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هـ ١٤٤٥جمعية الدعوة والإرشاد وتوعية الجاليات بالربوة ، ح

مركز اصول 
هـ ١٤٤٥فنون الإقناع والتأثير.  / مركز اصول .-  الرياض ، 

 ص ؛ ..سم ١٤٠

١٤٤٥/٣٥٣٠ رقم الإيداع: 
٩-١١-٨٤١٧-٦٠٣-٩٧٨ ردمك: 

(ملاحظة): لا يتم طباعة الجزء الأسفل مع بطاقة الفهرسة
تأمل مكتبة الملك فهد الوطنية تطبيق ما ورد في نظام الإيداع بشكل 

معياري موحد ، و من هنا يتطلب تصوير الجزء الاعلى بالأبعاد 
المقننة نفسها خلف صفحة العنوان الداخلية للكتاب ، كما يجب طباعة 
الرقم الدولي المعياري ردمك مرة أخرى على الجزء السفلي الأيسر 

من الغلاف الخلفي الخارجي . 
و ضرورة إيداع نسختين من العمل في مكتبة الملك فهد الوطنية فور  
الانتهاء من طباعته، بالإضافة إلى إيداع نسخة الكترونية من العمل  

وشكرا ،،،  )  CD مخزنة على قرص مدمج ( 



المقدمة:
الحمد لله وكفى، وصلاة وسلامًا على عباده الذين اصطفى، أما بعد.

م به أن كل من يملك لسانًا يستطيع التحدث، لكنَّ ليس كل متحدث يصنع  من المسلَّ
التأثيــر ويجــذب الاهتمــام، وكثيــرًا مــا يكــون الفــرق بيــن متحــدث ناجــح وآخــرَ مخفــق، هــو 
ــرات والمهــارات الجالبــة للاهتمــام، والــذي بــه  تجويــد الحديــث، وتحســين التواصــل بالمؤثِّ

يحصــل التأثير والإقناع.
إن مضمــون الــكلام يســتأثر بجانــب مــن التأثيــر، لكــن الأســلوب والقالــب الــذي نوصــل 
بــه ذلــك المضمــون علــى درجــة كبيــرة مــن الأهميــة؛ فكم من بضاعة وســلعة نفيســة أعرض 
عنهــا النــاس، لســوء تغليفهــا، أو ســوء التســويق لهــا وعرضهــا، وكــم مــن ســلعة رديئــة أقبــل 

النــاس عليهــا، لأنهــا عُرضــت بأســلوب مُغْــرٍ وجــذاب. 
وقــد جــاء القــرآن الكريــم والســنة المطهــرة بمــا يعــزز منهــج الإقنــاع ويؤكــد علــى اقتفــاء 
أثــره؛ كمــا فــي آيــات الملِــك الــذي حــاجَّ إبراهيــم فــي ربــه، وآيــات مناقشــة مؤمــن آل فرعــون 
قومَــه، وكمــا فــي حديــث الشــاب المســتأذن فــي الزنــا، وحديــث الصحابــي الــذي رُزق بولــد 
أســود، وحديــث الأنصــار بعــد إعطــاء المؤلفــة قلوبهــم دونهــم، فهــذه النصــوص -وغيرهــا 
كثيــر- مليئــة بأصنــاف الإقنــاع وفنونــه، وترســم للداعيــة طريقًــا واضــح المعالــم فــي عملية 

التأثيــر والإقنــاع.
وممــا يحقــق الإقنــاع والتأثيــر فــي الحديــث، البداية الجيدة، واســتخدام العبارات التي 
تســاعد فــي جــذب انتبــاه المســتمع، وكســر الحواجــز بيــن المتحــدث وبيــن المســتمعين، 
ثــم البــدء بالقضايــا المتفــق عليهــا؛ لأن البــدء بنقــاط الاتفــاق يُحــدث نوعًــا مــن التآلــف 
ــأً للتأثــر، وفــي نهايــة اللقــاء يحســن اختيــار الوقــت  الفكــري، ويجعــل الطــرف الآخــر مهيَّ
لديــه  وتتولــد  بالتــودد والارتيــاح،  الطــرف الآخــر  الحديــث؛ ليشــعر  المناســب لاختتــام 

دافعيــة التواصــل فيمــا بعــد.
وقــد قــام مركــز أصــول بالتعــاون مــع مركــز مســارات التميــز للتدريــب بإعــداد حقيبــة 
تدريبيــة بعنــوان: »فنــون الإقنــاع والتأثيــر«؛ للإســهام فــي إيضــاح رســالة المنظمــات غيــر 

الربحيــة، والمســاعدة فــي تحقيــق التواصــل مــع الجمهــور والشــركاء بنجــاح.
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الهدف العام للدورة: 
�� إتقان المتدربين مهارات الإقناع والتأثير واستخدامها في الدعوة.

الأهداف التفصيلية: يستطيع المشارك في نهاية الدورة التدريبية: 

1 التعرف على أسس الإقناع والتأثير في القرآن والسنة. 
2 فهم الإطار الدعوي لأساليب الإقناع والتأثير.

3 استخدام أسلوب الإقناع والتأثير بالحجج القطعية.
4 استخدام أسلوب الإقناع والتأثير العاطفي.

5 تطبيق مهارات  الإقناع والتأثير قبل وأثناء وبعد  النقاش.
6 اتجاهات إيجابية نحو الاستماع ومستويات الإنصات. 

7 ممارسة مهارة تلقي الأسئلة والإجابة عنها.
8 إتقان أساليب بناء القناعات الجديدة 

9 معرفة ماهية إدارة المشاعر وأهميتها في الإقناع. 
10 توظيف المعزز اللفظي وغير اللفظي في الإقناع والتأثير.

فنون
الإقناع والتأثير 



الوحدات التدريبية:
الوحدة الأولى: مقدمة في التأثير و الإقناع .

الوحدة الثانية: الإقناع والتأثير في القرآن والسنة.

الوحدة الثالثة: أساليب التأثير و الإقناع في مجال الدعوة.

الوحدة الرابعة:مهارات الإقناع والتأثير الدعوي )1(.

الوحدة الخامسة:مهارات التأثير و الإقناع الدعوي )2(.

الوحدة السادسة: دور الأسئلة في التأثير والإقناع.

الوحدة السابعة: الأساليب الدعوية للتأثير والإقناع.

الوحدة الثامنة:إدارة المشاعر وصناعة الألفة.

الوحدة التاسعة:المعززات اللفظية والبدنية في الإقناع والتأثير.

تصنيف الحقيبة:
المعيناتالتصميمالاستخدامعدد الوحداتالمجال

حقيبة حقيبة شاملة9  وحدات تدريبيةدعوي
مقاطع فيديوإلكترونية

الأساليب
حالة تدريبيةنص قرائيتدريبات جماعيةعرض تدريبي

يقوم المدرب بعرض 
المعلومات بشكل 
تسلسلي من العام 

إلى الخاص مراعياً 
الأولوية في طرح 

المعلومات والامثلة. 

يتم من خلالها اكتساب 
مهارات ذات صلة بالجانب 
النظري، قائمة على أهداف 
محددة، بحيث يتمكن كل 

متدرب من رؤية استجابات 
المتدربين الآخرين.

نص مقروء يتمم المادة 
العلمية المطروحة 

في العرض التدريبي، 
ويساعد على توسيع 

مدارك المتعلم، وتوجيهه 
إلى مزيد من القراءات.

أسلوب معرفي يتم فيه 
عرض نص الحالة ثم 
يعمل المتدربون على 
تحليل swot والإجابة 
عن الأسئلة المرتبطة 

بدراسة الحالة.
التقييم لكل وحدة

مشاهدة العرض 
التدريبي كاملًا

قراءة النص 
القرائي

التعليق على 
الإجابة عن أسئلة حل التدريبات الجماعيةالحالة التدريبية

التقييم
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الوحدة 
الأولى

�� يستطيع المتدرب في نهاية الوحدة التدريبية:

1 تحديد ماهية التأثير والإقناع والفرق بينهما.
2 إدراك علاقة التواصل بالتأثير والإقناع .

3 الوعي بأهمية التأثير والإقناع.
وتفاضل  والإقناع  التأثير  في  النجاح  مقومات  4 تحديد 

الناس في ذلك.

مقدمة في التأثير و الإقناع 

1
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* ماهية الإقناع والتأثير:
يعــد الإقنــاع أحــد المفاهيــم التــي أصبحــت تأخــذ دورا كبيــرا فــي التحليــات والكتابــات 
فــي الوقــت الراهــن، ولا شــك أن الإقنــاع يلعــب دوراً رئيســاً وحيويــاً في حيــاة أي فرد، فالوالد 
فــي بيتــه يريــد أن يقنــع الأســرة بوجهــة نظــره، والمســؤول فــي موقعــه أيــاً كان يريــد أن يقنــع 
ــه، والإعلامــي  ــاع طلاب ــوي يســعى لإقن ــاع الزبائــن، والترب المرؤوســين، والتاجــر يحــاول إقن
يريــد إقنــاع المتلقــي، والسياســي يريــد إقنــاع الجمهــور بجــدوى سياســته وأهميــة برامجــه، 
ورجــل العلاقــات العامــة يســعى لتســويق المنتجــات والخدمــات لــدى الجمهــور المســتهدف، 
ولــذا فــإن الإقنــاع يلعــب دوراً رئيســاً فــي الحيــاة، ذلــك أن الحيــاة ميــدان للاتصــال والاتصــال 
عمليــة إنســانية وحياتيــة ذات جانــب اجتماعــي ونفســي لا تســتقيم الحيــاة الاجتماعيــة ولا 

تكتمــل إلا بهــا، ويأتــي الإقنــاع ليضطلــع بالــدور الرئيــس والمهــم فــي الاتصــال.

* تعريف الإقناع وعلاقته بالتأثير:
عنــد تحديــد مفهــوم كلمــة الإقنــاع لا بــد مــن إرجــاع الكلمــة إلــى حروفهــا الأصليــة 
والمتمثلــة ب )ق،ن،ع( فمــاذا تعنــي مــادة » ق ن ع« فــي اللغــة العربيــة؟ جــاء فــي كتــب 
اللغــة قَنَــع بمعنــى مــال، فيقــال: قنعــت الإبــل والغنــم قنعــاً، أي: مالــت لمأواهــا وأقبلــت نحــو 
أصحابهــا، وفــان قنــوع، أي: راضٍ بالقســم واليســير فهــو قانــع، و اقتنــع وقنــع بالفكــرة أو 
الــرأي: أي قبلــه واطمــأن إليــه ورضــي بــه، والقانــع: خــادم القــوم وتابعهــم وأجيرهــم، وتأخــذ 

ــة العامــري: ــن ربيع ــد ب ــى الراضــي، يقــول الشــاعر لبي ــع معن كلمــة القان

فمنهم سعيد آخذ بنصيبه           ومنهم شقي بالمعيشة قانع

ماهية
الإقناع والتأثير
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و الإقنــاع هــو الســؤال بتذلــل، وقَنـَـع الرجــل يقنــع قَنوعــاً إذا ســأل، وبشــكل عــام فــإن لمــادة 
»ق ن ع« ثلاثــة معــان: القنــاع: وهــو مــا تغطــي المــرأة بــه رأســها، الإقنــاع: الســؤال بتذلــل، 

والاقتنــاع: الرضــا بالشــيء والقبــول بــه.
ــذي  ــد المنظــم المــدروس ال ــو:  »الجه ــة فه ــة اصطلاحي ــن ناحي ــاع م ــف الإقن ــا تعري أم
يســتخدم وســائل مختلفــة للتأثيــر علــى آراء الآخريــن وأفكارهــم بحيــث يجعلهــم يقبلــون 
ويوافقــون علــى وجهــة النظــر فــي موضــوعٍ معيــن، وذلــك مــن خــال المعرفــة النفســية 
والاجتماعيــة لذلــك الجمهــور المســتهدف«، كمــا يعــرف علــى أنــه: » عمليــات فكريــة وشــكلية 
ــرّف أيضــاً  ــا »، ويع ــه لفكــرة م ــى الآخــر وإخضاع ــر عل ــن التأثي ــا أحــد الطرفي يحــاول فيه
ب: »اســتخدام الإنســان للألفــاظ والكلمــات والإرشــادات وكل مــا يحمــل معنــى عامــاً لبنــاء 

الاتجاهــات والتصرفــات أو تغييرهــا«.

* تعريف التأثير: 
في اللغة: إبقاء الأثر في الشيء: ترك فيه أثراً، فالقبول أقرب للإقناع، لكن الانفعال 

قد يكون موافقاً للتأثير.
ونلاحظ من التعريفات السابقة أن الإقناع يهدف إلى التأثير على العقل والفكر بهدف 
دفع الفرد أو الجمهور لتقبّل وجهة نظرنا، بينما تهدف الدعاية إلى التأثير بشكل مباشر 

على عواطف ومشاعر ذلك الجمهور.
مــن خــال الرجــوع  للمصطلحــات الســابقة يلاحــظ بعــض الدعــاة أو أهــل التواصــل أن 
قلــة الرغبــة فــي الاقتنــاع أو عــدم ظهــور علامــات التأثيــر علــى الطــرف الآخــر ربمــا يرجــع 
إلــى اســتخدام بعــض الدعــاة الجــدال أو المناظــرة  أو التفــاوض علــى أنــه تأثيــر أو اقتنــاع  
ممــا يســبب انصــراف الطــرف الآخــر دون إحــداث تغيــر فــي الموقــف، بينمــا لــو تــم إدراك 
ــاع  وتبعــه التأثيــر بــكل  الفــروق الجوهريــة بيــن تلــك الأســاليب فــي التواصــل لتحقــق الإقن

يســر وســهولة. 

* الفرق بين الإقناع والتأثير:
1 محــل الإقنــاع يكــون فــي الفكــر والعاطفــة )القبــول، الرضــا، الاطمئنــان(، أمــا محــل 

التأثيــر فــي الغالــب يلحــظ فــي الســلوك )الإتيــان أو التــرك(. 
 2يــؤدي الإقنــاع والقناعــة إلــى التأثيــر فاقتنــاع المدخــن بحرمــة التدخيــن وخطــره 

ــه. ــد يكــون ســبباً فــي ترك الصحــي والاقتصــادي ق
3 أحيانــاً يحصــل الاقتنــاع بحجــج قطعيــة دون أن يكــون لهــا أثــر عملــي، مثــل: قناعــة 

أبــي طالــب بالإســام لكنــه لــم يســلم.
4 يتســبب التأثــر )الانفعــال( فــي حصــول قناعــة مــا: فرؤيــة حــادث ســيارة تتســبب فــي 

الشــعور بأهميــة ضبــط الســرعة والقناعــة بضــرورة تخفيفهــا.
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5 يحصــل تأثيــر ســلوكي بالإتيــان أو التــرك دون إقنــاع أو قناعــة، مثــا: فــرض التغييــر 
علــى الآخــر بالإكــراه.

أحيانــاً يــراد بالتأثيــر حصــول قناعــة فيحصــل التأثيــر العكســي للمقصــود الأصلــي، 
فالضغــط غيــر المنضبــط لإتيــان مأمــور أو تــرك منهــي مــع عــدم الاقتنــاع قــد يــؤدي إلــى 

عكــس المــراد.

* دور التواصل في  التأثير  والإقناع:

الاستنتاجات التأصيليةالمقولة

)يمكن أن تكون من أبرع المتحدثين 
وتمتلك قدرات عقلية  فائقة  وأن تكون 

ضليعا في كافة صور المناقشة  والجدال  
ولكن مالم تكن صادقا في قولك فلا 

يمكن  أن  يصدقك  الآخرون(.

تعتمد قوة التأثير  والإقناع على صدق 
المتحدث  مع الطرف الآخر وأن يبدي في 

كلامه الحماس والتواصل البصري وأن 
يتجنب المبالغات والتفاعل بما يحقق التأثير. 

)إذا أردنا لأفكارنا أن تنتشر  فعلينا أن 
نجعل الآخرين يشعرون أنها أفكارهم (.

يبتعد المؤثرون عن تقديم الحلول الجاهزة 
للطرف الآخر بل يطرحون ثم يناقشون ثم 

ينطلقون نحو معالم التوافق لتكون باباً للتأثير  
والاقتناع المرحب به من الجانب الآخر.

تذكر أن بعض الأشخاص يعتقد أن تقديرك 
لفكرته ثناء عليه  بطريق آخر .

)نفشل أحياناً في التواصل مع 
الآخرين بسبب سوء الفهم للعبارات أو 

المصطلحات أو التحدث بلغة لا تتناسب 
مع من نتحدث(. 

قمة التأثير :أن تبتعد عن الأستاذية في 
التواصل أو أسلوب الخبير أو أن تتحدث بلغة 

تفهم على أنها ترفع  وتعال على الآخر. 

كل مهارات الألفة والانسجام مع الآخرين 
تتمحور حول تعظيم القواسم المشتركة  

لتكون مفتاحا لعمق التأثير والإقناع .

التقرب للآخرين لكسبهم والتأثير عليهم 
يبدأ من صناعة الألفة من خلال القواسم 
المشتركة ) اسم –بلدة – مهنة ......( .
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* مفاهيم ومصطلحات:
المناظرة:

حديــث بيــن طرفيــن حــول موضــوع محــدد يعــرض كل طــرف وجهــة نظــره والدفــاع عنهــا 
ســاعيا إلــى بطــان الــرأي الآخــر وصحــة كلامــه.

الحوار:	 
 حديث بين طرفين أو أكثر كل منهما يعرض أفكاره  على الآخر لفهمها.	

التأثير: 
القــدرة علــى اختيــار أنســب  وســائل التواصــل )لفــظ -إشــارة (لإحــداث تغيــر لمعتقــد 

أوســلوك وتحقيــق هــدف مــا.

الجدال:	 
مناقشة تعتمد على الاستدلال  والقياس  والاستنتاج  ويكثر فيها الخلاف.	 

الإقناع:
عمليــات فكريــة أو شــكلية يحــاول فيهــا أحــد الطرفيــن التأثيــر علــى الآخــر وإخضاعــه 

لفكرة ما.	 

 التفاوض:
تبادل الحديث بقصد الوصول  إلى تسوية  واتفاق بين الطرفين.

*  أهمية التأثير والإقناع:
من المســلمّ به أن  كل من يملك لســانا يســتطيع التحدث،  ولكن ليس كل متحدث يصنع 
التأثيــر  وجــذب الاهتمــام، وصحيــح أن مضمــون الــكلام يســتأثر بجانــب مــن التأثيــر لكــن 
الأســلوب  والقالــب الــذي نوصــل بــه ذلــك المضمــون  هــو الأهــم، ولــذا كــم مــن بضاعــة 
وســلعة نفيســة أعــرض عنهــا النــاس لســوء تغليفهــا أو ســوء التســويق لهــا وعرضهــا، وكــم 

مــن ســلعة رديئــة أقبــل النــاس عليهــا لأنهــا عُرضــت بأســلوب مغــرٍ وجــذاب.

 وكثيــراً مــا يكــون الفــارق بيــن متحــدث داعيــة ناجــح وآخــر مخفــق هــو تجويــد الحديــث 
ــر  ــه يحصــل التأثي ــذي ب ــة للاهتمــام وال ــرات والمهــارات الجالب وتحســين التواصــل بالمؤث
والاقتنــاع، ومــن الفوائــد التــي ســيجنيها مــن يســعى للتأثيــر )الدعــاة( وليــس التحــدث فقــط:

¦ تجنب الصراع مع الآخرين.	
¦ فهم ماذا يريدون بالشكل الصحيح.	
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¦ الجهد المبذول في الحديث سيكون أقل.	
¦ زيادة الثقة فيما يقدمه الداعية.	
¦ ينال الداعية الحب والتقدير والإجلال من الأطراف الأخرى.	
¦ ــا 	 ــن بم ــل الآخري ــى تقب ــه منفتحــا عل ــات الإنســانية فيجعل ــر العلاق ــن تطوي ــد م يزي

فيهــم مــن عيــوب أو صفــات منفــرة لأنــه قــادر علــى التواصــل معهــم بــل التأثيــر عليهــم  
فيكــون قائــدا لهــم لا مقــوداً.

وعنــد  محاولــة التأثيــر علــى الآخريــن فــإن أول مــا ســيواجهنا فــن إدارة البدايــات عنــد 
التواصــل معهــم، ومــن المهــم أن نعــرف أن الثوانــي الأولــى عنــد أي لقــاء هــي تذكــرة المــرور 
أو الرفــض للدخــول فــي قناعــات الآخريــن والاســتحواذ علــى عقلياتهــم، والإجابــة عــن هــذا 
الســؤال هــي دليــل امتــاك أدوات التأثيــر وحُســن التواصــل، فإنــه مــن الــذكاء عنــد التقــاء 
صديــق قديــم إعــادة الروابــط القديمــة وفتــح الحديــث للجديــد عنــد كلا الطرفيــن ومــا هــو 
الجديــد بعــد الغيــاب الطويــل، ومــن المهــم التركيــز علــى الأحــداث التــي تشــكل  عنصــر 
اهتمــام عنــد صديقــك أو الطــرف الآخــر، ومــن الأهــم تدفــق المشــاعر والتعليقــات المحفــزة 

حتــى يســتمر فــي حديثــه وهــي علامــة قبــول وارتيــاح تــام.

ــر الأساســية تتفــاوت فــي قوتهــا وأثرهــا  وبحســب دراســات ســابقة فــإن عناصــر التأثي
علــى الطــرف الآخــر، فقــوة الكلمــات واختيارهــا تؤثــر بنســبة %7 فقــط بينمــا نبــرة الصــوت 
واســتخدام مؤثراتــه تحقــق %38 ويبقــى للغــة الجســد واللغــة التعبيريــة الجســدية النســبة 

الأكبــر إذ تصــل إلــى 55%.

ويوضح الشكل التالي نتائج هذه الدراسات:
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*  استراتيجيات التواصل المؤثر: 

1 خطط لحديثك:

من المهم لتحقيق تواصل وتأثير  مع المدعو أن يكون هناك تخطيط للحديث ومحاور 
أساسية يدور الحديث حولها؛حتى لا يتشعب الحديث بعيداً عن الهدف الرئيس لعملية 

الاتصال.

2 أظهر حماسك:
عندما تبدأ حديثك وتواصلك مع الآخرين بحماس  ونشاط فأنت تقول لعقولهم: أنتم  
محل اهتمام  وعناية، مما يجعل طرق الباب والدخول إلى عالمهم الخفي عملًا ميسورا  

ومحققاً.

3 قدم نفسك:

كن واقعيا عندما تعرف بنفسك إياك وتقمص درجة الأستاذية، دعهم يتعرفون عليك 
بطريقتهم  أو الكشف عن شخصيتك  ومهارتك،  عبر عن امتنانك بمعرفتهم .

4 اطرح سؤالًا:
السؤال ذو الإجابة المفتوحة يفتح التواصل لما بعده اترك الأسئلة التي ربما تثير 

تحفظ الطرف الآخر أو تجعله مترددا في التواصل معك.

5 المصداقية في المضمون وفي المصدر نفسه:
 وهذا يتطلب توخي الصدق في المعلومات والدقة والوضوح، كما أن المصدر إذا كان 

يحظى بالقبول لدى المدعو فإنه يكون باعثاً على الثقة ومن ثم الارتياح والاقتناع بما يقول 
الداعية
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1  القــدرة علــى الإقنــاع والتأثيــر مهــارة مرغوبــة وصفــة محبوبــة يتفاضــل النــاس فــي 
ــون فــي حســن اســتخدام  القــدر الــذي وهبهــم الخالــق ســبحانه وتعالــى منهــا، كمــا يتفاضل
هــذه القــدرة وتوجيههــا لتحقيــق مرضــاة الله تعالــى، . وتــدل النصــوص الشــرعية كمــا يــدل 

الواقــع المشــاهد علــى ذلــك.

2	 قــال تعالــى: )ڀ ٺ ٺ ٺ ٺ ٿ ٿ ٿ ٿ ٹ ٹ ٹ ٹ ڤ ڤ ڤ 
ڤ(  ]الأنعــام:83[ ، قــال الإمــام القرطبــي رحمــه الله: )ڀ ٺ ٺ ٺ( تلــك 

إشــارة إلــى جميــع احتجاجاتــه حتــى خاصمهــم وغلبهــم بالحجــة. )الجامــع لأحــكام القــرآن ٧ / ٣٠( ، قــال 
العلامــة ابــن ســعدي رحمــه الله: »وتلــك حجتنــا آتيناهــا إبراهيــم علــى قومــه« أي عــا بهــا 
عليهــم وحاجهــم بهــا »نرفــع درجــات مــن نشــاء« كمــا رفعنــا إبراهيــم عليــه الســام فــي الدنيــا 
ــم العامــل  ــاد درجــات، خصوصــاً العال ــه فــوق العب ــه صاحب ــم يرفــع الله ب والآخــرة فــإن العل

المعلــم فــإن الله يجعلــه للنــاس إمامــا بحســب حالــه« )تيســير الكريــم الرحمــن لابــن ســعدي ص ٣٦٢(.

 3 وعــن أم ســلمة قالــت قــال رســول الله o: )إنكــم تختصمــون إلــي ولعــل بعضكــم 
ألحــن بحجتــه مــن بعــض فمــن قضيــت لــه بحــق أخيــه شــيئاً بقولــه فــا يأخــذه فإنمــا أقطــع 

لــه قطعــة مــن النــار فــا يأخذهــا( )أخرجــه البخــاري ٣ / ٢٦١، ومســلم ٣ / ٧٣٣١(.

ــة أخــرى قــال o: )إن مــن البيــان لســحراً، أو إن بعــض البيــان ســحر(  4 وفــي رواي
)صحيــح البخــاري ٧ / ٣(. وقــال الصنعانــي: شــبه الــكلام العامــل فــي القلوب الجاذب للعقول بالســحر 

لأجــل مــا اشــتمل عليــه مــن الجزالــة وتناســق الدلالــة وإفــادة المعانــي الكثيــرة ووقوعــه فــي 
مجــازه مــن الترغيــب والترهيــب ونحــو ذلــك ، وفــي هــذا كلــه دليــل علــى تفــاوت النــاس فــي 
القــدرة علــى الإقنــاع والتأثيــر واختلافهــم فــي حســن اســتعمال ذلــك فــي الحــق أو مــا ســواه.

تفاضل الناس في التأثير والإقناع
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*  الفرق بين لغة التأثير والإقناع ولغة الإلزام  والإكراه:
يظــن بعــض المهتميــن بالتواصــل والحــوار مــع النــاس أن طــرح الــرأي 
ــده  ــا عن ــول م ــه لق ــه وعــدم إعطــاء الطــرف الآخــر فرصت والمنافحــة عن
ميــزة ودليــل قــوة، وهــذا يؤثــر ســلبا علــى قناعــات النــاس بــل التعنــت مــع 
العنــاد  والصلــف هــي نتيجــة ذلــك الســلوك غيــر الجيــد مــن الدعــاة، 
ومــن المُشــاهد أن الهــدوء فــي طــرح الأفــكار والتسلســل فيهــا مــع احتــرام 

الطــرف الآخــر بمــا يبديــه ســتكون نتائجــه مبهــرة وعــن قناعــة وهــدى.

بنــا  والإقنــاع جديــرة  التأثيــر   فــي  المعالــم   مــن  بعــض  يلــي  وفيمــا 
ومنهــا: بهــا  التحلــي 

1 دفاعــك عــن هدفــك لا يلغــي حــق الآخريــن فــي التعبيــر عــن آرائهــم 
ولــو كانــت خاطئة. 

2 لكسب ثقة الآخرين اكسب أولاً احترام آرائهم.
3 التنازل عند التواصل لا يعني الضعف  والاستسلام.

4 تسلحك بالثوابت وعواقب الأمور مفتاح فوزك القريب.
5 لا تبحث عن التأثير والإقناع بل ابحث عما بعدهما.
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اختصمــت الريــح مــع الشــمس ذات يــوم وبينمــا الريــح تشــتد لحجــب الشــمس والشــمس 
تجتهــد لتبــدو للنــاس فــا تنهــزم ، شــاهدت الريــح رجــاً يحتمــي بمعطــف مــن شــدة البــرد وقــد 
غطــى رأســه بغطــاء حتــى صــار كتلــة مــن القطــن والصــوف مــن كثــرة ملابســــه. فقالــت الريــح 
للشــمس: المنتصــر هــو مــن ينــزع عــن هــذا الرجــل ملابســه ؟؟.  فوافقــت الشــمس وقالــت : بمــا 
أنك صاحبة الرأي فأنا موافقة!! . فاستعدت الريح وبدأت قوية، تهب هبوباً شديداً وجلبت 
معهــا البــرد والغيــم والصقيــع، ولكــن كلمــا ازداد هبوبهــا ازداد الرجــل تمســكاً  بثيابــه وتشــبث 
بمعطفــه وغطــاء رأســه وبعــد مــدة تعبــت الريــح وهــدأت، ثــم استســلمت واعتــذرت للشــمس 
فطلبــت الشــمس أن تأخــذ دورهــا فــي التحــدي، فتنحــت الريــح ورحــل الســحاب فأشــرقت 
الشــمس فأحــس الرجــل بالــدفء فخلــع غطــاء الــرأس وبعــد وقــت يســير خلــع المعطــف، وعنــد 

الظهــر اشــتدت الحــرارة فخلــع الرجــل ملابســه وســبح فــي النهــر.

الوصول
إلى القناعات
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حدد جوانب الضعف والتهديدات عندما تكون عملية الإقناع قائمة على القوة:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

حدد جوانب القوة والفرص عندما تكون عملية الإقناع قائمة على الرضى وعدم الإكراه:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

مــن خــال تجربتــك الدعويــة اذكــر موقفــاً دعويــاً تــم فيــه توظيــف مهــارات الإقنــاع فــي دعــوة 
غيــر المســلمين: 

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

* في ضوء الحالة التدريبية »الوصول إلى القناعات«:
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مــن خــال تجربتــك الدعويــة مــا العوامــل التــي تــؤدي إلــى نجــاح عمليــة التأثيــر والإقنــاع 
فــي الدعوة؟

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

تدريب جماعي )1(:

تدريبات جماعية
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مــن خــال الســير ة وتراجــم العلمــاء اذكــر موقفــاً دعويــاً تجلــت فيــه القــدرة علــى التأثيــر 
والإقناع؟

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

تدريب جماعي )2(:
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التقييم 

 1 تعتمد قوة التأثير والإقناع على: 
أ / صدق المتحدث مع الطرف الآخر.

ب/ الحماس والتواصل البصري.
ج/ تجنب المبالغات والتفاعل بما يحقق الأثر.

د / جميع ما ذُكر. 	

2 من الفوائد التي سيجنيها الداعية من الإقناع والتأثير: 

أ / يجعله منغلقاً على الآخرين.
ب/ زيادة الثقة فيما يقدمه الداعية.

ج/ تجنب الصراع مع الآخرين.
د /  ب -ج

3  الحديــث بيــن طرفيــن حــول موضــوع محــدد يعــرض كل طــرف وجهــة نظــره 
والدفــاع عنهــا ســاعيا إلــى بطــان الــرأي الآخــر وصحــة كلامــه يُســمى:

‌أ/ المناظرة.
‌ب/ الحوار.
‌ج/ الجدال.

‌د/ التفاوض.
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4 تُســمى  المناقشــة التــي  تعتمــد علــى الاســتدلال  والقيــاس  والاســتنتاج  
ويكثــر فيهــا الخــاف :

‌أ- التأثير.
‌ب- الإقناع.
‌ج-  الجدال.
‌د- التفاوض.

5 عناصــر التأثيــر الأساســية تتفــاوت فــي قوتهــا وأثرهــا وهــي بحســب الدراســات 
تمثــل النســب التاليــة: 

أ / الكلمات 01% ، نبرة الصوت 05% ، لغة الجسد %05.
ب/ الكلمات 04% ، نبرة الصوت 04% ، لغة الجسد %02.

ج / الكلمات 7% ، نبرة الصوت 38% ، لغة الجسد %55.
د/  الكلمات 51% ، نبرة الصوت 53 % ، لغة الجسد %05.

6 لطــرح ســؤال يتيــح مجــالًا واســعاً للاتصــال وتحقيــق الإقنــاع يُفضــل التركيــز 
علــى الأســئلة: 
‌أ/ المحرجة.
‌ب/ المغلقة.

‌ج/ المفتوحة.
‌د/ جميع ما ذكر.
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الوحدة 
الثانية

الإقناع والتأثير  في القرآن والسنة

 �� يستطيع المتدرب في نهاية الوحدة التدريبية:
1 تحليل منهج القرآن الكريم لعملية الإقناع.

2 التعرف على أسس الإقناع والتأثير في القرآن والسنة.

3 استشعار مكانة الإقناع في القرآن والسنة. 

2



25 

ثير
لتأ

وا
ع 

قنا
لإ

ن ا
نو

ف
نة

س
وال

ن 
قرآ

 ال
ي

 ف
ثير

لتأ
وا

ع 
قنا

الإ

2

ة
ني

ثا
 ال

ة
د

ح
و

ال

القــرآن الكريــم والســنة المطهــرة همــا نبــراس المســلمين ودســتورهم وفيهمــا كل خيــر 
ونفــع فقــد جــاءا بمــا يعــزز منهــج الإقنــاع ويؤكــد علــى اقتفــاء أثــره؛ فآيــات المحاججــة 
والتفكــر كالــذي مــر علــى قريــة وهــي خاويــة علــى عروشــها ؛ وكالملــك الــذي حــاج إبراهيــم 
فــي ربــه،  وكمناقشــة مؤمــن آل فرعــون قومــه، وأمــا الأحاديــث فمــن أشــهرها حديــث الشــاب 
ــد  ــث الأنصــار بع ــد أســود، وحدي ــذي رُزق بول ــي ال ــث الصحاب ــا، وحدي ــي الزن المســتأذن ف
ــر التــي تصــف  ــة بالــدروس والعب إعطــاء المؤلفــة قلوبهــم وتركهــم، كل هــذه النصــوص مليئ

الإقنــاع وفنونــه وطرائقــه لمــن كان لــه قلــب أو ألقــى الســمع وهــو شــهيد.

تمتلــئ مكتباتنــا بكتــب المناظــرات والــردود والجــدال وتتعــدد مجالســها كثــرةً علــى مــر 
العصــور، لكــن الخــاف يــزداد ولا ينقــص، فــا نــكاد نــرى فرقــة تقنــع الأخــرى بــل كثيــراً مــا 
ــى  نــرى أن الفرقــة الواحــدة تنشــق فتصبــح فرقــاً متعــددة، مــع أن كلَّ فرقــة تزعــم أنهــا عل

الحــق وأنهــا تحتكــم إلــى العقــل.

والحقيقــة أن الناظــر  فــي هــذا الأمــر يُــدرك أنــه لا يمكنــك أن تقنــع أحــداً إلا إذا أراد 
هــو الاقتنــاع، فــا يمكــن أن يقتنــع أحــد بأيــة حجــة مهمــا كانــت واضحــة ومنطقيــة مــا لــم 

يكــن طالبــاً للاقتنــاع راغبــا فيــه.

نظرة
القرآن الكريم 
لعملية الإقناع

بي 
دري

الت
ض 

عر
ال
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والسبب في ذلك أن الإقناع عملية تتكون من شقين: 
فالاقتنــاع - إذن - معرفــة الشــيء بالعقــل، ومــن ثــم قبولــه بالقلــب، أمــا المعرفــة العقليــة 

دون القبــول بالقلــب فهــي جحــود. ولذلــك قــال الله تعالــى عــن فرعــون وقومــه: )ٱ ٻ 
ٻ ٻ ٻ پ پ پ پ ڀ ڀ ڀ ڀ(  ]النمــل:14[.

فهــم عرفــوا الحــق لكــن لــم تنقــد لــه قلوبهــم، لا لضعــف الحجــة ولا لخفــاء الدليــل بــل-
لظلمهــم وإرادتهــم للعلــو- مــا أرادوا الاقتنــاع، فلدينــا الآن جهــل وتكذيــب وجحــود، فالجهــل 
عــدم العلــم مــن الأســاس، والتكذيــب عــدم قبــول العلــم لمانــع عقلــي، وأمــا الجحــود فهــو القبــول 

ــي. ــول القلب ــاد والقب ــي مــع رفــض الانقي العقل

ــك كان الكبــر أكبــر موانــع قبــول الحــق،  وســبب هــذا الأخيــر فــي الغالــب الكبــر، ولذل
ولا يمكــن إزالتــه بمخاطبــة العقــل فقــط، بــل لابــد مــن مخاطبــة القلــب بالترغيــب تــارةً 

وبالترهيــب أخــرى، وهــذا  عنــد التأمــل  هــو أســلوب القــرآن الكريــم.

# الأسس التي يقوم عليها الإقناع والتأثير في القرآن والسنة: 
للإقنــاع العديــد مــن الأســس والمبــادئ التــي يســتخدمها الداعيــة لإقنــاع الآخريــن، 
وقــد وضــع القــرآن الكريــم أسســاً وحــددت الســنة المطهــرة مبــادئ لعمليــة الإقنــاع والتأثيــر 

ــة:  نجملهــا فــي النقــاط التالي
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يُسر الدين في مضمونه، ووضوحه في لفظه ومعناه:  	1
يقــوم الإســام علــى شــهادة أن لا إلــه إلا الله، وأن محمــداً رســول الله، هــذه العقيــدة الســهلة 
لا تتطلــب خبــرة طويلــة أو تجربــة عميقــة، ولا تثيــر أيــة مصاعــب عقليــة للفهــم والاســتيعاب، بــل 
إنهــا تخاطــب أدنــى المســتويات العقليــة والإدراكيــة فــي الإنســان، نظــراً لخلوهــا مــن التداخــات 
والحيــل النظريــة أو اللاهوتيــة، وبالتالــي فــإن أي فــرد يســتطيع أن يســتوعب هــذه العقيــدة 

بســهولة ويســر، حتــى أقــل النــاس خبــرة بالأصــول العقديــة لهــذا الديــن.

