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Instructions: 
.مساءً  ٩مارس في تمام الساعة  ١يغلق الواجب يوم الإثنين  ⦁
.درجات ٤الواجب سؤال واحد مقالي من  ⦁
. كلمة 600كلمة ولا تزيد عن 400لا تقل عدد الكلمات عن  ⦁
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.نجليزيةالإجابة متاحة باللغة الإنجليزية أو اللغة العربية مع مراعاة أن تكون المصطلحات العلمية باللغة الإ ⦁
ً . يمُنع منعاً باتاً نسخ الإجابة من أي مصدر آخر ⦁ . عكس ذلك، سيتم إلغاء درجة الواجب تماما
.بعد الانتهاء من الواجب ورفعة على المودل pdfيرجى ضرورة تحويل هذا الملف بعد الإجابة إلى صيغة  ⦁

Instructor's Name: Dr. Merna Emad

Read the story below and, as you evaluate the passage 
below, consider whether this behavior is appropriate for 

this professional context.

Mark is a top-performing salesperson at a pharmaceutical supply 
company. As a reward for his performance, he is treated to a trip 
to the corporate office in California to meet the chief executive 
officer, Ms. Mills. Ms.

Mills is known around the office as the “Wicked Witch of the 
West” because of her short and sometimes abrasive demeanor. 
Mark’s coworkers share “horror stories” of their encounters with 
her, stating that she rarely makes eye contact, never smiles, and 
dislikes being approached unless she initiates the conversation.

Although he is excited to travel, he is also nervous about what he 
and Ms. Mills might talk about. He prepares by thinking about 
how he can share his sales strategies and techniques. On the day 
of the meeting, he waits patiently for Ms. Mills’s assistant to call 
him into her office. When he is escorted in to meet her, he is 
shocked to see a petite woman behind the large desk smiling back 
at him with kind eyes. He approaches, shakes her hand, and waits 
for her permission to sit. Ms. Mills is nothing like the horrible 
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person they made her out to be. Ms. Mills asks Mark several 
thoughtful questions about why he is successful, ways the staff 
can be supported, and how the company fits in with his 
professional goals. Mark feels more and more comfortable as she 
leans forward to listen intently to what he is saying. Mark loosens 
his tie, crosses his legs, and begins sharing stories of how he feels 
his immediate supervisor has dropped the ball on more than one 
occasion and that the team would be better if more money were 
allocated to incentives and bonuses. Mark immediately sees Ms. 
Mills’s eyes begin to squint and her brow furrow. She stands up 
abruptly and says in a gruff voice that their time is up and that her 
assistant will show him out.

Answer the following question accordingly:

⦁ Given the professional context, what would you have done 
the same and/or differently if you were in Mark’s position? 

⦁ Do you think Mark accurately evaluated the context? Why or 
why not?

⦁ What communication factors led to the change in the chief 
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executive officer’s disposition?

⦁ How could the KEYS process help Mark improve his 
communication skills?

ترجمة السؤال السابق

إذا ᛿ان السلوك المُتبع  اقرأ القصة أدناه، وأثناء قᘭامك بتقيᘭم القصة أدناه، فكر فᘭما 
ᢝ أدناه مناسᘘ᠍ا 

ᡧᣎاق المهᘭللس.

كة تورᗫد الأدوᗫة ᡫᣃ ᢝ
ᡧᣚ عات ناجحᘭمندوب مب᛿ عمل ماركᘌ .مᜓافأة᛿  أدائه، تم ᣢع

᛿ ᢝالᘭفورنᘭا للقاء الر 
ᡧᣚ كة ᡫᣄمكتب ال ᣠعثة عمل إᗷ ᢝ

ᡧᣚ دة إرسالهᘭذي، السᘭس التنفᛳئ
.مᘭلز

ᢝ المكتب ᗷاسم 
ᡧᣚ لزᘭعرف م

ُ
ᗫرة"ت ᡫᣄب سلوكها " ساحرة الغرب الᛞسᚽ  ᢝ

ᡧᣚ ᢝᣒالقا
ᢝ العمل . ᗷعض الأحᘭان

ᡧᣚ شارك زملاء ماركᛒ"هم معها، عن لقاءات" قصص الرعب
ا، ولا تح

᠍
، ولا تبᙬسم أᗷد ᡧ ᢕᣌالعᗷ إنها نادر᠍ا ما تتواصل ᡧ ᢕᣌاب منها ما لم قائل ᡨᣂب الاق

.تᘘدأ المحادثة

لق أᘌض᠍ا ᚽشأن ما عᣢ الرغم من أن مارك ᛿ان ᛒشعر ᗷالحماس للسفر، إلا أنه ᛿ان ق
ᡧ السᘭدة مᘭلز ᢕᣌᗖنه وᚏحدث بᘌ قد . ᡨᣂستعد لعرض اسᛒ نه، ركز أن᜻ات ولᘭجᘭات

