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  تحديد أهمية الميادة الريادية، ومبادئ التفاوض، ومفارات الإصوووووغاء، و وض الم اطر، والعمل على

 تنميتفا.

 

 

 :الوحدة موضوعات

 106 .................................................................................. الريادية الإمكانات تمييم(: 1) الموضوع

 113 ................................................................................... الريادية المي زات تحديد(: 2) الموضوع

 125 .............................................................................................. الريادية الميادة(: 3) الموضوع

 132 ............................................................................................ التفاوض مبادئ(: 4) الموضوع

 144 .......................................................................................... الإصغاء مفارات(: 5) الموضوع

 153 ........................................................................................... الم اطر  وض(: 6) الموضوع

 



  ف إلى عالم الأعمالتعر  برنامج كاب: 

100 

 ثلاث ساعات                        الإمكانات الرياديةتقييم : (1)الموضوع 

 

 
 (1ورقة عمل )

 (1(: الموضوع )3الولدة )

 اختبار ميولك الشخصية

( xكل ن من الألئلة بوضع علامة ) نالرجاء الإجابة عالفدف من هذا التمييم هو تحديد نماط ضعفك ونماط قوتك. 
 إما تحت )نادراً أو لا( أو )غالباً أو نعم( في الجدول الآتي:

 

 غالباً أو نعم نادراً أو لا الأسشلة
   هل يساورك الملق بشرن ما يفك ر عنك الآ رون؟ -1
   هل تمرأ الكتب؟  -2

   هل ت وض الم اطر من أجل الإثارة الممرونة بفا؟  -3
   هل تعتمد أن ه من السفل جعل الآ رين يمومون بعمل ما من أجلك؟  -4
   ألد أفراد عائلتك تجربة البدء بمملسة أعمال؟معك هل ناقش   -5
   بالعمل؟ البدءهل تممن بضرورة تنظيم مفامك قبل   -6

   هل تمرض غالبا؟ً  -7
د الإثبات أن ه بالتطاعتك   -8    إنجازه؟هل تستمتع بالميام بعملن ما لمجر 
   هل لبق لك أن طُردت من صفك؟ -9

   هل تجد نفسك مستحدثاً أفكاراً جديدة بالتمرار؟ -10

   هل تفض ل أن تترك ألد أصدقائك ي تار نشاطاتك الاجتماعية؟ -11
   هل تحب المدرلة؟ -12

   ؟أنت تلميذ صالحهل  -13

   في مجموعة ما في المدرلة الثانوية؟ أنت عضوهل  -14

   في نشاطات مدرلية أو في الرياضة؟ تساهمهل  -15

   ن تفتم بالتفاصيل؟هل تحب أ -16

   ؟المفم أن يتوفر الأمن الوظيفيهل تعتمد أن ه من  -17

   هل تسعى لافتعال مواجفة مباشرة للحصول على النتائج المتو اة؟ -18

   ؟في عائلتك هل كنت الطفل المولود الأول -19

   تواجد والدك في المنزل غالبا، في المرللة المبكرة من لياتك؟هل  -20

   في المنزل قبل بلوغك لن العاشرة؟ إضافيةهل كنت تموم برعمال  -21
 غالباً أو نعم نادراً أو لا الأسشلة

   هل تشعر بالملل بسفولة؟ -22
   بالعجرفة ألياناً بشرن إنجازاتك؟ تتباهىهل  -23

لة؟ هل يمكنك أن -24    ترك ز على موضوع والد لفترات مطو 

   هل تحتاج إلى تشجيع الآ رين من لين لآ ر للتمك ن من الالتمرار؟ -25
   هل تشعر بطاقة غير متوق عة عندما تتناول أموراً تحبفا؟ -26

   هل يعني لك الرضا الش صي أكثر من المال الذي تصرفه على نفسك؟ -27
   ت ط ي السلطة في العمل؟ هل لبق لك أن تعمدت -28



  ف إلى عالم الأعمالتعر  برنامج كاب: 

101 

   هل تستمتع بالان راط الاجتماعي بالتمرار؟ -29

   قد تواجفه؟ يءهل تحاول أن تجد المنافع في ظرفن ل -30

   هل تلوم الآ رين عندما يطرأ  طرٌ ما؟ -31

   هل تستمتع في تردية مفمة ما دون أن تعرف مشاكلفا المحتملة كافة؟ً -32

   الآ رين لآرائك بشكل ش صي؟ هل تر ذ رفض -33

   هل تعتمد عادة، برن  الحظ يحالفك بشكلن عام، مما يفس ر نجالاتك؟ -34

   هل من الممكن أن تعمل لمدة لاعات طويلة لبلوغ هدفك؟ -35

   هل تستمتع بمدرتك على أ ذ قراراتك الش صية في الوظيفة؟ -36

   هل تستيمظ لعيداً في معظم الأليان؟ -37

   هل يمكنك تمب ل الفشل دون الاعتراف ب سارتك؟ -38

   هل لديك مد رات والتثمارات  اصة أ رل؟ -39

   هل تعتمد أن الرياديين يمومون بمجازفات ض مة؟ -40

   هل تشعر برن على الرياديين الناجحين أن يحملوا شفادات جامعية؟ -41

   كعملية تعلمية؟ هل تسعى إلى الالتفادة من أ طائك السابمة -42

   هل أنت أكثر توجفاً نحو النا  من توجفك نحو الأهداف؟ -43

   هل تعتمد ان للول مشاكلك ترتيك من العدم؟ -44

   هل تستمتع بديجاد للول لمشاكل تسبب لك الالباط؟ -45

   ؟أ ذ قراراتك بمفردكهل تفض ل  -46

   الألداث أو الأفكار؟هل تدور نماشاتك لول الأش اص أكثر من  -47

   هل تشعر بالرضا عن نفسك بالرغم من انتماد الآ رين؟ -48

   هل تنام برقل قدرن ممكن؟ -49

   هل تثابر في عمل ما، إذا قال لك الآ رون أنه لا يمكن إنجازه؟ -50
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 (1) معين تدريبي

 (1(: الموضوع )3الولدة )

 الإجابات: اختبار ميولك الشخصية

 

  Lifestyle نمط المعيشة Personal backgroundالخلفية الشخصية 

 )عدم توف ر الوقت( نادراً أو لا -2 )التدريب العائلي( غالباً أو نعم -5

ة( نادراً أو لا -7  )الإدارة، تحديد الأهداف( غالباً أو نعم -6 )التوجه، الطاقة، الصح 

ه نحو تحميق الإنجازات( غالباً أو نعم -8 ) برة الصرف من ال دمة( غالباً أو نعم -9  )توج 

 الابتكار( ،)الإبداع غالباً أو نعم -10 )التربية والتعليم( غالباً أو نعم -12

 )السيطرة، المسمولية( نادراً أو لا -11 )معد ل متولط عموما( نادراً أو لا -13

 م اطر()متسرع،  نادراً أو لا -16 )الالتملالية( نادراً أو لا -14

 )ليطرة ذاتية( نادراً أو لا -17 )الحاجة إلى تحميق الإنجازات( غالباً أو نعم -15

 )التصميم، الجزم( غالباً أو نعم -18 )لس المسمولية( غالباً أو نعم -19

 )عدم الصبر، الطاقة( غالباً أو نعم -22 )المسمولية في لنن مبكرة( نادراً أو لا -20

 )ثمة بالنفس، التملالية( غالباً أو نعم -23 )ال برة المبكرة( غالباً أو نعم -21

 )المثابرة، التصميم( غالباً أو نعم -24 )التفاال والمرونة( غالباً أو نعم -30

 )مبادر، مسيطر على الذات( نادراً أو لا -25 ة الش صية ولل المشكلات(يول)المسم نادراً أو لا -31

 )الطاقة، المدرة على ترمين الموارد( غالباً أو نعم -26 على ترمين الموارد والم اطرة()المدرة  غالباً أو نعم -32

 )الغرور( غالباً أو نعم -27 )المرونة والثمة بالنفس( نادراً أو لا -33

 )الثمة بالنفس، الجزم( غالباً أو نعم -28 )السيطرة الذاتية وضبط النفس( نادراً أو لا -34

ه نحو الأهداف، إدارة الوقت( نادراً أو لا -29 )الالتملالية وتحمل المسمولية( غالباً أو نعم -36  )توج 

 )مثابرة، التصميم( غالباً أو نعم -35 )التفاال( غالباً أو نعم -37

ه نحو تحميق الأرباح( غالباً أو نعم -39 )التصميم والتفاال( غالباً أو نعم -38  )توج 

 )الحاجة إلى تحميق الإنجازات( نادراً أو لا -43 بالنفس وضبط النفس(مة )الث نادراً أو لا -40

 )الالتملالية، الثمة بالذات( غالباً أو نعم -46 )المدرة على ترمين الموارد والمبادرة( نادراً أو لا -41

ه نحو الأفكار، الإبداع( نادراً أو لا -47 )المبادرة والتفاال( غالباً أو نعم -42  )توج 

  Behaviour patternsالانماط السلوكية
 )تسامح مع الغموض، ثمة بالذات( غالباً أو نعم -48

 )إدارة الوقت، الطاقة( غالباً أو نعم -49 السيطرة الذاتية(، )الثمة بالنفس نادراً أو لا -1

    السيطرة الذاتية() وض الم اطر،  غالباً أو نعم -3

    )الميادة( غالباً أو نعم -4

    )البصيرة، لد ة الملالظة، المثابرة( غالباً أو نعم -44

    )تسامح مع الغموض، المبادرة( غالباً أو نعم -45

    )التفاال( غالباً أو نعم -50
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 (2) معين تدريبي

 (1(: الموضوع )3الولدة )

 الكفايات الأساسية المطلوبة لريادة ناجحة

 المهاراتمجموعة من و المعرفةقدر من  يمكن تعريف الكفايات بأنها
 الميزّاتحزمة من و

 المعرفةKnowledge  ،هي مجموعة أو قدر من المعلومات المخزنّة :
 والتي يمكن استذكارها في الوقت المناسب.

 المهـارةSkill هي القدرة على تطبيق المعرفة : 

 زات : هي مجموعة من الصفات أو الخصائص المتميِّزة  Traitsالمي ـ
 التي تكونّ شخصيةّ الفرد.
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 (1) بيان معلومات

 (1(: الموضوع )3الولدة )

 الكفايات المطلوبة لريادة ناجحة في المؤسسات الصغيرة

 توف ر الموائم الآتية أمثلةً عن الكفايات المطلوبة لريادة ناجحة. ويمكن تحديد هذه الكفايات برنفا: 
 قدر من المعرفة 
 مجموعة من المفارات 
 الميزاتمن  لزمة 

 :(Knowledge)المعرفة  -أ
نة التي يتم التذكارها في الوقت المنالب. ففي مجال المعرفة تحدد  على أن فا مجموعةٌ أو قدرٌ من المعلومات الم ز 

 الأعمال، تتجل ى المعرفة بامتلاك المعلومات بشرن بعض النوالي والاطلاع عليفا ومنفا على لبيل المثال:
 فرصة العمل 
 الزبائن 
 عمليات الإنتاج 
 إدارة الأعمال 

 السول 
 المنافسون 
 المسائل التمنية 
 مصادر المساعدة 

كما هو  ،إلا  أن ليازة المعرفة بشرن المملسات أو الريادة لا تكفي لتحميق النجاح في إنشاء مملسة ما وإدارتفا
الحال مثلاً بالنسبة لش  ن قد قرأ عن الطيران أو الميادة أو السبالة أو اطلع عليفا، إذ أن ذلك لن يمك نه من قيادة 

 طائرة أو لي ارة أو من السبالة في لوض.

 :(Skills)المهارات  -ب
مر  ، كما هو الحال في تعرف المفارات بالمدرة على تطبيق المعرفة، ويمكن اكتسابفا أو تطويرها عن طريق الت

الطيران أو الميادة أو السبالة مثلاً. ويمكن التمييز في ليال المملسات بين المفارات التمني ة والمفارات الإداري ة. 
 وفيما يرتي بعض الأمثلة:

 مهارات إدارية مهارات تقنية
  الفندلة 
 المحالبة 
 ال ياطة 
 النجارة 
 الميكانيك 
 تمديم الطعام 

 التسويق 
  الوقتإدارة 
 الإدارة المالية 
 التنظيم 
 الت طيط 
 الميادة 

 
في كثير من البلدان يتم توجيه الرجال والنساء نحو اكتساب المفارات الإدارية والتمنية المذكورة أعلاه باعتبارها 
منالبة لجنسفم. ولفذا يميل الرجال والنساء في أغلب الأليان إلى التركيز على قطاعات ريادية محددة، وإن لم 
تكن أكثر المطاعات ربحية. على لبيل المثال، من المستبعد أن تعمل النساء في مشاريع البناء وأن يعمل الرجال 
في مجال رعاية الأطفال أو  ياطة الملبولات الجاهزة للبيع. وفي مجتمعات كثيرة، يمكن للرجال والنساء اكتساب 

ب. لكن الميزات أو السمات تستلزم الوقت لتتبلور ولا معارف ومفارات بسفولة نسبيا في لال توافر الدعم المنال
يمكن تغييرها أو اكتسابفا بسفولة. إلى هذا، يتم توجيه الأش اص ذوي الإعاقة أليانا نحو اكتساب مفارات قد 
تعتبر على نحو  اطئ منالبة لإعاقتفم. مثلا، قد يتم توجيه الأش اص ذوي الإعاقة نحو المفام أو الحرف أو 

المتدنية المفارات ليث يعتبرون برمان أو بمنرل عن الم اطر. وعليه، قد يمدي ذلك إلى تركز الأش اص الوظائف 
 ذوي الإعاقة في مجالات أقل ربحية.

 : (Traits)الميزّات -ج
ن ش صي ة الفرد ال صائ على أن فا مجموع الصفات أو  تحديد الميزاتتم  وفي درالة مستعرضة  .التي تكو 

( ميزة ريادية ش صية، تصف للوك الريادي الناجح. 14أجُريت لثمافات الفند والمالاوي والإكوادور، تم  تحديد )
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 McBer and) شركة الدرالة التي نف ذتفا هذه ( بتمويلUSAIDقامت وكالة التنمية الدولية الأمريكية )
Company)  وشركة(Management Systems International) يمكن ا تصار المي زات الريادية .

 الش صية بما يرتي.

