
مهارات التفاوض

ما المقصود بالتفاوض

تعتمد حياتنا بشكل كبير على مهارة التفاوض فنحن طوال الوقت 
نتعرض لمواقف مختلفة تدفعنا للتفاوض مع الآخرين، على سبيل 

المثال عند إجراء مقابلة عمل نقوم بالتفاوض على الراتب

،أو عند شراء منتج ما نتفاوض مع البائع على السعر المناسب
أو حتى في موقف حل خلاف بين شخصين أو محاولة الوصول 

لاتفاق ما، نحن نمارس التفاوض طوال الوقت

وبالرغم من ذلك، فإن قليلين هم من يمتلكون مهارات التفاوض 
والإقناع، لذا سنساعدك في كورس مهارات التفاوض والإقناع على 
امتلاك هذه المهارات وإتقانها لتتفاوض مع الآخرين بكل ثقة وذكاء، 
وتتمكن من إقناعهم بكل سهولة ويحقق التفاوض العديد من المزايا 

للشركات مثل

تكوين علاقات وشراكات قوية مع الأطراف المختلفة من عملاء 
وموردين

دفع عجلة النمو والابتكار في الشركة وبين الموظفين

تحقق أفضل الصفقات

حل النزاعات بين الشركة والأطراف المختلفة

 Best quotes ومن أهم الأقوال التي اشتهرت عن التفاوض
about negotiation

يقول إيمرسون، عليك أن تفهم المفاوضين الآخرين والمفاتيح غير 
ا اللفظية أيضً

.وكما يقول فيكتور كيام بأن المعلومات هي أعظم أسلحة المفاوض

 عملية التفاوض

ولذلك فقد عرف الكثيرون عملية التفاوض بأنها عملية يتعامل فيها 
طرفان أو أكثر نتيجة لوجود مصالح مشتركة بينهم يصعب تحقيقها 

دون النقاش والتفاوض حول الموضوعات المرتبطة، بغرض 
التوصل إلى موقف نهائي يحقق المصالح المشتركة وحل الخلاف

 لماذا نحتاج للتفاوض في العمل؟
وقد يكون التفاوض في العمل على الراتب أو المنصب أو المبيعات 

أو شروط العقد أو الجداول الزمنية لمشروع ما أو غيرها من 
الأمور الأخرى، لذلك فأنت بحاجة كبيرة لإتقان فن التفاوض وتنمية 

المهارات اللازمة لذلك

 التفاوض في الاقتصاد
هي المحادثات المتعلقة بالمشاريع الاستثمارية الصناعية والزراعية 
والخدمية وغيرها وهنا يكون التفاوض دولي بين دولتين أو بين 

دولة وهيئة دولية أو بين دولة وشركة حول تحقيق وتنفيذ أحد هذه 
المشاريع الاقتصادية

 فن التفاوض في البيع
التفاوض هو فن ووسيلة اتصال بين شخصين أو أكثر يدرسون فيها 
البدائل للتوصل لحلول مقبولة لديهم بخصوص البضاعة أو الشيء 

المراد بيعه أو الوصول لنتائج ترضي جميع الأطراف

أساليب التفاوض على الراتب في مقابلات العمل

ابحث عن معلومات رواتب الوظائف المماثلة

قبل أن تذهب إلى مقابلة العمل، ابحث عن معلومات عن رواتب 
الوظائف المماثلة في منطقتك. يمكنك استخدام مواقع الويب 
المتخصصة أو التحدث إلى أشخاص يعملون في نفس المجال

.سيساعدك هذا البحث على معرفة ما هو الراتب العادل لوظيفتك
إذا لم تكن متأكدًا مما يجب طلبه، فيمكنك طلب راتب أعلى من 

متوسط الراتب بنحو 5 - 10٪، قبل أن تبدأ بالتفاوض يتعين عليك 
أن تحدد الحد الأدنى للراتب الذي تستطيع قبوله

لا تكشف عن هذا الحد الأدنى خلال التفاوض مع صاحب العمل، 
وقم بعد ذلك بتحديد راتب واقعي يرتكز على مسؤوليات الوظيفة، 
بالإضافة إلى الراتب الذي يتقاضاه من يشغل وظيفة مشابهة ويملك 

مؤهلات شبيهة بمؤهلاتك

لمعرفة هذا الراتب ابحث في إعلانات الوظائف الشاغرة في 
.الصحف والمجلات وعلى الإنترنت

ا، قم بتحديد راتب سخي )وواقعي( للوظيفة تكون سعيدًا  أخيرً
بتقاضيه

فقد أشارت نتائج دراسة بيت .كوم للرواتب في الشرق الأوسط 
وشمال إفريقيا 2014 إلى أن ثلاثة من أصل سبعة موظفين في 

المنطقة غير راضين عن رواتبهم

  كن مستعدًا للتفاوض

لا تخف من التفاوض على الراتب، فالعديد من أصحاب العمل 
. يتوقعون أن يتفاوض المرشحون على الراتب

كن مستعدًا للدفاع عن طلبك، اشرح لصاحب العمل سبب شعورك 
بأنك تستحق راتبًا أعلى، وهنا يمكنك التركيز على مهاراتك 
وخبراتك وإنجازاتك السابقة وكيف تقنع صاحب العمل

ولذلك حاول أن تجعل صاحب العمل يكشف عن الراتب المخصص 
لوظيفتك ويعتزم تقديمه لك أولًا حتى تتمكن من التفاوض ولا تفوت 

على نفسك فرصة الحصول على راتب أكبر

فيما يخص نظرة العاملين للرواتب، أظهرت نتائج استبيان بيت.كوم 
حول

تطلعات المهنيين في الشرق الأوسط وشمال إفريقيا للعام 2013" "
)يناير 2013( أن 48% من المهنيين في المنطقة يريدون مطالبة 

مدراءهم براتب أعلى للعام الجديد

ستبدأ المفاوضات كما وضحنا في الخطوة السابقة إما بقيام صاحب 
العمل بالكشف عن متوسط للراتب الذي يراه مناسبًا أو بقيامك أنت 

بالكشف عن متوسط الراتب الذي سترضى به

  ابدأ في التفاوض

وفي أفضل الظروف، سيقوم صاحب العمل بعرض راتبًا يفوق 
توقعاتك. فإذا كان متوسط الراتب الذي تتوقعه يتراوح ما بين 750 
و900 ريال وقام صاحب العمل بعرض راتب يتراوح ما بين 900 

. - 950 ريال على سبيل المثال
تستطيع الرد بالقول أن هذا الراتب قريب جدًا من توقعاتك، وأنك 

