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 :وهً تفصٌلٌا نذكرها سوف مراحل ثلاث للمناورات•

   
 الأولى المرحلة وهً الافتتاح مناورات -1

 هام شٌئا تعرف أن ٌجب وهنا المفاوضات من نوع أي فً التفاوض عند البداٌة وهً
 تتوقع مما أكثر تطلب أن ٌجب أي جدا هامه وهذه الحق ٌؤتٌك بالباطل ادعً وهو
 للتفاوض أوسع مجال لك ٌتاح فلن علٌه تحصل أن ترجوا ما فقط طالبت إذا لأنك
 لأنك لفوزك مواتٌة الظروف تكون لن الحالة هذه فً لأنك ؛ جدا البدٌهٌات من وهً

 احد إلى ٌحتمل لا موقف تواجه سوف فانك علٌه الحصول قررت بما تمسكت إذا
 ٌقف الآخر الطرف تجعل قد وبذلك .الرفض أو القبول وهما لهما ثالث لا أمرٌن
 تبقً سوف فانك تتوقع مما أكثر طلبت لو بٌنما بها الشعور أو الخسارة موقف

 تتقارب سوف الأمور لان بالخسارة الشعور أو الإحساس عن بعٌدا الطرفٌن
 بالتفاوض لك المقابل الشخص مقدره لعدم أحٌانا ولكن .المفاوضات فً بالتنازلات

 أنت تكون وبذلك الآخر الطرف من بالقبول وٌقابل تتوقع عندما زٌادة تطلب فقد
 الآخر للطرف تنازلات بتقدٌم وتظاهرت ذلك ٌحدث لم وان . تتوقع مما أكثر كسبت
  قدره كان أٌا بمقابل تقدمها أن فٌجب

. 
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ٌّن التً الزٌادة مقدار ما الآن السإال•  علٌك ٌتع
 ؟ طلبها

  
 وتحدد تعرف أن أولا ٌجب السإال هذا على لتجٌب
 ما بُعد بمقدار هدفك من أعلى العرض تقدم ثم هدفك
 .الهدف عن المقابل الطرف ٌقدمه
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 : مثال•

 
  إلّا  تدفع أن ترٌد لا وأنت دولار ألف 400 بمبلغ عماره بٌع ٌرٌد عقار تاجر
 أن ٌجب هنا أنت .. دولار ألف 50 تقرٌبا بٌنكما الفرق إذن دولار ألف 350

 ألف 50 ب تدفع أن ترٌد مما أقل تعرض أن وٌجب ألف 50 الفرق أن تعرف
 .فقط ألف 300 تعرض أي دولار

 
 التفاوض ٌقودكما وسوف للتفاوض ومجال جو هٌؤت أنت الطرٌقة بهذه

  بدفع تتنازل أنت أي الوسط المنطقة فً تصلوا أن إلى الطرفٌن بٌن للتنازلات
 تكون وبذلك ألف 350 ب لٌبٌع ألف 50 عن ٌتنازل وهو 350 إلى ألف 50
 ٌخسرا ولم كسبا بؤنهما الطرفٌن لكلا شعورا وتعطً ناجحة المفاوضات هذه
 ٌكون قد 50 عن تنازل انه ٌجد عندما فالبائع . متساوٌة وتنازلاتهما البٌع فً

 أٌضا انك ٌعرف عندما الشعور هذا ٌتبدد سوف ولكن خسر بؤنه شعور لدٌه
 كسبتم وكلاكما متكافئان أنكما أي تنازله بقدر ألفا خمسٌن زٌادة ودفعت تنازلت

 .مثلا بٌعكما فً
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   لا تقل نعم أبدا للعرض الأول•
إذا أجبت بالقبول والموافقة على العرض الأول فانك حتما سوف 
تثٌر الشكوك لدى الطرف المقابل لك وقد ٌتسلل إلٌه مباشرة انه 

وهذه طبٌعة نفسٌة بشرٌه لا ٌمكن أن . وقع فً صفقة خاسرة 
فعلى سبٌل المثال إذا طلبت منك أن .. تتجاهلها وٌجب الأخذ بها 

اشتري مبنى وعرضت لك مبلغ نصف ملٌون مثلا ووافقت أنت 
 .مباشرة

ألا تعتقد بؤنك بعد لحظات سوف تندم وتقول لٌتنً طلبت أكثر 
بالتؤكٌد سوف تقولها وقد تشك بؤنك لم تتمكن من . لأننً وافقت 

ونفس . تقٌٌم المبنى وإلا لماذا دفعت لك مباشرة بدون مفاصلة 
بٌنما قد ٌكون . الشًء معً فقد اندم وأقول لماذا لم اعرض أقل 

 )لذلك احذر أن تقبل العرض الأول....)المبنى ٌستحق 
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إن من أسباب قبولك للعرض الأول أن ٌكون لدٌك مثلا •
تصورات مسبقة لما ٌمكن أن تحصل علٌه فإذا كان العرض 

  .. .. ٌفوق ما تصورته فإنك عندئذ تجد ما ٌغرٌك بقبوله
 .لذلك ٌجب أن تتجنب الإغراء ولا تضع تصورات مسبقة

وٌجب  ارفض مقترحات الطرف المقابل وعروضه بدهشة
أن تكون هذه الدهشة والرفض ظاهرا منك كرد فعل تجاه 

