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تمهيد

فييماسولاالمهنية،حياتهمفيالأفراديحتاجهاالتيالأساسيةالمهاراتمنالتفاوضمهاراتتعُد

ولا.ةمختلفوبصوريوميبشكلالتفاوضيةالمواقفتتكررحيثالزبائن،وخدمةالأعمالمجالات

استخدامىعلالمفاوضبقدرةكبيرةبدرجةيرتبطبلفقط،الموقفقوةعلىالتفاوضنجاحيعتمد

مهاراتأنالأكاديميةالدراساتأكدتوقد.والعاطفيةوالمعرفيةالسلوكيةالمهاراتمنمجموعة

اًعاملاًتشكلالتفاوض هذهوتهدف.الأطرافبينالثقةوبناءالعلقاتوإدارةالأهدافتحقيقفيحاسما

نتائجعلىأثرهاوبيانأبعادها،وشرحالعملية،التفاوضمهاراتبأهمالطلبةتعريفإلىالمحاضرة

.الفعّالالتفاوضيالأداءجوهرتشكلرئيسيةمحاورأربعةخللمنالتفاوض،
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الأهداف

:علىقادرااًالطالبسيكونالمحاضرة،هذهبنهاية

الأعمالسياقفيالتفاوضيةالعمليةفعاليةتحسينفيدورهاوبيانالتفاوضمهاراتمفهومتوضيح•

.الزبائنوخدمة

لمتاحةاوالبدائلوالقضاياالأهدافتحديدخللمنللتفاوضوالتخطيطالتحضيرأهميةتحليل•

إلىولالوصفييسهممشتركفهموبناءالآخرالطرفمصالحلفهمالفعّالالإصغاءمهارةتطبيق•

.مناسبةتفاوضيةحلول

الثقةويعززبعةالمتالتفاوضيةالاستراتيجيةمعينسجمبماالتفاوضأثناءوالانفعالاتالعواطفإدارة•

.الأطرافبين

تحقيقمتدعومقنعةواضحةتفاوضيةرسائللبناءبفعاليةوالتعبيرالاتصالمهاراتاستخدام•

.التفاوضيةالأهداف
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المحور الأول
01فاوض مهارة التحضير والتخطيط للت
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لتياالمهاراتأهممنللتفاوضوالتخطيطالتحضيريعُد

اًفتبدأأنقبلالتفاوضيةالعمليةنجاحمستوىتحدد .عليا

أكثريكونمسبقإعداددونالتفاوضيدخلالذيفالمفاوض

ويشمل.المدروسةغيروالتنازلاتللضغوطعرضة

الأهدافوتحديدالمطروحة،القضايافهمالتحضير

.لتفاوضافشلحالفيالمتاحةالبدائلوتقديرالتفاوضية،

وتحسينبالنفسالثقةتعزيزفيالجيدالتخطيطيسهمكما

رالمحوهذاويهدف.التفاوضأثناءالمتخذةالقراراتجودة

فموقبناءفيودورهاالتحضيرمهارةأبعادتوضيحإلى

.ومتوازنقويتفاوضي

مقدمة تحليلية

01
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جاحمفهوم التحضير للتفاوض ودوره في الن

الموقففهمفبهدالتفاوضية،العمليةفيالدخولقبلالمفاوضبهايقومالتيالأنشطةمجموعةللتفاوضبالتحضيريُقصد

الأدبياتؤكدوت.المتاحةالبدائلوتقديرالخصم،ودراسةالأهداف،وتحديدالقضايا،تحليلذلكويشمل.شاملبشكلالتفاوضي

يساعدتحضيرفال.أهدافهتحقيقعلىالمفاوضقدرةويضعفواضحة،أفضليةالخصميمنحتحضيردونالتفاوضأنالأكاديمية

.التفاوضأثناءالقراراتجودةوتحسينبالنفس،الثقةوزيادةالمفاجآت،تقليلعلى

يصبححيثالنقاش،أثناءالابتكارعلىالقدرةتعزيزفيالتحضيريسهمذلك،علىعلوة

.ومناسبةمرنةحلوللاقتراحاستعدادااًأكثرالمفاوض

أولا 
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التحضيريساعدلك،ذإلىبالإضافة.موقفهويقويالمفاوضمصداقيةمنيزيدمماوالمنافسين،بالسوقالمحيطةالبيئةفهميتيحكما

