






مقدمة

من السھل أن تنظر إلى الدنیا وتعتقد أن الأشخاص الذین یحصلون دائمًا على ما یریدون ھم مجرد
أشخاص محظوظین، لكن فى واقع الأمر فإن الدور الذى یلعبھ الحظ فى ھذا الموضوع محدود
للغایة. بالطبع ھناك أشخاص تكون بدایاتھم أفضل من غیرھم، لكننا جمیعاً نعرف أناسًا جاءوا من
أسر میسورة الحال ورغدة لكنھم أصبحوا بؤساء، وآخرین بدءوا من الصفر وصنعوا لأنفسھم حیاة

ناجحة وسعیدة.

إذن ما الفرق بین الأشخاص الذین ینالون فى الحیاة ما یتمنون دائمًا وبین الأشخاص الذین یعانون
دائمًا؟ حسناً، إذا تأملت الآخرین (كما أفعل)، فستجد أن بعض الناس یعرفون كیف یحصلون على ما
یریدون، بینما لا یعرف الآخرون ذلك، فزوجتى - التى إن لم أجد فیھا سمة تمیزھا، یكفیھا ما تتحلى
بھ من تركیز شدید - جاءت من أسرة كریمة لكن الفرق كبیر بین ذلك المستوى ومستواھا الآن.
أحیاناً یقول لھا الناس إنھا محظوظة بالمستوى المعیشى الذى تعیش فیھ وبوظیفتھا التى تمكنھا من
الاھتمام بأولادھا على خیر وجھ، فتجیبھم (بأدب جم لكن بحزم) محظوظة؟ لا علاقة للحظ بھذا

الأمر. لقد خططت حیاتى لتصبح على ھذه الشاكلة.

ھذا حقیقى. لطالما علمت زوجتى أنھا ترغب فى العیش فى بیت قدیم فى الریف مع القطط والكلاب
والأطفال وأن تعمل فى وظیفة تمكنھا من الاعتناء بكل ھذه الأمور، وسأخبركم عن أمر آخر. قبل
أن نلتقى (قبل ثمانى سنوات من میلاد ابننا الأول) جاءتھا فرصة للعمل الحر. وكانت تعلم أنھا ترید
أن تنجب فى المستقبل، فقالت "ھذه ھى الوظیفة التى سأحتاج إلیھا فى یوم من الأیام، عندما تحین
فرصة لإنجاب الأطفال"، ومن ثم قبلت الوظیفة. وھكذا یمكنك أن تعرف سبب استیائھا عندما یقول

لھا الناس إنھا "محظوظة" بالعمل فى وظیفة تسمح لھا بالاھتمام بأطفالھا.

لیس ھناك شىء ممیز فى أسلوب زوجتى؛ فأى شخص بإمكانھ فعل ذلك، وأنت أیضًا. دعك من
الحظ - إذا قرر الحظ محالفتك لفترة، فھذا رائع، لكن یمكنك الاستغناء عنھ. إن الأمر یتعلق فقط
بمعرفتك الجیدة لما ترید، ثم معرفة كیفیة الحصول علیھ. وھذا ما یتناولھ ھذا الكتاب. ھناك اعتقاد
خاطئ شائع بأن الأشخاص الذین یتمیزون بالجرأة والشجاعة، والجاذبیة، والمواجھة ھم فقط من
بإمكانھم الحصول على ما یریدون، وأعتقد أن ھذا یرجع إلى قدرتھم على لىِّ ذراع الآخرین وطلب
ما یریدون بصفاقة، وبطبیعة الحال، إذا كنت لا تتمتع بقدر كاف من الثقة بالنفس أو الحزم فقد لا
ترغب فى طلب شىء من الآخرین. ویمكننى أن أفھم ما تشعر بھ بكل تأكید. فأنت لا ترغب فى
وضع الآخرین تحت ضغط، وقد لا ترغب فى أن یرفضوا طلبك. وربما تشعر بالانزعاج من كشف

عواطفك للآخرین عند مناقشة الأمور المھمة بالنسبة لك. حسناً، یمكننا التعامل مع كل ذلك.

ا لطلب ما ترید بشكل مباشر، اعلم أنك إذا تصرفت بالشكل الصحیح، فغالباً لن تكون مضطر�
والمھارة تكمن إلى حد كبیر فى الجھد الذى تبذلھ فى الخفاء لتأھیل نفسك - والمتمثل فى التفكیر

والتخطیط. فإذا قمت بذلك على نحو صحیح، تكون قد قطعت نصف الطریق.



علاوة على ذلك، یجب أن تجعل الناس ینظرون إلیك باعتبارك شخصًا یرغبون فى مساعدتھ
ودعمھ. فإذا قدمت نفسك فى صورة شخص إیجابى لطیف، فلماذا یرفض أى شخص مساعدتك دون
سببٍ وجیھ؟ حتى إذا كان لدى الناس سبب وجیھ لرفض طلبك، فھناك طرق للتعامل مع ھذه الحالة

أیضًا؛ فھى طرق تساعدھم على الموافقة وقول نعم.
إذا كنت غیر معتاد على الحصول على ما ترید، فاستعد لتغییر ذلك. قد تستغرق وقتاً لاكتساب ھذه
المھارات، لكنھا جمیعاً ممكنة ویمكنك البدء الآن. إذن ما الذى تنتظره؟ إذا كان ھذا ما تریده، فھیا بنا

نفعلھ.
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الجزء الأول

كن الشخص الذى یحصل على ما یرید

انظر حولك، ھل یمكنك رؤیة الأشیاء التى تمتلكھا والأشیاء التى لا تمتلكھا؟ بالطبع یمكنك ذلك.
بعض الناس یأتیھم كل ما یشتھون على طبق من فضة دون أدنى جھد، بینما یحاول الآخرون
جاھدین دون أن یحصلوا على أى شىء. كلنا نمر بفترات من الحظ الجید وأخرى من الحظ العاثر.
لكن لماذا یحصل بعض الأشخاص فى أغلب الأحیان على ما یریدون، بینما یكون الحظ العاثر من

نصیب الآخرین دائمًا؟

إن الأمر یرتبط إلى حد كبیر بك بشكل شخصى. فإذا أرسیت القواعد بشكل صحیح، زاد احتمال
حصولك على ما ترید فى معظم الأوقات، ومن ثم قبل أن نتطرق فیما بعد إلى الأسالیب التى یمكنك

استخدامھا، لنبدأ بمعرفة كیفیة تعظیم فرص حصولك على أى شىء قررت أن تحصل علیھ.



اعرف ما ترید

ھذا أمر واضح. لكن انتظر، ھل أنت متأكد فعلاً من أنك تعرف بالضبط الشىء الذى تحاول
الحصول علیھ؟ ھل تسعى للحصول على ترقیة؟ أو زیادة فى الأجر؟ أو فى حاجة ماسة لأن یعرض
علیك أحد الأشخاص وظیفة جدیدة فى شركتھ؟ أو ترغب فى إقناع شریك حیاتك بالتقلیل من

الساعات التى یقضیھا فى العمل وقضاء وقت أطول معك؟ أو ترغب فى تكوین أسرة؟

لنأخذ أحد ھذه الاحتمالات كمثال، ولیكن الحصول على ترقیة. حسناً، ھذا ھو الھدف. إذن ما
مشكلتك؟ إذا عملت باجتھاد معقول، فھناك فرصة للحصول على ما ترید فى نھایة الأمر، فمعظمنا
یشق طریقھ عبر السلم الوظیفى تدریجی�ا، لكنك لم تكن ترید الحصول على ترقیة فیما بعد، أنت

تریدھا الآن، ألیس كذلك؟ حسناً، لماذا لم تقل ذلك؟

وبالمناسبة، ما الوظیفة التى ترغب فى أن تترقى إلیھا بالضبط؟ وما قدر الأجر الذى تریده؟

أترى، كلما كنت أكثر وضوحًا بشأن الأمر الذى تریده بالضبط، كان من السھل استھدافھ. وإن لم
تكن كذلك، فقد لا تدرك أنك حصلت على ما ترید عندما یصبح فعلاً بین یدیك، لنبحث مثال رغبتك
فى أن یقلل شریك حیاتك من ساعات عملھ لیقضى وقتاً أطول معك. ھل إذا عاد شریك حیاتك إلى
البیت مبكرًا یومًا فى الأسبوع، سیحقق لك ھذا السعادة؟ ھل ستكون قد حصلت على ما ترید؟ قد
یكون ھذا جیداً، أو قد ترغب فى أن یعود إلى البیت فى وقت معقول ثلاثة أیام فى الأسبوع، أو كل

یوم، أو حتى لیوم واحد لكن یكون فیھ مستعد�ا للخروج فى المساء.

حاول أن تسأل نفسك: "كیف سأعلم أننى حصلت على ما أرید فى ھذا الشأن؟ ما الذى سیختلف؟ ما
الذى سیتغیر؟ كیف ستبدو حیاتك؟".

إذن الخطوة الأولى فى سبیل الحصول على ما ترید ھى أن تحدد بالضبط ما الذى تریده.



اعرف لماذا تریده

لنعد إلى موضوع الترقیة. ما الھدف الذى تسعى إلیھ من ورائھا؟ ھل رغبةً منك فى تقدیر الشركة
لك؟ أم لتحسن فرصك المھنیة عند الانتقال لوظیفة أخرى؟ أم لتفتخر والدتك بك؟ أم لأنك ترغب فى

زیادة الأجر المرتبطة بھا؟ أم لأنك لا ترغب فى أن یحصل علیھا زمیلك الذى لا تطیقھ؟

ھناك سبب للتفكیر فى ذلك، فقد یتضح أن ما تعتقد أنك راغب فیھ لیس فعلاً ما ترغب فیھ. افترض
مثلاً أنھ قد عرض علیك منصب أكثر ھیبة لكن دون زیادة فى الأجر أو زیادة كبیرة فى المسئولیة،
ھل ستكون قد حصلت على ما ترید؟ سیتوقف ھذا الأمر على عدة عوامل، ألیس كذلك؟ إذا كان ما
تریده فعلاً ھو تقدیر رئیسك لك، فقد یكون ھذا المنصب تلبیةً لأمنیاتك. أما إذا أردت الترقیة رغبة
فى راتب أعلى، فإن ھذا المنصب لن یفیدك، وفى ھذه الحالة ستكون زیادة الأجر دون الحصول

على الترقیة أقرب كثیرًا إلى ھدفك فى واقع الأمر.

لنقل إنك ترغب فى علاقة أفضل مع شریك حیاتك. لماذا؟ قد تظن أن الإجابة عن ھذا السؤال
واضحة، وقد تكون محق�ا فعلاً. فأحیاناً یكون ذلك واضحًا، ولكن فى أحیان أخرى لا ندرك ما نریده
بالضبط حتى نتبین السبب وراء رغبتنا فى الحصول علیھ. والأشخاص الذین یحصلون على ما

یریدون یفكرون جیداً فى "السبب" وراء رغبتھم فى الشىء. فھم یفكرون فیھ جیداً.



اعرف مدى رغبتك فیھ

نحن نرغب فى أمور كثیرة. وأنا كذلك2. وأتوقع أن ھذه حالك أیضًا. لذا من المھم أن تعرف ما
تریده حق�ا. أحیاناً نكون مضطرین للمفاضلة بین شیئین واختیار أحدھما، وھو ما یعد أمرًا صعباً إلا

إذا كنت تعلم أین تكمن أولویاتك.

فى حقیقة الأمر، إن الأشخاص الذین یشاع عنھم الحصول على ما یریدون، لا یحصلون فعلی�ا على
ما یریدون، فغالباً ما یضحون برغبات أصغر فى سبیل رغبات أكبر. فھم من یتنازلون عن الترقیة
التى یرغبون فیھا لأنھا ستتطلب قضاء ساعات أطول فى العمل على حساب الوقت الذى یقضونھ
مع أسرھم التى تمثل لھم أھمیة أكبر - فھذا ھو الشىء الذى یرغبون فیھ حق�ا، ویكمن ذكاء ھؤلاء

الأشخاص فى معرفة مدى رغبتھم فى الأشیاء التى یریدونھا وقدرتھم على ترتیبھا وفق الأولویة.

ما مدى رغبتك فى تكوین أسرة على سبیل المثال؟ ھل ھى قویة لدرجة أن تظل فى بیتك الحالى بدلاً
من الانتقال للعیش فى منزل فى منطقة أغلى؟ ھل ھى قویة لدرجة أن تتخلى عن السفر للخارج فى
الإجازات من أجل المستقبل المرتقب؟ ھل ھى قویة لدرجة أن تؤجل طموحاتك المھنیة لبضع

سنوات؟

لا یمكن لإنسان الحصول على كل شىء. لذا علیك أن تحسب قدر رغبتك فى الشىء الذى تھدف إلیھ
تحدیداً، وخاصة فیما یتعلق بالأشیاء الأخرى التى قد ترغب فیھا.



ارغب فیما تحصل علیھ

ذھبت إحدى صدیقاتى ذات مرة لإجراء مقابلة عمل للحصول على وظیفة. وقد ذھبت فى واقع الأمر
لأنھا كانت بائسة وأرادت التخلص من جحیم وظیفتھا الحالیة (وبسرعة). لكنھا لم تحصل على تلك
الوظیفة التى تقدمت لھا وأصیبت بإحباط كبیر. ولكن بعد المقابلة التى أجریت معھا، قرر الشخص
الذى أدار المقابلة وضع خطط لاستحداث دور جدید تمامًا (بالإضافة إلى شغل المنصب الخالى

الموجود) كى یتمكن من توظیفھا.

وقد مرت عشر سنوات حتى الآن على شغل صدیقتى لھذه الوظیفة الجدیدة، وسارت الأحوال على
نحو جید طوال ھذه المدة، حیث أخذتھا ھذه الوظیفة فى اتجاه جدید لم تتصوره قبل ذلك مطلقاً، لكنھا

شعرت أنھ مثالى تمامًا بالنسبة لھا.

لدىَّ صدیق آخر كان معجباً بامرأة، لكنھ فى بدایة الأمر استبعد فكرة أن تكون شریكة حیاتھ فى
المستقبل لأنھا لم تكن مثل خطیبتھ السابقة، ولم یخفق قلبھ لھا ولم تنطلق شرارة إعجاب واحدة بھا
عندما قابلھا. وھذه المرأة أصبحت زوجتھ الآن، وكونا أسرة معاً ویعتبر نفسھ أوفر الرجال حظ�ا لأن

لدیھ ھذه الزوجة الرائعة.

أحیاناً لا تدرك ماذا ترید حتى یتحقق الأمر بالفعل. فلا یمكنك دومًا توقع ما سیأتى فى طریقك. لكن
إذا كنت متقبلاً للاحتمالات، ومستعد�ا لأن تجرب وترى ما ستئول إلیھ الأمور، فقد تأخذك
الاحتمالات أحیاناً إلى مكان لم تكن لتتصوره، لكنھ مثالى بالنسبة لك. وقد تحصل على شىء لیس
بالضبط الھدف الذى تصورتھ فى البدایة، لكن یمكنك أن تقرر أن ترغب فیھ بعد الحصول علیھ

بالفعل.

أنت فقط من سیعرف ما إذا كنت قد حصلت فعلاً على ما ترید أم لا، وأنا ھنا لا أحث على قبول
خیارات أقل مما ترید. فأنا لا أتحدث عن الحلول الوسط، ولكن أتحدث عن توجھك، وإذا تحقق
الھدف منھ والمتمثل فى الحصول على وظیفة تستمتع بھا أو تكوین علاقة رائعة - فھذا لا یعدو كونھ

مجرد وجھة نظر بحتة.



لا تكن مشوش التفكیر

ا للتضحیة بكل شىء (كما تفعل أحیاناً) إذا أردت شیئاً، فلا بد أن تسعى من أجلھ، ولست مضطر�
للحصول علیھ، لكن یجب أن تقرر بحزم أن تفعل شیئاً فى سبیل ھدفك. فلا جدوى من إبداء رغبتك
فى الإقلاع عن التدخین إذا استمررت فى إشعال السجائر والتفكیر فى كم سیكون من الرائع أن تكف

عن التدخین. افعل شیئاً حیال ذلك.

أعرف شخصًا لا یمكنھ اتخاذ قرار بشأن ما إذا كان سیتناول فنجاناً من الشاى أم من القھوة خلال
خمس دقائق. وعادةً ما یستغرق عدة سنوات للانتقال إلى منزل آخر، أو للاستقالة من الوظیفة التى

لا یستمتع بھا، ومن ثم فلیس من المفاجئ أنھ لا یحصل غالباً على ما یرید.

یجب أن تكون حازمًا مع نفسك، فبمجرد تحدید ما تریده، وتحدید السبب وراء رغبتك فى الحصول
علیھ ومدى رغبتك فیھ، علیك أن تتخذ قرارًا بشأن ما إذا كنت ستسعى لھ أم ستنأى عنھ. إن كل ما

تحتاج إلیھ ھو الالتزام. وعلى أیة حال، إذا كان ھذا ھو الشىء الذى تریده، فما الذى تنتظره؟

یتمیز الأشخاص الذین یحصلون على ما یریدون - بشكل عام - بالحزم. وإذا أردت أن تفعل ذلك
دون أن تطلب من أحد، فعلیك أن تكون حازمًا مع نفسك أكثر مرتین. حق�ا قد لا یكون السلوك الحازم
سمة طبیعیة لدینا جمیعاً، لكن یمكنك اكتسابھ. فقط خض التجربة سریعاً ودون تفكیر، وستصبح

العملیة أسھل فى كل مرة.



اعرف المطلوب

إذن كیف ستجعل الأشیاء تحدث وتمضى فى تحقیق ھدفك؟ فالھدف لن یتحقق ھكذا من تلقاء نفسھ،
بل لا بد من عمل قائمة بالأمور اللازم حدوثھا من أجل تحقیق ھدفك، فإذا كنت لا تعرف ھذه

الأمور، فكیف ستتأكد من أنھا تتحقق بالفعل؟

قد تحتاج إلى أمر ملموس - كاقتراض بعض المال لشراء سیارة جدیدة، أو لإقامة حفل الزفاف
الرائع الذى تریده، أو تحدید موعد مع رئیس الشركة التى ترید العمل فیھا أو العثور على جلیسة
أطفال أسبوعیة كى تتمكن من الخروج وفعل ما ترغب فى فعلھ. أو ربما تحتاج للتأثیر على سلوك
شخص ما، أو تشجیعھ على تغییر توجھھ، وفى ھذه الحالة، ما الأمر الذى سیكون مطلوباً لیغیر ھذا
الشخص وجھة نظره؟ بغض النظر عن الأمور المطلوبة، علیك أن تحددھا؛ وإلا فكیف ستجعلھا

تحدث؟

اعلم أن علیك أن تبذل شیئاً لتحصل على آخر، وقد یتمثل قدر كبیر من الجھد المطلوب فى مجرد
التفكیر أو شھور من العمل الطویل المرھق، ولكن مھما بدت الأمور من ظاھرھا، فإن الأمور
الجیدة لا تأتى بسھولة دون تعب، نادرًا ما یحدث ذلك على أیة حال. إذا أردت شیئاً ما فعلیك أن تفكر

كیف ستحصل علیھ، وھذه ھى الخطوة الأولى فى ھذه العملیة.



حدد الأشخاص الذین تحتاج إلیھم بجانبك

ا لأن تحقق ھدفك بمفردك. حتى إن كنت لا تثق فى الآخرین، فقد تحتاج لست وحدك، ولست مضطر�
إلى تعاونھم معك، لذلك علیك أن تبدأ بتحدید الأشخاص الذین بإمكانھم مساعدتك. قد یكون ھؤلاء

الأشخاص جزءًا من فریقك، وربما لا یعلمون حتى إنھم یساعدونك.

لنعد إلى مثال الترقیة. ستحتاج إلى أن یكون رئیسك فى العمل إلى جانبك من البدایة. وقد تحتاج
أیضًا إلى أن یكون رئیس رئیسك إلى جانبك، وربما زملاؤك الأعلى منك درجة، وقد تحتاج أیضًا
إلى دعم شریك الحیاة - سواء لأن الترقیة سوف تعنى تغییرًا فى ساعات العمل، أو لأنك ترغب فى

أن یساعدك فى التمرن على مھارات المقابلة الشخصیة.

إن التعامل مع أیة مشكلة سواء فى الحیاة الخاصة أو فى العمل سیصیر أسھل بكثیر إذا كان بجوارك
أصدقاء مخلصون أو إذا كان شریك حیاتك یقدم لك الدعم، وإذا كانت أسرتك إلى جانبك حق�ا،
فسیمكن أن یقدموا لك دعمًا عملی�ا وعاطفی�ا لا غنى عنھ. وقد تحتاج إلى شبكة علاقات من أشخاص

یشتركون معك فى موقفك نفسھ.

قد تكون غیر مرتبط وتود إذا قابلت ذلك الشخص الممیز الذى یخطف قلبك. ھل تعرف شخصًا
یمكنھ تقدیمك للناس؟ إذا كنت ترغب فى تجربة الارتباط من خلال الإنترنت أو الارتباط السریع،
فھل سیكون طلب النصح من شخص جرب ھذا من قبل فكرة سدیدة؟ (الإجابة عن ھذا السؤال ھى

نعم).

أنت الآن متجھ إلى مكان ما، لقد بدأنا نرى ما تحتاج إلیھ من أمور ومن تحتاج إلیھم من أشخاص،
ومن ثم صار بإمكانك وضع الأساس بدقة وزیادة احتمال تحقیق ھذا الطموح.



قسم طموحاتك الكبیرة إلى أجزاء

ھناك فرق كبیر بین الرغبة فى شراء سیارة صغیرة مستعملة، والرغبة فى شراء سیارة رولز
رویس أو لامبورجینى. أحیاناً یمكنك تحقیق ما ترغب فیھ فى وقت قصیر للغایة. لكن ھناك
طموحات أخرى تكون أكبر من المضى فیھا ھكذا دون تخطیط وفى لمح البصر. بل علیك أن
تقسمھا إلى خطوات من الممكن تحقیقھا. ومن المھم أن تتعامل مع كل خطوة من ھذه الخطوات على
نحو جدى وتفكر فیھا بحرص وإمعان كما لو كانت ھى ھدفك النھائى، ولیست مجرد خطوة مرحلیة.

ھل سمعت فى كندا عن الرجل الذى قرر الحصول على كل ما یرید من خلال المقایضة؟3 لقد بدأ
بمشبك ورق أحمر وقایضھ بقلم، ثم قایض القلم بمقبض باب وھكذا. واستمر فى المقایضة إلى أن
حصل أخیرًا على منزل. أرأیت، كان من المستحیل أن یقایض مشبك ورق بمنزل مباشرةً، لكن لأنھ
قام بذلك خطوة خطوة، وحصل على أراد فى النھایة. فى حالتھ قام الرجل بعدد 14 مقایضة. ولكن

فى حالتك قد یتطلب الأمر خطوة واحدة فقط أو خطوتین أو ثلاثاً وربما أكثر.

قسم الطموحات الكبیرة إلى مراحل، وعامل كل مرحلة كإنجاز فى حد ذاتھا، إن لم تفعل ذلك،
فسیكون من الصعب تسلق الجبل وسوف یفتر عزمك. بل قد تنتھى بك الحال بالحصول على أقل
بكثیر مما یمكنك تحقیقھ. فإذا أردت سیارة لامبورجینى، فاستھدف الحصول على بضع سیارات
متزایدة القیمة، والتأثیر، والأناقة، والسرعة، أو أیة صفة أخرى تریدھا، على طریقك نحو سیارة

أحلامك.



ضع خطوات مرحلیة على طریق التقدم

لیست كل الطموحات كبیرة بدرجة تستدعى تقسیمھا لخطوات. وبغض النظر عما إذا كان طموحك
كبیرًا أم لا، فمن المجدى حق�ا أن تقوم بوضع خطوات مرحلیة كعلامات إرشادیة على طریقك. وھذه
العلامات لیست إنجازات نھائیة ملموسة، لكنھا خطوات على الطریق. فإذا كنت - مثلاً - تحاول
إنقاص وزنك، فقد یكون ھدفك النھائى فقدان 28 رطلاً تقریباً على مدار الستة أشھر القادمة. لكن إذا
بدت المسافة طویلة لتحقیق ھذا الھدف، فسیمكنك أن ترنو إلى نقطة أكثر تواضعاً على الطریق، مثل

فقدان أربعة أرطال بنھایة ھذا الشھر.

لیس بالضرورة أن تكون كل الخطوات ملموسة، فقد تعلم أنك من أجل الحصول على ترقیة، تحتاج
إلى الفوز بتوقیع عقد مع أحد العملاء، أو أن تتمكن من إقناع المدیر بإعطائك مزیداً من المسئولیات،
أو أن تحصل على فرصة لإثارة إعجاب مجلس الإدارة بتقریر ھائل قمت بإعداده بنفسك، أو أن

تحقق أھدافاً أكثر من المتوقعة منك، وھكذا، فكل ھذه الأمور تعد خطوة نحو تحقیق ھدفك.

إن الاشتراك فى دورة تعلیمیة لتعلم إحدى اللغات یتطلب تحدید المكان أولاً، وتخصیص وقت
مسائى لحضور الدروس، وربما العثور على شخص یرافقك فى الدورة. ولا یعد أى من ھذه الأمور

ھدفاً نھائی�ا فى حد ذاتھ، لكن بدونھا لن تتمكن من الحصول على ما ترید.

وتعد الخطوات المرحلیة مھمة لسببین، أولھما أنھا تساعدك على التنظیم، ومن ثم یمكنك وضع
الخطة بمزید من الفاعلیة. وثانیھما أنھا تضمن لك البقاء على الطریق الصحیح، واستمرار المضى

قدمًا نحو الغایة المقصودة.



احتفل بكل خطوة

من الرائع أن تركز بشكل مستقبلى فیما تحاول تحقیقھ، لكن إیاك أن تنسى أن تنظر إلى الوراء لترى
المسافة التى قطعتھا، وفى كل مرة تصل فیھا إلى علامة تقدم على الطریق، یجب أن تقدر ھذه
الحقیقة وتبتھج، وتحتفل، وتستمتع بنجاحك، وتنعم بروعة ما أنجزتھ. قد یكون ھذا الإنجاز مجرد
خطوة على طریق ھدفك النھائى، لكنھ خطوة جدیدة خطوتھا نحو ھدفك النھائى. وھذا أمر رائع

یستحق الاستمتاع بھ!

فكر فى الأمر بھذه الطریقة، إذا كنت قد قمت بتقسیم ھدفك إلى خطوات، ثم قسمت كل خطوة إلى
أھداف مرحلیة، إذن فأنت ترید أن تصل إلى العلامات الدالة على تحقق ھذه الأھداف. ومن ثم عندما
تصل إلى ھناك، تكون قد حصلت على ما ترید. حق�ا لیس ھذا كل ما تریده - فھو لیس الھدف النھائى
- لكنك ستكون قد حصلت على أكبر قدر یمكنك الحصول علیھ فى ھذه المرحلة، ومن ثم أصبحت
مؤھلاً أكثر للانتقال للمرحلة التالیة. وھكذا تكون بالفعل شخصًا یحصل على ما یرید... حتى إذا

كنت ما زلت ترید مزیداً من الأمور بجانب ما حصلت علیھ.

إن قوة التفكیر الإیجابى ھائلة جد�ا، فبمجرد الاعتراف الواعى بالإنجازات التى حققتھا على طریق
الوصول للھدف، سوف تشعر بأنك أكثر نجاحًا، وھذا بدوره یجعل تخطى التحدیات المستقبلیة أمرًا
ا ا للغایة. وقد تكون بعض الاحتفالات خاصة، وقد یكون بعضھا عام� ممكناً. ومن ثم یعد الاحتفال مھم�

جد�ا، ولا تھمنى طریقة احتفالك بإنجازاتك طالما كنت تدرك مدى كفاءتك فیما فعلت.

فھیا احتفل بكسب ھذا الشخص إلى صفك، أو إقناع مدیرك بمنحك مسئولیة معینة، أو التمكن من
الحصول على مقابلة عمل، أو ادخار نصف ثمن شراء جھاز كمبیوتر جدید، أو سیارة جدیدة، أو

السفر فى إجازة، أو غیرھا من الأمور، فأنت تبلى بلاءً حسناً!



اكتب كل شىء

ا، حسناً، اذھب وأحضر قلمًا وورقة، أسرع، نعم یمكنك أن تكتب فى ھذا الكتاب إذا كنت مضطر�
لیس لدىَّ مانع. حسناً، علیك الآن أن تكتب بضعة أشیاء على الورقة4 قبل أن نمضى قدمًا لأبعد من

ذلك، ھل أنت مستعد؟1

اكتب الأمور التى ترغب فیھا، ثم اكتب الأمور التى تحتاج إلیھا لتحقیق تلك الرغبات. واكتب
الخطوات اللازم تقسیم الھدف إلیھا (الرغبات الصغیرة)، واكتب أیضًا الخطوات المرحلیة الأكثر

تفصیلاً (ما تحتاج إلى تحقیقھ أولاً).

أنت تقوم بذلك لسببین. أولاً، من الممكن أن تنسى ھذه الأمور إن لم تحتط لھا. فأى شىء یستحق
اقتناؤه یستلزم بعض التفكیر المفصل، والتخطیط، والإعداد، ووضع الأساسات. فإن لم تكتب ھذه
الأمور، فإنك تجازف بنسیان أمر ضرورى قد تؤدى غفلتك عنھ إلى تعطیل مسارك أو إعاقة

تقدمك.

كما أن كتابة الأمور تجعل الھدف یبدو أكثر واقعیة ووضوحًا، لقد أصبحت لدیك خطة، وھا ھى
تحدث بالفعل، وھناك تقدم محرز. لم یعد الأمر مجرد حلم أو أمنیة غامضة، بل أصبح خطة عمل

ملموسة ومحددة.

