
   في التفاوض لغة الجسدثامن- الالمحور

 :مفهوم لغة الجسد -1

   تعرف لغة الجسد �أنها "هي تلك الحركات التي �قوم بها الأفراد مستخدمین أ�ادیهم أو تعابیر وجههم أو 

أقدامهم أو نبرات صوتهم، ل�فهم المخاطب �شكل أفضل المعلومة التي یراد أن تصل إل�ه، وغال�ا ما تستعمل من 

قبل شخص غیر قادر على التعبیر عن نفسه �الكلمة فقط، ف�عمل على إ�ضاح كلماته �حركات من ید�ه أو 

جسمه �شكل أو �آخر، أو أن الشخص المستقبل للكلمات لا �ستط�ع است�عاب كلام المرسل ف�حاول المرسل 

 إ�ضاح كلماته عبر �عض الحركات التوض�ح�ة".

 لغة الجسد قناة تستخدم لنقل المعلومات �شكل غیر لفظي، أي بدون استخدام الكلمات فهي نافذة تطل على 

ما یدور في الذهن، وتظهر كل حركة المشاعر والمواقف الحق�ق�ة إزاء الأشخاص الآخر�ن، فما لا �قال شفه�ا 

�شكل مدروس، �قال �شكل لا ملفوظ. فلغة الجسد قد تكون تلقائ�ة وخارجة عن نطاق الإدراك الواعي، أو تكون 

متعمدة من خلال الإ�ماءات، وتعابیر الوجه، وغیرها من عناصر لغة الجسد التي �ستخدمها المفاوضین في 

 التفاوض التجاري أو الدولي.

 وتتألف لغة الجسد من مجموعة من العناصر كالإ�ماءات، ووضع�ة الجسد، وتعابیر الوجه، والتي تنتظم مع 

�عضها لتشكل قناة اتصال�ة تنقل المعنى الذي �حمله كل عنصر من هذه العناصر إلى الأشخاص الآخر�ن، وقد 

 تكون هذه الرسائل صادرة عن وعي أو لا وعي المرسل، وموجهة إلى وعي أو لا وعي المستقبل.

 و�مكن أن ترافق لغة الجسد اللغة الملفوظة �شكل لا واعي مما یؤدي إلى كشف المشاعر والمواقف الحق�ق�ة 

للأشخاص الذین یتم الاتصال بهم، كان �قول �ائع أل�سة للز�ون : إنني أب�عك �سعر التكلفة أي بدون تحقیق أي 

وهو �حك جبینه من ال�مین إلى ال�سار �شكل لا واعي، ط�عا تدل هذه الحركة على عدم مصداق�ة –ر�ح منك 

 ال�ائع.

 وقد تطورت لغة الجسد لتشمل الآتي:

وهي دراسة حركة الید، وإ�ماءات الرأس، وتغیر اتجاهات النظر وتعبیر الوجه، وخاصة علم الحرك�ات:  -

ك�ف�ة استخدامها أثناء الحدیث، كما أنها ت�حث في ك�ف�ة استخدام لغة الجسد هذه للاتصال ولإظهار حالات 

 ذهن�ة وعاطف�ة محددة.

 وهو دراسة المنطقة والمساحة الشخص�ة (المسافة بین الناس عندما یتحدثون أو �قومون علم المكان�ات: -

 �الأش�اء معا)، مثلا الجلوس إلى جوار أحدهم ینقل رسالة مختلفة عن الجلوس مقابل أحدهم.
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  وهي دراسة اللمس و�تا�ع تحلیل تأثیر الملامسة والمصافحة بین المتحدث والمستقبل. علم اللمس: -

 وهي تشیر إلى المتممات غیر اللفظ�ة المصاح�ة للحدیث، أي كیف �ستخدم الصوت لیرافق اللغة النظیرة: -

 الحدیث.

