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 ١صفحة  – المهارات الشخص�ة لممارسي العلاقات العامة

 الشخص�ةمهارات ال
 العامة لممارسي العلاقات

 المهارة الاولى : مهارة التحدث
تعد هذه المهارة احدى اوجه الاتصال اللفظي ،وهي ع�ارة عن رموز لغو�ة منطوقة تقوم بنقل افكارنا 

وذلك عن طر�ق الاتصال الم�اشر �المناقشات وغیرها وعبر وسائل اتصال مختلفة ( ومشاعرنا الى الاخر�ن 

 -تلفز�ون ، اذاعة ، هاتف ، تحدث م�اشر) ،وللحديث ار�ع عناصر اساس�ة :

 : وتعنى ضرورة معرفة الموضوع قبل التحدث ف�هالمعرفة -۱

ستمع الاستجا�ة : حیث ين�غى ان �كون المتحدث مؤمناُ �موضوعه مما يولد لدى المالاخلاص -۲

 الا�جاب�ة

: حیث �جب أن �كون المتحدث تواقاً للحديث عن الموضوع و�عطى هذا الحماس انط�اعاُ الحماس -۳

 لدى المستمع �أهم�ة الرسالة

: فالحديث المؤثر لا �ختلف عن آ�ة مهارة أخرى �جب ان تصقل من خلال الممارسة الممارسة -٤

 دث مز�داً من الثقة تنعكس فى درجة تأثیره فى الأخر�ن .التى تز�ل حاجز الره�ة والخوف وتكسب المتح

لكي نكون متحدثین جیدين فان هناك مجموعة من السمات ين�غي ان تتوفر فینا ،هذه السمات منها شخص�ة 

 -و منها صوت�ة و منها اقناع�ة وهي �ما يلي :

 السمات الشخص�ة 

واصدار احكام غیر متحیزة لعنصر او : و تعنى قدرة المتحدث على السلوك والتصرف الموضوع�ة -۱

 رأى او س�اسة او العدالة فى الحكم على الأش�اء والتحدث بلسان مصالح المستحقین ول�س المصالح الخاصة

: و�عنى ان �عكس الحديث حق�قة مشاعر المتحدث أفكاره وآرائه �ما �عنى ان تتطابق الصدق -۲

 احوال المتحدث مع افعاله وتصرفاته .

: و�عنى القدرة على التعبیر عن الأفكار بوضوح من خلال اللغة ال�س�طة والمادة المنظمة الوضوح -۳

 والمتسلسلة منطق�اً 

 : وتعنى التأكد ان الكلمات التى �ستخدمها المتحدث تؤدى المعنى الذى �قصده �عنا�ة الدقة -٤

مع الموقف وان  : و�قصد �ه أن �ظهر المتحدث انفعاله �القدر الذى يتناسبالاتزان الانفعالي -٥

 �كون متحكماً فى انفعالاته .
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: و�عنى ان �عكس مظهر المتحدث مدى رؤ�ته لنفسه . �ما �حدد الطر�قة التى ينظر بها المظهر -٦

الأخرون ال�ه و�شكلون احكامهم عنه . و�ضم المظهر العام النظافة والأناقة الشخص�ة ، والمل�س والمظهر 

 ة والبدن�ة.المناسب للحالة و�ذلك الصحة النفس�

 السمات الصوت�ة : تؤثر العوامل الخاصة �النطق على مدى نجاح المتحدث مثل

 النطق �طر�قة صح�حة -١

 وضوح الصوت -٢

 سرعة الحديث -٣

 استخدام الوقفات -٤

 السمات الاقناع�ة

 القدرة على التحلیل والابتكار -١

 القدرة على العرض والتعبیر -٢

 القدرة على الض�ط الانفعالي -٣

 نقدالقدرة على تقبل ال -٤

 -اذا و�عد ان تعرفنا على ما تقدم فاننا اذا اردنا التحدث فعلینا :

 استخدام نغمة سهلة مناس�ة لموضوع الحديث و�ا�قاع سهل وغیر رسمي. -١

 استخدام اسم الشخص المقابل وحسب نوع�ة العلاقة بیننا. -٢

 استخدام الدعا�ة والمرح مع مراعاة عدم الدخول في حدود السخر�ة. -٣

 النماذج و الامثلة.استخدام  -٤

 القدرة على الاجا�ة على الاسئلة. -٥

 التحكم في حر�ات الشفتین و الحواجب. -٦

 مراعاة السرعة في الحديث. -٧

 عدم التشنج في حال التحدث �ارتجال . -٨

 التحدث �حدود المعلومات التي لدينا حول موضوع الحديث. -٩

 الانت�اه الى ردود افعال المقابل. -١٠
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  مخاط�ة الجمهور المهارة الثان�ة : مهارة
 -للاعداد للحديث نحتاج الى ست خطوات:-اولا :