أرأیت؟ لقد ظننت أن كل الأشخاص الذین یحصلون على ما یریدون یتمكنون من ذلك لأنھم
محظوظون، لكن ھذا غیر صحیح. كل ما فعلوه ھو أنھم أخذوا قلمًا وورقة ولم یخشوا استخدامھما.

1



حلل العقبات

بعض الأمور ستكون أصعب من بعضھا الآخر، ألیس كذلك؟ أن تدخر بعض المال فى كل أسبوع
فى الربیع فھذا شىء، ولكن أن تستمر فى الادخار خلال فترة الإعداد لاستقبال الأعیاد أو أثناء
الإجازة، فھذا شىء مختلف تمامًا. من السھل إقناع أختك بإقامة مناسبة عائلیة كبیرة فى بیتھا، لكن
إقناع والدیك المنفصلین بالحضور یعد أمرًا مختلفاً تمامًا. إن تحقیق أھداف الأداء الخاصة بك فى
العمل من المفترض أن یكون أمرًا ممكناً، لكن إجراء عرض تقدیمى بسلاسة یمثل تحدیاً أكبر كثیرًا.

عندما تنظر إلى القائمة (التى صارت مكتوبة الآن ومن ثم یمكنك النظر فیھا)، ستجد أن بعض
الأمور أصعب من غیرھا. وھذه ھى الأمور التى یجب التركیز علیھا. أقول ذلك لأن غریزتك
تدفعك غالباً إلى فعل العكس - أى تجاھلھا على أمل أن تمضى على خیر. لكن إذا كنت ترغب فى
الحصول على ما ترید، فلا بد من التركیز على ھذه الأمور. إنھا الأمور الأساسیة التى تحول بینك

وبین ما ترید.

اعلم أنك إذا تغلبت على ھذه الصعوبات، فقد أوشكت على تحقیق ما ترید بنجاح، وأصبحت كل
الأمور المتبقیة فى منتھى السھولة. لذلك ابذل قصارى جھدك فى التفكیر فى كیفیة التغلب على ھذه

العقبات أكثر من غیرھا. حدد أین تكمن المشكلة، وما المطلوب لحلھا، وكیف یمكنك التغلب علیھا.

أى شخص یمكنھ الحضور لأیة شركة إذا تمت دعوتھ لإجراء مقابلة بعد الرد على إعلان الوظائف.
ا لطلب لكن افترض أن الشركة التى تحلم بالعمل بھا لا تقوم بنشر إعلانات وظائف، وكنت مضطر�
المقابلة بنفسك؟ ھذا ھو الأمر الذى سیكون صعباً. لا تبدأ فى القلق بشأن إعداد السیرة الذاتیة فى
الوقت الراھن، بل فكر فى كیف ستقابل مدیر الإدارة. ھل ھناك طریقة أخرى لمقابلتھ دون أن تطلب
ذلك مباشرة، إذا كان طلب المقابلة یبدو مخیفاً إلى ھذا الحد، فھل تعرف أحداً من معارف ھذا
المدیر؟ ھل یمكنك طلب المقابلة كتابی�ا بدلاً من الاتصال ھاتفی�ا؟ أم ھل یمكنك حضور إحدى
المناسبات وتقدیم نفسك لھ؟ لا تتحاش الأمر لأنك لا ترغب فى مواجھتھ، وإلا فلن تحصل أبداً على

ما ترید.



ضع لنفسك مواعید نھائیة لإنجاز المھام

حسناً، أنت على وشك تحقیق الأمور. أى أمور؟ ومتى؟ حسناً، یجب أن تضع مواعید نھائیة لكل
الأمور التى تحتاج إلى إنجازھا والتى حددتھا فى القائمة؛ وإلا فقد لا تحدث مطلقاً. ھل یبدو ھذا
كإدارة المشروعات بالنسبة لك؟ رائع؛ لأنھ كذلك بالفعل. إن الحصول على ما ترید یعد مشروعًا فى

حد ذاتھ، ویجب أن تخطط لھ بالطریقة نفسھا.

إن المواعید النھائیة لإنجاز الأعمال، ھى ما تحتاج إلیھ. إنك تحتاج إلى أمر تسعى إلیھ. یجب أن
تحدد موعداً لإنجاز الأعمال - أو على الأقل آخر موعد ستكون قد أنجزت مھامك بحلولھ، افترض

أنك ترغب فى إقامة حفل عائلى للاحتفال بعید میلاد أخیك الثلاثین فى بیت أختك.

أنت تعلم أن ھناك كثیرًا من الأمور التى یلزم الإعداد لھا، مثل الطعام، والترفیھ، والدعوات، لكن
یجب أن تحصل على موافقة أختك فى المقام الأول، وقد تكون والدتك ھى أكثر شخص یمكن أن
توافق أختك على طلبھ. إذن، متى سترى والدتك أختك فى المرة القادمة وتطلب منھا ھذا وجھًا
لوجھ؟ ومن بدایة ھذا التاریخ، متى یلزمك التحدث مع والدتك بشأن ھذا الموضوع؟ أرأیت، لیست

المھام الواضحة فقط ھى ما تحتاج لمواعید نھائیة لإنجازھا.
افترض أنك ترغب فى زیادة دورك التسویقى فى الشركة بعد إعادة تنظیم الھیكل الإدارى المزمع
إجراؤه فى العام المقبل. ما المطلوب منك فعلھ لإقناع مدیرك بمنحك ھذه المسئولیة؟ ھل تحتاج
لاكتساب مزید من المؤھلات أو الخبرات أولا؟ً متى یجب القیام بذلك؟ متى ستخبر مدیرك عن

طموحاتك؟ إذا أردت أن تقدم تقریرًا متعلقاً بالتسویق لتبھر مدیرك، فمتى یجب القیام بذلك؟

كل شىء یحتاج إلى موعد نھائى لإنجازه، وإلا فماذا سیكون الدافع لحدوثھ؟ قد تتمكن من إنجاز
الأمر قبل الموعد النھائى لإنجازه، وھذا جید، لكن إذا تركت الأمور تسیر دون ضوابط، فلن تحدث

مطلقاً، وعندھا لا تلومن إلا نفسك.



تفقد الباب الخلفى

بطبیعة الحال، ھناك دائمًا طریق واضح للحصول على ما ترید - مثل إقناع مدیرك بالسماح لك
باستخدام إحدى سیارات الشركة - ولكنھ طریق لا ترغب فى أن تضطر إلى اللجوء إلیھ. حسناً،

لنجد طریقاً آخر إذن.

قد ترغب فى ھذه السیارة المرسیدس الأنیقة لتتفاخر بھا أمام أصدقائك، لكن ھناك طرقاً أخرى
للحصول علیھا، فیمكنك أن تتقدم للحصول على ترقیة لوظیفة تأتى معھا سیارة. ھذا لیس محتملاً
حدوثھ بعد، ألیس كذلك؟ حسناً، ماذا عن الحصول على زیادة فى الأجر واستخدام ھذا المال الزائد

لتحسین سیارتك الحالیة؟ (سنتحدث لاحقاً عن كیفیة الحصول على زیادة فى الأجر).

ا مع شركتك، أو تحصل على وظیفة ثانیة - أو یمكنك القیام بمزید من العمل - كأن تعمل عملاً حر�
لكسب المال الإضافى الذى تحتاج إلیھ. أو یمكنك الاستعانة بأحد معارفك فى مجال تجارة السیارات

لیجد لك سیارة رخیصة معروضة للبیع، أو حتى سیارة یمكنك تحسین حالتھا وفقاً لما ترید.

أرأیت، إذا فكرت بإبداع فستجد عادة طریقة للحصول على ما تسعى إلیھ. لذا لا تستسلم وابدأ فى
التفكیر.



لا تختلق الأعذار

من الصعب محاولة التعامل مع أشخاص لا یرغبون فى التعامل معك، كما أنھ من العسیر الالتزام
بالمواعید النھائیة لإنجاز الأمور نظرًا لعملك لساعات طویلة، ناھیك عن المشاكل التى تواجھك إذا
حاولت أن تتفرغ لإنجاز أمر ما ذات مساء فى ظل وجود أبنائك فى المنزل. ولا ننسى محاولة
الإقلاع عن التدخین فى وقت تزداد فیھ صعوبة الحیاة بالنسبة لك. فضلاً عن محاولة إنقاص الوزن

فى موسم الأعیاد، أو ... ھشششش! كفى! لقد سمعت كل ھذا من قبل!

لا یھمنى إذا كنت لا تفعل ھذه الأمور، فلست أنا من یرغب فى الوظیفة الجدیدة، أو العلاقة الجیدة،
أو مزید من الانتباه، أو زفاف رائع، أو إجازة، أو خطیبة، أو طفل، أو قوام ممشوق.5 إما أنك
ترغب فى ھذه الأمور وإما أنك لا ترغب فیھا. فإذا كنت تریدھا، فابحث عن الأسباب التى تمكنك
من ذلك، ولیس الأسباب التى تمنعك. أترید أن تعرف لماذا یبدو أن بعض الأشخاص یحصلون على
ما یریدون دائمًا؟ ھذا لأنھم لا یجلسون ویختلقون الأعذار ویأملون أن تتحقق أمنیتھم فجأة بینما ھم
ینتظرون. إنھم یفعلون ما یریدون رغم كل العقبات التى یمكن أن تمنعھم. إنھم یعملون بجد ولا

یكفون عن المحاولة مھما قوبلت مطالبھم بالرفض.

إذن، لنكف عن اختلاق الأعذار، فلو كان الأمر سھلاً، لكنت قد حصلت بالفعل على ما ترید. كل ما
فى الأمر أن الأمر صعب. وإذا جعلنا ھذه الصعوبة تفت فى عزمنا، فلن نصل أبداً إلى مبتغانا.

حسناً، انتھت المحاضرة. ھذا أفضل. ھیا استجمع شتات نفسك ورباطة جأشك وابدأ فى العمل.



فكر بإیجابیة

من المفترض أن تكون قد تبینت من النقطة السابقة إلى أین یقودك التفكیر السلبى. نعم، إنھ لا یھدیك
ا، أو صعباً، أو مرعباً، فقد تكون أكبر عقباتك ھى العقبة سبیلاً. إذا كان ما تریده كبیرًا، أو مھم�
النفسیة، ومعظم الرغبات الواقعیة یمكن تحقیقھا، لكن إذا فتر عزمك، فسیقل احتمال تحقیقك لھدفك
بل قد لا تبدأ حتى كما سوف تبدأ فى اختلاق الأعذار، والتسویف، وتجنب المھام الصعبة، وبشكل

عام سوف تعزف عن المحاولة.

من المھم أن تضع نفسك فى الإطار الذھنى الصحیح، وھو طبعاً إطار التفكیر الإیجابى. لا تسمح
لنفسك بأن تكون متشائمًا بشأن النتیجة، ولا تسمح لنفسك بالتفكیر فى سیناریوھات ذھنیة تصورك
وأنت تفشل فى ھذا، أو تتأخر عن ذاك، أو تغفل أمرًا ما، أو أن یقول لك أحدھم إنك لم تكسب، أو
تفز أو تحصل على ما ترید. وبمجرد أن یبدأ عقلك فى التفكیر بھذه الطریقة، كن حازمًا. قل لنفسك:

"لا". ھذا النوع من التفكیر ممنوع ومحظور بكل الأشكال.

بدلاً من ذلك، فكر فى ھدفك، وتأمل كل الأمور التى فى صالحك، وفكر فیما وصلت إلیھ حتى الآن،
وكم سیكون الأمر رائعاً عندما تحصل فى النھایة على ما ترید. ذكّر نفسك بالأوقات التى حصلت
فیھا (والآخرون أیضًا) على ما ترید رغم العقبات والتحدیات وسجل كل الأسباب التى جعلتك قادرًا

على النجاح.

إن التفكیر الإیجابى لیس أمرًا مقصورًا فقط على الأشخاص الإیجابیین. بل العكس ھو الصحیح،
فالأشخاص الإیجابیون یصبحون كذلك لأنھم اختاروا أن یفكروا بطریقة إیجابیةً.



لا تخالط الأشخاص المحبطین

أعرف شاب�ا عرضت علیھ وظیفة فى لندن. لا أعرف إذا كنت تعرف لندن أم لا، لكن إذا كنت قد
نشأت فى الریف، فبإمكانى أن أخبرك بأنھا مكان كبیر ومخیف یصعب العیش فیھ. كانت فرائص
ھذا الشاب ترتعد من فكرة التعامل مع قطارات الأنفاق، وكیف سیتنقل فى ھذه المدینة دون أن یضل
الطریق، وكیف سیعثر على مكان للسكن. لكن الوظیفة كانت ما أراده بالضبط، وكان حریصًا على

الحصول علیھا.

إلى أن عاد وأخبر أعز أصدقائھ عن كل شىء، فانتاب القلق صدیقھ العزیز وقال: "كیف ستستطیع
التأقلم مع قطارات الأنفاق المكتظة؟ أین ستسكن؟ لن تستطیع أبداً التنقل فى المدینة دون أن تضل
الطریق. ماذا لو لم تتمكن من دفع أجرة السكن؟ الحیاة فى لندن مكلفة جد�ا. لو كنت مكانك ما ذھبت

یا صدیقى..." وھكذا وھكذا.

حسناً، من غیر المفاجئ أن تعلم أن الشاب قد قرر رفض الوظیفة. لقد كان محبطًا، ولكن كان ھذا
بالنسبة لھ أسھل من مواجھة كل ھذه الاحتمالات المخیفة. لكن فیم أخطأ ھذا الشاب؟ حسناً، لقد كان
على علم مسبق برد فعل صدیقھ، فلم یكن ھذا التصرف غریباً على شخصیتھ. كان من الأفضل أن
یلجأ لشخص آخر یتحدث معھ، شخص یمكنھ أن یقول: "یا لھا من فرصة رائعة! الحیاة فى لندن

مثیرة. سوف تعتاد الزحام فى طرقات المدینة خلال أیام، وسوف تستمتع بوقت رائع ھناك...".

إذا راودك شعور سلبى أو تخوفت من التحدیات التى تقف حائلاً أمام الحصول على ما ترید، فلا
تخالط أشخاصًا یؤكدون لك ھذه الأفكار السلبیة. بل توجھ إلى شخص تعلم أنھ سیؤیدك ویدعمك فى

مسعاك، ویجعلك تشعر بمشاعر إیجابیة.



ردده بصوت عالٍ

إذا أردت أن تصدق شیئاً، فعلیك أن تردده بصوت عالٍ، أخبر نفسك بحزم ووضوح بالأمر الذى
ترغب فیھ. قل مثلاً: "أستحق زیادة فى الأجر"، أو "أختار أن أتناول طعامًا صحی�ا" أو "یجب أن
أحسن علاقتى بشریكة حیاتى"، أو أى شىء آخر تریده. ولسبب ما یزید احتمال نجاح ھذا الأمر إذا
قمت بصیاغتھ فى زمن المضارع، وجعلتھ مثبتاً ولیس منفی�ا، فلا تقل: "أنا لا..." بل قل "أنا...". (لا
تسألنى عن السبب، ولكن ھذا ما تشیر إلیھ الأبحاث)؛ لذا قم بصیاغة عبارة تلخص فعلاً ما ترید أن

تعتقد فیھ، ولن یمر وقت طویل حتى تجد نفسك قد صدقتھ بالفعل.

وبغض النظر عما تختار أن تقولھ لنفسك، علیك أن تقولھ فى أغلب الأوقات - لعدة مرات فى الیوم
على الأقل، فھذا من أساسیات التفكیر الإیجابى؛ لأنك بذلك تكرر الأفكار الإیجابیة باستمرار. كلنا
نعلم أننا إذا سمعنا أمرًا مرات كثیرة، فسوف نصدقھ، ومن ثم فھذه فرصتك لتجعل ھذه الحقیقة تعمل

لصالحك.

لا یمكننى أن أؤكد بما یكفى (سواء بصوت عالٍ أو بطریقة أخرى) مع أن الحصول على ما تریده
یعتمد على توجھك بقدر ما یعتمد على ما تفعلھ، وأى شىء یساعدك على بناء توجھ یرسخ لدیك

روح القدرة على تحقیق رغبتك لا شك أنھ شىء جید.



لیكن لدیك إیمان بنفسك

الحماس والتفاؤل والتفكیر الإیجابى كلھا أمور معدیة. أنت تعلم ذلك، لذا علیك أن تستخدم كل ذلك
لصالحك.

ادخل أیة غرفة وأنت على إیمان بنفسك وقدراتك، وسوف یثق بك الشخص الذى تتحدث إلیھ أیضًا،
ویزید احتمال موافقتھ على أى شىء تقولھ بنحو عشر مرات.

الأمر لا یتعلق فقط برؤیة الناس، بل برؤیتك لنفسك أیضًا. نعم، لقد عدنا مرة أخرى لموضوع
التوجھ. إذا صدقت أنك تستحق شیئاً، وقادر علیھ، ویمكنك تحقیقھ - سواء یمثل ھذا الشىء كسب
مال یكفى لشراء منزل، أو تحسین علاقاتك، أو امتلاك سیارة فارھة، أو تقلیل شعورك بالقلق -
فسوف تتمكن من تحقیقھ. إن الإیمان بالذات من شأنھ أن یقودك إلى النجاح فى أمور ما كنت لتحظى
فیھا بأیة فرصة إذا كنت متوقعاً الفشل. إن مستوى الثقة بالنفس لا یؤثر فقط على الحماس، بل سیغیر

النتیجة أیضًا. ومن الأفضل أن تصدق ذلك.



توقع التقلبات

أتعلم أنك قمت بإعداد تلك القائمة بالأمور التى علیك القیام بھا من أجل الحصول على ما ترید؟
حسناً، بمجرد أن تبدأ فى السعى وراء إنجاز ھذه الأمور، ستجد أن بعضھا یسیر بشكل أفضل بكثیر
من غیرھا، فستجد أن والدیك المنفصلین مستعدان بالفعل لدفن الماضى على الأقل لمدة ساعات
یقضیانھا على طاولة واحدة فى ھذا الاحتفال العائلى. لقد كانا یترقبان ھذا الحدث، وقررا بالفعل أن

یجعلا الیوم سعیداً قدر الإمكان. یا لھا من مفاجأة لطیفة، بعد كل الخلافات التى كنت تتوقعھا!

الأمر الذى لم تتوقعھ ھو انھیار سقف منزل أختك قبل الحفل بأسبوع، الأمر الذى اضطرك إلى
استئجار خیمة فى اللحظات الأخیرة كى یقام الحفل فى حدیقة المنزل.

كل شىء فى الحیاة یتغیر ویتقلب ویزید وینقص. بعض أجزاء من خطتك الكبرى قد تسیر بسلاسة
أكثر مما تمنیت، وأجزاء أخرى قد تلقى فى طریقك بسبب مشاكل لم تتوقعھا مطلقاً. ما أود أن أقولھ
إن ھذا أمر عادى، فھذه طبیعة الحیاة. كان یجب أن تتوقع غیر المتوقع. (أكره ھذا التعبیر، لكننى

أستخدمھ ھنا كنوع من السخریة).

لا تسمح للمشاكل بأن تسحبك لأسفل، واجھھا بھدوء وقل لنفسك: "حسناً، ھذه إحدى المشاكل التى
أعلم أنھا ستظھر أمامى فى وقت ما" وتعامل معھا. إنھ أمر مؤلم، لكن لا یجب أن یدمر كل خططك.



استمتع بالشىء عندما تحصل علیھ

قضى صدیق لى وقتاً طویلاً فى الادخار من أجل شراء سیارة كلاسیكیة. ورأیتھ بعد أسبوعین من
شرائھ السیارة. أتدرى كیف وجدتھ؟ لقد كان یشكو ویتذمر بسبب السیارة؛ فھى تتعطل باستمرار
وناقل الحركة لا یدور، والسقف المتحرك للسیارة كان بھ عفن فى بعض المناطق، فضلاً عن
استھلاكھا المبالغ فیھ للوقود. علاوة على أنھ لن یمكنھ إدخال السیارة إلى الجراج إلا إذا قام بإخراج

الكثیر من الأغراض منھ، وھذا ما لا یقدر علیھ.

ولعل أسخف ما وجدتھ فى الموضوع (كما أخبرتھ) أن ھذه الأمور متوقعة مع سیارة كلاسیكیة.
وھذا نصف الأمر. أما النصف الآخر، فیتمثل فى أن ھذه السیارات الكلاسیكیة لا تستحق الاقتناء ما

لم تكن ترغب فیھا فعلاً. لقد كان على علم بھذه الحقیقة، لكنھ لم یتقبلھا ویعمل بھا بالشكل المناسب.

إن ما أقصده ھنا ھو أن أى شخص ینظر لھذه القصة من الخارج لن یعتبره شخصًا حصل على ما
أراده، بل سیرى العكس. فإذا كنت متأكداً من أنك حق�ا ترید الشىء الذى تسعى إلیھ، فاحرص على
أن تستمتع بھ عندما تحصل علیھ فى نھایة المطاف. فما المشكلة لو تعطل ناقل الحركة؟ فأنت الآن
شخص یفخر بامتلاكھ سیارة كلاسیكیة جمیلة. استلق على الكرسى فى خیلاء وتباه، وقل لنفسك إنك

لم تكن لتصل إلى ما أنت علیھ الآن لولا العمل المضنى.

إذا رضیت بشىء أقل مما ترید، ولم تتفقد السیارة بشكل جید قبل الشراء، واندفعت إلى الرغبة التالیة
قبل أن تنتھ من تقدیر ھذه الحاجة، فسوف یضیع عملك الجاد ھباء. كما أنك سترى نفسك كشخص لا
یحصل على ما یرید، فى حین أن العكس ھو الصحیح. لذا استرخِ، واستمتع، وانعم ببعض المجد

الذى اكتسبتھ.



الجزء الثانى

كن شخصًا یرغب الناس فى تلبیة طلباتھ
معظم الأشیاء التى نریدھا فى الحیاة تتطلب تعاون الآخرین. وسواء أكان الذین ترغب فیھ ھو أن
یدعمك شریك حیاتك، أو أن یكف والدك عن مضایقتك، أو أن تحصل على دفعة مھنیة من نوع ما،

فإن تحقیق ھذه الأھداف، والأحلام، والطموحات یتطلب موافقة شخص آخر.

بعض الأشخاص یحظون بمیزة راسخة فى ھذا الصدد؛ إذ یرغب الناس فى الموافقة على طلباتھم،
فھناك شىء ممیز فى طریقة طلبھم یخلق مودةً ویحصد دعمًا عن حب. یا لھا من مھارة! حق�ا إنھا
مھارة - فھى لیست موھبة فطریة قد تمتلكھا أو لا تمتلكھا، بل ھى مھارة یمكن للجمیع اكتسابھا.

سوف تخبرك الإرشادات التالیة عن الإستراتیجیات التى لاحظتھا على مدار السنوات، والتى
تساعد الناس على الحصول على رد إیجابى. علاوة على ذلك، فإن ھذه الإستراتیجیات لا تساعدك
فحسب على تحقیق ھدفك، بل تجعل رفقتك ممتعة، وتساعدك فى الاستمتاع بالحیاة وبالناس على
نحو أكبر، إن ھذه الإستراتیجیات غایة فى حد ذاتھا، بالإضافة إلى كونھا وسیلة للوصول إلى

ھدفك.



لا تتظاھر بالثقة - بل كن واثقاً فعلاً من نفسك

حسناً، وكیف یفترض بك أن تفعل ذلك بالضبط؟ إذا كنت خجولاً أو قلقاً، فمن الجید أن نقول لك "كن
واثقاً من نفسك!". لكن الحیاة الواقعیة لا تسیر بھذه الطریقة، ألیس كذلك؟ لیس ھناك زر تضغط

علیھ لتكون واثقاً من نفسك. فلم أعبأ إذن بأن أوجھك إلى أن تحظى بثقة حقیقیة فى نفسك؟

انتظر دقیقة واسمعنى، إن الثقة تكمن فى معرفة ما تفعل. لذا فمن المنطقى أنھ كلما زادت معرفتك
بـ"سیناریو" ما ستفعلھ، زادت الثقة - الثقة الحقیقیة - التى ستشعر بھا، وكل ما علیك فعلھ ھو

التفكیر بعمق فیما تفعلھ وتحرى الوضوح إزاءه.

افترض أنك من نوعیة الأشخاص الذین یكرھون الحیرة المرتبطة بمصافحة أو عدم مصافحة
الآخرین. ماذا لو كنت لا تعلم إذا كان من الأفضل مد یدك للمصافحة أم عدم مد یدك؟ انتظر، من
جعل الشخص الآخر مسئولاً عن السیناریو؟ إن كل ما علیك أن تقرر أن تمد یدك للمصافحة بصرف
النظر عن أى شىء، وأن تمسك بید الشخص الذى تحییھ جیداً وتبتسم لھ ابتسامة عریضة. أرأیت؟
لقد كتبت السیناریو للتو، وأصبحت تعلم ما یحویھ بالضبط، وأصبحت واثقاً من نفسك؛ ومن ثم

ربحت من كل الجوانب.

إذا كنت تعلم أنك تجد صعوبة فى لقاء الناس ومصافحتھم، فجھز سیناریو وخطط لھ قبل الذھاب
للقاء، وقم بالتمرن أمام المرآة، وتخیل ھذه اللحظة فى رأسك كما لو كنت تشاھدھا تحدث أمام
عینیك. قرر إذا ما كنت ستصافح ید الشخص أم ستقبلھ على الخدین، أو غیر ذلك، وجھز بضع
كلمات لتحیة ھذا الشخص أو بضعة أسئلة لبدء محادثة. قد لا تشعر بأنك واثق من كل شىء، لكنك

ستشعر بالثقة حیال تلك العشر دقائق الأولى الحاسمة.

قد تشعر خلال قیامك بذلك فى المرات الأولى بأنك غیر صادق ومزیف، لكن صدقنى سرعان ما
سیتحول الأمر لعادة وتصبح الثقة حقیقیة كما تبدو.



تحدث بثقة

الثقة تقنع الناس، وتروج لك لدیھم. فإذا كنت واثقاً من نفسك، فسیشعر الناس بأنھم یمكنھم تصدیق
أنك ستفعل ما تزعم قدرتك على فعلھ، مما سیدفعھم إلى الاعتماد علیك. افترض أنك ترغب فى
عرض مقترح على مدیرك فى العمل یحتاج إلى براعة ودقة. إذا ذھبت لمدیرك وأنت تتمتم وتنظر
إلى حذائك، فقد صعبت الأمر على نفسك، فى حین أنك لو ذھبت مبتسمًا وتحدثت بوضوح، لسھلت

على نفسك الأمر، لا سیما لو كان منافسك بارعًا فى الإقناع وواثقاً من نفسھ.

والأمر نفسھ ینطبق على المدیر والزملاء. فإذا تحدثت إلیھم بخجل وعدم ثقة فى النفس، فلن یثقوا
بك كذلك، فالثقة معدیة، إذا ما تحلیت بھا، فسوف یشعر الآخرون بالثقة فیك.

إن طریقتك فى الحدیث تلعب دورًا كبیرًا فى رسم شخصیتك، لذا إلیك بعض التعلیمات السریعة كى
تبدو أكثر ثقةً فى نفسك:

• تحدث بوضوح دون تمتمة أو صوت منخفض أكثر من اللازم.

• قرر سلفاً كیف ستعبر عن نفسك كى تعلم ماذا ستفعل عندما یحین الوقت لذلك.

• قم بإجراء أى حوارات صعبة مقدمًا مع أحد الأصدقاء أو أمام المرآة.

• استخدم تعبیرات تأكیدیة؛ فلا تقل: "أعتقد أننى یجب أن أكون قادرًا على"، بل قل: "نعم
أستطیع فعل ذلك".

وتذكر أنھ بمجرد تواجدك فى أى لقاء من أى نوع، یجب أن تفكر فى الشخص الذى أنت برفقتھ،
ولیس فى نفسك. ومن ثم عند ظھور أول علامة من علامات الشعور بالإحراج والقلق، علیك أن

تغیر تفكیرك وتذكر نفسك بالتركیز على رفیقك فى الاجتماع.



تصرف بثقة

حسناً، أنت الآن تتحدث بثقة، وتقوم بتحیة الآخرین من خلال مصافحتھم بحرارة، أو تقبیلھم على
الخدین، أو غیر ذلك من الأمور التى وجدتھا مناسبة، والآن تحتاج إلى أن تضمن توافق لغة جسدك

مع صوتك الواثق.

أعلم أنك لا ترغب فى القلق بشأن لغة الجسد أثناء محاولة التعامل مع اجتماع مدمر للأعصاب أو
مھم. ولذلك علیك أن تجعل الاھتمام بلغة الجسد عادتك فى كل مقابلة؛ وبھذه الطریقة لن تكون
ا للتفكیر فیھا بعد الأسابیع الأولى من التدرب علیھا؛ لأنھا ستصبح بمثابة طبیعة ثانیة لدیك. مضطر�
فالناس لا یوافقون على طلبات الأشخاص الخجولین الذین یفتقرون إلى الثقة فى النفس ویبدون كما
لو كانوا جاءوا ھذه المرة فقط أقل استحیاءً. بل یوافقون على طلبات الأشخاص الذین یعتقدون أنھم

بارعون وواثقون من أنفسھم دائمًا.

بیت القصید ھو أن تكون شخصًا یتصرف دائمًا بثقة فى النفس. وبھذه الطریقة فى أیة مرة تحتاج
فیھا إلى شىء من أى شخص، سیدرك حاجتك بوضوح حتى قبل أن تطلب منھم المساعدة. لذلك
تواصل معھم بصری�ا، وأظھر لھم الاھتمام، واتخذ وضعیة توحى برحابة الصدر والاسترخاء. وھذا
لیس صعباً؛ فقط اجعل ذراعیك بمحاذاة الجانبین أو فى حجرك، ولا تعقدھما بقوة، ولا تجعل یدیك
تحجبان وجھك. استلق على الكرسى فى استرخاء، ولا تجلس على حافتھ بعصبیة وما شابھ ذلك.
ادرس الأشخاص الآخرین لتعرف من منھم یبدو مسترخیاً، ومن منھم واثق فى نفسھ ومن منھم

مفتقر للثقة - ولماذا.

