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 مهازات التفاوضاستخدام : 7المحاضسة 

 

 

I- مهازات التفاوض 

إهه عملُت يهدف مً  ،الخفاوض أمس أطاس ي للخفاعل البؼسي، فهى ًخخلل حىاهب مخخلفت مً الخُاة الصخصُت واالإهىُت    

اتهم غحر  خلالها الأفساد أو االإجمىعاث إلى الخىصل إلى اجفاكُاث ملبىلت بؼيل مخبادٌ، حتى عىدما جبدو مصالخهم وأولىٍ

االإهازاث التي ًىؼىي عليها الخفاوض حاطمت في حل الجزاعاث وجحلُم الأهداف الجماعُت، مما ًجعلها  .مخىافلت في البداًت

ا ف ًُ  ي الخىاصل الفعاٌ وحل االإؼىلاث.عىصسًا أطاط

 Communicationالتىاصل  .1

لخحلُم الىدُجت االإثالُت لً على ػاولت االإفاوطاث، مً الظسوزي أن جخىاصل بىطىح حىٌ ما جأمل في جحلُله وأًً     

س مهازاث الخىاصل التي حظمح لهم باالإؼازهت في   .جىمً حدودن غ والعمل هحى حل ىلاالٌعمل االإفاوطىن الفعالىن على جؼىٍ

 ٌ   .ملبى

ًخؼلب إبسام الصفلاث جبادٌ العؼاء والأخر؛ مً الظسوزي الخعبحر عً أفيازن والاطخماع بيؼاغ لأفياز واحخُاحاث 

ً. عدم اللُام برلً ًمىً أن ًجعلً حغفل عً عىاصس زئِظُت في االإفاوطاث وجترههم غحر زاطحن   .1الآخسٍ

 Emotional Intelligence . الركاء العاطفي2

مىىً اطخخدامها لصالخً     د االإؼاعس الؤًجابُت مً ، جلعب االإؼاعس دوزًا في الخفاوض، وٍ على طبُل االإثاٌ، ًمىً أن جصٍ

ل الللم أو الخىجس إلى حماض   .مؼاعس الثلت على ػاولت االإفاوطاث. وباالإثل، ًمىىً جحىٍ

ىً ذلً مً الخلاغ ما ًلمحىن إلُه  ،الأػساف الأخسي جحخاج إلى دزحت عالُت مً الرواء العاػفي للساءة مؼاعس 
ّ
ًمىً أن ًمى

ح وإدازة مؼاعسن واطخخدامها بؼيل مفُد ح به بؼيل صسٍ  مً الخصسٍ
ً
 .بدلا

 Planning. التخطيط 3

ً فىسةالخخؼُؽ االإظبم  ٌظاعد    بدون إعداد وافٍ، كد حغفل عً ف ،واضخت عما جأمل في جحلُله وأًً جىمً على جيىٍ

 همت في صفلخً أو حلىٌ بدًلت.ػسوغ م

ًمىً أن جظمً لً وحىد خؼت بدًلت إذا لم جخمىً مً الخىصل إلى اجفاق. هما ًمىً أن حظاعدن  BATNAمعسفت هما أن 

 على ججىب مغادزة الؼاولت بدون ش يء.

 

 

 

 

 

                                                           
1
  Tannen, D.. The argument culture: Stopping America's war of words Ballantine Books, 1999, 
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 Value Creation . خلق القيمة4

خاصت في  جظُفها إلى مجمىعت أدواث الخفاوض الخاصت بًخلم اللُمت هى واحدة مً االإهازاث الأطاطُت التي ًجب أن    

ت  ما جحاوٌ أهذ والأػساف الأخسي الخصىٌ على أهبر ، فاالإفاوطاث الخجازٍ
ً
ممىىت.  كُمتعىد االإؼازهت في الخفاوض، عادة

