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 التقرير الذاتي

 د . نايف بن محمد الحربي    يجيالشور براهيم إالمجد  أ .د/ أبو

 التربويقسم علم النفس     النفس التربوي علم قسم  

 جامعة طيبة -كلية التربية    كلية التربية جامعة الزقازيق

 ملخص

قديم سلوب التقرير الذاتي وتأباستخدام  ،التفاوضلمهارات قياس مقنن بإعداد م ثاهتم البح

المجالات التربوية والنفسية والاجتماعية في إلى صلاحية استخدامه  يرشتالخصائص السيكومترية التي 

يرنبرج نالذي قدمه في التفاوض ور نموذج الحاجة ظالتفاوض ومهاراته من من مالمتعددة، وتم تناول مفهو 

ل يتوافر ه في التساؤلات الآتية:للحاجات الإنسانية، وحددت مشكلته ماسلو على تنظيم  تأسيسا  

هل يتوافر لمقياس مهارات التفاوض درجة مقبولة  ؟،مقبولة من الصدق رجةدلمقياس مهارات التفاوض 

معلما   032؟، وتكونت عينة البحث من  يمكن تحديد مستوي مهارات التفاوض ؟، كيفمن الثبات

مقياس  إعداد يرا ووكيلا ومرشدا طلابيا من مدارس التعليم العام الثانوية الحكومية بالمدينة المنورة، وتمومد

هي: التروى في اتخاذ القرار، والمفاجأة، والأمر  الذي تضمن ثمان مهارات تفاوضيةمهارات التفاوض 

مت المؤشرات السيكومترية التي تفيد الواقع، والانسحاب، والتدرج، والوكالة، والمشاركة، والتمويه، وقد قد

 بصلاحية استخدامه، والمعايير المستخدمة في تحديد مستوى مهارات التفاوض. 

الكلمات المفتاحية: التقنين، مهارات التفاوض، الخصائص السيكومترية، الصدق، الثبات، 

 المعايير، أسلوب التقرير الذاتي.
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Development Standardized Scale of Negotiation Skills 

Using the Self Report Approach 

The research cared about developing a standardized scale of the 

negotiation skills using the Self-Report Approach and providing the 

psychometric properties that indicate its valid use at the various 

educational, psychological and social domains. The concept of 

negotiation and its skills was discussed from the perspective of the model 

of the need for negotiation which Nierenberg presented, based on the 

order of Maslow for the human needs. Its problem was determined in the 

following inquiries: Is there an acceptable validity degree for the 

negotiation scale? Does the scale of the negotiation skills has an 

acceptable degree of reliability? How to determine the standard of the 

negotiation skills? The sample of research consisted of 230 teachers 

directors, deputy directors and scouts from the schools of the 

Governmental General Secondary Schools in Almadinah Almunawwarah. 

The negotiation scale was developed, as it included eight negotiation 

skills: They are: Forbearances, Surprise, Fait Accompli, Withdrawal, 

Graduation, Agency, Participation and Feinting. The psychometric 

indications that prove its validity for use were presented, as well as the 

criteria used in fixing the standard of negotiation skills. 

 

Keywords: 

Standardization, negotiation skills, Psychometric Properties, Validity, 

Reliability, Standards, Self Report Approach. 
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 مقدمة: 

ار يتوقف عليها تقييم الأفراد أو تصنيفهم أو انتقائهم، لإصدتوجد مواقف اختبارية متعددة 

في وظيفة أو الدخول في لالتحاق بكلية أو القبول ؛ كامومستقبلهوأحكام ترتبط بشخصيتهم قرارات 

برنامج تدريبي أو علاجي، أو القدرة علي حل المشكلات بين الأفراد أو مع الآخرين، أو حل الأزمات، 

لوظائف قيادية أو أدوار اجتماعية  لهمهتؤ ا يمتلكونه من مهارات تفاوضية ر موحتى الحكم على مقدا

 ناجحة. 

دوات كأالباحثين  معظم وتستخدم أدوات القياس، إضافة إلى الاستخدامات السابقة، من قبل 

مجالات في يهتم الباحثون حيث  ؛لجمع بيانات حول جوانب الشخصية المعرفية والوجدانية والمهارية

،  يةكالسلو معلومات وبيانات دقيقة حول الظواهر  بالحصول على النفسية والتربوية والاجتماعية العلوم

من الأدوات السيكولوجية   البيانات أو المعلومات يستخدم الباحث عددا  تلك وفى سبيل الحصول على 

قاييس للتعرف على لاختبارات وقوائم الملاحظة وقوائم التقرير الذاتي، ولذا فنحن بحاجة إلى تصميم مكا

 ختلفة. جوانب الشخصية المفي يتوافر لدى الأفراد من خصائص ومهارات  ام مقدار

وآمال  ،وسيد عثمان ،مما أورده فؤاد أبو حطب وفقا   ،شخصيةلويوجد منحيان رئيسان لقياس ا

رجية الذي يعتمد على السلوك الصريح والملاحظات الخا كيالأول هو المنحى السلو  ، (9111صادق )

كه يدر كما على العالم  كز الذي ير  Phenomenologyالظاهراتي باشرة للفرد، والثاني هو المنحى لما

 الفرد لذاته. لك إدراك الشخص بما يه ذ
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( أن أحد مصادر المعلومات الرئيسة عن 9191)وهيجن يذكر ثورنديك وفى نفس السياق 

بآماله وتطلعاته يكون واعيا فرد من أنفسنا، فالمعرفة بنا  كثرالفرد هو الفرد ذاته، ولا يوجد شخص أ

 أكثر من المتعلقة به والأمور 

 قياسفي  مفأن الاهتما( 0222أورد صفوت فرج ) كمابها، و  يأي ملاحظ خارج يوع

المرض أنه يعانى من كر أحد متوهمي ما يقرره الشخص عن نفسه، فإذا ذ على الشخصية ينصب 

 . لاداع أم صوليس أنه يعانى بالفعل من الذكر ذلك هو أنه  ناماهتماما يثير  كثرالصداع، فإن أ

قياس الشخصية  فيالمستخدمة  ليبمن أهم الأسا Self Reportعد أسلوب التقرير الذاتي ي  و 

من  لكلقد أوضح   ،معظم تصنيفات مقاييس الشخصيةفي والمتضمن  المعتمدة على المنحى الظاهراتي

نت قد صممت كا( أن أول مقاييس للشخصية  9191وهيجن ) كي( وثورند9113الخالق ) احمد عبد

ن وحتى قائمة و لتجابدءا بمقياس فرانسيس  ،والشعور كبهدف قياس هذا العالم الداخلي الذاتي من الإدرا

الأدوات التي وضعت لقياس الشخصية استخدمت أسلوب  رحتى أشه ،وودورث للبيانات الشخصية

 للشخصية.  نكأيز  ةئمقا المتعدد الأوجه للشخصية و سوناالتقرير الذاتي مثل مقياس مين

السلوك، من ملاحظة  الإنسان بدلا  سلوك عن بتقارير إن المهتمين بقياس الشخصية استعانوا 

ولذا  ،مجالات متعددةفي  ومن ثم صممت العديد من استبيانات الشخصية التي تستخدم بكثرة حاليا  

، الشخصيةالظاهراتي لقياس المنحى  هارات التفاوض من منظورفإن البحث الحالي يهتم بتصميم مقياس لم

  قرير الذاتي.باستخدام أسلوب التوذلك 

،  Negotiationفي بحوث التفاوض رئيس دور وتبين أدبيات التفاوض أن علم النفس له 

ة  معين مجالاتالتفاوض قد يقتصر على ية من أن مجتمعاتنا العربفي على خلاف ما هو معروف وذلك 
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عثمان ( وفاروق 9119)نيرنبرج من كل هذا الدور المبدأ الذي يشير إليه   كدؤ يلسياسة أو التجارة، و كا

( ومفاده أن التفاوض يجري بين كائنات بشرية. ولذا يجب أن تتوافر 0229)وثابت إدريس  ،(9119)

ك لفهمه وتفسيره والتنبؤ لدينا المعرفة بالسلوك الإنساني. وعلم النفس هو أهم المداخل لدراسة هذا السلو 

 به من قبل المفاوضين. 

الباحثين اهتم العديد من فقد جوانب الحياة، في مختلف حياة البشر في لأهمية التفاوض  ونظرا  

( Hasselt & Romano, 2005ورومانو)بدراسته في مجالات متعددة، حيث بحث هاسلت 

والقضايا المطروحة في حل الصراعات ذات المخاطر في أزمة الرهائن، والاستراتيجيات الراهنة  تفاوضال

عواقب التعبير عن الغضب في التفاوض، (  Kleef & Dreu,2010العالية؛ وتناول كليف ودريو )

( بدور Grubb, 2010والتي يمكن أن تؤدي إلى الانتقام أو انتشار الحرب؛ وأيضا  اهتم جروب )

والحمل  بالأمومة( فقد اهتم Racliffe,2011التفاوض في حل أزمات الرهائن؛ أما رادكليف )

 والتفاوض على الهوية، والأخلاق المهنية في العلاج من تعاطي المخدرات.

ففي تأريخ  ، عن علم النفس: بل يعتبر أحد موضوعاته الهامة التفاوض ليس بعيدا  في  ثوالبح

 ,.Bazerman et al) ان وآخرونم( وبازر 0229من قدري حفني )كل لبحوث التفاوض يتفق  

مرت  ،على أن الدراسة النفسية للتفاوض شهدت تحولات ملفتة للنظر، (9112( وحسن وجيه )2000

على البحث فيها  كز ور الماضي، خلال الستينيات والسبعينيات من القرن كانت الأولى   ،بثلاث مراحل

بدراسة الفروق يز تم الاجتماعي الذي شهد نشاطا ملحوظا  النفس دراسة التفاوض من منظور علم 

 على العملية التفاوضية. لك وتأثير ذالمفاوضين بين الفردية 
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حين شهد علم النفس أشبه  ،وفى أواخر السبعينيات وبداية الثمانينات جاءت المرحلة الثانية

دراسة في ، للسيادة، مما أدى إلى انخفاض ملحوظ فيبثورة دفعت به، من خلال علم النفس المعر شيء 

الاهتمام لدراسة تلك العملية وفقا  لمنظور الدراسات السلوكية في مدارس الإدارة،  تفاوض، وتحولعملية ال

  والتي قامت على أساس البحث النفسي خاصة من منظور اتخاذ القرار السلوكي.

في أواخر التسعينيات، لإحياء دور علم النفس الاجتماعي للبحث في وجاءت المرحلة الثالثة 

( أن Bazerman et al. 2000وآخرون )، وبازرمان (0229قدري حفني )ا يذكر كمالتفاوض، و 

وأخذ الاهتمام يتزايد من جديد للجوانب النفسية تتضح، بدأت  كيالسلو  صورتالجوانب قصور 

هذا المجال يقوم على الجمع بين المنحيين في  الاجتماعية للعملية التفاوضية، ومن ثم بدأ تطور جديد

يفهم المفاوضون من الوجهة  كيفمع التكامل بين النواحي المعرفية والاجتماعية، و  ؛جتماعيوالاالمعرفي 

 . ؟يقومون بها وجية عملية التفاوض التيلالسيكو 

كيف أو   ، دي الأشخاصلالحالي هي قياس مهارات التفاوض البحث والقضية التي يهتم بها 

مجال في وهو ما لم تهتم به البحوث السابقة  ؟،وتحديد مستوياتهم ،المهارات لديهم تلكيمكن تقدير 

 التفاوض. 

 ,Wasti & Cortin)( Radcliffe, 2011مجال الأسرة مثل )في وبالرغم من أن البحوث 

دارة الأزمات التي يمر بها الأفراد إداة لفض النزاع و كأالتفاوض  في الأخرى تشير إلى أهمية البحث ( 2002

المهارات بأسلوب التقرير الذاتي. قياس تلك ، إلا أننا بحاجة إلي أداة لمختلفةمجالات في أو المؤسسات 

المواقف بالمقارنة بالأساليب الأخرى مثل الملاحظة أو المقابلة أو  ،الذي يتسم بسهولة الاستخدام

 التربوي. الأداة على عينات من المجال هذه العملية، وأن تقنن 
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 مشكلة البحث:

اييس قت ونتائج البحوث السابقة، يلاحظ قلة الاهتمام بإعداد ملمقدمة واهتماماامن خلال 

 ،التربويل المجافي قياس مهارات التفاوض للعاملين في مقننة وتقديم الخصائص السيكومترية لها، تستخدم 

ن ة العربية، وما تحتاجه المكتبات العربية. ولذا فإئالبيفي لتربوي االنفسي و القياس ما يفتقر إليه ميدان وهو 

التقرير الذاتي، وتقديم  باستخدام أسلوبالتفاوض لمهارات  مقنن مقياستم بإعداد ه يليالبحث الحا

، ةددعتلماالتربوية والنفسية والاجتماعية في المجالات خصائصه السيكومترية التي تفيد بصلاحية استخدامه 

في  إطار علم النفس التربويفي وض بالمجال التربوي، وسوف يتم تناول مفهوم التفالدي عينة من العاملين 

ماسلو تأسيسا على تنظيم  Nierenbergيرنبرج نالتفاوض الذي قدمه في  ضوء نموذج الحاجة

Maslow   علي إعداد مقياس مقنن تركز البحث الحالي وبالتحديد فإن مشكلة  ،للحاجات الإنسانية

من خلال التساؤلات  لكوذ ،سعوديةالفي البيئة  ،لمهارات التفاوض ودراسة خصائصه السيكومترية

 الآتية: 

المقاييس الفرعية( درجة مقبولة من  ،هل يتوافر لمقياس مهارات التفاوض)الدرجة الكلية .9

 ؟.الصدق

درجة مقبولة من  المقاييس الفرعية(  ،)الدرجة الكليةت التفاوض هل يتوافر لمقياس مهارا .0

 الثبات؟. 

)الدرجة الكلية، المقاييس الفرعية( من خلال  يمكن تحديد مستوي مهارات التفاوض كيف  .3

 ؟.الدرجة الخام والدرجة المعيارية والدرجة التائية
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 أهداف البحث:

 البحت الحالي إلى: دف يه

في ضوء نموذج الحاجة في علم النفس التربوي في إطار التفاوض رات نظري لمهتقديم أساس  .9

وهذا الهدف يعد  ،للحاجات الإنسانية وماسلعلى تنظيم  يرنبرج تأسيسا  نالتفاوض الذي قدمه 

 .لإعداد المقياس ميدانيا   ومتطلبا   نظريا  تأسيسا  

 

عداد مقياس مقنن لمهارات التفاوض وتقديم خصائصه السيكومترية )الصدق والثبات للدرجة إ .4

 البيئة السعودية. في  والمقاييس الفرعية( التي تفيد بصلاحية استخدامه ،الكلية

عايير الخاصة بدرجات مقياس مهارات التفاوض، ومقاييسه الفرعية، ووضع جدول تحديد الم .5

 والجماعات.  الأفرادتحديد مستوي التفاوض لدى  المعايير، مما يفيد فيلتلك 

 أهمية البحث: 

 تكمن أهمية إعداد مقياس لمهارات التفاوض من خلال: 

توفير مقياس مقنن لمهارات التفاوض  إلى ،حاجة المكتبة العربية بصفة عامة والسعودية بخاصة .9

عديد من أغراض الانتقاء، والتوجيه، والتشخيص، لافي البيئة السعودية، في يصلح استخدامه 

والترقي لمستويات إدارية ووظيفية متعددة، من خلال التعرف على مقدار مهارات التفاوض 

 الجماعات.  المتوافرة لدي الأفراد و
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 فييتميز بسهولة الاستخدام  الذي و عداده بأسلوب التقرير الذاتي،نظرا لأن المقياس سيتم إ .0

سيتيح وييسر ذلك ، فإن والملاحظةوالمقابلة، واقف، لمبالأساليب الأخرى، مثل ابالمقارنة القياس 

المؤسسات التربوية والتعليمية،  في القياس والتوجيه والإرشاد والتقويم مراكز استخدامه من قبل 

 ين. ثفراد والباحمن قبل الأكذلك 

علم النفس، والتي يمكن الاستفادة منها منظور الوقوف على مكونات مهارات التفاوض من  .3

إلى نشر ثقافة التفاوض ومهاراته، ليس يؤدي ، مما طلاعالابالدراسة أو التدريب أو التعليم أو 

والاقتصاد  سياسةمجالات التجارة والفي فقد بين العاملين بالعملية التعليمية والتربوية، بل 

يفتقدون في مجتمعاتنا فالكثيرين  ؛المجتمعومجالات الحياة بصفة عامة، وداخل الأسرة، وبين أفراد 

