديته وإخلاصه في الاضطلاع بعملية 

الإقناع، والمجموعة الثانية لها علاقة بالمستهدف بالإقناع 

ئم وتعاطفه مع القاقتناع، ه واستعداده للاوعواطف

لأدلة جموعة الثالثة تتعلق بالعبارات واالمبالإقناع، و

لحمل  المقنعوالحقائق والبراهين والحجج التي يقدمها 

المستهدف للاقتناع بتغيير أفكاره أو سلوكه أو كليهما كليا 

 .(21)جزئياأو 

 

ن وتبوأ موضوع الإقناع أهمية كبيرة لدى العرب م

 داةعر الذي يمثل أوفي مقدمتها الشالأدبية خلال الفنون 

قد تم توظيفه في المنافسات إقناع مهمة في تمثيله القبيلة، ف

والمنازعات بين القبائل، فكان للشعراء والخطباء مكانة 

مرموقة في المجتمع، فهم الأكثر بلاغة وبراعة وتأثيرا 

اهلية تقيم في الآخرين من غيرهم, وكانت القبيلة في الج

 فهو، يهاا بنبوغ شاعر فق الطبول ابتهاجفلات وتدالح

إذا مدح ر لأمجادها الذائد عن حياضها، وببلاغته الناش

قبيلة رفعها مكانا عاليا رغم دنو منزلتها ووضاعة شأنها، 

وإذا هجا أخرى حط من قدرها، ويعود هذا لسببين هما 

عقول أهمية دور الشعراء في الإقناع والتأثير في ال

 ضمنالكريم ت لقرآنأن ا ذه الحقيقةويؤكد ه ،والعواطف

اء موقعها في نهاية الربع سورة خاصة اسمها الشعر

الأول منه، وتعد من بين طوال السور، فقد تضمنت 

( آية، أما السبب الثاني فيعود إلى طبيعة المفردة 227)
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المتفردة، فهي إذا ما صيغ منها  مائلالعربية ذات الش

ف النفوس فعل السيفعلت في  مسجع ن أو نثرشعر موزو

كد غرو إن شبهوا اللسان بالسيف، ويؤ ولافي الأبدان، 

               هذا قول سويد بن أبي كاهل اليشكري:

  ولسانا صيرفيا صارما     "               

                                                                        ع" قطكحسام السيف ما مس                                        

 

وقد تم توظيف الشعر كأحد الأدوات الحربية 

يحض  والوسائل النضالية، فقد كان الرسول محمد 

بن ثابت**** على قول الشعر رداً على  احسان

المشركين، وكان يخبره أن شعره أشد عليهم من وقع 

   .(22)القدس"لهم أيده بروح النبال، ويدعو له قائلا "ال

 

إقناعيا أكثر سحراً را يم مصدرآن الكرويعد الق

الة أدى دور الرسفقد اً وحجة وتغلغلا في النفوس، وتأثير

والوسيلة التي سبرت نفوس الأفراد، واستطاعت أن 

في العبادات  تقنعهم بضرورة تطبيق شريعة الله 

ة والاجتماعيوالمعاملات التي تحقق أهدافهم الاقتصادية 

عدل والنعموا بالسلام وتمكنهم من أن ي ،لنفسيةوا

 ن والجنس والقومية، فيوالمساواة، بغض النظر عن اللو

 ظل أجواء لا مفاضلة بينهم فيها إلا على أساس تقوى الله

   .والعمل الصالح 
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 أهمية الإقناع في المرحلة المعاصرة

 

حياة يهيمن الإقناع في المرحلة المعاصرة على ال

 ناءقطار دون استثفراد في جميع الأجميع الأاليومية ل

لإنساني، فهم إما أكثر من أي وقت مضى في التاريخ ا

أو أن  ،بأفكارهم وسلوكهم ومنتجاتهميقنعون الآخرين 

وسطاء في  يكونونولون إقناعهم، أو الآخرين يحا

م ياعمليات الإقناع، وهم يمارسون عمليات الإقناع منذ الأ

م مابالاهت ن إقناع أمهاتهما يحاولولولادتهم عندم الأولى

ع مليات الإقناستدرار عواطفهن بالبكاء، وتستمر عوا بهم

 اءةمع الأفراد طيلة حياتهم، فالاستماع إلى المذياع وقر

الصحف والمجلات والكتب، أو تصفح الانترنت، أو 

مشاهدة التلفاز والإعلانات وتبادل المعلومات مع 

كلها تمثل مباشرة  مباشرة أو غير الآخرين بصورة

  .همت تستهدف إقناععمليا

 

الإقناع خلال الحرب العالمية  تم توظيفوقد 

الدعاية من اجل تحقيق بالثانية، واستعان المتحاربون به و

الأهداف التي يسعى إليها كل طرف منهم، وتم توظيفه 

في صراع الإيديولوجيات للتأثير في الشعوب واستمالتها 

لثقافة ت معينة، ونشر اديولوجياعها بأفكار وأيوإقنا

، وسياسيا، المرغوبة اجتماعياً، وصحياً  ياتوالسلوك
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ستراتيجية في الحرب الإلأسلحة اواقتصاديا، وهو احد 

 .النفسية

 

الإقناع لحفز بالحكومات المعاصرة  تستعينو 

للتخلي عن الأفكار والممارسات التي تلحق  الأفراد

 ،المجالات يعفي جم النظاملتطبيق  الضرر بالمجتمع أو

ة، ومراعاة الصدق الاقتصاديدر المصا توظيفيد وترش

في التعامل فيما بينهم ومع المؤسسات عند تقديم 

المعلومات المطلوبة لإعداد وتقييم الخطط في جميع 

القطاعات الاقتصادية، والإحصاء السكاني، والضرائب 

ي لها علاقة والدخل، وغيرها من الأنشطة الأخرى الت

 لأفراد.با

 

استخدام  المتقدمة دولفي ال الإدارة لم يعد بمقدورو

على تطبيق  الأفرادأساليب الإكراه والقسر لإرغام 

نع ولا سبيل أمامها إلا أن تق ،تعليماتها أو شراء منتجاتها

 الزبائنلتنفيذها، وتقنع العاملين بتعليماتها وتحفزهم 

وردي نتجها، وتقنع مبشراء البضاعة والخدمات التي ت

ها في تنفيذ مع بأهمية التعاوننتجات والخدمات الم

، وتقنع أصحاب الأموال للاستثمار الالتزامات المتبادلة

في مشاريعها، وتتولى الأحزاب والمنظمات إقناع الأفراد 

بأفكارها وبرامجها، كما أن الآباء بدؤوا يقنعون أبناءهم 

، وقد كمسلمات ابلونهبعدما أدركوا أنهم لا يقبأفكارهم 
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لمتقدمة بصورة ملفتة ل الإقناع في الدوايد الاهتمام باتز

 ب الآتية: للنظر للأسبا

توسع مساحة الحرية المتاحة للأفراد، وانتشار 

ب ثقافة قبول الاختلاف والتعددية، وتطبيق الأسالي

 الديموقراطية في المجالات الإدارية والاقتصادية

 مية، فقدالثقافية والعلوالسياسية والاجتماعية و

والسلوك ار ممكن فرض الأفكأصبح من غير ال

 على الأفراد.

 تزايد المنافسة في المجالات المتعلقة بتسويق

أساليب ب الاستعانةوالمنتجات فرض  الأفكار

، اتوالمنتج قبول الأفكارل الأفرادالإقناع لاستمالة 

ت كما أن تزايد المنافسة بين المنظمات في المجالا

ة موارد الاقتصاديل على اللمتعلقة بالحصوا

العمليات الإنتاجية فرض عليها  ارةالمطلوبة لإد

 الأساليب التي تمكنها من إقناع توظيف توسع فيال

 الموردين بإمدادها بالموارد حسب المواصفات التي

التي  الأهدافتلبي احتياجاتها وتمكنها من تحقيق 

 تسعى إليها.

 

تزايد  ئق جميعها تؤكدوهناك مجموعة من الحقا

ل مليارات الرسائ وبثمنها تصميم  ،علاهتمام بالإقناا

في جميع  الإقناعية على مدار الساعة وبطرائق مختلفة

أنحاء العالم وباستخدام تقنيات متطورة، وتوظيف 
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عشرات الآلاف من الأفراد والمؤسسات المتخصصة في 

يد من تصميم وتنفيذ الحملات الإقناعية، واستحداث العد

يذ تنفتتولى إعداد و التدريبية التي والمراكزالمعاهد 

ة الأفراد في الإقناع، برامج متنوعة تعنى بتطوير مهار

والارتفاع المضطرد في نفقات الإقناع التي أضحت 

 تكلفة تسويق الأفكار والمنتجات. تشكل نسبة مهمة من

 

 هأساليبو استراتيجيات الإقناع وقد أضحت معرفة

 غنى عنها لكل لا ضرورة بكفاءةتوظيفها و هقوطرائ

ة ل الإعلامية والسياسية والاجتماعيحقوالعاملين في ال

وجميع العلاقات الأسرية، وفي  والدينية والتسويقية،

تستهدف استمالة الجماهير واستقطابهم  الأنشطة التي

 والتأثير فيهم.

 

ورغم الاهتمام بتطوير عمليات الإقناع في جميع 

تحظى بالاهتمام لا  زالتلا  دمة، لكنهاالدول المتق

بسبب غياب الحرية لفة عات المتخجتمفي المالمطلوب 

توفر لا  ولأنهابالتعددية وتقبل الاختلاف، التي تسمح 

الاختيار بين قبول الموضوعات التي حرية فيها  للأفراد

 عليهم تفرض إنماها، تعرض عليهم للاقتناع بها أو رفض

الظروف فان ذلك إضافة إلى  ضا،فر الأفكار والمنتجات

لا تمكنهم من  لمجتمعاتك افي تل بالأفرادالمحيطة 

من أفكار أو اتجاهات أو سلوك الإفصاح عما اقتنعوا به 
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خشية ما اقتنعوا به  أو العمل بموجب ،أو منتجات معينة

أن يكون ذلك سببا في تعرضهم والذين لهم علاقة بهم 

 هم بها. بيرة لا طاقة للعقوبات مادية ونفسية ومعنوية ك

 

 الإقناعأهداف عمليات 

 الأفرادقناع تغيير أفكار مليات الإف عتستهد 

وسلوكهم وحاجاتهم ومواقفهم، ويتوقف تحقيق ذلك على 

 مدى اهتمامهم بموضوع الإقناع، وعلاقته باحتياجاتهم،

وانسجامه مع قيمهم والظروف المحيطة بهم، وهو 

 ناعقائم بالإالاقناعية )القمرهون بتعاون أطراف العملية 

 .(23)هالاحمربه( في جميع والمستهدف 

 

أهداف العملية الاقناعية من شخص لآخر،  وتختلف

اع ول كل واحد منهم إقنفإذا نظرنا إلى ثلاثة أشخاص يحا

تناول المزيد من الفاكهة والخضار، فربما شخص رابع ب

يكون هدف الشخص الأول هو الرغبة في تحسين حياة 

ن بيع لى زيادة دخله مي يهدف إالشخص، والثان ذلك

إلى إصابة ذلك خضار، ويسعى الثالث والالفواكه 

، فالقائم بالإقناع الأول يستحق الثناء الشخص بالمرض،

من ضوالثالث هدفه غير إنساني، أما الثاني فان هدفه يقع 

تي السياق الثقافي المرتبط بالنزعة التجارية، وفيما يأ

 : عمليات الإقناعبعض من أهداف 
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دف ستهو/أو سلوك الم تغيير في أفكار إحداث .1

 هذا بتزويده بمعلومات جديدة ويتحققبالإقناع، 

تعزز الصورة التي في ذهنه أو تحدث تراجعات 

فيها أو تغيرها، وبقدر ما تكون المعلومات 

حقيقية وصادقة يكون احتمال  إليهالمضافة 

قويم خلل التغيير إلى الأفضل، لأنها تسهم في ت

الإقناع، أو لدى المستهدف ب زيز صوابأو تع

محبوب ز يتعز أو ،مرفوض مبغض رييتغ

 .مرغوب لديه

ت التأثير في تكوين الرأي العام، وتغيير معتقدا .2

ومواقفهم وسلوكهم وتطويرها من خلال  الأفراد

التأثير في حالتهم الذهنية في ظروف يمتلكون 

  .(24)ولالقبفيها كامل الحرية في الرفض أو 

ها ة للأفراد وجعلالنفسية الداخليية البن تعديل .3

السلوك  تقودهم إلى الاستجابة والتوجه إلى

إحداث تغيير في المرغوب فيه من خلال 

وتحولهم من  ،(25)والعاطفيةمواقفهم الفكرية 

حالة المعارضة أو عدم الاكتراث إلى قبول 

تنظيم العلاقات تسهم في الأفكار أو السلوك، و

ون ى المحبة والتعاتقوم عل هم على وفق أسسبين

ف الامكانات المتاحة لهم، وظيوالسلام، وت

م بضرورة التخلي عن جميع الأفكار وإقناعه
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والسلوكيات التي تؤجج بينهم البغضاء والكراهية 

 والمشكلات والحروب. 

ماً كالارتقاء بإنتاجية الأفراد في جميع المنظمات  .4

ً من خلال إقناعهم بض رورة تطوير ونوعا

 مائهيير سلوكهم وأدلمي والمهني وتغواهم العمست

 في العمل.

 زيادة مبيعات المنظمات من خلال إقناع الزبائن .5

 باقتناء منتجاتها.

تطوير المستوى الصحي للأفراد من خلال  .6

إقناعهم بضرورة التخلي عن العادات الضارة 

 في الأكل والشرب والتدخين وغيرها.

لأفراد إقناع ا ن خلالخفض مستوى الجريمة م .7

المسببة  ياتمارسات والسلوكالابتعاد عن المب

 ومستوياتها.للجريمة بمختلف أشكالها 

لى عبالأفكار التي تسهم في القضاء  الأفرادإقناع  .8

 الآفات الاجتماعية المنتشرة في المجتمع، ونشر

سلوك جديد يصب في مصلحة الجماعة، 

  وتشجيع التضامن والتماسك الاجتماعي.

اص، فيها لدى الأشخ المرغوب تعزيز المواقف .9

 قفنما يؤكد القائم بالإقناع أن موحي ويتحقق ذلك

المتلقي صحيح، مثلا يستحسن المدرب ما فعله 

 ل. اللاعب أثناء المباراة ليعزز ثقته بصحة ما فع
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تفعيل المواقف المرغوب فيها لدى المستهدف  .10

في بالإقناع، وحفزه للانتقال من الالتزام المخ

أمام  ى إعلان التزامهمعينة إلاتجاه قضية 

  الآخرين.

تي وير التزام المستهدف بالإقناع بالأفكار الطت .11

 اقتنع بها إلى مستوى يمتنع فيه عن العودة إلى

 .موقفه السابق

الظاهرة  collectiveة الجمعية خفض المقاوم .12

التي تواجه قضية معينة، ويتحقق ذلك عبر ما 

  :(26)يأتي

  لق حالة ن خلال خالفردية م اومةالمقخفض

ى صحة مد حول المقاومهن شك في ذ

 واقفه.م

  وخلق حالة تردد وازدواجية المقاومةوقف ،

 أولية.مقاومة لدى الذين هم في موقف 

  تحويل غير المؤيدين إلى مؤيدين بتزويدهم

بمعلومات تبين لهم مدى ضرورة تغيير 

 مواقفهم.

 .نقل المحايدين إلى مؤيدين 

 تحويل  بحماس فييسهمون  مؤيدينجعل ال

 لقضية. ك اخرين لصالح تلمواقف الآ

( مواقف المستهدف 3-1وتعرض الأشكال )

( 1بالإقناع من العملية الإقناعية، فيظهر في الشكل رقم )
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الرسالة ب مقاومة الاقتناعأن المستهدف كان في منطقة 

الإقناعية الموجهة إليه قبل عملية الإقناع، ويبين الشكل 

لإقناع إلى انتقل بفعل ا عهإقنالوب المط( أن 2قم )ر

أن عمليات  (3الحياد، ويظهر من الشكل رقم )قة طمن

الإقناع أفلحت في نقله من منطقة الحياد إلى منطقة 

 الرسالة الإقناعية. ب الاقتناع

 

 

 

 

    
                                                                      ع ناالاقت مقاومةنطقة م     منطقة الاقتناع                                      

 

 

 (1الشكل رقم )
  المستهدف بالإقناع في منطقة مقاومة الاقتناع

 

 

 
                                               مقاومة الاقتناعمنطقة                          الاقتناعمنطقة       

                                                                                                    

 

 

 

 

 منطقة

 الحياد 
 

       المستهدف

      الإقناع     ب

 

ة منطق
 الحياد

 

 
المستهدف 

 بالإقناع
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 (2لشكل رقم )ا

 

 

 دخول المستهدف بالإقناع في منطقة الحياد

 

 

  

  
                                                                          عالاقتنا ةمقاومة منطق                         الاقتناع منطقة       

 

 

 

 

 

 (3الشكل رقم )

 ةاعيانتقال المستهدف إلى منطقة الاقتناع بالرسالة الإقن

 

 العوامل المؤثرة في عملية الإقناع 

  كفاءة القائم بعملية الإقناع، وإيمانه بأهمية رسالته

ها وتقديم فاع عنداده للدة، واستعالاقناعي

 

 

منطقة 

 الحياد
المستهدف 

 الإقناعب
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معته، وس صدقيته،ولها، جاالتضحيات من 

 عة العلاقة بينه وبين المستهدف بالإقناع. وطبي

  يلعب موضوع الإقناع دورا هاما في تحديد مدى

قبوله أو رفضه من قبل المستهدف بالإقناع، إذ 

تؤكد الحقائق أن الموضوعات التي تستهدف تغيير 

الب ي الغجه فتوا همومعتقدات همقاليدوتالأفراد قيم 

ون المنظومة تك دة، خاصة عندمامقاومة شدي

ومتمسكة  فيها مغلقة الاجتماعية التي يعيشون

بقيمها وتقاليدها، وترفض الاقتناع بكل ما هو 

جديد عليها، ولا تقبل الموضوعات التي لها 

، بينما تكون الأفرادتأثيرات كبيرة على حياة 

 تستهدفة عندما عية فاعلالعملية الاقنا

 ودةأفكار وقيم موج موضوعاتها الإضافة إلى

إقناعهم، وتكون اقل فاعلية أصلا لدى المطلوب 

 عندما تحاول إقناعهم بتغيير أفكارهم وقيمهم أو

تحاول إقناعهم بأفكار وقيم جديدة، كما تلعب 

درجة الوضوح في موضوع الإقناع والترتيب 

حفز  كبيرا فيالمنطقي للأفكار فيه دورا 

ة أن هناك علاق ن للاقتناع، وجدير ذكرهستهدفيالم

 ليمه وخبرته وبين الحاجةذكاء المستهدف وتع بين

لمراعاة الوضوح في أهداف الرسالة الاقناعية، 

فكلما ازداد ذكاؤه وتعليمه أضحى بالامكان ترك 

 أهدافها ضمنية وهو يتولى استنتاجها.  



 

40 

 

 قناع، تهدف بالإالتركيب النفسي والسلوكي للمس

المعروضة  ده للاقتناع بالموضوعاتاستعداو

التفتح في ذهنه،  ذا يتوقف على مقداروه عليه،

ورغبته في التطور، وقبول الأفكار والآراء 

ما يعرضه عليه الجديدة، والاستعداد لمناقشة 

إذ كلما كان منغلقا ويرفض  ،القائمون بالإقناع

أفكاره قبول الرأي والرأي الآخر، ويتمسك ب

ستحيلة قناعه صعبة جدا ومملية إكانت ع، لقديمةا

لا إلقاعدة هي انه لا يمكن إقناع الآخر وا أحيانا،

  إذا أراد هو الاقتناع.

 يارينبغي اخت انهويؤكد هذا الإقناع،  كفاءة أساليب 

لإقناع في ضوء دراسة مستفيضة لطبيعة أسلوب ا

هم المستهدف بالإقناع، فبعض الأفراد يمكن إقناع

ر خلآاأو معنوية لهم، والبعض مادية م حوافز بتقدي

مادية أو ن طريق فرض عقوبات ه عيتم إقناع

 العقوبات. نوية عليهم، أو التلويح بمع

  قوة الحجج والأدلة ودقة المعلومات التي تؤيد

موضوع الإقناع، فكلما كانت قوية وتتوفر فيها 

الصدقية العالية كانت تأثيراتها أقوى في 

ا بسهولة والعكس ناع بهزه للاقتهدف وتحفالمست

القوية  بتقديم الحججدء ويفضل البما، امصحيح ت

ا، فمثلا إذا وجهت المساعدة ثم الأقل تأثير ثم

محكمة إلى الشهود السؤال الآتي "كم انتظر 
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الإسعاف لنقله؟"،  المريض تقريبا حتى جاء

وأجابها الشاهد الأول بصورة مباشرة ودون تردد 

حتى جاءت  بالضبطن دقيقة تظر عشريبأنه ان

وهو  انيها الشاهد الثباالإسعاف، وأج

ومضطرب "تقريبا انتظر عشرين  ومتلعثم متردد

دقيقة حتى جاءت الإسعاف، واعتقد أن هذا كان 

وقد تأخر نقل المريض للمشفى"،  وقتا طويلا،

المحكمة من دراسة الإجابتين أن تتوصل  تستطيع

اته معلوم تماما منن واثقا إلى أن الشاهد الأول كا

الشاهد اب قتناع بجوض الاوترف ،فتقتنع بجوابه

غير واثق من  منه انهيبدو  إذ ،الثاني

  .(27)معلوماته

 

 لية نتائج الإقناعؤومس

النتائج التي تترتب عن العملية  ؤوليةتقع مس

الإقناعية على جميع الأطراف المشاركة فيها )القائم 

ضيح مكن توسواء، ويعلى حد  بالإقناع والمستهدف به(

)س( وان )ج( تل ب( اقنع )ج( بق)ذلك كآلاتي: لو أن 

ده ( فعلا، فان مسؤولية القتل لا تقع على )ج( وحقتل )س

إنما يتحمل )ب( جزء مهما من تلك المسؤولية، ولذلك 

يتعين على المستهدف بالإقناع أن يتولى دراسة 

موضوعية الموضوعات المعروضة عليه بدقة متناهية وب

 .(28)الاقتناع بهاى قدم علقبل أن ي
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ن عي ترتبت ريم إلى النتائج التالكأشار القرآن د وق

ن مبكلام إبليس وإقدامه وزوجه على الأكل  م اقتناع آد

 من الشجرة المحرمة، فقد عاقبهم الله جميعا، فطرد إبليس

ا مَذْءُومً  قَالَ اخْرُجْ مِنْهَاالجنة ويؤكد هذا قوله تعالى 

، (29)عِينَ مْ أجَْمَ مِنْكُ مَ ن  هَ جَ ن  لَأَ بِعَكَ مِنْهُمْ لَأمَْ نْ تَ ورًا لَمَ مَدْحُ 

وزوجه من الجنة أيضا، ويؤكد هذا قوله  واخرج آدم 

ا دوٌُّ فَ عَ عْضٍ لِبَ  قاَلَ اهْبِطَا مِنْهَا جَمِيعاً بَعْضُكُمْ تعالى  إمِ 

 وَلَا يضَِلُّ  فَلَا  يَ  هُداَيأَتْيِنَ كُمْ مِن ِي هُدىً فَمَنِ ات بَعَ 

 .(30)قَىيشَْ 

 

  منظومة الإقناع
 ضمن العملية الإقناعية جميع العمليات الفكريةتت

والسلوكية التي يحاول فيها أحد الطرفين التأثير في 

 وكهالآخر بهدف إقناعه بتغيير أفكاره و/أو اتجاهاته وسل

ً وحاجاته  ً بأساليب أو كليا  منمختلفة، وتتألف  جزئيا

 تية:صر الآالعنا

o تدخلاالم  

o العمليات  

o اتالمخرج 

o ةرتدالتغذية الم  

o بيئة العملية الإقناعية  
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  المدخلات

والمطلوب ، المقنعمن  inputs تتألف المدخلات

ولكل منهما اتجاهات، وقيم، ومعتقدات،  ،إقناعه

وأهداف، وخبرات، وامكانات، إضافة إلى الرسالة 

 ات بيئة، ومعطيpersuasive messageالإقناعية 

يح توض أتيوفيما ي ،ناعقالإالإقناعية، وتقنيات ة العملي

 العناصر: لهذه

  القائم بالإقناع :1

وهو الذي تصدر عنه الرسالة الإقناعية، بهدف 

 إقناع المستهدف بضرورة تغيير أفكاره وسلوكه وأهدافه

وحاجاته، وقد يكون شخصا أو مجموعة أشخاص. 

و أة بالفكر أساسا ع مقتنعابالإقنا وينبغي أن يكون القائم

 إقناع الآخرين به، في لوك الذي يرغبسلالرأي أو ا

وقادرا على توضيحه لهم، ومستعدا لأداء هذه المهمة، 

حتى وإن تطلب ذلك منه تقديم التضحيات، وسيتم تناول 

 هذا الموضوع بالتفصيل في الفصل الثالث.

 

 موضوع الإقناع :2

اع طلوب إقنمادة الميمثل موضوع الإقناع ال

ته، اجااره وسلوكه وحكفستهدف بها بهدف تغيير أالم

موضوع الإقناع محددا بصورة واضحة  وينبغي أن يكون

ودقيقة، ويتم عرضه ببساطة متناهية، ويثير انتباه 

المستهدف، ويقع ضمن اهتماماته، ويشبع رغباته 
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وحاجاته المشروعة، ويقع تطبيقه وتنفيذه في حدود 

نع قيوتعالى عندما أراد أن  سبحانهإن الله ولذلك ف طاقاته،

طاقة لهم به، ويؤكد هذا لم يكلفهم بما لا  عتهالناس بشري

ُ نَفْسًا إلِا  وُ قوله تعالى  ولابد أن ، (31)سْعَهَالَا يكَُل ِفُ اللَّ 

يكون الموضوع مدعما بالأمثلة والأدلة والبراهين التي 

 .ايمان بهلا يسع العاقل إلا قبولها والإ

الإقناع،  تهدفة لموضوعالجهة المس ويتوقف قبول

ي والفوائد الت ها به، وتبنيها له على النتائجمامهتوا

 تتوقعها منه، وعلى دوره في تحقيق أهدافها وحاجاتها،

 . (32)والعقلانيةاستمالاتها العاطفية  وتأثيره في

 

 : المستهدف بالإقناع 3

 داعية، وقلة الإقنهو الهدف الذي توجه إليه الرسا

 تماأن يكون مه بغي، وينشخصا أو عدة أشخاص يكون

ة الإقناعية، ومؤهلا لمناقشته نفسيا بموضوع الرسال

 سهبنف واجتماعيا وثقافيا واقتصاديا، ويتمتع بثقة عالية

وبالآخرين، ويحترم الرأي والرأي الآخر، والتعددية 

كه، والاختلاف، ولديه الرغبة في تطوير أفكاره وسلو

 الإقناعية بقة ترفض محتوى الرسالةكام مسلديه أح وليس

 .ائمين بالعملية الإقناعيةإليه، أو ترفض الق جهةالمو

 وسيتم تناول هذا الموضوع بالتفصيل في الفصل الرابع.

 

 الإقناعتقنيات : 4
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لى وهي التي بواسطتها يتم نقل الرسالة الإقناعية إ

أو  ن مسموعةالمستهدف بالإقناع، وهي إما أن تكو

ي ذلك، وتستخدم ف مرئية أو هي خليط من كلءة أو مقرو

ية ناعف أو رد فعله إزاء الرسالة الإققل استجابة المستهدن

 ائلإلى القائم بالإقناع. ويعتمد اختيار وسائل نقل الرس

، اعيةقنالإقناعية على التقنيات المتاحة في بيئة العملية الإ

ين ذلراد اعدد الأفقناع، ووالامكانات المالية للقائم بالإ

 الإقناعيةتوجه إليهم الرسالة 

  

أكثر من تقنية في توصيل توظيف  المقنعان كاموب

ن أ، لكن المهم إقناعهملمطلوب إلى االرسائل الإقناعية 

 في الوقت والمكان المناسبين.دون تحريف تصل إليهم 

 

 العمليات 

 التيجميع الأنشطة   processes تتضمن العمليات

لة الرساالمتعلقة بإعداد  مجالاتفي ال المقنعا به يضطلع

 المستهدف بالإقناع عند كما تتضمن فعاليات ها،وتوصيل

 .إزاءها د استجابتهوتحدي استلام الرسالة ودراستها

 

 

  المخرجات

تمثل ردود أفعال المستهدف بالإقناع إزاء الرسالة 

ت الإقناعية وتأثيراتها فيه، وتكون ضمن عدة احتمالا
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تجاهلها، أو  ع الرسالة الإقناعية أوبموضو الاقتناعمنها 

 .مة الاقتناع بهاها، أو رفضها ومقاوجيلتأ

 

 التغذية المرتدة 

من  القائم بالإقناع feedback تمكن التغذية المرتدة

 ينبغي أنلذلك معرفة ردود أفعال المستهدف بالإقناع، و

كان المالمقنع ب إلىودقيقة، وتصل  موضوعية تكون

ي ءته فكفا مدى لتمكنه من معرفة، له اسبينمان المنوالز

في  لتي يتعين عليه اتخاذهاالإقناع، والإجراءات اية عمل

 ضوء ردود أفعال المستهدف بالإقناع. 

 

 بيئة العملية الإقناعية

ة لا تتم العملية الإقناعية في فراغ، إنما في بيئ

 (ة وتقنية)اقتصادية وثقافية وسياسية واجتماعية وعلمي

 ةالعملي ي أطرافكبيرة ف د، ولها تأثيراتالتعقيبالغة 

، والموضوعات التي تتناولها، والوسائل قناعيةلإا

 .فهاوالتقنيات التي تستخدم في تبادل المعلومات بين أطرا

 

وتظهر تأثيرات بيئة العملية الإقناعية بوضوح في 

تحديد طبيعة موضوعات الإقناع، إذ تكون الموضوعات 

 ئة فيها مساحة واسعة منفي بي للإقناع لتي تطرحا

مختلفة عن تلك  ،أي والرأي الآخرالرالحرية، وقبول 

التي تطرح في بيئة منغلقة متصلبة ولا تقبل التغيير، كما 
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تؤثر البيئة أيضا في تحديد الأساليب التي تستخدم في 

في لا يمكن استخدام أساليب الإقناع القسري الإقناع، ف

بمساحة واسعة من ها يف الأفرادتمتع ت التي يالمجتمعا

اليب في المجتمعات مثل هذه الأس خدمبينما تست ،ريةالح

التي تصادر حرية الفرد في الرفض والقبول، إضافة إلى 

ذلك فان البيئة المتخلفة لا تتوفر فيها وسائل وتقنيات 

إقناع متطورة، ويتعذر على القائمين بالإقناع فيها 

ا يستطيعون أداء ، بينمية واسعةت إقناعالاضطلاع بحملا

تقنيات ة التي تتوفر فيها بيئالأنشطة في ال كمثل تل

 متطورة.

 

ل حليويؤكد ما تقدم أن على القائم بالإقناع دراسة وت

، معطيات بيئة عملية الإقناع بمنتهى الدقة والموضوعية

توظيف الفرص المتاحة فيها في تحقيق الأهداف التي و

ءة تفرضها عليه بكفاالتي  التحدياتوتحجيم  يسعى إليها،

ية ( منظومة العمل4م )رق ، ويعرض الشكلةيعال

 .الإقناعية
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 (4الشكل رقم )                                       

 منظومة العملية الإقناعية
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

المستهدف 
 بالإقناع

 

 المقنع

الاقتناع 
 بموضوع
 الرسالة

 أو
 إهمال الرسالة

 أو
تأجيل النظر 

 بالرسالة
 أو
الاقتناع مقاومة 

بموضوع 

 الرسالة

 

ستقبال الرسالة ا
 الإقناعية

 المخرجات  العمليات    خلاتالمد

 

إعداد الرسالة 
 وإرسالها

 

 الرسالة لإقناعية 
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       التغذية المرتدة                          

 

 موضوعات العملية الإقناعية 
لا تقتصر العمليات الإقناعية على موضوعات 

ضوعات إنما تتناول مختلف المو ،معينة دون سواها

 فنيةالاقتصادية والسياسية والاجتماعية والثقافية وال

 ات أخرى تحددهاوالرياضية، أو أية موضوعوالدينية 

 موضوعها اقتصاديا كما راف تلك العمليات، فقد يكونأط

ة يحدث في صفقات البيع والشراء، أو سياسيا كما في حال

 ايهإقناع الأحزاب السياسية الأفراد بضرورة الانضمام إل

 ا، أو اجتماعيا عندمأو تأييد برامجها وإيديولوجياتها

 دإقناع الأفرا أو المنظمات الاجتماعية نايحاول الأبو

كن أن رورة تغيير سلوكهم والابتعاد عن كل ما يمبض

ول يكون له تأثيرات سلبية على الأخلاق، أو عمليات تتنا

موضوعات الزواج أو الطلاق أو إنهاء الخلافات بين 

 .دالأفرا

 

وسائل نقل 

 الرسالة

موضوع 
 الإقناع

 الاستيعاب   

دراسة وتحليل 
 الرسالة الإقناعية

 ة العملية الإقناعيةبيئ
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وتنقسم الموضوعات التي تتناولها العمليات 

فهي حيث أهميتها وخطورتها،  ة إلى قسمين منالإقناعي

دة ولها وضوعات استراتيجية ومعقن مإما أن تكو

ما كتأثيرات كبيرة في مستقبل أطراف العملية الاقناعية، 

الموضوعات التي تستهدف تغيير أفكار  حالة في

 حدودأو إقناع الدول بترسيم الوإيديولوجيات المستهدفين، 

 الغها طائلة،فقات تجارية مبأو وقف الحرب أو إبرام ص

الموضوعات يتطلب  بهذهين إقناع المستهدفويلاحظ أن 

ويستغرق في الغالب ونفقات باهظة،  بذل جهود كبيرة

ات متخصصة في كفاءات وخبريتطلب و وقتا طويلا،

وتينية موضوعات تتميز بالبساطة والر وأالإقناع، 

ء العناويمكن إقناع الآخرين بها بسهولة، وبأقل قدر من 

 ت والوقت.والنفقا

 

 الإقناع مراحل عملية 

 فكرةباع مع بداية تفكير القائم بها ية الإقنعملتبدأ 

ية بها، وفيما يأتي مراحل عمل الآخريحاول إقناع الطرف 

 :(33)الإقناع

 كخطوة تمهيدية بالإقناع لفت انتباه المستهدف 

الغرض منها تحضير عقله وأحاسيسه للتلقي، 

 ،قدامغبة، والإوالر الاهتمام،نفعال، ووالا

خول في هيئته نفسيا للدق تويتم عن طري ع.والاقتنا

عملية الإقناع، ليكون في جميع مراحل العملية 
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ثقته على تنمية  الاقناعية هادئ النفس، وقادرا

ع ولديه الرغبة في الإطلاع على موضو ،بالمقنع

 الإقناع.

  على المستهدف في  يموضوع الإقناعالعرض

 ،خصي مباشر أو غير مباشرعملية اتصال ش إطار

محتوياته وأهميته  ف علىتعروتمكينه من ال

طرح الأسئلة وطلب وأهدافه، وإتاحة الفرصة له ل

، ويفضل أن تقدم التوضيحات عن البدائل الممكنة

أن  له المغريات، وتوضح له الفوائد التي يمكن

 يحققها اقتناعه والأضرار التي تترتب عن

 .إعراضه

 ات بالمعلومات والبيان عهناإق المطلوبد ويتز

ه لة والبراهين التي تسهم في تهيئتلأدوالحقائق وا

ة يا لإعادة النظر في مواقفه واتجاهاته السابقنفس

، shaping responseمن اجل تشكيل استجابته 

 ه جديدة وتستهدفوقد تكون المعلومات التي تقدم ل

ت جديدة، تعريفه بأفكار وقيم وممارسات أو منتجا

 أو 

 عانةتسالاابقة، ويفضل عزع ثقته بمعلوماته السزت

وسائل مساعدة مثل الصور والمجسمات والأفلام ب

والإحصاءات، وشهادات أناس آخرين يثق بهم أو 

لهم عنده مكانة خاصة لتشجيعه على الدخول 

اعية، أو تقدم له صورة كطرف في العملية الإقن
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كون عليه ست ما visualizeتجعله يتخيل  واضحة

له سح ويف اعه،ة اقتنفي حالمور في المستقبل الأ

قت الكافي لاستيعاب الرسالة الإقناعية، وفهم الو

 معانيها، وتحديد المواقف الأولية منها. 

  تعزيز استجابةresponse reinforcement 

الإقناعية، كمدخل  المستهدف بالإقناع للرسالة

 موقف النهائيلقبول الاقتناع بموضوعها، وتحديد ال

 ززلفرص التي تعتوفير جميع انها، شريطة م

بول والتأجيل رته في الخيارات المتعلقة بالققد

لوقت مساعدته في التغلب وفي ذات ا، والرفض

قات وعوامل الرفض ومقاومة الإقناع، يعلى المع

ي تتعارض مع فكرة وإزالة أفكاره السابقة الت

 الرسالة الإقناعية. 

  تغيير استجابةresponse changing  المقصود

من أفكاره  conversion تحويلهل من خلا إقناعه

أو سلوكه السابق إلى الأفكار أو السلوك المطلوب 

، فإذا كانت الرسالة الاقناعية مثلا إقناعه به

ع تستهدف إقناع الآخر بتغيير انتمائه الحزبي أو نو

السجاير التي يدخنها، فيتعين على القائم بالإقناع 

 لاضطلاع بما يسمى بعمليةهذه المرحلة ا في

بهدف خفض حدة مقاومة  defusingالتلطيف 

الاقتناع أو التصلب والرفض لدى المستهدف 

بالإقناع إلى اقل مستوى ممكن من خلال تحييده 
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neutralization من مواقف الرفض ثم نقله  ،أولا

حالة الشك والازدواجية أو الحيرة وعدم  إلى

م تهيئته إلى بلورة خطأ والصواب، ثالتمييز بين ال

crystallization في ضوء وك جديد أو سل كارأف

الرسالة الإقناعية، وقد يتطلب ذلك عرض الرسالة 

الإقناعية عليه عدة مرات بدلا من مرة واحدة، 

ع، ويتوقف ذلك على كفاءة القائم بعملية الإقنا

ومدى خطورة موضوع الإقناع، واستعداد 

 ه.ر أفكاره وسلوكالمستهدف لتغيي

 ضمونها ق ملاقناعية وتطبيمرحلة تبني الرسالة ا

ها بين أفراد من قبل المستهدف بالإقناع، ونشر

 مجتمعه.

 تقييم التغييرات التي أحدثتها عملية الإقناع في 

ومدى تحقيق الأهداف المطلوبة من  ،المستهدف

  .(34)الإقناع عملية

 

 أطراف العملية الاقناعية

 لنفسه. إقناع الفرد 

 .الأفرادبادل بين ع المتالإقنا

 حيوان. لل إقناع الإنسان

 إقناع الحيوان للإنسان. 

 الإقناع المتبادل بين الحيوانات.
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  إقناع الفرد لنفسه

إلى تحقيق أهداف متعددة تتغير  يسعى الإنسان

لات عديدة لإقناع نفسه وهو يحاول محاو باستمرار،

من  هأهدافه وعلاقاتبتغيير أفكاره وسلوكه وحاجاته و

مع منسجمة فه أهداويجعل ، تهاجل الانسجام مع ذا

بعضها البعض، ويبذل قصارى جهده من اجل الوصول 

ع مواقفه وآرائه والمواضيع التي يتلقاها مإلى انسجام 

افي ، ومركزه الاجتماعي والثقشخصيته وبنيته النفسية

ل ، ويعارض ويقاوم كواهتماماته، وأهدافه ،والاقتصادي

 .(35) تهصيشخمكونات نائه المعرفي وما يتعارض وب

-selfلفرد لنفسه أو إقناع الذات قناع اد إويع

persuasion الإدراكية والإبداعية التي  ةأحد الأنشط

تستهدف الاقتناع بسلوك أو فكر أو منتجات معينة، أو 

الأشخاص أو المشكلات  نجاه محدد عتكوين رأي أو ات

والمعلومات انات سة وتحليل البيأو الموضوعات بعد درا

 .المؤثرة فيها اقفولموالاقة بها ا عله التي

 

ويصاحب عمليات إقناع الذات في الغالب صراع  

داخلي بين الفرد ونفسه، وقد يكون ذلك الصراع حادا 

)ولا احسب ومعقدا ويستغرق أياما، وربما يؤرقه وينهكه 

ين خرأن أحدا نجى من هذا الصراع(، وقد يستشير الآ

ه نفسإقناع على ينه وتع ت تفيدهم على معلوماليحصل منه

و رفض الموضوعات المعروضة عليه، أو عندما بقبول أ
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يتعين عليه اتخاذ قرارات مهمة تتعلق باختيار بديل من 

تسهم جميعها في تحقيق ، ومتاحة له بين بدائل متعددة

 هدافه.أ

 

ورغم صعوبة ذلك الصراع لكنه في الحقيقة له 

 يفة أكثر كفاء كن الفرد من إنتاج بدائلابيات عديدة تمايج

سبة نفسه وإعادتها إلى جادة قيق أهدافه، أو محاتح

الصواب، وقد وصف القرآن الكريم النفس التي تحاسب 

 بيَِوْمِ  لَا أقُْسِمُ صاحبها بالنفس اللوامة، في قوله تعالى 

اوَلَا أقُْسِمُ باِلن فْسِ  .الْقِياَمَةِ   .(36)مَةِ الل و 

 

ة يربص أن يمتلك الفردلب عملية إقناع الذات تطوت

ثاقبة تمكنه من التمييز بين الأقوال والأفعال التي 

يقتضيها الخلق الحسن والأقوال والأفعال التي تقع ضمن 

 وشجاعة الخلق السيئ، وان يكون لديه استعداد نفسي

تغيير في أفكاره وسلوكه وحاجاته إجراء تمكنه من 

لصعوبات والمشكلات التي اته، ومواجهة اوعلاق

الأخلاق السيئة التي النفس من  قيةتصاحب عملية تن

تعودت عليها مدة طويلة من الزمن، ودراسة وتحليل 

 الانتقادات والملاحظات التي تصدر عن الآخرين

هو صاحب عين وخاصة أعدائه، فالعدو ة، يبموضوع

ان بعدو نسالإ ولعل انتفاع ،المساوئالسخط التي تبدي 

هن مدااعه بصديق انتفمن  فضلا مثالبه حن يذكرمشا
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 المؤسفيخفي عنه عيوبه، ولكن يثني عليه ويمدحه و

حقا أن أغلب الأفراد لا يستفيدون من ملاحظات الذين لا 

 الإنسان مجبول على تكذيب يتفقون معهم في الرأي، لأن

العدو أو تجاهل ملاحظاته أو حملها على محمل الغيرة 

م المرء أيضا المفيد أن يتعل ذلك من ىإل إضافةلحسد، وا

 .عنها في المستقبل ىألينخطائه السابقة ن أم

 

ع قناويتمكن الفرد من تحقيق الانسجام مع ذاته إما بإ

نفسه بالمستجدات في الآراء والسلوك المعروضة عليه، 

يها والتخلي عن أفكاره وسلوكه وحاجاته وقبولها وتبن

ء مجموعة من العوامل اقتناعه بإضفا السابقة، وتبرير

 ه، كالمبالغة في وصف مزاياإليي تؤيد ما ذهب الت

له ويقاومه، أو يتجاه هأو يرفض ،الموضوع الذي اقتنع به

ر غي جد أنهيليه، أو لبية بالغة عتأثيرات س إذا لم يكن له

 نهأ، أو تعاطي معه أو حتى التفكير بهيمكن الولا  منطقي

التأثير تمتلك قوة  لا خصائصه أو أنحقق أهدافه، يلا 

 .(37)فيه

 

باستمرار جهودا كبيرة من سان السوي لإنويبذل ا

أجل الحفاظ على توازنه النفسي ليكون أكثر توافقا 

وانسجاما مع ذاته ومع الآخرين، فيحاول أن يقنع نفسه 

مستجدات  تحصلئه أو كليهما عندما بتغيير سلوكه أو آرا

في أحايين أخرى فيها أحيانا، وفي البيئة التي يعيش 
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 نتقال إلى بيئة أخرى منالاول تحقيق هذا فيحايخفق في 

أما إذا لم يستطع بلوغ  ،اجل تحقيق الانسجام بينه وبينها

هذا الانسجام فيعيش في غربة عن ذاته أو عن المجتمع 

)مادية  لهذه الغربة تأثيرات سلبيةالذي يعيش فيه، وتكون 

عليه وعلى  قتصادية( كبيرةونفسية واجتماعية وا

 مجتمعه.

 

   الأفراد بينع المتبادل قناالإ

 يشير مفهوم الإقناع المتبادل بين الأفراد 

persuasion interpersonal  إلى جميع عمليات

 بها الأفراد لإقناع بعضهم بعضا الإقناع التي يضطلع

 فاتو/ أو السلوك أو المنتجات، أو إنهاء الخلا بالأفكار

التي المجالات  ا وتوظيفها فيالجهود وتوحيدهوتنسيق 

 . قيق أهدافهم وإشباع حاجاتهمتح د علىتساع

 

إن وجود علاقة طيبة بين القائم بالإقناع 

ة لاقوالمستهدف به تسهل عملية الإقناع، أما إذا كانت الع

لإقناع تكون صعبة أو بينهما غير جيدة فان عملية ا

ي فقة تكن بينهما علا الأمر كذلك إذا لميكون مستحيلة، و

 السابق. 

ن د على عدة صور، منها أفرابين الألإقناع ويكون ا

قنع شخص واحد شخصا آخر، كما يظهر في الشكل رقم ي

 ( حيث أن )س( يحاول إقناع )ص(.5)
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 (5الشكل رقم )
 آخر شخص واحد يحاول إقناع شخص

 

أو يتولى شخص واحد إقناع عدة أشخاص، كما 

ل يث أن )أ( يسعى لإقناع ك( ح6لشكل رقم )يظهر في ا

ر إقناع د(، فمثلا يتولى المدي ص، من )ب، ج، س،

 مجموعة من العاملين.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (6شكل رقم )
 جهة واحدة تسعى لإقناع عدة مستهدفين

القائم 
 بالإقناع

لمستهدف ا 

 )ص(

المستهدف 

 )ج(

المستهدف 

 )س(

 المستهدف

 )د(

 المستهدف
  

 )ب(

 ص س
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ظهر وقد تتولى عدة جهات إقناع جهة واحدة، كما ي

كل من )ا، ب، ج، س، (، حيث يحاول 7في الشكل رقم )

ة على هذه ومن الأمثلة البارز واحدمستهدف إقناع  د(

حرب  في السياسة الدولية هو ما حصل قبل بدءلة الحا

حين حاولت عدة جهات إقناع  1991الخليج الثانية عام 

صدام حسين حاكم العراق آنذاك بتطبيق قرارات الأمم 

ة تعلقة بانسحابه من الكويت، لكنه رفض بشدالمتحدة الم

شن هجوم واسع أسفر  الف الدولي إلىمما اضطر التح

، وسبب بالقوة ي من الكويتراقخراج الجيش الععن إ

 في جميع الجوانب شاملا ذلك للشعب العراقي دمارا

ها وانعكاسات آثارهابقى ست ،والمعنوية بشريةالمادية وال

السنين، وجدير ذكره أن  لعشرات السلبية ظاهرة عليه

جهات  ة سياسة أعدتهاصدام حسين كان ينفذ بكفاءة عالي

ف شعبه فأطاعوه ستخعلى ذلك انه ا خارجية، وقد أعانه

يم كمثل فرعون الذي أشار إليه القرآن الكرمثله في ذلك 

وْمًا انوُا قَ مْ كَ إنِ هُ  فاَسْتخََف  قَوْمَهُ فَأطََاعُوهُ في قوله تعالى 

 . (38)ينَ قِ فاَسِ 
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 (7شكل رقم )
 اع جهة واحدةتحاول إقن جهاتعدة 

 

 

 
 المستهدف

 الإقناعب

لقائم ا

 )ص(بالإقناع

لقائم ا
)ب( بالإقناع
   ب(

لقائم ا

 )ج(بالإقناع

لقائم ا

 ()سبالإقناع

لقائم ا

  )ا( بالإقناع
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بإقناع مجموعة  الأفرادمن عة د تضطلع مجموق أو

 (. 8أخرى بموضوع معين، كما يظهر في الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (8الشكل رقم )
 مجموعة أفراد تحاول إقناع مجموعة أخرى
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 إقناع الإنسان للحيوانات

 إنما تقتصر عمليات الإقناع على الأفراد فحسب، لا
لى ت أيضا، إذ يتوكون بينهم وبين الحيوانايمكن أن ت

ر لحيوانات، خاصة الأليفة منها، بتغييالأفراد إقناع ا
 في سلوكها، ويتقن مهارة هذا النوع من الإقناع العاملون
 لونالمزارع والمهتمون بتربية الحيوانات الأليفة والعام

 .circus لسركفي ا

 

 إقناع الحيوانات للإنسان

ك ما أدرلوكه إذا بضرورة تغيير سيقتنع الإنسان قد 

أن تطبيق سلوك الحيوانات يمكنه من تحقيق  حظةبالملا

ي فأهدافه، ويقدم القرآن الكريم مثالا على هذه الحالة 

ُ غُرَاباً يَبْحَثُ فِ قوله تعالى  َ فَبَعثََ اللَّ  هُ لِيرُِيَ  رْضِ ي الْأ

 نْ أكَُونَ جَزْتُ أَ أعََ  اياَ وَيْلتََ  كَيْفَ يُوَارِي سَوْأةََ أخَِيهِ قاَلَ 

َ فَ يَ سَوْأةََ أخَِي غرَُابِ فأَوارِ الْ  مِثلَْ هَذاَ حَ مِنَ صْبَ أ

 ويظهر من هذه الآية الكريمة أن غرابا ،(39)مينالناد

حث التراب على غراب ميت حتى واراه، فأقتنع الذي 

 ة أن يواري القتيل التراب.قتل أخيه بضرور

 

على هذا النوع من مثلا آخر  كريمن القدم القرآو

ن بأ هد من إقناع سليمان الهد نمكت إذناع، الإق ملياتع

غيابه عن الاجتماع في الوقت المحدد كان بسبب ذهابه 
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ولا  ن إلى سبأ، وانه اطلع على ما لم يطلع عليه سليما

ين*****، ويظهر هذا جنوده، وانه جاءهم منها بنبأ يق

مْ أَ  دَ ى الْهُدْهُ رَ أَ  فَقاَلَ مَا لِيَ لَا  ط يْرَ دَ الوَتفََق  في قوله تعالى 

بَن هُ عَذاَباً شَدِيداً أو لَأذَْبَحَن هُ أو  .كَانَ مِنَ الْغاَئِبِينَ  لَأعَُذ ِ

طتُ بِمَا ليَأَتِْيَن ِي بِسُلْطَانٍ مُبيِنٍ . فَمَكَثَ غَيْرَ بَعِيدٍ فَقاَلَ أحََ 

 .(40)قِينٍ إٍ يَ بِنبََ  سَبإٍَ لمَْ تحُِطْ بِهِ وَجِئتْكَُ مِنْ 

 لحيواناتن امتبادل بياع الالإقن

يعرف المهتمون بالطب البيطري والمزارعون أن 

الحيوانات يقنع بعضها بعضا، فمثلا كلب الراعي يقنع 

ة، قطيع الخراف بالسير بالاتجاه الذي يوصله إلى الحظير

 لالقران الكريم إلى النملة التي أقنعت النموقد أشار 

وجنوده،   اننازله حتى لا يحطمه سليمبالدخول إلى م

لَةٌ لتَْ نَمْ قاَ لن مْلِ احَت ى إِذاَ أتَوَْا عَلَى وَادِي وله تعالى ي قف

 جُنوُدهُُ  سُليَْمَانُ وَ مَن كُمْ حْطِ  يَ ياَ أيَُّهَا الن مْلُ ادْخُلوُا مَسَاكِنَكُمْ لَا 

  .(41)يشعرونوَهُمْ لَا 

 

 اع اتجاهات الإقن

، دلأفقي، والصاعهات الآتية: ااع بالاتجايكون الإقن

 النازل. و

 

 : الإقناع الأفقي1
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 في يكون الإقناع الأفقي إما باتجاه واحد، كما يظهر

وفيه يسعى )أ( لإقناع )ب(، أو يكون  ،(9الشكل رقم )

( حيث يسعى 10)باتجاهين متعاكسين كما في الشكل رقم 

( بما رط أن يقتنع )أ)أ( لإقناع )ب( ولكن )ب( يشت

 يعرضه عليه )ب(.

 

 

 

 

 

 

 

 
 (9رقم )كل الش

 الإقناع الأفقي باتجاه واحد

 

 

 

 

 

 
 (10الشكل رقم )

 الإقناع الأفقي باتجاهين

المستهدف 
 ناعبالإق

          

المستهدف 
 بالإقناع

         
 ب()

 القائم
 بالإقناع 

         
 ب()

 القائم 
 بالإقناع
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 اعالقائم بالإقن
 )س(

المستهدف    

 بالإقناع )ص(

 

 : الإقناع الصاعد2

( الإقناع الصاعد، ويظهر 11يعرض الشكل رقم ) 

موقع أدنى، يحاول إقناع )ص( الذي فيه )س( وهو في 

في  الإقناع الصاعد أهميةلى قعا أعلى، وتتجيشغل مو

يف من فسي للتابعين والمرؤوسين، والتخفالندعم النمو 

 وتحرير أنفسهم من الصراع لدى التابعين مشاعر الكبت

ومشاعر العداء للأعلى والخوف منه، وهو وسيلة بنائية 

ن المشكلات بين القادة علاجية تساعد في حل الكثير م

على على قبول النقد، ه من ترويض للأوالتابعين، لما في

اقع، وهو في ذات في جميع المو رينترام آراء الآخواح

تغيير  إلى تدفعهمالوقت من أحسن الوسائل التي قد 

 سلوكهم إلى الأحسن.

 

  

            

                           

                                                             
 اءرا                                                  

 لوكس                                                             

  اجاتح                                                           

  
 المستهدف بالإقناع 

 (س)
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 (11م )رق شكل

 الإقناع الصاعد    
 

 

 

 

ن وع مماذج عديدة من هذا النم نقران الكريم الويقد

منها تدريب وترويض الذين يشغلون  مقصدالإقناع ال

ا المواقع العليا على الاقتناع بالموضوعات التي يعرضه

الى ويظهر منها أن الله تعاقع الأدنى، عليهم شاغلو المو

 ه موسىطلب عبده ورسولوهو الأعلى والأجل اقتنع ب

ه تعالى ، ويؤكد هذا قول َاشْرَ رَ  قاَل ِ دْرِي حْ لِي صَ ب 

رْ لِي أمَْرِي وَاحْللُْ عُقْدةًَ مِنْ لِسَ وَ  قَوْلِي  فْقَهُواي يَ انِ يسَ ِ

زْرِي دْ بهِِ أَ شْدُ ا نَ أخَِيوَاجْعَلْ لِي وَزِيرًا مِنْ أهَْلِي هَارُو

رًا إنِ كَ ثيِكُرَكَ كَ نَذْ وَ  يرًاسَب ِحَكَ كَثِ وَأشَْرِكْهُ فِي أمَْرِي كَيْ نُ 

 .(42)وسىا ميَ  سُؤْلَكَ   بنِاَ بَصِيرًا قَالَ قَدْ أوُتِيتَ نْتَ كُ 

 

ويقدم التاريخ الإسلامي عدة حالات اقتنع فيها 

موقع القيادة،  ، وهو رسول الله ويشغلالرسول محمد 
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ن بآراء التابعين له ليعلم القادة والمسؤولين انه م

ذا كان فيها تناع بآراء من هم أدنى إالضروري الاق

لمون ب، فقد حدث في غزوة بدر حين تجمع المسصواال

للقاء الكفار، وكانت آبار المياه أمامهم، إذ نهض الحباب 

زله أهو منزل أن": وسأل الرسول محمدا  بن المنذر 

بل هو " :فأجابه "الله أم هو الرأي والحرب والمكيدة؟

الله ما  فقال الحباب: "يا رسول ."لحرب والمكيدةالرأي وا

ون ل" وأشار على رسول الله بالوقوف بحيث تكمنزهذا ب

آبار المياه خلف المسلمين فلا يستطيع المشركون 

بهذا الرأي الصائب  الوصول إليها، وفعلا أخذ الرسول 

 ن ذلك أحد عوامل النصر في تلك المعركة.وكا

 

نذر كان الحباب بن الم يظهر من هذه الحادثة أنو

 من لمين، وكان أمامهلمسهو أحد عامة اف، مسلما إيجابيا

جندي  لأنه الأعذار ما يجعله يسكت، أو يعطل تفكيره،

، الذي يتلقى الوحي من الله   تحت لواء الرسول محمد

الرأي والمشورة، ولكن  صحابأ الصحابةوهناك كبار 

ن ه، ولم تمنعه مكل هذه الأسباب لم تمنعه من إعمال فكر

فيع في الجهر الرالتزام الأدب  الجهر برأيه الصائب مع

أولا إن كان هذا الموقع الذي اختاره  بمقترحه، فتساءل

أم أنه اجتهاد  وحيا من عند الله  الرسول محمد 

ي، طرح مقترحه، ولم بشري، فلما عرف انه اجتهاد بشر
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 حدواغضاضة في الاقتناع برأي  يجد الرسول محمد 

 مهمة صورةطي هذا الموقف يع سلمين. إنعامة الم من

لعام السائد في الجماعة المسلمة آنذاك، فقد كان لجو اان ع

مفعما بالثقة والمحبة والإيجابية وتقديم الاقتراحات، 

لنظر عن الموقع والاستعداد للاقتناع بالمفيد منها بغض ا

  الذي يشغله مقدم المقترح.

 

الرأي حتى سلام يوجب قول ويؤكد ما تقدم أن الإ

اس تحت لواء مة النعا من الرأي جندياولو كان صاحب 

ي ، وهذا المستوى من حرية الرأرسول الله قائد جليل ك

 أكثر الدول مناداة بالحرية، فلا في حتىلا نجده الآن 

حة نع القائد الأعلى للقوات المسليجرؤ جندي فيها أن يق

 بتغيير الخطة العسكرية.

 

صعبة ات الإقناع الصاعد ره أن عملير ذكوجدي  

يكون فيها اصة في المجتمعات التي ، خو مستحيلةجدا أ

الذي يشغل الموقع الأعلى )وظيفيا أو اجتماعيا أو 

اقتصاديا وغيرها من المواقع الأخرى( لا يسمح لمن هم 

بداء الآراء أو تقديم المقترحات، ويأبى في أدنى منه بإ

ه من هو أدنى بما يعرضه علي معظم الحالات أن يقتنع

إلى هذه الحالة حينما رفض  ريمشار القرآن الكمنه، وقد أ

عليه لأنه اعتقد انه  تناع بما عرضه موسى فرعون الاق
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أمَْ أنَاَ خَيْرٌ مِنْ هَذاَ في قوله تعالى  خير من موسى 

  .(43)يَكَادُ يبُيِنُ ي هُوَ مَهِينٌ وَلَا ال ذِ 

 

  لالإقناع الناز :3
 دثقناع التي تحى عمليات الإع النازل إليشير الإقنا

مقومات المادية ن طرفين، يمتلك احدهما جميع البي

ير والمعنوية التي تمكنه من السيطرة على الآخر، والتأث

 أهدافهفيه بقوة لحمله على تغيير أفكاره أو سلوكه أو 

يشغل الموقع الأعلى كما في حالة تولي من  وحاجاته،

 مية أودية أو الإدارية أو العلقاييس )الاقتصابكل الم

 غيرها( إقناع التابعين له.ة والسياسي

 

( الإقناع النازل، ويظهر فيه 12ويعرض الشكل )

 الذي يشغليشغل الموقع الأعلى يقنع )ب(  )أ( وهو الذي

هة ن أن يحاول )أ( إقناع أكثر من ج، ويمكالموقع الأدنى

ير المدالة إقناع ، كما في حنفسه واحدة في الوقت

في الموقع الوظيفي ن هم اقل منه يالعاملين بمعيته والذ

دون  أداء عمل معين أو بالامتناع عن أداء عمل محددب

 .إكراه

 

يشعر الذين هم بمرتبة أدنى بأنهم  النازل الإقناعإن 

التي تتولى إقناعهم، رغم أنها أعلى موضع اهتمام الجهة 

العلمي أو الاجتماعي أو  منهم في المستوى الاقتصادي أو
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لأخرى، وهذا يحفزهم ت اا من الاعتباراالوظيفي وغيره

، وتقدير أفكارها وسلوكها وخططها لاحترام تلك الجهة

وأهدافها لأنها لا تصادر حريتهم في القبول أو الرفض، 

 ما تعرضه عليهم.إنما تحثهم للاقتناع ب

 

 ويمكن أن يسمى الإقناع النازل بالاغتصاب الفكري

ه التهديد والإكرالآراء وما في حكمها با عندما يتم فرض

لإقناع في موقف ليس أمامه إلا ين يكون المستهدف باح

 تعرض لاإوالاقتناع بما يعرضه عليه القائم بالإقناع، 

اقف التي للعقوبات، وتنطبق هذه الحالة على جميع المو

تصادر فيها حرية المستهدف في المناقشة والاعتراض 

 .والرفض

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 راءا                                                      

 لوك س                                                     

 القائم بالاقناع 

 )أ(
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 راراتق                                                    

 

 

 
 

 (12الشكل رقم )

 الإقناع النازل

 

 

 

 استدامة الاقتناع

قناع من حيث استدامة الإ من عمليات هناك نوعان

 ا: الة الإقناعية هملرستناع بموضوع اقالا

 ناعالعمليات الإقناعية التي تنتهي الغاية من الاقت

فيها بمجرد تنفيذ العمل المطلوب من عملية 

ذهاب إلى الإقناع، كما في حالة إقناع شخص بال

إذ تحقق عملية الإقناع أهدافها وتنتهي  ،المقهى

 ص إلى المقهى.ذهاب ذلك الشخ بمجرد

ر اقتناع المستهدف تميس التي الإقناعيةالعمليات 

فيها بموضوع الرسالة الإقناعية لمدة طويلة، كما 

في حالة استمرار اقتناع الفرد بشراء منتجات 

قتناع أن معينة لمدة طويلة، ويتطلب استدامة الا

متابعة اقتناع المستهدف، ويوفر جميع  المقنعيتولى 

 مستهدف بالإقناعال
 )ب(
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بما اقتنع  تضمن استمراره بالاقتناعلمتطلبات التي ا

شآت التسويقية إذ تكرر إعلاناتها ا تفعل المنكم به،

وتأخذ بتطوير منتجاتها لتضمن ولاء الزبائن 

شرائها، على واقتناعهم بالاستمرار لمنتجاتها، 

أو الأحزاب التي  الأفرادت أو الجهاعلى  وكذلك

تهم المضي في استمرار اقتناع من أقنعفي ترغب 

ظة حافالاقتناع والم فس النهج الذي حملهم علىن

الأفضل، لكيلا يرتدوا عن ما  نحو يرهعليه، أو تطو

اقتنعوا به، وقد أشار القران الكريم إلى بعض الذين 

وَمَا  اقتنعوا ثم ارتدوا عن اقتناعهم، في قوله تعالى

دٌ إلِا  رَسُولٌ قَدْ خَلتَْ مِنْ قبَْلِهِ  سُلُ أفََ مُحَم  إنِْ مَاتَ الرُّ

 عَلَى عَقِبيَْهِ أعَْقاَبِكُمْ وَمَنْ يَنْقلَِبْ  لَىقلََبْتمُْ عَ أو قتُِلَ انْ 

ُ ال َ شَيْئاً وَسَيَجْزِي اللَّ  اكِرِينَ فلََنْ يضَُر  اللَّ    .(44)ش 

 

 ع محاولات الإقنا إخفاق

 لا تفلح جميع محاولات الإقناع في تحقيق أهدافها

تغيير أفكاره وسلوكه لمستهدف بقبول في إقناع ا

تخفق في الوصول  اقناعية تاولاجاته، فهناك محوحا

 المقنع بإخفاقيتعلق إلى غاياتها لأسباب عديدة بعضها 

في اختيار الموضوع المناسب للإقناع، أو جهله 

فكاره وعاداته، أو اختياره بالمستهدف ومدى تمسكه بأ

 التمهيداقه في أساليب إقناعية غير ملائمة، أو إخف

 .لاستقبالها سيائة المستهدف نفة الاقناعية وتهيللرسال



 

73 

 

 

تخفق العمليات الاقناعية أيضا بسبب امتناع قد و

ق المستهدف عن الاقتناع، ومن الأمثلة البارزة هي إخفا

التدخين، لأنهم  عمليات إقناع المدخنين بالإقلاع عن

 قف عنهايشعرون بان تلك العادة استحكمت بهم، وان التو

ن أكهم درالهم بها، رغم إهم آلاما نفسية لا طاقة يسبب ل

مراض قد تصل بهم إلى التدخين هو المصدر الرئيس لأ

الموت، إضافة لأضراره الاقتصادية والأضرار الأخرى 

 التي تلحق بهم وبالآخرين.

  

 مليات الاقناع لاسباب لها علاقة احيانا تخفق عو

ى لالكريم إالقران  د اشارببيئة العملية الاقناعية، وق

عثه ب عندماالإيمان بالله، س بفي إقناع النا  إخفاق يونس

ع قتناالا نينوى لإقناعهم، ولكنهم أبواالله تعالى إلى أهل 

، وتمادوا في كفرهم، فخرج مغاضبا بما طرحه عليهم

باً هَبَ مُغاَضِ وَذاَ النُّونِ إِذْ ذَ قوله تعالى لهم، ويؤكد هذا 

  لَا إِلَهَ إِلا  نْ  أَ مَاتِ لُ لظُّ ي ارَ عَليَْهِ فنَاَدىَ فِ نْ لَنْ نَقْدِ فظََن  أَ 

الِمِ   . (45)ينَ أنَْتَ سُبْحَانَكَ إِن ِي كُنْتُ مِنَ الظ 

 

وضع اسباب اخفاق انه يمكن  ويظهر مما تقدم

 ث مجموعات كالاتي:عمليات الاقناع في ثلا
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 مها لها علاقة بالقائم بالاقناع، ومن اه مجموعة

و في طرائق ار موضوع الاقناع، اياختاخفاقه في 

يط التخط او اسلوب الاقناع وادواته، او في ،عقناالا

ة شخصية جهله بطبيع اوالمسبق لعملية الاقناع، 

لا يمتلك مهارات او انه  المستهدف بالاقناع،

ات التي تمكنه من تبادل  المعلوم عيالاتصال الاقنا

فق في الترويج مع المستهدف بكفاءة، او يخ

 .لموضوع الاقناع

 كون دف بالاقناع، فقد يستهلها علاقة بالم مجموعة

من الذين يصعب اقناعهم لاسباب تتعلق بالمكابرة 

والعند والجهل او الخوف من النتائج التي تترتب 

او  ،هعن اقتناعه بالموضوع المعروض علي

 موضوعية لها علاقة به. وألاسباب ذاتية 

  السياسية) قناعيةلية الايئة العمتتعلق ببمجموعة 

ة وغيرها من التقنية ولميتماعية والعوالاج

 والمعطيات ( فقد لا تتوفر فيها الظروفالعوامل

 للقائمين بالاقناع بعرض موضوعات التي تسمح

فيها  ، او انها لا تتوفرالاقناع على المستهدفين

الاقتناع بالتي تسمح للافراد  والمتطلبات الحرية

او  ،ف تغيير افكارهمعات التي تستهدبالموضو

 .او حاجاتهم، ماو سلوكه ،افهماهد
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ينبغي خفاق عمليات الاقناع ومهما تكن اسباب إ

و تعز التفسيرات التي جميعتعاد عن الاب للقائمين بالإقناع

 جود مؤامرة عليهممستهدفين إلى وإخفاقهم في إقناع ال

ة يبدلا من البحث عن الأسباب الحقيقمن الاخرين 

ر منعا لتكراتها ية والعمل على معالجوضوعا بمودراسته

ويبين  .مليات الاقناعية في المستقبللإخفاق في العا

 ( اسباب اخفاق عمليات الاقناع.13الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 اخفاقاسباب 

 الاقناع  

لها علاقة اسباب 

 بالمستهدف بالاقناع

اسباب لها  

علاقة بالقائم 

 بالاقناع

 

لها اسباب 

ة ئببي علاقة

 الاقناع
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 (13) شكل رقم

 

 الاقناعليات مع اسباب اخفاق

 

 

 

 

 خصائص عمليات الإقناع

أهمها ما  بعدة خصائص من تتميز عمليات الإقناع 

 يأتي:  

 ليات الإقناع يوميا في بعمالأفراد  جميع يضطلع

جميع البلدان بنسب ودرجات مختلفة، بغض النظر 

عن الجنس والمهنة والعمر والمستوى الاقتصادي 

 والاجتماعي.

 ن هادفة، ويستفيد م ينبغي أن تكون عمليات الإقناع

لها علاقة  أهدافها الإنسانية جميع الأطراف التي

 . بها

 يةت الإقناعليافي إدارة العم تتباين كفاءة الأفراد 

معرفتهم بأسس  نظرا لاختلافهم من حيث مدى

وخبرتهم فيه، وطبيعة موضوع ومبادئه، الإقناع 

 والأهداف المطلوب تحقيقها من العمليات ،الإقناع

 ة، واستعداد المستهدفين للاقتناع.الإقناعي
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 ية( لبابية أو السقناعية )الايجتمتد آثار العمليات الإ

، وتصيب أجيالا سنوات دةع الحالات إلى في بعض

ه عديدة، ويقدم القرآن الكريم مثلا رائعا يبين في

 دمالتي ترتبت عن اقتناع سيدنا ا كيف امتدت الآثار

  تأثير وزوجه بأكل الثمرة المحرمة، تحت

إغراءات الشيطان، ويؤكد هذا قوله تعالى 

 َعَلَى  كَ  أدَلُُّ  هَلْ مُ دَ يْطَانُ قاَلَ ياَ آ الش   إلَِيْهِ فَوَسْوَس

جهما الله من فأخر ،(46)بلىلْخُلْدِ وَمُلْكٍ لَا يشَجَرَةِ ا

وم يالجنة، وقد تحملت ذريته آثار ذلك الاقتناع إلى 

هذا قوله يرث الله الأرض ومن عليها، ويؤكد 

يْطَانُ عَنْهَا فَ تعالى  ا كَاناَ مِم  مَا جَهُ أخَْرَ فأَزََل هُمَا الش 

ي لَكُمْ فِ وَ وٌّ دُ عَ بَعْضٍ بَعْضُكُمْ لِ وا لْناَ اهْبِطُ فيِهِ وَقُ 

 .(47)ينٍ الْأرَْضِ مُسْتقََرٌّ وَمَتاَعٌ إلى حِ 

  تقوم عمليات الإقناع على مجموعة من المبادئ

توضيح هذه المبادئ في الفصل وسيتم ، الأخلاقية

  .اللاحق

 حدث بصورة شكل بطيء وقد يقد يحصل الاقتناع ب

على تمد ذلك ويعلقا، يتحقق مط سريعة، وقد لا

متغيرات عديدة منها مدى استعداد المستهدف 

للاقتناع بالموضوعات المعروضة عليه، وطبيعة 

موضوع الإقناع، فمثلا تستغرق عمليات إقناع 

ضوعات المعقدة التي تستهدف تغيير بالمو الأفراد
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مدة  افهمهم وقيمهم وأعرإيديولوجياتهم ومعتقدات

بتغييرها  عهمناقإ يانا لا يمكنطويلة جدا، وأح

 مطلقا. 

 إن عملية إقناع الآخرين عملية معقدة وتتطلب عقلا 

يفكر، ولسانا ينطق، وجوارح تتحرك، ومظهرا 

م التقيييشاهد، وتستلزم الانتباه والفهم والتذكر و

أو رفضها، وهي  آراء الآخروالحكم على قبول 

 ً  رجيةة تتأثر بالمتغيرات الخا عمليات معرفيجميعا

لية الإقناع، وتتطلب معرفة رفي عملط ليةوالداخ

الطريقة التي يفكر فيها المستهدف بالإقناع 

، والطريقة التي يتم بها استحثاث سلوكه واستثارته

اع ة استمالته للاقتنومعرفة دوافعه وأهدافه، وكيفي

 بتغيير أفكاره وسلوكه.

 ون بمدى استعداد رهات الإقناع مإن نجاح عملي

 وعات التي تطرحموضلاقتناع بالف لالمستهد

ن معليه، وإذا لم يتوفر هذا الاستعداد لديه فلابد 

مساعدته لخلق هذا الاستعداد، وتتطلب عمليات 

 ناعالإقناع تعاونا بناء وهادفا بين القائم بالإق

   .(48)والمستهدف به

 المستهدفين في الابتعاد عن كل ما يصادر خيارات 

والتخلي ل، فض أو القبوالرالعمليات الإقناعية في 

أساليب الغش والخداع فيه، وقد أشار الحق  عن

، إذ الإنسانبارك وتعالى إلى أن الشيطان خدع ت
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بها  الإنسان،عن فكرة الكفر بعد أن اقتنع تراجع 

يْطَانِ إِذْ قاَلَ  ا في قوله تعالىويظهر هذ كَمَثلَِ الش 

ا كَفَرَ قاَنْسَانِ اكْفُ لِلْإِ  ي مِنْكَ إِن ِ  يءٌ لَ إِن ِي بَرِ رْ فَلَم 

َ رَب  الْعَالَمِ   . (49)ينَ أخََافُ اللَّ 

 ة تتم العمليات الإقناعية بين طرفين أو أكثر بصور

مباشرة أو غير مباشرة، وأحيانا تكون أحادية 

 لأنفسهمالأفراد  اقناعحالات كما في  لجانب،ا

persuade themselves على شراء  امبالإقد

تبني فكرة  ين، أومع عملأداء ة، أو منتجات معين

 محددة أو سلوك معين.

 ت لا يوجد أسلوب أو تكتيك أو إستراتيجية أو تقنيا

يمكن استخدامها دون سواها في جميع عمليات 

في طبيعة موضوعات  الإقناع، بسبب الاختلافات

، الإقناعية الإقناع، وإمكانات القائمين بالعمليات

ئة لبيفهم، ومعطيات ابراتهم ومهاراتهم، وأهداوخ

 ، وطبيعة المستهدفين بالإقناع.الإقناعية

 غير تت تتم العمليات الإقناعية في إطار بيئة ديناميكية

باستمرار، وفيها العديد من المعطيات التي يمكن 

ي إنجازها بكفاءة عالية، وكذلك فيها أن تسهم ف

جعلها صعبة التي يمكن أن تالعديد من التحديات 

 تحيلة.ومعقدة أو مس

 أسس ومبادئ وهو أيضا مهارة ع علما له قنايعد الإ

يمكن اكتسابها وتطويرها بالدراسة والتدريب 
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والمعرفة العلمية في الإقناع لا تغني ، والممارسة

فراد ما لم يتم تطويرها مهما بلغ تراكمها لدى الأ

 .ممارسة العمليةوتدعيمها بالخبرة المكتسبة من ال

 سوياء، الأقوياء وطريقة الإقناع أسلوب الأ يمثل

راف الأخرى ومن يأخذ به يكن احترام الأط

وتقديرهم له من نصيبه، وينبغي أن يتم بعيدا عن 

مة نهما يدفعان الآخر إلى المقاولأالإكراه والقسر 

 نزاع وتفاقم المشكلات والخلافات.ويورثان ال

  ي وضوعات التبالمللاقتناع  أكثر ميلا الأفراديكون

هدافهم، وتشبع ق أالفوائد، وتحقبتعود عليهم 

جاتهم، ولا تلحقهم منها أضرار مادية أو حا

معنوية، ولا تضيف عليهم أعباء أو التزامات 

أضافية، ولا تتطلب منهم إجراء تغييرات جذرية 

   في حياتهم.

  أصبح في هذه المرحلة من التطور العلمي والتقني

مكان الاضطلاع بعمليات ئل الاتصال بالافي وسا

اف إلى لقاءات مباشرة بين أطرجة الإقناع دون حا

العملية الإقناعية، إذ تستطيع جهات في أقصى 

في أقصى  شمال الكرة الأرضية أن تقنع أخرى

ة تلفزيونيالهاتف، والانترنت، والدائرة الالشرق، ب

 م،لاالمغلقة، والقنوات الفضائية، والإذاعات، والأف

ائل المجلات، وغيرها من الوسوالصحف، و

 الأخرى.
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 ات الاقناع تطبيق سياسة النفس الطويلعملي بطلتت 

ة من المقنع حتى تؤتي اكلها وتحقق الفوائد المرجو

 .منها

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  اعفي الاقن إخفاق القس أبراهام

 

مين اهام محاولة تبشير بعض السكان المسلتولى القسيس أبر 1903في عام 

اول قد حقناعهم بالديانة المسيحية، وإلعمارة في جنوب العراق وفي مدينة ا

خلاص عند حواريي جاهدا نشر دروس الكتاب المقدس وتحليل مبادئ ال

لى إلتحول السيد المسيح ومناهجهم في الإيمان بالحياة بهدف إقناعهم با

 الديانة المسيحية.

مضدددي ثدددلاث سدددنوات خيدددل للقدددس المبشدددر انددده حقدددق النجددداح  وبعدددد 

الترغيددب تددارة بلمطلددوب باسددتمالة الددبعض مددنهم نحددو روح الكتدداب المقدددس ا

لدذين تعميد عنددما صداح الجميدع االمال تارة أخرى، ولكنه فوجئ في ليلة البو

مدددا أن أشدددعل  "حمددددالصدددلاة علدددى محمدددد وآل م"ظدددن القدددس أنهدددم اقتنعدددوا 

م، القددس أبراهددا ، الامددر الددذي أدهددشنوا معدده نددار التعميدددالقساوسددة الددذين كددا



 

82 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الثاني

 المبادئ الأخلاقية للإقناع

 

لذي ا light standالمنار المبادئ الأخلاقية  تمثل

هم، وهي وكوسلفكارهم الهم وأفي أعم الأفرادبه  سترشدي

مؤشرات ومعايير للحكم على مدى صلاحية ما يفعله 

الأفراد، مع أنها لا تحدد ما يتعين عليهم فعله، إنما ما 

عليهم أخذه في الحسبان في جميع أفعالهم وأقوالهم، وهي 

إلى  ب الذي يرافقهم دائما، ويوجه أنظارهمالمراق

ما صحيح والخطأ مهت والأسباب التي تحدد الالاعتبارا
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كيفما عملوا على مستوى الفرد والجماعة في عملوا أو 

 .(1)الأخرىالعمل والنشاطات 

 

 هو والتعريف الملائم للمبادئ الأخلاقية في الإقناع

، الاقناعيةأنها المعايير التي في إطارها تتم العملية 

)القائم ف تلك العملية ويستهدي ويسترشد بها أطرا

دف راحلها بهع مهدف به( في جميبالإقناع والمست

ف هداالارتقاء بكفاءتها إلى المستوى الذي تتحقق عنده الأ

 وفيما يأتي أهم المبادئ الأخلاقية ،(2)المطلوبة منها

 للإقناع:

 

 لا إكراه في الإقناع 

 الصدقية 

 تبادل الثقة 

 ةمرونال 

 دفيةاله 

 ات الانطلاق من المشترك 

  القرارات التروي في 

 طاء الإقرار بالأخ 

 الشجاعة 

 

 

 كراه في الإقناع إ لا
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يعد هذا المبدأ من أهم المبادئ الأخلاقية في الإقناع 

وفي غيابه يصبح تطبيق المبادئ الأخلاقية الأخرى لا 

أهمية له، وتنتفي صفة الإقناع عن كل عملية تستهدف 

 و/أو مواقفهم، حفز الآخرين للاقتناع بتغيير أفكارهم

يا لق بهم كليتعجاتهم، وكل ما وسلوكهم، وأهدافهم، وحا

أو جزئيا بمجرد إحساسهم بأنهم مكرهون، أو أن هناك 

ضغوطا عليهم من قريب أو بعيد سواء كانت بالتلويح أو 

مبدأ لا إكراه في الإقناع منح  ويتطلب تطبيق، بالتلميح

 selectiveاد حرية التعرض الاختياري الأفر

exposure رهاب بعيدا عن الإالإقناع  ليةعم في

لا تصادر حريتهم في اكتساب و لقسروا راهوالإك

والتفاعل  information acquirement المعلومات

تحمل الرسالة ينبغي ان و ،معها والاقتناع بها أو رفضها

ها، وتسهم في ب ونمعلومات يهتم مالاقناعية الموجهة إليه

 موسلوكه متهتقداومع ممع أفكاره، وتنسجم متحقيق أهدافه

للاقتناع بها، وفي  مزهحف ، بهدفوتدعمها وتؤيدها

عوامل الرفض الداخلي للرسالة  مخلاف ذلك تستثار فيه

 ونها ولا يرغبونلا يفهم مانه ونيشعر واها، ونيرفضف

دة بها صعبة ومعق محتى في تذكرها، وتكون مهمة إقناعه

لإقناع يع القائمين باأو مستحيلة، لذا ينبغي أن يدرك جم

 ما يأتي:
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 هدف بالإقناع على قبدول مستإرغام الحقهم  ليس من

تغييدددر أفكددداره و/ أو تسدددتهدف  لموضدددوعات التدددي ا

 يتخلدالمعتقداته، واتجاهاته، وسلوكه، وحاجاته، أو 

الإرهددداب )الفكدددري أو الاقتصدددادي أو بعددن أهدافددده 

السياسدددي أو الأندددواع الأخدددرى مدددن  الاجتمددداعي أو

ا كامددل الحريددة فددي تقريددر مدد اب(، إنمددا منحددهالإرهدد

ي فدِدلا إِكْددرَاهَ لدده تعددالى عمددلا بقو لدده،يددراه مناسددبا 

وندُدوا  حَت ددى يَكُ أفَأَنَْددتَ تكُْددرِهُ الن دداسَ وقولدده ، (3)ينِ الددد ِ 

 يوجددب أن لا  ظهدر مددن هدذا أن الله، وي(4)مُدؤْمِنيِنَ 

لدذي لا يستشدعر ، إذ أن اقبدول الددين كره أحد علدىيُ 

تغييددر جددال لإكراهدده علددى قبولدده وظمددة الدددين لا مع

فدق مدا جداء بده، وتأسيسدا رسداته علدى ومماأفكاره و

علددى هددذا فددان الددذي لا يكددره علددى قبددول الدددين لا 

 يرغم على قبول سواه.

  إن الإقندداع بددالإكراه والقسددر يوجبددان المقاومددة، وإن

حقدده فددي ر بأندده لددم يمددارس المقتنددع بددالإكراه إذا شددع

اقتنددع بدده  مددا عددن بددول سدديرجع حتمدداالددرفض أو الق

ن صددة، وتؤكددد الوقددائع ألفرمددا تسددنح لدده االح مكرهددا

جميددع الدددكتاتوريات تواجدده مقاومددة عنيفددة، وتخفددق 

ولا تفلددح علددى جميددع الصددعد وعلددى مددر العصددور، 

رغدددم ممارسدددتها لأقصدددى واشدددد الأسددداليب وحشدددية 

اع بأفكارهدا، أمدا اللدين مدع لحمل الأفراد على الاقتند
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علددى الددود والألفددة معدده،  بالإقندداع فيبقدديالمسددتهدف 

ر، لدذلك يدأمر الحدق سدهولة ويسده بويسهم في إقناعد

تبددارك وتعددالى موسددى وهددارون عليهمددا السددلام أن 

يقدددولا لفرعدددون قدددولا ليندددا، رغدددم أنددده مدددن الطغددداة 

اذْهَبدَا ، في قوله تعالى  الخارجين عن شريعة الله

رُ نداً لَعلَ دهُ يتَدَذكَ  قدَوْلاً ليَ ِ  رْعَوْنَ إنِ هُ طَغَى فَقوُلا لدَهُ إلى فِ 

ق.م( أن  384 -322رى أرسطو ). وي(5)ىأو يَخْشَ 

إقندداع الجمددداهير ممكدددن فقدددط عنددددما يحصدددل القدددائم 

ولدذا  بالإقناع على عطفهدا ورضداها وودهدا وثقتهدا،

أن لا يرغم المستهدف على قبدول  المقنعيتعين على 

 . (6)والقمعبالإرهاب  هرأي

 ب ليالاستعانة بجميع الأسدا بالإقناعقائم على ال يتعين

ي يئدة الأجدواء النفسدية الملائمدة التدته التي تسهم فدي

مسدتعد نفسديا،  وهدو تحض المستهدف على الاقتنداع

التددي  عباراتددهوذلددك بوضددوح فددي أحاديثدده  ظهددريو

لفدددة والرغبدددة فدددي تحمدددل أجمدددل معددداني الدددود والأ

 شدرمستب إلدى أنده ومظهدره ملامحهتشير والتعاون، 

التدي نتدائج مدن ال ائلالإقناع، ومتف خيرا من عمليات

  ن تسفر عنها.ن أيمك

 اتخددداذ موقدددفن اكدددراه المسدددتهدف يحضددده علدددى إ 

 ناع.موضوع الاقمضاد للقائم بالاقناع ورفض 
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 الصدقية 

 الإقناعفي  credibilityاعتماد الصدقية  يوجب

العملية الاقناعية  ركة فيجميع الأطراف المشا على

 ر عنات بصورة دقيقة، والإخبالبيانعلومات واتبادل الم

ى حقيقته، والتزام عليه، وإظهاره عل هو الشيء بما

 .(7)وعملاالحقيقة قولا 

 

والصدق خلق حسن ينسجم مع الفطرة السليمة، 

 بغيويوفر الطمأنينة والراحة النفسية، وهو خلة حميدة ين

 يعد من أعظم الفضائلو، ن يتميز بهاأن يكافأ عليها م

 نفع الاقناعية،تتوفر في أطراف العملية التي ينبغي أن 

علي رضي الله عنهما قال "حفظت عن رسول حسن بن ال

بك الله صلى الله عليه وسلم دع ما يريبك إلى ما لا يري

  .(8)ريبة"فإن الصدق طمأنينة والكذب 

 

المستهدفين ويحفز صدق القائمين بعمليات الإقناع 

هم، وبالمقابل ي يعرضونها عليللاقتناع بالموضوعات الت

لقائمين بالإقناع ع يجعل اقنالمستهدفين بالإفإن صدق ا

على بينة من مواقفهم الحقيقية من الرسالة الاقناعية التي 

ويمنح صدق القائم بالإقناع وكل من ، يعرضونها عليهم

والثبات يعتمده في القول والعمل الجرأة والشجاعة 

علاقات طيبة دافه، والفوز بوالثقة، ويمكنه من تحقيق أه
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لنجاة من امهم، واحترين بالإقناع وامع المستهدف

       ي سببها الكذب، كما قال الشاعر: المشكلات الت

 بالصدق ينجو الفتى من كل معضلة "              

  وإن سادوا" قواموالكذب يزري بأ                                         

 

 وصف الله  دق وجلاله، فقدونظرا لأهمية الص

ِ صْ وَمَنْ أَ قوله نفسه به في  ُ  ، وقوله(9) قِيلاً دقَُ مِنَ اللَّ  اللَّ 

  رَيْبَ يَامَةِ لالْقِ  الا إلِهََ إلِا  هُوَ ليََجْمَعنَ كُمْ إلى يَوْمِ 

ً  فيِهِ وَمَنْ أصَْدقَُ مِنَ  ِ حَدِيثا ، وهو من صفات (01)اللَّ 

 ؤمنين.والرسل والم الأنبياء

 

 عتماد الصدق منع الأديان ضرورة ادت جميوقد أك

لات المطلوبة ل جميع الأفراد في العلاقات والمعامقب

قرآن ال وبين ،لإشباع حاجاتهم المادية والمعنوية والنفسية

 الكريم أهمية الصدق مع النفس ومع الآخرين في العديد

، ةأنه ينفع أصحابه في الدنيا والآخر من الآيات، وأوضح

ُ  ي قوله تعالىويتجلى هذا ف  ينَْفَعُ  مُ ا يَوْ  هَذَ قاَلَ اللَّ 

ادِقيِنَ صِ  رُ نْ تحَْتِهَا الْأنَْهَاتجَْرِي مِ  دْقهُُمْ لَهُمْ جَن اتٌ الص 

 ُ  فَوْزُ رَضُوا عَنْهُ ذلَِكَ الْ وَ عَنْهُمْ  خَالِدِينَ فيِهَا أبََداً رَضِيَ اللَّ 

 .(11)الْعظَِيمُ 
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ناس على مل الفي ح ول محمد وأسهم صدق الرس

هم هم للاقتناع بدعوته إياحفزه كرسول لهم، والاقتناع ب

ق م، فقد كان صادقا منذ ولادته إلى أن التحإلى الإسلا

 ثة،بالرفيق الأعلى، وكان يلقب بالصادق الأمين قبل البع

أن نذكر وأكد أهمية الصدق في أحاديث عديدة حسبنا 

لى لبر يهدي إا لى البر، وإنالصدق يهدي إ منها قوله "إن

صديقا، يكتب عند الله تى رجل ليصدق حال الجنة، وإن

الكذب يهدي إلى الفجور، وإن الفجور يهدي إلى  وإن

ه قولالنار، وإن الرجل ليكذب حتى يكتب عند الله كذابا" و

ي هل المؤمن يزن"ل ، وقد سأله رج""النجاة في الصدق

م، وهل المؤمن فقال نعم، وهل المؤمن يسرق قال نع

الفجور ر ويهدي إلى الفجويكذب قال كلا لأن الكذب 

  هدي إلى النار".ي

 

وتتطلب الصدقية في عمليات الإقناع من القائمين 

بها إخبار المستهدفين بالإقناع بجميع الحقائق التي لها 

خبارهم علاقة بالموضوع المطلوب إقناعهم به، ولا يتم إ

 البائع عندعين على ثلا يتقه، فمبأكثر مما يمكنهم تصدي

عليهم أن يبين لهم  يعرضهاتي ال المنتجاتن بالزبائ إقناع

ويترك لهم حرية الاقتناع بها أو  ،سلبياتها وإيجابياتها

رفضها، ويفضل أن يستخدم العبارة الآتية: "إذا قبلتم 

مر سيان المعروضة عليكم أو رفضتموها فالأ المنتجات

شرائها  ن الضروري قبولبالنسبة لي، ولكن أرى ليس م
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يكم"، أو يقول كبيرة علية ها تأثيرات سلبإذا لم يكن لترك

أو رفضها متروك لكم"، وبعد  المنتجات"إن أمر قبول 

تؤيد الموضوع ذلك تقدم كل الدفاعات والحجج التي 

 .المطلوب إقناعهم به

 

 لصدددقية يجعددل مهمتددهافتقددار القددائم بالإقندداع إلددى ا إن

تحيلة، فهدو إن خددعهم فين صعبة أو مسدفي إقناع المستهد

ي المدرات الأخددرى أو يصددقوه فدلدن وصددقوه فدإنهم  مدرة

يطلبون منه تقديم ضمانات وتعهدات إضافية حتى يقتنعدوا 

بما يعرضه علديهم، ويقددم القدرآن الكدريم مدثلا رائعدا عدن 

نائدده عندددما بحددديث أب ذلددك، إذ لددم يقتنددع سدديدنا يعقددوب 

يددامين وطلددب ابندده الصددغير بنطلبددوا مندده أن يرسددل معهددم 

عليدده عندددما  هددم كددذبوالأنتددى يرسددله معهددم مددنهم موثقددا ح

جاءوا إليه باكين ليخبروه بقصدة الدذئب الدذي أكدل يوسدف 

  المزعومة، ويؤكد هذا قوله تعالى ِلهَُ مَعَكُمْ قاَلَ لَنْ أرُْس

 ِ دا أنَْ يحَُداطَ بِ  هِ إلِا  نِي بِ  لتَأَتْنُ  حَت ى تؤُْتوُنِ مَوْثِقاً مِنَ اللَّ  كُدمْ فلََم 

ُ الَ مَوْثِقَهُمْ قَ آتوَْهُ   .(12)لٌ ي وَكِ  عَلَى مَا نَقوُلُ  اللَّ 

وجدير ذكره ان صدقية الفرد تعتمد على عنصرين  

اساسيين هما ثقة الاخرين به، ومقدار معلوماته وخبرته 

أي نقص فيهما بالموضوع الذي يعرضه عليهم، وان 

ولذلك لابد ان  امام الاخرين، يؤثر سلبيا على صدقيته



 

91 

 

نمية هذين ية على تناعاف القضية الاقتحرص أطر

  .عناصر الصدقية (14) ، ويعرض الشكل رقمينالعنصر

 

 
               لصدقيةا            =     الخبرة              +      بالثقةالجدارة        

 

              
 (14شكل رقم )

 عناصر الصدقية
 

 B. J. Fogg, What Variables Affect Web مصدر:لا

Credibility 

http://www.slideshare.net/bjfogg/web-credibility-bj-

fogg-stanford-university  
 

ع وفيما يأتي العوامل التي تجعل المستهدف بالإقنا

ا لاقتناع بملى اثه عتشعر صدقية القائم بالإقناع وتحيس

 يعرضه عليه:

 

 لها علاقة بالقضية التي  الحقائق طرح جميع

حرمانه من إلى ت دأ عية حتى وانانالإق

 الامتيازات التي تتحقق من إخفاء الحقائق.

  تأييد ومساندة الصدق علنا وفي جميع مراحل

 يةأطراف العملية الاقناع جميعحفز وعملية الإقناع 

 ا.ا في العلاقات بينهمعلى اعتماده منهجا وسلوك



 

92 

 

 يس له علاقة د من طرف آخر لالحصول على تأيي

 لااع، فمثقائم بالإقنال كد صدقيةناع يؤبموضوع الإق

يطلب من طرف ثالث لا تتأثر مصالحه بالنتائج 

ن التي تترتب عن عملية الإقناع من قريب أو بعيد أ

يؤيد السلبيات والايجابيات التي يذكرها القائم 

على ي الموضوع الذي يطرحه ف بالإقناع

في  ورة يوسف ، وتشير سقتناعالمستهدف للا

عه ملسجناء الذين كانوا د احكريم إلى أن االقرآن ال

ه وخبرته في تفسير الرؤيا، وذكر ذلك لمس صدق

للملك عندما أراد من يعبر له رؤياه، ويعد عمل 

 ذلك السجين شهادة أكدت صدقية يوسف 

 ديقه، والاقتناع بالتفسيرلتص لئهوحفزت الملك وم

 رؤيا.الذي قدمه لل

  لا يفقد وجوده،ق لا ينقسم حتى بأن الصدالإيمان 

، هدف بالإقناع يتخذ وسيلة لإلحاق الأذى بالمستولا

 .أو الحط من شأنه، أو الانتقاص منه

  مكافأة الصادقين، ومعاقبة الذين لا يعتمدون

 .الصدق

  الابتعاد عن تضليلmisguidance دف المسته

التضليل ، وignoranceبالإقناع أو استغلال جهله 

عن مؤداها ات وتحويلها حرف المعلومهو 

ويتم التضليل بالتعتيم ، ومسارها الحقيقي يعيطبال

على المعلومات أو إخفائها، أو التهويل في عرض 
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مزايا الاقتناع، أو بأسلوب التخويف من الآثار 

و بالتهوين السلبية التي تترتب عن رفض الاقتناع، أ

عن ية التي تترتب أو التقليل من الآثار السلب

الأضواء  ليطوتس جرى الحديثأو تغيير مالاقتناع، 

يس لها علاقة بموضوع على موضوعات أخرى ل

الإقناع بهدف صرف الانتباه عن الآثار السلبية 

فمثلا لا يذكر البائع  التي تترتب عن الاقتناع،

ل إقناعه بشرائه، للمشتري عيوب المنتج الذي يحاو

، أو له ا المنتجايا التي يحققهأو يهول أو يضخم المز

لسلبية التي تترتب عن ر اثامشتري من الآيخيف ال

عن الشراء، أو يهون الآثار السلبية التي امتناعه 

 عندالتضليل كما يتحقق ، تترتب عن الشراء

التلاعب بتحمل معان متعددة، أو كلمات  استخدام

خلط الأمور  وا ،في الحديث لضبابيةأو ا ،بالألفاظ

مات متضاربة تقديم معلو الموضوع، أورض في ع

وقد اكد  ي ذات الوقت.ا فعضيكذب بعضها ب

ضرورة الصدقية، وان تكون  الرسول محمد 

العلاقات بين المسلمين قائمة على اساس الصدق 

" واراد ايضا ان ،ولهذا قال: "من غشنا فليس منا

بالاخرين قائمة على مبادئ تكون علاقة المسلم 

خداع والكذب لكي يبين نة بعيدا عن الالصدق والاما

المسلمين بالصدق سلام يامر الا ير المسلمين انلغ
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في كل التعاملات الانسانية ولهذا قال: "من غش 

  فليس منا." 

 

 الصدقية أنواع 

تبين مدى تصديق هي التي الصدقية المفترضة: و

سبب افتراضات الشخص المدرك لشخص آخر ب

أن  يفترض الناس عامة في ذهن المدرك، فمثلا

ة لصدقيد اوتعتم الحقيقة،يقولون  الأفراداغلب 

والمفاهيم  المفترضة على افتراضات الثقافة

ال الأخلاقية الشائعة في المجتمع، فعلى سبيل المث

 على قد اعتادوافي البلدان المتقدمة  الأفرادأن 

ليس سواه، وقد الصدق فيما بينهم و اعتماد

لى المحيطة بهم ع شجعتهم الظروف الموضوعية

ظا في ل حبلدان الأقي الهم فؤنظرا ذلك، بينما

م الظروف الموضوعية في البيئة التقدم لم تمكنه

 التي يعيشون فيها من اعتماد الصدق في العلاقات

 فيما بينهم.

تفصح عن مدى هي التي الصدقية المشهورة: و

خر بناء على المعلومات تصديق المدرك لشخص آ

أن تنشر من طرف ثالث، كالتي حصل عليها 

تي شركة )س( الال علميا يبين أن مجلة علمية بحثا

تنتج البرمجيات قد أنتجت برامج متخصصة 

بالشؤون المالية دقيقة جدا. والمجلة هنا تمثل طرفا 
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ثالثا وهي التي منحت تلك البرامج الصدقية 

 المشهورة. 

تعرب عن مدى هي التي ة: والصدقية السطحي

ضوء  لموضوع معين فيتصديق المدرك 

 ةلحاعليها، كما في معلومات سطحية حصل 

 الحكم على أهمية الكتاب من عنوانه. 

تشير إلى أن هي التي الصدقية المجربة: و

الشخص لا يصدق الأشخاص الآخرين إلا بعد أن 

يقيم علاقات معهم، ويتأكد بنفسه بصورة مباشرة 

لى فر الصدقية فيهم، فمثلا يحكم الزبائن عمن تو

املهم لبائع بعد مضي مدة من تعمدى صدقية ا

 معه.

 

 

 ثقةل الادبت

الإيمان بأن الطرف الآخر  بأنها trustتعرف الثقة 

يمكن أن يعول عليه فيما يخص النتائج والأحداث التي 

تترتب عن أقواله وأفعاله، ويعبر هذا الإيمان عن 

 إلى وتشير الثقة، ه وصحة مبادئه وخبرتهالاعتقاد بنزاهت

و تبادل وكه، أبول سلأقوال الآخر أو ق كانية تصديقإم

نشاط ذهني يمكن الفرد من  هيار معه بأمان، وسرالأ

توقع نتائج الأعمال التي يؤديها الآخرون، وفي ضوء 

 ،ذلك يحدد إن كان يستطيع أن يتبادل الأسرار معهم
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أفكارهم ويعمل على  قبليوويأتمنهم على مصالحه، 

 وفقها.

 

 self-confidenceلنفس ابقة مفهوم الث بينما يشير

ه ره لذاته وامكاناترء بنفسه وتقديالمحسن اعتداد ى لإ

 كبر او عجبفي بصورة موضوعية دون إفراط 

arrogance  ذلة أو خضوع في أو عناد ودون تفريط

ويعد تبادل الثقة مع الآخرين مسألة في غير محمود. 

 ات اجتماعيةية الأهمية، إذ لا يمكن تصور وجود علاقغا

 ن حجبها، لأجة إلا بوجودهاجابية فاعلة ومؤثرة ومنتاي

الآخرين يعني التخلي عن إمكانية قبولهم، ورفض  عن

 العلاقات معهم.

ن ممن حيث مقدار الثقة بهم، فمنهم  الأفرادويختلف 

ذلك هو أهل لها ومنهم من هو ليس كذلك، وقد أشار إلى 

هِ يُ نْطَارٍ بِقِ  مَنْهُ تأَْ ابِ مَنْ إِنْ وَمِنْ أهَْلِ الْكِتَ قوله تعالى  ؤَد ِ

هِ  يُ لَا رٍ نْهُمْ مَنْ إِنْ تأَمَْنْهُ بِدِيناَ وَمِ كَ يْ لَ إِ  ا دمُْتَ ليَْكَ إلِا  مَ إِ ؤَد ِ

 . (13)قاَئِمًاعَليَْهِ 

 

والثقة صفة أخلاقية حسنة تربط ما بين الناس، 

ى علاقات طيبة، والجميع بحاجة إليها، وتجمعهم عل

الآباء كاع ة إليها القائمون بالإقنأكثر الناس حاجو

 ين والزعماء ورجال الأعمال ومسوقيسيسياوال
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المنتجات، وجميع الذين يشغلون مواقع تتطلب منهم إقامة 

 .علاقات مع الآخرين

 

بين  mutual trustويشكل بناء الثقة المتبادلة  

الإقناعية الحجر الأساس لنجاح عملية  أطراف العملية

جواء الشك عب دورا مهما في إزالة ألإقناع، فهي تلا

 بينهم. يبةوالر

 

ويتعين على القائم بالإقناع كسب ثقة المستهدف 

، يهمن التأثير فليتمكن  بالإقناع بكل الأساليب الممكنة

 إلىوصولا  عليه هطرحلذي يالموضوع ا إلىاستمالته و

 يفبالمقنع وتسهم ثقة المستهدف بالإقناع ، بهإقناعه 

لحقيقة هذه ا ويؤكد ها،وتسريع الإقناعتسهيل عملية 

تعداد المرضى للاقتناع لات التي تشير إلى أن اسلحاا

بمشورة الأطباء الذين يثقون بخبرتهم في الطب وعلاج 

الأمراض يكون أكثر من استعدادهم للاقتناع بمشورة 

 بهذه الثقة. الأطباء الذين لا يتمتعون

 

سه بالنشاط فنبالواثق  قناعبالإويتميز سلوك القائم 

لتطابق والتوافق بين وا ضوح والشفافية،والصدق والو

ترامه لذاته وللمستهدف بالإقناع، أقواله وأفعاله، واح

وبقدرته على تغيير آرائه وسلوكه حالما يتبين له 

على لآخرين يحض االصواب دون قلق أو خوف، وهذا 
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كاره دماج والانسجام والتعاون معه، وقبول أفلانا

لتي موضوعات اطوعا بال لاقتناعالميل لوسلوكه، و

 ها عليهم.عرضي

 

 الإقناع خصائص الثقة المتبادلة بين أطراف 

o ا إذ لا تستقيم العلاقات بين أطراف العملية الإقناعية

فقدان الثقة  باتجاه سادتها أجواء وحوادث تدفع

 .اهالمتبادلة فيما بين

o ن تكون أو لا الثقة بالآخر ليست نسبية فهي إما أ

 كون.ت

o ية ناعالعملية الاقاف تبادلة بين أطريتم بناء الثقة الم

في ضوء تطور العلاقات  step by stepبالتدريج 

 .اهبين

o الآخر بصورة مباشرة تعني إن وضع الثقة الكاملة ب

المخاطرة بجميع المصالح، وهي في هذه الحالة 

محسوبة تشبه في خطورتها وضع  رمخاطرة غي

 ة.يض في سلة واحدجميع الب

o  إن الثقة نشاط متحركdynamic أن كن فهي يم

 و تنخفض وتتلاشى تبعا لسلوك الآخر، ويمكنتزداد أ

 بالكامل مباشرة.   الآخرعن  أن تحجب

o  الآخر في تعويض النقص في المعرفة،بتسهم الثقة 

تجعله يعتمد  مقنعالبفمثلا ثقة المستهدف بالإقناع 

د أن يقنعه ا له عندما يريعلى المعلومات التي يقدمه
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ابقة ه معلومات سلديجات معينة ليس بفكرة أو منت

 عنها.

o  ين بتقلل الثقة المتبادلة من الشعور بالشك المتبادل

ن أطراف العملية الاقناعية، وتجعلهم يشعرون بالأما

 ونأو يتوقعما سيفعله الآخر يعلمون ، وفي علاقاتهم

 .(14)ذلكفي الأقل 

o عندما يصدر عندت لثقة إذا ما فقمن الصعب إعادة ا 

له، وقد لا قة الممنوحة الثعمل يحطم  به قالموثو

تعود أو تعود بعد مرور وقت تسمح الأحداث فيه 

به أصبح جديرا أن الموثوق من التأكد ب للآخرين

الشخص  ان على ويتفق الجميعبالثقة مرة أخرى، 

في  هلا يعود للتعامل معبشخص آخر ته الذي يفقد ثق

ن جحر عاقل لا يلدغ مى مبدأ التأسيسا علغالب ال

 مرتين. 

o من  الثقة من الآخر إلا بعد التأكد أن لا تسحبغي ينب

ا، انه أصبح لا يمتلك المقومات التي تجعله جديرا به

إذ أن سحبها يسبب له أضرارا كبيرة ومؤلمة جدا، 

ة جلينياً على وقائع دقيقة وخاصة إذا لم يكن سحبها مب

 وواضحة.

o ا بأسرعوثوق بهالأطراف غير الم ف التعامل معقاإي 

 جيم الأضرار الناجمة عن سوءتحف دوقت به

الثقة الممنوحة لها، وينبغي فرض عقوبات استخدام 

 صارمة على من يخل بها.
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o  ،تكون صدمة الذين يفقدون الثقة بالآخر كبيرة

، نفسية التي تسببها لهمويصعب شفاؤهم من الآلام ال

ن الآخر ما يزعزع الذين يلقون م ناهيك عن إصابة

، نويةلمادية والمعوالخسائر ا تمربه بالقلق المسثقتهم 

ب ولا يقف الأمر عند هذا إنما يمتد ليدفعهم إلى سح

يترددون في اقامة علاقات مع ثقتهم من الآخرين، و

م في ، ويتراكالاخرين او يقيمونها بعد تمحيص دقيق

ن قد لا يمكن أنفسهم رهب من العلاقات مع الآخري

 زالته.  إ

o هي من صنعه، ما تمنح للآخر إن الثقة ليست هبة

غرسها في الآخرين من وبإمكان أي شخص أن ي

تعامله معهم، وهي لا تزرع بالكلام  ه فيخلال صدق

 وإنما بالأفعال.

o .الإبقاء على الثقة في الآخر أصعب من صنعها 

o الذي يغتاب الآخرين الافراد ب تتزعزع ثقة

gossiping about others  أو الذي يسود

 .وأقوالهه وأفعاله قاتفي علا vaguenessالغموض 

o ه أسوأ درجات فقدان الثقة هي حين يفقد الإنسان ثقت

 ابنفسه ويجد الآخرين من حوله يعمقون فيه هذ

 الاتجاه بسرعة قصوى.

 

 متطلبات تبادل الثقة 
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د بع نح الثقة التامة للطرف الآخر إلايتعين أن لا تم

 ستغلال السيئهل لها بهدف الحد من الالتأكد من أنه أا

 ة:بادللمتالعوامل التي تسهم في بناء الثقة ا وفيما يأتي ها،ل
  أن يكون الفرد مستقيماstraightforward  وأمينا

honest  وصادقا، إذ أن من يضبط مرة وهو يكذب

 قدو، الحالة الثقة مطلقا لن يمنحه الذي ضبطه بتلك

 . بهمنه إقتداءً نزع الثقة على حض الآخرين ي

 لتي اهة لجبعد التأكد من أهلية ا إلاالتامة الثقة  لا تمنح

 تمنح لها، أو تمنح عند الضرورة أو في أقل مستوى،

أو تقتصر على الموضوعات البسيطة، ولا تمتد إلى 

 الموضوعات الإستراتيجية.

 خاصة أولئك الذين لا يعهد حسن الظن بالآخرين ،

مل الصادر عن الطرف ، فإذا كان العمنهم السوء

ووجها لا يكون فيه الخير  كونر يحتمل وجها يالآخ

فيه إلا الشر، فينبغي حمل هذا العمل على وجه 

الخير، وتجنب الحكم على النوايا، مع التحوط 

والابتعاد عن سوء الظن الذي في حقيقته أن يتصور 

 الآخرين أشياء ليست فيهم دون دليل قاطعالمرء في 

من  يدل على ما وقع في نفسه أو برهان واضح

ا ظن واستسلم لظنونه، قنع نفسه بمه أظنون، ولكن

وأقام سائر علاقاته معهم على تلك الظنون. وأسباب 

سوء الظن فقدان الثقة بالنفس وبالآخرين، أو الشعور 
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الفرد ينتابه )أي أن  sense of inferiorityبالدونية 

في الانتقام  ره(، أو الرغبةشعور بأنه أقل شأنا من غي

تكون أفعال  أو الآخرين، ائصنقوالبحث عن 

قد قيل قديما ولشخص سيئة فيسيء الظن بالآخرين، ا

"إذا ساء فعل المرء ساءت ظنونه"، ويسبب سوء 

وفيه تهلكة  الأفرادالظن مشاكل كثيرة لجميع 

لظن لا يثق بالآخرين، لصاحبه وللآخرين، فسيئ ا

يلصق التهم طبيعية معهم، وولا يقيم علاقات 

يؤكد  ، ولذلكقطف هيحسن الظن بنفسبالأبرياء، و

وسلم ضرورة الابتعاد عن الظن  الرسول محمد 

السيئ في قوله "إياكم وسوء الظن فان سوء الظن 

 . أكذب الحديث"

  تقديم أدلة وشهادات معترف بها تؤكد الجدارة

 ة للحصول على الثقة.والأهلي

 ة الوصول إلى تي تؤكد إمكانيإظهار القابلية ال

 ين.الآخر ن مساعدةالأهداف دو
  ،تنفيذ الالتزامات المتفق عليها بأفضل صورة ممكنة

والوفاء بالعهود والاتفاقات التي تتمخض عن عمليات 

وَأوفُوا باِلْعَهْدِ إِن  الْعَهْدَ الإقناع، عملا بقوله تعالى 

اء بالعهود ذكره أن الوف ، وجدير(15)مَسْؤُولاً  كَانَ 

لى تعذر ع إذاأما لب شجاعة وعزما وتضحية، طيت

إشعار  نفيذ التزاماته فلابد أن يتولىأحد الأطراف ت
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ح الأسباب التي حالت دون يوضتو رالطرف الآخ

يتفق معه على معالجتها حتى لا ثم تنفيذ التزاماته، 

مة الآخرين ويفقد ينقض عهده بعدها فيتعرض لمذ

ولابد من فرض  ه في المستقبل،ثقتهم به وتعاونهم مع

نفذ الذي لا ي طرفعلى ال penaltiesعقوبات 

 التزاماته على وفق شروط العملية الإقناعية.  

  تقديم موضوعات أخرى للآخر غنية بالنجاحات

 .(16)واقعيةوالفوائد، وتجنب تقديم وعود غير 

 ر، ومساعدته على إظهار اهتمام حقيقي بالآخ

تى في شؤونه الأخرى حالوصول إلى أهدافه في 

راضاته اعت، والتعاطي مع حالة الاختلاف معه

د فساراته بايجابية، وتقديم إجابات مقنعة تستنواست

على معلومات دقيقة وواضحة، ومناقشة 

الموضوعات معه بذهن متفتح يقبل التغيير في 

ة بداية العلاقالأفكار والسلوك، وأداء عمل رمزي في 

 . (17)يؤكد حسن النية

 
 ون اند جونسونقرار شركة جونس

بدواء التالينول. وبدا طقة في شيكاغو جراء التسمم من ين فيوستة بالغتوفي طفل 

حقن كبسولات التالينول في الصيدلية التي باعته بمادة السيانيد ان احدا ما قد 

القاتلة واعاد علب الدواء على الرفوف. وهذا الدواء هو المنتج الاكثر ارباحا 

محلات والكل الصيدليات  يع علب الدواء منبسحب جمالشركة امرت و للشركة.

اخل الشركة تحذير العديد من الخبراء من د التي تبيعه في كل اميركا رغم

وخارجها من ان ذلك يضر بالشركة لان حالات التسمم حصلت في منطقة 

 محدودة في شيكاغو وانها ليست خطأ الشركة. لكن الشركة اصرت على سحب
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ا لاستبدال كل ادهاستعدذلك عرضت واكثر من انحاء البلاد، من كافة  لمنتجكل ا

وقد كلف ذلك القرار ، ينوللينول في منازل المواطنين بحبوب التالكبسولات التا

 الشركة عشرات الملايين من الدولارات.

في غضون اشهر قليلدة طرحدت الشدركة الددواء بدنفس الاسدم وفدي علدب مقاومدة و

 ى عكدسالسدوق علد وفدي اسدهم الدة مدن مبيعاتهدحقدق ارباحدا مذهت تواخذ ،للعبث

 د سمعته بعد نكبته تلك.توقعات بان الدواء لن يستعيال

ى تتأكدد الشركة قالت "لا" لاستمرار بيع التدالينول القدديم حتدفي الواقع ان 

ن مدا تماما من انها قادرة على ضمان سلامة المستهلكين. وكانت النتيجة ا

ية ثباتا لصدقالمواطنين بالشركة صار ارثة خسارة ثقة كان سيؤدي الى كا

 كة واستقامتها.لشرا

_ 

 

 في عمليات الاقناع المرونة
يقصد بالمرونة في اللغة اللين، ومرن مرانه 

ً لانَ في صلابته بها  . أما المقصود(81)ومرونة ومرونا

اصطلاحا فهي قابلية الشيء للتغير، كما تعني اختيار 

ن عا، والتراجع وأفضلهمتاحة بدائل الأيسر الحلول من ال

ا يتبين انه لا يحقق الأهداف ندمعمل أو القول عال

بة أو لا يمكن تنفيذه لأي سبب أو يؤدي إلى المطلو

  مشكلات.

 

المرونة هي السلاسة والليونة والقدرة على و

التنقل من موضوع ومعنى وفكرة إلى موضوع ومعنى 

 مكن مني، وهي توفكرة أخرى بلا تعقيد أو جمود فكر
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عطيات المو كافة الأجواءالتأقلم مع  ها منيعتمد

من خلال تحوير طرق  والاستفادة من كل الظروف

تعاطيه مع المواقف بحسب طبيعتها، وإيجاد حلول جديدة 

لها، وتغيير الأهداف والأفكار والسلوك والإستراتيجيات 

التي لا تساعد على الوصول إلى الغايات المطلوبة في 

التعشيق  هي بذلك تشبه جهازاحة، وت المتالامكاناظل 

gear  ط النقل الذي يمكن سائقيها من تغيير وسائفي

سرعتها واتجاهها حسب رغبتهم أو وجهتهم أو شدة 

الازدحام أو الظروف الجوية أو معطيات الطريق 

إنارة من التي مكنته  أديسون محاولاتولعل  الأخرى.

