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 
، فـنحن نفـاوض صـاحب الخضـار  Ȟل منا ǽفاوض عشـرات المـرات یومǽـاً

ســــعار، ونفــــاوض الزȃــــائن لإقنــــاعهم بجــــودة Ǽضــــائعنا، ونفــــاوض زوجاتنــــا فــــي الأ
لا نـنجح          ولكننـا .. وأطفالنا أǽضاً على مواعید الإجازات وǽȞفǽـة قضـائها 

  فلماذا؟. دائماً فى تحقیȘ ما نرȄد

المـــدراء ورجـــال الأعمـــال فـــى تعـــاملهم الیـــومى مـــع مـــوظفیهم وعملائهـــم 
نجــاح، ولكـنهم یجــدون أنفسـهم فــى حیـرة فهنــاك ǽفاوضـون، وقـد ینجحــون Ǽعـض ال

فـى  هالمتسـاهل وهـذا الأسـلوب یجـنح صـاحǼ: الأسـلوب الأول. أسـلوǼان للتفـاوض
وصـــاحب هـــذا الأســـلوب علـــى أتـــم . الابتعـــاد عـــن الخلافـــات والصـــراعات الحـــادة

. الاستعداد لتقدǽم الكثیـر مـن التنـازلات أثنـاء التفـاوض للوصـول إلـى اتفـاق نهـائى
: أمـــا الأســــلوب الثــــانى. للاســــتغلال ǽعقǼــــه شـــعور Ǽــــالغبن هض صـــاحǼوقـــد یتعــــر 

بـداǽات التفاوضـǽه منـذ ال هالمتشدد وهو أسـلوب یجـنح صـاحǼه إلـى تصـعید مطالǼـ
وǽعتقــد أنــه Ȟلمـــا . ǽـــة التفــاوض اختǼــار لــلإدارة وتحـــدفهــو ǽعتقــد أن عمل. الأولــى

یخســر ولكنــه بهـذا الأســلوب قـد .. صـمد أطـول Ȟلمــا حصـل علــى مȞاسـب أعلـى 
عملǽــة التفــاوض Ǽأكملهــا أو یخســر الأفــراد Ǽالإضــافة إلــى حالــة التعــب والإرهــاق 

  .التى قد ǽصل إلیها أثناء عملǽة التفاوض

ن Ȟـــــلا هـــــذین الأســـــلوȃین غیـــــر عملیـــــین للمـــــدراء فمـــــا هـــــو الأســـــلوب إ
  الأفضل؟

  .التفاوض من خلال الاستراتیجǽة أو استراتیجǽة التفاوض

 
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 

1 

ن إعطــاء الانطǼــاع المــرȄح للوفــد المفــاوض أمــر لــه أهمیتــه الكبیــرة فــى إ  
ســـیر المفاوضـــات القادمـــة، ولـــه دلالتـــه فـــى رغبتـــك للوصـــول إلـــى حـــل تفاوضـــى 

ابدأ الحوار دون عبوس وتذمر فالحالة النفسǽة تؤثر فـى قـرارات . مناسب لكلاكما
ة تجاهــك قفــف الآخــر لكــى یتشــدد فــى مواالأفــراد، فقــد Ȟǽــون عبوســك دافعــاً للطــر 

  .وǽمنع هذا التشدد من الوصول إلى اتفاق

تـــذȞر أن جلســـة المفاوضـــات وســـیلة للتفـــاهم ولǽســـت ســـاحة معرȞـــة فـــلا   
تحمــــل فــــى داخلــــك أȐ شــــعور عــــدائى تجــــاه الآخــــرȄن ولا تǼحــــث عــــن انتصــــار، 

ت إدارتـك نتصار من هذا النوع قد Ȟǽلفك Ȟثیراً فـى المسـتقبل وȄـؤثر علـى علاقـااف
ن الابتســامة الطبǽعǽـة وتعــابیر الوجـه الهادئــة ضــرورȄة إ. مـع غیرهــا مـن الإدارات
  .لنجاحك فى المفاوضات

2 

   Ȍســـــــه ومشـــــــاعره التـــــــى قـــــــد تخـــــــتلǽر أن للمفـــــــاوض المقابـــــــل أحاسȞتـــــــذ
وȃـذلك ینـزع الطـرف المقابـل Ǽالتحـدث عـن تلـك . Ǽالموضوع المراد التفاوض حوله

فحـــاول أن توجـــه للمفـــاوض أســـئلة . واحـــد ىءلمشـــاعر والمواقـــف والمشـــȞلة Ȟشـــا
والخǽـارات المطروحـة بـدلاً .. ونـوع الǼضـائع .. دقǽقة ومحددة عن حجم الخسـارة 

