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تعلم آيف تلهم الآخرين وتؤثر فيهم 
دوبرين  أندرو تأليف:
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العربية للإعلام

العلمي (شعاع)
القاهرة  

ج.م.ع 

السنة الخامسة

العدد العشرون

أآتوبر

(تشرين أول)

١٩٩٧

ة 
معي
جا
 ال
اث
بح
الأ
 و
ئل
سا
الر
 و
فة
حا
ص
 ال
في

ت 
طفا
مقت
وال

عة 
ري
لس
ت ا
ارا
لإش
ه ا
من

ى 
تثن
تس
 و
يع
وز
الت

ض 
غرا

 لأ
قل
الن
 و
ير
صو

الت
ر: 
حظ
 ال
مل
يش
 و
شر
لنا
ن ا
ي م

تاب
ن آ

 إذ
ون
 بد
رة
نش
 ال
ذه
 ه
من

ء 
جز

ي 
ل أ
 نق
نع
يم

  :
شر
لنا
ن ا
 م
ير
حذ
ت

ية
ص
شخ

ية 
عال
ف

ـــن الرآــود فــلا يكلفــك   هـل يمـر مسـتقبلك المـهني بحالـة م
رؤساؤك بمهام جديدة ولا يرشـحونك لنيـل ترقيـات مرتقبـة؟ 
ــل  هـل نـادرا  مـا تلتفـت إليـك الأنظـار أثنـاء الاجتماعـات؟ ه
يتجاهل الآخرون رأيــك أو النكـات التـي يتصـادف أن تلقيـها 
بينهم؟ هل تشــعر بـأن بعـض زملائـك يبخلـون عليـك بودهـم 
ــك عنـد أدنـى سـوء  ويتجنبون الحديث معك، ويشكونك لرئيس

تفاهم بينك وبينهم؟ 

إذا آنت ممن يتعرضون لبعض هـذه الأحـداث المحبطـة فقـد 
ـــاح:  يكـون سـبب ذلـك افتقـادك لواحـد مـن أهـم عوامـل النج

الجاذبية الشخصية. 

الشـخص الجـذاب هـو مـن يمتلـك شـخصية آســـرة، ســاحرة 
وملهمة للآخرين تأخذ بنواصي قلوبهم وتجــبرهم علـى تقديـم 

الاحترام والمودة. 

ــة  لكن لا يجب أن تترك هذا الكلام يأسر لبك فتظن أن الجاذبي
الشخصية إحدى الصفات التي يكتسبها الفرد بطريقة سحرية، 
أو أنها آامنة خفية تولد فقط مــع سـعداء الحـظ.  فالـهدف مـن 
ـــة  هـذه الخلاصـة هـو مسـاعدتك علـى امتـلاك سـحر الجاذبي
الشخصية بأسلوب واعــي ومنطقـي، ودون تكلـف أو تصنـع.  
ــها وتبنيـها  فهناك عدد من المهارات والعادات التي يمكن تعلم

لاآتساب الجاذبية الشخصية. 

فائدة الجاذبية الشخصية 
ــة الشـخصية هامـة لنجـاح أي إنسـان؟ آيـف  لماذا تعد الجاذبي
ــة فـي  يمكن أن يسهم امتلاآك لشخصية يجدها الآخرون جذاب
تحقيق أهدافك؟ هل يمكن أن تجعلك جاذبيتك الشخصية أآــثر 

آفاءة في العمل؟  
ـــر مــهارات شــخصيتك الجاذبــة،  قبـل أن تعمـل علـى تطوي
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الناس في رخاوة الحبل
الممتد. إذا دفعتهم من 
الخلف فلن تستطيع أن 
تتحكم في حرآاتهم، 

وسينفضون من حولك.
أما إذا جذبتهم من 

الأمام فسوف يطيعونك.

وتتخلـص مـن العـادات الشـخصية الطـــاردة، عليــك أولاً أن 
تعرف لماذا تعد الجاذبيــة الشـخصية ذات أهميـة آبـيرة علـى 

مستوى العمل والأسرة وآيف يمكنك الاستفادة منها؟ 

تقوية علاقاتك: 
الميزة الأولى للجاذبية الشخصية هي أنها تـؤدي إلـى تكويـن 
ــة مـع الآخريـن.  وحيـث أن عـدداً  علاقات أآثر قرباً وحميمي
آبيراً ممن تقابلهم في حياتك سيجدونك شخصية متألقة، فإنهم 

سينجذبون إليك للأسباب الآتية:  

ـــخصية يــترآون انطباعــات  - الأشـخاص ذوو الجاذبيـة الش
عاطفية  إيجابيــة  لـدى الآخريـن.  هـذه الانطباعـات تمـاثل رد 

الفعل الذي يتولد لديك عند رؤية عمل فني جميل.  

- يفضل الأشخاص أن يراهـم الآخـرون 
مع شخصية جذابة، يتفاخرون بهذا. 

ــة أآـثر وداً ولطفـاً  - الشخصية الجذاب
في المعاملة. 

- العمـل مـع أو لـدى شـخصية تتمتــع 
بالجاذبية توقد حماس من يعمل معــها 

وتستنفر طاقاته. 

التأثير على الآخرين: 
إحدى المزايا التي يتمتع بها أصحــاب 
الجاذبية الشخصية هي قدرتـهم علـى 
التـأثير فـي الآخريـن.  فالنـاس علـــى 

اسـتعداد لأن تلبـي مطـالب الشــخصية 
الجذابة وتمتثل لأوامرها وتحتــذي بـها دون 

أن يتملكهم إحساس بالضيق.  ذلك أن معظم النـاس ينبـهرون 
بالشخصية الجذابة فيتصرفون بطريقة عاطفية ويكونون على 

استعداد لبذل تضحيات أآبر في سبيل نيل رضا صاحبها. 

آمـا أن قـدرة الشـخصية الجذابـة علـى الإقنـاع تفـــوق قــدرة 
ـــتطيع توصيــل  غيرهـا.  فالشـخص الاجتمـاعي البشـوش يس
الرسـالة بمصداقيـة أآـــبر- خاصــة إذا آــانت ســلبية - مــن 
ــرة. أمـا فـي حالـة طلـب المسـاعدة  الشخصية الخبيثة أو المنف
والمعونـة فيميـل النـاس أيضـاً للاسـتجابة لطلـــب الشــخصية 
ــا تتمتـع بـه مـن دفء  الجذابة التي تنجح في التأثير عليهم، لم

وصدق فيثقون بها ويهرعون لمساعدتها. 

