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 مفهوم الاتصال  وتعرٌفه

تتعدد مفاهٌم  الاتصال  وهذا بسبب تعدد المجالات و التخصصات التً تناولت موضوعاته، 

 وعلٌه سوؾ نتناول مفهوم  الاتصال و تحدٌد أهم  المفاهٌم  التً نستخدمها فً مجالاتنا. 

 معنى الاتصال بصفة عامة : 

قل أو تبادل المعارؾ و المعلومات  بٌن الاتصال فً مفهومه العام والبسٌط ، عبارة عن ن

مجموعة من الأطراؾ المإثرة و المتؤثرة،  بٌنما ٌعنً  فً نظر البعض  الآخر تبلٌػ  أو 

 تلقٌن على  نحو ٌقصد به، وٌترتب علٌه  تؽٌٌر فً المواقؾ أو السلوك.

خاصة و فً معنى آخر  أن أكثر المعلومات الاتصالٌة ، بمقدرتها  تحقٌق الؽرض منها، 

تلك التً تربط  بٌن كل  من الإشارات  والرموز الاتصالٌة، والتً تهدؾ إلى أحداث  

الاتصال كما و كٌفا من جهة، و بٌن  قابلٌة الشخص الملتقى و نزوعه على ما فً الإنسان 

 من جنوح  الأهواء والتمركز حول الذات  من جهة أخرى. 

متخصصً علم الاتصال، وعلى رأسهم عرؾ البعض من العلماء و لقدتعرٌف الاتصال:  

 استجابة الكائن الحً الممٌزة إزاء عرض ما "ستٌفن" أن الاتصال هو: 

بٌنما ٌرى "كاري كرونكٌت" أن هذا التعرٌؾ الى حد ما مقتضب، و لكن بالرؼم من ذلك ، 

إنه من السمة أو الصفة بحٌث ٌؽطً أنشطة الكابنات الحٌة و لٌس الإنسان فحسب ، واكتفى 

 رونكٌت بؤن ٌحصر مفهوم  الاتصال فً نطاق الكابن البشري حٌث عرفه كالتالً: ك

 و فً معنى آخر أٌضا له :   إن الاتصال بٌن البشر  ٌتم عندما  ٌستجٌب الإنسان لرمز ما

إن الاتصال هو مرحلة أو مجموعة الحصائل الناتجة من جانب الكائن البشري اتجاه رمز 

 محدد. 

لاتصال  هً  تلك العملٌة  أو الطرٌقة  التً ٌنقل من خلبلها  الأفكار وعلٌه  إن عملٌة ا

والمعلومات  بٌن الناس و ذلك  داخل نسق اجتماعً معٌن ٌختلؾ من حٌث الحجم ومن 

حٌث محتوى العلبقة المتضمنة، وقد ٌكون مجرد علبقة  ثنابٌة  نمطٌة  بٌن شخصٌن  أو 

أو حتى المجتمع الإنسانً  ككل، أي عملٌة ً  جماعة  صؽٌرة  أو مجتمع  محلً أو قوم

، 5102تبادل الأفكار من أجل  فهم مشترك و ثقة بٌن العناصر الانسانٌة )بلبل خلؾ،

  (21ص
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 شروط الاتصال

ٌُعتبر الاتصال عملٌةً تفاعلٌة ٌتم فٌها نقل الأفكار والمعلومات، وحتى تُعتبر                

 معٌنة فً الاتصال وهً: هذه العملٌة ناجحة ٌجب توافر شروط

 :الوضوح 

أي أن ٌكون محتوى الاتصال واضحاً. البساطة؛ وذلك بؤن ٌتم الاتصال بشكلٍ بسٌط ٌخلو  

من التعقٌد؛ حٌث تصل المعلومات المراد توضٌحها بشكلٍ مٌسّر. سلبمة الوسٌلة؛ أي أن 

ون موافقة لمستوى تكون الوسٌلة المستخدمة فً الاتصال سلٌمة تُحقّق الهدؾ المطلوب، وتك

 المستقبِل؛ كً لا تُفسّر تفسٌراً خاطباً، أو خلبؾ ما هو مقصود.

 :عدم التعارض 

وذلك عند تعدد وسابل الاتصال؛ حٌث ٌجب أن ٌكون هناك توافقٌ بٌن الوسابل المختلفة  

ٌُإدّي الاتصال الؽرض المطلوب.  ل

 : الإٌجاز 

ٌُصٌب المستقبِل بالفتور لأنّ التطوٌل والإسهاب قد ٌعمل على الإخلبل   بالمعنى، وقد 

 والملل. 

 :الملاءمة

بحٌث ٌكون الاتصال ملببماً للهدؾ من هذه العملٌة، وملببماً للوقت وعملٌةة التنفٌةذ، وكةذلك  

   ملببماً للمستقبِل لٌتم استقبال المعلومات

 عناصر عملٌة الاتصال : 

  إلٌهوجود المُرسِل والمرسل   -

 مصدر )مرسل( على وعً بقصد تام أو ؼٌر وعً  تتم فً العادة بواسطة -

 عادة ما تحدث تلك الرموز أو الأفعال استجابة لدى المتلقً  -

 ترجمة وتسجٌل الرسالة فً صورة مفهومة -

 الرسالة وهى موضوع الاتصال -

 وسٌلة الاتصال المستخدمة -

 فهم الشخص المستقبل للرسالة . -
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 استرجاع المعلومات -

 جدا  لٌست بالمعقدة ةالإنسانً عملٌالاتصال  إن  -

 الاتصال الإنسانً عملٌة تعتمد على الرموز فً المقام الأول  إن -

 القٌام به بؽرض أ, بقصد أو بؽٌر ؼرض  -

 بعضها قد ٌكون ظاهرا و بعضها ٌكون خفً  -

 بعضها قد ٌكون مقصود و بعضها ؼٌر مقصود  -

 قد تكون هذه استجابات أو قد لا تكون على مستوى  عال من الوعً -

 قصد المصدر  –تكافا هذه الاستجابات  أو قد لا تكافا قد  -

قد تكون هذه الاستجابات فً الحقٌقة استجابة ذاتٌة من الشخص لرمز أحدثه  هو  -

 بنفسه 

و عناصر الاتصال الأساسٌة :أربعة : المرسل ، الرسالة، الوسٌلة، المستقبل )بلبل  -

 (25، ص5102خلؾ،

 تطلبات تنفٌذ عملٌة الاتصال :م مبادئ الاتصال الفعالة و مهاراته و

 مبادئ الاتصال: 

الاتصال الناجح ٌرمً إلى إٌصال رسالة ذات هدؾ ومؽزى وٌمكن كلب الطرفٌن من نقل 

واستٌعاب واضحٌن لهذه الرسالة، كما أنه ٌرٌح المرسل والمتلقً فً الوقت نفسه وٌذلل 

ً أجواء التفاهم والوضوح، مع الكثٌر من العقبات لأن العملٌات التفاعلٌة المتعاقبة تدور ف

 .الإشارة إلى أن هذا النجاح ٌتطلب جهداً مشتركاً من المرسل والمتلقً

حسن الإرسال والاستقبال: وهذا ٌفرض على طرفً الاتصال إتقان مهارة الإصؽاء  1-

والتفسٌر والإحساس مع الآخر، مما ٌعنً ضرورة إدراك الؽاٌات والأهداؾ التً ٌرمً 

 .ل حتى ٌتم إبعاد كل احتمال لسوء التؤوٌل والتفسٌرإلٌها الاتصا

إرهاق الحساسٌة لمشاعر الآخرٌن: وهذا ٌقتضً بؤن نتحسس كل المعانً والمشاعر 2- 

التً تتضمنها الرسالة، كما ٌقضً بؤن نصؽً أكثر مما نتكلم بحٌث لا نترك لمطامحنا 

 .ومشكلبتنا أن تحجب عنا مشكلبت الآخرٌن ومشاعرهم
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الاجتماعً النفسً الصحً: إن مستوى المناخ الاجتماعً النفسً ٌطبع الاتصال المناخ -

 :بخصابص متمٌزة

اتصال بارد أو دافا، متوتر أو استرخابً، مسالم أو عدابً، فمن شؤن المناخ النفسً الذي 

د مدى دقة الإدراك الاجتماعً بٌن أعضاء الجماعة، أي أن الحالة  ٌُحدِّ ٌشٌع فً الجماعة أن 

راكٌة الحاصلة تعطً السلوك الجاري بٌن أعضاء الجماعة الاتصالٌة لوناً معٌناً، ولا الإد

ننسى هنا ما ٌلعبه نمط القٌادة فً الجماعة من أدوار فً تحدٌد خصابص المناخ الاجتماعً 

 .النفسً الذي ٌنعكس تالٌاً على خصابص السلوك الاتصالً بٌن أعضاء الجماعة

قاً من أن الاتصال علم وفن ورؼم أن هذا الاتصال مرتبط انطلب مبادئ الاتصال الجٌد:

بالنواحً الشخصٌة المإثرة فً مستواه وعلى اعتبار أن سلوك الأفراد هو ترجمة للبتصال 

 :مبادئ عشرة للبتصال الجٌد هً” جمعٌة الأعمال الأمٌركٌة“الدابر، فقد وضعت 

 .حاول توضٌح آرابك قبل الاتصال1 - 

 .حقٌقً فً الاتصالتحقٌق هدفك ال2 - 

ٌُطلب من المتصل 3 -  خلبل الاتصال تذكر دوماً الطبٌعٌة الإنسانٌة، فمن أجل اتصال ناجح 

أن ٌكون حساساً للظروؾ التً ٌتم خلبلها الاتصال أي وجوب أن ٌكون الاتصال صالحاً 

 .للتطبٌق فً البٌبة التً ٌتم خلبلها الاتصال

 .ٌط الاتصالاستشر الآخرٌن كلما أمكن قبل تخط4 - 

 :احرص على نبرات صوتك خلبل الاتصال مثلما تحرص على موضوعه5 - 

إن نبرات الصوت وتعابٌر الوجه التً ٌإدٌها المتصل تإثر فً درجة تقبل الآخرٌن 

ٌَحسُن استعمالها ٌتلقى المستمع الرسالة وتإثر  لموضوع الاتصال سلباً أو إٌجاباً، وبقدر ما 

 .فٌه بشكل أفضل

م الفرصة عندما تسنح لتنقل شٌباً له فابدة أو قٌمة لمن تخاطبه؛ أي ضرورة مراعاة اؼتن6 - 

وجهة نظر الشخص الآخر ومراعاة حاجاته كثٌراً ما تشجع هذا الشخص على الاستجابة 

 .لأفكارك وتقبل تعلٌماتك

فً تابع اتصالك: لأنه إذا لم نتابع عملٌة الاتصال فلن ٌتٌسر لنا معرفة مدى نجاحنا 7 - 

 .التعبٌر عن المعنى الحقٌقً للبتصال والؽرض منه



5 
 

اتصل للؽد مثلما تتصل للحاضر: وٌعنً ذلك ضرورة الأخذ فً الاعتبار أن ٌستجٌب 8 - 

الاتصال لاحتٌاجات الظروؾ الحالٌة أولاً وبالاستناد إلى معطٌات الظروؾ السابقة مع 

 .صالح على المدى الطوٌلالتركٌز على أن ٌكون الاتصال مرتبطاً مع الأهداؾ والم

تؤكد من أن أفعالك توافق اتصالك: أي أن أحسن أنواع الاتصال هو ما تفعله ولٌس ما  9 -

تقوله أي ضرورة إقران الأقوال بالأفعال لأنه عندما لا تتوافق أقوال الشخص مع أفعاله، 

 .فإن الناس ٌسقطون هذه الأقوال من حسابهم وربما اعتبروها محاولة لتضلٌلهم

علٌنا أن نتعلم كٌؾ ننصت ونصؽً جٌداً: إن تفاعلنا مع اتجاهات الآخرٌن ومعاٌشتنا 10 - 

وجدانٌاً لما هم فٌه ٌعطً الاتصال المزٌد من فرص النجاح، والإصؽاء مهارة ضرورٌة 

 .ٌجب القٌام بها بطرٌقة دقٌقة إذا أردنا فعلبً أن نفهم مكونات الشخص الذي ٌتصل بنا

 (35، ص5102جادة الإصؽاء أحد ركنً الاتصال الناجح )السكارنة،حسن الاستماع و إ

 : مكونات الاتصال

 :ٌىٝ طظُ ػ١ٍّش ح٨طظخي رظٛسس ٔخؿلش، ٠ـذ أْ طظىْٛ ِٓ ػذس ػٕخطش، ِٚٓ ر١ٕٙخ

المرسل، وهو الطرؾ الذي ٌحمل رسالة معٌنة، ٌرؼب فً أن تصل هذه الرسالة إلى طرؾ 

 .م بإرسال المضمون أو الرسالةآخر أو مجموعة أخرى، وبالتالً ٌقو

الرسالة، وهً المضمون الذي ٌرٌد المرسل أن ٌصل إلى المرسل إلٌه، وقد تكون صورة أو 

 .صوت أو شا مقروء أو شًء مادي ملموس

المرسل إلٌه، وهو العنصر الذي ٌقوم باستقبال الرسالة، وٌكون ذلك من خلبل وسٌلة 

 .دى للرسالة التً تلقاهاإتصال، وٌكون له بناءً على ذلك رجع الص

وسٌلة الاتصال، وهً التً ٌتم من خلبلها عملٌة الاتصال، مثل الرادٌو أو التلٌفزٌون، أو 

 .الجرٌدة، أو وسابل الاتصال الحدٌثة

، وهً بمثابة رد الفعل المرسل إلٌه على الرسالة التً وصل Feed Back رجع الصدى

 دإلٌه، حٌث قد ٌكون سلبً او اٌجابً او محاٌ
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 مهارات الاتصال : 

العٌش بدونها ، حٌث أن  الإنسانمهارات الاتصال هً من أهم المهارات التً لا ٌستطٌع 

ٌرتبط بمن حوله ارتباطاً وثٌقاً من أجل مواصلة الحٌاة بشكل طبٌعً ، والاتصال  الإنسان

ومات هو واحد من أهم العملٌات الاجتماعٌة . ٌكون أساس عملٌة الاتصال على تبادل معل

وأفكار بٌن الناس ، كما أن فٌها تبادل حضارات وثقافات بٌن الناس ، كما أن عملٌة 

الاتصال لها شروط وأركان ، ولها أجزاء لا تتم عملٌة الاتصال بدونها . كما أن عملٌة 

الاتصال تقوم على ثلبثة أركان ، وهم المرسل والمستقبل والأداة التً ٌتم بها الاتصال ، 

ً تنتقل خلبل الاتصال . حٌث أن الشخص المرسل هو الشخص الذي ٌقوم والمادة الت

المعلومات والبٌانات ، أما الشخص المستقبل هو الشخص الذي ٌقوم باستقبال  بإرسال

 المعلومات التً ٌرسلها الشخص المرسل ، بٌنما المادة التً تنتقل بٌن المرسل والمستقبل

، أما أداة  الإرسالمرسل للمستقبل من خلبل أداة هً المعلومات والكلمات التً ٌنقلها ال

الجوي إذا كان الحدٌث شفهٌاً ، أو قد تكون بواسطة الهاتؾ ، أو  الهواءفقد تكون  الإرسال

:  الانترنت أو الرسابل الورقٌة . أهم المهارات التً ٌجب أن تتوافر فً المرسل و المستقبل

ٌكون الشخص المرسل قادراً على الكلبم من :فٌجب أن  مهارة التحدث والقدرة على الكلبم

خلبل عملٌة الاتصال ، كما أن المرسل  إرسالهاأجل وجود كلمات تمثل المعلومات التً ٌتم 

 ٌجب أن ٌدرك التوقٌت المناسب للكلبم والصمت .

:فٌمكن ألا ٌتقن الشخص المرسل الكتابة فٌكتفً فقط بؤن ٌكتب الكلمات  مهارات الكتابة 

إرسالها إلى الشخص المستقبل وتكون هً المعلومات التً تنتقل إلى الشخص التً ٌرٌد 

 المستقبل. 

وهذه المهارة ٌجب أن تتوافر فً الشخص المستقبل ، والذي سٌقوم  : مهارة القراءة

باستقبال الرسابل الموجهة له من الشخص المرسل ، من أجل الفهم الصحٌح ووصول 

  الهدؾ المراد من عملٌة الاتصال .

والتً ٌجب أن تتوافر فً الشخص المستقبل، فً حالة كانت الأداة  : مهارة الاستماع

 المستخدمة فً عملٌة الاتصال هً المحادثات الشفهٌة
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 :  معوقات الاتصال

هً التؤثٌرات التً تقوم بالتؤثٌر والتشوٌش على عناصر الاتصال من أجل عدم قٌامها 

نقلها بصورةٍ مشوشة، أو تتسبّب فً تؤخٌر وصولها  بدورها فً توصٌل الرسالة ونقلها، أو

مما ٌمنعها من تحقٌق الهدؾ الذي وجدت من أجله، ومن معٌقات الاتصال ما ٌلً: معوقات 

على  تإثرنفسٌة واجتماعٌة: وهً معوقات تتعلق بؤفكار وتقالٌد الفرد ومعتقداته، فهً 

 خاطابل رسالةً من المرسل بشكلٍ طرٌقة فهم المرسل والمستقبل للرسالة، فقد ٌفهم المستق

لاعتقاده أن ما قام بفهمه هو ما ٌعنٌه المرسل، مما ٌإدي إلى سوء فهم بٌن الطرفٌن قد تنتج 

عنه ردة فعل ؼٌر متوقعةٍ. معوقات بٌبٌة: ٌتعلقّ هذا النوع من المعٌقات ببٌبة الاتصال 

الؽاٌة المرجوة منه، مثل وتإدي إلى خللٍ فً عملٌة الاتصال الفعال، وتإدي لعدم تحقٌق 

نقص عناصر التكنولوجٌا فً المإسسة، كذلك حجم المإسسة الكبٌر أو وجود تفرّعاتٍ لها 

فهذا أٌضاً ٌإخّر عملٌة الاتصال، كذلك التؽٌٌرات الإدارٌة المستمرّة التً تحدث للنظام 

مإسسات الإداري فً المإسسة وعدم التجانس والانسجام بٌن أفرادها، كذلك هناك من ال

مباشر بٌن أفرادها، فهذا ٌعٌق  اتصالالتً تعتمد أسلوب اتصال باتجاهٍ واحدٍ فقط ولا ٌوجد 

نقل الرسالة وٌعٌق تفسٌرها وفهمها من الطرفٌن. معوقات معنوٌة: تتعلق هذه المعٌقات 

قد  بوقت كتابة الرسالة أو الهدؾ منها أو طرٌقة الاتصال التً تمّت أثناء التعبٌر عنها، فمثلبً 

ٌكون الهدؾ لكتابة الرسالة ؼٌر واضح أو ٌختلؾ مفهومه بالنسبة للمرسل عنه للمستقبل، 

كذلك فإنّ عملٌة الاتصال تمت فً وقتٍ ؼٌر مناسب لها، أو تمت فً وقتٍ محددٍ لا ٌمكن 

تؽٌٌره، أٌضاً طرٌقة جلوس الأفراد وأسلوب حدٌثهم أثناء نقل الرسالة وتعبٌرات الوجه 

ل عابقاً أمام عملٌة الاتصال. معوقات تنظٌمٌة: تتعلق بالهٌكل التنظٌمً السلبٌة تشك

للمإسسة، فهناك بعض المإسسات تعتمد على هٌكل تنظٌمً ضعٌؾ، أو لٌس لدٌها هٌكل 

تنظٌمً محدد داخل المإسسة، أٌضاً تعدد المستوٌات الإدارٌة داخل المإسسة ٌإدّي إلى 

الهدؾ ممّا ٌإدي إلى صعوبة الاتصال. معوقات صعوبة تحدٌد الصلبحٌات وصعوبة تحدٌد 

لؽوٌة: تتعلق باللؽة المستخدمة والإشارات وكذلك المصطلحات المتفّق علٌها داخل 

 .المإسسة، وطرٌقة ترتٌب كلٍ منها وهل تإدي المعنى المتفق علٌه أم لا

 تتلخص عامل معوقات الاتصال فٌما ٌلً : 
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)بلبل ضؽوط الوقت، حجم  المعلومات تحرٌؾ المعلومات، المشكلبت اللؽوٌة، 

 ( . 10، ص5102خلؾ،

 

 مخطط الاتصال : 
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 الاتصال والتفاعل داخل الفرٌق الرٌاضً

ن كل سلوك إف ،جماعة أٌةبٌن أعضاء  والمنتشرة السابدةللعلبقات  التحلٌلٌةعند الدراسة    

وعن وعً وتعقل نحو أعضاء  ةمتعمد ةٌقرد فعل ٌقوم به الفرد فً الجماعة بطر أو

 .هو تعبٌر عن علبقة داخل الجماعة ،الجماعة

من هذا المفهوم ٌمكن وضع كل أنواع السلوك التعاونً والتبادل الذي ٌتم بٌن أعضاء    

ومن  ،الفرٌق الرٌاضً خارج نطاق الملعب تحت تصنٌؾ العلبقات الاجتماعٌة فً الفرٌق

بٌن أعضاء الفرٌق  والتبادلٌة التعاونٌةوضع كل أنواع التحركات ٌمكن أٌضا  ،نفس المفهوم

لأداء اللعب بٌنهم أثناء التدرٌب والمبارٌات تحت  التبادلٌةالرٌاضً وكذلك التحركات 

 .فً الفرٌق الحركٌةتصنٌؾ العلبقات 

، ٌمكن دراسة نوع وحجم شده الحركٌةومن خلبل هذه العلبقات الاجتماعٌة والعلبقات    

 .تصال والتفاعل الاجتماعً والحركً فً الفرٌقالا

نوع من العلبقات بٌن أعضاء الفرٌق الرٌاضً سواء داخل الملعب  أي أنوبالرؼم من    

تصنٌفها من حٌث هً اجتماعٌة إذا كانت  أن إلاعلبقات اجتماعٌة،  بمثابةخارجه هً  أو

ؽرض الدراسة العلمٌة خارج الملعب وحركٌة إذا كانت داخل حدود الملعب، هو تصنٌؾ ب

 .للبتصال والتفاعل بٌن لاعبً الفرٌق الرٌاضً داخل الملعب وخارجه

وهذا التصنٌؾ للعلبقات فً الفرٌق لٌس مستحدثا فً هذا الكتاب، ذلك انه عندما تعرض    

 تارةقد نوه هذا العلم بالانفصال ف، الصؽٌرةعلم دٌنامٌات الجماعة للمتؽٌرات فً الجماعة 

هو المتؽٌر  :الأول المتؽٌر بٌن متؽٌرٌن أساسٌٌن فً الجماعة، أخري ةارت وبالاتصال

الاجتماعٌة بٌن  والمشاركةوالحب  الصداقةالنفسً الاجتماعً، الذي ٌتضمن علبقات 

هو هدؾ الجماعة ونشاطها، وما ٌرتبط بذلك من أفكار  :أعضاء الجماعة، والمتؽٌر الثانً

 من تكوٌنها. المستهدفةفعالٌتها. لتحقٌق الانجازات  وزٌادةلتوجٌه الجماعة واستثارتها 

الأداء  أنوٌعتبر الفرٌق الرٌاضً نموذجا لدراسة الاتصال والتفاعل بٌن أعضاءه، ذلك    

من الجهاز  والمفروضةالجماعً للفرٌق الذي ٌتوافر فٌه عنصر الضبط لتحركات أفراده 
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 أنولابد لكل عضو من الفرٌق الفنً، ٌحدد إلى حد ما تحركات كل عضو من أعضابه، 

ٌتوقع تحركات زملببه، ولهذا فان الفرٌق الرٌاضً ٌعتبر نموذجا للجماعة التً ٌنتظم 

لكل منهم دورا متسقا داخل  أن، على أساس المستقرةأفرادها فً نمط من العلبقات الشبه 

علمٌا، سواء  تناولاالاتصال بٌن أفراد الفرٌق  تناولهذا النمط، وهذه الخاصٌات تمكن من 

 داخله. الحركٌةاتصالاتهم  أوللبتصالات الاجتماعٌة خارج حدود الملعب 

، وان اللبعبٌن ٌستطٌعون الاتصال مع بعضهم ةالفرٌق الرٌاضً مباشرفالعضوٌة فً    

حواجز، وهذا الاتصال ومن ثم التفاعل ٌحدث خلبل اللعب،  أيدون  االبعض اتصالا مباشر

 بالفرٌق. المرتبطةط الاجتماعٌة وٌحدث أٌضا خلبل المناش

وتتمٌز الفرق الرٌاضٌة وخصوصا فرق الألعاب الجماعٌة بالعمل التكتٌكً الجماعً،    

الذي ٌعتبر نمط من الاعتماد المباشر المتبادل بٌن اللبعبٌن من خلبل أداة اللعب والتحركات 

ما بٌنهم كرمز فقط، ولكن اللبعبون خلبل العمل التكتٌكً لا ٌتبادلون الكرة فٌف، التعاونٌة

الوصول إلى هدؾ تكتٌكً مباشر ومحدد فً كل موقؾ من مواقؾ  محاولهٌتعدى ذلك إلى 

وتبادلٌة، تحدد الشكل  ةالتً تتم من خلبل إجراءات تعاونٌ التكتٌكٌةاللعب، وهذه الأعمال 

 هم.حجم الاتصال بٌن لاعبً الفرٌق، وعلى ضوءها ٌمكن التعرؾ على التفاعل بٌن ةوشد

 :مفهوم التفاعل

بٌن أعضاءه داخل  التبادلٌةٌشٌر التفاعل فً الفرٌق الرٌاضً إلى مجموعة العلبقات    

 أٌضا إلٌهخارجه، بحٌث ٌتوقؾ سلوك كل منهم على سلوك الآخرٌن، كما ٌشار  أوالملعب 

ت على انه عملٌة الاتصال الذي تحدث بٌن اللبعبٌن وتإدي إلى تؤثٌرات تبادلٌة سواء كان

 (217، صفحة 2010)زكً محمد،  .اجتماعٌة أوحركٌة 

 والاستجابة الإدراكاجتماعٌة عن طرٌق  أووتتم عملٌة التفاعل سواء كانت حركٌة 

ٌتواجد اللبعب فً وسط مجموعة من الزملبء أعضاء إذ ، الإدراكعلى هذا  المإسسة

زملبء والربط اللملبحظة هإلاء  ًوالبدن ًبحكم تكوٌنه العصب الفرٌق، وهذا اللبعب جاهز

 ٌبدأبٌن اللبعب وفرٌقه عندما  أتفاعل قد بدال أن، وٌمكن قول أفعالهبٌن ملبحظاته وردود 

لملبحظتهم  نتٌجةلهم  والاستجابةفً استؽلبل تكوٌنه البدنً والنفسً فً ملبحظة الزملبء 
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بالطرق التً  هفً فرٌق للمشاركةهدا لهذا اللبعب واستجابتهم له، وبذلك ٌكون طرٌق مم

 له هذا فرٌق، كما تتبلور شخصٌته عن طرٌق هذا التفاعل. ٌرتضٌها

فً التعرؾ على  المساهمة الأساسٌةوالاجتماعً هو من العوامل  ًٌالحركه ٌوالتفاعل بشق

 دتماعٌة، ٌتحداج أوسواء كانت حركٌة  التبادلٌةعن طرٌق العلبقات فبناء الفرٌق الرٌاضً، 

لؾ آلكل لاعب فً الفرٌق، كما تبدو أٌضا ظواهر التعاون والتنافس والت ةالدور والمكان

والخضوع والتحالؾ، وكلها مإشرات عن التنظٌم الاجتماعً الداخلً للفرٌق  والسٌطرة

به من اجل توظٌؾ إجراءاته مع  دراٌةٌكون على  أن والإداريعلى المدرب  مالذي ٌتحت

 الفرٌق.

للفرق الرٌاضٌة، حٌث ٌتم الاتصال بٌن  الأساسٌةٌعتبر التفاعل الحركً من المقومات و

الاتصال بٌن اللبعبٌن من خلبل  ةالتحركات، وتتحدث شبك أوأداة اللبعب  بواسطةاللبعبٌن 

م علٌه توقع تحركات تحركة كل عضو فً الفرٌق فً ضوء بقٌة حركات الزملبء، مما ٌح

على  بهجمٌع أعضا درةالفرٌق على مق إنتاجفسٌن، وبالتالً ٌتوقؾ الزملبء وتحركات المنا

 للتؽلب على المنافس فً ظروؾ الاحتكاك المباشر وؼٌر المباشر. والتفاهمالتواصل 

 ةأداة اللعب مثل كر ة هًوٌظهر التفاعل بوضوح فً فرق الألعاب الجماعٌة التً تكون كر

ً هذه الألعاب ٌتضح التفاعل من خلبل علبقة والٌد والهوكً ... وؼٌرها، فف والسلةالقدم 

اللبعب المستحوذ علٌها ٌكون هو مركز اللبعب، والمكان المتواجد به فاللبعبٌن بالكرة، 

هذا اللبعب ٌطلق علٌه بإره اللبعب وهً مركز الاتصال والارتباط بٌن لاعبً الفرٌق، 

الكلمتٌن تفاعل  نأإلى  nehurtS noSlehSشلدون ستراٌكر  أشارومن هذا المنظور 

لا ٌقوم تفاعل فً ؼٌبة الاتصال كما  أنلا ٌمكن  لأنهنفس الشًء، وذلك  انواتصال تعنٌ

 ٌقوم الاتصال بدون تفاعل. أنٌمكن 

ن فرٌق الرٌاضً الناجح هو ذلك الفرٌق الذي ٌتمٌز بارتفاع مستوى الاتصال إ، فاوعموم

ارتفاع مستوى  أناجتماعٌا، حٌث  أو اوالتفاعل بٌن لاعبٌه سواء كان هذا التفاعل حركٌ

انجاز  أن، كما الجماعٌة المسبولٌةالاتصال والتفاعل فً الفرٌق ٌإدي بدوره إلى ارتفاع 

 الفرٌق هو محصلة لاتصال وتفاعل أعضابه.
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 :مهارات التفاعل

تفاعل بٌن أعضاء الفرٌق من خلبل خمس مهارات أساسٌه تتم حسب الترتٌب ٌحدث ال

 (221-219، الصفحات 2010)زكً محمد،  التالً:

 الاتصال: -1

عملٌة التفاعل بٌنهم، لبٌن أعضاء الفرٌق والمحاك الأول  ثؾالاتصال المباشر والمك إن   

جل تدعٌم الاتصال أكل وحده تدرٌبٌة للفرٌق من  وكثافةثم فان عدد مرات التدرٌب ومن 

فرص اللقاء بٌن  زٌادةن إلأول لتكوٌن التفاعل الحركً بٌنهم، كما وول اعبٌنهم هو الم

أعضاء الفرٌق خارج حدود الملعب هً أٌضا من المحددات الأولى فً تفاعلهم الاجتماعً، 

وٌساعد الاتصال الحركً فً الملعب، وكذلك الاتصال الاجتماعً خارج حدود الملعب، 

ل إلى السلوك التعاونً خلبل التدرٌب على وحدة الفكر بٌن أعضاء الفرٌق، والتوص

 التً قد ٌتعرض لها الفرٌق. الأزماتالتماسك فً حالات الى المبارٌات، و

 :التوقع -2

دابما نحو الآخرٌن ٌكون  نالمثٌر، فسلوك للبستجابةالاستعداد العقلً  بؤنهٌعرؾ التوقع    

ٌمرر الكرة فً الاتجاه تبعا لما نتوقعه منهم وتبعا لما ٌتوقعونه منا، فلبعب كرة القدم 

ٌستفٌد من الكرة فً هذا الموقع من الملعب وفً هذا سزمٌله  أنوالتوقٌت الذي ٌعتقد 

ٌتوقع انه الاتجاه  لأنهالنفس اللبعب قد ٌجري فً اتجاه آخر بعد التمرٌر  أنالتوقٌت، كما 

 .إلٌهالمناسب الذي ٌحتاج الزمٌل إلى تمرٌر الكرة 

 ةهذه المكالم أنلتهنبته بعٌد مٌلبده، إنما ٌتوقع  هتلٌفونٌا بزمٌل اللبعب الذي ٌتصل أنكما 

 بٌنهما. ةوالصداق ةالمحب أواصلستدخل إلى قلبه السرور وتزٌد من 

تقٌٌم السلوك  أنالمحدد للسلوك، فهو أٌضا عامل هام فً تقٌٌمه، ذلك  وه توقعالوإذا كان 

مه ذاتٌا من خلبل ما ٌتوقعه من طرٌقة ٌتم على أساس التوقع، فسلوك اللبعب فً الفرٌق ٌقٌ

 اجتماعٌا. أواستقبال الزملبء له، سواء كان هذا السلوك حركٌا 
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وتإدي معرفة أعضاء الفرٌق لبعضهم البعض إلى التحكم فً سلوكهم تجاه بعضهم طبقا لما 

 ٌتوقعه كل منهم من الآخر.

خارجه تبعا لتعدد و التً ٌإدٌها اللبعب داخل ملعب الأدوارتتعدد :   إدراك الدور -3

التً ٌقوم بها كلما تكررت  للؤدواراللبعب  إجازةاد دالمواقؾ التً ٌتعرض لها، وتز

 الأدوار.المواقؾ التً تستدعً هذه 

فً هذا  موجودةالسلة مثلب عندما ٌتواجد فً موقع معٌن فً الملعب، فان  ةفلبعب كر

لى هذا الدور تعمق فً إدراكه الموقع ٌفرض علٌه أداء دور معٌن، وكلما تدرب اللبعب ع

وإدراك ادوار زملببه الآخرٌن الذٌن ٌشاركونه العمل فً هذا الموقع من الملعب، وكلما 

 سهل التفاعل بٌنهم داخل الملعب.ٌبالدوري الشخصً ودور الآخرٌن  المعرفةزادت 

 دراككإونفس المثال السابق ٌنطبق على الدور الاجتماعً للبعب خارج نطاق الملعب، فإذا 

الاجتماعً معهم  هادوار زملببه ومدربه كلما كان تفاعل وإدراكدوره الاجتماعً فً الفرٌق 

 وأعمق. أفضل

 تٌتم الاتصال والتوقع ولعب دور بفاعلٌه عن طرٌق الرموز ذا :  رموز الاتصال -4

 .لأعضاء الفرٌق المشتركة الدلالة

فً  أمالدور فً محاك الاتصال، تفاعل الحركً تكون مهارات اللعب والتوقع ولعب االففً 

 محاك.الالٌدٌن وؼٌرها هً  وإشاراتوتعبٌرات الوجه  اللؽةالتفاعل الاجتماعً فتكون 

باللعب موضوع  الخاصةتدرٌب الفرٌق على اكبر قدر من المهارات  أهمٌةومن هنا تكمن 

ب التخاطب بٌن المدر أسلوبنشاط الفرٌق، وتكمن أٌضا أهمٌة المعاٌٌر التً تحدد 

أخرى، وذلك من اجل كل من  جهة، وبٌن اللبعبٌن بعضهم البعض من جهةواللبعبٌن من 

 الرٌاضً.التفاعل الحركً والتفاعل الاجتماعً بٌن أعضاء الفرٌق 

 ناحٌةمن  زملببهعملٌة تقوٌم اللبعب لسلوك  السابقة الأربعةتتخلل عملٌة  :  التقوٌم -5

 .أخرى ناحٌةاله بهم من من اتص إشباعٌحصل علٌه من  أنوما استطاع 
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، ٌقٌم اللبعب سلوكه وسلوك الآخرٌن حٌاله، السابقةتفاعل ال اتفً كل عملٌة من عملٌف

، وٌعدل من مستوى توقعه، وٌزداد إدراكه هوعلى ضوء هذا التقٌٌم ٌعدل من طرٌقة اتصال

 .الاجتماعٌة أوبدوره ودور زملببه، وقد ٌعدل من رموز اتصاله معهم سواء الحركٌة 

تقٌٌم ٌدور حول الأٌضا ٌقٌم اللبعب نفسه، وهذا  الأربعوفً كل عملٌة من هذه العملٌات 

 .التً ٌسعى إلٌها من خلبل تفاعل الذاتٌةومدى تحقٌق أهدافه  إشباعهمدى 

ضرورة أن ٌكون أخصابً العلبقات العامة  بالهٌبات الرٌاضٌة ملما بالقوانٌن و اللوابح 

ٌكون قادرا على تحقٌق الاتصال بٌن هذه  الهٌبات على أكمل المنظمة لهذه الهٌبات حتى 

 (,144، ص 2016محمد عبدالمحسن، وجه )

 :الاتصال والتفاعل فً الفرٌق نظومةم

الحدث التفاعلً الأول فً الفرٌق الرٌاضً هو الاتصال وتكوٌن علبقة تبادلٌة بٌن  إن   

ال والتفاعل فً الفرٌق، ولكن مع الاتص ببداٌةاثنٌن من أفراده، وٌشار إلى هذا الحدث 

هذه  أن إلابٌن أفراده فً الانتشار،  التبادلٌةالعلبقات  تؤخذالفرٌق فً نشاطه  استمرارٌة

تكوٌن الفرٌق،  بداٌةؽٌر من فترة إلى أخرى، وٌكون هذا التؽٌٌر كبٌرا نسبٌا فً تالعلبقات ت

، ثابتةه علبقات تبادلٌة شبه بٌن أعضاء ىٌرس أنزمن ٌستطٌع الفرٌق المن  ةولكن بعد فتر

الاتصال والتفاعل فً الفرٌق، وهذه  منظومة، هً التً تعبر عن الثابتة شبه وهذه العلبقات

 لأيالمنظومة الحركٌة والاجتماعٌة للفرٌق ؼالبا ما تكون هً الهدؾ الأول من المعرفة 

 التفاعلٌة. ٌوجه أعضابه وٌوظؾ قدراتهم أنالفرٌق لكً ٌستطٌع  مسإولٌةمدرب ٌتولى 

لا ٌتكون بمجرد تحدٌد أفراده وانتظامهم فً نشاطه، ولكن  الأمرالفرٌق فً الواقع  إن

نسبٌا ٌسودها الاتصال والتفاعل  طوٌلة ةالفرٌق ٌتكون حقٌقة كفرٌق له كٌان منتظم بعد فتر

 بٌن أفراده وداخل الملعب وخارجه.

بكة الاتصالات والعلبقات التبادلٌة منظومة الاتصال والتفاعل فً الفرٌق من خلبل شوتبدو 

بٌن أعضاءه، داخل الملعب أثناء تدرٌب المبارٌات، وخارج الملعب أثناء  السابدة والتعاونٌة

 بعض المواقؾ الاجتماعٌة المرتبطة بنشاط الفرٌق.
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فمن خلبل شبكة الاتصالات والعلبقات التبادلٌة بٌن اللبعبٌن ٌظهر الشكل وطبٌعة الاتصال 

فها، ومن حٌث شمولها جمٌع أو ضعفً الفرٌق، وذلك من حٌث شده العلبقات  والتفاعل

تصارها على عدد محدد من أعضابه، ومن حٌث وجودها فً جمٌع قا أوأعضاء الفرٌق 

تصارها على الجانب قفً عدد محدد منها، ومن حٌث ا أوالمواقؾ التً ٌمر بها الفرٌق 

للفرٌق، وؼٌر ذلك من متؽٌرات دراسة امتدادها إلى الجانب الاجتماعً  أوالحركً 

العلبقات التبادلٌة والتً ٌشٌر كل منها إلى نظام من نظم الاتصال والتفاعل، ومن مجموعة 

 هذه النظم تتحدث منظومة اتصال والتفاعل فً الفرٌق.