قد نة، فالمرو أهميةلى بائي خير دليل عالكهر المصباح

كل يتخلى عن و رفكيلتة عالية في ايتمتع بمرون كان

تمكنه من لا أنها يستخدمها عندما يكتشف  طريقة

حتى تمكن  أخرىيقة رويجرب ط ،هدفه إلىالوصول 

الإقناع، فلو ات ، وكذلك الحال في عمليمن تحقيق هدفه

احد الأشخاص ولم  إقناععلى سبيل المثال شخص  أراد

 الأساليب غيرويالمرونة  يعتمد أن فعليه ذلكفي ح فلي

 تمكينه من في أخفقتالتي  والمستلزمات قرائوالط

 .هدفه إلىالوصول 

 

في  على فعله تادفعل ما اعن ياان الفرد اذا ك مؤكد

 الحصول عتادعلى ما احصل سي ه، فإنعملية الاقناع

 خاصيةه يفقد معينةبسلوكيات  إن الالتزاماذ  ،عليه
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 تغيير

مقاومة  

 الاقتناع

  

 لمرونةا

  

عملية تنفيذ 
  الإقناع

 

 

 الاقتناع

عملية ة خط  
  الإقناع

 

قياس 

  جالنتائ

 العديد من يف ةمتغيرقناع في بيئة لاملية اعي ونة فالمر

التي ينبغي  مجالاتال (15) رقم، ويظهر الشكل نبجواال

 مراعاة المرونة فيها في عملية الاقناع.

 

 

 

 

 

     

  

   

 

 
 (15شكل رقم )

 عالمرونة في الإقنا

ويتطلب نجاح عمليات الإقناع توفر المرونة في 

الفروق مع مراعاة  رجةالدطرفي تلك العمليات بنفس 

والظروف  ،ناتهمكاوا ،نهمابكل م متعلقةالشخصية ال

 نهاأ على إلى المرونةلا ينظر  أن، وينبغي المحيطة به

ضعف ومسايرة الآخر في جميع الأحوال، إنما تؤكد 

القدرة على مواجهة التحديات بطريقة إيجابية دون 

 علىالتنازل عن المبادئ، وطرح بدائل جديدة تساعد 

ر وعدم تكرا، ناعة الإقالمطلوبة من عملي قيق الأهدافتح
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المحاولات غير المجدية التي لا تمكن من ات الأفكار وذ

وينبغي ان تكون مرونة أطراف ، النجاح مهما تعددت

 العملية الاقناعية في إطار الحدود التي لا تسمح بالتجاوز

 ية(مادية ومعنو) تسبب أضرارا ولا الأخلاقيةعلى القيم 

 .ك الأطرافللت

 

 اعمرونة المستهدف بالإقن

ين بالإقناع من ة بين المستهدفرديهناك فروق ف

، حيث مرونتهم في قبول الرسالة الإقناعية أو مقاومتها

ا، مقاومة له فبعضهم يقتنع بها بسهولة ولا تصدر عنه أية

 والبعض الآخر يقاومها ويبقى متمسكا بمواقفه وأفكاره

رات، وبين هؤلاء امكانات وقدمن تي وسلوكه بكل ما أو

د يتباينون من حيث مدى فرات من الأمجموعاأولئك و

 .واستعدادهم للاقتناع أو مقاومته رونتهمم

 انه ليس صلبا ولا تعني ومرونة المستهدف بالإقناع

متعصبا ولا يقاوم كل الموضوعات التي تعرض عليه 

 open-mindedللاقتناع بها، إنما هو متفتح الذهن 

ره افكيير أاد لتغلاستعدالتعددية، ولديه االاختلاف و قبلوي

 وسلوكه.

 

ويتعين على المستهدف بالإقناع أن يكون مرنا حتى 

في حالة رفض الاقتناع بالموضوعات التي تعرض 

عليه، أو عندما يطلب تأجيل البحث فيها، وعليه أن يقدم 
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رفضه أو طلب التأجيل بأساليب لا تسيء إلى القائم 

كد الله وقد أ اللين،ول الميسور السهل وإنما بالق اع،قنبالإ

 ا النوع من المرونة في قوله ذه ُا تعُْرِضَن  عَنْهُم وَإِم 

  .(91)اابْتِغاَءَ رَحْمَةٍ مِنْ رَب ِكَ ترَْجُوهَا فَقلُْ لَهُمْ قَوْلًا مَيْسُورً 

 

وتتوقف مرونة المستهدف بالإقناع على عدة 

من حيث التعصب رة بشخصيته باشة ممتغيرات لها علاق

م قائاناته، وثقته بنفسه وبالامكوقوته و سلوكه،كاره ولأف

بالإقناع، وتأثيرات الرسائل الإقناعية في مستقبله، 

وطبيعة موضوع الإقناع، ويختلف المستهدفون بالإقناع 

من حيث مرونتهم في التعاطي مع الموضوعات 

 هم أن هناكبعضرى المعروضة عليهم للاقتناع بها، فقد ي

رفضها غي إنما ينبفيها  لمرونةموضوعات لا يمكن ا

لبعض الآخر أن تلك الموضوعات ومقاومتها، ويرى ا

ي ع فيمكن قبولها، كما تلعب كفاءة الجهة القائمة بالإقنا

 توفير البدائل للمستهدف دورا في تحديد مديات مرونته

كن يم في التعاطي مع الموضوع المرغوب إقناعه به، فلا

 كنإذا لم يمرنا  لإقناعيكون المستهدف با أن نتوقع أن

 مرنا ويقدم بدائل للمستهدف تحفزه ليكون مرنا المقنع

 بالمقابل.

 

 مرونة القائم بالإقناع
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 رتهبقدويتمكن القائم بالإقناع الذي يتميز بالمرونة 

على إجراء التعديلات الضرورية على أهداف العملية 

 وفه، قناع وإقناعهلمستهدف بالإي ار فمن التأثي الإقناعية

تنازلات، أو يؤجل بحث  أو دة خياراتله ع يقدم

الموضوع معه، أو يغير أساليبه في تصميم الرسالة 

الإقناعية أو أساليب توصيلها إليه، ولا تستفزه 

 اعتراضات المستهدف بالإقناع إنما يناقشها بايجابية،

الرسول   اللهويصبر عليه ولا يجزع منه، ولذلك يأمر 

 مِ و الْعَزْ رَ أولُ صَبَ بِرْ كَمَا اصْ فَ بالصبر في قوله  دا محم

سُلِ وَلَا تسَْتعَْجِلْ لَهُمْ كَأنَ هُ  نَ نَ مَا يوُعَدوُمَ يَرَوْ يَوْ  مْ مِنَ الرُّ

مُ  إلِا  الْقَوْ  يهُْلَكُ هَلْ فَ غٌ لمَْ يلَْبثَوُا إلِا  سَاعَةً مِنْ نَهَارٍ بَلَا 

 . (20)ونَ الْفاَسِقُ 

تطبيق  ضرورة ول الكريم محمد د الرسوقد أك

ة منها قوله "رحم الله أمرؤا نة في أحاديث عديدمروال

سهلا إذا باع وسهلا إذا اشترى وسهلا إذا اقتضى" 

ليسهل عملية الإقناع بين البائع والمشتري وبين 

ا وبشروا ولا المتخاصمين. أما قوله "يسروا ولا تعسرو

اد بان الإسلام اع الأفرمنه إقن مقصدالان تنفروا" فقد ك

ر المسلمين بالأخذ بالرخص في يأمدين يسر، وكان 

ة والصيام وفي جميع العبادات والمعاملات حتى لا الصلا

ترهقهم التكاليف فيرفضوا الاقتناع بها، كما أن الدراسة 

الموضوعية لمفاوضات صلح الحديبية تؤكد انه كان 



 

110 

 

أغضب بعض  ا آنذاك ممابه رينمرنا مرونة لا قبل للآخ

وا منه أن يكون أكثر طلبعهم أن يم، ودفالكرا الصحابة

وحزما وصرامة مع وفد قريش، إلا أنه أبى إلا أن  شدة

يكون مرنا ويعفو ويتسامح ويتجاوز عن إساءات قريش، 

ليقدم مثلا رائعا عن أخلاق ومبادئ الدين الإسلامي في 

مية حلفائها بأهش وقريالمرونة، وقد مكنه ذلك من إقناع 

تراتيجية إس أهداف من تحقيق، وتمكن دين الإسلام

الإسلام ونشره بين جميع الناس فيما أسهمت في انتصار 

 . (12)بعد

 

 متطلبات تطبيق المرونة في الإقناع

  وضع اعتراضات المستهدف بالإقناع في حجمها

ولا اصغر، وتحاشي التطير منه الطبيعي لا اكبر 

 مشكلات وعقبات لا ها على أنهاإليظر منها، أو الن

إنما قبولها ودراستها  ها،الحلول لإيجاد يمكن 

موضوعية وكأنها محفزات للتفكير والبحث عن ب

 بدائل تسهم في تحقيق أهداف عملية الإقناع.

  ن أقبول تغيير الأهداف والأساليب، فانه لمن الخطأ

ن يحصل على يجرب المرء نفس الطريقة ويتوقع أ

ة الحصول على نتائج مختلف توقعن ة، لاتلفمخ نتائج

 .مختلفةئق طراإتباع يتطلب 

 ة تبني نظرة ايجابية ومتفائلة عن الأطراف المشارك

 في العملية الإقناعية. 
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  مراجعة جميع المواقف المتشددة التي تسببت في

في السابق والاستفادة من إخفاق عمليات الإقناع 

 .تجاربه

 تاحة الإقناع، وإف بتهدعرض عدة بدائل على المس

ه، ن إملاء عليدو الملائم البديلختيار الفرصة له لا

يسهم البديل في تحقيق الأهداف شريطة أن 

 ريمالمطلوبة من العملية الاقناعية، وفي القرآن الك

آيات عديدة تؤكد المرونة على وفق هذا الأسلوب 

 المرونة في الصوم وفي أكلعلى سبيل المثال منها 

مَ عَليَْكُ قوله تعالى  يف، المحرمات  تةََ الْمَيْ  مُ إنما حَر 

ِ  لِغَهِ بِ  د مَ وَلَحْمَ الْخِنْزِيرِ وَمَا أهُِل  الوَ   فَمَنِ يْرِ اللَّ 

َ غَفوُرٌ  هِ إِن  لَيْ  عَ اضْطُر  غَيْرَ باَغٍ وَلَا عَادٍ فَلَا إِثمَْ  اللَّ 

مْهُ يصَُ لْ فَ  رَ هْ فَمَنْ شَهِدَ مِنْكُمُ الش  وله ، وق(22)يمٌ رَحِ 

ُ ي امٍ نْ أَ مِ  عِد ةٌ فَ  ى سَفَرٍ و عَلَ يضًا أوَمَنْ كَانَ مَرِ  خَرَ أ

ُ بِكُمُ الْيسُْرَ وَلَا يرُِيدُ     .(23)رَ الْعسُْ  كُمُ  بِ يرُِيدُ اللَّ 

  يتعين على طرفي عملية الإقناع تقديم تنازلات

فمثلا يتولى البائع متقابلة في بعض الحالات، 

تخلى الزبون عن وبالمقابل يعة بضاتخفيض سعر ال

 لاعتبارات التييأتي اما وفيليه. يلها إمة توصخد

 يجب مراعاتها عند تقديم التنازلات: 

إعداد قائمة بجميع التنازلات التي يمكن  .1

 للطرف الآخر. تقديمها
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لا  لكيتنازلات أكثر مما ينبغي اللا تكون  .2

بالغبن والظلم،  قدمهاالشخص الذي  يشعر

مع الوقت  سه غيظ يشكلنف في ويتراكم

 م تنازلات فيقديلى عدم تدفعه إفسيا يحاجزا ن

والابتعاد عن الأشخاص الذين المستقبل، 

يفرضون عليه تقديم التنازلات خشية 

 ابتزازهم له. 

ا يمهلا تقدم التنازلات إلا بعد التأكد من أن تقد .3

أصبح ضرورة ملحة لتحقيق أهداف عملية 

 الإقناع.

 طة أولا.لتنازلات البسيام بتقديالبدء  .4

ن تقديم ة ملفوائد المتوقعلابد أن تكون ا .5

 ها.التنازلات أكثر من أضرار

تقدم التنازلات على دفعات تنسجم مع سير  .6

 عملية الإقناع، ولا يقدم أكثر من تنازل واحد

 في آن واحد، ولا تقدم التنازلات لمن لا يقدر

 أهميتها.

رة باشر ميستحسن تقديم التنازلات بصورة غي .7

 له.يشعر بها من تقدم ودون أن 

 

 

 

 

 خروج الذبابة
 تودوركانت هناك ذبابة تحاول الخروج من نافذة مغلقة، فظلت تحووم و

من اليمين إلى اليسوار، ومون أعلوى إلوى أسوفل، حتوى تعبوت واسوتنفدت 
ولكنهوا أصورت علوى  ماتت. وكان بوالقرب منهوا بواب مفتوو ،طاقتها و

 لمورة تلوو الأخورل إلوى أن ماتوت.الخروج مون تلوك النافوذة، وحاولوت ا
نوة لقد كان في استطاعتها أن تخرج من هذا المأزق لو أنها أبودت مرو

 .عن سبيل آخر للخروج وحاولت البحث

 

 

http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D9%88%D8%B1%D8%A9:Fly_June_2008-7.jpg
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 دفيةلها

النهايات المطلوب الوصول  goalsتعد الأهداف  

اع قنإليها من عمليات الإقناع، وهي التي تحفز القائم بالإ

للاقتناع  بالإقناع لإقناع المستهدف، وتحفز المستهدف

 عليه، ولذلك فان غيابها يعنيبالموضوعات المعروضة 

بديد للأموال ات عبث لا فائدة منه، وتأن تلك العملي

 . (42)والوقتود هالجو

 

وينبغي أن تحدد أهداف عملية الإقناع بدقة 

وموضوعية، وان تكون ممكنة التحقيق في ضوء 
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الإمكانات والمعطيات المتوفرة في بيئة تلك العملية، 

 ي الوصول إليها نبيلة.وتكون الوسائل التي تستخدم ف

 

 معرفةعلى  العملية الإقناعية حديد أهدافعد تويسا

 نت تستحق نفقاتهالك العملية، وما إذا كاة تمدى أهمي

د والجهود التي ستبذل من اجلها، ويساعد أيضا على تحدي

ة فاءالأنشطة والامكانات المطلوبة لبلوغها، وتقييم مدى ك

، عيةيذ العمليات الاقناالقائمين بالإقناع في تخطيط وتنف

ف اق في الوصول إلى الأهدافة أسباب الإخفومعر

ق اءات التي يتعين فعلها من اجل تعميرلإجالمطلوبة، وا

، هاوتنفيذ الايجابيات في تخطيط العمليات الإقناعية

إلى أقل مستوى ممكن في  وخفض الإخفاقات فيها

 جيةتيوقد تكون أهداف العملية الإقناعية استرا، المستقبل

وسلوك هرية في أفكار إحداث تغييرات جوروم ت

صورة أو تتحقق بة، ون بسيط، أو تكالمستهدف بالإقناع

يث بحمباشرة في الأمد القريب، أو مستقبلية بعيدة الأمد 

 .من الصعب تحقيقها دفعة واحدةيكون 

 

ويفترض أن ينصب اهتمام القائمين بالإقناع على 

ليس الأهداف البسيطة، تحقيق الأهداف الإستراتيجية و

طة البسيت ايق إغراء النجاحطلب مقاومة برتيوهذا 

يرة في المستقبل، قد تؤدي إلى إخفاقات كبتي لمؤقتة الوا

مع ضرورة إيمانهم بأن ما لا يدرك كله لا يترك جله، 



 

115 

 

وأن الأهداف الإستراتجية لا يمكن تحقيقها في الغالب 

ناع إلى تجزئتها دفعة واحدة، ولذلك يعمد القائمون بالإق

كل واحد منها في تحقيق اف يسهم تحقيق إلى عدة أهد

 حقق جميعها. تى تقية الأهداف حتب

 

ولابد من مراعاة المرونة عند تحديد أهداف 

 العمليات الاقناعية، بحيث يمكن إجراء تغييرات عليها

 في ضوء معطيات العملية الاقناعية، وهذا يتطلب تحديد

كن دنى منها، والأهداف التي يمالحد الأعلى والحد الأ

ل ثمتا نازل عنها لأنه، وتلك التي لا يمكن التالتخلي عنها

 اقل ما يمكن تحقيقه، والأهداف البديلة التي يمكن أن

تسهم في الوصول إلى النتائج المطلوبة من العملية 

الإقناعية، ويتعين مراجعة الأهداف باستمرار بهدف 

 .(52)التحقيقالتأكد أنها ممكنة 

 

الإقناعية ة أهداف العمليإعلان جميع  لزاماوليس 

 أن يؤديلإقناع، خشية ة ابداية عملي في بصورة تفصيلية

إرباك المستهدف بالإقناع أو حفزه لمقاومة ذلك إلى 

الإقناع، ولكن لا ضير من التصريح بالأهداف العامة 

 المجملة في بداية تلك العملية. 

 

عمليات الاقناعية، وجدير ذكره أن أهداف بعض ال

تغييرات استراتيجية في  ي تستهدف تحقيقوخاصة الت
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لا تتحقق إلا بعد  ،وسلوكه قناعلإبا المستهدف أفكار

مضي مدة طويلة من الزمن وتتطلب الكثير من الجهود 

 .والأموال

 

 

 نماذج من اهداف عمليات الاقناع في القران الكريم

نبياء الاهداف التي يتعين على الا حدد الله 

وام برسالاته، يات اقناع الاقوالرسل تحقيقها من عمل

ية من تلك الاهداف: كان تالانورد النماذج  وحسبنا ان

نوح يهدف الى اقناع قومه بعباده الله وحده، ويظهر هذا 

نوُحًا إلَِى قوَْمِهِ فَقاَلَ ياَ قَوْمِ لَقَدْ أرَْسَلْناَ في قوله تعالى 

 َ يسعى  وكان لوط،  (26)كُمْ مِنْ إلِهٍَ غَيْرُهُ لَ  مَااعْبدُوُا اللَّ 

وَلوُطًا إِذْ قاَلَ : ةاحشلابتعاد عن الفلاقناع الافراد با

 لِقَوْمِهِ أتَأَتْوُنَ الْفاَحِشَةَ مَا سَبَقَكُمْ بِهَا مِنْ أحََدٍ مِنَ الْعاَلَمِينَ 

جَالَ شَهْوَةً مِنْ دوُنِ الن ِسَاءِ  بَلْ أنَْتمُْ قَوْمٌ  إنِ كُمْ لتَأَتْوُنَ الر ِ

 قومه بانوكان شعيب يحاول اقناع  ،  (72)فوُنَ مُسْرِ 

زان ولا يبخسوا الناس اشياءهم ولا كيل والميال يوفوا

ولا يبغوها  في الارض ولا يصدوا عن سبيل اللهيفسدوا 

وَإلَِى مَدْيَنَ أخََاهُمْ  ، كما يظهر في قوله تعالىعوجا

َ مَا لَكُ  شُعيَْباً قاَلَ ياَ قَوْمِ  غَيْرُهُ قَدْ  مْ مِنْ إلِهٍَ اعْبدُوُا اللَّ 

رَب ِكُمْ فأَوَْفوُا الْكَيْلَ وَالْمِيزَانَ وَلَا تبَْخَسُوا  مِنْ مْ بَي نَِةٌ جَاءَتكُْ 

الن اسَ أشَْياَءَهُمْ وَلَا تفُْسِدوُا فِي الْأرَْضِ بَعْدَ إصِْلَاحِهَا ذلَِكُمْ 
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نَ رَاطٍ توُعِدوُوَلَا تقَْعدُوُا بِكُل ِ صِ  خَيْرٌ لَكُمْ إِنْ كُنْتمُْ 

ِ وَتصَُدُّونَ عَنْ سَ   .(28)آمَنَ بهِِ وَتبَْغوُنَهَا عِوَجًا مَنْ بيِلِ اللَّ 

موسى من اقناع فرعون ان يبعث معه بني واستهدف 

فَأرَْسِلْ مَعِيَ بنَيِ  يؤكد هذا قوله تعالىو اسرائيل

اقناع فكان يبغي  د اما الرسول محم. . (92)إسِْرَائيِلَ 

والمعاملات في العبادات الله تعالى طبيق شريعة تب الافراد

في الدنيا  طاقاتهم  لما في  ذلك خير لهم ضوءي ف

والاخرة لانها تحل لهم الطيبات وتنهاهم عن المنكر 

ع عنهم اصرهم والاغلال وتض وتحرم عليهم الخبائث

يأَمُْرُهُمْ  هذا في قوله تعالى، ويتبين عليهمالتي كانت 

مُ لط  حِلُّ لهَُمُ ا عَنِ الْمُنْكَرِ وَيُ  وَينَْهَاهُمْ باِلْمَعْرُوفِ  ي بَِاتِ وَيحَُر ِ

عَليَْهِمُ الْخَباَئِثَ وَيضََعُ عَنْهُمْ إصِْرَهُمْ وَالْأغَْلَالَ ال تِي كَانَتْ 

 .  (30)عَليَْهِمْ 

 

 

 الانطلاق من المشتركات 

ع نظير للقائم بالإقناع لا شك أن المستهدف بالإقنا

في اجبات، وهذا بحد ذاته يكيث الحقوق والومن ح

عة فيها العديد من المشتركات سوا ليؤسس قاعدة

common grounds  بينهما في الأقل في الحاجات

والاهتمامات، إضافة إلى المشتركات التي يكون 



 

118 

 

 ةمصدرها التشابه في الجنس والأفكار والسلوك والمهن

 هداف الإنسانية وغيرها.والقومية والأ

 

ن ركات بين المشتملية الإقناعية مم انطلاق العسهوي

يجاد شعور متبادل في تسهيلها، ويساعد على إها أطراف

 بأن الجميع لديهم الرغبة في تجاوز الخلافات، وتوسيع

المتقاطعة  تلك المشتركات، وتغليبها على الموضوعات

ن ات النفسية بيناع، ويجسر الفجوالمسببة لمقاومة الاق

لعلاقات بينها، ويؤسس ويوطد أواصر ا تلك الأطراف،

الاختلاف والتعددية، ويعمق  رامواء يسودها احتأج

ية التعاون بعيدا عن الخلافات والأساليب التي تصادر حر

 الآخر. 

 

يتطلب الانطلاق من المشتركات الابتعاد عن و

الخوض في التفاصيل، والاقتصار على المعلومات 

ستثار إلى المستهدف ولا يهمة والدقيقة، حتى لا يرتبك الم

افية يتعذر ضط إخرى أو فرض شروطلب معلومات أ

وتعالى إلى أن قوم موسى ويشير الحق تبارك الوفاء بها، 

  تمادوا في طلب التفاصيل المتعلقة بمواصفات البقرة

عليهم الحصول  اصعبم ذبحها، فأصبح التي كان عليه

ويظهر هذا لوبة إلا بعد دفع ثمن باهظ، على البقرة المط

َ يأَمُْرُكُمْ مِهِ وْ مُوسَى لِقَ  وَإِذْ قَالَ وله تعالى في ق أنَْ  إِن  اللَّ 

ِ أنَْ أكَُونَ  تذَْبَحُوا بَقَرَةً قاَلُوا أتَتَ خِذنُاَ هُزُواً قاَلَ أعَُوذُ باِللَّ 
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ن هُ نْ لَنَا مَا هِيَ قاَلَ إِ مِنَ الْجَاهِلِينَ قاَلوُا ادْعُ لنَاَ رَب كَ يبُيَ ِ 

عَوَانٌ بيَْنَ ذلَِكَ فاَفْعلَُوا  رٌ ارِضٌ وَلا بِكْ إنِ هَا بَقَرَةٌ لا فَ يَقوُلُ 

مَا تؤُْمَرُونَ قاَلوُا ادْعُ لنَاَ رَب كَ يبَُي ِنْ لنََا مَا لَوْنهَُا قاَلَ إنِ هُ 

لُوا ادْعُ ا تسَُرُّ الن اظِرِينَ قاَيَقوُلُ إنِ هَا بَقَرَةٌ صَفْرَاءُ فاَقِعٌ لَوْنهَُ 

الْبَقَرَ تشََابَهَ عَليَْناَ وَإنِ ا إِنْ شَاءَ  ن  ناَ مَا هِيَ إِ ا رَب كَ يبُيَ ِنْ لَ لنََ

ُ لَمُهْتدَوُنَ قاَلَ إِن هُ يَقوُلُ إنِ هَا بَقَرَةٌ لا ذلَوُلٌ تثُيِرُ الْأرَْضَ  اللَّ 

 الْآنَ جِئتَْ  ةٌ لا شِيةََ فيِهَا قاَلوُاوَلا تسَْقِي الْحَرْثَ مُسَل مَ 

ِ فَذبََحُوهَ   .(13)ونَ فْعلَُ ا يَ ا وَمَا كَادوُباِلْحَق 

 

" إذ أن ،وقد قيل قديما "خير الكلام ما قل ودل

قيل صيل قد يسبب الوقوع في الخطأ، والتمادي في التفا

" وأن تقديم التفاصيل ،أيضا "من كثر لغطه كثر خطؤه

ى ذلك ر لتوظيفها لصالحه، إضافة إليحفز الطرف الآخ

من يستهلك الكثير ادي في مناقشة التفاصيل فإن التم

ولكن لا ضير من التوسع في لوقت والجهد والأموال، ا

التفاصيل التي تتعلق بتوضيح الفوائد التي تحققت من 

ئد توظيف المشتركات في عمليات الإقناع السابقة، والفوا

 الحالية.  ة الإقناعكن أن تتحقق من عمليالتي يم

 

 عن ة الإقناعية الابتعادف العمليلأطرا وينبغي

جابة عليها رجة أو التي تسيء الإلمحح الأسئلة اطر

يَا أيَُّهَا ال ذِينَ آمَنوُا لاحدهما أو كليهما عملا بقوله تعالى 

نْهَا لا تسَْألَوا عَنْ أشَْيَاءَ إِنْ تبُْدَ لَكُمْ تسَُؤْكُمْ وَإِنْ تسَْألَوا عَ 
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لُ الْقُ  ُ عَنْ رْآنُ تبُْدَ لَ حِينَ ينَُز  ُ كُمْ عَفاَ اللَّ  ورٌ فُ غَ  هَا وَاللَّ 

من هذه الآية الكريمة تهذيب  وقد أراد الله  ،(23)حَلِيمٌ 

عباده المؤمنين ونهيهم عن أن يسألوا عن أشياء لا فائدة 

لهم في السؤال عنها، لأنها إن أظهرت لهم تلك الأمور 

ينزل بسبب  هم، وشق عليهم سماعها، أو قدربما ساءت

يث دالحم، وقد ورد في لهم تشديد أو تضييق عليهسؤا

"أعظم المسلمين من سأل عن شيء لم يحرم فحرم من 

"ذروني ما ترََكتكم   أجل مسألته"، وقال الرَسُول محمد

فإَنما أهَْلَكَ من كان قبلكم كثرة سُؤَالهم"، فقد سألوا 

ِ نزل قوله تعالى  لما الرسول محمدا   اسِ عَلَى الن  وَلِلَّ 

"يا رسول  :وا. قاَلُ (33)بيِلاً سَ  تطََاعَ إليهسْ حِجُّ الْبَيْتِ مَنِ ا

 :الق أفَِي كل عام؟"" :فسََكَت، ثمُ  قاَلوُا "الله أفَِي كل عام؟

  .(43)م"استطعتُ ما جبت لَ ت ولو وَ بَ جَ نعم لوَ  "لا ولو قلتُ 

 

 التروي في القرارات   

لتروي ية الإقناعية ايتعين على جميع أطراف العمل

ل ما يكون سببا في ن كت، والابتعاد ععند اتخاذ القرارا

اتخاذ قرارات لا تتوفر فيها المواصفات المطلوبة لتحقيق 

بكفاءة عالية، وعليها أن تمنح الإقناعية أهداف العملية 

نفسها الوقت الملائم لدراسة وتحليل جميع المتغيرات 

الحلول  لعملية، ومعرفةعطيات البيئة المحيطة بتلك اوم

ا، وأن لا تتخذ مواقف همن نتائج المتوقعةوالاحتمالات وال



 

121 

 

سلبية مسبقة من بعضها البعض أو من موضوع الإقناع 

حتى لا تقع أسيرة لعوامل وحواجز نفسية يصعب 

 اختراقها لمواصلة عملية الإقناع.

 كر في النتائجوينبغي أن يفسر التروي على أنه تف

ع الآخر، وحذر من ات والعلاقات موتبعات القرار

 ل، ورغبة في إصابة العاقل،جستعب، ومن زلل المالعواق

لى عمتعددة، وتوقع نتائجها  والنظر إلى الأمور من زوايا

 المدى البعيد والاستعداد لها. 

 

وتؤكد الحقائق أن الكثير من عمليات الإقناع 

قق أهدافها، أو أخفقت بسبب وتوقفت قبل أن تح أجهضت

و كليهما في لإقناع أو المستهدف به أجالة القائم باع

ما لان عن العجلة دائ بالابتعاد  اللهه، ولذلك أمر تاراقر

نُ مِن خُلِقَ الِإنسَاالتهلكة تكمن فيها، في قوله تعالى 

وأكد الرسول . (53)نِ فـَلَا تسَتعَجِلوُ يعَجَلٍ سَأرُِيكُم آيَاتِ 

تدبر ذا أردت أمرا فضرورة التأني في قوله "إ د محم

، وقد "فانتهيا ن غا فأمضه وإن كاعاقبته فإن كان رشد

 .قديما "في العجلة الندامة وفي التأني السلامة" قيل

 

ويقدم القرآن الكريم حالة واقعية عن دور التأني في 

تحقيق  فيالأكفأ الوصول إلى القرارات والأحكام 

الَ مَا لِيَ فَقَ الط يْرَ  وَتفََق دَ هذا قوله تعالى الأهداف، ويؤكد 
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بنَ هُ كَانَ مِنَ الْغَمْ هُدْهُدَ أَ الْ لا أرََى  عَذاَباً شَدِيداً أو  ائبِيِنَ لَأعَُذ ِ

يظهر من هذه ، و(36)مُبيِنٍ لَأذَْبَحَن هُ أو ليَأَتِْيَن ِي بسُِلْطَانٍ 

معاقبة الهدهد أصدر قرارا ب  الآية الكريمة أن سليمان 

ولكن الهدهد طلب منحه  م اجتمع بجنده،بسبب غيابه يو

باب التي حالت دون حضوره سالأرصة يعرض فيها ف

إلى  ، واستمع منهذلك الاجتماع، فاستجاب له سليمان 

بعد ذلك من التوصل إلى القرار  الأسباب، وتمكن

الهدهد، وبدأ بالتفكير مليا بما  نالعفو عالصائب وهو 

لذي أشار إليه فعله في ضوء طبيعة الموقف ا ينبغي

 .الهدهد

 

الصبر والحلم  راتلتريث في القراوتتطلب عملية ا

رد الصبر في القرآن الكريم في وكظم الغيظ، وقد و

 العديد من الآيات نظرا لأهميته، وحسبنا أن نشير إلى

لاةَ وَأمُْرْ قوله تعالى  هَ عَنِ وَانْ وفِ عْرُ باِلْمَ  ياَ بنَُي  أقَمِِ الص 

 نْ عَزْمِ  مِ كَ لِ مَا أصََابَكَ إِن  ذَ اصْبِرْ عَلَى الْمُنْكَرِ وَ 

ُ ا ، ابرينعلى عباده الص  وقد أثنى الله، (37)ورِ مُ لْأ

 ووعدهم بالرحمة والمغفرة.

 أهمية الصبر في قوله "عليكم ويصف الإمام علي 

بالصبر فان الصبر من الإيمان كالرأس من الجسد، ولا 

صبر يمان لا في جسد لا رأس معه، ولا في إخير 

  .(83)ه"مع
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 يعي بصورة واضحةأن  قائم بالإقناعويتعين على ال

ين بالموضوعات التي يعرضها عليهم أن إقناع الآخر

يه يتطلب المزيد من التأني والصبر والحلم والحكمة، وعل

أن لا يضيق ذرعا من أسئلتهم واحتجاجاتهم ورفضهم 

 تدرك إلالأهداف الكبيرة والمعالي لا وإساءتهم، لأن ا

 المكاره وتحمل المشقات. بتجرع

 

د على ضبط النفس ت الأفرادراأن ق والملفت

والصبر على الأذى تتفاوت، فمنهم من لا صبر له 

ويكون سريع الانفعال والغضب عندما يواجه موقفا 

يستفزه، ومنهم من يتمالك نفسه ويكبح جماح غضبه في 

                ويقترح الشاعر قائلا:جميع المواقف، 

 

 ولا ر الحلم في كل الأمورتشعواس"

 لى رجل تسرع ببادرة يوما إ                                        

 وإن بليت بشخص لا خلاق له                          

 لم يقل"فكن كأنك لم تسمع و                                        

 

  سول محمدلأهمية الحلم فقد كان الر ونظرا

، حلمهم بالتحلي بالصحابه رضوان الله عليي أيوص

ه "اللهم أغنني بالعلم، وزيني بالحلم، ؤويؤكد هذا دعا

كما انه قال لأبي  وأكرمني بالتقوى، وجملني بالعافية"،
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الدرداء عندما سأله "يا رسول الله دلني على عمل 

وكان  ،تغضب ولك الجنة"يدخلني الجنة"، قال له "لا 

 والحلم ،(93)يعلمون"لقومي فإنهم لا أغفر ل "اللهم يقو

خلاق وقد قيل قديما في مدحه "من حلم ارم الأمك من

 ساد"، و"الحلم سيد الأخلاق". 

 

 ويتبين من القرآن الكريم أيضا أن أخوة يوسف 

ه لأرادوا الإساءة إليه وحاولوا استفزازه حينما قالوا 

يوسف هو أخو امين، ويالصاع في وعاء بن عندما وجد

، ل قبسرق أخوه من قد سرق كما  بنيامين أن

، لكنه تماسك وصبر وأسرها يقصدون بهذا يوسف و

في نفسه وكظم غيظه وغضبه، ويؤكد هذا قوله تعالى 

 ِهَا يوُسُفُ  فأَسََر  بْلُ قَ نْ قاَلوُا إِنْ يسَْرِقْ فَقَدْ سَرَقَ أخٌَ لهَُ م

ً  رٌّ شَ  تمُْ مْ قاَلَ أنَْ سِهِ وَلمَْ يبُْدِهَا لَهُ فِي نَفْ  ُ  مَكَانا بِمَا   مُ  أعَْلَ وَاللَّ 

لقائم اويظهر من هذه الآية الكريمة أن على ، (40)نَ تصَِفوُ

 بالإقناع أن يصبر على إساءة المستهدف بالإقناع.

 

 

فدي التدروي يتجلى مما تقدم ان علدى القدائم بالإقنداع و

لمسدتهدفين باختيدار موضدوع الإقنداع، وا لمتعلقدةقراراته ا

تخدم فدي تسد والتقنيدات التديوطرائق وأدوات الإقناع،  به،

، وعند تحديدد كيدف ومتدى يتدولى الإقناععرض موضوع 
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عمليددات الإقنددداع، ومددا يتعدددين عليدده القيدددام بددده إزاء ردود 

المسددتهدف  يتعددين علددىأفعددال المسددتهدفين بالإقندداع، كمددا 

 دالتددي تتندداول تحديددفددي قراراتدده التددروي  ايضددا بالإقندداع

، روضدددة عليدددهقنددداع المعاء موضدددوعات الإاسدددتجاباته إز

 .القائم في الإقناع إلىعث بها متى يبف ووكي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الانتظار في المطار

  

تظوار رحلتهوا، في إحدل الليالي جلست سيدة لعودة سواعات فوي المطوار فوي ان

فووس مكانهووا وأثنوواء انتظارهووا ذهبووت لتووراء كتوواب وكوويس موون الحلووول، وعووادت إلووى ن

ب أدركوت أن توابة جلسوت بجانبهوا وأخوذت قطعوة مون كويس وبينما هي تقرأ فوي الكتوا

 ولكنهووا ،لحلووول الووذن كووان موضوعنوونا بينهمووا. قووررت أن تتجاهوول الأموور فووي البدايووةا

لتوابة مسوتمرة تتواركها فووي الأكول مون الكوويس، توعرت بالانزعواج لأنهوا لاحظووت أن ا

 نت غاضبة في داخلها. ومع ذلك تماسكت بالرغم من أنها كا

طعووة موون لووى التووابة باسووتنكار واسووتغراب تووديدين كلمووا تناولووت قوكانووت تنظوور إ
الحلول واستمرت هكذا حتى أخذت التابة آخر قطعوة وقسومتها إلوى نصوفين وأعطتهوا 

ي تبتسووم، فقالووت الموورأة فووي نفسووها يووا لهووا موون تووابة وهوو نصووفا وأكلووت النصووف ا خوور
 ني.د تاركتني بمحتويات الكيس ولم تتكروقحنننننننة وغير مؤدبة، فق

حلتهووا فجمعووت أمتعتهووا بعوود لحظووات سوومعت السوويدة الإعوولان عوون حلووول موعوود ر

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0WTefhaSqpJlwABoJSJzbkF;_ylu=X3oDMTBrOGpxY2xqBHBvcwM3ODQEc2VjA3NyBHZ0aWQD/SIG=1qjba8orj/EXP=1235983322/**http%3A/images.search.yahoo.com/images/view%3Fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253F_adv_prop%253Dimage%2526ni%253D18%2526va%253Dairport%2526fr%253Dslv8-msgr%2526xargs%253D0%2526pstart%253D1%2526b%253D775%26w=500%26h=483%26imgurl=static.flickr.com%252F1158%252F1003419110_bb5aa1d178.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.flickr.com%252Fphotos%252Fginger-jengibre%252F1003419110%252F%26size=162.3kB%26name=Waiting%252C%2BWaiting%252C%2BWaiting%2B%2B---%2B%2BTocumen%2BInternatio...%26p=airport%26type=JPG%26oid=22e1a9a0c4e7aa62%26fusr=ginger.jengibre%26tit=Waiting%252C%2BWaiting%252C%2BWaiting%2B%2B---%2B%2BTocumen%2BInternatio...%26hurl=http%253A%252F%252Fwww.flickr.com%252Fphotos%252Fginger-jengibre%252F%26no=784%26tt=8,955,508%26sigr=11o7sljt9%26sigi=11gsi3mgb%26sigb=13h7p66hi%26sigh=11die7af3
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 *درس الساموراي

ه فقددال لدد احددد الصدديادين، ي احددد الايددام ذهددب السدداموراي لاسددتيفاء ديددن لدده مددن فدد

طع ذ لدم اسدتامة قاسدية علدي السدنة المنصدر تالصياد: "انني اسف ياسيدي فقد كاند

 ب ذلك فاغض  "لدي المال لوفاء الدين.ر لان ليس عتذوانا ا ،طلوبلما جمع المبلغ

كدر واستل سيفه سدريعا وهدم بقتدل الصدياد. لكدن الصدياد ف الساموراي غضبا شديدا

ضدرب بسرعة وقال بجرأة: "عندما كنت اتعلم فندون القتدال قدال لدي معلمدي ان لا ا

 لغضب."بسيفي في لحظة ا

قدد ن حكيمدا. ف: "معلمدك كداقداله بدبطء ومدد سديفالى الصياد ثم اغاموراي نظر الس

خدذه احياندا. وسدامهلك مندي مألكن غضدبي يأخدذ  ،كان معلمي يعلمني نفس الدرس
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عاما اخر لكي تتمكن من جمع مبلغ الدين الذي عليك. لكن اذا لم تف بديني ساقتلك 

 حتما."

لدى ء ارة من الليل. وانسل بهدول في ساعة متاخوعاد الساموراي الى منزله ووص

 ،يددوقظ زوجتدده النائمددة. لكندده ذهددل لوجددود شخصددين فددي السددرير ي لاغرفتدده لكدد

ب يلبس بدزة السداموراي. جدن جنونده غيدرة وغضدبا واسدتل سديفه والشخص الغري

فتددذكر كددلام الصددياد الددذي يقددول: "لا تضددرب فددي لحظددة  ،ليددذبح زوجتدده وعشدديقها

ا ومهاقت زوجته من نثم اصدر صوتا عاليا فاف فه وتنهد هنيهةالغضب." فانزل سي

 وكذلك الشخص الغريب الذي كان امه.

قدد مداذا اندت فدي السدرير ببدزة السداموراي؟ لفصرخ الساموراي: "ما معنى ذلك؟ ل

 كدت اقتلكما!" 

اجابددت زوجتدده لتوضددح الامددر: "خفنددا مددن اللصددوص ولهددذا البسددت امددك ملابددس 

 م."الساموراي لكي نرهبه

لقد كدان "الذي عليه وقال:  دينلليدفع مبلغ ا الى الساموراياء الصياد ومر عام فج

ياسديدي  مبلغ الدين وها انا اقدمه لدكم الماضي عاما وفيرا فاستطعت ان اجمع العا

يني لك دفقد وفيت  ،الساموراي." فرد الساموراي قائلا: "احتفظ بالمبلغ الذي لديك

 العام الماضي."

William Ury, The Power of a Positive No, (New York: 

Bantam Book, 2007), pp. 28 – 29. 

 

 الإقرار بالأخطاء
 

ومغاربها وفي  يتفق الجميع في مشارق الأرض 

كل الأزمنة أن الأفراد يقعون في الخطأ سهوا أو عن 

"كلكم  قصد، ويؤكد هذا قول المصطفى محمد 

ليس من العيب وطاءون وخير الخطاءين التوابون"، خ

الخطأ  علىصرار يب هو الإولكن الع ن يخطئ الإنسانأ
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، وأكبر من هذا هو المكابرة ورفض وتعمد ذلك وتكراره

 حات التي تسهم في تصويب الخطأ. قبول المقتر

 

ويعد الاعتراف بالخطأ من أحسن الفضائل التي 

 ينبغي أن يتخلق بها جميع الأفراد، وهذا يتطلب تشجيع

 خطاء التي يرتكبونها بكلالاعتراف بالأ الأفراد على

ليتها، والابتعاد عن إخفائها لأي سؤوصراحة، وحمل م

الابتعاد عن كين المخطئ من التعلم منها وسبب، وتم

مسببات الوقوع فيها في المستقبل، وجعل الخطأ محطة 

يتم التوقف عنده لمعرفة أسبابه وإعداد العدة لعدم 

 تكراره.

 

فها بالأخطاء اع اعتراف أطراوتتطلب عملية الإقن

فير الظروف بعض، وتوال بعضهمونها بحق التي يرتكب

ء، والكف عن تصيد التي تمكنهم من خفض نسبة الأخطا

 خطاء الآخرين.أ

 

يلومون أنفسهم،  الأفرادوتؤكد الدراسات أن اغلب 

ويشعرون بتأنيب الضمير عندما يقترفون أخطاء بحق 

اف بها يخشون الاعتر هالوقت ذات الآخرين، ولكنهم في

عرض الت أو ،embarrassmentن الإحراج خوفا م

من قبل الآخرين، أو الشعور  humiliationللإهانة 

بالأخطاء اعترافاتهم اجتماعيا، أو تستخدم  بأنهم سينبذون
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ضدهم، ولذلك لابد من طمأنتهم بأن اعترافهم بالخطأ 

ما سوف لن يستخدم كسلاح ضدهم مطلقا في المستقبل، إن

الآخرين،  ع اهتمام وتقدير واحترامسيجعلهم موض

 ا قطعوا على أنفسهم العهد بعدم العودة إلىإذ خاصة

 بلا.الوقوع في ذات الأخطاء مستق

 لا يعتذر عن الخطأ الذي أمرتكب الخطأن  الملفتو

ة صلحميرتكبه إذا لم يقتنع بأنه أخطأ، أو إذا لم تخلق له 

أن يقتنع بي اقترفه، ولم حقيقية في الاعتراف بالخطأ الذ

م تكرار الخطأ في عد ئدته العمل علىمن مصلحته وفا

 المستقبل. 

 

، ذنبلعلى الاعتذار عن اثم ولابد من تشجيع الآ

وتقديم الشكر لمن ينبهه إلى الأخطاء ويسهم في 

أن   من الله معالجتها، وقد طلب عمر بن الخطاب 

 من أهدى يرحم من يدله على عيوبه في قوله "رحم الله

ه ة مقترفدرجأ سببا في علو  عيوبي"، فقد يكون الخطإلي  

وإدخال صاحبه الجنة إذا لم يعد إليه مطلقا  عند ربه

 .  (41) فرة من اللهوطلب المغ

 

 مستويات الاعتذار عن الأخطاء
عن الخطأ  apologyتتدرج مستويات الاعتذار 

 حسب صعوبتها كالآتي:  
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خطأ راف باقتراف الالمستوى الأول وهو الاعت .1

 ا وأسهلها.فحسب، وهذا هو أيسره

ني هو الاعتراف بالخطأ وإبداء ى الثاستوالم .2

 الأسف. 

ف ار والندم وإبداء الأسالمستوى الثالث هو الاعتذ .3

 بل،مع التأكيد بأن الخطأ لن يتكرر مطلقا في المستق

وأن من اقترفه يتمنى قولا وفعلا لو لم يرتكبه 

 أصلا. 

 في الاعتذار، ويتطلبى بع وهو الأقوالمستوى الرا .4

ارتكب  عرض مفتوح لمن ديمكب الخطأ تقمرتمن 

الخطأ بحقه، يؤكد فيه بأنه سوف يصحح الخطأ، 

 م تعويضا عن الأضرار التي ترتبت عنه. ويقد

 

 لا ينفع فيها الاعتذار عن الخطأ  مواقف

 ،لله، والكفر والشرك بامثل القتل الأخطاء الكبيرة ،

 لقبيلى أن الله تعالى لا لقرآن الكريم إفقد أشار ا

 ك ويكفر، في قوله تعالىمن يشر فاراعتذار واستغ

 ُْلَا يَغْفِرُ أنَْ يش َ دوُنَ ذلَِكَ  فِرُ مَايَغْ  وَ رَكَ بهِِ إِن  اللَّ 

ِ فَقَ  مًا رَى إثِْ افْتَ  دِ لِمَنْ يشََاءُ وَمَنْ يشُْرِكْ باِللَّ 

 .(24)عَظِيمًا

 ب الذنب. الإصرار على ارتكا 
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 ه لقو وان، ويؤكد هذاعتذار بعد فوات الأم الاتقدي

  مِنَ آلْآنَ وَقَدْ عَصَيْتَ قبَْلُ وَكُنْتَ تعالى 

 .  (43)ينَ الْمُفْسِدِ 

 ة مر زلةلا يقبل الاعتذار إذا تكرر ارتكاب ذات ال

أخرى من قبل نفس الشخص المخطئ، لان 

اعتذاره الأول لم يمنعه من ارتكاب ذات الخطأ 

   لذي اعتذر عنه.ا

 

د ضرورة تؤكمي أدلة واضحة ويقدم المنهج الإسلا

من اجل أن تستقيم العلاقات بين  ذنبالاعتراف بال

وزوجه  شير القرآن الكريم إلى أن آدم الأفراد، إذ ي

ارتكبا خطأ عندما أكلا من الشجرة التي حرمها الله 

عليهما بعد أن وسوس لهما الشيطان، ويظهر هذا في 

رِيَ ا مَا وُومَ هُ لَ دِيَ نُ لِيبُْ هُمَا الش يْطَاوَسَ لَ فَوَسْ تعالى  قوله

 هَذِهِ كُمَا عَنْ بُّ رَ  اوْآتِهِمَا وَقاَلَ مَا نَهَاكُمَ عَنْهُمَا مِنْ سَ 

، (44)نالِدِينَ الْخَ مِ نَا كُوالش جَرَةِ إلِا  أنَْ تكَُوناَ مَلَكَيْنِ أو تَ 

ة، لمغفرتذرا وطلبا ااعو بالزللاعترفا كنهما بعد ذلك ول

فِرْ لمَْ تغَْ  إِنْ وَ نْفسَُناَ مْنَا أَ ناَ ظَلَ رَب  قاَلَا تعالى ا قوله ويؤكد هذ

    .(45)نَ ا لنََكُونَن  مِنَ الْخَاسِرِيلنَاَ وَترَْحَمْنَ

 

الذي ارتكبه عندما  لزلبالاعترف  ن موسى أكما 

 قتل المصري حين استنصره الذي هو من قومه، واعتذر
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الضالين قبل  لفرعون إنه كان آنذاك منعن ذلك، وقال 

والنبوة،  وحي الله تعالى إليه وينعم عليه بالرسالةن يأ

قاَلَ ألَمَْ نُرَب ِكَ فيِنَا وَلِيداً وَلَبثِتَْ تعالى ويظهر هذا في قوله 

نَ فيِناَ مِنْ عُمُرِكَ سِنيِنَ وَفَعلَْتَ فَعْلتَكََ ال تِي فَعلَْتَ وَأنَْتَ مِ 

ا كم ،(64)ينَ ال ِ الض   نَ مِ  ذاً وَأنَاَينَ قاَلَ فَعَلْتهَُا إِ الْكَافِرِ 

هم هم بذنبهم، واخبروا أباهم بأن اعترف أخوة يوسف 

في غيابة الجب، واعتذروا،  الذين القوا يوسف 

واعترفت امرأة العزيز أيضا بخطئها وقالت بأنها هي 

 رة.عن نفسه وطلبت المغف التي راودت يوسف 

 

 ويطلب ء الاعتذار عندما يخطئمرللوينبغي 

مرة  الزللأن لا يقع في ذات و، مهذبة لغةالصفح ب

نفعا،  ييجد لامه الذي قدالاعتذار فان  لاإوأخرى، 

عتذار، وبالمقابل يتعين عن ذلك الا السماحةوعليه طلب 

ويؤكد هذا  واعتذاره، المعتذرأسف قبول  الأفرادعلى 

م إلى أخيه المسلم فل"من اعتذر وله في ق الرسول محمد 

على صاحب مكس" )وصاحب  ما كان عليه ل منهيقب

وجه  مكس هو الظالم الذي يأخذ من الناس أموالهم بغير

شرعي، والمعنى إن من لم يقبل عذر المعتذر، يحاسبه 

كن ول، (74)(على ذنوبه، ويعاقبه كما يعاقب الظالم الله 

، ولا تهقيم يقدر يعي ولا لمن لا التأسفينبغي تقديم  لا
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على هذا قول  نطبقوي بول،جى منه القبله ولا يريق

        الشافعي:

  ماحة من بخيل"ولا ترجو الس                     
 لنار للظمآن ماء"فما في ا                                                   

 

أنه كان  ويظهر من دراسة سيرة الرسول محمد 

ت هذه أعلى درجاك عذرا"، والتمس لأخي"ول يق

دد ابن سيرين رحمه الله في هذا الصول قالسماحة، وي

 راً، فإن لم تجد"إذا بلغك عن أخيك شيء فالتمس له عذ

  .(84)أعرفه"فقل: لعل له عذرا لا 

ر لديهم الكثي الأفرادوتؤكد الحالة الآتية أن بعض 

داء في جنوب ، فقد تنازلت امرأة سووالحلم من السماحة

 جهاتل زواق كمكمة التي تحاريقيا عن حقها أمام المحأف

ناء أث وابنها، ولم يقف الأمر عند هذا الحد إنما قدمت طلبا

 ما مرافعة أعلنت فيه رغبتها في تبني ذلك القاتل وهذاال

أدهش جميع الحاضرين في المرافعة وأدى بضابط 

 .(94)إلى الإغماءالشرطة الحاضر آنذاك في المحكمة 

 

 

 

 

 

 

 نصف زجاجة عطر وعقد ناقص

  

: معلموة جانيوت أموام الصوف الخوامس فووي أول يووم تسوتأنف فيوه الدراسوة، وقالوت لهووموقفوت ال
،، ولكنهوا كانوت فوي نفسو إنني ه مون ها تسوتثني تلميوذا يودعى تيودن سوتودارد عرفتوأحبكم جميعوا
، متسخة، والعا  كانوت تجودم السابق، ولاحظت أنه لا يلعب مع بقية الأطفال، وأن ملابسه دائما

ه بقلووم أحموور عووريض الخووط وتضووع عبووارة لراسووبل فووي أعلووى تلووك متعووة فووي تصووحيق أوراقوو

 الأوراق.

حظدات ا الملاهدفدات الطلبدة، ولفدت انتباهطلبدت إدارة المدرسدة منهدا دراسدة مل وفي احد الأيدام
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تووى الإعداديووة والجامعيووة والدراسووة العليووا وح فددي تميددزه حتددى أكمددل الدراسددة تمرواسدد
 برسوالة لهوا رام السرطانية، وكوان يبعوثالدكتور تيدن المتخصص بجراحة الأو أصبق

رسول ل مرحلة دراسية يؤكد لها فيها أنهوا أفضول معلموة فوي حياتوه وهوي تبعد إكماله ك
ه، ه لحضور حفول زواجوه لوتجلس مكوان والدتوله تهنئة، وفي احد الأيام تلقت دعول من

ة لماسووة المفقوودة الووذن قدموه لهووا كهديووقبلوت الوودعول وذهبوت وهووي ترتودن العقوود ذن ا
 وتتعطر بالعطر الذن كانت والدته تتعطر به.

عوام ذلوك ال ذكل منهما ا خر، وهمس في أذنها، أتكرك على ثقتك فيّ، فانا منو احتضن
مو  تمبرزا، ومتميزا،، فوردت عليوه جانيوت والودموع  أتعر بأنني مهم، ويمكن أن أكون
متميووزة، ت موون علمنوي كيووف أكوون معلمووة مبورزة وعينيهوا: أنوت مخطووق، لقود كنووت أنو

 وأن اعتذر عن الخطأ.وتعلمت انه يجب الترون في إصدار الأحكام، 
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 ة الشجاع

هي القوة النفسية المنضبطة في مواجهة المشكلات 

خلق وفضيلة  وهي ،وتدبر دون تردد والأخطار بروية

وثبات الجأش على المخاوف  ،وإقدام وصبر على المكاره

 عندأو مقاومة الإغراءات، والقدرة على انتزاع الفوز 

الخوف، والاستعداد لحمل  الأخطار، وقهرمواجهة أعتى 

ها من أجل تحقيق ر الخوف بمقدمينذبيات التي السل

ة طلبات استمرار الحياايجابيات أكثر زخماً، وهي من مت

الإقدام على ي السليمة والفاضلة، وحارسة الفضائل، وه

الأمور النافعة تحصيلاً وعلى الأمور السيئة دفعاً، 

قوال وتكون في الأ، التغلب على رهبة الموقفو

ع زنة ومتوافقة ممت اعةن تكون الشجل، وينبغي أوالأفعا

كة، تهلاليد للأن تكون تهوراً وسفهاً وإلقاءً بالحكمة خشية 

 :(50) المتنبيويقول 

 الرأي قبل شجاعة الشجعان "                         

 يـنالثا حلهو أول وهي الم                                            
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  لنفس مرةعا اجتم هما فإذا                           

 انــكممن العلياء كل  بلغت                                             

 ولربما طعن الفتى أقرانه                           

 "قرانبالرأي قبل تطاعن الأ                                             

 

دين أو  عمر أو جنس أوعلى جاعة شلا ولا تقتصر

لها صادي أو اجتماعي أو علمي، وليس اقت مستوى

          :(15)هذافاً، ويقول احدهم في اتصال بالأبدان قوةً أو ضع

 ترى الرجل النحيف فتزدريه"            

 "صوروفي أثوابه أسد ه                                                

 اعة:اضي في الشجإيليا أبو م ويقول الشاعر

 أمسى ألشجاع الشجاع عندي من"                       

 "في الأجفان يغنّي والدمع                                                 

في  البيئة التي يعيش فيها الأفراد دورا هاما وتلعب

 كويتحقق ذلها فيهم، تإكسابهم الشجاعة المطلوبة وتنمي

ددت وتععة من الحرية، ما توفرت فيها مساحة واسطال

ت على قبول الاختلاف والتعددية، البدائل، وشجع

وجدير  ،رصا تسمح بتجاوز الإخفاقاتووفرت لهم ف

ار ذكره أن هذه العوامل في الغالب غير متوفرة في الأقط

المتخلفة، إضافة إلى ذلك فإن تلك الأقطار تعمق في 

من يخفق فيها عقوبات  تردد وتفرض علىأفرادها ال

 الفرص والبدائل.  ا هفي سية، ولا تتوفرقا

اعة ليقنعوا وينبغي أن يمتلك القائمون بالإقناع الشج

الناس بالأفكار التي يعتقدون أنها تسهم في تحقيق أهداف 
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إنسانية نبيلة ما استطاعوا إلى ذلك سبيلا، وقد كان 

هم علي أولو العزمالرسل والأنبياء، وخاصة الرسل 

قوامهم ناع أقإ فيمجاهدة اعة و، اشد الناس شجلسلاما

 تيال رغم التهديدات والإغراءات بإتباع شريعة الله 

وقد  ،ت المكلفين بهارسالاالعرضت عليهم للتخلي عن 

عندما ولى مدبرا بعدما رأى العصا  موسى  امر الله  

جاعا أن يكون شالتي القاها وقد اصبحت حية تسعى، 

 ولهفي ق ف بهالمكلإقناع الناس بالرسالة ا كن منليتم

ا رَآهَا تهَْتزَُّ تعالى   وَل ى مُدْبِرًا ا جَانٌّ كَأنَ هَ  وَألَْقِ عَصَاكَ فلََم 

 ياَ مُوسَى لَا تخََفْ إنِ ِي لَا يَخَافُ لَدَي   وَلمَْ يعَُق ِبْ 

ي يستعيذ بالله العل  وكان الرسول محمد (25)المرسلون

 انيهم وله "اللمن الجبن ومن غيره في ق القدير كثيرا

بك من الهم والحزن والجبن والبخل وغلبة الدين  وذاع

 ".وقهر الرجال

وحسبنا أن نشير إلى أمثلة من مواقف تبين شجاعة  

عندما هددت قريش بقتل منها انه قال  الرسول محمد 

"والله يا عم لو وضعوا الشمس في  :عمه أبي طالب

حتى  لأمريساري على أن أترك هذا ايني والقمر في يم

ويقول الإمام علي بن  "،ه ما تركته أو أهلك فيالله يظهره

هو من أبطال الأمة وشجعانها، "إنا كنا ، وأبي طالب 

إذا أشتد بنا البأس واحمرت الحدق اتقينا برسول الله 

صلى الله عليه وسلم فما يكون أحد أقرب إلى العدو منه 
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لى الله ونحن نلوذ برسول الله ص رأيتني يوم بدرولقد 

" وبسبب شجاعته ،وهو أقربنا إلى العدو سلمعليه و

ة حنين وتحولت الهزيمة إلى انتصر المسلمون في معرك

فقد وقف في وجه الكافرين صامدا ثابتا  ،نصر مؤزر

رابط الجأش يقول "أنا النبي لا كذب أنا ابن عبد 

 الإسلام. تى انتصراعته حفي شج واستمر ،(53)المطلب"

المؤمن  قوي خير منال "المؤمن  حمد وقال الرسول م

 تعالى من "لا أخلاني الله الضعيف" ويقول الإمام علي 

 ".الكرم والشجاعة

 

أطراف العملية الاقناعية من الشجاعة ان تتحمل و

، ولا ية الاقناعن عمللية النتائج التي تترتب عؤومس

تهديدات أو  ا منخوف مهما كانت تتنصل من تلك النتائج

خاصة إذا كانت تلك  آتلحصول على مكافطمعا با

 تأثيراتالعملية تهدف إلى إحداث تغييرات جذرية لها 

ن آ، وقد أشار القركبيرة في مستقبل المجتمع ايجابية

الكريم إلى حالات تبرأ فيها القائم بالإقناع من الذي أقنعه 

، ويظهر عملية الإقناع خوفا من النتائج التي تترتب عن

نْسَانِ اكْفرُْ  يْطَانِ إِذْ لش  كَمَثلَِ الى هذا في قوله تعا قاَلَ لِلْإِ

ا كَفَرَ قَ  َ فلََم  رَب  الَ إِن ِي بَرِيءٌ مِنْكَ إنِ ِي أخََافُ اللَّ 

أَ ال ذِينَ اتُّبِعوُا مِنَ ال ذِينَ ات بَعوُوقوله  ،(54)الْعاَلَمِينَ  ا إِذْ تبََر 

ف تهدالمس ي أن يكونكما ينبغ ،(55)ذاَبَ عَ الْ وَرَأوَُا 
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يدعي انه كان مضللا عندما بالإقناع شجاعا أيضا ولا 

 اقتنع. 

 

أن يكون ن القائم بالاقناع ينبغي القول أوصفوة 

تهدف او قناع على المسشجاعا في عرض موضوع الإ

مبادرات  خاصة اذا  كان يتضمن قناع،المستهدفين بالإ

يتنصل  لاالى ذلك  لاخرين، اضافةلوفة من قبل اأغير م

اته ومعلوماته امكانكانت ذا ويعترف ا ،هائعن اخط

ب دون المستوى المطلو يمتلكها التي والادلة والبراهين

ن وم طلاع بالعملية الاقناعية التي يتولى تنفيذها،للاض

شجاعا في  جهة اخرى لابد ان يكون المستهدف بالاقناع

يه اذا ي يعرض علع الذلموضوتحسانه  لالاعراب عن اس

مواقف سلبية من لو كان له حتى  اتهتطلع انسجم مع ما

له  ودون مواربة عن قبوله القائم بالاقناع، ويعلن صراحة

 واقتناعه به.

 

 

 

 

 

 

 

 بطلة امريكا شجاعة شيرون واتكنز



 

140 

 

 

 
 

الشددجاعة  ،اينددرون للطاقدة ركةالموظفددة لددى شد ،شدديرون واتكندزدى كدان لد

هددا رها كنيددث لاي تبددين لدده فيهددا مخاوفالتددي دفعتهددا لكتابددة مددذكرة الددى مدددي

مدددن نتدددائج الممارسدددات الحسدددابية والماليدددة غيدددر الشدددرعية وغيدددر الشدددديدة 

 اجر الوضع مسدببالاخلاقية التي تضطلع بها الشركة انذاك، وحذرت من تف

 ،رةدير اي اهتمدام لتلدك المدذكالمدء الحظ لم يعدر فضائح محاسبية. لكن لسو

دى س والتحقيقدات الجنائيدة ممدا اع الافدلافسقطت عملاقة الطاقدة فدي مسدتنق

 الاف من الموظفين غير المتورطين لوظائفهم ومدخراتهم.الى خسارة 

 

نقدذ ن مدذكرتها لدم تلقد كان لشديرون الشدجاعة للوقدوف بوجده الخطدأ رغدم ا

  شركة اينرون.

Ps.: Sherron Watkins, 42, vice president of corporate 

development in Enron's global finance division. 

William Ury, The Power of a Positive No, (New York: 

Bantam Book, 2007), p.40. 

http://www.apfn.org/enron/Sherron_watkins.htm 

 

 

 

 

 

 

 الثالثالفصل 
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 القائم بالإقناع

 

هو الذي تنطلق منه  persuaderاع بالإقن القائم

 جاتمنته قضية أو أفكار أو العملية الاقناعية، وتكون لدي

يد إقناع الآخرين بها، أو يجعلهم يفعلون ما يرفي يرغب 

ه، ويتخلون عن كل ما يعارض ما يطرحه فعلمنهم 

سطاء في باشرة أو عبر وعليهم، وقد يقنعهم بصورة م

أو تكون مثقلة رص العديد من الف بيئة قد توفر له

هداف التي تحول دون تحقيق الأ معيقاتبالتحديات وال

 التي يسعى إليها. 

لبائع الأب أو الأم أو ا هوالقائم بالإقناع قد يكون و

و أأو السياسي، وقد يكون المدير أو المحامي أو المعلم 

راد لديهم قضية أو مجموعة أفد فررجل الدين، أو أي 

ع لإقناوتقع على القائم با، بها رينا الآخأن يقنعويحاولون 

المكانة التي يحتلها في مسؤوليات أخلاقية تنبع من 

لتي ج االعملية الاقناعية، ومن الالتزامات والوعود والنتائ

 تترتب عنها قِبَل المستهدفين، وهو معرض للمساءلة عن

 ه على وفق المعاييرم ومن قبل ضميرالتزاماته من قبله

اف سائدة في البيئة المحيطة بأطرال بادئ الأخلاقيةوالم

 لاقناعية. العملية ا

 

أن يتوقع نجاح جميع عمليات  لمقنعينبغي لولا 

الإقناع التي يضطلع بها، وتحقيق الأهداف المطلوبة 
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 الإخفاقمنها، إنما عليه أن يضع في حساباته احتمالات 

ذلك ون يك ربماعملية الإقناع، وفين لة المستهدأو مقاوم

ى إقناع الآخرين، نقاط ضعف في قدرته علود بسبب وج

ة الفرص التي تمكنه من تحقيق ما البيئ لم توفر له أو

ورافض  عصبمت إقناعهالمطلوب يصبو إليه، أو أن 

  .للموضوع المعروض عليه جملة وتفصيلا

 

فاق على انه أن ينظر إلى الإخالمقنع ويتعين على 

عض ي بدم له فربما يقر قد يحصل للجميع، وأنه أم

الخبرة المطلوبة لتحقيق النجاح في المرات  الحالات

 وعليهمة، لكيلا يصاب بالإحباط وخيبة الأمل، القاد

 نمكنه م، واتخاذ الإجراءات التي تدراسة أسباب الإخفاق

ويعرض .في المستقبل الاقناعية اتهداف العمليتحقيق أ

الرسائل  ئم بالإقناع وهو يوجهلقا( ا16)شكل رقم ال

.(، ...........،3، م2، م1ة إلى عدة مستهدفين )ماعيالاقن

( عدة رسائل مختلفة في 3حدهم )موقد يرسل لأ

  موضوعاتها أو يكرر إرسال نفس الرسالة إليه.

 

 

 

 

 

 
 2م 
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 (16شكل رقم )

 

 بالاقناع ينة إلى المستهدفالقائم بالإقناع يوجه رسائل اقناعي

 

 عئم بالإقناوظائف القا

القائم بالإقناع في العملية الاقناعية مع  وظائف دأتب

 المستهدفك العملية، ولا تنتهي بإقناع تفكيره بتل بدء

أن العملية الاقناعية من  يستوثقبالإقناع، إنما تمتد حتى 

أو  هأو سلوك المستهدف حققت أهدافها في تغيير أفكار

بإتقان، وعلى ة تلك الوظائف عليه إدار، ويتعين اليهمك

الأهداف  خطة معدة على وفق أسس علمية تبيندى ه

، بدقة وموضوعية الإقناع التي يمكن تحقيقها من

الأداء ، وتقييم هاتنفيذالخطة، وأسلوب  إنجازومتطلبات 

القائم 

 بالإقناع
الرسائل  

 الاقناعية

 2م 

م 

 2ر3
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لمعرفة  إقناعبعد كل عملية  من عدة زوايا الاقناعي

الايجابيات عميق والعمل على ت ،جوانب القوة والضعف

في  مواقع الضعف راتثيأتالحد من و ،اءالأد في

ها القائم ، وفيما يأتي الوظائف التي يضطلع بالمستقبل

  :بالعملية الاقناعية

 ه أبعادبعناية فائقة وتحديد موضوع الإقناع  انتقاء

ية وبدقة متناهية، ومعرفة تأثيراته الحال بموضوعية

 الاقناعية، وجمع أطراف العملية والمستقبلية على

حة من جميع المصادر المتا زرةالمؤاوالمواد  الأدلة

 له. 

  من العمليات تحديد الأهداف المطلوب تحقيقها

الاقناعية بدقة وموضوعية، شريطة أن تكون تلك 

ة الامكانات المتاح كنفالأهداف ممكنة التحقيق في 

ة للقائم بالإقناع، والظروف المحيطة بالعملي

بالتفصيل  د تم تناول هذا الموضوعقو الاقناعية،

 . في الفصل الثاني دئ الإقناعمباضمن 

  وجمع معلومات  بدقة،تحديد المستهدفين بالإقناع

دقيقة وموضوعية عنهم، وتبويبهم في مجموعات 

حسب العمر أو الجنس أو الاهتمامات، أو المستوى 

 الثقافي والاجتماعي والاقتصادي، أو الانتماء

وفق أسس دين أو القومية، أو على السياسي أو ال

علاقة بموضوع الإقناع، ومعرفة قيمهم ها أخرى ل

ت والأشخاص تهم ورغباتهم، والجهاوحاجا
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في  اأنموذجالمؤثرين فيهم أو الذين يتخذون منهم 

الأفكار والسلوك، ومدى استعدادهم لقبول الرسالة 

يفية التأثير الاقناعية الموجهة إليهم أو مقاومتها، وك

الإقناع م بيستعين القائد يهم وإقناعهم بكفاءة، وقف

بعض الحالات بخبراء في علم النفس لمعرفة  في

من إقناع  هصل إلى الأساليب التي تمكنكيفية التو

التي لا تهدف، خاصة في الموضوعات المهمة المس

يتوقع أن يقتنع بها المستهدف بسهولة، وعليه 

التي قشة الموضوعات تشجيع المستهدفين لمنا

 تامة.   يعرضها عليهم بحرية

 قناعية في ضوء معرفة شخصية رسالة الاال إعداد

الإقناع، شريطة أن  المستهدف بالإقناع، وموضوع

تكون لغتها بليغة ومؤثرة ومقنعة، وفقراتها 

واضحة ومرتبة حسب أهميتها، ومدعمة بالحجج 

، والأدلة التي تؤثر في عقل المستهدف وأحاسيسه

الخبرة  لاستعانة بالذين يمتلكونولا ضير من ا

ل في إعداد وتصميم الرسائل الاقناعية مث فةمعروال

عا لتكون أكثر إثارة وإقنا شركات الدعاية والإعلان

 للمستهدفين.

 إلى المستهدف بالإقناع  توصيل الرسالة الاقناعية

تقنيات يتم ، بفي الوقت والمكان المناسبين

قناعية، ة الاضوع الرسالفي ضوء مو هاؤاصطفا

والجنس والعمر دد ين من حيث العفوطبيعة المستهد
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لمستوى الاقتصادي والعلمي والاجتماعي، وا

ة بينهم وبين القائم بالإقناع، وتكلفة استخدام والمساف

تلك التقنيات، وينبغي أن تكرر الرسالة أو بعض 

عباراتها التي تؤكد المعاني التي يرغب القائم 

ه الأمثلة التي تعزز أفكارفي توصيلها مع بالإقناع 

 وتؤيدها.  

 ندة للعملية الاقناعية، تتضمن جميع د أجداعإ

ناع ضطلاع بها لإقالأنشطة التي يتعين الا

طغيان ما  لتفادي المستهدف، مرتبة حسب أهميتها

لا يهم على المهم، مع ضرورة مراعاة المرونة 

في  فيها بحيث يمكن إجراء التغييرات المناسبة

ذ العملية ث أثناء تنفيات التي تحدضوء التطور

، ومقترحات الجهة المستهدفة بالإقناع يةناعقالا

اط وانتهائه، شريطة أن تاريخ بدء كل نشوتحديد 

يكون توقيت كل نشاط مناسبا لجميع الأطراف التي 

 لها علاقة بالعملية الاقناعية. 

  توفير المتطلبات البشرية والمادية والمالية

 .ة عاليةالأنشطة الاقناعية بكفاءمطلوبة لتنفيذ ال

 ئق إقناع ملائمة، في ضوء طبيعة راط ءانتقا

دفة به، موضوع الإقناع، والجهة المسته

ة، والمتغيرات الأخرى المؤثرة في العملية الاقناعي

 .(1)فصل لاحقوسيتم توضيح هذا في 
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  تهيئة وإعداد المستهدف نفسيا لقبول الرسالة

الاستعانة بجهات  ورة مباشرة، أوالاقناعية بص

أشخاص وجهات أخرى  أو، هعلم دون فيهمؤثرة 

ت متخصصة بالإقناع، كما في حالة استعانة الشركا

 ائنالتسويقية بشركات الإعلان والدعاية لإقناع الزب

 بأهمية منتجاتها.

  بعد دراسة  الظروف الموضوعية للإقناعتهيئة

قناع متغيرات عديدة منها أهمية موضوع الإ

ع مية الاقناعية، ه في مستقبل أطراف العملوتأثيرات

لمستهدف من جميع الجوانب مراعاة مقتضى حال ا

ة والصحية والعلمية والفروق النفسية والاقتصادي

 الفردية بين المستهدفين وغيرها من المتغيرات. 

  من تهيئة جميع  التثبتبدء عملية الإقناع بعد

الثقة ة أجواء في إشاع المتطلبات التي تسهم

ن، مع عاووالرغبة في الت، وحسن النية، المتبادلة

ع الأول الذي يتكون الحرص على أن يكون الانطبا

دف مع بداية عملية الإقناع في أفضل لدى المسته

، ذاكرة لمدة طويلةالصورة لأنه غالبا ما يبقى في 

قات وأن تكون نهاية كل جلسة مفعمة بالعلا

ت ي الجلسالتعاون فلتمهد الاجتماعية الإيجابية و

 اللاحقة. 

 ذا ما ع ومواجهتها بكفاءة إقنامقاومة الإ باقاست

فها ظهرت، بعد التعرف على أسبابها وأهدا
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والجهات التي تقف وراءها، شريطة أن  وصلابتها

يتم ذلك بأساليب إنسانية وبأقل مستوى من 

 التضحيات.

 ومعرفة السلبياتيم نتائج العملية الاقناعية يتق 

علم من تخطيطها وتنفيذها، والت والايجابيات في

، واتخاذ learn from mistakes الأخطاء

 المستقبل. الإجراءات التي تعمق إيجابياتها في 

 

بة وقد يتولى القائم بالإقناع جميع الأنشطة المطلو

ر ضي للعملية الاقناعية بمفرده، وإذا تعذر عليه ذلك فلا

ينبغي م في معرفة ما آخرين واستشارتهب الاستعانة من

م فيها متغيرات لتي قناع اليات الإفي عمل، خاصة هفعل

 معرفتها. يسبق له

 

 مؤهلات القائم بالإقناع

 

 لات ادارية تمكنه من تخطيط عملية الاقناع، مؤه

الوصول  والاعمال التي تسهم في هااهداف دتحديو

الاضطلاع ، وتوفير مستلزمات الى تلك الاهداف

تلك  تخطيط وتنفيذ ةوتقييم كفاء ،الاقناع بعملية

 ية.العمل

 تساعده على إتقان صناعة  يةماعمؤهلات اجت

دية طيبة مع الأصدقاء أو في الأقل إقامة علاقات و
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، وجدير ذكره أن هذه المؤهلات ليست في الآخرين

ولكن يمكن توافرها فيمن يرغب  ،متناول الجميع

قات في امتلاكها بالتدريب على كيفية إقامة العلا

يترفع ، والخلقيمتلك دماثة  أنشريطة  ،الاجتماعية

 :قول الشاعر ستحضر، ويغضبالحقد والعن 
    من تعلو به الرتب لا يحمل الحقد "            

  "الغضبولا ينال العلا من طبعه 

  مؤهلات ثقافية وعلمية وخبرة واسعة في الموضوع

الذي يرغب في إقناع الآخرين به، وقدرة على 

بكفاءة في التأثير في ف هذه العناصر توظي

 .مستهدف وإقناعهال

 تمكنه من السيطرة على  وسلوكيةهلات نفسية ؤم

دف ة عملية التأثير في المستهانفعالاته أثناء إدار

 وإقناعه.

  في  القرار صناع معرفة من هممؤهلات تمكنه من

يستطيع ان يحقق اهدافه دون  لكي الاقناعيةالعملية 

القائم الات يكتشف ففي بعض الح، هان تتبدد جهود

هو ليس  اقناعه تمكن من لذيشخص االان  ناعبالاق

هوده فتذهب ج او متخذ القرار في الاقناع صانع

سدى دون ان يحقق الاهداف المتوقعة من عملية 

من خلال  صناع القراررفة ، ويتمكن من معالاقناع

: منها على المستهدف بالاقناع طرح بعض الاسئلة

فما  لاقناع قد أعجبك،أن موضوع افرض على "
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يشاركك شخص "هل  وأ، "كلذلالتالية خطوات ال

بت في إذا رغ": يسألهأو  "القرار؟ آخر في اتخاذ

؛ فمن الشخص الذي يجب مواصلة عملية الاقناع

ان "قول له او ي "، وإقناعه بذلك؟بهالاتصال 

بالموضوع المعروض الافراد الذين تم اقناعهم 

أشخاص في عدة  راكإش في الغالب نيفضلو عليك

تقترح  الاشخاص الذين هم فمن. الاقناعقرار اتخاذ 

 "؟ناعيةالاق في العملية م، وإشراكهمالاتصال به

  ،مؤهلات ومهارات تمكنه من الاتصال بالآخرين

وإعداد وتصميم رسالة اقناعية قادرة على مخاطبة 

 يافالمستهدف بالإقناع لغويا واجتماعيا وذهنيا وثقا

ت تسهم في لها له عبر قنوات وتقنياونفسيا، ونق

وبأقل  في المكان والوقت الملائمين له لهاتوصي

   .التكاليف والجهد والوقت

  الكفاءة اللغوية التي تمكنه من إنتاج خطاب إقناعي

يتميز بالوضوح والبساطة والإيجاز والبلاغة 

عبر عن أفكاره المؤثرة في المستهدف بالإقناع، وي

لة ومنطقية ومرتبة حسب ح وبصورة متسلسبوضو

وقد اختار الله تعالى  لقي،مها المتيفهبلغة هميتها، وأ

أرسلهم إليهم ليأنسوا الرسل من نفس الأقوام الذين 

بهم، ويعرفوا قيمهم وأهدافهم وطبائعهم، ويكونوا 

قادرين على مخاطبتهم بنفس لغتهم، ويؤكد هذا قوله 

 لِيبَُي ِنَ  بلِِسَانِ قَوْمِهِ نْ رَسُولٍ إلِا  وَمَا أرَْسَلْناَ مِ تعالى 
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ُ مَنْ يَشَاءُ وَيَهْدِي مَنْ يشََاءُ وَهُوَ  فيَُ هُمْ لَ   ضِلُّ اللَّ 

"لم : قول الرسول محمد ، و(2)يمُ الْعَزِيزُ الْحَكِ 

يبعث الله عز وجل نبيا إلا بلغة قومه" وما ذلك إلا 

ينه وبين لتيسير التفاهم والتواصل والقرب النفسي ب

 .(3)إليهمأرسل  الذين

 او ما يطلق عليه  قنعواب الماعة الجيتقن صن
ويتمكن من الإجابة على repartee  تيةالريبار

تريطة ان  اؤلات المستهدف بالإقناع بسرعة،ست
 تتميز إجاباته بانها حسنة ومقنعة ودقيقة وواضحة

التي تمكنه  سرعة البديهةمع   ومؤجزة وممتعة، 

بذكاء الصعبة رجة والمح قفاالمون م الخروجمن 

 ناعية.عملية الاقال لاطراف ة مرضيةونتيج

 ة ديالامكانات المالية لتوفير جميع المتطلبات الما

 والبشرية والتقنيات المطلوبة للاضطلاع بالعملية

  الاقناعية بكفاءة.

 

 سلوك القائم بالإقناع

يعرف السلوك بأنه سلسلة من الاختيارات 

د عند الانتقال من موقف تي يؤديها الفروالممارسات ال

أكثر في استجابة الفرد لمثير أو  صلةلآخر، ويمثل مح

اط الذي يعبر عن هو النش السلوك، و(4)معينموقف 

مبادئ وأخلاقيات الفرد خلال علاقاته بالآخرين، 

ويكتسبه الفرد من البيئة المحيطة به عقب كم هائل من 
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 لك، ولالإخفاقاتالتجارب والمعلومات والنجاحات و

ة بظروف تبطحددها قواعد مرسلوك دوافع أو أهداف ت

 كانات أخرى.فردية أو زمنية أو اجتماعية، وام

 

ى سلوك الاقناعي للأفراد إلى حد كبير علويعتمد ال

عدة متغيرات منها نمط شخصية القائم بالإقناع، 

ومهارته، وأهدافه، والإمكانات المتاحة له، وطبيعة 

لتعقيد والأهمية، وسلوك ناعية من حيث االقضية الاق

لا ، و، ومعطيات بيئة العملية الاقناعيةناعالمستهدف بالإق

في جميع عمليات  وظيفهت جد سلوك إقناعي يمكنيو

ه الإقناع، لذا يتعين على القائم بالإقناع تغيير سلوك

 الاقناعي إذا أدرك انه لا يمكنه من تحقيق أهدافه من

 .(5)بكفاءة بهاالتي يضطلع العمليات الاقناعية 

 

ئم لكل عملية اقناعية لملاوك اختيار السلولابد من ا

ى يكون منسجما مع معطياتها، ويساعد علبحيث 

الوصول إلى الأهداف المطلوبة منها بكفاءة عالية، وفيما 

السلوك ، والسلوك الاقناعي للشخصية القويةيأتي 

لقوية تتميز الشخصية اللشخصية الضعيفة:  الاقناعي

إحداث ستطيع كارها وسلوكها، وبأنها تبوضوح أف

يهما حسب متطلبات الظروف، ات جوهرية فييرتغ

من بها، وتسعى لتحقيق وضمن إطار المبادئ التي تؤ

أهداف واقعية ومحددة بصورة دقيقة، وقادرة على ضبط 
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انفعالاتها، وتقبل الاختلاف وتحترم الآخر، وتعترف 

المثابرة وتجاوز ها القدرة على بأخطائها وتعتذر عنها، ول

، وتتميز أيضا ب عن الفشلترتالسلبية التي ت الآثار

ت اجتماعية مع بالاستقلالية وبقدرتها على إقامة علاقا

 .الآخرين والتعاون معهم والتأثير فيهم وإقناعهم بسهولة

 

أما الشخصية الضعيفة فليس لديها أهداف محددة  

فكارها ا للآخرين في أتسعى لتحقيقها، وتتميز بتبعيته

على قدراتها في  تمدلتغيير، ولا تعوسلوكها، وتخشى ا

و كار أليس لديها ما يميزها في الأفمواجهة المشكلات، و

م هنلأالسلوك، ولذلك لا يقتنع الآخرون بآرائها أو سلوكها 

 .لا يتخذون من الضعيف قدوة لهم

 

ولاشك أن هناك من يولد وهو أقوى شخصية من 

رثون عض صفاتهم النفسية كما يلأفراد يرثون بغيره، فا

 ن من لا يرث قوةية، ولكن ذلك لا يعني أجسدالصفات ال

ها، فالصفات النفسية التي الشخصية لا يمكنه اكتساب

ا، يحصل عليها الأفراد من آبائهم يمكن تبديلها وتغييره

ظروف ال، والحذف منها، حسب اليهاوالإضافة 

، وهذا يعني وعزمهم وتحديهموالتجارب التي يمرون بها 

أقوياء بمرور  وابحصخصية يمكن أن يأن ضعاف الش

 الزمن والعكس صحيح.

 



 

154 

 

 سمات القائم بالإقناع 

 

 التي traitsيمكن مطلقا الإحاطة بجميع الصفات  لا

ن أول ينبغي أن تتوافر في القائم بالإقناع، ولكن يمكن الق

معرفية هناك حزمة من الصفات السلوكية والعلمية وال

م قائال أن يتحلى بها دلا باعية والخبرات التي والاجتم

  :(6)يأتينها ما بالإقناع، م

 القبول عند الصدقية العالية والموضوعية و

 commitment والالتزامالمستهدفين بالإقناع، 

وإذا وعد المستهدف بوعد  ،(7)والسلوكبالأفكار 

 يكون وعده مأتيا إلا أن يطرأ ما يحول دون ذلك،

 عرض موضوععريف نفسه وفي والأمانة في ت

قناع، والامكانات من عملية الإفه وأهداالإقناع 

ي همها ويراها فيبين الحقائق كما يفالمتاحة له، و

موضوع الإقناع دون مبالغة في تبسيط 

الصعوبات، وبعيدا عن التضليل والافتراء وتشويه 

الحقائق، ويوضح بمنتهى الموضوعية والدقة 

 uncertaintyضعف والشك مواطن ال

 .(8)حهيطرموضوع الذي والاضطراب في ال

  ،واختيار الموضوعات التي تحظى الثقة بالنفس

 ، والإيمان والإلمام والاحاطةفينباهتمام المستهد

knowledge وامتلاك المعلومات والحقائق بها ،

والرسوم والأشكال والإحصاءات المطلوبة 
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، enthusiasmلتوضيحها، وعرضها بحماس 

، وتؤكد بهاوالاقتناع  اخرين لقبولهليحفز الآ

القائمين بالإقناع يخفقون في  ق أن العديد منقائالح

وضوعات التي يعرضونها إقناع الآخرين بالم

عليهم رغم أنها موضوعات مهمة وهم مؤمنون 

بها، لأنهم غير قادرين على عرضها بالحماس 

انت الذي يثير رغبة الاقتناع بها، ولذلك كلما ك

قناع أن مهمة كان على القائم بالإالموضوعات 

ر حماسا في عرضها، وعليه أن يتقمص أكثيكون 

empathy د ما هو مهم دور المستهدف في تحدي

وبصيرة  في موضوع الإقناع، ويكون على علم

وخبرة بالموضوعات التي يحاول إقناع الآخرين 

ِ قلُْ هَذِهِ سَبِيلِي أدَْ بها، عملا بقوله تعالى   عُو إلَِى اللَّ 

ِ وَمَا أنَاَ مِنَ عَ بَ ا وَمَنِ ات  عَلَى بَصِيرَةٍ أنََ نِي وَسُبْحَانَ اللَّ 

عن الموضوعات التي  يبتعد كلياو ،(9)ينَ الْمُشْرِكِ 

يجهلها حتى لا يتعرض للإحراج أو الإساءة إلى 

نفسه وإلى الموضوع الذي يتناوله، ولذلك أمر الله 

ونه في قوله ما يجهلعاد عن بالابت الأفرادتعالى 

 ُمْعَ كَ  لَ  ما لَيْسَ وَلا تقَِف والبَصَرَ  بهِِ عِلْمُ إِن  الس 

 .(10)مَسْئوُلاَ كَ كانَ عَنْهُ والفؤُادَ كُلُّ أوُلئَِ 

  ويتوقع انه سيحقق اهداف الاقناعيكون واقعيا 

   ل.بعيدا عن الافراط في التفاؤ
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  الإصرارpersistence له ينبغي ، فلا والمثابرة

 عند ملاحظة ناعلإقأو التوقف عن عملية االكف 

دف بالإقناع، إنما عليه ادر الرفض لدى المستهبو

بأساليب متقنة ولطيفة، ورار بإصالجد والمواظبة 

وينبغي التوقف عن الإصرار إذا كان لا يجدي 

نفعا، أو عندما تصبح ردود فعل المستهدف سلبية 

 بسبب ذلك. 

  الثباتconsistency ي جميع على المبادئ ف

 تسهم قوة التيال يمنحهلأنه ناع ملية الإقمراحل ع

في حفز المستهدفين للاقتناع بالموضوعات التي 

 .  (11)ها عليهميعرض

 ف، القدرة على إثارة الدوافع الايجابية في المستهد

وتجنب كل ما يمكن أن يؤلب العواطف بصورة 

د فقلستعداد والاغير مناسبة وغير مشروعة، 

لما يسبب أ ن كسبهالمستهدفين إذا كافرصة إقناع ا

ومعنوية غير مبررة وأضرارا مادية يا نفس

 لأطراف العملية الاقناعية. 

 ون منفتح العقلية يكextrovert  متزمت وغير

dogmatic بمناقشة جميع الأفكار  ويسمح

في إطار  والمقترحات والبدائل التي يقدمها الآخر

قد والرأي وقبول الن دديةالاختلاف والتع احترام

ولا  ،أو بديلرة كقبل تبني أي فوالرأي الآخر 

يفرض قناعاته وأفكاره وسلوكه على الآخرين 
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يحصد في الأمد الطويل حتى لا والإكراه،  بالتهديد

خسائر مادية ومعنوية لها أول وليس لها آخر، من 

أهمها امتناع الآخرين عن الاقتناع بالموضوعات 

 .(12)بلالمستقليهم في التي يعرضها ع

  انما وضعف،  تاجيس نالمستهدف لان احترام يؤمن

 ورغبة احترام الذات قوة وثقة بالنفس و نابع من

   .تحقيق اهدافهفي منه 

  سرعة البديهــة، وبعد النظر وسعة الأفق،يمتلك 

القدرة على تحليل المتغيرات، وربط الأسباب و

 والاستنتاج،بالمسببات، والتذكر والتخيل والتوقع 

نفس المستهدف  تناقضات مهمة في داخل لقوخ

ر به قناع بين ما ينبغي عليه أن يشعر أو يفكبالإ

ئك كر به فعلا، والتوجه نحو أولوبين ما يشعر أو يف

ي ة ف، ويفهم بيئة العملية الاقناعيالذين يختلف معهم

ضوء الاحتمالات والبدائل، ويستفيد من تجارب 

 النتائجويتقبل ستقبل، الماضي، ويستشرف الم

  .(13)السلبية

 بالإقناع،  لتكامل مع المستهدفة اتمد استراتيجيعي

ومعتقداته، ويفهم أهدافه وحاجاته واهتماماته 

يكون جزءً مكملا له في  ربما هيشعره بأنو

موضوع الإقناع، وبامكانه مساعدته على استكمال 

ما يحتاج إليه من امكانات وقدرات تسهم في تحقيق 

هدافه ه انه سيعمل على تحقيق أهدافه، ويؤكد لأ



 

158 

 

ى من الاهتمام في تحقيق مصالحه ستوبنفس الم

"أحب  لا بحديث الرسول محمد الخاصة، عم

لأخيك ما تحب لنفسك"، ولا يبغي تحقيق مصالحه 

 حساب مصالح الآخر.  الخاصة فحسب على

  ،يسعى لتحقيق أهداف إنسانية من عملية الإقناع

نية في الوصول ل وأساليب إنساويستخدم وسائ

مبررا للوسيلة، ولا ية  يتخذ من الغاإليها، ولا

ي فية عن أخلاقياته ومبادئه وأهدافه الإنسانيتخلى 

جميع الأحوال والظروف من اجل استمالة 

، وعليه أن يدافع بأساليب هالمستهدف وإقناع

  .(14)وسلوكهأخلاقية عن آرائه 

  يبادرinitiates ات على طرح الموضوعب

 courageجاعة بجرأة وشللاقتناع بها،  رينالآخ

لا  خشية أنرص المفيدة ويغتنمها ق الفليخو

   :تتكرر، ويقول الشاعر

 ا عزيمة إذا كنت ذا رأي فكن ذ"                            
 فان فساد الرأي أن تترددا" 

 

  يمتلك الجرأة والشجاعة اللازمتين للاعتراف

زيز ثقة المستهدف ترفها، بهدف تعبالأخطاء التي يق

من أجل استمالته وحفزه له اع به وتقديره بالإقن

يعه وتشج بالموضوع الذي يعرضه عليه،للاقتناع 
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على احترام الصدق، والابتعاد عن الخداع 

 والمراوغة وإخفاء الأخطاء.

  يتميز بالخلق الحسن المؤثر في الآخرين، ويتجنب

تقبل فيه آرائهم، وينقد معتقداتهم ومألوفاتهم وتس

ها ويستفيد درستهم برحابة، ويملاحظاتهم وانتقادا

ليب التي ع الأسامنها، وينأى بنفسه كليا عن جمي

لَا المستهدف على الاقتناع عملا بقوله تعالى تكره 

ينِ إِكْرَاهَ فِي  كل ما يقع ضمن ب ويستعين ،(15)الد ِ

دائرة الحكمة والموعظة الحسنة التي أكدها قوله 

مَوْعِظَةِ الْ الْحِكْمَةِ وَ بيِلِ رَب ِكَ بِ لَى سَ ادْعُ إِ تعالى 

 لا يتحدى المستهدف ولا يستفزه أوو، (16)نةَِ الْحَسَ 

يتهم نواياه فيحفزه لرفض الاقتناع بالموضوعات 

التي يعرضها عليه أو استجماع كل إمكاناته للدفاع 

عن أفكاره وسلوكه بدافع المكابرة والعناد والعزة 

لة لكيلا الفظاظة والغلظة والمجادلإثم، ويتحاشى با

الذين يريد إقناعهم ويرفضوا الحوار  عنهينفض 

فبَِمَا رَحْمَةٍ لقوله تعالى  ل الأفكار معه، تطبيقاوتباد

وا  اً غَلِيظَ الْقَلْبِ لَانْفَضُّ ِ لِنْتَ لَهُمْ وَلَوْ كُنْتَ فظَ  مِنَ اللَّ 

 لَهُمْ وَشَاورْهُمْ فِيوَاسْتغَْفِرْ مِنْ حَوْلِكَ فاَعْفُ عَنْهُمْ 

 ِ ِ إِن  ذَ الْأمَْرِ فإَ َ يحُِبُّ ا عَزَمْتَ فَتوََك لْ عَلَى اللَّ   اللَّ 

لِ الْ  وإذا ما اضطر للمجادلة فعليه أن  ،(17)ينَ مُتوََك ِ

، (18)وَجَادِلْهُمْ باِل تِي هِيَ أحَْسَنُ يعمل بقوله تعالى 



 

160 

 

ملة الحسن في ج خلقال ولذلك أكد الرسول محمد 

 في ما من شيء يوضع" وله:أحاديث منها ق

سن الخلق"، وقوله "إن أحبكم الميزان أثقل من ح

مجلسا يوم القيامة أحسنكم إلي وأقربكم مني 

أخلاقا"، وقال الشاعر وهو يربط بين بقاء الأمة 

  والتزامها بالأخلاق:
  بقيت"إنما الأمم الأخلاق ما                        

  وا"أخلاقهم ذهب فان همو ذهبت

 الطرف  كذبه إذاضب ، ولا يغق صدرهلا يضي

استهزأ به، ويحسن لمن يسيء إليه،  الآخر أو

ودودا يألف ويؤلف، لطيف المدخل إلى  ويكون

نفس الآخر، إذ لا يختلف اثنان على أن من طبع 

الإنسان أن يحب من يقدره ويعطيه أهميته ويرفع 

وسلوك الذي ويقتنع بأفكار  يحسن إليه،منزلته و

لاطفة والتودد الملرفق واللين وامل معه بيتعا

، والمتعنت والمكابر ، ويرفض القاسيوالحسنى

ضرورة الرفق مع الآخر  الرسول محمد ويؤكد 

 "إن الله يعطي على الرفق ما لا وأهميته في حديثه

 .يعطي على الخرق"

 لنفس يحاور بلطف وأناة، وبعبارات رقيقة تبلغ في ا

 الأساليب التي جة الدامغة، ويتقنغه الحلا تبل ما

بالحرج  كنه من إقناع المستهدف دون أن يشعرهتم

ير أفكاره وسلوكه، أو يساعده أو الإذلال بسبب تغي



 

161 

 

على إيجاد مبررات لرفض الاقتناع، ولهذا يعد 

الإسلام الكلمة الطيبة صدقة، فهي محمودة وتؤتي 

نبغي ير والكبير، ويأكلها في جميع الحالات للصغ

إليه، ولذلك  كنىحب الأسماء والمناداة المستهدف بأ

هرقل بعظيم الروم، وقد  خاطب الرسول محمد 

الرفق التي توجب القرآن العديد من الأمثلة ورد في 

أمر موسى وهارون  الله  أنمع الآخر، منها 

عليهما السلام بدعوة فرعون باللين، ويؤكد هذا 

 فَقوُلَا لَهُ  .طَغَىرْعَوْنَ إنِ هُ ا إِلَى فِ هَبَ اذْ  قوله تعالى

ذه الآية تبين هو، (19)خْشَىل هُ يتَذَكَ رُ أو يَ وْلًا ليَ نِاً لَعَ قَ 

الكريمة عبرة عظيمة، وهي أن فرعون في غاية 

من  صفوة الله  العتو والاستكبار وموسى 

خلقه، ومع هذا أمره أن لا يخاطب فرعون إلا 

 .(20)لينوالباللطف 

 ناعالمستهدف بالإقدرة على تفعيل دور بالق يتميز 

ملائمة في العملية الاقناعية، ويمنحه فرصة 

التي تؤيده بكل صراحة،  لعرض أفكاره والأدلة

لان الذي لا تتوفر له الفرصة لطرح أفكاره بحرية 

كيفية  علىتامة سيركز جل اهتمامه وتفكيره 

الموجه عرضها، ولن ينصت جيدا إلى الحديث 

 نع به، وفي ذاتلا يدرك أبعاده، ولا يقتإليه، و

مستهدف بالإقناع يمسك بزمام وقت لا يدع الال
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موقف الدفاع عن أفكاره  الحوار، ويتحول هو إلى

ما لم يكن هذا عن قصد منه، وكجزء من أسلوبه 

 في الإقناع. 

  يقبل المعارضة ولا يتجاهلها أو يستفزها، ولا

يجابية، يتعامل معها بإيسعى لتدميرها، إنما 

ا يها بأن آراءهلد ا، ويولد شعوراويستأنس بأفكاره

اهتمام ودراسة دقيقة وملاحظاتها ستكون موضع 

وعية والاستفادة منها، وفي ذات الوقت وموض

يتغاضى عن أخطائها وهفواتها السابقة، خاصة 

غير الجوهرية التي لا تكون لها تأثيرات سلبية 

بالتغاضي"،  "عظموا أنفسكم كبيرة، وقد قيل قديما

 هدفة بالإقناع.مستخطاء الجهة الويجد عذرا لأ

 ومعرفة مهارة جس نبض المستهدف بالإقناع،  يتقن

قبل البدء بعملية ود أفعاله المتوقعة، قدر الامكان رد

الإقناع، ويشير القرآن الكريم إلى أن بلقيس ملكة 

سبأ استخدمت هذا الأسلوب فقد بعثت بهدية إلى 

فعله  به بهدف معرفة رد تليق ي الله سليمان نب

، ويشير ال يقتنع بالكف عنها وقومهوه اتجاهها،

مُرْسِلةٌَ إِليَْهِمْ بِهَدِي ةٍ  وَإنِ ِيإلى هذا قوله تعالى 

وقد تأكد لها أنه ، (21)فنَاَظِرَةٌ بمَِ يَرْجِعُ الْمُرْسَلوُنَ 

ا نبي بعدما عاد المرسلون الذين بعثتهم بهديته
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استشعر  للهدية لأنه فض سليمان مؤكدين لها ر

 .له هنةمداا بأنه

 في الجوانب الروحية  يكون ذا شخصية متوازنة

وتكون انفعالاته متوازنة لعلمية، والعاطفية وا

بالقدر الذي يتناسب مع الموقف، ويضبط مشاعره 

إزاء استفزازات المستهدف بالإقناع، ولا يضيق 

ذو   يجزع كما جزعذرعا بما يطرحه عليه، ولا

 بًامُغاَضِ  بَ  إِذْ ذهََ ونِ وَذاَ النُّ لى في قوله تعا النون 

نْ لَا إلَِهَ لمَُاتِ أَ لظُّ اي فنََادىَ فِ فظََن  أنَْ لَنْ نَقْدِرَ عَليَْهِ 

 .(22)ينمِ الِ لظ  اإلِا  أنَْتَ سُبْحَانَكَ إنِ ِي كُنْتُ مِنَ 

 وضوعات يفتح آفاق الأمل أمام الآخرين في الم

هم على أساس اول إقناعهم بها، ويحاورالتي يح

، ويرتقي بطموحاتهم إلى المفتوحة فرصال

احتمالات  المستوى الذي يحفزهم لفتح حساب

الفوائد التي يمكن أن تتحقق لهم من اقتناعهم بتلك 

الموضوعات، شريطة أن لا تكون تلك الآمال 

هم والفرص بعيدة المنال أو صعبة التحقق، ويبتعد ب

مر ولا لإحباط، ويحرص أن لا يتذعن اليأس وا

وأحزانه وآلامه ومشكلاته الخاصة،  بهتاعيبوح بم

هذه العناصر ما يكفيهم لان جميع الأفراد لديهم من 

منها، وعليه إخفاؤها أو تقليل وقعها وانعكاساتها 

عليه قدر الإمكان كي لا يسأم الآخرون منه لأنهم 
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 نمو ،(23)وأحزانهغير ملزمين بمشاركته همومه 

خرين الآمصائب وأحزان  نافلة القول أن يحترم

لها أو تخفيف ويسهم في تمكينهم من إيجاد الحلول 

  .همطأتها عليو

 هم يحذر المستهدفين المخادعين الذين يقولون بأفواه

م ما ليس في قلوبهم، ويظهرون له اقتناعهم وتأييده

 لكريمويبيتون له ما لا يرضاه، وقد أشار القرآن ا

 يُّهَاأَ  ياَ وله تعالىالطائفة من الأفراد في قإلى هذه 

سُولُ لَا يَحْزُنْكَ ال ذِينَ يسَُارِعُ   مِنَ لْكُفْرِ ا فِي ونَ الر 

، (24)وبهُُمقلُُ مِنْ تؤُْ  مْ ال ذِينَ قاَلوُا آمَن ا بِأفَْوَاهِهِمْ وَلَ 

في ذات الوقت الذين يقتنعون بأفكاره  ويحذر

ية ه على منافع مادموا يحصلون مناد وسلوكه ما

ما كانوا عليه من رفض لى ودون إية ثم يعومعنو

 الحالة، ويؤكد هذه المنافعتلك  ا تنقطع عنهمعندم

َ قوله تعالى  رْفٍ ى حَ  عَلَ وَمِنَ الن اسِ مَنْ يَعْبدُُ اللَّ 

قَلَبَ تنْةٌَ انْ بتَهُْ فِ صَا أَ فإَنِْ أصََابهَُ خَيْرٌ اطْمَأنَ  بهِِ وَإِنْ 

سْرَانُ وَ الْخُ هُ كَ لِ ذَ  ا وَالْآخِرَةَ جْهِهِ خَسِرَ الدُّنْيَ عَلَى وَ 

 .(25)مُبيِنُ الْ 

  ن الحقيقة نسبية(، ولاأ)أي يؤمن بتنسيب الحقيقة 

يمتلكها شخص واحد، وهي ضالة الإنسان أينما 

، ويدرك أن العلاقات الجيدة مع وجدها اخذ بها

  ع.عملية الإقنا يفالمستهدف لها تأثيرات إيجابية 
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  عبالإقنا دفستهلاقاته مع المعبيعمل على الارتقاء 

 يورغبة ف المستوى الذي يتولد لديهما شعورإلى 

كل واحد "وليس  "كلانا"منهما  واحد ول كلقأن ي

 دائرة المشتركات معهتوسيع  ايتطلب هذ، و"منا

في الأفكار والاهتمامات  similarityفي التشابه 

نهج الحياة ة، وأسلوب أو موالسمات الشخصي

lifestyle كات، ويتجنب شتريرها من المي غوف

لموضوعات التي تزيد من الاختلاف مناقشة ا

 .(26)والخلاف

  يجيد فن التعامل مع المفاجآت التي تحصل أحيانا

خلال العملية الاقناعية التي سببها المستهدف 

ي بالإقناع أو البيئة الاقناعية أو التغييرات الت

اصة، وعليه أن يتماسك ل في ظروفه الختحص

مفاجآت أخرى يمكن أن تجعل ود امها ويتوقع وجأم

 .بةالأمور أكثر صعو

 قناع لا تتطور إلا بالممارسة يدرك أن مهارة الإ

والتطبيق والتدريب شأنها شأن المهارات الأخرى، 

عا وأن الاكتفاء بالجوانب النظرية لا يجعل منه بار

 .بها فيها مهما بلغ إلمامه

 العملية  ئةمع بي ينه منسجمكه ومظهريكون سلو

 عية.قناالا
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 اكتساب الخبرة في الإقناع

في  experienceليس عصيا اكتساب الخبرة 

الإقناع، ولكن الأمر يتطلب رغبة ومثابرة وجهدا، 

 بالإضافة إلى ما يأتي:

o  تحديد الموضوع المطلوب اكتساب خبرة الإقناع

يمكن المجالات التي فيه، إذ توجد العديد من 

 سبيل المثاللى ع فيها، منها عاكتساب خبرة الإقنا

هاتهم أو إقناعهم تغيير أفكار الأفراد أو اتجا

 ت معينة أو غيرها.بمنتجا

o  الإطلاع على الأدبيات التي تناولت موضوع

 الإقناع.

o  الالتحاق بالبرامج التدريبية المتخصصة بموضوع

 الإقناع

o نة خرين بفكرة معيإعداد مشروع لإقناع الآ

 قناعالإ مختصين بموضوعوعرضه على الخبراء ال

 ومواطن القوة والضعف فيه، وإجراء لتحديد كفاءته

 في ضوء ذلك. ليهالتعديلات ع

o اختيار عينة ومحاولة إقناعها بموضوع المشروع 

، وتسجيل الملاحظات والانتقادات التي الاقناعي

لى إعداد تواجه المشروع خلال التنفيذ، فمثلا يتو

بان المشكلات  ذ مشروع لإقناع زميل عملوتنفي

ي تواجهه سببها عدم تعاونه مع رئيس القسم الت

تجاوز هذه المشكلات  تطيعيسمل فيه، وانه الذي يع
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ويكون ناجحا في عمله بمجرد أن يفهم كيف ينظم 

علاقاته مع رئيسه، ويغير أسلوبه في التعامل معه، 

قسم عمل مع رئيس الكأن يبين له انه يعرف أن ال

وانب الجو التركيز على ممتع، وكل ما عليه ه

من تغيير  الممتعة والايجابية في العمل، ليتمكن

مل ومن رئيس القسم، ويتحقق له ذلك موقفه من الع

إذا ما اتبع نفس الأساليب التي يتبعها بقية العاملين 

 في القسم.

o  إجراء التعديلات اللازمة على المشروع في ضوء

جه ظات والانتقادات التي توستجدات والملاحالم

 ناء تنفيذه.أث إلى المشروع

o ن تقييم مدى كفاءة عملية الإقناع، بعد الانتهاء م

 يذ المشروع الاقناعي، بهدف تعميق الإيجابياتتنف

 . وتجاوز السلبيات، والتعلم من الأخطاء

 

 أخرىالقائم بالإقناع بجهات  استعانة

 

بها  ع على القائمينتفرض بعض عمليات الإقنا

في المستهدف  أثيرالت ت لتمكينهم منالاستعانة بعدة جها

يه، واستمالته للاقتناع بالموضوعات التي يعرضونها عل

وتحقيق أهداف العملية الاقناعية، ومن أهم تلك الجهات 

أصدقاء المستهدف بالإقناع، ومرجعية القائم بالإقناع، 

لإقناع، اعية، ووسطاء اوقادة الرأي في بيئة العملية الاقن
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جوانب النفسية والعلمية ال المشورة له في والخبراء لتقديم

اعدته في اشرة بموضوع الإقناع لمسالتي لها علاقة مب

كيفية التأثير في استمالات المستهدف، وفي إعداد 

 وتصميم الرسالة الاقناعية وتوصيلها إلى المستهدف. 

 

 القائمين بالإقناع نماذج من

 

اع قنالاير من القائمين بي بالكثالانسان لتاريخيزخر ا

 عوا بعمليات اقناعية كانت تهدف الى اقناعلطاضالذين 

 لوكهم، وحسبنا نورد بعضا منالناس بتغيير افكارهم وس

 ملاعليهم الس لرسل أولو العزمهذه النماذج التي تتمثل با

 للهإقناع الناس بضرورة الإيمان بايسعون الى  كانوافقد 

شره، خيره و، ورسله، وبالقدر ئكته، وكتبهملا، و

ت والتخلي عن ته في العبادات والمعاملاريعالعمل بشو

فيِ  لا إِكْرَاهَ وله تعالى دون إكراه عملا بقوالمعصية، 

ينِ    .(27)الد ِ

 

 نوح عليه السلام :الأول النموذج

 

ي ةَ مَنْ عبدا شكورا في قوله تعالى  كان نوح  ذرُ ِ

ول حاي ن، وكا(28)اورشَكُ ن هُ كَانَ عَبْداً مَعَ نوُحٍ إِ  حَمَلْناَ

إقناع قومه الذين كانوا يعبدون الأوثان بترك عبادتهم، 
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وحده، لكنه لم يلق آذانا صاغية منهم، فقد   وعبادة الله

استمر الأكثرية منهم على ما هم عليه، رغم انه كان 

تارة  ترغيب، باليتولى إقناعهم ليلا ونهارا، سرا وعلانية

 لترهيب أخرى.وبا

صبوا له العداوة، ون يبه،ومه في تعذوقد أمعن ق

ه ومن الذين آمنوا به، وتوعدوه بالرجم وتنقصوا من

 ويشير إلى هذا قوله تعالى الطرد، واتهموه بالضلال،و

 َنْ رَب ِ مِ ولٌ سُ قاَلَ ياَ قَوْمِ ليَْسَ بِي ضَلالةٌ وَلَكِن ِي ر 

 وس المستخلصة منيما يأتي الدرفو. (29)ينَ الْعاَلَمِ 

 : ضطلع بها نوح ي اية التالاقناع العملية

o  ت تستغرق عملية الإقناع مدة طويلة، فقد استغرققد

مئات  لعمليات الإقناعية التي اضطلع بها نوح ا

السنين، ورغم ذلك كان مثابرا ومصرا على أداء 

 المهمة الاقناعية التي كلف بها، ويؤكد هذا قوله

. رًا. ..اهَ نَوَ لًا ي ليَْ وْتُ قَوْمِ إنِ ِي دعََ  قاَلَ رَب ِ ى تعال

 هُمْ وَأسَْرَرْتُ تُ لَ لنَْ أعَْ  يهُمْ جِهَارًا. ثمُ  إنِ ِ ثمُ  إنِ ِي دعََوْتُ 

 . (30)الَهُمْ إسِْرَارً 

o  يتعين على القائم بالإقناع تبصير المستهدف بجميع

ه يحصل عليها في حالة اقتناع قدالفوائد التي 

  عروض عليه، وقد أوضح نوحبالموضوع الم

ها من اقتناعهم التي يحصلون عليئد لقومه الفوا

ي قوله تعالى ف بالرسالة التي جاءهم بها من الله 
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 ْاسْتغَْفِرُوا رَب كُمْ إِن هُ كَانَ غَف اراً يرُْسِلِ الس مَاءَ عَليَْكُم

لَكُمْ جَن اتٍ  ينَ وَيَجْعَلْ مِدْرَاراً وَيمُْدِدْكُمْ بأِمَْوَالٍ وَبَنِ 

ِ وَقَ نْهَ عَلْ لَكُمْ أَ وَيَجْ  اراً وَقَدْ ارا َما لَكُمْ لا ترَْجُونَ لِلَّ 

 .(31)اراً طْوَ خَلَقَكُمْ أَ 

o  يتعين على القائم بالإقناع أن يصبر على أذى

على استهزاء قومه،  المستهدف، فقد صبر نوح 

عم قبل إذ كانوا يقولون له "انك يا نوح كنت تز

اليوم نجارا،  نك نبي ورسول فكيف أصبحتاليوم ا

 رة"، ويقولوندت في النبوة، أم رغبت في النجاأزه

 ،ربعيدة عن الأنهار والبحا"ما بال سفينتك تصنعها 

 .(32)حملها"الثيران لجرها، أم كلفت الهواء  تأأعدد

 

 إبراهيم عليه السلام :النموذج الثاني

 

ه تعالى قولويؤكد هذا  خليل الله، هيم اكان إبر

 ُمِم  وَمَنْ أحَْسَن ً ِ  أسَْلمََ وَجْهَهُ نْ  دِينا عَ حْسِنٌ وَات بَ  مُ وَهُوَ  لِلَّ 

ُ مِل ةَ إبِْرَ  ً وَات خَذَ اللَّ  وقد ، (33)يلاً يمَ خَلِ رَاهِ بْ إِ اهِيمَ حَنيِفا

 اصطفاه الله وبعثه رسولا.