الثراء والتنوع والتطور: 	2
تتميــز الدعــوة الإســامية بالثــراء فــي مادتهــا، والتنــوع فــي أســاليبها والتطــور فــي 
معالجاتهــا، ويأتــي ثــراء هــذه الدعــوة انطلاقــاً مــن النظــرة الشــمولية للديــن الإســامي الــذي 
ــم يتــرك صغيــرة ولا كبيــرة  ــاة المســلمين فــي شــتى المجــالات، فل جــاء شــاملًا جامعــاً لحي
إلا وتطــرق إليهــا ابتــداءً مــن وضــع أصــول الحيــاة الأســرية إلــى إعــداد الجيــوش ومقاومــة 
ــكُلِّ  ــا لِ ــابَ تِبيَْانً ــكَ الكِْتَ ــا عَليَْ لنَْ الأعــداء، ويأتــي ذلــك مصداقــاً لقــول الحــق جــل وعــا »وَنزََّ

ــة 89. ــلِمِينَ«  ســورة النحــل، آي ــرَى لِلمُْسْ ــةً وَبشُْ ــدًى وَرَحْمَ ــيْءٍ وَهُ شَ

المنطق السليم والاستناد إلى البرهان الصحيح: 	3
مــن أهــم الأهــداف الإصلاحيــة لهــذا الديــن هــو تحريــر البشــر مــن ربقــة التقليــد 
والخرافــات، وتنشــئتهم علــى التفكيــر الحــر، ولذلــك حــارب الإســام الوثنيــة لأنهــا انحطــاط 
بالعقــل، وعمــى فــي البصيــرة. وحيــن طلــب بعــض المرتابيــن المعجــزات الماديــة التــي تثبــت 
صحــة هــذه الرســالة، كان رد الله تعالــى عليهــم أن ينظــروا فيمــا احتوتــه آيــات القــرآن 
الكريــم مــن دلائــل عقليــة وصــور كونيــة، تثبــت صحــة مــا تضمنتــه هــذه الرســالة، وصــدق 

حاملهــا، وفــي ذلــك يقــول الحــق تبــارك وتعالــى )ڻ ۀ ۀ ہ ہ ہ ہ ھ ھ ھ 
ۅ  ۅ  ۋ  ۋ  ۇٴ  ۈ  ۈ  ۆ  ۆ  ۇ  ۇ  ڭ  ڭ  ڭ  ڭ  ۓ  ۓ  ے  ے  ھ 

.]51  -  50 ]العنكبــوت:  ې(   ې  ې  ۉ  ۉ 

4 الإقناع بالكلمة الطيبة والحكمة:
تقــوم الدعــوة الإســامية علــى أســاس ثابــت، ومبــدأ راســخ فــي مخاطبــة الجماهيــر بصفــة 
عامــة، ويعتمــد هــذا المبــدأ علــى الكلمــة الطيبــة، والحكمــة البالغــة، مــن غيــر عصبيــة أو عنف، 
لأن الحكمــة تجعــل القائــم بعمليــة الإقنــاع يقُــدر الأمــور حــق قدرهــا، كمــا تجعلــه ينظــر ببصيــرة 
المؤمــن ليــرى حاجــة الجمهــور، فيعالجهــا بحســب مــا يقتضيــه الحــال، وبذلــك ينفــذ إلــى 
قلوبهــم مــن أوســع الأبــواب، فتنشــرح لــه صدورهــم، ويــرون فيــه المنقــذ لهــم، الحريــص علــى 

ســعادتهم ورفاهيتهــم وأمنهــم ومســتقبلهم، قــال تعالــى:)پ ڀ ڀ ڀ ڀ ٺ ٺ ٺ ٺ ٿ ٿ 
ٿ ٿ ٹ ٹ(  ]آل عمــران:159[. وقــال تعالــى: )ې ې ې ې ى ى ئا ئا 
ئە ئە ئو ئو(  ]البقــرة:269[. وقــد روى البخــاري ومســلم عــن أبــي هريــرة رضــي الله عنــه 

قــال: قــال رســول الله o : )والكلمــة الطيبــة صدقــة( أخرجــه البخــاري )9892(، ومســلم )9001( مطــولاً.
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5 التدرج المرحلي أثناء القيام بعملية الإقناع:
التــدرج هــو واحــد مــن أبــرز الأســس التــي يقــوم عليهــا الإقنــاع، ويأتــي ذلــك فــي مقدمــة 
ــه  ــه الاســتيعابية وقدرات ــه يتناســب مــع طاقات ــك لأن ــاع الإنســان، ذل ــة لإقن الأســاليب الفعال
العقليــة، فعــن طريــق التــدرج يســتقبل هــذا الإنســان الرســالة علــى جرعــات تتوافــق مــع 
إمكاناتــه وملكاتــه، وهــذا المنحــى الإســامي يتفــق مــع ســنن الحيــاة وطبيعــة الخلــق، فمــا 

ــات رص فــوق بعــض. ناطحــات الســحاب إلا لبن

والتــدرج ســنة كونيــة، وســنة شــرعية أيضــاً، ولهــذا خلــق الله الســموات والأرض علــى 
ــا فــي  ــه خلقه ــك إلا أن تكــون، ولكنَّ ــي، فمــا تمل ــا: كون ــى أن يقــول له ــادراً عل مراحــل، وكان ق
أيــامٍ ســتة، أي فــي ســتة أطــوارٍ أو أزمنــة يعلمهــا الله. كمــا خلــق الإنســان والحيــوان والنبــات 
علــى مراحــل متدرجــة، حيــث مــر الطفــل فــي تطــوره بمراحــل متزامنــة، كل مرحلــة تنبنــي علــى 
مــا قبلهــا، وتســلم لمــا بعدهــا، حتــى أصبــح علــى هــذه الصــورة التــي خــرج بهــا مــن رحــم أمــه 
إلــى هــذه الحيــاة الواســعة، ومــا النطفــة والعلقــة والمضغــة والعظــام إلا دليــل قاطــع علــى هــذه 

الســنَّة الكونيــة، قــال تعالــى: )گ ڳ ڳ ڳ ڳ ڱ ڱ ڱ ڱ ں ں ڻ ڻ ڻ ڻ 
ڭ  ڭ  ۓ  ۓ  ے  ے  ھ  ھ  ھ  ھ  ہ  ہ  ہ  ہ  ۀ  ۀ 
ــون:12-14[. أي أن التــدرج المرحلــي قــد ارتبــط بحيــاة  ڭ ڭ ۇ ۇ ۆ ۆ ۈ(  ]المؤمن

الإنســان نفســها منــذ مولــده وحتــى وفاتــه، وفــي ذلــك يقــول الحــق تبــارك وتعالــى: )ڃ ڃ 
ک  ک  ک  ڑ  ڑ  ژ  ژ  ڈ  ڈ  ڎ  ڎ  ڌ  ڌ  ڍ  ڍ  ڇ  ڇ  ڇ  ڇ  چ  چ  چ  چ  ڃ 
ک گ(  ]الــروم:54[. ومــن هنــا نــزل الله القــرآن الكريــم علــى الرســول o  متدرجــاً وفــي 

)ئو ئۇ ئۇ ئۆ ئۆ ئۈ ئۈ ئې ئې ئې ئى ئى ئى ی ی ی  تعالــى:  يقــول  ذلــك 
ــان:32[. ی ئج(  ]الفرق

و قال تعالى: )ڀ ڀ ٺ ٺ ٺ ٺ ٿ ٿ ٿ ٿ(  ]الإسراء:106[.   

ــم شــيئاً فشــيئاً،  ــى المهــم ويعلِّ وكان o يعتمــد أســلوب التــدرج فــكان يقــدم الأهــم عل
ــنِ  ــدبِ ب ــن ماجــة عــن جْن ــاً، روى اب ــؤاد حفظــاً وفهم ــى الف ــت عل ــاولاً، وأثب ليكــون أقــرب تن
ــم  ــي o ونحــن فتيــان حــزاورةٌ  فَتعلَّمَنــا الإيمــان قَبــلَ أنَ نتَعلَّ ــا مــع النَّبِ ــالَ: )كُنَّ عبــدالله قَ
الْقُــرآن ثـُـم تعَلَّمَنــا الْقُــرآن فَازددَنــا بِــه إِيمانًــا( ، وروى البخــاري ومســلم عــنِ ابــنِ عبــاسٍ 5 
قَــالَ: قَــالَ رســولُ الله o لِمعــاذ بــنِ جبــلٍ حيــن بعَثــه إِلــى اليمــنِ: »إِنَّــكَ ســتأتي قَوْمًــا أهــلَ 
ــدًا رســولَ الِله ،  كتــابٍ ، فــإذا جئتهَــم فادْعُهــم إلــى أنْ يشــهدُوا أنْ لَ إِلَــهَ إلَّ الله ، وأنَّ محمَّ
فــإِنْ هــم أطاعــوا لَــكَ بذلِــكَ ، فأخبرْهــم أنَّ الَله قَــدِ فــرَضَ عليهِْــمْ خمــسَ صلَــوَاتٍ فــي كُلِّ 
ــةً ،  ــم صَدَقَ ــرَضَ عليه ــدْ فَ ــكَ ، فأخبرْهــم أنَّ الَله ق ــكَ بذلِ ــإِنْ هــم أطاعــوا لَ ــةٍ ، ف ــومٍ وليلَ ي
ــمَ  ــاكَ وكرائِ ــكَ بِذَلِــكَ ، فإيَّ تؤُْخَــذُ مــنْ أغنيائِهــم ، فتــردُّ علــى فقرائِهــم ، فــإِنْ هــم أطاعــوا لَ

ــه ليــسَ بينهــا وَبيــنَ الِله حجــابٌ« . ــقِ دعــوَةَ المظلــومِ ، فإِنَّ أموالِهــم ، واتَّ
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 مــن فوائــد هــذا الحديــث الكثيــرة: البــدء بالأهــم ثــم المهــم، إذ المطالبــة بجميــع الشــرائع 
ــؤدي  ــةً واحــدةً ي ــم دفع ــى المتعلِّ ــوم عل ــع العل ــاء جمي ــذا إلق ــر، وك مــرة واحــدة توجــب التنفي
إلــى تضييــع الــكل ، وفــي الحــوار الــذي دار بيــن عمــر بــن عبــد العزيــز وولــده الصالــح عبــد 
الملــك مــا يعــد نموذجــاً طيبــاً يقــدم للدعــاة، ذلــك أنــه حيــن أراد هــذا الخليفــة الزاهــد 
ــه،  ــاة إلــى هــدي الخلفــاء الأربعــة بعــد أن يتمكــن ويمســك الخيــوط فــي يدي أن يعــود بالحي
اعتــرض علــى ذلــك ابنــه عبــد الملــك الــذي أنكــر علــى أبيــه عــدم إســراعه فــي إزالــة كل بقايــا 
الانحــراف والمظالــم، فقــال لأبيــه: »يــا أبــت مالــك لا تنَفُْــذُ فــي الأمــور؟ فــوالله لا أبالــي فــي 
الحــق لــو غلــت بــي وبــك القــدور ، فــكان جــواب الأب الفقيــه المؤمــن "لا تعجــل يــا بنــي، فــإن 
الله ذم الخمــر فــي القــرآن مرتيــن، وحرمهــا فــي الثالثــة ، وأنــا أخــاف أن أحمــل النــاس علــى 
الحــق جملــة فيدفعــوه، وتكــون فتنــة"، فمــا بالنــا نســتعجل اســتجابة النــاس بعــد أول لقــاء أو 
ــا  ــا نحكــم عليهــم دون أن نخالطهــم أو نصبــر عليهــم ؟!، وقــد بيــن لن أول تعــارف، ومــا بالن
المولــى ســبحانه الطريــق الصحيــح لدعــوة الكبــار والصغــار إلــى عبادتــه تعالــى، وهــو طريــق 
الحكمــة مــن خــال التــدرج بهــم، ومــن الحكمــة أن يفهــم القائــم بعمليــة الإقنــاع مــاذا يريــد، 
ويحــدد هدفــه، كمــا يحــدد الوســيلة التــي تناســب طبيعــة جمهــوره، وهــذا يعنــي وضــع الشــيء 
فــي موضعــه الصحيــح. والدعــوة أولــى مــن غيرهــا للعمــل بالحكمــة، وفــي ذلــك يقــول الحــق 

ڭ  ڭ  ڭ  ڭ  ۓ  ۓ  ے  ے  ھ  ھ  ھ  ھ  ہ  ہ  ہ  )ہ  وتعالــى:  تبــارك 
ۇ ۇ ۆ ۆ ۈ ۈ ۇٴ ۋ ۋ ۅ(  ]النحــل:125[.
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الإقنــاع والتأثيــر فــي منهجيــة القــرآن والســنة النبويــة لهمــا غايــات وأهــداف ســامية 
نســتطيع اســتخلاصها مــن النصــوص والمواقــف والأحــداث المختلفــة ومــن هــذه الأهــداف 

والغايــات مــا يلــي:

# التعريف الصحيح بالإسلام عقيدة وشريعة وتوضيح القيم البناءة التي يؤكد 
عليها:

إن الغــرض الأساســي مــن عمليــة الإقنــاع، هــو إحــداث تغييــر فــي البيئــة، أو فــي الآخريــن، 
ــن  ــإن القائمي ــا ف ــم، مــن هن ــد إقناعه ــر فيمــن يري ــه التأثي ــع يقصــد مــن قيامــه بعمل فالمقن
بعمليــة الإقنــاع ســيرتقون بالمقتنعيــن ويأخــذون بأيديهــم إلــى الطريــق الصحيــح، إذا التزمــوا 
بمعطيــات هــذا الديــن واستمســكوا بأصولــه، ذلــك لأن القــول بــدون تطبيــق لا يثمــر ولا 
 ِ ــا عِنــدَ اللَّ ــرَ مَقْتً ــمَ تقَُولُــونَ مَــا لَ تفَْعَلـُـونَ، كَبُ ــا أيَُّهَــا الَّذِيــنَ آمَنُــوا لِ يجــدي، قــال تعالــى: » يَ
أنَ تقَُولـُـوا مَــا لَ تفَْعَلـُـونَ« ســورة الصــف، آيــات 3،2. قــال الإمــام القرطبــي: »اســتفهام علــى 
ــه. وقــال  جهــة الإنــكار والتوبيــخ، علــى أن يقــول الإنســان عــن نفســه مــن الخيــر مــا لا يفعل

تعالــى:)ڻ ۀ ۀ ہ ہ ہ ہ ھ ھ ھ ھ ے ے(  ]البقــرة:44[.

وفــي الحديــث عــن أســامة بــن زيــد0 قــال: ســمعت رســول الله o يقــول: يجُــاء 
ــدور  ــا ي ــا كم ــدور به ــار في ــي الن ــه ، ف ــق أقتاب ــار فتندل ــي الن ــى ف ــة فيلق ــوم القيام بالرجــل ي
الحمــار برحــاه فيجتمــع أهــل النــار عليــه فيقولــون أي فــان مــا شــأنك أليــس كنــت تأمرنــا 
بالمعــروف وتنهانــا عــن المنكــر؟ قــال: كنــت آمركــم بالمعــروف ولا آتيــه وأنهاكــم عــن المنكــر 

ــه( . وآتي

الأهداف والغايات
التي يستهدفها الإقناع 
بمنهجية القرآن والسنة ئي

قرا
ص ال

الن
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# تأكيد المبادئ النبيلة التي يحث عليها الإسلام:

الفكريــة  وملكاتهــم  المقتنعيــن  بــأذواق  الارتقــاء  فــي  سيســهم  عليهــا  التأكيــد  فــإن 
ــي  ــم الســعادة والاســتقرار والراحــة النفســية، فالفرائــض الت ــة، كمــا ســيحقق له والوجداني
ألــزم الإســام بهــا كل منتســب إليــه، عبــارة عــن تماريــن متكــررة لتعويــد المــرء أن يحيــا بهــا 

، وأن يظــل مستمســكاً بهــا مــا دام حيــاً.

وكتــاب الله وســنَّة النبــي o  يكشــفان عــن هــذه الحقائــق، فالصــاة عندمــا أمــر الله 
تعالــى بهــا أبــان الهــدف مــن إقامتهــا، فقــال عــزّ مــن قائــل: )ۅ ۅ ۉ ۉ ې ې 

ــوت:45[. ې ې ى ى ئا ئا ئە ئە ئو ئو ئۇ ئۇ ئۆ(  ]العنكب

والــزكاة إنمــا هــي لغــرس مشــاعر الحنــان والرأفــة، وتوطيــد لعلاقــات التعــارف والألفــة 
ــال  ــزكاة، فق ــة مــن إخــراج ال ــى الغاي ــم عل ــف الطبقــات، وقــد نــص القــرآن الكري ــن مختل بي

تعالــى: )ڱ ڱ ڱ ڱ ں ں ڻ(  ]التوبــة:103[.

ومــن أجــل ذلــك وســع النبــي o فــي دلالــة كلمــة الصدقــة التــي ينبغــي أن يبذلهــا 
المســلم، فعــن أبــي ذر0 قــال: قــال رســول الله o : تبســمك فــي وجــه أخيــك لــك صدقــة 
ــك  وأمــرك بالمعــروف ونهيــك عــن المنكــر صدقــة وإرشــادك الرجــل فــي أرض الضــال ل
صدقــة وبصــرك للرجــل الــرديء البصــر لــك صدقــة وإماطتــك الحجــر والشــوكة والعظــم عــن 

الطريــق لــك صدقــة وإفراغــك مــن دلــوك فــي دلــو أخيــك لــك صدقــة . 

ــق تحــرر النفــس مــن شــهواتها  ــى طري وكذلــك شــرع الإســام الصــوم ليكــون خطــوة عل
المحظــورة ونزواتهــا المنكــرة، قــال تعالــى: )ٿ ٿ ٿ ٹ ٹ ٹ ٹ ڤ ڤ 

]البقــرة:183[. ڦ(   ڦ  ڦ  ڦ  ڤ  ڤ 

وإقــراراً لهــذا المعنــى قــال رســول الله o : مــن لــم يــدع قــول الــزور والعمــل بــه والجهــل 
فليــس لله حاجــة أن يــدع طعامــه وشــرابه  ، وقــال o: إن الصيــام ليــس مــن الأكل والشــرب 

فقــط إنمــا الصيــام مــن اللغــو والرفــث فــإن ســابك أحــد أو جهــل عليــك فقــل إنــي صائــم  . 

والحــج هدفــه ليــس إلا مــن صميــم مــا تقــدم، قــال تعالــى: )ٱ ٻ ٻ ٻ ٻ پ 
پ پ پ ڀ ڀ ڀ ڀ ٺ ٺ ٺ ٺ ٿ ٿ ٿ ٿ ٹ ٹ ٹ ٹ ڤ ڤ ڤ 

ــرة:197[. ڤ ڦ ڦ ڦ ڦ ڄ(  ]البق

فــأركان الإســام هــي مــدارج الكمــال المنشــود، وروافــد التطهــر الــذي يصــون الحيــاة ويعلي 
شــأنها، ولهــذا أعطيــت منزلــة كبيــرة فــي ديــن الله، فــإذا لــم يســتفد الإنســان منهــا مــا يزكــي 

قلبــه، وينقــي لبــه، ويهــذب صلتــه بــالله وبالنــاس فقــد هــوى ، قــال الله تعالــى:)ئې ئى ئى ئى 
ثج  تي  تى  تم  تخ  تح  تج  بي  بى  بم  بخ  بح  بج  ئي  ئى  ئم  ئح  ئج  ی  ی  ی  ی 

ثم ثى ثي جح جم حج حم خج خح خم سج سح سخ(  ]طــه: 74 - 76[.
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# نشــر ثقافــة الإقنــاع وتقمــص شــخصية الآخــر فــي محاولــة لفهــم دوافعــه 
ومواقفــه:

ذلــك أن هنــاك مــن يخاطــب النــاس علــى أنهــم فئــة واحــدة، أو أن لديهــم القناعــات نفســها 
التــي لديــه، هــذا الصنــف تــراه فــي نهايــة المطــاف يخاطــب نفســه، وفــي الوقــت نفســه 
اســتطاع العديــد مــن القائميــن بالإقنــاع والتأثيــر أن يصــل الواحــد منهــم إلــى شــريحة كبيــرة 
ــاسَ، بمــا  ثـُـوا النَّ : حَدِّ مــن النــاس بســبب حرصــه علــى مراعــاة الفــروق الفرديــة،  وقَــالَ عَلِــيٌّ

ُ ورَســولهُ. رواه البخــاري. بَ، اللَّ ــونَ أنْ يكَُــذَّ يعَْرِفُــونَ أتحُِبُّ

# تصحيح الصورة الذهنية الخاطئة عند بعض الناس عن المسلمين:

يقــوم الداعيــة بتقديــم الصــورة الصحيحــة للســلوك الإســامي، وشــرح أبعــاده بطريقــة 
موضوعيــة، وتوعيــة المســلمين فــي بــاد العالــم المختلفــة بدورهــم الحاســم فــي هــذا الصدد 

عــن طريــق التصــدي للدعايــات المغرضــة، التــي يحــاول أعــداء الإســام الترويــج لهــا.

# تغيير استجابات الجماهير:

يحــدث هــذا عندمــا يحــاول القائمــون بعمليــة الإقنــاع التأثيــر علــى الجمهــور ليغيــر موقفه 
فــي قضيــة معينــة مــن الإيجــاب أو الســلب أو الحيــاد إلــى موقــف آخــر، وقــد يحــاول القائمــون 
بعمليــة الإقنــاع أنفســهم فــي بعــض الأحيــان التأثيــر علــى الجمهــور ليتبنــى موقفــاً جديــداً 
يختلــف تمامــاً عــن مواقفــه الســابقة وهــذا أصعــب أنــواع الإقنــاع، لأنــه يتطلــب مــن الجماهيــر 

تغييــر طريقــة تفكيرهــا أو تغييــر ســلوكها كليــة.
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# مرتكزات الإقناع للشخص الآخر:

1 العقيدة التي يؤمن بها الإنسان:
وفــي هــذا إشــارة إلــى أن الســلوك الإنســاني لا يتبــدل إلّا بتبــدل الاتجــاه الداخلــي للفــرد، 
فالفــرد لا يســلك ســلوكاً مختلفــاً مــا لــم تؤثــر عليــه قــوة فكريــة عظيمــة تســتطيع أن تصــل 
إلــى قــرارة نفســه وأعمــاق وجدانــه، فتغيــر اتجاهــه الذاتــي نحــو العقائــد والأفــكار، وعندهــا 

فقــط يتبــدل ســلوكه الشــخصي أو الاجتماعــي.

2 القضايا العاطفية المرصوصة بين لبنات تلك العقيدة:
وهنــا لابــد مــن الإشــارة إلــى أن إيجابيــة طــرح الأفــكار المقنعــة يــؤدي إلــى إيجابيــة 
القبــول والاقتنــاع، ومثــال ذلــك، لــو أن داعيــةً حــاول إقنــاع الآخريــن بتطبيــق أحــكام الشــريعة 
الإســامية عــن طريــق عــرض العقوبــات والجــزاء الــرادع مجــرداً مــن أي إشــارة إلــى الرحمــة 
الإلهيــة والمغفــرة والثــواب الأخــروي، فــإن ذلــك الطــرح لــن يشــجع المدعويــن علــى الاقتنــاع 

بتلــك الأفــكار مــا لــم يلازمــه طــرح مــواز للعفــو والغفــران الإلهــي.

2 النية والقدرة على الاستجابة للمحفزات الخارجية:
مــن المتقــرر أنــه لا يمكــن إقنــاع أحــد بــأي حجــة مهمــا كانــت واضحــة ومنطقيــة مــا لــم 

يكــن طالبــا للاقتنــاع راغبــاً فيــه. 
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جلــس  عتبــة بــن ربيعــة إلــى رســول الله o، فقــال : يابــن أخــي ، إنــك منــا حيــث قــد 
ــطة فــي العشــيرة ، والمــكان فــي النســب وإنــك قــد أتيــت قومــك بأمــر عظيــم  علمــت مــن السِّ
فرقــت بــه جماعتهــم وســفهت بــه أحلامهــم وعبــت بــه آلهتهــم ودينهــم وكفــرت بــه مــن مضــى 
مــن آبائهــم ، فاســمع منــي أعــرض عليــك أمــورا تنظــر فيهــا لعلــك تقبــل منهــا بعضهــا . قــال 
: فقــال لــه رســول الله صلــى الله عليــه وســلم : قــل يــا أبــا الوليــد ، أســمع ؛ قــال : يــا ابــن 
أخــي ، إن كنــت إنمــا تريــد بمــا جئــت بــه مــن هــذا الأمــر مــالا جمعنــا لــك مــن أموالنــا حتــى 
تكــون أكثرنــا مــالا ، وإن كنــت تريــد بــه شــرفا ســودناك علينــا ، حتــى لا نقطــع أمــرا دونــك 
، وإن كنــت تريــد بــه ملــكا ملكنــاك علينــا ؛ وإن كان هــذا الــذي يأتيــك رئيــا تــراه لا تســتطيع 
رده عــن نفســك ، طلبنــا لــك الطــب ، وبذلنــا فيــه أموالنــا حتــى نبرئــك منــه ، فإنــه ربمــا غلــب 

التابــع علــى الرجــل حتــى يــداوى منــه أو كمــا قــال لــه . 

حتــى إذا فــرغ عتبــة ، ورســول الله o يســتمع منــه ، قــال : أقــد فرغــت يــا أبــا الوليــد ؟ 
قــال : نعــم ، قــال : فاســمع منــي ؛ قــال : أفعــل ؛ فقــال بســم الله الرحمــن الرحيــم )ٱ ٻ 
ٻ ٻ ٻ پ پ پ پ ڀ ڀ ڀ ڀ ٺ ٺ ٺ ٺ ٿ ٿ ٿ 
ٿ ٹ ٹ(  ]فصلــت:1 - 4[ ثــم مضــى رســول الله o فيهــا يقرؤهــا عليــه . فلمــا ســمعها 
منــه عتبــة ، أنصــت لهــا ، وألقــى يديــه خلــف ظهــره معتمــدا عليهمــا يســمع منــه ؛ ثــم انتهــى 
رســول الله o إلــى الســجدة منهــا ، فســجد ثــم قــال : قــد ســمعت يــا أبــا الوليــد مــا ســمعت، 
فأنــت وذاك، فقــام عتبــة إلــى أصحابــه ، فقــال بعضهــم لبعــض : نحلــف بــالله لقــد جاءكــم 
أبــو الوليــد بغيــر الوجــه الــذي ذهــب بــه . فلمــا جلــس إليهــم قالــوا : مــا وراءك يــا أبــا الوليــد؟ 
ــا هــو بالشــعر ،  ــه قــط ، والله م ــا ســمعت مثل ــولا والله م ــي قــد ســمعت ق ــي أن ــال : ورائ ق
ولا بالســحر ، ولا بالكهانــة ، يــا معشــر قريــش ، أطيعونــي واجعلوهــا بــي ، وخلــوا بيــن هــذا 
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الرجــل وبيــن مــا هــو فيــه فاعتزلــوه ، فــوالله ليكونــنّ لقولــه الــذي ســمعت منــه نبــأ عظيــم ، 
فــإن تصبــه العــرب فقــد كفيتمــوه بغيركــم ، وإن يظهــر علــى العــرب فملكــه ملككــم ، وعــزه 
عزكــم ، وكنتــم أســعد النــاس بــه ، قالــوا : ســحرك والله يــا أبــا الوليــد بلســانه ، قــال : هــذا 

رأيــي فيــه ، فاصنعــوا مــا بــدا لكــم.

* من خلال الحالة التدريبية »حوار نبوي« يتضح أن المهارات التي وظفت 
بشكل رائع  وجميل :

¦ صدق المشاعر مع الطرف الاخر والابتعاد عن الأحكام المسبقة قبل التواصل .	
¦ اســتخدام الألفــة بمناداتــه بلقبــه الــذي هــو أحــب الألقــاب  لنفســه ممــا يظهــر لــه 	

ــرام.   الاحت
¦ النزول لمستوى الطرف الآخر وإظهار التودد  والقرب النفسي .	
¦ العرض  وليس الإلزام مع تحري أدوات التأثير.	
¦ التواصل البصري  والتفاعل  واستخدام لغة الجسد.	
¦ حسن العرض  بعد كسب مشاعر الطرف الآخر ثم مهارة الإغلاق مع الاحتفاظ بالقوة .	
¦ الهدوء والقدرة على الاستيعاب والتركيز.	

حــدد جوانــب الضعــف التهديــدات عندمــا لا يتــم مراعــاة المهــارات الســابقة فــي التواصــل 
مــع أحــد الوجهــاء فــي بلــده مــن غيــر المســلمين:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

مــن خــال تجربتــك الدعويــة شــارك بذكــر موقــف دعــوي تــم فيــه الاســتفادة مــن أحــد 
المهــارات الســابقة فــي عمليــة الإقنــاع:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................



الوحدة 
الثالثة

أساليب التأثير و الإقناع في مجال الدعوة

�� يستطيع المتدرب في نهاية الوحدة التدريبية:

1  فهم الإطار الدعوى لأساليب الإقناع والتأثير. 

2 استخدام أسلوب الإقناع والتأثير بالحجج القطعية.

3 استخدام أسلوب الإقناع والتأثير العاطفي.

3
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الإقنــاع بصفتــه الفطريــة المبســطة جــزء مــن منطــق الإنســان الــذي فضلــه الله بــه 
علــى كثيــر مــن المخلوقــات ، فهــو موجــود منــذ وجــوده ، أمــا الدعــوة بــه فهــي قرينــة 
لتكليفــه علــى هــذه الأرض، وقــد نــزل التكليــف علــى الإنســان بالتــزام أحــكام الخالــق 

جــل وعــا منــذ أهبــط أبــو البشــر آدم عليــه الســام إلــى الأرض ، قــال تعالــى: )ٱ 
ٻ ٻ ٻ ٻ پ پ پ پ ڀ ڀ ڀ ڀ ٺ ٺ ٺ ٺ ٿ ٿٿ ٿ 
ٹ ٹ ٹ ٹ ڤ ڤ ڤ ڤ ڦ ڦ(  ]البقــرة:38 -39[، وفــي ذلــك دلالــة علــى 
التكليــف مــن جهــة وعلــى أن هــذه الرســالة التــي ســيقودها الرســل عليهــم صلــوات الله 
وســامه ويبينوهــا للنــاس ويحاولــون إقناعهــم والتأثيــر عليهــم باعتناقهــا سيســتجيب 

لهــا البعــض وســيردها البعــض الآخــر .

كمــا أن ســلوك الإنســان مــع غيــره وممارســته الإقنــاع والتأثيــر بغــض النظــر عــن إيمانــه 
ــا كان وحيثمــا وجــد  أو كفــره يــدل بداهــة علــى أن هــذا الســلوك جبلــة وطبيعــة مشــتركة أيًّ

زمانًــا ومكانًــا .

# جوانب الإقناع والتأثير في المنهج الإسلامي:

عندمــا جــاء الإســام كان لــه شــأن آخــر مــع الإقنــاع والتأثيــر ، ولعــل استكشــاف الوجهــة 
الإســامية فــي الإقنــاع والتأثيــر أفضــل مــا يكــون فــي النظــر فــي الآيــات التــي توجــه إلــى 

أســاليب الدعــوة ، مــع النظــر إلــى التطبيقــات القرآنيــة والنبويــة فــي ذلــك .

الإطار الدعوي
لأساليب الإقناع والتأثير
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ولقد تحدث علماء المسلمين وبينوا ما جاء في قوله تعالى: ")ہ ہ ہ ہ ھ 
ھ ھ(  ]النحل:125[ وهو الأساس الذي يبُنى عليه تأصيل أسلوب الإقناع والتأثير 

في هذا الإطار وذلك في الجوانب الآتية )أسلوب المناظرة في دعوة النصارى إلى الإسلام ص 47( :

الجانب الأول: الدعوة تكون بأسلوب الإقناع والتأثير بالحكمة والموعظة الحسنة:
يقــول الفخــر الــرازي:  ومــن لطائــف هــذه الآيــة أنــه قــال ســبحانه:)ہ ہ ہ ہ 
ــا الجــدل  ــن القســمين، أم ــى هذي ــل:125[، فقصــر الدعــوة عل ھ ھ ھ(  ]النح
فــا يدعــى بــه بــل المقصــود منــه غــرض آخــر مغايــر للدعــوة ، فلهــذا الســبب لــم يقــل: أدع 
إلــى ســبيل ربــك بالحكمــة والموعظــة الحســنة والجــدل الحســن، بــل قطــع الجــدل عــن بــاب 

ــم )التفســير الكبيــر: 140/139 بتصــرف(.  الدعــوة ، وإنمــا الغــرض منــه شــيء آخــر والله أعل

ويقــول شــيخ الإســام ابــن تيميــة رحمــه الله: وأمــا الجــدل فــا يدعــى بــه بــل هــو مــن 
ــال: "  ــذا ق ــي هــي أحســن، وله ــارض جــودل بالت ــإذا عــارض الحــق مع ــل ف ــع الصائ ــاب دف ب
وجادلهــم" فجعلــه فعــاً مأمــورًا بــه مــع قولــه )ہ( فأمــره بالدعــوة بالحكمــة والموعظــة 
الحســنة وأمــره أن يجــادل بالتــي هــي أحســن وقــال فــي الجــدال: "بالتــي هــي أحســن"  ولــم 
ــاج أن  يقــل: بالحســنة، كمــا قــال فــي الموعظــة، لأن الجــدال فيــه مدافعــة ومغاضبــة فيحت
يكــون بالتــي هــي أحســن حتــى يصلــح مــا فيــه مــن الممانعــة والمدافعــة، والموعظــة لا تدافــع 
كمــا يدافــع اجملادل فمــا دام الرجــل قابــاً للحكمــة أو الموعظــة الحســنة أو لهمــا جميعًــا لــم 

يحتــج إلــى مجادلــة )ابــن تيميــة، الــرد علــى المنطقييــن ص ٤٦٨(.

الجانب الثاني: للحكمة بالنظر إلى ورودها في كتاب الله عز وجل عدة معان:
 ذكــر الفيــروز أبــادي أن للمفســرين فــي معنــى الحكمــة فــي ســياق هــذه الآيــة:)ہ 
ہ ہ ہ ھ ھ ھ ھ ے ے ۓ ۓ ڭ ڭ ڭ ڭ ۇ ۇ ۆ ۆ ۈ ۈ ۇٴ 

ــة: ــل:125[ أقــوالاً يمكــن إجمالهــا فــي ثلاث ۋ ۋ ۅ(  ]النح
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الأول: أنها اسم يجمع العلم والعمل به . )المقصود علم الكتاب والسنة العمل بهما(.
الثاني: مراعاة مقتضى الحال، أو دعوة كل أحد على حسب حاله وقبوله وانقياده .

الثالث: الدليل الصحيح المحكم والحجة القطعية . 

والــذي يظهــر أن أكثرهــا مناســبة للســياق وتحديــدًا للمقصــود الخــاص فــي ســياق 
الأســاليب الــواردة فــي الآيــة مــا جــاء فــي المعنــى الثالــث، أمــا المعنــى الأول فــإن صفــة العلــم 

ــاوى: 46-45/2(.  ــة كلهــا )انظــر مجمــوع الفت ــى الأســاليب الثلاث ــه ينطبــق عل والعمــل ب

وأمــا المعنــى الثانــي فإنــه أقــرب إلــى المعنــى العــام الشــائع للحكمــة - وضــع الشــيء فــي 
موضعــه - 

الجانب الثالث: الموعظة الحسنة الواردة تعني الدعوة إلى الله بالترغيب والترهيب 
 ويــرد هــذا المعنــى فــي عــدد مــن كتــب التفســير بعبــارات مختلفــة، إلا أن الــذي ينبغــي 
التأكيــد عليــه أن هــذه الموعظــة أو الترغيــب والترهيــب إذا كانــت بمــا جــاء فــي كتــاب الله 
تعالــى فهــي حــق وصــدق لأن كتــاب الله تعالــى كذلــك حــق وصــدق، وعلــى الداعــي بهــا ألّ 
يدعــو إلا بمــا هــو حــق وصــدق، ويبــدو أن مــا ورد عنــد البعــض بأنهــا الأمــارات الظنيــة 
ــان ، ومــا جــاء عــن الله  ــد اليون ــة عن ــى الحجــة الخطابي ــة  مشــابهة لمعن ــل الإقناعي والدلائ
ــل هــو  ــي ب ــه ظن ــرًا فــا يجــوز أن يوصــف بأن ــاً أم خب ــرًا ونهي ورســوله o  ســواء أكان أم

حــق وصــدق  . 

الجانب الرابع: مخاطبة عقل الإنسان واستثارة عاطفته للالتزام والتطبيق:
فبالنظــر إلــى التطبيقــات العمليــة لأســاليب الإقنــاع والتأثيــر فــي كتــاب الله وســنة رســوله  
o؛ فإننــا نجــد أنهــا تخاطــب عقــل الإنســان وتســتثير عاطفتــه للالتــزام والتطبيــق، ومــن 
الأفهــام القاصــرة الظــن بــأن كتــاب الله تعالــى  أو ســنة نبيــه o لا تحــوي حججًــا عقليــة، 

بــل همــا مليئــان بالحجــج العقليــة اليقينيــة. 

وبذلــك يمكــن القــول بــأن أســلوب الإقنــاع والتأثيــر الــذي ينبغــي أن يكــون فــي دعــوة 
النــاس إلــى الإســام أظهــر مــا يكــون فــي هــذه الإطاريــن :
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ــة و  ــة والإداري ــة والتربوي ــة والإعلامي ــرًا مــن الدراســات النفســية والاجتماعي ــل إن كثي ب
غيرهــا لا تخــرج عــن هذيــن الإطاريــن فــي تنــاول أســاليب الإقنــاع والتأثيــر وإن تعــددت 
المفــردات والتفريعــات والنمــاذج أو اختلفــت الاصطلاحــات والألفــاظ وذلــك عائــد إلــى 

التكويــن العقلــي والعاطفــي لــدى الإنســان.

أولًا: أسلوب الإقناع والتأثير بالحجج القطعية:
ــا أي صحيحًــا فهــو الدليــل أو الحجــة الشــرعية أو الحجــة  لابــد أن يكــون الدليــل قطعيًّ
القطعيــة ، والحجــة الشــرعية - بمعنــى المشــروعة أو التــي يعتــد بهــا شــرعًا - مــن حيــث 
المقابلــة والتضــاد، تقابــل بغيــر الشــرعية أو كمــا قــال شــيخ الإســام ابــن تيميــة رحمــه الله 
تقابلهــا البدعيــة ، والحجــة الشــرعية - المقبولــة شــرعًا - هــي الحجــة القطعيــة ســواء 
أكانــت نقليــة أو عقليــة، والحجــة القطعيــة هــي الحجــة الصحيحــة الثابتــة ويقابلهــا )الحجــة 

الظنيــة(.
الحجج القطعية عند شيخ الإسلام ابن تيمية:

إن المعــول عليــه والمأمــور بــه فــي الدعــوة إلــى ديــن الله تعالــى بــل فــي العبــادة بشــكل 
ــاً علــى الحجــة القطعيــة، والحجــة القطعيــة يمكــن أن تكــون: عــام هــو مــا كان مبنيّ

¦  نقلية )تسمى أحيانًا سمعية(.	
¦  عقلية.	
¦ واردة نقلًا ويدرك صحتها بالعقل فهي عقلية نقلية.	