آيف تؤسس لجاذبيتك الشخصية؟ 
يمكنك بناء أساس قوي لشخصيتك بطريقتين: 

إمـا باسـتعراض خـبراتك وإظـهار مواهبـك، وإمـا باآتســـاب 
سمعة طيبة والمحافظة عليــها.  الطريـف أن هـاتين الصفتيـن 
ــك المزيـد مـن  تؤسسان الجاذبية الشخصية التي بدورها تمنح
الخبرات والسمعة الطيبة.  فهي من ناحية تدفع الآخريــن إلـى 
منحـك فرصـاً لإظـهار مواهبـك وخـبراتك فضـلاً عـــن أنــها 

ستمنحك سمعة ومكانة اجتماعية أفضل. 

تقدير الذات: 
ـــة  تسـهم الجاذبيـة الشـخصية فـي تكويـن التقييـم الذاتـي والثق
بالنفس، وذلك لأن شخصيتك تقودك إلى خبرات إيجابية حيث 
ــن يكـف النـاس  تكون الأبواب مفتوحة أمامك على الدوام.  ول
عن مــدح أفكـارك وأعمـالك.  الثقـة بـالنفس تؤسـس للجاذبيـة 

الشخصية، ولكنها ليست العامل الرئيسي التي تقوم عليه. 

الجاذبية والزعامة: 
تسـاعدك جـاذبيتك علـى الاضطـلاع بكـل أدوار القيـادة التـي 
ـــن  تسـند إليـك: إقنـاع وإلـهام وتـأثير وتحفـيز الآخريـن.  ولك
ـــهم الشــخصية بمــهارات  الزعمـاء لابـد وأن يدعمـوا جاذبيت

ــم.   أخـرى أقـل سـحراً وأآـثر واقعيـة مثـل: التخطيـط والتنظي
فالجاذبية الشخصية قــد تسـد بعـض النقـص 
ــي تحتاجـها  في مهاراتك أو خبراتك الت
لتحقيق أهدافــك؛ ولكنـها ليسـت بديـلاً 

عنها. 

داعب الخيال: 
الأشــخاص الجذابــون يؤثــرون فــي 
الآخريـن الذيـن يحبـــون صحبتــهم لا 
لشيء سوى لأنهم ينأون بهم عن اللغة 
الفظة التي يتســم بـها العـالم الروتينـي 
اليومــي الممــل الــذي يطبــق علــــى 

أنفاسهم. 

ـــاذبيتك، يتعيــن عليــك أن  لإظـهار ج
تمـارس العـادات الفكريـة التـــي ترتبــط 
تلقائياً بالأشخاص ذوي الشخصيات الآسرة.  فعليــك أن تتعلـم 

آيف تفكر وتتحدث مثلهم، وذلك آما يلي: 

استخدم التعبيرات المبهجة: 
ــهم شـيئا مـن الحيويـة  يضيف الأشخاص الجذابون إلى أحاديث
وذلك باستخدام التعبيرات الجديدة وغير المألوفــة التـي تعلـق 
ـــها ويكررونــها بينــهم بســعادة  بذاآـرة المسـتمعين فيتداولون

وابتهاج. 

ــــات  إذا أردت أن يكــون حديثــك آذلــك، ابحــث عــن الكلم
ــأثير إلـى مـا تقـول.  فعلـى  والتعبيرات التي تضيف القوة والت
ــد  سـبيل المثـال بـدلاً مـن أن تقـول: "لا تخطـئ"، قـل: "تصي
الأخطــاء قبــل أن تتصيــدك" وبــدلاً مــن قولــك: "ســـنهزم 
منافسينا" قل: "سنلحق بــهم هزيمـة نكـراء".  ولا تخـش مـن 
المبالغة فــي مـدح زملائـك وموظفيـك بكلمـات تلقائيـة مثـل : 
"عظيم!" - "رائع!".  فإذا آان العمل عظيماً ورائعاً بــالفعل، 
فامتدحه بقولك : "عظيم جدا"، و "أآــثر مـن رائـع"، وفـاخر 

بعمله أمام زملائه. 

اآثر من التشبيهات والمجاز: 
هناك وسيلة أخرى لإبقاء حديثك عالقاً بأذهان الآخريــن فـترة 
أطول، وذلك باستخدام التشــبيهات والتعبـيرات المجازيـة فـي 
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ــة بيـن شـيئين، حيـث يمكنـك القـول:  الحديث.  فالتشبيه مقارن
ــا يتعلـق بأموالـهم مثلمـا يثقـون  "يجب أن يثق بنا عملاؤنا فيم

بالأطباء فيما يتعلق بصحتهم." 

أما المجاز فــهو عقـد مقارنـة بيـن شـيئين لا علاقـة لأحدهمـا 
بالآخر.  مثل أن يقول مدير لرؤساء أقسـام شـرآته الأربعـة: 
ــيارة ذات أربـع عجـلات، ولا يمكـن أن تسـير إذا  "شرآتنا س
ــأقصى  تعطـل واحـد منـها، وليسـتعد الجميـع لأننـا سـننطلق ب

سرعة" 

آان يا ما آان: 
مثل التشبيه والمجاز، فــإن روايـة النـوادر والحكايـات تجعـل 
حديثك شيقاً وأآثر قابلية للفــهم.  وليـس بـالضرورة أن تكـون 
ــه بقـدر مـا يجـب أن  هذه الحكايات ذات طابع فكاهي مبالغ في
ــه أو التعبـير عنـه.  أن تكـون  تكون واضحة تبين ما تريد قول
راوي حكايات متمكن فــهذا يحتـاج للممارسـة ولكنـه يسـاوي 

الوقت الذي ينفق فيه على أية حال. 

آما أن التحدث بلغة ثانية يعد وسيلة أخــرى لتعزيـز جـاذبيتك 
ــاس عـادة يتـأثرون بمـن يتحدثـون لغـة ثانيـة  الشخصية.  فالن

وثالثة وينجذبون إليهم. 