وعندما ٌلاحظ الطرف الآخر . مقترحات الطرف الآخر 
هذه الدهشة والرفض فانه من هنا ٌبدأ فً تقدٌم التنازلات 

لذلك فان هذه الدهشة والرفض إذا لم ٌبدو علٌك ظاهرا . لك
للطرف الآخر فانه سوف ٌكون أقل مرونة معك وقد ٌتسلل 

 .إلٌه شعور بؤنك على وشك الموافقة

TOSHIBA
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  دائما ٌجب أن تكون متمنعا سواء كنت بائع أو مشتري•
 

المشترون إذا رأوا انك متحمس للبٌع فتؤكد تماما بؤنهم 
سوف ٌخفضون عرضهم لما تبٌعه أما إذا كنت متمنعا 

فان الطرف المقابل المشتري سوف ٌتولد لدٌه شعور أو 
 .إحساس أنه علٌه أن ٌرفع عرضه لإتمام الصفقة

 . وبذلك تكون قد وسعت مجال التفاوض قبل أن تبدأه

TOSHIBA
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 مناورات المرحلة الوسطى -2•
 :وهذه المرحلة تتجزأ إلى محورٌن تقرٌبا

الضغط على الشخص المقابل بدون  -أولا 
 مواجهة 

المفاوض الفعّال بإمكانه الضغط على الشخص 
المقابل فً المفاوضات بدون مواجهة للحصول 

على اكبر قدر من التنازلات منه وبدون أن 
 .ٌضطر للجوء للمواجهة المباشرة

 

TOSHIBA
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ومن هذه الطرق للضغط بدون مواجهة هناك طرٌقة تسمى •
وتعنً مدٌرك فً العمل أو رئٌس الشركة . السلطة الأعلى

أو صاحب الشركة أو أي شًء آخر حتى إن هذه الطرٌقة 
ٌستخدمها حتى الأطفال الصغار بالفطرة للخروج من مؤزق 

ٌّن بؤن ٌقول أخً الأكبر لم ٌوافق مثلا  .مع
وٌستخدمها المفاوضون دائما بحٌث أن ٌقوم بالضغط على 

الجهة المقابلة لأقصى حد ٌستطٌع اخذ تنازلات منه ثم ٌحجم 
كؤن ٌقول مثلا ( السلطة الأعلى )بعدها عن الموافقة بحجة 

 . ٌجب أن أحٌل الموضوع على السلطة الأعلى
وقد ٌكون لٌس هناك سلطة أعلى ولا وجود لها ولكن أٌضا 
قد تكون موجودة وقد تتكون من كٌان معٌن مثل الرئٌس أو 

 .مجلس الإدارة أو الإدارة القانونٌة مثلا

TOSHIBA
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ثم تعود فً الٌوم الثانً لاستئناف المفاوضات ولكن تكون •
لدٌك أخبار غٌر سارة للطرف الآخر ومحزنة كؤن تقول 

مثلا السلطة الأعلى لم توافق على العرض وتصر على كذا 
.  وكذا وكذا أي مزٌد من التنازلات من قبل الطرف الآخر

وبذلك تكون أنت شكلت ضغط على الطرف الآخر كً ٌبذل 
والسبب بكل . جهدا اكبر وٌقدم تنازلات لتحسٌن الصفقة 

بساطة أنهم ٌتولد لدٌهم شعور بان علٌهم تقدٌم تنازلات اكبر 
لٌنال عرضهم القبول عند السلطة الأعلى وان إقناعك أنت 

من قبلهم لا ٌكفً بل ٌجب أن ٌتم إقناع السلطة الأعلى 
وبذلك تكون عروضهم أكثر ٌسرا لضمان إتمام  .بواسطتك

 .الصفقة
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وان مٌزة هذه السلطة الأعلى كً تستخدمها فً مفاوضاتك بؤنها تجعلك •
تمارس اكبر قدر ممكن من الضغط من خلال تكتٌك معٌن فً المفاوضات 

ٌّب والشرٌر) ٌسمى وأنت هنا تمثل دور الطٌب والسلطة الأعلى ( الط
تمثل دور الشرٌر وغٌر موجودة فً المفاوضات مما ٌجعلهم ٌؤخذون عنه 

وكذلك قد ٌكون ممثل السلطة الأعلى فً . فكره بؤنه شرٌر وأنت الطٌب
 . المفاوضات متواجداً ولكن ٌجب أن ٌكون عدوانٌاً فً تفاوضه

 وأنت كٌف تكون طٌباً ؟
تكون كذلك بإظهار رغبتك فً إتمام الصفقة واعتمادها وبذل اكبر جهد 

هو من ٌمتلك القول الفصل (( الشرٌر))فً إتمامها ولكن السلطة الأعلى 
فً هذا الأمر ولٌس أنت ولذلك علٌك إذا كان ممثل السلطة الأعلى متواجد 
فً المفاوضات أن تكون أنت أٌضا الشخص الطٌب الذي ٌعتذر دائما عن 
الشرٌر ومحاولة استدراجهم لتنازلات أكثر كان تطلب منهم تقدٌم تنازلات 

 .بسٌطة منهم بعد الاعتذار لهم لتعٌد استئناف المفاوضات وإتمام العقد
 

TOSHIBA
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  . ولكن تخٌل انك أنت الشخص المقابل للحظة

