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فعالية التعارف

دقائق10
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الهدف العام للحقيبة

يدها إثراء و تطوير المعارف في مجال تخطيط و تنظيم المعارض و تزو •

بالقواعد للإدارة الاحترافية و الأساليب الحديثة 
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وصف الحقيبة

ز فرص تقدم هذه الحقيبة  للمتدرب أهمية المعارض بشكل عام حيث تبر•

باشر وزيادة متميزة لتفاعل المباشر مع الجمهور المستهدف في التسويق الم

حجم المبيعات السلع 
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محتوى الحقيبة

عنوان الوحدةالوحدة
زمن الوحدة

(ساعة)

22المعارضإدارةأساسياتالأولى

19المعارضلإقامةالأساسيةالمرحلةالثانية

19المعارضتنظيمإدارةفنالثالثة

20المعارضفيالتفاوضمهاراتالرابعة
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الأهداف التفصيلية للحقيبة

.لفعاليلم المتدرب بمفهوم وأهمية المعارض ومظاهر العمل الفعال وغير ا•

.لمعارضيدرك المتدرب الدور الفعال كوسيلة لخلق اتصال ناجح في إدارة ا•

.يميز المتدرب مهارات وتنظيم المعارض بشكل فعال•

.يتعرف المتدرب على كيفية تصميم المعارض•

.يتعرف المتدرب على فن اتخاذ القرار أثناء إقامة المعارض•

.ارضيتعرف المتدرب على أهم مسؤوليات الرئيس وأدواره في إقامة المع•

.يتعرف المتدرب على مهارات التفاوض الناجح عند إقامة المعارض•
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الوحدة الأولى

أساسيات إدارة المعارض
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الأهداف التفصيلية للوحدة

.عامبشكلالمعارضمفهوممعرفة•

.الفعالةوغيرالفعالةالمعارضمظاهرعلىالتعرف•

.المختلفةالمعارضأنواعبينالتفرقةعلىالقدرة•

.المعرضوخارجداخلالاتصالووسائلالمعارضأهمية•

.المعارضسلبياتمعرفة•
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تدريبيةساعة22:الوحدةهذهعلىللتدريبالمتوقعالوقت

:المساعدةالتدريبيةالوسائل

دراسيةحالات•

توضيحيةامثلة•
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مفهوم المعارض بشكل عام

!المعارضفيالمشاركةمهمةهيلماذا•

والموردينالعملاءإلىللوصول •

الجديدةالتقنياتاستعراض•

منهاالاستفادةيمكنتجاربعلىالاطلاع•
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مفهوم المعارض بشكل عام

:الميةأهم الحضور لمعارض الملبوسات والأنسجة وتقنيات الخياطة الع•

مصانع ملابس•

(متاجر التجزئة / الموزعين/ تاجر الجملة )تجار الملابس •

شركات الاستيراد والتصدير•

مصانع آلات الخياطة وتقنياتها•

منتجي الأقمشة والخيوط•

المصممين وبيوت الموضة•
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مفهوم المعارض بشكل عام

مستوى وتسعى المملكة العربية السعودية في رؤيتها الطموحة الى رفع•

ادرات الإنتاج المحلي والارتقاء فيه في المحافل الدولية ورفع حجم الص

.السعودية في عددت قطاعات أحدها قطاع الملبوسات الرجالية

.العلاقة القوية والمتلازمة بين الاقتصاد والمعارض والمؤتمرات•

مليار دولار في عام 250حجم قطاع الملبوسات والأقمشة يصل •

.م2020
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مفهوم المعارض بشكل عام

من اهم التجارب السعودية في قطاع الملبوسات الرجالية•

المصمم يحي البشري •

خياط مشار•

ملبوسات لومار•
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مفهوم المعارض بشكل عام

:اليهناك عدة جهات تنظم وتعمل في قطاع المعارض وهي تنقسم كالت•

على مستوى المدينة مثل تجمع البائعين في سوق الخميس •

ياضعلى مستوى المنطقة مثل الجمعيات المزارعين في منطقة الر •

على مستوى البلد مثل جمعية حماية المستهلك•

.  على مستوى العالم مثل مجلس مصممي الأزياء الأمريكية•

(غير هادفة للربح )على مستوى القطاع الثالث •
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مفهوم المعارض بشكل عام

في المملكة العربية السعودية الجهة المنظمة للمعارض•

قطاع البرنامج الوطني للمعارض والمؤتمرات ويهدف الى تسريع نمو

راف على قطاع وسيكون للبرنامج الدور المركزي في الإش. المعارض بالمملكة

المعارض بالمملكة وتطويره
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مظاهر المعارض الفعالة وغير الفعالة 

:تعريف الفاعلية في المعارض•

حقيقهاهي الدرجة التي يستطيع فيها المشارك الموصول لأهدافه وت•

ث مفهوم الفاعلية أبعد اتساعًا وأشمل من تحقيق الأهداف، حي•

توح يستمد مفهومه من منطق واقع المنظمة باعتبار أنها نظام مف

.  غيرةيتعامل مع بيئة متغيرة تحتوي على عدة جوانب غير مؤكدة ومت
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مظاهر المعارض الفعالة وغير الفعالة 

:أهداف الفاعلية هي في تحقيق النقاط التالية•

.  قدرة المنظمة على تحقيق الأهداف التي تسعى إليها•

.  قدرتها على التكيف والاستمرار في البيئة•

.  قدرتها على التطور والنمو والاستمرارية•

قياس الفاعلية•

ة بين بمقدار تحقيق وإنجاز الأهداف حيث إن الفاعلية تمثل العلاق•

المخرجات الحقيقية والمخرجات المتوقعة
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مظاهر المعارض الفعالة وغير الفعالة 

:هناك عدة عوامل يجب النظر إليها قبل المشاركة في أي معرض وهي•

(.  19-وباء عالمي كوفيد)شكوك عالية في احتمالية إقامة المعرض •

.تكاليف عالية للمشاركة في المعرض وغير محددة ومفاجئة•

.عدم الحصول على المشاركين في المعرض•

.  ترجماللغة المستخدمة في المعرض لا يتحدثها المشارك ولا يوجد م•

صاميم المعرض يعرض منتجات غير مناسبة للمشاركين من حيث الت•

.  والمنسوجات المستخدمة
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مظاهر المعارض الفعالة وغير الفعالة 

اسم المعرضم
إيجابيات المشاركة في 

المعرض
سلبيات المشاركة في 

المعرض
افق المعرض مع تو

الأهداف
ميزانية المشاركة في 

المعرض

1
المعرض السعودي 
الدولي للمنسوجات 

والأقمشة

وجود المعرض في الرياض

اجتماع جميع المصممين 
السعوديين

عدم وجود خطوط أزياء 
عالمية

لا يوجد تصاميم رجالية 
كثيرة

ريال10000نعم

2
معرض شنغهاي 
ة للملبوسات والانسج

(شنغهاي)السنوي 

ن يجتمع فيه كل المصممي
العالميين

تقنيات كثيرة تعرض 
للخياطة

تكلفة المشاركة عالية

اللغة قد تكون حاجز 
للمشاركة

ريال20000لا

3
معرض الملابس 

(يدب)والأقمشة الدولي 

قرب المعرض من المملكة

منتجات وتقنيات كثيرة
ستعرض فيه

ةتكلفة المشاركة متوسط

مشاركين عالميين 
سيحضرون المعرض

ريال15000نعم

الإيجابيات والسلبيات من المشاركة في المعارض 
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مظاهر المعارض الفعالة وغير الفعالة 

، واهمها الج•
ً
دوى يجب التخطيط للمعرض من كل النواحي ليكون ناجحا

.المالية للمشاركة

قمشة المشاركة في المعرض السعودي الدولي للمنسوجات والأ: مثال•

(  10000)بمبلغ عشرة آلاف ريال 

ديةريال فالمشاركة في المعرض تكون مج10000فإذا كان العائد أعلى •

ريال تكون المشاركة غير مجديه10000واذا كان العائد  أقل من •
0
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جدوى مالية

التكاليف الدخل
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مظاهر المعارض الفعالة وغير الفعالة 