ستقبل به

أما في أسوأ الأحوال، قد يعرض عليك صاحب العمل راتبًا أقل من 
ا. ولكن قبل أن  ا مهمً توقعاتك، وهنا تلعب مهاراتك التفاوضية دورً
تبدأ في التفاوض، تأكد من أنك وصاحب العمل متقاربان إلى حد ما 

:من حيث التوقعات، فمثلًا
إذا كان متوسط الراتب الذي تتوقعه ما بين 750  - 900 ريال 

وعرض عليك صاحب العمل 500 - 550 ريال فإما أنك قد أسأت 
تقدير مسؤوليات الوظيفة أو أن صاحب العمل لا يقدم رواتبًا مجزية

هنا يلعب الحد الأدنى للراتب الذي فكرت فيه دوره. فهل يلبي 
الراتب المقترح أدنى متطلباتك؟ إذا كانت الإجابة لا، فقد تكون هذه 

.الوظيفة غير مناسبة لك
أما إذا كان متوسط الراتب الذي اقترحته من 750 ريال مثلًا قد 
قوبل براتب يتراوح من 700 - 750 ريال، لا تيأس. بل قم 
ا يتمتع بمثل  ا أن مرشحً باستعراض مسؤوليات الوظيفة موضحً

مؤهلاتك يستحق كحد أدنى 750 ريال، وأنك في الواقع تبحث عن 
راتب في حدود  800 - 900 ريال

ثم قم بتبرير هذا الراتب وأكد لصاحب العمل بأنك مهتم بالعمل في 
شركته وأنه بوسعك المساهمة الفعالة في نجاحها. أعد التأكيد على 
مؤهلاتك ذات الصلة بالوظيفة وأن راتبك المقترح ما هو إلا راتب 

واقعي في ضوء كل من مؤهلاتك ومتطلبات الوظيفة

 حاول أن تحصل على عرض العمل قبل البدء في التفاوض

 إن أفضل وقت للتفاوض يكون بعد أن يقرر صاحب العمل تعيينك
ويعرض عليك الراتب الذي يراه مناسبًا حيث إن تقديم صاحب 

ا العمل عرضً
لك يعني أنك نجحت في إقناعه بأن مهاراتك تؤهلك للعمل لدى 

.شركته
فأنت الآن تستطيع استغلال الموقف للحصول على الراتب الذي 

تستحقه، فلن تتاح لك فرصة أخرى للتفاوض على الراتب بعد قبول 
عرض العمل

  كن مرنًا

لا تتوقع الحصول على كل ما تريده في المفاوضات. كن مستعدًا 
.للتنازل عن بعض الأشياء إذا لزم الأمر

على سبيل المثال، إذا لم تتمكن من الحصول على راتب أعلى، 
يمكنك التفاوض على المزيد من الإجازات أو المزايا الأخرى، قم 

بالتفاوض حول الباقة بأكملها وليس الراتب فحسب

يجب أن تكون مستعدًا للتفاوض حول الباقة بأسرها وليس الراتب 
.فحسب

فإذا لم تستطع أن تزيد من راتبك الأساسي فقد تستطيع أن تشمل 
مرحلة التفاوض التأمين الصحي لك ولعائلتك، وبدلات السكن 

والتنقل، وتعليم الأبناء، وتذاكر السفر السنوية وعضويات النوادي 
الرياضية، بالإضافة إلى حضور الندوات والمشاركة في الدورات 

التدريبية

تعد مسألة التفاوض على الراتب مهمة صعبة، ولكن إن تغلبت 
عليها يصبح من السهل عليك التعامل مع صاحب العمل وقلب 

الأمور لصالحك

 كن إيجابيًا
حافظ على إيجابيتك  أثناء المفاوضات، لا تسمح للغضب أو 

.الإحباط بالتغلب عليك
ركز على إيجاد حل يناسب كليكما

 كن مستعدًا للانسحاب
إذا لم تتمكن من الوصول إلى اتفاق مع صاحب العمل، فكن مستعدًا 

.للانسحاب من الوظيفة
هناك العديد من الوظائف الأخرى المتاحة، ولا يجب أن تشعر 

بالحاجة إلى قبول عرض عمل لا تشعر بالرضا عنه

 نصائح إضافية

، ولكنه مهارة يمكن تعلمها  ا سهلًا التفاوض على الراتب ليس أمرً
باتباع النصائح السابقة ويمكنك زيادة فرصك في الحصول على 

راتب عادل مقابل عملك. ولكن كيف يمكنك التفاوض على الراتب 
ا بشكل فعال؟ فيما يلي بعض النصائح التي قد تساعدك أيضً

تأكد من أنك مرتاح للتحدث عن المال، إذا كنت تشعر بعدم الارتياح 
عند

.التحدث عن المال، فسيظهر ذلك في مفاوضاتك
تدرب على مهارات التفاوض الخاصة بك، يمكنك القيام بذلك من 

خلال
ممارسة السيناريوهات مع صديق أو زميل

كن واثقًا من نفسك، إذا كنت تؤمن بنفسك ومهاراتك، فسيظهر ذلك 
.في مفاوضاتك

ا، حتى لو كنت تتفاوض على راتب أعلى،  كن مهذبًا وأبدي احترامً
ا لصاحب العمل .فكن مهذبًا وأظهر احترامً

ا قد يستغرق الأمر بعض الوقت للوصول إلى اتفاق كن صبورً

أهم المهارات الواجب توافرها في المفاوض الناجح

        مهارات التواصل

الذكاء العاطفي

الاستماع النشط

اطرح أسئلة جيدة

التخطيط

أهم المهارات اللازمة للتفاوض  

التواصل

المفاوض الناجح هو ذلك الشخص القادر على التواصل الفعال مع 
،الآخرين

فالتواصل هو مفتاح الوصول إلى المفاوضات الناجحة، لذلك يجب 
عليناأن نتقن مهارة التواصل والقدرة على التعبير بوضوح عن 

أفكارنا وإيصال المعنى بسهولة إلى الآخرين

 الذكاء العاطفي
التعاطف والاحترام لا غنى عنهما في التواصل الفعال، حيث 

يساهمون في بناء علاقات صحية ومثمرة مع الآخرين، عندما نكون 
نظهر للآخرين أننا نهتم بمشاعرهم  ، Empathy متعاطفين

ونتفهم مواقفهم ووجهات نظرهم

 مهارة الاستماع النشط
من أهم الأمور التي يجب أن تلتزم بها هي الإنصات الجيد للطرف 
الآخر فلقد منحنا الله أذنين وفم واحد فالمتحدث الجيد هو من يجيد 
الإنصات وليس من يجيد الحديث فقط، فيجب أن تتدرب على إتقان 

هذه المهارة ومنح الآخرين فرصة للحديث دون مقاطعة منك

 اطرح أسئلة جيدة

مهارة طرح السؤال واختصار الكلام تعتبر واحدة من أقوى 
الأدوات المستخدمة في التواصل حيث تمكننا من الحصول على 
المعلومات الضرورية وإيصال رسائلنا بشكل مختصر وواضح

