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لعبة التفاوض  
ـــي ظــل ظــروف الانغــلاق وجمــود  فـي عـام ١٩٨٥ وف
ـــل مكتــب المبــاحث  العلاقـات الأمريكيـة السـوفيتية، اعتق
الفيدراليـة الأمريكـي (جنـادي زخـــاروف) عضــو الوفــد 
السـوفييتي فـي الأمـم المتحـدة بتهمـــة التجســس، فعــرض 
الاتحـاد السـوفييتي صفقـة للمقايضـــة: (دانيلــوف) مقــابل 
(زاخاروف).  وآان لدى الأمريكيين رد واحد لا ثاني لـه: 
" لا مجال للمقايضة. انتهت المفاوضات ".  لقد آان ذلــك 
ــال يمكـن أن يفتـح البـاب مـرة ..  خطأ بينا .  فالتفاوض الفع
ومـرات.  المفـاوضون الفعـــالون لا يعرفــون فقــط آيــف 
يفوزون في المفاوضات، بـل يعرفـون آيـف يفـوزون مـع 
جعل الطرف الآخر - رغم ذلك - يحس بأنه قد فاز أيضــا .  
ــدو  وهم يستطيعون مواجهة أي موقف، والتوصل لحلول تب
ــو جوهـر التفـاوض الفعـال.  وآأنها عادلة الطرفين.  هذا ه
ــة آتـب  فما علاقة المكسب المتبادل التي تتحدث عنها غالبي
ــير  التفاوض، إلا خدعة آبرى، حيث يسعى الطرفان في آث
ــى  من الأحيان إلى نفس الهدف، فمتى آنت بائعا ستسعى إل
ــت  أقصـى مـا يمكـن مـن نقـود الطـرف الآخـر، أمـا إذا آن
مشتريا فستســعى إلـى أقصـى خفـض للأسـعار مـع أفضـل 
الشروط.  ليس هناك – في الواقع - مكســب متبـادل، وإنمـا 

شعور- مجرد شعور - متبادل بالمكسب. 

ــك الشـعور يبـدو مسـتحيلاً؟  ليـس هـذا هـو  فهل تحقيق ذل
ـــــرآة  رأي (أرمـــاند هـــامر) رئيـــس مجلـــس إدارة (ش

ـــى أزمــة الجواســيس.    أوآسـيدنتال بـتروليوم).  ونعـود إل
حتى يمكن حل الأزمة، اقترح (هامر) علـى السـوفييت أن 
ــوري  يوافقوا أيضاً على إطلاق سراح المنشق السوفييت (ي

أرلـوف) وزوجتـــه (إيرينــا فاليتوفــا).  وتمــت الصفقــة.  
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ـــ  وآانت النتيجة أن الولايات المتحدة لم تقايض (دانيلوف)ب
(زاخـاروف)، ولكنـها مـع ذلـك اسـتردته واسـترد الاتحــاد 
ــى  السوفيتي أحد رجاله.  وهكذا حصل آل من الطرفين عل
ــاوض الأمريكـي (هـامر)  ما يريد.  في هذه الحالة  قام المف
بتطبيق أحد قواعد التفاوض الفعـال، وفحواهـا: "لا تسـمح 
بوجـود قضيـة واحـدة فقـط علـى مـائدة التفـاوض، فوجــود 
ــي أنـه لابـد مـن وجـود  قضية واحدة مطروحة للنقاش، يعن
ــن علـى المفـاوض أن يطـرح قضيـة  فائز وخاسر، لذا يتعي

أخرى ليوفر جواً للمساومة، ويفسح مكاناً للمناورة." 

ــرف  التفـاوض الفعـال مـا هـو إلا لعبـة شـطرنج، حيـث يع
اللاعبون المتميزون النقلات اللازمة والتوقيـت المناسـب، 
و يصعب أن يكون الطرف الآخر فــي آـل تفـاوض لاعبـاً 
ــة و  ماهراً، فهناك من المناورات و الخطط  ما يستلزم حنك
ـــيرة  جــرأة شــديدين، آالتضحيــة الظاهريــة بقطعــة صغ
ــن المخـاطرة.  فقـد  للحصول على المبادأة، وتحمل  قدراً م
يحتفظ الخصم بالقطعــة ثـم يمتـص المبـادأة، وهـي عنصـر 
هام في التفاوض، آما هي فـي الشـطرنج.  ومـن الأفضـل 
ــاءً علـى مخـاطرة محسـوبة  بالتأآيد أن تقود المفاوضات بن

بدلاً من أن يقودك الخصم إلى حيث شاء. 

لعبــــــة الشــــــــطرنج : 
مناورات الافتتاح: 

١- اطلب أآثر مما تتوقع : 
إذا طــالبت – فقــط -  بمــــا ترجـــو 
الوصول إليه، فلـن يتـاح لـك مجـال 
أوسـع للتفـاوض، و هنـا لـــن تكــون 
ــك إذا  الظـروف مواتيـة لفـوزك، لأن
تمسكت بما قررت الحصــول عليـه، 
ـــاً لا يحتمــل إلا  فـإنك سـتواجه موقف
ـــض، وبذلــك تضــع  القبـول أو الرف
ــي موقـف الخسـارة  الطرف الآخر ف
التــي لا جــدال فيــها.  وهكـــذا، إذا 
طلبت أآثر مما تتوقع فإنك تبقي آلا 
ــــداً عـــن الإحســـاس  الطرفيــن بعي
بالخسـارة.  ومـن الأسـباب الأخـرى 
ــى طلـب أآـثر  الهامة التي تدعوك إل
مما تتوقع هو أنــك قـد تحصـل علـى 

ذلك فعلاً.  

 وأخيراً فإن طلبك لأآثر ممــا تتوقـع 
ــن القيمـة الظـاهرة لمـا تقـوم  يرفع م
بعرضه.  وعندما تضطر إلــى تقديـم 
تنـازلات، أو تبـدأ بالتظـــاهر بتقديــم 
ـــب  تنــازلات، فإنــه يمكنــك أن تطل

مقابلاً لها.  

السؤال الآن: ما هو مقـدار الزيـادة 
التي يتعيــن عليـك طلبـها؟  للإجابـة 

ــم تقـدم  على هذا السؤال يجب عليك أولاً أن تحدد هدفك، ث
عرضاً يتخطــى هدفـك بقـدر ابتعـاد مـا يقدمـه لـك الطـرف 

الآخر عن هذا الهدف. 

ــب مائـة وخمسـين ألـف   خذ مثلاً تاجر السيارات الذي يطل

دولار ثمناً لسيارة جديدة، وأنت لا تريد أن تدفــع أآـثر مـن 
مائة وثلاثين ألفا، فعليك هنا أن تعرض مائة وعشرة آلاف 
من الدولارات.  وهكذا فإنك تفسـح مجـالاً للتفـاوض بغـير 
ـــي تهيئــة ظــروف الفــوز  ابتعـاد عـن الـهدف، وتسـاهم ف

للطرفين. 