التحضيرمنيضوأخيراا،.استراتيجيبشكلالتنازلاتإدارةمنيمكّنماالطرفين،لدىوالضعفالقوةنقاطعلىالتعرفعلى

.الفردأوللمؤسسةالمدىطويلةالأهدافمعالتفاوضيةالاستراتيجيةتوافقالفعال

اًيحضّرسياراتبائع:مثال الدفاععلىقدرةأكثريكونوالأسعارالسوقعنمعلوماتمسبقا

.الزبونمعالتفاوضأثناءعرضهعن
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تحديد الأهداف التفاوضية وأثره على السلوك ثانياا 

اًإطارااًويمنحهالمفاوضسلوكيوجّهإذالتحضير،عمليةفيمحوريةخطوةالتفاوضيةالأهدافتحديديُعد وتشمل.للتحركواضحا

تجنبىعلالأهدافوضوحويساعد.لديهالمقبولالأدنىوالحدعنه،التنازليمكنهوماتحقيقه،إلىالمفاوضيسعىماالأهداف

.التفاوضأثناءالاتساقعلىالحفاظوعلىالعشوائية،التنازلات

ًاتفاقإلىالوصولفرصمنتزيدالواقعيةالأهدافأنكما .المتفاوضةالأطرافلجميعمرض 

.نقديبشكلالمطروحةالعروضتقييممنالمفاوضيمكّنالأهدافتحديدذلك،علىعلوة

.للدخولهنااضغط:الآتيالرابطزيارةيمكنأكثرللاطلاع

Lecture 3

https://ncmr.lps.library.cmu.edu/article/id/197/?


يتوافقبماض،للتفاوالاستراتيجيالتخطيطعلىالقدرةيعززكما.ثانويهووماجوهريهومابينالتمييزعلىقدرتهمنويزيد

اًالأهدافوضوحويساعد.المدىالطويلةالمصالحمع اًيعرفاوضالمفلأنالتفاوض،أثناءالنفسيةالضغوطتقليلعلىأيضا مسبقا

.النهائيةالنتائجعلىالسيطرةفقداندونالاستراتيجياتتعديلفيالمنظمةالمرونةيتيحالأهدافتحديدوأخيراا،.المقبولةحدوده

اًحدّدأنبعدراتبهعلىيتفاوضموظف:مثال يقبله،الذيالأدنىالحدمسبقا

الضغطتحتأقلبعرضالقبوليتجنب
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Chapterولوياتتحليل القضايا التفاوضية وترتيب الأ

ولا.الأطرافينبالالتقاءونقاطالخلفنقاطوتحديدالتفاوض،طاولةعلىالمطروحةالقضاياتحليلالفعّالالتحضيريتطلب

القضاياعلىتركيزالعلىالمفاوضالتحليلهذاويساعد.والأثرالأولويةحسبترتيبهايجبلذاالأهمية،بنفسالقضاياجميعتكون

المفاوضيمكّنالقضاياتحليلذلك،علىعلوة.وسطحلولإيجاديسهّلكما.ثانويةمسائلفيالجهداستنزافوعدمالجوهرية،

خلف،نقطةلكلالمحتملةالمخاطرتحديدمن

مدروسةقراراتاتخاذعلىالقدرةويعزز

ثالثاا 
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Chapter

اًفاعلية،أكثربشكلوالجهدالوقتتوظيفعلىيساعدكما .محاوردةععلىتحتويمعقدةمفاوضاتمعالتعاملعندخصوصا

التحليلهذايتيحوأخيراا،.الأساسيةبالمصالحالإضراردونالتنازلفيهايمكنالتيالمجالاتتحديدفيالأولوياتترتيبويساهم

.ومستداممتوازناتفاقإلىالوصولفرصيزيدماالطرفين،مصالحتراعيمبتكرةحلولتقديمللمفاوض

الوظيفيالمسمّىمنأهميةأكثرالعملساعاتتكونقدوظيفي،تفاوضفي:مثال

.الأطرافلأحدبالنسبة
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Chapter

Best)المتاحةالبدائلمعرفةأنإلىالأدبياتتشير Alternatives to a Negotiated Agreement; BATNA)فشلحالفي

العروضضرفعلىالمفاوضقدرةزادتأقوى،البدائلكانتفكلما.التفاوضيةقوتهمنوتزيدالمفاوضموقفتعززالتفاوض

