THE PRINCIPLES OF COMMUNICATION
مـبـادئ الـتــواصـل
1. يعتبر التواصل من المكونات المهمة للقيادة. أن التواصل قاعدة لكل مبادئ القيادة ، حيث من خلالة تستطيع أن 
    تبقي جندك على معرفة و تتأكد من أن الواجب قد فهم و تم الأشراف عليها و قد أنجزت .

 2. أن التواصل هو عملية معقدة تتضمن صيغ لفظية و غير لفظية و كذلك صيغ رمزية.


أ. التواصل اللفظي : الكلمات بحد ذاتها ليس لها معنى ، و أنما الناس لديهم معاني و الكلمات هي     

               ببساطة أدوات لتوصيل تلك المعاني . المعنى المألوف لشخصاً ما قد لايكون كذلك لشخصاً آخر . واحدة 
               من الصعوبات التي نواجهها مع الكلمات هي أعطاء الكلمات معاني مختلفة أعتماداً على التجارب و 
               العواطف وهنالك صعوية أخرى آللا وهي قيامنا بأبتكار و أستعمال الرطانة و مفردات مبتذلة وكذلك 
               مفردات تخصصية .لذا فليس من الغريب أن نلاحظ يكافحون من أيجاد الكلمات الصحيحة للتعبير عما 
               يريدون .

ب. التواصل غير اللفظي: يعكس التواصل غير اللفظي لشخصاً ما  أو لغة جسمة ثقافتة، وهذه اللغة 
                 او التواصل يتطور مع الوقت و التجربة وهي عادةً تصرف غير مقصود و لذلك السبب ، فأن 
                 الأشارات الغير لفظية غالباً ماتدرس كمصدر حيوي للمعلومات أكثر من التواصل اللفظي.    


(1) هنالك عدة أنواع من لغة الجسم 


         أ. أحد أشكال لغة الجسد هي نظرة العين و اتصالها وكذلك كيفية أستعمال العيون أثناء 
عملية التواصل . يظهر البحث كيف يحرك الأشخاص عيونهم حتى لو كانت حركة العين قليلة ،و يقدم البحث التصور الداخلي للشخص عن العالم و كيف هو أو هي ينظرون حقاً الى التفاعل فعلى سبيل المثال عندما تكون العيون في أعلى اليمين فهذا يدل على أن الأشخاص يتذكرون أشياء قد رؤها سابقاً في نفس الطريقة التي رؤها مسبقاً . مثلا ’’ ماهو لون منزل أمك ؟ ‘‘ .

       ب. تعتبر وضعية الفرد من أفضل أشكال التواصل الغير لفظي . أن كيفية 
جلوس الفرد أو طريق وقوفة يعطي أشارات و التي قد تبين ما هي خبرة الفرد ( هو أو هي  ) في بيئتة. فمثلاً  غالباً ما يقال عن الشخص  الذي يثني  يديه / يديها ويقاطع رجلية / رجلها  أنه في وضع دفاعي .ولكن يحتاج الى دقه عند التفسير لمعاني الوضعية . ان بعض انواع الجلوس مع ثني الاذرع والارجل ربما هو سلوك متعلم من ثقافة المجتمع  .من ناحية اخرى , ربما يعني الوضع الدفاعي ’’ أقنعني بالرغم من اني صعب الأقناع ‘‘.



(2) هنالك شكل آخر من التواصل الغير لفظي يتضمن أشتراك التشنجات الأعصاب اللاارادية و 
      

     التقلصات اللاارادية في عضلات الوجه أو أستعمال الأصوات البديلة . قد يقول الجندي ’’ آ 
     آ آ آ آ ‘‘ عندما يحاول إيجاد الكلمة الصحيحة . شخص أخر قد يهمهم (يدندن) ، أو يخور،  

     أو يتأوه .  و مره أخرى أعتني بتفسير هذا التصرف.


(3) ترك المسافة هو نوع آخر من أنواع التواصل الغير لفظي فبعض الأشخاص يحتاجون لترك 
     مسافة بينهم وبين الأخرين  فأذا قمت بالتقرب على المسافة الشخصية له  فأنهم قد     

     يصبحون مشدودين أو قد يشعرون بعدم  الأرتياح .أنه من المشوق أن تعرف أن المسافة  

     الكبيرة بين الأشخاص هي أشارة الى مشاعر سلبية أو عدم أرتياح .هنالك أختلافات في 
     الثقافه، الجنس و العرق لكيفية فهم المسافة الشخصية . أن الحالة النموذجية، للمسافة 
     الشخصية هي 18 أنج أو أقل ( 45سم أو أقل ) , أن المسافة الشخصية هي من 18 أنج الى           

      4 قدم  و المسافة الأجتماعية هي من 4 الى 12 قدم . 