 

 عبارةوقد حاول في بداية الأمر إقناع أبيه بألطف  

ى ادة الأصنام إلجل تحويله من عبارة من أوأحسن إش

إِذْ قاَلَ الى ــده، ويظهر هذا في قوله تعــبادة الله وحع
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ياَ أبَتَِ لِمَ تعَْبدُُ مَا لا يسَْمَعُ وَلا يبُْصِرُ وَلا يُغْنِي عَنْكَ لِأبَيِهِ 

بين لقومه أن الأوثان التي يعبدونها لا تسمع، ، و(34)ئاشَيْ 

ار على ، ولا تنفع، وأن الاستمرتبصر، ولا تضر ولا

إذ قاَلَ لِأبَيِهِ وَقَوْمِهِ في قوله تعالى  ،ه التهلكةفي عبادتها

ً فَنظََلُّ لَهَا عَاكِفِينَ قاَلَ هَلْ مَا تعَْبُ  دوُنَ قاَلوُا نَعْبدُُ أصَْناَما

ونَ يسَْمَعوُنَكُمْ إِذْ تدَْعُونَ أو ينَْفَعوُنَكُمْ أو  ، (35)يضَُرُّ

ه به، وحجتهم ان وا الاقتناع بما جاءهمفضر ولكنهم

ل وبالفعال. خالف دين آبائهم، وهددوه وتوعدوه بالمقاي

س المستخلصة من الأعمال الاقناعية وفيما يأتي الدرو

 التي اضطلع بها: 

  التعرف على أهداف المستهدف بالإقناع، وأساليبه

في التعاطي مع الموضوعات التي تعرض عليه 

وقد طريق طرح الأسئلة عليه، قتناع بها عن للا

ك قومه ماذا تعبدون، ليتمكن بعد ذل م سأل إبراهي

سد اعتقادهم، من أن يفند زائف آرائهم، ويبين فا

وكان يسألهم إن كانت الأصنام التي يعبدونها 

تسمعهم عندما يتوجهون إليها بالعبادة، وتبصرهم 

 تضرهم.حين يقدمون لها الطاعة، أو تنفعهم أو 

 م اتهستهدفين ومألوفتغيير عادات الم أن يتم لا يمكن

ها من الأجيال وآرائهم بسهولة، خاصة إذا توارثو

دوا عليها مدة طويلة، وقد اعتا التي سبقتهم أو

قبول الاقتناع بالرسالة التي  رفض قوم إبراهيم 
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، جاءهم بها والتي تدعوهم إلى الإيمان بالله 

قوله تعالى  ويشير إلى هذا وترك ما كانوا يعبدون،

 ِالَ تعََ  يلَ لَهُمْ وَإِذاَ ق ُ سُولِ وْا إلَِى مَا أنَْزَلَ اللَّ   وَإلَِى الر 

ا مَا وَجَدْناَ عَليَْهِ آباَءَناَ أولَوْ كَانَ آباَؤُهُمْ لا قاَلوُا حَسْبنَُ

 . (36)يَعْلَمُونَ شَيْئاً وَلا يَهْتدَوُنَ 

  تي ال جميع الأساليب الاستفادة من المقنعيتعين على

د ممارساته، فقه وآرائ خر بتغييرإقناع الآتسهم في 

 إلى تحطيم الأصنام التي كان قومه عمد إبراهيم 

 ها إلا كبيرها لعلهم يدركون عندما يسألونيعبدون

د ذلك الصنم أنها لا تنطق ولا تضر ولا تنفع، ويؤك

هُمْ علَ   لَ هُمْ يراً لَ بِ كَ فَجَعَلَهُمْ جُذاَذاً إلِا  هذا قوله تعالى 

ن يجعلهم بعمله هذا أ تطاعواس ،(37)ونَ جِعُ إلِيَْهِ يَرْ 

دون يعترفون مرغمين أن الأصنام التي هم لها عاب

ي لا ترد سؤالا ولا تصد المعتدين عنها ولا عنهم ف

تَ مَا لِمْ قَدْ عَ لَ ثمُ  نكُِسُوا عَلَى رُؤُوسِهِمْ تعالى  قوله

 . (38)هَؤُلاءِ يَنْطِقوُنَ 

  اف الا إلا الاعترتترك للمستهدف مج حجج لاتقديم

ن إالنمرود   إبراهيموالقبول والاقتناع، وقد سأل 

ي بالشمس من المغرب لأن الله كان بإمكانه أن يأت

يأتي بها من المشرق، فبهت النمرود تعبيرا عن 

مَ ألَمَْ ترََ إلَِى ال ذِي حَاج  إبِْرَاهِي عجزه، إذ يقول الله 

ُ الْ  فِي رَب هِِ  ب ِيَ ال ذِي  إبِْرَاهِيمُ رَ الَ مُلْكَ إِذْ قَ أنَْ آتاَهُ اللَّ 
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ي وَأمُِيتُ قاَلَ إبِْرَاهِيمُ فإَنِ  يحُْيِي وَيمُِيتُ قاَلَ أنَاَ أحُْيِ 

َ يأَتِْي باِلش مْسِ مِنَ الْمَشْرِقِ فأَتِْ بِهَا مِنَ الْمَغْرِبِ  اللَّ 

ُ لافبَهُِتَ ال ذِي كَفَ   . (39)الِمِينَ  يَهْدِي الْقَوْمَ الظ  رَ وَاللَّ 

 

 موسى عليه السلام :النموذج الثالث

 

 في قوله تعالى كليم الله، ويظهر هذا كان موسى 

 ُنَقْصُصْهُمْ  لاً لمَْ رُسُ  وَ وَرُسُلاً قَدْ قصََصْناَهُمْ عَليَْكَ مِنْ قبَْل

ُ مُوسَى  بيت  ربى فيوقد ت ،(04)ماتكَْلِيعَليَْكَ وَكَل مَ اللَّ 

وة بلغ أشده آتاه الله قما رسل إليه، وعندفرعون الذي أ

 اً وعلما. وبأساً وحكم

 

وقومه بضرورة عبادة الله وقد حاول إقناع فرعون 

واجه بني إسرائيل بالخروج من مصر، ووالسماح ل

كان جبارا وطاغية أضل صعوبات جمة لأن فرعون 

 الىذا قوله تعكد هويؤ ستخفهم فأطاعوه،اقومه و

 َفاَسِ قَوْ  نوُاإِن هُمْ كَاهُ هُ فَأطََاعُوفاَسْتخََف  قَوْم ً . (41)ينَ قِ ما

لصة من الأعمال الاقناعية فيما يأتي الدروس المستخو

 التي اضطلع بها: 

  تحديد الأهداف المطلوبة من العملية الاقناعية بدقة

من إقناع فرعون  متناهية، فقد كان هدف موسى 

 إسرائيل بالخروج من مصر،و السماح لبني ه
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فَأتْيَِاهُ فَقوُلا إنِ ا رَسُولا له تعالى قو هذا فيويتبين 

بْهُمناَ بنَِي إسِْرائيلَ وَلا رَب ِكَ فأَرَْسِلْ مَعَ    .(42)تعَُذ ِ

 اللين والسماحة مع المستهدف بالإقناع، وان يظهر 

 لىتعا قولههذا  ويشير إلىهذا اللين في حديثه معه، 

لهَُ فَقوُلا   ً   .(43)ىو يَخْشَ أرُ ك  ذَ لَعلَ هُ يَتَ  قَوْلاً لَي ِنا

  تجنب الخوض فيما يجهله، وهذا ما فعله موسى 

عندما سأله فرعون عن مصير القرون الأولى، في 

لْمُهَا لَ عِ ولَى قاَقاَلَ فَمَا باَلُ الْقرُُونِ الْأ قوله تعالى 

 . (44)ىنْسَ يَ لا ي وَ لا يَضِلُّ رَب ِ عِنْدَ رَب ِي فِي كِتاَبٍ 

 التي تترتب  الإقناع بالأضرارف بتبصير المستهد

وجهة عن رفضه الاقتناع بالرسالة الاقناعية الم

قد  تعالى لفرعون أن الله إليه، وقد أوضح موسى 

جعل العذاب على من كذب وتولى في قوله تعالى 

 َبَ  كَذ  نْ مَ لَى عَ  ابَ إنِ ا قَدْ أوحِيَ إِلَيْناَ أنَ  الْعَذ

 .(54)وَتوََل ى

 التي يقدمها القائم اهين والأدلة لبرتلعب قوة ا

لأطراف بالإقناع دورا كبيرا في حمل القوى وا

المساندة للمستهدف بالإقناع في معظم الحالات 

على تغيير مواقفها والتخلي عن دعمها ومساندتها 

هم له، وهذا ما حصل فعلا مع السحرة الذين أعد

بما قدمه موسى وا عونا له فقد اقتنعوا فرعون ليكون

 ،قوله تعالى  في داً قاَلوُا آمَن ا ألُْقِيَ الس حَرَةُ سُج 
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أعلنوا استعدادهم ، و(46)وسَى هَارُونَ وَمُ بِرَب ِ 

لتحمل جميع العقوبات التي يفرضها فرعون 

 قاَلَ آمَنْتمُْ لهَُ عليهم، ويتجلى هذا في قوله تعالى 

حْرَ ي عَل  ذِ ال  بيِرُكُمُ ذنََ لَكُمْ إنِ هُ لَكَ قبَْلَ أنَْ آ مَكُمُ الس ِ

عَن  أيَْدِيَكُمْ وَأرَْجُلَكُمْ   مِنْ خِلافٍ وَلَأصَُل ِبنَ كُمْ فِي فَلَأقُطَ ِ

جُذوُعِ الن خْلِ وَلَتعَْلَمُن  أيَُّنَا أشََدُّ عَذاَباً وَأبَْقَى قاَلوُا لَنْ 

ا نَ ال ذِي فطََرَ ا مِنَ الْبيَ ِنَاتِ وَ لَى مَا جَاءَنَنؤُْثِرَكَ عَ 

ضِي هَذِهِ الْحَياَةَ فاَقْضِ مَا أنَْتَ قَاضٍ إنِ مَا تقَْ 

 . (47)نْياَالدُّ 

  الاعتراف بالأخطاء التي تقترف بحق المستهدف

ل بالإقناع، وبحق الآخرين أيضا، مع الاستعداد لحم

قد اعترف مسؤوليتها بهدف إظهار حسن النية، ف

ه المصري، في قولبفعلته المتعلقة بقتل  موسى 

 نْ مِ  فيِنَا ثتَْ وَلَبِ  قاَلَ ألََمْ نرَُب ِكَ فِيناَ وَلِيداً  عالىت

تَ مِنَ تَ وَأنَْ علَْ ي فَ عُمُرِكَ سِنيِنَ وَفَعلَْتَ فَعْلتَكََ ال تِ 

ال ِينَ انَ مِ  الْكَافِرِينَ قاَلَ فَعَلْتهَُا إِذاً وَأنََا  .(48)لض 

 ناع وغلظته عن المستهدف بالإق تهديدات لا تثنيه

صبر موسى  ستمرار في العملية الاقناعية، وقدالا

 واله الجارحة على جهالة فرعون وعلى أق

قاَلَ إِن  وتهديداته، ويشير إلى هذا قوله تعالى 

قاَلَ وقوله ، (49)جْنوُنٌ رَسُولَكُمُ ال ذِي أرُْسِلَ إِلَيْكُمْ لَمَ 
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ً غَيْرِي لَأَ خَذْتَ ئِنِ ات  لَ   علَنَ كَ مِنَ جْ  إلَِها

 . (50)مَسْجُونيِنَ لْ ا

 

 

 عيسى عليه السلام  :النموذج الرابع

 

من تراب،   كمثل آدم خلقه الله مثل عيسى 

ألقاها إلى  تعالى وقال له كن فيكون، وهو كلمة الله

، سلقدالصديقة مريم، وقد آتاه الله البينات، وأيده بروح ا

لمقربين، وقد في الدنيا والآخرة ومن اوجعله وجيها 

 ولبأنه رسإقناع قومه بعبادة الله الواحد الأحد، و اولح

 ابن الله كما يزعمون، ويظهر منالله وعبده، وهو ليس 

على  أن الأعمال الاقناعية التي اضطلع بها عيسى 

، خرالقائم بالإقناع أن لا يألو جهدا في إقناع الطرف الآ

تفزه جمع لى ذلك إلا سلكه، ولا يس يترك سبيلا إولا

فند يو وتهم، ومناوأتهم له، إنما يصمدن للإقناع وقوميالمقا

 ئهم. أقوالهم ويكشف زيف آرا

 

 السلامولخامس: الرسول محمد عليه الصلاة النموذج ا

 

انه يحسن الظن  كان من سمات الرسول محمد 

 خلال العبر فيبالمنطق ومن  من بالله آ، فقد بالله 
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 لقه خا لم يطلب منه، والقصص التي أوحى بها إلي

حتى يؤمن هو ومن اتبعه كما فعل الرسل أولو  امادي دليلا

السلام الذين سبقوه، وكان يأخذ بالأسباب  العزم عليهم

بحكمة، وكان دائم البشر، سهل الخلق، لين الجانب، ولم 

ولا عيابا، يكن فظا ولا غليظا، ولا صخابا، ولا فاحشا، 

لا ان وك لا ينسجم معه، مداحا، وكان يتغافل عما ولا

ترك نفسه من المراء يوئس منه، ولا يخيب فيه، و

الكلام والمال، ومما لا يعنيه، وكان والجدال والإكثار من 

لا يذم ولا يعيب أحدا، ولا يطلب عورة أحد )أي لا 

يراقب أو يتتبع عورة أحد(، ولا يظهر ما يريد الشخص 

ولا يقطع على الجفاء والغلظة، خر للآ تره، ويصبرس

نهي حديثه حتى يجاوز الحق ويتعداه فيقطعه بحد على أ

 أو قيام. 

 

هي الحلم، والحذر،  عويدل سكوته على أرب

والتقدير، والتفكر، وجمع له الحذر في أربع: أخذه 

 واجتهاد بالحسن ليقتدي به، وتركه القبيح لينتهي عنه،

دنيا م لهم بما جمع لهم في الح أمته، والقياالرأي فيما أصل

فراسته، حة عقله، وصدقه، ويز برجاوتمرة، والآخ

الناس،  مع تآلفه وصحة رأيه، وصواب تدبيره، وحسن

وثباته في الشدائد، وصبره في البأساء، وحلمه ووقاره، 

 وكان متواضعا، ويعرض عن الجاهلين كما أمره الله 
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رْفِ وَأعَْرِضْ عَنِ أمُْرْ باِلْعُ خُذِ الْعَفْوَ وَ في قوله 

حافظا للعهد، ووفيا بالوعد، وفيما يأتي ، و(51)لِينَ لْجَاهِ ا

الاقناعية التي اضطلع الدروس المستخلصة من العمليات 

 بها: 

  الإقدام وطرح المبادرات الكبيرة التي تتجاوز كل

توقعات الطرف الآخر، وتربكه وتحرجه أمام نفسه 

ضطره إلى تغيير لمساندة له، وتوأمام الأطراف ا

قريشا في عقر  حمد ل مفقد باغت الرسومواقفه، 

ففي الوقت ، دارها وتجاوز تهديدها وتحزب أحزابها

أطبق المشركون والأحزاب على المدينة في الذي 

 شوال من السنة الخامسة للهجرة، وكانوا يرومون أن

 تكون وقعة الخندق نهاية للإسلام والمسلمين، بادر

ي ذي في هذه الظروف العصيبة ف الرسول محمد 

سنة السادسة متوجها إلى مكة بهدف ال القعدة من

لمبادرة والصلح مع قريش، وقد سببت تلك االتفاوض 

 الواعية إرباكا لسياسة قريش وإحباطا لمخططاتها.

  الاهتمام بتحقيق الأهداف الإستراتيجية التي لها

ن الأهداف تأثيرات إيجابية كبيرة، والتخلي ع

يع جم لقبول محمدا  يطة، وهذا ما دفع الرسولالبس

التي كان يفرضها سهيل بن عمرو ممثل  الشروط

عدما أدرك أن تلك قريش في مفاوضات الحديبية ب

الشروط ليس لها تأثيرات جوهرية، ولا تحول دون 
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تحقيق أهدافه الإستراتيجية التي تتمثل بتبليغ رسالة 

 لناس.يع اى جمإل الله  الإسلام المكلف بها من

 ق قناع، وابتكار طرالإ ر الإبداعي فياعتماد التفكي

ذة ة تتحدى المألوفات، وتقدم معالجات فوأساليب جديد

يدة وأصيلة، وتطرح آراء وحلولا جديدة غير وفر

متوقعة من قبل المستهدفين، وتسهم في حفزهم 

للاقتناع بالموضوعات المعروضة عليهم، فقد أعلن 

ناس شروط لم يألفها اله على موافقت محمد  الرسول

ن ذه يرد من يأتي إليه من قريش بغير إان آنذاك منها

ن يجيئها من وليه، وارتضى أن لا ترد قريش إليه م

دة سائالمسلمين. لقد كان هذا الشرط يتقاطع مع القيم ال

آنذاك والتي تقضي بقبول حتى المجرم الفار الذي 

 طارديه. با حمايته من ميلجأ إلى عشيرة أخرى طال

  ة تأثيرات سلبي هال سولي غير جوهريةتقديم تنازلات

 طلوبة منكبيرة، ولكنها تسهم في تحقيق الأهداف الم

ظهر من التنازلات التي قدمها الرسول ياع، والإقن

أن ليس كل تنازل للمستهدف بالإقناع  محمد 

 .ت كل استجابة لمطالبه أمرا منكراضعفا، وليس

 هةلكفاءة المطلوبة لمواجقناع باريق الإإدارة ف 

تحدث أثناء العملية  اقات التينشقلمعارضة والاا

طرة من السي قد تمكن الرسول محمد فالاقناعية، 

على الانقسامات التي حصلت بين الذين كانوا معه 
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عندما سمعوا انه وافق على شروط ممثل قريش في 

لوفاتهم تلك المفاوضات لأنها كانت تخالف قيمهم ومأ

 .اعيةلاجتما

  لرأي، عملا د اتساعد على تسديطلب المشورة التي

 توََك لْ تَ فَ ا عَزَمْ وَشَاورْهُمْ فِي الْأمَْرِ فَإذَِ بقوله تعالى 

َ يحُِبُّ الْمُتوََك ِ  ِ إِن  اللَّ  شريطة أن  ،(52)نَ يلِ عَلَى اللَّ 

يكون المستشار من أهل الرأي، والعلم، والعقل، 

ويظهر من  ه، والتجربة،الأمانة، والفقوالدين، و

استشار  أن الرسول محمدا  بيةحديراسة صلح الد

 عندالذين كانوا معه أكثر من مرة، ولم تقف مشورته 

حدود الرجال، بل استشار النساء أيضا، وأخذ برأي 

أم ِ سلمة في المبادرة بحلق رأسه حين رفض الذين 

 بةتهاء من كتاكانوا معه أن ينحروا ويحلقوا بعد الان

 عقد الصلح.

 ء، والحكم على لسوا لا يعهد منه حسن الظن بمن

ن عادته، وإن جاز أن يطرأ عليه الشيء بما عرف م

لها وقع من المستهدف هفوة لا يعهد منه مثغيره، فإذا 

لا ينسب إليها، ولا بد من الإشارة إلى أن الأخذ 

بحسن الظن لا يعني التغفيل، إنما تغليب الخير 

ظن والقبائح، ويكون حسن ال محاسن على الشروال

الإقناع بدلا من محاولة إسقاط في أصلا راسخا 

 خطاء أو تصيد أخطائه.الآخر في الأ
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 الفصل الرابع

 المستهدف بالإقناع

الطرف  persuadeeالمستهدف بالإقناع  يمثل

ي الثاني من البعد الإنساني في العملية الإقناعية الت

 سلوكه وحاجاته وأهدافه، ير أفكاره و/أوتستهدف تغي

اعلا ومؤثرا فيها، وتصدر عنه ردود ن فوينبغي أن يكو

لرسائل تجابات في ضوء فهمه لمحتويات ااسأفعال و

الإقناعية الموجهة إليه، ولا يكون كالإسفنج يمتص 

( 71ويظهر في الشكل رقم ) ،(1)فحسبالآراء والأفكار 

ئم قايه من الالة الموجهة إلالمستهدف بالإقناع يتسلم الرس

 غذيةستجابته له عبر الته واعالويبعث بردود أفبالإقناع، 

  المرتدة.
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 (17شكل رقم )

 

 التغذية المرتدة

القائم 

  الإقناعب

المستهدف 

   الإقناعب

الرسالة 

 يةالإقناع

 قناعيةبيئة العملية الا
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 1م 

 3م 

 2م 

 

الرسائل  

 الإقناعية
 

المستهدف 

 الإقناعب

 والقائم بالإقناعبالاقناع  لاقة بين المستهدفالع
 

( المستهدف وهو يتسلم الرسائل 18ويعرض الشكل رقم )

د وق ...(،.....،، 3، م2م، 1)م الإقناعية من عدة جهات 

، 1رعدة رسائل إقناعية )( 1ئم بالإقناع )ميتسلم من القا

 .(. ، ر، ر،..2ر

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 
 

 (18) الشكل رقم

 يتسلم الرسائل الاقناعية بالاقناع هدفالمست
 

 

 1ر
 2ر
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وينبغي أن تسهم عمليات إقناع المستهدف 

بالموضوعات التي تعرض عليه في تطوير أفكاره 

ون حقيق أهدافه، ولكن قد يكوكه وحاجاته وتوسل

ضحية عمليات إقناع غير حيان ض الأعب فيالمستهدف 

ه نزيهة تستهدف ابتزازه وتضليله، وتوجيه سلوكه وأفكار

إلى ما لا يحمد عقباه، وتسبب له مشكلات وأضرارا 

 مادية ومعنوية.

 

 ويتحمل المستهدف بالإقناع مسؤولية جميع النتائج

ع ذلك لا ينبغي له أن يقتنعن اقتناعه، ولالتي تترتب 

تعرض عليه إلا بعد الدراسة  لتيبالموضوعات ا

والتفريق بين الحسن والسيئ،  ،محيص والتحليلوالت

يئ الذي لا يدل على رشاد ولا يهدي إلى وترك الس

سداد، وإتباع الأرشد والأهدى قولا وعملا،  وأصواب 

م هن الذين يثق بعليه ذلك يطلب مشورة الآخري تعذرإذا و

تمُْ كُنْ  كْرِ إِنْ لذ ِ ا أهَْلَ الوُفاَسْأَ تعالى وبخبرتهم، عملا بقوله 

عن  رتبذ أن جهله بالأضرار التي تت، إ(2)لَمُونَ لَا تعَْ 

 قا، تطبيعن تلك الأضرار اقتناعه لا يعفيه من المسؤولية

  لقاعدة "الجهل بالقانون والتعليمات عذر غير مقبول".

 

ستهدفين يعيدون النظر ض الماقع أن بعويؤكد الو

 أملون بخيبة قتنعوا بها، ويشعري االموضوعات الت في

disappointment  وإحباطfrustration  عندما
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ا ليست بالمستوى المطلوب لتحقيق أهدافهم، يكتشفون أنه

أو أنهم كانوا مضللين عندما اقتنعوا بها، كما يحصل 

عوا به ومنحوه عندما يكتشفون أن الحزب الذي اقتن

لسلطة ولم م اذلهم بعدما تسلأصواتهم في الانتخابات خ

التي اقتنعوا بشرائها  المنتجاتيحقق لهم أهدافهم، أو أن 

طلوب، وقد يندمون لأنهم اقتنعوا ليست بالمستوى الم

بأفكار أو سلوك كان عليهم أن لا يقتنعوا بها، أو منحوا 

، أنهم أهل للثقةثقتهم إلى بعض الأشخاص قبل أن يتأكدوا 

يَا له تعالى قو لى هذاويشير إ خذلوهم، همفيندمون لان

كْرِ بَعْدَ وَيْلتَىَ ليَْتنَِي لمَْ أتَ خِذ فلَُاناً خَلِيلًا. لَقَدْ أضََل   نِي عَنِ الذ ِ

نْسَانِ  يْطَانُ لِلْإِ  . (3)خَذوُلًا إِذْ جَاءَنِي وَكَانَ الش 

 

 حين لاالات في بعض الحن والمستهدف قد يندمو

ون أن تشفإليهم عندما يكبالرسالة الموجهة  نوتنعيق

تفادة من رفضهم لها أضاع عليهم فرص الاس

ضُّ يَوْمَ يَعَ وَ موضوعاتها، ويظهر هذا في قوله تعالى 

سُول ت مَعَ اخَذْ ت  الظ الِمُ عَلَى يَديَْهِ يَقوُلُ ياَ لَيْتنَِي اِ  لر 

 . (4)سَبيِلًا 

 

 بالإقناع سمات المستهدفين
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 م بالقائمين والموضوعية في علاقتهدق الص

ناع، فلا يضللونهم ولا يخدعونهم، ولا لإقبا

تظاهرون بالاقتناع وهم غير مقتنعين فعلا، وقد ي

لون هؤلاء الأفراد بالمنافقين الذين يقو صف الله و

 اقتنعنا بأفواههم ولكن قلوبهم لم تقتنع في قوله

سُ  تعالى نَ عُوسَارِ يُ ينَ ل ذِ انْكَ ولُ لَا يَحْزُ ياَ أيَُّهَا الر 

لمَْ تؤُْمِنْ هِهِمْ وَ وَاأفَْ بِ ال ذِينَ قاَلوُا آمَن ا  رِ مِنَ فْ الْكُ فِي 

 ؤْمِنوُامْ تُ مَن ا قُلْ لَ قاَلتَِ الْأعَْرَابُ آ وقوله ،(5)قلُوُبهُُمْ 

ا يَدْخُلِ  قلُوُبِكُمْ  ييمَانُ فِ لْإِ  اوَلَكِنْ قوُلوُا أسَْلَمْنَا وَلَم 

َ وَ  الِكُمْ شَيْئاً نْ أعَْمَ مْ مِ كُ يلَِتْ  وَرَسُولهَُ لَا  إِنْ تطُِيعوُا اللَّ 

َ غَفوُرٌ إِ   . (6)رَحِيمن  اللَّ 

 وء الظن بالقائمين بالإقناع، لأن سوء يتحاشون س

الظن فيه تهلكة للمصاب به وللآخرين، فسيء 

الظن يحسن الظن بنفسه فقط، ولا يثق بالآخرين، 

ثقة عنه يحفزهم إلى حجب الوهذا  ،ويتهم نواياهم

 ولذلك يقول الرسول محمد  لون معه،عاملا يتف

"وإذا ظننت فلا تحقق واكتم سوء ظنك، واجعل 

را له، ولا تتحدث به لأحد عسى الله صدرك قب

يشفي صدرك من سوء الظن"، وأكد ضرورة 

الابتعاد عن الظن السيئ في قوله "إياكم وسوء 

  .(7)الحديث" سوء الظن أكذب الظن فان
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 دو الذهن، ومتوق ظونويقا ميا ومهنيمؤهلون عل

هم الرسائل الإقناعية الموجهة إليوقادرون على فهم 

ة أهداف القائمين بصورة صحيحة، ومعرف

 بالإقناع، وأساليبهم في الإقناع، والنتائج التي

ا أو رفضها بعيد الرسائل الإقناعيةتترتب عن قبول 

لخيال والتشاؤم في العاطفة وا عن الإفراط

ييز بين الغث تمال إنما في ضوء ل،أوالتفاؤ

حيل وألاعيب القائمين التبصر في والسمين، و

 هم وأحاسيسهم،بالإقناع التي تتلاعب بعقول

 لهم الذين لا ضميرويتصدون للمقنعين 

unscrupulous ولا يذعنون لطلباتهم ورغباتهم ،

 .(8)حقوقهم الشخصيةعلى حساب 

 ي فوبرغبتهم بأهميته، يشعر  بالإقناعالقائم  يجعلون

 إحساسهى ع على أفكاره، وينتبهون إلطلاالإ

وتعبيراته، ويفهمون معانيها ويقيمونها كما هي 

 بلورة اتجاه معاكس أو حكم مسبق عليها.  دون

  قادرون على اتخاذ قرارات تحدد مواقفهم من

ون يجعلو ،الرسائل الإقناعية في الوقت المناسب

د أو ردو ابتهماستج لإقناع على بينة منلقائمين باا

لمعروضة عليهم بغض الهم اتجاه الموضوعات اأفع

 النظر عن السلبية أو الايجابية فيها. 
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 شون النتائج التي تترتب عن اقتناعهم لا يخ

بالموضوعات التي تستهدف تغيير سلوكهم و/أو 

 أفكارهم وحاجاتهم.  

 قائمين ب التي تسيء للينأون بأنفسهم عن الأسالي

أو تسبب  ،رجةواقف محهم في مأو تضع ،بالإقناع

 اتفاق لا يحصل حينمالهم أذى نفسيا أو ماديا حتى 

و الأهداف، ولا أو تطابق في وجهات النظر أ

 يفرضون أفكارهم أو أخلاقهم عليهم، ولا يبتزونهم

يكونون هم الطرف  التيخاصة في الحالات 

 ع. الأقوى في عملية الإقنا

  كليا أو قدر ضوعية، وبعيدةأفعالهم موتكون ردود 

قفهم تطاع عن التحيز، ولا تتأثر بموالمسا

، رغم أن الوقائع مين بالإقناعالشخصية من القائ

كد أن اغلب الأفراد إن لم يكن جميعهم يخفقون تؤ

في تطبيق هذا الخلق الحسن، إذ يكون لمواقفهم 

 ؤثر في تحديدالسابقة مع القائمين بالإقناع دور م

 ناعيةلاقإزاء الرسائل ادود أفعالهم واستجابتهم ر

 .  الموجهة إليهم

  يجتنبون إقحام الموضوعات التي ليس لها علاقة

يطرحون أسئلة في ذات الوقت وبموضوع الإقناع، 

واستفسارات تساعد على فهم حقيقة أهداف 

موضوع الإقناع، ويستثنون الأسئلة المحرجة 

ي تؤدي الإجابة عليها ع والأسئلة التللقائمين بالإقنا
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تكون أجوبتها محرجة لهم أو  أو ى تعقيد الأمورإل

 .قناعللقائمين بالإ

 اقتنعوا على القائم بالإقناع إذا ما  لا يمنون

ن بالموضوع المعروض عليهم، خاصة إذا كا

قلُْ ى ، عملا بقوله تعالاقتناعهم يعود بالفائدة عليهم

ُ إسِْلَامَكُمْ لَا تمَُنُّوا عَلَي    اكُمْ هَدَ كُمْ أنَْ ليَْ  عَ مُنُّ  يَ بَلِ اللَّ 

يمَانِ إِنْ كُنْتمُْ صَ  لوقت ذاته لا اوفي  ،(9)ادِقِينَ لِلْإِ

ذا على المستهدفين إ نالإقناع أن يمينبغي للقائم ب

حصلوا على فوائد من اقتناعهم بالموضوع الذي 

 .عرضه عليهم

 

 

 أنماط المستهدفين بالإقناع

 

ي فلافهم بب اختهدفين بالإقناع بسأنماط المستدد تتع

لعمر والجنس ات والأفكار والأهداف وامامالاهت

ا هروالمستوى الثقافي والبيئة الاجتماعية والخبرات وغي

في عدة أنماط  وضعهممن المتغيرات الأخرى، ويمكن 

   :(10)الآتيةحسب المعايير 

o ن يمكن وضع المستهدفي :الانسباطية والانطوائية

هم لقبول مجموعتين من حيث استعدادبالإقناع في 

 extrovertمجموعة الانبساطيةهما ال ناعلاقتا

والاجتماعية التي تجد متعة في العلاقات  المتفتحة
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عمل مع الآخرين، وتقبل التغيير، ويمكن أن وال

تقتنع بالموضوعات التي تعرض عليها، وتعبر عن 

ية، أفكارها وردود أفعالها بصراحة وموضوع

وتفضل  introvertية على ذاتها وأخرى منطو

ز بالخجل، وتخشى عمل منفردة، وتتميوالالعزلة، 

التغيير، وغالبا ترفض الاقتناع بالموضوعات التي 

 ف تغيير أهدافها وسلوكها وحاجاتها. تستهد

o  الاهتمام بالموضوع أو الاهتمام بسمات القائم

ة إن بعض المستهدفين يأبهون بطبيع :بالإقناع

صدر ع بغض النظر عن سمات المموضوع الإقنا

يحددون موقفهم إزاءه في ضوء هم، فإليالذي وجهه 

ما يحققه لهم من فوائد، وهناك مجموعة أخرى من 

ين يكون اقتناعهم مرهونا بمدى قبولهم المستهدف

موضوع لمصدر الإقناع، بغض النظر عن طبيعة 

ما ، وتحصل مثل هذه الحالات عندتهوأهميالإقناع 

عليه حتى هدف بالموضوع الذي يعرض يقتنع المست

نه لا يحقق أهدافه لأأنه أو ائص نقطياته  ين فلو كا

قيل "وعين  قدمعجب بسمات القائم بالإقناع، و

لرضا عن كل عيب كليلة"، بينما يرفض نفس ا

الموضوع لو كانت سمات القائم بالإقناع لا تروق 

 . (11)له مواقف سلبية منهكانت له أو 

o اع حسب يقع المستهدفون بالإقن :التحسس والحدس

ر في مجموعتين هما المجموعة عياهذا الم
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التي تهتم بتفاصيل  sensor المتحسسة

ها للاقتناع بها، الموضوعات التي تعرض علي

ويتطلب إقناعها أن يقدم لها عرض تفصيلي عن 

موضوع الإقناع أولا، وبعد ذلك سلسلة من 

التركيز على ولة عندها، مع الخيارات العملية المقب

التي تتحقق من ئد لمنطقية والفواالامكانات ا

التي  intuitiveالمجموعة الحدسية الموضوع، و

عليها للاقتناع  تنظر إلى الموضوعات التي تعرض

بها نظرة شمولية، ولا تركز على التفاصيل، 

ويتعين على القائم بالإقناع أن يقدم لها صورة 

ع، ويبين ن موضوع الإقناموجزة ولكن مضخمة ع

تها الكبيرة في يراترتب عنه، وتأثالنتائج التي ت

 يمها ومشاعرها. الجوانب التي لها علاقة بق

o لمجموعة العقلانية ا لىوتت :العقلانية والعاطفية

دراسة الموضوعات التي تعرض  thinkerالمفكرة 

عليها، وتبني قراراتها في قبول تلك الموضوعات 

ضوعية الحقائق دقيقة وموراسة بعد دأو رفضها 

قائم بالإقناع تقديم أدلة ي للغنبوي، حة لهالمتالة اوالأد

منطقية واضحة لها. أما المجموعة العاطفية 

emotional د قراراتها في رفض الاقتناع فتعتم

بالموضوعات المعروضة عليها أو قبوله على 

أساس مشاعرها، وهي في الغالب مندفعة وسلوكها 
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ساليب تؤثر قناعها أويتطلب إ impulsiveنزوي 

 ة.طفيستمالاتها العافي ا

o الحواس ب لاستعانةاsenses:  من  الأفراديتباين

اعية الرسائل الإقنحواسهم في فهم توظيف حيث 

، والتعبير عن ردود أفعالهم إزاءها، هاواستيعاب

معرفة الحاسة الأكثر  المقنعلذلك يتعين على 

ختيار الإقناع بهدف ااستخداما من قبل المستهدف ب

 من تؤثر فيه ناكلتأثير فيه، فهالأسلوب المناسب ل

ويصف استجابته بكلمات تدل على الكلمات 

وهناك استخدامه لحاسة السمع بصورة واضحة، 

من يستعمل عبارات لها علاقة بحاسة البصر، 

ويلاحظ أن جنس المستهدف وعمره لهما دور في 

من بقية  تحديد الحاسة التي يستخدمها أكثر

 لخلاتأثير فيهن من س، فالنساء مثلا يمكن الالحوا

  .(12)الغالبحاسة السمع في 

 

 المستهدف بالإقناع مامه
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بمضامينها بصورة دقيقة وموضوعية ومحايدة، 

عاداته اتها في قيمه وومعرفة أهدافها وتأثير
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ن المعلومات د موقد يطلب المزي وأهدافه وسلوكه،

 . ن الجهة التي أرسلتها إليه أو من غيرهاعنها م

 رسالة الإقناعية.بموضوع ال interestالاهتمام  .3

دور الرسالة الإقناعية في  evaluationتقييم  .4

 تحقيق أهدافه وإشباع حاجاته.

 .قناعتبليغ استجابته إلى القائم بالإ .5

قناعية، موضوع الرسالة الإ adoptionتبني  .6

 بتغيير أفكاره و/ أو سلوكه وحاجاته ناعوالاقت

ئم وأهدافه على وفق ما جاء بها، والتعاون مع القا

 قناع على تنفيذ مضمونها، والالتزام حياله،بالإ

في يشعر  عندماوقد يروج لموضوع الرسالة، هذا 

ع موضوع بالتكامل والانسجام مبعض الحالات 

 ئملقابينه وبين اع، وقد تظهر فجوة نفسية الإقنا

اع بسبب الاختلافات في وجهات النظر، بالإقن

عملية الإقناع في تحقيق أهدافها، وإذا خفق وت

ستمرت الخلافات وتفاقمت يلجأ إلى تجنب ا

تتوسع فصل المباشر مع القائم بالإقناع، التوا

الة قول الفرقة بينهم، وينطبق عليهم في هذه الح

       :الشاعر
 عن تلاقينا ائي بديلا لتنأضحى ا "                     

 تجافينا"   يانا وناب عن طيب لق                                            

 

 المقنعمواقف المستهدفين بالإقناع من 
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يمكن وضع المستهدفين بالإقناع في مجموعات من 

 لإقناع هي:حيث مواقفهم من القائم با

 عة المعادية جموالمhostile م قائصراحة وعلنا لل

للموضوعات التي يعرضها عليها  وابالإقناع 

ا للاقتناع بها، وأحيانا لكليهما، ويتطلب إقناعه

دئ مباالعمل الجاد لبناء الثقة معها، وينبغي تحديد ال

 الأساسية معها قبل تقديم الموضوع لها، ولابد من

، فعلها ات خطأوعة بقوة، واثبالتصدي لهذه المجم

 ها تحظى بقبولها، أوة لأدللوقت تقديم وفي ذات ا

ها حقائق لا مفر لها من قبولها، ولا يمكن تقدم لها

لمزاح باحتى ا من أسلحتها ، وتجريدهالطعن بها

humor .في بعض الحالات 

 ة المجموعة الناقدcritical  وتعتقد أنها ألمعية

قناع، من القائم بالإ وذكية وحادة البصيرة أكثر

تصدقه، لا ، وتصر على أن وتركز على هفواته

عها تقديم المزيد من الأدلة والمعلومات ويتطلب إقنا

لغة في الأمور، المهمة لها، والابتعاد عن المبا

واعتماد المناقشات المنطقية، وكشف الحقائق 

والابتعاد عن الأكاذيب، ويتعين على القائم بالإقناع 

معها، ويحاورها سا في علاقاته أن يكون كي

نب القضية الاقناعية جوا، ويناقش جميع بعقلانية

يب لانتقاداتها، ويعرض معها دون تحيز، ويستج
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ة لموضوع الإقناع الجوانب المؤيدة والمعارض

 بموضوعية ودقة متناهية.

  مجموعة أفرادها لا يمتلكون المعلومات المطلوبة

uninformed لا عن عن القائم بالإقناع و

لاء مستعدون المطلوب إقناعهم به، وهؤالموضوع 

 ناعقلاني، ولذلك يتعين على القائم بالإقر العاحولل

أن يحصل على معلومات تبين الجوانب التي 

ونها عن موضوع الإقناع وتلك التي لا يعرف

يعرفونها، ويقدم لهم معلومات أساسية وافية عن 

النقص  الجوانب التي لا يعرفونها بهدف استكمال

ار المنطقي، ماتهم، ويعتمد معهم الحوفي معلو

لهم أسماء أشخاص مرموقين من وجهة  ذكروي

قتنعوا بالموضوع الذي يعرضه عليهم من نظرهم ا

 أهمية عليه وعلى الموضوع. اجل إضفاء 

  المجموعة المتعاطفةsympathetic  مع القائم

بالإقناع أو مع موضوع الإقناع، وأفرادها يشعرون 

قناع، يبة تربطهم بالقائم بالإهناك علاقات ط بأن

الإقناع باهتمامهم، ويعتقدون أنه  ضوعويحظى مو

سهم في إشباع حاجاتهم، ويحقق أهدافهم، ولذلك ي

لسهل إقناعهم، ومع ذلك يتعين على يكون من ا

القائم بالإقناع أن يستخدم الأساليب التي تسهم في 

ع تأجيج حماسهم ورغبتهم في موضوع الإقنا
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هدف تنمية ة، وتؤكد انسجامه معهم ببصورة ايجابي

 .معهموعلاقاته طه رواب

  المجموعة المحايدةneutral  وأفرادها ليس لديهم

قناع أو موضوع مواقف مسبقة من القائم بالإ

الإقناع، ويتطلب إقناعهم الحوار معهم بأساليب 

لى عتؤثر في استمالتهم العاطفية والعقلية، وتجعلهم 

وتوضح  أضراره،موضوع والوائد بينة من ف

ي تدعم الموضوع أو التالأدلة والحجج الحقائق و

 وعية ودقة متناهية. تتناقض معه بموض

 

 

 

 

  ئل الإقناعيةاستجابات المستهدف بالإقناع للرسا

 

تتباين استجابات المستهدفين بالإقناع وردود أفعالهم 

اتجاه الموضوعات المعروضة عليهم للاقتناع بها، 

قة تهم بعناية فائبالإقناع دراسة استجابا عين على القائمويت

، فقد يتوقف عن وفي ضوئها يحدد ما ينبغي عليه فعله

ت على الاستمرار في عملية الإقناع، أو يدخل تعديلا

موضوع الرسالة الإقناعية وأهدافها، أو يغير أساليب 

الإقناع، أو يقدم تنازلات، أو يقدم معلومات وبيانات 

على تأجيل بحث موضوع أو يتفق معهم  إضافية،
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أهم الاحتمالات التي تقع في دائرتها تي قناع، وفيما يأالإ

 : بات المستهدفيناستجا

 ق ناعية، ويتحقالاقتناع بجميع أفكار الرسالة الإق

هذا عندما يتميز المستهدفون بالإقناع بالمرونة 

ن والانفتاح والرغبة في التجديد والتطور، ويمتلكو

ن اسبين، ومن غير المتقدميوالتعليم المن الخبرة

لية عا قتهم بأنفسهم وبالقائم بالإقناعن ثبالعمر، وتكو

 .جدا

  الاقتناع بالموضوع المعروض، والسعي لإقناع

 وتمثل هذه الحالة أفضل الاستجابات.به،  الآخرين

  قبول بعض أفكار الرسالة الإقناعية ورفض البعض

ذِينَ ال  ة قوله تعالى الآخر، وقد أشار إلى هذه الحال

لزبون مثلا يقتنع ا، ف(31)رْآنَ عِضِينَ جَعلَوُا الْقُ 

المعروضة عليه ويرفض البعض  المنتجاتببعض 

 الآخر. 

 ت وبيانات وأدلة طلب معلومات وتوضيحا

وبراهين إضافية ليطمئن عندما يقتنع بالرسالة 

الاقناعية الموجهة إليه، وقد أشار القرآن الكريم إلى 

مُ اهِيالَ إبِْرَ وَإِذْ قَ ي قوله تعالى ل هذه الحالة فمث

ِ أرَِنِي كَيْفَ تحُْيِ   الْمَوْتىَ قَالَ أولَمْ تؤُْمِنْ قاَلَ رَب 

ئِن  قلَْبِي قاَلَ فَخُذْ أرَْبَعَةً مِنَ الط يْرِ بلََى وَلَكِنْ لِيطَْمَ 
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م  ن  جُزْءًا ثُ فصَُرْهُن  إِلَيْكَ ثمُ  اجْعَلْ عَلَى كُل ِ جَبَلٍ مِنْهُ 

َ عَزِيزٌ اعْ نَكَ سَعْيًا وَ ادْعُهُن  يأَتْيِ  .(41)حَكِيمٌ لمَْ أنَ  اللَّ 

 .تجاهل الرسالة الإقناعية وإهمالها 

 موافقة القائم بالإقناع على بعض رهن الاقتناع ب

 الشروط أو تقديم بعض التنازلات. 

  رفض الاقتناع بموضوع الرسالة الإقناعية

 في بعض الحالات وقد يمتد الرفض ومقاومتها،

 م عن الاقتناع،صدهين أو يض الآخرإلى تحر

تغيير أفكار تستهدف عملية الإقناع  خاصة عندما

لى هذه الحالة ويشير إعادات ومألوفات، موروثة و

ُ قاَلوُا بَلْ قوله تعالى  وَإِذاَ قيِلَ لَهُمُ ات بِعوُا مَا أنَْزَلَ اللَّ 

عْقِلوُنَ  يَ آباَؤُهُمْ لَا  آباَءَنَا أولَوْ كَانَ  يْناَ عَليَْهِ نتَ بِعُ مَا ألَْفَ 

 الاقتناع أو يكون رفض ،(51)يَهْتدَوُنَ شَيْئاً وَلَا 

لعزة بالإثم، ويقدم اة ومكابرالأو  تعصبالبسبب 

القرآن الكريم أمثلة عديدة عن هذه الحالة، منها أن 

تكبرا  كما أمره الله  إبليس لم يقتنع بالسجود لآدم 

وَلَقَدْ الى في قوله تعا، ويظهر هذا وإصرار

رْناَكُمْ ثمُ  قلُْنَا لِلْمَلَائِكَةِ اسْجُدوُا لِآدمََ قْناَكُمْ ثُ خَلَ  م  صَو 

إلِا  إِبْلِيسَ لمَْ يَكُنْ مِنَ الس اجِدِينَ . قاَلَ مَا  فسََجَدوُا

 خَلَقْتنَِي ا خَيْرٌ مِنْهُ مَنَعَكَ ألَا  تسَْجُدَ إِذْ أمََرْتكَُ قاَلَ أنََ

الرسالة  ترفض أو ،(61)طِينٍ نْ مِ   وَخَلَقْتهَُ مِنْ ناَرٍ 

 مع قيم امتناقضموضوعها  عندما يكون عيةالاقنا
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، وهناك أفراد لا يقتنعون هومبادئ المستهدف

بالرسائل الإقناعية الموجهة إليهم لأن لهم قلوب لا 

ولهم آذان يفقهون بها، ولهم أعين لا يبصرون بها، 

ر شييو رجة الأنعام،سمعون بها، وهؤلاء دون دلا ي

وَلَقَدْ ذرََأنْاَ لِجَهَن مَ كَثيِرًا مِنَ ى هؤلاء قوله تعالى إل

نْسِ  لَهُمْ قلُوُبٌ لَا يَفْقَهُونَ بِهَا وَلَهُمْ أعَْينٌُ لَا الْجِن ِ وَالْإِ

ا أولئَِكَ يبُْصِرُونَ بِهَا وَلَهُمْ آذاَنٌ لَا يسَْمَعوُنَ بِهَ 

 موه ،(17)ونَ هُمُ الْغاَفلُِ كَ أضََلُّ أولئَِ الْأنَْعاَمِ بَلْ هُمْ كَ 

لا ينتفعون بشيء من الجوارح التي جعلها الله سببا 

في على المستهدف بالإقناع  ويتعين .(18)للهداية

 قبل ان الاسئلة الاتية الاجابة علىجميع الأحوال 

ح عليه: عات التي تطريرفض الاقتناع بالموضو

؟ وضوعاتصلحته ان يرفض تلك المم منهل "

التي تمكنه من الاستمرار  القوة تلكيم وهل

 "؟بها الاقتناع يرفض ان  بالرفض؟ وهل من حقه

راعاة ماياتي وهو يرفض مكما ينبغي عليه 

 الموضوعات:

 

 .جعل حالات الرفض في اقل مستوى ممكن .1

 ة ومؤدبة.بيكون الرفض بلغة مهذ .2

 ا.رريكون الرفض مب .3
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 يةرسالرفض وجعلها لى عملية التعتيم ع .4

لا  لكي ة بهاذين لهم علاقال تقتصر علىو

 .يسيء الى القائم بالاقناع

بمبررات  موضوعاتهاقناع الذي رفضت  .5

 .قدر الامكانالرفض 

  التمظهرpretension  بالاقتناع، ويشير إلى مثل

سُولُ هذه الحالة قوله تعالى   نْكَ زُ  لَا يَحْ ياَ أيَُّهَا الر 

ن ا الوُا آمَ قَ ينَ ذِ كُفْرِ مِنَ ال  نَ يسَُارِعُونَ فِي الْ ال ذِي

ويحصل هذا النوع  ،(19)قلُُوبهُُمْ بأِفَْوَاهِهِمْ وَلمَْ تؤُْمِنْ 

أو  ما يقتنع المستهدف مداهنة أو مجاملة،عند

وغالبا ما يتوقف اثر عملية الاقتناع  ،الإكراهب

ر ، ولا يقف الأمبمجرد زوال تأثير تلك العوامل

 بعدأ لىت إعض الحالافي ب يمتد بلعند هذا الحد، 

 من ذلك، فقد ينتقم المستهدف من القائم بالإقناع

ع ك أنه اقتنحالما تتوفر له فرصة الانتقام إذا أدر

 وهو ليس بكامل حريته ووعيه، وقد أشار قوله 

إلى رغبة الكافرين بالانتقام من الذين أضلوهم 

  مِنَ الْجِن ِ  ناَ أضََلا  نِ يْ ذَ ل  ارَب ناَ أرَِناَ  واذِينَ كَفَرُ وَقاَلَ ال 

نْسِ نَجْعلَْهُمَا تحَْتَ أقَْداَمِناَ  وناَ مِنَ يَكُ لِ  وَالْإِ

 . (20)ينَ الْأسَْفلَِ 
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  ها، بأدلة وبراهين ليس بمقدوره تقديم المقنعمطالبة

إلى مثل هذه الحالة في  الكريم وقد أشار القرآن

 مِنَ ا نَلَ رَ ى تفَْجُ  لَكَ حَت  نْ نؤُْمِنَ وَقاَلوُا لَ ى قوله تعال

بٍ لٍ وَعِنَخِينَ نْ مِ تكَُونَ لَكَ جَن ةٌ الْأرَْضِ يَنْبوُعًا أو 

رَ الْأنَْ  س مَاءَ كَمَا سْقِطَ الو تُ ا أهَارَ خِلَالَهَا تفَْجِيرً فتَفَُج ِ

 ِ بيِلًا أو كَةِ قَ مَلَائِ لْ وَا زَعَمْتَ عَليَْناَ كِسَفاً أو تأَتِْيَ باِللَّ 

نْ مَاءِ وَلَ لس  ي افِ فٍ أو ترَْقَى خْرُ بيَْتٌ مِنْ زُ يَكُونَ لَكَ 

لَ عَلَيْنَنؤُْ  انَ ؤُهُ قلُْ سُبْحَ باً نَقْرَ تاَكِ ا مِنَ لِرُقيِ ِكَ حَت ى تنَُز ِ

 . (12)سُولًا رَب ِي هَلْ كُنْتُ إلِا  بشََرًا رَ 

 ادية ومعنوية الاقتناع بالحصول على منافع م رهن

 بل،ستقحاضر أو في المن القائم بالإقناع في الم

َ وَمِنَ الن اسِ مَنْ ويشير إلى هذا قوله تعالى    يَعْبدُُ اللَّ 

ابتَهُْ إِنْ أصََ وَ هِ بِ  صَابَهُ خَيْرٌ اطْمَأنَ  عَلَى حَرْفٍ فإَنِْ أَ 

 .(22)جْهِهِ فتِنْةٌَ انْقلَبََ عَلَى وَ 

 د، ويظهر م يتعرض للتهديلا يقتنع المستهدف ما ل

اقتنعت سبأ ة كليم أن بلقيس ممن القرآن الكر

بعد أن استشعرت التهديد  بالذهاب إلى سليمان 

 ألَا  تعالى  من الرسالة التي وجهها إليها في قوله

 .(32)نَ تعَْلوُا عَلَي  وَأتْوُنِي مُسْلِمِي

  الاقتناع بعد التأكد من اقتناع الآخرين بنفس

من الذين لهم الآخرون خاصة إذا كان  الموضوع،

ه، أو من نجوم المجتمع عيتقة به أو بمرجعلا
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فيه، وهؤلاء ينطبق عليهم المثل القائل والمشاهير 

 "حشر مع الناس عيد". 

  ،القرآن الكريم مثلا  ويقدمالاقتناع ثم النكوص

واضحا على هذه الحالة، إذ ورد فيه أن قوم 

 ، ولكنهمموسى فرعون اقتنعوا بما جاءهم به 

، قتناعهمن اما كان يبغون مبعدما تحقق لهم ارتدوا 

ا أن زال عنهم العذاب وهو كشف العذاب عنهم، فم

 ا في قولهحتى عادوا إلى ما كانوا عليه، ويظهر هذ

جْزُ قَ تعالى  ا وَقعََ عَليَْهِمُ الر ِ دْعُ مُوسَى ا ياَ الوُاوَلَم 

جْزَ ن ا الر ِ عَ تَ فْ شَ كَ لئَِنْ كَ لنَاَ رَب كَ بِمَا عَهِدَ عِنْدَ 

ا كَشَفْناَ فلََ  ائيِلسْرَ إي وَلنَرُْسِلَن  مَعَكَ بنَِ  كَ نؤُْمِنَن  لَ لَ  م 

جْزَ إلَِى أجََلٍ عَنْهُمُ   .(24)ونَ كُثُ هُمْ يَنْ  ذاَهُ إِ  هُمْ بَالِغوُالر ِ

  الاقتناع بعد التعرض للأضرار المادية والمعنوية

من القران قتناع، ويظهر بسبب الامتناع عن الا

وعاليا في  غيةون الذي كان طاالكريم أن فرع

ولكن بعد أن   الأرض اقتنع بما جاءه به موسى

هذا في أيقن انه سيموت غرقا لا محال، ويتبين 

وَجَاوزْناَ بِبَنِي إسِْرَائِيلَ الْبَحْرَ فأَتَبَْعَهُمْ قوله تعالى 

قُ ذاَ أدَْرَكَهُ الْغَرَ دْوًا حَت ى إِ فِرْعَوْنُ وَجُنوُدهُُ بَغْيًا وَعَ 

 بهِِ بَنوُ إسِْرَائِيلَ أنَ هُ لَا إِلهََ إلِا  ال ذِي آمَنَتْ تُ قاَلَ آمَنْ 

آلْآنَ وَقَدْ عَصَيْتَ قَبْلُ وَكُنْتَ مِنَ  .ينَ أنَاَ مِنَ الْمُسْلِمِ وَ 
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يكَ ببَِدنَِكَ لِتكَُونَ لِمَ  يةًَ نْ خَلْفَكَ آالْمُفْسِدِينَ. فاَلْيَوْمَ ننَُج ِ

 .  (52)لَغاَفلِوُنَ  آياَتِناَ نْ نَ الن اسِ عَ وَإِن  كَثيِرًا مِ 

  .تأجيل البحث في موضوع الإقناع إلى وقت لاحق 

 مكدددابرة  حتدددى لا يبددددو أمدددام القدددائم  إخفددداء الاقتنددداع

بالإقناع والآخرين بأنده تخلدى عدن أفكداره وسدلوكه، 

 التدي تترتدب عدن أو إخفاء الاقتناع خوفا من النتدائج

 الجهر به.

  ر عن التهديد أو لنظا الاقتناع بغضالإصرار على

الذي يترتب عن  أو المعنويالأذى المادي 

سحرة  ، ويشير القرآن الكريم إلى أنالاقتناع

، فرعون عندما اقتنعوا بما جاء به موسى 

رفضوا أن يتخلوا عن ما اقتنعوا به رغم تهديدات 

داً الس حَرَ  فأَلُْقِيَ لى فرعون لهم، في قوله تعا ةُ سُج 

ِ هَارُونَ وَمُوسَى قاَلَ بِ  االوُا آمَن  قَ  آمَنْتمُْ لهَُ قبَْلَ أنَْ رَب 

عَن    ال ذِي إِن هُ لَكَبِيرُكُمُ آذنََ لَكُمْ  حْرَ فَلَأقُطَ ِ عَل مَكُمُ الس ِ

بَن كُمْ فِ  ي جُذوُعِ أيَْدِيَكُمْ وَأرَْجُلَكُمْ مِنْ خِلَافٍ وَلَأصَُل ِ

كَ عَذاَباً وَأبَْقَى قاَلُوا لَنْ نؤُْثِرَ  أيَُّناَ أشََدُّ خْلِ وَلتَعَْلَمُن  الن  

فطََرَنَا فاَقْضِ مَا  اتِ وَال ذِيعَلَى مَا جَاءَنَا مِنَ الْبَي نَِ

أنَْتَ قَاضٍ إنِ مَا تقَْضِي هَذِهِ الْحَيَاةَ الدُّنْيَا إِن ا آمَن ا بِرَب نَِا 

ُ هِ هْتنَاَ عَلَيْ طَايَاناَ وَمَا أكَْرَ غْفِرَ لنَاَ خَ لِيَ  حْرِ وَاللَّ  مِنَ الس ِ

ال ذِينَ قاَلَ لَهُمُ  ويقول الله ، (62)ىخَيْرٌ وَأبَْقَ 
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اسُ إِن  الن اسَ قَدْ جَمَعوُا لَكُمْ فاَخْشَوْهُمْ فَزَادهَُمْ الن  

ُ وَنِعْمَ   .(72)كِيلُ الْوَ  إيِمَاناً وَقَالوُا حَسْبنُاَ اللَّ 

  

 فين بالإقناعتهدي استجابة المسالعوامل المؤثرة ف

 

ى تعتمد استجابة المستهدفين للرسالة الإقناعية عل

مي والثقافي جنسهم وأعمارهم، ومستواهم العل

بأفكارهم والاقتصادي والاجتماعي، ومدى تمسكهم 

، وكفاءة وسلوكهم، وطبيعة موضوع الرسالة الاقناعية

 يف ستخدمساليب الاقناعية التي تبالإقناع، والأ القائمين

 :(28)وكما يأتي هم،إقناع

o  الجنسgender في  يستعان بهاالأساليب التي : إن

في  يتم توظيفهاي إقناع الرجال تختلف عن تلك الت

إقناع النساء والأطفال، نظرا للاختلافات الواضحة 

بينهم في المجالات المتعلقة بالعواطف والمشاعر 

ليب الأساستفادة من إلى الا والميل حاسيس،والأ

ة في الرسائل صاء والمعادلات الرياضيلإحلعلمية واا

الإقناعية، فقد وجد أن النساء أكثر اقتناعا من الرجال 

رسائل المفعمة بالأحاسيس والمشاعر والعواطف، بال

أما الرجال فهم أكثر اقتناعا بالرسائل التي تتناول 

معززة قتصادية، أو الالجوانب العلمية والا

كن بعد ول وخطوط بيانية، بإحصاءات ومعادلات

النساء تنمو ستينيات القرن الماضي أخذت مساهمة 
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ارعة القطاعات الاقتصادية وبصورة متس في جميع

وبوتائر عالية جدا، وقد أسهم ذلك في تطور 

مع استقلاليتهن، وتوسع مساحة الحرية والمساواة 

دخولهن  متقدمة، وتزايدخاصة في الدول ال الرجل

بة سرعة استجا ضحتولذلك أ ،(29)لالعمإلى ميادين 

النساء للرسائل الإقناعية لا تختلف عن سرعة 

عية، وقد تكون استجابة الرجال لنفس الرسائل الإقنا

استجابتهن أسرع من سرعة استجابة الرجال بالنسبة 

لبعض الموضوعات، وقد تسببت تلك التطورات 

في الأساليب التي  تغييرات كبيرة أيضا في إحداث

على حد  والرجال ساءم في إقناع النتستخد

 .(03)السواء

o ره فكار أو استمراعمر المتلقي وطول مدة اعتناقه للأ

 عمرإذ كلما كان المتلقي متقدما بال :كعلى نفس السلو

أو مضى عليه مدة طويلة وهو يحمل نفس الآراء 

 اعه بتغييرعملية إقن كانت ،ويعتمد ذات السلوك

أو ة، عبة أو مستحيلصكه أو أفكاره أو كليهما سلو

 يلة وجهودا كبيرة ونفقات باهظة. تستغرق مدة طو

o  الذكاء والمستوى التعليميintelligence and 

level of education يكون من الصعب إقناع :

الأشخاص الأذكياء والأكثر تعليما لأنهم لا يقبلون 

وتدبر،  م إلا بعد تفكرالموضوعات التي تعرض عليه

نها وأهدافها، اميحليل وتفسير مضوتقييم متأن، وت
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ينما يكون إقناع ولذلك يكون إقناعهم صعبا، ب

ي التعليم طي الذكاء والأقل حظا فالأشخاص متوس

 بنفس الموضوعات أسهل.

o  احترام الذاتself-esteem يصعب في الغالب :

 إقناع الأشخاص الذين لديهم مستوى متوسط من

اع ما يسهل إقنبالرسائل الإقناعية، بيناحترام الذات 

ذات لديهم شخاص الذين يكون مستوى احترام الالأ

 بنفس الرسائل.  يامتدن

o  النزعة التسلطية والعقائديةauthoritarianism 

and dogmatism: الأفراد الذين لديهم  يكون اقتناع

نزعة تسلطية وجمود عقائدي صعبا لأنهم متشددون 

 عنفاع مور، ويميلون للدلغامض من الأه اتجاا

إقناع يكون بينما ها، والتمسك ب دهمأفكارهم وعقائ

 الذين لا يتميزون بتلك النزعة أسهل. 

o جاهاته طبيعة موقف المستهدف وات:attitude  كلما

كانت مواقف المستهدف بالإقناع واتجاهاته بسيطة 

 كانت عملية إقناعه أسهل والعكس صحيح جدا.

o دراكي ح الالوضواcognitive clarity إن :

ضوح إدراكي لا يستجيبون م ولديه خاص الذينالأش

واقف الغامضة، ولا يقتنعون إلا بعد الحصول للم

عن الموضوعات التي  على المزيد من المعلومات

 تعرض عليهم للاقتناع بها.
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o  أو تجنبهالاستعداد للتكيف coping-avoiding :

 د للتكيفلاستعدالديهم االذين  الأفراديمكن إقناع 

 نبون التكيف. يتجارنة بالذين مقة بسهولة وبسرع

o ه ليتمصداقية القائم بالإقناع ومؤهلاته وجاذبيته وفاع

 مافكل :كفاءته في الإقناعوسمعته وقوته في التأثير و

 كانت هذه العوامل متوفرة فيه بالمستوى الذي يحظى

ة بالرسالبقبول المستهدف تزايدت احتمالات الاقتناع 

 اعية الصادرة عنه. الإقن

o لتوسطالثانوية التي تتولى ادر اقية المصامصد تلعب 

ا يتهبين القائم بالإقناع والمستهدف، ومؤهلاتها وجاذب

ي فمعتها وقوتها في التأثير، وكفاءتها وفاعليتها وس

ة الإقناع، دورا في حفز المستهدف للاقتناع بالرسال

 الإقناعية.

o المستهدف  الرأي ومرجعية مدى استعداد قادة

 تأخذوا اقتنعوا بها إذف ،قناعيةسالة الاللاقتناع بالر

 حفزوسائل الإعلام بالترويج لها فان ذلك بالتأكيد سي

بتلك الرسالة من اجل أن يكون المستهدف للاقتناع 

 مع الإجماع الذي ينتمي إليه، انطلاقا من تأثيرات

 .collective consciousnessالشعور الجمعي 

o محترمة وية أساليب لغب الإقناعيةلة رساال إعداد

 ها.ف للاستجابة لها والاقتناع بيحفز المستهد ثرةومؤ

o اهتمامات المستهدفين concerns هناك موضوعات :

ها البعض جوهرية أكثر من غيرها، وعلى القائم يعد
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بالإقناع أن يأخذ بنظر الاعتبار تباين المستهدفين من 

ويعرض وضوعات لديهم، حيث تدرج أهمية الم

ليحفزهم  كثرهم أظى باهتمامالموضوعات التي تح

 للاقتناع بها.

 

 الجمهور المستهدف بالإقناع 

 

لى قناع إيشير مفهوم الجمهور المستهدف بالإ 

تجمعهم صفات مشتركة، وفيما مجموعة من الأشخاص 

يأتي أهم العوامل التي تسهم في تشكيل الجمهور 

  :(13)بالإقناعالمستهدف 

 تجانس الhomogeneity ع ن بالإقناالمستهدفي بين

ن إ :اتالأفكار والسلوك والاهتمام حيثمن 

المستهدف لا يتفرد بأفكاره أو اهتماماته وحاجاته، 

معه عدد كبير من الأفراد الذين تكون  إنما يشترك

الحاجات، ولذلك  وأالأفكار  وألهم نفس الاهتمامات 

طهم كل شيء لكن تربنجد هناك أفرادا مختلفين في 

ضلون يف ة كرة القدم أومع بعضهم البعض هواي

تا حتى لو بعدت المسافات بينهم، سيارات تويو

ويسهم تجانس المستهدفين في تسهيل مهمة القائم 

بالإقناع في إقناعهم، فبعد أن يحدد المشتركات 

إقناع بعض أفراد المجموعة  تولىبينهم ي

د تناع بقية أفراالمتجانسة، وهذا كفيل بتسهيل اق
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يسهل ين تجانس المستهدفوالمجموعة في الغالب، 

بالإقناع، بينما الاختلافات بينهم تجعلها مهمة القائم 

 معقدة.

  فرص التفاعلopportunities of 

interaction يمكن وضع الأفراد في مجموعتين :

من حيث فرص التفاعل فيما بينهم على النحو 

ادها مع بعضهم الآتي: مجموعة لا يتفاعل أفر

 نفس التخصص أو البعض مع أنهم يعملون في

، أو يعملون في مصنع واحد، مبنىكنون نفس اليس

وقد اشار وهؤلاء يشكلون مجموعة بالاسم فقط، 

 جَمِيعًا تحَْسَبهُُمْ  هذه الحالة قوله تعالىالى مثل 

ومجموعة يتفاعل أفرادها مع  ،(32)وَقلُوُبهُُمْ شَت ى

ن على القائم استمرار، ويتعيبعضهم البعض ب

بين فرص التفاعل  بانن يأخذ في الحسبالإقناع أ

المجموعة التي يوجه إليها الرسالة الإقناعية، إذ أن 

ة المتفاعلة يحفز بقية اقتناع بعض أفراد المجموع

أعضاء المجموعة للاقتناع وهذا يسهم في تسهيل 

 مهمته في الإقناع.

 التماسك الاجتماعي :social cohesion  يؤدي

 من بعض لمدة طويلةراد مع بعضهم الاعل الأفتف

جعل منهم الزمن إلى تكوين علاقات بينهم وي

مجموعة متماسكة اجتماعيا، وبينهم روابط ولهم 

عراف والقيم والتقاليد والمواقف والأفكار، نفس الأ



 

210 

 

ويتعين على القائم بالإقناع أن يحدد مدى التماسك 

الة التي يوجه الرسالاجتماعي بين المجموعة 

راد في لأفن اقتناع بعض االإقناعية إليها، لأ

في حفز بقية المجموعة المتماسكة اجتماعيا يسهم 

 أعضاء المجموعة للاقتناع بها.  

 قائد والتابع علاقة الleader-follower 

relationship لابد أن يكون ضمن أي مجموعة :

ى تعمل معا باستمرار قائد وتابعون، ويتعين عل

القادة لصالح ناع أن يعمل جاهدا لكسب القائم بالإق

بير ية الإقناعية التي يطرحها نظرا لدورهم الكلقضا

ي في إقناع التابعين لهم، أو يجعل القادة حياديين ف

 الأقل إزاء تلك القضية. 

 

 سمات المستهدفين بالإقناع في الدول المتنامية

 

لبية ترك التخلف في الدول المتنامية تأثيرات س

 ييأتد فيها، وفيما أفكار وسلوك جميع الأفراواضحة في 

 مستهدفين بالإقناع في تلك الدول:أهم سمات ال

 يرفضون الاقتناع بكل ما يستهدف تغيير مألوفاتهم

شية أن يفسر اقتناعهم بأنه خروج عن مجتمعهم، خ

حتى لو كانوا موقنين تماما بأن فيه فوائد لهم 

ر من ن شكليا بالكثيولمجتمعهم، لأنهم ملتزمو

 غير الصحيحة.  التقاليد والأعراف 
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ون الاقتناع بآراء وسلوك الآخر حتى لو فضير

كانت صحيحة بسبب المكابرة والإصرار والعزة 

 .بالإثم

قتنعون أو يقتنعون بصعوبة إذا كان القائم لا ي

، بالإقناع من بين أفراد المجتمع الذي يعيشون فيه

لا أن مطربة الحي وهذا نابع من اعتقادهم "

ي معظم ة فية إقناعهم سهلتطرب" بينما تكون عمل

ن مجتمعات الحالات إذا كان القائم بالإقناع م

ان كإذا بسهولة  يعتقدون أنها متقدمة، فمثلا يقتنعون

لى القائم بالإقناع من المجتمعات الغربية، ويشير إ

اءَهُمْ بَلْ عَجِبوُا أنَْ جَ هذه الظاهرة قوله تعالى 

 .  (33)مْ نْذِرٌ مِنْهُ مُ 

ر كلاهما يخشى الآخبه ف ناع والمستهدالقائم بالإق

يتحين الفرصة للإيقاع به، وحالهم ويخاف منه و

           ة الذئب: كما وصفه الشاعر البحتري في قصيد

، بها كِلانا" ثُ  ذِئب   نفَْسَه  يحُدِّ

 الجَد   هُ يتُعِْسُ  والجد   بصِاحِبهِ                        

 جْتهُُ فهِ  تجزتُ فار أقعى ثم عَوى                     

  الرعدُ   يتَبْعَهُُ  برَْقِ ال مِثلَْ  فأقبلَ                                            

 رِيشها تحسبُ  خَرقَاءَ، فأوجَرْتهُُ                       

، كوكب   على          مُسْوَد   والليلُ  ينقض 

 وَصَرامة   إلا جُرْأةَ   ازدادَ  فما                      

 الجِد   هوَُ  مِنهُ  الأمرَ  أن وأيقنتُ                       

 هانصَْلَ  فأضْللَْتُ  رى،أخ فَأتبْعَْتهُا                      
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عْبُ و اللب   يكونُ  بحِيثُ                                         "والحِقْدُ  الر 

 

 ونيحاول ان المقنعين ناعقهدفون بالإالمستيشعر 

تحقيق أهدافهم ومصالحهم  اعقنمن عملية الإ

وهذا لا يحفزهم للاقتناع  فحسب،الخاصة 

 بالموضوعات المعروضة عليهم.

 يمتلكون المهارات التي تمكنهم من إخفاء ردود لا

 اع،أفعالهم بصدد ما يطرحه الآخر عليهم أثناء الإقن

 سهولة.ويمكن استفزازهم ب

 يعتقدون أن ذلكلتنازلات للآخر وتقديم ايرفضون 

 خرين.ط من أهميتهم أمام أنفسهم وأمام الآيح

يخشون الاقتناع بالموضوعات الجديدة خوفا من 

 تسبب المحاولات الفاشلة إحباطا كبيرا إذالفشل، 

ه ويكون لها تأثيرات سلبية كبيرة في مستقبلللفرد 

الفشل لان في حالة خوف من  تجعله يعيشو

ع اسى جميت، ويتنتمع لا يقبل إلا النجاحاالمج

سابقة للفرد عند أول إخفاق له، ولا لنجاحات الا

 لحظلتي لم يحالفه ايمنحه الفرصة لإعادة المحاولة ا

 . فيها

للآخرين ولدورهم في دفعه  نجاحات الفردتنسب 

فهو المسؤول وحده عن  إلى النجاح، بينما إذا اخفق

شله، ويوجه له لوم تير فيسدد فوا وعليه أن فشله

قرارات متردد في اتخاذ الهو تعنيف، ولذلك فحاد و
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التي تبين مواقفه من الموضوعات التي تعرض 

 عليه للاقتناع بها. 

ت أدوا منالفرد  يجردوى التعليم والثقافة تدني مست

ج التفكير الإبداعي التي تمكنه من المناورة وإنتا

ن ي تمكنه موالتقنيات الت البدائل ومعرفة الأساليب

 ئمين بالإقناع.  لقان مكر وتضليل احماية نفسه م

ن ئميالقايكون الفرد فاقد الثقة بنفسه ويشك في نوايا 

ات محطمة من الطفولة، ذ ، فهوهموأهدافبالإقناع 

ويعيش اضطهادات عاطفية واجتماعية وسياسية 

واقتصادية وأخرى لا حصر لها تترك بصمات 

 .ه مع الاخرينقاتوعلا كره وسلوكهواضحة على ف

 من الممنوعات التي لها ائلوسط كم ه الفرديعيش 

أول وليس لها آخر يفرضها عليه المتنفذون 

في المجالات  أو اجتماعيا وسياسيا واقتصاديا

عليه فرصة التمييز بين المباحات  فتضيعالأخرى، 

 والممنوعات.

المجتمع يجتر الماضي ويتغنى به، ولا يهتم 

ثير من ى انه يحمل في طياته الكالمستقبل بل يرب

لتغيير ولا يسمح به، وف، ولا يرغب باالخالقلق و

ويرفض التعددية في الآراء، ولا يؤمن بالرأي 

يرى أن الأمور إما أن تكون والرأي الآخر، و

صوابا أو خطأ، ولا يعتقد أن الرأي يمكن أن يكون 

ناك صوابا ويحتمل أن يكون خطأ، أو قد يكون ه
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هداف لوب واحد للوصول إلى الأأكثر من أس

ن الحقيقة نسبية وهي ليس ملكا لأحد، وأ المطلوبة،

إلى حسم الأمور بأقصر وقت ممكن حتى  ويميل

 ات سلبية كبيرة.لك تأثيروان ترك ذ

أن يكون هو في تلك المجتمعات  يفضل الفرد

 المتحدث الأول، ويستأثر بالحديث ولا يمنح الآخر

فكاره، ولا يصغي للآخر كافية لتوضيح أالفرصة ال

 اهتمام.ب

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الخامس

 وسطاء الإقناع
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عمليات الإقناع في بعض الحالات عبر وسطاء  تتم

، وتعرف الوساطة persuasion mediatorsالإقناع 

طرف ثالث مقبول عند  intermediationبأنها تدخل 

، وضوع الإقناعأطراف العملية الاقناعية، وغير معني بم

الفجوة ير تجسالمستهدف، و اعإقنتسهيل عملية  في يسهم

ز تقديم مقترحات تحفو ،النفسية بين أطراف تلك العملية

وضة عليه، و/أو المستهدف للاقتناع بالموضوعات المعر

تشجع القائم بالإقناع على تقديم محفزات ومكافآت أو 

قناع لإاتنازلات، أو إدخال تعديلات على طبيعة موضوع 

 . (1)عقناستخدمها في الإساليب التي يأو على الأ أهدافهو

 

ما وتلجأ أطراف العملية الاقناعية إلى الوسطاء عند

ه العملية لا يكون بينها علاقات سابقة، أو حين تواج

الاقناعية صعوبات، أو تصل إلى طريق مسدود، بهدف 

على  surmountتمكين تلك الأطراف من التغلب 

 .  (2)الصعوبات

 

على جميع قناع ليس غريبا سطاء الإإن عمل و

فهم إما اضطلعوا بوساطة الإقناع أو سمعوا أو  ،ادالأفر

تي شاهدوا أو قرؤوا عن آخرين أدوا هذه المهمة الجليلة ال

موغلة في القدم،  آمادإلى  الاستعانة بها في الإقناعيعود 

يرى المؤرخون أن الوساطة في الإقناع استخدمت من اذ 
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قيقيا في زمن وشهدت أساليبها تطورا ح قبل البابليين،

 فقدتمر هذا التطور في زمن الرومان، ريق، واسلإغا

ورد في القانون الروماني ذكر الوسيط في المجالات 

لقة بإنهاء الخلافات وتنظيم العلاقات بين الأفراد، المتع

وعدت هذه الوظيفة نشاطا مقدسا من قبل بعض 

ا لدورها في إنهاء ن الوسطى تقديرالمجتمعات في القرو

 .(3)دفات بين الأفراالخلا

 

وبين الحق تبارك وتعالى وجوب التوسط بين 

ه الأفراد بهدف إقناعهم بإنهاء الخلافات بينهم في قول

َ وَإِنْ طَائِفتَاَنِ مِنَ الْمُؤْمِنيِنَ اقْ  عالىت وا أصَْلِحُ فَ لُوا تتَ

ين ضرورة التوسط ب كد الرسول محمد او ،(4)بيَْنَهُمَا

 ألا"نهم في قوله بي علاقاتتوطيد القناعهم بالناس بهدف إ

قاَلوُا  "أفضل من الصيام والصلاة والصدقة؟أخبركم ب

بي " وقوله لأ.ذات البين "إصلاح "بلى يا رسول الله" قال

 الَ: قَ "ألا أدلك على تجارة" قاَلَ: بلى يا رَسُول اللَّ   :أيوب

م وا وتقارب بينهفاسدلناس إذا تصلاح بين اإ"تسعى فِي 

 " .دواعإذا تبا

كتاب السيرة النبوية العطرة لمؤرخون ور اوقد ذك

وقريش   محمد أن مفاوضات الحديبية بين الرسول

لم  قنعوا قريشا بأن الرسول محمدا تمت عبر وسطاء أ

 يأت لقتالهم وإنما جاء زائرا ومعظما للبيت العتيق.
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 أهمية وسطاء الإقناع

 

لمرحلة طاء الإقناع في اادت أهمية وسزدا 

ربع أنحاء العالم، خاصة في اليع ة في جمالمعاصر

الأخير من القرن العشرين، إذ شهدت عمليات الإقناع 

ر مسبوق، وتزايدت الصعوبات تطورا كميا ونوعيا غي

بول قوإكراههم على  الأفرادفيها فلم يعد بالامكان إرغام 

 منافسة بينبسبب اشتداد ال منتجاتهمأفكار الآخرين أو 

الاعتراف  تزايدوت، لمنتجافكار واي تلك الأمسوق

لتي امساحة الحرية والديمقراطية  عوتوسُّ بحقوق الأفراد، 

لتعددية والاختلاف على قبول اتنامي يتمتعون بها، و

جميع الصعد، ناهيك عن النمو المذهل وغير المسبوق 

 ية والسياسيةفي العلاقات التجارية والثقافية والعلم

 تاستحدث دقو نية بين الدول،غيرها من الأنشطة الإنساو

 ما كان لها أن والمؤسسات والدول الأفرادعلاقات بين 

لأطراف تعريف تلك اون لوتتتم إلا عبر وسطاء ي

 ببعضها البعض، أو تمكينها من تجاوز الخلافات بينها،

الإقناع من خلال الوظائف ويمكن معرفة أهمية وسطاء 

 . يؤدونهالتي ا

 

 وظائف وسطاء الإقناع
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دفين قناع على حض المستهالإصب عمل وسطاء ني

م بالإقناع على الاقتناع بالموضوعات التي يعرضها عليه

ئم لقاللتأثير في السلوك الاقناعي القائمون بالإقناع، أو ا

بالإقناع وجعله يحظى بقبول المستهدف، ويمكن تلخيص 

 كالآتي:أهم وظائف وسطاء الإقناع 

  ببعضها البعض  العملية الاقناعيةأطراف تعريف

وتحديد  ما لا تكون هناك علاقة سابقة بينها،عند

المشتركات بينها، وتعظيم أهمية تلك المشتركات، 

 ية نقاط الخلاف.وتقليل أهم

  تسهيل عقد اللقاءات بين أطراف الإقناع، وتهيئة

المناخات الملائمة نفسيا واجتماعيا لمواصلة 

 ق عندهاة حتى المراحل التي تتحقعملية الاقناعيال

 .طلوبة منهالما فالأهدا

  موضوع  استيعابتمكين المستهدف بالإقناع من

 تائجالرسالة الاقناعية من عدة زوايا، ومعرفة الن

الفوائد  وتوضيحالرئيسة التي تترتب عن اقتناعه، 

التي يجنيها في حالة اقتناعه، والأضرار التي 

 .ضه للاقتناعتترتب عن رف

 ينلها ببادت التي ينبغي تديد المعلومات والبياناحت 

 ياتتبادلها، وتقن أطراف العملية الاقناعية، وأسلوب

 نقلها، ووقت التبادل ومكانه.

  القضية الاقناعية بالآليات التي تعريف أطراف

لتي تمكنها من تطوير قراراتها عبر المناقشات ا
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خلاقة للمشاكل ، وإيجاد معالجات تتسم بالصراحة

 ميمف، وتصك الأطرابأساليب تلبي متطلبات تل

 . (5)ملائمة لها بطرائقت الاتفاقا

 التأثير في سلوك أطراف العملية الاقناعية، 

 ف تلك العملية.وتوجيهه نحو تحقيق أهدا

 و تقديم معلومات إضافية إلى المستهدف بالإقناع، أ

محفزات ومكافآت، أو تنازلات، أو إجراء تعديل 

بول ع الإقناع وأهدافه، أو قعلى طبيعة موضو

دف على مراحل، أو إعادة تصميم ستهاقتناع الم

 علىالمستهدف  قناعية بأساليب تحضالرسالة الا

  .(6)لاقتناعا

  تحث المستهدف وضمانات  مقترحاتعرض

 للامتناع عن مقاومة عملية الإقناع.

 أطراف العملية الاقناعية على التوصل إلى معاونة 

 لتخليعلى امتطرفين فيها معقولة تحض ال أسس

 راهالقوة والإكالتلويح بو لواقعية،ر اواقفهم غيعن م

وجميع الإمكانات والوسائل المتاحة لردع الطرف 

أطراف العملية الاقناعية، الباغي والمعتدي من 

مَا عَلَى فإَنِْ بَغَتْ إِحْداَهُ ويؤكد هذا قوله تعالى 

رِ مْ لَى أَ إِ يءَ فِ تَ حَت ى تِي تبَْغِي الْأخُْرَى فَقاَتلُِوا ال  

 ِ   .(7)اللَّ 

  أطراف العملية الاقناعية أو  لجميعحفزات المتقديم

لطرف واحد فيها بهدف حفزها لإنهاء خلافاتها، 
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لمستهدف بالإقناع لحمله اإلى  كآفات تقدم مفمثلا

لعرض بدائل أو تقديم  المقنععلى الاقتناع أو إلى 

 تنازلات.

  على معرفة حقوقها لإقناع أطراف امساعدة

 الاقناعية. ية تها في العملمازاوالت

 ية اتخاذ القرارات التي تسهم في تحقيق أهداف العمل

 ر على تلكالاقناعية نيابة عن أطرافها عندما يتعذ

الأطراف الاهتداء إلى مثل تلك القرارات في بعض 

 .الحالات

 تصميم الرسائل الاقناعية نيابة عن القائمين 

 .ة والإعلانتفعله شركات الدعاي ا ماوهذ ،بالإقناع

 

 هلات وسيط الإقناع المؤثرومؤ اتمس

 

يكون الوسيط مؤثرا إذا كان يمتلك المؤهلات 

وساطة، ويحظى بقبول المطلوبة للاضطلاع بأعمال ال

، هاتومؤازرأطراف العملية الاقناعية، واحترامها وثقتها 

ها ينها، واستعدادوموافقتها على اضطلاعه بالوساطة ب

يمتلك دافها، وأه تسهم في تحقيق للأخذ بمقترحاته التي

معلومات دقيقة وموضوعية عن موضوع الإقناع، 

فها من وأطراف العملية الاقناعية وأخلاقياتها، وأهدا

العملية الاقناعية، وامكاناتها، ومدى مرونتها في تعاطيها 

لات مع المشكلات والاختلافات في الآراء، والتناز
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ا الأطراف لبعضه التي يمكن أن تقدمها تلكالمتقابلة 

 لبعض.ا

 

ولابد أن يتميز الوسيط بالنزاهة والتجرد 

والموضوعية والمرونة والصدقية، والمحافظة على 

، علومات المتعلقة بالأطراف التي يتوسط بينهاسرية الم

ها تلك مارست الغش والخداع التي ربما تويكشف حالا

الثقة والانسجام  يةتنمقادرا على  الأطراف، ويكون

ويخلق شعورا لديها بأنه راف، طلأا بين تلكبادل المت

 لةابالأصبمصالحها، ويقدم لها أفكارا تتميز  مكترث

ى مواصلة العملية الاقناعية حتوتخلق لديها الرغبة في 

تحقق أهدافها، ولابد من التأكيد أن صدقية الوسيط 

 من أداء بيرا في تمكينهوجدارته بالثقة تلعبان دورا ك

  ية.عالبة منه بكفاءة الأعمال المطلو

 

يكون الوسيط دقيق الملاحظة، وسريع  وينبغي ان

م الفهم والسيطرة على انفعالاته ومشاعره بالصبر والحل

والصمود، ويتمكن من وضع خطة واضحة ودقيقة تبين 

الأعمال التي يقوم بها في ضوء المتغيرات التي لها 

هارات ملية الاقناعية، ويتقن مشرة بأطراف الععلاقة مبا

المشكلات، ويمتلك روح الدعابة التي  وحلالاتصال 

يع في تخفيف حدة التوتر بين الأطراف، ويستطتسهم 

لاقاته وصداقاته مع الآخرين في أداء توظيف امكاناته وع
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عديلات إجراء تغييرات وت ويتمكن من، (8)عمله بكفاءة

 هم الإعاقاتها في ضوء أؤديعلى الفعاليات التي ي

prevention  والاعتراضاتinterventions  التي

 تواجهه خلال تنفيذه للأعمال.

 

ية يتعهد الوسيط بإخبار أطراف العملية الاقناع أنو

بها أثناء  ينهضوسط بينها بكل الأنشطة التي التي يت

عملية الوساطة بدقة وموضوعية وفي الوقت المناسب 

حد الأطراف، ولا ا وغير متحيز لألها، ويكون محايد

د أو نصيحة تسهم في مساعدة أحية ية مشورة قانونيقدم أ

أن لا  شريطة طرف الآخر،حساب الالأطراف على 

ي شخصي أو يشعر بأنه يمنعه حياده من أن يكون له رأ

قريب من احد أطراف العملية الاقناعية، أو ليس له 

البغي  علاقة بتلك الأطراف، أو يقف مع الحق ضد

ة رغبلديها أفضلية ويعمل ضد الجهة التي ن، ووالعدوا

ويستطيع الوسيط الحصول على  ،في استمرار الخلافات

ن ن أثقة الأطراف المعنية بالقضية الاقناعية كلما تمكن م

 .ويمتلك الكفاءة المطلوبة يؤكد لها انه محايد

 

وتؤكد الوقائع أن بعض الوسطاء لا يلتزم بالحيادية 

يتحيز لأحد وخلق حسن، رغم أنها  ساطةفي الو

و منفعة يحصل عليها أو ضغط ة أوطراف نظير رشالأ

، أو قد يعمد إلى عليه من احد الأطراف لينحاز إليهيقع 
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تقديم شهادات وتأييدات مزورة مساعدة احد الأطراف و

لتمكين ذلك الطرف من الحصول على مكاسب غير 

 .(9)مشروعة

 

تجسير القدرة على يط لدى الوس تكون أنينبغي و

 عية،العملية الاقنا رافأطلخلافات بين قات وإنهاء االعلا

سلمى في معلقته  يويقول الشاعر العربي زهير بن أب

ر الوسيط في إقناع واصفا دور المجموعة التي لعبت دو

عبس وذبيان في زمن الجاهلية )عشيرتان عربيتان 

لمشكلات كبيرتان في الجزيرة العربية آنذاك( لتسوية ا

 ئلا:قا ادت تقع بينهماومنع نشوب الحرب التي ك بينهما
 "تداركتما عبسا وذبيان بعدما                         

 ر منشم"نوا ودقوا بينهم عطتفا                                     

 

ويتعين على الوسيط في بعض الحالات الاستعانة 

تقديم المشورة بالمختصين في علم النفس والاجتماع ل

اف العملية أطرية التأثير في التي تمكنه من معرفة كيف

عية ذات قضية الاقناالاقناعية، خاصة عندما تكون ال

أو عندما تأثيرات كبيرة في أفكار وسلوك المستهدف، 

تكون الخلافات بين أطراف العملية الاقناعية معقدة، 

ستهدف فمثلا تستلزم الوساطة في السياسة الدولية التي ت

 دولعلاقات بين ال صراعات والحروب أو إقامةإنهاء ال

نفس والاجتماع والدين الاستعانة بخبراء في علم ال
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جعل الوسيط على بينة من هذه الجوانب التي والتاريخ ل

لها علاقة مهمة ومباشرة في معرفة كيفية التأثير في 

أطراف العملية الاقناعية، وتؤكد الحقائق أن هنري 

 لب منه التوسط بين العربعندما طُ فريقه كيسنجر و

قبل بدء  جمعوا ديفيد ضات كامبفاوفي م وإسرائيل

معلومات كثيرة عن العرب لمعرفة  المفاوضات

في التعامل مع الآخر  أخلاقياتهم وعاداتهم وأساليبهم

والتعاطي مع المشكلات، إضافة إلى استعانتهم بخبراء 

 .*علوم السلوكيةفي التاريخ وعلم النفس وغيرها من ال

 

ما عدا  ها،طة بجميع أنواعوينبغي أن تكون الوسا

وتعاونية  voluntaryالوساطة التجارية، طوعية 

collaborative على أطراف القضية الاقناعية وتساعد 

 منتبادل ما تراه مناسبا من المعلومات التي تمكنها 

وتترك أمر اتخاذ  وصول إلى حلول ومعالجات مقبولة،ال

الوسيط اف، ويمكن أن ينتهي دور رات لتلك الأطرالقرا

  .(10)سبب أو بلا سببلأي ت قوفي أي 

 

 الاقناع وسيطمراحل عمل 

وسطاء الإقناع بأعمالهم على وفق المراحل  طلعيض 

  :(11)تيةالآ
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 قة الاتصال بالأطراف المعنية بالإقناع، وإقامة علا

 وتعزيز الصدقية والانسجام معها، وتثقيفها ،معها

 ها به.لإقناع، وتنمية التزاماتبأهمية موضوع ا

 علومات دقيقة عن أطراف بيانات وم ليلجمع وتح

 العملية الاقناعية وموضوع الإقناع. 

 بيقها في حث إعداد خطة مفصلة للوساطة يسهم تط

بالموضوع المعروض عليه من  المستهدف للاقتناع

 .قبل المقنع

 ة الاقناعي اختيار إستراتيجية تساعد أطراف العملية

 ديموتق ،ارة الخلافاتإيجاد مداخل مختلفة لإد على

تحظى بقبولها، ودراسة تلك المداخل  مقترحات

 وتحليلها واختيار المدخل الملائم لتلك الأطراف

قتناع المستهدف بالموضوع المعروض ينتهي با

 . عليه

 ة بناء الثقة والتعاون المتبادل بين أطراف العملي

ناع ك بعملية الإقللاشترانفسيا  تهيئتهاوالاقناعية 

 ختلاف.ف في الاتطروال المشاعر مند والح

 ية تحديد القضايا التي يمكن أن تبحثها أطراف العمل

 .ضمن موضوع الإقناع الاقناعية

 ندة العملية الاقناعية، في ضوء مقترحات وضع أج

 الأطراف المعنية بالقضية الاقناعية.

 ميزتت ة الاقناعيةلبدء العملي تهيئة أجواء ايجابية 

دية تعدقبول الى أساس تقوم علو بالانفتاح،
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ى التنفيس عن المشاعر والاختلاف، وتساعد عل

بحرية تامة، وتثبيت القواعد السلوكية التي يتعين 

 ام بها خلال عمليات الإقناع.الالتز

  توضيح الفوائد التي تتحقق لأطراف العملية

التي  والأضرار ،من موضوع الإقناع الاقناعية

 لعملية.يها في حالة إخفاق تلك اتب علتتر

 لاقناعية للإفصاح عن العملية ااف حث أطر

 اهتماماتها غير المعلنة.  

 ليةإيجاد خيارات لتسوية الخلافات بين أطراف العم 

وتنمية وعيها بأهمية الحاجة إلى  ،الاقناعية

خيارات متعددة، وتقليل الالتزام بالمواقف أو 

 .البدائل الفردية

 ي الاقناعية فاف العملية وبدائل لأطر تقديم خيارات

اهتمامات  تعثر عملية الإقناع، ومراجعة الةح

الأطراف فيها، وتحديد كيفية إرضاء تلك 

متوفرة، وتقدير تكلفة الاهتمامات بالخيارات ال

 وفوائد الخيارات المنتقاة.

 العملية الاقناعية أطرافبين  التوصل إلى اتفاق 

ا المستهدف، وتحديد هالتي يقتنع ب على المواضيع

 وإضفاء الصفةعيل الاتفاق، لتفالإجرائية وات الخط

 لالتزام به.ا اتآليالرسمية عليه، و
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 الإقناع مجالات الوساطة في 

 

حاطة بجميع مجالات الوساطة في لا يمكن الا

الإقناع، إذ لا يقتصر عمل وسطاء الإقناع على قطاع 

 تي لها علاقةيع القطاعات المعين، إنما يمتد ليشمل جم

ر دول، فمثلا يكون لهم دووالراد والمنظمات بحياة الأف

الاجتماعية كحالات الزواج من خلال  مهم في المجالات

ن تراعلى الموافقة على الاق إقناع احد الطرفين أو كليهما

ن بالآخر، أو إنهاء الخلافات بين أفراد العائلة أو بي

في  دور واضح ولهم الأقارب أو بين الأصدقاء،

ف )المسوقين طراإذ يقنعون الأ لات الاقتصاديةالمجا

، أو المنتجاتفقات بيع وشراء والزبائن( على عقد ص

 ع الزبائنيصممون الرسائل الاقناعية التي تستهدف إقنا

 كما تفعل شركات الدعاية والإعلان. المنتجاتبشراء 

 

ي تؤدولوسطاء الإقناع دور في السياسة الدولية، إذ 

دف ط بين الدول بهأفراد أو دول دور الوسي منظمات أو

و قات أو إنهاء خلافات أو صراعات أإقناعها بإقامة علا

 حروب وتبادل الأسرى وغيرها من المجالات.   
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 في المجالات السياسية الوساطة

 

 لندن حاولت عبر وسطاء إقناع بغداد باستقبال المفتشين لقاء رفع العقوبات

 البريطانيددة أمددس أن لندددن سددعت لسددنتين علددى« ديلددي تلغددراف»حيفة ذكددرت صدد           

إن  يدة سددرية. وقالدت الصددحيفةفدات مدع نظددام بغدداد المخلددوع عبدر أقنالأقدل إلدى حددل الخلا

، ا فدي بغدداد تددل علدى أن وزيدر الخارجيدة السدابق روبدن كدوكوثائق عثدر عليهدا مراسدله

 2000تلك الفترة، عملا في عامي  وبيتر هين الذي كان وزير دولة للشؤون الخارجية في

لددى ار إبعين للأمددم المتحدددة علددى أن يصُددعلدى إقندداع بغددداد باسددتقبال المفتشددين التددا 2001و

رغبة فدي  أن النظام المخلوع لم يبُد أياشهر. إلا  6رفع العقوبات المفروضة عليها خلال 

 الاستماع إلى تفاصيل المبادرة، ناهيك من قبولها. 

فدي  ين، وزيدر شدؤون ويلدز الحدالي الدذي كدان مكلفداً ملدف الشدرق الأوسدطوقد أكد ه      

ليدام والتي تشدير إلدى وسدطاء بيدنهم  يطانية، للصحيفة صحة هذه المراسلاتالخارجية البر

إنده  الخيرية البريطانية. كما نقلت عن كدوك، قولده« سة القرن التاليمؤس»موريس رئيس 

عدرض. الإلده الخطيدب، لإقنداع بغدداد بقبدول ال التمس وساطة نظيره الأردني وقتذاك، عبدد

 )الددرئيسبالتعدداون مددع إدارة »مبددادرة السددرية وأشددار كددوك إلددى أن لندددن قامددت بتلددك ال

ق د العدرالو ـ أميركي بصددجالان هذا التفاهم ، موضحاً إن«الاميركي السابق بيل( كلينتون

 «.تغير بعد انتخاب الإدارة الجديدة»

 العدد 2003مايو  7هـ  1424ربيـع الأول  06وسط الأربعاء المصدر: صحيفة الشرق الأ 
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 لمجالات الاسريةوساطة في ا 

 

 
ان يريد أن لاجة، احدهما كسمعت الأم طفليها يتخاصمان على آخر برتقالة في الث       

لأم ولت امربى منها، فتالعصير من البرتقالة والثاني يريد أن يحصل على ال يحصل على

ى ير علدور الوسيط واقترحت عليهما أن تعصر البرتقالة أولا فيحصل الذي يريد العص

ذي ال لحلن بافه، ثم يقدم لب البرتقالة وقشرها لأخيه ليصنع منه المربى، اقتنع الطفلاهد

هما، فاهدا فهما، فقد وجدا أن مقترحها مكنهما من تحقيققدمته أمهما كوسيط وانهيا خلا

 ولم يشعر أي منهما بالخسارة.

 
 منقول بتصرف من: 

 ed., (Washington: nd, 2edGuiBennett G. Picker, MEDITATION  Practice  

American Bar Association Section of Dispute Resolution), pp. 23-24. 

 
 

 

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0WTb_yhAKlJOp0Ai.eJzbkF;_ylu=X3oDMTBqczRiNXN2BHBvcwM0MgRzZWMDc3IEdnRpZAM-/SIG=1mnqpelrr/EXP=1235898913/**http%3A/images.search.yahoo.com/images/view%3Fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253F_adv_prop%253Dimage%2526ni%253D18%2526va%253Dorange%2526fr%253Dslv8-msgr%2526xargs%253D0%2526pstart%253D1%2526b%253D37%26w=352%26h=500%26imgurl=static.flickr.com%252F2272%252F2087184024_e500c13d74.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fwww.flickr.com%252Fphotos%252Fpaulcrispin%252F2087184024%252F%26size=72.7kB%26name=Cutting%2Ban%2BOrange%26p=orange%26type=JPG%26oid=52795f17cde99ee4%26fusr=Ducatirider%26tit=Cutting%2Ban%2BOrange%26hurl=http%253A%252F%252Fwww.flickr.com%252Fphotos%252Fpaulcrispin%252F%26no=42%26tt=14,219,297%26sigr=11kf4ag9a%26sigi=11gdsj7rl%26sigb=13fnir2su%26sigh=119q4ftc1
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 أهداف وسطاء الإقناع 

عضهم يقوم اء الإقناع، فبتتعدد أهداف وسط 

ساطة التي تستهدف الوفي ية كما ع إنسانبالتوسط بدواف

بين أفراد لا توجد بينهم علاقة في السابق،  اتعقد صداق

  ت الاعمالالوساطة في مجالا

 
 

التووركة تصووميم  تووولىتعاقوود احوود البنوووك مووع تووركة لإنتوواج البرمجيووات علووى أن ت
يم ة حسووابات الزبووائن لقوواء مبلووش معووين، تووريطة أن يووتم تسوولبرنووامم متطووور لمتابعوو

 البرنامم في وقت محدد. 
فوات رنامم في الوقت المتفق عليه فنتوبت خلاأخفقت تركة البرمجيات في تقديم الب

وسويط الطرفين. ومن اجل إيجاد حل للخلاف توم الاتفواق علوى الاسوتعانة ب حادة بين
 تقنع الطرفين لإنهاء خلافاتهما.يتولى تقديم المقترحات التي يمكن أن 

 مقتر  ا تي:قام الوسيط بدراسة ملف القضية وقدم للطرفين ال
 مجيات مدة إضافية لتسليم البرنامميمنق البنك تركة البر .1
جيووات بخفووض سووعر بيووع البرنووامم للبنووك، وتموونق البنووك تقووم تووركة البرم .2

 محددة نسبة من أرباحها من بيع البرنامم للبنوك الأخرل خلال مدة
 

بلها تقوقد وافق طرفا العقود علوى هوذا الاقتورا  بعود أن بوين الوسويط للتوركة أن مسو
توروط العقود خولال المودة الإضوافية، وأوضوق فوي  مرهون بمدل نجاحهوا فوي تنفيوذ

 وقت للبنك بان من مصلحته منق التركة المدة الإضافية المقترحة.ذات ال
 المصدر:

ington; hed., (Wasnd actice Guide, 2Bennett G. Picker, MEDITATION Pr

American Bar Association Section of Dispute Resolution), pp.103 – 104. 

 

http://www.istockphoto.com/file_thumbview_approve/4877686/2/istockphoto_4877686-bank-building.jpg
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تتم غالبا و ،الأفرادفات بين أو لرأب الصدع وإنهاء الخلا

 بها أفراد ضطلعإذ ي ،هذه الوساطات دون مقابل

ا حلي أو تقوم بهمن المجتمع الم volunteersمتطوعون 

التوسط  كناوه ،voluntary المنظمات المحلية طوعا

مثلا  أكثر أو دولتينتتوسط دولة لإقناع  إذ ،بين الدول

أو إقامة  ا،الصراعات أو إيقاف الحرب بينه لإنهاء

  .دةعلاقات جدي

 

 وأحيانا يسعى الوسيط لإقناع الأطراف التي بينها

قد أن استمرارها  خلافات بتسوية خلافاتها عندما يدرك

 صة، وقد أشارلخاة على مصالحه اتمتد تأثيراته السلبي

فات بين مشكلات والخلاالحق تبارك وتعالى إلى أن ال

ية معنلى الأطراف اللا تقتصر تأثيراتها السلبية ع الأفراد

ا فتِنَْةً لَا وَات قوُبها إنما تمتد إلى الآخرين في قوله تعالى 

ةً ظَلَمُوا مِنْكُ تصُِيبَن  ال ذِينَ   . (12)مْ خَاص 

 

كما  تحقيق مكاسب مادية، سيطيكون هدف الود وق

في حالة الوساطة التجارية بين البائع والمشتري، إذ 

من البائع أو من المشتري يحصل الوسيط على العمولة 

أو من كليهما، وتحدد عمولة الوسيط في ضوء الاتفاق 

أو  ي يتوسط بينها،عليها بين الوسيط وبين الأطراف الت

عراف السائدة الأن والتعليمات وتحدد في ضوء القواني
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الاقناعية، أو مبالغ  في المجتمع، أو طبيعة القضية

 تتم عبر الوسيط.عن الاتفاقات التي الصفقات التي تسفر 

 

 التزامات أطراف العملية الاقناعية قِبَل الوسيط 

ط تزويد الوسيأطراف العملية الاقناعية تتولى 

 عية عن كلدقيقة وواضحة وموضو اتانبيمعلومات وب

قة بموضوع الإقناع، وتوضح أهدافها من لاع هما ل

ي والتنازلات الت ونقاط الاختلاف، ،الاقناعية العملية

تقدمها لبعضها البعض، والخيارات والبدائل يمكن أن 

 . التي تقبل بها

 

في معظم أطراف العملية الاقناعية  على ويتعين

 يوضح الوسيط بينها وبين قت توقيع اتفاالحالا

ر ومقدار الأج ابلة، وصلاحيات الوسيط،متقتزامات الالال

الذي يستحقه نظير الوساطة، ويفضل مراجعة وتدقيق 

ق من قبل المختصين بالشؤون نصوص ذلك الاتفا

 قبل نيةالقانونية بهدف التأكد من سلامته من الناحية القانو

 المخولة.لجهات الرسمية المصادقة عليه من قبل ا

 قناعإعداد وسطاء الإ

اع الأكفاء في المرحلة لإقنوسطاء ااد إعد ىأضح

باهتمام كبير بسبب التطورات الكمية  يحظىالمعاصرة 

في عمليات الإقناع في جميع  والنوعية السريعة

، لاقة بالأفراد والمنظمات والدولالقطاعات التي لها ع
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المتقدمة سطاء في الدول شهدت عمليات إعداد الو لذلكو

 :هانم لضبيرة نحو الأفتطورات نوعية ك

  صدور تشريعات تحدد المتطلبات الثقافية

ها والمعرفية والمهنية والسلوكية التي ينبغي توافر

وم بمهمة الوساطة، إضافة إلى المتطلبات فيمن يق

 التي تحددها النقابات والجمعيات التي تنظم شؤون

وانين التي مثلا تقضي الق الوساطة، ففي استراليا

المتعلقة  لاتوساطة في المجاتنظم شؤون ال

ط حاصلاً على بالأحوال المدنية أن يكون الوسي

متدربا في مكتب شهادة جامعية في القانون، و

صص في أعمال الوساطة لمدة لا تقل عن متخ

سنتين، ومشاركا في برامج تدريب وتطوير 

 الوسطاء.

  دل تبافي تسهم تطورة تقنيات م توظيفالتوسع في

طراف العملية وأ ات بين الوسطاءالمعلومات والبيان

ل المثال الهاتف أو الاقناعية، ومنها على سبي

مغلقة أو أو الدائرة التلفزيونية ال onlineالانترنت 

التقنيات الأخرى، وقد ساعدت تلك التطورات على 

 distanceتطبيق أساليب الإقناع عن بعد 

persuasionهود والوقت فقات والجض الن، وخف

 في الإقناع. اطةمليات الوساء علإجرالمطلوب 

  استحداث معاهد متخصصة تعنى بإعداد الوسطاء

كي وتطويرهم منها على سبيل المثال المعهد الأمري
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    American Institute ofللوساطة

Mediation(13). 

 

 العوامل المؤثرة في كفاءة وسطاء الإقناع 

 

o ذ هناك موضوعات إضوع الإقناع، التعقيد في مو

ا عدد بسيطة وبينهم عاتانبها موضولى جمقعدة وا

لا يمكن حصره من الموضوعات التي تتباين في 

 .فيها درجات التعقيد والبساطة

o تهدف بالإقناع من حيث المرونة طبيعة المس

والاستعداد للاقتناع بالموضوعات التي تستهدف 

و علاقاته أو تغيير أفكاره وسلوكه أو أهدافه أ

 اجاته.ح

o العملية اف ين الوسيط وأطرطبيعة العلاقات ب

م لمهافي تنفيذ اأكثر كفاءة  الاقناعية، إذ يكون الوسيط

ة ينة وقائمالمطلوبة منه كلما كانت تلك العلاقات مت

على الثقة المتبادلة، وتمده بمعلومات دقيقة 

وموضوعية تمكنه من معرفة القضية الاقناعية 

 ها.وتأثيراتها عليوأبعادها 

o الوسطاء،  دورية الاقناعية لمدى فهم أطراف العمل

اء ليا لمساعدتهم على أدومقدار الدعم الذي تقدمه عم

 الأعمال المطلوبة منهم بكفاءة.
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o فات بين أطراف القضية الاقناعية، إذ طبيعة الخلا

ت تكون مهمة الوسيط أكثر تعقيدا كلما كانت الخلافا

 .حيح تماماوالعكس ص بينها حادة

o له.كانات المتاحة الوسيط وخبراته والامرة مها 

 

 إخفاق وسطاء الإقناع

 

منها أن  عديدة يعود إخفاق الوسطاء لأسباب

 طلوبة لتوليالوسيط لا يمتلك المؤهلات والخبرات الم

من  تتوفر له المعلومات التي تمكنهلا مهمة الوساطة، أو 

 معرفة هر علييتعذ أو ،معرفة القضية التي يتوسط فيها

م لا تفه هاأن ا وأهدافها، أوالأطراف المعنية به عةبيط

بة أبعاد الوساطة وأهميتها، أو أن القضية الاقناعية صع

اته، أو أن ومعقدة وفوق مستوى قدرات الوسيط وامكان

 كنهالأطراف التي يتوسط بينها لا تقدم له الدعم الذي يم

 سه تنقصه روحمن أداء أعماله بكفاءة، أو أن الوسيط نف

ضية لقا فتعنت أطرا يعد كما .(14)لمثابرة والصبرا

 لى مواقفها ورفض التراجع عنهاوإصرارها ع الاقناعية

 من أهم مسببات فشل وسطاء الإقناع في مهمتهم.
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 نماذج من أعمال الوساطة في الإقناع

 

يزخر الأدب بنماذج من أعمال الوسطاء في 

ت مسرحيالآتيين من د النموذجين احسبنا أن نور ،الإقناع

 :سبيرشك

 ازنوأبو مبتجميد الاستيطان..  إقناع نتنياهوميتشل يفشل في 
 يرفض القمة الثلاثية

 

 (المتحدة التي تلعب دور الوسيط جورج ميتتل يمثل الولايات)

ول ، ورفضه الحلنتنياهوثر تعنت رئيس الوزراء الإسرائيلي، بنيامين إ
عاد  وضات مع الفلسطينيين،كية التي عرضت عليه لاستئناف المفاالأمير طالوس

ميركي، جورج ميتتل، إلى بلاده بخفي حنين. المبعوث الخاص للرئيس الأ
ما كاتنطن، أسقط احتمال الإعلان عن استئناف المفاوضات في و نتنياهو فتعنت

اس عبأحبط محاولة الرئيس باراك أوباما لجمعه مع الرئيس الفلسطيني محمود 
دة لمتحامش اجتماعات الجمعية العمومية ل مم ا)أبو مازن( في قمة تعقد على ه

 يويورك الأسبوع المقبل. في ن

 سبتمبر/19الصادر في  11253 ، العدد:صحيفة الترق الأوسط المصدر:

2009. 
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في مسرحية الليلة الثانية عشرة  النموذج الأول

Twelfth Night توسطت فايولا وهي متنكرة  إذ

 بين اورسينو واوليفا لإقناع اوليفيا ،بشخصية رجل

بقبول الزواج من اورسينو، وقد أسفرت زياراتها 

حزنها  ها بالتخفيف منالمتكررة لاوليفيا عن إقناع

 فكرة الزواج. على أخيها، وقبول

 Theفي مسرحية تاجر البندقية  ج الثانيموذالن

Merchant of Venice بورشيا  توسطت فقد

من شايلوك المرابي اليهودي وانطونيو  لإقناع كل

المدين المعسر بسبب خسارته في التجارة بإنهاء 

ي بالثزار النزاع بينهما، فقد تقمصت شخصية المحام

ن لنزاع، وتمكن محظي بالقبول عند طرفي ا الذي

ن وهو قناع شايلوك بالتنازل عن شرط الوفاء بالديإ

ثغرة في اقتطاع رطل من لحم انطونيو، بعد أن أوجد 

نص العقد، وهي انه لم يذكر الدم الذي سوف يراق 

عند الاقتطاع، ووظفها لصالح انطونيو بحيث لم 

 يستطع شايلوك دحضها.

 

 

 

 

 



 

238 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  الدجاجاخ أفر

 
كان في إحدل الحقول دجاجة تحتضن بيضها. وفي اليووم المقورر لخوروج 

ر موا لتحصول علوى قوتهوا، وأثنواء غيابهوا لأفراخ من البيض ذهبوت الدجاجوة بعيودا
انب البيض فاستوقفه المنظور واقتورب مون البويض واخوذ يتطلوع خروف صغير بج

وف اخ في حياتها هوو الخورإلى الأفراخ تخرج منه، وكان أول تيء تاهدته الأفر
 .ب معه أينما ذهبالصغير فحسبته أمها فاقتربت منه وصارت تسير وراءه وتذه

 اجة عادت إلى البيض الذن تحتضنه فلوم تجوده، فأيقنوتبعد أن تبعت الدج
أن الأفراخ خرجت منه وغادرت المكان، فأصوابها الهلوع والحوزن وأخوذت تبحوث 

ه ب المزرعة وسوألها عون مصويبتها فأخبرتوعن أفراخها، وخلال بحثها تاهدها كل
 فقها في البحث. وتعاطف معها ورا بما حدث لها فحزن لحزنها

الخوووروف الصوووغير ومعوووه أفراخهوووا ا مزرعوووة تووواهدوفوووي إحووودل زوايوووا ال
خوذت إليها ولكنهم رفضوا الالتحواق بهوا ومكثووا موع الخوروف، فأدجاجة الفدعتهم 

ا ء إليهووا عوودة مورات ولكوونهم تمسووكوتبكوي بحرقووة وألوم وحاولووت اسووتمالتهم للمجوي
 بتدة بالخروف الصغير ظنا منهم انه أمهم.