( بما تعرض له  0229) لقد اهتم قدري حفني ؛ثقافة التفاوض ولديهم مفهوم خاطئ عنه

ا ترتب على على المجال السياسي، وميقصره مجتمعاتنا، يكاد في مصطلح التفاوض من تشويش 

اجتماعية سلبية تربط بينه وبين الاستسلام، لذا فإننا بحاجة إلى اكتسابه مدلولات من ذلك 

 إدارة أزماتنا وحل معظم مشكلاتنا. في حياتنا لاستخدامه في هذا المصطلح أهمية  إكساب

وحياتهم  لأن التفاوض ارتبط بتاريخ البشر نظرا  بالغة، حد ذاته له أهمية في التفاوض البحث في  .4

 ،وفى مواقف مختلفة، يومكل   إنساني يكاد يمارسه الإنساننشاط وهو ، (0229 )قدري حفني،

أي تجمع بشرى )عبد في من نسيج العلاقات الاجتماعية  ويعد جزءا   ،وفى مجالات متعددة

الوقت الحالي لإدارة في ويعد من الوسائل الأساسية المستخدمة ، (9119، الحكم الخزامى

 (.9119وحل المشكلات )فاروق عثمان  الأزمات
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 مصطلحات البحث: 

لديهما طرفين أو أكثر، تفاعل بين  بأنهينظر إلى التفاوض : Nnegotiationالتفاوض 

وهو  كة،ى من خلالها إلى حاجات مشتر عحاجات وأهداف يريدان تحقيقها، وهو عملية تعاونية نس

أكبر  والإنسان يمكن أن يشبع عددا   ،ويشبع حاجاتهأهدافه يحقق والكل  ،سلوك إنساني وليس مباراة

 الأمن والسلامة والسعادة. أكبر قدر من من حاجاته عندما يساعد الآخرين على تحقيق 

بأنها في البحث الحالي : ينظر لمهارات التفاوض Nnegotiation skillsمهارات التفاوض 

أثناء عملية التفاوض من أجل إشباع وض المفاتصدر من  ،الملاحظةالأداءات السلوكية مجموعة من 

 .خرالأله وللطرف  حاجاته وتحقيق أهداف التفاوض

يقصد بالاختبار المقنن توحيد إجراءات إعداد وتطبيق  :Standardizeationالتقنين 

واد المستخدمة، وتفسير الدرجة عليه، وتقديم الخصائص لمالاختبار، وتعليماته، وتصحيحه، وا

، التي تفيد بصدقه مفرداتهجة الكلية للاختبار، ودرجات مقاييسه الفرعية ودرجات السيكومترية للدر 

 مجتمع إحصائي محدد، وتقديم المعايير المناسبة لتفسير الدرجات الخام. من وثباته لدى عينة 

السيكومترية  بالخصائص: يقصد  Psychometric Propertiesالخصائص السيكومترية 

ت الصدق والثبات للدرجة الكلية للمقياس، ودرجات مقاييسه الفرعية لمؤشرات معاملاكمي قياس  

  الفرعية.ومفرداتها، ومعايير الدرجة الكلية للاختبار ودرجاته 

منه تمثل كانت الدرجة المأخوذة إذا   : يمكن أن نصف الاختبار بأنه صادقا  Validityالصدق 

أي  ؛للخطأ خالصة قدر الإمكان من أي مصادرالسمة أو القدرة أو الخاصية التي يقيسها، و وفقط فقط 
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ولا تشترك ، سةاالمقة لعوامل أخرى، بخلاف السمة أي شوائب تعطى فرصمن أن الدرجة نقية وخالصة 

 ،الحالي، وفي البحث (0290عزت حسن،  ،المجد الشوربجي بوأمنها ) مع درجة المقياس أو تمثل جزءا  

قيم مؤشرات معاملات الصدق للدرجة الكلية لمقياس مهارات بأنه:  فإن صدق الاختبار يعرف إجرائيا  

 يوالتحليل العامل فيالاستكشا ي، ودرجة مقاييسه الفرعية المحسوبة باستخدام التحليل العاملالتفاوض

 ي. كيدالتو 

القياس أو الملاحظة وعدم في  لى دقة الاختبارإالثبات مفهوم : يشير Reliabilityالثبات 

عبر  ردفاليشير إلى اتساق أداء  الفرد، ودنا به من معلومات عن سلوك ز واتساقه فيما ي نفسه،تناقضه مع 

 ، (0290عزت حسن:  ،يبجالمجد الشور  بوأ) التطبيقات المتكررة للاختبار نفسه أو الصيغ المتكافئة له

س مهارات لمقيا تثباالنه: قيم مؤشرات معاملات بأالحالي البحث  في ويعرف ثبات الاختبار إجرائيا  

 كرونباخ.  التفاوض المحسوبة باستخدام معامل ألفا

، وهي رعايير وحدة قياس ثابتة وموحدة لدرجات الاختبا: يقصد بالمStandardsالمعايير 

لفرد ما لنحدد موقعه بالنسبة لمجموعة من الخام المرجعي الذي نستطيع من خلاله تفسير الدرجة الإطار 

نفس  حين ننسبها إلى مجموعة معينة من نفس المجتمع الأصل، أو لكوذته، الزملاء أو بالنسبة للفرد ذا

وتستخدم  ؛(9191يجن، ه، يك)ثورندالمئينية ، ومنها الدرجة المعيارية والدرجة التائية والمعايير رمالع

، في مقياس آخرمقارنة أداء الشخص بأداء أقرانه على نفس المقياس أو مع درجته في الدرجات المعيارية 

 وأوتساعدنا على تحديد مستوى الفردية سمة ، خريأسمة  بأدائه فيسمة في أو مقارنة أداء الفرد نفسه 

 قدرة. 
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مجال في هو أحد الأساليب المستخدمة : Self Report Approachأسلوب التقرير الذاتي 

في ذلك بما  الشخص، وعلى ما يقرره عن نفسه،كما يدركه   على العالم  كزالذي ير  ،قياس الشخصية

باعتباره أحد  ،ضوء العالم الذاتي للشخصفي ويفهم ك يتحدد ن السلو ألذاته وللعالم من حوله، و إدراكه 

يطلق  ويتم قياس الشخصية باستخدام أدوات القياس النفسي التي ،مصادر المعلومات الرئيسة عن ذاته

 دنا بتقارير عن سلوك الإنسان بدلا  تم والتي ،و مقاييس الشخصيةأاستبيانات  الأحيانمعظم في عليها 

 السلوك.  من قيام الآخرين بملاحظة

 الاطار النظري:

 : التفاوضمفهوم 

نظر كما صورة منظومة،  في تناول البعض مفهوم التفاوض من خلال تعريفاته. وتناوله البعض 

عملية التفاوض، ( أن الكتابات عن 0229قدري حفني )ذكر و تنافسية، لقد أتعاونية كعملية إليه  

الفرد إلى يكسب للمصطلحات، وينظر إلى التفاوض باعتباره محاولة أن عريفات تفيض بالعديد من الت

يمنحونها له طواعية  الذين يرى أن لديهم تحقيق مصلحة مادية أو معنوية له. ولكنهم لا لئكجانبه أو 

 . قانونيةوليس بمقدوره الحصول عليها عنوة لاعتبارات أخلاقية أو 

وخاصة بين أبناء المهن، أو أن تعريفات التفاوض تتعدد  أيضا  ( 9113) يمحسن الخضير ويرى 

، حول أكثرقائم بين طرفين أو  كينه: موقف تعبيري حر بألاختلاف التخصص، ويعرف التفاوض  وفقا  

ساليب فة أكاقضية من القضايا يتم من خلاله عرض وتبادل وتقريب ومواءمة وجهات النظر، واستخدام  

بإجبار الخصم بالقيام بعمل معين ، الإقناع للحفاظ على المصالح القائمة أو للحصول على منفعة جديدة

 بين أطراف العملية التفاوضية تجاه أنفسهم وتجاه الغير.  طإطار علاقة الارتبافي 



 إعداد مقياس مقنن لمهارات التفاوض باستخدام أسلوب       أ.د/ أبو المجد إبراهيم الشوربجي & د. نايف بن محمد الحربي   

 13 

 مع التعريف السابق: يتشابه  ا  ف( تعري9119) يويقدم عبد الحكم الخزام

مجموعة من العمليات ن م، يتضأكثررفان أو طيتبارى فيه تعبيريا  التفاوض موقفا  يرى أن  ثحي

  ً مطلب  هذه المباراة عرض في يتم كة، حول موضوع من الموضوعات المشتر  لا تخضع لشروط محددة سلفاَ

ناع ساليب الإقكافة أواللجوء إلى   ،وتبادل الآراء وتقريب وجهات النظر وتقديم الحلول المقترحةكل طرف 

وتجاه أنفسهم تجاه  ويكون ملزما  المواد المطلوبة، تنتهي باتفاق يتبادل بموجبه الأطراف  ،المتاحة لكل طرف

 ير. غال

إيجابي  كفالتفاوض هو تحر  ؛يتسق مع هذا التعريف ( تعريفا  0220السلام عياد ) عبدكذلك يذكر 

وتبادل للآراء للتقريب بين يتم خلاله حوار ونقاش  ،حول قضية من القضاياأكثر  طرفين أو مشترك بين

 المواقف والمواءمة بين المصالح للوصول إلى اتفاق مشترك تقبله الأطراف المعنية. 

( أنه لا يوجد شيء يمكن أن 9119نيرنبرج )كر وفى إشارة أخرى لتعدد تعريفات التفاوض، يذ 

حاجة لابد من  كل، و نطاقه من التفاوض، فكل رغبة تتطلب إشباعا  في تعريفه وأوسع في يكون أسهل 

تبادل الأشخاص  كلماو  ،الناس من خلالها عملية التفاوضيبدأ   محتملة، لكيمناسبة تلبيتها هي 

 ؛يتفاوضونمحل اختلاف فإنهم  رلما اجتمعوا للاتفاق على أمو كو ، الأفكار بنية تغيير العلاقات

  ي.من عناصر السلوك البشر  فالتفاوض يمكن اعتباره عنصرا  

 نهبأعرفه  حيث( فقد أهتم بتضمين تعريفه للتفاوض الجانب النفسي؟ 0229ثابت إدريس )أما 

وتبادل وجهات ، من خلال الحوار ،ثير النفسي والإقناعأعملية اجتماعية ونفسية تعتمد على التفاعل والت

ا وتتعلق كل طرف لتحقيقهى  عالتي يس ،الآراء والأهداففي ديهما تباين أكثر لالنظر بين طرفين أو 

اتفاق مقبول  حل أوإلى بغرض التوصل وذلك مشكلة معينة ترتبط مصالحهما بها،  بقضية أو خلاف أو
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 ومرض لجميع الأطراف. 

( 0229) يالمجد الشوربج اقترح أبو؛ حيث شكل منظومةفي وقد تصور البعض مفهوم التفاوض 

 : هي لها خمسة مكونات، Cyberneticsذاتي منظومة تحكم  باعتبارهوض المفهوم التف تصورا  

 أهداف التفاوض:

وهو ليس لعبة   ، محددة وواضحة لدى أطراف التفاوضحيث لا يوجد تفاوض دون أهداف 

حد ذاته ولكنه  فهو ليس غاية في ،صول إلى تحقيق غايةللو ولكنه عملية غرضية ، يطلق عليه البعض كما

هداف الطرف الآخر يريد الوصول أعن  تختلف هداف قد تتفق أوأولكل طرف هدف، وسيلة لتحقيق 

يجب تحديد  نهإو  ،رض إشباع وتحقيق حاجاتنا وحاجات الطرف الآخرغبهادفة إليها، فالتفاوض عملية 

الهدف كان وعلى سبيل المثال إذا   ،إجرائية قابلة للملاحظة والقياس أو كية صورة سلو  هذه الأهداف في

ثناء العمل لتناول أمن التفاوض هو تحديد فترة راحة  يائهو إشباع حاجة فسيولوجية فإن الهدف الإجر 

هو الحصول على  يالهدف هو إشباع حاجة من حاجات التقدير فإن الهدف الإجرائالغداء، وإذا كان 

 على خلال هذا العام.أمرتبة وظيفية  ترقية أو

أو المجال  ومطالب التخصصالفرد بمطالب المجتمع ومطالب  طوتحديد الأهداف التفاوضية يرتب

ن التفاوض على مستوى أكاوسواء  سياسيا   أو أو نفسيا  كان تربويا  سواء أ فردإليه الينتمي  يالذنى المه

فالتفاوض يعتبر منظومة مفتوحة على البيئة المحيطة يؤثر  ،مستوى الدول ؤسسات أولممستوى ا الأفراد أو

،  سلبية أو من نتائج إيجابيةذلك وما يتبع  ،فشل بها من خلال ما يمكن الوصول إليه من نجاح أو ويتأثر

المنظومات السابقة الملاحظ أن معينة، ومن أنها تتأثر بما يمكن أن توفره البيئة من مدخلات كما 

 فيها.  رئيسيكمكون للتفاوض لم تتضمن الأهداف التفاوضية  
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 مدخلات التفاوض:

لحظة معينة وخصائصهم  فاوضين فيوتتحدد بمجموعة البيانات عن الأوضاع الراهنة لسلوك الم

 ، كماما يمكن تسميته الاستعداد للتفاوض يأ ،التفاوض الشخصية وخبرتهم السابقة ومستوياتهم في

تشمل قدراتهم العقلية ومستوياتهم الارتقائية ومهاراتهم واتجاهاتهم وميولهم ودوافعهم وأولويات ومستويات 

في سلوكهم التفاوضي، كما تؤثر  والثقافية والحضارية التي حاجاتهم من التفاوض والمحددات الاجتماعية

عملية التفاوض بصورة مباشرة )أعضاء  ن فيكو تشمل خصائص الشخصية لجميع الأفراد الذين يشار 

يعيشون فيها   تشمل خصائص البيئة التي، كذلك الوسيط كالوكيل أومباشرة   التفاوض( وغير يفريق

يدخل ضمنها المعلومات والوثائق والأدوات المساعدة ككل، كما   لمجتمعا المنزلية والثقافية أو لبيئةكا

 . يفريق تفاوضكل والمكان المجهز والميزانية وعدد أفراد  

متكاملة معها متفاعلة بها،  يعن الأهداف التفاوضية بل ه منفصلا   دخلات ليست مكونا  لموا

داف إلى جانب مصدرين رئيسين آخرين هما هذه الأهالجوهرية لتحقيق  من ناحية تعد أحد المصادر يفه

 مطالب المجتمع ومطالب التخصص ومراعاة خصائص المدخلات التفاوضية يجعل عملية التفاوض معينا  

خرى أومن ناحية  ،شباع الحاجات ومواجهة المطالبإعلى تشخيص الصعوبات وعلاج المشكلات و 

صورة نواتج متوقعة ها في دخلات وتطوير لمه اتسعى لتنمية هذ ،بعد تحديدها ،فإن الأهداف التفاوضية

ويحكم التقويم على مدى النجاح أو الفشل  ،التفاوضيةكالأساليب للمفاوض تحدثها عمليات التفاوض  

 إحداثها. في 
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 عمليات التجهيز التفاوضي:

ويتضمن  "،عملية التفاوض"ن نطلق عليه أيل أو التنفيذ ويمكن غوهو ما يعرف بمكون التش

يستخدمها المفاوضون أثناء جلسات التفاوض من أجل تحقيق  اتيجيات والأساليب التفاوضية التيالاستر 

تتضمن الأنشطة العملية مثل ، كما ومهارة التمويه ،اتخاذ القرارفي  مثل مهارة التروي ،أهداف التفاوض

وهذه  ،ساومات، والمبادأةوالنقاش وتبادل الآراء والمقترحات والتوجيهات والاتصالات والم والحوار التشاور

إشباعها ومهارات المراد بمعنى أنه يوجد تفاعل بين الحاجات ، الأهداف التفاوضيةتتأثر بطبيعة العمليات 

 ،مع المدخلات يضا  أتتفاعل كما  ،الحاجاتتلك تتواءم مع  استخدامها أو التي يينبغ التفاوض التي

لا توجد هوة  ثبحي ،ام أساليب تفاوض معينةلاستخد لههتؤ ومهارات تفاوضية قدرات فلكل مفاوض 

ن ناحية ومستويات م( تحقيقهابين أساليب التفاوض المستخدمة والنواتج المتوقعة )الأهداف المراد 

ثر عمليات التجهيز بالأهداف والمدخلات فإنها تؤثر فيها مما تتأما  المفاوضين من ناحية أخرى، وبقدر

ن م أن عمليات التجهيز، كما واقعيةكثر لأهداف وتعديلها لتصبح أبعض ا في قد يؤدى إلى إعادة النظر

 التفاوضية. الوضع الراهن للمدخلات تؤثر في خرى أناحية 

 مخرجات التفاوض:

مدى تحقيق أهداف التفاوض وما تم  ، وتتمثل فييويقصد بها نواتج عمليات التجهيز التفاوض

أو  أو تأجيلا   أو فشلا   وقد تكون النتائج نجاحا   ،فراطالأمواقف  تغير في من نتائج أوإليه التوصل 

تفاوض من خلالها عند مقارنة ما تم التوصل إليه لويتم الحكم على نجاح ا ،استخدام التحكيم أو التعليق

 وضعت منذ البداية.  بالأهداف التي
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 التقويم:

أهداف رض منه تحديد مدى تحقيق غوال ،على عملية التفاوض جوهره حكما  في ويتضمن 

 الأهداف أولتلك تسهيل الوصول  تحدثها بعض العوامل أو الظروف في التفاوض ودراسة الآثار التي

على المدخلات التفاوضية، فإذا طرأ ي يتعطيلها )من خلال أساليب التفاوض( وتحديد مدى التعديل الذ

ظهر أو إذا ، لحوظمتغير على المدخلات  أبآخر، أو لم يطر  عن تحقيق الأهداف بشكل أو حدث تصور

نحصل عليها من عملية التقويم تجعلنا نعيد  فإن المعلومات التينقص في عمليات التفاوض وأساليبه، 

راجعة التقويم تقوم بتغذية  معلوماتأن  ي، أيلهاعدت بعض عناصر العملية التفاوضية أو في النظر

Feedback نواتج جميعا  لللأهداف والمدخلات وعمليات التجهيز وا . 

