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 والحادي عشر والثاني عشرة ة العاشرالمحاضر
 ) الفعالة العلاقات من شبكة كون  الثالثة الاستراتیجیة(

	
	؟لالعم في الفعالة العلاقات لك تحقق ماذا -

	التألق لتحقیق الملائم المناخ لك توفر
	ومساندتھم الآخرین تأیید تكسب
 العمل في تحببك

	
	:ھامة قاعدة •
	لوحده والنجاح والرفعة المجد سلالم یتسلق أن البشر من لأحد یمكن لا -
	مستمرة عملیة العلاقة بناء -
	:ھم من الآخرون -

	المؤسسة داخل العلاقات بناء في عامة قواعد: الأول المحور
	الرؤساء مع التعامل مھارات إتقان: الثاني المحور
	العمل في زملائك مع التعامل مھارات إتقان: الثالث المحور

 
	المؤسسة داخل العلاقات بناء في عامة قواعد: الأول المحور
	ة.بالابتسام تمسك
	حولك بمن الاھتمام أظھر

	ةالطیب الكلمة قدم
	. مدیرك أو العمل في زمیلك مكان نفسك ضع

	دلأح أوامر تصدر لا
	التواضع فن أتقن
	الآخرین أخطاء عن أعفو

	الاجتماعیة مناسباتھم في ومدیریك زملائك شارك
	ایطلبھ لمن فوراً  المساعدة قدم

	رحب بصدر الانتقاد تقبل
	الآخر وجھ ماء ترق لا

 زملائك شخصیات جیداً  افھم
	

	الرؤساء مع التعامل مھارات أتقن: الثاني المحور
	العمل في رؤسائك مع الحالیة علاقاتك قیم -
	:التالیة الجوانب خلال من یتحقق العمل، في رئیسك مع متمیزة علاقات بناء -

	رئیسك شخصیة معالم على التعرف: الأول الجانب
 إلى تؤدي لبیةس معتقدات ورفض برئیسك، علاقتك وتدعیم بناء في تسھم ایجابیة معتقدات تبني: الثاني الجانب
	.العلاقة ھذه وتدعیم بناء في فشلك

 العمل في رئیسك مع التعامل في فعال منھج وجود: الثالث الجانب
	

	كرئیس شخصیة معالم على التعرف: الأول الجانب
	الإدارة في أسلوبھ
	التواصل أسلوب

	رئیسك احتیاجات
	الشخصیة؟ القیم

	یةوالعلم العملیة المؤھلات
	رئیسك طاقة
	؟التعامل في الھدوء أم بالعصبیة رئیسك یتسم ھل
	

	برئیسك علاقتك وتدعیم بناء في تسھم ایجابیة معتقدات تبني: الثاني الجانب
	:السلبیة المعتقدات أرفض

	.العمل في رئیسي مع متمیزة علاقات بناء ھي مھمتي ولیست ینبغي كما عملي تأدیة ھي مھمتي •
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	. معھ للتعامل أسلوب أفضل ھو الإمكان قدر بھ الاحتكاك وتجنب للغایة سیئة مدیري شخصیة •
	. بالنفاق الآخرون سیتھمني رئیسي مع متمیزة علاقة بناء إلى سعیت إذا •
 فھص في وآتي نظره، وجھة دائما وأؤید یطلبھ، ما على دائما أوافقھ أنني تعني مدیري مع المتمیزة العلاقة •

	ن.الآخری ضد
	:الایجابیة المعتقدات وتبني

 أو سعیدة العمل في حیاتي یجعل أن یملك لأنھ لي بالنسبة أھمیة الأكثر الشخص ھو العمل في رئیسي •
	.تعیسة

	.العمل في ومساندتي دعمي على قدرة الأكثر الشخص ھو رئیسي •
 الكرةف رئیسي، وبین بیني العلاقة ستشكل التي ھي العمل في رئیسي مع التعامل في ومھاراتي قدراتي •

