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كيف تح�صل على ما تريد؟
قواعد التفاو�ض الناجح

•  •  •

�إلى مكتب البريد  تخيَّل ال�سيناريو الآتي: يتوجّهُ رجلٌ عائدٌ من عطلته 
المحُتفَظ به هناك، لكنه ي�صل بعد ع�شرِ دقائق من قرع  لي�أخذ بريدَه 
جر�س �إغلاق المكتب. يجدُ باباً جانبياً ما يزال مفتوحاً فيدخل ويطلب 

التحدّث �إلى �أحد المديرين.

ر المديرةُ �أنَّ ت�سليمَه البريد �أهونُ من مجادلته حول ذلك. �إذاً،  تُقرِّ
بريده  على  الح�صول  م�ستحيلًا:  يبدو  كان  ما  الرجل  هذا  �أنجز  فقد 
من مكتب البريد بعد انتهاءِ �ساعات الدوام الر�سميّ. لكنْ �أيُّ انت�صارٍ 
هذا الذي حقّقه؟ فقد كان الموظّفون �ساعَتئذٍ ي�ستعدّون للمغادرة، وقد 
ر�أوه  وكلما  المقبلة  المرّات  البغي�ض ف�صاروا - في  �سلوكَه  �شَهِدوا جميعاً 
عبارةَ:  ي�ضعون  �أو  غام�ض  نحوٍ  على  يختفون  البريد-  مركزَ  داخلًا 
دِ  نُ�ضُ �إلى  فورَ و�صولِه  الآتية من ف�ضلك« على مكاتبهم  النافذةَ  »راجع 
المراجعات )الكونتوار( . لقد عالجَ هذا الرجلُ عمليةَ التفاو�ض على �أنها 

هجوم فراحَ يدفع ثمنَ ذلك الخط�أ.
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وجّه لنف�سك ثلاثة �أ�سئلة قبل الا�ستعداد للتفاو�ض:
ما الذي تريده؟

لماذا يجب عليهم �أن يتفاو�ضوا معك؟
ما بدائلك؟

ك في لعبةِ التفاو�ض؟ كنك تح�سين فُرَ�صِ كيف ُمي

النزاع  �إدارةِ  في  وم�ست�شارٌ  نَّك  َ ُحم مفاوِ�ضٌ  فولكيما  جيه.  روجر 
وم�ؤلِّف كتاب »علبة �أدوات التفاو�ض: كيف تح�صل على ما تريد بال�ضبط 
م بع�ضاً من الن�صائح الفاعلة  في �أيّ و�ضع عمليّ �أو �شخ�صيّ؟«، وفيه يقدِّ
قائلًا: افهم �أولًا قبلَ كلِّ �شيء القاعدةَ الذهبيةَ للتفاو�ض »لن يتفاو�ضَ 
معك �أيّ �شخ�ص ما لم يعتقد �أنّك قادرٌ على م�ساعدتِه �أو على �إيذائِه«. 
�إذاً، فهدفُك الأ�سا�سيّ بوَ�صفِك مفاو�ضاً هو �أن تفهم كيف يمكنُ لك �أن 

ت�ساعدَ �أو ت�ؤذيَ غريَمك وكيف يمكن له �أن ي�ساعدَك �أو ي�ؤذيك.

الا�ستعداد  �أ�سئلةٍ قبل  نف�سك ثلاثةَ  �أن تطرحَ على  وين�صحُ فولكيما 
ما  معك؟  يتفاو�ضوا  �أن  عليهم  يجب  لماذا  تريده؟  الذي  ما  للتفاو�ض: 

بدائلك؟

وب��شأن التفاو�ض نف�سه ي�سرد فولكيما بع�ضَ القواعدِ المهمة، ك�أن تطرحَ 
في �أثناءَ التفاو�ض �أ�سئلةً لتعرف عبرها �أق�صى ما يمكنك من المعلومات 
ب��شأن الطرف الآخر، مع التوثق من �صحّة فهمك لها عبر �إعادةِ �صياغةِ 