شعورااًمتاحةالالبدائلتوفرذلك،إلىإضافة.العاطفيالضغطعنبعيدااًعقلنيةقراراتاتخاذعلىتساعدكما.المناسبةغير

.والترددالقلقمنيقللمماالتفاوض،أثناءالنفسيبالأمان

.أفضلقراراتاتخاذيدعمبماالأخرى،بالخياراتمقارنةالعروضقيمةتقييممنالمفاوضتمكنكما

Lecture 3

في التفاوضأهمية البدائل المتاحةرابعاا 



Chapter

(BATNA)رونةالمتعززكما.الممكنةالتنازلاتحدودوتوضحالتفاوض،موقففيوالضعفالقوةنقاطتحديدفيتساهم

معأكبر،بثقةالتفاوضللمفاوضتتيح(BATNA)معرفةوإن.المتاحةالبدائلقوةعلىبناءاًالمواقفتعديليمكنإذالاستراتيجية،

وأثناءبلقدوريبشكلالبدائلتقييمإنكذلك.الخسارةأوبالضغطالشعوردونمرضيةغيرعروضعنالابتعادعلىالقدرة

.المتاحةوالمعلوماتالظروفتغيرّمعيتوافقبماالاستراتيجيةتحديثيضمنالتفاوض

.عادلةغيربشروطللقبولعرضةأقليكونآخرين،موردينلديهأنيعلممشتري:مثال
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02
  
المحور الثان 

ك مهارة الإصغاء الفعّال وبناء الفهم المشير
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عمليةأيلنجاحالأساسيةالركائزأحدالفعاّلالإصغاءيشكّل

مفهإلىالكلماتإلىالاستماعمجرديتجاوزإذتفاوضية،

دويساع.الآخرللطرفالعاطفيوالسياقالمقصودالمعنى

مصالحوفهمدقيقةمعلوماتجمععلىالمفاوضالإصغاء

فيهميسكما.مدروسةقراراتاتخاذيسهّلماالحقيقية،الخصم

عاملووهالأطراف،بينالاحتراموتعزيزالمتبادلةالثقةبناء

الفعّالاءالإصغيقللكما.مستدامةاتفاقاتإلىللوصولرئيسي

اطالنقاكتشافويتيحالمحتملة،والنزاعاتالفهمسوءمن

يعُدثم،ومن.بنّاءةبطرقومعالجتهاللخلفالجوهرية

اًمدخلاًالفعّالالإصغاء تحققركةمشتحلولإلىللوصولحيويا

.للطرفينرابح–رابحنتائج

مقدمة تحليلية

02
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مفهوم الإصغاء الفعّال في التفاوض

يقولهلمافيالعاطوالسياقالمقصودالمعنىفهمليشملالكلمات،سماعمجردتتجاوزوسلوكيةإدراكيةعمليةهوالفعّالالإصغاء

مالخصمصالحوفهمدقيقة،معلوماتجمعمنالمفاوضيمكّنلأنهالتفاوض،مهاراتأهممنالإصغاءويُعد.الآخرالطرف

.المتبادلالاحترامعلىقائمةعلقةبناءفييسهمكما.الحقيقية

وقلقمخاوفعنناتجالآخرالطرفموقفأنيدركالفعّالالإصغاءبمهارةيتمتعمفاوض:مثال

الاعتراضمعالتعامللهيتيحماللتفاوض،حقيقيرفضعنتعبيرااًوليسمشروع،

.الثقةوبناءبمرونة

أولا 
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مراحل الإصغاء الفعّال ودورها في التصال

الاستماع:الأولىالمرحلة

مفاوضالاحتراميعكسمماكاملة،أفكارهلعرضلهالمجالإتاحةمعمقاطعة،ودونبدقةالآخرالطرفيقولهماسماعفيتتمثل

اًويهيئ اًمناخا .للحوارإيجابيا

الانتباه:الثانيةالمرحلة

الصوتنبرةذلكفيبماالمنطوقة،وغيرالمنطوقةالرسالةعلىكاملبشكلالمفاوضتركيزتعني

.الضمنيةالمعانيالتقاطلضمانالجسد،ولغةالوجهوتعبيرات

ثانياا 
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الفهم:الثالثةالمرحلة