على منظومة الاتصال والتفاعل فً الفرٌق ؼالبا ما ٌإدي إلى  عالحكم السرٌ أنوالمعروؾ 

فً  السرعةفً الظهور بمنتهى  تبدأالعلبقات التبادلٌة بٌن أفراد فرٌق  أن، ذلك بةخاطنتابج 

هذا التفاعل الأولً لفرٌق لٌس له صفه الثبات، حٌث  أنتكوٌنه، وان كان من المإكد  بداٌة

التً ٌمر بها اللبعبون خلبلها،  والأحداثالفرٌق فً التدرٌب والمبارٌات،  استمرارٌة أن

من  جدٌدةوالنجاح، تإدي إلى أنواع  الإحباطٌحدث بٌنهم فً مواقؾ تفاعل الذي الو

العلبقات لها صفه الثبات النسبً ولا تشٌر بدورها إلى منظومة الاتصال والتفاعل بٌن 

 .أعضاء الفرٌق

فرٌق رٌاضً لٌس له صفه الدوام والاستقرار فً شبكة اتصالات وتفاعلبته،  أيوالواقع أن 

التً قد  الأحداث إلى فبالإضافةنظومة اتصال وتفاعل مستقره، فرٌق م لأيومن ثم لٌس 

فً العلبقات  وبالتالً ٌمر بها الفرٌق وتإدي إلى تؽٌٌر فً تنظٌمه وتركٌبه الاجتماعً

، كما قد والإدارٌة الفنٌةالفرٌق الرٌاضً معارض لتؽٌٌر قٌادته فإن ه، بالتبادلٌة بٌن أعضا

أكثر، وهذا  أولاعب  إلٌهقد ٌضاؾ  أوسبب،  لأي بهأكثر من أعضا أوٌنسحب منه واحد 

مإثره فً الفرٌق، فٌتؽٌر بذلك  جدٌدةٌظهر قوى  أننه ؤالتؽٌٌر فً التفاعل والعلبقات من ش

من الأهمٌة  أصبح ولهذا ،الاجتماعٌة همومراكز أعضابهدوار أنمط القوة فً الفرٌق و

بادلٌة بٌن أعضاء الفرٌق بصفة الت والاجتماعٌةمتابعة العلبقات الحركٌة  ضرورةبمكان 

الوقوؾ دابما على منظومة الاتصال والتفاعل فً الفرٌق والتً على  ٌمكن، حتى مستمرة

 ضوبها ٌتم التعامل معه.
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فً حالة تؽٌٌر الظروؾ  دالتؽٌٌر فً تنظٌم الاجتماعً للفرٌق وار أمر أنوبالرؼم من 

تؽٌٌر بعض من  أوه تة تؽٌٌر قٌادفً حال أوالتً ٌمر بها،  والأحداثبالفرٌق  المحٌطة

 أومن قٌادته  أوه باستقرار المعاٌٌر التً وضعت للفرٌق من خلبل أعضا أن إلا، بهأعضا

تؽٌٌر فً منظومة التفاعل فً الفرٌق  إحداثمن مجتمعه قد ٌكون لها تؤثٌر كبٌر فً عدم 

 الاجتماعً. هوخصوصا تفاعل

 الاتصال والتفاعل فً الفرٌق: دراسة

الاعتماد على الخبرات  ضرورةمن متطلبات العمل مع الفرق الرٌاضٌة  أصبح لقد   

التكتٌكً من  إطارهلا ٌكون تشكٌل الفرٌق ووضع أالعلمٌة والعملٌة، ومن أهم الخبرات 

فقط، بل أٌضا فً ضوء منظومة الاتصال والتفاعل  والمهارٌة البدنٌة أعضابهواقع قدرات 

 .أعضابهبٌن 

وشكل هذه المنظومة، لا بد من تحدٌد شبكتً الاتصالات  طبٌعة ولكً نتمكن من فهم

 الاجتماعٌةوالحركٌة للفرٌق، وٌكون ذلك عن طرٌق تحدٌد كل من الوصلبت  الاجتماعٌة

تحدٌد  أمكنبٌن أعضاء الفرٌق، ومتى تم تحدٌد شبكة الاتصال فً الفرٌق  المباشرةالحركٌة 

ومدى انتشار  ،اتصالهم به وكثافةلأعضاء، اتصاله بباقً ا وكثافةموقع كل عضو فٌها، 

تمركزها فً مجموعات منهم، وؼٌر ذلك من  أوالاتصالات بٌن جمٌع أعضاء الفرٌق، 

 المإشرات التً تحدد منظومة الاتصال والتفاعل فً الفرٌق.

بعض اللبعبٌن ٌمثلون  أن، قد نلبحظ الاجتماعٌةفر عنه شبكة الاتصالات سومن بٌن ما ت

ا وهذا المركز ٌإهلهم للبتصال الاجتماعً بكل أعضاء الفرٌق باستخدام عدد مركزا متوسط

 ، وبعضا من أعضاء الفرٌق قد ٌشؽلون مراكز طرفٌه،المباشرةقلٌل نسبٌا من الوصلبت 

من خلبل عدد كبٌر من  إلاٌستطٌعون الاتصال الاجتماعً بباقً أعضاء الفرٌق  أي لا

 أجزاءمن  الجزأٌنالوحٌد بٌن  اٌحتل مركز الوصلبت، كما قد ٌوجد عضو فرٌق الذي

 التً تدور فً الفرٌق. الاجتماعٌة الأحداثالفرٌق، وهذا المركز ٌمكنه من معرفه كل 

التحركات  أوالكرة بٌن اللبعبٌن،  ةحرك دراسةن إعن الاتصالات وتفاعلبت الحركٌة، ف أما

فً كرة  الهجومٌة والمساعدة اعٌةالدف والتؽطٌةلعاب الستار ؤك والدفاعٌة الهجومٌة التعاونٌة
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رفع الكرة وضربها وصدها وتؽطٌة اللبعبٌن بعضهم لبعض فً الكرة  اتالسلة، وعملٌ

، ٌمكن من خلبلها الجماعٌة الألعاب، وؼٌر ذلك من التحركات التبادلٌة فً فرق الطابرة

عل فً م تحدٌد شبكة الاتصالات والتفاثبٌن اللبعبٌن، ومن  المباشرةتحدٌد الوصلبت 

 الفرٌق.

وحتى ٌمكن التعرؾ بدقة على شبكة الاتصالات الحركٌة بٌن لاعبً الفرٌق، فلب بد من 

كل منها فً عدد  دراسةٌجب كما ، أخرى تارةدفاعهم  وأثناء تارةهجومهم  أثناءدراستها 

ما كان الؽرض هو التعرؾ على نمط  إذا الدفاعٌةوالمواقؾ  الهجومٌةكبٌر من المواقؾ 

 ًالدفاع أو ًٌكً سواء الهجومكتالت الأداء طبٌعة، ولما كان من ةبكل دق الشابعةت الاتصالا

شبكة  دالمتنوع من موقؾ إلى آخر نظرا لتنوع مواقؾ اللعب باستمرار، لهذا وجب تحدٌ

نحدد نمط الاتصال الهجومً  أن، ومن مجموعها نستطٌع ةالاتصال فً كل موقؾ على حد

 والدفاعً الشابع فً الفرٌق.

بتحدٌث شبكة الاتصال خلبل اللعب من خلبل تتبع حركة الكرة فً  Mackولقد قام ماك 

 Vaitفاٌت  أنالاتصال، كما  أداةالكرة هً  أنالهجوم، معتبرا  أثناءتواصلها بٌن اللبعبٌن 

رات التً تتم بٌن اللبعبٌن دون انقطاع خلبل اللعب لتحدٌد شبكة ٌقد استعان بسلسلة التمر

الاتصال، وان حركة الكرة بٌن اللبعبٌن  أداةهً  ةالكر أن،معتبرا كذلك كتٌكٌةالتالاتصال 

 للفرٌق. التكتٌكٌةفً مجموعها لشبكة الاتصال  المكونةهً الوصلبت 

لاعب بٌن لاعبً الفرٌق ومإشر حقٌقً لاتصالهم و تفاعلهم، فقد تم اونظرا لان تناول أداء 

عندما  1980سلوى فكري سنه  دراسة، مثل بتمرٌر الكرة فً دراسات لاحقة الاستعانة

الٌد فً  ةبعملٌة التفاعل الحركً خلبل مبارٌات كر الخاصةالعلمٌة  المادةقامت بجمع 

فً المجال الرٌاضً، كم استعانت به أٌضا  الصؽٌرة الجماعةعن دٌنامٌة  المٌدانٌةدراستها 

 السلة. ةفً دراستها لاتصال لاعبات كر 1994البنا سنة  ماٌسة

ولٌس  للدراسة المطروحةدراستٌن هو احد المتؽٌرات ال تاتصال فً كلالا أوولقد كان تفاعل 

إلى تحدٌد منظومة الاتصال والتفاعل  الهادفة المتعمقة الدراسةالمتؽٌر الوحٌد، ولهذا فان 

الاتصال فً كل من الهجوم الدفاع وفً كل موقؾ من  دراسة تمفً الفرٌق الرٌاضً، تح
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، وفً التدرٌب فً الدفاعٌةوالمواقؾ  الهجومٌة قؾاووفً اكبر عدد من الم ،مواقؾ اللعب

 الأداءات، وفً اكبر قدر ممكن من الشدة والمرتفعة المنخفضةالمبارٌات، وفً المبارٌات 

 بٌن اللبعبٌن بدلا من الاعتماد على تناول أداة اللبعب فً الهجوم فقط. التعاونٌة

مل على ضبط النفس من خلبل فرض نظام و بخاصة حٌث أن قواعد ضبط السلوك أو الع

عن طرٌق التدرٌب و المراقبة  ٌبدأ من خلبل فرض نظام التعلٌمات،  لٌس فقط تطوٌر 

 (305، ص2014المهارات الرٌاضٌة و لكن أٌضا تطوٌر مهارات الحٌاة )زكً محمد ،

 :طرق قٌاس الاتصال الاجتماعً والاتصال الحركً فً الفرٌق

 ةدورٌ بصفةالاتصال والتفاعل الحركً والاجتماعً للفرٌق  دراسةمٌة ونظرا لأه   

كل من الاتصال الاجتماعً  سٌاق من الأهمٌة بمكان التعرض لطرق أصبح دفق ومنتظمة،

التً من خلبلها ٌمكن التعرؾ على منظومة الاتصال  ووالاتصال الحركً فً الفرٌق 

 والتفاعل فً الفرٌق.

  للقٌاس الأولىالطرٌقة: 

الاتصالات الحركٌة للبعبٌن أثناء مواقؾ الهجوم  لطبٌعة الموضوعٌة الملبحظةهً    

ومواقؾ الدفاع خلبل التدرٌب والمبارٌات، لتحدٌد شبكة اتصالات هجومٌه وأخرى دفاعٌة 

 التكتٌكً العام للفرٌق. الإطار أساسهاللفرٌق ٌبنى على 

فان ملبحظتها تتم من خلبل  ،ٌقبٌن أعضاء الفر الاجتماعٌةالاتصالات  ةعن شبك أما

بٌن الأعضاء قبل وبعد  المتبادلة والأحادٌثالفرٌق،  بؤنشطة المرتبطةالمواقؾ الاجتماعٌة 

 ،وفً المبٌت بالفنادق ،وفً أثناء السفر ،وفً ؼرؾ تبدٌل الملببس ،التدرٌب المبارٌات

وؼٌرها من  ،ٌقالاجتماعٌة لأعضاء الفر الأحداثوخلبل  التدرٌبٌة،وخلبل المعسكرات 

 المواقؾ الاتصال والتفاعل خارج نطاق اللعب.

من الملبحظة للمواقؾ الحركٌة خصوصا  أسهلوتعتبر الملبحظة للمواقؾ الاجتماعٌة 

 ةقٌاد ةتكون من خلبل مشارك أنانه ٌمكن للملبحظة الاجتماعٌة ف ذاالدفاعٌة منها، وله

الملبحظة للمواقؾ الحركٌة  أماة، الاجتماعٌ والأحداثخلبل المواقؾ  لأعضابهالفرٌق 
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ٌخصص لها احد  أنومن ثم تحتاج إلى  الموضوعٌة،تكون على قدر كبٌر من  أنفلببد من 

 مساعدي الفرٌق أثناء التدرٌب المبارٌات.

 للقٌاس ةثانٌال ةطرٌقال: 

التً تمكن قٌادته عند استخدامها و ،هً تطبٌق بعض الأدوات العلمٌة على أعضاء الفرٌق   

وتتمثل هذه الأدوات  ،الاتصال والتفاعل الحركً والاجتماعً بٌن أعضابه إمكانٌةقٌاس  من

وؼٌرها مما  ،فً الاختبارات السسٌومترٌة و الشبه السسٌومترٌة، واختبارات تقٌٌم العلبقات

 سنتعرض لها بالتفصٌل عند استعراض قٌاس العلبقات فً الفرٌق.

ٌاس الاتصالات الحركٌة و الاجتماعٌة للفرٌق وبالرؼم من أهمٌة هاتٌن الطرٌقتٌن لق

الرٌاضً، الا أن الدراسة المتعمقة للبتصال و التفاعل فً الفرٌق تحتم استخدام كلتا 

الطرٌقتٌن، ذلك أن استخدام الاختبارات السسٌومترٌة ومثٌلبتها تعطً صورة تنبإٌة 

ننة فإنها تعطً صورة لما لاحتمالٌة الاتصال بٌن اللبعبٌن، أما الملبحظة الموضوعٌة المق

 ٌحدث فعلب من اتصال و تفاعل فً الفرٌق.  

من الصدق  عالٌة ةالملبحظة تتمٌز بدرجففكلب نوعٌن من القٌاس ٌكملبن بعضهما البعض، 

 السسٌومترٌةالاختبارات  أمامن التقنٌن،  عالٌة ةما كانت على درج ذاإ والموضوعٌة،

تقل  فإنهاصدقها  جةدر أما ،أٌضا والموضوعٌةبات من الث عالٌة ةدرجعلى  فإنها الورقٌة

 .الدقٌقةالصدق فً الملبحظة العلمٌة  ةكثٌرا عن درج

 وتفٌد دراسة منظومة الاتصال والتفاعل الاجتماعً للفرٌق الرٌاضً فً ما ٌلً:

الاجتماعٌة للفرٌق التً تساعد على انتشار الاتصال بٌن اكبر  والأنشطةوضع البرامج  – 1

تفاعل اجتماعً بٌنهم، والذي ٌإثر بدوره فً تفاعلهم  زٌادةومن ثم  به،أعضاقدر من 

 .الحركً

التً من شانها ضبط نظم الاتصال و للفرٌق التنظٌمٌة والإجراءاتوضع الضوابط  – 2

 .حجم التفاعل الاجتماعً بٌنهم زٌادةه مما ٌساعد على بالاجتماعً بٌن أعضا



20 
 

وبالفرق  ٌبعضهم موعلبقاته مالتً تنظم سلوكهللفرٌق  السلوكٌةوضع المعاٌٌر  – 3

ومع الحكام والمشاهدٌن من ما ٌإدي إلى التفاعل الاجتماعً السلٌم داخل الفرٌق  المتنافسة

 .وتنظٌم علبقاتهم مع الآخرٌن

وفً وضع  ،من منظومة الاتصال والتفاعل الاجتماعً للفرٌق فً تشكٌله الاستفادة – 4

  .به عند تؽٌٌر اللبعبٌن أثناء المبارٌات الاستعانة، وفً التكتٌكً للحركً له الإطار

، وؼٌرها والهزٌمةواب والعقاب الفردي والجماعً، فً حالات الفوز ثال أسالٌب رٌرتق – 5

 .من المواقؾ التً ٌمر بها الفرٌق

فً الفرٌق، مثل حالات التمرد وحالات التحالفات  السلوكٌةالكشؾ عن مشكلبت  – 6

)زكً  .وؼٌرها من الأحداث التً قد ٌمر بها الفرٌق الأدوارصراع بٌن والتكتلبت وال

 (227، صفحة 2010محمد، 

 كما تفٌد دراسة منظومة الاتصال والتفاعل الحركً للفرٌق فً ما ٌلً:

   .الحركٌة التفاعلٌة إمكانٌةوضع الإطار التكتٌكً العام للفرٌق الذي ٌتناسب مع  – 1

وضع مكونات تكثٌؾ الهجوم ومكونات تكتٌك الدفاع، بما ٌتوافق مع التكوٌنات  – 2

 .التفاعلٌة والحركٌة لمجموعات أعضاء فً الهجوم وفً الدفاع

ه ومدى بللتفاعلبت الحركٌة بٌن أعضا طبقاتكوٌن الفرٌق وتشكٌله لكل مباراة  – 3

لأهمٌة والمكان وطبٌعة الخصم وؼٌر ذلك من مناسبتها لطبٌعة وظروؾ المباراة من حٌث ا

 .طلب مواصفات تفاعلٌة معٌنهتطبٌعة خاصة تذات المتؽٌرات التً تجعل المباراة 

 مواقؾ اللعب من تفاعلبت ذاتلاحتٌاجات طبقا لبعبٌن أثناء المبارٌات الاستبدال  – 4

 المباراة.  المرجوا أثناء النتٌجةطبٌعة خاصة وتساعد على تؽٌٌر اللعب بما ٌحقق 

فرٌق لالحركٌة للفرٌق فً ضوء دراسة منظومة التفاعل الحركً لوضع الأهداؾ  -5

 .بتفاعلبت الفرق المنافسة اهتمقارنو
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وضع برامج تدرٌب الفرٌق، وتشكٌلبت اللبعبٌن خلبل تنفٌذها، بما ٌتناسب مع  -6

طبقا  جدٌدةن تفاعلبت على تكوٌ والمساعدةتدعٌمها  وزٌادةتفاعلٌة لتطوٌرها ال  إمكانٌاتهم

 (228-227، الصفحات 2010)زكً محمد،  لقدراتهم.

 :خصائص أعضاء الفرٌق وتفاعلهم 

لجمٌع  ةعن محصل عبارةهو  ،اجتماعٌا أوكان حركٌا  سواء تفاعل فً الفرٌقاللما كان    

ما على الز أصبح ده، فقبة التً تحدث بٌن أعضاالاجتماعٌة التبادلٌ أوالعلبقات الحركٌة 

فً علبقاتهم داخل الملعب  وأثرهاه بالدارس لتفاعل الفرٌق ٌتعرؾ على خصابص أعضا

 وخارجه.

من  بهفً العلبقات التبادلٌة بٌن أعضا ةمباشر ةخصابص أعضاء الفرٌق تإثر بطرٌق إن

 ناحٌتٌن:

 :التؤثٌر المباشر لخصابص الأعضاء الأولى: 

ماذا سٌكون علٌه  ةالخصابص الحركٌة لكل عضو فً الفرٌق تحدد إلى درجه كبٌر نإ   

التً سٌتعرض  الموقفٌة التكتٌكٌةوعلبقاته الحركٌة مع أعضاء الفرٌق، ومع الأحداث  إهأدا

إلى طبٌعة  ةكبٌر ةوالاجتماعٌة تشٌر بدرج النفسٌةلها خلبل اللعب، كما وان خصابصه 

خلبل الأحداث التً ٌمر بها الفرٌق، وخلبل  هعٌة مع زملببالاجتماه سلوكه، وعلبقات

حٌال  هالتً ٌستجٌب بها لزملبب الكٌفٌةبداخله، كما تشٌر أٌضا إلى  ؤالصراعات التً قد تنش

 والظواهر الاجتماعٌة. التكتٌكٌةتلك الأحداث 

إلى  ؤحركٌة خاصة فً الفرٌق ؼالبا ما ٌلج ةاللبعب الذي ٌتمٌز بقدر أنطبٌعً فمن ال

وتوظٌؾ قدراتهم  لإظهارلزملببه  الفرصة ةل تهٌبووفً نفس الوقت سٌحا ،توظٌفها

وٌنطبق هذا على  ،خلبل اللبعب المرحلٌةالفرٌق  أهداؾوهذا من اجل تحقٌق  ،الخاصة

متوجها لهذا فنراه بالملعب،  الأٌمنالتصوٌب من الركن  ةالٌد الذي ٌتمٌز بدق ةلاعب كر

للزمٌل الذي ٌتمٌز  الفرصةاعده زملببه، وهذا اللبعب أٌضا ٌهٌا المكان وهذا الأداء بمس

 من الملعب. الأٌسرالتصوٌب من الركن  بدقة
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وكا ٌهٌا له فرض نفوذه سل بالسٌطرةٌمارس اللبعب الذي ٌتصؾ  أنومن المفترض أٌضا 

على الآخرٌن فً الفرٌق الذٌن ٌتصفون بالخضوع، وان ٌنتظم اللبعب الذي ٌتصؾ 

المبارٌات وٌشارك فً حل المشاكل التً تواجه الفرٌق عن وتدرٌب الفً  ةبالمسإولٌ

  .الصفةزملببه الذٌن لا ٌتصفون بهذه 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (002، صفحة 0212)زكي محمد،  .اثر خصائص أعضاء الفريق وثمايس قدراتهم في النتائج (:1)الشكل 

 

 

 

 خصائص اللاعبين

 ثفكك تصراعا ثكتلات ثفاعل

 هجــــــــــــاح فشــــــــــل

 ثماسك إهتاج

 علاقات إيجابية خصائص اللاعبين

 اللاعبين ثفاعلات

 اللاعبين التمايس بين
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   :الثانٌة: تأثٌر التماٌز بٌن خصائص الأعضاء 

تماٌز بٌن خصابص أعضاء الفرٌق ٌعتبر عاملب حاسما فً علبقاتهم التبادلٌة و من إن ال   

ثم فً تفاعلهم سواء كان حركٌا أو اجتماعٌا، وقد ٌكون هذا التماٌز أكثر تؤثٌرا من 

 الخصابص الفردٌة لكل عضو من أعضاء الفرٌق فً علبقاتهم التبادلٌة و من ثم تفاعلهم.

إلا من خلبل هذا التماٌز فً الخصابص الحركٌة، فتمرٌر الكرة فالعلبقة الحركٌة لا تنجح 

مثلب لا ٌنجح بٌن اثنٌن من اللبعبٌن إلا إذا كان الممرر قادرا على دقة توجٌه الكرة والآخر 

قادرا على استلبمها، وبالمثل لا ٌستطٌع اللبعب الماهر فً التصوٌب أن ٌنجح فً مهمته 

له الفرص، فالتفاعل الحركً بٌن اللبعبٌن أساسه التماٌز إلا إذا كان بجواره زملبء ٌهٌبون 

 فً الخصابص الحركٌة بٌنهم.

كما أن العلبقات الاجتماعٌة لا تحدث إلى من خلبل التماٌز فً الخصابص النفسٌة 

والاجتماعٌة بٌن الأفراد، فالقوى المتشابهة ؼالبا ما تصطدم، أما القوى المتباٌنة فإنها 

 شؤ العلبقات بٌن أطرافها.تنجذب إلى بعضها وتن

وبهذا تكون الخصابص الفردٌة لأعضاء الفرٌق والتماٌز بٌنهم فً الخصابص عاملب مهما 

 فً علبقاتهم التبادلٌة أو فً تفاعلهم سواء كان حركٌا أو اجتماعٌا.

 أعمار أعضاء الفرٌق وتفاعلهم:

أعمارهم، فالأطفال لا  من الثابت علمٌا أن الأفراد ٌسلكون سلوك مختلفا تبعا لتباٌن   

ٌسلكون سلوكا مثل البالؽٌن، على الرؼم من أن بعض البالؽٌن والراشدٌن قد ٌسلكون مثل 

الأطفال، ومع ذلك فلب بد من معرفه كٌفٌة تؤثٌر العمر الزمنً لأعضاء الفرٌق على سلوكهم 

 وعلبقاتهم.

داقات التً تنشؤ عن ولقد ظهر أن أنواع الاتصال التً تحدث بٌن أعضاء الفرٌق، أو الص

هذا الاتصال، وكذلك نوع السلوك الذي ٌحدث خلبل هذا الاتصال، كل هذا ٌتباٌن من فرٌق 

 إلى آخر تبعا للعمر الزمنً الذي ٌنتمً إلٌه أعضاء هذا الفرٌق.



24 
 

من الدراسات التً استخدمت فٌها الملبحظة كؤسلوب لقٌاس الاتصال والتفاعل الاجتماعً 

تباٌنة الأعمار من الأطفال، وجد أن عدد أنواع الاتصالات بٌن أعضاء جماعات م

الاجتماعٌة فً الجماعة تزاٌدت بزٌادة العمر الزمنً لأعضابها، كما أسفرت دراسات 

أخرى عن أن زٌادة تعقد أنماط التفاعل بٌن أعضاء الجماعة تحدث نتٌجة لزٌادة العمر، وان 

ه النتٌجة تعنً أن الأطفال لم ٌكشفوا عن دلابل التنافس لا تظهر قبل السن الخامسة، وهذ

 إدراكهم لسلوك زملببهم فً الجماعة فً مثل هذا العمر.

و كشفت أٌضا ملبحظات سلوك جماعات من صؽار السن، عن أن السلوك الذي ٌعبر عن 

السٌطرة، ٌتناقص مع زٌادة العمر، بٌنما السلوك الذي ٌعبر عن امتصاص ؼضب الآخرٌن 

 زٌادة العمر.وتسلطهم ٌزداد مع 

والنتٌجة التً أمكن استخلبصها من مثل هذه الدراسات وؼٌرها، أن العمر الزمنً متؽٌر 

 هام فً سلوك الفرق، لٌس فقط فً فرق الأطفال ولكن أٌضا فً فرق الراشدٌن.

فالعمر الزمنً لأعضاء الفرٌق ٌرتبط بنوعٌه خاصة من التفاعل بٌنهم وكلما زاد العمر كان 

على قدر من الكفاءة فً الاتصال ٌبعضهم البعض، وعلى تكوٌن أنماط أكثر  أعضاء الفرٌق

تعقٌدا من التفاعل، ولذلك فإن التكتلبت التً قد تحدث فً بعض الفرق بٌن مجموعات من 

 أعضابها فان هذه الظاهرة لا تبدو فً فرق الأطفال، لكنها تبدو ؼالبا فً فرق الكبار.

 جنس أعضاء الفرٌق وتفاعلهم:

مما لا شك فٌه أن السلوك جماعات الذكور ٌختلؾ عن سلوك جماعات الإناث فً شتى    

المجالات وهذا الاختلبؾ نتٌجة لاختلبؾ الأدوار التً تفرضها ثقافة المجتمع على كل من 

 الذكور والإناث.

وٌستطٌع أي مدرب رٌاضً تعامل مع فرق من الذكور وفرق من الإناث فً مجتمعنا، أن 

ختلبؾ بمنتهى السهولة، وٌراه بمنتهى الوضوح، فثقافة المجتمع تإثر فً ٌلمس هذا الا

أفراده من الطفولة وتحدد شكل السلوك المقبول من كل من الأطفال البنٌن والبنات ومن 

الصبٌة والفتٌات ومن الرجال والنساء، حٌث تقتضً الأدوار التقلٌدٌة للجنس فً مجتمعنا أن 
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رى للئناث فً كل مرحلة من مراحل العمل، وبالرؼم من أن تكون هناك ادوار للذكور وأخ

السلوك الأطفال البنٌن فً الفرٌق عن ٌختلؾ عن سلوك الأطفال البنات، إلا أن الفجوة بٌن 

نوعً السلوك لٌست كبٌره حتى عشر سنوات لكنها تتسع كلما تقدم العمر، ولذلك لا ٌجد أي 

عن فرٌق للبنات فً المرحلة العمرٌة حتى عشر مدرب فرقا كبٌرا عندما ٌدرب فرٌقا للبنٌن 

 سنوات.

ونظرا لعدم وجود أدلة علمٌة تإكد على النتابج التً ٌمكن أن تترتب على الفروق بٌن 

الجنسٌن بالنسبة للتفاعل فً الفرٌق، فان المناقشة التالٌة سوؾ تتؤسس على وجود الاختلبؾ 

النفسٌة والتً بدورها تإثر فً  بٌن الجنسٌن من حٌث الدرجة فً مجموعه من الصفات

 سلوك الأعضاء فً الفرٌق.

إن انضمام الطفل حتى اثنتً عشر سنة سواء كان ذكرا أو أنثى إلى فرٌق رٌاضً ٌعتبر  

أمرا فً منتهى الأهمٌة بالنسبة له، فطبٌعة هذه المرحلة من العمر هً المٌل إلى الانضمام 

العواطؾ إلى خارج الأسرة، وتكوٌن صداقات  لجماعة، وهذا فً حد ذاته ٌساعد على امتداد

من الزملبء فً الفرٌق، وتتمٌز هذه الصداقات بالولاء الشدٌد لدرجة أن تصبح عندها 

معاٌٌر جماعة أصدقاء فً الفرٌق أهم من المعاٌٌر التً ٌجب أن تضبط السلوك داخل 

ل إلى أنها ؼالبا ما الأسرة، وبالرؼم من كثره العلبقات والاتصالات بٌن أعضاء فرق الأطفا

ٌسودها التنافر والتجاذب ؼٌر المستقر، فالأطفال الذكور أكثر رؼبة فً المشاجرة من 

 البنات كما أن المشاجرات بٌن البنات تصل إلى الذروة وتنخفض قبل الأولاد.

ومن طبٌعة الذكور البالؽٌن ذلك السلوك العدوانً  التؤكٌدي للذات ومن ثم ٌنظر إلى ذكور 

ا على أنهم أكثر تؤثٌرا فً أي جماعة من الإناث، وتكشؾ البحوث التً تناولت تكوٌن عادتن

التحالؾ داخل الجماعة فروق بٌن الجنسٌن التً تتفق مع السٌطرة الأكثر من جانب الذكور، 

وإن الإناث أكثر من الذكور ؼالبا فً تبنً أسلوب تنافسً ؼٌر ظاهر, بٌنما الذكور ؼالبا ما 

التنافسٌة واضحة للجمٌع، وفً حالة التهدٌد فان السمة العامة للذكور هً  تكون علبقتهم

محاوله التصدي من خلبل العلبقات التعاونٌة، بٌنما الإناث ٌصبحن أكثر خضوعا بصرؾ 

 النظر عن درجه التهدٌد، قد ٌإدي هذا الخضوع إلى عدم التفاعل كؤسلوب سلبً للمواجهة.
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رٌق خلبل اللعب ٌتم عن طرٌق الاتصال الحركً، وخارج ولما كان التفاعل بٌن أعضاء الف

نطاق اللبعب ٌتم عن طرٌق الاتصال باللفظ أو بالعٌن، فقد كشفت بعض البحوث على أن 

الاتصال باللفظ بٌن ذكور ٌتم أكثر من الاتصال بالعٌن، بٌنما فً جماعات الإناث فإن 

ٌنظرنا إلى الآخرٌن بؤكثر مما  الاتصال بالعٌن أكثر حجما من الاتصال باللفظ، فالإناث

 ٌفعل الذكور، ومن ثم فان التفاعل بٌن أعضاء فرٌق الإناث ٌتم بالعٌن أكثر من اللفظ.

 أنماط التفاعل الحركً فً الفرق الرٌاضٌة:

تتعدد أنماط التفاعل الحركً فً الفرق الرٌاضٌة تبعا لتباٌن أنشطتها وطبٌعة أدابها أثناء  

 التنافس.

 

 شر بٌن الزملبء فً الفرٌق الرٌاضًاتصال مبا

 

ولقد أظهرت المحاولات البحثٌة فٌما ٌتصل بالتفاعل الذي ٌمكن أن ٌحدث داخل    

الجماعات الصؽٌرة عن نمطٌن أساسٌٌن للتفاعل، هما التفاعل المباشر والتفاعل ؼٌر 

للتفاعل  المباشر بٌن الأفراد الجماعة، وفً مجال الفرق الرٌاضٌة ٌمكن من كلب النمطٌن

 استخلبص نمط ثالث هو التفاعل المباشر وؼٌر المباشر.
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كما أسفرت الخبرة المٌدانٌة فً مجال تدرٌب الفرق الرٌاضٌة عن وجود نمطٌن آخرٌن 

 للتفاعل الحركً بٌن اللبعبٌن، احدهما هو التفاعل الرسمً والآخر هو التفاعل التلقابً.

)زكً  تفاعل الحركً فً الفرق الرٌاضٌة:وفٌما ٌلً عرض موجز للؤنماط الخمسة من ال

 (238-234، الصفحات 2010محمد، 

 التفاعل المباشر:

وفً هذا النمط  من التفاعل ٌشترك بجمٌع أعضاء الفرٌق أثناء اللعب فً تحركات   

 متوافقة كما لو كانوا أعضاء فرقة موسٌقٌة تعزؾ لحنا متفقا علٌه.

ا تفاعلب مباشرا مثل فرق كرة القدم والسلة والٌد و الأداء فً الفرق التً ٌتفاعل أعضابه

ومثٌلبتها ٌحتاج إلى الاتصال الحركً المستمر طوال اللعب، كما أنها تتكون من لاعبٌن 

ٌتشابه أدوارهم نسبٌا خصوصا فً الفرق ذات الأعداد القلٌلة خلبل اللبعب مثل فرٌق السلة 

ن موقع من مواقع اللعب، فجمٌعهم والطابرة والٌد، بمعنى أن معظمهم ٌلعب فً أكثر م

 ٌلعبون وٌتفاعلون خلبل الهجوم وخلبل الدفاع وٌستطٌع كل منهم تسجٌل الأهداؾ.

وٌوصؾ الفرٌق الذي ٌتفاعل أعضاإه أثناء اللعب  تفاعلب مباشرا بؤنه الفرٌق الذي تنتظم 

أعضابه نحو  فٌه تحركات أعضابه بطرٌقه توافقٌه أو اعتمادٌة تبادلٌة، فإذا ما تقدم احد

الهدؾ أصبح على بعض من زملببه فتح الطرٌق له ومعاونته إذا ما اخفق فً ذلك، وعلى 

البعض الآخرٌن من الزملبء حماٌة ظهر الفرٌق حتى لا ٌتعرض فرٌقهم إلى الهجوم 

 المضاد من الفرٌق الخصم.

وعه من وٌعتمد التفاعل الحركً المباشر فً فرق الألعاب الرٌاضٌة الجماعٌة على مجم

 المتؽٌرات من بٌنها:

 القدرات البدنٌة والمهارٌة لكل عضو من الفرٌق. -أ

 تماٌز القدرات المهارٌة بٌن أعضاء الفرٌق. -ب

 تناؼم القدرات المهارٌة لأعضاء الفرٌق فً منظومة ممٌزة. -ج
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إدراك كل عضو من الفرٌق لدوره وادوار زملببه فً الفرٌق فً كل موقؾ من مواقؾ  -د 

 عب.الل

إدراك كل عضو من الفرٌق للمهارات الحركٌة المطلوبة للبتصال مع الزملبء أثناء كل  -ه

 موقؾ من مواقؾ اللعب.

 اقتناع أعضاء الفرٌق بالمنظومة الحركٌة التً ٌسعى لمدرب إلى تحقٌقها فً الفرٌق. -و

 التفاعل غٌر المباشر:

فً الفرٌق بطرٌقه مستقلة، فهم وفً هذا النمط من التفاعل ٌكون فٌه أداء كل عضو     

لٌسوا فً حاجة إلى التفاعل المباشر فٌما بٌنهم، فهم ٌتنافسون مع فرق أخرى وٌساهمون فً 

تحقٌق نتٌجة للفرٌق الذي ٌضمهم، وهذا النمط من التفاعل ٌحدث فً فرق السباحة وألعاب 

ر خلبل التنافس، القوى والجمباز ومثٌلبتها التً لا تحتاج إلى الاتصال الحركً المباش

فاتصالهم هو اتصال انفعالً فً المقام الأول خلبل التنافس، بالإضافة إلى الاتصال 

 الاجتماعً الذي قد ٌحدث بٌنهم خارج نطاق اللعب

وٌتحدد أداء هذه الفرق ونتابجها عن طرٌق مجموع المساهمات التً ٌنجزها كل عضو فً 

ذاتً دون أي اتصال حركً مباشر مع باقً الفرٌق، أو النتابج التً ٌحققها بمجهوده ال

 الفرٌق.

وتحتاج الفرق التً تدخل فً نطاق هذا النمط من التفاعل، إلى تركٌز كل عضو من 

أعضابها على أداء مهاراته الخاصة دون أي قدر من الاعتماد على زملببه، ودون أي 

 إدراك لطبٌعة أدوارهم فً الفرٌق أو توقع لأدابهم أثناء اللعب.

تفاعل الحركً الذي ٌمكن آن ٌحدث بٌن أعضاء هذه الفرق، ٌكون عن طرٌق تكامل وال

أدوارهم الحركٌة بحٌث ٌمكن من مجموعها تحقٌق قٌمه للفرٌق ككل، ففرٌق الجمباز مثلب 

لابد وان ٌشترك أعضاإه فً مسابقة جمٌع الأجهزة حتى ٌتسنى للفرٌق أن ٌجمع اكبر عدد 

 نوع من التفاعل الحركً ولكن بؤسلوب ؼٌر مباشر. من النقاط فً المسابقة، وهذا
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إن الأسلوب الآخر للتفاعل ؼٌر المباشر، ٌحدث أٌضا عندما ٌحاول لاعب الجمباز أن ٌجٌد 

على الجهاز الذي ٌتعامل معه محاولا تلبفً الأخطاء التً ارتكبها زمٌله على نفس الجهاز، 

تؽطً الدرجة المنخفضة التً أحرزها  أو محاوله الإجادة على الجهاز لتحقٌق درجه عالٌة

 التً أحرزها زملبإه على نفس الجهاز أو على الأجهزة الأخرى.

 التفاعل المباشر وغٌر المباشر:

ٌتمثل هذا النمط من التفاعل فً الفرق التً تشترك فً سباقات التتابع كما فً ألعاب القوى 

 والسباحة.

تتحدد عن طرٌق مساهمة كل عضو من وبالرؼم من أن أداء هذه الفرق ونتابجها هً 

أعضابها  بمجهوده الذاتً دون أي تعاون حركً من زملببك فً الفرٌق، إلا إن هذه النتٌجة 

تتحدد طبقا لإشراك الجمٌع من جهة فً أداء ناجح ومن جهة أخرى على القواعد التً 

ما ٌنتهً تحددها المسابقة من حٌث التلبمس الذي ٌجب أن ٌحدث بٌن أعضاء الفرٌق عند

احدهم وٌبدأ الآخر وذلك فً تتابع السباحة، أو عندما ٌسلم اللبعب العصا لزمٌله بالطرٌقة 

 الصحٌحة التً لا بد فٌها من التوافق الحركً وذلك فً مسابقات تتابع العدو.

وٌمتد هذا النمط من التفاعل فً مبارٌات زوجً التنس، كما ٌمكن أن ٌمتد أٌضا إلى فرق 

اعٌة ذات الأعداد الكبٌرة كرة القدم عندما ٌتفاعل لاعبوا الدفاع تفاعلب حركٌا  الألعاب الجم

مباشرة بٌن بعضهم، ولكنهم مع لاعبً الوسط ولاعبً الهجوم قد ٌتفاعلون معهم فً بعض 

 أوقات المباراة تفاعلب ؼٌر مباشر.

 التفاعل الرسمً:

الحركٌة بٌن اللبعبٌن التً تكون  ٌتمثل هذا النمط من التفاعل الحركً فً تلك الاتصالات   

 ضمن الإطار التكتٌكً للفرٌق الموضوع من قبل قٌادته الفنٌة.

فالقٌادة الفنٌة للفرٌق المسبولة عن تحدٌد مضمون التشكٌلبت الحركٌة التً على الفرٌق أن  

ٌلعب بها وٌتحرك من خلبلها، وٌعنً ذلك أن قٌادة الفرٌق هً المنوط بها تحدٌد طرٌقه 
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تصال التكتٌكً الذي تتم من خلبله عملٌتا الهجوم والدفاع أثناء المباراة، وٌعتبر ذلك هو الا

 الشكل الملزم لأسلوب اتصال اللبعبٌن بعضهم ببعض.

وفً عرؾ التدرٌب الرٌاضً لفرق الألعاب الجماعٌة أن الإطار التكتٌكً الموضوع للفرٌق 

قضون وقتا طوٌلب فً محاوله تثبٌت خطط هو أهم ملزم لجمٌع لاعبٌه ولهذا فان المدربٌن ٌ

 محددة للعب فً فرقهم تاركٌن للبعبٌن حرٌة بسٌطة للتصرؾ خلبل اللعب

وتعتبر الخطط الموضوع من قبل قٌادة الفرٌق بمثابة الاتصال وتفاعل الرسمً بٌن 

 اللبعبٌن.

 التفاعل التلقائً:

ً مواقفها, حٌث ؼالبا ما تنشؤ نظرا لان طبٌعة التنافس أثناء المبارٌات ؼٌر مستقرة ف   

ظروؾ ومواقؾ جدٌدة خلبل اللعب لم ٌتدرب علٌها اللبعبون ولم ٌسبق لهم مواجهتها من 

 قبل.

فان هذه الظروؾ والمواقؾ الجدٌدة ؼالبا ما تستدعً قٌام اللبعبٌن بؤعمال حركٌة تلقابٌة، 

لٌها فً نطاق التكتٌك إما لمواجهه المواقؾ الجدٌدة علٌهم بتحركات ومهارات ؼٌر متفق ع

المحدد للفرٌق، وإما لمواجهة المواقؾ المتوقع حدوثها بتحركات جدٌدة ومستحدثه على 

 الفرٌق.