 :أهم�ة لغة الجسد في التفاوض -2

    �عتقد العدید من المفاوضین �أنهم �مكنهم تحقیق النجاح في المفاوضات عن طر�ق إتقان اللغة فقط أثناء 

التفاوض، لكن في الحق�قة فإن العدید من المفاوضین غیر واعین أنهم یتصلون �شكل غیر لفظي مع الآخر�ن، 

فاللغة المنطوقة تلعب دورا مهما في التفاوض، ولكنها ل�ست الوحیدة التي یتم من خلالها ت�ادل المعلومات أثناء 

عمل�ات التفاوض، حیث لا �عبر المفاوضین عن مشاعرهم وأفكارهم فقط �الكلمات، وإنما أ�ضا من خلال تعابیر 

 الوجه ونغمة الصوت والإ�ماءات، وأ�ضا الل�اس والهیئة العامة للمفاوض ترسل رسائل للطرف الآخر.

   وتعد لغة الجسد أداة قو�ة للغا�ة تمكن المفاوض من تحسین نتائج المفاوضات �طرق عدة، مع الصبر 

والمثابرة والتدر�ب، و�مكن للمفاوض أن �ستخدم أنماطا سلوك�ة غیر لفظ�ة للكشف عن الحق�قة والكذب �شكل 

أسهل، ولإعطاء المز�د من الثقة والحضور الأقوى والإقناع والتأثیر، وجعل الطرف الآخر مرتاح أكثر أثناء 

المفاوضات، وخلق شعور من الثقة وتكو�ن الصداقات معهم. إن الوعي �الرسائل اللفظ�ة وغیر اللفظ�ة سوف 

�عطي أفضل�ة كبیرة خلال التفاوض، فالمحادثات اللفظ�ة تمثل فقط جزءا من الرسائل التي یتم ت�ادلها بین 

 من الاتصال الم�اشر هو غیر لفظي، ونتیجة لذلك ین�غي %90 إلى % 70المفاوضین، وتظهر الأ�حاث �أن 

 أن �كون المفاوض واع إلى ص�غ الاتصال غیر اللفظي المختلفة التي تواجهه أثناء العمل�ة التفاوض�ة.

 فقط من خلال %7) أن مجموع أثر الرسالة في الطرف الآخر هو Mehrabian, 1981     یرى ال�احث (

 غیر شفهي من خلال لغة الجسد. وقد %55 من خلال الصوت ونبرة الصوت، و%38الكلمات (شفهي)، و 

أكد ال�احث بردهو�سل حول كم�ة الاتصال غیر الشفهي بین ال�شر أن العنصر الأساسي غیر الشفهي في 

 من الاتصال یتم �ك�ف�ة غیر شفه�ة من %65 وأن أكثر من %35المحادثة التي تتم وجها لوجه هي أقل من 

 خلال لغة الجسد.

  معظم الأ�حاث الحدیثة في مجال دراسات الاتصالات، تبین أن الاتصال غیر اللفظي هو الحاسم في أول 

 من الانط�اع النهائي، خلال اللقاء الأول بین الأشخاص یتشكل نتیجة للاتصال غیر % 60اتصال، حیث أن 

اللفظي. و�ؤكد ال�احثون على أهم�ة الانط�اع الأولي، وهو یتشكل خلال الأر�عة دقائق الأولى من اللقاء مع 

شخص ما. فالدقائق الأولى من اللقاء مع الطرف الآخر المتفاوض معه ترسم الانط�اع المشكل عنده وتبین ف�ما 

إذا كان سلب�ا أم إیجاب�ا، و�كون التقی�م �الاعتماد على لغة الجسد. و�جب الانت�اه �أن تز�یف لغة الجسد ل�س 
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أمرا سهلا فلا �مكن الس�طرة �شكل كامل على لغة الجسد، وهذا �عني أنه لو حاول المفاوض تز�یف لغة جسده 

 �طر�قة م�كان�ك�ة �حتة، فسوف تنقل رسائل قد تظهره أنه غیر جدیر �الثقة أو مشوش. 