 الريادي الناجح يتصف برنه:

 مبادر 
 مثابر 
 يفتم بالجودة العالية 
 ه نحو الفعالي ة  متوج 
 يحل المشاكل بطرل مُبتكرة 
 ي وض م اطر محسوبة 
 ممنع 

 يرل الفرص ويغتنمفا 
 يسعى إلى جمع المعلومات بنفسه 
 ملتزم بتنفيذ العمود 
 ي ط ط بشكلن نظامي 
 يظفر ثمة بالنفس 
 جازم 
 ممث رة تيعتمد التراتيجيا 

 
إن  الش   الذي لا يتمت ع بالكفايات الثلاث مجتمعةً في مشروعه ليواجه صعوبات على الأرجح في تشغيل 

 بشكلن ناجحن. ماذا قد يحدث إذا كان الش   يتمت ع بالآتي: مملسته

  :المعرفة والمهارات فقط 

المحتمل لش   يتمت ع بالمعرفة والمفارات فحسب، أن يستمر  في مملسته لوقت طويل، لتى من غير 
ولو تمك ن من البدء فيفا. فالش   الذي يفتمر إلى الميزات مثلاً، قد يظُفر قدرةً ضئيلة على المثابرة إذا 

ها، أو قد لا يرغب ببساطة واجفته عوائق ألالية، أو قد لا يتنب ه للفرص المتالة أمامه، أو قد يفوته انتفاز
 في ات  اذ م اطرة مدرولة لل وض في مملسة معي نة.

 

  فقط:  والميزاتالمعرفة 

إن الش   الذي لا يملك لول المعرفة والميزات الش صية قد لا يجد شيئاً ذا قيمة يمكنه تطبيمه عليفا 
لى الآ رين، وبالتالي ضعيفاً للغاية. ما لم يكن يتمت ع بالمفارات التمنية، أو قد يجد نفسه كثير الاعتماد ع

 وقد يكمن الحل في إيجاد شريك أو توظيف أش اص يتمت عون بالمفارات المطلوبة.

  فقط:  والميزاتالمهارات 

يمكن لأي ريادي محتمل يتمت ع بمفارات وميزات ريادية إن ما يفتمر إلى المعرفة أن يبدأ بمملسة معي نة. 
فاتفما(، قد ولكن  افتماره إلى المعرفة أ و قلة إط لاعه مثلاً، على الزبائن أو على السول )بما في ذلك توج 

يمد ي به في نفاية المطاف، إلى الفشل في بيئة تنافسية. لذا، فدن ليازة المعلومات ألالي من أجل نجاح 
 أي مملسة.

 هم:: في حال رأى الرياديون بأنهم يفتقرون إلى الخبرة في أي من الكفايات، فإنملاحظة
 .قد يركزون على تحسين الكفاية 
 .قد يست دمون موظفا يملك الكفاية الضرورية 
 .قد ينشئون شراكة مع ش   يتمتع بالكفايات في المجال المطلوب 
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 ساعتان        ةيريادالزات مي  التحديد : (2)الموضوع 

 
 (1) بيان معلومات

 (2(: الموضوع )3الولدة )

 المحتملين الرياديينتحديد 

 يزداد عددُ الموظفين غير الراضين عن العمل برجر لألباب عدة منفا:

 لا يحب ذون التمي د بالأوامر -1

 ليست إمكانياتفم موضع تمدير -2

 مستول د لفم ثابت -3

 مسموليتفم محدودة -4

 يصعب عليفم تنفيذ أفكارهم -5

 يفتمرون إلى فرص التمدم أو يواجفون مواقف للبية بشرن قدراتفم. -6

ر الراضين إلى البحث عن فرص جديدة لكي يعملوا لحسابفم ال اص. وهم يميلون إلى البدء قد يسعى الموظفون غي

 بمملسات ما لحسابفم ال اص لعدة ألباب هي التالية:

 .نفسفمأيريدون أن يكونوا ألياد  الالتملالية، أي -1

 .الحاجة إلى العمل على الفور -2

 .رغبتفم في إيجاد د ل إضافي لد ل وظيفتفم -3

 .ير مملسة أعمال لأولادهمرغبتفم في تطو -4

 .ه بصفتفم موظفيننرغبتفم في كسب مبالغ أكبر مما يجنو -5

 .رغبتفم في أن يحظوا بفرصة إثبات قدراتفم -6

 الحاجة إلى عمل أكثر تحديا. -7

 تحديد فرص ريادية يرغبون في تحميمفا/تطويرها. -8

 ائر المست دمين.بالنسبة إلى الأش اص ذوي الإعاقة، قد لا يتساوون من ليث فرص التمدم مع ل -9
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وبالرغم من أن عبارة ريادي تسُتعمل عادة لوصف ش  ن يعمل لحسابه ال اص، إلا أن كون الش   ريادياً، لا 

ينحصر في وظيفته أو ليرته المفنية فحسب، بل يطال طريمة عيشه كذلك. لذلك عليك أن تنظر إلى إمكانياتك 

 الألئلة الآتية بعض الممشرات عن قدراتك الريادية: عنالش صية بطريمة واقعية. ولتوف ر الأجوبة 

 نت مندفع عادة، ومستعد للعمل جاهداً لبلوغ أهدافك؟هل أ -1

 هل تحسن العمل مع أش اص آ رين؟ -2

 هل تتول ى عادة، دوراً قيادياً ضمن مجموعة من النا ؟ -3

 هل تتمت ع بالمدرة على التواصل مع الآ رين؟ -4

 هل أنت مستمع جيد؟ -5

 ثمة بالنفس؟هل تتمت ع بال -6

 هل لديك صورة إيجابية عن نفسك؟ -7

 هل أنت لازم لدل ات اذ المرارات؟ -8

 هل تود ابتكار أشياء أو تحميق أفكار جديدة؟ -9

عن الألئلة الواردة أعلاه، كلما كنت ريادياً أكثر. ومن العوامل الألالية التي تدل  بـ "نعم"كل ما كثرت الإجابات 

على ريادية الش   توفير أمورن قي مة للآ رين. فكل ما كثرت لاجة النا  إلى منتجاتك أو  دماتك، كلما ازدادت 

 .المنافع المحتملة التي قد تنالفا
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 (2) بيان معلومات

 (2)(: الموضوع 3الولدة )

 مةالمهريادية ال الميزات

. ندفاعل الكثير من الطاقة والااعمالأ مملسةتتطل ب إدارة :  (Hard working)العمل الاجتهاد في  -1
فترات في مكث ف الالعمل و إلى ذلك، الحاجةمتى دعت ساعات طويلة لذلك المدرة على العمل ويمتضي 
 والترقلم مع لاعات نوم أقل  من عادي ة. قصيرة،

ممنوا أن ي يفمعل، يتعي ن لنجاحكي يتمك ن الرياديون من تحميق ال : (Self-confident) نفسالثقة بال -2
إذا  برنكالمناعة من  لال ذلك برز غالباً يو. وضعوها لأنفسفمالأهداف التي برنفسفم وبمدرتفم على بلوغ 

 .من أجله، فعادة ما تنالهوكنت مستعداً للعمل ما بدلحاح، أمراً أردت 

رجال الأعمال الذي يسعى إليه معظم الفدف  : (Builds for the future)البناء من أجل المستقبل -3
ويعني ذلك أن  الريادي يدرك أن قدراتفم. لأنفسفم التناداً إلى  مضمون ود لوظيفة ناجحين هو إيجاد ال

 قد يتطل ب لنوات عديدة. العمل إلى مستول ممبول زيادة الد ل من

ً على مال ل الاهتمام بكسب اليشُك   : (Profit-oriented)قيق الأرباحوجّه نحو تحالت -4 ممشراً واضحا
ا يمتضي إدراك ذلك الش   برن مملسة  مدل تره ل الش   الريادي لأن يمتلك مملسة أعمال، مم 

 ها،بشرن كيفي ة التثمار اتالمرار، يمكنه أ ذ الأرباحيبدأ الريادي بكسب أن الأعمال ترتي أولاً. وبعد 
 أو لغايات ش صي ة.ملسة توليع المبفدف 

على المدرة على تحديد المملسة يعتمد النجاح في  : (Goal-oriented)الأهدافوجّه نحو بلوغ الت -5
يعتبر الش   )التي  هدافالمدرة على تحديد الأ وتعد. بعزم تحميمفاعلى والعمل واقعية، أهداف أو غايات 

 .في الش   الرياديين تألاليسعي إلى تحميمفا مي زتين وال ،تستحق العناء(ان فا 

معالجة في المثابرة  . لذا، تعد يباتالمشاكل والل كافةً اعمالأ واجه مملساتت : (Persistent)المثابرة -6
 .عناصر الألالية في الريادي الناجحمشكلة معي نة ألد ال

شمل يونجاح. والفشل ال كافةً  الأعمالمملسات  واجهت : (Copes with failure)مع الفشل التعامل -7
 قد ،زةدون هذه المي  ووالسعي إلى فرص جديدة.  ،والت لاص العبر منهالفشل، تحديد الفشل مع  التعامل
 ال اص. معمل لحسابفالأش اص في الالفشل المبكر محاولة يحبط 

 عرفة مدلعلى مالرياديون يحرص :  (Responds to feedback)التغذية الراجعةمع جاوب الت -8
ميزة  ،ونصائح من الآ رين فيدة،ممعلومات مرتد ة  يشُك ل الحصول علىلذلك، متابعة أدائفم. نجالفم و
 .الرياديينزات أ رل من مي   مفمة

ات، المبادرر ذون الناجحين يالرياديين  أن البحوثظفر ت : (Demonstrates initiatives)المبادرة -9
 عن النجاح أو الفشل.ن ش صياً مسمولييكونون فيفا  ،نفسفم في مواقعأويضعون 

عتمد على الالتشارة الدا لية يش   الناجح الريادي  : (Willing to listen)الاستعداد للإصغاء -10
مسمولي  ،مثل ش اصمن أ ،عند الحاجة ،طلب المساعدةإمكانية على الذات عتماد الا منعلا يو. وال ارجية
زة الآ رين مي   ائحتشُك ل المدرة على الإصغاء إلى نصول. اعمالأومستشاري  ،رف والمحالبيناالمص
 .الرياديينمن ميزات رئيسية 

على داء ومن ثم العمل الأمعايير  وضعيشُك ل  : (Sets own standards)وضع المعايير الخاصة -11
 وأعايير الد ل . يمُكن أن تشمل هذه المأصحاب المشاريع الناجحينممشراً آ ر من ممشرات تحميمفا 
 عامي كل  أصحاب المشاريع إلى تحسين أدائفم ف معظمسعى ي. دورة رأ  المالالمبيعات أو  وأالنوعي ة 
 .وضع معايير أعلى لنة تلو الأ رل والتمي د بفاإلى و

ينطوي عمل الريادي على شكوك أكثر من العمل  : (Copes with uncertainty)التعامل مع الشكوك -12
في مجالات أ رل تواجد غالباً ما تإلا أنفا  .المبيعات والعائداتشكوك في مجالي هذه الوتسود  المرجور.



  ف إلى عالم الأعمالتعر  برنامج كاب: 

109 

من دون شكوك هذه الالتعامل مع على المرء تشُك ل قدرة ووالدعم المصرفي.  ،مثل تسليم المواد والألعار
 .لدل الرياديميزة ألالي ة  ،لضغوطالإذعان ل

الريادي، من ليث  من جانبتاماً وتشغيلفا التزاماً  ما شاء مملسةب إنيتطل   : (Commitment)الالتزام -13
 .تشك ل هذه المي زة أولوية في لياته العيش. ويجب أنطريمة و ،لوقت والمالا

نماط ن عملفم على ورجال الأعمال الناجحسند يُ  : (Builds on strengths)القوّةعتماد على نقاط الا -14
 ،والمفارات التنظيمي ة ،ومفارات البيع ماعية،الاجت فمومفارات ،اليدوي ة فممثل مفاراتالموة لديفم، 
إنشاء على  تفموقدر ا،في تجارة مارففم ومععي نة، سلعة أو  دمة متفم لومعرف لديفم، ومفارات الكتابة
لى ويحتاج الرياديون إلى التركيز على تعزيز مواطن الموة لديفم وإ .والالتفادة منفا شبكة من المعارف

الإلتعانة على الأرجح بشريك أو موظف من أجل التركيز على الجوانب الأ رل من جوانب إدارة مشروع 
دين  ريادي ناجح. مثلاً، لميرة ريادية وبائعة ممتازة. وبالرغم من أنفا صماء، تفاوض الألعار مع المور 

ن للتواصل بسفولة مع العملاء. لولدها مستعينة بالكتابة والآلة الحالبة. لكن في المتجر، تست دم موظفي
مثل آ ر يولف الذي يملك محطة وقود وهو ميكانيكي ممتاز ومدير المحطة. لكنه لا يجيد مسك الدفاتر 

 ويكره تفاصيل السجلات المالية لذا الت دم مالك دفاتر للميام بالعمل المطلوب.

 ،دلاعتعامل الالصدل وال تشك ل صفات : (Reliable and has integrity)الاستقامةو يةالاعتماد -15
 .ألالية لدل الريادي زاتمي  ه، بوعود ئهوفاواعتمادية الش   من ليث 

على الرياديون بمدرتفم ع يتمت  والم اطر. شمل عمل الريادي بعض ي : (Risk-taker)خوض المخاطر -16
وفرص  ،حتملةتشمل هذه الم اطر التساب التكاليف والأرباح المُ وأو مدرولة.  ة وض م اطر محسوب

يتفادون الم اطر الرياديين  ن  أيمُكن المول و. كي تكون المجازفة مربحةً لإيمان الش   بنفسه، و ،النجاح
دون تحميل الآ رين جزءاً منه. من  لال  ،ال طرمن لدة فون عندما ي ف   وقد يكون المصرفيون والمور 

ل والزبائن هم من يت  .الرياديون التي يواجففا م اطرالحم 
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 (1) تدريبي معين

 (2(: الموضوع )3الولدة )

 الصفات الريادية المهمة

 العملالاجتهاد في  -1

 الثقة بالنفس -2

 البناء من أجل المستقبل -3

 التوجّه نحو تحقيق الأرباح -4

 التوجّه نحو بلوغ الأهداي -5

 المثابرة -6

 مع الفشل التعامل -7

 التغذية الراجعةالتجاوب مع  -8

 ةالمبادر -9

 الاستعداد للإصغاء -10

 المعايير الخاصةوضع  -11

 الشكوك التعامل مع -12

 الالتزام -13

 القوةّ نقاطالاعتماد على  -14

 الاستقامةو يةالاعتماد -15

 خوض المخاطر -16
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 (3) بيان معلومات

 (2(: الموضوع )3الولدة )

 الرياديينمن  ستةمقابلات مع 

 كمال : (أ)الريادي 

 منذ  مس لنوات( صغيراً )يملك كمال مطعماً 

ومسوووك مسوووومولية المشووووتريات، و ،وطاهن  نادلن تولي ت وظيفة  ، ليثعم في مدينة أ رلامطالألد العمل في ب بدأتُ 

 ،لوقت في مطعمين آ رين في المدينةثم أمضوويت فترة من ا ة في هذا المجال.ألووالوويحسووابات، فاكتسووبت معرفة ال