وتفٌد الخبرة العملٌة فً تدرب الفرق الرٌاضٌة، إلى أن هذه الاتصالات والتفاعلبت التلقابٌة 

الحركٌة التلقابٌة لابد وان ٌكون لها موضع فً برنامج تدرٌب الفرٌق، فهذه الاتصالات 

كثٌرا ما تإدي إلى نتابج طٌبة للفرٌق بالرؼم من أنها لا تلقى الاهتمام المناسب من كثٌر من 

المدربٌن، بل قد ٌتزمت بعض المدربٌن وٌحاول القضاء علٌها حفاظا على أفكاره وأسلوبه 

مواهب  فً التدرٌب بالرؼم من أنها كثٌرا ما تظهر إبداعا حركٌا فً الفرٌق وتكشؾ عن

لدى اللبعبٌن ٌصعب التعرؾ علٌها من خلبل الاتصال والتفاعل الرسمً المحدد من قبل 

 قٌادة الفرٌق.
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 :القٌادة والاتصال الاٌجابً

 أهمٌة دراسة العلبقة بٌن القٌادة والاتصال الاٌجابً من خلبل صانع الألعاب -

 ربٌس الفرٌق *

 صانع العاب الفرٌق كشكل من أشكال القٌادة  - 

 كابتن ربٌس الفرٌق كالشكل من أشكال القٌادة -

 التماسك الفرٌقً وارتباطه بالاتصال  -

 وظاهرة التماسك المرتبطة بالاتصال طبٌعة الألعاب الجماعٌة الفرٌقٌة  -

 العلاقة بٌن القٌادة والاتصال الاٌجابً 

التنفٌذ خلبل العمل  هناك من الأعمال أو المهام المتطلبات الخططٌة الثنابٌة أو الثلبثٌة   

الخططً، فان هذا الأمر ٌتطلب أن ٌكون هناك مسبول لإخراج هذه المهمة، وعلٌه فنحن 

نلبحظ أن ظاهره القٌادة تراها تتضح فً تلك الأعمال الثنابٌة أو الثلبثٌة خلبل ذلك العمل 

الهجومً، كما تتضح لنا أٌضا من خلبل النظرة المجزأة عند دراسة فرق الألعاب 

جماعٌة، كما تظهر أٌضا ظاهرة القٌادة فً فرق الألعاب الجماعٌة من حٌث النظرة الكلٌة ال

 .للفرٌق فً عدة أشكال

 :صانع العاب الفرٌق كشك من أشكال القٌادة

إن أول أشكال هذه القٌادة نراها ؼالبا خلبل اللعب، حٌث نلبحظ انه دابما وأبدا ما تكون    

نٌا أو ذو خبرة أكثر لقٌادة العمل الخططً الهجومً خلبل محاولات اللبعبٌن المتمٌزٌن ف

إشارات( ، وهذا الشكل  –أفعال  -المباراة، مستخدمٌن أسالٌب مختلفة من الاتصال )لفظٌه 

من القٌادة نراه متعارؾ علٌها بصورة كبٌرة فً جمٌع فرق الألعاب الفرٌقٌة )الجماعٌة(، 

، وهم Play maker ، صانعً الألعابوعادة ما ٌطلق على بعض من هإلاء اللبعبٌن

ٌبدأ من عندهم عادة التكوٌن الهجومً -ٌمثلون حلقه الاتصال بٌن اللبعبٌن ٌبعضهم ببعض 

 .أو الفكر الهجومً كما ٌفضل البعض أن ٌوضحه عند تناول مهام صانع الألعاب
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ن خلبل كما تنحصر مهام هذا النوع من اللبعبٌن أٌضا فً تنفٌذ المهام الخططٌة، وذلك م

تنظٌم عملٌة الاتصال بٌن اللبعبٌن، كما ٌعتبر أٌضا هإلاء اللبعبٌن الذٌن ٌطلق علٌهم 

 .صانع ألعاب مفاتٌح للمواقؾ، فمن خلبلهم ٌتعاون الجمٌع

كذلك ٌعتبر صانع الألعاب من القٌادات التلقابٌة التً لا تعٌن، من قبل مسبول الفرٌق 

رب العام(، ولكنه ٌظهر تلقابٌا من بٌن اللبعبٌن خلبل المد -مسبول الجهاز  -)المدٌر الفنً 

اللبعب، فهو لاعب ٌتمٌز بخصابص معٌنة مٌزته عن ؼٌره للقٌام بمثل هذه المهمة، وطوال 

فتره خبرتهم والتصاقهم باللعب وشؽلهم لهذا المركز )صانع اللعب( نراهم وباستمرار 

 .ٌطورون من هذه الخصابص التً لدٌهم

لقرارات  توصؾ بؤنها  الاختٌار المستند الى أساس بعض المعاٌٌر لبدٌل عملٌة  اتخاذ ا

واحد من بٌن  بدٌلٌن محتملٌن  أو عدة بدابل ... و بالتالً  فإن المهمة الأولى فً عملٌة 

اتخاذ القرارات  تقوم على تحدٌد المشكلة  الحقٌقٌة و توصٌفها ... و ٌحدد بدوره مدى 

 (75ص  ،2013طان محمود، فاعلٌة الخطوات اللبحقة) سل

 :رئٌس الفرٌق كشكل من أشكال القٌادة

، عند تطرقه إلى موضوع القٌادة فً الألعاب Dobler وفً هذا الصدد ٌشٌر دوبلر

الجامعٌة، من زاوٌة مختلفة تماما، حٌث نراه ٌركز على تلك النواحً التربوٌة والاجتماعٌة 

  Team ٌطلق علٌه كابتن فرٌق )ربٌس الفرٌق والتكنٌكٌة )الفنٌة(، والتكتٌكٌة )الخططٌة(،

Captain)ووضع شروط خاصة لمن ٌشؽل هذا المركز من الوجهة التربوٌة منها ،: 

أن ٌكون له المقدرة فً تحمل جزء المسبولٌة الخاص بتشكٌل عمل الفرٌق الجامعً، 1 -

 .وذلك بالتنسٌق مع الجهاز الفنً خاصة إلى ما طلب منه تلك المشاركة

 .تم النقطة الأولى من خلبل دفع وتحسٌن مستوى اللعبت2 -

و لكً ٌتسنى له ذلك ٌتطلب الأمر أن تتوفر لدٌه القدرات التكتٌكٌة خاصة، عندما ٌحسن 3 -

 .اختٌار طرٌقه الاتصال المناسبة

  .كم ٌجب أن ٌكون لدٌه شخصٌة القٌادٌة الموثوق بها4 -
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ٌته فً اللعب لٌس فصل خطاب فً هذا كما أكد دوبلر على أن سن اللبعب أو أقدم5 -

 .المجال

أكد نفس الكاتب السابق من زاوٌة أخرى على أن حجم الخبرة التً ٌتمٌز بها هذا القابد 6 -

 .تلعب دورا أساسٌا فً نجاح النشاط

كما أكد انه لا ٌشترط أن ٌكون كابتن هو أحسن اللبعبٌن من الناحٌة التكنٌكٌة 7 -

 .والتكتٌكٌة

كان لابد أن ٌكون القاسم المشترك الأعظم فً نتابج الفرٌق. )زكً محمد، ٌفضل وإن 8-

 ) 243 -242، الصفحات 2010

أن كابتن  Stocker وحول هذه النقطة الخاصة بربٌس )كابتن الفرٌق(، ٌوضح ستوكر

 :هو( ٌق)ربٌس الفر

 .الجماعً العمل فً ،( الوصل) الاتصال وحلقة نواة *  

 .عبالل فً الحركة موجه *  

 .المشكلبت حل فً صابب *  

 .الفرٌق خدمة لإجراءات منشط *  

 .للفرٌق عدٌدة بواجبات ٌقوم *  

 .المختلفة الاتصال أشكال أو أسالٌب استخدام على بالقدرة ٌتمتع *  

 زكً. )المناسب الموقؾ فً المناسب الاتصال أسلوب أو الشكل اختٌار على المقدرة له *  

 )243 صفحة ،2010 محمد،

 الكتاب مجموعة بٌن كبٌر اتفاق شبه هناك كان أن نرى نحن السابق العرض ومن  

 الرسمٌة القٌادة بٌن فرق هناك لٌس انه منهما كل اعتبر حٌث ،(ستوكر -دوبلر) السابقٌن

 والقٌادة الرباسة إن اللعب إطار خارج والقٌادة اللبعب خلبل القٌادة وبٌن التلقابٌة، والقٌادة
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 لا أنهم الجماعٌة، الألعاب مجال فً العاملٌن عرؾ فً السابدة والحقٌقة ،واحدة عملٌة

 لهذا ضرورة هناك ٌكن لم انه حٌث الجماعٌة، الألعاب فرق فً القٌادة أشكال بٌن ٌفصلون

 بعضها تكمل نراها القٌادة فً هامة خصابص من منهما كل إلٌه أشار ما وأن الفصل،

 أسالٌب من أخرى صورة أنها و بالاتصال، ٌدةوط علبقة ذات القٌادة وان البعض،

 .الاتصال

 :بالاتصال وارتباطه الفرٌقً التماسك

 من للعدٌد المختلفة القراءات مجموعه لنا أوضحته ما ضوء وفً معروؾ هو وكما   

 الفرٌق ٌحاول عندما ٌتحدد ،( الفرٌقٌة) الجامعٌة الألعاب فً الفرٌق هدؾ أن الكتاب

 ٌجب وهنا المنافس، الفرٌق على الفوز ورابها من ٌهدؾ مإثره، ٌجابٌها نتابج إلى الوصول

 إلا ٌكون لا النتابج هذه إلى الوصول هذا بإتمام الخاصة وهً ألا جدا هامة حقٌقة نعرؾ أن

 حركٌة بمعاٌٌر ٌرتبط الفرٌق أو المجموعة أو الأفراد بٌن منظم جماعً عمل خلبل من

 المناسب، الاتصال وسابل على والمبنً التكتٌكً لجماعًا العمل كان ولقد .معٌنه تكتٌكٌه

 الجماعً للعمل مثال الأمر حقٌقة فً هو الفرٌق، فً الأعضاء جهود بٌن ٌنسق والذي

 نتابج خلبل من ذلك وٌظهر الاتصال، وأهمٌة ومعنى لمفهوم عالٌا مثالا وأٌضا المثالً

 فرنشر أن ٌذكر حٌث جال،الم هذا فً المتخصصٌن من العدٌد أجراها التً الأبحاث

French للجماعة مثالا القدم وكرة السلة كرة مثل الجماعٌة الألعاب فرق من اخذ 

 :الفرق هذه إن دراساته فً أثبتت وقد هذا المنظمة،

 .الأزمات أوقات فً بتماسكها تحتفظ *  

 اتجماع من تكونت التً المنظمة ؼٌر الأخرى الجماعات من للتفكك عرضة اقل أنها *  

 .التعارؾ لهم ٌسبق لم الذٌن الطلبة من تجرٌبٌة

 على المحافظة فً هاما دورا تلعب المستخدمة المختلفة الاتصال وأسالٌب عملٌات أن *  

 .التماسك هذا
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 الحادثة العلبقة هذه أهمٌة وإظهار بالاتصال، وارتباطه التماسك أهمٌة إظهار سبٌل وفً

 بطبٌعة الخاص وهو ألا التالً، الموضوع إلى رقنتط أن الأمر ذلك منا ٌتطلب بٌنهما،

 .تفصٌلب أكثر بصوره لاحقا نتناوله سوؾ والتً الجماعٌة، الألعاب

من أهم أهداؾ المشروع فً المإسسة الرٌاضٌة تحقٌق و تلبٌة الاحتٌاجات من خلبل توفٌر 

، 2009فرص للممارسة  الرٌاضٌة لجمٌع الفبات لقطاعات الرٌاضة )علٌة عبد المنعم،

 (85ص

  :بالاتصال المرتبط التماسك ظاهرة و( الفرٌقٌة) الجماعٌة الألعاب طبٌعة

 مختلفتٌن، إرادتٌن بٌن صراع الحقٌقة فً( الفرٌقٌة) الجماعٌة الألعاب فً المباراة تمثل   

 بعمل ٌقوم أن إرادته خلبل من بناء ملحا ٌحاول الذي و المهاجم الفرٌق إرادة أولاهما

 لا الذي و التماسك، و الترابط خلبل من إلا قٌامه ٌمكن لا الذي الخططً ًالهجوم تصوره

 المدافع الفرٌق إرادة و جهة، من هذا بٌنهم، المناسبة الاتصال وسابل توافرت إذا إلا ٌتحقق

 الإزعاج عملٌة تتركز و أخرى، جهة من التصور هذا بناء إزعاج بإلحاح أٌضا ٌحاول الذي

 إلى إٌصاله و المهاجم الفرٌق لاعبً تواصل و ترابط تفتٌت المدافع الفرٌق محاولة فً هذه

 تفكك عنه ٌنتج مما التنفٌذ، فً و التصرؾ فً وبالجمود بالٌؤس تتصؾ سلبٌة نفسٌة حالة

 تتصؾ متزنة ؼٌر عشوابٌة أعمال بعدة للقٌام اضطرارهم و المهاجم، الفرٌق لاعبً بٌن فً

 .بالفردٌة

 عملٌات إجراء ضرورة إلى أفراد ٌحتاج( المدافع) أٌضا رٌقالف هذا أن نرى سوؾ لذلك

 الإزعاج، هذا تنفٌذ فً الاستمرار لهم ٌتسنى لكً أفراده بٌن مناسبة اتصال ووسابل

 و لكلٌبهما، متوافر أٌضا الاتصال و ،(المهاجم – المدافع) كلٌبهما فً موجود فالتماسك

 الاتصال لوسابل للمستخدم أٌضا و للنهاٌة متماسكا ٌكوم أن ٌستطٌع لمن الؽلبة تكون لسوؾ

 .المناسبة

 الجماعً العمل تشتٌت محاولة فً ٌتمثل المدافع الفرٌق هدؾ لان ونظرا أنه أخر معنى فً

 للفرٌق، الجماعً التكتٌكً النمط نطاق خارج فردٌة أعمال إلى تفكٌكه و المهاجم للفرٌق

 حول ترتكز المختلفة المراكز من الهجوم بناء مرحلة فً المهاجم الفرٌق هدؾ أن نرى فإننا
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 و الحركً، التواصل من معٌن نمط خلبل من اللبعبٌن تماسك على الحفاظ الدابمة محاولته

 العمل خلبل الجٌد، بالاتصال المرتبط التماسك لظاهرة كبٌرة أهمٌة ٌعطً ذاته حد فً هذا

 .الخططً

 ظاهرة أهمٌة إلى تشٌر التً و ضا،أٌ الجماعٌة الألعاب مجال فً المعروفة الأمور من و

 من ممٌزٌن لاعبٌن بوجود تتمٌز لا التً الفرق بعض إن بالاتصال، المرتبط التماسك

 الاتصال و التماسك ظاهرتً بتوافر تتمٌز لكنها و البدنٌة، أو الخططٌة و المهارٌة النواحً

 تهزم أن بٌنهما وطٌدةال العلبقة واستؽلبل ظاهرتٌن هاتٌن من استطاعت لاعبٌها، بنً الجٌد

 عنصر بتوفر ٌتمٌزون لا جدا العالٌة الامتٌازات ذوي من لاعبٌن أفرادها بٌن تجمع فرقا

 بعض فً الحادث التنافس هذا أن نلبحظ أن وٌمكن لاعبٌها، بٌن بالاتصال المرتبط التماسك

 .المإقتة القومٌة المنتخبات فرق و الأندٌة، فرق بٌن تقام التً المبارٌات

 بعض هناك أن هً بالاتصال، الصلة الوثٌقة التماسك لظاهرة كبٌرة أهمٌة ٌعطً ماوم

 الربط لتحقٌق العلبقة هذه استؽلبل فً الٌومٌة التدرٌبات من طوٌلة فترات ٌقضون المدربٌن

 بداٌة قبل التجرٌبٌة المبارٌات خلبل من وكذا الحركٌة، المعاٌٌر نمط خلبل من اللبعبٌن بٌن

 العلبقة بهذه الوصول هو العملٌة لهذه الحقٌقً المضمون وٌعتبر الموسمٌة، اتالمبارٌ موسم

 .ممكنه درجه أعلى إلى اللبعبٌن بٌن والاتصال التماسك من كل بٌن الارتباط وهذا

 :التماسك لظاهره المعانً تعدد من رؼم وعلى

 فً الاندماج، قوةال ،الإنتاج ،الأعضاء جهود بٌن التنسٌق الاتحاد، ،المعنوٌة كالروح  -  

 التجاذب ،الفرٌق بروح الجماعً العمل،للؤدوار المشترك الفهم ،بالانتماء الشعور ،العمل

 الخ... عضوٌتها عن التخلً مقاومة ،الجماعة نحو

 الجماعٌة، الألعاب فرق دٌنامٌات مٌدان فً نلبحظها الظواهر من كمجموعة التماسك أن إلا

 المتعددة الظروؾ فً معا الخططً العمل فً الفرٌق ًلاعب استمرار فً أٌضا نلبحظ كما

 الفرٌق أعضاء بٌن المختلفة ووسابله الاتصال عامل توافر ٌتحقق لا للمباراة والمتؽٌر

 فً بنا ٌجدر بٌنهم، العلبقات على وٌبقً اللبعبٌن، بٌن ٌربط الذي الرباط هذا وفً الواحد،

 .الأساسٌة الأبعاد احد التماسك ظاهرة اتخاذ الدراسة هذه
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وضع الفروض التً تمثل المستقبل الذي على أساسه ستوضع الخطط أي بعبارة أخرى 

البٌبة  المستقبلٌة التً  تستعمل فٌها الخطط و تستلزم هذه الخطوة القٌام بتنبإات مثل 

 ( 106، ص 2015الأسواق، المستقبل، مقدار المبٌعات، المنجات ) السكارنة، 

 التنظٌمٌة: أنماط أو أشكال اتصالات

 أن أهمٌة الاتصال بالنسبة للمدٌر والمنظمة تنبع من عده نواحً أهمها ما ٌلً:

القدرة على أنجاز الأهداؾ ٌتوقؾ على كفاءة الاتصالات التً ٌبرزها العامل فً عمله  -1

منه على  % 85إلا أن الدراسات أو أن النجاح الذي ٌحققه الإنسان فً عمله ٌعتمد فً 

 فقط تعتمد على المهارات العملٌة أو المهنٌة المتخصصة. % 15صالٌة و البراعة الات

وٌقدر بعض الخبراء أنها  -أن الاتصالات تمثل جزءا كبٌرا من أعمال العام الٌومٌة  -2

من الوقت الموظفٌن، هذا فضلب عن أعمال العامل التً تعتبر  % 95 -75تستهلك ما بٌن 

 كلها اتصالات.

المعلومات والبٌانات والإحصابٌات والمفاهٌم عبر القنوات المختلفة من  أنها تفٌد فً نقل -3

 ما ٌسؤهم فً اتخاذ القرارات الإدارٌة وتحقٌق نجاح المنظمة وتطورها

 أنها ضرورة أساسٌة فً توجٌه وتؽٌٌر السلوك الفردي والجماعً للعاملٌن. -4

وات الرسمٌة لخلق التماسك بٌن أنها تساهم فً نقل المفاهٌم والآراء والأفكار عبر القن -5

 مكونات المنظمة وتوحٌد جهودها بما ٌمكنها من تحقٌق أهدافها.

 وسٌلة هادفة لضمان التفاعل والتبادل المشترك للؤنشطة المختلفة للمنظمة. -6

وسٌلة رقابٌة وإرشادٌة لنشاطات الموظؾ فً مجال توجٌه فعالٌات العاملٌن فً  -7

 .(26، صفحة 2015)السكارنه،  المنظمة.
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 الـــــــــتــــــــفـــــــــاوض

 مفهوم التفاوض

التفاوض هو موقؾ تعبٌري حركً قابم بٌن طرفٌن أو أكثر حول قضٌة من القضاٌا ٌتم 

من خلبله عرض وتبادل وتقرٌب ومواءمة وتكٌٌؾ وجهات النظر واستخدام كافة أسالٌب 

اظ على المصالح القابمة أو للحصول على منفعة جدٌدة بإجبار الخصم بالقٌام الإقناع للحف

بعمل معٌن أو الامتناع عن عمل معٌن فً إطار علبقة الارتباط بٌن أطراؾ العملٌة 

 التفاوضٌة تجاه أنفسهم أو تجاه الؽٌر.

 منهج و ماهٌة التفاوض 

أو الشعوب فكافة جوانب  نعٌش  الٌوم عصر المفاوضات، سواء بٌن الأفراد أو الدول

حٌاتنا هً سلسلة من المواقؾ التفاوضٌة. وتظهر ضرورة علم التفاوض ومدى الأهمٌة 

التً ٌستمدها من العلبقة التفاوضٌة القابمة بٌن أطرافه أي ما ٌتعلق بالقضٌة التفاوضٌة 

 التً ٌتم التفاوض بشؤنها وتلك هً الزاوٌة الأولى.

لثانٌة وهً زاوٌة الحتمٌة. نجد أن علم التفاوض ٌستمد حتمٌته أما إذا نظرنا إلى الزاوٌة ا

من كونه المخرج أو المنفذ الوحٌد الممكن استخدامه لمعالجة القضٌة التفاوضٌة والوصول 

 إلى حل للمشكلة المتنازع بشؤنها.

فكل طرؾ من أطراؾ القضٌة التفاوضٌة لدٌه درجة معٌنة من السلطة والقوة والنفوذ لكنه 

وقت نفسه لٌس لدٌه كل السلطة أو النفوذ أو القوة الكاملة لإملبء إرادته وفرضها فً ال

إجبارٌا على الطرؾ الآخر ومن ثم ٌصبح التفاوض هو الأسلوب الوحٌد المتاح إمام 

 الأطراؾ التً لها علبقة بالقضٌة وترٌد الوصول إلى حل لها.

م ظهرت عقود الاحتراؾ بسبب انتشار ظاهرة الاحتراؾ  فً مجال رٌاضة كرة القد

 (07، ص 2007كوسٌلة لتنظٌم العلبقة بٌن  اللبعب المحترؾ و نادٌه )الحنفً، 

ومن ناحٌة أخرى فإن التفاوض ٌمثل مرحلة من مراحل حل القضٌة محل نزاع إذ ٌستخدم 

فً أكثر من مرحلة وؼالبا ما ٌكون تتوٌجا كاملب لهذه المراحل. فالتفاوض كؤداة للحوار 

 د تؤثٌرا من الوسابل الأخرى لحل المشاكل.ٌكون اش
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فالعمل العسكري أو الحرب وإن كانت أسرع فً فرض الإرادة إلا أنها لا تمثل نهاٌة 

المطاؾ فالحرب لا تإثر فً قهر الخصم وتدمٌر عزٌمته. لذا ٌعد التفاوض مخرجا نهابٌا 

والتؤكد من القدرات نحو الاستقرار وإن كان ٌجب التحفظ قلٌلب للتؤكد من صدق النواٌا 

والقوى التوازنٌة التً تملكها الأطراؾ المتفاوضة. وهو كذلك انتصار للعقلبنٌة المدركة 

لكافة الأمور والأبعاد تستخدم فٌها أسلحة الحوار ومقارعة الرأي والحجة بالحجة والدلٌل 

 بالدلٌل ومن ثم ٌكون الوصول إلى نتابج نهابٌة ٌقنع بها الأطراؾ.

 اوض الرئٌسٌةعناصر التف

 أولا: الموقف التفاوضً:

ٌعد التفاوض موقؾ دٌنامٌكً أي حركً ٌقوم على الحركة والفعل ورد الفعل إٌجابا وسلبا 

وتؤثٌر أو تؤثرا. والتفاوض موقؾ مرن ٌتطلب قدرات هابلة للتكٌؾ السرٌع والمستمر 

 وللمواءمة الكاملة مع المتؽٌرات المحٌطة بالعملٌة التفاوضٌة.

 عامة فان الموقف التفاوضً ٌتضمن مجموعة عناصر ٌجب: وبصفة

وهذا ٌستدعً أن ٌكون هناك ترابط على المستوى الكلً لعناصر القضٌة التً  . الترابط:1

ٌتم التفاوض بشؤنها أي أن ٌصبح للموقؾ التفاوضً )كل( عام مترابط وإن كان ٌسهل 

 الوصول إلى عناصره وجزبٌاته.

ٌتركب الموقؾ التفاوضً من جزٌبات وعناصر ٌنقسم إلٌها حٌث ٌجب أن  . التركٌب:2

 وٌسهل تناولها فً إطارها الجزبً وكما ٌسهل تناولها فً إطارها الكلً.

ٌجب أن ٌتصؾ الموقؾ التفاوضً بصفة إمكانٌة التعرؾ  . إمكانٌة التعرف والتمٌٌز:3

من أبعاده أو  علٌه وتمٌٌزه دون أي ؼموض أو لبس أو دون فقد لأي من أجزابه أو بعد

 معالمه.

وٌقصد به المرحلة التارٌخٌة التً ٌتم التفاوض فٌها  . الاتساع المكانً والزمانً:4

 والمكان الجؽرافً الذي تشمله القضٌة عند التفاوض علٌها.

الموقؾ التفاوضً هو موقؾ معقد حٌث تتفاعل داخله مجموعة من العوامل  . التعقٌد:5

وانب التً ٌتشكل منها هذا الموقؾ ومن ثم ٌجب الإلمام بهذا وله العدٌد من الأبعاد والج

 كله حتى ٌتسنى التعامل مع هذا الموقؾ ببراعة ونجاح.
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وٌطلق البعض على هذا الموقؾ )الشك( حٌث ٌجب أن ٌحٌط بالموقؾ  . الغموض:6

التفاوضً ظلبل من الشك والؽموض النسبً الذي ٌدفع المفاوض إلى تقلٌل دابرة عدم 

عن طرٌق جمع كافة المعلومات والبٌانات التً تكفل توضٌح التفاوضً خاصة وإن  التؤكد

 الشك دابما ٌرتبط بنواٌا ودوافع واتجاهات ومعتقدات وراء الطرؾ المفاوض الآخر.

ٌتم التفاوض فً العادة بٌن طرفٌن، وقد ٌتسع نطاقه لٌشمل أكثر  ثانٌا: أطراف التفاوض:

وتعارضها بٌن الأطراؾ المتفاوضة. ومن هنا فان  من طرفٌن نظرا لتشابك المصالح

أطراؾ التفاوض ٌمكن تقسٌمها أٌضا إلى أطراؾ مباشرة، وهً الأطراؾ التً تجلس 

فعلب إلى مابدة المفاوضات وتباشر عملٌة التفاوض. وإلى أطراؾ ؼٌر مباشرة وهً 

ٌبة أو بعٌدة الأطراؾ التً تشكل قوى ضاؼطة لاعتبارات المصلحة أو التً لها علبقة قر

 بعملٌة التفاوض.

لابد أن ٌدور حول )قضٌة معٌنة( أو )موضوع معٌن( ٌمثل  ثالثا: القضٌة التفاوضٌة:

محور العملٌة التفاوضٌة ومٌدانها الذي ٌتبارز فٌه المتفاوضون، وقد تكون القضٌة، قضٌة 

سٌاسٌة، إنسانٌة عامة، أو قضٌة شخصٌة خاصة وتكون قضٌة اجتماعٌة، أو اقتصادٌة أو 

أو أخلبقٌة... الخ. ومن خلبل القضٌة المتفاوض بشؤنها ٌتحدد الهدؾ التفاوضً، وكذا 

ؼرض كل مرحلة من مراحل التفاوض، بل والنقاط والأجزاء والعناصر التً ٌتعٌن 

تناولها فً كل مرحلة من المراحل والتكتٌكات والأدوات والاستراتٌجٌات المتعٌن 

 المراحل.استخدامها فً كل مرحلة من 

لا تتم أي عملٌة تفاوض بدون هدؾ أساسً تسعى إلى تحقٌقه أو  رابعا: الهدف التفاوضً:

الوصول إلٌه وتوضع من أجله الخطط والسٌاسٌات. فبناء على الهدؾ التفاوضً ٌتم قٌاس 

مدى تقدم الجهود التفاوضٌة فً جلسات التفاوض وتعمل الحسابات الدقٌقة، وتجري 

 لكل خطوة. التحلٌلبت العمٌقة

وٌتم تقسٌم الهدؾ التفاوضً العام أو النهابً إلى الهداؾ مرحلٌة وجزبٌة وفقا لمدى أهمٌة 

 كل منها ومدى اتصالها بتحقٌق الهدؾ الإجمالً أو العام أو النهابً.

 ومن ناحٌة أخرى فان الهدؾ التفاوضً ، ٌدور فً الؽالب حول تحقٌق أي من الآتً:
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الامتناع عن القٌام بعمل معٌن ٌتفق على عدم القٌام ، لٌه الأطراؾالقٌام بعمل محدد ٌتفق ع

خطوات وخصابص عملٌة ،تحقٌق مزٌجا من الهدفٌن السابقٌن معا،به بٌن أطراؾ التفاوض

 خصابص عملٌة  التفاوض، التفاوض

ترتبط القوة التفاوضٌة بحدود أو مدى السلطة والتفوٌض الذي تم  أولا: القوة التفاوضٌة:

لفرد التفاوض وإطار الحركة المسموح له بالسٌر فٌه وعدم تعدٌه أو اختراقه فٌما منحه ل

 ٌتصل بالموضوع أو القضٌة المتفاوض بشؤنها.

هً أن ٌملك فرٌق التفاوض المعلومات التً تتٌح له الإجابة  ثانٌا: المعلومات التفاوضٌة:

 على الأسبلة الآتٌة:

هل ٌمكن تحقٌق ما  طٌع تحقٌق ما نرٌد؟كٌف نست ماذا نرٌد؟ من خصمنا؟  من نحن؟

 أم ٌتعٌن أن نحققه على دفعات وتجزئته للوصول إلٌه على مراحل؟ نرٌده دفعة واحدة ؟

ما الذي نحتاجه  وإذا كان ذلك ٌسٌر ،فما هً تلك الأهداف المرحلٌة ،وكٌفٌة تحقٌقها ؟

   من دعم وأدوات ووسائل وأفراد للوصول إلى تلك الأهداف؟

ى هذه المعلومات ٌتم وضع برنامج التفاوض محدد المهام ومحدد الأهداؾ وتتاح وبناء عل

 له الإمكانٌات وتوفر له الموارد.

هذا الشرط أساسا بؤعضاء الفرٌق. ومدى البراعة  ٌتصل ثالثا: القدرة التفاوضٌة:

والمهارة والكفاءة التً ٌتمتع بها أو ٌحوزها أفراد هذا الفرٌق ومن ثم من الضروري 

 لاهتمام بالقدرة التفاوضٌة لهذا الفرٌق وهذا ٌتؤتى عن طرٌق الآتً :ا

الاختٌار الجٌد لأعضاء هذا الفرٌق من الأفراد الذٌن ٌتوفر فٌهم القدرة والمهارة والرؼبة 

 والخصابص والمواصفات التً ٌجب أن ٌتحلى بها أعضاء هذا الفرٌق.

تمر بٌن أعضاء الفرٌق لٌصبح وحدة تحقٌق الانسجام والتوافق والتلبإم والتكٌٌؾ المس

 المٌول أو الرؼبات. متجانسة،محددة المهام ،لٌس بٌنها أي تعارض أو انقسام فً الرأي أو

وتحفٌز وإعداد أعضاء الفرٌق المفاوض إعدادا عالٌا ٌتم خلبله  وحشدتدرٌب وتثقٌؾ 

 ة.تزوٌدهم بكافة البٌانات والمعلومات التفصٌلة الخاصة بالقضٌة التفاوضٌ

 المتابعة الدقٌقة والحثٌثة لأداء الفرٌق المفاوض ولأي تطورات تحدث لأعضابه.

) بلبل ن شانها تٌسٌر العملٌة التفاوضٌةتوفٌر كافة التسهٌلبت المادٌة وؼٌر المادٌة التً م

 (220، ص2015خلؾ ، 
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وٌتصل هذا الشرط أساسا بتوافر رؼبة حقٌقٌة مشتركة لدى  رابعا: الرغبة المشتركة:

الأطراؾ المتفاوضة لحل مشاكلها أو منازعاتها بالتفاوض واقتناع كل منهم بان التفاوض 

 الوسٌلة الحٌدة أو الأفضل لحل هذا النزاع أو وضع حدا له.

 وٌتصل المناخ التفاوضً بجانبٌن أساسٌٌن هما: خامسا: المناخ المحٌط:

 القضٌة التفاوضٌة ذاتها: -1

القضٌة التفاوضٌة ساخنة وبالتالً فان القضٌة كلما كانت وفً هذا الجانب ٌتعٌن أن تكون 

 ساخنة كلما أمكن أن ٌحظى التفاوض باهتمام ومشاركة الأطراؾ المختلفة وبفعالٌة؟

 أن تكون المصالح متوازنة بٌن أطراؾ التفاوض : -2

ٌجب لتهٌبة المناخ الفعال أن ٌتم التفاوض فً إطار من توازن المصالح والقوى بٌن 

اؾ المتفاوضة حتى ٌؤخذ التفاوض دوره وتكون نتابجه أكثر استقرارا وتقبلب وعدالة الأطر

واحتراما بٌن هإلاء الأطراؾ فإذا لم ٌكن هناك هذا التوازن فانه لن ٌكون هناك تفاوضا 

بالمعنى السلٌم بل سٌكون هناك استسلبما وتسلٌما وإجحافا بؤحد الأطراؾ الذي لا ٌملك 

د حقه أو للتدلٌل علٌه أو لفرض رأٌه وإجبار الخصم الآخر على تقبله القوة اللبزمة لتؤٌٌ

 (221، ص2015)بلبل خلؾ، واحترامه والعمل به أو بما سٌتم التوصل بالتفاوض إلٌه.

 التفاوض عملٌة  خطوات

للتفاوض العملً خطوات عملٌة ٌتعٌن القٌام بها والسٌر على هداها وهذه الخطوات تمثل 

قٌة تتم كل منها بهدؾ تقدٌم نتابج محددة تستخدم فً إعداد وتنفٌذ سلسلة تراكمٌة منط

الخطوة التالٌة. وإن تراكمات كل مرحلة تبنى على ما تم الحصول علٌه من ناتج المرحلة 

السابقة وما تم تشؽٌله بالتفاوض علٌه واكتسابه خلبل المرحلة الحالٌة ذاتها قبل الانتقال 

وبهذا الشكل تصبح العملً التفاوضٌة تؤخذ شكل جهد تفاوضً إلى المرحلة التالٌة الجدٌدة، 

 تشؽٌلً متراكم النتابج بحٌث تصبح مخرجات كل مرحلة التالٌة لها وهكذا.

وهً أولى خطوات العملٌة  تحدٌد وتشخٌص القضٌة التفاوضٌة: الخطوة الأولى:

رفة كافة التفاوضٌة حٌث ٌتعٌن معرفة وتحدٌد وتشخٌص القضٌة المتفاوض بشؤنها ومع

 (221، ص2015)السكارنة، عناصرها وعواملها المتؽٌرة ومرتكزاتها الثابتة. 
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وتحدٌد كل طرؾ من أطراؾ القضٌة والذٌن سٌتم التفاوض معهم. وتحدٌد الموقؾ 

التفاوضً بدقة لكل طرؾ من أطراؾ التفاوض ومعرفة ماذا ٌرؼب أو ٌهدؾ من 

 التفاوض.

تمهٌدٌة لاستكشاؾ نواٌا واتجاهات هذا الطرؾ وٌتعٌن إجراء مفاوضات أو مباحثات 

وتحدٌد موقفه التفاوضً بدقة وبعد هذا التحدٌد ٌتم التوصل إلى نقطة أو نقاط التقاء أو فهم 

 مشترك.

كما ٌتعٌن تحدٌد نقاط الاتفاق بٌن الطرفٌن المتفاوضٌن لتصبح الأرضٌة المشتركة أو 

د فً تحدٌد نقاط معرفة المصالح المشتركة الأساس المشترك لبدء العملٌة التفاوضٌة وٌساع

 التً تربط بٌن الطرفٌن المتفاوضٌن.

ومن ثم ٌتم تحدٌد مركز دابرة المصلحة المشتركة أو الاتفاق بٌن الأطراؾ لٌمثل نقطة 

الارتكاز فً التعامل مع وبهذه الدابرة حٌث ٌتم فً التفاوض نقل ذا المركز تدرٌجٌا 

 وافق علٌه الطرؾ الآخر وتصبح حقا مكتسبا.لتوسٌع نقاط الاتفاق التً ٌ

وتستخدم فً هذا المجال المفاوضات التمهٌدٌة بهدؾ تحدٌد المواقؾ التفاوضٌة ومعرفة 

 حقٌقة ونواٌا الطرؾ الآخر بالإضافة إلى:

 تؽٌٌر اتجاهات وراء الطرؾ الآخر.

 كسب تؤٌٌد ودعم الطرؾ الآخر والقوى المإثرة علٌه.

 القٌام بسلوك معٌن وفقا لخطة محددة. دفع الطرؾ الآخر إلى

 الاستفادة من رد فعل الطرؾ الآخر.

وبصفة عامة ٌتم فً المفاوضات التمهٌدٌة تحدٌد نقاط الالتقاء ونقاط الاختلبؾ بٌن 

الأطراؾ وتوضٌح أبعاد كل منهما. ومن ثم ٌمكن تحدٌد النقاط الأشد تطرفا بالنسبة لكل 

تؤثٌر علٌها والتً لن ٌتنازل عنها فً الفترة الحالٌة طرؾ من الأطراؾ التً لا ٌمكن ال

على الأقل. وأكثر النقاط قبولا منه أو نقطة الالتقاء المشتركة التً ٌوافق علٌها دون تردد. 

ومن ثم ٌقوم بالابتعاد عن أشد نقاط الاختلبؾ والتعامل فقط مع تلك النقاط التً تقع فً 

والتً ٌمكن عن طرٌق التفاوض كسب النقاط  منطقة التؤرجح بٌن الموافقة والاعتراض

 (224، ص2015)بلبل خلؾ،  التفاوضٌة بنجاح وٌسر.
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 الخطوة الثانٌة: تهٌئة المناخ للتفاوض:

إن هذه الخطوة هً خطوة مستمرة وممتدة تشمل وتؽطى كافة الفترات الأخرى التً ٌتم 

 ض.الاتفاق النهابً علٌها وجنى المكاسب النجمة عن عملٌة التفاو

وفً هذه المرحلة ٌحاول كل من الطرفٌن المتفاوضٌن خلق جو من التجاوب والتفاهم مع 

التً سوؾ ٌسٌر  إستراتٌجٌتهالطرؾ الآخر بهدؾ تكوٌن انطباع مبدبً عنه واكتشاؾ 

 على هداها فً المفاوضات وردود أفعاله أمام مبادراتنا وجهودنا التفاوضٌة.

ٌدة عن الرسمٌات وتقتصر عادة على لقاءات النادي وتكون هذه المرحلة عادة قصٌرة وبع

 أو على حفلبت التعارؾ ٌتم فٌها التبادل عبارات المجاملة والترحٌب .

 

 الخطوة الثالثة: قبول الخصم للتفاوض:

وهً عملٌة أساسٌة من عملٌات وخطوات التفاوض لقبول الطرؾ الآخر وقبول الجلوس 

مفاوضات أو تكون أكثر ٌسرا خاصة مع اقتناع إلى مابدة المفاوضات. ومن ثم تنجح ال

الطرؾ الآخر بؤن التفاوض هو الطرٌق الوحٌد، بل والممكن لحل النزاع القابم أو 

المكاسب والمزاٌا التً ٌسعى إلى الوصول إلٌها.  لجنًللحصول على المنفعة المطلوبة أو 

ن قبوله للتفاوض وٌجب علٌنا أن نتؤكد من صدق رؼبة وحقٌقة نواٌا الطرؾ الأخر، وا

 لٌس من قبٌل المناورات أو لكسب الوقت أو لتحجٌمها عن استخدام الوسابل الأخرى.

 

 التمهٌد لعملٌة التفاوض الفعلٌة والإعداد لها تنفٌذٌا: الخطوة الرابعة:

اختٌار أعضاء فرٌق التفاوض وإعدادهم وتدرٌبهم على القٌام بعملٌة التفاوض المطلوبة 

 تفوٌض الذي ٌحدد صلبحٌاتهم للتفاوض.وإعطابهم خطاب ال

وضع الاستراتٌجٌات التفاوضٌة واختٌار السٌاسات التفاوضٌة المناسبة لكل مرحلة من 

 مراحل التفاوض.

الاتفاق على أجندة المفاوضات ، وما تتضمنه من موضوعات أو نقاط أو عناصر سٌتم 

 التفاوض بشؤنها وأولوٌات تناول كل منها بالتفاوض.

مكان التفاوض وتجهٌزه وإعداده وجعله صالحا ومناسبا للجلسات التفاوضٌة ، اختٌار 

 (225، ص2015)السكارنة،  وتوفٌر كافة التسهٌلبت الخاصة به.
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 الخطوة الخامسة: بدء جلسات التفاوض الفعلٌة:

 حٌث تشمل هذه الخطوة من العملٌات الأساسٌة التً لا ٌتم التفاوض إلا بها:

التفاوضٌة المناسبة من حٌث تناول كل عنصر من عناصر القضٌة اختٌار التكتٌكات 

 التفاوضٌة أثناء التفاوض على القضٌة وداخل كل جلسة من جلسات التفاوض.

الاستعانة بالأدوات التفاوضٌة المناسبة وبصفة خاصة تجهٌز المستندات والبٌانات والحجج 

 الطرؾ الآخر. والأسانٌد المإٌدة لوجهات نظرنا والمعارضة لوجهات نظر

ممارسة الضغوط التفاوضٌة على الطرف الآخر سواء داخل جلسة التفاوض أو خارجها. 

الضؽط ،عدم الوصول إلى نتٌجة، الجهد، التكلفة، الوقت وتشمل هذه الضغوط عوامل:

 الضؽط النفسً. ،الإعلبمً

 تبادل الاقتراحات وعرض وجهات النظر فً إطار الخطوط العرٌضة لعملٌة التفاوض

 وفً الوقت نفسه دراسة الخٌارات المعروضة والانتقاء التفضٌلً منها.

استخدام كافة العوامل الأخرى المإثرة على الطرؾ الآخر لإجباره إلى اتخاذ موقؾ معٌن 

أو القٌام بسلوك معٌن ٌتطلبه كسبنا للقضٌة التفاوضٌة أو إحراز نصر أو الوصول إلى 

 أو جزٌباتها.اتفاق بشؤنها أو بشان أحد عناصرها 

 الخطوة السادسة: الوصول إلى الاتفاق الختامً وتوقٌعه:

لا قٌمة لأي اتفاق من الناحٌة القانونٌة إذا لم ٌتم توقٌعه فً شكل اتفاقٌة موقعة وملزمة 

للطرفٌن المتفاوضٌن. وٌجب الاهتمام بؤن تكون الاتفاقٌة شاملة وتفصٌلٌة تحتوي على كل 

رات الشكل والمضمون ومن حٌث جودة وصحة ودقة اختٌار الجوانب ومراعً فٌها اعتبا

)بلبل خلؾ،  الألفاظ والتعبٌرات لا تنشؤ أي عقبات أثناء التنفٌذ الفعلً للبتفاق التفاوضً.

 (226، ص2015

 استٌراتٌجٌات التفاوض فً المجال الرٌاضً

 أولا: استراتٌجٌات منهج المصلحة المشتركة:

اون بٌن طرفٌن أو أكثر ٌعمل كل طرؾ منهم على تعمٌق ٌقوم هذا المنهج على علبقة تع

  .(232، ص2015)بلبل خلؾ،  وزٌادة هذا التعاون وإثماره لمصلحة كافة الأطراؾ
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 واستراتٌجٌات هذا المنهج هً :

 التكامل: إستراتٌجٌة -1

هو تطوٌر العلبقة بٌن طرفً التفاوض إلى درجة أن ٌصبح كل منهما مكملب للآخر فً 

بل قد ٌصل الأمر إلى أنهما ٌصبحان شخصا واحدا مندمج المصالح والفوابد كل شًء 

والكٌان القانونً أحٌانا وذلك بهدؾ تعظٌم الاستفادة من الفرص المتاحة أمام كل منهما. 