(4) الأيماءات . نحن نعطي تاكيد لكلماتنا و نحاول توضيح ماذا نعني من خلال أستعمال 
      الأيماءات . الأيماءات تتضمن حركات الرأس و الأكتاف و الأذرع و الأيدي و كذلك الأرجل . 
      بعض الثقافات تستخدم الكثير من الأيماءات . أن هذه الأيماءات لا تعني نفس المعنى لكل  

      الناس . فمثلاً  ’’ نحن رقم واحد ‘‘ و الأيماءه بأشارة أصبع السبابه في الهواء قد تعتبر في  

      بعض الثقافات أشارة قذرة . 



(5) أسلوب اللفظ : يعني كيف أن تأكيدنا لبعض نغمات الكلمات أثناء التكلم قد يتضمن معاني 
                              مختلفة أكثر مما تعني الكلمات نفسها . أن طريقة تأكيدنا لكلمة معينة أو نبرة الصوت التي 
                              نستعملها  قد ترسل ( تعني ) ’’ رسائل ممزوجة ‘‘ وغالباً ما تحدد ما يفهمه المستمع .


     ج. الرمزية : نحن نستعمل أشارات لإيصال ما نعني الى الناس الأخرين من خلال الرموز 
                                 التي نستعملها . أنها جزء حقيقي من تواصلنا . أن طريقة التواصل بالرموز هي طريقة 
                                 غير فعالة أساسياً كما أنه من السهوله تفسير الرسائل المرسله بهذه الطريقة بصورة  

                                 خاطئة. التواصل الرمزي يتضمن ما يلي : 



(1) الملابس ( يتضمن الأزياء الرسمية ) .



(2) الشعر ( يتضمن الطول و اللحى ) .




(3) الحلى أو عدم وجودها .



(4) أدوات الزينة أو المكياج .




(5) نوع السيارة.



(6) موقع بيت الفرد .




(7) نوع الورق المستعمل للتواصل المكتوب .
عملية التواصل 
1. التواصل غالباً مايعرف كعملية نقل المعلومة من شخص الى آخر . يشترك في نقل كل معلومة على الأقل ثلاثة 
    عناصر رئيسية : المصدر ( المرسل ) للتواصل ، رسالة لنقلها و المستلم . الرسالة تتأثر بكل من بمحتوى 
    التواصل ( المعلومات المنقولة ) و الأسلوب المستعمل لنقل المحتوى ( الصوت ، الصورة ، الكتابة ، الخ ) كل  

    من هذة العناصر يعتبر مصدر كامن لفشل التواصل  .
2. نموذج عملية التواصل الموجودج في الأسفل يظهر سلسلة الأحداث التي تحدث عندما يبتدئ المصدر التواصل .
الرسالة المقصودة
الرموز المرسلة
قناة الرسالة
أستلام الرموز وأرسال 

الرسالة المفهومة 

كجواب
العوائق البيئية و الفيزيائية 

و النفسية 

(الضوضاء)

قناة الأجابة





     



          
نموذج للتواصل
أ.  بالنظر الى نموذج التواصلات أعلاه ، تستطيع أن ترى بأن عملية التواصل تبداء مع رسالة مقصودة ـ ـ فكرة ، 
     معلومه ، أو شعور ـ ـ والتي يريد المرسل ( المصدر ) أن يتواصل عن طريقها مع شخص آخر ( المستلم ) 
    . يجب على المرسل أن يرمز رسالتة برموز ، والتي يعتقد / تعتقد  ( المرسل ) أنها عموماً مقبولة من قبل 
    المستلم .
ب. أن الرموز المستخدمة في نموذج التواصل هي فقط تعني شيئ و الذي يمثل شيئ آخر و تتضمن هذه الرموز 
    الكلمات و التعابير و النبرات و المخططات و الرسوم  الخ .