نما إالمنظومات الخطية، و كما في خاتمة المطاف   منظومة التفاوض ليس في وموضوع التقويم في

يتم قبل بدء عملية التفاوض  يالذ ييوجد التقويم المبدئحيث جميع مراحل المنظومة،  يكاد يوجد في

م التقويم اوض والوضع الراهن للأهداف لحففيه أداء الم ديتحد كمالتحديد نقطة البداية الصحيحة  

وفيه تتم مراقبة تقدم عملية التفاوض أثناء استخدام مهاراته، وتشخيص المشكلات، ثم التقويم  التكويني

، ولعل مكون التقويم بأنواعه هو ينهاية عملية التجهيز التفاوضفي  وفيه يتم الحكم على الإنجاز يالتجميع

 .م ذاتيتحك أو منظومة تصحيح ذاتيفي يجعل منظومة التفاوض  يالذ

 نها تضمنت مكونات مختلفة، وتتسم بالآتي: أ ظلاحنوبالنظر إلى التعريفات السابقة لمفهوم التفاوض 

ثر باتجاهات تأوهو إحدى صور التفاعل بين الناس ي ،إن التفاوض عملية نفسية اجتماعية .9

لإنصات تفهم المشكلة وأبعادها والاتصال واالمفاوض في دراك وقدرات ومهارات إوانفعالات و 

 ،مباشرةكثر بصورة و أأعلى علاقات بين طرفين فهو يقوم ، كذلك واللباقة وحسن التصرف
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 . كةباشرة، بينهم مصالح مشتر م ى بطريقة غيرر أخ وقد تشمل أطرافا  

دارة الأزمات، وحسم الخلاف للوصول لاتفاق مقبول، إيعتبر التفاوض أداة لفض النزاع، و  .0

فإذا لم توجد قضية نزاعية فلا يوجد ما يمكن كة،  المشتر لحصاالم مرتبط باستمرار هواستمرار 

محددة ومختلفة عن الطرف الآخر بالرغم من وجود درجة من  فلكل طرف أهدافا   ،التفاوض عليه

 . المشتركالاهتمام 

موقف تعبيري ، وهو أو سلبيا   التفاوض موقف ديناميكي يقوم على الفعل ورد الفعل إيجابيا   .3

يتسم بالمرونة والتكيف ذكيا   دقيقا   ملة استخداما  لجللفظ والكلمة والإشارة وايستخدم فيه ا

 . المحيطةالسريع مع المتغيرات 

 مفضلا   ويعتبرونه أسلوبا   ،شباع الحاجاتإحل النزاع و في أطراف التفاوض لديها الإرادة والرغبة  .4

 فرض الحلول.  أوالتعسفية فهو لا يعتمد الحلول في ذلك 

 ن الغش أوأإلا والمحاورة، فبالرغم هن شرعية المهارات التفاوضية  ،عملية أخلاقيةالتفاوض  .5

 ن يكون من سمات شخصية المفاوض. أالتضليل لا يجب 

ويتصف  ،ساليب لفض النزاعكأمن المساومة والوساطة والتحكيم   شمولا  كثر التفاوض أ .6

 يمكن القيام بها بطرق منفصلة. ة مجزأةطبالعمومية والتكامل بين عملياته المختلفة وليس أنش

بالاعتبارات البيئية  ، كذلك البيئة المحيطةفي بالإمكانات المادية المتاحة يتأثر التفاوض   .2

 ووقوع الأزمات.  ،لتحالفات الإقليمية والدوليةكا
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 مهارات التفاوض:

نسانية للحاجات الإ "ماسلو"التفاوض من منظور تنظيم في  ( نموذجا  9119يرنبرج )نقدم 

ثلاثة أبعاد، الأول، هو مستويات الحاجات، ، هذا النموذج ذو "التفاوضفي نظرية الحاجة "عليه  أطلق

هو مستويات التطبيق، إضافة إلى مهارات التفاوض، والنموذج يحتوى  ثوالثاني هو أنواع التطبيق، والثال

 التفاوض.  عمليةالنموذج في استخدام هذا كيفية خلية  كل خلية توضح   906على 

من  "ماسلو"( على الفئات السبع للحاجات الإنسانية التي قدمها 9119)يرنبرج نوقد اعتمد 

حاجاتنا مرتبة ترتبا  هرميا  على أساس قوتها،  والتي يفترض فيها أن ،الشخصيةفي خلال نظريته المتكاملة 

الأمان والسلامة  ، وحاجةPhysiological Needsوتلك الحاجات هي: الحاجات الفسيولوجية 

Safety Needs وحاجات الانتماء والحب ،Belongings and Love Needs  وحاجات

،  Self Actualization Needs –، وحاجات تحقيق الذات Esteem Needsالتقدير والاحترام 

، والحاجات الجمالية To Know and Understand Needsوحاجات المعرفة والفهم 

Aesthetic Needs. 

ارات التفاوض هي التي تساعدنا على تطبيق نموذج الحاجة في التفاوض أثناء عملية ومه

التفاوض، كما تسمح لنا باكتشاف الحاجات الموجودة على طرفي مائدة التفاوض، وقد قدم نيرنبرج 

، والأمر الواقع Surprise، والمفاجأة Forbearances( عدة مهارات للتفاوض هي: الصبر 9119)

Fait Accompli والانسحاب المهذب ،Bland Withdrawal والتظاهر بالانسحاب ،

Apparent Withdrawal ونقيض الرأي ،Reversal والحدود ،Limits  والتمويه ،Feinting ،

، Unassociationوعدم الارتباط ،  Association، والارتباط  Participationوالمشاركة 



 3802( يوليو 08العدد )                          فسية )مجلة كلية التربية بالزقازيق(                         دراسات تربوية ون

 21 

، Randomizing، والعشوائية Blanketing، والتغطية Cross Roadsوتشعيب الموضوعات 

، وتحديد الهدف Graduation (Salami)، والتدرج Sample Randomizingوالعينة العشوائية 

Aim High/Aim والوكالة ،Agency ، وتغيير المستوياتBracketing . 

فقد تدور  ؛فقد لوحظ وجود تداخل بين بعضها البعضوبالنظر لمهارات التفاوض السابقة 

والعشوائية  ،الظاهريوالانسحاب المهذب والانسحاب  ،والأمر الواقعكالمفاجأة ول نفس المفهوم  ح

لارتباط كاوالارتباط، وقد تدور حول المفهوم المضاد   كة والعينة العشوائية، والكر والفر والتمويه، والمشار 

من أكثر ال معين مجفي بعض المهارات تستخدم كة، ويبدو أن وعدم الارتباط، والخداع والمشار 

من أكثير المجال العسكري أو السياسي في الخداع  فقد يستخدم أسلوب ،استخدامها يه مجال آخر

 وقد يرتبط استخدام الأسلوب بمهنة المفاوض وشخصيته. ،المجال التربويفي استخدامه 

ت التفاوض وفي البحث الحالي، وبناء على استقراء وتحليل عينة من الكتابات التي اهتمت بمهارا

 &McKinney, (Kopelman et al., 2006( )Grubb, 2010( )Imaj) (2011مثل:

Gelfand, 2010 ،9119(، )نيرنبرج، 24 -62، 99 – 1، 2 -6-9119( )فاروق عثمان :

، 62-52: 9114(، )حسن وجيه، 325-365، 991 -999، 921 -945، 001 – 919

(، 920-965، 960 – 941، 921 - 29: 9196 ، )صديق عفيفي، جرمين حزين391-306

: 9113(، )محسن الخضيري،  450 -440، 442 -310، 053-003: 0229)ثابت إدريس، 

(، )عبد الحكم 926-13، 10 -35: 9191(، )حسن الحسن، 913-023، 925-912

سحاب (، فقد تم دمج بعضها مثل: الان042 -032، ، 934 -15، 22 -54: 9119الخزامي، 

و التظاهر بالانسحاب، تم دمجهم في مهارة واحدة سميت بمهارة م الظاهري أالمذهب، والانسجا

المشاركة،  مهارة واحدة سميت بمهارة في دمجهم  الانسحاب، كذلك المشاركة والارتباط وعدم الارتباط تم
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مهارة في والخداع وتشعيب الموضوعات والتغطية، وتحديد الهدف،  ،تم دمج مهارات الكر والفركذلك 

 ،العشوائيةوالعينة والعشوائية  ،تم استبعاد بعض المهارات مثل: الحدود، كما سميت بمهارة التمويهدة واح

اعتبرت مكونات  ،مهارات رئيسة لمهارات التفاوضثمانية  إلى( )مفاهيميا   نظريا   ،فقد تم التوصل وبالتالي

 هارات: الملتلك  ريا  عرضا نظ يوفيما يل ،قاييس الفرعية للتفاوضمهارات التفاوض أو الم

 : Forbearancesالتروي في اتخاذ القرار أو الصبر 

وفترة الهدوء والتسويف  ئكطلق على هذه المهارة أسماء متعددة مثل الاحتفاظ بهدو أوقد 

وشعاره هو  Time Buyingو شراء الوقت أالوقت  كسبو  يوالصمت المؤقت والامتناع عن إبداء الرأ

جل "أ و "بالصبر تكسبأو  Patience Pays" الصبر يعود بالفائدة" أو "بالصبر تبلغ ما تريد"

و فعندما تعلق أو تؤجل أمهلك"، وفكر على  ،تقدم تنازلات بسرعة ولا ،تقلق لا ،واصمت ،الإجابة

تستفيد من  نكو الرد بسؤال مضاد فإأ ثو الاستجابة الفورية بتغيير مجرى الحديأ يتمتنع عن الرد الفور 

الطلب المعروض مغزى الفرصة للتفكير وتقويم  نفسك وفريقكر ما يجب أن تفعله وتعطى الوقت لتقر 

من زاوية  نما أيضا  إليس فقط من زاوية المعلومة و  ،ولتفهم السؤال المطلوب إجابته ،وحجم التنازل المطلوب

  سوف تليه. الحكمة من توجيهه والنتيجة المترتبة على إجابته وربما تسلسل الأسئلة التي

ويجب  ،هدافهأالسؤال و غزى فرصة للتفكير ودراسة ميقك أو فر  نفسكهارة تعنى إعطاء لمإن هذه ا

باهتمام للطرف يصغى  ومتى ؟،عن الكلام فلامه، ومتى يتوقكتوقيتات   يدقق فيالمفاوض أن على 

ذا إإلا ومتى يجب أن يسمع ولا يتكلم لك؟، نت هناك ضرورة لذكاإذا   لاإالآخر ولا يسارع بالكلام 

تنازلات، فإن الأخير  يبادر بالاستجابة إلى طلبات الطرف الآخر ويقدملذلك؟، فالمفاوض الذي  اضطر

 ه. قبوسعه أن يحق كانلا يتوقف عن طلب المزيد أو على الأقل يشعره بأن ما حققه أقل مما  
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ولكن  ،الموجهة إليهاوض تجنب الإجابة المباشرة عن الأسئلة فوتستخدم هذه المهارة عند محاولة الم

إعطاء الغرض من ذلك في ويتمثل  ،جابة عن الأسئلةللإ أكبريحاول الحصول على وقت  لكمن ذ بدلا  

وعدم التسرع  يإن الترو كذلك؛ عطاء الفرصة للفريق الآخر للتفكير  وإالفريق للتفكير لأعضاء الفرصة 

 ا يحول دون وقوع نزاع أومم خرومرضية للطرف الآمقنعة  بتكالانفعالات يجعل استجا والتحكم في

 أن يفشل المفاوضات. شأنه من  يوالذ خلافا  

 :Surpriseالمفاجأة أو التغيير المفاجئ 

 ثالحديطريقة التفاوض أو  أسلوب وتشمل التغيير المفاجئ أو إحداث تحول غير متوقع في

ن أن هذا التغيير لم يكن الإطلاق، برغم مغير واردة على  كفكرةوالمناقشة أو إدخال عناصر جديدة  

ما أو الحصول على تنازلات من الطرف  هدفا  ذلك الوقت وعادة يعكس لك ذ في أو متوقعا   مطلوبا  

، وقد ودراميا   جذريا   ييرغالتيكون ما  اوضات قد تتعثر وتصل إلى طريق مسدود، وغالبا  فالمن أأو  ،الآخر

له نبرة واحدة طوال  تستخدم صوتا هادئ  لصوت فعندما امثل تغيير نبرة يبدأ التغيير بإشارة غير هامة 

معلومات طرح يمكن ، كذلك نبرة الصوت قد يوضح وجهة نظرك بفاعلية في عارتفا  يالمفاوضات فإن أ

في عضائه بشخص جديد أجديدة أو اتخاذ موقف جديد مثل تغيير أو عزل رئيس وفد التفاوض أو أحد 

 منتصف المفاوضات. 