عجاǼه بجودة الǼضاعة   .من خوفه من ضخامة الخسارة وإ

وǼالمقابــل تــذȞر أنــت أǽضــاً أن مشــاعرك تجــاه الآخــرȄن وأحاسǽســك تجــاه   
ǽةمــا ل ةقضــǽســت لهــا علاقــة بجــوهر القضــǽ . لــف أن تفــاوض للوصــولȞفأنــت م
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ـــــاق نهـــــائى حـــــول موضـــــوع محـــــدد لا أن تنـــــاقش أحاسǽســـــك تجـــــاه هـــــذا  إلـــــى اتف
أنت والمفاوض الآخر طرفـان وموضـوع التفـاوض طـرف ثالـث، فرȞـز . الموضوع

  ..الثالث دون تدخل الطرفان الأولان على الطرف

3 

إنَّ الـتكلم Ȟثیـراً فـى .. الكبیر أن تكشف Ȟل أوراقك Ȟمفاوض الخطأ  من  
ـــاوض یجعلــــــــك تقــــــــدم تنــــــــازلات Ȟبیــــــــرة مــــــــن حیــــــــث لا تشــــــــعر    اجتماعــــــــات التفـــــ

إنَّ . علǽـــك التراجـــع، Ǽعــــد أن تكشـــف خططـــك وأرقامــــك أو Ȟǽـــون صـــعب حینئــــذٍ 
الإنصات یوحى للطرف الآخر أنـك مهـتم Ǽمـا ǽقولـه وǽشـجعه علـى الحـدیث أكثـر 

وȄخلـȘ أǽضـاً جـواً مـن الـود نـاǼع مـن هـدوء جلسـة . لتالى الكشف عن مـا عنـدهوǼا
  .المفاوضات وخلوها من الصراخ

قـد تـأتي وفـى نیتـك أن تـدفع خمســون ألـف رȄـال لهـذا النـوع مـن الǼضــائع   
وǼالصـــمت وعـــدم التســـرع تـــرȐ أن الطـــرف المقابـــل ǽعرضـــه علǽـــك بثلاثـــین ألـــف 

لموضــوع محـــدد، ولكنــك Ǽعـــد الاســـتماع  وقـــد تــأتى وفـــى نیتــك أن تقـــول لا. رȄــال
 ةإذا Ȟـــان الكـــلام مـــن فضـــ(وقـــدǽماً قیـــل . تـــرȐ أن مـــن مصـــلحتك أن تقـــول نعـــم

  ).فالسȞوت من ذهب

4 

ـــذه مـــــن النقـــــاȋ الرئǽســـــǽة فـــــى عملǽـــــة اســـــتراتیجǽة التفـــــاوض فȞمـــــا أن    هــ
أن ǽفــرق بــین الآراء  المفـاوض الجیــد ǽفصــل بــین المفــاوض والمشـȞلة علǽــه أǽضــاً 

تمامــاً Ȟمــا . المطروحــة للنقــاش وȃــین الحقــائȘ الملموســة فــى صــلب أȐ موضــوع
لا یتـــدخل   تفـــرق وســـائل الإعـــلام بـــین الخبـــر والـــرأȑ، فـــالأول أحـــداث قـــد وقعـــت
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الصـــحافى علیهـــا Ǽالإضـــافة أو التعـــدیل، أمـــا الـــرأȐ فهـــو وجهـــة نظـــر الصـــحافى 
  .تجاه تلك الأحداث

لهــا نصــیب مــن الصــحة والخطــأ، أمــا الحقــائȘ فهــى الآراء وجهــات نظــر   
لــذلك فـــإن المفــاوض النــاجح مـــن یتخــذ قراراتـــه . وقــائع ملموســة لا خـــلاف علیهــا

التفاوضــǽة بنــاءً علــى الحقــائȘ الموضــوعǽة التــى بــین یدǽــه ولا یلتفــت Ȟثیــراً لــلآراء 
  .الخاصة إلا من Ǽاب دراستها والتأكد من صحتها ومدȐ مصداقیتها

5 

Ǽعــد أن Ȟǽشــف الخصــم Ȟــل أوراقــه لا تنــدفع وتقــدم مطالǼــك فمهمــا Ȟــان   
. ولا تســـتطǽع حینئـــذ تحقیـــȘ نصـــفها جمهـــا قـــد یلتـــف حولـــك المفـــاوض الخصـــمح

فـإذا Ȟنـت تأمـل بتحقیـȘ صـفقة تجارȄـة ولـتكن بـرȃح . لـتكن مطالǼـك Ȟبیـرة وصـعǼة
لمـاذا؟ لأن المفـاوض Ǽعـد إتمـام . فـاوضفلا تتسرع حتى لو قبـل الم% 10مقداره 