بدمكانفم افتتاح فسوووووويكون  كانوا ماهرين في الطبخ،أن فم إذا  من النا  كثيريعتمد عم. امطالإدارة كيفية وتعل مت 

اً في كل نوالي قطاع المركولات، أن  ى الش  علإذ يتعي ن . بساطةولكن  المسرلة ليست بفذه ال ،مطعم يكون ملم 

 والعلاقات مع الزبائن.  ،وإدارة الموظفين ،والطفي ،الإعلاناتكالمشتريات، و

مانع لدي على "لا  ه:رجيبف ، اص"مي الفتح مطعألكي  ،مطعمال أود أن أتعل م منك إدارة: "قائلاً  ناشب  ألد ال نييرتي

، عليك أن تطبخ، وتالإطلال،  ريد أن أ ني،تففم أنت لا"يعترض قائلاً ". فنظ ف الطاولاتأن توعمل كسوووالن ونادلن

الماعدة،  ل مناعمالأ تلم س طريمه في مملسةعلى المرء أن يبحسب اعتمادي، ى شمون الإدارة". تول  أتعل م كيف أ

 ا.قبل أن يتمك ن من إدارتف صعوداً إلى الممة

ً 12) لدي يعملوألب  أن أكون لوووووي د نفسوووووي. تي في مجال عملي، فرنا لوووووتمتع بحري  نا اأ لالياً، وأشوووووعر  ( موظفا

أصووووبح من الممكن أن  ولكن، شوووو   آ ردل مل لقد يصووووعب علي الع طلبون مني النصووووائح.عندما يبالسوووورور 

فحتى لو   ذ لوويرتي المفني ة منعطفات عد ة.وقد تت  ، إذ إنني لم أتجاوز الثامنة والعشوورين بعد، لموظفاً في المسووتمب

لتطيع الميام بما  أتمنى لو عمل لحساب ش   آ ر،أن أررت اضطُ  شاءا ن وأ ،ألُب  أن ات ذ المرارات، لأن ني أ

 كون قائداً.أ
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 يارا : (ب) الريادي

 لنوات(. صيدلية، منذ لت يارا)تملك 

الأثناء،  هذه فيو. لإنشائفا فلةً زمني ةً أن يضع لنفسه م ة، اصمملسة ه يتعي ن على من يرغب في إنشاء عتمد أن  أ

الموظفين، و نمدي،ق الدف  التو تحديد الألعار،و المبيعات، ح ولجماربالأعن  ،قدر الإمكانيتعل م، عليه أن 

فلدل أطول من العمل لحساب شركة كبيرة. وقت  علىة  اص امتلاك مملسة حوذلا يستووالإعلانات والمحالبة. 

 وبالرغم منتكون لي د نفسك. لذا، من الأفضل أن . ملكفمبرن  لياتك عمل يشعر أرباب ال ما، لحساب شركة كعمل

ً  يني أغُادر مكان عملأن   ر لم أبادإذا و. مستمرةه بصورة فيأفك ر ه لا يفارقني فكرياً على الإطلال، بل إن  ، إلا  جسديا

 ل. اعمالأ بشرن مملساتهي فلسفتي ال اصة  حدث ذلك أبداً. وهذهلن يأنا إلى دفع عجلة العمل في مملستي، ف

 منح النساء الأ ريات وظائف جيدة هومملستي، ني في ما يسرُّ ، فدن أكثر ش صيا إلى الأقلية أنتمي مع أننيو

هو أن   ة،يلالصيدلآ ر الذي دفعني إلى امتلاك العل  السبب . وتمكني من إثبات قدرتي على العمل كما الرجالو

في أموالي مجدداً ني التثمر النسبة الأكبر من ن  لأ إلا  أن د لي المتيس ر بات أقلقد تحس ن. صافي الموجودات لدي 

 . اعفيتولالمملسة ل

ا الصيدليات الست  الأ رل في   والدةً.أنا المرأة الوليدة التي تملك و فيملكفا رجال الحي،أم 
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 اماري : (ج) الريادي

 منذ لت ة أشفر(. متجراً لأجفزة الطفي وأدوات المطبخا )تملك ماري

شاب  فري. ة اصالبدء بمملسته ال ك ر دوماً فيفو يف، فكذلكإذا كان و. برأيي إما يكون الش   ريادياً أو لا يكون

مملسة أفضل لالاً في هذه الأيام إذا عمل في ليكون  ،لا يملك رأ  مال كبيرو ،موهوب في مجال الأعمال

 آ ر. ش  ٌ ليتحك م فيه  ،في لساب توفير همالش ٌ  ما دذا أودع ف. اففيالتحك م  مكنهي اصة 

أن  ولا اعتمد لست  بيرة في أجفزة المطبخ. ، علماً أننيشركاءعدد من البالتعاون مع مملستي ال اصة اشتريت 

تطوير الأفكار والمنتجات. ممدرة الت يُّل، وو ،موهبة التسويقأن لديه طالما مفمٌ  المرء وضفا ي المملسة التينوع 

تنمية مملساتفم ال اصة. في الرياديين يفك رون معظم إن  علانات. للإ وكالةن في  كمحالبة برة والعة لمد اكتسبت 

ح متجر آ ر افتتنتمك ن من اأتمن ى أن ول قريب. في مركز تسو   اً كبير اً متجرأعمالنا، بحيث افتتحنا ول عنا ونحن قد 

 . وأراد كسب المزيد من المال، عليه افتتاح متاجر جديدة ة،جي دفكرة  ل الش  دذا كان لدفهذا الصيف. 

وبالرغم من أنني فمدت لمعي منذ الصغر، لا يمثر ذلك على أعمالي. هناك فمط بعض المفام الصغيرة التي لا 

فا شركائي مثل إجراء الاتصالات الفاتفية. لكنني أنا ال بيرة في المحالبة ب لاف ألسن الميام بفا والتي يموم ب

 شركائي الذين لا يفمفون الكثير عن الدفاتر والسجلات وتوقعات البيع. وعليه، ففم بحاجة إلي بممدار لاجتي إليفم.

ً لأن   ،بحاجة إلى مصدر رزل ثابت فرنافي وكالة الإعلانات.  موظفةك أعمل لا زلت لا زالت و ،المتجر لديث نسبيا

وأقوم برعمال  يدر  علي المتجر في الوقت الراهن ما يكفي من المال لأترك وظيفتي. لاومن فضة. فيه أربالي 

ولعل  هذه الفترة ليست  المحالبة للمتجر ليلا و لال نفاية الألبوع. وأنا مشغولة كل الوقت لكنني ألتمتع بالتحدي.

ظل ي الصعبة الاقتصادي ةالأوقات حت ى في فلكنني متفائلة.  لبدء بمملسة  اصة،قتصادي ة لالأفضل من النالية الا

 بدمكان الرياديين جني المال.
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 سعيد : )د( الريادي

 منذ عشر لنوات(.بدأت عملفا  محطة إذاعية محلي ةالمالكين لألد  هو لعيد)

لدل الإذاعات عملت في إلبق لي أن قد و. تعرففافي صناعة و ،ستفويكت من المفم أن تد ل في مملسة أعمال

 المملسة ال اصة بشرن ات اذ قرارن ما يكون المرء في صدد عندو. أن نمل س محطتنا ال اصةقبل سنوات عدة، ل

عشر منذ ؟ المتوق ع فيهمستمبل ال. ما ه أن يكون مط لعاً على الظروف السائدة في ذلك المجالعليالتي لينشئفا، 

رنا أن مجال الإذاعات لديه إمكانية ا، ارتريلنوات المحطة  لترليس ةولشركائي الثلاث ليمماتياً كان الأوان ، ولتطو 

 الإذاعي ة. 

التحل ي بالنضج والمدرة على  ذلكيفترض إذ يفوقان ما يُ ي ل للكثيرين. م ي لةً وابداعاً  مملسة  اصةيتطل ب بناء 

كيفي ة  دركوعلينا أن نلالياً، من الموظفين لحسابنا  عددٌ كبيرٌ بمن فيفم الموظفين. يعمل  ،العمل بفعالية مع الآ رين

 ينجدير ،ووكيل ترمين ومصرفي ،محامن ومحالبن من على مساعدة جي دة كما يتعي ن علينا الحصول معفم.  طيالتعا

. التي يريدها الش   شروطوفق الاصة  وب ،من الصعب جمع رأ  المال، علماً أن ه بد  من توف ر المالولا بالثمة. 

 لشراء المحط ة الإذاعي ة ثلاث لنوات.لازم ملي ة جمع المال العالتغرقت وقد 

من الأفضل  ، لواء كان ذلك ضمن أللوب التضامن أو الشركة،آ ريند لت في مملسة الأعمال مع أش اص إذا 

وما المفارات التي ش  ن به، كل  ما يبرع  دركك أن تعليو. نفسفا شاركون الأهداف والغاياتتأن تترك د من أن كم ت

 ،أقبل المنطق المائل فرنا لا. أن يتصادل المرء مع الآ رين كما ان ه من المفيد .المملسة ه المساهمة فيفا فييمكن

 ألسن التواصل معفم.ذلك إذا ينجح في أن  هيمكن ، بلبرن ه لا يمكن للمرء أن يتصادل مع شركائه
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 مازن : )هـ( الريادي

 (.في اليمن)مازن صالب مزرعة بن 

مزرعة البن التي أملكفا هي ملك لعائلتي منذ أجيال وتممن لنا د لا جيدا. وقد ورثت المزرعة من والدي منذ تسع 

لنوات. ومنذ ذلك الوقت، أنا أعمل بكد وجفد لاعتماد تكنولوجيات وتمنيات جديدة في المزرعة وبناء اتصالات 

لانتاج وزيادة الأرباح  لال السنوات المليلة الأ يرة جديدة وشبكات من العملاء في ال ارج. وقد نجحت في توليع ا

وبت أامن وظائف ثابتة لعدد كبير من السكان المحليين. وهذا مفم بالنسبة إلي، لأنني أامن في الالتثمار في 

المجتمع المحلي. وليس  افيا على ألد أن مزارع البن تحتاج إلى الكثير من المياه وأن إمدادات المياه شحيحة في 

ليمن. وقد دعمت جمعية المفوة اليمنية مشروعي ولاعدتني في مد نظام الري بالتنميط وبناء لاويات للمياه من ا

أجل تجميع مياه الأمطار، ما لمح لي بري مزروعاتي بشكل منالب وزيادة إنتاجي. و لال السنة الماضية، 

مع مستوردي البن في أوروبا. وأنا  شاركت في ممتمر دولي للمفوة في اليمن ليث تمكنت من إقامة اتصالات

 بانتظار الحصول على شفادة بالمفوة التي أنتجفا كمنتج طبيعي عضوي من اليمن. 
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 مايكل : (و) الريادي

 (.لنتين)مايكل صالب شركة ليالة بيئية في لبنان منذ 

على الحصول  يوالد نيفي شركة التشارات هندلية لاعد تلنين وعمل اربعةمن كلية الفندلة منذ  تت رج

صغر العودة الى مسمط اللب منذ أ لطالما كنتعلى وظيفة فيفا رغم صعوبة ذلك وقلة الفرص للمت رجين الجدد. و

في إكتشاف الطرقات الجبلية المديمة التي  يقضي وقتا كنتفي قرية صغيرة في  جبال شمال لبنان، ليث  يرأل

وتطور هذا الشغف  صادففا.االمناظر الطبيعية ال لابة التي ي فجد متعة كبيرة ا كنتلم يعد لول الملة يعرفونفا. و

بدأ باكتشاف طرقاتفا بعد لمال الاهالي عن ما أقصد في كل عطلة نفاية الالبوع منطمة م تلفة وا تليث اصبح

صادف انالا بسيطين اغالبا ما  كنتكتشف. واالملالظات لتوثيق ما  أدونالتمط الصور و تيمكن ان يعرفوه. وأ ذ

لتمتع بفما بشكل كبير ا كنتولكنفم كانوا يفتحون بيوتفم ويمدمون الطعام والشراب الذين  يوفمراء في تجوال

  اصة عند تناولفما في الحديمة او المصطبة ال ارجية للمنزل.

كما الببتفم ايضا وتعاطفت مع مشاكلفم الناتجة بمعظمفا  كسب محبة وثمة هملاء النا ابسفولة ان  عتوالتط

بدأت تتبلور في رألي ملامح مشروع شركة جديدة تجمع بين شغفي بالمشي في الطبيعة  . ومع الوقتالفمرعن 

وبين رغبتي بمساعدة الاهالي عن طريق زيادة مد ولفم. وبالفعل بعد بضعة شفور من درالة ما يحتاجه 

غيرة ترغب في الموضوع، ألست شركة صغيرة تعمل على تنظيم رللات في نفاية الالبوع لمجموعات ص

المشي في الطبيعة والتعرف على المناطق. ومن شروط الانضمام الى الرللات ان لا يحضر الد اية مركولات بل 

ان يتناول الجميع الغذاء والوجبات ال فيفة مما ينتجه لكان المنطمة التي نزورها وما يحضرونه لنا، طبعا لماء 

ن ايضا شراء ما يرغبون به من  ضار وفواكه والمنتجات المروية مبلغ تدفعه الشركة. وبالطبع يستطيع المشاركو

 مباشرة من الاهالي.

لمد واجفت صعوبات كثيرة عندما ات ذت المرار بتاليس الشركة ليس اقلفا معارضة اهلي الشديدة لانفم اعتبروا 

الشركة الذي اقترضته  انني أضحي بمستمبلي المفني. وكانت هناك صعوبة ايضا في تامين المبلغ المطلوب لترليس

 من صديق لي وافق ان ارد له المبلغ  لال ثلاثة لنوات مع فائدة صغيرة، وذلك لانه اعجب بفدف المشروع.

ليس يدر علي المشروع ما يكفي لتغطية مصاريف الشركة ومصاريفي الش صية. واليوم وبعد لنتين من التر

مع شركات ليالية كبيرة، ولكنني لعيد انني بدأت بتحميق  وانا بالطبع اطمح الى توليع العمل اكثر والى العمل

ما اردته وهو تحسين اوضاع اهالي تلك المناطق النائية وفي نفس الوقت ممارلة عمل البه كثيرا. وانا ليس لدي 

اي شك انه في يوم ما لو تعارضت مصالح الشركة مع مصلحة الاهالي فانني لوف ا تار مصلحة الاهالي اذ 

  هذه الشركة لافادتفم وليس للالتفادة منفم. انني الست
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 (1ورقة عمل )

 (2(: الموضوع )3الولدة )

 الميزات الريادية المهمة

ة وقي مة لول  ذكرهم التالي الرياديينأعطى كل  من لمد   المص . اقرأ مملساتفم الذي لم مته نجاحالمعلومات مفم 

التي  الرياديةوضع دائرةً لول العبارات والجمل التي تشير إلى الميزات  (،3) بيان المعلوماتفي الواردة   مسال

ن هذه اوتشغيلف مملسة  اصةفي امتلاك  يةهم  كثر أأن فا قد تكون الأعتمد ت نالبة الم فراغاتفي ال الميزات. دو 

 أدناه.
 

