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 : استراجيجياث التفاوض وجكتيكاجه3المحاضرة 

 

ان الخُاة للمعاملاث والشغاواث. فاالإفاوغىن االإهغة كاصعون على       عَض االإفاوغاث بمثابت شغٍ
ُ
في عالم الأعماٌ، ح

خم جدلُل اؾتراجُجُاث الخفاوع  ئبغام الطفلاث التي جغض ي مطالخهم وجسلم اللُمت لجمُع الأؾغاف االإعىُت. وٍ

 الخياملُت والخىػَعُت والأزلاكُت لخىفحر فهم شامل لخؿبُلاتها في ؾُاكاث الأعماٌ االإسخلفت.

I-  التفاوض التىزيعياستراجيجياث 

ا هي     ًُ االإفخاح الأهثر فعالُت للىجاح في عملُت الخفاوع هى الاؾخعضاص. زؿىة أزغي مهمت لخيىن مفاوغًا اؾتراجُج

جلىع الؿغف الآزغ بعضالت وملاءمت عغباث االإفاوع. أفػل اؾتراجُجُت جفاوع جيبع وحىص اؾتراجُجُت جفاوع فعالت 

مً فهم عملُت الخفاوع والاعتراف باؾتراجُجُت الخفاوع للؿغف الآزغ. بعض جلُُم طاحي مفطل، وجلُُم للؿغف 

ا أ ًُ ا.الآزغ والىغع، ٌعخمض ازخُاع الاؾتراجُجُت على هىع الخفاوع؛ ؾىاء وان جفاوغًا جىػَع ًُ  و جيامل

االإفاوغىن ًيىن فُه  ،حؿدىض االإفاوغاث الخىػَعُت ئلى االإؿاومت الطعبت، والالتزام االإبىغ باالإىكف، والػغـ

ؿخسضم  جىافؿُىن، ومىاحهىن، وعضاةُىن. ًخمحز ؾلىههم بأهه أهاوي، ومهخم بمطالخهم الصخطُت، وصفاعي، وَ

عخبر مً بحن الأهثر اؾخسضامًا والأهثر فعالُت في عملُت الؿغفان صعحت عالُت مً الخؼم. الاؾتراجُجُاث االإىضى 
ُ
فت أصهاه ح

 .1االإفاوغاث الخىػَعُت

 Know your BATNA الخاص بك BATNAتعرف على ال-1

ا لأنها جدضص الخض BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement )معغفت    
ً
الخاص بً جىفغ لً هفىط

حؿاعض االإفاوغحن في جدضًض هلؿت  هظا هى الخُاع الأفػل االإخاح ئطا فشلذ االإفاوغاث.و  ،الأصوى االإلبىٌ مً الىخاةج

 .الاوسخاب الخاضت بهم

 Research the counterpart’s BATNA الخاص بالطرف الآخر BATNAالبحث عن  -2

ا  ،للؿغف الآزغ BATNA للمفاوع، ًأحي الىكذ لخدضًض (BATNA) بعض جدضًض أفػل بضًل للاجفاق    ًُ أن جيىن واع

ًجب ، للىلؿت التي ًجب أن ًيسخب فحها الؿغف االإلابل مً الؿاولت ًمىً أن ًيىن مفُضًا للغاًت في عملُت الخفاوع

بالػبـ،   BATNAمً االإؿخدُل الىشف عً  ،على االإفاوع حمع أهبر كضع ممىً مً االإعلىماث خىٌ بضاةل الخطم

ا الإا ؾُفعله ئطا لم ً ًُ ب خم الخىضل ئلى اجفاق ًمىً أن ًمىذ محزة الإىكف الخفاوع الأفػل للمفاوع. لىً جلضًغًا جلغٍ

الخاص به في بضاًت الخفاوع،  BATNA الخىكُذ في هظه الاؾتراجُجُت أًػًا مهم. "عىضما ًىشف زطم الخفاوع عً

خىضلىن ئلى أ ا، وٍ
ً
ىشفىن عً معلىماث أهثر ضضك عباح أكل مما لى ًلضم االإفاوغىن في الىاكع عغوغًا أكل جؿلبًا، وٍ

 ".الخاص به BATNA لم ًىشف الخطم عً
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 Set high aspiration base حدد قاعدة طمىحاث عاليت -3

أقهغث  ،ًؿمدان ئلى هظا الهضف فهمافي عملُت الخفاوع، ًدضص هلا الجاهبحن الهضف الظي ًغغبان في جدلُله.     