مووون الخوووروف  الوووب صووووفالدجاجوووة اليوووأس وزاد حزنهوووا فأخووذ الكأصوواب 
د الخووروف عون الأفووراخ وعورض الدجاجووة وغطوى بووه ريوش الدجاجووة كلوه ثووم ابعو

بعوث عليهم، فما أن تاهدت الأفراخ الدجاجوة بحالتهوا الجديودة ورائحوة الصووف تن

 منها حتى اقتربوا منها واقتنعوا أنها أمهم وصاروا في كنفها. 
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 ادسالفصل الس

 ل الاقناعيتصامهارات الا

 

الاتصددال بددين اطددراف العمليددة الاقناعيددة لا بدددون 

 بدين عمليدة اتصدال متبدادليتحقق الاقناع، لان الاقناع هو 

 اذ انمددن اجددل الوصددول الددى اهددداف مشددتركة،  طددرفين

معرفددددة القددددائم بالإقندددداع بتفاصدددديل القضددددية الاقناعيددددة، 

د ئدلأهدداف والفوانداع فيهدا، وإمكاناتده، واالمستهدف بالإقو

يدددة الإقنددداع أو الأضدددرار لتدددي يمكدددن أن تتحقدددق مدددن عملا

 ، لا تمكندهإخفاقهدا عدنوالمشكلات والخسائر التي تترتدب 

 كدن علدى علدممن الاضطلاع بعمليات إقناع ناجحة ما لم ي

ويمتلددك مهددارات تمكندده مددن  ،أسدداليب الاتصددال الاقندداعيب

ضدده قناعدده بالموضددوع الددذي يعرل بالمسددتهدف وإالاتصددا

لمسددتهدف بالاقندداع عددن مهددارات ل غنددى لا وكددذلكعليدده، 

الاتصددال الاقندداعي، فحاجتدده لتلددك المهددارات لا تقددل بدداي 

لا  القائم بالاقناع لهدا، فبددونها حاجةل عن حال من الاحوا

وتحديددد  ،يددتمكن مددن فهددم الرسددالة الاقناعيددة الموجهددة اليدده

  ائم بالاقناع.ها وتبليغه للقرد فعله ازاء

 

 يالاقناعلاتصال مفهوم ا

كلمة الاتصال في اللغة الإنكليزية هي  نإ

communication،  وهي مشتقة من الأصل اللاتيني
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communis ا عام أو شائع أو مألوف ومعناه

common وهذا يؤكد أن أساس عملية الاتصال هو ،

في  commonnessتحقيق العمومية أو الشيوع 

لها م المشترك من خلال إيجاد الفهانات ومات والبيلمعلا

الاتصال على أنه نقل الأفكار فراد، ويعرف الأ بين

، كما (1)والمعلومات والمشاعر بين الأفراد والجماعات

رف بأنه عملية نقل المعلومات والمعاني والأفكار من يع

أنه الفعل وشخص إلى آخر أو آخرين بصورة صحيحة، 

ي أرادوا مشاركة الآخرين فما  لأفراد إذاالذي يؤديه ا

العملية التي تشيع  ر، أوجاهات والأفكالاتمعلومات واال

واحد،  وتنشر بين اثنين أو أكثر ما كان مقتصرا على فرد

لغة المنطوقة أو المكتوبة فحسب، إنما بجميع ليس بال

 .(2)أساليب الاتصال ومنها لغة الجسد

 

تي ال الاجتماعية ويعد الاتصال من أقدم الظواهر

 عية وأساسها،تماوح الحياة الاجعرفها الإنسان، وهو ر

هو حجر الزاوية في جميع فلا وجود لها في غيابه، و

، وأهدافهم فرادالأالعلاقات التي تسهم في إشباع حاجات 

تكفل استمرار المجتمع وتطوره، وهو في معظم و

مظاهره عبارة عن عملية منظمة تخضع بالدرجة الأولى 

توظيفها في  ان إلى المعلومات من أجلإلى حاجة الإنس

 .المجالات التي لها علاقة بحياته يعجم
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ويؤكد ما تقدم أن الاتصال مفهوم شامل وواسع، 

لا يعدو أكثر من جزيئة منه  وأن الاتصال الاقناعي

 تستهدف نقل المعلومات والآراء والاتجاهات من القائم

إقناعه التأثير فيه و بالإقناع إلى المستهدف به بهدف

تفظ اجاته، مع انه يحوح وأفكاره وسلوكهبتغيير معلوماته 

في عموميته، فهو عملية بجميع خصائص الاتصال 

بعض، وان كل يرات مع بعضها التضمن تفاعل عدة متغ

واحد منها يؤثر ويتأثر بالمتغيرات الأخرى في بيئة 

 ديناميكية تتغير باستمرار وفيها الكثير من الفرص

ي فجاهلها مطلقا ي لها تأثيرات لا يمكن توالتحديات الت

 هرعملية الاتصال الاقناعي، ويظلنتائج التي تتحقق من ا

 ل بين( عملية التفاعل والتأثير المتباد19الشكل رقم )

 عناصر الاتصال الاقناعي. 
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 البيئة الاقناعية                                 

 

                                   

 

 المستهدف بالإقناع          ة الاقناعية     سالالر    قناع     القائم بالإ

 

                                

                                  
 قنوات الاتصال                                    

 

 
 (19شكل رقم )

 عيعناصر الاتصال الاقنا

 

 

 الفطرة، بينماديها الأفراد بفعالية يؤوالاتصال 

، بقاالاستعداد له مستصال الإقناعي لابد من التخطيط والا

م ويتطلب توفير الحجج والبراهين التي تمكن القائ

 بالإقناع من الوصول إلى عاطفة المستهدف بالإقناع أو

تي يعرضها إقناعه بالموضوعات ال بقصدعقله أو كليهما 

ف لاستهدا ، يخطط لها سلفا،هادفةة وهو بهذا عملي عليه،

لتغيير أو لمختلفة لشخصية الفرد بغية إحداث اى االبن

 . (3)التعديل أو حتى التعزيز في أفكاره وسلوكه
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الاتصال الاقناعي محاولة تأثير واعية من ويمثل 

تستهدف تغيير أفكار و/أو اتجاهات وسلوك  المقنعقبل 

ثر المطلوب منه وهو لن يحدث الأالمستهدف بالإقناع، 

 ما تغيير أفكاره وسلوكهتهدف بلمستمثل باقتناع اوالذي ي

قبل رسالة اقناعية للمستهدف، وما لم يستالمقنع لم يقدم 

الرسالة، ويقتنع بمضمونها ويرسل المستهدف تلك 

 .استجابته إلى القائم بالإقناع

 

 والجانب الأهم في الاتصال الاقناعي هو أن يتأكد

توعب محتوى اع أن المستهدف يفهم ويسالقائم بالإقن

التفكر والتأثر بمزايا  ة، ولديه القدرة علىسالالر

الموضوع المعروض فيها بصورة جيدة، وليس مجرد 

ة نظر الرسالة، فقد يقبلها أو يرفضها أو مسايرة وجه

يقبل بعضها ويرفض البعض الآخر، وقد يستنتج 

 ،هامساندا ل د يتخذ موقفاوق، هامعلومات ابعد مما ورد في

 .ي يقتنع بهاالتات وفق المعلومويعمل على 

 

وتأسيسا على ما تقدم فان الاتصال الاقناعي 

دف إقناع به المقنعيتضمن جميع الأنشطة التي يؤديها 

 المستهدف بالرسالة الاقناعية، ففي مجال التسويق مثلا

يضطلع يتضمن الاتصال الاقناعي جميع الأنشطة التي 

 إضافة منتجاتلاإقناع الزبائن بشراء  فبهد البائع بها

 .(4)الإعلان والدعاية والبيع الشخصي إلى
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 ويعتمد تعاطي المتلقي مع الرسالة الاقناعية على

وقابليته الادراكية، وقدرته  ،موضوعهامدى معرفته ب

ة ، إضافاستيعابهاو على معالجة المعلومات الواردة فيها

، افهمهقابليته على  ة التي تزيد منإلى العوامل الخارجي

 العلاقة ر المقصود فيها، وطبيعةكراوضوح والتها الومن

 من بينه وبين مصدر الرسالة الموجهة إليه، ولذلك فان

 أن يخلق رسالة اقناعية فاعلة الإقناعمصلحة القائم ب

ويتجنب الحجج التي تثير الأفكار  ،يضمنها حججا قوية

 خذ في الحسبانقناعي، وأن يأالسلبية حول الموضوع الا

تغيير في  لإحداث هصممي يل الاقناعي الذأن الاتصا

إلى  يفضيقد أو أفكاره  المستهدفمعتقدات من  ةاحدو

  ته أو أفكاره.معتقداكل في  تغييراتإحداث 

 

 ايةوتعود بداية الاهتمام بالاتصال الاقناعي إلى بد

ي ف الدعاية الحرب العالمية الثانية كمحاولة لتحديد آثار

من  ديدأجريت الع 1950ن الحرب، وفي بداية عام زم

معة ييل الدراسات التطبيقية حول الموضوع في جا

Yale حينفي الولايات المتحدة الأمريكية، ومنذ ذلك ال 

 . (5)والاهتمام بالاتصال الاقناعي يتزايد
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 مراحل الاتصال الإقناعي

ال ( أن مراحل الاتص20يظهر من الشكل رقم )

 :الاقناعي هي

o .تحديد موضوع الإقناع 

o ضوء متغيرات الة الاقناعية في لرسإعداد وتصميم ا

 .وطبيعة موضوع الإقناع هتتعلق بالمطلوب إقناع

o إلى علامات وإشارات  الاقناعية تحويل الرسالة

 تحملها القنوات المختلفة.

o الةاختيار الأساليب والتقنيات الملائمة لتوصيل الرس 

 نمالإقناع في المكان والزلى المستهدف باالاقناعية إ

 أقل تكلفة ممكنة.وب المناسبين له

o ويهنقل الرسالة الاقناعية للمستهدف بالإقناع دون تش 

 أو حذف أو تغيير. 

o الة الاقناعية من قبل المستهدف، استقبال الرس

 وفهمها واستيعابها، وتحديد رد ودراستها وتحليلها

قة رة دقيقناع بصوم بالإالقائ ونقله إلى إزاءها هفعل

 بحيثاسبين له، لمنوالزمان ا مكاني الوواضحة، وف

لب يط نه اقتنع بالرسالة الاقناعية، أوافيه  لهيبين 

 م بالإقناع، أوفية من القائمعلومات وتوضيحات إضا

موضوع الإقناع إلى  تأجيل البحث فييرغب في 

 رفض الرسالة الاقناعية برمتها. وقت آخر، أو ي

o  ء وفي ضاذه ع ما يتعين عليه اتخم بالإقناالقائيحدد

 ستهدف بالإقناع. المرد فعل 
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 (20شكل رقم )

 عيمراحل الاتصال الاقنا

 

 

 أساليب الاتصال الاقناعي

 ينبغي أن يضمن أسلوب الاتصال الاقناعي الذي يتم

 اعقنتهدف بالإإلى المس اختياره وصول الرسالة الاقناعية

تمل حت لاوالغموض لكي ح وبعيدا عن الرمزيةبوضو

كثر من معنى فيحدث تشويش دلالي وهو من أهم أ

 عي:   ال الاقنا، وفيما يأتي أساليب الاتص(6)الإقناعمعيقات 

 

 المرسل

 

 

                            

  

 

 إعداد

 وتصميم

 الرسالة

 مستقبلال       

 

 

 

 

 

إرسال 

 الرسالة

 

 

 
تفسير وفهم 

 الرسالة

 

 الاستجابة

 التغذية المرتدة

تحديد 

موضوع 

 اعالاقن
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 الاتصال اللفظي: ويشير إلى تبادل المعلومات بين .1

 أطراف العملية الاقناعية بصورة مباشرة وشفاها

هذا الأسلوب  قة، ويعدالمنطوالكلمة  عن طريق

يسهم فكار، ولمعلومات والأل الطرق لتبادصر اأق

 تمكين تلك الأطراف من معرفة ردود الأفعال في

ن تكون الكلمات التي أ شريطةبصورة سريعة، 

 ولها familiar wordsومألوفة تستخدم فيه شائعة 

 لدى أطراف العملية الاقناعية.التي نفس المعاني 

لومات ادل المعي: ويشير إلى تبصال غير اللفظتالا .2

الكتابة،  لعملية الاقناعية باستخدامف ان أطرابي

أن تكون الرسائل الاقناعية المكتوبة  ولذلك لابد

، concise، ومختصرة completeكاملة 

، ولطيفة correct، وصحيحة clearوواضحة 

courteous بمزايا أهمها  الأسلوب، ويتميز هذا

إليها والرجوع  ،قناعيةالة الابالرس الاحتفاظإمكانية 

وحماية المعلومات من التحريف، أما  ،جةالحا عند

ات، أهم عيوبه فهي البطء في إيصال المعلوم

طراف لاتصال غير اللفظي بين أويمكن أن يتم ا

 الإشارات أو الإيماءاتالعملية الاقناعية ب

تعبيرات الوجه وحركة العينين واليدين وطريقة و

غة ويطلق على هذا الأسلوب للجلوس وغيرها، ا

في اللغة ، وقد تكون هذه body languageالجسد 
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التعبير عن  على أكثر قدرةبعض الحالات 

  .كتابة أو الكلاممن الالأحاسيس والشعور 

 

 أنماط الاتصال الاقناعي

 

 :احتفظ الاتصال الإقناعي المباشر  الاتصال المباشر

 دارة بين أنماطعلى مر العصور بمكان الص

في  يرى في قوة التأثالاتصال الاقناعي الأخر

، فرغم ظهور وسائل الاتصال الحديثة الآخرين

كالراديو والتلفزيون والصحافة وغيرها، وما 

ب ذلك من اتساع في دائرة انتشار الرسالة صاح

، إلا أن هذا التقدم يفتقر الهائلةالاقناعية وتأثيرها 

عي المباشر الاتصال الاقناإلى أهم ميزة يتمتع بها 

الة الاقناعية على لرسلى معرفة وقع اوهي القدرة ع

هدف بالإقناع بصورة مباشرة ودقيقة المست

على نحو  وواضحة، وتحديد مدى تفاعله وتأثره

 .اليقين منه إلى الحدس والتخمينأقرب إلى 

يتضمن الاتصال المباشر ثلاثة عناصر هي و

ى فسها، ويكون علالعنصر اللفظي وهو الرسالة ن

عنصر والائم بالإقناع، شكل كلمات تصدر عن الق

ذي ينقل الصوتي وهو الترنيم ورنين الصوت ال

ر كلمات القائم بالإقناع إلى المستهدف، والعنص

مرتسما  البصري وهو ما يراه المستهدف بالإقناع
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ومظهره وحركاته وإيماءاته التي  المقنععلى وجه 

 المستهدف، إلىرسالته نقل تعبر عن انفعالاته وهو ي

من ردود أفعال  سمعهي وأالمقنع يراه  إضافة إلى ما

تصدر عن المستهدف إزاء الرسالة الاقناعية 

ال المباشر انه يسهم الموجهة إليه. ومن مزايا الاتص

في نقل الرسالة الاقناعية بصورة سريعة ودون 

تحريف إلى المستهدف بالإقناع، ويمكن القائم 

فعال المستهدف بصورة ن معرفة ردود أبالإقناع م

ساعده على اتخاذ وي عة ودون تحريف،سري

ئها، ويكون الاتصال الإجراءات المناسبة في ضو

 الشخصي الاتصال المباشر في صورتين هما

 والاتصال الجمعي المباشر بين شخصين، المباشر

group communication يتم نقل الرسالة  وفيه

بالإقناع،  من المستهدفين الاقناعية إلى عدد كبير

 .(7)في حكمها وماضرات أو الخطب كما في المحا

 :ويتم بين القائم  الاتصال الاقناعي غير المباشر

 meansئل الاتصال بالإقناع والمستهدفين عبر وسا

of communication  كالإذاعة والتلفاز والأفلام

والأشرطة المسموعة والإنترنت والمجلات 

التفاعل فيه تكون فرصة والصحف والكتب، و

ستهدف به قليلة أو المائم بالإقناع والمباشر بين الق

 الأحيان. غير متوفرة في كثير من 
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 مهارات الاتصال الاقناعي 

 

لقابلية ا بأنها skill لمهارةبستر ايعرف قاموس و

ل عم أو القدرة اللازمة لأداء فيذ عمل معين،المكتسبة لتن

 ا بأنهاأيض تعرفوجة إليه، معين بكفاءة تامة وقت الحا

ر لهذيحدده مقياس مكل عمل ما بش أداءالقدرة على  ا طو 

  .(8)الغرض

 

ويشير مفهوم المهارة إلى تحويل المعرفة إلى 

على لتطبيق عن طريق التدريب مرارا سلوك قابل ل

عملية التحويل نفسها، ويتوقف عدد مرات التدريب على 

 ادك أفرى تعلمها، فهناوقابلية الفرد عل ،طبيعة المهارة

ن يتطلب تعليمهم خروبسرعة بينما آ هايمكنهم اكتساب

 لمهارة جهودا كبيرة ومدة طويلة ونفقات باهظة. ا

 

تصال الا اتاروتظهر حاجة الفرد لتطوير مه

 skills of persuasive communicationالاقناعي

منذ ولادته وحتى وفاته، من أجل تحقيق مقاصده 

تصادية، وغيرها من النفسية، والاق)الاجتماعية، و

ي لا غنى له عنها مطلقا، التمامات الأخرى( الاهت

من أهميتها لجميع الأفراد إلا أن البعض لا وبالرغم 

المطلوب لتبادل المعلومات بصورة يتقنها بالمستوى 

وهذا ما دفع الدول المتقدمة إلى  واضحة ودقيقة،
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وير استحداث معاهد ومؤسسات متخصصة تعنى بتط

 عي،الاتصال الاقنافي مهارات الاتصال و رادالأفكفاءة 

الاتصال  مهاراتمن حيث سرعة إتقان  الأفراد اينتبوي

ته وقدراته لأسباب قد تتعلق بالفرد وامكانا الاقناعي

ورغبته في تعلم المهارة وإتقانها، وطبيعة المهارة من 

 حيث الصعوبة أو البساطة. 

 

تصال ات الا( مهار21ويعرض الشكل رقم )

فكل  بينها، ادلتأثير المتبال قاتقناعي، وتظهر فيه علاالا

ها تقوي بقية المهارات وتعززها أو تقلل من مهارة من

بة من الاتصال دورها في بلوغ الأهداف المطلو

ير مهارة الاقناعي، فمهارة القراءة مثلا تسهم في تطو

تضيف دوماً معلومات يستفيد الكتابة والعكس صحيح، و

ة بالنسبة لبقيالحديث والكتابة، وهكذا نها القارئ في م

ارات، وفيما يأتي توضيح لمهارات الاتصال هالم

 .الاقناعي
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 (21شكل رقم )

 مهارات الاتصال الاقناعي

 

 

 

 مهارة

التلخيص 

والاستنتا

 ج

       الاتصال

 الاقناعي

ارة مه

 الكتابة

مهارة 

 الصمت

مهارة 

 القراءة

ة مهار

 الحديث

مهارة 

 التذكر
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 مهارة التحدث 

 

تتعلق هذه المهارة بقدرة الشخص على التعبير عن 

 خرونوأحاسيسه بكلام يفهمه الآآرائه ومشاعره أفكاره و

فاءتهم في عه، ويختلف الأفراد من حيث كن مويتفاعلو

التحدث فالبعض يستطيع أن يعرض الموضوع الذي 

وب ممتع، وبكلمات تعبر عن أفكاره يتحدث عنه بأسل

ل فهم يسهوواضحة ودقيقة وممتعة، وبصورة مختصرة 

ة طرف يرويص أن خشوبإمكان المستهدف بالإقناع لها، 

يستطيع ا لا مينب ،بها المتلقيسلوب وكلمات يستمتع بأ

نفس  عندما يرويغيره من الوصول إلى هذه النتيجة 

ر الفرنسي فولتي الطرفة، وفي هذا الصدد يؤكد الفيلسوف

 . (9)قائلا: "قبل مناقشة الآخر عليك أن تحدد ألفاظك"

 

ويستخدم الحديث الاقناعي للتأثير في الفرد 

 أوو سلوك م لقبول موقف أو أفكار أوالجماعة، وحثه

ن يكون واضحا، ويفهمه المتلقي، شريطة أ ات،منتج

 ويشد انتباهه، ويؤثر فيه، ويقنعه بعدما يجعله عليما

ها ضوع وأبعاده، والتأثيرات الايجابية التي سيتركبالمو

عليه، وما يتعين عليه فعله من اجل تنفيذ متطلبات 

ذ قاته وامكاناته لتنفيحفزه لتجنيد طاالاقتناع به، وي

 به. تنعلموضوع الذي اقا
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 أساليب عرض موضوع الإقناع

أساليب عرض موضوع الإقناع  انتقاءينبغي أن يتم 

لإقناع في ضوء طبيعة موضوع على المستهدفين با

ع الإقناع، وسمات المستهدفين، ومدى استعدادهم للاقتنا

لية طيات بيئة العمبالموضوعات التي تعرض عليهم، ومع

 ساليب:الأن تلك تي بعض موفيما يأ الاقناعية،

 أولا: الأسلوب الجدلي

 المقنعمن  الإقناعهذا الأسلوب في  اعتماديتطلب 

ه مناسبة لطروحاتقوية وا دلائل وحججوبراهين 

 :وأفكاره، وهناك طريقتان في استخدامه هما

دي إلى النتائج، إذ البدء بعرض الأسباب التي تؤ .1

 ائمليها القالتي يؤسس عابة الخلفية الأسباب بمث دعت

 عده في تدعيمناع البراهين والحجج التي تسالإقبا

وتعزيز الأفكار التي يطرحها على المستهدف 

وإقناعه بان أسبابا وظروفا  ،فيهبهدف التأثير 

 معينة تؤدي إلى حدوث نتائج معينة.  

البدء بعرض النتائج التي تترتب عن الأسباب  .2

ع، مشاعر المستهدف بالإقنا هدف التأثير فيب

فمثلا وع المعروض عليه، بالموض ناعلاقتوحفزه ل

 ورةإذا أراد القائم بالإقناع أن يقنع المستهدف بضر

خين عليه أن يبدأ بعرض جميع الإقلاع عن التد

الأضرار التي تترتب عن الاستمرار في التدخين 

 ف فيه.بعث الخوتثير انتباه المستهدف وتبطرائق 
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 التجزيئي الأسلوبثانيا: 

على  لة الاقناعيةرساموضوع ال مقنعلايعرض 

المستهدف بالإقناع جزءً بعد جزء وصولا إلى عرض 

 لأسلوب في الحالاتهذا ا توظيف ويفضل الفكرة العامة،

ب على المستهدف بالإقناع فهم واستيعا فيها يتعذر التي

ن القضية الموضوع المطلوب إقناعه به، أو عندما تكو

اث حدإبناع المستهدف اعية خطيرة وتهدف إلى إقالاقن

هذا كاره وسلوكه. وسيتم توضيح غييرات مهمة في أفت

 الأسلوب كأحد طرائق الإقناع ضمن الفصل التاسع.

 

 ثالثا: الأسلوب التعميمي

 

 تهدففي هذا الأسلوب إثارة انتباه المس المقنعيتولى 

 ة،قناعيوع الرسالة الابالإقناع إلى الفكرة العامة لموض

مثال محدد يتم  أو دام قضية معينةويعتمد على استخ

   مة.تعميمه فيما بعد كقاعدة عا

 

 رابعا: الأسلوب المقارن 

 

على المقارنة بين  قناعالإفي  ا الأسلوبهذ يعتمد

فكرتين، وتحديد الفرق بينهما في ضوء معرفة الأسباب 

لى النتائج والظروف المحيطة بكل فكرة، والوصول إ

المستهدف  عناقإالمقنع  أراد إذافمثلا ي تترتب عنها، الت
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بين صحة مقارنة عقد ي أنالتدخين عليه  بأضرار

ي من تمكن المتلقبطريقة المدخنين وغير المدخنين 

يتأكد بنفسه أن غير تجعله معرفة الفروق بينهما، و

للإقلاع  هحفزبهدف مقارنة بالمدخنين،  أصحاء المدخنين

حد طرائق المقارنة كأطريقة  توضيح. وسيتم لتدخينعن ا

 ضمن الفصل التاسع.اع قنالإ

 

 خامسا: الأسلوب المعياري 

مقياس لوصف  توظيف الأسلوبيتم في هذا 

لاقناعية بصورة محددة، والتعريف موضوع الرسالة ا

بالنتائج بقياسها بحالة أخرى ذات أسباب وظروف 

 . لاقتناعى اعل المستهدف تحض مشابهة، وبأساليب

 

 : الأسلوب القصصي دساسا

 

ي على الموضوع الاقناع لوبيعرض هذا الأس

لإفادة المستهدف بالإقناع ضمن قصة، وسيتم توضيح ا

 ع ضمن الفصل الثامن. القصة كأحد أدوات الإقنا من

 

 أخلاقيات الحديث 

  يكون المتحدث صادقا وموضوعيا ودقيقا وواضحا

وضوعا ومظهرا، ومتأنيا، ومنسجما مع ذاته م

يظ، الغه بالحلم وكظم وقادرا على ضبط انفعالات
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التي ر وواثقا من نفسه ومن المعلومات والأفكا

مسؤوليتها، ومؤمنا يتحدث عنها، ومستعدا لحمل 

أرسطو في هذا الصدد: "ليست  يقولو ،بها

الشجاعة أن تقول كل ما تعتقد بل الشجاعة أن تعتقد 

قا للحديث عن ويكون أيضا توا ،كل ما تقول"

ن نطباع حسخلق ا فكاره بحماس، وقادرا علىأ

ستهدف بالإقناع، ويتسم سلوكه نها لدى المع

متلقي يشعر بالراحة جعل الالتي ت، بالرزانة

ظا ومستعدا لاستقبال موضوع يقووالطمأنينة، 

 الحديث والاهتمام به.

  الآراء مراعاة الاختلافات بين الناس في

 طي معالتعا وأساليب والاهتمامات والحاجات، 

لمعلومات وا التي تواجههم، الآخرين، والمواقف

 التي يحصلون عليها. 

 اني الطيبة والرقةتحمل كلمات الحديث كل المع أن 

العلاقات مع الآخر،  نميةواللطف، وتساعد على ت

وتكون بعيدة عن الجدال والمراء واللعن والطعن 

وأشد والإساءة للآخر، لان جراحات اللسان أنكى 

الشاعر راحات السنان، وقد أصاب وطأة من ج

 لالذي قا
   "جراحات السنان لها التئام                        

 للسان"اما جرح  ام يلتولا                                          
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أهمية الكلمة الطيبة، وبين أضرار  وقد أكد الله 

ُ يْفَ ضَرَبَ ألَمَْ ترََ كَ الكلمة الخبيثة في قوله   مَثلَاً اللَّ 

 أصَْلهَُا ثاَبتٌِ وَفَرْعُهَا فِي رَةٍ طَي بِةٍَ جَ بةًَ كَشَ طَي ِ  كَلِمَةً 

ُ الس مَاء تؤُْتِي أكُُلَهَا كُل  حِينٍ بإِذِْ  نِ رَب ِهَا وَيضَْرِبُ اللَّ 

 الْأمَْثاَلَ لِلن اسِ لَعلَ هُمْ يتَذَكَ رُونَ وَمَثلَُ كَلِمَةٍ خَبِيثةٍَ 

َ بِيثةٍَ اجْتثُ تْ مِنْ كَشَجَرَةٍ خَ   مَا لَهَا مِنْ رْضِ  فَوْقِ الْأ

، ويظهر من هذه الآية الكريمة أن الكلمة (10)قَرَارٍ 

لكل من المتحدث  الطيبة تكون لها فوائد كبيرة

والمتلقي في كل زمان ومكان، وهي أفضل في 

فوائدها من الثمر الذي يؤتي أكله في موسم واحد 

ن بقول التي هي أحس  اللهة، ولذلك يأمر في السن

وَقلُْ لِعِباَدِي يَقوُلوُا ال تِي هِيَ أحَْسَنُ ى في قوله تعال

يْطَانَ ينَْزَغُ بيَْنَهُمْ إِن   نْسَانِ إِن  الش  يْطَانَ كَانَ لِلْإِ الش 

 ً اً مُبيِنا يتخير في  ، وكان الرسول محمد (11)عَدوُ 

لطفها فاظ وأجملها وأخطابه وحديثه أحسن الأل

حش، فلم ة والفغلظأهل الجفاء والوأبعدها عن ألفاظ 

يكن فاحشا ولا فظا، ويؤكد هذا حديثه "ليس 

 المؤمن بطعان ولا لعان ولا فاحش ولا بذيء"،

وبين أن الكلمة الطيبة ترقى إلى مستوى الصدقة 

التي ينتفع منها دافعها والحاصل عليها في الحياة 

الطيبة صدقة"، وقال بقوله "الكلمة الدنيا والآخرة 
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بشق تمرة فان لم تجدوا  ولو"اتقوا النار  أيضا

 فبكلمة طيبة".

  أثناءالابتعاد عن النزعة الاستبدادية والتسلطية 

حرية المستهدف في يصادر كل ما  الحديث، وعن

المشاركة فيه، واحترام وجهة نظر المستهدف 

به،  مهتمالاوزيادة ا ه في الحديث،وتفعيل دور

 ه التخلي عنشعر بان عليل ما يجعله يوتحاشي ك

 قبول النقد واختلاف الآراء،و، (12)ه وسلوكهكارأف

والإيمان بأن الآراء المطروحة لا تمثل حقيقة 

  .يمكن مناقشتهامطلقة لا 

  خلق انطباع لدى المستهدف بالإقناع بأن الأفكار

 التي يتناولها الحديث ما هي إلا بعض من أفكاره،

تمالته ه واعتزازه بأفكاره، واسهدف إشباع غرورب

  كار المطروحة عليه.لأفلقبول ا

  منح المستهدف بالإقناع الفرصة ليكون أول

هدافه المتحدثين، وتمكينه من عرض أفكاره وأ

وملاحظاته واعتراضاته بالطريقة التي تلائمه، 

والإعجاب بالأفكار والأدلة  praiseوالثناء عليه 

ظيفها في تحقيق تي يقدمها، وتووالمعلومات ال

ة الإقناع، شريط ليةالمطلوبة من عمالأهداف 

الإعراب عن ذلك عند الابتعاد عن المبالغة 

لمستهدف الإعجاب والتأييد للأفكار تحاشيا لدفع ا

إلى الغرور وإهمال الأفكار المعروضة عليه 
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للاقتناع، أو دفعه للإحساس بأن ذلك الإعجاب ليس 

 حقيقيا. 

 حديث بنهاية الحديث بداية ربط على حرصال 

 أفكاره. أهميةيته ومأهب ليشعره دفستهالم

  الإجابة عن التساؤلات التي يطرحها المستهدف

ت لديه في بالإقناع، ودحض الشبهات والاعتراضا

ضوء دراسة الأسباب التي تدفعه لطرح تلك 

التساؤلات والاعتراضات، مع مراعاة أن تجاهل 

رد عليها يعد التعليق أو ال بعض الملاحظات وعدم

ائل التي تسهم لوسالات من أفضل افي بعض الح

اته والكف عن في تشجيعه للتخلي عن اعتراض

 طلب إجابات عليها.

 ف توضيح البيانات عرض مقدمات منطقية تستهد

 لتياوالحقائق والأسباب التي تستند إليها، والنتائج 

 تفضي إليها.

 في ماماً، والتأنيقبول ما يقوله المتلقي وفهمه ت 

ن أقة قبل لاحال الإعداد للفكرةالرد، والابتعاد عن 

 تنتهي الفكرة الأولى.

  تجنب الكلمات والمفاهيم والمصطلحات الصعبة

خوض في التفاصيل التي والمعقدة، وتحاشي ال

تجعل المتلقي شارد الذهن أو يشعر بالملل، أو 

تحفزه للحديث عن موضوعات أخرى مختلف 
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ن الخوض في الموضوعات ا، والابتعاد ععليها كلي

  .(13)ف بالإقناعتهدتي يجهلها المسال

  عرض الحديث بأساليب تتناسب وعقول

المستهدفين بالإقناع وعواطفهم وتؤثر فيهم، 

ول يار الأدلة التي تسهم في إقناعهم، ولذلك يقواخت

"لا تحدثوا أمتي من أحاديثي إلا  الرسول محمد 

، وتجنب (14)ون فتنة عليهم"ما تحمله عقولهم فيك

ات أو "أبدا" والكلم اً"اطعة مثل "دائمالكلمات الق

 في غير مواقعها الصحيحة. التعميم علىالتي تدل 

 في على توظيف الدعابة والمزحة التي تض

المتعة المقنع  الذي يتحدث عنه الاقناعي الموضوع

والتشويق، وتشجع المتلقي على الشعور بالانسجام 

ئه فرصة قبول المتلقي لإعطا معه، ويشكر

 .(15)ليهالاستماع إ

 وتسددهم فددي اسددتمرار  ،حددديث لطيفددةة الايددهن جعددل

 العلاقات حتى وان كانت هناك خلافات.

 

 

 دثمتطلبات تطوير مهارة التح

 

 بدقة  المستهدف بالإقناع شخصية معرفة

، واختيار الموضوع الذي يحظى وموضوعية
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ئر التي تحفزه باهتمامه، ويحمل له الفوائد والبشا

، وقد بهاع عل معه والاقتنللاهتمام بالحديث والتفا

أمر الله الأنبياء والرسل أن يبشروا برحمته وهم 

لى يقنعون الناس برسالاته، ويؤكد هذا قوله تعا

 ِ رِينَ وَمُنْذِرِينَ لِئلَا  يَكُونَ لِلن اسِ عَلَى اللَّ  رُسُلاً مُبشَ ِ

سُلِ وَ  ةٌ بَعْدَ الرُّ ُ حُج  ً كَانَ اللَّ   ،(16)عَزِيزاً حَكِيما

متقنة  وع الحديث بصورةموضينبغي إعداد و

يفهمها المستهدف بالإقناع، وتنسجم وممتعة، وبلغة 

أكثر استعدادا حفزه ليكون  مع ميوله، بهدف

 للاستماع إلى المتحدث ولمدة أطول، ومنتبها

 .ويحترمه ه، ويتذكر الكثير منلحديثه

 ف، وبطريقة حة إلى المستهدتقديم معلومات صحي

 لاوضوع، ومة في الملمهنقاط اتحديد المناسبة له، و

يكون الحديث مطولا ومملا، ولا مختصرا بحيث لا 

 وبدء يعطي صورة واضحة عن الموضوع،

الحديث وإنهائه بصورة مؤثرة تخلق حاجة لدى 

، وتقديم اهتمامه وتجذب انتباهه، وتثير المتلقي

 عددالغموض وت، وتفادي راهينالأمثلة والأدلة والب

ومنهج التحدي  صيلتفاالابتعاد عن الالمعاني، و

 الجدل العقيم الذي يقود إلى الخصام،و والإفحام

ليست مجرد وتكون خاتمة الحديث مرتبة ومركزة و

 .تلخيص لموضوع الحديث
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  اختيار مفردات او عبارات يفهمها المتلقي كما

قائق ان يعنيها المتحدث دون لبس. وتؤكد الح

متحدة تعرض الدهايم سكرتير الامم الكورت ف

عندما لم يفهم  1980ت في ايران في عام كلالمش

 .(17).يقصدهاي عبارته كما كان رف الايرانالط

 مثير  على نحولال الحديث استه البراعة في

 للانتباه. 

  ،عرض أفكار الموضوع وأهدافه بحماس وثقة

را، ثيلى الأكثر تأوبالتدرج من الأفكار الأقل تأثيرا إ

ع تناتتحقق من الاق وتوضيح الفوائد التي

 تها.بالموضوع بصورة متسلسلة ومرتبة حسب أهمي

  يكون المتحدث ودودا يألف ويؤلف، لطيف المدخل

وسلوكه منسجما مع متطلبات  فوس،إلى الن

 .(81)موضوع الإقناع

 لا يظن القائم بالإقناع أن أفكاره واضحة في ذهن 

 اضحة له. قناع كما هي والمستهدف بالإ

 له تعالىبقو ول الحسن عملاالالتزام بالق  ُوا وقوُل

لقي بهدف استمالة عواطف المت ،(91)لِلن اسِ حُسْناً

وب مقدم على كسب قبل كسب مواقفه، فكسب القل

  المواقف.

  توجيه الحديث إلى المتلقي مباشرة، ومخاطبته

خبراته في ضوء اتجاهاته وميوله و منتقاةبعبارات 
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الترحيب  ى منهلتلق الاجتماعي والوظيفيومركزه 

 . قبولوال

 ها،التأكد من أن المتلقي استقبل المعلومات واستوعب 

 لا بها، إذولديه الرغبة في التفاعل معها والاقتناع 

لا يهتم بما  تلقيجدوى من الحديث إذا كان الم

يسمعه، ولا تصدر عنه ردود أفعال سلبية أو 

 عر  يصفه الشا كما كأنهإيجابية و

 ناديت حيا معت لوأس لقد"                            

 اة لمن تنــــــاديولكن لا حيـ                                                

 نار نفخت بها أضاءتولو                              

 "دالرما ك فينفخ ولكن ضاع                                               

  قوية ال الحديث، فالحجةتحاشي رفع الصوت عند

 جة الواهية لاغنية بذاتها عن كل صوت، بينما الح

يدعمها أي صوت مهما علا وارتفع، وقد نبه إلى 

ضْ مِنْ وَاقْصِدْ فِي مَشْيِكَ وَاغْضُ  ذا قوله تعالىه

فالكلام المنفعل والصراخ لا يمكن ، (20)وْتِكَ صَ 

فوز باستحسان المستهدف بالإقناع من الالقائم 

ويؤكد هذا قول د ضعف موقفه، يؤكاقتناعه، إنما و

 الشاعر:

 ئيـرا  ضعاف الأسد أكثرها ز"                              

 تي لا تزيـر"وأضرمها اللوا                                             

 

 هدف التكرار المقصود للعبارات، بلاستعانة با

 وتوظيف ذهن المستهدف بالإقناع، تثبيتها في
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 المعرفة العميقة للموضوع، لتي تردفة االبديه

التقنيات )السمعية البصرية( التي توضح  واستعمال

، وتمنع والتشويقالمتعة  يهإل الحديث، وتضيف

 .(12)المتلقيالملل من التسلل إلى 

 

  توظيف العناصر التي ترفع من قيمة الحديث

 هاية جيدة البناء، ومن أهملرسالة الاقناعوتجعل ا

مة، وتوظيف اء، والإيجاز، والخاتبتدالصمت، والا

)يتم تحويل الجسد إلى  الصوت وحركات الجسد

 صورةيرات الوجه، بالوالمظهر، وتعب جسد متكلم(،

ر مكنه من الاستفادة من البلاغات الأخرى غيتي تال

اللفظية في تحقيق أهداف الخطاب الاقناعي 

يعب ر يقدم عرضا مسرحيا يقول والشفوي، وكأنه 

، وله دلالات reinforceويعزز  ؤثرويرمز وي

 اصدق وابلغ من الكلام، وقد أشار الجاحظ إلى دور

ة والعصا، ووظائفها الصوت والحركة والعمام

التواصلية البلاغية التي تحول الجسد إلى خطاب 

غ ثقافي رمزي يمتلك القدرة على الإخبار والإبلا

 . (22)يرتأثوالوالترميز 

 حة بينة لا واضحة بطريقة صحي نطق الكلمات

لتصل المعاني المطلوبة إلى ام غموض فيها ولا إبه

أن  من الله تعالى ولذلك طلب موسى ، المتلقي

عندما أمره الله كلامه  وايحلل عقدة لسانه لكي يفهم
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ماح لبني إسرائيل بالذهاب إلى فرعون لإقناعه بالس

 في قوله تعالىر هذا ، ويظهج من مصربالخرو

 َيَفْقَهُوا قَوْلِيي مِنْ لِسَانِ ةً للُْ عُقْدَ احْ و (23).  

   الالتزام بقواعد النحو والصرف، والابتعاد عن

 عاظم والتكلف في الحديث، وتوظيفتالتفاصح وال

والتشديد على بعض  ،الإشارات والإيماءات

يد لحديث لتأكالوقفات أثناء اب لاستعانةالكلمات، وا

ة نهاي عنددها، أو مة وبعلعبارات قبل النقاط الهاا

 يها.انتباه المستهدف بالإقناع إل لشدملة مفيدة كل ج

 ناسب التحكم في نبرة الصوت، وتغييرها بصورة تت

والمستهدف  الاقناعي مع طبيعة الموضوع

تكون مريحة وهادئة ومعبرة، والسيطرة لبالإقناع، 

لبية على تها الستأثيرا لا تسقطالانفعالات حتى  على

 مع مراعاة الحديث،اء على الصوت أثنوالسلوك 

الصوت للمستهدف، وهذا يتطلب رفعه وضوح 

وخفضه، وضبط نغمته، وجهارته وانخفاضه، 

باسه وانغلاقه، والرقة والفخامة فيه، وينبغي وانح

أن لا يكون الصوت على وتيرة واحدة طيلة الحديث 

ى المتلقي، وعلى وشرود الذهن إللكيلا يتسلل الملل 

ث تارة ويتأنى في حديأن يسرع في ال المتحدث

فون من حيث سرعة فهم الأخرى لأن الأفراد يختل

هم نها، فمنهم من يفالمعلومات التي يسمعو

ها بسرعة وآخرون ونالمعلومات التي يسمع
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يحتاجون إلى وقت أطول أو إلى معلومات إضافية، 

يسمعها،  بالطرفة حالما ولذلك نجد البعض يستمتع

إلا بعد مدة لأنه  بهاع البعض الآخر بينما لا يستمت

 معه.بطيء في فهم مغزى ما يس

 ن إدارة البيئة التي يتم فيها الحديث بكفاءة، ودو

ملاحظة ردود أفعال ال أو توتر نفسي، وانفع

بالإقناع أثناء الحديث والتصرف على  المستهدف

 .هداها

 م "خير الكلا ةقوللغة عملا بمتطبيق مبدأ اقتصاد ال

قت المستهدف ة وعدم استباحو ،"ما قل ودل

 .(24)مبررةالإقناع في تفاصيل غير ب

 

وهم  الأفرادوصفوة القول في هذا المجال ليت كل 

ثون مع الآخرين يتمثلون ما ذهب إليه الشاعر في يتحد

 قوله:  
 اثقة و"فاعرض مقالك في سماح                              

ليــلك بالبيان دنشــــر او                                                 

 مهذبـــا

 ا ـــمـــفاجعل بيان الحق سعيك دائ                                  

لقول عنه واجعل حسان ا                                               

 معربا"
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 الرهائن الامريكان

 

 
 

في  1980مبكر من عام دهايم الى ايران في وقت وصل كورت فال
لك ين. وقد اعيقت جهوده تمسعى منه لاطلاق سراح الرهائن الاميركي

لى ايو ايران الوطني قول فالدهايم حين وصل حين اذاع تلفزيون وراد

ي ." وفتسويةلعمل  كوسيط: "اتيت قال، فقد باللغة الفارسيةطهران 
غاضبون المحتجون الايرانيون ال عة الخبر كانغضون ساعة بعد اذا

 للغةباالحجارة. وكان السبب هو ان كلمة الوسيط تعني ته باريسيرمون 

لمة كفسه وهو غير مرحب به. وكانت المتدخل أي الذي يقحم نالفارسية 
ه في حملتتسوية باللغة الفارسية ايضا تفتقر الى المعنى الايجابي الذي 

 .اللغة الانجليزية

 
 

Roger Fisher and William Ury, Getting to Yes, 

(London: Random House Group, 1999), p. 34. 
 

http://rds.yahoo.com/_ylt=A0WTefa602VLjwIB5HqJzbkF;_ylu=X3oDMTBpZm5udGl1BHBvcwM1BHNlYwNzcgR2dGlkAw--/SIG=1h3f2488b/EXP=1265050938/**http%3A/images.search.yahoo.com/images/view%3Fback=http%253A%252F%252Fimages.search.yahoo.com%252Fsearch%252Fimages%253F_adv_prop%253Dimage%2526va%253Dkurt%252Bwaldheim%2526fr%253Dslv8-acd%26w=591%26h=712%26imgurl=upload.wikimedia.org%252Fwikipedia%252Fen%252F5%252F59%252FDrKurtJosefWaldheim.jpg%26rurl=http%253A%252F%252Fdcaligari.blogspot.com%252F2008_04_01_archive.html%26size=49k%26name=DrKurtJosefWaldh...%26p=kurt%2Bwaldheim%26oid=2a30e5fc022c6302%26fr2=%26no=5%26tt=577%26sigr=11l3at6un%26sigi=11u28f6ja%26sigb=12p15jruv
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  . 

 مهارة الاستماع

 

من  الصوتذبذبات السمع هو التقاط الأذن ل

لد مصدرها، ولا يشترط إعارتها أي انتباه، وهو عملية تو

مع الإنسان، وتعتمد على فسيولوجية الأذن وسلامتها 

 هوتماع سالاولى التقاط الذبذبات. ة، وقدرتها عالعضوي

مام بالحديث والانتباه إلى المتحدث، والاهت كيزالتر

ءاته التي تطرأ على صوته وإيماوتفسير التغيرات 

حركاته وسكناته، ويتم الاستماع على وفق المراحل و

 الآتية:

 .استقبال الحديث عن طريق الأذن 

  .معالجة المعلومات المستلمة 

  خبرات مستلمة في ضوء اللومات الالمعفهم

 وتفسيرها. بقةات الساالمعلومو

  تحليل المعلومات والتمييز بين الحقائق والآراء

 فيها. الشخصية ومدى توفر الصدقية 

  .تحديد الاستجابة وإبلاغها إلى المرسل 

 .تذكر واستعادة المعلومات التي تم استقبالها 

 

 أهمية السمع
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 أهمية منكثر م أن السمع أيظهر من القرآن الكري

ك وردت كلمة السمع فيه لذلن، وسبة للإنساالبصر بالن

 منهالمة البصر في اغلب الآيات تأكيدا لأهميته، قبل ك

لس مْعَ مُ الَ لَكُ قلُْ هُوَ ال ذِي أنَْشَأكَُمْ وَجَعَ  قوله تعالى

مكن معرفة ي، و(52)نورُ وَالْأبَْصَارَ وَالْأفَْئِدةََ قلَِيلاً مَا تشَْكُ 

لم نسان يتعالإ أنائق الآتية: من خلال الحقهمية السمع أ

ولذلك فان الأصم يكون أبكما مع، اللغة عن طريق الس

يسمع الآخرين  والإنسان .تلأنه لا يسمع الأصواأيضا 

 أن حتى لو كان بينهما حاجز يمنع الرؤية، بينما لا يمكن

تبارك يرى الآخر إذا كان بينهما حاجز، ويؤكد الحق 

 ه مندونالذين ينايسمع كان  أن الرسول محمدا  وتعالى

 دوُنَكَ مِنْ إِن  ال ذِينَ ينُاَ وله تعالىوراء الحجرات في ق

 .(62)نَ اتِ أكَْثرَُهُمْ لا يَعْقِلوُوَرَاءِ الْحُجُرَ 

 

أن يسمع المتحدث حتى لو كان ويستطيع الإنسان  

ع نما لا يستطيالمتحدث يقف خلفه أو كان في الظلام، بي

، وبناء على مظلاخلفه أو في ال رؤية الآخر عندما يكون

بين الأفراد الذين يملكون حاسة ل اتصاهذا يمكن إجراء 

ي ظلام دامس، بينما يكون هذا السمع حتى لو كانوا ف

غير ممكن إذا كانوا يملكون البصر ولا يملكون السمع، 

ما تقدم والجنين يسمع وهو في رحم أمه. إضافة إلى كل 

وهم سل الوحي إلى الر  بلغ رسالاته عن طريقأن الله
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آمن بعض الناس بها تولوا تبليغها إلى الناس، وقد اقتنع و

رَب نَا ؤكد هذا قوله تعالى بعد أن سمعوها من الرسل، وي

ي نَا فآَمَن ا رَب  مَانِ أنَْ آمِنوُا بِرَب ِكُمْ إنِ ناَ سَمِعْناَ مُناَدِياً ينُاَدِي لِلْإِ

 . (72)رِ وَف نَا مَعَ الْأبَْرَائاَتِنَا وَتَ سَي ِ رْ عَن ا ف ِ رْ لنَاَ ذنُوُبنَاَ وَكَ فاَغْفِ 

 

يل ويتصور وحاسة السمع تمكن الإنسان من أن يتخ

 الملموسات عندما يسمع أسماءها أو أوصافها، فإذا سمع

أوصاف السيارة يستطيع أن يتخيل أو يتصور شكلها 

أو  الأشخاصيعشق  اها، كما أنهولونها وكأنه ير

ء الأوصاف التي يسمعها ضو ا فيت أو يمقتهالحاجا

ين قبل أن يراها، ولذلك قيل "والأذن تعشق قبل الععنها 

 السمع يمكن الإنسان أيضا من التجريدأحيانا"، و

abstraction  .بينما لا يمكنه البصر من هذه القدرة 

 

 متطلبات الارتقاء بمهارة الاستماع 

م حديثه فهو ،اوب معهالمتحدث والتجنتباه إلى لاا .1

، ئه وأفكاره بموضوعيةوتحليله وتقييم آرا يرهوتفس

 تقفيها في حديثه وأتجنب التركيز على الأخطاء و

م أو مظهره، والابتعاد كليا عن الاستنتاج والتقوي

وإطلاق الأحكام القطعية على المتحدث قبل أن 

 ينتهي من حديثه.

 لاسترسال والاستمراردى المتحدث لإثارة الرغبة ل .2

 ديث.الحفي 
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على المتحدث أثناء  سئلةعن طرح الأاد الابتع .3

قول ما  من ينته إن لم فهو، تهمقاطع اوالحديث، 

 همإلى الآخر، وان استمع فانه لا يف ينصت لنيريد ف

 . ما يسمع

التمييز بين أفكار المتحدث الرئيسة والثانوية،  .4

 يصرح بها. ومعرفة مشاعره حتى لو لم

هو  نمامهارة فحسب، إ الاستماع ليسيمان بأن لإا .5

 الأفرادخلق حسن يجب أن يتعلمه ذوق رفيع و

ت من ه بكفاءة عالية ليستقبلوا المعلوماويمارسو

 الآخر ويفهموها ويوظفوها في المجالات التي تسهم

ولذلك يقول  ،(82)المطلوبة منهافي تحقيق الأهداف 

 الشاعر:
                     

 اطع قوله "واسمع لخصمك لا تق          

 بــاعجرأيـــا م فلربمـــا أهـــداك                               

 والصبر في الإنصات كنز وافـر   

 ولجاجة التشويش حجة من كبا                           

 فـإذا دفعــت لجــاجــة بلجاجــة          

 ـا" يبـــفالعقل عند كليكمـا قد غ                               

 

 

 ستماع ت الاايقمع

  إذا يتعذر على المستهدف فهم الحديث والاقتناع به

مع لا تتناسب  إليهايستمع التي  كانت المعلومات
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مستواه الثقافي والعلمي، ولذلك لابد من مخاطبة 

 عقولهم. المستهدفين على قدر

 دض مات أومعلود التحيز المستهدف بالإقناع ض 

 المتحدث أو كليهما.

 ة أو قناع بتحضير الأسئلبالإال المستهدف شغان

التعليق على المعلومات مقدما يفقده فرصة 

 استماعها وفهمها بصورة صحيحة.

 قناع إلى أمور أخرى انصراف ذهن المستهدف بالإ

 absent-mindednessشرود الذهن لأو تعرضه 

وهو في ليه جه إفيدعي انه يسمع الحديث المو

 قوله الةهذه الحار إلى وقد أش لحقيقة لا يسمعه،ا

هُمْ لَا ا وَ مِعْنَوَلَا تكَُونوُا كَال ذِينَ قاَلوُا سَ تعالى 

  .(29)عوُنَ يسَْمَ 

  تنخفض كفاءة الاستماع عند المتلقي إذا أخفق

المتحدث في تنشيط رغبة الاستماع لديه، أو إذا 

كانت  وة، أستمراستغرق الحديث مدة طويلة م

تأثيرات لها  أخرى اء أو عواملناك ضوضه

، على وتيرة واحدة لة، أو كان صوت المتحدثماثم

او كان المتلقي في حالة لا تسمح له بالاستماع 

  بكفاءة.

  

 مهارة الصمت
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الصمت كلام، بل هو ابلغ من الكلام في بعض 

ويقول شكسبير في مسرحية سيمبلين:  الحالات،

ن يمارسه بإتقا منح منوهو ي " صمت.بال "ساتحدث اليك

في كلام ركيز والتفكر والتدبر التقوة وفرصة قة وطا

 رضالمتحدث، وأحيانا يعد من أفضل الطرق التي تح

ن ألاقتناع، ويتعين على القائم بالإقناع على االآخرين 

سلوكه والبناء عليها في صمت المستهدف يغتنم فرصة 

 .(30)همع

 

مثيرات في تنوع ال اليبد أسوقد يكون الصمت اح

 ساعدي وهونه وبين الكلام، بي للتقابلنتيجة  الإقناععملية 

 وأعلى تجزئة المعلومات إلى وحدات أصغر، المتحدث 

، (31)معينةنقطة  إلى المستهدف لتوجيه انتباه هيستخدم

بعض الأحيان يكون الصمت أبلغ من الرد على  وفي

العرب  تقال لذلكجواب ما يكره الخصوم في الكلام، و

  :(23)الشافعيويقول ما يكره السكوت"، "جواب 

 جبهإذا نطق السفيه فلا ت"                             

 ته السكوت"فخير من إجاب                                              

 ورغم أهمية هذه المهارة الجليلة فان الذين يتقنونها

 الآخرين،باحترام حظى ها يمع أنها تجعل من يحسن قلة

ختلف معهم في و المعا جيدا حتى يجدون فيه مستو

صمت المتحدث المستهدف بالإقناع  ثالأفكار، ويح

للانتباه لحديثه، كما أن صمت المستهدف بالإقناع يحفز 
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شريطة المتحدث لمواصلة عرض أفكاره دون مقاطعة، 

أن يفسر صمت المستهدف بصورة صحيحة، فقد يعني 

  يوافقه، أو لاسالة الموجهة إليمعنى الرفهم لا يانه 

ضوعها ولا يريد يدخر معلومات قيمة عن مو أو عليها،

  .(33)العواقبالإفصاح عنها خشية 

 

ة ودواعي الصمت كثيرة، ودلالته الإنسانية والرمزي

 تتسم بالتعدد واتساع الأفق، ولذلك هناك صور متباينة

 لببين الس تجمعيمة للأدوار التي يضطلع بها الصمت كق

و أصمت اختيارا د يالإنسان قف، تهذا الوقت والإيجاب في

اضطرارا، وينبغي الابتعاد كليا عن الصمت الذي يسهم 

في خلق جو من التوتر بين المتحدث والمستهدف 

أو  الآخر ازدراءالصمت الذي يدل على وبالإقناع، 

توظيف الصمت في التعبير  لا ضير من، وهالاستهانة ب

 تقدير والتفكر.اب أو اللإعجعن ا

 

يمدحون أهل اللسن  رادالأفأن رغم من وعلى ال

والفصاحة والبيان، إلا أنهم يضعون مقاما للصمت لا يقل 

رفعة عن مقام اللسان المبين، ويفضلون الصمت على 

كلام الهذر والتسرع والادعاء والاستعراض، ويعد 

ن مة مالصمت فضيلة في حضرة الأعلم الحكيم، وعلا

 لمهدة من عالاستفالفرصة  دب الجم، وتوظيفامات الأعلا

مع الجاهل  وترفع ضيلةالوافر الغزير، والصمت ف
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 pitfallالردى  إلى مهاوي معه الكلامفقد يؤدي الأرعن، 

مهما طال الزمان أو قصر، فرب  زلة لسان قتلت 

 :(43)الشاعرصاحبها، ويقول 

 عثرة بلسانه يموت الفتى من"

 لجعثرة الر ء منالمر وليس يموت                                

 ترمي برأسه ثرته من فيهعف

 "هـلالرجل تبرا على م وعثرته في                                

 

ومن فضائل الصمت أنه يغطي عيب الجاهل، ويستر 

 :(53)الشاعرقول كما يعجز من لا يجيد الكلام المفيد، 

 تبصم تطعتاس استر النفس ما"

 وتراحة للصم لصمتي اإن ف                                      

 عييت جوابا    واجعل الصمت إن

 ـوت"في السكـ ربّ قول جوابه                                     

  :(63)آخرويقول 

 فإنَّما استطعت، ما وسدد تكلَّم"

 ــادــــجم سكوتوال حي كلامك                            

 ــولـهقت سديدا قولا تجد لم فإن

 "سداد السداد غير من فصمتك                              

صمت  دواعيويتعين على القائم بالإقناع معرفة 

ما يمكن أن يقطع وفعل المستهدف بالإقناع أثناء الحديث، 

طرح الأسئلة إذا كان صمته لا يدل على متابعة ب هصمت

تقديم طرفة تضفي ب، أو هب هتماموالا حديثموضوع ال

حرك ضمن المكان الذي يدور التو ، أأجواء من المرح
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وإذا  ،توقف برهة وهنيهة عن الحديثالفيه الحديث، أو 

صامتين عليه ان يبادر بقطع حاجز كان الجميع 

 Be willing to break the silenceالصمت

contest. 

 

 أنواع الصمت 

 

o ومتابعته حديثهتمام بالالاد وبول والتأييصمت الق 

 يه واستيعابه.والتمعن ف

o عن رفض موضوع الحديث. بريع صمت 

o  صمت الخوف من العقوبات المادية والمعنوية التي

 .كلامه انه يعترض من تفرض على من يبدو

o الأجل  الأعلى، ويشير إلى حترام صمت التأدب وا

وحُ وَالْ قوله تعالى  هذا  لَا  فًّاةُ صَ كَ ئِ مَلَا يَوْمَ يَقوُمُ الرُّ

حْ  لَ أذَِنَ   مَنْ ونَ إلِا  يتَكََل مُ    .(73)وَاباًصَ قاَلَ نُ وَ مَ هُ الر 

o  صمت الصوم عن الكلام، وقد ذكرت هذه الحالة

ي عَ في قوله تعالى  ِ فَكُلِي وَاشْرَبِي وَقرَ ِ ا م  يْناً فإَ

مَنِ حْ ر  لرْتُ لِ نَذَ  يترََيِن  مِنَ الْبشََرِ أحََداً فَقوُلِي إنِ ِ 

 . (38)ايًّ إنِْسِ يَوْمَ ل ِمَ الْ مًا فلََنْ أكَُ صَوْ 

o  تجاهل تام للمتحدث عن قصد.صمت 

o شرود الذهن أو التعب أو الملل، أو تدني  صمت

 كفاءة المتحدث في توضيح أفكاره. 
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o .الصمت بسبب المرض وعدم القدرة على الكلام 

o  .صمت المجاملة 

 

o اسبة التيلمنت اإخفاق الفرد في إيجاد الكلما صمت 

ه حصل هذقيقة، وتبصورة د تعبر عن مشاعره

اب غي بة أو استقبالهم بعدلحالة مثلا عند توديع الأحا

       طويل، ولذلك يقول البعض:

                    

 وتعطلت لغة الكلام وخاطبت"

 "يناكعي في لغة الهوى عين                                   

 

ن لمواقف تكوفي بعض ا صمتال وجدير ذكره ان 

 مير للذاتعلى خيانة وتدوي اذ انه ينطلغة خطورة با له

دأ تب" وهذا ما يؤكده مارتن لوثر كنك في قولهوللآخرين، 

 .(39)".حياتنا عندما نسكت عن الأمور المهمةنهاية 

 

 
 مهارة القراءة

 

القراءة فعل بصري يستخدمه الإنسان ليفهم الرسائل 

 لالكتابة إنما تشممطالعة تقتصر على  ولاالموجهة إليه، 

ءات والحركات، وهي الأفلام والإيمام والصور والرسو

عملية فكرية شديدة التعقيد نظرا لارتباطها بالنشاط 
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في أداء عملية  شتركالعقلي والفسيولوجي للإنسان، وت

القراءة حواس الفرد وقدراته وخبراته ومعارفه وذكاؤه 

 على النظر إلى نها القدرةم اتومجموعة أخرى من القدر

ط مكن أن يشاهد، وإدراك النقاا يوكل مالمكتوبة الكلمات 

المهمة في الموضوع، وإدراك المعنى العام للمادة 

 المقروءة، وترتيبها وتنظيمها. 

 

وتعد القراءة من وسائل تقدم الأمم والشعوب وهي 

من الأدوات المهمة في اكتساب المعرفة والثقافة 

 دفراالأي تمد عقل البشري، وها أنتجه البمل والاتصا

ى التي تزيد من قدراتهم عل حقائق والآراءوالبالأفكار 

إعمال الفكر، وتنمي عواطفهم وميولهم واتجاهاتهم، 

مع مشكلات  طيوتثري خبراتهم، وتعينهم على التعا

 الحياة المختلفة بأساليب علمية، وهي من أهم متطلبات

، والتعرف على ني والتقنيلفوامواكبة التطور العلمي 

 الرسول محمدا  الله  أمرلذلك الأخرى، والثقافات 

ل آية نزلت عليه في قوله  أْ باِسْمِ اقْرَ بالقراءة في بداية أو 

 .(40)خَلقََ رَب ِكَ ال ذِي 

وتمثل القراءة احد المؤشرات التي تحدد درجات 

لأمة، ا ادتقدم الأمم، فكلما كانت القراءة منتشرة بين أفر

فت أن لملا، واس صحيح جددمة والعكتلك الأمة متق كانت

في الدول المتنامية لا يقرؤون إلا النزر اليسير،  الأفراد
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وإذا قرؤوا لا يستوعبون، وإذا استوعبوا لا يضعون 

ذاتية  لمسبباتالمفيد من الذي استوعبوه موضع التطبيق 

 وللدأو موضوعية، وما يؤسف حقا أن الطلبة في تلك ا

اجل وليس من  ى الشهادةغراض الحصول عليقرؤون لأ

 م والمعرفة.لعلا

ية من قراءة الرسائل الاقناع الغايةكون ولابد أن ت

 نقد وتمحيص موضوعها، ومعرفة أفكار القائم بالإقناع

ي ف، وأهدافه من العملية الاقناعية، وطريقته واتجاهاته

ة ينمعتقديم مضمونها، وما إذا كان يخـتار معلومة 

 أنول يحـا دليل الذيو يكرر المعلومة أخرى، أويتجاهل 

ـي ا يقـوله فـي البدايـة أو فيثبت به رأيه، أو يلخص م

 تركالنهايـة، وهل انه يذكر كل الحقائق في رسالته، أو ي

للمتلقي مهمة إكمال الجوانب التي لم يذكرها في 

  الرسالة.

 

 أنواع القراءة 

امتة فأما الص ،يةهرصامتة أو ج القراءة تكون

المكتوبة،  موزتهدف تفسير الرستخدم للفهم، وتسفت

يها في ذهن القارئ دون صوت وإدراك مدلولاتها ومعان

أو همهمة أو تحريك الشفاه، وأما الجهرية فتتم فيها 

ترجمة الرموز المكتوبة إلى ألفاظ منطوقة، وأصوات 

ي ف يرمسموعة متباينة الدلالة، وتستخدم في الغالب للتأث

ة متعه في اركة أذنيارئ في مشأو رغبة من القالآخرين 
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ءة الشعر أو قراءة طرفة، ما يقرأ، كما في حالة قرا

أهمية الموضوع القارئ لاستخدام هذه  تحفز وأحيانا

الطريقة في القراءة. وتتطلب القراءة الجهرية ضبط شكل 

بصوت  ات، والنطق السليم لمخارج الحروفالكلم

ل، وقد أو تلعثم أو خجدون تلجلج ر ؤثواضح وأداء م

وع لأيدي وتعابير الوجه، والتنت احركا احبها بعضتص

الحروف، ويفضل في  مخارج علىفي الصوت، والشد 

بعض الحالات البدء بفهم المعنى الكلي للنص عن طريق 

 القراءة الصامتة قبل البدء بالقراءة الجهرية. 

 

هذه ن بيوقد تكون القراءة بطيئة أو سريعة أو 

منها مل ة عواءة على عدرعة القراويعتمد تحديد سوتلك، 

والوقت المتاح للقراءة،  ،المقروء الموضوعطبيعة 

وسرعة استيعاب المادة المقروءة، ويمكن القول أن 

سرعة القراءة تختلف من شخص إلى آخر، إلا أن 

القراءة السريعة أصبحت من متطلبات متابعة التطورات 

ار ات على مديانات والمعلومإنتاج الب فية الكمية والنوعي

يع أن بتت الدراسات أن الشخص يستطأث ، وقدالساعة

% في سرعته  100إلى  50يحدث تحسنا يتراوح بين 

في القراءة دون أن يفقد شيئاً من فهمه لمعاني النصوص 

التي يقرؤها، وثبت أيضاً خطأ الاعتقاد الشائع بأن من 

، فالشخص يكون العكسا بميقرأ ببطء يفهم أكثر بل ر
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في الحصول على ره لى غيد يتفوق عالقراءة قسريع 

 ات أكثر في وقت قصير.أفكار ومعلوم

 

 أما أنواع القراءة من حيث الأهداف فهناك نوعان،

القراءة بهدف البحث عن المعلومة، ويتطلب  الأول هو

ل لمقاو اإتقانها قراءة عنوان الرسالة الاقناعية أو الكتاب أ

 .(38)لموضوعفكرة عامة عن الحصول على ا دفبه

م ف فهم المعلومة وتستخدهو القراءة بهدني والنوع الثا

يعاب الفكرة المكتوبة أو في الحالات التي تتطلب است

 .تلخيصها

 اءةويتطلب إتقان مهارة القراءة الاستمرار على القر

 من اجل تطوير المعلومات والقابلية اللغوية، واختيار

فكار ضع خطوط تحت الألقراءة، وول سبمكان منا

وأن عن النقاط الرئيسة للفكرة، خص بة ملهمة، وكتاالم

يكون لدى القارئ معلومات سابقة عن الموضوع الذي 

يقرؤه، وأن ينظر إلى النص كقطعة واحدة لا مجرد 

لا ومفردات، ويقلل مدة تركيز العين على العبارات، 

مة فكار الهاالأص يلفظ الكلمات أثناء القراءة، ويقتن

 ع، ويتوقع ماوضوا المبين ثناي لمفيدة منوالحساسة وا

  .(41)النصيريده كاتب 

اهتمامهم في الذين يقرؤون ينصب  أنوالملفت 

لا ينتبهون ويقرؤون  على فهم الفكرة العامة في ماالغالب 

ة، باستثناء يوالبلاغ والنحوية الإملائية الأخطاء إلى
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اكتشاف وتنقيح النص  دفيقرؤون به نأولئك الذي

   ء.ملاغة والنحو والإالهفوات في البلا

 

 الاقناعيةمهارة الكتابة 
 للمرسلطريق الكتابة  يسمح الاتصال الاقناعي عن

يسهل فهمها وعرضها على وفق تسلسل  أفكارهبتنظيم 

، ويساعده حين بعد ولو إليها والرجوعالآخرين من قبل 

ئمة بارات الملالعواالكلمات  انتقاءعلى توفير فرصة 

 ، وتزيلعد اللبسوتبناية فائقة، بعع الموضو التي توضح

  .(40)هفهموالإخفاق في ، فيه إساءة الظن

 رة،وتتألف الكتابة الاقناعية الجيدة من كلمات مختا

ى تؤلف جملاً تامة، تتكون منها فقرات مترابطة، وتتوال

فقراتها لتعبر كل واحدة منها عن فكرة في انسياب 

  ة إلى الخاتمة.من البداي عيبيط

 

من أنواع الفنون  وعالكتابة نهارة اوتعد م

مية والبصرية، وفيها إبداع ومتعة، وتبني الثقة التصمي

بالنفس، وهي في حد ذاتها بحاجة إلى شجاعة وإقدام، 

لأنها تؤدي  وتتطلب إصرارا وتحديا للذات وللآخرين،

ت كتب ومقالان م الأفرادإلى إنتاج منتج يتمثل بما يقرؤه 

اعهم بما إقنتهدف د التي تسمن الموا وبحوث وغيرها

ون، ومن متطلباتها منح الكاتب مساحة واسعة من ؤيقر
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 الحرية، وتشجيعه باستمرار لتعزيز ثقته بنفسه وتنمية

 استعداده لحمل مسؤولية الكلمة المكتوبة.

ومن الحقائق المهمة عن مهارة الكتابة هي أنها 

جميع دون غيرهم، فالض الأفراد بعى ليست حكرا عل

لية والممارسة والقراءة، وعم دريبلتابإتقانها  انهمبامك

 تتم مدى الحياة ولا تتوقف مطلقا، وهي تحتاج هاتطوير

ة إلى أكثر من محاولة، وأكثر من مسودة، وإلى الاستفاد

من مهارات التحدث والاستماع والتلخيص والاستنتاج، 

دف تدعيمها معلومات بهالو ومن تكنولوجيا الاتصال

عند كتابة  . ويتعين(24)وتطويرهاميتها ويتها وتنوتق

 الرسالة الاقناعية مراعاة ما يأتي:

ه معرفة طبيعة المتلقي وأهدافه واهتماماته ومستوا .1

لف العلمي، فالرسالة الموجهة إلى غير المثقفين تخت

 في أسلوبها عن الرسالة التي توجه إلى المثقفين.

الرسالة  تحقيقها من اف المطلوبهدلأاتحديد  .2

 .ئقةفا بدقة عيةقناالا

المعلومات التي تحقق أهداف الرسالة  اصطفاء .3

 .الاقناعية

كتابة المعلومات التي ينبغي أن تحملها الرسالة  .4

الاقناعية بصورة دقيقة ومتسلسلة ومترابطة، 

ومدعمة بالأدلة والحقائق، دون انحراف عن 

الة لا تكون الرسو الموضوع أو استطراد فيه،

 مطولة. ة مختصرة أوالاقناعي
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من دقة  التثبت قصدته بتمت كتاب ما مراجعة .5

 المعلومات، والتناسق والترابط فيها. 

 كتابة الرسالة بصيغتها النهائية. .6

مراعاة رصانة اللغة، والوضوح في عرض  .7

الموضوع في الرسالة الاقناعية، فكلما كانت 

تفسيرها  فيد الرسالة واضحة ولا تحتاج لجه

فزا وح أثيرانت أكثر تج منها كااستخلاص النتائو

وعها، شريطة أن لا يدفع للمستهدف للاقتناع بموض

الوضوح المستهدف بالإقناع إلى الشعور بأن 

 تمنحهالرسالة تلعب دورا في توجيه أفكاره ولا 

حرية التفكير والاستنتاج، ولذلك ينبغي استخدام 

  .(43)الوضوح بحذر

 

 اعيةسالة الاقنلرا خصائص
 

ون تكتلك التي  هي فاعلية اعيةقنالا إن أشد الرسائل

جاذبة للانتباه، وأفكارها مفهومة، وقابلة للتذكر، 

ير تغيومدعومة بالأدلة، وتجعل المتلقي يهتم بها، وتقنعه ب

ن وتمك ينالدقة والتبسيط الشديدوتتميز بآرائه وسلوكه، 

 أتييما وفي ع بها،ناقتمن استيعاب مضمونها، والا تلقيالم

 حة:لناجلاقناعية االرسالة ا خصائص
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 بحاجة إلى يشعر  المستهدف بالإقناع تجعل

تعالج مشاكله وقضاياه، وتعبر وأنها موضوعها، 

 تشبع احتياجاته.عن أهدافه، و

  ،لا تأتي متناقضة مع عادات المستهدف وتقاليده

يد يتذكر الرسائل الاقناعية التي تؤ الأفرادفمعظم 

خالف لك التي تحاولون تجاهل تنظرهم، وي هةوج

 هم. آراء

 ويحض  ،ر للانتباهواضح ومثي عنوانها ن ليكو

 تها.المتلقي على قراء

 لا تتعدد الموضوعات التي تتناولها، وتقتصرعلى 

 تناول موضوع واحد.

  .تحدد بدقة متناهية ما يتعين على المتلقي فعله  

 في م خدتتناسـب والظروف والأساليب التي تست

الة مثلا الرسلإقناع، فلى المستهدف بانقلها إ

ة تتطلب شروطاً لا ناعية التي توجه عبر الإذاعلاقا

تتطلبها الرسالة الموجهة عن طريق التلفزيون، لان 

مستقبل الرسـالة الإذاعية لا يرى الحدث بعينه كما 

لا يرى المذيع الذي ينقل له الحدث، بينما يستطيع 

زيون أن يشـاهد تلفال عبرولة نقلممستقبل الرسالة ا

 وكذلك تسمحالمذيع، هد من الحدث ويشا لقطات

حد ما بالإفاضة في شرح إلى الرسالة المطبوعة 

تفاصيل الموضوع الذي تنقله أكثر مما تسمح به 

الرسالة التي تنقل عبر الهاتف، وهذا يتطلب من 
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ً لطبيعة كل وسيلة  القائم بالإقناع أن يكون متفهما

 بين.ان المناسي الزمان والمكستخدامها فا تومجالا

 وتكون المعاني فيها  سق والترابط،تناتتميز بال

 متدرجة نحو الهدف بصورة موجزة وواضحة،

والنتائج فيها مبنية على المقدمات، وخالية من 

ر العبارات والألفاظ المعقدة والغامضة ومن التكرا

 . (44)المبررغير 

 قها مطلوب تحقيالف يتم إعدادها في ضوء الأهدا

 قناعية فيالا رسائلتخاطب ال ك لابد أنولذل منها،

تهدف جمع الأموال الحملات التي تس

ومشاعرهم، أما  الأفرادالمرضى عواطف  لمساعدة

ة الرسائل التي تستهدف إقناع الجمهور بأهمي

نبغي أن تخاطب الاستثمار في مشروع معين في

لأدلة واق عقولهم وتكون مدعمة بالأرقام والحقائ

 ا.إلا قبولهلا يسع العقل  التي

 وتليها ة الرسالةرئيسة في بدايال عرض النقاطت ،

ل ج ونيركزفالأفراد غالبا ما  أهمية، الأقلالنقاط 

  .(45)الاقناعيةالرسالة  بدايةعلى  ماهتمامه

  لا تكون أحادية الجانب أو تقتصر على عرض

 ط،معلومات ومواضيع تدعم الموقف الذي تؤيده فق

 موقف الذيق معه واللموقف الذي تتفنما تعرض اإ

المؤيدة معه، وتبين الحجج والأدلة  تفقلا ت

 لموضوعها والمعارضة له.
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  تكون الحجج فيها واضحة ومرتبة حسب أهميتها

   .وغير متناقضة

 

 

 

 أنواع الرسائل الاقناعية

 

 التي تخاطب القلب والعاطفةهي الرسالة الذاتية و .1

 والوجدان. 

خاطب الفكر وهي التي ت ة الموضوعيةلالرسا .2

ي يعتمد المنطق والأدلة نهجم العقل بأسلوبو

 والحياد، وتلتزم بالموضوعيةقشة والتحليل، والمنا

 كدةالمؤوتعتمد الأدلة والشواهد المقنعة والإثباتات 

التي تقوم  لمعلوماتتعتمد على ا ولافي الإقناع، 

هر ظلا ت والتخمين والشائعات، كما على الحدس

 إلا لماما.ولى توجيهها جهة التي تتشخصية ال

 

 الة الاقناعية الرس ءزاأج

عد لابد من قراءة الرسالة الاقناعية أكثر من مرة ب

الانتهاء من كتابتها للتحقق من أنها تحرز الأهداف 

 :الآتية الأجزاءتتكون من  وأنها، المطلوبة منها

 المقدمة introduction وتمثل فاتحة الرسالة :

لى المستهدف ي تطل منها عبوابتها التلاقناعية، وا
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كفاءتها في  ناع، ويعتمد قبوله لها على مدىلإقبا

ولذلك وإعداده للإطلاع على بقية محتوياتها،  تهيئته

تقدم له فكرة موجزة وواضحة عن  أنلابد 

 هشه وتستثير قلبه وعقله ووجدانه،موضوعها، تد

ميع من كتابة ج ءبعد الانتها في الغالب كتابتهاوتتم 

ية بهدف هائن قناعية بصورةالرسالة الا محتويات

لعبارات منها ووضعها في التقاط بعض الأفكار وا

 المقدمة.

 النص text or body وينبغي أن يتضمن النقاط :

أ الرئيسة التي تتناولها الرسالة الاقناعية، ويبد

مشوقة لإثارة انتباه بمجاملة أو ملاحظة مبهجة و

كار لابد ان تكون الأف، وايهإل استمالتهوالمستهدف 

 فيه لأدلة الإقناعيةحة، وتعرض اواضفيه سهلة و

بإتقان بعيدا عن الإطناب والتشعب في 

 الحذر من منزلق سرد التفاصيل ، مع(45)التفاصيل

الذي يحصل بسبب جهل خطورة هذا المنزلق أو 

يكون ، وبإيجازجهل مهارة عرض الأفكار 

تبسيط، يف والالتخف فيها زمن الإيجا مقصودال

ويفضل  ديد والتذكير،لتشيها للتوكيد واوالتكرار ف

أن تكون عبارات نص الرسالة أكثر لينا وتلطفا في 

عرض الأفكار والمقترحات، ولا تنتقد مطلقا أفكار 

المستهدف وسلوكه، إنما توحي له بأنها تطرح 

بدائل واحتمالات وأفكارا جديدة قابلة للمناقشة، ولا 
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يز تعز ولابد من ،يدالصحيح الوحدم له الحل قت

واقعية ورسوم ومخططات مثلة بأ الرسالة

 الضجرسهم في توضيح فكرتها دون ت واحصاءات

فقرات بلغة مناسبة وفي منها، وتقدم الحجج فيها 

فت انتباه المستهدف ويقنعه، أسلوب يلمرتبة وب

كل فقرة فيها تحفز لقراءة الفقرة التي  نهاية وتحفز

 (46)ضغمووالالرمزية  الابتعاد عنيها، شريطة لت

 مةالخات :conclusion تقدم خلاصة مركزة و

تكون لها و ،الرسالة الاقناعية وأهدافهالفكرة 

هي وتأثيرات كبيرة جدا في المستهدف بالإقناع، 

 .للرسالة الاقناعية المتلقي آخر ما ينطبع في ذهن

 

 تطوير مهارة التذكر

ت هائلة، خصائص ومميزايمتلك العقل البشري 

جميعها مع بعضها وت ماتخزن المعلو ة عظيمة علىوقو

ة ها وتذكرها، وتعرف الذاكرة بأنها منظومالبعض وتحليل

 ،لمعالجة المعلومات التي يتم تسلمها عن طريق الحواس

)وضع المعلومات  classificationوتتولى تبويبها 

 ،storeوحفظها  ،المتشابهة في مجموعة واحدة(

 .etriever(47)واستردادها 

 

فظ المعلومات لح مهما كرة عنصراوتعد الذا

ريق الحواس والخبرات السابقة المكتسبة عن ط
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والأنشطة التي يؤديها الفرد في حياته، وتخزن فيها 

حداث المعلومات المتعلقة بالأحاسيس والحقائق والأ

لمدة طويلة أو  فيها المعلوماتفظ والأشخاص، وقد تح

نة، ومات المخزوشخص من المعلبعا لموقف القصيرة ت

ن الذاكرة، وعدد مرات حاجته لاستردادها مه، ا لوأهميته

فإذا كان ليس على ود مع مصدر المعلومات أو يبغض 

فانه في الغالب لا يتذكرها والعكس  المقدمة له المعلومات

 .(48)الأحوالصحيح في اغلب 

 

 storageالتخزينيةويعرف الجميع أن الطاقة 

capacity   ،ى وإنها بحاجة إللذاكرة الإنسان محدودة

فيها، لتطوير بصورة مستمرة، حتى تبقى المعلومات ا

لا ، وهاواسترداد المعلومات خزنتزداد قابليتها على و

انتقاء المعلومات المطلوب تخزينها فيها الا بيتحقق ذلك 

، وتبويبها، codingبدقة وفهمها قبل تخزينها، وترميزها 

اكرة، ، وتنظيمها في الذالبعض طها مع بعضهاورب

تذكر المعلومات وتوظيفها بصورة ى عل والإصرار

 .(94)الملائمينإيجابية في المكان والزمان 

 

الفرد من  وتهدف عمليات تطوير الذاكرة إلى تمكين

استحضار المعلومة المطلوبة وتوظيفها بكفاءة عالية، 

لمعلومات في وفي خلافه لا فائدة مطلقا من تخزين ا
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لمكان وا مانتوظف في الزلم تستحضر والذاكرة إذا 

  المناسبين.

 

وتتأثر كفاءة الذاكرة بدوافع الفرد، وطبيعة 

 المعلومات التي يستقبلها، وتراكم المعلومات، وأهمية

المعلومات المطلوب حفظها في الذاكرة، وطول مدة 

ا ديثح المعلومات والبيانات التي تتسلمها الذاكرةفحفظها، 

 ماتعلوبسرعة، والمها بسهولة واسترجاعها منيمكن 

ن تذكرها بالرغم من والحوادث والوجوه المهمة يمك

 مرور مدة طويلة على تخزينها في الذاكرة. 

 

وأحيانا لا يمكن تذكر بعض الأشخاص أو المواقف 

أو المعلومات لأسباب نفسية تتعلق بموقف الفرد من 

ومات، أو اقف أو المعلأولئك الأشخاص أو تلك المو

معلومات التي يستقبلها، ال ثرةالتعب، أو كب الإجهاد وبسب

نا يقرر الإنسان أن ينسى بعض المعلومات أو وأحيا

مشكلات حتى الحوادث أو الأشخاص الذين سببوا له 

الذي  ر بالألم والغصة والحزنوشعبنفسه عن ال ينأى

، تهاوالمواقف التي يمق الأشخاص يحدث له كلما تذكر

 سبب لهوصدمات يتعرض الإنسان إلى حوادث  كما إن

بصورة مؤقتة أو دائمة، أو  amnesiaرة دان الذاكفق

يكون سبب نسيان المعلومات هو عمليات غسل الدماغ 

brain washing  التي تمسح الكثير من المعلومات
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والبيانات المسجلة على الذاكرة، أو بسبب تقدم العمر 

والبيانات، ا المعلومات المسجلة فيه وتآكل خلايا الذاكرة

أو الإصابة بمرض الزهايمر  خرفال كما في حالة

Alzheimer وقد أشار القرآن الكريم إلى هذه الظاهرة ،

ُ  قبل أكثر من خمسة عشر قرنا في قوله تعالى وَاللَّ 

 رِ لِكَيْ لاخَلَقَكُمْ ثمُ  يتَوََف اكُمْ وَمِنْكُمْ مَنْ يرَُدُّ إلَِى أرَْذلَِ الْعمُُ 

َ ن   شَيْئاً إِ عْدَ عِلْمٍ يَعْلمََ بَ   .(50)قَدِيرٌ  عَلِيمٌ  اللَّ 

 

تنشيط  على العمل الأفرادعلى  أنيؤكد ما تقدم و 

ذاكرتهم بمختلف الوسائل لتكون قادرة على تزويدهم 

 م،بالمعلومات والبيانات بالمكان والزمان الملائمين له

 نهاات وخزلمعلومسجيل اتتقنيات وسائل ويستعينوا بأن و

 م منرة إضافية تمكنهذاكبهدف إيجاد  هاوالمحافظة علي

  عند الحاجة. المعلومات إلىالرجوع 

 

  مهارة التلخيص والاستنتاج
التلخيص هو عملية فكرية ومهارة لغوية راقية،  

وهو ضرب من الإيجاز لما يقرأ أو يسمع أو يشاهد، 

ار الأفكنسبة لمية، وويتطلب التلخيص مراعاة الأمانة الع

بديلا خصات المل نكوت أنا، وينبغي والآراء لأصحابه

  .(51)الأصليةمناسبا للمادة 
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ويشير مفهوم التلخيص إلى التعبير عن الأفكار 

الأساسية للموضوع المقروء أو المسموع أو المشاهد 

بكلمات قليلة وواضحة دون إخلال بالمضمون، وتتطلب 

، ة في الموضوعفكار الرئيسعملية التلخيص تحديد الأ

ة يكون بديلا مناسبا عن اضحة وخص عنها بلغوكتابة مل

وع الأصلي من اجل تحقيق أفضل توظيف ممكن الموض

 للوقت والامكانات المتاحة.

 

 المتطلبات الضرورية للتعاطيمن  التلخيص ويعد

مع الكم الهائل من المعلومات التي تنشرها مختلف 

والمرئية في ة والمقروءة موعالاتصال المس وسائل

 في.ر المعرالانفجاعصر 

 

مهارات القراءة أو  تنميةخيص في التل مسهوي

ك المشاهدة وفهم ما يقرأ أو يسمع أو يشاهد، ويتحقق ذل

 عن طريق تمييز الأفكار الرئيسة عن الثانوية، وتقديم

وق الأهم على المهم، كما انه يساعد على الارتقاء بالتذ

صنافها ن أنواعها وأوالتمييز بي ،للنصوص الجمالي

 قة عرضها.وطري

 

ستنتاج فتعني أن المستهدف بالإقناع لا ارة الامه أما

الرسالة الاقناعية فقط بل يتعدى ذلك إلى يقف عند نص 

 أن ا، ومن متطلباتهاستنتاج أفكار وآراء من موضوعها
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في وسعة  ،خبرةعن الموضوع، ووافية  معلوماتيمتلك 

  .الأفق

 ج فهم موضوعيص والاستنتاعملية التلخ وتتطلب

، الرسالة مصدرومعرفة  ،هواستيعاب ةاعيقنالرسالة الا

، وبناء جملة جديدة والغامضةوحذف الجمل المكررة 

 تمثل الناتج الطبيعي للجمل المحذوفة أو المختصرة.

 

 مراحل التلخيص والاستنتاج 
الإطلاع على الرسالة الاقناعية بصورة متأنية،  .1

 وأهدافها بدقة.  عاب مضمونهاواستي

من الرسالة الاقناعية سة ر الرئيالأفكا استخلاص .2

 وينها.وتد

 إعادة صياغة الأفكار الرئيسة للرسالة الاقناعية .3

 بإيجاز محكم.

 قراءة الملخص وتنقيحه. .4

من أن الأفكار في الملخص واضحة  التيقن .5

 ومتتابعة ومتسلسلة بصورة منطقية.

عاة خلوها لملخص مع مراهائية لكتابة النسخة الن .6

 نحويةوالطاء اللغوية خالأالغموض و من

 .والإملائية
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 الفصل السابع

 أنواع الإقناع

 

أنواع عديدة من الإقناع لكل واحد منها  جدتو

 انتقاءأهداف ومتطلبات، ويتعين على القائم بالإقناع 

وطبيعة  ،النوع الذي يحقق له أهدافه في ضوء امكاناته

ع نان بالإقتلافات بين المستهدفيلاخوا ،عيةلاقناضية االق

القدرة الأفكار والسلوك والأهداف والحاجات، و حيثمن 

على الفهم والإفهام، والاستجابة والعناد، وأساليب 

المناقشة والجدال، والاستعداد للاقتناع بالموضوعات 

  التي تعرض عليهم، وفيما يأتي توضيح لأنواع الإقناع.

 

 العاطفي الإقناعقلي وع العالإقنا

 

من  عقلياالأفراد لة استمالي ع العقالإقنايستهدف 

 ،والشواهد العملية ،البراهين والحججو خلال تقديم الأدلة

والاستنتاجات العلمية التي لا يسع  ،والمنطق، والمناقشة
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إذا ما راسخة  العقل مخالفتها، وتكون القناعة العقلية

 ية.ت العاطفؤثرابالم ولا تقبل الاهتزاز ،تحققت

 

مخاطبة  ريقع العاطفي عن طبينما يتحقق الإقنا

ى الأوتار الحساسة في مشاعر المستهدفين، والضرب عل

ر باهالأثر ال ينكرنفوسهم بطريقة مثيرة للعاطفة، ولا أحد 

 لأسلوب الإقناع العاطفي ولا فعله الساحر في استمالة

يس، حاسوإقناعهم، فهو يخاطب العواطف والأ الأفراد

ر أثالتو ل والاستجابةلتلقي والقبوخل الرئيس لوهي المد

القائم بالإقناع البلاغية،  مقدرةوالاقتناع، وتلعب 

وحضوره وجاذبيته، وطريقته المشوقة في الأداء 

والعرض دورا واضحا في التأثير في عواطف 

مل عواالمستهدف وإقناعه، ولا بد من التأكيد أن اثر هذه ال

 ثيره فيقناع، ومقدار تأقائم بالإر الحضو مرتبط بهالة

مستهدف ا غاب هذا الحضور وعاد الا مدف، فإذالمسته

ربما يكتشف مجموعة مغالطات مررها عليه لإلى عقله ف

 دون أن يتبصر بها في حينها.  المقنع

 

القائمون بالإقناع العاطفي المغالطات التي  وظفوي

 the fallacies of appealing toتخاطب العواطف 

emotions عاطفيا،  اعبالإقن كسب المستهدف صدقب

ويقتنع  ،عاتهم عليه فتؤثر فيهلك يعرضون موضود ذوبع

بها ليس بسبب صحتها، بل لأنها انسجمت مع المشاعر 
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المستهدف في حالة  كونالإيجابية التي أثاروها فيه، إذ ي

من الخدر تجعله يقبل الموضوعات التي تعرض عليه بلا 

بشخصية أنها ارتبطت  سبب واضح سوى دونمناقشة و

، (1)ت بمشاعر أو مواقف خاصة بهترنو اقبة لديه، أمحب

ن الإقناع العاطفي في الحقيقة أداة لا تصلح لكل كول

الظروف ولكل الأشخاص لما ينطوي عليه من بعض 

 المطبات السلبية.

 

على استمالة يعتمد وبما أن الإقناع العاطفي 

 ي كل الاتجاهاتسريعا ف تأثرتي تالعواطف والأمزجة ال

د كثيرا وينهار أمام أول يصمفهو لا عليها  لتي تهبا

هجوم عقلي مضاد، ومن مخاطره أن الكثير من الذين 

التلاعب بعواطفهم يشعرون  عديكتشفون أنهم اقتنعوا ب

أنهم وقعوا ضحايا خداع واستهانة جائرة بذكائهم 

 بون رأساقلينف وعقولهم، وأنهم عوملوا وكأنهم أغبياء،

ائم القوضد  ع الإقناعن ضد موضولى عقب، ويصبحوع

 بالإقناع.

 

ويتعين توظيف الإقناع العاطفي بطريقة تجعله 

يصمد أمام الهجمات المضادة، ولا تستخدم فيه لغة 

لغة عاطفية مغايرة  فئةعاطفية واحدة لكل الفئات، إذ لكل 

 الأخرى، فاللغة التي تخاطب عواطفما للفئة عن 

، غينلبالطب عواطف االتي تخا تختلف عن بابالش
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رجال تختلف عن التي تخاطب عواطف التي واللغة ال

توظيف كل  تحاشيينبغي و،  (2)تخاطب عواطف النساء

الاستمالات العاطفية دفعة واحدة لكيلا يخسرها القائم 

بالإقناع جميعها دفعة واحدة، وعليه أيضا أن لا يكرر 

الإقناع أو مستهدف بل ال يملا حتىنفس الاستمالات 

 ة. لبيطريقة سمعها ب ويتعاطىيضجر 

 

 لا ما تحقق إذا وتؤكد الوقائع أن الاقتناع العقلي

ير بينما يتغير الاقتناع العاطفي بتغ في الغالب، يتغير

ع تناالعواطف التي أحدثته، كما أن الرجال أكثر ميلا للاق

 ي لاعاطفالعقلي من النساء والأطفال، وأن الإقناع ال

ت لمعلوماتلكون االذي يمتخدامه مع أولئك يمكن اس

 والخبرة الطويلة. لوفيرة والثقافة الواسعة ا

 

 الإقناع المباشر والإقناع غير المباشر

 

 الإقناعيتم في الإقناع المباشر عرض موضوع 

على المستهدف بصورة مباشرة دون مواربة أو مداراة، 

يسه عره وأحاسمشافي ر ؤثت أووبأساليب تستميله عقليا 

 .(3)وض عليهمعرضوع العه بالمواجل إقناوعواطفه من 

 

أما الإقناع غير المباشر فيكون في الغالب متواريا،  

للمستهدف بالإقناع بصورة غير  الموضوعات فيهوتقدم 
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مباشرة من خلال الإيحاء له بأهمية الأفكار الجديدة، 

اذ اتخية والفوائد التي تتحقق له منها، وتترك له حر

يدة أو لجدالأفكار اناع بات المتعلقة بقبول الاقتالقرار

ويعتمد الإقناع غير  دون تأثيرات مباشرة فيه. رفضها

المباشر على الإيحاءات النفسية، والقفز فوق المنطق، 

وتفادي استنفار قدرة التفكير المنطقي لدى المستهدف 

ون ع دبالإقناع، إنما حثه لقبول مبررات القائم بالإقنا

 ياً.التفكير فيها جدتحليلها و

 

ضا لمباشر المستهدف الرر اح الإقناع غيمنوي

يشعر بأنه هو الذي استنتج  ويجعلهوالراحة النفسية 

خذ اتوهو الذي الأهداف المطلوبة من العملية الاقناعية، 

قراره بالاقتناع بالموضوع المعروض عليه أو رفضه 

 اع.قندون تأثير أو إيحاء من القائم بالإ

 

المواقف إلى  بالإقناع في بعض لقائمونويلجأ ا

ذكية للوصول ء محاولة الإقناع، ويستخدمون طرقا خفاإ

إلى غاياتهم عندما يدركون أن هناك خطرا واضحا يهدد 

ن أو أن المستهدفي ،النتائج المطلوبة منها إلى وصولهم

أن هناك من يحاول  استشعرواسيرفضون الاقتناع إذا 

 .(4)إقناعهم

باشر عندما لا إلى الإقناع غير الم قنعالم يذهبقد و

ً منطقية تمكنه من إقناعيمل  ك مبررات وحججا
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المستهدف، فيعمد إلى إطلاق عبارات تستثير المستهدف 

، حماسمشاعر الخوف أو مشاعر ال فيه نفسياً، أو يبث

وهذه الموجة من المشاعر النفسية تعمل على تشتيت ذهن 

ضعف قدراته على للأمور فتته نظرالمستهدف، وتشوش 

ويصعب عليه مواجهة حجج  قي،المنط والتحليلالتفكير 

 بررات القائم بالإقناع حتى وإن كانت ضعيفة.وم

 

وجدير ذكره أن ثقافة الشعوب تلعب دورا مهما في 

المفاضلة بين الإقناع المباشر وغير المباشر، 

ي فالمجتمعات الغربية تميل إلى الأسلوب المباشر ف

وب أسلالميل إلى  قافات أخرى منحىثتأخذ ا ناع، بينملإقا

 ع غير المباشر، وقد لاحظ اغلب الغربيين الذينالإقنا

ر غي عملوا في البلدان العربية أن استخدام أسلوب الإقناع

ات إقناع الأفراد بالموضوع من تمكينهم يسهم فيالمباشر 

ي التلهم إنجاز الأعمال  ويضمن ،عليهمالتي يعرضونها 

 . (5)تنفيذهارغبون في ي
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 مليون دولار 2.4 قدرها تاتبرع جمعا يفي كالفورنيقس 

 

 
 نيافي احدى الكنائس في كاليفور القس ريك وارين المصلين شدنا

قد و، للتبرع لسد عجز في ميزانية الكنيسة قدره تسعمائة الف دولار

 رادبسبب طريقته في اقناع الافر مليون دولا 2.4 تمكن من جمع مبلغ
قع التبرع بمبلغ ي منهمطلب وفيهم  لالكرم الاصيبها استحث والتي 

 .من استطاعتهم،ض

 بعد الموعظة أ على الحاضرين في الكنيسةهذا النبد اعلن قو 
مبلغ الجمع  هوقال القس ان ،ينفات المصلاوهتوسط تصفيق  التي قدمها 

لف كوالالكترونية ة على الشبكللتبرع للكنيسة بعد ان نشر مناشدته 

"، دولار 100"ب عليها لافتات مكتو اربعة وعشرين متطوعا لحمل
ل مث ان تجمعكنيسة اخرى  اذ لم يسبق لاي حقاهش ان الامر مد الوق

 من واشار الى ان التبرعات لم تقدم هذا المبلغ نقدا من طلب واحد.

 اقلالافراد تبرع كل واحد منهم ب شخص واحد وانما قدمها العديد من
 .من مائة دولار

 

http://news.yahoo.com/s/ap/us_rick_warren_donation

s 
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 ارضيجي والإقناع العراتالإقناع الاست

يستهدف الإقناع الاستراتيجي إحداث تغييرات 

جوهرية دائمة في أفكار المستهدف وسلوكه، ويتطلب 

قات ونف ،من القائم بالإقناع بذل جهود كبيرة إليهالوصول 

من  لةويباهظة، ولا تظهر نتائجه إلا بعد مرور مدة ط

ا ق هذوف لىا ما اقتنع عالمستهدف إذ نوالملفت أ الزمن،

 ناعاته في الغالب.النمط فانه لا يرتد عن ق

 

عندما يرتد  momentaryويكون الإقناع عارضا 

المستهدف بالإقناع عن اقتناعه حينما يكتشف انه استغفل 

أو كان مضللا عندما اقتنع، أو كان متفائلا بالنتائج التي 

اله، ة لآممخيب هاتشف أنناعه ثم يكقها من اقتقييطمح لتح

 كشفله معلومات ت روفا تحصل مستجدات أو تتندمأو ع

له أن عليه أن لا يستمر بالاقتناع بالموضوعات التي 

 اقتنع بها، وأحيانا يكون الاقتناع عارضا بهدف مجاملة

flattering  القائم بالإقناع في موقف معين، أو يرتد

 فه، ويشير إلىتتحقق أهداعه بعد أن ناالمستهدف عن اقت

جْزُ قاَلوُا يَا تعالى له وهذه الحالة ق ا وَقعََ عَلَيْهِمُ الر ِ وَلَم 
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جْزَ  مُوسَى ادْعُ لنَاَ رَب كَ بِمَا عَهِدَ عِنْدكََ لئَِنْ كَشَفْتَ عَن ا الر ِ

 ا عَنْهُمُ ا كَشَفْنَلنَؤُْمِنَن  لَكَ وَلنَرُْسِلَن  مَعَكَ بنَِي إِسْرَائيِل. فلََم  

جْزَ إِ   .(6)نَ الِغوُهُ إِذاَ هُمْ يَنْكُثوُ بَ مْ لَى أجََلٍ هُ الر ِ

 

  

 والاقتناع الحقيقي غير الحقيقيالاقتناع  

إلى ادعاء المستهدف غير الحقيقي  يشير الاقتناع

ولكنه  يه،بالإقناع بأنه اقتنع بالرسالة الاقناعية الموجهة إل

لة عندما هذه الحا ها، وتحصلع بفي الحقيقة غير مقتن

مظهر بالاقتناع خوفا من التفسه مرغما على يجد ن

كراه أو تهديد اجتماعي أو اقتصادي أو تعرضه لإ

ة وظيفي، أو عندما يشعر أن حياته أو حياة من لهم علاق

به تتعرض للخطر، أو رغبة منه في الحصول على 

 لتير امكاسب، فمثلا يتظاهر الموظف انه اقتنع بالأفكا

ن ي العمل خوفا ميره، ويطبقها فا عليه مديعرضه

، أو بهدف الحصول لعقوبات التي يفرضها عليه المديرا

ة، أو يفقد الوظيفة، اوالصفق، على مكاسب مادية ومعنوية

يفسد العلاقة مع الآخر، أو لأنه لا يرغب في جرح او

 القائم بالإقناع.مشاعر

 

هداف الألا يحقق  غير الحقيقيإن الاقتناع  

 hypocrisyوهو النفاقملية الإقناع، لوبة من عالمط
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بعينه، وفيه يتعذر على القائم بالإقناع أن يكون على بينة 

 أم لا.حقا من أمر المستهدف إن كان مقتنعا 

 

ن وينبغي أن يحذر القائمون بالإقناع من المستهدفي

ها عليهم ونعرضيالموضوعات التي ب يقتنعونالذين 

 غيرملة أو لمصلحة فا أو مجاتناعهم خواق خشية أن يكون

ه لا محال زائل بزوال أسبابهذا قتناعهم ن امشروعة، لا

غير المشروعة، وقد أشار القرآن الكريم إلى أن 

أنهم مقتنعون بما  الأعراب أعلنوا للرسول محمد 

 اعةجاءهم به، ولكن اقتناعهم لم يكن نابعا عن إيمان وقن

ا ابُ آمَن  تِ الْأعَْرَ الَ قَ تعالى له حقيقية، ويظهر هذا في قو

يمَانُ فِ ا يَدْخُلِ م  لَ وَ  مِنُوا وَلَكِنْ قوُلوُا أسَْلَمْناَتؤُْ قلُْ لمَْ  ي  الْإِ

 .(7)هُملوُبُ  وَتأَبَْى قُ يرُْضُونَكُمْ بِأفَْوَاهِهِمْ ، وقوله قلُوُبِكُمْ 

ا، وتؤكد الوقائع أن الأنظمة الدكتاتورية )اجتماعي

لأفراد تصادر خيارات ايا( التي أو اقتصادا، أو سياسي

أفكارها، وتفرض عليهم ب الاقتناع ى قبولعل وترغمهم

ونشرها في صفوف الآخرين، وفي خلافه  ،تطبيقها

 تفرض عليهم وعلى الذين لهم علاقة بهم عقوبات قاسية،

لان  لا تستمر مهما طال بها الأمد، وإنها لا محال زائلة،

ينقلبون سوف  ارهابأفكتناع لاقالذين أرغمتهم على ا

  عاجلا أم آجلا.عليها 
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أما الاقتناع الحقيقي فيتحقق بعد أن يتولى 

 له توفرفي بيئة  المستهدف دراسة موضوع الإقناع

مساحة واسعة من الحرية، ولا تصادر حريته في قبول 

أو رفض الموضوع المعروض عليه للاقتناع به، ولذلك 

وفق هذا  لىع تنع بهايق الأفكار والسلوك التيفان 

 اله، ويكون مستعدقوع راسخة في نفسه الأسلوب تبقى

ن الآخري ضللدفاع عنها بكل الوسائل المتاحة له، وقد يح

على الاقتناع بها حتى لو تعرض إلى الضغط والتهديد، 

لى ويقدم الحق تبارك وتعالى مثالا على هذا في قوله تعا

 ْمِن ِ نٌّ مَئِ بهُُ مُطْ قلَْ نْ أكُْرِهَ وَ  مَ إلِا   يمَانهِِ  إِ بَعْدِ  مَنْ كَفَرَ باِللَّ 

ي مار بن ع، وقد نزلت هذه الآية الكريمة بحق (8)مَانِ باِلْأِ

 قائلا بأنه أكره   ياسر عندما جاء إلى الرسول محمد

أن لا خوف  فاخبره الرسول محمد  على الكفر بالله

 .بتةعليه من ذلك مادام قلبه مؤمنا حقا وقناعاته ثا

 

 ترهيبرغيب والإقناع بالع بالتالإقنا

تقديم حوافز  من خلال ترغيباع بالقنالإ يتحقق

)مادية ومعنوية( إلى المستهدف لحفزه وتشجيعه على 

عليه،  عرضتقتناع بالأفكار والموضوعات التي الا

وتؤكد الأبحاث أن هناك علاقة بين أهمية الحوافز 

 زنت الحوافكا واحتمالات اقتناع المستهدف، إذ كلما

 مهمة قناعدف بالإستهالمقدمة إلى لما )المادية والمعنوية(
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من وجهة نظره ازدادت احتمالات اقتناعه بالموضوعات 

 . (9)المعروضة عليه بصورة أسهل وأسرع

 

 يزخر فهو، القرآن الكريم في هذا الأسلوب وردوقد 

بالآيات التي ترغب الناس وتحثهم على الاقتناع، 

ئكته لذين يؤمنون به وملاخل اسيد  ن اللهوتخبرهم با

 ونويطبق ،واليوم الآخر والقدر خيره وشرهله وكتبه ورس

شريعته في المعاملات والعبادات الجنة ويرزقهم بخير 

 حساب في الدنيا والآخرة، وحسبنا أن نذكر قوله تعالى

 َمَاوَاتُ لس  ارْضُهَا ةٍ عَ ن  وَسَارِعُوا إلَِى مَغْفِرَةٍ مِنْ رَب ِكُمْ وَج 

ى أن إبليس ، وأشار إل(01)لِلْمُت قِينَ ضُ أعُِد تْ وَالْأرَْ 

 استخدم أسلوب الترغيب في إقناع آدم وزوجه بالأكل من

ا آدمَُ وَيَ عنها، في قوله تعالى  الشجرة التي نهاهما الله 

رَبَا قْ لا تَ وَ ئتْمَُا ثُ شِ يْ حَ اسْكُنْ أنَْتَ وَزَوْجُكَ الْجَن ةَ فَكُلا مِنْ 

طَانُ ا الش يْ سَ لَهُمَ سْوَ وَ مِين. فَ الِ ناَ مِنَ الظ  جَرَةَ فتَكَُوهِ الش  هَذِ 

اكُمَا ا نَهَ آتِهِمَا وَقاَلَ مَ عَنْهُمَا مِنْ سَوْ  لِيبُْدِيَ لَهُمَا مَا وُورِيَ 

 نَ أوَْ تكَُوناَ مِ  لكََيْنِ ا مَ كُونَالش جَرَةِ إلِا  أنَْ تَ  رَبُّكُمَا عَنْ هَذِهِ 

 . (11)ينَ لْخَالِدِ ا

على  الأفراد حث نيبالترهيب فيعأما الإقناع 

الاقتناع بالموضوعات المعروضة عليهم بالتهديد بفرض 

 الخوف ةثارإأو  ،العقوبات المادية أو المعنوية أو كليهما

 اجتماعيا واقتصاديا م، ومقاطعتهيهموالضغط النفسي عل
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الإقناع  ليبوجدير ذكره أن أسا ،نفسيا مضعافهإبهدف 

 (22ويعرض الشكل ) لا يمكن حصرها،بالترهيب 

 واحدا من تلك الأساليب. 

 

 

 
 
 (22) الشكل رقم

 الإقناع بالترهيب

 
www.aawsat.com/cartoon/archive.asp منقول  :لمصدرا 

       بتصرف

 

لا  مابعدرهيب إلا قناع بالتالإيستخدم وينبغي أن لا 

رغيب، وان لا الإقناع بالتيب جميع أسال نفعا تجدي

 ما انالضرورة القصوى لأنه ينهار  يستخدم إلا عند

 ابية، وان المقتنع بالترهيب لا يتفاعل بايجمبرراتهل زوت

 عه.امع ما اقتنع به، ويحاول دائما أن يرتد عن اقتن

 

http://www.aawsat.com/cartoon/archive.asp
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 إلىات د من الآيعديفي ال ن الكريمآالقر شاروقد ا

 ناعتقلال دفراحفز الأ فيهيب أسلوب الترتوظيف 

تخلي عن الأفكار والممارسات التي لها انعكاسات بال

وعلى المجتمع برمته، ومنها على  سلبية خطيرة عليهم

 في، وغيرها الربا والزنا والخمر والميسرسبيل المثال 

َ وَرَسُولَهُ وَ قوله تعالى  خِلْهُ دْ دهَُ يُ ودُ عَد  حُ يَتَ وَمَن يَعْصِ اللَّ 

هِينٌ  هَا خَالِداً فيِناَراً  إِن  ال ذِينَ ، وقوله (12)وَلهَُ عَذاَبٌ م 

لوُدهُُمْ ضِجَتْ جُ نَمَا ل  كَفَرُوا بآِياَتنِاَ سَوْفَ نصُْلِيهِمْ ناَرًا كُ 

َ  ابَ عَذَ بَد لْنَاهُمْ جُلوُداً غَيْرَهَا لِيَذوُقُوا الْ  زًا عَزِينَ  كَاإِن  اللَّ 

هِمْ وهِ وُجُ  عَلَىَ  في الن ارِ  ونَ وْمَ يسُْحَبُ يَ ، وقوله (13)حَكِيمًا

 . (14)ذوُقوُاْ مَس  سَقَرَ 

 

اع الإقنالإقناع بالترغيب وكلا من  الأفراد ويستخدم

الترهيب بصورة واسعة لحمل الآخرين على الاقتناع ب

بالموضوعات التي يعرضونها عليهم، فالآباء يقدمون 

و أهم ركافذا اقتنعوا بأوية لأبنائهم إية والمعنافز المادلحوا

يلوحون بفرض العقوبات يفرضون عليهم العقوبات أو 

ة تستخدم الإدارالعمل على وفق توجيهاتهم، و إذا رفضوا

تقدم ففي تنظيم علاقاتها مع العاملين، أيضا الأساليب هذه 

 باتتفرض العقووتعليماتها الحوافز لمن يقتنع بتطبيق 

 .وجيهاتهاالعمل على وفق تمتنع عن على من ي
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شارة إلى أن هناك أفرادا لا يمكن من الإ بد ولا

 بأساليبإقناعهم بالموضوعات المعروضة عليهم إلا 

أساليب ب إلا ، وآخرين لا يقتنعونالإقناعالترغيب في 

الترهيب، وأحيانا تستخدم أساليب الترغيب وأساليب 

 وضوع، وفيطبيعة المسب الترهيب مع نفس الشخص ح

الترغيب والترهيب، ين بغي الموازنة بهذه الحالة ين

الموازنة في أن النفس البشرية طبعت ويكمن سر هذه 

على الخوف والتأثر بالترهيب من جهة، والطمع 

، وإتباع في آن واحد والاستجابة للترغيب من جهة أخرى

ذا هذه القاعدة فيه معالجة عميقة للنفس البشرية في ه

أن تعليمات وتوقع خالف الموظف المثلا إذا الجانب، ف

فقد يراجع نفسه ويحاول بحقه الإدارة ستصدر عقوبات 

ت وفي حالا ،إقناعها بان لا يعود إلى مثل تلك المخالفات

 أخرى إذا توقع الموظف من الإدارة مكافآت نظير سلوكه

وأدائه في العمل فانه سيقنع نفسه بضرورة الاستمرار 

على  من الحصول همكناء الذي يلوك والأدالسعلى 

 فآت.المكا

 

الترغيب أو الترهيب بدقة  مقاديرتعين تحديد يو

وموضوعية بحيث تحقق الأهداف المطلوبة منهما، ومنح 

مستحقات الترغيب لمن يستحقها، وإنزال الجزاء الذي 

بأن من يستخدم  الأفرادالترهيب ليشعر  نعيترتب 
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حسب متطلبات  قهماتطبيفي  احق الترهيب والترغيب جاد

 .الموقف

 

 يوالإقناع السر لنيالإقناع الع

 

تلعب البيئة التي تتم فيها العملية الاقناعية وطبيعة 

موضوع الإقناع دورا حاسما في المفاضلة بين العلنية 

استخدام الإقناع  المقنعوالسرية في تنفيذها، إذ يتعين على 

لأسباب ورا السري إذا كان موضوع الإقناع محظ

ف ضمان بهدية أسباب أخرى أو اجتماعية أو لأ ياسيةس

ة، وهذا ما يحصل في سلامة أطراف العملية الاقناعي

اغلب عمليات الإقناع في مجتمعات الدول المتنامية التي 

تصادر حرية الأفراد وتمنعهم من ممارسة حريتهم في 

مناقشة بعض الموضوعات أو تداول بعض السلع، فمثلا 

( كان 2003 – 1979حسين )كم صدام ق أيام حلعرافي ا

مات التي لا تنسجم مع ى الأفراد تبادل المعلوعل محظورا

أفكاره وتوجهاته، وممنوعا عليهم بيع وشراء بعض 

زة الستلايت وأجهزة السلع منها على سبيل المثال أجه

، وكانت عمليات إقناع الأفراد آنذاك خلويالهاتف ال

ي خلافه لسرية وفي غاية اتم فبشراء هذه الأجهزة ت

بينما  رامات مالية باهظة.ى غإلى السجن وإل يتعرضون

ينتشر استخدام الإقناع العلني في المجتمعات التي يتمتع 
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بمساحة واسعة من الحرية في جميع ها فيالأفراد 

 المجالات التي لها علاقة بحياتهم. 

 

 الإقناع الطوعي والإقناع القسري

 

إلى أن القائم  volitionalي طوعال يشير الإقناع

 رفضفي قبول أو  المستهدف ريةناع لا يصادر حبالإق

ه ، إنما يمنحيعرضها عليه للاقتناع بهاالموضوعات التي 

 القسري أما الإقناع ،اأو رفضه هاكامل الحرية في قبول

coercive persuasion  فيشير إلى استخدام القائم

، لسياسيةدية، واقتصابالإقناع القوة )الاجتماعية، والا

ف على الاقتناع تهدا( لإرغام المسوالفكرية وغيره

 .الموضوعات التي يعرضهاب

 

 إن الإقناع القسري لا يحقق الأهداف الحقيقية من

 عملية الإقناع في الأحوال الاعتيادية لان المقتنع لا

ي يتفاعل مع ما اقتنع به برغبة صادقة، ويكون تأثيره ف

محدودة، وتتوقف لمدة عارضا وكاره سلوك المقتنع وأف

ل وامر، كما انه يؤدي إلى استثارة علقسليته بانتهاء افاع

ويدفعه للبحث عن  لرفض الداخلي لدى المستهدف،ا

 .(15)الفرص التي تمكنه من الخروج عن تأثيراته
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 الإقناع وحري بجميع الأفراد الابتعاد عن استخدام

ن تقضي باالتي لمبادئ الإنسانية لمنافاته لالقسري 

ي اختيار ق فر مسير وله الحان خلق مخيرا وغيالإنس

لا  أنشريطة  ،علاقة بحياتهأفكاره وسلوكه وكل ما له 

 انعكاسات سلبية عليه وعلى الآخرين. لاختياراته تكون

لا زال يستخدم  إلا انهورغم سلبيات الإقناع القسري 

بصورة واسعة في المجتمعات المتخلفة التي يعاني 

وفيما يأتي من جميع صنوف الاضطهاد، فيها  دفرالأا

  :(16)الإقناع القسري ليبأسا

إرباك المستهدف عقليا وعاطفيا عن طريق تقديم 

، معلومات منتقاة تقلل من إيمانه بقدراته الشخصية

 . في قبول المعلومات المقدمة إليه وتدفعه للتفكير

التهديد النفسي مع المستهدف  أساليب ستخداما

ني قتناع بتبأنه إذا رفض الايتوقع ه وجعل ،علإقنابا

أو رض عليه من أفكار وآراء ومعتقدات يع ما

يه عقوبات شديدة وقاسية سلوك ستفرض عل

أو تخلق لديه ردود فعل عاطفية سلبية  ،كارثيةو

عن طريق حقنه  وفقدان التميز، كالشعور بالإذلال

 . بالشك والخوف والقلق والإحساس بالذنب أو العار

ية للمستهدف جتماعية أو المهنيئة الايير البتغ

بيئته السابقة، وقطع صلاته مع أفرادها عن  لهزعو

مع ضخ موضوعات مصممة لإجباره على إعادة 

تفسير تصرفاته السابقة وأفكاره بصورة سلبية، 
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وخلق شعور لديه بأنها سيئة، ويتم إقناعه بأن من 

ض مصلحته قبول الاقتناع بالموضوع المعرو

 ه. علي

اس إحسع بنفسه، وخلق ثقة المستهدف بالإقنايل تقل

يه لديه بالعجز و/أو الضعف من خلال توج

 يعاني من عيب انه يعتقدتجعله انتقادات حادة له 

كبير في شخصيته، أو يرغم على الاعتقاد بأنه 

السابقة قناعاته على خطأ مع الضغط عليه لنبذ 

  ه.ة عليالموضوعات المعروضبوقبول الاقتناع 

ا قليي تولد صراعا عاللغة والمعلومات التيف توظ

من خلال مزج قلقا لدى المستهدف، ووعاطفيا 

السيطرة على المعلومات الحقيقة بالأكاذيب و

وفر له حرية بديل وحيد لا ي حبطر إليهالمقدمة 

على التفكير المستقل  لا يساعده الاختيار، أو

 والتحليل واكتشاف الخداع. 

، بالإقناع مستهدفال brainwashing دماغغسل 

تحويل الفكر والسلوك  لىإ ةهذه التقنيي رموت

ه، البشري ضد إرادته وسابق تفكيره ومعلومات

 معاني أعم وأشمل نمفهوم غسل الدماغ الآ حمليو

التحوير الفكري أو المذهبة أو الإقناع  مثل وأوضح

 أنجدير ذكره ، وhidden persuasionالخفي 

غ هو الصحفي ل الدماطلاح غسكر اصأول من ابت

الذي ألف كتابا عن هذا تر ريكي إدوارد هنالأم
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الحرب الكورية، بعد أن انتهت  الموضوع إثر

بالهدنة ورجع الأسرى الأمريكيون إلى أوطانهم، 

ولكنهم رجعوا مؤمنين بمبادئ أعدائهم ومتحمسين 

لها ومبدين إعجابهم وامتنانهم من معاملة الكوريين 

 سل دماغ لهم بهدفمليات غإجراء عقترح لهم فا

تي علقت بأذهانهم، وقد أفلحت ال إزالة الأفكار

ات الأمريكية في بلوغ أهدافها عندما السلط

 .(17)استخدمت الأسلوب الذي اقترحه

 

 الإقناع اللفظي والإقناع غير اللفظي

إلى  verbal persuasion يشير الإقناع اللفظي

ى نقل درها علموز وأقع الرأنوا أرقى وهياللغة  توظيف

الوضوح، وقد بدأ  إلىن مجال الغموض المدركات م

في التفاهم الإنساني عندما تطورت  هااستخدام

المجتمعات، وأصبحت قادرة على صياغة كلمات ترمز 

إلى معان محددة يتفق عليها الجميع، ويعتمدون على 

مع دلالتها في تنظيم علاقاتهم، والتعبير عن مشاعرهم، و

 ةالرموز اللفظيهائل في استخدام تطور اليغن ال لك لمذ

حالات كثيرة  الاستعانة بالرموز غير اللفظية في عن

ي ير فوالتأثللرسالة الإقناعية لتحقيق المزيد من الفاعلية 

 المستهدف بالإقناع.
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ومادام الاتصال الاقناعي اللفظي يعتمد اللغة 

ن من ة، فإورموزها التي تشير بالقطع إلى أشياء محدد

 ة يفهمهابلغلإقناع رسالته ن يقدم القائم باضروري أال

ى وعباراتها نفس المعاني لد المستهدف، وتكون لكلماتها

 جميع أطراف العملية الاقناعية، وتكون نابضة بالحركة

والحياة حتى يصل المعنى إلى المستهدف في صورة 

ب ذأحسن وأدعى للاقتناع بالأفكار التي تعبر عنها في أع

ى، وأوضحه وأسلسه وأصحه معنوأرقه  وأجزله لفظ

 من التعقيد.ه وأخلا

وبما أن الإقناع اللفظي هو جهد لغوي مقصود 

ه تأثير في رغبات الآخر وميولالاستراتيجية يعتمد على 

اع لإقنبا فإنه لا يحقق فعلا إنجازا موفقا إلا إذا كان القائم

 حضفي يمتلك كفاءة تواصلية وإقناعية متميزة تسهم 

ذه ب هه عليهم، وتتطللاقتناع بما يعرضعلى ا نالآخري

 اع المهارات الآتية:الكفاءة أن يمتلك القائم بالإقن

 مهارة التحليل والابتكار. .1

 مهارة التعبير والعرض المنظم للأفكار. .2

 مهارة الضبط الانفعالي. .3

 مهارة فهم دوافع نقد الآخر. .4

 مهارات الاتصال. .5

 

 nonverbal للفظيغير افي الإقناع  وظفبينما ت

persuasion عبيرات الوجه وت ت والإشاراتركاالح
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في نقل الفكرة أو توصيل الإحساس إلى والصور 

المستهدف بالإقناع بهدف إقناعه بالفكرة التي تعبر عنها 

تلك الحركات والإيماءات، وهو يستخدم من قبل جميع 

، خاصة أولئك الذين حرموا من نعمتي السمع الأفراد

هم ه في نقل أفكارامهم إلا استخدامسبيل أمإذ لا  لنطق،وا

من  فئةى الآخرين، ويلاحظ أن هذه الوأحاسيسهم إل

بصورة  فيما بينها في الاتصال تستخدم هذا النوع الأفراد

بكفاءة  ،الاتصال الاقناعي بصورة خاصةفي و ،عامة

 .ذين يتمتعون بنعمتي السمع والنطقعالية أكثر من ال

 

ً و الأقدللفظي هغير اوالإقناع  ي ف م، والأكثر صدقا

فر لرموزه عنصر الخبرة المشتركة بين وا تإذ الغالب،

ذا ة إالقائم بالإقناع والمستهدف بالعملية الاقناعية، خاص

كانت وسيلته تعبيرات الوجه، لأنها تعد أكثر وسائل 

دق الإقناع غير اللفظي شيوعاً، وتتوافر فيها خاصية الص

 ناس من لا يجعلونة من الذ أن قلان، إفي معظم الأحي

عبر بصدق عن ما تكنه نفوسهم، أو م تتعبيرات وجوهه

تلكون القدرة على إظهار تعبيرات على وجوههم يم

تتناقض مع مكنونات نفوسهم، ومع ذلك فحتى الذين 

تمرسوا على إخفاء ما بداخلهم بحكم ظروف عملهم أو 

م في فاياهتكوينهم النفسي كثيراً ما تفضح وجوهم خ

ية أو عادههم مواقف غير ة، أو عندما تواجوف معينظر

 غير متوقعة بالنسبة لهم.
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الجسد ب الاستعانة ومن نماذج الإقناع غير اللفظي

في إرسال العديد من الرسائل، فمثلا يكون للوجه 

والعينين تأثير قوي على المتلقي لكن ليس من السهل 

 اتشارصال بالإالات قراءتهما دائماً، والأفراد بامكانهم

يه ل معنى متفقاً علتحماء الجسم التي باستخدام بعض أجز

وقد يأخذ الإقناع غير اللفظي  متلقي.بين المرسل وال

، المتلقيsenses  حواسفي صوراً أخرى تتسم بالتأثير 

 لعطرااء بشر الأفرادفمثلا إذا أراد القائم بالإقناع أن يقنع 

م اسة الشخلال ح هم منالذي يسوقه فينبغي أن يؤثر في

 تهرائح لعطر فتحفزق اباستنشاالأنف  لديهم، إذ يأخذ

 دالأفراأو رفضه، كما يتم إقناع  هبالمستهدف للاقتناع 

 بالألوان من خلال التأثير في حاسة البصر، بينما يتم

 إقناعهم بطعام معين من خلال التأثير في حاسة الذوق،

من لأشياء لمس ا، ويتم إقناعهم بمأيضا والشم والبصر

ي الحالات ينبغلب اللمس، وفي اغ التأثير في حاسة خلال

حفز  حاسة واحدة في آن واحد عندالتأثير في أكثر من 

 المستهدف للاقتناع بالملموسات.

 

 الإقناع الفردي والإقناع الجمعي

 

 individual persuasionالفردي يشير الإقناع 

و غير إلى إقناع مستهدف واحد بصورة مباشرة أ
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 collectiveالجمعي ا يستهدف الإقناع ، بينممباشرة

persuasion بموضوع  الأفرادمجموعة من  إقناع

التقاء القائم  فيهاتم يالتي  في حملات الاقناع كما معين،

المحاضرات مباشرة في  بالإقناع بالمطلوب إقناعهم

لهم عبر  لخطاب الاقناعيل ايتوص والخطب مثلا، أو

( بعض نماذج 23رقم ) الشكل ويعرض وسائل الإعلام،

 قناع الجمعي.الإ

 

 

 
 لنموذج الثانيا                                    النموذج الأول        

ص عدة أشخا                     عدة أفراديقنع شخص    

 أشخاص عدة يقنعون

 

                     
            

 
 (23) الشكل رقم
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 بعض نماذج الإقناع الجمعي
 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الثامن

 أدوات الإقناع

 

 tools واتهاأدة المهرة بالأعمال أن لكل صنع يتفق

ت إلا إذا اختيرقق حبكفاءة لا يت ، وأن إنجازهاالخاصة

ن ستخدمت بكفاءة، ولا يختلف الإقناع عأدواتها بدقة وا

 عينذلك في هذا المجال فهو أيضا صنعة، لها أدواتها، ويت

 في ضوءتوظيفها على القائمين به أن يحسنوا اختيارها و

 ،فين بهستهدوالم ،دراسة مستفيضة لموضوع الإقناع

 اتوضيح صلالفويتناول هذا ، ومدى استعدادهم للاقتناع

البلاغة، والأدلة، ومنطق، لأدوات الإقناع الآتية: ال

  .نوالإعلاالدعاية و ،وجاذبية القائم بالإقناع الهدايا،و

 

 اختلاق أدوات الإقناع
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 دلةالأيثقوا بجميع  أنللمستهدفين بالإقناع  ينبغيلا 

تعرض عليهم ات التي الموضوع عزيزالتي تقدم لهم لت

 خذ الحذرالانتباه وأعليهم  عينيت إنما ،تناع بهاللاق

تعرض من صدقيتها عندما  والتأكد الأدلةودراسة تلك 

ا نولا يكوعليهم لإقناعهم بأفكار أو سلوك أو منتجات، لكي

خاصة ، تخدم فيها أدلة مختلقةتسضحايا عمليات إقناع 

مذهل لتطور الصرة من المعافي المرحلة ا أضحىبعدما 

بالامكان اختلاق  نيةالعلمية والتق في الجوانب

fabrication  دو تببحيث  المتقنة قناعلاإ أدلةالعديد من

 ،هموتضليل بالإقناعالمستهدفين  إيهامحقيقية بقصد  كأنها

 وحفزهم للاقتناع بالموضوعات المعروضة عليهم.

