


        

       الجاذبية فطرة ب�شرية

ميله  بحكم  فردي  فهو  اجتماعي؛  ا  واأي�ضً فردي  كائن  بطبعه  الإن�ضان 
اإلى العزلة، اأو التفرد والتميز عن الآخرين في معظم الأحيان، لأن وراء 
التميز والتفرد والظهور والتاأثير نوازع فطرية.  والإن�ضان كائن اجتماعي 
مجتمعه.   وفي  اأقرانه  بين  وجوده  تحقيق  اإلى  دائمًا  ي�ضبو  لأنه  كذلك؛ 
في  الإن�ضانية،  والحتياجات  الفطرة  بدافع  الذات  تحقيق  يبداأ  ودائمًا 
اإطار كيان اجتماعي له تقاليده واأعرافه وقيمه وثقافته، ليك�ضب الفرد 
احترام الآخرين، حتى ي�ضل اإلى اأعلى مكانة ي�ضتطيع اأن يتربع عليها.  
اإلى  ينحو  فاإنه  و�ضلام،  بقوة  حياته  يعي�ش  اأن  الإن�ضان  ي�ضتطيع  ولكي 
ا�ضتقطاب الآخرين اإليه وجذبهم نحوه.  فلماذا ن�ضعى دائمًا اإلى جذب 
انتباه الآخرين؟  وكيف نحقق ذلك عندما نعزم ونجزم؟  ولماذا نتفاوت 

فيما بيننا وفي �ضغفنا لأن نحظى بالهتمام، ونبقى في دائرة ال�ضوء؟

ثمة اأ�ضباب كثيرة تدفع الإن�ضان اإلى جذب انتباه مجتمعه، 
ومنها:

u الرغبة في تجنب التجاهل وال�ضتبعاد؛ 
u بناء اأ�ضرة لإ�ضباع النف�ش بالحب والطماأنينة؛

u ال�ضعي اإلى جذب انتباه الزملاء والعملاء والمروؤو�ضين والأ�ضدقاء 
والن�ضمام اإلى فرق عمل ناجحة وم�ضتديمة.

u العمل على جذب انتباه الروؤ�ضاء حتى ل ت�ضيع الترقيات والعلاوات 
والفر�ش، ولمواجهة التحديات والتوثب للمتغيرات.

u هذا ف�ضلًا عن اأن جذب النتباه يعتبر لكل اإن�ضان ت�ضويقًا �ضخ�ضيًا 
للذات لتحقيق النجاح العملي والمادي، وهما من مكملات رغد 

العي�ش.

ب�ضريًا  وفعلًا  اإيجابيًا  �ضلوكًا  نحونا  و�ضده  العالم  انتباه  جذب  كان  فاإذا 
منتجًا، وبما اأن جذب النتباه من �ضرورات الحياة، فما �ضروطه؟
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  فـي ثـــــوانٍ...

“الإن�ضان اأمامه خياران: اإما اأن يكون تابعًا اأو مبادرًا، ونحن 
ل�ضيدي  مقولة  ومتقدمين”.  مبادرين  نكون  اأن  في  نرغب 
اآل مكتوم رعاه الله،  �ضاحب ال�ضمو ال�ضيخ محمد بن را�ضد 
هي كلمات نعتز بها ون�ضتلهمها د�ضتورا نهتدي به في كل ما 
تقدمه الموؤ�ض�ضة من مبادرات واأفكار ترتقي بالمجتمع وتنه�ش 
�ضنوا�ضل  بل  تابعين  نكون  باأن  نر�ضى  ولن  وثقافته.  بفكره 

العمل والجتهاد دائماً لنكون من المبادرين والمتقدمين.

من هنا تت�ضرف موؤ�ض�ضة محمد بن را�ضد اآل مكتوم باإطلاق 
م�ضروع: “كتاب في دقائق” الذي �ضي�ضهم في ن�ضر المعرفة من 
خلال تقديم اأف�ضل ما كتب، اإ�ضافة اإلى نقل العلوم والمعارف 
من لغتها الأ�ضلية اإلى اللغة العربية على �ضكل خلا�ضة ممتعة 
وغنية بالم�ضمون والمعاني لمجموعة من اأهم المجالت الحيوية 
في ع�ضرنا الراهن وهي: القيادة والإدارة الحديثة ومدار�ضها 
المختلفة، التنمية الب�ضرية والطاقة الإيجابية وفنون الدافعية 
المجتمع  وق�ضايا  الع�ضرية  وتحدياتها  والأ�ضرة  والتحفيز، 

الآنية. 

نعي�ش ع�ضرا تت�ضابق فيه عقارب ال�ضاعة؛ ع�ضر اأ�ضبح فيه 
كيف  يعرفون  لمن  واأثمن  يمتلكونها،  لمن  ثمينة  �ضلعة  الوقت 
ي�ضتثمرونها بالحكمة والتوجه �ضوب م�ضتقبل اأف�ضل. وعليه، 
ن�ضابها  في  الحروف  وو�ضع  الكلمات  اخت�ضار  اأردنا  فقد 
من خلال اإتاحة المجال لقيادات دولتنا للاطلاع على جديد 
العقول  �ضيبقي  مما  متاحة.  زمنية  مدة  اأق�ضر  في  المعارف 

متقدة والقلوب متوثبة.

اإنه م�ضروع قديم حديث، فعلماء العرب والم�ضلمين قاموا في 
مع  يتنا�ضب  بما  وتلخي�ضها  الكتب  بترجمة  النه�ضة  ع�ضر 
مكتبات  وزخرت  المعرفة.  في  والراغبين  الباحثين  توجهات 
لكتب  الملخ�ضات  باآلف  وم�ضر  وال�ضام  والعراق  الأندل�ش 
بن  محمد  موؤ�ض�ضة  ت�ضعى  واليوم  والعلوم.  والفل�ضفة  الأدب 
را�ضد اآل مكتوم اإلى اإحياء تراث قديم �ضاهم في ن�ضر المعرفة 

وبناء الح�ضارة العربية والإ�ضلامية قبل اأكثر من األف عام.
التي  المعرفة  ن�ضر  منظومة  دعم  �ضمن  الم�ضروع  هذا  ياأتي 
تت�ضدرها الموؤ�ض�ضة، ولدينا كافة الأ�ضباب التي تجعلنا نوؤمن 
امتداد  على  بلادنا  اأبناء  من  وا�ضعة  �ضريحة  �ضيخدم  باأنه 
الوطن، لما فيه من فائدة كبرى تتجلى في نقل اأكبر قدر من 

المعارف في اأ�ضرع وقت ممكن.