 أكل. 
ً
الأبدار أن االإفاوغحن الظًً ًدضصون ؾمىخاث عالُت ًىتهىن بطفلاث أفػل مً أولئً الظًً ًدضصون أهضافا

ًضعوىن أن الؿمىخاث االإىسفػت كض  فهم ،ن لا ًسافىن مً الىشف عً ؾمىخاتهم العالُتى ن الاؾتراجُجُى االإفاوغف

اخخُاحاتهم، وأهه لً ًيىن لضيهم زُاع آزغ ئطا لم جىً جىشف عً اعخماصهم على اؾخعضاص الؿغف الآزغ لخلبُت 

 .الاجفاكُت هما واهىا ًلطضون 

جللل الؿمىخاث االإىسفػت مً كىة االإفاوع؛ وجسلم اهؿباعًا بأهه جدذ عخمت الؿغف الآزغ، مما ًللل مً اؾخعضاص 

غ زُاعاث مفُضة للؿغفحن م صاةمًا اهؿباعًا في طهً مثل هظه الؿمىخاث جسل ،طلً الؿغف وئزلاضه للعمل هدى جؿىٍ

جبر على كبىٌ أي عغع ًُ  .الؿغف الآزغ بأن االإفاوع في مىكف غعُف، وبالخالي 

 First offer ول العرض ال  -4

في مفاوغاث الأعماٌ، جدضر صاةمًا مشىلاث مثل مً ًجب أن ًلضم العغع الأوٌ أو هُف ًإزغ العغع الأوٌ على     

ما ًىدؿب محزة جفاوغُت  ؾغفاهدُجت االإفاوغاث. مً الطعب صاةمًا جدضًض مً ًجب أن ًلضم العغع الافخخاحي لأن 

حن الظًً ًلضمىن العغع الأوٌ ًيىهىن في وغع مً زلاٌ هظه الخؿىة. وفلًا للخبراء في الخفاوع، فان االإفاوغ

 ما ًغسخ العغع الأوٌ مىكفً 
ً
أفػل في عملُت الخفاوع وغالبًا ما ًدللىن هخاةج أفػل مً هكغائهم. عاصة

 بمحزة جفاوغُت هبحرة. في العضًض 
ً
 ًخمخعىن عاصة

ً
الخفاوض ي. "حشحر الأبدار ئلى أن االإفاوغحن الظًً ًلضمىن عغغًا أولا

ً الظًً مً الضعا  ًدللىن أؾعاعًا مخفاوغًا علحها أعلى مً االإشترً
ً

ؾاث، وُحض أن الباتعحن الظًً ًلضمىن عغغًا أولا

 ".ئن جلضًم العغع الأوٌ ًغسخ الخفاوع لطالح الباتعحن ،ًلضمىن عغوغًا أولى

 ٌ لا ًبضؤوا بعغع مغجفع ًيبغي علحهم أ، ًجب أن ًيىن االإفاوغىن على صعاًت أًػًا بعضم التهىع في جلضًم العغع الأو

ً(. صخُذ أن حجم العغع الأوٌ ًإزغ على هدُجت الخفاوع )حضًا )ئطا واهىا باتعحن( أو مىسفؼ حضًا  ئطا واهىا مشترً

وأن العغع الأعلى ٌعني هخاةج أفػل. لىً لا ًمىً للمفاوغحن أن ًيىهىا عضواهُحن حضًا في عغوغهم الأولى لأن طلً 

 .إصي ئلى كؿع الخفاوعكض ًؼعج الؿغف الآزغ وكض ً

، فهىان اؾتراجُجُت لخلضًم عغع مػاص على الفىع. الغغع مً  أخض ؾغفي الخفاوعئطا وان  كض كضم العغع الأوٌ

 العغع االإػاص الفىعي هى جللُل جأزحر عغع الخطم الأوٌ وزلم مىار ئًجابي مً زلاٌ ئقهاع الاؾخعضاص للخفاوع. 