	.ملعبي في ستكون دائما
	. یرام ما على لیست برئیسي علاقتي كانت إذا فقط خیالي في سیتحقق العمل في التألق •
 ھذا في شخصیة ھو العمل في رئیس وبالطبع معھا، التعامل في مدخل لھا العالم ھذا في شخصیة كل •

	. العالم
	

	.العمل في رئیسك مع التعامل في فعال منھج وجود :الثالث الجانب
	.العمل في لرئیسك الرسمیة وغیر الرسمیة بالأجندة تامة معرفة على كن •
	.معلما باعتباره رئیسك مع تعامل •
	.ًمحترفا منصتا كن •
	.رئیسك مع علاقتك في الحدود تتخطى لا •
	.مدیرك مع التعامل في والریاء النفاق تجنب •
	.لك القاسیة انتقاداتھ رئیسك من تقبل •
ً  تعني لا لرئیسك التبعیة • 	.نظره وجھات مع دائما تتفق أن یجب أنك مطلقا
	.المسؤولیة تحمل على قادر أنك دائما لھ أظھر •
	.بھا تبوح ولا لنفسك بمساوئھ احتفظ •
	تخطئ عندما عملیة وبطریقة فوري اعتذار قدم •
	.رئیسك منك یطلبھا التي الأھداف على دائما ركز •
	.الدائم الحماس من حالة رئیسك في اخلق •
	علم على دائما واجعلھ المؤسسة؛ عمل مجال في المستجدات أحدث على رئیسك أطلع •
	.لرئیسك بالنسبة الوقت حدود بشأن كبیرة بدرجة حساسا كن •
	

	العمل في زملائك مع التعامل مھارات أتقن: الثالث المحور
	العمل؟ في زملائك مع متمیزة علاقات تبني كیف
	.:یلي ما خلال من یتحقق العمل في زملائك مع متمیزة علاقات بناء
	:العمل في زملائك مع علاقاتك بشأن جدیدة معتقدات تبنى: أولاً 
 شخصیتك مع لتتوافق زمیل كل شخصیة تغییر ھي مھمتك لیست المستقلة، شخصیتھ العمل في زمیل لكل •

 ھموسلوكیات سماتھم من الاستفادة من یمكنك بما زملائك مع التكیف ھي مھمتك ولكن العمل، في ومبادئك
	.السلبیة وسلوكیاتھم لسماتھم السلبي التأثیر وتجنب الایجابیة

	 العمل في زمیلك وبین بینك العلاقة طبیعة ستحدد التي ھي الآخر في التأثیر على القدرة •
	 العمل في التفوق على لتحفیزك أساسي مصدر یشكل العمل في زمیلك •
	 العمل في زملائك مع مثمرة تعاونیة علاقة لخلق فرصة ھناك دائما •
	 الوظیفیة خبراتك لتجدید دائم مصدر العمل في زمیلك •

	:الزملاء مع خلافاتك بتمیز تدیر أن:ً ثانیا
	: الخلاف تعریف -

 تبعا لالعم في أدائكما على إیجابا أو سلبا تؤثر العمل في زمیلك وبین بینك التوافق عدم عن تعبر حالة ھو
	.الخلاف إدارة في لأسلوبكما

	:العمل في زمیلك وبین بینك الخلاف مصادر -
	.جانبھ من أو جانبك من الفھم سوء •
	.جانبھ من أو جانبك من الرشید غیر السلوك •
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	وبینھ بینك الآراء اختلاف •
	.جانبھ أو جانبك من مقصود غیر استخفاف أو تھاون أو إھمال •
	 جانبھ أو جانبك من الانفعالات •
	الارتیاح عدم •
	ولھ لك المخولة السلطة في وضوح عدم •
	والقیم الاھداف اختلاف •
	التواصل ضعف •
	صواب على بأنھ طرف كل اعتقاد •
	والطباع الشخصیات اختلاف •
	الأداء. ضعف •
	 الموارد على المنافسة •
	