 :Fait Accompliالأمر الواقع 

 اتخاز السبق في أو You must Asseptitفرض الأمر الواقع  ويطلق على هذه المهارة أيضا  

 Now it is upمرجعة إليك الآن " الأمر" أو "الآخر الطرفعلى الآن يتوقف الأمر "القرار، وشعاره 
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to you ن تجعل الطرف الآخر أ يوالفكرة الرئيسة هلك" أو "الدور عليك"، متروك  الأمر أو "الآن

ويتطلب  ،جانب واحدمن اتخاذ القرار  السبق فييك يكون لد الواقع أو بوضعه أمام الأمر فكيقبل تصر 

ثم تنتظر رد فعل الجانب منافسك رغبة مع يتعارض هدفك الذي بزمام المبادرة وأن تحقق منك أن تأخذ 

قوية لرفضه، كثيرة أو دوافع يكون أمامه فرص  ، لا الطرف الآخر بأمر واقع تحاصر فالمواجهة التي ،الآخر

 اتخذته.  يسوى قبول قرارك الذ بدون اختيار كهمثل مواجهته بتصرف تم استكماله وتر 

ان ئدينين مختلفين ويفاج ومن أمثلة هذا الأسلوب زواج فتى وفتاه من أسرتين غير متكافئتين أو

إلى شطب بند معين من طراف لجوء أحد الأك ، كذلالأسرتين بالزواج لجعلهما يوافقان على الزواج

أن يكون احتمال قبول الطرف الأخر ذلك لنجاح  طويشتر  ،للمناقشة حسما   بخط يده مسودة الاتفاق

من خسارته عند قبوله وأن تكون  ومعنويا   ماديا  أكبر وأن تكون خسارته من رفضه كبيرا  لهذا الأمر الواقع  

 ،لحفظ ماء الوجه يالسع يساعد على نجاحه أيضا   ، كماالواقع رالنتائج الأولية مشجعة له على قبول الأم

لأن ظهور مثل  تفاوضيمن إذلال ذلك وما يكتنفه وط الإجبار وفرض الشر الأمر طابع بمعنى ألا يتخذ 

 بصرف النظر عن النتائج. فوري قد يدفع الطرف الآخر إلى التشدد لرد فعل الشعور هذا 

 :Withdrawalالانسحاب 

الانسحاب  ويطلق عليها أيضا   Bland Withdrawalالانسحاب المهذب وتتضمن 

رد حقق بعض فتم اتخاذه بعد أن يكون ال العدول عن قرار ويتم التراجع أو ،المنظم اللطيف والهادئ أو

وتبنى على استعداد المفاوض لأن ينسحب ويتنازل عن رأيه للطرف الآخر  "،من أنا"المكاسب وشعاره 

فهو هنا يحاول إنقاذ ما يمكن إنقاذه، فعندما  ،نتكاحصل على بعض المميزات مهما   بعد أن يكون قد

وفشل المفاوضات  يقيم المفاوض الموقف ويجد أنه من المتعذر قبول رأيه ويدرك أن الإصرار على موقفه
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أمكنه تحقيقه  بما مكتفيا   "ما يمكن إنقاذهإنقاذ "اللجوء إلى  ضلفيكلفة من التنازل عن رأيه، فإنه تكثر أ

الطرف  ظرنالقبول بوجهة  ة ويقررفجأ مكاسب بالرغم من محدوديتها، فيعتذر وأبالفعل من مميزات 

الإجراءات المؤدية إلى  هذه المهارة يتم السير في إنه في، لعلاقاتاعلى استمرار  ا  كيدللنزاع وتأ الآخر منعا  

بأسلوب ذار وعند الاعتراض يتم الاعتلذلك، ر تحقيق الأهداف وإنهائها مع العلم بمعارضة الطرف الآخ

سوى  يأوليس أمام ؟،لقد تم العمل وما الحل؟، ولطيف والتراجع مثل القول ماذا أفعل الآن مهذبا  

 . ذلك

، Apparent Withdrawalالتظاهر بالانسحاب  أوهري تتضمن الانسحاب الظاكما 

الرجل "وشعارها  ،النفس والقليل من الخداع ضبطو  اتخاذ القرار والصبر في يوهذه المهارة مزيج من الترو 

 was not "The manلم يكن هناك عندما ارتبطنا  يالطرف الغائب الذك" أو "لم يكن هنا يالذ

who there" زمام  تملكعلى الوضع و  تزال تسيطر تراجعت بينما لا نكبأفسك وتهدف إلى إقناع منا

 تنسحب فيذلك، إنك له  ودون أن تظهرذلك  هو ن يدرىالمفاوضات دون أ استمرار وتأمل في الأمور

الجلسات السابقة وأنه من  بما تم إحرازه في كتفاءالا  اللحظة الحاسمة للحصول على مزيد من التنازلات أو

 على المكاسب وعدم ضياعها، وهنا يتضح أن الأوان قد فات ولا ظالأفضل الانسحاب من أجل الحفا

 . شيءإنجاز  أو يءيستطيع الآخرون عمل ش

 :Graduation (Salami)التدرج 

 Salamiويطلق عليها لفظ  "،رجةداصعد السلم درجة " أو "خطوة تلو الخطوة" هوشعار 

تؤكل القطعة لا هذه إن  ثتوضع على شرائح البيتزا، حي يعنى قطعة اللحم الرقيقة التي يبالإنجليزية والذ

 مي"سلا"ة أخرى عندما تريد الحصول على قطعة عادة على مرات، وبطريق كلولكن تؤ  ،واحدةمرة 
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شريحة رفيعة  لنفسك ن تقطعبل ابدأ بأ ،خذها منه مرة واحدةتأيجب ألا  ،بعنففسك عنها منايدافع 

ثم أخرى، ع شريحة طاستق وفى اليوم التالي ،عل الأقلمر لن يهتم بالأ أوذلك، فلن يلحظ صاحبها  ا ،جد

 النهاية. حوزتك كاملة في إلى لامي الستنتقل قطعة وبذلك  ،قطعة أخرى

لك التعامل مع أهدافه وذ اوض فيفمن جانب الم يالمهارة على التحرك التدريج تلكوتنطوي 

 لكمنه بأن ذ اوض يتبنى روح التحرك خطوة خطوة نحو الغاية النهائية إيمانا  ففالم ،خلال فترة زمنية طويلة

 خصمكمن  يءتحاول الاستيلاء على ش إنك  الإطلاق على لا تظهر نكخاصة أ وعمليا   أفضل نفسيا  

عال  قدر يتبع عندما تكون المواقف متباعدة والخلافات جسيمة ولا يتوافر وهو، ن ضعف شأنهكامهما  

 من الثقة فيما بين الأطراف لعدم معرفة بعضهم البعض. 

واحدة بعد الأخرى يلجأ المفاوض إلى تجزئة القضايا إلى جزئيات يتم التعاون معها لي لتاباو 

لشعورهم بأن شيئا قد تحقق مما يحفزهم على المزيد  كنتيجةلكسب الجمود ولرفع الروح المعنوية للمفاوضين  

مع مفهوم مراتب الهدف كبير يتفق إلى حد  لك ولعل ذ ،المفاوضات من الإصرار على الاستمرار في

Goal Gradient الأداء  رثأدراسته عن  ( في9129) يقدمه أنور الشرقاو الذي سيكولوجية التعلم  في

لتقليل فجوة الخلاف وتقريب المواقف وهو ، كذلك شكل مراتب هدف ومستوى العمل على التعلم في

 اوضين. فالاتصالات بين الم لرفع روح التفاؤل في أيضا   ،ما يساعد على المزيد من التقارب

متغيرات جديدة تساعد دوث مل حبأ ييتم تحقيق إنجاز جزئكي تستخدم هذه المهارة  كذلك 

اوض تخفيض إحساس منافسه فلمامما يستخدم عندما يرغب  ،لم تنجز حسم الأجزاء الأخرى التي في

الانسحاب من مجالات معينة أو  ، ويشمل هذا الأسلوب أيضا  تدريجيا   هاحيث إنه يقدم ؛بحجم تنازلاته

، وهو ما يعنى خفض "المرحلي التخلص"عليه يطلق ما تقديم تنازلات بالتدريج وهذا  التزامات معينة أو
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الأسلوب لا هذا تباعه والفرد با، نقدمهعما نتوقف  حتىيج ما نقدمه للآخرين من متطلبات بالتدر 

واحدة وبسرعة فهو يحتاج لمزيد من الوقت والحرص على تحقيق الترابط بين أجزاء  رةمى إلى اتفاق عيس

 مناقشتها.  القضية بالرغم من إشباع مبدأ الفصل في

 : Participationة قأو الصداشارةة الم

عداء، أمن أن نكون  بدلا   كاءيعنى أن نصبح شر "، وهو نحن معا  "أو  "نحن أصدقاء ها "وشعار 

فإنه من  ،فعندما تصل المفاوضات لطريق مسدود ،نساعد الطرف الآخر لصالح عملية التفاوضوأن 

 عن مائدة المفاوضات في يقين يعقدان مباحثات منفصلة بعيدا  إقناع الجانبين بتشكيل فر  المفيد دائما  

 وجود تعاون تام ورغبة صادقة بين طرفي ذلكويستلزم  ،وقت لاحق من أجل تسوية نقاط الخلاف

لابد من توافر حد أدنى من السياسات  كةتنجح المشار كة، فلكي التفاوض من أجل تعظيم المنافع المشتر 

كل مون فيه بمعاونة  ز اف الذين يوجد فيما بينهم اتحاد أو تحالف أو اتفاق يلتلكل الأطر  كةالعليا المشتر 

عاونة والمساعدة المأوجه المفاوض على بيان تركيز منهم للآخر عندما يحتاج إلى المعونة، فهي تقوم على 

 لكال ذثمو  ،له على المبادرة بتنازلات ومعاونات من جانبه يستطيع تقديمها للطرف الآخر تشجيعا   التي

الحصول على الشقة اللائقة والسيارة المناسبة  أن يوضح الزوج المرتقب مدى التزامه بتنفيذ تعهداته في

طلبه لبعض معرض  فيوذلك والأجهزة المنزلية من أجل تهيئة بيت الزوجية المناسب له مع عروسه، 

ل العمل بنفس صستواأنك  إبلاغ الطرف الآخر يضا  أشكالها أومن  ،المساعدات والتنازلات من العروس

على أسس مرضية للطرفين بعد  معا  في العمل  كةللمشار ذلك  ييؤد ثحي ؛قيمه ومبادئه وأسلوبه

 الاندماج والاتفاق. 
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مع المشاركة والصداقة، ويطلق  Associationكما يمكن دمج مهارة الارتباط أو المساهمة 

 You andوأشيلك"  شيلنىرها بالعامية "عاوش  Mutual contributionعليها المساهمة المتبادلة 

me Kid  أو "أنا وأنت" أو "فليكن لكل منا نصيب" أو "عملية تسند عملية" أو "مرة لك ومرة

به هذا الارتباط يؤدي عمل ما أقل مما يحصل عليه على أمل أن  زهيد في بأجرمثل قبول الفرد عليك"، 

أعضاء هيئة معاوني بعض ، كذلك يفضل ه وطلابهإلى شهرته وحصوله على مكانة مرموقة بين زملائ

أطول إذا ما  وقتا  يستغرق ذلك من جامعات أجنبية بالرغم من أن الدكتوراه التدريس الحصول على 

أو قبول معلم ناشئ  ،مرموقةالجامعات ذات مكانة علمية تلك أن  معتقدا   ،حصل عليها من داخل بلده

سبيل إمكانية تحقيق  فالفرد يضحى بمكاسب فورية في ،دة شهرتهفرصة لزياذلك  باعتبار منخفضا   أجرا  

المستقبل،  للطرف الآخر لفتح مجال عمل أمامه يمكن أن يستفيد منه في تنازلا  فهو يقدم آجلة، مكاسب 

يعنى  ه، وأحيانا  مأقداشهرته وتثبيت المساهمين في لمفاوض فإن الطرف الآخر هو أحد نظر اومن وجهة 

 في فيتقدم للمفاوضات واضعا   ،العمل في رارمالاستمنع منافسه من  هارة مساهمة المفاوض فيهذه الم تبني

الصفقة )من أجل تحقيق أهدافه( لا من أجل فائدتها  ىمن الحصول علنيها يج المصلحة التي الاعتبار

 ا. هولكن من أجل حرمان منافسه من الحصول عليالمباشرة 

وهو يقك؟"، من صد"وشعارها  Unassociationالارتباط   الارتباط يأتي عدموفي مقابل 

 هارظنه يمكن تشويه صورة شخص أو موضوع أو قضية عن طريق إط، ويبدو في أعكس أسلوب الارتبا

العام  ييعمل على توجيه اهتمام الرأ، حيث الموضوعاتبتلك  لها صلة الشخصيات غير الأخلاقية التي

للأشخاص السمعة المغرضة تدفع أن ذلك والهدف من  ،بالموضوعإلى نوعية الأشخاص الذين على صلة 

ن أمثل  ،بعيدا عن تكوين علاقة ارتباط يالعكسالتحرك في الاتجاه الموضوع الجمهور إلى كين في المشار 

 متواضع. يواجتماع غير جيد أو مستوى ثقافي يأو له تاريخ تعليم يكون الشخص ثرثارا  
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 :Agencyالوةالة 

لإجراء التفاوض و نقل وجهات النظر قبل اجتماع  Agentsفاوضون لوكلاء الميلجأ حيث 

عن  حل المشكلات بطريقة واضحة وصريحة بعيدا  ذلك في يفيد  ثحي يالأطراف المعنية للاتفاق النهائ

يمكن أن يقع فيه أصحاب الشأن عند مواجهة بعضهم  يالحساسة الذالمسائل بعض  ظروف الإحراج في

إلى  )وربما وسيطا ( عنه  يرسل المفاوض مندوبا  حيث  "،جس النبض"وشعارها هو  ،البعض مباشرة

الآخر مثل الطرف فعل  در لمعرفة  ،لأوليةالنظر اجس النبض( ونقل وجهات )المنافس للتفاوض الأولى 

من رئيس  قكزميل للمطالبة بحقو أو توكيل من عميد الكلية  قكرئيس القسم للمطالبة بحقو توكيل 

 للوكيل.أمثلة حيه  العقارات والمستشار القانونيالخاطبة وسمسار بيع تعتبر كما  ،القسم

فاَبْ عَثوُا  "قال الله تعالى  ،جةو عند فض الخلاف بين الزوج والز الوكيل يستخدم كما 

( وعند اختيار 35 )النساء: بينهما" الّلَ   أَهْلِهَا إِن يرُيِدَا إِصْلَاحًا يُ وَفِّقِ  م ِّن   أَهْلِهِ وَحَكَمًا م ِّن   حَكَمًا

لك من نجاح وليس ذ هحققبأمان على ما فك ، وينفذ ما يكلف به ويعر ن يكون صادقا  أضل فيالوكيل 

الذي الاستعانة بمن يجيد العمل كذلك الذي يستقطع من مكسب غيره لمصلحته الخاصة،  المخادع 

للملاحظة  كرقناع، والما ذب للإ، والمهلةللمجاد يءلجر افنختار  ،أسرع وأنسبذلك لأن  يكلف به،

 ممها المحظوظين الذين نجحوا في نختاركما   ، كبيريحتاج إلى دعم   يوالمقدام للعمل الذ، والاستفسار

وأن  ،خرمتقارب مع الطرف الآ يواقتصاد يبها وأن يكون ذا ثقافة ومستوى اجتماعكلفتهم سابقة  

الموكل، كما نجاح كبير في قد يكون له دور   لكلأن ذزمالة أو جيرة  صداقة أو به علاقات قرابة أوتربطه 

يمكن منحه ، كما التزامات من تلقاء نفسهيقدم سلطات محددة بتعليمات محددة، ولا يتم منح الوكيل 

 وكيل منافسك إذا أمكن ذلك. ويفضل تجنب التعامل معالسلطات جميع 



 إعداد مقياس مقنن لمهارات التفاوض باستخدام أسلوب       أ.د/ أبو المجد إبراهيم الشوربجي & د. نايف بن محمد الحربي   

 29 

 :Feintingالخداع أو التمويه 

إلى اليمين ثم اتجه إلى أو انظر  "ثم اتجه إلى اليمين إلى اليسار تكأعط إشار "هذه المهارة  وشعار

يتطلب كما ،  يالاهتمام عن الهدف الحقيق لتحويلاتجاه معين  في وتعتمد على التحرك ظاهريا   "،اليسار

ومن الإجراءات  ،بالفعليتوافر لديك مما لديك معلومات أكثر ن بأ مزيفا  انطباعا  إعطاء الطرف الآخر 

تسريب بعض البيانات الخطأ عن موقفه ليخدع خصمه من خلال المفاوض تنفيذه تعمد  ائعة فيالش

خروج أحد  أوكاته، سلة المهملات على أنها مسودات لتحر  وراق يلقى بها فيأ خطأ مقصود يرتكبه أو

 طباعا  فالفكرة الرئيسة هي إعطاء المنافس ان ،وصول المفاوضات إلى طريق مسدود أعضاء الفريق معلنا  

 عما يفعله المفاوض حقيقة.  خاطئا  

قانون قبل  مدى قبول قرار أو لائحة أو ويمكن استخدام هذه المهارة لجس النبض مثل اختبار

ثم ينتظر لمعرفة  ،اختبار قبل أن يتم اتخاذه بالفعلكمصدر   وثوق فيه القرارم يعلن مصدر، حيث صدوره

يمكن أن تضع  ،معارضةظهور وفى حالة  ،بالفعل القرار صدرقد تحدث إذا  ردود الفعل المختلفة التي

يمكن ، كما عن حل جديد للمشكلة )مثل التراجع( ثتقرر البح أو كسالفعل المعا د تبطل ر  ستراتيجيةا

هذا  دويبأن  ى، وأعمل عللك أهمية بالنسبة لثيم لا   مرأإذا أردت التنازل عن  ن يكون الخداع مفيدا  أ

 كماإياه،   هتمنحللحصول على التنازل قبل أن  من أن الطرف الآخر بذل مجهودا   كدلتأمع ا التنازل مهما  

 يلا تمثل أ التي على الأموركد المهمة ونؤ  الأمورث نتجاهل همة حيم للتغطية على عناصرتستخدم 

 أهمية بالنسبة لنا. 
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 عينة من البحوث السابقة:

أن حظ يلا ثحي ،اء أدوات لقياس التفاوضببنالاهتمام المتتبع لبحوث التفاوض يلاحظ قلة 

 ،يلة التفاوضمفضل لعأي منها يؤدي إلى نتائج أاوض و فبعض البحوث اهتمت بالمقارنة بين أساليب الت

Gali et: (Morris et al., 2002( ،)Weingart et al., 1996 ،))بحث كل من  مثل

(Bonnie al., 2007( ،)Weingart et al., 1993( ،)Thompson & Kim, 2000 ،)

(Barkat, 2002( ،)Fischer & Gueguen,2000( ،)Mosterd & Rutte 2001 et al., 

1999.) 