فـإذا ! عملǽة الاتفاق قـد ǽشـیر إلـى أن السـعر المتفـȘ علǽـه ǽشـمل تكـالیف الشـحن
% 25ولكــــن لــــو تمســــȞت بــــرȃح مقــــداره . لـــم تقبــــل بــــذلك قــــد تخســــر هــــذا الزȃـــون 

ǽـة ǽقـوم بهـا فلأǽـة حرȞـة التفا% 5فإنـك سـوف تحـتفȎ أǽضـاً بــ% 15وتنازلت إلى 
  .ت الأخیرةالمفاوض فى اللحظا

ولــتكن مطالǼــك مــن عملǽــة التفــاوض صــعǼة الحصــول علیهــا فــى البداǽــة   
  وقــــــدم تنــــــازلات صــــــغیرة بــــــین فتــــــرة وأخــــــرȐ حتــــــى لا تتوقــــــف عملǽــــــة التفــــــاوض 

  .واحتفȎ لك Ǽصمام أمان ینقذك فى اللحظات الأخیرة للتفاوض. أو تتعثر

6 

علـى مـواقفهم  ورجال الأعمال أن یرȞزوا على مصالحهم لاعلى المدراء   
إن المواقــف أشــǽاء قررناهــا نحــن Ǽأنفســنا والمصــالح . فقــȌ أثنــاء عملǽــة التفــاوض
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المصــالح إذاً هــى اهتمامــات ورغǼــات . هــى التــى دفعتنــا لكــى نتخــذ تلــك المواقــف
  .تحرك الǼشر لاتخاذ موقف ما

المصـالح لا بـین المواقـف لأن المفاوض الجید حین ǽحاول التوفقیȘ بین   
إنك ترȄد أن تستأجر المسـتودعات Ǽمبلـغ لا . التوفیȘ بین المواقف لا یدوم طوǽلاً 

یزȄــد عــن مائــة ألــف رȄــال ســنوǽاً وهــو لا ǽقبــل Ǽأقــل مــن مائــة وعشــرة آلاف رȄــال 
ـــــدفعك . قرشـــــاً واحـــــداً  ـــــȘ بینهـــــا، إلاّ أن مصـــــالحك ت ـــــك مواقـــــف ǽصـــــعب التوفی تل

ـــــك المســـــتو  ـــــأن لا تǼقـــــى لاســـــتئجار تل Ǽ ـــــة مـــــن مصـــــنعك ومصـــــالحه ǼȄدعات القر
  .المستودعات دون تأجیر لمدة طوȄلة لحاجته للنقود

  :فالمصالح تؤȜد ما یلى  

 لاهما للآخرȞ ة الاثنان لإتمام التأجیر لحاجةǼرغ.  

  ًاǼفضل الاثنان أن لا یخرج من الصفقة مغلوǽ. 

 قى المستودعات فى حالة جیدةǼفضل الاثنان أن تǽ. 

 هیهتم الاǼست متعǽة دفع الإیجار منتظمة ولǽأن تكون عملǼ ثنان. 

 ان الاثنان إتمام الصفقة لمدة خمس سنوات بدلاً من سنة واحدةȞبإم. 

7 

Ȑ علــــى شخصـــــǽات إ   ن المفــــاوض الواثــــȘ مــــن نفســــه هـــــو مــــن لا یتعــــدَّ
لمتحـــدث أو الاســــتخفاف إن مقاطعـــة ا. الآخـــرȄن وǽقحمهـــا فـــى عملǽــــة التفـــاوض

Ȟمــا أن الاســتهزاء . Ǽـآراءه وأفȞــاره ومهاجمتــه لا تقــدم عملǽــة التفــاوض بــل تؤخرهــا
Ǽالخصـــم قـــد یجنǼـــك التفȞیـــر Ǽموضـــوعǽة وȄوقعـــك فـــى مصـــیدة Ȟبیـــرة حفرهـــا لـــك 

  .المفاوض أثناء استفزازك له
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ن    ِ وّ ملاحظاتــك اللازمــة للــرد علــى  تجنــب مقاطعــة الآخــرȄن أو لــومهم ودَ
فـلا Ǽـأس مـن ذلـك ولكـن لـȞǽن .. حاول أن تسـأل . فى الوقت المناسب المفاوض

، لا  ـــȞǽن الســـؤال واضـــحاً ومǼســـطاً ســـؤالك اســـتفهاماً عـــن معلومـــة غائǼـــه عنـــك ول
  .Ǽقصد التشǽȞك والتحدȐ ولكن Ǽقصد التوصل إلى فهم مشترك لكلاكما

