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تمهيد

التفاوضيةليةالعممسارفيمباشربشكلتؤثرالتياللفظيغيرالاتصالأدواتأهمأحدالجسدلغةتعُد

لتشملتمتدبلفقط،المنطوقةالكلماتعلىالرسائلتبادلعمليةتقتصرلاالتفاوض،فخلال.ونتائجها

بينالشخصيةوالمسافةالخارجي،والمظهرالعين،ونظراتالجسد،وحركاتالوجه،تعابير

يتشكلالتفاوضيةوالقراراتالانطباعاتمنكبيرا ًجزءا ًأنإلىالتسويقيةالأدبياتوتشير.المتفاوضين

لغةبمفهومالطلبةتعريفإلىالمحاضرةهذهتهدفهنا،من.اللفظيةغيرالإشاراتهذهعلىبناءً 

التفاوضخلالأهدافهوتحقيقالمفاوضدعمفيدورهاوبيانالأساسية،عناصرهاوشرحالجسد،

.التجاري
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الأهداف

:علىقادرا ًالطالبسيكونالمحاضرة،هذهبنهاية

.التفاوضأهدافوتحقيقالتفاوضيالاتصالدعمفيدورهاوشرحالجسدلغةمفهومتعريف•

.التفاوضافأطرسلوكعلىعنصركلأثروتحليلالتفاوضفيالأساسيةالجسدلغةعناصرتحديد•

.يالتفاوضبالسياقاللفظيةغيرالإشاراتوربطصحيحةقراءةالجسدلغةقراءةقواعدشرح•

.مبسّطةيةعلمبصورةالتفاوضيةدلالاتهواستخلاصللمتفاوضيناللفظيغيرالسلوكتحليل•

.يةالتفاوضالعمليةنتائجوتحسينالثقةلتعزيزوفعّالواع ًبشكلالجسدلغةتوظيف•
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المحور الأول
01ماهية لغة الجسد
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لتيااللفظيغيرالاتصالمكوناتأهممنالجسدلغةتعُد

ولاية،التفاعلالمواقفأثناءالأفرادسلوكفيبعمقتؤثر

لنقليتكفلاوحدهافالكلمات.التجاريالتفاوضفيسيما

تعكسةجسديإشاراتترافقهاإذالحقيقية،والمشاعرالمعاني

هذايةأهموتكمن.كبيرةبدرجةونواياهمالمتفاوضينمواقف

ةكأدادورهاوبيانالجسدلغةمفهومتوضيحفيالمحور

علىوءالضيسلطكما.التفاوضيالإدراكفيمؤثرةاتصال

التفاوضيكالسلووتفسيراللفظيةغيرالإشاراتبينالعلاقة

لاالجسدلغةفهمأنعلىالمحورهذاويؤكد.للأطراف

قراءتهاىعلالقدرةإلىيمتدبلفقط،استخدامهاعلىيقتصر

.صحيحةبصورةوتحليلها

مقدمة تحليلية

01
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مفهوم لغة الجسد

كانتواءسالآخرين،معالتفاعلأثناءالإنسانعنتصدرالتياللفظيةغيروالحركاتالإشاراتمجموعةإلىالجسدلغةتشير

افةوالمسالصوت،ونبرةالجسد،ووضعيةاليدين،وحركاتالوجه،تعابيرالإشاراتهذهوتشمل.وعيدونأووعيعنصادرة

اللفظي،الاتصالتكمّلأساسيةاتصالقناةالجسدلغةتعُدالتجاري،التفاوضفي.الجسدية

.المقصودةالرسائلتفسيرعلىالآخرالطرفوتساعد

.لحقيقياالارتياحبعدمتوحيقدالمتصلبةجسدهوضعيةلكنلفظيا ،معينلعرضقبولهعنالمفاوضيعبرّقد:مثال

أولا 
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لغة الجسد كأداة اتصال غير لفظي ثانياا 

.الكلماتاماستخددونوالمشاعرالمعانينقلفيتسهمحيثاللفظي،غيرالاتصالمنظومةمنأساسيا ًجزءا ًالجسدلغةتعُد