	العمل في للخلافات السلبیة والآثار الایجابیة الآثار
 الاثار السلبیة الاثار الایجابیة 

 	في أمور غیر ضروریةاستنفاذ الطاقة  	یظھر المشاكل الھامة  من أجل معالجتھا
یقلل من درجة الانسجام والتعاون في العمل ویزید  	یحفز على إحداث التغییر

 	من حدة التوتر في العلاقات
 	الجماعیة في العملیھدم  	یؤدي إلى تكامل الأفكار والمفاھیم

یخلق جو عدائي ویتیح الفرصة لظھور الأجندة  التأكد من أن العمل یسیر في الاتجاه المطلوب 
 	الخفیة

 یضیع الوقت والجھد والموارد یفرز وجھات نظر وحلول متنوعة
 

	العمل؟ في زمیلك مع بفاعلیة الخلافات تدیر كیف
	:المعتقدات ھذه تبنى: أولا

	 العمل في وحتمیة طبیعیة حالة العمل في الخلافات -١
	 الآخر الطرف وھزیمة طرف بانتصار خلاف كل ینتھي أن بالضرورة لیس -٢
	 معظمھا من الاستفادة تحقیق یمكن ولكن الخلافات، جمیع تسویة یمكن لا -٣
	 وسیئة سلبیة الخلافات كل تكون أن یلزم لا -٤
	 جید بشكل إدارتھا تم ما إذا العلاقات تدعیم إلى تؤدي الخلافات -٥

	:الخلاف إدارة في المناسب الأسلوب اختیار: ثانیا
	:الموقف متطلبات حسب الخلاف إدارة في إحداھا تستخدم أن تستطیع أسالیب خمسة ھناك
	: )خسارة/ مكسب( التنافس •

	:الأسلوب ھذا خلال من
	الموقف على الكاملة السیطرة إلى تسعى. 1
	النتیجة كانت مھما الھدف ھو الصراع في الفوز. 2
	الموقف على الكاملة للسیطرة لك متاحة قوة أیة تستخدم. 3
	الفوز تحقیق في الجزاءات أو المجادلة على قدرتك أو منصب على تعتمد. 4

	الأسلوب؟ ھذا یستخدم متى
	امضائھا في مصلحة لھ وتكون للشخص الھامة الامور في. 1
	الافضل ھو الاسلوب ھذا أن واضحا ویكون السلطة الشخص یملك عندما. 2
	الأھمیة منتھى في والحسم السرعة تكون حیث الطوارئ أوقات في. 3
	المتبادلة للثقة العمل علاقات تفتقد عندما. 4
	الخلاف حل في الأخرى الوسائل فشل عند. 5
	تقلیدیة وغیر ضروریة تغییرات لتطبیق حاجة ھناك تكون عندما. 6
	 :)مكسب/ خسارة( التكیف -

	:الأسلوب ھذا خلال من
	الآخر لحساب رأیك أو موقفك عن تتنازل أن خوف وبدون حزم ورغبة بكل تختار •
	مرغوبة غیر محتملة مواقف تجنب ھو ھدفھ تنازلك •
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	:الأسلوب ھذا یستخدم متى
	الخلاف محل الموضوع من أھم العلاقات على الحفاظ یكون عندما. 1
	الآخر للطرف بالنسبة أھمیة أكثر الخلاف محل الموضوع یكون عندما. 2
	اختیاراتھ من ما درسا الآخر الطرف یتعلم أن في ترغب عندما. 3
	الأفق سعة من قدراً  إظھار ترید عندما. 4
	):خسارة/ خسارة( التفادي -

	:الأسلوب ھذا خلال من
	الراھن الوقت في الخلاف محل الموضوع حل على القدرة الطرفان یفتقد. 1
	لاحق وقت في الخلاف لحل مستقطع وقت طلب على الطرفان یتفق. 2
	الأسلوب ھذا تحت یندرج لا المشكلة إنكار أو الانسحاب. 3