ميزانية المعرض•

 إلى ميزانية لتغطية ال
ً

نفقات يحتاج المعرض حتى يكون ناجحًا وفعالا

عاية وللحصول على هذه النفقات يجب أن يكون هناك شكل من أشكال الر 

اركة فعند وجود عدد كبير من المشاركين في المعرض وتحصيل رسوم مش

ون هناك مقبولة ومزايا حضور أخرى تشجع الكثير على حضور المعرض سيك

.  فرص أكبر لحضور عدد أكبر من المشاركين
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مظاهر المعارض الفعالة وغير الفعالة 

مكان انعقاد المعرض•

.  ملائمة المكان وتوفير سبل الراحة•

.  وجود مواقف مناسبة لعدد حضور المعرض•

.  قرب المعرض من وسائل النقل العامة والمطارات والفنادق•

.  عقد المعرض في مكان يكون سهل الدخول والخروج منه•

.  تكلفة الدخول تكون مناسبة للمشاركين في المعرض•
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مظاهر المعارض الفعالة وغير الفعالة 

:عوامل تساعد علي زيادة الفعالية في المعارض•

تحديد أهداف المعرض بوضوح•

تحديد أصحاب المصلحة الذين يجب أخذهم بالاعتبار•

.وضع إطار زمني محدد لتحقيق أهداف المعرض•

ن تحقيق يجب وضع وقت كبير للتخطيط لها وتنفيذها بشكل يضم•

.  الأهداف
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أنواع المعارض

بأنها مناسبات  (Business Events)ويمكن لنا أن نعرف فعاليات الاعمال•

زمان يتم تنظيمها بهدف محدد يتم فيها جمع أفراد في موقع و ( أحداث)

، التواصل، والتعلم، والتفاوض، والنقاش: واحد، ولأغراض محددة مثل

يم ابحاث، والتدريب، وتبادل الخبرات، وتسويق المنتجات والخدمات، وتقد

.  والتكريم
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أنواع المعارض

باللغة الانجليزية للتعبير عن هذه  (MICE)كما يتم تداول مصطلح•

:المعارض وانواعها وهو اختصار للعناصر التالية

•meetings: M اجتماعات

•incentives: I  الحوافز

•conferences: C المؤتمرات

•exhibition E: المعارض
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أنواع المعارض

لتابعة وبناء على التصنيف العلمي لأنشطة منظمة السياحة العالمية ا•

عارض للأمم المتحدة هناك يمكن ان نقسم هذه التجمعات والأنشطة والم

:التي الاستفادة منها في قطاع الملبوسات والخياطة الرجالية 

:تجمعات رياضية•

:تجمعات ثقافية•

:معارض الأعمال والتجارة•
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أنواع المعارض

:تجمعات رياضية•

اضة يجتمع فيها عدد من الرياضيين لحضور فعالية سواء كانت تجاه ري

أس على سبيل المثال بطولات ك . معينة أو مجموعة أنشطة رياضية أخرى 

.العالم

المنعقدة في روسيا 2018مشاركة المنتخب السعودي في كاس العالم •

دية على كانت فرصة ممتازة لتقديم وعرض الأزياء والملبوسات السعو 

العالم 
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أنواع المعارض

:تجمعات ثقافية•

.  ينوهي اجتماعات ولقاءات ومعارض تكون حول بعد ثقافي أو اجتماعي مع

ل المثال فعلى سبي. فهناك تجمعات ثقافية حول دولة أو مدينة أو قارة معينة

العالم تعقد السفارات والملحقيات الثقافية عدد من المعارض التي تجوب

للتعريف بالثقافة السعودية وقيمها وعاداتها
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أنواع المعارض

:معارض الأعمال والتجارة•

لى عملاء أو التجمعات التي يلتقي فيها أصحاب الأعمال في محاولات للوصول ا

وهذه . هاموردين أو الاطلاع على أحدث التجارب في القطاعات التي يعملون في

تشمل معارض تجار الأزياء، معارض تجار الأقمشة، معارض تجار معدات

الخياطة وغيرها من المعارض
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أنواع المعارض

 ممكن ان يتم تقسم المعارض بناء على عدد من المعايير من•
ً
:هاايضا

التغطية الجغرافية•

المعارض المتنقلة•

(باستخدام التقنيات الحديثة)المعارض الافتراضية •
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أنواع المعارض

التغطية الجغرافية•

هناك ف. نطاق عمل وتغطية المعارض الجغرافية تختلف من معرض إلى آخر

معارض ذات بعد عالمي أو ذات بعد إقليمي او محلي

معرض الأقمشة الرجالية والإكسسوارات الرياضالعالمي تيكسووردمعرض 



32

أنواع المعارض

المعارض المتنقلة•

ية من الفعاليات التي يمكن لأصحاب الأعمال في قطاع الخياطة الرجال

.الاستفادة منها هي المعارض المتنقلة والتي تجوب المدن

المعرض المتنقل لشركة المراعي•

المعرض المتنقل لوزارة الدفاع•
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أنواع المعارض

(:باستخدام التقنيات الحديثة)المعارض الافتراضية •

نترنت من الفعاليات التي تقدم بشكل كامل او جزئي باستخدام شبكة الإ 

(.augmented reality)التقنيات الجديدة ثلاثية الأبعاد وغيرها أو ما يسمى 

.

تات معرض مبادرة مستقبل الأعمال في الرياض وفيه روبو 
الشرحفيتساعد 
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أنواع المعارض

:يمكن تقسيم المعارض بناء على عدد من المعايير والمؤشرات•

عدد المشاركين في المعارض•

نوعية المشاركين في المعرض•

(الدولة والمدينة)توقيت المعرض /موقع•

عدد الزوار المتوقع لهذه المعارض•

تكلفة المشاركة او الحضور في هذه المعارض•

(محدد بنطاق واحد او هو متعدد النطاقات)نطاق عمل المعرض •
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أهمية المعارض ووسيلة الاتصال

ا كل القطاع في العالم سواء كان سيارات أو بنوك أو أطعمة ويوجد له•

ل وزملائهم في معارضها الخاصة فيها والتي يلتقون فيها بعملائهم ومورديهم ب

اعالمهنة للاستفادة والاطلاع على أفضل وآخر الممارسات في القط

ادة أفضل وسيلة لتحفيز سوق الأزياء الرجالية في السعودية هي زي•

ليم، التواصل مع العامة ومشاركتهم في عملية تطوير المنتج، والتع

قنيات والاستثمار، والتطوير المهني، وتبادل الأفكار والمنتجات والت

.الجديدة، وهذا هو جُل ما تقوم به المؤتمرات
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أهمية المعارض ووسيلة الاتصال

:الآثار الإيجابية للمشاركة في المعارض•

فرصة كبيرة للوصول إلى عملاء جدد •

دفة بناء علامة تجارية مميزة يعرفها ويقدرها جماهيره المسته•

الالتقاء بعدد من الموردين •

الوصول إلى وكلاء ومسوقين للملابس الرجالية•

الاطلاع وفهم المنافسين•
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أهمية المعارض ووسيلة الاتصال

:أهم الإجراءات والمهارات الاتصالية في المعارض والمؤتمرات•

.تصميم المعرض بشكل يلفت انتباه الجماهير المستهدفة•

.التواصلفهم الثقافة التي يقام فيها المعرض وعدم الإخلال فيها في•

.تأهيل الفريق المشارك بمهارات التواصل مع الآخرين•

.  يناتتجهيز كافة بيانات الاتصال سواء كانت برشورات أو هدايا أو ع•

.ي المعرضبناء ثقة متبادلة بين فريق العرض والجماهير المستهدفة ف•
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سلبيات المعارض

عارض وإن كان هناك ميزات وقيمة عالية في المشاركة في المؤتمرات والم•

ية، إلا أن هذا التجارية للعاملين والمهتمين في قطاع الأزياء والخياطة الرجال

.لا يخلو من بعض السلبيات التي يجب العمل عليها

والتي " ما لا يدرك كله لا يترك جله"ومن مطلق القاعدة الشرعية العظمية •

تدعوا إلى الاستفادة من الأشياء بالقدر الذي نستطيع
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سلبيات المعارض