 

 التطورات في تقنيات التصوير أسهمتقد و

 التي اسوبج الحوبرام ونتاج والدوبلاجلمواتسجيل وال

مثل كوين الصور وإجراء تعديلات عليها تخدم لتتس

ن القائميين تمكفي  Photoshopالفوتوشوب  برنامج

 إقناع بأدواتمن الاستعانة  الإقناع ووسطاء بالإقناع

التجميل  أدوات تزايد التوجه لتوظيفكما مختلقة، 

الجاذبية  لإضفاء المكملاتو accessoriesلكماليات وا

 وأصبح بالامكان تهيئة من، عقنابالإالقائم  هرمظعلى 

الموضوع الذي يعرضه  وتأييد زور لدعميقدم شهادة 

التي تباع  ازدادت الحالاتوتزداد هذه الحالة كلما ، المقنع
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طمعا بالحصول على  أو الآخرينمن  الضمائر خوفافيها 

 مادية. وأمكاسب معنوية 

 

 

 

 

  
 

 
 (24شكل رقم)

 الفوتوشوبمج باستخدام برنا محورة صور

 

 

 ناعالإقفي  المنطقتوظيف 

 

الإغريقية "لوغوس" منطق باللغة ال تعني كلمة

logos  الجدل أو الوصف أو العقل أو الكلمة أو الفكرة أو

، (1)المبدأ أو دراسة مبادئ الاستدلال الصحيح والبرهان

والقواعد  المنطق في تماسك القضايا والكلاميبحث و
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ما بين  ل المنطقراوح مجاويت ،العامة للتفكير الصحيح

اسة صحة الأشياء در ع الصميمية مثلالمواضي

اقضات إلى التحليل المتخصص والمغالطات والتن

للإثباتات باستخدام الاحتمالية وإلى النقاشات التي تشتمل 

ً مستقلاً في قبال  .(2)على السببية والمنطق ليس علما

 ع الفردتطيسيالعلوم الأخرى، بل يفيد جميع العلوم، فلا 

ين المنطق وانلا مع مراعاة قأن يفكر في أي علم كان إ

المجالات العرفية  وملاحظة قواعده بدقة، بل حتى في

إلى معرفة المنطق وتطبيق  الفردوالمحادثات يحتاج 

قواعده، فحينئذٍ سوف يعتصم ذهنه عن الخطأ في التفكير 

 في تلك العلوم وغيرها. 

 

 مفهوم المنطق

 

 وضع جدل، إلا أنللمنطق مالدقيق  عريفلا زال الت

في  توظيفهامؤشرات يسهم ب يأتيانه ى لعهناك اتفاقا 

التمييز بين الأفكار والقضايا والحجج الجيدة عن 

، والمنطق ببساطة شديدة هو كل شيء قريب (3)السيئة

من العقل، وقابل للتصديق، ويعرف بأنه قانون التفكير 

ى أفكار الحكم علعند  الأفرادالصحيح الذي يستخدمه 

طلعون بها بصورة يض والأعمال التي الآخرين وسلوكهم

الانحراف في أحكامهم، وبدونه قد بعيدة عن الزلل و

يحسب ما ليس بنتيجةٍ نتيجةً، أو ما ليس بحجة حجةً، وما 
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الذهنَ  المنطقمراعاة تعصم ليس بصحيح صحيحا، و

 لعلم، كما يعرف بأنه ا(4)عن الخطأ في اغلب الأحوال

من اك وهن .(5)لنتائجين للوصول إلى اع القوانالذي يض

 ،المنطق بأنه ميزان دقيق مختص بأمور عقليةيعرف 

م به وزن المعلومات التي يكتسبها ومفاهيم علمية يقي  

 .(6)الإنسان، ويميز به صحة المعلومات وسقمها

 

يبحث في قوانين  ويعرف المنطق أيضا بأنه "علم

 مطلوبة" وهو لى أقواللم بها إل مسالانتقالات من أقوا

ف الفارابي المنطق على ل، ويعرتدلاوالاس م اللزومعل

انه "صناعة تعطي الإنسان جملة من القوانين التي من 

م العقل، وتسدد الإنسان نحو طريق شأنها أن تقو  

الصواب، ونحو الحق في كل ما يمكن أن يغلط فيه من 

 لل فيه من الزتحوطوالقوانين التي تحفظه و ،المعقولات

يس لا المعقولات ما به نين التي يمتحنمعقولات، والقواال

قد غلط غالط". ويرى الفارابي أن يؤمن أن يكون 

الأقاويل المنطقية يمكن وضعها في خمس أصناف هي 

ة البرهانية والجدلية والسوفسطائية والخطابية والشعري

 :(7)كالآتي

 ب ي المطلوين فالأقاويل البرهانية تفيد العلم اليق

 نهفيما بي فرداء استعملها اللتمس معرفته، سوالذي ن

ذلك المطلوب، أو خاطب وبين نفسه في استنباط 

 بها غيره في تصحيح ذلك المطلوب. 
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  الأقاويل الجدلية تستعمل في أمرين أحدهما

الاستشهاد بالأشياء المشهورة التي يعترف بها 

إيقاع فرد جميع الناس، وثانيهما أن يلتمس بها ال

يحه، حتى يخيل في رأي قصد تصح ظن القويال

 يقين من غير أن يكون يقينا. أنه

  الأقاويل السوفسطائية تغلط وتضلل وتلبس وتوهم

فيما ليس حقا أنه حق، وفيما أنه حق ليس بحق، 

 والسوفسطائية هي الوسيلة التي تمكن من المغالطة

 والتمويه والتلبيس بالقول والإبهام.

 اع الفرد في رأيتهدف إقنطابية تسالخ الأقاويل ،

   يصدق.ا لاوجعله يصدق م

  الأقاويل الشعرية تؤلف من أشياء شأنها أن تصور

موضوع الإقناع بشكل أفضل أو أحسن مما هو 

 عليه. 

 

 تطور علم المنطق

التفكير المنطقي إلى الفكر  تطبيقتعود بداية 

ير لتفكالبابلي، إلا أن المنطق كتحليل واضح لأساليب ا

 رات هي الصينيةمرا في ثلاث حضاطورا مستشهد ت

المسلمون مهتمين  لهندية والإغريقية، وكان الفلاسفةوا

كثيرا بحساب العلاقة بين المنطق واللغة، وكرسوا الكثير 

من النقاش للسؤال عن مادة موضوع المنطق وهدفه فيما 

يتعلق بالتفكر والكلام، وفي مجال التحليل المنطقي 
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المصطلحات ظرية هاب عن ندثوا بإسي تحالشكل

القياس أنه الشكل الذي يمكن  عدوا، واياسوالقوالاقتراح 

أن تختزل فيه كل الجدالات العقلانية، واعتبروا نظرية 

 القياس أنها نقطة التركيز بالنسبة للمنطق.

 

 نسبية المنطق

المنطق نسبي بسبب التطورات السريعة في العلم 

التي تجعل لمجالات ي جميع اف فةوالثقا والتكنولوجيا

 لا نطقية قدكار التي تعد اليوم ملأفومات والحجج واالمعل

 دالأفران ما يعد منطقيا عند بعض أتكون كذلك غدا، كما 

في  الأفرادقد لا يعد كذلك عند الآخرين بسبب تباين 

 المستوى الثقافي والعلمي.

 

 مواصفات منظومة المنطق

 

تية: ات الآلمواصفتتميز منظومة المنطق با

  .والتكامل لاتساق، والصلابة،ا

 مكوناتويعني أن  consistency اقستالا .1

 المنظومة لا تناقض إحداها الأخرى. 

ن قواعد المنظومة أوتعني  soundness لصلابةا .2

في تقديم البرهان لا تسمح مطلقا لأي استدلال 

خاطئ أو كاذب في المسلمات الصحيحة، فإذا كانت 
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صحيحة فان نظرياتها  هاديهياتبلبة والمنظومة ص

 د.أكيكون صحيحة بالتت

ويعني انه لا توجد جملة  completenessالتكامل  .3

بت في المنظومة لا يمكن مبدئيا في الأقل إلا أن تث

 .أو تبرهن ضمن المنظومة

 

 

 

 المنطق في الإقناع توظيفأهمية 

 

رغم أن الإنسان مفطور على التفكير، وبه يتميز 

فكيره  أنه من أجل تصحيح تإلا ات،من الكائنعن غيره 

لوب والصورة، وكذلك من حيث المحتوى لأسمن حيث ا

ي مادة، يحتاج إلى معرفة قواعد المنطق وقوانينه لكوال

يتمكن من أن يعصم ذهنه عن الخطأ في التفكير، ويفكر 

التفكير الصحيح، ويميز الحق عن الباطل، ولا يقع في 

 .(8)فيعرأن ي من غير الخطأ والانحراف الفكر

 

طرق الصائبة في ال ىفي الإرشاد إلويسهم المنطق 

علم المنطق هي تكوين ملكة  وثمارل، البحث والاستدلا

الحقائق وإقامة البراهين  لدى متعلمه تعينه على كشف

وتبرز أهمية المنطق من دوره في تنظيم وترتيب ، عليها

نتاج بصورة تمكنه من استالفرد المعلومات في ذهن 
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 عن ميزهيو الصحيح دحدي يستطيع بها أنا منهمة معلو

ويمكن تلخيص أهميته في الجهود العظيمة التي  الخطأ،

أسداها فساهمت في تفتح الوعي الإنساني وبلورته 

وتفعيله، وفي تقدم العلوم والمعارف، وإنشاء وتطور 

مناهج البحث العلمي، وكان له أثر ايجابي بالغ في ارتقاء 

قلية ، وإقامتها على أسس عارفلمعالعلوم واوتأصيل 

  .(9)متينة

 

وتأسيسا على أهمية المنطق هذه فإن جميع أطراف 

العمليات الاقناعية بحاجة إلى معرفة المنطق وتطبيق 

قواعده، لأنه ميزان دقيق مختص بأمور عقلية ومفاهيم 

 اعيخطابه الاقن يساعد القائم بالإقناع على إعدادة، علمي

ة، كما لإقناع على أسس منطقيبا هدفإلى المست وتوصيله

لمستهدف بالإقناع في تقييم مدى صحة ن اانه يعي

تها هميأعلومات التي يقدمها له القائم بالإقناع، وتحديد الم

ا به بالنسبة له، ويساعده على تحديد موقفه بصدد الاقتناع

 يها.إهمالها، أو تأجيل البحث فمقاومتها أو أو رفضها أو 

 

 نطق في الإقناعالمام استخدبات متطل

 

 مة عن ناع معلومات وافية ومهلإقالقائم با متلكأن ي

الموضوع الذي يحاول إقناع الآخرين به، ويكون 

توظيف مقتنعا بما يريد إقناعهم به، وملما بكيفية 
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المنطق في استحضار وتهيئة المعلومات المنطقية 

والحجج والأدلة، وتوصيلها إلى المستهدفين 

 .يحة وجعلها مؤثرة فيهمصحة قناع بصوربالإ

 فهم المعلومات دف بالإقناع من ستهأن يتمكن الم

واستيعابها  ،التي يعرضها عليه القائم بالإقناع

 ،بصورة منطقية، ويحدد ردود أفعاله واستجاباته

 ويبلغها إلى القائم بالإقناع.

  أن يفهم القائم بالإقناع رد فعل المستهدف إزاء

قتناع به بصورة للاه يعرضه علي الموضوع الذي

 ة.منطقي

 لإقناع في اختيار ية المستهدف باحر أن لا تصادر

 ما هو أفضل من وجهة نظره. 

 

 المنطق في الإقناعيف توظنماذج من 

 

المنطق توظيف وردت في القرآن الكريم آيات تؤكد 

قَالَ هِيَ رَاوَدتَنِْي عَنْ نَفْسِي في الإقناع، منها قوله تعالى 

قُد  مِنْ قبُلٍُ فَصَدقََتْ هُ كَانَ قَمِيصُ  دٌ مِنْ أهَْلِهَا إِنْ شَهِدَ شَاهِ وَ 

وَإِنْ كَانَ قَمِيصُهُ قُد  مِنْ دبُرٍُ فَكَذبََتْ  الْكَاذِبِينَ  وَهُوَ مِنَ 

ا رَأىَ قَمِيصَهُ قُد  مِنْ دبُرٍُ قاَلَ إنِ هُ  وَهُوَ مِنَ  ادِقِينَ فلََم  الص 

ات لآيويظهر من هذه ا. (10)دكَُن  عَظِيمٌ  إنِ  كَيْ مِنْ كَيْدِكُن  

دافع عن نفسه قائلا هي راودتني عن  أن يوسف 
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بكلامه هذا بعد أن اقترح الشاهد  العزيزنفسي، وقد اقتنع 

، الذي أشير إليه في هذه الآيات بالنظر لقميص يوسف 

فإن كان قميصه ممزقا من الأمام فذلك من أثر مدافعتها 

هو كاذب، وإن عتداء عليها فهي صادقة ووهو يريد الاله 

ه قميصه ممزقا من الخلف فهو إذن من أثر تملصان ك

 ،وتعقبها هي له حتى الباب، فهي كاذبة وهو صادق ،منها

قد  من دبر تأكد  أن قميص يوسف  العزيزفلما رأى 

 بالمنطق أنها هي التي راودته.

 

 ين لهم أنبف ،قومه بالمنطق إبراهيم  اقنع وقد

،  يضرونهمولا ون لا ينفعونهملأصنام التي هم لها عابدا

ا ، ويؤكد هذجاءهم بهاقتناعهم بما  يظهروارغم أنهم لم 

الِمِينَ مِنَ الظ  هُ لَ ا إنِ  قاَلوُا مَنْ فَعَلَ هَذاَ بِآلِهَتنَِى قوله تعال

هِ أتْوُا بِ الوُا فَ  قَ اهِيمُ بْرَ إِ  قاَلوُا سَمِعْنَا فتَىً يَذْكُرُهُمْ يقُاَلُ لَهُ 

لْتَ هَذاَ عَ أنَْتَ فَ أَ وا الُ ل هُمْ يشَْهَدوُنَ قَ عَ نِ الن اسِ لَ عَلَى أعَْيُ 

 اسْألَُوهُمْ إِنْ هَذاَ فَ  هُمْ يرُ بآِلِهَتنِاَ ياَ ابراهيم قاَلَ بَلْ فَعَلَهُ كَبِ 

أنَْتمُُ  كُمْ وا إنِ  قاَلُ فَ  كَانوُا ينَْطِقوُنَ فَرَجَعوُا إلَِى أنَْفسُِهِمْ 

ا هَؤُلَاءِ لِمْتَ مَ  عَ دْ هِمْ لَقَ وسِ وا عَلَى رُءُ ظ الِمُونَ ثمُ  نكُِسُ ال

 .(11)قوُنَ ينَْطِ 

 

 الأدلة في عمليات الإقناع توظيف
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 ،إلى الإثباتات evidenceيشير مفهوم الدليل 

ة والحجج وما في حكمها التي تدعم صحة الرسال ،والأدلة

من  المقنع ديمها من قبلالاقناعية، ويعد جمعها وتق

 تجاهلها في العمليات مكنورية التي لا يالأنشطة الضر

دعم صحة الموضوع الذي يحاول إقناع الاقناعية، ل

 المستهدفين به. 

 

 عيةلا تفصح الأدلة المقدمة في العمليات الاقناوقد 

عن نفسها في جميع الأحوال، ولذلك ينبغي للمستهدف 

عناية ودقة بتعاطي معها لافي تلك الحالات  بالإقناع

 ،وتفسيرها siftingها وغربلت ،حيصهامتوفائقتين، 

لتي الادعاءات ا قييمها، والتوصل إلى إجابات تؤكدوت

 .أو تنقضها أثيرت في العملية الاقناعية

 

 من يتولى والأصل في عمليات الإقناع هو أن يبادر

تي الإقناع بتقديم الأدلة التي تؤيد الرسالة الاقناعية ال

ناك وه الأخير بطلبها، بدأالمستهدف قبل أن ي ىيوجهها إل

المستهدف بالإقناع الأدلة ليطمئن قلبه فيها  طلبيحالات 

إلى موضوع الرسالة الاقناعية، وفي القرآن الكريم تأكيد 

طلب من الله تعالى أن  لهذه الحالة منها أن إبراهيم 

ى ظر إلأن ين موسى  وأراد ،(12)يريه كيف يحي الموتى
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الله زل أن ين ن عيسى وطلب الحواريون م، (13)الله 

 . (14)هم مائدةعلي

 

 أهمية الأدلة في الإقناع

 

 للأدلة persuasive effectالاقناعي  الاثريكون 

 فهي تعزز  واضحا بصورة كبيرة في عمليات الإقناع،

ين بإذ هناك علاقة قوية جدا  صدقية الرسالة الاقناعية، 

 ليهمة إلموجهبالرسالة الاقناعية ا اعللاقتن رادفالأاستعداد 

ي فة نت الأدلية الأدلة المقدمة لهم وقوتها، فكلما كانوعو

اع اقتن احتمالاتت الة الاقناعية قوية ومؤثرة ازدادالرس

لم  مواقفهم أكثر مما لو بها، وأحدثت تغييرا فيالأفراد 

تكن معززة بالأدلة أو كانت الأدلة التي تؤيدها 

 في الرسالة دلةتقديم المزيد من الأ داعويس، (15)يفةضع

ه يدويولد ل المستهدف،في  تأثيرهازيادة  علىقناعية الا

ضوع أن القائم بالإقناع يمتلك خبرة عالية في موب أحساسا

ليات عمتقديم القليل من الأدلة في  أن وهذا يؤكدالإقناع، 

 الإقناع أفضل من غيابها.

 

ي الأفكار أو بنع لتبالإقنا المستهدف وتحفز الأدلة

بسهولة، فمثلا إذا أراد به لمطلوب إقناعه السلوك ا

أضرار التدخين فعليه أن يثبت له أن شخص إقناع آخر ب

بمرض السرطان هي بسبب التدخين،  الأفرادإصابة 
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تظهر رئة شخص  slide showويعرض عليه شرائح 

أصيب بالسرطان بسبب التدخين، أو يستدعي مرضى 

تهدف طلب منهم التأكيد للمسويين بالسرطان مصاب

هم أصيبوا بالسرطان بسبب التدخين، أو بأنبالإقناع 

رض إحصاءات تؤكد وجود علاقة وثيقة بين التدخين يع

 ومرض السرطان. 

 

( دور الأدلة في العملية 25ويعرض الشكل رقم )

 الاقناعية، ويؤكد أهميتها في إقناع المستهدف، ويظهر

 و الذي يطلب الأدلة منه هدف بالإقناعمنه أن المست

لى ، ويتوي يطرحها على القائم بالإقناعالتخلال الأسئلة 

 .(16) بعد أن يحصل عليها تقييمها

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ل السؤا

 

 الادعاء

 

 الدليل

 

 التقييم

 

 لاقناعيةبيئة العملية ا
 



 

334 

 

 

 
 (25شكل رقم )

 دور الأدلة في العملية الاقناعية

 

 

 

 

 

 الأدلة في الإقناعبالانتفاع متطلبات 

 

ة الأدلتوظيف ضرورة هناك علاقة وثيقة بين 

 كلمافع، القائم بالإقناية ومقدار صدق ناعالإقفي  والشواهد

كان يتمتع بصدقية عالية من وجهة نظر المستهدف 

 لذيابالإقناع قلت الحاجة إلى الأدلة التي تؤيد الموضوع 

يعرضه، كما إن طبيعة موضوع الإقناع تحدد في اغلب 

ف ر في المستهدالحالات مقدار الأدلة المطلوبة للتأثي

لة لإقناع أد ت لا تحتاج إلىناعه، فهناك موضوعاوإق

ك هناك موضوعات تتطلب المستهدف بها والى جانب ذل

سهم وفيما يأتي أهم المتطلبات التي تالمزيد من الأدلة، 

 ة: الأدلة في العمليات الاقناعي فائدة في زيادة فاعلية
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  التي يكون القائم بالإقناع مؤمنا بأهمية الأدلة

اليب تجعل من را على توضيحها بأسوقاد يقدمها،

ا اه إليهل على المستهدف فهمها، وتحفزه للانتبلسها

 .(17)والاهتمام بها

 ون تحظى الأدلة بقبول المستهدفين بالإقناع، وتك أن

 واضحة لهم، ولها علاقة مباشرة بموضوع الإقناع،

تكون جديدة ولم يسبق لهم ولا تكون متناقضة، و

الأدلة يكون مملا  ر ذاتلان تكراها، معرفت

 في المستهدفين.  ااتهويخفض من تأثير

  منتقاة من مصادر تحظى بقبول  الأدلةتكون

وأفكاره ومستواه  ،المستهدف، وتنسجم مع مفاهيمه

 العملي والثقافي.

 انتباه  تشتت يالت تقديم الأدلة الابتعاد عن

 وتربكه. المستهدف

 تهاي ثبودلة الظنية فالتخلي قدر المستطاع عن الأ 

ورة لها، مع ضر ما لم تكن هناكأو في دلالتها 

ي حالة الاعتراض عليها الاستعداد للدفاع عنها ف

 من قبل المستهدف، واستبعاد جميع الأدلة التي قد

  تولد الريب في موضوع الإقناع.

 لة أن تكون الأدلة التي تقدم للمستهدف قطعية الدلا

 ة مقنعة.والثبوت، وتمثل لديه قيم

 م ثين هدفمستالقوية إلى ال قديم الحجج والأدلةبتدء الب

 المساعدة ثم الأقل تأثيرا.
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 تقديم الحجج التي تدعم الاتجاه المرغوب فيه، 

والحجج المضادة للاتجاه غير المرغوب فيه، فإذا 

 يتهكانت اتجاهات المستهدفين مع الاتجاه المراد تقو

 ةالمناقض اءرالآمناقشة  الابتعاد عنفمن الأفضل 

ل كان من المحتم عكس صحيح، ولكن إذاوال

ستقبل عرض المستهدفين للرأي المناقض في المت

 فمن الأفضل إثارة حجج ذلك الرأي ودحضها. 

 للمستهدف والأدلة المقدمة تكون الحجج أن 

وتعبر بوضوح عن دعم الرسالة  ،صريحة

ة الاقناعية، فليس كل المستهدفين لديهم نفس الدرج

حججها، في محتوى الرسالة وفكير الدافعية للتمن 

ن لديهم المستوى المرغوب من كا وحتى لو

ل حليفقد لا يكون لديهم جميعا القدرة على ت الدافعية

 .هامضامينها ومعرفة أبعاد

 المنطقية والواقعية بالأدلة والحجج  تتميز أن

الصدقية، وتكون سهلة وبسيطة موضوعية ووال

لإقناع دف بابثقة المسته ومثيرة ومشوقة، وتحظى

 .هافزه للاقتناع بوقبوله، وتح

 يزداد وقعها وتأثيرها اس وقوة لعرض الأدلة بحم

لا  فأنها ذلك وفي خلاف ،في المستهدف بالإقناع

 أن، وجدير ذكره مهما كانت قويةتحقق أهدافها 

 إقناعفرصة  أضاعوا بالإقناعالكثير من القائمين 

ن رغم مها له على الوالتي قدم بالأدلةالمستهدف 



 

337 

 

من عرضها  نوامكتيلم  لأنهم ةويق أدلة كانت أنها

المستهدف  لإقناعوالدفاع عنها بالحماس المطلوب 

  بها. 

 إذ ،الإقناعفي  الأدلة المعقدة والفنية توظيف تفادي 

بسبب صعوبة  يرفضونهااغلب المستهدفين  أن

فيجب أن  توظيفهافهمها، أما إذا كان لابد من 

 ،ان يتم توضيحهانى، وفي الحد الأدتستخدم 

ئقة وع الإقناع بعناية فاموضد علاقتها بحديوت

 .(18)عالية وكفاءة

  مختلقة الأدلةلا تكون fabricated قبل القائم من 

 والإيحاءالمستهدف  وإيهامبالإقناع بقصد تضليل 

  أنها حقيقية.له 

 مواقفه ل اومتعصب امتعنت المستهدف لا يكون

و لتقدم له حتى  تيال لةالأدجميع ع بالاقتناويرفض 

 حقيقية. أنهاين ليقكان يعلم علم ا

 

 موقف المستهدف بالإقناع من الأدلة

 

حضهم في  تهدفين بالإقناعتقديم الأدلة للمس يسهم

المعروضة  المنتجاتلاقتناع بالأفكار والسلوك أو ا على

يتباينون من حيث كمية ونوعية الأدلة  همعليهم، ولكن

وان لم  تنعقتناع، فبعضهم يقدهم للاثر في استعداالتي تؤ

أدلة، والبعض الآخر لا يقتنع حتى تقدم له أدلة ه م لتقد
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كثيرة وقوية، وهناك من يكتفي بالقليل من الأدلة، وهذا 

يؤكد أن كمية ونوعية الأدلة والبراهين والحجج 

والمعلومات التي تستخدم في إقناع الأفراد تكون مختلفة 

ى، ومن شعب لأخر ةعاخر، ومن جممن شخص لآ

درجة الثقافة، واد من حيث فرظرا لاختلاف الألآخر ن

وطبيعة  ،الثقة المتبادلة بينهم، وصدقية القائم بالإقناع

فكلما كان الموضوع مألوفا لدى  ،موضوع الإقناع

المستهدف بالإقناع وكان القائم بالإقناع يتمتع بصدقية 

ه ي تحفزى الأدلة التعالية انخفضت حاجة المستهدف إل

 .عكس صحيحالو هوع المعروض عليللاقتناع بالموض

 

صة الأقل ويفضل بعض المستهدفين بالإقناع، وخا

 أن تقتصر الأدلة الاقناعية، حظا في التعليم والخبرة

المقدمة لهم على تلك التي تؤيد الموضوع المعروض 

، هعليهم فحسب، فهي أكثر فاعلية في إقناعهم على قبول

ت امقارنمن عقد  ؤهلات التي تمكنهمن المولا يمتلكنهم لأ

ة المؤيدة والأدلة المعارضة لموضوع الرسال ين الأدلةب

 رضةالاقناعية، ويشعرون أن تقديم الأدلة المؤيدة والمعا

 يسبب لهم إرباكا وحيرة. معا

 

أما المستهدفون الذين يمتلكون مؤهلات علمية 

لها وتحلي لتي تقدم لهموعملية تمكنهم من دراسة الأدلة ا

ن تقدم لهم الأدلة المؤيدة ن أا، فإنهم يفضلوومعرفة أبعاده
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ة معا ودون تحيز لاعتقادهم بأن ذلك يوفر لهم والمعارض

، ويكون وقعها عليهم أكثر فاعلية هافرصة المقارنة بين

 وأقدر على إقناعهم بالموضوعات المعروضة عليهم. 

 

 ترتيب عرض الأدلة 

 

الرسائل  في دلةعرض الأب ان في ترتيهناك أسلوب

الذي يميل إلى عرض أقوى  سلوبالأ :همالاقناعية ا

دم الأدلة وأهمها في نهاية الرسالة، وهذا الأسلوب يستخ

م تخدترتيب الذروة في النهاية، أو تأثير النهاية، وقد اس

َ بأِوَْعِيتَِهِ هذا الأسلوب في قوله تعالى  ءِ عَامْ قبَْلَ وِ فبََدأَ

ويتبين من هذه  ،(91)اءِ أخَِيهرَجَهَا مِنْ وِعَ اسْتخَْ خِيهِ ثمُ  أَ 

ل بدأ بتفتيش أوعية أخوته قب الآية الكريمة أن يوسف 

 وعاء أخيه بنيامين تورية ثم استخرجها من وعاء أخيه،

 في أما الأسلوب الثاني فيرى ضرورة تقديم الأدلة الأقوى

  ة.دايتأثير في البالبداية منطلقا من أهمية عرض ذروة ال

 

تيب الأدلة في لترأو قانون عام  وليس هناك قاعدة

ذهب البعض إلى أن الأدلة التي تقُدم  عملية الإقناع، فقد

في البداية يكون تأثيرها أقوى من الأدلة التي تقدم في 

النهاية، والعكس صحيح أحيانا، وآخرون يرون أن تأجيل 

 لبداية،تقديمها في االأدلة الأقوى حتى النهاية أفضل من 
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ر الأسلوب الملائم في تيائم بالإقناع اخويتعين على القا

لتي يستخدمها في إقناع المستهدف في عرض الأدلة ا

ضوء دراسة مستفيضة للمستهدف بالإقناع، وطبيعة 

 الموضوع الذي يتناوله، وبيئة العملية الاقناعية.

 

 العوامل المؤثرة في اختيار الأدلة الاقناعية 

 

لمستهدف تخدم في إثارة اسالذي ي الدليل يعتمد

 ،على بنائه النفسيلموضوع المعروض عليه اب هوإقناع

وحاجاته، وطبيعة موضوع الإقناع،  ،وميوله ،وأهدافه

 ولذلك تختلف الأدلة المثيرة من حيث أهميتها وتنوعها

 تبعا لتلك المتغيرات، لكن المهم هو الأفرادباختلاف 

د هولجاالية، وبأقل بكفاءة عناعية ة الاقالأدل الانتفاع من

دلة في اختيار الأ العوامل المؤثرة يأتيما وفيوالنفقات، 

 وتقديمها:

  موضوع الإقناع: هناك موضوعات من الصعب

بها ما لم تقدم لهم أدلة واضحة  الأفرادإقناع 

ومؤثرة فيهم، وهناك موضوعات لا يتطلب إقناع 

تقديم  لا تحتاج إلىالآخرين بها المزيد من العناء و

بوجود علاقة  دفراالأ هل إقناعلسا من دلة، فمثلاأ

دون  بين الإفراط في تناول المأكولات والبدانة

، وهناك موضوعات تتطلب علمية أدلة إلىحاجة 

الإحصاءات كأدلة للإقناع، وأخرى ب لاستعانةا
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الصور والوثائق كأدلة، لاستعانة بتتطلب ا

مر بها ة أو معاناة وموضوعات يكفي تقديم تجرب

فه المستهدف يعرأو مر بها شخص لقائم بالإقناع ا

 وب بالرسالة الاقناعية.لتحقيق الإقناع المطل

  طبيعة المستهدف بالإقناع من حيث الجنس والعمر

والمستوى الاجتماعي والتعليمي، فمن الصعب 

ال مثلا إقناع النساء بالتخلي عن فكرة إنجاب الأطف

 بها مهما ما يمررنى المرآة عندأو تحاشي النظر إل

من السهل إقناع الرجال  نماهن من أدلة، بيقدم ل

 بذلك.

 ة لأدلم ابيئة العملية الاقناعية: تزداد الحاجة إلى تقدي

لى عإذا كانت العلاقات في بيئة عملية الإقناع تقوم 

الشك والريبة بين أطراف العملية الاقناعية، 

 قاتتي تقوم العلاوالعكس صحيح تماما في البيئة ال

 طراف. الأ تبادلة بين تلكا على الثقة المفيه

 

 لأدلةبا تعانةشروط الاس

 

، وهو أن يدرك المستهدف awarenessالإدراك  .1

 ومقبولة ،بالإقناع أهمية الأدلة، وتكون واضحة له

 . يثق بهعنده، ومن مصدر 

 cognitive processingالمعالجة الادراكية  .2

رس ناع أن يدمستهدف بالإقللدليل، يتعين على ال



 

342 

 

قبل أن يقرر قبولها  عيةية فائقة وموضوالأدلة بعنا

 ها أو رفضها.  والاقتناع ب

، لابد أن تكون الأدلة legitimacyالشرعية  .3

 المقدمة للمستهدف شرعية، وبعيدة عن التحيز، ولا

تتناقض مع موضوع الإقناع، وليس فيها نقاط 

لها  ونتكوضعف تفقدها الصدقية المطلوبة، 

 قناع. في عملية الإ ةايجابيات تأثير

  

 قناعيةدلة الاالأ أنواع
، المستهدفين قناعلإ يستعان بهاالتي  الأدلةتتنوع 

، وفيما يأتي توضيح للأنواع الآتية: القصة، والشهادة

والأمثال،  والمشاركة في العرض، والأمثلة،، والحكاية

 والإحصاءات، والوثائق.

 

  القصة
ساليب التي قدم الأأ من narrativeتعد القصة  

في  والإقناع، وتكونثارة والتشويق الإالإنسان في ها وظف

ثلاثة أشكال هي الأقصوصة، والقصة القصيرة، والقصة 

الطويلة )الرواية(، وقد أسهم تطور التقنيات في عرض 

ة القصة بأشكال مختلفة منها الأفلام والبرامج الإذاعي

 ون(. م الكارتلمتحركة )أفلاوالأوبرا وأفلام الصور ا
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فراد صغاراً وكباراً، الأي يحبه ب القصصوالأسلو

 هاباستعان احد المداخل التي  ،كانت القصة، ولا تزال فقد

 التأثير فيأصحاب الرسالات والدعوات والقادة والهداة 

 في عقول الناس وقلوبهم، وإثارة حب الاستطلاع لديهم،

  .(20)نفسعبرتها في ال قوى في رسوخالأو

 

 لماصي في الإقناع ة الأسلوب القصظهر أهميتو

ش فهي تجعله يعي ،ه من المحاكاة لحالة المتلقي ذاتهفي

أو  أحداث القصة، ويتفاعل معها، وكأنه هو بطل القصة

ه، ويرى من خلالها الصالح والطالح في نفس ،الشاهد فيها

وما يجري حوله من  ،وما في خلده من أحاديث وأفكار

 ه مع القصة.لال تجاوبث وحوار من خأحدا

 

، وله صي في الغالب ممتعالقصكون الأسلوب ايو

من  بالإقناعالمستهدف  ويمكنوسحر مؤثر  ،تأثير فذ

وع استخلاص العبر والفوائد التي تحفزه للاقتناع بالموض

والإطالة  عروض عليه، شريطة تحاشي التفاصيلالم

 ها.  فقد القصة أهم أهدافت لا حتىوالاختصار 

 

 اع،بالإقنلمستهدف اهتمام اناجحة القصة ال وتثير

بمتابعة تفاصيلها، ويستفيد من  وتجعله يستمتع بها، ويهتم

القصص  حفزوت العبر والوعظ والأهداف الإنسانية فيها،

والروايات المثيرة المستهدف وتثير فضوله لمتابعة 
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والأشكال  وتذكرها، وتؤكد الدراسات أن الأرقام أحداثها

نسيان أحداث بينما لا يمكن أن تنسى  كنوالرسوم يم

 .  (21)في الغالب قصصال

 

لة التجربة البدي الدليل في القصة بطبيعته ويستدعي

ويشجعها، وهذا النوع من الإقناع يعتمد على قابلية 

ضمن  identifyالمستهدف بالإقناع على تصور نفسه 

قائم سياق السرد أو المواقف والأحداث التي يصفها ال

 خوصبما يشعر به ش ة، فيجعله يشعرع في القصبالإقنا

ويشجعه على  القصة، ويعيش المشكلة بالتفويض،

 جعليالمشاركة في خلق الإثبات مع القائم بالإقناع، وهذا 

 اقتناعه أقوى ويدوم طويلا.

 

وإذا لم يجد القائم بالإقناع مادة لقصص يرويها 

موضوع الذي لحفز المستهدف بالإقناع للاقتناع بال

ة من قص حينئذ أن يختار، فيتعين عليه عرضه عليهي

ناسبات أو أحداث أو من أقرب المصادر إليه، أو من م

الكتب أو الأفلام، شريطة أن تكون لها علاقة واضحة 

بموضوع الإقناع، ويرويها بمهارة تجعل المستهدف 

والتأثر بها، وتستميله للاقتناع  ،يتشوق لسماعها

أن يطور  أيضاعليه عروض عليه، وبالموضوع الم

بصورة مستمرة، ويزيد مخزونه ال جته في هذا الممهارا

 القصص. من 
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في الإقناع، فقد كان  قديما القصةت استخدمقد و

المسرح لعرض القصص، وقد أشار يوظفون الإغريق 

، كما Poeticsإلى ذلك كتاب أرسطو في فن الأدب 

في  parable استخدم الإنجيل المثل أو قصص العبرة

 ريمالقرآن الكدم والدين، واستخ اس إلى الأخلاقد النإرشا

ى الإقناع، ويؤكد هذا قوله تعال الأسلوب القصصي في

سُلِ و هِ بِ ثبَ ِتُ ا نُ  مَ كُلاًّ نَقصُُّ عَليَْكَ مِنْ أنَْباَءِ الرُّ

أحسن  ، ولم يقف الأمر فيه عند هذا إنما وظف(22)فؤَُادكََ 

 ني، والحكمة،ر، والمعامن حيث العب القصص في الإقناع

ب، واللغة، ويتبين هذا بوضوح في سلوالتفاصيل، والأو

نَا أوَْحَيْ  مَاصَصِ بِ نَحْنُ نَقصُُّ عَليَْكَ أحَْسَنَ الْقَ قوله تعالى 

، وقد (23)افلِِينَ مِنَ الْغَ لَ لِهِ إلِيَْكَ هَذاَ الْقرُْآنَ وَإِنْ كُنْتَ مِنْ قبَْ 

ل ثقصة الطويلة مة منها البأشكال مختلفجاءت القصة فيه 

 والأقصوصة. ،لقصيرةقصة الوا، قصة يوسف 

 

 الحكاية
طريفة  موجزة قصةهي  anecdoteالحكاية  

في توصيل فكرة  المقنع ايوظفه حقيقي لحدثومشوقة 

 .همإقناع طلوبالم معينة إلى

 

  الشهادة
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 التي احد أنواع الأدلة testimonyتعد الشهادة  

ن ع إلى شاهد عياف بالإقنامستهدستمع الفيها ي

eyewitness ه الشخصية في موضوع تجربت صفي

معين له علاقة مباشرة بموضوع الإقناع، بهدف حفزه 

وبالرغم من أهمية  للاقتناع بالموضوع المعروض عليه.

 الشهادة في الإقناع إلا أنها لا يعتمد عليها في بعض

ما يودون هم الحالات لان الشهود يرون أو يسمعون 

م من وجهة اتهما يدلون بشهادسماعه، وغالبا رؤيته أو 

 نظرهم.

 

ويتعين على المستهدفين بالإقناع فحص الشهادة 

من موضوعيتها  والتأكد ،إقناعهملهم بهدف  تقدمالتي 

 هم،لودقتها قبل اعتمادها كدليل يؤيد المعلومات المقدمة 

ة يدكانت بع ماكلفي الإقناع وتكون الشهادة فاعلة ومؤثرة 

 بالإقناع. دف ها بثقة المستهيز، ويحظى مقدمعن التح

 

 تقديم الأمثلة

هي سرد مفصل يوضح  examplesالأمثلة 

 ية،الأفكار العامة، وينبغي أن يتم اختيارها بدقة متناه

، الإقناع موضوعتكون لها علاقة مباشرة وواضحة بو

 وتقدم بكفاءة عالية. 

 

 الاستعانة بالأمثال 
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 موجزة يستحسنهاهو عبارة  proverbل مثال 

ك، وناً، فتنتشر فيما بينهم بسبب ذلمضمالناس شكلاً و

 باً وينقلها الخلف عن السلف دون تغيير، متمثلين بها غال

في حالات مشابهة لما ضرب لها المثل أصلاً، ويعرف 

قول سائر موجز، وتعبير فصيح مؤثر  المثل أيضا بأنه

نه نة فيستحسي مناسبة معييقال تعليقا على موقف ف

بهة، وينبثق المثل عن مشافي مواقف دونه ويرد ،الناس

 .(24)الحياة جربة في شأن من شؤونت

ويرى البعض أن الأمثال هي كلام وحكم تتداولها 

، العدد لكنها ذات عمق في المعنىالشعوب بكلمات قليلة 

، ويعرف آخرون (25)خلاصة التجربة البشرية وتمثل

تضمن النصح أو مشهورة ت مقولة قصيرة المثل بأنه

 بل، وتحظى الأمثال بقبول سريع من قكمةالتحذير أو الح

 ،لأنها تعبر عن المطلوب بلغة مختصرة وبليغة الأفراد

في صميم الموضوع، وزاخرة بالمعاني، وفيها سجع و

 .(26)وإيقاع

 

ويجتمع في المثل أربعة لا تجتمع في غيره من  

ن التشبيه، لمعنى، حسا لفظ، إصابة: إيجاز الهي الكلام

سمات المثل الجيد ما كان فيه من . و(27)دة الكنايةوجو

التشبيه حيا، وتقبله النفوس والعقول بسهولة، فرب مثل 

ويفعل في نفوسهم وعقولهم ما تعجز  مستهدفينيؤثر في ال

عنه عدة محاضرات لأنه يعرض خلاصة تجربة إنسانية 
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اد لاق، وإرشوتقويم الأخ استخدمت في تهذيب الأجيال،

يقول الزمخشري في أهمية ، ولطريق المستقيمالناس إلى ا

"إن الأمثال تريك المتخيل في صورة المحقق الأمثال 

، (82)والمتوهم في معرض المتيقن والغائب كالشاهد"

وقال السيوطي في أهمية الأمثال "المثل يؤثر في القلوب 

 .(29)ما لا يؤثر وصف الشيء في نفسه"

 

ناع في لأمثال في الإقا توظيفة وتظهر أهمي

ة ناع متابعتي يصعب فيها على المستهدف بالإقال الأحوال

العبارات المجردة لمدة طويلة، فيكون من السهل عليه 

الاستماع إلى الأمثال، لأنها تحفزه وتستفز فضوله، 

وتجعله يتشوق لسماعها، وتستنهض أحاسيسه ومشاعره 

لإقناع، ى موضوع اف واهتمام علووجدانه للإقبال بشغ

وتجسيدها له في أشكال  ،نيمعاهم في تقريب الكما تس

ن ممحسوسة، لينتقل به من فهم الفكرة إلى الاقتناع بها 

خلال دقة وبراعة التصوير والتشخيص، ونقل الصورة 

من فكرة مجردة يصعب استيعابها وفهمها إلى الحس 

 المشاهد الذي يمكن استيعابه بسهولة.  

 

ال الأمثعانة بستالا الإقناع عندالقائم ب ويتعين على

بالموضوع الذي يعرضه  لمستهدف للاقتناعفي حفز ا

انه يفهم تماما معنى الأمثال التي  يستثبتأن  عليه

يضربها له، وفي خلاف ذلك لا تكون للأمثال التي يقدمها 
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رِبهَُا وَتِلْكَ الْأمَْثاَلُ نَضْ فائدة تذكر، ويؤكد هذا قوله تعالى 

 .(30)مُونالِ ا إِلا  الْعَ مَا يَعْقِلهَُ ن اسِ وَ لِل

 

وقد اهتمت جميع الشعوب بأمثالها بسبب أهميتها، 

ا ويؤكد هذا تداولها من قبل أجيالها المتعاقبة، وجمعه

وتدوينها، وتصنيفها، وشرحها، ومقارنتها، وتأصيلها، 

، وقد استخدم القرآن الكريم أسلوب الإقناع بالأمثال

ذاَ اسِ فِي هَ لن  ناَ لِ  ضَرَبْ وَلَقَدْ تعالى ذلك قوله ويشير إلى 

 .(31)ونَ رُ  مِنْ كُل ِ مَثلٍَ لَعلَ هُمْ يتَذَكَ  الْقرُْآنِ 

 

 مشاركة المستهدف في العرض

يفسح الشخص الذي يسعى لإقناع الأفراد بموضوع 

 موضوع تقديم دليل يؤيدمعين المجال لهم للمشاركة في 

لا ، فمثparticipation in demonstration الاقناع

يل مناد فانه  يقدم بأضرار التدخين  الأفرادع اقنإ اذا اراد 

الزفير  التدخين ثميفة إلى بعض منهم، ويطلب منهم نظ

بقع  بانفسهم ليشاهدوا التي قدمها لهم في المناديل

 ناعالنيكوتين ملتصقة بها، وبهذا يكون المستهدفون بالإق

 ن. ن أضرار التدخيعواقعي ل في تقديم دليقد شاركوا 

 وثائقوالالاحصاءات 

يتعين على القائم بالإقناع في بعض الحالات تقديم 

 مصدقة documentsووثائق  statisticsإحصاءات 
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تحظى بثقة المستهدف بالإقناع بالقدر الذي يكفي لتوليد 

قناعة لديه، شريطة الابتعاد عن التوسع في الإحصاءات 

 .المستهدف خشية إرباك قوالوثائ

 

 في الإقناع دور البلاغة

 وتعني مشتقة من كلمة بلغ، rhetoric البلاغة مةكل

 ،(32)القارئ والسامع في اللغة إيصال المعنى كاملا إلى

، ويؤكد هذا قوله نقطة معينة إلىالوصول  كما تعني

ا بلَغََ أشَُد هُ وَاسْتوََى آتيَْ ى تعال كَذلَِكَ لْمًا وَ وَعِ مًا حُكْ  نَاهُ وَلَم 

مة البلاغة اصطلاحاً فتشير كل امأ ،(33)سِنيِنَ نَجْزِي الْمُحْ 

لى منها إيراد المعنى الواحد إغاية إلى أصول وقواعد ال

المتلقي بطرق متعددة وتراكيب متفاوتة، والبلاغة هي 

 نظام الخبرة باللغة وجمال الكلام.

 

ي الهادف وتعرف البلاغة بأنها علم الخطاب الاحتمال

، (34)و تصديقاا أهما معا، إيهامأو الإقناع أو التأثير  إلى

، (35)وتعرف أيضا بأنها فن الإقناع في الكلام وفي الكتابة

ويعرف أفلاطون البلاغة بأنها كسب عقول الناس 

بالكلمات، ويرى أن البلاغة تجعل الرديء يبدو جيدا 

الكلمات، والجيد يبدو رديئا، وهي فن التأثير في الروح ب

جميع شف ا القدرة على كرى البلاغة أنهأرسطو في أما

في كل حالة بعينها، ويقول أرسطو السبل الممكنة للإقناع 

ن البلاغة هي القابلية على ملاحظة الوسائل المتاحة إ
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أن  آخرون ، ويرى(36)للإقناع في أي قضية أو موضوع

اللغة كوسيلة رمزية لحث التعاون توظيف البلاغة هي 

 .(37)عهمبون للرموز بطبيستجي ذينال الأفرادي ف

 

 لغةلقنية الإقناع بالبلاغة بأنها فن أو تف اتعركما 

، أما قاموس (38) المسموعة أو المرئية أو المقروءة

تابة بأنها فن الكلام والك rhetoricوبستر فيعرف البلاغة 

المؤثرين، وهي أيضا البراعة في الاستخدام المؤثر 

 تاعللغة يحقق الإمالسليم  فالتوظيك فإن للكلام، ولذل

 عا.والإقناع م

 

وبما أن اللغة هي أهم مكونات عملية الاتصال 

الاقناعي، فضلا عن المكونات الأخرى، والوظيفـة 

الأسـاسية لها هي الإفصاح عن المعلومات وإيصال 

 رهاوالبيانات، والتعبير عن المشاعر والعواطف، فإن تأثي

، (93)نت بليغةر كلما كاناع يكون اكبفي المستهدف بالإق

ع لسامناه إلى قلب ار للانتباه، ويصل معمثيلقول البليغ وا

في أحسن صورة، ويأسره، ويكون أدعى للإقناع 

بالأفكار في أعذب لفظ وأجزله، وأرقه وأسلسه، وأصحه 

، ولذلك استخدم (40)معنى، وأوضحه وأخلاه من التعقيد

لى عات هذا قوله قناع، ويؤكدالقرآن الكريم البلاغة في الإ

 َِمَا فِي قُ عْ ذِينَ يَ كَ ال  أولئ ُ ضْ عَنْهُمْ فأَعَْرِ  هِمْ بِ لوُلمَُ اللَّ 

 . (14)الِيغً بَ  وَعِظْهُمْ وَقلُْ لَهُمْ فِي أنَْفسُِهِمْ قَوْلًا 
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 نشأة البلاغة
 

نشأت البلاغة عند الإغريق كأحد المبادئ التي 

مكنة في الوسائل الم يتبعها الخطباء في اكتشاف كل

أكد أرسطو في كتابه قد ضية أو موقف، ولإقناع في أي قا

أن إقناع  The Art of Rhetoric "فن البلاغة"

كفؤا الآخرين يتطلب من القائم بالإقناع أن يكون محكما 

تامة بالعاطفة ، ولديه معرفة والشخصية للفضيلة

، ويمتاز أسلوبه شرية، ويمتلك المهارة في الإثباتالب

بالوضوح والتناسق والصلاحية أي توافق الأسلوب مع 

أسلوب سهل يؤدي إلى ب لاستعانةالمحتوى، ونصح با

الفهم والتعلم السريع بدلا من الأسلوب الصعب أو 

 . (42)المبهرج

 

 قناعيةبلاغة الام المفهو

 ها العلم الذيبأنغة الاقناعية مكن تعريف البلاي

اعد التي تسمح باستعمال شعرية يحدد الشروط والقو

ية ناعاللفظ في التأثير والإقناع، وينظر إلى البلاغة الاق

ر والمؤث ،بأنها جوهر الخطاب الغني بالمعلومات والممتع

 .  (43)والذي يحفزهم للاقتناع بمضمونه الأفرادفي 

 

http://en.wikipedia.org/wiki/Rhetoric_%28Aristotle%29


 

353 

 

 يةغة اللفظلبلاغة الاقناعية كلا من البلاوتستخدم ا

المباشر بين أطراف العملية  لتفاعلالتي تعتمد على ا

ة الاقناعية وعلى قدرة القائم بالإقناع على تغيير نبر

رته على قراءة مشاعر صوته وطريقة كلامه وقد

ة الكتابية التي تعتمد المستهدف واستجابته، والبلاغ

داد إع درة القائم بالإقناع علىناع على قتأثيراتها في الإق

وتوجيه خطاب اقناعي بلغة مفهومة وممتعة ومؤثرة، 

من جهة أخرى تعتمد على مدى فهم المستهدف بالإقناع و

 . (44)ويسمعه لما يقرؤه

 

 ة في الإقناعأهمية البلاغ

لى حث ع في الخطاب الاقناعي تساعد البلاغة

وقبول  مبالموضوعات التي تعرض عليه للاقتناع الأفراد

التغيير من خلال خلق صورة في أذهانهم مستمدة من 

 ل عمليةتسه وبذلك، (45)ثقافة المجتمع الذي يعيشون فيه

إقناع المستهدف بموضوع الرسالة الاقناعية الموجهة 

 .(46)إليه

 

وقد تمكن أدولف هتلر ودعاته من التأثير في 

 لمثقف، وإقناعه للوقوف إلىشعب الألماني المتحضر واال

 جانبه، ومساندته في الحروب والإبادة الجمعية

genocideالبلاغة في خطبه توظيف  ، من خلال

وتجنب الموضوعية،  emotionومخاطبة العواطف 
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د على الجانب وتكرار أفكار محددة باستمرار، والتأكي

كاره، وانتقاد الذي يتناول توضيح الايجابيات في أف

به وتشويه مهاجمة عدو واحد والتشنيع أعدائه، و

 .(47)سمعته

 

وأشار شكسبير في مسرحية يوليوس قيصر 

Julius Caesar  إلى دور القدرة  1599التي كتبها عام

 من البلاغية العفوية في الإقناع، فقد تمكن مارك انتوني

لها، إضافة إلى جاذبيته الشخصية، من إقناع خلا

حصل على تأييدهم، وفي مرين بأنه إلى جانبهم، فالمتآ

الوقت استطاع إقناع الجمهور بأن المتآمرين غير ذات 

منصفين في قضيتهم، وحصل منهم على التأييد السياسي 

من خلال  انه سياسي بارعيؤكد لهم  واستطاع أنله، 

، وكان يستجيب لبلاغة الماهرةالحركات واالاستعانة ب

هم، من الذين يرغب في إقناع للتلميحات التي تصدر

ه برغبتهم، ويتصرف في ضوء ما ويربط كلماته وإيماءات

وبذلك تمكن من الحصول على أفضل  ،يناسب الموقف

 .(48)النتائج

 

وتعد البلاغة العربية اللفظ فعالية نصية مهمة، من 

ع، وإمكانا من إمكانات خلال الفصاحة والبيان والبدي

ط السياق الثقافي الخطاب الأساس، مع أخذ شرو

اللفظ في الإقناع  اعي وقيمه عند توظيف شعريةالاجتم
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، فالعربي شديد التأثر بالألفاظ وموسيقاها (49)والتأثير

ومعانيها، ويشده الكلام البليغ شدا، وهذا ما جعل فنون 

جة أصبح الشعر والخطابة من نشاطاته البارزة، لدر

يحقق له التميز فيها أمرا يأتي صاحبها بحظ حسن، و

اه والمال أكثر من مجال، ويأتيه بالجحظوة ومكانة في 

والعطف والصفح، فخليفة المسلمين قد يسامحه عن إثم أو 

جريرة، والآخر يهبه ما يريد، ويعود ذلك كله إلى سحر 

ود الكلمة وعذوبتها، فالكلمة تحمل معنى صادقا يتأكد برد

د التأثر تقترن بذاته اقترانا يجعله شدي اذفعل صاحبها، 

وم، وسيبقى ، ولا يزال العربي إلى اليبالبيان الساحر

كذلك، يتفاعل مع مفردات لغته التي تمس مشاعره 

 .(50)وأحاسيسه وطاقاته وجذوره وامتداده

 

ن له حقا هو أن اللغة العربية منذ زم المؤسفولكن 

ش خطرا كبيرا أصاب منها ليس بالقصير أضحت تعي

في وية المحلية في الحياة اليوممقتلا بسبب انتشار اللغة 

ولولا وجود  ،ميع الدول العربيةوسائل الإعلام في ج

القرآن الكريم بين ظهراني هذه الأمة لانقرضت اللغة 

 العربية، ونسيت قواعدها وتبدلت معانيها.  

 

 هدف البلاغة

ثلاثة هي الإفادة،  تهدف البلاغة إلى إنجاز وظائف

ويتحقق ذلك من خلال  والإمتاع، والتأثير والإقناع،
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وأجملها وأسلسها وأكثرها ال المعاني بأفضل الألفاظ إيص

أناقة وسحراً، واختيار الكلمة المناسبة للمعنى المناسب 

 ،والابتهاج ،الذي يحفز المستهدف إلى التذوق السليم

نفاذ إلى التصوير وال ،والتمتع بالألفاظ، وتفهم الجمال

 يهلة الاقناعية الموجهة إلبالرساخيالا وواقعا، والاقتناع 

 

البلاغة في الإقناع ويتوجب على من يستخدم 

م جذب انتباهه منيتمكن ومعرفة تأثيرها في المستهدفين، 

لخطاب الاقناعي با وإخراجهم من حالة عدم الاكتراث

فه ودفعهم في اتجاه تبني مواق ،الذي يوجهه إليهم

 .(51)وترجمتها إلى فعل وممارسة

 

 اعالبلاغة في الإقن فاع منالانتمتطلبات 

  ها لغة، والقدرة على استخدامأدوات ال المقنعامتلاك

بأسلوب بلاغي مؤثر يتناسب مع مستوى المستهدف 

بالإقناع، عملا بقاعدة ضرورة مخاطبة الناس على 

 قدر عقولها. 

 البلاغية لآراءالقدرة على اكتشاف الحجج أو ا 

ا مهن يتم تنظي، بعد أيهافتوظ، ووالأخلاقية والعاطفية

 ها.حسب أهميت

 رات والمصطلحات المناسبة اختيار الكلمات والعبا

 لتوضيح الخطاب الاقناعي.
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 ر امتلاك الذاكرة التي تجعل القائم بالإقناع يستحض

كل المعلومات التي تمكنه من استفزاز ذاكرة 

على الاقتناع بالخطاب المستهدف بالإقناع، وحثه 

 الموجه إليه.

 الرسالة  كتابة بأسلوب يمتع متلقيالقدرة على ال

   .بها فيه، ويحفزه للاقتناع عية، ويؤثرالاقنا

  يكون الإلقاء مشوقا ومؤثرا في المتلقي ويستميله

، ولا بد من بالموضوع المعروض عليه للاقتناع

ي م فيختلفون من حيث كفاءته الأفرادالإشارة إلى أن 

 لسرورالإلقاء، إذ يستطيع احدهم أن يدخل البهجة وا

 ،لقي طرفة على أسماعهمعلى مستمعيه وهو ي

نعهم بموضوعها، بينما لا يستطيع شخص آخر ويق

يلقي نفس الطرفة على مسامع نفس المستمعين من 

الإلقاء  لأنه لا يمتلك قدرة إدخال البهجة عليهم

 . (52)رمؤثال

 قناعيالاخطاب الفهم  قناعالمستهدف بالإ يستطيع 

 .واستيعابه

 

 غة نسبية البلا

قة صالحة لكل إنسان وزمان ليس هناك بلاغة مطل

ومكان، فالبلاغة بلاغات، ولكل مقام مقال، والمقام ليس 

شيئا خارجيا بل هو عنصر ضروري في بناء عملية 

الإقناع ونجاحها في تحقيق الأهداف المطلوبة منها في 
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السلوك أو للاقتناع بالأفكارأو ة المستهدفاستمال

 عليه. المعروضة المنتجات

 

غة تقدم لابد من اختيار البلاوتأسيسا على ما 

ا المناسبة للمستهدف بالإقناع في ضوء عدة متغيرات منه

، وموضوع الإقناع، وبيئة وثقافته طبيعة المستهدف

 .عالعملية الاقناعية، وامكانات الجهة القائمة بالإقنا

 

 

 

 البلاغة التقليدية والبلاغة المعاصرة الفرق بين

 

 توظيف القدرة على البلاغة التقليدية بأنهاتتميز 

ً وكتابة( في إثارة مشاعر الآخرين  الكلمات )شفاها

وإقناعهم بالموضوعات المعروضة عليهم، عبر الاتصال 

ه، بالبصري و/أو السمعي بين القائم بالإقناع والمستهدف 

بلاغة وسائل الإعلام  أما البلاغة المعاصرة فهي

تي الو، تي تسمى "بلاغة الميديا"الإلكترونية الجديدة ال

 أثيرالتذ على انتباه المستهدف بالإقناع وبامكانها الاستحوا

  .(35)في عاطفته و/أو فكره وسلوكه

 

وتتألف البلاغة المعاصرة من أربعة أنواع من 

 digital rhetoricالبلاغات هي البلاغة الرقمية 
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والبلاغة  e-rhetoricلاغة الإلكترونية والب

 webالإنترنت  وبلاغة visual rhetoricةالمرئي

rhetoric(54).  الإلكترونية إن البلاغة الرقمية والبلاغة

القدرة عموما مصطلحان مترادفان، وبلاغتهما تعني 

الإقناع بواسطة وسائل الإعلام الإلكترونية، أو فن  على

ديدة من الخطاب الاقناعي، توجيه المحتوى في أنواع ج

ب الفيديو، ، وصفحات المواقع، وألعاكالبريد الإلكتروني

صور المعدلة لتناسب الوسط الذي تقدم والمدونات، وال

 له.

 

أما البلاغة المرئية فتعنى بكيفية توصيل الصور 

 لاقةالعالمرئية باعتبارها مقابلا للرسائل الشفهية، وتهتم ب

الأفلام، والإعلانات،  بين الصورة والنص كما في

غة ها، وتمثل الصور في البلاوصفحات الإنترنت، وغير

 لمعنى الثقافي. ل المرئية تعبيرات عقلية

 

بينما يستوعب مصطلح بلاغة الإنترنت بقية 

المصطلحات، فهو مزيج بلاغي من مكونات مستقلة أكثر 

من كونه نظرية متكاملة بحد ذاتها، وهو مجمع بلاغي 

اد، يعتمد على الفروق بين تصميم الصفحة متعدد الأبع

جه التركيز فيه إلى وعة وصفحة الإنترنت، ويتالمطب

ات الجمهور، وتوقع نمط استجابتهم، والسيطرة اختيار

  على مبدأ الاستجابة ونظامها.
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تساعد  ربماوتبشر بلاغة الانترنت بفضاءات جديدة 

ت فاساعلى الارتقاء بكفاءة التأثير والإقناع، وتختزل الم

ع لذات والإبدا، وترتقي بطرق التعبير عن االأفراد بين

 ، وتسهمالأفرادن وتزيد الاتصال والتواصل بيالمشترك، 

في توظيف امكاناتهم في المجالات التي تحقق أهدافهم 

 وتشبع حاجاتهم. 

 

 

 

 

 جاذبية القائم بالإقناع

ثمة رجال ونساء ليسوا على شيء من حسن  

يع مع ذلك لهم تأثير كبير لا يستطالمظهر أو الأناقة، و

لا  attractivenessاومته، ولهم جاذبية الآخرون مق

تجذب الناس إليهم  مدهشة، وفيهم سمات يدفعها دافع

وتجعلهم يقتنعون بأفكارهم وسلوكهم أو يتخذون منهم 

 .(55)في تلك المجالات قدوة

 

 بيةوينبغي أن يتمتع القائم بالإقناع بقدر من الجاذ

له تأثير ايجابي في أفكار وسلوك المستهدفين ليكون 

 للاقتناع بأفكاره،يستعدون بالإقناع، فيعجبون به، و

 والعمل على وفق ما يطلبه منهم، والاحتذاء به أفكارا

 .(56)وسلوكا وحاجات دون أن يتملكهم إحساس بالضيق



 

361 

 

 

 يتعين علىونظرا لتأثيرات الجاذبية في الإقناع 

هر يظ ط بعناية فائقة للطريقة التيلقائم بالإقناع أن يخطا

ة الرسالة الاقناعي المستهدفين في ضوء طبيعةبها أمام 

 ها، وطبيعة المستهدفين.وأهداف

 

وتتميز شخصية القائم بالإقناع الجذابة بالوسامة 

حسن ووالتفاؤل والهدوء والانفتاح، وقبول الآخر، 

 الخلق، ويمتلك ثقافة وخبرة واسعتين في اختصاصه،

صحة يضم المظهر العام الن مظهره العام متناسقا )ويكو

(، وتكون والوقار والسكينة  النظافة،النفسية والبدنية، و

حركاته وسكناته مدروسة، وموجهة صوب المستهدف، 

مع صوت منغم أثناء الكلام، ويعكس مظهره العام مدى 

رؤيته لنفسه، واحترامه لذاته، ويحدد الطريقة التي ينظر 

 إليه، ويشكلون أحكامهم عنه.بها الآخرون 

لجاذبية سات التي تناولت موضوع اوقد أثبتت الدرا

 من يتمتعون بالجاذبية هم أكثر قدرةالذين  الأفرادأن 

على حمل الآخرين على الاقتناع بتغيير سلوكهم  غيرهم

، وأن (57)وأفكارهم وحاجاتهم واهتماماتهم والاحتذاء بهم

لمظهر الجذاب في الأفراد )الرجال والنساء( ذوي ا

م رون، وهذا يرفع من قدرتهالغالب أذكياء وطيبون ومقتد

 . (58)الإقناعية
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راسة كندية تم إعدادها بمناسبة حملة وأكدت د

سياسية لاختيار المرشحين لمجلس النواب أن المرشحين 

الأكثر جاذبية قد حصلوا على معدل من الأصوات يبلغ 

 ونالمرشح الضعفين والنصف مما حصل عليه

الولايات الآخرون، كما أن الانتخابات الرئاسية في 

ب النساء أظهرت أن اغل 1992كية عام المتحدة الأمري

منحن أصواتهن إلى بيل كلنتن بسبب وسامته 

 .(59)وجاذبيته

 

وقد أشار القرآن الكريم إلى تأثير الجاذبية في 

ا سَمِعَتْ بِمَكْرِ  الإقناع في قوله تعالى  لَتْ سَ هِن  أرَْ فلََم 

ً وَآتتَْ إلِيَْهِن  وَأعَْتدَتَْ لَهُن  مُ  يناً  مِنْهُن  سِك ِ وَاحِدةٍَ  ل   كُ ت كَأ

ا رَأيَْنهَُ  يَهُن  قطَ عْنَ أيَْدِ رْنَهُ وَ كْبَ أَ  وَقاَلتَِ اخْرُجْ عَليَْهِن  فلََم 

ِ مَا هَذاَ بشََرًا إِنْ هَذَ  ، (60)رِيمٌ كَ  مَلَكٌ لا  إِ ا وَقلُْنَ حَاشَ لِلَّ 

 المدينة بعد أن ن نسوةأويظهر من هذه الآية الكريمة 

أنهن قطعن أيديهن أبهرهن جماله إلى حد  سف رأين يو

ولم يشعرن بذلك، واقتنعن بان امرأة العزيز على حق 

( ثلاث 26ويعرض الشكل رقم )، عندما أعجبها حسنه

 وجوه متباينة من حيث الوسامة والجاذبية.
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 (26) قمالشكل ر

 وجوه متباينة في الوسامة والجاذبية

 المصدر

http://face-and-

emotion.com/dataface/facets/attractiveness.jsp 

 

اع ويتعين على المستهدف عندما يعجب بالقائم بالإقن

ويميل للاقتناع بالموضوعات التي  ،جاذبيتهبسبب 

لك المنزلق خوفا من أن رضها عليه، أن يحذر من ذيع

 عه جاذبية القائم بالإقناع، وعليه التأكد من دقةتخد

ها المعلومات المقدمة له، ولا يقتنع بها إلا بعد دراست

 .(61)وتمحيصها وتحليلها بموضوعية

  

ية في إقناع قد وظفت المنشات التسويقية الجاذبو

، التي تقوم بتسويقها الزبائن باقتناء السلع والخدمات

 مجالات الآتية:ظهر ذلك بصورة واضحة في الوي

 .إنتاج السلع بتصاميم والوان جذابة 
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 وافذ العرض بأساليب تجذب الزبائن تنسيق ن

 وإقناعهم بشرائها. للاطلاع على السلع

 ةالجاذبي يف باعة وبائعات على قدر كبير منتوظ 

 .في المظهر واساليب التعامل مع الزبائن

 

 قناعالقائم بالإجاذبية سبية ن

ما يعتقده بعض لان ة، ليس هناك جاذبية مطلق

، الأفراد جذابا قد لا يكون كذلك بالنسبة للبعض الآخر

وسبب ذلك اختلاف الأفراد من حيث الذائقة الجمالية، 

 ينعفان  وطبيعة العلاقة بالآخر، فإذا كانت العلاقة طيبة

ز النظر على الرضا تكون عن كل عيب كليلة، ويترك

 .بالمحاسن فحس

 

 من القائم بالإقناع تجعل تختلف المواصفات التيو

من حيث المستهدفين بالإقناع شخصية جذابة باختلاف 

، الاقتصادي والثقافي العمر والجنس، والمستوى

جميلا يعد  ماأن فمثلا ، ف الاقناعي وموضوعهوالموق

ين لدى المتقدم كذلكابا لدى الشباب قد لا يكون جذو

كذلك لا يكون  جذاب عند النساءوجميل بالعمر، وما هو 

د يع بالنسبة للرجل الشرقي لا ا، وما يعد جذابعند الرجال

    كذلك بالنسبة للرجل الغربي.

 

 متطلبات جاذبية القائم بالإقناع
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 ناقة،الوسامة والأعلى  جاذبية القائم بالإقناعتعتمد 

ارة الثقافة، الآخرين، والهدوء وغزبوالثقة بالنفس و

ك مكنه من أن يدريهة، وقوة الملاحظة التي توسرعة البد

من جلسة المستهدف بالإقناع وطريقة حديثه ونظرته إن 

، رسلكان مقبلا عليه أم منصرفا عنه، فإذا وجد إقبالا است

لا عدل عن أسلوبه في عرض موضوع الإقناع أو او

 ، إضافة إلى العوامل الآتية:تعديلات عليه ادخل

 

 

 

 الخلق الحسن -1

في النفس تصدر الأخلاق بأنها هيئة راسخة تعرف  

عنها الأفعال بسهولة ويسر من غير حاجة إلى فكر 

ك ورؤية، فإذا كانت الأفعال والأقوال التي تصدر عن تل

ا، ا سميت تلك الهيئة خلقا حسنالهيئة محمودة عقلا وشرع

يت ان ما يصدر عنها من أقوال وأفعال قبيحا سمك وإذا

من  لإقناعالأخلاق الحسنة للقائم با وتعد ،(62)خلقا قبيحا

أهم العوامل التي تحفز المستهدفين للاقتناع 

 ، وهذه الوسيلة تسمىبالموضوعات التي يعرضها عليهم

ن عالإقناع بالقدوة الذي تكون أخلاقه حسنة وبعيدا جدا 

  .(63)المستهدف فيه فكرا وسلوكا يمقته ويرفضهما 

تزم الخلق الحسن ى القائم بالإقناع أن يلويتعين عل

 ليضفي بلاغة إلى بلاغة بيانه، وان لا قولا وعملا
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ِ تخالف أفعاله أقواله عملا بقوله تعالى  كَبرَُ مَقْتاً عِنْدَ اللَّ 

 ، وكذلك يقول الشاعر:(64)أنَْ تقَوُلوُا مَا لَا تفَْعلَوُنَ 

  تنه عن خلق وتأتي مثلهلا"

 "ليك إذا فعلت عظيمعار ع                                  

 تفاؤلال -2 

قدل، التفاؤل يعني الأمل، والايجابية، والاتزان، والتع 

ه القدائم بالإقنداع يصدل بد ، وتفداؤلالخيدروكل ما في قائمة 

لتدي إلى الأهداف التي يسعى إليها من العمليات الاقناعيدة ا

 :ويقول الجواهري طلع بها بكفاءة،يض

 مشى معي ويتنقليت -----ي من الأسى جبل أنا عند"

 جذوة في الفؤاد تشتعل" ------دي وإن خبا أمل أنا عن    

 

 

لا أن يقترن تفاؤله بالجد والعمل الدءوب، وإ ولابد

 كان تفاؤله مجرد أمنيات وأحلام دون أي عمل يؤدي إلى

    عر:تحقيقها، ولذلك يقول الشا

 ني     وما نيل المطالب بالتم"           

 دنيا غلابا"ولكن تؤخذ ال                                              

 

 :ويقول اخر

     ه  لا تحسبنَّ المجدَ تمراً أنتَ آكل  "                  
 "الصبرِا قَ لن تبل غَ المجدَ حتى تلعَ                               
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ة ليجاح العمإن تفاؤل القائم بالإقناع لا غنى عنه لن

المستهدف، الأمل في  زرعمن يمكنه  إذالاقناعية، 

والاقتناع بالموضوعات التي  ،لإقبال عليهلويحفزه 

 يطرحها بمنظور متفائل، فالناس تنجذب نحو المتفائلين

د المبشرين بالخير، وتنفر من المتشائمين القانطين، وق

قُلْ  ىأمر الله عباده أن لا يقنطوا من رحمته في قوله تعال

 وا مِنْ رَحْمَةِ تقَْنطَُ  لَا  مْ أنَْفسُِهِ ذِينَ أسَْرَفوُا عَلَى ياَ عِباَدِيَ ال  

َ يَغْفِرُ الذُّنوُبَ جَمِيعً  ِ إِن  اللَّ  حِ  لْغَفوُرُ هُ هُوَ ان  ا إِ اللَّ  ، (65)يمُ الر 

ز بالفو ن لمن يقتنع برسالاتهوقد بعث الله الرسل مبشري

 في الدنيا والآخرة.

 

حدود المعقول بد أن يكون التفاؤل في ولا

لى لمتاحة مع العمل على تحويل الإخفاقات إوالإمكانات ا

وأمل دائم، ورجاء متجدد،  نجاحات بحماس فائق،

 والنظر إلى الأمور من الزاوية المشرقة التي تمكن من

 رؤيةوتجعلها تعبر إلى الشاؤم تحويل الخارطة الذهنية للت

 ولذلك يقول احدهم:الايجابية في الحياة، 

   ــــومسمـاؤك يوما تحجبت بالغيــإذا "

 نجـوم أغمض جفونك تبصر خلف الغيوم                                

   والأرض حولك إذا ما توشحت بالثلوج

 وج"الثلوج مر أغمض جفونك تبصر تحت                              
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أن يحتفظ  ومن مستلزمات تفاؤل القائم بالإقناع 

ن يرغم الآخري اساته ومشكلاته لنفسه، ولابأحزانه وانتك

دون شعور منه على سماعها، ولا يطلب منهم التفاعل 

ا معها، أو مساعدته على تجاوزها، فهم قد يكون لديهم م

 ه،يثقل كواهلهم من أحزان وانتكاسات قد تفوق ما لدي

 ولذلك يقول احدهم:

 للناس جرحا أنت صاحبه لا تشك"

 "ن به الألملا يؤلم الجرح إلا م                             

 

ت على القائم بالإقناع أثناء عمليا تبدوولابد أن 

الإقناع علامات تدل على انه في حبور ما أمكن ذلك، 

أفراحه، أما في إقناعهم المستهدفين بويحاول أن يشرك 

 نإذا ما أضطر إلى أن يشكو مصائبه وأحزانه، لأنه إنسا

 من من حقه أن يجدف ،أحيانازن وينتابه الح قبل كل شيء

، الحس يمروءة مرهفالي وذ منأحزانه  يشاركه

من غير الذين يحاول و، ونهمعه ويواس ونيتعاطفو

 إقناعهم، ويؤكد هذا أحد الشعراء بقوله:
 مروءة ذي إلى شكوى من ولابد"

 "جعيتويواسيك أو يسْليك أو                               

 

 انه لا يتطير ولا ل محمد وكان من سمات الرسو

الذي ينأى بالإنسان عن  يتشاءم، وقد حث على التفاؤل

قائلا "تفاءلوا بالخير تجدوه"،  الوهن واليأس والقنوط

وقال لأصحابه متفائلاً عندما جاءه سهيل بن عمرو ليبدأ 
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فاوضات صلح الحديبية "لقد سهل الله لكم أمركم"، معه م

حين بعثوا هذا  ف "لقد أرادت قريش الصلحوأضا

انت قريش قد قالت لسهيل بن عمرو "ائت الرجل"، وك

 محمداً فصالحه". 

 

 

 

 

 طلاقة الوجه -3

ه وجه الإنسان هو عنوانه والمرآة التي تعكس نفسيت

ي والتجهم فوأعماقه، فإن كان متجهماً فانه يبعث الضيق 

ر، لخيحى بالبشر واالناظر إليه، وإن كان طلقاً مبتسماً أو

ه أو حسن تقاسيمه، المقصود بطلاقه الوجه جمالوليس 

ما فقد يكون الوجه جميلا وليس فيه أثر من الطلاقة، ورب

 لا يكون جميلا لكنه يفيض أنساً وبشراً.

عبر  للمقنعوتظل نظرة المستهدف بالإقناع الأولى 

ل المباشر هي أول وأسرع وسائل الاتصال الاتصا

ي فالانطباع الأول هي أوسع النوافذ لتسجيل الإنساني، و

لا شك أن قسمات الوجه وتعابيره تعد من أهم نفسه، و

الوسائل التي تبعث في النفس المشاعر الإيجابية أو 

 السلبية حسب توفر الحسن فيها.
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ة ديدل العاحد المداخوتعد طلاقة وجه القائم بالإقناع 

مشاعر  التي تمكنه من الاستحواذ علىالمتاحة له 

نه من والوصول إلى قلبه، وتمك ،عالمستهدف بالإقنا

تجاوز المدخل الأهم والأصعب في عملية الإقناع وهو 

عبور ذلك المدخل  القبول عند المستهدف، فمتى ما تم

بنجاح أضحت عملية الإقناع في الطريق الصحيح 

في  مراروما على القائم بالإقناع إلا الاستلتحقيق أهدافها، 

 .تى نهايتهريق حذلك الط

 المستهدف يشعر لاقة وجه القائم بالإقناعطتجعل و

ه، ليإوتحببه  ،بالراحة النفسية والطمأنينة عند تعامله معه

، والوقوف هوتدفعه إلى إعانته على شؤونه وتيسير أمور

احة النفس يستشعر منها سمومعه في حاجته رغبة وحباً، 

لإقبال على وتحفزه بشكل إيجابي إلى ا، وسهولة الطبع

 التي يطرحها بالموضوعاتلاهتمام اوناع، القائم بالإق

ي اع فبينما يبعث عبوس القائم بالإقن بها، والاقتناععليه 

نفس المستهدف مشاعر الضيق والحنق والحقد والغل 

والتوتر والقلق، والنفور منه، والإعراض عن 

 عات التي يعرضها عليه للاقتناع بها، ولا يمكنالموضو

 التقىة الإقناع إذا أن يتصور أن تتحقق عملي لأحد

 اتبالابتسامها بوجوه عابسة مكفهرة، إنما تتم أطراف

عبارات التي تصاحبها  والوجوه الهاشة الباشة العريضة

الترحيب الدافئة المعبرة عن عمق المودة والمحبة 

 والرغبة في التعاون.
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وينبغي للقائم بالإقناع لكي يحصل على قبول 

، وعليه خفيف الظلن له ولموضوعه، أن يكون الآخري

 كحامل المسك الذي قال عنه رسول الله  أن يكون

ا "فحامل المسك إما أن يحذيك، وإما أن تبتاع منه، وإم

 أن تجد منه ريحا طيبة".

 

وقد أكدت دراسة علمية أعدها مؤخراً باحثون من 

 رأةة ويستفيلد بولاية ماساتشوستس الأمريكية أن المجامع

ه ع بالرجل وتقتن مثالبكثير من يمكنها أن تتغاضى عن ال

    .(66)إذا كان يتمتع بطلاقة الوجه وخفة الظل

 

ئم وتعد الابتسامة من أهم متطلبات طلاقة وجه القا

بالإقناع وتحسن انطباع المستهدفين بالإقناع عنه، 

انه أكثر لينا وتسامحا وصبرا،  وتجعلهم يعتقدون

 ن والراحة، وتحفزهم للشعور بالأماوايجابي في علاقاته

لتي اإليهم التوتر عند التفكير بالنتائج ، ولا يتسرب معه

 تترتب عن اقتناعهم بالموضوعات التي يعرضها عليهم.

سانية أن الشخص ويؤكد خبراء الأحاسيس الإن

ي نفوس المطلوب يكون له تأثير إيجابي ف الذي يبتسم

والمقاوم للاقتناع في الرأي المخالف له حتى  إقناعهم،

وجود يستشعر  نهلأ ،ضوعات التي يعرضها عليهبالمو

رغبة في التعاون والاحترام والاهتمام، وهي من 



 

372 

 

متطلبات النجاح في معظم عمليات الإقناع، ولذلك يقول 

المثل الصيني "رجل بوجه غير باسم لا ينبغي أن يفتح 

 .(67)عابسالوجهه  بسبب منهالزبائن ينفر  إذ كانا"د

 

صدقة، ويتجلى ذلك في الابتسامة عبادة وتعد و

"تبسمك في وجه أخيك صدقة"،  الرسول محمد حديث 

وقال "كل معروف صدقة وإن من المعروف أن تلقى 

كم أخاك بوجه طلق"، ويقول "إنكم لن تسعوا الناس بأموال

سن الخلق"، وتؤكد كتب فليسعهم منكم بسط الوجه وح

من  أكثر تبسماكان  ا من أحدمالسيرة النبوية الشريفة أن 

 ي عن لقمان انه قال لابنه "إن، كما روالرسول محمد 

تكن كلماتك طيبة ووجهك منبسطا تكن أحب إلى الناس 

ممن يعطيهم الذهب والفضة"، وروي عن ابن عمر انه 

 كان ينشد:
 بر شيء هين       بني أن ال"                  

 "نسان ليوجه طليق ول                                          

 

 

 

 

 

 

 

 الشعراء يتبعهم الغاوون
 

 

 

 الشاعر احمد شوقي 
  

 لووذينم هوودايا ماليووة كبيوورة للتووعراء اتقوودي الأثريوواءكووان موون عووادة احوود      
فوي نهايوة كول توهر  جلسوايستحسن ويستذوق التعر منهم، وكان يعقد لوذلك م
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 الشهرة  -4

القائم بالإقناع أو  reputabilityتلعب شهرة 

كلاهما  أو الموضوع الذي يرغب في إقناع الآخرين به

 يدورا هاما في حفز المستهدفين للاقتناع بالموضوع الذ

 يعرضه عليهم، فمثلا يكون من السهل على البائع إقناع

ت ذا عرضها عليهم إذا كانتن باقتناء السلعة التي يالزبائ

علامة تجارية مشهورة، أو يكون هو معروفا بسمعته 

 .ويحظى بقبول الآخرين ،الحسنة

 

 صدقه الناس وتؤكد الوقائع أن الرسول محمدا  

 ينهمب كان معروفا لأنه اهم بهبالرسالة التي جاءواقتنعوا 

الصعب حتى على  قبل بعثته بالصادق الأمين، وكان من

 .كذيبهأعدائه ت

 قناعالإيا في الهدا دور
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تقديم الهدايا أسلوب موغل في القدم، ولا يزال 

 ذا،هالناس في جميع الأقطار يتبادلون الهدايا إلى يومنا 

وسيبقون كذلك نظراً لدورها في توثيق العلاقات 

 ،هميع أنواع التفاعل الإيجابي بينتماعية وتكثيف جمالاج

تقدم على شكل  أو، عينية أوو/ هدايا نقدية وتكون ال

ويتحدد ذلك في ضوء عوامل عديدة لها علاقة خدمات، 

وطبيعة العلاقة بينهم،  ،)العمر، والجنس بالمتهادين

 ،افيه والمركز الاجتماعي(، والمناسبة التي تقدم الهدية

 لتقاليد والأعراف السائدة في المجتمع.والقيم وا

 

ن كل ما يقدم للآخري presentويقع ضمن الهدية  

ل الألفة، وإقامة العلاقات بقصد إظهار المودة، وحصو

ت الطيبة، وللهدية أثر كبير في استجلاب المحبة، وإثبا

 ين،المودة، وإذهاب الضغائن، وتأليف القلوب بين المتهاد

دم عن التقدير والاحترام لمن تق وهي احد وسائل التعبير

صنع ا تدلون الهدايا فإن الهدايله، وإذا كان الأصدقاء يتبا

 الأصدقاء.

 

لسفة تبادل الهدايا بين الأفراد على ثلاثة وتقوم ف

أسس هي وجوب تقديم الهدية، ووجوب قبولها، ووجوب 

الرد، إذ أن وجوب تقديم الهدايا مرجعه أن الشيء بما أنه 

صاحبه، ومتكامل معه، فإن إعطاءه يعد متداخل مع 

ي في التقرب إلى الشخص الذ مهتعبيراً عن رغبة مقد
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الف معه أو يسعى لتحقيق أهداف تقدم الهدية له، أو التح

معينة من تقديم الهدية، أما وجوب قبول الهدية فهو بمثابة 

تعبير عن قبول العلاقة والمحالفة والمشاركة والقرابة، 

المطروحة من قبل مقدم الهدية،  وقبول الموضوعات

لأخذ معناه رفض العلاقة بينما الامتناع عن العطاء وا

 رتب عن تقديم الهدية.والمشاركة والتحالف وما يت

 

وتكون الهدايا على نوعين هما الهدايا الخالصة، 

 والهدايا الملزمة، فالهدية الخالصة تأخذ شكل التبرع

م، وتتصف ر عن الكريوتتعلق بالعطايا، وهي تعب

دية لها بالاختيار والمنح الذي لا يتوقع منه أي مقابل، أما

 له أن يقدمي تحتم على الشخص المُهدى الملزمة فهي الت

أو  كبرامقابلا لمن قدم له الهدية مساويا لها في القيمة أو 

 يقتنع بالموضوعات التي يعرضها عليه.

 

والأصل في الهدية أن تقدم بلا عوض، وينبغي أن 

 يكون الغرض من تقديمها التأثير في مطلق إرادة منلا 

أن  إذ مشروع،لا يكون الهدف منها غير تقدم له، و

عن طريق الهدايا هم وأفكارلوك الآخرين التأثير في س

 المحرمة. bribeيجعل من الهدية احد صور الرشوة 

ويعد تقديم الهدايا للمستهدفين بالإقناع أحد الأساليب 

م للاقتناع بالأفكار و/ أو السلوك المهمة التي تحفزه

ن م بها، وتقوم العلاقة بيالمطلوب إقناعه المنتجاتو
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على قانون التبادل الإقناع وتقديم الهدايا 

reciprocation من تقدم له يستجيب  الذي يفترض أن

بصورة سريعة ومباشرة لمن قدمها له، وتتولد لديه  الهدية

يب للاقتناع أو يستج ما يقابلها،الرغبة بتقديم 

 بالموضوعات التي يعرضها عليه.

 

 أ أرسلتالكريم أن بلقيس ملكة سبوقد ذكر القرآن  

بهدف إقناعه بالتخلي عن   يمان إلى النبي سلهدية 

 ديةرغبته في دخولها وقومها في دينه، لأنها علمت أن اله

استشعر أنها ، وتقع موقعا من النفس، لكنه رفض هديتها

اء اهنته، وأفهم رسلها أنه لا يقبل شركانت تهدف إلى مد

هم بهديتدخولهم في دينه، فعادوا رضاه بالهدايا، وإنما ب

غي أن تزوره وتترضاه، ولذلك جهزت وأفهموها أنها ينب

، ويظهر (68) نفسها، وبدأت رحلتها نحو مملكة سليمان

ةٌ بِمَ رَ نَاظِ ةٍ فَ بِهَدِي   وَإنِ ِي مُرْسِلَةٌ إلِيَْهِمْ هذا في قوله تعالى 

 . (69)يَرْجِعُ الْمُرْسَلوُنَ 

 

، ةالخالص يقبل الهدية مد وكان الرسول مح 

 من هدي بهدية أيضا، وقد قبلهامُ ويثيب عليها، ويجازي ال

ل، من الرج المسلم والكافر، وقبلها من المرأة كما قبلها

وحث على التهادي وعلى قبول الهدايا وقال "تهادوا 

 . (70)الهدية ولا يقبل الصدقةتحابوا"، وكان يقبل 
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 قناعفي الا والاعلان الدعايةتوظيف 
 propagandaالإقناع الدعاية يستخدم القائمون ب

للتأثير في عقول المستهدفين  advertisingوالإعلان 

من خلال نشر معلومات تستهدف إقناعهم  وعواطفهم

أصبح  بتغيير أفكارهم و/ أو سلوكهم وحاجاتهم، وقد

ر عليهما في تسويق البضائع والخدمات والأفكاالاعتماد 

ي لمعاصرة التستغناء عنه في المرحلة اأمرا لا يمكن الا

مثيرة في مختلف الجوانب بفعل تزايد تشهد تحولات 

 . الأفرادالمنافسة وتوسع مساحة حرية 

 

فن التأثير والسيطرة و علم وتعرف الدعاية بأنها

للاقتناع  والإلحاح الذي يسعى إلى حفز الآخرين

بالموضوعات التي تطرحها عليهم الجهة المعلنة، من 

الذهني والغموض الفكري لال خلق حالة من التشتت خ

هم تسمح بتسهيل اقتناعهم بتلك الموضوعات، شريطة لدي

أن لا يكون تحقيق ذلك ممكنا لو ترك الفرد يطور منطقه 

ً دون ضغط معنوي أو توجيه فكري ناتج  الذاتي تلقائيا

لدعاية، كما تتمكن الدعاية من إقناع المستهدفين من عن ا

 عن طريقم لديهم ليأس والرغبة في الاستسلاخلال بث ا

أن مصالحهم تتحقق بوإقناعهم  ،من إمكاناتهملتهوين ا

بالاستسلام وقبول الموضوعات المعروضة عليهم، أو 

التهويل من قوة وإمكانات الجهة الأخرى وإقناعهم بأن 
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تعد عبثا وانتحاراً، أو تخلق لدى  المواجهة معها

ى الاقتناع بالموضوعات المستهدف شعورا بالحاجة إل

 لمعروضة عليه.ا

 

اد الدعاية في ضوء معرفة المستهدفين وينبغي إعد

ة )أهدافهم وسلوكهم ولغتهم وحاجاتهم ومعتقداتهم وطبيع

العلاقات الاجتماعية بينهم، وغيرها من المتغيرات 

( بصورة دقيقة، وان تكون مرنة، المؤثرة في حياتهم

ما مع التطورات التي ومتأهبة لتحوير تفسيرها انسجا

 .أ على المستهدفينتطر

 

يق علان فقد عرفته الجمعية الأمريكية للتسوأما الإ

ة بأنه يشمل مختلف الأنشطة التي تؤدي إلى نشر أو إذاع

 الرسائل الإعلانية المرئية أو المسموعة على الجمهور

ه على شراء سلع أو خدمات، أو قبول الأفكار لغرض حث

  نها.نظمات والأحزاب المعلن عو/أو الأشخاص والم

 

 التأثير في المستهدف وإقناعهويهدف الإعلان إلى 

بالموضوعات التي تستهدف تغيير أفكاره وسلوكه 

حثه على شراء  أو وأهدافه،وحاجاته واهتماماته 

معرفة مسبقة  الإعلان في ضوء إعدادالمنتجات، ويتم 

ة قائديالعبالجوانب النفسية والاجتماعية والاقتصادية و

  .(71)لتأثير فيه، وطرق اللمستهدف
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أن قطاع الدعاية والإعلان يشهد منذ  والملفت

 خمسينيات القرن العشرين نموا كميا ونوعيا مذهلا بكل

 المقاييس، فقد ارتفعت إيراداته، وتستخدم فيه تقنيات

 يه مئات الآلاف من الكفاءات التي تممتطورة، ويعمل ف

 لياتتزايدت استخداماته في عمإعدادها نظريا وعمليا، و

شطة )التجارية والسياسية الإقناع في جميع الأن

ن موالاجتماعية والصحية والبيئية والدينية، وفي غيرها 

الأنشطة التي لها علاقة بالإنسان والحيوان والنبات 

 . والبيئة

ن الكثير من الاعلانات التي تكو  هناك لفت انوالم

ات غير حقيقية الهدف مضللة الافراد وتتضمن معلوم

 المعلن  المنتجاتشراء لقبول الافكار و هم ا  حفزمنه

ه ل الذي توجه   الجمهور  يكون  ولذلك لابد ان ، عنها 

، وان عيب شركات  الاعلانواعيا وملما بالاالاعلانات 

ه ميع الاعلانات التي تضلليخبر السلطات  المعنية عن ج

 .من اجل منعها
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 ت التجميل اولايشركة مستحضرا شر اعلاناتمنع ن

 

  
 نجمة الاعلان الشهيرة تويغي

 

لماضي عن في الصيف التجميل اولاي شركة مستحضرات ا اعلنت

جمة نصورة يحمل للنساء المتقدمات في السن اوم للشيخوخة مستحضر للبشرة مق

 اامببشرة ناعمة وخالية من التجاعيد تمالاعلان الشهيرة تويغي وهي تبدو 

سين التاسعة والخم ن واصغر بكثير من عمرها البالغنيومشدودة من جهة العي

 سنة.

صادر فراد من ضمنهم المعلقين وممن الاالعديد  ك الاعلانازعج ذلوقد    

استلمت  وفي الشهور التي تلت نشر ذلك الاعلان ،الاخبار والبرلمان البريطاني

 كاوىالمئات من الشمن الجمهور سلطة مقاييس الاعلانات في المملكة المتحدة 

تاثير سلبي لها ان اعلانات شركة اولاي "متهاونة بالقيم الاجتماعية" و التي تؤكد

في  لذي يظهرلصورة الحقيقية  للشخص ااك الافراد لانها لا تعرض على ادرا

المشرعين الامر الذي دفع الاعلان )حسب ما ورد في صحيفة الكارديان( 
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برامج بواسطة  التي يتم تجميلهاالاعلانات  يحضربطلب التقدم  الى نالبريطانيي

ت سلطة منعوبناء على ذلك مهور، نها تضلل الجلا photoshop الصور تحوير

 التي تحمل صورة اولاي مستحضراتشركة اعلانات  ميعجمقاييس الاعلانات 

اعطى عملها قد وقبل نشرها  رة  الظاهرة في الاعلانالصو جملتلانها  تويغي

 لا حول التاثير الذي يحدثه المستحضر على البشرة.انطباعا مضلالمستهلكين هذا 

وضعها  قبلفعلا  ي قد جملتتويغ النجمة ي بان صورةشركة اولاوقد اعترفت 

  .في الاعلان

http://shine.yahoo.com/channel/beauty/twiggyphotoshopped-

olay-ads-banned-in-england-554961/wiggy's Photoshopped 

Olay ads banned in England 

 لفصل التاسعا

 طرائق الإقناع

 

م ا اختلفوا في القيلم الأفرادطرائق إقناع  تعددت

 ،والقدرات، والعمرتجاهات والمشاعر والأهداف والا

 والقومية، والمستوى الاقتصادي ،والدين ،والجنس

ة، والاجتماعي، والانتماءات الفكرية والعقائدي والعلمي

، ستعداد لتغيير سلوكهم وأفكارهموالا ودرجة الاستجابة

 يمثلووقبول الاختلاف مع الآخر والحوار معه، 

المتغيرات التي لا يمكن  أحد أيضا موضوع الإقناع

 جاهلها في تحديد الطريقة التي تستخدم في الإقناع. ت

 

وتأسيسا على الحقيقة آنفة الذكر، فان الطرائق التي 

تي تستخدم في في إقناع الرجال تختلف عن تلك ال وظفت

الرجال يتم في الغالب إقناع النساء أو الأطفال، فإقناع 
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لاتهم العقلية، بينما تستهدف التأثير في استماطرائق ب

النساء  دم الطرائق التي تستميل العواطف معتستخ

طرائق إقناع أصحاب الخبرات والأطفال، كما أن 

ن الذي الأفرادفي إقناع  لاستعانة بهاالواسعة لا يمكن ا

طرائق رات والمعلومات كالشباب مثلا، وتنقصهم الخب

 طرائقعن  تختلف extrovertالمتفتحإقناع ذي الذهن 

ي يرفض حتى الإطلاع على إقناع المتعصب لأفكاره الذ

 كل ما لا يتفق معها.

 

طرائق إقناع المتفائل فإن  ،إضافة إلى ذلك

optimist الذي ينظر إلى الأمور بايجابية، ويتوقع أن 

د قتناعه سيعود عليه بالخير الكثير، لا تصلح بالتأكيا

 لبيةالذي يضخم الجوانب الس pessimistلإقناع المتطير 

تنبي موضحا أسباب تلك الفروق الم في الأمور، ويقول

 في هذا المجال:

 وتعظم في عين الصغير صغارها"

 "العظائم لعظيماوتصغر في عين                                              

 

وتؤثر بيئة العملية الاقناعية في اختيار طرائق 

نب ة في الجوافي البيئة المتقدم فرادالأالإقناع، إذ أن 

 يةقتصادية والاجتماعية والثقافية والعلمالسياسية والا

طرائق بينما تستخدم المباشرة الإقناع طرائق  يفضلون

 البيئة المتخلفة. في  غير المباشرة الإقناع
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صة القول وصفوته، إن طرائق الإقناع كثيرة وخلا

نها ما هو صعب ومتنوعة فمنها ما هو سهل ويسير، وم

 اره ونتائجه بعدي، ومنها ما يؤتي أكله وثموعسير وعص

لا مدة قصيرة جدا من الزمن، ومنها ما لا تظهر نتائجه إ

تطلب توافر مهارات ت بعد سنوات، وهناك طرائق

 قناع وأخرى لا تتطلب مثلوامكانات لدى القائمين بالإ

 تلك المستلزمات، ويؤكد ما تقدم الحقائق الآتية:

 ها في جميع توظيفمكن توجد طريقة إقناع ي لا

 ناع الأفراد.عمليات إق

 في ، ولابد أن يتم اختيار طريقة الإقناع بعناية فائقة

التي ت ة العديد من العوامل والمتغيراضوء دراس

ستهدف بالإقناع، لها علاقة مباشرة بشخصية الم

وموضوع الإقناع، وامكانات القائم بالإقناع 

 العملية الاقناعية.ومؤهلاته، وبيئة 

 ع المستهدف للاقتنافلح طرائق الإقناع في حفز ت لا

بالموضوعات المعروضة عليه إذا لم يكن لديه 

 . هأو الرغبة فيللاقتناع الاستعداد 

 ائف ينبغي أن تسهم طرائق الإقناع في تغيير الوظ

النفسية للمستهدف بالإقناع، وتجعله يستجيب 

لال تأثيرها في بوضوح للرسالة الاقناعية من خ

 وتعديل بنيتهدانه واهتماماته وحاجاته، عقله ووج

 النفسية واتجاهاته نحو السلوك الذي يرغب القائم

 .فيه بالإقناع
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 طرائق الإقناع التي تستغل جهل الابتعاد كليا عن 

فله، أو تكرهه على قبول ما لا المستهدف أو تستغ

ر يايقبله في الظروف التي تتاح له فيها حرية الاخت

 بين الرفض والقبول.

 من م اختيارها خاليةي يتأن تكون طريقة الإقناع الت 

الذي يحدث قبل وضع فكرة  نفسيالتشويش ال

يش الرسالة الاقناعية وأثناء استقبالها، ومن التشو

في مضمون الرسالة  الدلالي الذي يمكن أن يحدث

الاقناعية، والتشويش الآلي الذي يحدث بسبب 

 . الاقناعيةستخدم في توصيل الرسالة الوسيلة التي ت

 تي تؤثر في العواطف هي الأكثر إن الطرائق ال

 استخداما في إقناع معظم النساء والأطفال، وكذلك

 الأفراد الأقل حظا في التعليم والخبرة. 

 أفضل في ةقناع غير المباشريكون تأثير أساليب الإ 

ا روالذين يقاومون الإقناع إذا ما شع الأفرادإقناع 

يتمسكون بأفكارهم وقناع، أنهم معرضون لمحاولة إ

 سلوكهم بقوة مكابرة أو عنادا، أو تأخذهم العزةو

ة ضرار التي تلحق بهم في حالبالإثم، أو جهلا بالأ

 . (1)ومقاومته الاقتناع رفض

 

 

الطرائق التي تستخدم في  بجميعطة لا يمكن الاحاو

، كما (2)نإقناع الأفراد، ولكن يمكن وضعها في مجموعتي
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الطرائق  الأولىتضم المجموعة  (،27)في الشكل رقم 

التي تستهدف التأثير في عقول المستهدفين، وتقدم لهم 

الحجج والبراهين العقلية والمنطقية التي تحفزهم للاقتناع 

ليهم، وتتضمن المجموعة بالموضوعات المعروضة ع

الثانية الطرائق التي تستهدف التأثير في عواطف 

ائرهم وأحاسيسهم، وتخاطب نفوسهم وضم ،دفينالمسته

 تي توضيح أهم طرائق الإقناع:وفيما يأ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 (27شكل رقم )

 ة العملية الاقناعيةئبي

 طرائق الإقناع

طرائق تؤثر في عقل 

 المستهدف

تؤثر في  طرائق

 ستهدفعواطف الم
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 طرائق الإقناع

 

 

  الإقناع بمحاكاة الآخرين
 في محاكاة للآخرين يعد الإنسان المخلوق الأكثر 

هذا الكون رغم قدرته على الإبداع والابتكار، وربما 

، على الحيوانات الأخرى هذه السمة إحدى أفضلياتهتمثل 

ل من خلا المنتجاتيمكن إقناعه بالأفكار والسلوك أو  إذ

 الذينمن فيه المؤثرة  symbolsحفزه لمحاكاة الرموز 

، منتجاتالتلك  قتنونيعتنقون تلك الأفكار أو ي

والاجتماعية الوطنية والسياسية والدينية كالشخصيات 

ثلا يمكن فم، لفن والرياضة وغيرهاونجوم السينما وا

لسلوك من خلال الإشارة إلى سلوك با الأفرادإقناع 

اء الأنبياء والرسل وقادة الفكر، أو يتم إقناعهم باقتن

ملابس أو عطور وما في حكمها عن طريق عرض 

 .المنتجاتوالرياضة الذين يقتنون تلك  صور نجوم الفن

قانون على  imitationويعتمد أسلوب المحاكاة 

ع، وهو أن في الإقنا associationران الارتباط أو الاقت

تقليدهم  ميلون إلىعندما يحبون شخصيات معينة ي الأفراد

في الأفكار والسلوك والمنتجات، وهناك نوعان من 

بي الذي يعني أن يقترن الاقتران هما الاقتران الايجا

موضوع الإقناع بفكرة ينظر إليها المستهدف بايجابية 

لمنشآت التسويقية هذا حظى باهتمامه، وتستخدم اوت
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على منتجاتها، إذ  بالإقباللوب في إقناع الأفراد الأس

تعرض في إعلاناتها أشخاصا ذوي مكانة أو شهرة في 

بائن الزبهدف حفز  منتجاتهاالمجتمع وهم يستهلكون 

وهي شركة  ikeN، فمثلا أن شركة نايكي (3)لمحاكاتهم

لذين تنشر صور الرياضيين ا ،ةتسوق الملابس الرياضي

وهم يرتدون الملابس التي  يتمتعون بشهرة وشعبية

( صورة أسطورة كرة 28تسوقها، ويعرض الشكل رقم )

القدم البرازيلي بيليه في القرن العشرين على الملابس 

  شراء المنتجات. لحفز عشاقه على

 

 

 

   
 

 
 (28) شكل رقم

 ليهكرة القدم البرازيلي بي أسطورة

 

فيعني ارتباط موضوع الإقناع  السلبيأما الاقتران 

 ويتم أيضا ،بفكرة ينظر إليها المستهدف بصورة سلبية
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عن طريق نشر معلومات سلبية عن الموضوع بهدف 

وقد استخدمت الدعاية  فرون منه،جعل المستهدفين ين

العراق الأمريكية هذا الأسلوب واستطاعت أن تجعل اسم 

لى تكراره حة الدمار الشامل، وعملت عيقترن سلبيا بأسل

فتمكنت من إقناع الرأي العام في جميع وسائل الإعلام 

 وتهيئته لتقبل تدخلها لإزالة أسلحة الدمار الشامل

 عام ة في العراقلعسكريابدء عملياتها قبل  المزعومة

2003. 

 

 مزايا المحاكاة 

 خرين بسبب الفوائدمحاكاة الآلمعظم الأفراد  يميل

خاصة إذا توفرت ة التي تتحقق لهم من ذلك، الجم

خذ الظروف الموضوعية والذاتية لتطبيقها، ولا يقتصر الأ

 ظمات، إنما تعتمدها المنشآت والمنالأفرادبالمحاكاة على 

ج الات المتعلقة بأداء الأعمال والإنتاوالدول في المج

تلخيص أهم  والتسويق، وتنظيم سلوك الأفراد، ويمكن

 ي:المحاكاة في الإقناع كالآتدوافع تطبيق 

  الرغبة في تحقيق نقلة نوعية وكمية نحو الأفضل في

من حيث  تطورا الأقلزمن قصير وبتكلفة اقل، إذ يبدأ 

السبب الرئيس ، وهذا هو تطوراى إليه الأكثر ما انته

الذي حفز الدول المتنامية لتطبيق أسلوب التطور 

ؤكد أن تطبيق التنمية، ولكن الحقائق تاللارأسمالي في 

اة من قبل بعض الدول جعلها تواجه أسلوب المحاك
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ومشكلات لا حصر لها في جميع  جسيمةخسائر 

القطاعات الاقتصادية بسبب الأخطاء الكبيرة التي 

، وعدم توفر الشروط والظروف ارتكبتها في تطبيقه

 المطلوبة لتطبيقه.

  و أو الدول أ الأفرادد اح ظفرالخوف من الفشل، إذ أن

ون سببا لحفز الآخرين لمنشآت في احد المجالات يكا

ت وإقناعهم بمحاكاته وإتباع ذات الأساليب التي أسهم

 تحقيق النجاح والتفوق. في

  لأفرادااكتساب الخبرة، تكون قلة الخبرة لدى بعض 

 كأناحد أهم الأسباب التي تحفزهم لمحاكاة الآخرين، 

على  واسيروي هم المتفوقينزملاءيحاكي بعض الطلبة 

 إلى التفوق. تؤديي خطاهم في السبل الت

  ي فتجنب العوامل المسببة للعزلة الاجتماعية والرغبة

أو  ،consciousness collective الجمعي الشعور

يدفع الأفراد في  اعةملجل conformity الامتثال

سبيل  فعلىبعض الحالات للأخذ بأسلوب المحاكاة، 

، خرونالآ ما يرتديه لابس تحاكيالفرد ميرتدي المثال 

يكون واضحا في  اعةلجملظ أن الامتثال ويلاح

المجتمعات المتخلفة حيث لا يقوى الفرد فيها على 

 مخالفة المجموع في أفكاره أو سلوكه وحتى في ملبسه

 .العقوبات الاجتماعية القاسية التي تفرض عليهخشية 

 ببا للمحاكاة، وقد الآخرين س شمائليكون الإعجاب ب

 حاكاة الرسول محمد بم الأفراد تعالى جميع أمر الله
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في أقواله وأفعاله وفي صبره ومصابرته ومرابطته 

ومجاهدته وانتظاره الفرج، بهدف الارتقاء بهم إلى 

عاملات وفي علاقتهم الأفضل في العبادات والم

لَقَدْ كَانَ بأنفسهم وعيالهم والآخرين، في قوله تعالى 

 ِ َ  أسُْوَةٌ حَسَنَةٌ لِمَ لَكُمْ فِي رَسُولِ اللَّ  نْ كَانَ يَرْجُو اللَّ 

َ كَثيِرًا ، شريطة أن تكون (4)وَالْيَوْمَ الْآخِرَ وَذكََرَ اللَّ 

ى المحاكاة دون غلو ولا تفريط، فالإسلام يحث عل

إلى  يفضيالعمل والتميز والإنتاج لا التقليد الذي 

 .identity الهويةالتبعية المطلقة وفقدان 

 لمحاكاةعيوب ا

يدة التي يمكن أن تتحقق من رغم المزايا العد 

تطبيق المحاكاة، إلا أن الإفراط فيها يفقد الإنسان 

والمجتمعات والمنشآت والدول هويتها وتوازنها، 

بها وامكاناتها وتميزها بصورة وفرصة توظيف مواه

ن تمكن متعود عليها والآخرين بفوائد لا حصر لها، ولا ت

عرفي ا خاصا بها في الإنتاج المأن تجد لها طريق

 والمادي. 

 

 

 

 

 

 

 ساعة الرئيس اوباما
 Jorg Grayما من نوعراك اوبااها الرئيس الامريكي بيساعة اليد التي يرتد 

من  ن اليابانية وهي رخيصة الثمن وليستزمن إنتاج شركة ستو 6500

 .ةالاصناف الشهير

ه د ميلادة عيكهدية له بمناسب  2007قد تسلم تلك الساعة في عام  وكان اوباما 

لته ، وقد لاحظ الافراد انه يرتديها باستمرار خلال حمالسادس والاربعين

لمحاكاته،  ، وهذا ما دفعهم2009ه الرئاسة الامريكية عام الانتخابية وبعد تولي

 .  رساعات بصورة ملفتة للنظالالنوع من هذا فازداد الطلب على 
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 المستهدف الإقناع بخلق حاجة لدى 

 عرض الموضوع الاقناعي في هذه الطريقة يتم 

تسهم في خلق حاجة  أساليببعلى المستهدف بالاقناع 

create a need ا جتماعية أو غيره)مادية أو نفسية أو ا

لا لا يمكنه إشباعها إ هانين له تبلديه، وات( من الحاج

 يكون نالا بد و، عليه المعروضقتناع بالموضوع بالا

ي ف ا، وراغببالإقناع لمستهدفا مكترثا باحتياجات المقنع

 لتيبالأساليب ا تعريفهقل على إشباعها، أو في الأ إعانته

تمكنه من إشباعها، بهدف كسب ثقته، وتنمية الشعور 

ض عليه للاقتناع به هو لموضوع المعرولديه بان ا

 فتزدادل لتحقيق أهدافه وإشباع حاجاته، الوسيلة الأفض

استمالته للاقتناع بالموضوع المعروض  ةفرصبذلك 

 .عليه

 

ه هذ جاتالمنتوقد استخدمت الشركات التي تسوق 

باقتناء منتجاتها من خلال  الأفرادفي إقناع  الطريقة
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م التفكير يكن في حسبانهعرضها في أماكن وأوقات لم 

وفضولهم  انتباههمتثير  جذابةبها، وبأساليب 

curiosity وتخلق لديهم حاجة إليها، وتحفزهم للاقتناع ،

الشراء النزوي" بشرائها، وهذا ما يطلق عليه "

impulse buying ويعني شراء الفرد منتجات لم يكن ،

 .(5)قد فكر بشرائها قبل دخول المتجر

 

تحدة الأمريكية وبعض الولايات الم وجدير ذكره أن

ه لمنتجة والمصدرة للأسلحة استخدمت هذالدول الغربية ا

بشراء الأسلحة  المنتجة للنفطدول الفي إقناع  الطريقة

نويا من خلال منها وبمبالغ تقدر بمليارات الدولارات س

تمظهرت وخلق حاجة لدى تلك الدول لحماية نفسها، 

ة بحمايتها من ، ومعنيللنفط المنتجةدول لل حليفة بأنها

المخاطر الإقليمية المزعومة، خطر مواجهة التحديات و

بعد أن عملت على تضخيم ذلك الخطر في أعين 

، وقد أسهمت تلك تلك الدولعن إدارة  المسؤولين

على كين الدول الغربية من الحصول الصفقات في تم

موارد مالية طائلة للاستثمار في جميع القطاعات 

، وتطوير حياة مواطنيها، هافي بلدان اديةالاقتص

على التخلص من مخزونها من الأسلحة وساعدتها 

في القديمة وتصديره إلى دول لا يتوقع أنها ستستخدمه 

ق عملت على تعمي يوم من الأيام، وفي ذات الوقت

التخلف في الدول النفطية وجعلها دول مستهلكة لمنتجات 
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 الدول الغربية.

وضوعات المستهدف بالم إقناعكما يمكن 

 كان إذافمثلا  ،ل حاجتهالمعروضة عليه من خلال استغلا

تجهيزه  المال فيمكن إلىبحاجة  بالإقناعالمستهدف 

 .يقتنع بالموضوع المعروض عليه أنبالمال شريطة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  ة؟أم حاج احتفاء الغرب بالصيرفة الإسلامية.. قناعة

 

لتي الية زمة المابعد السقوط المدوي لمصرف ليمان براذرز والذي كان إيذانا ببدء الأ

خبراء  ت إلىتوجيه الدعوايعاني منها العالم اليوم سارعت الكثير من الدول الغربية إلى 

يرفة يها صناعة الصالإسلامية للاجتماع بهم لفهم المبادئ التي تقوم علالصيرفة 

مية لإسلاالإسلامية والمتطلبات القانونية المطلوب توافرها لاجتذاب رؤوس الأموال ا

كافحة في م سسات المالية الإسلامية للاستثمار والاستفادة من الصيرفة الإسلاميةوالمؤ

ة صلاحيبالتصريحات والمبادرات ناتجة عن قناعة  الأزمة المالية العالمية، فهل هذه

 صول التي تقوم عليها الصيرفة الإسلامية لمعالجة الأزمة.الأ

اعة لا ه الصنلسيولة التي تمتلكها هذاو قد يكون دافع هذا الاحتفاء والترحيب الحاجة ل 

 فةصيرالأزمة، لذا يجب على صناعة ال القناعة بصحة ونجاعة أصولها لمعالجة أسباب

تها خصوصيالحها العليا كالاعتراف بالإسلامية الاستفادة من هذه الأزمة بما يحقق مص

وانين ار ققرمن قبل المنظمات الدولية مثل بنك التسويات والسعي لدى الدول الغربية لإ

مع  يتناسب ة بماالرقابيخاصة بها مثل القوانين الضريبية وقوانين الملكية وتعديل القوانين 

رهونة نها مإ تطول، حيث ه الصناعة وعدم الاغترار بما تلاقيه من حفاوة قد لامعايير هذ

 بانتهاء الباعث عليها. 

لصادر في ا 11429، صحيفة الشرق الاوسط، العدد لاحم الناصر المصدر:

15/9/2009 
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 الحنجرة الذهبية ذات

تتدوفر  مدع بعضدها الدبعض فدي بيئدةكانت هناك مجموعدة مدن الحيواندات تعديش 

إحدى الضفادع بالنقيق بصدورة  ا جميع متطلبات السعادة والهدوء، وفي ذات يوم بدأتفيه

 مستمرة ليلا ونهار وكان صوتها مبحوحا فتضايق الآخرون من سلوكها.

