Barriers to listening :
حواجز الاستماع :




1 – Disinterest :
What other people say to us often may not interest us ,i.e. , the subject at hand is only of interest to the person
ما يقوله الأشخاص الآخرين لنا غالبا قد لا يثير  اهتماما   
لكن الموضوع المقدم فقط هو المهم للشخص نفسه 
2- distracting Speaker personality :
Personality characteristics of the speaker may distract our attention, such as :
المميزات الشخصية للمتحدث التي قد تصرف الانتباه مثل :
1 -speaker's tone of voice
1 – نبرة (نغمة ) الصوت للمتحدث  
2 – gestures
2 – الإشارة 
3- use of clichés 
4- nervous behaviors  such as : pacing or clearing one's throat , distracting personal characteristics .
4 -  الشخص العصبي في أسلوبه مثل :
المشي أثناء التحدث وعمل حركات مثلا يكح أثناء التحدث 
وكلها أمثلة للميزات شخصية المتحدث الصارفة للانتباه 


3 – Attitude Verbal battle :
As the listener we sometimes might believe that we know more about the subject than the speaker ,if such happened , is listening is lost .
نحن كمستمعين في بعض الأحيان قد نعتقد أننا نعرف المزيد عن هذا الموضوع أكثر من المتحدث ( المتكلم ) إذا حدث  مثل هذا الاستماع يكون مفقود 
4 – Fact Hunting :
In situations with patients and everyday conversation it is easier to listen to facts , rather than concepts .
في حالات مع المرضى والمحادثات اليومية  , انه من الأسهل الاستماع إلى الحقائق بدلا من المفاهيم 
 However , listening is more effective if one listens for  ideas and concepts rather than facts
مع ذلك , مع أن الاستماع الجيد أو الاستماع الفعال يكون أكثر فعالية إذا الشخص أستمع للأفكار والمفاهيم  أكثر من الحقائق   
5 – Note Taking :
Taking notes and the storage of facts on paper can interfere with listening .
اخذ وتدوين الملاحظات وتخزين (حفظ ) الحقائق على ورق يتداخل مع الاستماع 
 Effective listening requires full attention
 الاستماع الفعال يتطلب انتباه(اهتمام ) كامل 
6 – Half- Listening :
Partial attention is the rule rather than the exception in most personal communication .
الاهتمام أو الانتباه الجزئي هو القاعدة أكثر من انه استثناء في معظم الاتصالات الشخصية 
 Full attention requires concentration.
الانتباه الكامل يتطلب تركيز 
7 – No Pain , No Strain :
Listening attentively requires effort and will "hurt somewhat ".
الاستماع بانتباه ووعي يتطلب جهد ويسبب بعض الشيء أذاء (يضر إلى حد ما )
No pain serves as a sign  that you are probably not listening as well as you might .
أي الم بمثابة دليل (علامة ) على انك ربما لا تصغي (لا تستمع ) جيد 
 8 – Inflammatory Language and Emotionally laden words:
Some words and expressions have a negative connotation or stigma , or arouse an emotional response that interferes with listening .
بعض التعابير والكلمات لها مضامين (دلالة) سلبية أو يكون لها شي من وسمات العار, أو تثير استجابة عاطفية التي تتداخل مع الاستماع 

9 – False Security :
It may called 10 -50 means that , listening for 10 seconds of every minute is sufficient capture the meaning of what the other person is saying .
يدعى أو يسمى من 10 إلى 50  ,يعني بأن الاستماع لمدة 10 ثوان من كل دقيقة كافي للحصول على معنى ما يقوله شخص أخر  
 Full attention to the speaker is necessary to :
أن الانتباه الكامل للمتحدث ضروري لتقليل :
1 – minimize misperception
1 – سوء الفهم 
2 – misunderstanding
2 – سوء الإدراك  
10 – Emotionally :
Expressions that are somehow threatening to the listener arouse anxiety that then leads to defensiveness, thereby interfering with concentrating and listening .
التعابير التي بطريقة تهدد المستمع وتثير القلق وبعد ذلك تعود إلى موقف  دفاعيه تتداخل مع التركيز والاستماع 