:مخاطر ذات ابعاد مالية•

، (Return on investment)احتساب العائد على المشاركة أو ما يسمى •

عرض خسارة المبالغ المدفوعة بأسباب متعلقة باحتمالية إلغاء الم•

(مثل فايروس كورونا)لأسباب وقاهرة 

يمها خسارة متعلقة بدفع رسوم مشاركة في معارض تقوم على تنظ•

جهات غير حقيقية وغير أخلاقية
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سلبيات المعارض

:مخاطر على سمعة والعلامة التجارية•

م يجب على أصحاب الأعمال العناية بعلاماتهم التجارية ولا يجب أن يت

.  التقليل من قيمته في وضعه في أماكن لا تناسبه

في معارض شعبية (Louis Vuitton)لا تشارك علامة تجارية عالمية مثل
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سلبيات المعارض

مخاطر اجتماعية واخلاقية•

اجتماعية أيضا قد تكون المشاركة في بعض المعارض ذات أثر سلبي لأسباب

م ملبوسات فالمشاركة في معارض تشارك فيها جهات تقد. أو سياسية أو دينية

ل محل أو أزياء تتنافى مع القاعدة الأخلاقية أو الدينية التي تمثلك وتمث

 عليك
ً
.الخياطة يؤثر سلبا
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سلبيات المعارض

:مخاطر أخرى •

ى قيمة وقوع عمليات إرهابية أو عمليات سرقة، أو غيرها، مما يؤثر سلبًا عل

المشاركة في هذه الأنشطة

الإرهابيةسانبرندينوحادثة 



المعارضسلبيات • أخرى مخاطر :

• الأنشطةهذهفيالمشاركةقيمةعلىسلبًايؤثرمما،غيرهاأو،سرقةعملياتأوإرهابيةعملياتوقوع

43
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سلبيات المعارض
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سلبيات المعارض



46

الوحدة الثانية

المراحل الأساسية لإقامة المعارض
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الأهداف التفصيلية للوحدة

 وبكفاءة من المتوقع في نهاية هذه الوحدة التدريبية أن يكون المتدرب قا•
ً
درا

:على أن

بما يجب عليه معرفته وعمله قبل انعقاد المعرض. 1  .

بالتخطيط لحضور وإقامة معرض والعوامل التي يجب أن يأخذها ف. ي 2

.  الحسبان

بتنفيذ خطة حضور وإقامة معرض وما يجب عليه عمله اثناء إقام. ة 3

.المعارض
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المراحل الأساسية لإقامة المعارض

بكفية التعامل مع المعارض اثناء انعقادها والعوامل المؤثرة به. .  ا4

تقييم المعارض بعد حضورها أو اقامتها والتغذية الراجعة منها . 5

.للاستفادة منها في المعارض المستقبلية
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ساعة19:الوحدةهذهعلىللتدريبالمتوقعالوقت

:المساعدةالتدريبيةالوسائل

التوضيحيةالأمثلة•

.الدراسيةوالحالات•
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قبل انعقاد المعارض 

التيو المعرضانعقادقبلمعرفتهاالمتدربعلىيحبنقاطعدةهناك•

:وهيالمعرض،منالقصوى الاستفادةتحقيقتساعد

تحديد. .الأهداف1

التحليل. .للمعارضالشامل2

تحليل. .والضعفالقوةنقاط3

ميزانية. .المعارضفيالمشاركة4
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تحديد الأهداف 

شارك تحديد الهدف يتضمن العمل على خطة مصممة لتحفيز وتوجيه الم•

ي في المعارض نحو هدفه أو مجموعة من الاهداف، ويجب على المشارك ف

هدف مثل تحديد ال( أو قواعد)المعارض تحديد أهدافه بالاسترشاد بمعايير 

(.  SMART)معايير الأهداف الذكية 



52

تحسين الأهداف 

 مراجعة النسخ السابقة
من المعارض 

والمؤتمرات وتقييمها 
من المشاركين بها في 

النسخ السابقة

 قراءة رسالة ورؤية
المعارض في نسخته 
الحالية وأهدافه التي 

. وضعها المنظمين

 التركيز على العائد
على الاستثمار في 

المشاركة في المعرض 
وحساب الأرباح 
والخسائر المحققة 

. وغير المحققة

وضع اهداف مالية
وغير مالية واهداف 
تعليمية من المشاركة 

مثل )في المعرض 
التعرف على خطوط 

الموضة العالمية 
والتعرف على التقنيات 

(الحديثة
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(SMART Goals)الأهداف الذكية 

محددة اسقابلة للقي واقعي ذات صلة محددة بوقت

S M A R T
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(Specific)محددة 

:حاول الإجابة على الأسئلة الخمسة

ما الذي أريد تحقيقه؟•

لماذا هذا الهدف مهم؟•

من أطراف هذا الهدف؟•

أين موقع الهدف؟•

ما هي الموارد أو الحدود المعنية لتحقيق الهدف؟•
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(Measurable)قابلة للقياس

:يجب أن يعالج الهدف القابل للقياس أسئلة مثل

كم تكلفة المشاركة في المعرض؟•

كم عدد مرات المشاركة في المعرض؟•

كيف سأعلم عندما انجز الهدف؟•
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اقعي (Attainable)و

 ما يجيب الهدف القابل للتحقيق على أسئلة مثل
ً
:عادة

كيف يمكنني تحقيق هذا الهدف؟•

ما مدى واقعية الهدف، بناءً على قيود أخرى، مثل الموارد المالية؟•
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(Relevant)الهدف ذا صلة

:يمكن لهدف ذي صلة أن يجيب بنعم على هذه الأسئلة

هل يبدو الهدف جدير بالاهتمام؟•

هل هذا هو الوقت المناسب لهذا الهدف؟•

واهدافي الأخرى؟/ هل يتوافق الهدف مع جهودنا •

هل أنا الشخص المناسب للوصول إلى هذا الهدف؟•
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(Time-bound)محدد بوقت

:عادة ما يجيب هدف محدد بوقت على هذه الأسئلة

متى سأحقق الهدف؟•

ماذا يمكنني أن أفعل بعد ستة أشهر من الآن لتحقيق الهدف؟•

ماذا يمكنني أن أفعل بعد ستة أسابيع من الآن لتحقيق الهدف؟•

ما الذي يمكنني فعله اليوم لتحقيق الهدف؟•
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التحليل الشامل للمعارض 

ة يمكن هو طريق( سياس ي واقتصادي واجتماعي وتقني)التحليل الشامل •

ية التي من خلالها للمشارك في المعرض تقييم العوامل الخارجية الرئيس

ه أكثر تؤثر على المعارض الإقليمية والدولية من أجل أن تصبح مشاركت

لمجالات إن التقييم الشامل. فعالية ويستطيع المنافسة بشكل أفضل

.لابس الرجاليةالتأثير الرئيسية التي تؤثر على قطاع الخياطة والتصميم الم



60

(SWOT)تحليل نقاط القوة والضعف 

والفرص ( Weaknesses)والضعف ( Strength)تحليل نقاط القوة •

(Opportunities ) والتهديدات(Threats)(SWOT)  هو عبارة عن تحليل

ي التي يستخدمه المشارك في المعارض لمعرفة العوامل الداخلية والخارج

عناصر القوة . تحيط به أو بمشاركته في المعارض قبل المشاركة في المعرض

عليها والضعف هي عناصر داخلية تركز على العوامل التي يجب التركيز

.  م بهاعند المشاركة في المعارض، وهي عوامل يستطيع المشارك التحك
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ميزانية المشاركة في المعارض

صروفات إدارة ميزانية المشاركة في المعارض تعني تحديد التكاليف والم•

يزانية تتضمن إدارة الم. المشاركة في المعرض والموافقة عليها وتأمينها

عرض، مثل استخدام تصنيفات ونماذج لكل نوع من نفقات المشاركة في الم

ائع وغيرها من السفر والتنقل وتصميم جناح المشاركة وتنفيذه ونقل البض

يذ يجب إشراك الجهات ذات العلاقة المسؤولة عن التنف.  المصروفات

.انيةويحدد أدوار ومسؤوليات جميع الأطراف المشاركة في أنشطة الميز 
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أثناء انعقاد المعارض

ؤثرة المعارض والمؤتمرات في العصر الحديث أصبحت أحد أهم الأدوات الم•

ي جذب على كل الانشطة الاقتصادية في البلد، وأصبحت جزءً رئيس ي ف

عالة السياح لكثير من الدول والمدن وأصبحت سياحة الاعمال وسيلة ف

ثير من لبناء القدرات والاطلاع على المعارف والتقنيات الحديثة في الك

.   الدول 
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:اثناء انعقاد معرض يجب عليك عمل التالي

تطبيق الخطة. 1.