ماوغالبا ً.ثقةالإضعافأوبناءعلىوتساعدالأطراف،بينالمتبادلالإدراكفيتؤثرلأنهاالتجاريالتفاوضفيأهميتهاوتزداد

.ونواياهالآخرالطرفصدقلتقييمالإشاراتهذهعلىالمتفاوضونيعتمد

.والانسجامبالتفاهمالشعوريعززالآخرالطرفحديثأثناءبالرأسالتأكيدإيماءاتتكرار:مثال

.للدخولهنااضغط:الآتيالرابطزيارةيمكنأكثرللاطلاع
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Chapterالعلاقة بين لغة الجسد والتفاوض

سلوكطرفكلبهايفسرالتيالطريقةفيتؤثرحيثالتفاوض،أطرافلدىالإدراكتشكيلفيمهما ًدورا ًالجسدلغةتلعب

فإنلذلك،.وترالتأوالفهمسوءإلىالسلبيةالإشاراتتؤديقدبينماالجيدة،الانطباعاتتعززالإيجابيةفالإشارات.الآخرالطرف

.إيجابيتفاوضيمسارنحوالإدراكتوجيهفييسهمالجسدبلغةالواعيالتحكم

.للتعاوناستعدادأنهعلىيُفسَّرقدمنفتحةبوضعيةالجلوس:مثال

.للدخولهنااضغط:التفاوضفيالجسدلغةعنتوضيحيفيديورابطيأتيفيما

ثالثاا 
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https://www.youtube.com/watch?v=aWIQO2Qjy18


Chapter

تفسيرستطيعيمنهوالناجحفالمفاوض.وتحليلهاقراءتهاعلىالقدرةيشملبلفقط،استخدامهاعلىيقتصرلاالجسدلغةفهمإن

.المناسبالوقتفيالتفاوضيةاستراتيجيتهتعديلمنيمكنهمماصحيح،بشكلالآخرالطرفإشارات

:الجسدلغةفيالإشاراتبعضعنتعبرصورةاليكم

Lecture 4
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Chapter

:منفردبشكللمجموعاتضمنالإيماءاتقراءة:أولاً

حسبىمعنمنأكثرتحملقدالواحدةالإيماءةلأنلها،المصاحبةالإشاراتباقيعنبمعزلجسديةإيماءةأيتفسيرينبغيلا

ضمنراءتهاقعندإلاالحقيقيمعناهاتكتسبلاالجسدحركةفإنالجملة،داخلدلالتهاتتغيرقدالواحدةالكلمةأنفكما.السياق

.المتزامنةالإيماءاتمنمجموعة

الجسدتراجعمعترافقإذالكنهالرفض،أوالكذبعلىبالضرورةيدللاوحدهالرأسحكًّ:مثال

.التفاوضيالعرضتجاهالارتياحعدمإلىيشيرفقدالنظروتجنب
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Chapter

اً :المحيطةوالظروفالتفاوضيبالسياقالجسدلغةربط:ثانيا

فالإشارة.تفاوضالأطرافبينوالعلاقةالمطروح،الموضوعوطبيعةنفسه،التفاوضيالموقفضوءفيالجسدلغةتفسيرينبغي

.والموقفوالمكانالزمانباختلافتماما ًمختلفمعنىلهايكونقدالجسدية

طبيعي،جسديفعلرديكونقدباردةبيئةفيالتفاوضأثناءالذراعينتشابك:مثال

.التحفظأوالرفضعلىدلالةبالضرورةوليس
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Chapter

اً الثابتالسلوكلالسلوكيةالتغيراتملاحظة:ثالثا

الثابتالسلوكنلأالحوار،سيرأثناءالمتفاوضسلوكعلىتطرأالتيالتغيراتمتابعةعلىالجسدللغةالصحيحةالقراءةتعتمد