٢- لا تقل نعم أبداً للعرض الأول: 
ــا سـتثير  إذا أجبت بالموافقة على العرض الأول، فإنك حتم
الشكوك لدى الطرف الآخر، و قـد يفـترض أن مـا حصـل 
ــال -   عليه لا يعدو صفقة خاسرة، فتصور - على سبيل المث
أنك تطلب علاوة، فيوافق رئيسك على ما عرضت بسرعة 
و ترحاب، فهل ستكون سعيداً؟  ربما لمــت نفسـك قـائلا: " 

لماذا لم أطلب أآثر من ذلك؟ ". 

ــك تصـورات  من أسباب قبولك للعرض الأول أن يكون لدي
ــان العـرض يفـوق  مسبقة لما يمكن أن تحصل عليه؛ فإذا آ
مـا تصورتـه فـإنك عندئـذ تجـد مـا يغريـك بقبولـه.  تجنــب 
الإغــراء، ولا تضــــع تصـــورات 
مسبقة.  ارفض مقترحــات الطـرف 

الآخر و عروضه مبديا دهشتك. 

ليكـن الإحجـام و الدهشــة همــا رد 
فعلك تجاه مقترحات الطرف الأخر 
ـــرف  دائمــاً، وســوف يلاحــظ الط
الآخر هــذا الإحجـام، ويكـون علـى 
استعداد لتقديم التنـازلات.  فـإذا لـم 
تبد دهشتك ورفضــك فـإن الطـرف 
الآخر يصبح أقل مرونة، وقد يظن 
أنـك علـــى وشــك الموافقــة علــى 

مقترحاته. 

٣- آن بائعاً متمنعاً و مشترياً 
متمنعاً: 

آـــن دائمـــاً بائعـــاً متمنعـــــاً، لأن 
المشــترين إذا رأوا أنــك متحمـــس 
للبيع فسوف يخفضون عروضـهم، 
ـــإن  أمـا إذا ظـهرت آبـائع متمنـع ف
ــــترضون أن  المشــترين ســوف يف
العروض الأعلى ضرورية لإتمـام 
ــادراً علـى  الصفقة.  وهكذا تصبح ق
توسيع نطاق التفــاوض، حتـى قبـل 

أن تبدأ. 

منـــــاورات المرحلــــــة 

المفاوض الفعال 

ــأفضل مـا تتسـم بـه آـل يتمتع المفاوض الفعال ب
ــهو يتسـم بـالود و الأنماط المختلفة للشخصية.  ف
يسعى لإرضاء الجميع، ولكنه لا يخشى مواجهة
المشكلات مباشــرة.  وهـو يحطـم الحواجـز بيـن
ــــى الأنمــاط المختلفــة للشــخصية، ويرآــز عل
القضايا و الموضوعات ذات الاهتمــام المتبـادل.
ــهم والأهم من آل ذلك، أنه يرآز اهتمامه على ف
ــي شخصية الطرف الآخر، ويعدل من سلوآه لك

تتوافق ظاهريا مع شخصية ذلك الطرف. 

آيف تبدأ 

الدقــائق الأولــى تحــدد جــو المفاوضـــات
ــب المواجـهات فـي البدايـة، و بأآملها، تجن
إذا لم توافــق علـى مواقـف الطـرف الآخـر
فـلا داع للجـدل، و لكـن قـل : "إننــي أدرك
ــهدوء.  و قـد شـعر آخـرون وجهة نظرك ب
ــم بمثـل شـعورك، و لكننـا وجدنـا أن ..." ث
تعــرض وجهــة نظــرك بــهدوء، و لـــهذا
الأسلوب الودي المتفـهم قـدرة عاليـة علـى
نزع فتيل الجلسة الأولى، و هو يســمح لـك

بالموافقة والرفض في آن واحد. 



 

 

ر 
مب
س
دي

) 
ون
شر
لع
وا

  
بع
را
 ال
دد
لع
– ا

ة 
الث
الث

ة 
سن
ال

ال
عم
الأ

ل 
رج
 و
ير
مد
 ال
ب
آت

ت 
صا
خلا

3

الوسطى من التفاوض: 

١-الضغط بدون مواجهة: 
 في مقدور المفاوض الفعال أن يضغط على الطرف الأخر 
ــازلات دون اللجـوء إلـى المواجهـة،  بغية الحصول على تن
ومـن الأسـاليب المتبعـة فـي هـذا المجـال منـاورة الســلطة 

الأعلى. 

ــتطيع،  يتعين عليك أن تصل بالمفاوضات إلى أقصى ما تس
ثم تحجــم عـن الموافقـة بحجـة وجـوب إحـالتك الأمـر إلـى 

سـلطة أعلـى، وقـد تكـون هـذه الســـلطة 
ــود لـها، وهـي  الأعلى موجودة أو لا وج
تتكـون عـادة مــن آيــان غــامض مثــل 
مجلس إدارة أو إدارة قانونية.  ثــم تعـود 
في اليوم التــالي إلـى مـائدة المفاوضـات 
وفـي جعبتـك أنبـاء محزنـــة فحواهــا أن 
السلطة الأعلــى تصـر علـى المزيـد مـن 
التنـازلات مـــن قبــل الطــرف الآخــر، 
وتضغط هذه المناورة على من تواجههم 
من أفراد الفريق التفاوضي لدى الطرف 
الأخر آي يبذلوا جهداً أآبر فــي تحسـين 
الصفقــة والســبب: أن إقنــاعك أنـــت لا 
ـــداً  يكفـي، فعرضـهم يجـب أن يكـون جي
بدرجة تسمح لك بعرضــه علـى السـلطة 

الأعلى. 

الطيب والشرير 
وتمكنك السلطة الأعلــى مـن أن تمـارس 
ــن  مزيـداً مـن الضغـط بـدون مواجهـة م
خلال تنفيذ تكتيك الطيب/ الشرير.  أنــت 
ستبدو راغباً  في توقيـع الاتفـاق، ولكـن 
ـــول  الســلطة الأعلــى هــي صاحبــة الق

ــي تسـتطيع أن تقـول لا.   الفصل وهي الت
فإذن أنــت الشـخص الطيـب الـذي يبـذل 
أقصـى جـهده لدعـم موقـف نـده، ولكـــن 
الشـخص الشـرير يقـــول لا.  فــي هــذه 
ــــى دور  الحالـــة تمثـــل الســـلطة الأعل
الشـخص الشـرير.  ويمكـــن أن يصبــح 
ـــي  الشــخص الشــرير أيضــاً شــريكاً ف
المفاوضات على نحو عدواني، ثم تظهر 
أنت الشخص الطيب في الميدان لتعتـذر 
ـــائلا: " يــا حبــذا لــو  للطـرف الآخـر ق
اسـتطعتم تقديـم تنـازل بسـيط ".  وهكــذا 
ــانك إعـادة المفاوضـات إلـى  يصبح بإمك

مجراها. 