                                          جمال بن حويرب 
الع�شو المنتدب لموؤ�ش�شة محمد بن را�شد اآل مكتوم
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ال�صرط الأول:  اعرف نف�صك وت�صالح مع ذاتك

بادئ ذي بدء، علينا اأن نتعرف على كل ما يميزنا عن الآخرين:  فما يجعلني “اأنا” يختلف تمامًا عما يجعل من “فلان”، “فلانًا”.  بعبارة 
زة ل�ضخ�ضيته وطبيعته ورغباته وقدراته وتف�ضيلاته واهتماماته. اأدق:  حري بكل منا اأن يدر�ش المكونات الفريدة والمميِّ

هذا، ويعد مقيا�ش “مايرز بريجز” للتعرف على نمط �ل�شخ�شية من �أكثر �أدو�ت �لتعرف على �أنماط �ل�شخ�شية �شيوعًا، فمن �لمعروف �أن 89  
�ضركة من قائمة �ضركات “فورت�ضن 100” ت�ضتخدمه في الختبارات ال�ضخ�ضية، ف�ضلًا عن اأنه قد تمت ترجمته اإلى 24 لغة.  ولذلك يرى 
علماء النف�ش وخبراء تحليل ال�ضخ�ضيات اأنه من الأف�ضل اأن يتم تطبيق “اآلية مايرز بريجز” في اإدراك الذات، ل في التحليل النف�ضي العميق.

“كاثرين بريجز” لهذ� �لنموذج هو جعل �لأنماط �لنف�شية �ل�شخ�شية �لتي �شاغها  “اإيزابل بريجز مايرز” ووالدتها  اإن الهدف من تطوير 
العالم العالمي “كارل جو�ضتاف يونج” اأكثر �ضهولة في ال�ضتيعاب والتطبيق في حياتنا اليومية.

ولكي يت�ضنى لنا ا�ضتيعاب “نموذج مايرز بريجز”، علينا اأن نفهم 
نظرية “يونج”، التي افتر�ش من خلالها اأن الوظائف المعرفية اأو 
الإدراكية لل�ضلوك يمكن تق�ضيمها اإلى ثنائيات، اإذ تتمحور الوظائف 
المعرفية حول معرفة الأفكار ومعالجتها بحيث ي�ضتطيع الإن�ضان اأن 
افتر�ش  وقد  عليها.   ويحكم  ويفندها،  ويلاحظها،  الأ�ضياء،  يعي 

التاليتين: “يونج” الثنائيتين 

با�ضتيعاب  وتتعلق  والم�ضاعر،  بالتفكير  الخا�ضة  الوظائف  أولاً:  
الأ�ضياء واإ�ضدار الحكم عليها.

تتعلق  ل  وهي  والحد�ش،  بال�ضت�ضعار  الخا�ضة  الوظائف  ثانيًا:  
بالعقل، بل بالتمييز والملاحظة.

اأو  الب�ضر  لت�ضنيف  وكر�ضها  الثنائيات  “يونج” هذه  و�ضع  وهكذا 
تق�ضيمهم اإلى ق�ضمين:

- المنغلق على ذاته )ال�ضخ�ضية النطوائية(
- المنفتح على العالم الخارجي )ال�ضخ�ضية المنفتحة(

“يونج” ق�ضم علم النف�ش اإلى ق�ضمين  من هنا ن�ضتطيع القول باأن 
متقابلين:  اأبي�ش واأ�ضود.  وبالمثل ينق�ضم الب�ضر بعد الولدة والنمو 
�أو  بعينه،  فكري  منحى  �نتهاج  �إلى  منهما  كل  ينزع  ق�شمين  �إلى 

الت�ضرف باأ�ضلوب خا�ش.

ال�شخ�شيات المتقابلة والمتقاطعة والمتوازية

ي�شنِّف نموذج “ماير ز بريجز” الثنائيات اإلى اأربع ثنائيات متقابلة ومت�ضادة ومتقاطعة لتنتج 16 نمطًا محتملًا ل�شخ�شيات 
يع�شقون  فيما  للنا�س  لأن  �لآخر،  من  �أف�شل  نمطًا  تجعل  مطلقة  ميزة  هناك  لي�شت  �أنه  بالذكر  �لجدير  من  ولكن  �لب�شر.  

مذاهب، ولكل امرئ نوازعه الخا�ضة، واأ�ضلوبه في التفكير، وطريقته في الحكم على الأمور. 

قوة  توازي  ال�ضياق  ال�ضخ�ضي.”  والجاذبية في هذا  “ال�ضحر  “الكاريزما” اأو  �لنف�س:   علماء  عليه  يطلق  مبا�شرة بما  تتعلق  �ل�شروط  هذه 
ال�ضخ�ضية، وزيادة الفاعلية، ورفع م�ضتوى الإنتاجية، و�ضبر بواطن الأمور، والقدرة على الإقناع دون ا�ضتبداد اأو غرور.  ومن هذا المنطلق، نرى 

�أن جذب �نتباه �لآخرين فن قو�مه �أربعة �شروط هي:  
u الت�ضالح مع الذات؛

u والثاني الهتمام بالآخرين؛ 
u وثالثها القدرة على التوا�ضل الفعال؛

u واأخيًرا الهوية الذاتية، اأي اأن “نكون نحن.”
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التفكير والإح�شا�س:
هما اأ�ضلوبان للحكم على الأمور واتخاذ القرارات الواعية الم�ضتندة 

اإلى معلومات تم ا�ضتقاوؤها بال�ضت�ضعار اأو الحد�ش.
وهكذا نجد المفكرين ينزعون نحو اتخاذ قرارات مو�ضوعية قوامها 
واتخاذ  الأهداف  تحقيق  على  يركزون  فهم  لذا  والمنطق؛  العقل 

القرارات بعقولهم.

