
 عالإقــــــنا ة مھـــــار
 

 :  : مفھـــوم الإقـــنـاع  أولاً 
 

و المتحـدث أیقـوم المرسـل   حیـث  ھو عملیة تحویل أو تطویع آراء الآخـرین نحـو رأي مسـتھدف
 . عملیة الاقتناعمن  المستھدفالمستقبل فھو  ما  أبمھمة الاقناع  

 
لـى إقناع فقط ولكـن أیضـا لى مھارة القائم بالحدیث والمسئول عن الإإوتحتاج عملیة الاقتناع لیس  

 . ستعداد لدیھھذا الإ  تنمیة، أو مساعدتھ على    ستعداد لدى المستھدفوجود بعض الإ
 

 ً  :  مؤثرة علي عملیة الاقتناعإعتبارات :   ثانیا

 . ابدأ حدیثك بالثناء علي الطرف الآخر وإظھار ثقتك في قدراتھ .1
 .   ابدأ بنقاط الاتفاق وابتعد عن نطاق الخلاف .2
 .   , ولا تقل لھ أنھ مخطئ  قدر أفكار محدثك , وأظھر احتراما لھا  .3
 . لا تجادل .4
5.  ً  .   في حدیثك  لا تغضب وكن لینا
 . دع الطرف الآخر یحس أن الفكرة فكرتھ .6
 . العمیل  إلي    ا ي تقترحھتال  الفكرةحبب   .7
 .  لا تصدر أوامر بل قدم اقتراحات مھذبة .8
 .    امتدح أقل الإجادة والفت الانتباه إلي الأخطاء من طرف خفي .9

 .  خاطب الناس علي قدر عقولھم .10
 .  الأكثر خبرة عند الحاجةباستعن  .11
 العمیــلتتطلــب عملیــة الإقنــاع أن یكــون تعــرض ، حیــث  التعــرض الاختیــارى للإقنــاع .12

 ً ممارسـة الضـغوط بھـدف الإقنـاع تـؤدي ، ف  ھدون ممارسة ضغوط علی للرسالة اختیاریا
 الباحــث، ممــا یصـعب مھمــة  الـي اســتثارة عوامـل الــرفض الــداخلي لمضـمون الرســالة

 .  علي التھیئة الذاتیة للاقتناع  ة العمیلأن یركز علي مساعد  ھولھذا یجب علی
لیھا بدور إساسیة التى ینتمى تقوم الجماعة الأحیث  العمیلأثیر الجماعة التي ینتمي إلیھا ت .13

استخدام ھذا الدور في التـأثیر   للباحثمكن  حیث ی  ھالتأثیر على عملیة الاقناع لدی  قوى فى
، واستغلال اقتناع أحد أفراد الجماعة في   عن طریق ضرب الأمثلة الملاءمة  العمیلعلي  

 .  لرسالةالعمیل لتوجیھ رأي  
ھـم الأفـراد ذو التـأثیر الـذین یسـاعدون الآخـرین ویقـدمون لھـم و   تـأثیر قیـادات الـرأي .14

 ً یعمـل ،    عـلامو الإأمن تأثرھم بوسـائل الاتصـال    أكثر  النصیحة ویتأثر بھم الأفراد أحیانا
ً   قادة الرأي دوراً  ً   للباحـث، ویمكـن  العمـلاء  في تغییر اتجاھـات    ھاما اسـتخدام ھـذا   أیضـا

ــى  ــأثیر علــ ــي التــ ــدور فــ ــل .الــ                                       العمیــ
 

 ملحوظة ھامة جداً : 

 الإقناع لا یكون بالإجبار                                               
 

 ،تـا علـى إجبـار رجـل علـى خلـع معطفـھ  تروي بعض الأساطیر أن الشمس والریاح تراھن       
وبدأت الریاح في محاولة كسب الرھان بالعواصف والھواء الشدید والرجل یزداد تمسـكاً بمعطفـھ 

وجـاء دور الشـمس فتقـدمت   ،یـاح فكفـت عنـھ  وإصراراً على ثباتھ وبقـاءه حتـى حـل الیـأس بالر



 وبزغت وبرزت للرجل بضوئھا وحرارتھـا فمـا أن شـاھدھا حتـى خلـع معطفـھ مختـاراً راضـیاً. 
 

إن الإكراه والمضایقة توجب المقاومة وتورث النزاع بینما الإقنـاع والمحـاورة یبقیـان علـى        
 ،لغـة الأقویـاء وطریقـة الأسـویاء  إن الإقناع  ،  الود والألفة ویقودان للتغییر بسھولة ویسر ورضا  

لتزمھ إنسان أو منھج إلا كان الاحترام والتقـدیر نصـیبھ مـن قبـل الأطـراف الأخـرى بغـض اوما  
 النظر عن قبولھ .