آيف تتفادى الوقوع في فخ السلطة 
الأعلى المناوئة؟ 

ـــخ الســلطة الأعلــى، لتمنـع تضليلـك بف

وضح منذ البداية أنه على الطرف الآخر أن يكون صاـحب
القرار في الموافقة النهائية على الاتفاق.  فإذا لم يفلح ذلـك،
الجأ إلى ضمير الغائب، وابعث روح الأنانية عند الطـرف
الآخر وحــاول اسـتفزازهم لكـي يدّعـوا أو يتظـاهروا أنـهم
قادرين على الموافقة، قل لهم بأسلوب تقريري قاطع: "

ـــوف يوافقــون علــى مــا  لكنـهم - أي السـلطة الأعلـى– س
ــر  توافقـون عليـه، أليـس آذلـك؟"، أو اجعـل الطـرف الآخ
يلتزم بالتوصية بالموافقة علــى الاتفـاق عنـد عرضـه علـى 
السلطة الأعلى.  آما يمكنك التحقق مـن الشـروط اللازمـة 
لموافقـة السـلطة الأعلــى بحيــث 
يكـون علـى الطـــرف الآخــر أن 
يقـدم أسـبابا محـددة عنـد رفضـــه 
ـــض  لمقترحــاتك بــدلا مــن الرف
ــــلطة  الغــامض مــن جــانب الس
ـــبة لأســلوب  الأعلـى.  أمـا بالنس
ــــخص  الشـــخص الطيـــب والش
الشـرير، فـاخبر الطـرف الآخــر 
بطريقة مهذبة أنك تدرك تماماً ما 

يسعون إليه، وأن 

ذلك لن يؤتي ثماره.

٢-النقلة الإجبارية: 
لا تقـابل العـروض المقدمـة مـــن 
ــروض مضـادة  الطرف الآخر بع
محددة الأرقام، حتى لا تحـد مـن 
التنـازلات المحتملـة مـن جانبــه، 
وإنما قابل ذلك بقولك "عليـك أن 
ــن هـذا "  ثـم لـذ  تقدم لنا أفضل م
بــالصمت.  ويطلــق علــى هـــذه 
ــذي  العبـارة اللطيفـة والصمـت ال
يتبعـها النقلــة الإجباريــة.  فــهي 
تلقـى علـى الطـرف الآخـر بكــل 
الضغوط دون مواجهة، و تجــبره 
على التحرك فــي اتجـاهك.  يقـدم 
ــازلات  المفـاوضون المبتدئـون تن
ـــذه  آبـيرة عنـد مجـرد صـدور ه
ـــت عميلــة  العبـارة.   فمثـلاً: تلق
(لروجر دوسون) ثلاثة عروض 
لمعدات جديدة وآانت على وشك 
ـــروض ســعراً،  أن تقبـل أقـل الع
ولكنها تذآرت حينئذ تلك العبــارة 
ــرض:  الملزمة، وأشرت على الع
" عليكم تقديم  أفضل من هذا " 

ثم أعادته، و سرعان ما تســلمت 
عرضاً جديداً ينقص أربعة عشر 
ـــرض الــذي  ألـف دولار عـن الع
آـــادت توافـــق عليـــــه.  يــــرد 
المفاوضون الأآثر خبرة بالقول: 
"إلـى أي مـدى بـالضبط تريــدون 

الدوافع والمعلومات 
من الخطأ افتراض أن الطرف الآخر يرغب
في نفس الأشياء التي تريدها.  عند التفاوض
عليـك أن تكتشـف مـا يريـد الطـرف الآخـــر
تحقيقـه، و آلمـا آـان إدراآـك لذلـك أفضــل،
ـــآرب المفــاوض آـان فـي إمكـانك تحقيـق م
المنـافس دون أن أهدافـك.  فمـا هـي الدوافــع

العامة للمفاوضين؟. 

* الدافع التنافسي: فالمتنافسون يرغبون في
الفوز بأي ثمن مما يبعدهم عن محاولة إيجاد

علاقة مكسب متبادل بين الطرفين. 

* دافـع الحـل: يبحـث المفـاوض عـن حلــول
مرضية للطرفين.  مبتكرة

ـــاوض * الدافـع الشـخصي: هنـا يسـعى المف
لتحقيق مكاسب شخصية.

* دافع المنظمة: يسعى المفــاوض للوصـول
إلى حل يرضي إدارة منظمته. 

المعلومات 
*ما مدى حماس الطرف الآخر؟ 

*ما هو السعر الذي يطلبه الطرف الآخر؟  

*هل لدى الطرف الآخر السلطة النهائية؟ 

آلمـا اسـتطعت الإجابـة علـى هـذه الأســـئلة،
ـــذه آلمـا آـان موقفـك التفـاوضي أفضـل.  ه
ــــى إدراك أنـــواع المعلومــات تســاعدك عل
الضغوط التي يمكنك ممارساتها، والضغوط
ــك عـدم اللجـوء إليـها.  ربمـا يكـون التي علي
الحصول على المعلومات أســهل ممـا تعتقـد.
ففـي معظـم الأحيـان عليـك فقـــط أن تطــرح
أسئلة ذات نهايات مفتوحة تتيح لك الحصول

على مزيد من التفاصيل.  
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أن أحسـن مـن هـذا العـرض؟"، و إذا واجـــهك مثــل هــذا 
التحرك الملزم، فعليك أن ترد عليه بالسؤال السالف ذآره. 

مناورات الختام: 
ـــاورات غــير أخلاقيــة ولا تدخــل فــي ترســانة  هنـاك من
التفـاوض الفعـال، فـاعمل علـى التعـرف عليـــها و إبطــال 

مفعولها.  من أمثالها ما يلي: 

*الشــرك:يخــترع الطــرف الآخــــر 
قضيـه زائفـة، ويسـتخدمها للحصــول 
علـى المزيـد مـن التنـازلات.  فعلـــى 
سـبيل المثـال يصـر المشـــتري علــى 
ـــو  التسـليم فـي ظـرف أسـبوعين، وه
ــك، ثـم يسـتخدم هـذا  يدرك استحالة ذل
المطلـب آوسـيلة لممارســـة الضغــط 
ويقول:"حسناً.  بما أنكم لن تستطيعوا 
ــم  التسـليم فـي ظـرف أسـبوعين فعليك
ســداد المصــاريف الإضافيــة التـــي 
ــها نتيجـة للتـأخير النـاتج  سوف نتحمل
عن عجزآــم عـن التسـليم".  والحـل؟ 
اعــــترض أولا علــــى اعــــــتراض 
المشتري، على اعتبار أن مدة التسليم 

– مثـلاً – مـن صنعـه ومــن 
بنـات أفكـــاره ثــم اســتخدم 
ــة للرفـض  سلطة عليا آحج
وعـدم القـدرة علـى الوفــاء 
ــه الطـرف الآخـر.   بما يطلب

لا تعطي شيئاً دون مقابل. 