الأسئلة التي تظهر عدم إلمامك بالموضوع

 الأسئلة شديدة التحديد

أسئلة افتراضية

 الأسئلة التي يتم تحميلها أكثر من معنى

استخدام الأسئلة كأداة للنجاح

التخطيط

الإقناع مهارة التفاوض والإقناع

النزاهة

يعتمد نجاحك في التفاوض واستمرار العلاقة قوية ودائمة مع 
الطرف الآخر بشكل أساسي على مدى نزاهتك وتمسكك بالمبادئ 
الأخلاقية، فمصداقيتك ورقيك الأخلاقي يكسبك ثقة الطرف الآخر 

بوجهة نظرك وبحلولك المقترحة خلال التفاوض

وتشير النزاهة في التفاوض إلى مدى ثبات الشخص في أفعاله 
وقيمه وأساليبه ومبادئه، حتى في مواجهة الشدائد ومدى شعوره 

بالمسؤولية في تصرفاته وقراراته حتى لو كان ذلك يعني التضحية 
بمكاسب شخصية أو مواجهة عواقب سلبية والمقصود بالنزاهة هنا 

أن تقوم بتقديم المعلومات بشكل صادق والامتناع عن الغش أو 
إخفاء المعلومات المهمة

  حل المشكلات
يقوم التفاوض على القدرة على حل الخلافات والمشكلات، لذلك من 
ا هي مهارة حل  ا ناجحً أهم المهارات التي تحتاجها لتكون مفاوضً

المشكلات

 اتخاذ القرار
المفاوض الناجح هو الشخص القادر على اتخاذ القرار المناسب في 
الوقت المناسب خلال المفاوضات، فبعد المناقشة ودراسة المشكلة 
تحتاج لمقدرة عالية في صنع القرار بعيدًا عن التردد والعشوائية

    بناء العلاقات والتعبير عن مشاعرنا بوضوح وفهم
المفاوض الناجح هو الشخص القادر على بناء علاقات ودية مع 

.الطرف الآخر أساسها الاحترام المتبادل
بناء العلاقة الناجحة يضمن لك فهم الطرف الآخر لأهدافك 
واحتياجاتك ويخفف الكثير من التوتر أثناء المفاوضات

 فن عقد الصفقات

  حيل بسيطة تنجح من خلالها في التفاوض

،لا توافق أبدًا على العرض الأول، فثمة خطأ ما إن وافقت بالتأكيد
 وهناك بعض المواقف التي يجب عليك أن تقبل فيها العرض الأول
وهي محدودة كأن يكون لديك مثلًا تصورات مسبقة لما يمكن أن 

تحصل عليه فإذا كان العرض يفوق ما تصورته فإنك عندئذ تجد ما 
يغريك بقبوله

تجهم عند سماع العرض، وتجنب المواجهة أثناء التفاوض لذلك 
يجب أن تتجنب الإغراء ولا تضع تصورات مسبقة فمن المهم ألا 
تقول نعم للعرض الأول أبدًا، حيث يتم ذلك من أجل الضغط على 
الخصم، والتأكد من عدم تخليه عن هدفه والحصول على مزيد من 

المعلومات حول الطرف المقابل واحتياجاته

يمكن أن يكون طلب أكثر من المتوقع وإظهار المفاجأة والدهشة من 
العرض الأول من الأساليب الفعالة المستخدمة، بالإضافة إلى ذلك 
التخطيط المسبق والاستعداد الدائم للتفاوض يمكن أن يساعد المرء 
على اتخاذ قرار مستنير دون التسرع كل هذه العناصر ضرورية 
لضمان رضا الطرفين عن نتيجة عملية التفاوض على المدى الطويل

من مبادئ التفاوض أن تحمل الطرف الآخر على أن يسبقك في 
الالتزام ومن الذكاء التظاهر بالحماقة، ولا تدع الطرف الآخر يحرر 

العقود، واقرأ العقود جيدًا في كل مرة

 حيل نهاية التفاوض
من أشهر حيل نهاية التفاوض حيلة الفتى الطيب والفتى الشرير، 

والاقتناص، وكيف تتدرج في تقديم التنازلات وحيلة سحب العرض 
 المقدم، وكيف تهيئ الجانب الآخر لقبول العرض

  تكنيك الفتى الطيب والشرير

إن حيلة الفتى الطيب والفتى الشرير هي إحدى حيل التفاوض 
الشهيرة، وقد صورها )تشارلز ديكنز( في المشهد الأول من قصته 

" الآمال العظيمة" حينما كان بطل القصة الصغير )بيب( في 
ا،  المقابر ثم خرج عليه رجل ضخم مرعب، وكان هذا الرجل متهمً

وكانت قدماه مقيدتين بالسلاسل

ثم طلب الرجل من بيب أن يأتي له بماء وطعام من المدينة كي 
يتمكن من التخلص من قيوده، ووقع المتهم في حيرة من أمره حيث 
أنه كان يريد أن يخيف "بيب" كي يجبره على إنجاز ما طلبه منه 
ولكنه في نفس الوقت كان لا يرغب في أن يضغط عليه بشدة حتى 

لا يتسمر الولد في مكانه من الرعب أو يهرع إلى البلدة لإبلاغ 
الشرطة بأمره

لذا لجأ المتهم الى حيلة الفتى الطيب والفتى الشرير فقال المتهم:" 
أريد أن أخبرك يا بيب أنني أحبك وأنني لن أتعرض لك بالأذى، 
ولكن يجب أن أحذرك من أن لي صديقًا مختبئ هنا في الضباب، 
وهو شخص عنيف وأنا الوحيد القادر على السيطرة عليه. فإن لم 

أتمكن من التحرر من هذه القيود ولم تساعدني فسوف يلاحقك، لذلك 
"يجب أن تساعدني، هل تفهم ما أقول؟

إن استخدام حيلة الفتى الطيب والفتى الشرير هي إحدى الوسائل 
الفعالة في الضغط على الآخرين مع تجنب المواجهة كما في الأفلام 

البوليسية، حيث يقود الضابط أحد المتهمين إلى قسم الشرطة 
لاستجوابه، يظهر المحقق بصورة رجل جامد وعنيف وشرس 

يسعى لتهديد المتهم بكل الطرق ويتوعده بكل ألوان العذاب إن لم 
يتعاون معهم ثم يخرج الرجل بصورة غامضة لتلقي مكالمة هاتفية

يحل محله المحقق الثاني المكلف بتولي أمر المتهم إلى أن يعود 
المحقق الأول، ويبدو الرجل غاية في التعاطف واللطف، يجلس 