والآن أصبحت مطمئن�ا ولطیفاً وواثقاً من نفسك وودوداً... كیف یمكن لشخص أن یقول لك لا؟



تعلم قول لا

ستعانى من أجل الحصول على موافقة الأشخاص على مطالبك إذا كنت عاجزًا عن رفض طلبات
ا لرفض طلبات الأشخاص الذین الآخرین. لا یبدو فى ذلك أى عدل، ألیس كذلك؟ لكنك لست مضطر�
تسعى لموافقتھم على طلباتك. الفكرة أنھ غالباً ما یتطلب الأمر الذى تریده بعض الوقت. وتلك سلعة
یصعب الحصول علیھا للغایة إذا كنت غیر قادر على قول لا. أو ربما تحتاج إلى حیاة ھادئة (ومن
منا لا یحتاج إلیھا)، أى لأنك تحت ضغط معین فى ھذه اللحظة، ولا ترید إلقاء أى أمور صعبة أو

معقدة على كاھلك.

أتعلم مقولة "إذا أردت إنجاز أمر ما، فلتطلبھ من شخص مشغول"؟ إن ھذه الحیلة مجدیة، ویرجع
ذلك بشكل جزئى إلى أن أكثر الأشخاص انشغالاً غالباً ما یجدون صعوبة فى قول لا، ومن ثم

سیقولون لك نعم دائمًا.

لا تأخذ ذلك عذرًا لعدم إسداء أى معروف لأى شخص. فھذا لیس ما أقول. أریدك فقط أن تفعل أشیاء
للأشخاص لأسباب وجیھة، ولیس لأنك لا تستطیع حمل نفسك على رفض طلبھم.

من المھم حق�ا أن تفھم الرابط بین قول لا والحصول على ما ترید. أنا لا أدعى أن ھذا الأمر
ضرورى فى اللحظات الأخیرة لإنجاز المھام، لكن ھناك الكثیر من الأمور التى ستعانى فى إنجازھا
إذا لم یكن ذھنك صافیاً، أو لم یكن لدیك متسع من الوقت فى جدول أعمالك. كیف ستنظم ھذه
الإجازة الجماعیة، أو تخصص وقتاً لحضور ھذه الدورة المسائیة، أو تكتب ذلك التقریر الذى سیبھر
مدیرك أو تجد وقتاً للتأمل أو غیر ذلك، إذا كنت تجرى لاھثاً محاولاً الوفاء بكل ما وعدت الآخرین

بإنجازه فقط لأنك لم تستطع قول لا؟



أعطھم بدیلاً

بشكل عام، یشعر الأشخاص الذین لا یرغبون فى قول لا لطلبات الآخرین بأنھ من الوقاحة أو
القسوة أن تخذل الناس عندما یطلبون منك شیئاً ما، فأنت تشعر بأنھ من غیر اللائق أن تقول لا،

حیث تشعر بأنھ ینبغى أن تساعد، لا أن تعیق.

حسناً، ھذا جید. ما زال بإمكانك مساعدتھم؛ فقط افعل ذلك دون الموافقة على طلباتھم، قد یعتقد
ھؤلاء أنھم یرغبون فى أن تقوم أنت بمساعدتھم، لكن الأمر لیس كذلك فى الحقیقة. افترض أن
جارك طلب منك الجلوس مع طفلھ الصغیر، لكنك لیس لدیك وقت. ھل تشعر بأنك ستخذل ھذا الجار
إذا رفضت طلبھ؟ لكنك لن تخذلھ... لأنھ فى واقع الأمر لا یحتاج إلیك لتجلس مع ابنھ؛ بل یحتاج إلى
أى شخص لیجلس مع طفلھ الصغیر. فإذا تمكنت من مساعدتھ على التوصل إلى حل لا یشملك، فقد

فاز كل منكما.

یمكنك أن تقول لھ: "لا أستطیع، لكن ھل جربت أن تطلب ذلك من جولى" أو أن تقول: "لا أستطیع
اللیلة حق�ا، لكن أستطیع ذلك فى یوم الأربعاء القادم إذا كان ھذا مفیداً لك؟".

افترض أن أحد الزملاء طلب منك القیام بعملھ لأنھ سیأخذ إجازة لمدة یوم فى الأسبوع القادم. أنت
مشغول للغایة، ولكن ما زال بإمكانك مساعدتھ بأن تقول: "لا، لیس الأسبوع القادم؛ لكننى أستطیع
القیام بأعمالك بعد یوم 25"، أو یمكنك أن تقول: "لدىَّ الكثیر من المھام، لكن یمكننى فرز طلباتك

مع طلباتى فى الوقت نفسھ لو كان ھذا سیساعدك".

بالطبع من حقك تمامًا قول لا. لكننى فقط أحاول مساعدتك فى ھذا الصدد لو كانت لدیك مشكلة فى
قول لا. علاوة على أنھ إذا مضى جارك أو زمیلك إلى سبیلھ شاعرًا أنك قد ساعدتھ بالفعل - حتى لو
كنت لم توافق على طلبھ الأصلى، تزداد فرصتك فى الحصول على تعاونھ فى المرة القادمة التى

تحتاج إلى مساعدتھ للحصول على ما ترید.



كن أسطوانة مشروخة

لیس بالضرورة أن یھتم الآخرون بأن تحقق ما ترید بالقدر نفسھ الذى تھتم بھ لھذا الأمر. كم من
الوقت تقضیھ فى مساعدة الآخرین على تحقیق أھدافھم؟ آمل أن تقوم بذلك فى بعض الأحیان، لكن
تركیزك الحقیقى ینصب على مشاغلك الشخصیة بالتأكید، ألیس كذلك؟ حسناً، ھذا الأمر ینطبق على
الجمیع. لن یركز الناس على طلباتك بالقدر نفسھ الذى تولیھ إیاھا، ومن ثم قد یحتاجون إلى أن

تذكرھم.

فى الحقیقة، قد تحتاج إلى تذكیر الآخرین. عندما یسیر العمل على نحو جید، وتكون الشمس ساطعة،
ولم تأت فواتیر كبیرة مؤخرًا، وتكون علاقتك بشریك حیاتك تسیر على ما یرام، ولیس ھناك غمام
فى الأفق، یكون من السھل أن تتراخى عن القیام بالأمور اللازمة للحصول على ما ترید. وفجأة
تدرك أن الشھور قد فاتت، أو أنك على وشك الوقوع فى مشاكل وأنك ما زلت لم تحصل على ما

ترید.

لذا استمر فى تذكیر نفسك أو شریك الحیاة أو مدیرك أو غیرھما من الأشخاص اللازم تذكیرھم كى
یعلموا أنك لم تصرف النظر عما ترید. ذكر مدیرك كل بضعة أسابیع بأنك ما زلت حریصًا على
الحصول على وظیفة تمكنك من قضاء مزید من الوقت مع العملاء. اسأل شریك الحیاة باستمرار
عن أخبار محاولة تقلیل ساعات العمل. تأكد من أن أختك تتبع الخطط الخاصة بالحفل العائلى

الكبیر، واعرف الأمور التى تحتاج إلى مساعدتك فیھا.

فإن لم تفعل ذلك، فكیف لأى شخص (بمن فیھم نفسك) أن یعرف أنك لم تغیر خططك، وأن ھذا
ا فعلاً بالنسبة لك؟ الأمر ما زال مھم�



احرص على الاعتذار

بعض الأشخاص مبرمجون على الاعتذار على أى شىء، ربما حفظًا للسلام بینھم وبین الآخرین
على ما أظن. لا أعلم حق�ا السبب؛ لأن ھذا لیس من سماتى الشخصیة. لكننى أرى أن ھذا الأمر
یقصد بھ استرضاء الآخر، ویفترض أن یكون ھذا أمرًا جیداً من الناحیة النظریة. لكن الزیادة فى
ھذا الأمر لیست جیدة. أعرف أشخاصًا كثیرین یقولون "آسف" عندما یصطدم بھم أحد الأشخاص،
أو یلقون اللوم على كاھلھم عند حدوث اختلاط أو سوء فھم من الواضح أن سببھ عدم الإنصات
الجید من قبل الشخص الآخر، أو یعتذرون عن تقدیم طعام "محروق" فى حین أنھ لا أحد لاحظ أن
الطعام كان لون سطحھ بنی�ا بعض الشىء، أو یتأسفون على التأخیر فى تقدیم التقریر، فى حین أن

التعلیمات قد تغیرت قبل یومین من الموعد المحدد لتسلیم التقریر.

إذا لم تكن مخطئاً، فلا تعتذر. ولیس علیك أن تلوم أى شخص آخر، بل یمكنك أن تعرب عن أسفك
لما جرت علیھ الأمور، لكن لا تقل آسف ما دمت لم تفعل شیئاً خاطئاً.

ربما تتساءل عن علاقة ھذا بالحصول على ما ترید. حسناً، سأخبرك. الأمر یعود إلى مسألة الثقة
التى تحدثنا عنھا. فاحتمال شعور الآخرین بالثقة فیك واحترامك والاطمئنان لك یزداد إلى حد كبیر
إذا وجدوك شخصًا یعتمد علیھ، وواثقاً من نفسھ، ومحل ثقة، وھذا أمر لا یصعب فھمھ بالطبع، ألیس
كذلك؟ ومن ثم إذا كثرت اعتذاراتك، أعطیتھم انطباعًا غیر واع بأنك كثیر الأخطاء. وحینھا لماذا
سیوافق مدیر البنك على إعطائك القرض، ولماذا یوافق مدیرك على إعطائك الترقیة، ولماذا یوافق
والدك على إعارتك السیارة، ولماذا یوافق شریك حیاتك على السفر معك فى الإجازة؟ ولماذا یسمح
لك جارك بأخذ ثلاث أقدام من قمة سیاج الشجیرات الفاصل بین حدیقتیكما إذا كنت تخطئ وتفسد

الأمور باستمرار؟



قل ما تقصده

ذات مرة سمعت شخصًا یعرض على صدیقتھ أن یسدى لھا معروفاً، وكانت ھذه الصدیقة تفتقر إلى
الحزم، فرفضت ولكنھا عبرت عن ذلك بشكل غیر مباشر فھم منھ الشخص أنھا قد وافقت على
عرضھ ومن ثم قام بإسداء المعروف لھا، ولقد تضایقت الصدیقة من الصدیق لأنھ فعل عكس ما
قالتھ لھ، دون أن تدرك أن ھذا بسبب غبائھا. إلیكم كیف جرى ھذا الحوار. سنطلق على الصدیقین

اسم "سام" و"آلى":

سام: "سأصطحب "جیس" إلى الحدیقة لیلعب على الأرجوحة. یمكننى اصطحاب "ھیستر" معى إذا
كان ھذا مناسباً لك".

آلى: "حسناً، ھذا عرض كریم للغایة، وأنا مسرورة بھ. أتعرف لطالما اعتقدت أننى یجب أن أراقبھا
بنفسى، ولكننى أعرف حق�ا أن ھذا أمر سخیف. أقصد، ماذا سیحدث لھا؟ لا شك أنھا ستكون بخیر".

إن ما قصدتھ "آلى" ھو الرفض، لكن ما سمعھ "سام" ھو القبول. كان یمكن أن تقول "آلى" لا
ببساطة، لكنھا خشیت أن یبدو ھذا التصرف رفضًا وقحًا لعرض "سام"، فراوغت فى محاولة منھا
لتقدیم الكثیر من التبریرات، لكنھا لم تقل لا مطلقاً، وفى ھذه الأثناء دخلت "آلى" إلى المطبخ لخمس
دقائق، وعندما عادت أصابھا الذعر لأنھا لم تجد "ھیستر" فى المكان، فأخبرتھا بأن "سام"
اصطحب "ھیستر" و"جیس" إلى الحدیقة. وانزعجت "آلى" لأن "سام" فعل ذلك رغم أنھا قالت لا.

لكن لا أنا ولا "سام" سمعناھا تقول "لا".

ھناك درس مستفاد من ھذه القصة6. إذا كنت شخصًا یكره قول لا بطریقة مباشرة، فعلیك التغلب
على ذلك. یمكنك أن تفسر سبب اختیارك إذا شعرت بالحاجة إلى ذلك، لكن احرص على قول لا

بشكل واضح من البدایة.



فكر قبل أن تتحدث

ربما لا تكون مفتقرًا للحزم، بل قد تكون أبعد ما یكون عن الخوف على مشاعر الآخرین من أقوالك
وتتسم بالفظاظة بعض الشىء. وقد یكون اختیارك للكلمات أو أسلوبك ھو السبب، وربما كلا
الأمرین. ھل أنت شخص یتحدث بصراحة أكثر من اللازم، أم تحاول أن تكون مھذباً لكن أحیاناً

تسیر الأمور على نحو خاطئ؟

على أیة حال، لا بد أنك قد لاحظت أن ھذا الأمر لا یساعدك فى الحصول على ما تریده من الناس.

فإذا أردت أن یوافق شخص على طلبك، أصبح من الواجب، بل، یجب أن تصعب علیھ الرفض.
علیك أن تجعل ھذا الشخص یحبك ویحترمك لدرجة تجعلھ یرغب فى مساعدتك، ولا بد أن تعبر عن

طلبك بطریقة تجعل رفضھ نوعًا من الوقاحة.

لذلك إذا كان ما ستقولھ قد یثیر ضیق أو غضب أحد الأشخاص، فأمسك علیك لسانك قبل أن تبدأ
الحوار، وذكر نفسك بألا تنتقد الشخص أو تلقى علیھ باللائمة، وأن تركز على الموقف ولیس

الأشخاص. وعِد نفسك، إذا كان ھذا ضروری�ا، بأن تكف عن الكلام بمجرد أن توضح طلبك.

تلك قاعدة حكیمة إذا كنت ستطلب شیئاً ما، لكن ھذا الكتاب یدور فى الأساس حول كیفیة الحصول
على ما ترید دون أن تضطر للطلب. ولذا فأنا لا أتحدث فحسب عن الطلبات المباشرة، لكننى أتحدث
عن كل تعاملاتك مع الناس الذین ترغب فى كسب ودھم وتعاطفھم. فإذا أحرجت زمیلك دون قصد
فى اجتماع ھذا الأسبوع، فسیقل احتمال أن یعرض علیك المساعدة فى الأسبوع القادم عندما یزید
عبء العمل علیك. وإذا بدا علیك الضیق عندما یطلب منك جارك الجلوس مع طفلھ فى غیابھ،

فسیقل احتمال أن یعرض علیك القیام بمسئولیاتك فى غیابك كى تتمكن من الخروج.



كن مستعد�ا للاختلاف

أحیاناً تضطر للإعراب عن رأیك عندما تعتقد أن شخصًا آخر قد جانبھ الصواب، وھذا الأمر یكسبك
احترام الآخرین (فالأشخاص یمیلون أكثر لإجابة طلبات من یكسبون احترامھم، ألیس كذلك؟) فإذا
كان بمقدروك الجدال دون إثارة ضغائن، فسوف یرحب الناس بك ویرغبون فى الاستماع لآرائك
فى المستقبل؛ لأنك تعبر عن أفكارك الخاصة بوضوح، بدلاً من تردید الأفكار التى تعتقد أنھم

یرغبون فى سماعھا.

والخلاف یقضى أیضًا بأن تكون فى جانب الحق، فأحیاناً تعتقد أن شخصًا یدافع عن قضیة تعتقد أنھا
غیر مقبولة معنوی�ا أو أخلاقی�ا، وعندما یحدث ذلك أمامك، یجب أن تعبر عن رأیك. افترض أن ھناك
حالة سرقة فى المكتب، وأن الجمیع یعاملون "إیلا" بجفاء ظن�ا منھم أنھا المذنبة. لكنك ترى أن
دلیلھم على ذلك لیست بھ قرائن مادیة تؤكده، وتخشى من سوء معاملتھم لـ"إیلا"، وفى ھذا الموقف

لا یمكن أن تظل صامتاً - بل علیك أن تعارض موقفھم.

أى شخص عاقل یجب أن یرحب بالاختلاف طالما یتم التعبیر عنھ بالطریقة المناسبة. أعلم أنھ
سیكون ھناك قلة من الأشخاص لا یتسمون بالعقلانیة، لكن على الأقل یمكنك التأكد من أنك قد بذلت
أفضل ما فى وسعك، وسوف یزداد تقدیرك لدى كل من یستمع إلیك، والسر فى الاختلاف المتحضر
یكمن فى الاختلاف مع ما یقولھ الشخص، ولیس مع الشخص نفسھ. أعلم أن ھذا الأمر یبدو تقلیدی�ا

وغیر ذى أھمیة، لكنھ یحدث فارقاً كبیرًا فى استجابة الطرف الآخر.

من الأفضل تجنب النقد المباشر للشخص، فلا تقل أشیاء مثل: "لا!"، أو "أنت مخطئ"، أو "أنت لم
تفھم الموضوع على نحو صحیح"، بل قم بالتعلیق على ما قالھ الشخص وعبر عنھ باعتباره رأیك
الشخصى، لكن اجعل رأیك محدداً بدقة، كأن تقول: "لا أعتقد أن ھذه ھى طریقة العمل الصحیحة"،
أو "أنا متأكد من أننا سننحرف عن المسار الصحیح إذا فعلنا ذلك". أرأیت؟ إنك تركز على منطقھم

فى التفكیر ولیس علیھم كأشخاص.



سیطر على نفسك

ما الشىء الذى یجعل التعامل مع بعض الناس أصعب من التعامل مع غیرھم؟ سأخبرك، وستجد أنك
تعلم بالفعل ھذا الشىء. إن الشىء الذى یعوق جمیع التعاملات المباشرة بین الناس ھو المشاعر،
والمشاعر السلبیة تحدیداً، فكلما ازدادت المشاعر تأججًا، صارت عقبة فى طریق التواصل المباشر.
وعندما یكون الشخص الذى تتعامل معھ غاضباً، أو متضایقاً، أو عصبی�ا، أو مجروحًا، أو خائب
الأمل، أو نزقاً أو متوترًا، أو محبطًا، أو مستاءً، أو قلقاً، یصبح الحصول على النتیجة التى ترغبھا

أقرب إلى المستحیل.

ما الذى یضاعف من صعوبة الأمر؟ نعم، ھذا صحیح، عندما یكون كل منكما منفعلاً، فعندما یكون
كلا الشخصین فى حالة من الضیق، أو الغضب، أو الاستیاء، أو القلق، سوف یؤدى ذلك إلى
مضاعفة المشكلة إن لم یفاقمھا. ومن ثم فإن أول شىء یمكنك أن تفعلھ لتلطیف الحوارات المشحونة
عاطفی�ا ھو أن تحرص على السیطرة على مشاعرك. أنا لا أتحدث فى ھذا الصدد عما إذا كنت محق�ا

فى ھذه المشاعر أم لا؛ بل إن ما أتحدث فقط عنھ ھو كیف تحصل على النتیجة التى تریدھا.

أعلم طبعاً أن ھذا لیس بالأمر السھل دائمًا، لكن ظل مركزًا على ما ترغب فى تحقیقھ، واعلم أن
الحفاظ على رباطة جأشك ھو أفضل طریقھ لتحقیق ما ترید، وھذا سیساعدك بدوره فى كظم
مشاعرك. وإن لم یكن بمقدورك فعلاً الحفاظ على رباطة جأشك، یمكنك أن تبتعد عن المكان إلى أن
تصبح واثقاً من قدرتك على إجراء الحوار بھدوء، وھناك الكثیر من الطرق للتعامل مع مشاعر

الآخرین، لكنك ستجد معاناة فى التعامل مع أى من تلك المشاعر إن لم تسیطر على مشاعرك أولاً.



عبر عن نفسك

قلت للتو إنك یجب أن تسیطر على عواطفك؛ لكن ھذا لا یعنى ألا تعبر مطلقاً عما تشعر بھ، فقط
عبر عن نفسك بالكلمات ولیس بالأفعال، بطبیعة الحال ستمر علیك أوقات یكون من المھم فیھا أن
تخبر أحد الأشخاص بأنك غاضب، أو مجروح، أو محبط، أو تشعر بخیبة الأمل، وسیكون ھذا
الشخص أكثر میلاً لإعطائك ما ترغب فیھ إذا تفھم ما تشعر بھ. لكن الصراخ، أو التجھم، أو

الإجھاش بالبكاء لن یجدیك نفعاً.

وطریقة إعلام الآخرین بأنك غضبان سھلة للغایة. كل ما علیك فعلھ ھو أن تقول: "أنا غاضب".
فھذا أفضل بكثیر من الصیاح فى وجوھھم. فلا أحد یرغب فى مساعدة شخص یرھبھ أو یقلل من
شأنھ، أو یھینھ، أو یحملھ عبئاً نفسی�اً، أو یشعره بعدم الارتیاح. ومن ثم یجب ألا تفعل ھذه الأمور

لأى شخص إذا رغبت فى أن یقف فى صفك.

ولكى توضح الأمر أكثر، قل: "أشعر بالغضب عندما..."، ثم اشرح المشكلة بالضبط. وتعد ھذه
العبارة مفیدة؛ لأنھا لا توجھ الاتھام إلى أى شخص - فأنت تركز على سلوك الشخص الآخر ولیس
على شخصیتھ. فلا أحد یرغب فى أن تتھمھ قائلاً: "أشعر بالغضب لأنك غیر عقلانى / لأنك لا
/لأنك تولى اھتماماتك الأولویة الأولى". بل من الأسھل سماع عبارات على شاكلة "أشعر تستمع إلىَّ
/عندما أشعر بتجاھل اھتماماتى". فھذه الطریقة أقل بالغضب عندما أشعر بأن لا أحد یستمع إلىَّ

تولیداً للصدام، وتعد أكثر فاعلیة فى دفع الشخص الآخر للإنصات إلیك.



لا تمارس الابتزاز العاطفى

لا أحد یرغب فى أن یتعرض للابتزاز العاطفى. قد یرضخ بعض الناس لھذا الابتزاز، خصوصًا لو
كانوا مفتقرین للحزم، لكنھم سیكونون مدركین فى قرارة أنفسھم أنھم یتعرضون للابتزاز. وحینما
تسنح لھم أیة فرصة، سیقولون لك لا. عن نفسى لا أتسامح مطلقاً مع الابتزاز العاطفى، وحتى لو
كان الطلب مشروعًا، أجد نفسى راغباً فى رفضھ لأننى أعترض على فكرة استغلالى فى حد ذاتھا.

"سأكون فى ورطة كبیرة إن لم تساعدنى فى ھذا..." من فضلك، ھل من الممكن أن آخذ إجازة
عصر الجمعة؟ إنھ حفل البالیھ الخاص بابنتى الصغیرة وستحبط إن لم أحضر الحفل...."، "من
فضلك، ھیا نخرج اللیلة. لقد مررت بأسبوع عمل شاق وأحتاج حق�ا للخروج، ولیس ھناك شخص
آخر غیرك أخرج برفقتھ". كل ھذه الطلبات معقولة إذا تم التعبیر عنھا دون ممارسة أى ضغط
عاطفى. لا بأس من أن تفسر رغبتك فى أخذ إجازة عصر الیوم لحضور حفل البالیھ الخاص بابنتك،
لكن لیس من الجید أن تضع عبئاً عاطفی�ا على كاھل مدیرك - ملمحًا إلى أنھ سیكون مسئولاً مسئولیة

شخصیة عن شقاء ابنتك فى حالة رفضھ لطلبك.

یعد الابتزاز العاطفى طریقة ماكرة ومخادعة للحصول على ما ترید، ومن واقع خبرتى أعلم أن
الأشخاص الذین یلجأون إلیھ قد ینجحون فى ھذه المرة، لكنھم یخسرون على المدى الطویل. لا

أرغب فى أن أكون مثل ھذه النوعیة من الأشخاص، وآمل ألا تكون كذلك.

علاوة على ذلك، لن تمنحك ھذه الطریقة ما ترید فى نھایة المطاف، ومن المحتمل أن یراك الناس
كشخص یرغبون فى رفض طلباتھ، حتى لو لم یتمكنوا من ذلك فى كل مرة.



لا ترضخ للابتزاز العاطفى

یجب أن تتجنب الرضوخ للابتزاز العاطفى، وإلا فسینتھى بك المطاف بالموافقة على أمور كثیرة
لیس لدیك وقت أو حماس للقیام بھا لمجرد أنك تشعر بالذنب. بعض الناس، ومن بینھم أنا، یجدون
تجنب ھذه المواقف سھلاً للغایة، فالابتزاز العاطفى یضایقنى ونادرًا ما أھتم بھ. لكننى أعلم أن ھذا

سیكون صعباً بالنسبة لك إذا كنت تفتقر للحزم تمامًا، أو تشعر بالذنب تجاه الآخرین بسھولة.

أول شىء علیك فعلھ ھو إدراك الابتزاز عند تعرضك لھ. فإذا شعرت بالذنب أو الانزعاج تجاه
طریقة ردك على شخص ما، فاسأل نفسك عما إذا كنت تتعرض للابتزاز للعاطفى. وإذا كان الجواب
ھو نعم، فركز على الحقیقة، ولیس على الشعور بالذنب الذى یحاول الشخص أن یولده بداخلك.
واعلم أن الابتزاز العاطفى سلوك غیر مسئول وغیر راشد. إنھ سلوك ظالم واستغلالى، والأشخاص
الذین یمارسونھ لا یستحقون الحصول على ما یریدون، حتى لو كان طلبھم معقولاً. لقد حرموا

أنفسھم من الحصول على ما یریدون لأنھم انتھجوا الغش سبیلاً إلیھ.

والآن استخدم أى أسلوب لدیك لقول لا لھؤلاء، مثل أسلوب الأسطوانة المشروخة. وأحیاناً قد یجدى
نفعاً أن تتحداھم لا سیما إذا فعلت ذلك بمزاح، كأن تقول: "انتبھ وإلا فسأعتقد أنك تحاول ابتزازى

عاطفی�ا...".

وإن لم یساعدك ھذا على المقاومة، ففكر فى ھذه الحقیقة: فى كل مرة ترضخ فیھا للابتزاز العاطفى،
فإنك تشجع ھذا الشخص على فعل ذلك مرة أخرى، وبالتالى تصبح مسئولاً بشكل حرفى عن
الانزعاج الذى سیحدث للأشخاص الآخرین الذین سیحاول المبتز إشعارھم بالذنب... أم أترانى

أحاول أن أبتزك عاطفی�ا الآن؟



عامل الناس باحترام

كل الناس یستحقون الاحترام، والأھم من ذلك أن كل الناس یریدون الاحترام. إذا تذكرت ھذا الأمر،
فسیزید احتمال وقوف الناس فى صفك، وستزید رغبتھم فى مساعدتك عندما تحتاج لذلك.

كم عدد الجیران، والمدیرین، والأقارب، والزملاء فى حیاتك الذین جعلوك تشعر بعدم الأھمیة فى
بعض الأوقات؟ ربما لا یعبأون بالاستماع إلیك، أو ربما یتجاھلونك لأنك أقل منھم، أو یتوقعون أن
تقوم لھم بأمور دون أن یطلبوا منك ذلك على نحو لائق، أو لا یھتمون بشكرك على أى شىء فعلتھ
لھم. فمدیرى مثلاً كان ینسب نجاح أفكارى لنفسھ ویحصد كل المدیح لنفسھ. وأعرف أشخاصًا قد
یصیحون فى وجھ محدثھم فقط لأنھم مختلفون معھ. كما كان لى زمیلة لم تكن تقوم مطلقاً بإعداد

كوب من القھوة لى لأنھا كانت تعتبرنى أقل منھا.

ا أصر على أن یعد لى فنجاناً من القھوة7 لأننى كنت على الجانب الآخر، قابلت ذات مرة عمیلاً مھم�
مشغولاً أكثر منھ فى تلك اللحظة. وفى الماضى كان لدى رؤساء عمل كانوا ینسبون أفكارى لى
(كان من بینھم مدیرة تفعل ذلك فقط إذا ظھر أن أفكارى جیدة، وتتحمل اللوم والعقاب إذا كانت
أفكارى سیئة)؛ وكان لدىَّ جیران أیضًا اشتروا لى ھدایا لیشكرونى على أمور بسیطة فعلتھا لأجلھم.

إننى أعلم من أرغب فى مساعدتھ من ھؤلاء الأشخاص، ومن منھم لا أجد مشكلة فى تجاھلھ. ومن
الأھمیة بمكان أن تعامل الناس باحترام كلما ارتفعت مكانتك، سواء فى العمل أو فى الأسرة، سواء
أكنت والداً لطفل فى المدرسة، أو كنت مستأجرًا محلی�ا، فالناس یتأذون كثیرًا عند تعرضھم للتجاھل
أو التحقیر على ید شخص یعتبرونھ أعلى منھم منزلة. وحتى لو كان عدم احترامك لھم غیر
مقصود، بل كنت فقط مشغول البال، أو منھمكًا فى العمل، أو فى عجلة من أمرك، یجب أن تحرص

على ألا تنسى مطلقاً أن توضح للناس أنك قد لاحظت وجودھم.



خصص وقتاً للآخرین

;نت أعمل مع إحدى الزمیلات وكانت دائمًا فى عجلة من أمرھا. ففى كل مرة تتصل بى ھاتفی�ا إما
أن تكون فى محطة السكة الحدیدیة فى انتظار القطار، وتقوم بقطع المكالمة عندما یأتى القطار، أو
تحدثنى أثناء طھى الغداء ثم تجعلنى أنتظر على السماعة إلى أن تتفقد الطعام فى الفرن، أو تكون
أمام بوابة المدرسة وتكون مضطرة لإنھاء المكالمة لأن ابنھا خرج للتو. كل ھذا یحدث عندما
تھاتفنى. أما إذا اتصلت بھا (وھو الأمرالذى كنت أحاول تجنبھ لأننى وجدت أنھ من الصعب إجراء

حوار معھا)، فكانت تطلب منى أن أعاود الاتصال فى وقت لاحق.