* الخطأ المتعمد: 

و هـــو نوعــــان: الأول أن 
يتعمـد البـائع عـدم تســـجيل 
أحــد بنــود الاتفــاق ليبــدو 
وآأنه ســهو غـير مقصـود، 
فتندفـع لشـراء سـيارة مثــلا 
ـــائع - أو  لمجـرد نسـيان الب
هكـذا تظـن - لكتابـة ســـعر 
جهاز التســجيل (الكاسـيت) 
ــراء، و تتعجـل  في عقد الش
إنـهاء الاتفـاق ممـا يضعــك 
فـي موقـف تفـاوضي بـــالغ 
السوء، هذا بخلاف احتمال 
إلغــاء البــائع لمــــا ســـبق 
الاتفاق عليه بحجة إصلاح 
ــأتي  الخطـأ، و هـو مـا قـد ي
مصحوبــا بنظــرة لوامــــة 
تحمل معنى الاتهام.  الخطأ 
المتعمـد مـن النـوع الثـــاني 
هو الســؤال الخـاطئ الـذي 
ــتزام بالتعـاقد أو  يقود إلى ال

الشراء، آأن يسأل البائع: " إذا قــررت الشـراء اليـوم فـهل 
يمكن أن يكــون التسـليم فـي مثـل هـذا اليـوم مـن الأسـبوع 

القادم؟،  لتأتي الإجابة: " لا، لابد أن أستلم الآن". 

يحتاج التعامل مع الخطأ المتعمد من النوع الأول إلى تنبيه 
البائع للخطأ بقولك مثلا: " أظنك لم تســجل سـعر الكاسـيت 
في العقد آي أندفع للتعاقد، أليس آذلك؟.  أما الخطأ المتعمد 
من النوع الثاني فلا يحتاج لأآثر من اليقظــة، وعـدم إبـداء 
ما يوحي أنك تلتزم بالتعاقد أو يكشــف 

ـــة لإتمــام الصفقــة.   شـروطك الحقيقي
ـــهز  ويمكنـك فـي هـذا الموقـف أن تنت
ــي شـروطاً جديـدة، آـأن  الفرصة لتمل
تقول: "لا بأس من الاستلام الأســبوع 
القادم، إذا آنتم ستقدمون خصماً آبيراً 
جـداً يسـتحق الانتظـار وعـدم الشــراء 

من مكان آخر." 

* التقـول : يفـترض الطـرف الآخـــر 
ــا، فيقولـك مـا  أنك توافق على شيء م
ــه.  آـأن يرسـل البـائع لضحيتـه  لم تقل
ــه:  مـن المشـترين المشـغولين مـا نص
"نظـــراً لعـــدم تحديدآـــم للطـــــراز 
ــــراز  المطلــوب فســوف نرســل الط
الفـاخر، مـا لـم يصلنـا ردآـــم خــلال 
عشرة أيام".  ويحتـاج هـذا 
مـن الســـلوك إلــى الحســم 
السـريع، بحيـث تطلـب فــي 
ــــة أن  آلمــات هادئــة مهذب
ـــا بعــد  يجـري التعـامل فيم
ــي وواضـح،  بأسلوب أخلاق
ــدد  إذ أن آلمـة فـاخر لـم تح
أبداً نوع الطراز أو قيمته.  

*  التصعيد 

(محاولة تغيير الشـروط) : 
ــد  قد يعمد الطرف الآخر بع
ـــى طلــب  توقيـع الاتفـاق إل
المزيــــــــد إذا أحــــــــــس 
بــــاضطرارك للقبـــــول و 
احتيـاجك الشـــديد لمــا فــي 
ــيئا  حوزتـه.  إذا واجـهت ش
من ذلــك فعليـك أنـت أيضـا 
بــالتصعيد قــائلا: "حســـنا، 
دعنا نعود إلـى التفـاوض ، 
فإنني في واقع الأمر لم أآن 
راضيـاً بـالمرة عـن اتفاقنــا 
الأصلـــــي"،  أو تعلـــــــل 
ـــن  بالسـلطة الأعلـى التـي ل
ــادة التفـاوض  تسمح لك بإع
... وفي هذا الموقف بالذات 

إذا أردت اقتسام الفرق بين 
عرضك وعرض الطرف الآخر، 
شجعه على التقدم بالعرض، ثم 

تنازل أنت بالموافقة عليه، 
واجعله يبدو فائزا. 

أصحاب الصوت العالي 
هم أآثر المفاوضين 
استعدادا لتقديم التنازلات

التوثيق 
ــتطعت أن  يثـق النـاس فيمـا يرونـه مكتوبـا. و آلمـا اس
تكتب خطتك المبدئية للتفاوض آــان ذلـك أفضـل.  آمـا
يتعين عليك أن تسارع فور انتهاء تفاوضك الشفهي إلى
ــم الاتفـاق عليـه، حيـث لـن يغطـي التفـاوض آتابة ما ت
اللفظـي آافـة لتفـاصيل.  وإذا آنـت أنـت مـــن ســيكتب
العقـد، فسـيكون بإمكـانك آتابـــة التفــاصيل لصــالحك،
ــاوض بشـأنها عنـد وسيتعين على الطرف الآخر أن يتف
توقيعه للعقد.  ومن المهم أن تعيد قــراءة العقـد بعـد آـل
مرة يجري تداوله بينك و بين الطرف الآخر.  وإذا آان
ـــب الآلــي.  فقــد يدخــل العقـد سـيكتب بواسـطة الحاس
الطرف الآخر تعديلات على العقد لا ترضاها، وهذا قد
لا يرجع بالضرورة إلى سوء النيـة، بقـدر مـا يرجـع -
فـي العـادة - إلـى سـوء الفـهم، فـإذا أهملـت المراجعـــة

فسوف تدفع الثمن غاليا.  

ملاحظة من ناشر (خلاصات) 

نختلـف مـع وجهـة نظـر المؤلـف المتعلقـة بقيـام آــاتب
محضر التفاوض بتحويره لصالحه أثنــاء الكتابـة.  فـإذا
آان من حق المفــاوض التمسـك بحقـه خـلال التفـاوض
ــاصيل إلى أبعد مدى، فليس من حقه التغيير في آتابة تف

الاتفاق بعد إقراره. 
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يمكنك الإيحاء بأنك تفكر في الانسحاب. 

يمكن أن تأمن التصعيد بالتحديد المسبق لكل الجوانب على 
نحـو لا يـترك مجـالا للتلاعـب، أو يمكنـك توطيـــد علاقــة 
ــول دون لجـوء الطـرف الآخـر للخـداع.  آمـا  شخصية تح
يمكن بمجرد التأآيد على رضا الطرف الآخــر مـن النتـائج 

أن تتفادى رجوعه عما سبق الاتفاق عليه. 

*  التشتيت 

ــغ المطلـوب إلـى دفعـات تافهـة  لا تشتت نفسك بتقسيم المبل
ـــي ســتكلفك أقــل مــن  علـى المـدى الطويـل، فالثلاجـة الت
دولارين ونصف آــل أسـبوع علـى مـدى السـنوات العشـر 
ــي الواقـع ١٥٠٠ دولار، تدفعـها مقدمـاً.   القادمة، ستكلفك ف
لا تستهن بــأي مكسـب ودائمـاً قـس النتـائج بـالدولارات لا 
بالنسـبة المئويـة.  فـإذا آـان لمنـاورة معينـة أن توفـر لـــك 
٢٠٠٠ دولار في عقد قيمته نصف مليون دولار، فأنت في 

الواقـع قـد ربحـت ألفــي دولار.  
من عوامل التشتيت أيضا ثرثرة 

ــه العـالي.   الطرف الآخر وصوت
فــي هــذه الحالــــة لا تظـــن أن 
المفاوضـات تجـري علـى نحــو 
ســيئ بســبب هــــذه الأســـاليب 
ـــة، فأصحــاب  التفاوضيـة العتيق
الصـــوت العـــالي هـــم أآــــثر 
المفــاوضين اســــتعدادا لتقديـــم 

تنازلات. 