     (1) المرسل : أن المرسل ( المصدر ) يريد أن ينقل فكرة و معلومه أو مشاعر . كقائد ، عند أصدارك لأوامر و   

           تعليمات الى مساعديك ، فأنت تكون في هذه الحالة مرسل .

    (2) الرسالة : تتألف الرسالة من كل الرموز المتجمعه بواسطة المصدر لتوصيل النية المقصودة  أو الفكرة .   

          سترمز الرسالة الى الوسط الملائم وترسل بأستعمال نموذج التواصل المرغوب .   
     (3) المستلم : أن مساعديك الذين أستلموا الرسالة هم المستلمين . المستلم يفك رموز الرسالة ليحدد الفكرة ،   

          المعلومة أو مشاعر المرسل .

     (4) الأجابة : الأجابة ستصبح رسالة أخرى . من أجل حدوث التواصل ، يجب أن تكون هنالك عملية مستمرة   

          بطريقين لتبادل المشاعر و الأفكار و القيم . وعن طريق الأحساس الأجابة يمكنك ان تقول فيما أذا كان  

          المستلم ,في الواقع ,فهم رسالتك .
3. عوائق عملية التواصل .(الضوضاء)
      ا. اي شي يمنع  فهم  المفهوم معين او معلومات مقصودة من المرسل كعوائق للتواصل  او ضوضاء. عوائق  

         التواصل هي أيضا تعتبر كمرشح من خلاله تمر الرسالة . المرشحات تعمل ككواتم ,و قد تشوة ,و تغير  

         الرسالة المرسلة ولهذا سيستلم المستلم رسالة مختلفه عن الرسالة التي ارسلها المرسل . أن لعبة الردهة  

         ’’الهاتف‘‘ تبين بوضوح ماهي المشكلة . في هذه اللعبة يجلس الأشخاص على شكل دائرة , لدى الشخص  

         الأول رسالة يقوم بأيصالها الى اللاعب الثاني . يجب على اللاعب الأول أن يهمس بالرسالة الى اللاعب  

         الثاني . 
ثم يقوم اللاعب الثاني بأرسال الرسالة التي سمعها / سمعتها الى اللاعب الثالث وهكذا الى كافة الحلقة. عندما يستلم اللاعب الأخير ، يقول / تقول للمجموعة ماذا سمع . يقراء اللاعب الأول الرسالة الأصلية بصوت عالي . أن الرسالة الثابتة الأخيرة تختلف كلياً عن الرسالة الأولى وذلك لثرة المرشحات التي مرت بها الرسالة لتصل الى آخر لاعب في الحلقة .
       ب.عوائق التواصل الفيزيائية ( الجسمية) و النفسية . 
(1) العوائق الفيزياوية تتضمن أشياء مثل : 
ـ الضوضاء 
ـ المسافة المرسل و المستلم 

