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ً:تيأييماًفًئمبادئًتتعلقًبالسلوكًالتفاوضيًتتمثلًهذهًالمباد:ًثانيا ً

1- ً ًكما ًفالآخرونًسوفًيعرفونكًعلىًحقيقتكأكن في وقت مبكر من الاجتماعات وسوف تفقد ًنت،

ذا ما تظاهرت بشيء ما. وتوقع استجابات شخصية فبغض النظر عما تطرحه من آراء إمصداقيتك 

الطرف الآخر قد لا يقابله بإيجابية. ولا تهاجم الآخرين فمعظم الناس لا يحبون من ينتقدهم ن إفكار فأو

 ظهار أنك أفضل من منافسيك.إوتجنب محاولة 

ذا ما جعلتهم إنهم سيقدرون لك ذلك وسوف تحقق مكاسب إًاًعندًمناقشةًمشكلاتًالآخرينيجابيً إكنً -2

جملة استفزازية أو بنظرة عدوانية أو بإثارة جروح يشعرون بالارتياح. ولا تبدأ الحوار التفاوضي ب

 ىلإا بل قد يدفعه ذلك ذ ينعكس ذلك على الطرف الآخر ليصبح أكثر تشدد  إغائرة تسببت فيها 

 .وسائل عنيفة لحل النزاع التفاوضي ىلإالانسحاب من المفاوضات و اللجوء 

ًثعبانًبيتً أجاءًفيً ًاتخذ ًلهًسطورة: ًفيًمدخلًكوخًيسكنهًرً حجا ًفخرجًالابنًالرضيعًلصاحبًأا حدهم،

اًوًترقبًالثعبانًحتىًخرجًمنًسً أخذًفأاًلابنه،ًفنًيقتلًالثعبانًثارً أبًماته،ًفقررًالأأالكوخًفلدغهًالثعبانًف

صاحبًالكوخًأنهًلنًيستطيعًقتلًالثعبان،ًلحذرًًخطاهًحينًأصابًذيله.ًوعندهاًأدركأالكوخ،ًفرماهًبهاًف

حبًاه،ًوباتًيضعًالطعامًفيًحجره.ًولماًرأىًالثعبانًماًيصنعهًص،ًفقررًأنًيتصالحًمعهالشديدًمنالأخيرً

ماًلاًلاًسلامًبيننا،ًاذاًأننيًسأتذكرًكلماًرأيتكًفقديًلذيليًوًستتذكرًأنتًكالكوخًقالًله:ًمنًالآنًفصاعدً 

 .يتنيًمصرعًابنكأر

ًالأ -3 ًتحرج ًلا ًإشخاصًالآخرين ًأخطأوا ًما ذلك لى نقطة أخرى فإنتقل وتجاوز عن ذلك الخطأ واذا

  لى أهدافك.إا وتجنب مناقشة موضوعات مثيرة للجدل لأنها لن توصلك باحترامهم دائم   ىظيجعلك تح

4- ً ًتوضيح ًفي ًالاستطراد ًمن ًأاحذر ًبالموضوع ًلها ًصلة ًلا فليس هناك من سبب لكي تطرح فكار

ن النصيحة إفكارك الشخصية ولن يقابلها الآخرون بارتياح وستخسر أكثر مما تكسب. أنظرياتك و

العظيمة للمفاوضين أن يكونوا اقتصاديين في الكلمات لأن ذلك يساعد الآخرين على فهم ما قيل ويعمل 

  على توفير الوقت كذلك.