 فماذا تفعل وكٌف تحرج من مؤزق السلطة الأعلى؟؟؟؟؟؟•
لكً تقطع الطرٌق علٌهم من البداٌة لكً لا ٌقومون بتضلٌلك 

وإٌقاعك فً هذا المطب للسلطة الأعلى علٌك أن تبدأ بمحاولة 
اخذ استٌضاح منهم بطرٌقة مباشرة أو غٌر مباشرة أثناء بدء 

ولكن قد  . المفاوضات بؤنهم هم من لدٌهم قدرة على اتخاذ القرار
لن ٌفلح هذا الأمر معهم لذلك علٌك استخدام أسلوب الأنانٌة 

والأسلوب الجاف معهم والتقلٌص من شؤنهم أمامك مقابل 
سلطتهم الأعلى وتقلٌل أهمٌتهم وهً حالة نفسٌة قد تستفزهم بها 

لكً ٌدّعوا أو ٌتظاهروا مثلا أنهم لٌسوا ذوي أهمٌة أقل وأنهم 
 .قادرون على الموافقة على ما تصل إلٌه المفاوضات

أو العكس أي رفع معنوٌاتهم وقدرهم بان تقول لهم مثلا وبشكل 
قاطع وواضح بؤسلوب إعطائهم أهمٌة ودور بان السلطة الأعلى 

 .سوف توافق إذا وافقوا هم على التفاوض لأهمٌتهم ومعرفتهم

TOSHIBA
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وبذلك ٌكون الطرف الآخر قد ٌعطً التزام بؤنهم •
قادرون على اخذ الموافقة من السلطة الأعلى عند 

عرض التقرٌر النهائً للمفاوضات وٌجب أن تطالب 
بإٌضاح عن سبب رفض السلطة الأعلى فً حالة 

الرفض أما الرفض الغٌر مُسبّب أو الغامض فهو غٌر 
 .مقبول وٌجب أن لا تقبل به

وأٌضا بإمكانك إذا عرفت أن الشخص المقابل ٌستخدم 
أسلوب السلطة الأعلى أمامك أن تفهمه بطرٌقه مهذبه 

بؤنك تعرف هذا الأسلوب وانه لن ٌجدي معك وانك 
تعرف تماما ما ٌسعون للوصول إلٌه وبذلك فان هذا 

 .الأسلوب لن ٌإتً ثماره

TOSHIBA
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   المحور الثانً ، أسلوب النقلة الإلزامٌة أو الإجبارٌة -ثانٌا•
النقلة الإجبارٌة هً نقله تلزم بها الطرف الآخر بان ٌقدم عرضاً أقل 

 .ولكن ٌجب أن تتنبه لأمر مهم وهو عدم التحدٌد
 كٌف ٌكون ذلك ؟

ٌجب أن لا تقابل الطرف الآخر بعرض مضاد لعرضه ومحدد برقم 
معٌن مثلا أو هدف محدد أي تجعله مبهم كؤن ٌقدم لك عرض فترد 

عرض أفضل ولٌس عرض برقم أو )علٌه بؤنك ترٌد عرضاً أفضل 
.  ثم تلتزم الصمت بعدها لفترة حسب وضع المفاوضات( هدف محدد

الرد بطلب عرض أفضل والصمت  (وهذه هً النقلة الإجبارٌة وهً 
فهً تلقً ضغط على ( بعدها إلى أن ٌصلك رد من الطرف المقابل

 .الشخص المقابل لتقدٌم مزٌد من التنازلات بدون مواجهة
كثٌر من المفاوضٌن المبتدئٌن ٌقدموا تنازلات بمجرد أن ٌسمع هذه 

 )نرٌد عرضاً أفضل)العبارة وهً 

TOSHIBA
ابراز



16 

عندما تتلقى عدة عروض مثلا لعمل شٌئا ما أو تورٌد أو  :مثال على ذلك•
 ألٌس كذلك ؟. غٌره مثلا فانك بالطبع سوف تختار أقلها وتوافق علٌه

 
أحد المسئولٌن فً المفاوضات فعل ذلك وقبل أقل العروض ولكن فً 

علٌكم تقدٌم )اللحظات الأخٌرة تذكر هذه المقولة وكتبها على العرض 
وسرعان ما أتاه الرد بخصم أقل مما كان أي انه باستخدامه ( عرض أفضل

 . لأسلوب النقلة الإجبارٌة وفّر مبالغ من العقد
 

ولكن علٌك أن تتذكر بؤنه عندما كتب نرٌد عرضاً أفضل لم ٌحدد مقدار ما 
 .وترك ذلك للطرف الآخر. ٌرٌده

ورد الطرف الآخر بالخصم وإعطائهم عرض أفضل بٌنما المفاوضون 
المتمرسون لا ٌوافقون على إعطاء الخصم بهذه الطرٌقة عندما ٌكون غٌر 

محدد  ، وإنما ٌردون بسإال وهو إلى أي مدى ترٌدون أن ٌكون الخصم أو 
العرض ؟ ولذلك علٌك أن ترد بهذا السإال إذا قابلت مثل هذا الطلب 

