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ذه هامة وهي البداية عند التفاوض في أي نوع من المفاوضات وهنا يجب أن تعرف شيئا هام وهو ادعي بالباطل يأتيك الحق وه

فلن يتاح لك مجال أوسع للتفاوض وهي  هطالبت فقط ما ترجوا أن تحصل علي جدا أي يجب أن تطلب أكثر مما تتوقع لأنك إذا

سوف  فأنكمن البديهيات جدا، لأنك في هذه الحالة لن تكون الظروف مواتية لفوزك لأنك إذا تمسكت بما قررت الحصول علية 

وبذلك قد تجعل الطرف الآخر يقف موقف الخسارة . مرين لا ثالث لهما وهما القبول أو الرفضأتواجه موقف لا يحتمل الى أحد 

الأمور سوف تبقي الطرفين بعيدا عن الإحساس أو الشعور بالخسارة لان  فأنكأو الشعور بها بينما لو طلبت أكثر مما تتوقع 

شخص المقابل لك بالتفاوض فقد تطلب زيادة عندما تتوقع ولكن أحيانا لعدم مقدرة ال. المفاوضاتسوف تتقارب بالتنازلات في 

وان لم يحدث ذلك وتظاهرت بتقديم تنازلات للطرف . ويقابل بالقبول من الطرف الآخر وبذلك تكون أنت كسبت أكثر مما تتوقع

 . ب أن تقدمها بمقابل أيا كان قدرةالآخر فيج

 

 ؟ السؤال الآن ما مقدار الزيادة التي يتعين عليك طلبها 

المقابل  لتجيب على هذا السؤال يجب أولا أن تعرف وتحدد هدفك ثم تقدم العرض أعلى من هدفك بمقدار بعد ما يقدمه الطرف

 . عن الهدف

 : مثال

ألف  50ألف دولار إذن الفرق بينكما تقريبا  350ألف دولار وأنت لا تريد أن تدفع إلا 400تاجر عقار يريد بيع عمارة بمبلغ 

ألف 300ألف دولار أي تعرض  50ألف ويجب أن تعرض أقل مما تريد أن تدفع ب  50نا يجب أن تعرف أن الفرق دولار أنت ه

 . فقط

وسوف يقودكما التفاوض للتنازلات بين الطرفين إلى أن تصلوا في المنطقة بهذه الطريقة أنت هيأت جو ومجال للتفاوض 

ألف وبذلك تكون هذه المفاوضات ناجحة  350ألف ليبيع ب  50ل عن وهو يتناز 350ألف الى  50الوسط أي أنت تتنازل بدفع 

قد  50فالبائع عندما يجد أنه تنازل عن . وتعطي شعورا لكلا الطرفين بأنهما كسبا ولم يخسرا في البيع وتنازلاتهما متساوية

زيادة خمسين ألفا بقدر أيضا تنازلت ودفعت  أنكيكون لدية شعور بانة خسر ولكن سوف يتبدد هذا الشعور عندما يعرف 

 . تنازله أي أنكما متكافئان وكلاكما كسبتم في بيعكما مثلا

  لا تقل نعم أبد للعرض الأول 

إذا أجبت بالقبول والموافقة على العرض الأول فأنك حتما سوف تثير الشكوك لدى الطرف المقابل لك وقد يتسلل إلية مباشرة 

فعلى سبيل المثال إذا طلبت منك . ة بشريه لا يمكن ان تتجاهلها ويجب الأخذ بهاوهذه طبيعة نفسي. انه وقع في صفقة خاسرة

 . أن اشتري مبنى وعرضت لك مبلغ نصف مليون مثلا ووافقت أنت مباشرة

بالتأكيد سوف تقولها وقد تشك بأنك لم تتمكن من . ألا تعتقد بأنك بعد لحظات سوف تندم وتقول ليتني طلبت أكثر لأنني وافقت

بينما قد يكون . معي فقد اندم وأقول لماذا لم اعرض أقل ءالشيونفس . المبنى وإلا لماذا دفعت لك مباشرة بدون مفاصلةتقيم 

 (. لذلك احذر أن تقبل العرض الأول... )المبنى يستحق

يفوق ما  إن من أسباب قبولك للعرض الأول أن يكون لديك مثلا تصورات مسبقة لما يمكن أن تحصل عليه فإذا كان العرض

ارفض مقترحات الطرف . لذلك يجب أن تتجنب الإغراء ولا تضع تصورات مسبقة... تصورته فإنك عندئذ تجد ما يغريك بقبوله



وعندما . المقابل وعروضه بدهشة ويجب أن تكون هذه الدهشة والرفض ظاهرا منك كرد فعل تجاه مقترحات الطرف الآخر