.معينتفاوضيلمثيراستجابةعلىيدلالمفاجئالتغيربينماشخصيا ،نمطا ًيعكسماغالبا ً

السعرمناقشةعندمغلقةوضعيةإلىمنفتحةجسديةوضعيةمنالمفاوضانتقال:مثال

.لهبالنسبةالنقطةهذهحساسيةإلىيشيرقد
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Chapter

اً الشفويةالقناةمعالنسجامعنالبحث:رابعا

المحتوىناغميتلافعندما.بينهماتعارضوجودعندخاصةأضعاف،بعدةالكلماتتأثيريفوقاللفظيةغيرالإشاراتتأثيرإن

النساءأندراساتالبعضوتظُهر.صدقا ًأكثرباعتبارهاالمنطوقةغيرالرسالةتصديقإلىالمتلقييميلالجسد،لغةمعاللفظي

وتقييمالمواقفلفهما ًأساسيعُداللفظيةغيرالقناةمعالشفويةالقناةانسجاممنالتأكدفإنلذلك.التناقضهذالالتقاطحساسيةأكثر

.بدقةالمصداقية

بتوتر،يديهويشدالبصريالتواصليتجنببينما”للعرضمرتاح“إنهالمفاوضقالإذا:مثال

.اقتناععدمأوتحفظا ًتعكسقداللفظيةغيرالرسالةفإن
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02
  
المحور الثان 

المظهر المادي
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اللفظيةغيرالأبعادلفهمتأسيسيا ًإطارا ًالثانيالمحوريعُد

تبُنىلايةالتفاوضالعمليةإنإذالتفاوضي،السلوكفيالمؤثرة

خلالمنأيضا ًتتشكلبلوحدها،المنطقيةالحججعلى

بادلتتسبقالتيالإدراكيةوالانطباعاتالبصريةالمؤشرات

ؤديتاللفظيةغيرالرسائلأنالاتصالعلمويؤكد.الكلمات

ذمنوتوقعاتهمالأطرافاتجاهاتتشكيلفيحاسما ًدورا ً

لحضوراعناصرتحليلفإنثمًّومن.للتفاعلالأولىاللحظات

منالمفاوضيمُكّنالمادي،المظهرمقدمتهاوفيالشخصي،

أهدافهتخدماستراتيجيةبصورةالذهنيةصورتهإدارة

.التنافسيموقعهوتدعمالتفاوضية

مقدمة تحليلية

02
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المظهر المادي

ويعُد.صيةالشخوالنظافةالألوان،وتناسقاللباس،مثلالمفاوض،بهايظهرالتيالخارجيةالعناصرجميعالماديالمظهريشمل

.لالأوالانطباعتكوينفيكبيردورولهالآخر،الطرفيستقبلهاالتياللفظيةغيرالرسائلأولىمنالماديالمظهر

المظهراختياردويُع.ذاتهالتفاوضيوللموقفالمقابلللطرفالمفاوضيوليهالذيوالاحترامالاستعدادمستوىالمظهريعكسكما

االمناسب بالاحترافيةتتعلقضمنيةإشاراتيرسللأنهالمسبق،التحضيرعمليةمنجزء 

.والجديةوالانضباط

.وجديةمهنيةأكثرأنهعلىغالب اإليهينُظرالمرتبالمظهرذوالمفاوض:مثال

أولا 
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المظهر المادي وبناء النطباع الأول

هذايؤثرقدجاري،التالتفاوضففي.لاحقا ًتغييرهيصعبانطباعوهوالأول،الانطباعبناءفيمباشربشكلالماديالمظهريسهم

.المقدمةبالعروضالقبولأوالإيجابيللتفاعلالآخرالطرفاستعدادمدىفيالانطباع

الصورةةإداريجعلمامعدودة،ثوانً خلالالأوليةأحكامهميُكوّنونالأفرادأنإلىالاجتماعيالنفسعلمفيالدراساتوتشير

يخلقالمبكرالإيجابيالانطباعأنكما.بدايتهمنذالتفاعلمسارتوجيهفيحاسما ًعنصرا ًالخارجية