ᢝ اجتماعه مع مᘭلز
ᡧᣚ ات البيع المُختلفةᘭوتقن.
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 ᢝ
ᡧᣚ هᗷ لز للاتصالᘭدة مᘭمساعد الس ᢔᣂصᗷ يوم الاجتماع، انتظر ᢝ

ᡧᣚعندما .  مكتبها
ة الحجم خلف المكتب ᢕᣂة امرأة صغᗫسم  دخل المكتب للقائها، صُدم لرؤᙬتب ᢕᣂب᜻ال

ب وᗫصافحها . له ᗷعيون لطᘭفة ᡨᣂقᘌالجلوسᗷ تظر إذنها ᗫدة م. وᘭدو السᘘلز لا تᘭ
دة أسئلة ᘻسأل السᘭدة مᘭلز مارك ع. هذا الشخص المرعب الذي ᛿ان ᛒسمع عنه

، و  ᡧ ᢕᣌمكن بها دعم الموظفᘌ ᢝ
ᡨᣎب نجاحه، والطرق الᛞف مدروسة حول سᘭك

كة مع أهدافه المهنᘭة ᡫᣄناسب الᙬت.

قام مارك . لما ᘌقوله ᘻشعر مارك براحة أᢔᣂᜧ لأنها تمᘭل إᣠ الأمام لᙬستمع ᗷاهتمام 
ᢝ مش

ᡧᣚ دأᗖساق أثناء المحادثة، و ᣢطة عنقه، ووضع ساق عᗖفك رᗷ اركة قصص
ᢝ أᡵᣂᜧ من مناسᘘة

ᡧᣚ رة᜻قد أسقط ال ᡫᣃاᘘأن مديره المᗷ ق  عن شعورهᗫᖁوأن الف
ቯد من الأموال للحوافز والمᜓافᗫᖂص المᘭكون أفضل إذا تم تخصᘭيرى مارك . تس

ᢝ التحول
ᡧᣚ دأᘘلز تᘭدة مᘭالفور أن عيون الس ᣢصوت ووقفت فجأة وق. عᗷ الت

.خشن أن وقتهم قد انتᣧ الآن

:وفق᠍ا لذلكالأسئلة التالᘭةأجب عن

ء نفسه و  ⦁ ᢝ
ᡫᣓماذا كنت ستفعل ال ، ᢝ

ᡧᣎاق المهᘭالس ᣠالنظر إᗷ  / شᜓلᚽ أو
مختلف إذا كنت مᜓان مارك؟

ᗷ ᢝ
ᡨᣎشأن اللقاء لثقᚽ ء مع عدم القلق ᡫᣓالطبع سوف اقوم بنفس الᗷ ما ساقدمة

ما ولما لا؟هل تعتقد أن مارك تᣆف عᣢ نحو دقيق وقᘭم الموقف ᗷدقة؟ ل ⦁

 communicationلا لأنه اᗷدا شعوره ᗷالقلق امام مᘭلز عن طᗫᖁق استخدامه للـ 
skills  حهᘭصح ᢕᣂقه واضحه وغᗫᖁطᗷ
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ᢝ تᣆف الرئ ⦁
ᡧᣚ ᢕᣂالتغي ᣠأدت إ ᢝ

ᡨᣎعوامل الاتصال ال ᢝᣦ ذي؟ماᘭس التنفᛳ

فك رᗖطة العنق و طᗫᖁقة الجلوس عندما شعر ᗷالامان

 verbal & non verbal communication

ᡧ مهارات الاتصا KEYSكᘭف ᘌمكن لعملᘭة  ⦁ ᢕᣌتحس ᢝ
ᡧᣚ ساعد ماركᘻ ل أن

لدᘌه؟

⦁ K )النفس ومعرفة نقاط الضعف و القوةᗷ ادة قوة الثقهᗫزSTRENGTHS 
& WEACNESSCE الاتصال ᣢوالقدرة ع(

⦁ E)اجاتهᘭما يناسب احتᗷ ر من المهارتᗫᖔم والتطᘭالتقي(

⦁ Y  ة الᘭم فعالᘭتقيverbal & non verbal

⦁ S ᢝ
ᡧᣗاللف ᢕᣂو غ ᢝ

ᡧᣗاللف ᢕᣂمن التأث ᡧ ᢕᣌالتحسverbal & non verbal
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