ــا،  ــا أم عقليًّ ــا ســواء أكان نقليًّ فــإذا تعــارض العقــل والنقــل قــدم القطعــي منهمــا لكونــه قطعيًّ
ــل  ــة رحمــه الله: إذا قي ــن تيمي ــان ، قــال شــيخ الإســام اب ولا يمكــن أن يتعــارض دليــان قطعي
تعــارض دليــان ســواء أكانــا ســمعيين أو عقلييــن أو أحدهمــا ســمعي والآخــر عقلــي فالواجــب 
أن يقــال لا يخلــو إمــا أن يكونــا قطعييــن أو يكونــا ظنييــن وإمــا أن يكــون أحدهمــا قطعيًّــا 
والآخــر ظنيّــاً، فلــو تعــارض دليــان قطعيــان وأحدهمــا يناقــض مدلــول الآخــر للــزم الجمــع بيــن 
النقيضيــن وهــو محــال بــل كل مــا يعتقــد تعارضــه مــن الدلائــل التــي يعتقــد أنهــا قطعيــة فلابــد 
مــن أن يكــون الدليــان أو أحدهمــا غيــر قطعــي أو ألّ يكــون مدلولاهمــا متناقضيــن ، فأمــا مــع 
تناقــض المدلوليــن المعلوميــن فيمتنــع تعــارض الدليليــن، وإن كان أحــد الدليليــن المتعارضيــن 
قطعيًّــا دون الآخــر فإنــه يجــب تقديمــه باتفــاق العقــاء ســواء أكان هــو الســمعي أو العقلــي فــإن 
ــا  ــح أحدهم ــب ترجي ــى طل ــه يصــار إل ــن فإن ــا ظنيي ــا جميعً ــا إن كان ــن وأم ــع اليقي الظــن لا يرف

ــا .  فأيهمــا ترجــح كان هــو المقــدم ســواء أكان ســمعيًّا أو عقليًّ

أصناف الحجج القطعية:
تُصنف الحجج والاستدلالات القطعية إلى ثلاثة أصناف:
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الصنف الأول : الحجة القطعية المركبة من النقلية والعقلية:
وهــي الــوارد ة نقــاً المدركــة عقــا فمــع دلالــة النقــل عليهــا فهــي مدركــة عقــا ، وعلــى 

هــذا معظــم أدلــة القــرآن الكريــم.

الصنف الثاني : الحجة القطعية النقلية :
والدليل النقلي له معنيان: عام  وخاص، 

¦ المعنــى العــام للدليــل النقلــي: هــو كل كلام ينقــل عــن الغيــر بــأي وســيلة كالــكلام 	
الشــفهي أو المكتــوب أو مــا يقــوم مقامهمــا بقصــد الاســتدلال بــه، أو هــو: كل دليــل 

ــه . ــول بقصــد الاحتجــاج والاســتدلال ب منق

¦ المعنــى الخــاص: هــو المعنــى المقصــود فــي الإطــار الشــرعي الــذي يحــدد مصــادر 	
يعتــد بهــا للاحتجــاج والاســتدلال بمــا ينقــل عنهــا فالدليــل النقلــي هنــا: هــو الدليــل 

النصــي مــن كتــاب الله تعالــى أو ســنة رســوله o أو إجمــاع أهــل العلــم .

ــا عــن معنــى القطعيــة فــي الحجــة النقليــة فنقــول: إنهــا تمثــل فــي  وقــد يــرد ســؤال هن
ــم . ــة ، أي صحــة الإســناد وصحــة الفه ــة والدراي ــة الرواي قطعي

الصنف الثالث : الحجة القطعية العقلية:
الدليل العقلي هو:  ما أدركه العقل في الموضوع الذي هو محل الاستدلال.

والدليــل العقلــي عنــد مــن يطلــق هــذا اللفــظ جنــس تحتــه أنــواع فمنهــا مــا هــو حــق 
ومنهــا مــا هــو باطــل باتفــاق العقــاء، فــإن النــاس متفقــون علــى أن كثيــرًا مــن النــاس 

يدخلــون فــي مســمى هــذا الاســم مــا هــو حــق وباطــل .

ومــن فضــل الله تعالــى أن إقنــاع النــاس والتأثيــر فيهــم فــي مقــام الدعــوة إلــى ديــن الله 
عــز وجــل فيــه مراعــاة لحــال المخاطــب واعتبــار أنــه قــد لا يكــون مؤمنًــا بمصــادر الداعــي 
ومرجعيتــه بــادي الأمــر، ولذلــك كانــت الدعــوة إلــى حقائــق هــذا الديــن لكونهــا صريحــة 
صحيحــة مدركــة عقــاً كمــا هــي ثابتــة نقــاً، لا يمكــن أن يحصــل تناقــض بينهمــا مــا دامــا 
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صحيحيــن قطعييــن - أي النقــل والعقــل - ، فمــن لــم يثبــت لــه النقــل فإنــه لا يخاطــب بــه 
مــن حيــث هــو نقــل بــل يخاطــب بمضمونــه المــدرك عقــاً، ولــه أن يخاطــب بمــا هــو قطعــي 

عقــاً دون أن يكــون لــه أصــل فــي النقــل .

قــال شــيخ الإســام ابــن تيميــة رحمــه الله: وأمــا إذا كان الإنســان فــي مقــام الدعــوة لغيــره 
والبيــان لــه وفــي مقــام النظيــر أيضًــا فعليــه أن يعتصــم أيضًــا بالكتــاب والســنة ويدعــو إلــى 
ــم مــع ذلــك ويبيــن الحــق الــذي جــاء بــه الرســول o بالأقيســة العقليــة  ــه أن يتكل ذلــك ول
والأمثــال المضروبــة فهــذه طريقــة الكتــاب والســنة وســلف الأمــة فــإن الله ســبحانه وتعالــى 
ضــرب الأمثــال فــي كتابــه وبيــن بالبراهيــن العقليــة توحيــده وصــدق رســله وأمــر المعــاد وغيــر 

ذلــك مــن أصــول الديــن وأجــاب عــن معارضــة المشــركين كمــا قــال تعالــى: )ٱ ٻ ٻ 
ٻ ٻ پ پ پ پ(  ]الفرقــان:33[ )درء التعــارض 1 / 236(

# أسلوب الإقناع والتأثير العاطفي:

 للنفس الإنسانية قوتان:  قوة تفكير وقوة وجدان:

قوة التفكير: تحتاج إلى إقناع عقلي، وقوة الوجدان: تحتاج إلى إقناع عاطفي . 

ــم  ــر فــي القــرآن الكري ــاع والتأثي ــى العاطفــة مــؤازراً فــي أســاليب الإقن ويعــد التوجــه إل
للتوجــه إلــى العقــل، فــإذا كان العقــل لا يســهل قيــاده فــي بعــض الأحيــان مهمــا وضحــت 
الحجــة وعلــت فــي صحتهــا وقطعيتهــا فــإن العاطفــة تكــون حينئــذ عونًــا علــى اســتمالة 
المدعــو واجتذابــه فهمــا أســلوبان يدخــل منهمــا نــور الهدايــة ومعانــي الخيــر والرشــاد لكــن 

بطريقيــن مختلفيــن شــكلًا متفقيــن هدفًــا. 

ويسُــمى هــذا الأســلوب بالعاطفــي لأثــره علــى العاطفــة التــي هــي لــدى علمــاء النفــس: 
اســتعداد نفســي ينــزع بصاحبــه إلــى الشــعور بانفعــالات معينــة والقيــام بســلوك خــاص 
حيــال فكــرة و شــيء، كمــا يمكــن تســميته بالوجدانــي لأثــره فــي الوجــدان الــذي هــو ضــرب 
مــن الحــالات النفســية مــن حيــث تأثرهــا باللــذة أو الألــم فــي مقابــل حــالات أخــرى تمتــاز 

بالمعرفــة والإدراك . 

ضوابط استخدام أسلوب الإقناع والتأثير العاطفي:
يمكــن أن نجمــل أبــرز الضوابــط الشــرعية لاســتخدام أســلوب الإقنــاع والتأثيــر العاطفــي 

فــي مجــال الدعــوة بالنقــاط الثــاث الآتيــة: 
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أولا : الصحة في الدعوى:
إن ممــا يميــز الموعظــة الحســنة الــواردة فــي قولــه تعالــى: )ہ ہ ہ ہ ھ 
ــا وصدقًــا وبمــا هــو حــق وصــدق، فــا يكــون  ــل:125[، هــي كونهــا حقًّ ھ ھ ھ(  ]النح
الترغيــب أو الترهيــب بشــيء ليــس لــه أصــل فــي الشــريعة، كمــا فــي الخيــالات والتصــورات 
والأســاطير حتــى لــو حسُــن القصــد، وعلــى الرغــم مــن اهتمــام علمــاء الإســام بصحــة 
الإســناد لروايــات الســنة النبويــة وعــدم التســاهل فيهــا فــي بنــاء الأحــكام الشــرعية إلا أنهــم 
تســاهلوا فــي الأحاديــث الضعيفــة الــواردة فــي بــاب الترغيــب والترهيــب لكنهــم ضبطــوا ذلــك 

ووجهــوه بأربعــة أمــور :

الأول: ألّ يثبت كون الحديث موضوعًا أو شديد الضعف.
الثانــي: أن يثبــت فــي أصــل العمــل الــوارد فــي الترغيــب بــه أنــه ممــا يحبــه الله وإذا كان 

فــي الترهيــب أنــه ممــا يكرهــه الله بنــص أو إجمــاع .
الثالث: ألّ يقصد به الاستحباب أو الكراهية الشرعية .

ــل إذا جــاء  ــن حنب ــك:  قــول أحمــد ب ــة رحمــه الله فــي ذل ــن تيمي ــال شــيخ الإســام اب ق
الحــال والحــرام شــددنا فــي الأســانيد، وإذا جــاء الترغيــب والترهيــب تســاهلنا في الأســانيد  
وكذلــك مــا عليــه العلمــاء مــن العمــل بالحديــث الضعيــف فــي فضائــل الأعمــال، ليــس معنــاه 
إثبــات الاســتحباب بالحديــث الــذي لا يحتــج بــه، فــإن الاســتحباب حكــم شــرعي فــا يثبــت 
إلا بدليــل شــرعي، ومــن أخبــر عــن الله أنــه يحــب عمــا مــن الأعمــال مــن غيــر دليــل شــرعي 

فقــد شــرع مــن الديــن مــا لــم يــأذن بــه الله  . 

الرابــع: أنــه خيــر مــن تــرك المدعــو علــى الخطــأ وخاصــة الكفــر فانتقالــه إلــى الإســام 
بســبب حديــث ضعيــف خيــر مــن بقائــه علــى الكفــر وشــبهوه بالرجــل يســلم رغبــة 
ــن المســلمين دخــل  ــه بي ــة مــن الســيف فــإذا أســلم وطــال مكث ــا أو رهب فــي الدني

الإيمــان فــي قلبــه 

ثانيًا : الصدق في الوعد والوعيد:
الوعــد أو الوعيــد الــذي يمــارس ترغيبًــا أو ترهيبًــا ، لا بــد أن يكــون صادقًــا، فــإذا وعــد 
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إنســان ابنــه بمكافــأة لــه عنــد حفــظ القــرآن الكريــم أو المواظبــة علــى الصــاة مــع الجماعــة 
ــل  ــة النق ــا بدلال ــه قطعً ــاء بالوعــد لازم علي ــة بالوف ــة المتمثل ــإن المصداقي ــك، ف أو نحــو ذل
والعقــل ، فقــد قــال رســول الله o: "أربــع مــن كــن فيــه كان منافقًــا أو كانــت فيــه خصلــة 
مــن أربعــة كانــت فيــه خصلــة مــن النفــاق حتــى يدعهــا، إذا حــدث كــذب ، وإذا وعــد أخلــف ، 

وإذا عاهــد غــدر ، وإذا خاصــم فجــر" )أخرجــه الإمــام البخــاري 101/3(. 

وكذلــك لا بــد مــن الصــدق فــي الوعيــد فــإذا رأى النــاس أن العقوبــات المعلنــة لا تطبــق 
تهاونــوا فــي الانضبــاط بالأحــكام والأنظمــة لمــا يرونــه مــن ضعــف أو عــدم مصداقيــة ذلــك 
الوعيــد ســواء فــي ذلــك مــا تعلــق بالمســائل والواجبــات الشــرعية أم فــي غيرهــا مــن الأنظمــة 

والأعــراف العامــة مــن نظــم المــرور والتجــارة والبنــاء وغيــر ذلــك.

ثالثًا: العدل في مستوى التأثير:
ليــس للإنســان مهمــا بلــغ مــن حســن النيــة والرغبــة فــي الخيــر أن يســيء إلــى الآخريــن 

بالترغيــب أو الترهيــب.

44 

ثير
لتأ

وا
ع 

قنا
لإ

ن ا
نو

ف
ة.

عو
لد

ل ا
جا

 م
ي

 ف
اع

قن
الإ

و 
ير 

تأث
 ال

ب
الي

س
أ

3

ة
لث

ثا
 ال

ة
د

ح
و

ال



للحجــج القطعيــة المركبــة مــن الأدلــة النقليــة والأدلــة العقليــة فــي الدعــوة مزايــا عديــدة 
ا منهــا: جــدًّ

أنهــا التــي يســتدل بهــا مــع الموافــق والمخالــف لأنهــا مقبولــة عنــد مــن عنــده عقــل  	1
فــا تقتصــر علــى الموافــق فــي الديــن والملــة . 

أن دلالــة القــرآن علــى مســائل الاعتقــاد هــي التــي مكنــت العقــول مــن معرفــة حقائقهــا  	2
كصفــات الله تعالــى وأفعالــه وحقائــق اليــوم الآخــر مــن بعــث وحســاب وجــزاء ومــا فــي الجنــة 
ــه  ــال فــي كتاب ــا الأمث ــى له ــي هــي حــق، ضــرب الله تعال ــب الت ــار ، وعمــوم مســائل الغي والن
ــى النشــأة الآخــرة بالنشــأة  ــل :الاســتدلال عل ــا ، مث ــى وجوده ــول عل ــا للعق ــا تنبيهً لتقريره
الأولــى وعلــى خلــق الإنســان بخلــق الســموات والأرض وعلــى البعــث بعــد المــوت بإحيــاء 
الأرض الميتــة بعــد إنــزال المــاء وغيــر ذلــك مــن الأمثــال المدركــة فــي العقــل الســليم ، فقــد 
بيــن الله تعالــى مــن الأدلــة العقليــة فيهــا مــا يحتــاج إلــى العلــم بهــا بمــا لا يقــدر أحــد علــى 
مثلــه ، قــال ابــن القيــم رحمــه الله: الأدلــة الســمعية نوعــان: نــوع دل بطريــق التنبيــه والإرشــاد 
ــوة والمعــاد والصفــات  ــة النب ــي ســمعي ومــن هــذا غالــب أدل ــي فهــو عقل ــى الدليــل العقل عل
ا منــه ، وقــال رحمــه الله: أدلــة القــرآن والســنة  والتوحيــد مــا تقــدم التنبيــه علــى اليســير جــدًّ
ــدل  ــي ي ــر، والثان ــدل بمجــرد الخب ــة نوعــان: أحدهمــا ي ــة اللفظي ــي يســميها هــؤلاء الأدل الت
بطريــق التنبيــه والإرشــاد علــى الدليــل العقلــي ، والقــرآن مملــوء مــن ذكــر الأدلــة العقليــة التــي 
هــي آيــات الله الدالــة عليــه وعلــى ربوبيتــه ووحدانيتــه وعلمــه وقدرتــه وحكمتــه ورحمتــه . 

أن هــذه الأدلــة هــي الأولــى والأجــدر عنــد الإقنــاع والتأثيــر بموضوعاتهــا فــي الدعــوة  	3
إلــى ديــن الله تعالــى، يقــول شــيخ الإســام ابــن تيميــة رحمــه الله: والأقيســة العقليــة التــي 

مزايا الحجة القطعية 
المركبة من النقلية والعقلية
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اشــتمل عليهــا القــرآن هــي الغايــة فــي دعــوة الخلــق إلــى الله كمــا قــال:)ڦ ڦ ڄ ڄ 
ــل هــو  ــراء:89[، فــي أول الإســراء وآخرهــا وســورة الكهــف، والمث ڄ ڄ ڃ ڃ ڃ(  ]الإس
القيــاس ولهــذا اشــتمل القــرآن علــى خلاصــة الطــرق الصحيحــة التــي توجــد فــي كلام جميــع 
العقــاء مــن المتكلمــة والمتفلســفة وغيرهــم ونــزه الله عمــا يوجــد فــي كلامهــم مــن الطــرق 

الفاســدة ويوجــد فيــه مــن الطــرق الصحيحــة مــا لا يوجــد فــي كلام البشــر بحــال.

 # مزايا الحجة القطعية النقلية:

هناك مزايا عديدة للحجج القطعية النقلية من أبرزها:
1 إذا كان النقل صحيحًا فهو الذي يدل العقل ويرشــده ســواء في الأصول والتصورات 

أم فــي الفروع والتفاصيل .

الدليــل النقلــي الــوارد فــي الكتــاب والســنة مشــتمل فــي الغالــب علــى العقليــات التــي  	2
ــة رحمــه  ــن تيمي ــواب الاعتقــاد، قــال شــيخ الإســام اب ــاس إليهــا وخاصــة فــي أب ــاج الن يحت
الله: الطريــق الشــرعي هــو النظــر فيمــا جــاء بــه الرســول o والاســتدلال بأدلتــه والعمــل 

بموجبهــا فــا بــد مــن علــمٍ بمــا جــاء بــه وعمــلٍ بــه ولا يكفــي أحدهمــا . 

لا يمكــن للعقــل أن يــدرك كل شــيء كمــا قــال الشــاطبي: )قــد جعــل الله تعالــى  	3
ا تنتهــي إليــه لا تتعــداه ، ولــم يجعــل لهــا ســبيلًا إلــى الإدراك فــي  للعقــول فــي إدراكهــا حــدًّ
كل مطلــوب(  ، وهنــاك أمــور لا تعلــم إلا بالخبــر الصــادق عــن الله تعالــى مثــل العلــم  بــالله 

ــات.   ــة الغيبي ــار وعام ــة والن ــث والجــزاء وأحــوال الجن ــه ومســائل البع وصفات

الاســتدلال بالنقــل إذا جــاء مــن مصــدر صحيــح موثــوق ســواءً بالمعنــى العــام أو  	4
الخــاص اللذيــن أشــرنا إليهمــا آنفًــا ســلوك صحيــح يختصــر علــى الإنســان مهمــة التحقــق 

وإنشــاء النظــر فــي القضيــة الصحيحــة المثبتــة بالنقــل .

الاســتدلال بالنقــل ليــس مــن مســائل الأديــان فقــط بــل هــو أمــر موجــود بمعنــاه العــام  	5
فــي كل العلــوم والتخصصــات مثــل الرياضيــات والفيزيــاء والطــب ، بــل وفــي كل المناشــط 

الإنســانية .

لا يقتصــر الاســتدلال بالنقــل فــي مجــال الإقنــاع والتأثيــر فــي الدعــوة إلــى الله علــى  	6
المعنــى الخــاص فــكل مــا يخــدم الدلالــة علــى الحــق أو بيــان بطــان الباطــل ولــو كان مــن 
غيــر تلــك المصــادر الشــرعية وأتــي بــه علــى وجــه صحيــح فهــو مقبــول شــرعا وعقــا ، فهــذا 
ــى  ــه عل ــد إقامت ــذي يري ــا ال ــى صحــة الحكــم بالرجــم فــي الزن رســول الله o يســتدل عل
اليهــودي بمــا ورد فــي التــوراة ، وهــذا عمــر بــن الخطــاب o يســتدل علــى صحــة نبــوة نبينــا 
محمــد o فــي مقــام إقامــة الحجــة علــى اليهــود بتقريرهــم بمــا ورد عندهــم وفــي كتبهــم، 

ا مــع الخصــم بإقناعــه والتأثيــر عليــه مــن مصــادره المقبولــة عنــده . وهــو طريــق نافــع جــدًّ
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# مزايا الحجج العقلية:

ــا  ــال: م ــا ق ــاً لم ــاس، فمث ــة والقي ــه يســتخدم الأمثل كان رســول الله o فــي مخاطبات
منكــم مــن أحــد إلا ســيخلو بــه ربــه كمــا يخلــو أحدكــم بالقمــر ليلــة البــدر، قــال لــه أبــو رزيــن 
العقيلــي كيــف يــا رســول الله وهــو واحــد ونحــن كثيــر؟ فقــال ســأنبئك بمثــل ذلــك فــي آلاء 
ــا بــه فــالله أعظــم. ولمــا ســأله أيضًــا  الله، هــذا القمــر آيــة مــن آيــات الله كلكــم يــراه مخليً

عــن إحيــاء الموتــى ضــرب لــه المثــل بإحيــاء النبــات .

 وكذلــك كان الســلف فقــد روي عــن ابــن عبــاس0 أنــه لمــا أخبــر بالرؤيــة عارضــه 
ــرى الســماء،  ــه: ألســت ت ــام:103[، فقــال ل ــى: )ٿ ٹ ٹ(  ]الأنع ــه تعال الســائل بقول
فقــال: بلــى، قــال: أتراهــا كلهــا، قــال: لا . فبيــن لــه أن نفــي الإدراك لا يقتضــي نفــي الرؤيــة  .

ويُضاف إلى ذلك أن قطعية الحجة العقلية تكمن في الجوانب التالية أو بعضها :
1 موافقتهــا للفطــرة الســليمة ، فالنــاس مفطــورون علــى العلــم بالقوانيــن العقليــة التــي 
لا ينــازع فيهــا أحــد مــن عقــاء بنــي آدم، لأن مبنــى العقــل علــى صحــة الفطــرة وســامتها . 
والعلــوم الضروريــة التــي تعلــم بالفطــرة كثيــرة منهــا أن الحــادث لابــد لــه مــن محــدث يحدثــه، 
كالبنيــان مثــاً لا بــد لــه مــن بــانٍ والكتابــة لا بــد لهــا مــن كاتــب بــل الطفــل الصغيــر إذا ضربــه 
أحــد مــن خلفــه التفــت باحثًــا عمــن ضربــه لعلمــه أن الضربــة لا بــد لهــا مــن ضــارب والعلــم 
بــأن الجــزء أكبــر مــن الــكل وغيــر ذلــك ، قــال شــيخ الإســام ابــن تيميــة رحمــه الله: إن الله 
تعالــى نصــب علــى الحــق الأدلــة والأعــام الفارقــة بيــن الحــق والنــور وبيــن الباطــل والظــام 
وجعــل فطــر عبــاده مســتعدة لإدراك الحقائــق ومعرفتهــا ولــولا مــا فــي القلــوب مــن الاســتعداد 
لمعرفــة الحقائــق لــم يكــن النظــر والاســتدلال ولا الخطــاب والــكلام، كمــا أنــه ســبحانه جعــل 
الأبــدان مســتعدة للاغتــذاء بالطعــام والشــراب ولــولا ذلــك لمــا أمكــن تغذيتهــا وتربيتهــا، وكمــا 
أن فــي الأبــدان قــوة تفــرق بيــن الغــذاء الملائــم والمنافــي ففــي القلــوب قــوة تفــرق بيــن الحــق 

والباطــل أعظــم مــن ذلــك . 

ــان  ــي مســائل الأدي ــون الموضــوع ف ــا يك ــح وبخاصــة عندم ــل الصحي ــا للنق 2 موافقته
وعقائدهــا.

ــق  ــة تواف ــن أوضــح الأمثل ــم، وم ــت ملله ــه العقــاء وإن اختلف ــع علي ــا يجم ــا مم 3 كونه
ــى التجــارب  ــا عل ــي بنوه ــا الت ــوم وقواعده ــك العل ــق تل ــى حقائ ــوم المتنوعــة عل ــاء العل علم

والمشــاهدات والنظــر العقلــي فــي الرياضيــات والفيزيــاء والكيميــاء وغيرهــا .

ومــع التأكيــد علــى أن الإقنــاع والتأثيــر فــي مجــال الدعــوة إلــى الديــن الحــق لا يحتــاج 
كثيــرًا إلــى مصــادر غيــر المصــادر الشــرعية لكونهــا قــد حــوت أطــرًا وقياســات عقليــة كافيــة 
مــع المخالــف أيًّــا كان إلا أن قصــد الإقنــاع والتأثيــر فــي مقــام الدعــوة يدعونــا إلــى التأكيــد 

علــى أمــور أهمهــا :
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¨ مــن المفيــد جــدًا اســتثمار وتوظيــف الحجــة القطعيــة العقليــة التــي دل عليهــا النقــل 	
المعصــوم وإبرازهــا مــع مــن لا يقبــل بالنقــل فــي المرحلــة الأولــى علــى الأقــل ثــم إن 

تســليمه بهــا ســبيل إلــى الدعــوة إلــى التســليم بالقبــول بالمصــدر الــذي جــاءت فيــه.
ــي مجــال  ــر المصــادر الشــرعية وخاصــة ف ــن غي ــة الصحيحــة م ــل إن الحجــة العقلي  ب
نفــي حجــج الخصــوم ومواجهتهــا كمــا هــو الحــال فــي اســتخدام المســلمين للاســتدلال 
العقلــي فــي مواجهــة العقائــد النصرانيــة  لهــا أثرهــا الكبيــر علــى المدعــو متــى تحقــق 

مــن صحتهــا وقطعيتهــا.

¨ التأكيــد علــى الحاجــة إلــى بــذل الجهــد والطاقــة فــي اســتظهار الأدلــة العقليــة 	
الــواردة فــي الكتــاب والســنة علــى مســائل الاعتقــاد خاصــة تســهيلا للدعــوة بهــا وقــد بــذل 
المفســرون وعلمــاء العقيــدة وشــراح الحديــث والذيــن كتبــوا فــي الــردود علــى المخالفيــن 

جهــودًا فــي ذلــك علــى تفــاوت فيمــا بينهــم فــي ملاحظــة ذلــك.

¨ مــا يبــذل مــن قبــل المشــتغلين بالإعجــاز العلمــي فــي القــرآن الكريــم فــي هــذا العصــر 	
شــكل مــن أشــكال اســتخراج الحجــج القطعيــة العقليــة النافعــة جــدًا فــي هــذا المجــال 
وأثرهــا فــي الدعــوة إلــى الإســام، ولا شــك أن اهتمــام عــدد مــن العلمــاء غيــر المســلمين 

بنتائــج أبحــاث الإعجــاز العلمــي ودخولهــم فــي الإســام شــاهد علــى ذلــك .

¨ ــاً علــى اســتنباط وتدبــر القــرآن 	 لا بــد أن يكــون النظــر العقلــي لحجــج القــرآن مبنيّ
الكريــم ذاتــه وليــس وفــق أطــر منطقيــة مســبقة، وهــذه الصياغــة يمكــن أن تكــون بالنظــر 
إلــى القضايــا مــن جهــة ورودهــا فــي القــرآن الكريــم أو مــن جهــة حدوثهــا فــي المجتمعــات 
الإســامية وقياســها فــي أطــر النصــوص الشــرعية أو مــن جهــة أصــول المنطــق الحــق 
وقواعــد التفكيــر والاســتدلال المنضبــط بالوحــي المعصــوم ومحاولــة اســتنباط وصياغــة 
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تلــك الأصــول والضوابــط .

قــال تعالــى: )گ گ گ ڳ ڳ ڳ ڳ ڱ ڱ ڱ ڱ ں ں ڻ(  ]النســاء:83[
قــال الإمــام الجصــاص فــي أحــكام القــرآن: فــإن الاســتنباط هــو الاســتخراج ومنــه اســتنباط 
الميــاه والعيــون فهــو اســم لــكل مــا اســتخرج حتــى تقــع عليــه رؤيــة العيــون أو معرفــة القلــوب 
والاســتنباط فــي الشــرع نظيــر الاســتدلال والاســتعلام وفــي هــذه الآيــة دلالــة علــى وجــوب 
القــول بالقيــاس واجتهــاد الــرأي فــي أحــكام الحــوادث وذلــك لأنــه أمــر بــرد الحــوادث إلــى 
الرســول o فــي حياتــه إذا كانــوا بحضرتــه وإلــى العلمــاء بعــد وفاتــه والغيبــة عــن حضرتــه 
o وهــذا لا محالــة فيمــا لا نــص فيــه لأن المنصــوص عليــه لا يحتــاج إلــى اســتنباطه فثبــت 
بذلــك أن أحــكام الله منهــا مــا هــو منصــوص عليــه ومنهــا مــا هــو مــودع فــي النــص قــد كلفنــا 

الوصــول إلــى الاســتدلال عليــه واســتنباطه . 

# أهمية أسلوب الإقناع والتأثير العاطفي:
يمكن أن نجمل أهمية الإقناع والتأثير بالأسلوب العاطفي في الجوانب الآتية :

٭  تكمــن أهميــة الإقنــاع والتأثيــر العاطفــي بالترغيــب والترهيــب فــي أنــه أســلوب 	
يســتخدم فــي كافــة المناشــط الإنســانية مــن تجــارة وسياســة وإدارة وتربيــة وغيرهــا لا 

ــن . ــن طرفي ــة بي ــة أو تأثيري ــو مــن علاقــة إقناعي ــكاد تخل ي

٭ كمــا تكــون أهميــة الإقنــاع والتأثيــر العاطفــي بالترغيــب والترهيــب مــن أن الإنســان 	
ــة إلــى تــرك خيــر أو ارتــكاب شــر دون معانــدة  - أي إنســان - قــد يدعــوه هــوى أو غفل
للحــق أو جحــود لــه ، قــال ابــن القيــم رحمــه الله : " إنمــا يشــتد افتقــار العبــد إلــى العظــة 
ــه وتذكــره  ــى قويــت إنابت ــه وتذكــره وإلا فمت وهــي الترغيــب والترهيــب إذا ضعفــت إنابت
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لــم تشــتد حاجتــه إلــى التذكيــر والترغيــب والترهيــب ولكــن تكــون الحاجــة منــه شــديدة 
إلــى معرفــة الأمــر والنهــي. والعظــة يــراد بهــا أمــران الأمــر والنهــي المقرونــان بالرغبــة 
والرهبــة، ونفــس الرغبــة والرهبــة، فالمنيــب المتذكــر شــديد الحاجــة إلــى الأمــر والنهــي 

والمعــرض الغافــل شــديد الحاجــة إلــى الترغيــب والترهيــب . 

٭ عندمــا يقتــرن العلــم الصحيــح بمعرفــة منافعــه ومضّــاره فــإن ذلــك أعظــم 	
وقعًــا فــي النفــس وأرســخ فــي المعرفــة وأدعــى إلــى الاســتقامة علــى الحــق قــولا 
وعمــا مــن مجــرد حصــول العلــم يقــول شــيخ الإســام ابــن تيميــة رحمــه الله: 
)فالحاجــة التــي يقتــرن مــع العلــم بهــا ذوق الحاجــة هــي أعظــم وقعًــا فــي النفــس 

مــن العلــم الــذي لا يقتــرن بــه ذوق ولهــذا كانــت معرفــة النفــوس بمــا تحبــه 
وتكرهــه وينفعهــا ويضرهــا هــو أرســخ فيهــا مــن معرفتهــا بمــا لا تحتــاج إليــه 

ولا تكرهــه ولا تحبــه ولهــذا كان مــا يعــرف مــن أحــوال الرســل مــع أممهــم 
بالأخبــار المتواتــرة ورؤيــة الآثــار مــن حســن عاقبــة اتبــاع الرســل وســوء 
عاقبــة المكذبيــن أنفــع مــن معرفــة صــدق الرســول واتباعــه ممــا يفيــد 
العلــم فقــط ، فــإن هــذا يفيــد العلــم مــع الترغيــب والترهيــب ، فيفيــد 

كمــال القوتيــن العلميــة والعمليــة(.

المقصــر  تتجــاوز  والترهيــب  بالترغيــب  المقتــرن  والنهــي  الأمــر  ومنفعــة 
والغافــل إلــى العالــم والمؤمــن الــذي بلــغ شــأنًا فــي العلــم والإيمــان وهــا هــو 

محمــد o يرغــب أصحابــه فــي الخيــر وينفرهــم مــن الشــر ولــو أغنــى أحــداً 
عــن ذلــك علمُــه ويقينُــه وعلــوُّ شــأنه لــكان أغنــى النــاس هــم أصحــاب محمــد 

 .o
٭ الإقنــاع والتأثيــر الدعــوي الــذي يســتخدم فيــه الترغيــب والترهيــب بمــا 	

ورد فــي كتــاب الله وســنة رســوله o كلــه حــق وصــدق بذاتــه ومآلاتــه ســواء أدركــه 
الإنســان إدراكًا كامــا أو جزئيًّــا ومــن اعتقــد أن رســول الله o يمــدح عمــا علــى 
ســبيل الترغيــب أو يذمــه علــى ســبيل الترهيــب بمجــاوزة فــي موضعــه وزيــادة فــي نعتــه 
فقــد قــال قــولا عظيمًــا بــل قــد كفــر بــالله ورســوله إن فهــم مضمــون كلامــه و أصــر عليــه  

٭ نلمــح فــي أســلوب الثــواب والعقــاب -الذي هو شــكل من أشــكال الترغيــب والترهيب- 	
ــة فــي صياغــة الشــخصية الإســامية الســوية خاصــة والإنســانية  ــزة عام ــا وركي أساسً
التــي توجــه إليهــا الدعــوة بعامــة واعتمــاد تنميتهــا وترقيتهــا والتزامهــا للحــق الــذي جــاء 

بــه محمــد o علــى هــذا الأســلوب . 
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 أسباب وجود الإلحاد:
إشــكالات معرفيــة: ســواء أكانــت مــن قبيــل الشــبهات الفلســفية، أو كانــت مــن قبيــل الشــبهات 

العلميــة المرتبطــة ببعــض نظريــات العلــم الحديــث كالداروينيــة.

إشــكالات حضاريــة: مدارهــا علــى التطــور الحضــاري الغربــي الحديــث، الــذي ارتبــط بتاريــخ 
طويــل مــن الصــراع مــع الكنيســة خصوصــا، ومــع الديــن عمومــا. لقــد رســخ فــي الوعــي 
الغربــي أن الديــن حاجــز أمــام جميــع أشــكال التقــدم العلمــي والتطــور السياســي والحقوقــي 
ــة الحضــارة  ــى لمواصل ــن هــو الوســيلة المثل ــن الدي ــص م والحضــاري، وأن الإلحــاد والتخل

الغربيــة الحديثــة رحلتهــا فــي مســار تحريــر الإنســان وتحقيــق رفاهيتــه. 

إشــكالات غيــر علميــة: وتشــمل الأزمــات النفســية بســبب وقــوع الابتــاءات الخاصــة، والتــي 
تجعــل لــدى بعــض النــاس قابليــة للإلحــاد، بســبب الجهــل بطبيعــة العلاقــة بيــن الــرب والعبــد، 
وبمعانــي الابتــاء والحكمــة مــن وجــود الشــرور فــي الكــون. وتشــمل أيضــا الضغــط الإلحــادي 
ــة ترفــض أن يكــون  فــي التعليــم والإعــام والفــن والأدب، والــذي تمارســه »لوبيــات« إلحادي

للديــن موطــئ قــدم مــن جديــد فــي ســاحة التأثيــر المجتمعــي.

الحجج العقلية
في إقناع الملحدين

تابــع المقطــع التالــي مــن خلال 
مســح الباركــود ثــم أجب:
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حدد جوانب القوة والفرص من حوار الداعية مع الملحدين.
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حدد جوانب الضعف والتهديدات من حوار الداعية مع الملحدين.
.......................................................................................................................................✏
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من خلال تجربتك الدعوية اقترح حججاً للرد على الملحدين.
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................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

* من خلال الحالة التدريبية » الحجج العقلية في إقناع الملحدين«
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الوحدة 
الرابعة

مهارات الإقناع والتأثير الدعوي )1(

 �� يستطيع المتدرب في نهاية الوحدة التدريبية:

1 معرفة معنى المهارة وخطوات اكتسابها.

2 التحلي بأخلاق ممارس الإقناع والتأثير.

3 تطبيق مهارات  الإقناع والتأثير قبل النقاش.

4

54 

ثير
لتأ

وا
ع 

قنا
لإ

ن ا
نو

ف
)1

ي )
عو

لد
ر ا

أثي
الت

 و
اع

قن
الإ

ت 
ارا

مه

4

ة
ع

اب
ر

 ال
ة

د
ح

و
ال



4

ة
لث

ثا
 ال

ة
د

ح
و

ال

قبل الحديث عن المهارات والتفصيل فيها، لابد من التعرف على كلمة المهارة.

المهــارة: تعنــي إتقــان تطبيــق المعلومــة، وتكــرار ذلــك حتــى يصبــح تطبيــق المعلومــة 
ســلوكاً لــدى الفــرد.

وخطوات اكتساب المهارة هي:
1	معلومات عن ماهية المهارة وطرق اكتسابها.
2	تنفيذ المهارة بشكل صحيح ولو لمرة واحدة.

3	تكرار التطبيق الصحيح وبدرجة جيدة.
4	اكتســاب المهــارة وهــي أن تصبــح ســلوكاً لــدى الفــرد بحيــث يصعــب أن ينفــك منهــا، 

فيمارســها بشــكل تلقائــي ودون تصنــع.

معنى المهارة
وخطوات اكتسابها
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ويمكن تمثيل تلك الخطوات بالشكل التالي:

# أخلاق ممارس الإقناع والتأثير:
الخطــوة الأولــى نحــو الإقنــاع هــي الأخــاق لا إقنــاع بــا أخــاق، فمــن رغــب فــي إقنــاع 
الآخريــن فعليــه التحلــي بأخــاق النبييــن، واكتســاب الأخــاق وتحويلهــا إلــى ســلوكٍ مســتمر، 
ــم بالصــدق  ــه: )عليك ــم o بقول ــي الكري ــا النب ــد أشــار إليه ــع خطــوات ق ــن بأرب أمــر ممك
فــإن الصــدق يهــدي إلــى البــر وإن البــر يهــدي إلــى الجنــة ومــا يــزال الرجــل يصــدق ويتحــرى 
الصــدق حتــى يكتــب عنــد الله صديقــا وإياكــم والكــذب فــإن الكــذب يهــدي إلــى الفجــور. وإن 
الفجــور يهــدي إلــى النــار ومــا يــزال الرجــل يكــذب ويتحــرى الكــذب حتــى يكتــب عنــد الله 

كذابــا( رواه مســلم، 2067.
إذا هناك أربع خطوات:	

وإياكم والكذبعليكم بالصدق

فإن الصدق يهدي الى البر، وإن البر 	¦
يهدي إلى الجنة.

وما يزال الرجل يصدق	¦
ويتحرى الصدق 	¦
حتى يكتب عند الله صديقا.	¦

فإن الكذب يهدي إلى الفجور، وإن الفجور 	¦
يهدي إلى النار.

وما يزال الرجل يكذب	¦
ويتحرى الكذب	¦
حتى يكتب عند الله كذابا.	¦
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 # مهارات الإقناع والتأثير:
لا شــك أن الداعيــة الــذي يمــارس عمليــة الإقنــاع والتأثيــر يحتــاج لعــدد مــن المهــارات 
منهــا مــا هــو قبــل النقــاش مــع المدعــو  ومنهــا مــا يكــون أثنــاء النقــاش والحــوار ومنهــا مــا 

يكون بعد عملية النقاش، وسنجملها في الجدول التالي:	

مهارات الإقناع بعد النقاشمهارات الإقناع أثناء النقاشمهارات الإقناع قبل النقاش

احترام حرية المخالف.مهارة الموافقة المبدئية.مهارة فهم موضوع النقاش.
الصبر في المتابعة والإقناع.مهارة إظهار المحبة الصادقة.مهارة الثقة بالنفس.
مهارة اختيار الكلام المناسب.مهارة جمع الأدلة.