آيف تواجه قناصي اللحظة 
الأخيرة: 

تمثـــل الفـــترة الأخـــيرة فـــــي 
المفاوضــات فرصــــة ســـانحة 
لمحاولـة خطـــف التنــازلات، و 
ـــة  مـن أآـثر المنـاورات الختامي

شيوعا " مناورة القضمة ". 

*  القضمة : 
القضمـة هــي طلــب لتنــازلات 

ـــي الدقيقــة الأخــيرة .   يطـرح ف
وتوقيتـها هـو أخطـر مـــا فيــها، 
لأنها توجه في توقيت يكون فيــه 
المفــاوضون قــد تخلــــوا عـــن 

ــــا .   حذرهـــم وحرصـــهم تمامْ
وتسـتخدم القضمـة علـي أفضــل 
وجـه لطـــرح الأمــور التــي لا 
يكــون لــدى الطــــرف الآخـــر 
اســتعداد للموافقــة عليــها فـــي 
المراحل الأولى للتفــاوض، وإذا 
ـــك أن تبتســم  وجـهت إليـك فعلي
قائلاً إنك ترى الاتفاق في غايـة 
العدالـــة، ولا داعـــــي لطلــــب 

المزيد. 

* تحجيم التنازلات : 

يمكن للطريقة التي تقدم بها التنازلات أن تؤثــر بشـدة علـى 
توقعات الطرف الآخر و أدائه التفاوضي، فعندما تكون في 
ـــبر مــن  سـبيلك إلـى إنـهاء المفاوضـات لا تعـط تنـازلاً أآ
تنازلك الســابق أو مسـاويا لـه، لأن ذلـك سيشـجع الطـرف 
ــى مواصلـة وضـع الشـروط وطلـب المزيـد مـن  الآخر عل

التنازلات دون أن يقدم المقابل.   

* التظاهر بالضعف  
ــابي) هـو قمـة الفعاليـة و الذآـاء.   الغباء التفاوضي (أو التغ
ــة  يظـن بعـض الأفـراد أن التفـاوض الفعـال يعنـي العدواني
والثقة الزائدة بالنفس .  ولكن ما يفعلونه في الواقع هو أنهم 
يضعون أنفسهم في زاوية صعبة، فهم يستبعدون العديد من 
المناورات ســالفة الذآـر.    فمثـلاً 
آيف تســتفيد مـن منـاورة السـلطة 
الأعلـــى أو أســـلوب الشـــــخص 
ـــخص الشــرير إذا  الطيـب أو الش
سبق لــك التفـاخر والظـهور أمـام 
ـــاحب  الطــرف الآخــر بــأنك ص
ــيرة، أو بـأن  الكلمة الأولى و الأخ
الإدارة العليــا تقبــل دائمــــا آـــل 

طلباتك؟ 

إن تظاهرك بالصمم والضعف أو 
الغباء يعــد ذآـاء، حيـث يتيـح لـك 
ـــك مثــلاً  فرصـة للمنـاورة؛ فيمكن
الادعاء أنك لا تفهم وتحتاج لمزيد 
مــن المعلومــات قبــل أن تتخــــذ 
ــاهر بالغبـاء  القرار.   آما أن التظ
يزيـل جـو المنافســـة مــن ميــدان 

المفاوضات. 

* دع الآخرين يلتزمون أولاً: 
لا تخف من أن تطلب من الطرف 
ــتزام أو الارتبـاط أولاً،  الآخر الال
فأنت بذلك لا تتخلى عن التفاوض 
، بــل علــى العكــــس ، فـــترآك 
ــروري  الآخرين يلتزمون أولا ض

للأسباب التالية: 

- العـرض الأول قـد يكـون أآـــثر 
بكثير مما توقعت. 

- يـؤدي ذلـك إلـى تقييــد عــرض 
الطـرف الآخـر، بحيــث يصعــب 
عليه التراجع بعد تقديم العرض. 

* النقود ليست آل شيء: 

رجل الثلج 

مثال رائع على قوة الموقف التفاوضي 
آان مدير المبيعــات فـي إحـدى الشـرآات الكـبرى
ـــة يـنزل فـي فنـدق شـيراتون هاليفـاآس.  وفـي ليل
ــا إلـى جـهاز ساخنة توجه في الساعة الثالثة صباح
صنع الثلج في نفس الطابق الذي ينزل فيه. ونظــراً
ــرر أن يخـرج بملابسـه لتأخر الوقت واستعجاله، ق
الداخلية ظناً منه أن لن يراه أحد. ووقعـت الكارثـة
ــاملاً وعـاء الثلـج فـي يـده عندما عاد إلى غرفته ح
ــا اآتشـف أن مفتـاح ليجد باب غرفته مغلقا. وعندم
الغرفـة بقـي فيـها، لـم يجـد بـدا مـــن الــنزول إلــى
الاسـتقبال طالبـا المفتـاح الاحتيـاطي مـن الموظفـة

المناوبة. 

ــالرجل الوقـور بملابسـه الداخليـة حدقت الموظفة ب
ـــا ســيدي، لــن أســتطيع أن وقـالت: "آسـفة جـدا ي
ــت أعطيـك مفتـاح الغرفـة قبـل أن تقـدم لـي مـا يثب
شخصيتك. "آانت الموظفة في ردها هـذا تسـتخدم
ــا آـان مديـر المبيعـات مفاوضـاً قوة الموقف.  ولم
ـــال: "ســيدتي .. أنــت جريئـا، نظـر إليـها بثقـة وق
تعرفين أنني لا أحمل إثبات شخصية فـي ملابسـي
الداخليـة.  وعليـــك الآن أن تطلقــي جــرس إنــذار
ــهرع آـل الـنزلاء الحريق في آل أرجاء الفندق، لي
إلى هنا وتسأليهم واحداً واحداً، أنني لم أتسـلل أبـدا
من أو إلى غرفة أحدهم.  أما أنــا فسـوف أخلـع مـا
تبقى من ملابسي لأثبت لــك أنـه لا يوجـد فـي هـذا
الفندق مجنون غيري، يخرج باحثــا عـن الثلـج فـي

الثالثة صباحا بملابسه الداخلية.  

فماذا آانت النتيجة.؟ لقد قلب المفـاوض المتمـرس
الموقف لصالحه في لحظة واحدة. 
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النقود ليست هي أهم عوامل التفاوض، أحيانــا تكـون قيمـة 
السلعة أو الخدمة موضع التفاوض أآثر أهمية .  غالبــاً مـا 
يكون المشترون علـى اسـتعداد لدفـع المزيـد مقـابل أشـياء 
ـــج والشــروط التــي  ذات قيمـة مضافـة مثـل:  جـودة المنت
تعرضها وخبرتك وســمعتك والضمـان الـذي تقدمـه.  فـإذا 
آنت بائعْا لا تفترض أن السعر هو أهـم عنصـر فـي ذهـن 
ــا يعـترض علـى السـعر.  فربمـا آـان  المشتري حتى عندم

اعتراضا لمجرد المناورة. 