النتیجة النھائیة لكل ذلك أنھا أعطت انطباعًا للجمیع بأنھم أقل أھمیة لدیھا من أى شىء آخر فى
حیاتھا الصاخبة، فھم یأتون فى المرتبة الثانیة بعد القطار، والفرن، وابنھا (حسناً، قد تكون محقة فى
ھذا الأمر الأخیر). وقد كان ھذا نوعًا من عدم الاحترام، ویشعر بالضیق، والغیظ، ویوحى بالتعالى.



كن محبوباً

أعلم بالطبع أن ھناك أوقاتاً یكون المرء فیھا مشغولاً. وفى ھذه الأوقات من الأفضل عدم بدء أیة
مكالمات ھاتفیة (أو أى نوع من أشكال التواصل) ثم إنھاؤھا بشكل مفاجئ. حاول بشتى السبل
تخصیص أوقات تعلن فیھا من البدایة أنك لست متاحًا للحدیث. ولكن احرص أیضًا على تخصیص
أوقات كافیة تكون فیھا متاحًا للتحدث مطولاً عن سور الحدیقة، أو لتناول فنجان من الشاى، أو
للتحدث أثناء تصویر المستندات، ففى ھذه الأوقات یتمكن الناس من معرفتك على حقیقتك، ویمكنك
أن تبین تقدیرك لھم فقط من خلال إعطائھم جزءًا من وقتك. تلك ھى الأمور التى ستجعل الناس فى

صفك، فضلاً عن كونھا مفیدة فى حد ذاتھا لأنھا ستشعر كلا� منكم بشعور أفضل.

أعلم أن ھذا یبدو واضحًا، لكن إذا أحبك الناس فسیرغبون فى مساعدتك حتى دون أن تضطر لطلب
المساعدة منھم، وھذا ھو ما تشعر بھ أیضًا تجاه الناس عندما تحبھم، ألیس كذلك؟

لیس من الصعوبة أن تصبح محبوباً من الجمیع. فھذا لا یستدعى أن تكون محور اھتمام الحفل أو
تكون الرفیق المفضل لدى الجمیع. بل یمكن أن تكون ھادئاً وتظل محبوباً فى الوقت نفسھ. وفى
الحقیقة إذا فكرت فى الأمر، فقد تجد أنھ یوجد فى حیاتك أشخاص كثیرون تحبھم، رغم عدم وجود
الكثیر من السمات المشتركة بینكم، والمضایقات البسیطة غیر المضرة التى قد تجدھا منھم، مثل
كثرة الكلام، أو القھقھة فى الضحك، والتصرف كالأطفال، أو عدم الجلوس مطلقاً لفترة كافیة

للانخراط معھم.

أن تكون محبوباً یعنى أن تكون صریحًا، وحلو المعشر، وودوداً وأن تكون ابتسامتك دافئة، وأن
تتحلى بروح التعاون، وألا تعبس وألا تستغل الناس، وألا تفقد أعصابك معھم، أو تظھر لھم أى
مشاعر سلبیة. علاوة على ذلك، یجب أن تكون شخصًا "ظاھره مثل باطنھ". قل ما تقصده دون
غیبة، أو خداع، أو غرور. فكر فى الأشخاص الذین تعتبرھم محبوبین لدیھم - ولا أعنى ھنا
أصدقاءك المقربین، بل أعنى ھؤلاء الأشخاص الذین لا تعرفھم على نحو جید لكن تجد أنك تحبھم.
فإذا فكرت فیھم، فستجد على الأرجح أنھم یتسمون بالصفات سالفة الذكر المتمثلة فى الصراحة،
وسھولة التحدث معھم، والإنصات الجید (فالحوار لا یدور كلھ حولھم)، كما أنك لا تشعر بالانزعاج

معھم عندما توشك على قول أمر خاطئ، ولا تشعر بأنھم خلاف ما یبدون علیھ.



كن خفیف الظل

لست متأكداً من قدرتك على اكتساب روح الدعابة. ومن المحزن أنھ لیس بإمكانك الخروج وشراء
واحدة. تختلف روح الدعابة بین الأشخاص وبعضھم، حتى إنھا تكون أوضح لدى بعض الأشخاص
عن غیرھم، وبعض الأشخاص یكونون مرحین، لكنھم لا یتمیزون بخفة الظل؛ وھذا جید. كل ما

أقولھ إنھ ینبغى إظھار ما تتحلى بھ من خفة ظل، طالما لم تكن جارحة أو قاسیة.

یشعر بعض الناس أن خفة الظل تعمل بشكل ما على تقویض سلطتھم أو جدیتھم، فیحجبون روح
الدعابة لدیھم عندما یكونون فى العمل أو عند الجلوس فى مجلس البلدیة، أو فى لجنة مدیرى

المدارس.

وأنا شخصی�ا أرى أن الضحك ھو ما یجعل الحیاة تستحق العیش. وكلما زادت قدرتك على إضحاك
الناس، زادت مودتھم وتعاطفھم تجاھك، وھذا ما تھدف إلیھ. اجعل الناس یضحكون، وسوف یفعلون

أى شىء من أجلك.

ولا تقف الفوائد عند ذلك فحسب، فخفة الظل تمیز الأشخاص، إذ یكمن بداخل كل منا حس دعابة
فرید یمیز شخصیتھ على نحو إیجابى كلما زاد استخدامھ لھ، وعندما تكبت روح الدعابة بداخلك،
تخسر جزءًا كبیرًا من نفسك. فأظھر روح الدعابة لدیك، ولا تخش رؤیة الجانب المضحك فى

الأمور، وساعد الآخرین على رؤیتھ أیضًا.



كن أمیناً

تعلم بكل تأكید أن الناس یفضلون التعامل مع الأصدقاء والزملاء الذین یتمیزون بالأمانة. لكن
المشكلة تكمن فى أن معظم الأشخاص المفتقرین للأمانة یتوھمون أن لا أحد یمكنھ اكتشاف خداعھم،
فما الفرق بین ما إذا كان كل الناس یعتقدون أنك أمین وبین كونك أمیناً بالفعل، كلا الأمرین جید،
ألیس كذلك؟ إذا نحینا الجانب الأخلاقى من السؤال جانباً، فربما یكون ذلك صحیحًا - فكلا الأمرین

جید بالفعل، فیما عدا عدم اعتقاد كل الناس أنك أمین.

اعلم أننى لا أتحدث عن الأوقات التى تلوم فیھا الاكتظاظ المرورى على تأخرك بینما تكون أنت
المخطئ فى عدم تخصیص وقت كاف للذھاب للموعد. بل أتحدث عن عدم الأمانة المتعمد من أجل
الحصول على ما ترید، وتحقیق النجاح بالغش، والكذب من أجل التملص من المسئولیات،

والاستعانة بوسائل غیر مشروعة لدعم مصالحك.

لا تتخیل ولو للحظة أنك لن تدفع ثمن كل ذلك. من المؤكد أنك قد تفلت بفعلتك فى مواقف فردیة، وقد
تكون ماھرًا بما یكفى لتتمكن من الھروب من العقاب مرات متكررة، لكن الآخرین سیشعرون بأنك
شخص غیر أمین، وسیمنعھم ھذا الإحساس من مساعدتك. قد تفضحك لغة جسدك، أو قد یكون
حدیثك مثالی�ا لدرجة تجعلھ غیر مقنع ویصعب تصدیقھ، أو ربما تغفل تفصیلة صغیرة. قد لا یتمكن
الناس من اتھامك بذلك، وقد لا یكون لدیھم أى أدلة، لكنھم سیعلمون ببساطة أنھم لا یمكنھم الوثوق

بك.

من الأفضل أن تعیش حیاة لا تتطلب منك الكذب، أو الغش، أو الخداع، أو الاستغلال. كن أمیناً
فحسب - ما المشكلة فى ذلك؟



قل شكرًا دائمًا

لقد نشأت على قول شكرًا، وعندما لا أشكر الناس أشعر بالانزعاج تمامًا مثلما أشعر بالضیق عندما
لا أغسل أسنانى بمجرد الاستیقاظ من النوم. فى الواقع أمى ھى التى غرست ھذه العادة بداخلى،
حیث كانت تقول شكرًا دومًا حتى إنھا ذات مرة عندما كانت طفلة، عاقبتھا المعلمة مرتین - الأولى
كانت بسبب سوء السلوك والثانیة لأنھا قالت لھا شكرًا عندما عاقبتھا فى المرة الأولى، حیث
اعتبرت المعلمة ذلك نوعًا من الوقاحة. شرحت لى أمى أنھا تربت على قول شكرًا دائمًا عندما

یعطیھا أى شخص أى شىء، ولم تقدر المعلمة روح الدعابة عند والدتى.

بید أن والدتى كانت محقة (حسناً، من الناحیة النظریة على الأقل). قد لا نلاحظ دائمًا المواقف اللازم
فیھا توجیھ الشكر لشخص آخر، لكننا بالتأكید نلاحظ المواقف التى لا نلقى فیھا من یشكرنا حیث
تترك إسھامات الأشخاص الآخرین تذھب دون تقدیر ومھما كانت ھذه الإسھامات بسیطة - فلا أحد

سوف یرغب فى ألا یشكره أحد.

إن شكر الناس یرفع من روحھم المعنویة، ویجعلھم یشعرون بالألفة والتقدیر والاھتمام، ویشعرھم
بأن الأمر كان یستحق العناء. ولا شك أن إعطاء الشخص ھذا الإحساس یعد كافیاً فى حد ذاتھ.
وعلاوة على ذلك، سیشعر ھؤلاء الأشخاص بالسعادة عند إسدائك معروفاً مرة أخرى، نظرًا لأنھم

یعرفون أن جھودھم لن تذھب دون تقدیر.



لا تقم بالكثیر من المھام

بعض الأشخاص یمكنھم التكیف مع أى شىء. وقد تفشل كل خططھم ویستمرون بشكل ما فى
المضى قدمًا فى حیاتھم، فتجد ھؤلاء الأشخاص یعملون فى وظائف تجعلھم مشغولین باستمرار،
وفى الوقت نفسھ قد یكونون مسئولین عن أسرة كبیرة، ویتطوعون للعمل فى عدد من الجمعیات
الخیریة، فضلاً عن كونھم أعضاء فى بعض اللجان، ورغم ذلك یجدون وقتاً لممارسة ریاضة التنس
مرتین فى الأسبوع. ویبدو ھؤلاء الأشخاص أنھم فریدون من نوعھم فى التكیف مع التزامات الحیاة،

ولیسوا فى حاجة إلى أى نوع من المساعدة أو الدعم لإنجاز كل ھذه المھام.

ومن ثم لا یعرض علیھم أحد أى شكل من أشكال المساعدة؛ بل من الواضح أنھم یطلبون منھم
المساعدة فى حقیقة الأمر لإنجاز ما یریدون.

كل ھذا رائع إلا إذا كنت واحداً من أولئك الأشخاص وأردت بعض المساعدة؛ واعلم أنك فى ھذه
الحالة لن تحصل علیھا. فقد قرر الجمیع أنك لست فى حاجة إلیھا حق�ا. لقد افترضت وأنت تطلب
منھم المساعدة أنھ بإمكانك القیام بالمھمة بقلیل من الدعم، لكن دون أن یشعروا بأنھم مضطرون

لمساعدتك لأنك حق�ا لا تحتاج إلیھم، وأنك ستتكیف مع الموقف، كما تفعل دائمًا.

إذن ما الدرس المستفاد من ھذه القصة؟ حسناً، إذا احتجت إلى مساعدة الناس فى الحصول على ما
ترید، فلا تعط انطباعًا بأنك لست فى حاجة للمساعدة. تخل عن الرغبة الملحة فى أن تبدو قادرًا على
القیام بكل المھام، واعترف ببعض الضعف الإنسانى بین الحین والآخر. وعلى الأرجح سوف یحبك
الناس أكثر مما تتوقع عند الاعتراف بذلك. فالأشخاص الذین یظھرون بمظھر القادرین على إنجاز

كل الأمور بأنفسھم دون مساعدة یثیرون الخوف فى النفوس فعلاً.



أعط أكثر قلیلاً من المتوقع

إنھا إستراتیجیة رائعة - وأنا أحبھا حق�ا. فأنا أستمتع بالنظرة التى ترتسم على وجوه الناس عندما أقدم
لھم أكثر مما وعدت، فھذا الأمر یكسبنى شعورًا جیداً ویكسبھم شعورًا رائعاً، ویعود بالنفع على

الجمیع. یا لھ من شعور رائع!

والمبدأ وراء ذلك بسیط ویتلخص فى أن تقدم أكثر مما قلت إنك ستفعلھ ولو بقدر طفیف، فعندما
تعتنین بأبناء جارتك فى غیابھا، قومى بغسیل الأطباق الموجودة فى المطبخ أیضًا. إذا قلت إنك
ستقدم التقریر یوم الخمیس، فقم بتقدیمھ یوم الثلاثاء. إذا توقع منك شریك حیاتك أن تدعوه على
العشاء فى عید میلاده، فأحضر معك باقة من الزھور أیضًا، وعندما تستعیر سیارة والدك، قم
بغسلھا قبل أن تعیدھا لھ، وعندما یرغب صدیقك فى صحبتك لتواسیھ بعد وفاة شخص عزیز علیھ،

خذ لھ بعض الوجبات وضعھا فى الثلاجة فى الوقت نفسھ.

زارتنا صدیقة فى العید منذ عدة سنوات ومنحتنا ھدیة جمیلة منتقاة بعنایة نظیر دعوتنا لھا لتناول
العشاء فى العید، لیس ھذا فقط، فقد كانت خیاطة ماھرة، ولاحظت أن القطط قد مزقت أحد أغطیة
الوسائد وجعلتھ فى حالة یرثى لھا فأصرت على أخذه معھا وإصلاحھ، وأعادتھ إلینا فى طرد بریدى

بعد عدة أیام، وكان یبدو كما لو كان جدیداً. یا لھا من لفتة كریمة قدرناھا تقدیرًا كبیرًا.

أرأیت؟ إن التفكیر فى أمور یمكنك فعلھا لجعل حیاة الناس أكثر إشراقاً مما یتوقعون لھو أمر ممتع،
فمن الرائع أن تراھم وقد أدركوا أنك أولیتھم اھتمامك وتقدیرك، ومن المتوقع أن ھذا سیجعل الناس
یبذلون قصارى جھدھم لمساعدتك، لكن فى الحقیقة إن القیام بذلك من أجل الآخرین یستحق العناء

المبذول فیھ بغض النظر عما إذا كانوا سیردون إلیك المعروف أم لا.



كن كریمًا

عندما نصف شخصًا بأنھ كریم نمیل - لسبب ما - إلى الاعتقاد بأنھ مستعد لأن یعطى الآخرین من
ممتلكاتھ المادیة أو یجعلھم یشاركونھ فیھا، سواء أكانت تلك الممتلكات أموالاً أو مقتنیات، ولا شك
أن ھذا سلوك یستحق الثناء، لكن لیس جمیعنا لدیھ ما یكفى لمشاركة الآخرین فیھ، ولیس الجمیع فى

حاجة لأن یشاركونا ما نمتلك. لكننا لدینا أشیاء أخرى یمكن أن نصبح كرماء فى منحھا.

ماذا عن وقتك؟ ھل أنت كریم فى بذلھ؟ إذا طلب منك أحد الأشخاص الذھاب إلى اجتماع أو قضاء
ساعتین معھ أو مساعدتھ فى صنع أكشاك المھرجان المدرسى، أو توصیلھ لیأخذ سیارتھ من
المرآب، ھل تكون مستعد�ا دائمًا للموافقة؟ أم ستفضل التركیز فى قراءة كتاب شیق، أو الانتھاء من
المشروع الذى تعمل فیھ، أو الاسترخاء فى نھایة الیوم لمشاھدة برنامجك التلیفزیونى المفضل؟
دعنى أخبرك، سوف تجنى المزید من مساعدة الآخرین - ربما لیس فى كل مرة، ولكن فى أغلب
الأوقات - بالتأكید - وھذا یرجع إلى أنك ستخرج على الروتین المعتاد وتصبح عرضة لحدوث أى
شىء بدایة من إجراء محادثة شیقة وحتى خوض مغامرة كبیرة. وھذا بیت القصید - فلن تعرف

مطلقاً ما الذى سیحدث بعد ذلك، لا سیما عندما تقوم بأمر مختلف مھما كان یبدو عادی�ا.

وھناك شىء آخر یمكن أن تمنحھ بسخاء، ألا وھو المعرفة. فلا بد أنك تعرف أمرًا لا یعرفھ كل
الناس، فیمكنك عمل محاضرة فى منتدى الشباب المحلى عن تحریك الرسوم الثابتة فى الأفلام، أو
أن تعلم بعض أطفال المنطقة العزف على الجیتار، أو أن تعلم أحد زملائك الأقل منك خبرة كیف
یجعل عروضھ التقدیمیة المعدة باستخدام برنامج الباوربوینت ممیزة، أو أن تحدث إحدى

المجموعات المحلیة عن مجال تخصصك. ومن یعلم، فقد تستمتع بھذا الأمر.



امدح لكن لا تتملق

یحب الناس أن یمُتدحوا، سواء كان لإنجاز رائع قاموا بھ، أو لأناقتھم فى اختیار الملابس، أو للفتة
كریمة قاموا بھا، أو على فكرة ذكیة أتوا بھا؛ لذا أعطھم ما یریدون، وسوف یقدرونك نظرًا لذلك.

أحیاناً یكتسب المدیح سمعة سیئة، وھذا یرجع لبعض الأسباب. فقد یعتقد بعض الناس بشكل خاطئ
أن الإسراف فى المدیح أمر سیئ، أو أنھ سیبدو مدیحًا غیر صادق. فإذا ساورك القلق بشأن ذلك،

فتذكر التوجیھات التالیة:

ر لھ ذلك بشكل • لا تبالغ. لا تغرق أحدھم بالمدیح لمجرد أنھ وضع تقریره بشكل منمق؛ بل قدِّ
معقول، ووفِّر الإغراق الحقیقى لإنجازات استثنائیة تستحق فعلاً.

• لا تخش أن تبدو غیر صادق، والقاعدة ھنا بسیطة جد�ا وتتمثل فیما یلى: إذا كان المدیح
صادقاً، فسیبدو صادقاً؛ وإذا كان مصطنعاً فسیبدو تملقاً، والأمر الذى یحتاج إلى التغییر ھو أن

تعبر عما تعتقده فى أغلب الأحیان، لا أن تختلق أسباباً لتمدح الناس.

• ضع فى اعتبارك أن الأمور التى تمدح الناس علیھا توضح القیم التى تؤمن بھا إلى حد كبیر.
فإذا كنت تمدح الناس فقط لمھارتھم، فسوف یفترضون أن ھذا ما تھتم بھ. وإذا مدحت الناس على
العمل الجاد والإنجاز الحقیقى، فسوف یدركون أنك تھتم بالجھد والنتائج أیضًا. امدح الناس
لكرمھم، أو اجتھادھم فى العمل، أو لمراعاتھم مشاعر الآخرین، أو لشجاعتھم، أو لسرعتھم،

وسوف تخبرھم بذلك أن ھذه ھى القیم التى تھتم بھا.



كن مخلصًا

قد یعلم المرء أن شریك حیاتھ یكون مندفعاً فى بعض الأحیان، لكن لا یخبر الجمیع بذلك (ھذا ما آمل
فیھ). قد یشكو من ھذا لصدیق عزیز، أو للأم، أو للأخ، لكن یدافع عن شریك حیاتھ أمام الأشخاص

الآخرین ویحتفظ بأى انتقادات لنفسھ.

والأمر نفسھ ینطبق على زمیلك. فقد یسمح لك بأن تقول لھ إنھ غیر مسئول، لكنك لن تعترف
باعتقادك ھذا أمام الجمیع، والأمر كذلك بالنسبة للمدیر الذى لا یھتم بالتفاصیل. فقد یكون ھذا رأیك

الشخصى، لكن لیس ھناك داع لأن تخبره لبقیة أفراد الإدارة.

ھل أنا محق؟ وإن لم أكن محق�ا، فما السبب؟ الفكرة أن الإخلاص لا یتعلق بھویة الشخص الذى تدین
لھ بالولاء - بل یتعلق بك شخصی�ا. فالإخلاص صفة إما أن تكون لدیك أو لا تكون لدیك. إنھا لیست
أمرًا تقوم بتفعیلھ أو تعطیلھ وفقاً لصفات شریكك، أو صدیقك، أو مدیرك فى العمل. فلو كان الأمر
ھكذا، لما أصبح ذلك إخلاصًا، بل كان مجرد تعبیر عن الرأى. أما الإخلاص، فیعنى إعطاء دعمك
للشخص بغض النظر عن وجھة نظرك الشخصیة؛ سواء اتفقت معھ أم اختلفت، سواء كان من

السھل أن تقف معھ أم كان من الصعب، سواء ظننت أنك سوف تستفید من ذلك أو لن تستفید شیئاً.

لكن الشىء المضحك فى الموضوع أنك ستستفید فعلاً. فالأشخاص سوف یدركون إخلاصك بمجرد
أن یروا تصرفاتك، وسوف یقبلون ذلك بغض النظر عن رأیھم فى شریك حیاتك، أو صدیقك، أو
مدیرك. وسیدركون أنھم لو تمكنوا من كسبك لصفھم، فسیمكنھم أیضًا الاعتماد على إخلاصك لأنك

لا تغیره حسب الظروف؛ فأنت شخص مخلص بالفطرة بغض النظر عن أى شىء.



لا تغتب الناس

كان لى زمیل محبوب للغایة، ومرح، وممتع، وصحبتھ رائعة. كنا مجموعة مكونة من حوالى ستة
أفراد نعمل معاً عن قرب فى وقت واحد، وكان تعاملنا معاً جیداً جد�ا. وذات مرة ذھبت معھ فى وقت
الغداء لتناول وجبة خفیفة وبدأ یغتاب فتاة كانت ضمن مجموعة أصدقائنا. لم یعجبنى ھذا الحدیث

مطلقاً، وجعلنى أیضًا أتساءل ماذا یقول عنى ھذا الشخص من وراء ظھرى.

أرأیت، لم یكن الأمر متعلقاً فحسب بالفتاة المسكینة التى اغتابھا، التى لو علمت ماذا كان یقول عنھا،
لحق لھا أن تشعر بالظلم، (وقد علمت بذلك فى نھایة الأمر). وفى تلك الأیام كانت خبرتى أقل مما
ھى الآن، واستمررت فى الخروج مع ھذا الصدیق "جون" للتنزه فقط. لكننى حرصت فعلاً على ألا

أخبره بأى شىء من أسرارى ولم أثق بھ بعد ھذه الحادثة.

مھما كان لوجھات نظرك عن الناس ما یبررھا، فإن التحدث عنھم من ورائھم سیضعك دائمًا فى
موقف محرج، وسیظھرك بمظھر الخائن. فإذا كان من غیر الضرورى أن تقول شیئاً، فمن
الضرورى ألا تقول شیئاً. أنا لا أقول إنك لا یمكنك نقل معلومات مھمة - لأسباب وجیھة - للشخص
الذى یحتاج لأن یعرف ذلك. وطبعاً من حقك ومن حق شریك حیاتك أو أصدقائك المقربین أن
تناقشوا وجھات نظركم فى الناس بصراحة، فالأمران مختلفان كما تعلم. لكننا جمیعاً نعلم متى نغتاب
الناس، حتى لو كنا نتظاھر أمام أنفسنا بأن ھناك سبباً مشروعًا لذلك. لكن ھذا الأمر یجعلنا بالفعل

نبدو أسوأ بكثیر من الشخص الذى نغتابھ.



تقبل النقد بصدر رحب

لقد لاحظت أن الأشخاص الذین یمكنھم التعامل مع النقد بشكل ممتاز ھم الأشخاص الأكثر ثقة فى
النفس. ویمتاز ھؤلاء الناس بالثقة فى قیمتھم، لدرجة أن انتقاد عیب صغیر فیھم لا یجعلھم یشكون
على الفور فى قیمتھم وقدراتھم ككل. فإذا قلت لشخص غیر واثق فى نفسھ إنھ لا ینصت جیداً
لمحدثھ، فسوف یعتقد أنك تقول لھ إنك لا تحبھ، وإنھ صدیق عدیم الفائدة، وإنھ یجب أن یشعر
بالحرج والخزى فى كل مرة یتعامل فیھا مع أى شخص. أما إذا قلت لشخص واثق من نفسھ إنھ لا
ینصت دائمًا لمحدثھ، فسوف یفكر فى نفسھ قائلاً: "آه، أنا لا أنصت جیداً للآخرین دومًا. یجب أن

أفعل شیئاً حیال ذلك".

بطبیعة الحال، لیس بالضرورة أن یكون الأشخاص الذین یبدون واثقین من أنفسھم من الظاھر،
واثقین فعلاً من أنفسھم فى الباطن، فإذا كنت لا تشعر بالثقة الكافیة فى النفس لتقبل النقد بصدر
رحب، فعلیك التظاھر بذلك. وھذا الأمر لیس سیئاً كما یبدو؛ لأنك بعد فترة من التمرن، ستجد أن
قلیلاً من النقد البناء لیس نھایة العالم؛ بل ھو مفید فى حقیقة الأمر. وسوف یحترمك الناس لأنك قادر

على تقبل النقد.

لعلك رأیت أشخاصًا تعرضوا للنقد، أیھم أثار إعجابك؟ ھل ھم الأشخاص الذین دافعوا عن أنفسھم
أو قطبوا جبینھم؟ أم الأشخاص الذین قالوا: "شكرًا على التعقیب. سأفكر فى ھذا الأمر"؟ بالطبع
لیست كل التعقیبات دقیقة، لكن إذا كنت معروفاً بقدرتك على التعامل مع الموقف دون أن تصبح

عدوانی�ا، فسیمكنك أن تطلب من الآخرین رأیاً آخر فیك، وسیكونون سعداء لإعطائك إجابة صادقة.

وإلیك ھذا الخبر السعید. أتفضل أن یعرف الناس أن لدیك نقطة ضعف، فیخشوا من رد فعلك ولا
یقولوا لك شیئاً، أم تفضل أن تعرف نقطة ضعفك كى تتمكن من التغلب علیھا؟



اعترف بأخطائك

بالطبع لا یوجد فى ھذا الأمر ما یشبھ تقبل النقد، لكنھ یرتبط بھ ارتباطًا وثیقاً. فنحن نعلم جمیعاً أن
كل البشر یرتكبون الأخطاء، وإن لم تعترف بھا، فھذا لا یعنى بأنك ستخدع الجمیع وتوھمھم بأنك لا

ترتكب أى أخطاء؛ بل سیعتقدون أنك متكبر، أو مغرور، أو غیر قادر على إدراك أخطائك.

أنا لا أدعوك لأن تجلس على كرسى الاعتراف وتعترف بكل الأخطاء التى ترد على بالك لمجرد أن
تبدو متواضعاً. فلیس علیك مطلقاً أن تقوض ثقة الناس فیك تمامًا، لكن عندما یبدو جلی�ا أن ثمة خطأ

وأنك المسئول عنھ، فعلیك الاعتراف بذلك، وسوف یزید احترام الناس لك لھذا التصرف.

والأمر نفسھ ینطبق على أخطاء الماضى. فإذا استطعت روایة قصة تدینك، فسوف یجعلك
الاعتراف بخطئك تبدو إنساناً، ومتواضعاً، وأمیناً وصادقاً، ولا تمیل إلى جذب الانتباه إلى نفسك.

وكل ھذه الأمور تعد صفات حمیدة.

لكن انتبھ، فھناك استثناء لھذا المنھج. فقد كان لدىَّ صدیقة اعتادت التأخر دائمًا فى فعل كل شىء،
لدرجة كانت تسبب قدرًا بالغاً من الضیق، وأذكر أنھا قالت لى فى إحدى المرات: "أنا بشعة فى
الحفاظ على المواعید. أعلم ذلك، لكننى على الأقل یمكننى الاعتراف بھذا. ففكرت: "تقصدین أنك
تعلمین ذلك، أتدركین الإحباط الذى یسببھ ھذا الأمر، وما زلت تقومین بھ؟ إذا كنت غیر مدركة
للمشكلة فمن الممكن أن أسامحك، لكن إذا كنت تعلمین ما تفعلین، فھذا أمر لا یغتفر". إن مجرد
إدراك أخطائك لا یعنى إعفاءك من مسئولیة تصحیح ھذه الأخطاء، فالعكس ھو الصحیح؛ فھو یجعل

تصویبھا أمرًا حتمی�ا.



تعرّف على الناس

إذن أنت ترید شیئاً ما بشدة، قد یكون وظیفة معینة، أو منزلاً أكبر، أو إجازة رائعة، أو نظرة على
الحیاة أكثر ھدوءًا، أو صفقة ضروریة فى العمل، أو عرض رعایة صحیة مناسباً لوالدك المسن.
بغض النظر عن الأمر الذى تریده، فسوف تعانى فى سبیل الحصول علیھ إن لم یكن ھناك من
یدعمك، وسواء أكان ما تریده فى مجال العمل أو المنزل، أو من المسئولین، أو من الجیران، أو من

مدرسة الأبناء، فستجد الأمر برمتھ أكثر سھولة بكثیر عندما یكون ھناك أناس بجانبك یدعمونك.

ھذا الأمر سیكون حقیقی�ا دائمًا، حتى قبل أن تعرف ما الذى قد ترغب فیھ للسنة القادمة أو للسنوات
الخمس التالیة. فكلما اتسعت شبكة معارفك، زادت فرصة العثور على شخص یمنحك المساعدة التى

تحتاج إلیھا، فإذا كنت وحیداً، زادت صعوبة الحصول على ما ترید.