مهارة التنوع في الأساليب.مهارة اختيار وقت النقاش.
مهارة الاستعداد للتوقعات.مهارة التعرف على المقابل.
مهارة الاستماع والانصات. التعامل مع التقنية الحديثة.

مهارة النقد البنّاء للأفكار.
مهارة الاستدلال الفعّال.

مهارة الإنصاف.
مهارة التدرج .

# مهارات الإقناع والتأثير قبل النقاش:
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1 مهــارة تشــرب وفهــم موضــوع النقــاش:

يتطلــب الإعــداد للنقــاش إخــاص النيــة  لله تعالــى ، وابتغــاء مرضاتــه وطلبــا للثــواب ، 
لــذا ينبغــي ألا يدخــل المحــاور فــي حــوار مــا لــم يكــن مســتيقنا أن نيتــه خالصــة لله تعالــى، 

فليــس المقصــود أن يظهــر مــن خــال النقــاش براعتــه وثقافتــه.

وبنــاءً عليــه يجــب تحديــد ومعرفــة موضــوع النقــاش والهــدف منــه: ففــي النقاشــات 
المقصــودة ترتفــع درجــة الوعــي بالأهــداف، فقــد يكــون الغــرض مــن النقــاش تقديــم معلومات 
للمســاعدة علــى الفهــم، أو التقييــم، أو التعليــم أو المســاعدة فــي حــل بعــض المشــكلات، أو 

تحســين العلاقــات أو فهــم الآخريــن.

تأكــد مــن تشــربك للموضــوع والقضيــة قبــل الســعي فــي زراعتهــا لــدى الآخريــن، ويمكنــك 
أن تحــاور نفســك بهــذه الأســئلة: . هــل أنــا مقتنــع بهــذه القضيــة؟ ، لمــاذا أنــا مقتنــع بهــا؟  مــا 

مــدى قناعتــي بالقضيــة؟ ، مــا الدليــل )الأدلــة( علــى ذلــك؟

التفكيــر فــي نــوع الأســئلة : ينبغــي للمحــاور التفكيــر فــي نــوع الأســئلة التــي قــد يواجههــا، 
ويقــوم بإعــداد مــادة علميــة لذلــك، ويختلــف الجهــد المبــذول فــي ذلــك حســب طبيعــة النقاش 
ونوعــه، فالنقاشــات الوديــة مــع الأهــل والأقــارب لا تحتــاج إلــى وقــت وجهــد كبيريــن ،ولكــن 
النقــاش فــي الإذاعــة والنــدوات والصحــف يحتــاج إلــى الرجــوع لمصــادر المعلومــات كالكتــب 

والدوريــات والإنترنــت، لتناســب الجمهــور علــى اختــاف مســتوياته. 

2 مهارة الثقة بالنفس:
قــال تعالــى: )ٿ ٿ ٹ ٹ ٹ ٹ ڤ ڤ ڤ ڤ ڦ ڦ ڦ ڦ ڄ ڄ ڄ ڄ 
ڃ ڃ ڃ ڃ چ چ چ چ(  ]يوســف:54 - 55[، أي اجعلنــي وزيــر التمويــن فــي الســنوات 
القادمــة والحاســمة بالنســبة للشــعب المصــري فــي ذلــك الوقــت، وافــق الملــك علــى طلــب 
يوســف وكان ذلــك ســبباً بعــد توفيــق الله فــي تخطــي ســنوات الأزمــة بســام ، فهنــا بــرزت 

ثقــة يوســف بعــد توفيــق الله لــه.

فليــس صحيحــاً أن طلــب القيــادة وتحمــل المســؤولية مذمــوم دائمــا، بــل قــد يكــون مــن 
الخطــأ أحيانــاً أن تتــرك الســاحة فارغــة ليتقــدم مــن لا يســتحق ذلــك بســب فضوليتــه 
وضعــف تقديــره للأمــور أو لقلــة خبرتــه أو غيــر ذلــك، فلقــد كانــت ثقــة يوســف بنفســه هــي 
المنقــذ بعــد الله لمــا كان  ســيحصل فــي مصــر مــن جــوع ومــا يتبعــه مــن مشــكلات، إنهــا 
ــاج إلــى "الحفيــظ العليــم"  فــي وقــت عصيــب لــم تكــن تحتمــل أن  مهمــة خطيــرة جــداً تحت

يتــردد صاحــب الخبــرة فــي عــرض مــا لديــه للإنقــاذ.

وكــم مــن المواقــف التــي تمــر علينــا ونكتشــف فيهــا أن لدينــا مــن المواهــب مــا لا نتصــوره 
عــن أنفســنا، لذلــك فــإن الثقــة بالنفــس تكســب صاحبهــا القــدرة علــى إمكانيــة إقنــاع الآخرين 

ممــا ينعكــس علــى حــواره وتصرفاتــه مــع المقابــل والعكــس صحيــح.
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3  مهارة جمع الأدلة:

تعالــى:)ڄ ڄ ڄ ڃ ڃ ڃ ڃ چ چ چ چ ڇ ڇ  الله  قــول  فــي  المتمعــن 
ڇ ڇ ڍ ڍ ڌ ڌ ڎ ڎ ڈ ڈ ژ ژ ڑ ڑ ک ک ک ک گ 
گ گ گ ڳ ڳ ڳ ڳ ڱ ڱ ڱ ڱ ں ں ڻ ڻ ڻ ڻ ۀ ۀ ہ ہ ہ 
ۇٴ  ۈ  ۈ  ۆ  ۆ  ۇ  ۇ  ڭ  ڭ  ڭ  ڭ  ۓ  ۓ  ے  ے  ھ  ھ  ھ  ھ  ہ 
ئو  ئو  ئە  ئە  ئا  ئا  ى  ى  ې  ې  ې  ې  ۉ  ۉ  ۅ  ۅ  ۋ  ۋ 
ٻ  ٻ  ٻ  ٱ  ئح  ئج  ی  ی  ی  ی  ئى  ئى  ئى  ئې  ئې  ئې  ئۈ  ئۈ  ئۆ  ئۆ  ئۇ  ئۇ 
ٻ پ پ پ پ ڀ ڀ ڀ ڀ ٺ ٺ ٺ ٺ ٿ ٿ ٿ ٿ ٹ ٹ ٹ ٹ ڤ ڤ ڤ 

ڤ ڦ ڦ ڦ ڦ ڄ ڄ ڄ ڄ ڃ(  ]النمــل:59 - 65[.

يــدرك أن مــن أهــم عناصــر قــوة الإقنــاع كثــرة الشــواهد والأدلــة وتنوعهــا وعــدم الاكتفــاء 
ــة تعطــي فرصــة كبيــرة للمتحــدث للتنقــل بيــن  ــرة الأدل ــة. وأن كث ــة قليل بدليــل واحــد أو أدل
ــل. و كلمــا  ــة تامــة بحســب الظــرف وبحســب المقاب ــة بصــورة أشــمل، وبحري ــف الأدل مختل
ــة أكثــر وتنــوع أشــمل،  وحســن ترتيــب الأدلــة  ــا إلــى أدل كانــت القضيــة أخطــر كلمــا احتجن
والشــواهد والتــدرج فــي عــرض مــا تقــول مهــم جــداً لعمليــة القناعــة بالقضيــة. وإذا كانــت 
القضيــة متجــذرة فــي نفــس المقابــل، فــا تســتعجل فــي تغييرهــا فالمهــم تقديــم أكبــر عــدد 
ممكــن مــن الأدلــة لزيــادة القناعــة ، وعليــك أن تختــار مــن الأدلــة مــا يكــون أوقــع فــي نفــس 
المقابــل وأوضــح فــي الدلالــة علــى مــا تقــول فقناعتــك بالدليــل أهــم مــن قناعــة المقابــل لــك.

4 مهارة اختيار وقت النقاش:

قــال تعالــى: )ۀ ہ ہ ہ ہ ھ ھ ھ ھ(  ]طــه:59[، يرُســل الله تعالــى نبيــه 
موســى 8 إلــى أعتــى أهــل الأرض فــي زمانــه - فرعــون -، فيدعــوه إلــى الله فيأبــى فرعــون 
ويطلــب مــن موســى 8 آيــة تــدل علــى صدقــه فيخــرج لــه موســى 8 يــده فتصبــح بيضــاء 
ناصعــة مــن غيــر أذى ويلقــي عصــاه فتتحــول إلــى ثعبــان يجــري،  كان رد فرعــون علــى 
ــارى ســحرتنا  ــك موعــداً ويتب ــا وبين ــك فاجعــل بينن ــا ســحرة أفضــل من موســى 8 إن لدين
معــك والطاعــة لمــن غلــب. فيكــون رد موســى 8 بــأن يكــون الموعــد يــوم العيــد حيــث جميــع 
النــاس مجتمعــون فــي مــكان عــام يشــاهد الجميــع فيــه هــذه المبــاراة الفاصلــة، وأن يكــون 

موعدهــا الضحــى فــي وســط النهــار. 

ويجتمــع النــاس وتبــدأ المبــاراة، يتــرك الخيــار لموســى 8 أن يبــدأ هــو أو يبــدأ الســحرة 
قبلــه، فيقــول: » بــل ألقــوا » فيلقــي ســحرة فرعــون مــا لديهــم فيخُيــل إلــى النــاس أن العصــي 
ــان  تســعى أمامهــم فينبهــرون بمــا فيهــم موســى، ويلقــي موســى 8 عصــاه فــإذا هــي ثعب
حقيقــي تلتقــط جميــع مــا ألقــاه الســحرة وتظهــر حقيقــة كــذب الســحرة وصــدق موســى 8.

والنتيجــة أن أول مــن آمــن بموســى 8 هــم الســحرة الذيــن كانــوا يســعون للفــوز بمكافــأة 
فرعــون ويجتهــدون فــي هزيمــة موســى 8، بــل أصبحــوا مــن أكثــر النــاس إيمانــاً حتــى أن 
فرعــون هددهــم بقطــع الأيــدي والأرجــل مــن خــاف والصلــب علــى جــذوع النخــل ولــم يردهــم 
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ذلــك التهديــد عــن المضــي فــي إيمانهــم والصبــر علــى ذلــك حتــى كانــوا أول مــن عُــذب بهــذه 
الطريقة.

مــن هــذه القصــة نســتطيع القــول: إنَّ لــكل نفــس مــن البشــر تقلبــات، وليــس فــي كل وقــت 
تكــون مســتعدة لــكل أمــر، وإنَّ التهيئــة النفســية للموضــوع محــل النقــاش تلعــب دوراً كبيــراً 
فــي قبولــه أو رفضــه، بــل إن عــدم اختيــار الوقــت المناســب قــد يكــون هــو الســبب الرئيــس 
ــاس، وأن تكــون  ــكل الن ــول فلقــد كان موســى 8 يســعى لإيصــال رســالته ل فــي عــدم القب
نفوســهم متهيئــة للاســتماع منــه ولهــذا كان يحتــاج الوقــت الكافــي لعــرض مــا عنــده فــي وضــح 
النهــار لأن الآيــات التــي كانــت معــه تحتــاج إلــى نهــار، وفــي المقابــل كان بحاجــة إلــى إثبــات 
بطــان مــا يدعيــه فرعــون ومــن معــه مــن ســحر وبهتــان، وجعلهــم يرمــون فــي البدايــة ليظهــر 
ســحرهم أمــام النــاس فيســتعدوا لمــا عنــد موســى 8، وكذلــك ليظهــر الفــرق الواضــح بيــن 

كــذب الســحرة وصــدق موســى 8.

لقــد كان لاختيــار الوقــت فــي قصــة موســى 8 أثــر كبيــر فــي الاســتماع لــه وعــرض مــا 
لديــه، وكان اختيــار الوقــت المناســب يعتمــد علــى: الموضــوع والإنســان  )الملقــي والمســتمع( 
والمخاطبيــن وكمــا أن الخطــأ البســيط فــي ثــوانٍ معــدودة قــد يفقــد الحيــوان فريســته، 
والخطــأ البســيط فــي التوقيــت بالنســبة لقائــد الطائــرة قــد يتســبب فــي كارثــة تــودي بحيــاة 
الكثيــر مــن البشــر فضــاً عــن الخســائر الماديــة، فــإن الخطــأ البســيط فــي عمليــة الإقنــاع 

قــد يكــون ســبباً فــي رد الحــق وعــدم الاقتنــاع بــه.

5 مهارة التعرف على المقابل:

ــدَمُ  ــكَ تقَْ عــن ابــن عبــاس0 أن رســول الله o لمــا بعــث معــاذا إلــى اليمــن قــال: "إِنَّ
ــوا الَله  ــإِذَا عَرَفُ ــادَةُ الِله عَــزَّ وَجَــلَّ فَ ــهِ عِبَ ــا تدَْعُوهُــمْ إِليَْ لَ مَ ــنْ أوََّ ــابٍ فَليَْكُ ــلِ كِتَ ــوْمٍ أهَْ عَلَــى قَ
فأخبرهــم أنََّ الَله فَــرَضَ عَليَهِْــمْ خَمْــسَ صَلَــوَاتٍ فِــي يوَْمِهِــمْ وَليَلْتَهِــمْ فَــإِذَا فَعَلـُـوا فَأَخْبِرْهُــمْ 
ــإِذَا أطََاعُــوا بِهَــا  ــمْ فَ ــمْ فَتُــرَدُّ عَلَــى فُقَرَائِهِ ــمْ زَكَاةً تؤُْخَــذُ مِــنْ أغَْنِياَئِهِ أنََّ الَله قَــدْ فَــرَضَ عَليَهِْ

ــمْ" رواه مســلم، 19.   ــمَ أمَْوَالِهِ ــوَقَّ كَرَائِ ــمْ وَتَ فَخُــذْ مِنهُْ

مــن هنــا فــإن لــكل إنســان مفتاحــاً، كمــا أن لــكل بــاب مفتاحــاً، ولــكل صنــف مــن النــاس 
طريقــة فــي الإقنــاع؛ فالمجــادل غيــر المنصــف وطالــب الحــق غيــر المعانــد وهكــذا، والموفــق 
هــو الــذي يســتخدم المفتــاح الصحيــح للبــاب المناســب، وكذلــك البشــر فالموفــق مــن يعــرف 
كيــف يفتــح قلــب صاحبــه، وهنــاك عوامــل كثيــرة تســاعدك - بــإذن الله - علــى التعــرف علــى 
مفتــاح صاحبــك، ذلــك أن عوامــل كثيــرة تتدخــل فــي تكويــن شــخصية وعقليــة المقابــل لــك.

o لقــد كان مــن أعظــم أســباب نجــاح معــاذ فــي دعوتــه لأهــل اليمــن، إخبــار الرســول
لــه بأنهــم أهــل كتــاب، ومعنــاه اختــر مــن الطــرق والعبــارات والــكلام والقصــص فــي الدعــوة 

مــا يناســب أهــل الكتــاب.
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6 التعامل مع التقنية الحديثة:
 فالتقنيــة الحديثــة تكمــل حديثــك ولا تغنــي عنــه، ويبقــى دورهــا مســانداً للداعيــة ومعــززاً 
فــي تحقيــق المقصــود منهــا، وهــي تبعــث علــى التشــويق للحــوار والاســتمرار فــي النقــاش، 
ولقد أثبتت البحوث والدراســات أن من 25% إلى30 % فقط من المعارف المســتقاة من أي 
تقديــم شــفوي يختزنهــا المتلقــي، كمــا أثبتــت أن مضاعفــة المختــزن قــد تحصــل باســتخدام 
ــن  ــزز الاتصــال بي ــة تع ــة الفعال ــإن المــواد أو الوســائل البصري ــك ف ــة، لذل الوســائل البصري
الداعيــة والطــرف المقابــل وتعجــل فــي تحقيــق المقصــود، وبالتالــي القــدرات المطلــوب 
ــة والوســائل  ــي المســاعدات البصري ــى البســاطة ف ــي المحافظــة عل ــه، ينبغ اكتســابها وعلي

المســاندة، لأنــه كمــا يقــول المثــل الصينــي: صــورة واحــدة تعــادل ألــف كلمــة. 

ــة  ــور وإشــاعة الحيوي ــل أو الجمه ــاه الطــرف المقاب ــي جــذب انتب ــة دور فاعــل ف وللتقني
فــي أوســاطهم، فنســبة 70% مــن الجمهــور يعتمــد علــى الصــورة و30%  منهــم يعتمــد 
ــم ، وفــي دراســة أخــرى51% مــن  ــاء عرضــك له ــك أثن ــد مــن مراعــاة ذل ــى الســمع، ولاب عل
المشــاركين ذاكرتهــم تفضــل المعلومــات البصريــة، و7% يفضلــون المحاضــرات والأصــوات، 

و42% يتذكــرون المشــاعر والمذاقــات والروائــح والخبــرات الملموســة بصــورة أفضــل .

  وللمعينات البصرية فوائد عدة، منها:
¦ تجعل الجمهور متيقظاً ومنتبهاً .	
¦ تساعد في شرح الموضوعات أو الرسوم المعقدة .	
¦ تنبه أكثر من حاسة .	
¦ تجعل الرسالة الدعوية واضحة وسهلة التذكر.	
¦ تجعل الموضوع الجاف الممل أكثر بهجة وإثارة للاهتمام .	
¦ تساعد الداعية على تذكر المعلومات .	
¦ تمكن من استغلال الوقت المتاح بشكل أفضل .	
¦ تســاعد فــي التغلــب علــى حــدود الزمــان والمــكان، مــن خــال عــرض ظواهــر وأحداث 	

بعيــدة أو ماضيــة أو نــادرة
¦ تجنب الحرج في بعض المواقف . 	
¦ تجذب انتباه الجمهور .	
¦ ز وتدعم الموضوع المشروح شفهياً .	 تعزِّ
¦ تحفز الاهتمام .	
¦ تصور العناصر التي يصعب تخيلها .	
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ويمكــن توظيــف التقنيــة بشــكل إيجابــي قبــل الخــروج إلــى موضــوع النقــاش الــذي يحتــاج 
للإقنــاع والتأثيــر علــى الطــرف الآخــر، وذلــك بتســجيل شــرائط فيديــو أو شــرائط صوتيــة 
لجلســات المــران، ثــم إعــادة ســماعها مــرة تلــو الأخــرى، حتــى يعتــاد علــى الحديــث، لتعزيــز 

الثقــة بالنفــس والشــعور بالراحــة والاطمئنــان .

ومــن الأفضــل أن يتــم تجربــة كافــة الأجهــزة والأدوات قبــل اســتخدامها، للتأكــد مــن 
فاعليتهــا وجاهزيتهــا، وإن كان الداعيــة مجبــراً للقيــام بــدور المختــص الفنــي للتعامــل مــع 
التقنيــة والصوتيــات أثنــاء عمليــة الإقنــاع والتأثيــر، يجــب أن يقــوم بذلــك بســرعة ولباقــة دون 

لفــت انتبــاه الطــرف الآخــر.
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أولًا/ الأخلاق:
ــه فــي الأمــور  ــن الممارســين ل ــر الدعــوي وبي ــاع والتأثي ــن ممــارس الإقن ــاك فــارق بي هن
التجاريــة وغيرهــا، فالعاملــون فــي الحقــل الدعــوي يســتقون قيمهــم وأخلاقهــم مــن عقيدتهــم 
التــي تحكــم عمليــة الإقنــاع والتأثيــر لذلــك يشــترطُ الإخــاص فــي عمليــة الإقنــاع والتأثيــر 
وأن يكــون لله وليــس لأغــراض شــخصية وأن ســمو الهــدف يدعوهــم للدعــاء للطــرف الآخــر 

باتبــاع الحــق والاســتجابة لداعــي الخيــر.

ثانياً/ الاخلاص :
روى أبــو هريــرة 0 عــن النبــي o أنــه قــال: )إن الله تبــارك وتعالــى إذا كان يــوم 
القيامــة نــزل إلــى العبــاد ليقضــي بينهــم وكل أمــة جاثيــة، فــأول مــن يدعــو بــه رجــل جمــع 
ــح الترمــذي 2382(. ــر المــال، ... الحديــث( )صحي ــل فــي ســبيل الله، ورجــل كثي القــرآن، ورجــل يقت

مقومات نجاح 
عملية الإقناع والتأثير
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 وفــي الحديــث يكشــف الله تعالــى حقيقتهــم فيقــول للقــارئ: بــل أردت أن يقــال: فــان 
ــل ذاك،  ــل أردت أن يقــال فــان جــواد. فقــد قي ــر المــال: ب ــل.، ويقــول لكثي ــارئ، فقــد قي ق
ويقــول لمــن قُتــل فــي ســبيل الله: بــل أردت أن يقــال فــان جــريء فقــد قيــل ذلــك، ثــم جــاء 
ــوم  ــار ي ــم الن ــق الله تســعر به ــة أول خل ــك الثلاث ــرة أولئ ــي هري ــه o لأب ــث قول فــي الحدي

القيامــة.

ــي  ــا، ولا يكتف ــل به ــدء العم ــل ب ــور قب ــب الأم ــي عواق ــراً ف ــر كثي ــذي يفك ــل هــو ال فالعاق
بــأن ينظــر إلــى القريــب بــل يفكــر فــي النتائــج البعيــدة، وليــس فــي الحيــاة الدنيــا فقــط بــل 
والآخــرة كذلــك، بــل إنــه يقــدم الآخــرة علــى الدنيــا، ومــن المهــم جــداً التفكيــر فيمــا داخَــلَ 

النفــس وهدفهــا فــي العمــل حتــى لــو كانــت صــورة العمــل الخارجيــة جميلــة وناصعــة.

ثالثاً/ الدعاء: 
عــن أبــي هريــرة 0 قــال:  كنــت أدعــو أمــي إلــى الإســام وهــي مشــركة فدعوتهــا يومــا 
فأســمعتني فــي رســول الله o مــا أكــره فأتيــت رســول الله o وأنــا أبكــي قلــت يــا رســول 
الله إنــي كنــت أدعــو أمــي إلــى الإســام فتأبــى علــي فدعوتهــا اليــوم فأســمعتني فيــك مــا أكــره 
فــادع الله أن يهــدي أم أبــي هريــرة فقــال رســول الله o اللهــم اهــد أم أبــي هريــرة فخرجــت 
مستبشــرا بدعــوة نبــي الله o فلمــا جئــت فصــرت إلــى البــاب فــإذا هــو مجــاف فســمعت 
أمــي خشــف قدمــي فقالــت مكانــك يــا أبــا هريــرة وســمعت خضخضــة المــاء قــال: فاغتســلت 
ولبســت درعهــا وعجلــت عــن خمارهــا ففتحــت البــاب ثــم قالــت يــا أبــا هريــرة أشــهد أن لا إلــه 
إلا الله وأشــهد أن محمــدا عبــده ورســوله، قــال فرجعــت إلــى رســول الله o  فأتيتــه وأنــا 
أبكــي مــن الفــرح قــال: قلــت يــا رســول الله: أبشــر قــد اســتجاب الله دعوتــك وهــدى أم أبــي 
هريــرة فحمــد الله وأثنــى عليــه وقــال خيــرا، قــال: قلــت يــا رســول الله ادع الله أن يحببنــي أنــا 
وأمــي إلــى عبــاده المؤمنيــن ويحببهــم إلينــا قــال فقــال رســول الله o اللهــم حبــب عبيــدك 
هــذا - يعنــي أبــا هريــرة 0 وأمــه إلــى عبــادك المؤمنيــن وحبــب إليهــم المؤمنيــن فمــا خلــق 

مؤمــن يســمع بــي ولا يرانــي إلا أحبنــي( صحيــح مســلم، 2491. 

فالقلــوب بيــن إصبعيــن مــن أصابــع الرحمــن يقلبهــا كيــف شــاء، والــذي يملــك القلــوب هــو 
مالكهــا وحــده، فســله أن يفتــح قلبــك وقلــب الآخريــن إلــى قبــول الحــق والالتــزام بــه، فــا تغتــر 
بمــا لديــك مــن مواهــب وقــدرات وأدلــة وحســن تعبيــر، فــكل هــذا قــد لا ينفــع إذا لــم يكــن 

هنــاك توفيــق مــن البــاري ســبحانه.
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 رابعاً/ موافقة القول العمل:
يقــول تعالــى: )ۈ ۈ ۇٴ ۋ ۋ ۅ ۅ ۉ ۉ ې ې ې ې ى ى ئا ئا ئە ئە 
]هــود:88[،  ئو ئو ئۇ ئۇ ئۆ ئۆ ئۈ ئۈ ئې ئې ئې ئى ئى ئى ی ی ی ی ئج ئح ئم(  
وعــن أســامة 0 أن رســول الله  o  قــال: )يجــاء بالرجــل يــوم القيامــة فيلقــى فــي النــار 
فتندلــق أقتابــه فــي النــار فيــدور كمــا يــدور الحمــار برحــاه فيجتمــع أهــل النــار عليــه فيقولــون 
ــا عــن المنكــر قــال كنــت آمركــم  ــا بالمعــروف وتنهان أي فــان مــا شــأنك أليــس كنــت تأمرن

بالمعــروف ولا آتيــه وأنهاكــم عــن المنكــر وآتيــه( رواه البخــاري، 3267.

كمــا أن عمــوم النــاس تقتنــع بالأفعــال أكثــر مــن الأقــوال، ولقــد أنــزل الله كتبــاً وأرســل مــع 
الكتــب رســا ليــرى النــاس التطبيــق العملــي أمــام أعينهــم، حيــث كانــت الســلوكيات - بعــد 
توفيــق الله تعالــى - ســبباً لدخــول الكثيــر فــي الإســام، بــل إن قــرى ومدنــاً بأكملهــا اقتنعــت 
بالإســام بســبب الســلوك العملــي التطبيقــي للإســام لبعــض المســلمين، وفــي المقابــل لــم 

يقتنــع بعــض النــاس بالإســام نتيجــة للســلوك الخاطــئ لبعــض المســلمين.
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# سمات المحاور المقنع:
1 العلم: فالمحاور الجيد يجب أن يكون على علم بموضوع النقاش، ويستطيع الدفاع 

عن فكرته، والدعوة إليها أو الإقناع بها.
2 الصدق: فالصادق تزداد قدرته على الإقناع  وتعديل اتجاهات من يحاوره 

وتغييرها أو تدعيمها، وكذلك تعديل سلوكه أو تعزيزه أو تدعيمه.
3 الدقة: وتعني اختيار المحاور للكلام المعبر عما يقصده.

4 الموضوعية: وتعني البعد عن الهوى، والعدل في الحكم على الأشخاص والأحداث 
والأشياء، والوقوف إلى جانب الحق، فلا يتعصب لرأيه، ويعترف بخطئه. 

5 الأمانة: وتعني أن يكون المحاور أمينا في عرض موضوعه، ولا يحمل الكلام أكثر 
مما يحتمل، والأمانة تتطلب عدة أمور منها : 

¨ إرجاع الأفكار إلى قائلها. 	
¨ ترك النقول الضعيفة.	
¨ عدم الاستشهاد بآراء وأقوال من لا يطمئن لعلمه وأمانته.	

6 التواضــع واحتــرام الطــرف الآخــر: أن يبتعــد المحــاور عــن كل مــا يحقــر الطــرف 
ــه.  ــل مــن أهميت الآخــر أو يقل

7 التمتع بقدرات عقلية جيدة: وأبرز هذه القدرات: 
الذكاء العام: بمعنى الفهم السريع لما يقال، والقدرة على التفكير.¨	
الــذكاء الاجتماعــي: القــدرة علــى فهــم النــاس، والتعامــل معهــم، وهــو مــا يعــرف ¨	

النــاس والتشــوق لخدمتهــم. بالدبلوماســية، وحــب 
الابتكار: القدرة على طرح الأفكار الجديدة.¨	

ــره، واســتخلاص أفــكارٍ مــن ¨	 ــى ملاحظــة مــا لا يلاحظــه غي الملاحظــة: القــدرة عل
ــن موضوعــات متشــابكة.  بي

8 الحماســة:  يجــب أن يكــون المحــاور متحمســا لموضــوع النقــاش، والحماســة تنتقــل 
مــن المحــاور للطــرف الآخــر، وإلــى الجمهــور، ممــا يحــدث التفاعــل. 

9 الاتــزان العاطفــي: أن يظهــر المحــاور انفعالــه بالقــدر الــذي يناســب الموقــف، وأن 
يتحكــم بمشــاعره وانفعالاتــه  فــإذا تعــرض للموقــف وســخر منــه الآخــرون فــا يغضــب وإنمــا 
يعفــو بالحلــم، ولا يخــرج مــن النقــاش ويتــرك ســاحة النقــاش لغيــره، ولا يبالــغ فــي رفــع صوتــه 

ورفــع الصــوت دليــل علــى الضعــف وفــراغ المنطــق.
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المحــاور  رؤيــة  المظهــر  يعكــس  المظهــر:   10
ــل أن  ــه قب ــا الآخــرون إلي ــي ينظــر به ــة الت ليحــدد الطريق
والأناقــة  والنظافــة  العــام،  المظهــر  ويتضمــن  يتحــدث، 
الشــخصية والملبــس المناســب للحالــة، والصحــة النفســية 
ــه،  ــم بالمظهــر وتنجــذب إلي ــة . فالنــاس عــادة تهت والبدني

وهــذا يكســب المحــاور الثقــة بنفســه. 
11 القــدرة علــى التعبيــر الحركــي وتوظيــف لغــة 
المصاحبــة  والإيمــاءات  الجســمية  فالحــركات  الجســد: 
للحديــث المنطــوق تدعــم النقــاش، وتحفــظ لــه إيجابيتــه.
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كيف تكسب الآخرين؟

قــدم الداعيــة عبــد الرحيــم دورة  لبعــض المتدربيــن بعنــوان كيــف تكســب الآخريــن؟ 
وكان مــن أهدافهــا: إقنــاع المتدربيــن بضــرورة اكتســاب مهــارات التواصــل الفعــال.

وقــد لاحــظ أحــد المتدربيــن أن الداعيــة عبــد الرحيــم تحــدث بطبقــة صــوت واحــدة  
ممــا جعــل بعــض الحضــور ينشــغل بالأحاديــث الجانبيــة  وظهــور علامــات الملــل، كمــا 
أن الحديــث فــي مجملــه كان مــن طــرف واحــد مــع قلــة المشــاركة أو إبــداء الــرأي مــن 

المشــاركين !! :
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حدد جوانب الضعف التي تظهر في التدريب الدعوي؛ مستفيداً من الأخطاء التي 
وقع فيها الداعية عبدالرحيم:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

اقترح مجموعة من الأفكار لتحسين العرض الإقناعي للدعاة:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

مــن خــال تجربتــك الدعويــة شــارك بذكــر موقــفٍ دعــويٍ ظهــر فيــه اســتخدام الإقنــاع 
بشــكل مؤثــر:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

* من خلال الحالة التدريبية »كيف تكسب الآخرين؟«
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مهارات الإقناع والتأثير الدعوي )2(

 �� يستطيع المتدرب في نهاية الوحدة التدريبية:

1 تطبيق مهارات الإقناع والتأثير أثناء النقاش.

2 تكوين اتجاهات إيجابية نحو الاستماع ومستويات الإنصات. 

3 ممارسة مهارات  الإقناع والتأثير أثناء النقاش.

5

الوحدة 
الخامسة 
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لا شــك أن ممارســة عمليــة الإقنــاع والتأثيــر تحتــاج لعــدد مــن المهــارات منهــا مــا هــو 
قبــل النقــاش مــع الطــرف الآخــر، ومنهــا مــا يكــون أثنــاء النقــاش والحــوار، ومنهــا مــا 
يكــون بعــد عمليــة النقــاش، وســنتناول هنــا مهــارات الإقنــاع والتأثيــر أثنــاء النقــاش 

وأهــم هــذه المهــارات:

مهارات الإقناع والتأثير 

بي أثناء النقاش
دري

الت
ض 

عر
ال
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ل(: 1 الموافقة المبدئية )التنزُّ
رغــم أن الله تعالــى قــد أرى نبيــه إبراهيــم 8 أبــا الأنبيــاء ملكــوت الســموات والأرض، 
ومــع ذلــك لمــا أراد أن يقنــع قومــه بمــا يدعوهــم إليــه حــاول مجاراتهــم فــي ادعــاء الربوبيــة 

لغيــر الله.

ــاد النجــوم بــدأ معهــم بالتنــزل مــع دعــوى الربوبيــة للكوكــب ثــم  ولمــا كان قومــه مــن عبّ
بيــن لهــم أنــه لا يصلــح )مــن الآفليــن( ثــم انتقــل معهــم إلــى القمــر ومشــى معهــم حتــى 
غــاب القمــر أي حتــى طلــع النهــار وأشــرقت الشــمس، حينهــا قــال: ربــي الشــمس لأنــه أكبــر 
واســتمر كذلــك حتــى غابــت الشــمس حينهــا أعلــن براءتــه مــن كل النجــوم الكوكــب ثــم القمــر 

ثــم الشــمس قــال تعالــى: )ٿ ٿ ٿ ٿ ٹ ٹ ٹ ٹ ڤ ڤ ڤ 
ڤ ڦ ڦ ڦ ڦ ڄ ڄ ڄ ڄ ڃ ڃ ڃ ڃ چ چ چ چ ڇ ڇ ڇ ڇ ڍ ڍ ڌ ڌ ڎ 
ڎ ڈ ڈ ژ ژ ڑ ڑ ک ک ک ک گ گ گ گ ڳ ڳ ڳ ڳ ڱ ڱ ڱ 
ے  ے  ھ  ھ  ھ  ھ  ہ  ہ  ہ  ہ  ۀ  ۀ  ڻ  ڻ  ڻ  ڻ  ں  ں  ڱ 

ــام:75 - 79[، مــن هنــا يمكــن اســتخلاص وتوضيــح مــا يلــي: ۓ ۓ ڭ(  ]الأنع

¨ الموافقــة فــي الــرأي تجعــل المقابــل يقبلــك نفســياً ممــا يعطيــك فرصــة كبيــرة 	
للإقنــاع.

¨ رفض أدلة المقابل بلا حجة مقبولة تجعل خطوط الاتصال ضعيفة جداً.	
¨ ــدرك 	 ــل، فقــد لا ي ــدى المقاب ــك ليســت بالضــرورة مســلمة ل ــا المســلمة لدي القضاي

ــه.. ــه أو أدلت ــى ادعائ ــل مــا يترتــب عل المقاب
¨ ــة الكوكــب والقمــر والشــمس بالتنــزل 	 ــاع قومــه بعــدم ألوهي ــم 8 إقن حــاول إبراهي

مــع دعــوى كونهــا آلهــة، ثــم أظهــر نقــاط الضعــف فــي هــذا الادعــاء، وأخيــراً دعاهــم 
إلــى عبــادة الله وحــده الــذي فطــر الســماوات والأ رض  ونفــى عــن نفســه الشــرك.

¨ ل يجعل بينك وبين المقابل خطوط اتصال ولو لفترة بسيطة.	 إن التنزُّ
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إظهار المحبة الصادقة: 	2
عــن أبــي هريــرة 0 أنــه ســمع رســول الله o يقــول: )إنمــا مثلــي ومثــل النــاس كمثــل 
رجــل اســتوقد نــارا فلمــا أضــاءت مــا حولــه جعــل الفــراش وهــذه الــدواب التــي تقــع فــي النــار 
ــار وهــم  ــم عــن الن ــا آخــذ بحجزك ــا فأن ــه فيقتحمــن فيه ــن ويغلبن ــل ينزعه ــا فجع ــن فيه يقع
يقتحمــون فيهــا( )رواه البخــاري،  421( ، وعَــنْ مُعَــاذ0ٍ أن رســول الله o أخــذ بيــده فقَــالَ: )يــا 
معــاذ والله إنــي لأحبــك، قــال لــه معــاذ: بأبــي أنــت وأمــي يــا رســول الله، وأنــا والله أحبــك، 
قــال: أوصيــك يــا معــاذ ألا تدعــن دبــر كل صــاة أن تقــول: اللهــم أعنــي علــى ذكــرك وشــكرك، 

وحُســن عبادتــك( ، ولذلــك يجــب التنبــه لمــا يلــي:

¨ الحــب أمــر داخلــي، لا يطلــب مــن المقابــل بــل تزرعــه أنــت فــي نفــس المقابــل، حتــى 	
لــو لــم يكــن يرغــب فــي ذلــك.

¨ مــا كان فــي القلــب يظهــر علــى التصرفــات واللســان غالبــاً، وخاصــة إذا كانــت 	
تلقائيــة. التصرفــات 

¨ أول خطــوة فــي طريــق دعــوة الآخريــن وإقناعهــم هــو شــعورهم بمحبتك لهــم، والعكس 	
صحيــح فقــد يكــون رفــض مــا لديــك هــو بســب عــدم شــعورهم بمحبتك.

¨ لقــد علمنــا الرســول o أن نحــب للآخريــن مــا نحبــه لأنفســنا، ممــا يجعــل الآخريــن 	
يحبوننــا كحبنــا لهم.

¨ ما أحلى تلك الكلمة:  )إني أحبك(  وما أجمل الرد:  )وأنا والله أحبك(.	
¨ الحــب يهيــئ النفــس لقبــول مــا يقولــه المحبــوب وبصــدر رحــب ويجعــل تلــك الكلمــات 	

تســتقر فــي القلــب وتبقــى محفــورة فيــه.
¨ الرسول o يعبر عن حبه لنا بصورة المنقذ للفراش من السقوط في النار.	

اختيار الكلام المناسب: )الأحسن(: 	3
قــال تعالــى: )ڇ ڇ ڍ ڍ ڌ ڌ ڎ ڎ ڈ ڈ ژ ژ ڑ ڑ ک ک ک ک 
گ(  ]الإسراء:53[، وقــال تعالــى: )ى ى ئا ئا ئە ئە ئو ئو ئۇ ئۇ ئۆ ئۆ ئۈ ئۈ ئې ئې 
ئې ئى ئى ئى ی ی ی ی ئج ئح ئم ئى ئي بج بح بخ بم بى بي تج تح تخ تم تى 
تي ثج ثم(  ]الحجــرات:11[ ، وعــن أبــي هريــرة 0 قــال: قال رســول الله o:)لا تحاســدوا 
ولا تناجشــوا ولا تباغضــوا ولا تدابــروا ولا يبــع بعضكــم علــى بيــع بعــض وكونــوا عبــاد الله 
إخوانــا المســلم أخــو المســلم لا يظلمــه ولا يخذلــه التقــوى ههنــا ويشــير إلــى صــدره ثــاث 
مــرات بحســب امــرئ مــن الشــر أن يحقــر أخــاه المســلم كل المســلم علــى المســلم حــرام دمــه 
ومالــه وعرضــه(   رواه مســلم،  4104.  ، وقــال رســول الله o :)ليــس المؤمــن بالطعــان ولا اللعــان 

ولا الفاحــش ولا البــذيء( ، وعليــه نســتخلص مــا يلــي:
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¨ اللسان هو الناطق الرسمي باسم بقية أعضاء الجسم.	
¨ الإسلام يرتقي بالعبد ويدعوه ليقول )الأحسن(، وهي أعلى درجات حسن الكلام.	
¨ الكثيــر يســتطيع أن يتكلــم الــكلام الفاحــش، ولكــن القلــة مــن النــاس هــم الذيــن 	

روضــوا ألســنتهم حتــى أنهــا أصبحــت لا تحســن إلا الــكلام الطيــب الجميــل.
¨ ــه 	 ــر ظاهــر لمــدح الإنســان نفســه، وأن ــه مؤشــر ربمــا يكــون غي ــز بالألقــاب في التناب

أفضــل مــن غيــره، وهــذا المقيــاس دليــل تكبــر، فمــن أيــن لــك أنــك أفضــل مــن فــان؟، 
بــل وفيــه شــبه مــن إبليــس الــذي قــال لربــه عــن آدم: أنــا خيــر منــه.