مقابل التفاوض المباشر  الإلكتروني( بالتفاوض Galin et al., 2007كما اهتم جالاين )

تأثير لتحقيق الغاية. ولة ي( أفضل وسTeixeira et al.,2011وجها  لوجه، وتناول تياكسيرا وآخرون )

 رباو ت بين الجماعات، وتساءل براون، المفاوضافي ثلين مم اختيارفي  أهداف المجموعة الداخلية

(Brown & Baer, 2011)  تساءل سواب ؟، كما الوطنعلى أرض التفاوض  إجراءعن ميزة

ة كاتسهل المحا وكيف عن الكلمات المبكرة التي تجدي: متى ( Swaab et al., 2011)وآخرون 

آثار المنافسة ( Velden et al., 2011فيلدن وآخرون ) يحثضية اللغوية نتائج المفاوضات، و الافترا

 في التفاوض.المحبذة مقابل المنافسة المنفرة 

بل اقتصرت كلية، البحوث نجد أنها لم تهتم بدراسة مهارات التفاوض بصورة  تلك وبالنظر إلى 

لة والانسحاب كامثل الو ي، تكامل يس من منظورعلن أسلوب واحد أو بعض الأساليب بصورة فردية ول

 . أسلوبا   02قد تصل إلى كثيرة الوقت الذي توجد فيه أساليب  كة، في واستخدام الوقت والمشار 

 



 إعداد مقياس مقنن لمهارات التفاوض باستخدام أسلوب       أ.د/ أبو المجد إبراهيم الشوربجي & د. نايف بن محمد الحربي   

 31 

والدوافع  ،اهتمت بحوث أخرى بدراسة بعض سمات الشخصية، مثل: التعاون والأنانيةكما 

الشخصية، والذكاء الثقافي داخلية والعلاقات والسعادة والعواطف الكالغضب الاجتماعية والانفعالات  

 ,.Beest et al) (Imai & et al., 2000)العام، في علاقتها بنتائج التفاوض، مثل بحث كل من: 

2008( )Overbeck et al., 2010 ،)Gelfand (Schei et al., 2011( ،)Morris & et 

al., 2010( ،)Schei et al., 2011( ،)Kleef et al.,2010،) (DeDreu et al., 1998 )

(Overbeck et al., 2010( ،)Bazerman 1999( ،)DeDreu et al., 2000 ،)

(Gelfand & Realo, 1999ويلاحظ )  التعاوني  عفالداأن محور تلك البحوث هو الدافعية وبخاصة

 إيجابية وبحلول تفاوضية تكاملية. نتائج والحاجات الإنسانية وارتباطها بتحقيق 

لخبرة بالتفاوض، والنوع، والعمر، كاتناولت البحوث بعض المتغيرات الديموجرافية   ضا  يأ

(، Stevens et al., 1993( ،)Wilson, 1997، )من: كلواختلاف الثقافة، مثل بحث  

(Thompson, 1990( ،)Adair et al., 2001( ،)Menkel, 2000( ،)kray et al., 

2001( ،)Martin, 1993( ،)Tinsley, 2001( أبو المجد الشوربجي ،)أن أهم (، ويلاحظ 0229

ساليب أو نتائج في أمتغيرات تؤثر  هىو المتغيرات الديموجرافية التي تم دراستها هي النوع والخبرة والعمر، 

البحوث وجود اختلافات تلك توضح نتائج  ، كماأثر الخبرة وأثر النوعفي مما يتضح الاتفاق  ،التفاوض

البحث الحالي يقتصر مما جعل  ،المختلفةالذكور والإناث وبين الثقافات فاوض بين مهارات التفي جوهرية 

كور التربوي، ومن الذ المجال اختياره للعينة على الثقافة السعودية وعينة تنتمي لمجال مهني واحد وهو في 

 فقط.

" بين الآباء رةالأستفاوض في "حل المشكلات داخل وهدف بعض البحوث إلى معرفة دور ال

، (Radcliffe, 2011( ،)Kuczynski & Kockanska, 1990والأبناء، مثل بحث كل من: )
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(Hastings & Grusec, 1998( ،)Wasti & Cortin, 2002) Ross,1996) )

FLORA& Segrin, 2000) ).  

التفاوض  ث في مجال الأسرة والمجالات الأخرى تشير إلى أهمية البحث في وبالرغم من أن البحو 

إلا أننا بحاجة إلي  ،مجالات مختلفةفي بها الأفراد أو المؤسسات  ريمدارة الأزمات التي إالنزاع و  لفضداة كأ

بالأساليب م، بالمقارنة يتسم بسهولة الاستخداالذاتي، الذي المهارات بأسلوب التقرير لقياس تلك أداة 

داة على عينات من المجال التربوي الأهذه وأن تقنن  ،الأخرى مثل الملاحظة أو المقابلة أو المواقف العملية

 الحالي.لبحث التعليمي ومن هنا جاءت مشكلة ا

 الطريقة والإجراءات:

 العينة:

التعلذذيم مذذدارس التفذذاوض مذذن  أخذذذت عينذذة التحقذذق مذذن المؤشذذرات السذذيكومترية لمقيذذاس مهذذارات

، طلابيذذا   ومرشذذدا  ووكذذيلا   ديرا  ومذذ معلمذذا   032الكلذذي  حجمهذذا العذذام الحكوميذذة الثانويذذة بالمدينذذة المنذذورة، بلذذغ

سذنة  93.00مذدة خذبرتهم متوسذط وبلغ سنة،  2.95معياري سنة بانحراف  39.34وبلغ متوسط أعمارها 

 سنة.  5.92 يبانحراف معيار 
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 : اوضالتفات رإعداد مقياس مها

 اس: يالهدف من المق

إلى  اجعذذا  ر  لذذكلعربيذة، ويبذذدو ذة ائذذالبي التفذذاوض لأدوات القيذاس المقننذذة بخاصذذة في حمصذذطل ديفتقذ

بالبحث في مجذال التربيذة وعلذم الذنفس، ولذذا فقذد كذان الهذدف اوض فندوة البحوث الميدانية التي تناولت الت

الرئيسي لهذا البحث هذو تصذميم أداة لقيذاس مهذارات التفذاوض، ويهذدف هذذا المقيذاس إلى تقذدير مهذارات 

الذذذتي يسذذذتخدمها الأفذذذراد في مواقذذذف التفذذذاوض لإشذذذباع التفذذذاوض مذذذن منظذذذور نمذذذوذج الحاجذذذة في التفذذذاوض 

الاجتماعية...الخ(، وقذد مذر تصذميم هذذا -الأسرية-حاجاتهم وتحقيق أهدافهم في المجالات المختلفة )المهنية

 المقياس بالخطوات الآتية:

 تحديد مهارات التفاوض وصياغة مفرداتها: 

البحذث في ليذه إتم التوصذل  يالذذفذاوض رات التلمهذا يوالتعريذف الإجرائذ يالنظذر ر بناء على الإطا

ر طذذااجذذع الإر المهذذارات )بتلذذك اهتمذذت  ضذذوء اسذذتقراء وتحليذذل عينذذة مذذن الكتذذابات الذذتي وذلذذك في الحذذالي، 

ة للتفذذاوض، اعتذذبرت مكذذونات مقيذذاس مهذذارات تحديذذد ثمانيذذة مهذذارات رئيسذذ تم ،ات التفذذاوض(ر النظذذري لمهذذا

 6ت التفذذاوض، وفي ضذذوء المفهذذوم النظذذري لتلذذك المهذذارات تم صذذياغة التفذذاوض أو المقذذاييس الفرعيذذة لمهذذارا

 .الأوليةالتفاوض ومفرداتها في صورتها  يبين مهارات 9 مفردات لكل مهارة، والجدول رقم
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 (0جدول)

 مفردات مقاييس مهارات التفاوض

 المفردات رقم المفردة المقياس

الذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذتروي في 

 اتخاذ القرار

 اؤلات التي توجه لي حتى أفهم مغزاها.أمتنع عن الإجابة لبعض التس 9

 أغير مجرى الحديث لإعطاء نفسي الوقت لتقرير ما يجب أن أفعله.  0

 أصمت لبعض الوقت لإعادة تنظيم أفكاري وتجهيز إجاباتي.  3

 أعمل بالشعار الذي يقول )بالصبر تبلغ ما تريد(. 4

 ب. أرد بسؤال مضاد كي أعطي نفسي الوقت للرد المناس 5

 أقوم بتأجيل مناقشة موضوع ما حتى أجهز نفسي لمناقشته.  6

 المفاجأة

 أطرح معلومات أو أفكارا  جديدة بصورة مفاجئة.  2

 أغير من نبرات صوتي بالارتفاع أو الانخفاض بشكل مفاجئ.  9

 أغير من حركاتي الجسدية بشكل مفاجئ. 1

 ساخن(.أعمل بالمثل القائل )اضرب الحديد وهو  92

 استخدم الغضب المفاجئ للتأثير على الطرف الآخر.  99

 استخدم الدعابة بشكل مفاجئ من أجل استمرار المناقشات. 90

 الأمر الواقع

 أضع الطرف الآخر أمام الأمر الواقع لتحقيق أهدافي. 93

 أقوم بإنهاء اللقاء قبل أن يكمل الطرف الآخر حديثة. 94

 في اتخاذ القرار الذي يحقق أهدافي. أعمل على السبق 95
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 المفردات رقم المفردة المقياس

 أقوم بإجراءات اتخاذ القرار وأنا أعلم بمعارضة الطرف الآخر لذلك. 96

92 
أقذذذذذول للطذذذذذرف الآخذذذذذر )هذذذذذذا هذذذذذو نهايذذذذذة المطذذذذذاف أو هذذذذذذا هذذذذذو الحذذذذذد 

 النهائي(.

 آخذ بزمام المبادرة لطرح جميع مطالبي قبل الطرف الآخر.  99

 الانسحاب

 بأسلوب مهذب بعد حصولي على بعض المكاسب.  أترك الاجتماع 91

02 
المشذذكلات الذذتي تحذذدث بيننذذا بكلمذذة اعتذذذار بعذذد تحقيذذق بعذذض  أنهذذي

 أهدافي.

 أ لمح بالانسحاب من الاجتماع للحصول على مكاسب معينة. 09

 أعلن انسحابي من المناقشات.. وسيلة لتحقيق أهدافي.  00

03 
الذي لا أستطيع فيذه تحقيذق شذيء أنسحب من المناقشات في الوقت 

 ما. 

 أعمل بالقول )إنقاذ ما يمكن إنقاذه(. 04

 التدرج

 أتبنى أهدافا  مرحلية للوصول إلى هدفي النهائي.  05

 أحصل على طلباتي خطوة خطوة حتى أحققها كلها في النهاية.  06

 أتخلص من التزاماتي بالتدريج وليس مرة واحدة. 02

 لاتي بالتدريج وليس دفعة واحدة.أقدم تناز  09

 أقوم بتغيير مستوى المشكلة من المهم إلى الأهم. 01

 أغير من مستوى الأشخاص في ضوء تسلسلهم الإداري.  32
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 المفردات رقم المفردة المقياس

 المشاركة

 أجعل الطرف الآخر شريكا  بدلا   من جعله خصما  أو معارضا .  39

 مشتركة. أسعى إلى مساعدة الطرف الآخر من أجل تحقيق أهداف   30

33 
أرفع شعار )نحن أصذدقاء( أو )أن نكذون أصذدقاء خذير  مذن أن نكذون 

 أعداء(.

 أقدم بعض التنازلات للطرف الآخر مقابل مكاسب مستقبلية.  34

 أعمل بالمثل القائل )شيلني وأشيلك(. 35

 أحاول أن أفهم وأتفهم ظروف الطرف الآخر.  36

 الوكالة

32 
ء في حذذذذذل بعذذذذذض مشذذذذذكلاتي مذذذذذع الطذذذذذرف أعتمذذذذذد علذذذذذى أحذذذذذد الذذذذذزملا

 الآخر.

 أعتقد أنه توجد مشكلات يمكن حلها بواسطة وكيل أو وسيط. 39

 الوسيط الذي ينقل وجهة نظري بصدق. أنتقي 31

 أعتمد على وسيط لديه المهارة في نقل وجهات النظر للآخرين. 42

 أجعل أحد الزملاء يطالب بحاجاتي من الطرف الآخر. 49

 أفوض موكلا  له علاقات طيبة مع الطرف الآخر. 40

 التمويه

 أثير قضايا فرعية للتغطية على القضية محل الاهتمام. 43

44 
أقذذذذذوم بطذذذذذذرح موضذذذذذوعات جديذذذذذذدة للمناقشذذذذذة لعمذذذذذذل تشذذذذذويش علذذذذذذى 

 الموضوع المهم. 

 أحدد أهدافا  تتجاوز الأهداف التي أريدها. 45
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 المفردات رقم المفردة المقياس

46 
فذذا  عذذن ظذذروفي وحاجذذاتي الذذتي أريذذد أعطذذى الطذذرف الآخذذر انطباعذذا  مختل

 تحقيقها. 

42 
عندما أتنازل عن شيء بسيط بالنسبة لي فإنني أظهر أن هذذا التنذازل 

 مهم بالنسبة لي. 

 أطبق الشعائر القائل )أنظر إلى اليمين ثم اتجه إلى اليسار( 49

 تصحيح المقياس: 

وأن صذياغة جميذع  ،مذن نذوع ليكذرتلأن مفردات المقيذاس يسذتجاب لهذا علذى مقيذاس رباعذي  نظرا  

 ، تمامذا نطبقت لاو  فإن الاستجابات تطبق تماما، وتنطبق كثيرا، وتنطبق قليلا، ،الاتجاه الموجبفي  المفردات

مهذذذذارات تذذذذوافر فذذذذإن الدرجذذذذة المرتفعذذذذة تشذذذذير إلى  لتذذذذاليباو  ،علذذذذى الترتيذذذذب 2، 9، 0، 3تأخذذذذذ الذذذذدرجات 

ذلذذك إلى  أشذذاركلمذذا الدرجذذة مذذن درجذذة النهايذذة العظمذذي   اقتربذذتكلمذذا التفذذاوض لذذدى المسذذتجيب، أي أنذذه  

 ارتفاع مستوى مهارات التفاوض لدى الفرد. 