 .بعرض أفضل

TOSHIBA
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 مناورات الختام_ 3•
ولكن قبل ذلك أرٌد أن اذكر شٌئٌن مهمٌن فً التفاوض 

 وهما الدوافع والمعلومات
 :  الدوافع-1

من الخطؤ افتراض أن الطرف المقابل فً المفاوضات 
وإنما . ٌرغب فً تحقٌق نفس الأشٌاء التً تهدف إلٌها أنت

ودورك أنت أولا . بالتؤكٌد فان ما ٌهدف له قد ٌكون مختلف 
أن تعرف ما ٌهدف إلٌه الطرف المقابل فان ذلك من أهم 

الأمور التً ٌجب ان تعرفها وكلما أدركت ذلك بشكل جٌد 
أو اجتهدت فً معرفة مؤربه ٌكون هناك إمكانٌة بالنسبة لك 

وتستطٌع تحقٌقها بدون أن تقدم تنازلات اكبر .لتحقٌق أهدافك
 .مما ترٌد تحقٌقه من أهداف
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 فما هً الدوافع ؟•
دوافع المفاوض عادة تكون إما شخصٌة أو تنافسٌة أو 

محاولة لإٌجاد حل مبتكر لمشكلة ٌواجهها أو دوافع لجهة 
 ٌمثلها وٌسعى للوصول لحل ٌرضٌها

ففً الدوافع الشخصٌة فان المفاوض سوف تلاحظ علٌه انه 
 .ٌسعى لتحقٌق أهداف شخصٌة بالنسبة له

أما دوافع المنظمة فانه سوف ٌبذل جهد كبٌر للوصول للحل 
الذي ٌجده وسٌلة لإرضاء إدارته أو الجهة التً ٌتفاوض 

 .نٌابة عنها
أما دوافع الحل فهً أن ٌبحث المفاوض عن حلول مبتكرة 

 .ومرضٌة لكلا الأطراف



19 

 :المعلومات  -2•
ولا ٌقل أهمٌة فٌجب علٌك قبل أن تبدأ مفاوضاتك مع الطرف الآخر أن تجمع 

 .معلومات تدعم بها موقفك التفاوضً عن الجهة أو الطرف المقابل
 .كؤن تعرف مثلا مدى حماس الطرف الآخر لإٌجاد الحل والكٌفٌة التً ٌتحمس لها

 . وما السعر الذي ٌرٌده أو ٌطلبه أو هدفه
 . وصلاحٌاته وسلطته

فكلما كانت لدٌك هذه المعلومات فانك تكون لدٌك القدرة على معرفة أي الأوراق 
الأقوى لتلعبها وأي النقاط حساس وأٌها أكثر حساسٌة للجانب المقابل وٌمكن أن 

ولتعرف أٌضا ما هً الضغوط التً . تمارسها لتساعدك لتعزٌز موقفك التفاوضً 
 .سوف تمارسها والأخرى التً ٌجب الابتعاد عنها

وقد تؤخذ تلك المعلومات من الطرف المقابل نفسه بؤسئلة ذكٌة تعرف منها المزٌد من 
 .التفاصٌل

وان ما ذكر سوف ٌكون ذا أهمٌة فً مفاوضات الختام لاعتمادها على بعض ما 
 .ذكر
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 مناورات أو مفاوضات الختام •
فً المفاوضات أو المناورات هناك مناورات أخلاقٌة وهناك 

مناورات غٌر أخلاقٌة وعلٌك أن تعرف المناورات الغٌر 
أخلاقٌة التً ٌستخدمها بعض المفاوضٌن فً المناورات الختامٌة 

 : للتفاوض لكً تبطل مفعولها وهً
 

 :طلب المحال
كؤن ٌخترع المفاوض المقابل مثلا طلب صعب أو محال تنفٌذه 

فً آخر التفاوض فعلى سبٌل المثال تم الاتفاق على استلام طلبٌة 
منتج معٌن ٌستغرق تصنٌعه عشرة أٌام فٌقوم بطلب التسلٌم بعد 
خمسة أٌام وهنا ٌجب إفهامه أن ذلك مستحٌل وان ذلك تعجٌز 

 .للتهرب من الاتفاق مثلا

 .ولكن إذا كان ذلك ممكنا فٌجب أن ٌكون بثمن •
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 :الخطؤ المتعمد•
بعض المفاوضٌن فً البٌع أو الشراء ٌتعمد عدم كتابة بند معٌن لٌبدو وكؤنه قد نسٌه 
مثلا وهو متعمد ذلك لٌكون ورقة لدعم موقفه لطلب مزٌد من التنازلات من الطرف 

 .الآخر أو تحقٌق كسب أو إٌقاع الطرف الآخر
أن تشتري سٌارة وٌتعمد البائع عدم كتابة جزء معٌن مثل التكٌٌف أو المسجل  مثال

ففً هذه الحالة علٌك أن . أي عدم كتابة سعره مما قد ٌتسبب فً إلغاء الاتفاق مثلا
 . تبٌن له بؤنه تعمد ذلك

أو أن ٌقوم المشتري مثلا فً آخر التفاوض بطلب التسلٌم فً وقت هو ٌعرف انه 
 . مستحٌل أن ٌكون التسلٌم فٌه