 The power of fairness قىة العدالت -5

لت التي حعؼػ مً الؿابع الأزلاقي للمفاوع، بل هى أًػًا كضعة مهمت      الخفاوع بشيل عاصٌ لِـ فلـ الؿغٍ

للخفاوع بشيل فعاٌ. اؾتراجُجُت أؾاؾُت في الخفاوع الخجاعي الفعاٌ هي جدضًض االإعاًحر التي جيىن أهثر ملاءمت 

 .هبحرة هي الاؾدىاص ئلى االإعاًحر لضعم هضف االإفاوع فاةضة  ًىحضلخالت الخفاوع. في الخفاوع الخىػَعي، 
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ـــ  وفلًا  ـــ ، جىحض زلازت مباصب للعضالت عىضما ًخعلم الأمغ بالخفاوع الخىػَعي: االإؿاواة، Thompson (1002(1لــ

ت للجمُع ،والؤهطاف، والخاحت بغؼ الىكغ عً االإؿاهمت أو  ،ًىظ مبضأ االإؿاواة على أن الخطظ مدؿاوٍ

ت. ٌؿخفُض الجمُع أو ٌعاوي بالدؿاوي. ًدضص مبضأ الؤهطاف أن  االإضزلاث، ًدم للجمُع الخطىٌ على خطظ مدؿاوٍ

 .ميافأة ول شخظ ًجب أن جيىن مخىاؾبت مع مؿاهمخه

االإباصب االإخعللت مبضأ الخاحت ًىظ على أن الفىاةض ًجب أن جيىن مبيُت على الخاحت ومخىاؾبت معها. حعخمض هظه 

بالعضالت بشيل هبحر على الؿُاق وعلى خالت الخفاوع الخىػَعي. جكهغ كىة العضالت أًػًا في الخفاوع الخياملي، ولىً 

 في هظه الخالت، جسضم علاكت مؿخمغة خُث ٌؿخفُض الؿغفان.

II- استراجيجياث التفاوض التكاملي 

االإفاوغاث الخياملُت على حعاون الأؾغاف للبدث عً الفغص والخلىٌ باالإلاعهت مع االإفاوغاث الخىػَعُت، حعخمض    

ًخطغفىن بشيل مىغىعي ججاه االإطالح االإشترهت. ًغهؼ هظا الىىع مً االإفاوغاث على  ،لخلبُت اخخُاحاث الجاهبحن

لت الأمض والخعاون االإؿخلبلي. جأحي هخاةج االإفاوغاث مً مباصب عاصلت ومً الجهض لخدل ُم اجفاق علاكت خؿاؾت ؾىٍ

 .ًدلم االإىفعت للؿغفحن. الاؾتراجُجُاث الخالُت هي الأهثر فعالُت والأهثر اؾخسضامًا في هىع االإفاوغاث الخياملُت

 Building a relationship based on trust and mutual gainبناء علاقت مبنيت على الثقت والمنفعت المتبادلت -1

فلض هىع الخفاوع الخياملي ًغهؼ على الىضىٌ      ئلى هدُجت جدلم الفىػ للجمُع خُث ًدطل الجمُع على ش يء وٍ

ت واالإىؿب االإخباصٌ لت الأمض كاةمت على الثلت هى  .شِئًا. ٌعخمض على الدؿىٍ لهظا الؿبب، فان بىاء علاكت ؾىٍ

ؼ الثلت مً أحل بىاء والخف اف على علاكت الاؾتراجُجُت الأهثر فعالُت. في هظا الىىع مً الخفاوع، مً االإهم أًػًا حعؼٍ

لت الأمض ومغبدت. ًىضح  ت ؾىٍ زبحر في الخفاوع الخجاعي، أن "االإاٌ هى حؼء فلـ مً أي  Ross (1002)2ججاعٍ

عخلضون أهه ئطا هجخىا في الخفاوع على الؿعغ، ؾدؿحر ول  ضون الترهحز على أعباخهم وَ جفاوع. معكم الىاؽ ًغٍ

الأمىع هما ًيبغي. ئنهم مسؿئىن جمامًا؛ الؿعغ هى حؼء واخض فلـ مً أي ضفلت. مً االإهم بىفـ اللضع بىاء علاكت 