لذا انطلق، واخرج، وقابل الناس. تعرف على زملائك، واخرج معھم بعد العمل حتى لو كنت غیر
معتاد على ذلك. احضر اجتماع سكان الحى، أو اجتماع مجلس الآباء فى المدرسة، أو احضر أیة
مناسبة فى النادى الریاضى. تحدث مع الناس، واعرف عنھم مزیداً من التفاصیل، واعرض علیھم
المساعدة إذا وجدت شخصًا یمكنھ الاستفادة بدعمك. وذات یوم ستجد أنك فى حاجة لشخص یفھم فى
السیارات، أو یعرف عضوًا بالمجلس المحلى، أو تعامل من قبل مع عمیل معین، أو یمكنھ إخبارك
عن كیفیة التقدم لأمر ما، أو ترشیحك للتعیین فى لجنة ما، أو یوصلك بمحام ماھر، أو یتحدث مع
المدیر المالى بشأنك. وكلما زاد عدد الأشخاص الذین تجمعك بھم علاقات طیبة، زاد احتمال

معرفتك بالشخص الذى تحتاج إلیھ تمامًا لیساعدك.



تعلم الاستماع جیداً

لطالما اعتقدت أن الاستماع یعد مھارة أساسیة، لكن كم مرة تحدثت فیھا إلى شخص واتضح فى
النھایة أنكما قد خرجتما من المناقشة وقد ظن أحدكما أنھ تم الاتفاق على أمر ما، بینما ظن الآخر أنھ
تم الاتفاق على أمر آخر مغایر تمامًا؟ ویعد ھذا الحوار مثالاً على ذلك: "لكنك قلت إنك ستحضر
اللبن فى طریق عودتك إلى المنزل!" "لا، لقد قلت إننى لن یكون لدىَّ وقت، وقلت أنت إنك ستفعل
ذلك...". حسناً، كل ما یمكننى قولھ إن أحدكما على الأقل، أو كلیكما على الأرجح، لم یستمع جیداً.
وأحیاناً تكون النتائج بسیطة، كأن تشربا الشاى دون لبن فى المساء، وأحیاناً تكون النتائج أكثر

خطورة.

• ھناك أمور كثیرة یمكن أن تمنعك من الاستماع الجید. ھل تمر بأحد ھذه الأمور؟

• أنت مشغول جد�ا فى التفكیر فیما ستقولھ بمجرد أن تسنح لك الفرصة للحدیث.

• أنت شارد فى اتجاه فكرى مختلف سببھ شىء قیل للتو.

• أنت تعرف ما سیقولھ الشخص على أیة حال.

• تشعر بالملل.

• لا تفھم حق�ا ما یقولھ الشخص.

• أنت مشتت الفكر بسبب الضوضاء أو الأنشطة.

• أنت فى عجلة من أمرك.

إذا أردت أن تحظى بحوارات فعالة مع الناس - وأن تتذكر إحضار اللبن لعمل الشاى أیضًا - فعلیك
أن تنتبھ لھذه الأمور عند حدوثھا وتمنعھا من تشتیت انتباھك، وإذا اضطررت، یجب أن تقول:
"آسف، لقد فاتتنى ھذه النقطة، ھل یمكن أن تعید ما قلتھ؟"، أو "لم أفھم ذلك، ھل یمكنك أن تفسره
دون استخدام المصطلحات؟" أو "حق�ا لا یمكننى التركیز لأننى متأخر عن الاجتماع. ھل یمكننا

التحدث عن ذلك بشكل أفضل لاحقاً؟".

لا أحد یرفض مثل ھذه الإجابات؛ لأنھا توضح رغبتك فى الاستماع الجید. بل إنھا فى واقع الأمر
ب نفسك على الاستماع تعد نوعًا من الإطراء؛ فالأشخاص یحبون أن یستمع لھم غیرھم. لذلك درِّ

الجید وكف عن التظاھر بذلك.



اعلم ما تم الاتفاق علیھ

لیست كل محادثة تفضى إلى قرار، لكن ھذا ما یحدث فى الغالب. ومن المثیر للدھشة أن كل شخص
یتذكر القرارات التى تم التوصل إلیھا بطریقة مختلفة، ولھذا السبب نقوم بعمل محاضر للاجتماعات
التى نقوم بحضورھا. وعلیك أن تجرب تدوین ملاحظات عن الحوار الصباحى الذى یدور بینك
وبین شریك الحیاة حول شراء اللبن مثلاً، بید أننى شخصی�ا سأتضایق إذا حاولت زوجتى فعل ذلك

فى الساعة السابعة والنصف صباحًا، موعد خروجى من البیت.

على الجانب الآخر، یجب أن تعلم من سیقوم بشراء اللبن. ولذا علیك أن تعتاد تلخیص القرار النھائى
للمحادثة على الأقل قبل أن یذھب كل منكما فى طریقھ، كأن تقول: "حسناً، سأشترى اللبن وأراك
ھنا فى الساعة السادسة والنصف تقریباً"، وتزداد أھمیة القیام بذلك إذا كنتما تسعیان لتحقیق أمر ما
تریدانھ بشدة. ومن الضرورى أن تعرف بوضوح إذا كنت ستعاود الاتصال بشخص ما أم ستنتظر
اتصالھ بك، وأن تعرف ھل طلب منك مدیرك تقدیم طلب الوظیفة فى ھذه الجمعة أم فى الجمعة
القادمة؟ وستعرف ذلك فقط إذا قمت بتلخیص ما قیل، بالإضافة إلى الاستماع لنفسك وأنت تلخصھ
(أعلم أن ھذا یبدو سخیفاً، لكن من الممكن أن تلخص ما قیل بشكل تلقائى دون أن تدرك فعلاً ما قلتھ

- وأنا عن نفسى فعلت ذلك من قبل).

وإذا كانت المناقشة مھمة جد�ا، لا سیما لو كانت رسمیة أو متعلقة بالعمل بأى شكل من الأشكال، فمن
الأفضل أن ترسل بریداً إلكترونی�ا إلى الشخص الآخر یصف فھمك للقرار، كى یتمكن من الرد إذا
كان ھناك سوء فھم بین ما اعتقدت أنھ قالھ وما قالھ بالفعل. أرسل لمدیرك بریداً إلكترونی�ا سریعاً
كالتالى: "شكرًا للحوار الصباحى، أردت فقط أن أؤكد أننى سأقدم طلبى فى موعد أقصاه الجمعة

القادمة".



انتبھ للإشارات الجسدیة

لا یقول الناس دائمًا ما یفكرون فیھ - فھم لا یعبرون عنھ ولو بالألفاظ على الأقل. لكن ھذا لا یعنى
أنك لا یمكنك معرفة ما یفكرون فیھ. إننا نقول بأجسادنا أكثر مما نقول بأفواھنا، وإذا تعلمت البحث
عن الإشارات الجسدیة، فستكون لدیك فكرة جیدة جد�ا عما یشعر بھ الشخص الآخر، وقد یكون
الشخص الذى تتحدث إلیھ یوارى غضبھ أو عصبیتھ، وربما یكون غیر مھتم بما تقول فحسب لكنھ

یحاول إخفاء ذلك.

دعك من كل ما قیل لك عن أن بعض الناس لدیھم قدرة على استشفاف إحساس الآخرین، وأن
بعضھم یفتقر لھذه القدرة. فأى شخص بإمكانھ تعلم قراءة لغة الجسد. فى الحقیقة، حتى إذا كنت غیر
متمكن من استشفاف مشاعر الآخرین، فستحتاج إلى تعلم ذلك. المسألة كلھا تتعلق بتدریب نفسك

على تذكر البحث الإشارات الجسدیة.

وإذا أمعنت النظر وراقبت جیداً، فلن تكون صعبة علیك قراءة لغة الجسد. وسأخبرك بشىء آخر -
عندما یكون ھناك تعارض بین كلمات الشخص وبین لغة جسده، سوف، تكون لغة الجسد ھى

الأصدق. یمكنك الاعتماد على ذلك.

إذن فما الذى تبحث عنھ؟ حسناً، بصفة عامة، یبدو الاسترخاء والثقة على الأشخاص الواثقین من
أنفسھم الھادئین. آسف لو بدا الأمر بھذه البساطة، لكنھ فعلاً بسیط، فھؤلاء الأشخاص یجلسون أو
یقفون باسترخاء، واضعین أذرعھم بمحاذاة جیوبھم أو فى حجرھم (إذا كانوا لا یحملون شیئاً)،
ویكونون مبتسمین دائمًا (لدرجة أن ابتساماتھم تصل لعیونھم)، أما الأشخاص المتوترون
(الغاضبون، أو القلقون، أو المستعجلون، أو غیر ذلك)، فیمیلون إلى عقد أذرعھم وأرجلھم،
والتململ فى جلستھم أو وقفتھم، واللعب بأصابعھم، والافتقار إلى المرونة فى حركاتھم. فى حین
یبدو الأشخاص الغاضبون متوترین فى حدیثھم، ویمیلون للأمام ویطبقون أیدیھم غالباً. أما
الأشخاص الضجرون، فینظرون إلى أعلى كتفك أو ینظرون إلى ساعتھم - حتى عندما یخبرونك

بأنھم مھتمون بما تقول.



تعاطف مع غضب الآخرین

والتحدى الوحید ھنا یكمن فى البحث عن الإشارات، فقراءة ھذه الإشارات سھلة جد�ا فى حقیقة
الأمر.

لیس من الممتع أن تغضب، أو أن تصب غضبك على أى شخص آخر، إذا كان بإمكانك الامتناع
عن ذلك، لكن أحیاناً یكون غضب الناس مبررًا، وأحیاناً تكون أنت ھدفاً للشخص الغاضب. فإذا
كنت مخطئاً، فالأمر الوحید الذى یمكن أن تفعلھ ھو الاعتراف بالخطأ والاعتذار، وفعل كل ما فى
وسعك لتصحیح الأمر، لكن ماذا لو لم تكن مخطئاً؟ فقد یكون العمیل غاضباً من مؤسستك،
وبالمصادفة تكون أنت من یتلقى مكالمتھ الھاتفیة الغاضبة، أو تكون أنت البائع الذى یتعامل معھ. أو
ربما یستشیط جارك غضباً لأن عامل تقلیم الأشجار قام بقطع الشجرة الموجودة على جانب سور

منزلھ، فى حین أنك لم تطلب منھ القیام بذلك. كیف ستتعامل مع ھذه المواقف؟

أول شىء یجب أن تفعلھ ھو أن تظل ھادئاً، فمھما كانت المواجھة سیئة، فستزداد الأمور سوءًا إن
أصابك الغضب أنت أیضًا. ما علیك أن تفعلھ ھو معرفة سبب غضب الشخص، وھذا یرجع لأنھ
یعتقد أنھ لن یحصل على الرد الذى یرضیھ إلا بھذه الطریقة؛ لذا وضح لھ أنھ لیس فى حاجة لرفع
صوتھ. ویمكنك أن تبدأ بالاستماع لھ. فإذا لم تصرخ أو قلت لھ باستمرار "اھدأ" (وھى كلمة تسبب
الضیق صراحةً عندما تكون غضبان)، فسوف یدرك الشخص أنك تحاول الاستماع إلى ما سیقولھ.

ومن المحتمل أن یبدأ فى الھدوء بسرعة كبیرة.

والآن یجب أن تتعاطف مع الشخص؛ وھذا لا یعنى الاعتذار إن لم تكن مخطئاً، بل یعنى فقط أن
تعلمھ بأنك تفھم سبب غضبھ، وتقر بأن لھ ما یبرره، كأن تقول: "أرى أن ھذا الأمر یسبب الغضب
فعلاً". حسناً، إنك تبلى بلاءً حسناً، خذ نفسًا عمیقاً، والآن لا تھدر وقت الشخص بتقدیم تفسیرات
مطولة لا یرغب فى سماعھا. یكفى تفسیر من سطر واحد فقط إذا اقتضت الضرورة، كأن تقول:

"بالتأكید لم أطلب مطلقاً من عامل تقلیم الأشجار أن یقوم بقطع الشجرة".

إلى ھنا تقریباً سیكون الشخص أكثر سعادة فى ھذه اللحظة. لكن فى الوقت نفسھ سیكون راغباً فى
تقدیم شىء عملى، لذا علیك فعل ما بوسعك لتقدیم المساعدة. یمكنك أن تعطیھ تعویضًا مالی�ا، أو
كوبون ھدایا. ویمكنك أن تعرض علیھ أخذ شجیرة من أى نوع یفضلھ بدلاً من الشجرة التى تم
قطعھا وإذا تمكنت من التغلب على غضب شخص ما على نحو جید، فسیمكنك فعلاً تقویة علاقتك

بھ.



لا تستجب للغضب التكتیكى

انس كل ما قلتھ للتو عن التعامل مع الغضب، على الأقل عندما یكون ھذا الغضب غیر مبرر،
فبعض الناس یستخدمون الغضب كوسیلة للاستغلال، أو التھدید، أو التنمر، أو الإرھاب، أو
التخویف لإجبارك على فعل ما یرغبون. وھذا الأمر مختلف تمامًا عن الغضب المبرر، ویحتاج إلى
رد مختلف تمامًا. إنھ یشبھ نوبات غضب الأطفال الصغار، ویجب أن یتم التعامل معھ كما لو كنت

تتعامل مع طفل صغیر.

وإن لم یكن لدیك أطفال فسأقوم بشرح ھذا الأسلوب (وسیجعلك تصرف النظر عن فكرة إنجاب
الأطفال). أولاً قل لھ بھدوء إنك لست مستعد�ا لسماع صیاحھ / كلامھ معك بھذه الطریقة/أو قبول
سوء معاملتھ لك أو تنمره أو إرھابھ لك (اختر الكلمة المناسبة لموقفك)، وقل لھ إنك ستتركھ إن لم
یھدأ. ویمكنك بعد ذلك تنفیذ تھدیدك إذا اقتضت الضرورة، واتركھ إن لم یكف عن الصیاح، وإذا بدأ

الشخص فى الصیاح مرة أخرى عند رؤیتك، فكن ثابتاً على جوابك وكرره مرة أخرى.

أعلم أن ھذا الأمر صعب إذا كنت تتعامل مع شخص یبدو أعلى منك مقامًا، كمدیرك، أو حمیك، أو
رئیس الحى. لكن كلنا متساوون على المستوى الإنسانى، وأنت تستحق القدر نفسھ من الاحترام الذى
یحظى بھ أى من ھؤلاء. فما الذى باستطاعتھم فعلھ لك؟ لا یمكنھم معاقبة شخص؛ لأنھ رفض
الخضوع لتھدیدھم الاستغلالى. ما یحدث بالفعل أن ھؤلاء الأشخاص سرعان ما سیعلمون أن
تكتیكاتھم الغاضبة لا تنطلى علیك، ومع الوقت سیكفون عن تجربتھا علیك؛ لأنھم من سیظھر

بمظھر سیئ عندما لا تستجیب لھم كما خططوا.



أعط نتائج للآخرین

كانت لدىَّ مساعدة شخصیة (نعم، كنت من الأشخاص الذین لدیھم مساعدة شخصیة)، وكانت ھذه
المساعدة تتمیز بالعمل الدءوب. فقد كانت تأتى كل یوم فى میعادھا، وتعمل بجد حتى موعد
انصرافھا إلى المنزل، وفى كل مرة أطلب منھا فعل أى شىء، كانت تأتى ومعھا دفتر فى یدیھا

وتكتب الملاحظات.

لم تكن لدىَّ فكرة عما تفعلھ طوال الیوم، لكنھا كانت تفعل كل ما علیھا فعلھ بدقة شدیدة، والسبب فى
عدم معرفتى لما كانت تقوم بھ أنھ لم یكن ھناك كثیر من المھام لعرضھا. فقد كانت تقوم بمكالمة
نیابةً عنى، أو تحضر ملف�ا من خزانة الملفات، لكننى آنذاك كان یمكننى فعل ذلك بنفسى. بالإضافة
إلى ذلك، لم تكن تقوم بأمور أخرى إلا إذا حددت بالضبط ما أریده، وفى أى وقت، وكیف أریده،

وما إلى ذلك وكانت تقوم بھ فى معظم الأحیان ویمر الیوم جمیلاً.

أشعر بأنھا كانت ترتب الأشیاء باستمرار. لقد كانت تستغرق وقتاً طویلاً فى تنظیم الأمور لدرجة
أنك لا یتبقى لدیك وقت لمراجعة ما قامت بھ، كما ھى الحال عند إعداد جداول المراجعة الخاصة
بالمدرسة التى كنا نستغرق وقتاً طویلاً فى إعدادھا ولا یتبقى لدینا وقت للمراجعة ذاتھا. وقد تمثلت
المشكلة فى أننى كنت أرغب فى إنجاز الأمور وتحقیق نتائج فعلیة، وكانت ھذه الأمور المرغوبة
تتراوح ما بین فحص السیارة، إلى التعامل مع عمیل صعب المراس، أو عقد اجتماع مع أربعة
أشخاص محددین مكبلین بالمشاغل والمھام، أو حجز تذكرة سفر ووضعھا على مكتبى فى الیوم

السابق لسفرى. لكنھا لم تكن تقم بأى من ھذه المھام.

لكن الملفات كانت مرتبة بعنایة.

إن مدیرك یرید نتائج، ویرغب فى أن تحقق الأھداف - ویفضل أن تفوق التوقعات. یرغب شریك
الحیاة فى حجز مكان لقضاء الإجازات، وصیانة آلة جز الحشائش، ویرید أبناؤك أن تقوم بحجز
تذاكر السینما. وترغب لجنة المعرض التجارى فى أن یتم تنظیم قسم لبیع الأغراض التى تم التبرع
بھا. الناس عمومًا یرغبون فى إنجاز الأمور، لا أن تبدو فقط منظمة وجیدة؛ إنھم یریدون أن تنجز

المھام بالفعل. أنت تعلم ما علیك فعلھ، فانطلق وافعلھ.



كن جزءًا من مؤسستك

لا شك أنك تنتمى إلى فریق. لا أعلم إلى أى فریق تنتمى لكن لا بد أنك تنتمى لأحد الفرق - سواء
تمثل ھذا الفریق فى الأسرة، أو الشركة، أو المجلس. قد لا تكون كلمة "فریق" ھى الكلمة التى
تتبادر إلى الذھن عند ذكر الأسرة، أو الشركة، أو المجلس، لكن یجب أن تنظر إلیھا باعتبارھا فرقاً
یجب أن ترى أیة مجموعة متماسكة تنتمى إلیھا فریقاً قائمًا بذاتھ. یجد بعض الأشخاص ھذا الأمر

طبیعی�ا، خلافاً للآخرین، لكن یمكنك اكتساب ھذه النظرة على أیة حال.

یعتبر أفراد المجموعة لاعبین فى الفریق، وأنت كذلك بالنسبة لھم. وسوف یزید تقدیر الناس لك إذا
وجدوا أنك واحد منھم، وإلا فما البدیل؟ ستنظر إلى المجموعة ككیان منفصل، وتشیر إلى الشركة أو
إلى اللجنة بالضمیر "ھم" بدلاً من "نحن". والأشخاص یلاحظون ھذه الأمور. فإذا لم تكن جزءًا من
الفریق ولم تستخدم الضمیر "نحن" فى الإشارة لھم، ولم تشاركھم نجاحاتھم - وإخفاقاتھم - فإنك
بذلك تنأى بنفسك عنھم. وھذا لیس تصرفاً ینم عن الود والألفة، ألیس كذلك؟ فضلاً عن كونھ تصرفاً

یخلو من الوفاء.

ھذا الأمر مھم ، ولكنھ عادة ما یكون مع الأسرة لأنك تشعر دائمًا بأنك جزء من العائلة. لكن یمكن
أن یكون ذلك أصعب فى العمل وفى الالتزامات "الرسمیة" الأخرى، بید أن الانتماء لھذه الھیئات
ھو الأكثر أھمیة. فإذا أردت تحقیق أقصى استفادة من الأشخاص وكسبھم إلى صفك، فمن
الضرورى ألا تعطیھم إحساسًا بأن ھناك أكثر من صف للانضمام إلیھ. فإذا تعاونتم معاً وكنتم جمیعاً
جزءًا من المجموعة نفسھا، فسوف یقدرون إسھامك، ویرغبون فى إعطائك كل الدعم الذى تحتاج

إلیھ.



اجتھد فى عملك

لا یوجد بدیل لذلك.

فالناس یرغبون فى مساعدة من یساعدون أنفسھم بالعمل الجاد. وإذا أردت أن یدعمك الناس، فعلیك
أن تظھر لھم أنك تقوم بمعظم العمل بنفسك. فلا أحد سیرغب فى أن یجتھد فى العمل نیابةً عنك إذا

وجد أنك لا تقوم إلا بالقلیل وتنشغل بالتوافھ.

أنا لا أطالبك بالعمل لمدة 24 ساعة فى الیوم دون راحة. فأنت بالطبع فى حاجة إلى فعل أمور
أخرى بجانب العمل، مثل الراحة واللعب - فالكل یعرف ھذا جیداً. لكن یجب أن تزید من وقتك الذى
تقضیھ فى العمل، وبعد تخصیص وقتك للعمل فقط، فإنك بذلك تزید من كم العمل الذى تقوم بھ

بالفعل.

اعلم أن لا أحد مدین لك، ونحن نحصل على ما نرید من خلال مزیج من بعض الحظ وكثیر من
الاجتھاد فى العمل. فإذا أردت شیئاً، فاعمل، وكد، واكدح. الأمر بھذه البساطة.



اعمل بشكل صحیح

العمل الجاد ضرورة، لكنھ یجب أن یكون النوع الصحیح من العمل الجاد. ولا یمكننى أن أحدد
ماھیة العمل الجاد بالنسبة لك؛ لأنھ یختلف من شخص لآخر. فلیس من المجدى أن تقوم بتنظیم
جدول المراجعة فى الوقت الذى یفترض بك أن تراجع فیھ بالفعل. وكثیر من العاملین المجتھدین
یشعرون بالظلم من عدم حصولھم على ترقیة رغم أنھم یعملون لساعات أطول مقارنة بزملائھم (فى

حین أن ھؤلاء المتذمرین لم یحققوا النتائج المطلوبة منھم).

إذا أردت الحصول على شىء، فاحرص على أن تبذل جھدك فى الاتجاه الصحیح، فالأمر لا یتعلق
بالجھد المبذول، بل بالنتائج. فما یجب أن یحدد كیفیة قضائك لوقت العمل ھو النتائج اللازم تحقیقھا.
فإذا كان بإمكانك تحقیق ھذه النتائج دون محاولة، فقد وضعت أھدافاً قلیلة القیمة. وتذكر أن الناس لا
بد أن یروا أنك تعمل بجھد مثلھم، وإلا فلن یرغبوا فى أن یزیدوا من جھدھم لمساعدتك عندما تحتاج

لذلك.

لذا حدد ما یجب أن تقوم بھ كى تحصل على ما ترید - سواء تمثل ما ترید فى الدورات التدریبیة
المسائیة - التى تحتاج لحضورھا، أو المبیعات التى تحتاج لتحقیقھا، أو دفع الفواتیر، أو اكتساب
بعض المؤھلات، أو فقدان بعض الوزن. بعد ذلك فكر ملی�ا فى الجھة اللازم بذل ھذا الجھد فیھا
لتحقیق ما ترید، ما الأمر الذى سیكون ضروری�ا؟ تلك ھى الجھة التى یجب أن توجھ لھا كل ھذا

الجھد المضنى الذى تبذلھ.



كن مستحق�ا لما ترید

ھناك أمور كثیرة قد ترغب فیھا - وھناك أسباب كثیرة ربما تكون قد دفعتك لقراءة ھذا الكتاب -
والكثیر من ھذه الأمور لا یتعلق بالعمل، إلا أن كثیرًا منھا أیضًا یتعلق بالعمل، ولعل من أكثر
الأشیاء التى یخبرنى بھا كثیر من الأشخاص الطموحین ھى الحصول على العلاقات والترقیات،
حتى لو لم تكن تلك الأمور على قائمة أولویاتك، فإنك على الأرجح لن تمانع إذا لاحت لك فى الأفق

زیادة فى الأجر أو ترقیة فى العمل.

سأخبرك بالأمر الذى یخطئ معظم الناس فیھ، إنھم یفترضون أن عملھم فى مؤسسة ما باجتھاد
ولفترة طویلة یجعلھم یستحقون زیادة الأجر والترقیة، وھذا افتراض خاطئ، فعلیك أن تعلم أننا فى
زمن صعب، فمدیرك لا یمكنھ منحك أى شكل من أشكال الترقى دون سبب وجیھ. لذا فمن الأفضل

أن تعطیھ سبباً وجیھًا.

یعد ھذا مثالاً رائعاً لیس فقط على الاجتھاد فى العمل، بل على القیام بالأمور الصحیحة، فسوف
تحصل على ھذه الزیادة أو الترقیة فقط إذا استطعت أن تبرھن أنك تمنح الشركة قیمة أكثر من
المتوقع منك عند بدایة مزاولة الوظیفة، أو عند أخذ آخر علاوة تحصلت علیھا. وھذا یعنى أنھ لزامًا

علیك أن تظھر لھم أنك تقوم بأحد ھذه الأمور:

• أن تفوق الأھداف الموضوعة لك.

• أن تدر أو توفر على المؤسسة أموالاً أكثر بكثیر من المتوقعة.

• أن تعد أكثر قیمة بالنسبة للمؤسسة نظرًا لاكتسابك المؤھلات أو الخبرات اللازمة.

• أن لدیك مسئولیات إضافیة لم تكن ضمن مھام عملك من قبل.

• أن تعطى قیمة مماثلة (أو أكبر) من موظفین آخرین فى الشركة یحصلون على راتب أكبر
من راتبك.

إن ھذه الأمور ھى ما تعطى مدیرك عذرًا لزیادة تقدیر الشركة لك، فالعمل الجاد فى حد ذاتھ ھو ما
تم التعاقد علیھ عند تقلدك لھذه الوظیفة فى بادئ الأمر. لكن إظھار زیادة قیمتك یقوى موقفك فعلاً.



الجزء الثالث

ساعدھم على قول نعم

كلما ساعدت الناس على الاستجابة لمطالبك، قلت حاجتك إلى طلب ما ترید باستخدام كثیر من
الكلمات. ربما تعلم - على الصعید الشخصى - أنھ من السھل بالنسبة لك الموافقة على طلبات
بعض الأشخاص لأسباب شتى، فقد یكون الطلب مباشرًا، وقد لا یتطلب جھداً كبیرًا من جانبك،
وربما یكون الطلب قد جاء فى وقت مناسب، أو بطریقة رائعة على نحو خاص، أو ربما تكون

مدیناً لھم بمعروف، أو ترغب فى مساعدتھم فحسب لأنك تحبھم.

وسواء كنت تشعر بالراحة فى الطلب المباشر، أو ترغب فى طریقة غیر مباشرة للحصول على ما
ترید، فكلما سھلت على الشخص الآخر الموافقة على طلبك، زاد احتمال حصولك على ما ترید.
والسر فى ذلك یكمن فى أن تضع نفسك محل الشخص المسئول، ورؤیة الأمور من منظوره. وھذا

ما سنفعلھ فیما یلى.



تأكد من فھم الآخرین لطلبك

لن یمنحك أحد ما ترید إذا لم یعلم ما تریده بالضبط - ولو لم یكن بشكل متعمد. وبعض الأشخاص لا
یستمعون بشكل جید. وقد تطلب منھم شیئاً كبیرًا، أو قد یعطونك قدرًا قلیلاً من المساعدة على طول

الطریق، وعلى أیة حال یجب أن تحرص على أن یفھموا ما تحتاج إلیھ بالضبط.

لا بد أنك تعرف فى حیاتك أشخاصًا لا یحسنون الإنصات، ثم یلومونك على مشكلة عدم التواصل
الجید قائلین: "أنت لم تقل...". حسناً. سنتأكد تمامًا فى ھذه المرة أن یسمعوا ما نقول. لذا علیك أولاً
أن تحدد بالضبط ما ترغب فى قولھ، والتوصل لأوضح طریقة للتعبیر عنھ. ویمكنك التمرن إذا
احتجت لذلك كى تتمكن من التعبیر بشكل صحیح، كأن تقول: "أریدك أن تقوم بمھامى عصر

الخمیس. ھل یسمح وقتك بذلك؟".

وإذا كانت ھناك أیة مشكلة یمكنك أن تكرر ما قلتھ مستخدمًا كلمات مختلفة، ویمكن أن تطلب منھ أن
یعید على مسامعك ما قلتھ لھ: "كى تتأكد أن كلامك مفھوم" (لكن احذر أن تفعل ذلك بطریقة تثیر
غضب الشخص أو تقلل من شأنھ - وعلیك أن تحكم على ذلك بناء على الموقف؛ فلا یمكننى أن
أكون معك حینھا). وھذه الطریقة تساعد فى تثبیت الطلب فى ذاكرة الشخص. وبعد ذلك یمكنك

تلخیص طلبك مرة أخرى فى نھایة حوارك معھ.

وإذا شعرت بأن الشخص لا یفھم جیداً أن لدیك مشكلة یلزمھا حل، فاطرح علیھ أسئلة مثل: "كیف
یمكن أن تجعل العمیل یوافق على تأخیر میعاد التسلیم؟ واضعاً فى اعتبارك أن لدیھ عملاء یلحون

علیھ بالفعل...".

ا بالنسبة لك التفرغ من مشغولیاتك فى وقت ما، أو حضور ھذه الدورة اعلم أنھ لو كان مھم�
التدریبیة، أو الالتزام بالموعد النھائى لإنجاز عمل ما، أو تحقیق ھدف محدد، فمن الأھمیة بمكان أن

توصل معلومات صحیحة للأشخاص الذین تحتاج إلى كسبھم إلى صفك.



احرص على أن تفھم الآخرین

تناولت النقطة الأخیرة الأشخاص الذین لا یحسنون الإنصات. لكن ماذا عن الأشخاص الذین لا
یعبرون عن أنفسھم بوضوح؟ إذا كنت فى حاجة إلى معلومات أو مساعدة منھم، یجب أن تكون

قادرًا على سماع ما یقولونھ لك.

