   السلوك الجازم
ASSERIVE BEHAVIOUR
مقدمة:


لا يستطيع الإنسان عموماً أن يعيش بمعزل عن الآخرين، إذ لا بد له من أن يتعامل مع الآخرين بشكل أو بآخر في مواقف مختلفة، وفي أوقات مختلفة، وفي أماكن مختلفة، ودائماً ما ينعكس هذا التعامل ويتم التعبير عنه عبر سلوكيات تختلف بإختلاف المؤثرات البيئية والثقافية والإجتماعية التي قد تؤثر سلباً أو إيجاباً على الإنسان ويهمنا هنا أن نركز على ثلاثة أنواع من السلوكيات وهي:-
1- السلوك الجازم.

2- السلوك غير الجازم.
3- السلوك العدواني.
التعريف:

1- ما هو السلوك الجازم؟


السلوك الجازم هو أن تعبر عن أفكارك ومشاعرك واحتياجاتك بصدق وأمانة وبطريقة مباشرة دون المساس بحقوق الآخرين ويتصف هذا السلوك بالإيجابية أي أنه سلوك إيجابي.

2- ما هو السلوك غير الجازم؟


هو عدم القدرة على التعبير عن أفكارك ومشاعرك وإحتياجاتك بصدق وأمانة وبطريقة مباشرة. ويتصف هذا السلوك بالسلبية أي أنه سلوك سلبي.

3- ما هو السلوك العدائي؟


هو السلوك الذي لا يراعى أفكار و مشاعر وإحتياجات الآخرين ويحط من قدرهم ويحاول ايذاءهم جسمانياً أو عاطفياً ولفظياً.


ويتصف هذا السلوك بأنه أكثر سلبية من سابقيه بل يتعداهما لدرجة الإيذاء وتجدر الإشارة هنا إلى أن أنواع السلوك الثلاثة مرتبطة بعملية الإتصال بالآخرين لأنها تعبر عن أفكار و مشاعر وإحتياجات تبرز إلى حيز الوجود عند التعامل مع الغير، وسيكون تركيزنا على السلوك الجازم لأهميته وفوائده عند الإتصال مع الآخرين.

ونورد في الجدول التالي مقارنة بين أنواع السلوك الثالثة.

	م
	عنصر المقارنة
	الأسلوب الجازم
	الأسلوب غير الجازم
	الأسلوب العدواني

	1
	التركيز في التعامل
	على الشخص نفسه بطريقة أساسية ثم الآخرين بعد ذلك
	الآخرين بصفة كلية مع صرف النظر عن الشخص نفسه
	على الشخص نفسه بطريقة كلية وصوف النظر عن الآخرين

	2
	حقوق الآخرين في التعبير على آرائهم ومشاعرهم وإحتياجاتهم
	التعبير عن إحتياجات الشخص ورغباته بطريقة يتقبلها الآخرون
	التخلي عن حقوق الشخص الفردية والخنوع لحقوق الآخرين
	لا يعطي إهتماماً لحقوق الآخرين

	3
	التعبير والألفاظ
	قد تكون غير سارة للآخرين ولكنها لا تحمل التهديد والوعيد
	استسلامية/ انهزامية
	عدوانية وفي صيغة تهديد ووعيد

	4
	رد الفعل لدى الآخرين
	غير مؤذ وإن كان غير محبب أحياناً
	يمارسون حقوقهم هم على الشخص بصرف النظر عن حقوق الشخص واستغلاله أحياناً
	مؤذ جسدياً أو معنوياً ولفظياً

	5
	الدافعية
	الصدق والأمانة والمحافظة على حق الشخص في التعبير عن أفكاره ومشاعره
	الشعور بالإنهزامية والخنوع
	السلوك الدفاعي وحب السيطرة


خصائص السلوك الجازم:

ويحدد توماس كويك صفات الشخص ذى السلوك الجازم عندما يتصل بالآخرين ويتعامل معهم، في النقاط التالية:

1- يعتقد في داخل نفسه أن له الحق في التعبير عن إحتياجاته وأفكاره ورغباته للذين يتعامل معهم.