 .التي جدبعها االإفاوغاثؼء مً عملُت الخفاوع لأهً جدخاج ئلى مؿاعضة الؿغف الآزغ لإنهاء هظه الطفلت وول هج

ئن ول مفاوع لضًه هىعان مً االإطالح: الأوٌ ًخعلم بمؿألت الخفاوع والثاوي ًخعلم بالعلاكاث االإخباصلت. فيل 

ض الخىضل ئلى اجفاق ًغض ي مطالخه الخفاوغُت. وفي الى  كذ هفؿه، لضًه أًػًا مطالح مخعللت بالعلاكت مع شخظ ًغٍ

ؼ  الؿغف الآزغ. وعاصة ما جخم عملُت الخفاوع في اعجباؽ وزُم بالعلاكاث اللاةمت بحن االإفاوغحن، ومً االإهم حضًا حعؼٍ

حن واالإخعاوهحن ع لى وحؿهُل هظه العلاكاث أهثر مً جللُطها. ئن الخفاف على العلاكت مع العملاء والشغواء الخجاعٍ

ل له أهمُت أهبر مً هدُجت مفاوغاث الإغة واخضة.  االإضي الؿىٍ
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 Gathering and providing information جمع المعلىماث وجىفيرها -2

ًإهض االإفاوع الاؾتراجُجي على الىعي في الخفاوع، زاضت في هىع الخفاوع الخياملي. مً االإعغوف أن معكم    

االإعلىماث خىٌ الؿغف الآزغ ًخم اهدشافها مً كبل االإفاوغحن على ؾاولت الخفاوع. ولىً على الغغم مً هظه 

 حمع االإعلىماث مً الخلُلت، مً االإهم البضء في حمع أهبر كضع ممىً مً االإعلىماث كبل ع
ً
ملُت الخفاوع. ًخم عاصة

ش أعماٌ الؿغف الآزغ، واهخماماجه، وؾمعخه، أو  زلاٌ البدث. ًداوٌ االإفاوع الخدلُم في االإعلىماث خىٌ جاعٍ

 ئطا وان الؿغف الآزغ هاجخًا أو غحر طلً(. )مشاعهخه في مفاوغاث ؾابلت 

ؿغف الآزغ، فعلُه أًػًا أن ًلضم االإعلىماث عً مطالخه ئطا وان االإفاوع كض حمع ول االإعلىماث االإمىىت عً ال

الخاضت للؿغف الآزغ. هظه الخؿىة حشحر ئلى عغبت االإفاوع في مشاعهت االإعلىماث. وكض زبذ أن االإفاوغحن الظًً 

 بأولئً 
ً
اتهم ومطالخهم للؿغف الآزغ لضيهم فغضت أهبر للىضىٌ ئلى اجفاق جياملي ملاعهت ًلضمىن معلىماث عً أولىٍ

الظًً لا ًغغبىن في مشاعهت االإعلىماث. ٌعخلض بعؼ الىاؽ أن أي معلىماث لا ًيبغي هشفها في عملُت الخفاوع. 

 ولىً الخلُلت هي أهه ئطا شاعن أخض الأؾغاف االإعلىماث، فان الؿغف الآزغ غالبًا ما ؾِشاعهها أًػًا. 

 Questioningالاستجىاب  -3

ا وزُلًا بجمع االإعلىماث. مً زلاٌ ؾغح الأؾئلت، ًمىً للمفاوع أن ًخعلم الدؿاؤٌ هى اؾتراجُجُت مغجبؿت اعج    
ً
باؾ

ًمىىه أن ًىدشف ما هى مهم خلًا له أو لشغهخه التي ًخفاوع باؾمها. الأؾئلت هي الىؾُلت الىخُضة  ،الىثحر عً هكحره

ضه الأؾئلت هي الىؾُلت للخعبحر عً ف ، التي ًمىً للمفاوع مً زلالها الىشف عما ٌشعغ به هكحره أو ًدخاحه أو ًغٍ

اهخمامً بأهضاف واخخُاحاث وؾمىخاث الؿغف الآزغ. ًمىً أن جيىن الأؾئلت أًػًا اؾتراجُجُت حُضة ئطا وان 

االإفاوع غحر مخأهض مً الجاهب الآزغ. مً زلاٌ ؾغح الأؾئلت، ًمىىه جدضًض مً هى هكحره، وما هى زلفُخه وججغبخه. 