كانت لدىّ زمیلة تتحدث بطریقة قویة وحازمة، وكانت شخصیتھا قویة ومقنعة (لا تبدو ھذه الطریقة
لطیفة، لكن الزمیلة كانت بالفعل مفعمة بالحیویة وواثقة من نفسھا). وبعد أن عملت معھا لفترة
طویلة وجدت أننى لا أفھم دائمًا ما تتحدث عنھ، وقلت لنفسى إنھ من الواضح أننى لا أركز جیداً،
وینبغى أن أحاول التركیز بشكل أكبر. وبعد أسبوع أو أسبوعین تناقشت معھا، وأدركت أننى لم أفھم
فعلاً ما أرادتھ منى ووبَّخت نفسى مرة أخرى وذكرت ھذا الموقف لشخص آخر على سبیل التكفیر
عن عدم فھمى لما قالت، فقال لى:"أتعلم، ظننت أننى المخطئ. إننى أعانى المشكلة نفسھا". فى
الحقیقة، رغم أن أسلوب تلك الزمیلة كان یبدو واضحًا، فإنھ كان یدارى عجزھا الخطیر عن التعبیر

عن نفسھا بوضوح.

وسبیلك للتغلب على ھذه المشكلة یكمن فى طرح أسئلة لا سیما الأسئلة المغلقة التى تتطلب الإجابة
إما بـ "نعم" أو "لا" أو بكلمة واحدة، ومن أمثلة ھذه الأسئلة: "ھل ستكونین ھنا لحضور اجتماع یوم
الثلاثاء؟"، "ھل یمكننا أن نثق فى بیع أكثر من 2000 من ھذه المنتجات فى الشھر الأول؟" أو "ھل
توافقین على الجلوس مع أطفالى فى غیابى إذا جلست مع أطفالك فى غیابك؟"، ولا تكف عن الأسئلة

حتى تتأكد من أنك قد حصلت على المعلومات التى تریدھا.



فكر فى أسباب رفض الآخرین

نعرف أن بعض الأشخاص یسھل علیھم قول لا أكثر من غیرھم، لكن الجمیع تقریباً یرغبون فى
تقدیم المساعدة إذا كان بمقدورھم ذلك، لیس على حساب أى شىء بالطبع، لكن لِمَ یمانعون فى
التعاون إذا كانوا قادرین علیھ؟ فحتى أكثر المتشككین یمكنھم أن یروا میزة أن یكون شخصًا مدیناً
لك بمعروف، ومن ثم إذا رفض الناس طلبك، فسیكون ھناك سبب لذلك. بعض الناس سیرفضون
لسبب ثانوى، وبعضھم سیساعدون إذا كان بإمكانھم ذلك، لكن سیظل ھناك سبب لاحتمال رفضھم

مد ید العون.

إذن ما السبب للرفض؟ إذا تمكنت من توقع اعتراضاتھم، یمكنك وضع نفسك فى موقف أفضل؛ لذا
فكر فى الأسباب التى قد تدفعھم لرفض طلبك:

• سوف یتطلب الكثیر من العمل.

• سوف یكلفھم.

• سیعطیك میزة تنافسیة علیھم.

• لن یمكنھم الحصول على موافقة المدیر/ شریك الحیاة/ الصدیق.

• الأمر یتضمن التعامل مع شخص صعب المراس.

• لیس لدیھم وقت.

• سیظھر نقطة ضعف أو خطأ لدیھم.

• سیكون الأمر مملا�، أو مزعجًا، أو دنیئاً أو فوضوی�ا.

لیست ھذه قائمة شاملة، لكنھا مجرد بدایة، فأحیاناً قد یكون السبب أنھم لا یحبونك، أو لا یثقون بك،
لكننا حرصنا بالفعل على ألا تكون ھذه ھى أسباب الرفض فى حالتك، لذلك لم أضمھا إلى القائمة.
أنت مؤھل أكثر منى لمعرفة سبب اعتراضھم، وأرجوك ألا تنسى أنھ قد یكون ھناك أكثر من
اعتراض، وعلیك التفكیر فیھا جمیعاً، وبھذه الطریقة یمكنك أن تمھد الطریق للحصول على ما ترید.



أظھر تفھمك

مھمتك الآن تكمن فى أن تظھر للشخص الآخر أنك فھمت المشاكل التى ینطوى علیھا طلبك، لیس
فقط المشاكل المتعلقة بذلك، بل أیضًا الأمور الخاصة بالنظام التى قد تتعارض مع ما ترید، اجعل
الشخص یعلم أنك تفھم سبب احتمال عدم موافقة شریك حیاتك، أو أنك تدرك أن ھذا الطلب یتطلب

مطالعة الكثیر من المستندات، أو أنك تعلم تأثیرات ھذا الأمر على الأعضاء.

وبمجرد أن یرى الناس أنك تتفھم المشاكل فعلاً، سیزید احتمال استماعھم لك. فلم یأخذ الناس حدیثك
على محمل الجد إن كنت لا تفھم ما یدور حولك، أو كنت جاھلاً بالحقائق، أو غیر مدرك للحالة
ا إلمامًا كاملاً المزاجیة المسیطرة على العاملین فى محیط العمل؟ على الجانب الآخر، إذا كنت ملم�
بحیثیات وبواطن الموقف، فسیحظى رأیك بالتقدیر، وستعد نصائحك حول كیفیة تسییر الأمور

نصائح قیمة.

لیس كافیاً مطلقاً أن تطلع نفسك فحسب على تعقیدات، أو عواقب، أو خبایا الموقف، بل علیك أن
تفكر فیھا جیداً وتحرص على أن تعلم الشخص الآخر بأنك تحیط علمًا بھذه الأمور، فھذا الأمر

سوف یعطى موقفك مزیداً من المصداقیة.



كن موضوعی�ا

المصداقیة أمر ضرورى للغایة، فلا أحد سیوافقك على وجھة نظرك إذا لم یكن واثقاً فى حكمك على
الأمور. فلن توافق الشركة على خفض السعر المبدئى المطلوب، أو تقدیم موعد إطلاق المنتج، أو
الاستثمار فى إقامة صالة ألعاب جدیدة، أو إرسالك إلى دورة تدریبیة لمجرد أنك ترغب فى ذلك.

یجب أن یصدقوا أن ھذا ھو الشىء الصواب اللازم فعلھ.

وھذا یعنى أنھ ینبغى تجنب إصدار أحكام متحیزة وشخصیة. فلا تقل إن ھذا الأمر "رائع" أو
"الأفضل"، بل كن محدداً كأن تقول "إنھ الأكثر دقة، أو الأرخص أو الأسرع أو غیر ذلك. ولا تقل
إن "سرعتھ مذھلة"، بل قل "یمكن أن تصل سرعتھ إلى 95 كیلومترًا فى الساعة". فتلك مقاییس
موضوعیة، ومن خلالھا تستطیع أن تدعم ما تقول. ومن ثم لا یصبح ھذا الزعم مجرد رأى شخصى

ویكون لھ تأثیر.

لذا عندما تتواصل مع شخص لتطلب منھ أن یعطیك ما ترید، احرص على أن تتوافر لدیك كل
البیانات اللازمة لدعم مزاعمك الموضوعیة، لا تنتظر حتى یسألك، بل أظھر لھ أنك قمت بالبحث
وقدم لھ النتائج طوعًا، فیمكنك أن تبین لھ بوضوح سبب ارتفاع السعر المبدئى، أو لماذا ستستفید
المبیعات من إطلاق المنتج فى شھر مارس، أو لم تكون المدارس المزودة بصالة ألعاب أنجح من
المدارس المفتقرة لھا، أو كیف یمكن للموظفین الحاصلین على ھذا النوع من التدریب أن یفیدوا

المؤسسة ویسھموا فى إعلائھا.2

الآن تبدو كخبیر حقیقى فى الموضوع، ولیس مجرد شخص لدیھ دافع شخصى یحركھ.
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أعطھم عذرًا للاستثناء

أحیاناً تحتاج لأن یعطیك شخص شیئاً یتعارض مع تصرفاتھ العادیة، أو یخالف مبادئھ، أو قد یرسى
قاعدة لا یرغب فى إرسائھا. وعند حدوث ذلك یجب أن تساعد ھذا الشخص فى العثور على عذر
للموافقة على طلبك، ویجعلھ فى الوقت نفسھ قادرًا على قول لا فى مواقف أخرى تناسبھ. قد تقول
لنفسك لعل ھذا الشخص قادر على أن یختلق عذره بنفسھ، فلم أرھق نفسى بالبحث عن عذرٍ لھ؟
بالنسبة لھذا الشخص، فمن السھل علیھ قول لا، لكنك أنت صاحب المصلحة ھنا، لذا فمن الأفضل

أن تقوم بھذه المھمة الصعبة.

قد تعتقد والدتك أنھا إذا جاءت إلیك فى الإجازة لتساعدك فى الاھتمام بشئون أبنائك، ستكون
مضطرة لفعل الأمر نفسھ مع بقیة إخوتك، وھذا التزام صعب بالنسبة لھا. وربما قرر مجلس إدارة
الشركة عدم تعیین أى موظفین جدد، وھنا یجب أن تساعد الشخص على تغییر رأیھ - وكل ما یحتاج

إلیھ ھو عذر لعمل استثناء فى ھذه الحالة.

حاولى أن تقولى لوالدتك: "أعلم أننا نأخذ كثیرًا من وقتك، وأنھ كان بإمكاننا دائمًا الاعتناء بالأطفال
على نحو جید عندما كان لدینا طفلان فقط، تمامًا كما یعتنى جاك وراشیل بأطفالھما، لكننا الآن لدینا
توأم أیضًا، وھذا یعنى مضاعفة الجھد...". ھذا تبریر یمكن للأم استخدامھ إذا سأل "جاك" أو

"راشیل" عن سبب عدم مجیئھا إلیھما فى الإجازات للاعتناء بأطفالھما.

وفیما یتعلق بطلبك من مجلس الإدارة، اشرح أنك متفق معھم فى أن التعیین یجب أن یظل فى أقل
نطاق ممكن، لكن ھذه الحالة مختلفة. فتعیین موظفین جدد ذوى خبرة للعمل على البرنامج الجدید
سوف یجعل أربعة من الموظفین متفرغین للبیع لدوام كامل، وبالتالى سوف تعوض الزیادة نفسھا

خلال الشھور الثلاثة الأولى.

إذا تمكنت من التفكیر فى سبب لاستثنائك من القاعدة، وسبب یمكن للشخص استخدامھ فیما بعد
للرفض عندما یطلب منھ غیرك الطلب نفسھ، ستضع نفسك فى أفضل موقف من الممكن أن یجعل

الشخص یوافق على طلبك.



أسَْھِمْ فى حل مشاكلھم

لقد حددت الآن السبب الذى قد یمنعھم من الموافقة، وصار علیك أن تضع خطة لمواجھة
اعتراضھم، وھذا لیس بالأمر الصعب، وإن كنت فى حاجة إلى التحلى بروح الإبداع.

افترضى أن جارتك قد ترفض مجالسة أطفالك بانتظام كى تتمكنى من الذھاب لدورة مسائیة، فى
رأیك ما السبب الذى یمنعھا من ذلك؟ ربما لا ترغب فى أن تخصص كل ھذا الوقت الكبیر لھذا
النشاط؟ حسناً، ماذا لو عرضت علیھا أن تقومى بأمر ما یعوضھا عن ھذا الوقت - فإذا قمت بجز
حشائش حدیقتھا فى كل إجازة أسبوعیة، فستكون قد استرجعت الوقت الذى منحتك إیاه. أو یمكن أن

تعدیھا بتنویم الأطفال قبل موعد وصولھا كى تستغل ھذا الوقت فى مزاولة مھامھا الخاصة.

لماذا قد ترفض مدیرتك إرسالك إلى دورة تدریبیة معینة؟ ربما لا یمكنھا تبریر ھذه التكلفة فى ظل
المناخ الاقتصادى الراھن، أو ربما تضطر إلى توضیح الأمر مع مدیرھا وتعلم أن ھذه المسألة
ستكون مزعجة. ومن ثم فعلیك أن تحدد كیف ستستعید الشركة أموالھا من خلال زیادة قیمتك،
وكإضافة، یمكنك أن تضع معھا تقریرًا كتابی�ا قائمًا على بحث ودراسة جیدین یوضحان الفوائد التى
ستعود على الشركة، وبالتالى یمكنھا تقدیم ھذا التقریر لمدیرھا مباشرة. وبھذه الطریقة یكون الأمر

مرتبطًا بقدرتك على الإقناع، ولا تضطر إلى مناقشة الطلب بنفسھا.

ھل فھمت ما أقصد؟ إذا كانت رغبتك فى ھذا الشىء قویة بما یكفى، فعلیك أن تكون مبدعًا فى إزالة
اعتراضات الشخص الآخر على مساعدتك وبالتالى، فكیف لھ أن یكون قادرًا على قول لا؟



اقرأ الدلائل

بعض الناس سیعطونك جواباً واضحًا ومباشرًا، وبعضھم لن یفعل ذلك، وھؤلاء الأشخاص لا
یرغبون فى أن یظھروا بمظھر الوقحین، أو ربما یرغبون حق�ا فى مساعدتك لكنھم غیر قادرین، أو
ربما لم یحسموا أمرھم بعد. وربما لم یكن طلبك مصاغًا بشكل واضح، ومن ثم لم یشعروا بالحاجة

إلى إعطاء جواب.

لكن ھذا لا یعنى أنھم لا یعطون بعض الدلائل أو حتى التلمیحات التى یجب أن تستمع إلیھا، لا سیما
إذا كنت تحاول الحصول على ما ترید دون أن تضطر إلى طلبھ، وھناك الكثیر من الدلائل التى

یمكنك أن تستمع إلیھا. وسأسوق لك فیما یلى بعض الأمثلة كى تدرك ما أقصده من كلامى:

• "إممم، أعتقد أن آلى قد تتمكن من مساعدتك..." تشیر ھذه الجملة إلى أن الشخص یرغب فى
مساعدتك، وقد یكون مستعد�ا للتحدث مع آلى نیابة عنك.

• "لا أعلم إذا كنت سأتمكن من القیام بذلك یوم الخمیس...". تقول ھذه الجملة إنك إذا تمكنت
من تغییر الموعد، فقد یستطیع الشخص مساعدتك.

• "سیكون إقناع المدیر المالى مھمة صعبة..." تعنى ھذه الجملة أن الشخص فى صفك على
الأرجح، لكن یحتاج لتزویده ببعض الأرقام المقنعة.

• "كنت أنوى القیام بشىء لفقدان بعض الوزن أنا أیضًا...". توحى ھذه الجملة بأن الشخص قد
ینضم إلیك فى حمیتك الغذائیة، وھذا یعنى أنك قد تحظى بفرصة أفضل للنجاح.

بمجرد أن تجد الدلائل، یمكن أن تبحث عن سبل للتخلص من العقبات التى قد تمنعك من الحصول
على ما تسعى إلیھ.



اعرف ما یحفز الآخرین

كان لدىَّ مدیر یعتقد أن أى شخص یمكن أن یفعل لك ما ترید إذا عرضت علیھ قدرًا كافیاً من المال،
وفى كل مرة یحتاج فیھا أى موظف للتشجیع، كان یغریھ بإمكانیة الحصول على زیادة فى الأجر أو
یعده بحوافز إضافیة، أو یمنیھ بالحصول على ترقیة، والأمر المضحك أن اثنین فقط من أعضاء
فریقھ ھما من كانا یعملان بجھد أكبر نظیر كل محاولاتھ التحفیزیة؛ ولم یستطع فھم السبب وراء
ذلك. علاوة على ذلك، كان ھناك الكثیر من الأعضاء غیر المتحمسین یشكون من عدم تلقى أى شكر

نظیر جھدھم المضنى.

المال لا یحفز كل الناس. بالتأكید لو كان المال غیر مھم، لتواجد لدینا جمیعاً بكثرة، حتى لو كنا
نجمعھ لغیرنا، ولیس من أجل أنفسنا. لكن ھذا لا یعنى أنھا ما یحركنا ویحفزنا، ویشعرنا بالسعادة،
ویعطى قیمة لجھودنا. فھناك أمور كثیرة أخرى تحفز الناس، فمثلاً لو تأملت أطفالك - لو كان لدیك
أطفال - أو أصدقاءك، لوجدت أن معظمھم یرید المكانة أكثر من المال، أو یرید التقدیر أو القوة أو

المسئولیة أو الرضا الوظیفى، أو التحدى، أو مجرد كلمة شكر.

وبمجرد أن تحدد ما یحفز الناس، ستبدأ حق�ا فى الحصول على ما ترید من خلال التأكد من مبادلتھ
بما یرغب فیھ أولئك الناس.



استخدم الكلمات المناسبة

إذا أردت من شخص أن یوافق على إعطائك ما ترید - سواء طلبتھ بشكل مباشر أو غیر مباشر -
فعلیك أن تتحدث عما ترید بطریقة تبدو مستساغة جذابة لھذا الشخص، مع الوضع فى اعتبارك أنھم
قد لا ینجذبون للأشیاء نفسھا التى تجذبك، ومثلما تحتاج لمعرفة الأمور التى تثیر اھتمام الناس
وتحفزھم، علیك أیضًا معرفة الكلمات التى تعطیھم شعورًا إیجابی�ا - والكلمات التى لا تشعرھم بذلك.

فإذا كنت تحاول وصف ركوب قطار الظلام فى مھرجان ما لشاب مراھق، فیمكن أن تقول لھ: "ھیا
- سیعجبك فعلاً! إنھ سریع جد�ا ومخیف!" أعلم أن ھذا یأتى بالنتائج المرغوبة مع كثیر من
المراھقین، لكنھ لن یجدى مع أجداد ھؤلاء المراھقین بكل تأكید. فھؤلاء یجب أن تقول لھم: "إنھ آمن

تمامًا، كما أنھ بسیط جد�ا وممتع". إنك تصف الشىء نفسھ، لكن بكلمات مختلفة.

عندما تتعرف على من حولك جیداً - سواء كان مدیرك، أو أفراد أسرتك، أو أطفالك، أو أصدقاءك -
ستكتشف أن ھناك كلمات تثیر حماسھم، وكلمات تثیر حفیظتھم. بعض الناس یحبون أى شىء
"مثیر" أو "مضحك"، أو "غریب". فقد كانت لدىَّ مدیرة كانت توافق على أى شىء شریطة أن
تكون مقتنعة بأنھ "یعتمد علیھ" أو "مثبت". لقد كانت تحب الكلمات الدالة على الأمان. ومن المھم
أن تستمع دائمًا إلى نوعیة الكلمات التى یستخدمھا ھؤلاء الأشخاص - فقد تدلك على نوعیة الكلمات

التى سوف تحقق معھم أفضل النتائج.

إذا أردت أن یدعمك أحد الأشخاص، فعلیك معرفة الكلمات التى یحب أن یسمعھا، ثم استخدام تلك
الكلمات لإقناعھ بدعمك.



اختر الوقت المناسب

الحصول على ما ترید یمكن أن یكون خطة طویلة الأمد. أعرف شخصًا قضى خمسة أعوام فى
تصلیح قارب كلاسیكى، وظل یعیش فیھ فى البرد والبلل، والآن أصبح لدیھ أخیرًا وعن استحقاق
منزل رائع ومریح یمنع دخول الماء بشكل كافٍ یسمح لھ بالطفو على الماء. كان یعلم من البدایة أن
ما یریده سیستغرق خمس سنوات، وھذا ما حدث بالفعل قد تكون لدیك رغبات صغیرة یمكن

إشباعھا بسرعة وسھولة، لكن معظم الخطط والأحلام الكبیرة تستغرق وقتاً أطول.

إذن أنت على علم مسبق بأنك ستحتاج إلى أشیاء من الآخرین. وبینما تفكر فى كیفیة المضى فى
تحقیق ذلك، فكر أیضًا فى الوقت الذى ستطلب فیھ المساعدة منھم. فقد یمر شریك حیاتك دائمًا بفترة
من التوتر فى وقت معین فى العام عندما یحین تجدید العدید من التعاقدات، ومن ثم لن تكون ھذه

الفترة أنسب وقت لطلب أى دعم إضافى منھ.

بالمثل، لا تطلب من مدیرك زیادة فى الأجر فى الشھر التالى لمراجعة الرواتب، أو عندما تكون
أرقام الربع الأخیر من السنة قد جاءت مخیبة للآمال - حتى لو كنت الشخص الوحید الذى یساعدھم
على البقاء فى السوق. من الأفضل أن تطلب ذلك فى الأیام أو الأسابیع التالیة لإبرامك صفقة

مربحة.

إنك تسھل على الناس الموافقة على دعمك إذا طلبت منھم ذلك فى الوقت الذى یناسبھم، ولیس فى
الوقت الذى یناسبك فقط، فعلیك أن ترى الأمور من وجھة نظرھم، وترتب جدولك على أساسھا قدر

الإمكان.



أخبرھم بما ترید دون أن تطلبھ منھم

قلت على غلاف ھذا الكتاب إن بإمكانك الحصول على ما ترید دون أن تضطر لطلبھ. وبإمكانك أن
تنجح فى ذلك - ربما لیس دائمًا، ولكن فى معظم الأحیان تستطیع ذلك. لكن إذا رغبت فى أن یعطیك

شخص شیئاً ما، فقد یكون علیك أن تعلمھ برغبتك فى الحصول علیھ، دون أن تطلبھ منھ.

وكما ھو واضح جد�ا، فإن أبسط طریقة لفعل ذلك ھى أن تقول إنك ترید ھذا الشىء؛ دون أن تطلبھ،
فیمكنك أن تخبر مدیرك فى التقییم الخاص بك بأنك ترى نفسك تصعد السلم الوظیفى سریعاً، أو أنك
ترى مسارك المھنى ینتھى بك فى العلاقات العامة فى إدارة التسویق، وعندما تسنح فرص للحصول
على ترقیة أو تولى مزید من المسئولیات، سیكون مدیرك على علم بالفعل بأنك مھتم بھذه الفرصة.
ومن ثم إذا اعتقد المدیر بأنك من الممكن أن تحصل على ھذه الفرصة، فسوف یأتى إلیك بھذا

العرض.

وبالمثل، یمكنك أن تطلع أصدقاءك وزملاءك خارج الشركة عن أھدافك، وعندما یحصل شخص ما
على دعوة للانضمام لمجلس أمناء إحدى الجمعیات الخیریة المحلیة التى تؤیدھا، یمكنك أن تقول:
"ھنیئاً لھ، أحب أن أحصل على ھذا المنصب أیضًا"، وقد یكون من بین المستمعین شخص لم یفكر

فیك من قبل لتقلد ھذا المنصب، لكنھ سیذكرك فى المرة القادمة عندما تحین الفرصة.

أخبرى والدتك عن صدیقتك التى تأخذ أختھا دائمًا معھا فى الإجازات لتساعدھا فى الاعتناء
بالأطفال. قولى لھا: "أعتقد أنھا فكرة جمیلة. لا شك أن وجود شخص راشد آخر برفقتھا مع الأطفال

یمثل مساعدة كبیرة لھا"، وقد تعرض علیك والدتك المساعدة قبل أن تضطرى للطلب.

إذا كان ھناك شخص فى موقع یسمح لھ بمساعدتك، ویرغب فى دعمك، فلم لا یعرض علیك ذلك؟
سأخبرك بالسبب: لأن ھذا الشخص لیست لدیھ أیة فكرة عن رغبتك فى ذلك. وقد أظھرت إحدى
الدراسات التى أجریت على غیر المتزوجین أن 98 % منھم یرغبون فى أن یساعدھم أصدقاؤھم
على إیجاد شریك الحیاة، لكن أربعة من بین كل خمسة لم یطلعوا أصدقاءھم على رغبتھم تلك مطلقاً.

ھل ھذا حمق أم ماذا؟



لا تفرط فى التلمیحات

إن إطلاع الناس على ما ترید دون أن تطلبھ منھم یعد إستراتیجیة حكیمة، ورغم أنك إذا قلت بشكل
مباشر: "أود ذلك" أو: "یا لھا من فكرة رائعة، أحتاج لمثل ھذا الشىء" یعد أسلوباً حكیمًا أیضًا، فإنھ

لیس من الجید الاستمرار فى إعطاء تلمیحات غیر خفیة.

كانت لدىَّ عمة تفعل ھذا باستمرار. فكانت تقول: "آه لو قضیت الأعیاد برفقة أسرة. لا بد أنھ أمر
رائع". وكانت تقول أیضًا: "أنت محظوظ بأصدقائك الرائعین، أما أنا فلا أحد یطلب منى أن أتناول
العشاء معھ". وفى الحقیقة، كان ھذا التصرف یثیر حنقنا جمیعاً لدرجة جعلتنا نتجاھل ھذه التلمیحات
عن قصد. لقد كانت تلك التلمیحات تنطوى على قدر من الشكوى والابتزاز العاطفى ورفضنا بدورنا
الرضوخ لھ. فلو كانت طلبت بشكل مباشر وقالت: "ھل یمكننى المجىء فى لیلة العید"، لربما كنا

وافقنا. أو ربما كنا وافقنا بالفعل لو كانت قد أعلنت رغبتھا فى المجىء ثم صمتت بعد ذلك.

لا أحد یرغب فى أن یتعرض للمضایقة، لا سیما إن كان ذلك بشكل غیر مباشر. فإذا لجأت لطریقة
"عدم الطلب وإعلام الآخرین بما ترید"، فعلیك أن تعلمھم مرة ثم تترك الأمر وشأنھ. وإذا كنت غیر
متأكد من أنھم قد فھموا رسالتك، فربما یمكنك أن تذكر ما ترید مرة أخرى بعد عدة أشھر، أو یمكنك
ذكره أمام شخص آخر، وتعد ھذه الطریقة مفیدة للغایة إذا لم تكن ترغب فى الطلب (وأحیاناً تكون
مفیدة حتى لو لم تكن ممانعاً فى الطلب)، لكن لا یمكنك الإسراف فى استخدامھا دون عواقب وخیمة.

اعلم أن آخر شىء قد ترغب فى فعلھ ھو مضایقة الشخص الذى قد یساعدك، فاحرص على أن
تكون مباشرًا فى إعلامھ بما تریده، ثم كف عن الحدیث فى الأمر. وعلیك بشتى الطرق تجنب

الأسلوب الاستغلالى المتمثل فى التلمیحات؛ لأنك بھذه الطریقة سوف تنفر الناس من مساعدتك.



عبر عما ترید بصیغة الافتراض

ھناك طریقة أخرى لإعلام الناس بما ترید تتمثل فى التعبیر عما تریده بصیغة الافتراض، وھذا
سیحقق ھدفك إلى حد كبیر. وتتمیز ھذه الطریقة بأنھا أسلوب مباشر، ومستقیم، وصریح للطلب، وقد
تجده أسھل من الطلب الفعلى. كما أن ھذا الأسلوب یعد أقل إجبارًا وحزمًا - إذ إنھ لا یتطلب منھ أن
یعطى جواباً بالقبول أو بالرفض - لذا إذا كنت أبعد ما یكون عن الحزم بطبیعتك، فقد یروق لك ھذا

الأسلوب. وإلیك كیفیة استخدام ھذا الأسلوب:

ا بذلك". • "إذا فكرت فى بیع قطعة الأرض تلك، فسأكون مھتم�

• "إذا توافرت وظیفة فى قسم العلاقات العامة، فسیسعدنى أن أحظى بفرصة التقدم لھا".

• "إذا أردت أمیناً آخر فى مجلس الأمناء فى المستقبل، یسعدنى أن أضطلع بمھام أخرى فى
ھذا الصدد".

إذا شعرت بأنك جرىء للغایة، یمكنك أن تقلب الأمر وتطلب إجابة افتراضیة، كأن تقول:

• "إذا أمكننى أن أجد فصلاً مسائی�ا لتعلم لغة أخرى، فھل تعتقدین أنك ستكونین قادرة على
الاعتناء بطفلى لیلة كل أسبوع؟".

• "إذا وجدنا منزلاً مثالی�ا وكان سعره یفوق میزانیتنا بعض الشىء، فھل من فرصة لتساعدنا
أنت وأمى لتدبیر الفرق؟".

• "إذا انتقل شون إلى فرع مانشستر، فھل یمكن اعتبارى بدیلاً لھ؟".

ھذه الطریقة تتطلب نوعًا من الإجابة، لكنك ھنا تستطلع رأى الشخص بدلاً من أن تطلب منھ
مباشرةً، كما أنھا ستعطیك الكثیر من المعلومات المفیدة لتساعدك فى الحصول على ما ترید.



اطرح أسئلة

إلیك طریقة أخرى لإبداء طلبك دون أن تضطر للطلب بشكل مباشر. یمكنك ببساطة أن تسأل
الشخص ماذا سیفعل لو كان فى مكانك. كیف یمكنھ أن یحقق الشىء الذى تسعى إلیھ؟ من المحتمل
إلى حد كبیر أنھ سیدرك أنك تسعى لأن تجعلھ یساعدك، وإذا كنت قد مھدت الطریق لتجعل نفسك

شخصًا قد یرغب فى الموافقة على طلبھ، فلدیك فرصة جیدة لأن یعرض علیك المساعدة.

ومن ثم یمكن أن تسأل مدیرك كیف یمكنھ الالتحاق بقسم العلاقات العامة لو كان فى مكانك. كیف
كان سیحقق ھذا الھدف؟ أو أخبرى والدتك بأنك ترین السفر فى إجازة برفقة أربعة أطفال أمرًا

مرھقاً وأنك غیر متأكدة مما لو كان بإمكانك تحمل السفر معھم، واسألیھا: "ماذا یجب أن أفعل؟".

واحذر أن تبدو متعمداً استغلال الشخص لإجباره على عرض مساعدتھ علیك؛ فھذا سوف یثیر حنقھ
ومن ثم یجعلھ ینفر منك. فأنت فعلاً تطلب النصح منھ؛ لأنھ لو اقترح علیك أمرًا لم تفكر فیھ من قبل،

لكان ھذا مفیداً جد�ا حتى لو لم یتضمن ھذا الأمر وھو أن یقدم لك مساعدة عملیة بنفسھ.