2- عندما ينشأ خلاف أو صراع مع الآخرين، يعتقد إن الآخرين عموماً مستعدون لتسوية الصراع بعقلانية.
3-  يستطيع التعبير عن نفسه حتى في حالة الغضب والتوتر إذ يمارس ضبط النفس والتفكير الإيجابي الموضوعي.
4- يتخذ خطوات عملية لتغيير الظروف التي لا يريدها أو يغري الآخرين لتغييرها أي أنه لا يستسلم للظروف.
5-  في حالة الصراع، يركز على موضوع الصراع وليس على الشخص الآخر.
6- يعتبر نفسه خبيراً بالنسبة لشعوره ومفهومه للأشياء ويعتبر الآخرين على نفس المستوى.
7- تعود على إحترام وثقة الآخرين له.
8- يعطي الطرف الآخر وقتاً كافياً للتعبير عن مشاعره (في حالة النزاع بينهما) ويشجعه على ذلك حتى وإن كان غاضبا.
9- يعتقد أن السلوك الجازم الثابت يجعله أهلاً للثقة والمصداقية من قبل من يتعامل معهم.
10- يعلم أن سلوكه الجازم تدعمه لغة الجسم من حركات وإشارات وتعبيرات الوجه التي تدعم وتوضح ما يقول.
أهمية السلوك الجازم:


تأتي أهمية السلوك الجازم كما توردها ـ نلدا شلتون وشارون بيرتون- في النقاط التالية:-

1- إكتساب إحترام الذات (الإعتزاز بالنفس).

2- إكتساب الثقة بالنفس.
3- الدفاع عن النفس.
4- التفاوض والتفكر مع الآخرين بفعالية.
5- ترقية النمو الشخصي وإشباع الرغبات.
6- إدارة النفس بإتباع أسلوب يعبر عن الإحتياجات والأفكار والرغبات.
7- تحمل مسئولية العلاقات مع الآخرين.
فوائد السلوك الجازم:

من فوائد السلوك الجازم أنه يساعد على التالي:-

1- طلب ما تريد بثقة وأمانة.

2- عدم الشعور بالذنب (عند التعبير عن رأيك ومشاعرك وإحتياجاتك).
3- عدم السماح للآخرين بتهميشك.
4- إحترام الفردية والذات.
5- المرونة.
6- الإعتراف بالأخطاء.
7- تحمل المسئولية الشخصية.
8- جعل الآخرين يعرفون توقعاتك.
9- التعبير عن مرئياتك.
النظرة الفردية للسلوك الجازم:

حاول إقناع نفسك باقناعك التالية:

1- أنا أتقبل كل شخص كما هو.

2- لا يمكنني أن أغير من سلوك شخص آخر.
3- أتقبل أن تكون طريقة الإتصال لكل شخص مختلفة عن شخص آخر، بناءاً على الفروقات البيئية، خلفية الشخص والقيم التي يؤمن بها.
4- أتحمل مسئولية نفسي وليس مسئولية الغير.
5- أنا مسئول عن جانبي في العلاقات مع الآخرين.
6- أتقبل أنه من حق كل شخص أن يكون جازما، غير جازم أو عدواني.
7- لدى الخيار أن أكون جازماً، غير جازم أو عدواني.
كما يجب أن تقتنع بحقك في أن:

1- تعامل بإحترام.

2- يقدرك الآخرون.
3- تعبر عن مشاعرك وأفكارك بطريقة صادقة، مباشرة ولائقة.
4- تختلف مع الآخرين وتعبر عن أرائك بطريقة تساعد على حل الصراع.
5- تضع اسبقياتك بنفسك.
6- تقول " لا" دون الشعور بالذنب.
7- التعبير عن إحتياجاتك ورغباتك.
8- ترتكب بعض الأخطاء وتكون مسئولاً عنها.
معوقات السلوك الجازم:

تتكون معوقات السلوك الجازم من ثلاثة عناصر، هي:

1- التقليل من القدر/ القيمة الشخصية.

2- عدم القدرة على التعامل مع الصراع.
3- ضعف مهارات الإتصال.
ونتناول أدناه تلك العناصر بشيء من التفصيل:

التقليل من القدر:


يتكون هذا الشعور من شقين:

أ-   الصورة الذهنية عن الذات أي ما يتصوره ويعتقده الفرد عن نفسه وإذا كان هذا الشعور إيجابياً ينبع منه شعور داخلي بالقدر والقيمة للإنسان، كما ينبع منه إحترام الذات والذي يؤثر في سلوك الفرد بإيجابية، لذلك لو كان شعور الفرد وصورته الذهنية عن نفسه سلبية فينتج عن ذلك تقليله من قدر نفسه وعزته مما ينعكس سلباً على سلوكية وبالتالي يحول دون السلوك الجازم ويعيقه في تعامله مع الآخرين الذين ريما يتعاملون معه بنوع من التعميش وعدم الإهتمام والاستغلال أحيانا، وبالاختصار يكون الإنسان – في هذه الحالة- ضعيف الشخصية إن لم نقل فاقدا لها.