انددات إقندداع تلددك الضددفدعة بددالكف عددن النقيددق وقددت نددومهم، ولكددن حاولددت الحيو

الحدد فقدد زادت تلدك الضدفدعة ولم يقدف الأمدر عندد هدذا  ،ت بالفشلمحاولاتهم جميعها باء

 المرغوب فيه. من المضي في سلوكها غير

وفددي احددد الأيددام اهتدددت إحدددى الددوزات إلددى أسددلوب يعيددد الهدددوء إلددى البركددة 

بضدرورة مغدادرة الضدفدعة المزعجدة مه في إقناع استخداعلى نات الحيوااتفقت مع بقية و

ؤكد لها أن صدوتها جميدل وأنهدا ت واخذتد، فذهبت إلى تلك الضفدعة البركة إلى مكان بعي

 ممددان الغبدداء البقدداء فددي هددذه البركددة التددي ترتفددع فيهددا الرطوبددة صدداحبة حنجددرة ذهبيددة ومدد

 على رخامة صوتها. اسلبي سيؤثر

 الدوزة عدن حقيقدة مدا سدمعته مدن لحيوانداتضفدعة مدن بعدض ااستفسرت تلك ال

ن فعدلا تدأثيرات سددلبية لهدا بصدورة لا تقبددل الشدك أنهدن لاحظدالتدي حاولدت إقناعهدا فأكددن 

 يام القليلة الماضية.على صوتها بدأت تظهر خلال الأ

أيقنددت الضددفدعة المزعجددة ان لا سددبيل أمامهددا للمحافظددة علددى رخامددة صددوتها 

ية إلا بالمغادرة إلى المكان الذي اقتدرح عليهدا الدذهاب إليده، وهكدذا ذهبدت وحنجرتها الذهب

 وعاد الهدوء إلى البركة. مقتنعة
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 الإقناع بالتكرار 

 اعالعوامل التي تساعد على إقن همأ نيعد التكرار م

نحو أي قضية أو  همة تعديل اتجاهاتبضرورالمستهدفين 

للأفكار أو السلوك أو  مانتباهه يشدفهو موضوع، 

ي يعمل على تثبيتها ف، والمطلوب إقناعهم بها المنتجات

 أن الأقوالبباعتماده على القاعدة التي تقضي  همناذها

أتي مرات كافية فسي لأفرادام كررت أماما ت والأفعال إذا

 طةشري ،تنعون بها وكأنها حقيقةيوم تجد قبولا عندهم ويق

أن يتم التكرار بصور أو صيغ مختلفة ومثيرة ومشوقة 

 .(6)منعا لتسلل الملل والضجر إليهم

 

يتعب الجهاز العصبي،  وتؤكد الدراسات أن التكرار

وب ويؤدي إلى تحويل ميول الفرد نحو الاتجاهات المطل

النظرية، إقناعه بها، وقد استفاد القائمون بالإقناع من هذه 

يوميا على شاشات  الأفرادرسائلهم أمام  يكررونواخذوا 

التلفزة والصحف والمجلات وملصقات الشوارع، بهدف 

تكرارها  أن إذ ،لاقتناع بموضوعاتهاعلى ا يضهمتحر

يقعون تحت تأثير  هميجعل على المستهدفين باستمرار

ذي يصيب خلايا الدفاع في الجهاز العصبي ال الوهن

. كما أن التكرار (7)ا المتكررة فيقتنعون بهابفعل رؤيته

 ونهالشيء المكرر ويتذكر ونيألف ينيجعل المستهدف

تكرار بالتسويقية  لمنشاتاأخذت  بسهولة، ولذلك
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حفز  من اجل أموالا طائلة مقابل ذلك تودفعإعلاناتها 

 منتجاتها.اء لاقتناع باقتنل الأفراد

 

 قدف ،لإقناعوقد استخدم القرآن الكريم التكرار في ا

على سبيل  كرر نفس الآية في نفس السورة، ويظهر ذلك

ِ آلَاءِ رَب ِ في قوله تعالى مثلا  المثال إذ  باَنِ كُمَا تكَُذ ِ فبَأِيَ 

مرة في سورة الرحمن التي يبلغ مجموع  31تكررت 

 الرسول محمدا  ىعالت آية، وقد أمر الله 78آياتها 

كْ وَذكَ ِ بالتكرار في قوله تعالى   رَى تنَْفَعُ رْ فَإنِ  الذ ِ

رْ باِلْقرُْآنِ ، وقوله (8)الْمُؤْمِنيِنَ  . (9)عِيدِ نْ يَخَافُ وَ مَ فَذكَ ِ

نفس الموضوع أو  كرر عرض نفس الحدث أوا كم

ار ، فكان التكرالقصة أكثر من مرة ولكن بأساليب مختلفة

كرر يذكر تدو تكرارا إنما كأن الموضوع الميب فيه لا

ث المتلقي حبإثارة وتشويق وتذكير بهدف و لأول مرة

  .المكررة في ذهنهلفكرة تثبيت اللاقتناع و

ضا بهدف التكرار أي الرسول محمد  وظفو

 وإقناعهم بالإسلام، ويروي أنس  الأفرادالتأثير في 

ة عيد الكلمم يفيقول "كان رسول الله صلى الله عليه وسل

ن يعظ به ، وكان يكرر ما كا(10)ثلاثا لتعقل عنه"

، ومما يؤكد هذا أن خطبة الصفا جاءت بأكثر (11)وينصح

من رواية، وهذا يعني أنها كررت في أوقات متعاقبة 

 تبارات ترتبط بالظرف الاقناعي.لاع
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ب صوت المتحدث يرتفع تلقائيا في الغالوالملفت أن 

ي نفس الحديث مع الآخرين ة فحين يكرر ذات العبار

 إلى أوالعبارة المتكررة  إلىين يثير انتباه المستمعبحيث 

 .كل الحديث

 

  الطيبة بالكلمة الإقناع

الكلمات هي التي تفصح عن المشاعر، وتعبر عن 

في نفس  التفاؤلالبهجة و الرغبات، وهي التي تدخل

الآخر، وتحفزه للاقتناع بضرورة التعاون والعمل على 

ما يعرضه عليه قائلها، أو تجعله منكسرا حزينا فق و

 .ا وكارها لقائلها وللموضوعات التي يعرضهانافر

 

 ارمؤث اايجابي اوقع كلمة الطيبةللويتفق الجميع أن 

 ه للانتباه والاقتناع بالموضوعاتتحفزهي في الآخر، و

الذي يوظفها القائم بالإقناع وتمكن التي تعرض عليه، 

وسع إلى قلوب المستهدفين وعقولهم من أاذ من النفباتقان 

شرح له صدورهم، ويرون فيه وفي الأبواب، فتن

 وانهالموضوعات التي يحاول إقناعهم بها الخير، 

 توظيفية أهم ، وأكد الله مصالحهم على الحريص

سِ وَقوُلوُا لِلن االكلمة الطيبة مع الآخر في قوله 

 .(12)حُسْناً
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توظيف عليهما السلام باه موسى وأخ وأمر الله 

ى يتجلى هذا في قوله تعالو ،في الإقناع الكلمة الطيبة

 ذكَ رُ يَتَ  ي نِاً لَعلَ هُ وْلًا لَ هُ قَ لَ  اذْهَباَ إلَِى فِرْعَوْنَ إنِ هُ طَغَى فَقوُلَا

 . وفي هذه الآية عبرة عظيمة وهي أن(13)أوَْ يَخْشَى

صفوة الله   فرعون في غاية العتو والاستكبار وموسى

  خاطب فرعون إذ ذاك ومع هذا أمر أن لا ي نامالأمن

قع يق لين سهل ليكون أوإلا بالملاطفة واللين وبكلام رق

  وأبلغ وأنجع في الإقناع، فإذا كان موسىس في النف

فمن دونه أحرى بأن ، أمر بأن يقول لفرعون قولا لينا

 يقتدي بذلك في الإقناع.

 

 الإقناع بالإغواء

هو استهواء الآخر للاقتناع  enticementء غواالإ

عليه بتقديم ما يحفزه  التي تعرضوضوعات بقبول الم

 نقاط ضعفللاقتناع بها، وهو يستند على فلسفة استغلال 

ما يعرض عليه ب مله على الاقتناعلح المستهدف بالإقناع

فَوَسْوَسَ إلِيَْهِ ، ويؤكد هذا قوله تعالى ضوعاتمومن 

يْطَان وَمُلْك لَا  الَ ياَ آدمَ هَلْ أدَلُ ك عَلَى شَجَرَة الْخُلْدقَ  الش 

، ويظهر من هذه الآية الكريمة أن الشيطان (14)يبَْلَى

ن وزوجه بالأكل م دم آاء في إقناع استخدم الإغو

في الخلود  امستغلا رغبته االشجرة المحرمة عليهم

 سوفوالملك، وهذا يؤكد أن الإغواء قديم قدم البشرية، و
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تهدفين يبقى يستخدم ما دام القائمون بالإقناع يوحون للمس

 بقدرتهم على إشباع حاجاتهم ورغباتهم وتحقيق أهدافهم.

 

من لفت انتباه  المقنع الإغواء في تمكين ويسهم

 دف إلى فكرة الرسالة الاقناعية الموجهة إليه،المسته

ا، ويحفزه للتفكير بها ودراستها وصولا إلى الاقتناع به

طلب الإغواء ذكاء وفطنة لتحقيق الإقناع، وقد ويت

ع تنامه القائمون بالإقناع لحث المستهدفين على الاقيستخد

بأن الصواب خطأ أو الخطأ صواب أو تصوير الحق 

 ، ومن يقع تحت تأثيره قد يقدم علىباطلا والباطل حقا

 الفعل القبيح وهو يعتقد انه يحسن صنعا. 

 

توليد الرغبة أو  نيفيع temptationالإغراء أما 

ء معين، وهو لا التوق عند الآخر للحصول على شي

يتطلب مهارة عقلية أو ذكاء بل يكفي معرفة ما يرغب 

اء فيه الآخر. وقد التصق الإغواء بالرجل، أما الإغر

، لأنه منسجم مع طبعها وغرائزها، ةأبالمرفالتصق 

 وفيولذلك يقال إن فلانة أغرت فلانا ولا يقال أغوته، 

 .(51)اةالمقابل يقال إن شابا أغوى فتاة ولا يقال أغرى فت

 

في  الطريقة هالتجارية هذوقد اعتمدت الشركات 

أخذت تنسق واجهات باقتناء منتجاتها، فإقناع الزبائن 

لدخول بطرق تثير انتباه المتسوقين وتحفزهم ل معارضها
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البضائع منها،  اقتناءبإلى متاجرها بقصد إقناعهم 

عبر الإنترنت  المنتجاتركات ترويج م شوتستخد

بالتجول  الأفرادء في آن واحد في إقناع الإغراء والإغوا

عبر المواقع التجارية للتسلية )في البداية( أو تبديد وقت 

، وبعد ةجذاب أساليبى عرض بضائعها بالفراغ، وتعمد إل

دخولهم في مواقعها تبدأ عملية "الإغواء"، سواء من 

في الأسعار أو منح هدايا  فيضخلال عروض التخ

 المنتجاتمنها، ويلاحظ أن مجانية لمن يشتري السلع 

التي تباع عبر هذا المنفذ التسويقي تكون بسيطة وجذابة، 

المستهدف في البداية وأسعارها غير مرتفعة، وهذا يحفز 

إلى "التجريب"، ثم تنزلق قدماه تدريجيا إلى الاعتياد 

، إذ يذهب تلك المنافذبر على الإطلاع على البضائع ع

ً إلى مواقع التجارة الإ لكترونية للإطلاع على مسرعا

الجديد فيها كلما شعر بالملل، ومن هنا يبدأ الإدمان على 

القدرة على مقاومة الشراء منها بعد أن يكون قد افتقد 

 . (16)إغراء التسوق عبر الإنترنت

 

لم ويؤكد الواقع أن الأساليب المبتكرة في الإعلان 

تترك وسيلة من وسائل الإغراء والإغواء إلا 

التي  المنتجاتتها بهدف إقناع الزبائن بشراء واستخدم

الإغواء على إقناع  توظيفولا يقتصر  .(17)تروج لها

وإنما إقناعهم ، المنتجاتلى اقتناء بالإقبال ع الأفراد

بتغيير أفكارهم أو قبول العمل لصالح شركات ومنظمات 
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هم امتيازات ومغريات لا يصمدون منحأو دول مقابل 

في ذلك خيانة لمبادئهم في بعض  أمامها حتى ولو كان

 الحالات.

 

ي فالإغواء لاستعانة بإلى االكريم وقد أشار القران 

تِكَ وله تعالى الإقناع، ويؤكد هذا ق  هُمْ  لَأغُْوِينَ  قاَلَ فبَِعِز 

، ويظهر من هذه (18)نَ صِيأجَْمَعِينَ إلِا  عِبَادكََ مِنْهُمُ الْمُخْلَ 

 .(19)يه تضليلالآية الكريمة أن الإغواء ف

 

 إليها المستهدف إقناع الجماعة التي ينتمي

مع بني  العيشلا ريب أن الإنسان كائن يميل إلى 

لواء جماعة بشرية معينة متفقة  نضواء تحتوالا ،جنسه

مع حاجاته ودوافعه واتجاهاته النفسية، وهو يتحد 

، ويشعر سبب محدودية قدراته وامكاناتهب اوينصهر فيه

ع وإشبا ،تحقيق أهدافهمن  نهمكوبأنها ت ،ابالتكامل معه

 .  (الاقتصادية والاجتماعية والنفسية)حاجاته 

 

فراد يميلون إلى الاقتناع اغلب الأ وتؤكد الحقائق أن

التي يدركون أنها مقبولة عند  المنتجاتبالأفكار و

 رغبة منهم في الانسجام معها،ها الجماعة التي ينتمون إلي

 Lawنون الانسجام مع الآخرين وهذا ما يطلق عليه قا

of Conformity الذي يقوم على افتراض أن الأفراد ،

ه، ويستطيع القائم الذي ينتمون إلي herdيتبعون القطيع 
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 جعل، فيبالإقناع أن يوظف هذه الخصيصة لصالحه

 ة معينةسلعالمستهدف الذي يرغب في إقناعه بشراء 

تلك  اقتنوا الذين ينتمي إليهم الأفرادأن  على بينة من

، يقتنيهاالسلعة، بعد أن يبين له لماذا يتعين عليه أن 

ويفضل أن يدعم حديثه معه بتقديم إحصاءات وأدلة 

 وتأكيدات من أفراد الجماعة التي ينتمي إليها. 

 

أن يأخذ بكل ما تفرضه عليه  للمستهدفلا ينبغي و

ول التي ينتمي إليها، خاصة في الجوانب التي تحعة الجما

 يكون له رأي أن إنما لابدتقدمه أو تقدم جماعته، دون 

بأن على المرء أن  خاص به، ولذلك نبه الرسول محمد 

عة تقول أنا مع اللا يكون إمعة   ناس،في قوله "لا تكن إم 

 إن أحسنوا أحسنت، وإن أساءوا أسأت، بل وطنوا أنفسكم

الناس تحسنوا، وإن أساءوا تجتنبوا سن إن أح

 .(20)إساءتهم"

 

 

 

 

 

 

 

 



 

404 

 

 بالتخاذل اقناع القرودتجربة 

 

 
 

ها. ص وضع سلما تحتابدأ بقفص فيه خمسة قرود. علق موزة في اعلى القف

ماء ش الوسيتسلق احد القرود على السلم باتجاه الموزة. وما ان يلمس الموزة ر

لى ابعد مدة سوف يتقدم قرد اخر محاولا الوصول البارد على جميع القرود. 

 يام.اا الوضع عدة هذالموزة وعندها رش كل القرود بالماء البارد. ابق على 

ن م فااول بعد ذلك احد القرود تسلق السلاوقف رش الماء البارد. فاذا ح

ا القرود الاخرى سوف تحاول منعه من الصعود الى الموزة حتى لو لم ترشه

ن عالان اخرج احد القرود من القفص واستبدله بقرد غريب  ارد.بالماء الب

 لكنهلسلم للوصول الى الموزة. وا تسلق المجموعة. سوف يحاول القرد الجديد

 جمه القرود الاخرى ضربا. وبعد محاولة اخرى ومهاجمةسوف يفزع حين تها

اخرى سوف يعلم انه اذا حاول الصعود لتناول الموزة فانه سوف يتعرض 

لم ق السبعد ذلك استبدل احد القرود الاولى بقرد جديد وسوف يحاول تسل ضرب.لل

 لاوللضرب من القرود الاخرى. والقرد الجديد ال لتناول الموزة وسوف يتعرض

 .يشارك في العملية بحماس. سوف

 لسلمااستبدل احد القرود الاصلية بقرد جديد اخر الذي سوف يحاول تسلق 

ي ارك في الضرب القردان الجديدان الاول والثانوسوف يضرب. وهنا سوف يش

ماذا لرفان السلم ولا يعق اللذان لا يعرفان لماذا يجب منع القرد الجديد من تسل

مس الخاوبعد استبدال القردين الرابع و ،قرد الجديديشاركان في عملية ضرب ال

ة ليمن المجموعة الاصلية بقردين جديدين سوف تصبح كل قرود المجموعة الاص

. عقابمستبدلة بقرود جديدة ومع ذلك لا يجرؤ أي قرد من تسلق السلم خشية ال

 القرود في هذا المكان" لهلماذا؟ "لان هذا ما تفع

." 

http://www.marcus-gideon.com/Rookies/Monkeys.htm 

" 
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 قناع قادة الرأيإ

قادة الرأي هم أفراد يتميزون بخبرتهم وقدرتهم 

ة الجرأ، وتخاذ القرارات الصائبةا، وعلى قيادة الآخرين

 تقديمفي وقبول الآخر والتعددية، والرغبة  ،والانفتاح

ورة للآخرين، وهم مؤثرون في شالمساعدة والم

إقناعهم بتغيير اتجاهاتهم  وقادرون على ،الآخرين

 وأهدافهم وسلوكهم وحاجاتهم. 

ويمثل قادة الرأي في الغالب مرجعية المستهدف 

بموضوع  واإذا اقتنعو persuadee referentبالإقناع 

نفس بالمستهدف التابع للاقتناع  سيحفز معين فإن ذلك

 قادة القائمون بالإقناع إلى إقناع ا يدفعموهذا الموضوع، 

 حين، خاصة الأفراد ند الشروع بعمليات إقناعالرأي ع

يكون المستهدف ملتزما بقادة الرأي في الجماعة التي 

 ن عملية إقناع الطبيب بأهميةينتمي إليها، فمثلا تكو

ة قابنالدواء الجديد أسهل إذا أيقن أن اللجنة العلمية في 

ينتمي إليها )وهي مرجعيته( قد اقتنعت  الأطباء التي

 الدواء. بكفاءة ذلك 

 

 ينالقائم ويتطلب اعتماد هذه الطريقة في الإقناع من

 بالإقناع معرفة طبيعة التنظيم الاجتماعي الذي ينضوي

 المستهدفون بالإقناع بصورة دقيقة، ومعرفة قادة تحته

 نوم ،والبدء بإقناعهم الرأي أو الأشخاص المؤثرين فيه

 .لقادة الرأي إقناع التابعين ةمهم ع فيوشرال مثَ 
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 الإقناع بالتحذير 
 forewarningالتحذير المسبق تستخدم طريقة 

وهي تقوم على  واسع في عمليات الإقناع، على نطاق

 والأضرارلمستهدف من العواقب الوخيمة ا تحذير

بأفكار وممارسات الجسيمة التي تلحق به عند اقتناعه 

الاقتناع  عند رفضه ، اووبالآخرينبه  الضرر تلحق

 ممارسات التي تسهم في تحقيق الفوائد لهوال بالأفكار

  خرين.وللا

 

تهيئة المستهدف لحشد  فيمسبق ال ريتحذالويسهم 

 بالموضوع المطروح عليه تناعوسائله لمقاومة الاق

“Forewarned is forearmed”، تهيئته للاقتناع  أو

تعرض عليه من خلال توضيح  السلعة التي أوبالفكرة 

الاقتناع أو  هحالة رفض التي تلحق به في الأضرار

  .اقتناعه

 

 تصميم حملات الاقناع على ما تقدم يتم وتأسيسا

الصحية على  ضراربالأالتي تستهدف توعية الأفراد 

للامتناع عن  همأساس التحذير المسبق بقصد حفز

ريقة طلاستعانة با يمكنو السلوك الذي يضر بالصحة،

كما  تماعيةفي تنظيم العلاقات الاج أيضا التحذير المسبق

الأزواج بإعادة تنظيم العلاقة بينهم على  إقناعفي حالة 
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وفق أسس تضمن استمرار التواصل بينهم، ويتحقق ذلك 

خلال لفت أنظارهم إلى بعض الأعراض التي تحذر  من

مسبقا من بوادر وصول العلاقة بينهم إلى مراحل حرجة 

م يظنتأساليب  إقناعهم بضرورة إعادة النظر فيف دبه

 .(22)الزوجية علاقةال

 

التحذير  تعتمد طريقة تم تطوير تكنولوجيا وقد 

عن بعض  بالعدول أو التوقف الأفرادالمسبق في إقناع 

 فمثلا يوضع جهاز في السيارة ينبه السائق ،السلوكيات

بضرورة  إقناعهبهدف  عند تجاوزه السرعة الآمنة

 قر المسبيوهناك التحذ ،التزام بالسرعة المسموح بهلاا

 ينشرجهاز راديو صغير  استخدامبالأعاصير  من

 قبل حلولها.الأخبار عن الأعاصير 

 

الكلمات  ولا يقتصر التحذير المسبق على استخدام

 ت،الإيماءالاستعانة بأو الرسائل المكتوبة، إنما يمكن ا

التحذير المسبق  وتعبير الوجه، ولغة الجسد في توجيه

المسبق في حفز  للمستهدف بالإقناع، ويسهم التحذير

 :(21)الأفراد لأداء واحدة أو أكثر من الأنشطة الآتية

 .الدفاع عن مواقفه وهويته الذاتية 

 قات ايجابية مع الآخرين.الإبقاء على علا 

 .فهم الواقع والتمسك بأحكامه المقبولة 
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 ير المسبق فيذن الكريم أسلوب التحآالقر وظفوقد 

 نَفْسٍ مَا مَ تجَِدُ كُلُّ يَوْ الإقناع، ويؤكد هذا قوله تعالى 

وْ أنَ  لَ توََدُّ  وءٍ  سُ عَمِلتَْ مِنْ خَيْرٍ مُحْضَرًا وَمَا عَمِلتَْ مِنْ 

رُ  بيَْنَهَا ُ كُمُ وَبَيْنهَُ أمََداً بَعِيداً وَيحَُذ ِ ُ  نَفْ  اللَّ  ءُوفٌ رَ سَهُ وَاللَّ 

 . (32)باِلْعِباَدِ 

 

 الإقناع بإثارة الشعور بالذنب

ة إلى حالة عاطفية سلبي guiltالذنب يشير الشعور ب

 يشعر بها الفرد حينما يكون سلوكه متناقضا مع مبادئه

و ب أقيم بالذنب حينما يكذقيمه، فمثلا يشعر الفرد المستو

، أو لا يسرق أو يغش، أو لا يؤدي العمل المطلوب منه

 يلتزم بالنظام.

 

فكار بالابتعاد عن الأفعال والأ الأفرادإقناع  ويمكن

  arousal of guiltي يمكن أن تثير الشعور بالذنبالت

خلال لفت انتباههم إلى التناقض بين تلك الأفعال  من

 .(24)وأفكارهم وقيمهم

 

ويسهم الشعور بالذنب في حفز الفرد أو إرغامه 

 على مراجعة أفكاره وأفعاله وسلوكه في كل المجالات،

نه وإقناعه بإجراء تغييرات مهمة فيها بمجرد تذكيره ا

أو  ارتكب خطأ أو اخل بالمقاييس السلوكية الصحيحة
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، فيشعر بالذنب الحقوق المتعارف عليها تجاوز على

 ذلك.لتصحيح فعله  يمكن كل ما فعلويتحفز ل

مستهدف عندما ال الشعور بالذنب لدى إثارةويمكن 

 لعامكلمات منافية للنظام ابأو يتلفظ  يفعل فعلا مستهجنا

بتوجيه الكلمات أو  مرفوضة راأفكايعتنق  أو والآداب

الرسائل المكتوبة إليه، أو قطع العلاقات معه، أو 

التجهم  باستخدام لغة الجسد كتقطيب الحاجبين، أو

وإظهار السخط على قسمات الوجه أو غيرها من 

 الإيماءات. 

 

بالذنب في  رثارة الشعوإ القران الكريم قد وظفو

ا عَنْ كُمَ لمَْ أنَْهَ أَ ا رَبُّهُمَا وَنَاداَهُمَ الإقناع، في قوله تعالى 

قاَلَا  بيِنٌ.عَدوٌُّ مُ   لَكُمَاطَانَ يْ تلِْكُمَا الش جَرَةِ وَأقَلُْ لَكُمَا إِن  الش  

 مِنَ ن  مْناَ لنََكُونَوَترَْحَ  ناَلَ رْ رَب ناَ ظَلَمْناَ أنَْفسَُناَ وَإِنْ لمَْ تغَْفِ 

 .(25)الْخَاسِرِينَ 

 

 ر بالذنبأساليب إثارة الشعو

يتولى ضمير الفرد إثارة الشعور بالذنب لديه عندما  .1

يقترف ذنبا بحق نفسه أو بحق الآخرين، ولا يتحقق 

ا كان يمتلك ضميرا حيا يراقب حركاته هذا إلا إذ

وسكناته وأفعاله وكلماته وحتى نواياه، ويؤمن في 

ئ وقيم تنظم سلوكه، فعندما دذات الوقت بمبا

ع مبادئه أو الأعراف يضطلع بعمل لا ينسجم م
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أو عند  ،والقيم والمبادئ السائدة في المجتمع

 الشعور بالذنب فإن ضميره يثير ،الإساءة للآخرين

 .لديه

ثارة الشعور بالذنب لدى الفرد إالآخرون  تولىي .2

 رينإلى الآخأفعاله أو أقواله أساءت  أنوتنبيهه إلى 

حينما لا يدرك أنه تجاوز على حقوق الآخرين 

أن يمتلك الفرد  هله لحقوقهم، شريطةبسبب ج

 يؤمن بمبادئ ترفض الإساءة للآخرين. ضميرا حيا 

عندما  فردالآخرون الإحساس بالذنب لدى ال يثير .3

إساءات و مخالفات للقيم والمبادئ يقترف عمدا

وذلك بتوجيه  ،للآخرين وتجاوزات على حقوقهم

 .فعلتهعلى  وم والتأنيب لهلال

 

 الذنبآليات إثارة الشعور ب

  جرح  تسبب فيتنبيه المستهدف إلى أن سلوكه

أو له أذى نفسيا وأو سبب ضررا  الآخرشعور 

ة السائدة، إذ أن لفت تجاوزا على المقاييس السلوكي

انتباهه في مثل هذه الحالات يثير لديه الشعور 

ي سببه ذبالذنب، ويحفزه لإصلاح الضرر ال

للمتضرر )الضحية(، أو يتولى ضميره تنبيهه 

حينما لا ينبه إلى الضرر الذي سببه سلوكه 

ولا يطلب منه إصلاح الضرر، ويلاحظ  ،للمتضرر
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لناجم عن ن إصلاح الضرر اأفي بعض الحالات 

 السلوك المثير للشعور بالذنب قد لا يفيد المتضرر. 

 ب لخلق تناقض نفسي لدى المستهدف بدلا من ج

ك انتباهه إلى سلوكه المتناقض مع قيمه، ويتحقق ذل

 سوفوهذا مع قيمه  فعلايتناقض ه أداءإقناعه بأن ب

يخلق تناقضا لديه كفيلا بأن يثير لديه الشعور 

تناقض بين قيم المستهدف خلق ال بالذنب، ويكون

ب وأفعاله أو سلوكه وسيلة مهمة لإقناعه بأنه ارتك

 إلى ارتكابه.  عليه أن لا يعودأن ذنبا، و

 عمل معين ل الفردالشعور بالذنب عند أداء  توقع

ن ع أذلك العمل، وبامكان القائم بالإقنا جنبلت هيحفز

يستخدم أسلوب توقع الشعور بالذنب لدى المستهدف 

أن  لإقناعه بالابتعاد عن الأفعال التي يمكنكوسيلة 

 .   هايفعلعندما تجعله يشعر بالذنب 

  لذات لدى الفرد وإقناعه باناإثارة عملية إثبات 

شعر بالذنب تمثل تهديدا الأفعال التي تجعله ي

 . لكي يتجنبها لسلامة ذاته واستقامتها

  إلى الحفاظ على صورة مستقيمة  الأفراديسعى

قيا للمبادئ التي يؤمنون بها أمام وملائمة أخلا

أنفسهم وأمام الآخرين، ولذلك فإنهم إذا فعلوا أفعالا 

المبادئ الإنسانية فان عمليات إثبات  لا تنسجم مع

تنشط وتستمر في نشاطها حتى تعود الذات لديهم 

تلك الصورة إلى شكلها الصحيح بعدما يتوقفون عن 
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بالإقناع أن الأفعال المخالفة، ولهذا ينبغي للقائم 

ته وإثباتها يشجع المستهدف على البحث عن ذا

 . ذنباعندما يقترف 

 

 الشعور بالذنب الجوانب السلبية لإثارة

نب كآلية في إثارة الشعور بالذلاستعانة بسبب ات

 فعالأ، فربما يتلقى ردود للمقنعالتأثير والإقناع مشكلات 

ه باد عقسلبية مثل الاستياء أو الغضب، أو يلقى ما لا يحم

الشعور  لديهم يثير الذينوما لا يرضاه من الآخرين 

م لهذات أو تجعل، لان هذه الآلية تضعهم أمام تحد لبالذنب

ير حفيظتهم موضع تساؤل أمام ذاتهم، وهذا قد يث

اء والغضب، ولهذا يفضل بعض يويشعرون بالاست

ون القائمين بالإقناع ترك المستهدف يقر بالذنب بنفسه د

لى الأخطاء التي اقترفها، ليكون رد الفعل أن ينبه إ

 غير مرغوب فيهالسلبي لديه اخف ولا يترك أي اثر 

 اءة إلى القائم بالإقناع.سيدفعه للإ

 

طريقة  توظيف بالإقناع إلىاضطر القائم أما إذا  

إثارة الشعور بالذنب في إقناع المستهدف بالكف عن 

يكون  الممارسات التي تسبب هذا الشعور، فينبغي أن

حذرا ولا يشير صراحة إلى الذنب الذي ارتكبه 

قة ريطيحاول إثارة الشعور بالذنب لديه ب إنماالمستهدف، 

 غير مباشرة ولا تثير حفيظته.
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 المثيرة للشعور بالذنب طبيعة الأفعال

ع استقامة الفرد وتمسكه بقيمه ومبادئه ونوتحدد 

 ورشعللاستعداده  مدىالتجاوز على الآخرين ومقداره 

 ، فهناكلشعورذلك امثيرة ل عندما يرتكب أفعالا بالذنب

 ال مؤذيةعأفراد لا يشعرون بالذنب مهما ارتكبوا من أف

اف، لأنهم ومؤلمة للآخرين ومخالفة للمقاييس والأعر

اعتادوا على ارتكابها، وهؤلاء لا تجدي طريقة إثارة 

الشعور بالذنب نفعا في إقناعهم بالإقلاع عن تلك 

وهناك أفراد يرفضون الإساءة إلى الآخرين  الأفعال،

ج بالذنب والانزعا بجميع أشكالها ومستوياتها، ويشعرون

سهم عندما يرتكبون أفعالا تتجاوز أنف نالرضا ع وعدم

حقوق الآخرين أو تسبب لهم أذى حتى لو كان  على

، وهؤلاء يمكن إقناعهم بتغيير امكنم التغاضي عنه

 بالذنب. سلوكهم بطريقة إثارة الشعور

 

 الإقناع بإثارة الشعور بالخوف

مشاعر الخوف  باثارةمكن إقناع المستهدف من الم 

السابقة، إذ  تجاربهعلى شعوره بالخوف  فويتوق ،لديه

لديه إذا كان تسلم في السابق تهديدات مماثلة يقل الخوف 

للتهديدات التي تحملها له الرسائل التي يتسلمها في 

سبق وان تعرض لنفس التهديدات  المرحلة الحالية، لأنه

فاكتسب نوعا من التحصين ضد الخوف، وقد تحولت 
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سلوكية فأصبح لا يخشى  ةاستجاباته للخوف إلى عاد

 يف أو التهديد حافزا له لتجنبالتهديدات، ولا يشكل التخو

 الذي تعود فمثلا ،فيها الخطر أو النتائج غير المرغوب

ن أكما الخوف لديه، إثارة لا يمكن على ارتكاب الجرائم 

المبالغة في التهديد قد تثيـر التحدي لدى المستهدف 

سائل التي تحمل التهديد، أو ربالإقناع، أو تجعله يتجنب ال

 .ايعد العدة لمقاومته

 

 وأحيانا تؤثر الرسائل الاقناعية التي تثير درجة

متوسطة من الخوف في اتجاهات المستهدفين أكثر من 

منخفضة أو مرتفعة من الخوف، تلك التي تثير درجة 

ويعود سبب ذلك إلى أن الإثارة المرتفعة للخوف ترفع 

تركيزهم على محتوى  ضفنخيفمن درجة توترهم 

، ويؤدي هاوفهم تواهافرص استيعاب محتقل الرسالة و

 ديأو قد يؤ ،ذلك إلى التقليل من شأن التهديد أو أهميته

ير فكنها أو التإلى الابتعاد عن الرسالة بدلا من التعلم م

في مضمونها، بينما لا يثير الخوف المنخفض اهتماما 

 .(26)كافيا بالرسالة أو مضمونها

 

مرغوب فيها بسبب ن احتمال حدوث نتائج غير إ

لا يعطي أثرا واضحا مثل الحدوث الفعلي، ولذلك  التهديد

التي فإن المستهدف بالإقناع لا يولي اهتماما للأحداث 

، ويميل إلى تجاهل التخويف تقبلتحدث في المس ربما
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والتهديدات المستقبلية حتى تظهر مؤشرات واضحة 

تعبر عنه تلك التهديدات وتجعله  يوقريبة تبين الخطر الذ

 خطر آت لا ريب.يدرك تماما أن ال

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الاقناع باثارة الشعور بالخوف  
 

دينار ودفع له  8000بلش اتترل فاروق بقرة من سمير بم
ن أة بعد يسلمه البقر ، ولكن سمير لممسكوكات ذهبالمبلش على تكل 
لى إلم يتسلم الثمن منه، فاتتكاه فاروق وادعى انه تسلم المبلش، 
ر خبوقد ا ،بضت الترطة على سمير ومعه البقرة والمبلشالقاضي، وق

 القاضي بان المبلش يعود له. 
المبلش وطلب من الفرقاء حجز القاضي على البقرة و

ر بان الحضور للمحاكمة في اليوم التالي، وفي المحكمة أصر سمي
له  اضي بأنه على حق وأن المبلش يعودالمبلش يعود له، فاخبره الق

ن مزيفة وان الذ المسكوكات أن القاضي أردف بان فطار فرحا، إلا
سنوات، في هذه اللحظة صرخ  10ضبطت معه سيحكم عليه بالسجن 

نه متعود إلى فاروق وانه تسلمها  مسكوكاتسمير بأعلى صوته بان ال
 .  ثمنا للبقرة
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 الإقناع بالتشويه والتزيين
إلى  misrepresentationيشير مفهوم التشويه  

رة غير حقيقية أو مشوهة أو ناقصة عن تقديم صو

بحيث تبدو  المنتجاتالموضوع أو الأشخاص أو 

 مثلاها غير جديرة بالاقتناع بها، فنللمستهدف بالإقناع أ

بالابتعاد عن المخدرات تعرض  الأفرادمن اجل إقناع 

 وسائل الإعلام أفلاما ومسلسلات وتقيم ندوات ولقاءات

ت والأمراض التي تصيب تبين الحالة المزرية والمشكلا

 . (27)المدمنين على المخدرات

في إظهار  embellishmentبينما يسهم التزيين 

بوجه حسن من خلال  المنتجاتار أو الأشخاص أو كالأف

أو إخفاء سلبياتها وعيوبها ومواطن  omissionحذف 

 أوعليها،  أخرىمحاسن  بإضفاء أوالضعف فيها، 

والتعابير  jargonة لمفردات التخصصيبا بالاستعانة

لإبهار  inflated languageوالجمل الرنانة والطنانة 

لتلك العبارات معنى  نالمستهدف وإيهامه دون أن يكو

هزة الحاسوب مصطلحات حقيقي، فمثلا يستخدم بائع أج

تقنية متخصصة بالحاسوب لإغراء الزبون ذي الثقافة 

التي بأهمية الأجهزة  هوإقناع المحدودة في هذا المجال

يعرضها عليه، أو يتولى مدير شؤون العاملين إعلاء 

على مشغل المصعد  مثلا شأن وظيفة معينة فيطلق

 verticalلكهربائي مصطلح "قائد النقل العمودي" ا
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transport captain  أو تسمية مجمل الأظافر في

إعلانات صالونات الحلاقة النسائية بكلمة "مانيكير". 

ون مضحكا في بعض الحالات ورغم أن هذا الأسلوب يك

العسكرية يعتبر قناعا لإخفاء المجالات إلا انه في 

موت المدنيين في الحرب  يطلق على ولذلك ،الحقيقة

أو  "collateral damage"عبارة "الضرر الإضافي" 

يطلق على قتلى الحرب الذين هم في الواقع ضحايا 

 الحكام "شهداء" أو "أبطال".

م ان اسلوب التزيين في ويظهر من القران الكري 

الاقناع استخدم في التضليل وإظهار الأفعال السيئة بأنها 

مْ مَا فَزَي نُوا لَهُ  وَقَي ضْناَ لَهُمْ قرَُنَاءَ ىحسنة، في قوله تعال

  (28)بيَْنَ أيَْدِيهِمْ وَمَا خَلْفَهُم
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 هاالأساليب التي تعتمد (29)ويعرض الشكل رقم 

 ه الطريقة.هذ

 
 

 
 (29) شكل رقم

 أساليب التشويه والتزيين

 

 

 

 رةويح بالندالإقناع بالتل
يرغب معظم الأفراد في اقتناء ما هو نادر أو ما 

يصعب الحصول عليه لأسباب نفسية لا يمكن إيجاد 

التشويه 
 والتزيين

مية اه تقليل 
ايجابيات 

 مقاومة الإقناع

تقليل سلبيات 

 الإقناعموضوع 

سلبيات تعميق 

 الإقناع مقاومة

المبالغة في 
ايجابيات 
موضوع 
 الإقناع
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أن باعتقادا منهم أو  تفسير لها في الكثير من الحالات،

والكميات المعروضة  scarceت إذا كانت نادرة المنتجا

منها محدودة فلابد أنها مهمة أو ذات نوعية جيدة، وان 

لون على اقتنائها، وتزداد رغبتهم في اقتناء خرين سيقبالآ

ات إذا شعروا أنها بدأت تشح في الأسواق أو في المنتج

طريقها لأن تكون نادرة، أو أنها ستكون متوفرة لفترة 

و متى ما شعروا أن قدرتهم على امتلاكها محدودة، أ

ستصبح محدودة في المستقبل، أو أن التخفيض في 

 ة.مدة محدودأسعارها سيكون ل

 

وقد انتبهت شركات التسويق إلى هذا السلوك في 

ل لاباقتناء منتجاتها من خ الأفرادوأخذت تقنع  تسوق،لا

 في المستقبل درةانستكون  فيها أنهانشر إعلانات تؤكد 

و أ، فمثلا تعلن أن البضاعة )س( كميتها محدودة، لقريبا

 لأعلىأن عرضها للبيع سينتهي بعد يومين، أو أن الحد ا

 وأي يسمح للعائلة بالشراء منها لا يتجاوز قطعتين، الذ

جر أنها تباع في متجر معين فقط ولا تباع في جميع المتا

ى لفي يوم معين فقط، إن كل هذه العبارات تدل ع تباع أو

لى ندرة البضاعة وتحفز المستهلكين للاقتناع بالإقبال ع

 شرائها.
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 (30شكل رقم )

 سلعة نادرةاد لشراء طابور من الأفر

 بالتشابه  الإقناع
رية الميل إلى من يشبهها من خصائص النفس البش

 في العرق واللون، أو الاهتمامات والآراء والاتجاهات

ن و العمر والجنس والديوالعقيدة والجماعة المرجعية، أ

والقومية، أو الهواية والفكر السياسي، أو الطبقة 

وإحساس ي غيرها، الاجتماعية، أو التخصص، أو ف

جعله أقل ي مع الآخر similarityالفرد بوجود التشابه 

 حذراً عند التعامل مع الشبيه، ويعطل بعض قدراته على

 .بيهالتحليل والتفكير المنطقي فيما يعرضه عليه الش

 

ويؤدي التشابه دورا ايجابيا في زيادة فاعلية 

 ، ويسهم فيوالمستهدف المقنعالاتصال الاقناعي بين 
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تهدف للاقتناع، ويسهل ويسرع عملية اقتناعه حفز المس

شبيه "وقد قيل قديما  ع المطلوب إقناعه به،بالموضو

ف يوظتالقائم بالإقناع يستطيع و ."الشيء منجذب إليه

لمصلحته، فيوهم المستهدف مثلا  لشبيهصيصة الميل لخ

بأنه من نفس البلد، أو له نفس الاهتمامات والهوايات أو 

نقاط التشابه ، ويبدأ الحوار معه من أو السلوكالأفكار 

ه، وبعد ذلك يقنعه بطريقة غير بقته حتى تتوطد علا

 مباشرة بقبول الموضوعات التي يعرضها عليه.

 

 الإقناع بالإطراء 

 

الإنسانية على حب وتقدير من يحبها  جبلت النفس

ويقدرها ويثني عليها ويشيد بها، وتميل إلى استحسان 

عليها، وتقتنع  praiseي لذي يطرأفكار وسلوك ا

يها، ويفضل بعض بالموضوعات التي يعرضها عل

أن يكون الإطراء عليهم بصورة غير مباشرة،  الأفراد

بصورة والبعض الآخر يفضلون أن يكون الإطراء عليهم 

مباشرة وبحضورهم أو أمام الآخرين الذين لهم علاقات 

تكون أن  شريطة ،الإطراء إليهم جيدة بهم لينقلوا

محاسن والخصال الحميدة موجودة فعلا فيمن يتم ال

 ه حتى لا يقع الإطراء ضمن التزلف أو الخداع.إطراؤ
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أن الإنسان مهما علت منزلته على جميع  والملفت 

من العمر يكون في الغالب منجذبا  الصعد، ومهما بلغ

ن، وأمام الآخريلمن يمنحه الأهمية ويذكر محاسنه أمامه 

ن مويقتنع بأفكاره وسلوكه، وينفر  له، ميلويفيعجب به، 

 ناعه أو يحطون من شأنه، ولا يقبل الاقتكل الذين يهمشون

 بهم ولا بالموضوعات التي يحاولون إقناعه بها.

 

ع الناس يعشقون وقد كشفت البحوث أن جمي

يفعل فعلته في  الإطراء بدرجات مختلفة وأن الإطراء

ا الذي ي يعرضهحملهم على الاقتناع بالموضوعات الت

ى منهم، حت يثني عليهم ويشيد بهم، ويقدمون له ما يطلبه

لو أحس وا أن من يقدم الإطراء غير جاد في بعض 

هذه الظاهرة واضحة خاصة في  ، وتكون(29)الحالات

 معات المتخلفة، وبين الأفراد الذين لا يقتنعونالمجت

بالموضوعات المعروضة عليهم إلا إذا صاحب عملية 

وتكون أكثر وضوحا بين  وإطراؤهم،  م مدحهمإقناعه

 ؤكد هذه الحقيقة قول الشاعر:ويصفوف النساء، 

 

 خدعوها بقولهم حسناء"

 "ءلثنايغرهن اغواني وال                                       
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 الاقناع بالاطراء
 

 
مي إلووى جواره هتووام وحواول إقناعووه بوان يقرضووه ذهوب سوا

نوه رفوض إقراضوه، فوأعلن مبلغا من المال يقوع ضومن امكاناتوه، لك
 داره ليحصل على المال. سامي عن بيع

بالتوافووود عليوووه، لكووونهم كوووانوا بووودأ الراغبوووون بتوووراء الووودار 
يحجمون عن التراء لان المبلش الوذن طلبوه مقابلهوا يعوادل ضوعف 

 سووالوا عوون السووبب الووذن دفعووه لطلووب هووذا الووثمنقيمتهووا الحقيقيووة، ف
ي عن ذلك الثمن مقابل التخل المرتفع مقابل داره، فأجابهم انه طلب

ه داره، فهووم حقووا أنوواس جيوورتهم تفوووق المبلووش الووذن يطلبوو جيووران
ول قون الجوار قبول الودار ويوردد أبكثير، وكان يقول لهم ألم تعلموا 

 التاعر:
 الرخص منزلي     يلوموني أن بعت ب              

 ولم يعلموا جارا هناك ينقص                                
  الملام فإنما            فقلت لهم كفوا                  

 صبجيرانها تغلو الديار وترخ                                
 واقرضه المبلش. مسرعا سمع هتام ما قاله سامي عنه فذهب إليه
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 الإقناع بالإحسان
ة إن خلق رد الجميل بالجميل متجذر ليس في فئ

وفي مختلف  الأفرادإنما في جميع  لأفراداواحدة من 

 فالكثير من الأفراد يميلون إلى رد الجميلالثقافات، 

 طلقبالجميل حتى لو لم يطلب ذلك منهم ابتداء، وهذا ما ي

خلق بالت  الله ، وقد أمر reciprocationتبادلية عليه ال

حْسَابهذا الخلق الحسن في قوله  نِ إِلا  هَلْ جَزَاءُ الْإِ

 . (30)حْسَانُ الْإِ 

 

رد الإحسان وقد ذهب الإسلام إلى ابعد من  

بالإحسان وأوجب على من يقدم له الإحسان أن يرد 

 اسمكن قيبأحسن منه، فان لم يستطع فعليه الرد بمثله، وي

 يُّوافَحَ  بتِحَِي ةٍ  وَإِذاَ حُي يِتمُْ هذا على ما يظهر في قوله تعالى 

لآية الكريمة أن كد هذه ا. وتؤ(31)وهَاهَا أوَْ رُدُّ بأِحَْسَنَ مِنْ 

 لم د رد التحية بأحسن مما حياه به المحيي، وإنعلى الفر

وهذا اقل ما يتعين  يستطع أن يفعل ذلك فعليه ردها،

 .عليه

 

ويوظددف بعددض القددائمين بالإقندداع هددذا الخلددق الحسددن 

فددي إقندداع المسددتهدفين، إذ يبددادرون بتقددديم معددروف إلددى 

اع علددى أمددل أن يتولددد عنددده شددعور بأندده سددتهدف بالإقنددالم
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قتنددع بالموضددوعات التددي مددا قدددموا لدده في مدددين لهددم نظيددر

 ويقول الشاعر ايليا ابو ماضي: تعرض عليه.

 ما؟الثنا     اي الجزاء الغيثُ يبغي إن ه"احسنْ وإن لم تجزَ حتى ب

 اهمـى يفــحت بَّ ـالمرءُ ليس يحَ ـــــــــل      لا تطلبنَّ محبة من جاه

 اساء واجرما"واعان حتى من ـــــه      واحبّ حتى من احب هلاك

 

 أهميةوتفيد الدراسات أن هناك علاقة بين  

 يردهالجميل الذي  أهميةو الأفرادالمعروف الذي يقدمه 

 عهمالآخرون لهم بالمقابل، وأن جميع الأفراد يميلون بطب

الجميل لمن  إلى رد الإحسان بأفضل منه، خاصة إذا قدم

قدر  ييقدم الجميل لمن لا منبينما يندم  ،(23)أهميتهيقدر 

       أهميته، وقد أصاب الشاعر في قوله: 

 من يصنع المعروف في غير أهلهو"                

 "ه ذما عليه ويندميكن حمد                                                    

 

  لإقناع على مراحلا
يها المستهدف حالما تعرض لات يقتنع فهناك حا

وتحصل هذه الحالة في عمليات عليه الرسالة الاقناعية، 

الإقناع التي تستهدف إحداث تغييرات بسيطة في أفكاره 

حفزه لشراء منتجات تكلفتها أو سلوكه أو توجهاته، أو 

بسيطة، أو يشعر بأنه بحاجة إليها. وهناك عمليات إقناع 

، خاصة تلك by degreesلى مراحللا تتحقق إلا عبر ع
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أفكار ية في التي تستهدف إحداث تغييرات جوهر

المستهدف ومعتقداته وسلوكه والقيم المتأصلة فيه، أو تلك 

و مالية كبيرة كما التي تترتب عنها التزامات اجتماعية أ

 كبيرة جدا. شراء مبالغهافي حالة عقد صفقات بيع أو 

دف أن إلى المسته ويتم الإقناع على مراحل بالطلب

 يقتنع بجزئية معينة من الموضوع في كل مرحلة،

هكذا حتى يقتنع بالموضوع برمته، معه ويستمر الوضع 

 كما يفعل الطبيب عندما يطلب من المريض تناول الدواء

عة اثر جرعة حتى يكتمل اخذ كامل الدواء ويحدث جر

 التغيير الذي يتوقعه الطبيب في صحة المريض. 

هي مراعاة قدرة  مراحللإقناع على ومبررات ا

لموضوع المعروض المستهدف على استيعاب وفهم ا

ة اعيعليه، ومدى استعداده لقبوله، ويتم ضخ الرسالة الاقن

 ،إمكاناته وملكاته مع مراحل تتوافق على إلى المستهدف

 قبلها، وتهيئ لما ما على مرحلة شريطة أن تبني كل

 يةة الاقناعقرات الرسالبعدها، حتى يتم اقتناعه بجميع ف

ن محل القائم به ن الإقناع على مراويمك   الموجهة إليه.

الإعداد والتهيئة لكل مرحلة بأفضل صورة في ضوء 

منه، ، وسمو الهدف وأهميته خطورة موضوع الإقناع

ات والامكانات المتاحة له وللمستهدف بالإقناع، والتحدي

 والمعيقات المحتملة.

نزل بمراحل على ن الكريم رآوجدير بالذكر أن الق

ييرات جوهرية استهدف إحداث تغ لأنهعاما،  23مدى 
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عليها واعتادوا الناس  هاألف في العبادات والمعاملات التي

طريق التدرج في مدة طويلة، وقد سلكت آياته بالناس 

تشريع الأحكام، حتى تتهيأ لها نفوسهم وعقولهم، 

ناع ا، فمثلا إقويصبحوا قادرين على استيعابها وتطبيقه

ي بحرمة الخمر تمت على مراحل، وقد كان ف الأفراد

تحريمه على وفق هذا الأسلوب حكمة بالغة، ذلك أن 

كانوا قد ألفوا شرب الخمر حتى أصبحت  آنذاك القوم

حياتهم، فلو حرمت دفعة واحدة في بداية عهدهم  جزء من

بالإسلام لشق ذلك عليهم تحت سلطان العادة، وربما لا 

 الأفرادالنهي، وفيما يأتي مراحل إقناع  تجيبون لهذايس

 مور: بحرمة الخ

o  المرحلة الأولى: تنفير الناس من الخمر بطريقة

غير مباشرة، كخطوة أولى، وقد تضمنت تلميحاً 

مع وجود منافع اقتصادية للنخيل إلى ضرره 

اتِ وَمِنْ ثمََرَ والأعناب، ويؤكد هذا قوله تعالى 

 َ  ا حَسَناً إنِ  وَرِزْقً  كَرًاسَ  ت خِذوُنَ مِنْهُ عْناَبِ تَ الن خِيلِ وَالْأ

 . (33)عْقِلوُنَ فِي ذلَِكَ لَآيةًَ لِقَوْمٍ يَ 

o صورةالمرحلة الثانية: تنفير الأفراد من الخمر ب 

عن طريق الموازنة بين نفعها المادي  ةمباشر

الضئيل، وضررها الجسدي والروحي الكبير، في 

الْخَمْرِ وَالْمَيْسِرِ قلُْ فيِهِمَا ونَكَ عَنِ يسَْألَُ قوله تعالى 

يرٌ وَمَناَفِعُ لِلن اسِ وَإثِمُْهُمَا أكَْبَرُ مِنْ إثِمٌْ كَبِ 
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لأوَْلى ي هذا إيحاء بأن تركها هو ا، وف(34)انَفْعِهِمَ 

مادام إثمها اكبر من نفعها، ولكن الحِل والحرمة 

فعه ترتكزان على غلبة الضرر أو النفع، فما غلب ن

 رجح ضرره حرم.حل وما 

o خمر في أوقاتالمرحلة الثالثة: التحريم الجزئي لل 

 ،أثر سيء على العقل والتفكير الصلاة، لما لها من

اء ه أثنتفقد شاربها القدرة على التركيز والتوجفهي 

 ا لَا ذِينَ آمَنوُياَ أيَُّهَا ال  الصلاة، فنزلت الآية الكريمة 

لَاةَ وَ  ا لَمُوا مَ تعَْ  ىكَارَى حَت  أنَْتمُْ سُ تقَْرَبوُا الص 

، الخمرمعاقرة ي هذا تقليل لفرص ، وف(53)تقَوُلوُنَ 

وكسر لسلطان عادة الإدمان، بتدريب الجسم على 

 اً،نهائي هيئته لتركهاتترك الخمر في أوقات معينة، و

 فكأنما حرم الخمر في هذا النص سائر النهار، ولم

، ة العشاءمن بعد صلاويبق للمولعين بها إلا الليل 

لهم وفي هذا التضييق على شاربي الخمر إعداد 

 وتأهيل لاستقبال الحكم النهائي بالتحريم القطعي

 لها.

o  المرحلة الرابعة: التحريم القطعي للخمر، وفي

لهذا  ع الأوقات، بعد أن تهي أت النفوس والأجسادجمي

ا يا أيُّه، فصدر الأمر الجازم في قوله تعالىالتحريم

منوا إن ما الخمرُ والميسرُ والأنصابُ والأزلامُ ال ذين آ
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رجسٌ من عملِ الش يطانِ فاجتنبوهُ لعل كمْ 

 . (36)ونتفُلح

 

 

 الإقناع بالإكراه

ع المعاني المنافية يشير مفهوم الإكراه إلى جمي

ع للمحبة والرضا، ويتضمن معاني المشقة والإجبار والقم

داء غام الفرد على أإر يعني هالإكراو ،(73)والقهروالشدة 

منتجات، فينتفي  وأت عمل أو قبول أفكار و/أو ممارسا

به رضاه أو يفسد به اختياره من غير أن تنعدم به 

 أو خر بالتخويفالأهلية. كما يعرف الإكراه بأنه حمل الآ

 هي: التهديد على أمر يمتنع عنه، وأركان الإكراه

ي لذاناع ملية الإقالقائم بع المكرِه )بكسر الراء( وهو .1

دف على يمتلك السلطة التي تمكنه من إرغام المسته

تي بالأفكار والممارسات والمنتجات ال قهرا الاقتناع

الوقت يكون قادرا على  ذات وفي عليه،يعرضها 

ت الخوف على المستهدف وراغبا فيه، وإلا انتف إيقاع

قدرته على إكراه المستهدف أو فقد الرغبة في 

 إكراهه.

ح الراء( وهو المستهدف الذي يرغمه كرَه )بفتالم .2

الممارسات  وأ/قبول الأفكار و على القائم بالإقناع

التي يعرضها عليه، فيقبلها وهو خائف أن  المنتجاتو

قائم بعملية الإقناع، ولكنه غير عليه ما هدده به ال يقع
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راض عنها، وحتى يوصف المستهدف بالإقناع بأنه 

الإقناع فاعل ما توعده القائم ب مكرَه لابد أن يعتقد أن

الموضوعات التي إذا امتنع عن قبول  حتمابه 

عرضها عليه أو امتنع عن طاعته في تنفيذ ي

مضمونها، ويكون في ذات الوقت عاجزا عن الدفاع 

أو  سه، وحماية مصالحه المادية والمعنويةعن نف

يصيبهم  قدحماية الآخرين الذين لهم علاقة به والذين 

 الاقتناع.  امتنع عن أذى إذا

رسات المما وأ/موضوع الإكراه وهو الأفكار و .3

 .يتعين على المستهدف الاقتناع بها التي المنتجاتو

على الاقتناع  وسيلة الإكراه التي تحمل المكرَه .4

  .والمنتجات كار والممارساتبالأف

دم وجدير ذكره أن الإكراه في الإقناع لا زال يستخ 

ى تخلفة رغم انه يتنافتمعات المعلى نطاق واسع في المج

 رادمنع مصادرة خيارات الأفمع المبادئ الإنسانية التي ت

، هاأو رفض الموضوعات التي تعرض عليهمقبول في 

 دالأفرابسبب تمتع  لا يستخدم في الدول المتقدمة بينما

 في جميع المجالات التيمن الحرية  واسعةمساحة ها بفي

 لها علاقة بحياتهم.

 

 يئة المستهدف بتغيير ب الإقناع

دور كبير لها و surroundingsبيئته المرء ابن 

في تحديد سلوكه وأفكاره وأهدافه وحاجاته، وطرائق 
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جدات تعامله مع الآخرين، وأساليبه في التعاطي مع المست

والمواقف، وتؤثر في تكوين شخصيته، فمنها يكتسب 

 مزاجه وأخلاقه وممارساته ومواقفه، وطريقة تفكيره

، وتؤثر مناخاتها المنتجاتواستهلاكه للأفكار ووسلوكه، 

على حالته النفسية والصحية وعلى متوسط عمره، حتى 

وقد أظهرت دراسة أن الفتاة الأفريقية من ليسوتو تعيش 

 .(83)اليابانل من نظيرتها في سنة أق 42

 

ئة فهناك بي الأفرادوتختلف البيئات التي يعيش فيها 

 متفتحين ولديهم الشجاعة أن يكونواتشجع أفرادها على 

تي تستهدف تغيير أفكارهم للإطلاع على الموضوعات ال

ل وسلوكهم وحاجاتهم والاقتناع بها أو رفضها، وبالمقاب

ا اتها وأعرافها لأفرادهقيمها وعاد لا تسمح هناك بيئة

بالاقتناع بجميع الموضوعات التي تخالف المألوفات 

حياتهم حتى  والب تنظمفيها، وتجعلهم يعيشون ضمن ق

يها مخترقة في ابسط الأمور، وتكون خصوصية الفرد ف

بسبب تدخل الآخرين في تحديد نمط حياته وتفكيره 

 وسلوكه وحاجاته.

نقل  لمقنعاوتأسيسا على ما تقدم يتعين على 

المستهدف بالإقناع إلى بيئة أخرى تسمح له بالاقتناع 

أن بيئة  بالموضوعات التي يعرضها عليه، إذا وجد

ع إلى المقنالمستهدف لا تسمح له الاقتناع بها، أو يهاجر 

بيئة تقبل الاقتناع بتلك الموضوعات. وقد هاجر الرسول 
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ادها من مكة بعدما وجد أن بيئتها لا تسمح لأفر محمد 

بالاقتناع بما يعرضه عليهم، وغادر إلى المدينة حيث 

 . داناووح زرافاتتلقف أفرادها دعوته واقتنعوا بها 

 

 لإقناع بالبشارةا

 والبشارة glad tidingsمن البشرى  التبشير لغة

مصدر لفعل بشر، أبشر: أي أخبر، والبشارة وهي 

ن المطلقة لا تكون إلا بالخير، ويفتح تبشير المستهدفي

بالإقناع بالفوائد التي يحققونها في حالة اقتناعهم 

 ،أمامهم بالموضوعات التي تعرض عليهم آفاق الأمل

ليهم أمر الرسل ع ن آيات القران الكريم أن الله ويظهر م

لسلام أن يكونوا مبشرين بالخير الذي يصيب الذين ا

 يقتنعون بشريعته في الدنيا والآخرة، وقد ورد ذلك في

رْ عِباَن الآيات منها قوله تعالى العديد م دِي ال ذِينَ فَبَش ِ

ُ كَ ال ذِ لئَِ وأُ  حْسَنَهُ يسَْتمَِعوُنَ الْقَوْلَ فَيَت بِعوُنَ أَ   ينَ هَداَهُمُ اللَّ 

رُهُمْ رَبُّهُمْ يُ قوله ، و(39)كَ هُمْ أوُلوُ الْألَْباَبِ وَأوُلئَِ  بشَ ِ

 ،(40)قِيمٌ عِيمٌ مُ ا نَيهَ  لَهُمْ فِ بِرَحْمَةٍ مِنْهُ وَرِضْوَانٍ وَجَن اتٍ 

ُ ثُ  قولهو لُ عَلَيْ تَ  قَامُواسْتَ ام  إِن  ال ذِينَ قاَلوُا رَبُّناَ اللَّ  هِمُ تنََز 

كُنْتمُْ  جَن ةِ ال تِيرُوا باِلْ بْشِ أَ وَ خَافوُا وَلَا تحَْزَنوُا الْمَلَائِكَةُ ألَا  تَ 

 .(41)توُعَدوُنَ 
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ضرورة التبشير في قوله  وأكد الرسول محمد 

 ، وقد(24)تنفروا""يسروا ولا تعسروا، وبشروا ولا 

بة ع الناس بالمواظإقنا في مثلا استخدم التبشير بالخير

ه "بشر المشاءين في على صلاة الفجر في المساجد بقول

 الظلم إلى المساجد بالنور التام يوم القيامة". 

يوقظ  والأفراد بحاجة متزايدة إلى التبشير الذي

التي تصيبهم بسبب  الاحباطات منوينتشلهم الهمم، 

لذلك و ،إليهاالتي يسعون  الأهداففي تحقيق  إخفاقهم

ن في هم يميلون إلى من يبشرهم بالبديل، ويقتنعوفإن

 البشرىفي طياتها  تحملالب بالموضوعات التي الغ

 .(43)لهم

 

 الإقناع بالإشارة إلى المصدر أو المرجع

ن ه ومراجعه التي يثق بها المنشغلولكل علم مرجعيت

 بذلك العلم، فالطب له مرجعيته التي تتمثل بالمؤسسات

ب، وله مراجعه التي تتمثل بالط ةصصالعلمية المتخ

ث فيه، وكذلك الأمر مع علم بالكتب العلمية التي تبح

 الفضاء والهندسة والقانون والعلوم الأخرى.  

 

بعض بوتتطلب عملية إقناع المستهدف 

التي  هامراجعولموضوعات الإشارة إلى مصادرها ا

و أنها تتمتع بمصداقية عالية، أ يعتقدتحظى بقبوله وثقته و

 قد يقتنع بهاقبولة في البيئة التي هو جزء منها، وأنها م
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ته بيئ الإجماع في توافق معالانسجام والفي رغبة منه 

، أو يقتنع بها هعن اختلفالابتعاد عن كل ما يجعله مو

  .(44)الأخرىجهله بالمصادر  بسبب

 

 

 الإقناع بالاستدراج 

يسهم الاستدراج في الإقناع في حفز المستهدف 

 عر،يعرضه عليه القائم بالإقناع دون أن يش اع بماللاقتن

ستدرج الإنسان ويأخذه ا يشبه النعاس عندما يوهو بهذ

 ويتطلب الاستدراج في الإقناع توافر حنكة إلى النوم.

ية ئم بالإقناع، وقدرة على طرح أسئلة ذكبالغة لدى القا

تمكنه من الحصول على أجوبة ومعلومات من المستهدف 

وضوع الذي يطرحه عليه بصورة يد المبالإقناع تؤ

لمستهدف لا يجد أمامه إلا واضحة ودقيقة، ويجعل ا

 الاقتناع به. 

في إقناع بصورة واسعة الاستدراج ويستخدم 

ن مالتي ارتكبوها، وكذلك المتهمين بالاعتراف بالجرائم 

قبل الشركات التي تسوق منتجاتها، كما في حالة 

مواقع بزعم الد ارة أحاستدراج مستخدمي الإنترنت بزي

ومن  حقيق أهدافهتسهم في تأنه موقع لشركة أو مؤسسة 

  .(45)أخرىهناك يتم أخذه إلى مواقع 
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القران الكريم العديد من الحالات  وردت فيوقد 

منها الحالة  الإقناع،الاستدراج في  أسلوبا استخدم فيه

لاعتراف با للاقتناع  إخوته  التي استدرج فيها يوسف

 أنلذين سرقوا صواع الملك ، وانه من حقه هم ا مبأنه

زَهُمْ  ارق، ويظهر هذا في قولهالس حتجزي ا جَه  فلََم 

قاَيةََ فِي رَحْلِ أخَِيهِ ثمُ  أَ  نٌ أيَ تهَُا بِجَهَازِهِمْ جَعَلَ الس ِ ذ نَ مُؤَذ ِ

قِدوُنَ  قاَلوُا ا تفَْ الْعِيرُ إنِ كُمْ لَسَارِقوُنَ قاَلُوا وَأقَْبَلوُا عَليَْهِمْ مَاذَ 

مَنْ جَاءَ بهِِ حِمْلُ بَعِيرٍ وَأنَاَ بهِِ زَعِيمٌ  نَفْقِدُ صُوَاعَ الْمَلِكِ وَلِ 

ِ لَقَدْ عَلِمْتمُْ مَا جِئنْاَ لِنفُْ  سِدَ فِي الأرَْضِ وَمَا كُن ا قاَلوُا تاَللَّ 

جَزَاؤُهُ مَنْ الوُا سَارِقيِنَ  قاَلوُا فَمَا جَزَاؤُهُ إِنْ كُنْتمُْ كَاذِبيِنَ  قَ 

هُ كَذلَِكَ نَجْزِي الظ الِمِينَ فَبَدأََ وُجِدَ فِي رَحْلِهِ فَهُوَ جَزَاؤُ 

نْ وِعَاءِ بأِوَْعِيتَِهِمْ قَبْلَ وِعَاءِ أخَِيهِ ثمُ  اسْتخَْرَجَهَا مِ 

 إذ لآياتهالمكذبين الله تعالى يستدرج  أنما ك .(46)أخَِيهِ 

 حتى يغتروا والأولاد موالالأالرزق في  أبوابيفتح لهم 

 فيأخذهمعلى شيء  نهمأ ويعتقدوا أوتواويفرحوا بما 

وَال ذِينَ كَذ بوُا بآِيَاتنَِا هذا في قوله  ويتبين، بغتة

نى هذا أنه الله ومع ،(47)يْثُ لَا يَعْلَمُونَ سَنسَْتدَْرِجُهُمْ مِنْ حَ 

  ،يستدرج المكذب ويملي له حتى يظن أنه في مأمن

"إذا رأيتم الله يعطي العبد وهو  ول محمد ل الرسويقو

 .(48)استدراج"ى معاصيه، فاعلموا أن ذلك مقيم عل

 

 الإقناع بالمقارنة
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إلى وضع سلعتين  contrastيشير مفهوم المقارنة 

تين أو شخصين مختلفين في المواصفات جنبا إلى مختلف

جنب في مكان واحد، أو عرض موضوعين أو فكرتين 

في آن واحد بهدف مستهدف بالإقناع لى العمتناقضين 

 ابينهمالتباين والتناقض والاختلافات تمكينه من معرفة 

بصورة سريعة ودون كثير من العناء، كما انه يساعد 

 رفة الفوائد والأضرار التيالمستهدف بالإقناع على مع

تترتب عن الشيء ونقيضه بحيث يبدو أن احدهما يتمتع 

ه بالآخر فتترتب عن الأخذ أما  بمزايا ويحقق له فوائد،

لقائم افمثلا إذا أراد  ،(49)تجنبهاآثار سلبية خطيرة يتعين 

 بان الشخص بصورة سريعة بالإقناع أن يقنع احد الأفراد

فيفضل أن يضع أمامه في تلك  الذي أمامه قصير القامة

 أما إذا أراد أن يقنع ،للحظة شخصا آخر طويل القامةا

لا من المنزل )ص( فلابد س( بدشخصا بشراء المنزل )

ويوضح له الفوائد التي  أن يقارن له بين المنزلين،

يحصل عليها من شرائه المنزل )س( والفوائد التي 

ه يحصل عليها من شراء المنزل )ص( أو يبين ل

الأضرار التي تترتب عن شراء المنزل )س( أو المنزل 

 )ص(.

 

 إن توضيح الفروق المثيرة، والتميز الواضح،

فرد وتحديد الاختلافات عند المقارنة أمر في غاية والت

لأهمية في إقناع المستهدف، ويتطلب من القائم بالإقناع ا
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أن يبين بدقة متناهية وبصورة مباشرة لمن يرغب في 

فكرة معينة أو سلعة محددة الجوانب التي تميز إقناعه ب

ث تبقى تلك تلك الفكرة أو السلعة عن سواها بحي

حتى لو لم يقتنع بها  المستهدف ة أمامماثل المواصفات

 ليه أول مرة.ع تعرضعندما 

 

وقد استخدم أسلوب المقارنة في الإقناع في القران 

ات، هذا في العديد من الآي، ويظهر بصورة واسعة الكريم

ُ مَثلًَا رَجُلَيْنِ أحََدهُُمَا أبَْكَمُ لَا منها قوله تعالى  وَضَرَبَ اللَّ 

هْهُ لَا يأَتِْ ءٍ وَهُوَ كَلٌّ عَلَى مَوْلَاهُ أيَْنَمَا يوَُج ِ شَيْ  يَقْدِرُ عَلَى

بِخَيْرٍ هَلْ يسَْتوَِي هُوَ وَمَنْ يأَمُْرُ باِلْعَدْلِ وَهُوَ عَلَى صِرَاطٍ 

وَسِيقَ ال ذِينَ كَفَرُوا إلَِى جَهَن مَ ه تعالى ، وقول(50)يمٍ مُسْتقَِ 

  أبَْوَابهَُا وَقَالَ لَهُمْ خَزَنتَهَُا ألََمْ حَتْ زُمَرًا حَت ى إِذاَ جَاءُوهَا فتُِ 

يأَتِْكُمْ رُسُلٌ مِنْكُمْ يَتلْوُنَ عَليَْكُمْ آيَاتِ رَب ِكُمْ وَينُْذِرُونَكُمْ لِقاَءَ 

قَالوُا بلََى وَلَكِنْ حَق تْ كَلِمَةُ الْعَذاَبِ عَلَى  يَوْمِكُمْ هَذاَ

ب هُمْ إلَِى الْجَن ةِ زُمَرًا حَت ى إِذاَ ا رَ الْكَافِرينَ وَسِيقَ ال ذِينَ ات قَوْ 

اءُوهَا وَفتُِحَتْ أبَْوَابهَُا وَقاَلَ لَهُمْ خَزَنتَهَُا سَلَامٌ عَليَْكُمْ جَ 

ويظهر من هذه الآية ، (51)ينَ الِدِ طِبْتمُْ فَادْخُلوُهَا خَ 

يقنع الناس بتطبيق شريعته من خلال  الكريمة أن الله 

ذي يساقون إلى الجنة وحال الذين ل الالمقارنة بين حا

إذ يخبر أن الكفار يساقون سوقا عنيفا  ،يساقون إلى النار

بزجر وتهديد ووعيد ويدعون إلى نار جهنم دعا أي 
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دخل المتقون برحمته في جنته يدفعون إليها دفعا، بينما ي

  مطمئنين.

 

 الإقناع بالاستعانة بالآخرين

الحالات إلى عض يلجا بعض القائمين بالإقناع في ب

الموضوعات التي الاستعانة بالآخرين لإقناع المستهدف ب

يعرضونها عليه، خاصة إذا تمت الاستعانة بأولئك الذين 

أن  لهم علاقات جيدة مع المستهدف بالإقناع، ويفضل

القائم بالإقناع الاتصال بالذين يستعين بهم على تولى ي

م فيه يرهليكون وقعهم وتأث هإقناع المستهدف دون علم

 socialالدليل الاجتماعي المستعان بهم ويمثلأقوى، 

proofing .الذي يقدمه للمستهدف بالإقناع 

 

 الإقناع بكسب المستهدف كصديق
أن  friendship ethicsتؤكد أخلاقيات الصداقة  

الأفراد يفعلون في الغالب ما يطلبه منهم أصدقاؤهم 

صداقة البسهولة وبسرعة ودون تردد تعبيرا عن متانة 

ا قدمهي كار التيوالثقة المتبادلة، وأنهم يقتنعون عادة بالأف

لا  أصدقاؤهم لهم، ويعود سبب ذلك إلى أن الأفراد

يتوقعون أن أصدقاءهم يضللونهم أو يحاولون إلحاق 

 ونعندما يعرض ذى والضرر بهم أو الإساءة إليهمالأ

 .عليهم موضوعا معينا للاقتناع به
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ع عمد بعض القائمين بالإقناي وتأسيسا على ما تقدم

 ،إقناعهمالذين يرغبون في إلى تنمية علاقاتهم مع 

والارتقاء بمستوى الثقة المتبادلة معهم، ويجعلونهم 

هم ويقفون يدركون بالملموس والمحسوس أنهم أصدقاؤ

إلى جانبهم، ويبغون مصلحتهم وفائدتهم من 

 الموضوعات التي يعرضونها عليهم. 

 

قة في الإقناع أن يحسن القائم ريهذه الطتطلب تو

 كن، وان لم ييذ سياسة كسب الأصدقاءبالإقناع إعداد وتنف

 الكثير منعلى لأنها عصية  بامكانه تطبيق هذه السياسة

الأهداف المتوخاة منها  ويتعذر الوصول إلى الأفراد

ين للمستهدف ظيكون من الغائ أن، فلا ينبغي له بسهولة

وضوعات التي يطرحها عليه لمبالإقناع في سلوكه وفي ا

 .رفضه الاقتناعحتى في حالة  لإقناعه بها

 

 الإقناع بتبادل الأسرار

أو  يمكن تحقيق الإقناع بطريقة تبادل الأسرار

فراد يرغبون في معرفة ، إذ أن معظم الأالمشاركة فيها

أسرار الآخرين، خاصة أولئك الذين لهم علاقة بهم، وهم 

في الغالب، أو  curiosity يفعلون هذا بدافع الفضول

معهم، ورغبة في تعميق تعبيرا عن العلاقة الطيبة 

العلاقة والثقة مع الذين يتبادلون الأسرار معهم، ويتخذون 
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حفزهم  تسهم فية من تبادل الأسرار مدخلا لبداية علاق

 للاقتناع بالموضوعات التي تعرض عليهم.

 

 وتكون طريقة تبادل الأسرار في الإقناع فاعلة

شكل واضح في عمليات إقناع النساء، إذ تدفعهن ب

ن وفضولهن في معرفة أسرار الآخرين وتبادلها رغبته

ي أتوفيما ي ،إلى الاقتناع بكل الأسرار التي يحصلن عليها

لتي تثير في المستهدف بالإقناع رغبة بعض العبارات ا

اع لاقتنلوتحفزه  وتشوقه لمعرفتها الاستماع إلى الأسرار

  بها:

 ألايجب أن أقول ما سأقوله الآن، لأنه يجب  "لا 

ن تحفزني وتدفعني أ ولكن ثقتي بك ه،أخبرك ب

 أجعلك مطلعا على هذا السر..."

  هل تستطيع أن تعدني بان لا تخبر أحدا أي شيء"

ن ما سأتحدث به إليك..."، أو "ينبغي أن تعدني باع

 تخبر الآخرين بما سأقوله لك..." لا

  رون ما سأقوله لك، لكنك ف الآخيعر ألا"يفترض

 اري..." يجب أن تعرف فأنت موضع أسر

 للآخرين عن الموضوع  تحدث"لا يفترض أن أ

ولكني لا أقاوم رغبتي في أن  الذي سأخبرك به،

 هذا الموضوع..."  لك وحدك عن تحدثأ

 

 الإقناع برسم صورة عن المستقبل
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ا يقدم القائم بالإقناع للمستهدف وصفا تفصيليا عم

إليه الأمور في حالة اقتناعه أو امتناعه عن ستؤول 

اع بالموضوع الذي يعرضه عليه، وكلما كان الاقتن

يد أسهم في تول ومثيرا الوصف الذي يقدمه واقعيا ودقيقا

ره دف في الاقتناع، وتغيير سلوكه وأفكارغبة لدى المسته

  .المقنعوحاجاته على وفق ما يرغب فيه 

بصورة  الكريملقران ا في هذه الطريقة توورد

 بهية اصور الآياتفي العديد من فقد رسم   ،واضحة

الأنفس وتتطلع العيون  هابحيث تشتهي عن الجنة مشوقةو

أرضها وشرابها طعامها وقصورها وو أنهارهاإلى 

وفرشهم  أهلها ولباسها، ونسائ هاربتها ومساكنوت

 تكون أصحابها وجوه ، وبين أنوطعامهم وخدمهم

 هذه الأوصافوقدم جميع ، ظرةبها ناناضرة إلى ر

لها  السعيو بالآخرة لأيمانابهدف حض الأفراد على 

وَداَنيَِةً عَليَْهِمْ ظِلـَلُهَا وَذلُ ِلَتْ قطُُوفهَُا  تعالىقوله  فيسعيها 

ةٍ وَأكَْوابٍ كَانَتْ  ذْلِيلاً وَيطَُافُ تَ  ن فِض  عَليَْهِمْ بـِاَنيِةٍَ م ِ

ةٍ قَد رُوهَا تقَْدِيراً وَيسُْقَوْنَ فِ مِ  اْ قَوَارِيرَاْ قَوَارِيرَ  يهَا ن فِض 

ً كَانَ مِزَاجُهَا  ً كَأسْا ى  زَنجَبيِلاً عَيْنا سَلْسَبيِلاً فيِهَا تسَُم 

خَل دوُنَ إِذاَ رَأيَْتهَُمْ حَسِبْتهَُمْ لُؤْلؤُاً عَليَْهِمْ وِلْدَ  وَيطَُوفُ  نٌ مُّ

نثوُراً وَإِذاَ ً كَ يْتَ رَأيَْتَ ثمَ  رَأَ  م  ً وَمُلْكا  .(25)بيِراً نَعِيما

 مرعباوصفا التي تقدم ديد من الآيات العأيضا  منتضو

إلى  ن الذي يساقون زمراالكافري إليه حالعما سيؤول 

 وأبيه المرء يومئذ من أمه ا يفرالتي من شدة عذابهجهنم 
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وبنيه، وصاحبته وأخيه، وفصيلته التي تؤويه، ومن في 

للابتعاد عن كل ما يقربهم  رادالأفز حفل ،الأرض جميعا

ا ال ذِينَ فسََقوُا  قوله تعالى في ،وعملا قولا منها وَأمَ 

أعُِيدوُا فيِهَا  فَمَأوَْاهُمُ الن ارُ كُل مَا أرََادوُا أنَْ يَخْرُجُوا مِنْهَا

بوُنَ وَقيِلَ لَهُمْ ذوُقوُا عَذاَبَ الن ارِ ال ذِي كُنْتمُْ بِهِ تكَُ   .(53)ذ ِ

 

على وفق هذه  الإقناعالذي يتولى تعين على وي

 عدماأن يعين المستهدف على تنفيذ ما اقتنع به، بالطريقة 

 وظيف، ويستطيع القائم بالإقناع تبالاقتناعيلحظ انه بدأ 

 (54)المستقبلالآتية في رسم صورة عن الطرق 

visualize the future:  

 ن تقديم وصف واقعي دقيق، وبلغة مؤثرة، يبي

انب المشرقة والايجابية التي تترتب عن الجو

 .الذي يعرضه على المستهدف لموضوعالاقتناع با

  عرض وصف واقعي ودقيق، وبلغة مؤثرة يوضح

استمرار  حالةالسلبيات التي تلحق بالمستهدف في 

 . اقتناعه بالسلوك غير المرغوب فيه

 

 الإقناع بالتلطيف

ة هو التهوين من وطأ mitigationالتلطيف 

 ويوظفقيقة أو الواقع أو الفكرة غير المرغوب فيها، الح

في إقناع المستهدف من خلال التلطيف القائم بالإقناع 

الموضوع الذي يعرضه على المستهدف  تخفيف أعباء
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ف آخرين لأداء هذه المهمة نيابة عنه، بنفسه أو يكل

السلبية التي تترتب عن  التأثيرات أهميةتقليل  وأحيانا

قد يقوم الفرد وضوع الذي يعرضه عليه. بالمواقتناعه 

الأمور على نفسه حتى يقتنع  ت بتلطيفالحالافي بعض 

، ويؤكد هذا ما خاصة تلك التي يفرضها الواقع عليه بها

إذ حاولت أن  ،ء عندما فقدت أخاهافعلته الشاعرة الخنسا

تهون وطأة الفاجعة وتقنع نفسها بأنها ليست الوحيدة التي 

 ا فقالت:عليه فقدت عزيزا
 نسيأبا حسان لذاتي وا                      

 مسيأيصبح في الضريح وفيه ي                                    

 ليولولا كثرة الباكين حو                    

 فســـينـت علـى إخوانـــهم لقتلــ                                    

 

اعر الشريف الرضي ل الشويظهر هذا التلطيف في قو

 أمه: رثاءفي 

             
 تكاثرني الدموع وتارةطورا 

 آوي إلى اكرومتي وحيائي                                  

 كم عبرة نهنهتهــا بأناملــي

 يوسترتها متجمــلا بردائــ                                  

 

 -1979وقد استخدم حاكم العراق صدام حسين )

التلطيف في إقناع العراقيين والآخرين طريقة ( 2003

بان الحرب العراقية الإيرانية التي امتدت من عام إ
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، فكان يصف الخسائر 1988إلى عام  1980

م الجيش العراقي أمام الجيش والانكسارت الفادحة وهزائ

أطلق والإيراني بأنها "الانسحاب من موقع القوة"، 

أن بعد أيضا  ون الله"صر بعمقولته "يا ما أحلى الن

عام من الكويت نسحاب على الا ته قوات التحالفأرغم

 .ه لهابعد غزو 1991

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 اع النساءإقن

 

تم افتتا  مركز تسوق ل زواج في دالاس حيث يمكن 
مجموعة كبيرة من  تيار زوج من بينللسيدات الذهاب واخ

 ر الأعلىالمبنى مكون من خمسة أدوار كلما صعدت للدو الرجال،
ي والقاعدة الوحيدة ه .كان الرجال أفضل في الصفات والمميزات

ا زوج نار لابد أن تختارهذه الأدو أنك لو فتحت باب أن دور من
 ..لأعلى ولا يمكنك الرجوع مرة أخرلالدور الى ا نأو تصعد

 ط.النزول يكون للخروج بلا عودة فق
 

الدور  ا إلىصعدت فذهبت صديقتان إلى المركز لاختيار زوجين.
رمة محت الرجال هنا لديهم وظائف الأول فوجدتا عليه لافتة تقول:
ون ن: حسنا هذا أفضل من ألا يكويحبون الأطفال، فقالت الفتاتا

 .ىعلي الدور الأوظيفة أو لا يحبون الأطفال، ولكن لنر ماذا ف لهم
تبات بمر الرجال هنا لديهم وظائف: له لافتة تقودور الثاني عليال
..  قالت الفتاتان ية.. يحبون الأطفال.. وفي غاية الوسامة،عال

جدتا الثالث فو رالدو ولكن ماذا في الأعلى؟ فذهبتا إلى .. ممممم
ون هنا لديهم وظائف بمرتبات كبيرة .. يحب الرجال: لافتة تقول

  تغل البيت. ون فيلأطفال .. في غاية الوسامة ويساعدا
 ؟علىولكن ماذا قد يكون في الأ قالت الفتاتان: وااو .. رائع ..
ة لرجال هنا في غاية الوساما: الدور الرابع عليه لافتة تقول

يحبون الأطفال و ،بمرتبات كبيرة فديهم وظائلووالرومانسية 
اذا م: يا الهي .. تخيلي انقالت الفتات ويساعدون في تغل البيت.

 فصعدتا إلى الدور الخامس انتظارنا في الدور الأعلىيكون ب



 

445 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الإقناع بالتيسير  

التخفيف  إلى facilitationهوم التيسير يشير مف

 عن الافراد في العبادات والمعاملات، ونفي الحرج

 ينما، ب، ولا يثقل الجسمل  ما لا يجُهد النفسوالتيسير هو ك

ويتطلب  ،نفس ويضر  بالجسمكلُّ ما يجهد الهو العسر 

في الاقناع من قبل القائمين  اعتماد طريقة التيسير

قل ي االتزامات المستهدفين بالاقناع ف بالاقناع ان يجعلوا

ا دنيمستوى ولا يطلبون منهم ما لا طاقة لهم به )نفسيا وب

 ا وفي غيرها من الامكاناتاديا واجتماعيا وعقليواقتص

القائمين وهذا يؤكد ان على والطاقات المتاحة لهم(. 

 بالاقناع ان يسلكوا مسالك الرفق واللين والتيسير في

 فاةقناع بلا مداهنة ولا مجاملة ولا مجاجميع عمليات الإ

 للحق والطريق المستقيم.
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في  فرادلاترغيب ا التيسير في الاقناع ويستهدف

ومن تطبيقات  .اع وحضهم على الاقتناع بهموضوع الاقن

ل على سبي ،اقناع الزبائن باقتناء المنتجات التيسير في

لهم  ابيعه وأ/خفض سعر المنتجات و ،المثال لا الحصر

تدريب وصيانتها بالتقسيط وتقديم خدمات توصيلها و

 قبول ارجاع التالف منها، ومنومجانا  ن عليهاالعاملي

ارة لادناع العاملين بقبول تعليمات اتطبيقات التيسير في اق

 ل الادارة في حدود طاقاتهمبَ اماتهم قِ مثلا جعل التز

 .او تقديم محفزات لمن يلتزم بالتعليمات موامكاناته

     

ضرورة التيسير، ويتبين هذا في  الله وقد اوجب 

ُ بِكُمُ الْيسُْرَ وَلَا يرُِ قوله   لِتكُْمِلوُارَ وَ  الْعسُْ كُمُ  بِ يدُ يرُِيدُ اللَّ 

 َ ، (55)مْ تشَْكُرُونَ لَعلَ كُ  وَ اكُمْ عَلَى مَا هَدَ الْعِد ةَ وَلِتكَُب ِرُوا اللَّ 

على اليسر، كما ان السنة النبوية حافلة بأحاديث تدل 

"الدين يسر  د بنا ان نورد منها قول الرسول محمحس

عثني ن الله لم يب"إ ولن يشاد الدين أحد إلا غلبه" وقوله

وقوله  بعثني معلما ميسرا" ا ولا متعنتا ولكنمعنت

وكان الرسول  "ا ولا تعسروا، وبشروا ولا تنفروا"يسرو

 ن ما خي ر بين أمرين إلا اختار أيسرهما ما لم يك

  (56).إثما
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  لرسول محمد ل ويظهر من دراسة السيرة النبوية

ت فقد واقعت وهو يقول لقد احترق يهرجلا أتى إلان 

"عليك  مضان، فقال له الرسول محمد زوجتي في ر

لم تجد فصيام شهرين متتالين فان لم بعتق رقبة فإن 

فقال الرجل "لا ستطع فعليك إطعام ستين مسكينا"، ت

صاعا من التمر وقال  فأخذ الرسول  ،"هذا أستطيع كل

" ،للرجل "خذ هذا وتصدق به على أفقر رجل في المدينة

وجد أفقر مني في هذه رجل "يا رسول الله لا يفقال ال

ن ويتب "."خذه لعيالك د " فقال له الرسول محم،المدينة

قد أخذ معطيات   اهذه الواقعة ان الرسول محمدمن 

يعسر  ر ويسر على الرجل ولمعين الاعتباالموقف ب

  (75)عليه.

 
التيسير في الاسلام على الضوابط  ويقوم

  (85):الاتية

 

 تسدنىب أو السدنة حتدى ين التيسير ثابتداً بالكتداأن يكو

بحسددب الهددوى  لا يكددونو للمسددلمين العمددل بدده واعتمدداده،

 لا يكدون ناتجدداو ،شده ي واستحسدان العبدداد واسدتقباحهموالت

  .بالاقناع القائمعلى  واقععن ضغط 

 فدلا يجدوز  ،عدم مجاوزة الدنص فدي الأخدذ بالتيسدير

 ً دا  أو كيفداً علدى الاستزادة فدي التخفيدف والتيسدير كم 
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النص، فلا يصح مثلاً أن يقُال أن مشقة  يفما ورد 

نسبة للجنود تقتضي وضع الصلاة عدنهم الحرب بال

أو تأخيرهدددا إلدددى القضددداء فيمدددا بعدددد. وكلمدددا كدددان 

الشددرعي والتددزام الحكددم المسددتفاد التمسددك بددالنص 

، كدان مدا يفيدده مدن التيسدير ورفدع الحدرج اكبر منه

 أبلغ.

 داً مددن الكتداب أو التلا يعدارض ال ، فددلا سددن ةيسددير نص 

صدددر اجتهدداد مددع الددنص، فالكتدداب والسددنة همددا الم

الأسدددداس لهددددذا الدددددين، وبقيددددة الأدلددددة والأصددددول 

الشددرعية تبددع لهمددا، فمتددى حصددل تعددارض بينهمددا 

 .صب المصير إلى الأخذ بالنوج

  :فالشددريعة  يكددون التيسددير مقي ددداً بمقاصددد الشددريعة

مصددالح الخلددق، واليسددر  الإسددلامية جدداءت لتحقيددق

ينطلدددق مدددن الشدددرع ويتقيدددد بقيدددوده، فدددلا يجدددب أن 

 ير يحكم به العقل وحده، بدل لابدد أنالتفات إلى تيس

يكون راجعاً إلى حفظ مقصود من مقاصدد الشدرع، 

 ه فليس بتيسير.فإن ناقض
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 الفصل العاشر

 الإقناعحملات 

 

 persuasionالإقناع حملات مفهوم  يشير

campaigns الجمعيةو الفردية أ نشطةالأ إلى 

collective تغييرات  التي تهدف إلى إحداث منظمةال

إدراكية وسلوكية مخطط لها في جمهور محدد، وخلال 

لة بهدف وقت محدد، وبصورة مستمرة، ولمدة متواص

إقناعهم بفكرة و/أو سلوك أو منتجات، أو زيادة استعمال 

أو حزب  فرادالأمنتج معين، أو إشهار مؤسسة أو احد 

موعة منظمة من الفعاليات والأنشطة مج توظيفب

تنطلق فكرة الحملة الاقناعية عادة من و (1)،الاتصالية

، وبعد ذلك يضطلع الأفرادن حوله من شخص فيقنع بها مَ 

 الذين أقنعهم بحملة لإقناع الآخرين.ومعه 
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 الإقناعحملات أهمية 

 لتاريخعبر ا الأفرادلا يختلف اثنان على أن جميع 

 تاجلات الاقناعية، وهم في ذات الوقت نهم منتجون للحم

في  رة لا تنتهي من حملات الإقناعأو ضحايا دو

عبر تاريخها الطويل مجتمعاتهم، وقد شهدت الإنسانية 

عديدة واسعة النطاق، ومتنوعة الأهداف  عإقناحملات 

ية، الدينية والسياس الإقناعحملات أبرزها والغايات، من 

دايتها في إقناع ثلة من فلحت تلك الحملات في بفقد أ

رت البرامج السياسية التي بشالناس باعتناق الأديان أو 

لغ بها، ثم تكاثر الذين اقتنعوا بها بمرور الزمن حتى ب

 ملايين من الناس.البعضها تعداد أتباع 

 

ويؤكد تاريخ البشرية أن حملات الإقناع وأدوات 

عية تستخدم بكثرة عند التأثير في الأوساط الاجتما

الاستعداد للحروب، وفي تجميع الأوساط السياسية في 

جماعات ضغط وتأثير، وتنظيم الدعم للأحزاب 

 السياسية، وفي الانتخابات، ونشر المعتقدات الدينية،

، وجمع الأموال، وتسويق المنتجاتتسويق الأفكار وو

 وفي غيرها. ،الأحداث والأشخاص

 

اع حملات إقنب لاستعانةا وكان الرومان مهرة في

، خاصة يوليوس في الحروب الجمهور والتأثير فيه
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ً على الدعم الشعبي حين ق يصر الذي كان يحصل دائما

لمعارك العسكرية عن طريق توزيع منشورات تبدأ ا

لها علاقة بتلك المناسبة، أو عرض المسرحيات ختارة م

على الجمهور، وهذا يؤكد انه ليس مصادفة أن تستعين 

علام في الولايات المتحدة )لجنة اللجنة الاجتماعية للإ

رب العالمية الأولى بتجربة يوليوس الأجنحة( إبان الح

قيصر في استنهاض الشعور الوطني لدى الأمريكيين 

  (2).م لسياسة الرئيس الأمريكي ويلسونللحصول على دع

 

واسعة النطاق  إقناعقرن العشرين حملات وشهد ال

ي استهدفت الترويج أكثرها تأثيرا تلك التكان من أهمها و

أسمالية، ومع إن للإيديولوجيتين الاشتراكية والر

الإيديولوجية الرأسمالية كانت أقدم من نظيرتها 

يديولوجية الاشتراكية الإالاشتراكية، لكن ما أن طرحت 

حتى استهوت العديد من الأفراد فعشقوها، واخذوا 

موا في سبيلها تضحيات يدافعون عنها بكل امكاناتهم وقد

في  1917جسيمة، وقد انتصرت بعد ثورة أكتوبر عام 

سيا وعلى اثر ذلك تأسس الاتحاد السوفيتي، وأعقبه رو

شرقية، تأسيس أنظمة الحكم الاشتراكية في دول أوربا ال

لكن انتصاراتها لم تستمر كما كان متوقعا لها، فقد تهاوى 

تهى الاتحاد نجمها، وتراجعت أمام الرأسمالية، وان

وجميع دول المعسكر الاشتراكي، ويعود ذلك السوفيتي 

يدة من أهمها أن القوى السياسية القائدة في لأسباب عد
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تلك الأقطار تحولت من قوى تناضل من اجل الجماهير 

ى قيادات دكتاتورية مستبدة سلبت الشعوب حقها في إل

الحرية والرفاهية الاقتصادية، إضافة إلى الدور الذي 

 الاشتراكية.مالية في هدم ه الدول الرأساضطلعت ب

 

الآن تسيطر تقريبا  عالإقناحملات وقد أصبحت 

في جميع دول العالم،  الأفرادعلى جميع تفاصيل حياة 

 الإقناعلعصر بعصر حملات يمكن تسمية هذا ا ولذلك

في الدول المتقدمة حيث واضحا  ويظهر ذلكالواسعة، 

سط كم هائل ومتنوع من ا يوميا وفيه الأفراديعيش 

ت التي تستهدف إقناعهم بأفكار وسلوكيا الإقناع حملات

التي تطرحها المنشآت  المنتجاتمعينة، واقتناء 

حاضر الإنتاجية، أو تقنعهم بما يجب عليهم فعله في ال

 .بهموالمستقبل في المجالات التي لها علاقة 

 

يكية جميع دول وتتصدر الولايات المتحدة الأمر

 فرادالأالأكثر تأثيرا في  ناعالإقم في إنتاج حملات العال

يير أفكارهم وسلوكهم وحاجاتهم لحفزهم للاقتناع بتغ

 رةالمتطو العملاقة والتقنيات وأهدافهم، بسبب الامكانات

 ها في جميع المجالات. المتاحة ل

 

في ترويج الأفكار  الإقناعونظرا لأهمية حملات 

ز ت الدول المتقدمة مراك، فقد استحدثوالمنتجاتوالسلوك 
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ومعاهد متخصصة تتولى تدريب الأفراد على كيفية 

داد وتنفيذ الحملات الاقناعية، ومؤسسات كبيرة إع

متخصصة بإعداد وتنفيذ الحملات الاقناعية لصالح 

 حزاب والأفراد والشركات والمنظمات.  الأ

 

  الإقناعحملات  مجالات
اك ، فهنمجالاتها حسب الإقناعتتنوع حملات 

إقناع  بهدف لمنشآت التجاريةتضطلع بها ا حملات

ية وهناك الحملات السياس ،هاتجاتمن باقتناءالمستهلكين 

التي تضطلع بها المنظمات السياسية لإقناع الناخبين 

ة ها أو إقناعهم ببرامجها السياسية، إضافبانتخاب مرشح

ر إلى الحملات الاجتماعية التي تسعى إلى إقناع الجمهو

قلاع عن الممارسات لممارسات أو حفزهم للإببعض ا

تمع، ومنها على سبيل التي تلحق أضرارا بالفرد والمج

المثال الحملات التي تستهدف تنمية الوعي الصحي 

يرها، ويمكن القول أن بأضرار التدخين والمخدرات وغ

 (3):هناك ثلاثة أنواع رئيسة من الحملات الاقناعية هي

 .لمنتجاتاالحملات الموجهة لترويج  .1

 .وجهة لترويج الأفكار و/أو السلوكياتالحملات الم .2

لانتخاب أشخاص  الأفرادجهة لحفز الحملات المو .3

 أو أحزاب.

 

 تأثير التقدم التقني في حملات الإقناع
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لمذهل في تقنيات الاتصالات أسهم التطور ا

والمواصلات في إحداث تطور كمي ونوعي في إنتاج 

في كافة أنحاء  اعالإقنتسويق موضوعات حملات و

ن الم، وجعلها أكثر إثارة وإقناعا، فقد أصبح بامكاالع

 إقناع الشركات والمنظمات والدول أن تضطلع بحملات

تغطي العديد من الأقطار في آن واحد، بهدف حفز 

 عاتللاقتناع بمنتجاتها أو أفكارها أو أية موضو لأفرادا

، وأضحى بمقدور صفوفهمأخرى تستهدف نشرها بين 

قناعية في المرحلة المعاصرة لقائمين بالحملات الاا

ن ملى ملايين الأفراد في العديد توصيل رسائل حملاتهم إ

ة، ، وبلغات متعددة، وبسرعة فائقهنفس الأقطار في الوقت

الشبكة  عمالوإقناعا، باست إثارةأكثر وبأساليب 

 e-mailوالبريد الالكتروني  internetالإلكترونية 

ة ذاعوالإ، اتف الخلويةوواله ،نوات الفضائيةوالتلفاز والق

توظيف لهم امكانية  والصحف والمجلات، وقد توفرت

 ،، والكلمات المطبوعةالمؤثرات السمعية والبصرية

والمؤثرات  ،لتصويريةوسيقى اوالصور والرسوم، والم

 الصوتية، وحتى الصمت والفراغ. 

تطورات مثيرة سيشهد المستقبل أن ومن المؤكد 

dramatic  وستزداد تأثيراتها في عالإقنافي حملات ،

ر بسبب استمرار التطورات الأفراد بصورة ملفتة للنظ

 .العلم والتكنولوجيافي المتسارعة 
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  الإقناعحملات  خصائص

لاقناعية سلسلة من الرسائل تمثل الحملات ا

 ،زمنالاقناعية ترسل إلى المستهدفين بالإقناع لمدة من ال

ي أو ه و القضايا،منتجات أو الأفكار أوتدور حول نفس ال

 ريك المجتمع وتوجيهسلسلة من الأنشطة الهادفة إلى تح

 لاتخاذ موقف بناء إزاء قضية معينة، فيه الرأي العام

 ومن خصائصها ما يأتي:

 ايجابية أو سلبية( في حالة الإقناعحملات ق تخل( 

أذهان المستهدفين حول المنتجات أو الأشخاص أو 

ات المطلوب أو غيرها من الموضوعالأفكار، 

 بها.  همإقناع

  تتطور وة عن قصد مصمم الإقناعحملات تكون

مع الوقت، فتبدأ بجذب انتباه المستهدفين، ثم 

عد ذلك تجاهها، وبإتهيئتهم لأداء فعل معين 

 استدعائهم لأداء الفعل.

 مسرحة عملية الإقناع  الإقناعحملات  تتولى

لأفكار، ويسهم بالمنتجات أو المرشحين أو ا

هدفون في المشاركة في تحقيق أهدافها بطرق المست

 رمزية. فعلية أو

  مع التطور  أكثر تعقيدا الإقناعأصبحت حملات

، ولكنها في الوقت ذاته أصبحت التقني والعلمي

أكثر تأثيرا وإقناعا، ولها القدرة على التعامل مع كم 



 

456 

 

 هائل من المستهدفين بالإقناع تفصل بينهم مسافات

 شاسعة.

 

 الناجحة الإقناعسمات حملة 

 ا أو سلوكا أوتكون لها قضية محددة تتناول أفكار 

منتجات، ولها أهداف واضحة، وتتميز بمرونة 

مع تسمح بإجراء التغييرات الملائمة انسجاما 

 التطورات التي ترافق إعدادها وتنفيذها.

 تتناول قضية لها علاقة بالأفراد الموجهة إليهم، 

 تمامهم. وتحظى باه

 يق أهداف أفراد أو منظمات لهم تستهدف تحق

 مصلحة مباشرة فيها.

  موضوعها في ضوء  الإقناعرسالة حملة  إعداديتم

 الجمهور المستهدف بالإقناع. طبيعةو

 ا وأساليب ترويج متطورة يتم تستخدم تكنولوجي

 ،وأهدافها ،الإقناعطبيعة حملة  في ضوء هاؤانتقا

 .لها متاحة للجهة المنفذةوالامكانات ال ،وجمهورها

  على وفق أسس  هاوتقييميتم تخطيطها وتنفيذها

 علمية.

  تتوفر لها موارد مالية وامكانات مادية وبشرية

 ومعنوية.

 

 الإقناعحملات مراحل 
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دأ بسلسلة من المراحل منذ أن تب قناعالإحملات  تمر

المستهدفين  أفعال ثم تتقدم وتنضج وتتكيف مع ردود

اعي، وكل مرحلة تطلبات الموقف الاقنوالمنافسين وم

المرحلة التي فيها لها خصوصيتها لكنها تؤسس على 

باستثناء مرحلة سبقتها، وتهيئ للمرحلة التي تليها، 

يط لحملة، إذ أن التخطمستمرة طيلة ا التخطيط التي تكون

قد وعملية مستمرة تمتد منذ بداية الحملة وحتى نهايتها، 

احل ة من حيث طبيعة المرتختلف الحملات الاقناعي

لوبة المطلوبة لتنفيذها، وحجم الجهود والنفقات المط

 لإعداد وتنفيذ كل مرحلة، وفي ما يأتي مراحل الحملات

  (4):الاقناعية

 

  أولا: التخطيط
بأنه عملية تتناول  planningتخطيط يعرف ال

تحديد الأهداف وطرق الوصول إليها، والأساليب التي 

مات المطلوبة والأنشطة والمستلز، هاتحقيقفي تتبع 

، والخبرة تنفيذهفي ضوء تحليل نتائج ما سبق لبلوغها، 

، أما إذا كانت الحملة تتم لأول المتاحة، ومعطيات البيئة

المماثلة،  الإقناعحملات  فينبغي الاستفادة منمرة 

وتعرف دائرة المعارف  (5)،ومعطيات المستقبل

الأهداف المرجوة في البريطانية التخطيط بأنه تحديد 

يب ضوء الإمكانات المتيسرة حاليا وفي المستقبل، وأسال

ويشير التخطيط إلى  (6).وخيارات تحقيق هذه الأهداف
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في الأمور التفكير والتدبير، والتأمل العلمي، والتبصر 

ضطلاع بالأعمال، ويتناول والاقبل اتخاذ القرارات، 

 (7).اعيدهاتحديد الأهداف ومتطلبات وطرق بلوغها ومو

 

أن تكون الخطة شاملة وموضوعية وينبغي 

مثيرة لاهتمام المعنيين بها، و (8)،وواضحة ودقيقة

م ومشوقة لهم، وتعد بأساليب سهلة القياس تمكن من تقيي

بإجراء  بمرونة تسمحتتميز ها، ونجاح كل جزء من

والمستجدات التي  طوراتتغييرات فيها في ضوء الت

ي عمليات لة الاقناعية، وتنطوتحدث أثناء تنفيذ الحم

 التخطيط على ما يأتي: 

  تحديد الأهداف -1
يعرف الهدف في لسان العرب بأنه المرمى، 

ويعرف قاموس المحيط الهدف بأنه الغرض، والغرض 

وب و البغية والحاجة والقصد، والنتائج المطلفي اللغة ه

ً نقطة البتحقيقها في المستقبل، وتعد الأهدا ة دايف دائما

القائد والموجه لكافة الأنشطة  بمثابة وهيلأي عمل، 

 (9).المطلوبة لتحقيقها

 

 goal settingالإقناع  حملةيد أهداف وينبغي تحد

ط أو بعيدا عن التفاؤل المفر بصورة دقيقة وموضوعية

، وتكون قابلة للتحقيق في ضوء المبالغة في التشاؤم

ن ، ولا ينبغي أن تكوالمعطيات والفرص والتحديات
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وفوق مستوى امكانات القائمين  يقهالا يمكن تحق كبيرة

بالإحباط، وفي ذات الوقت لا  ونصابفي وقدراتهم بها

تكون متواضعة جدا مقارنة بالامكانات والفرص المتاحة 

أداء أعمالهم  في لهاشية تقاعس المنفذين لتحقيقها خ

 بالكفاءة المطلوبة. 

 

ى لتحقيق أن تسعع قناويتعين على إدارة حملة الإ

لأهداف هما: أهداف طويلة المدى، وأهداف نوعين من ا

ى مشتقة من الأهداف طويلة المدى ولكنها قصيرة المد

ً قابلة للتح  وتسهم في قيق خلال مدة زمنية قصيرة نسبيا

ويلة المدى، ويفضل صياغة ول إلى الأهداف طالوص

على عدة مستويات وعلى النحو  الإقناعأهداف حملات 

 (10):الآتي

  إدارة الحملة  طمحالتي تالأهداف المثالية

 تحقيقها.ل

 تحقيقها. الأهداف المتوقع 

 هتحقيق الذي يمكن التي تمثل الحد الأدنى الأهداف 

 نافعة. هاجعليمن الحملة و

 

لة قاب الإقناعجدا أن تكون أهداف حملة ومن المهم 

تحقق منها بانتهاء ما للقياس الكمي من اجل معرفة 

ليكون  المرونةب تتميزأن وللخطة،  السقف الزمني
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 تطوراتدات والغييرها انسجاما مع المستجبالامكان ت

، لان ليس الإقناعالتي تحدث خلال عمليات تنفيذ حملة 

قيقه يمكن أن يتحقق في كل ما ترغب إدارة الحملة في تح

 بعض الحالات، ولذلك يقول احدهم:

 نى المرء يدركهما كل ما يتم"               

 "هي السفنالرياح بما لا تشت جريت                                    

 

  تحليل الجمهور المستهدف -2
الإقناع ينبغي معرفة طبيعة الجمهور المستهدف ب  

audience analysis  من ناحية الأسباب المتباينة

و أمونها، المحتملة التي تجعلهم يساندون الحملة أو يقاو

مساندة  يقفون منها موقف المحايد، بهدف تعزيز

واستمالة المساندين، وتخفيف حدة مقاومة المقاومين، 

منهم لتأييد حملة  المهم بعضالجميع المحايدين أو 

 .الإقناع

تم معرفة موقف الجمهور المستهدف من خلال وت

الاتصال بجميع أفراده أو بعينة ملائمة منهم قبل بدء 

 المباشرة وغير المباشرة بجميع الأساليب الحملة،

ة، وجمع معلومات دقيقة وواضحة عنهم، ومن المتاح

يز بالصدقية، ولابد من تزويد الجمهور مصادر تتم

عن موضوع المستهدف بمعلومات صادقة وكاملة 

الشائعات المعادية ب الاهتمامالحملة، وتوعيتهم بخطورة 

إدارة الحملة في ، ويتعين على الجمهور إبلاغ ترويجهاو
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الإجراءات لة لكي تتخذ حالة معرفته بوجود مقاومة للحم

 .قت المناسبالمناسبة للرد عليها في الو

معرفة الخصائص النفسية للجمهور وتسهم 

لاتجاهات والعواطف والحاجات وا المستهدف )الميول

)العمر  (، والخصائص الديموغرافيةوالأمزجة والدوافع

والوظيفة، والمهنة، والدخل،  والجنس ومكان السكن(،

، والخصائص الاجتماعية والمستوى التعليمي

)الأسرة والأصدقاء  والجماعات التي ينتمي إليها

الاقناعية وطرق الحملة رسالة في إعداد والزملاء(، 

توصيلها، وتوقع ردود أفعاله توصيلها، ومتطلبات 

 نمالتي لها علاقة بالحملة  الجوانب ، وغيرها منهاإزاء

اجل التوصل إلى الأفضل في توظيف الجمهور في 

 قيق أهداف الحملة. تح

 

 الإقناعحملة تحليل بيئة  -3
تحليل البيئة أو  الإقناعتعين على إدارة حملة ي

 الحملة تنفيذالذي سيتم  situational analysisالموقف 

، وعليها أن تولي اهتماما حذرا افي إطاره الاقناعية

الشعور الموقفية المسبقة أو للعوامل والمتغيرات 

 ها، وللأحداثئقبل الحملة وعند بد ةالسائد والاتجاهات

ه نشأ عنها وخلال تنفيذها، وتستهدف هذالتي يحتمل أن ت

 المرحلة معرفة ما يأتي: 



 

462 

 

 الإقناعلشركاء والمتحالفين مع حملة تحديد ا 

والمساندين لتنفيذها والمستعدين لتقديم الدعم 

 ي( المطلوب لتنفيذها، والجهاتالإمدادي )اللوجست

في تنفيذ أجزاء من أنشطتها،  المستعدة للتعاون

ة بناء التحالفات تكتسب أهميالشراكة و أنوالملفت 

اصة خاصة جدا في الحملات الاقناعية الواسعة وخ

ر أثيفي الحملات السياسية والانتخابية، لما لها من ت

أو  في تحقيق أهدافها مباشر في نجاح الحملة

 خفاقها.إ

  تحديد المعارضين والمنافسين، وقد يكون

المعارضون أو المنافسون أفرادا أو مؤسسات أو 

ً عندما تحققمن الذين ت هيئات  تأثر مصالحهم سلبا

ا يتخذون إجراءات أهدافها، وربم الإقناعحملة 

بية كبيرة تحول دون تحقيق تأثيرات سل ذاتمضادة 

 .الحملة أهداف

 رص المتاحة لإدارة الحملة،معرفة الامكانات والف 

، بهدف إعداد العدة لتوظيف والتهديدات المحتملة

ي مواجهة التهديدات تلك الامكانات والفرص ف

بكفاءة عالية، وخفض احتمالات إخفاق الحملة إلى 

 مستوى ممكن.  اقل

 

 

 وضع الاستراتيجية 
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تعرف الإستراتيجية بأنها مجموعة الوسائل التي 

، (11)يق الوصول إلى غرض معينتستخدم لإدراك وتحق

ية حملة الاقناعللاستراتيجية شاملة  ضعوعليه لابد من و

ت عديدة من أهمها موضوع الحملة، في ضوء متغيرا

 ريطة أن تتميز، شالمستهدفوأهدافها، وطبيعة الجمهور 

ة بالمرونة المناسبة، ويتعين مراجعة استراتيجية الحمل

إجراء تعديلات من وقت لآخر في ضوء المستجدات، و

تتركها تلك  عليها تجعلها تستوعب الآثار التي

 .(12)المستجدات

 

 

 ثانيا: التعبئة

ة من الفعل عبأ، وهي التهيئ mobilizationبئة التع

 ع، وتتم في مرحلة التعبئةوالتجهيز أو الحشد والتجمي

ن )العينية والبشرية والنقدية وغيرها م تحديد المصادر

الضرورية  والنوعيات المناسبة(المستلزمات بالكميات 

ا ، واكتسابها، وتطويرها، وتوظيفهقناعالإلة حملتنفيذ 

، وبالتكلفة الملائمة، وفي زمان ومكان بكفاءة عالية

وائح والقوانين الحاجة إليها، في إطار تحكمه الل

الموضوعية، من أجل تنفيذ الحملة الاقناعية بكفاءة 

 : (14)نشطة الآتيةوتنطوي التعبئة على الأ ،(13)عالية

 

  الإقناعحملة ي لإدارة ظيم الإداراستحداث التن -1
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ن الرسائل الاقناعية تختلف الحملات الاقناعية ع

 الفردية، فالعملية الاقناعية الفردية يمكن أن يعدها

 عداد وتنفيذ الحملاتإوينفذها شخص واحد بينما يتولى 

ن، الاقناعية عدة أفراد تحت تنظيم إداري معد بإتقا

ا، ؤهأدا يتعين ن الأعمال التيوملائم لإدارة الحملة، ويبي

بصورة واضحة  العاملين وتحديد مسؤوليات وصلاحيات

 ةوتعتمد فاعلي ودقيقة تمنع التداخل وضياع المسؤولية،

م العاملين وقيادتهم لمهامه أداءيم الإداري على التنظ

ة ببكفاءة، وتمسكهم ببرنامج الحملة، وولائهم له، والرغ

 على العمل كفريق منسجم ومتعاون. والقدرة

 توفير الموارد البشرية والمالية  -2

توظيف العديد من  الإقناع لةينبغي لإدارة حم

ور الأكفاء في ضوء موضوع الحملة والجمه الأشخاص

عطاء أولوية عالية لإيجاد إ، ومن المهم الذي تستهدفه

تنفيذ وأفراد راغبين وقادرين على مدير جيد للحملة، 

ي للإنفاق على الحملة بكفاءة عالية، وتوفير أموال تكف

، وينبغي دافهاجميع الأنشطة التي تسهم في تحقيق أه

لتنفيذ  وضع خطة مالية متقنة تبين الأموال المطلوبة

، ومصادر الحصول عليها، وتحديد أساليب جمعها الحملة

( المبالغ التي جمعها 1ويعرض الجدول رقم ) .وإنفاقها

رشحون الرئيسون من الحزبين المتنافسين في الم

، ويظهر منه أن هناك 2008نتخابات الأمريكية لعام الا

لاقة طردية بين حجم المبالغ والنجاح في الانتخابات ع
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ت المبالغ كبيرة ازدادت فرص الفوز التمهيدية، فكلما كان

بالانتخابات، لأن الأموال هي احد أهم العوامل التي تلعب 

في تحديد قدرة المواطن العادي على خوض  دورا هاما

رك الانتخابي، ويعطي مزايا إضافية للأغنياء الذين المعت

بامكانهم حسب القانون أن ينفقوا ما يشاءون من أموالهم 

، لكنه ليس العامل ةم الانتخابيالخاصة على حملاته

الوحيد في قدرة المرشحين على إدارة حملة انتخابية 

  .(15)رشح الحزبناجحة تنتهي بفوز م

 

 

 
 (1جدول رقم )

 ، رسبتمب 30لجنة الانتخابات الفدرالية حتى  سجلتهاي المبالغ الت

 ()المبالغ بملايين الدولارات 2007 

المرشحون 

 الديمقراطيون

المبالغ 

 عةالمجم
 الإنفاق

المبلغ 

 المتبقي

 50.5 40.5 90.9* هيلاري كلينتون 

 36.0 44.2 80.2 باراك أوباما

اردز جون إدو
 )انسحب(

30.3 17.9 12.4 

 0.02 0.36  0.38 مايك جافل

المرشحون 

  الجمهوريون

المبالغ 

 جمعةالم
 الإنفاق

 المبلغ

 المتبقي
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 3.5 28.6 32.1  جون ماكين

 9.2 53.6 62.8 ميت رومني 

رودي جولياني 
 )انسحب( 

47.2  30.6 16.6 

 0.6 1.7 2.3 مايكل هاكابي

 5.4 2.8 8.3 رون بول
 الانتخابية تقانوني لتمويل الحملاالإطار ال : نجيب الغضبان،المصدر          

 الأمريكية

 

.http://www.aljazeera.net/NR/exeres/39B30809-8B9F-4A74-

9D50- 

13775BDE5DC5.htm. 

 

 بات الاتصال توفير متطل -3
 communicationينبغي توفير موارد الاتصال 

resources لقنوات وتوظيف ا ،بالجمهور المستهدف

في ضوء  ترويج الحملة بكفاءة الإعلامية المؤثرة في

ئص الجمهور الذي ، وخصاهدافهاوأ طبيعة الحملة

 . (16)تستهدفه

 

 الشرعية  اكتساب: ثالثا

التأثير  ك حقامتلا legitimatingتعني الشرعية 

شرعية مصدر قوة في الآخرين وتوجيههم، وتعد ال

 الجهة المسؤولة عن للحملة الاقناعية، ولذلك يتعين على

http://www.aljazeera.net/NR/exeres/39B30809-8B9F-4A74-9D50-
http://www.aljazeera.net/NR/exeres/39B30809-8B9F-4A74-9D50-
http://www.aljazeera.net/NR/exeres/39B30809-8B9F-4A74-9D50-
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أن تحصل على الشرعية المطلوبة من  الإقناعحملة  إدارة

 خلال الطرق الآتية: 

 الحملة وثقتهماعتراف الآخرين بكفاءة القائمين ب 

ن ائميهاتهم، ومثل القلتزام بتوجيللابهم، والاستعداد 

كمثل الأطباء الذين  بالحملة في هذه الحالة

ة الناس بهم يحصلون على شرعية كبيرة من ثق

بالخضوع إلى تجاربهم  الأفرادتمكنهم من إقناع 

خشون خطورتها، وكلما كانت خبرة حتى لو كانوا ي

الطبيب واسعة ولديه شهرة كانت ثقة الناس به 

حه اره اكبر، وتكون لنصائواستعدادهم للاقتناع بأفك

وسع مقارنة بالأطباء حديثي شرعية أقوى وقبول أ

ع ذا احد الأسباب التي تدفالعهد بالمهنة. ويمثل ه

الأطباء ومؤلفي الكتب إلى الإشارة إلى خبراتهم 

والشهادات التي حصلوا عليها على لافتات 

 ،العيادات الخاصة بهم أو على أغلفة مؤلفاتهم

 راجعتهم أو قراءة مؤلفاتهم.لإقناع الناس بم

  صفة الشرعية بالمصادقة  ناعالإقتكتسب حملة

لمسؤولة في الموقع الذي عليها من قبل السلطات ا

 تنفذ به.

  ث تغيير ف إلى إحداالتي تهد الإقناعتتمكن حملات

ن لنفسها شرعية  أوفي الأفكار و/ السلوك أن تؤم 

 حدىإ sponsorshipرعاية تحت تكون  عندما

سات المهمة كأن تكون مرجعية دينية أو جهة المؤس
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مية، فمثلا تتمكن حملة مكافحة التدخين من عل

لشرعية من خلال الحصول على دعم اكتساب ا

 نقابة الأطباء أو جمعية مكافحة التدخين.  

 المطلقة والنضال  بالقوة الحصول على الشرعية

من أن  الإقناعحملة بحيث تتمكن الجهة المنظمة ل

خرين يهتمون بالحملة ويصغون إلى تجعل الآ

 .(17)فاوضون معهاإدارتها ويت

  الشرعية من يمكن أن تكتسب الحملة الاقناعية

القضية التي تطرحها، ويتحقق ذلك لها عندما 

 خرين بأن القضية التي تطرحهاتستطيع أن تقنع الآ

، وتسعى لتحقيق أهدافهم، لها علاقة مباشرة بهم

 ة بأهدافها. وأن كل واحد منهم له مصلح

 

 رابعا: الترويج 
مشتقة من الكلمة  promotion كلمة الترويج

ج للشيء"  ف به، ويعني الاتصال العربية "رو  أي عر 

له، بالآخرين، وتعريفهم بموضوع معين وإقناعهم بقبو

بهدف  ه فرد أو مجموعة من الأفرادوهو نشاط يؤدي

لفت تعريف الآخرين بالأفكار و/أو السلوك والمنتجات، و

حالة نفسية  انتباههم إليها، وحضهم على قبولها، وخلق

قل التفكير بالاقتناع لديهم تحفزهم للاقتناع بها، أو في الأ

لة ويستهدف الترويج التعريف بهوية حمبها في المستقبل. 