¨ مــن يســتخدم الــكلام البــذيء يعطــي الفرصــة للمقابــل لكــي يــرد عليــه بنفــس الــكلام، 	
بــل ربمــا أســوأ، وكمــا قيــل:  )علــى نفســها جنــت براقــش(.

4 التنوع في الأساليب:
قــال تعالــى عــن نــوح 8 : )ۓ ڭ ڭ ڭ ڭ ۇ ۇ ۆ ۆ ۈ ۈ ۇٴ ۋ ۋ ۅ ۅ 
ئۆ  ئۇ  ئۇ  ئو  ئو  ئە  ئە  ئا  ئا  ى  ى  ې  ې  ې  ې  ۉ  ۉ 
ئۆ ئۈ ئۈ ئې ئې ئې ئى ئى ئى(  ]نــوح: 5 - 9[ ، عــن عبــد الله بــن مســعود 0 قــال: خــط 
لنــا رســول الله o خطــا مربعــا، وخــط فــي وســط الخــط خطــا، وخــط خارجــا مــن الخــط 
ــه،  ــه محيــط ب ــن آدم وهــذا أجل خطــا، وحــول الــذي فــي الوســط خطوطــا، فقــال: )هــذا اب
وهــذا الــذي فــي الوســط الإنســان وهــذه الخطــوط عروضــه إن نجــا مــن هــذا ينهشــه هــذا، 

والخــط الخــارج الأمــل( رواه الترمــذي 02454

وعــن جابــر بــن عبــد الله 0 قــال: كان رســول الله o إذا خطــب احمــرت عينــاه 
وعــا صوتــه واشــتد كأنــه منــذر جيــش يقــول: صبحكــم ومســاكم ويقــول: بعثــت أنــا والســاعة 
كهاتيــن ويقــرن بيــن إصبعيــه الســبابة والوســطى ويقــول أمــا بعــد .... ( رواه البخــاري،  444، وعــن 
أبــي موســى    0 عــن النبــي o  قــال: إن المؤمــن للمؤمــن كالبنيــان يشــد بعضــه بعضــا 

وشــبك أصابعــه( رواه البخــاري،  4343، وعليــه يســتلزم التنبــه للآتــي:
¨ إذا كان جمع الأدلة مهمًا )كماً( فإن التنوع في الأدلة لا يقل أهمية عن ذلك.	
¨ النــاس يتفاوتــون فــي أشــياء كثيــرة، فلضمــان الوصــول إلــى أغلــب الأصنــاف: نــوّع فــي 	

أدلتــك، خاصــة إذا كانــت معلوماتــك عــن المقابــل غيــر كافيــة لتحديــد أفضــل نــوع مــن 
الأدلــة يناســب المقابل.

¨ لمــا كان نــوح 8 يخاطــب كل قومــه ويدعوهــم جميعــاً، كان لا بــد أن ينــوع فــي 	
الزمــان )ليــاً، ونهــاراً(، العلــن والســر )جهــاراً، إســراراً(، ويرغــب بالخيــر )يرســل 

الســماء(، ويذكــر بنعــم الله عليهــم )وقــد خلقكــم أطــوارا(. 
¨ ــي 	 ــى ف ــي فالصــورة تبق ــق الرســم البيان ــى اســتخدام طري الرســول o يرشــدنا إل

ــكلام. ــر مــن ال الذهــن أكث
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¨ ومن أنواع الأدلة استخدام لغة الإشارة وتعابير الوجه.	

5 الاستعداد المسبق للتوقعات والسيناريوهات المحتملة:
قبــل أن يهاجــر الرســول o إلــى المدينــة بثــاث ســنوات حدثت قصة الإســراء والمعراج 
ــى أقصــى  ــى وصــل إل ــى الســماوات، حت ــه صعــد إل وهــي قصــة مشــهورة معروفــة وفيهــا أن
مــا يمكــن أن يصــل إليــه مخلــوق، وكلمــه ربــه ســبحانه وتعالــى وكان ممــا كلفّــه بــه الصلــوات 
الخمــس فــي كل يــوم وليلــة علــى كل مســلم ومســلمة، وبــدأ الرســول o والمســلمون معــه 
بالصــاة مــن ذلــك اليــوم، وكانــت قبلتهــم فــي الصــاة جهــة بيــت المقــدس )وكانــت كذلــك 
قبلــة اليهــود( وبعــد 32 شــهراً مــن ذلــك الأمــر، وبرغبــة شــديدة ودعــوة مســتمرة مــن الرســول    
o جــاء تحويــل القبلــة إلــى الكعبــة فــي مكــة المكرمــة قبلــة ابراهيــم 8، ولمــا كان هــذا 
لا يرُضــي بعــض النــاس وســيعترضون علــى ذلــك، لا طلبــاً للحــق ولكــن محاولــة فــي إضعــاف 

إيمــان النــاس، جــاءت الآيــات لبيــان ذلــك قبــل أن يتحدثــوا بــه، قــال تعالــى: )ٱ ٻ 
ٻ ٻ ٻ پ پ پ پ ڀ ڀ ڀ ڀ ٺ ٺ ٺ ٺ ٿ ٿ ٿ ٿ ٹ ٹ ٹ ٹ(  
ــة  ــت المقــدس( صحيحــة فالثاني ــى )بي ــت قبلتكــم الأول ــت حجتهــم: إن كان ــرة:142[ وكان ]البق
غيــر صحيحــة، وإن كانــت الثانيــة صحيحــة فقــد بطــل عملكــم فــي الفتــرة الماضيــة، وكان 

ــى: )ک ک گ گ گ گ ڳ ڳ  ــال تعال ــه ق ــوا ب ــل أن يتكلم ــك قب ــى ذل ــي عل ــرد القرآن ال
ــة،  ــرة الماضي ــن يضيــع صلاتكــم فــي الفت ــرة:143[، أي أن الله ل ڳ ڳ ڱ ڱ(  ]البق
ذلــك أنكــم فــي كلا الحالتيــن اســتجبتم لأمــر الله وهــذا هــو المطلــوب، وإنمــا كان تحديــد 
الاتجــاه مــن بــاب الاختبــار الــذي نجــح فيــه المســلمون ورســب فيــه أهــل الكتــاب، فدحضــت 

الحجــة وبطــل ادعاؤهــم، مــن هنــا يجــب التنبــه إلــى أن:

¨ عنصــر المفاجــأة مــن العناصــر التــي قــد تجعــل المقابــل لــك يفقــد ســيطرته علــى 	
نفســه، وربمــا يتصــرف أو يقــول مــا لا يرغــب فــي قولــه بــدون هــذا العنصــر.

¨ الاســتعداد المبكــر وتوقــع الحــدث يجعــل عنصــر المفاجــأة ضعيــف التأثيــر ويفقــد 	
مــا كان يطمــح إليــه المقابــل، كمــا أن عــرض أدلــة المقابــل قبــل أن يتحــدث بهــا والــرد 

عليهــا، يجعلــه يفقــد أقــوى أســلحته.
¨ الله ســبحانه وتعالــى- أخبــر المســلمين بمــا ســيقوله بعــض النــاس »الســفهاء« إشــارة 	

لضعــف تفكيرهــم وذكــر الــرد علــى ذلــك »قــل لله المشــرق والمغــرب«، ممــا أضعــف 
ــوة  ــه أعطــى للمســلمين ق ــا أن ــن أمرهــم، كم ــرة م ــي حي ــم ف ــة »الســفهاء« وجعله أدل

إيمــان بالمنهــج الســائرين عليــه.
¨ وقــد حــدث مــا ذكــره الله )فــي الآيــات التــي بعدهــا( مــن قــول »الســفهاء« فبعــد 	

تحويــل القبلــة إلــى مكــة تحــدث مجموعــة مــن النــاس وحاولــوا الاصطيــاد فــي المــاء 
ــى ذلــك. ــرد عل ــوا بهــا وال العكــر، ولكــن حجتهــم ســقطت أمــام ذكرهــا قبــل أن يتحدث
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الاستماع والإنصات: 	6
ومــن الوســائل التــي لجــأ إليهــا الكفــار المفاوضــة مــع الرســول o وعــرض مــا يمكــن أن 
يرضــى بــه مــن أمــور الدنيــا، فهــذا عتبــة بــن ربيعــة قــام يومــا وهــو جالــس فــي نــادي قريــش 
ورســول الله o جالــس فــي المســجد فقــال: يــا معشــر قريــش ألا أقــوم إلــى محمــد فأكلمــه 
وأعــرض عليــه أمــوراً لعلــه يقبــل بعضهــا فنعطيــه أيهــا شــاء ويكــف عنــا وذلــك حيــن أســلم 
حمــزة ورأوا أصحــاب رســول الله o  يزيــدون ويكثــرون- فقالــوا قــم إليــه يــا أبــا الوليــد،  
…..... فقــال لــه رســول الله o أبــا الوليــد أســمع منــك، فقــال عتبــة: يــا ابــن أخــي إن 
ــة ورســول الله  ــه مــن هــذا الأمــر مــالاً ….. حتــى إذا فــرغ عتب ــد بمــا جئــت ب كنــت إنمــا تري
o يســتمع منــه قــال: أقــد فرغــت أبــا الوليــد؟ قــال: نعــم. قــال: فاســمع منــي قــال: أفعــل 
فبــدأ الرســول o يقــرأ عليــه مــن ســورة فصلــت: بســم الله الرحمــن الرحيــم حــم تنزيــل مــن 
الرحمــن الرحيــم كتــاب فصلــت... فرجــع أبــو الوليــد إلــى قومــه فقــال بعضهــم لبعــض نحلــف 

بــالله لقــد جاءكــم أبــو الوليــد بغيــر الوجــه الــذي ذهــب بــه 
من هذا الموقف يمكن لنا أن نتنبه إلى أن:

¨ أعظم ما يمكن أن يجعل المقابل لك يستمع، أن تستمع إليه وتحترم رأيه مهما كان.	
¨ من فوائد الاستماع: 	

لعل في الكلام ما هو مفيد وحق.-	
كسب قلب المقابل.-	
أخذ وقت في التفكير.-	

¨ لقــد اســتطاع الرســول o أن يكســب أبــا الوليــد ليــس لأنــه علــى الحــق فقــط، وإنمــا 	
لأنــه أحســن الإنصــات ممــا جعــل المقابــل يحســن الإنصــات.

¨ من المهم جداً جعل المقابل يحسن الإنصات للاستماع لما لديك.	
¨ لا تفتــرض أن معــك الحــق، ولــو كان كذلــك فقــد يكــون المقابــل لا يملــك هــذه 	

الخلفيــة.
¨ تعرف على مدى إنصاتك بالتدريب وسؤال المقابل.	

# مستويات الإنصات:

الاســتماع أحــد المهــارات التــي لهــا أهميــة فــي عمليــة الإقنــاع والتأثيــر، وهــذا واضــح فــي 
أســلوب القــرآن الكريــم والســنة النبويــة كمــا ســبق ولكــن يجــدر التنبيــه إلــى أن الاســتماع لــه 

عــدة مســتويات وهــي:
¦ السمع الذي يعد أحد الحواس الخمسة عند الإنسان والمتمثلة في الأذن.	
¦ الســماع: يقصــد بــه الاســتقبال مــن الأذن عبــر التذبــذب الصوتــي لكــن بــدون إعــارة 	
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الانتبــاه لمــا يقــال أو يتــم ســماعه.
¦ الاســتماع: وهــو العمليــة التــي يتــم فيهــا الانتبــاه مــن جانــب المســتمع بحيــث تتلقــى 	

الأذن الصــوت ويســتوعب الإنســان الــكلام بالعقــل.
¦ الإنصــات: هــو أعلــى درجــات الاســتماع فهــو يتطلــب التركيــز العالــي مــع مــا يتــم 	

ــث يتــم فهمــه بشــكل جيــد. ســماعه بحي
¦ لتدبــر: هــو الإنصــات مــع اســتخلاص الفوائــد مــن الــكلام الــذي تــم ســماعه، وهــو 	

نــوع مــن المبالغــة فــي الاســتماع والتركيــز.

النقد البناء للأفكار لا الأفراد: 	7
)ڤ ڦ ڦ ڦ ڦ ڄ ڄ ڄ ڄ ڃ ڃ ڃ ڃ چ چ چ چ ڇ  قــال تعالــى: 
گ  گ  ک  ک  ک  ک  ڑ  ڑ  ژ  ژ  ڈ  ڈ  ڎ  ڎ  ڌ  ڌ  ڍ  ڍ  ڇ  ڇ  ڇ 
ڻ  ں  ں  ڱ  ڱ  )ڱ  تعالــى:  وقــال  ]البقــرة:258[،  ڱ(   ڳ  ڳ  ڳ  ڳ  گ  گ 
ڻ ڻ ڻ ۀ ۀ ہ ہ ہ(  ]الأعــراف:175[ ، وقــال تعالــى: )ۋ ۅ ۅ 

]الكهــف:32[. ئو(   ئە  ئە  ئا  ئا  ى  ى  ې  ې  ې  ې  ۉ  ۉ 

 o فــي حادثــة الإفــك كان ممــا قالتــه عائشــة أم المؤمنيــن 1: قــام رســول الله
ــي فــو الله مــا  ــي أذاه فــي أهل ــي مــن رجــل قــد بلغن ــا معشــر المســلمين مــن يعذرن فقــال: ي
علمــت علــى أهلــي إلا خيــراً ولقــد ذكــروا رجــاً مــا علمــت عليــه إلا خيــراً ومــا كان يدخــل 
ــه عــن الرجــل  ــم  o إذا بلغ ــي(  ، ولقــد كان مــن هــدي الرســول الكري ــي إلا مع ــى أهل عل
شــيء لــم يقــل :مــا بــال فــان يقــول ؟ ولكــن يقــول: )مــا بــال أقــوام يقولــون كــذا وكــذا..... ( . 

مما سبق يمكننا القول أن:
¨ من الأهمية أن نميز بين ماذا نريد ومَن نريد.	
¨ الأشــخاص ليســوا مخلديــن، وإنمــا البقــاء للأفــكار، فكثيــر مــن الأفــكار تتجــدد مــن 	

جيــل لآخــر باختــاف الأشــخاص.
¨ إن نقــد الأفــراد غالبــاً تكســبك عــداوة الفــرد مــع بقــاء الأفــكار، بينمــا إســقاط الأفكار 	

لا يعنــي إســقاط المقابل.
¨ نقد الأفراد قد يكون سبباً في زيادة تمسك المقابل برأيه حتى لو كان خطأً.	
¨ حدد هدفك من الحوار ولا تحِد عنه، والهدف هو الأفكار، وما يترتب عليها.	
¨ لقــد ناقــش القــرآن الكريــم الكثيــر مــن القضايــا ورد عليهــا، ولــم يذكــر لنــا صاحبهــا 	

مــع أن أصحابهــا ربمــا يكونــون قــد ماتــوا علــى الكفــر وقــد مضــى علــى القضيــة أجيــال 
عديــدة، فهــذا الــذي حــاجّ ربــه، الــذي آتينــاه آياتنــا، الــذي ضــرب لنــا مثــاً ونســيَ خلقــه.

¨ مناقشة الأفكار فيها تدريب لتطهير النفس من الانتصار الشخصي.	
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8 الاستدلال الفعّال:
عــن الحــارث بــن أبــي ضــرار الخزاعــي قــال: قدمــت علــى رســول الله o فدعانــي إلــى 
الإســام فدخلــت فيــه و أقــررت بــه فدعانــي إلــى الــزكاة فأقــررت بهــا وقلــت يــا رســول الله 
ــه  ــي جمعــت زكات ــزكاة فمــن اســتجاب ل ــى الإســام وأداء ال ــى قومــي فأدعوهــم إل أرجــع إل
ــان كــذا وكــذا ليأتيــك مــا جمعــت مــن الــزكاة فلمــا  فيرســل إلــي رســول الله o رســولا لإبَّ
جمــع الحــارث الــزكاة ممــن اســتجاب لــه وبلــغ الإبــانُ الــذي أراد رســول الله o أن يبعــث 
 o إليــه احتبــس عليــه الرســول فلــم يأتــه ............ فلمــا دخــل الحــارث علــى رســول الله
قــال منعــت الــزكاة وأردت قتــل رســولي قــال لا والــذي بعثــك بالحــق مــا رأيتــه ولا أتانــي ومــا 
أقبلــت إلا حيــن احتبــس علــي رســول رســول الله o خشــيت أن تكــون كانــت ســخطة مــن 

الله عــز وجــل ورســوله، قــال فنزلــت )ٺ ٺ ٺ ٿ ٿ ٿ ٿ ٹ ٹ ٹ ٹ ڤ 
ڇ  ڇ  ڇ  ڇ  چ  چ  چ  چ  ڃ  ڃ  ڃ  ڃ  ڄ  ڄ  ڄ  ڄ  ڦ  ڦ  ڦ  ڦ  ڤ  ڤ  ڤ 
گ  گ  گ  گ  ک  ک  ک  ک  ڑ  ڑ  ژ  ژ  ڈ  ڈ  ڎ  ڎ  ڌ  ڌ  ڍ  ڍ 

ــرات:6 - 8[.  ڳ ڳ ڳ(  ]الحج
هذه الحادثة فيها الدروس الكثيرة ويمكن أن نجملها فيا يلي:

¦ ــة ســابقة ونتيجــة محتومــة 	 مــن الأخطــاء الفادحــة جــداً: الدخــول للمناقشــة بخلفي
عــن المقابــل، ممــا يجعلــك مشــحوناً بطريقــة أو أخــرى وهــذا يــؤدي إلــى تفســير كل 
مــا يقولــه المقابــل بنــاء علــى الخلفيــة التــي لديــك وعــدم التفكيــر فــي تفســير آخــر .

¦ تــزداد الأمــور ســوءاً حيــن تكــون تلــك الخلفيــة علــى كلام بــا أدلــة واضحــة )كبيــت 	
العنكبــوت(، بــل ربمــا علــى ظنــون وتخمينــات افترضهــا غيــرك ويريــد أن يلبســك 

إياهــا لهــدف أو لآخــر.
¦ إن من أخطر مزالق أهل البدع أنهم يعتقدون ثم يستدلون.	
¦ اجعل الدليل قائدك إلى الاعتقاد، ولا تقد أنت الدليل إلى اعتقادك.	
¦ لقــد كان الهــدي القرآنــي واضحــاً فــي توجيــه الرســول  o  نحــو عــدم الســير خلــف 	

الــكلام دون البحــث فــي صحتــه.
¦  ماذا كان سيحدث لقوم خزاعه لو لم يأتِ ما يثبت عدم صحة الكلام.	

الإنصاف: 	9
حيــن جــاء مصعــب بــن عميــر 0 إلــى المدينــة وبــدأ فــي الدعــوة مــع أســعد بــن زرارة 
هان ضعفاءنــا؟ اعتزلانــا إن كانــت  0، جاءهمــا أســيد معترضــاً فقــال: مــا جــاء بكمــا تســفِّ
لكمــا بأنفســكما حاجــة، فقــال لــه مصعــب: أو تجلــس فتســمع، فــإن رضيــت أمــراً قبلتــه وإن 
كرهتــه كــفّ عنــك مــا تكــره ؟ قــال أســيد: أنصفــت، ثــم ركــز حربتــه، وجلــس إليهمــا، فكلمــه 
مصعــب بالإســام، وقــرأ عليــه القــرآن فأســلم، والموقــف نفســه وبالطريقــة نفســها يتكــرر مع 
ســعد بــن معــاذ )ســيد قومــه(  ..... فقــال ســعد: أنصفــت، ثــم ركــز الحربــة وجلــس فعــرض 
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عليــه الإســام، وقــرأ القــرآن، فأســلم ســعد وأســلم قومــه جميعــا.
تتضح من هذه القصة الدعوية الرائعة ضرورة التنبه إلى أن:

¨ مــن أقــوى الأســلحة فــي قضيــة الإقنــاع : أن تتجــرد مــن حظــوظ نفســك والانتصــار 	
لهــا وتمــارس العــدل والإنصــاف مــع المقابــل فــي عــرض قضيتــك، حتــى مــع يقينــك 

ببطــان رأيــه وتهالــك أدلتــه.
¨ الإنصاف يفتح قلب المقابل فيتهيأ لقبول الكلام والحوار ، والعكس صحيح .	
¨ "لا رأي لكــم فــوق رأيــي" منهــج ســقيم ، بينمــا المنهــج القويــم " رأيــي صــواب يحتمــل 	

الخطــأ ورأي غيــري خطــأ يحتمــل الصــواب "
¨ لقــد كانــت كلمــة )أنصفــت( هــي المفتــاح الــذي نطــق بــه المقابــل حيــن لمــس ذلــك 	

قــولاً وفعــاً .
¨ الإنصاف ليس كلمة تقال ولكنها سلوك وممارسة.	

10 التدرج:
قــال رســول الله o: )مــن رأى منكــم منكــراً فليغيــره بيــده فــإن لــم يســتطع فبلســانه، 
فــإن لــم يســتطع فبقلبــه، وذلــك أضعــف الإيمــان(، وفــي حديــث معــاذ 0 حيــن أرســله 
الرســول o إلــى اليمــن قــال لــه: فليكــن أول مــا تدعوهــم إليــه شــهادة أن لا إلــه إلا الله، 
فــإن هــم أطاعــوك لذلــك فأعلمهــم أن الله افتــرض عليهــم خمــس صلــوات فــي اليــوم والليلــة، 
فــإن هــم أطاعــوك لذلــك فأعلمهــم أن الله افتــرض عليهــم صدقــة تؤخــذ مــن أغنيائهــم فتــرد 

علــى فقرائهم،.....الحديــث".

وكمثــال علــى منهجيــة التــدرج فــي الأحــكام والتشــريعات تأتــي قضيــة تحريــم الخمــر أم 
الخبائــث، فكيــف اســتطاع القــرآن معالجتهــا وإقناعهــم بالتخلــي عنهــا مــع حبهــم لهــا؟ ، فكمــا 

نعلــم مــر تحريــم الخمــر بأربــع مراحــل:
¦  ترك الحديث في الموضوع.	
¦ ئە 	 ئە  ئا  ئا  ى  ى  ې  ې  ې  ې  ۉ  )ۉ  تعالــى:  قولــه  نــزول 

]البقــرة:219[. ئۇ(   ئۇ  ئو  ئو 

¦ نــزول قولــه تعالــى: )ڻ ۀ ۀ ہ ہ ہ ہ ھ ھ ھ ھ ے(  	
ــاء:43[. ]النس

¦ نــزول قولــه تعالــى: )ٺ ٿ ٿ ٿ ٿ ٹ ٹ ٹ ٹ ڤ ڤ ڤ ڤ 	
ڦ ڦ ڦ ڦ ڄ ڄ ڄ ڄ ڃ(  ]المائــدة:91[.
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من خلال ما سبق يتبين أن:
¨ مــن المهــم جــداً بعــد تعرفــك علــى المقابــل أن ترتــب نقاشــك معــه بحســب الأولويــات 	

التــي تحددهــا أنــت، ولا تجعلــه هــو صاحــب المبــادرة.
¨ لا تنتقــل إلــى النقطــة التاليــة حتــى تتأكــد مــن اســتيفاء النقطــة الســابقة، لأن مــا بعــد 	

غالبــاً ينبنــي علــى مــا قبــل، فالنواحــي الفكريــة والعقليــة كالبنيــان ينبنــي بعضــه فــوق 
بعــض، فــا تجعــل بنــاءك ضعيفــاً فــي الأســفل.

¨ لقد بين لنا الرسول الكريم o مراحل تغيير المنكر اليد ثم اللسان ثم القلب.	
¨ 0 إلــى اليمــن علمّــه أن يتــدرج فــي دعوتــه: 	 حيــن أرســل الرســول o معــاذاً 

الشــهادة ثــم الصــاة ثــم الــزكاة ... هــذا بشــرط )إن هــم أطاعــوك(.
¨ لقــد شــغلت قضيــة الخمــر العالــم كلــه وعلــى مــدار تاريــخ البشــرية القديــم، والحديث، 	

ولــم ينجــح أي تشــريع بشــري فــي ردع النــاس عــن تعاطيــه، ولــذا كان نجــاح المنهــج 
ــة هــذا  ــى ســامة وفاعلي ــة مــن المؤشــرات الواضحــة عل ــي فــي هــذه القضي القرآن

المنهــج ليــس للصحابــة فقــط بــل لعمــوم البشــر ولــكل زمــان.
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1 قيــادة النقــاش : لأن الحقيقــة تقــول: إنَّ احتمــالات عــدم تجــاوب الآخريــن تبــدو ضعيفــة 
جــدا . فبــادر بفتــح الحــوار مــع الآخريــن لأنهــم ســيقدرون قيادتــك للحــوار لتحقــق التأثير 

المطلــوب .
ــاه  ــى هــذه الجمــل وهــي تســاعد فــي جــذب انتب ــز عل 2 البدايــة الجيــدة: فالمســتمع يرك
المســتمع، وينبغــي عليــك إقنــاع الآخريــن بأنهــم سيســتفيدون مــن حــوارك ، واكســر 

الحواجــز بينــك وبيــن الآخريــن بتحيتهــم.
3 البــدء بالقضايــا المتفــق عليهــا: لأن البــدء بنقــاط الاتفــاق يحــدث نوعــا مــن التآلــف 
الفكــري ، ويجعــل الطــرف الآخــر مهيــأً للتأثــر . فالداعيــة الجيــد يحصــل مــن الآخريــن 

علــى انطباعــات مبدئيــة جيــدة.
4 التلطــف مــع المحاوريــن وإنزالهــم منازلهــم: أشــعر مــن تحــاوره بأهميتــه ، وأظهــر 
تقديــرك لــه ، وتلطــف بكلماتــك ، فبعــض الكلمــات تفتــح مغاليــق النفــوس، كقولــك : 
معــذرة . اســمح لــي ، كــم ســعدت بالتعــرف عليــك والمحــاور الجيــد يناقــش بلطــف، 
ــو بالحجــة  ــن ول ــر فــي النفــس بشــدة، وإن تحــدي الآخري ــة ، تؤث ــارات لطيف وينهــي بعب
الدامغــة ،يثيــر البغضــاء فــي النفــوس ، لأن طبيعــة النفــس البشــرية تميــل إلــى الرفــق 

والملاطفــة ، وتنفــر مــن الشــدة والتحــدي والإفحــام . 
ــر  ــق التأثي ــة وتحقي ــة الإقناعي ــن نجــاح العملي ــى تضم 5 التعامــل مــع الأســئلة بــذكاء: حت

ــاك أو الاندهــاش. ــك الإرب ــد عن ــؤ بالأســئلة مســبقا يبع ــوب ، والتنب المطل
6 تــزود بمهــارات الســؤال : لأن الحــوار يعتمــد علــى الســؤال ، والســؤال أداة أساســية لا 
يمكــن الاســتغناء عنــه فــي كافــة المجــالات  ،إذ إنــه المفتــاح الــذي يفتــح لنــا أبــواب 
الحصــول علــى المعرفــة، ومــن الضــروري أن يرتبــط بموضــوع الإقنــاع .والداعيــة ينبغــي 

نصائح
لنجاح الإقناع والتأثير

أثناء النقاش

ئي
قرا

ص ال
الن
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ــة. ــد الإجاب ــه أن يعــرف طبيعــة الســائل ، لأن ذلــك سيســاعده فــي تحدي ل
7 إدارة وقــت النقــاش بفعاليــة: فالداعيــة الذكــي هــو الــذي يتجنــب الاســتطراد، والاســتئثار 
فــي الحديــث مــن أجــل الوصــول إلــى الإقنــاع وتحقيــق التأثيــر المطلــوب،  دون تضييــع 

لوقتــه ووقــت غيــره. 
مــن  عــدد  أكبــر  اســتعمال  إن  الحســية:  التوضيحيــة والأســاليب  الوســائل  اســتعمال   8
الحــواس يعمــل علــى إثــارة الشــوق للمعرفــة .ويجــذب الانتبــاه ويعيــن علــى تثبيــت الأفــكار 
ــت الدراســات أن الإنســان يمكــن أن يتذكــر  %10ممــا قــرأه،  فــي الأذهــان ، فقــد أثبت

و%20 ممــا ســمعه ، و %30 ممــا شــاهده ، و %50 ممــا شــهده وســمعه .
9 الاســتماع الجيــد وعــدم مقاطعــة المتحــدث : احــرص علــى عــدم مقاطعــة المتحــدث فــي 
أثنــاء الحــوار مــادام يقــدم مــا يفيــد ، وقــد تعتبــر المقاطعــة إســاءة لشــخصه. فعــادة مــا 
ينفــر النــاس مــن الشــخص الــذي يســيطر علــى الحــوار ولا يتــرك فرصــة للطــرف الآخــر 

للمشاركة.
10 الاعتراف بالخطأ : الحق ضالة المؤمن ينشــده  حتى ولو كان على نفســه  والتســليم 
بالخطــأ يحتــاج إلــى شــجاعة  أدبيــة وقــوة نفســية، ويكســب صاحبــه احتــرام النــاس 
وتقديرهــم ، علــى عكــس الإصــرار علــى الخطــأ الــذي يفقــد احتــرام النــاس لصاحبــه، 

واحترامــه لنفســه.
11 تصحيــح الخطــأ بالطريقــة المناســبة: إذا أخطــأ محــاورك أو قــال شــيئا تعلــم أنــه 
ليــس صحيحــا فصححــه، حتــى لا تلتصــق المفاهيــم والمعلومــات الخاطئــة بالأذهــان ، 

فــإن عــدم تصحيــح عبــارة مــرت أمامــك يعنــي موافقتــك عليهــا.
12 استخدام اللغة المناسبة: التي تراعي مستوى ومكانة وتعليم الطرف الآخر.

ــث  ــن بحي ــرة ولك ــي إيصــال الفك ــر ف ــر كبي ــة الجســد تأثي 13 توظيــف لغــة الجســد: للغ
ــة وبقــدر الحاجــة. تكــون فعّال

ــرة  ــك بالفك 14 كــن متحمســا فــي حــدود: الحمــاس يعكــس للطــرف الآخــر مــدى قناعت
وإيمانــك بهــا.

15 وظــف إمكانــات صوتــك بالحــوار: تقنيــات الصــوت والتحكــم بــه مــن حيــث الرفــع 
والخفــض المعقــول، والســرعة والبــطء المــدروس تســاعد فــي متابعــة الطــرف الآخــر 

لــك والتنقــل معــك.
16 استخدم مهاراتك في الإنصات المؤثر: أنصت بتفاعل مع الطرف الآخر.

17 إغلاق النقاش واختيار النهايات المؤثرة: اجعل الختام دائما لطيفاً ومؤثراً.
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# مهارة صناعة النهايات المؤثرة:

لــكل حديــث نهايــة ولأن معظــم المحادثــات تتحقــق بشــكل طبيعــي فهنالــك وقــت مناســب 
ــة أو  ــاء والمحادث ــت منهمــكا فــي اللق ــك أكن ــاء وســواء علي ــث واللق ــام الحدي مــدروس لاختت
متشــوقا يجــب عليــك أن تعــرف توقيــت الإنهــاء بشــكل جيــد ومؤثــر ليشــعر الطــرف الآخــر 

بالتــودد والارتيــاح ودافعيــة التواصــل فيمــا بعــد.

عندمــا يشــعر الداعيــة أنــه قــدم كل مــا خطــط لــه يتعيــن عليــه الإنهــاء بــكل مــودة وعندمــا 
تــرى أن الوقــت مناســب لإنهــاء اللقــاء قــم بــدور إيجابــي وابــدأ بإرســال مؤشــرات تفيــد أنــك 
ــا الطــرف  ــي قدمه ــت محــور اللقــاء والت ــي كان ــام لخــص الأفــكار الت ــاء والخت مســتعد للإنه
ــم بمــا  ــون ومهت ــا يقول ــك فاهــم لم ــن شــعورا بأن ــا يعطــي الآخري ــا مم الآخــر ووافقــك عليه
يطرحــون، قــدم مقترحــا مثــل: لقــد اســتمتعت بالحديــث معكــم  وأتمنــى ان نلتقــى فــي 

مناســبة قريبــة أو نجتمــع فــي مــكان مــا لتنــاول الطعــام ونجــدد التواصــل بكــم .

نهايات غير محفزة وتقطع التواصلمهارات وتصرفات تصنع نهاية رائعة

ضع تفكيرهم يستشرف لما حدثتهم به 
ويتشوق له. 

  تقول بأن هنالك نقاطاً نسيتها أو تتمنى 
طرحها.

 لخص أبرز ما تم التوصل إليه بشكل نقاط 
 الاعتذار عن الملل والإطالة. موجزة جدا.

حافظ على حيويتك ونشاطك إلى آخر ثانية 
في لقائك. 

طرح نقاط جديدة وعدم إكمالها أو تأجيل 
الحديث عنها 

إنهاء اللقاء والآخرون يودون استمراره 
)إياك  والاستمرار(.

 تختم بالأسئلة والأجوبة بل اجعل الخاتمة 
بعدها.

اقترح طرقاً أخرى للتواصل بعد نهاية اللقاء 
)بريد إليكتروني - هاتف - ...... إلخ(.

قصة أو موقف طويل وربما لا يخدم 
الموضوع .

اصنع نهاية ودودة ومحببة تتدفق بمشاعر 
الامتنان والشكر. 

 تختم بالطرائف والنكت فيضعف من 
تأثيرك.

 تتحدث عن قرب انتهاء اللقاء والنقاش. لا تطل في خاتمة اللقاء. 
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خمسة طرق تلجأ إليها شركات التسويق للإقناع بمنتجاتها:

التكرار ثم المفاجأة:
اكتشــف جيفــري لوينســتاين، مــن جامعــة إلينوي، أن أســلوب التكرار ثــم النتيجة المخالفة 
للتوقعــات هــو أســلوب ســائد حيــث إن هنــاك اســتعداداً نفســياً لــدى جميــع النــاس للاســتمتاع 

بشــيء يهيــئ  نفســيا لتوقــع نتيجــة معينــة، ثــم يباغــت بنتيجــة مخالفــة تمامــا للتوقعات.
استخدم استعارات متناسقة:

أثبــت أخصائيــو علــم النفــس المعرفــي أن الاســتعارات لهــا أثــر كبيــر علــى عمليــات 
المعالجــة اللغويــة الأوليــة. فــإذا وصفــت الجريمــة بأنهــا »فيــروس«، مــن المرجــح أن يؤيــد 

المشــاركون الإصلاحــات التــي توصــف بأنهــا »عــاج«.
استفد من أخطائك:

إذا كنــت تقــرأ مثــا آراء المســتخدمين عــن أحــد الهواتــف المحمولــة قبــل شــرائه، فقــد 
تجــد أحدهــم يشــيد بحماســة بعمــر البطاريــة الطويــل، بينمــا يقــول آخــر إنــه اشــترى هاتفــا 
مــن نــوع آخــر وكانــت بطاريتــه تنفــد أســرع ثــاث مــرات مــن بطاريــة هــذا الهاتــف. واكتشــف 
)رايــك وماغليــو(، مــن واقــع دراســاتهما، أن رأي الأخيــر الــذي تــورط فــي هاتــف معيــب، أكثــر 

إقناعــا مــن رأي المســتهلك الأول.
حاول إثارة فضول المستهلك:

دشــنت أنتونيــا كــراوس، مــن جامعــة أوغســبرغ فــي ألمانيــا، حمــات تســويقية لعــدة 

ية
ريب

تد
ة ا

حال
الدعوةال

والتسويق التجاري
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ــط  ــرز فق ــت تب ــة، دون الإفصــاح عــن أســماء المنتجــات أو شــعاراتها، وكان ــات تجاري علام
ســمات خاصــة بالمنتــج، مثــل شــكل الزجاجــة أو عبــارة شــهيرة ترتبــط بــه. وخلصت دراســتها 

إلــى أن الإعلانــات المبهمــة أكثــر رســوخا فــي الذهــن مــن الإعلانــات الصريحــة.
أضف خيارا مضللا:

إذا كنــت تحــاول إقنــاع شــخص باتخــاذ قــرار معيــن، قــد يكــون مــن المفيــد إضافــة خيــار 
مشــابه لكــن غيــر مرغــوب، أي خيــار خــادع لاســتدراج المســتهلك لاتخــاذ القــرار الــذي 

ــه. تفضل

حدد جوانب الضعف والتهديدات عندما نعرض الإسلام بطريقة ضعيفة:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

وظــف طــرق التســويق الخمســة بأمثلــة مــن الدعــوة تحقــق التأثيــر والإقنــاع فــي 
الآخريــن:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

* بعد قراءة الحالة التدريبية السابقة: الدعوة والتسويق التجاري:



دور الأسئلة في التأثير والإقناع

6

الوحدة 
السادسة

��يستطيع المتدرب في نهاية الوحدة التدريبية:

1 تمييز الأسئلة وأهميتها المهارية في التأثير والإقناع.

2 صناعة الأسئلة والتعرف على مدلولاتها. 

3 ممارسة مهارة تلقي الأسئلة والإجابة عنها.
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إن مــن عظيــم التأثيــر وممارســة الإقنــاع التنــوع فــي الأســاليب، وتعــد مهــارة اســتخدام 
الســؤال عنــد التواصــل والمناقشــة معــززاً قويــاً ومثيــراً للتفكيــر ولــو تأملنــا القــرآن الكريــم   

والســنة المطهــرة لوجدناهمــا حافليــن بالعديــد مــن الشــواهد علــى ذلــك، فمنهــا : 
قوله تعالى: )ے ۓ ۓ ڭ ڭ(  ]الحاقة:1 - 2[.	¦

وقوله سبحانه: )ٿ ٿ ٹ ٹ ٹ(  ]الغاشية:1[.	¦

ُ وَرَسُــولهُُ 	¦ وفــي الســنة المطهــرة قــول الرســول o : »أتــدرون مــا الغيبــة ؟  قَالـُـوا : اللَّ
أعَْلـَـمُ ، قَــالَ :  ذِكْــرُكَ أخََــاكَ بِمَــا يكَْــرَهُ، قِيــلَ أفََرَأيَْــتَ إِنْ كَانَ فِــي أخَِــي مَــا أقَُــولُ؟ قَــالَ: 

إِنْ كَانَ فِيــهِ مَــا تقَُــولُ ، فَقَــدِ اغْتبَتْـَـهُ ، وَإِنْ لـَـمْ يكَُــنْ فِيــهِ فَقَــدْ بهََتَّــهُ« رواه مســلم 2589.