اســتخدم ضغــط الوقـــت 
لمصلحتك :  

ــة  يعـرف المفـاوضون الفعـالون قيم
ــة  ضغط الوقت، فإن آان أمامك مهل
محـددة لعقـد الصفقـــة فــإنك تــزداد 
مرونـة آلمـا اقـــتربت المهلــة مــن 
نهايتها.  فلا تدع الوقت يمضي دون 
أن تكسب أرضاً جديدة.  وتــأآد أنـه 
لا يجب أن  يعلم الطرف الآخر أنك 
محكـــوم بوقـــت محـــــدد لإنــــهاء 
التفاوض، لأنه لو علم بذلك فســوف 
ــذه النقطـة للحصـول علـى  يستغل ه
ـــن  تنــازلات اللحظــات الأخــيرة م

خلال استغلال ضغوط الوقت.  

يحتفـظ بعـض المفـــاوضين ببعــض 
ــت المحـدد  القضايا حتى يقترب الوق
مــن نهايتــه، و لكــي تحــــول دون 
ــك أن  وقوعـك فـي هـذا الشـرك علي
تبذل أقصى جهدك لإبــراز القضايـا 
آلها مترابطة معْــا منـذ البدايـة، ولا 
تقبــل أبــدا قــول الطــرف الآخـــر: 
"سنعود لمناقشة ذلك لاحقا". 

إذا آان الطرفــان يواجـهان عنصـر 
ـــا فأيــهما ســوف  انتـهاء الوقـت معْ
ــانب  يشعر بضغط الوقت؟.   إنه الج
الأضعف، لذا فعند قيامك بالتفاوض 
آـــون قائمـــة بمـــا ترغـــب فيــــه 
ـــراب  (خيـاراتك) تحسـبْا لأي اضط

يعــوق ســير المفاوضــات.  آذلـــك 
ـــة قائمــة أخــرى  يتعيـن عليـك آتاب
ــــأي  بخيــارات الطــرف الآخــر، ف
الجانبين سوف يحصل علـى أغلـب 
خياراته ؟ إنه الطرف الذي ســيكون 

أقل إحساسا بالضغط. 

أيضاً قم بـإعداد قـائمتين بـالضغوط 
ــــك المحيطـــة  المحيطــة بــك و بتل
بــالطرف الآخــر، و مــن الأهميـــة 
بمكـان عمـل هـاتين القـائمتين، فقـــد 

تشعر فــي الأغلـب الأعـم بـأنك فـي موقـف ضعـف، لأنـك 
ــم  تدرك تماما حجم الضغوط الواقعة عليك، ولا تشعر بحج
الضغوط التي يعاني منها الطــرف الآخـر.  ولكـن لا تبـالغ 
في الإحساس بضعف مرآزك ولا بقوة الطرف الآخر، فقد 

يدفعك هذا إلى تقديم تنازلات لا داعي لها. 

المفاوضات الطويلة : 
ــن لديـك موعـد نـهائي للمفاوضـات، فـإنك  حتى و إن لم يك
ستشعر بضغط الوقت إذا طالت 
المفاوضات، و آلما طــالت مـدة 
مفاوضاتك زاد احتمــال تقديمـك 
لتنازلات.  قــاوم هـذا الإحسـاس 
وانـــس أي وقـــــت أو أمــــوال 
استثمرتها في المفاوضات حتــى 
تلك اللحظة، واعتبر دائمــاً أنـك 
تبدأ من جديد.  واسأل نفسك في 
آل لحظة: هل آنت سأقبل هـذه 
ـــي لــو  الشـروط المفروضـة عل
آـــانت المفاوضـــات ســــريعة 
وقصيرة؟.  فإذا أجبت بلا، فــإن 

الصــبر هــو مــلاذك الوحيــــد.    
ومــن الأفضــل أن تكــف عـــن 
ــــى آـــان إنـــهاء  التفــاوض مت
التفــاوض هــو أن توقــع علـــى 

صفقة خاسرة. 

الانسحاب: 
ــة   من أقـوى الأسـلحة التفاوضي
أن تكــون لديــك القــدرة علـــى 
ــــح  الانســـحاب، فســـوف يصب
موقفك أقوى مــن ذي قبـل متـى 
ـــي  أدرك الطــرف الآخــر أن ف
اسـتطاعتك الانســـحاب فــي أي 

وقـت، والعكـس صحيـح أيضــاً.    
لا تـدع المفاوضـات تصـل إلــى 
المرحلـة التـي لا تسـتطيع فيـــها 
الانسحاب.  و حتى تتجنــب هـذا 
الشرك النفسي ضع أمامك أآثر 
ــإذا وجـدت السـيارة  من بديل.  ف
التي آنت تحلم بها ابحــث أيضْـا 
عن سيارتين أخرييـن يمكـن أن 
ــك إحداهمـا، و بـهذه  يسعدك تمل
الطريقة لن تجــد نفسـك مرتبطـا 

بسيارة واحدة. 

تـأآد أيضـاَ مـن أنـك قـد أثـــرت 
الرغبـة لـــدى الطــرف الآخــر 
وحفزتــــه إلــــى الاســــــتمرار 
وغرســت فيــه شــعوراً عميقــاً 

التفاوض الدولي 
رغم المقولة الشهيرة: "آل تعميم خطــأ، بمـا فـي
ــه يمكـن القـول بـأن لكـل ذلك هذا التعميم." إلا أن
شعب من الشعوب نمطه التفاوضي الخاص.   

* الأمريكيون لا يميلــون لإضاعـة الوقـت.  فـهم
ــهم دائمـا علـى السـاعة عمليون ومباشرون وعين

وعلى السطر الأخير من العقد. 

ــــترآون * الأوربيـــون مثـــل الأمريكييـــن لا ي
العواطف تسيطر على المفاوضات. 

ـــهم علــى إتمــام * الألمـان يصبـون جـل اهتمام
الصفقات.  لكنهم يبدون اهتماما واضحا بالألقاب
ــور ويفضلـون أن يطلـق عليـهم (الـهير) أو الدآت

شميدت" بدلا من (هانز). 

ــى * الإنجلـيز أيضـا غـير عـاطفيين و لكنـهم عل
استعداد لقضاء مزيد من الوقت للتفــاوض عندمـا
ـــثر دبلوماســية، يتوقعـون نتـائج أفضـل. فـهم أآ

لكنهم يتضايقون من الأسئلة الشخصية 

ــون "نعـم" فـهم يعنـون * الفرنسيون عندما يقول
"ربمــا". أمــا "لاؤهــم " فتعنــي: "دعنــا نبــــدأ

المفاوضات". 

ــر لـن يكـون * الروس: عندما يقولون: "إن الأم
مريحا لنا" فهم يعنون "إن ما تقوله مستحيل". 