 الميزات الريادية الريادي

  كمال -أ

  يارا -ب

  يامار -ج

  لعيد -د

  مازن -ه

  مايكل -و
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 ثلاث ساعات           الريادية القيادة: (3)الموضوع 

 
 (1) معين تدريبي

 (3(: الموضوع )3الولدة )

 أنواع القادة

صاحب "القبضة الحديديةّ" أو الاستبدادي  الدكتاتوريالقائد  -1
(Autocratic leader) 

 الأوامر من دون استشارة الموظفين.و القراراتيصدر 

  (Democratic leader)القائد الديمقراطي  -2

 اتخّاذ القرارات.  في عملية العاملينيشرك 

أو غير المتدخّل أو اللامبالي  (Laissez-faire)القائد المُهمل  -3
(Hands-off)  

 .ولا يتدخل فيها القرارات لأفراد الفريقيترك 
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 (2) معين تدريبي

 (3(: الموضوع )3الولدة )

القائد الديمقراطي تقنيات تحفيز العاملين من قبل 
 )المتوجه نحو الأشخاص(

 .وإظهار التقدير لجهودهم ،الإشادة بعملهم الجيدّ -1

 إنجازه.ينبغي  مال العاملين التأكد من معرفة -2

 .المرؤوسينإلى ات والمسؤوليّ  تفويض السلطات -3

 لحفاظ على الاتصال الشخصي مع كافة الموظفين.ا -4

غير المرغوب كافأة السلوك وعدم م فيه،مرغوب مكافأة السلوك ال -5
 .فيه

 .الاستماع الجيد )الإصغاء( للشخص المتحدث -6

بالتشارك مع  أهداي محددة وواضحة وقابلة للقياسوضع  -7
 بصورة مستمرةّ.إعادة النظر فيها و ،العاملين

 علني.شكل ب هعدم انتقادعلى انفراد، و موظفّالأداء مناقشة  -8

 إيجابي. أداء دور نموذجي -9

 ولائقة إرساء بيئة عمل منتجة وآمنة -10
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 (1) بيان معلومات

 (3(: الموضوع )3الولدة )

 أنماط القيادة

إلى لدن بعيدن  نومدي الموظفوي. بشرنفا وإعداد ال طط لمملساتفم،  لمسمولي ة وضع الأهداف الرياديون يتول ى 

ة الموظفين معنوياترفع ل ، يشك  وبالتالي. بلوغ الأهدافهذه ال طط و نفيذت دوراً كبيراً في  والمحافظة عليفا مفم 

 .بالنسبة للريادي ألالية

 همتى أيمن أن  و .آ رو ن ش  ن بيلأن فا ت تلف  ية بنفسهالمياد صفاتهطوير نبغي أن يعمل الش   المعني على تي

فضل اطريمة  ولا توجد التحسينات.جراء إسعي إلى الليساعده ذلك على  ،ةيالمياداته ش صياً عن قدر مسمولٌ 

روا أ، إذ أن  الرياديين قائداالش   كون يل لاليب ويسود التعمال الأة ال اصة. يالميادلاليبفم هم أش اص طو 

 :الآتيةة الثلاثة يالمياد

 ،المرارات )Autocratic leader( صاحب "القبضة الحديديةّ" أو الاستبدادي الدكتاتوريالقائد  ذ يت   -   1

 الموظفين.التشارة ويصُدر الأوامر من دون 

s ’Let)  اذ المراراتت  ا في عمليةفريق العمل أفراد  )Democratic leader( القائد الديمقراطي يشرك -   2

vote) . 

لأفراد  كافةً  المرارات )off-Hands( أو اللامبالي تدخّلغير المأو  )faire-Laissez( هملالمُ  القائد يترك -  3

 .فريقال

ً لفريق العمل من الألاليب  يست دم معظم المادة مجموعةً  يتول ى المادة في عالم الأعمال ولظرف المائم. لووفما

 مسمولي تين ألالي تين:

ة" (أ)  ،مسمولي ات وظيفي ة أو "إنجاز المفم 

 .ينأو الإبماء على معنوي ات الموظ فبشرن الأش اص  مسمولي اتو (ب)

ة. الذي يعتمده الرياديون  المنحى من  لالللوكاً يتجل ى  ،، إلى لدن كبيرتشك ل الميادةو عادةً ما وليال إنجاز المفم 

 . محتملة هامةوفرص كبيرة م اطر قد تنطوي على يات تحد  مواجفة يرغب المائد في 

ةعادة كامل المائد  ستوعبي يتعي ن و. هاجديدة ومبتكرة لإنجاز تحديد لبلن كما يمكنه  نجازها،إ عليه التي يتعي ن المفم 

رن يعاملوا الأش اص الآ رين وفق مضي "بي لفاظاً على المعنوي ات، باع توجيه ألاليإت  ياديين الصالحين على الم

اعد على تطوير موقف يسأن  ،من منظار الآ رينوضع الراية من شرن محاولة ف". المعاملة التي يريدونفا لأنفسفم

 " ليال الموظفين.بك إيجابي " اص

ً بين النوعين  ناجحالمائد اليمُيم  ، كتشكيل فريق عمل جديد، بعض الظروفففي . اتمن المسمولي   الآتيينتوازنا

 ،جديدةراج إجراءات مثل إد ،أ رل ب ظروفٌ تطل  بينما قد تلوظائف. ل اللأفراد منفأكبر ألياناً ايلاء أهمي ة تستدعي 

ل إلى قادة أكثر  الرياديينالميادة أن يسُاعد ضوع موشرن ففم  ومنلأفراد. ل المفام منفأهمية أكبر لإيلاء  على التحو 

 فعاليةً.

إلا   فم الداوب.عملمن  لال كونفم قدوة في لآ رين فم ايحُف ز بعضفمد ن لموظفيفم. ون ناجحومحف زالرياديين  إن  

فون إلى الم الرياديونيميل إذ  ،فضلالميادي الأقد لا يكون الأللوب أن ذلك   لأن يكونوا المحف زينالأفراد توج 

 ً  .الأكثر نجالا

ه بشكلن  اص نحو الأش اص من أجل تحفيز موظ فيه  أو المائد وفيما يرتي التمني ات التي يست دمفا الريادي المتوج 

 وقيادتفم:

لجفودهم الدائم وإظفار التمدير  ،الإشادة بعملفم الجي درنفسفم من  لال بناء ثمة الموظفين وإيمانفم ب  -1
 . فضلىال
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 يشُك ل التواصل الجي د مفتاح النجاح. ، إذإنجازهينبغي  إعلام الموظفين بما  -2

 إلى المراولين. ات والمسمولي   السلطاتتفويض   -3

 التعمال الدور الميادي للحفاظ على الاتصال الش صي مع الموظفين كافة.  -4

كافرة ر، وعدم مكافباعتبار أن  الموظفين يميلون إلى تكرار السلوك المُ  مرغوب فيه،مكافرة السلوك ال  -5
 غير المكافر.سلوك الفين يميلون إلى عدم تكرار لأن  الموظ   غير المرغوب فيه،السلوك 

 .المتحد ثالالتماع الجيد للش   المتحدث، ليث يعطي ذلك معلومات مرتد ة للش     -6

ة.بصورة إعادة النظر فيفا و ،بالتشارك مع العاملين أهداف محددة وواضحة وقابلة للميا وضع   -7  مستمر 

عدم انتماد أي عامل ما على انفراد، و أداء موظ ففي  لنوالي السلبي ةومناقشة ا ، اذ تدابير تصحيحي ةات    -8
 علني.شكل ب

 إلفام الآ رين من  لال أداء دور نموذجي إيجابي.  -9

 إرلاء بيئة عمل منتجة وآمنة والمحافظة عليفا.  -10
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 (1) ورقة عمل

 (3(: الموضوع )3الولدة )

 الرياديين اثنين منحوار بين لعب أدوار: 

 تبادلا الحوار التالي:و لوياً اليوم،طعام الغذاء مطبعة صغيرة. وقد تناولا  يملك كل من ألمد ومصطفى

ً  : ألمد لأجد جميع  إلدل جولاتيعدت من  ،اليوم مثلاً ف ؟العمل في مكتبي يتم انجاز كيف ،أتساءل أليانا

ال مجتمعين  بضرورة العمل. بالتمرار الطرف. علي  أن أذك رهم  تبادلونيضحكون وي ،العم 

 .المجفود الإضافي الذي يبذله موظفي   لال فترة الأعيادراض فعلاً عن هذا مملف فرنا  : مصطفى

 .أعتمد أن  البشر بطبيعتفم يكرهون العمل : ألمد

  .لأن ه يبدو لي أن موظفي  يحُب ون وظائففم ،لا أوافمك الرأي : مصطفى

المسرلة ليست ذلك.  مد رونولكن فم لا ي ،قدر الإمكانلفم عمل لف ل ال. ألاول أن أعلى عكس موظفي   : ألمد

ً أذُك رهم رنا فهو رب  العمل، أن فم لا يعرفون من   .بذلك يوميا

 بالملل.أن ه لو كان لفلاً لشعروا فعلاً. يبدو لي نا  أتساءل إذا كان العمل السفل هو ما يريده ال ؟أتعلم : مصطفى

إذا وبجفد. بالتمرار إلى العمل  . كل  ما أعرفه هو أن ه علي  أن أدفع موظف يذلك من متركدالست  : ألمد

 أصابفم الكسل.لثفم توق فت عن 

 وبالكادنفسفم. رب فمعملبشرن مرارات ال ذون معظم في لث فم على العمل. فموظ في يت   يلعل ك تغال : مصطفى

 .ألثفم على العمل

ما كانوا ليعملوا  ،من يت ذ المراراتهم لو كانوا و. وهلم ينُجز وأ فمعملوا أنجز لواء لا يربه موظفي   : ألمد

 رواتبفم. قبضهو فمفم ل  ما يكعلى الإطلال. ف

تمك ن  ماضي،اليريدون فعلاً الميام بوظيفة جي دة. ففي الشفر إن النا  برأيي . فعلاً  الرأي أنا أ الفكِّ  : مصطفى

بحيث يسفل عليفم مساعدة بعضفم البعض.  ،لإعادة ترتيب مسالة العملة وليلمن إيجاد موظفي  

 ؟تحسين مكتبكِّ للبل قتراح ا موظفيكِّ طلب من لم لا ت

ً  لا يربفونإنفم ؟ نيهل تمازل : ألمد  لفلاً مستمراً.عاد الأمر لفم، لنظموا . لو إطلاقا

  :سفا تمريباً، بيد أن طريمتيفما في ينتج موظفو مطبعتي  ملاحظة ألمد ومصطفى كمية العمل نف

 التعاطي مع موظفيفما ت تلف كثيراً.
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 (3) معين تدريبي

 (3(: الموضوع )3الولدة )

 ؟كيف ينظر القادة إلى موظفيهم

 

 ( Yالنظرية )ص ( Xالنظرية )س

 نشيطون بطبيعتهم ومجتهدون كسولون وخمولون وينبغي حثهّم -1

يعملون خوفاا من الجوع، ومن فقدان  -2
 وظائفهم، ومن المذلةّ

يعملون لبلوغ أهدافهم، ولتحقيق رضاا ذاتياا، 
 ولتوفير حياة صالحة.

دوافعهم كثيرة: تحقيق الإنجازات، ونيل القبول  دافعهم الوحيد هو أجرهم -3
 والتقدير، والخدمة، وتحقيق الذات.

اتكاليون ينبغي توجيههم، ويلزمهم قائد  -4
 ليعطيهم الوحي والدوافع والاندفاع

مستقلوّن وقادرون على توجيه أنفسهم، وتحديد 
أهدافهم الخاصة، وينبغي إطلاق حريتهم 

 ومؤازرتهم

لا يتحلوّن بالمسؤولية أو بالنضج،  -5
وينبغي مراقبتهم عن كثب، والتدقيق 

 في أعمالهم

ناضجون ومسؤولون، وقادرون على تصحيح 
 أخطائهم بأنفسهم

ون، ويلزمهم إتباع روتين محدّد، ملتزم -6
 ويقاومون التغيير.

يتميزّون بالابتكار وقدرتهم على التكيفّ والإبداع، 
 وبحاجتهم إلى استنباط أساليب جديدة

فرديون، وأنانيون، ويسعون ليكونوا  -7
 الأوائل

 اجتماعيون، وبطبيعتهم يهتمون بالاندماج والتعاون

راضون عن أجورهم الجيدة ومعاملتهم  -8
الحسنة، وأفق تفكيرهم ضيق، وتهمهم 

 مصالحهم الشخصية

يسعون إلى أفق أوسع في العمل والحياة، 
ويحتاجون إلى النظر إلى أبعد من مكانهم الحالي 

 وحاضرهم

 لديهم إمكانيات غير مطورّة محدودون بما قد أنجزوه -9

 يمكن الوثوق بهم عادة لا يمكن الوثوق بهم بشكل عام -10
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 (4) معين تدريبي

 (3(: الموضوع )3الولدة )

 قيادية مهمةمي زات 

 يعامل الآخرين كأشخاص، وليس كأرقام -1

 لبق وثابت في علاقاته مع الآخرين -2

 منصف وصادق في تعامله مع الآخرين -3

 يشكلّ قدوة للآخرين -4

 متعاون -5

 يمكن الاعتماد عليه -6

 ويحترم آراء الآخرين ،مصغ جيد -7

 مبتهج ومتفائل -8

 أفضل هم بطريقةتأدية عملى يساعد الآخرين عل -9

 منفتح ويتقبلّ الأفكار الجديدة -10

 مستقر عاطفياا لدى تعاطيه مع الناس -11

 مجتهد في العمل -12

 مخلص لموظفيه -13

 ةمسؤوليال يتحمل -14

 يقر بأخطائه -15

 يحقّق نتائج جيدة في العمل -16

 لديه عادات عمل جيدة -17

 بين موظفيه العلاقات الإنسانية ينمي -18
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 ثلاث ساعات          مبادئ التفاوض: (4)الموضوع 

 
 (1) معين تدريبي

 (4(: الموضوع )3الولدة )

 عملية التفاوض

 مفهوم التفاوض -1

عملية تهدي إلى الوصول إلى اتفاق أو تسوية بين طرفين أو عدة أطراي 
 على مسألة مختلف عليها بينهم