اأية  يتخذون  ل  فهم  والم�ضاعر،  الأحا�ضي�ش  ي�ضتخدمون  الذين  اأما 
قرارات دون اإرجاع الأمور اإلى �ضياقها.  والأهم من هذا هو التفاعل 
والتعاي�ش معها، فهم غير مو�ضوعيين في قراراتهم، اإذ ينزعون اإلى 

جعلها من�ضجمة ومتاآلفة مع �ضوؤال قلوبهم.

الملاحظة واإ�شدار الأحكام:
من الب�ضر من يف�ضل ا�ضتيعاب العالم الخارجي من خلال مراقبته، 

بينما يف�ضل اآخرون اأن يتم هذا من خلال اإ�ضدار الأحكام.
اأ�ضخا�ش  هم  الأحكام،  اإ�ضدار  خلال  من  العالم  ي�ضتوعبون  من 
متاأنية؛  درا�ضة  بعد  المهام  اإتمام  اإلى  وميالون  منظمون، 

الأخيرة. اللحظات  تحديات  اأو  المفاجاآت  تعجبهم  ل  اإذ 
دون  الخارجي  العالم  ي�ضتوعبون  اأنا�ش  هناك  بالمقابل، 
للتكيف  وقابلون  وتلقائيون  مرنون  هوؤلء  در��شة.   �أو  تخطيط 
والتنوع. للتغيير  ع�ضاق  فهم  اإرهاق،  دون  العالم  معطيات  مع 

  

الذكاء العاطفي 

ي�ضعر  ما  بين  والتاآلف  التناغم  تحقيق  ا�ضتطعت  اإذا 
اأي  من  اأكثر  اهتمامهم  مو�ضع  ف�ضتكون  الآخرون،  به 
�ضخ�ش يت�ضم بال�ضطحية في تقييم الم�ضاعر والحكم على 
الآخرين.  هذا ويعد تطوير - ل تغيير - ذكائك العاطفي 
من العوامل الأ�ضا�ضية في دعم فهمك للاآخرين وتوطيد 
الذكاء  وجوهر  وعمق  م�ضتوى  اأن  ونوؤكد  بهم.   علاقتك 

العاطفي ل يمكن تغييره اأو اإعادة ت�ضنيعه، ولكن يمكن تنميته بالتركيز على �ضغفنا وبا�ضتثمار قدراتنا وا�ضتهداف اأ�ضمى غاياتنا.  فما الذكاء 
العاطفي؟

يُعرف علماء النف�ش الذكاء العاطفي باأنه القدرة على ملاحظة، ومراقبة عواطفك، وكذلك تقييمها والتحكم فيها؛ ومن ثم ي�ضبح الذكاء 
العاطفي مزيجًا من الوعي بالذات واإداركها من جانب، وتحفيزًا لتلك الذات من جانب اآخر.

الثنائيات الأربع

النطواء والنفتاح:
م�ضطلح:   النمطين  هذين  على  نطلق  الأحيان،  بع�ش  في 
�لذ�ت،  حدود  عن  “النفتاح” �لخروج  يعني  حيث  “�ضلوكيات”، 
جدران  بين  نف�ضه  الإن�ضان  ي�ضجن  اأن  “النطواء”  يعني  بينما 
ذاته.  فال�ضخ�ضية المنفتحة تتجه بانتباهها وجوارحها نحو العالم 
الخارجي بما فيه من اأنا�ش واأ�ضياء، بينما تتجه الذات النطوائية 

نحو اأفكارها ومفاهيمها الخا�ضة.

بالفعل،  يبادرون  فهم  الأفكار:   قبل  الأفعال  ي�ضعون  المنفتحون 
الأفعال.  ومن ثم،  المزيد من  يلي ذلك  التفكير.   ي�ضرعون في  ثم 

يعتبرهم علماء النف�ش متكلمين جيدين.
بالن�ضبة اإلى النطوائيين، فهم يميلون اإلى الإمعان في التفكير اأولً، 
التفكير.   المزيد من  ذلك  يلي  اللازم.   الفعل  اأو  القرار  اتخاذ  ثم 

ومن ثم، يعتبرهم علماء النف�ش م�ضتمعين جيدين.

ال�شت�شعار والحد�س:
هما �أ�شلوبان �أو نمطان ل�شتقاء �لمعلومات وجمعها.

هو  ما  بكل  يثقون  الحوا�ش  ا�ضتخدام  اأو  ال�ضت�ضعار،  اإلى  الميالون 
مح�ضو�ش وملمو�ش، لذا تراهم ينزعون اإلى جمع التفا�ضيل الدقيقة 
والحقائق الجلية؛ اإذ هم يف�ضلون الخبرات العملية والتجارب الواقعية.

نظري  هو  ما  بكل  يثقون  فهم  الحد�ش،  تفعيل  اإلى  الميالون  اأما 
للاأ�ضياء  الكلية  ال�ضورة  على  يركزون  تراهم  لذا  تجريدي،  اأو 

ويعتمدون على غرائزهم في البحث عن الحقائق.
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ا�شتعارة وا�شتخدام نف�س تعبيرات الطرف الآخر

“اقتبا�ش” معنى هذه الألفاظ وتلك  ه بها مُحدثك، بل يعني  التي تفوَّ اأو الألفاظ  العبارات  اأن تكرر نف�ش  التعبيرات  ل يعني ا�ضتخدام نف�ش 
العبارات.  يلعب هذا دورًا كبيًرا في اإ�ضعار الطرف الآخر اأنك اأح�ضنت ال�ضتماع اإليه، وبذلت جهدًا في فهم حديثه، بل والأعظم تاأثيًرا اأنك تترك 

ال�ضخ�ش وقد ارتقت �ضورته الذاتية.  هذا، وباإمكانك ا�ضتخدام تعبيرات ب�ضيطة، اأو مركبة، اأو متعددة الجوانب كي ت�ضل اإلى غر�ضك مثل: 
”  و“اأنا متحم�ش جدًا.”  يقول النا�ش....  واأنت تقول....  و“اأجدني مترددًا حيال ما يجب اأن اأفعله الآن....”، و“عليك اأن تفكر في الأمر مليًا.

و“يبدو اأنك تواقٌ اإلى الأمر.”
اأما التعبيرات متعددة الأبعاد، فهي ت�ضتجيب لما قاله الطرف الثاني:

- “تود اأن تخ�ضر المزيد من الكيلوجرامات، لكنك تبذل جهدًا فوق طاقتك في التمارين البدنية.”
- “اأدرك مميزات ا�ضتراكك في هذه الدورة التدريبية، لكن ل اأعتقد اأنك �ضت�ضتطيع ال�ضفر....”