لذلك فان هذه الدهشة والرفض إذا لم يبدو . فانه من هنا يبدأ في تقديم التنازلات لكيلاحظ الطرف الآخر هذه الدهشة والرفض 

 . عليك ظاهرا للطرف الآخر فانه سوف يكون أقل مرونة معك وقد يتسلل إلية شعور بأنك على وشك الموافقة

 

  دائما يجب أن تكون متمنعا سواء كنت بائع أو مشتري 

ع فتأكد تماما بأنهم سوف يخفضون عرضهم لما تبيعة أما إذا كنت متمنعا فان الطرف المشترون إذا رأوا أنك متحمس للبي

وبذلك تكون قد وسعت مجال . المقابل المشتري سوف يتولد لدية شعور أو إحساس أنه عليه أن يرفع عرضة لإتمام الصفقة

 .التفاوض قبل أن تبدأه
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 : ين تقريباوهذه المرحلة تتجزأ الى محور

 الضغط على الشخص المقابل دون مواجهه : المحور الأول

قدر من التنازلات منه  أكبرالمفاوض الفعال بإمكانه الضغط على الشخص المقابل في المفاوضات بدون مواجهة للحصول على 

 . وبدون أن يضطر للجوء للمواجهة المباشرة

أو رئيس الشركة أو وتعني مديرك في العمل . السلطة الأعلىمى ومن هذه الطرق للضغط بدون مواجهة هناك طريقة تس

صاحب الشركة أو أي شيء آخر حتى إن هذه الطريقة يستخدمها حتى الأطفال الصغار بالفطرة للخروج من مأزق معين بأن 

 . مثلايقول أخي الأكبر لم يوافق 

لة لأقصى حد يستطيع اخذ تنازلات منه ثم يحجم بعدها ويستخدمها المفاوضون دائما بحيث أن يقوم بالضغط على الجهة المقاب

 . كأن يقول مثلا يجب أن أحيل الموضوع على السلطة الأعلى( الأعلىالسلطة )بحجة عن الموافقة 

وقد يكون ليس هناك سلطة أعلى ولا وجود لها ولكن أيضا قد تكون موجودة وقد تتكون من كيان معين مثل الرئيس أو مجلس 

 . لإدارة القانونية مثلاالإدارة أو ا

ثم تعود في اليوم الثاني لاستئناف المفاوضات ولكم تكون لديك أخبار غير سارة للطرف الآخر ومخزنة كأن تقول مثلا السلطة 

وبذلك تكون أنت شكلت . الأعلى لم توافق على العرض وتصر على كذا وكذا وكذا أي مزيد من التنازلات من قبل الطرف الآخر

والسبب بكل بساطة أنهم يتولد لديهم شعور بان . لطرف الآخر كي يبذل جهد أكبر ويقدم تنازلات لتحسين الصفقةضغط على ا

عليهم تقديم تنازلات أكبر لينال عرضهم القبول عند السلطة الأعلى وان إقناعك أنت من قبلهم لا يكفي بل يجب أن يتم إقناع 

 . كثر يسرا لضمان إتمام الصفقةوبذلك تكون عروضهم أ. السلطة الأعلى بواسطتك

قدر ممكن من الضغط من خلال تكتيك  أكبروان ميزة هذه السلطة الأعلى كي تستخدمها في مفاوضاتك بأنها تجعلك تمارس 

وأنت هنا تمثل دور الطيب والسلطة الأعلى تمثل دور الشرير وغير موجودة ( الطيب والشرير)يسمى في المفاوضات معين 

وكذلك قد يكون ممثل السلطة الأعلى في المفاوضات . في المفاوضات مما يجعلهم يأخذون عنه فكرة بأنه شرير وأنت الطيب

 . متواجد ولكن يجب أن يكون عدوانيا في تفاوضه

 وانت كيف تكون طيبا؟ 

هو من (( الشرير))طة الأعلى جهد في اتمامها ولكن السل أكبرتكون كذلك بإظهار رغبتك في إتمام الصفقة واعتمادها وبذل 

يمتلك القول الفصل في هذا الأمر وليس أنت ولذلك عليك إذا كان ممثل السلطة الأعلى متواجد في المفاوضات أن تكون أنت 

يعتذر دائما عن الشرير ومحاولة استدراجهم لتنازلات أكثر كان تطلب منهم تقديم تنازلات بسيطة أيضا الشخص الطيب الذي 

 . الاعتذار لهم لتعيد استئناف المفاوضات وإتمام العقدمنهم بعد 

 

 فماذا تفعل وكيف تحرج من مأزق السلطة الأعلى؟:ولكن تخيل أنك أنت الشخص المقابل للحظة 