وقولــه o: »أتــدرون مــن المفلــس ؟«قالــوا: المفْلــسُ فِينـَـا مَــنْ لا دِرهَــمَ لـَـهُ ولا مَتـَـاع، 	¦
تــي مَــنْ يأتــي يـَـومَ القيامَــةِ بصــاةٍ وصيــامٍ وزَكاةٍ، ويأتــي وقَــدْ  فَقَــالَ:» إنَّ المُفْلــسَ مِــنْ أمَُّ
شَــتمََ هَــذَا، وقَــذَفَ هَــذَا، وَأكََلَ مــالَ هَــذَا، وسَــفَكَ دَمَ هَــذَا، وَضَــرَبَ هَــذَا، فيعُْطَــى هَــذَا 
مِــنْ حَسَــناَتِهِ، وهَــذَا مِــنْ حَســناتهِ، فــإنْ فَنِيَــتْ حَسَــناتهُ قَبْــل أنْ يقُضــى مَــا عَليَــهِ، أخُِــذَ 

مــنْ خَطَاياهُــم فَطُرِحَــتْ عَليَــهِ، ثـُـمَّ طُــرِحَ فــي النَّــارِ« رواه مســلم 2581.

ومــا هــذا الأســلوب الــذي ورد فــي العديــد مــن الآيــات وانتهجــه المربــي والمعلــم الأول 
صلــوات ربــي وســامه عليــه إلا ليثيــر انتباههــم ويحــرك فطنتهــم وذكاءهــم ويذهــب الملــل 

والســآمة وهــو مفيــد جــدا فــي مقــام التعليــم والمدارســة.

أهمية الأسئلة 
وقيمتها المهارية

في الإقناع والتأثير
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إن فــي أســلوب الأســئلة إثــارة نفســية لتقويــة الانتبــاه والحــواس، وتحفيــزا للعقــل للوصــول 
للــب الفكــرة  واكتشــاف الحقيقــة مــن دون رتــوش، وشــد لــروح الترابــط الشــعوري بيــن 
الطرفيــن لأن كل طــرف ممســك بجهــة منــه ويعــرض مــا يــود قولــه بــكل طيــب خاطــر  وطيــب 

نفــس  بعيــداً كل البعــد عــن أدوات الضغــط والإكــراه . 

ومــن الــذكاء اســتخدام الأســئلة التــي جوابهــا يكــون بالموافقــة منــذ البدايــة وتجنــب 
الإجابــات التــي يكــون الــرد فيهــا )بــا( حتــى تكســب تأييــد  مــا تــود  طرحــه.

# أنواع الأسئلة واستخداماتها في التأثير  والإقناع الدعوي:

تعُــدُّ الأســئلة أكثــر أدوات التخاطــب فاعليــة، ولذلــك فهــي تعــد أداة إقناعيــة هامــة، 
بشــرط أن يعــرف المقنــع كيــف ومتــى يتــم اســتخدامها وذلــك للتحكــم فــي ســير التفــاوض أو 

ــة. ــة الإقناعي العملي

 تجربة:
 تــم مراقبــة عــدد مــن المفاوضيــن أثنــاء عملهــم، وذلــك بهــدف التعــرف علــى الســمات 

الواجــب توافرهــا للمفــاوض الناجــح.

 النتيجة:
المتفاوضون المتمكنون ســألوا أســئلة أكثر من ضعف الأســئلة التي طرحها المتفاوضون 

متوسطو القدرة.

# أنواع الأسئلة:

إن الأســئلة هــي أكثــر أدوات التخاطــب  تأثيــرا  وفاعليــة،  ويجــب أن يتــدرب عليهــا 
ــى  ــى سيســتخدمونها  للمحافظــة عل ــاع  كيــف  ومت ــر  والإقن ــن ينشــدون التأثي الدعــاة الذي
القــوة  ومســتوى التأثيــر،  وقــد يلجــأ الكثيــرون  إلــى تدعيــم آرائهــم بالمبــررات  بهــدف إقنــاع 
الآخريــن  غيــر أن طــرح المبــررات يفلــح فقــط فــي إقنــاع أولئــك الذيــن يشــاركون فــي الــرأي 
بالفعــل  أمــا إذا كان يخالــف الــرأي فكلمــا قُــدم لــه مزيــد مــن التبريــرات كلمــا قابلهــا بالحجــج 
لتدعيــم رأيــه؛  لــذا يلجــأ الداعيــة المقنــع  المؤثــر إلــى الأســئلة لا للمبــررات كمعــزز  ورافــد 
ــي الاســتجواب أو تقمــص شــخصية المحقــق،  ولكــن  ــه الأســئلة لا تعن ــة توجي قــوي، فعملي
علــى  وضعيــة أنــه دائمــا الــذي يســأل لديــه شــيء يريــد أن يقنــع بــه الآخريــن، وليكــن الســؤال 
ســهلًا ومباشــراً فمعظــم النــاس يشــعرون براحــة عندمــا يجيبــون عــن أســئلة متوقعــة  ويســهل 

الإجابــة عنهــا وهــي أنــواع كثيــرة ولــكل منهــا وظيفتــه فــي الإقنــاع والتأثيــر ومنهــا:
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1 الأسئلة المفتوحة:
وهــي التــي تســمح للمتلقــي بالإجابــة عنهــا مــن أي  زاويــة يريدهــا مثــل: مــا الوســائل التــي 
يمكــن أن نتواصــل بهــا مــع الآخريــن؟ وقــد تحتمــل أكثــر مــن إجابــة،  ومــن أدواتهــا: )لمــاذا 
ــن الأســئلة  ــوع م ــي.. ( إن الأســئلة المفتوحــة هــي أفضــل ن ــى / أخبرن ــاذا  /مت ــف /م /كي
لأنهــا مفيــدة وحاثــة  للطــرف الآخــر علــى أن يتحــدث  ويعبــر عمــا فــي نفســه،  وهــي تــدرب 
الممــارس لعمليــة التأثيــر  والإقنــاع علــى الإنصــات  والتحليــل لمــا يقــال كمــا أنهــا تتيــح 
المجــال لكشــف الحقائــق  والمشــاعر وربمــا عــن معلومــات كنــت تفكــر أن الحصــول عليهــا 

ســيكون صعبــاً .

الأسئلة المغلقة:  	2
وهــي أســئلة بالغــة فــي الإيجــاز  والتحديــد  و يمكــن اســتخدامها عنــد الحاجــة إلــى جواب 
ــاً ب) نعــم / لا / أجــل / غيــر صحيــح( وهــي كمــا  ــل وتكــون إجابتهــا غالب ــق  أو تفصي دقي
يقــال أســئلة صيــادة تفيــد فــي كســر حاجــز الغربــة أو التحفــظ فــي البدايــات  واســتخدامها 
يكــون فــي مقدمــة النقــاش،  وإذا لاحــظ الداعيــة اســتجابة الطــرف الآخــر وتحولــه فــي 
ــة مــن المدعــو فــي  ــن الرغب ــوح يتبي ــة ســؤال مفت ــق بإجاب ــة عــن الســؤال المغل نمــط الإجاب
الاسترســال،  ولذلــك يتــم التحــول إلــى الأســئلة المفتوحــة مباشــرة، ومــن أكبــر الأخطــاء أن 
يكــون النقــاش طويــاً مــن طــرف واحــد  ثــم يطــرح الســؤال المغلــق ويعــاود الحديــث،  ومــن 
أدوات الأســئلة المغلقــة: ) هــل /كــم /أين/مــن (، ويكثــر اســتخدام الســؤال المغلــق فــي نهايــة 

المناقشــات  لتقريــر شــيء معيــن أو الإقــرار بــه .
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السؤال المفتوحالسؤال المغلق
 ما جدوى  استخدام الحاسب في الدعوة ؟هل تجيد استخدام الحاسب في الدعوة ؟

ما رأيك بالحضور للدورة أمس ؟من حضر من الإخوة الدورة أمس ؟
كيف تصف فائدة المشاركين في الدورة ؟كم فائدتك من الدورة ؟

أخبرني، كيف نتعامل مع سريع الغضب ؟هل تغضب ؟

3 الأسئلة المعاكسة: 
هــي التــي تطــرح ســؤالاً بــدلاً مــن إعطــاء جــواب لســؤال طرحــه الطــرف الآخــر أي مقابلــة 

الســؤال بســؤال  ويرجــع اســتخدام الســؤال المعاكــس لأحــد الأســباب التاليــة:
¦ الحصول على مزيد من المعلومات  قبل الإجابة. 	
¦ ــر / هــا ناقشــنا هــذا 	 ــل: ) هــل توضــح أكث ــه مث ــة الســؤال لذات ــاد عــن إجاب  الابتع

مســتقبلا(؟

4 الأسئلة المستدرجة:  

وتبــدأ بالأســئلة المفتوحــة حتــى تصــل لتثبيــت القناعــات الجديــدة ثــم تأخــذ فــي إغــاق 
حلقــة النقــاش  والمحادثــة  بالأســئلة المغلقــة.

5 الأسئلة المحددة للمعنى: 
هــي التــي تقــدم للحصــول علــى معلومــة دقيقــة  مــن الطــرف الآخــر  لإزالــة الغمــوض  أو 
الاســتيضاح  لــكلام  ســابق غيــر موافــق عليــه، أو يلــزم منــا الاعتــراض عليــه : ومــن الأمثلــة 

علــى ذلــك: ) شــاهد الجــدول التالــي (:
ا لسؤال لتحديد المعنىالعبارة المحتملة للسؤال

على ماذا تحديدا؟ًأنا غير موافق ومؤيد.
 وماذا يحدث لو فعلته؟لا أستطيع فعل ذلك الشيء.

هل عدم الحضور دليل كرهي لكم ؟أنت لا تحب الخير لنا لم تشاركنا اللقاء. 
 وفق أي مبدأ او دليل.لا قيمة ولا اعتبار لهذا الدليل. 

كيف اعتبرته خاطئا؟ًهذا مفهوم خاطئ.
متى يحدث ذلك؟ هذا الداعية كثير الغضب ورفع الصوت.

ما السبب الذي يجعلهم غير سعداء؟ الكثير من الناس غير سعداء.
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# أهداف الأسئلة:

# الإبداع في تلقي الأسئلة والإجابة عنها:

أولًا: كيف تواجه وتستقبل  أسئلة الجمهور؟
1	احتفظ بابتسامتك عند تلقي الأسئلة فهي تعطي انطباعا بالثقة والاستعداد.

2	لا تأخذ الأسئلة من جهة واحدة )أو من الرجال دون النساء إذا كانت مشتركة (.
3	تحكم في مشاعرك عند تلقي الأسئلة المستفزة ولو كانت شخصية.

4	إذا طلب منك الجمهور إعادة السؤال فلا تعُِده بصيغته السابقة إذا كان غير مناسب.
5	لا تضحك أو تسخر من أي سؤال حتى ولو ضحك الجمهور كن ثابتا.

  ثانيا : كيف ترد على الأسئلة من الجمهور ؟
1	إذا وجدت نفسك غير قادر على الإجابة تصرف بهدوء واعتذر بلباقة.

2	إذا لم تحضرك إجابة مؤكدة قل للسائل سأتواصل معكم فيما بعد.
3	عند الإجابة لا تنظر لشخص محدد حتى لا يتوهم أنك تقصده.

4	لا تعُد لصاحب السؤال لتسأله: هل فهمت ؟؟.  
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5	إذا كان الســؤال خــارج دائــرة المناقشــة اشــكر الســائل علــى ســؤاله وعــده بالإجابــة 
لاحقــاً.

6	لا تظهر الاستعلاء عند الإجابة وتتقمص دور الخبير بكل شيء!!
7	شجع على الأسئلة الشفوية لأنها تظهر شخصية وثقة السائل.

8	أعط وقتا متساويا لكل سؤال حتى لا يفهم منك التمييز بين السائلين.

 ثالثا : كيف تطرح سؤالك على الحاضرين ؟
ــت للأســئلة زمنــاً مناســباً أثنــاء التواصــل واعــرف متــى الوقــت المناســب لطــرح  1	وقِّ

الأســئلة.
ــي عــن  ــي بســؤال / ممكــن تجيبن 2	اســتأذن _مــن  تواجــه_ بطــرح الســؤال )تســمح ل

الســؤال التالــي..( 
3	لا تحرم أحداً من سؤالك ؛ لأنه أجاب سابقا بإجابة لم تستحسنها.

4	إذا لــم يســألك أحــد فكــن جاهــزا بســؤال مثيــر: )مــن الأســئلة المهمــة / سُــئلتُ ســابقا 
الســؤال التالــي..(

5	نوع الأسئلة بناء على ما تريد من نتائج .
6	ابتعد عن الأسئلة التي تظهرك بالتعالم أو الغرور .

7	وجه الأسئلة بدون تخصيص أو معرفة سابقة أو قرابة
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الأسئلة في أي نقاش تفيد على النحو التالي:

¦ تدعم الحوار والمقابلات على عكس الجمل الخبرية.	
¦ تساعد على السيطرة على اتجاه الحديث.	
¦ تتحكم في الموضوعات التي نرغب في مناقشتها أو تجنبها. 	

الأسئلة المفتوحة:
تعريفها: 

هــي الأســئلة التــي لا يتــم الإجابــة عنهــا بكلمــة واحــدة ، وتكــون بدايتهــا بكلمــة كيــف أو 
لمــاذا.

كمثال على الأسئلة المفتوحة:
لماذا يقوم البعض بتشويه الإسلام في بعض الدول الأوروبية؟

فوائد الأسئلة المفتوحة:
تكمــن قــوة تأثيــر الأســئلة المفتوحــة فــي أنهــا تدفــع المدعــو إلــى التحــدث، وإبــداء وجهــة 

نظره.

فوائد وعيوب
استخدام الأسئلة

في عملية الإقناع والتأثير
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عيوب الأسئلة المفتوحة:
رغــم أنهــا تعطــي المجــال لمحادثــة مفتوحــة ،لكنهــا ليســت وســيلة للإقنــاع بــرأي مخالــف 

فــي معظــم المواقــف.

الأسئلة المغلقة:
تعريفها:

ــة فــي إبقــاء  ــد الرغب ــات محــددة، وتســتخدم عــادة عن ــب إجاب ــي تتطل  هــي الأســئلة الت
نطــاق الحديــث فــي جانــب معيــن.

كمثال على الأسئلة المغلقة:
أيهما تفضل :النموذج الأبيض أم الأسود؟

# الأسئلة المثيرة للقلق:
هــي التــي تدفــع العقــل لاكتشــاف الحقيقــة، فمــن ســلبيات الأســئلة المغلقــة والمفتوحــة 
أنهــا لا تثيــر قلــق الآخريــن فــي أغلــب الأحــوال ، وبالتالــي لا تدفــع لتغييــر الــرأي، وقــد 
كشــفت العديــد مــن الدراســات أن الأســئلة المثيــرة للقلــق تعــد أحــد أدوات الإقنــاع الناجــح.

مثــال: بيــن )فيلــد مــان( مــن أعظــم رجــال المبيعــات فــي العالــم -كان يبيــع وثائــق التأميــن 
علــى الحيــاة - بلغــت نســبة مبيعاتــه أكثــر مــن بليــون دولار، ويحكــي عــن نفســه أنــه كان يثيــر 

العميــل لإقناعــه مــن خــال ســؤال مثيــر للقلــق وهــو: 

ماذا يحدث لو قضيت نحبك في الغد؟ )أي توفيت(.

هــذا الســؤال يجعــل العميــل يفكــر وينتبــه لعواقــب عــدم اتخــاذ الإجــراءات التأمينيــة 
الكافيــة.

ــق، مــا ورد أن الإمــام الباقلانــي ســأل رأس النصــارى  ــرة للقل ــة الأســئلة المثي ومــن أمثل
فــي جلســة مناظــرة وقــال لــه: كيــف الأهــل والولــد؟  وفــي النصرانيــة رهبانهــم لا يتزوجــون 
ــه  ــم علي ــك وأولادك؟( عظُ ــف أهل ــا ســأله: )كي ــذا فعندم ــك، وله ــة ذل ــدون حرم ــم يعتق لأنه
وعلــى الحاضريــن مــن النصــارى جــداً، وتغيــروا وقطبــت وجوههــم وقالــوا: كيــف تســأل عــن 
أهلــه وأولاده !!! ، فقــال: ومــا تنكــرون؟ قالــوا: إنــا ننــزه هــذا عــن الصاحبــة والولــد، قــال :يــا 
هــؤلاء! تســتعظمون لهــذا الإنســان اتخــاذ الصاحبــة والولــد، ولا تســتعظمون لربكــم عــز وجــل 
أن تضيفــوا لــه هــذه الســوءة وهــذا الــكلام؟ ، فســقط فــي أيديهــم، وبهتــوا ، وانكســروا ، ولــم 

يثيــروا جوابــاً، أي: لــم يرجعــوا بجــواب.
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عــن أبــي أمُامــة الباهلــي 0 أنَّ فَتًــى شــابًّا أتــى النَّبــيَّ o فقــالَ:  يــا رســول الله 
ائــذن لــي بالزنــا فأقبــل القــوم عليــه فزجــروه وقالــوا : مــه مــه فقــال : ادنــه فدنــا منــه قريبــا 
ــاس  ــال : ولا الن ــي الله فــداءك ق ــال : لا والله جعلن ــه لأمــك ؟ ق ــال : أتحب ــس ق ــال : فجل ق
يحبونــه لأمهاتهــم قــال : أفتحبــه لابنتــك قــال : لا والله يــا رســول الله جعلنــي الله فــداءك 
قــال : ولا النــاس يحبونــه لبناتهــم قــال : أفتحبــه لأختــك قــال : لا والله جعلنــي الله فــداءك 
قــال : ولا النــاس يحبونــه لأخواتهــم قــال : أفتحبــه لعمتــك قــال : لا والله جعلنــي الله فــداءك 
قــال : ولا النــاس يحبونــه لعماتهــم قــال : أفتحبــه لخالتــك قــال : لا والله جعلنــي الله فــداءك 
قــال : ولا النــاس يحبونــه لخالاتهــم قــال : فوضــع يــده عليــه وقــال : اللهــم اغفــر ذنبــه وطهــر 

قلبــه وحصــن فرجــه فلــم يكــن بعــد ذلــك الفتــى يلتفــت إلــى شــيء.
عنــد تأمــل الأســئلة التــي طرحهــا النبــي o - والتــي رأينــا نهايــة الموقــف كيــف حصــل 
الاقتنــاع بســببها بصــورة مشــرقة بعيــدة عــن الإكــراه  أو فظاظــة القــول- نجدهــا كمــا يلــي: 

1 الأسئلة المغلقة تقرر وتجعل الوصول للاتفاق سهلًا. 
2	 كل سؤال بني على ما قبله من جواب.

3	 السؤال عن متعين متفق عليه لدى الطرفين. 
4	 الإجابة تكون معلومة  لدى السائل.

عدم الحاجة لشرح معنى السؤال. 	5
الابتعاد عن الأسئلة المفتوحة. 	6

أسئلة
نبوية
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حدد جوانب القوة والفرص التي يمتلكها الداعية في طرح أسئلة على المدعو:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

حدد جوانب المخاطر والتهديدات التي تعترض أسئلة الداعية الموجهة للمدعو: 

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

من خلال تجربتك الدعوية قدم توصيات لتطوير مهارة طرح الأسئلة لدى الدعاة:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

* من خلال الحالة التدريبية السابقة أسئلة نبوية:
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الأساليب الدعوية للتأثير والإقناع

7

الوحدة 
السابعة

�� يستطيع المتدرب في نهاية الوحدة التدريبية:

1 استشعار أهمية تغيير القناعات.

2 التفريق بين مراحل عملية الإقناع. 

3 إتقان أساليب بناء القناعات الجديدة .
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ــي  ــر  أو بأســلوب واحــد ف ــة واحــدة لا تتغي يتصــف بعــض الدعــاة  وأهــل التواصــل بصف
المناقشــات والتواصــل أو حتــى فــي التعامــل،  فتــراه جــادا مــع الآخريــن  لا تــكاد تــرى منــه أي 
ابتســامة أو انشــراح خاطــر أو حــاد الطبــع لا يرضــى بأنصــاف الحلــول أو النجاحــات الصغيــرة  
التــي تقــود  لنجاحــات كبيــرة،  ومــن العجيــب أن هــؤلاء يــرون أنهــم ناجحــون ربمــا لأنهــم 
حققــوا بعــض النجــاح  ويــرون أنهــم علــى صــواب . إن هــذه الصفــات التــي أصبحــت علامــة 
فارقــة لأولئــك هــي محــل اســتهجان وعــدم ترحيــب ولكــن ســكوت مــن يواجهونــه مــن الرضــى 
أو تحاشــي الصــدام جعــل هــؤلاء الدعــاة ومــن فــي حكمهــم  يســتمرون فــي الخطــأ،  ومــن هنــا  
يأتــي دور الإقنــاع الــذي  يــدرب هــذا الســلوك وصاحبــه علــى  التكيــف مــع مــن يواجهــه فــي كل 
الأحــوال   وحســن تقديــر المواقــف  وفــي ســائر الأوقــات والأمكنــة  يعــرف متــى يكــون حازمــا  

ويعــرف متــى يكــون لينــا  ويعــرف كيــف يــوازن  بيــن المصالــح  والمفاســد.

إن النــاس يحبــون الــذي يمــارس الإقنــاع  ويعــرف مــاذا يشــغل بــال جمهــوره  وبمــاذا 
ــاً أو  ــاً معين ــم فع ــن ولا يفــرض عليه ــم  ولا يمــارس دور التلقي يفكــرون  وماهــي اهتماماته
يلزمهــم بتــرك أمــر آخــر، ويركــز فــي عمليــة الإقنــاع علــى أن يدفعهــم نحــو محبــة مــا يقنعهــم 

بــه  وهــم ســوف يســعون لــه  ويتعلمونــه.

أسس الإقناع 

والتأثير

بي 
دري

الت
ض 

عر
ال
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# مراحل عملية الإقناع: 

 يمــر الإنســان بخمــس مراحــل قبــل أن يقتنــع بمــا يعــرض عليــه ســواء أكانــت فكــرة أم 
رأيــاً :

الوعي:  	1
عندمــا يعــي الإنســان رســالة معينــة ســواء أكانــت ســمعية أم بصريــة أم حســية مثــل: رؤيــة 
مقطــع دعــوي أو مســمع معيــن فهــو ينتقــل مــن عــدم الوعــي بالشــيء إلــى الوعــي بــه فيدفعــه 

إلــى المرحلــة الثانيــة.

الاهتمام: 	2
يهتــم الإنســان بالأفــكار الجديــدة التــي أصبــح يعيهــا ويبــدأ البحــث عــن التفاصيــل حــول 

تلــك الفكــرة فيبــدأ لديــه الفضــول وجمــع المعلومــات.

3 التقويم:
ــذا  ــر المناســبة له ــدأ بوضــع المعايي ــره ويب ــت تفكي ــي جذب ــكار الت ــم الأف ــا تقوي ــم فيه يت
التقويــم فــي ذهنــه مثــل: مــدى ملاءمــة الفكــرة لحاجــة الإنســان، وقــد يستشــير عدة أشــخاص 

فــي عمليــة التقويــم، ثــم ينتقــل إلــى المرحلــة الرابعــة وهــي التجربــة. 

4 التجربة:
ــك عــن  ــم ذل ــه ويت ــا لاحتياجات ــدى موافقته ــر م ــرة ويختب ــب الفك ــوم الشــخص بتجري يق

ــاع. ــة الاقتن ــى مرحل ــرة ليصــل بعدهــا إل ــل بالفك ــق العم طري
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الاقتناع: 	5
 يصل المدعو إلى مرحلة الاقتناع إذا نجح في تجربته .

مسلمات في عملية الإقناع: 

# ما ينبغي التسليم به  قبل جولة الإقناع: 

1 الفكرة الأصيلة:
وجــود فكــرة أصيلــه يعنــي عــدم تضييــع الجهــد فــي الأفــكار الفرعيــة أو الهامشــية فــكان 

النبــي صلــى الله عليــه وســلم يدعــو إلــى التوحيــد طــوال فتــرة الدعــوة المكيــة.

الإحاطة بالموضوع: 	2
الإلمــام بالفكــرة موضــوع النقــاش؛ لأن علــم الداعيــة بمــا يدعــو إليــه يجعــل دعوتــه تتميــز 

بالقــوة الإقناعيــة والقــدرة علــى المحــاورة.

جمع أفكارك وترتيبها:  	3
ــكار الإنســان  ــت أف ــإذا كان ــي، ف ــا بشــكل منطق ــكار ويرتبه ــع الأف ــة أن يجم ــى الداعي عل
ــدى الشــخص  ــاع ل ــق الإقن ــع أن يتحق ــر المتوق ــن غي ــرة فم ــة ومبعث ــر مرتب ــا غي ــدة لكنه جي
الآخــر، ولترتيــب الأفــكار علــى الداعيــة أن يركــز علــى فكــرة  واحــدة ولا يشــتت، ويؤســس 

ــا. ــط بينه ــة ويرب ــى أفــكار أصيل النقــاش عل

تحديد الأهداف: 	4
تحديــد الأهــداف بشــكل واضــح، فمــن غيــر المحبــب أن يدخــل الداعيــة فــي التواصــل  

بــدون هــدف، فلابــد مــن تحديــد هــدف المحــاورة وتحديــد التغييــر الــذي تــود. 

البعد عن بداية الخلاف: 	5
ــا موضــوع الخــاف، فالداعيــة الذكــي هــو الــذي لا يبــدأ بالأمــور التــي  لاتبــدأ بالقضاي
تثيــر الخــاف وبالتالــي تعيــق الإقنــاع، بــل يبــدأ الداعيــة بالقضايــا المشــتركة، ويتــدرج خطــوة 

خطــوة إلــى أن يصــل بالمدعــو إلــى الفكــرة موضــوع النقــاش.

شرح أبعاد الموضوع:  	6
إذا لــم يفهــم المدعــو أبعــاد الموضــوع فلــن يقتنــع بــه، لــذا علــى الداعيــة أن يدفــع المدعــو 

للتعمــق فــي الموضــوع وفهمه.
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استخدام الأدلة والبراهين:  	7
ــل والبرهــان أفضــل وســيلة  ــن، فالدلي ــة والبراهي ــه بالأدل ــة أن يدعــم فكرت ــى الداعي عل
للإقنــاع أمــا الــكلام العاطفــي الإنشــائي الــذي لا يســنده دليــل ولا يؤيــده برهــان فــا يقنــع 

العقــاء.

عدم إظهار النية بالإقناع:  	8
ــه ربمــا  ــى الحقيقــة ويظهــر للمدعــو أن ــد الوصــول إل ــه يري ــة الحــوار وكأن ــدأ الداعي فيب

يقتنــع بمــا عليــه المدعــو مــن الديانــة. 

تجزئة الموضوع: 	9
تجزئــة الموضــوع، لأننــا نعــرف تفاصيــل مــا ندعــو لــه نــرى أنــه ســهل  وبســيط  بينمــا 

ــه متشــعب  وكثيــر النقــاط  ومشــتت فــي الاســتيعاب. الطــرف الآخــر يــرى أن

10 التدرج:
التــدرج فــي عمليــة الإقنــاع والبــدء بالأمــور المشــتركة المتفــق عليهــا، وبخاصــة الاتفــاق 
علــى مســلمات مثــل وجــود الإلــه، وجــود الرســل، وقــد يظــن بعــض النصــارى أن المســلمين 
يكرهــون المســيح A،  وأنهــم أعــداؤه فبيــان الداعيــة لموقــف المســلم مــن عيســى وأنــه 
نبــي مــن عنــد الله وتكــرار ورود اســم عيســى A وأمــه مريــم عليهمــا الســام فــي القــرآن 

الكريــم، ولــو دعــم هــذا بالعــدد كان أفضــل. 

# التفريق بين القناعات والمعتقدات:
القناعات ثلاثة أشكال:

1 الرأي:
وهنــا لا يوجــد لدينــا يقيــن تــام بهــذا الــرأي، ومــن الممكــن تغييــره لأنــه قائــم علــى 

انطباعــات ولا يســتند علــى حقائــق راســخة.

2 القناعة:
فــالآراء تتحــول إلــى قناعــات عندمــا تتزايــد الحقائــق أو العواطــف لدينــا و التــي تســند 
هــذا الــرأي، فنلاحــظ أن اليقيــن هنــا أصبــح أكبــر، وأتــى هــذا اليقيــن مــن مصــادر عديــدة 

ســواء أكانــت تجاربنــا الشــخصية أو معلومــات أو غيرهــا.

وهنــا يبــدأ الشــخص بالانغــاق حــول هــذه القناعــة، وهنــا تكمــن المشــكلة لــدى بعــض 
الأشــخاص فــي بعــض القناعــات.
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3 المعتقد:
المعتقــد أقــوى مــن القناعــة ، ويرتبــط عــادةً هــذا المعتقــد بالعاطفــة، وغالبــا مــا تكــون 

عاطفــة قويــة وجياشــة فيدافــع عــن هــذا المعتقــد، بــل إنــه يتعصــب لــه.

المعتقدات الرئيسة التي بقناعة الناس بها تصلح حالهم:

لا يمكــن تقديــم إجابــة مقنعــة عــن هــذا الأســئلة إلا مــن خــال الفهــم الصحيــح 
تــردد: وبــا  لاعتقاداتنــا 

¨ ما نعبر به عن الأشياء هي الاعتقادات.	
¨ مجموعــة مــن القناعــات والتصــورات والســلوكيات اقتنــع بهــا العقــل بعــد تفكيــر 	

وتأمــل.
¨ ــول  هــي 	 ــح أو الرفــض  أو القب ــى مــا هــو حســن أو قبي ــا عل ــا يحكــم به ــر علي معايي

القناعــات. 
¨ ــى معتقــدات يفســرها ســلوك الإنســان  	 ــاع إل ــت بعــد الاقتن ــة مــن الأفــكار تحول جمل

وتصرفاتــه.
¨ الاقتنــاع المثمــر هــو البعيــد عــن التلقيــن أو الإكــراه  ولــو حصــل بهــذه الطريقــة فلــن 	

يســتمر طويــا !!
¨ الإجابــة عــن المعتقــدات الرئيســة  تجعــل الفــرد ممارســاً للتعامــل مــع القناعــات  	

وســريعاً فــي الحكــم عليهــا.
¨ إذا بنُيــت الاعتقــادات علــى قناعــات  بخلفيــة ذهنيــة غيــر ناضجــة  تصــاب بالتــردد 	

وربمــا التغيــر .
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¨ المعلومــة +فكــرة + فكــرة +قناعــة )مجموعــات قناعــات( تتحــول لمعتقــد صلــب 	
وقــوي.

# استراتيجيات في  تغيير القناعات: 
¨ حدد بدقة متناهية ما القناعة التي تود تغييرها )الفكرة ( مستوى القناعة بها. 	
¨ اطرح  كل ما يزيد من قوة موقفك ويشكك في قناعة الطرف الآخر .	
¨ ناقش  كل سلبيات التمسك بتلك الفكرة )القناعة ( عند الطرف الآخر .	
¨ قدم بديلًا جذاباً ومغرياً بأسلوب مشوق .	
¨ دع الطرف الآخر يعيش تفاصيل ما بعد القناعة الجديدة .	
¨ كرر الخطوات عند الانتقال إلى قناعة جديدة .	

أساليب بناء القناعات الجديدة ومزاحمة القناعات السابقة:

أولًا/ الأساليب المعرفية:
1 أسلوب الحوار والمناقشة:

أســلوب تكــرر كثيــرا فــي القــرآن الكريــم والســنة المطهــرة  بعشــرات المواقــف  والأمثلــة 
)قصــة إبراهيــم مــع أبيــه قصــة إبراهيــم مــع قومــه (، ويحقــق الحــوار  والمناقشــة الإثــارة فــي 
أذهــان الآخريــن  ويعــزز مــن إظهــار قيمتهــم أمــام النــاس  والكشــف عــن الحقائــق مــن عنــد 

أنفســهم  ثــم يقــوده إلــى الاســتنتاج والاقتنــاع بعــد ذلــك .

أسلوب التعبير عن القناعة:   	2
عندمــا يعبــر النــاس عــن قناعــة مــا يعتقدونه فإنهم ســوف يقدمــون كل الجوانب الإيجابية 
والداعمــة بمــا يقتنعــون بــه  بــل ســيحجبون عنــه كل المســاوئ، ومــن الأدوات التــي يعبــر بهــا 
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الإنســان عــن قناعــة معينــة: الخطابــة / كتابــة القصائــد / التعبيــر عمــا فــي الــذات / الرســم 
/  تبنــي القناعــة شــخصيا. 

3 أسلوب الحث المباشر: 
ــن  ــم يك ــه ل ــه،  ولكن ــى النصــح  والتوجي ــال عل ــر مث ــاء إلا خي ــا دعــوة الرســل  والأنبي وم

الأســلوب الأوحــد  بــل التفنــن والتنــوع هــو المقصــد .

أسلوب العلم بقيمة تلك القناعة:  	4
عندمــا تقــارن قناعــة )فكــرة جديــدة ( بقناعــة ســابقة فأنــت تقــرر قيمــة كل قناعــة 

بالنســبة لــك   وممــا يزيــد معرفــة قيمــة كل قناعــة البحــث والاســتقصاء والأرقــام. 

ثانياً/ الأسلوب السلوكي:
أسلوب الممارسة للقناعة:  	1

مــن المؤكــد أنــه تزيــد قناعــة الإنســان بمــا يمارســه كلمــا  عملــه ومارســه  وتحــول مــن 
ــك القناعــة مــع التكــرار،   ــان لتل ــد مــن درجــة الإتق ــل يزي ــادة المحكمــة  ب ــى  الع القناعــة إل
ومــن التجــارب التــي مارســتها بعــض المراكــز الإســامية فــي الخــارج  دعــوة غيــر المســلمين  
لحضــور بعــض الفعاليــات الإســامية بــل والمشــاركة فيهــا،  وكلمــا كانــت الممارســة لبعــض 
الأفــكار )القناعــات(  ذات صلــة بمشــاعر الرحمــة والعطــف كلمــا كانــت فرصــة الاقتنــاع 
والتأثــر أكبــر( مثــا المشــاركة فــي إيــواء المشــردين أو تقديــم الطعــام عنــد حصــول الكــوارث  

والفيضانــات أو المناســبات الدينيــة. 

2 أسلوب الجزاء والنتيجة:  
يقــول أحــد علمــاء النفــس المشــاهير: إن الأطفــال يحكمــون علــى قناعاتهــم بما يمارســون 
ويعتقــدون  بالنظــر إلــى النتائــج والأضــرار، وتوقــع الجــزاء يوقــف الممارســة لتلــك القناعــات، 

وكلمــا تناســى العقــاب  والجــزاء قــد يرجــع للممارســة. 

ثالثا/ الأسلوب الوجداني:
أسلوب القصة:  	1

عنــد ســرد  القصــة علــى مســامع الآخريــن فأنــت تتخلــى عــن دور النصــح المباشــر  وتــدع 
القصــة ومــا فيهــا مــن أحــداث هــي التــي تمــارس الــدور  ممــا يعــزز فرصــة الاقتنــاع خصوصــا 
إذا كان الطــرف الآخــر يفضــل أن يســمع مــن غيــرك أو يفضــل تنــوع الأســلوب. وقــد حفــل 
القــرآن بالعديــد مــن القصــص المؤثــرة وكذلــك الســنة النبويــة بــل صــرح القــرآن الكريــم أنهــا 

أســلوب لتثبيــت القناعــة  والمعتقــدات .
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أسلوب القدوة:  	2
هــي شــخصية نموذجيــة تحقــق أعلــى درجــات التطابــق بيــن مــا تقــول  وبيــن مــا تفعــل، 
فمتــى مــا أحــس الآخــرون أننــا نفصــل بينهمــا  قلــت القناعــة بمــا نقولــه لهــم بــل أخــذوا منــا 

موقــف الحيــاد  والابتعــاد )ئە ئە ئو ئو ئۇ ئۇ ئۆ ئۆ ئۈ ئۈ ئې ئې ئې ئى ئى ئى 
ــام:90[ ی ی ی ی(  ]الأنع

أسلوب تغيير البيئة:  	3
تؤثــر البيئــة  فــي درجــة الاســتمرار فــي ممارســة القناعــات الخاطئــة،  ولعــل قصــة الرجــل 
ــاس  ــن الن ــر م ــدى الكثي ــون ل ــد يك ــذا ق ــر شــاهد، ول ــل تســعة  وتســعين نفســا خي ــذي قت ال
ــه  خصوصــا مــن يرغــب فــي الإســام الرغبــة الكبيــرة ولكــن بقــاءه فــي بيئــة معاكســة يجعل

يتحفــظ علــى تغييــر تلــك القناعــة  ربمــا لخوفــه مــن النبــذ  أو الازدراء .

4 استخدام الشعارات والرموز:
وتعتمــد فــي ذلــك علــى خاصيــة التبســيط لعمليــة التفكيــر واختــزال مراحلــه المختلفــة 

عــن طريــق إطــاق حكــم نهائــي مبســط، كمــا قــال تعالــى: )ھ ے ے ۓ ۓ ڭ ڭ ڭ 
ى  ى  ې  ې  ې  ې  ۉ  ۉ  ۅ  ۅ  ۋ  ۋ  ۇٴ  ۈ  ۈ  ۆ  ۆ  ۇ  ۇ  ڭ 
ئا ئا ئە ئە ئو(  ]البقــرة:189[، فالشــعارات عبــارات يطلقهــا القائــم بالاتصــال 
لتلخــص هدفــه فــي صبغــة واحــدة مؤثــرة بشــكل يســهل حفظهــا وترديدهــا، أمــا الرمــوز 
فتشــير إلــى تنظيــم التجــارب الإنســانية فــي مجموعــة مــن الرمــوز التــي تلغــي التبايــن بيــن 

الأفــراد، وهــو نــوع مــن الأســلوب العاطفــي. 

الاستشهاد بالمصادر: 	5
يتمثــل هــذا الأســلوب العاطفــي بــأن تســتغل حــب التشــبه بمــن هــو أكثــر أو أعلــى ســلطة، 

أو مــن يحظــى بمصداقيــة عاليــة عنــد المدعــو كمــا قــال تعالــى فــي قصــة إبراهيــم:)ٱ 
يكــن  لــم  الســام   عليــه  فإبراهيــم  ]الأنبيــاء:58[  ٻ ٻ ٻ ٻ پ پ پ پ(  
ينســب الفعــل الصــادر عنــه إلــى الصنــم، إنمــا قصــد تقريــره لنفســه وإثباتــه لهــا علــى أســلوب 
تعريضــي يبلــغ فيــه غرضــه مــن إلزامهــم الحجــة وتبكيتهــم، كأنــه يقــول لهــم: مــا تنكــرون أن 

يفعلــه كبيرهــم، ، فــإن مــن حــق مــن يعبــد ويدعــى إلهــاً أن يقــدر علــى هــذا وأشــد.