3

الخلا�شات )اإجمال قول الطرف الآخر(4

الخلا�ضات اأطول من التعبيرات اإذ اإنها تحوي عدة عنا�ضر من حديث ال�ضخ�ش؛ ومن ثم، فهي تعينك على التحقق من فهم ما قيل، ف�ضلًا 
عن التاأكد من �ضماع المتحدث لحديثه، وربما لتحويل م�ضار ذلك الحديث اأو حتى اإغلاق المو�ضوع برمته.  قد ت�ضتاأذن محدثك قبل اأن ت�ضوق 

خلا�ضة حديثه، فيما قد يبدو هكذا:
و....” اأ�ضهر،  ثلاثة  منذ  المهمة  بهذه  بالقيام  ا�ضطلعت  نظرك؟   لوجهة  فهمي  من  اأتاأكد  اأن  لي  اأذنت  “هلا 

ال�صرط الثاني:  اهتم بالآخرين حتى يهتموا بك

اإذا كنت تن�ضد علاقات جيدة واإيجابية بينك وبين النا�ش خا�ضة وعامة، فعليك اأن توليهم قدرًا حقيقيًا من الهتمام، ل اأن تدعي ذلك حتى 
تحقق م�ضالحك ال�ضخ�ضية.  وفي هذا يقول الفيل�ضوف “كانط”:  “معاملتك الح�ضنة للنا�ش هي غاية في حد ذاتها، ل و�ضيلة لتحقيق غاية في 

نف�ضك.”  وهنا ل بد من الإ�ضارة اإلى اأ�ض�ش منح الآخرين قدرًا حقيقيًا من الهتمام، من خلال الأفعال وال�ضلوكيات التالية:

الأ�شئلة المفتوحة

هي الأ�ضئلة التي يتعذر الإجابة عنها بكلمة واحدة:  فتجدها ت�ضجع 
بل  والتعمق،  وال�ضرح،  والو�ضف،  التحدث،  على  الآخر  الطرف 

وال�ضتمرار في الحديث.  من اأمثلة الأ�ضئلة المفتوحة:
ماذا حدث بعد ذلك؟  ولماذا تعتقد اأن “فلانًا” فعل ذلك؟  وكيف 

كان �ضعورك اآنئذٍ؟  وماذا تتوقع؟

التقدير

ل يقت�ضر التقدير على المديح المقت�ضب، اأو الكتفاء بكلمة ا�ضتح�ضان 
مثل:  “يعجبني ذوقك” اأو “لديك �ضيارة اأنيقة”، بل يمتد لي�ضل 

اإلى ما هو اأبعد واأعمق في �ضخ�ضية الطرف الآخر كاأن تقول:
- اأنت تتمتع بقدرة رائعة على اكت�ضاف مزايا الآخرين وجذبها نحو 
رائعًا؛ ولديك حما�ش  واإنك تبذل جهدًا  ل�ضجاعتك!   يا  و  ال�ضطح؛ 

منقطع النظير ولذا �ضتبقى محلًا للتقدير!
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اأهمية الأخلاق

يعد الإن�ضات ل�ضخ�ش يحدثك من مبادئ ومكارم الأخلاق.  ولذا يطرح ال�ضوؤال التالي نف�ضه الآن:  “هل لمكارم الأخلاق علاقة بقدرة ال�ضخ�ش 
على جذب اهتمام الآخرين؟”  الإجابة:  نعم.

هذا، وتحتوي كل الثقافات على مجموعة من الأعراف والقواعد ال�ضلوكية الثابتة التي تنظم علاقات الب�ضر بع�ضهم ببع�ش، ف�ضلًا عن اإدارتها 
اللتزام بمكارم  والمثمر.   الإيجابي  وتوا�ضلهم  تفاعلهم  النتائج من  اأف�ضل  الب�ضر على  �ضاأنها ح�ضول  اأمور من  اليومية، وهي  لن�ضق حياتهم 

الأخلاق يعني اأن نحترم الآخر، فمن ل نحترمه لن يحترمنا، ودون الحترام نفقد قدرتنا على جذب النتباه.
لكي ن�ضبح اأنا�ضًا جاذبين للانتباه، حري بنا اأن نتوا�ضل، ونتفاعل مع الآخرين.  غير اأن �ضوء الخلق والعنجهية وال�ضلف تفقدنا القدرة على 

ح�ضن الت�ضرف، وبالتالي على التوا�ضل والتفاهم.

كن م�شتمعًا جيدًا  

قبولً  ازددت  التوا�ضل،  على  قدرتك  ازدادت  كلما 
لدى الآخرين.  فاأعظم النا�ش قدرة على التوا�ضل 
يتمتعون باأب�شط �لمهار�ت؛ �أل وهي مهارة �لإن�شات، 
تلك المهارة التي نُعمل فيها الأذنين والعقل والقلب 
تبرهن  اأن  بالإن�ضات  ت�ضتطيع  �ضواء.   حد  على 
بهم.   والكريم  الحقيقي  اهتمامك  مدى  للاآخرين 
الفعال  ال�ضتماع  هو  الإن�ضات  م�ضتويات  واأرقى 
الذي يوطد اأوا�ضر العلاقات، ويعزز الفهم وير�ضخ 
الثقة.  وهذه هي العنا�ضر ال�ضتة للاإن�ضات الفعال:

عامل الآخرين كما تحب اأن يعاملوك؛
ا؛ اأعرهم انتباهًا كاملًا ومركزًا ومخل�ضً

ا�ضتمع لكل كلمة بعناية؛

اأظهر اإن�ضاتك بال�ضتجابة المنا�ضبة:  �ضواء بالكلمات اأو بلغة الج�ضد؛
�أعط �إفادة ر�جعة ب�شدق و�أمانة؛

اأظهر تفهمك واحترامك لآراء الطرف الآخر.

اإن اأعرت الآخرين اهتمامًا حقيقيًا، محتفظًا بتعليقاتك حتى ينتهي الحديث، واإن ان�ضابت تعليقاتك بعد ح�ضن الإن�ضات؛ فاأنت م�ضتمع فعال 
وجذاب وموؤثر.