 أنواع التفاوض -2

  رابح –تفاوض رابحWin-Win 

 خاسر  -تفاوض رابحWin-lose 

 صفات المفاوض الجيد -3

 الاستقامة لخلق الثقة والتعاون 

 التعاطف، أي محاولة فهم موقف الطري الآخر 

 الصبر والتكيفّ وضبط النفس والسيطرة على العواطف 
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 (2) معين تدريبي

 (4(: الموضوع )3الولدة )

 التحضير لعملية التفاوض

 حدّد أهداي التفاوض -1

  تفاوضه:الشخص الذي عن  إعري  -2

  ما خلفيته وتربيته وسمعته؟ 

  ؟ ما نوع الصفقات التي وقعّ عليها مؤخّراا 

 هدافه وحاجاته الحقيقيةّ؟ما أ 

 :خلال المفاوضات تتوقع بروزهاضع لائحة بكافة المسائل التي  -3

  بالنسبة للطري الآخرقابلة أو غير قابلة للتفاوض منها أي 

  المسائل القابلة للتفاوض لديك؟لتنازل عن تستطيع اأيِّ حدّ  إلى 

 فكر في الحلول "المتعادلة" للمسائل قيد التفاوض 

 الممكنة في حال لم تتمكن من الاتفاق مع الطري الآخرحدد البدائل  -4

 حدد النتائج وآثارها المتوقعة على الطرفين -5
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 (3) معين تدريبي

 (4(: الموضوع )3الولدة )

 مهارات التفاوض

 على جو منفتح أثناء التفاوضحافظ  -1

 نظمّ استراحات -2

 لا تفرض رأيك -3

 إكسب ثقة الطري الآخر -4

 كن واضحا -5

 كن مستمعا جيدا -6

 راقب لغة الجسد للطري الآخر -7

 كن منضبطا -8

 لا تكشف أوراقك من البداية -9
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 (1) بيان معلومات

 (4(: الموضوع )3الولدة )

 التفاوضعملية 

 التفاوضمفهوم  -أ
بين طرفين أو عدة أطراف على مسرلة م تلف عليفا الوصول إلى اتفال أو تسوية  تفدف إلىالتفاوض هو عملية 

سعى كل طرف للوصول إلى أفضل نتيجة لصالحه أو لصالح ي  تلافات بين الأفراد والمجموعات،. وفي أي ابينفم
تركة لكلا الطرفين المتفاوضين مشمنفعة والعمل على تحميق مبدأ الإنصاف،  فدنمع ذلك، ومملسته التي يمثلفا. 
كل طرف من شعر فيفا يى نتيجة ناجحة تعد المفاتيح الرئيسية للوصول إلجيدة علاقات على حفاظ والسعي إلى ال

 Win-Win Situationبرنه رابح  الأطراف المتفاوضة

الطرفان بديجابية نحو المفاوضات بعد انتفائفا. ومن أجل أن تكون نتائج التفاوض مربحة للطرفين، يجب أن يشعر 
 وليساعد ذلك في الحفاظ على علاقات جيدة بينفما.

 التفاوض أنواع -ب
 :بناء على نتيجة التفاوض، يوجد النوعان الآتيان من التفاوض

 Win-Winرابح -التفاوض الناجح رابح -1

قبول ما تعرضه عليه وانك مستعد لإعطائه ما في الوضع المثالي للتفاوض لتجد أن الطرف الآ ر يرغب في 
يرغب. أما إذا كان الوضع يملي على ألد الطرفين تمديم تنازل ما، فدنه من العدل والإنصاف أن يموم هذا الطرف 
بالتفاوض للحصول على نوع من التعويض عن هذا التنازل. ويعتمد ممدار التعويض المنالب على لجم التنازل 

 حالات، على الطرفين أن يشعرا بالارتياح نحو الحل النفائي إذا ألسا برن كل منفما رابح.الممدم. وفي كل ال

 Win-loseخاسر -التفاوض الناجح رابح -2

 الر. وقد يمبل ألد الطرفين بفذا الحل إذا لم يكن راغبا أو بحاجة -قد يكون الحل الناتج عن التفاوض هو رابح
 . إلى التمرار العلاقة مع الطرف الآ ر

 تحضير للتفاوضلا -ج

يتضمن التحضير للتفاوض الالتعداد الش صي وجمع المعلومات عن الموضوع قيد التفاوض. وينبغي عليك 

 تحضير ما يرتي:

 ما الذي تريد تحميمه من المفاوضات؟ وما الذي يريده الطرف الآ ر؟ .هداف التفاوضأد لد   -1

 

ما نوع  . ما  لفيته وتربيته ولووووومعته؟التي تواجففا المرأةالرجل الذي تواجفه أو قدر المسوووووتطاع عن  إعرف -2
راً  ما نماط قوة كل من طرفي التفاوض؟ ومن  ؟ ما أهدافه ولاجاته الحميمي ة؟الصووووووفمات التي وق ع عليفا مم  

 حميمه؟الذي لي سر الكثير في لال فشلت المفاوضات؟ وما مدل قوة الطرف الآ ر في تمديم ما ترمل ت

ًّ منفا قد تكون قابلة للتفاوض، أو غير  -3 ر أيا ضوووع لائحة بكافة المسوووائل التي لوووتبرز  لال المفاوضوووات. ثم قر 
ِّ لد ن قد تكون مسووووتعداً للتنازل عن المسووووائل المابلة للتفاوض  قابلة للتفاوض بالنسووووبة للطرف الآ ر. وإلى أي 

 ر أهمي ة كبرل، قد تكون من دون أهمي ة بالنسووووووبة إليك، لديك؟ تذك ر أن  النمطة التي قد يعطيفا الطرف الآ
والعكس بالعكس. فدذا كنت قد درلووووووت هذه الإمكانيات مسووووووبماً، تصووووووبح عملية الميام بفذه المبادلات  لال 

كما لا تنس البحث عن للول "متعادلة" للمسوووووووائل قيد التفاوض. ويعني "التعادل" أن  التفاوض أقل عذاباً.
 التوصل إليه من  لال التفاوض يشمل بعض المنافع أو المزايا الجديدة لكلا الطرفين. الإتفال الذي تم
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البدائل الممكنة في لال لم تتمكن من الاتفال مع الطرف الآ ر. وهل هذه البدائل جيدة أم لوووووويئة؟ وما لد د  -4
 ؟النتائج الممكنة في لال عدم التوصل إلى اتفال؟ وما هي البدائل أمام الطرف الآ ر

الآثار  ماالنتائج المتوقعة من التفاوض. ما النتائج التي لصووولت في الماضوووي عن مثل هذه المفاوضوووات؟  دلد   -5
 عليك في لال ربحت أو  سرت هذه المفاوضات. وما الآثار على الطرف الآ ر؟

 مهارات التفاوض -د
وقد يسوووواهم المزاح بين الحين والآ ر في الت فيف من لد ة التوت ر، كما  .حافظ على جوٍّ منفتح أثناء التفاوض -1

عن الحميمة لأن ردك لحمائق أنك تبحث أظفر أن ه لوووويسووووف ل على الطرفين التنازل عن النماط المابلة للتنازل. 
 .ظاهرة ناصعة يشعر الطرف الآ ر أنك تبحث عن الجدل وانتصار نفسك

الوووترالة، فمل لفم مثلاً، أن  عليك أن  أطلبمد م عملية التفاوض بطيئاً للغاية، عندما يصوووبح ت. نظم اسفففتراحات -2
تناقش نمطة معي نة مع شووريكك. وإن لم يكن ذلك ممكناً، اقترح إلضووار بعض الشوواي، أو قم بري عمل لكسوور 

 وتيرة الاجتماع.

على الطرف  والضغط وفرض الرأيالإرهاب وعن الشدة  وابتعداللينة الفينة،  اتا تر العبار. لا تفرض رأيك -3
التي  إن  هدف التفاوض ليس هزم الطرف الآ ر، بل عمد صووفمة تكون أفضوول للجميع من الشووروط . إذالآ ر

عن نماط ذات أهمية قليلة، من أجل الحصول على  يتنازلوعلى كل ن من الطرفين أن  كانت لائدة في الأصل.
وجفة النظر نفسوووووفا ليال هذه المسووووورلة، إن ما بالرغم من ذلك، نماطن ذات أهمي ة أكبر. وقد لا يتبن ى  صووووومك 

 عليك أن تبدأ بعملي ة التفاوض متحلي اً بفذا الموقف.

الرص على ربط بداية لديثك بنفاية لديث المتلمي لأن هذا ليشعره برهمية كلامه . إكسب ثقة الطرف الآخر -4
لحمائق والأرقام التي تشووووووعره كذلك بموة معلوماتك لديك وأنك تحترمه وتفتم بكلامه ، ثم بعد ذلك قدم له ا

 . وأهميتفا وواقعية لديثك ومصداقيته

، ولينما يكون .. ت المعاني المحصورة والمحددة مثل: بما أن، إذنذاالواضحة الت دم الكلمات . كن واضحا -5
من التعميمات البراقة التي لا تففم أو  والذر، شوويء من لصوور المعنى وتحديد الفكرةالخ ، ففذه الألفاظ فيفا 

 .ذات معاني والعةتكون 

الارتياح والالوووتجابة وهز  إظفارمن  لال  . اصوووغ للطرف الآ ر وأظفر اهتماما لما يمولهكن مسفففتمعا جيدا -6
 . الرأ  مراراً 

، فمثلاً: أن للغة الجسووود من السوووفل علينا أن نتعلم قراءة الرلوووائل العريضوووة. فللطرف الآخر لغة الجسفففد راقب -7
شرلاً يكون الفرد  ً ومن كلفا علامات على أن الفرد  ،وكذلك الاتصال البصري الجيد ،يكون مظفره مستر يا
عة المضووووومومة والأذرع المتماط ،أما المظفر المشووووودود .سوووووه ومطمئن لما يدلي به وما يسووووومعهواثق من نف

وعدم الاتفال. ويدل الميل للأمام  ،والغضب ،غةفكلفا علامات تدل على المراو ،وضعف الاتصال البصري
وعلينووا  ،اء على اللامبووالاة وعوودم الاهتمووامفي لين يوودل الميوول للور ،د الجلو  على الاهتمووام والموافمووةعنوو

 .التمراء هذه الإشارات الصادرة منا أو من الآ رين

الغضوووب مفعولاً بين الحين  قد يعطي إظفار بوادرواضوووبط أعصوووابك. و لووويطر على عواطفك. كن منضفففبطا -8
 .والآ ر

بداية  في وتضوووووعفا بين يدي  صووووومك نفسوووووك وأهدافك وغاياتك لا تكشوووووف. لا تكشفففففف أوراقك من البداية -9
. وبعد أن تتوطد اعمل ذلك بالتدريج مع تطور المفاوضوووات ولسوووب مواقف الطرف الآ رالمفاوضوووات، بل 

الطرف الآ ر أن ت اطرا بكشووووووف أوراقكما وأهدافكما الثمة تدريجيا أثناء المفاوضووووووات، تسووووووتطيع أنت أو 
بتفاصوووويلفا. وتمع على عاتمك كمفاوض مسوووومولية توجيه الألووووئلة الذكية والمنتماة ل صوووومك والتي هدففا أن 

 .تكشف لك عن لاجات وأهداف وغايات الطرف الآ ر

 للمفاوض الجيد الصفات الشخصيةّ
 :على المفاوض أن يظفر الصفات الش صي ة التالية

 Integrityالاستقامة   -1

 ً إذ أن  الصوورالة تسوواعد في إرلوواء ألووس الثمة المتبادلة والتعاون الذين يعُتبران  ،على المفاوض أن يكون صووريحا

 ألاليين ل لق تبادل لر ن ومنفتح للأفكار.

  Empathy التعاطف  -2
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الووووت دامفا والمناورة بفا لمصوووولحة ألد وهي المدرة على الووووتيعاب، أي ففم وجفة نظر الطرف الآ ر. ويمكن 

 الطرفين  لال المفاوضات.

 Patienceالصبر  -3

ل الفادئ للوضووع السووائد، وهو يجعل الشوو   قادراً على التكي ف مع وجفة نظر الطرف الآ ر  لال  وهو التحم 

 تشمل الصفات الأ رل الثمة بالنفس والبراعة وقوة الالتمال والإصرار.و عملية التفاوض.
  



  ف إلى عالم الأعمالتعر  برنامج كاب: 

131 

 
 (2ورقة عمل )

 (4(: الموضوع )3الولدة )

 الريادي ومدير المصرف

سففتخراج زيت الزيتون، و سففيرينا تعمل مديرة للمصففرف ريادي، يريد البدء بمشففروع لاأحمد شففاب  الخلفية: 

 ( أعوام، وتملك خبرة واسعة في تقييم طلبات القروض.8منذ )

 صباح ال ير ليد المدير. : ألمد

 ال ير أهلاً بك، تفض ل بالجلو .صباح  : ليرينا

 المي ألمد، وقد أتيت لألتعلم عن المرض الممنوح للبدء بمصنع صغير لالت راج زيت الزيتون. : ألمد

 ؟جابرهل أنت ممث ل السيد  : ليرينا

 والمالك. المديرلا، بل إن ني  : ألمد

 مديرٌ يرتدي الجينز، وشعره مبعثر يا للعجب! : ليرينا

 طريمة عيشي، كما إن ني زبون لديكم منذ لبع لنوات. هذه هي : ألمد

 زبون لدينا، كيف ذلك؟ :ليرينا

 نعم إذ لدي لساب في مصرفكم. : ألمد

بشوورن ملالظتي، فمد أردت أن أعرف من تكون. هل ألضوورت المسووتندات التي طلبتفا منك  ةأنا آلووف : ليرينا

 في كتاب تحديد الموعد؟

داً(، لووووووتجد اأجل، ها هي )يعطيف : ألمد فاً مجع  تدفق النمدي، ودرالوووووووة الجدول  ينمغل  يان ال في دا لفا ب

 ومشروع ممترح أعد ه صديمي يولف.

لسوووووناً إن  كافة المسوووووتندات موجودة، إلا  أن فا مكتوبة بشوووووكلن رديء، عليك أن تمد مفا وفق الصووووويغة  : ليرينا

سات  ليعلمك بما عليك الميام الممترلة. ات صل بالموظ ف المسمول عن ترويج الممل  الصغيرة، وهو 

 به.

 بدأ من الصفر؟أتعني برن  علي  أن أ ألمد: 

 بير في هذه الأمور، كما أن ه يفول موظ فك في علمه. وبالإضووافة  يولووفلضوورة المدير، إن  صووديمي  : ألمد

رالوقتإلى أن  إعداد هذه المسووووتندات يتطل ب الكثير من  مرض في لصووووولي على المن  ين، فرنت تم  

 وقتن لان فيه مولم زيت الزيتون. فرنا بحاجة إلى هذا المال. 