 
قد جاءا بما یعـزز الإقنـاع ف  ،  دستور وفیھما كل خیر ونفعال  نبراس والوالقرآن والسنة وھما         

كالـذي مـر علـى قریـة وھـي خاویـة علـى عروشـھا   كثیـرة مـن القـرآنویؤكد على أثره ، فآیـات  
ا حـدیث الشـاب وأمـا الأحادیـث فمـن أشـھرھ ،وكالملك الذي حاج إبراھیم علیـھ السـلام فـي ربـھ  

 قھ.بر التي تصف الإقناع وفنونھ وطركل ھذه النصوص ملیئة بالدروس والع  ،المستأذن في الزنا  
    

 یعتمد نجاح الإقناع على :
  
 والأفكار بإتقان .  اتعلوممالقدرة على نقل المبادئ وال -1
 
 وقیمھم وترتیبھا .  العملاء  خصائصمعرفة   -2
 
 الجاذبیة الشخصیة بأركانھا الثلاثة : حسن الخلق ، أناقة المظھر ، الثقافة الواسعة . -3
 
 التفاعل الإیجابي الصادق مع الطرف الآخر . -4
 
 لتزام بآدابھ .لاتصال وإجادة فنون الحوار مع الإمھارات ا التمكن من  -5
 

 : فى مھارة الإقناع وقفات مھمة
  

 كان الرفق في شيء إلا زانھ " .  " ما  -1
 
 .  علیھا الصادق   أ حمیدة یكاف  صفةالصدق في الحدیث   -2
 
 .  المعرفة وسلامة الممارسة  قوةسوف تمتلك مھارة الإقناع بدرایة وتمكن من خلال   -3

 ً  : قناع: الاستراتیجیات المختلفة للإ ثالثا

 توجد العدید من الاستراتیجیات التى یمكن من خلالھا إقناع العملاء منھا :

تؤكـد العمیل ، حیث    ستمالةإماد على درجة من التخویف لتحقیق  عتالإ  الاستراتیجیة الأولى :
خویـف تتـأثر التجارب أن نسبة كبیرة من المجموعـات التـى تتعـرض لدرجـة معتدلـة مـن الت

الرسالة التى تعمـل علـى ، لكن لا یجب أن تزید حدة التخویف لأن  لیھا  إبالنصائح التى تستمع  
ویرجع السـبب   ف فیھا ییقل تأثیرھا كلما زادت درجة أو قدر التخوبدرجة كبیرة  ثارة الخوف  إ

نتیجة للتخویف الشدید ویـؤدى ذلـك فى ذلك الى أن المستھدفین بالرسالة ترتفع درجة توترھم  
من التعلم منھـا  بتعاد عن الرسالة بدلاً دید أو أھمیتھ أو قد یؤدى الى الإلى التقلیل من شأن التھإ

، و نذكر ھنا على سـبیل المثـال المـریض الـرافض لإجـراء العملیـة   أو التفكیر فى مضمونھا 



الجراحیة یمكن معھ استخدام استراتیجیة التخویف من الآثار السلبیة أو المضـاعفات الصـحیة 
           . التى یمكن أن تترتب على عدم إجرائھ العملیة

الذى یخاطب المستھدفین  الباحثف العمیل ،البدء باحتیاجات واتجاھات  الاستراتیجیة الثانیة :
قنـاعھم إكبـر فـى  ألیب التى تحققھا تكون لدیـة فرصـة  سا اتھم و یساعدھم فى تحدید الأباحتیاج

أنھ وسیلة لتحقیق ھـدف  عندما یبدو لھ العمیلقناع إحدیث أو الرسالة أكثر فاعلیة فى ویكون ال
قیـام بعمـل معـین قنـاع أي فـرد للإ ف،    أو لإشباع حاجة أو یتناسب مع اتجاھاتھ  كان لدیھ بالفعل

 أمن قبـل أو بـد  ھالعمل وسیلة لتحقیق ھدف كان لدی  حساس الفرد بأن ھذاإیجب أن ینطلق من  
ــى الأقـــل ــر فیـــھ مـــن قبـــل علـ                  . التفكیـ

یؤدي عـرض الجانـب حیث  عرض وتحلیل الآراء المتباینة للموضوع الاستراتیجیة الثالثة :
 جانـبأكثـر مـن  لأن الرسالة التى تعـرض  لى تدعیم رأیھم  إ  العملاءوالمؤید لرأى  المعارض  