: اسمعني يا فتى، إن  المحقق ويصادق السجين ويعطيه سيجارة قائلًا
الصورة ليست قاتمة كما تبدو، هل تعلم أنني أتفهمك؟ وأنا أعلم كل 

ما يدور في هذا المكان فلماذا لا تدعني أساعدك؟

إنها محاولة جادة للإيحاء للمتهم بأن الفتى الطيب في صفه بينما 
واقع الأمر بالطبع ليس كذلك، يظهر الفتى الطيب ليتم الصفقة عند 

النقطة التي يطلق عليها رجال المبيعات )النقطة الثانوية لعقد 
الصفقة(  يأتي الفتى الطيب ليقول للمتهم إن كل ما يريده المحققون 
منك هو معرفة المكان الذي خبأت فيه أداة الجريمة أو "أين خبأت 

 ."الجثة

 تكنيك سمك الرنجة الأحمر

إن مصطلح سمك الرنجة الأحمر هو أحد المصطلحات الإنجليزية 
المستخدمة في عالم اللصوص فسمكة الرنجة الحمراء تتحول بعد 

تجفيفها وتزويدها بالملح إلى اللون الأحمر والرائحة الشديدة والنفاذة 
وتتمثل الحيلة في حمل اللص قطعة من سمك الرنجة الأحمر أثناء 
عملية السطو فإذا طاردته الكلاب قام بالتخلص من الرنجة التي 
بحوزته فتنجذب الكلاب نحو رائحة الرنجة وتنسى رائحة اللص 

 نفسه مما يسهل له عملية الهرب دون اقتفاء أثره

كيف تعالج قضايا التفاوض الصعبة

استخدم الأسئلة التي تقودك للوصول لما هو أبعد من المعلومات

كن مستعدًا للانسحاب من المفاوضات

استخدم حق القبول أو الرفض

استخدم استراتيجية الأمر الواقع وتقوم هذه الاستراتيجية على أساس 
وضع الطرف المقابل لك أمام الأمر الواقع

استراتيجية الانسحاب الهادئ وفيها يقوم المحاور باتباع سلوك معين 
يحصل به على بعض المميزات

ثم يحاول إنقاذ ما يمكن إنقاذه     

بتعلمك لمهارات التفاوض فأنت تتقن فن فض الصراعات وحل 
جميع المشاكل و المنازعات التي قد تعترضك، بحيث تقودنا إلى 
مستقبل مشرق يكون فيه أخذ الحق حرفة وتنمية مهارة اكتساب 

 الاطراف الأخرى لصالحك

  الدهاء في مناورات التفاوض

وهناك تكنيكات تتسم بشىء من الدهاء مثل تكنيك الطعم وهي 
إبعادك عن القضايا الأساسية وطرح قضايا هامشية، حيث يسعى 

أحد الأطراف إلى طرح قضية فرعية لانتزاع تنازل يخص القضية 
.الرئيسية

أما هنا فيقوم أحد الأطراف بتقديم طلب فرعي سوف يعمد فيما بعد 
إلى التنازل عنه مقابل أحد التنازلات من الطرف الآخر إذا تمكنت 
منك هذه الحيلة فسوف توحي إليك أنها ذات أهمية بالنسبة للطرف 

الآخر بينما هي في واقع الأمر ليست كذلك هذه الحيلة

لجأت إليها كوريا الشمالية أثناء مباحثاتها مع كوريا الجنوبية بشأن 
،الأسلحة

حيث قررت الدول المعنية حينئذ في وقت مبكر للمحادثات أن يمثل 
مسؤولون رسميون من ثلاث دول محايدة كل من الكوريتين على 
مائدة المباحثات جنبًا إلى جنب مع المفاوض الوطني لكل دولة

فاختارت كوريا الجنوبية، النرويج، السويد، سويسرا.اختارت كوريا 
الشمالية: بولندا، تشيكوسلوفاكيا، ولكنها لم تتوصل إلى البلد الثالث، 
واقترحوا أن تبدأ المفاوضات لحين أن تعلن عن البلد الثالث أن ما 
كانت تسعى إليه كوريا الشمالية في حقيقة الأمر هو أن تتيح لنفسها 

استخدام حيلة الرنجة الحمراء

وحينما آن الأوان وبدأت المباحثات قامت كوريا الشمالية بطرح 
اختيارها

الثالث وهو الاتحاد السوفييتي. فجاء رد الجميع أن هذا لا يجوز  
 لأن

الاتحاد السوفييتي ليس دولة محايدة، فأجاب الكوريون الشماليون: 
ولكنها ليست متورطة بشكل مباشر في الصراع ولذلك فهي لا 

تعتبر دولة منحازة

وهو افتعال قضية غير واقعية لإجبارك على التنازلات، وحيلة 
التقاط الكرز، ولمواجهتها عليك بجمع المعلومات وتوسيع الخيارات 

وحيلة الخطأ المتعمد والمغالطة والتصعيد والمعلومة المقصودة. 
ومن مبادئ التفاوض أن تحمل الطرف الآخر على أن يسبقك في 

الالتزام

ومن الذكاء التغابي، ولا تدع الطرف الآخر يحرر العقد، واقرأ العقد 
في كل مرة، واستخدم حيلة النقود المرحة )كسر الجنية( التي يقصد 
بها استخدام الفواصل عند إعطائك الأرقام واستخدام الكسور فهي 
أكثر إقناعًا، ويميل الناس لتصديق كل ما هو مكتوب، والتركيز 
ا لتهنئة  على الأمور الأساسية، والتركيز على القضايا. واسع دائمً

الطرف الآخر حتى لو كان أداؤه عاديًا

استراتيجية الانسحاب الظاهري في هذه الاستراتيجية يعلن فيها أحد 
الأطراف انسحابه في اللحظة الحاسمة للحصول على مزيد من 
التنازلات، واستخدام أسلوب البطاطا الساخنة، حيث يقوم أحد 

الأشخاص برمي البطاطا في يد صديقه ليواجه هو درجة حرارتها 
فور خروجها من الفرن على اعتبار أنها مشكلته وهو مضطر لحلها 
في حين أنك أنت من يرغب في التهامها. يقوم أحد الأشخاص برمي 

مشكلته بوجهك  اعتبار أنها مشكلتك أنت وعليك أن تحلها، فلا 
تسمح للآخرين بإلقاء مشاكلهم فوق عاتقك، وعليك الاحتراس من 
طريقة الإنذار بالانسحاب التي تحوي نقطة ضعف وهي إنك إن 

هددت ولم تطبق التهديد فقد فقدت قوتك التفاوضية

   إنهاء المناورات التفاوضية

 مفاوضات النهاية

في نهاية المفاوضات أو المناورات التفاوضية تظهر أنواع من 
المناورات الأخلاقية وأحيانًا يكون هناك مناورات غير أخلاقية 