وجمٌعهم فً هذا الخصوص ٌقصدون تعطٌل الاتفاق أو تؤخٌره أو التهرب منه فً 
اللحظات الأخٌرة لإعادة صٌاغته لإحساسهم مثلا بؤنهم قد وقعوا فً صفقة خاسره 

 .  وٌرٌدون عذرا للتهرب منها

وبذلك ٌؤتً الرد من البائع بان ذلك غٌر ممكن وهنا ٌبدأ فً فرض شروط مثلا بؤن •
ٌقول له إذا كنتم لا تتمكنون من التسلٌم فً الفترة المحددة فعلٌك تقدٌم خصم أكثر 

 .لكً انتظر دون أن ابحث عن مكان آخر. مقابل ذلك التؤخٌر 
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 :تقله لم ما ٌقوّلك أن•

 
 الوقت تجد ولا أعمالك فً ومشغول مثلا المشتري أنت تكون كان

 ٌفترض انه مفادها رسالة سابقا معه تعاقدت الذي البائع لك وٌرسل
 واضح غٌر بشكل هو فٌحدده الاتفاق بنود من ما نوعا تحدد لم انك

 ذلك ٌعتبر فسوف ترد لم وإن معٌنه مده خلال الرد منك وٌطلب
 .تقله لم ما لٌقولك ذلك وٌستغل مشاغلك ٌعلم وهو . منك موافقة

 
 غٌر تعتبر التً التصرفات هذه لمثل التصدي ٌجب الحالة هذه فً

 أخرى ناحٌة ومن محدده غٌر أنها ناحٌة من الاتفاقات فً أخلاقٌة
 .ذلك ٌعلم وهو مشاغلك ٌستغل بذلك انه

TOSHIBA
ابراز
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 :الرجوع عن الاتفاق بعد الاتفاق•
وٌحدث ذلك أحٌانا وخصوصا عندما تكون مضطرا للقبول 

لاحتٌاجك الشدٌد لما تم الاتفاق علٌه فٌقوم المفاوض المقابل بطلب 
 .المزٌد بعد الاتفاق

وهنا علٌك أٌضا أن تصعد الأمر وتقول له انك ترٌد إعادة الاتفاق 
وصٌاغة التعاقد مرة أخرى لأنك غٌر راضاً عن ما تم الاتفاق علٌة 

أو تتحجج بسلطة علٌا بؤنها لم توافق على التعاقد مثلا أو لن . سابقا
وقد . تسمح بإعادة التفاوض أو تقوم بالإٌحاء له بؤنك ترٌد الانسحاب

تكون لحاجتك لهذا الاتفاق تقوم بإجراءات معٌنة مثل صٌاغة العقد 
بشكل لا ٌقبل الرجوع عنه بعد التوقٌع أو أن تستخدم أمور أخرى 
عدٌدة لا مجال لذكرها تجعل من الشخص المقابل ٌجد صعوبة فً 
الانسحاب أو اللجوء لهذا النوع من التصعٌد قد تكون منها توطٌد 

 .علاقتك الخاصة به مثلا

TOSHIBA
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 :ضربة اللحظات الأخٌرة•
الضربة الأخٌرة وهً التً تكون فً الوقت الضائع وهً 

طلب تنازلات أكثر فً اللحظات الأخٌرة من الطرف 
المقابل ، والمهم فٌها وقتها حٌث تكون فً الوقت الذي 
 .ٌكون فٌه المفاوضٌن تخلوا عن حذرهم وحرصهم تماماً 

 
وٌستخدمها المفاوضون فً طرح الأمور التً لا ٌتقبلها 

 .  الطرف المقابل فً بداٌة التفاوض

وعلٌك عندما أن تطرح علٌك مثل هذه الطلبات كشخص •
مقابل أن تبتسم وبكل هدوء تقول أن الاتفاق عادل ولا 

 .ٌحتمل المزٌد من التنازلات
 

TOSHIBA
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 :تحجٌم التنازلات•
إن الطرٌقة التً تقدم بها التنازلات قد تكون 

مإثرة على توقعات الطرف المقابل وعلى أداءه 
التفاوضً ، فقد ٌتوقع منك المزٌد إذا فعلت ذلك 
. بإعطائه تنازلات اكبر مما قدمت بداٌة التفاوض 

لذلك علٌك أن تقدم تنازل أقل مما قدمت ولا تنسى 
أن ٌكون تقدٌمه بشرط الحصول على مقابل من 

الطرف المقابل ولٌس بدون مقابل وٌجب أن تكون 
 .التنازلات متناقصة

TOSHIBA
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 :الغباء التفاوضً•
لاشك بؤنه قمة الذكاء والفعالٌة التفاوضٌة وهو ما ٌسمى الغباء التفاوضً 

 . أو التغابً بمعنى اصح
كثٌر من الناس ٌعتقد أو ٌظن أن التفاوض ٌعنً العدوانٌة والثقة اللا 

محدودة بالنفس، ولكن ما ٌفعلونه فً الواقع هو أنهم ٌضعون أنفسهم فً 
مواقع لا ٌحسدون علٌها بفقدهم لمقومات كثٌرة من أوراق التفاوض الفعال 

 .التً ذكرناها سابقاً 
فكٌف لك أن تستفٌد من ورقة السلطة الأعلى أو الشخص الشرٌر مثلا إذا 
قلت للشخص المقابل فً التفاوض انك أنت كل شًء وأنت المدٌر وأنت 

