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 نماذج الشخصيةتابع/ 

 :خرينتراضات نحو الذات ونحو الآفللا انماذج الشخصية وفق  

يشعر الشخص الذي يتبني هذا النموذج بالثقة في نفسه، ويدرك أن الناس  نت بخير:أأنا بخير ونموذج  -1

 يجابية تجاه ذاته وتجاه الآخرين.إيمكن الوثوق بهم، كما يعتقد بأنه كالآخرين، ولديه مشاعر 

ر، فهو من يتبني هذا الافتراض يشعر بأنه بخير والآخرين ليسو بخي نموذج أنا بخير وأنت لست بخير: -2

الصغر أحاسيس الاضطهاد وعدم الثقة، فهو  ذذ تولدت في نفسه منإيعاني من اضطراب في الشخصية 

 ترض سوء النية.فيشك في الناس لأنه يعتقد أنهم ضده وهو مغرور، وي

 ايشعر الفرد الذي يتبني هذا الافتراض بالاكتئاب، وبأنه ولد خاسر   نموذج أنا لست بخير وأنت بخير: -3

نهزامية، والضالة، ويبدو بمثابة الظل للشخصيات ا بالإالرابحين في الحياة، يحس دائم  في مجتمع 

 ضطر للعمل.اذا إا منهم، ويشعر بالتردد والتوتر ا من الناس خوف  السلطوية، ويفضل أن ينزوي بعيد  

حياة، يتبني هذا الافتراض الأفراد الذين يشعرون بانعدم قيمة ال نموذج أنا لست بخير وأنت لست بخير: -4

ومن ثم يفتقدون الاهتمام بها، وينعكس هذا الشعور علي سلوكهم الذي يتميز بالقلق والاكتئاب والتخبط، 

نقذهم تويعتقدون أنه ليس هنالك أناس رابحون في الحياة، ويشعرون بأنهم يدورون في حلقة مفرغة، قد 

 منها أحلام اليقظة.

 :التركيز ىلمد ق انماذج الشخصيات وف

 خذأأهدافه وحقوقه وموارده دون  ىسلوك الأفراد علمن يركز هذا النمط  ركز علي أهدافه:النمط الم -1

 عتبار، وقد يتخذ أحد الأسلوبين:ف الآخرين بعين الااحقوق وأهد

 :الآخرين، والتمسك بما  ىتحقيق الأهداف من خلال التأثير عل إلىالذي يرمي  الأسلوب الحازم

 نكار لحقوق الآخرين.إنهاك أو إدون  به منؤي

 :نكار إالآخرين مع  ىهداف من خلال التأثير علتحقيق الأ ىلإالذي يرمي  الأسلوب العدواني

 قلال من شأنهم.حقوقهم والإ

 :سلوب العدوانيزم والأوفيما يلي نجري مقارنة بين الأسلوب الحا

 سلوب العدوانيالأ سلوب الحازمالأ أبعاد المقارنة

 خرينحباط الآإالأهداف و حباط الآخرينإالأهداف دون  مجال التركيز

 النتائج
أنا أفوز وأنت تفوز وكلانا يتحمل 

 المسؤولية
 حق ىعل ادائم  وأنا أنا أفوز وأنت تخسر 

 ليات التعاملآ

والتوقعات هداف، الشرح وتوضيح الأ -
 وتبادل الآراء والأفكار.

خر بأنه الطرف الآ ىإذكاء الشعور لد -
يستطيع الاعتراض أو الاختلاف دون 

 اعتباره عدو.

وجيه الاتهامات واحتقار السيطرة وت -
 خر.الطرف الآ

خر بأنه الطرف الآ ىإذكاء الشعور لد -
 لن يستطيع الاعتراض.