ولذلك علينا معرفة ما هي المناورات غير الأخلاقية التي يستخدمها 
بعض المفاوضين في المناورات الختامية للتفاوض لكي نبطل 

مفعولها

 طلب المستحيل

كأن يخترع المفاوض المقابل مثلًا طلب صعب أو محال تنفيذه في 
آخر التفاوض فعلى سبيل المثال تم الاتفاق على تصنيع منتج معين 
يستغرق تصنيعه عشرة أيام فيقوم بطلب التسليم بعد خمسة أيام وهنا 
يجب إفهامه أن ذلك مستحيل وأن ذلك تعجيز للتهرب من الاتفاق 

مثلًا ولكن إذا كان ذلك ممكنًا فيجب أن يكون بثمن

الخطأ المتعمد
بعض المفاوضين في البيع أو الشراء يتعمد عدم كتابة بند معين 

ليبدو وكأنه قد نسيه مثلًا وهو متعمد ذلك ليكون ورقة لدعم موقفه 
لطلب المزيد من التنازلات من الطرف الآخر أو تحقيق كسب أو 

إيقاع الطرف الآخر

 تنفيذ ما لم تفصح به دون موافقتك

 إلغاء الاتفاق بعد الاتفاق

 ضربة اللحظات الأخيرة

  تحجيم التنازلات

 الغباء التفاوضي

  القيمة نسبية

 قيمة الوقت

 المفاوضات الطويلة

 القدرة على الانسحاب

 استراتيجيات وتكنيكات التفاوض

ومن أهم الاستراتيجيات المعروفة في مجال التفاوض استراتيجيات 
متى، كيف، أين، ومن الواضح أن استراتيجيات متى تركز على 

المفهوم الحقيقي للتوقيت وما يتبعه من أمور، بينما تشمل 
استراتيجيات كيف وأين على طرق ووسائل سير المفاوضات، وما 

يأتي في إطارها من اعتبارات

: استراتيجيات متى، تشتمل هذه الاستراتيجية على الأساليب  أولًا
:والتكتيكات التالية

الصبر

 :ومن وسائل كسب الوقت
 عدم الرد الفوري على السؤال

تغيير مجرى الحديث
 الرد بسؤال مضاد

وذلك لإعطاء النفس الفرصة للتفكير وتقرير ما يمكن فعله

المفاجأة

 الأمر الواقع

 الانسحاب الهادئ

 الانسحاب الظاهري

 انعكاس، ارتداد، تحول

القيود

الخداع

استراتيجية كيف وأين

  المشاركة في العمل

المساهمة

 التوصية المفتعلة ورد الفعل السلبي .

  مفترق الطرق

 التغطية 

العشوائية

استراتيجية التدرج

  التصنيف الفئوي

 التوكيل 

 العينة العشوائية

  تغيير المستوى

نصائح للتصرف في المواقف المحرجة في التفاوض

 لا تحاول تبرير الموقف

 لا تظهر الارتباك

  التقليل من حدة الموقف

  تغيير الموضوع

     ما هو هدفك الذكي؟

حدد أهدافك واهتماماتك
.حدد ما تريد تحقيقه من التفاوض وما هو مهم بالنسبة لك

تتضمن أهداف التفاوض فهم أهدافك واهتماماتك وتوصيلها لتحقيق 
نتيجة ناجحة في التفاوض

وهنا يجب عليك جمع المعلومات حول احتياجات الطرف الآخر فهم أهداف الطرف الآخر واهتماماته
ورغباته وأولوياته لفهم وجهة نظره بشكل أفضل

ضع خطة لتحقيق أهدافك مع مراعاة مصالح الطرف الآخر، قد وضع استراتيجية
يتضمن ذلك تسوية أو تنازلات أو تكتيكات أخرى

استخدم لغة واضحة وموجزة لتوصيل أهدافك والاستماع بنشاط إلى التواصل بفعالية
الطرف الآخر لفهم أهدافه واهتماماته

كن على استعداد لتقديم التنازلات لتحقيق اتفاق متبادل المنفعةكن مستعدًا لتقديم التنازلات

تقييم النتيجة

بعد التفاوض، قم بتقييم ما إذا كانت الاتفاقية تلبي أهدافك وما إذا 
ا .كان من مصلحتك المضي قدمً

تذكر أن المفاوضات الناجحة تتطلب التواصل الفعال والاستماع 
.الفعال والرغبة في التوصل إلى حل وسط

ا ما يكون المفاوض الذكي مقتنع تمام الاقتناع بأن خسارة  وهنا دائمً
صفقة في التفاوض أفضل من عقد صفقة خاسرة

 ماذا يريدون
يتحقق ذلك من خلال الاستعداد والتجهيز للتفاوض وجمع المزيد من 
المعلومات والبيانات حول طلباتهم وأهدافهم ويتعين عليك " تفهم ما 

 " هو مهم للطرف الآخر

 ما هي البدائل المتاحة لك؟
الشيء الذي لا غنى عنه هو أن تكون مستعدًا وبشكل جيد لعرض 
الحلول الإبداعية التي قد تتوارد لذهنك من خلال تبادل الأفكار 

من شأنها أن تعمل   Brainstorming in advance المسبق
لصالح كلا الطرفين

 ما الذي يمكن التفاوض بشأنه

يختلف ما يمكنك التفاوض بشأنه من حالة إلى آخرى، ففي حالة 
التفاوض مع مورد يكون تركيزك على عدة أمور متعلقة 

بالمواصفات ومستوى الجودة والسعر وشروط وطرق السداد 
وشروط الشحن والتعبئة والتغليف وغيرها من الأمور المتعلقة 

بالمنتجات

ففي بند المواصفات يكون التفاوض حول دقة المنتج ومطابقته 
للمواصفات العالمية ويجب عليك الوقوف والتأكد من سمعة المورد 
من أجل تحقيق الجودة المطلوبة منه والحذر من أن يتم خداعك أو 

استغلالك

في بند الجودة يكون التفاوض حول مستوى الجودة المطلوب فيجب 
تحديد معايير الجودة للاتفاق عليها مسبقًا

إمكانية وضع علامتك التجارية على المنتجات

فحص جودة المنتجات وكيفية رد المرتجعات والمنتجات المعيبة 
واستبدالها

الحد الأدنى للطلب حيث يتم التفاوض حول هذا الحد ومدى إمكانية 
رفعه

أو خفضه فيجب أن يتناسب مع إمكانياتك     

التفاوض حول تعديل شكل المنتج لتكتسب ميزة تنافسية في السوق 
.وتجذب المزيد من العملاء )فوانيس رمضان(

.التفاوض حول حفظ حقوق الملكية أيًا كان المنتج الخاص بك
.التفاوض حول أسعار المنتجات