 .المسئول وأنت أنت
 

لذلك علٌك أن تتغابى وتجعل نفسك بسٌطا وتؤخذ من الشخص المقابل كل 
المعلومات ولا تبٌن له انك لدٌك كل ما هو مطلوب من معلومات وغٌرة 

 .من هذا القبٌل

TOSHIBA
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 :القٌمة نسبٌة•
تذكر دائما بان القٌمة للشًء المتفاوض علٌه نسبٌة 

وتختلف من شخص لشخص آخر، ولٌست النقود أكثر 
أهمٌة فقد تكون أحٌانا المادة المتفاوض علٌها تشكل 

فقد ٌكون هناك بعض المفاوضون . أهمٌة اكبر من النقود
قد ٌدفعون مالا أكثر فً شًء ٌشكل بالنسبة لهم قٌمة 

فٌجب أن تعلم انه . مضافة مثل ندرة أو جودة منتج معٌن
لٌس السعر أكثر أهمٌة أحٌانا للسلعة بالنسبة للطرف 
المقابل، فقد تكون السلعة أهمٌتها بالنسبة له اكبر من 

 .النقود

TOSHIBA
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 :قٌمة الوقت•
فً التفاوض ٌشكل الوقت أهمٌة كبٌرة خصوصا إذا كان محكوم بتارٌخ محدد لإنهاء 

وفً هذه الحالة فان كثٌر من المفاوضون ٌستخدمون . التفاوض والوصول للنتائج
ضغط الوقت مع المقابلون لهم خصوصا إذا عرفوا انه محدد أو محدودو ،فٌجب علٌك 

أن تحرص شدٌد الحرص بان لا ٌعلم الشخص المقابل بؤنك محكوم بإتمام العقد فً 
وقت محدد ، أما إذا كنت أنت الشخص المقابل فان الوقت سلاح فعال لاستخدامه 

 .للضغط فً المفاوضات مما ٌجعلك تحصل على تنازلات اكبر
 

ولكن إذا كنت تعتم بالوقت بناء على العقد الذي ٌجب علٌك إتمامه فً وقت محدد 
فعلٌك ان تطرح شروطك والبنود المتفاوض علٌها مجتمعة ولا تسمح بتجزئتها ولا 

 .تتساهل فً كلمة سنعود لاحقا للمناقشة
 

أو انك تسرع فً مفاوضاتك من البداٌة وعدم التساهل أو التؤخٌر لها ، فإذا كان 
الطرفٌن محكومٌن بوقت محدد فان ذو المدة الأقصر هو الجانب الأضعف فً 

 .التفاوض
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 :المفاوضات الطوٌلة•
كما ذكرنا فً الموضوع أعلاه أهمٌة الوقت 

وضغط الوقت فانه أحٌانا تكون غٌر ملزم بوقت 
محدد ولكن عندما تطول مدة التفاوض قد تشعر 
بحاجتك لإنهائها مما ٌجعلك تقدم تنازلات أحٌانا 
من اجل دفع عجلة المفاوضات والتوصل للحل 

وٌجب أن لا توافق ( علٌك أن لا تقع فً ذلك)
 .على صفقة خاسرة حتى لو لم تتم أو طال أمدها

TOSHIBA
ابراز
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 :القدرة على الانسحاب•
لاشك بؤنك إذا كانت لدٌك القدرة على الانسحاب فً أي لحظة من 

المفاوضات فان ذلك ٌشكل ضغطاً على الطرف الآخر عندما تظهر له 
ولكن كٌف تجعل الشخص المقابل ٌحس . ذلك ، انك قادرا على الانسحاب

 بهذا النوع من الضغط وٌحاول أن ٌخشى انسحابك من المفاوضات ؟
تجعله كذلك إذا جعلت من التعاقد أهمٌة بالنسبة له وغرست فً أعماقه 

بان هذا الاتفاق بالنسبة له مهم ونقطة تحول له أو لأعماله وفً نفس 
الوقت تظهر أنت بان الاتفاق لا ٌشكل أهمٌة بالنسبة لك وسواء تم أو لم 

 .ٌتم هذا الاتفاق فهما سٌان بالنسبة لك
فلو كان الاتفاق لا ٌشكل أهمٌة له فقد ٌسمح لك بالانسحاب أو لا ٌهتم 

 .بإظهارك له قدرتك على الانسحاب
 وهنا علٌك أن تبحث عن عدة عروض للاختٌار منها وإلا فكٌف تنسحب؟
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 ؟ المفاوضٌن أنماط على التعرف لماذا•

 ؟ معهم نتعامل الذٌن الناس أنماط على التعرف ٌجب لماذا بل•

 . الفعال الاتصال فٌحدث الموجة نفس على معهم نعزف كً•

 عملٌة تحدث حتى مإقتا نمطك عن تتخلى أمامك من نمط تعرف عندما•
 . الاتصال

 . الحدٌث وأكمل كلامه من خذ•

 . الشرعٌة الأمور خارج الأمر مادام تخطّئه لا•

 . باهتمام له أنصت•

 . ثغرك تفارق الابتسامة تدع لا•

 . الأمور ببعض جهله له تظهر لا•

 . استطعت ما تنفسه وفً الجسمً وضعه فً بمحاكاته قم•

 . قٌادته تستطٌع ثم ومن بنجاح الاتصال عملٌة وتتم وده تكسب هنا•

 