ادة   أصغس. حصءٌعني بؼبُعت الخاٌ أن شخصًا ما طُحصل على  كُمخًالخىافع على شٍ

ادة  ل أهدافً مً شٍ ،  الخصىٌ على اللُمتإلى  كُمخًلخجىب ذلً، كم بخحىٍ
ً
بأهملها. فىائد اللُام برلً مصدوحت: أولا

، ًمىىً إكامت ػعىز بالخىاصل والثلت الري ًفُد االإىاكؼاث االإظخلبلُت.
ً
 ًمىىً جحلُم كُمت أهبر؛ زاهُا

 Strategy . الاستراثيجية5

ُم واللدزة على خلم اللُمت، جحخاج إلى فهم واضح لخىخُياث الخفاوض الفعالت. مً خلاٌ بالإطافت إلى الخحظحر الدك   

 معسفت ما ٌعمل وما لا ٌعمل، ًمىىً جخصُص اطتراجُجُخً ليل جفاوض.

ىً اجباع هره العملُت مً صُاغت خؼت واضخت لؼاولت االإفاوطاث. مً خلاٌ فهم أدواز االإعىُحن، واللُمت التي 
ّ
ًمىً أن ًمى

ًلدمىنها، ومصاًاهم، ًمىىً العمل هحى هدف مؼترن. هما أن الخحلم مً هفظً ػىاٌ عملُت الخفاوض ًمىً أن ًظمً 

م هحى الىجاح  .1لً البلاء على الؼسٍ

 Reflection. التأمل 6

س هفاءجً، جأمل في االإفاوطاث الظابلت وحدد االإجالاث التي جحخ     اج إلى جحظحن.أخحرًا، لخىملت مهازاجً في الخفاوض وجؼىٍ

فىس في ما طاز بؼيل حُد وما وان ًمىً أن ًيىن أفظل. طُمىىً ذلً مً  -طىاء واهذ هاجخت أم لا  -بعد ول مفاوطت 

 جلُُم الأطالُب التي واهذ في صالخً وجلً التي لم جىجح.

هذ صعىبت في مىاءمت وطع خؼت عمل. على طبُل االإثاٌ، إذا واحو بعد ذلً، حدد االإجالاث التي جسغب في العمل عليها 

إذا واهذ مفاوطاجً غالبًا ما جترهً غحر زاضٍ، حعلم  ،BATNAو ZOPAأهدافً مع أهداف الؼسف الآخس، زاحع مفاهُم مثل 

ا حدًدة لخلم اللُمت.
ً
 ػسك

II-  كيفية التفاوض بشكل احترافيHow to Negotiate Professionally 

س مهازاجً. ولما جفاوطذ أهثر، هىذ أهثر بغع الىظس عً هلاغ كىجً وطعفً، فئن       لت مظمىهت لخؼىٍ االإمازطت هي ػسٍ

 .2، وفي ماًلي هُفُت الخفاوض بؼيل احترافي:اطخعدادًا في االإظخلبل

 Analyze your BATNA  (BATNA)  قم بتحليل بديلك الأفضل

واطييييييييييييييييييييخعدادن ، فييييييييييييييييييييئن أفظييييييييييييييييييييل مصييييييييييييييييييييدز للىجييييييييييييييييييييً هييييييييييييييييييييى كييييييييييييييييييييدزجً الخييييييييييييييييييييىشَ يفييييييييييييييييييييي وييييييييييييييييييييل مييييييييييييييييييييً الخفيييييييييييييييييييياوض الخييييييييييييييييييييياملي و     

للاوسييييييييييييييييخا. وأخيييييييييييييييير صييييييييييييييييفلت أخييييييييييييييييسي. كبييييييييييييييييل الىصييييييييييييييييىٌ إلييييييييييييييييى ػاولييييييييييييييييت االإفاوطيييييييييييييييياث، ًل يييييييييييييييي ي االإفاوطييييييييييييييييىن الخىميييييييييييييييياء وكخًييييييييييييييييا 

 .، واجخاذ خؼىاث لخحظِىهBATNAهبحرًا في جحدًد أفظل بدًل لهم  أو
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 Negotiate the processثفاوض على العملية   2