.المقاومةأوالحذرمستوياتويخفضتعاونا ًأكثرتفاوضيا ًمناخا ً

.الأولىاللحظاتمنذالثقةيعززالتفاوضلطبيعةمناسبةرسميةملابسارتداء:مثال

ثانياا 
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المظهر المادي وتعزيز المصداقية

وجديرمنظمشخصأنهعلىالمتناسقالمظهرذيالمفاوضإلىيُنظرحيثبالمصداقية،وثيقا ًارتباطا ًالماديالمظهريرتبط

.الأمدطويلةالعلاقاتعلىتعتمدالتيالتجاريةالبيئاتفيذلكأهميةوتزداد.بالثقة

الثقةيدعممماالآخر،الطرفلدىالإدراكيالاتساقيعززالتفاوضيةالرسالةومضمونالخارجيالمظهربينالتناسقأنكما

.الكفاءةأوالنواياحولالشكوكويقلل

.مغريا ًالعرضكانلوحتىالزبونثقةيضعفقدمهندمغيرمظهر:مثال

ثالثاا 
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المحور الثالث
03المساحة الشخصية
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مقدمة تحليلية

03
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ردالفيشعرالتيالمسافةتحددالشخصيةالمساحة

لثقافةاباختلافوتختلفالتفاعل،أثناءعندهابالراحة

.فاوضالتفيحساسا ًعاملا ًيجعلهامماالعلاقة،وطبيعة

وكهسلضبطمنيمكّنهالمسافاتبهذهالمفاوضوعي

.الآخررفللطالنفسيالانفتاحوتعزيزالتوترلتقليل

منحدويبالأمانشعورا ًيولدالشخصيةالمساحةاحترام

أثناءادلةالمتبالثقةبناءفيويسهمالدفاعية،الفعلردود

قخلعلىتساعدمناسببشكلالمسافةإدارة.الحوار

ادلوتبالفعّالالتواصلعلىوتشجعمريحةبيئة

إلىلوالتوصالتفاهمفرصيزيدممابحرية،المعلومات

.ناجحةاتفاقات



مفهوم المساحة الشخصية

الثقافةباختلافاحةالمسهذهوتختلف.التفاعلأثناءالآخرينوبينبينهالفرديفضلهاالتيالجسديةالمسافةهيالشخصيةالمساحة

.التوترأوالراحةشعورفييؤثرحساسا ًعنصرا ًالمساحةهذهتمثلالتفاوض،في.العلاقةوطبيعة

الطرفساسيةحمعيتناسببماالتفاعلبضبطلهيسمحإذالاجتماعية،مهاراتهمنجزءا ًالمسافاتبهذهالمفاوضوعيويعُتبر

.المقابلللطرفالنفسيالانفتاحوتزيدالتوترمنتقللأنيمكنمناسببشكلالمسافةإدارةأنكما.الآخر

.الارتياحبعدمالآخرالطرفيُشعرقدالزائدالاقتراب:مثال

أولا 
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المساحة الشخصية وتأثيرها النفسي

ذلكويؤثر.اعيةدفمشاعريولدقدانتهاكهابينمابالأمان،الشعوريعززاحترامهاإنإذمهما ،نفسيا ًدورا ًالشخصيةالمساحةتلعب

.المتفاوضينسلوكفيمباشرة

هذههمفويساعد.ضمنيةمقاومةأوسلبيةفعلردودنشوءاحتمالمنويقللالآخرالطرفاحتراميعكسالمسافةضبطأنكما

.فاعليةأكثرتواصلوتحقيقالحوارأثناءالانسجامتعزيزعلىالديناميكية

.الهادئالحوارجويعززمعتدلةمسافةعلىالحفاظ:مثال

.للدخولهنااضغط:الآتيالرابطزيارةيمكنالشخصيةالمساحةتأثيرعلىأكثرللاطلاع

ثانياا 

Lecture 4
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المساحة الشخصية وبناء الثقة

علىيجابيا ًإينعكسوهذا.محترمةحدودهبأنالآخرالطرفيشعرحيثالمتبادلة،الثقةبناءفيالشخصيةالمساحةاحتراميسهم

