
كــــثر أهميــــة مــــن وجــــود فكــــرة الإقنــــاع أ
عظيمة.. إليك لماذا

, يوليو  | كتبه ايتكين تانك

ترجمة وتحرير نون بوست

كمدير إنتاج سابق في جوجل ثم ريديت ثم بنترست، يقول تايلور أودين إنه يعلم شيئًا أو اثنين عن
قوة الإقناع، فالسر كما يرى ليس في امتلاك فكرة تغير العالم، بل في اتفاق الناس على نفس الفكرة.

يقــول أوديــن: “في الحقيقــة إن أصــحاب الــرؤى مثــل ســتيف جــوبز لم ينجحــوا لأنهــم فكــروا في شيء
مذهـل وأصـلي، بـل لأنهـم امتلكـوا موهبـة إقنـاع العديـد مـن النـاس باتبـاعهم في رحلتهـم نحـو شيء

مذهل وأصلي”.

يقدم أودين محادثات في الإقناع منذ سنوات، واستمدها من المبادئ التي حددها عالم النفس دانيال
كانيمان في كتابه “التفكير السريع والبطيء”، يقول كانيمان إن العقل لديه نظامان لاختبار المعلومات:
 ويتطلـب

ٍ
 معظـم الـوقت، أمـا النظـام الثـاني فهـو بطـيء ومتأن

ٍ
النظـام الأول سريـع وتلقـائي وغـير واع

كثر تحليلاً. فكرًا أعمق وأ

كثر عندما يتعلق الأمر ببناء حجة أو رسالة فإن الصواب المنطقي ليس كافيًا، فربما تتوافق الفكرة أ
مع النظام الثاني لكنك بحاجة أيضًا إلى النظام الأول في الوقت نفسه، يقول أودين: “عندما ننظر إلى
ما نجح فيه أصحاب الرؤى حقًا، سنجد أنهم منحونا خطةً واثقةً ومتسقةً ومتماسكةً مما يمنحنا

شعورًا بالأمان”.

يقول وارين بوفيت: “يتطلب الأمر  عامًا لبناء سمعة و دقائق لتدميرها”

كثر من مجرد إقناع الناس بشراء منتجك أو الاستثمار لكي تكون رائد أعمال ناجح فإن الأمر يستلزم أ
في شركتك، إنه يعني بناء شبكة عميقة من الاتصالات مع المتحمسين لفكرتك ويرون أنها تنمو، إليك

بعض الأفكار عن كيفية البدء.
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أسس مصداقية
بالإضافـة إلى العاطفـة والمنطـق كـان أرسـطو يعتقـد أن الشخصـية الجيـدة أو الـروح واحـدة مـن ثلاث
ركائز أساسية للحديث المقنع، فبغض النظر عن قوة الحجة أو منطقية الحوار لن ينجح الأمر ما لم

يثق الجمهور فيمن يقدمهم.

في حــديثه الشهــير علــى منصــة “TED” عــن إصلاح نظــام العدالــة الجنائيــة، لم يفتتــح محــامي حقــوق
الإنسان بريان ستيفنسون حديثه بقائمة الشهادات التي حصل عليها أو الجوائز المذهلة التي كسبها،
بــل قــال: “إنــني أقــضي معظــم وقــتي في الســجون وأمــاكن الاحتجــاز وطــوابير الإعــدام، أقــضي غالبيــة

الوقت في المجتمعات ذات الدخل المنخفض وفي المشاريع والأماكن التي تضم قدرًا كبيرًا من اليأس”.

كــثر أهميــة للمســتمعين الذيــن لا يعلمــون مــن هــو أو لمــاذا يجــب أن يثقــوا بكلامــه، هــذه المعلومــات أ
كيــد، فكذبــة واحــد أو تحريــف ســتكون كافيــة العنصر الآخــر المكمــل لبنــاء المصداقيــة هــو الصــدق بالتأ
عامًـا لبنـاء سـمعة و  يـن بـوفيت: “يتطلـب الأمـر لإحـداث ضرر دائـم بسـمعتك المهنيـة، يقـول وار

دقائق لتدميرها”.

استمع جيدًا
عندما يتعلق الأمر بأن تكون مقنعًا، فمن الضروري أن يرى الناس أنك تستطيع أن تقدم لهم حلاً
ــا مــا ــا لمشكلــة، ولــكي تقــوم بذلــك بفاعليــة فإنــك بحاجــة إلى الاســتماع لجمهــورك لتفهــم حقً حقيقً

يحتاجونه وكيف يمكن أن تساعدهم.