م  ،جفاوض بعىاًت حىٌ هُفُت الخفاوض مظبلًالابد أن  طدظاعد مىاكؼت مثل هره اللظاًا الؤحسائُت في جمهُد الؼسٍ

 .الإحادزاث أهثر جسهحزًا

 Build rapportبناء العلاقة   3

على السغم مً أهه لِع دائمًا ممىىًا الاهخساغ في حدًث حاهبي في بداًت الخفاوض )خاصت إذا هىذ جحذ طغؽ شمني(، إلا    

لُلُت، هما جظهس الأبحار. كد جيىن أهذ وشمُلً في االإفاوطاث أهثر حعاوهًا وأهثر أن اللُام برلً ًمىً أن ًجلب فىائد ح

كدزة على الخىصل إلى اجفاق إذا كظِخما حتى بظع دكائم في محاولت الخعسف على بعظىما البعع. إذا هىذ جخفاوض عبر 

ا. هره واحدة م
ً
في كصحر فسك حدر حتى اجصاٌ هاجفي حعسٍ ًُ د الؤلىترووي، فلد   .ً أهثر مهازاث الخفاوض كُمت لإجلانهاالبرً

 Listen actively. استمع بفاعلية  4

 ،بمجسد أن جبدأ في مىاكؼت االإىطىع، كاوم السغبت الؼائعت في الخفىحر فُما طخلىله بعد ذلً بِىما ًخحدر الؼسف الآخس   

 مً ذلً، اطخمع بعىاًت إلى حجج
ً
 للخحلم مً فهمً.  ىهكال م، زم أعد صُاغت ما حعخلد أنهالؼسف الآخس بدلا

 Ask good questions. اطسح أسئلة جيدة 5

د في الخفاوض مً خلاٌ ػسح الىثحر مً الأطئلت    على إحاباث منها التي مً االإحخمل أن جحصل  ًمىىً أن جىظب االإصٍ

ألا حعخلد أن هره فىسة زائعت؟" مفُدة. ججىب ػسح الأطئلت التي ًمىً الؤحابت عليها بي "وعم" أو "لا" والأطئلت االإىحهت، مثل "

 مً ذلً، صغ أطئلت محاًدة حصجع على زدود مفصلت، مثل "هل ًمىىً أن جخبروي عً الخحدًاث التي جىاحهها هرا 
ً
بدلا

 السبع؟"

 Search for smart tradeoffs. ابحث عن مقايضات ذكية 6

في الخفاوض الخياملي، ًمىىً  ن كظُت واحدة، مثل الظعسغالبًا ما جيىن الأػساف عاللت في جلدًم الخىاشلاث واالإؼالب بؼأ   

ده هلا الجاهبحن. بؼيل محدد، حاوٌ جحدًد اللظاًا التي  د مما ًسٍ الاطخفادة مً وحىد كظاًا مخعددة للخصىٌ على االإصٍ

ؼأن كظُت ب مزم اكترح جلدًم جىاشٌ بؼأن جلً اللظُت ملابل جىاشٌ منه، أكلأهذ بؼيل تهم هظحرن بؼدة والتي جلدزها 

 بؼدة.أهذ جلدزها 

 Present multiple equivalent offers simultaneously. قدم عسوضًا متعددة متساوية في الىقت نفسه 8

 مً جلدًم عسض واحد في ول مسة، فىس في جلدًم عدة عسوض دفعت واحدة    
ً
، اطأله بعظهائذا زفع الؼسف الآخس ف ،بدلا

والإاذا. زم اعمل بمفسدن على جحظحن العسض، أو حاوٌ العصف الرهني مع الؼسف الآخس عً العسض الري أعجبه أهثر 

 أهثر ، للعثىز على خُاز ًسض ي هلاهما
ً

مىً أن حعصش حلىلا م مظدود وٍ جللل هره الاطتراجُجُت مً فسص الىصىٌ إلى ػسٍ

 إبداعًا.
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ا9
ً
 Try a contingent contract  . جسب عقدًا مشسوط