 من خلبل: الإستراتٌجٌةوٌمكن تنفٌذ هذه 

 التكامل الأفقً.، التكامل الأمامً، التكامل الخلفً

 التعاون الحالً:تطوٌر  إستراتٌجٌة -2

وتقوم هذه الإستراتٌجٌة التفاوضٌة على الوصول إلى تحقٌق مجموعة من الأهداؾ العلٌا 

التً تعمل على تطوٌر المصلحة المشتركة بٌن طرفً التفاوض وتوثٌق أوجه التعاون 

 من خلبل: الإستراتٌجٌةبٌنهما. وٌمكن تنفٌذ هذه 

عن طرٌق إقناع الطرفٌن المتفاوضٌن بمد  ٌةالإستراتٌجوتتم هذه  توسٌع مجالات التعاون:

 مجال التعاون إلى مجالات جدٌدة لم ٌكن التعاون بٌنهما قد وصل إلٌها من قبل.

على الارتقاء بالمرحلة التعاونٌة التً  الإستراتٌجٌةوتقوم هذه  :الارتقاء بدرجة التعاون

 مراحل الآتٌة:أهمها ال ٌعٌشها طرفً التفاوض خاصة أن التعاون ٌمر بعدة مراحل

 مرحلة التفهم المشترك أو التعرؾ على مصالح كل الأطراؾ. -1

 مرحلة الاتفاق فً الرأي أو لقضاء المصالح. -2

 مرحلة العمل على تنفٌذه أو مرحلة تنفٌذ المنفعة المشتركة. -3

 مرحلة اقتسام عابده أو دخله أو مرحلة تنفٌذ المنفعة المشتركة. -4

قوم العمل التفاوضً بدور هام فً تطوٌر التعاون بٌن الأطراؾ وفً كل هذه المراحل ٌ

 (233، ص2015)السكارنة،  المتفاوضة والارتقاء بالمرحلة التً ٌمر بها.

 عملٌة الاتصال وارتباطها بالتفاوض : 

العملٌة على مهارات الاتصال وفنون التفاوض. من خلبل دراسة طرق   تركز هذه 

فً بعض  حٌثمن التواصل بشكل فعال. فرد ، سٌتمكن الالتواصل اللفظً وؼٌر اللفظً

مع الآخرٌن   تواصلالوكٌفٌة ضمان أن ٌفهم  ٌقال، و نظرا لضرورة الأحٌان ٌساء فهم ما 

كٌفٌة التعامل بشكل فعال مع الآخرٌن من خلبل  عملٌة التفاوض لابد من بشكل صحٌح فً 
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ستساعد  من بٌن مهارات التواصله إن هذ، و الاستماع بنشاط والوعً التام للؽة الجسد 

 ،التفاوض الهدؾ أثناء عملٌة  توضٌحعلى 

كٌفٌة التخطٌط للمفاوضات وما هً أفضل الممارسات للتعامل مع أصعب  كما أن  إتقان  

، عن طرٌق وأقدر المفاوضٌن ووضع استراتٌجٌات لتكون أكثر فعالٌة فً المفاوضات 

متى تنسحب من المفاوضات التً لن تإدي إلى  الاتصال ، وقد تستنتج فً بعض الأحٌان

 النتابج المرجوة. 

 ومن بٌن العناصر المشتركة و المستعملة  فً  الاتصال والتفاوض : 

 عملٌة التواصل الداخلً

 مهارات الاستماع وطرح الأسبلة

 كٌفٌة التواصل بشكل لا شفهً

 عملٌة التفاوض والتخطٌط

 لمراسالتعامل مع أصعب المفاوضٌن صعبً ا

 خطة وإجراء مفاوضات تقنٌة وؼٌر تقنٌة

 عْبصش اىتفبوض اىشئُسخ: 2

 أولا: اىَىقف اىتفبوضٍ:

٠ؼذ حٌظفخٚع ِٛلف د٠ٕخ١ِىٟ أٞ كشوٟ ٠مَٛ ػٍٝ حٌلشوش ٚحٌفؼً ٚسد حٌفؼً ا٠ـخرخ    

ٚعٍزخ ٚطؤػ١شح أٚ طؤػشح. ٚ حٌظفخٚع ِٛلف ِشْ ٠ظطٍذ لذسحص ٘خثٍش ٌٍظى١ف حٌغش٠غ 

اءمة الكاملة مع المتؽٌرات المحٌطة بالعملٌة تفاوضٌة، و بصفة عامة فان والمستمر وللمو

 الموقؾ التفاوضً ٌتضمن مجموعه عناصر

: وهذا ٌستدعً أن ٌكون هناك ترابط على المستوى الكلً لعناصر القضٌة الترابط -1   

 التً ٌتم التفاوض بشؤنها أي أن ٌصبح للموقؾ التفاوضً ) كل( عام مترابط وان كان

 ٌسهل الوصول إلى عناصره وجزٌباته.



48 
 

: حٌث ٌجب أن ٌتركب الموقؾ التفاوضً من جزٌبات وعناصر ٌنقسم إلٌها التركٌب -2   

 وٌسهل تناولها فً إطارها الجزبً وكما ٌسهل تناولها فً إطارها الكلً.

: ٌجب أن ٌتصؾ الموقؾ التفاوضً بصفة إمكانٌة التعرؾ إمكانٌة التعرف والتمٌٌز -3   

علٌه وتمٌزه دون أي ؼموض أو لبس أو دون فقد لأي من أجزابه أو بعد من أبعاده أو 

 (251، ص2015)بلبل خلؾ،  معالمه.

: وٌقصد به المرحلة التارٌخٌة التً تتم التفاوض فٌها الاتساع المكانً والزمانً -4   

 والمكان الجؽرافً الذي تشمله القضٌة عند التفاوض علٌها.

الموقؾ التفاوضً هو موقؾ معقد حٌث تتفاعل داخله مجموعة من العوامل  التعقٌد: -5   

وله العدٌد من الأبعاد والجوانب التً ٌتشكل منها هذا الموقؾ ومن ثم ٌجب الإلمام بهذا كله 

 حتى ٌتسنى التعامل مع هذا الموقؾ ببراعة ونجاح.

ٌحٌط بالموقؾ : وٌطلق البعض على هذا الموقؾ )الشك( حٌث ٌجب أن الغموض -6   

التفاوضً ظلبل من الشك والؽموض النسبً الذي ٌدفع المفاوض إلى تقلٌل دابرة عدم التؤكد 

عن طرٌق جمع كافة المعلومات والبٌانات التً تكفل توضٌح التفاوضً خاصة وان الشك 

 دابما ٌرتبط بنواٌا ودوافع واتجاهات ومعتقدات وراء  الطرؾ المفاوض الآخر.

 التفاوض: ثانٌا: الأطراف

ٌتم التفاوض فً العادة بٌن طرفٌن، وقد ٌتسع نطاقه لٌشمل أكثر من طرفٌن نظرا لتشابك    

مصالح وتعارضها بٌن الأطراؾ المتفاوضة، ومن هناك فان أطراؾ التفاوض ٌمكن 

تقسٌمها أٌضا إلى أطراؾ مباشرة، وهً الأطراؾ التً تجلس فعلب إلى مابدة المفاوضات 

تفاوض، وإلى أطراؾ ؼٌر مباشرة وهً الأطراؾ التً تشكل قوى وتباشر عملٌة ال

 ضاؼطة لاعتبارات المصلحة أو التً لها علبقة قرٌبه أو بعٌده بعملٌة التفاوض

 ثالثا: القضٌة التفاوضٌة:

لابد أن ٌدور حول )قضٌة معٌنة( أو )موضوع معٌن( ٌمثل محور العملٌة التفاوضٌة    

متفاوضون، وقد تكون القضٌة، قضٌة إنسانٌة عامة أو قضٌة ومٌدانها الذي ٌتبارز فٌه ال
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شخصٌة خاصة وتكون قضٌة اجتماعٌة، أو اقتصادٌة، أو سٌاسٌة، أو أخلبقٌة ....الخ، ومن 

خلبل القضٌة المتفاوض بشؤنها ٌتحدد الهدؾ التفاوضً، وكذا ؼرض كل مرحلة من 

ٌن تناولها فً كل مرحلة من مراحل التفاوض، بل والنقاط والأجزاء والعناصر التً ٌتع

المراحل والتكتٌكات والأدوات والاستراتٌجٌات المتعٌن استخدامها فً كل مرحلة من 

 المراحل.

 رابعا: الهدف التفاوضً:

لا تتم أي عملٌة تفاوض بدون هدؾ أساسً تسعى إلى تحقٌقه أو الوصول إلٌه وتوضع    

اوضً وقٌاس ماذا تقدم الجهود من اجله الخطط والسٌاسات. فبناء على الهدؾ التف

التفاوضٌة فً جلسات التفاوض وتعمل الحسابات الدقٌقة، وتجري التحلٌلبت العمٌقة لكل 

 خطوة.

وٌتم تقسٌم الهدؾ التفاوضً العام أو نهابً إلى أهداؾ مرحلٌة وجزبٌة وفقا لمدى أهمٌة كل 

 منها ومدى اتصالها بتحقٌق الهدؾ الإجمالً أو العام أو نهابً.

 ومن ناحٌة أخرى فان الهدؾ التفاوضً، ٌدور فً الؽالب حول تحقٌق أي من الأتً:

 القٌام بعمل محدد ٌتفق علٌه الأطراؾ. -  

 الامتناع عن القٌام بعمل معٌن ٌتفق على عدم القٌام به بٌن أطراؾ التفاوض -  

 تحقٌق مزٌج من الهدفٌن السابقٌن معا. -  

 خطوات التفاوض: -3

العملً خطوات عملٌة ٌتعٌن القٌام بها والسٌر على هداها وهذه الخطوات تمثل للتفاوض    

سلسلة تراكمٌة منطقٌة تتم كل منها بهدؾ تقدٌم نتابج محددة تستخدم فً إعداد وتنفٌذ 

الخطوات التالٌة. وان تراكمات كل مرحلة تبنى على ما تم الحصول علٌه من نتابج المرحلة 

التفاوض علٌه واكتسابه خلبل المرحلة الحالٌة ذاتها قبل الانتقال السابقة ومتى ما تشؽٌله ب

إلى مرحلة التالٌة الجدٌدة، وبهذا الشكل تصبح العملٌة التفاوضٌة تؤخذ شكل جهد تفاوضً 

 تشؽٌلً متراكم النتابج بحٌث تصبح مخرجات كل مرحلة التالٌة لها وهكذا.
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 الخطوة الأولى: تحدٌد وتشخٌص القضٌة التفاوضٌة

وهً أولى خطوات العملٌة التفاوضٌة حٌث ٌتعٌن معرفه وتحدٌد وتشخٌص القضٌة    

المتفاوض بشؤنها ومعرفة كافة عناصرها وعواملها والمتؽٌرة ومرتكزاتها الثابتة. وتحدٌد 

كل طرؾ من أطراؾ القضٌة والذٌن سٌتم التفاوض معهم وتحدٌد الموقؾ التفاوضً بدقه 

 ومعرفة ماذا ٌرؼب أو ٌهدؾ من التفاوض.لكل طرؾ من أطراؾ التفاوض 

وٌتعٌن إجراء مفاوضات أو مباحثات تمهٌدٌة لاستكشاؾ نواٌا واتجاهات هذا الطرؾ 

وتحدٌد موقفه التفاوضً بدقه وبعد هذا التحدٌد ٌتم التوصل إلى نقطة أو نقاط التقاء أو فهم 

 مشترك.

تصبح الأرضٌة المشتركة أو كم ٌتعٌن تحدٌد نقاط الاتفاق بٌن الطرفٌن المتفاوضٌن ل

الأساس المشترك لبدء عملٌة التفاوضٌة وٌساعد فً تحدٌد نقاط معرفه المصالح المشتركة 

 التً تربط بٌن الطرفٌن المتفاوضٌن.

ومن ثم ٌتم تحدٌد مركز دابرة المصلحة المشتركة أو الاتفاق بٌن الأطراؾ لٌمثل نقطه 

ٌث ٌتم فً التفاوض نقل ذات المركز تدرٌجٌا الارتكاز فً التعامل مع وبهذه الدابرة ح

 لتوسٌع نقاط الاتفاق التً ٌوافق علٌه الطرؾ الآخر وتصبح حقا مكتسبا.

وتستخدم فً هذا المجال المفاوضات التمهٌدٌة بهدؾ تحدٌد المواقؾ التفاوضٌة ومعرفة 

 حقٌقة ونواٌا الطرؾ الآخر بالإضافة إلى:

 خر.تؽٌٌر اتجاهات وراء الطرؾ الآ -  

 كسب تؤٌٌد ودعم الطرؾ الآخر والقوى المإثرة علٌه.  -  

، 2015)بلبل خلؾ،  دفع الطرؾ الآخر إلى القٌام بسلوك معٌن وفقا لخطه محددة. -  

 (255ص

 الاستفادة من رد فعل الطرؾ الآخر. -  

وبصفة عامة ٌتم فً المفاوضات التمهٌدٌة تحدٌد نقاط الالتقاء ونقاط الاختلبؾ بٌن    

الأطراؾ وتوضٌح أبعاد كل منهما،ومن ثم ٌمكن تحدٌد النقاط الأشد تطرفا بالنسبة لكل 
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طرؾ من الأطراؾ التً لا ٌمكن التؤثٌر علٌها والتً لن ٌتنازل عنها فً الفترة الحالٌة على 

 الأقل، وأكثر نقاط قبولا منه أو نقطه الالتقاء المشتركة التً ٌوافق علٌها دون تردد.

بالابتعاد عن اشد نقاط الاختلبؾ والتعامل فقط من تلك النقاط التً تقع فً  ومن ثم ٌقوم

منطقه التؤرجح بٌن الموافقة والاعتراض والتً ٌمكن عن طرٌق التفاوض كسب النقاط 

 التفاوضٌة بنجاح و ٌسر.

 الخطوة الثانٌة: تهٌئه المناخ للتفاوض

كافه الفترات الأخرى التً ٌتم إن هذه الخطوة هً خطوة مستمرة وممتدة تشمل وتؽطً    

 الاتفاق النهابً علٌها وجنً المكاسب الناجمة عن عملٌة التفاوض.

وفً هذه المرحلة ٌحاول كل من الطرفٌن المتفاوضٌن خلق الجو من التجاوب والتفاهم مع   

الطرؾ الآخر بهدؾ تكوٌن انطباع مبدبً عنه واكتشاؾ استراتٌجٌاته التً سوؾ ٌسٌر 

 فً المفاوضات وردود أفعاله أمام مبادراتنا وجهودنا التفاوضٌة.على هداها 

وتكون هذه المرحلة عادة قصٌرة وبعٌدة عن الرسمٌات، وتقتصر عادة على لقاءات النادي   

 أو على حفلبت التعارؾ ٌتم فٌها تبادل عبارات المجاملة والترحٌب.

 الخطوة الثالثة: قبول الخصم للتفاوض

ة من عملٌات وخطوات التفاوض لقبول الطرح الآخر وقبول الجلوس وهً عملٌة أساسٌ   

إلى مابدة المفاوضات. ومن ثم تنجح المفاوضات أو تكون أكثر ٌسرا خاصة مع اقتناء 

الطرؾ الآخر بان التفاوض هو الطرٌق الوحٌد، بل والممكن لحل النزاع القابم أو للحصول 

زاٌا التً ٌسعى إلى الوصول إلٌها. وٌجب على المنفعة المطلوبة أو لجنً المكاسب والم

علٌنا أن نتؤكد من صدق رؼبة وحقٌقة نواٌا الطرؾ الآخر، وان قبوله للتفاوض لٌس من 

 قبٌل المناورات أو لكسب الوقت أو لتحجٌمها عن استخدام الوسابل الأخرى.

 الخطوة الرابعة: التمهٌد لعملٌة التفاوض الفعلٌة والإعداد لها تنفٌذٌا

 من عدة خطوات على النحو التالً:وتتض
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اختٌار أعضاء فرٌق التفاوض إعدادهم وتدرٌبهم على القٌام بعملٌة التفاوض المطلوبة  -

 وإعطابهم خطاب التفوٌض الذي ٌحدد صلبحٌاتهم للتفاوض.

وضع الاستراتٌجٌات التفاوضٌة واختٌار السٌاسات التفاوضٌة المناسبة لكل مرحلة من  -

 مراحل التفاوض.

الاتفاق على أجندة المفاوضات، ومما تتضمنه من موضوعات أو نقاط أو عناصر سٌتم  -

 التفاوض بشؤنها وأولوٌات تناول كل منها بالتفاوض.

اختٌار مكان التفاوض وتجهٌزه وإعداده وجعله صالحا ومناسبا للجلسات التفاوضٌة،  -

 وتوفٌر كافه التسهٌلبت الخاصة به.

 سات التفاوض الفعلٌةالخطوة الخامسة: بدء جل

 حٌث تشمل هذه الخطوة من العملٌات الأساسٌة التً لا ٌتم التفاوض إلا بها:

. اختٌار التكتٌكات التفاوضٌة المناسبة من حٌث تناول كل عنصر من عناصر القضٌة 1   

 التفاوضٌة أثناء التفاوض على القضٌة وداخل كل جلسة من جلسات التفاوض.

دوات التفاوضٌة المناسبة وبصفة خاصة تجهٌز المستندات والبٌانات . الاستعانة بالأ2   

 والحجج والأسانٌد المإٌدة لوجهات نظرنا والمعارضة لوجهات نظر الطرؾ الآخر.

. ممارسة الضؽوط التفاوضٌة على الطرؾ الآخر سواء داخل الجلسة التفاوض أو 3   

 خارجها، وتشمل هذه الضؽوط عوامل:

 الجهد  -                             الوقت  -         

 عدم الوصول إلى النتٌجة  -التكلفة                              -         

 الضؽط النفسً -الضؽط الإعلبمً                   -         

. تبادل الاقتراحات وعرض وجهات النظر فً إطار الخطوط العرٌضة لعملٌة 4   

 نفسه دراسة الخٌارات المعروضة والانتقاء التفضٌلً منها. التفاوض وفً الوقت
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استخدام كافة العوامل الأخرى المإثرة على الطرؾ الآخر لإجباره على إلى  -         

اتخاذ موقؾ معٌن أو القٌام بسلوك معٌن ٌتطلبه كسبنا للقضٌة التفاوضٌة أو إحراز نصر أو 

 صرها أو جزٌباتها.الوصول إلى اتفاق بشؤنها أو بشان احد عنا

 الخطوة السادسة: الوصول إلى الاتفاق الختامً وتوقٌعه

لا قٌمه لأي اتفاق من ناحٌة القانونٌة إذا لم ٌتم توقٌعه فً شكل اتفاقٌه موقعة وملزمة 

للطرفٌن المتفاوضٌن. وٌجب الاهتمام بان تكون اتفاقٌة شاملة وتفصٌلٌة تحتوي على كل 

رات الشكل والمضمون ومن حٌث جودة وصحة ودقة اختٌار الجوانب ومراعً فٌها اعتبا

)د. سكارنه،  الألفاظ والتعبٌرات لا تنشؤ أي عقبات أثناء التنفٌذ الفعلً للبتفاق التفاوضً.

 (226-223، الصفحات 2009

 المفاوض الناجح وأساسٌات للتفاوض: -4

 وض لا بد أن تكون حرٌصا على تنفٌذ تلك الأشٌاء:عند حدوث عملٌة التفا

 .كن على استعداد دابم للتفاوض، وفً أي وقت.1    

 . أن لا تتفاوض أبدا دون أن تكون مستعدا.2    

 . التمسك بالثبات الدابم وهدوء الأعصاب.3    

 . عدم الاستهانة بالخصم آو بالطرؾ المتفاوض معه.4    

 اذ قرار ... واكسب وقتا للتفكٌر.. لا تتسرع فً اتخ5    

. أن تستمتع أكثر من أن تتكلم وإذا تكلمت فلب تقل شٌبا له قٌمه خلبل المفاوضات 6    

 التمهٌدٌة.

 . لٌس هناك صداقه دابمة، ولكن هناك دابما مصالح دابمة7    

 . الإٌمان بصدق وعدالة القضٌة التفاوضٌة.8    

 ما لدٌك دفعة واحدة  . الحظر والحرص وعدم إفشاء9    
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 . لا احد ٌحفظ أسرارك سوى شفتٌك10    

. تبنً تحلٌلبتك ومن ثم قراراتك على الواقع والأحداث الحقٌقٌة ولا ٌجب أن تبنً 11    

 على التمنٌات

 . أن نتفاوض من مركز قوة.12    

 . الاقتناع بالرأي قبل اقتناع الآخرٌن به.13    

ؼٌر المباشرة فً التفاوض، وكتب النقاط التفاوضٌة كلما أمكن . استخدام الأسالٌب 14    

 ذلك.

 . ضرورة تهٌبه الطرؾ الآخر وإعداده نفسٌا لتقبل الاقتناع بالرأي الذي تتبناه.15    

 . هدوء الأعصاب والابتسامة مفتاح النجاح فً التفاوض.16    

ت الظالمة برباط الجؤش والهدوء . التفاإل الدابم ومقابله الثورات العارمة والانتقادا17   

 المطلق والعقلبنٌة الرشٌدة.

. التجدٌد المستمر فً طرق وأسالٌب تناول الموضوعات المتفاوض بشؤنها وفً 18   

 أسلوب عمل الفرٌق التفاوضً.

. عدم البدء فً الحوار التفاوضً بجمله استفزازٌة أو بنظرة عدابٌة أو بحركة تعبر 19   

 حدي والعدوان.عن الكراهٌة والت

. التحلً بالمظهر الأنٌق المتناسق الوقور المحترم فً جمٌع عملٌات التفاوض وفً 20   

 كافه جلساته الرسمٌة.

 . الاستمتاع بالعمل التفاوضً.21   

 . لا ٌؤس فً التفاوض ولا هزٌمة مطلقة نهابٌا ودابما فٌه.22   

 ما من عكسها. . عدم الانخداع بمظاهر الأمور والاحتٌاط داب23   
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 خصائص ومواصفات المفاوض المحترف: 4-1

هناك عدد من الخصابص والمواصفات التً ٌجب أن تتوافر فً رجل تفاوض المحترؾ    

حتى ٌستطٌع أن ٌقوم بوظٌفته التفاوضٌة خٌر قٌام. وهذه الخصابص تتكامل مع بعضها 

ضع الإطار العام والخاص لشخصٌة رجل التفاوض وتجعل منه صالحا للقٌام البعض لت

 بعملٌة التفاوض التً تستند إلٌه.

وان كان ٌجب القول أن كل عملٌة تفاوض تحتاج إلى خصابص ومهارات معٌنة فً من  

ٌقوم بها ولعل هذا ٌفسر لنا أن كل موقؾ تفاوضً ٌحتاج إلى طرٌقة معٌنه لمعالجة 

ه. ومن هنا فقد أصبحت عملٌة التفاوض عملٌة الاحتراؾ متعدد فً الجوانب والتعامل مع

 والأبعاد ٌتم داخلها تخصص معٌن.

وحتى ٌتسنى لك أن تكون مفاوض محترؾ فلب بد أن تؤخذ فً الاعتبار تلك المهارات 

والأسالٌب والاستراتٌجٌات التً قد تساعدك على النجاح فً خوض مفاوضاتك بشكل فعال 

الوصول إلى أهدافك، أو على الأقل تحقٌق نسبة نجاح نسبٌة مقبولة سواء مع  ٌضمن لك

للحصول على ما  صاحب العمل، أو الزملبء أو احد أفراد العابلة، نحتاج أحٌانا لان نفاوض

نعتقد انه من حقوقنا. نذكر مثالا على ذلك السعً للحصول على راتب أعلى، التفاوض من 

 ؾ فً العمل.اجل خدمات أفضل أو لحل خلب

 أولا: حدد ما ترٌده من المفاوضات قبل خوضها

فً بادئ الأمر، قٌم مهاراتك وخصابصك، وحدد أطر أهدافك الأولٌة، فهل: تسعى إلى    

إتمام المفاوضات بؤقل وقت ممكن، وترٌد الانتهاء من الأمر فحسب؟ أم انك تسعى للفوز 

 ج للحصول على هذا الفوز؟بؽض النظر عن نتابج قد تنطوي على أسلوبك المنته

إذا كانت النقطة الأولى هو ما تسعى إلٌه فقد ٌنتج عن ذلك استسلبمك بسرعة أو التنازل عن 

 الكثٌر من أهدافك.

أما إذا كانت النقطة الثانٌة هً ما تسعى إلٌه بالشكل الأساسً فان ذلك قد ٌإدي إلى إتباعك 

 تك مع الطرؾ الآخر فً المفاوضات.أسلوب هجوم وعدابً ٌإدي بدوره إلى تدمٌر علبقا
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 ثانٌا: التعرف على خصائص و المهارات الخصم

قبل الخوض المفاوضات تحرى عن سمعة خصمك ومن حٌث مهاراته فً التفاوض    

وخبرته، وبالتالً تستطٌع أن تحكم إن كان خصمك ٌشكل لك تهدٌدا خلبل المفاوضات، أم 

 ق الذكر.انه خصم مساوي لك ولا ٌشكل تهدٌدا ٌستح

 ثالثا: تنبأ بما قد ٌدور فً ذهنً خصمً

لا ٌكفً أن تعرفه وتحدد ما ترٌده فً خوض المفاوضات، بل علٌك أن تحلل وتحاول أن    

تصل إلى ما ٌفكر به وٌهدؾ إلٌه الطرؾ الآخر، بهذا أنت تفكر عن شخصٌن وبعقلٌن، 

تك بحٌث تتمكن من تفكر عن نفسك وتفكر عن خصمك، والأفضل من ذلك، هو تطوٌر قدر

التنبإ بما ٌتوقع أو ٌعتقد خصمك انك ترٌده. وهنا أنت تفكر بثلبثة ادمؽه تعرؾ ما ترٌده 

 وتتنبؤ بما ٌرٌد خصمك وتتنبؤ بما ٌعتقد خصمك انك ترٌده.

 رابعا: اعمل على بناء الثقة بٌنك و بٌن خصمك.

ٌاب الثقة بٌن طرفً ٌعتبر التفاوض الشكل المتطور من أشكال الاتصال، ولكن فً ؼ   

المفاوضات لن تستند العملٌة على تبادل ونقل الفعال للمعلومات والأفكار بل على العكس 

سٌحل محل الأسلوب المنهجً والمنظم لتبادل المعلومات، أسلوب أخر ٌعمل إلى التلبعب 

 بالمعلومات وبالتالً ٌصبح الجو العام للمفاوضات مفعم بالشك والارتٌاب.

 صمك بان تكون جدٌرا بهذه الثقة وتصدق القول وتثق بنفسكاكسب ثقة خ

 خامسا: طور مهارات الإنصات للآخرٌن

معظم الأشخاص ٌرٌدون حوارا داخلٌا مع أنفسهم أن ٌتحدثون إلى أنفسهم ضمنٌا وقد    

ٌكون لهذا اثار سلبٌه أثناء المفاوضات إن لم ٌتمكن المرء من أن ٌسٌطر على الحوار 

إلى ما ٌقوله، بل وٌراقبك تعاببر وجهه ونبرات صوت الطرؾ الآخر،  الداخلً وٌنصت

وبالتالً لا تفوته أي رسالة شفهٌة أو تعبٌرٌة مهمة والتً قد تساعده فً كشؾ نقاط ضعؾ 

 وقوة الخصم.
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 سادسا: لا تكشف أوراقك من البداٌة

بل استهل  لا تكشؾ نفسك وأهدافك وؼاٌاتك وتضعها بٌن ٌدي خصمك بداٌة المفاوضات،   

بان تصرح عن موقفك الذي تتخذه، عندبذ وبعد أن تتوطد الثقة التدرٌجٌة أثناء المفاوضات، 

تستطٌع أنت أو الطرؾ الآخر أن تخاطرا بكشؾ أوراقكما أو أهدافكما بتفاصٌلها. وتقع 

على عاتق كمفاوض مسإولٌة توجٌه الأسبلة الذكٌة والمنتقاة لخصمك والتً هدفها أن 

 ن حاجات وأهداؾ وؼاٌات الطرؾ الآخر.تكشؾ لك ع

 سابعا: استعرض مصادر قوة خصمك

لا تفترض أن امتلبك خصم لقوة معٌنة ٌعنً انه ٌمتلك كل عناصر القوة الأساسٌة التً    

تجعله ٌخوض المفاوضات بفعالٌة آو تؤهله للفوز، نؤخذ على سبٌل المثال إذا كان خصمك 

ذا عنصرا من عناصر القوة، لا ٌعنً انه ٌمتلك صاحب موقؾ أولً قوي، على اختبار ه

جمٌع عناصر القوة الأخرى والمهارات الأساسٌة للتفاوض. بالنتٌجة، ما علٌك إلا أن توازن 

القوى وذلك بان تقٌم وتحدد مصادر قوة الخصم وكذلك مصادر قوتك، ولتسهٌل ذلك، ٌمكنك 

ا المصادر الداخلٌة فتشمل على تقسٌم مصادر القوة إلى مصادر داخلٌه وأخرى خارجٌة. أم

الخصابص المرء، نؤخذ على سبٌل المثال: قوة الشخصٌة واحترام الذات والثقة بالنفس، أما 

، 2015)بلبل خلؾ،  المصادر الخارج فهً ؼٌر ثابتة، تتحكم بها أمور سٌر المفاوضات.

 (254ص

 ثامنا: استعراض الخٌرات والبدائل

فً أن تحدد أقصى ؼاٌاتك وأهدافك فقط، بل علٌك أن تضع قبل البدء بالمفاوضات، لا ٌك   

خٌرات وبدابل لهذه الأهداؾ تقبل بها، وعلٌك أٌضا أن تحدد الحجج المإٌدة وتلك 

 المعارضة للخٌارات المقترحة.

 تاسعا: متى تعتبر نفسك فائزا؟

 قبل أن تؤخذ المفاوضات، استعرض كل النتابج المتوقعة منها، واجعل لنفسك مدى   

للنجاح، وصولك إلى نتٌجة ما تقع ضمن المدى الذي حددته سابقا، ٌعنً انك قد خضت 
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المفاوضات بنجاح، بٌنما عدم تمكنك من تحقٌق أٌه نتٌجة تقعد ضمن هذا المدى، تكون قد 

 أحرزت فشلب.

 عاشرا: استمتع أثناء المفاوضات

طوي على خطوات التفاوض عبارة عن عملٌة ولٌس حدثا فحسب، وهذه العملٌة تن    

تحضٌرٌة ابتداء من ولٌس انتهاء بخلق وتهٌبة الجو المناسب الذي ٌتسم بالثقة وتحدٌد 

الؽاٌات والأهداؾ وكذلك النتابج المتوقعة أن تترتب علٌك خلبل ولدى انتهاء المفاوضات. 

بالممارسة سوؾ تتمكن من اكتساب وصقل المهارات التً بدورها سوؾ تإهلك للفوز 

 تمكنك من الاستمتاع أثناء عملٌة المفاوضات.وبالتالً 

 سٌاسات التفاوض: 4-2

 . سٌاسة الاختراق التفاوضٌة / سٌاسة الجدار الحدٌدي.1   

 . سٌاسة التعمٌق التفاضلٌة )التؤكٌد( / سٌاسة التعتٌم التفاوضٌة التشكٌك.2   

 التفاوضٌة.. سٌاسة التوسٌع والانتشار التفاوضٌة / سٌاسة التضٌٌق والحصار 3   

 . سٌاسة أحداث التوتر التفاوضً / سٌاسة الاسترخاء التفاوضً.4   

 . سٌاسة الهجوم التفاوضً / سٌاسة الدفاع التفاوض5ً   

 . سٌاسة التناول المتدرج القضٌة التفاوضٌة / سٌاسة الصفقة التفاوضٌة الواحدة6   

 ؼة والالتفاؾ.. سٌاسة المواجهة المباشرة والصرٌحة / سٌاسة المراو7   

 . سٌاسة التطوٌر التفاوضٌة / سٌاسة التجمٌل التفاوضٌة.8   

 التفاوض: وتكتٌكات استراتٌجٌات -5

 -أسلوب التنفٌذ  -التكتٌك  –الأهداؾ النهابٌة  -الإستراتٌجٌة هً الإطار العام للتحرك     

 خطط العمل.
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ة من حٌث المبدأ ثم السعً الموافق -التكتٌك  –مثال: الإستراتٌجٌة تؽٌر موقؾ الخصم 

 لتؽٌٌره فٌما بعد وفٌما ٌلً حصر لبعض الاستراتٌجٌات التً تستخدم فً التفاوض:

 الاستراتٌجٌات التً توسع قاعدة المنافع المشتركة لكل أطراؾ التفاوض.

 التركٌز على المبادئ الذاتٌة. استراتٌجٌة. 2. منفعة لك ... ومنفعة للخصم           1   

 الدفاع. استراتٌجٌة. 4الهجوم.                       استراتٌجٌة. 3   

 الانجاز مره واحدة   استراتٌجٌة. 6التدرج.                       استراتٌجٌة. 5   

 المواجهة. استراتٌجٌة. 8التعاون.                      استراتٌجٌة. 7   

 مواجهه النزاع. استراتٌجٌة. 10 تفادي النزاع.               استراتٌجٌة. 9   

المصلحة المشتركة ومنهج  وفٌما ٌلً عرض ٌقسم إلى الاستراتٌجٌات حسب المنهج

 الصراع:

 أولا: استراتٌجٌات منهج المصلحة المشتركة

ٌقوم هذا المنهج على علبقة تعاون بٌن طرفٌن أو أكثر ٌعمل كل طرؾ منهم على تعمٌق    

 اره لمصلحة كافه الأطراؾ، واستراتٌجٌات هذا المنهج هً:وزٌادة هذا التعاون وإثم

 :. إستراتٌجٌة التكامل1

هو تطوٌر العلبقة بٌن طرفً التفاوض إلى درجه أن ٌصبح كل منهما مكمل للؤخر فً    

كل شًء بل قد ٌصل الأمر إلى انه ما ٌصبحان شخص واحدا مندمج المصالح والفوابد 

بهدؾ تعظٌم الاستفادة من الفرص المتاحة أمام كل منهما، والكٌان القانونً أحٌانا وذلك 

 وٌمكن تنفٌذ هذه الإستراتٌجٌة من خلبل:

 التكامل الخلفً. التكامل الأمامً.  التكامل الأفقً. -   
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 . إستراتٌجٌة تطوٌر التعاون الحالً:2

العلٌا  وتقوم هذه الإستراتٌجٌة التفاوضٌة على الوصول إلى تحقٌق مجموعة من الأهداؾ   

التً تعمل على تطوٌر المصلحة المشتركة بٌن طرفً التفاوض وتوثٌق أوجه التعاون 

 بٌنهما، وٌمكن تنفٌذ هذه الإستراتٌجٌة من خلبل:

توسٌع مجالات التعاون: وتتم هذه الإستراتٌجٌة عن طرٌق إقناع الطرفٌن المتفاوضٌن  -   

 ون بٌنهما قد وصل إلٌها من قبل.بمد مجال التعاون إلى مجالات جدٌدة لم ٌكن التعا

الارتقاء بدرجة التعاون: وتقوم هذه الإستراتٌجٌة على الارتقاء بالمرحلة التعاونٌة التً  -   

 ٌعٌشها طرفً التفاوض خاصة أن التعاون ٌمر بعده مراحل أهمها المراحل الآتٌة:

 مرحلة التفهم المشترك أو التعرؾ على مصالح كل الأطراؾ. -1

 ة الاتفاق فً الرأي أو لقضاء المصالح.مرحل -2

 مرحلة العمل على تنفٌذه أو مرحلة تنفٌذ المنفعة المشتركة. -3

 مرحلة اؼتسال عابده أو دخله أو مرحلة تنفٌذ المنفعة المشتركة. -4

وفً كل هذه المراحل ٌقوم العمل التفاوضً بدور هام فً تطوٌر التعاون بٌن الأطراؾ    

 اء بالمرحلة التً ٌمر بها.المتفاوضة والارتق

 . إستراتٌجٌة تعمٌق العلاقة القائمة:3

تقوم هذه الإستراتٌجٌة على الوصول لمدى أكبر من التعاون بٌن طرفٌن أو أكثر تجمعهم    

 مصلحة ما.

 . إستراتٌجٌة توسٌع نطاق التعاون بمده إلى مجالات جدٌدة:4

الطوٌل الممتد بٌن طرفً التفاوض من  هذه الإستراتٌجٌة أساسا على الواقع التارٌخً   

حٌث التعاون القابم بٌنهما وتعدد وسابله وتعدد مراحله وفقا للظرؾ والمتؽٌرات التً مر بها 

 وفق القدرات وطاقات كل منهما، وهناك أسلوبٌن لهذه الإستراتٌجٌة هما:
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لاتفاق بٌن توسٌع نطاق التعاون بمده إلى مجال زمنً جدٌد: وٌقوم هذا الأسلوب على ا  

الأطراؾ المتفاوضة على فترة زمنٌه جدٌدة مستقبلة أو تكثٌؾ وزٌادة التعاون وجنً 

 التعاون خلبل هذه الفترة المقبلة.

 توسٌع نطاق التعاون بمده إلى مجال مكان جدٌد: -5

وٌتم هذا الأسلوب عن طرٌق الاتفاق على الانتقال بالتعاون إلى مكان جؽرافً أخر    

 جدٌد.

 : استراتٌجٌات منهج الصراعثانٌا

على الرؼم من أن جمٌع من ٌمارسون استراتٌجٌات الصراع فً مفاوضاتهم سواء على    

المستوى الفردي للؤشخاص أو على المستوى الجماعً، وتبنٌهم لها واعتمادهم علٌها إلا 

 أنهم ٌمارسونها دابما سرا وفً خفاء.

ٌعلنون أنهم ٌرؼبون فً تعمٌق المصالح  بل أنهم فً ممارستهم للتفاوض بمنهج الصراع

 جٌات ٌعتمد على الخداع والتموٌه.المشتركة إذ أن جزء كبٌر من مكونات  هذه الاستراتٌ

 الإستراتٌجٌة الأولى: إستراتٌجٌة )الإنهاك(

 وتقوم هذه الإستراتٌجٌة على الأتً:

فاوض لتؽطٌة أطول .  استنزاؾ وقت الطرؾ الآخر، وٌتم ذلك عن طرٌق تطوٌل فترة الت1

وقت ممكن دون أن تصل المفاوضات إلا إلى النتابج المحدودة لا قٌمة لها. وٌستخدم 

 الأسلوب الآتً لتحقٌق ذلك:

أ. التفاوض حول مبدأ التفاوض ذاته ومدى إمكانٌة استخدامه واستعداد الطرؾ الآخر    

 لٌها.للتعامل به ومدى إمكانٌة تنفٌذه لتعهداته التً ٌمكن الوصول إ

ب. التفاوض فً جولة أو جولات أخرى حول التوقٌت والمٌعاد المناسب للقٌام بالجوالات    

 التفاوضٌة التً تم الاتفاق أو جاري الاتفاق علٌها.
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ج. تفاوض فً جولة أو جولات جدٌدة حول مكان تفاوض أو أمامك التفاوض المحتملة    

 والأماكن البدٌلة.

 دٌدة حول الموضوعات التً سوؾ ٌتم التفاوض علٌها.د. التفاوض فً جوالات ج   

ه. التفاوض حول كل موضوع من الموضوعات التً حددت لها أولوٌات وفً ضوء كل    

موضوع من الموضوعات التً ٌمكن تقسٌمه إلى عناصر وأفرع متفرعة ٌتم كل منها فً 

 جلسة أو أكثر من جلسات التفاوض.

اشد درجه ممكنة. وٌتم ذلك عن طرٌق تكثٌؾ وحفظ . استنزاؾ جهد الطرؾ الآخر إلى 2

طاقاته واستنفار كافة خبراته وتخصصاته وشؽلهم بعناصر القضٌة التفاوضٌة الشكلٌة التً 

 لا قٌمة لها عن طرٌق:

أ. إثارة العقبات القانونٌة المفتعلة حول كل عنصر من العناصر القضاٌا المتفاوض علٌها    

عبٌرات والجمل والكلمات والألفاظ التً تصاغ بها عبارات وحول مسمٌات كل موضوع والت

 واسم كل موضوع التفاوض.

ب. وضع برنامج حافل للبستقبالات والحفلبت والمإتمرات الصحفٌة وحفلبت التعارؾ    

 وزٌارة الأماكن التارٌخٌة.

ة ج. زٌادة الاهتمام بالنواحً الفنٌة شدٌدة التشعب كالنواحً الهندسٌة والجؽرافٌ   

والتجارٌة والاقتصادٌة والبٌبٌة والعسكرٌة... الخ، وإرجاء البت فٌها إلى حٌن ٌصل رأي 

الخبراء والفنٌٌن الذٌن سٌتم مخاطبتهم واستشاراتهم فٌها ومن ثم تنتهً جلسات التفاوض 

دون نتٌجة حاسمه بل وهناك أمور كثٌرة معلقة لم ٌبت فٌها وهً أمور شكلٌة فً اؼلب 

 بها وتعلق علٌها الأمور الجوهرٌة الأخرى بل والشكلٌة الأخرى أحٌانا الأحٌان وترتبط

. استنزاؾ أموال الطرؾ الآخر، وذلك عن طرٌق زٌادة معدلات إنفاقه وتكالٌؾ إقامته 3

وأتعاب مستشارٌه طوال العملٌة التفاوضٌة فضلب عن ما ٌمثله ذلك من تضٌٌع باقً الفرص 

كان ٌمكن له أن ٌحصل علٌها لو لم ٌجلس معنا إلى مابدة  المالٌة والاقتصادٌة البدٌلة التً

 التفاوض وٌنشؽل بها.
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 الإستراتٌجٌة الثانٌة: إستراتٌجٌة التشتٌت )التفتٌت(

وهً من أهم استراتٌجٌات منهج الصراع التفاوضٌة حٌث تعتمد علٌها بشكل كبٌر    

ه الإستراتٌجٌة على الأطراؾ المتصارعة إذا ما جلست إلى مابدة التفاوض، وتقوم هذ

فحص وتشخٌص وتحدٌد أهم نقاط الضعؾ والقوة فً طرٌق التفاوض الذي أوفده الطرؾ 

الآخر للتفاوض، وتحدٌد انتماءاتهم و عقابدهم ومستوأهم العلمً والفنً والطبقً والداخلً 

 وكل ما من شانه أن ٌصبرهم إلى شرابح وطبقات ذات خصابص محددة مقدما.