وقـد   السـلیمة ،لـى تبنـى وجھـة النظـر  إفراد ودفعھم  قناع الأإقادرة على    من الموضوع تكون
 ً فعنـدما   للعمیـلبالنسـبة    أثبتت التجارب بشكل عام فاعلیة تقدیم الرأى المؤید والمعـارض معـا

قناع أقـوى ویصـبح لـدى بحیاد یمكن أن یكون التأثیر والإ  بعرض وجھتى النظر  الباحثیقوم  
 . درجة أعلى من المناعة من وجھات النظر المضادة بعد ذلك  العمیل

فـى بعـض  الباحـثیقـوم ، حیث  ربط المضمون بالمصدر أو المرجع الاستراتیجیة الرابعة :
 و مــن تلــك ، الأحیــان بنســب المعلومــات أو الآراء التــي یقولھــا لمصــادر معینــة أو مراجــع

المصـادر التـى یعتبرھـا المسـتھدفون جمیـع    و النبویـةحادیـث  أو الأ  القـرآن الكـریمالمصادر  
 . ل عملیة الاقناعیتسھ  و یثقوا فیھا ، ھذا من شأنھ  صادقة

وضـوح فـى تمثـل درجـة ال، حیـث  درجـة الوضـوح فـى الرسـالة الاسـتراتیجیة الخامسـة :
قناع المستھدفین فكلما كانت الرسـالة واضـحة ولا تحتـاج لجھـد فـى إالرسالة أھمیة كبیرة فى  

ً إھا واستخلاص النتائج أصبحت أكثر تفسیر      . قناعا

ً   الباحثاذا قدم    الترتیب المنطقي لأفكار الرسالة  الاستراتیجیة السادسة :  ،   فى رسالتھ حججا
كثر تأثیر على المستمعین ولذلك یفضل البدء بالحجج القویـة ثـم المسـاعدة ثـم أفالحجج القویة  
        . رفـــض الحجـــج المعارضـــةنقـــد و یســـتعد ل، ثـــم الأقـــل تـــأثیر

 
التكرار من العوامـل التـى تسـاعد علـى ، ف  التأثیر المتراكم و التكرار  الاستراتیجیة السابعة :

لى تعدیل الاتجاھات العامة نحـو أى قضـیة إأن یؤدي تكرار الرأى أو الرسالة  قناع ویمكن  الإ
لا أن التكرار فى بعـض الأحیـان قـد یسـبب الضـیق والملـل ویتطلـب ذلـك أن إ ،  أو موضوع

وقـد اتضـح أن الافـراد المسـتھدفین الـذین ،  فـى أسـلوب العـرض یكون التكـرار مـع التنویـع
عرض علیھم أكثر من سبب أو مبرر واحد أكثـر اسـتعداد للاقنـاع مـن الـذین عـرض علـیھم 

كذلك فان الاقناع الناتج مـن التعـرض المتـراكم للموضـوع أكبـر ،    مبرر واحد أو سبب واحد
 . من التعرض مرة واحدة

 
 

 الإقناع :  عملیة   عناصررابعاً : أھم 
  

  : المصدر -1
   ویجب أن تتوافر فیھ صفات منھا :                                 

 



 . الثقة : ویحصل علیھا من تأریخ المصدر إضافة إلى مدى اھتمامھ بمصالح الآخرین 
 : في الوعود والأخبار والتقییم . المصداقیة 
 ... ، إلخ القدرة على استخدام عدة أسالیب للإقناع : كلمة ، مقالة ، منطق ، عاطفة 
  ةوالمعرفی  ةوالثقافی  ةالعلمیمتمیز فى الجوانب  مستوى  . 
 ھا .الالتزام بالمبادئ والقناعات التي یرید إقناع الآخرین ب 

 
 : الرسالة -2
  

  فھمھا فھماً متماثلاً .  المتلقىواضحة لا غموض فیھا بحیث یستطیع  لابد أن تكون 
 . بروز الھدف منھا دون حاجة لعناء البحث عنھ 
   ًمرتبة ترتیباً منطقیا. 
 . التأكید على الأدلة والبراھین 
  ً  .  مناسبة العبارات والجمل حتى لاتسبب إشكالاً أو حرجا
 عیدة عن الجدل واستعداء الآخرین ب. 