خلفيالحقيقالمقصودإدراكبهدفالتفاوض،بسياقوربطهاالرسالةمضمونتفسيرعلىالمفاوضيعملالمرحلةهذهفي

.الظاهربالمعنىالاكتفاءوليسالكلمات

التذكّر:الرابعةالمرحلة

أولتفاوضياالموقفدعمفيلاحقااًلاستخدامهاالجوهرية،والنقاطالأساسيةبالمعلوماتالاحتفاظعلىالمفاوضقدرةإلىتشير

.المناسبةالحججبناء

التقييم:الخامسةالمرحلة

التفاوض،أهدافعلىوتأثيرهاومصداقيتهاأهميتهاحيثمنالرسالةبتحليلهناالمفاوضيقوم

.الأحكامإصدارفيالتسرعتجنبمع

Lecture 3



الاستجابة:السادسةالمرحلة

اًردااًالمفاوضفيهايقدمالتيالختاميةالمرحلةوهي الراجعةغذيةالتخللمنالآخر،الطرفلحديثالصحيحفهمهيعكسمدروسا

.الصياغةإعادةأو

أواسيةالأسالنقاطتلخيصمثلالخاص،بأسلوبهالآخرالطرفطرحهماصياغةبإعادةالمفاوضيقومالتفاوض،خلل:مثال

الردإلىالانتقالقبلالفهمهذادقةعلىالتأكيديطلبثممختلفة،بصيغةالفكرةعرضإعادة

.المتبادلةالثقةويعززالفهمسوءاحتمالاتمنيقللمماالقرار،اتخاذأو

Lecture 3



الإصغاء الفعّال وبناء الثقة

وتعُدنظره،وجهةلالحقيقيوالتقديربالاهتمامالآخرالطرفيشعرإذالتفاوض،أطرافبينالثقةتعزيزفيالجيدالإصغاءيسهم

اًعاملاًالثقةهذه ازدادت،ومفهوممسموعرأيهأنالمقابلالطرفأدركفكلماومستدامة،ناجحةاتفاقاتإلىالوصولفيمحوريا

.التفاوضيةالعمليةفيالإيجابيوالانخراطالتعاونفيرغبته

.مقاطعةدونلمشكلتهيصغيالخدمةموظفيجدعندمابالرضايشعرزبون:مثال

ثالثاا 
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دور الإصغاء في تقليل النزاعات

لمفاوضليمكنالإصغاء،خللفمن.المعلوماتنقصأوالفهمسوءعنالناتجةالنزاعاتمنالحدعلىالفعّالالإصغاءيساعد

فيالفعّالالإصغاءهميسكما.الخاطئةوالتفسيراتالتحيزمنيقللكما.بنّاءةبطريقةومعالجتهاالحقيقية،الخلفيةالنقاطاكتشاف

اًيخلقممابوضوح،مخاوفهعنالتعبيرطرفلكليتيحإذللنزاع،المصاحبةوالانفعالاتالتوتراتتهدئة اًإمناخا علىيساعديجابيا

.عليهالسيطرةيصعبصراعإلىتطورهقبلالخلفاحتواء

.التفاوضأثناءالخلفتصعيديمنعالآخرالطرفاعتراضسببفهم:مثال

.للدخولهنااضغط:الرابطزيارةيمكنالإصغاءدورعلىأكثرللاطلاع

رابعاا 

Lecture 3

https://www.scholarmix.com/article/the-role-of-listening-in-conflict-resolution?


الإصغاء كمدخل للحلول المشتركة

الحقيقيةحتياجاتالايكشفلأنهالطرفين،مصالحتحققمشتركةحلولإلىالوصولمنالمفاوضتمكينفيالفعّالالإصغاءيسهم

مبدأعلىقائمةمرنةحلوللابتكارويهيئالمتاحةالخياراتدائرةيوسّعممابعمق،الأولوياتفهمعلىويساعدالمعلنة،وغير

.رابح–رابح

فقط،السعرفيينحصرلاالآخرالطرفاهتمامأنالإصغاءخللمنالمفاوضيدركقد:مثال

.الأطرافجميعيرضيمتوازنحلإلىالتوصلفيتمالضمان،شروطأوالتسليممدةيشملبل

خامساا 
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المحور الثالث
03مهارة التحكم بالعواطف وإدارة الانفعالات
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اوضية،التفالعمليةفيجوهريااًعنصرااًالعواطفتعُد