زيارة العارضين. 2.

مراجعة جدول أعمال المعرض. 3.

تجول في المعرض. 4.

تعرف على الحضور . 5.

الرد على وسائل التواصل الاجتما. .عي6

حمل شواحن متنقلة. 7.

حمل كروت عمل. 8.

عرض العينات المجانية. 9.
الاهتمام بالمظهر والملابس. 01.
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مراحل اتخاذ القرار أثناء المعارض 

تحديد القرار

جمع 
المعلومات

تحديد البدائل

تقييم البدائل

اختيار البديل 
المناسب

وضع خطة

مراجعة القرار
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تحديد القرار

في في البداية يجب عليك تحديد ما هو القرار الذي يجب عليك اتخاذه•

سؤال الذي المعرض، ويجب عليك تحديد المشكلة التي تحتاج إلى حلها أو ال

ن تبحث الإجابة عنه، كمثال اتخاذ قرار شراء اقمشة من أحد المصدري

د المشكلة حدد ماذا تريد بوضوح لأن تحدي. القادمين من الصين في المعرض

طار من هو الطريق الصحيح لتحديد القرار المناسب فعندما ينطلق الق

.  النقطة الغير صحيحة فإنه يحيد عن مساره قبل مغادرة المحطة
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جمع المعلومات 

لومات بعد تحديد القرار المراد اتخاذه الان هو الوقت المناسب لجمع المع•

شراء اقمشة رجالية من مصدر"ذات الصلة وهي المعلومات في قرارنا 

ع أكبر قدر من حاول جم. المتعلقة بالمشاركين الصينيين في المعرض" صيني

.المعلومات من خلال موقع المعرض الالكتروني ومنشورات المعرض
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تحديد البدائل

شة التي بعد جمع المعلومات عن المصدرين في المعرض والتعرف على الاقم•

فة البدائل لديهم ومناسبتها التصاميم والمنتجات التي لديك يمكنك معر 

هناك أكثر في الغالب، يكون . المتاحة في المعرض لحل المشكلة التي لديك

.من خيار مناسب ولكن يجب عليك تحديد البدائل المناسبة لك
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تقييم البدائل 

ت بعد تحديد البدائل قم بعمل جدول لموازنة البدائل وتحديد مميزا•

اهد ما فعله ش. وسلبيات المصدرين في المعرض حتى تحدد البديل المناسب

ي وتذكر اصدقائك في المعرض والمصدرين الذين تعاملوا معهم في الماض 

ب هو تجاربك السابقة مع المصدرين الصينين قد يكون الخيار الأنس

.الخيار الحالي



69

مثال لتقييم البدائل

(٣)رقمالبديل(٢)رقمالبديل(1)رقمالبديلمعيارلكلالنسبيالوزنالقراراتخاذمعايير

النقاطالتقييمالنقاطالتقييمالنقاطالتقييم

20٩1٨0٧1٤0٧1٤0جودة المنتج

155٧5٩1٣5٧1٤0كلفة الوحدة

20٦120٩1٨0٦120تنوع المنتجات

15٧105٧105٤٦0التأثير على البيئة

10٤٤0٨٨0550حجم الإنتاج 

10550٨٨0٦٦0التكنولوجيا المستخدمة

10550٧٧0550سرعة وصول المنتج

٦20٧٩0٦20٪100المجموع
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اختيار البديل المناسب

اختيار هذه المرحلة هي المرحلة التي يكون فيها اخيار البديل المناسب و •

نت تمهيد والخطوات السابقة كا. المصدر الصيني للأقمشة التي تحتاجها

راحل لاتخاذ القرار الذي ستتخذه هنا ويجب أن تكون أخذت وقتك في الم

.  السابقة حتى يمكنك اتخاذ القرار الصحيح
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وضع خطة لتنفيذ القرار

بدون لا يكفي اتخاذ القرار الصحيح، وقد يكون هناك قرار صحيح ولكن•

لمناسب يجب فعند اختيارك المصدر الصيني ا. خطة لمتابعة القرار وتنفيذه

الأقمشة عليك التعاقد معه بشكل رسمي ومعرفة الكميات التي تحتاج من

خلال الستة شهور القادمة أو السنة، يجب عليك معرفة تفاصيل 

لقرار الكميات ونوعياتها وألوانها حتى يمكنك كتابة خطة بعد اتخاذ ا

ن عن بعد الخطة يجب عليك وضع اشخاص مسؤولين ومحاسبي. الصحيح

.  تنفيذ الخطة
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مراجعة القرار

عد فترة لا تنتهي عملية اتخاذ القرار بتنفيذ القرار ولكن يجب عليك ب•

يني أن زمنية محددة مسبقًا في مثالنا عن استيراد الاقمشة من مصدر ص

قيق تراجع القرار بشكل دقيق وتعرف هل تم حل المشكلة؟ وهل تم تح

الأهداف المرجوة من القرار؟ الهدف من مراجعة القرار هو معرفة 

.  الإيجابيات والسلبيات من اتخاذ القرار وعدم تكرار الأخطاء
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مراحل ما بعد المعارض 

تسجيل معلومات １
.التواصل من المعرض

متابعة العلاقات التي １
.حصلت عليها

الكتابة عن １
.المعرض

１ .التغذية الراجعة

１ .نشر المعرفة
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تسجيل معلومات التواصل من المعرض 

لعمل في بداية عودتك من المعرض لابد أن يكون معك الكثير من كروت ا•

عليك تدوينها التي حصلت عليها اثناء المعرض والكثير من النقاط التي يجب

في كل كرت عمل هناك معلومات كثيرة عن الشخص. حتى لا تنساها

عرض؟والمنظمة التي يعمل بها وكيف يمكنك العمل معه بعد انتهاء الم
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متابعة العلاقات التي حصلت عليها

بعد العودة من المعرض وحفظ جميع المعلومات في أحد برامج إدارة •

رامج علاقات العملاء يجب عليك التواصل مع الذين قابلتهم من خلال ب

التي تساعدك على معرفة ( LinkedIn)التواصل الاجتماعي مثل لينكد إن 

 وتعرف التطورات التي حصلت لهم وي
ً
مكنك تاريخ من قابلتهم مهنيا

.التواصل معهم من خلال هذه المنصة
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الكتابة عن المعرض 

م لم كثير من الناس لم يكونوا محظوظين في حضور المعرض فبعضه•

هم لم يستطع الحضور بسبب الميزانيات، والآخر بسبب العمل، وبعض

كثيرة يستطع حضور المعرض بسبب انشغاله مع العائلة وهناك أسباب

ى تمنع الناس من حضور بعض المعارض وهذا يجعل من كتابة المحتو 

.  والتدوين عمل عظيم ومفيد للجميع
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التغذية الراجعة

عرض من التغذية الراجعة تعني معرفة نتيجة الاعمال التي قمت بها في الم•

قاء والمشاركين خلال المنتجات التي طرحتها والأفكار التي تناقلتها مع الأصد

ى التغذية وفي الوقت الحالي من السهل الحصول عل. بشكل عام في المعرض

لى الراجعة بسبب توفر القنوات الالكترونية التي تجعل الحصول ع

التغذية الراجعة سهل ومتوفر ويمكن توفير ذلك من خلال بعض 

.التطبيقات الهاتفية الجديدة
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نشر العلم

التي بعد عودة الشخص من المعرض سيكون لديه الكثير من المعلومات•

لأشخاص دونها، والكثير من التقنيات الجديدة التي شاهدها، والكثير من ا

وعليه فإن الذين قابلهم، وفي غالب الأحيان يكون المعرض في خارج المدينة

ل الذي تكون تكلفة المشاركة والذهاب له ليست متوفرة للجميع وعلى الزمي

لمعرض له فرصة الذهاب للمعرض أن يحضر لنقلها للغير الذين حضروا ا

.  بهدف نقل الخبرة والتجربة
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الوحدة الثالثة