وظف بصيرتك: 
النظـر للأمـور ببصـيرة نـافذة والقــدرة 
على فهم المواقف بطريقــة تختلـف عـن 
الآخرين، والنظر إلى الأمور من زاوية 
تختلـف عـن وجهـة النظـر العاديـة مــن 
صفـات الشـــخصية الجذابــة.  فالنــاس 
ينجذبون للأشــخاص الذيـن يسـاعدونهم 
ــهم مـا يختفـي وراء الأحـداث أو  على ف
بين السطور.  على سبيل المثال، آــانت 
ــة والثلاثيـن مـن العمـر،  سيدة في الثامن
ــــا فـــي  تحــدث صديقتــها عــن تردده
ـــــها:  الالتحـــاق بالجامعـــة.  فقـــالت ل
"سيسـتغرق الحصـــول علــى الشــهادة 
ــة  أربع سنوات.  عندئذ سأآون في الثاني
والأربعين."  فــردت صديقتـها بسـؤالها 
ـــد أربــع  قائلـة "وآـم سـيبلغ عمـرك بع

سنوات إذا لم تلتحقي بالجامعة؟" 

التفكير الابتكاري: 
ـــم أولاً  لتقويـة بصـيرتك، يجـب أن تتعل
الانتباه للرسائل التي تتلقاها.  لا تترآها 
ـــا.  اســتنبط  تعـبر أمـامك دون أن تراه
ـــداث التــي  المعـاني الضمنيـة فـي الأح
تشـــهدها حيـــاتك ولا تتوقـــــف عنــــد 
الإجابــات البســيطة، بــل نقــب تحـــت 
الســـطح لتصـــل لأعمـــــاق المســــألة 

وجذورها، حيث يكمن الحل. 

التفكير الابتكاري أحد سمات الشخصية 

ــا هـي  الجذابة.  وهو يعني عدم تقبل الأوضاع الراهنة على م
ـــرق جديــدة ومخــارج مبتكــرة  عليـه، بـل محاولـة إيجـاد ط
للوصول للهدف.  وهناك أحد التعبيرات الشــائعة فـي وصـف 
التفكير الخلاق: ب "الخروج مــن الصنـدوق."  فبـدلاً مـن أن 
ــيرك،  تقيد نفسك داخل أطر محددة سلفاً من شأنها أن تشل تفك
لا تخش تحطيم هذه الحوائط، فمن المؤآــد أن وراءهـا مجـالاً 

أآثر اتساعاً. 

فكر بطريقة إيجابية: 
لن تكون أبداً شخصاً جذاباً وملـهماً للآخريـن مـا دمـت آثـير 
ــم التظلـم.  فـالذين يتمتعـون بالجاذبيـة الشـخصية  الشكوى دائ
ــلبية تراهـم يتصرفـون  دائماً إيجابيون.  حتى في المواقف الس
ـــة.  إذ  بإيجابيـة ونشـاط.  لا تيـأس مـن النتـائج غـير المرضي
يمكنك بدلاً من إحباط الآخرين برسم صورة قاتمة عن موقف 
ما، أن تحفزهم إلى تحويل النتائج السلبية إلى أخرى إيجابية. 

ميزان الحرارة: 
ـــاعرهم  لا تكـن بـارداً!  فنـادراً مـا يوصـف مـن يكتمـون مش
بسحر الشخصية.  إذا آنت تريد إلــهام 
ـــك بإظــهار عواطفــك  الآخريـن، فعلي
الجياشـة بتلقائيـــة دون أن تســمح لــها 
ـــم أن  بـالخروج عـن سـيطرتك.  ورغ
قدرة المرء على التعبير عــن عواطفـه 
تعــد مــن الصفــــات المتأصلـــة فـــي 
الشخصية والتي يصعــب تغييرهـا، إلا 
ـــمة  أن هنـاك متسـعا لتطويـر هـذه الس
لديــك.  عليــك أولا أن تقيــس درجـــة 
حرارتك العاطفية، لتحــدد مـا إذا آنـت 

ــاآن الأحاسـيس.   ملتهب المشاعر أم س
ومن هنا تبدأ بتخفيض درجة حرارتك 

الانفعالية أو تسخينها. 

إلــــى أي مــــدى أنــــــت 
عاطفي؟ 

ـــي أحــد  هـل سـبق أن صحـت قـائلاً ف
ـــذا رائــع" لإظــهار  الاجتماعـات: "ه

موافقتك على موضوع ما؟ 

ـــاك مــن قبــل وأنــت  هـل دمعـت عين
تشارك صديقا لك فرحته؟ أم أنك تبقى 
خـامدا متلبـد الإحسـاس، ســـواء آــان 
الناس من حولك يمرحون أو يهرجون 

أو يضحكون أو حتى يبكون؟ 

استعرض الأحداث الأخيرة في حياتك 
ــار  لتـدرك مـا إذا آنـت تبـدو إنسـانا ح
ــم عواطفـك حتـى  المشاعر؟ أم أنك تكت
لتبدو أمام الآخرين أنك إنسان لا تنفعل 
ولا تبــالي.  ويمكنــــك أيضـــا قيـــاس 
حرارتك في التعبير العاطفي مــن خـط 

الألفة والبرمجة اللغوية: 
تعـد البرمجـة اللغويـة النفســـية مجــالاً
ــداً يحـاول البحـث فـي سـر دراسياً جدي
ـــه شــخص علــى التـأثير الـذي يمارس

الآخرين.   
ـــهم مــدى تعمـل هـذه البرمجـة علـى ف
اختـلاف الأشـخاص المتمـــيزين فيمــا
ـــلوك والتفكــير واســتخدام يتعلـق بالس
اللغة.  أظهرت أبحاث البرمجة اللغوية
أن النـاجحين يكونـون أآــثر اســتعداداً
ــــهم للتــأثير فــي الآخريــن وذلــك لأن
يســتطيعون التشــــبه بـــهم ومجـــاراة
ـــان أو أســاليبهم ســواء فــي لغــة اللس

حرآات الجسم.   
من المعروف أن اتصالك بالآخرين يتم
ــــى إذا اســـتخدمت نفـــس بكفــاءة أعل
ــتخدمها العبـارات والحرآـات التـي يس

هؤلاء الناس. 
عنـد تعـــاملك مــع الآخريــن، تحــاول
مجاراتهم في إيماءات الوجه وإشارات
اليــد ونــبرة الصــوت وحتــى معـــدل
التنفـس.  إذا اســـتطعت أن تفعــل هــذا
الأمـر بصـورة طبيعيـة ودون تكلـــف،
سـتبني نوعـا مـن الألفـة مـع الآخريــن

دون جهد أو تكلف. 