	الأسلوب؟ ھذا یستخدم متى
	أكبر بكفاءة الخلاف حل یستطیعون الآخرون كان إذا. 1
	أھمیة ذي لیس الخلاف محل الموضوع أن الطرفان كلا اعتبر إذا. 2
	الراھن الوقت في الخلاف مع التعامل حالة في حدوثھا متوقع وخیمة سلبیة تأثیرات ھناك كانت إذا. 3
	التھدئة إلى بحاجة الطرفان كان إذا. 4
	أخرین من المساعدة طلب أو أكثر معلومات لجمع حاجة ھناك كان اذا. 5
	):خسارة/ مكسب_ خسارة/ مكسب( الوسط الحلـ 

	:الأسلوب ھذا خلال من
	الخلاف حل في المرونة من عالیة لدرجة الطرفین إبداء. 1
	الآخر الجزء عن ویتخلى یرید مما جزء على طرف كل یحصل. 2

	:الأسلوب ھذا یستخدم متى
	أھدافھ یحقق أن منھما كل ویرید الطرفین قوة تتساوى عندما. 1
	مختلفة الطرفین أھداف تكون عندما مشتركة أرضیة إلى للوصول. 2
	الوقت ذات في الأھداف وتحقیق العلاقات لحمایة. 3
	صعبة ظروف ظل في حل إلى للوصول. 4
	المعقدة المشكلات حالة في مؤقتة تسویة لتحقیق. 5
	:)مكسب/ مكسب( التعاون -

	:الأسلوب ھذا خلال من
	الخلافات إدارة في طریقة أفضل تتحقق. 1
	أفضلھا واختیار الممكنة الحلول وتقییم الاختلاف ونقاط الاتفاق نقاط تحدید یتم. 2

	:الأسلوب ھذا یستخدم متى
	ھامع والتعامل للخلاف الحقیقیة الأسباب الى الوصول في الطرفین لدى حقیقیة رغبة وجود حالة في. 1
	الوقت ذات في العلاقات وحمایة والمصالح الأھداف لحمایة. 2
	الطرفین بین متبادلة ثقة وجود. 3
	الآخر الطرف وآراء خبرة من للاستفادة طرف كل لدى حقیقیة رغبة وجود. 4
 .حدة على طرف كل یدركھا لا جدیدة حلول إلى الوصول في الرغبة. 5
	

 ً 	:مساعدة تكتیكات: ثالثا
	 زمیلك، وبین بینك یحدث خلاف أي مع الانفعال وتحاشى بھدوء تعامل •
	الأبد إلى الخلاف من الھروب تحاول أن واحذر المناسب، بالأسلوب الخلاف واجھ •
 ،"  نحلھا أن نستطیع أننا من واثق وأنا مشكلة ھناك أن أعتقد"  المثال، سبیل على ایجابیة، جمل استخدم •

	"الوقت ذات في وأھدافي أھدافك تحقق حلول عن سویا نبحث أن الآن علینا"
	.بالتفصیل نظره وجھة على لتتعرف الأسئلة علیھ وأطرح الآخر، للطرف جیداً  أنصت •
	زمیلك وبین بینك حدثت التي المشكلة الحقائق وباستخدام تحیز وبدون بالضبط حدد •
 أو نكم فھم سوء یوجد لا وأنھ صحیح، بشكل تمت وبینھ بینك الاتصالات بان زمیلك أو رئیسك مع تأكد •

	. منھ
	)سیفعل؟ وماذا سیفعل من( بدقة تحدیدھا تم المسؤولیات أن من تأكد مناسب حل إلى الوصول عند
	.العمل في زمیلك وبین بینك یحدث خلاف كل إدارة من المستفادة الدروس حدد •
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 :  الزملاء من الصعبة الأنماط مع بتمیز تعامل:ً ثالثا
	: للسیطرة المحب الزمیل -

 كیفیة التعامل مع الشخصیة سلوكیات الشخصیة
ü  لدیھ دائماً رغبة شدیدة في السیطرة على زملائھ

	في العمل.
	