 معرفة صفات الجمهور المستمع. -١

نقصد �ه معرفة معلومات اساس�ة عنهم (متوسط أعمارهم، ومستوى تعل�مهم، واتجاهاتهم نحو موضوع 

التي تعطى ت�عا ف�معرفة اعمار الجمهور �ختلف اسلوب حديثنا و المعلومات  الحديث، وحجم هذا الجمهور).

لقدةر الناس على الفهم ، ولا ننسى ان الرسول صلى الله عل�ه و سلم �حثنا على ان نخاطب الناس على قدر 

عقولهم ،فعندما نتحدث الى الاطفال عن السیرة �ختلف حديثنا عن الموضوع نفسه الى الش�اب او الى 

دث عن مسالة جدل�ة او خلاف�ة حیث يؤثر ذلك و�همنا معرفة اتجاهات الحاضر�ن عندما نتح المسنین ،وهكذا.

 على �م�ة المعلومات التي نحتاج الى جمعها.

 اخت�ار الموضوع. -٢

عندما نختار موضوعا للحديث ف�حبذ ان �كون ضمن اهتماماتنا ونعرف عنه الكثیر ومراعاة اهتمام الحاضر�ن 

 مطروح اكثر قوة .�ه ، ولا ننسى جمع المعلومات بدقة عن الموضوع �ي �كون الموضوع ال

 الغرض من الحديث. -٣

 -عادة ما �كون للحديث احد الاغراض التال�ة وقد �كون الغرض اكثر من واحد :

 الاخ�ار : �قدم ف�ه حقائق و معلومات �طر�قة م�اشرة. •

الاقناع : عند محاولة تبني فكرة ما فاننا نحاول اقناع الجمهور بتلك الفكرة ، وهنا نحتاج  •

 عرض الوقائع) مخاط�ة عواطف الجمهور.الى (اضافة الى 

الامتاع : وهنا نشعر الجمهور �السرور و البهجة من خلال الخبرات التي نمتلكها ،  •

 وهذه عادة ما تكون اقل رسم�ة من الغرضین السا�قین.

 جمع المعلومات. -٤

طر�ق الكتب و اذا �انت معلوماتنا عن أي موضوع نود طرحه قلیلة غعلینا ان نقوم �جمع المعلومات عن 

المجلات و الصحف و الافلام و المكاتب الالكترون�ة والرقم�ة �استخدام الكومبیوتر ، و�مكن الاستفادة من ذوي 

 الخبرة في ذلك.

 تنظ�م محتوى الحديث. -٥

 ) خاتمة.٣) متن، (٢) مقدمة، (١يتطلب الحديث الناجح عنا�ة بتنظ�مه في: (

جمهور، وتخبره �موضوع الحديث �صورة تستمیل الجمهور اجعل مقدمة حديثك جذا�ة، تشد انت�اه ال •

 ولا تنفره، فلا تبدأ �القول: حديثي ينصب على.. و�نما افتتح حديثك بنادرة شخص�ة أو ع�ارات مؤثرة.
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م �لاً منها �الشواهد والتفاصیل. وتُقدم  • م ف�ه نقاطه الرئ�س�ة، ودعِّ أما متن الحديث وهو صل�ه؛ فقدِّ

دة وجوه؛ فقد ترتب حسب الأهم�ة؛ الأهم أولاً ثم ما يل�ه، وقد ترتب زمنً�ا حسب تسلسل النقاط الرئ�س�ة �ع

حدوثها. و�ذا عرضت لك نقطة تظن أن است�عابها صعب، فحاول أن ت�سطها إلى وقائع �س�طة متدرجة، أو 

 الجأ إلى ما �عرفه الجمهور عنها.

ط�اعًا عم�قًا في المستمعین، فحاول وخاتمة الحديث خلاصته، وهي آخر فرصة متاحة لك لتحدث ان •

أن تختم حديثك �أمور تدعو المستمعین إلى التفكیر. وقد �فید في الخاتمة الاستشهاد �اقت�اسات من مصادر 

 هامة أو �أقوال شخص�ات مرموقة.

 طر�قة القاء الحديث. -٦

 هناك ار�عة طرق لالقاء الحديث علینا ان نختار منها قبل الشروع في الحديث.