لت، جبضأ هلا ال ؿغفحن في الخعغف على بعػهما البعؼ. ًمىً أن ًيىن طلً مفُضًا حضًا في الخفاوع بهظه الؿغٍ

 الخياملي مً أحل الىضىٌ ئلى هخاةج مغبدت لىلا االإشاعهحن في الخفاوع. 

III-  جكتيكاث التفاوض التجاري 

ؿبم الخىخُياث في الغالب لىؿب محزة على الؿغف الآزغ. ًمىً أن جيىن مػللت للغاًت ومخلاعبت    
ُ
في العضًض مً  ج

عخبر الخىخُياث الخالُت مً بحن الأهثر شُىعًا في االإفاوغاث ،الخالاث
ُ
 .ح

 The Nibble التنازلاث الطفيفت -1

بًا. ا جلغٍ ًُ  ما هي: ؾلب جىاػلاث ئغافُت ضغحرة بعض أن ًطبذ الاجفاق نهاة

الطفلت، زاضت ئطا واهىا ٌعخلضون أن ؾبب هجاخها: كض ًيىن الىاؽ على اؾخعضاص للخىاػٌ عً هلاؽ بؿُؿت لإجمام 

بًا.  االإفاوغاث كض اهخملذ جلغٍ
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ؿلم على هظه الخىخًُ اؾم  ًُ و حعغف أًػًا باالإلخم هي واخضة مً أهثر الخىخُياث شعبُت بحن مىضوبي االإبُعاث. 

ػاف ئلى الطفلت؛ على ؾبُل االإثاٌ، ًخم الاجفاق على ال ًُ ؿعغ بمبلغ االإلخم بؿبب عىطغ الخيلفت الؤغافُت الظي 

هاطا فترع ًللخثبُذ. و ن  20للخىضُل و و ن 00، ولىً فجأة، جكهغ معلىماث جفُض بأهه ًجب ئغافت و ن 2000

ا عً الاجفاق؛ لظا ؾُيىن خؿاؾًا للملخلاث الخىخًُ ًُ ا وعاغ ًُ . 1أهه بعض ئجمام الطفلت، ًيىن الؿغف الآزغ مؿترز

 في االإفاوغاث 
ً

عخبر هظا الخىخًُ ملبىلا ت أو أي مياؾب مخباصلت، لىً غحر ٌُ خىكع وحىص علاكت كىٍ ًُ الخىػَعُت عىضما لا 

خعامل معه بشيل  ت،مىص ى به في هىع االإفاوغاث الخياملُ ًُ شاعن وأن ول ش يء 
ُ
هىان افتراع بأن حمُع االإعلىماث ح

ت. لبل أي معلىماث ؾغٍ ًُ  مفخىح، مما ٌعني أهه لا 

 The use of higher authorityاستخدام السلطت العليا  -2

زلاٌ الخفاوع، ًمىً للمفاوع أن ًخفاوع فلـ بشأن كػاًا معُىت وجيىن ؾلؿخه الخفاوغُت مدضوصة مً     

ئلى الؿلؿت  الغحىعكبل ؾلؿت أعلى. لا ًمىىه الىشف عً بعؼ االإعلىماث لأنها جخجاوػ خضوص هفاءجه. ًجب علُه 

"ًجب أن  -بعباعاث مثل "عظعًا، لِـ لضي الؿلؿت لإهفاق..."  التي ًمىجها اجساط اللغاعاث الجهاةُت. ًمىىه فعل طلً

أهاكش اللػُت مع مضًغها العام." ًجب أن ًيىن االإفاوع أًػًا على صعاًت بىفاءاث هكحره. مً االإفُض حضًا أن ٌعغف 

ت، ًجب ما الظي ًمىً للؿغف الآزغ أن ًلغعه وما الظي لا ًمىىه طلً. ئطا واهذ هىان مؿألت زؿحرة كُض االإىاكش

 على االإفاوع الؤضغاع على االإلابلت مع عةِـ هكحره.