يبرهن ح�ضن الإن�ضات على اأننا نهتم بمحدثنا وبفحوى حديثه، واأننا نجلُّه ونحترمه ونجد في كلماته ما ي�ضتحق الهتمام وي�ضترعي النتباه.  
ا ما جل انتباهك دون ت�ضتيت، فهذا يعني اأنك تهتم به، و�ضتكون قادرًا بال�ضرورة على جذب انتباهه. فاإن اأعرت �ضخ�ضً
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ال�صرط الثالث:  كن جاذبًا للانتباه واطرح اأ�صئلة 
                               من نف�س النوع

  ” ”  “ماذا؟ لقد فُطر الب�ضر على الف�ضول:  فهم دائمو الت�ضاوؤل “من؟
القادة  الأ�ضئلة  هذه  وتُ�ضبه  هذا،  “متى؟”  “لماذا؟”  “كيف؟”.  
والتي  الحا�ضمة  الأ�ضئلة  من  جرارة  جيو�ضًا  خلفهم  يقودون  الذين 
المزيد  – اأي طرح  الأ�ضلوب  بهذا  الت�ضرف  اأن  يجب طرحها.  غير 
من الأ�ضئلة -  من �ضاأنه جعل المواقف، والمناق�ضات، بل والب�ضر اأكثر 

جذبًا للانتباه.
فمن ي�ضتطيع جذب النتباه يطرح اأ�ضئلة تعك�ش �ضخ�ضيته.  فما تلك 

الأ�ضئلة؟  
ا:   اأي�ضً اأنف�ضهم  وعلى  الآخرين  على  اأ�ضئلة  يطرحون  النتباه  جاذبو 

يطرحون الأ�ضئلة ويح�ضلون على اإجابة عنها.
من؟  

من اأنا )من اأكون(؟  من اأريد اأن اأكون؟  من يظنني الآخرون؟  من 
يحبني؟  من يهمه اأمري؟  من يجدني جذابًا؟   من ذا الذي اأميل اإليه؟  

من الذي اأهتم لأمره؟  من ي�ضكن مخيلتي؟  من يجذب انتباهي؟
ماذا؟

بماذا اأفكر؟  ماذا اأعرف؟  ماذا يهمني؟  ماذا عن راأيي في مو�ضوع 
بعينه؟  ماذا يحزنني؟  ماذا ي�ضحكني؟  ماذا يجعلني ف�ضوليًا؟  ماذا 

اأ�ضدق؟  ماذا يجذب انتباهي؟
متى؟

متى اأفكر باأف�ضل طريقة ممكنة؟  متى �ضعرت بال�ضعادة البالغة؟  متى 

فكرت في �ضخ�ش اآخر؟  متى 
متى  بكيت؟   متى  �ضحكت؟  
مهمة  لأداء  منا�ضبًا  الوقت  يكون 

بعينها؟
اأين؟

من اأين اأتيت؟  اإلى اأين اأرنو؟  اإلى اأين اأذهب؟  اأين اأريد اأن اأ�ضل؟  
اإلى اأين تاأخذني طموحاتي المهنية؟  اأين نحن في هذه العلاقة؟  اأين 

المفر؟
لماذا؟

لماذا اأفكر بهذا الأ�ضلوب؟  لماذا تفوهت بتلك الكلمات؟  لماذا �ضلكت 
هذا ال�ضلوك؟

لماذا اأ�ضعر باأنني...؟  لماذا ل اأفعل اأكثر من هذا؟  لماذا اأهتم اأ�ضلًا؟  
لماذا ل اأزيد من اهتمامي بكذا وكذا؟  لماذا...  لماذا؟

كيف؟
كيف حالك؟  كيف اأ�ضعر حيال ذلك؟  كيف ترى حدوث ذلك الأمر؟  
كيف اأبدو؟  كيف  اأ�ضبح اأكثر فاعلية؟  كيف اأجذب انتباه الآخرين؟  

كيف اأ�ضبح جاذبًا للانتباه بوجه عام؟

6 كتاب في دقائق

????????

و�شع الجاذب المنا�شب في المكان المنا�شب

يعلم “جيم�ش ريد” ، رئي�ش مجل�ش اإدارة �ضركة “ريد” العملاقة للتوظيف الكثير عن جاذبي النتباه، اإذ تقوم ا�ضتراتيجية �ضركته على تعيين 
جاذبي النتباه في وظائف تنا�ضب �ضخ�ضياتهم.

قد يتخيل بع�ش المهتمين مثلًا اأن “ريد” ل يجد المزيد من العقود والأعمال جراء تراجع اأحوال التوظيف اأو البطالة، بيد اأنه متم�ضك بوجهة 
نظره، وقوامها اأن مواهب الب�ضر ل تنجلي �ضوى في اأوقات الأزمات، 
في�ضبحون اأكثر دهاءً، واإبداعًا، وميلًا نحو التجديد، ومن ثم جذبًا 

للانتباه تحت �ل�شغوط.
وفي هذا يقول:  “من ال�ضعب تحديد المهارات المطلوبة من الموظفين 
المحتملين والمطلوبين لل�ضنوات الخم�ش القادمة، لكنني اأعلم من هم 
الذين  عملائي.   اأف�ضل  لدى  للتعيين  موؤ�ض�ضتي  �ضتختارهم  الذين 
اأختارهم واأختار لهم الوظائف المنا�ضبة، يتمتعون دائمًا بالجاذبية 

  ” والف�ضول، والحما�ش، والحيوية، وال�ضتقامة.
�ضتولتز”  “بول  بالدكتور  المن�ضود،  هدفه  لتحقيق  “ريد”  ا�ضتعان 
ال�ضاملة،  الثلاث:   المميزات  ذات  ال�ضخ�ضية  منظومة  تطوير  في 

وال�ضالحة، والمتحم�ضة.  يعد هذا نوعًا جديدًا من اأنواع تقييم ال�ضخ�ضية ودليلًا جديدًا للمقابلات ال�ضخ�ضية.  ي�ضف “جيم�ش ريد” هذا 
النوع من العقليات باأنه ل يقل اأهمية عن اختبار المهارات.  كما ي�ضعر اأنه من ال�ضروري اأن يجذب النا�ش النتباه، وبخا�ضة اإن كانوا يعملون في 
مجال التوظيف.  وينزع قادة الموؤ�ض�ضات نحو تعيين اأنا�ش ذوي عقول دائمة الت�ضاوؤل، والنظر اإلى معطيات العمل من مختلف الزوايا، اأو بعبارة 