8 

رحــات المقدمــة مــن قبلــك أثنــاء المفاوضــات احــرص علــى أن تكــون المقت  
ǽوفد مفاوض شفوȞة  ةǽفـى اللحظـات والالتفـاف  ةحتى تضمن المنـاور .. فى البدا

وحتى لا تلزم نفسـك ووفـدك Ǽالتزامـات قـد تـرǼ Ȑعـد اسـتمرار المفاوضـات . الأخیرة
  .أنك لا تستطǽع الوفاء بها

ــــة بإمȞانــــك تقــــدǽم ولكــــن Ǽعــــد اســــتمرار    ǽــــة التفــــاوض ووضــــوح الرؤ ǽعمل
مȞتوǼــة حتـى ǽمȞــن للأطـراف قراءتهــا ودراسـتها بتــأني فـى ضــوء مـا تــم  مقترحاتـك

التوصــل إلǽــه أثنــاء المفاوضــات وȃإمȞانــك أǽضــاً أن تــدرس الاقتراحــات المȞتوǼــة 
 ȋمن الطرف الآخر وتعد الأسئلة اللازمة فى الجلسة القادمة لكل نقطة مـن النقـا

لك عـن مقترحاتــك فȞــن وتوقـع علــى أن ǽقـوم الطــرف المقابـل Ǽســؤا. إذا لـزم الأمــر
  .مستعداً 

9 

من أفضل الطـرق تـأثیراً فـى مواقـف الآخـرȄن اسـتدراجهم لكـى ǽقولـوا نعـم   
لـذلك ابـدأ فـى الأشـǽاء المتفـȘ علیهـا لكـى تكـون إجاǼـة المفـاوض ... بـدلاً مـن لا 

  .ل علیها نعمالمقابل نعم واستدرجه لكى یبرر الأشǽاء التى تتوقع أن ǽقو 

 لة دون اللجؤ للقضاء؟Ȟس من الأفضل أن تُحل المشǽأل 

  هذا أفضل.. نعم = 
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 ذلك؟Ȟ سǽاملة؟ ألȞ ضاتكǽد أن تأخذ تعوȄأنك تر 

 نعم.. هذا ما أُرȄد = 

  معي أن للوقت ثمن وخسار Șعه فى المماطلة  ةأنت تتفǽأن نض!... 

 اتفȘ معك.. Ǽالتأكید = 

  ضاً لك؟) 500(هل تسمح وتقول لى لماذا طلبتǽال تعوȄألف ر 

لأن خسـارتى مـن جـراء عـدم الوفـاء Ǽالعقــد Ȟبیـرة تصـل إلـى أكثـر مـن ثلاثمائــة = 
 .ألف رȄال

 ال؟Ȅولكنك طلبت خمسمائة ألف ر! 

............................ =  

10 

 یوجـــد إلا حـــلاً مـــا تفشـــل المفاوضـــات لاعتقـــاد المفاوضـــین أنـــه لاȞثیـــراً   
وأفضــل لــك Ȟمفــاوض أن تشــخص المشــȞلة وتــدرك . واحــداً لمشــȞلة غیــر محــددة

إن اقتراحـــك Ǽـــأن هنـــاك . أǼعادهــا ومـــن ثـــم تطــرح بـــدائل متعـــددة ترضـــي الطــرفین
افتـــراض لا Ȟǽتــب لـــه ... ȞعȞــة واحــدة تفضـــل أن تحصــل علـــى النصــیب الأكبــر

  .النجاح Ǽقدر ما فǽه من الإغراءات

فـــى إعطـــاء البـــدائل حتـــى تتأكـــد مـــن صـــلاحیتها لـــك أولاً  ولكـــن لا تنـــدفع  
وعلــى العمــوم هنــاك عقǼــات ȞبــرȐ تحــول دون ابتكــار . ومــن ثــم للطــرف المقابــل
  :العدید من البدائل وهى

 لةȞم مسبوق لحل المشȞوجود ح.  
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 لةȞحث حول حل وحید لإنهاء المشǼال. 

  لة(افتراض وجودȞحد ذاتها) مشǼ. 

  أنǼ لة الك(الاعتقادȞالمش Ȑأشخاصهم) برǼ لةȞحلها إلاّ أطراف المشǽ لا. 

 

 اء وسرعة البدیهةȞالذ.  

 طلاع والثقافة الواسعةسعة الا. 

 Șاقة ودماثة الخلǼالل. 

 الرصانة والاستقامة. 

 ةǽة وتحمل المسئولǽالشجاعة الأدب. 

 ةǽن والعلاقات القوȄالآخرǼ المعرفة. 

 القدرة على الإقناع. 

 الصدر الحلم وسعة. 

 هǽالموضوع المتفاوض علǼ الإلمام. 

 ة فى اتخاذ القرارǽالصلاح.  
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