اطلب النصیحة بدلاً من الوظیفة

إلیك طریقة ذكیة للحصول على وظیفة فى مؤسسة جدیدة، أو للحصول على وظیفة لأول مرة، أو
للحصول على منصب فى مؤسسة فى قطاع العمل التطوعى، وفى حقیقة الأمر، لقد أوصلتنى ھذه

الإستراتیجیة إلى أول وظیفة مناسبة لى.

افترض أنك ترید الحصول على وظیفة فى مجال معین جدید علیك، أو فى مؤسسة معینة، وترغب
فى مقابلة الشخص الذى یمكن أن یمنحك ھذه الوظیفة، وفى الحقیقة، إذا كتبت خطاباً أو أرسلت
بریداً إلكترونی�ا إلى ھذا الشخص تطلب فیھ المجىء ومقابلة أحد الأشخاص لأنك ترغب فى
الحصول على عمل، فمن المؤكد أن الجواب سیكون بالرفض. فلا أحد یرغب فى أن یخذل شخصًا

متقدمًا لوظیفة، لذا فمن الأسھل أن یرفض طلب اللقاء المبدئى.

إذن أنت لا تطلب وظیفة. بل یجب أن توضح أنك لا تطلب وظیفة. وإنما تقول شیئاً بین السطور
التالیة: "أعلم أنھ لیست ھناك وظائف خالیة فى ھذه الفترة، لكننى أقدر جد�ا نصیحتك حول كیفیة
الدخول إلى ھذا المجال لھذه المؤسسة". وبالطبع علیك أن تشرح سبب رغبتك الشدیدة فى العمل فى

ھذا المجال، ولماذا ترید نصیحتھ بالذات.

قلیل من الناس یستطیعون مقاومة المدیح، لا سیما عندما یكون صادقاً، وفى غیاب الضغط المتمثل
فى اضطراره إلى خذلانك، سیرغب معظم الناس فى مقابلتك لتطرح علیھم أسئلتك لتحصل على ما
ترید من معلومات مفیدة. فى الواقع، إذا وجد ھذا الشخص أن لدیك الحماس والذكاء والالتزام
والمعرفة والخبرة التى یحتاج إلیھا، فلم لا یعرض علیك وظیفة؟ وإن لم یعرض علیك وظیفة فى
الوقت الراھن، فقد یفعل بمجرد أن تتوافر لدیھ وظیفة شاغرة مناسبة، وربما یقترح علیك مقابلة
شخص آخر ویزكیك عنده، أو یسمح لك باستخدام اسمھ لتزكیة نفسك عند الآخرین. وإذا أعجبت
الشخص واعتقد أن لدیك المؤھلات اللازمة، فسوف یرغب فى مساعدتك، وستكون لدیھ القدرة على

ذلك.



اجعل شخصًا آخر یطلب نیابةً عنك

إذا كنت لا ترغب فى أن تطلب بنفسك، فلم لا تجعل شخصًا آخر یطلب نیابةً عنك؟ إن ھذه الطریقة
لا تفلح دائمًا، لكنھا یمكن أن تجدى عادة. ویمكنك إما أن تجعل ھذا الشخص یطلب لك ما ترید بشكل
مباشر، أو أن یستطلع رأى الشخص المسئول كى تعلم رده المحتمل، وسیكون من الأسھل أن تذھب

وتطلب بنفسك لو كنت تعلم بالفعل أن الشخص سیوافق على طلبك.
نعم، شكرًا، لقد لاحظت الخطأ المتعمد، إذ ما زال علیك أن تطلب من الشخص الذى سیطلب نیابةً
عنك، أدرك ذلك، ولھذا السبب تناسب ھذه الخطة المواقف التى یكون من السھل فیھا الطلب من
الشخص الوسیط. وأنا ھنا أفترض أن بإمكانك أن تطلب من بعض الأشخاص أن یقوموا بأشیاء من
أجلك - رغم أن ھذه ھى المشكلة الكبیرة التى تعانیھا. من المفترض أن بإمكانك أن تطلب من الكلب
أن یجلس، أو أن تطلب من شریك حیاتك أن یناولك اللبن، أو أن تطلب من الأطفال أن یرتدوا

أحذیتھم. ومن ثم فعلیك إیجاد شخص یمكنك أن تطلب منھ القیام بالأمر الذى تنزعج من فعلھ.

ربما یمكن لأختك أن تحدث والدتك بشأن الذھاب معك فى عطلة الإجازة كى تأخذى قسطًا أكبر من
الراحة من الاعتناء بالأطفال. وربما یتمكن مدیرك المباشر من سؤال رئیسھ فى العمل عما إذا كان
بمقدورك العمل من البیت یومین فى الأسبوع. وربما یمكن لصدیقك الحمیم أن یسأل الفتاة التى

تعجبك عما إذا كانت ترغب فى أن تخرج برفقتك أم لا.

ولھذا الأسلوب میزة إضافیة تتمثل فى إظھار أن الشخص الوسیط مؤید لك، وإلا فلماذا یطلب نیابة
عنك؟ وقد یفكر الشخص الآخر المسئول فى الأمر بمزید من الجدیة إذا وجد أن ھناك من یدعمك.



أخبرھم بأنك فى حاجة إلیھم

لكن الناس یحبون المدیح. قلت ذلك من قبل، وسأكرر أنھ لا بد أن یكون المدیح صادقاً، فكثیر من
الناس یتجاوبون بشكل إیجابى مذھل إذا أحسوا بحاجة الآخرین إلیھم، وإذا كان ھذا الإحساس

حقیقی�ا، فلن یكون الإطراء كاذباً.

إذا كنت فى حاجة إلى شخص، فلم لا تخبره بذلك؟ فھذا سیعطیھ إحساسًا مریحًا، وسیجعلھ یدرك أنھ
إن لم یساعدك، فلن تلجأ ببساطة لشخص آخر لیدعمك لأنھ لیس ھناك شخص آخر تلجأ إلیھ. فأنت

تعتمد علیھ. وھذا ما سیجعلھ یفكر فى الأمر؛ فعلیك أن تساعده على الموافقة.

أحب أن أنوه لشىء فى ھذه النقطة. یعد ھذا من المواقف اللازم الحرص فیھا على عدم ابتزاز
الشخص الآخر عاطفی�ا. لا تحاول أن تشعره بالذنب، بل اجعلھ یعلم أنھ مھم لخططك. فإذا تحولت
إلى الإیحاء أنھ إن لم یساعدك فسوف تتحطم كل آمالك وأحلامك بقسوة، فھذا یعد ابتزازًا عاطفی�ا،

وھو ما لن یعجب الشخص. علاوة على ذلك، فلو أحس الشخص بأنك تبتزه عاطفی�ا، فلن یساعدك.

والفرق بین الأمرین یكمن فى كلمة "عاطفى"، فإذا قلت للشخص بطریقة صریحة وغیر عاطفیة
إنك تحتاج إلى مساعدتھ، ولم تلح كثیرًا، كان ھذا رائعاً. أما إذا سمحت للعاطفة بالتدخل فى
الموضوع واستعنت بالشكوى، أو الابتسام المتكلف، أو استدرار الشفقة، أو قلت للشخص إنك
ا ستعانى كذا أو كذا - إن لم یساعدك - فإنك تكون قد تجاوزت حد الابتزاز، لا سیما إذا ظللت مستمر�

فى الإتیان بھذه الأشیاء.



لا تستعجلھم

كان لدىَّ مدیر یستخدم جملة رائعة لیمنع الموظفین من الضغط علیھ. فإذا حاول أحد الأشخاص دفعھ
نحو اتخاذ قرار بشأن أى شىء، كان یقول: "إذا كنت ترید جواباً الآن، فھو لا". كان ھذا مفیداً حق�ا
وفظ�ا كما یبدو فى واقع الأمر؛ لأنھ كان بمقدوره ببساطة أن یقول لا دون أن یوضح لك أنھ كان من
الممكن أن تحصل على جواب بالموافقة لو كنت انتظرت. وھذا ما یفعلھ كثیر من الناس دون أن

یدركوا أحیاناً أنھم یقومون بذلك.

فى حقیقة الأمر، ، یعد قول لا أكثر أمناً من قول نعم بالنسبة لمعظم القرارات؛ لأنھ ببساطة یعنى
الحفاظ على الوضع الراھن - فما قدر المشاكل التى یمكن أن تتسبب فیھا إذا رفضت طلب أحدھم؟
قلیل جد�ا. بینما قول نعم یمكن أن یؤدى إلى مختلف أشكال الجدل، والعواقب، والصعوبات والأمور
المزعجة. فلیست بوسعك الموافقة على طلب شخص إلا إذا كان لدیك متسع من الوقت لتفكر ملی�ا فى
كل النتائج المحتملة. أما إن لم یكن أمامك وقت كاف - وكنت تحت ضغط لإعطاء إجابة - فسیكون
الرفض ھو الاحتمال الأكثر أمناً، فضلاً عن أنھ أسرع، وأیسر، ویخلصك من عبء الموضوع

برمتھ.

لذا إذا أردت أن تساعد الشخص الآخر على الموافقة على طلبك، فمن المھم حق�ا ألا تتعجل قراره.
وإذا رأیت الشخص یتصرف ببطء یصل إلى حد یسبب مشاكل، فحاول أن تسألھ عن الوقت الذى
سیكون قادرًا فیھ على إعطائك جواباً. وھذا لا یجعلك تمارس علیھ الضغط، بل یجعلك تعرف رده

المحتمل.

أود أن أقول إن ھذا جواب ممتاز لتعطیھ للناس عندما ترغب فى ألا یتعجلوا جوابك. وقد وجدت أنھ
یفلح كثیرًا مع الأطفال الذین یحاولون الإیقاع بك فى لحظة غفلة لیطلبوا منك أشیاء لست متأكداً مما
إذا كان یمكن لھم استخدامھا أم لا. حاول أن تقول لمراھق: "إذا كنت ترید جواباً الآن، فھو لا"،

وسیصبح مرحباً فجأة بأن تأخذ الوقت الذى یلزمك للتفكیر فى الموضوع.



أعطھم ما یریدون

كم سیكون رائعاً لو كان كل شخص فى ھذا العالم مفعمًا بالإیثار وحب البشریة. صحیح بعض الناس
لدیھم تلك المشاعر بالطبع، لكن تظل لدیھم بعض الرغبات الشخصیة أیضًا. لذا علیك أن تمنحھم

شیئاً ما فى مقابل قول نعم.

أنا لا أقصد إھداءه باقة من الزھور أو علبة شیكولاتة. رغم أنھ فى بعض الأوقات قد تكون ھذه
الھدایا ملائمة. ما أقصده ھو أن تعُلِم الشخص قبل أن یقول نعم بأن مساعدتھ لك سوف تفیده بشكل

ما.

أنا لا أتحدث عن الابتزاز. ولا أقصد أن تعطى مدیرك مظروفاً بنی�ا ملیئاً بأوراق نقدیة فئة عشرة
دولارات فى مقابل طرح اسمك لقیادة المشروع الكبیر القادم، كما أننى لا أقصد أن تجعل الموافقة
على طلبك مرھونة بأى شىء تقدمھ لھم. كل ما أقصده ھو أن تلفت انتباھھم إلى أیة فوائد قد تعود

علیھم شخصی�ا نظیر موافقتھم على طلبك.

إذا اھتم والدك بالأطفال نیابة عنك، فسوف یقضى مزیداً من الوقت معھم، ویحظى بمساء ھادئ
بمجرد إیوائھم إلى الفراش، وإذا جاء مدیر العلاقات العامة القادم من إدارة رئیسك فى العمل،
فسیكون لھذا انعكاس جید على رئیسك. وإذا ساعدك شریك حیاتك فى إنقاص وزنك، زاد احتمال
موافقتك على السفر فى رحلة تتضمن الاسترخاء مرتدیاً ثوب السباحة، وإذا ساعدك أصھارك على

شراء منزل، فستكون قادرًا على الانتقال بالقرب منھم.

أحیاناً یمكنك إضافة فائدة لھم (كأن تقول بإمكاننا الانتقال للسكن بالقرب منكم)، وأحیاناً یكون كافیاً
لفت انتباھھم إلى فائدة سوف تعود علیھم تلقائی�ا إذا ساعدوك فى الحصول على ما ترید. وعلى أیة
حال، علیك أن تحرص على أن یعلموا جیداً كل الطرق التى ستفتحھا أمامھم مساعدتھم لك كى

یحصلوا على ما یریدون أیضًا.



اجعلھم یعتقدون أن الفكرة فكرتھم

إذا كنت تشبھنى فى التفكیر، فسیكون ضد مبادئك أن تنسب الفضل فى أفكارك الجیدة إلى شخص
آخر. لكن اعلم أن المھم لیس من ینسب الفضل؛ فالجائزة الحقیقیة ھى الحصول على الأمر الذى
تقرأ ھذا الكتاب من أجل مساعدتك للحصول علیھ. ومن یھتم بالحصول على بعض المدیح عبر
الطریق؟ وفى الواقع، إكمالاً لما ذكر فى الصفحة السابقة، إذا كان الشخص یظن أنھ یستحق الثناء

على فكرة جیدة، فدعھ یحظَ بھ فھذا كلھ سیساعدك فى طریقك.

كل ما علیك فعلھ ھو اتباع الخطوات المنطقیة للفكرة دون الوصول الفعلى للاستنتاج، ثم انتظر إلى
أن یقوم الشخص الآخر بإنھاء جملتك نیابةً عنك. كأن تقول: "بالطبع سیكون من الرائع أن نسكن
بالقرب منكم، لكن المنازل الموجودة حولكم أعلى سعرًا بعض الشىء. ولا أظن أننا سنكون قادرین
على الحصول على منزل بھ غرفة نوم رابعة ونحن فى حاجة ماسة إلیھا فعلاً. فنحن ینقصنا بضعة
آلاف لإكمال العربون. علینا أن نؤجل انتقالنا من المنزل لبضع سنوات وفى ھذه الأثناء لن نكون
قادرین على زیارة بعضنا بعضًا". ونأمل عند ھذه اللحظة أن تجیب والدتك قائلة: "لكن... قد یمكننا
إقراضك بضعة آلاف من الدولارات... وسیكون من الرائع أن تنتقل للسكن بجوارنا..." عندھا تجیب
قائلاً: "یا لھا من فكرة ذكیة!" والآن أصبحت الفكرة فكرتھا ولیس فكرتك، وسیكون من الصعب

بالنسبة لھا أن تغیر رأیھا.

أحیاناً نصل إلى تلك المرحلة دون أن یقترح المستمع الفكرة، وفى ھذه الحالة یمكننا الانتظار حتى
الانتقال إلى موضع آخر فى المحادثة، وقد تضطر إلى الانتظار لمدة أسبوع أو أسبوعین ثم تقول:
"أتعلم، أعتقد أن فكرتك عن توسیع نطاق مھام العمل الخاصة بنا، والانتقال إلى منزل آخر /
التعاون المشترك، كانت فكرة بارعة / حكیمة / عملیة". فإذا أثنیت على الفكرة، قل احتمال إنكار

الشخص لھا، وربما یعتقد الشخص خطأً أن الفكرة ربما كانت فكرتھ.



أجھض أفكارھم السیئة

بالطبع لست الشخص الوحید الذى یأتى بالأفكار، فالأشخاص الآخرون یأتون أیضًا بخطط
واقتراحات، بعضھا سیكون جیداً وقد یفیدك بشكل مباشر، وبعضھا قد یكون سیئاً بشكل واضح،
والأھم من ذلك أنھا قد تھدد بالحیلولة دون الحصول على ما ترید. ومن أمثلة ھذه الأفكار اقتراح
شریك حیاتك بأن ینتقل أصھارك للعیش معكما؛ فھذا الاقتراح قد یكون مناسباً لبعض الناس لكن من
الواضح أنھ سیكون كارثی�ا فى حالتك. وأیضًا اقتراح زمیلك بأن یتناوب كل أفراد الفریق فى قیادة
المعارض التجاریة السنویة بدلاً من وجود مدیر مشروع للمعارض كلھا. وأیضًا إصرار صدیقتك

العزیزة على انضمامك إلى حمیتھا الأخیرة قصیرة الأجل.

أعرف زوجین متزوجین منذ سنوات طویلة. یمیل ھذا الزوج إلى تقدیم اقتراحات لا تستطیع الزوجة
تأییدھا. لكنھا إذا قالت ذلك، فقد تتسبب فى شجار وقد یتشبث أكثر برأیھ. وھنا یكمن الخطر عند
اختلافك مع شخص ما، حیث تلفت انتباھھ إلى فكرتھ وتشجعھ على دعمھا بنشاط وحماس كبیرین،
وھذا طبعاً یخالف ما ترید. وفى حالة ھذین الزوجین (وقد یكون ھناك الكثیر من أمثالھما)، توصلت
الزوجة على مدار السنوات إلى أسلوب ناجح جد�ا. فعندما یقترح الزوج فكرة لا تعجبھا، تقول:
"إممممممممم". وعندما یجد الزوج منھا ھذا الفتور الواضح تجاه الفكرة، دون أن یواجھ تحدیاً

مباشرًا، فإنھ ینسى ھذه الفكرة عاجلاً أو آجلاً.

لذا لا تحاول الصیاح فى وجھ الأفكار التى تعترض سبیل ما ترید من أمور كى تتخلص منھا، فقط
تجاھلھا وستكون ھناك فرصة جیدة لاختفاء تلك الأفكار ببساطة.



اعرف ما یتطلبھ الأمر

إلیك طریقة عبقریة للحصول على أى نوع من الامتیازات فى مجال العمل - سواء أكان ترقیة، أو
زیادة فى الأجر، أو مزایا إضافیة - كما یمكن أن تجدى نفعاً فى أمور أخرى، مثل الحصول على
قرض من مدیر البنك الذى تتعامل معھ. تتطلب ھذه الطریقة بعض الصبر، لكنك ستحصل على ما

ترید فى النھایة، وكما نعلم جمیعاً إذا كان الشىء یستحق الاقتناء، فإنھ یستحق الانتظار.

إذا رفض المدیر طلبك - أو إن لم ترغب فى الطلب،أو إذا شعرت بأنھ لیست ھناك جدوى من الطلب
فى الوقت الراھن - فعلیك أن تطرح ھذا السؤال الحاسم: "ما الذى یجب أن أفعلھ كى أستحق زیادة

فى الأجر (أو غیر ذلك) خلال ستة أشھر؟".

إذا فكرت فى الأمر فستجد أن المدیر لا یستطیع أن یجیب قائلاً: "لا شىء". فبھذه الطریقة سیكون
كأنھ یقول لك إنك لا تستطیع إضافة المزید من القیمة إلى المؤسسة. إذن فالشركة لا ترغب فى أن

تجتھد فى عملك أو أن تحسن نتائجك، ألیس كذلك؟ كلا، إنھم یریدون ذلك، بالطبع.

وھذا یعنى أن على المدیر أن یعطیك جواباًً. وأی�ا كان ھذا الجواب، فإنھ سیصبح ھدفك المنشود. فإذا
تمكنت من تحقیق ھذا الھدف خلال ستة أشھر، كان لزامًا على المدیر إعطاؤك زیادة فى الأجر، لا

سیما إذا أتبعت ھذه المحادثة بإرسال برید إلكترونى تؤكد فیھ ما قالھ المدیر.

وبالطبع لیس لزامًا أن تكون الفترة ھى ستة أشھر، بل یمكنك أن تطلب ما تعتقد أنھ سیكون مناسباً
من حیث الفترة الزمنیة. لكن من المھم أن یكون مدیرك محدداً فى كلامھ. فلیس من الملائم أن یقول
لك إنك تحتاج إلى "زیادة المبیعات" أو إلى "الحصول على مزید من المؤھلات". فإلى أى قدر
علیك أن تزید المبیعات؟ وأى المؤھلات یلزم الحصول علیھا؟ یجب أن یكون المدیر محدداً، كى لا

یستطیع مجادلتك عندما تقوم بتنفیذ الھدف المتفق علیھ.

وإذا حاول المدیر المراوغة وقال إنھ لا یعلم بالضبط، وإن الموارد المادیة محدودة، وإنھ لا یعرف
كیف سیكون شعور الإدارة العلیا تجاه ذلك، فاطلب منھ أن یتبین لك ھذه الأمور. وقم بإرسال رسائل
تذكیریة قصیرة بالبرید الإلكترونى عند الضرورة إلى أن یقوم بذلك. وتذكر أنك لا تطلب تبرعًا، بل
تسأل عن الحد الذى تصبح عنده قیمتك للشركة كبیرة لدرجة تجعل زیادة راتبك لتحفیزك أمرًا

مربحًا للشركة.



كون فریقاً لدعمك

إذا أردت أن یفعل لك شخص شیئاً كبیرًا یتطلب وقتاً، أو مالاً، أو التزامًا، أو جدالاً، أو جھداً، فمن
المحتمل أن یلجأ ھذا الشخص إلى طلب النصیحة أو المشورة من أشخاص آخرین. فسوف تحتاج
الإدارة إلى استطلاع رأى الجمیع بشأن افتتاح الفرع الجدید (الذى ترغب فى إدارتھ). وقد یطلب
والداك رأى أخیك وأختك بشأن الانتقال لبیت صغیر بالقرب منك. وقد یطلب الرجل الذى أعجبك

كثیرًا رأى أصدقائھ قبل التفكیر فى طلب الزواج منك.

ومن ثم فمن المنطقى أن تكسب أكبر عدد ممكن من الناس إلى صفك قبل التحدث إلى الشخص
الرئیسى. وبھذه الطریقة ستكون النصیحة التى سیحصل علیھا الشخص عند طلب المشورة فى
صالحك. فإذا قام كل من فى الاجتماع بتأیید افتتاح الفرع الجدید، فسوف یزداد احتمال موافقة
الإدارة. كما سیكون الوالدان أكثر میلاً للانتقال إلى المنزل الجدید بالقرب منك إذا لاقى القرار دعم

بقیة أبنائھما.

فعلیك تھیئة ھؤلاء الأشخاص وإقناعھم بقضیتك. وإذا كان ھذا یمثل معضلة كبیرة بالنسبة لك،
فتعامل مع كل عملیة إقناع كأنھا تحد فى حد ذاتھا، واستخدم كل الإستراتیجیات التى ناقشناھا على
مدار الكتاب لتحصل على تأییدھم لك. قد تستغرق ھذه العملیة بعض الوقت والجھد طبعاً، لكن

سیؤتى ذلك ثماره عندما تأتى آراء الجمیع فى صالحك.



الجزء الرابع

ا للطلب... وماذا لو كنت مضطر�

حسناً، لقد كذبت، لكننى لم أكذب بالضبط. لقد قلت إننى سأخبرك كیف تحصل على ما ترید دون أن
تضطر للطلب، وقد فعلت. لكننى لم أذكر أنھ فى بعض الأحیان لن یكون ھناك سبیل إلا الطلب
المباشر. ولذا فلكى أعوضك عن ھذا التضلیل البسیط، سأقدم لك الآن بعض التعلیمات كى تطلب

بسھولة وفاعلیة قدر الإمكان عندما تضطر إلى الطلب.

نظری�ا، یمكنك ممارسة ھذه الأسالیب كثیرًا قدر الإمكان إلى أن تجد الطلب مھمة لیست سیئة.
وعلى أیة حال قد یكون الطلب أسھل الطرق وأكثرھا مباشرة للحصول على ما ترید. وھذا لا یعنى
أن بقیة ھذا الكتاب قد ذھبت سدى؛ لأنك ستحتاج إلى استخدام معظم المھارات، والخطط،
والأسالیب، والإستراتیجیات، والحیل المذكورة فى الكتاب. لكن القدرة على الطلب بشكل مباشر

ستضیف بالتأكید مھارة أخرى إلى مھاراتك.



حدد ما تطلبھ بوضوح

إذن ھا قد وصلنا لھذه المھارة.

كیف تحصل على ما ترید دون أن تضطر للطلب مرتین؟بالتأكید ھناك طلبات تكون مباشرة مثل:
ھل یمكننى أخذ یوم إجازة للسفر لحضور زفاف عائلى؟ أو ھل یمكننى زیادة السحب على
المكشوف؟ ھل ستخرج معى؟ لكن غالباً ما تكون ھناك أجندة أكثر تعقیداً. افترض أنك ترید إنقاص
وزنك وطلبت من شریكة حیاتك المساعدة. كیف تكون ھذه المساعدة؟ أترغب فى أن توبخك فى كل
مرة تنظر فیھا إلى علبة البسكویت؟ أم ترغب فى أن توافق على الامتناع عن طھى أطعمة محددة؟
أم ترغب فى أن تتبع حمیة غذائیة مثلك؟ علیك أن تعلم أولاً ما الذى تطلبھ، وإلا فكیف سیعلم

الشخص ما إذا كان علیھ أن یوافق أم لا؟

إلیك مثالاً آخر. افترض أنك ترید من مدیرك أن یمنحك مزیداً من المسئولیات، وذھبت لتطلب منھ
ذلك. فقال لك ما المسئولیات التى تریدھا؟ ومتى ترغب فى البدء؟ وھل ستحتاج إلى دعم إضافى؟
وھل أنت مستعد للعمل لساعات أطول؟ وإذا كان الجواب على طلبك ھو الرفض، فھل سترضى
بذلك، أم ستطلب منھ إعادة النظر إذا التحقت بدورة مسائیة لصقل مھاراتك، أو إذا حصلت على
مزید من الخبرة على مدار الأشھر القادمة، أو إذا ما كان علیك الانتظار حتى ینتقل شخص ما من

الإدارة لتحل محلھ؟

لا تبدأ المحادثة إلا بعد أن تفكر فى كل الاحتمالات، وتحدد فى ذھنك ما ترید أن تطلبھ بالضبط،
لأنك إن لم تعرف ما الذى ترید أن تطلبھ بالضبط، فلن یعرفوه. فإذا كان ھؤلاء الأشخاص لیسوا

متأكدین بالضبط مما ھم بصدد الموافقة علیھ... فمن الأسھل بالنسبة لھم أن یرفضوا ببساطة.



اختر اللحظة المناسبة

فى اللیلة البارحة كنت أحاول طھى الطعام للأسرة, ونفد الوقود ومن ثم لم یعمل الموقد الكبیر الذى
یعمل بالطاقة، واضطررت إلى استخدام الموقد الكھربائى الصغیر الضعیف الذى یستخدم فى
الطوارئ والذى لا یسعف بشكل كامل مطلقاً. وكان لزامًا علىَّ أن أعمل حتى ساعة متأخرة (فى
كتابة ھذا الكتاب)، ومن ثم كنت فى ضیق من الوقت. وفى أیة لحظات فراغ كنت أستطیع الحصول
علیھا كنت أعد صندوق الغداء الخاص بابنى الصغیر لیأخذه معھ إلى المدرسة فى الصباح، وكنت
أقوم أیضًا بتغییر أغطیة المفروشات. كما كنت أحاول أن أجعل القطة الشرسة تبتلع حبة دواء، وھى
اللحظة نفسھا التى قرر فیھا ابنى الأكبر أن یسألنى إذا ما كان ممكناً أن یصنع بعض الكعك. خمن

ماذا قلت لھ؟ (لكن من فضلك دعك من الألفاظ التى تمتمت بھا فى ھذه اللحظة).

إذا أردت من شخص أن یوافق على طلبك، فاطلب منھ فى وقت یشعر فیھ بالبھجة والسعادة،
والاسترخاء، وفى حالة من الفرحة الغامرة والتصالح والتوحد مع العالم. وإن لم تجد الشخص فى
ھذه الحالة المزاجیة، فانتظر على الأقل حتى یصبح مبتھجًا ولیس فى عجلة من أمره. قد یبدو اختیار
اللحظة المناسبة تفصیلة بسیطة، لكن الخطأ فى اختیار تلك اللحظة یعد بالفعل من أكبر الأسباب التى

تدفع الناس لقول لا.



خذ موعداً

أحیاناً تدرك أنك ستحصل على ما ترید إذا تواصلت مع شخص ما وھو فى حالة مزاجیة مناسبة.
وقد یكون ھذا الأمر مجرد خطوة صغیرة (رغم كونھا مھمة) نحو ھدفك النھائى. قد یفلح اقتناص
لحظة مناسبة للتحدث مع الشخص مع بعض الأشخاص، لكن ھناك أشخاصًا آخرین مشغولین دومًا،
وقد تمیل للشعور بأنك لم تحصل على انتباھھم الكامل. أو قد یكون التحدث إلى ھذا الشخص مرحلة
ا بالنسبة لك مناقشة ما تریده بالتفصیل. ضروریة فى خطتك، أو لعلھا نقطة محوریة، ویكون مھم�
فقد تكون بحاجة لإقناع خطیبتك بأن الوقت قد حان لتصبحا أسرة واحدة، أو إقناع مدیرك بإجراء

مقابلة معك للتأھل للمنصب الجدید.

وفى ھذه الحالة یكون من الضرورى الحصول على الانتباه الكامل لھؤلاء الأشخاص لعدة دقائق
على الأقل. ولن یجدیك نفعاً إن كان لزامًا على الشخص المسئول أن ینطلق ویمضى فى سبیلھ تاركًا
إیاك قبل أن تفرغ من طلبك، ومن ثم فإن الحل الواضح لھذه المشكلة ھو أخذ موعد. فلا تھدف فقط
إلى اقتناص فرصة للتحدث إلى مدیرك فى یوم ھادئ، بل حدد موعداً. وإذا أراد المدیر معرفة

السبب، فقل لھ إنك ترغب فى التحدث عن عملك أو عن أدائك.

وفى حالة التحدث مع شریك الحیاة، إذا كانت الحیاة فى المنزل صاخبة، یمكن الترتیب للخروج فى
نزھة أو لتناول وجبة معاً لوقت كاف. ویمكنك دعوة أحد الجیران أو الأصدقاء لتناول الشاى أو
دعوتھ لتناول مشروب بالخارج. وسواء كان اللقاء عبارة عن اجتماع رسمى أو تجمع ودى، یجب

تخصیص وقت بعیداً عن عوامل التشتیت كى یمكنك التركیز على ما ستطلبھ من ھذا الشخص.