 

 

 (
١٩
٩٧

ر 
وب
أآت

ن (
رو
عش
 ال
دد
الع

 – 
سة
خام

 ال
نة
لس
ا

ال
عم
الأ

ل 
رج
 و
ير
مد
 ال
تب
ت آ

صا
خلا

 ٤

يـدك.  فـالخط الكبـير الممتـد يعـبر عـن الشـخصية العاطفيـــة 
الدافئة، أما الخط الصغير المنمنم فينم عن شخصية تنحو إلــى 

إخفاء مشاعرها. 

بدون آلام: 
النقر بأصابعك على المائدة أو الابتسـام مـن حيـن لآخـر مـن 

طرق إظهار الانفعالات المختلفة. 

الأشخاص الجذابــون يعرفـون آيـف يتحكمـون فـي الرسـائل 
ـــلال إيمــاءات الوجــه  غـير اللفظيـة التـي يرسـلونها، مـن خ
ـــهم.   وإشـارات اليـد مثـلاً، أو حتـى مـن خـلال طريقـة جلوس
هاهي بعض أساليب الجاذبية غير اللفظية التي يمكن إتباعها: 

- تـأآد مـن أن نظراتـك نحـو الطـرف الآخـر تحمـل الـــدفء 
والود. 

ــهذا يـدل علـى عـدم الثقـة  - لا تجلس شابكاً يديك أو ساقيك، ف
بالنفس. 

- قـف علـى مقربـة ممـن يحـــادثك، دون أن تخــترق مجــال 
خصوصيته. 

ــد بعفويـة وتلقائيـة لكـن دون أن تجـاوز  - استخدم إشارات الي
مستوى آتفيك... 

عبر عما يجيش في خاطرك: 
عندمـا تحـدد عواطفـك، فـــإنك ســتعرف آيــف تعــبر عنــها 
ــا، بـل  للآخرين. لا تكتف بسرد الحقائق أو إبلاغها لشخص م
ــا هـذه الحقـائق  تأآد أنك تشرآه معك في المشاعر التي تثيره

داخلك، فمثلا، فلا تقل: "أشكرك على الوقت الإضــافي الـذي 
أنفقته في إنهاء المشروع" بل قل: "أشــعر بالسـعادة للاهتمـام 
الذي توليه لهذا المشــروع".  وتـأآد أنـك تعـبر عـن شـعورك 
بشكل مباشر، فلا تقرر: "هذه المكافأة لا تساوي الجــهد الـذي 
بذلته" ولكن استفهم:" ألا ترى أني أســتحق مكافـأة أآـبر مـن 

هذه؟". 

اظهر عواطفك: 
من يتمتعون بالجاذبية الشخصية، يتقدون حماسة تجــاه العمـل 
الذي يؤدونه، فافعل مثلهم! حــدد العمـل الـذي تريـد أن تحفـز 
الآخرين عليه.  اظهر حماسك وحبـك للعمـل.  فـالمعلم الـذي 
ــم علـى وشـك  يقول لتلاميذه في اليوم الأول من الدراسة: "أنت
أن تتعلموا أهم مادة دراسية في حياتكم"، لا شــك أنـه سيأسـر 

انتباههم طوال مدة الدراسة. 

نظم عواطفك: 
فإذا آنت تحاول التأثير على العاملين معك، فمن الأفضــل أن 
تظهر عواطفك بشكل مفاجئ وتلقائي ولكن بطريقة مدروسة.  
فمثلاً، يمكنك أن تقدم محاضرة في التحفــيز لحمـل الموظفيـن 
على زيادة الإنتاج.  ولكن آي تكون أآثر مصداقية، عليك أن 
تدخر هذه العروض العاطفية للمناسبات النادرة التـي تتطلـب 
ــم ذلـك عليـك أن  استنفار الهمم وتحقيق أآبر تأثير ممكن. رغ
تتسم بحرارة العاطفـة علـى الـدوام، ولكـن احتفـظ  بلحظـات 
التألق إلى وقت الحاجــة الملحـة.  الشـخصية الجذابـة تعـرف 
آيف تشعل فتيل العاطفة لأي شخص متى أرادت.  الاستخدام 
ــن الانفجـارات المفاجئـة فقـط، بـل  المنظم للعواطف لا يتضم

دائرة الثقة .. ودائرة الخوف 
الصفات التي تراها في نفسك هي أنت وهي التي تحدد موقفك من الحياة. تخيل صفاتك ومواقفك وآأنها سلسلة متصلة
أو دائرة تدور حول نفسها وتعزز توقعاتك من نفســك وترسـخ الصفـات التـي تظنـها فيـك والنتـائج التـي تفرزهـا. إذن

اختار الدائرة التي تريد أن تنتمي إليها!



 

 

 (
١٩
٩٧

ر 
وب
أآت

ن (
رو
عش
 ال
دد
الع

 – 
سة
خام

 ال
نة
لس
ا

ال
عم
الأ

ل 
رج
 و
ير
مد
 ال
تب
ت آ

صا
خلا

5

يشمل الابتسام المستمر حتى تتعود عليه، فيصبح عملا دائمــا 
تمارسه حتى لو لم تكن راغباً فيه. 