ة الحديث : وهي اسهل طر�قة للحديث ، ومن ا�جاب�اتها اننا لا ننسى من خلالها قراء •

النقاط التي نر�د ا�صالها الى الجمهور ،والحديث �لائم الوقت المتاح ، لكن من سلب�اتها اننا لا نواجه 

رد فعل  الجمهور وقد �صاحبها رتا�ة تفقد الاهتمام �الحاضر�ن ، �ما �صعب تعديل المحتو�ات �ما يناسب

 الجمهور.

استظهار الحديث : أي حفظ الحديث ،و هي عمل�ة صع�ة تستغرق ساعات و ا�ام ت�عا  •

 لطول الحديث ، ومن مساوئها انها تنسي المتحدث عند الالقاء نقاط قد تكون مهمة.

ارتجال الحديث : �متاز �انه عفوي وحیوي غا�ا ما �لائم الجمهور ، وعادة ما �ستخدم  •

 رق العمل و اللجان ، من مساوئه اهمال �عض النقاط.في اجتماعات ف

الارتجال المعزز : وهي صورة وسط بین قراءة حديث مكتوب والارتجال؛ إذ أنه لا �كتب  •

كاملاً، و�نما تكتب نقاطه الرئ�س�ة، والكلمات أو الجمل المفتاح�ة التي يبدأ بها في �ل نقطة، ومن مزا�اه 

إل�ه، أو تحذف منه حسب ردود فعل الجمهور، �ما أنه �مكنك من مواجهة  المرونة؛ إذ أنك تستط�ع أن تض�ف

الجماهیر، وتعرف انط�اعاتهم أولاً �أول. و�حتاج الارتجال المعزز إلى جمع معلومات وفیرة، تستخدمها �القدر 

 الذي تلحظه في استجا�ات الجماهیر لحديثك.

 ثان�ا : اثناء التحدث نراعي عشر ملاحظات مهمة

: قبل الحديث لاحظ القاعة التي تتكلم فیها ،انظر الى المساحات الكاف�ة للتحرك فیها ،  القاعة -١

 قف في الوسط حیث �ساوي تقر��ا العدد الذي عن �مینك والعدد عن �سارك.

: اجعل اشارتك طب�ع�ة غیر متكلفة ،ر�ز على الموضوع و ل�س الحر�ات ، وتجنب  لغة الاشارة -٢

ضر�ن ، واستخدم اشارات متنوعة على ان لا تكون قصیرة لا �فهمها احد و لا الاشارات التي تضايق الحا

 طو�لة  �حیث �مل منها الجمهور،واختر الاشارت ت�عا للموضوع وط�قا لموضوع المحاضرة.
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: انظر الى الحاضر�ن جم�عا اثناء الحديث مع التاكد من تفاعلهم مع  الاهتمام �الحاضر�ن -٣

 دف من الموضوع.الحديث ،وتاكد من فهمهم لله

: وضح اهم�ة الموضوع في تحقیق الهدف العام وعند اثارة الماقشة تجنب  تحر�ك المناقشة -٤

التعم�م والر�ط بین الاحداث والافتراضات غیر الصح�حة ،و�ذلك عدم زج الامور الشخص�ة في المناقشة و 

 الدوران حول نقطة واحدة.

ن و لا ينشغلون �غیرك ، حاول ان تتوافر ف�ك : حاول ان ينت�ه ال�ك الحاضرو انت�اه الاخر�ن -٥

الحیو�ة و ال�قظة و الحماس و ثراء المعلومات،راعي وضع وانت و اقف او جالس ،نسق بین �لامك و 

تعبیرات وجهك و حر�ات جسدك ، استخدم ما �مكن من الادورات (السبور ، البروج�كتور ، النماذج) ، استخدم 

 ة في التقار�ر الطو�لة.قل�لا من الدعا�ة والفكاهة خاص

: جهز ما يلزمك من المعلومات و التجهیزات ولا تتقید حرف�ا �ما حضرت بل انتقل من المرونة  -٦

 نقطة الى اخرى حسب سیر المناقشات و انت�اه الاخر�ن .