.التفاوضمسار

يدعمممابحرية،ماتالمعلوومشاركةالانفتاحعلىتشُجعمريحةبيئةلخلقفرصةللمفاوضالشخصيةالمسافةفيالتحكمويتيح

.فهمسوءأوصداماتحدوثاحتماليةمنويقللالمتبادلالتفاهمعملية

.التفاهمفرصمنيزيدالتفاوضخلالمناسبةمسافةعلىالجلوس:مثال

ثالثاا 
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المحور الرابع
04الاتصال البصري
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غيرلللتواصالأساسيةالركائزأحدالبصريالاتصاليشكل

ويعززموالاهتماالانتباهيعكسحيثالمفاوضات،فياللفظي

ستراتيجيةاأداةفهو.شفهيا ًوغيرشفهيا ًالمرسلةالرسائلفهم

اءوبنالآخر،الطرففعلردودقراءةعلىالمفاوضتساعد

إدارةخلالومن.سلسبشكلالحوارمساروتنظيمالثقة،

صليالتواالانسجامتعزيزيمكنبوعي،البصريالاتصال

أهممنالعنصرهذايجعلمماالفهم،سوءحالاتوتقليل

.إيجابيةنتائجوتحقيقالتفاوضيالتأثيرلتقويةالوسائل

مقدمة تحليلية

04
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مفهوم التصال البصري

الاهتماميعكسلأنهاللفظي،غيرالتواصلأدواتأقوىمنويعُدالتفاوض،أطرافبينالنظراتتبادلهوالبصريالاتصال

.والانتباه

ماخر،الآللطرفالعاطفيةوالمشاركةالتركيزمستوىعندقيقةإشاراتترُسلأنيمكناستمرارهاومدةالنظرةنوعيةأنكما

فيلاحترافيةاالمفاوضمهاراتمنجزءا ًالبصريالاتصالمستوىضبطويمثل.للسلوكالتفاعليةللقراءةمهما ًمؤشرا ًيجعلها

.الانطباعإدارة

.بالاهتمامالشعوريعززالحديثأثناءالمباشرالنظر:مثال

أولا 

Lecture 4



التصال البصري وبناء الثقة

فالنظرة.كسيةعنتائجإلىفيهالإفراطأوغيابهيؤديقدبينماوالمصداقية،الثقةتعزيزفيالمعتدلالبصريالاتصاليسهم

أنكما.الآخرطرفاللدىالقلقأوالشكوكيثيرقدالمفرطالتحديقأوالتجنببينماوالانفتاح،بالصدقشعورا ًتبنيالمتوازنة

.المشتركةالمصالحيدعمبمااللحظيالسلوكتعديلعلىتساعدالمقابلللطرفالبصريةالفعلردودمراقبة

.ترددأنهعلىيُفسَّرقدالنظرتجنب:مثال

.للدخولهنااضغط:الرابطزيارةيمكنالثقةعلىالبصريالاتصالتأثيرفيأكثرللتوسع

ثانياا 
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أخطاء شائعة في التصال البصري

.الآخرللطرفتهديدأوكعدوانيةيُفسَّرقدالمستمرالتحديق:التحديقفيالإفراط•

اًالنظرتجنب• .الثقةضعفأوالاهتمامبعدمشعورإلىيؤدي:تماما

.الانتباهعدمأوالتشتتانطباعيعطي:متكرربشكلبعيدااًالنظر•

.التواصلويضعفالمتحدثمصداقيةمنيقلل:الحديثأثناءالهاتفأوالأرضإلىالنظر•

.الآخرللطرفالتوترأوالراحةبعدمشعورا ًيخلقأنيمكن:عنهوالبتعادالمباشرالنظربينالتوازنغياب•

ثالثاا 
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المحور الخامس
05تعابير الوجه