لخصابص ٌتم رسم سٌاسة ماكرة لتفتٌت وحده وتكامل فرٌق التفاوض وبناءا على هذه ا

الذي أوفده الطرؾ الآخر للتفاوض معنا والقضاء على وحدته وابتلبفه وتماسكه وعلى 

الاحترام لٌصبح فرٌق مفت متعارض تدب بٌن أعضاءه الخلبفات والصراعات ومن ثم 

 ٌصبح جهدهم ؼٌر منسجما.

ؤنها من ضمن الاستراتٌجٌات دفاع المنظم فً حاله التعرض وتمتاز هذه الإستراتٌجٌة ب 

 نكن نتوقعها ولم نحسب حسابا لها لضؽط التفاوضً عنٌؾ أو مبادرة تفاوضٌة جدٌدة لم

 الإستراتٌجٌة الثالثة: إستراتجٌة أحكام السٌطرة )الإخضاع(

بٌن طرفٌن، تعد العملٌة تفاوضٌة وفق لمنهج الصراع معركة شرسة أو مباراة ذهنٌة ذكٌة 

لذا تقوم هذه الإستراتٌجٌة على حشد كافه الإمكانٌات التً تكفل السٌطرة الكاملة على 

 جلسات التفاوض عن طرٌق:

أ. القدرة على التنوٌع والتشكٌل والتعدٌل والتبدٌل للمبادرات التفاوضٌة التً ٌتم طرحها    

الآخر وسبق البدء فً على مابدة المفاوضات بحٌث ٌكون لنا سبق التعامل مع الطرؾ 

الحركة فضلب عن إجبار الطرؾ الآخر على أن ٌتعامل مع مبادرة من صنعنا نعرؾ كل 

شًء عنها ومن ثم فان علٌه أن ٌسٌر وفقا للطرٌق الذي رسمناه له والذي ٌسهل علٌنا 

 السٌطرة علٌه فٌه.
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تعداد الدابم للتفاوض ب. القدرة على الحركة السرٌعة والاستجابة التلقابٌة والفورٌة والاس   

فور قٌامه الطرؾ الآخر بإبداء رؼبته فً ذلك لتفوٌت الفرصة علٌه فً اخذ زمام المبادرة 

 والسٌطرة على عملٌة التفاوض من أولها إلى أخرها.

الحرص على إبقاء الطرؾ الآخر فً مركز التابع والذي علٌه أن ٌقبع ساكنا انتظارا  -ج   

 طاق الإطار الذي تم وضعه لٌحٌطه.و أن تكون حركته فً نللئشارة التً نعطٌها له أ

 الإستراتٌجٌة الرابعة: إستراتٌجٌة الدحر )الغزو المنظم(

وهً إستراتٌجٌة ٌتم استخدامها بؽض النظر عن ندرة أو قلة المعلومات عن الطرؾ    

 الآخر الذي ٌتم معه الصراع التفاوضً.

تفاوض التدرٌجً خطوة خطوة لٌصبح عملٌة ؼزو وفقا لهذه الإستراتٌجٌة ٌتم استخدام ال

منظم للطرؾ الآخر حٌث تبدأ العملٌة باختراق حاجز الصمت أو نذره المعلومات بتجمٌع 

كافة البٌانات والمعلومات الممكنة من خلبل التفاوض التمهٌدي مع هذا الطرؾ. ثم معرفه 

تجاتها والتفاوض معه على أن أهم المجالات التً ٌمتلك فٌها مٌزات تنافسٌه خطٌرة تهدد من

ٌترك لنا المجال فٌها وان ٌتجها إلى مجالات أخرى تستؽرق وتستنزؾ قدراته وإمكانٌاته. 

وفً الوقت نفسه جعله ٌنحصر تدرٌجٌا عن الأسواق التقلٌدٌة التً كان ٌتعامل معها إلا أن 

 ٌفقد أسواقه الخارجٌة بشكل كامل وٌنحصر عمله فقط فً داخل بلبده.

المرحلة التالٌة ٌتم اختراق السوق بلبده عن طرٌق عقود التصنٌع المشتركة التً  وفً

تتضمن تورٌد كافه المكونات الخاصة بالسلع المصنعة أو المجمعة عن طرٌقنا وٌقتصر 

 عمله وفقط على أقامه بعض خطوط التجمٌع.

لتوزٌع ثم وفً مرحلة اللبحقة ٌصرفون درأهم عن هذه الخطوط لٌختصر عمله وفقط على ا

فً مرحلة اللبحقة نقوم نحن بالتوزٌع، وٌتطلب التفاوض وفق لهذه الإستراتٌجٌة قدرات 

 ؼٌر عادٌة من فرٌق المفاوضٌن.
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 الإستراتٌجٌة الخامسة: إستراتٌجٌة التدمٌر الذاتً )الانتحار(

لكل طرؾ من أطراؾ التفاوض: أهداؾ، أمال وأحلبم وتطلعات وهً جمٌعا تواجهها:    

دات، عقبات، ومشاكل، وصعاب وكلما كانت هذه العقبة شدٌدة كلما زاد ٌؤس هذا محد

الطرؾ وإحساسً باستحالة الوصول إلٌها وإنهم مهما بدل من جهد فانه لن ٌصل إلٌها وهنا 

 علٌه أن ٌختار بٌن بدٌلٌن هما:

 . صرؾ النظر عن هذه الطموحات والأهداؾ وارتداء ما ٌمكن تحقٌقه منها واعتبارهأ

 الهدؾ النهابً له

ب. البحث عن وسابل أخرى جدٌدة ؼٌر مربٌة أو منظورة حالٌا تمكنه من تحقٌق هذه 

 الأهداؾ فً المستقبل.

 تكتٌكات التفاوض:  5-1

 أولا: تكتٌكات توسٌع المكاسب

 ثانٌا: تكتٌكات التركٌز على المكاسب الذاتٌة

 ثالثا: التكتٌكات التنفٌذٌة

 ذٌة لإستراتٌجٌة كٌف وأٌنرابعا التكتٌكات: التنفٌ

 خامسا: التكتٌكات التنفٌذٌة لإستراتٌجٌة التعاون

 سادسا: التكتٌكات التنفٌذٌة لإستراتٌجٌة تفادي النزاع   

 .سابعا: التكتٌكات التنفٌذٌة لإستراتٌجٌة مواجهه النزاع

 ثامنا: التكتٌكات التنفٌذٌة لاستراتٌجٌات الدفاعٌة
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 مراحل التفاوض الناجح: - 6

إن الهدؾ الحقٌقً من اتخاذ مبدأ التفاوض فً مواجهة المشاكل والوصول إلى مصلحة    

المإسسة هو تحسٌن الأداء والحصول على الفابدة العظمى من العملٌات الإدارٌة فً 

المإسسات لذا على المدٌر الناجح أن ٌتخذ لنفسه الهٌبة المناسبة إذا ما دخل فً مرحلة 

ٌد الذي ٌترصد بمإسسته وعلى الربٌس أن ٌتجنب قدر الإمكان التفاوض لمواجهه التهد

إرسال رسابل ضمنٌه أثناء عملٌة التفاوض بان العقاب قادم مما ٌترتب علٌها نتابج سلبٌة و 

 تإدي إلى تؤزم المشكلة بدلا عن حلها لذا على الربٌس أن ٌتحلى بخصابص عده منها:

 

الحقابق وسط الأصوات العالٌة والمشاعر . لا تفاوض وأنت ؼاضب ... وإلا سوؾ تتوه 1

 السلبٌة.

. واجه فورا ... فالتؤجٌل ٌإدي إلى تفاقم الأداء ؼٌر الكؾ للمروس أو زٌادة إٌجاد حل 2

 مناسب للمشكلة.

. واجه فً خصوصٌة ... لا تعنؾ أو توبٌخ الموظفٌن فً وجود الآخرٌن انه ٌحطم 3

 باطٌة للآخرٌن.الروح المعنوٌة لهم وٌرسل إشارات ضمنٌه إح

. كن محددا ... حدد جزبٌة المشكلة المطلوب الحل لها ... بدلا من الانقضاض بالهجوم 4

 الشخصً العام على الموظؾ.

. دعم نفسك بالبٌانات ... فالمعلومات الكافٌة تعطٌك أفاق ومساحات تفاوضٌة تضمن 5

 الحصول على اكبر فابدة ومصلحة للمإسسة.

ن المشكلة باستخدام كلمات واضحة ومحددة لٌس لها لبس العمل . كن واضحا ... عبر ع6

 للمإسسة وتابع تنفٌذها أولا بؤول.

. أعط توجٌهاتك. بعد أن تؤخذ المقترحات من الموظؾ وابدأ عملٌة تحدٌد خطه العمل 7

 للمإسسة وتابع تنفٌذها أولا بؤول

 التفاوض الناجح كالتالً: وبناءا على ما سبق فان المفاوض الناجح علٌه أن ٌتبع مراحل   
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: وهً عملٌة جمع البٌانات وتحدٌد الأهداؾ وعلٌه أن ٌستعد فً هذه أولا مرحلة التحلٌل

 المرحلة بإتباع خطواتها المهمة.

. الإعداد الجٌد عن طرٌق كتابة نقاط من تحلٌل موقؾ التفاوض وتحلٌل مصالح 1   

 الطرؾ الآخر الذي سٌدخل معه فً عملٌة التفاوض.

. التعلم والاجتماع بؤطراؾ النزاع واحترام أراء الآخرٌن والأخذ بها وتحلٌلها 2   

 بموضوعٌة.

. مراجعة الذات عن طرٌق مراجعة مواقفه مع نفسه وإعادة مناقشه الطرؾ الآخر إذا 3   

 ما ثبت خطؤ هذه الافتراضات مره خلبل مناقشاته مع الأطراؾ.

 فً عملٌة التفاوض. . التعرؾ على آلٌات الطرؾ الآخر4   

: بناءا على التحلٌل ٌقوم المفاوض بإعداد خطة التفاوض وتشمل ثانٌا: مرحلة التخطٌط

 الخطة على:

 . تحدٌد المصالح الأساسٌة للمفاوض.1   

 . إعداد خطه التعامل مع المفاوضٌن وأسالٌبهم المختلفة فً التفاوض.2   

 .. إعداد اختٌارات إضافٌة ٌمكن مناقشتها3   

 . ومن أهم خطوات مرحلة التخطٌط:4   

 إعداد تصور بالمطالب المرنة.  -       

 إعداد تصور للبدابل الأخرى المتاحة للمفاوض. -       

وفً هذه المرحلة الهامة على المتفاوض أن  ثالثا: مرحلة المناقشات )التفاوض الفعلً(:

 ٌتبع الخطوات الهامة التالٌة:

 ً عملٌة تحلٌل الأوضاع وتحلٌل التؽذٌة الراجعة أثناء الموقؾ الحواري.. الاستمرار ف1   
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. التركٌز الشدٌد فً المفاوضات واخذ الوقت لها فً استٌعاب ما ٌقال حتى لو تطلب 2   

 ذلك طلب فترة راحة من جلسه المفاوضات.

إحراز  . محاولة تقدٌم حلول اٌجابٌه جدٌدة وعدم تكرار الصٌؽة التفاوضٌة من اجل3   

 تقدم منشود وناجح فً الموقؾ التفاوضً.

 . المرونة فً التحاور وحسن الاستماع للؤطراؾ المختلفة.4   

 . التعبٌر عن المطالب بصدق والتؤكٌد علٌها بدون تهدٌد.5   

 . الابتعاد عن الصراع للوصول إلى المصالح واعتبار المفاوضات فرصه للتعاون.6   

 ضوع ولٌس الأشخاص المحاورٌن.. التركٌز على المو7   

. الاستفسار المستمر على كل شًء حول الموضوع للحصول على معلومات وحقابق 8   

 ولٌس فرضٌات أو تخمٌنات.

. أن ٌدرك المفاوض الوقت المناسب للتوقؾ من التفاوض حٌث ٌحقق أهدافه وٌنجح 9   

ك قاعة التفاوض أو التفكٌر فً الحصول على الفوابد وعلٌه كذلك معرفة متى ٌكون علٌه تر

فً التفاوض مع مجموعة أخرى أو الاعتماد على نفسه فً حل المشكلة وإذا ما وصلت 

 المفاوضات إلى طرٌق مسدود من الممكن التؽلب عن ذلك بإتباع الأتً:

 أ. ٌطلب المفاوض الناجح فترة من الراحة لمراجعه الأمور.

فً الأسباب الذي جعل كل طرؾ ٌتمسك ب. طلب مراجعة الأطراؾ لمواقفهم و النظر 

 بموقفه.

 ج. مراجعه نقاط الاتفاق فً الحلول المطروحة والتركٌز علٌها وإبرازها.

د. من ممكن تؤجٌل عنصر من العناصر لفترة لاحقه وإعلبن الاتفاق على عناصر محددة 

ا ٌإدي إلى ٌتم اتخاذ الخطوات لتطبٌق ما اتفق علٌه وذلك ٌوجد مناخ من التفاهم الجٌد مم

 استكمال عملٌة التفاوض بنجاح.
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ه. استبدال المتفاوض المتعنت فبآخر أكثر مرونة وعلى الجهة المتفاوضة إٌقاؾ المفاوضات 

مع هذا المتعنت وبدء مفاوضات جدٌدة مع من ٌستطٌع أن ٌتفاوض وٌحقق أعلى درجات 

 الاستفادة للطرفٌن.

ً وتحدٌد لقاء مراجعه قواعد التفاوض و. تؽٌٌر أسلوب التفاوض ولٌس الموضوع الأصل

 قبل استكمال المفاوضات.

 ز. أظهر انك كمفاوض تفهم موقؾ الطرؾ الآخر وتهتم بهم أو تحسٌن الاستماع إلٌهم.

وعلى أطراؾ التفاوض أن تلتزم بالمبادئ الأخلبقٌة لعملٌة تفاوض الناجح والابتعاد عن    

ة من عملٌة التفاوض فعل المتفاوضٌن أن ٌتحلوا الحٌل اللبأخلبقٌة لتحقٌق منافع ؼٌر عادل

 مانة والصدق والاحترام المتبادل.بالتعامل العادل والأ

 القواعد الأساسٌة فً عملٌة التفاوض: -7

لكً تستطٌع أن تدٌر التفاوض بنجاح لابد أن تلم بعناصره بالكٌفٌة التً تإثر بها هذه    

 اصر هً:العناصر على جهودك التفاوضٌة، وهذه العن

 . المعرفة أو المعلومات.1   

 . عامل الوقت أو الضؽط الناشا عن الالتزام بمواعٌد محدده.2   

 . القوة أو المقدرة.3   

وسنتناول كل عنصر على حدة بالشرح ؼٌر انه فً موقؾ التفاوض الفعلً تكون هذه 

 العناصر متشابكة.

 . المعرفة أو المعلومات:1

لموقؾ ومعلوماتك عنه كلما زادت فرص نجاحك فً التفاوض، كلما زادت معرفتك با   

وذلك لان المعلومات تمكنك من التفكٌر بدابل وابتكار خٌارات ووضع استراتٌجٌات 

استخدام تكتٌكات فعالة مما ٌزٌد من فرص نجاحك فً عملٌة التفاوض، ولكن ما هً 

 المعرفة التً تحتاجها للنجاح فً عملٌة التفاوض؟
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نفسك أهدافك، نقاط ضعفك وقوتك، حدودك الزمنٌة، الهوامش المقبولة للؤخذ  أ. معرفه   

 والعطاء، النقطة التً لا تستطٌع بعدها الاستمرار فً التفاوض.

ب. معرفه الجانب الآخر كالمعلومات الشخصٌة عنه، المعلومات المتصلة بالعمل، تحلٌله    

قواته وضعفه، حدوده الزمنٌة، النقطة بنفس الطرٌقة التً حللت بها نفسك )أهدافه، نقاط 

 التً لا ٌستطٌع بعدها الاستمرار فً التفاوض(.

 .عامل الوقت أو الضغط المتولد عن تحدٌد مواعٌد الانجاز العمل:2

انك عندما تكون قادرا على التحكم فً الضؽوط الواقعة علٌك من جراء المواعٌد    

ؽل الضؽوط الواقعة على الطرؾ الآخر فً المطلوبة منك الالتزام بها، ثم علٌك أن تست

 الوقت ذاته، فان ذلك ٌمكنك من التحكم فً سٌر عملٌات المفاوضات.

: ٌوضح كٌؾ ٌإثر الضؽط الناتج عن وجود مواعٌد ٌتعٌن الالتزام بها على السٌر مثال

 العملٌة التفاوضٌة.

لمقرر هدم المبنى الذي عقد إٌجار المكتب الذي تعمل به ٌنتهً فً نهاٌة السنة لان من ا   

ٌقع فٌه فً ذلك الوقت، ولابد لك من إخلبء المكتب من خلبل ثلبثٌن ٌوما، ووجدت بالفعل 

مكانا مناسبا ٌصلح كمكتب، وترٌد أن تتفاوض لاستبجاره، فً حٌن أن صاحبه لا ٌعلم شٌبا 

ما لو على الضؽط الواقع علٌك من جراء الزمن، فتكون هنا أنت المسٌطر على الموقؾ، أ

علم الطرؾ الآخر بالضؽط الزمنً الواقع علٌك، ضعفت قوتك التفاوضٌة لأنه ٌعلم تماما 

أن الوقت ٌمر وانه فً صالحه، فهو متؤكد انك مضطر لإبرام اتفاق فً اللحظة الأخٌرة 

 لأنك لا تستطٌع البقاء فً مكتبك الحالً بعد انقضاء المهلة المحددة لك.

صد بها القدرة على التؤثٌر على المشاركٌن فً المفاوضات، وٌق   . القوة أو القدرة:3

والأحداث أو السٌطرة علٌها. وتنبع هذه القوة أساسا من المعرفة، فٌتم اكتسابها من الفرق 

بٌنما تعرفه من موقؾ الجانب الآخر وبٌنما ٌعرفه هو عن موقفك، ولذلك فً مٌزان القوة 

قد ٌنتقل من جانب إلى آخر مع تكشؾ المعلومات فً العملٌة التفاوضٌة لٌس ثابتا، وإنما 

واقتراب المواعٌد التً ٌتعٌن على كلب الطرفٌن الالتزام بها، والمفاوض الناجح هو الذي 
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ٌستطٌع أن ٌحافظ على مٌزان القوة مابلب لصالحه، إذا طالما استمرت عملٌة انتقال القوة من 

 .طرؾ إلى أخر فان احتمال استمرار تفاوض ٌضل قابما

 متى تنتهً المفاوضات؟ 

 فً إحدى الحالتٌن:

: عندما ٌتصور احد الطرفٌن أن الآخر قد كسب الجانب الأكبر من القوة أو الحالة الأولى -

كلها، فان التفاوض سرعان ما ٌنتهً، إلا أن النتٌجة قد تكون ؼٌر سعٌدة، فالجانب الذي 

الاتفاق الناجم عن هذه الحالة لا ٌكون ٌفقد القوة تماما ٌشعر بؤنه تعرض للخداع، والإساءة و

 حلب ٌفوز فٌه كلب الطرفٌن.

: عندما ٌتصور الطرفان وجود نوع من التوازن فً القوى فان الاتفاق على الحالة الثانٌة -

حل الوسٌط هو الخطوة المنطقٌة التالٌة التً سرعان ما تنتهً المفاوضات بعدها محققه 

لناجم عن هذه الحالة ٌؽذي الشعور بتحقق الفوز نتٌجة مرضٌة للطرفٌن، والاتفاق ا

 للطرفٌن، وهذا هو التفاوض الناجح حقا.

 قواعد هامة فً استخدام القوة فً المفاوضات:

 . القوة قد تكون حقٌقٌة أو مفترضة:1

فإذا افترض احد الطرفٌن أن الآخر ٌتمتع بمٌزة فلن ٌكون هناك فرق إذا كانت هذه    

 .المٌزة حقٌقٌة أم لا

 . تكون قوة فعالة فقط إذا كان المفاوضون مدركٌن لها:2

فإذا كان عمٌلك ٌحتاج إلى منتجك لأنه الوحٌد الذي ٌصلح له، فان هذه المعلومة سوؾ    

تمنحك مٌزه فً العملٌة تفاوضٌة، ؼٌر انك أن كنت لا تدرك ذلك فانك هنا لا تمتلك القوة 

 فً واقع الأمر.

 الاعتراؾ والتسلٌم بها فقط:. القوة تكون فعالة عند 3
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فإذا كان ربٌس إحدى الشركات ٌشعر بالهٌبة والرهبة من مركزه هذا فان هذه المٌزة    

 تصبح معدومة بالنسبة له، وتصبح قوته ؼٌر مإثره.

 . لا توجد حاجة لاستخدام القوة حتى تصبح فعالة:4

فً الشراء منك ما لم تقدم فإذا كنت تخشى مثلب من عدم استمرار احد العملبء القدامى    

تنازلات فً السعر له، فحتى إن لم ٌهددك هذا العمٌل باستخدام هذه المٌزة فإنها لا تزال 

 تعمل لصالحك.

 . استخدام القوة قد ٌنطوي على مخاطرة:5

فانك قد تكتسب توازنا فً القوى فً التفاوض ؼٌر أن الاستخدام المفرط للقوة قد ٌكون له    

 فعلى سبٌل المثال: عواقب سلبٌة،

إذا دخلت فً مشروع كبٌر وجعلت موظفٌك ٌعملون أثناء فترة راحتهم وقت الؽذاء هذا 

الأسبوع، فقد تمكنوا من انجاز المشروع فً وقته المحدد، إلا أن استخدام القوة هنا قد ٌدمر 

 علبقة  العمل بٌنك وبٌنهم على المدى الطوٌلِ.

 محددات عملٌة التفاوض: 7-1

ٌحتاج الشخص لان ٌكون محامٌا أو دبلوماسٌا حتى ٌتمكن من مهارات وأسالٌب  لا   

التفاوض، فنحن نستخدم التفاوض ٌومٌا فً حٌاتنا الاعتٌادٌة، حٌث ٌتم تفاوض بطرٌقة 

تلقابٌة دون تفكٌر بها أو بفنٌتها، ولكن عندما ٌؤخذ التفاوض الشكل الرسمً نبدأ بالتفكٌر 

للتسوٌة القانونٌة  أهدافنا، وكون مهارات التفاوض تعتبر شٌبا حتمٌابالطرٌقة المثلى لتحقٌق 

 والدبلوماسٌة، فانه تبذل وجهود كبٌرة للوصول إلى أهم عناصر التفاوض الناجح.

وهنا نستعرض أهم النقاط التً ٌجب أن ٌؤخذها الفرد بعٌن الاعتبار عندما ٌرٌد أن ٌدخل 

 فً مفاوضات عملٌة:
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 . ضرورة وضع خطة:1

كؤي عمل أخر فإن التخطٌط هو الخطوة الأولى فً سلم النجاح، وحتى ٌستطٌع الفرد أن    

ٌضع خطه فانه من الضروري عمل بحث فً خلفٌه الموضوع الذي سٌفاوض الآخرٌن 

فٌه، ومعرفه كافه القضاٌا و المواضٌع التً تحٌط بالموضوع. ومن المهم جدا أن ٌكون لدٌه 

وع محل التفاوض وان ٌعرؾ وجهه نظر كل من سٌدخل وجهة نظر خاصة به حول موض

 معهم فً عملٌة التفاوض حول نفس الموضوع.

 . معرفه الأمور المراد تحقٌقها:2

من الضروري تحدٌد الأهداؾ المرجو من التفاوض وتحدٌد النتابج التً ستلبً    

 BEST) وهً تعنً بالانجلٌزٌة BATANAاحتٌاجاتنا. ولا بد العمل بناءا على قاعدة 

ALTERNAITEVE TO A NEGOTIATED AGREEMENT)  ًوتعن

بالعربٌة أفضل البدابل للبتفاق المتفاوض علٌه، وتساعدنا هذه الطرٌقة على تحدٌد اقل 

 الأمور التً من الممكن القبول بها للوصول إلى التسوٌة.

 . معرفة الطرف الآخر:3

ؾ الذٌن أقوم بالتفاوض معهم وما من الضروري التعرؾ على القضاٌا التً تهم الأطرا   

هً الضؽوط التً ٌشعرون بها وما هً الحلول التً قدموها فً مفاوضات سابقة ومعرفة 

ما إذا كان بالإمكان معرفه أفضل البدابل لدٌهم للوصول إلى تسوٌة وهل نمتلك القوة فً 

 اتخاذ القرار نهابً أم لا.

ن الأشخاص والقضاٌا، إن عملٌة التفاوض حاول أن تفصل بٌ   . حاول بناء جو تعاونً: 4

تسٌر بشكل أفضل إذا احترم كل طرؾ الآخر، وحاول أن تهٌا الأجواء لتبادل الأفكار 

للوصول إلى حل المشكلة، أن لقاءات التفاوض هً أفضل مكان لتوظٌؾ الاستماع الجٌد، 

 ً التفاوض.وتؤكد بؤنك تتحدث بلؽة واضحة وتعرٌؾ مصطلحاتك الخاصة التً تستخدمها ف
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 . كن محاٌدا:5

حاول أن تسٌطر على مشاعرك، لا تذهب إلى قاعه المفاوضات ولدٌك الإحساس بؤنك    

تذهب إلى معركة وانك ستحصل على نتابج ؼٌر عادلة من خصمك، وتذكر بان الهدؾ هو 

 تحقٌق تسوٌة عادلة لكل الأطراؾ.

 مهارات التفاوض وإتمام الصفقات: -8

ن ٌحرص بداٌة على الاسترخاء فهذا من شانه أن ٌشارك طرؾ الآخر . على المتفاوض أ1

 بالاطمبنان إلٌك و الثقة بسلبمة موقفك وصحة أفكارك.

. استقم فً جلستك ولا تطؤطا رأسك أثناء الحدٌث كً لا تبد بمظهر الضعٌؾ أو 2

 المتخاذل.

ٌثه كً لا . لا تشح بعٌنٌك بعٌدا عن الطرؾ الآخر، بل احرص على التركٌز على حد3

 تعطً انطباعا باللبمبالاة أو عدم الاهتمام بما ٌطرح من أراء وأفكار.

. تحاشى التململ المستمر ولا ترمش كثٌرا بعٌنٌك وكل ما شافه من حركات ٌمكن أن 4

 توحً بالتوتر أو الاضطراب، بل حاول أن تبدو بمظهر الهادئ الواثق من نفسه.

نظرات السخرٌة لأنها قد تإدي إلى نسؾ جسور التفاهم  . لا تلجؤ إلى استخدام تعبٌرات أو5

 وقطع حبال التواصل مع الطرؾ الآخر.

. لا داعً للئكثار كما قلنا من حركات الجسم والعٌنٌن لكن لا مانع من استخدام بعض 6

 الإشارات المتوافقة مع كلبم لتزٌده وضوحا.

ر وبخاصة حركات القدمٌن، . راقب حركات الطرؾ الآخر لملبحظة إن كان ٌعانً التوت7

ولا داعً للقول أن علٌك أنت أن تتحكم فً حركاتك إن لم ترؼب فً أن تكشؾ مشاعرك 

 الحقٌقٌة أمام الآخرٌن.

. تلبفً العبارات الجامدة التً ٌمكن أن تإثر على الثقة بٌنك وبٌن الطرؾ الآخر، وتحاش 8

 ٌة.كذلك التبسط الزابد الذي ٌمكن أن ٌكون له أثاره العكس
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. الابتسامة خٌر وسٌلة لإٌصال رسالتك إلى الطرؾ الآخر فلب تتردد فً الابتسام حتى 9

 وان تناقض ذلك مع مشاعرك الفعلٌة.

. عندما ٌتوتر الوضع وٌتعذر التفاهم أو استكمال التفاوض مع الطرؾ الآخر، ٌمكنك أن 10

 الأجواء المشحونة بالقلق. تبدد ؼٌوم التوتر بإلقاء طرفة أو دعابة صؽٌرة تساعد على تهدبة

 خطوات إتمام الصفقات: 8-1

وللتفاوض التجاري خطوات عملٌة لتعٌٌن القٌام بها وهذه الخطوات تمثل سلسلة تراكمٌة تتم 

كل منها بهدؾ تقدٌم نتابج محددة تستخدم فً إعداد وتنفٌذ الخطوات التالٌة. ومن ابرز هذه 

 الخطوات:

ث ٌتعٌن معرفه وتحدٌد الصفقة المتفاوض بشؤنها ومعرفة . تشخٌص الصفقة التجارٌة، ح1ٌ

كافة عناصرها وعواملها المتؽٌرة والثابتة، فمثلب ٌمكن أن ٌكون هدفك من إبرام الصفقة هو 

الحصول على بضاعة لمصنعك بسعر معٌن ٌحقق لك مكاسب محددة، ومن ثم فان علٌك أن 

وقت بالتحدٌد، ومواصفات البضاعة تدرس بابع البضاعة ومدى احتٌاجه لبٌعها فً هذا ال

 وجودتها، وهل أمامك بدابل بضاعة أخرى بؤسعار اقل أو أكثر.

. قبول الطرؾ الآخر للصفقة، فالمفاوضات التجارٌة تكون أكثر ٌسرا خاصة مع اقتناع 2

الطرؾ الآخر بان التفاوض التجاري هو الطرٌق الوحٌد، بل والممكن لحل النزاع القابم أو 

 ى المنفعة المطلوبة أو لجنً المكاسب والمزاٌا التً ٌسعى إلى الوصول إلٌها.للحصول عل

 . التمهٌد لعملٌة التفاوض التجاري الفعلٌة والأعداد لها تنفٌذٌا، وذلك من خلبل ما ٌلً:3

اختٌار أعضاء فرٌق التفاوض التجاري وأعدادهم وتدرٌبهم على القٌام بعملٌة التفاوض  -أ

 تلقٌنهم مهارات التفاوض الشخصٌة.التجاري المطلوبة و

 وضع الاستراتٌجٌات التفاوضٌة التجارٌة واختٌار السٌاسات التجارٌة المناسبة. -ب

 اختٌار مكان التفاوض التجاري. -ج

بدء جلسات التفاوض التجاري الفعلٌة: حٌث تعد هذه الخطوة من العملٌات الأساسٌة التً  -د

 تشمل:لا ٌتم التفاوض التجاري إلا بها، و
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اختٌار التكتٌكات التفاوضٌة المناسبة فً التجارة من حٌث تناول كل عنصر من عناصر  -1

 الصفقة التجارٌة أثناء التفاوض على الصفقة وداخل كل جلسه من جلسات التفاوض.

الاستعانة بالأدوات التفاوضٌة التجارٌة المناسبة وبصفة خاصة تجهٌز مستندات  -2

 والبٌانات.

لضؽوط التفاوضٌة فً التجارة كالوقت، فهل الطرؾ الآخر ٌحتاج إلى هذه ممارسة ا -3

السلعة فً هذا الوقت أم ٌمكنه تؤجٌله، كما أن هناك ضؽوطا على صعٌد التكلفة، والجهد، 

 فضلب عن الضؽط الإعلبمً، والنفسً.

م توقٌعه فً . الاتفاق الختامً والتوقٌع: لا قٌمة لأي اتفاق من الناحٌة القانونٌة إذا لم ٌت4

شكل الاتفاقٌة موقعه وملزمه للطرفٌن متفاوضٌن. وٌجب الاهتمام بان تكون الاتفاقٌة شاملة 

وتفصٌلٌة تحتوي على كل الجوانب وٌراعى فٌها اعتبارات الشكل والمضمون، ومن حٌث 

اق جودة وصحة ودقة اختٌار الألفاظ والتعبٌرات وألا تنشؤ أي عقبات أثناء التنفٌذ الفعلً لاتف

 التفاوضً التجاري.

 إستراتٌجٌة تعاونٌة أم صراعٌة ؟

ثمة طرٌقتان أو منهجان للتفاوض ٌتفرع عنهما استراتٌجٌات وأسالٌب عدٌدة فً      

التفاوض التجاري، أول طرٌقة هً التعاون التكاملً، وتقوم على تطوٌر العلبقة بٌن طرفً 

 للؤخر فً كل شًء. التفاوض التجاري إلى درجة أن ٌصبح كل منهما مكملب

بل قد ٌصل الأمر إلى أنهما ٌصبحان شخصا واحدا مندمج المصالح والفوابد والكٌان   

القانونً أحٌانا، كما قد ٌكون التفاوض بؽرض الوصول إلى تطوٌر المصلحة المشتركة بٌن 

 طرفً الموضوع، بهدؾ تعظٌم الاستفادة من الفرص المتاحة أمام كل منهما.

فاوضات التجارٌة، إذا كان هناك تجار مثلب فً قطاعات مختلفة اقتصادٌة وتبدو هذه الم 

وٌرٌدون عمل مشروع مشترك كل ٌسهم فٌه، فحٌنها ٌصبح التفاوض تكاملٌا، وطرق 

 الوصول إلى الشكل التعاونً فً التفاوض محددة وواضحة، وهً:

 مرحلة الاتفاق فً الرأي حول المكاسب التً سٌحققها كل طرؾ. -1
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 رحلة تنفٌذ المنفعة المشتركة.م -2

 مرحلة اقتسام العابد أو الدخل، أي تقسٌم أعباء الصفقة بحسب نسب المكاسب -3

أما الطرٌقة الأخرى التفاوض التجاري فهً الصراعٌة، وٌجب أن ٌعٌها كل من ٌعمل فً   

 الحقل التجاري، ففٌها إذا حصل طرفا على مكاسب فٌعنً ذلك خسابر الطرؾ الآخر.

تمد هذه الإستراتٌجٌة على منطق "القدم فً الباب"، والذي ٌتم فٌه دفع الطرؾ الآخر فً وتع

عملٌة التفاوض إلى أفعال معٌنة حتى ٌخسر، دون أن ٌتم طلب ذلك صراحة أو التنوٌه عنه 

 للطرؾ الأول.مرؼوب فٌه بالنسبة  مطلقا للطرؾ الآخر، وذلك فً اتجاه

 عندما تفاوض ماذا تفعل؟ 8-2

 كن على استعداد دابم للتفاوض فً أي وقت.. 1

 . أن لا تتفاوض أبدا دون أن تكون مستعد.2

 . التمسك بالثبات الدابم وهدوء الأعصاب.3

 . عدم الاستهانة بالخصم أو بالطرؾ المتفاوض معه.4

 . لا تتسرع فً اتخاذ القرار .. واكسب وقتا للتفكٌر.5

 . أن تستمع أكثر مما تتكلم، 6

 ناك صداقه دابمة أو عداء دابم ولكن هناك مصالح دابمة.. لٌست ه7

 . الإٌمان بصدق وعدالة القضٌة التفاوضٌة.8

 . الحذر والحرص وعدم إفشاء ما لدٌك دفعة واحدة.9

 . لا احد ٌحفظ أسرارك سوى شفتٌك.10

 . تبنً تحلٌلبتك ومن ثم قراراتك على الوقابع والأحداث الحقٌقٌة11

 كز قوة.. أن تتفاوض مع مر12

 . الاقتناع بالرأي قبل إقناع الآخرٌن13
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 . استخدام الأسالٌب ؼٌر المباشرة فً التفاوض، وكسب النقاط التفاوضٌة كلما أمكن 14 

 . ضرورة تهنبه الطرؾ الآخر وإعداده نفسٌا لتقبل الاقتناع بالرأي الذي تبناه.15

 اوض.. هدوء الأعصاب والابتسامة مفتاح النجاح فً عملٌة التف16

. التفاإل دابما ومقابلة الثورات العارمة والانتقادات الظالمة برباط الجؤش والهدوء 17

 المطلق والعقلبنٌة الرشٌدة.

. التجدٌد المستمر فً طرق أسالٌب تناول الموضوعان المتفاوض بشؤنهما/ وفً أسلوب 18

 عمل فرٌق التفاوض.

 . لا بؤس فً التفاوض ولا هزٌمة مطلقة19

 نخدع بظاهر الأمور واحتاط دابما من عكسه.. لا ت20

ٌرى  سناٌدر،  أن عملٌة صنع القرار تنقسم الى  ثلبث أقسام فرعٌة: مجالات الكفاءة،  

الاتصال و المعلومات، الدفع، و هً تشتمل الأدوار و المعاٌٌر و الوظابؾ بشكل عام  و 

تشابكة من العملٌات تؤسسا على ذلك فإن اطار صناعة القرار ٌضم مجموعة معقدة و م

 (92، ص 2012ٌة و النفسٌة )مهنا، الاجتماعٌة و السٌاس

 سٌكولوجٌة التفاوض: -9

المتحدثون من ؼٌر ذو الخبرة، والتجربة، الذٌن ٌفتقرون إلى الثقة بالنفس، وٌستعدون    

استعدادا متواضعا، أو لا ٌستعدون على الإطلبق للتفاوض، لا ٌستطٌعون فً العادة نقل 

راء، وتبادلها بفاعلٌة مع الحضور، كما أنهم ٌترددون نوعٌا فً الحدٌث إلى الحضور الآ

وسٌواجهون المصاعب حتى فً نطق كلماتهم، وقد ٌقفزون من عنوان أخر دون أي منطق 

واضح، وٌقومون بشرح بعض الأفكار بإسهاب، وٌعرجون على البعض الآخر بصوره 

لتفادي أي فجوات طوٌلة خوفا من اعتقاد سطحٌة فقط، وسوؾ ٌستعجلون فً الحدٌث 

الحضور بان المتحدثٌن قد نسوا ما كانوا ٌرٌدون الحدٌث عنه، لا بل وربما ٌرتجفون 

بعصبٌة، وقلق وٌثبتون بصلببة فً مواقعهم محملقٌن فً نقطة ثابتة، و متجنبٌن النظر 

 مباشرة إلى الحضور.
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ٌن بعض هذه العلبمات، فان التؤثٌر المتوقع فإذا اظهر احد المتحدثٌن أو المتفاوضٌن المتوتر

أن ٌحدثه التفاوض سوؾ ٌنخفض انخفاض كبٌرا، وان لم ٌحدث الاتصال عبر العٌون 

)عٌون المقدم والحضور( على سبٌل المثال فان الجمهور سٌشعر لا إرادٌا بؤنهم ؼٌر 

علٌهم متابعه معنٌٌن فً مجرٌات الإلقاء، وفً ؼٌاب التنظٌم الواضح لما ٌسمعون، ٌصعب 

ما ٌجري فً الإلقاء كما أن ؼٌاب فترات التوقؾ المإقت سٌعنً عدم توفر الوقت لدٌهم 

 لاستٌعاب فكرة ما قبل أن ٌفاجبوا بعرض الفكرة التً تلٌها.

إن توفٌر الثقة، والقناعة لدٌك بذاتك، وقدراتك، تساعد على التؽلب على العدٌد من هذه   

واقؾ الٌومٌة، ٌستطٌع الناس ضعفاء الثقة بؤنفسهم، عادة، أن المشكلبت ومثٌلبتها، فً الم

ٌقولوا أفكارهم بفاعلٌة، فكٌؾ لا ٌستطٌعون القٌام بذلك فً إلقاء رسمً؟ احد أسباب عدم 

استطاعتهم ٌعود إلى افتراضنا بان الإلقاء ٌتطلب مجموعه مختلفة من المهارات، وهو لا 

ٌقة التحدث بصفة رسمٌة لزملبء العمل، ٌتطلب ذلك. هنالك فرق ضبٌل فٌما بٌن طر

 والحاجة إلى التحدث لكً نقدم إلقاء مإثرا لجمهور عرٌض من الحضور.

فإذا دونت الطرٌقة التً تود تعبٌرا من خلبلها عن فكرة ما خلبل إلقاء معٌن، فانك ستفكر  

جمل مكتملة،  بعناٌة فً الطرٌقة التً ترٌد أن تعبر بواسطتها، وبالتؤكٌد فانك ستقوم بكتابة

وصحٌحة لؽوٌا، ولكن ذلك لا ٌمثل الطرٌق التً نتحدث بها. وإذا نطقنا تلك الجمل كما هً 

مكتوبة فإنها سوؾ تبدو ؼٌر طبٌعٌة، استمع لبعض الناس وهم ٌتحدثون، فهم ؼالبا ٌنطقون 

جملب ؼٌر مكتملة، وقد ٌتجاهلون معظم قواعد اللؽة، ولكنك لا تزال تفهم ما ٌقولون 

وح، وما ٌقولونه ٌبدو طبٌعٌا لدٌك. وفً التفاوض، نرٌد أن نكون، ونبدو طبٌعٌٌن، بوض

 وعفوٌٌن، وان نعٌش الوضع نفسه الذي نكون علٌه خلبل محادثاتنا الٌومٌة الحٌوٌة.