 مع 
ً
ؿدثمغ في الخفاعل أولا ٌُ على الغغم مً أن الخفاوع كض لا ًبضأ بدػىع ضاوع اللغاع الجهاتي، ئلا أن الىكذ الظي 

 ما ًيىن لضيهم اللضعة على 
ً
 لبىاء علاكت، خُث ئن هإلاء الأشخاص غالبا

ً
 غاتعا

ً
الخأزحر بشيل ؾلؿت أصوى لِـ وكخا

ما هى غغوعي، مع طلً، هى أن جضعن الؿلؿت الأصوى أهه في مغخلت ما ؾُيىن هىان خاحت  ،هبحر على الؿلؿاث الأعلى

اؾخسضام جىخًُ الؿلؿت العلُا هى الأهثر ملاءمت  لظا فانللخفاعل مع جلً الؿلؿاث التي ًمىجها ئبغام اجفاق نهاتي." ، 

ت. ًخعامل هظا الخىخًُ  في هىع الخفاوع الخياملي الظي ٌعخمض على بعؼ االإباصب الأزلاكُت وعلى بىاء علاكاث ججاعٍ

 مع مؿخىي معحن مً العضالت والأزلاق.
ً
 أًػا

 Walk away powerالانسحاب -3

ا أخض أهثر الخىخُياث اهدشاعًا في مفاوغاث الأعماٌ. ومع طلً، ًجب ئن جىخًُ الاوسخاب مً االإفاوغاث هى أًػً    

ً للغاًت في جؿبُم هظا الخىخًُ لأهه ًمىً أن ًإصي أًػًا ئلى انهُاع عملُت الخفاوع  على االإفاوغحن أن ًيىهىا خظعٍ

ث ولا ًملً ما ٌعمل به بأهملها على الفىع. ئن أهبر زؿأ في الخفاوع هى عىضما ًدبحن أن االإفاوع مخىعؽ في االإفاوغا

شعغ هكحره بأن االإفاوع مجبر على البلاء وهى في  ػؿغ ئلى البلاء في االإفاوغاث. وَ  وٍ
ً
طبذ مداضغا في االإؿاومت. وٍ

 وغع أفػل.

                                                           
1
 Lutz, H. G., D. P. Venter, and V. Dean. Farmers' Organisations' Guide to Contract Negotiations in 

Southern Africa, Zimbabwe: Swedish Cooperative Centre, 2007. 
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وهي الىلؿت التي ًيسخب عىضها ، أفػل ما ًمىً للمفاوع فعله هى جدضًض هلؿت الاوسخاب في مغخلت الخدػحر

. في هظه االإغخلت، ًجب على االإفاوع أن 1اث لأن الاجفاق لم ٌعض ممىىًا باليؿبت لهاالإفاوع مً ؾاولت االإفاوغ

عىضما لا ًفعل طلً، فلض ًجض هفؿه في وغع غحر  ،ًيسخب، ولا ًىلاص لإكىاع هكحره بالبلاء والاؾخمغاع في الخفاوع

 مإاث.

 The power of legitimacy قىة الشرعيت -4

االإىخىبت والؿُاؾاث أهثر مً اليلماث االإىؿىكت. فاليلماث االإىخىبت هي علامت على لؿاالإا آمً الىاؽ باليلماث     

ىصح االإفاوغىن الاؾتراجُجُىن بظهغ أؾعاع الشغهت  ىؿبم الش يء هفؿه على عملُت الخفاوع. وٍُ الىػن واالإطضاكُت. وٍ

ا. لؿاالإا اعخُبرث اليلماث االإىخىبت مإشغً  ًُ  ولِـ شفه
ً
ا على الشغعُت. وجؼصاص كىة االإفاوع وشغوؾها وما ئلى طلً هخابت

ً. ومً االإفُض صاةمًا ئعضاص االإؿدىضاث التي جدضص ما ًضزل وما ًبلى  عىضما ٌؿخسضم معاًحر الشغعُت لإكىاع الآزغٍ

 زاعحًا. وجخدضص كىة الشغعُت عىضما ًلضم االإفاوع شِئًا للخىكُع.