اًتفاعلاًالتفاوضلكوننظرااً الحساباتيتجاوزإنسانيا

.معقدّةيةوانفعالنفسيةأبعادااًليشملالبحتةالعقلنية

أسلوبيففقطتؤثرلاالثقةأوالغضبأوالقلقفمشاعر

اوضيالتفالسلوكعلىمباشرةتنعكسبلالتواصل،

دقالعاطفيالبعدتجاهلأنكما.القراراتخاذوطريقة

ولالوصفرصوإضعافالمواقفتقديرسوءإلىيؤدي

عةطبيفهمأهميةتبرزهناومن.متوازنةاتفاقاتإلى

دخلاًمباعتبارهابها،والتحكمتأثيرهاوآلياتالعواطف

اً أكثرجنتائوتحقيقبفاعليةالتفاوضلإدارةأساسيا

اًاستقرارااً .ونجاحا

مقدمة تحليلية

03
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طبيعة العواطف في العملية التفاوضية

اًموقفباعتبارهالتفاوضيالسياقداخلبوضوحأثرهاويظهرالإنساني،التفاعلمنأساسيااًجزءااًالعواطفتعُد اًا .معقدّااًاجتماعيا

علىعواطفالهذهوتؤثر.والثقةوالرضا،والغضب،كالقلق،مشاعريتضمنبلفقط،المصالحتبادلعلىيقوملافالتفاوض

.المفاوضينلدىالقرارواتخاذوالسلوكالتفكيرطريقة

.ضعيفةتفاوضيةنتائجإلىيؤديالعاطفيالبعدتجاهلأنإلىالدراساتوتشير

اًيرفضقدالشديدبالتوتريشعرمفاوض:مثال اًتقييمهدونمناسبااًعرضا .موضوعيا

أولا 
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ةتأثير العواطف على السلوك والقرارات التفاوضي

فالعواطف.رافالأطبينالتنافسأوالتعاونمستوىعلىتؤثرإذالتفاوضي،السلوكتوجيهفيمباشرااًدورااًالعواطفتلعب

.مشتركةالالحلولوبناءالمرونةعلىالإيجابيةالعواطفتساعدبينماالانسحاب،أوالتشددإلىالمفاوضتدفعقدالسلبية

.النهائيةالقراراتواتخاذالعروضتقديرعلىالعواطفتؤثركما

.مدروسةتنازلاتلتقديماستعدادهيزيدالآخرالطرفمنبالاحترامالمفاوضشعور:مثال

.للدخولهنااضغط:الآتيالرابطزيارةيمكنالعواطفتأثيرعلىأكثرللاطلاع

ثانياا 

Lecture 3
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مفهوم التحكم بالعواطف في التفاوض

كبتها،أوإنكارهاندوالتفاوضية،أهدافهتخدمبطريقةعنهاوالتعبيرمشاعرهتنظيمعلىالمفاوضقدرةبالعواطفبالتحكميُقصد

الذاتيلوعياخللمنتطويرهايمكنمكتسبةمهارةالتحكمهذاويعُد.الردقبلأسبابهاوتحليلبالانفعالاتالوعيذلكويشمل

.الضاغطةالمواقفأثناءالنفسيتوازنهعلىالحفاظعلىالمفاوضيساعدكماالمستمر،والتدريب

،غيرعرضسماععندهدوئهعلىيحافظمفاوض:مثال بشكلاعتراضهصياغةويعيدمرض 

.متوازناتفاقإلىالتوصلفرصيعززمماالانفعال،بدلبنّاء

ثالثاا 
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العواطف والثقة في العلاقة التفاوضية

تؤديبينمالثقة،اتعزيزفيالإيجابيةالعواطفتسهمحيثالتفاوض،أطرافبينالثقةمستوىعلىكبيربشكلالعواطفتؤثر

فيتسهمالعواطفةإدارفإنلذا،.ومستدامةناجحةاتفاقاتإلىالتوصلفيحاسمااًعنصرااًالثقةوتعُد.تآكلهاإلىالسلبيةالعواطف

.التفاوضيةالعلقةجودةتحسين

.بالأمانالآخرالمفاوضالطرفشعوريعززومحترمةهادئةصوتنبرةاستخدام:مثال

رابعاا 
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أثر التحكم بالعواطف على مخرجات التفاوض