لكي تقطع الطريق عليهم من البداية لكي لا يقومون بتضليلك وإيقاعك في هذا المطب للسلطة الأعلى عليك أن تبدأ بمحاولة 

ولكن قد . اح منهم بطريقة مباشرة أو غير مباشرة أثناء بدء المفاوضات بأنهم هم من لديهم قدرة على أتخاذ القراراخذ استيض

لن يفلح هذا الأمر معهم لذلك عليك استخدام أسلوب الأنانية والأسلوب الجاف معهم والتقليص من شأنهم أمامك مقابل سلطتهم 

د تستفزهم بها لكي يدعوا أو يتظاهروا مثلا أنهم ليسوا ذوي أهمية أقل وأنهم الأعلى وتقليل أهميتهم وهي حالة نفسية ق



أو العكس أي رفع معنوياتهم وقدرهم بان تقول لهم مثلا وبشكل قاطع . قادرون على الموافقة على ما تصل إلية المفاوضات

 . لى التفاوض لأهميتهم ومعرفتهموواضح بأسلوب إعطائهم أهمية ودور بان السلطة الأعلى سوف توافق إذا وافقوا هم ع

وبذلك يكون الطرف الآخر قد يعطي التزام بأنهم قادرون على أخذ الموافقة من السلطة الأعلى عند عرض التقرير النهائي 

للمفاوضات ويجب أن تطالب بإيضاح عن سبب رفض السلطة الأعلى في حالة الرفض أما الرفض الغير مسبب أو الغامض 

وأيضا بإمكانك إذا عرفت أن الشخص المقابل يستخدم أسلوب السلطة الأعلى أمامك أن . يجب أن  لا تقبل بهفهو غير مقبول و

لن يجدي معك وأنك تعرف تماما ما يسعون للوصول إلية وبذلك فان هذا  وانهتفهمه بطريقة مهذبة بأنك تعرف هذا الأسلوب 

 . الأسلوب لن يؤتي ثماره

 

 ة الإلزامية أو الإجباريةأسلوب النقل :المحور الثاني

 . النقلة الإجبارية هي نقلة تلزم بها الطرف الآخر بان يقدم عرضا أقل ولكن يجب أن تتنبة لأمر مهم وهو عدم التحديد

 كيف يكون ذلك؟ 

يجب أن لا تقابل الطرف الآخر بعرض مضاد لعرضة ومحدد برقم معين مثلا أو هدف محدد أي تجعله مبهم كأن يقدم لك عرض 

ثم تلتزم الصمت بعدها لفترة حسب وضع ( عرض أفضل وليس عرض برقم أو هدف محدد)أفضل فترد علية بأنك تريد عرضا 

( الرد بطلب عرض أفضل والصمت بعدها الى أن تصلك رد من الطرف المقابل)وهذه هي النقلة الإجبارية وهي . المفاوضات

كثير من المفاوضين المبتدئين يقدموا تنازلات . تنازلات بدون مواجهةفهي تلقي ضغط على الشخص المقابل لتقديم مزيد من ال

 ( نريد عرضا أفضل)بمجرد أن يسمع هذه العبارة وهي 

عندما تتلقى عدة عروض مثلا لعمل شيئا ما أو توريد أو غيرة مثلا فأنك بالطبع سوف تختار أقلها وتوافق  :مثال على ذلك

 أليس كذلك؟. علية

المفاوضات فعل ذلك وقبل أقل العروض ولكن في اللحظات الأخيرة تذكر هذه المقولة وكتبها على العرض أحد المسئولين في 

وسرعان ما أتاه الرد بخصم أقل مما كان أي أنه باستخدامه لأسلوب النقلة الإجبارية وفر مبالغ ( عليكم تقديم عرض أفضل)

  . من العقد

ورد الطرف الآخر . وترك ذلك للطرف الآخر. ضا أفضل لم يحدد مقدار ما يريدهولكن عليك أن تتذكر بانة عندما كتب نريد عر

بالخصم وإعطائهم عرض أفضل بينما المفاوضون المتمرسون لا يوافقون على إعطاء الخصم بهذه الطريقة عندما يكون غير 

أن ترد بهذا السؤال إذا قابلت  محدد، وإنما يردون بسؤال وهو إلى أي مدى تريدون أن يكون الخصم أو العرض؟ ولذلك عليك

 . مثل هذا الطلب بعرض أفضل
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 ولكن قبل ذلك أريد أن اذكر شيئين مهمين في التفاوض وهما الدوافع والمعلومات 

 الدوافع : 

التأكيد فان وإنما ب. من الخطأ افتراض أن الطرف المقابل في المفاوضات يرغب في تحقيق نفس الأشياء التي تهدف إليها أنت