ــهتمون بالعلاقـات، ويثقـون بمـن * الآسيويون ي
يتفاوضون معه أآثر من ثقتهم بالعقد. ويعتبرون
الاتفاق بداية و ليس نهاية المطاف.  وفي بعـض
البـلاد الآسـيوية يمكـن إلغـاء العقـد بسـهولة مـــع
ــانيون مثـلا لا يحبـون قـول تغير الظروف. فالياب
ــون (لا).  وعندمـا يقولـون "إن الأمـر سـوف يك

صعبا"، فهم يعنون (لا) بالتأآيد. 

ــالوقت، * الشـرق أوسـطيون هـم أقـل اهتمامـا ب
وأآـثر اهتمامـا بالعلاقـات الإنسـانية. ويعتــبرون

العقد مجرد بداية للمفاوضات. 
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بأهميــة الصفقــة، قبــل أن تبــدأ فــي ممارســــة ضغـــوط 
الانسحاب، و إلا فأنه ببساطة قد يترآك تنسحب. 

إظهار القدرة على الانسحاب: 
لكي تظهر قدرتك على الانسحاب لا تظهر حماسك لإنجاز 
الصفقة فــي أي مرحلـة مـن مراحـل التفـاوض، بـل اجعـل 
الطرف الآخر يشعر أنك غير عابئ بإتمامها، ولا تقم بـأي 
جـهد يفـهم منـه أنـك مـهتم جـداً.   وآـن مســتعدا للوقــوف 
مصافحاً وقائلاً: " إني آسف، وأعتقد أننا لا نستطيع أبداً أن 
نصل إلى اتفاق".   وآن لبقاً عنــد ممارسـتك الضغـط، فـلا 
تقل " أظن أنه لا مجال إلا لنعم أو لا " فإن ذلك يعد إنذاراً 

نهائياً يفيد بأن أحد الأطراف لابد وأن يمنى بالخسارة. 

القوة :  
القوة هي القدرة على التأثير في الطــرف الآخـر، و أفضـل 
مصدر للقوة هو مهارتك التفاوضية، أي معرفــة الأسـاليب 
ــها وتوقيـت آـل منـها، آمـا تعـد المعلومـات  التي ستلجأ إلي
مصـدرا آخـر للقـوة، وهنـاك أيضـــا  عــدد مــن المصــادر 

الشخصية للقوة التي يمكنها دعم ذخيرتك التفاوضية: 

ــوع مـن القـوة الـذي يصحـب  *القوة الشرعية: إنه ذلك الن
الألقاب و المراآز العليا.  التفاوض في مكتبك الفخــم يدعـم 
قوتـك الشـرعية، آمـا أن وضـــع الألقــاب علــى بطاقــات 
ــك أيضـا أن تـأمر السـكرتيرة  التعارف يعطيك قوة.  ويمكن
بحجب الاتصالات الهاتفية فهذا يعطيك قوة مظهرية أآــبر، 
و متى احتجت لرآــوب سـيارة مـع الطـرف الآخـر فلتكـن 

سيارتك، فأنت بذلك تتحكم في الموقف على نحو ما.  

* قوة الفائدة: يزداد حماس الشرآة لإبرام صفقه معــك إذا 
أدرآـت أنـها إنمـا تنـال منـك فضـلا لا تمنحـك إيـاه.  متــى 
حاول الطرف الآخر الإيحاء لك بأن تعاقده معك فضل منه 
ــيما  لا تتضايق، بل ابق هادئا و لا تنخدع بمحاولاته، ولا س
ــتقدمه، وهـو مـا يمكنـك بـالمثل مـن  إذا آنت واثقاً في ما س
توظيف هذا النوع من القوة، و لكن دون تعال أو غرور.  

ــس قـوة المنفعـة.  فعلـى سـبيل  * القوة القهرية: و هي عك
ــم يوقعـوا اتفاقـا معـك فإنـهم سـيفقدون مكاسـب  المثال إذا ل
ــتثماراتهم، و تـزداد فعاليـة القوتيـن : الفـائدة  آبرى لقاء اس

والقهرية إذا ما تم استخدامهما معاً. 

ــهب الموقـف آـل القـوة لطـرف دون  * قوة الموقف : قد ي
الطرف الأخر.  فإذا آنـت تحـاول أن تسـترد شـيئاً ولكنـك 
ــي جـانب القـائم علـى  فقدت الإيصال هنا تكون آل القوة  ف

عملية التسليم بالمتجر. 

* قوة العزيمة والخبرة:  وهما أيضـا مـن مصـادر القـوة.  
وأفضل الطرق الدفاعية في مواجهة هذه القوى هو إدراآك 
لتواجدهــا لــدى الطــرف الآخــر، و عــدم ســــماحك لـــه 

باستخدامها في مواجهتك. 

ــوى: إن اسـتخدامك لخليـط مـن مصـادر القـوة  * مزيج الق
سـيزيد مـن قـوة مرآـزك، و يمكنـك مـــن الســيطرة علــى 

ــوة الشـرعية  المفاوضات.  فمثلا يمكنك أن تجمع ما بين الق
و قوة العزيمة و الخبرة.  بالعزيمة تستطيع إقنــاع الطـرف 
ــق  الآخـر أنـك سـوف تقـدم الأفضـل ( قـوة الخـبرة ) وتحق

العدل ( قوة القانون ). 

أنماط المفاوضين: 
ــاوضي معيـن، بمـا فـي ذلـك أنـت  لكل منا نمط وأسلوب تف
ومـن تتفـاوض معـهم.  فـهمك لـــهذه الأنمــاط والأســاليب 
ــة بالغـة فـي التفـاوض  المختلفة وآيف تتعامل معها له أهمي

الناجح. 

* المفاوض الواقعي:  
يتميز الواقعيون بشدة الحساسية تجاه الوقت، فـهم يريـدون 
ــاديث  المعلومات مباشرة ولا شيء سواها، فلا يميلون للأح
الهامشية، وهم منظمــون ورسـميون.   وإذا مـا دخلـوا فـي 
تفاوض تصرفوا مثل (الفتوات) أو مقاتلي الشوارع.  و هم 
لا يفاوضون لفوز للطرفين، لا يأبهون باحتياجات الطــرف 
الآخر، بل يريدون تحقيق الفوز لأنفسهم، والحصول علـى 
ـــأفضل ثمــن.  و عندمــا تتفــاوض مــع  افضـل صفقـة و ب
الواقعيين لا تضيع وقتهم في الثرثرة والتفاصيل المملة، بل 
ــى اتخـاذ قـرارات سـريعة مبنيـة علـى  المعلومـات  بادر إل

والحقائق المباشرة. 

* المفاوض الانفتاحي: 
ـــي و الواقعــي، نجــد المتســاهلين  علـى العكـس مـن العمل
والمنفتحين الذين يهمهم الابتعاد عــن جـو العمـل ليحصلـوا 
علـى قليـل مـن الدعابـة.  وهـم انفعـاليون و قـادرون علــى 
ـــل.  و آمفــاوضين  اتخـاذ القـرارات فـورا  فـي موقـع العم
يتحولون إلى نمــط الأم الـرءوم ذات الأحاسـيس المرهفـة، 
فينفعلـون بشـدة حيـال بعـض الأمـور.  عنـد التفـاوض مــع 
ـــروع الــذي  الانفتـاحي حـاول اسـتثارة حماسـه تجـاه المش
تقدمه، و اجعله في حالة استعداد لأخــذ قـرار سـريع مبنـي 

على حماسته.  

