
الیوم السادس



,



أداة الرسالة

 تب تعد من املاكه يكلانهاانت تقراهاهو ان تجعل العميل يوجه رسالة لنفسه لا / أداة الرسالة
فيها كل ما يريد ان يتخلص منه 

 مما تتكون الرسالة/

الأفعال التي قام بها او وجهت له

ما الذي يهمه

من هو منذ الصغر

الغاية النهائية



أداة القصة او القصص

 مافيهو ان تجعل العميل يكتب قصته على مرحلة او عدم مراحل حتى يفرغ / أداة القصة
داخله

 مما تتكون القصة/

الطفولة والعائلة ومن حوله

المراهقة

الكبر وما يتبعه من زواج او وظيفة

ما يخطر في باله



أداة علم الخوارق

 وهو ما يراه الشخص امام عينه قبل ان يحدث او امر يحدث به / أداة علم الخوارق او التخاطر
الانسان نفسه ثم يحدث 

 مما تتكون الخوارق/

رؤية احداث

سماع أصوات

مرور نفس الموقف



أداة الوعي

وهي ما يجول من فكر وعقل الشخص الذي امامي من خلال طرح عليه موقف / أداة الوعي
على سبيل المثال وسؤاله ماهي ردت الفعل المناسبة لهذا الموقف

 مما تتكون الوعي/

الحكمة والعقلانية

توسع مدارك الفهم

معرفة ردود الفعل المناسبة



(ماذا اكتشف ) هاوكنزسلم 

.



(ماذا اكتشف ) هاوكنزسلم 

.

ماهي الاشياء التي تشعرك بالعار ؟
ماهي الاشياء التي تشعرك بالذنب؟

هل لديك خمول ؟

متى شعرت بالأسى على الماضي ؟
متى شعرت بالخوف ؟

هل تسيطر عليك الشهوات ؟
ماهي الأمور التي تغضبك ؟

اشياء لا تفعلها بسبب كبرياءك ؟

هل انت شجاع ؟
ماهي المواقف التي تكون محايد فيها ؟

هل انت مستعد للتغير؟
ماهي المواقف التي تجعلك تتقبل الأمور ؟

هل تملك الحكمة؟

هل لديك أحباب تعبر لهم عن حبك؟
متى تشعر بالبهجة ؟

هل لديك سلام داخلي؟



هاركنزكيف اجعل العميل يستفيد من سلم 

 استخدام هذا السلم يكون في المجال التطويري والنفسي والحياتي

يستفيد من خلال كتابة قصة

تعبيره وفهمه عن هذا السلم



قوانين العقل التي نعمل بها

 واعياللاقانون العقل

قانون التفكير

قانون الانجذاب

قانون المراسلات

 العالم الخارجي على الداخليتاثيرقانون الانعكاس

قانون التركيز

قانون التوقع

قانون الاعتقاد

قانون التراكم

قانون العادات

قانون الفعل وردت الفعل

قانون الاستبدال



نموذج سكور

.



نموذج سكور

.

التطبيق

- أتأثر بكلام والدتي
- أتأثر في مستواي الجامعي

- حبي الكبير لوالدتي
- عدم استيعابي لبعض الاساتذة
- صعوبة المواد

- العائلة-الجامعة 

- فجوة بيني انا وامي
- اكتئابرسوب في المواد



المهني ؟بيركمانمقياس 



.



.التواصل الفعال للأفراد والمنظماتتحسين -

تحديد أفضل التخصصات التعليمية للطلاب.

بناء فريق عمل متماسكة وقوية.

زيادة الفعالية الشخصية واكتشاف الطاقات الكامنة.

تعزيز السلوكيات الإيجابية وتعديل السلوكيات غير الفعالة.

معرفة الاحتياجات الشخصية والضغوط الخاصة وطريقة التعامل الأمثل معها.

تحديد الاحتياجات التدريبية والتطويرية.



 الوظيفيةاختيار المواهب

بناء فرق العمل

اكتشاف المسار الوظيفي وتحديد التخصص الجامعي

تنمية المهارات القيادية



.



.



هذه الاسئلة اعتمدتها الشركات للموظفين



المهني الوظيفيالكوتش



نبذه تمهيدية



.



ة توسع البؤبؤ ويكون فيه لمعه عندما يرى الشخص انسان يحبه او يكون في قمة السعاد



النظر الى اعلى اليسار عند الإجابة يعني الكذب



النظر الى اعلى اليمين تذكر أشياء او مشاهد او صور



 بتذكر كلام او صوتتاليفالعين في المنتصف وتتجه الى اليسار هو



العين في المنتصف وتتجه الى اليمين هو تذكر صوت وصادق



النظر الى اليسار مع الأسفل هو ما بين الكذب والصدق فقد يكون تذكر موقف سلبي



النظر الى اسفل ويمين هو تذكر شعور او إحساس وعادة يكون عاطفي



اساسيات لغة الجسد

ارتفاع الظهر بشكل معتدل في الجلوس هو عميل سهل التعامل

 انحناء الظهر قليلا يعني تعب نفسي وضغوطات حياة

انحناء الظهر كثيرا هو عدم ثقة بالنفس

الاقتراب منك حيث يكون بينكما مسافة شبر او اقل يعني ان العميل عاطفي

ابتعاد العميل مسافة ذراع منك فهو بصري

ابتعاد العميل مسافة متر منك لا يتقبل المجتمع ومنطوي قليلا



اساسيات لغة الجسد

 نفس او تحريك الرجلين بشكل سريع او النظر في اتجاهات مختلفةوطرطعتهاتشبيك الأصابع
اللحظة كلها تعني ان العميل متوتر