م العملية التفاو�ضيّة. العبارات وطرح الأ�سئلة و�إيجاز كيفيّةِ تقدُّ
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حول  نف�سك  بدخيلةِ  تتعلق  معلومات  عن  الإف�صاح  المفيد  من  �إن 
ما  تف�سير  كذلك  المفيد  ومن  عليك.  الآخر  الطرف  ت�صرّفات  ت�أثير 
قي�ض من ذلك،  تفكّر فيه قبل �إبداءِ عدم الاتفاق في الر�أي. وعلى النَّ
والهجوم،  الدفاع  ب�أ�سلوب  التعامل  التفاو�ض  لعملية  المحُْبِط  ف�إنًّ من 
�إ�ضعافُ  الفاعل  غير  ومن  البريد.  مكتب  مثال  في  الحال  هو  كما 
بَبَين  ال�سَّ مَ  تقدِّ �أن  بب�ساطةٍ  الأجدى  �إذ  الُحجَج،  بالإكثارِ من  موقفك 
جداً  المحُبِطِ  من  �أنّه  عن  ف�ضلًا  لديك،  الأقوى  الثلاثةَ  الأ�سبابَ  �أو 
لأن  جداً؛  جيدةٍ  ب�صفقةٍ  يحظى  �إنه  الآخر  للطرفِ  القولُ  للتفاو�ضِ 
جاً للتوتر« وهو ي�ضعُ  هذا النوع من الأ�ساليب يُدعى وفقاً للخبراء »مُهَيِّ

الطرفَ الآخر في حالةٍ دفاعيّة.

يق�سم فولكيما المفاو�ضيَن بح�سب �أ�ساليبهم �إلى ثلاثةِ �أنماط:

التعاونّي، والتَجَنُّبيّ، والتَّ�سْوَوي. فالمفاو�ضُ التعاونيُّ هو الأرجحُ قدرةً 
على تحقيقِ النجاح التفاو�ضيّ المحَُِّري ذي الطرفين الرابحين، في حين 
وينالُ  دونَ حلّ،  العالقةِ  الم�شكلاتِ  الكثيَر من  التَجَنُّبيُّ  المفُاو�ضُ  يَتركُ 

المفُاو�ضُ التَّ�سْوَوِي بع�ضَ ما يريد لا كلَّه.

ي�ؤكّد فولكيما �أهميةَ �أن تكون �صريحاً مع ذاتِك لتدرك من �أيِّ نمطٍ 
ا تودُّ يوماً ت�أليف فريقٍ  �أنت، وكذلك �أهميّةَ �إدراكِ �أنماطِ الآخرين، �إذْ رّمب

من المفاو�ضين للجل�ساتِ المهمة، فتختارهم حينئذٍ من الأنماطِ الأقوى.

�أولَ مبالغاً فيه؟ فها هي  �أحدُهم عر�ضاً  �إنْ طرحَ  تفعل  تُرى، ماذا 
الحيلةُ التقليديةُ لبائعِ ال�سيّارات المُ�ستَعملة: »كم تودُّ �أن تدفعَ مقابلَ هذه 

o b e i k a n d l . c o m



التَّفاو�ضُ على نحوٍ تعاونّي

46

ال�سيارة يا فتى؟ دولاراً واحداً؟ كنتُ وهبتُك �إيّاها مّجاناً لو ا�ستطعتُ، 
فكم تودُّ �أن تدفعَ �إذاً؟«. �إزاءَ هذا العر�ض ين�صحُ فولكيما �إمّا بتجاهلِ 
تِه �أو بالا�ستجابةِ لهُ ب�شيءٍ من الده�شةِ �أو عدم الت�صديق.  العر�ضِ برُمَّ
وماذا تفعل تُرى �إن ماطلَ �أحدهم كثيراً؟ ين�صح فولكيما بتحديدِ مدة 
الآخر  الطرفِ  �إعلامُ  عليك  ذلك  �إمكانيةِ  وعند عدم  �سلفاً،  التفاو�ض 
بالموعد الذي لن تنتظرَ بعده. �إذاً وباخت�صار، �إن مفتاح التفاو�ضِ الناجح 
هو و�ضوحُ حاجاتِك و�أهدافِك و�إدراكُ �أنّ »�أيّ �شيءٍ جرى التفاو�ضُ عليه 
التفاو�ضَ حول كلّ �شيء،  �أنَّ عليكَ  للتفاو�ض«. لكنَّ ذلك لا يعني  قابلٌ 
فكثيراً ما يكونُ الأمرُ �أب�سطَ من �أن ي�ستحقَّ التفاو�ضَ، �أي �إنه بالتحليل 
الأخير لمثالِنا المذكور عن مكتبِ البريد كان يجب على الرجل �أن يعودَ 
�إذ يمكنُ  الثاني  اليوم  �أبوابَهُ من جديد في  وح�سب عندما يفتحُ المكتبُ 

للبريدِ �أن ينتظر.

قراءات �إ�ضافية
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