كماالمدروسة،رغيالتنازلاتوتقليلالرضازيادةمثلوالمادية،النفسيةالتفاوضمخرجاتتحسينفيبالعواطفالتحكميسهم

معالتعاملعلىااًأيضالتحكمهذاويساعد.يتبعهاالتيالتفاوضيةوالاستراتيجيةعواطفهبينالتوافقعلىالمفاوضقدرةيعزز

اًأكثرنتائجإلىيؤديمابهدوء،المفاجئةوالمواقفالضغوط .رالآخالطرفمعالعلقةعلىويحافظواستقرارااًاتزانا

الاستراتيجيةأهدافهيحققباتفاقالتفاوضإنهاءيستطيععواطفهعلىمسيطرمفاوض:مثال

.المقابلالطرفمعالتعاوناستمرارويضمن

خامساا 
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المحور الرابع
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ضمنيإذتفاوضية،عمليةأيفيالأساسحجرالاتصاليعُد

نجاحاليعتمد.الأطرافبينووضوحبدقةالرسائلتوصيل

اقفهمموعنالتعبيرعلىالمفاوضينقدرةعلىالتفاوضي

الكلماتمراعاةمعومقنعة،مفهومةبطريقةومصالحهم

ل.الجسدولغةوالنبرة الحقيقيةالحالمصعلىالتركيزويُفضَّ

.عاونالتوتعزيزالحلولمجاللتوسيعالظاهرةالمواقفبدل

وجيهتعلىوالأمثلةبالحججالمدعومةالمقنعةالرسائلتساعد

شاراتوالإالجسدلغةتكملبينماالمرجوة،النتائجنحوالحوار

يراا،وأخ.الترددأوالثقةوتعكسالرسائلهذهاللفظيةغير

أيحيحوتصالرسائلفهممنالتأكدفيالراجعةالتغذيةتسهم

الاحترامعلىقائمةتفاوضيةعلقةبناءمعفهم،سوء

.الإيجابيوالتفاعل

مقدمة تحليلية
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التصال كعنصر جوهري في العملية التفاوضية

الذيالعامالإطاريشكّلوهوالتفاوض،أطرافبينوالمواقفوالمصالحالأفكارخلالهامنتنتقلالتيالأساسيةالأداةالاتصاليعُد

وتعابيرالحديث،ةوسرعالصوت،نبرةيشملبلفقط،المنطوقةالكلماتعلىالاتصاليقتصرولا.التفاوضيةالعمليةضمنهتدُار

.التفاوضنتائجعلىسلبا ًينعكسمماالمعاني،وتشويهالفهمسوءإلىيؤديالاتصالضعفأنالأدبياتوتؤكد.الجسدولغةالوجه،

.ومنطقيةمقنعةبطريقةموقفهعرضعلىالمفاوضيساعدوالمنظمالواضحالاتصالأنكما

احتمالاتمنيحدًّهادئةوبنبرةواضحةبلغةعرضهيشرحمفاوض:مثال

.الآخرالطرفتقبّلويزيدالفهمسوء

أولا 
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التعبير عن المصالح بدل التركيز على المواقف

.لظاهرةامواقفهبعرضالاكتفاءبدلالحقيقيةمصالحهعنالتعبيرعلىالمفاوضقدرةالتفاوضيالاتصالمهاراتأهممن

توسيعيفالمصالحعلىالتركيزويساعد.الطلبهذاوراءالكامنالسببهيالمصلحةبينماالمفاوض،يطلبهماهوفالموقف

.بديلةلحلولالمجالوفتحالتفاهممساحة

.للتفاوضالتعاونيالطابعويعززالصراعحدةمنيقللكما

.الماليالاستقرارهوالأساسيهدفهأنالمفاوضيوضّحمحدد،رقمعلىالإصراربدل:مثال

ثانياا 
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بناء الرسائل التفاوضية المقنعة

بلغةالرسالةتصُاغنأويجب.التفاوضيةبالأهدافوالارتباطالمنطقي،والتسلسلالوضوح،علىالفعّالةالتفاوضيةالرسائلتعتمد

.هامصداقيتتعززالتيوالأمثلةبالحججالرسائلدعميُفضّلكما.التناقضأوالغموضتجنبمعومباشرة،بسيطة