فن وإدارة تنظيم المعارض
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الأهداف التفصيلية للوحدة

بناء وتصميم الخطوات الاولية لتنظيم المعارض . 1

تحديد وتصميم المقومات الاساسية للمعارض . 2

فهم وبناء المعايير التصميمة سواء كانت جمالية او تنظيمية. او عملية 3

للمعرض 

تحديد اهم الطرق المستخدمة في تصميم المعارض القادرة على. جذب 4

يهم حول العملاء المستهدفين وتحقيق المبيعات او المعرفة المرجوة لد

.منتجاتك



81

الأهداف التفصيلية للوحدة

القدرة على تقييم الفعاليات المشاركة بالمعرض وتجديد الإي. جابيات 5

تقبليةوالسلبيات والاستفادة منها في المشاركات في المعارض المس
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ساعة19:الوحدةهذهعلىللتدريبالمتوقعالوقت

:المساعدةالتدريبيةالوسائل

.الأمثلة التوضيحية والحالات الدراسية•
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خطوات تنظيم المعارض

وضع رؤية 
للمعرض

انشاء قائمة 
بالرغبات

انشاء خطة 
عمل

قارن بين 
أماكن إقامة 
المعارض

التسويق 
وإدارة 
التسجيل

ضع تفاصيل 
مخطط 
الموقع

خطة 
الطوارئ

قيم المعرض
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ضع رؤية للمعرض 

:عند وضع رؤية للمعرض يجب على المنظمين مراجعة الآتي

.  مراجعة المعارض والتقييمات السابقة•

.-إن وجدت -قراءة بيان مهمة الجمعية •

.التركيز على العائد على الاستثمار •

.  الأهداف التعليمية والعلمية المعدة للمعرض•
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ضع قائمة برغباتك 

...لا ش يء يبدوا مستحيل •
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انشاء خطة عمل

كيف يتم تحديد الجدوى المالية للمعرض؟•
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قارن بين أماكن إقامة المعارض والخدمات المقدمة

:عند اختيار موقع المعرض يجب مراعاة التالي

تطابق المكان مع أهداف وغايات الاجتماع. 1.

استكمال تحليل الاحتياجات. 2.

البحث ومعرفة الخصائص . تطلبات الخصائص الفيزيائية للمكان والم/ 3

.المادية
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ضع تفاصيل مخطط الموقع
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التسويق وإدارة التسجيل

:عناصر التسويق في المعرض هي

المبيعات•

العلاقات العامة والاتصال•

الخدمات الإبداعية•
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ضع خطة الطوارئ 

تقليل بروتوكولات خطة الطوارئ والاتصالات المناسبة تمكن الفريق من

ب علمه فما الذي تعتقد أنه يج. الخسائر المالية والغير مالية في المعرض

لتجنب الخسائر في المعرض؟
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قيم المعرض

اء ولفك بعد انتهاء المعرض وعودتك إلى المنزل خذ بعض الوقت للاسترخ•

من الضغط بعد المعرض الذي أخذ منك عدة أيام، ولكن لا تأخذ الكثير

ي الأيام ف. الوقت بسبب أن لديك مهما تخص المعرض لم تنتهي منها بعد

 على وضع كل م
ً
ا تعلمته من والأسابيع التي تلي المعرض يجب أن تكون قادرا

ى كنز تنظيم المعرض وتحويل تلك المعرفة والمعلومات والاجتماعات إل

. تعتمد عليه لمدة زمنية ليست قصيرة
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المقومات الاساسية للمعارض 

اعة لو قمنا ببحث بسيط من خلال الانترنت، سنجد انه وعلى مدار الس•

صة والعام هناك معارض تعقد في العالم من حولنا فهناك معارض متخص

يستمر وبعضها يعتبر ناجح و . بالسيارات والطائرات والمأكولات وغيرها

الأولى وبعضها وبعضها يفشل حتى قبل التنفيذ وبعضها تفشل بعد السنة

يفشل بعدد عدد من السنوات من النجاح والاستمرارية
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(Purpose)تحديد الغرض من المعرض 

من اهم مؤشرات النجاح لأي فعالية او معرض هو معرفة ماذا نريد ان 

عرض فهناك معارض تقام فقط ل. نحقق من إقامة المعرض او المشاركة فيه

باشر المنتجات او لربط الموردين بالتجار وهناك معارض تقام للبيع الم

ل واضح للمنتجات وكل نوع من هذه المعارض إذا لم يتم تحديد الغرض بشك

.  سوف يتسبب بفشل للمعرض
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(Concept Testing)اختبار وتقييم المعرض 

قوم وهنا بعد تحديد الغرض من إقامة المعرض وعوامل النجاح الأساسية ي

عرض على الفريق المعرض باختبارات لفكرة المعرض من خلال طرح فكرة الم

قتراحات جهات داخلية وخارجية لتقييم فكرة المعرض وتقديم المرئيات والا

. حول اقامته
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المعايير التصميمة للمعرض 

ك في التصميم فيه أهم أدوات التي يمكن توظيفها لتسويق مشاركت•

الانتباه ولكن يجب. المعرض وذلك لقدرتها على جذب العملاء المستهدفين

:إلى

.  الميزانية•

.الموقع•

.الأنظمة والقوانين•
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توظيف التقنية

 وأصبح تطبيقها ف
ً
ي المعارض التقنيات الحديثة تتسارع بشكل عالي جدا

 يتذكر معرض الاستثمار في ا. والمؤتمرات أصبح حتمي
ً
لرياض فجميعنا

.  والروبوت صوفيا والتي تحدثت بطلاقه وقدمت الحفل

QRالسريعالاستجابةكود Code
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توظيف الألوان

كة في بلا شك ان الاولان هي من اهم الوسائل التي تساهم في ابراز المشار 

.ويقيةبل ان الألوان لها أثر كبير في العلامات التجارية والتس. المعارض

:كل لون له تأثير، حاول تعرف ما هو تأثير الألوان التالية

الأسود•

الأبيض•

الأحمر•

الأزرق •
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توظيف الارضيات

ن الأرضيات هي واحدة من أهم المعايير التي يجب اخذها في الاعتبار ع•

م تجاهلها تصميم الجناح او المشاركة في المعرض، وهي من الأشياء التي يت

.  في الغالب
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توظيف الانارة والصوتيات

.  في المعرضلا تتنس ى الأثر الكبير الذي ممكن ان تصنعه الإضاءة في جناحك

خفي من فالإنارة وتوزيعها وألوانها قادرة بذكاء أن ابراز ميزات التصميم وي

 .العيوب الموجودة او المناطق المراد اخفائها مثل المستودع الخلفي
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طرق جذب الزوار للمعرض 

كافئ المشاركين في النسخ السابقة للمعرض. 1  .

. 
ً
المسجلين مبكرا 2.

الترويج للمعرض. 3  .

استخدم وسائل التواصل الاجتماعي للترويج عن المعرض. 4.

الرعاة. 5.

موقع الكتروني. 6.

تذاكر دخول المعرض. 7.