: لا تجعل اتصالك �اتجاه واحد ،فالاتصال �اتجتهین افضل �كثیر من الاتصال �اتجاه المشار�ة  -٧

 من فهم الحاضر�ن لما تقول ،ا�حث عمن يرغب في الحدث و لاتنتظر من يتطوع للسؤال. واحد ، تاكد

: في حال وجود اعتراضات حاول الر�ط بینها و بین نقاط ا�جاب�ة في الرد على الاعتراضات  -٨

موضوعك �استخدام طر�قة (نعم .. و لكن ..) و لاتراوغ السائل في حال عدم معرفتك �الاجا�ة و�ن صر�حا ، 

 فهم مغزى السؤال (هل هو للمعارضة ام للمضا�قة ام عدم فهم ام تحو�ل الموضوع .... الخ).ا

: س�طر على المناقشة فانت المتحدث اذا انت قائد المناقشة ، ذلك من خلال ق�ادة المناقشة  -٩

 الاعداد المسبق للحديث .

ه مواقف تعطل من سیر : اعد نفسك لمواجهة الطواريء ، فمن الممكن ان تواجالمواقف الفجائ�ة  -١٠

الموضوع �تعطل الما�كروفون و المك�ف او تاخر �عض الحاضر�ن فكن على استعداد لمواجهتها و �ن طب�ع�ا 

 في ذلك.
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 المهارة الثالثة : مهارة الكتا�ة
 القواعد العامة للكتا�ة الفعالة وتتمثل هذه القواعد في : 

 على �ل المعلومات أو الحقائق –** الاكتمال :�أن تحتوي الرسالة الإعلام�ة 

 ** الإ�جاز : قصر الطرق المؤد�ة إلي توصیل المعاني 

 ** الدقة : من الأمور الهامة في ص�اغة النص وتعني الصواب 

المختلفة فرصا ** الموضوع�ة : وهي فصل الرأي عن الحق�قة وتحقیق النزاهة والتوازن �إعطاء الأطراف 

 متكافئة لإبداء وجهات نظرها 

الت�س�ط سمة من سمات التحر�ر الكتابي الذي �عرض الأحداث والأفكار �طر�ق مفهومة  -** ال�ساطة :

 والكتا�ة الم�سطة ل�ست الكتا�ة التافهة السطح�ة فأحسن الكتا�ات هي ال�س�طة السهلة التي �سهل تت�عها 

ة موافقة اهتمامات القارئ فنحن لا نكتب لأنفسنا و�نما لقارئ محدد على أن �قرأ ** المناس�ة : وتعني المناس�

 ما نكت�ه و�نفعل �ه 

 ** التأكید : للتأكید على معاني محددة ذات دلالة و�برازها 

 ** التخط�ط للكتا�ة المؤثرة وتتضمن عمل�ة التخط�ط للكتا�ة المؤثرة عدة خطوات أساس�ة أهمها 

 والأولو�ات * تحديد الأهداف 

 * دراسة الجمهور 

 * اخت�ار فكرة الموضوع 

 * جمع المادة اللازمة 

* تحديد التكن�ك الأمثل للكتا�ة وهكذا وضع الكتاب الذي �عد الأول من نوعه في اللغة العر��ة لمهارات 

الاتصال لكافة الكتا�ة �الشرح والتحلیل منهجا نسیر عل�ه لمهارات –القراءة –السؤال –الحديث –الاستماع 

 المهتمین �التأثیر في الآخر�ن وتغییرهم .

تذ�ر دائمًا أن بن�ة ال�حث أو المقال تتألف في الغالب من ثلاثة عناصر أساس�ة: البدا�ة (المقدمة) والوسط 

 (متن الموضوع) والنها�ة (الخاتمة). 

 المقدمة  ○

ساس�ة التي ستعرضها ف�ه. و�ذا �ان الموضوع قد تقدم فیها خلف�ة عن الموضوع، وفكرته الرئ�س�ة، والنقاط الأ

المنهج الذي  -أ�ضًا-ص�غ في سؤال ففكرته الأساس�ة هي الإجا�ة عن السؤال. و�جب أن تتضمن المقدمة 

 ستعالج �ه الموضوع؛ �أن تقول: 
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ك أو أن -٣أو أنك ستحلل أهمیته ومغزاه.  -٢إنك ستصف الموضوع أو ستقدم معلومات أو أدلة عل�ه.  -١

 ستعرض �عض النتائج وتطب�قاتها. وهذا �عني أن المقدمة تخبر القارئ �ما يتوقع أن �قرأ. 