 
  :المستقبِل – 3

 ینبغي مراعاة ما یلي :                               
 

 . الفروق العمریة والبیئیة 
 . الاختلافات الثقافیة 
 . المكانة الاجتماعیة 
 . مستوى الثقة بالنفس 
 . الخصائص العقلیة 

 
 :  مراحل الإقناعخامساً : 

  
 :  قبل الإقناع• 
 
 الأنصاف إتلاف للجھد ومضیعة للأوقات .كما یقال  الإعداد الكامل ف -1
 
 مالا یھم على المھم .  حتى لا یطغىالبدء بالأھم أولاً   -2
 
 اختیار التوقیت المناسب لك وللطرف الآخر . -3
 

 : أثناء الإقناع• 
 
 توضیح الفكرة بالقدر الذي یزیل اللبس عنھا . -1
 
 المنطقیة والتدرج . -2
 
 العنایة بحاجات الطرف الآخر . -3
 
 تفعیل أثر المشاعر . -4



 
 : بعد الإقناع• 
 
 الاعتراضـــــــــــــــــــــات . و الشـــــــــــــــــــــبھاتالـــــــــــــــــــــرد علـــــــــــــــــــــى   -1
التأكــد مــن درجــة الإقتنــاع مــن خــلال إخبــار الطــرف الآخــر أو مشــاركتھ فــي الجــواب عــن  -2

 الاعتراضــــــــــــات أو حماســــــــــــتھ للعمــــــــــــل المبنــــــــــــي علــــــــــــى إقتناعــــــــــــھ .
 التفعیل السلوكي المباشر . -3
 

 قواعد الإقناع :سادساً : 
  
ــى الله -1 ــل علـــــ ــده  التوكـــــ ــھ وحـــــ ــة لـــــ ــلاص النیـــــ ــالى و إخـــــ ــبحانھ و تعـــــ   .ســـــ
، القدرة علـى إیضـاحھا    ،  وضوحھا   ،الاقتناع بالفكرة   ة وھي :یوجود متطلبات الإقناع الرئیس -2

 تـــــوافر الخصـــــال الضـــــروریة فـــــي مصـــــدر الإقنـــــاع .، القـــــوة فـــــي طـــــرح الفكـــــرة 
 معرفـــــــة شخصـــــــیة المتلقـــــــي وقیمـــــــھ واحتیاجاتـــــــھ مـــــــع تحدیـــــــد ترتیبھـــــــا .  -3
وتحلیل المعارضـة السـلبیة المحتملـة   عیوبھا حصر ممیزات الفكرة التي تدعو إلیھا مع معرفة   -4

 ھـــــــــــــــــــــــــا .لیع الســـــــــــــــــــــــــلیمة اتابـــــــــــــــــــــــــجوإعـــــــــــــــــــــــــداد الإ
مــع تحــین  و عقلیــة ،اختیــار الأحــوال المناســبة للإقنــاع : زمانیــة ومكانیــة ونفســیة وجســدیة  -5

ــك . ــق ذلـــــــــــــــــــــــ ــبة لتحقیـــــــــــــــــــــــ ــة المناســـــــــــــــــــــــ  الفرصـــــــــــــــــــــــ
نتـائج منطقیـة مبنیـة للوصول إلى  متفق علیھا كالحقائق والمسلمات  مقدمات  تحلیل الإقناع إلى   -6

 المقــــــــــــــــــــــــــــــــــــــدمات .تلــــــــــــــــــــــــــــــــــــــك علــــــــــــــــــــــــــــــــــــــى 
الابتعاد عن الجدل والتحدي واتھـام النوایـا ، لأن جعـل الطـرف الآخـر متھمـاً یلزمـھ بالـدفاع  -7

 وربمـــــــــــــــــــــــــــــــــــــا المكـــــــــــــــــــــــــــــــــــــابرة والعنـــــــــــــــــــــــــــــــــــــاد .
 قبل البدء بنشرھا .  المكانذلك    فىفروج لھا    ما  مكانإذا كنت ستطرح فكرة في   -8
 تعلــــــــــم أن تقــــــــــارن بــــــــــین حــــــــــالین ومســــــــــلكین لتعزیــــــــــز فكرتــــــــــك . -9

ــدیثك . -10 ــي حــــــــــــ ــف تنھــــــــــــ ــى وكیــــــــــــ ــبقاً متــــــــــــ ــدد مســــــــــــ  حــــــــــــ
 لخـــــص الأفكـــــار الأساســـــیة حتـــــى لا تضـــــیع فـــــي متاھـــــة الحـــــدیث المتشـــــعب . -11
ــتث -12 ــى لا تســـ ــك حتـــ ــبط نفســـ ــك . ،ر ا اضـــ ــى لاتخونـــ ــدك حتـــ ــة جســـ ــب لغـــ  وراقـــ
تعزیـز و  أمكـن    لطرف المقابل باھتمامك من خلال ربط بدایة حدیثك بنھایة حدیثھ ما أشعر اا -13

 .  جوانب الاتفاق 
  
 