 ث: حتساؤلات البجابة على الإ

   :الأولالتساؤل 

)الدرجذذذذة الكليذذذذة،  ول ونصذذذذه: هذذذذل يتذذذذوافر لمقيذذذذاس مهذذذذارات التفذذذذاوضجابذذذذة عذذذذن التسذذذذاؤل الأللإ

لمقيذاس مهذارات المكونذة حساب صدق المقاييس الفرعيذة   تم ؟،المقاييس الفرعية( درجة مقبولة من الصدق

 لمصذفوفة    Exploratory factor analysis فيالاستكشذا يالتفذاوض، باسذتخدام التحليذل العذامل
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بطريقذذذذة المكذذذذونات  ،عينذذذذة البحذذذذثلذذذذدى مقيذذذذاس فرعذذذذي كذذذذل بذذذذين درجذذذذات مفذذذذردات  معذذذذاملات الارتبذذذذاط 

 Obliqueلمائذذذل التذذذدوير اثم  ،العوامذذذللاسذذذتخلاص  Kaiserمحذذذك كذذذايزر الأساسذذذية، وبالاعتمذذذاد علذذذى 

علذذى  2.32قيمتذذه المطلقذذة كانذذت إذا   مذذع اعتبذذار تشذذبع المفذذردة بالعامذذل دالا إحصذذائيا  ، Obliminبطريقذذة 

يوضذذذح مصذذذفوفات  0 مفذذذردات علذذذى الأقذذذل، والجذذذدول رقذذذم 3العامذذذل إذا تشذذذبعت بذذذه الأقذذذل، ويذذذتم قبذذذول 

 لتي تشبعت بهذا العامل لكل مقياس على حدة. االمفردات معاملات الارتباط بين 

 (3جدول )

 بين مفردات مقاييس مهارات التفاوض.الارتباط مصفوفة معاملات 

 6 5 4 2 3 0 (0رقم المفردة ) المقياس

التروي في 

 اتخاذ القرار

9 9.22      

0 2.322 9.22     

3 2.499 2.409 9.22    

4 2.042 2.069 2.339 9.22   

5 2.096 2.524 2.330 2.954 9.22  

6 2.352 2.356 2.399 2.061 2.332 9.22 

 المفاجأة

 90 99 92 1 9 2 رقم المفردة

2 9.22      

9 2.430 9.22     

1 2.434 2.560 9.22    
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92 2.303 2.495 2.449 9.22   

99 2.392 2.399 2.414 2.421 9.22  

90 2.349 2.054 2.012 2.322 2.321 9.22 

 الأمر الواقع

 99 92 96 95 94 93 رقم المفردة

93 9.22      

94 2.066 9.22     

95 2.426 2.342 9.22    

96 2.306 2.422 2.509 9.22   

92 2.010 2.524 2.329 2.444 9.22  

99 2.309 2.423 2.469 2.526 2.424 9.22 

 الانسحاب

 04 03 00 09 02 91 رقم المفردة

91 9.22      

02 2.543 9.22     

09 2.429 2.403 9.22    

00 2.431 2.364 2.664 9.22   

03 2.325 2.093 2.424 2.569 9.22  

04 2.064 2.050 2.012 2.321 2.013 9.22 

 التدرج
 32 01 09 02 06 05 رقم المفردة

05 9.22      
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06 2.656 9.22     

02 2.429 2.429 9.22    

09 2.024 2.332 2.452 9.22   

01 2.356 2.322 2.334 2.429 9.22  

32 2.021 2.092 2.323 2.456 2.306 9.22 

 المشاركة

 36 35 34 33 30 39 رقم المفردة

39 9.22      

30 2.594 9.22     

33 2.442 2.542 9.22    

 

34 2.042 2.361 2.322 9.22   

35 2.956 2.069 2.912 2.416 9.22  

36 2.361 2.404 2.095 2.336 2.095 9.22 

 الوكالة

 40 49 42 31 39 32 رقم المفردة

32 9.22      

39 2.564 9.22     

31 2.454 2.623 9.22    

42 2.312 2.500 2.293 9.22   

49 2.405 2.019 2.099 2.393 9.22  

40 2.490 2.426 2.492 2.526 2.625 9.22 
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 التمويه

 49 42 46 45 44 43 رقم المفردة

43 9.22      

44 2.244 9.22     

45 2.491 2.563 9.22    

46 2.692 2.654 2.412 9.22   

42 2.356 2.326 2.490 2.424 9.22  

 49 2.402 2.411 2.341 2.533 2.499 9.22 

فوفة معذذذاملات الارتبذذذاط بذذذين درجذذذات مفذذذردات كذذذل وقذذذد أسذذذفرت نتذذذائج التحليذذذل العذذذاملي لمصذذذ

، عن عامل وحيد، عدا مفذردات مقيذاس مهذارة المشذاركة، فقذد 0 مقياس على حدة والموضحة بالجدول رقم

، وتشذذذذذذبع 36، 34، 33، 30، 39تشذذذذذبعت مفرداتذذذذذذه بعذذذذذاملين، تشذذذذذذبع بالعامذذذذذل الأول المفذذذذذذردات أرقذذذذذام 

: أعمذل بالمثذل القائذل شذيلني وأشذيلك، وبالتذالي تم حذذفها، ، والتي تنص علذى35 بالعامل الثاني المفردة رقم

سذذذفر عذذذن عامذذذل وحيذذذد لعامذذذل الأول، حيذذذث اوأعيذذذد التحليذذذل العذذذاملي للمفذذذردات الخمذذذس الذذذتي تشذذذبعت با

 .3 فقط، ويوضح تلك النتائج الجدول رقم
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 (2جدول )

 مصفوفة البناء العاملي لمقاييس مهارات التفاوض.

 التشبع فردةالم )*(رقم المفردة المقياس

 التروي في اتخاذ القرار

 2.259 أصمت لبعض الوقت لإعادة تنظيم أفكاري وتجهيز إجاباتي. 3

 2.249 أغير مجرى الحديث لإعطاء نفسي الوقت لتقرير ما يجب أن أفعله. 0

 2.612 أمتنع عن الإجابة الفورية لبعض التساؤلات التي توجه لي حتى أفهم مغزاها. 9

 2.665 تأجيل مناقشة موضوع  ما حتى أجهز نفسي لمناقشته.أقوم ب 6

 2.652 أرد بسؤال مضاد كي أعطي نفسي الوقت للرد المناسب. 5

 2.599 أعمل بالشعار الذي يقول )بالصبر تبلغ ما تريد(. 4

 45.363نسبة التباين                  0.200الجذر الكامن            

 المفاجأة

 2.219 كاتي الجسدية بشكل مفاجئ.أغير من حر  1

 2.249 أغير من نبرات صوتي بالارتفاع أو الانخفاض بشكل مفاجئ. 9

 2.294 استخدام الغضب المفاجئ للتأثير على الطرف الآخر. 99

 2.610 أطرح معلومات أو أفكارا  جديدة بصورة مفاجئة. 2

 2.612 أعمل بالمثل القائل )اضرب الحديد وهو ساخن(. 92

 2.555 استخدم الدعابة بشكل مفاجئ من أجل استمرار المناقشات. 90

 41.990نسبة التباين                     0.142الجذر الكامن                    

 2.294 أقوم بإجراءات اتخاذ القرار وأنا أعلم بمعارضة الطرف الآخر لذلك. 96 الأمر الواقع
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 التشبع فردةالم )*(رقم المفردة المقياس

 2.236 اذ القرار الذي يحقق أهدافي. أعمل على السبق في اتخ 95

 2.235 آخذ بزمام المبادرة لطرح جميع مطالبي قبل الطرف الآخر.  99

 2.299 أقول للطرف الآخر )هذا هو نهاية المطاف أو هذا هو الحد النهائي(. 92

 2.220 أقوم بإنهاء اللقاء قبل أن يكمل الطرف الآخر حديثة. 94

 2.594 أمام الأمر الواقع لتحقيق أهدافي. أضع الطرف الآخر 93

 52.519نسبة التباين                           3.236الجذر الكامن      

 الانسحاب

 2.993 أعلن انسحابي من المناقشات كوسيلة لتحقق أهدافي. 00

 2.990 أ لمح بالانسحاب من الاجتماع للحصول على مكاسب معينة. 09

 2.292 ع بأسلوب مهذب بعد حصولي على بعض المكاسب.أترك الاجتما  91

 2.613 أنسحب من المناقشات في الوقت الذي لا استطيع فيه تحقيق شيء ما.  03

 2.669 أنهي المشكلات التي تحدث بيننا بكلمة اعتذار بعد تحقق بعض أهدافي. 02

 2.591 أعمل بالقول )إنقاذ ما يمكن إنقاذه(. 04

 52.521نسبة التباين                          3.239     الجذر الكامن 

 التدرج

 2.262 أحصل على طلباتي خطوة خطوة حتى أحققها كلها في النهاية.  06

 2.230 أتخلص من التزاماتي بالتدريج وليس مرة واحدة. 02

 2.291 أتبنى أهدافا  مرحلية للوصول إلى هدفي النهائي. 05

 2.610  بالتدريج وليس دفعة واحدة.أقدم تنازلاتي 09

 2.654 أقوم بتغيير مستوى المشكلة من المهم إلى الأهم. 01
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 التشبع فردةالم )*(رقم المفردة المقياس

 2.601 أغير من مستوى الأشخاص في ضوء تسلسلهم الإداري 32

 49.924نسبة التباين               0.130الجذر الكامن     

 المشاركة

 2.933 ق أهداف  مشتركة. أسعى إلى مساعدة الطرف الآخر من أجل تحقي 30

 2.259 أجعل الطرف الآخر شريكا  بدلا  من جعله خصما  أو معارضا . 39

 2.245 أرفع شعار )نحن أصدقاء( أو )أن نكون أصدقاء خير  من أن نكون أعداء( 33

 2.652 أحاول أن أفهم وأتفهم ظروف الطرف الآخر. 36

 2.695 بل مكاسب مستقبلية.أقدم بعض التنازلات للطرف الآخر مقا 34

 50.066نسبة التباين                   0.693الجذر الكامن     

 الوكالة

 2.211 أعتمد على وسيط لديه المهارة في نقل وجهات النظر للآخرين. 42

 2.213 أنتقى الوسيط الذي ينقل وجهة نظري بصدق. 31

 2.266 ل أو وسيط.أعقد أنه توجد مشكلات يمكن حلها بواسطة وكي 39

 2.249 أفوض موكلا  له علاقات طيبة مع الطرف الآخر. 40

 2.202 أعتمد على أحد الزملاء في حل بعض مشكلاتي مع  الطرف الآخر. 32

 2.646 أجعل أحد الزملاء يطالب بحاجاتي من الطرف الآخر. 49

 55.632اين نسبة التب                              3.339الجذر الكامن  

 التمويه

 2.949 أقوم بطرح موضوعات جديدة للمناقشة لعمل تشويش على الموضوع المهم. 44

 2.939 أعطي الطرف الآخر انطباعا  مختلفا  عن ظروفي وحاجاتي التي أريد تحقيقها. 46

 2.993 أثير قضايا فرعية للتغطية على القضية محل الاهتمام 43
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 التشبع فردةالم )*(رقم المفردة المقياس

 2.200 ز الأهداف التي أريدها.أحدد أهدافا  تتجاو  45

 2.616 أطبق الشعار القائل )أنظر إلى اليمين ثم اتجه إلى اليسار(. 49

عنذذذدما أتنذذذازل عذذذن شذذذيء بسذذذيط بالنسذذذبة لي فذذذإنني أظهذذذر أن هذذذذا التنذذذازل مهذذذم  42

 بالنسبة لي.

2.691 

 52.936نسبة التباين                            3.422الجذر الكامن     

رداتهذذذا بدرجذذذة فاوض الفرعيذذذة ومفذذذإلى تمتذذذع مقذذذاييس مهذذذارات الت 3رقذذذم  وتشذذذير النتذذذائج بالجذذذدول 

ونسذذبة تبذذاين مقبولذذة: ممذذا كذذامن مهذذارة تشذذبعت بعامذذل وحيذذد، وبجذذذر  مفذذردات كذذل عاليذذة مذذن الصذذدق، وأن 

 المقاييس ومفرداتها.  تلكلى صدق إيشير 

تم إجذراء التحليذل الفرعيذة(، للمقذاييس يذة الدرجذة الكل)صذدق ككذل من صدر المقياس  وللتحقيق 

نمذذوذج العامذذل الكذذامن الواحذذد باسذذتخدام   Confirmatory factor analysisكيذذدي التو  يالعذذامل

كمتغذذذذذيرات مقذذذذذاييس مهذذذذذارات التفذذذذذاوض الفرعيذذذذذة  (، وذلذذذذذك بافذذذذذتراض أن 322:  0229)عذذذذذزت حسذذذذذن 

رت النتائج إلى مطابقة هذذا النمذوذج أشاو  ،من عام يقيس مهارات التفاوضكامشاهدة تنتظم حول عامل  

ى دلالذذذة ومسذذذتو  95جات حريذذذة ر بذذذد 04.06 تسذذذاوي 0كذذذاقيمذذذة  حيذذذث كانذذذت جيذذذدة، بصذذذورة للبيذذذانات 

أقذذذل مذذذن نظيرتهذذذا  هذذذي، و 2.091للنمذذذوذج الحذذذالي تسذذذاوي المتوقذذذع وقيمذذذة مؤشذذذر الصذذذدق الزائذذذف ، 2.269

حسذذذن المطابقذذذة وقعذذذت في المذذذدى المثذذذالي ، وأن قذذذيم بقيمذذذة مؤشذذرات 2.394تسذذذاوي  ذج المشذذذبع الذذذتيمذذو للن

 CFI, 0.958 = NFI, 0.052 = RMSEA 0.938لكذل مؤشذر أو أعطذت مطابقذة تامذة؛ )

=ACFI, 0.974 = CFI, 0.045 = RMR, 0.922 = RFI, 0.983 4( ويوضذح الجذدول رقذم 
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 تشبعات مكونات المقياس بالعامل الكامن والخطأ المعياري لتقدير التشبع وقيمة ت.

 (4) جدول

 لتقدير التشبع وقيمة ت. تشبعات مكونات المقياس بالعامل الكامن والخطأ المعياري

 مستوى الدلالة قيمة ت الخطأ المعياري لتقدير التشبع التشبع العوامل المشاهدة العامل الكامن

مهذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذارات 

 التفاوض

 2.29 9.53 2.2645 2.552 التروي في اتخاذ القرار

 2.29 90.21 2.2630 2.264 المفاجأة

 2.29 90.094 2.2623 2.232 الأمر الواقع

 2.29 90.110 2.2692 2.929 الانسحاب

 2.29 9.049 2.2649 2.534 التدرج

 2.29 3.069 2.2616 2.002 المشاركة

 2.29 4.994 2.2693 2.301 الوكالة

 2.29 92.396 2.2602 2.642 التمويه

ذا يعذذنى هذذ، و 2.29إحصذذائيا عنذذد مسذذتوى تشذذعبات دالذذة كذذل الويتضذذح مذذن الجذذدول السذذابق أن  

المشذذذاهدة، أي أن مهذذذارات التفذذذاوض الثمذذذان عذذذن الارتباطذذذات بذذذين المكذذذونات كذذذامن مسذذذئول وجذذذود عامذذذل  

كليذذذة لمهذذذارات لواحذذذد، ممذذذا يتذذذيح اسذذذتخدام الدرجذذذة اعامذذذل كذذذامن ن حذذذول مذذذالحذذذالي تكالبحذذذث لذذذدى عينذذذة 

 لى استخدام درجات المقاييس الفرعية. إضافة قرارات المختلفة. بالإلصنع افي التفاوض 
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 التساؤل الثاني:

)الدرجذذذذة الكليذذذذة، وض التفذذذذامهذذذذارات يتذذذذوافر لمقيذذذذاس  لهذذذذلإجابذذذذة عذذذذن التسذذذذاؤل الثذذذذاني ونصذذذذه: ل

ونبذذاخ ألفذذا كر ، تم حسذذاب ثبذذات المقذذاييس باسذذتخدام معامذذل ؟ثبذذاتلا مقبولذذة مذذنة رعيذذة( درجذذفالمقذذاييس ال

الثبذات  ت قذيم معذاملاتغذالعينذة الاسذتطلاعية. وقذد بللذدى فرعذي علذى حذدة  للدرجة الكلية لكل مقيذاس

مهذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذارات ، لمقذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذاييس 2.950، 2.939، 2.264، 2.299، 2.211، 2.929، 2.291، 2.255

 6= الواقذذذع )ن  والأمذذذر(، مفذذذردات 6= (، المفاجذذذأة )نمفذذذردات 6=)نالقذذذرار اتخذذذاذ في الذذذتروي التفذذذاوض: 

(، مفذذذذردات 5=  )نالمشذذذذاركة مفذذذذردات(،  6ن = مفذذذذردات(، التذذذذدرج ) 6=)ن   مفذذذذردات(، الانسذذذذحاب

ثبذات جميذع مفذردات معامذل بلذغ كمذا علذى الترتيذب،  مفردات(،  6=(. التمويه )ن مفردات 6ن =لة )كاالو 

القذذذذيم  تلذذذذك، و 2.103مهذذذذارات التفذذذذاوض  مقذذذذاييس مفذذذذردة( 42=)الدرجذذذذة الكليذذذذة للمقذذذذاييس الفرعيذذذذة ن

خاصذة أن عذدد جيذدة مذن الثبذات بدرجة ككل المقاييس الفرعية، والمقياس  تمتع  إلىثبات تشير للمعاملات ا

 صغيرا .مقياس يعتبر كل مفردات  

 التساؤل الثالث:

يمكذذذن تحديذذذد مسذذذتوي مهذذذارات التفذذذاوض )الدرجذذذة كيذذذف ونصذذذه:   الثالذذذثجابذذذة عذذذن التسذذذاؤل للإ

 فقد تم الآتي: ؟، ية والدرجة التائيةالكلية، المقاييس الفرعية( من خلال الدرجة الخام والدرجة المعيار 

 أولًا: من الدرجات الخام:

، فإن المدى النظذري للذدرجات يمتذد مذن صذفر )أقذل المشاركة، عدا مقياس الفرعيةلجميع المقاييس 

درجذذة(، أكذذبر ) 95إلى فيمتذذد مذذن صذذفر )أقذذل درجذذة( كة مذذا مقيذذاس المشذذار أدرجذذة(، أكذذبر ) 99 إلىدرجذذة( 
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قاييس الفرعيذة( فإنذه يمتذد مذن صذفر )أقذل لمدى النظري لها )مجموع درجات اكلية فإن الموبالنسبة للدرجة ال

 درجة(. كبر )أ 949درجة( إلى 

عذذذذي وللدرجذذذذة الكليذذذذة ر تفذذذذاوض لكذذذذل مقيذذذذاس فلفإنذذذذه يمكذذذذن تحديذذذذد مسذذذذتوى مهذذذذارات ا لتذذذذاليباو 

)مسذتوى مرتفذذع فذذأكثر ( 94الذثلاث  ) ىرباعذذالاول هذذو درجذة المسذتوى الأ ،مسذذتوياتفي أربعذة للمقذاييس 

ثالذذذث ال ىرباعذذقذذذل مذذن درجذذذة الاا( و 1الثذذاني ) ىرباعذذالادى بذذين درجذذذة المذذذ يقذذع في والمسذذتوى الثذذذاني ،(جذذدا  

أو درجذذة الوسذذيط )مسذذتوى متوسذذط(،  الثذذاني ىرباعذذيسذذاوي درجذذة الاالثالذذث سذذتوى لموا ،)مسذذتوى مرتفذذع(

 ،(مذنخفضالثذاني )مسذتوى  الارباعذى( ودرجذة 4)الأول  الارباعىالمدى بين درجة في والمستوي الرابع يقع 

يبذذذذين  5والجذذذذدول رقذذذذم  ،(مسذذذذتوى مذذذذنخفض جذذذذدا  )فأقذذذذل  الأولالارباعذذذذى والمسذذذذتوى الخذذذذامس هذذذذو درجذذذذة 

 .النظريةعيات للدرجات بار مستويات مهارات التفاوض النظرية بناء على الا

 (5جدول )

 مستويات مهارات التفاوض في ضوء الدرجات الخام.