فالرد القاسي والعبارات العدائية والملاحظات الناقدة قد تغذي شعور الطرف الآخر ًاًاًكريهً لاًتكنًفظً  -5

 فامتنع عن لم يكن هناك منفضات للسجائر مثلا  ذا إبالفوقية. احترم التفضيلات الشخصية للآخرين ف

غفالها إا تم لى الاتفاق قد تجد أن هناك نقاط  إا فعند نهاية الاجتماع و لدى التوصل التدخين. وكن صبور  

 ا لمناقشتها.ومن ثم لابد من أن تكون مستعد  
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المكتب  ن نظرة سريعة على ما بداخلإً:ظهرًالاهتمامًبالآخرينًمنًخلالًتعليقاتًشخصيةًمحببةأ -6

ا تجاه أمزجة الآخرين فكل موقف سوف تمدك بزاد لحديث قد تجد فيه بداية موفقة. و كن حساس  

فرد عن غيره ذا كان كل شخص ينإية. وانطط له بعتفاوضي يختلف عن الآخر. و من ثم يجب أن تخ

 لآخر.إن المزاج كذلك يختلف من وقت ف

تجاه حاجات الناس الذين تتعامل معهم ولا تطلب  اوكن حساس  لاًتسرفًفيًالضغطًعلىًالطرفًالآخرً -7

 يجابية.إا ما يجهض أكثر الاجتماعات ن الجشع غالب  إ ،الكثير
فكثير من المفاوضات الناجحة تعطلت نًتتكلمًواحترمًالرغباتًالشخصيةًوالمهنيةًللآخرينًأفكرًقبلً -8

 بسبب ملاحظات شخصية حادة.

ًمتفهمً ً -9 ًللأحاسيسًالشخصيةكن ودع الآخرين يعرفون أنك تقدر التضحيات والتنازلات التي قد ًا

دراكك لها فالآخرون عادة يفخرون بقدراتهم إسهاماتهم وعبر عن وعيك وإقدر  ،لى تقديمهاإيضطرون 

حساسون وأنهم يقدرون تفهمك لهم و  –شأنهم شأن جميع الناس  –و منجزاتهم و تذكر أن المفاوضين 

 أحد. أنهم لا يحبون أن يهاجمهم

لة مهمة عند معظم الناس و يعود بالنفع الكبير عليك ومثل أفهذا الاحترام مساحترمًالهويةًالشخصيةً -11

الحديث المتعلق قيقي بالآخرين وشجع كة ومنتجاتها. أظهر الاهتمام الحذلك الاعتراف باسم الشر

 من ذلك.فادة ا لما يحبونه ويكرهونه وخطط كيف يمكن الإبإنجازاتهم الشخصية وكن مدرك  

 

ًمبادئًتتعلقًبنظامًالعملًفيًالمفاوضات:ًاثً ثال

ا قد يعمل على ا لا حاجة للفريق به أو شخص  ن اختيار الفريق التفاوضي بحيث لا يضم في تكوينه شخص  إ

كد من عدم وجود سوء أعرقلة الاجتماعات و تجهيز غرفة الاجتماعات بشكل مناسب وتدوين الملحوظات والت

 ثر كبير في نتائج المفاوضات.أالأهمية ولكنها ذات قليلة مور قد تبدو أالاتفاق عليها كلها  فهم للنقاط التي تم

ن يستخدم صور التحايل والخداع في المفاوضات ولكن أسمى من أن الانسان أنه لشيء جميل ذلك الاعتقاد بإو

 تدل بمعلومات تتعامل معهم فلا نشخاص الذيا من الأالواقع العملي يكشف عن زيف ذلك الاعتقاد. فكن حذر  

ن عدم توفير الطرف الآخر أذا شاركت في اجتماع تفاوضي فاعلم إقد يستخدمها الطرف الآخر ضدك. و

 شخاص غير مرغوب بكم.أنكم أمكانات المريحة لفريقك التفاوضي يعني الإ

ًهمهاأويحكمًنظامًالعملًفيًالمفاوضاتًعادةًمجموعةًمنًالمبادئً

 ً ًتتراجع ا سيهدد المفاوضات ليها مؤخر  إتغيير بنود الاتفاقية التي تم التوصل واعلم أن محاولة لا 1-

 الناجحة بالفشل.
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ن كل عضو فيه لا بد أن يسير إا في المفاوضات ففعندما يعمل أعضاء الفريق مع   فريقاًفيًكنًعضوً   2-

 ن السير خلف النجوم ضرره أكثر من نفعه.إوفق الخطة الموضوعة بالتزام ذاتي. 