وسائل التواصل الاجتماعي 

قوقل اذر
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تقييم الفعاليات المشاركة بالمعرض 

فعاليات المعرض الناجح يجب أن يكون هناك تجربة فريدة فيه ويكون فيه

:مثل

.  فعاليات لقاءات بين مشاركي المعرض والحضور •

. يمتحدثين يقدمون تجربة مختلفة مثل استخدام الواقع الافتراض •

.حلقات نقاش بين المصممين في الموضات الموسمية•

.  جدارية لكتابة الأفكار داخل المعرض•
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تقييم الفعاليات المشاركة بالمعرض 

:عرضتقييم الفعاليات يجب أن يشمل الفئات الاساسية الثلاثة في الم

الحضور •

العارضين•

الرعاة•



103

الحضور 

الحضور حضور المعرض يرغبون في نقل المعرفة، والتعرف على العارضين و 

فة بتكوين صداقات ومعارف، واكتساب تقنية ومعلومات تجارية، ومعر 

.  المنتجات والخدمات المفيدة
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العارضين

:  هناك خمسة أسباب لحضورهم المعرض وهي

تأدية أعمالهم. 1

ترسيخ العلاقة مع العملاء الحاليين. 2

العلاقات مع عملاء جدد. 3

استخلاص المعلومات عن الأسواق واحتياجات العملاء. 4

المخابرات على منافسة. 5
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الرعاة

:أسباب تجعل الرعاة يشاركون في معرض معين

.عدد ونوع الحضور في المعرض•

.عدد ونوع العارضين في المعرض•

.البيانات المالية للمعرض والاستعدادات•

.المحتوى الذي سيعد للمعرض والترويج عنه•

.المتحدثين في المعرض•
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تقييم الفعاليات بشكل مباشر

:تقييم الفعاليات بشكل مباشر يكون عن طريق•

.رضا الحضور •

.الدخل المالي للفعاليات•

أرقام التسجيل•

التغطيات الإعلامية والصحافية•

التفاعل في وسائل التواصل الاجتماعي •
رصد التفاعل في وسائل التواصل الاجتماعي
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(Success Factors)معرفة وتحديد عوامل النجاح 

اركين بعد بناء تصور واضح عن الغرض من المعرض يعطي المنظمين والمش

لنجاح التي تصور عن الشكل النهائي للمعرض وبالتالي الوصول الى معايير ا

ر يجب العمل عليها حتى يكون المعرض ناجح وممتاز وقابل للاستمرا

.  والديمومة
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حال عدم الحاجة لعنوان احذف هذا المربع

.السابقةبالتعليماتالالتزاممعالشريحة،هذهبتكرارقم•
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الوحدة الرابعة

مهارات التفاوض في المعارض
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الأهداف التفصيلية للوحدة

عارض يستوعب المفاهيم الأساسية للمفاوضات واهميتها في إدارة الم•

ح لاهم يعرض اهم الاستراتيجيات المستخدمة من قبل المفاوضين يشر •

المهارات التي تؤسس لجعل المتدرب مفاوض ناجح

يشرح لاهم المهارات التي تؤسس لجعل المتدرب مفاوض ناجح•

يشرح لبعض النماذج السلوكية لأنماط المفاوضين•

يصوغ ويبني الشروط الأساسية التي تحكم عملية المفاوضات•
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.ساعات تدريبية20: الوقت المتوقع للتدريب على هذه الوحدة•

:المساعدةالتدريبيةالوسائل

الأمثلة التوضيحية•

الحالات الدراسية•
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مفهوم التفاوض وأهميته 

أصدقائهومعاسرتهمعمنزلةفييتواصلالاجتماعيةبطبيعتهالانسان•

فاوضاتالممنكثيريتخللهشكبلاالتواصلوهذهوغيرهااساتذتهومع

.متعددةمجالاتفيتدور والتيوالنقاشات

لالمستقبفيالعمللسوق مهارات10أفضلمنكواحدةالتفاوضمهارات•

يجبهانتقول ووالدتههديةيستحقنجحإذاانهوالدتهيفاوضفالابن•

.هديةعلىليحصل(فقطالنجاحوليس)امتيازعلىيحصلان
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مفهوم التفاوض وأهميته 

:اليومالاعمالفيالتفاوضمهاراتمهمةهيلماذا•

الاعماللقطاعالديناميكيةالطبيعة•

القطاعاتبينالمتبادلةوالاعتماديةالتداخل•

الهائلالتقنيالتطور •

العولمة•
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مفهوم التفاوض وأهميته 

:التفاوضلمفهومتعريف•

سويةتأوالنزاعاتحللغرضوذلكأكثراوطرفينفيهايجتمععمليةهو

اوفرادالا بينواتفاقياتتحالفاتتكوينأوأنواعهابمختلفالمعاملات

مقبول وبشكلللطرفينمنفعةاعلىيحققبشكلالحكوماتاوالشركات

علىةبالموافقالآخرالطرفإقناعالنقاشطاولةعلىطرفكليحاول حيث

.نظرهوجهة
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مفهوم التفاوض وأهميته 

وفي كل عملية مفاوضات يجب ان نحدد اهم ثلاث معطيات•

موضوع التفاوض•

من هم المفاوضون •

ماهي الية وطريقة المفاوضات•
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مفهوم التفاوض وأهميته 

يسمىماواللطرفينمرضيةوعوائدمنفعةتحقيقمنالمفاوضاتتنطلق•

(Win-Win)خلالمنالنتائجهذهتحقيقويمكن:

لأطرافالتزام الأطراف على بالوصول الى حل ونتيجة تكون مرضية ل•

نتان تتصف المفاوضات بالالتزام بالمرونة العالية وعدم التع•

اتبناء وتأسيس لعلاقة طويلة الاجل بين الاطراف في المفاوض•
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مفهوم التفاوض وأهميته 

و ما يسمى تنطلق المفاوضات من تحقيق منفعة وعوائد مرضية للطرفين ا•

(Win-Win )(يتبع: )ويمكن تحقيق هذه النتائج من خلال

لنتائج تكريس الوقت والجهد الكافي للمفاوضات وعدم الاكتفاء با•

السريعة

ر لفهم ان يقوم كل طرف في المفاوضات بتصور وتقمص الطرف الاخ•

(  Perspective-taking)موقفه بشكل كبير 

اوضينبناء قاعدة أساسية من الثقة والاحترام المتبادل بين المتف•
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استراتيجيات التفاوض 

دمالقكرةفيواستراتيجياتالحربفياستراتيجياتهناكانكما•

ارةلإداستراتيجياتشكوبلافهناكالسياسةفيواستراتيجيات

.المفاوضات

ىأرقتقومالتيالمواضيعاهممنالمفاوضاتتدريساننجدواليوم•

لكبارعقدتالتيالتدريبيةالدوراتفيوأيضاللطلاببتدريسهلجامعات

.الشركاتوملاكالمدراء
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استراتيجيات التفاوض 

:فهمهايجبالتيالتفاوضالاستراتيجياتاهم•

.خياراتكعنكاملتصور بناء•

(ZOPA)المحتملةالمفاوضاتمنطقةعلىتصور بناء•

:المفاوضاتفيالأول العرضقدم•

Negotiation)اتفاقالىللوصول القدرةوعدمالخلافاتمعالتعاطي•

Impasse)
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استراتيجيات التفاوض 

:خياراتكعنكاملتصور بناء•

اوضاتمفأيالىالدخول قبلتماماخياراتهيعرفالمتميزالمفاوض•

.يارخكلوميزاتعيوبتصور ولديهكبيربشكللهاواعدودرسها

د،واحالاخيارلديهيوجدلاانهخطأالمفاوضينمنكثيريعتقد•

مغادرةهيالمفاوضون عنهايغفلدائماالتيالخياراتاهمواحد•

walk)يسمىمااوالصفقةإتمامدون المفاوضات away option).
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استراتيجيات التفاوض 

:خياراتكعنكاملتصور بناء•

ياراتكخماهيفقطليستحديدهوالتفاوضاستراتيجياتاهمومن•

.لديكالأفضليةناحيةمنوترتيبهابل

فيبديلخيارأفضلثانيهومايحددانيجبمفاوضكل•

حروفلأول اختصاروهي(BATNA)بانتابيسمىمااوالمفاوضات

Best)جملة Alternative To a Negotiated Agreement)
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استراتيجيات التفاوض 

:شكل ممتازفهم للمعطيات الثلاثة التالية سوف تساهم في بناء خياراتك ب•

تحليل وضعك وموقفك الداخلي ونقاط القوة والضعف•

ديهبتحليل الطرف الاخر وموقفه الداخلي ونقاط القوة والضعف ل•

ثر على أيضا فهم للوضع الحالي والمخاطر والفرص الموجودة والتي ت•

تماعية الطرفين بشكل كبير سواء كانت اقتصادية او سياسية او اج

.هااو حتى على مستوى المنافسة في القطاعات التي تعملون في
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استراتيجيات التفاوض 