كما أوضحنا سابقًا أن آخر بند في التفاوض عادة ما يكون السعر 
ا في التفاوض وحتى تتمكن  ولذلك هنا تكون قد قطعت شوطًا كبيرً
من الوصول لأفضل سعر بالنسبة لك عليك اتباع الخطوات الآتية

ضرورة التعرف على أسعار مكونات المنتج جيدًا حتى لا يحاول 
أحدهم خداعك بحجة ارتفاع أسعار المواد الخام مثلًا

التعرف على سعر المنتج التام في الأسواق حتى تتمكن من 
التفاوض لتحقيق أرباح لك

يجب أن تلتزم بمبدأ الفوز للجميع فلا تنسى أن تحقيق الأرباح حق 
وهدف لك وللطرف الآخر في التفاوض، وأن ترضى بالحلول 

المرضية للجميع وألا يعتبرك المورد عميل غير ذي فائدة بالنسبة له 
مما يجعله لا يلبي طلباتك ولا يهتم بالتعامل معها وبهذا تكون 

مفاوض أناني وتخسر الصفقة ككل

ا  التفاوض على أساس حجم الطلبية فكلما زاد الحجم تطلب تخفيضً
أكبر وهكذا

التفاوض على السعر مع أكثر من مورد واستخدام عروض الأسعار 
كنقطة قوة لك

اتبع سياسة أنا لست صاحب القرار الأخير، لتتخلص من ضغوط 
الطرف الآخر عليك لإنهاء الصفقة وأنت تشعر بالقلق أو نقص 
المعلومات ولذلك تستمر في التفاوض حتى تحصل على أفضل 

 الأسعار

 تحديد الزمان والمكان

احرص على تحديد الموعد النهائي عندك للآخرين في التفاوض لأن 
ذلك يعني توضيح مدى الحزم والإصرار واهتمامك بالعملية 

.التفاوضية
ويقصد به المرحلة التاريخية التي يتم التفاوض فيها والمكان 

.الجغرافي الذي تشمله القضية عند التفاوض عليها

مهارات اختيار مكان التفاوض

من المهارات المساعدة على عقد المفاوضات حسن اختيار للمكان 
المناسب لعقد المفاوضات وتستلزم هذه المهارات الموائمة بين 

:الاختيارات التالية
التفاوض في مكان محايد

اختيار مقر أحد الأطراف لاختلاف مبررات ومزايا كل بديل

الإعداد لمكان التفاوض

.  "حاول أن تجعل الطرف الآخر يسافر إليك  "جيم توماس
يعتبر اختيار مكان التفاوض وإعداده من أهم النقاط الهامة لإنجاح 

 العملية التفاوضية، فكيف يتم تحديد
مكان التفاوض وكيف يتم تنظيمه وإعداده، وما هي أنواع موائد 

المفاوضات؟

تحديد مكان التفاوض

إعداد وتنظيم مكان التفاوض

أنواع موائد المفاوضات

المائدة المستديرة

المائدة البيضاوية

المائدة المستطيلة

 إرساء أرضية مشتركة للتفاوض

ولذا فنجاح المفاوضات يعتمد بشكل أساسي على فهم مصالح 
الطرف الآخر ودوافعه. ويتحقق ذلك كما قلنا سابقًا من خلال طرح 
الأسئلة، والاستماع بنشاط، والبحث عن الطرف الآخر، والنظر في 
وجهة نظره، والبحث عن أرضية مشتركة، كل هذا سيساعدك على 
التوصل إلى اتفاق مفيد للطرفين يزيد من استفادة كلا الطرفين من 

العملية التفاوضية

  إنشاء إطار للتفاوض
يقصد بالاتفاق الإطاري أن يبذل كل من أطراف التفاوض جهودًا 

ملموسة من أجل تهيئة أجواء إيجابية لإنجاح المحادثات بين 
الأطراف وبأسرع ما يمكن، ويجب أن يشارك أطراف التفاوض في 

تحديد الإطار العام للتفاوض

الأخطاء الشائعة في عملية التفاوض

التقصير في الإعداد للتفاوض قبل الدخول في أي مفاوضات يعتبر 
واحدًا من أكثر معوقات العمليات التفاوضية شيوعًا، فمن 

الضروري جمع أكبر قدر ممكن من المعلومات عن الطرف الآخر 
ومصالحه

عدم وضع أهداف محددة وواضحة يعتبر من ثاني أهم معوقات 
العملية التفاوضية، فمن المهم تحديد ما هو الأكثر أهمية بالنسبة لك 
ولمنظمتك قبل الدخول في أي مفاوضات، فذلك الأمر يساعدك في 
تحديد أولويات المشكلات وتجنب الانحراف عن طريق المشكلات 

الأقل أهمية

عدم التمتع بالمرونة الكافية حيث يمكنك ذلك من استكشاف حلول 
بديلة والتعرف على الحلول الوسط والتكيف مع التغييرات غير 

المتوقعة

عدم القدرة على التواصل بشكل فعال، فالتواصل الفعال كما سبق 
وأوضحنا هو شئ ضروري

الفشل في التخطيط للتنفيذ حيث يمكن أن يؤدي ذلك إلى سوء الفهم 
وعدم ضمان تنفيذ الاتفاق المتفاوض عليه بنجاح

عدم التحضير الدقيق للأهداف الواضحة

.عدم القدرة على إنهاء العملية التفاوضية بشكل ناجح )الإغلاق(

عملية التفاوض

التأكد من أن جميع المستندات اللازمة صحيحة  قبل إنهاء عملية 
.التفاوض

قبل إنهاء الصفقة يجب ومن المهم التأكد من أن جميع المستندات  
المطلوبة للعملية التفاوضية سليمة وصحيحة من الناحية القانونية 
ويجب مراجعة الوثائق والعقود من قبل خبراء قانونيين للتأكد من 

دقتها وامتثالها للقوانين واللوائح ذات الصلة

وعليك تحديد تاريخ واقعي لأنهاء الصفقة مع مراعاة الوقت اللازم 
لإنجاز كافة المهام الضرورية ومن المهم التأكد من أن جميع 

الأطراف المعنية متاحة في تاريخ الإغلاق لتجنب أي تأخير إذا 
كانت هناك أية مشكلات تحتاجإلى حل قبل الإغلاق فيجب معالجتها 

في أسرع وقت ممكن لتجنب
أي مفاجآت في اللحظة الأخيرة

بالطبع أيًا ما كان الأمر الذى تفاوضنا بشأنه فإن تنفيذ الاتفاق 
سيحتاج للأموال ولذلك علينا التأكد من أن التمويل اللازم للصفقة 
متوفر قبل تاريخ الإغلاق. يجب على المشتري التأكد من أن لديه 
الأموال اللازمة لإتمام الصفقة ويجب على البائع التأكد من استلام 