Reflexes associated with listening :
الانعكاسات المصاحبة للاستماع :
( Listening Response Styles )
أنماط الاستجابة الاستماعية :
In addition to the need for concentration to overcome the numerous barriers to effective listening , our customary ways of responding to others may not facilitate effective communication For Example :
بالإضافة إلى الحاجة إلى التركيز لتغلب على العديد من معوقات الاستماع الفعال , الطرق المعتادة أو المألوفة في الاستجابة للآخرين قد لا تسهل الاتصال الفعال مثل : 
A common responses might be " oh Yah …" these types of responses  do not provide feedback to the speaker that you are understand what was said or felt .
الاستجابة قد تكون (أي أو نعم ) هذا النوع من الاستجابات لا تعطي خلاصة أو تغذية رجعة للمتحدث الذي فهمت ما قاله  أو ما يحس به  
Other characteristic response styles are exemplified by the following responses :
لتميز أنماط استجابات  أخرى أو أنواع الاستجابات  الأخرى بواسطة التالي : 


 
1 – the Advise Giver :
1 – مانح أو معطي النصيحة 
He always has an answer , Tip- off to his style that include "should " .
هو دائما أجابته تكون بشكل أنذاري وتشمل كلمة (يجب )
Advise givers imply that they can handle the speaker's problem better than the speaker .
معطي النصح (المشورة ) أو مانح النصح  يدل على انه يعالج مشكلة المتحدث أفضل من المتحدث نفسه 
Given   advise is of course part of a health professional's role .
إعطاء النصح هو جزء من دور المهنيين أو المحترفين الصحيين 
However , giving advice is effective only when the other person is ready and willing to take it .
ومع ذلك , فان أعطاء النصح فعال فقط عندما يكون الشخص الأخر مستعد  وراغب لتقبل النصح 
2 – The Cross Examiner :
2 – الشخص المحقق :
"What makes you thick that you can't do anything right?".
( ما لذي جعلك مريض هل يعني انك لا تعمل شي صحيح؟ )
 The cross examiner responds with  a question or series of questions seemingly intended to get information  .
الشخص المحقق يستجيب لمجموعة من الأسئلة تهدف على ما يبدو الحصول على المعلومات  
Asking questions  is often helpful in clarifying the problem or situation as in gathering information related to drug the therapy .
الأسئلة دائما مقيد في توضيح المشكلة أو الموقف لجمع المعلومات المتعلقة بدواء علاجي 
 however , asking questions can easily appear to be more like an interrogation .
ومع ذلك , مع انو اخذ أو طرح الأسئلة يبدو أكثر شي مثل الاستجواب 
 Also, the information that the cross examiner is seeking may not be that which the speaker feels is important .
أيضا , المعلومات التي يطلبها المحقق قد لا تكون هي التي يشعر المتحدث على أنها المهمة 
Finally asking a series of  questions seems to imply that an end point will be rendered .
أخيرا سلسة الأسئلة تدل على أنها أخر نقطة فيها 




3 – The Reassurer:
3- المؤمن :
"It can't be all bad "or" You will be better tomorrow ".
"لا يمكن أن تكون كلها سيئة " أو " أنت سوف تكون أفضل غدا " 
This response is very common since it is a way of avoiding the other person's feelings or problems , or both .
هذه الاستجابة شائعة جدا نظرا لأنها طريقة لتفادي مشاكل ومشاعر الآخرين أو الشخص الأخر أو الاثنين معا
 the response :
الرد أو الاستجابة :
I have been through the same thing " is sometimes helpful in putting the speaker at ease .
لقد عانيت نفس الشيء " في بعض الأحيان من المفيد وضع المتحدث في سهوله ويسر "
 However, the reassuring response is typically a means of avoiding of trying to understand the speaker's feelings .
ومع ذلك , بما أن استجابة المؤمن بشكل نموذجي وهي عادة وسيلة في تفادي محاولة فهم مشاعر المتحدث.
4 – The one Upper :
4 – شخص أعلى أو حد أعلى :
" you think you have got problems ".
" هل تعتقد أن لديك مشاكل "
The one upper also discounts the speaker's feeling , but does so by focusing on himself .
الشخص الأعلى يقلل من مشاعر المتحدث , ولكنه يفعل ذلك من خلال التركيز على نفسه .
5 – The Analyst :
5 – المحلل:
I know what your problem is ".
" اعرف ما هي مشكلتك "
The analyst response prevent the speaker from expression feelings or resolving the problem , or both .
استجابة المحلل تمنع المتحدث من التعبير عن مشاكله أو حل مشاكله أو الاثنين معا .
 the analyst's response implies that the speaker cannot solve the problem without help .
استجابة المحللين تدل على أن المتحدث غير قادر على حل مشاكله من غير مساعده 
The analyst also has tendency to judge the speaker's feelings as right or wrong , good or bad .
المحلل لديه ميل للحكيم على مشاعر المتحدث سواء كان خاطئ أو صحيح , جيد أو سيء
6 – sarcasm :
6 – السخرية أو التهكم :
" Well , we can't perfect ".
" ليس كل شخص كامل "
Sarcastic responses may be subtle , but whether subtle or not, serve to shift the focus from the speaker to the "funney" remark .
الاستجابة الساخرة قد تكون غير ملحوظة ( خفية ) ولكن إذا كانت ملحوظة أو غير ملحوظة بعيد أنها تقلل من التركيز على المتحدث إلى تعاليق مضحك ( ملاحظات أو موقف مضحك أو مرح )
Again, the sarcastic response implies that the speaker's feeling is not important .
مرة أخرى , الاستجابة الساخرة تدل على أن مشاعر المتحدث غير مهمة 
7 – The Boss :
7 – الرئيس :
"If you had just thing before you act "
" لو كان عندك نفس الشيء من قبل لكنت تطرقت "
Or "If you had only do like I told you "
" اذا كنت عملت مثل هذا لأخبرتك أو لأعلمتك " 
These bosses response tells the speaker what to do without alternatives .
هذه الاستجابة للرئيس تخبر أو تعلم المتحدث ما يعمله أو ما يفعله من غير بدائل 
The boss is a more forceful way of responding in the style of the advice giver .
استجابة الرئيس أكثر قوة للرد  في نمط معطي النصح أو المشورة أو مانحه 
The boss response implies a parent-child type relationship .
استجابة الرئيس تدل على علاقة الطفل بوالديه 
These response styles are in contrast with the style of the understanding listener , who responds in a way  that communicates the speaker that the feeling or content of the message , or both , have been received and understood .
أنماط هذه الأنواع من هذه الاستجابة بالمقارنة مع فهم المستمع أو طريقة فهم المستمع الذي يستجيب بطريقة تتصل مع المتحدث الذي مشاعره ومحتوى الرسالة أو الاثنين معا تم استقبالها وفهمها
The understanding listener also allows the speaker to continue , without forcing the speaker to do so .
المستمع الفاهم أيضا يسمح للمتحدث أن يواصل من غير التركيز على المتحدث بان يعمل كذلك .