فان ذلك من أهم الأمور التي يجب ان ودورك أنت أولا أن تعرف ما يهدف إلية الطرف المقابل . ما يهدف له قد يكون مختلف

وتستطيع . يكون هناك إمكانية بالنسبة لك لتحقيق أهدافك مأربهتعرفها وكلما أدركت ذلك بشكل جيد أو اجتهدت في معرفة 

 . لات أكبر مما تريد تحقيقه من أهدافتحقيقها بدون أن تقدم تناز

 فما هي الدوافع؟ 

دوافع المفاوض عادة تكون إما شخصية أو تنافسية أو محاولة لإيجاد حل مبتكر لمشكلة يواجهها أو دوافع لجهة يمثلها 

صية ففي الدوافع الشخصية فان المفاوض سوف تلاحظ عليه أنه يسعى لتحقيق أهداف شخ، ويسعى للوصول لحل يرضيها

 . بالنسبة له



و الجهة التي يتفاوض نيابة أما دوافع المنظمة فانه سوف يبذل جهد كبير للوصول للحل الذي يجده وسيلة لإرضاء إدارته أ

 .لول مبتكرة ومرضية لكلا الأطرافأما دوافع الحل فهي أن يبحث المفاوض عن ح، عنها

 

 المعلومات: 

عن الجهة  يمعلومات تدعم بها موقفك التفاوض ضاتك مع الطرف الآخر أن تجمعك قبل أن تبدأ مفاولية فجٌب عيقل أهمت ولا

و ده أيريوما السعر الذي .تحمس لهاي ية التيفكيجاد الحل واليرف مثلا مدى حماس الطرف الآخر لإن تعأك .أو الطرف المقابل

 .اته وسلطتهيوصلاح طلبه أو هدفي

ها أكثر يوأٌ  ةالأقوى لتلعبها وأي النقاط حساس ك القدرة على معرفة أي الأوراقيدك هذه المعلومات فانك تكون ليفكلما كانت لد

سوف  يالضغوط الت يضا ما هيولتعرف أ.  يز موقفك التفاوضيتمارسها لتساعدك لتعز مكن أنية للجانب المقابل ويحساس

 .جب الابتعاد عنهاي يمارسها والأخرى التت

كون ذا ين ما ذكر سوف أو .ليالتفاص د منية تعرف منها المزيسئلة ذكأقابل نفسه بمعلومات من الطرف المخذ تلك الأوقد ت

 ذكر مفاوضات الختام لاعتمادها على بعض ما ية فيأهم

ك أن ية وعلير أخلاقٌ يمناورات غ ة وهناكيأو المناورات هناك مناورات أخلاقالمفاوضات  يف :مناورات أو مفاوضات الختام

 :يتبطل مفعولها وه يللتفاوض لك ةيالمناورات الختام ين فيستخدمها بعض المفاوضي ية التيأخلاقٌ  ريتعرف المناورات الغ

 

 طلب المحال: 

 لمثال تم الاتفاق على استلامل ايآخر التفاوض فعلى سب يف ذهيلمقابل مثلا طلب صعب أو محال تنفخترع المفاوض اين أك

ل وان ذلك يجب إفهامه أن ذلك مستحيام وهنا يخمسة أٌ  م بعديام فقٌوم بطلب التسليعه عشرة أٌ يستغرق تصنين يمنتج مع ةيبطل

 كون بثمنيولكن إذا كان ذلك ممكنا فٌجب أن .ثلاللتهرب من الاتفاق م زيتعج

 

 المتعمد أالخط: 

 

كون ورقة لدعم يمثلا وهو متعمد ذلك ل هينه قد نسأبدو وكلين يتعمد عدم كتابة بند معيع أو الشراء يالب ين فيبعض المفاوض

 .قاع الطرف الآخريق كسب أو إيحقالآخر أو ت د من التنازلات من الطرفيموقفه لطلب مز

 يتسبب فيأي عدم كتابة سعره مما قد  ف أو المسجليين مثل التكيتعمد البائع عدم كتابة جزء معيارة ويأن تشتري س :مثال

 .نه تعمد ذلكأن له ببيت ك أنيهذه الحالة عل يفف. إلغاء الاتفاق مثلا

 .هيم فيكون التسلي ل أنيمستح عرف انهيوقت هو  يم فيآخر التفاوض بطلب التسل يقوم المشتري مثلا فيأو أن 

اغته لإحساسهم يدة صرة لإعاياللحظات الأخ يره أو التهرب منه فيخأل الاتفاق أو تيقصدون تعطيهذا الخصوص  يعهم فيوجم

 .دون عذرا للتهرب منهايريو صفقة خاسره ينهم قد وقعوا فأمثلا ب

 يم فيله إذا كنتم لا تتمكنون من التسلقول ي نأثلا بفرض شروط م يبدأ فير ممكن وهنا يالرد من البائع بان ذلك غ يأتيوبذلك 