لية؟ : ليرينا  ما هي توق عاتك بالنسبة لفذا المشروع؟ وهل تعرف زبائنك وألواقك ومصادر موادك الأو 

أن  زيت الزيتون منتشر في هذه المنطمة، ولرب ما يمدم الجيش والشرطة على شراء  يولفيمول السيد  : ألمد

 لزيت، وقد يتمد م زبائن آ رون، ما أن يتم عرض منتجاتنا للبيع.ا

 شكراً لك. إذهب وقم بما طلبته منك من أجل الحصول على المرض. إلى اللماء. : ليرينا

 لآتي مجد دا؟ًهل (، ألمدأه، لمد أضعت وقتي )يشتكي  : ألمد

عتمد من المصووورف. رجاءً، قابل زميلي لسوووت ممتنعة! أنا بحاجة إلى  طة ريادية لسوووب النموذج الم : ليرينا

 الذي ليطلعك على الوثائق الضرورية لدعم طلب المرض. شكرا لزيارتك، إلى اللماء!!
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 الأسئلة:

 ؟ألمدهل هناك  طر في للوك   -1

 ملمٌ بشمون مشروعه؟ قد م المزيد من الشرح. ألمدهل   -2

 لكي يمنع مدير المصرف؟ ألمد الميام به علىيجب  ما الذي  -3

ن عشر نماط تظفر أن   -4 . ألمددو   ليس بمفاوضن جي دن

 من أجل تحسين مفاراته التفاوضية؟ ألمد الميام به علىيجب  ما الذي  -5
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 احــــــع تفــــــبائ
أنت تبيع صندوقاا واحداا من التفاح. حاول الحصول 

 على أعلى سعر ممكن. 
 يجب ألاّ تبيع بأقل من 

.................... 

 قررّت أن تخسرإلاّ إذا 

 احــــــع تفــــــبائ
أنت تبيع صندوقاا واحداا من التفاح. حاول الحصول 

 على أعلى سعر ممكن. 
 يجب ألاّ تبيع بأقل من 

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 احــــــع تفــــــبائ
أنت تبيع صندوقاا واحداا من التفاح. حاول الحصول 

 على أعلى سعر ممكن. 
 يجب ألاّ تبيع بأقل من 

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 احــــــع تفــــــبائ
أنت تبيع صندوقاا واحداا من التفاح. حاول الحصول 

 على أعلى سعر ممكن. 
 يجب ألاّ تبيع بأقل من 

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 احــــــع تفــــــبائ
أنت تبيع صندوقاا واحداا من التفاح. حاول الحصول 

 على أعلى سعر ممكن. 
 يجب ألاّ تبيع بأقل من 

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 احــــــع تفــــــبائ
أنت تبيع صندوقاا واحداا من التفاح. حاول الحصول 

 على أعلى سعر ممكن. 
 يجب ألاّ تبيع بأقل من 

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 احــــــع تفــــــبائ
أنت تبيع صندوقاا واحداا من التفاح. حاول الحصول 

 على أعلى سعر ممكن. 
 يجب ألاّ تبيع بأقل من 

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 احــــــع تفــــــبائ
أنت تبيع صندوقاا واحداا من التفاح. حاول الحصول 

 على أعلى سعر ممكن. 
 يجب ألاّ تبيع بأقل من 

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر
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 مشتري تفــــــاح

من التفاح. حاول أنت تشتري صندوقاا واحداا 
 الحصول على أقل سعر ممكن.

 يجب ألاّ تدفع أكثر من

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 احــــــتف مشتري

أنت تشتري صندوقاا واحداا من التفاح. حاول 
 الحصول على أقل سعر ممكن.

 يجب ألاّ تدفع أكثر من

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 مشتري تفــــــاح

أنت تشتري صندوقاا واحداا من التفاح. حاول 
 الحصول على أقل سعر ممكن.

 يجب ألاّ تدفع أكثر من

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 مشتري تفــــــاح

أنت تشتري صندوقاا واحداا من التفاح. حاول 
 الحصول على أقل سعر ممكن.

 يجب ألاّ تدفع أكثر من

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 مشتري تفــــــاح

أنت تشتري صندوقاا واحداا من التفاح. حاول 
 الحصول على أقل سعر ممكن.

 يجب ألاّ تدفع أكثر من

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 مشتري تفــــــاح

أنت تشتري صندوقاا واحداا من التفاح. حاول 
 الحصول على أقل سعر ممكن.

 يجب ألاّ تدفع أكثر من

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 مشتري تفــــــاح

أنت تشتري صندوقاا واحداا من التفاح. حاول 
 الحصول على أقل سعر ممكن.

 يجب ألاّ تدفع أكثر من

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

 تفــــــاحمشتري 

أنت تشتري صندوقاا واحداا من التفاح. حاول 
 الحصول على أقل سعر ممكن.

 يجب ألاّ تدفع أكثر من

.................... 

 إلاّ إذا قررّت أن تخسر

  



  ف إلى عالم الأعمالتعر  برنامج كاب: 

135 

 
 (3ورقة عمل )

 (4(: الموضوع )3الولدة )

 صفقات بيع/شراء التفاحتسجيل فردي ل نموذج

 بائع/مشتري  الاسم: 

(. وبعد أن تكون قد عمدت الصفمة، 2في كل ن من الصفمات، ضع السعر المحد د في العامود رقم ) تحصل على بطاقة عندماالتوجيهات: 
ل السعر في العامود ) ( من الصف نفسه. ثم السب الأرباح وال سائر والمجموع في نفاية اللعبة. السب  سارتك وأربالك 3لج 

ن على بطاقتك في كل ن من الصفمات. فعلى لبيل المثال، البائع الذي يبيع بسعرن أعلى بحساب الفرل بين لعر صفمتك  والسعر المدو 
ى من ذلك المحد د على البطاقة يكون قد لم ق ربحاً، أما إذا باع بسعر أدنى، فيكون قد تكب د  سارة. اما  المشتري الذي يشتري بسعرن أدن

لم ق ربحاً، بينما يدل السعر الأعلى على  سارة. تغاضَ عن أي تعادل. اجمع أربالك من ذلك المحد د على البطاقة، فيكون قد 
نفا في المكان المنالب في ألفل الصفحة. ولتكون أربالك أو  سائرك الصافية الفرل بين مجموع الأرباح ومجموع  و سائرك ودو 

 ( ب ط فاصل.2( و )1ال سائر. أشر إلى ليث تنتفي الدورات )

 

 رقم الصفقة
(1) 

السعر المدوّن على 

 (2)بطاقتك 
 الصفقةسعر 
(3) 

 الأرباح
(4) 

 الخسائر
(5) 

1     

2     

3     

4     

5     

6     

7     

8     

9     

10     

11     

12     

13     

14     

15     

16     

17     

18     

19     

20     
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 (4) معين تدريبي

 (4الموضوع ) (:3الولدة )

 لبيع/شراء التفاح لصفاتسجيل صفقات  ةلوح

 

 سعر الصفقة
 الدورة الأولى

 دقائق( عشر)

 الدورة الثانية

 )عشر دقائق(

100   

95   

90   

85   

80   

75   

70   

65   

60   

55   

50   

45   

40   

35   

30   

25   

20   

15   

10   

5   
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 ثلاث ساعات           مهارات الإصغاء: (5)الموضوع 

 

 
 (1) معين تدريبي

 (5(: الموضوع )3الولدة )

 أهمي ة التواصل

 من وقتنا دقائق (10)صل كل أمن  في التواصلدقائق  (7)نحن نمضي 

 استخدام وقت التواصل

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
  

Writing 
 الكتابة

9% 

Reading 
 القراءة
16% 

Speaking 
 التكلم
30% 

Listening 
 الإصغاء
45% 
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 (1ورقة عمل )

 (5(: الموضوع )3الولدة )

 التقييم الذاتي لمهارات الإصغاء

ارض عأ، ق تماماً، أوافق إلى لد ن ماوافشووور إلى أي مدلً توافق مع مضووومونفا: أاقرأ كلا من التعابير الآتية، وأ

 ً  .إلى لدن ما، أعارض تماما

 

 العناصر الرقم

 التقييم الذاتي

أوافق 

 تماما

أوافق إلى 

 حد ما

أعارض إلى 

 حد ما

أعارض 

 تماما

     القدرة على تحديد هدف الإصغاء أ

     أفك ر بالسبب الذي يدفعني إلى الإصغاء -1 

     أدرك أهمية الإصغاء -2 

     القدرة على الإصغاء بتمعنّ إلى المتحدّث ب

ألمح لنفسي برن أفمد عندما ألمع أصواتاً غريبة، لا  -3 

 تركيزي بسببفا

    

     أرك ز على رلالة المتحد ث أكثر من شكله أو صوته -4 

     ألتمع إلى المتحد ث من دون ان ألكم عليه أو أنتمده -5 

     أترك المتحد ث ينفي كلامه من دون أن أقاطعه -6 

أعطي ممش رات كلامي ة و/أو غير كلامي ة  لال  -7 

 المتحد ث يحظى باهتمامي التام التفاعل مبي ناً أن

    

ن الملالظات عند اللزوم، لتساعدني على  -8  أدو 

 الالتيعاب والتذك ر

    

     القدرة على تحليل الرسالة ج

ألاول أن أتنب ه إلى أي ة تلميحات قد تعكس ما قد يشعر  -9 

 به المتحد ث )كعدم الثمة أو الملق أو الغضب الخ(

    

المتحد ث، وبالمعلومات الإضافي ة أفك ر بما يمصده  -10 

 التي يجدر بي معرفتفا

    

     ألاول أن أضع نفسي في مكان المتحد ث -11 

     القدرة على صياغة استجابة د

أعيد قول )أو صياغة( الرلائل لأتحم ق من مدل  -12 

 التيعابي لفا

    

أفكر بعمق في الأشياء من أجل الحصول على  -13 

 معلومات إضافي ة
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 العناصر الرقم

 التقييم الذاتي

أوافق 

 تماما

أوافق إلى 

 حد ما

أعارض إلى 

 حد ما

أعارض 

 تماما

أقي م مدل لسن إصغائي بناء على كيفية تجاوب  -14 

الش   الآ ر مع إجاباتي )فعلى لبيل المثال، هل 

 ينزعج الطرف الآ ر إذا لم أدرك الممصد؟(
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 (1) بيان معلومات

 (5(: الموضوع )3الولدة )

 الالفعّ  الإصغاءعملية 

 من الإصغاء د الهديحدّ  -1

 :يساعدك تحديد الفدف على

  على الاجزاء الفامة من الرلالة.التركيز 

 .التثمار الطاقة اللازمة من أجل الإصغاء بفعالي ة 

 .الالتفاظ بالطاقة عندما يكون الإصغاء من دون أهمي ة 

 ولتساعدك معرفتك لسبب إصغائك على تركيز طاقتك في الإصغاء.

 صغ إلى الرسالةإ -2

 يتضمن الإصغاء إلى الرلالة ما يرتي:

 التواصل بالعين 

 بالعين من فرصتك في "ففم" الرلالةالتواصل زيد ي 

 .عندما تتحدث بالفاتف، لاول ألا  تنظر إلى أشياء قد تمل ل من قدرتك على الإصغاء إلى المتحد ث 

  بالعين.التواصل عندما تتفاعل مع المتحد ث ش صياً، لافظ على 

 تكييف وضعيتّك الجسدية 

  الانحناء قليلاً، تظفر أن ك تصووغي بانتباه، وتسوواعدك إن  وضووعي تك الجسوودي ة، بما في ذلك وضووعي ة

 في البماء على تواصل.

  عندما تتحدث بالفاتف، لاول أن تكون في موضع يريحك، إن ما ليس إلى لد ن تفمد فيه قدرتك على

 الإصغاء.

 بي ن عندما تتفاعل مع المتحد ث ش صياً، واجه المتحد ث مباشرة وانحنِّ إلى الأمام بات جاهه قليلاً لت

 أن ك مصغن.

  إعطاء ممشووورات كلامية أم غير كلامية. يسووواعدك الإقرار بكلام المتحد ث بشوووكلن كلامي أو غير

 كلامي على الاشتراك في عملية التواصل، كما أن ه يجعل المتحد ث يدرك أن ك مصغن.

 فات صوتية تعكس إصغا  ك مثل: "آه" و "نعم".ءعندما تتحدث بالفاتف، الت دم تصر 

  تتفاعل مع المتحد ث شووو صوووي اً، الوووت دم لووولوكاً غير كلامي يعكس إصوووغائك مثل الإيماء عندما

 برألك وتعابير وجفك.

 .ذهنك من الأفكار ال اصة من أجل تجن ب التشت ت الفكري ِّ  تصفية ذهنك. صف 

 .تجن ب السلوك المشتت الذي يصرف انتباهك عن قدرتك على الإصغاء 

 حللّ )عالج( الرسالة -3
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ل الرلوووووالة هو تحويلفا من تحفيز كلامي إلى تواصووووول ذي معنى. ولا يعُرف الكثير عن كيفية لوووووير هذه إن  تحلي

العملية. يد ل الصوووووووت إلى الأذن، ومن ثم تولد الأفكار في عمل الإنسووووووان. وفي هذا السوووووويال، لن نغوص في " 

 الصندول الألود" لكيفية معالجة العمل للحوافز.

 استجب للرسالة -4

 م معالجة رلالة ما، يمكن أن يموم المستمع بما يرتي:بعد ان تت

 .إعادة صياغة الرلالة أمام المتحد ث، من أجل الترك د من التيعابه لفا 

 .تكرار الرلالة لنفسه، من أجل المساعدة في لفظفا 

 .التفكير بعمق من أجل إيجاد المعلومات الناقصة 

 .الميام بالمبادرة التناداً إلى الرلالة 

  المعلومات من أجل الت دامفا لالماً.ت زين 

 .ات اذ  يار بنسيان المعلومات 
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 (2) معين تدريبي

 (5(: الموضوع )3الولدة )

 الفعال عملية الإصغاء

 لكي تكون مستمعاً جي داً، عليك أن:

 تحدّد هدي إصغائك 

 تصغي إلى الرسالة 

 ( تعالجتحلل) الرسالة 

 لرسالةلتجيب تس 
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 (2ورقة عمل )

 (5(: الموضوع )3الولدة )

 ورقة عمل مهارات الإصغاء

 الت دم ورقة العمل هذه لتسجيل ملالظاتك بشرن مفارات الإصغاء. التوجيهات:

ع التصرّفات هل أبدى المستم

 الآتية؟

 التعليقات التقييم

 لا نعم

    التواصل بالعين

    مواجفة المتحد ث مباشرة

    المتحد ثالإنحناء قليلاً باتجاه 

للوك الإصغاء الكلامي  إظفار

 وغير الكلامي

   

تجن ب السلوك الذي من شرنه 

 صرف الانتباه

   

 

 صن ف كمي ة الوقائع الفامة التي تذك رها المستمع بدق ة.

