
https://vb.ckfu.org 
22 

أن يكون و بأهدافهن يلتزم أحد كبير على المفاوض نفسه فلا بدل له من  ىلإيعتمد النجاح في المفاوضات 

 .هلمشاعر اى نفسه ومخفي  عل اا ومسيطر  ئ  هاد

أن يحترم و اا جيد  ر  يستثمر وقته استثماللأفكار و مروج لها. ولا بد له كذلك من أن وليتذكر دائما أنه عارض 

 .فراط في التواضع مصدر خطرالتعالي صفة مذمومة فالإ فكما أن ،خرين وألا يستخف بهمالآ

 :بالمفاوض التي تجب مراعاتها فيما يأتيذات العلاقة : المبادئ ولً أ

يكون همهم الحصول و  فاوض الأشخاص الذين يملكون السلطة وتجنب التفاوض مع الذين ل يملكونها  1-

 فكارهم الأساسية للنقاش.أن يطرحوا أعلى تنازلات قبل 

ذا ما تطلب الأمر ذلك وكن إ ىوكن على استعداد للتسوية والقبول بالحلول الوسط كبيرة فًاأهداضع   2-

 ذا ما وجدت أنها لا تسير في اتجاه تحقيق مصالحك.إعلى استعداد كذلك للانسحاب من المفاوضات 

طئة لفشل لاحق وضياع غراء نجاحات مؤقتة تكون توإوقاوم الأهداف قصيرة المدى ل تركز على   3-

 ة المدى.يدللأهداف بع

ا على فرض من نفسك وقادر   اوكن واثق  مام الأخرين، أعصابك ول تظهر ضعفك أواضبط  اكن هادئً   4-

أن لا تبدو  ذلكوعليك ك خرين وشارك في النقاش وأنت على ثقة بأنك ستحقق أهدافك.احترامك على الآ

خر وتعمل ف الآومشاركة الطر كسب الود والتعاون ىلإ يبتسامة تؤدفالا وأن تكون دائم الابتسام اقلق  

 ؛ن الاسترخاءإلى تكتيكات غير هجومية. إجبار الخصم على تغيير تكتيكاته الهجومية العنيفة إكذلك على 

 لا التوتر والاضطراب هو خير سبيل لتعلم المفاوض كيف يفاوض.

ا ا جد  ن كنت غاضب  إن تتكلم وأن تعد من واحد حتى عشرة قبل أعندما تغضب حاول  توماس جيفرسون: ليقو

 عد حتى المئة.

-5 جانب سلحة الدفاع التفاوضي التي يتم من خلالها معالجة أي اختراق منأهم أأحد  لؤتفالافكن متفائلاً،  

ا عن الانفعال بد لك من أن تكون بعيد  ولا  الخصم و انشر روح التفاؤل لدى أعضاء الفريق التفاوضي.

لكي تظل في حالة التوافق النفسي والاتزان العاطفي وأن لا تقع فريسة للانفعال المخطط من الطرف 

 الآخر الذي قد يدفع اليك كمية كبيرة من المعلومات غير الصحيحة بهدف تضليلك.

سب المشتركة المتوقعة من الاتفاق. وروج لأفكارك وذلك من خلال التركيز على المكال تروج لنفسك،   6-

 ا ثمرة لترويج ما لديك من أفكار.فالمفاوضات الناجحة تكون أساس  
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وة فالمفاوض الناجح يصبح أكثر فعالية عندما يدرك وتعامل معه من مصدر قتفهم حاجات الطرف الآخر   7-

 بطريقة ذكية. انقاط قوته ويستخدمه

على ن تجعلهم في وضع يقدرون فيه القوة التي قد تكون كافية لأخرين لأنهم قد يمتلكون و لا تستخف بالآ

 دواتهم التفاوضية بحرية.ألا تسقط من ذهنك حقهم في اختيار لحاق الضرر بك وإ

خرين ولا علم كيف تستفيد من ردود أفعال الآوتللمفاوضات وتمتع بجاهزية عرض رسالتك  استعد  8-

للجلوس على مائدة المفاوضات فلا تفصح عن ذلك، بل قم ا ذا لم تكن مستعد  فإا. تفاوض مالم تكن مستعد  

على التفاوض  جبرتأإذا ما لى مائدة المفاوضات وبوضع الشروط والعقبات التي تحول دون جلوسك ع

 دون استعداد فاستخدم تكتيكات كسب الوقت والتسويف التي تكفل لك تحقيق الأهداف.

جل قرارك لوقت آخر و لا تستسلم لأي ضغوط أ ،أمر تشك فيهل تستعجل الأمور ول تتسرع في البت ب  9-

 خضاع أي مبادرة أو اقتراح يتقدم به الطرف الآخرإذ يجب إا متسرع   امن شأنها أن تجعلك تتخذ قرار  

 ا.ا سليم  قرار  في أثناء العملية التفاوضية لمزيد من الدراسة التحليلية حتى يكون القرار المتخذ 

ما يعمد الطرف  اكثير   ذإ ،ا ولكن من الممكن التغلب عليها قويً رفً ط هف الآخر بوصفتعامل مع الطر  10-

( بهدف استدرار العطف وخداع الطرف الآخر. وقد يظهر استراتيجية الضعيفلى استخدام )إالآخر 

 الطرف الآخر عدم التكبر من قبيل الورع الديني.