 انتظر دون أن ابحث عن مكان آخر يلك ريخٌ أمقابل ذلك الت م خصم أكثريك تقديالفترة المحددة فعل

 

 أن يقّلك ما لم تقله: 

قدت معه سابقا رسالة مفادها انه رسل لك البائع الذي تعايو أعمالك ولا تجد الوقت يتكون أنت المشتري مثلا ومشغول ف كان

 نه وإن لم ترديطلب منك الرد خلال مده معيو ر واضحين بنود الاتفاق فحٌدده هو بشكل غانك لم تحدد نوعا ما م فترضي

 .قولك ما لم تقلهيستغل ذلك ليمشاغلك وعلم يوهو   موافقة منك عتبر ذلكيفسوف 

ة ير محدده ومن ناحية أنها غيالاتفاقات من ناح ية فيأخلاقٌ  ريتعتبر غ يتصدي لمثل هذه التصرفات التجب اليهذه الحالة  يف

 علم ذلكيستغل مشاغلك وهو يانه بذلك  أخرى

 

 



 الرجوع عن الاتفاق بعد الاتفاق: 

 ه فٌقوم المفاوض المقابل بطلبيد لما تم الاتفاق علياجك الشديلاحت انا وخصوصا عندما تكون مضطرا للقبوليحدث ذلك أحيو

 .الاتفاق د بعديالمز

اً عن ما تم ضير راياغة التعاقد مرة أخرى لأنك غيصو د إعادة الاتفاقيا أن تصعد الأمر وتقول له انك ترضيك أيوهنا عل

اء له حيسمح بإعادة التفاوض أو تقوم بالإت نها لم توافق على التعاقد مثلا أو لنأا بيأو تتحجج بسلطة عل. سابقا يهالاتفاق عل

قبل الرجوع عنه بعد يبشكل لا  اغة العقدينة مثل صيك لهذا الاتفاق تقوم بإجراءات معتكون لحاجت وقد .د الانسحابينك ترأب

ب أو اللجوء لهذا الانسحا يجد صعوبة فيل لذكرها تجعل من الشخص المقابل دة لا مجايعد ع أو أن تستخدم أمور أخرىيالتوق

 ه مثلاعلاقتك الخاصة ب ديد قد تكون منها توطيالنوع من التصع

 ضربة اللحظات الأخيرة: 

، والمهم المقابل رة من الطرفياللحظات الأخ يطلب تنازلات أكثر ف يالوقت الضائع وه يون فتك يالت يرة وهيالضربة الأخ

 يستخدمها المفاوضون فيو. مامان تخلوا عن حذرهم وحرصهم تيكون فهٌ المفاوضي الوقت الذي يث تكون فيها وقتها حيفٌ 

مقابل أن  ك مثل هذه الطلبات كشخصيتطرح علك عندما يوعل.ة التفاوضيبدا يالطرف المقابل ف تقبلهايلا  يطرح الأمور الت

 د من التنازلاتيحتمل المزي تبتسم وبكل هدوء تقول أن الاتفاق عادل ولا

 تحجيم التنازلات: 

د يتوقع منك المزيد ، فقيالتفاوض ثرة على توقعات الطرف المقابل وعلى أداءهؤم تقدم بها التنازلات قد تكون يقة التريإن الط

كون يأن  ك أن تقدم تنازل أقل مما قدمت ولا تنسىيلذلك عل  ضة التفاويعطائه تنازلات اكبر مما قدمت بدابإ إذا فعلت ذلك

 التنازلات متناقصة جب أن تكونيس بدون مقابل ويالطرف المقابل ول بشرط الحصول على مقابل من مهيتقد

 

 الغباء التفاوضي: 

 .صحأبمعنى  يأو التغاب يسمى الغباء التفاوضية وهو ما ية التفاوضينه قمة الذكاء والفعالألاشك ب

الواقع هو أنهم  يفعلونه فيمحدودة بالنفس، ولكن ما ة والثقة اللايالعدوان يعنيظن أن التفاوض يعتقد أو ير من الناس يكث

ف لك يفك .ذكرناها سابقاً  يالت رة من أوراق التفاوض الفعاليت كثٌ ها بفقدهم لمقومايحسدون علي مواقع لا يضعون أنفسهم في

ء وأنت يالتفاوض انك أنت كل ش يقلت للشخص المقابل ف ر مثلا إذايرقة السلطة الأعلى أو الشخص الشرد من ويأن تستف

 نيالمعلومات ولا تب كل خذ من الشخص المقابلأطا وتيك أن تتغابى وتجعل نفسك بسيلذلك عل .المسئول وأنت أنت ر وأنتيلمدا

