التأثير المؤدي للتبني والإقناع ( Adopting )
تعريف التبني أو الإقناع:-
هي درجة التأثير ( المعرفية أو السلوكية) المرغوبة من قبل المتصل بالشخص المستهدف لتقبل فكرة ما. 
الحاجة إلى تعلم مهارة التأثير:- ( لماذا نتعلم التأثير) 
هناك حاجة ملحة للاتصال باحتراف وإتقان مهارة التأثير لكي لا نكون هامشيين في حياتنا اليومية. ومن أسباب التوقف عند تعلم درجة التأثير ما يلي:-
 اعتماد نجاحنا في الحياة يقف على الآخرين بشكل أو آخر, فتحقيق هدفك في الحياة يعتمد على الدعم من حولك ودرجة تفاعلهم مع تعاملك. 
 طرق الفهم تختلف عند الناس لذا من المهم التعرف على آلية الفهم وفن القيادة لكي نستطيع توجيه وإدارة الأمور بفاعلية أكبر لتحقيق الهدف. 
 التحاور والتفاوض سمة الطبيعة الاجتماعية التي نعيشها لذا من المهم معرفة وإتقان المهارات الاتصالية المناسبة لتحقيق التأثير المناسب. 
 الفهم النظري ليس هو المقصد بل درجة التطبيق المناسبة لكي نتعايش مع من حولنا ونقضي معهم أوقات مناسبة ومفيدة. 
 تحقيق النجاح في أي مهنة كانت يعتمد على درة التأثير بالأفراد الذين يعملون معك. 
التأثير المؤدي للتبني *:- 
هناك بعض الأشخاص لديهم فبول وحب من الآخرين ويعود ذلك إلى ثلاث عناصر أساسية, هذه العناصر تتناسب درجات الاختيار لقبول الأفراد بدرجة ونسبة تكوينها لدى الفرد المتلقي. 
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من خلال الثلاث عناصر في الشكل نستطيع التأثير في الآخرين وقراراتهم والنتيجة التي نرغب بها. 
1. التقبل 
جميعنا نبحث عن من يتقبلنا كما نحن دون تصنع, وذلك لرغبتنا في العفوية وعدم التصنع للأفعال سلوكية غير حقيقية. ولكي تتقبل النفس الآخرين يجب قبولهم دون معايير تحكمية إسقاطيه, والتي تعني تصرف الآخرين وفق هواك وميولك الشخصي. حينا تلاحظ ذلك وتلغي الإسقاطات أو الشروط الملزمة ستغير معاملاتك للناس. 
السلطة والنفوذ هما درجتا الإجبار ولكن ليس التغيير الحقيقي ( الآباء والأبناء, المعلم/ه/ والطالب/ه/ 
2. القبول 
هي درجة أعلى من التقبل حيث أن التقبل قبول الشخص على علاته أو أخطائه في حين القبول يكون بمعرفة هذه الأخطاء وتجاوزها والتسامح والحديث عنها من أجل الهدف الأسمى وهو التغيير. السلبية والنقد دائماً تسبب الكثير من المعوقات, بينما الإيجابية وإيجاد المخارج وتسخير الاختلاف تحقق التميز. 
3. التقدير
رفع القيمة للشخص وإعطائه درجة الرضا النفسية تؤدي للجذب والتشجيع, فيما ينصرف الإنسان عن من يبخسونه حقه. قدر الأشخاص الذين تتعامل معهم وكأنهم هم فقط الموجودون على ظهر هذه الأرض. ( أنا أحترم رأيك ولكني أختلف معك) , ( إنه لباس رائع ولكن لو كان كذا وكذا) ( ذوقك أكثر من مميز فقط), ( يعجبني كلامك لتميز مفرداته ولكن).
تصنيف الأشخاص التأثيري:- 
الداهية: المنافس الشرس أو الذي يغتبر الحياة أو التعامل ربح وخسارة وهؤلاء أهدافهم قصيرة المدى. ويلاحظ ذلك في المحلات التجارية الذين يبحثون عن الكسب الوقتي. 
العنيد: يغلب عليه العصبية وطابع عدم الرغبة في التعلم وتغيير السلوك وشعاره في الحياة لا يوجد كاسب أو رابح. 
الصياد: هذا النوع من الناس يحسب العواقب وينظر للمستقبل وأهدافه بعيدة المدى وقراراته بطريقة مشروعة. يتحين الفرص في المواقف لاستثمارها بلطف, ويبحث عن المنفعة التي تدوم. 
كيف ننقل الصنفين الأول والثاني للثالث:- 
من حيث التأثير فإن الصياد هو الأفضل في كل المواقف لذا كيف نوجد المخارج للتحويل
أولاً:- العنيد إلى صياد:- تتم هذه العملية بالتدريب هذا في العنيد غير المتزمت أو المتطرف. ويتم ذلك بالتقدير لوجهة النظر والتقرب والتحسيس بالصواب, والخطاء والثناء بعد اتخاذ القرار دون المن في العملية التعليمية والأخذ بمبدأ الإيثار والاحتساب. 
ثانياً:- الداهية إلى صياد:- هذا النوع من الأشخاص ضحاياه أو فرائسه هم من البسطاء الطيبين الذين يثقون بلغة الحيث والتأثر العاطفي, لذا غرس القيم عند هؤلاء وأن الحياة كل لا يتجزأ وأن هؤلاء الأفراد هم عامل المساعدة لنجاحك مستقبلاً ستقوده إلى التغيير. 