Exercise :
التمارين :
- How do you responded to others?
كيف استجابتك للآخرين ؟
-Do you have any response style that is more characteristic of you than other response style ?
هل لديك نمط استجابة التي هي أكثر من  خاصة أو مميزه لك من استجابة أخرى ؟
Think of same recent encounters and the nature of your initial responses .
التفكير في اللقاءات الأخيرة نفسها، وطبيعة الاستجابات  الأولية.

Try to categorize those responses according to the styles that you have just read about .
 Also , try to categorize some of your responses over next few days as you become more aware of the way that you respond to others .
أيضا، في محاولة لتصنيف أو تميز  بعض الاستجابات  على مدى الأيام القليلة القادمة كما يمكنك أن تصبح أكثر وعيا بالطريقة التي تستجيب بها للآخرين.



1- Listening barriers include:
	(A)
	Disinterest

	(B)
	Personality characteristics

	(C)
	Verbal battle

	(D)
	All the above



2- False security is considered as:
	(A)
	Listening barrier

	(B)
	Drug barrier

	(C)
	Plant barrier

	(D)
	Car barrier



3- Effective listening requires:
	(A)
	Full attention

	(B)
	Less attention

	(C)
	No attention

	(D)
	All the above







4- Sarcastic response implies that the speaker feeling is:
	(A)
	Not important

	(B)
	Important

	(C)
	Very important

	(D)
	None of the above



5- Reassuring response is a means of avoiding:
	(A)
	Understanding speaker feeling

	(B)
	Drug

	(C)
	Plant

	(D)
	Book



6 - Giving advice is effective when:
	(A)
	Person is ready to take it

	(B)
	Person will to take it

	(C)
	Person is not ready to take it

	(D)
	A & B



7- Full attention to the speaker is required to minimize:
	(A)
	Misperception

	(B)
	Misunderstanding

	(C)
	Drugs

	(D)
	A & B



8- Listening barriers include:
	(A)
	Fact hunting

	(B)
	Note taking

	(C)
	Half listening

	(D)
	All the above




 

   

 
  


 



1 - Disinterset
عدم الاهتمام 


2 - distracting speaker personalty 
شخصية المتحدث الصارف للانتباه 


3 - Attitude verbal battle 
اسلوب المنازلة الكلامية 


4- Fact hunting 
تتبع الحقائق 


5 - Note Taking 
تدوين الملاحظات 


10 - Emotionally 
الناحية العاطفية 


6 - Half-Listening 
الاستماع النصفي 


7 - No Pain 
لا ألم 


8 - Inflammatory language 
اللغة التحريضية 


9 - False Security 
الامن الخاطى 