*المفاوض الودود:  

يمتاز الودودون بحب الناس و التصــرف بطريقـة عاطفيـة 
تجاههم، و يحتاجون للاطمئنان قبل التصرف، لذا يتسمون 
بالبطء في اتخاذ القرارات، و يكرهون البيع والشراء تحت 
الضغـط.  و فـي حالـة التفـاوض يتحـــول الــودودون إلــى 
عناصر تهدئة، فيسعون دائما إلى إسعاد آل الأطراف.  إذا 
تفــاوضت مــع الودوديــن فعليــك أن ترضــــى بالإيقـــاع 
التفاوضي البطيء، حيث يجــب أن تحـوز علـى ثقتـهم قبـل 
ــط عليـهم فـإنك تبتعـد  اتخاذهم أي قرار، فإذا حاولت الضغ

بهم عن هذا الاتجاه. 
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المفاوض التحليلي: 
ــى يعـرف آـل التفـاصيل، و   لا يقتنع التحليلي بعرضك حت

نتيجـة لذلـك يتسـم التحليليـون بـــالبطء الشــديد فــي اتخــاذ 
القرارات، فهم يحللون آل شــيء، وهـم لا يحبـون الضغـط 
أو الدفع في مفاوضاتهم، بل يريدون آل شيء محددا وفـي 
مكانه.  عند التفاوض مع التحليلي احرص على إعطاء أقل 
التفاصيل الممكنة عن العمليــة لكـي تعطـي لنفسـك فرصـة 

الرد على تحليلاته واستفساراته الكثيرة لاحقا. 

المأزق التفاوضي والإنقاذ 
ينشأ المأزق التفاوضي متى استمر الطرفــان فـي المناقشـة 
ـــوة دافعــة.   بـلا نتيجـة.  و تحتـاج هنـا لإدخـال نـوع مـن ق
ــاوض، فعلـى سـبيل  الوسيلة المثلى لذلك هي تغيير آلية التف
المثال تغيير بعض أفراد فريقك، أو طلــب اسـتراحة مثـلا.  
يمكنك أن  تقترح اســتكمال المناقشـة علـى غـداء عمـل، و 
يمكنـك أيضـا تغيـير بعـض التفـاصيل الثانويـة آالتعبئـــة و 
التسليم بثا للحيوية في جو المفاوضــات، فقـد يجـد الطـرف 
الآخر حرجاً في مناقشة مثل هذه المسائل الصغيرة آـي لا 

تنكشف صعوبة موقفه المالي. 

وقد تصل المفاوضات أحياناً إلى طريق مسدود، ولا يوجــد 
ــن، وهنـا لا داعـي لمواصلـة  في الأفق سبيل لاتفاق الطرفي

التفاوض، إذا آنت واثقاً من استحالة الاتفاق.   

وإذا آانت هناك نقطة معينة محل خلاف فنحـها جانبـاً، ثـم 
واصـل التفـاوض فـي القضايـا الأخـرى القابلـة للمناقشــة، 
ــامل  وبتسوية هذه القضايا واقتراب الطرفين من الاتفاق الك
يصبح لدى الطرفين قدر أآبر من المرونة تجاه النقاط التي 

سبق وأن هددت بإلغاء التفاوض.  

وإذا وصلـت المفاوضـات إلـــى نقطــة اللاعــودة، وآنــت 
ــف موقفـك، فأشـرك طرفـاً  مضطراً لمواصلتها بسبب ضع
ثالثاً محايداً يتولى عملية الإنقاذ.  على أن يكــون لـه القـدرة 
ــى القـرار أو الاتفـاق، حيـث  على دفع الطرفين للوصول إل
ــذه المفاوضـات.  ولكـن تـأآد  إنه لن يعود عليه شيء من ه
ــأآد مـن عـدم انحيـازه للطـرف  من حياده، أو على الأقل، ت

الآخر.    

ــاوض فـي العمـل مـع   شخصيتك التفاوضية: يرغب آل مف
نمط مشابه له، و تحدث المشاآل عندمـا تتصـادم الأنمـاط.   

ولكي تكون فعالاً، عليك أن تتعرف على نمط شخصيتك و 
نمط الشخصيات التـي تواجـهك.  و لا شـك فـي أن قيـامك 
بتحويل نمط شــخصيتك لمقابلـة تفضيـلات الطـرف الآخـر 
ـــير الضروريــة،  سـوف يمنـع الصراعـات و الخلافـات غ
ــي  ويجعل الطرف الآخر يرتاح لك ويتقرب منك. وستجد ف
هذا فرصة لتحقيق الفوز لنفسك، مع إقناع الطرف المقــابل 

أنه ربح أيضا. 

 

 ١ لعبة التفاوض......................................................
 ٢ .................. لعبة الشطرنج : مناورات الافتتاح:
 ٢ ........................... ١- اطلب أآثر مما تتوقع :
 ٢ .................. ٢- لا تقل نعم أبداً للعرض الأول:
 ٢ .............. ٣- آن بائعاً متمنعاً و مشترياً متمنعاً:
 ٢ ............................................... مناورات المرحلة
 ٣ الوسطى من التفاوض:.......................................
 ٣ ............................ ١-الضغط بدون مواجهة:
 ٣ ........................................ الطيب والشرير

آيف تتفادى الوقوع في فخ السلطة الأعلى 
 ٣ المناوئة؟.................................................
 ٣ .................................... ٢-النقلة الإجبارية:
 ٤ مناورات الختام:..................................................
 ٥ ............... آيف تواجه قناصي اللحظة الأخيرة:
 ٥ * القضمة :..............................................
 ٥ *  تحجيم التنازلات :..................................
 ٥ *  التظاهر بالضعف..................................
 ٥ ....................... *  دع الآخرين يلتزمون أولاً:
 ٥ ............................ *  النقود ليست آل شيء:
 ٦ استخدم ضغط الوقت لمصلحتك :.....................
 ٦ المفاوضات الطويلة :.........................................
 ٦ ................................................. الانسحاب:
 ٧ ....................... إظهار القدرة على الانسحاب:
 ٧ القوة :...................................................................
 ٧ أنماط المفاوضين:...............................................
 ٧ .................................... *  المفاوض الواقعي:
 ٧ ............................... *  المفاوض الانفتاحي:
 ٧ *  المفاوض الودود:...................................
 ٨ *  المفاوض التحليلي:.................................
 ٨ ................................. المأزق التفاوضي والإنقاذ

 

Title: Roger Dawson’s secrets of power

Negotiating.

Author: Roger Dawson.

Publisher: Career Press.

Pages: 301.

ISBN: 1-56414-153-5.

Date: 1995.

فهرس الخلاصة 

بيانات الكتاب 