استراتيجيات السحر الشخصي: 
ــخصية علـى قلـة مـن سـعداء الحـظ، بـل  لا يقتصر سحر الش
يمكـن لأي إنسـان اآتسـاب مـهارات وســـلوآيات الشــخصية 
ــك بتطبيـق  الآسرة أو "الكاريزمية" بالإرادة والممارسة.  وذل

الاستراتيجيات التالية: 

١- نم ثقتك بنفسك: 
ــات الأساسـية لسـحر الشـخصية،  تعد الثقة بالنفس أحد المكون
فالواثقون بأنفسهم يؤآدون لمرءوسيهم أن آـل شـئ علـى مـا 
يرام وتحت الســيطرة، فتنتقـل عـدوى الثقـة إلـى المرءوسـين 
ــة  ويشـتعلون حماسـا.  ولـهذا يلجـأ النـاس للشـخصيات القيادي
الجذابة ليتزودوا ببعض التفاؤل والثقة بالنفس ويحصلوا على 
ــة بـالنفس  شحنة من الحماس الفاتر لديهم. لكنك ربما تفتقد للثق
لأنك لا تقدر نقاط قوتك آما ينبغي.  بادر بعمل جرد لصفاتك 
الحسنة وإنجازاتك لمنح نفسك دفعة قوية لتقييم النفس وتدعيم 
ــا  ثقتك بنفسك.  أيضاً حاول أن تفهم آل ما يتعلق بعملك، فكلم
زادت معرفتك زادت ثقتك بنفســك.  وأخـيراً اسـتخدم الخيـال 
ــن  الإيجابي، فإذا آنت مهتماً بشيء ما، تخيل أفضل نتائج يمك

تحقيقها منه. 

٢- تعلم تكوين الرؤى: 
الزعمـاء الكـاريزميون يعملـون علـى بلـورة رؤى واضحـــة 
وساحرة لإلهام أتباعهم، اسـتخدم البديهـة والمعرفـة، مدعمـة 
بالبيانـات المقدمـة مـن الخـبراء والأصدقـاء والزمـلاء وذلــك 
ـــزه شــرآتك أو إدارتــك فــي  لتخيـل مـا الـذي يمكـن أن تنج

المستقبل. 

٣- آن إيجابياً: 
الأشـخاص الكـاريزميون يمتلكـون قـدراً هـائلاً مـن الحمــاس 
والتفاؤل والطاقة.  فهم ينشدون الأفضل في حياتهم الشخصية 
والعملية.  فعملهم جد، ولهوهم لهو.  وهم يوازنون بين أوقات 
العمـل وأوقـات الراحـة، يعملـون آثـــيرا، وينــامون آثــيرا، 

ويمارسون لعبة رياضية على الأقل. 

٤- آن حساساً: 
لا تكثر من استخدام آلمة "لا" واسـتبدلها بكلمـة "تقريبـاً" أو 
"ربما": فالأشــخاص الجذابـون لا يقدمـون ردوداً نهائيـة فـي 

ــك فـي المواقـف الإيجابيـة.   المواقف السلبية، لكنهم يفعلون ذل
ــا، فحـاول أن تطـرق  إذا آنت على وشك الاستسلام لمشكلة م

أبوابا جديدة، ونقب عن حلول لم تكن مطروحة من قبل.  

٥- آن صريحاً: 
يتمتع أصحاب الشخصيات الســاحرة بالصراحـة والوضـوح، 
فتنطق ألسنتهم يما يعتمــل داخـل سـرائرهم لكـن مـع مراعـاة 
ــرء صريحـاً جـدا  أحاسيس الآخرين.  ليس سهلا أن يكون الم
وودودا فـي آن واحـد.  إذا أردت التعبـير عـــن رأيــك بشــأن 
ــي جملـة مـن  شخص أو فكرة ما، عليك أن تصيغ رأيك هذا ف
عشر آلمات داخل ذهنك أولا. مارس هذا الأسلوب من حيـن 
ـــاعدك علــى اآتســاب عــادة الصراحــة  لآخـر، وسـوف يس

والوضوح. 

٦- روج لنفسك: 
ــون الفـرص لإظـهار مواهبـهم  الأشخاص الكاريزميون يتحين

قس أسلوبك القيادي 
ــر علـى عـدد مـن الأخطـاء التـي تكتشـفها مـن أول نظـرة. آيـف يدخل عليك أحد الموظفين ومعه التقرير الذي طلبته. يحتوي التقري

تتصرف. 
ــى  ١. تلقي بالتقرير أمام الموظف، وتضيف: "لا أفهم آيف تقدم تقريرا يحتوي آل هذه الأخطاء. خذ تقريرك وأعد آتابته ليكون عل

مكتبي خلال ساعة. وحذار أن تخطئ هذه المرة!." 
 ٢. تمسك قلمك وتحدد الأخطاء ثم تشير للموظف بالجلوس، لأنك ترى أن الأمر سيستغرق بعـض الوقـت، ثـم تبـادر بقولـك: "مـن
الخطأ الأول يتضح أنك لم تقم بقراءة تقريرك لأنه يحتـوي علـى أخطـاء إملائيـة آثـيرة. أتراهـا؟ هـذه، وتلـك .. ألـخ. الحـل أن

تستخدم المصحح الإملائي في برنامج الكمبيوتر." 
 ٣. تبتسم آما هي عادتك دائما، وتخبر الموظف: "التقرير يحوي بعض النظرات الثاقبة، أهنئك عليه. لكننا سنضطر لإعــادة آتابتـه

مع تصحيح بعض الهنات التي سأحددها لك، ليأتي التقرير آأفضل ما يكون." 
 ٤. تستخدم أسلوبين أو أآثر مما سبق. 

التحليل 
 ١. أنت قائد عنيف، لا تقبل الأخطاء، وتكره الغباء. آل ما يهمك هو تصحيح الأخطاء. لا تهتم آثيرا بتدريب الأفراد. تتكلم دون أن

تفكر في آلماتك أو تدرك مدى تأثيرها على الآخرين. تكره التفاصيل. وتفضل المطيعين على الماهرين. 
 ٢. أنت قائد عملي وخبير ومحاور. تهتم بتدريب الموظفين إلى أقصى حد، حتى لو استدعى ذلك بعض وقتك الثمين. تؤمن بأن آل

موظف يمكن أن يصبح أآفأ موظف. 
 ٣. أنت صبور ومسالم ومستمع جيد. تهتم بمشاعر الآخرين. غير حاسم. فأنت متردد في اتخاذ القرارات التي قد تضـر بـالآخرين.

لكنك تحرص على تدعيم روح الفريق وتحفيز الموظفين. 
 ٤. شخصيتك مرآبة. يصعب التنبؤ بأفعالك وقراراتك، ولكن بوجه عام أنت تحقق نتائج أفضل. 
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وقدراتهم.  هاهي بعض أساليب الترويج للنفس: 

ـــها  -  صمـم لنفسـك صفحـة علـى شـبكة الإنـترنت واذآـر في
إنجازاتك. 