(ZOPA)المحتملةالمفاوضاتمنطقةعلىتصور بناء•

قبول والوالتنازل والردللأخذمجالهناكالمفاوضاتطاولةفيطرفلكل

Zone)المحتملةالمفاوضاتبمنطقةتسمىماوهي Of Possible

Agreements)حدهاوفيالنقاشالمفاوضاتاطراففيهايقبلمنطقةوهي

مناسبغيرخياريعتبرالنطاقهذاخارجعرضوايأدنىوحداعلى
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استراتيجيات التفاوض 

(ZOPA)المحتملةالإيجابيةالمفاوضاتمنطقة•

ريال10000-6000بينبراتبيقبلشخصتوظيففيترغب:مثال•

ريال9000-5000بينهيللموظفميزانيتك•

ريال9000-6000بين(ZOPA)للمفاوضاتإيجابيةمنطقةهناك•

Seller’s Bargaining Range

Buyer’s Bargaining Range

$5 $10 $15 $20

Positive Bargaining Zone

BT, Buyer’s Target Point

SR, Seller’s Reservation Point

BR, Buyer’s Reservation Point

ST, Seller’s Target Point

Seller’s Bargaining Range

Buyer’s Bargaining Range

$5 $10 $15 $20

Positive Bargaining Zone

BT, Buyer’s Target Point

SR, Seller’s Reservation Point

BR, Buyer’s Reservation Point

ST, Seller’s Target Point
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استراتيجيات التفاوض 

(ZOPA)المحتملةالسلبيةالمفاوضاتمنطقة•

14000-10000بينبراتبيقبلشخصتوظيففيترغب:مثال•

ريال

ريال9000-5000بينهيللموظفميزانيتك•

ريال1000بسالب(ZOPA)للمفاوضاتسلبيةمنطقةهناك•

Seller’s Bargaining Range

Buyer’s Bargaining Range

$5 $10 $15 $20

Negative Bargaining Zone

BT, Buyer’s Target Point

BR, Buyer’s Reservation Point

SR, Seller’s Reservation Point

ST, Seller’s Target Point

Seller’s Bargaining Range

Buyer’s Bargaining Range

$5 $10 $15 $20

Negative Bargaining Zone

BT, Buyer’s Target Point

BR, Buyer’s Reservation Point

SR, Seller’s Reservation Point

ST, Seller’s Target Point
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استراتيجيات التفاوض 

:المفاوضاتفيالأول العرضقدم•

• 
ً
يضغطلبالأول،العرضتقديممنالمفاوضينمنكثيريمتنعخطا

.أولاللتقديمالثانيالطرفعلى

ولىالا النقطةتحديدفييساهمالاول العرضتقديمانوالحقيقة•

لاعمالاإدارةفييمس ىماوهذاردهفيالاخرالطرفمنهاينطلقالتي

Anchoring)الراسيةتأثيراوبالإرتساءوالاقتصاد Effect)
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استراتيجيات التفاوض 

Negotiation)اتفاقالىللوصول القدرةوعدمالخلافاتمعالتعاطي•

Impasse):

علىنفتاحوالا التواصلفيالاستمرارالمفاوضاتفيالأطرافعلىيجب•

مفتوحاالتواصلخطوإبقاءالاخرالطرف

الىفالخلا مناطقتفكيكخلالمنالنيةوحسنالثقةبناءمحاولة•

اهميسحدهعلىواحدةكلحليتموانمتشعبةوغيرصغيرةنقاط

النهايةفيالكبرى المشكلةبحل
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مهارات المفاوض الناجح

!تعلمهايمكنولااللهمنهبةالتفاوضمهاراتهل•

انيمكنولابالفطرةاللهإياهايمنحناومواصفاتمهاراتهناك•

ترينمحواليطولكيكون انيجبالسلةكرةعالمفي.عليهانحصل

السلةكرةمنافساتفياللعبتستطيعحتى

 مفاوضتكون انتتعلمانلكيمكنالمفاوضاتعالمفيلكن.•
ً
 ا

ً
ناجحا

.فيهاتتميزوان
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مهارات المفاوض الناجح

:تعلمهاكمفاوضبناءهاعليكيجبالتيالمهاراتبعض•

.والتقص يوالبحثالمعلوماتبناءمهارات•

.والاقناعالتواصلمهارات•

.العاطفيةالمهارات•
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مهارات المفاوض الناجح

.والتقص يوالبحثالمعلوماتبناءمهارات•

هيوماخياراتكماهيعنكبيربشكلوالتقص يبالبحثالقيام•

.المفاوضاتهذهعقدتحتاجون أنتمولماذاالاخرالطرفخيارات

كلماوالمستقبليالراهنالوضععنمعرفتكحجمزادتكلما•

فيتكثقوتزدادالمفاوضاتفياقوى موقفعلىتحصلاناستطعت

.خياراتك

(BATNAوZOPA)تحديدبناء•
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مهارات المفاوض الناجح

:والاقناعالتواصلمهارات•

.اتكمفاوضلكسبفرصتكزادتكلمااتصالكمهاراتزادتفكلما•

بل(ةمهموهي)اللفظيةالتواصلفيفقطليستالاتصالمهارات•

الكتابيةالتواصلمهاراتتشمل

صدعمفيوقدرتهاالجسدلغةفيأيضاالاتصالمهارات•
ّ
الالات

ساعدكونهاالفعّال؛
ُ
وتعابيرحركاتهخلالالتعبيرعلىالمفاوضت

.وجهه
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مهارات المفاوض الناجح

:والاقناعالتواصلمهارات•

قدمتانبدلالمفاوضاتفيالاخرللطرفالخياراتمنحزمةتقديم•

.وحيدخيار

جبيهناالصمت.المفاوضاتفيالصمتاوالسكوتقوةاستخدام•

(الردعلىالقدرةعدممثل)ضعفمنوليسقوةمننابعيكون ان
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مهارات المفاوض الناجح

:العاطفيةالمهارات•

فيرهاودو والمشاعرالعاطفةعلىتركيزهناكالماضيةسنة20خلال•

.الاخرالطرفلدىقيمةوخلقاتفاقإلىالوصول 

ةأهميعلىاليسون هارفردجامعةفيالمفاوضاتأستاذةوتؤكد•

.المفاوضاتفيالعاطفيالجانبعلىوالتركيزالانتباه

 مشابهةهيالمفاوضاتفيالغضبمشاعر•
ً
قنبلةاءالقلعمليةتماما
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مهارات المفاوض الناجح

:المفاوضاتسيرعلىإيجابيإثروذاتمهمةتوصياتثمانية•

. 
ً
 ومصغيا ممتازا

ً
كن مستمعا 1

شجع الآخرين في المفاوضات على الاستماع. 2

كن موضوعيا في طرحك وحاول ان تتجنب التحيز. 3

 على قراراتك وطريقتك طرح4.
ً
ك لا تجعل مشاعرك تؤثر سلبا
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مهارات المفاوض الناجح

(بعيت):المفاوضاتسيرعلىإيجابيإثروذاتمهمةتوصياتثمانية•

 في مفاوضاتك مع الأطراف الأخرى .
ً
حاول ان تكون ايجابيا 5

 حاول ان تكون منفتح في مفاوضاتك من خلال طرح ب.
ً
دائما .دائل6

اجعل جل تركيزك على إيجاد حلول . 7

 لقيادة دفة المفاوضات، كن حاسمًا.
ً
كن مستعدا 8
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النماذج السلوكية لأنماط المفاوض 

اساجنمنخلقنابلواحدةشاكلةعلىوتعالسبحانهاللهيجعلنالم•

كليةشاختلافاتفقطليستالاختلافاتوهذهمختلفةوشعوبواعراق

.فاتناتصر وانماطوشخصياتناسلوكياتناعلىتؤثرهيبلظاهرية،

باهتمامهمعرفوامنومنهمالشعوبأنماطبينفرق خلدون ابن•

اوماعةالجمصالحالاعتبارفيتأخذأخرى وشعوبالشخصيةبمصالحهم

لهانتمون التيالدائرة
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النماذج السلوكية لأنماط المفاوض 

قسمينالىالسلوكيةالانماطعلىالمؤثراتتنقسم•

الانماط السلوكية

مؤثرات نابعة من شخصية 

المفاوض

مؤثرات نابعة من الثقافة التي

ينتمي لها المفاوض
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النماذج السلوكية لأنماط المفاوض 