 اسالمقي
عدد 

 المفردات

 المستويات

 منخفض جداً  منخفض متوسط مرتفع مرتفع جداً 

التروي في اتخاذ القرار، 

والمفاجأة، والأمر الواقع، 

والانسحاب، والتدرج، 

 والوكالة، والتمويه

6 

الحاصذذذلون علذذذى 

 94الذذذذذذذذذذدرجات 

 فأكثر 

علذذذى الحاصذذذلون 

الذذذذذذذدرجات مذذذذذذذن 

إلى أقذذذذذل مذذذذذن  1

94 

الحاصذذذلون علذذذى 

 1الدرجة 

اصذذذلون علذذذى الح

الذذذذدرجات أكذذذذبر 

وأقذذل مذذن  4مذذن 

1 

الحاصذذذذلون علذذذذى 

 4ات الذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذدرج

 فأقل
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 اسالمقي
عدد 

 المفردات

 المستويات

 منخفض جداً  منخفض متوسط مرتفع مرتفع جداً 

 5 المشاركة

الحاصذذذذذذلون عذذذذذذل 

 90الذذذذذذذذذذدرجات 

 فأكثر

الحاصذذذلون علذذذى 

الذذذذذذذدرجات مذذذذذذذن 

لى أقذذذذذل مذذذذذن إ 9

90 

الحاصذذذلون علذذذى  

الذذذذدرجات أكذذذذبر 

وأقذذل مذذن  3مذذن 

9 

الحاصذذذذلون علذذذذى 

 3 الذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذدرجات

 فأقل

 42 الدرجة الكلية

الحاصذذذلون علذذذى 

 926الدرجات 

 فأكثر

 ىالحاصذذذلون علذذذ

الذذذذذذذدرجات مذذذذذذذن 

 إلى  22

الحاصذذذلون علذذذى  

الذذذذدرجات أكذذذذبر 

 من 

الحاصذذذذلون علذذذذى 

 35الذذذذذذذذذذذدرجات 

 فأقل 

 
 

مذذذذذذذن  قذذذذذذذلاو  35  926أقل من  

22 

 

 ية:التائالدرجات المعيارية والدرجات ثانيا: من 

رجذذذة تم حسذذاب المتوسذذط الحسذذذابي والانحذذراف المعيذذاري للذذذدرجات الخذذام لكذذل مقيذذذاس فرعذذي وللد

 يبين ذلك:  6 الكلية للمقاييس الفرعية، والجدول رقم
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 (6جدول)

 المتوسط والانحراف المعياري للدرجات الخام لكل من الدرجة الكلية والمقاييس الفرعية

 الانحراف المعياري المتوسط المقياس الانحراف المعياري المتوسط المقياس

 3.66 92.04 التدرج 91.12 61.95 الدرجة الكلية

التروي في اتخذاذ 

 القرار 

 3.24 1.99 المشاركة 3.54 1.92

 4.26 1.40 الوكالة 3.95 9.31 المفاجأة

 4.49 6.65 التمويه 3.25 2.53 الأمر الواقع

    3.19 2.10 الانسحاب

المعياريذذذذة والذذذذدرجات التائيذذذذة المقابلذذذذة للذذذذدرجات الخذذذذام، وبالتذذذذالي فذذذذإن كمذذذذا تم حسذذذذاب الذذذذدرجات 

 .2لتفاوض تكون كما هو موضح بالجدول رقم مستوى مهارات ا

 

 



 إعداد مقياس مقنن لمهارات التفاوض باستخدام أسلوب       أ.د/ أبو المجد إبراهيم الشوربجي & د. نايف بن محمد الحربي   

 51 

 

 

 (7جدول )

 مستويات مهارات التفاوض في ضوء الدرجات المعيارية والدرجات التائية المقابلة للدرجات الخام.

 الدرجة

 المستويات

 منخفض جداً  منخفض متوسط مرتفع مرتفع جداً 

 0-أقل من  0- إلى 9-أقل من  9إلى  9-من  0إلى  9أكبر من  0أكبر من  المعيارية

 32أقل من  32إلى  42أقل من  62إلى  42من  22إلى  62أكبر من  22أكبر من  التائية

، توضذذذذذذذذح الذذذذذذذذدرجات المعياريذذذذذذذذة 96، 95، 94، 93، 90، 99، 92، 1، 9 والجذذذذذذذذدول أرقذذذذذذذذام

 والدرجات التائية المقابلة للدرجات الخام لكل من الدرجة الكلية ودرجة كل مقياس فرعي.

 (0) جدول

 الدرجات المعيارية والدرجات التائية المقابلة للدرجات الخام للدرجة الكلية
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الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

 جةالدر 

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

92 -0.66 03.45 52 -2.95 43.54 94 2.29 52.99 

91 -0.56 04.45 59 -2.62 44.24 95 2.26 52.69 

06 -0.02 02.12 51 -2.55 44.55 96 2.99 59.99 

02 -0.95 09.42 62 -2.52 45.25 92 2.96 59.60 

30 -9.12 32.19 69 -2.44 45.55 99 2.19 51.90 

34 -9.92 39.11 60 -2.31 46.25 91 2.6 51.60 

35 -9.25 30.41 63 -2.34 46.56 12 9.29 62.90 

36 -9.22 30.11 64 -2.01 42.26 19 9.26 62.63 

39 -9.62 34.22 65 -2.04 42.56 10 9.99 69.93 
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الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

 جةالدر 

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

42 -9.52 35.22 66 -2.91 49.26 13 9.96 69.63 

40 -9.42 36.29 62 -2.94 49.52 14 9.09 60.93 

44 -9.32 32.29 69 -2.1 41.22 16 9.39 63.94 

45 -9.05 32.59 61 -2.4 41.52 19 9.49 64.94 

46 -9.02 39.20 22 2.29 52.22 19 9.49 64.94 

42 -9.95 39.50 29 2.26 52.59 11 9.46 64.64 

42 -9.95 39.50 20 2.99 59.29 929 9.56 65.65 

49 -9.92 31.20 23 2.96 59.59 920 9.60 66.95 

49 -9.92 31.20 24 2.09 50.29 925 9.22 62.66 
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الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

 جةالدر 

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

41 -9.25 31.50 25 2.06 50.51 929 9.10 61.92 

52 -9.22 42.23 26 2.39 53.21 992 0.20 22.92 

59 -15.2 42.53 22 2.36 53.51 999 0.22 22.62 

50 -12.2 49.23 29 2.49 54.21 990 0.90 29.99 

53 -95.2 49.53 21 2.46 54.62 993 0.92 29.69 

54 -92.2 40.24 92 2.59 55.92 999 0.40 24.91 

55 -25.2 40.54 90 2.69 56.92 991 0.42 24.61 

56 -22.2 43.24 93 2.66 56.69 900 0.60 26.02 

 (9جدول )

 القرار اذاتحدرجات الخام لمقياس التروي في الدرجات المعيارية والدرجات التائية المقابلة لل
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الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

 جةالدر 

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

0 -0.00 02.26 9 -2.53 44.29 94 9.92 69.66 

3 -9.14 32.59 1 -2.05 42.53 95 9.45 64.49 

4 -9.66 33.49 92 2.24 52.36 96 9.23 62.39 

5 -9.39 36.03 99 2.30 53.99 92 0.29 22.93 

6 -9.21 31.26 90 2.62 56.29 99 0.32 20.16 

2 -2.99 49.99 93 2.99 59.93    

 (08جدول )

 الدرجات المعيارية والدرجات التائية المقابلة للدرجات الخام لمقياس المفاجأة
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الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

 جةالدر 

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

جة الدر 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

2 -0.99 09.02 2 -2.36 46.39 94 9.46 64.55 

9 -9.10 32.92 9 -2.92 49.12 95 9.29 62.95 

0 -9.66 33.31 1 2.96 59.52 96 9.12 61.24 

3 -9.42 35.11 92 2.40 54.92 92 0.03 20.34 

4 -9.94 39.51 99 2.69 56.26 99 0.41 24.14 

5 -2.99 49.99 90 2.14 51.36    

6 -2.60 43.29 93 9.02 69.15    

 (00جدول )

 الواقع الأمرقياس الدرجات المعيارية والدرجات التائية المقابلة للدرجات الخام لم
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الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

 جةر الد

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

الدرجة 

 امالخ

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

2 -0.29 01.19 2 -2.94 49.59 94 9.23 62.06 

9 -9.24 30.59 9 2.93 59.05 95 9.11 61.13 

0 -9.49 35.05 1 2.31 53.10 96 0.06 20.62 

3 -9.09 32.19 92 2.66 56.51 92 0.53 25.06 

4 -2.14 42.59 99 2.13 51.06 99 0.21 22.13 

5 -2.69 43.05 90 9.91 69.10    

6 -2.49 45.10 93 9.46 64.51    
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 (03جدول )

 الدرجات المعيارية والدرجات التائية المقابلة للدرجات الخام لمقياس الانسحاب

الدرج      ة 

 الخام

الدرج                           ة 

 المعيارية

 ج              ةر الد

 التائية

الدرج      ة 

 الخام

الدرج                           ة 

 المعيارية

الدرج          ة 

 التائية

الدرج      ة 

 الخام

الدرج                           ة 

 لمعياريةا

الدرج          ة 

 التائية

2 -0.20 01.25 6 -2.41 45.21 93 9.32 60.19 

9 -9.22 30.39 2 -2.04 42.64 94 9.55 65.54 

0 -9.59 34.96 9 2.20 52.02 95 9.99 69.21 

3 -9.06 32.40 1 2.09 50.26 96 0.26 22.65 

4 -9.22 31.19 92 2.53 55.39 92 0.30 23.09 

5 -2.25 40.53 99 2.21 52.92    
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 (02جدول )

 الدرجات المعيارية والدرجات التائية المقابلة للدرجات الخام لمقياس التدرج

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

 جةر الد

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

2 -0.92 00.23 2 -2.99 49.95 94 9.23 62.02 

9 -0.50 04.22 9 -2.69 43.99 95 9.32 63.22 

0 -0.05 02.52 1 -2.34 46.60 96 9.52 65.23 

3 -9.19 32.03 92 -2.22 41.35 92 9.95 69.42 
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4 -9.22 30.16 99 2.09 50.29 99 0.90 29.02 

5 -9.43 35.61 90 2.49 54.99    

6   - 9.96 39.40 93 2.25 52.54    

 

 

 

 

 (04جدول )

 الدرجات المعيارية والدرجات التائية المقابلة للدرجات الخام لمقياس المشاركة

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

 جةر الد

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

2 -3.00 92.26 5 -9.59 34.91 99 2.31 53.12 
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9 -0.12 09.24 6 -9.05 32.42 90 2.20 52.91 

0 -0.52 04.33 2 -2.10 42.26 93 9.25 62.42 

3 -0.04 02.69 9 -2.62 44.24 94 9.39 63.26 

4 -9.19 32.12 1 -2.02 42.33 95 9.22 62.24 

 

 

 

 

 

 

 (05جدول )

 ات الخام لمقياس الوكالةالدرجات المعيارية والدرجات التائية المقابلة للدرج
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الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

 جةر الد

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

الدرجة 

 الخام

الدرجة 

 المعيارية

الدرجة 

 التائية

2 -0.30 06.21 6 -2.94 49.52 90 2.64 56.35 

9 -0.22 01.06 2 -2.62 44.23 93 2.99 59.99 

0 -9.93 39.20 9 -2.35 46.52 94 9.93 69.09 

3 -9.59 34.99 1 -2.92 49.16 95 9.32 63.24 

4 -9.34 36.64 92 2.94 59.40 96 9.60 66.02 

5 -9.21 31.99 99 2.31 53.91 99 0.99 29.93 

2 -0.30 06.21 6 -2.94 49.52 90 2.64 56.35 
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 (06جدول )

 قابلة للدرجات الخام لمقياس التمويهالدرجات المعيارية والدرجات التائية الم

الدرج      ة 

 الخام

الدرج                           ة 

 المعيارية

 ج              ةر الد

 التائية

الدرج      ة 

 الخام

الدرج                           ة 

 المعيارية

الدرج          ة 

 التائية

الدرج      ة 

 الخام

الدرج                           ة 

 المعيارية

الدرج          ة 

 التائية

2 -9.59 34.12 6 -2.95 49.59 90 9.09 60.90 

9 -9.09 32.92 2 2.92 52.29 93 9.44 64.31 

0 -9.26 31.44 9 2.32 53.25 94 9.62 66.66 

3 2.93 49.29 1 2.53 55.30 96 0.90 29.91 

4 -2.62 43.19 92 2.26 52.59 92 0.35 23.46 

5 -2.39 46.04 99 2.11 51.95 99 0.52 25.23 

 الصورة النهائية لمقاييس مهارات التفاوض:



 3802( يوليو 08العدد )                          فسية )مجلة كلية التربية بالزقازيق(                         دراسات تربوية ون

 64 

ليذة للمقذاييس، اوض، يتضذح أن الدرجذة الكفي ضوء نتائج الصدق والثبات لمقاييس مهارات التف

والدرجذذذذة الكليذذذذة للمقذذذذاييس، والدرجذذذذة الكليذذذذة لكذذذذل مقيذذذذاس فرعذذذذي، ودرجذذذذة كذذذذل مفذذذذردة تتمتذذذذع بمؤشذذذذرات 

 سيكومترية جيدة، ويكون لكل مقياس فرعي درجة مستقلة به، 

مفذذذردة، لكذذذل  42رداتهذذذا فعذذذدد م ،مقذذذاييس 9للمقذذذاييس مجتمعذذذة، وعذذذددها كليذذذة وتوجذذذد درجذذذة  

وقذذذد وضذذعت جميذذذع مفذذذردات  ،مفذذردات 5 فقذذد تضذذذمنالمشذذذاركة، عذذذدا مقيذذاس  ،مفذذردات 6قيذذاس فرعذذذي م

المفذردات أرقذام  رااتخذاذ القذر في تضذمن مقيذاس الذتروي حيذث مقياس واحذد،  بعضها في الفرعية مع المقاييس

(، 90، 99، 92، 1، 9، 2، 6(، وتضذذذذذمن مقيذذذذذذاس المفاجذذذذذذأة المفذذذذذذردات أرقذذذذذذام )6، 5، 4، 3، 0، 9)

(، وتضذذذذذذمن مقيذذذذذذاس 99، 92، 96، 95، 94، 93وتضذذذذذذمن مقيذذذذذذاس الأمذذذذذذر الواقذذذذذذع المفذذذذذذردات أرقذذذذذذام )

(، وتضذذذمن مقيذذذاس التذذذدرج المفذذذردات أرقذذذام 04، 03، 00، 09، 02، 91الانسذذذحاب المفذذذردات أرقذذذام )

، 34، 33، 30، 39المفذذذذذذردات أرقذذذذذذام ) كة(، وتضذذذذذمن مقيذذذذذذاس المشذذذذذذار 32، 01، 09، 02، 06، 05)

(، وتضذذذذذذمن مقيذذذذذذاس 49، 42، 31، 39، 32، 36رقذذذذذذام )أفذذذذذذردات لملذذذذذذة اكامن مقيذذذذذذاس الو (، وتضذذذذذذ35

ويمكذذن قيذذاس أحذذد مهذذارات التفذذاوض بشذذكل  ،(42، 46، 45، 44، 43، 40التمويذذه المفذذردات أرقذذام )