-  آـون ســـجلاً لإنجــازاتك الشــخصية يحتــوي علــى آــل 
الشهادات والتقارير التي  تحدد إسهاماتك وأنشطتك. 

- تكلم عــن المشـروعات البـاهرة التـي شـارآت أو ستشـارك 
فيها. 

٧- خاطر .. ولكن بحساب: 
الأشخاص الكاريزميون على استعداد لخوض المخــاطر لكـن 
دون تهور أو طيش.  وفي آل الأحوال، اجعل الآخرين علــى 

علم بالمخاطر التي تخوضها.   

قليل من العنف: 
يكتسـب بعـض النـاس جاذبيتـهم مـن خـــلال العنــف والشــدة 
والصرامة، وليس من خلال المعاملــة الإنسـانية.  "المواجهـة 
العنيفة" قد تسفر عن ظهور بعض المؤيدين لكن المؤآد أنـها 
ـــارضين، وبذلــك ترســخ  ستسـفر أيضـا عـن آثـير مـن المع
صورتك وسمعتك السـلبية لـدى المتضرريـن مـن ممارسـتك 
للعنف.  فقد قام الخبير الاستشــاري "آل دنـلاب" بتقليـص مـا 
يقرب من ١١٠٠٠ وظيفة في شرآة "سكوت بيبر" ليخلصها 
من الخسائر، وقد آسب آثيرا من الأعـداء، لكنـه راض عـن 
صورتـه أمـام الآخريـن، بـل ويحـاول ترسـيخ تلـك الصــورة 

ورسمها داخل إطار من القسوة واللامبالاة. 

وبشكل عام فإن ذوي الجاذبيـة الشـخصية يظـهرون اهتمامـاً 
ــهم لا يخشـون اتخـاذ قـرارات صارمـة إذا لـزم  بالآخرين لكن
الأمر.  فقد رفض أحد المديرين أن يرفت اثنين من الموظفين 
ـــه قــائلاً: "لا أحــب أن  بسـبب ضعـف أدائـهما وبـرر تصرف
ــن الموظفيـن  أراهما يفقدان وظيفتيهما".  ولكن آان لأداء هذي
ــا حـدا بمديرهـا التنفيـذي  أثر سلبي على إيرادات الشرآة، مم
إلى إغلاق الفرع الذي يعملان فيه.  وهكــذا أدت رقـة المديـر 

إلى فقدان خمسة عشر موظفاً لوظائفهم بدلا من اثنين. 

آـن لطيـف المعشـر. لكـن ذلـك لا يعنـي أن تكـون رخـــوا أو 
تتهاون فيما يتعلق بالأمور الجادة. 

آن مختلفاً: 
ــة وإيجابيـة، فـهذا  إذا استطعت أن تكون مختلفاً بطريقة درامي
مـن شـــأنه أن يزيــد مــن جــاذبيتك الشــخصية.  آثــير مــن 
اسـتراتيجيات الـترويج للنفـس وخـوض المخـاطر تسـهم فــي 

ظهورك بشكل درامي وغير مألوف. 

فمثـلاً، عندمـا طلـب مـن أحـد المديريـن الشـباب فـي إحـــدى 
الشرآات الكبرى أن يقدم محاضرة لزملائه في إدارة الوقت، 
جاء في يــوم المحـاضرة متـأخراً عـن موعـده خمـس دقـائق، 
ــاً وحـذاء رياضيـاً.  ثـم بـدأ فـي إلقـاء  وآان يلهث ويرتدي زي
المحـاضرة وهـو يتصبـب عرقـاً بينمـا تظـهر ملابـس العمــل 
تحـت الـزي الريـاضي.  وعندمـا أنـهى المحـاضرة، ارتـــدى 
الزي الرياضي ثانيــة وانطلـق خـارج القاعـة قـائلاً أنـه علـى 

وشك أن يتأخر عن موعده التالي. 

تعلم بناء روابط بينك وبين الآخرين: 
يكـون الأشـخاص الجذابـون روابـط بينـــهم وبيــن الآخريــن 
بسرعة ودون جهد.  عند الشراء مثلاً يكونون علاقــات طيبـة 
مع البائعين، وعند التحاقهم بوظيفة جديدة سرعان ما تربطهم 
بزملائهم علاقات وطيدة.  فهم يديرون الحوارات بسهولة مع 
الغربـاء فـي شـتى الموضوعـات والمناسـبات.   وفيمـــا يلــي 
بعض الطرق التـي تؤهلـك لتكويـن روابـط قصـيرة وطويلـة 

الأجل بالآخرين: 

١- اآتشف احتياجات الآخرين: 
ـــك أولاً: "مــا الفــائدة التــي  لـترتبط بشـخص مـا، اسـأل نفس
سيجنيها هذا الفرد إذا ما أصبح صديقا لي؟" للإجابة عن هــذا 
السؤال عليك أن تعرف رغبات الآخريــن ودوافعـهم.  فتخيـل 
مثلاً أن زميلا جديـدا التحـق بالشـرآة التـي تعمـل بـها.  مـن 
خـلال الحـوارات التـي دارت بينكمـا علمـت أنـه راض عـــن 
ــدة  وظيفته الجديدة، لكنه يشعر بالضيق لوجوده في مدينة جدي
دون أصدقاء.  لكي ترتبط به قد تحاول أن تلعب دور الناصح 
ــاء  الأمين له في العمل، ولكن الأفضل هو أن تدعوه إلى العش
ــبة اجتماعيـة، أو أن تسـاعده فـي تجـهيز مسـكنه  أو إلى مناس

الجديد أو في استئجار ذلك المسكن. 

٢- آن ناصحاً أميناً: 
ــن يعـد أحـد طـرق الـترابط بيـن النـاس،  تقديم النصح للآخري
وذلك عن طريق مساعدتهم على تطوير المهارات والخبرات 
التي يحتاجون إليها في العمــل.  آـن أآـثر مـن مجـرد معلـم، 

وعلى أية حال فالناصح يمكن أن يكون معلما وصديقاً. 