 ليبمن هذا الق هريك كل ما هو مطلوب من معلومات وغيله انك لد

 

 القيمة نسبية: 

 ة فقد تكونيأهم ست النقود أكثريوتختلف من شخص لشخص آخر، ول ةيه نسبيء المتفاوض عليمة للشيتذكر دائما بان الق

ء يش يدفعون مالا أكثر فيقد  ك بعض المفاوضونكون هنايفقد . ة اكبر من النقوديأهم ها تشكليانا المادة المتفاوض عليأح

انا للسلعة بالنسبة ية أحيس السعر أكثر أهميل جب أن تعلم انهيفٌ . نيمضافة مثل ندرة أو جودة منتج مع مةيشكل بالنسبة لهم قي

 النقود تها بالنسبة له اكبر منيالمقابل، فقد تكون السلعة أهم للطرف

 قيمة الوقت 

ه هذ يوف. التفاوض والوصول للنتائج خ محدد لإنهاءيرة خصوصا إذا كان محكوم بتارية كبيشكل الوقت أهميالتفاوض  يف

جب ي،فٌ  نضغط الوقت مع المقابلون لهم خصوصا إذا عرفوا انه محدد أو محدودو ستخدمونيالحالة فان كثرٌ من المفاوضون 

 وقت محدد ، أما إذا كنت أنت يفنك محكوم بإتمام العقد أعلم الشخص المقابل بيد الحرص بان لا يأن تحرص شد كيعل

ولكن إذا كنت  .جعلك تحصل على تنازلات اكبريالمفاوضات مما  يللضغط ف الشخص المقابل فان الوقت سلاح فعال لاستخدامه



ها مجتمعة يتطرح شروطك والبنود المتفاوض عل ك انيفعل وقت محدد يك إتمامه فيجب عليعتم بالوقت بناء على العقد الذي ت

ة وعدم التساهل أو يمفاوضاتك من البدا يأو انك تسرع ف .كلمة سنعود لاحقا للمناقشة يتتساهل ف ح بتجزئتها ولاولا تسم

 التفاوض ين بوقت محدد فان ذو المدة الأقصر هو الجانب الأضعف فين محكوميالطرف ، فإذا كانر لهايخأالت

 

 المفاوضات الطويلة: 

محدد ولكن عندما تطول مدة  ر ملزم بوقتيانا تكون غيأح وضغط الوقت فانه ة الوقتيالموضوع أعلاه أهم يكما ذكرنا ف

أن لا ك يعل ( من اجل دفع عجلة المفاوضات والتوصل للحل انايجعلك تقدم تنازلات أحي بحاجتك لإنهائها مما التفاوض قد تشعر

 على صفقة خاسرة حتى لو لم تتم أو طال أمدها جب أن لا توافقيو( ذلك يتقع ف

 القدرة على الانسحاب: 

شكل ضغطاً على الطرف الآخر عندما ي المفاوضات فان ذلك أي لحظة من يك القدرة على الانسحاب فينك إذا كانت لدألاشك ب

 خشىيحاول أن يبهذا النوع من الضغط و حسيف تجعل الشخص المقابل يولكن ك. انك قادرا على الانسحابذلك  تظهر له

بان هذا الاتفاق بالنسبة له  أعماقه ية بالنسبة له وغرست فيمن التعاقد أهم تجعله كذلك إذا جعلت انسحابك من المفاوضات ؟

تم هذا ي ة بالنسبة لك وسواء تم أو لميشكل أهميلا الوقت تظهر أنت بان الاتفاق  نفس يمهم ونقطة تحول له أو لأعماله وف

بإظهارك له قدرتك على  هتميلك بالانسحاب أو لا سمح ية له فقد يشكل أهميفلو كان الاتفاق لا  .ان بالنسبة لكيالاتفاق فهما س

 ف تنسحب؟يار منها وإلا فكيك أن تبحث عن عدة عروض للاختيوهنا علٌ  .الانسحاب

 

 

 أنماط المفاوضين: 

 

 جب التعرف على أنماط الناس الذنٌ نتعامل معهم ؟يبل لماذا  ن ؟يلماذا التعرف على أنماط المفاوض

قتا حتى تحدث ؤرف نمط من أمامك تتخلى عن نمطك معندما تع . حدث الاتصال الفعاليمعهم على نفس الموجة فٌ نعزف  يك

 الاتصال ةيعملٌ 

لا تدع الابتسامة تفارق  - أنصت له باهتمام -ةيه مادام الأمر خارج الأمور الشرعطئخلا ت -ثيخذ من كلامه وأكمل الحد  -