ثمة أشٌاء تحدث بشكل طبٌعً حٌنما نتحدث بصورة ؼٌر رسمٌة، و هذه الأشٌاء نفتقدها 

الاتصال عبر العٌو،ن على سبٌل المثال لنوحً للناس بؤننا أثناء التفاوض، إننا نستخدم 

نعتزم التحدث إلٌهم، ولنضمن جذب انتباههم واهتمامهم بنا، ثم نعٌد الاتصال عبر العٌون 

مع الحضور بصفة منتظمة أثناء التحدث إلٌهم لاستقطاب إجاباتهم وردودهم، باحثٌن عن 

ا شعرنا أنهم لم ٌفهموا ما عبرنا عنه، فإننا إشارات توحً بؤنهم ٌفهمون ما نقوله لهم. فإذ

نلجؤ إلى إعادة بعض ما تحدثنا عنه، أو شرحه بطرٌقة أخرى، أو ربما نرٌد مثالا 
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لتوضٌحه، إننا نقرأ الإشارات الصادرة عن الحضور بصفة متواصلة، ونستجٌب لتلك 

صوت بطرٌقة آلٌة الإشارات. وبالمثل فإننا نستعمل تعبٌرات الوجه، والإٌماءات، ونؽمة ال

لمساعدتنا فً نقل ما نرٌد من رسابل إلى الحضور، فؤمام الحضور الذٌن ٌستمعون لإلقاء 

معٌن، قد نتصلب خوفا، ونصبح ؼٌر قادرٌن على استعمال المهارات التً نطبقها فً 

 مواقؾ اقل رسمٌة منها.

عؾ توترنا، إن اعتقادنا بالحاجة، إلى حد ما، لنإدي التفاوض بطرٌقة مختلفة، ٌضا

وعصبٌتنا أثناء الإلقاء، فالعصبٌة استجابة بٌولوجٌة لوجودك فً موقؾ ؼٌر عادي 

ومجهول. وما نحتاجه عبارة عن طرٌقة تحفظ لنا وضع العصبٌة تحت السٌطرة، والتحكم 

الذاتً، وحصرها فً اتجاه معٌن، لا بل وتسخٌرها لخدمه ؼرضنا من الإلقاء. وهذا ٌتحقق 

، ومن الاعتقاد بؤننا نستطٌع أن ننقل أفكارنا بطرٌقة مإثرة، فهذه الثقة من الثقة بالنفس

تترجم الطاقة العصبٌة إلى الحماسة فً نقل رسالتنا. إن أفضل طرٌقة تمنح نفسك الثقة من 

خلبلها هً أن تكون مستعدا استعدادا سلٌما للئلقاء، وننصحك بالبدء بالاستعداد لأي إلقاء 

 سابٌع.ربٌس قبل موعده بعدة أ

 كٌف تقنع الآخرٌن بالفكرة؟

أولا: لابد أن تكون مقتنعا جدا من الفكرة التً تسعى لنشرها، لان أي مستوى من التذبذب 

 سٌكون كفٌلب أن ٌحول بٌنك وبٌن إٌصال الفكرة للؽٌر.

ثانٌا: استخدام الكلمات ذات المعانً المحصورة والمحددة مثل: بما أن، إذن، وحٌنما ٌكون 

فهذه الألفاظ فٌها شًء من حصر المعنى وتحدٌد الفكرة، ولتحذر كل الحذر من  ...الخ،

 التعمٌمات البراقة التً لا تفهم أو ذات معانً واسعة.

ثالثا ترك الجدل العقٌم الذي ٌقوده إلى الخصام ٌقول احدهم )إذا أردت أن تكون موطؤ 

حم نفسك فً الجدل وإلا فؤنت الأكناؾ ودودا تؤلؾ وتإلؾ لطٌؾ المدخل إلى النفوس، فلب تق

خاسر، فانك إن أقمت الحجة وكسبت الجولة وأفحمت الطرؾ الآخر فانه لن ٌكون سعٌدا 

بذلك وسٌسرها فً نفسه وبذلك تخسر صدٌقا أو تخسره اكتساب صدٌق، أٌضا سوؾ 

 ٌتجنبك الآخرون خشٌه نفس النتٌجة(.
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 رابعا: حلل حوارك إلى عنصرٌن أساسٌٌن هما:

قدمات المنطقٌة: وهً تلك البٌانات أو الحقابق أو الأسباب التً تستند إلٌها النتٌجة . الم1   

 وتفضً إلٌها.

. النتٌجة: وهً ما ٌرمً الوصول إلٌها المحاور أو المجادل، مثال على ذلك المواطنون 2   

ت لم الذٌن ساهموا بؤموالهم فً تؤسٌس الجمعٌة هم الذٌن لهم حق الإدلاء بؤصواتهم فقط، وأن

 تساهم فً الجمعٌة ولذلك لا ٌمكنك أن تدلً بصوتك.

 خامسا: اختٌار العبارة البسٌطة، والابتعاد عن الشدة الإرهاب والضؽوط وفرض الرأي.

سادسا: احرص على ربط بداٌة حدٌثك بنهاٌة حدٌث المتلقً لان هذا سٌشعره بؤهمٌة كلبمه 

له الحقابق والأرقام التً تشعره كذلك بقوة لدٌك وانك تحترمه وتهتم بكلبمه، ثم بعد ذلك قدم 

 معلوماتك وأهمٌتها وواقعٌة حدٌثك ومصداقٌته.

بكل حق ٌظهر على لسان الطرؾ الآخر،  -ؼٌر المصطنع-سابعا: أظهار فرحك الحقٌقً 

وأظهر له بحثك عن الحقٌقة لان ردك لحقابق ظاهرة ناصعة ٌشعر الطرؾ الآخر انك 

 فسك.تبحث عن الجدل والانتصار ن

 المؤثرات فً عملٌة التفاوض: -11

كً تتؤكد من أن رسالتك تصل للآخرٌن، فانه ٌجب علٌك أن تراعً عدد من الأمور التً    

عند الإسهام  تسهل عملٌة جذب السمع وبصر من حولك وتؤكد دابما انك تتكلم بوضوح وثٌقة

 فً محاضر الاجتماع.

 أولا: المظهر اللائق.

من رصٌدك وٌعزز حضورك عند قٌامك بعرض قضٌتك ما أو طرح  ٌرفع مظهر لابق    

أفكارك أمام مجموعة، حٌث أن الناس ٌمٌلون إلى الحكم على الآخرٌن فً بادئ الأمر 

 اعتمادا على مظهرهم.
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 . ثانٌا: اكتساب الثقة

تتسم عملٌة اكتساب الثقة وبنابها بؤنها عملٌة ؼٌر مباشرة وؼٌر محددة. ولو بدا انك    

واثق من نفسك، فسوؾ ٌراك الناس كما تحب أن تبدوا، فضلب أنهم سٌكون لدٌهم  شخص

الاستعداد لقبولهم حججك و براهٌنك. وعندما تشعر أن الأعضاء الآخرٌن المشاركٌن فً 

الاجتماع ٌصدقونك، فلب شك أن ثقتك بنفسك سوؾ تزداد وتتعزز. ومن الجدٌر بالذكر أن 

اعؾ فً قدرك خمسة أضعاؾ تؤثٌر الكلمات المجردة نؽمة صوتك تستحوذ على تؤثٌر مض

التً تستخدمها، ونفس الحال مع لؽة الجسد التً تستحوذ على تؤثٌر مضاعؾ ثمانً مرات. 

وٌتعٌن علٌك التركٌز على الكلبم بوضوح فً الوقت المناسب، وأن تراعً تركٌز فً 

اد لتلك الجوانب اختٌار الكلمات ونؽمه الصوت، وٌجب أن تكرس جزءا من وقت الإعد

 الهامة التً لا تقل أهمٌة على المضمون الحقٌقً للحدٌث.

 ثالثا: المشاركة بقوة

ٌعتمد مستوى مشاركتك فً الاجتماع على مدى حجم ذلك الاجتماع. وإذا كان هذا    

الاجتماع مصؽرا وٌتسم بالحمٌمٌة، فٌمكنك فً هذه الحالة أن تقحم نفسك فً معرض 

متؤكدا دابما أن لدٌك شٌبا وثٌق الصلة بالموضوع، وإذا كان هناك ربٌس الحدٌث، ولكن كن 

للجلسة، ٌنصح باستخدام لؽة الجسد لإظهار رؼبتك فً امتلبك زمام الحدٌث. وٌراعى انه 

فً التجمعات الكبٌرة قد لا تؤتٌك فرصة المشاركة إلا مرة واحدة فقط. وٌجب أن تكون 

تركٌز فٌما تدلً به من أحادٌث وأراء، والتً ٌجب أن متؤهبا بدرجة كافٌة كً تتمكن من ال

تكون على قدر كبٌر من القوة والإحكام، وعندما تكون بسبب المشاركة فً اجتماع من أي 

حجم، وإذا ما تعرضت لمحاولات مقاطعة أو منع من الإدلاء بؤرابك وواجهات نظرك، 

اشرة مستخدما اسمه للفت فانظر مباشرة فً أعٌن من ٌحاول مقاطعتك ووجه كلبمك له مب

انتباهه، وأخبره بنبرة حاسمة انك لم تنتهً بعد. وإذا لم ٌرتدع، فاطلب العون من ربٌس 

 الجلسة.
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 رابعا: نقاط للتذكرة

الانطباع الأول ٌدوم. وٌنصح بالتدرٌب على العبارات الاستهلبلٌة المرتبطة بؤي نقاش أو    

 مرة واحدة فٌجب أن تلتزم بالحقابق.مناظرة. وان فرص التحدث قد لا تؤتٌك إلا 

عند عرض قضٌتك ٌتعٌن علٌك الإسراع بتصحٌح أي أخطاء لٌدرك الآخرون انك ملم 

ومحٌط بالموضوع الذي تتناوله. وٌجب مراعاة أن تنوٌع نؽمه صوتك بما ٌتناسب مع 

 السٌاق سوؾ ٌإثر على النتٌجة. وفً نهاٌة الاجتماع ٌجب تلخٌص النقاط الربٌسٌة.

 مسا: إقناع الآخرٌن بأفكاركخا

فً اؼلب الأحوال، ٌتطلب اخذ المبادرة أن تقنع الآخرٌن لكً ٌإٌدوا وجهه نظرك إلٌك    

 بعض الإرشادات لتساعدك عند تقدٌم أفكارك للآخرٌن.

. حدد أفكارك بإٌجاز. ما الذي تحاول أن تنجز؟ هل ترؼب فً إقناع ربٌسك بان ٌجرب 1

تعلق بخدمه الفبات المستفٌدة؟ هل ترؼب فً تشكٌل لجنه طرٌقة جدٌدة لحل مشكله ت

للتوصل إلى طرق لتحسٌن خدمات؟ قم أولا بتحدٌد أهدافك بإٌجاز بشكل مكتوب وقم بعد 

 ذلك بتنقٌحها قبل أن تقدمها إلى الجمهور المستهدؾ.

لها . قم بإعداد قابمة النقاط الاٌجابٌة فً خطتك. حدد الممٌزات الأساسٌة التً سوؾ ٌكف2

 استخدام أفكارك وقم بجمع البٌانات، النوعٌة والكمٌة، التً تإٌد خطتك. هذه النقاط الربٌسٌة

 الــمـــقــابـــلات و الـــتـــفـــاوض

 مفهوم المقابلة: -

المقابلة هً حدٌث ٌجرٌه شخص ما بؤسلوب حوار حول حدث أو قضٌه ما بهدؾ الوصول 

 فهً: إلى قناعة معٌنة. أما أركان المقابلة

إن مخرجات المقابلة لوظٌفة تعتمد على كٌفٌه تسوٌق نفسك )كٌؾ تقدم نفسك بطرٌقة  و

مقبولة للآخرٌن(. وتتضمن تدرٌبك على مهارات ٌحتاجها الاقتصاد وٌتطلبها المجتمع، 

وتمكنهم من أن ٌصبح عناصر منتجه وناجحة، وذلك بتوجٌههم نحو أسس  ومبادئ اختٌار 
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هلبتهم وقدراتهم، وكٌفٌة الإعداد وامتلبك المهارات المإهلة للحٌاة الأعمال المناسبة لمإ

والعمل، إضافة إلى تقدٌم الاختبارات المساندة لهذه الأدلة لمساعدة الأفراد فً تقٌٌم مستوى 

 مهاراتهم ذاتٌا.

 أنواع المقابلات:

 ٠ٛؿذ ػذٖ أٔٛحع ٌٍّمخر٩ص ِٕٚٙخ:

 أولا: ٍِ دُث اىهذف

 ٠ش: ٟٚ٘ حٌظٟ طؼخٌؾ شئْٚ طشر٠ٛٗ )حٌمزٛي، ح٦سشخد(. حٌّمخرٍش حٌظشر1ٛ   

 . حٌّمخرٍش حٌغ١خع١ش: ٟٚ٘ حٌظٟ طظٕخٚي ح٤ِٛس حٌغ١خع١ش ٚأكٛحي حٌٕخط حٌذ١ٌٚش.2   

 . حٌّمخرٍش ح٨عظشخس٠ش ٚحٌظشخ١ظ١ش: ٟٚ٘ حٌظٟ طظٕخٚي ح٤ِٛس حٌطز١ش ٚحٌؼمخس٠ش ٚٔلٛ٘خ.3   

ذخً فٟ ِـخي فٓ حٌىظخرش ح٦ػ١ِ٩ش ِؼً . حٌّمخرٍش حٌظلف١ش: ٟٚ٘ ِٛػٛع دسعٕخ ٚط4   

 اؿشحء حٌّمخرٍش ٚاػذحد حٌظمخس٠ش ٚحٌظلم١مخص حٌظلف١ش ٚوظخرٗ حٌّمخي ٚحٌخخؽشس.

 ثبُّب: ٍِ دُث الأسيىة

: ٟٚ٘ حٌطش٠مش حٌظم١ٍذ٠ش حٌّظذحٌٚش. ٘زٖ حٌطش٠مش أعًٙ أٔٛحع . اىَقبثيخ وجهب ىىجه1   

ٚسدٚد أفؼخٌه اصحء ح٤عجٍش حٌّخظٍفش، ٌٚٛ حٌّمخر٩ص ١ٌٚظ ػ١ٍه عٜٛ حٌظلىُ فٟ كذ٠ؼه، 

وخْ ٌذ٠ه ػذٖ ِمخر٩ص فٟ ٔفظ ح١ٌَٛ فٟ كخٚي ح٨عظشخخء ر١ٓ وً ِمخرٍش ٚح٤خشٜ، ٚرٌه 

رخعظٕشخق لذس ِٓ حٌٙٛحء أٚ ششد فٕـخْ ِٓ حٌمٙٛس. ٌٚىٓ ٠ـذ أْ طلخٚي أْ طظٙش رٕفظ 

ٔٗ ع١ظُ طم١١ّه ِٓ لزٍُٙ حٌمذس ِٓ حٌؼزخص ٚحٌؼمش ٚحٌظشحكش أِخَ حٌّّظل١ٕٓ حٌّخظٍف١ٓ ٤

 ؿ١ّؼخ.

: )ِمخرٍش ِـّٛػش ِٓ حٌّظمذ١ِٓ ٌٍٛظ١فش ِؼخ(. ٠ؼذ ٘زح ِٓ أطؼذ . اىَقبثيخ اىجبٍعُخ2   

أٔٛحع حٌّمخر٩ص ٤ٔٗ ٠ـذس ره أْ طشحلذ ِخ طمٌٛٗ ِٚخ ٠مٌٛٗ ح٢خشْٚ أ٠ؼخ، ٚغخٌزخ ِخ ٠ىْٛ 

ٌىٓ ؽش٠مش اؿشحء حٌّمخرٍش ٟ٘ حٌّظمذِْٛ ٌٍٛظ١فش ِظغخ١٠ٚٓ ِٓ ٔخك١ش حٌخزشس ٚحٌّئ٩٘ص، ٚ

 حٌظٟ طلذد ِٓ ع١ظُ حخظ١خس
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 ِٚٓ ح٤فؼً فٟ ٘زٖ حٌلخٌش أْ طفؼً ِخ ٠ٍٟ:

 حخظ١خس ِمؼذ فٟ ِٕظظف حٌّىخْ. -أ

 ح٦ؿخرش ػٓ ح٤عجٍش رٛػٛف ٚػزخص. -د

 ػذَ ِمخؽؼش رخلٟ حٌّظمذ١ِٓ ا٨ فٟ كخٌش أْ ٠مذَ أكذُ٘ ِؼٍِٛش خخؽجش. -ؽ

 .٨ طٕظمذ رخلٟ حٌّشخسو١ٓ -د

 كخٚي أْ ٨ طىْٛ أٚي ِٓ ٠زذأ فٟ حٌغئحي ػٓ حٌشحطذ. -ٖ

 ٨ طلظىش حٌلذ٠غ أػؾ فشطش حٌلذ٠غ ٣ٌخش٠ٓ أ٠ؼخ. -ٚ

 فٟ حٌٕٙخ٠ش ٨ طٕظ أْ طل١ٟ رخلٟ حٌّشخسو١ٓ رؼذ طل١ٗ ٌـٕش حٌظلى١ُ. -ص

)حٌّمخرٍش ػٓ ؽش٠ك حٌٙخطف( ٚ٘زح ٘ٛ أعٛأ ح٨كظّخ٨ص ٤ٔٗ ِٓ  اىَقبثيخ اىهبتفُخ: -3   

ؼذ حٌظلىُ ف١ٙخ، فلخٚي رشظٝ ؽشق أْ ٠ىْٛ ٕ٘خن ِمخرٍش شخظ١ش اِخ ارح ٌُ طظّىٓ ِٓ حٌظ

 اؿشحثٙخ فؼٍٝ ح٤لً كخٚي أْ طفؼً ِخ ٠ٍٟ:

طىْٛ رشٛشخ فٟ أػٕخء حٌلذ٠غ )فشغُ أْ حٌلذ٠غ ٘خطف١خ ا٨ أْ حٌطشف ح٤خش ع١شؼش  -

 رزشخشظه(

ش فٟ أػٕخء كذ٠ؼىّخ، فٙزح د١ًٌ كخٚي أْ طؼشف ارح وخْ حٌطشف ح٤خش أِخِٗ ع١شطه حٌزحط١ -

 ػٍٝ ؿذ٠ٗ حٌلٛحس.

٨ طشفغ طٛطه ٚأٔض طظلذع، ٚا٨ عظؼطٟ رٌه حٔطزخػخ ع١جخ ػٕه ِّخ ٠مًٍ ِٓ فشص  -

 كظٌٛه ػٍٝ حٌؼًّ.

فٟ حٌٕٙخ٠ش ٠ـذ أْ طؼٍُ أْ حٌّمخرٍش حٌشخظ١ش ِف١ذس ٤ٔٙخ طؼط١ه حٌفشطش ٌّمخرٍش طٕخع    

ٚن ٦ؿشحء حٌّمخرٍش فٙزح ِئشش ػٍٝ أْ ع١شطه حٌزحط١ش حٌمشحس فٟ حٌششوش، ٚرّخ أُٔٙ حخظخس

ِمٕؼش، ٚكظٝ ارح ٌُ ٠ظُ طؼ١١ٕه فغخٌزخ ِخ طلظفع حٌششوش رخٌغ١شس حٌزحط١ش ٌفشص ػًّ أخشٜ،أٚ 

 لذ ٠شعٍٛٔٙخ اٌٝ ششوخص أخشٜ.
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ارح وٕض خـٛي فزخٌطزغ عظشؼش رؼذَ ىجْخ فذص اىَتقذٍُِ )ىجْخ اىتىظُف(:  -4   

٘زح حٌٕٛع ِٓ حٌّمخرٍش، ٌٚىٓ كخٚي أْ طفىش رخ٠ـخر١ٗ فٟٙ ِـشد ِمخرٍش  ح٨ؽّجٕخْ ػٕذ اؿشحء

شخظ١ش ػخد٠ش ٚوؤٔه أِخَ شخض ٚحكذ فمؾ، ٌٚىٓ رخٌطزغ ٠ـذ أْ طلخٚي أْ طٛؿٗ كذ٠ؼه 

اٌٝ وً أػؼخء ٌـٕش حٌظلى١ُ رٕغذ حٌّظمخسرش، ف٩ طظلذع ِغ ٚحكذ فمؾ ٚطظـخً٘ حٌزخل١ٓ، ٚارح 

أْ ططٍذ اػخدس أخش عئحي كظٝ طغظط١غ طمذ٠ُ ح٦ؿخرش حٌّٕخعزش.  ط٩كمض ح٤عجٍش ف٩ طظشدد فٟ

فٟ حٌٕٙخ٠ش ٠ـذ اطزخع لٛحػذ ح٨ط١ى١ض ػٕذ طل١ش أػؼخء ٌـٕش حٌظلى١ُ فظزذأ رظل١ش حٌغ١ذحص 

 أ٨ٚ ػُ حٌشؿخي ح٤وزش عٕخ ٚ٘ىزح.

 ثبىثب: اىَقبثيخ دست اىطشَقخ

ٛحؿٗ أٔٛحع أخشٜ ِٓ حٌّمخر٩ص فٟ ١ٌغض وً حٌّمخر٩ص طظزغ ح٤عٍٛد )ٚحكذ ٌٛحكذ( لذ ط   

 ِخ ٠ٍٟ:

 . ٍقبثلاد اىيجبُ:1

طظىْٛ حٌٍـٕش ػخدس ِٓ ػؼ٠ٛٓ أٚ أوؼش، ػٍٝ عز١ً حٌّؼخي: سث١ظ حٌظٛظ١ف، سث١ظ حٌمغُ 

 حٌزٞ عظؼًّ رٗ.

كخٚي أْ ٨ طٕظخره حٌش٘زش ِٓ ٘زح حٌٛػغ. حٔظش ٌٍشخض حٌزٞ ٠طشف ح٤عجٍش، ٚحٔظش  

ػٍٝ ح٤عجٍش. طزوش أْ حٌمشحس ع١ظخز ِٓ لزً أوؼش ِٓ ٌشخض ح٤خش أك١خٔخ ٚأٔض طـ١ذ 

 شخض، ٚ ٘زح لذ ٠ض٠ذ ِٓ فشطظه ػٍٝ حٌٕـخف.

 . ٍقبثلاد امتشبف اىنفبءح:2

٘زٖ حٌّمخر٩ص طّّض ٌه كخٌه حٌفشطش ٌؼشع ِغظٜٛ وفخءطه فٟ حٌّٙخَ ح٤عخع١ش    

، ح٤ِؼٍش ٠ـذ أْ ٌٍؼًّ حٌّطٍٛد. سرّخ ٠طٍذ ِٕه ِٕخلشش أِؼٍش ِٓ ػٍّه حٌغخرك ٚحٔـخصحطه

طىْٛ ِخظٍفش ػٓ طٍه حٌظٟ روشطٙخ فٟ ؽٍزه ٌشغً حٌٛظ١فش. لزً حٌّمخرٍش ػ١ٍه أْ طؼًّ لخثّٗ 

 رخٌىفخءحص حٌّطٍٛرش ٌٙزح حٌؼًّ ٚفىش رؤِٛس لّض رٙخ ِظؼٍمش رىً أِش ِٓ ٘زٖ ح٤ِٛس.
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 . ٍقبثيخ اىَجَىعخ:3

ف عظظظشف ارح وٕض ؿضء لذ طذػٝ ٌّمخرٍش رىٛٔه ؿضء ِٓ ِـّٛػش. ٚ٘زح ٨خظزخس و١   

ِٓ فش٠ك. وً ِغظؼذح ٤خز ؿضء فؼً ِٓ حٌّٕخلشش/ حٌّٙخَ ٚػغ أفىخسن أِخُِٙ. وٓ ؿخصِخ 

 ٌىٓ غ١ش ِظظٍذ.

 . اختجبساد اىَهبساد أو الاختجبساد أٍثيخ اىعَو:4

٘زٖ ح٨خظزخسحص طّّض ٌم١خط ِغظٜٛ ِؼشفظه، أٚ فّٙه ٌٙزح حٌؼًّ، وخخظزخسحص    

١ٌٍخلش، ... حٌخ. كخٚي أْ طؼشف ػّخ ع١ىْٛ ح٨خظزخس ٚكخٚي ِّخسعظٗ حٌطزخػش، حٌغٛحلش، ح

 لزً حٌّمخرٍش.

 . الاختجبساد اىشخصُخ:5

لذ طٛؿٗ ا١ٌه أعجٍش ػٓ ِؼظمذحطه، ِشخػشن، ٚعٍٛوه فٟ كخ٨ص ِؼ١ٕش. ٨ ٠ٛؿذ حٌىؼ١ش    

شفش ِخ ارح ِٓ أعجٍش ٔؼُ ٨ٚ فٟ ٘زح حٌٕٛع ِٓ حٌّمخر٩ص. ٌٕظ١ـش حٌٕٙخ٠ش ٟ٘ طمذ٠ش شخض ٌّؼ

 وخْ حٌشخض ٠ٕخعذ حٌؼًّ حٌّؼٍٓ أَ ٨.

 . اختجبساد اىقبثيُخ واىجذاسح:6

٘زٖ ح٨خظزخسحص طّّض ٌٍظٕزئ ػٓ ِذٜ ؿٛدٖ ل١خِه رّٙخَ ِؼ١ٕش. ك١غ ٠ظُ حخظزخس رشحػظه    

فٟ أِٛس ِؼً حٌظفى١ش فٟ حٌىٍّخص، ح٤سلخَ، ح٤شىخي حٌز١خ١ٔش، كً حٌّشى٩ص، ٚاطزخع 

ِخ طىْٛ ٘زٖ حٌّمخر٩ص فٟ شىً حخظزخس طلش٠شٞ ػ١ٍه أٙخءٖ فٟ فظشس ص١ِٕش  حٌظؼ١ٍّخص. ػخدس

 ِلذدس.

٨ طمٍك اْ وخْ ػ١ٍه طـشرش أٔٛحع ؿذ٠ذس ِٓ حٌّمخرٍش غ١ش حٌظٟ طؼٛدص ػ١ٍٙخ، فخٌمٛحػذ  

 ! حٌّظشخرٙش فٟ ِؼظُ أٔٛحع حٌّمخر٩ص. ح٦ػذحد ٘ٛ وً شٟء

 أهذاف اىَقبثيخ: -2

 ٘ذحف ِٕٙخ:طزوش أْ أٞ ِمخرٍش ٌٙخ أ

 . طذس٠ذ ػٍٝ حٌشـخػش ح٤در١ش ٚحٌٍّىش حٌلٛحس٠ش ٚحٌّٛ٘زش حٌىظخر١ش.1   
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 . حوظغخد ِٙخسحص حؿظّخػ١ش ٚػمخف١ش غ١ش ِغطشس فٟ حٌىظذ.2   

 . رٕخء شخظ١ش ل٠ٛٗ طظ١ّض رخ٤طخٌش ح٦رذحع ٚحٌؼطخء.3   

 ح٤عجٍش. . ط١ّٕٗ ِٙخسحص ػم١ٍش ٍِٚى١ش فىش٠ش ِؼً / ح٨عظٕظخؽ ٚو١ف١ش ط١خغش4   

 . حٌظشر١ش ػٍٝ أدر١خص حٌلٛحس ٚح٨ٌظضحَ رآدحرٗ.5   

. ٠ش٠ذ طخكذ حٌؼًّ ا٠ـخد حٌشخض حٌّٕخعذ ٌٍؼًّ، فٙٛ ٠ش٠ذ أْ ٠ؼشف ارح ِخ وٕض 6   

 ؿ١ذح ٩ِٚثّخ ٌششوظٗ أٚ ٌششوظٙخ، ٠ٚٙظُ طخكذ حٌؼًّ رؤش١خء ػ٩ػش ٟ٘:

 أ. ً٘ طغظط١غ حٌم١خَ رخٌؼًّ؟     

 ؼًّ فؼ٩؟د. ً٘ عظمَٛ رخٌ     

 ؽ. ً٘ أٔض حٌشخض حٌّٕخعذ ٌٍم١خَ رخٌؼًّ؟     

. أٔض طش٠ذ طغ٠ٛك ٔفغه وؤفؼً ِششق، ِٚؼشفش ف١ّخ ارح وخْ حٌؼًّ ٩ِثّخ ٌه ٤ٚ٘ذحفه 7   

 ح١ٌّٕٙش.

 . اْ حٌّمخرٍش ٟ٘ فشطظه أْ طمذَ ِٙخسحطه ٚخزشطه رشىً ِزخشش ٩ِٚثُ ِٓ ك١غ:8   

 أ. ِخ ٟ٘ ٔمخؽ لٛطه؟     

 خ ٟ٘ ٔمخؽ ػؼفه؟د. ِ     

 ؽ. ً٘ أٔض ِف١ذ أٚ ٔخفغ ٌٙزح حٌؼًّ؟     

 د. ِخ حٌّذس حٌظٟ طخططٙخ ٌٍزمخء فٟ ٘زٖ حٌششوش؟     

 ٖ. ِخ ٟ٘ حٌٛظ١فش حٌّؼخ١ٌش أٚ حٌؼًّ حٌّؼخٌٟ رشأ٠ه؟     

 ٚ. ٌّخرح طش٠ذ طغ١١ش ػٍّه؟     

 . حٌّمخرٍش ٟ٘ فشطظه ٌظم١١ُ حٌششوش ِٓ ك١غ:9   
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 حٌّىخْ حٌزٞ حسغذ فٟ حٌؼًّ رٗ؟ أ. ً٘ ٘زح ٘ٛ     

 د. ً٘ حعظط١غ حٌّغخّ٘ش؟     

 ؽ. ً٘ ربِىخٟٔ ارشحص ِٙخسحص ؿذ٠ذس؟     

 د. ً٘ ٘زح حٌؼًّ ٠فظق أِخِٟ ح٤رٛحد؟     

 اىتذضُش ىيَقبثيخ: -3

حٌّظٙش حٌؼخَ ٌٍشخض ٨ ٠ؼظّذ فمؾ ػٍٝ ِخ ٠شطذ٠ٗ، فخٌٕظخفش، ٚطّش١ؾ حٌشؼش، ٚطم١ٍُ    

 أ١ّ٘ش ػٓ وً ِخ عزك.ح٤ظخفش ٨ طمً 

 اْ حٌّظٙش حٌؼخَ ٠ٍؼذ دٚسح وز١شح فٟ حٌظؤػ١ش ػٍٝ حٌشخض حٌزٞ ٠ـشٞ ٌه حٌّمخرٍش. 

ِٓ حٌُّٙ أْ ٠ظً حٌّظمذَ ٌٍٛظ١فش فٟ حٌّٛػذ حٌّلذد ٌٍّمخرٍش ٚ٘ٛ فٟ كخٌش ٔفغ١ٗ ؿ١ذس  ٚ   

مخرٍش، ٚرؼ١ذٖ ػٓ حٌمٍك ٚح٨ػطشحد، ٌزح ٠فؼً أْ ٠مَٛ رخعظط٩ع ِغزك ٌّىخْ اؿشحء حٌّ

ٚو١ف١ش حٌٛطٛي ٌٍّىخْ كظٝ ٨ ٠لذع حكظّخي رٛؿٛد خطؤ فٟ حٌؼٕٛحْ أٚ عٛء طمذ٠ش ٌٍٛلض 

ح٩ٌصَ ٌٍٛطٛي ا١ٌٗ. ٠ٕٚظق فٟ ٘زح حٌظذد رخٌٛطٛي لزً ِٛػذ حٌّمخرٍش رٛلض وخفٟ اٌٝ 

ِىخْ لش٠ذ ِٓ حٌّٛلغ حٌّٕشٛد ٚطّؼ١ٗ حٌٛلض حٌّظزمٟ فٟ حٌظـٛحي ٩ٌعظشخخء أٚ طٕخٚي 

 ص.رؼغ حٌّشؽزخ

ح٨ٔطزخػخص ح٤ٌٚٝ حٌظٟ طظشىً فٟ رذح٠ش حٌّمخرٍش حٌشخظ١ش وؼ١شح ِخ طغظّش، ٌزح ٠ـذ ػٍٝ     

حٌّظمذَ ٌٍٛظ١فش أْ ٠ذخً ٌغشفش حٌّمخرٍش رخطٛحص ٚحػمش ٚلخِظٗ ِّذٚدس ٚحْ طىْٛ لزؼش ٠ذٖ 

ػٕذ حٌّظخفلش ل٠ٛش ٚطٛكٟ رخٌؼمش ٚحٌظفخإي، ٨ٚ ِخٔغ ِٓ أْ ٠زذأ حٌّظمذَ رخٌلذ٠غ رزؼغ 

ػزخسحص حٌّـخٍِش غ١ش حٌّظطٕؼش كٛي حٌششوش، أٚ حٌمخػش حٌّٛؿٛدس ف١ٙخ، أٚ شٟء ِٓ ٘زح 

 حٌمز١ً ِّخ لذ ٠ش١غ ؿٛح ِٓ ح٤ٌفش فٟ حٌّىخْ.

٠ـذ ػٍٝ حٌّظمذَ ٌٍٛظ١فش أْ ٠ـ١ذ ح٦ٔظخص ٚأ٨ ٠مخؽغ ِلذػٗ كظٝ ٌٛ حػظشع ػٍٝ     

أ٨ ٠غؼٝ ٦ػزخص ٚؿٙش رؼغ ِخ ٠مٌٛٗ، ٚفٟ كخي حخظ٩ف ٚؿٙخص حٌٕظش كٛي ِٛػٛع ِخ 

ٔظشٖ رـ١ّغ حٌٛعخثً، ٚوؤٔٗ فٟ ِٕخظشٖ، ٚػ١ٍٗ ارذحء سأ٠ٗ رٍزخلش ػُ ِلخٌٚش ح٨ٔظمخي اٌٝ 



90 
 

ِٛػٛع أخش، ٚوؼ١ش ِٓ حٌّمخر٩ص حٌشخظ١ش ٌُ طؼّش فشطش حٌؼًّ حٌّشؿٛس، ٤ْ حٌّظمذَ 

 طشن ح٨ٔطزخع رؤٔٗ ػ١ٕذ أٚ شذ٠ذ حٌظشزغ رشأ٠ٗ.

ػٍٝ حٌّظمذَ ٌٍٛظ١فش أْ ٠طشف أعجٍش، أٚ حعظفغخسحص طُٕ ػٓ  وّخ أْ ح٦ٔظخص فؼ١ٍش فبْ    

كشطٗ ػٍٝ ح٦كخؽش رخٌّؼٍِٛخص ح٩ٌصِش ػٓ حٌـٙش حٌظٟ ٠غؼٝ ٩ٌٌظلخق رٙخ، ٚػٓ فشطش 

حٌؼًّ ِٛػٛع حٌّمخرٍش، ٕٚ٘خ ٠ظٙش ح٦ػذحد حٌـ١ذ حٌّمخرٍش، ٥ٌٚعف فخْ غخٌز١ٗ حٌّظمذ١ِٓ 

ٍش حٌشخظ١ش ٚوؤٔٙخ طلم١ك فٟ أكذ ألغخَ ٚرخخطش كذ٠ؼٟ حٌظخشؽ ٠ظؼخٍِْٛ ِغ حٌّمخر

 حٌششؽش، ٚرخٌظخٌٟ ٨ ٠ظىٍّْٛ ا٨ ػٓ طٛؿ١ٗ عئحي ا١ٌُٙ ٠ٚظلشلْٛ شٛلخ ٦ٔٙخء حٌّمخرٍش.

حؿّغ أوزش لذس ِٓ حٌّؼٍِٛخص ػٓ طخكذ حٌؼًّ، ٚػٓ حٌششوش ٚػٓ أ٘ذحفٙخ ٚطلذ٠ذح     

ح٤شخخص حٌز٠ٓ ٠مِْٛٛ ػٓ حٌٛظ١فش حٌّظمذِش ا١ٌٙخ. ٠ٚغظلغٓ حٌظؼشف ػٍٝ حعُ حٌشخض أٚ 

ربدحسس حٌّمخرٍش. ٌٚٙزح ٠ـذ ح٦ػذحد ٌّمخرٍش حٌشخظ١ش رّؼشفش وً ِخ ٠ّىٓ ػٓ حٌـٙش حٌظٟ 

دػظٗ ٌٍّمخرٍش، ِٚٓ ػُ ٠ٕزغٟ حٌظؼشف ػٍٝ أٔشطظٙخ ِٕٚظـخطٙخ أٚ خذِخطٙخ اػخفش اٌٝ ِخ 

 ٠ظ١غش ػٓ طخس٠خٙخ.

ِؼً: حٌشٙخدحص حٌؼ١ٍّش، ٚشٙخدحص حؿّغ ٔغخخ ٔظ١فش ِٓ ح٤ٚسحق حٌّطٍٛرش ٌٙزٖ حٌٛظ١فش     

 حٌخزشس، ٚحٌغ١شس حٌزحط١ش، ٚخذ أوؼش ِٓ ٔغخٗ ِٓ ٘زٖ ح٤ٚسحق،

 سطذ أفىخسن ٚطغخإ٨طه ؿ١ذح لزً حٌز٘خد ٌٍّمخرٍش.    

وٓ ِغظؼذح ٌظمذ٠ُ حٌششف ػٓ ِئ٩٘طه ٌٍؼًّ، ٚح٤ؿٛرش ػٓ ح٤عجٍش حٌظم١ٍذ٠ش، ٚحػًّ ػٍٝ    

 ٤دٚحس ِغ طذ٠ك ٌه، أٚ أِخَ حٌّشآس فٟ حٌز١ض.ططز١ك رٌه ِغزمخ ِٓ خ٩ي طّؼ١ً ح

كذد ح٤عجٍش حٌظٟ طش٠ذ ؽشكٙخ فٟ أػٕخء حٌّمخرٍش )ؽز١ؼش حٌؼًّ، عخػخص حٌؼًّ، حٌشحطذ،     

 حٌلٛحفض ....(

ً٘ ٌذ٠ه أ٠ش أعجٍش؟ ػخدس ٌّخ ٠طشف ٘زح حٌغئحي فٟ ٔٙخ٠ش حٌّمخرٍش. ؿٙض ٔفغه ٌٍغئحي ػّخ    

 شوش ٚ٘زٖ رؼغ ح٤ِؼٍش:طش٠ذ ِؼشفظٗ ػٓ حٌٛظ١فش ٚحٌش

 أ. ٌّخرح ٘زٖ حٌٛظ١فش شخغشس؟     
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 د. ٌّخرح سكً أخش ِٛظف ػٕٙخ؟     

 ؽ. ِٓ ع١ىْٛ ِغئٌٟٚ حٌّزخشش؟     

 د. ِخ ٘ٛ حٌظذس٠ذ حٌزٞ حكظخؿٗ؟     

 ٖ. ِخرح ع١ىْٛ ػٍّٟ ح٤ٚي؟      

 ٚ. ِظٝ عؤطٍمٝ ؿٛحرىُ ػٍٝ ؽٍذ حٌظٛظ١ف؟     

ٍٝ حٌّمخرٍش ٠غخٌْٛ حٌّظمذِش ٌٍٛظ١فش فٟ ٔٙخ٠ش حٌّمخرٍش ػّخ ارح وخْ اْ وؼ١شح ِٓ حٌمخث١ّٓ ػ   

ٌذ٠ٗ حعظفغخسحص، ٕٚ٘خ ٠ٕظشف د٘ٓ حٌّظمذَ ٌٍٛظ١فش غخٌزخ اٌٝ ِٛحػ١ذ ح٦ؿخصحص أٚ ِٛحػ١ذ 

حٌؼًّ فٟ ك١ٓ أْ ح٤فؼً أْ ٠زذٞ حٌّظمذَ ٌٍٛظ١فش ح٘ظّخِٗ رفشص حٌظذس٠ذ حٌّظخكش ٚحٌٛلض 

 زش ٚحٌظشلٟ ٚ٘ىزح.ح٩ٌصَ ٌظٌٟٛ ِغئ١ٌٚخص أو

 أسئيخ أخشي ٍتىقعخ فٍ أثْبء اىَقبثيخ:  

. ِخ ٟ٘ ح٤٘ذحف حٌظٟ طش٠ذ طلم١مٙخ فٟ ك١خطه ح١ٌّٕٙش؟ ِٚخ ح٤٘ذحف حٌظٟ ٔـلض فٟ 1   

 طلم١مٙخ؟

 . ٌّخرح حخظشص حٌؼًّ فٟ ٘زح حٌّـخي طلذ٠ذح؟2   

 . و١ف طم١ُ حٌٕـخف؟ ًٚ٘ ٠ّىٓ أْ طؼطٟ ِؼخ٨ ٌٕـخف أكشصطٗ؟3   

 . ً٘ طفؼً حٌظؼخًِ ِغ ح٤شخخص أَ ِغ حٌز١خٔخص؟4   

 . و١ف طغظط١غ حٌظؼخًِ ِغ ِشخوً حٌؼًّ؟5   

 . أػؾ ِؼخ٨ ٌّشىٍٗ وزشٜ ٚحؿٙظه ٚحعظطؼض أْ طلٍٙخ رٕـخف.6   

 . ِخ أُ٘ رخٌٕغزش ٌه: ٔٛػ١ٗ حٌٛظ١فش أَ حٌّشطذ؟7  

 . ِخ ٘ٛ ِظٛعؾ حٌّشطذ حٌزٞ طظٛلؼٗ؟8   

 أػشص أْ طظخز ف١ٗ لشحس عش٠ؼخ، ِٚخ وخْ ٔظخثـٗ؟ . أػؾ ِؼخ٨ ػٓ ِٛلف9   
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 . ِخ ٘ٛ أوؼش ِٛلف طؼذ طؼشػض ٌٗ فٟ ػٍّه ِٓ خ٩ي طؼخٍِه ِغ حٌؼ٩ّء؟10   

 . و١ف ٠ّىٕه أْ طظشف اصحء ِغئ١ٌٚخص ِظؼذدس ِظمخؽؼش ػٍٝ ػخطمه؟11   

 . ِخ ٘ٛ حٌظلذٞ حٌزٞ ٚحؿٙظٗ فٟ ػٍّه ِٓ لزً ٚو١ف طؼخٍِض ِؼٗ؟12   

 ٟ٘ طفخص حٌّذ٠ش حٌٕخؿق؟. ِخ 13   

 أخطبء شبئعخ فٍ اىَقبثيخ: -4

 أِٛس ٠ـذ أْ طظـٕزٙخ فٟ أػٕخء حٌّمخرٍش حٌشخظ١ش:

 . ؽش٠مش طظف١ف حٌشؼش رل١غ ٨ ٠ىْٛ ٕ٘خن ِزخٌغش فٟ حٌطٛي أٚ حٌمظش.1   

 . طٕظ١ف ح٤عٕخْ كظٝ طىْٛ سحثلش حٌٕفظ ؽ١زش فٟ أػٕخء و٩َ .2   

 . طم١ٍُ ح٤ظخفش.3   

 ذَ حٌز٘خد اٌٝ حٌّمخرٍش ٚػٍٝ ح١ٌذ أٚ رسحع أػخس ٌٛشُ ِؼ١ٓ.. ػ4   

. ح٦ؿخرش حٌغش٠ؼش ػٓ حٌغئحي دْٚ طشن ٚلض ٌٍظفى١ش لزً ح٦ؿخرش. ٚ٘زٖ حٌٕمطش طذخً 5   

 ػّٓ ػذَ ح٦طغخء حٌـ١ذ ٌٍغئحي.