اأكثر ب�ضاطة:  يتطلع اأ�ضحاب الأعمال اإلى تعيين موظفين متحم�ضين، ومرحين، ومنتجين في نف�ش الوقت.
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ال�صرط الرابع:  كـــــن اأنت
حكايتك وحكايتي وحكايتنا..  حكاية واحدة واأبطال مختلفون

من يجيدون فن التوا�ضل يعلمون اأن وراء كل معلومة ق�ضة، وبعبارة اأدق:  ق�ضة �ضخ�ضية.  
  ” فق�ضتي ل ولن تختلف كثيًرا عن ق�ضتك، فهي تدور حول “من كنا؟”  “من نحن الآن؟

و”من �ضن�ضبح؟”  الحكايات هي جوهر وجود الإن�ضان في الحياة وبعد الممات.

عمن تدور ق�ضتي يا ترى؟  هل اأنا مغامر؟  هل اأنا عمل درامي �ضيق؟  هل اأنا ق�ضة حب، 
اأم ماأ�ضاة، اأم ملهاة، اأم اأ�ضطورة، اأم لغز اأم اأنا الكل في واحد؟  ل يوجد اأي اختلاف بين 
الق�ض�ش؛ فالمحتوى واحد ول يوجد ما يغيره �ضوى �ضخ�ضية البطل الذي ي�ضنع الأحداث 

اأو...  ت�ضنعه الأحداث.

ال�شدق مع الذات ومع الآخرين
لن ي�ضل الإن�ضان اإلى الثقة الحقيقية في نف�ضه اإل اإذا كان �ضادقًا معها.  
وما اأ�ضواأ الإن�ضان المت�ضنع وغير الواثق وغير ال�ضادق.  من هنا، ل ن�ضتطيع اإهدار جهودنا 
في تقليد اإن�ضان نحن معجبون به، اإل اإذا تاأكدنا اأنه ل ي�ضطنع �ضفاتٍ محمودة هي لي�ضت 
فيه.  ومن هنا، بات ال�ضدق اأمرًا حتميًا في م�ضاركة اأفكارنا مع الآخرين، وبكلمة ال�ضدق 

اأعني عدم الت�ضنع �ضواء من جانبنا اأو من جانب الآخر.

هل اأهتم؟
يخطئ من يعتقد اأن عدم اكتراثه براأي الآخرين يمكن اأن يكون اأمرًا �ضائبًا دائمًا، حتى 
واإن كان كذلك في معظم الأحوال.  فلا بد اأن نكترث ب�ضكل جدي، وب�ضكل اأو باآخر.  هذا، 
عنها،  النا�ش  يرغب  لمنتج  تجارية  كعلامة  ي�ضلح  الكتراث  عدم  اأن  في  الم�ضكلة  وتتمثل 

ويعزفون عن �لرتباط بها.

ما علامتي التجارية؟
يقول “جيف بيزو�ش” موؤ�ض�ش �ضركة “اأمازون”:  “علامتك التجارية هي ما يطلقه النا�ش عليك في اأثناء غيابك.”

تمثل العلامة التجارية روؤية النا�ش لنا وكيف نريدهم اأن يرونا.  فاإن لم ن�ضنع علامتنا التجارية، �ضيفعل ذلك الآخرون لنا، وقد ل يفعلون ما 
نريد، بل ما يريدون.

جاذبية الم�شالح الم�شتركة

يلتقط  تقريبًا نلاحظ كيف  مناق�شة  كل  ففي  لبع�س.   بع�شهم  يزيديهم جاذبية  �لنا�س  بين  �لم�شتركة  �لم�شالح  وبروز  وجود 
ا رائعة لتبادل المعلومات، و�ضبر اأغوار ال�ضخ�ضيات،  الأذكياء تلك الم�ضالح ويجعلونها محور النقا�ش؛ الأمر الذي يخلق فر�ضً

ومعرفة كل ما هو م�ضترك بين الب�ضر من خ�ضائ�ش و�ضفات.
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                وظيفتك اأم �شخ�شيتك؟

ننزع كب�ضر نحو الحكم على الآخر من وظيفته، ل من �ضخ�ضيته، 
وهو فخ ي�شقط فيه �لجميع.

فاإذا افتر�ضنا اأن �ضهادة جامعة ما مرموقة، ي�ضبح كل من يحملها 
ا مرموقًا وجذابًا.  اأو حتى يلتحق ببرامجها ويدر�ش مناهجها �ضخ�ضً

وهذا لي�ش �ضحيحًا دائمًا، ول حتى غالبًا.
فاإن كانت وظيفة المحا�ضب مملة، فجميع المحا�ضبين مملُّون، مع اأن 
العالم خاطئ، بما في  تعميم في هذا  فكل  لي�ضت كذلك.   الحقيقة 
اأن كثيًرا من العاملين في مجالت  ذلك هذا التعميم.  فنحن نعلم 
المالية والقت�ضادية والإح�ضاء بعيدون - مثل  الح�ضابات وال�ضوؤون 

وذوو  ظرفاء،  اأنا�ش  بالأحرى  وهم  ال�ضفة.   تلك  عن  غيرهم  بعد 
وكل  الموؤ�ض�ضات  كل  اإلى  م�ضافة  قيمة  كونهم  عن  ف�ضلًا  معرفة، 
اأي �ضخ�ش بمعيار وظيفته  ن�ضتطيع حقًا تقييم  الأوقات.  فنحن ل 
ا ر�ئعًا د�ئمًا، ولي�س  فقط، فلي�س كل من ي�شغل وظيفة ر�ئعة �شخ�شً
ا. ا �ضعب المرا�ش اأي�ضً كل من ي�ضغل وظيفة ح�ضابية اأو تحليلية �ضخ�ضً
هي  ما  عن  النظر  بغ�ش  الجاذبية  �ضفة  اكت�ضاب  ن�ضتطيع  نحن 
اأدوارنا الوظيفية.  فالنا�ش ل يفقدون �ضفة الجاذبية حين يحالون 
اإنهم يكت�ضبون من المعارف والخبرات ما يجعلهم  اإلى التقاعد، بل 
�أكثر جذبًا للانتباه، ومحط �أنظار وحب و�إعجاب من هم �أ�شغر �شنًا.