إستراتيجية القيادة:- 
لن يكون بمقدورك تحقيق هدفك لوحدك لذا نحن بأمس الحاجة للآخرين ومساعدتهم ومد العون لنا. ولتحقيق الهدف نمر من خلال أربع إستراتيجيات حسب الزمان والمكان والأفراد الذين نتامل معهم:- 
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 الأمر هو أسلوب قصير لحل مشكلة عامة أو خاصة ويكثر داخل الأسر نتيجة عدم المبادرة وفي بعض الأعمال الرسمية
 في حالة عدم توفر السلطة يأتي الإقناع في المرحلة الثانية ( المستوى العملي, الثقافي, الأسري) ويتم ذلك من خلال
1. استخدام المنطق ( الأسباب والمبررات)
2. استخدام الاحتياجات الشخصية ( الإعلانات, الانتخابات) 
 إستراتيجية التفاوض تتم من خلال التحاور مع الآخرين وتبادل وجهات النظر والمقترحات ( ستدرس لاحقاً) 
 إستراتيجية الارتباط هذا يجعل الربط بين مصلحة المؤسسة والفرد في آن واحد مثل الحفاظ على البيئة, دخل المجتمع, الصحة العامة. 
 استراتيجية الارتباط هي ربط الفرد بالجماعة من خلال مصلحة المؤسسة من أجل المحافظة على الشيء الممتلك. 
دوافع الإقناع:- 
1. المقارنة وهذا يحث في المبتكرات الحديثة كالسلع وذلك عند عرض خيارات عديدة أمام الفرد لإقناعه بالسلعة المرغوبة. 
2. التبادل أو المنح المجانية عن طريق العينات وهذا يحدث في الأطعمة وطرق تسويقها. ويجب أن يكون المنحى في تخصص علوم الأغذية والتغذية قادر على دعم هذه الطريقة بتبني هذه السلعة. 
3. الولاء من خلال الشعارات والبطاقات وتفعيل الترابط داخل المؤسسة. 
4. السلطة من خلال فرض القرارات او الأشكال او اللباس وخلافه
5. الندرة وظاهرة حب تملك النادر
6. إتباع الجماعة
7. المودة والقربى القلبية والكلمات المحببة إلى النفس
مراحل التبني والاقتناع
ويضع روجرز Rogers تعريفاً لعملية تبني الأفكار Adoption Of Idea هو " أنه العملية العقلية التي يمر خلالها الفرد من وقت سماعه أو علمه بالفكرة أو المبتكر وحتى ينتهي الأمر به إلى تبنيها.
ولقد حدد روجرز Rogers خمسة مراحل لهذه العملية هي:-
1- مرحلة الوعي / الشعور بالفكرة Awareness : وفيها يتعرف الفرد علة المبتكر لأول مرة ، وهي تعد من أهم مراحل التبني للمبتكرات وأهمها .
2- مرحلة الاهتمام interest : وفي هذه المرحلة يبدأ الفرد في البحث عن أصول الفكرة وجمع المعلومات المتاحة عنها قدر الإمكان ، ويسعى لمزيد من المعرفة عن طبيعتها ، وذلك كنتيجة لتولد الدافعية لديه لمعرفة المزيد عن هذه الفكرة الجديدة.
3- مرحلة اتخاذ القرار والتقييم decision & evaluation : وفيها يتخذ الفرد المتبني adopter القرار في الاستمرار في البحث وراء مزيد من المعلومات عن الفكرة أو الإقلاع عنها quit وكذلك يبدأ في تقييم ما تجمع لديع من المعلومات عن الفكرة الجديدة في ضوء موقفه الحالي منها وتوقعاته. المستقبلية عنها لينتهي إلى قرار التجريب للفكرة أو المستحدث أو تركه .
4- مرحلة التجريب trail : وفيها يبدأ الفرد في تجريب المستحدث وتطبيقه في نطاق ضيق لتحديد مدى وكم الفائدة التي تعود عليه من التبني .
5- مرحلة التبني adoption: وفيها يكون الفرد قد اقتنع بالمستحدث بعد أن تم له التعرف على الفوائد التي ستعود عليه من جراء التبني.
وعملية اتخاذ القرار بالتبني بلعب عامل الزمن time فيها دورا هاماُ ورئيسياً ، ويقدم روجرز Rogers نموذجاً لعملية اتخاذ القرار حول تبني المبتكر يشمل أربعة مراحل هي : [1][11]
1- المعرفة : التعرف على نوعية المبتكر / المستحدث والحصول على معلومات عنه.
2- الإقناع : يحدد الفرد موقفاً مؤيداً أو غير مؤيد للمبتكر / المستحدث .
3- القرار : يمارس الفرد أنشطة تدفعه إما للتبني أو الرفض للمبتكر / المستحدث .
4- التدعيم : فالفرد يسعى لتدعيم قراره بمزيد من المعلومات سواء بالقبول أو الرفض .
وعنصر الزمن يُعد عاملاً مهماً في كافة هذه المراحل .
والتبني adoption لدى الأفراد لا يحدث بشكل متساوي ، كما أن الناس يتفاوتون في درجة تقبلهم للمبتكرات. 