ا فأرجئ كن متأكد  ذا لم تإا مع بداية الجلسة التفاوضية وصوص  خ جابتكًصحيحةإتكونًاحرصًعلىًأنً  3-

ت عنه خطأ سيضعف من موقفك التفاوضي بشكل ن أجبإواعلم أن العودة لتصحيح ما سبق  جابةالإ

 كبير.

-4 في جلستك فوضع القدم هلا  أثناء جلسات التفاوض ولا تكن مترفي  احرصًعلىًمظهركًوًسلوكك 

خلاص للمهمة وقلة الاحترام ا من عدم الإالكرسي أمر غير مقبول ويعكس شيئ   ة أو علىعلى المائد

 ن كثرة الضحك والفكاهة والصياح والضجيج تقلل من احترام الطرف الآخر لك.إللناس. 

ا لنسيان بعض الأشياء نك لن تتفاوض بشكل جيد وستكون معرض  إإلا فو مركألاًتكنًعلىًعجلةًمنً  5-

 مهمة.التي ربما تكون 

ذا كان لا بد من الحديث عن قدراتك ومنجزاتك الشخصية فدع أحد مساعديك يفعل إفوًتتفاخرًألاًتتكبرً  6-

زك على توافه الأمور. و لا ا للأخطاء ولا تعرض نجاح المفاوضات للخطر بتركيذلك. ولا تكن متصيد  

 نلك دون أذخرين يدركون ذا ما ثبتت صحة ما قلته احتفظ به لنفسك لأن الآإ( لقد قلت لك ذلكتقل )

 ًا.لهم شيئ   لتقو

ًكنًصادقً   ذ من الممكن أن يعرف الطرف الآخر كل شيء عنك وعن المؤسسة التي تمثلها وعما إا 7-

  ن مصداقيتك تضعف أمام الطرف الآخر.إيتوقع منك وفي غير ذلك ف

للتأخر فاتصل بذوي العلاقة في المفاوضات ودعهم يعرفوا  اضطررتذا إو لاًتتأخرًعنًالوقتًالمحدد  8-

 دون عذر مقبول يضع المفاوضات في الطريق الخطأ. التأخرن إ ،أسباب ذلك

ا بشكل جيد فذلك يزيد من ثقتك بنفسك ويجعل الآخرين وكن مستعد  قناعًالآخرينًبهًإبالرأيًقبلًًقتنعا  9-

ا فعدم تناولك اهتمامك بأي شيء آخر. ولا تبد متوتر   ن عدم الاهتمام بنفسك يوحي بعدمإا لك. أكثر تهيب  

ا لهم بأنك في حالة من نطباع  إبتناولها يعطي  المشاركين في حين يستمتع كل واحد من وجبة طعام مثلا  

ا لدى مناقشة بعض النقاط يماءات التدخين فلا تعبر عن التوتر بالتدخين الكثير خصوص  إتجنب التوتر. و

نك ستجني فوائد كثيرة من اتباعك إ ،ي روما تصرف كما يتصرف الرومانيونالمهمة. وعندما تكون ف

 هذا المبدأ.