، credibility ، وقادتها، وصدقيتهمidentity الإقناع
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ب وقدرتهم الفعلية على أداء المهمة، وإثارة إعجا

تحديد ن بالإقناع بموضوع الحملة، ويتم المستهدفي

لمستهدفة، ي ضوء الفئة االأهداف المطلوبة من الترويج ف

والسقف الزمني  ،وتقنياته، والجهة التي تتولاه وتكلفته،

 .الترويجلعملية 

 

 ،ويسهم الترويج في التغلب على معيقات الإقناع

 ممواقفه بالإقناع للإقدام على تغيير ينوحفز المستهدف

توضيح الفوائد  السلبية إلى مواقف إيجابية عن طريق

ن التحول في والمنافع التي يمكن الحصول عليها م

 الأفراد أوولذلك تنفق الشركات التسويقية و/، ممواقفه

ب والحكومات مبالغ طائلة على الترويج بهدف والأحزا

و أإقناع الأفراد بقبول الموضوعات التي تطرحها عليهم، 

 حدة مقاومتهم لها. خفض

 

 قناعأساليب ترويج حملات الا

بدقة يب ترويج الحملة الإقناعية أسال اصطفاءينبغي 

في ضوء دراسة المتغيرات الآتية: طبيعة موضوع 

مهور المستهدف من حيث العدد الحملة الاقناعية، والج

والجنس ودرجة تمركزه أو تشتته، والتقنيات المتوفرة 

ب كل واحد من تلك التقنيات، للترويج، ومزايا وعيو

 اختيار الإخفاق فين إ .لية المتاحة للحملةلامكانات الماوا

له لحملة الاقناعية مناسبة ل وتقنيات ترويجساليب أ
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دون تحقيق الأهداف انعكاسات سلبية كبيرة قد تحول 

، ويتسبب في ضياع فرصة الاستفادة من المطلوبة منها

، وفيما يأتي أهم تاحةوالجهود والامكانات الم الأموال

في ترويج رسالة الحملة الاقناعية الأساليب التي تستخدم 

 :للجمهور المستهدف

: ويتم عبر المقابلات الاتصال المباشر بالأفراد .1

إطار مجموعات صغيرة، الفردية، والمقابلات في 

وإلقاء الخطب في المنابر العامة )دور العبادة 

ها( أو والأسواق والجامعات والساحات وغير

 الاجتماعات العامة والندوات.

: يتم إنتاج وإذاعة برامج عبر الإذاعية البرامج .2

التي تتمتع بجماهيرية عريضة، ذاعية المحطات الإ

ن الإعلان عن تلك البرامج عبر سلسلة مو

الإعلانات والتنويهات الإذاعية، بحيث يكون 

الاستماع بامكان أغلب أفراد الجمهور المستهدف 

ن الذين يقدم تلك البرامج مقدمو البرامج إليها، وأ

 معروفون لدى الفئاتوتعون بالشعبية والصدقية يتم

 اينهدفة، ويتسمون بالحساسية والدقة تجاه التبالمست

م اللغة، وقد تقد وظيفتالثقافي والنوعي، ويجيدون 

البرامج على شكل حوارات مباشرة يشترك فيها 

 الجمهور المستهدف. 

ويتحقق من خلال إنتاج  :لفزيونالترويج عبر الت .3

يونية وبثها عبر القنوات التليفزيونية إعلانات تليفز
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ا اغلب الجمهور المستهدف أو عرض التي يشاهده

حضرها برامج حوارية عبر القنوات التليفزيونية ي

 من الجمهور الأفرادالخبراء المتخصصون وبعض 

، الإقناعللحديث عن موضوع حملة  المستهدف

لأفراد بالاتصال بالبرنامج مباشرة لطرح والسماح ل

 ليقات والاستفسارات.التع

ض أفلام وثائقية، : إنتاج وعرالأفلام الوثائقية .4

التي تستهدف إقناع  حملاتال إدارة تولىفمثلا ت

لم يالإقلاع عن التدخين إنتاج وعرض فالجمهور ب

يصف مخاطر التدخين، ويعرض التجارب السيئة 

 الفوائد التي حققهاة عن واقعي اوقصص ،للمدخنين

 تدخين. الذين اقلعوا عن ال

حدود : إنتاج كتيب بعدد مكتيب الحقائق الأساسية .5

من الصفحات يتضمن بعض الحقائق البسيطة 

ا، ة وشعارها وأهدافهوالأساسية عن الحملة الاقناعي

 ومعلومات عن الجهة المسؤولة عنها.

بصفة دورية في صحف  نشر المقالات والإعلانات .6

 اسعة الانتشار.و

ازداد التوجه نحو  :يةالحملات الاقناعية الالكترون .7

-eلالكترونية االاقناعية استخدام الحملات 

campaign  بسبب خلال السنوات الأخيرة

الحملات الاقناعية في  المنافسة المتزايدة بين

قد أسهم هذا الأسلوب في ومختلف المجالات، 
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هدف، تسهيل تبادل الاتصال بالجمهور المست

وقت أسرع والإجابة على استفساراته وتعليقاته في 

 وتكلفة اقل مقارنة بالأساليب الأخرى، وقد

استحدثت في الدول المتقدمة مؤسسات متخصصة 

قناعية إعداد وتصميم الحملات الاتتولى 

ترويج في الالكترونية لصالح الذين يرغبون 

عبر  حملاتهم الاقناعية إلى الجمهور المستهدف

 .(18)لمنفذهذا ا

 اتج ونشر ملصق: إنتاالملصقات الإعلانية للحملة .8

يفية وأهدافها وك الإقناع حملةعرض شعار ت

للحصول على المزيد من  تهاالاتصال بإدار

 المعلومات.

خطا  الإقناع حملةص إدارة تخص :الخط الساخن .9

ساخنا يتولى توفير المعلومات الصحيحة عن 

بهدف  اشرة،للجمهور المستهدف بصورة مب ةالحمل

وتقليل عوامل  تحقيق السرعة في تبادل المعلومات

لى الغموض لدى جمهور الحملة، والقضاء ع

 .هاالإشاعات المضادة ل

يمكن أن يوضع تحت هذا العنوان  :تقنيات أخرى .10

قنيات الآتية: تزيين السيارات، وتنظيم الت

المسيرات، وعقد الاجتماعات، والإعلانات على 

للافتات على المساكن نواصب الشوارع، وا

أو تنظيم المتطوعين والأعمدة أو السيارات، 
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لشوارع والمرشحين في صفوف على أرصفة ا

الرئيسة والتلويح بشعارات الحملة للمحبين، 

تجوب الأحياء الرئيسة، وكرنفال السيارات التي 

ومن الوسائل التي تستخدم في ترويج شعار الحملة 

ليات والمفاتيح مثلا وضعه على الأقلام والميدا

وما في حكمها من والألبسة والقبعات والحقائب 

( 31) رقم الشكل الوسائل المتاحة. ويعرض

الملابس في الترويج حيث كتب على ب لاستعانةا

ي الرئاسة الأمريكية "تي شيرت" اسم احد مرشح

( فيعرض 32، أما الشكل رقم )2008لانتخابات 

 أساليب أخرى للترويج.

 

 
 

 (31الشكل رقم )

 الملابس في الترويجب عانةستلاا

 

 
 مقراطيةالدي السحايا   لقحوا أولادكم ضد        كوا في الانتخاباتشار

       افضل
                                                          لديمقراطيةا
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 (32الشكل رقم )

 حملات الاقناعأساليب ترويج 

 

 

  خامسا: التنفيذ
على  execution الإقناع حملةأن يتم تنفيذ  لابد

في ضوء الفرص  واضحة معدة هدى استراتيجية

والتحديات، والجماعات المستهدفة، وطبيعة والامكانات 

ء، والمعارضين والمنافسين، والموارد والقدرات الشركا

توضح خطط التنفيذ ما يتعين على ينبغي أن احة، والمت

ه، فمثلا يتعين على إدارة الحملة المستهدفين بالحملة فعل

أن تجعل الناخبين على علم في الحملات الانتخابية 

وطريقة الانتخاب، وتوفر وسائط  ،بأماكن الانتخاب

لأماكن، أما في الحملات التي تستهدف لنقلهم إلى تلك ا

كين باستهلاك منتجات معينة فيتعين أن إقناع المستهل
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جات وكيفية تحدد أماكن الحصول على تلك المنت

 الحصول عليها. 

 

 سادسا: التغلغل
 لا تكتفي بتحقيق أن الإقناع حملةدارة لاينبغي  

 حداثالتي تسعى إليها من الحملة، والتي تتمثل بإالنتائج 

في الجمهور، إنما تجعل الآخرين، التغيير المطلوب 

وخاصة المنافسين، يتحدثون لصالحها، ويحاولون 

 ذا ما يعرف بالتغلغل.محاكاتها أو منافستها، وه

 

الحملة بين  penetrationمن تغلغل  التحققويتم 

معرفة مدى مستهدف من خلال صفوف الجمهور ال

، حملةما استهدفته البالتفكير أو بالعمل على وفق  هالتزام

ف الاقناعية التي تستهد فمثلا يتم معرفة تغلغل الحملة

من  إقناع الجمهور بالإقبال على شراء منتجات معينة

 خلال استمرار إقبال الجمهور على شراء تلك المنتجات،

لجمهور أو أن أفكار مرشحي الحملة قد تم قبولها من ا

رشحي المستهدف واستحوذت على اهتمامه، أو أن م

سسوا الحملة اخذوا مكانهم بين الجمهور المستهدف وأ

في المجتمع أو في أذهان  فحوىلأنفسهم موضعا ذا 

 . (19)المستهدفين

 

 سابعا: المتابعة
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غير  الإقناعإن إعداد وتطبيق برنامج كفء لحملة  

فيذه باستمرار تن pursuanceكاف ما لم تتم مواصلة 

بة منه، فقد تبدأ وحتى يكتمل تحقيق الأهداف المطلو

تنفيذها لكن تقاعس الحملة بتحقيق أهدافها في بداية 

لذي اور القائمين بها بعد أيام من بداية التنفيذ يجعل الجمه

و أاستهدفته يعود إلى المربع الأول من بداية تنفيذها، 

اية حققوها في بد التيينشغل القائمون بالحملة بالمزايا 

 بتطبيق الجمهور لتزامعون مواصلة اولا يتابالتنفيذ 

 عالإقناحملات حيانا تبدأ السلوك المستهدف بالحملة، وأ

ا أن بحماس رغم مقاومتها من قبل المستهدفين لكن م

 تثبت هويتها، وتحصل على الموارد الضرورية والتأييد

من  حتى يقل الحماس بعد مدة من الجمهور المستهدف

ق بل أن تحقالحملة وتنتهي ق جذوة بداية تنفيذها، وتخمد

 جميع أهدافها.

 

 ةرسالة الحملات الاقناعي
إلى  وتوصيلهاالاقناعية  عداد رسالة الحملةإينبغي 

دراسة مستفيضة لأهداف الحملة  لمستهدفين في ضوءا

والامكانات المتاحة لها، وطبيعة المستهدفين فيها، 

يعة المعارضين والمنافسين ومدى وأماكن تواجدهم، وطب

ليب والامكانات المتاحة لهم، وتحديد تأثيرهم، والأسا

التي يتم  وتلك ةعلني صورةيتم توصيلها بالرسائل التي 

الرسالة  تتميز ينبغي أنو، ةسري صورةتوصيلها ب
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والانتشار، وتستمد أفكارها  ،الصدقيةب الاقناعية الناجحة

، همأهداف تها في تحقيقوتسهم معلوما ،من المستهدفين

 مجتمع الموجهة إليه.وتخاطب قادة الرأي في ال

 

 الإقناع تحملا تقييم

 الإقناع تحملاالنتائج التي تتحقق من  ييميسهم تق

ن الضعف والخلل بموضوعية في الوقوف على مواط

و أوالقوة فيها، ومعرفة الأسباب التي أسهمت في نجاحها 

ات لوبة منها، وتتم عمليإخفاقها في تحقيق الأهداف المط

 ة مسبقا يتولى تنفيذها أفرادالتقييم في ضوء خطة معد

بة والكفاءة والموضوعية متخصصون يمتلكون الرغ

رحلة ضمن ثلاثة مراحل، تنفذ الموهذه المهمة،  لأداء

 ياتالأولى قبل تنفيذ الخطة الاقناعية بهدف تجاوز السلب

 لةوتنفذ المرح في عمليات التخطيط والتنفيذ قبل وقوعها،

ة قناعية من اجل معالجالثانية أثناء تنفيذ الحملة الا

ة، ن تتفاقم آثارها السلبيالسلبيات حال حدوثها، وقبل أ

ملة لحان تنفيذ وتنفذ مرحلة التقييم الثالثة بعد الانتهاء م

بهدف الحصول على تقييم شامل لمدى كفاءة الحملة في 

ة السلبيات تحقيق أهدافها، والاستفادة من دراس

 والتنفيذ.  طيطوالايجابيات التي صاحبت عمليات التخ

تخابية للرئاسة وقد بينت عمليات تقييم الحملة الان

أن  2008الأمريكية التي انتهت في تشرين الثاني/نوفمبر 

أن حملة منافسه ماككاين سبب فوز اوباما يعود إلى 
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 تخلفت كثيرا عن حملته بكل المقاييس المتعلقة بتوفير

موذج في احتضان الن أخفقتالمال والتنظيم والمنهج، و

دارة حملة التنظيمي للحملة الاقناعية التي اضطلعت بها إ

  اوباما والتكنولوجيا التي استخدمت فيها. 

 

  قناعالإإخفاق حملات 

ق يتحقفي جميع الحملات الاقناعية ناجحة ليس 

 الأهداف المطلوبة منها، فهنالك العديد من الحملات

رجوة لغايات المإلى االاقناعية التي تخفق في الوصول 

كبيرة  منها، ويؤدي إخفاقها إلى أضرار مادية ومعنوية

بتلك الحملات من أهمها  تي تضطلعتتحملها الجهات ال

الوقت ة اعضا، ولأهداف المتوخاة منهاا تحقيق تعذر

 فيها. توظفوالمال والجهود التي 

 

ة ة الاقناعية بخيبوينبغي أن لا تصاب إدارة الحمل

ن هدافها لان الإخفاق يمكأمل إذا ما أخفقت في تحقيق أ

 هم هو دراسة أسباب الإخفاقأن يحصل للجميع، ولكن الم

 هاستفادة منومعالجتها بكفاءة، والتعلم من الأخطاء والا

 في الحملات المستقبلية، وفيما يأتي أهم أسباب إخفاق

 :الحملات الاقناعية في تحقيق أهدافها

في تحديد طبيعة الجمهور المستهدف  خفاقالإ .1

 قناع بصورة دقيقة.   بالإ
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 ف المطلوب تحقيقها منغياب خطة دقيقة تبين الأهدا .2

 ،الحملة الاقناعية معدة في ضوء موضوع الحملة

جمهور المستهدف، والبيئة التي تنفذ فيها، وال

  والتحديات المحتملة. ،المتاحةوالفرص والامكانات 

 رسالة الاقناعيةالعداد إبليات المتعلقة عمفشل ال .3

لجمهور المستهدف ا ها إلىوتوصيل هاوتصميم

 الملائمين. بالمكان والزمان

ل الحملة في تحديد وتنفيذ الأعما إدارةتدني كفاءة  .4

 .ة لتحقيق أهداف الحملة بكفاءة عاليةالمطلوب

 نقص الامكانات المادية والبشرية المطلوبة لتنفيذ .5

 عية بكفاءة. الحملة الاقنا

 .ولقناعية أولا بأفيذ الحملة الاالفشل في متابعة تن .6

زمة لتجاوز الإجراءات اللا التهاون في اتخاذ .7

 الإخفاقات حال وقوعها.

سين مفاجأة المنافافتقار الحملة الاقناعية إلى عنصر  .8

 وجمهور المستهدفين بالإقناع.

ية الحملة الاقناععمليات تخطيط وتنفيذ  لا تتوفر في .9

مرونة التي تسمح بإجراء التغييرات الضرورية ال

 نفذجاما مع التطورات التي تحدث في البيئة التي تانس

 لحملة فيها.ا

 

 الإقناعتكاليف حملات 
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 عدة متغيرات تعتمد تكاليف الحملة الاقناعية على

من أهمها طبيعة موضوع الحملة، ومدى انتشار 

نيات تقالجمهور المستهدف، وحدة المنافسة، وتكلفة ال

  التي تستخدم في الترويج لها.

 

 في المرحلة المعاصرة ملات الإقناعوتتميز ح

، بها بسبب تزايد المنافسة بين القائمينا بارتفاع تكاليفه

ور للأفراد، وانتشار الجمهوتوسع مساحة الحرية المتاحة 

 ار،الذي تستهدفه الحملات الاقناعية في العديد من الأقط

 نيات التي تستخدم في ترويج رسالةوارتفاع تكلفة التق

 اعية، ويؤكد هذه الحقيقة ضخامة المبلغالحملات الاقن

روسوفت لإقناع الناس بشتى شركة مايكالذي خصصته 

بدلا من  Vista استخدام نظام التشغيل فيستاالطرق ب

 يعادل افقد خصصت مبلغ ،XP sindowW وندوز

 .(21)مليون دولار لهذا الغرض 300
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 الفصل الحادي عشر

الإقناع تقانة  

 

الأفراد في جميع أنحاء المعمورة الآن  بحأص 

 technology (التكنولوجيا) التقانة لىيعتمدون ع

 يعدم عة، خاصة في الدول المتقدمة، ولواس بصورة

بمقدورهم الاستغناء عنها في إدارة وتنفيذ جميع الأعمال 

ناعة والتجارة وفي الص المنتجاتالمتعلقة بإنتاج وتوزيع 

لتربية والتعليم، وفي الإعلام والزراعة، والسياحة وا

والدعاية، والمصارف والتأمين،  والسياسية، والتسويق

والاتصالات والمواصلات، وفي المجالات الدينية 
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منازل، وفي لعب الأطفال، وفي مجالات أخرى لا وال

 يمكن حصرها.

 

 في رادالأفوقد أسهمت التكنولوجيا في تطوير حياة 

ز في طريق التفاعل جميع المجالات، وأزالت الحواج

تغييرا واضحا في  بينهم في مختلف الأقطار، وأحدثت

الثقافة، وساعدت على إنتاج ثقافات فرعية بسبب توسع 

د وائقح الثقافي بين الأمم والشعوب، ورغم الفمساحة التلا

ر، اضروالمزايا الرائعة للتكنولوجيا فان لها العديد من الأ

في  تلوثاحدثت أمراض عديدة، وأظهور إذ تسببت في 

تزايدت بسببها سهلت الاستبداد السياسي، و، والبيئة

على تطوير السلاح من  ساعدتفقد  ،الحروبأضرار 

ها الذرية والاسلحة الكيماوية، ول الهراوة إلى القنبلة

وقد  ،تأثيرات سلبية في قيم المجتمع في بعض الحالات

أضرار كبيرة بسبب الأخطاء في  لحقت الإنسانية

 ماتها. استخدا

 

 قانةمفهوم الت

إلى اللغة  technology يعود اصل كلمة تكنولوجيا

 technoوهي تتكون من مقطعين "تكنو"  ،اللاتينية

وتعني العلم،  logy"لوجيا"  و الحرفة ووتعني الفن أ

التطبيقات العلمية للعلم  "تكنولوجيا"ويعني مصطلح 

  .(1)جميع المجالات والمعرفة في
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ة اديقد تعني الأشياء المفهوم واسع، فوالتكنولوجيا م

من قبل الإنسان كالمكائن والأجهزة التي تستخدم 

ليب والمعدات والأدوات، وتشمل أيضا الأنظمة والأسا

، methods of organizationوطرائق التنظيم 

ع وتشمل الأدوات والأجهزة التي تستخدم في إنتاج وتوزي

 .لمنتجاتا

عة الأساليب وتشير التكنولوجيا إلى مجمو

techniques لجات والمهارات والمعا والطرائق

والأدوات والمواد الخام في الحالة الراهنة للمعرفة 

 مفهوم التكنولوجيا مع مصطلحالبشرية، وعندما يستخدم 

 آخر مثل التكنولوجيا الطبية أو تكنولوجيا الفضاء أو

 يفها ان ذلك يشير إلى المعرفة وأدواتتكنولوجيا التعليم ف

 ذلك المجال.

 

للتفكير وحل  وتعرف التكنولوجيا أيضا بأنها طريقة

علومات والمهارات المعارف والم توظيفالمشكلات، و

من تحقيق النتائج المرجوة من  ادالأفرن بأساليب تمك

الأعمال التي يضطلعون بها، وإشباع حاجاتهم وزيادة 

ث التكنولوجيا بالتطبيق المنهجي للبحو وتعنى .(2)قدراتهم

(، والنظريات وتوظيف الموارد )البشرية وغير البشرية

وتصميم الحلول العلمية المناسبة، وتطوير الأنشطة من 

يؤكد هذا أنها الجانب اجل تحقيق أهداف محددة، و
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التطبيقي للمعرفة والنظريات العلمية الهادفة لحل 

وهي ، وزيادة قدراته مشكلات الإنسان وإشباع حاجاته

، ل الجانب العلمي والجانب التطبيقينشاط إنساني يشم

 :(3)عريفات ما يأتيوتؤكد جميع الت

التكنولوجيا علم تطبيقي ديناميكي يسعى لتطبيق  .1

صوله وأهدافه ونظرياته، ويهتم المعرفة، وله أ

 بالأجهزة والأدوات. 

لوجيا على مدخلاتها من البيئة التي وتحصل التكن .2

ر في تخدم فيها، وتقدم مخرجاتها لها، وتؤثتس

   بها.معطياتها، وتتأثر 

النقص في قدرات الإنسان تستكمل التكنولوجيا  .3

 . هوقواه، وتسهم في إشباع حاجات

وتستخدم في جميع  التكنولوجيا عملية شاملة .4

 الأنشطة.

 إلى الوصول إلى حل المشكلات. التكنولوجيا تهدف .5

ات مستمرة دائما في عمليو ،ذاتيا التكنولوجياتتطور .6

 .تعديل والتحسينالمراجعة وال

 

 تقانةموقف الأفراد من ال

أو اس ينظرون إلى التكنولوجيا وكأنها أفراد اخذ الن

ليفة، ويتعاملون مثل الحيوانات الأ entitiesكائنات حية 

معها على وفق ذلك، ومن الأمثلة على هذه الأجهزة 

ستخدم في البيوت، "الأليفة" أجهزة الكومبيوتر التي ت
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خدمها "قمت بتنويم الكومبيوتر" أو ولذلك يقول من يست

العمل المطلوب  تنجزغضب عليها إذا لم "أيقظته"، وقد ي

أدت العمل منها بالكفاءة التي يتوقعها، أو يشكرها إذا 

، فمثلا اأو يكرهه ايحبه أنويمكن المطلوب منها بكفاءة، 

 أنيمكن  أنهاما كيلعن الطابعة إذا حشرت أو تعطلت، 

ت في إنجاز العمل في الموعد تعتذر منه إذا تأخر

لانتظار بلغة مؤدبة، ويؤكد هذا ، أو تطلب منه االمحدد

ا حالة من التفاعل والارتباط العاطفي بين التكنولوجي

وبين من يستخدمها، رغم قناعته التامة بأنها ليست 

 كائنات حية إنما أجهزة ليس إلا. 

 

احد تعد  اج التكنولوجيالى إنتالقدرة عوأضحت 

 في قياس تطور الدول، فالدول التي المستخدمة ئلالدلا

، بالتطورجيا وتصدرها للآخرين تتميز ج التكنولوتنت

تعددة، ومن على مصادر تمويل ماقتصادها يعتمد و

ل لدوأمثلتها اليابان وأمريكا ودول أوربا الغربية، أما ا

ها في القطاعات التي تستورد التكنولوجيا وتستخدم

ما  تخلفة، ويعتمد اقتصادها علىالاستهلاكية فتكون م

الطبيعة، ومن تلك الدول على  هاتحصل عليه من موارد

 سبيل المثال دول الخليج العربي. 

 

 قناعالإ قانةمفهوم ت
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 persuasionيشير مفهوم تكنولوجيا الإقناع 

technology  إلى العلم التطبيقي الذي يستخدمه

لاقناعية إلى نقل رسائلهم او اعداد ن بالإقناع فيالقائمو

وتحفزهم المستهدفين بصورة تؤثر فيهم وتشوقهم 

الأجهزة ، وتتضمن تكنولوجيا الإقناع جميع هاللاقتناع ب

 الأفرادالتي تستخدم في إقناع  والمعدات والأساليب

أشخاص بأو تقنعهم  ،همايبتغيير أفكارهم أو سلوكهم أو كل

 .(4)منتجاتال اقتناءأو ، أو أحزاب

 

ها من الغايةيا الإقناع بأنها منتجات وتعرف تكنولوج

ا، د بتغيير اتجاهاتهم أو سلوكهم أو كليهمإقناع الأفرا

 .(5)جاتوتستخدم في ترويج الآراء والسلوك والمنت

وقد أسهمت تكنولوجيا الإقناع في تغيير أساليب 

ل ، ويمكن توضيح ذلك من خلاوالارتقاء بها الإقناع

 لآناع أحذية كرة السلة المثال الآتي: إذا درسنا كيف تبا

ة ا لا تعلن بان تلك الأحذينجد أن الشركات التي تسوقه

متينة ومصنوعة من أفضل أنواع الجلود وتستخدم لمدة 

اد إنما تقنع الأفر ،logicة، وهو الإقناع بالمنطق طويل

باقتنائها من خلال عرض أفلام معدة بإتقان عن نجوم 

ى يوجهون الكرة إلكرة السلة وهم يلبسون تلك الأحذية و

ثرات السمعية السلة بشكل متناسق وبمصاحبة المؤ

 emotionsللتلاعب بأحاسيس  والبصرية، كأسلوب

 .نجوم كرة السلة م في محاكاةالمستهدفين وإثارة رغبته
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التكنولوجيا في الإقناع عبر توظيف  وقد تطور 

في التطور بوتائر  مرةمراحل، وهي مازالت مست

في  دونات تبين أن التقنية المتوفرةتوجد ممتسارعة، و

د استخدمت في تعزيز عمليات الإقناع ق جميع الأزمنة

مليات في ع فقد بدأت الاستعانة بهامنذ آلاف السنين، 

 هو ظهورالإقناع اللفظي، وأول تقدم مهم لها بعد ذلك 

ت الكتب والنشرا عمالتاسالتي سهلت  التقنيات

ل الأخرى من والكراسات ولوحات الإعلان والأشكا

يات المرئية وسائل الاتصال المكتوبة، ولاحقا التقن

ت والسمعية، وفي الوقت الحاضر هناك العديد من التقنيا

لفاز، منها الت ي تستخدم في الإقناعالالكترونية الت

ت والهواتف الخلوية، والحواسيب، وشبكات الانترن

غير معروفة في في المستقبل  أخرىتقنيات ربما و

 .المعاصرة من التطور المرحلة

 

 الإقناع قانةأهمية ت

رق الرئيس بين "تكنولوجيا الإقناع" بالمعنى إن الف

التي لا تستخدم  الحديث والإقناع هو أن عمليات الإقناع

فيها تقنيات الإقناع تعتمد في تحقيق أهدافها على بلاغة 

إقناع الآخرين، بينما تمنح القائم بالإقناع ومهارته في 

ا الإقناع مستخدميها أفضلية تقنية، وتكون عاملا تكنولوجي
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إليها  ونمن تحقيق الأهداف التي يسع مسما في تمكينهحا

 بكفاءة عالية. 

 

 يا الإقناع احد العناصر المهمة فيوتمثل تكنولوج

ة العملية الاقناعية، فبعد أن يتم تحديد موضوع الرسال

 لىها إتخدم التكنولوجيا في تصميمها وتوصيلالاقناعية تس

لاقتناع المستهدف بصورة تؤثر فيه وتحفزه لقبولها وا

بها، وهي تساعد المستهدف على فهم الرسالة الموجهة 

 ناع،لإقله واستجاباته إلى القائم باإليه، وإرسال ردود أفعا

 ةحققالمكما إنها تمكن القائم بالإقناع من معرفة النتائج 

من  المستلمملية الاقناعية في ضوء الرد من الع

 المستهدف بالإقناع.

 

كن من إقناع ملايين وتؤكد الحقائق أن هتلر تم

 بان الشر هو الخير، والخطأ هو الصحيح، الأفراد

تجمع يوعز ب كان ، فقدلوجياوغة والتكنباستخدام البلا

بالموضوع الذي يطرحه  إقناعهمفي يرغب  نالذي الأفراد

ذكية بطريقة إدارة القاعة  ويطلب من ،اعةفي قعليهم 

شعر ومخادعة أن تبث نغمات مزعجة قبل دخوله بحيث ي

وعند دخوله يصدر أوامره بإيقاف  ،الحضور بالغثيان

لحضور بالارتياح بحيث تلك النغمات المزعجة فيشعر ا

 كان يستخدمو يكون ارتياحهم مقترنا بحضوره أمامهم،
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، اصوته مضخم ونليك amplifiers مكبرات الصوت

  .(6)يزيد من قوته في الإقناع كان هذا الأسلوبقد و

 

 اعالإقن قانةت فوائد

لتي يمكن تحقيقها من لا يمكن حصر الفوائد ا

ع صرة، ومن المتوقالإقناع في المرحلة المعا تكنولوجيا

 أن تنمو هذه الفوائد كما ونوعا بوتائر متسارعة بسبب

 فهي قد جعلت عمليات ،التكنولوجيا استمرار التطور في

ر وجعلتهم أكث الأفراد،في وتأثيرا إثارة  أكثر قناعلاإ

للاقتناع بالموضوعات التي تستهدف تغيير  استعدادا

ت في أسهمكارهم وسلوكهم وحاجاتهم وأهدافهم، وأف

خفض الجهود والنفقات والوقت المطلوب للاضطلاع 

الإقناع واسعة  بالعمليات الاقناعية، خاصة عمليات

دت المنظمات ، وساعالإقناعالنطاق، كما في حملات 

ن بائن والعامليتعزيز التغيير في علاقاتها مع الز على

والموردين من خلال زيادة السرعة والدقة في تبادل 

ومكنتها من تطوير  ،الأطرافك المعلومات بين تل

 ديممبيعاتها ومنتجاتها، وتنمية قدراتها التنافسية، وتق

 أفقيايدة، وتوسيع نشاطاتها ة جدخدمات إضافي

  .(7)وعموديا

 

 الأفراد إقناعلا يمكن  هناك حالات ويؤكد الواقع أن

استخدام التكنولوجيا، فمثلا أضحى من الصعب  فيها دون
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 الصحية التي هو فيها دون إقناع المريض بالحالة

التكنولوجيا )كأجهزة قياس النبض والتشخيص ب الاستعانة

السكري وإجراء التحاليل بالأشعة وأجهزة قياس 

التكنولوجيا في الإقناع ويمكن تلخيص فوائد المخبرية(، 

   :(8)كالآتي

 ة( ونيتساعد تقنيات الإقناع المادية )كالأجهزة الالكتر

ة في الإقناع بين أطراف على تغيير توازن القو

 العملية الاقناعية، فمثلا يستطيع الطبيب أن يقنع

ة تلك التقنيات المريض بحالته الصحية بواسط

 لم يستخدمها.  بسهولة أكثر مما لو 

  إقناع الآخرين، تسهم تقنيات الإقناع في زيادة فرص

فمثلا يتم تدريب رجال البيع وغيرهم من القائمين 

ن للعمل ضمن إطار أساليب اقناعية بالإقناع المحترفي

مثلا أصبح بامكان  الانترنتعناية، فمن خلال معدة ب

معدة بإتقان  إلى الزبائن إعلانات رجال البيع توجيه

 حتى لو لمنتجاتقادرة على التأثير فيهم وإقناعهم باو

كانت بينهم وبين الزبائن مسافات واسعة، أو يتم 

الخطط التي تزويد البائعين عن بعد بسلسلة من 

، أو مواقناعه توضح لهم كيفية التفاعل مع الزبائن

علة تزويدهم بمجموعة جاهزة من الأساليب الفا

مع رفض  التعاطي يةوالمختبرة نفسيا تبين لهم كيف

إذا فمثلا اع، على مقاومته الإقن والتغلبالزبون 

أرسلت إحدى الشركات التسويقية مندوب مبيعاتها 
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 اقتناءبدة بهدف إقناع الزبائن إلى إحدى المدن البعي

منتجاتها، فهو يستطيع من خلال تكنولوجيا الإقناع 

شركة التي يعمل لصالحها أن يتبادل مع مقر ال

المنتجات  لتي تبين مواقف الزبائن منالمعلومات ا

تلك الشركة في ضوء  لىوتوت ،ليهمالتي يعرضها ع

ين المعلومات تزويده بالتوجيهات التي تبين له ما يتع

في حين يتفاعل البائع الذي لا  ،لإقناع الزبائن فعله

 يستخدم التكنولوجيا مع المستهدف بالإقناع على

م بشكل فاعل ، ولا يستطيع أن يقنعهأساس اعتباطي

  أو يتغلب على مقاومتهم الإقناع.

 ز بقدرة تفوق قدرة البشر على المثابرة تتمي

persistence  يف الجميع ك لاحظوالإصرار، وربما

التسجيل  الأفرادأن الحاسوب يصر على الطلب من 

 هأن إذ ،عليهمإعلانها في بعض البرامج، أو يصر في 

لحاح من يذكرهم بإمرات عديدة ل البرنامج عرضي

نامج تنصيب البر إذا لم يسجلوا في وقتحين لآخر 

installation وبإصرار  للتسجيل كما طلب أول مرة

يات يؤكد أن هذه التقن ، وهذاالبشريالعنصر  فعلهلا ي

فهي لا تمل ولا تثبط عزيمتها ولا تصاب بالإحباط، 

، ة للتدخل والإقناعتراقب وتنتظر اللحظة المناسب

 إقناعمن اجل  على مدار الساعة ها هذاعملوتؤدي 

 بصورة فاعلة. عليهمبما تعرضه  الأفراد
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 دون الإفصاح للأفراد تقدم التكنولوجيا المعلومات 

ا، وهذه أفضلية أخرى تتمتع بها في عن اسم مرسله

ية الهو خيار بقاء القائم بالإقناع مجهول أن إذالإقناع، 

، خاصة في ما يتعلق ببعض ض الحالاتبعمهم في 

رى لجوانب الأخلاقية أو السياسية أو لأية أسباب أخا

كما  ،مرسل المعلوماتتتطلب عدم الإفصاح عن 

فهي ، غرف الدردشة عبر الانترنت يحصل في حالة

ن م في الإفصاح عن هويتهم ونلا يرغبتمكن الذين 

 يرعبوالتمعهم وتبادل المعلومات  بالآخرين الاتصال

ائهم، وتمكن عن مكنوناتهم دون الإفصاح عن أسم

الذين اعد تسو ،الخجولين من أن يكونوا أكثر جرأة

 ،أن يجربوا التحرر علىيتمسكون بقيم محافظة 

على  فراديساعد الأ ومهما يكن فإن إخفاء الهوية

د تح التي والسياسية التغلب على العوامل الاجتماعية

الروتين، وأحيانا بالتضييق و همتقيدو من حريتهم

 الاقتناع الأفرادى من السهل عل يجعل إخفاء الهوية

 . غيرهم به إقناع أو بالتغيير

  لها فوق قدرات البشر مرات لا حصر تتتمتع بقابلية

، والمعلومات من البياناتخزن كميات كبيرة  في

 من الأفراد ها بسرعة مذهلة، وتمكناستردادو

، وهذا يمنحها سبينفي المكان والزمان المنا توظيفها

 خاصة فياع أكثر مما للأفراد، لإقنفي اإمكانية 

كمية المعلومات المقدمة  يهاف تسهم التيالحالات 
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للمستهدف بالإقناع في إقناعه بقبول الموضوعات 

 ة عليه.المعروض

  تقدم مقترحات متعددة لمستخدميها، فمثلا قد يدخل

ساعة المستهدف بالإقناع إلى موقع الكتروني لشراء 

خرى إضافة إلى وينتهي به الأمر بشراء أشياء أ

ه مقترحات ذي دخله قدم لالساعة، لان الموقع ال

 .   ةمقنعأخرى 

 عدة مؤثرات صوتية تكنولوجيا الإقناع  تستخدم

ة في آن واحد لإحداث التأثير في وحركية مرئي

المستهدف وإقناعه بالموضوعات التي تعرضها 

انات والصور والألوان البي توظيفعليه، فمن خلال 

ص المكتوب تكون قادرة على تلبية والصوت مع الن

 المختلفين في الذوق والاتجاهاترغبات المستهدفين 

والتأثير فيهم وإقناعهم، وبهذا تكون تكنولوجيا 

اسوب أفضل أنواع التقنيات الاقناعية لأنها الح

 الوحيدة من بين التقنيات التي يمكنها أن تجمع كل

 .واحد في آن بكفاءةتستخدمها في الإقناع و المؤثرات

 كلما زاد  التقنيات الاقناعيةفي  سهولة التطور والنمو

تمكن القائم بالإقناع من الوصول وهي الطلب عليها، 

، فائقة س حول العالم بسرعةإلى الملايين من النا

وخاصة  ،ويمكن ملاحظة ذلك في برامج الحاسوب

إذ بامكانها أن  ،نتتلك التي تقدم عبر شبكة الانتر
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طبق  انسخ وتنتجوتنمو بسهولة تتواصل وتتزايد 

 الأصلية.فعل النسخ  لهاالأصل 

  الأفرادتذهب التكنولوجيا إلى حيث لا يستطيع 

وبا بهم، فمثلا يمكن الذهاب، أو حيث لا يكون مرغ

وضع أجهزة الحاسوب في المنزل أو المكتب أو في 

جد لإقناع أن يتواالأماكن التي لا يستطيع القائم با

 ،أو لخصوصيتها مثل غرف النومإما لصغرها  ،فيها

 بامكانها أن تتدخل في الوقتوالسيارة، و ،والحمام

  .للقائم بالإقناع والمكان المناسبين

 حة فمثلا تكون أجهزة الملا كبيرة،يةقوة اقناع تمتلك

navigator  التي ترشد السائق إلى الوجهة

ا من الشخص الذي الصحيحة أفضل وأكثر إقناع

 بيهى مكان معين، ويكون نظام التنيسافر معه ليدله إل

ا ناعقات النوم أو الاستيقاظ أكثر إقالالكتروني عن أو

هذه للطفل وأقوى تأثيرا فيهم مما لو تولى الآباء 

الأنظمة ت الاستعانة بالمهمة، ولذلك ازداد

ها لالالكترونية في إقناع الأفراد في المجالات التي 

 ة والمنتجاتقة بالصحة والسلوك والبيئة والسلامعلا

 والأفكار.

 التي كانت تصل  قناعيةالا ، فالرسالةوقتاختزال ال

في شهر أو في أسبوع، أصبحت تصل في ثوان 

كبيرة لاطراف العملية ئد وفي ذلك فوا، معدودة
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بينها  ، لأنه يسرع ويسهل تدفق المعلوماتالاقناعية

 . في وقت قياسي

 

 الإقناع نةقاخصائص ت

 دة خصائص من أهمها ما يأتي:الإقناع بع قانةتتميز ت

مستقل له  applied science أنها علم تطبيقي .1

ويهتم بالأجهزة أصوله وأهدافه ونظرياته، 

ا في جميع المجالات التي له التي تستخدم والأدوات

 . الأفرادعلاقة بإقناع 

 الأفرادالنقص في قدرات  تستكمل tool أنها أداة .2

وبتكلفة لى الإقناع بصورة أسرع وأدق وأسهل ع

 اقل. 

ر )مدخلات أنها نظام متكامل يتكون من عدة عناص .3

وعمليات ومخرجات( تتفاعل مع بعضها البعض 

 بادلة.باستمرار وبينها علاقة تأثير مت

  ع.قناأنها عملية شاملة لجميع العمليات المتعلقة بالإ .4

 قابليتها على التطور.بمرونتها وتتميز  .5

 

 الإقناع قانةأنواع ت

ن تكنولوجيا الإقناع هما التكنولوجيا يوجد نوعان م

التي تستخدم في توصيل الرموز  symbolicالرمزية 

symbols الكومبيوتر في توصيل توظيف في حالة  كما

والمخططات  graphicsوالخرائط  textsالنصوص 



 

496 

 

charts  والأيقوناتicons والتكنولوجيا الحسية ،

sensory ومن  تي تتولى توصيل معلومات حسيةال

وأجهزة الصوت والصورة  videoمثلتها أجهزة الفيديو أ

audio-visual والأجهزة الصوتية ،audio.  

 

 الإقناع قانةعناصر نظام ت
 غيرولوجيا الإقناع في بيئة معقدة تتيعمل نظام تكن 

باستمرار وفيها العديد من الفرص والتحديات، ويتكون 

 لآتية: من العناصر ا

o  المدخلاتinputs ع العناصر وتشمل جمي

اع، والمكونات اللازمة لإنتاج موضوعات الإقن

، والنظريات والبحوث، والخطط الأفرادوتتألف من 

 امات، والأموال،والأهداف، والآلات والمواد والخ

ت، وأساليب العمل، والتسهيلا ،والتنظيمات الإدارية

نوعا على وفق إن جميع هذه العناصر متغيرة كما و

 لنهائي.كمية ونوعية المنتج ا

o  العملياتprocesses  وهي الطريقة المنهجية

تستهدف تحويل المدخلات إلى التي  المنظمة

 مخرجات.

o  المخرجاتoutputs ائي النه لمنتجوهي ا

 ع.لموضوع الإقناع الذي يقدم إلى المستهدف بالإقنا
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o  التغذية المرتدةfeedback  تقدم معلومات يتم

كفاءة اسطتها تقييم المخرجات ومعرفة مدى بو

  ة.تكنولوجيا الإقناع في تحقيق الأهداف المطلوب

o  ،البيئة )الاجتماعية، والاقتصادية، والسياسية

 ع. قنافيها تقنيات الإوالعلمية والتقنية( التي تستخدم 

 

 الإقناع قانةأصناف ت

 :(9)الاتية الإقناع من الأصناف تقانةتتكون 

 اعلإجراءات والفعاليات المطلوبة لإقنخفض ا تقانة .1

 الآخرين 

 الموجِهة قانةتال .2

 ت وتعديلها تحوير البيانا قانةت .3

 تقديم الاقتراحات  قانةت .4

 الرقابة الذاتية انة قت .5

  مراقبة الآخرين قانةت .6

 تعزيز السلوك المطلوب قانةت .7

 

خفض الإجراءات والفعاليات المطلوبة  قانةأولا: ت

  لإقناع الآخرين
لاستعانة د التوجه منذ سنوات نحو اازدا

التكنولوجيا كأداة لخفض الإجراءات والفعاليات ب

طلوبة لتنفيذ جميع الأنشطة ومنها المتعلقة بإقناع الم

وسلوكهم وحاجاتهم من الآخرين بتغيير مواقفهم وآرائهم 
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، وقد تحقق ذلك عن simplificationخلال التبسيط 

ءات غير طريق حذف وإلغاء الأنشطة والإجرا

انسجاما مع نظريات علم  الضرورية في تلك الفعاليات

اس يسعون إلى تقليل التكلفة الاقتصاد التي تؤكد أن الن

وزيادة الربح من خلال حذف الإجراءات غير 

تبسيطها وجعلها أسهل لأعمال بهدف الضرورية في ا

 واقل تكلفة.

 

إضافة إلى ما تقدم فإن عملية تبسيط السلوك أو 

ى بقدرته عل تزيد من كفاءة الفرد أو من اعتقادهالنشاط 

 ل، وهذا يساعدأداء سلوك معين بصورة أسهل وبتكلفة اق

 على تنمية الاتجاه الايجابي لديه نحو السلوك الجديد

تباعه، وتكرار أداء السلوك الجديد والسعي الحثيث لإ

الذي حذفت منه الإجراءات أو الفعاليات غير 

على هذا التبسيط استخدام  الضرورية، ومن الأمثلة

بإبداء آرائهم في  الأفرادلخلوي في إقناع الهاتف ا

، SMSين من خلال إرسال رسالة نصية موضوع مع

وبذلك تسهم التكنولوجيا )الخلوي( في الحصول على 

 الإجابات المطلوبة بصورة أسهل وأسرع وبتكلفة اقل.

 

والملفت أن المرحلة المعاصرة تشهد عمليات 

نولوجيا، اسعة في الأساليب والإجراءات والتكتبسيط و

فيذ الأعمال، فقد حذفت الكثير من الخطوات المطلوبة لتن
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وأنتجت أجهزة اصغر حجما واخف وزنا واقل سعرا 

ملاحظة ذلك بوضوح مثلا  )في بعض الحالات(، ويمكن

التي اخذ الإقبال  laptopفي أجهزة الحاسوب المحمولة 

جمها وخفة وزنها مقارنة مع بسبب صغر ح تزايدعليها ي

 desktop computer المنضديةلحاسوب أجهزة ا

ر القادم من الأيام بتبسيط العديد من لتقليدية، ويبشا

 الأساليب والأجهزة والبرمجيات.

 

 الموجِهة نةقاثانيا: الت

ن يتولى منتجو التكنولوجيا إعداد تعليمات، ويطلبو

خطوة إذا  من مستخدميها إتباع تلك التعليمات خطوة

نتها بكفاءة عالية وبصورة أو صيا تعمالهاأرادوا اس

كنولوجيا قد فرضت على اقتصادية، وبهذا فان الت

مستخدميها ضرورة إتباع تعليماتها وجعلتهم تحت 

ثلة على ذلك عديدة منها أن تنصيب سيطرتها، والأم

برنامج معين في الحاسوب يفرض على المستخدم 

إتباع و ،من التعليمات tunnelingالدخول في نفق 

لسلة ليتمكن من تنصيب البرنامج المطلوب إجراءات متس

المستخدم إلى  directingيوجه الحاسوب  بكفاءة، إذ

 كيفية تنفيذ إجراءات التنصيب خطوة فخطوة.

 

عندما يوافقون على إتباع  الأفراديلاحظ أن و

الإجراءات التي تحدد لهم ما يتعين عليهم فعله يفقدون 
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عند تنصيب هم في اتخاذ القرار الذاتي، فمثلا حريت

وجيه برنامج معين في الحاسبة يتولى الحاسوب ت

 فعله.تعين يحدد له ما يالمستخدم خطوة فخطوة و

 

ناعية ايجابية وقد تكون هذه الطريقة عملية اق

ن أخلاقيا أو تكون سلبية، فهي سلبية عندما يقدم خيارا

ب البرنامج، وهما إلى المستخدم في أحدى خطوات تنصي

مات شخصية لا يود تقديمها أو يفقد إما أن يقدم معلو

إلى إعطاء معلومات غير صحيحة  يضطرف البرنامج،

 يعني أن لكي يستطيع الاستمرار في التنصيب، وهذا

قد أرغم على الاقتناع باتخاذ سلوك يتعارض  تهدفالمس

 مع قيمه، ولذلك على مصممي هذا النوع من التكنولوجيا

مستخدمين على كي يتجنبوا الوقوع في خطأ إرغام الل

أخرى تساعد  أداء مثل هذا السلوك أن يقدموا طريقة

المستخدمين على ترك تطبيق هذا الأسلوب في أي وقت 

 ظمتهم الحاسوبية.دون إحداث أي ضرر لأن

 

 

 

 تحوير البيانات وتعديلها قانةثالثا: ت

 تتولى التكنولوجيا تجميع البيانات الخاصة

و من مناطق أبموضوع معين من عدة مصادر مختلفة 

لومات مبوبة عرضها على شكل معمتباعدة ثم تبويبها و
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مختصرة معززة بالأشكال والرسوم التوضيحية بحيث 

 راد بأهمية الإطلاع عليهافز الأفيصبح بالامكان ح

بصورة أسهل وبوقت اقل، وهذا  والاقتناع بمحتوياتها

نفس بان المعلومات لم الينسجم مع ما يذهب إليه ع

من المعلومات العامة في وتأثيرا فاعلية كثر المختصرة أ

  واتجاهاتهم.الأفراد بضرورة تغيير سلوكهم ناع إق

 

 قتراحات الام يتقد قانةرابعا:  ت

للتكنولوجيا أثر إقناعي كبير حينما تقدم يكون 

اقتراحات إلى المستخدمين في اللحظة المناسبة، خاصة 

، المستخدم في مأزق أو حيرة من أمره حين يكون

ة شريطة أن تثير الاقتراحات انتباهه، وتترك له حري

 أخذتقد رفضها، و أوقبول تلك الاقتراحات وتطبيقها 

الاقتناع لمستهدف على تحض ا التكنولوجيا

اقتراحات من خلال تقديم  بالموضوعات المعروضة عليه

تقدم ما ، وغالبا المناسبدقيقة وفي الوقت مفيدة و

يعطي نموذجا لسلوك أو اقتراحاتها على شكل تساؤل 

و أ "لماذا لا تجرب هذا" فكرة تتعلق بحاجة الفرد، مثلا

مل لآن هو الوقت المناسب لع"ماذا لو قلت كذا" أو "هل ا

 ا؟"كذ

 

 الرقابة الذاتية قانةخامسا: ت
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 من الأفراد تمكين تكنولوجيا الرقابة الذاتية تستهدف

فزهم حووأدائهم على سلوكهم واتجاهاتهم  ذاتيا التعرف

النبض  تطويرها إلى الأفضل، كما في حالة أجهزة قياسل

وضغط الدم وأجهزة الملاحة ومقياس السعرات الحرارية 

ها من الأجهزة الحاسوبية عند ممارسة الرياضة وغير

المحمولة، فمثلا يستطيع الفرد الذي يمارس رياضة 

 رسته لهذه الرياضة ذاتياالجري مراقبة التطور في مما

، وفي ضوء pedometerمقياس الخطوات  تعمالباس

 دمها له المقياس في كل مرة يتمكن منالنتائج التي يق

اءه تغيير أسلوبه في هذه الرياضة حتى يقتنع بان أد

أصبح بالمستوى الذي يلبي الهدف الذي يسعى إليه من 

 .ممارستها

 

ية لرقابة الذاتإضافة إلى ما تقدم فان تكنولوجيا ا

 هل دممعرفة ذاته وفهمها، كما أنها تق تلبي رغبة الفرد في

على مواصلة نشاطه  هوسة تزيد من حفزمعلومات ملم

 تطويره. و

 

 مراقبة الآخرين قانةسادسا: ت

معرفة سلوكهم  فيالآخرين كنولوجيا مراقبة ت سهمت

تصحيح كل ما لا ينسجم مع المعايير  بقصد وأدائهم

لقياس عدد  أجهزةاستعمال تقوم الإدارة بفمثلا  المطلوبة،

 اهمن خلال لها ر، فإذا ظهعاملونالالوحدات التي ينتجها 
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وحدة وأن العدد الذي يتعين  18أن إنتاج احد العاملين هو 

أن تستخدم تستطيع  هاوحدة فان 22جه هو عليه إنتا

في عن ذلك العامل  الأجهزةالمعلومات التي قدمتها تلك 

كون عليه ، ويلمطلوبان إنتاجه دون المستوى اب إقناعه

 إلى إنتاجهى المطلوبة للارتقاء بمستو الإجراءاتاتخاذ 

 الحد المقرر.

 

ويعود سبب انتشار هذه التكنولوجيا إلى دراسات 

 في المراقبة التكنولوجيا أن دورلنفس أظهرت في علم ا

 بتغيير على الاقتناع الأفرادتشجيع له تأثير كبير في 

المراقبة غير كهم، إذ أنهم حين يعلمون أنهم تحت سلو

و يؤدون السلوك أ المباشرة )مراقبة التكنولوجيا( فسوف

 وأدائهم الارتقاء بسلوكهم من اجل أفضل صورةالعمل ب

 موح من يراقبهم أو ينسجم معذي يلبي طإلى المستوى ال

 متوقع منهم، خاصة إذا ترتبت عن النتائج التي يتم ما

ات أو ها بواسطة تكنولوجيا المراقبة عقوبالتوصل إلي

في  اهذه التكنولوجي عمالمكافآت، ولذلك انتشر است

اخذت % من المنظمات في أميركا 77، إذ أن المنظمات

 لديها.  تستخدمها في مراقبة العاملين

 

أن  في هذا المجال التكنولوجيا توظيفويتطلب 

بواسطتها  هم وسلوكهمئأدا ةمراقب تتمالذين  الأفراديكون 

 نلأالإقناع،  فيالغرض منها وإلا فقدت  بذلكعلى علم 
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الهدف  أنإذ  ،مقنعة لا يجعلهامها بصورة سرية ااستخد

ير منها في هذه الحالة سيكون ليس تغيير السلوك أو التأث

فيه أو الحفز لتغيير السلوك، وإنما مجرد مراقبة سرية 

 تصيد الأخطاء، فمثلا جهاز مراقبة سوقتستهدف 

عه الآباء تحت المقعد المراهقين لسيارات آبائهم الذي يض

لون المعلومات التي سجلها دون أن يراه السائق، ثم يحم  

ذلك الجهاز على الحاسوب، لا يسهم في حفز المراهقين 

لقيادة الآمنة وتجنب التهور لأنهم لا يعلمون أنهم على ا

ا مراقبون، بينما سائق الشاحنة الذي يكتب على مؤخرته

اتف مجاني للإبلاغ عبارة "كيف ترى قيادتي" مع رقم ه

حذرا خشية أن  عن طبيعة قيادته، سوف يكون أكثر

يتصل بعض الأفراد ويبلغوا عنه الجهة التي تتولى 

تكنولوجيا  عمالفإن من شروط است مراقبة أدائه، ولذلك

مراقبة الآخرين أن تكون المراقبة علنية لتكون ذات تأثير 

اء وليس في تغيير السلوك والاتجاهات والأد إقناعي يسهم

 فين.وإنزال العقوبات على المخال لتصيد الأخطاء

 

وينبغي أن لا تستخدم هذه التكنولوجيا لمعاقبة 

 الأفرادتستخدم لمكافأة المخالفين فحسب، إنما لابد أن 

الذين يغيرون سلوكهم واتجاهاتهم نحو الأفضل، ولهذا 

ه التكنولوجيا "أنظمة فان بعض المنظمات تسمي هذ

كنولوجيا إدارة الحفز" إذ تكافئ الإدارة في الحفز" أو "ت

منظمات العاملين الذين تكشف تكنولوجيا المراقبة تلك ال



 

505 

 

م نحو الأفضل أنهم استطاعوا تطوير سلوكهم وأدائه

بهدف حفزهم لتقبل ذلك التطور والالتزام به، وممارسته 

يتهم وكرامتهم في كل زمان ومكان، مع احترام خصوص

ون أكثر تأثيرا فيهم وتسهم في عند مراقبتهم لكي تك

 إقناعهم. 

 

 تعزيز السلوك  قانةسابعا: ت

تعمل هذه التكنولوجيا نفس عمل الطريقة التي 

حيوانات الأليفة لأداء حركات تستخدم في تدريب ال

ا ا إذائهمعينة، إذ يقدم الطعام للحيوانات مكافأة لها على أد

مطلوب منها بصورة صحيحة، وطريقة  فعلت ما هو

 لاشتراط الفعال ليست حديثة، إنما بدأت منذ أكثر منا

وهي تستخدم أسلوب التعزيز الايجابي أي أربعة عقود، 

 ى السلوك المطلوب منهأد إذاتقديم مكافأة إلى الفرد 

 حتى يصبح السلوك بكفاءة بهدف إقناعه بتغيير سلوكه

               .دأبه الجديد

 

لإحداث التغيير حاسوب الاشتراط الفعال الويستخدم 

برامج الألعاب  في السلوك والاتجاهات، كما في حالة

واتجاهاتهم، إذ  الأفرادالتي تهدف إلى تغيير سلوك 

 عرضزات بالصوت والصورة وتتستخدم فيها تعزي

الفوز أو الخسارة والانتقال  تحدد  scoresونقاطعلامات 

غيرها، وبهذا تكون أرضية من مرحلة إلى أخرى و
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الإقناع، وهي تعمل على النحو الآتي: يختار فاعلة في 

عبة من برامج اللعب في الحاسوب، فإذا لعبها الشخص ل

ة تظهر على بصورة غير صحيحة من البداية إلى النهاي

الشاشة كتابة تخبره بخسارته، وعدد النقاط التي جمعها 

ة فتظهر على في اللعب، أما إذا لعبها بصورة صحيح

ز ومعها موسيقى وعدد النقاط التي الشاشة تهنئة له بالفو

 . لعبةاله في ئر أدايطوتل وتحفزهجمعها، 

 

تعزيز السلوك عمل المدرب  ويشبه عمل تكنولوجيا

شجيعا للاعب الذي يتولى تدريبه عندما الذي يصفق ت

يؤدي اللعب بصورة صحيحة، إذ يسهم هذا التشجيع في 

ء الجديد لدى اللاعب، ويحفزه للارتقاتعزيز الأداء 

ب بمستوى لعبه في المستقبل، ولكي يكون تشجيع المدر

 وسيلة إقناع أكثر فاعلية ينبغي أن يتم تشجيع اللاعب

 ت الماديةقدم له المكافآوتمباشرة بعد الأداء الجيد، 

 طلوبة،بالكفاءة الم فيها أداؤهمرة يكون  والمعنوية بعد كل

تشجيع غير متوقع من قبل الذي يقدم ويفضل أن يكون ال

 وكسلله، ويحفزه لأداء ال اله ليكون أكثر تأثيرا وإقناع

 المطلوب في المستقبل، ويجعله يبدو وكأنه يسعى لأداء

 الإدمان عليه.ذلك السلوك ولديه شكل من 

 

 في الإقناع التقانةتطبيقات 

 :(01)فيما يأتي بعض تطبيقات التكنولوجيا في الإقناع
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 سوبالحا

 الخلويالهاتف 

 نيالبريد الالكترو

 التطبيقات الأخرى

 أولا: الحاسوب

لخزن  كجهاز computerحاسوب ال استخدام بدأ

البيانات وعمل الحسابات، ثم تطورت استخداماته كما 

وظائف لا يمكن حصرها  يؤدي الآنحتى أصبح  ونوعا

وعدها في جميع الأنشطة الاقتصادية والصحية 

ن ما تعليمية والسياسية والدينية، وغيرهوالاجتماعية وال

خصي من الأنشطة الأخرى، وأصبح الحاسوب الش

 يستخدم من قبل الأفراد صاررات الحياة اليومية، وضرو

ضرورة تغيير والمنظمات كأداة لإقناع الآخرين ب

رع المنتجات، والتبلاقتناء اتجاهاتهم وسلوكهم، وحفزهم 

 وإبداء الآراء في للجهات الخيرية، وممارسة الرياضة،

النقابية، أو الانتخابات السياسية وة والأمور العام

فة، أو البقاء على اتصال مع أفراد الحصول على وظي

 العائلة وغير ذلك من الأنشطة.

 

 خلويثانيا: الهاتف ال

دائما أينما  الأفرادترافق  الخلويةأصبحت الهواتف 

بهذه  ذهبوا، وهي رفيقتهم الموثوق بها، وهم مسحورون

في عدة مرات يوميا ا ستخدمونهوي الصغيرة،الأجهزة 



 

508 

 

مختلف  ظيم العلاقات وأداءتبادل المعلومات المطلوبة لتن

 .دونهابتائهون  وكأنهم يشعرون أصبحواحتى  الأعمال

 

ا هلم يشهد قابليات مذهلةب الخلويةلهواتف اع تتمتو

الصغيرة، فهي  جهزةمثل هذه الأ فيالعالم من قبل 

مباشر بين ة إلى قدرتها على توفير الاتصال البالإضاف

 إمكانيةلهم  توفر في جميع الأماكن والأوقات، الأفراد

 لإقناع بتغيير السلوكلالرسائل النصية والصور  إرسال

 .(11)والاتجاهات

 

 cell خلويوقد بدأ الاهتمام باستخدام الهاتف ال 

phone  بتغيير أفكارهم وسلوكهم  الأفرادفي إقناع

، وقد نظم أول 2001منذ عام  المنتجاتزهم لاقتناء وحف

في عام  خلويالمؤتمر حول الإقناع بواسطة الهاتف 

من  شخصا( 280) ، حضره أكثر من 2007

مختلف  المتخصصين في توظيف هذه الاجهزة في

 خلويال، وتوصلوا إلى أن الإقناع بالهاتف المجالات

اتهم مهم، ويجب الاستمرار في تطويره، وكانت توقع

القادمة سوف يكون سنة  15 - 10تؤكد أن في غضون 

تي ستلعب دورا هاما المنصة الرئيسة ال خلويال الهاتف

وسلوكهم بما يفوق قدرة  الأفرادفي تغيير اتجاهات 

ياع والانترنت في تلك المجالات بسبب التلفاز والمذ

  .ي والنوعي المتوقع في استخداماتهالتطور الكم
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 لالكترونيثالثا: البريد ا

صال وجها لوجه يكون على أن الات الجميع يتفق

ق تحقيالممكن نه من غير أكثر أقناعا، ولكن في الواقع ا

ني ولهذا ازداد التوجه نحو البريد الالكترو ،دائماذلك 

 يميل( في الاتصال الاقناعي في الآونة الأخيرة،)الا

اتجاه المحاولات  الأفرادويؤكد الواقع أن رد فعل 

، من ة ومذهلةناعية في البريد الالكتروني ايجابيالاق

ركة في لمشاا الأطرافحجب هوية خلال امكانيته في 

 عمليات الاتصال الاقناعي، وبذلك مكن تلك الأطراف

الاتصال موضوعات ذلك تكون  حينمامن حماية نفسها 

ة ها الجرأمنحأو اجتماعية، وسياسة  لأسبابممنوعة 

  خوف والخجل.لتجاوز حواجز ال ةالمطلوب

 

 خرىرابعا: التقنيات الأ

 فيهناك العديد من التقنيات التي يمكن أن تستخدم 

مة الإقناع، إضافة إلى الأنواع الثلاثة الرئيسة المتقد

 منها ما يأتي:  الذكر، 

o لكتب والمنشورات والتقارير.ا 

o  الملابس، وهي إحدى الوسائل التي استخدمت في

ؤكد هذا أن الملك لويس الإقناع منذ قديم الزمان. وي

امتلك مصانع المخرمات التي ضخت الرابع عشر 
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غرض سوى أن تجعله بمظهر  منتجات لا تفيد لأي

 لا يضاهى، ويتمكن من أن يدهش الآخرين بها.

o  كالسينما والراديو والتلفزيون.وسائل الإعلام 

o  برامج وأجهزة عرض الشرائح ورؤوس

 المواضيع. 

 

 

 

 الإقناعقانة صدقية ت

قبول عند عرف الصدقية ببساطة شديدة بأنها الت

ولون عند الآخرين، فالأشخاص الصادقون هم أفراد مقب

والمعلومات القابلة للتصديق هي معلومات  ،الآخرين

ركة حسيا لا تكمن في شخص مقبولة، والصدقية صفة مد

 معين أو شيء محدد أو معلومة بذاتها، ويتطلب التقييم

ثقة والخبرة ل من الجدارة بالالشامل للصدقية معرفة ك

 الأفراداغلب  أنوالمتفق عليه ، يقدم المعلوماتفيمن 

قعون الكذب من الآخرين بصورة عامة، ويشعرون به يتو

ا وجيذلك في التكنول بدرجات مختلفة، إلا أنهم لا يتوقعون

وليس لديهم الاستعداد الفطري لملاحظة ذلك أو كشفه، 

وب قناع والمتمثلة بالحاسوهم ينظرون إلى تكنولوجيا الإ

ض صومة عن الخطأ، ويبدو اليوم أن هذا الافترابأنها مع

 ضعيفا، خاصة بعدما تم اكتشاف ما يأتي:أصبح 



 

511 

 

سوب الحا فلم يعدخرافة الحاسوب القابل للتصديق،  .1

بهالة من  امحاط اساحر اعلمي اغموض

حكمة ا ماكينة مفكرة رهيبة ولهو ،الموضوعية

، والأفراد عموما الخطأعن  ةمعصومو ،ةفائق

هبة أمامه، ويعتقدون أنه أكثر صدقا يشعرون بالر

لحد الآن أي دليل تجريبي  يوجد لا إذ من البشر،

 أكثر صدقا من الإنسان. هملموس يؤكد أن

الحاسوب، أي أن الحاسوب يكتسب  حركية صدقية .2

 المستخدمونالصدقية عندما يوفر معلومات يجدها 

ا عندما يقدم معلومات ويفقده ،دقيقة أو صحيحة

 أ.أنها خط ونير

وجدير بالذكر أن لأخطاء الحاسوب الصغيرة 

ن رة تأثيرات كبيرة في صدقيته، ولا يوجد فرق بيوالكبي

لبسيطة على تأثيرات الأخطاء الكبيرة والهفوات ا

 صدقيته، ولكنه يمكن له أن يستعيد صدقيته عندما يوفر

أن يستمر في معلومات جيدة لمدة من الزمن، أو بعد 

وهنا يتعلم المستخدمون  ،يلةعمل خطأ مماثل لمدة طو

لدائم ويعوضون عنه، ولابد من كيفية التنبؤ بالخطأ ا

الإشارة إلى أن فقدان الصدقية في الحواسيب أمر في 

ة الخطورة فمن المحتمل أن يكون هذا سببا يدفع غاي

 .(12)للتوقف عن استخدامها الأفراد

 

 صدقية الحاسوب  العوامل المؤثرة في
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حاسوب دائما على الحاسوب لا تعتمد صدقية ال

 وامل الآتية:ذاته، إنما تعتمد على الع

  توظيفالمواقف التي يستخدم فيها الحاسوب: إن 

 الأفرادلوفة تجعل الحاسوب في مواقف غير مأ

يمنحون تصديقا أكثر للحاسوب الذي يوجههم في 

س الحاجة بأم الأفرادأو حين يكون  ،تلك المواقف

 ا لهم.إلى المعلومات التي يقدمه

  مستخدم المدى إلمامuser خدم بالموضوع الذي يست

فيه الحاسوب: فكلما كان المستخدم ملما بصورة 

وب فيه وافية بالموضوع الذي يستخدم الحاس

 ازدادت قدرته على الحكم على صدقية النتائج التي

 يحصل عليها منه.

 وكلما كان مستخدم لنظام الحاسوب: فهم المستخدم 

ميلهم إلى  يعمل ازدادكيف  يفهمونالحاسوب 

 . همطلوبة تتوفر فيالاعتقاد بان الصدقية ال

  :الأفراديجد الانتماء المشترك يؤدي إلى الصدقية 

أن أعضاء الجماعة التي ينتمون قف في اغلب الموا

إليها أكثر صدقية من الآخرين خارج جماعتهم، 

 الأفرادعندما يتعامل  ةيحصحهذه الفرضية  تكونو

 عتبرونه عضوا من ضمن جماعتهم. مع حاسوب ي

 ان الأفراد  يرىلصدقية: التشابه يؤدي إلى ا

مصادر قابلة للتصديق،  هملآخرين المشابهين لهم ا

وهذا هو ، التشابه هو التقارب الجغرافي وأحد أنواع
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السبب الذي يجعل مستخدمي الحاسوب يعتقدون أن 

تقدمها أجهزة الحاسوب القريبة المعلومات التي 

ويتبنونها أو يعتقدون أنها  ،أكثر صدقية منهم

ات جودة عالية أكثر من المعلومات التي معلومات ذ

 يقدمها لهم جهاز حاسوب بعيد عنهم. 

 ر: إن الألقاب التي برة تعطي صدقية أكثتوفر الخ

مثل لقب دكتور أو بروفيسور الخبرة تدل على 

أكثر صدقية  للآخرين يبدون احامليه تجعلا وغيره

، وبتطبيق هذه الظاهرة النفسية على هممن غير

وجيا أخذ الباحثون يضفون لقب عالم التكنول

ب يالتخصص على أي تقنية مثل لقب "الحواس

 الأفرادظهرت الأبحاث أن المتخصصة"، وأ

يعتقدون أن الحاسوب المتخصص أكثر صدقية من 

 الحاسوب العام )غير المتخصص(.

 لحاسوب عوامل الأخرى التي تؤثر في صدقية اال

 هي جاذبية مظهر جهاز الحاسوب.

 

 الإقناع انةتقأخلاقيات 

في جوهره  مشابهإن الإقناع باستخدام التكنولوجيا 

التكنولوجيا، فالأفراد مثلا يمكنهم  مالإقناع بدون استخدل

أن يقنعوا الآخرين بالتملق، أو بالاقتران الشرطي، أو 

 آخر من أساليب الإقناع، وقد ثبت أنبأي أسلوب 

نفس الأساليب التي يقنع أيضا ب الحاسوب يستطيع أن
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مثير، ولذلك  صورةبفي الإقناع و الأفراديستخدمها 

ناع يثير عددا من أصبح استخدام التكنولوجيا في الإق

القضايا الأخلاقية، وفي ما يأتي القضايا الرئيسة التي تفيد 

 : (13)لوجيا الإقناعفي تقييم أخلاقيات تكنو

ل مرسل، وتمكن المرسيا الاقناعية لللا تخفي النوا .1

 المتلقي response ستجابةا من معرفة مدى

 ازاءها reaction للرسالة الاقناعية أو رد فعله

ين بيجابا( كما في حالة الاتصال المباشر )سلبا أو إ

 أطراف العملية الاقناعية. 

 .تتحمل مسؤولية الرسالة الاقناعية .2

 التجسس عليهم.في إيذاء الغير أو في ستخدم تلا  .3

 نها. الذين يستخدمو privacyتحترم خصوصية  .4

 . لا تقدم معلومات خطأ من اجل تحقيق غاية اقناعية .5

الفكرية  المحافظة على حقوق الملكية .6

intellectual rights. 

الهدف منها  وتقديم أدلة اختلاق فيستخدم تلا  .7

  .(14)تضليل المستهدف

 

أخلاقيات جدير ذكره أن من العسير جدا تحديد و

بع في تكنولوجيا الإقناع بصورة دقيقة كما هو مت

والمحاماة والطب،  كالمحاسبة الأخرىالتخصصات 

م جديد، وهي في ذات أنها علإلى ويعود السبب في ذلك 

، وهذا بصورة مذهلة وتتغير معطياتها الوقت تتطور
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أسس أخلاقية لها  يكفي أن يجعل مهمة متابعتها ووضع

 من المشقة والصعوبة. أمرا فيه الكثير 

 

 ناعيةمسؤولية مصممي البرامج الاق

ينبغي أن يتحمل مخترعو التكنولوجيا الاقناعية 

ن لية أخلاقية مباشرة عؤومسومصممو البرامج الاقناعية 

تلك  توظيفعن ب ن أن تترتكل النتائج التي يمك

لقا ، إذ لا يجب مطفرادالأالمخترعات والبرامج في إقناع 

رهم إلى مجرد وسطاء يتوسطون مقابل ن يختزل دوأ

تب النتائج التي تتر كوا بالمسؤولية عنون أن يشتراجر د

 يمكن أن ، خاصة في الحالات التي لاالاقناعي العملعن 

كما  دون استخدام التكنولوجيا،بيتم فيها إقناع المستهدف 

ذ يتعذر إقناعه في حالات قياس النبض عند المريض، إ

س ي هو فيها بدون استخدام جهاز قيابالحالة الصحية الت

ج بغي مراعاة ما يأتي في تصميم البرامالنبض، ولذلك ين

  :(15)التي تستخدم في الإقناع في المستقبل

 جيايكون الإقناع الذي ينتج عن استخدام التكنولو لا

 لا أخلاقيا.

ة عييا الاقنالا تكون الدوافع وراء اختراع التكنولوج

 لا أخلاقية. 

ج بتكرو تكنولوجيا الإقناع مسؤولية النتائيتحمل م

 تب عن استخدامها.التي تتر
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يحترم مصممو البرامج خصوصية مستخدمي 

 الحواسيب.   

ن يسعى مخترعو التكنولوجيا لا يجب مطلقا أ

الاقناعية لإقناع الآخرين بموضوعات لا يمكنهم 

 هم الاقتناع بها. 

خداع البرامج الاقناعية  القصد من توظيفيكون لا 

 .همتضليلوالمستهدفين 

المعلومات التي تقدمها ضرورة مراعاة الدقة في 

، لان المعلومات بالإقناعللمستهدفين  واسيبالح

حط من شأن التكنولوجيا كوسيط غير الدقيقة ت

 إقناعي، وقد تؤدي إلى فقدان الثقة بالتكنولوجيا

 الاقناعية كلها. 

ومصممو وقع مخترعو التكنولوجيا الاقناعية أن يت

شر إلى البرامج لها، عند تصميم البرامج، أنها ستنت

ابعد من حدود النظام الثقافي الذي ينتمون إليه، 

لاختلافات بين ولذلك عليهم الانتباه إلى ا

المجتمعات في المجالات المتعلقة بالمفاهيم 

والبرامج الأخلاقية وتأثيرها عند تحديد التكنولوجيا 

وعليهم جعل الطبيعة التي تستخدم في الإقناع، 

اختلاف حسب الأخلاقية للبرامج مختلفة 

المجتمعات من حيث القيم والتقاليد، فعلى سبيل 

 الأفرادبهدف إقناع المثال أن دمية اقناعية تصنع 

بأهمية التقليل من حالات الحمل لدى المراهقات 
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بينما تكون  ،تكون مقبولة في الولايات المتحدة

رم الزواج المبكر تي تحتمرفوضة في المجتمعات ال

، وكذلك الحال رعيالزواج الش والحمل في إطار

بالنسبة للبرامج التي تروج للتدخين والمقامرة 

ن الحاسوب لا يعرف ما هو والخلاعة وغيرها، لا

الصحيح خارج التعليمات التي يستلمها من البرامج 

 .برامجال يممصمالمعدة له من قبل 

 

 الإقناعتقانة نقائص 

 نم الأفرادم من الفوائد الكبيرة التي يحققها بالرغ

 لا ثالبم اله إلا أنهاالإقناع والتي أشير إليها،  لوجياتكنو

 شارة إلى هذه العيوب ليسيجب تجاهلها، والهدف من الإ

في  توظيفهاالتقليل من شأن الفوائد التي تتحقق من 

 اءاتاتخاذ جميع الإجرو ،ر إليهاالإقناع، إنما للفت النظ

 يةبتي تسهم في إيجاد حلول ومعالجات تجعل الآثار السلال

 لتلك العيوب في اقل مستوى ممكن، وفيما يأتي أهم تلك

 العيوب:

إذ  addictionم التكنولوجيا الإدمان على استخدا .1

في هدر الكثير من الوقت والطاقات التي يتسبب 

 ر فائدة للأفراد.يمكن توظيفها في مجالات أكث

كنولوجيا في الإقناع أضرارا يسبب استخدام الت .2

والعيون والفقرات، صحية خاصة في المفاصل 

إلى العزلة عن  الأفرادإضافة إلى انه يزيد ميل 
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نفسية ومشكلات في  راضاأمسبب في الآخرين

 . العلاقات الاجتماعية بين الأفراد

لات الإقناع في بعض الحاتكنولوجيا  توظيف يسهم .3

ها على عرض بسبب قدرت المستهدفين تضليل في

 المواضيع على غير حقيقتها.

تكنولوجيا  ة متابعة التطورات فيارتفاع تكلف .4

 الإقناع بسبب اضطلاع منتجيها بتحديثها باستمرار

 صورة سريعة.وب

الإقناع في بعض الحالات في  تكنولوجيا سببتت .5

إحداث تغييرات غير مرغوب فيها في قيم وسلوك 

 .الأفرادواتجاهات 

التكنولوجيا في الإقناع قد  دمإخفاء هوية مستخ .6

 اءة إلى الآخرين. يشجع البعض على الإس

 

 الإقناع  قانةتاستخدام نتائج  مسوؤلية

عن  ولية الاخلاقيةتشترك عدة جهات في المسؤ

 فمثلا عند النتائج التي تترتب عن استخدام تقانة الإقناع

فان  فز الأفراد على المقامرةاستخدام التكنولوجيا في ح

يتحملها كل من  في هذه الحالة ولية الأخلاقيةالمسؤ

وجميع  التكنولوجيا ومصممي برامج المقامرة، منتجي

جيا في خدمة التكنولو ضع تلكالجهات التي أسهمت في و

الجهات ، وفيما يأتي (16)المقامرين، والمقامرين أنفسهم

 accountabilityالمسؤولية الأخلاقية  تتحمل التي
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moral تي تترتب عن استخدام تقانة عن النتائج ال

 الإقناع:

 ومصممو البرامج لها منتجو التقانة. 

 الشركات التي تسوق تقانة الإقناع. 

  وتضعها في وتديرها  التقانةالجهات التي تمتلك

 خدمة الزبائن.

  على بالإقناعالجهات التي تحض المستهدف 

 استخدام تلك التقانة.

 تهدف بالإقناعالمس. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 حماية المستهدفين من
 تأثيرات تقانة الإقناع 

تقانة تحوير صور  وظفت تركات الدعاية والإعلان اخذت
 ملمسات جمالية عليه هاخلال تضيف منوالأتخاص، وخاصة النجوم، 

داع حول الخجدل  الأخيرةل في السنوات تتكّ ولذلك  ،اكثر جاذبية اوبدلي
بعد  تلك الصور فيتوظ عند الأزياءن ومجلات والمعلنبه  لعضطالذن ي
 .ارالأفكوالسلوك وا في اقتناء المنتجات اب لمحاكاتهإقناع التب في تحويرها
 

تحت  ونقعان التباب ية واضحة بصور أدركت الدول المتقدمة وقد
سبب ضغط الاعلانات التي تروج صورا غير واقعية من الناحية الجمالية ب

هذه ين ب، ولذلك اتخذت إجراءات لتجريم القائملتقانة في تحسينهااستخدام ا
ن متجريم كل بيطاني البر اياهم، فمثلا يقوم البرلمانالأعمال وفضق نو

هدف بالفتيات المراهقات  إلىالموجهة  تالإعلانايستخدم صورا محورة في 
 اقة،الجمال والرت إعلانات بمحاكاة صاحبات الصور المنتورة في إقناعهن

موقع الكتروني لحماية  الأمريكيةفي الولايات المتحدة  استحدثو
لتي اأثير الاعلانات اب وخاصة الاناث من الوقوع تحت تالتب ينالمستهدف

الصور المجملة تقنيا، وحفزهم  بمحاكاة اصحاب متستهدف اقناعه
ا التي تستخدم صور الإعلاناتكما استحدث موقع آخر يفضق  تها.لمقاوم

 لنينطة التقانة بهدف حماية المستهدفين من خداع توظيف المعمجملة بواس
   .للتقانة في الاقناع

 المصدر
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 عشر انيلفصل الثا

 تكلفة عمليات الإقناع

عمليات الإقناع التكاليف الآتية: تكلفة  عن تترتب

وتكلفة مقاومة الإقناع، وتتفاوت الإقناع، وتكلفة الاقتناع، 

جسامة كل واحدة من هذه التكاليف من عملية اقناعية إلى 

موعة من المتغيرات لها علاقة بطبيعة أخرى تبعا لمج

وضوع الاقناعي، وأطراف العملية الاقناعية، الم

، وتؤكد الحقائق أن جميع القائمين بالإقناع وظروفها

، كما أن المستهدفين دفعوا تكلفة نظير إقناعهم الآخرين
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بالإقناع لابد وأن دفعوا تكلفة مقابل اقتناعهم 

بب مقاومتهم بالموضوعات المعروضة عليهم أو بس

 للاقتناع. 

 

 تكلفة الإقناع 

جميع  cost of persuasionتكلفة الإقناع  تضمنت

 لقائماوالمعنوية التي يتحملها المادية المالية وضحيات الت

 المستهدفين بالموضوعات التي إقناعبالإقناع من اجل 

وقته وجهده، وأمواله، توظيف يعرضها عليهم، ك

التعذيب لسجن وليتعرض  وأحياناالأخرى،  هوامكانات

وفي  الجسدية والتهجير ةلتصفيالجسدي والنفسي وا

الذين لهم علاقة  لتشملضحيات التبعض الحالات تمتد 

 . به

 

في جميع وتؤكد الوقائع التاريخية أن قادة التغيير 

المجالات وفي مختلف المجتمعات عبر التاريخ الطويل 

ميع المقاييس للإنسانية دفعوا تكلفة إقناع باهظة جدا بج

قناعهم بقبول أفكارهم، ولم من اجل استمالة الآخرين وإ

 الماليةالتضحيات وها على تقديم تقتصر التكلفة التي دفع

ا قدموا المادية والمعنوية، وتحمل الأذى النفسي، إنمو

أنفسهم أيضا قرابين، خاصة حينما كانوا يستهدفون إقناع 

هلة تفوق القدرات وحقائق علمية مذ اتديولوجيإيب الأفراد

كانت و، لوفاتهوتخالف مأ ذاكالعقلية في المجتمع آن
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من المستكبرين والمتطرفين في تواجههم مقاومة عنيفة 

ان تمسكهم بأفكارهم ومألوفاتهم، ويظهر من آيات القر

الكريم أن اغلب الرسل والأنبياء دفعوا تكاليف باهظة من 

أفََكُل مَا لى اجل إقناع الآخرين برسالاتهم، في قوله تعا

رِيقاً كَذ بْتمُْ ا لَا تهَْوَى أنَْفسُُكُمُ اسْتكَْبَرْتمُْ فَفَ جَاءَكُمْ رَسُولٌ بِمَ 

 (1)وَفَرِيقاً تقَْتلُوُنَ 

 

 

 

 تكلفة الاقتناع

 cost of being persuadedالاقتناع  تشمل تكلفة

السجن )والمعنوية والمادية جميع التضحيات المالية 

الجسدية أو  ةوالتصفي ي والنفسي،والتعذيب الجسد

م ( التي يتحملها المستهدف بالإقناع والذين لهالتهجير

ة به، بسبب اقتناعهم بالموضوعات المعروضة علاق

وعة سياسيا في عليهم عندما تكون تلك الموضوعات ممن

و أبلدهم أو مخالفة لأفكار الجماعة التي ينتمون إليها 

اع قتن، أو تكون تكلفة الاأعرافها وأخلاقياتها ومألوفاتها

يدفعها المستهدف بالإقناع من اجل  على شكل مبالغ

 التي اقتنع بشرائها. تجاتالمنالحصول على 

 

 تكلفة مقاومة الإقناع
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 cost ofتتضمن تكلفة مقاومة الإقناع 

persuasion resistance  جميع الأضرار المادية

لقائم والمعنوية التي تصيب طرفي العملية الاقناعية )ا

حد منهما، وربما بالإقناع والمستهدف به( أو طرف وا

مقاومة المستهدف ، بسبب بهماأطراف أخرى لها علاقة 

للاقتناع بالموضوعات المعروضة عليه لأسباب ذاتية أو 

  موضوعية.

 

وتتفاوت تكلفة مقاومة الإقناع في جسامتها تبعا 

طبيعة مقاومة الاقتناع ولإصرار المستهدف على 

تعرض  الإقناع، ومن الأمثلة الواقعية على ذلك موضوع

ي فمة طة الحاكالاقتناع بأفكار السل نقاومويالأفراد الذين 

ما  إلى إضافةبلدانهم إلى الفصل من الوظيفة والسجن، 

بعضهم و ،مشكلات كبيرة لهم ولأسرهم منيسببه ذلك 

 دفع حياته وحياة الذين لهم علاقة بهم مقابل ذلك،ي

حالة باستمرار في البلدان التي تكون وتحصل هذه ال

 كومات فيها استبدادية. الح

 

 مادية ومعنوية ضراراأ بالإقناعالقائم  ويتحمل

قتناع بالموضوعات لاالمستهدف ل بسبب مقاومةكبيرة 

الاقتناع  يتسبب رفض الزبائن ، فمثلاة عليهالمعروض

ا عليهم القائم بالإقناع في باقتناء المنتجات التي يعرضه

 تسويق على الأرباح المتوقعة منه فرصة حصول ياعض



 

524 

 

قيمة ذلك خسائر  إلى إضافةويتحمل  المنتجات لهم،

وقد يتعرض  ها،ئباقتنا إقناعهمالمنتجات التي اخفق في 

الوسط الذي يمارس سمعته في  وخسارة الإفلاس إلى

 فيه. أعماله

 

ع التي تترتب عن مقاومة الاقتنا الأضراروقد تمتد 

 أو بالإقناعلها علاقة بالقائم  أخرى أطراف إلى

 ليدفع الكثير من الأطفاكليهما فمثلا  أو همستهدف بال

ة نتيج الأبوينتكلفة باهظة بسبب الطلاق الذي يحدث بين 

بأفكار الأب الاقتناع  الأمفض رالمشكلات الناجمة عن 

هذه  تتركها التأثيرات السلبية التي إلى إضافةالعكس، بأو 

نوية، وعلى الصحية والمع الأطفالة ياعلى حالحالة 

مع المواقف  همعاطيتو ،سلوكهم مع الآخرينو ئهمأدا

 .وضوعات التي تعرض عليهم على جميع الصعدوالم

 

اع والمستهدف على القائم بالإقن أنويؤكد ما تقدم 

-cost دقيق وموضوعي للمنافع والتكلفة تحليل إجراء

benefits analysis الإقناع ةتترتب عن عملي التي 

التضحيات والتكلفة و منها بهدف معرفة الفوائد المتوقعة

بامكانهم دفع تلك ما إذا كان ، وتحديد تترتب عنها التي

وق قد تكون في بعض الحالات جسيمة وتف التي التكاليف

 .اتهم المالية والمادية والنفسيةقدراتهم وامكان

 



 

525 

 

 استرداد تكلفة الإقناع 

 لقائمون بالإقناع تكلفةهناك حالات يسترد فيها ا

، ومن الأمثلة عوها من المستهدفينقناع التي دفالإ

ة، لمجال هو ما تفعله المنشآت التجاريالواضحة في هذا ا

ا التي تتحمله إذ تسترد في الغالب جميع تكاليف الإقناع

 منتجاتها لإقبال على اقتناءالأفراد بافي سبيل إقناع 

، ويتحقق ن بشرائهابصورة غير مباشرة من الذي يقتنعو

ذي كلفة الإقناع من ضمن المبلغ اللها ذلك عندما تجعل ت

دفعه مقابل حصولهم على تلك  دالأفرايتعين على 

 المنتجات.

 

 ارتفاع تكلفة الإقناع والاقتناع 

حت تكلفة الإقناع جسيمة جدا، ويمكن ملاحظة أض 

ذلك من خلال ارتفاع تكاليف الترويج التي تدفعها 

لتي ا تالمنتجاقناع الجمهور باقتناء لالتجارية الشركات ا

ي لتا خابيةالانتحملات ترويج ال تسوقها، وارتفاع تكلفة

يدفعها المرشحون للانتخابات بهدف إقناع الناخبين 

 اهم.بانتخابهم دون سو

 

أخذت تكلفة الإقناع والاقتناع في الارتفاع بصورة و

المعاصرة، ملفتة للنظر في جميع دول العالم في المرحلة 

 ،لمنتجاتالأفكار وا وقيبعدما تزايدت المنافسة بين مس

وانتشر التسويق على فراد، وتوسعت الحرية المتاحة للأ



 

526 

 

شركة  إلى أن وقد أشير في الفصل العاشر نطاق واسع،

مليون دولار  300مبلغا مقداره خصصت ايكروسوفت م

بدلا من  Vistaباستخدام برنامج فستا  لأفرادالإقناع 

 .Windows XPنامج وندوز بر

 

المنافسة في تسويق الأفكار كما أدى تزايد 

 لمواقع السياسية والبرلمانيةوالمرشحين للحصول على ا

لك ت ع فيفي الحملات الانتخابية إلى ارتفاع تكاليف الإقنا

مليون دولار لتمويل  32الحملات، فمثلا تم رصد مبلغ 

ا المرشح بانتخاب باراك اوبام الأفرادحملة إقناع 

ام لع ةية الرئاسية الأميركيالحملة الانتخاب الديمقراطي في

2008(2). 

 

 مطلقا على ارتفاع نفقات الإقناع إذاولا اعتراض 

قناع، كانت تسهم في توضيح الحقائق للمستهدف بالإ

وتمكنه من تكوين رأي مستقل أو الحصول على 

 بالكميات والنوعيات الملائمة له، لكن واقع المنتجات

أن نفقات ى إليشير  الأمر وخاصة في الدول المتخلفة

 قناعه بأفكارالإقناع تدفع من اجل تضليل المستهدف وإ

 ينغير مناسب ينرديئة أو انتخاب مرشح منتجاتأو 

 .(3)بجميع المقاييس
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 تكلفة الإقناع وكذلك تكلفة الاقتناع أنالملفت و

 التيتكون مرتفعة في الأنظمة )السياسية والاجتماعية( 

سبب فرضها في الاختيار، ب الأفرادتصادر حرية 

ة اوئاد بأفكار منالأفرعلى القائمين بإقناع  عقوبات قاسية

 تصل إلىأيضا،  الذين يقتنعون بتلك الأفكارعلى و ،لها

هم إلى أقربائ أحيانا بادة، وتمتد عقوباتهاالاة والتصفي

 ىلفيها ع القائمون بالإقناعؤ وأصدقائهم، ولذلك لا يجر

ولا يستطيع  ،الأفراد بما يناوئ تلك الأنظمةإقناع 

لأنها ار، ليس الاقتناع بتلك الأفكأيضا المستهدفون 

يجدون لأنهم إنما  موضوعات غير جديرة بالاقتناع،

 تعينالمرتفعة التي ي تكلفةالرين على دفع أنفسهم غير قاد

 . هماقتناععليهم دفعها في حالة 

 

 عبر التاريخ الأفرادمن العديد  أن وتؤكد الحقائق

طأ خعوا عن اقتناعهم ليس لأنهم اكتشفوا اقتنعوا ثم تراج

التي اقتنعوا بها، إنما بسبب عجزهم عن الموضوعات 

ا في حالة تحمل التضحيات التي يتعين عليهم تقديمه

، ما اقتنعوا بهإصرارهم واستمرارهم على الالتزام ب

ليليو عن وحسبنا أن نذكر على سبيل المثال تخلي غا

رض عندما فرضت نظريته التي تشير إلى كروية الأ

اك وإلى جانب ذلك هنعليه الكنيسة آنذاك عقوبات قاسية، 

آخرون وهم كثر سددوا فواتير باهظة مقابل إصرارهم 

 . تنعوا بهتمرار على ما اقعلى الاس
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وصفوة القول وخلاصته أن تسجيل الأسماء في 

ع نظير اقتناع أو إقناقائمة الذين دفعوا تكلفة باهظة 

 انيةنسة بدأ منذ فجر التاريخ، وستبقى الإبالمبادئ الإنساني

 ها الكثير من الأسماء الأخرى إلى يوم يرث اللهتضيف إلي

 لئك تضحيات جساما الأرض ومن عليها، فقد قدم أو

 اسابسخاء ما بعده سخاء فاستحقوا أن يكونوا نبراسا ومتر

أو يخشى بطش أعداء تلك لمن عقد العزم لكيلا يرتاب 

ون در أبطال الإقناع والاقتناع بالقول لقد اجه المبادئ.

طغاة قائلين "اقض ما أنت قاض إنما خوف ووجل لل

ون لكن تقضي هذه الحياة الدنيا، وأنت ميت ونحن ميت

حن الفرق ستلحقك لعنة التاريخ والأجيال، بينما سنخلد ن

 في الذاكرة الإنسانية". 

 

سماء شهداء الإقناع المتعذر ذكر أأضحى من وقد 

إحصاؤهم، ومن يفعل ذلك يقع في الخطأ  ناع أووالاقت

ك أو يجانب الحقيقة، ولكن تبقى الإشارة إلى تل المؤكد

د الذين يضطلعون الحقيقة ضرورة قصوى لتثبيت فؤا

 ها.ن ببإقناع الأفراد بالمبادئ الإنسانية أو الذين يقتنعو

 

  اع وموقف المستهدف بالإقناعالعلاقة بين تكلفة الإقن

الإقناع مرتفعة إذا لم تكن هنالك علاقة  تكون تكلفة

أطراف العملية الاقناعية )القائم بالإقناع  سابقة بين

ا إذا كان موقف والمستهدف به(، وتكون أكثر ارتفاع
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المستهدف بالإقناع من القائم به مشحونا بالعداء، أما إذا 

المودة والثقة المتبادلة، فان  كانت العلاقة بينهما تسودها

تكون تكلفة كما  .(4)قناع قد تكون منخفضةتكلفة الإ

مرتفعة إذا كان المستهدف يجهل موضوع الإقناع الإقناع 

يمتلك معلومات أو يرفضه، وتكون منخفضة إذا كان 

 ايجابية تحفزه للاقتناع به. 

 

 عناصر تكلفة الإقناع

 :ةالآتي العناصرتتضمن تكلفة الإقناع 

 ة.تكلفة إعداد وتوصيل الرسالة الاقناعي

 تكلفة التكنولوجيا المستخدمة في الإقناع. 

 عقناالذين تتم الاستعانة بهم لإ ة وسطاء الإقناعتكلف

 .المستهدف

م، ليههدفين لقبول الرسالة الموجهة إتكلفة تهيئة المست

فة كل، وتأو لممثليهم والهدايا والضيافة التي تقدم لهم

 الرشااضافة الى المادية والمعنوية  التنازلات

bribes  لإغرائهم  تي تقدمالفي بعض الحالات

كما في عمليات إقناع ، لى الاقتناعوتشجيعهم ع

بعقد صفقات كبيرة تصل مبالغها إلى  الزبائن

  .مليارات الدولارات

 تكلفة مواجهة مقاومة الإقناع. 

ترويج الأفكار والسلوك وتكلفة الدعاية والإعلان 

بها، ولا  بهدف حفز المستهدفين للاقتناع والمنتجات
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علان بد من الإشارة إلى أن نفقات الدعاية والإ

% من 80 - %60بين أصبحت تشكل نسبة تتراوح 

قابل الحصول على المبلغ الذي يدفعه المستهلك م

 . المنتجات

التضحيات التي يقدمها القائم بالإقناع، كالتعرض 

أو الفصل من العمل، أو للسجن والتعذيب والموت، 

لى إالدراسة، أو ترك البلد واللجوء المنع من مواصلة 

 لي عن علاقاته وروابطه الاجتماعيةبلد آخر، والتخ

 ومقتنياته، وغيرها من التضحيات.

 مادية والمعنوية التي تلحق بالذين لهمالأضرار ال

 علاقة بالقائم بالإقناع. 

 

ت اع في الحملاتكلفة الإقن فان إضافة إلى ما تقدم

خرى منها على سبيل المثال الانتخابية تتضمن عناصر أ

صل يح ع الناخبين )أو تضليلهم كماالمبالغ التي تدفع لإقنا

 للتصويت البلدان وخاصة المتخلفة( معظمفي 

 مرشحين، وفيما يأتي أهم عناصر تكلفة الإقناع فيلل

 :(5)الحملات الانتخابية

  في وراء المرشح تكلفة استئجار أشخاص يسيرون

 المؤيدة له، ويتقاضىويرددون الشعارات مواكب 

يتفق عليه بين  بلغا من المالواحد منهم مكل 

المرشح أو إدارة حملته نظير دوره في الدعاية 
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خرين به، ويكون لهؤلاء دور للمرشح وإقناع الآ

 .مؤثر في حفز الناخبين للتصويت للمرشح

  سيارات مزودة  مقابل استئجارتدفع المبالغ التي

 .تروج للمرشح تاتلافوعليها  الصوت اتمكبرب

 ى هؤلاءيتقاض ) المبالغ التي تدفع لتجار الأصوات 

عداد كبيرة من الناس إجمع مبالغ ضخمة في مقابل 

 .(حلانتخاب المرش

 لىغ عوتعتمد هذه المبال ،المبالغ التي تدفع للناخبين 

سعر صوت الناخب حسب كل منطقة وموقعها 

 ا المادي والاجتماعي ودرجة المنافسة بينووضعه

 المرشحين.

 حين في المبالغ النقدية التي تدفع لبعض المرش

 ،اتمن الانتخاب همنسحابمقابل االانتخابية الدائرة 

لمجرد أخذ مبالغ نقدية من  سهنفيرشح  هناك منو

 من الانتخابات، هالآخرين مقابل انسحابالمرشحين 

مقابل مبلغ معين من أحد أو قد يدخل الانتخابات 

ن لتفتيت الأصوات وتقليل عدد المرشحين الجادي

 ،عليها منافسه في الدائرة الأصوات التي قد يحصل

 ةولا بد من الإشارة إلى أن هذه الأعمال تقلل فرص

المواطن العادي لترشيح نفسه في الانتخابات من 

كن أجل مصلحة دائرته لأنه لا يملك المبالغ التي يم

 تغطي تكلفة الدعاية. أن 
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 ية لمشرفين على الدوائر الانتخابالرشا التي تدفع ل

علق بالأنشطة التي لها علاقة للتلاعب بكل ما يت

 بالانتخابات.

  بين لتضليل الناخالمبالغ التي تدفع لوسائل الإعلام

voters. 

 بهدف تكلفة الولائم والهدايا التي تقدم للناخبين 

لذي يقيم الولائم بالتصويت للمرشح ا إقناعهم

 . والهدايا

 

 

  المؤثرة في تكلفة الإقناعالعوامل 
 ع،المؤثرة في تكلفة الإقناعوامل ال فيما يأتي أهم

 وقد يضيف القارئ عوامل أخرى موجودة في البيئة التي

 :ايكون فيه

  طبيعة موضوع الإقناع: تتباين موضوعات الإقناع

هل من حيث أهميتها، فمنها ما هو بسيط ومن الس

 المستهدفين وتكون تكلفة إقناعا إقناع الآخرين به

قناع احد إ لا تذكر، كما في حالةبها منخفضة أو 

الأفراد بالنهوض مبكرا والالتحاق بالعمل في 

احد الأفراد بتغيير المطعم  إقناع أوالوقت المحدد، 

، وهناك الذي يتناول فيه وجبات الطعام

ها مرتفعة، إقناع الأفراد بكلفة موضوعات تكون ت
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حداث تغييرات إ تستهدفالتي  موضوعاتال ومنها

  .ادأفكار الأفر في وإيديولوجيةجوهرية 

 اع عدد الأفراد المطلوب إقناعهم: تكون تكلفة الإقن

وكانوا  ،كان عددهم كبيرا في الغالب مرتفعة كلما

في عدة  أو منتشرين على رقعة جغرافية واسعة

 الأفرادحدود من مقارنة بتكلفة إقناع عدد م دول،

  يعيشون في منطقة صغيرة.

  :مرتفعة  الإقناعتكون تكلفة حدة مقاومة الإقناع

كانت مقاومة الإقناع حادة والعكس صحيح  كلما

 تماما.

 بالإقناع تكون لها  شدة المنافسة بين القائمين

 تكلفة انخفاض أوارتفاع  تأثيرات واضحة في

 التكلفة نتكو شديدة ، فإذا كانت المنافسةالإقناع

دفع الشركات ولذلك تمرتفعة، والعكس صحيح، 

تكلفة باهظة لإقناع الأفراد بأهمية 

 عندما اقتنائهاواستمالتهم للإقبال على  تجاتهامن

المنتجات، تكون المنافسة شديدة في تسويق 

بحملات دعاية كبيرة  ضطلعتالشركات المنافسة و

 ومنظمة وناجحة.

 ام : يؤدي استخدقناعطبيعة التقنيات المستخدمة بالإ

لإقناع إلى ارتفاع تكلفة تقنيات متطورة في ا

 .الإقناع، والعكس صحيح جدا
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ت أما العوامل المؤثرة في تكلفة الإقناع في الحملا

 الانتخابية فهي:

 موقع الدائرةكان  إذامرتفعة  الإقناع لفةتكون تك

وتكون منخفضة في  الرئيسة،الانتخابية في المدن 

رة والقرى، إذ تكون تكلفة الدعاية المدن الصغي

خابية في الريف أقل بكثير من الدعاية في الانت

 العلاقة بين الناخب والمرشح في الريف المدن لان

ن وغيرها م تحكمها الولاءات بين القبائل والعائلات

 .ممارسات المجتمع الريفي

ين كان عدد المنافس إذا ةمرتفع الإقناعتكون تكلفة 

 وكانوا يتمتعون بسمعة واسعة وطيبةللمرشح كبيرا 

لة فمثلا ترتفع تكلفة الحم الانتخابية،دائرة في ال

، أضعافا عندما يكون المنافس وزيراخابية الانت

كان  إذا واضحة صورالتكلفة ب وتكون منخفضة

ع تمتيالمرشح نائبا في الفترة البرلمانية السابقة أو 

 .في الدائرة الانتخابية بسمعة واسعة وطيبة

 تلعب قوة المرشح )الاجتماعية والسياسية

ة( وشهرته والاقتصادية وغيرها من مصادر القو

، عقناالإدورا في تحديد تكلفة  ،دائرة الانتخابيةفي ال

أن حقق  لمرشحلسبق  إذاون التكلفة منخفضة كت إذ

كان أكسبته الفوز في المرة السابقة، أو  اأصوات

 تاجيح لا لأنهة، معروفا في مجتمع الدائرة الانتخابي

 .ةإلى حملة إعلانية واسع
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إنجازات المرشح السابقة في دائرته الانتخابية، 

ها فمثلا المرشح الذي له إنجازات ايجابية سابقة ول

 كونلدائرة الانتحابية تانعكاسات مفيدة على مجتمع ا

شح تكلفة إقناع الأفراد بانتخابه اقل مقارنة بالمر

لمواصفات في الدائرة الذي لا توجد له مثل هذه ا

 الانتخابية.

 

 ة عن تكلفة الإقناع في القران الكريمأمثل

ولا  الا لبس فيهيصورة قرآن الكريم التؤكد آيات 

لإقناع   أن الرسل والأنبياء الذين بعثهم الله غموض

الناس برسالاته والعمل على وفق شريعته في العبادات 

ثلة أن نورد الأم، وحسبنا دفعوا تكلفة باهظة والمعاملات

زم ع التي دفعها الرسل أولو العالآتية عن تكلفة الإقنا

وسى، وعيسى، ومحمد( عليهم )نوح، وإبراهيم، وم

  السلام.

 

 دفعها نوح التي تكلفة الإقناع 
وح بعضا من تكلفة الإقناع التي دفعها ن يتيبين الآ

: 

  جادلوا نوحا وأكثروا جداله وكذبوه، ويؤكد هذا 

َ قاَلوُا ياَ نوُحُ قَدْ جَادلَْتَ الى ﴿قوله تع النََا رْتَ جِدَ كْثَ ناَ فأَ

 . (6)قينصاددنُاَ إِنْ كُنْتَ مِنَ الفأَتْنِاَ بِمَا تعَِ 
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 لىهددوه بالرجم، ويتبين هذا من قوله تعا ُا قاَلو

 .(7)رجومينالم نَ لئَِنْ لمَْ تنَْتهَِ ياَ نوُحُ لَتكَُونَن  مِ 

  وزجروه، ويظهر هذا في قالوا عنه انه مجنون

ا عَبْدنََ بوُافَكَذ   بتَْ قبَْلَهُمْ قَوْمُ نوُحٍ كَذ  قوله تعالى 

 .(8)وَقاَلوُا مَجْنوُنٌ وَازْدجُِر

 تعالى اتهموه بالضلالة، ويشير إلى هذا قوله َلَ قا

بيِنٍ إنِ ا لنََرَاكَ فِي ضَ  الْمَلأُ مِن قَوْمِهِ   .(9)لالٍَ مُّ

 ت ترتفع ضحكاتهم، وتزداد استهزؤوا به، وأخذ

قائلين: صرت  كانوا يسخرون منهو ،سخريتهم منه

يا، ويؤكد هذا قوله تعالى نجارا بعد أن كنت نب

 ْمَ هِ وَيصَْنعَُ الْفلُْكَ وَكُل مَا مَر  عَلَي ٌ وْمِهِ سَخِرُوا مِنْ قَ  لَأ

ا كَمَ  مِنْكُمْ  خَرُ سْ نَمِنْهُ قاَلَ إِنْ تسَْخَرُوا مِن ا فَإنِ ا 

 .(10)تسَْخَرُونَ 

 د شاءت رحمة الله فقد زوجه وابنه، وق  به كأب

أعينه، فقد حال بينهما أن يغرق ابنه بعيدا عن 

 .(11)الموج

 تحمل نفقات ومشقة صنع السفينة التي أمره الله  

لْكَ وَاصْنعَِ الْفُ بصنعها، ويؤكد هذا قوله تعالى 

 . (12)بأِعَْينُنِاَ وَوَحْينِاَ

 

 دفعها إبراهيم التي لإقناع تكلفة ا
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لإقناع  لفة التي دفعها إبراهيم تضمنت التك

 الآخرين ما يأتي:

  عانى معاناة شديدة بسبب رفض أبيه أن يكون من

 المؤمنين. 

 لقتل وطرده من بيت. هدده أبوه بالرجم وا 

 .حزن بسبب إصرار قومه على عبادة الأصنام 

 ا أن هددوه وتوعدوه بالمقال وبالفعال وأرادو

قُ قَايحرقوه، ويؤكد هذا قوله تعالى  وهُ لوُا حَر ِ

 . (13)ينَ تمُْ فاَعِلِ وَانْصُرُوا آلِهَتكَُمْ إِنْ كُنْ 

  تحمل مشقات ونفقات رحيل وترحال لا يمكن

دم توفر المواصلات آنذاك، فقد تصوره بسبب ع

هاجر هو وزوجه وابن أخيه لوط من العراق إلى 

هناك آذانا مصغية  يجد عله  الشام بأمر الله

 الله حق والإيمان وتقر بوحدانيةوقلوبا واعية تقبل ال

 ضاقت به سبل العيش ففي الشام ، ولكن عم القحط

رحل إلى مصر مع زوجه سارة، وبعد ذلك ترك و

ثم  ،بب جور ملكها وذهب إلى فلسطينمصر بس

 تنقل بين فلسطين ومكة ذهابا وإيابا.

 

 سى تكلفة الإقناع التي دفعها مو

 :فعها موسى من تكلفة الإقناع التي د الآتي بعض
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 وملئه، وأخوه بأنهم سحرة من قبل فرعون  اتهم

نِ  لسََاحِرَاقاَلُوا إِنْ هَذاَنِ ويشير إلى هذا قوله تعالى 

يَذْهَبَا رِهِمَا وَ سِحْ بِ  انِ أنَْ يخُْرِجَاكُمْ مِنْ أرَْضِكُمْ يرُِيدَ 

 . (14)بطَِرِيقتَِكُمُ الْمُثلَْى

 بذلك قد استخدمهدده فرعون صراحة بالسجن، و 

هين سلاح الطغاة عندما يفتقرون إلى الحجج والبرا

ت خَذْتَ قاَلَ لئَِنِ اوالمنطق، ويؤكد هذا قوله تعالى 

 .(15)ونِينَ مِنَ الْمَسْجُ  لَأجَْعلَنَ كَ  إلَِهًا غَيْرِي

  استهزأ به فرعون وقومه، ويؤكد قوله  ا فلََم 

 .(16)ونَ كُ حَ مْ بِآياَتِناَ إِذاَ هُمْ مِنْهَا يَضْ جَاءَهُ 

 نهم شعروا أنأحس بان قومه بدءوا بالتبرم منه لأ 

 مجيئه إليهم لم يخفف عنهم العذاب، ويظهر هذا في

دِ مَا مِن بَعْ ا وَ تيِنَ أوُذِينَا مِن قبَْلِ أنَ تأَْ قاَلُواْ  قوله 

  .(17)جِئتْنَاَ

 ويظهر هذا من هتلتشاور فرعون مع ملئه في ق ،

ى لْ مُوسَ فِرْعَوْنُ ذرَُونِي أقَْتُ وَقاَلَ قوله تعالى 

ظْهِرَ وْ أنَ يُ مْ أَ لَ دِينَكُ ب هُ إنِ ِي أخََافُ أنَ يبَُد ِ رَ  وَلْيَدْعُ 

 .(18)ضِ الْفَسَادَ فِي الْأرَْ 

  إيذائه، ويتبين هذا من قوله تعالى قومه فيأمعن 

 ِقَدْ وننَِي وَ ؤْذُ تُ مَ هِ ياَ قَوْمِ لِ وَإِذْ قاَلَ مُوسَى لِقَوْم 

ِ إلِيَْكُمْ  ُ ا زَاغُولَم  فَ  تعَْلَمُونَ أنَ ِي رَسُولُ اللَّ   ا أزََاغَ اللَّ 

ُ لَا يَهْدِي الْقَوْمَ   .(19)قِينَ اسِ فَ  الْ قلُوُبَهُمْ وَاللَّ 
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  عانى من جهل بني إسرائيل عندما طلبوا منه أن

 لذيان يحمدوا الله يجعل لهم إلها يعبدونه بدلا من أ

م من حياة الذل والتعذيب خلصههداهم للإيمان و

د هذا قوله تعالى ، ويؤكعلى يد فرعون وجنده

 َمٍ ى قَوْ لَ عَ وْا أتََ وَجَاوَزْناَ ببِنَِي إسِْرائيلَ الْبَحْرَ ف

لنََا  ى اجْعَلْ وسَ ا مُ يَعْكُفوُنَ عَلَى أصَْناَمٍ لَهُمْ قَالوُا يَ 

 .(20)لوُنجْهَ مٌ تَ وْ قَ  آلِهَةٌ قاَلَ إنِ كُمْ إلَِهاً كَمَا لَهُمْ 

 السامري  عندما علم أن شديدة عانى معاناة نفسية

قومه في غيابه، ويظهر هذا في قوله  أضل  

ا قاَلَ يَ  فاً أسَِ قَوْمِهِ غَضْباَنَ  فَرَجَعَ مُوسَى إلَِىتعالى

دُ ليَْكُمُ الْعَهْ عَ لَ فَطَاا أَ سَنً قَوْمِ ألَمَْ يَعِدْكُمْ رَبُّكُمْ وَعْداً حَ 

ب ِكمُْ رَ نْ  مِ  أنَْ يَحِل  عَليَْكُمْ غَضَبٌ أمَْ أرََدْتمُْ 

 .(21)فأَخَْلَفْتمُْ 

  وايحاربعندما لم خذله قومه الذين أقنعهم بالإيمان 

ويؤكد هذا  بيت المقدس،في عبدة الأصنام  معه

هُنَا اا هَ لا إنِ  فاَذْهَبْ أنَتَ وَرَبُّكَ فَقاَتِ قوله تعالى 

 .(22)قاَعِدوُنَ 

 معه ومع ربهم، فقد كانوا يقولون  أساء قومه الأدب

بدلا من "ادع لنا ربنا"، فكأنهم  رَب كَ ادْعُ لَناَ له 

أنفسهم من ويخرجون  يهعل يقصرون ربوبية الله 

، كما أنهم أرهقوه بسبب  شرف العبودية لله
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تعنتهم وتسويفهم ومماراتهم ولجاجتهم في 

  .(23)الحق

 

 تكلفة الإقناع التي دفعها عيسى 

 ما يأتي: تضمنت التكلفة التي دفعها عيسى  

o تقديم أدلة ليس بمقدور البشرمنه واريون طلب الح 

ارِيُّونَ الَ الْحَوَ قَ تقديمها، ويظهر هذا في قوله تعالى 

 عَليَْنَا لَ ينَُز ِ  نأَ كَ بُّ ياَ عِيسَى ابْنَ مَرْيمََ هَلْ يَسْتطَِيعُ رَ 

نَ الس مَاء قاَلَ ات قُ  َ مَآئِدةًَ م ِ  . ؤْمِنيِنَ مُّ  نتمُكُ إِن  واْ اللَّ 

دْ وَنَعْلمََ أنَ قَ  لوُبنَُا قُ ئِن  مِنْهَا وَتطَْمَ  رِيدُ أنَ ن أكُْلقاَلوُاْ نُ 

 .(24)دِينَ عَليَْهَا مِنَ الش اهِ  دقَْتنَاَ وَنَكُونَ صَ 

o ولكن الله  مروا عليه وهموا بقتلهآت إليه، رفعه 

حَ المَسِي لنَالِهِم إنِا قتََ وَقَوويتبين هذا في قوله تعالى 

هُ لبَوُوهُ وَمَا صَ رَسُولَ اللهِ وَمَا قتَلَُ  عِيسَى ابنَ مَريمَ

يهِ لَفِي شَك منهُ فِ اختلََفوُا  الذِينَ وَلـَكِن شُبهَ لَهُم وَإِن 

يناً. بَل يَقِ  هُ وتلَُ قَ  اوَمَ مَا لَهُم بهِِ مِن عِلمٍ إلِا اتباَعَ الظن 

ً كِ حَ وَكَانَ اللهُ عَزِيزاً  رفَعهَُ اللهُ إلِيَهِ   .(25)يما

 

 )ص(قناع التي دفعها الرسول محمد تكلفة الإ

واجه   محمدا تبين كتب السيرة النبوية أن الرسول

صعوبات جمة وعانى من الآلام والأحزان والأسى 

يه عندما كان يقنع الناس بالإسلام، خاصة لما اشتد عل
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ناس من حوله في البلاء من قريش وهو يحاول أن يقنع ال

، فخرج إلى تهتثبط عزيممكة، ومع ذلك لم يكل ولم 

الطائف ودعا أهلها إلى الإسلام فلم يجيبوه أيضا، إنما 

ءوا إليه ورموه بالحجارة حتى أدموا عقبيه آذوه وأسا

فرجع إلى مكة واستمر يدعو الناس فيها إلى الإسلام 

نده، ناصر عبده ومعز ج إصرار موقنا إن الله بعزيمة و

إقناع  وفيما يأتي بعض من التكلفة التي دفعها من اجل

 الناس بالإسلام:

  سخر المشركون منه وحقروه واستهزءوا به

الشبهات حوله، وقالوا عنه أنه  وكذبوه وأثاروا

ل مصاب بنوع من الجنون، وأن جناً أو شيطاناً يتنز

وا والشياطين على الكهان، وقالعليه كما ينزل الجن 

ذا الوا ساحرا وقالوا كذابا، ويشير إلى هشاعرا، وق

إنِ هُمْ فَ قوُلوُنَ ي يَ  ال ذِ قَدْ نَعْلَمُ إنِ هُ لَيَحْزُنكَُ ى قوله تعال

بوُنَكَ وَلَكِن  الظ الِمِينَ بِ لَا يُ  ِ آيَ كَذ ِ ، (26)جْحَدوُنَ  يَ اتِ اللَّ 

اعِرٍ شَ لِ نَا آلِهَتِ  نَ أئَِن ا لتَاَرِكُووَيَقوُلوُ وقوله تعالى

، نآالقرقالوا هناك آخرون يعلمونه ، و(27)مَجْنوُنٍ 

 مَاإنِ   ونَ هُمْ يَقوُلُ وَلَقَدْ نَعْلمَُ أنَ  ويؤكد هذا قوله تعالى 

مِيٌّ وَهَذاَ هِ أعَْجَ لَيْ  إِ يعُلَ ِمُهُ بشََرٌ لِسَانُ ال ذِي يلُْحِدوُنَ 

 .(28) مُبيِنٌ لِسَانٌ عَرَبِيٌّ 
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  ،ضربوه ورجموه وأرادوا قتله عدة مرات

ك في بالحجارة في مرات عديدة ووضعوا الشو

 طريقه.