ü  وفقاً لدیھ رغبة دائمة في أن تسیر الأمور
	لإرادتھ ورغبتھ.

 
ü  .لا یمنحك الفرصة للتمیز	

 
ü .لدیھ سلوك عدواني في أغلب الأحوال	

 
ü   دائما ما یثیر مشاكل بین الزملاء وأحیانا مع

 	العملاء.
 

ü  ًأنظر لھذا الزمیل بایجابیة باعتباره یضعك دائما
	في حالة تحدي تجعلك تخرج أفضل ما عندك.

ü  ن تتمتع في تعاملك مع ھذه الشخصیة علیك أ
بشخصیة قویة، وھذه الشخصیة القویة لا تعني 

أن تواجھ وتصطدم معھ، لكن حاول دائماً أن 
تحثھ على الاستماع للطرف الآخر، ولا تمنحھ 

 الفرصة لمقاطعتك في الحدیث.
ü  .أخبره انھ بذلك یخسر حب زملائھ وتقدیره لھم 
ü   لا تلزم الصمت فترة طویلة وھو یتحدث وكن

 مصراً على حقك في الحدیث.
ü   كن واثقاً من نفسك وأنت تتعامل معھ، أظھر لھ

 ھذه الثقة أنظر إلى عینیھ دائماً.
ü  حافظ دائماً على ھدوئك في مواجھتھ 
ü   امتلك الجرأة لمواجھتھ برأیك الذي یختلف عن

 رأیھ، واستخدم الحجج والبراھین على صحة
 رأیك

ü  ا ظھر حرصك على الاستماع إلیھ بقدر حرصھ
 على الاستماع إلیك 

 
	

	الزمیل العصبي: -
 كیفیة التعامل مع الشخصیة سلوكیات الشخصیة

ü  شخصیة عصبیة وسریعة التغییر، یتحول من
	النقیض إلى النقیض في سرعة البرق.

	
ü  في الغالب ھو شخص غیر واثق من نفسھ

	ومتشكك في الآخرین.
 

ü  .یقف عائق دائماً أمام القیام بأي عمل مشترك	
 
ü   غالباً ما یرضخ الزملاء لمطالبھ نتیجة

 	لعصبیتھ
 

ü  انظر إلیھ بایجابیة واعتبر أنھ شخص یظھر ما
	یبطنھ ویعبر عن غضبھ في الحال.

ü  حاول دائماً أن تمتص غضبھ، لا ترد علیھ
 بالمثل، تناقش معھ بعد أن تھدا عصبیتھ.

ü  من الممكن أن تدمره وتسبب  فھمھ أن عصبیتھ
 لھ متاعب كبیرة في عملھ وفي حیاتھ عموماً.

ü  حاول معرفة الأسباب التي تؤدي إلى عصبیتھ
وتحاشاھا إذا كان بالفعل لدیھ الحق في أن یثور 

 من أجلھا.
ü   اطرح لھ بدائل التصرف التي كان من الممكن

 أن یقوم بھا بدلاً من التصرف بعصبیة.
ü  عصبیتھ في كثیر من  حاول أن تقنعھ أن

 الأحیان لیس لھا مبرر.
ü   فھمھ أنھ من الطبیعي جداً في العمل أن تسیر

 بعض الأمور على خلاف ما یبغیھ
ü   فھمھ أنھ یجب أن یقدر مشاعر زملائھ الذین قد

 یضیقون ذرعاً بھ ولا یتحملون عصبیتھ.
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	الزمیل المتشائم: -
 الشخصیةطریقة التعامل مع  سلوكیات الشخصیة 

ü .ینظر دائماً إلى النصف الفارغ من الكوب	
ü  .دائماً یتوقع السیناریوھات الأسوأ 
ü  .محبط ویسوق الإحباط للآخرین 
ü   دائماً یرى أن الأوضاع في المؤسسة سیئة

 ولن تتحسن أبدا.
 