Lecture 4



لأنها،اللفظيغيرالتواصلأدواتأهممنالوجهتعابيرتعُد

مابا ًوغالوفوري،مباشربشكلوالانفعالاتالمشاعرتنقل

فهمفيريا ًمحودورا ًتلعبفهي.نفسهاالكلماتقبلتفُسَّر

.تفاوضالأثناءالفعلردودوقراءةالمصداقية،وتقييمالنوايا،

يستطيعالتعابير،هذهعلىالواعيةالسيطرةخلالومن

فاعلالتوتعززأهدافهتدعمبطريقةالحوارتوجيهالمفاوض

يحتتالدقيقةالتعابيرأنكما.الآخرالطرفمعالإيجابي

اطفيةالعالحالةوفهمالمعلنةغيرالرسائللالتقاطالفرصة

منويقللالتواصلفاعليةمنيزيدماالمقابل،للطرف

.الفهمسوءاحتمالية

مقدمة تحليلية
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مفهوم تعابير الوجه

.وضوحا ًالجسدلغةعناصرأكثرمنوتعُدوالانفعالات،المشاعرتعكسالتيالوجهعضلاتحركاتهيالوجهتعابير

الانغلاقأوفتاحالانحالةتقييمعلىتساعدفهيالآخر،الطرفلدىالفوريةالانطباعاتتكوينفيمهما ًدورا ًالتعابيرهذهوتلعب

.سلبيةأوإيجابيةكانتسواءالمقابل،للطرفالحقيقيةالمشاعرقراءةعلىالقدرةتعُززالدقيقةالتعابيرأنكما.للمفاوضالعاطفي

.ومرونةطبيعيةأكثرالتفاعلويجعلالتفاوضيدعماجتماعيأوعاطفيرابطبناءفيتساهمأنهاكما

.والانفتاحالودتعكسالابتسامة:مثال

أولا 
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تعابير الوجه ونقل المشاعر

.لفظيا ًإخفاءهاالمفاوضحاولوإنحتىالحقيقية،المشاعرنقلعلىالوجهتعابيرتساعد

الاستجابةفهملآخراللطرفوتتيحبالكلام،تظهرلاقدحقيقيةانطباعاتعنتكشفوالفموالحواجبللعيونالدقيقةفالتعبيرات

أوالمقابلرفالطقبوللمستوىوفقا ًأسلوبهبتعديلللمفاوضتسمحالتعابيرهذهمراقبةأنكما.المطروحةللمواقفالفعلية

.تحفظاته

.الرضاعدمإلىيشيرقدالعبوس:مثال

.للدخولهنااضغط:التاليالرابطزيارةيمكنأكثرللاطلاع

ثانياا 
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https://bura.brunel.ac.uk/handle/2438/25303?utm


ضبط تعابير الوجه أثناء التفاوض

يمُكّنالوجهيةبالتعبيراتالذاتيفالوعي.مقصودةغيرسلبيةإشاراتإرساللتجنبوجههبتعابيريتحكمأنالمفاوضعلىيجب

فيالتحكملىعالتدريبأنكما.الصعبةالقراراتاتخاذأوالحساسةالقضايامناقشةعندالعاطفيالحيادعلىالحفاظمنالمفاوض

قادرا ًالمفاوضيصبحوبذلك.الآخرالطرفمناللفظيةغيرالرسائلتفسيرإساءةاحتماليةمنويقللبالنفسالثقةيعززالتعابير

.وفعالمتزنبشكلالحوارلإدارةاستراتيجيةكأداةالوجهتعابيراستخدامعلى

.الحساسةالعروضأثناءمحايدتعبيرعلىالحفاظ:مثال

ثالثاا 
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المحور السادس
06وضعية الجسد
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غيرلالتواصعمليةفيمحوريا ًدورا ًالجسدوضعيةتلعب