 .تذك ر بدقة عدداً قليلاً جداً من الوقائع 

 .تذك ر بدقة بعض الوقائع 

 .تذك ر بدقة عدداً كبيراً من الوقائع 

 .تذك ر بدقة معظم الوقائع 

 التعليقات:
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 (2) بيان معلومات

 (5(: الموضوع )3الولدة )

 صغاءالإتطوير مهارات 

يجب أن يكون الجميع واعين إلى ضورورة تطوير مفارات إصوغاء ممتازة. وقد نتج هذا الوعي، لسووء الحظ، من 

اء تمضووية الوقت مع أشوو اص لا يعرفون كيفية الإصووغاء.  صووغي إليك الشوو   فتواجدك في موقف ليث لا يجر 

 ً . فالإصووغاء مفارة هامة. وإذا كنت ترغب في أن تصووبح رياديا ممتازا، يجدر بك أن تتعل م كيفية الآ ر ليس ممتعا

 الإصغاء، بل كيفية الإصغاء بتمع ن.

ممتازين. فنحن نريد أن إن الواقع الحزين هو أن  معظم الأشوووووو اص لا يعيرون أهمية كبرل لكونفم مسووووووتمعين 

نتكل م، وأن يصووغي إلينا الآ رون من دون أن نصووغي بدورنا إليفم. ونريد أن نمول ما يتبادر إلى ذهننا، وأن نكون 

 أن نا إذا لم نصغِّ، فكيف نتوق ع أن يصغي إلينا الآ رون؟
 موقع الاهتمام. إلا 

، لووويتمك نون من الترثير على أي ة إن منافع الإصوووغاء ضووو مة، فعندما يتعل م الرياديون كيفية الإ صوووغاء بشوووكلن فع الن

ا أن فم لووويتنب فون إلى فرص النمو والانتاجية المتزايدة. ولوووينجذب الزبائن نحوهم راغبين في العمل  سوووة. كم  مملووو 

معفم. بدمكان الرياديين الذين يجيدون الإصووووووغاء تطوير علاقات مسووووووتدامة، كما أن فم لوووووويتمكنون من معالجة 

بفعالية أكبر، ولوويكونون أكثر إبداعاً وارتباطاً بالآ رين. ففم لوويتمد مون كزعماء، جاذبين النا  إليفم. النزاعات 

 فالنمطة الأهم هي أن ك إذا لس نت قدرتك على الإصغاء، لتكون اكثر نفوذاً في كل ما تموم به.

يريد ألد أن يكتفي لا ألد يرغب في أن يكون بالمرب من شوووووو   يسوووووويطر على الحديث بالووووووتمرار، كما لا 

 بالإصغاء. فالكل يود أن يحظى بفرصة التحد ث، وبرن يستمع إليه الآ رون.

لكي تبدأ بتمرين الإصغاء بفعالي ة أكبر، اكتفِّ بالتزام الصمت، واترك الش   الآ ر يتكل م. فمد ترغب في طرح 

لووووووتتعل م أموراً أكثر يمكنك ان  بعض الألووووووئلة، ومن ثم الإصووووووغاء بتمع ن إلى الإجابة. ومن  لال قيامك بذلك،

. فعندما تصووغي،  ، وعندئذ لووتتعل م تتيح الفرصووة للآ رين للتكلمتسووتجيب معفا من  لال الإصووغاء بشووكلن ناشووطن

 الكثير. 

روقد يمار  الجميع فن الإصوووغاء، و ه ليصوووبح مفارة يتمي زون بفا. فالرياديون الذين يبرعون في التواصووول نيطو 

 الإصغاء. يكونون بارعين كذلك في

 

 

 صغاء الإمفيدة لتطوير مهارات  إرشادات

انتبه! أعر انتباهك إلى الش   المتحد ث، وعندما تكون على الفاتف اكتفِّ بالإصغاء، واعط اهتمامك إلى   -1

 المتحد ث.

رك ز! رك ز على المتحد ث وعلى ما يموله. لا ت ط ط لما لووووتموله من بعده، لأن ك لن تكون مصووووغيا إذا كنت   -2

 لما لتموله لالماً.ت ط ط 
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اترك للشوووو   الآ ر مجالاً لإنفاء كلامه. لا تبدأ بالتحد ث قبل أن ينفي الشوووو   الآ ر كلامه. يجوز لك   -3

أن تطرح عليه بعض الألئلة لدل انتفائه، إن ما لا تبدأ بالتكل م على الفور، بل اترك مجالاً لكلامه برن ي ترل 

 الممكن أن تت ل ل هذه المحادثات بعض فترات الصمت.تفكيرك، ومن ثم فك ر بما تريد قوله. ومن 

د من ان ك   -4 النماط الفامة. عندما تبدأ بالكلام، أعد النظر في النماط الفامة التي أشوووووووار إليفا المتحد ث. وترك 

 لمعتفا بشكل صحيح.  

 اطرح بعض الألئلة. عادة ما يحب النا  أن يطرح عليفم الآ رون ألئلة.  -5

 اترك الش   الآ ر يعرف ما رأيك بتعليماته وأفكاره. اعطِّ معلومات مرتد ة.  -6

لديك أذنان  -التزم الصووومت. إن ه لمن المفيد أن يتكل م المرء بمدرن أقل وأن يصوووغي أكثر. إذ يمول المول المديم  -7

 وفم والد لسبب معي ن، لذا، التعمل أذنيك. 

حياة لا تدور لولنا بالوووتمرار. لذا، علينا التركيز على الآ رين. علينا تذكير أنفسووونا في أغلب الأليان أن  ال  -8

التركيز على الآ رين. فما هي مكامن الموة لديفم؟ وبم يمكنفم أن يسووووواهموا؟ وكيف يمكنك أن تسووووومح لفم 

 برن يكونوا محور الحديث؟

ترلموا. ففم يريدون أن يصووووووغي إليفم الآ رون، وأن يكونوا   -9 نا  في أن ي اتركفم يكونوا نجوماً. يرغب ال

 ً ما قات. فمن  نجو فة الأو كا ماً في  ترل يك أن تكون م لال إعطاء الآ رين ، اترك لفم المجال. إذ، ليس عل

 نكون في صدد تنمية قياديين آ رين مبي نين بذلك أفضل ما لديفم.فرصة الترل ق، 
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 تساعاثلاث            المخاطرخوض : (6)الموضوع 

 
 (1) بيان معلومات

 (6(: الموضوع )3الولدة )

 المحسوبة ةمخاطرال خوض

م اطر حالات الممرونة بال ونيتفاد. ففم عتدلةومُ  (Calculated risks)محسوبة م اطر الرياديين معظم   وضي

إن فم النجاح.  رغبون في تحميقفم يعالية لأن  الم اطر فيفا، بينما يتجن بون الحالات ذات ال يالتحد  متدنية بسبب قلة 

وبالتالي، يتفادل الرياديون الحالات ذات الم اطر لكن فم لا يمُامرون.  ،التحديستمتعون بيضعون أهدافاً عاليةً وي

ما إن  ة صعبال تتحدياون اليحب ذ با تصاروهم . يرضيفم أياً منفا لان  العالية كما الحالات ذات الم اطر المتدنية، لأ

 .ةممكنال

 عريف المخاطرةت -1

 نتائجفما غير معروفة، ، تكونأو أكثر يارين الا تيار بين عندما يتطلب   (Risk situation)تنشر لالة الم اطرة

كل ما ازداد التمال ، وةمحتمل  سارةبووتمترن الم اطرة بنجاحن محتملن .  غير موضوعيتمييمن متضيان إجراء يو

 .زدادت لدة الم اطرةا ،ال سارة أو الربح

ستند ا تيار يو. المُحتملة ال سارةالمُحتمل ممابل  النجاحزنون في ،مرارات في ظروف من الشك  الرياديون اليت ذ 

 لى: إبالم اطر ال يار المحفوف 

 ال يارمدل جاذبي ة  (أ

 ل ال سارة المحتملةتمب  لالش   الذي ي وض الم اطرة مدل التعداد  (ب

 التمالات النجاح والفشل النسبي ة (ج

 لتمال الإ فالت ف ف من االتمال النجاح وش   من جفود الالحد الذي تزيد فيه  (د

لترقي كل  لنتين على في افرصة ، وبراتب جي دن ليث يحظى ببوظيفة آمنة ش   ما ع تمت  قد يعلى لبيل المثال، ف

ما يكسبه  (٪50فا تفول بنسبة )عائدات مالكإلا أن  مليء بالشكوك،فرصة شراء شركة مستمبلفا تاح له تُ فالأرجح. 

أن تفشل بعد لنة أو لنتين.  فاكما يمكنكبير، أن تستمر في لصد نجاح ركة لفذه الش يمكنلالياً كموظ ف، علماً أن ه 

، مفنيوالمادي على المستويين العة متوق  ومعتدلة  مكافآتالا تيار بين البماء في وظيفة آمنة مع  ى ذلك الش  علو

 .على هذين المستويينمكافآت عالية تحميق و ، وض الم اطره يمكن أو
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لون البماء يفض  ، لأن فم أياً كانت التمالات النجاح ةطرا مال هن في  وض مثل هذوقد لا يفك رإن  الكثير من النا  

يتوقون إلى بحيث  ،عن ظرففم الحالياهم رضقد يتمي ز غيرهم بنفاذ صبرهم، وعدم في وظيفة آمنة. في لين 

حتملة بحجم المكافرة المُ ر يميل هملاء إلى الترث  و. من شرنه أن يغنيفم" قدر لحري من الذهب"لحصول على ا

جذب تفمنفم.  ةالمطلوب، ولا يعيرون اهتماماً لمدل الجفود لتمالات النجاحكثيراً لا لا يربفون، فالمعروضة عليفم

 .مغامرين بلا وعيمتحولين بذلك إلى د، والجفبذل المليل من عائدات وفيرة ممابل كسب مطامح هملاء الأش اص 

 ةطراخمتقييم ال -2

الريادي لديه قوالم مشتركة أن  ش اص، بالرغم من عن تمييم النوعين السابمين من الأحالة للالريادي ي تلف تمييم 

لمدل و ،لتمال نجاح الشركةالرياديين يجرون تمييماً نظامياً ودقيماً لاأن  ي وجه الا تلاف الألالي فويكمن  معفم.

بديلة من ال طوط الربحي ة  مدلنظرون إلى وي ،السول لةلايدرلون ففم هذا الالتمال.  علىودهم ترثير جف

 همقبل ات اذ قرارجرون ممارنات يموارد المالية، كما والمنتجات والآلات والعملي ات وال ،لاعمالأمملسات 

هم ال اصة، وفي اكتساب شعور تحميق الذات جفودبذل من  لال نتيجة ال علىالترثير في رغبون ففم يالأ ير. 

 صعوباتيميفم من   وض الرياديين لم اطر مدرولة، علماً أن هعلى  ممش رن كالت طيط  يمكن اعتباربعد ذلك. و

ليمدمون  فمأن  وإذا كان بدمكان الرياديين الترثير على نجاح أو فشل المملسة، فعلى الأرجح التباقفا.  فميمكن لالمة

 في المثل أعلاه.مذكور كما هو  على شرائفا

 ما إذا كانت تلك التبعاتبغض النظر ع ،لتحم ل مسمولي ة ش صي ة عن تبعات قراراتفم نوستعدإن  الرياديين م

ش صي ة عن المرارات التي قد تمد ي إلى ة مسمولي   مب لآ رون صعوبةً في تأش اص قد يجد بينما . ةأو للبي ةإيجابي

التنافس مع  ،ارجة عن ليطرتفم مثلغالباً ما ينسبون الألداث التي تطرأ على لياتفم إلى الحظ  أو قول  ف .الفشل

ل الحكومالأو مشاريع الأعمال،  ن م اطرة، يرفض هملاء و. يتد   يعتمدون لأن فم الأش اص الحالات التي تتضم 

 .على النتيجةالترثير أن فم عاجزون عن 

 ما يرتي:يرتبط للوك  وض الم اطر بوببعض.  بعضفا لالريادي ة متص  مي زات إن  غالبي ة ال

 ألالي ، ويشك لان جزءاً والابتكار الإبداع ً  واقع. من ترجمة الأفكار إلى  ا

 وكل ما  ،لصيلة المرارات علىكل ما ازدادت ثمتك بمدراتك الش صي ة كل ما تمك نت من الترثير نفس، فالثمة بال

 ازداد التعدادك ل وض الم اطر. 

ندفاع الافضلاً عن  ،الشكوكفي مواجفة  لرياديوناالإثارة التي يشعر بفا ب العوامل الأ رلكما تتمث ل إلدل 

 حميق تبعات ناجحة.لترك د من تل ةوالحمال
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 ينمخاطرالأشخاص الأنواع  -3

لراهن ك اوظرف ،الماضي ة كجاربعلى تو ،بالآ رين كرمدل ترث  ما، على  إلى لد ن من الم اطرين أنت  نوعن عتمد أي ي

 . عدة أنواعن من الم اطرينإلى تواجد  دا ل مملستككما تبرز الحاجة المستمبلي ة.  كوتوقعات

يساهموا و ،الأعمال الروتيني ة اوزينجتدنية لبدرجة مم اطرين لى يكون الريادي بحاجة إ، مثلاً  لامستول العمفعلى 
 ي.اتالالتمرار المملسفي 

المستول  فيع المدير تمت  يإذ ينبغي أن ل وض الم اطر. فتبرز إمكانيةٌ أكبر  ،ىمستول الإدارة الول طعلى أما 
على الإجراءات والوظائف. يمكن اعتبار بسيطة تعديلات ليد ل و اً،تكرلكي يكون مبببعض الحري ة  ولطي،ال

ويتمت ع الرياديون . بكاملفا ينبغي أن يظل محدوداً المملسة على ترثيرهم  م اطرين، إلاً أنهملاء الأش اص 
، مملساتفمنجاح في ولكي يحمموا ال. نفيذهابالمدرة على بلورة أفكار مبدعة وت قمة الفياكل التنظيميةالمتواجدون في 

 .واقعإلى  هموأن يترجموا أفكار ،الم اطروا أن ي وضعليفم 

ففم نحو تحميق الأهداف، وبتحل يفم بالثمة الكافية لتمب ل  يتمي ز . غية جعل أفكارهم تنجحالم اطر بالرياديون بتوج 
 ".ما هو ممكنٌ في يحصرون نشاطاتفم "و ،لدودهم نيعوقت عينه، بحيث في الوولكنفم عمليون 

الم اطر. وفي بعض الحالات، يعتبر ذلك   وضأكثر نفورا من الرجال من  النساءفي أغلب الأليان، قد تعتبر 
بالحسبان على نحو  اطئ لمة للبية في عالم الريادة والأعمال. في الواقع، تميل النساء أكثر من الرجال إلى الأ ذ 

عناصر م تلفة ومتنوعة لدل تمييم الم اطر، مثل الأثر المحتمل على الألرة. لكن في نفاية المطاف، يمكن أن 
 تكون هذه السمة للوكا إيجابيا جدا.

