
 ما ھو أسلوبك في التفاوض؟

  ضع علامة صواب (دائرة) بالموافقة على العبارات التي توافق علیھا. 
1-  أحب أن أدرس الأمور جیدا و بعنایة قبل البدء في التفاوض 

  
2-  غالبا ما أتساھل في بعض المسائل أو القضایا من أجل الحفاظ على متانة علاقة العمل 

  
3-  التشاور مع الآخرین لمعرفة ما یرغبون فیھ بالفعلأعد نفسي جیدا في  

  
4-  أعمل على تجنب الصراعات بأي ثمن 

  
5-   أحیانا ما أتجنب إثارة بعض القضایا الخلافیة أو التي أرى أنھا ستخلق مجالا للجدل و الإختلافات 

 
6-  لإنھاء الخلافاتعادة ما أكون أنا المبادر بتقدیم الأرضیة الوسطیة لتقریب وجھات النظر  

  
7-  أحاول دائما ألا أغضب الآخرین أو أثیر مشاعرھم 

  
8-  احاول دائما التفكیر في سبل إقناع الطرف الآخر بمزایا عرضي أو موقفي 

  
9-  أحب أن اناقش بموضوعیة و بأسلوب منفتح نقاط الخلاف بأسرع ما یمكن 

  
10 -  الإتفاق الذي تم التوصل إلیھدائما ما اھتم بأن یشعر الطرفان بالرضا من  

  
11 -  أشعر أنھ كلما كان التركیز منصبا على الأمور أو القضایا الأساسیة حلت الأمور الثانویة أو الفرعیة نفسھا بنفسھا 

  
12 -  أحب أن اقوم بعملیة التفاوض باسلوب ودي لا یتسم بالعنف 

  
13 -  لا احب التعامل مع الأفراد العدائیین بنفس أسلوبھم  

  
14 -  أشعر أحیانا أنني لا أعبر عن مخاوفي و الجوانب التي تسبب القلق لي  

  
15 -  أشعر أنني لو كنت دائما أمینا و صریحا ،فإن ذلك سیشجع الطرف الآخر على فعل المثل 

  
16 -  أحرص دائما على التأكد من أنني أتفھم جیدا مخاوف و إھتمامات الطرف الآخر 

  
17 -  أشعر بأنني لو قمت بتقدیم بعض التنازلات فإن ذلك كفیل بتسھیل عملیة التفاوض التالیة في المستقبل  

  
18 -  ینصب إھتمامي الأول لیس على مجرد أنھ یعجب بي الشخص الآخر ،وإنما على حصولي على أفضل صفقة أو إتفاق  

  
19 -  أتنازل في قضیة أو مسألة معینة فإنني أنال شیئا آخر في المقابل  أو أتأكد دائما من أنني عندما أتساھل 

  
20 -  لا یقدر الأفراد قیمة ما ینالونھ دون مقابل 

  
21 -  أحب أن أمنح الوقت الكافي في التفكیر و التأمل في تبعات أي قرار أتخذه 

  
22 -  المحتمل أنھم سیغیرون رأیھمإذا ما منحت الآخرین وقتا طویلا للتفكیر فیما تعرضھ علیھم ،فإنھ من  

  
23 -  أحب أن أتعرف على الأفراد جیدا قبل أن ابدأ التفاوض معھم    

  
24 -  علیك أن تحرص وتؤكد على أن تفصل بین الصداقة و العمل 

  

 
   



  ضع علامة صواب (دائرة) أمام رقم العبارة التي یتوافق رأیك معھا.  
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  تحلیل النتائج
 

 
  أغلب الإجابات  ( أ) :

یمكن ان تكون مفاوضا" صعب المراس.فانت تعرف جیدا" ما تریده،ولدیك الإستعداد  -
  للقیام بكل ما یجب ان تقوم بھ للحصول على ما تریده.

و إن كنت تمیل إلى دفع الطرف الآخر دفعا تجاه إنھاء  أنت ممتاز في إنھاء الصفقفات -
 الصفقة.

 قد تفشل في بعض الأحیان في مراعاة احتیاجات الآخرین أو مشاعرھم.  -
قد تصل إلى النتیجة :" أنا اكسب و انت تخسر" مما یخلق مشكلات إذا كان المطلوب  -

  إبقاء العلاقة بینك وبین الطرف الآخر مستمرة. 
 

  
 ت ( ب) :أغلب الإجابا

ربما قد أعددت نفسك جیدا" للمفاوضات ،فأنت تعرف جیدا" ما المھم بالنسبة لك،ولكنك  -
تبذل جھدا" مناسبا" لمعرفة موقف الطرف الآخر.ولدیك الإستعداد والرغبة في أن تكون 

 مرنا" بالقدر الذي یكفي الوصول إلى إتفاق یوافق علیھ الجانبانز
عض رسمیا" و مدققا" في تعاملاتك معھم.وقد یرھبھم بالرغم من ذلك كلھ فقد یجدك الب -

 أسلوبك،ومن ثم یترددون في التعبیر عن مخاوھم.
  

  أغلب الإجابات ( ج) :
من المحتمل أنك تقدم تنازلات كثیرة في المفاوضات في محاولة منك لتفادي الخلافات و  -

 النزاعات.
 اللغة و المفردات غیر المؤكدة أو التقریبیة. قد یكون لدیك میل إلى إستخدام -
 قد تتوصل في النھایة إللى نتیجة :"أنت تفوز وأنا اخسر"أكثر بكثیر مما ترغب فیھ. -

 
 

  أغلب الإجابات ( د) :
من المحتمل أن الآخرین یستمتعون بأداء العمل معك:فأنت تسعى جاھدا" للتعامل مع  -

  الناس بطریقة ودیة و مریحة.
ومع ذلك فإن ھناك خطرا"ماثلا"في أنك تقدم تنازلات كثیرة مقابل الحفاظ على العلاقة  -

 مع الطرف الآخر.
  كما انك احیانا"ما تفشل في التركیز على النقاط المھمة و التي تمثل نقاط قوة لدیك. -

 