ـ ضغط البيابات 
ـ الوقت 

ـ و قنوات التواصلات المحدودة 

(2) العوائق النفسية قد تتضمن الأتي : 
ـ المعتقدات الشخصية 

ـ القيم 

ـ الأحتياجات الشخصية 

ـ المستوى الثقافي 

ـ الأهداف 

ـ الخبرات أو التجارب 
ـ الأجهاد 

ـ التعب 

ـ الأختلاف في الرتبة، مستوى الأمر ، و موقع الشخص في القيادة 
ـ الفشل في الأستماع 

ـ الميل الى كتمان المعلومات 
ـ العديد من التواصلات خلال زمن قليل 

ـ فقدان الثقة ، والأحترام ،و فقدان الثقة بالنفس 
4. تتضمن الخطوط المرشدة للتغلب على عوائق التواصل التالي : 
أ. أستمع وراقب الحالة 
ب. طور و أستعمل مهارات أستماع جيدة .(ألأستماع الفعال )
ج. أستمع بعقل مفتوح .
د. لا تدع العواطف تحجب عملية تواصلك .
هـ. أفهم ماذا يحتاج الأقدمون و المساعدون و النظراء أن يعرفوا لأداء أعمالهم .يجب على القادة في كل 
     المستويات أن يرى المعركة  أو التدريب من خلال عيون الأقدمين ،ومساعديهم ، و النظراء وكذلك 
     من خلال االأشخاص المساندين .
و. أفهم كيف أن الأجهاد يؤثر على التواصل . يجب عليك  تَفَهُم ان ميول الأنسان تحت الأجهاد ممكن أن 
    تؤدي الى مشاكل في عملية التواصل . أن البشر لايرون نفس الحقيقة عندما يشاهدون حالة ما أو 
    يقراؤن رسالة ما . على الجنود في كل مستوياتهم أن يكونوا واضحين و موجزين في تواصلاتهم . 
   هيئ جنودك للتعمل مع الجهاد و تأثيراته على التواصل من خلال التدريب الواقعي 
ز. علم و أطلب تقارير دقيقة . يجب أن تكون عارفاً بميول الأنسان التي تشوه الحقيقة . أذا كان هنالك 
    شيئ غير معروف كحقيقة ، فلا يخبروه كحقيقة ولكن عليك أن تصفة كما هو  ـ ـ  ملاحظة ، معتقد ، 
    رأي ، أو أفتراض ـ ـ . علم جنودك أن يثنقلون  الأمور بالضبط كما يعرفوها أعتماداً على ما  شاهدوه 
    أو  سمعوة . ليس مهماً كم يكون الضغط كبيراً من الأقدم لأستمرار تقدم الحالة ، فمن الأفضل أن تقول 
    ’’ لا أعرف ‘‘ ’’ أنا أعتقد ‘‘ أو  ’’ سأتأكد وأعود اليك ‘‘وانقل ذلك "كحقيقة " بأن هناك شى انت 
    غير متاكد منه كحقيقة .
ح. تأكد من أن كل الجنود قد فهمواالمهمة بصورة كاملة .
الخلاصة : التواصل هو أسلوب بواسطتة يعرف القدة من أن المساعدين قد فهموا و أنجزوا المهمه  . التواصل 
                ربما يكون لفظي أو غير لفظي . التواصل هو عملية نقل للمعلومات من شخص ما الى شخص أخر .
                وهذا يتطلب أشتراك مصدر ( المرسل ) للتواصل ، رسالة لتنقل و كذلك مستلم ( متلقي ). تتأثر            

               الرسالة بكل من محتوى التواصل ، و أسلوب أرسال المحتوى و كذلك المرشحات ( العوائق ) خلال  

               أنتقال الرسالة . كلٌ من هذه العناصر يعتبر مصدر كامن لفشل عملية التواصل . بواسطة تحليل مكونات 
               أجزاء عملية التواصل ، فأن للقائد فرصة أفضل للتواصل بكفائة .
مميزات الأستماع الجيد و الأستماع الفعال 
1. الأستماع الجيد: يشمل كل شيئ يصل اليك سواء كان لفظي أو غير لفظي . وهذا يعني أكثر من التركيز  

   البسيط على ماذا يقول الشخص الأخر . الأستماع الجيد يتطلب طريقين فعالين للتواصل و ليس فقط السماح     

     للطرف الأخر بالكلام وأنما أشرك نفسك في العملية لتفهم وليس فقط لتسمع ماذا يقول الشخص الأخر . و كذلك  

     يتضمن أن تجعل الشخص الأخر يعرف بأنك سمعتة / سمعتها  . بأمكانك أن تحسن مهارات الأستماع لديك 
     بأستعمال التوجيهات التالية من أجل تحليل نقاط قوة أستماعك و نقاط الضعف.
أ. أيجاد منطقة أهتمام. حاول أن تجد منطقة تثير أهتمامك في الموضوع تحت النقاش . قل لنفسك :’’ ما  

   الذي يقولة / تقولة و الذي من الممكن أن أستعملة ؟ ‘‘ 
ب. أحكم على المحتوى وليس على الأداء . أعرف مايجب عليك معرفتة حتى لو كان الأداء مملاًً ً.
ج. سيطر على نفسك أن الأهتياج أو التحفز الزائد سيئ مثل الأهتياج القليل أو مثل التحفز القليل .المستمع  

    المتحفز بصورة كبيرة يهتاج بسرعة كبيرة جداً . تعلم أن لا تنفعل حول ما يخص النقاط التي يثيرها  

    المتكلم حتى تتأكد من أنك قد فهمتها بصورة تامة . 
د. الأستماع للأفكار.المستمعون الجيدون يركزون على الأفكار المركزية  وهم يعرفون عندما تطرح فكره 
    مركزية، وهم أيضاً قادرون على التمييز بين الحقيقة ، المبداء و الفكرة وكذلك المثل أو الدليل و  