٣- خاطب أرواحهم: 
ـــاء،  الأشـخاص الجذابـون لا يعـاملون النـاس آـالآلات الصم
ولكـن بطـرق توقـظ الحـس الإنسـاني لـدى الآخريـن.  وهــذا 
الأمر هــام للغايـة خاصـةً فـي مكـان العمـل حيـث يتـم إخمـاد 
الروح البشــرية تحـت مسـمى "الكفـاءة الوظيفيـة".  فلافتـات 
ـــدا الله علــى الســلامة" فــوق المكــاتب للــترحيب  مثـل "حم
بـالموظفين العـائدين، أو منـح الموظفيـن يـوم إجـازة مدفــوع 
ـــن  الأجـر عندمـا يواجـهون ظروفـا صعبـة ومفاجئـة، تعـد م

وسائل التأآيد على الجوانب الإنسانية. 

٤- اآسب احترامهم: 
المســاواة والعدالــة فــي التعــامل مــع الآخريــن مــن أهــــم 
استراتيجيات استحقاق الاحترام.  آما يعـد اسـتعدادك لتحمـل 
المسئولية حتى في ظل الضغوط الشديدة وسيلة أخرى لذلك. 

٥- آن بشوشاً: 
المصافحة الودودة وحدها لا تصنع روابط شديدة أو شخصية 
مؤثـرة. بـــل يجــب أن تكــون مصحوبــة بمشــاعر صادقــة 
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وابتسامة صافية. 

٦- آون علاقات شخصية: 
تطوير علاقة اجتماعية مع أحد الأشخاص خارج إطار العمل 
- آدعوته إلى حدث رياضي أو مناسبة اجتماعية - من شـأنه 
أن يقوي علاقات العمل ويدعمها.  مارس هذا الأسلوب بحذر 
ــارج نطـاق  شديد، لا تحاول تحقيق مكاسب تتعلق بوظيفتك خ
العمـل، وعلـى العكـس مـن ذلـك اجعـل العلاقـات الشــخصية 

الطيبة تمتد تلقائياً إلى بيئة العمل. 

٧- تقبل النقد: 
قليلون هم من يتقبلون النقد ويستفيدون منه.  يساعد رد الفعــل 
ــهون  الإيجابي تجاه النقد على تكوين روابط طيبة مع من يوج

النقد البناء. 

٨- استثمر الجلسات المنفردة: 
آخر المناورات التي يمكن أن تستخدم في تقوية الروابط بيـن 
الناس هي أن تخصص وقتاً للحديــث مـع الآخريـن آـل علـى 
حدة.  هذه الجلسات المنفردة لا تكون روابط قوية فحسب، بل 

تدعم صورتك أمام الآخرين آشخص جذاب. 

الانغماس في العمل: 
عليك أن تقبل على عملك بمرح وتوليه جـل اهتمـامك بحيـث 
ــائد  تنسـى آـل مـا يحـدث حولـك.  إذا لاحظـت آيـف يعمـل ق
ــاً فـي عملـه إلـى أقصـى  الأورآسترا، ستجده منهمكا ومنغمس
مدى، دون أن يبدو عليه الملل أو التشتت.  فقد اآتسب "خبرة 
ــت  الانغماس" والاستغراق في عمله إلى درجة أنه لم يعد يلتف

إلى ما يدور حوله. 

ذروة الأداء: 
لتدرك آيف تصل إلى قمة الانغماس في العمــل، راقـب ذوي 
الأداء العــالي مــن زملائــك. فــهؤلاء يمارســــون خـــبرات 
ــي أعمالـهم  الانغماس في العمل بانتظام.  فهم يلقون بأنفسهم ف
ــل الـتزام وترآـيز.  لا يحـاول  ويكرسون جهدهم لإنجازها بك
أصحـاب الأداء العـالي أداء وظائفـهم فحسـب ولكـن يتملكــهم 
ــهم يـؤدون رسـالة فيمـا يتعلـق بأعمالـهم، وآأنـهم  إحساس بأن
يسعون للكمال فيما يؤدونه من عمل، ويلهمون الآخرين بتلك 
الروح.  هذا الإحساس يجعل أصحــاب الأداء العـالي يسـعون 

إلى النتائج. 

وعلى الرغم من العمل بكل انغماس وترآيز، إلا أن أصحاب 
ــون فـي حالـة مـن الـهدوء والسـيطرة علـى  الأداء العالي يظل
الأمور طيلة الوقت.  فهم يتبعون مـا يسـمى بـالتحكم الذاتـي؛ 
إنهم يرسمون طريقاً للإنجاز ويتبعونه بكل دقة وهدوء.  وهم 
يكونـون مـن الإحسـاس والترآـــيز والســيطرة مزيجــا قويــا 

وجذابا. 

العمل والجاذبية الشخصية: 

لا شك في أن من يملكون معارف وخبرات متعددة فــي شـتى 
المجالات يؤثرون في زملائهم ويدهشونهم.  عندما تتحــد آـل 
من المعرفة المهنية مع المعرفة التقنية تصنع خليطاً قوياً مــن 
الخبرات.  ويعد أصحاب الخبرات المتعددة من أآــثر الأفـراد 
ــن أن يكـون  قيمة وأعلاهم شأناً في الشرآات الحديثة، فبدلاً م
المرء خبيراً بأحد جوانب العمــل، قـام هـؤلاء الأفـراد بتنميـة 
ــاً  مهاراتهم في شتى الجوانب.  ولذلك فهم يملكون منظوراً آلي
ــهم فـي ضـوء تـأثير هـذه القـرارات  للشرآة ويتخذون قرارات
على الشرآة بأسرها، لا على أحد أقسامها فقط.  فـإذا عـرف 
عنك قدرتك على معالجــة المشـاآل المسـتعصية فـهذا سـيزيد 
من جاذبيتك الشـخصية أيضـاً.  فالنـاس ينجذبـون عـادة لمـن 
ــم تكـن تلـك النجـدات  يهرعون لنجدتهم، وتزداد جاذبيتك إذا ل

جزءاً من عملك الرسمي. 