  كان يتألم ويحزن لأنهم كانوا يتصدون لمن يدخل

وعذبوا ، الضرب والجلد والكيالإسلام بالتعذيب و

 المسلمين وفتنوهم عن دينهم، فأخذ كل رئيس قبيلة

 الإسلام.يعذب من دان من قبيلته ب

  عليه  ماعياحصارا اقتصاديا واجتفرضت قريش

د مناف وعلى بني هاشم وبني عبد المطلب ابني عب

فلا يبيعونهم ولا ينكحونهم ولا يكلمونهم ولا 

 . هم الرسول محمدايجالسونهم حتى يسلموا إلي

  لم وحزن بسبب المنافقين الذين قالوا آمنا بأفواههم

هَا ياَ أيَُّ وله تعالى تؤمن قلوبهم، ويشير إلى هذا ق

سُولُ لَا  مِنَ  لْكُفْرِ افِي  ونَ يَحْزُنْكَ ال ذِينَ يسَُارِعُ  الر 

 .(29)وبُهُمْ مِنْ قلُُ تؤُْ  مْ ال ذِينَ قاَلُوا آمَن ا بأِفَْوَاهِهِمْ وَلَ 

 ه خرج إلى الطائف ليدعوهم إلى الإسلام، لكنهم آذو

 ورموه بالحجارة ولم يقتنعوا بدعوته.

 لهجرة إلى المدينة وترك الغالي والنفيس.اضطر ل 

  قاتله المشركون واضطروه للقتال في معارك كبيرة

رواح وكادوا يودون قت بالمسلمين خسائر في الألح

 .أحدبه في معركة 
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 فقة على جميع الشروط المجحفة أرغم على الموا

 التي فرضتها قريش عليه في صلح الحديبية.

  يؤلبون ملكرسل المشركون رسلهم أتألم حين 

 لذين أرسلهم. على الوفود االنجاشي  ةالحبش

  

 

 

 أمثلة عن تكلفة الاقتناع

عديد من الأفراد عبر التاريخ الطويل دفع ال

ار وسلوك للإنسانية تكلفة باهظة مقابل اقتناعهم بأفك

ولم يخالف المألوف أو المسموح به في مجتمعاتهم، 

إلى  عليهم فحسب لكنها امتدت تلك العقوبات تقتصر

ثلة مجال إلا لذكر الأمولا يسع ال الذين لهم علاقة بهم،

 لكتنسانية هي ناع دفعتها الإالآتية: كانت أول تكلفة اقت

 ضهوزوجه بعدما اقتنعا بما عر دم آالتي دفعها سيدنا 

عليهما الشيطان تحت تأثير الإغراءات وجهل النتائج 

 التي تترتب عن اقتناعهما، ويؤكد هذا قوله تعالى

 َا ا فيِهِ وَقلُْنَ ا كَانَمِم   مَاا فأَخَْرَجَهُ فأَزََل هُمَا الش يْطَانُ عَنْه

تقََرٌّ رْضِ مُسْ لْأَ ي ااهْبِطُوا بَعْضُكُمْ لِبَعْضٍ عَدوٌُّ وَلَكُمْ فِ 

 . (03)تاَعٌ إلَِى حِينٍ وَمَ 

 فقد تحملوا أبشع أنواع التهديدسحرة فرعون  أما

اقتناعهم بما تكلفة  مثلوهذا ي ،من فرعون والتعذيب



 

544 

 

أنَْ قاَلَ آمَنْتمُْ لهَُ قبَْلَ قوله تعالى  في  ، به موسى جاءهم

 ُ حْرَ فَلَأ عَن  أيَْدِيَكُمْ آذنََ لَكُمْ إنِ هُ لَكَبيِرُكُمُ ال ذِي عَل مَكُمُ الس ِ قطَ ِ

بَن كُمْ فِي جُذوُعِ الن خْلِ وَ  ِ
لتَعَْلَمُن  وَأرَْجُلَكُمْ مِنْ خِلَافٍ وَلَأصَُل 

جَاءَناَ مِنَ  اباً وَأبَْقَى قاَلُوا لَنْ نؤُْثِرَكَ عَلَى مَاأيَُّناَ أشََدُّ عَذَ 

ن مَا تقَْضِي هَذِهِ الْبَي ِناَتِ وَال ذِي فطََرَنَا فاَقْضِ مَا أنَْتَ قَاضٍ إِ 

ا وَمَا أكَْرَهْتنََا الْحَيَاةَ الدُّنْيَا إنِ ا آمَن ا بِرَب نِاَ لِيَغْفِرَ لَنَا خَطَاياَنَ

ُ خَيْرٌ وَأبَْقَى عَليَْهِ مِنَ  حْرِ وَاللَّ   . (13)الس ِ

 

ه ء بانت التكلفة التي دفعها الذين اقتنعوا بما جاوك

صنوف من الأذى وا لتعرضجسيمة فقد  الرسول محمد 

 ال ذِينَ أرغموا على الهجرة، ويؤكد هذا قوله تعالى و

ٍ إِلا  أخُْرِجُوا مِنْ دِياَرِهِمْ  ُ رَ وا قوُلُ نْ يَ أَ   بِغيَْرِ حَق   .(32)بُّناَ اللَّ 

 

 ناعخفض تكلفة عمليات الإق

ة العمليات الاقناعي لأطرافالامكانات المتاحة ان 

 مهما بلغت، ةمحدود (بهف )القائم بالإقناع والمستهد

 قصر الإنفاق علىها، وترشيد توظيف ولذلك يتعين عليهم

هم بصورة مباشرة في تحقيق الأنشطة المهمة التي تس

 جعل بهدف، الاقناعية بكفاءة عالية ياتلمعأهداف ال

لى إالعمليات في حدودها الدنيا ما استطاعوا  تلكتكاليف 

  .طلوبة منهاذلك سبيلا دون الإخلال بالأهداف الم
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 الاقناعية أطراف العمليات تتوخى أن ينبغيكما 

عمليات  نتترتب ع أنالتي تتوقع في الحالات الحذر 

خرين يفقدوا أنفسهم والآ يلالك أضرار جسيمة فيها الإقناع

لى كما يحصل في الأنظمة التي تتوالذين لهم علاقة بهم، 

 مت أنتصفية القائمين بالإقناع والمستهدفين إذا ما عل

عمليات الإقناع تتناول موضوعات تحظرها، وعليهم 

ت أو تطوير أساليب وآليات حماية الذات في تلك الحالا

م أساليب الإقناع تأجيل عمليات الإقناع، أو استخدا

ة اعدعملا بالق ،التهلكة السري، حتى لا يلقوا بأنفسهم إلى

التي تقضي بأن لابد لكل إنسان أن يتكتم ويتقي في 

 إذا ما توقع الخطر على نفسه أو ماله هلكةمَ ال مواضع

حتى تسنح له وبسبب إقناع الآخرين بأفكاره وسلوكه، 

 كما فعل لناع الإقناعللقيام بعملية  رصة الملائمةالف

الذي أشار ونه الذي كان يكتم إيمامن آل فرعون الرجل 

كْتمُُ  يَ فِرْعَوْنَ  وَقاَلَ رَجُلٌ مُؤْمِنٌ مِنْ آلِ إليه قوله تعالى 

ُ يَ إيِمَانهَُ أتَقَْتلُوُنَ رَجُلًا أنَْ يَقوُلَ رَب ِ  نَاتِ الْبَي ِ دْ جَاءَكُمْ بِ  وَقَ  اللَّ 

كُمْ يصُِبْ  صَادِقًا إِنْ يَكُ وَ هُ ذِبُ اذِباً فَعلََيْهِ كَ مِنْ رَب ِكُمْ وَإِنْ يَكُ كَ 

 .(33)بَعْضُ ال ذِي يَعِدكُُمْ 
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 الفصل الثالث عشر

 مقاومة الإقناعاستباق 

 انهم يتجاهلونك اولا

 ثم يضحكون منك

 ثم يحاربونك

 ثم تفوز عليهم

  المهاتما غاندي

عند جميع الرسائل الاقناعية قبولا  قىتل لا

 خرعض الآيتم تجاهله، والب المستهدفين بالإقناع، فبعضها

يواجه مقاومة، ليس لأنها فاشلة، لكن حتى أفضل 

واجه مقاومة من بعض الرسائل الاقناعية يمكن أن ت

 المستهدفين.

 



 

547 

 

 persuasion الإقناعمقاومة  أنرغم و

resistance  ليس مستبعدا دائما،  تسر إلا أنها أمرلا

ً وهي ليست سيئ حقا ينبغي أن يتمتع به تمثل  لكنها، ة دائما

رفضهم عن  تعبيرال في الإقناعبالمستهدفين جميع 

 فيختلف يلا  ،للاقتناع بالموضوعات المعروضة عليهم

 بتلك إقناعهمفي  قوته وشرعيته عن حق القائمين بالإقناع

 .الموضوعات

 

ة المستهدفين بالإقناع ويتعين على الجميع مساعد

حقهم في مقاومة الإقناع بحرية تامة،  على ممارسة

تي لا تتجاوز على حرية الآخرين ضمن الأطر ال

وحقوقهم، ولا تلحق الأذى بهم، ولا تحول دون تطور 

عملا بمبدأ "أنا أصغي إليك واهتم بآرائك جتمع، الم

وحينما تقاوم  ،ومواقفك، خاصة حينما لا اتفق معك

 ناع بما اعرضه عليك".الاقت

 

 type ofمة الإقناع نوع الأشخاص وتحدد مقاو

people مون الإقناع حسب درجة استعدادهم الذين يقاو

للاقتناع بالموضوعات التي تستهدف تغيير مواقفهم 

كارهم، فمنهم من يمكن إقناعه بتغيير مواقفه وآرائه وأف

بسهولة بسبب انفتاحه ورغبته في التطور، والبعض 

فكاره، وبين هاتين خر يصعب إقناعه بتغيير مواقفه وأالآ
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لذين يتفاوتون من حيث ا الأفرادالمجموعتين العديد من 

  .(1)حدة مقاومتهم للاقتناع

 

بداية خلق ويعود تاريخ مقاومة الإقناع إلى 

 يكون أنبفقد رفض جميع الملائكة الاقتناع الإنسانية، 

، عليهم ذلك رضفي الأرض عندما ع خليفة الله  آدم 

ا كد هذلاقتناع، ويؤا ىبأعوا إلا إبليس ولكنهم عادوا فاقتن

وا إِلا  فسََجَدُ  دمََ وا لِآ وَإِذْ قلُْناَ لِلْمَلَائِكَةِ اسْجُدُ  قوله تعالى

ر من ويظه .(2)ينَ فِرِ بَى وَاسْتكَْبَرَ وَكَانَ مِنَ الْكَاإبِْلِيسَ أَ 

م والرسل واجهتهآيات القرآن الكريم أن جميع الأنبياء 

، ومع يقنعون الناس برسالات الله مقاومة شديدة وهم 

مهمتهم، كما تؤكد الوقائع أن مسيرة ذلك استمروا في 

 وضوحالإنسانية زاخرة بالكثير من الحالات التي تبين ب

ي فمقاومة الإقناع التي واجهت العديد من قادة التغيير 

وفي غيرها  المجالات العلمية والاجتماعية والسياسية،

 .علاقة بأفراد المجتمعمن المجالات التي لها 

 

وا النجاح في عمليات اغلب الذين حصد أنوالملفت 

الإقناع عبر التاريخ لم يقدم لهم ذلك النجاح كهبة أو هدية 

طبق من ذهب، على الرغم من وفرة ذكائهم على 

وقدراتهم، وأهمية الموضوعات التي حاولوا إقناع 

م بفضل ث نما انتزعوه وكسبوه بفضل الله الأفراد بها، إ
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كل شيء  كفاءتهم وعزيمتهم التي لا تكل في بيئات كان

ً وينذر بالفشل الذريع، وقدموا تضحيات  حولهم حالكا

الجود بالنفس في الكثير من  تضمنت الغالي والنفيس حتى

وهم في نجاحهم كانوا  الحالات، وهو أقصى غاية الجود،

  .لوا ما يرغبون فيهيغالبون الصعاب لينا

 

لى القائمين بالإقناع تجاهل مقاومة ولا يتعين ع

ع الأحوال بغض النظر عن قوتها الإقناع في جمي

ومصدرها وأسبابها، إنما عليهم تشخيصها ودراستها 

 ى الدقة والموضوعية، والتعامل معها بحذر وذكاءبمنته

، والامكانات وقوتها ها وأسبابهاوحكمة في ضوء أهداف

 هدف إعداد العدةب ا، والجهات الداعمة لهامتاحة لهال

أو ترويضها، أو  لاستباقها، أو احتوائها وتحجيمها،

إجهاضها، أو القضاء عليها في بداية ظهورها ما أمكن 

تستمر العملية الإقناعية حتى تتحقق ذلك، من اجل أن 

 .الأهداف المطلوبة منها بكفاءة عالية

 

 أعراض مقاومة الإقناع 

وا في غاية ين على القائمين بالإقناع أن يكونيتع

التي  اعمقاومة الإقن symptomsالانتباه لأعراض 

 ، من خلال ملاحظةعلى المستهدفين بالإقناع تظهر

قبل  همالتي تصدر عن والإيماءات همحركاتو همكلمات

ها، وعليهم دراستها الشروع في عملية الإقناع أو في بدايت



 

550 

 

بدقة وموضوعية، ليتمكنوا من ودوافعها  وفهم أبعادها

سيقبلون الاقتناع بالموضوعات  واما إذا كان معرفة

، ضة عليهم أو سيرفضونه ويعدون العدة لمقاومتهالمعرو

، وهم الرفض أواع في حالتي الاقتنتحديد ما ينبغي فعله و

 ويأخذالتحاليل جري الذي ي يبطبلبعملهم هذا يشبهون ا

الأعراض  الصور الإشعاعية للمريض في ضوء

ويشبهون  قبل البدء بمعالجته،المرضية التي تظهر عليه 

الحيوانات والطيور التي تستشعر بهذا أيضا الكثير من 

الكوارث الطبيعية قبل حدوثها، فمثلا طائر 

العواصف قبل قدومها رائحة  يشم  seagullالنورس

 . عنها لكيلا تصيبه أضرارهافيهرب بعيدا 

نمداذج مدن امدارات رفدض  ىواشار القران الكدريم الد

ل نها ما كان قوم نوح يفعلون عندما كدان يحداوالاقتناع، م

وله ق م بالرسالة التي جاء بها اليهم، كما   يظهر فياقناعه

صَدابِعَهُمْ فدِي علَدُوا أَ هُدمْ جَ تهُُمْ لِتغَْفِرَ لَ وَإنِ ِي كُل مَا دعََوْ تعالى 

وا وَ آذاَنِهِمْ وَاسْتغَْشَوْا ثيِاَبَهُمْ وَأصََ    (3)ارًااسْتِكْبَ  كْبَرُوااسْتَ رُّ

مرحلددددة ازداد توجدددده القددددائمين بالاقندددداع فددددي ال وقددددد

بدراء علدم الدنفس وخبدراء لغدة بخالمعاصرة الى الاستعانة 

شخصدية  في معرفدة body language experts الجسد

 لدةيد ردود افعاله ومواقفه المحتمالمستهدف بالاقناع وتحد

طروح عليده، خاصدة فدي عمليدة ازاء موضوع الاقناع الم

افكدداره مددن خددلال دراسددة المهمددة والاسددتراتيجية  الاقندداع

 .خلال العملية الاقناعيةحركاته  اتهوتوجه
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( احدددد نمددداذج اعدددراض 33ويعدددرض الشدددكل رقدددم ) 

  .لاقناعمقاومة ا

 

 

 

 

 
 (33الشكل رقم )

 احد نماذج اعراض مقاومة الاقناع

ومة الإقناع التي وفيما يأتي بعض من أعراض مقا

 هدفين بالإقناع:يمكن أن تظهر على المست

 به انبج ينأى ملها اوو/او يه جاهل الرسالة الاقناعيةيت

الى حالة  التنزيل العزيز يعرض عنها، وقد اشارو

اءِ نْبَ كَ مِنْ أَ كَذلَِكَ نَقصُُّ عَليَْ  في قوله تعالىعراض الإ

عْرَضَ عَنْهُ مَنْ أَ  اكْرً ذِ  دنُ امَا قَدْ سَبقََ وَقَدْ آتيَْناَكَ مِنْ لَ 

 (4)إنِ هُ يَحْمِلُ يَوْمَ الْقِياَمَةِ وِزْرًافَ 

 التقليل من أهمية الفوائد التي يمكن أن تتحقق من 

 .موضوع الإقناع

 و ث القائم بالإقناع عن موضوع الإقناع أمقاطعة حدي

ى إل عدم الانتباه إليه، أو محاولة تحويل مسار الحديث

 أخرى. موضوعات



 

552 

 

  ة بطريقئم بالإقناع، وإلى القا الأسئلةالكثير من توجيه

ل الأسئلة التي تتناو والتركيز على ،ملتوية وخبيثة

 أمورا هامشية أو جزئية.

  مجادلةcounterargue  هتكذيبأو  لإقناع،باالقائم، 

 الرسالةتعرضها الحجج والحقائق التي تفنيد و

عن موقف  يركتعب الاقناعية، واستخدام حيل دفاعية

  .الرفض

 عندما يعرض عليه موضوع اع قيام المستهدف بالإقن

يبدو منها الغضب أو  بحركات وإيماءاتالإقناع 

عن رفض  تعبيرك الحنق أو الانزعاج وغيرها

 ضوع المطروح عليه. الاقتناع بالمو

  التسويفprocrastination والمماطلة stalling، 

وفيها يمدح  ،وهي من أخطر أنواع مقاومة الإقناع

ويثني على القائمين الاقناعي،  وضوعالمستهدف الم

 قت غير ملائم لطرحولكنه يعقب قائلا: "إن الو ،به

 هذا المشروع الاقناعي الآن".

 ضوع الإقناع. تضخيم الأخطاء الصغيرة في مو 

  الانتقاص أو التقليلderogation  من أهمية مصدر

الإهانة له أو  أو موثوقيته، وتوجيهالرسالة الاقناعية 

 وقد، (5)كمصدررعيته للقائم بالإقناع أو رفض ش

ذين رفضوا الاقتناع بما أشار القرآن الكريم إلى أن ال

استخدموا هذا الأسلوب تعبيرا عن  جاءهم به نوح 

ُ ال ذِينَ كَفَرُوا مِنْ م، في قوله تعالى رفضه فَقَالَ الْمَلَأ
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 مِثلْنَاَ وَمَا نَرَاكَ ات بَعَكَ إِلا  قَوْمِهِ مَا نَرَاكَ إلِا  بَشَرًا 

أيِْ  وَمَا نَرَى لَكُمْ عَليَْناَ مِنْ  ال ذِينَ هُمْ أرََاذِلنُاَ باَدِيَ الر 

 .(6)لفضَْ 

 من ع ومن وسيطه والاستسخار من القائم بالاقنا

ومن الادلة والحجج والوثائق التي  موضوع الاقناع

  يقدمها.

  ع الجهة القائمة بالإقناطلب أدلة وحجج ليس بمقدور

ن ر القرآن الكريم إلى أن الكافريتقديمها، وقد أشا

الرسل تقديم براهين وأدلة ليس كانوا يطلبون من 

ما بمقدور البشر تقديمها لتبرير رفضهم للاقتناع ب

نَا هِمْ آياَتُ وَإِذاَ تتُلَْى عَليَْ جاءوا به، في قوله تعالى 

تهَُمْ  نْتمُْ ا إِنْ كُ آباَئنَِئتْوُا بِ وا االُ  إلِا  أنَْ قَ بيَ نَِاتٍ مَا كَانَ حُج 

ُ يُحْيِ . صَادِقيِنَ  وْمِ مَعكُُمْ إلَِى يَ م  يَجْ ثُ كُمْ يتُ يكُمْ ثمُ  يمُِ قُلِ اللَّ 

 .(7)ونَ عْلَمُ سِ لَا يَ لن ارَ ارَيْبَ فيِهِ وَلَكِن  أكَْثَ الْقِياَمَةِ لَا 

 قناع يؤكد المستهدف بالإقناع للقائم بالإ

ة مباشرة بصور confidence  of assertionsهثقت

كن أن أو غير مباشرة بأن لا احد أو لا موضوع يم

 يغير أفكاره أو سلوكه أو كليهما.

 اديثه تنطوي تصريحات المستهدف بالإقناع وأح

وسلوكه في وسائل الإعلام وأمام الآخرين على 

 الاقناعي. وضوعبوادر مناوأة حقيقية للم
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 ومة الإقناعخصائص مقا

 فاوتا كبيرا من حيثتتفاوت حدة مقاومة الإقناع ت .1

دة وتجعل عملية شدتها، فأحيانا تكون عنيفة وحا

الإقناع صعبة أو مستحيلة، وأحيانا تكون ضعيفة 

ليها بسهولة، أو بين هذه وتلك، ويمكن التغلب ع

ويتوقف ذلك على عدة متغيرات بعضها له علاقة 

تعصبه لأفكاره وسلوكه بالإقناع ومدى بالمستهدف 

ا أهمية القيم التي تستند إليهوحاجاته وأهدافه، و

ا كان متعصبا لما هو عليه، آراؤه ومواقفه، فكلم

 ويعتقد أن قيمه وأفكاره مهمة من وجهة نظره كانت

صحيح قاومته لعملية الإقناع قوية والعكس م

 .(8)تماما

تكون مقاومة الإقناع ظاهرة تارة ومستترة تارة  .2

طر ى، وتكون المقاومة المستترة أو السرية أخأخر

لا  إذمن المقاومة العلنية في اغلب الحالات، 

ومة بالإقناع معرفة المضطلعين بالمقا القائم تطيعسي

لساندة لهم، ويتعذر ودوافعهم وقوتهم، والجهات ا

  .(9)مواجهتهاالتي تمكنه من ساليب الأتحديد 

الحالات،  تكون مقاومة الإقناع أخلاقية في بعض .3

والتعددية وتقوم على أساس قبول الاختلاف 

، واحترام الآخر حتى في حالة الاختلاف معه

وحجج وتستند إلى معلومات واقعية وأدلة وبراهين 

ولا تلحق الأضرار  ، ولا تسيء إلى الآخريةمنطق
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به، وأحيانا تكون غير أخلاقية وتستخدم أساليب 

 ،ة الآخرالكذب والحيلة والتمويه، وتشويه سمع

 وقدلقائم بالإقناع، اأو الإساءة لموضوع الإقناع و/و

على القائم  القضاء في بعض الحالات تستهدف

 .ومن لهم علاقة به بالإقناع

ت تكاليف في معظم الحالا تكون لمقاومة الإقناع .4

في ضياع  ضرار مادية ومعنوية كبيرة، وتتسببوأ

 في فرصة مهمة يمكن أن يستفيد منها أفراد المجتمع

التي لها التطور في واحد أو أكثر من المجالات 

فوائد علاقة بحياتهم، وفي حالات أخرى تكون لها 

جمة إذا كانت تستهدف منع الاقتناع بأفكار أو 

لفرد والمجتمع، سلوك يسبب أضرارا جسيمة ل

وكذلك  ،ولذلك يتعين على الذين يقاومون الإقناع

مقاومة  روأضرادراسة فوائد  القائمين بالإقناع،

 في الحاضر والمستقبل. الإقناع

 الأفرادتميز مجتمعات الدول المتنامية بمقاومة ت .5

ا الاقتناع بالموضوعات التي تستهدف تغيير فيه

عظم أفكارهم و/أو سلوكهم وحاجاتهم في م

الحالات، وتقوم العلاقات بينهم على أساس "إما أن 

تكون معي وتقتنع بأفكاري وتقبل سلوكي، أو ضدي 

 تقاوم وترفض كل الموضوعات التي لها علاقةو

ر طريق بي"، ولا يتمتع الفرد فيها بحرية اختيا
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لا مع الضد ولا مع يكون به يمكنه من أن  خاص

 المعية.

 

 نسبية مقاومة الإقناع 

وجود لمن يقاوم الاقتناع بجميع الموضوعات لا 

التي تعرض عليه بنفس الدرجة، كما لا وجود لمن يقبل 

ضوعات التي تعرض عليه للاقتناع بها بذات كل المو

اع قنمن حيث حدة مقاومتهم للإ الأفرادالدرجة، إذ يختلف 

بالموضوعات التي تعرض عليهم، كما يختلفون في قوة 

ة ا، بسبب اختلافهم من حيث مرونرغبتهم في الاقتناع به

التعاطي مع تلك الموضوعات، فبعضهم يقتنع بسهولة، 

مته بتجاهل موضوع الإقناع، وبعضهم يعبر عن مقاو

الاقتناع بشدة، واخطر أنواع مقاومة وبعضهم يقاوم 

التي يصاحبها العنف وتحريض الآخرين  تلكهي الإقناع 

ذه الحالة على رفض الاقتناع بالموضوع، ويشير إلى ه

ِ قوله تعالى  وَجًا عِ غوُنَهَا يبَْ  وَ ال ذِينَ يصَُدُّونَ عَنْ سَبيِلِ اللَّ 

 .(10)الْآخِرَةِ هُمْ كَافِرُونَ وَهُمْ بِ 

 

إلى مقاومة  الأفرادن الأسباب التي تدفع بعض أكما 

هي ناع بالموضوعات المعروضة عليهم قد لا تكون الاقت

، مقاومة الاقتناع بهال غيرهمنفس الأسباب التي تدفع 

وتختلف المجتمعات من حيث مقاومتها للاقتناع 

ه مقاومة في بالموضوعات، فهناك موضوعات لا تواج
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الموضوعات  نفستواجه بعض المجتمعات، بينما 

 تواجه عمليات مقاومة عنيفة في مجتمعات أخرى، فمثلا

بتغيير مألوفاتهم في المجتمعات التقليدية  الأفرادإقناع 

بينما في المجتمعات المتقدمة لا تواجه مة عنيفة، مقاو

، كما تختلف المجتمعات من حيث مثل تلك المقاومة

لأساليب اليب التي تستخدمها في مقاومة الإقناع واالأس

معات معها، ففي المجت طيفي التعا هاالتي تستخدم

المتخلفة غالبا ما يستخدم العنف كأحد أساليب مقاومة 

يستخدم هذا الأسلوب في المجتمعات الإقناع، بينما لا 

في  الحوار إلى أفرادهايزداد الميل لدى  إنما، المتقدمة

ددية والاختلاف في الحالات التي التع احترام إطار

 ضون فيها الاقتناع بالموضوعات التي تعرض عليهم. رفي

 

 

 

 هاوفوائد أضرار مقاومة الإقناع

ية عن مقاومة الإقناع في الغالب آثار سلب تنجم

وأضرار مادية ومعنوية تلحق بكل الأطراف التي لها 

الات في الح اعلاقة بالعملية الاقناعية أو بعض أطرافه

كين الفرد والمجتمع عمليات الإقناع تم فيها تستهدف التي

نقلة نوعية في واحد أو تسهم في تحقيق من تحقيق أهداف 

 ، ومنأكثر من المجالات التي لها علاقة بأفراد المجتمع

أهم تلك الأضرار ضياع فرص الاستفادة من التطورات 
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عات الايجابية التي يمكن أن تتحقق من الاقتناع بالموضو

نحو  اتتتطورالمعروضة، والتي قد تتمخض عنها 

ئع التاريخية وتؤكد الوقاالأفضل في حياة أفراد المجتمع. 

أن الكثير من الشعوب ضاعت عليها فرص كبيرة بسبب 

بالتغيير الذي بشرت به الموضوعات  رفضها الاقتناع

 التي عرضت عليها للاقتناع بها. 

 

هي مكن تجاهلها، فأما فوائد مقاومة الإقناع فلا ي 

قناعية لتطوير معلوماتها تحفز أطراف العملية الا

ون يجاد بدائل أكثر كفاءة لتكوامكاناتها وأساليبها، وإ

تلف بالمستوى الذي يمكنها من إقناع الأطراف التي تخ

، معها، وتنمي عمليات الإبداع والخلق لدى تلك الأطراف

لى آراء كما أنها تمكن القائم بالإقناع من الوقوف ع

عات التي يعرضها المستهدفين ومشاعرهم إزاء الموضو

 عليهم للاقتناع بها.

 

نظر القائمون بالإقناع إلى مقاومة المهم أن يو

يست سلبية الإقناع على أنها أمر محتمل دائما وأنها ل

دائما، فقد تكون ايجابية وتحفزهم لتطوير الأساليب التي 

فين، وتطوير يستخدمونها في دراسة طبيعة المستهد

والأدلة والمعلومات التي  طرائق الإقناع، وتوفير الحجج

تنبههم إلى الجوانب  ربماها تدعم موضوع الإقناع، وأن
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الوقوف  المهمة التي يفتقدها العمل الاقناعي، وتمكنهم من

  على مدى كفاءتهم في الإقناع.

 

 أسباب مقاومة الإقناع

 اعمة الاقتنتتعدد الأسباب التي تدفع الأفراد لمقاو

تعدد الاختلافات بينهم بالموضوعات المعروضة عليهم ب

 ،والحاجات ،ات والآراءوالاهتمام ،في العمر والجنس

والامكانات، وغيرها من العوامل التي تجعلهم غير 

هين في ردود أفعالهم إزاء تلك الموضوعات، متشاب

 دالأفراويمكن القول بصورة عامة إن الأسباب التي تدفع 

تي بعض مقاومة الاقتناع لا يمكن حصرها، وفيما يأإلى 

 رئ أسباباتوقع أن يضيف القايأسباب مقاومة الإقناع، و

 أخرى، أو قد لا يتفق مع بعضها:

وسعة  ،الإقناعلمستهدف بل الاجتماعية مكانةال علو 

الاقتناع  ، وملاءته المالية، تدفعه لرفضسلطاته

 ى منهبالموضوعات التي يطرحها عليه من هو أدن

ر القرآن ، ويشيفي غيرها أوفي تلك المجالات 

ءه به الكريم إلى أن فرعون رفض الاقتناع بما جا

كان يرى انه في عظمة وملك وموسى إذ  موسى 

 لك قال أنا خير من وأتباعه فقراء ضعفاء، ولذ

وعيي اللسان لا يكاد يفصح هذا الذي هو مهين، 

في  مال،ولا ملك له ولا سلطان ولا  ،عن كلامه
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ليَْسَ لِي مُلْكُ مِصْرَ وَهَذِهِ قاَلَ يَا قَوْمِ أَ قوله تعالى 

جْرِي مِنْ تحَْتِي أفََلَا تبُْصِرُونَ. أمَْ أنَاَ خَيْرٌ الْأنَْهَارُ تَ 

ذِي هُوَ مَهِينٌ وَلَا يَكَادُ يبُِينُ. فلََوْلَا ألُْقِيَ مِنْ هَذاَ ال  

جَاءَ مَعهَُ الْمَلَائِكَةُ  عَليَْهِ أسَْوِرَةٌ مِنْ ذهََبٍ أوَْ 

الذي دفع إبليس  ذا السبب عينهوه، (11)ينَ نِ مُقْترَِ 

أمره الله كما   لآدمبالسجود يقاوم الاقتناع إلى أن 

 ،دمآيته على بأفضل معتقدا ،  ويشير إلى ذلك

قاَلَ لمَْ أكَُنْ لِأسَْجُدَ لِبشََرٍ خَلَقْتهَُ مِنْ قوله تعالى 

الأمر مع  ، وكذلك(12)مَسْنوُنٍ حَمَإٍ صَلْصَالٍ مِنْ 

ينَ كَفَرُوا فَقاَلَ الْمَلَأُ ال ذِ في قوله تعالى ، وم نوح ق

رَاكَ ات بَعَكَ إِلا  مِنْ قَوْمِهِ مَا نَرَاكَ إلِا  بشََرًا مِثلْنَاَ وَمَا نَ

أْيِ وَمَا نَرَى لَكُمْ عَليَْنَ ا مِنْ ال ذِينَ هُمْ أرََاذِلنُاَ باَدِيَ الر 

  .(31)ينَ لٍ بَلْ نظَُنُّكُمْ كَاذِبِ فضَْ 

فكرة أو يقاوم الأفراد في الغالب الاقتناع بكل  

رغباتهم، ويؤكد  سلوك لا ينسجم أو لا يتوافق مع

كُل مَا جَاءَكُمْ رَسُولٌ بِمَا لَا تهَْوَى أفََ هذا قوله تعالى 

 ،(41)تقَْتلُوُنَ يقاً وَفَرِ  أنَْفسُُكُمُ اسْتكَْبَرْتمُْ فَفَرِيقاً كَذ بْتمُْ 

الاقتناع بالموضوعات التي تخالف ويقاومون 

تمثل حرمات لا يمكن  أنهاتقدون مألوفاتهم التي يع

 حوتظهر هذه الحالة بوضو ،inviolable مخالفتها

 إذ، بالعمرالمتقدمين بين في المجتمعات المتخلفة، و

بالموضوعات التي تستهدف تغيير  إقناعهميصعب 
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ذاَ قيِلَ وَإِ ، ويؤكد هذا قوله تعالى وسلوكهمرهم أفكا

 ُ سُولِ قاَلوُا حَسْبنُاَ لَهُمْ تعَاَلَوْا إلَِى مَا أنَْزَلَ اللَّ   وَإِلَى الر 

ناَ أوََلَوْ كَانَ آباَؤُهُمْ لا يَعْلَمُونَ مَا وَجَدْناَ عَليَْهِ آبَاءَ 

ً وَلا يَهْتدَوُنَ  لى المثل "من شب عيقول و ،(51)شَيْئا

 شيء شاب عليه".

احد الأسباب التي  fanaticismيكون التعصب  

هو الشعور والتعصب  لمقاومة الإقناع، الأفرادتدفع 

بالامتلاء بالحماس المفرط لقضية معينة )دينية أو 

أو قومية، أو هواية أو مهنة أو جنس، سياسية 

رفض الاقتناع يوغيرها(، والمتعصب 

أفكاره وأساليبه بالموضوعات التي تستهدف تغيير 

رفض الاستماع إلى  أيضا ومن سماتهوسلوكه، 

ستخدم العنف في يقد الآخر، ونقده بصورة لاذعة، و

مقاومة الإقناع في بعض الحالات، وأسباب 

خم الذات، والتنشئة التعصب كثيرة منها تض

وغياب  الاجتماعية، وتدني المستوى الثقافي،

 ،ةإنساني بأساليب مع المخالف طيأخلاقيات التعا

أن من ابرز ، وجدير ذكره (14)ورفض التعددية

ماضي ال التمسك بكلسمات المجتمعات المتخلفة 

حتى الجوانب المضرة فيه، وتقاوم الاقتناع بكل ما 

ها تو احد الأسباب التي جعليخالفه، وهذا هتجعلها 

متخلفة، وستبقى متخلفة ما زالت كذلك، بينما 

ت تطور لأنها اقتنعاستطاعت الشعوب المتقدمة أن ت



 

562 

 

لأفكار والممارسات ااقشة كل بأن بالامكان دائما من

 .وتطويرها مكان تغييرهابالا أنالموروثة، وترى 

 يمتنع الأفراد عن الاقتناع بالرسائل الاقناعية التي 

غير  وا يوجهها إليهم من لا تتوفر فيهم الصدقية،

الاحترام ، والذين ينقصهم مؤهلين للفوز بثقتهم

نهم فيها، أو إيما ام، أو تكون دوافعهم مشكوكلذاته

ناع بالأفكار والممارسات التي يدعون الآخرين للاقت

بها ليس بالمستوى الذي يمكنهم من إقناع الآخرين 

وتؤكد الوقائع وجود  ،يعطيهبها، لان فاقد الشيء لا 

حالات لا حصر لها عبر مسيرة الإنسانية رفض 

عدم توفر الصدقية  فيها المستهدفون الاقتناع بسبب

حسبنا أن نورد هنا حالة أشار في القائم بالإقناع، و

اقتنع  يظهر فيها أن يعقوب ون الكريم إليها القرآ

ه بصعوبة أو كاد يرفض الاقتناع بما طلب أبناؤه من

بنيامين معهم في رحلتهم  ابنه فيما يتعلق بإرسال

لجلب الميرة، لأنهم لم يكونوا صادقين معه في 

 قوله هذاأشار إلى ، وفظة على ابنه يوسف المحا

ا رَجَعوُا إلَِى أبَيِهِمْ قاَلوُتعالى  ا ياَ أبَاَناَ مُنِعَ مِن ا فلََم 

قاَلَ  .لَحَافظُِونَ  لْ وَإِن ا لهَُ الْكَيْلُ فأَرَْسِلْ مَعنَاَ أخََاناَ نَكْتَ 

ُ هَلْ آمَنكُُمْ عَليَْهِ إلِا  كَمَا أمَِنْتكُُمْ عَلَى أخَِ  يهِ مِنْ قبَْلُ فَاللَّ 

احِمِينَ ظًا وَهُوَ أرَْحَمُ خَيْرٌ حَافِ   أن كما، (61)الر 

مرة أخرى إذا  المنتجاتلزبائن يعزفون عن شراء ا
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ا معهم في المرة اكتشفوا أن البائع لم يكن صادق

 . الأولى

يخلق إصرار القائم بالإقناع على أن يقتنع  

يتفقوا مع وجهة المستهدفون بما يعرضه عليهم، أو 

ود أفعال سلبية ضده نظره، فرصة جيدة لظهور رد

صة إذا كان سلوكه تستقطبهم لمقاومة الاقتناع، خا

ة، وقد يتسم بالغلظة والفظاظة والجفاف والصلاب

ِ لِنْتَ قوله تعالى  أشار إلى هذا فبَِمَا رَحْمَةٍ مِنَ اللَّ 

وا مِنْ حَوْلِكَ لَهُمْ وَلَوْ كُنْتَ فظًَّا غَلِيظَ الْقلَْبِ  لَانْفضَُّ

َ مْ وَشَاوِرْهُمْ فِي هُمْ وَاسْتغَْفِرْ لَهُ فاَعْفُ عَنْ  ، (17)مْرِ الْأ

يتحفز المستهدف لا إراديا للتمسك بوجهة  كما

ع بكل ما يخالفها عندما يبتعد نظره، ويرفض الاقتنا

القائم بالإقناع عن الهدف الرئيس للعملية الاقناعية 

الجانبية، أو يظهر بمظهر  ويركز على الأهداف

رة هي بما يرصده عليه المستهدف المتعالي )العب

في الحقيقة في أفضل درجات ظاهريا حتى لو كان 

التواضع(، أو يعتمد على مراجع أو مصادر وأدلة 

ها المستهدف، أو يتنقص من قيم المستهدف يرفض

ومرجعياته )ما لم يكن ذلك مقصودا في حد ذاته(، 

غير مناسبة للموضوع أو  أو يستخدم لغة

ق في تقديم مبررات وجيهة أو للمستهدف، أو يخف

رين، أو لا يحترم وجهة حجج كافية لإقناع الآخ

نظر المستهدف بالإقناع، أو يستخدم أسلوبا غير 
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 المستهدف ولا يحفزه للاقتناع لتأثير فيملائم ل

 عليه. هاضعرالتي يبالموضوعات 

عات التي الاقتناع بالموضو الأفراديرفض  

 لا تلبي حاجاتهمويعتقدون أنها غير مناسبة لهم، 

حق داف تستالأساسية، ولا تمكنهم من تحقيق أه

 .(81)وقبول الاقتناع منهم المجازفة

 ثقافة المغامرة مالذين تنقصه الأفرادمعظم يميل  

 ،التأكدية وقبول الحاضر على ما هو عليه إلى

يرفضون الاقتناع بالموضوعات المعروضة و

عليهم، ويفضلون الركون إلى أنماط سلوكية 

بنتائج مضمونة تشجع على  يوتأتمعتادين عليها، 

رار دون مجهود إضافي لإعمال العقل أو التك

ل تجريب طرائق جديدة لم تكن مطروقة من قب

 ارتيابا وتوجسا من المجهول، وخوفا من الفشل، أو

عدم القدرة على التكيف على وفق متطلبات 

 .(91)ناعالإقموضوع 

 ات التي يتوقعونالاقتناع بالموضوع الأفراد يأبى 

و أ ،اجتماعية تلحق بهم أضرارا اقتصادية أو أنها

تهدد مصالحهم الشخصية أو مراكز نفوذهم 

مجتمع، أو تفرض عليهم لوسلطتهم في العمل أو ا

 أن قد وأعباء إضافية دون مقابل، أو التزامات

ع الآخرين، أو تحدث تغييرات سلبية في علاقاتهم م
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، او راتهم وإمكاناتهمتطلب منهم أكثر من حدود قد

 م.مبادئ الخلق القويتتنافى مع 

يرفض الأفراد الاقتناع بالموضوعات عندما  

ى عل يستحبون العمى على الهدى والضلال

ا ثمَُودُ الصواب، ويؤكد هذا قوله تعالى   وَأمَ 

ندما ع، أو (20)هُدىَلْ اى حَبُّوا الْعَمَى عَلَ فَهَديَْنَاهُمْ فاَسْتَ 

ه إلى هذا قول سالة الاقناعية، ويشيرلا يفقهون الر

، (12)ا تقَوُلُ م  يرًا مِ فْقهَُ كَثِ ا ياَ شُعَيْبُ مَا نَقاَلوُتعالى 

 منان الأفراد عبر التاريخ، وحتى يووتؤكد الوقائع أ

الاقتناع بالعديد من النظريات  نرفضوي ،هذا

 ليهم أول مرة لأنهم لاعرض عتعندما والأفكار 

 .في حينها هانيفقهو

ض كثرية، بغيقاوم الأفراد الاقتناع انسجاما مع الأ 

 نلأعلى خطأ أو صواب، أو  النظر عما إذا كانت

ولذلك فان  ،(22)قناعالإبيئتهم تفرض عليهم مقاومة 

الذين يتمسكون بشدة بالجماعة التي ينتمون  الأفراد

كار التي تتعارض مع إليها يقاومون الاقتناع بالأف

في  ةمارالقاعدة تطبق بصجماعتهم، وهذه أفكار 

لفة حيث يخضع الأفراد المجتمعات التقليدية المتخ

فيها كليا لقيم وسلوك الأكثرية، وليس بامكانهم 

عن مألوفاتها خوفا من تعرضهم للعقوبات الخروج 

المادية والمعنوية التي تفرض عليهم، وقد أشار 
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تاف يونك في نظريته "الشعور العالم كارل كوس

يجد نفسه مرغما لا شعوريا  أن الفردإلى  الجمعي"

ر المجتمع الذي يعيش فيه، أفكاعلى ترديد نفس 

 هوكأن ،نفس الممارسات التي يفعلها مجتمعهويؤدي 

مقتنع بها، خوفا من العقوبات التي يفرضها 

حشر مع الناس "ولسان حاله يقول  ،مجتمعه عليه

حط راسك بين "يقول الأردنيون  عيد" أو كما

" كما تؤثر مساحة ،يا قطاع الروس الروس وقول

تي يتمتع بها المستهدفون في تحديد حرية الاختيار ال

حه ير الذي تطرمدى استعدادهم للاقتناع بالتغي

 ميلعليهم، إذ ي ةالموضوعات المعروض

المستهدفون الذين لا يتمتعون بمساحة واسعة من 

لمقاومة الاقتناع بالتغيير  ي الغالبرية الاختيار فح

 . (32)صحيحكس والع

قتناع، يحض الآخرون المستهدف على مقاومة الا 

فمثلا يتمكن البائع من إقناع احد الأشخاص بشراء 

ن ذلك الشخص يذكر له سلعة معينة، لكن قري

مساوئها، فيغير رأيه ويمتنع عن الشراء، وتحصل 

يأخذ بآراء  نمم هذه الحالة خاصة إذا كان المرء

وَقيَ ضْنَا لَهُمْ تعالى  لهأقرانه، ويشير إلى هذا قو

أو  ،(42)مْ نَ أيَْدِيهِمْ وَمَا خَلْفَهُ ا لَهُمْ مَا بيَْ قرَُناَءَ فَزَي نوُ

ون المستهدف بالإقناع بمعلومات أن الآخرين يزود

تبين الأضرار المادية والمعنوية الجسيمة التي 
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بمثل الموضوعات  لحقت بهم بسبب اقتناعهم

 ،لمقاومة الاقتناعيحفزونه المعروضة عليه ف

البعض فكرة صحيح تماما، فمثلا يرفض  والعكس

السفر والعمل خارج أوطانهم لأن الآخرين الذين 

أصابتهم أضرار كبيرة على مروا بتلك التجارب 

جميع الصعد، أو إن الزوجة ترفض شراء غسالة 

ن ذلك أا نوع معين لأنها عرفت من جارته من

تشغيل بيرة في الالنوع من الغسالات فيه مشكلات ك

 فة. التكل ةضويتطلب صيانة مستمرة وباه

 بسبب اليأس والإحباطيمتنع البعض عن الاقتناع  

هم ية المريرة التي أصابتوالخسائر المادية والمعنو

 بسبب اقتناعهم بموضوعات مماثلة في السابق.

ارا حتى لو يأبى البعض الاقتناع مكابرة وإصر 

على خطأ، أو  كانوا يعلمون علم اليقين أنهم

ذلك يضفي  يقاومون لمجرد المقاومة لاعتقادهم أن

 ف،عليهم أهمية بين الآخرين إيمانا بمبدأ خالف تعر

يشعرون ان عملية الاقناع ويقاومون عندما 

  تستهدف تحقيق اهداف القائمين بالاقناع فحسب.

اع أو في تهيئة في ترويج موضوع الإقن الإخفاق 

  .قناعالمستهدف نفسيا لعملية الإ

ستهدف ناع بالموضوعات التي تتالإق الأفراديقاوم  

متأكدين من  نير مواقفهم وأفكارهم عندما يكونوتغي

مستمدة من  وأنها، صحة مواقفهم وأفكارهم
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، وتقل مقاومتهم تتمتع بموثوقية عاليةمعلومات 

بمواقفهم ت ثقتهم للإقناع أو تتلاشى كلما كان

   .(52)واهنةوأفكارهم 

ين هدفلاقات السيئة مع القائم بالإقناع المستتدفع الع 

ه رفض الاقتناع بالموضوعات التي يطرحها باتجا

 عليهم.

 لمستهدفين لمقاومةرغبة الاحتفاظ بالحرية تدفع ا 

الإقناع، ويكون هذا نتيجة شعورهم بأن اقتناعهم 

ا يدتهد ، أو يشكلبالأفكار الجديدة قد يفقدهم حريتهم

في تحقيق التناسق  كما تدفعهم الرغبة، لها

consistency ة الإقناع.مع الذات إلى مقاوم 

يرفض بعض المستهدفين الاقتناع بالموضوعات  

ينات، ويؤكد هذه الحالة قوله التي لا تعززها ادلة وب

ارِكِي قاَلوُا ياَ هُودُ مَا جِئتْنَاَ بِبيَ نَِةٍ وَمَا نَحْنُ بتَِ  تعالى

يخبر  ،(26) ينَ بِمُؤْمِنِ  حْنُ لَكَ آلِهَتنِاَ عَنْ قَوْلِكَ وَمَا نَ

رفضوا الاقتناع بما  عليه السلام وم هودق أن الله 

حجة وبرهان  وا ببينة هميأتجاءهم به مدعين انه لم 

  .دعيهي ما على

 

 أنماط المقاومين للإقناع

 ينبغي للقائم بالإقناع معرفة أنماط المقاومين

وعات التي للإقناع، وأساليبهم في التعاطي مع الموض
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تدفعهم  التي والأسباب تعرض عليهم للاقتناع بها،

لاستباق  ةلكي يعد العدة المطلوب لمقاومة الاقتناع،

ها وتحجيم أو في الأقل احتوائ بكفاءة مقاومتهم الإقناع

. وفيما يأتي بعض أنماط المستهدفين تأثيراتها السلبية

 ومون الإقناع: الذين يقا

 

 المتعصب

 بإصراره على مواقفه، fanaticيتميز المتعصب  

بأنه منتم لجماعة معينة، وهذا  ويشعره تحزبه لمواقفه

-selfيمنحه السعادة، ويشعره بتحقيق ذاته 

actulization، الموضوعات التي تعرض ض هو يرفو

البدائل  لو كانت صحيحة ومهما كانت حتىعليه 

، وكان يعلم علم اليقين انه على تقدم له التي والتنازلات

ت خطأ، إضافة إلى ذلك فانه يعتقد أن اقتناعه بموضوعا

 لا تتفق مع ما يتحزب له يعد بمثابة هزيمة له ولحزبه.

 

 ب الثناء عليه وعلى أفكاره،ويتطلب إقناع المتعص

 ا لاوإفهامه أن أفكار القضية المعروضة عليه للاقتناع به

 أوأفكاره، إنما هي جزء متمم لها، تختلف كثيرا عن 

منها، وينبغي أن يتم عرض الأفكار عليه خطوة  منبثقة

 طوة اثر خ
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بحيث لا يشعر بالفروق الكبيرة بين أفكاره وأفكار 

 عروضة عليه.القضية الاقناعية الم

 

 المرتاب

، ولا الأفرادبجميع  suspiciousلا يثق المرتاب 

 تناع بها، ويعتقد أنبالموضوعات التي تعرض عليه للاق

عه وإلحاق الضرر به، ويتطلب الآخرين يحاولون خدا

ى أن الأمور تحتاج إلى الحذر إقناعه الاتفاق معه عل

ت، والحيطة والمزيد من الأدلة والبراهين والمعلوما

وتجنب منح الثقة للجميع، والتأكيد له أن الموضوع 

المعروض عليه يعود عليه بفوائد، ولا بد من منحه 

 ن أن يحرزهاالفرصة للتثبت بنفسه من الفوائد التي يمك

 من اقتناعه بالموضوع المعروض عليه. 

 

 الهجومي

في الهجوم  ببراعته offensiveيتميز الهجومي 

لة ويعتقد أن الهجوم أحسن وسي على الآخرين من البداية،

ومن  بالإقناعالقائم للدفاع، ويحاول الانتقاص من 

 اره، ولا يمنحه الفرصة اللازمةموضوعاته وسلوكه وأفك

وتوضيح أهداف موضوع الإقناع الذي  ،رهلعرض أفكا

 يعرضه عليه.
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ويكون الهجومي في الغالب سطحيا، ومكنوناته 

و يخشى أن يكتشف ومعلوماته وامكاناته متواضعة، وه

، فيلجأ إلى الهجوم عليهم الآخرون هذه المواصفات فيه

 من لتفريغ ما في جوفهإقناعه إتاحة الفرصة له  تطلبيو

ذلك يتم عرض موضوع الإقناع  ، وبعدشحنات هجومية

 بتبسيط متقن.عليه 

 

 مترددال

د، التردد في المواقف حالة شائعة بين مختلف الأفرا

 رمةسبابها عديدة منها التربية الصاوبدرجات متباينة، وأ

التي لا تعطي الفرد حق الاختيار وفرصة التدريب على 

 ذ القرارات منذ صغره، وقد يكون الترددالإقدام واتخا

بب الوساوس، أو الشك، أو القلق، أو الخوف من بس

ة والانتقادات الجارحة المحبطة، أو انخفاض الثق الخطأ

 بالنفس أو غيابها.

 

من صعوبة بالغة في  hesitantلمتردد ويعاني ا

وغالبا ما  fluctuatedاتخاذ القرارات، وهو مذبذب 

القرارات التي يتخذها، ويتطلب  يتراجع بسرعة عن

جيعه على الإقدام والثقة بنفسه وبالآخرين، إقناعه تش

د له انه ليس أول من يقتنع بالموضوع المطروح والتأكي

نفس الموضوع حققوا فوائد عليه، وأن الذين اقتنعوا قبله ب

كثيرة وبامكانه الاستفسار منهم، وأن تردده سيفوت عليه 
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الفوائد، ويقول الشاعر فرصة الحصول على تلك 

          الإقدام:ى الجواهري مشجعا عل

  م لعنت أزيز الرصاصتقح"                        

 "ما يقسم حظمن ال وجرب                                                 

 

في المجتمعات  الأفرادوجدير ذكره أن سلوك معظم 

ون لا يمنح طفولتهم نذم أنهم إذ، المتخلفة يتسم بالتردد

ت حتى في ابسط الأمور الخاصة فرصة اتخاذ القرارا

 مثلافتمتد تأثيراتها إلى الآخرين،  لا حتى تلك التي ،بهم

ميمها، ااختيار ألوان ملابسهم أو تص ليس من حقهم

إذا أخطأ ومهزوزا ضعيف الشخصية،  هاويكون الفرد في

 وتسلبهن، أقسى أنواع اللوم والتقريع من الآخري يلقى

بوية والسياسية حرية جميع الأنظمة الاجتماعية والتر

يه بقدراته، ولا تهون عل الاختيار، ولا تزرع فيه الثقة

ة وطأة الإخفاق إذا اخفق، ولا توفر له البدائل في حال

 ، وتتناسى جميع نجاحاته عند أول إخفاق له.إخفاقه

 

 

 المجادل

، في قوله جدلامخلوق أن الإنسان أكثر  يؤكد الله 

 ِلًا رَ شَيْءٍ جَدَ نْسَانُ أكَْثَ وَكَانَ الْإ(27)هر من تفسير ، ويظ

أوضح للناس الأمور وفصلها  الكريمة أن الله  هذه الآية

ن طريق الهدى، كيلا يضلوا عن الحق، ويخرجوا عل
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ورغم هذا البيان وهذا الفرقان فإن الإنسان كثير المجادلة 

 .(26)لباطلوالمخاصمة والمعارضة للحق با

 

بصدددورة غيدددر  argumentativeوينددداقش المجدددادل 

 ،تعدرض عليدهكل الموضدوعات التدي  illogicalمنطقية 

ويتصديد  aggressive اوعددائي stubbornويكون عنيدا 

يحددددداول أن يتجددددده بدددددالحوار إلدددددى أخطددددداء الآخدددددرين، و

موضوعات أخدرى لديس لهدا علاقدة بالقضدية الاقناعيدة لا 

اشدددد المجدددادلين هدددم الدددذين و مدددن قريدددب ولا مدددن بعيدددد.

 مَددنْ وَمِددنَ الن دداسِ  كمددا قددال الله تعددالى ميجددادلون بغيددر علدد

ِ بِغيَْرِ عِلْمٍ وَلَا هُدىً وَ يجَُا  (28)نيِرٍ مُ  تاَبٍ كِ لَا دِلُ فِي اللَّ 

 نتجيب عله مكن إقناع المجادل بتقديم معلومات وي

 اع،كل تساؤلاته، وتفحمه بصورة لا يسعه فيها إلا الاقتن

ه ب عندما جادلهذا الأسلو  وقد اعتمد إبراهيم الخليل

ى ال ذِي ألَمَْ ترََ إلَِ نمرود، ويظهر هذا في قوله تعالى ال

 ُ يمُ رَب ِيَ قاَلَ إِبْرَاهِ  لْكَ إِذْ لْمُ ا حَاج  إبِْرَاهِيمَ فِي رَب هِِ أنَْ آتاَهُ اللَّ 

 رَاهِيمُ فإَنِ  الَ إِبْ قَ يتُ مِ ال ذِي يُحْيِي وَيُمِيتُ قاَلَ أنَاَ أحُْيِي وَأُ 

 َ  مَغْرِبِ فبَهُِتَ مِنَ الْ  هَابِ تِ  يأَتِْي باِلش مْسِ مِنَ الْمَشْرِقِ فأَْ اللَّ 

 (29)ال ذِي كَفَر

 

  المعارض دائما
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إلى الثقة بالآخرين،  dissentingمعارض ال فتقري

ويرفض الموضوعات التي تعرض عليه للاقتناع بها، 

نظره، ولا تغريه الأفكار  ةيطرح وجه وهو سلبي عندما

ً من الج  ى، ويتغنالإخفاقديدة، ولا يميل للمجازفة خوفا

 بالماضي ويركن إليه.

الموضوع قبول على المعارض  ضويمكن ح

ات الوقت منعه وفي ذ ،ضه عليهمن خلال عر الاقناعي

ن لأنه يتصرف تطبيقا لقاعدة الإنسا من تنفيذ محتوياته

 وينبغي، (30)مرغوبو كل ممنوع حريص على ما منع أ

ع مالصبر والحلم عند التعاطي بالتحلي  لإقناعللقائم با

وان يعلم تماما ما تحب وما تكره، ولا ، لشخصيةهذه ا

ثر اخطوة يقدمه  ة، وإنمادفعة واحد فيهيقدم لها ما ترغب 

وفي ضوء الاعتراضات التي تطرحها، ويثبت  خطوة،

وضوعية، أو ليس لها الم تنقصهان اعتراضاتها ألها 

 ل من له علاقة بها، ولا تقلل منتأثيرات سلبية على ك

 للاقتناع به. االمعروض عليهايجابيات الموضوع 

 

 

   مدعي المعرفة

لموضوعات با pedant مدعي المعرفة لا يقتنع

يبدي اعتراضاته والتي تعرض عليه إلا بصعوبة بالغة، 

ويتعالى  ، ويسخر منها،دائما على معلومات الآخرين

دائما، ويحب السيطرة  انه يعرف الأفضل عليها، ويدعي
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سك بآرائه، بينما تؤكد على الحوار مع الآخرين، ويتم

الحقائق انه لا يمكن لأي إنسان مهما أوتي من امكانات 

رفة كل الموضوعات والاحاطة بها، وهذا ما يؤكده مع

      الشاعر الذي يقول:

  قل للذي يدعي بالعلم معرفةو"  

 "نك أشياءععرفت شيئا وغابت                                           

 

التماسك والمحافظة  هذه الشخصية طلب إقناعيتو

همية على الهدوء التام، والإطراء عليها، والإشادة بأ

و لتى معلوماتها، وتأييدها وقبول انتقاداتها وتعليقاتها ح

ن المثابرة كانت بعيدة عن آداب المجاملة، ولابد م

لاقناعية عليها باختصار والإصرار على عرض القضية ا

لاستفادة من معلوماتها واضح وموضوعية متناهية، وا

وتوظيفها في إقناعها، وتوليد شعور لديها بان فكرة 

 الإقناع لا تختلف كثيرا عن أفكارها.   موضوع 

 

 

 

   العنيد
في الاستماع إلى  stubbornلا يرغب العنيد 

يرفض بإصرار ومكابرة وصلابة وقسوة الآخر، و

 لاقتناع حتى بالحقائق، ولا يحترم الآخرين، ويستخدما

كلمات الهدف منها النيل منهم، ولذلك فان إقناعه يتطلب 
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العناد، ويمكن الاستعانة منحه الفرصة لتفريغ شحنات 

بالآخرين الذي يثق بهم والذين سبق وان اقتنعوا بالقضية 

عليه، لتخفيف أو كسر عناده وحفزه الاقناعية المعروضة 

قتناع، ولا يطلب منه الاقتناع مباشرة، إنما يمنح للا

المهلة الملائمة لتمكينه من دراسة القضية الاقناعية وبيان 

 رأيه فيها فيما بعد. 

 

 المختال

 انه أفضل من الذين vaingloriousيعتقد المختال  

جهم، يحاولون إقناعه، ويحاول تصيد سلبياتهم وإحرا

 ره، وتوليد شعور لديهويتم إقناعه من خلال إشباع غرو

ن مالمطلوب إقناعه بها هي بان أفكار القضية الاقناعية 

بنات أفكاره أصلا أو هي ليست بعيدة عنها، ويفضل 

لكي  لك في الوسط الاجتماعي الذي يعيش فيهترويج ذ

يتناهى إلى مسامعه من خلال الآخرين بأنه هو صاحب 

 ع الإقناع.فكرة موضو

 

 

 المطالبي
كثيرة حتى  مطالبب demandingبي المطاليتقدم 

يس لها تأثيرات سلبية أو ايجابية عليه علم أن طلباته ل لو

ج تلبيتها أو رفضها، وهو يحاول أن يحر ةفي حال

الآخرين بطلباته، ويقدم القرآن الكريم كيف أراد بني 
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ا منه بكثرة طلباتهم فقد أرادو إسرائيل إحراج موسى 

جاءهم به في قوله وا بما يقتنع لكيأن يروا الله جهرة 

َ   حَت ى نَرَىا مُوسَى لَنْ نؤُْمِنَ لَكَ وَإِذْ قلُْتمُْ يَ تعالى  اللَّ 

  .(31)جَهْرَةً 

 

صاحب هذه الشخصية من خلال  ويمكن إقناع 

 هودالاهتمام بطلباته وإتاحة الفرصة له للإطلاع على الج

ه لح يلاتجاه ما أمكن ذلك، أو يتم التوضالمبذولة في هذا ا

 ة كلبيبان تل بأن طلباته لا تقدم له فوائد مهمة، أو إقناعه

 . طلباته سيضيف عليه أعباء قد لا يكون بمقدوره تحملها

 

 مقاومة الإقناع فلسفة استباق

 يشير مفهوم الاستباق إلى المبادرة والمسارعة،  

ى الأقل، في كل وهو حالة لا تتحقق إلا بين شخصين عل

والاستباق هو المسابقة  ،حوالالأزمان، وفي كل الأ

والمعنى  لشيء قبل الآخرين،وإرادة الوصول إلى ا

 دفهاللغوي للاستباق هو أن اثنين أحدهما يريد أن يحقق ه

ً كان ذلك الهدف، ويحدد الاستباق العلا  قةقبل الآخر أيا

ية الموضوعي ة بين الواقع الراهن والسرعة الضرور

حلول الضرورية قبل لاتخاذ الإجراءات والسعي إلى ال

 .الآخرين
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ع يعني القضاء عليها مع واستباق مقاومة الإقنا

بداية ظهور أول أعراضها، شريطة أن تكون مقاومة 

هدف منع عملية الإقناع من تحقيق أهداف الإقناع تست

 بما إذ أن استباق المقاومة لا يملك قيمة مطلقة، إنسانية

ً نحو تباق بل أنه يكتسب قيمته من كونه اهو اس ستباقا

  .(30)اتِ الْخَيْرَ  قوُافَاسْتبَِ  تعالىالخيرات، عملا بقوله 

وينبغي للقائم بالإقناع استباق مقاومة الإقناع عندما 

ك أن المقاومة التي ستواجهه تستهدف الحيلولة دون يدر

ئد تمكينه من تنفيذ عمليات إقناع تحمل في طياتها الفوا

ليكون استباقه احد  مجتمع،لأطراف العملية الاقناعية أو لل

 تعالىالتي أوجبها قوله  صور المسارعة في الخيرات

 َونَ سَابِقُ يسَُارِعُونَ فِي الْخَيْرَاتِ وَهُمْ لَهَا  أوُْلئَِك(23)، 

يحض الإنسان  يشير تفسير هذه الآية إلى أن الله و

ً ف ً لا مسبوقا ي الأقوال والأفعال التي على أن يكون سابقا

ر له وللآخرين، ولا ينبغي استباق مقاومة تحقق الخي

تلك الحالات، وإنما يتعين إحباطها في غير الإقناع و

نت عمليات والحض عليها إذا كا الإقناعمقاومة تشجيع 

الإقناع تستهدف إقناع الأفراد بتبني فكر أو سلوك فيه 

ر انعكاسات ضرر لمن يقتنع به، خاصة إذا كان للضر

ولذلك ينبغي استباق جميع ، نسلبية كبيرة على الآخري

ستهدف تشجيع الربا والزنا والخمر عمليات الإقناع التي ت

ي والممارسات الت الميسر والرشا وغيرها من الأنشطةو
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فيها تخريب للجوانب النفسية والاجتماعية والاقتصادية 

 والصحية في المجتمع. 

 

ئم الإقناع أن تتوفر في القاوتتطلب مسابقة مقاومة 

اع الرغبة والإصرار على تحقيق أهداف إنسانية بالإقن

عملية الاقناعية التي يتولى تنفيذها، والفطنة من ال

، ناعمستهدفين بالإقوالذكاء، والقدرة على معرفة نوايا ال

والتطلع للمستقبل، وتوفر الامكانات التي تمكنه من 

حاضر وكأنها قد استباق الزمن وتصور إمكانات ال

 تحققت في المستقبل.

 

وتنبثق مشروعية استباق مقاومة الإقناع من قوله 

ةٍ قُ وَأعَِدُّوا لَهُمْ مَا اسْتطََعْتمُْ مِنْ عالى ت  اطِ الْخَيْلِ نْ رِبَ  وَمِ و 

كُمْ وَ  ِ وَعَدوُ  ونِهِمْ لَا  مِنْ دُ رِينَ آخَ ترُْهِبوُنَ بهِِ عَدوُ  اللَّ 

 ُ الآية ضرورة إعداد  هؤكد هذوت ،(33)يَعْلَمُهُم تعَْلَمُونَهُمُ اللَّ 

 .العدة لمسابقة أعداء

 

 الإقناعتكون عمليات استباق مقاومة  أن ويتعين

 ربماذلك خلاف  وفي هاا وتوقيتهتنفيذأساليبها وفي متقنة 

وكوارث  اأضرارتكون وبالا على القائم بها، وتسبب له 

قد تدفع المستهدف لتجميع  أنها أهمهامن  الا تحمد عقباه

من  الإقناعمنع عملية ته وتوظيفها في اطاقاته وامكان

ة السلبي تأثيراتها، وهي بهذا تشبه في هاأهدافتحقيق 
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في تشخيص ومعالجة  ةالكبير الأخطاء تأثيرات

  .الخطيرة مراضالأ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 (34) شكل رقم

 

 دور استباق مقاومة الإقناع في الإقناع

 

 

 

 لإقناعاستباق مقاومة افلسفة  مرتكزات

طرح موضوع 

الإقناع على 

 المستهدف

أعراض 

 اقتناع
حض على 

 الاقتناع

اقتناع 

 المستهدف

مقاومة   استباق

 الاقتناع

اعراض 

 مقاومة الاقناع
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 foresatllingالاقناع تقوم فلسفة استباق مقاومة 

persuasion resistance ن المرتكزات العديد م على

 الأساسية من أهمها:

  تحديد أعراض مقاومة الإقناع لدى المستهدف

واياه وتحركاته، وجمع بالإقناع من خلال مراقبة ن

 ة وموضوعية عنها من جميع المصادرمعلومات دقيق

، ودراستها وتمحيصها، تع بصدقية عاليةتتمالتي 

ع قناعين القيام به لمنع ظهور مقاومة الإومعرفة ما يت

sidestep persuasion resistance فقد تكون ،

تلك الأعراض مجرد استعراضات يؤديها المستهدف 

 ناعم بالإقناع بأنه يعتزم مقاومة الاقتلإيهام القائ

ؤكد فعلا بالموضوعات التي ستعرض عليه، أو قد ت

جدير أن هناك مقاومة حقيقية ستظهر فيما بعد. و

ً ما ت ظهر بطلاء ذكره أن مقاومة الإقناع غالبا

خارجي لامع وتبدو وكأنها ستكون قوية وفاعلة، 

من ولكنها في الحقيقة ضعيفة والفساد مستشر فيها 

 .تنهار بسرعة وسهولةربما الداخل، و

 يات الإقناعقديم مكافآت لمن لا يعتزم مقاومة عملت 

ين على وحضا للآخر على ذلك السلوك، تشجيعا له

 . به في هذا المجالالاحتذاء 

 طلاع بأعمال تجعل المستهدف بالإقناع الاض

والآخرين يدركون منها بصورة واضحة ولا لبس 

ائم بالإقناع سوف يئد كل قفيها ولا غموض بأن ال
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 مهدها، وانه فعلا في قناعلاا ستواجه عمليات مقاومة

تي قد اعد العدة وهيأ جميع المتطلبات والمستلزمات ال

بعزيمة وإصرار ته على تنفيذ عملية الإقناع اتبين قدر

 قدمنقطع النظير، ولن تثنيه عن ذلك أية مقاومة 

 .قوتهاتواجهه مهما بلغت 

 التاريخي للقائم بالإقناع للآخرين  أن يؤكد السجل

عمليات أنه نفذ فعلا جميع قابلة للشك  بصورة غير

دفون الإقناع التي خطط لها، لكي لا يتصور المسته

ن تنفيذ ما يعلن بالإقناع انه من الممكن أن يتراجع ع

سهم بأنه إذا نفاعنه في هذا الجانب، حتى تستيقن 

ا منفذ لها، عزم على تنفيذ عملية إقناع فانه حتم

ويؤكد التاريخ المعاصر أن الولايات المتحدة 

ذه الإستراتجية في استباق الأمريكية استخدمت ه

عات التي عزمت على مقاومة الاقتناع بالموضو

دولية، فقد أوفت بتعهداتها في تنفيذها في السياسة ال

( 2003 – 1979إرغام صدام حسين حاكم العراق )

يه بصدد الانسحاب من على الاقتناع بما طرحته عل

والتخلي عن أسلحة الدمار الشامل، وكذلك  ،الكويت

طالبان في أفغانستان، ومع مانويل نوريكا  فعلت مع

عندما لم يقتنع بالكف عن  1990ا عام رئيس بنم

ب المخدرات، ومع حركات الإرهاب، وقائمة تهري

العمليات التي نفذتها لها أول ولن يكون لها آخر، وقد 

ياستها هذه في تحقيق ما تصبو إليه، إذ اقتنع أفلحت س
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ليهم خوفا من البعض بالموضوعات التي عرضتها ع

ا قاوموا أن يصيبهم ما أصاب الذين سبقوهم عندم

ر القرآن الكريم الاقتناع بما عرضته عليهم. وأشا

أيضا إلى استخدام هذا الأسلوب، إذ ورد فيه ما ينبه 

  برسالاته إلى أن اللهالذين يمكن أن يقاوموا الاقتناع 

وموا الاقتناع بما قد عاقب الأقوام السابقة لما قا

ذْنَا فَكُلاًّ أخََ ، ويؤكد هذا قوله تعالى ءهم به رسلهجا

لْناَ عَليَْهِ حَاصِبًا وَمِنْهُمْ مَنْ أخََذتَهُْ بِذنَْبهِِ فَمِنْهُمْ مَنْ أرَْسَ 

 َ يْحَةُ وَمِنْهُمْ مَنْ خَسَفْناَ بهِِ الْأ رْضَ وَمِنْهُمْ مَنْ الص 

ُ لِيظَْلِمَهُمْ وَ  انوُا أنَْفسَُهُمْ لَكِنْ كَ أغَْرَقْناَ وَمَا كَانَ اللَّ 

أشارت هذه الآية الكريمة إلى  د. وق(43)يظَْلِمُونَ 

ذي أصاب قوم لوط، والصيحة التي الحاصب ال

أصابت قوم ثمود وقوم شعيب، وخسف الأرض 

قوم نوح بسبب بقارون، وإغراق فرعون ووزيره و

 . مقاومة الاقتناع بما جاءهم به المرسلون

 برسائل إلى المستهدفين قبل أن  يبعث القائم بالإقناع

ع، يخبرهم فيها بالخير والفوائد التي يبدأ بعملية الإقنا

التي  ن أن تتحقق لهم من اقتناعهم بالموضوعاتيمك

، وينبههم في ذات الوقت إلى الآثار سيعرضها عليهم

ة والأضرار الكبيرة التي ستترتب عن أية السلبي

ن للذي تراوده ، لكي لا تكورتظه قدللاقتناع  مقاومة

لرسائل، وقد فكرة مقاومة الاقتناع حجة بعد تلك ا
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في قوله تعالى سلوب استخدم القرآن الكريم هذا الأ

 ِ رِينَ وَمُنْذِرِينَ لِئلَا  يَكُونَ لِلن اسِ عَلَى اللَّ   رُسُلًا مُبشَ ِ

سُلِ وَ  ةٌ بَعْدَ الرُّ ُ عَزِيزًا حَكِيمًاحُج  ، ويظهر (34)كَانَ اللَّ 

يبشر من يطيعه ويتبع  ن هذه الكريمة أن الله م

نه بالخيرات، وينذر من يخالف أمره ويكذب رضوا

رسله بالعقاب والعذاب، وقد أنزل كتبه وأرسل رسله 

رهه وبين ما يحبه ويرضاه وما يك ،بالبشارة والنذارة

 .ويأباه لئلا يبقى لمعتذر عذر

  لابد من التثبت من المؤشرات التي تبين احتمال

ظهور مقاومة الإقناع، ودراستها بدقة متناهية، 

 يد نقاط الضعف والقوة فيها، والانطلاق منوتحد

أسباب المقاومة المحتملة وتفنيدها، واختراقها، 

وإزالة آثارها، وإقناع وتفجيرها من الداخل، 

 .ين بالفكرة أو السلوك الجديدالمستهدف

 بلع قتنفيذ حملة متقنة لتشويه خطط المقاومين للإقنا 

 أن يباشروا بتنفيذها.

 احتواء ينبغي* containment  مقاومة الإقناع

ظهرت، وبأسرع وقت، وبأقل  بكفاءة عالية إذا ما

 تلكالتضحيات، باستخدام جميع الأساليب باستثناء 

م الذي يقوم على أسس التي لا تتفق والخلق القوي

ومبادئ وقيم إنسانية نبيلة ترفض أن تكون الغاية 

وسيلة، ويتطلب استباق مقاومة الإقناع إعداد تبرر ال
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ر سياسة معدة بإتقان وراءها جهد دائب، وصب وتنفيذ

 جميل، وحزم في التنفيذ، وتيقظ للأحداث.

  تطبيق سياسة الضغط علي جميع المفاصل المهمة

، وعلى الجهات قاوم عملية الإقناعالتي يمكن أن ت

 .للإقناعالتي تقدم الدعم للمقاومين 

 الذكاء والفطنة في استباق مقاومة الإقناع رغم أن 

رها لمن يشاء، لكن لابد من تطوي  هبها الله موهبة ي

بالدراسة والتدريب ومصاحبة الأذكياء والاستفادة 

ع، منهم في تنمية القدرات على مواجهة مقاومة الإقنا

والاستفادة من أخطاء الماضي ودراسة تجارب 

ول اد البدائل والحلالآخرين في هذا المجال بهدف إيج

 ع.هداف عملية الإقناالمناسبة التي تسهم في تحقيق أ

 ملية الإقناع حتى لو لم يكن ينبغي أن لا تتوقف ع

بالامكان استباق مقاومة الإقناع أو احتوائها، إنما لابد 

ات ومرات وبإصرار وبأساليب من استمرارها مر

مختلفة ومدروسة ومحسوبة النتائج، مع توفير 

فما من  ت إضافية لتحقيق النجاح لتلك العملية،متطلبا

يهز المشاعر ويثير الإعجاب أكثر من شيء 

ار على النجاح بعزيمة وجهد يمكن من نيل الإصر

المطالب وسط ضبابية وظروف كلها تدفع باتجاه 

وهذا يتطلب أن لا يتسرب الوهن الفشل والإحباط، 

مهما  والجزع واليأس والإحباط إلى القائمين بالإقناع

ا، تعددت مصادر مقاومة الاقتناع، وتنوعت أسبابه
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موضوعية واشتدت ضراوتها، إنما عليهم دراستها ب

ومعرفة طبيعة المقاومة وأسبابها، وقوتها، وما إذا 

 االقائمين بهطبيعة وكانت فردية أم جماعية، 

وإمكاناتهم البشرية والمادية، والامكانات المتاحة 

 طيات بيئة العملية الاقناعية.للجهات الساندة لها، ومع

 نع ومة الإقناع إلا إذا كانت تملا ينبغي استباق مقا

 ناع تستهدف تحقيق أهداف إنسانية. عمليات إق

 

 استراتيجيات استباق مقاومة الإقناع
 اع:تباق مقاومة الإقنفيما يأتي أهم استراتيجيات اس

 بهم كأصدقاء ثقالمستهدف بالإقناع أو الذين ي كسب 

ة لبدء بعملية الإقناع من اجل بناء جسور متينقبل ا

ع افلدوثقة تمهد لعملية الإقناع، وتسهم في كبح امن ال

 التي يمكن أن تحفزه لمقاومة الاقتناع بالموضوعات

 التي ستعرض عليه في مهدها.

  هم فيسضمانات إلى المستهدفين تالمبادرة بتقديم 

تعرض عليهم، لتي حفزهم للاقتناع بالموضوعات ا

كوعدهم بتوفير الحماية لهم في حالة اقتناعهم، ومن 

 م ضماناتدتقالمنشآت التسويقية  انالأمثلة على ذلك 

guarantees  للزبائن الذين يقتنعون بشراء

و أنها تضمن متانة السلع، أ فيها بضائعها، تؤكد لهم

تتولى صيانتها مجانا، أو تبديلها في حالة عدم 
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دة بهدف استباق صلاحيتها للعمل خلال مدة محد

 . (53)شراء السلعفي  reluctance ترددهم

 

 

 

 (35) الشكل رقم

 ات التي تقدم للمستهدف بالاقناعنموذج من الضمان

 

  تضمين الرسالة الاقناعية معلومات وحقائق وأدلة

بثقة المستهدفين بالإقناع  وبراهين ومراجع تحظى

صة لكيلا يتبادر إليهم الشك في صدقيتها، وإتاحة الفر

الذي  البائع يتولىم للتأكد بأنفسهم من ذلك، فمثلا له

 وقيادتها هافحصباقتناء سيارة  الزبون يحاول إقناع
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أن يفعل ذلك بنفسه ه أو يطلب من بحضور الزبون

 ليتأكد من متانتها.

  التي تثبت للمستهدف بالإقناعتنفيذ جميع الأنشطة 

ه تحقق له في حالة اقتناعتبأن هناك فوائد كبيرة س

 بالموضوع المعروض عليه.

 م المستهدف بالإقناع الإشارة إلى أفراد يعرفه

ا بموضوع الرسالة الاقناعية ويحظون بثقته اقتنعو

 وحققوا فوائد بسبب اقتناعهم.

 ح جس نبض المستهدف والتعرف على نواياه قبل طر

موضوع الإقناع عليه، ودراسة مواقفه السابقة من 

 ت عليه للاقتناع بها.المواضيع المماثلة التي عرض

  الاقناعي، والإعلان حشد الآخرين لتأييد الموضوع

ل التي تجعل المستهدف عن ذلك بمختلف الوسائ

 بالإقناع على بينة من هذا الأمر.
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 (36) الشكل رقم

 بعض من أساليب الدعم

 تمام بجميع الجوانب التي تزيد من قبول القائم الاه

 increase theبالإقناع عند المستهدف 

persuader’s likeability  ومنها مجاملته

courtesy  ،ومشاركته في اهتماماته وهمومه

من غير منقصة أو ذل،  humilityار التواضع وإظه

وتبادل المزحة المهذبة معه، أو يبادر القائم بالإقناع 

 self-deprecating humorندر على نفسه بالت

مستهدف بهدف اختصار البعد النفسي بينه وبين ال

ره، وفي لاستقباله بعقله ومشاع وحفزه ،(36)بالاقناع

فظاظة والغلظة، ذات الوقت الابتعاد عن الكذب وال
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لأن الأفراد لا يميلون للاقتناع بالموضوعات التي 

ق التي يعرضها عليهم الذين يتخلقون بالأخلا

يمقتونها، وقد أشار القرآن الكريم إلى أن من رحمة 

للناس، وأبعده عن  سول محمدا أن ألان الر الله 

الكبر، وجعله صادقا أمينا، كل فظاظة وغلظة وعن 

 له، الأفراد جانب ليزيد من قبولين الورحيما ل

اء به، ويظهر هذا في قوله ويحفزهم للاقتناع بما ج

ا فبَِمَا رَحْ تعالى  ِ لِنْتَ لَهُمْ وَلَوْ كُنْتَ فظًَّ مَةٍ مِنَ اللَّ 

وا مِنْ حَوْلِكَ فَاعْفُ عَنْهُمْ وَاسْ غَلِيظَ الْقلَْبِ لَا  تغَْفِرْ نْفضَُّ

َ مْ وَشَاوِرْهُمْ لَهُ   .(37)مْرِ فِي الْأ

  تمكين المستهدفين من الشعور بأهميتهم، وإتاحة

أكيد الفرصة لهم لطرح اعتراضاتهم بكل حرية، والت

لهم أن اعتراضاتهم ستكون موضع اهتمام، وتقديم 

أن القائم وطمأنتهم  معلومات مفيدة ومهمة لهم،

 في هم في المقام الأولبالإقناع ما هو إلا استشاري ل

سعى لتمكينهم من استكشاف ، ويالإقناعموضوع 

اون معهم سيتعو، لذلك الموضوع مدى حاجتهم

قة شخصية إقامة علافي لتحقيق أهدافهم، ويرغب 

ون فيها العديد من فرص التعا لعل  طويلة الأمد معهم 

 .وتبادل المنافع

  تجزئة موضوع الإقناع إلى أجزاء صغيرة، وفي كل

ى ة يتم إقناع المستهدف بجزء معين وصولا إلمر
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إقناعه بالموضوع برمته، فبدلا من إقناع المستهدف 

دولار دفعة  10000بالتبرع لمشروع خيري بمبلغ 

 10ة على سبيل المثال، يتم إقناعه بالتبرع بمبلغ واحد

يشعر ع هذا الأسلوب دولارات في كل مرة، إن إتبا

للمشروع به  التبرعأن المبلغ الذي عليه  المستهدف

، قدرته على التبرع ويقع ضمن ،ضئيل الخيري

ويبدو من دراسة السيرة العطرة  ،لتقديمهفيتحفز 

تي كلفه بها انه بلغ الرسالة ال للرسول محمد 

عاما كان خلالها يتلو عليهم  23الخلاق العليم في مدة 

ن ويفسرها لهم بأساليب تقبلها عقولهم، بعد آيات القرآ

 الفوائد التي تتحقق لهم من اقتناعهم بها أن يبين

ليحفزهم على الأيمان بها، والعمل بموجبها في 

العبادات والمعاملات. وقد تم توضيح هذا الأسلوب 

 قناع ضمن طرائق الإقناع.في الإ

  والثناء عليهم ينمي فيهم الإحساس  الأفرادمدح

 وتقدير الذات والثقة بالنفس، efficacyعلية بالفا

م اقل ميلا للتردد في قبول الاقتناع ويجعله

 .(38)تعرض عليهموضوعات التي بالم

  جابيةوقبولها والتعامل معها بإي ،الإقناع مقاومةتوقع 

ة والاستئناس بأفكارها، والمحافظ والاستفادة منها،

سفيه على علاقة طيبة معها، بدلا من تجاهلها أو ت

 آرائها أو إثارتها أو تدميرها.
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 ا عارضة والتغاضي عن أفعالها وأقوالهيعد تجاهل الم

عض الحالات من أفضل الوسائل التي تسهم في في ب

 التغلب عليها، ولذلك قيل قديما "عظموا أنفسكم

قيل أيضا "تغاضوا عن بعض الأمور بالتغاضي"، و

 تجلوا"، ويقول الشاعر في هذا الصدد:

 ت في كل الأمور معاتباإذا كن"

 "تعاتبه لن تلقى الذي لا صديقك                                    

 

ة علسريادود افعاله بان ر القائم بالاقناعيعلم  لابد انو

انما و تمكنه من تحقيق اهدافه،لا  ةغير المدروسو

 لهم وفروتضع القوة والسيطرة بيد الاخرين ت

  .الفرصة للتغلب عليه

 الحجج الأضعف للمستهدف  ودحض بتفنيد البدء

ة حاسمة بهدف تهيئته للتخلي عن بالإقناع بصور

 خرى دون أن يشعر بالحرج.الحجج الأ

  ل ومنح المستهدف أكثر من بديوالتنوع الإثراء يسهم

ناع في خفض تقفي الموضوعات المعروضة للإ

مقاومته للإقناع، فإذا كان هناك بديل واحد فسوف 

ذا إستهدف إما الرفض أو القبول، بينما يكون أمام الم

دة بدائل فان صراع القبول أو الرفض قدمت إليه ع

يجعل ، والمتاحة له سوف يتوزع على البدائللديه 

 حافز المقاومة في اقل مستوى بالنسبة لكل بديل.  
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 ائم بالإقناع أن يجعل نفسه جزء من عالمينبغي للق 

وجهة نظر  المستهدف بالإقناع، ويفهم المواقف من

عورا انه المستهدف وكأنه سيحل محله، ويولد لديه ش

تحقيق مصالحه  معه عندما يحتاج إليه، ويسهم في

للانتباه  cravingوطموحاته حتى يرضي توقه 

كه والاهتمام، ويركز على اهتماماته، ويراقب سلو

وتحركاته، ويحاول معرفة أفكاره، ويكون ودودا 

عر معنوياته ويجعله يش ولطيفا معه، ويبتسم له ويرفع

ذه ن هي القائم بالإقناع، إبالارتياح وكأنه يجد نفسه ف

رها تعني الكثير للمستهدف، وقد الجوانب مع صغ

د تحفزه لاستقبال القائم بالإقناع والثقة به، وتول

بالموضوعات التي ستعرض  شعورا بأن الاقتناع

 فوائد كثيرة.  استكون فيه عليه

 الموضوعات جميع  قناع منغسل دماغ المقاوم للإ

 .المطروح عليهموضوع الب الاقتناع التي تجعله يقاوم

  بالإقناع من جميع الامكانات تجريد المستهدف

)المادية والمعنوية( التي يعتمد عليها في مقاومة 

مستويات التي لا تمكنه من الاقتناع، أو جعلها بال

 مقاومة الإقناع، ومن تلك الأساليب على سبيل المثال

خفض مقدرة المستهدف بالإقناع الفكرية عبر برامج 

موضوع ستهدف جعل تفكيره غير متماسك ضد ت

الإذلال والتحقير والألم ر، وتدمير ذاته عبقناعالإ

يكف عن المقاومة بطريقة حتى والخوف والجوع 
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 بالموضوعالاقتناع  وعاطفية، ويقبل مذعناانفعالية 

ته من عرض عليه، أو إضعاف قوة مقاومي ذيال

 من خلال خلق تناقضات داخلداخله، ويتحقق ذلك 

م من قبل هذه الأساليب تستخد أن ذكره وجديرنفسه، 

 .مين بالإقناع الذين لا يؤمنون بمبادئ إنسانيةالقائ

 ثواب القضاء على مقاومة الإقناع باستخدام ال

والعقاب، وإيجاد علاقة بين الكف عن المقاومة 

دايا والتنازلات لحفز والحصول على المكافآت واله

ه للاقتناع المستهدف للامتناع عن مقاومت

لاحظ إن تناوب بالموضوعات المعروضة عليه، وي

ء الخوف والأمل مع المعاملة القاسية يسهم في القضا

تحرص  على المقاومة في بعض الحالات، ولذلك

 لخاضعينمثلا على استمرار أمل االقمعية  الأنظمة

  .لمطالبها اوبالحرية إذا أذعنلها 

 التي تدفعه  عزل المقاوم للإقناع عن جميع العوامل

الذين يقاومون  رادالأفوخاصة ، لمقاومة الإقناع

م قاو، أو إقناع بعض أفراد الجماعة التي تمعه الإقناع

، وبعد ذلك متابعة أو اقرب الحلقات المؤيدة لها

استمالة حلقات المقاومة الواحدة بعد الأخرى 

جعلها تشعر بأنها عاجزة عن وإقناعها، أو 

بسبب فقدانها المتطلبات الاستمرار في مقاومتها 

ة التي تمكنها من الاستمرار في المادية والمعنوي

 .المقاومة
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 ع الاقتنا أفراد مقتنعين ضمن الجماعة التي تقاوم زج

 .غير المقتنعين على الاقتناع بهدف حض

 ويظهرزعزعة ثقة المقاومين بمواقفهم وأفكارهم ، 

ن الكريم أن إبليس استخدم هذا الأسلوب آمن القر

رة بتناول ثمرة الشج دما أراد أن يقنع آدم عن

فلح له، وقد ا المحرمة، إذ زعزع ثقته بما أوحى الله 

ا ياَ آدَمُ لْنَفَقُ فعلا في ذلك، ويتبين هذا في قوله تعالى 

 ...نَ الْجَن ةِ مَا مِ كُ جَن  خْرِ إِن  هَذاَ عَدوٌُّ لَكَ وَلِزَوْجِكَ فَلَا يُ 

ى شَجَرَة لَ دلُ ك عَ لْ أَ هَ  يْطَان قاَلَ ياَ آدمَفَوَسْوَسَ إلَِيْهِ الش  

 .(39)يَبْلَىالْخُلْد وَمُلْك لَا 

  الأسلوب القصصي في الإقناع في توظيف يسهم

ل قاومته، وخفض مقدار وفاعلية الجدم التغلب على

 والنقاش الذي يثيره المستهدف ضد الرسالة

الاقناعية، ولا يفسح المجال له للمناقشة أو طرح 

 ر القصةلتساؤلات، ويحفزه على الاقتناع، لأن أفكاا

تبدو مسلية ومشوقة، وتشتت انتباهه إلى مقاومة 

وب الأفكار السلبية فيها، وقد أشير إلى هذا الأسل

  ضمن موضوع أدوات الإقناع.

 تعمل علىعلى توضيح المعلومات التي  التركيز 

 هوتعظيم فوائد ،ليل سلبيات موضوع الإقناعتق

 تضخيم وفي ذات الوقت يقة وموضوعية،بصورة دق

نب السلبية ونقاط الضعف في أفكار المقاوم الجوا
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، والتقليل من شأن الايجابيات هوسلوك للإقناع

وتوضيح  ،تدفعه لرفض الاقتناع والفوائد التي

الأضرار التي تلحق به في حالة تمسكه بأفكاره 

ي لقديمة، فمثلا يؤكد البائع للزبائن أن الأضرار التا

ن أبي، وتترتب عن شراء السلعة ليس لها تأثير سل

شراءهم السلعة من عدمه سيان بالنسبة له، وان 

توقفهم عن الشراء لا يلحق به أضرارا مطلقا لان 

  .(40)على شرائهاغيرهم سوف يقدمون 

 ع يشعر الابتعاد عن كل ما يجعل المستهدف بالإقنا

 ال،في الحبأن عليه تنفيذ ما جاء بالرسالة الاقناعية 

ن عييمها بشكل يختلف لان الأحداث المستقبلية يتم تق

تقييم الأحداث الراهنة، ولهذا فان الطلب من احد 

 ولدل غالبا لا يمستقبالالتزام بأمر ما في الالأفراد 

ي ما لو طلب منه أن يلتزم بالأمر فلديه مقاومة مثل

ل، ومثال على ذلك أن احتمال اقتناع الزبائن الحا

ر ء البضاعة ودفع ثمنها بعد شهر أو عدة اشهباقتنا

 .(41)مباشرةيكون أكثر مما لو طلب منهم الدفع 

  ع وتهيئتهم لعدم مقاومة الإقناتوجيه النشء الجديد

على الأفكار والسلوك  يستهدف إحداث تغييرات ذيال

  باتجاه الأفضل للفرد والمجتمع.

 

 أخلاقيات إدارة مقاومة الإقناع 
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 الجهات التي تتولى إقناع الآخرينينبغي أن تدرك 

 وهي ليست ،أمرا ليس مستبعدا دائما مة الإقناعأن مقاو

تم ييب ويتعين إدارتها بأسال، سيئة دائماً رغم أنها لا تسر

انتقاؤها في ضوء أسبابها، وقوتها، والجهات التي 

ندة لها بهدف استباقها، أو تضطلع بها، والجهات السا

 ، أو جعلها في وضع لاقزيمهاتاحتوائها، أو في الأقل 

بها، وينبغي تكرار  التمادين على يشجع الآخري

وفيما يأتي  دون ياس. ع مرات ومراتمحاولات الإقنا

 اومة الإقناع: أخلاقيات إدارة مق

  في عمليات تخطيط خطة  إقناعهإشراك المطلوب

ة يسهم في عملي أنهوكيشعر حتى  ،هاوتنفيذ الإقناع

تحقق  أنها ويجدلمطروح عليه، بالموضوع ا الإقناع

  .رةمصالحه مباش

 ف احترام آراء المستهدفين بالإقناع، وقبول الاختلا

 ابعيد ، ومناقشة الاختلافات بموضوعيةوالتعددية

، والاستفادة من ملاحظاتهم التحزبعن 

  .تنفيذهاالإقناع وومقترحاتهم في تخطيط عمليات 

 تشجيع المستهدفين بالإقناع على عرض جميع 

إتاحة الأسباب التي تدفعهم لمقاومة الإقناع، و

الفرصة لهم للتعبير عن مشاعرهم وأحاسيسهم إزاء 

  .م بحرية تامةالموضوعات المعروضة عليه
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 د عن المواقف السلبية المسبقة إزاء الابتعا

عن  المستهدفين بالإقناع وفصل مقاومة الإقناع

 المستهدفين.

 بتعاد عن كل التركيز على القضية الاقناعية والا

 قة بتلك القضية.المناقشات التي ليس لها علا

 إعداد خطة علمية لاستباق مقاومة الإقناع في ضوء 

، وبواعثها ،وأسبابها ،دراسة مستفيضة لأعراضها

 وامكانات القائمين بها.

  ،هم وتزويداعتماد الشفافية مع المستهدفين بالإقناع

ت بمعلومات كاملة وصحيحة، ومدعمة بالتوضيحا

 والتسهيلات التي تحفزهم للاقتناع.

 والقضاء عليها  هاودحضد الحجج الأضعف تفني

بقوة وصولا إلى القضاء على الحجج الأخرى 

 تباعا.

 راء المؤيدة والمعارضة عرض وتحليل الآ

 لموضوع الإقناع بدقة وحيادية متناهية. 

 عم فاء المقاومين للإقناع ومقدار الدالتعرف على حل

 ومحاولة إبعادهم أو تحييدهم. الذي يقدمونه،

 وم الفعاليات التي تبين العداء لمن سيقاجميع  تجنب

 الإقناع، ودعوته للحوار لحفزهم للتوقف عن البدء

 بالمقاومة.

 على نطاق واسع، وبأساليب وشر معلومات حقيقية ن

ح الفوائد مثيرة وممتعة ومشوقة، تبين بوضو
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قتناع الكبيرة التي تحققت للذين لم يقاوموا الا

حفز  قصدببالموضوعات التي عرضت عليهم، 

الذين الآخرين للاحتذاء بهم، ويفضل أن يسهم 

تحققت لهم تلك الفوائد في نشر تلك المعلومات 

مباشرة وفاعلة، كما ورد في قوله تعالى بصورة 

 َجُلٌ يَسْعَى قاَلَ يَقَوْمِ ٱت بِعوُا وَجَاءَ مِنْ أقَْصَا ٱلْمَدِينَةِ ر

 أجَْرًا وَهُم ٱت بِعوُا مَن لا  يسَْـألَكُُمْ  لِينَ ٱلْمُرْسَ 

هْتَ   .(24)دوُنَ مُّ

 يالنتائج الت عواقبمن  بالإقناعالمستهدفين  إنذار 

التي بالموضوعات  الاقتناعمتهم مقاو من تتأتى

 ذلك قوله تعالى إلى أشار وقد ،تعرض عليهم

 َى رَ أمُ  الْقرَُ لِتنُْذِ  ايًّ رَبِ كَذلَِكَ أوَْحَيْناَ إِلَيْكَ قرُْآنَاً عَ و

رِيقٌ فِي فيِهِ فَ  يْبَ  رَ لالَهَا وَتنُْذِرَ يَوْمَ الْجَمْعِ وَمَنْ حَوْ 

 .(34)رِ الْجَن ةِ وَفَرِيقٌ فِي الس عِي

   تمكددين المقتنعددين مددن الاحتفدداظ بكددرامتهم وكبريدداهم

 .ا لا يجدون امامهم الا الاقتناعامام الاخرين عندم

  عنددددما تتدددوترstrain  موا والدددذين قددداالعلاقدددات مدددع

الاقتنددددداع بالموضدددددوع بب رفضدددددهم بسدددددالاقتنددددداع 

عددددادة بندددداء الثقددددة معهددددم ينبغددددي المطددددروح علدددديهم 

rebuild confidence ك مددن خددلال ذلدد قويتحقدد

، فمددن المعددروف ان العظددم الددذي تقددديم اعتددذار لهددم

جددا وقد يكون اكثر قوة ممدا يكسر يمكن ان يشفى م
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بصدورة صدحيحة وفدي  عولجاذا كان عليه اول مرة 

   الوقت المناسب.

 ح اسددددئلة علددددى المسددددتهدفين الددددذين يرفضددددون رطدددد

سددددتهدف معرفدددة الاسددددباب التدددي دفعددددتهم ت الاقتنددداع

ا تجعلهدددم يفكدددرون مليدددوقدددت للدددرفض، وفدددي ذات ال

بالحقددددائق الاساسددددية للموقددددف الددددذي اتخددددذوه مددددن 

تتوقدع هدل “مثلا ناع، ومن تلك الاسئلة موضوع الاق

 ؟"و انك رفضت الرسالة الاقناعيةماذا سيحدث ل

  فية لدراسدددة فدددرص اضدددا عبالاقنددداسدددتهدف الممدددنح

داف التددي الاهددفهددم تدده علددى موضددوع الاقندداع، واعان

  .اع بهتتحقق له من الاقتن

 

وصفوة القول وخلاصته يتعين على القائمين بالاقناع 

فين بالاقندددداع الدددذين تبددددو علدددديهم التعددداطي مدددع المسدددتهد

ع بحكمدة ومدودة والاشدادة بمدواقفهم امارات رفض الاقتندا

ابيدددة مدددن عمليدددات الاقنددداع السدددابقة والنتدددائج التدددي الايج

وفددي ذات الوقددت الاعتددراف بالاسددباب  ،تمخضددت عنهددا

فعهم لاتخداذ المواقدف الحاليدة والاتفداق معهدم علدى التي تد

ي وينبغدد ،ون اقتندداعهمالعمددل معددا لتجدداوز كددل مددا يحددول د

والتركيددددز علددددى  ةالتغاضددددي عددددن كددددل المواقددددف السددددلبي

ي حصدلت ازاء موضددوع الاقندداع التطدورات الايجابيددة التدد
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عندددما تبدددو علدديهم مظدداهر الرغبددة فددي المطددروح علدديهم 

  .الاقتناع

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 استباق مقاومة إقناع المستوطنين بالإجلاء

تقوم خطدة إجدلاء المسدتوطنين علدى أسداس قيدام ضدابط بطدرق البداب  

اومدة ل واحد من المستوطنين ويحاول إقناعه بالإجلاء فدإذا جوبده بالمقعلى ك

ة معقولة، وفيما يأتي فان الضابط   ة.بعض من تفاصيل تلك الخطيستخدم قو 

لدددى الأقددل، بطدددرق البددداب، فدددإذا فدددتح لددده يقددوم ضدددابط برتبدددة رائدددد، ع

 يتده.المستوطن الباب، يبلغه انه جداء لتنفيدذ قدانون خطدة الفصدل ويخليده مدن ب

ويحدداول إقناعدده بددالإخلاء مددن دون مقاومددة. فددإذا رفددض ذلددك تسددتدعى قددوة 

نطدوي دريج وبشدكل معقدول لا يوة، ولكدن اسدتخدام القدوة يدتم بالتدللإخلاء بالق

 في حالات الدفاع عن النفس. على إهانة أو عنف، إلا 

 وتقوم الخطة على مبدأ أن الإخلاء هو ليس عملية حرب بين الحكومدة

 عمليدة تطبيدق»وبين المستوطنين من جهدة ثانيدة، إنمدا هدي والجيش من جهة 

سدلطة مواليدة لل ة يكدون فيهدا الجديش ذراعدا تنفيذيدةالقانون في دولة ديمقراطي

ان ، و«أدوات للتعامددل بددين الإخددوة»ي ، وان إجددراءات الإخددلاء هدد«التنفيذيددة

، وبعد ذلك توضدح الوثيقدة أن الجديش «الجيش الإسرائيلي هو جيش الشعب»

 ذ الخطة بكل رقة ولكن بكل حزم.سينف

ة وقعددة وتحدددد كيفيددوتأخدذ الخطددة بالاعتبددار عددددا مددن الاحتمددالات المت

ي فدح شكل عام، ومنها التوقع بأن يستخدم المسدتوطنون السدلاالتعاطي معها ب

ان مقاومة الإخلاء، وان يتمرد عدد كبيدر مدن الجندود ضدد أوامدر الإخدلاء، و

 اسددتغلال موقعدده وتنفيددذ اعتددداء دام علدددىيقددوم واحددد مددن الجنددود أو أكثددر ب

 الفلسدطينيون قدذائف صداروخيةالفلسطينيين قرب مكدان الإخدلاء، وان يطلدق 

 6جديش بنداء لمستوطنات خلال عمليدة الإخدلاء. ولهدذا الغدرض قدرر العلى ا

  .دوائر عسكرية لانتشار قواته في المنطقة

رفة عددد وتعمل قوة الإخلاء المباشر وفق مخطط مبني على أساس مع

 20المسددتوطنين المتبقددين فددي المسددتوطنات فددي اليددوم المحدددد للإخددلاء، أي 

 ين إلىيش يتوقع أن يبادر معظم المستوطنليو )تموز( المقبل، علما بان الجيو

طنات بالتفاوض مدع الحكومدة. فمدن يبقدون يجدري التعامدل معهدم ترك المستو
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 ملاحظات 

 - 1945 أبريل 30إلى  1889 أبريل 20) أدولف هتلر*

(. كان قائد حزب العمال Adolf Hitler: بالألمانية

من الفترة  النازية ألمانياالوطني الاشتراكي وزعيم 

كان يشغل . في الفترة المذكورة، 1945إلى  1933

يس الحكومة و منصب "مستشار ألمانيا"، ورئ

ها وذا جاذبية وحضور  الدولة. كان هتلر خطيبا مفو 

ت شخصي قويين. ويوصف الرجل كأحد الشخصيا

ويعزى له الفضل  رن العشرينالقالأكثر تأثيراً في 

 الحرب العالمية الأولىفي انتشال ألمانيا من ديون 

. أوروباتي قهرت وتشييد الآلة العسكرية الألمانية ال

الحرب فقادت سياسة هتلر التوسعية العالم إلى 
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http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B1%D8%A8_%D8%B9%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%A9_%D8%A3%D9%88%D9%84%D9%89
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B1%D8%A8_%D8%B9%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%A9_%D8%A3%D9%88%D9%84%D9%89
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B1%D8%A8_%D8%B9%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%A9_%D8%AB%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B1%D8%A8_%D8%B9%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%A9_%D8%AB%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A9
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بعد أن أشعل فتيلا بها  أوروباودمار  العالمية الثانية

في نهاية  برلين. وبسقوط العاصمة بولندابغزو 

عالمية الثانية، أقدم هتلر على الانتحار الحرب ال

 ببرلينلجأهم المحصن في م ايفا برأونوعشيقته 

ارقة في بحر من الخراب بينما كانت برلين غ

 تقريباً. العالم خمسقيل أن هتلر قد قتل والدمار، وقد 

http://ar.wikipedia.org/wiki1. 

 

 )لينين( المعروف بأوليانوف  فلاديمير ألييتش** 

( Владимир Ильич Ульянов)بالروسية 

م(.  1924 يناير 21إلى  1870 ابريل 22)عاش 

والثورة  ب البلشفيالحزائد ، كان قروسيثوري 

سياسي. لينين ، كما أسس المذهب اللينيني الالبلشفية

رفع شعار "الأرض والخبز والسلام، بدلا من 

حصولة على الرخصة  ممارسة مهنة المحاماة بعد

نين إلى العمل على القانونية التي تؤهله، انصرف لي

ي والانعكاف على دراسة تفعيل العمل الثور

 7في مدينة سانت بيترسبرغ. وفي  الماركسية

ه وتوقيفه لمدة ، تم القاء القبض علي1895 ديسمبر

من  يوليو. وفي سيبيرياعام كامل ومن ثمة نفيه إلى 

ناديجدا  الاشتراكيةن ، تزوج لينين م1898عام 

تمكن لينين  1899من عام  ابريلكروبسكايا وفي 

ون بـ "تطور الرأسمالية في من اصدار كتابه المعن

http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B1%D8%A8_%D8%B9%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%A9_%D8%AB%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%88%D9%84%D9%86%D8%AF%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%88%D9%84%D9%86%D8%AF%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B1%D9%84%D9%8A%D9%86
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B1%D9%84%D9%8A%D9%86
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%8A%D9%81%D8%A7_%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D9%88%D9%86
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%8A%D9%81%D8%A7_%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D9%88%D9%86
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B1%D9%84%D9%8A%D9%86
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B1%D9%84%D9%8A%D9%86
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AE%D9%85%D8%B3
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AE%D9%85%D8%B3
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%A7%D9%84%D9%85
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%A7%D9%84%D9%85
http://ar.wikipedia.org/wiki/22_%D8%A7%D8%A8%D8%B1%D9%8A%D9%84
http://ar.wikipedia.org/wiki/1870
http://ar.wikipedia.org/wiki/21_%D9%8A%D9%86%D8%A7%D9%8A%D8%B1
http://ar.wikipedia.org/wiki/1924
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D9%88%D8%B3%D9%8A%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D9%88%D8%B3%D9%8A%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AD%D8%B2%D8%A8_%D8%A8%D9%84%D8%B4%D9%81%D9%8A&action=edit&redlink=1
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AB%D9%88%D8%B1%D8%A9_%D8%A8%D9%84%D8%B4%D9%81%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AB%D9%88%D8%B1%D8%A9_%D8%A8%D9%84%D8%B4%D9%81%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AB%D9%88%D8%B1%D8%A9_%D8%A8%D9%84%D8%B4%D9%81%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D8%B1%D9%83%D8%B3%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/7_%D8%AF%D9%8A%D8%B3%D9%85%D8%A8%D8%B1
http://ar.wikipedia.org/wiki/7_%D8%AF%D9%8A%D8%B3%D9%85%D8%A8%D8%B1
http://ar.wikipedia.org/wiki/1895
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%8A%D8%A8%D9%8A%D8%B1%D9%8A%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%8A%D8%A8%D9%8A%D8%B1%D9%8A%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%8A%D9%88%D9%84%D9%8A%D9%88
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%8A%D9%88%D9%84%D9%8A%D9%88
http://ar.wikipedia.org/wiki/1898
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%B4%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D9%83%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%B4%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D9%83%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%A8%D8%B1%D9%8A%D9%84
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%A8%D8%B1%D9%8A%D9%84
http://ar.wikipedia.org/wiki/1899
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، 1900روسيا". ومع نهاية مدة نفيه في سيبيريا عام 

وعمل على انشاء  وأوروباانتقل لينين في روسيا 

الصحيفة الاشتراكية "إسكرا" كما عمل على نشر 

نين من الكتب المتعلقة بالعمل الثوري. وكان لي

الاعضاء النشطين في حزب العمل الاشتراكي 

، تزعم لينين الحزب 1903الاجتماعي وفي عام 

اختياره لزعامة حزب العمل البلشفي. وتم 

، وانتقل إلى 1906الاشتراكي الاجتماعي عام 

لدواعي أمنية. ولم يمنع  1907عام  فنلنداالعيش في 

جل في عقد الاجتماعات سفر لينين من استمرار الر

الاشتراكية في شت ى انحاء أوروبا والدعوة للفكر 

ين مرة عاد لين 1917 ابريل 16وفي  الاشتراكي.

اخرى إلى روسيا عقب الاطاحة بالقيصر الروسي 

ن بين البلاشفة في نيقولا الثاني وتبوأ مكانته م

ا" "اطروحة روسيا ونشر في صحيفة الـ "برافد

ر لينين في كيفية إدارة ابريل" التي تروي وجهة نظ

 يوليوروسيا سياسياً. وبعد الثورة العمالية الفاشلة في 

ام، اضطر لينين للمغادرة إلى فنلندا مرة من نفس الع

عي أمنية ومن ثمة عأود الرجوع إلى اخرى لدوا

ً بالسلاح أكتوبرسيا في رو ليقود الثورة ضد  مدججا

 .حكومة "كيرينسكي" المؤقتة

http://ar.wikipedia.org/wiki/% 6 

 

http://ar.wikipedia.org/wiki/1900
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/1903
http://ar.wikipedia.org/wiki/1906
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D9%86%D9%84%D9%86%D8%AF%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D9%86%D9%84%D9%86%D8%AF%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/1907
http://ar.wikipedia.org/wiki/16_%D8%A7%D8%A8%D8%B1%D9%8A%D9%84
http://ar.wikipedia.org/wiki/1917
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%8A%D9%88%D9%84%D9%8A%D9%88
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%8A%D9%88%D9%84%D9%8A%D9%88
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%83%D8%AA%D9%88%D8%A8%D8%B1
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%83%D8%AA%D9%88%D8%A8%D8%B1
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 ستالين ***جوزيف فيساريونوفيتش
 Иосиф Виссарионович:بالروسية)

Сталин )18( )الكنية الأصلية: دجيوغاشفيلي 

. القائد الثاني 1953 مارس 5 - 1878 مبرديس

 ويعتبر المؤسس الحقيقي للاتحاد .للاتحاد السوفييتي

السوفيتي عرف بحكمته وقوته ففي فترة توليه 

ل ، قام بقمع وتصفية خصومه السياسيين بالسلطة

وشمل القمع والتصفية كل من كانت تحوم حوله 

الشكوك. إلا أنه قام بنقل الاتحاد السوفييتي من 

لاحي إلى مجتمع صناعي مما مكن الاتحاد مجتمع ف

السوفييتي من الانتصار على دول المحور في 

الصعود إلى مرتبة القوة و  الحرب العالمية الثانية

 %/http://ar.wikipedia.org/wiki .العظمى

 

: بالروسية) سيرغيفيتش غرباتشوف ميخائيل *****

Михаи́л Серге́евич Горбачёв 2( )ولد 

شغل منصب رئيس الدولة في  (،1931 مارس

 1991و  1988السابق بين عامي  ييتيالإتحاد السوف

بين عامي  الحزب الشيوعي السوفيتيورئيس 

. كان يدعو إلى اعادة البناء أو  1991و  1985

و هي سياسة اصلاح اقتصادي  البروسترويكا

جذري في الاتحاد السوفييتي يهدف للتطوير ليصبح 

د السوفييتي قادرا على العمل بكفاءة و ليس الاتحا

http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D8%BA%D8%A9_%D8%B1%D9%88%D8%B3%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D8%BA%D8%A9_%D8%B1%D9%88%D8%B3%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/18_%D8%AF%D9%8A%D8%B3%D9%85%D8%A8%D8%B1
http://ar.wikipedia.org/wiki/18_%D8%AF%D9%8A%D8%B3%D9%85%D8%A8%D8%B1
http://ar.wikipedia.org/wiki/1878
http://ar.wikipedia.org/wiki/5_%D9%85%D8%A7%D8%B1%D8%B3
http://ar.wikipedia.org/wiki/1953
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%AD%D8%A7%D8%AF_%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%8A%D9%8A%D8%AA%D9%8A
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B1%D8%A8_%D8%B9%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%A9_%D8%AB%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%25
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D9%88%D8%B3%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D9%88%D8%B3%D9%8A%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/2_%D9%85%D8%A7%D8%B1%D8%B3
http://ar.wikipedia.org/wiki/2_%D9%85%D8%A7%D8%B1%D8%B3
http://ar.wikipedia.org/wiki/1931
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AA%D8%AD%D8%A7%D8%AF_%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%8A%D9%8A%D8%AA%D9%8A
http://ar.wikipedia.org/wiki/1988
http://ar.wikipedia.org/wiki/1991
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B2%D8%A8_%D8%B4%D9%8A%D9%88%D8%B9%D9%8A_%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%8A%D8%AA%D9%8A
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B2%D8%A8_%D8%B4%D9%8A%D9%88%D8%B9%D9%8A_%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%8A%D8%AA%D9%8A
http://ar.wikipedia.org/wiki/1985
http://ar.wikipedia.org/wiki/1991
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B1%D9%88%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%8A%D9%83%D8%A7
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الحرب يل الجموع، أدت جهوده إلى انهاء فقط تشغ

د إلى انهاء غير مقص عن، ولكنها ادت أيضا الباردة

الاتحاد و انهيار  الحزب الشيوعي السوفيتيسيطرة 

 %/http://ar.wikipedia.org/wiki .السوفييتي

 

 شاعر عربي ****** حسان بن ثابت الأنصاري

من  الخزرج، ينتمي إلى قبيلة الأنصارمن  وصحابي

، كما كان شاعراً معتبراً يفد على ملوك المدينةأهل 

وصار  قبل إسلامه، ثم أسلم الشامفي  آل غسان

علي شاعر الرسول بعد الهجرة. توفي أثناء خلافة 

 هـ. 40و  35بين عامي  بن أبي طالب

http://ar.wikipedia.org/wiki 

 

من هي مملكة قديمة امتدت  مملكة سبأ*** ***

وضمت جنوب  الحبشةشواطيء البحر الاحمر و 

في أيامنا هذه  اليمنحيث تقع  جزيرة العرب

يها في عل الدولة الحميريةواستمرت حتى استيلاء 

أواخر القرن الثالث بعد الميلاد، بدأت المملكة 

 بالازدهار حوالي القرن الثامن ق.م. اشتهرت سبأ

 البخورو  والدرر بالعطوربغناها وقد تاجرت 

. وقد ذكر انتاجها للعطور في عدة مصادر اللبانو

قد ذكرت سبأ في القرآن . ووالإلياذة هد القديمالعمثل 

الكريم ولها سورة بأسمها فيه، وذلك لكثرة القصص 

http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B1%D8%A8_%D8%A8%D8%A7%D8%B1%D8%AF%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B1%D8%A8_%D8%A8%D8%A7%D8%B1%D8%AF%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B1%D8%A8_%D8%A8%D8%A7%D8%B1%D8%AF%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B2%D8%A8_%D8%B4%D9%8A%D9%88%D8%B9%D9%8A_%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%8A%D8%AA%D9%8A
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D8%B2%D8%A8_%D8%B4%D9%8A%D9%88%D8%B9%D9%8A_%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%8A%D8%AA%D9%8A
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA%D8%AD%D8%A7%D8%AF_%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%8A%D9%8A%D8%AA%D9%8A
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA%D8%AD%D8%A7%D8%AF_%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%8A%D9%8A%D8%AA%D9%8A
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA%D8%AD%D8%A7%D8%AF_%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%81%D9%8A%D9%8A%D8%AA%D9%8A
http://ar.wikipedia.org/wiki/%25
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%B9%D8%B1_%D8%B9%D8%B1%D8%A8%D9%8A
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B4%D8%B9%D8%B1_%D8%B9%D8%B1%D8%A8%D9%8A
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D8%AD%D8%A7%D8%A8%D9%8A
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%86%D8%B5%D8%A7%D8%B1
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%86%D8%B5%D8%A7%D8%B1
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AE%D8%B2%D8%B1%D8%AC
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AE%D8%B2%D8%B1%D8%AC
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AF%D9%8A%D9%86%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AF%D9%8A%D9%86%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%BA%D8%B3%D8%A7%D8%B3%D9%86%D8%A9
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%A7%D9%85
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%A7%D9%85
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%84%D9%8A_%D8%A8%D9%86_%D8%A3%D8%A8%D9%8A_%D8%B7%D8%A7%D9%84%D8%A8
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%84%D9%8A_%D8%A8%D9%86_%D8%A3%D8%A8%D9%8A_%D8%B7%D8%A7%D9%84%D8%A8
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%84%D9%8A_%D8%A8%D9%86_%D8%A3%D8%A8%D9%8A_%D8%B7%D8%A7%D9%84%D8%A8
http://ar.wikipedia.org/wiki
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AB%D9%8A%D9%88%D8%A8%D9%8A%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AB%D9%8A%D9%88%D8%A8%D9%8A%D8%A7
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D8%B2%D9%8A%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%B1%D8%A8
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%8A%D9%85%D9%86
http://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%8A%D9%85%D9%86
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والتـرويـض، وهي سياسة  يـنهي دبلوماسية اللـ

انتهجتها الادارة الامريكية تجاه الاتحاد السوفيتي 

حرب الباردة، وقد استعمل جورج خلال فترة ال

مريكي المعروف باهتمامه كينان الدبلوماسي الأ

ً ب تعبير ) العلاقات الأمريكية السوفييتية )سابقا

الاحتواء بوصفه فكرة فاعلة تحمل بذور 

ماسية وعسكرية وتؤدي إلى إنشاء استراتيجية دبلو

أجهزة للتخطيط والتصميم والتنفيذ ويكاد أن يكون 

ئم بذاته، وجاء استخدام كينان تعبير لها كيان قا

بتوقيع مرة في مقالة كتبها ونشرت الاحتواء أول 

مغفل في المجلة الأمريكية الفصلية المعروفة باسم 

في  «Foreign Affairs الشؤون الخارجية»

. وكان كينان آنئذ 1947الصادر في صيف  عددها

ً لهيئة تخطيط السياسة في وزارة الخارجية  رئيسا

يكية.  رفيق جويجاتي،  هل فقدت سياسة الأمر
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