 ً ًالتفاوضيًمساويً أأنًيكونًحاول ًفريقك ًلعدعضاء ًأًدا ًالفريقًالآخر واختر أعضاء فريقك عضاء 11-

الفريق الفني خارج قاعة الاجتماعات بحيث يكون  وأبق  ليه. إة ولا تختر شخصا لا تدعو الحاجة بعناي

 ذا كان موقفك التفاوضي يسمح بذلك.إاوض في مكانك ا لتقديم المشورة لك وفمستعد  
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المفاوضات على الأقل بملخص مفهوم فالناس عادة لا يوافقون على  أذا لم تستطع فابدإو تجنبًالتعقيد  11-

 تتفاوض الأشياء التي لا يفهمونها واختر الوقت المناسب للمفاوضات وتحين الظرف المناسب لها فلا

 يجابي عند تناول الطعام.إأنه من الصعب تكوين انطباع إذ في أثناء وجبات الطعام 

ظهار تفوقه من خلال اختيار المكتب وترتيبه إفقد يحاول الطرف الآخر ىًعمليةًترتيبًالمكتبًإلهًتنب  12-

ا للشمس بطريقة مناسبة. و لا حظ نوافذ غرفة المفاوضات فقد يتعمد الطرف الآخر أن يجلسك مواجه  

 أو لضوء ساطع.

 تريد فلا تتوقع منه أن يخبرك  وكن على علم بأنك لن تحصل من الطرف الآخر على المعلومات التي

لى إا ممن يخطئ أن يبادر ضعافك و لا تتوقع دائم  إا أن الطرف الآخر يحاول بكل شيء. وكن مدرك  

 الاعتراف بذلك.

ًحذرً   ًكن ًالشخصًالمداهن ًمن حقيقة تحمل مداهنته معاني عدم فالشخص الذي لا يعرفك معرفة ا 13-

ة ثم يماطلون في ضافيإن لإعطائك معلومات خلاص واحذر من المسوف فبعض المشاركين يتطوعوالإ

لا تفرط في و .لك بطريقة تمويهية بهدف خداعك ىي تعطاحذر من المعلومات التو ى.ذلك بأمل أن تنس

منح الثقة للطرف الآخر ولا تدع الطرف الآخر يطلع على ما تعده من تقارير، ولا تنخدع بظاهر 

من حيث المحتوى، ولا تنخدع بالتملق فمعظم الناس فيهم  خفيفة الأمور فبعض التقارير الثقيلة شكلا  

ا التحدث ضعف خاص ويستهويهم الحديث في موضوع معين ومن ثم فمن المناورات الشائعة لجعلك لين  

 معك في هذا الموضوع في مرحلة مبكرة من المفاوضات.

غاضبة لحملك فبعض أعضاء الطرف الآخر ربما يتفوه بكلمات ًلاًتقعًفيًشراكًمنًيفتعلًالغضب  14-

ا مما ترغب في التلفظ به، كي تكون متأكد  كم في أعصابك و لا تسرع في الرد لتح .على فقدان توازنك

حاول أن تفهم دوافع الطرف الآخر فإحدى المناورات التي يمكن أن تواجهها أن يدخل الآخرون معك 

 لحتهم لا لمصلحتك.ات ليعرفوا الكثير عنك وعن عملك فيستخدموا هذه المعلومات لمصشفي مناق

ًالتوصلًًتفحص  ًالتيًتم ًالاتفاقية ًإبنود لطرف الآخر فحتى لو اذا ما قام بصياغتها إا خصوص  ليها 15-

ذا لم تقم بذلك. واحرص على إإن الأمر سيتغير حققت نتائج جيدة في أثناء الجلسات التفاوضية ف

ة. وسجل ملحوظاتك على بنود الطباعة الجيدة لأن المفاجآت في الطباعة الجيدة غالبا ما تكون قليل

ا لكي تقضي على سوء الفهم لأية نقطة ذا كان ذلك ضروري  إوأعد قراءتها أمام الطرف الآخر  الاتفاقية

إليها في المفاوضات قد التوصل  لى أن الاتفاقيات التي تمإي تم الاتفاق عليها. وتنبه لتمن النقاط ا

 رض وجود علاقة مع الطرف الآخر فدعه يدرك بأن هذه المفاوضات لا تمثل فرصة أخيرة للقاء.فت
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