اعلم متى تؤجل الموعد

ھذا أمر ترغب فیھ حق�ا ومھم بالنسبة لك. ورغم ذلك، أحیاناً تدرك قبل الذھاب إلى الاجتماع أنك
لست مستعد�ا جیداً فى واقع الأمر. ربما كنت على وشك الاستعداد ثم اعترضت سبیلك إحدى

الأزمات. أو ربما تكون قد اكتشفت بعض الحقائق الضروریة فى اللحظة الأخیرة السابقة للموعد.

وبغض النظر عن السبب، فمن المفترض الآن أن تقابل مدیرك أو مدیر مدرسة ابنك، أو والدتك، أو
مدیر البنك، أو جارك، أو أى شخص آخر فى غضون ساعات قلیلة، وأدركت أنك غیر مستعد.

وقد یطرح ھؤلاء الأشخاص بعض الأسئلة، أو یثیرون بعض القضایا التى لا تملك إجابات مفحمة
لھا. فماذا تفعل؟

یجب أن تؤجل الموعد. قم بتغییر موعد الاجتماع، أو اسأل الشخص عما إذا كان من الممكن إجراء
ھذا الحدیث فى الأسبوع القادم. أعلم جیداً أنك لا ترغب فى إرباك الآخرین، ولا ترید أن تنتظر. لكن
ماذا عساك أن تفعل؟ فأنت لا تحصل سوى على فرصة واحدة فى المحاولة الأولى - وسیكون من
الأصعب دائمًا أن تضطر إلى العودة من جدید وإعادة تقدیم الطلب مرة أخرى لأنك لم تكن مستعد�ا

فى المرة الأولى.

وستجد أن الأمر یستحق الانتظار لبضعة أیام أخرى عندما تعلم أن بإمكانك القیام بكل ما علیك من
مھام تحضیریة على نحو جید قبل الذھاب للموعد التالى، وأنك بھذه الطریقة سوف تدھش الشخص

بأسلوبك المقنع والجذاب الذى لن یستطیع رفضھ، وھذه النتیجة فى حد ذاتھا تستحق الانتظار.



التزم بالنص

حسناً، لقد تأكدت من أنك تعرف بالضبط ما الذى ستطلبھ من الشخص. لكن علیك أیضًا أن تعرف
لماذا یجب أن یعطیك ھذا الشخص إیاه. ومن ثم فعلیك الآن أن تحفظ ثلاثة أسباب رئیسیة تدفعھ إلى

الموافقة.

والأمر ھنا یختلف عن الأسباب الثلاثة التى تبرر رغبتك فى الشىء. فالشخص الذى من المحتمل أن
یوافق على مجالسة أطفالك فى غیابك لن یھتم بتعلمك اللغة الإیطالیة، أو بمعرفة الوظیفة التى تأمل
فى الحصول علیھا نتیجة لذلك. بل سیقتنع نظرًا لأسباب أخرى، كأن تصبح مدیناً لھ بمعروف كبیر،
وتقوم بجز حشائش حدیقتھ كل یوم سبت، وستكون والدتك مستعدة لمجالسة الأطفال بین الحین

والآخر إن اضطر إلى عدم المجىء فى أحد الأسابیع بین الحین والآخر.

وقد یحبك شریك حیاتك كما أنت، لكن قد یدرك الحكمة فى دعمك فى اتباع الحمیة الغذائیة إذا
وضحت لھ أنك ستشعرین بمزید من الثقة، وسیكون من السھل قضاء وقت أكبر برفقتھ إن لم تریھ
یتناول الوجبات السریعة والكعك المحلى بنھم، وستكونین قادرة على الخروج معھ للسیر لمسافات

طویلة كما یحب إذا قللت من وزنك وزادت لیاقتك.

كذلك یحتاج مدیرك للاستماع للأسباب التى تؤھلك للحصول على زیادة فى الأجر، مثل تحقیق نتائج
أكثر من المتوقعة مرة أخرى، أو التمكن الكامل من البرمجیات المھمة التى كنت لا تستطیع

استخدامھا فى السابق بالإضافة إلى اضطلاعك بمسئولیات إضافیة.

والآن عند طلب أى شىء من شخص ما، احرص على ذكر ثلاثة أسباب واضحة تدفع ھذا الشخص
إلى الموافقة على طلبك، ومن ثم لا یتشكك ھذا الشخص فى الفوائد التى ستعود علیھ من وراء

موافقتھ على طلبك.



تمرن على الطلب

أخمن أنك أثناء قراءة ھذا الكتاب قد لا تكون مرتاحًا تمامًا لفكرة طلب أشیاء مھمة. لكن إذا كنت قد
اتبعت التعلیمات المذكورة فى ھذا الكتاب، فقد منحت نفسك أفضل فرصة ممكنة، وأقنعت الشخص
الآخر بالموافقة، وسھلت علیھ ذلك قدر المستطاع، وكل ما تحتاج إلیھ الآن ھو مزید من الثقة

بالنفس.

وتأتى الثقة من المعرفة الدقیقة لما ستفعلھ. ولذلك علیك التمرن، ثم التمرن، ثم التمرن على ما
ستقولھ قبل الذھاب للمقابلة. تمرن أمام المرآة أو مع أحد الأصدقاء إذا كان بإمكانك ذلك، واستمر فى
التمرن إلى أن تشعر بالثقة فیما تقول، وتصبح العبارات أو الأرقام الصحیحة تلقائیة وسھلة على

لسانك.

لا تحاول حفظ ما ستقولھ كلمة بكلمة لأن ھذا سیبدو مفتعلاً ولن تشعر بالارتیاح. ربما یمكنك حفظ
الكلمات الغریبة، ولكن فیما عدا ذلك فإن جوھر الموضوع ھو الأھم، والكلمات الفعلیة سوف تأتى
بطریقة طبیعیة. وسواء كنت عصبی�ا، أو متوترًا، أو قلقاً، أو تحت ضغط لن یمكنك نسیان ذكر
الأمور المھمة التى یمكن أن تشكل فارقاً فى القرار النھائى للشخص. ومن ثم علیك التدرب إلى أن

تعلم أن بإمكانك القیام بما یلى:

• تذكر كل ما علیك قولھ حتى تحت الضغط.

• تذكر النقاط الثلاث الرئیسیة.

• تذكر عبارات محددة تعتقد أنھا ستدعم موقفك.

• تذكر الحقائق والأرقام الضروریة التى قد تحتاج إلیھا.

اعلم أن ھذه ھى اللحظة التى عملت لأجلھا لأیام، وأسابیع، وربما شھور. ولا یمكن أن تفسدھا
بالارتباك ونسیان ما علیك قولھ عند مقابلة الشخص المقصود.



تمرن على إجابة الشخص

حق�ا، لقد تدربت على ما سوف تقول، لكن ماذا عن الشخص الآخر؟ ماذا سیقول؟ وكیف یمكنك أن
تقول إنك تمرنت على ما ستقول دون أن تعرف كیف سیكون رد فعل الشخص؟ حسناً، أنت لم تفعل
ذلك بالطبع. لقد تمرنت على المناورة الافتتاحیة وتدربت على كیفیة عرض طلبك، لكن بمجرد أن
یجیب الشخص على طلبك، ستكون بلا دلیل. فلن تكون لدیك أیة فكرة عما ستقول وستكون غیر
مستعد بالمرة. وإذا كان ما تطلبھ شیئاً كبیرًا، فمن الصعب أن یوافق الشخص علیھ مباشرة، ألیس
كذلك؟ بل سیرید أن یتحدث عن الأمر، ویطرح بعض الأسئلة، ویقترح بعض البدائل، أو أى شىء

آخر.

حسناً، لیس ھذا الوضع بالضبط. صحیح أنك لا تعلم بالضبط ما الذى سیقولھ الشخص، لكن لدیك
فكرة جیدة عن الخیارات المتاحة. وعمومًا فقد فكرت فى الأسباب التى قد تدفعھ للرفض، وفى
الأمور التى قد تساعده على الموافقة. ومن ثم إذا لم یوافق الشخص مباشرةً على طلبك، فمن المؤكد

أنھ سیأتى بأحد الاعتراضات التى فكرت فیھا بالفعل.

ومن ثم یمكنك الاستعداد لھذا أیضًا من خلال التمرن على الحجج المضادة التى جھزتھا لدحض
اعتراضاتھ، إلى أن تصبح متمكناً منھا بدرجة تمكُّنك نفسھا من عرض طلبك المبدئى. وبمجرد أن
تنتھى من التفكیر فى كل الخیارات، ستجد أنك قد تمرنت على ما ستقول وعلى ما سیقولھ الشخص

أیضًا. كم كان تصرفاً حكیمًا من جانبك!



لا تسھب فى الحدیث عن الموضوع

لقد حققت ھدفك أخیرًا ووصلت إلى الاجتماع المھم؛ وھا أنت جالس أمام مدیرك - أو غیره -
وتطلب ما ترید، وتوضح طلبك وتبین النقاط الثلاث الرئیسیة، وتعرض لھ الأسباب التى تدفعھ

للموافقة.

عندما تصل إلى نھایة كلامك المنمق الذى تدربت علیھ، یجب أن تصمت. فعند تلك اللحظة یكون
الشخص بصدد التفكیر فیما قلت؛ فھو لا یستجیب على الفور. ولكنك فى تلك الأثناء تعمد إلى
استغلال فترة الصمت تلك لتضیف فكرة أخرى، ثم أخرى، ثم أخرى... توقف! اھدأ، فبمجرد أن
تقول كل ما تحتاج إلى قولھ، علیك أن تصمت، وتنتظر حتى یأخذ الشخص الآخر دوره فى الحدیث.

فالمسئولیة تقع على كاھل ھذا الشخص، وإذا كان لا یشعر بالارتیاح، یجب ألا تشعر أنت بذلك.

فعندما تبدأ فى التحدث مرة أخرى فإنك على الأقل تقاطع حبل أفكار الشخص أثناء التفكیر فى
إمكانیة الموافقة على طلبك، وھذا سیئ فى حد ذاتھ. ولكن یمكنك أن تدمر موقفك أكثر، فبالإضافة
إلى مضایقة الشخص (تذكر أننا نرغب فى أن یكون فى حالة مزاجیة جیدة)، یمكن أن تربكھ
بمعلومات غیر ضروریة إذا استمررت فى الحدیث. لقد قضیت كثیرًا من الوقت فى الحرص على

التزام الوضوح والإیجاز؛ فلا تخاطر وتتطرق إلى معلومات مربكة ومطولة.

TMK وقد تتورط فى ذلك دون قصد بأن تقول على سبیل المثال: "...كما أن ھذا لن یعرض عقد
للخطر". آه، عقد (TMK)، لقد نسى المدیر ھذا الأمر. وھا أنت الآن قد ذكرتھ لھ، وأصبح المدیر
غیر متأكد من أن ھذا الطلب لن یعرض العقد للخطر، فیقول: "إمممم. قد تكون ھذه الفكرة غیر جیدة

على أیة حال"... أرأیت؟ لو لم تفتح فمك، لما تورطت فى ھذه المشكلة.

حسناً، یكفى ھذا لن أكثر فى الكلام.



اكتب النقاط الأساسیة

لقد سألت المدیر، أو رئیس اللجنة، أو مدیر البنك سؤالاً كبیرًا، وسیضطر إلى التفكیر فیھ، وربما
سیتحدث مع أشخاص آخرین بشأن ھذا الموضوع، أو حتى یحصل على الموافقة من شخص آخر

أعلى منھ إداری�ا.

وبالطبع لن تكون ھناك عندما یحدث ذلك، فما الذى یضمن لك أن ھذا الشخص سیعبر بشكل دقیق
عن طلبك؟ ماذا لو نسى النقاط المھمة؟ ماذا لو فشل فى ذكر الإحصائیات الضروریة التى تدعم

حجتك؟ ماذا لو أخطأ فى الأرقام المعیاریة؟ ماذا لو حدث ھذا فعلا؟ً

ھناك حل بسیط لھذه المشكلة یتمثل فى أخذ ملخص مكتوب معك إلى الاجتماع وتسلیمھ للشخص
المعنى. اجعلھ فى أقل من صفحة، ومزوداً بعناوین وتعداد رقمى وكثیر من المساحات الفارغة.
وبھذه الطریقة یبدو سھلاً فى قراءتھ بسرعة أو الحصول على المعلومات الرئیسیة فیھ بمجرد
التصفح. تذكر أن علیك أن تسھل الأمر على الشخص. فلا أحد سیعبأ بقراءة ورقة كاملة تعج

بالأسطر الملیئة بكلمات كثیرة.

انظر كم یبدو ھذا مطمئناً،ـ فبغض النظر عن الشخص الذى سیتحدث إلیھ، أو الوقت الذى سیقرر
التفكیر فى قراره، یمكنك أن تكون واثقاً من أن ھذا الشخص لدیھ كل الحقائق والحجج التى قد یحتاج

إلى عرضھا، والتى تعلم أنھا دقیقة لأنك أنت من قمت بتزویده بھا.



لیكن لدیك حد أدنى

بالطبع قد لا تحصل على إجابة مباشرة بمجرد التقدم بالطلب، بل قد تحصل على إجابة مشروطة.
وھذا یعنى أنك ستضطر للتفاوض. وعندما تنتھى من التفاوض، یجب أن تحصل على شىء قیم.

ماذا سیكون ھذا الشىء بالضبط؟

علیك أن تعرف إجابة ھذا السؤال؛ لأنك إن لم تفعل فقد تجد أنك وافقت على شىء لیس لھ نفع
بالنسبة لك. وقبل أن تبدأ، یجب أن تعلم ما ھو أقل شىء یمكن أن ترضى بھ. وإن لم تعلم ذلك من
البدایة، فسوف تكون فى مشكلة حقیقیة سواء كنت تحاول شراء منزل أو الحصول على زیادة فى

الأجر، أو طلب قرض، أو تشیید أحد المبانى.

وفى الغالب لا یكون الأمر واضحًا. أحیاناً تكون ھذه الأمور مباشرة وتتطلب إما الموافقة أو الرفض
- مثل المبلغ الذى یمكنك دفعھ لشراء إحدى السیارات - لكن ھناك حالات كثیرة تكون بھا الكثیر من
المتغیرات، فقد تقبل زیادة أقل فى الأجر إذا تلقیت وعداً بزیادة أخرى فى العام المقبل. ومن ثم یعتمد

الأمر ھنا على قدر الزیادة، وموعد حلول العام القادم، وما إذا كانت ھناك مزایا إضافیة

للدخل تصاحب ھذه الزیادة. أرأیت؟ من الممكن أن تتداخل كل ھذه الأمور معاً.

وإذا لم یقدم الشخص موافقة صریحة على طلبك، یجب أن تكون جاھزًا لمناقشة تلك الأمور، واضعاً
فى اعتبارك أنك لن تقع فى فخ مناقشة صفقة لا تستحق؛ لأنك وضعت فى بالك حد�ا أدنى.



أطلب أكثر مما ترید

بعض الناس سیحاولون أن یغلبوك وأنت تعلم ذلك، ففى فیلم Life of Brian لفریق "مونتى
بایثون"، كان "براین" یحاول بشكل ھستیرى شراء شىء ما من محل فى السوق قبل أن یلحق بھ
مطاردوه. لقد حاول إعطاء المال إلى صاحب المحل لكنھ رفض التعامل معھ إلا بعد المساومة على
السعر، وأحیاناً یكون ھناك سبب وجیھ للتفاوض للتقلیل مما ترید، لكن كثیرًا من الناس لن یحتاجوا

حتى إلى سبب للقیام بذلك.

لذا ابدأ بطلب أكثر مما ترید، وعندما یفاوضك الناس على أقل مما ترید، ستحصل فى النھایة على ما
طمحت إلیھ فى سرك. ھناك أشخاص آخرون قد ینزعجون من قدر ما تطلب، وعندما تقلل قدر ما
تطلب فسوف یقدرون التخفیض الذى قدمتھ وسیكون الرقم النھائى غیر محبط. افترضى أنك ترغبین
فى أن تعتنى أختك بأطفالك یومین فى الأسبوع بعد مجیئھم من المدرسة ولمدة ساعة حتى تعودى
من عملك. اسألیھا إذا ما كان بإمكانھا القیام بذلك لمدة ثلاثة أیام فى الأسبوع. وأثناء تفكیرھا فى
الموضوع أخبریھا بأنك تعرفین أن ھذه الفترة أكبر مما یمكنھا القیام بھ، فربما تستطیع القیام بذلك
لیومین فقط فى الأسبوع. وھكذا سیبدو الاضطلاع بھذه المھمة لیومین فى الأسبوع أیسر كثیرًا عن

ذى قبل عندما فكرت فیھ فى ضوء الأیام الثلاثة، ومن المحتمل أن ترى أختك ھذا الطلب معقولاً.

أنا لا أطلب منك أن تكونى استغلالیة؛ فالاستغلال لیس طریقاً جیداً أبداً. بل أفترض ھنا أن الاعتناء
بأطفالك لثلاثة أیام سیكون أفضل، لكن كما ترین، فإن طلب الاعتناء بأطفالك لیومین فى الأسبوع
ھو القدر المعقول الذى یمكنك طلبھ من أختك. لا تطلب من شخص شیئاً أكثر مما تستطیع أنت نفسك

القبول بھ - بل اطلب أكثر مما تتوقع أو تطمح فى الحصول علیھ.



لا تطلق تھدیدات جوفاء

لا تتفوه بتھدیدات جوفاء أو بأى نوع آخر من التھدیدات، فھذا أمر غیر مستحب. ولكن من أجل
مصلحتك، إیاك أن تتفوه، أو تلمح، أو تھدد الشخص الآخر فى حالة عدم موافقتھ على طلبك بأنك
ستترك وظیفتك، أو بأنك لن تساعده مرة أخرى، أو بأنك ستنھى صداقتك بھ، أو بأنك لن تتحدث

معھ فى الملعب - فھذا أمر طفولى، لیس ھذا فحسب بل یؤتى بنتائج عكسیة أیضًا.

وأحد أسباب ضرر التھدید ھو إمكانیة أن یطلب منك الشخص تنفیذ تھدیدك. فسوف تشعر بالغضب
والظلم إذا قال لك المدیر: "حسناً، علیك أن تجد وظیفة أخرى". والآن أصبح أمامك خیاران، إما أن
تفعل ذلك، أو تظل فى وظیفتك وتھدر ماء وجھك. ولیس ھذا فقط، فإنك إن ظللت فى وظیفتك،

فسوف یعلم المدیر أنھ بإمكانھ قول لا لك دون التعرض لعقوبة.

علاوة على ذلك، فالتھدیدات تخلف شعورًا سلبی�ا، ومن المحتمل أن یرفض ھذا الشخص طلبك فى
المرة القادمة التى تحتاج إلیھ فیھا إذا انزعج من تھدیدك لھ فى ھذه المرة. فجارتك لن تجالس أطفالك
بعد ذلك مطلقاً. ولن تفكر والدتك فى قرار الانتقال من المنزل، وغیرھا من الأمور الأخرى التى قد

تحتاج إلیھا من ھؤلاء الأشخاص فى المستقبل... لأنك ارتكبت خطأ فادحًا الآن.

افترض أن التھدید لم یكن أجوف؟ افترض أنك ستترك الوظیفة فعلاً إن لم یعطك المدیر زیادة فى
الأجر، إیاك أن تخبره بذلك، وإلا فسیبدو الأمر محاولة ابتزاز بغض النظر عن أسلوب تعبیرك.
اعرض طلبك وحسب، وعندما یرفض المدیر، اذھب واحصل على وظیفة جدیدة، وعندما تقدم
ا للانتقال إخطارًا لترك الوظیفة، یمكنك أن تفسر بطریقة مھذبة - یشوبھا الأسف - أنك كنت مضطر�
إلى وظیفة ذات مستقبل أفضل. وإذا كانت خسارتك ستجعل المدیر یغیر من رأیھ، فقد یقدم لك
عرضًا لتبقى فى الشركة. وإن لم یفعل المدیر ذلك، فسیكون التھدید لم یحقق أثره (كما لن تحصل

على تزكیة ومدح من رؤسائك فى ھذا العمل).



فكر فى قرارك

لقد سارت المفاوضات على ما یرام إلى حد ما. صحیح أن الشخص الآخر لم یوافق على كل شىء،
لكنھ عرض علیك حلا� وسطًا، فسوف تقرضك والدتك نصف المبلغ، وسوف یعطیك المدیر زیادة
فى الراتب أقل مما ترید، لكنھ سیعطیك مزایا إضافیة أخرى، وسوف تعتنى أختك بأطفالك كل
أسبوعین، ولن یخرج شریك حیاتك معك، لكن سیقضى معك مزیداً من الوقت، وسیقبل الجار

عرضك، لكنھ لن یقوم بتصلیحات سقف المنزل.

ھل العرض یستحق؟ قد یكون من الصعب قول ذلك. ولا تقل ذلك فى أیة حالة. ولا تتعجل فى اتخاذ
قرار حتى لو كان الشخص الآخر یحاول الضغط علیك لفعل ذلك. اعلم أن ھذا الأمر مھم. فلا یعقل
أن تقضى كل ھذا الوقت فى التخطیط، ثم تندفع وتصدر قرارًا لا یعدو كونھ تخمیناً فى حقیقة الأمر.

فماذا لو اتضح أن ھذا القرار ما ھو إلا قرار خاطئ؟

من حقك دائمًا أن تقول: "ھذا رأى/مقترح/فكرة/نصیحة/عرض مثیر. سأفكر فیھ"، ثم اسأل
الشخص متى یرغب فى الحصول على جواب، أو اقترح موعداً بنفسك.

وھكذا یصبح لدیك وقت لیس فقط للتفكیر، بل لجمع معلومات إضافیة تساعدك فى اتخاذ القرار إن
لزم الأمر، ومن ثم یمكن استخدام الوقت فى حساب أدق لتكالیف تصلیح سقف المنزل، ولمعرفة إذا
كان بإمكان أختك مجالسة أطفالك كل أسبوعین، ولمعرفة إذا ما كان ھناك سبیل لتقلیل المیزانیة،
وتحلیل المال الذى یمكن أن توفره من خلال العمل فى المنزل أو استخدام سیارة الشركة. وبمجرد
أن تصبح كل ھذه الحقائق بین یدیك، ستكون قادرًا للعودة إلى الشخص بقرار واضح تعلم أنھ القرار

الصائب.



صغ كتابة القرار

رائع! لقد وافق! ھنیئاً. الآن دعنا نحافظ على ھدوئنا ونفكر فى الأمر للحظة. ھل وافق الشخص دون
تحفظات أم كانت ھناك شروط؟ ھل اتفق معك على موعد التنفیذ؟ من منكما سیقوم بمراجعة الأمر

مع "مات"؟ ھل سیكون من المناسب بالنسبة لك الذھاب فى رحلة فى مارس؟

وإذا كنت متأكداً من معرفتك لإجابات كل ھذه الأسئلة، فھل أنت متأكد أیضًا من معرفة الشخص
الآخر لھا، وأن كلا� منكما سیظل متذكرًا الصیغة التى تم الاتفاق علیھا فى الأسبوع بعد القادم؟ لا، لا

یمكنك أن تكون متأكداً من ذلك. إلا إذا قمت بكتابة القرار بالطبع.

إذا كانت ھناك كثیر من التفاصیل اللازم تناولھا، یجب أن تأخذ معك دفترًا فى الاجتماع. وسواء
فعلت ذلك أم لم تفعل، إذا كان ھناك خطر طفیف یتمثل فى إمكانیة أن یغیر الشخص رأیھ، أو یحاول
تعدیل الشروط، أو یخطئ فى تذكر التفاصیل الصغیرة، فسیكون علیك أن تكتب كل ذلك فیما بعد،
وإذا كان ھذا اجتماع عمل من نوع ما، فسیبدو ذلك طبیعی�ا تمامًا بما یمكنك من الجلوس وتدوین كل
ما یدور ثم تلصق علیھ ملحوظة تقول إنھ بدا من الحكمة كتابة ما تم التوصل إلیھ. وإذا بدا ذلك
رسمی�ا أكثر من اللازم، یظل بإمكانك أن تترك ملحوظة لجارك، أو تبعث بریداً إلكترونی�ا لوالدتك
تقول فیھ: "شكرًا جزیلاً على الموافقة على الاعتناء بالمنزل فى غیابنا. إلیك التواریخ مرة أخرى،
وإنھ لأمر مریح معرفة أنك ستقومین بالاعتناء بالحدیقة أثناء غیابنا". وإذا كانت الأم لا تتذكر أنھا

وافقت على إزالة الحشائش الضارة من الحدیقة، فسیمكنھا قول ذلك.



كن مستعد�ا لأن تكون حاسمًا

لقد أبلیت بلاءً حسناً من خلال التخطیط والإعداد وصولاً إلى ھذه المرحلة. لكن ماذا لو رفض
الشخص طلبك؟ إذا كنت فعلت كل ما علیك على نحو جید، فلن یحدث ذلك عادة، لكن حتمًا ستمر

بأوقات لن تحصل فیھا على ما خططت لتحقیقھ.

أحیاناً لا یكون بإمكانك القیام بالكثیر سوى وضع خطة بدیلة وتنفیذھا. فإذا دفع أحد الأشخاص ثمناً
أعلى فى المنزل الذى كنت تریده، أو حصل زمیلك على الترقیة وأصبح أعلى منك درجة، فلم یعد
بوسعك الكثیر لتفعلھ. ولكن على الجانب الآخر، لا تزال ھناك منازل ووظائف أخرى، وبدلاً من

التخلى عن الموضوع برمتھ، یمكنك البدء فى التخطیط للفرصة التالیة.

ھذا ما یفعلھ معظم الأشخاص الناجحین. إنھم یفكرون جیداً فى الأمور التى سارت على نحو خاطئ
فى ھذه المرة لیفھموھا جیداً وینطلقوا سریعاً إلى التحدى التالى. وأحیاناً قد یتضمن ذلك اتخاذ
قرارات خطیرة, ومن ثم یجب أن تكون مستعد�ا لذلك، ربما لن تجد منزلاً یناسب متطلباتك، ویكون
لزامًا علیك تحدید التسویة التى ستقبل بھا. وربما لن یمنحك مدیرك الترقیة مطلقاً وتكون فى حاجة
إلى البحث عن وظیفة أخرى. وربما یكون الأمر غیر ذلك، لكنك مضطر إلى مواجھة الواقع وقبول

القرار.

وھنا یكمن الخطأ الذى یقع فیھ الأشخاص الذین ینتظرون أن تھبط علیھم الحلول من السماء، حیث
ینظرون لأنفسھم على أنھم أشخاص غیر محظوظین، بینما یبدأ الأشخاص الطموحون فى تنفیذ

الخطة البدیلة ویحصلون على ما یریدون عاجلاً أو آجلاً دون الحاجة إلى الحظ.

لذلك عد إلى البدایة (ولا تقلق، فكثیر من الأعمال الشاقة المملة قد تم إنجازھا بالفعل)، وحدد الأمور
التى تحتاج إلى القیام بھا على نحو مختلف، وإذا ما كان ذلك سیتضمن القیام بتغییرات كبیرة أم لا،
وإذا كان یتضمن تغییرات كبیرة، فعلیك التفكیر فیھا ملی�ا - لا تسلم إخطار ترك الوظیفة فى لحظة

غضب - وكن مستعد�ا للمحاولة مرة أخرى، أو احسم أمر المضى فى اتجاه آخر.



لا تستسلم

قد لا ترغب فى التوصل إلى حل وسط، أو لا ترى حاجة إلى ذلك. وربما لا یكمن الحل فى
الاستمرار فى الوظیفة، أو الحیاة الزوجیة، أو الانتقال من المنزل أو الاستمتاع بالوزن الزائد، فربما

لا تزال راغباً فیما رغبتھ فى البدایة، وتكون تلك الأمور أبعد ما یكون عن الحلول.

حسناً، علیك إذن الالتزام بالخطة الأصلیة. ھذا صحیح - فأحیاناً لا تكون التغییرات الكبیرة ھى
الحل. وأحیاناً یكون كل ما تحتاج إلیھ ھو المثابرة والاستمرار فى المحاولة. لقد حاولت مرات كثیرة
أعجز عن حصرھا الإقلاع عن التدخین، ولكن باءت كل المحاولات بالفشل، لكننى نجحت فى
النھایة. وماذا لو كنت قد أقلعت عن محاولة الإقلاع عن التدخین؟ بعیداً عن المفارقة البارزة فى
العبارة، كنت سأستمر فى التدخین حتى الآن. وحقیقة أننى لست مدخناً الآن توضح أن المثابرة

لیست عبثاً.

قد تكون لم تحصل على الترقیة فى ھذه المرة. لكن المرشح الآخر قد ترقى، وربما ستكون المرشح
التالى فى المرة القادمة، وفى ھذه الأثناء یمكنك العمل على أن تجعل نفسك مرشحًا أكثر قوة

وملاءمة للترقیة.

إذن، لن یھتم أحد بالأطفال أثناء ذھابك لحضور دروس اللغة الإیطالیة؟ حسناً، عما قریب سیتم عقد
ا فى المدرسة قد تقبل دورة جدیدة وسیكون موعدھا فى وقت مناسب أكثر بالنسبة لك. أو قد تجدین أم�
مجالسة أطفالك نظیر قیامك بمجالسة أطفالھا فى كل أسبوع. أو قد یتمكن زوجك من المجىء إلى

المنزل مبكرًا یوم الخمیس.

لذا إیاك أن تقلع عن المحاولة. ضع خططًا باعثة على التحدى وواقعیة فى الوقت نفسھ واعمل على
تنفیذھا. ولا تعتمد على الحظ فى أیة مھمة تقوم بھا. فعلى أیة حال، إذا قمت بعملك بإتقان، فلن تحتاج

إلى الحظ.
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