.المرجوةالنتائجنحوالتفاوضمسارتوجيهعلىالمقنعةالرسائلوتساعد

السوقتكاليفعنمفصّلةبياناتتقديمخللمنمحددبسعرعرضهالتاجريدعم:مثال

.الآخرالطرفمنقبولهفرصويزيدطلبهمنطقيةعلىليبرهنوالمنافسين،

ثالثاا 
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دور لغة الجسد والإشارات غير اللفظية

اًتكونوقداللفظي،للتصالمكملاًدورااًالجسدلغةتلعب تعابيراللفظيةغيراراتالإشوتشمل.نفسهاالكلماتمنتأثيرااًأكثرأحيانا

أوددالترأوالثقةمشاعرإيصالفيالإشاراتهذهوتساعد.البصريوالتواصلالجلوس،ووضعيةاليدين،وحركاتالوجه،

.التفاوضيةالرسالةإضعافإلىالسلبيةالإشاراتتؤديقدكما.الانفتاح

.الحوارأثناءوجديتهالمفاوضاهتماميعكسالمستمرالبصريالتواصل:مثال

.للدخولهنااضغط:ذكرناهمايوضحالذيالآتيالرابطزيارةيمكنأكثرللاطلاع

رابعاا 
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https://www.researchgate.net/publication/283783711_Nonverbal_Communication_in_Business_Negotiations_and_Business_Meetings?


ةالتغذية الراجعة وبناء العلاقة التفاوضي

قدرسالتهأننمالتأكدمنالمفاوضتمكّنإذالفعّال،التفاوضيالاتصالعمليةفيالأساسيةالركائزمنالراجعةالتغذيةتعُد

قبلمبكرةالمراحلهفيومعالجتهمحتملفهمسوءأيكشفعلىالعمليةهذهوتساعد.الآخرالطرفإلىالصحيحبالشكلوصلت

هذاهمويس.نظرهلوجهةواحترامهالمقابلالطرفيقولهبماالمفاوضاهتمامالراجعةالتغذيةتعكسكما.خلفإلىيتطورأن

.والانفتاحالوضوحعلىقائمحواريمناخوخلقالإيجابيالتفاعلتعزيزفيالأسلوب

خامساا 

Lecture 3



بيئةالراجعةةالتغذيتهيئكما.الحواراستمراريسهّلمماالأطراف،بينالمتبادلةالثقةتتعززالراجعة،التغذيةتبادلخللومن

اًوتساعد.واستدامةتوازنااًأكثراتفاقاتإلىالوصولعلىتساعدبنّاءةتفاوضية وتصحيحاوضالتفمسارتوجيهعلىأيضا

تائجنعنالمشتركةوالمسؤوليةالفاعلةبالمشاركةشعورااًالأطرافتمنحكما.المناسبالوقتفيالملئمةغيرالاتجاهات

.التفاوض

الفهمدقةمنللتأكدالآخرالطرفطرحهماصياغةبإعادةالمفاوضقيام:مثال

.للحوارمشتركةأرضيةوبناء
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خاتمة

.ناجحةيةتفاوضعمليةلأيالفقريالعمودتمثلالتفاوضمهاراتأنيتضحالفصل،هذاختامفي

اًإطارااًللمفاوضيوفرانوالتخطيطفالتحضير ويُعد.بفعاليةدافهأهتحقيقفيفرصهويزيدانواضحا

النزاعاتيلتقلفييسهممماالمتبادلة،الثقةوبناءالآخرالطرفلفهمأساسيةأداةالفعّالالإصغاء

صرفاتوالتالقراراتاستقرارفيضمنالانفعالاتوإدارةبالعواطفالتحكمأما.التعاونوتعزيز

المصالحعنبيرالتعيسهّلالمقنعةالتفاوضيةالرسائلوبناءالفعّالالاتصالأنكما.الضغوطتحت

العلقاتويعززرابح–رابحنتائجيحققالمهاراتهذهتكاملإن.للطرفينمرضيةنتائجوتحقيق

الممارسةوالتدريبعبرالمهاراتهذهتطويرفيبالاستمرارالمفاوضينُصحلذلك،.الأمدطويلة

.المستمرةالعملية
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إلى اللقاء 

في المحاضرة التالية

لغة الجسد في التفاوض
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 لحسن إصغائكم
ً
شكرا