 وتتكون من العناصر التال�ة:: عناصر لغة الجسد -3

 أثناء ص�قصد بها كم�ة الفراغ أو المسافة التي تفصل بین الأشخاالمساحة الشخص�ة بین المتفاوضین:  -أ

وتختلف المسافة بین الأشخاص وكذلك المعنى الذي  الاتصال، والتي تساعد على تحدید نوع العلاقة بینهم،

) هناك أر�ع مسافات أساس�ة في الاتصال بین الأفراد 1997، آلن بیزتحمله من ثقافة لأخرى . ووفقا لل�احث (

 والعلاقات الاجتماع�ة وهي:

 سم) وهي المنطقة الأكثر أهم�ة والتي �حمیها الشخص وكأنها 45 سم- 15تكون بین (المسافة الحم�م�ة:  -

ملكیته الخاصة ولا �سمح سوى للمقر�ین عاطف�ا بدخولها مثل الوالدین، الزوج، الزوجة، الأولاد، الأصدقاء 

 سم من الجسد وهي المنطقة الحم�مة 15المقر�ین، الأقارب والحیوانات الأل�فة، وهناك منطقة فرع�ة تمتد إلى 

القر��ة، وكل تعدي من طرف غر�ب لهذه المسافة یثیر لدى الفرد مشاعر سلب�ة جدا مثل عدم الراحة، 

 والانزعاج، والقلق، والغضب.

 سم) وهذه هي المسافة التي نجعلها بیننا و�ین الآخر�ن 122 سم -46 وتكون بین (المسافة الشخص�ة: -

 في الحفلات، والمناس�ات الاجتماع�ة والرسم�ة، وحفلات العمل.

 سم) و�تم الوقوف على هذا ال�عد من الغر�اء كال�ائع، 360 سم-122 وتكون بین (المسافة الاجتماع�ة: -

والموظف الجدید في العمل، والأشخاص الذین لا معرفة جیدة بهم، وفي هذه المنطقة �عتمد �شكل أساسي على 

ال�صر والسمع، و�مكن للعین التركیز على كامل الوجه، حیث تعتبر تعابیر الوجه مهمة جدا في هذه المسافة 

 وذلك أثناء عمل�ة التفاوض، وتعطي هذه المسافة رغ�ة في التفاعل عند الالتزام بها من أطراف التفاوض.

 سم، وهذه المسافة رسم�ة، فأنت لا تحاول أن تتداخل فیها مع 360 وهي أكثر من المسافة العامة: -

الأشخاص الآخر�ن أو تتجاهلهم، وغال�ا ما تكون هذه المسافة عند مخاط�ة مجموعة كبیرة من الأشخاص فهذه 

هي المسافة المر�حة، في هذه المسافة لا �مكن إلتقاط الفروق الدق�قة للوجه، أو نبرة الصوت، حیث تقوم العین 

 �النظر إلى الجسد كله.
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 أكد ال�احثون على أهم�ة ومزا�ا المظهر المادي في التفاعلات الاجتماع�ة المظهر المادي للمفاوض: -ب

كعنصر جاذب  ومساعد في فك رموز الرسائل غیر اللفظ�ة خلال عمل�ة الاتصال، كما أن المظهر المادي 

 �ساهم في تشكیل الانط�اع الأولي عن الشخص الآخر خاصة عندما لا �عرفون �عضهم.

 و�مكن تقس�مها إلى النقاط التال�ة:إ�ماءات الجسم:  -ت

قرنت الید المفتوحة دائما �الصدق والأمانة والطاعة، حیث تقدم الشهادة في المحكمة إ�ماءات راحة الید:  -

برفع راحة الید في الهواء، وراحة الید للأعلى �ستخدمها المتسول، وراحة الید للأسفل توقف شیئا أو تك�حه، 

وعندما یرغب الناس أن �كونوا صادقین كل�ا تراهم �كشفون راحتي الیدین للشخص الآخر، كذلك المصافحة 

 �الأیدي للتح�ة.