معاني التوكيد:  	6
وهــو أســلوب عاطفــي بتكــرار العبــارات والألفــاظ التــي تســتخدم لتشــديد المعنــى، مثــل 
قولــه تعالــى فــي حــوار إبراهيــم مــع أبيــه: )ڄ(  ســورة مريــم )42- 45( تكــررت عــدداً مــن 

المــرات فــي ســياقات مختلفــة منهــا:
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¦ ــن لأبيــه الخطــأ فــي عبادتــه للأصنــام 	 مــع شــدة حــب إبراهيــم عليــه الســام لأبيــه بيَّ
وتماديــه فــي تعظيمهــا.

¦ ثنــى بدعوتــه إلــى الحــق مترفقــاً ومتلطفًــا بــه، فلــم ينســب أبــاه للجهــل المفــرط ولا 	
نفســه للعلــم الفائــق.

¦ نهاه عن عبادة الشيطان.	
¦ ــة، بتلميحــه بالعــذاب مــع حســن أدب، فذكــر الخــوف والمــس 	 تخويفــه بســوء العاقب

بــدل العــذاب.

# مؤشرات الإقناع:

ــر عندمــا  ــى الطــرف المقابــل تظهــر أكث ــاع والتأثيــر التــي قــد تظهــر عل مؤشــرات الإقن
يعطــي لنفســه الوقــت فــي التفكيــر والتأمــل الــذي يعكــس قبولــه للحــق وانقيــاده لــه فتجــده 
يظهــر هــذه المؤشــرات بشــكل عفــوي ودون تكلــف، ويوضــح الجــدول التالــي بعــض هــذه 

المؤشــرات: 

الاقتناع من دون تفكيرالاقتناع بعد التفكير
لا  يسمع  وليس لديه الرغبة.  لديه حافز قوي للإنصات  والتقويم 

يشارك  ويبدي الآراء. 
متحفظ  ويعطي موافقة صوتية:
)همهمة نعم - طيب - لا بأس(.

 يتخذ قرارات مفاجئة. يقوم بتأمل ما يسمع  ويحلل ما يقال. 
لا يبحث عن الأدلة  والحجج .يوازن المزايا والعيوب .

مندفع نحو عاطفته .يستخدم العقل  والمنطق. 

متذبذب في الآراء  والمواقف. يغير موقفه تبعا  لما يعتقد.
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حدد ليوبنجر )liobenger( خمس مراحل لإحداث التأثير والإقناع:
¦ مرحلــة إدراك الشــيء: وهــي التــي يختبــر فيهــا الفــرد الفكــرة أو التصــور أو الاتجــاه 	

الجديــد، وفــي هــذه المرحلــة قــد يتحفــظ الفــرد علــى مــا قيــل لــه وقــد يرفــض ذلــك 
مطلقــاً.

¦ مرحلــة المصلحــة والاهتمــام: وفيهــا يحــاول الفــرد تلمــس وجــود مصلحــة فــي هــذا 	
الأمــر أو الاتجــاه.

¦ مرحلــة التقييــم أو الــوزن: وفيهــا يبــذل الفــرد الجهــد للمقارنــة بيــن مــا يمكــن أن 	
ــة. ــه لــه الظــروف الحالي ــا تقدم ــد، وبيــن م ــر أو الاتجــاه الجدي يقدمــه هــذا الأم

¦ مرحلــة المحاولــة أو الاختبــار أو تجريــب أو جــس نبــض الشــيء مــن قبــل الفــرد، 	
ــة. ــة ثاني ــن ناحي ــه م ــة الاســتفادة من ــى كيفي ــرف عل ــة التع ومحاول

¦ مرحلــة التبنــي: وفيهــا يصــل الفــرد أو الجماعــة إلــى حالــة الاقتنــاع الكامــل شــفهياً 	
أو عمليــاً بالفكــرة الجديــدة، وتمــر مرحلــة التبنــي بأربعــة مراحــل: الشــعور بالفكــرة، 

الاقتنــاع، القبــول، التبنــي الكامــل.

:)Philippe Bretton( المخطط الإقناعي لفليب بروتون #
الإقنــاع:  لإحــداث  طــرق  خمســة   )Philippe Bretton( بروتــون  فليــب  يحــدد 

التضليــل. أو  الإغــواء   - البرهنــة   - المحاججــة   - الدعايــة  بالعقــول-  التلاعــب 

ئي
قرا

ص ال
مراحل الإقناعالن

)liobenger( نموذج ليوبنجر
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# الفرق بين التلاعب والإقناع:
يتســاءل )ديــف لاكانــي( فــي كتابــه )الإقنــاع فــن الفــوز بمــا تريــد( حــول هــل هنــاك فــرق 
ــر  ــا لتطوي ــن الاســتعانة به ــه يمك ــاك خطــوات معين ــاع، يوضــح أن هن ــن التلاعــب و الإقن بي
ــن مــن أجــل  ــر فــي الآخري ــى التأثي ــة الشــخصية والقــدرة عل ــاع والجاذبي ــى الإقن القــدرة عل
نيــل مــا نريــد، ويبيــن أيضــا كيفيــه دمــج الإقنــاع فــي حياتنــا اليوميــة لكــي نكتســب القــدرة 
علــى التأثيــر والإقنــاع بفاعليــة وتلقائيــة حتــى يصبــح الإقنــاع عندنــا عــادةً كالتحــدث والســير، 

ويتضــح الفــرق بيــن الإقنــاع والتلاعــب  مــن خــال مــا يلــي:
أثبتــت معظــم الدراســات أن التلاعــب هــو فعــا أحــد ســبل الإقنــاع لكنــه مجــرد إقنــاع 

مؤقــت و ليــس اتفاقــا دائمــا وهنــاك  فــروق بينهمــا كمــا يلــي:
¦ النيــة هــي العنصــر الوحيــد الــذي يمكــن تحديــده بوضــوح والــذي يميــز بيــن التلاعــب 	

والإقناع.
¦ يركــز التلاعــب ســرا علــى النتيجــة التــي ســيحصل عليهــا الشــخص المتلاعــب 	

بينمــا الإقنــاع يركــز ظاهريــا علــى تحقيــق مصلحــة مربحــة لجميــع الأطــراف تلبــي 
احتياجــات كل فــرد.

¦ أهــم أربعــة عناصــر لابــد مــن توافرهــا مــن أجــل ممارســه التلاعــب أو التعــرض 	
ــر  ــة الخســارة، والخبي للتلاعــب هــي: البحــث عــن حــل، وحساســية الوقــت، وإمكاني

ــر. الخي
¦ لا ينجــح التلاعــب إلا لمــدى قصيــر؛ لأن أمــر التلاعــب ينكشــف غالبــا لعيــن المراقــب 	

الخارجــي أو التفكيــر النقدي.
¦ التلاعب ليس بالأمر المناسب في جميع الأحوال فالأفضل لك تجنبه. 	
¦ التلاعب قصير المدى لا يؤدي إلى نجاح طويل.	
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ــا خرجــت الحَرُوريَّــة، اعتزَلـُـوا فــي دارٍ علــى حدتهــم، وكانــوا ســتَّة  قــال ابــن عبــاس 0 لمََّ
آلاف، فقلــت لعلــي0: يــا أميــر المؤمنيــن، أبــرِد بالصــاة، لعلِّــي أكُلِّــم هــؤلاء القــوم.

ه. قلت: هاتوا ما نقمتم على أصحاب رسول الله o وابن عمِّ

قالوا: ثلاث. قلت: ما هن؟

ــم الرجــال فــي أمــر الله، وقــال الله: )ے ے ۓ ۓ ڭ(   ــا إحداهــن، فإنــه حكَّ قالــوا: أمَّ
]الأنعــام:57[، مــا شــأن الرجــال والحكــم؟ قلــت: هــذه واحــدة.

ــارًا لقــد حــلَّ ســبيهم،  ــا الثانيــة، فإنــه قاتَــل ولــم يسَْــبِ ولــم يغنــم، إن كانــوا كفَّ قالــوا: وأمَّ
ولئــن كانــوا مؤمنيــن مــا حــلَّ ســبيهم ولا قتالهــم. قلــت: هــذه ثِنتــان، فمــا الثالثــة؟

قالوا: ومَحَا نفسه من أمير المؤمنين، فإن لم يكن أميرَ المؤمنين فهو أمير الكافرين!

 قلت: هل عندكم شيء غير هذا؟ قالوا: حسبنا هذا.

 قلــت لهــم: أرأيتكــم إن قــرأت عليكــم مــن كتــاب الله - جــلَّ ثنــاؤه - وســنَّة نبيِّــه o مــا 
يــردُّ قولكــم، أترجعــون؟ قالــوا: نعــم.

ــم الرجــال فــي أمــر الله، فإنــي أقــرأ عليكــم فــي كتــاب الله  ــا قولكــم: حكَّ  قلــت: أمَّ
ــى - أن  ــارك وتعال ــع درهــم؛ فأمــر الله - تب ــى الرجــال فــي ثمــن رب ــر حكمــه إل أن قــد صيَّ

ية 
ريب

تد
  ال

لة
حا

ال

حوار ابن عباس
مع الخوارج
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ــى: )ۆ ۈ ۈ ۇٴ ۋ ۋ ۅ ۅ ۉ ۉ ې  ــارك وتعال ــت قــول الله - تب ــه، أرأي يحكمــوا في
ې ې ې ى ى ئا ئا ئە ئە ئو ئو ئۇ ئۇ(  ]المائــدة:95[، وكان مــن حُكْــمِ الله أنَّــه صيَّــره 
إلــى الرجــال يحَكُمــون فيــه، ولــو شــاء حكَــم فيــه، فجــاز مــن حكــم الرجــال، أنشــدكم بــالله: 
أحكــم الرجــال فــي صَــاح ذات البيــن وحقــن دمائهــم أفضــل، أو فــي أرنــب؟ قالــوا: بلــى، بــل 

هــذا أفضــل. 

ــا: )ڇ ڇ ڇ ڇ ڍ ڍ ڌ ڌ ڎ ڎ ڈ(   وقــال فــي المــرأة وزوجه
]النســاء:35[ فنشــدتكم بــالله أحكــم الرجــال فــي صــاح ذات بينهــم وحقــن دمائهــم أفضــل مــن 
ــوا: اللهــم بــل فــي حقــن دمائهــم وإصــاح ذات بينهــم. قــال:  حكمهــم فــي بضــع امــرأة؟ قال

خرجــت مــن هــذه؟ قالــوا: نعــم.

كــم عائشــة؟! تســتحِلُّون منهــا  ــا قولكــم: قاتـَـل ولــم يسَْــبِ ولــم يغَْنـَـم، أفتسَْــبوُن أمَّ  قلــت: وأمَّ
كــم؟ فــإن قلتــم: إنَّــا نســتحَِلُّ منهــا مــا نســتحَِلُّ مــن غيرهــا  مــا تســتحَِلُّون مــن غيرهــا وهــي أمُّ

ــه ســبحانه )ۇ ۆ ۆ ۈ  ــم، لقول ــا فقــد كفرت ن ــم: ليســت بأمِّ ــم، وإن قلت فقــد كفرت
ۈ ۇٴ ۋ ۋ ۅ(  ]الأحــزاب:6[، فأنتــم بيــن ضلالتيــن فأتــوا منهــا بمخــرج؟ فنظــر بعضهــم 

إلــى بعــض. قــال: أفخرجــت مــن هــذه قالــوا: نعــم.

ــا قولكــم: محــا نفسَــه مــن أميــر المؤمنيــن، فأنــا آتيكــم بمــا ترضــون، قــد ســمعتم أن   وأمَّ
نبــي الله o يــوم الحديبيــة صالـَـح المشــركين، فقــال لعلــي: ))اكتــب يــا علــي: هــذا مــا 
صالـَـح عليــه محمــد رســول الله((، قالــوا: لــو نعلــم أنــك رســول الله مــا قاتلَنــاك، فقــال رســول 
الله o : امــحُ يــا علــي، اللهــمَّ إنــك تعلــم أنــي رســول الله، امــحُ يــا علــي، واكتــب: هــذا مــا 
صالــح عليــه محمــد بــن عبــدالله((، فــوالله لرََسُــولُ الله o  خيــرٌ مــن علــي، ومــا أخرَجَــه 
ة حيــن محــا نفســه، أخرجــت مــن هــذه؟ قالــوا: نعــم. فرجــع منهــم ألفــان، وخــرج  مــن النبــوَّ

ســائِرُهم فقُتِلـُـوا علــى ضلالتهــم، قتلَهَــم المهاجــرون والأنصــار.
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حــدد جوانــب القــوة والفــرص عنــد تخطيــط الداعيــة بشــكل جيــد للمناظــرة مــع غيــر 
المســلمين:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

غيــر  فــي  بهــا  للاســتدلال  الشــرعية  النصــوص  عــادة  والضــال  البــدع  أهــل  يســتعمل 
موضعهــا؛ حــدد جوانــب الضعــف والتهديــدات عندمــا لا يكــون الداعيــة علــى علــم بأصــول 

الاســتدلال ومناهجــه حيــن المناظــرة مــع أهــل الباطــل:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

استخرج الفوائد الدعوية من حوار ابن عباس مع الخوارج في الإقناع والتأثير: 

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

 ................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

................................................................................................................................................

# من خلال الحالة التدريبية السابقة، حوار ابن عباس مع الخوارج:
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مــن مهــارات الإقنــاع اســتخدام الأدلــة والبراهيــن، شــارك بذكــر تجربــة دعويــة للــرد علــى 
شــبهة أن المــرأة مهانــة فــي الإســام باســتخدام مهــارة الأدلــة والبراهيــن:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

تدريب جماعي )١(:
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إدارة المشاعر وصناعة الألفة

8

الوحدة 
الثامنة

�� يستطيع المتدرب في نهاية الوحدة التدريبية:

1 معرفة ماهية إدارة المشاعر وأهميتها في الإقناع.

2 اكتساب مهارة  إدارة  وضبط المشاعر.

3 تطبيق الاستمالات في تحقيق الألفة.
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المشــاعر والانفعــالات جــزء أساســي مــن حياتنــا اليوميــة، بعضهــا يحــدث بشــكل كثيــف 
ومعتــاد مثــل الضحــك علــى رســالة نصيــة أو منشــور طريــف، أو الإحبــاط مــن الزحــام 
المــروري فــي ســاعات الــذروة، وبعضهــا يحــدث علــى فتــرات، ويكــون أكثــر حــدة مثــل الحــزن 
مــن خــذلان صديــق، أو الغضــب مــن أفعــال الآخريــن، وغيرهــا، وتظــل المشــاعر والانفعــالات 
أمــرا طبيعيًــا مــا دامــت تحــت الســيطرة، ومــا دامــت مناســبة للموقــف، ولا تؤثــر علــى 

الاســتقرار النفســي للإنســان.

# المقصود بإدارة المشاعر:
هــي القــدرة علــى إدراك المشــاعر الذاتيــة - أو فهــم مشــاعر الآخريــن - وتقبلهــا 
والســيطرة عليهــا بنجــاح، ويمكــن تعريــف إدارة المشــاعر بأنهــا قيادتــك لمشــاعرك بــدلا مــن 

أن تقــودك هــي .

# أهمية إدارة المشاعر :
إدارة المشــاعر جــزء مــن الــذكاء العاطفــي الــذي يحقــق رفاهيــة الأفــراد وســعادتهم 
ــط العواطــف  ــم وضب ــى تفه ــه يســاعد الأشــخاص عل ــي، لأن واســتقرارهم النفســي والحيات
ــن، إدارة المشــاعر بطريقــة صحيحــة مــن  المزعزعــة لاســتقرارهم النفســي والبقــاء هادئي
أهــم المهــارات الحياتيــة لحمايــة الإنســان نفســيًا وضمــان اســتقرار حياتــه علــى كافــة 
المســتويات، ولــذا فالدعــاة والعاملــون فــي الحقــل الدعــوي فــي أمــسّ الحاجــة لمثــل هــذه 

المهــارة، ويمكــن تلخيــص أهميــة إدارة المشــاعر فــي الآتــي:
¦ الارتباط الشعوري الوثيق بين الداعية وجمهوره مع اهتمام خاص بهم. 	
¦ توفر للداعية القرب المطلوب والإحاطة الجيدة بنفوس المدعوين.	

ماهية
المشاعر وأهميتها
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¦ توفر للمدعوين الاستقرار النفسي والاطمئنان الشرعي الذي يحتاجونه.	
¦ يترك أكبر الأثر في نفوس المدعوين، وتستمر انطباعاتها لسنوات طويلة.	
¦ يتيــح للداعيــة قربــه مــن المدعويــن، والإحاطــةَ بأمورهــم التــي يحتــاج إلــى الإلمــام بهــا 	

ليحُسِــن التعامــل معهــم وتوجيههم.
¦ تهيئ المدعوين لقبول الحق برضاً وقناعة.	

# إتقان فن إدارة المشاعر :
مــن المفيــد فــي تطويــر مهــارات إدارة العواطــف، وإليكــم طريقــة )PDS( أو تســمى 

طريقــة  ) وقــف- اهــدأ- عالــج( الفعالــة فــي إدارة العواطــف والمشــاعر .
التوقف: ¨	

هــو الخطــوة الأصعــب، ويحتــاج إلــى إرادة قويــة للغايــة، فالمشــاعر القويــة لهــا قــدرة 
كبيــرة علــى الســيطرة وقــوة دافعــة قــد تجعــل الإنســان يرتكــب مــا ينــدم عليــه لاحقًــا، وســواء 
أكانــت المشــاعر غاضبــة أو مفرحــة أو صادمــة، وســواء أكانــت عواطــف مرتبطــة بمثيــر 
خارجــي، أو مشــاعر منشــؤها نشــاط ذهنــي خــاص، فــإن التوقــف والتفكيــر أمــر ضــروري 
لإدارة المشــاعر، ولذلــك يقــول نبينــا محمــد o: »ليــس الشــديد بالصرعــة إنمــا الشــديد 
ــوة شــخصية  ــى ق ــاج إل ــي الغضــب يحت ــم ف ــد الغضــب« ، لأن التحك ــك نفســه عن ــذي يمل ال

وتحكــم ذاتــي.
الهدوء:¨	

ــدأ  ــدع مشــاعرك ته ــم أن ت ــد أن قمــت بالخطــوة الأصعــب وهــي التوقــف، مــن المه  بع
ــة. ــر بوضــوح وعقلاني ــى التفكي ــن يســاعدك عل ــة ومشــتعلة ل ــا، لأن بقاءهــا قوي قلي

هناك العديد من المقترحات التي تساعد على الهدوء، منها:
¦ تغييــر حالتــك التــي كنــت عليهــا كمــا جــاء فــي الســنة مثــل: الجلــوس أو تغييــر المــكان 	

أو الوضــوء وغيرهــا مثــل: الخــروج مــن المنــزل والتواجــد فــي الهــواء الطلــق.

¦ الانخــراط فــي عمــل يحتــاج إلــى تتابــع وتركيــز مثــل الذكــر أو الوضــوء أو غيرهــا مثــل: 	
المشــي، حيــث تســاعد هــذه الأعمــال علــى بقــاء ذهنــك حاضرًا.

¦ التفكيــر فــي شــيء يثيــر شــعوراً إيجابيــاً، قــد تكــون ذكــرى وجــودك بيــن أهلــك 	
وأحبابــك، أو مواقــف إيمانيــة وروحانيــة مــررت بهــا كالحــج أو الصدقــة أو التطــوع أو 

ــزا. غيرهــا مــن الأمــور التــي حققــت فيهــا نجاحــا وتمي

¦ التنفــس بعمــق لمــدة 5 دقائــق والجلــوس فــي مــكان هــادئ تخلــو فيــه بنفســك وتراجــع 	
فيــه مــا قمــت بــه.
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المعالجة:¨	
 الآن أنت في وضع أفضل للتفكير في الأمر كله، والتوصل إلى رد فعل مناسب.

¦ حدد مشاعرك، فتحديد المشاعر بدقة من أهم خطوات إدارة المشاعر بفعالية.	
¦ صــف مشــاعرك بكلمــات، فقــد وجــد الباحثــون أن التعبيــر عــن المشــاعر فــي هيئــة 	

كلمــات يســاعد علــى ضبطهــا وتنظيمهــا.
¦ فكــر فــي مصــدر مشــاعرك، وســببها، فكثيــرًا مــا تحجــب المشــاعر الســطحية 	

والأســباب المباشــرة، مشــاعرنا الأعمــق، والمســببات الحقيقيــة لهــا، لــذا أعــطِ 
نفســك فرصــة التفكيــر المتأنــي فــي حقيقــة مشــاعرك.

¦ ــة 	 ــة، وقيمــك الشــخصية، وهــل تناســب عواطفــك الحالي فكــر فــي أهدافــك النهائي
ــك وقيمــك؟ أهداف

#  ضبط المشاعر:

إن ضبــط المشــاعر وتقييمهــا ثــم توظيفهــا لمــا يخــدم الدعــاة  والمؤثريــن هــو مــن 
معــززات امتــاك التأثيــر والإقنــاع، وهــو تحقيــق فهــم عميــق للنفــس البشــرية  ومــا فيهــا مــن 
مشــاعر وعواطــف  تحكــم علاقتنــا بالآخريــن بنســق تبادلــي، وهــو كذلــك أســلوب تواصلــي 
يســتهدف تقويــة قــدرة النــاس علــى التعاطــف مــع حاجــات ومشــاعر الآخريــن والتعبيــر عــن 
مشــاعرهم علــى نحــو لا يــؤذي النــاس بــل يمســك بأطــراف التأثيــر فيهــم مــن خــال فهــم 

مشــاعرهم،  وهــي تمــر بالمراحــل التاليــة:
1 المسبب:

المثيــر لذلــك الشــعور ســواء أكان خارجيــا مــن النــاس أو بقناعتــه الســابقة  فهــو داخلــي 
مــن قــرارة نفســه.
2 ردة الفعل:

وتعتمد على حسن أو سوء ضبط تلك المشاعر وإظهارها إن كانت حسنة أو سيئة.
3 البوابة: 

هــي تذكــرة الســماح والعبــور لــردة الفعــل أن تخــرج ويعبــر عنهــا  ويحكمهــا بخلفياتــه 
الســابقة. 

4 الأثر: 
وهــو الســلوك الظاهــر الــذ ي ظهــر عبــر  البوابــة وكان وراءه المســبب ثــم ردة الفعــل  ثــم 

ســمح لــه بالخــروج .
إن تفهــم الداعيــة وأصحــاب التأثيــر والإقنــاع  لمشــاعر الآخريــن ومســبباتها تمثــل قاعــدة 
محوريــة فــي عمليــات الإقنــاع وقيــادة المشــاعر، كمــا أن امتلاكهــم لمهــارات مؤثــرة تمكنهــم 
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مــن التعــرف  علــى الحاجــات المشــاعرية، وعليــه يتــم التواصــل العميــق بينهــم وبيــن الآخريــن 
بمــا يحقــق أقصــى درجــات التوافــق ثــم بنــاء الألفــة والعلاقــات القويــة ويجعــل الآخريــن 
ينقــادون ويفعلــون مــا يريــده الشــارع - الحكيــم ســبحانه - أن يفعلــوه عــن قناعــة  ومســؤولية، 
بــل وبســعادة داخليــة دون إكــراه ولــن يكــون كذلــك إلا إذا كانــت لديــه الرغبــة للكشــف والرصد 

الدقيق.      

إن مكانــة المشــاعر الإنســانية وقيمتهــا فــي عمليــة التأثيــر والإقنــاع ذات أهميــة كبــرى، 
فالمشــاعر لــدى الآخريــن لا يمكــن تحييدهــا أو عزلهــا عــن جميــع ســلوكياتهم، والمشــاعر 
الإيجابيــة هــي التــي تقــرب المســافات بيننــا وبيــن الآخريــن بعكــس المشــاعر الســلبية فهــي 
ــق  ونجــد أنفســنا أن مشــاعرنا نحــو الآخريــن تحــت ســيطرتنا،  بينمــا  ــر والقل تجلــب التوت

مشــاعرهم نحونــا تحــت ســيطرتهم .

# تحقيق الُألفة:

المقصود بتحقيق الألفة:
 القدرة على تقليص الفوارق غير الواعية مع الطرف الآخر.

ولذلــك نجــد قــول الرســول  o: »الأرواح جنــود مجنــدة مــا تعــارف منهــا ائتلــف ومــا 
تناكــر منهــا اختلــف«  رواه مســلم.

فوائد تحقيق الألفة:
تعُــدُّ الألفــة أعلــى مهــارات التواصــل  وشــرطاً أساســياً للإقنــاع والتأثيــر علــى الآخريــن  

ومــن فوائــد تحققهــا:
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 #  قواعد في تحقيق الألفة:
¨  أنــت  مســؤول عــن  الســيطرة علــى مشــاعرك، ولكنــك لســت مســؤولا عــن الســيطرة 	

علــى مشــاعر الاخريــن وتحييدهــا والعكــس صحيــح.
¨ أنــت مســؤول عــن الســيطرة علــى حاجاتــك ومشــاعرك الذاتية، ولكنك لســت مســؤولا 	

عــن تحديــد حاجــات الآخرين والعكــس صحيح.
¨ أنــت تســتطيع مناقشــة  وتأويــل الافــكار والمناقشــات، لكنــك لا تســتطيع تطبيــق هــذا 	

علــى  مشــاعر الآخريــن فهــم أحــرار فــي مشــاعرهم.
¨ لغة الألفة هي اللغة التي ملؤها الحب والعاطفة بعيدًا عن الجمود.	
¨ توقع  وتقبل الاختلاف في المشاعر والرغبات  يجعل الاحترام متبادلاً.	
¨ تذكر أن للجميع الحق في الملاحظة والطلب والشعور بما فيهم أنت.	

# دور الاستمالات في تحقيق الألفة:

الإقنــاع ليــس عمليــة قهــر أو إجبــار مباشــر، إذ لا يحــدث ذلــك بمجــرد إصــدار القوانيــن، 
بــل يتــم مــن خــال جهــود متتاليــة تســتهدف اســتمالة العقــل والعاطفــة أو أحدهما لــدى الفرد 
المســتهدف بطريقــة غيــر مباشــرة فــي معظــم الأحيــان، وهــذا يعنــي أنّ الإقنــاع ليــس فعــاً 
ميكانيكيــاً، إذ إنّــه يتطلــب التخطيــط المســبق والوقــت والجهــد للتغلــب علــى كافــة العوائــق 
التــي تقــف فــي ســبيل تحقيــق أهــداف العمليــة الإقناعيــة، وثمــة اســتمالات عــدة تســتند إليهــا 

الرســائل الإعلاميــة فــي حمــات العلاقــات العامــة لإحــداث عمليــة الإقنــاع، منهــا:

أولًا/ الاستمالات العاطفية:
ــه،  هــي تلــك الاســتمالات التــي تهــدف إلــى التأثيــر فــي وجــدان وعاطفــة المتلقــي وانفعالات

ــم؛ وهــي عــدة أســاليب : ــة بمــا يحقــق هدفــه القائ ــه النفســية الاجتماعي ــارة حاجات وإث
1 اســتخدام الشــعارات والرمــوز التــي تعتمــد علــى خاصيــة التبســيط لعمليــة التفكيــر 
واختــزال مراحلــه المختلفــة عــن طريــق إطــاق حكــم نهائــي فــي شــكل مبســط 
ــة التفكيــر.  ممــا يجعــل المتلقــي ينقــل هــذه الشــعارات والرمــوز دون أن يمــر بمرحل
وتســتخدم الشــعارات الكلمــات البراقــة التــي تحظــى باحتــرام المتلقي، وتشــير الرموز 
إلــى تنظيــم التجــارب الإنســانية فــي مجموعــة مــن الرمــوز التــي تلغــي وجــود التبايــن 

بيــن الأفــراد.
ــل: التشــبيه، والاســتعارة، ودلالات الألفــاظ، وهــي  ــة: مث 2 اســتخدام الأســاليب اللغوي
ــى الألفــاظ المســتخدمة، ويمكــن تطبيــق  مــن أســاليب تحريــف المعنــى اعتمــاداً عل
ذلــك باســتخدام كلمــة محملــة بمشــاعر معينــة، قــد تكــون ســلبية فتــؤدي إلــى الرفــض، 

مثــل: ادعــى، زعــم، أو إيجابيــة فتــؤدي إلــى القبــول مثــل: المعتــدل النشــط. 
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3 صيغ أفعل التفضيل وذلك لاستخدامها لترجيح فكرة معينة أو مفهوم.

4 الاستشــهاد بالمصــادر، وهــي تســتغل فــي ذلــك حــب التشــبه بمــن هــو أكثــر شــهرة أو 
أعلــى ســلطة أو مــن يحظــى بمصداقيــة مــن جانــب المتلقــي.

5 عرض الرأي على أنه حقيقة مثل: لا شك أنه أو في الحقيقة.

6 معانــي التوكيــد وهــي الألفــاظ التــي تســتخدم لتشــديد المعنــى مثــل: مجــدداً بشــدة 
بقــوة.

7 اســتخدام غريــزة القطيــع: ويقصــد بــه اســتغلال الضغــط الــذي يجعلنــا نتوافــق مــع 
الجماعــة المرجعيــة التــي ننتمــي إليهــا، ويطلــق عليهــا »لوبــون« العــدوى النفســية.

ثانياً/ الاستمالات العقلانية:
 وهــي الاســتمالات التــي تهــدف وتعتمــد علــى مخاطبــة عقــل المتلقــي، وتقديــم الحجــج 

والشــواهد المنطقيــة وتفنيــد الآراء المضــادة بعــد مناقشــتها.
¦ الاستشهاد بالمعلومات والأحداث الواقعية.	
¦ تقديم الأرقام والإحصاءات.	
¦ بناء النتائج على المقدمات	
¦ تفنيد وجهة النظر الأخرى.	

ثالثاً/ استمالات التهديد أو التخويف:
تعــرف بأنهــا إثــارة توقعــات المتلقــي وعاطفتــه بــأن قيامــه بســلوك معيــن ســوف يجنبــه 

أخطــاراً مــا أو حرمانــاً مــا، أو يــؤدي إلــى فقدانــه القبــول الاجتماعــي.
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علــى الطريــق الســريع وجــد مؤشــر الوقــود يعطــي ضــوءاً أحمــر كإشــارة لنفــاد الوقــود، 
تجاهلــه مكمــاً الطريق...انزعــج مــن تكــرار الأمــر وفكّــر كيــف يســتطيع إلغــاء هــذا 
الضــوء. ازداد انزعاجــه فــي اللحظــة التــي نفــد الوقــود وتوقفــت الســيارة نهائيًــا.... 

تجاهلــه لهــذه الإشــارة المهمــة أوقعــه فــي مشــكلة كان مــن الممكــن تفاديهــا.

هــذا بالضبــط مــا يحصــل معنــا فكــم مــن مشــاعر تنتابنــا وتتراكــم علــى مــدار الأيــام 
مــن دون أي جهــد نبذلــه لتفاديهــا أو تغييرهــا أو حتــى التعامــل معهــا والاعتــراف 

بوجودهــا.

ما هي المشاعر السلبية؟
هــي إشــارة تنبيــه يرســلها عقلنــا حتــى يخبرنــا أن هنــاك شــيئًا مــا خطــأ وعلينــا التوقــف 
لتداركــه أو لإصلاحــه تمامًــا كإشــارة الوقــود فــي السّــيارة. والتســاؤلات التــي تطــرح نفســها 

هنــا هــي:    
¦ كيف ندير مشاعرنا السلبية هذه؟	
¦ ما المقصود بإدارة المشاعر؟	

هــي القــدرة علــى إدارة مشــاعرنا ومشــاعر الآخريــن فــي الوقــت ذاتــه بدقــة ووضــوح 
والتمييــز بينهــا ومعرفــة الدوافــع والمنطلقــات والغايــات واســتثمارها فيمــا ينفــع ولا يضــر.

ئي
قرا

ص ال
الن

إدارة المشاعر السلبية 
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كمــا أنهــا قدرتنــا علــى الســيطرة علــى العواطــف وإدارتهــا بشــكل مناســب فــي أدق 
حساســية. وأكثرهــا  وأصعبهــا  المواقــف 

 إن القــدرة علــى ضبــط النفــس تتلخــص فــي إبــراز علامــات القــدرة علــى إدارة المشــاعر 
وضبــط الانفعــالات وهــذه الإدارة تحتــاج إلــى عنصريــن مهميــن:

التحكم:¨	
ــى الســيطرة  ــا إل ــؤدي حتمً ــي ت ــى الســلوك والت ــى الســيطرة عل ــا عل فالتحكــم هــو قدرتن

ــكار والمشــاعر. ــى الأف عل

التمييز:¨	
وهو القدرة على إدراك جوانب أي موقف سلوكي من المواقف الأربعة:

¦ الفعل )السلوك(.	
¦ الفاعل )الشخص الذي قام بهذا السلوك(.	
¦ الانفعال )المشاعر التي انتابتنا(.	
¦ التفاعــل )وهــي علاقتنــا بالمشــاعر وتتضمــن نوعيتهــا ومدتهــا ويليهــا حتمــاً تقييــم 	

الموقــف(.

 مشــاعرنا الكامنــة كثيــرة؛ منهــا مــا نســتطيع تســميته وبعضهــا لا نجــد لــه تفســيرًا أو 
حتــى مجــرد اســم فنعبــر بأنــه "شــعورٌ غريــبٌ ينتابنــا"،  فلنعلــم أننــا:

¦ نستدعي مشاعرنا من خلال التفكير بها.	
¦ مشاعرنا تخُزن في عقولنا من تجاربنا السابقة.	
¦ تســكن أجســادنا فعندمــا ينتابنــا شــعور )فــرح أو حــزن( نلاحــظ أن مكانًــا فــي جســدنا 	

يتحرك.
¦ جســدنا يميــز جيّــدًا بيــن كيميــاء المشــاعر الإيجابيــة والمشــاعر الســلبية فيحتفــظ 	

بالأولــى ويحــاول التخلــص مــن الثانيــة.

 وما نحتاجه عندما تنتابنا هذه المشاعر:
ببســاطة لنســتمع إليهــا ونحــاول أن نفهــم الرســالة التــي أرســلها عقلنــا مــن خــال هــذه 

المشــاعر.
اسأل نفسك" أين الخطأ؟ "
ما الذي أحتاج إلى تعديله؟
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مــن المهــم وبقــوة عــدم تجاهــل هــذه المشــاعر أو طردهــا أو التمنــي بزوالهــا أو التخلــص 
منهــا مــن دون أي جهــد لأن هــذا مــا نقــوم بــه بشــكل واعٍ أو غيــر واع.

التعامل مع المشاعر:
هناك أمور تساعد على إدارة العواطف وتحسين المزاج وتخفيف المشاعر السلبية :

أولا: أفكار لتحسين المزاج:
¦ قم بذكر الله بأذكار ذات أجر كبير.	
¦ اقرأ قصة شخص تحبه.	
¦ شاهد فيديو فكاهي على يوتيوب.	
¦ العب مع بعض الأطفال، سواءً أطفالك أو غيرهم.	
¦ شاهد فيلمًا هادفاً أحببته في صغرك.	
¦ أعد تنظيم مكتبك أو مكتبتك أو غير ترتيب غرفتك.	
¦ اكتب قائمة بالأماكن التي تريد السفر إليها.	

ثانيًا: أفكار لتلبية الاحتياجات الأساسية:
¦ تناول وجبة خفيفة صحية.	
¦ اشرب كوبًا من الماء أو العصير المحبب إليك.	
¦ خذ حمامًا  سريعًا منعشًا، أو حمامًا ًطويلً يساعد على الاسترخاء.	
¦ خذ قيلولة، النوم يمكن أن يكون مفيدًا جدًا لتهدئة العقل، وتغيير المشاعر.	

ثالثًا: معالجة المشاعر:
¦ اجعل لك مكاناً تخلو فيه مع الله.	
¦ اكتب قائمة بالأشياء التي تمتن لأجلها.	
¦ اكتب ما يأتي إلى ذهنك.	
¦ مارس نوعاً من الرياضة أو قم بالجري.	
¦ التنفيــس والفضفضــة، ويختلــف عــن طلــب المســاعدة، إنــه مشــاركة لمشــاعرك 	

بصــوت عــالٍ، قــد يفيــد اســتخدام وســائل التواصــل الاجتماعــي فــي التنفيــس عــن 
ــا فــي هــذا الأمــر،  مشــاعر الغضــب أو الحــزن، وأظهــرت بعــض الدراســات فائدته
ولكــن مــع الحــذر مــن إفشــاء الأســرار والتســرع فــي قــول أشــياء قــد تســبب النــدم 

ــا. لاحقً
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رابعًا: حل المشكلات:
¦ قــم بعمــل قائمــة مــن الحلــول للمشــكلات ويمكــن أن تتبــادل الأفــكار مــع صديــق أو 	

أحــد أفــراد الأســرة.
¦ أعــد قائمــة بنقــاط قوتــك، فكــر فــي الأشــياء الرائعــة فيــك، بغــض النظــر عن شــعورك 	

الحالي.
¦ تحدث وواجه إذا شعرت بأن هذا سيؤدي إلى الحل.	

خامسًا: العمل التطوعي: 
¦ افعل شيئًا لطيفًا لشخص تعرفه.	
¦ ساعد شخصًا غريبًا.	
¦ زر المرضى أو المسنين أو الأيتام.	

سادسًا: الهوايات / مسكنات الإجهاد:
¦ تعلم شيئًا جديدًا، يمكنك أن تعثر على طرق لتعلم جميع الهوايات على الإنترنت.	
¦ قم بعمل يدوي مثل: الطلاء أو البناء أو الحياكة.	
¦ اكتب، يمكنك كتابة قصة أو قصيدة أو خاطرة.	
¦ حرك جسمك وقم ببعض النشاط، مثل  ممارسة الرياضة.	
¦ العب لعبة إلكترونية.	
¦ ازرع بعض النباتات وارعها.	
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سابعًا: النشاط الروحي والاسترخاء:
¦ الصلاة والدعاء والذكر والشعور بالثقة في الله وتفويض الأمر إليه.	
¦ القيام بتمارين التأمل والتخيل الإيجابي.	
¦ التدرب على التنفس الصحيح.	
¦ اقرأ كتابًا لطيفًا.	
¦ استمع إلى تواشيح أو حُداء تحبه أو إلى بودكاست.	

ثامنًا: طلب المساعدة:
¦ راسل صديقاً.	
¦ اطلب من شخص أن يجلس معك فقط.	
¦ اتصل بأحد أفراد الأسرة.	
¦ تحدث إلى شخص بالغ تثق به.	
¦ اتصل بصديق لم تتحدث معه مؤخرًا.	
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فاطمــة تعمــل فــي الحقــل الدعــوي: تلقــت خبــر طلاقهــا بعــد زواج دام عشــر ســنوات، 
ــدأت تتســاءل:  ــاك، ب ــق، الارتب شــعرت فاطمــة بعدهــا بمشــاعر الغضــب، الحــزن، القل

لماذا أشعر بتلك المشاعر في الوقت الذي من المفترض أن أكون سعيدة؟! 
ألست أنا من طلبت الطلاق بعد قناعة بل وأصررتُ عليه؟ 

ألم تكن حياتي تعيسة ومليئة بالظلم؟! 
لماذا لا أشعر بالارتياح الآن؟! 