 متن الموضوع  ○

تعرض ف�ه النقاط الأساس�ة، وتقدم الأدلة والبراهین التي تدعم �لاً منها. و�جب أن �كتب متن الموضوع في 

ات مترا�طة �صورة منطق�ة واضحة، تساعد فقرات، تستقل �ل فقرة منها �فكرة رئ�س�ة، و�جب أن تكون الفقر 

القارئ على است�عاب الأفكار وتسلسلها �سهولة. وعل�ك ألا تسرف في ذ�ر التفاصیل، �صورة �عجز القارئ عن 

 است�عابها، وألا تكون المعلومات التي تقدمها قلیلة لا تقنع القارئ. 

 الخاتمة  ○

ة وواضحة لما عرضت في المتن، و�مكن في الخاتمة أن خاتمة الموضوع إجمال مفید، أو إعادة ص�اغة مكثف

تشیر إلى ما يترتب على القرارات والمناقشات والنتائج التي عرضتها. واحرص دائمًا على أن تر�ط ما تقترح في 

 الخاتمة �الأدلة والحجج التي وردت في متن ال�حث.
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 المهارة الرا�عة : مهارة الالفة
لاشاعة جو من الثقة �الآخر والثقة �النفس و الرغ�ة في الاسهام و المشار�ة  ان الالفة تعتبر امرا اساس�ا

وذلك في مجالات التواصل �التعل�م و العلاج و الاستشارات و التدر�ب و غیرها، فما الذي يتعین علینا فعله 

 لكي نحقق الالفة مع الاخر�ن؟ و��ف نستط�ع ان نصقل هذه المهارة و نطورها؟

ا�ة عمل�ة على هذه الاسئلة نقوم �ص�اغة الاسئلة �طر�قة عكس�ة فنقول مثلا : عندما لكي نحصل على اج

 ترى شخصین يتحادثان ��ف تعرف ان هناك الفة محققة بینهما؟ 

تعرف الالفة على انها القدرة على تقلیل الفوارق غیر الواع�ة مع الطرف المقابل، وتبدأ �عمل�ة التطابق مع 

 -التال�ة:  المقابل و ضمن المجالات

 الناح�ة الفسیولوج�ة من خلال القوام و الحر�ة. -١

 الصوت درجته ونبرته و سرعة الكلام و غیرها. -٢

اسلوب اللغة و التفكیر مثل اخت�ار الكلمات وطر�قة عرض الافكار (التي نمیزها من خلال النظر و  -٣

 السمع واللمس).

 المعتقدات و الق�م،ما يرى الآخرون انه هام و حق�قي. -٤

 برات، ال�حث عن اهتمامات مشتر�ة في الانشطةو المصالح.الخ -٥

 التنفس المنتظم الهاديء. -٦

 -وسنتعرف الان على عدد من هذه المجالات :

 التوافق مع اوضاع الجسم -اولا : 

�میل الاشخاص الذين تتصف �الود الى اتخاذ نفس وضع�ة الجسم حینما �ضمهم موقف اتصال، فمثلا غال�ا 

الشخصین الذين يتحدثان بود يتخذان نفس الوضع تقر��ا، ولا �قتصر الامر على وضع�ة الجسم، ما نرى ان 

بل �میل هؤلاء الى التماثل في الا�ماءات و الطر�قة الممیزة في السلوك، والذي يهمنا هنا هو مدى امكانیتنا 

 وقدرتنا على تدع�م تواصلنا من خلال هذه المعرفة.

 -جسم ان تكون �احدى الاشكال التال�ة :�مكن للتوافق مع اوضاع ال

التطابق الجزئي : فلا �مكن ان نبدأ �التطابق مع الشخص المقابل �كافة الحر�ات من البدا�ة،  -١

وانما سنبدأ �جانب واحد (طر�قة الوقوف مثلا) ومن ثم نتدرج الى �اقي الحر�ات. المواقف التي �ستحسن ان 

 -نبدأ �التطابق الجزئي :

 ولى من التواصل.البدا�ات الا  .أ 

 عند الاحساس �عدم الارت�اح للخروج من الطب�عة الشص�ة اثناء التطابق. .ب 



______________________________________________________________________________________________________________________________________________________

 ٩صفحة  – المهارات الشخص�ة لممارسي العلاقات العامة

 خلال مواجهة شخص منفعل. .ج 

 اذا �انت حر�ات الطرف المقابل خارجة عن المالوف. .د 

 في بدايتك لتطبیق اسلوب التطابق. .ه 

ا�ضا في  التطابق في الاطار الكلي: ف�الاضافة الى التطابق مع وضع�ة الطرف الآخر، فكر -٢

وضعیتك �شكل عام، في اطار الغرفة التي تجلس فیها، على سبیل المثال هل تجلس امام الشخص الآخر ام 