ى معحن مع مسوز الىكذ. في مثل هره الخالاث، حاوٌ غالبًا ما     ًخعثر االإفاوطىن لأنهم ًخخلفىن حىٌ هُفُت جؼىز طِىازٍ

في حىهسه، حىٌ هُفُت جؼىز الأحدار االإظخلبلُت. على طبُل االإثاٌ، إذا هىذ حؼً في مصاعم ملاوٌ  -اكتراح علد مؼسوغ 

ا ٌعاكبه على الخأخحر في الؤهجاش و/أو ًيافئه على أهه ًمىىه إنهاء مؼسوع ججدًد مجزلً في زلازت أػهس، ا
ً
كترح علدًا مؼسوػ

 إذا وان ًؤمً حلًا بمصاعمه، فلا ًيبغي أن ًىاحه مؼيلت في كبىٌ مثل هره الؼسوغ. ،الؤهجاش االإبىس

 Plan for the implementation stage. خطة لمسحلة التنفير 11

لت أخسي لخحظحن االإخاهت على االإدي ال     ل لعلدن هي وطع معالم ومىاعُد نهائُت في علدن لظمان الىفاء ػسٍ ؼىٍ

ا، على الاحخماع في فتراث مىخظمت ػىاٌ مدة العلد للخحلم مً الىطع، وإذا لصم  ،بالالتزاماث ًُ ًمىىً أًظًا الاجفاق، هخاب

الىطاػت أو الخحىُم في حاٌ الأمس، إعادة الخفاوض. بالإطافت إلى ذلً، فئن إطافت بىد لخل الجزاعاث ًىص على اطخخدام 

 وؼىء هصاع ًمىً أن جيىن خؼىة حىُمت.

 Problem-Solving Skills in Negotiationمهازات حل المشكلات في التفاوض . 11

عخبر جحدًد اللىاطم االإؼترهت وجىلُد الخُازاث     ٌُ غالبًا ما ًخظمً الخفاوض حل االإؼىلاث االإعلدة وإًجاد حلىٌ مبخىسة. 

ًجب على الأػساف العمل بؼيل حعاووي لخل اللظاًا مع الاعتراف بأن ول حاهب  ،االإىفعت االإخبادلت مهازة أطاطُتلخحلُم 

دة. ًبرش مفهىم الخفاوض الخياملي، أهمُت جىطُع   مً مجسد جلظُمها. ٌصجع هرا  اللُمتلدًه مخاوف وجفظُلاث فسٍ
ً
بدلا

د مً اللُمت الؤحمالُت للاجفاق لىلا الؼسفحن الىهج االإفاوطحن على اطخىؼاف حلىٌ مخىىعت ًمىً أن  .1جصٍ

 Adaptability in Negotiationالقدزة على التكيف في التفاوض . 12

الخفاوض هى عملُت دًىامُىُت. كد جخغحر الظسوف واالإعلىماث وطلىن الؼسف الآخس خلاٌ الخفاوض. ًظهس االإفاوطىن االإهسة    

اطتراجُجُاتهم وجىخُياتهم حظب الخاحت. ًبلىن مىفخححن على االإعلىماث الجدًدة اللدزة على الخىُف مً خلاٌ حعدًل 

مىنهم الخىُف عىد الظسوزة.  وٍ

 Decision-making اثخاذ القساز 

إن الثلت بالىفع  واجخاذ اللساز في الىكذ االإىاطب، االإفاوض الجُد بازع في جلُُم الخُازاث بظسعت والخصسف بحظم   

لان الؼً والخىجس، مما ًمىً الؼسف الآخس في الخفاوض مً اطخغلاله لصالخه. على طبُل االإثاٌ، إذا  واللدزة على الخظم جصٍ

 غحر مىاجُت للهسو. مً الىطع االإجهد.
ً
 واحهذ ػلل الخحلُل أو إزهاق اللساز في الخفاوض، كد جلبل ػسوػا
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