لى درجة المجهول إا وكن غامض  فشاء ما لديك دفعة واحدة إعلى عدم راع مبدأ السرية و احرص   11-

و يقتضي هذا المبدأ المجهول و التفاوض معه.  اكتشاف بالنسبة للطرف الآخر فذلك يشتت جهدهم بين

علان عن جميع أوراقك عند الجلوس على مائدة المفاوضات. و كلما كان حاجز عدم المعرفة عدم الإ

ر بخطوات تجاه مصالحك دون أن لى السيإ. وقد يدفعه ذلك هقدر على خداعأا كنت سميك  الذي بينك وبينه 

 .ييدر

وكذلك لا تستخدم الجمل الاستفزازية والنظرات العدوانية فذلك سينعكس على سلوك الطرف الآخر 

من  ن حسن الاستقبال و الترحيب ولطف الحديث كلها أمور كفيلة بإشاعة جوإا كذلك فويجعله أكثر تشدد  

 الود و الصداقة للبدء في التفاوض.

ليه إر أسد به و هم بقتله لو ل توسل الفمسك الأأف ها سار فوق وجهارً فن سد من نومه لأأاستيقظ ذات يوم 

ا عليه. وحدث ذات يوم أن فاقً شإسبيله  ىما، فابتسم الأسد و أخلا ليه جميله يومً إخلى سبيله سيرد أبأن لو 

ر و جاءه أر و يستغيث، فسمعه الفأخذ الأسد يزألى جذع شجرة فإسد و ربطه حد الصيادين على الأأقبض 

 ه حتى استطاع الأسد الفرار.نناسأخذ يقضم الحبل بأا وا مسرعً مستجيبً 
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لى ترديد اسم إوجميل أن تلجأ  ،ا لتقبل القتناع بالرأي الذي تتبناهعداده نفسيً إة الطرف الآخر وئقم بتهي  12-

ام في أثناء الحديث معه، وأن تشعره بأهميته وأهمية آرائه وأن تبدي من تحاوره بمزيد من الاحتر

ليه وأن تمتدح تفوقه وتميزه إالاهتمام بالهوايات والموضوعات التي تهمه وأن تتجنب توجيه النقد 

 ونجاحه.

فساعات من المفاوضات يمكن أن تضيع نتائجها فكارك وتمتع باليقظة والحذر أ في طر  كن مقبولً   13-

واعمل على التجديد يجابية في لحظة من لحظات استرخائك طالما انتظرها الطرف الآخر بصبر بالغ. الإ

 .ن هذا المبدأ أن يجعل القضية ساخنة وعملية التفاوض متجددةأساليب التفاوض. ومن شأالمستمر في 

ن لكل جلسة فائدة أذ إبغض النظر عن نتيجة هذه الجلسة، ابية جإيختتم الجلسة التفاوضية بملحوظة ا  14-

 لكل شخص شارك فيها. ومعظم المواقف تستدعي التعبير عن التقدير فامنح التقدير بحرية لمن يستحقه.

حيث أمكن فأنت الوحيد الذي تستطيع أن تشرح قضيتك بصدق وتثير الاهتمام ا نيابة عنك حدً أل ترسل   15-

 .(ماحك جلدك مثل ظفرك)والحقيقي بشأنها، 

ذا لم يكن بعض الأعضاء على علاقة إفعضاء الفريق أكد من انسجام أا وتا مناسبً ا تفاوضيً شكل فريقً   16-

ا حسنة مع بعضهم الآخر فان المفاوضات تغدو مهددة بالفشل. واحرص على أن تعقد المفاوضات وجه  

لمفاوضات على الهاتف أو عبر الوجه للاستفادة من ردود أفعال الطرف الآخر. وتجنب ما أمكن 

 المراسلات وتعرف على صاحب السلطة في الطرف الآخر فقد لا يكون المتحدث هو صاحب السلطة.

واحتفظ بحكمتك واجمع  ضافية.إاستمع لتفهم ولحظ رموز مكتب الطرف الآخر، فذلك يكسبك بصيرة   17-

ا ما يكون لديك كل الحقائق وراقب سلوك أعضاء الفريق ذ نادر  إما تستطيع جمعه من حقائق ومعلومات 

ويختلف ا للمعلومات. الخصم وتصرفاتهم فالمعلومات المتجمعة من عملية الرقابة توفر لك مصدر جيد  

الانشغال هو  الصمت بينماخر، ف الآطريعني الاندماج مع ال الاستماع نأفي الستماع عن الصمت 

 وعدم الرغبة في الدخول في الحوار. ىأخر بأمور

ذا إك وقم بتعديل خطتذ ربما يكون ذلك نتيجة لعوامل خارجية. إل تنبهر بنجا  الآخرين قوم هذا النجا    18-

مر ذلك. وتحقق مما يدلي به الطرف الآخر من معلومات في جلسات المفاوضات فقد الأ ىما اقتض

 لى ألعابه فقد تسبب لك هذه الألعاب بعض المشكلات في المستقبل.إتعوزها الحقائق الثابتة. وتنبه 

يتيح لك فرصة  ب المبكراوتقويمه فالذهجلسة المفاوضات في وقت مبكر لستطلاع الموقف  ىلإاذهب   19-

أحد فغياب  ولا تسمح بالتغيب عن الجلسات التفاوضية .في نفسك الطمأنينة ويمنحك التمتع بالهدوء

حد أذا كانت مناقشة إا فريقك عن أي جلسة قد يجلب لك المتاعب ويضعف من مركزك خصوص  عضاء أ

 الموضوعات تقع في صلب اهتمام أو اختصاص العضو المتغيب.

تغيير الموضوع أو  ىخر علوعندما يعمل الطرف الآل تتردد فالتردد يضعف من موقفك التفاوضي   20-

 نه يمكنك التعرف على سبب ذلك بشيء من الذكاء.إالمطروحة فيحاول تجنب القضية 
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