خر الطرف الآ ىإذكاء الشعور لد -
والخوف والدفاع عن  بالدونية والذل

 نفسه.
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الآخرين، وماذا  ىويركز هذا النمط من الأفراد عل أهداف الآخرين وحقوقهم: ىالنموذج المركز عل -2

 :يجابي والسلبيارهم ومواردهم. ويتخذ أسلوبين الإيريدون وما هي طرق التعامل مع طلباتهم وأفك

 وموارد الآخرين والتعامل معها، البحث عن احتياجات وأهداف  ىيقوم عل يجابي:فالأسلوب الإ

 نكار لحقوقهم ومواردهم واحتياجاتهم وأهدافهم.إبداء الاهتمام دون إو

 :إنكار حقوقه وموارده واحتياجاته وأهدافه وعجزه عن الدفاع عن  ىيقوم عل أما الأسلوب السلبي

 لقاء اللوم عليها.إذار وتأنيب النفس وتحقير الذات وا في ذلك المجاملة والاعتنفسه، مستخدم  

 يجابي والسلبييلي نجري مقارنة بين الأسلوب الإ اموفي

 سلوب السلبيالأ الإيجابيسلوب الأ أبعاد المقارنة

 مجال التركيز
 )التأثير(

الذات مع الاستماع والفهم  ىالتأثير عل
 ىظهار الاحترام بغرض الوصول إلإو

 الصواب

رضاهم،  ىخرين وعلذات الآ ىالتأثير عل
مع إنكار لاحتياجاتهم الشخصية و 

 اهتماماتهم ومواردهم.

 النتائج
أنا أفوز وأنت تفوز وكلانا يتحمل 

 المسؤولية
تفوز، وذلك باعتماد مدخل خسر وأنت أأنا 

 المتساهل

 لآلياتا

التجاوب والاستماع والفهم والمشاركة  -
 والرغبة في التغيير.

إذكاء شعور الآخرين بالتقدير، وأن  -
 لديهم الفرصة للتأثير في النتائج.

الاعتذار والشعور بالدونية و الانزواء  -
 وتحقير الذات.

إذكاء شعور الآخرين بالقلق والضيق  -
الاعتراض أو  ىالقدرة علوعدم 

يذاء إالاختلاف، خوفا من التسبب في 
 خرين.الآ

 

 التوجه نحو المهمة أو نحو الناس: ىلمد فق اونماذج الشخصية 

منزلة المفاوضين  لىإولا يتوقع أن يصل أصحاب هذا التوجه  والناس: توجه منخفض نحو المهمة -1

 رة بسهولة.هالم

 .ىالحلول الوسط لىإويتسم أصحاب هذا التوجه بسعيهم المستمر  الناس:توجه متوسط نحو المهمة و -2

سلوكية يمتدحها علماء النفس، فقيه انفتاح كبير  ويتخذ هذا النمط أشكالا   توجه عال نحو المهمة و الناس: -3

بداعية بعد أن يتم استكشاف إة وقلتروي، ويتميز باتخاذ قرارات خلاوثقة عالية، وفيه قسط كبير من ا

 خر وأفكاره واتجاهاته.ف الآراء الطرآ

 

 المفاوضين: منذلك هنالك ثلاث أنماط  ىعل بناء  

 :وهو شديد التوجه نحو المهمة. المقاتل 

 :يواجه المشكلات بحلول خلاقة وعقد صفقات بناءة. المتعاون 

 :الحل الوسط، بهدف تسوية القضايا والنزاعات. ىلإويسعي دائما  المسوي 
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 ؟طريقة عمل المفاوض ىفاوض علالثلاث السابقة للتما هو انعكاس الأنماط 

 نقطتين: ىجابة الإشارة إلتقتضي الإ

تباع طريقته في العمل، ولن ا لىإ امن نمطه السلوكي، فهو يميل أساس  ليس من السهل أن يتحلل المرء  :ىالأول

خر يعمل الطرف الآن المهارة ضرورية لكي تجعل إخر، وبالتالي فكيف بسهولة مع النمط التفاوضي الآيت

وفق طريقتك، لا وفق طريقته، وهذه المهارة يمكن اكتسابها من خلال الخبرة والتغذية الراجعة من الزملاء 

 في مواقف تفاوضية معينة.