. حٌى٩َ رظٛص حٌّٕخفغ رل١غ ٨ ٠غّؼه ِٓ طظلذع ِؼٗ، أٚ حٌى٩َ رظٛص ِشطفغ، 6   

 ٔفغه، ٌٚىٓ أكزس ِٓ حٌؼمش حٌضحثذس فمذ ٠ظُ فّٙٙخ ػٍٝ أٔٙخ ػذٚح١ٔٗ. ٚوٓ ٚحػك ِٓ

 . حٌخشٚؽ ػٓ حٌّٛػٛع حٌغئحي اٌٝ ِٛػٛع أخش.7   

 . ح٦عٙخد، ٚحٌذخٛي فٟ طفخط١ً غ١ش ٨صِش ٨ ٠ظطٍزٙخ حٌغئحي.8   

ٟ . ح٨سطزخن ٚػذَ حٌؼمش رخٌٕفظ. ف٩رذ ِٓ أْ طظؼخًِ رؼمش ِغ حٌّٛلف حٌظٟ عظظخدفه ف9   

 أػٕخء حٌّمخرٍش.

 . حٌظٙٛس رّظٙش ح١ٌخثظ حٌزٞ ٠مزً أ٠ش ٚظ١فش عظؼشع ػ١ٍٗ.10   

 . ِؼغ حٌلٍٜٛ أٚ حٌٍزخْ.11   
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 . حٌظذخ١ٓ، ٌٚٛ ػشع ػ١ٍه حٌّغجٛي ػٓ حٌّمخرٍش حٌغ١ـخسس أسفؼٙخ رؤدد.12   

 . اطذحس اشخسحص أٚ ا٠ّخءحص ِشرىش أٚ ِؼ١شٖ ٩ٌٔظزخٖ.13   

 ٚح٨عظشخخء رطش٠مش ِؼ١شٖ ٩ٌعظٙـخْ. . ٚػغ عخق ػٍٝ عخق،14   

 . حٌـٍٛط لزً حٌغّخف ٌه رزٌه.15   

 . حٌٕظش أٚ حٌظفظ١ش فٟ ح٤ٚسحق حٌّٛؿٛدس ػٍٝ حٌطخٌٚش.16   

 . طشن حٌٙخطف حٌٕمخي ِفظٛكخ، أٚ حٌشد ػٍٝ أٞ ِىخٌّخص.17   

بلبل خلؾ، ) . ٨ طّضف أٚ طخفف حٌذَ، ٨ٚ طٍمٟ رخٌٕىخص فٟ أػٕخء اؿشحء حٌّمخرٍش.18   

 (180، ص2015

 اىْصبئخ اىضشوسَخ اىتٍ لا غًْ عْهب قجو اىَقبثيخ وأثْبئهب:

 .  حٌَٕٛ ؿ١ذح فٟ ح١ٌٍٍش حٌظٟ طغزك حٌّمخرٍش، ٚطٕخٚي ؽؼخَ ح٦فطخس لزً حٌز٘خد اٌٝ حٌّمخرٍش.1  

. خطؾ ٌٍٛطٛي ِزىشح اٌٝ ِىخْ اؿشحء حٌّمخرٍش، ف٩ ٠ّىٓ لزٛي أْ ػزس ٌٍظؤخ١ش، ٚارح 2   

 ع أِش ِخ أدٜ اٌٝ طؤخ١شن ف١ـذ ح٨طظخي فٛسح ٩ٌػظزحس.كذ

 . حكؼش ِؼه ٔغخخ اػخف١ش ِٓ ع١شطه حٌزحط١ش فمذ طلظخؽ ا١ٌٙخ.3   

 . حٔظش فٟ ػ١ٓ ِلذػه كظٝ طشؼشٖ رؼمظه رٕفغه.4   

 . ٨ طىزد، ٚأؿذ ػٓ ح٤عجٍش رٛػٛف ٨ٚ دحػٟ ٌٍظفخط١ً غ١ش ح٩ٌصِش.5   

 ٨ٚ طؼطٟ أٞ حٔطزخع عٍزٟ ػٕه . حرشص حٔـخصحطه حٌغخرمش،6   

. ٨ طـذ ػٓ ح٤عجٍش رٕؼُ ٨ٚ فمؾ، ٚكخٚي أْ طٛػق ِٛح٘زه ٚلذسحطه ِغ اػطخء 7   

 رؼغ ح٤ِؼٍش ٌذ٨ٌش ػ١ٍٙخ.

 . ٨ طظؼشع ٤ٞ ِشىٍش شخظ١ش طخظه.8   

 . طزوش أْ حٌّمخرٍش حٌشخظ١ش ٟ٘ فشطش ٌه أٔض أ٠ؼخ ٌظم١١ُ حٌششوش ٚحٌؼخ١ٍِٓ رٙخ.9   
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 ػق ِخ ٠ّىٓ أْ طمذِٗ ٌٍششوش رذ٨ ِٓ حٌغئحي ػّخ ٠ّىٓ أْ طمذِٗ ٟ٘ ٌه.. 10ٚ   

.ػٕذ ٔٙخ٠ش حٌّمخرٍش حٌشخظ١ش ػٍٝ حٌّظمذَ حٌٛظ١فش ِظخفلش حٌمخثُ رخٌّمخرٍش، ٚحرظغُ، 11   

ٚحٔظش ا١ٌٗ ِزخششس، ٚحشىشٖ ػٍٝ ِخ أطخكٗ ٌٗ ِٓ فشطظٗ، وّخ حٔٗ ٨ ِخٔغ ِٓ حٌغئحي ػٓ 

ِؼشفش ٔظ١ـش حٌّمخرٍش، ك١غ حٔٗ فٟ حغٍذ ح٤ك١خْ طمخرً حٌـٙش حٌشحغزش  حٌظخس٠خ حٌزٞ ٠ظٛلغ ف١ٗ

فٟ حٌظٛظ١ف ػذدح ِٓ حٌّظمذ١ِٓ لزً حطخخر لشحس٘خ رشؤْ ِٓ ع١مغ ػ١ٍٗ ح٨خظ١خس، ٚرًّٙ 

ُِٕٙ، ِٚٓ حٌؼشٚسٞ اسعخي خطخد شىش فٟ ح١ٌَٛ حٌظخٌٟ ٌٍـٕش حٌظٟ أؿشص حٌّمخرٍش  99%

ٓ حِظٕخٔٗ ٌٍّمخرٍش ٚحصد٠خد ططٍؼٗ ٩ٌٌظلخق رخٌششوش أٚ ٠ؼزش حٌّظمذَ ٌٍٛظ١فش ِٓ خ٩ٌٗ ػ

حٌّئعغش رؼذ ِخ عّؼٗ ػٓ أػّخٌٙخ ٚخططٙخ خ٩ي حٌّمخرٍش، ٠ٚغخػذ ٘زح حٌخطخد فٟ حٌظزو١ش 

رشخض ِظمذَ، وّخ حٔٗ ٠زشص دِخثش خٍمٗ ٚدسح٠ظٗ رآدحد حٌظؼخًِ حٌّٕٟٙ خخطش أْ حٌّظمذ١ِٓ 

 حٌز٠ٓ ٠ٕخفغٛٔٗ ػٍٝ حٌٛظ١فش وؼش.

 ا تشتذٌ أثْبء اىَقبثيخ:ٍبر -5

حٌزٞ ٠ظؼّٓ حٌّظٙش حٌؼخَ ٚؽش٠مش حٌظظشف  -فٟ أػٕخء اؿشحء ِمخرٍش حٌؼًّ -اْ ِظٙشن    

ٚطؼز١شحص حٌٛؿٗ حٌّخظٍفش ٘ٛ حٌزٞ ٠لذد و١ف١ٗ كىُ ح٢خش٠ٓ ػ١ٍه ٌٍٍٛ٘ش ح٤ٌٚٝ، ٌزح فخٔٗ 

ٌؼٛحًِ حٌظٟ طئػش فٟ ٠ظؼ١ٓ ػ١ٍه أْ طظشن حٔطزخع ح٠ـخرٟ أػٕخء اؿشحء ِمخرٍش حٌؼًّ ِٚٓ أُ٘ ح

سأٞ ِغئٚي حٌظٛظ١ف ٘ٛ ِخ طشطذ٠ٗ. فّٓ ٚؿٙش ٔظشٖ أْ ِظٙشن ٠ذي ػٍٝ ِذٜ ٩ِءِظه 

ٌٍؼًّ رخٌششوش. ِٚٓ حٌّّىٓ أْ ٠ىْٛ ِظٙشن ٘ٛ حٌغزذ حٌشث١غٟ ٨خظ١خسن ِٓ ػّٓ رخلٟ 

 حٌّظمذ١ِٓ. فى١ف طؼطٟ حٔطزخع ح٠ـخرٟ ِٓ حٌٛكذس ح٤ٌٚٝ.

 دٖ فٟ ٘زٖ حٌّـخي:ٚ ٘زٖ رؼغ حٌٕظخثق حٌظٟ طمذَ ػخ

اْ حٌمخػذس حٌز٘ز١ش ٌىً ِٓ حٌشؿخي ٚحٌٕغخء ٟ٘ )حٌظٙٛس رّظٙش ٔظ١ف ٨ٚثك رّىخْ حٌؼًّ    

حٌزٞ طظمذَ ا١ٌٗ فؼً عز١ً حٌّؼخي ارح وٕض طظمذَ ٌٛظ١فش فٟ ششوش ػًّ رّـخي طىٌٕٛٛؿ١خ 

أٔخلظه ِؼٍِٛخص ٚح٨ٔظشٔض ك١غ ٠ٍزظ حٌّٛظفْٛ ح٩ٌّرظ غ١ش حٌشع١ّش عظؼظزش ِزخٌغخ فٟ 

أرح ِخ ر٘زض ٕ٘خن ِشطذ٠خص رذٌش، ٚػٍٝ ػىظ ِٓ رٌه فبرح وخْ ػ١ٍه اؿشحء ِمخرٍش ػًّ فٟ 

رٕه حعظؼّخسٞ أٚ فٕذق وز١ش فغظظشن حٔطزخػخ ع١جخ اْ ر٘زض ِشطذ٠خ ٩ِرظ غ١ش سع١ّش رذ٨ 

 ِٓ حٌزذٌش حٌظم١ٍذ٠ش.
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١ش فٟ ششوش ِؼ١ٕش؟ فى١ف طغظط١غ ِؼشفٗ ِخ ٟ٘ ح٩ٌّرظ ح٩ٌّثّش ٦ؿشحء حٌّمخرٍش حٌشخظ   

رىً رغخؽٗ ٠ّىٕه أْ طغخي حكذ ِؼخسفه ِٓ حٌؼخ١ٍِٓ رخٌششوش أٚ حٌز٘خد اٌٝ حٌششوش ِظؼ٩ٍ 

 رؤٞ ػزس ٌشإ٠ش حٌـٛ حٌؼخَ رخٌششوش ٚ٘زح ِخرح طؼىغٗ ٌه ٩ِرظ ِٛظف١ٓ ٕ٘خن.

 خحسطذ ٩ِرظ ط٩ثّه، ف٩ طشطذ ٩ِرظ ٚحعؼش ػ١ٍه أٚ ػ١مٗ، فبرح وخٔض ٨ طٕخعزه ف٩ طشطذ٘ 

ِٚٓ ح٤فؼً حسطذحء رذٌش ا٨ ارح ػٍّض أْ حٌّٛظف١ٓ ٠شطذْٚ ح٩ٌّرظ غ١ش حٌشع١ّش. ٠ٚىْٛ  

 رٌه ػٍٝ ٔلٛ حٌظخٌٟ:

. ٠فؼً حسطذحء رذٌش غخِمش رحص لطؼظ١ٓ ِٓ ٌْٛ ٚحكذ، ٠ٚفؼً أْ طىْٛ صسلخء أٚ 1   

ٌؼشخء سِخد٠ش، ٠ٚـذ أْ طظـٕذ حٌزذي حٌغٛدحء طّخِخ، فٟٙ ِٕخعزش ٌلف٩ص حٌؼشط ٚٚؿزخص ح

حٌشع١ّش، فبْ حسطذ٠ظٙخ فغظؼطٟ حٔطزخػخ ع١جخ ٠ظّؼً فٟ حٔه غ١ش ِؼظخد ػٍٝ حسطذحء حٌزذي، أٚ 

أْ ٘زٖ ٟ٘ حٌزذٌش حٌٛك١ذس حٌظٟ طّظٍىٙخ، ٨ٚكع حٔٗ ٠ـذ ح٨ِظٕخع ػٓ الفخي حٌضس حٌغفٍٟ 

 ٌٍغظشس.

حٌٍْٛ ح٤ر١غ  . حسطذ ل١ّظخ رٍْٛ ٘خدة أوّخِٗ ؽ٠ٍٛش، ٠ٚىْٛ ٌٛٔٗ ِٕخعزخ ٌٍزذٌش ٌزح فب2ْ   

 ٚح٤صسق حٌفخطق ع١ظىْٛ حخظ١خسح إِٔخ.

. حخظش سرطش ػٕك طم١ٍذ٠ش ِٕخعزش ٌٍْٛ حٌم١ّض ٚحٌزذٌش، ٚطـٕذ ح٤ٌٛحْ حٌفخلؼش ِؼً: 3   

ح٤طفش ٚحٌٛسدٞ. ٠ٚـذ أْ طشرطٙخ رشىً طل١ق أٞ طظً كظٝ حٌلضحَ، ف٩ طىْٛ لظ١شس 

 ف١ىْٛ شىٍٙخ و١ِٛذ٠خ أٚ ؽ٠ٍٛش طظؼذٜ ِٕطمٗ حٌٛعؾ.

 . أْ ٠ىْٛ ٌْٛ حٌلزحء غخِمخ ٠ٚظُ ط١ٍّؼٗ ؿ١ذح.4   

. ٠ـذ أْ ٠ىْٛ ٌْٛ حٌـٛسد غخِمخ )طفخدٜ حٌٍْٛ ح٤ر١غ(، ٚأْ ٠ىْٛ حٌـٛسد ؽ٩٠ٛ 5   

 كظٝ ٨ ٠ظٙش ٌْٛ حٌـٍذ.

 . حسطذ كضحَ ؿٍذ٠خ ٠ظٕخعذ ِغ ٌْٛ حٌلزحء.6   

ٟ ششص( أٚ )كزحء . ٨ طز٘ذ أرذح اٌٝ ِمخرٍش، ٚأٔض طشطذٞ رٕطٍْٛ )ؿ١ٕض( أٚ )ط7   

 س٠خػٟ( أٚ )طٕذحي(.
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ٚأخ١شح اْ ِظٙشن حٌؼخَ ٨ ٠ظلذد فمؾ رٕخءح ػٍٝ ِخ طشطذ٠ٗ، ٌٚىٓ ٠ئػش ف١ٗ أ٠ؼخ ؽش٠مش  

طظف١ف حٌشؼش )ٚك٩لٗ حٌزلٓ رخٌٕغزش ٌٍشؿخي( رخ٦ػخفش اٌٝ سحثلش حٌـغُ، فخْ سحثلش حٌؼشق 

ٚوزٌه و١ف١ش طظشفه، أٞ و١ف أٚ سحثلش حٌؼطش حٌّزخٌغ ف١ٗ وً ِّٕٙخ ٠ؼطٟ حٔطزخػخ ع١جخ، 

طّشٟ، و١ف طـٍظ، و١ف طظىٍُ، و١ف طظخفق. فىً ٘زح ٠ؼطٟ حٔطزخع ػٓ ِذٜ ػمظه رٕفغه، 

 ٌزٌه فؼٕذِخ طمف لف  ِغظم١ّخ حؿٍظ ِغظم١ّخ.

 ٍهبساد اىَقبثيخ اىشخصُخ: -6

. طؤوذ ِٓ طغـ١ً ٚلض ٚطخس٠خ ِٚىخْ حٌّمخرٍش ٚحعُ حٌشخض حٌزٞ عظمخرٍٗ، ٨ٚ ِخٔغ ِٓ 1   

 حٌغئحي ػٓ ؽش٠مش حٌٛطٛي حٌّىخٟٔ اْ حكظـض.

 عخرمش أػّخٌه ٚػ١ٕخص ِٕٗ اْ أِىٓ. -شٙخدحص حٌخزشس  -. أكؼش ِؼه: حٌغ١شس حٌزحط١ش 2   

. غخدس ِٕضٌه ِزىشح، فّٓ حٌظؼذ طٕزئ رؤػطخي حٌطش٠ك، عٛحء رغزذ وؼخفش ِشٚس٠ش أٚ 3   

فّٓ حٌّغظلغٓ اػطخء ٚلض  كخدع، ٚسرّخ ٠ؼ١غ ٚلض أ٠ؼخ فٟ حٌظؼشف ػٍٝ حٌؼٕٛحْ، ٌٙزح

 أوزش ٌشكٍٗ حٌٛطٛي ٌّىخْ حٌّمخرٍش، كظٝ طٛفش ػٍٝ ٔفغه حٌؼغؾ حٌؼظزٟ.

دلخثك ِٓ حٌّمخرٍش"، ٌٙزح  05. ٕ٘خن ػزخسس شخثؼش طمٛي: " ح٨ٔطزخػخص طظلذع فٟ أٚي 4   

حكشص ػٍٝ لشحءٖ ٚؿٖٛ ِٓ كٌٛه، ِٕٚز ٌلظش ٚطٌٛه ٌٍّىخْ طظشفه ٚوؤٔه ِٓ 

ٌلؼٛس فٟ حٌّٛػذ أٚ ِزىشح ل٩١ٍ، ٚػٕذِخ طذخً حٌّمخرٍش، طخفق ِغظـٛره ِٛظف١ٗ ٚحٌظضَ رخ

 فٟ ؿذ٠ش ِغ حرظغخِش ٚأ٥ِ ٔفغه رخٌؼمش أِخِٗ عٛحء وٕض ؿخٌغخ أٚ ٚحلفخ.

. ٨ ِخٔغ ِٓ حعظفغخسن ػٓ ٔشخؽ حٌششوش ٚؽز١ؼش ػٍّه، فٙزح ٠ٛػق ِذٜ كّخعه، وّخ 5   

 ش ػٓ حٌـذ٠ش ٚح٨ٔظزخٖ.حكشص ػٕذ ؿٍٛعه أْ طٍك رظٙشن ٌٍخٍف فٙزح ٠ؼز

 . ٨ طـؼً ػ١ٕه طغ١ذ ػٓ ػ١ٓ ِغظـٛره.6   

. ٨ طٕغٝ غٍك ط١ٍفٛٔه حٌّلّٛي لزً حٌّمخرٍش، كظٝ ٨ طظؼشع ٌٍظش٠ٛش أٚ طظُٙ رؼذَ 7   

 ح١ٌٍخلش. 
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. ٨ طظلذع رخٌغٛء ػٓ ص٩ِثه حٌمذحِٝ كظٝ ٌٛ وخْ ِخ طمٌٛٗ طل١لخ، فٙزح ٠ؼطٟ 8   

 شىٜٛ.حٔطزخػخ رؤٔه شخض وؼ١ش حٌ

. كظٝ ٌٛ ػشفض أْ حٌششوش حٌظٟ طٛد ح٨ٌظلخق رٙخ ٌٙخ ص٠ٙخ حٌخخص، حسطذٞ ص٠ه حٌظم١ٍذٞ 9   

 ٚرخٌطزغ ٠ّىٕه طغ١١ش رٌه كغذ سإ٠ظه ٌٍٛظ١فش حٌظٟ طش٠ذ شغٍٙخ.

. لُ رـّغ وً ِخ ٠ّىٕه ِٓ ِؼٍِٛخص ػٓ حٌششوش، عٛحء ِٓ خ٩ي ص٠خسحص ِٛلؼٙخ 10   

فٟ ِـخ٨ص ٚٔششحص حٌذٚس٠ش، حٌُّٙ أْ طىْٛ ِغظؼذح ػٍٝ ح٨ٔظشٔض، أٚ ِخ ٠ٕشش ػٕٙخ 

٧ٌؿخرش ػٍٝ ٘زح حٌغئحي حٌظم١ٍذٞ حٌّٛؿٛد فٟ حغٍذ حٌّمخر٩ص: " ِخ ٟ٘ ِؼٍِٛخطه ػٓ 

 ششوظٕخ؟".

 ٍهبساد ٍقبثيخ اىتىظُف: -7

٘ذف وً خطٛس فٟ ػ١ٍّش حٌزلغ ػٓ حٌؼًّ ٘ٛ حٌٛطٛي اٌٝ ؿٍغش ِمخرٍش حٌظٛظ١ف حٌظٟ      

 ٠ُ ٔفغه ٌظخكذ حٌؼًّ، ٚطؼٍُ حٌّض٠ذ ػٓ ٘زح حٌؼًّ.طظ١ق فشطش طمذ

 مُفُه الاستعذاد ىيَقبثيخ:

. حػًّ ػٍٝ حخظ١خس ح٩ٌّرظ حٌّٕخعزش، ٚحكشص ػٍٝ ح٤ٔخلش ػِّٛخ ك١غ ٠ظٛؿذ ػ١ٍه 1   

أْ طشطذٞ ػ١خرخ أفؼً ل٩١ٍ ِٓ طٍه حٌظٟ طغظخذِٙخ ١ِٛ٠خ ١ٌٚظ ِٓ حٌؼشٚسٞ أْ طىْٛ 

 ػش ٨ ٌىٓ ٔظ١فش ِٚشطزش.٩ِرغه حٌـذ٠ذس أٚ كغذ حٌّٛ

 . حؿّغ أوزش لذس ِٓ حٌّؼٍِٛخص ػٓ حٌؼًّ ٚطخكذ حٌؼًّ.2   

. طؤوذ ِٓ ِىخْ أدحء حٌّمخرٍش ٚو١ف١ش حٌٛطٛي ٌٍّىخْ، ٚطؼشف ػٍٝ حعُ حٌشخض أٚ 3   

 ح٤شخخص حٌز٠ٓ ٠مِْٛٛ ربدحسس حٌّمخرٍش.

 . حؿّغ ٔغخخ حٌٕظ١فش ِٓ ٚػخثك ػٓ حٌؼًّ، ٚحكًّ ِؼه لٍّخ.4   

. وٓ ِغظؼذح ٌظمذ٠ُ حٌششف ػٓ ِئ٩٘طه ٌٍؼًّ، ٚح٤ؿٛرش ػٍٝ ح٤عجٍش حٌظم١ٍذ٠ش، ٚػًّ 5   

 ػٍٝ ططز١ك رٌه ِغزمخ ِٓ خ٩ي طّؼ١ً ح٤دٚحس ِغ طذ٠ك ٌه.

 . كذد ح٤عجٍش حٌظٟ طش٠ذ ؽشكٙخ أػٕخء حٌّمخرٍش.6   
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ىٕش، ٚكذد . ارح ٌُ طىٓ ِغظؼذح ٦ؿشحء حٌّمخرٍش فخطظً رظخكذ حٌؼًّ رخٌغشػش ح7ٌّّ   

 ِٛػذح أخش.

حٌَٕٛ ٌشحكش حٌز٘ٓ: ػ١ٍه أْ طٕخَ فٟ ١ٌٍش عخرمش ٌّٛػذ ِمخرٍش، فزٌه ع١ٕؼىظ ا٠ـخرخ ػٍٝ   

 ِظٙشن ٚك٠ٛ١ظه، ٠َٚٛ حٌّمخرٍش: حكشص ػٍٝ حٌٛطٛي لزً حٌّمخرٍش رؼشش دلخثك.

ٍش ف٩رذ ِٓ حٌظلؼ١ش ٌٍّمخرٍش ِٓ حؿً حٌؼًّ ١٘ٚت ٔفغه لزً حٌّمخرٍش كؼش أٚ ؿٙض ٤عج  

 حٌّمخرٍش فظٛلغ ِخ ٠ٍٟ:

 . طٛلغ أْ طٛحؿٗ أعجٍش ِظؼذدس ٚأشخخص ِخظٍف١ٓ فٟ شخظ١خطُٙ ٚٚعخثٍُٙ.1   

 . طٛلغ ٠طٍذ ا١ٌه طؼزجٗ حٌطٍزخص ٚأدحء ح٨خظزخسحص حٌّخظٍفش.2   

 . ١ٌىٓ ٌذ٠ه فّٙخ ٚحػلخ ٌّخرح طش٠ذ ٘زٖ حٌٛظ١فش؟.3   

 خعزش ٚحٌخزشس حٌظٟ طظطٍزٙخ حٌٛظ١فش.. ٌظىٓ ٌذ٠ه حٌمذسس ػٍٝ طلذ٠ذ حٌّئ٩٘ص ح4ٌّٕ   

. ٌظىٓ لخدسح ػٍٝ دػُ ٔفغه ٌّخ عظمٌٛٗ ِغ اػطخء أِؼٍش خخطش ػٓ ػٍّه ٚك١خطه 5   

فخعظخذحِه ٤ِؼٍش ػٕذ ح٦ؿخرش ػٍٝ ح٤عجٍش طغخػذن ػٍٝ أْ طـؼً ِٓ خزشطه حٌغخرمش ش١جخ 

 ك٠ٛ١خ ٚ ٚحػلخ. حظٙش رؤٔه فخٛس رؼٍّه ٚعٛف طظلًّ ِغئ١ٌٚظه.

ػٕذِخ ٠ٛحؿٙه عئحي طؼذ ٨ طظٙش ش١جخ ِٓ ح٦كزخؽ أٚ حٌخٛف أٚ سد فؼً عٍز١ش . 6   

 ٚأّخ ػ١ٍه أْ طؤخز ٌلظش ٌظـ١ّغ أفىخسٖ لزً أْ طـ١ذ.

 اسأه أسئيخ ومِ ٍشبسمب فعبلا أثْبء ٍقبثيتل. ىزا اطشح الأسئيخ:

ْ حٌظٛظ١ف أ. ٌظؼشف وً ِخ ٠ّٙه ػٓ حٌٛظ١فش: )وخٌشحطذ ٚحٌظشل١ش ٚحٌغخػخص حٌؼًّ ١ِٚضح   

 ٚفشص حٌظذس٠ذ حٌّٛؿٛد(

د. ٚػٓ حٌششوش ٚح٤لغخَ حٌّخظٍفش: )و١ف طؼًّ ِؼخ، ح٨طـخٖ حٌزٞ طغٍه فٟ حٌغٛق،    

 رشحِؾ حٌلخعٛد حٌّغظخذِش، حٌظلذ٠خص حٌظٟ طشوض ػ١ٍٙخ حٌششوش(.

 ؽ. طؤوذ رؤٔه عّؼض حٌغئحي ؿ١ذح ٚحٔه فّٙظٗ.   
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 د. حؿذ ػٍٝ حٌغئحي حٌزٞ ٚؿٗ ا١ٌه فمؾ.   

 ٖ. حعظٛػق كٛي حٌّٛػذ حٌزٞ طظٛلغ ِٕٗ سدح أٚ ؿٛحرخ ِٓ حٌّئعغش.   

 ٨. –ػ١ٍه ح٨رظؼخد ػٓ ح٦ؿخرش حٌّغٍمش ِؼً لٛي ٔؼُ  

 أسئيخ الأمثش شُىعب فٍ اىَقبثلاد: -8

٨ ٠ّىٓ ٤ٞ شخض أْ ٠ظٕزؤ رشىً حٌّمخرٍش أٚ ح٤عجٍش حٌظٟ ع١طشكٙخ ِٓ ع١ـشٞ ٘زٖ    

ٌششوخص حٌىزشٜ رطشف ح٤عجٍش حٌّٕٛرؿ١ش رحطٙخ ٕٚٔظله رؤْ طٌٟٛ حٌّمخرٍش، ٚغخٌزخ ِخ طمَٛ ح

٘زٖ ح٤عجٍش ح٘ظّخِخ وز١شح ٚحْ طـذ ح٤ؿٛرش حٌّٕخعزش ٌٙخ ٚأْ طذػُ اؿخرظه رشٛح٘ذ ِٓ 

 خزشحطه حٌغخرمش ِٚئ٩٘طه.

ٚعٛف ٔغخػذن ػٍٝ حٌظؼشف ػٍٝ ٘زٖ ح٤عجٍش ٚو١ف١ش ح٦ؿخرش ػ١ٍٙخ: ػُ طظ١ٕف ٘زٖ   

ٍٝ حٌخٍف١ش حٌشخظ١ش، حٌّٙخسحص ٚحٌمذسحص، ح٨عظؼذحد ح٤وخد٠ّٟ ِٚٛحػ١غ ح٤عجٍش رٕخءح ػ

أخشٜ، ٚلذ طىْٛ ٘زٖ ح٤عجٍش ِظذسح ِّظخصح ٨عظؼّخٌٙخ ػٕذِخ ٠غظؼذْٚ ٌٍّمخر٩ص ِغ 

 طخكذ حٌؼًّ حٌّؤِٛي.

 أولا: الأسئيخ اىشخصُخ

 كذػٕٟ ػٓ ٔفغه؟      

 طزوش ِخ ٠ٍٟ:       

ً ٘ٛ دسحعظه ٚأٚؿٙٗ ح٘ظّخِخطه حٌؼ١ٍّش ١ٌٚظ ػ٩لظه اْ وً ِخ ٠ٙظُ رٗ طخكذ حٌؼّ -

 حٌشخظ١ش ٚؽفٌٛظه أٚ ػخثٍظه.

 طلذع ػٓ ِذٜ سغزظه فٟ حٌلظٛي ػٍٝ ٘زٖ حٌٛظ١فش. -

 و١ف طـذ ٔفغه ِئ٩٘ ٌٙزٖ حٌٛظ١فش. -

 طلذع ػٓ ِخ ٠ّىٕه طمذ٠ُ ٌٙزح حٌؼًّ. -

 لذَ ٔفغه رآدحد ٚأوذ ػٍٝ ِضح٠خن ٚخزشحطه -
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 عّخطه حٌشخظ١ش حٌّطٍٛرش ٌٍؼًّ؟.و١ف طظف ٔفغه؟ كذد  -

٠ّىٕه أْ طظف ٔفغه رؤٞ ِٓ حٌظفخص حٌظخ١ٌش: حٌزوخء، حٌلّخط، حٌؼًّ حٌـخد، عشػش  -

حٌظؼٍُ، ح٦خ٩صّ، حٌىفخءس، حٌطّٛف، حٌشكّش )ارح وٕض طمذَ ٌٛظ١فش ِّشع أٚ ؽز١ذ أٚ 

 ع ٚحٌّشٚٔش.ِششذ(، ح١ٌمظش، ح٨ٔظزخٖ، حٌمذسس ػٍٝ حٌؼًّ طلض حٌؼغؾ، ح٨رظىخس، ح٦رذح

 ِخ حٌزٞ ١ّ٠ض ١ّ٠ضن ِٓ ح٢خش٠ٓ؟ -

 حروش ٔمخؽ حٌمٖٛ ٌذ٠ه. -

 كذد ِٙخسحطه حٌشخظ١ش -

 ِخ ٟ٘ ح٤٘ذحف حٌشخظ١ش حٌظٟ كممظٙخ ٚأٔـضطٙخ؟ -

 ِخ ٟ٘ رؼغ حٌظلذ٠خص حٌشخظ١ش حٌىز١شس حٌظٟ ٚحؿٙظٙخ؟ -

 و١ف طؼخٍِض ِغ ِٛحلف حٌٕزز ٚحٌشفغ؟ -

 ػ١ش ػٍٝ ك١خطه؟.ِٓ ُ٘ ح٤شخخص حٌز٠ٓ وخْ ٌُٙ طؤ -

 ً٘ طٕظش ٌٕفغه ػٍٝ حٔه شخض عًٙ ِشْ لخدس ػٍٝ حٌظى١ف رغٌٙٛش؟. -

 أروش ػ٩ع أخطخء حسطىزظٙخ؟ ٔخلش ِخرح طؼٍّض ِٓ ٘زٖ ح٤خطخء؟ -

 طف ؿٛحٔذ ح٦رذحع ٌذ٠ه ِؼً: ط١ٌٛذ ح٤فىخس، حٌظٕظ١ُ ....... -وٓ شخض ِزذع  -

 ثبُّب: أسئيخ عِ الأهذاف اىَهُْخ

 فه حٌؼ١ٍّش؟ِخ ٟ٘ أ٘ذح -

 لُ ربرشحص خططه حٌّغظمز١ٍش ِٚخ ٘ٛ ِذٜ حٌظضحِه رخٌؼًّ حٌـخد فٟ ٘زح حٌّـخي؟. -

 ِخ ٟ٘ أ٘ذحفه ؽ٠ٍٛش حٌّذٜ؟ و١ف طغظؼذ ٌظلم١مٙخ؟. -

 ِخ ٟ٘ أ٘ذحفه ٚؽّٛكخطه ٌؼ٩ع عٕٛحص ِمزٍٗ؟ خّظ عٕٛحص؟ ػشش عٕٛحص؟ -
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 ِخ ٟ٘ أ٘ذحفه لظ١شس حٌّذٜ؟ -

 ػؼظٙخ ٌظلم١ك أ٘ذحفه ح١ٌّٕٙش؟.ِخ ٟ٘ ِؼخ١٠ش ٔـخف حٌظٟ ٚ -

 ِخ ٘ٛ حٌؼًّ حٌزٞ طشغذ أْ طفؼٍٗ ٚطغظّغ رٗ كمخ؟. -

و١ف ٠ىْٛ رخعظطخػظه أْ طىْٛ ِف١ذح ٌٍششوش أٚ ٌظخكذ حٌؼًّ حٌزٞ ٠ٛظفه؟ حروش خّغش  -

 أش١خء؟

 ٌّخرح طؼظمذ رؤٔه عظىْٛ ؿ١ذح ١ِٕٙخ؟. -

 طف ٌٟ ػٍّه حٌفىشٞ؟ -

 حٌٛظ١فش؟ٌّخرح أٔض سحغذ فٟ ٘زٖ حٌّٕٙش،  -

 ِخ ٟ٘ ح٘ظّخِخطه ح١ٌّٕٙش؟ -

 فٟ أٞ حٌز١جخص طش٠ذ أْ طؼًّ؟ -

 ِخ ٟ٘ أفؼً حٌّٕخؽك حٌـغشحف١ش حٌظٟ طشغذ أْ طؼًّ ف١ٙخ؟ -

 ِخ ٟ٘ عخػخص حٌؼًّ حٌّفؼٍش ٌذ٠ه؟ -

 ٌّخرح طش٠ذ أْ طؼًّ فٟ حٌششوش؟ -

 ِخ حٌٛلض حٌزٞ طلظخؿٗ ٨ٔـخص أ٘ذحفه ح١ٌّٕٙش حٌلخ١ٌش؟ -

 عِ ٍهبساد اىقذسادثبىثب: الأسئيخ 

 ِخ ٟ٘ حٌّٙخسحص حٌظٟ طغخػذن فٟ أْ طٕـق فٟ حٌؼًّ ح١ٌَٛ؟ -

 طف ِٛلفخ ِلزطخ ٚحششف و١ف طؼخٍِض ِؼٗ؟. -

 ٌّخرح ٠ـذ ػٍٝ ِٕظّظٕخ أٚ ششوخطٕخ أْ طٛظفه؟. -

 ِٓ ٘ٛ أطؼذ شخض طؼخٍِض ِؼٗ ٚو١ف طؼخٍِض ِؼٗ؟. -
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 و١ف طٕظُ أٚلخص دسحعظه، ػٍّه، حعظشحكظه؟ -

 مخؽ حٌمٖٛ ٌذ٠ه؟ِخ ٟ٘ ٔ -

 ِخ ٟ٘ ٔمخؽ حٌؼؼف فٟ ٌذ٠ه؟ -

 ٌّخرح طؼظمذ حٔه ِئً٘ ٌٙزٖ حٌٛظ١فش؟. -

 و١ف ٠ظفه أطذلخءن؟. -

 و١ف ٠ظف ح٢خشْٚ ٔمخؽ ػؼفه؟ -

 و١ف طٕظُ ٚلظه؟ -

ِخ ٟ٘ حٌّٙخسحص ٚحٌمذسحص حٌظٟ طـؼٍه طشؼش رؤٔه ِششق ٔش١ؾ ٚلٛٞ ٌٍّئعغش أٚ  -

 ٠ه؟.حٌششوش؟ كذد ِٙخسحص حٌؼزؾ حٌزحطٟ ٌذ

 لذس ٚػّٓ لذسحطه ػٍٝ حٌظخط١ؾ ٚحٌظٕظ١ُ؟. -

 طف ِٛلفخ حعظخذِض ف١ٗ أعٍٛد كً حٌّشى٩ص؟ ِخ ٟ٘ ٔظخثؾ ٚحٌظٛلؼخص؟. -

 ِٓ خ٩ي ٘زح حٌّٛلف و١ف ٠ىْٛ رخعظطخػظه أْ طف١ذ حٌّغظخذَ؟ -

 لذَ ِؼخ٨ ؿ١ذح ػٓ ِٙخسحطه فٟ ػزؾ ٚادحسس حٌٛلض؟. -

 ػٍٝ حٌؼًّ ػّٓ فش٠ك؟.لذَ ِؼخ٨ ؿ١ذح ػٓ ِٙخسحطه ٚلذسحطه  -

 حروش ػ٩ع ِٛحلف ل١خد٠ش؟ ِخرح وخْ دٚسن؟ ٔخلش ِخرح طؼٍّض ِٓ ٘زٖ حٌظـشرش؟. -

 و١ف طظفخػً ِغ حٌٕخط ِٓ كٌٛه؟ -

 حروش ػ٩ع أشخخص أٔض ِؼـذ رُٙ ٚطلظشُِٙ؟ كذد ٌّخرح؟. -

 ارح وٕض طش٠ذ اؿشحء ٚاكذحع طغ١١ش فٟ ك١خطه، ِخ حٌزٞ طش٠ذ طـذ٠ذٖ؟ -



103 
 

ِٙخسحص ٚلذسحص، طشغذ فٟ طط٠ٛش٘خ ٚطلغ١ٕٙخ، ِخ ٟ٘ حٌـٙٛد حٌظٟ رزٌظٙخ حروش ػ٩ع  -

 ٌظلغ١ٓ ٘زٖ حٌّٙخسحص ٚحٌمذسحص؟

 ِخ حٌشٟء حٌزٞ طشحٖ ٠شىً طلذ٠خ ل٠ٛخ ٌٍزذء فٟ حٌّٕٙش حٌـذ٠ذس؟. -

ً٘ لّض رظذس٠ذ أفشحد آخش٠ٓ فٟ ِئعغش أٚ ِٕظّش أخشٜ؟ ارح وخْ حٌـٛحد ٔؼُ و١ف  -

 طظف أعٍٛد اششحفه؟.

 خ ٟ٘ حٌؼٛحًِ حٌشخظ١ش حٌظٟ طؼظمذ رؤٔٙخ أوؼش أ١ّ٘ش ػٕذ ل١خِه رظم١١ُ رحطه؟.ِ -

ِخ ٟ٘ ح٤عخ١ٌذ ٚحٌّٙخسحص حٌظٕظ١ّ١ش حٌظٟ طغظؼٍّٙخ ١ِٛ٠خ وؤعخط طٕـض ف١ٗ دسحعظه  -

 ٚػٍّه ٚأ٘ذحفه حٌشخظ١ش؟.