 

ü  نظر بطریقة ایجابیة لھذا الزمیل، اعتبره أنھ
یمنحك الفرصة لتكوین رأي متوازن ویحد من 

	تفاؤلك المفرط.
ü   بالطبع قد یؤثر بالسلب في مستوى

حماسك، لذا احذر أن تنجرف معھ في تیار 
 التشاؤم.

ü   حدد الأسباب التي تجعلھ متشائماً حتى
 تتمكن من مناقشتھا معھ وتصحیح تصوراتھ.

ü    انصحھ بان یتخلى عن تشاؤمھ حتى لا
یتأثر أدائھ سلباً في العمل، واقتنص الفرص 

 اؤمھ لم یكن لھ مبرر.لإثبات أن تش
ü   ساعده في تحدید المشكلات التي تواجھ في

العمل وتجعلھ یشعر بالتشاؤم، فند لھ ھذه 
 المشكلات واقترح علیھ نصائح لیتخلص منھا.

ü   أقنعھ بمبدأ تغییر ما یستطیع تغییره وتقبل ما
 لا یستطیع تغییره.

 
 
	الزمیل المثیر للمشاكل: -

 التعامل مع الشخصیةطریقة  سلوكیات الشخصیة
ü .دائماً على أھبة الاستعداد لاستفزاز زملائھ	
ü یفتعل مشكلات بدون مبرر قوي 
ü  دائماً على أھبة الاستعداد لإبداء وجھة نظر

 مختلفة.
ü  ھو یرى فقط بعینیھ ولا یرحب بما یفعلھ

 الآخرون.
ü  یفرض دائماً حالة من التوتر والقلق لدى

 ل في العملزملائھ، ویخلق مناخ یتسم بالانفعا
 

ü  ًتجنب الشجار مع ھذا الزمیل، وتجاھلھ تماما
	إذا شعرت انھ یرید أن یثیر مشكلة غیر مبررة.

ü  تعامل معھ بھدوء وأحرص على الاستعانة
بطرف محاید للفصل بینكم إذا استلزم الأمر 

 ذلك.
ü  فرق بین المشكلات التي یثیرھا لمجرد استفزاز

 حق فيالآخرین وبین المشكلات التي یمتلك ال
 إثارتھا

ü   ،أنصت إلیھ ثم اطلب منھ أن ینصت إلیك
 استخدم معھ الأدلة والبراھین.

ü  أفھمھ أن الآخرین سیبادلونھ العداء الشدید
وسیتفنون في خلق المشكلات أمامھ، ومن ثم 

فھو فرد سیحارب الجمیع والنتیجة ھي 
 الخسارة بالتأكید.

 
 
 الزمیل المستغل: -

 التعامل مع الشخصیةطریقة  سلوكیات الشخصیة
ü  یحاول دائماً الاستفادة من كل الفرص المتاحة

	لتحقیق المكاسب.
ü   لدیھ ھوایة أن یحول المھام المطلوبة منھ إلى

 زملاء آخرین.
ü   لا یستخدم ھذا الأسلوب مع الجمیع ولكن

یستخدمھ مع الأشخاص الذین یفتقدون ثقتھم 
في أنفسھم ویضعفون أمام طریقة تعاملھ التي 

 تمد فیھا على الترغیب والترھیبیع
 

ü  حاول أن تعرف سبب ھذه المشكلة ھل تكمن
في أنھ شخصیة استغلالیة بطبعھا، أم أن 

	زملائھ یمنحونھ الفرصة لذلك بتجاوبھم معھ.
ü   كن شجاعاً وواجھھ بأنھ یجب أن ینھض

بمسؤولیاتھ بنفسھ ولا یلقیھا على الآخرین 
 واثبت على موقفك ھذا.

ü  .أطلب من زملائك عدم الاستجابة لمطالبھ 
 

Nourah	kh	