ــك، حيـث  وأخيراً، آن واحدا من أآبر دعاة التغيير في منظمت
ستحدوك الرغبة إلى خوض المخاطر واستكشاف المجــهول، 
ــاعد  وعندها سيعاملك زملاؤك باعتبارك مكتشفاً أو مجدداً يس

الآخرين على التغلب على مخاوفهم من التغيير. 

آن أنيقاً وعصريا: 
أحد أبرز الوسائل لتبدو جذاباً هو أن تظهر أناقتك في العمل، 
ــاتك غـير  ابحث عن الفرص التي تظهر تألقك وحيويتك وصف

التقليدية. 

وإليك بعض المقترحات لإبراز أناقتك: 

 - احضر الاجتماعات بحيث يبدو على شعرك مظهر البلل 
ـــوك مــن أداء  ممـا يعطـي انطباعـاً بـأنك قـد انتـهيت  لت
تمرينـاتك الرياضيـة وعلــى اســتعداد لتولــي أي عمــل 

إضافي وبذل المزيد من الجهد. 

 - احمل معك جهاز آمبيوتــر متنقـل ممـا يظـهرك بمظـهر 
الحريص على مواآبة تقنيات العصر. 

 - اسـتخدم الكمبيوتـر وجـهاز عـرض حديـث فـي عــرض 
أفكارك وعززها بالرسوم البيانية. 

 - في الاجتماعات، اذآر أسماء الزمـلاء وأشـر بـالتفصيل 
إلى المشروعات التي آانوا يعملون بها.  فهذه الإشارات 

العابرة تجعلك قائدا لفريق العمل بدون منازع.    
 - حـافظ علـى مكتبتـك ومكـان عملـك مرتبـاً ومنظمـــاً.  لا 
تــترك الأوراق مبعــثرة علــى مكتبــك.  ففــي عصــــر 
ــذي تسـتخدمه فـي عملـك،  المعلومات، آلما قل الورق ال

آلما بدا مظهرك مؤثراً. 

 - حاول أن تبدو نشيطاً مفعماً بالحيوية طيلة الوقـت.  فـإذا 
اسـتطعت أن تبـدو نشـيطاً فـي السـاعة الخامسـة مســاء، 
مثلما آنت فــي السـاعة الثامنـة صباحـاً فـهذا دليـل علـى 

حيويتك ولياقتك. 

روح الدعابة: 
يعرف آثير ممن يمتلكون الجاذبية الشخصية آيــف يوظفـون 
ــهم.   روح الدعابة في نشر سحرهم الشخصي بين آل من حول
فالنـاس يلتفـون حـول مـن يشـيع فيـهم روح المـرح، لـذا تعــد 
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الدعابة أقوى أساليب إراحة النفس.  وتؤدي روح الدعابة إلى 
إزالة الحواجز بين الناس، بمن فيــهم الرؤسـاء ومرءوسـيهم، 
فالمشـارآة فـي المـرح والضحـك تـؤدي إلـى تكويـن روابــط 
ـــاعدك روح الدعابــة فــي  سـريعة.  فـي محيـط العمـل، ستس
القضاء على الصراعات وتخفيف حدة التوتر آما تشجع على 

الاسترخاء ورفع الإنتاجية. 

توظيف الدعابة: 
ستساعدك النقاط التالية على توظيف المرح بمهارة: 

- آن عفوياً وتلقائياً: النكات المعدة مسبقاً قد تكون مرحة 
ولكن التعليقات العفوية وليدة اللحظة قد تسهم أآثر في تعزيز 

جاذبيتك الشخصية. 

- لا تسخر من الحاضرين: لا تحاول أن تبدو مرحاً على 
ـــامك.  فالدعابــة الإيجابيــة يجــب أن تجعــل  حسـاب مـن أم

الآخرين يشعرون بالرضا عن أنفسهم. 

- الدعابـة الفعالـة تعـــبر عــن واقــع العمــل: يتمــيز 
ــي توظيـف الدعابـة التـي تتعلـق بمسـائل  الجذابون بالمهارة ف
ـــن أن  أساسـية فـي العمـل.  فـالمدير علـى سـبيل المثـال، يمك
ــة فـي تقديـم الأسـباب التـي دعتـه إلـى إحـداث  يستخدم الدعاب

تغييرات جذرية على مستوى الشرآة.   

- الدعابة الذاتية لها مفعول أقوى: ولكن لا تتمادى في 
الحط من قدر نفسك ولو بأسلوب مرح حتى لا يظن الآخرون 
أنـك تفتقـد للتقييـم الذاتـي وهـي لا تعـد علامـة مـن علامـــات 

الجاذبية الشخصية. 

- تجنب النكات الشخصية: فهي تشير إلـى عـدم النضـج 
أآثر مما تشير إلى الذآاء وخفة الدم. 

سحر الاتصال الجذاب 

إذا ما راقبت آراء الناس فستجد أنها تسير طبقا لقانونين: 

١- الناس ترى وتحكم بعواطفها. 

٢-  ثم تدافع عن آرائها بعقولها. 

بنفس هذه الطريقة يتكون رأي الناس عنك. فإما أن يحبوك أو 
ينفروا منك. ثم بعد ذلك يبررون رأيـهم هـذا بكـل مـا يصـدر 

عنك من أفعال وأقوال. 
احرص على أن تكون اتصالاتك مباشرة وصريحة وموقوتة. 
ـــن الآخريــن، فــهذه  لا تـترك أي فجـوات اتصاليـة بينـك وبي
ــئ بالإشـاعات وسـوء التفـاهم. إليـك  الفجوات سرعان ما تمتل

مزيد من النصائح العملية: 

١- إذا أردت أن تلزم الآخرين بأوامرك دون مناقشة فــابعث 
بــها مكتوبــة. فالكلمــة المكتوبــــة لا تقبـــل النقـــاش أو 
ــل يـترك البـاب مفتوحـا لسـوء  المحاورة. لكن هذا المدخ

الفهم والتأويلات الخاطئة. 

٢- إذا أردت أن تقنع الآخرين وتحفزهم وتؤثر فيــهم فـابعث 
بأوامرك شفاهة. واذآر دائما السـبب أو المقدمـات التـي 
ــد المرجـوة منـها. بـهذه  دفعتك لإصدارها. ووضح الفوائ

الطريقة يتبدد سوء الفهم وتحل الثقة محله. 
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