إن فرك راحتي الیدین طر�قة یتصل بها الناس �صورة غیر شفه�ة للتوقع �الایجابي إ�ماءات الید والذراع:  -

والتشو�ق والحماس، كما أن فرك الإبهام مع أطراف الأصا�ع أو الس�ا�ة �ستخدم عامة كإ�ماءة توقع وصول 

مبلغ من المال، والیدان الممسكتان معا بإحكام تظهر موقفا مح�طا أو عدائ�ا، أما الیدان البرجیتان تدل على 

الثقة في النفس أو معرفة كل شيء، وأ�ضا كلتا الیدین خلف الرأس تعني الشعور �الثقة أو التفوق في كل 

 شيء، أما الذراعین المطو�تان عند الصدر تعني موقف دفاعي أو سلبي أو عصبي.

 وتعني الخداع والشك والكذب، عندما نرى أو نتكلم كذ�ا أو خداعا فإننا نحاول أن نغطي الید على الوجه: -

أفواهنا أو عیوننا أو آذاننا �أیدینا، مثلا إذا كذب الولد غال�ا �غطي فمه بیده، وإذا لم یرد أن �سمع كلاما مو�خا 

 .عندما یلمس ال�الغ أنفه وهو یتحدث فهو دل�لاً على أنه �كذب�غطي أذن�ه بید�ه، 

: إذا اتسع بؤ�ؤ العین و�دا للع�ان فإن ذلك دلیل على أنه سمع منك توًا شیئا أسعده، أما إذا ضاق العین -

بؤ�ؤ العین فالعكس هو ما حدث، وإذا ضاقت عیناه أكثر أو فركهما ر�ما یدل على أنك حدثته عن شيء لا 

أو إذا حاول أن یتجنب النظر في عیون الناس ومن حوله فهذا یدل على أنه فاقد الثقة بنفسه ل�س  .�صدقه

  .دائما فأح�انا تجنب النظر في أعین الناس یدل على الخجل أو انه �حاول الانسحاب في الحوار الجاري 
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 إذا رفع المرء حاجً�ا واحدًا فإن ذلك یدل على أنك قلت له شیئا إما أنه لا �صدقه أو : والجبینالحواجب -
 جبینه ونظر  الشخصفإذا قطب، أما الجبین یراه مستح�لاً، أما رفع كلا الحاجبین فإن ذلك یدل على المفاجأة

للأرض في عبوس فإن ذلك �عني أنه متحیر أو مرت�ك أو أنه لا �حب سماع ما قلته، أما إذا قطب جبینه 
 .ورفعه إلى أعلى فإن ذلك یدل على دهشته لما سمعه منك

 أنفه أو مرر ید�ه على أذن�ه ساحً�ا إ�اهما فهذا �عني أنه متحیر  الشخص فإذا حك: والأكتافالأذنان -
 أما . أو أنه �شك �صحة ما تقوله،بخصوص ما تقوله ومن المحتمل أنه لا �علم مطلقًا ما تر�د منه أن �فعله

 .�علم ما تتحدث عنه عندما یهز الشخص كتفه ف�عني أنه لا یدري أو لا

     والصورة الموال�ة توضح إ�ماءات عالم�ة �فهمها كل الناس مثل حلقة الأصا�ع التي تعني جید أو موافق أو 

 حسنا أو أوكي، أما إ�ماءة هز الكتفین تعني أنه لا �فهم ما تتحدث عنه وأ�ضا الیدان البرجیتان.

 

�معنى وضع�ة واتجاه محدد لأجزاء الجسم، حیث �عد الرجوع للوراء إشارة على وضع�ة جسد المفاوض:  -ث

رفض عمل�ة الاتصال، أما الانحناء الجزء العلوي من الجسد إلى الأمام یدل على الاستجا�ة والحماسة، كما أن 

وضع الیدین في الجیوب أو الجلوس ووضع القدمین فوق �عضهما و�أرجح أحداهما �كوّن انط�اعا سلب�ا عند 

الآخر�ن، و�شكل عام فإن الوقوف مستق�ما، وشد الكتفین للخلف، ورفع الرأس وعدم طي الذراعین، �كوّن انط�اعا 

 جیدا عند الآخر�ن، و�قدم المفاوض على أنه ذو قوة وثقة �النفس.
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