ية كثيرة النظر بنظرة تميل الى ارتخاء الجفن ونزول الحاجبين يعني ان العميل يملك صفات إيجاب
ومنها الطيبة والرحمة

سلبية النظر مع توسيع العين وارتفاع الحاجب يعني ان العميل قد يكون مغرور او يوجد به صفات
كثيرة

النظر بارتخاء الجفن ورفع الحاجب هو نظرة الحب والغرام او الاعجاب







اتجاه الاقدام هو اتجاه التفكير 





كلما ارتفعت اليد كلما كسر الحاجز







محبةتكافؤتسلط















 ( ريال سعودي 450الى 50) الجلسات التمهيدية

 (ريال سعودي 650الى 100) الجلسات الاولى

 (650الى 150) الجلسات المتقدمة

 جذب العميل/

 جعل الحلسة التمهيدية

اعطاءه جلستان والثالثة مجانا



 الكوتشاسم

المجالات

الاهداف

 الرؤية

الرسالة

الاسعار

مواقع التواصل او الجوال





.





للانضمام









؟





؟



اجعل بينك وبين العميل مسافة امان

اصعد القمة ولا تلتفت الى الوراء

لا تتحدث عن اعداءك بل تحدث عن انجازاتك

الحياة تحتاج شخصية قوية

تذكر ان مخلوق لترك اثر وتعمير ارض فأنجز

كن انت المحفز في حياة البشر

 كن نقطة تحول وتغيير في حياة العميل

اعمل فالحياة لا تنتظر المسوفين

اجعل من همومك واحزانك فرصة لتحديات جديدة



كافة الأدوات التي تستخدم مع العميل

توجيهردإعادة

٢٧(شجع-صغ-اسال-توقف-انصت)LPQPEتقنية-١
-الترفيهي-الصحي-المالي-المهني-الذاتي-الروحي-الاسريالجانب)التوازناداة-٢

١١١(الثقافي

١١٢(التمكين-الاقوال-والايجابياتالسلبيات-العواطف-العقل)الادارةاداة-٣

١١٣(الامراضاوالتعب)الضغوطاداة-٤

١١٤العواطفاختبار-٥

١٢٧السمكةاداة-٦

١٢٨الشجرةاداة-٧

١٢٩(الاصدقاء-الذاتتطوير-المال-الصحة-الدين-العمل)الحياةعجلةنموذج-٨

١٣٠(مجهولة-عمياء-قناع-مفتوحة)جواهرينافذة-٩

١٨٤التوافقمخطط-١٠

١٨٦(زمنياطارله-واقعي-لتطبيققابل-للقياسقابل-محدد)سمارتنموذج-١١

١٨٧(قدماالمضي-المعوقات-الواقع-الاهداف)قرونموذج-١٢

١٨٨(نفذ-وضح-عرف)dciنموذج-13

١٩٦(التهديدات-الفرص-الضعف-القوةنقاط)سواتنموذج-١٤

٢٠١التدقيقنموذج-١٥

٢١٢(الاثارة-السلبية-الايجابية)العميلتفكيركورتاداة-١٦

٢٢٦الرسالةاداة-١٧

٢٢٧القصةاداة-١٨

٢٢٨الخوارقاداة-١٩

٢٢٩الوعياداة-٢٠

٢٣٠هاركنزسلماداة-٢١

٢٣٣سكورنموذج-٢٢



ا ماهي النماذج التي سأقوم بطباعتها او استخدامه
مع العميل

1- وهذه تطبع لمرة واحد مع العميل الا في حال ( 216شريحة ) نموذج عمل خطة للعميل
تجديد عقده يتم اعادتها

2- وتستخدم في كل جلسة اقابل فيها العميل وتطبع ( 217شريحة ) كوتشينجنموذج جلسة
اكثر من مرة

3- وهدفها كتابة كل ما اراه ف العميل من تحليلات ( 218شريحة ) نموذج تحليل جلسة
وهي تطبع في كل جلسه على حدابالكوتششخصية وتعتبر وثيقة سرية خاصة 

4-ة الزمنية نموذج عقد اتفاقية مع العميل وهو العقد الذي يكون في ثاني جلسة يحدد فيه الفتر
(219شريحة ) مع العميل ويطبع لمرة واحدة وقد يجدد فيما بعد الكوتشالتي يمضيها 

5- نموذج تحليل العميل الثاني وهو يستخدم في كل الجلسات ويساعد على معرفة وفهم
(220شريحة ) العميل 

6- (221شريحة ) الكوتشنموذج البنود والمهام وهو يستخدم في اغلب جلسات

7- وهو يطبع ويستخدم لمرة واحدة مع العقد( 222) نموذج المستويات وتحديدها شريحة



نسمه ال سيف/ م
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