روح الدعابة وجذب النتباه
اأنواعها، ولفن الأداء ال�ضامت جمهوره الخا�ش، فلول  تعد روح الدعابة من ال�ضفات الفردية، تمامًا مثل الجاذبية.  للدعابة على اختلاف 
اختلاف الأذواق لبارت ال�ضلع.  ومن ثم، تلعب روح الدعابة دورًا هامًا في جذب انتباه الب�ضر، ورفع روحهم المعنوية.  فال�ضحك يح�ضن ال�ضحة، 

ويعدل �لِمز�ج.  ونحن ننجذب نحو كل من وما هو م�شحك.  ويعد �لمرحون و�ل�شحوكون من �أهم بوؤر ومحاور جذب �لنتباه.

                ما ال�شورة التي اأر�شمها لنف�شي؟
الآخرون  يعيرنا  وحتى  التجارية،  العلامة  من  يتجزاأ  ل  جزء  الذاتية  ال�ضورة 
اهتمامهم ويتوا�ضلوا معنا، علينا اأن ننعم النظر في �ضورتنا التي نر�ضمها اأمامهم، 
فهي �ضورة مج�ضمة، تتحرك، وتتكلم، وت�ضعر، وتفكر.  اإنها لب علامتنا التجارية.

                كيف اأبدو؟
اأول محك لجذب اهتمام الآخرين هو الإ�ضارات التي ير�ضلها ج�ضدك من خلال 
يمثل  ال�ضمات.  من  وغيرها  ووزنك،  وعر�ضك،  طولك،  عن  النظر  بغ�ش  لغته، 
تعد  ثم،  ومن  الآخرين.   اإلى  نو�ضلها  التي  الر�ضائل  من   50% والهيئة  ال�ضكل 
لغة  به  تبعث  )الذي  الأول  النطباع  ب�ضبب  ثانية  فر�ضة  على  الح�ضول  فر�ضة 

ج�ضدك( اأمرًا واقعًا.

العلامة التجارية “اأنت”  

تتمثل اأول خطوة على طريق اكت�ضاف العلامة التجارية اأو تطويرها، ومن ثم ا�ضتقطاب ما نرغب 
من اهتمام في فح�ش اأنف�ضنا بدقة بالغة وطرح الأ�ضئلة التالية عليها:

من اأين اأتيت؟  ما خلفيتك؟  ما الذي تتحم�ش له؟  ماذا ت�ضتخدم؟  ماذا تحب اأن تقراأ؟  ماذا تحب 
اأن ت�ضاهد؟  ما اأنواع الطعام التي ت�ضتمتع بتناولها؟  ما هواياتك؟

ثمة قائمة طويلة من الأ�ضئلة يجب اأن نطرحها على اأنف�ضنا، لكن ل مفر من طرحها على اأية حال.  
وحين نجيب عن الأ�ضئلة ال�ضابقة، علينا اأن نت�ضاءل عن اإجابتنا بـ:  “لماذا؟
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فاعلياته  اأثناء  في  ملتقى  اأو  اجتماع  من  الجمهور  ينتهي  عندما 
عن  ب�ضوؤالهم  ا�ضتقاوؤها  يمكن  راجعة  اإفادة  اأف�ضل  فاإن  الناجحة، 
راأيهم في هذا اأو ذاك.  من هنا، نجدنا نبحث عن مفردات مثل:  
”، “تمكين،” “اإثارة”، “متحم�ش”، وغيرها من  “اإلهام”، “تحدٍّ
مقايي�س �لتر�بط بين �لمتو��شلين �لناجحين.  فعبارة:  “�ضنفعلها” 
قد  ي�ضمعها.   من  كل  في  �ضحريًا  تاأثيًرا  تحمل  لها”  “نحن  اأو 
ما  لكن  كثيرة،  تحليلية  ودرا�ضات  عميق،  تفكير  العبارة  هذه  يلي 
ي�ضتمر ويثمر هو ال�ضعور الذي تبثه في الم�ضتمعين، تمامًا كما يفعل 

الق�ش الناجح.

ومن النا�ش من يطمح اإلى بث م�ضاعر قوية واإيجابية في الم�ضتمعين 
المال  راأ�ش  في  ال�ضتثمار  من  كبير  عائد  على  الح�ضول  في  رغبة 
من  ال�ضتفادة  من  نوع  اأي  اإلى  حاجة  في  تجدهم  ولذا  الب�ضري.  

و�لت�شرف،  �لتخطيط  ح�شن  يتطلب  وهذ�  م�شتمعيهم،  م�شاعر 
وال�ضروع في تغيير مجريات الأمور دون اإرهاق المتلقي بمهام ج�ضام.
مع  التعاون  نحو  منفتحًا  ا  �ضخ�ضً للانتباه  الجاذب  الإن�ضان  يعد 
�لنجاحات  وم�شاركتها  عمل  مجموعات  في  و�لندماج  �لآخرين، 
والإخفاقات �ضواء ب�ضواء.  ي�ضاف اإلى هذا، اأنه هادئ الطباع، واثق 

بنف�ضه، متفاهم، ومريح في التعامل معه.

العمل  مجال  في  ل  ذواتهم،  معرفة  اإلى  التواقون  فالأ�ضخا�ش 
ا، ي�ضتطيعون  فح�ضب، بل على ال�ضعيد ال�ضخ�ضي والجتماعي اأي�ضً
واكت�ضاف  والأ�ضرة،  العمل  بين  ال�ضعبة  التوازن  معادلة  تحقيق 
�لمجالت �لتي تحتاج �إلى �لتغيير في هذه وتلك.  ومن خلال تفعيل 
ف�شلًا  و�لإنتاج،  �لتو��شل  على  قدرة  �أكثر  ي�شبحون  �لتغيير،  هذ� 

عن زيادة فاعليتهم وجذبهم لنتباه الآخرين.