لذس ٚػّٓ لذسحطه ػٍٝ حٌظٛحطً ِغ ح٢خش٠ٓ )حٌظٛحطً حٌٍفظٟ()طٛحطً  -

 حٌىظخر١ش(. حٌـغذٞ()حٌّٙخسحص

 ساثعب: أسئيخ عِ اىششمخ    

 ٌّخرح طشغذ فٟ حٌؼًّ ٌذ٠ٕخ سغُ ِٛؿٛد ػذ٠ذ ِٓ حٌّٕخفغ١ٓ فٟ ٘زح حٌّـخي؟ -   

 حروش حٔه طؼٍُ وؼ١ش ػٓ ٘زٖ حٌششوش. -   

 حروش حٔه طئِٓ رؤٔٙخ اكذٜ حٌششوخص حٌشحثذس فٟ ٘زح حٌّـخي. -   

 ِخ ٠شٚق ٌه. حروش أٔٙخ طظمذَ فٟ ِـخي ح٨رظىخس ٚ٘زح -   

 أروش أْ ر١جش حٌؼًّ ٌذ٠ُٙ ٟ٘ حٌز١جش حٌظٟ ؽخٌّخ رلغ ػٕٙخ. -   

 حٔه ِؼـذ رّٕظـخطُٙ. -   

 حروش أْ ٌذ٠ه أطذلخء ػٍّٛح ِٓ لزً فٟ ٘زٖ حٌششوش ٚوخٔٛح عؼذحء رٙزح حٌؼًّ. -   

 حخزشُ٘ رلذ٠ؼه ٚدػُٙ ٠ؼشفْٛ حٔه طؼٍُ ٌٚٛ كظٝ حٌم١ًٍ ػٓ ٘زٖ حٌششوش. -   
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وً ِخ ػشفظٗ ػٓ حٌششوش ِٓ خ٩ي لشحءطه ٌٍظمخس٠ش حٌغ٠ٕٛش ٚحٌظلف، ح٤كخد٠غ  حروش -   

حٌٕخط، ٚحٌّٛظف١ٓ ح٢خش٠ٓ، ٚأفؼً رٌه ٌىٟ طـزد حٔظزخٖ طخكذ حٌؼًّ ٚطشؼشٖ حٔه لذ 

 أد٠ض ٚحؿزه لزً أْ طٍظلك رخٌؼًّ ٌذ٠ٗ.

 ٌّخرح طشغذ فٟ حٌلظٛي ػٍٝ ٘زٖ حٌٛظ١فش رخٌزحص؟ -   

 ض ٌىٟ طغُٙ رشىً ِشكَٛ فٟ أٔشطٗ حٌششوش؟وُ ططٍذ ِٓ حٌٛل -   

 ِخ حٌزٞ طزلغ ػٕٗ فٟ ٘زٖ حٌٛظ١فش؟ -   

 ٌّخرح طظٓ حٔٗ ٠ـذ طؼ١١ٕه فٟ ٘زٖ حٌٛظ١فش؟ -   

 ِخ ٟ٘ حٌٛظخثف ح٤خشٜ حٌظٟ طمذِٙخ ٌٍؼًّ رٙخ؟ -   

 ِخرح طؼشف ػٓ ششوظٕخ؟ -   

 ِخ ٟ٘ طٛلؼخطه ِٓ ششوظٕخ؟ -   

 ف١ٙخ؟ ِخ ٟ٘ حٌششوخص حٌظٟ ػٍّض -   

 ِخ ٟ٘ حٌششوخص حٌـ١ذس ِٚخ ٟ٘ حٌششوخص حٌغ١جش حٌظٟ ػٍّض ف١ٙخ ٌّٚخرح؟ -   

 ِٓ ح٤شخخص حٌز٠ٓ أٔض ِؼـذ رُٙ ٚحٌز٠ٓ حششفٛح ػ١ٍه فٟ حٌؼًّ؟. -   

 ِٓ ُ٘ ح٤فشحد حٌز٠ٓ ٨ ٠ؼـزٛٔه؟ -   

 ارح طُ طؼ١١ٕه ِٓ لزً ششوظٕخ و١ف طلذد ِغئ١ٌٚخطه فٟ ػٍّه حٌـذ٠ذ؟. -   

 أسئيخ عِ اىخجشح اىسبثقخخبٍسب: 

 ِخ ِذس حٌؼًّ حٌغخرك؟ -   

 ِخرح طش٠ذ أْ طمٛي ػٓ خزشحطه؟ -   

 ِخ ٟ٘ حٔـخصحطه حٌظٟ كممظٙخ ِٓ خ٩ي ػٍّه حٌغخرك؟ -   
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 ِخ ٟ٘ أوؼش ح٨ٔـخصحص أ١ّ٘ش؟ -   

 ِخ ٟ٘ حٌّشخوً حٌظٟ ٚحؿٙظٙخ فٟ ػٍّه؟ -   

 ِٓ حٌٕخك١ش ح٠٨ـخر١ش أٚ حٌغٍز١ش؟ ِخرح ٠مٛي ػٕه وّٛظف عٛحء -أخش طخكذ ػًّ   -   

 ِخ ٟ٘ حٌّشخس٠غ حٌظٟ أٔـضطٙخ خ٩ي فظشٖ ػٍّه فٟ حٌؼًّ حٌغخرمش؟ -   

 ِخرح ٠ّىٓ أْ طمٛي ٌٟ ػٓ ح٨عظّظخع كٛي خزشحص حٌؼًّ حٌغخرمش؟ -   

 ِخ ٟ٘ خزشحص حٌل١خس حٌظٟ لذِض ٌه ِىخفؤس؟. -   

 ذ٠ه لذسس ِذ٠ش؟حروش ٌٟ خزشس ٚحكذس، رخٌٕغزش ٌه طؼزض رؤْ ٌ -   

 حدخً ٌٟ ٚحؿزخص ِٚظطٍزخص ػٍّه حٌغخرك؟ -   

 ِخ ٟ٘ ح٤ش١خء حٌظٟ طؼظزش وٕمخؽ لٛس أٚ وٕمخؽ ػؼف طذسص ِٕه فٟ ٘زح حٌؼًّ؟ -   

 ٌّخرح طشغذ فٟ طغ١١ش ِـخي ػٍّه؟ -   

 ٌّخرح طشوض ػٍّه حٌغخرك؟ -   

ه أْ طمٛي: )ٌمذ طؼٍّض ارح عخٌض اْ وٕض طلذ ػٍّه ح٤خ١ش ٌّٚخرح طشوظٗ رخعظطخػظ -   

وؼ١شح ػٕذِخ ػٍّض ٌذٜ حٌششوش ٚصٚدطٕٟ رخزشس ٘خثٍش فٟ كمً ػزؾ حٌٕٛػ١ش ِؼ٩ ٚأٔخ حشؼش 

 رؤٕٟٔ ؿخ٘ض ٨ٔظمً اٌٝ ػًّ أخش أوْٛ ؿضء ِٓ فش٠ك ِؼطخء(.

 وٓ ح٠ـخر١خ كٛي رحطه ٚحٌّئعغش ٚح٦دحسس حٌغخرمش. -   

 ٨ طزوش أرذح ش١جخ ػٓ ح٦دحسس حٌغخرمش. -   

 و١ف ٠ظفه سث١غه فٟ حٌؼًّ؟ -   

 ِخ ٘ٛ أوؼش شٟء أكززظٗ فٟ ػٍّه حٌغخرك؟ -   

 ِخ ٘ٛ أوؼش ِخ وش٘ض فٟ ػٍّه حٌغخرك؟ -   
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 ِخ ٟ٘ ِغئ١ٌٚظه ح٤عخع١ش فٟ ػٍّه حٌغخرك؟ -   

 ارح ٚؿٙض ا١ٌه أعجٍش كٛي ٚظ١فظه حٌغخرمش:

 ٨ طزخٌغ رخزشطه حٌغخرمش ٨ٚ طمًٍ ِٓ ل١ّظٙخ. -   

 عـٍه حٌّخػٟ. ٨ طخف -   

 ٨ طظزِش كٛي حٌّذسحء حٌغخرم١ٓ أٚ ِّخسعخطٗ. -   

ارح عجٍض اْ وخْ ٌذ٠ه خزشس ػ١ٍّش كٛي حٌز١غ رخٌّفشق ِؼ٩، ٨ طـذ فمؾ أٚ ٨، دػُ ِخ  -   

طمٌٛٗ رؤِؼٍش ل٠ٛٗ ِؼ٩ رخٌٕغزش ٌٍز١غ رخٌظـضثش فخْ حٌّغظخذَ رخٌظؤو١ذ ٠زلغ ػٓ ِٙخسحص حطظخي 

 ٨ طٕٟٙ حٌّٛػٛع.ل٠ٛٗ ٨ْ وٍّش ٔؼُ، 

 عِ اىشاتت أسئيخ سبدسب:

ؿٙض ٌٟ حعؤٌٗ كٛي حٌظؼخًِ ِغ حٌّخي، ِٚٓ ح٤فؼً أْ طظـٕذ حٌّٕخلشش كٛي حٌّخي، اٌٝ    

 أْ طٍّه حٌؼشع ٚطلظً ػ١ٍٗ.

 ِخ ٘ٛ حٌشحطذ حٌزٞ طظٛلغ أْ طؤخزٖ وّٛظف ِزظذة ؟ -   

 ِخ ٟ٘ ح٨ِظ١خصحص أوؼش أ١ّ٘ش ٌه؟ -   

ع ششوظٕخ رؼشع أخش ِخ ٟ٘ حٌؼٛحًِ حٌظٟ طؼظزش ؿخٔذ ٘خَ فٟ سحطذ ػٕذِخ طمخسْ ػش -   

 رخٌزذح٠ش؟

ارح عؤٌض ػٓ سحطزه حٌّظٛلغ خ٩ي حٌّٕخلشش رخعظطخػظه أْ طـ١ذ ػٍٝ حٌٕلٛ حٌظخٌٟ. أْ  -   

ٌششوظىُ عّؼٗ ؿ١ذس ٌٍظؼ٠ٛغ ٚحٌّىخفؤس حٌؼخدٌش ٚأٔخ ؿخ٘ض ٤ٞ ػشع ػخدي ِٕىُ ٠ٕخعذ 

 خزشطٟ.

خرٍظه وخٔض ؿ١ذس، ٚأُٔٙ لذِٛح ٌه ػشػخ: خز ٚلظه ٌٍظفى١ش لزً أْ طشفغ ٌٕفظشع أْ ِم -   

 حٌؼًّ رغزذ سحطذ حٌزذح٠ش.

 فىش ً٘ حٌؼًّ:
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 ع١ـؼٍه طؼزض لذِه فٟ حٌششوش، ك١غ ٠ّىٕه أْ طظمذَ؟ -     

 ً٘ ٕ٘خٌه رٛحػغ ٚكٛحفض ٩ٌٔـخص؟ -     

 لٍّٗ فٟ ٘زح حٌٛلض؟ً٘ طمذَ حٌششوش طذس٠زخ خخطخ طلظخؿٗ ٌٚىٕه ٨ طغظط١غ ط -     

 ً٘ ٘زٖ حٌششوش طشغذ فٟ دػُ اوّخي حٌذسحعش؟ -     

 فىش رلزس رخ٤ش١خء ح٤خشٜ حٌظٟ ِٓ حٌّّىٓ أْ طلظً ػ١ٍٙخ خخسؽ حٌٛظ١فش ِؼً:

 حٌّغئ١ٌٚخص حٌـذ٠ذس حٌظٟ عظزذي ؿ١ذس فٟ ع١شطه حٌٛظ١ف١ش. -     

 حٌفشطش ٦كشحص ِٙخسحص حٌـذ٠ذس. -     

 ّجبصاتل الأمبدََُخسبثعب: الأسئيخ عِ ا

 ٌّخرح حخظشص ٘زح حٌلمً ٌٍذسحعش؟ -   

 حٌى١ٍش؟ –ٌّخرح حخظشص رشىً خظٛطٟ ٘زٖ حٌـخِؼش  -   

 ِخ ٟ٘ حٌّغخلخص حٌـخِؼ١ش حٌّفؼٍش ٌه ٌٚظٟ وٕض طلزٙخ وؼ١شح، ٌّٚخرح؟ -   

١ش لً ٌٟ ِخ ٟ٘ حٔـخصحطه فٟ حٌزشحِؾ ح٤وخد١ّ٠ش حٌظٟ ٌٙخ ػ٩لش ٚطٍش رؤ٘ذحفه حٌّٕٙ -   

 حٌّغظمز١ٍش؟

 ِخ ِؼذٌه حٌـخِؼٟ؟ -   

 ً٘ ٠ـذ أْ ٔغظؼًّ حٌؼ٩ِخص وّئشش ٌٍٕـخف فٟ ِٕٙٗ حٌّغظمزً؟ -   

 ِخ ٟ٘ سدٖ فؼٍه ٔلٛ حٌّؼ١ٍّٓ ٚح٤عخطزس فٟ حٌى١ٍش ٚحٌذسحعش خ٩ي رشٔخِـه ح٤وخد٠ّٟ؟. -   

 ً٘ أٔض ِمظٕغ ٚ سحع ػٓ حٔـخصحطه فٟ حٌزشٔخِؾ ح٤وخد٠ّٟ؟ -   

 حخظشص ٘زٖ حٌّغخلخص؟ ٌّخرح -   

 ِخ ٟ٘ ٔمخؽ حٌمٛس فٟ ؿخٔزه ح٤وخد٠ّٟ؟ -   
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 ِخ ٟ٘ حٌّغخفخص حٌظٟ ٚؿذطٙخ طؼزش؟ -   

ِخ ٟ٘ ٘زٖ  -حٌـخِؼش  -ارح وٕض طش٠ذ اؿشحء طغ١١شحص فٟ رشٔخِـه حٌذسحعٟ فٟ حٌى١ٍش  -   

 حٌظغ١١شحص؟ 

 

 

 ثبٍْب: أسئيخ عِ الاّجبصاد

 ذ ح٨ٔـخصحص حٌٙخِش حٌظٟ ٔفخش رٙخ ِؼً:ػخدس ِخ ٠ىْٛ ٌذٜ حٌؼذ٠ذ ِٕخ حك -

 * حٌظشل١ش حٌغش٠ؼش      

 * حٌؼًّ حٌؼخُ حٌزٞ طُ حٔـخصٖ ٚرٕـخف فٟ ٚلض لظ١ش.     

 * حٌظظ١ُّ حٌزٞ لّض رخرظىخسٖ ٚأشخد رٗ حٌـ١ّغ.     

 * طٕظ١ُ ِٙخَ فش٠ك حٌؼًّ ٚل١خدطُٙ.     

 * ح٤شخخص حٌز٠ٓ لّض رظذس٠زُٙ.     

 حٌـذ٠ذ.* ح٨خظشحع      

ارح وٕض لذ طخشؿض كذ٠ؼخ ِٓ حٌـخِؼش، طلذع ػٓ ح٤ٔشطش ٚح٤دٚحس حٌم١خد٠ش ٚحٌذسؿخص  -

 حٌؼ١ٍّش.

 ِخ ٟ٘ أػظُ ح٨ٔـخصحص حٌظٟ لّض رٙخ ِٓ ٚؿٙٗ ٔظشن؟ -

 ِخ ٟ٘ أوؼش ح٨ٔـخصحص أ١ّ٘ش؟ -

 فٟ أٞ حٔـخصحص أٔض فخٛس؟ -

 ِخ ٟ٘ ح٨ٔـخصحص حٌظٟ كممظٙخ خ٩ي ؿخِؼظه؟ -
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 ؿؼٍه ِٕظؾ؟ِخ حٌزٞ  -

 تبسعب: تذسة عيً دخىه غشفخ اىَقبثيخ وتقذٌَ ّفسل

 طذسد ػٍٝ: 

 * فظق حٌزخد.     

 * حٌذخٛي اٌٝ حٌغشفش.     

 * كًّ كم١زش ر١ذن ح١ٌغشٜ.     

 * حٌّظخفلش     

 * حٌظزغُ.     

 * طمذ٠ش ٔفغه.     

طؼخر١شن ٚلغّخطه أٚ  طذسد: أْ طزذٚح ٚوؤٔه ؽز١ؼ١خ ٠ّٚىٕه ػًّ رٌه اِخ أِخَ ِشآس ٌظشٜ -

 طذسد ػ١ٍٙخ ِغ ػخثٍظه ٚأطذلخثه.

ِٓ ع١ـشٞ ٌه حٌّمخرٍش؟ اْ وخْ ِذ٠شن حٌّغظمزٍٟ ٘ٛ ِٓ ع١ـشٞ ٌه حٌّمخرٍش، فغظلظٛٞ  -

حٌّمخرٍش ػٍٝ حٌىؼ١ش ِٓ حٌظفخط١ً. أِخ ٌٛ وخْ ِذ٠ش شئْٚ حٌّٛظف١ٓ ٘ٛ ِٓ ع١ـشٞ حٌّمخرٍش، 

 خظزخس ٌه ً٘ ٠ٛؿذ حخظزخس.فغظىْٛ طفخط١ً حلً، ٌٚىٓ عظزمٝ حٌّمخرٍش ح

ً٘ ٠ٛؿذ حخظزخس ػ١ٍه حٌم١خَ رٗ؟ كخٚي ِؼشفٗ رٌه لزً حٌّمخرٍش ٚحؽٍذ أِؼٍش ػٓ ح٤ِٛس  -

 حٌظٟ ع١طٍذ ِٕه أدحثٙخ.

اْ وخٔض ٌذ٠ه اػخلش، حطظً رخٌمغُ حٌطزٟ فٟ حٌششوش ٌٍم١خَ رخٌظشط١زخص ح٩ٌصِش لزً ٠َٛ ِٓ  -

 ٩صِش.حٌّمخرٍش، طؤوذ ِٓ ل١خُِٙ رخٌظشط١زخص حٌ
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 عبششا: قجو َىً اىَقبثيخ

حعؤي ػٓ حٌٛلض حٌزٞ ٠غظغشلٗ حٌطش٠ك ٌّىخْ اؿشحء حٌّمخرٍش، ٚو١ف١ش حٌٛطٛي ٌٗ. حؽٍذ  -

 خش٠طش ٌٍطش٠ك أٚ حعؤي ػٓ حٌؼ٩ِخص ح١ٌّّضس.

أػؾ ٔفغه ِظغغ ِٓ حٌٛلض ٌٍظفى١ش رّخ عظشطذ٠ٗ ٚحػًّ ػٍٝ أْ طىْٛ ح٩ٌّرظ ؿخ٘ضس لزً  -

 حٌّمخرٍش ر١َٛ.

 ػ١ٍه ششحء ٩ِرظ ؿذ٠ذس، فخ٩ٌّرظ حٌٕظ١فش حٌّشطزش عظفٟ رخٌغشع.١ٌظ  -

 اْ وخْ ِظٙشن كغٕخ، عظشؼش رشحكٗ أوؼش. -

 ؿّغ حٌّؼٍِٛخص حٌظٟ عظلظخؿٙخ فٟ حٌّمخرٍش. -

 أِٛس ِٓ حٌّّىٓ أْ طغخػذن، ِؼً حٌغ١شس حٌزحط١ش. -

ؼٍش ػٍٝ أػّخٌه أِٛس ؽٍزٙخ أطلخد حٌؼًّ أٚ ٠ّىٕه اػطخثُٙ ا٠خ٘خ، ِؼً حٌشٙخدحص، أِ -

 ٚغ١ش٘خ.

 طؤوذ ِٓ حٔه ٌُ طفمذ ش١جخ. -أػذ لشحءس اػ٩ْ حٌٛظ١فش ٌظـذ٠ذ ِؼٍِٛخطه ػٕذ٘خ  -

 ٘زٖ ٔظخثق ػخِش لذ طغخػذن: 

 اىَقبثيخ َىً عشش: اىذبدٌ

 دحثّخ أُٙ كٌٛه، كىّٗ ع١ؼطٟ ٠مخرٍه حٌزٞ حٌشخض فخْ ح٤ٌٚٝ وٍّظه طمٛي أْ لزً    

 ٌٚذ٠ه ٚدٚدح، طىْٛ أْ ؿ١ذ، رظشٞ ،حطظخي ػمش ل٠ٛش، شِظخفل ح٨رظغخِش، ػٓ ٠زلؼْٛ

 ٠ذ٠ه وخٔض ارح ٚف١ّخ ِٚشطزخ، ٔظ١فخ شؼشن وخْ ارح فٛسٞ رشىً ٩٠كظْٛ ٚعٛف حٌلّخعش،

 ٔظ١فش. ٚأطخرؼه

 حدخً حٌغشفش رؼمش. -   

 لُ رّظخفلظُٙ ٚػشفُٙ رٕفغه. -   
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 ٍش رّـشد دخٌٛه حٌغشفش.وٓ ِٙزرخ ٚدٚدح، حٔظش ِزخششس ٌؼ١ْٛ ِٓ ٠ـشٞ ِؼه حٌّمخر -   

 أرذٚ ِٙظّخ. وّخ أْ ػ١ٍه ح٦ؿخرش ػٍٝ أعجٍظُٙ، ربِىخٔه ؽشف ح٤عجٍش ػ١ٍُٙ. -   

 حؿذ ػٓ ح٤عجٍش رؤوزش لذس ِّىٓ ِٓ حٌشّٛي، طـٕذ اؿخرخص ٔؼُ ٨ٚ. -   

 حخزشُ٘ رخٌلم١مش. -   

 حعظفغش أْ ٌُ طفُٙ أٞ عئحي. -   

 طىٍُ رٛػٛف.  -   

 ػشع ٔمخؽه حٌـ١ذس ِٚضح٠خن، ٚوٓ ح٠ـخر١خ.عٛق ٔفغه. ح  -   

 كخٚي أْ طزظغُ رٛد، ٌىٓ ٨ طظطٕغ ح٨رظغخِش. -   

 

 ىتنِ اىجبدئ: -

 اكذٜ حٌطشق ٌظزذأ ٚطغظًٙ حٌّمخرٍش ٘ٛ أْ:     

 طؼطٟ ٍِخض لظ١ش ػٓ فّٙه ٌٍؼًّ.     

 طغخي ػٓ أ٠ش ا٠ؼخكخص أٚ اػخفخص.     

خسوه فٟ ٍِخض حٌزٞ أِخِٗ ٚحٌزٞ ٠ّٙٗ، ٚػ١ٍٗ، حؽٍذ ِٓ حٌزٞ ٠ـشٞ حٌّمخرٍش أْ ٠ش     

 فخٔه عظؼشف ِخ ٟ٘ أ٠ٌٛٚخطُٙ فٟ ِخ ٠ظؼٍك رّخ طٍّىٗ ِٓ ِٙخسحص.

 اىسيىك: -

كخْ حٌٛلض ٌىٟ طظٙش ػٍٝ ٔلٛ ؿ١ذ أِخَ طخكذ حٌؼًّ، ٤ٔٗ رغؼٟ ٨وظشخفه ١ِضحطه     

 ِٓ خ٩ي حٌّمخرٍش ٨ ٠ـذ أْ طٕظزٙخ ٩ٌطٟ:

 ح٦طغخء.     
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 خٌظزش ٚحٔظظش كظٝ ٠ٕظٟٙ طخكذ حٌؼًّ ِٓ كذ٠ؼٗ ف٩ طمخؽؼٗ.طلً ر     

 أرذٞ ح٘ظّخِه رّخ ٠مٛي رً شـؼٗ ػٍٝ حٌظلذع ٚؽشف ح٤عجٍش.     

 وٓ ٚحػمخ ِٓ أْ ح٦طغخء ٚحٌلؼٛس حٌـ١ذ ٟ٘ ِفخط١ق لزٌٛه فٟ أ٠ش فٟ أٞ ٚظ١فش.     

 اىذَبط: -

 حٌّئعغش.حظٙش ح٘ظّخِه، كّخعه ٚحسرطٗ ح٘ظّخِخطه رخ٘ظّخِخص      

 ٠ـذ أْ طذع طخكذ حٌؼًّ ٠ؼشف:     

 حٔه طشغذ رشذٖ حٌلظٛي ػٍٝ ٘زٖ حٌٛظ١فش.     

حٔه ِظلّظ، ٨ْ طخكذ حٌؼًّ ٠شغذ رخْ ٠ٕؼُ اٌٝ فش٠ك ػٍّٗ شخض ِظلّغخ ٌؼٍّٗ      

 ػٍٝ أْ طىْٛ ٘زٖ حٌلّخعش طخدلش ٌٚىٓ ٨ طٕخشؽ فٟ حٌّزخٌغش.

 اىتشمُض: -

ػ١ٕٟ ِٓ ٠ـشٞ حٌّمخرٍش ِؼه، فششٚد حٌٕظش ٠ؼطٟ حٔطزخػخ  ٠ـذ أْ طٛؿٗ ٔظشحطه اٌٝ     

 ػذَ ح٨٘ظّخَ ٚح٩ٌِزخ٨س.

 ػذَ حٌٕظش اٌٝ أعفً ٤ٔٗ ٠شؼش طخكذ حٌؼًّ حٔه خـٛي ٚغ١ش ٚحػك ِٓ ٔفغه.     

ح٤فؼً أْ طـؼً ٔظشحطه ؽز١ؼ١ش ٨ٚ طخـً ِٓ ارذحء ح٠٦ّخءحص ٚح٨رظغخِخص      

 ٚحٌؼلىخص ارح حلظؼٝ ح٤ِش.

 َشوّخ:اى -

٠ـذ أْ طظٙش ٌظخكذ حٌؼًّ حٔه ِشْ ٚلخدس ػٍٝ حٌظى١ف ِغ ِخظٍف حٌظشٚف      

ٚحٌز١جخص ٚح٤شخخص، ٠ّىٕه أْ طغظشف أعٍٛد طفى١ش طخكذ حٌؼًّ ٚعٍٛوٗ حٌؼخَ ِٓ 

خ٩ي حٌلذ٠غ حٌزٞ دحس ر١ٕىّخ أػٕخء حٌّمخرٍش. وٓ رو١خ ٚحؿذ ػٍٝ أعجٍظٗ رّخ ٠ظٕخعذ ِغ 

 رخص ٚحف١ش، ٨ طخشٝ ِٓ ح٦لشحس رـٍٙه ِٓ رؼغ ح٤ِٛس.شخظ١ظٗ ٚطفى١شٖ، ٚحؿذ اؿخ



113 
 

 الادتشاف:  -

٠ـذ أْ ٨ ٠ظؼذٜ حٌّظمذَ كذٚدٖ ِغ طخكذ حٌؼًّ وؤْ طظؼخًِ ِؼٗ رظٛسس غ١ش ٨ثمش      

 ٚغ١ش سع١ّش.

 ٨ طظلذع ػٓ أ٠ش ِٓ حٌّغخثً حٌشخظ١ش، أ٨ ارح ططٍذ ح٤ِش رٌه.     

 ٌّمخرٍش، ٚأش١خء أخشٜ ٠ـذ ح٨رظؼخد ػٕٙخٕ٘خن أش١خء ٠ـذ أْ طؼًّ أػٕخء ح     

 اعَو: -

 طلذع رٕغّش طٛط١ش ح٠ـخر١ش.     

 وٓ ؿخ٘ضح ٌّٛحؿٙٗ ح٤عجٍش حٌظؼزش.     

 حؿّغ ِؼٍِٛخص كٛي حٌششوش لزً حٌّمخرٍش.     

 سوض ػٍٝ ِخ عٛف طمذَ ٌظخكذ حٌؼًّ حٌّؤِٛي ١ٌٚظ ػ٩ِخص طش٠ذ أٔض.     

كذ حٌؼًّ حٌّؤِٛي طؼٍُ ٚطؼشف ػٍٝ كمٛق شخض ِمخرً فىش ِخرح ٠ّىٓ أْ طمذَ ٌظخ     

 )حػشف كمٛله(.

 طخرغ ِٓ خ٩ي ح٨طظخي حٌٙخطفٟ.     

 حٔظش ِزخششس ٌٍشخض حٌزٞ ٠مخرٍه.     

 لذَ ٍِخظخ ِظمٕخ ِٕفظ٩ ػٓ خزشحطه ِٙخسحطه ٚخٍف١ظه.     

 وٓ ِخٍظخ ٚطخدلخ.     

 عٛق رحطه رذْٚ طفخخش أٚ غشٚس.     

 خ.وٓ ؽز١ؼ١     

 حطشن اكغخعه رخٌفىخ٘ش ٠ظٙش.     
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 فىش لزً أْ طـ١ذ، كخٚي أْ طظٛلف لزً أْ طغظـ١ذ ِٓ حؿً أْ طٕظُ أفىخسن.     

 وً ِظغ١خ ؿ١ذ،ح ٚارح عخٌض عئح٨ ٌُ طفّٙٗ حؽٍذ طٛػ١لخ.     

 وٓ ٘خدثخ ٚ ِظضٔخ.     

 وٓ ٚحػ١خ ٌٍؼخدحص حٌؼظز١ش ٚكخٚي أْ طـؼٍٙخ طلض حٌغ١طشس.     

 ك حٌزخد ػٍٝ ِشخوٍه.أغٍ     

 كخٚي طـٕذ حٌّٕخلشخص كٛي حٌّشخوً حٌؼخث١ٍش.     

 غخدس فٛسح ػٕذِخ طٕظٟٙ حٌّمخرٍش، وٓ ح٠ـخر١خ كٛي رحطه ٚحٌّئعغش ِٚغظخذ١ِه حٌغخرم١ٓ.     

 حشىش حٌّمخرً ٤ٔٗ أػطخن فشطش ٌٍظلذع ِؼٗ / ِؼٙخ.     

 طغخػذ. لُ رظل١ش ِٛظف ح٨عظمزخي، وٍّش ِٓ ٘زح حٌشخض لذ     

 خز ٩ِكظخص ٚحػلش.     

 دْٚ ٩ِكظخص ِخظظشس كٛي حٌٕمخؽ حٌٙخِش ػٓ حٌّئعغش ٚأعّخء ح٤شخخص.     

 كؼش َ ٠ٍضِه ٌٍّمخرٍش.     

 حعؤي ف١ّخ ارح وخْ ؿٛحره ِمٕؼخ أٚ ِشػ١خ ٌٍزٞ ٠ـشٞ حٌّمخرٍش.      

 حعظخذَ وٍّخص ٚطؼخر١ش فؼخٌٗ، طـؼً ِٓ ح٩ٌِشثٟ ش١جخ ِشث١خ.     

 ٨ طؼًّ .... ٨ طلخٚي.     

 حٌظلذع ػٓ حٌٕمٛد فٟ رذح٠ش حٌّمخرٍش.     

 حٌىزد فٟ ع١شطه حٌزحط١ش.     

 حٌظغٛي ِٓ حؿً ؽٍذ حٌؼًّ.     

 أْ طمخسْ رحطه رخ٢خش٠ٓ.     
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أْ طؼغ أش١خء ػٍٝ حٌطخٌٚش أٚ حٌّىظذ )ِؼً حٌٍّفخص أٚ حٌشٙخدحص أٚ حٌٛػخثك( ٤ٔٙخ لذ      

 ٚر١ٓ حٌّمخرً. طشىً كخؿضح ر١ٕه

 طمذ٠ُ اؿخرخص رٕؼُ أٚ ر٩، ٤ْ اؿخرخص ِٓ ٘زح حٌّٕؾ لذ طئدٞ اٌٝ طٛلف حٌّلخدػش.     

 حعظؼّخي حٌظٍّك ٚحٌّذحٕ٘ش ٨ْ حٌشخض حٌزٞ ٠مخرٍه لذ ٠غظٕظؾ رؤٔه غ١ش ِخٍض.     

 حٌّـخٍِش ِغ حٌشخض حٌزٞ ٠مخرٍه.     

 ٔمذ ػٍّه حٌمذ٠ُ أٚ سث١غه حٌغخرك.     

 خٛي فٟ ِٕخلشخص ع١خع١ش أٚ د١ٕ٠ش أٚ أٞ ِٛػٛػخص ؿذ١ٌش.حٌذ     

 حٌظلذع رظٛص ػخي ؿذح أٚ رظٛص ِٕخفغ ؿذح.     

 حٌظلذع ػٓ حٌغ١خعش أٚ حٌذ٠ٓ أٚ أٞ ِٓ حٌّٛػٛػخص حٌلغخعش.     

طشن حٌلذ٠غ ٠زظؼذ ػٓ حٌّٛػٛػخص ح١ٌّٕٙش ا٨ ارح طؼق ٌه ِٓ ع١خق حٌلذ٠غ أٔىّخ      

 ح٠ش ٚحكذس.طشظشوخْ فٟ ٌؼزٗ أٚ ٘ٛ

 ٨ طزذأ حٌّمخرٍش رّشخرىٗ أطخرؼه، ٚحٌظٓ رؤٔٗ ٨ فشطش ٌذ٠ه ٌٍلظٛي ػٍٝ ٘زٖ حٌٛظ١فش.     

 أػؾ حعّه ٌّٛظفٟ ح٨عظمزخي أٚ حٌشخض حٌّٛؿٛد ٨عظمزخٌه.     

 لا تفعو: -

 طـٍظ كظٝ ٠مَٛ رذػٛطه     

 طظشً٘ ٚ طظًٍّّ ػٍٝ حٌىشعٟ     

 طذخٓ.     

 طلٍف.     

 د أطلخد حٌؼًّ حٌغخرك.حٔظمخ     
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 ِمخؽؼٗ و٩ُِٙ.     

 طٍفض حٔظزخُ٘ٙ ٌٕمخؽ ػؼفه.     

 طزوش أْ ِؼظُ أطلخد حٌؼًّ ٠لزْٛ: -

 ح٤شخخص حٌز٠ٓ ٠ٕظظْٛ.     

 ح٤شخخص حٌز٠ٓ ٠ذػّْٛ اؿخرخطُٙ رؤِؼٍش.     

 ح٤شخخص حٌز٠ٓ ٠ٛؿذْٚ ِخ ٠ـذ ا٠ـخصٖ.     

 ذ٠ٓ.ح٤شخخص حٌز٠ٓ ٠ؤطْٛ ٌٍّمخرٍش ِغظؼ     

 ح٤شخخص حٌز٠ٓ ٠زذْٚ ٚحػم١ٓ.     

 

 اىثبٍّ عشش: ثعذ اىَقبثيخ

 رؼذ خشٚؿه ِٓ حٌّمخرٍش، ٚلزً أْ طٕغٝ ِخرح فٟ ِخ ف١ٙخ، فىش فٟ ؽش٠مٗ ع١ش٘خ:

 ِخ ح٤ِٛس حٌظٟ عشص رشىً كغٓ؟     

 ِخ ح٤ِٛس حٌظٟ عخسص رشىً عٟء؟     

 ً٘ أكغغض رظؼٛرش عئحي ِخ؟ ٌّخرح؟     

 حٌظخ١ٌش لذ طغخػذن ػٍٝ طلذ٠ذ حٌّٕخؽك حٌظٟ رلخؿش ٌظط٠ٛش: لخثّٗ حٌظم١١ُ

 اسأه ّفسل: هو:

 ٚطٍض فٟ حٌٛلض حٌّلذد؟     

 ٌزغض رشىً ٩ِثُ؟     

 ك١١ض حٌزٞ ٠ـشٞ حٌّمخرٍش رآدد؟     
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 ؿٍغض رشىً ؿ١ذ ٚطلخش١ض حٌظًٍّّ؟     

 أؿزض ػٓ ح٤عجٍش رش١ٌّٛش؟     

 فغه أفؼً شخض ٌشغً حٌٛظ١فش؟ر١ٕض ٌُٙ ٌُ طشٜ ٔ -عٛلض ٌٕفغٟ      

 ٚطف ِٙخِه حٌغخرمش رشىً ؿ١ذ؟     

 ٔظشص ٌّٓ ٠ـشٞ حٌّمخرٍش ٚطزغّض أك١خٔخ؟     

 شىشص ِٓ أؿشٜ ِؼه حٌّمخرٍش ٌّٕله ؿضء ِٓ ٚلظٗ ٌّمخرٍظه؟     

رؼذ حٌّمخرٍش، حؿٍظ ٚ حوظذ سعخٌش شىً ِخظظشس ٌٍشخض حٌزٞ أؿشٜ ِؼه حٌّمخرٍش.  -

 وشس سغزظه حٌشذ٠ذس فٟ حٌلظٛي ػٍٝ حٌٛظ١فش.حشىشُ٘ ػٍٝ ٚلظُٙ ٚ 

 كخٚي أْ طظؼٍُ أوزش لذس ِّىٓ ِٓ وً ِمخرٍش. -

حعؼٟ ٤ْ طىْٛ أوؼش حعظؼذحدح ٚٚحػمخ أوؼش فٟ حٌّغظمزً رخٌٕظش ٌٍّٕخؽك حٌّلظخؿش ٌظط٠ٛش  -

 ٚط١ّٕٗ ٔمخؽ لٛطه.

 رٙزٖ حٌطش٠مش عظـذ فشطظه فٟ حٌلظٛي ػٍٝ حٌٛظ١فش. -

 ىُ جبهضا ىيعَو؟اىثبىث عشش: ٍتً ستن

 ٌظىٓ اؿخرظه فٟ أعشع ٚلض ِّىٓ، ٨ٚ طؼغ أٞ ػمزخص فٟ حٌطش٠ك. -

حٌُّٙ فٟ حٌّمخرٍش أْ طغظّغ ؿ١ذح، ٚطظشن ٌٕفغه ٚلظخ ٌٍظفى١ش لزً ح٦ؿخرش، ٌٚظىْٛ اؿخرخطه  -

ِزخششٖ ٚطخدلش، طىٍُ رظٛص ٚحػق ٠ّىٓ أْ ٠غّؼٗ ح٢خشْٚ، ٨ طّؼغ حٌؼٍىش )حٌٍزخْ( 

 ظذس اشخسحص أٚ ا٠ّخءحص ِشرىٗ أٚ ِؼ١شس ٩ٌٔظزخٖ.٨ٚ طذخٓ،  أٚ ط

ٚارح ٌُ طغظطغ حٌؼؼٛس ػٍٝ ػًّ رخٌغشػش حٌظٟ طش٠ذ٘خ، ٠ّىٕه أْ طؼًّ ػٍٝ طغ١١ش خططه  -

 أٚ طؼ١ذ طم١١ُ ٘ذفه حٌٛظ١فٟ، ِّٚٙخ وخْ ح٤ِش ف٩ طفمذ ح٤ًِ.
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ؼًّ ِخ ٘ٛ ا٨ ٚػٕذِخ طٕـق فٟ حٌلظٛي ػٍٝ ػًّ، فخٌظؼٍُ ٌُ ٠ٕظٟٙ رؼذ، فخ٨كظفخظ رخٌ -

 اؽخس أخش ٌٍّٙخسس.

 الأسجبة اىجىهشَخ ىفشو اىَقبثلاد: -9

٠شفغ حٌؼذ٠ذ ِٓ ؽخٌزٟ حٌٛظ١فش ٌٍؼذ٠ذ ِٓ ح٤عزخد أّ٘ٙخ أْ ح٤شخخص حٌز٠ٓ طّض    

 ِمخرٍظُٙ: ٨ ٠ٙظّْٛ ٌٍٛظ١فش ٨ٚ ٠ؼشفْٛ ش١جخ ػٓ حٌششوش حٌظٟ ع١ؼٍّْٛ رٙخ.

 ٨ ٠ؼشفْٛ ِخرح ع١مذِْٛ.     

 ٌّظٙش حٌشخظٟ.عٛء ح     

 ح٨طـخٖ حٌؼذٚحٟٔ ٚحٌغشٚس.     

 ػذَ حٌّظذحل١ش.     

 ػذَ ِمذسطُٙ ػٍٝ حٌظؼز١ش ػٓ أٔفغُٙ.     

 ػذَ ٚػٛف حٌٙذف.     

 لٍش ح٨٘ظّخَ ٚحٌلّخط.     

 حٌغٍز١ش فٟ حٌظؼخًِ.     

 ػذَ حٌؼمش ٚػذَ حٌظٛحصْ.     

 طذ حٌّؼطٝ.حٌظؤو١ذ وؼ١شح ػٍٝ حٌّخي، ٚح٨٘ظّخَ فمؾ رخٌشح     

 ػذَ حٌخزشس فٟ حٌؼًّ.     

 ػذَ حٌشغزش فٟ حٌظٕمً ٚحٌظشكخي.     

 ػذَ حٌشغزش فٟ حٌٕشخؽخص ح٨ؿظّخػ١ش.     

 ػذَ طمزً حٌٕمذ.     
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 حٌظؤخش فٟ حٌّمخرٍش رذْٚ عزذ ٚؿ١ٗ.     

 ارذحء حٌىؼ١ش ِٓ حٌل١شس ٚح٨سطزخن.     

 شٜ حٌّمخرٍش.حٌفشً فٟ حٌظؼز١ش ػٓ حٌشغً ٌٍشخض حٌزٞ أؿ     

 لٍٗ حٌل٠ٛ١ش.     

 لٍش حٌزٚق.     

 حٌظىزش ٚػذَ حٌظغخِق.     

 حٌظم١ًٍ ِٓ شخْ أطلخد حٌؼًّ حٌغخرم١ٓ.     

 ػذَ اؿخدس ٌغخص أخشٜ.     

 ٔمض فٟ عٕٛحص حٌخزشس.     

 ٔمض فٟ ِٙخسس ِؼ١ٕش.     

 ٔمض حٌّٙخسس فٟ حعظخذحَ حٌلخعٛد / حٌىّز١ٛطش     
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 الخاتمة

 

من خلبل ما سبق من محاضرات حاولنا توضٌح العلبقة بٌن التفاوض و الاتصال فً 

المجال الرٌاضً ، حٌث أن التحكم فً عملٌة الاتصال بتقنٌاتها  و أسسها ٌجعل عملٌة 

تحقق الهدؾ المنشود،  و لذا وجب التقٌد  بمبادئ الاتصال  التفاوض فً  المجال الرٌاضً 

من اجل  ت  توظؾ فً عملٌات التفاوض  فً إطار المقابلبت الخاصة بذلكالجٌد  بمهارا

نجاحها،  فً ظل منظومة التفاعل الصحٌح  سواءا فً إطار عقد الصفقات الرٌاضٌة و 

 التسٌٌر الرٌاضً أو فً مجال  العلبقات بٌن الرٌاضٌٌن و الاتصال الاٌجابً بٌنهم .

ل  الظفر بمكانة فً فرٌق  أو نادي  كذلك تحتاج كما أن عملٌة التفاوض فً  المقابلبت  لأج

 إلى  مهارات فً الاتصال و التفاعل .

كلها عملٌات  مترابطة ببعضها البعض ، والتحكم فً تقنٌات الاتصال و التفاوض الرٌاضً 

 ة  صحٌحة و كذا نتابج مهمة.ٌكون سببا فً نجاح و تحقٌق أهداؾ الفرٌق فً تشكٌل
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