قامــت فاطمــة وعزلــت نفســها فــي المنــزل ورفضــت مقابلــة أحــد، وباتــت تتســاءل: أيــن 
العدالــة فــي حياتــي؟ لمــاذا حصــل لــي مــا حصــل؟ لمــاذا لــم أكــن مثــل غيــري، تســير أمورهــن 
بخيــر ودون تعقيــد؟ كل زميلاتــي متزوجــات وســعيدات لمــاذا أنــا تحديــداً !، إنــه مــن المخجل 
الحالــة التــي أنــا فيهــا وأنــا المــرأة القويــة التــي يشُــار إليهــا بالبنــان، لابــد أن أتخلــص مــن 
مشــاعر الضعــف هــذه لأظهــر باعتــدال أمــام النــاس مــن جديــد، اســتقبلت فاطمــة والدتهــا 
وشــقيقاتها وأبلغتهــم وكانــت تحــاول ألا تبكــي، ومــع ذلــك نزلــت دمعــة، باتــت تكــره نفســها 
لظهورهــا بهــذا الشــكل، وجــدت فاطمــة أن أهلهــا وحتــى صديقتهــا المقربــة عندمــا تحدثــت 
معهــا علــى الهاتــف لــم تفهمهــا تمــام الفهــم ولــم تقــدر مشــاعرها تمــام التقديــر، توقفــت عــن 

أداء وظيفتهــا الدعويــة لأن مزاجهــا لــم يكــن علــى مــا يــرام. 
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حدد جوانب القوة والفرص في حياة الداعية فاطمة بعد طلاقها:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

 ................................................................................................................................................

قدم نصائح لتخليص فاطمة من المشاعر السلبية:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

 ................................................................................................................................................

مــن خــال تجربتــك قــدم موقفــاً تــم تحويــل المشــاعر مــن ســلبية إلــى إيجابيــة انطلاقــاً 
مــن قــول الحــق ســبحانه وتعالــى: )ٱ ٻ ٻ ٻ ٻ پ پ پ پ ڀ ڀ ڀ 

ــرة:216[ ڀ ٺ ٺ ٺ ٺ ٿ ٿ ٿ ٿ ٹ ٹ ٹ ٹ ڤ ڤ ڤ ڤ(  ]البق

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

 ................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

# بعد قراءة الحالة التدريبية المشاعر والسعادة:
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المعززات اللفظية والبدنية في الإقناع والتأثير

9

الوحدة 
التاسعة

�� يستطيع المتدرب في نهاية الوحدة التدريبية:

1 فهم التعزيز اللفظي  وغير اللفظي.

2 توظيف المعزز اللفظي في الإقناع والتأثير.

3 توظيف  لغة  الجسد لتحقيق الإقناع والتأثير.
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  تمثــل الكلمــات  والعبــارات جــزءاً مهمــا مــن آليــة التواصــل بيــن البشــر وتعكــس ثقافــة 
الفــرد ومعرفتــه بمواطــن التأثيــر والإقنــاع، وهــي تعكــس حجــم المشــاعر والتأثــر لــذا 
انتبــه الخطبــاء والمتحدثــون لأهميتهــا وتأثيرهــا الواضــح والبالــغ علــى عقــول الآخريــن 
فاســتخدموها لتحقيــق  وتوصيــل مــا يريدونــه مــن أفــكار وقناعــات، كمــا أنهــا أداة لإيصــال 

المعانــي الخفيــة  بطريقــة النطــق  ونبــرة الصــوت وطبقتــه.

إن الدعــاة والمؤثريــن يطمعــون أن يحبهــم النــاس ويقبلونهــم ومتــى مــا تقبلوهــم وأحبوهــم 
تقبلــوا منهــم كل فكــرة تطــرح ومناقشــة تقــدم وتعاملــوا معهــا بمزيــد مــن التقديــر والاحتــرام. 
ــي عــن عشــرات  ــي تغن ــي أذن المتلق ــا ف ــح وموقعه ــة فــي ســياقها الصحي ــف الكلم إن توظي
المحاضــرات والنقاشــات الخاليــة مــن أدوات التأثيــر، أمــا تــرى كيــف ســيكون ســحر الكلمــات 

التالية: 

- ممكن تتفضل بكلامك. 		 آسف لإزعاجك.
- أشكرك على منحي جزءا من وقتك، ..... وغيرها. 		 هل تسمح لي.

إنهــا مثــل الزيــوت التــي تســكب علــى الآلات الصدئــة والتــي لــم تتحــرك منذ زمــن فتجعلها 
ــرة  ــاس إشــارة خطي ــا كلمــات ترســل للن ــة أو  إزعــاج، إنه ــا جلب ــدوء وسلاســة وب تســير به

مفادهــا: نحــن نشــعر بأهميتكــم ومكانتكــم فــي قلوبنــا.
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إن إحســان الداعيــة ومــن لــه تواصــل مــع الجماهيــر فــي اســتخدام الألفــاظ والتــي تعبــر 
عــن التقديــر والاحتــرام سيكســب بهــا قلــوب الآخريــن لا محالــة، فمثــا: إذا أردت شــيئا 
ــر غــداً أو آمــرك أن تذهــب  ــذا الأم ــم به ــل هــذا، أو ق ــن: )افع ــول للآخري ــك أن تق فبإمكان
للمــكان  ذلــك اليــوم  ... وغيرهــا(، ولكــن هــذه الكلمــات تفتقــر إلــى احترامهــم وتقديرهــم، 
والأجــدر  والأفضــل أن تقــول: ) لــو ســمحت يــا أخــي افعــل كــذا، أو مــن فضلــك اذهــب 

ــخ(. ــد منــك كــذا ..... إل ــو تكرمــت أري للمــكان الفلانــي، أو  ل

# التعزيز غير اللفظي )لغة الجسد(  وتوظيفها في التأثير  والإقناع 
الدعوي:

إن التواصــل غيــر اللفظــي يخلــو بصــورة أكبــر مــن الخــداع الــذي يشــوب التعزيــز اللفظــي، 
فمــن الســهل أن يكــذب النــاس بألســنتهم لا بلغــة أجســادهم، وعندمــا يتحــدث الآخــرون 
عــادة مــا ننظــر بدايــةً إلــى وجوههــم نبحــث عــن التوافــق بيــن تعبيــرات الجســد  ومــا يتلفــظ 
مــن كلمــات  وبعدهــا ننصــت  ونحلــل نبــرة الصــوت ومــاذا عســى أن تكــون هنالــك مــن معــانٍ 

مســتترة خلــف تلــك النبــرة .

تعريف لغة الجسد:

تعــرف بأنهــا: مجموعــة مــن الحــركات والإشــارات  والإيمــاءات يمكــن أن تقــوم مقــام 
اللســان  تعبــر عمــا يختلــج فــي النفــس مــن مشــاعر مختلفــة.

إن لغــة الجســد يمكــن أن تكــون  لغــة الحــوار الوحيــدة التــي منحهــا الله ســبحانه وتعالــى 
للبشــر، ويمكنهــم التحــاور مــن خلالهــا حتــى ولــو لــم يفهــم أحدهــم اللغــة الملفوظــة للطــرف 
ــة التــي عليهــا مــن يقــف  الآخــر، ومــن خــال تعبيــرات الوجــه فقــط يمكنــك معرفــة  الحال

أمامــك مــن الضجــر أو الانشــراح.

إن التعزيــز غيــر اللفظــي عبــر تعبيــرات الجســد تفســر أكثــر مــن نصــف الأشــياء التــي 
يتجــاوب معهــا الآخــرون ويقومــون بعمــل الافتراضــات حولهــا، فالإشــارات التــي ترســلها 
أجســادنا واســعة النطــاق ثريــة بالمعانــي والــدلالات، ومــن المؤكــد أن ضعــف التواصل لكســب 
ــا بمــا يخــدم  ــرة والتماشــي معه ــة الخطي ــذه اللغ ــر له ــه لعــدم مراعــاة الكثي ــن مرجع الآخري
أهدافنــا وأفكارنــا وســبل إيصالهــا للآخريــن، وتشــير العديــد مــن الدراســات أن مــن أســباب 
انصــراف الآخريــن عــن الدعــاة وأهــل التأثيــر  إهمالهــم لتلــك اللغــة أو  اســتخدام التعزيــز 
غيــر اللفظــي المتحفــظ والــذي يوحــي بعــدم الاهتمــام أو عــدم الرغبــة فــي التواصــل، كمــا 
يعطــي انطباعــاً عــن أصحــاب التأثيــر والإقنــاع بأنهــم منطــوون أو خجولــون غيــر مبادريــن 

لإقامــة العلاقــات والانفتــاح علــى الآخريــن.
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وكذلــك لا يغُنــي التعزيــز غيــر  اللفظــي - لغــة الجســد - بمفــرده عــن التواصــل اللفظــي،  
ــا،   ــر ســوى مؤشــر واحــد أو ضعــف تواصــل فقــد يكــون تفســيرك وفهمــك خاطئ ــم ت وإذا ل
ولكــن عندمــا تبحــث بمجمــوع المؤشــرات  وطريقــة اســتخدامها  وتضيــف لهــا طبقــة الصــوت  
واختيــار الكلمــات بعنايــة فإنــك ســوف تتــرك انطباعــاً ســاحراً يوُحــي بالانفتــاح وتقبــل 
الآخريــن، وإنــه مــع الممارســة والتدريــب والفهــم والملاحظــة والاســتنتاج ســوف تلحــظ الأثــر 

الــذي يشــجع الآخريــن  علــى الاقتــراب منــك أكثــر  والإحســاس بالتــودد إليــك.

# أبرز إشارات وحركات التعزيز غير اللفظي ودورها في التأثير:

الابتسامة: ٭	
يمكننــا القــول أن الابتســامة هــي مــن أهــم العناصــر المعبــرة فــي لغــة الجســد، وقــد تبــدو 
الابتســامة أنهــا ســلوك عابــر ولكنهــا فــي الحقيقــة ســلوك معقــد فهــي تحتــوي علــى أنــوع عــدة  

فهنالــك: الابتســامة الصادقــة، والكاذبــة، والســاخرة، والقلقــة، والخجلة، 

ويستطيع الإنسان عند تلقيه الابتسامة أن يميز المشاعر التي خلف تلك الابتسامة.

فالابتسامة الصادقة والصادرة من القلب:
¦ تكون قصيرة ولا تلبث غير ثوانٍ قليلة جدا ثم تختفي ببطء.	
¦ هي الأداة التي تعبر عن الابتهاج  العفوي  والسرور وصدق المشاعر.	

أما الابتسامة الزائفة:  
¦ فتشعر أن بعض الوجه يبتسم وبعضه منقبض.	
¦ ــة مــع عــدم القناعــة فيمــا يســمع،  وربمــا  للتخلــص مــن موقــف 	 تعبــر عــن المجامل

معيــن.
¦ مــن أبــرز دلالاتهــا أن الشــفتين مضمومتــان غيــر منفرجــة بعكــس الصادقــة التــي 	

ــر. ــم فات ــدو أطــراف الأســنان  بف ــى تب ــرج الشــفاه حت تنف

المصافحة: ٭	
ــظ أو  ــه تحف ــن لدي ــد النفســي؛ لأن م ــرب والبع ــر عــن حجــم الق ــم  وأول تعبي ــل قدي فع
خــوف أو  قلــق لا يمــد يــده للمصافحــة بــل ســيكتفي بالإشــارة أو  بهــز الــرأس بعكــس مــن 
يطمــع فــي القــرب والتأثيــر ســوف يمــد يديــه ليبــث مــن خــال التلامــس مــا يريــد من مشــاعر 
أو فحــص لحجــم التقبــل، ويعُــدُّ مــد اليــد  والمبــادرة مؤشــراً قويــاً لمــا بعــد المصافحــة فــي 

الرغبــة والقــرب .
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والمصافحة أنواع ولها دلالات فمن ذلك: 
¦ إذا كانــت راحــة اليــد ممســكة باليــد الأخــرى وهــي متجهــة للأعلــى فهــي دليــل حــب 	

ســيطرة وتملــك وقــوة.
¦ ــة كشــف وفــرض اللقــاء 	 ــى والراحــة للأســفل فهــي مرحل ــد للأعل إذا كان ظاهــر الي

خصوصــا إذا صحِــب ذلــك عــدم ثبــات اليــد علــى وضــع واحــد بــل كل طــرف يقلــب 
يــد الآخــر.

¦ ــى حــرارة 	 إذا تمــت المصافحــة مــع الإمســاك بالكــف باليــد الأخــرى فهــي دليــل عل
اللقــاء وانفتــاح كل طــرف علــى الآخــر بــا تحفــظ، وربمــا شــاهدنا المصافحــة مــع 

الإمســاك بالــذراع  وهــي تخبــر عــن عمــق العلاقــة.
¦ ــردد  وبعــض 	 ــق  وت ــع فهــي مؤشــر تخــوف وقل ــت المصافحــة بطــرف الأصاب إذا كان

الأحيــان تعبــر بالســخرية والامتهــان ويظهــر الفــرق مــن خــال لغة الجســد المصاحبة 
للمصافحــة.

لغة العيون: ٭	
لكــي تظهــر اهتمامــك وعطفــك بالطــرف الآخــر عليــك أن تمعــن فــي النظــر، فنحــن 
ــا نتحاشــى  ــح تجــد أنن ــه والعكــس صحي ــر مــن النظــر إلي ــا نكث عندمــا نحــب شــخصا معين
النظــر إليــه لأنــه غيــر مرحــب بــه ولا يوجــد لــه فــي المشــاعر أي مســاحة ترحيــب، وتؤكــد 

ــي: ــى مــا يل ــا  إل ــون فيه ــة حركــة العي ــم مراقب ــي ت النمــاذج الت
¦ النظــرة الزائفــة المضطربــة وعــدم قــدرة الطــرف الآخــر علــى النظــر إليــك فهــو 	

يهــرب مــن عينيــك ويخشــى المواجهــة حتــى لا ينكشــف.
¦ كثــرة الرمــش بالعيــن تعُــدُّ مؤشــراً علــى حالــة مــن عــدم الوضــوح واختــاط الصــدق 	

مــع الكــذب، أو حالــة مــن القلــق غيــر المعبــر عنــه، لأن معــدل الرمــش الطبيعــي  )20( 
مــرة فــي الدقيقــة تقريبــاً.

¦ انكمــاش العيــن وضيــق حدقتهــا مؤشــر حالــة مــن المكــر والخداع  وممارســة المغامرة 	
والــذكاء مــع الطــرف الآخر.

¦ اتســاع حدقــة العيــن ووقــف الرمــش مؤشــر علــى حالــة مــن الاندهــاش وربمــا عــدم 	
التصديــق  لمــا يقــال.

¦ تقليــب النظــر واضطــراب العيــن وكأنــك تتفحــص الطــرف الاخــر مؤشــر ضعــف 	
التواصــل  ووجــود الحواجــز بينكمــا.
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إشارات اليد والذراع مع بعض:  ٭	
بمــا أن اليــد والــذراع همــا مــن الجــزء الأعلــى مــن الجســد فمــن الطبيعــي جــدا أن يكونــا 
أداة تعبــر عــن المشــاعر، بعكــس القدميــن التــي هــي الجــزء الأســفل  ولعــل الســبب فــي ذلــك  
وقــوع العيــن كثيــرا علــى اليديــن أكثــر منهــا علــى الأرجــل،  ولعلنــا نــورد أهــم الإشــارات  لهمــا  

فمــن ذلــك:
¦  فــرك اليديــن مــع بعــض يــدلان علــى الترقــب لمشــاهدة نتيجــة متوقعــة كمــن يفــرك 	

يديــه ترقبــا لحصولــه علــى جائــزة أو عطــاء.
¦ قبــض الكفيــن مــع تعامــد الذراعيــن للأعلــى مقابــل الوجــه غيــر ملامــس للوجــه مــع 	

وضعهمــا علــى طاولــة فتــدل علــى الثقــة فيمــا يمتلــك ووضــوح مــا ســيقدمه وتحفــزه 
لذلــك ولــو لمســت تلــك الكفيــن الفــم مــع نفــس التعامــد فتــدل علــى التفكيــر فيمــا 

يســمع  وترقبــه لاتخــاذ قــرار محتمــل.
¦ ووضــع الذراعيــن مــع الكفيــن مقبوضتيــن خلــف الظهــر  مؤشــر علــى الثقــة  وانتظــار 	

ــف  ــن هــذه الإشــارة  وبيــن وضــع الذراعيــن خل ردة فعــل معاكســة، وهنالــك فــرق بي
الظهــر مــع إمســاك أحــد الذراعيــن  بقبضــة اليــد مــن منتصــف الــذراع فتــدل علــى 
ــأي  ــت الأطــراف عــن التصــرف ب ــا تكبل ــط النفــس  وربم ــق  وضب ــرة وقل ــردد وحي ت

حركــة.
¦ ــل 	 ــي دلي ــف فه ــع رجــوع الجســم للخل ــرأس م ــف ال ــن خل ــع الذراعي ــن م وضــع الكفي

ســيطرة  وحالــة ترقــب وملاحظــة.

إشارات اليد مع الوجه مجتمعة:٭	
 ونقصــد بهــا أي احتــكاك مــع الوجــه باليــد : ولهمــا العديــد مــن الإشــارات   والإيمــاءات 

المعبــرة فمــن ذلــك :
¦ حمايــة الفــم بــأن يغطــي الفــم براحــة يديــه مــع نــزول طــرف اليــد علــى الذقــن  وهــذه 	

ــت مــن  ــو اســتخدمها الطــرف الآخــر  وأن ــا ل الإشــارة توحــي بالكــذب و الخــداع أم
يتحــدث فهــو بذلــك يشــعر بعــدم التصديــق لمــا يقــال.

¦ حــك طــرف الأنــف باليــد - مــن الإشــارات  الواضحــة كثيــرة الاســتعمال - وهــي 	
ــل ذلــك  مؤشــر علــى عــدم الصــدق فيمــا يقُــال أو قــرار فيــه مجاملــة  وتصنــع،  وعُلّ
طبيــا بــأن الأعصــاب الدقيقــة فــي الأنــف تستشــعر  وخــزا خفيفــا  فيحــدث الحــك 

لهــا.
¦ حــك العيــن باليــد أثنــاء الــكلام مؤشــر علــى إخفــاء شــعور مخالــف لمــا يقــال  لصــرف 	

ــا يخــرج مــن الفــم إلــى تشــتت الانتبــاه  مــن النظــر فــي الوجــه وتخفيــف  الأنظــار عمَّ
التركيــز عليــه.
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¦ حك الأذن باليد فربما تشير لرغبة المستمع بالحديث  وأنه سمع ما يكفي.	
¦ حك العنق عند أحد جنبيه فهو مؤشر بلا تردد على الشك والريبة.	
¦ ــع فــي الفــم تشــعرك أن الطــرف الآخــر يســتمع إليــك تحــت 	 وضــع أطــراف الأصاب

الشــد النفســي والاضطــراب الداخلــي.
¦ ــة - مــن الإشــارات  المهمــة - وهــو 	 ــذراع المنصوب ــى ال إســناد الوجــه واعتمــاده عل

ــد المســتمع. ــل والســآمة عن ــى المل دليــل عل
¦ وضــع اليــد اليمنــى علــى الخــد مــع قبــض الأصابــع وفــرد الســبابة إلــى أعلــى تشــير 	

ــم مــا يســمع  وينصــت باهتمــام  بــل يحلــل عــن  هــذا الحركــة  إلــى أن المســتمع يقيّ
قــرب.

إشارات الذراعين: ٭	
للذراعيــن دلالات فــي فهــم لغــة الآخــر وبنــاء اســتراتيجية الإقنــاع بنــاءً علــى ذلــك ومــن 

أهــم إشــارات الذراعيــن:
¦ إذا اســتقبلك أحدهــم بذراعيــن مفتوحيــن فذلــك يعنــي أن الشــخص الآخــر ســعيد 	

برؤيتــك؛ فالذراعــان المفتوحــان تــدلان علــى الــود والانفتــاح علــى الآخريــن وتقبـُـل مــا 
يقُــال حتــى وإن كان يخالــف القناعــة.

¦ الذراعــان المنســدلتان علــى جنــب الجســم توحيــان بأنــك رافــض للاتصــال  ومغلــق 	
لقنــوات الاتصــال لديــك، كمــا أن متصلــب الــذراع كأنــه يقــول للآخريــن : ابتعــدوا ... 

تعاملــوا معــي بحــذر.
¦ عقــد الذراعيــن علــى الصــدر يوحــي بنبــرة التحــدي للطــرف الآخــر والاســتعداد 	

للدفــاع بعــد الهجــوم وأن الحديــث الــذي يـُـدار قابــل للأخــذ  والــرد.
¦ إسدال الذراعين والإمساك بهما عند السرة فهي وضعية الحديث والتوجيه.	

# الإشارات والإيماءات الموحدة  للأجزاء المختلفة:

ونقصــد بهــا تلــك الحــركات والإشــارات  الصــادرة عــن الجســد والتــي تعُبــر عــن شــيء  
واحــد مــع اختــاف مصدرهــا مــن الجســد ومــن أهــم هــذه الإيمــاءات :

1 الإيماءات التي تدل على عدم نضج الشخصية  واستقلالها:
¦ ــك مــع ارتخــاء فــي 	 ــه مفتوحــاً بعــض الشــي وهــو يســتمع إلي ــرى فــم مــن تحدث أن ت

ــن. أســفل الذق
¦ كما أن تكرار التنشق من الأنف  لتخفيف حالة الاحتقان والتضجر.	
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2 الإيماءات التي تدل على عدم الاهتمام وقلة الاحترام:   
¦ التثــاؤب بمــلء الفــم دون وضــع اليــد علــى الفــم  وإحــداث الأصــوات لا يــدل علــى قلــة 	

التهذيــب  وإنمــا يــدل أيضــا علــى التكبــر وعــدم احتــرام الآخريــن.
¦ وتعــد الحركــة الأبــرز فــي هــذا النــوع الإشــارة بإصبــع واحــد وهــو الإبهــام إلــى الأســفل 	

مــع قبــض بقيــة الأصابــع  إشــارة فيهــا دونيــة وتقليــل مــن شــأن مــن تخاطــب.
¦ ومن الإشارات إرخاء النظارة على طرف الأنف كثيرا والنظر من فوق الزجاج.	
¦ وكمــا أســلفنا فــإن المصافحــة بطــرف الأصابــع أو عــدم المبــادرة إلــى مــد الكــف تــدل 	

علــى التنقــص كذلك.

3  الإشارات و الإيماءات التي تدل على المراوغة  والخداع:   
¦  الضغــط  علــى الشــفتين وربمــا صاحــب هــذا تبليــل اللســان للشــفة الســفلى تحديــدًا 	

ــد جفافــا فــي  ــاك يول ــره؛  لأن هــذا الارتب ــى إخفــاء الحقيقــة  والتلفــظ بغي ــدل عل ت
الشــفاه ومــن العجيــب أن اللعــاب يتوقــف إفــرازه عنــد الكــذب.

¦ رفــع نبــرة الصــوت مــع إطالــة الســكوت بيــن الكلمــات  والتــردد حتــى يبحــث فــي 	
ــن  ــا صاحــب هــذا نحنحــة بي ــا،  وربم ــق خداعه ــول لتواف ــا يق قاموســه اللفظــي عم

فتــرة وأخــرى.
¦ حــك ظهــر الكــف اليمنــى  بيــده اليســرى أو العكــس، وقــد مــر معنــا أن وضــع الأصابــع 	

علــى الفــم يفهــم منهــا التكتــم علــى قــول الحقيقــة.
¦ النظــرات الزائغــة وعــدم النظــر إلــى المتحــدث وكثــرة الرمــش وكثــرة ابتــاع الريــق  	

وقــد لا تلاحــظ أي انســجام بيــن جســده وبيــن أي إيمــاءات لاختــاف التوافــق.
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# توظيف التعزيز اللفظي  في التأثير والإقناع:  

عنــد تواصــل الداعيــة مــع الآخريــن قــد يتلفــظ بكلمــات قــد تؤثــر علــى عمليــة التأثيــر  
ــر المناســبة: ــاك مقترحــات لاســتيعاب الكلمــات غي ــاع  فهن والإقن

البديل الانسبالكلمةالبديل الأنسبالكلمة

هذا رأي وربما هنالك آراء رأيك خطأ.
دعونا نستمع للآراء لا يوجد رأي مخالف.أخرى.

الأخرى. 
استيعابك أو  
فهمك ضعيف .

 اسمح لي أوضح لكم 
عندي معلومة  مختلفة ما قلته غير صحيح.أكثر. 

ودقيقة.

أنتم /أخي/  أستاذ /أنت. 
رأيك غير دقيق.أنت غير صادق. حضرتك.

هل تحس بالأمان ؟أنت قلق.   لطفاً أتسمع مني؟خلاص انتهيت. 
فلسفة  ولف  

ودوران .
ربما تكون المسألة أبسط 

غير حيادي.  كلامك غير منصف. من هذا. 

لا داعي لذكر 
يمكنك مستقبلًا أن نجاحك محدود. ممكن ننتقل لنقطة أخرى. التفاصيل. 

تحقق نجاحًا أكثر.

نقطة مهمة  وأنتم قادرون هذه معلومة صعبة 
هل سوف نلتقي مجددا.ليس عندي وقت.على فهمها.

لقد أطلت الحديث 
هنا 

لقد أوضحت كثيرا هذه 
ما رأيك ؟ماذا قررت؟النقطة. 
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تتعــدد النظريــات التــي حاولــت تفســير الظاهــرة الإعلاميــة وتأثيراتهــا علــى الجمهــور، 
المدخــل  ثــم  الظاهــرة،  مكونــات  لتفســير  النفســي  المدخــل  بداياتهــا  فــي  واعتمــدت 
الاجتماعــي، مــن واقــع البحــوث الميدانيــة، التــي حاولــت الوقــوف علــى العمليــة الإعلاميــة، 
وتأثيــر الرســالة الإعلاميــة علــى الجمهــور المســتهدف، وحينمــا تيقــن العلمــاء فشــل كل مــن 
المدخــل النفســي منفــرداً، وكذلــك المدخــل الاجتماعــي منفــرداً فــي تحليــل الظاهــرة؛ تــم 
دمــج المدخليــن بهــدف تحديــد وظائــف وتأثيــرات وســائل الإعــام فــي المجتمــع؛ انطلاقــاً 
مــن أن الوظائــف أدوار عامــة تؤديهــا وســائل الإعــام، وأن التأثيــرات عبــارة عــن نتائــج 

تحديــد هــذه الأدوار. 

ــا، أو  ــها، أو الاســتماع إليه ــاع الجمهــور بمشاهدتـ ــدأ بإقن ــة يب ــر الرســالة الإعلامي وتأثي
قراءتهــا.. ولفكــرة الإقنــاع الأساســية جــذور قديمــة، فقبــل عصــر الاتصــالات الجماهيـــرية 
بوقت طـــويل، كان مصـــطلح »علم البيان« أو »الفصاحة« يستخدم للإشارة إلى فن استخدام 
اللغــة للتأثيــر علــى أحــكام الآخريــن وســلوكهم؛ ومــن خــال الزمــن الــذي كان فيــه الصــوت 
ــر  ــاس بتغيي ــاع الن ــن اســتخدامها لإقن ــي يمك ــدة للاتصــال، الت البشــري هــو الوســيلة الوحي
المعتقــدات والأعمــال، كانــت تلــك مهــارة هامــة بالفعــل، ومــع ازديــاد تطــور المجتمعــات، 

ازدهــر فــن الإقنــاع الشــفهي بالــكلام الفصيــح.

أثر المعززات اللفظية
وغيرها كأدوات إعلامية
ئيفي استراتيجيات الإقناع

قرا
ص ال

الن
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وقــد عــرض الباحثــون ثــاث اســتراتيجيات نظريــة للإقنــاع، يخاطــب كل منهــا نفــس 
المتغيــر التابــع، وهــو الســلوك العلنــي.. وتشــمل هــذه الاســتراتيجيات:

أولًا: الاستراتيجية الدينامية النفسية:
المخلــوق البشــري تركيــب معقــد مــن مكونــات بيولوجيــة، وعاطفيــة وإدراكيــة، ومــن بيــن 
هــذه الأنــواع الثلاثــة لا بــد أن تركــز الاســتراتيجية الديناميــة النفســية إمــا علــى عوامــل 
ــيولوجي مــوروث كالطــول،  عاطفيــة، أو عوامــل إدراكيــة، إذ مــن المســتحيل تعديــل عامــل بـ
أو العنصــر، أو الجنــس، فمــن الممكــن اســتخدام وســائل الاتصــال الجماهيــري لإثــارة حالــة 
انفعاليــة كالرضــى، أو الخــوف، والتــي يمكــن أن تكــون مهمــة عندئــذ فــي تشــكيل الاســتجابة.

فجوهــر الاســتراتيجية الديناميــة النفســية هــو اســتخدام رســالة إعلاميــة فعالــة لهــا 
القــدرة علــى تغييــر الوظائــف النفســية للأفــراد؛ حتــى يســتجيبوا للهــدف القائــم بالاتصــال، 
أي أن مفتــاح الإقنــاع يكمــن فــي تعلــم جديــد مــن خــال معلومــات يقدمهــا القائــم بالاتصــال؛ 
 - المخــاوف   - )الاحتياجــات  المســتهدف  للفــرد  الداخلــي  النفســي  البنــاء  ــر  يتغيَّ لكــي 

التصرفــات( ممــا يــؤدي إلــى الســلوك العلنــي المرغــوب فيــه.

ثانياً: الاستراتيجية الثقافية الاجتماعية:
بينمــا تقــوم الافتراضــات الأساســية لعلــم النفــس علــى أن الســلوك يمكــن الســيطرة عليــه 
مــن قــوى داخــل الفــرد، فــإن العلــوم الاجتماعيــة الأخــرى تفتــرض أن قــدراً كبيــراً من الســلوك 

الإنســاني تشــكله قــوى مــن خــارج الفــرد .

ويؤكــد علــم دراســة المجتمعــات البشــرية التأثيــر القــوي للثقافــة علــى الســلوك، بينمــا 
ــه  ــم الاجتمــاع فإن ــاكل الحكــم وممارســة الســلطة، أمــا عل ــم السياســة بدراســة هي ــم عل يهت
ــاساً  ــوم أسـ ــدم كل هــذه العل ــى ســلوك الجماعــة، وتقـ ــر النظــام الاجتماعــي عل ــدرس تأثي ي

ــة العمــل البشــري. ــؤ بطبيع للتنب

وهكــذا لا يوجــد شــك كبيــر فــي أن كلًا مــن العوامــل الاجتماعيــة والثقافيــة تشــكل 
خطوطــاً توجيهيــة للســلوك البشــري، ولهــذا الســبب فــإن مثــل هــذه العوامــل الخارجيــة يمكــن 

ــاع، مــع افتــراض أنــه يمكــن للفــرد تحديدهــا، أو التحكــم فيهــا . أن تهيــئ أساســاً للإقن
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إن مــا تتطلبــه اســتراتيجية ثقافيــة اجتماعيــة فعالــة هــو أن تحــدد رســائل الإقنــاع للفــرد 
ــي  ــذي يحكــم الأنشــطة، الت ــة للعمــل ال ــات الثقافي قواعــد الســلوك الاجتماعــي، أو المتطلب
يحــاول رجـــل الإعــام أن يحدثهــا، وإذا كانــت التحديــات موجــودة فعــاً تصبــح المهمــة هــي 

إعــادة تحديــد هــذه المتطلبــات.

ثالثاً: استراتيجية إنشاء المعاني:
ــن خــال  ــة م ــي إنشــاء ودعــم الصــور الذهني ــة ف تســتخدم وســائل الإعــام الجماهيري
مصــادر غيــر محــددة للمعلومــات، تعمــل علــى صياغــة أو تعديــل المعانــي التــي خَبِرهــا النــاس 

عــن كل شــيء. 

ووفقــاً لاســتراتيجية إنشــاء المعانــي فــإن وســائل الإعلام تكــوِّن الصور الذهنية لرؤوســنا، 
وتنمــي معتقداتنــا عــن العالــم الحقيقــي، وتؤثــر فــي ســلوكنا، كمــا أنهــا تنشــئ وتغيــر وتثبــت 
المعانــي ككلمــات فــي لغتنــا، وتؤثــر هــذه التعديــات للمعانــي فــي اســتجابتنا للموضوعــات 

المختلفــة.

وإذا افترضنــا أن وســائل الإعــام يمكــن أن تعــدل المعانــي وتؤثــر علــى الســلوك مــن دون 
قصــد؛ فــإن هنــاك أسســاً كافيــة للاعتمــاد علــى اســتراتيجية بنــاء المعانــي بغــرض تغييــر 

الســلوك عــن قصــد، فالمعلومــات التــي تنقــل إلــى الجماهيــر يجــب أن تكـــون فاعـــلة .

وممــا ســبق فــإن الاســتراتيجية النفســية تهــدف إلــى تعديــل، أو تنشــيط العامــل الإدراكــي 
للفــرد؛ بينمــا تهــدف الاســتراتيجية الثقافيــة الاجتماعيــة إلــى صياغــة، أو تعديــل التعريفــات 
ــة، أو  ــات ثقافي ــد متطلب ــد تحدي ــل الجماعــة، أو تعي ــه مــن قب ــق علي لســلوك اجتماعــي متف
قواعــد ســلوك للجماعــة مــن خــال أدوار محــددة، أو مراتــب، أو عقوبــات؛ فيمــا تهــدف 
اســتراتيجية إنشــاء المعانــي إلــى خلــق معــانٍ جديــدة، أو تغييــر معــانٍ راســخة داخــل أي 

مجتمــع مــن المجتمعــات.
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اً؟ هل كان النبي o أميَّ

ــدُّ لغــة الجســد وســيلة جيــدة لتحقيــق الإقنــاع خــال الحــوار الدعــوي؛ وكلمــا تمكــن  تعُ
ــاع والتأثيــر فــي نفــوس المدعوييــن: ــادة الاقتن ــة مــن إتقانهــا أدى ذلــك إلــى زي الداعي

شاهد المقطع التالي من خلال مسح الباركود ثم أجب : 
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حــدد جوانــب الضعــف والتهديــدات عنــد افتقــاد الداعيــة لمهــارات المعــززات اللفظيــة 
ولغــة الجســد المناســبة:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

 ................................................................................................................................................

اذكــر أهــم المعــززات اللفظيــة ولغــة الجســد التــي اســتخدمها ذاكــر نايــك فــي حــواره مــع 
ــاً: الســائل الــذي ادعــى أن النبــي o ليــس أميَّ

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

 ................................................................................................................................................

مــن خــال تجربتــك الدعويــة قــدم توصيــات لتحســين المعــززات اللفظيــة واســتخدام 
لغــة الجســد فــي الدعــوة إلــى الله:

.......................................................................................................................................✏

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

 ................................................................................................................................................

اً؟  # من خلال الحالة التدريبية السابقة هل كان النبي o أميَّ



مشروع دورة الإقناع والتأثير 
الدعوي أسس ومهارات

يهدف مشروع نهاية البرنامج التدريبي إلى تطبيق المهارات و المعارف المكتسبة من 
وتبادل  المتدرب،  لدى  الفهم  وعمق  الاستيعاب  مدى  وقياس   ، للدورة  العام  المحتوى 

المعرفة عبر محتوى إثرائي يقوم المتدرب بإضافته إلى البناء العلمي للبرنامج.

ضوابط المشروع :
يختار المتدرب واحدا من الموضوعات أدناه. ¦	

يقدم  حوله جوابا / بحثا مختصرا في متوسط خمس صفحات.¦	

يقدم محتوى متوازناً وكثيف الأفكار المتنوعة.¦	

مع ذكر المراجع إن وجدت . ¦	

الموضوع الأول: 
بعض  يخفق  وقد  الدعوي؛  والإقناع  التأثير  نجاح  مقومات  من  الدعوية  الأسئلة  تًعدُّ 

الدعاة في توظيف هذه المهارة لعدم إدراك أهميتها.

اكتب ورقة عمل  عن توظيف الأسئلة في الإقناع والتأثير الدعوي.

الموضوع الثاني: 
تعين أحد الدعاة في مدينة نائية في إحدى الدول الغربية؛ وهو يعمل في شركة تعمل في 

صناعة الزجاج؛ وأهل هذه المدينة يتصفون بالانغلاق وعدم الانفتاح على الآخرين.

اكتب ورقة عمل تبين فيها كيف يمكن للدعاة بناء الألفة والإقناع والتأثير وكيفية الاستفادة 
من الأسلوب العاطفي الإقناع والتأثير.
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الموضوع الثالث: 
من أكبر الفئات ذات التأثير الكبير على الفهم الصحيح للإسلام ومحاسنه؛ فئة الملحدين 
الحوار معهم، بل يعجز  الناس فى  بكل درجاتهم و مستوياتهم، وللأسف يعجز كثير من 
بعض المتخصصين في العلوم الشرعية أيضاً عن إقناعهم أو ردهم!! وهذا العجز له أسباب 
متعددة. منها عدم الوعي بخصوصية هذه الفئة وما يحتاجونه من مزيد مهارات للداعية.

الموضوع الرابع: 
الدورة  ضوء  في  ؛  ومهارات  أسس  الدعوي  والتأثير  الإقناع  لموضوعات  خريطة  صمم 

التدريبية، مع تقديم شرح مختصر لكل مفردة.
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هـ ١٤٤٥جمعية الدعوة والإرشاد وتوعية الجاليات بالربوة ، ح

مركز اصول 
هـ ١٤٤٥فنون الإقناع والتأثير.  / مركز اصول .-  الرياض ، 

 ص ؛ ..سم ١٤٠

١٤٤٥/٣٥٣٠ رقم الإيداع: 
٩-١١-٨٤١٧-٦٠٣-٩٧٨ ردمك: 

(ملاحظة): لا يتم طباعة الجزء الأسفل مع بطاقة الفهرسة
تأمل مكتبة الملك فهد الوطنية تطبيق ما ورد في نظام الإيداع بشكل 

معياري موحد ، و من هنا يتطلب تصوير الجزء الاعلى بالأبعاد 
المقننة نفسها خلف صفحة العنوان الداخلية للكتاب ، كما يجب طباعة 
الرقم الدولي المعياري ردمك مرة أخرى على الجزء السفلي الأيسر 

من الغلاف الخلفي الخارجي . 
و ضرورة إيداع نسختين من العمل في مكتبة الملك فهد الوطنية فور  
الانتهاء من طباعته، بالإضافة إلى إيداع نسخة الكترونية من العمل  

وشكرا ،،،  )  CD مخزنة على قرص مدمج ( 