 . تنفسه ما استطعت يوف يوضعه الجسم يقم بمحاكاته ف - جهله ببعض الأمورلا تظهر له  - ثغرك

 هنا تكسب وده وتتم عملةٌ الاتصال بنجاح ومن ثم تستطٌع قاٌدته 

 

 الواقعي المفاوض -1

 صلب الموضوع مباشرة دون يد الدخول فيري النوع الذي زون بإعطائهم اهتمام بالوقت وهويتمي ونيلمفاوضون الواقعا

لون يميو نهم منظمونأتصفون بير مهمة بالنسبة له، ويهوامش غ يو هناك عن صلب الموضوع والدخول فالخروج هنا أ

ل كثرٌة يوتفاص صلب الموضوع بدون ثرثرة يك ان تدخل مباشرة فليع وهذا النوع عندما تتفاوض معه ميللتعامل الرس

تكون قراراتك  جب أنيم تنازلات ولكن يعة وبتشدد دون تقدهذا النوع بسر خذ قراراتك معأك أن تيوإضاعة للوقت،وعل

 ومباشرة مستندة على معلومات وحقائق واضحة

 

 :النمط المقاتل -2

بما توصل إلهٌ أو لم  كون مقتنعيهم أن همياجاته ولا يتهتمون به أو باحي ة تجاه الطرف الآخر ولايتصرفون بعدوانيوتجدهم 

عندما تتعامل مع هذا ( .قاليالطوفان كما  أنا ومن بعدي)خسر أي يرهم ين وغيهم الكاسب كونونيدون أن يري قتنع ، فهمي

 هادئا و لا تقدم أي تنازلات النمط كن

 

 :المفاوض الانفتاحي الودود المتعاون -3

ء من المداعبة مع يجد لنفسه شيأجواء العمل ل بتعد عنيحب أثناء التفاوض أن يأعلاه فهو نوع  يوهو عكس الواقع

ها التعاطف يغلب علية أو يعاطف للناس وتجد أن تصرفاتهم متازون بحبهميو. متساهل أثناء تفاوضه الشخص المقابل وتجده



تخذ يسوف لن  ة معكية تفاوضيبدا يشعر بالاطمئنان تجاهك ، لأنه فيفقط أن تجعله  وهذا النوع مطلوب منك أنت مع الناس

تموا ي الضغط فهم لنكرهون ياتخاذ القرارات و يتسمون بالبطء فيتجدهم  شعر بالاطمئنان نحوك ، ولذلكي أي قرار إلى بعد أن

سعون ي تحولون إلى عناصر تهدئة غالبا، فهميأثناء التفاوض  يوهذا النوع ف.ا كانيتخذوا قرار تحت الضغط أٌ ي وافقوا أويأو 

  ع الأطراف المتفاوضةيع أي جميدائما إلى إسعاد الجم

ض يفيوتجده  القرار عادة وفوراً دون ترددولكنهم قادرون على اتخاذ  بعض المواقع من التفاوض يون نوعا ما فيوهم انفعالٌ 

ق يأن تستغل ذلك لتحق وأنت كمفاوض إذا تعرضت لهذا النوع من الأنماط فحاول .اشة وذو إحساس مرهفيس الجيمن الأحاس

ع يوافق بقرار سريتجده  نحو موضوعك أو مشروعك الذي تقدمة وإذا نجحت فسوف ع ذلك باستثارة حماسةيصفقة وتستط

م وأن ُتشعرهم بالاطمئنان تنال ثقته ترضى على بطء اتخاذ القرارات منهم أولا ثم أن تحاول أن ك أنيوعلٌ . على حماسه ينمب

 هم كلما كان ابتعادهم ويفكلما ضغطت عل ن،يالضغط على هذا النوع من المفاوض ك الحذر منيعل ة، ولكنياالبد ينحوك ف

 ذ القراراتخا إحجامهم عن

 

 :النمط التحليلي -4

كون له الأثر يل،وبالطبع فان ذلك سوف يالتفاص ليل وتفاصيعرف كل التفاصيي عرض إلا بعد أن أقتنع ابدآ بيوهذا النوع لا 

 .القرار من قِبلهم ، فسوف تتسم المفاوضات معهم بالبطء على الوقت وسرعة اتخاذ

دفعهم يحبون أن يل ولا يكل التفاص يص فيوالتمح لليلتحا يف يخذوا وقتهم الكافيأدون أن ٌ يريحبون أو بمعنى اصح يفإنهم 

 .والمعلومات وغٌرة ليمكانة تماما بعد اخذ كل التفاص يء فيكون كل شيدون أن يريالقرارات بل  المفاوض المقابل لاتخاذ