الدفعة في تاريخ الإغلاق

عليك بذل العناية الواجبة قبل إنهاء عملية التفاوض والتأكد من أن 
المشتري على علم بأي مخاطر محتملة مرتبطة بالصفقة من حيث 
مراجعة البيانات المالية والعقود وأي مستندات أخرى ذات صلة 

 حتى نتمكن من معالجة أي مشكلات يتم تحديدها

 عوامل الإقناع

: لابد أن تكون مقتنعًا جدًا بالفكرة التي تسعى لنشرها، فمن غير  أولًا
ا بأمر أنت شخصيًا غير مقتنع به  الطبيعي أن تحاول إقناع شخصً

لأن أي تردد أو خلل في قناعتك بالأمر سيكون كفيلًا أن يحول بينك 
وبين إيصال الفكرة للغير

ثانيًا: استخدم الكلمات ذات المعاني المحصورة والمحددة مثل بما 
أن، إذن، وحينما يكون .. إلخ، فهذه الكلمات فيها شيء من حصر 
ا من التعميمات البراقة التي لا  المعنى وتحديد الفكرة، وكن حذرً

.تفهم أو ذات معاني واسعة، مثل سنسعى وسنحاول ونعتقد أنه ممكن

ثالثًا: أترك الجدال غير المجدي الذي يقود إلى الصدام، فعليك 
الحرص على عدم الدخول في هذا النوع من الجدال لأنك في 
ا فلو أنك قدمت الأدلة والبراهين وفزت  الحالتين ستكون خاسرً

ا كما يقولون وكسبت الجولة  بالنقاش وطرحت الطرف الآخر أرضً
فإنه لن يكون سعيدًا بذلك وسيضمر لك نوعًا من المشاعر السلبية 

وبذلك تخسر صديقًا أو تخسر اكتساب صديق

:رابعًا: اعتمد على أهم عنصرين أساسيين للإقناع
:المقدمات المنطقية .1

وهي تلك البيانات أو المعلومات التي تعتمد عليها وتمكنك من 
.الوصول إلى النتيجة المرجوة

:النتيجة .2
.وهي الهدف من التفاوض والإقناع والجلسة أساسًا

مثال على ذلك: المواطنون الذين ساهموا بأموالهم في تأسيس 
الجمعية هم الذين لهم حق الإدلاء بأصواتهم فقط

خامسًا: اختيار الأسلوب اللين السهل والابتعاد قدر المستطاع عن 
.الشدة وفرض الرأي أو الضغط على الطرف الآخر

ا نهاية حديث الطرف الآخر في بداية حديثك   سادسًا: استخدم دائمً
 ،لأن هذا سيشعره بأهمية كلامه لديك وأنك تحترمه وتهتم بكلامه

ثم بعد ذلك قدم له الحقائق والأرقام التي تشعره كذلك بقوة معلوماتك 
.وأهميتها وواقعية حديثك ومصداقيته

سابعًا: أظهر فرحك الحقيقي غير المصطنع بكل حق يظهر على 
لسان الطرف الآخر، وأظهر له بحثك عن الحقيقة لأن رفضك 

لقبول حقائق واضحة يجعل الطرف يشعر أنك تجادل لمجرد الجدال 
.والانتصار الشخصي

وحتى تنجح محاولاتك لإقناع الآخرين بأمر ما يجب عليك

ا على نقل الأسس والمبادئ والأفكار بدقة وإتقان أن تكون قادرً

معرفة أحوال أطراف التفاوض وقيمهم وترتيبها حسب أهميتها

الالتزام بالمبادئ العامة مثل حسن الخلق، أناقة المظهر، الثقافة 
الواسعة

 التفاعل الإيجابي الصادق مع الطرف الآخر

الإعداد الكامل لموضوع التفاوض من حيث البدء بالمواضيع الأكثر 
أهمية  أولًا حتى لا تطغى الأمور الجانبية أو الأقل أهمية على 

المواضيع المهمة

اختيار الوقت المناسب لك وللطرف الآخر

ما يجب عليك فعله أثناء عملية الإقناع

ا للطرف الآخر توضيح الفكرة بالقدر الذي يجعلها أكثر وضوحً

العناية بحاجات الطرف الآخر

تفعيل أثر المشاعر

توضيح الأمور التي لازال بها لبس والرد على أية أسئلة أو  
اعتراضات

التأكد من مدى اقتناع الطرف الآخر وذلك من خلال مشاركته في 
الجواب عن الاعتراضات أو حماسته للعمل المبني على اقتناعه

التغير المباشر في السلوك

أنواع المفاوضات

  التفاوض الأناني

 يعد التفاوض الخاسر )الأناني( أو التفاوض التوزيعي
(Distributive negotiation)

أحد أكثر أنواع التفاوض شيوعًا حيث تركز الأطراف المعنية في 
المقام الأول على المطالبة بأكبر حصة ممكنة من الموارد المتاحة 
أو تحقيق أهدافهم الفردية. وهي تتميز بعقلية تنافسية قوية، وتسمى 

."أحيانًا بالتفاوض "الدائري الثابت

 Zero Sum  لعبة مجموع الصفر
 (Zero - sum) أو لعبة مجموع الصفر مما يعني أن أي مكسب
من جانب أحد الأطراف يؤدي مباشرة إلى خسارة مقابلة للطرف 

  .الآخر
على سبيل المثال، يمكن استخدام هذا النوع من التفاوض بشكل 
فعال في مواقف معينة، مثل مفاوضات الأسعار أو المزادات أو 

عندما تكون الموارد أساسية في المفاوضات يحاول فيها كل طرف 
أن يسيطر على كمية محدودة من الموارد، فمثلًا قد يشعر العميل 
ا ما لم تخفض له سعر المنتج أو  بالخسارة كونه سيدفع مبلغًا كبيرً
الخدمة، وبالمقابل قد تشعر أنت بالخسارة إن خفضت السعر

   التفاوض التكاملي

يعتبر واحدًا من أفضل أنواع التفاوض، يطلق عليه العديد من 
الأسماء )التكاملي - الفوز للجميع... إلخ( حيث يركز فيه الطرفان 
على إيجاد حلول مفيدة لكليهما وتعظيم المنفعة لجميع الأطراف 

المعنية ويؤدي ذلك لخلق نتائج تمكن الجانبين من تحقيق أهدافهما 
والوصول لحل أصل المشكلة القائمة بينهم

على سبيل المثال، تكون أنواع التفاوض التكاملية فعالة عند التعامل 
مع علاقات

،طويلة الأجل أو توقع التفاعلات المستقبلية بين العديد من الأطراف
مثل الشراكات التجارية أو العلاقات بين البائعين والعميل أو 