    البرهان .
هـ . كن مرنأً : أذا كانت هنالك حاجة فقم بأخذ ملاحظات . في بعض الأحيان تحتاج الى مختصرمطور ، 
     التسجيلات ذات الأهمية من أجل مراجعتها في ما بعد. 
            ز. الأستماع عند العمل : أعطي المتحدث اليك أهتمامك الكامل .
ح. تجاهل كل ما يُلهي : المستمع الجيد يقاوم كل ما يُلهي  و ذلك بغلق الأبواب ، أطفاء المذياع ( الراديو ) 
   ، التقرب من المتحدث ( المرسل ) ، أطلب منة التحدث بصوت أعلى  لتستطيع أن تقاوم كل ما يُلهي و 
   أن تركز على ماتستمع الية بصورة أفضل .

ط. درب عقلك .المستمع الجيد يطور الأهتمام بالسماع الى تقديمات متنوعة صعبة بما فية الكفاية لتحدي 
    قابلياتهم الذهنية . 
ي. كن متفتح العقل :بعض الكلمات تفجر هيجان العواطف و تمثل ’’ كأعلام حمراء‘‘ و تلهيك عن فهم 
    الرسالة .المستمع الجيد يميز بين الرسالة المقصودة و الكلمات التي يستخدمها المرسل .

ك. أستفد من سرعة التفكير .هنالك دليل بأن معظمنا نفكر بسرعة أربع أضعف سرعة تكلمنا . لذا  لديك 
    وقت توفره خلال كل دقيقة يتحدث بها الشخص . حافظ على تركيزك على المتكلم . أذا سمحت لعقلك 
     بالسرحان ، فقد تجد عندما تعود اليك أفكارك أن الشخص المتحدث هو / هي  متقدماً عنك بمسافة. 
     المستمع الجيد يستعمل سرعة تفكيرة للتقدم .فهم دائماً يستعملون وقت التفكير الموفر للتفكير بما قيل 
     . تطوير نموذج التفكير يتضمن مايلي :
(1) حاول أن تعرف تسبقاً عن ماذا سيتحدث الشخص .

(2) لخص ذهنياً ماذا يقول الشخص . ماهي النقاط التي يثيرها / تثيرها ؟ 

(3) زن الحقائق التي يقولها المتكلم . 

(4) أستمع الى ’’ ما بين الأسطر ‘‘ و لاحظ الأمور الغير لفظية .

2. الأستماع النشط  :المستمع الجيد هو المستمع النشط و الذي يجب أن يكون عارفاً بما يلي :
أ. لا تقاطع المتحدث .
ب. النظر الى الشخص المتحدث .

ج. الأصغاء الى مايقال .
د. الأصغاء الى كيفية القول .
هـ. الأحتفاظ بنظرة عينيك و أتصالهما بعينية .
و. الأحتفاظ بوضعية مريحة للجسم .
ز. الأحتفاظ بتعابير الوجه الطبيعية . تجنب الأبتسام الزائد و التجهم أو العبوس .

ح. تحدث فقط عند ما يكون ذلك ضرورياً .

3. الخلاصة :  
أ. المستمع الجيد هو المستمع النشط.

ب. الأستماع الجيد هو سماع كل من الرسائل اللفظية وغير اللفظية .
ج. الأستماع الجيد ليس سهلاً ولا آلياً . أنة يتطلب تمرين و مهارة لكي تصبح مستمع جيد .
د. الأستماع الجيد يساعد في تحسين عملية التواصل . 
حقائق مهمه عن التواصل 
1. لا يتم عمل القائد بدون تواصل فعال . 
2. التواصل ممكن أن يعرف على أنة عملية نقل المعلومة من شخص الى آخر . ثم يقوم المستلم بنقل الأجابة الى المرسل .الأجابة تصبح رسالة الى المرسل الأصلي . لذا يعتبر التواصل الفعال عملية تصحيح ذاتي . 

3. لقد وجد بأن التأثير الأجمالي للتواصل الشفهي هو 7% لفظي ، 38% صوتي ، و 55% تعبيرات بالوجه ( معادلة مَرابيان ) يشير خبير آخر الى أن 60 % من كل أنواع التواصل هو غير لفظي .

4. أن الثقة بالمرسل لها تأثيركبير على أستلام الرسالة.
5. الناس عموماً أقل ميلاً ليقتنعوا عن طريق التواصل و الذي قد يفهم كمحاولة لأقناعهم. 