 �جان�ه؟ 

التطابق الدقیق : و�تضمن التغیرات الطف�فة في حر�ات الجسم، وعلى الرغم من ان هذا يتطلب  -٣

 تر�د. مهارة عال�ة في الملاحظة الا انه �مكنك من تكو�ن تواصل قوي مع من

 ثان�ا : التطابق الصوتي

قد تجد هناك مواقف لا �مكن فیها التطابق الحر�ي مثل الاتصالات الهاتف�ة، هنا �كون لعوامل اخرى اهم�ة 

كبیرة مثل درجة ارتفاع الصوت، او سرعة الكلام و �طئه، او نغمة الصوت، وقد اثبتت الدراسات ان هذه 

 -حديث اثناء التواصل، والجوانب التي علینا ملاحظتها هنا هي :الصفات تلعب دورا اكبر من من مضمون ال

 درجة الارتفاع، هل يتحدث بدوء ام �صوت عال؟ -١

 معدل الحديث، مدى السرعة و ال�طء؟ -٢

 الا�قاع، هل الجمل متناغمة ام ان الطرف الآخر ينطق الكلمات �شكل متقطع؟ -٣

 ط�قة الصوت، حادة ام غل�ظة؟ -٤

 ام �حتاج لمجهود لتت�عه؟ درجة الوضوح، هل الصوت واضح -٥

 نبرة الصوت، ما المشاعر التي �عكسها الصوت؟ -٦

 قدرة التعبیر، هل �ستخدم الآخر تعبیرات ممیزة ام ع�ارات تقلید�ة؟ -٧

نشیر هنا ان التطابق هنا يبدأ ا�ضا �التطابق لصفة واحدة و من ثم نض�ف خاص�ة اخرى و هكذا، �ما علینا 

 اكبر منا ام اصغر و�ذلك درجة الرسم�ة او عدم الرسم�ة.ان نفرق بین التخاطب مع من هم 

 ثالثا : التطابق اللغوي الفكري 

ان الانسان �ستخدم حواسه في اسلوب التفكیر، وهذا �عكس ��ف�ة استخدام هذه الحواس ظاهر�ا، فالانسان 

لكلمات ام الجمل مثل الذي �میل الى التفكیر القائم على التصور �میلون الى استخدام لغة تصو�ر�ة سواء في ا

(ارى ان هذ الكلام فارغ) و�مكنك ان تتواصل معه و تطا�قه �استخدام نفس الاسلوب. بنفس الطر�قة فان هناك 

كلمات تدل على استخدام النمط السمعي (وقع هذه الكلمات شديد على اذني)، �ما �میل آخرون الى استعمال 

او الاحساس مثل (شعرت �الضیق من �لامك)، وهكذا ف�مكن  الكلمات الي تدل على اللمس او التذوق او الشم

 التطابق و تحقیق الالفة مع �ل واحد منهم �اسلو�ه.



______________________________________________________________________________________________________________________________________________________

 ١٠صفحة  – المهارات الشخص�ة لممارسي العلاقات العامة

 را�عا : التطابق �طرق التنفس

هناك عديد من طرق التنفس، هذا يت�ح فرصا اضاف�ة للتطابق و تحقیق الالفة، لكن هذه الخاص�ة �الذات 

فخلال المحادثة وتوج�ه نظرك الى عیني الطرف الآخر ستلاحظ تحتاج الى التدر�ب لملاحظة خصائصها، 

ا�قاعا معینا لارتفاع وانخفاض اكتافه مع �ل شهیق و زفیر، قد تتمكن من تت�ع نفس الا�قاع في تنفسك و 

 هذا �ساعدك في المحافظة على التواصل.

 �عد ان علمنا �عض الاسالیب للتطابق وتحقیق الالفة ��ف نستفید منها؟ 

مل�ة التواصل في اساسها لابد لها من هدف، ولكي نحقق الهدف من التواصل مع أي شخص علینا ان ان ع

نحقق الالفة معه، فنبدأ �عمل�ة التطابق ومن ثم نستمر في ذلك �عمل�ة تسمى المجاراة الى ان نعرف اننا قد 

الاخر هل غیر هو ا�ضا هذه  حققنا الالفة �شكل �بیر مع المخاطب، نحاول تغییر احدى نقاط التطابق ونلاحظ

الوضع�ة؟ وهذه تسمى الق�ادة، و�مجرد ما تاكدنا اننا تمكنا من ق�ادته هنا �مكن ان نحقق الهدف المنشود من 

 التواصل.