           جاذبية القادة
الفرق  ومدربو  وال�ضركات،  الموؤ�ض�ضات  مديرو  وكذلك  والمبادرات،  الروؤى  وذوو  والجيو�ش  الدول  قادة  يعد 
الريا�ضية والفنانون المبدعون من م�ضادر وعلامات جذب النتباه.  لكن القادة ومطلقي المبادرات اأكثر جاذبية 

من المديرين العاديين؛ فالآباء بالن�ضبة اإلى الأبناء، والأجداد بالن�ضبة اإلى الأحفاد يتمتعون بهذه ال�ضفة.

      جاذبية التدريب

ينجح التدريب ويوؤتي اأُكله ويحقق العائد منه؛ حين يبدي المتدربون رغبة حقيقية 
في اكت�ضاف ذواتهم، وينجحون في توجيه النقد ال�ضادق والبناء لأنف�ضهم كلما 
تقنيات  من  الحكايات،  �ضرد  اأي  “الق�ش”،  يعتبر   ولذا  ممكنًا.   ذلك  كان 
التوا�ضل الناجعة، فحين يُطلب من النا�ش اأن يذكروا حادثة م�ضوقة وقعت لهم 
اإبان طفولتهم، ن�ضمع مفردات مثل:  “مفاجاآت”، و“اإثارة”، و“تنوع”، و“روح 
ي�ضتخدمونها.   التي  ال�ضرد  تقنيات  على  تنطبق  و“ذعر”  و“رعب”،  دعابة”، 
فحين يُدرج �لق�س، و�لعودة �إلى �لذكريات �لقديمة، تجد �لر�وي مندمًجا بكل 
كيانه فيما يحكي، وقد يتحول اإلى طفل من جديد، وبخا�ضة اإن كان الق�ش قد 
لعب دورًا في تن�ضئته.  فحين نعود اإلى طفولتنا ن�ضرع في جمع الأدوات اللازمة 

لتفعيل التغيير في نفو�ش م�ضتمعينا.

التغيير والجاذبية
ا في تفعيل الجاذبية.  ويرى علماء النف�ش اأن  للتغيير دوره اأي�ضً
التوا�ضل مفتاح لتفعيل التغيير في اأي موقف وفي كل الظروف.  لأن التغيير 
يجب األ يحدث فجاأة وبقوة مفرطة، بل يجب اأن ينبع بال�ضرورة من توا�ضل 
بين عدة اأطراف ت�ضت�ضعره عاجلًا اأو اآجلًا.  فكيف اأ�ضعر بجاذبية المتدربين 

حين اأعطيهم دورة تدريبية؟  ثمة اأ�ضئلة مبدئية يجب طرحها عليهم:
- هل ترغبون حقًا في الم�ضاركة بهذه الدورة؟

- اأم اأنكم تن�ضاعون لأوامر روؤ�ضائكم؟
- هل لديكم رغبة داخلية قوية تدفعكم نحو اكت�ضاف ذواتكم وتفعيل 

و�ضلوككم؟ حياتكم  “التغيير” في 
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كتب مشابهة:

ومن المعروف اأنه لي�ش للقيادة علاقة بمركز الإن�ضان، لكنها تتعلق 
لي�ش  فالقائد  مركزه.   كان  مهما  الت�ضرف  على  بقدرته  اأكثر 
ال�ضخ�ش الذي يوجه النا�ش نحو ما يجب اأن يفعلوا، فهذا يخف�ش 
مكانته المعنوية في ذهن المحيطين به اإلى درجة “مدير”.  ي�ضتطيع 
فرد  كل  دور  وتحديد  الم�ضارات،  وتوجيه  الأهداف،  توحيد  القائد 

على حدة، بحيث يتنا�ضب مع �ضخ�ضيته وميوله.

ولكل قائد ق�ضية نبيلة وروؤية وف�ضيلة يوؤمن بها.  ولذلك ي�ضتطيع اأن 
يغو�ش في اأعماق مريديه  لي�ضتك�ضف، كل ما يهمهم ويحفزهم.  ومن 

ويتحم�ضون  بها،  يلتزمون  قرارات  يتخذون  الكت�ضاف،  خلال هذا 
لها.  ولأن الحما�ش ينت�ضر انت�ضار النار في اله�ضيم.  فحين ن�ضتمع 
اإلى حديث �ضخ�ش متقد الحما�ش، فاإننا ن�ضعر بم�ضاعره.  بيد اأنه 
يجب علينا عدم تبني كل معتقد�ته، بل تبني فكرة بعينها فقط لأنه 

يوؤمن بها، مما يجعل المو�ضوع اأكثر جذبًا للانتباه.

“لكي ت�ضبح قائدًا..  رائدًا، اآمن بفكرة بعينها واجذب الجذابين 
يجذبون  والجذابون  القادة،  يقودون  فالقادة  واإليها.   اإليك 

الجذابين؛ كما اأن الطيور على اأ�ضكالها تقع.”

        جذب النتباه يزيد في جمال الحياة

يبدو اأن كل من يح�ضنا على جذب النتباه هو �ضخ�ش جاذب للانتباه كذلك؛ اإذ يعد جذب النتباه 
محور الوجود الب�ضري.  والعك�ش �ضحيح، اإذا ف�ضلت في جذب انتباه الآخرين، فلن تكون �ضعيدًا.  

وهذا ما عنيناه بالقول باأن لكل اإن�ضان ق�ضة يرويها وحكاية يحكيها. فاجذب انتباه عالمك الآن، 
واحك ق�ضتك بتمكن و�ضغف وحما�ش ودون التبا�ش.

لكي ت�ضبح جاذبًا للانتباه، عليك التحلي بالف�ضول، واكت�ضاب قدرات ذهنية خا�ضة، ونابعة من 
اأبدًا عن طرح الأ�ضئلة والبحث عن الإجابات.  �ضت�ضبح  النافعة.  ول تتوقف  عقل نهم للمعرفة 

اأكثر �ضعادة، وانفتاحًا و�ضلاحًا.  كما �ضتحقق فائدة فردية وعائلية وعلمية وعملية، فتزيد مجتمعك 
ترابطًا وتاآلفًا وتلاحمًا، وتحول عالمك الداخلي وعالمك الخارجي اإلى مكان اأف�ضل.



ما  هي  التجارية  “علامتك 

يطلقه النا�س عليك 

في اأثناء غيابك”
  

جيف بيزوس