TOSHIBA
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  :الواقعً المفاوض -1•

 
 وهو بالوقت اهتمام بإعطائهم ٌتمٌزون الواقعٌون المفاوضون

 دون مباشرة الموضوع صلب فً الدخول ٌرٌد الذي النوع
 فً والدخول الموضوع صلب عن هناك أو هنا الخروج
 منظمون بؤنهم وٌتصفون له، بالنسبة مهمة غٌر هوامش
 معه تتفاوض عندما النوع وهذا الرسمً، للتعامل وٌمٌلون

 ثرثرة بدون الموضوع صلب فً مباشرة تدخل ان علٌك
 مع قراراتك تؤخذ أن للوقت،وعلٌك وإضاعة كثٌرة وتفاصٌل

 أن ٌجب ولكن تنازلات تقدٌم دون وبتشدد بسرعة النوع هذا
 واضحة وحقائق معلومات على مستندة قراراتك تكون

 .ومباشرة
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   :المقاتل النمط -2•

 ولا الآخر الطرف تجاه بعدوانٌة ٌتصرفون وتجدهم
 مقتنع ٌكون أن ٌهمهم ولا باحتٌاجاته أو به ٌهتمون

 ٌكونون أن ٌرٌدون فهم ، ٌقتنع لم أو إلٌه توصل بما
 بعدي ومن أنا) أي ٌخسر وغٌرهم الكاسبٌن هم

 كن النمط هذا مع تتعامل عندما. (ٌقال كما الطوفان
 .تنازلات أي تقدم لا و هادئا
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  :المتعاون الودود الانفتاحً المفاوض -3•

 
 عن ٌبتعد أن التفاوض أثناء ٌحب نوع فهو أعلاه الواقعً عكس وهو

 وتجده المقابل الشخص مع المداعبة من شًء لنفسه لٌجد العمل أجواء
 تصرفاتهم أن وتجد للناس بحبهم وٌمتازون .تفاوضه أثناء متساهل
 أنت منك مطلوب النوع وهذا الناس مع التعاطف علٌها ٌغلب أو عاطفٌة

 معك تفاوضٌة بداٌة فً لأنه ، تجاهك بالاطمئنان ٌشعر تجعله أن فقط
 ولذلك ، نحوك بالاطمئنان ٌشعر أن بعد إلى قرار أي ٌتخذ لن سوف
 لن فهم الضغط وٌكرهون القرارات اتخاذ فً بالبطء ٌتسمون تجدهم
 .كان أٌا الضغط تحت قرار ٌتخذوا أو ٌوافقوا أو ٌتموا
 فهم غالبا، تهدئة عناصر إلى ٌتحولون التفاوض أثناء فً النوع وهذا

 .المتفاوضة الأطراف جمٌع أي الجمٌع إسعاد إلى دائما ٌسعون
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 التفاوض من المواقع بعض فً ما نوعا انفعالٌون وهم•
 تردد دون وفوراً  عادة القرار اتخاذ على قادرون ولكنهم
 .مرهف إحساس وذو الجٌاشة الأحاسٌس من ٌفٌض وتجده
 فحاول الأنماط من النوع لهذا تعرضت إذا كمفاوض وأنت

 حماسة باستثارة ذلك وتستطٌع صفقة لتحقٌق ذلك تستغل أن
 فسوف نجحت وإذا تقدمة الذي مشروعك أو موضوعك نحو
 أن وعلٌك .حماسه على مبنً سرٌع بقرار ٌوافق تجده

 أن تحاول أن ثم أولا منهم القرارات اتخاذ بطء على ترضى
 ولكن البداٌة، فً نحوك بالاطمئنان تُشعرهم وأن ثقتهم تنال

 المفاوضٌن، من النوع هذا على الضغط من الحذر علٌك
 عن إحجامهم و ابتعادهم كان كلما علٌهم ضغطت فكلما
 .القرار اتخاذ
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  :التحلٌلً النمط -4•

 
 وتفاصٌل التفاصٌل كل ٌعرف أن بعد إلا عرض بؤي ابدآ ٌقتنع لا النوع وهذا

 اتخاذ وسرعة الوقت على الأثر له ٌكون سوف ذلك فان التفاصٌل،وبالطبع
 .بالبطء معهم المفاوضات تتسم فسوف ، قِبلهم من القرار

 
 التحلٌل فً الكافً وقتهم ٌؤخذوا أن ٌرٌدون اصح بمعنى أو ٌحبون فإنهم

 لاتخاذ المقابل المفاوض ٌدفعهم أن ٌحبون ولا التفاصٌل كل فً والتمحٌص
 التفاصٌل كل اخذ بعد تماما مكانة فً شًء كل ٌكون أن ٌرٌدون بل القرارات

 .وغٌرة والمعلومات

 
 المعلومات كل تعطٌه لا أن فعلٌك تفاوضك أثناء فٌه تقع عندما النوع هذا

 طلبها أو عنها سئل كلما مراحل على إٌاها تعطٌه أن ٌجب وإنما المطلوبة
 .تنتهً لن التً أسئلته على الإجابة فرصة لنفسك ولتعطً
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  : الهجومً النمط -5•