ؼ ئً مان الؿغف الآزغ بالاجفاكُت. ٌعخمض معكم االإفاوغحن على ًمىً اؾخسضام كىة اليلمت االإىخىبت في االإفاوغاث لخعؼٍ

خلُلت مفاصها أن ما هى مىخىب حضًغ بالثلت، واالإطضاكُت هي حىهغ أي اجفاكُت وحعاون ججاعي. "ئن وحىص العلض أو 

مُل الىاؽ ئلى جطضًم اليلمت االإىpالؿلب أو الاجفاكُت أو أي وزُلت أزغي ًدمل   .خىبتالت الشغعُت الإجغص وحىصها وٍ

 Effective body languageلغت الجسد الفعالت  -5

ولىً معكمهم لا ٌؿخؿُعىن كغاءة الؤشاعاث التي جيخلل عبر لغت  ،ٌؿخسضم حمُع الأشخاص أحؿاصهم للخىاضل    

م هظه الؤشاعاث، زاضت باليؿبت للمفاوغحن الظًً ًمىجهم عبـ لغت أحؿاصهم بلغت  الجُضمً و  ،الجؿض
ّ
حضًا حعل

 الؿغف الآزغ لخلم حى ئًجابي أزىاء االإفاوغاث.

وهىان ؾبب آزغ ًجعل االإفاوغحن على صعاًت باؾخسضام لغت الجؿض في عملُت الخفاوع وهى معغفت ما ئطا وان 

 ى اجفاق أم أهه ٌعض بعؼ الخىخُياث االإػاصة لخػلُل االإفاوع.الؿغف الآزغ على اؾخعضاص للخىضل ئل

ئن هظا الخىخًُ الظي ٌعخمض على االإعغفت واللضعة على اؾخسضام لغت الجؿض الفعّالت مهم حضًا في مفاوغاث الأعماٌ. 

لت حلىؽ هكغائهم وختى  ًجب على االإفاوغحن الاؾتراجُجُحن ملاخكت ول ش يء أزىاء عملُت الخفاوع بضءًا مً ؾغٍ

لت خضًثهم. ومع طلً، ًجب على االإفاوع أًػًا الخدىم في لغت حؿضه ختى لا ًىشف عً هىاًاه.   ؾغٍ

 Silenceالصمت  -6

.  ما هى: اؾخسضام الطمذ بعض عغع أو بُان للػغـ على الؿغف الآزغ للخدضر أو جلضًم جىاػٌ

الفجىة بمعلىماث ئغافُت أو جلضًم ؾبب هجاخه: الطمذ ًسلم عضم اعجُاح، مما ًضفع الؿغف الآزغ ئلى ملء 

 جىاػلاث.
                                                           

1
  Hazeldine, Simon. 2006. Bare Knuckle Negotiating: Knockout Negotation Tactics They Won’t Teach You at 

Business School. Edited by Joe Gregory. Great Britain: Lean Marketing Press. 
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    Good Cop/Bad Copـ. الشرطي الصالح/الشرطي الس يء7

 ما هى: ًخسظ أخض االإفاوغحن مىكفًا مدشضصًا، بِىما ًخطغف الآزغ بخعاؾف وحعاون أهبر.

ا على الؿغف الآزغ لخلضًم جىاػلاث  ًُ ا هفؿ
ً
 لـ "الشغؾي الطالح".ؾبب هجاخه: ًمىً أن جسلم هظه الضًىامُىُت غغؿ

 Extreme demands followed up by small, slowالمطالب المتطرفت التي جتبعها جنازلاث صغيرة وبطيئت -8

concessions 

عبما جيىن هظه الخىخُياث الأهثر شُىعًا بحن حمُع جىخُياث االإؿاومت الطاعمت، فهي جدمي ضاوعي الطفلاث مً 

ت صون جلضًم الخىاػلاث بؿغعت هبحرة.  ومع طلً، ًمىً أن جمىع الأؾغاف مً علض ضفلت وجؿُل االإفاوغاث الخجاعٍ

صاع. لخجىب هظا الخىخًُ، ًجب أن ًيىن لضًً ئخؿاؽ واضح بأهضافً الخاضت، وأفػل بضًل لاجفاكُت جفاوغُت 

(BATNA والىدُجت الجهاةُت ،)- .ولا ججزعج مً زطم عضواوي 