وتقدمفاوض،للموالانفعاليةالنفسيةالحالةتعكسفهياللفظي،

غلاق،الانأوالانفتاحمستوىعنالآخرللطرفدقيقةإشارات

يعيستطالجسد،وضعيةمراقبةخلالمن.الترددأووالثقة

اعاتالانطبوفهمأفضل،بشكلالفعلردودقراءةالمفاوض

كمالتحأنكما.المقابلالطرفلدىتتشكلالتيالفورية

وجيهتمنيُمكّنالتفاوضأثناءالجسموضعيةفيالواعي

يزيدو،المفاوضيةالأهدافتدعماستراتيجيةبطريقةالحوار

الانتباهززيعُذلك،علىعلاوة.إيجابيةنتائجتحقيقفرصمن

مابسلوكهتعديلعلىالمفاوضقدرةمنالجسدلوضعية

توازنا ًكثرأتفاعليةبيئةويخلقالحوار،ديناميكيةمعيتناسب

.وانسيابية

مقدمة تحليلية
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مفهوم وضعية الجسد

.التفاعلأثناءجسدهواتجاهالمفاوض،وقوفأوجلوسطريقةإلىالجسدوضعيةتشير

أووالثقةتشتت،الأوالانتباهالانغلاق،أوالانفتاحتعكسأنيمكنإذاللفظية،غيرالرسائلنقلفيمهما ًدورا ًالوضعيةهذهتلعب

.والمهنيةةالجديمستوىلتقييمكأداةويُستخدمالآخر،الطرفيكوّنهالذيالانطباععلىيؤثرالجسديالموقفأنكما.التردد

أدق،بشكلالآخرالطرفاستجابةتفسيرعلىالمفاوضيساعدأنيمكنالجسدوضعيةفهم

.التفاوضيالسياقمعيتناسببماسلوكهتعديلعلىالقدرةيمنحهكما

.الثقةيعكسالمستقيمالجلوس:مثال

أولا 
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توظيف وضعية الجسد في التفاوض الناجح

.التفاوضيالنجاحفرصوتعزيزاللفظيةالرسائللدعمواع ًبشكلالجسدوضعيةتوظيفيمكن

التأثيرقوةمنزيدويللكلمات،الحاجةدوناستجابةأودعمرسائلتوصيليتيحالجسمواتجاهاليدين،وضعالجسد،ميلفيفالتحكم

.حفظالتأوالقبوللحظاتعلىالتعرفعلىتساعدالمقابلالطرفلوضعياتالدقيقةالمراقبةأنكما.الآخرالطرفعلى

.انسيابيةأكثرتفاوضيةبيئةويخلقالثقة،يعُززعمليبشكلالمعرفةهذهوتطبيق

.مهمأمريعتبرعرضتقديمعندللأمامالخفيفالميل:مثال

.للدخولهنااضغط:الرابطزيارةيمكنأكبربشكلللتوسع

ثانياا 
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https://ccsenet.org/journal/index.php/ijbm/article/view/1680?utm


خاتمة

لتفاوضية،االعمليةنجاحفيجوهريا ًعنصرا ًتشكلالجسدلغةأنيتضحالمحاضرة،هذهختامفي

ة،الشخصيوالمساحةالمادي،المظهرأنكما.المنطوقةالرسائلوتعُززالكلماتتكُمّلفهي

دقيقةتدلالاتحمللفظيةغيرأدواتجميعهاالجسد،ووضعيةالوجه،وتعابيرالبصري،والاتصال

مفاوضاليمكّنبوعيواستخدامهاالعناصرهذهفهمإن.واستجاباتهالآخرالطرفإدراكعلىتؤثر

وضعياتووالسلوكالمظهربينالموازنةأنكما.الفهمسوءوتقليلالحوار،وتوجيهالثقة،بناءمن

ذههتحويليمكنوالتدريب،الممارسةخلالومن.الإيجابيوالانطباعالمصداقيةتعززالجسم

فيتثمارالاسفإنلذا،.المرجوةالأهدافتحقيقتدعمفعّالةتفاوضيةاستراتيجيةإلىالإشارات

.ناجحتفاوضلكلأساسيةركيزةيشكلوضبطهاالجسدلغةقراءةمهارات
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إلى اللقاء 

في المحاضرة التالية

مدخل إلى خدمة العملاء وإدارة 
العلاقات
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 لحسن إصغائكم
ً
شكرا