هناك حدود عالمية لقدر المعلومات التي يستطيع أي بشر استيعابها والاحتفاظ
بها

يبالغ الكثير منا في قدرتنا على الاستماع، لكنها مهارة مهمة يجب صقلها إذا أردنا أن نكون مقنعين
حقًـا، عنـدما تتحـدث إلى أحـدهم امنحـه اهتمامـك الكامـل، انظـر إلى عينيـه واسـتخدم اسـمه في أثنـاء

الحديث ولا تقاطعه، هذا الأمر يبعث له رسالة أنك تقدره وتقدر رأيه.

إضافة إلى ذلك يظهر البحث أنك إذا كنت ترغب في إقناع أحدهم فمن الأفضل أن تستمع بعناية
وتستجيب وفقًا لوجهة نظر الطرف الآخر، بمرور الوقت فإن الثقة التي بُنيت من خلال الاستماع

بعناية ستُمكن القادة من التأثير في القرارات.



اجعل صوتك فعالاً
من أعظم الأشياء المتعلقة بفن الإقناع هو أنه لم يتغير كثيرًا في آخر  عام، يرجع ذلك جزئيًا إلى
Aristotle’s“ الطبيعة الثابتة لمدى انتباهنا، تقول إديث هال البروفيسور في كينجز كوليدج في كتابها
Way”: “اكتشــف أرســطو أن هنــاك حــدودًا عالميــةً لقــدر المعلومــات الــتي يســتطيع أي بــشر اســتيعابها

والاحتفاظ بها، وعندما يتعلق الأمر بالإقناع فالأقل هو الأكثر دائمًا”.

عند ط نقطة مقنعة يقول أرسطو إنه يجب التعبير عن الحجة بشكل واسع وبأقل عدد كلمات
ممكن، لفعل ذلك امسح كل كلمة غريبة من الرسالة التي ترسلها، فوفقًا لأودين إذا كانت حجتك
كثيفــة جــدًا سيســتدعي ذلــك النظــام الثــاني لتحليلهــا ولــن يحصــل النظــام الأول علــى فرصــة حــتى

للاطلاع عليها.

في هذا السياق لاحظ أرسطو أيضًا أن أول ما تقوله هو الأكثر أهمية، فالانتباه يقل في كل مكان بعد
البداية، بمعنى آخر ابدأ بداية قوية حيث يكون الجمهور منتبهًا لك بشكل كامل.

ارو قصة
كثر فعالية من رواية قصة، عندما مخاطبة النظام الأول الذي يبدو طفوليًا، لن يكون هناك ما هو أ
ينتبه الناس بشكل مختلف عندما يسمعون قصة بدلاً من مجرد حقائق خاصة عندما تتفق بشكل
مبــاشر مــع اهتمامــاتهم، وفقًــا لتحليــل عــام  لأكــثر  حــديث مشهــور في “TED”، شكلــت

القصص % من تلك الأحاديث.

كي يؤمن بك الآخرون يجب أن تؤمن بنفسك أولاً، قد تبدو الجملة عاطفية
لكنها حقيقية

كيــف تســتخدم القصــة للإقنــاع؟ المفتــاح هنــا هــو إنشــاء علاقــات وروابــط بين مــا يفكــر بــه جمهــورك
ويؤمنـون بـه ومـا تـود أن تجعلهـم يؤمنـون بـه، قـدم الحقـائق الـتي سـتضيف مصداقيـة إمـا بنفسـك

وإما من خلال شخص تعرفه.

كثر ارتباطًا وإقناعًا، يقول بالنسبة لاختيار القصة، تقول القاعدة الجيدة إن المحتوى الشخصي يكون أ
كريـس أنـدرسون مؤسـس “TED”: “القصـص الـتي بإمكانهـا أن تولـد أفضـل تواصـل هـي القصـص
التي تتحدث عنك شخصيًا أو عن أشخاص مقربين منك، فقصص الفشل والارتباك وسوء الحظ

والخطر والكوارث تعجل بشكل أصيل من المشاركة العميقة”.



كن واثقًا
كي يؤمن بك الآخرون يجب أن تؤمن بنفسك أولاً، قد تبدو الجملة عاطفية لكنها حقيقية، فكر في

ذلك: هل تميل إلى تصديق شخص يبدو قلقًا وغير واثق أمام شخص يتحدث بقوة؟

عنــدما تتحــدث يبــدأ النــاس في اتخــاذ قــرارات نتيجــة لطريقــة تواصــلك، لإظهــار الثقــة تحــدث بهــدوء
ووضوح وبجمل بسيطة، فالهدف ليس أن تبدو مثل إنسان آلي بل شخص كفء مستعد وصاحب

علم.

حاول أن تتجنب صفات الحشو مثل: “يعجبني، أوه، كما تعملون”، يمكنك أن تحدد ما تنوي قوله
أولاً قبل أن تقوله إذا كان ذلك سيساعدك، وحتى لو كنت ممتلئًا بالشك في ذاتك يمكنك تزييف

ذلك حتى تشعر بالصدق والأصالة في النهاية.

المصدر: إنتربرنيور
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