ويوضذذذح الملحذذذق الصذذذورة النهائيذذذة لمقذذذاييس مهذذذارات التفذذذاوض  ،للهذذذدف مذذذن تطبيذذذق المقيذذذاس مسذذذتقل وفقذذذا  

 ستجابة لها.وتعليمات الا
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 المراجع: 

للحاجذات الإنسذانية  "ماسذلو"(. أسذاليب التفذاوض مذن منظذور تنظذيم 0220) يالمجد إبذراهيم الشذوربج أبو

 .045-919،  0(،59) 90، جامعة بنها، كلية التربية  مجلةالتعليم الثانوي العام.  ووكلاءلدى مديري 

. والإحص اء الترب وي والنفس يالقي اس  (.0290حسذن ) الحميذد عذزت عبذدالشذوربجي، المجذد إبذراهيم  أبو

 مكتبة الرشد.  ،الرياض

   .سكندرية، دار المعرفة الجامعية، الإ0ط. استخبارات الشخصية(. 9113أحمد عبد الخالق )

 .  الجامعية التفاوض: مهارات واستراتيجيات. الإسكندرية، الدار(. 0229بت عبد الرحمن إدريس )ثا

. ترجمذة عبذد الله بي ةعل م ال نفس والتر في والتق و  القي اس (. 9191) ثابيز يجن، إليهرت، روبثورنديك، 

 مركز الكتب الأردني.عدس، عمان، الرحمن ، عبد الكيلاني

سلسذلة اليخذوت  ،داريذةلإاالمنظمة العربية للعلذوم  ،عمان التفاوض: فن ومهارة.(. 9191حسن الحسن )

 .3 ،والدراسات

سلس  لة ع  ا  علذذم التفذذاوض الاجتمذذاعي والسياسذذي. الكويذذت، في (. مقدمذذة 9114حسذذن محمذذد وجيذذه )

   .98، الوطني للثقافة والفنون والآدابالمجلس المعرفة، 

. القذاهرة، المكتبذة مواجهة آلي ات التس لط والتط رففي التفاوض (. مباريات 9112)حسن محمد وجيه 

 ديمية.كاالأ

 كالس    لو (. 9116أبذذذذو إدريذذذذس ) يزاز عذذذذمصذذذذطفى محمذذذذد ال أسذذذذامة عبذذذذد الحلذذذذيم ،حنفذذذذي محمذذذذود سذذذذليمان
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 . الزقازيق، مكتبة اليسر. في المنظمات الإنساني

 . القاهرة، الأنجلو المصرية. لقياس النفسيا(. 0222فرج )  تصفو 

 العربي.  الفكر ، دارعمِّانالاختبارات والمقاييس التربوية والنفسية. (. 0226صلاح الدين محمود علام )

 القاهرة، مكتبة ابن سينا. . سس عملية التفاوض: بناء المفاوض الفعالأ. (9119)الخزامي لحكم عبد ا

 . القاهرة، مطابع الولاء الحديثة. قات العمللاالجماعية وع ضاتو فالما(. 0220السلام عياد ) عبد 

 . بنهذا، دارماعي ةللعلوم التربوية والنفس ية والاجت المتقدم ءاصحالإ(. 0229الحميد حسن ) عزت عبد

 للطباعة والنشر.  فىالمصط

 منشأة المعارف. . الإسكندرية. التفاوض وإدارة الأزماتسيكولوجية (. 9119)ن فاروق السيد عثما

 .  المصرية والقاهرة، الأنجلالتقو  النفسي. (. 9111)عثمان، آمال صادق خطب، سيد  بوااد ؤ ف

 بي. ار الفكر العر د، ةالقاهر . البشريل قوقياس الع ئياصحس الإنفعلم ال(. 9121البهي السيد )فؤاد 

(، 30) 99، ية للدراس  ات النفس  يةالمجل  ة المص  ر حذذول سذذيكولوجية التفذذاوض.  (.0229)قذذدري حفذذني 

9 ،92. 

ترجمذة زينذات يوسذف  والمعاص رة.القياس التقليدية إلى نظرية مدخل (. 0221كروكر، ل.، الجينذا، ج. )

 لفكر. دار اعمِّان، دعنا، 

 . اللبنانيةالقاهرة، الدار المصرية  المهارات التفاوضية.تنمية (. 9113) يمحسن الخضير 
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 . الأردن، دارة المسيرة للنشر والتوزيع. خصيةقياس الش(. 0229ربيع ) ةمحمد شحات

القذاهرة، المكتبذذة ، عبذد الذرحمن، مراجعذذة حسذن وجيذه حذازم ترجمذذة س س التف اوض.أ(. 9119)نيرنذبرج، ج 

 ديمية.كاالأ
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 ملحق

 مقياس مهارات التفاوض
 الموقر       الأستاذ الفاضل  ةسعاد

 الله وبركاته.... كم ورحمة يالسلام عل                               

 أخذذلاف ينشذذأي و تسذذوية أتذذه جاحاوإشذذباع هدافذذه أحذذل مشذذكلاته وتحقيذذق في يأمذذل الكثذذير منذذا 

والمناقشذة والاقتنذاع  ة الحذوارغذمريذر، بذل بلونذزاع و تذوتر أخذرى دون عنذف وقهذر وسذيطرة أطذراف أ ينبينه وبذ

 و خلافذذذا  أ: والذذذذي يعذذذني وجذذذود مشذذذكلة "بالتفذذذاوض"الحاضذذذر الوقذذذت الطذذذرفين أو مذذذا يسذذذمى في مذذذن قبذذذل 

بذذذين طذذذرفين علذذذى الأقذذذل، يذذذتم بينهمذذذا حذذذوار ومناقشذذذات للوصذذذول إلى اتفذذذاق  ثسذذذيحدو أحذذذدث بالفعذذذل 

 من جميع الأطراف. مقبول

وموقذذذف التفذذذاوض قذذذد يكذذذون مناقشذذذات أو اجتماعذذذات أو حذذذوارا أو لقذذذاءات أو محذذذادثات سذذذواء  

علذذى المسذذتوى الشخصذذي أو الرسمذذي وعلذذى المسذذتوى الفذذردي أو الجمذذاعي، وقذذد يكذذون الطذذرف الآخذذر طالبذذا  

يكذون موضذوع التفذاوض مهنيذذا  أو زمذيلا  أو رئيسذا  في العمذل أو أحذذد أفذراد الأسذرة أو أصذدقاء... الخ. وقذذد 

 أو تعليميا  أو اقتصاديا ... الخ. 

التفذاوض مذع  الحذوار أوأثنذاء عض الأسذاليب الذتي نسذتخدمها تدور حول بالفقرات التي من فيما يلي عدد 

فضذذع علامذذة ، تمامذذا  كنذذت تسذذتخدم هذذذا الأسذذلوب ضذذوء: إذا  في الاسذذتجابة لهذذا  ءالأخذذرى، برجذذاالأطذذراف 

وإذا كنذذت  ،(كثذذيرا  سذذفل )تنطبذذق  أ( √)علامذذة فضذذع كثذذيرا ، تسذذتخدمه  كنذذت مذذا إذا  أ ،(مذذا  ( )تنطبذذق تما√)

( √))تنطبق قليلا (، وإذا كنت لا تسذتخدمه تمامذا ، فضذع علامذةسفل أ( √)تستخدمه قليلا ، فضع علامة 

 أسفل )لا تنطبق تماما (.

الذتي تعذبر جابة الصذحيحة هذي والاسذت، العلمذي فقذطبهذدف البحذث لهذه العبارات استجابتك ة: ظملحو * 

 بصدق. نظرك عن وجهة 

 وصدق استجابتك وشكرا  لحسن تعاونك                                                            
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عذذذذذن الإجابذذذذذة الفوريذذذذذة  متنذذذذذعأ .9

لات الذتي توجذه لبعض التسذاؤ 

 لي حتى أفهم مغزاها.

    

أغذذير مجذذرى الحذذديث لإعطذذاء  .0

نفسي الوقت لتقرير ما يجذب 

 أن أفعله.

    

أصذذذذذذذذذذذمت لذذذذذذذذذذذبعض الوقذذذذذذذذذذذت  .3

لإعذذذذذذذذذذذذادة تنظذذذذذذذذذذذذيم أفكذذذذذذذذذذذذاري 

 وتجهيز إجاباتي. 

    

أعمذذذل بالشذذذعار الذذذذي يقذذذول  .4

 )بالصبر تبلغ ما تريد(.

    

أرد بسؤال مضاد كذي أعطذي  .5

 ت للرد المناسب.نفسي الوق
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أقوم بتأجيل مناقشة موضذوع   6

مذذذذذذذذذذا حذذذذذذذذذذتى أجهذذذذذذذذذذز نفسذذذذذذذذذذي 

 لمناقشته.

    

أطذذذذذذرح معلومذذذذذذات أو أفكذذذذذذارا   2

 جديدة بصورة مفاجئة. 

    

مذذذذذذذذذن نذذذذذذذذذبرات صذذذذذذذذذوتي  أغذذذذذذذذذير 9

بالارتفذذذذذذذذذذذذذذذاع أو الانخفذذذذذذذذذذذذذذذاض 

 بشكل مفاجئ.

    

أغذذذذذير مذذذذذن حركذذذذذاتي الجسذذذذذدية  1

 بشكل مفاجئ.

    

)اضذذرب  أعمذذل بالمثذذل القائذذل 92

 الحديد وهو ساخن(.

    

اسذذذذذتخدم الغضذذذذذب المفذذذذذاجئ  99

 للتأثير على الطرف الآخر.
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اسذذذذذذذتخدام الدعابذذذذذذذة بشذذذذذذذكل  90

مفذذذذاجئ مذذذذن أجذذذذل اسذذذذتمرار 

 المناقشات.

    

أضذذذذذذع الطذذذذذذرف الآخذذذذذذر أمذذذذذذام  93

 الأمر الواقع لتحقيق أهدافي.

    

اء قبذذذذذل أن أقذذذذذوم بإنهذذذذذاء اللقذذذذذ 94

يكمذذذذذذذذذذذذذل الطذذذذذذذذذذذذذرف الآخذذذذذذذذذذذذذر 

 .  حديثة

    

أعمذذذل علذذذى السذذذبق في اتخذذذاذ  95

 القرار الذي يحقق أهدافي. 

    

أقذذذوم بإجذذذراءات اتخذذذاذ القذذذرار  96

وأنا أعلذذذذذذم بمعارضذذذذذذة الطذذذذذذرف 

 الآخر لذلك. 

    

    أقذذذذول للطذذذذرف الآخذذذذر )هذذذذذا  92
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هو نهاية المطاف أو هذا هذو 

 الحد النهائي(.

آخذذذذذذذ بزمذذذذذذام المبذذذذذذادرة لطذذذذذذرح  99

جميذذذذذع مطذذذذذالبي قبذذذذذل الطذذذذذرف 

 لآخر. ا

    

أتذذذذذذذذرك الاجتمذذذذذذذذاع بأسذذذذذذذذلوب  91

مهذذذذذب بعذذذذد حصذذذذولي علذذذذى 

 بعض المكاسب.

    

أنهذذى المشذذكلات الذذتي تحذذدث  02

بيننذذذذذذذا بكلمذذذذذذذة اعتذذذذذذذذار بعذذذذذذذد 

 تحقيق بعض أهدافي.

    

أ لمذذذذذذذذذذذذذح بالانسذذذذذذذذذذذذذحاب مذذذذذذذذذذذذذن  09

الاجتمذذذذذذذاع للحصذذذذذذذول علذذذذذذذى 

 مكاسب معينة.

    

    أعلذذذذذذذذذذذذذذذذن انسذذذذذذذذذذذذذذذذحابي مذذذذذذذذذذذذذذذذن  00
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المناقشات... وسيلة لتحقيق 

 .أهدافي

أنسذذذذحب مذذذذن المناقشذذذذات في  03

الوقذذت الذذذي لا اسذذتطيع فيذذه 

 تحقيق شيء ما.

    

أعمذذذذذذذل بالقذذذذذذذول )إنقذذذذذذذاذ مذذذذذذذا  04

 يمكن إنقاذه(.

    

أتبنى أهدافا  مرحليذة للوصذول  05

 إلى هدفي النهائي.

    

أحصذذذل علذذذى طلبذذذاتي خطذذذوة  06

خطذذذذذوة حذذذذذتى أحققهذذذذذا كلهذذذذذا 

 في النهاية.

    

تي أتخلذذذذذذذذذذذذذذذص مذذذذذذذذذذذذذذذن التزامذذذذذذذذذذذذذذذا 02

 بالتدريج وليس مرة واحدة.
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 لا تنطبق تماماً  تنطبق قليلاً  تنطبق كثيراً  تنطبق تماماً  المفردات رقم المفردة

أقدم تنازلاتي بالتدريج ولذيس  09

 دفعة واحدة.

    

أقذذوم بتغيذذير مسذذتوى المشذذكلة  01

 من المهم إلى الأهم.

    

أغير من مسذتوى الأشذخاص  32

 في ضوء تسلسلهم الإداري.

    

أجعذذل الطذذرف الآخذذر شذذريكا   39

بذذذذدلا  مذذذذن جعلذذذذه خصذذذذما  أو 

 معارضا . 

    

أسذذذعى إلى مسذذذاعدة الطذذذرف  30

الآخذذذذذذذذر مذذذذذذذذن أجذذذذذذذذل تحقيذذذذذذذذق 

 أهداف  مشتركة.

    

أرفذذذذع شذذذذعار )نحذذذذن أصذذذذدقاء(  33

أو )أن نكذذذذون أصذذذذدقاء خذذذذير  
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 من أن نكون أعداء(.

أقذذذذذذذذذذذذذدم بعذذذذذذذذذذذذذض التنذذذذذذذذذذذذذازلات  34

للطذذذذذذذذذذذذذرف الآخذذذذذذذذذذذذذر مقابذذذذذذذذذذذذذل 

 مكاسب مستقبلية.

    

أحذذذذذذذذذذاول أن أفهذذذذذذذذذذم وأتفهذذذذذذذذذذم  35

 ظروف الطرف الآخر.

    

أحذذد الذذزملاء في  أعتمذذد علذذى 36

حذذذذذل بعذذذذذض مشذذذذذكلاتي مذذذذذع 

 الطرف الآخر.

    

أعتقذذذد أنذذذه توجذذذد مشذذذكلات  32

يمكن حلها بواسطة وكيذل أو 

 وسيط.

    

أنتقذذذذي الوسذذذذيط الذذذذذي ينقذذذذل  39

 وجهة نظري بصدق.

    



 3802( يوليو 08العدد )                          فسية )مجلة كلية التربية بالزقازيق(                         دراسات تربوية ون

 82 
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أعتمذذذذذذد علذذذذذذى وسذذذذذذيط لديذذذذذذه  31

المهذذذذذذذذذذارة في نقذذذذذذذذذذل وجهذذذذذذذذذذات 

 النظر للآخرين.

    

أجعذذذل أحذذذد الذذذزملاء يطالذذذب  42

  من الطرف الآخر.بحاجاتي

    

أفذذذذذوض مذذذذذوكلا  لذذذذذه علاقذذذذذات  49

 طيبة مع الطرف الآخر.

    

أثذذذذذير قضذذذذذذايا فرعيذذذذذة للتغطيذذذذذذة  40

 على القضية محل الاهتمام.

    

أقذذذذذذذذذذذوم بطذذذذذذذذذذذرح موضذذذذذذذذذذذوعات  43

جديذذذذذذذذذدة للمناقشذذذذذذذذذة لعمذذذذذذذذذل 

 تشويش على الموضوع المهم. 

    

أحذذذذذذذذذذذذذدد أهذذذذذذذذذذذذذدافا  تتجذذذذذذذذذذذذذاوز  44

 الأهداف التي أريدها.
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أعطذذذذذذذذذذذذذي الطذذذذذذذذذذذذذرف الآخذذذذذذذذذذذذذر  45

انطباعذذذذذا  مختلفذذذذذا  عذذذذذن ظذذذذذروفي 

 وحاجاتي التي أريد تحقيقها.

    

عنذذذذذذذدما أتنذذذذذذذازل عذذذذذذذن شذذذذذذذيء  46

بسذذذذذذذذذيط بالنسذذذذذذذذذبة لي فذذذذذذذذذذإنني 

أن هذذذذذا التنذذذذازل مهذذذذم  أظهذذذذر

 بالنسبة لي.

    

أطبذذذق الشذذذعار القائذذذل )أنظذذذر  42

إلى اليمذذذذذذذذذذذذذذذذذذين ثم اتجذذذذذذذذذذذذذذذذذذه إلى 

 اليسار(.
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