خر، فلو لاعتبار النمط التفاوضي للطرف الآخذ في عين اؤلا بد في مرحلة التخطيط للمفاوضات أن ي الثانية:

اتفاق( أو وفق منهج ) نحو تحقيق المكاسب ( لكان المفاوض  ى)نحو التوصل إل كان التفاوض وفق منهج

ن يعد دفاعاته التي يجب أن تشتمل علي تكتيكات توفر مجالات أمواجهة مفاوضين مهرة. وأن عليه  يتوقع

 واسعة للمناورة.

 ميز بين نمطين من المفاوضين:أخرى تة نظريات وثم

ذو صفات حقيق الأرباح وهو شخصية مسيطرة والفرص وتشخص قوي يحسن اغتنام  النمط الطليعي:

 اتفاق. إلىسرعة لاتخاذ القرارات والتوصل ب اوجاهز   اوضاغط   اويكون المفاوض من هذا النمط ملح  بطولية، 

  من القوة للتفاوض  ىلا بد من وجود شخصية بنفس المستو، ولذا بشخصية قوية النمط الطليعيويتمتع

 معه.

، فإنه لا بد أن يستعد ايواجه مفاوضا طليعي  خر بأنه سالطرف الآ ىلد امعلومات كافيه مسبق  واذا ما توافرت 

 بالتالي:

 .اختيار رئيس فريق ذو شخصية مماثلة لشخصية المفاوض الطليعي 

 ن الرئيس الطليعي يعرف كثير من التفصيلات بما يفوق لرئيس بقدر كبير من المعلومات، لأتزويد ا

 تفويض سلطاته. ىعلالرئيس الذي يعمل 

 العمل الجماعي واليقظة المستمرة لأعضاء الفريق. ىالتركيز عل 

 للرئيس، بهدف  امؤازر   ااءات المفاوضات، بحيث يكون داعم  جرإام أحد أعضاء الفريق بدور تنمية قي

 خطة المفاوضات. ىالرقابة عل

 .وجود فترات راحة 

فطريقة عمله منظمه، يمارس  في المنظمات الكبرى، افهو النمط السائد غالب   نمط المفاوض البيروقراطي:

ذكر صفقة ما سيت ىعند التفاوض عل ير المنظمة التي يعمل فيها، فمثلا  من الرقابة ويتمسك بأنظمة ومعاي اكثير  

ذا ما توقع المفاوض التفاوض مع هذا النمط من إمخصصات الميزانية، و ىأهداف الرئيس البيروقراطي عل

 (.اتفاق إلىنحو التوصل ( لا منهج )نحو تحقيق المكاسب لناأن يتبع منهج )المفاوضين فلا بد 
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 سؤال: أي من الأنماط السابقة يكسب الجولة أو الجولات التفاوضية؟

ضية باختلاف نوع يعني يختلف الهدف في العملية التفاومختلفة من المكاسب ) اتلك الأنماط تجني أنواع  

مكسب( أكبر ما  ىالحصول عليجاد كعكة )إ إلى ىسيسع فاوض النرويجي مثلا  ( فالمالمفاوض وشخصيته

كون ( ممكنة، وستمكسبيجاد كعكة )إمنهما سيحاول  ن كلّا  إذا ما تفاوض نرويجيان فإتكون، فيمكن أن 

 ذا تفاوض أمريكيان سيكونإمنهما قد كسب، أما  ن بحيث يمكن أن يقال أن كلّا  النتيجة في مصلحة كلا الطرفي

ذا ما تقابل مفاوض إنه لم يخسر، وأخر بالطرف الآ ى، بالرغم من أنه سيترك انطباع لدأحدهما هو الفائز

ذا تقابل مفاوض تنافسي إما أ، فالتعاون سيسود في المفاوضات، مع مفاوض تنافسي ولكنه غير ماهر رهما

 في هذه الحالة. ماهر مع مفاوض متعاون ولكنه غير ماهر فسيسطر المفاوض التنافسي الماهر
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