ب- التفكير السلبي وهذا يقود إلى أفعال وتصرفات سلبية تحد من استغلال الخيارات أمام الفرد. وبالطبع إذا كان الإنسان يقلل من قدر نفسه ولا يحترمها فلا بد أن يكون تفكيره سلبياً وأفعاله سلبية.

عدد القدرة على التعامل مع الصراع:


العنصر الثاني الذي يعيق السلوك الجازم هو أن يكون الشخص غير قادر على التعامل مع الصراع. فالإنسان خلال إتصاله مع الآخرين لا بد أن يواجه بعض الصراع الذي ينشأ من تباين وجهات النظر، الإختلاف في الإدراك والسلوك، حب الآخرين للسيطرة وفرض أنفسهم وإرادتهم على الآخرين.. إلخ.

والناس الذي يخشون الصراع ويفضلون تفاديه غالباً ما يتجنبون السلوك الجازم في موقف يشوبه التوتر والنزاع والصراع.

ولقد ذكرنا انفا السلوك العدواني ويجدر هنا أن نلفت الإنتباه لعدم الخلط بين السلوك الجازم والسلوك العدواني فالأول يعبر عن الثقة وإحترام الذات وإحترام الآخرين أما الثاني- السلوك العدواني- فغالباً ما يقود إلى الصراع ويكون سببا له.
ضعف مهارات الإتصال:

إذا كانت مهارات الإتصال الفعال ضعيفه فهذا يعني أن الشخص لا يستطيع التعامل مع الآخرين بطريقة مفيدة ويكون إتصاله ليس ذي معنى ويعبرعن سلبية في الأفكار والمشاعر.


وللتذكير نسرد أدناه عناصر مهارات الإتصال فيما يختص بالاستماع الفعال:

· النظر إلى الشخص الذي تحادث.
· الابتسامة.
· عدم المقاطعة.
· الإيماءة بالموافقة.
· إعادة سرد النقاط المهمة.
· طلب توضيح أكثر لبعض النقاط.
· تسجيل الملاحظات الهامة.
أما بالنسبة للحديث فيكون الإتصال فعالاً في حالة:

· إختيار الألفاظ المناسبة وتجنب الكلمات الحساسة أو التعابير المحرجة.
· مراعاة نبرة الصوت من حيث السرعة، القوة، الوضوح، والعلو والإنخفاض ويتفق خبراء السلوكات على أنه في حالة الإتصال الفعال ان 20% من الرسالة يتم توصيلها عبر الإتصال المباشر (وجها لوجه) 45% عن طريق نبرة الصوت والباقي عن طريق لغة الجسم (الحركات والإيماءات والإشارات).
التعامل مع الصراع:


لا بد وأن ينشأ صراع بين الناس لأسباب تتعلق بسلوكياتهم وآرائهم ومشاعرهم التي لا يتقبلها الطرف الآخر أو بالعكس وقد يبدأ الصراع بخلاف بسيط في وجهات النظر يقود إلى ما يسمى "سوء تفاهم" ثم ينمو ويزيد إلى أن يتطور إلى درجة متقدمة من الحدة والعدوانية الفظية، وربما الجسمانية.


ويجب إلا ينظر إلى الصراع على أنه مدمر وهادم ومضر في كل الحالات إذ أن بعضه مفيد خاصة في حالة السلوك الجازم من طرفي النزاع إذ يكون الطرفان المتصارعان مستعدين لسماع وجهات نظر كل منهما ووزن الأمور بعقلانية وصدق و أمانة. هنا يكون الصراع ظاهرة صحية ومحبب ومفيد. ومن ضمن نتائج الصراع الإيجابية والهادفة ما يلي:-
1- زيادة الدافعية والطاقة لتنفيذ مهمة ما.

2- زيادة التفكير الإبداعي نتيجة لتباين الآراء.
3- زيادة فهم الطرفين المتنازعين لوجهات نظر كل منهما وتقديرها.
أسباب الصراع:

1- انعدام الإتصال بين الطرفين وكل يرى الآخر بشكل لا يقبله.