العلاقات بين
صاحب العمل والموظف 

تجنب التفاوض

يعتبر تجنب التفاوض واحدًا من أهم تكتيكات التفاوض الناجح، 
حيث يختار أحد الطرفين أو كلاهما تجنب أو تأخير الدخول في 
ا، بدلًا من السعي الجاد للتوصل إلى حل أو  عملية التفاوض تمامً
التوصل إلى اتفاق، قد تقرر الأطراف تجاهل المشكلة أو تأجيل 

 .المناقشات أو إيجاد طرق بديلة لمعالجة الموقف

ويحدث هذا في بعض الحالات كأن يشعر كلا الطرفين أنهما غير 
.مستعدين لذلك

أو هناك نقص واضح في البيانات اللازمة لبدء عملية التفاوض أو 
عدم وجود المعلومات الكافية. وأحيانًا يكون جمع البيانات يتطلب 
 ، مزيدًا من الوقت وتحليل الموقف يحتاج مناقشات مع فريقك أولًا
وغالبًا ما يكون أسلوب تجنب التفاوض استراتيجية مؤقتة للسماح 

بالإعداد المناسب

  التفاوض متعدد الأطراف

يشير التفاوض متعدد الأطراف إلى عملية تفاوض تشمل ثلاثة 
أطراف أو أكثر يعملون معًا للتوصل إلى اتفاق أو حل مشكلة 
معقدة. على عكس المفاوضات بين طرفين، يتفاعل فيها كيانان 

بشكل مباشر، تتطلب المفاوضات متعددة الأطراف إدارة 
الديناميكيات والمصالح والتفاعلات بين أصحاب المصلحة المتعددين

يمكن العثور على المفاوضات متعددة الأطراف في سياقات مختلفة، 
مثل الدبلوماسية الدولية والشراكات التجارية من إندماج واستحواذ 

وتعاقدات ضخمة. والتخطيط المجتمعي وهو عملية لتحديد 
احتياجات المجتمع تحديدًا دقيقًا لمعرفة الموارد المادية والبشرية 
والموائمة بينهما وهنا تشترك العديد من الأطراف كالوزارات 

والمصالح الحكومية وأحيانًا المجتمع المدني للتخطيط على مستوى 
الدولة ككل

 مساومة التفاوض

التسوية هي أحد أنواع التفاوض التي تتبع مبدأ الحلول الوسط حيث 
يقوم كلا الطرفين بالتخلي عن أمور معينة للوصول لحل وسط 
يرضي الطرفين وهو ما يدل على حرص الطرفين على الحفاظ 
على العلاقات الشخصية مع الطرف الآخر وأنهما يريدان تحقيق 

اتفاق شامل

هذا يدل على رغبة كل طرف في إيجاد أرضية مشتركة واستيعاب 
مصالح كل طرف، غالبًا ما يتم استخدام أنواع التفاوض المساومة 
في المواقف التي يعتبر فيها الحفاظ على العلاقات أو التوصل إلى 
ا.  ا مهمً حل في الوقت المناسب أو التوصل إلى حل وسط عادل أمرً

يتم استخدام العديد من أنواع التفاوض بشكل متكرر  في حالة 
الشراكات التجارية طويلة الأجل أو التحالفات الاستراتيجية أو 

التعاون

 التفاوض المبدئي

من بين العديد من أنواع التفاوضات الشائعة، يطلق على التفاوض 
ا اسم المفاوضات القائمة على المصالح أو على أساس  المبدئي أيضً
المزايا، والتي تركز على تحديد ومعالجة المصالح والاحتياجات 

.الأساسية للأطراف المعنية
الأنواع المبدئية من أمثلة التفاوض في مكان العمل مثل التفاوض 
  .على العقود أو الشراكات أو حل النزاعات في مكان العمل

 م تطويره بواسطة روجر فيشر وويليام يوري في كتابهما
Getting to Yes" "

وتشتمل كافة أنواع التفاوض على الأربعة عناصر الأساسية خلال 
:عملية التفاوض ما يلي

التركيز على المصالح بدلًا من المواقف
ابتكار خيارات متعددة

تقييم هذه الخيارات بمقارنتها بمعايير موضوعية
      الحفاظ على التواصل الفعال

 التفاوض القائم على سلطة المفاوض

يشبه إلى حد كبير أسلوب التفاوض التوزيعي، بالإضافة إلى 
مشاركة استخدام القوة والتأثير لتشكيل نتائج التفاوض، ويسمى 

ا التفاوض القائم  على القوة  .أيضً
غالبًا ما تتبنى الأطراف في أنواع المفاوضات القائمة على القوة 
ا ومهيمنًا. فهم يهدفون إلى التحكم في ديناميكيات  موقفًا حازمً
التفاوض وقد يستخدمون تكتيكات مثل تقديم الطلبات أو تحديد 
الإنذارات أو استخدام التدابير القسرية للحصول على ميزة

في بعض الحالات، يمكن لأي طرف استخدام أسلوب التفاوض 
القائم على السلطة إذا كان من الممكن أن يكون لموقفه أو لقبه تأثير 

قوي على الطرف الآخر

 التفاوض مقابل الإقناع

الإقناع هو أحد أهم المهارات المكتسبة لتنفيذ الصفقات التي تحتاج 
لعمليات التفاوض، وهو من صور التواصل الناجح والفعال التي من 
خلالها يستطيع المقنع أن يقود الأطراف إلى حل مشترك للمشكلة

ويعتبر الإقناع وسيلة تعمل على تحريك ونقل الأطراف المتفاوضة 
إلى وضع جديد أفضل من وضعهم الحالي، ويجب الحذر من 

. ممارسة الإقناع من خلال استجداء الطرف الآخر
ولكنه يتعلق بالإعداد الحذر والدقيق والمناسب للمجادلات وعرض 

الإثباتات المتنوعة

نصيحة للأشخاص الذين تتراوح أعمارهم بين 
الخمسين وما فوق

كن على استعداد لتغيير الوظيفة إذا لم تكن راضيًا عن راتبك أو 
فوائدك

كن مستعدًا لتعلم مهارات جديدة ولتطوير مهاراتك الحالية

بالنسبة للأشخاص في منتصف العمر، هناك بعض النصائح نصائح لأشخاص في منتصف العمر 
:الإضافية التي قد تكون مفيدة

ركز على خبرتك وإنجازاتك

كن مستعدًا للتنازل عن بعض الأشياء، مثل الراتب الأعلى أو سلطة 
معينة  أو مسؤولية معينة مقابل فوائد أخرى، مثل المزيد من 

الإجازات أو التوازن بين العمل والحياة

كن على استعداد لتغيير الوظيفة إذا لم تكن راضيًا عن راتبك أو 
فوائدك