 ، م اطرين إلى لد كبير نسبياً. ففم مستعد ون لتمب لوالابتكار عالية من الإبداعالدرجات ، ذوو الالرياديونيعد 
رون ابتكارات لسلع و دمات في مجالات  تبرون  يارات متعد دة، ويكما أن فم  ،التغيير عادةً ول جديدة. اعمأيطُو 
 اتوقادرون على إيجاد التركيب ،فكارالأفم يتمتعون بف الرياديون المبتكرون قياديين في مملسات الأعمال، ما يكون

 أفكارهم. نفيذالمنالبة من الأفراد والموارد الأ رل لت

 والمسؤولية السلطةلمخاطر المصاحبة لتفويض ا -4

ً أن  يةاتحيث يديرون نشاطات الآ رين لغرض تحميق أهداف مملسب ياديين،قالرياديون  يعد مسمولي تفم ، علما
عليفم عدداً من الأش اص، تضم   اتمملسلقادة ما أن فم بوية. اتوتحميق الأهداف المملس ،بناء فرل العملتمضي ب
 فم.لدي عملالمن النشاطات إلى طاقم  عددن في لتفويض السلطة والمسمولي ة  ينستعدمأن يكونوا 

 ،إيجابيةً  وللبيةً أنتائجفا إما تكون  ، وقدالم اطر بعض على  رينالآتفويض السلطة والمسمولي ة إلى ينطوي 
الموظفون بدرجة  عيتمت  نبغي أن المنافع، يولتحميق درجة قصول من النتائج.  هذه التعايش معوعلى الرياديين 

إلا أن فم  ،إلى مساعدة الآ رينالرياديون يحتاج ومسمولي اتفم. تول ي و ،معي نة من السلطة والحري ة لإنجاز وظائففم
 عملفم عن كثب.الكافي لمراقبة  لا يحظون بالوقت ،على الأرجح

سماح للآ رين بينما يشك ل ال .لطاقم العمإلى تفويض السلطة والمسمولي ة  في غاية الأهمية لدل وض الم اطر  يعد
فون إلى النموال بفاميزة يتص ف بمشاركة السلطة  كل ما ازدادت المسموليات التي يمكن تفويضفا ف. رياديون المتوج 

نجاح لديفا الترثير الأكبر على للتعاطي مع النشاطات التي الرياديون يحظى به لجح، ازداد الوقت الذي انشكلن ب
  مستمبل.في الالمملسة 

وتبرز الحاجة إلى تفويض بعض المفام إلى الآ رين في لال عجز الريادي عن أدائفا بسبب إعاقة ما. لكن، من 
 المفم بالنسبة إلى هملاء الرياديين المحافظة على السلطة والمسمولية بشكل عام.

 تطبيق التغييرات -5

في لال تواجدت . فان هذا النشاط يتضم ن م اطرةً أم لارياديين أولا تحديد فيما إذا كاليتعي ن على في أي  نشاط، 
، المملسةعندما لا تسير الأمور على ما يرُام في وأو موقعه أو للطته. الريادي تحدياً في نفوذه  قد يواجه، الم اطرة
اذ التدابير ات . كما عليفم أن يتمكنوا من معالجة المشكلةمحاولة و على الريادي تمييم الحالة بشكلن واقعي،يتعي ن 

غاية عنفا في  ة أم الإلجامطرا م، يصبح المرار بشرن  وض الةجليالم اطرة كون تعندما و. لازمةالتصحيحي ة ال
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ابتكار  طط  فميمكن، كما دة لإطلال المبادرة، عليفم إتباع  ط ة محد  الرياديون  وض الم اطرةر قر  فدذا الأهمي ة. 
 .ةطرا ملال تبد لت ظروف ال يلمرونة فالمجال لهذه وتفسح  يارات الحلول ال ط ة الأولى. لم تنجح بديلة في لال 

مرونة الم اطر الم دركواأن يللرياديين لا يمكن و. تعي ن وضعفا موضع التنفيذيلتى  ما أن يتم إعداد  ط ة عملن و
النم  في  هذا وقد يول د هم،بشرن قرارلن يتلم وا لول معلومات مرتدة قليلة ، بدءفي الفإلا  متى بدأت ال ط ة. بفا 

 ً ً أن يبدوا التزاماً وعلى الرياديين . لديفم المعلومات شكوكا من تنفيذه إلى أن تكون الأولى رالل الم فيمرارهم ب تاما
دة محد  التدابير ال هذه تسُاعدلتى المشكلة،  حلمحدداً من التدابير ليُ  متنعوا برن  مجرلً فما أن ي. المشكلة قد لُل ت
 .هأن يسُاعد على إنجالمن شرنه ترويج المرار وكسب دعم الآ رين إن  نتيجة.العلى تحديد 

 صملخّ  -6

  وض الم اطر عن طريق: على يتم تعزيز قدرة الرياديين 

  لصالحفملتحويل السلبيات  ى لدن لت دام قدراتفم إلى أقصلاالتعدادهم 

  تغيير السلبي اتعلى بواقعي ة ولالة الم اطرة قدرتفم على تمييم 

 وضوعةالنظر إلى الم اطر من زاوية الأهداف الم 

 ال طط الشاملة والتطبيق المنالب 

أ من عمل  وض الم اطر  يشُك ل ومن ثم  ،نفسفمعادةً أهدافاً عاليةً لأالرياديون يضع و. الرياديجزءاً لا يتجز 
لابتكار او  .مرونة بفاالم اطر المكل ما كانت الأهداف عاليةً، ازدادت و. بلوغفايست دمون جميع قدراتفم ومواهبفم ل

الرياديون   ذهاتدابير يت  ينَتجُ عادة عن الذي يفضي إلى للع و دمات أفضل نوعي ةً  عمالالأ مملساتي ف
 التحديات و وض م اطر مدرولة. تمب للالمستعد ون 

  



  ف إلى عالم الأعمالتعر  برنامج كاب: 

150 

 
 (1) معين تدريبي

 (6(: الموضوع )3الولدة )

 المخاطرةالأسئلة التي ينبغي طرحها قبل 

 هل يستحق الهدي المخاطرة المقرونة به؟ 

 كيف يمكن التخفيف من حدة المخاطرة؟ 

 ما المعلومات التي تلزم قبل المخاطرة؟ 

 وما الموارد التي ستساعد في التخفيف من  ،من الأشخاص

 المخاطر؟

 ما المخاوي التي تساورني لدى خوض المخاطرة؟ 

  الهدي؟هل أنا مستعد لبذل قُصارى جهدي لبلوغ 

 ما الذي سيتم تحقيقه من خلال المخاطرة؟ 

 ما التحضيرات التي يتعينّ علي القيام بها قبل المخاطرة؟ 

 كيف سأعري )بعبارات كميةّ( متى أكون قد حقّقت هدفي؟ 

 ما العراقيل الأكبر التي تعترض بلوغي هدفي؟ 
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 (2) بيان معلومات

 (6(: الموضوع )3الولدة )

 ة المحسوبةمخاطرخوض الجراءات إ

تندرج مكن تحسينفا. من الممفارةٌ  المحسوبةإلاً أن   وض الم اطر  ،أللوب للوكيهو مع أن   وض الم اطر 
 :لالة م اطرةفي ما يلي إجراءات ممترلةٌ لتحليل 

 المخاطرة تقييم -1

 سارة على معي ن لل   يار ا تيار ينطوي فل ف إذا ما كانت الم اطرة موجودة أم لا.تمضي ال طوة الأولى بتحديد 
 : ياراتك ولتكونالإنتاج لتلبية الطلب المتزايد.  ةداإلى زي مثلاً، الحاجة برزقد تومحتملة؟ً 

 على مستول الطلبات الحالي  لحفاظ ا 

  ات لتلبية الطلبمزيد من المعد  الشراء 

 المزيد من المعدات لتلبية الطلب التئجار 

  ًلأغراض الإنتاجالتعاقد من الباطن مع مصن عين أصغر لجما 

 توظيف موظف جديد 

وإذا كان من الأكيد أن   ية جيدة،تسفيلات ائتمان أو التياط نمدي قوي أو نمدي جي د كان لدل المملسة تدفقإذا 
ن يترت   نلفالطلب ليزداد في المستمبل المريب،  ة، م اطرلول المليل من اللحلول  يارات امن  ب عن ا تيار أي 

ل ليُ  يار الأن  بالرغم من  . إلا أن ه ليس من المضمون أن يبمى الطلب نمو الأرباح رصةسب ب في تجاهل فحل  الأو 
عددٌ د ل أو قد ي ،بفعل الابتكارات التنافسي ة ات بائدةً  دمالسلع أو إلدل ال تصبحقد  ،على لبيل المثالاً، فمستمر

 تكون المملسةقد فضلاً عن ذلك، . التشب عبلوغ لالة من  مترب السولتقد  مجال العمل، أو شركات فياكبر من ال
ل كلفة التثمار الميمة الغير قادرة على  نطوي ، يه الحالةفي هذو. في الممابل عائدات مضمونةنيل دون لازمة تحم 
درجات من الواضح أن  يارات الحلول المُ تلفة تنطوي على  ،. ولكنعلى م اطرة واضحة قرار توليع الإنتاج
 . فكيف يمكنك تمييم ال يارات؟(المحتمل من العائدات المحتملة )النجاح وازيةودرجات م ،م تلفة من الم اطر

 تحديد الغايات والأهداي -2

، مد يمضي هدف الشركة بتحميق نمو بطيء أو فتمضي ال طوة التالية بالنظر في ليالات الشركة وأهداففا.  ثابتن
 في مجالات إنتاج أ رل.  هتحميمعدم  أو بتحميق نمو أو

الحلول  يارات يتم تمييم لالمرارات، و صنع ، فستستمر عملي ةت كذلكمع الأهداف؟ إذا كانة طرا مالتتنالب فل ف
 مفص ل.شكلن ب



  ف إلى عالم الأعمالتعر  برنامج كاب: 

152 

 الحلولخيارات  توضيح -3

 التاليةتمضي ال طوة إلى لدن ما،  مع أهداف الشركةتتوافق قرار توليع الإنتاج( أي في  ) ةأن  درجة الم اطربما 
بحيث يمكن تمييم التكاليف  ،كافن  شكلن هذه بفصيل  يارات الحلول تنبغي يوالحلول الم تلفة.  يارات  درالةب

التكاليف الش صي ة والاجتماعي ة  إدراجيتعي ن إن ما  ،لتكون معظم التكاليف مالي ةً وبصورة موضوعي ة.  عنفا المترتبة
ً عند كذلك والمادي ة هل ليمدي الفشل إلى وجفداً ذاتياً مفرطا؟ً مثلاً  مالل   يار فل يتطل ب ف. ما يكون ذلك منالبا
 الحلول المابلة للتطبيق. يارات الاجتماعي؟ يجب تحديد التكاليف المالي ة لكل  من مام  سارة الم

 الحلولخيارات  ووزنجمع المعلومات  -4

 يارات   منكل ن  لالتمالاتبحيث يمكن إجراء تمييم واقعي شكلن مكث ف تمضي ال طوة التالية بجمع المعلومات ب
يجب تمييم الردود التنافسي ة كما السول في ظروف عديدة متوق عة. في  للطلب تمديرويشمل ذلك إجراء . ولحلال
 بشرنفا: منطمي ةالم تلفة وصولاً إلى التنتاجات تبعات ويجدر متابعة الهذه الردود.  مفعول ولسابحتملة المُ 

  عديل المنتج زيادة الطلب في ألوال جديدة؟حف ز تأن ي، هل يمكن لد التشب عإذا قارب الطلب 
   ة السول الحالي ة؟إلى ان فاض المنافسة أد ت ر ألوال جديدة إذا هل تتوف  لص 
 تاج منتجات أ رل؟ نبسفولة لا لاتهل يمكن تعديل الآ 
  الطلب؟ازداد إذا  رلومفم الفرعيونوالمتعاقدون  الموردونهل يمكن أن يزيد 

 ،المستمبلفي وتوقعات الطلب  ،انطلاقاً من معلومات السولللشركة الحلول  يارات من  كلًّ عائدات يجب تمييم 
مثل الشركات المالي ة أو بتلك الحالة وتمييم التفاعلات التنافسي ة وغيرها من التوقعات التي تشمل للوك المعنيين 

 ات.المعد   مصن عي

 المخاطرالتخفيف من  -5

 ً  :تشملو. لتمالاتعلى الترثير في الاالريادي قدرة مدل  لتشمل هذه ال طوة تمييماً واقعيا
 الشركةإمكانات و الريادي لمدراتواضحاً عياً و 
  (الرياديلح ا)المتزايدة لص لتمالاتتغيير الا يمكن تحديد كيفنوعاً من الإبداع في 
  وتكتيكات تمث ر في التغييرإلتراتيجية  وضعالمدرة على 
 ةلتراتيجيالإنفيذ والطاقة والحما  لت ندفاعلاا 

 نفيذهحلّ وتخيار التخطيط لأفضل  -6

ً و. نفيذهلت ى يتم إعداد  ط ة لتللن ما أن يمع الا تيار على  ً للفدف ،يشمل ذلك جدولاً زمنيا  ،وتحديداً واضحا
التغييرات إجراء مرتد ة بحيث يمكن المعلومات لل التدراجوعملي ة  ،ومجموعة  طط طوارئ لول النتائج المحتملة

 بسرعة.لازمة ال
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 (2) معين تدريبي

 (6(: الموضوع )3الولدة )

 خوض المخاطرة المحسوبةإجراءات 

 المخاطرة تقييم 

  الأهداي وتحديد الغايات 

  الحلول خياراتتوضيح 

  الحلول خياراتجمع المعلومات ووزن 

 التخفيف من المخاطر 

 حل وتنفيذه فضل خيارالتخطيط لأ 
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 (3) معين تدريبي

 (6(: الموضوع )3) الولدة

 مخاطر محسوبة شخصا يخوضكن 

لتجنبّ خوض المخاطر  من الواضح أنهّ ليس من سبيل  

 .كما في الحياة مؤسسات الأعمال،في 

صبح أكثر تو ،الذاتية ككتشف قدراتستخاطر، تفعندما 

 .كقدرة على التحكمّ بمستقبل

 كتسب المزيد من الثقة بالنفس. تس ككما أنّ 

لأنه  ،نظرة أكثر إيجابية حيال المخاطرة كوسيكون لدي

 .كإيمان أكبر بقدرات كسيكون لدي

بذل قصارى  كتقبلّ المخاطر كتحدّيات تستلزم منتوس

 هداي.الألبلوغ  كجهود

 
 

 

 

 

 

 