2- إختلاف وجهات النظر إلى الأشياء.
3- تباين النتائج المرجوة والمتوقعة.
أوجه التصرف حيال الصراع:  
1- التنافس:
كل طرف يشعر أنه متأكد من صحة موقفه ويريد أن يكسب الجولة.

2- التعاون:
الشعور بأن الصراع يمكن أن يحل عن طريق التعاون بين الطرفين المتصارعين.

3- التقبل:
الشعور بالتقدير والإحترام من كل طرف للطرف الآخر والإستعداد لتقبل وجهات نظره.
4- التجنب:
الشعور بعدم الرغبة في الدخول في صراع أو مواجهة.

أنماط السلوك تجاه الصراع:

  نتناول أدناه بشيء من التفصيل أنماط السلوك (الجازم/ غير الجازم/العدواني) تجاه الصراع:

أ) السلوك الجازم تجاه الصراع:


يتعامل الشخص ذي السلوك الجازم مع الصراع على النحو التالي:
1- يعبر عن آرائه و مشاعره بصراحة حيث تستمر عملية الإتصال بين الطرفين المتنازعين.
2- لا ينظر إلى الموقف على أن هناك طرفاً يربح و طرفاً يخسر وإنما الطرفان يربحان.
3- يتقبل أن يغضب الطرف الآخر ولكن في حدود التعبير عن مشاعره.
4- يحاول التفاوض والتفاهم لحل المشكلة أصل الصراع في جو يسوده الإحترام المتبادل بين الطرفين المتصارعين.
5- يدافع عن حقوقه في التعبير عن إحتياجاته وآرائه و مشاعره ولكنه أيضاً يقر بحقوق الطرف الآخر في التعبير عن إحتياجاته وآرائه ومشاعره ويحترمها.
6- يركز على الموضوع مثار الصراع وليس على الشخص نفسه.
7- يستعمل عبارات غير عدوانية بل تعبر عن موقفه مثل "هذا رأي" و "هذا شعوري" "أنا أعتقد كذا".. إلخ.
ب) السلوك غير الجازم تجاه الصراع:

يتعامل الشخص ذي السلوك غير الجازم مع الصراع على النحو التالي:

1- يستسلم لآراء الطرف الآخر ليتفادي الصراع معه (يتجنب الصراع).
2- يفترض أن الطرف الآخر على حق ولا يرى أهمية لشعور الشخص وآرائه.
3- غالباً ما ينهي الموقف على أنه الخاسر.
4- يمكن إستغلاله بسهوله بواسطة شخص عدواني السلوك.
5- لا يعبر عن غضبه ومشاعره الساخطة بصراحه ووضوح.
6- يستعمل عبارات إستسلامية مثل "كيف لي أن أعرف ذلك" "لم أفكر في الموضوع بهذه الطريقة".. إلخ.
ج) السلوك العدواني تجاه الصراع:


يتعامل الشخص ذي السلوك العدواني مع الصراع على النحو التالي:
1- يقف موقفا دفاعياً.
2- لا يهتم بشعور الطرف الآخر.
3- يفترض أن موقفه هو الأصح.
4- يهتم بأن يكون المنتصر حتى ولو على حساب العلاقة مع الطرف الآخر.
5- يستعمل الغضب للسيطرة على الموقف والشخص الآخر.
6- يراوغ.
7- يستعمل عبارات قوية تعبر عن حب السيطرة مثل" أنا أقول تكمل المهمة اليوم ولا يهمني إلتزامات الأخرى.. إلخ.
ونخلص بعد استعراض الأساليب الثلاثة أعلاه إلى أن الصراع يمكن تفاديه والتعامل معه بايجابية على النحو التالي:

1- تجنب الهجوم الشخصي وركز على الموضوع محل الخلاف.

2- عبر عن آرائك و مشاعرك بأمانة وبطريقة مباشرة نحو الطرف الآخر.
3- ركز على النقاط الايجابية التي تتفق فيها مع الآخر كاسات للمناقشة.
4- كن مرنا وتجنب موقف "الرابح/ الخاسر".
5- فكر في حلول وليس القاء اللوم.
6- اتفق مع الطرف الآخر على وسائل وطرق للتفاوض والتفاكر والعمل على حل الصراع.