:المفاوضشخصيةمننابعةمؤثرات•

فييركببشكلتساهمللمفاوضالشخصيةالخصائصانشكبلا•

.المفاوضاتفيالافرادوسلوكنمطتشكيل

:لىاشخصياتهمعلىبناءالمفاوضينتقسيميمكنوبالتالي•

متعاونينمفاوضين•

تنافسيينمفاوضين•
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النماذج السلوكية لأنماط المفاوض 

التعاونيةالنزعةذوالمفاوض•

.يسعون لبناء صداقات وعلاقات اجتماعية•

.يسعى لاستخدام لغة تواصل تتسم باللطافة والقبول •

جو جلسات النقاش والمفاوضات لا تخلوا من الفكاهة وترطيب ال•

.العام

 ما تكون عواطفهم جياشة ويبدو عليهم السمات والانف•
ً
عالات غالبا

.العاطفية
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النماذج السلوكية لأنماط المفاوض 

التعاونيالمفاوضمعللتعاملأدواتخمس•

فاوضاتتجنب الحديث والتركيز على العوائد الخاص بك فقط في الم•

ك أخلق جو امن يشعر فيه المفاوض المتعاون بالاطمئنان تجاه•

حاول ان تظهر نفسك بأنك تتفاوض بالنيابة عن جهة عملك •

الحلول احرص على الكلمات التحفيزية في قبولك ورفضك للعوض و •

ين وليس ركز بشكل كبير على الالتزامات طويلة الاجل من قبل الطرف•

فقط ابرام الاتفاقات القانونية بين الطرفين
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النماذج السلوكية لأنماط المفاوض 

:التنافسيةالنزعةذوالمفاوض•

افع جل تركيزهم هو على الخروج بأكبر قدر ممكن من العوائد والمن•

حتى وان كانت ذات أثر سلبي على الطرف الاخر 

 ما يحاولون إخفاء مشاعرهم لكن دائم تبدو مشاعرهم الس•
ً
لبيةغالبا

يتصف بالعند الشديد والتمسك بالرأي وعدم الانفتاح •

يستخدم أساليب هجومية استفزازية مستمر•

رالمفاوض التنافس ي يسعى بشكل كبير لا فحام الطرف الاخ•
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النماذج السلوكية لأنماط المفاوض 

:التنافس يالمفاوضمعللتعاملأدواتخمسة•

حاول طرح الكثير من الأسئلة خلال المفاوضات•

(Pie-Expansion)ركز على كيفية تعظيم العوائد للطرفين •

كاحرص على الاعتماد على المعايير الدولية والعالمية في نقاش•

احرص على ان تكون ثقتك عالية بمعلوماتك•

رح وعدم ج( الشخص التنافس ي)اعمل على الاعتراف بالطرف الاخر •

(self-esteem)كبريائه واحترامه لذاته 
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النماذج السلوكية لأنماط المفاوض 

:الثقافةمننابعةمؤثرات•

 نعرفانعلينايجب•
ً
نرغبالذيالشخصينتميثقافةأيمنتماما

راتيجيتنااستبناءلنايمكنكيفتمامانعرفحتىمعهالتفاوضفي

.المفاوضاتهذهمنالعوائدتعظيموكيفيةالتفاوضية

(وألمانياأمريكا)الفرديةالقيمتعزز مجتمعات•

(واليابانالسعودية)المجتمعيةالقيمتعزز مجتمعات•
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النماذج السلوكية لأنماط المفاوض 

المفضلةالتواصلالياتعلىتؤثرالثقافة•

تفافات تفضل التواصل المباشر ثقافات تفضل التواصل الغير مباشر

المانيا اليابان

الولايات المتحدة الأمريكية كوريا

الدول الاسكندنافية المملكة العربية السعودية

كندا دول منطقة البحر الأبيض المتوسط
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النماذج السلوكية لأنماط المفاوض 

المفضلةالتواصلالياتعلىتؤثرالثقافة•

شرتفافات تفضل التواصل المبا ثقافات تفضل التواصل الغير مباشر

المانيا اليابان

الولايات المتحدة الأمريكية كوريا

الدول الاسكندنافية المملكة العربية السعودية

كندا دول منطقة البحر الأبيض المتوسط
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شروط التفاوض 

لمواثيقواالشروطاحترامعليهيجببالعمومحياتهفيالمسلمالانسان•

والاتفاقيات

م
َّ
ى اُلله عليه وسل

َّ
 »: قال رسولُ اِلله صل

ُ
، «روطِهمالمسلِمون على ش

تتحدديوالتشروطمنعليهالاتفاقيتمبمايلتزمانالشخصعلىيجب•

.وقانونيةواجتماعيةوثقافيةدينيةاطرخلالمن
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شروط التفاوض 

ة دراسة أوضحت الممارسات التي تحتاج الى تنظيم بشروط قانوني•

:واخلاقية في المفاوضات وهي

تقديم وعود زائفة•

تقديم المعلومات بشكل غير مكتمل•

تقديم معلومات مزورة•

التهجم والتهديد الشخص ي•
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شروط التفاوض 

فياخذهاو لهاالانتباهيستلزمالتيالشروطبعضنستعرضسوفوهنا•

:مفاوضاتفيالدخول عندالاعتبار

والأخلاقيةالدينيةالشروط•

الحقائقالتزوير•

الحقائقاخفاء•

القانونيةالشروط•
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شروط التفاوض 

والأخلاقيةالدينيةالشروط•

هافييقومومالقراراتهكخارطةتعملومبادئقيممنظومةشخصلكل

مناهاويتبنالشخصويتعلمهامقبول الغيرهووماالمقبول هوماوتحدد

هذهانشكوبلا.وخبراتهوقراءاتهووطنهواسرتهومجتمعةدينهخلال

نفاوضمناوالتفاوضيةوخياراتناسلوكناعلىأيضاتؤثرالاخلاقيةالقيم

.نفاوضماذاوعلى
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شروط التفاوض 

والأخلاقيةالدينيةالشروط•

اللهحرممافيالتفاوض•

بالمجتمعضاراوالبيئةعلىضار•

اوالمفاوضاتفيالصوترفععدممثلاخرى أخلاقيةسمات•

الاخرالطرفقدرمنالتقليلاوالغضب
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شروط التفاوض 

:الحقائقاخفاء•

لدىمحوريةلأنهاعرضهاالاجدركانلمعلومةاخفاءمحاولةهنا•

.المفاوض

طرفاللوميمكنلأنهالحقائق،تزويرعمليةمناقلبانهاتصنف•

المعلوماتهذهعنسؤالهلعدمالثاني

Sin)الاسقاطبخطيئةويسمىالغرر أنواعمننوعهذا• of

Omission)
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شروط التفاوض 

:الحقائقالتزوير•

دةالجو اوالسعراوالمنتجعنمغلوطةمعلوماتتقديمعمليةوهي•

معلوماتعلىمبنيقراريتخذوجعلهالاخرالطرفايهامبغرض

.مغلوطة

رةمباشكذبعمليةلأنهاالحقائقإخفاءعمليةمناسواءتعتبر•

الاخربالطرفالضرر إيقاعوهوواضحبغرضللحقيقةوتزوير
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شروط التفاوض 

القانونيةالشروط•

عليهالتفاوضيمكنماتحددشروط•

.تداولهاوبيعهالدولةتمنعمنتجعلىالتفاوضنظامنايجوز فلا•

معهالتفاوضيمكنمنتحددشروط•

لتعاون االنظاميمنعمعينةدولةفيشركةمعالتفاوضيمكنلا•

.معهاالعملاو
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شروط التفاوض 

:القانونيةالشروط•

قيعبالتو الاخرالطرفإلزامخلالمنوذلكالمعلوماتتسريبعدم•

Non-disclosure)الإفصاحعدموثيقةيسمىماعلى agreement)

اشتراطميتانالمفاوضاتبعدالاتفاقيةوتوقيعالاوليالاتفاقبعد•

Due)للجهالةالنافيالفحص diligence)
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المراجع

يجب أن تكون المراجع علمية وحديثة•
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تم بحمد الله