اها على مراحل كلما يإ هيجب أن تعطيالمطلوبة وإنما  ه كل المعلوماتيك أن لا تعطيه أثناء تفاوضك فعلٌ يدما تقع فهذا النوع عن

 يلن تنته يفسك فرصة الإجابة على أسئلته التلن يولتعط ل عنها أو طلبهاأس

 

 :النمط الهجومي -5

ك يالنوع عندما تتعامل معه عل كافة مراحل المفاوضات هذا يالاستفزازي ف ستخدم أسلوب الهجوم المستمريوهذا النوع 

 الاستفزاز ومن خلال كلامه قيطه عن طرين خلال تورعنه أو م علمتها يفحام معه من خلال المعلومات التالإ سلوبأب

 

 
 

 

 

 
 

 

 تقسيم الأنماط من حيث الهدف التفاوضي

 الواقعي

 (لا مانع من أن تربح)

 المقاتل

 (أنا ومن بعدي الطوفان)

 تقسيم الأنماط من حيث الأسلوب

 من حيث فهمه للكلام

 (اجمالي -تحليلي)

 من حيث العلاقات

 (انفتاحي ودود ومتعاون)



 شخصيتك أنت 

وتحدث . تفاوض مع شخص له نفس نمطه أو بمعنى اصح مشابه لهي د أنيريتك أنت، فلاشك بان كل مفاوض ينعود لشخص

ول أن وتحا ك أن تعرف أولا نمط الشخص المقابل لكيولتتفادى ذلك عل العادة عند اختلاف الأنماط أو تصادمها ، يالمشاكل ف

تفادي  ه لتتمكن منيمقابل لك ولتنال قبوله وتتقرب إلنمط المفاوض ال قتك لتجعلها تتناسب معينمطك أو طر ير فغيت

 .نكم للوصول لقراريالصراعات ب

 

 المأزق التفاوضي 

 

 .التفاوض مدة من الزمن أو تكون مفاوضاتهم بدون نتائج يستمر الطرفان فيحدث عندما ي يزق التفاوضأالم

ً ي  زق أأع التفاوض نحو الخروج من هذا المنة لدفيمع آلية ق هناك عدة طرق ومنها أن تدخلزأوللخروج من هذا الم كانت هذه  ا

 تميأو ( خذ استراحة أت أي أن)ن يله إلى حيجأق ، أو تطلب تين أو الفريالمتفاوض ر أطراف التفاوض الأشخاصيالآلٌة ، أو تغٌ 

 دفع يذا لم تفلح هذه الطرق فإ اوض على غداء أو عشاء عمل مثلاكون التفيمثلا أن  ر مكان التفاوض أو الأسلوبييتغ

 تنازلات ميالشخص المقابل دفعة للأمام لتقد يطة مثلا قد تعطيساء بيتتنازل عن أش التفاوض نحو الخروج من الممكن ان

 .ةيتتنازل عنها جوهر يالت ليجب أن تكون هذه التفاصيزق، ولكن لا أوالخروج من هذا الم

 

بإمكانك العودة  زق، وكما ذكرنا سابقا فانهأهذا الم يف السبب يإلى حٌن إذا كانت ه ومؤقتابعض النقاط مثلا جانباً  تؤجلأو أن 

الأطراف المتفاوضون أكثر  كونيث ية حيمراحله النهائ ير التفاوض وفيستمر سيتها جانبا بعد أن ينح يلهذه النقاط الت

كداً أوقف تماما عن التفاوض إذا كنت متلتت لاستمرارها يق مسدود فهنا لا داعيت إلى طرأما إذا وصلت المفاوضا .مرونة

 .تميتماما أن الاتفاق لن 

ومضطرا  ع العودةيستطينه لا أزق بأم يكون بذلك قد وقع فيالتفاوض و يعودة فمى نقطة اللاصل لنقطة تسيانا المفاوض يأح

الحل هو  مضطرا للتفاوض والوصول لحل وذكرنا جزء منها سابقاً، فإن المفاوضجد نفسه يانا يدة أحيللمواصلة لأسباب عد

الاتفاق أو  س له مصلحة أو مكاسب من إتماميداً ولٌ يكون هذا الطرف محاي سمى الإنقاذ، بشرط أنيدخل طرفاً ثالثاً وهو ما يأن 

 .مجال التفاوض ية وخبرة فيٌ قإذا كان ذا مصدا صاً خصو تمكن من دفع العجلةيفان هذا المنقذ سوف  إلغاؤه

 

ً ختا  :ما

 هة والخبرةير ولكن البديٌ تقدها الكثيع يه من الصعوبة التيس فٌ يفل كون التفاوض سهل جداً إذا تمكنت من إجادة أدواتهيقد 

 ة المفاوض لاشكيفعال يوالممارسة لها الدور الأكبر ف

 