 المستمر الهجوم أسلوب ٌستخدم النوع وهذا•
 هذا المفاوضات مراحل كافة فً الاستفزازي

 بؤسلوب علٌك معه تتعامل عندما النوع
 علمتها التً المعلومات خلال من معه الإفحام

 طرٌق عن تورٌطه  خلال من أو عنه
 . كلامه خلال ومن الاستفزاز
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 : التفاوضً الهدف حٌث من الأنماط تقسٌم•

 . ( الطوفان بعدي ومن أنا ) المقاتل•

 . ( تربح أن من مانع لا ) الواقعً•

•  

 : الأسلوب حٌث من الأنماط تقسٌم•

 . ( متعاون ودود انفتاحً ) العلاقات حٌث من•

 . ( إجمالً – تحلٌلً ) للكلام فهمه حٌث من•
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 أنت شخصٌتك•

 
 أن ٌرٌد مفاوض كل بان فلاشك أنت، لشخصٌتك نعود

 .له مشابه اصح بمعنى أو نمطه نفس له شخص مع ٌتفاوض
 ، تصادمها أو الأنماط اختلاف عند العادة فً المشاكل وتحدث

 لك المقابل الشخص نمط أولا تعرف أن علٌك ذلك ولتتفادى
 مع تتناسب لتجعلها طرٌقتك أو نمطك فً تغٌر أن وتحاول

 من لتتمكن إلٌه وتتقرب قبوله ولتنال لك المقابل المفاوض نمط
 .لقرار للوصول بٌنكم الصراعات تفادي
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 المؤزق التفاوضً
 

 فً الطرفان ٌستمر عندما ٌحدث التفاوضً المؤزق•
 .نتائج بدون مفاوضاتهم تكون أو الزمن من مدة التفاوض

 
 تدخل أن ومنها طرق عدة هناك المؤزق هذا من وللخروج

اً  المؤزق هذا من الخروج نحو التفاوض لدفع معٌنة إلٌه ٌّ  أ
 الأشخاص التفاوض أطراف تغٌٌر أو ، الآلٌة هذه كانت

 أن أي) حٌن إلى تؤجٌله تطلب أو ، الفرٌق أو المتفاوضٌن
 الأسلوب أو التفاوض مكان تغٌٌر ٌتم أو ( استراحة تؤخذ
 .مثلاً  عمل عشاء أو غداء على التفاوض ٌكون أن مثلا
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إذا لم تفلح هذه الطرق فً دفع التفاوض نحو الخروج من الممكن ان •
تتنازل عن أشٌاء بسٌطة مثلا قد تعطً الشخص المقابل دفعة للأمام لتقدٌم 
تنازلات والخروج من هذا المؤزق، ولكن لا ٌجب أن تكون هذه التفاصٌل 

 .التً تتنازل عنها جوهرٌة
 

أو أن تإجل بعض النقاط مثلا جانباً ومإقتاً إلى حٌن إذا كانت هً السبب 
فً هذا المؤزق، وكما ذكرنا سابقا فانه بإمكانك العودة لهذه النقاط التً 

نحٌتها جانبا بعد أن ٌستمر سٌر التفاوض وفً مراحله النهائٌة حٌث ٌكون 
 .الأطراف المتفاوضون أكثر مرونة

 
أما إذا وصلت المفاوضات إلى طرٌق مسدود فهنا لا داعً لاستمرارها 

 .لتتوقف تماما عن التفاوض إذا كنت متؤكداً تماما أن الاتفاق لن ٌتم
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 فً عودة اللا نقطة تسمى لنقطة ٌصل المفاوض أحٌانا-•
 العودة ٌستطٌع لا بؤنه مؤزق فً وقع قد بذلك وٌكون التفاوض
 المفاوض نفسه ٌجد أحٌانا عدٌدة لأسباب للمواصلة ومضطرا
 فإن سابقاً، منها جزء وذكرنا لحل والوصول للتفاوض مضطرا

 أن بشرط الإنقاذ، ٌسمى ما وهو ثالثاً  طرفاً  ٌدخل أن هو الحل
 إتمام من مكاسب أو مصلحة له ولٌس محاٌداً  الطرف هذا ٌكون

 العجلة دفع من ٌتمكن سوف المنقذ هذا فان إلغائه، أو الاتفاق
 .التفاوض مجال فً وخبرة مصداقٌة ذا كان إذا خصوصاً 

 
 أدواته إجادة من تمكنت إذا جداً  سهل التفاوض ٌكون قد:ختاماً 
 والخبرة البدٌهة ولكن الكثٌر ٌعتقدها التً الصعوبة من فٌه فلٌس

  .لاشك المفاوض فعالٌة فً الأكبر الدور لها والممارسة
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• الاهتمام بالاتصال غٌر الرسمً .. ٌمكن الاستعانة بالاتصال 
غٌر الرسمً خارج قاعات المفاوضات لتدعٌم التفاوض 
والاتصال الرسمً حٌث أن الاتصال غٌر الرسمً ٌمثل نوعاً 

.من التفاوض الودي   

 

• التعامل مع المفاجآت .. فً كثٌر من الأحٌان ٌتعرض 
المفاوض لمفاجآت غٌر متوقعة من جانب الطرف الأخر وهنا 
.لابد من التماسك وتصور وجود مفاجآت أخري    
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