
 القوة التفاوض�ةالمحور السا�ع- 

 للشخص  التفاوض�ةةمهارال وأفضل مصدر للقوة هي الآخر، الطرف في التأثیر على القدرة القوة هي إن

 المفاوض، أي معرفة الأسالیب التي یلجأ إلیها وتوقیت كل منها، كما تعد المعلومات مصدرا آخر للقوة. 

  التجاري : التفاوض فيمصادر القوةأ- 

تلعب القدرة التفاوض�ة دوراً رئ�س�اً في كل نوع من أنواع التفاوض، سواء كان التفاوض س�اس�اً أو تجار�اً، ففي 

مفاوضات قطاع الأعمال لعمل�ات الب�ع والشراء، الكل – المشتري وال�ائع – له سلطة في المفاوضات، والسلطة 

المقصودة هنا هي إدراك وتصور نقاط القوة والضعف لكل من ال�ائع والمشتري ق�اساً �الآخر. هذا التصور 

للسلطة أو القوة یؤثر على قدرة كل طرف في تحقیق أهدافه، فكلما إكتسبت المز�د من القوة التفاوض�ة مقارنة 

 ف�ما یلي:  مصادر القوة التفاوض�ة الثمان�ة  وتتمثل.�الطرف الآخر، كلما أص�حت تنازلاتك أقل

، كلما ز�ون  أم ال�ائع؟ كلما إشتدت حاجة الز�ون من الذي �حتاج هذه الصفقة أكثر من الآخر؟ ال :الحاجة .1

 على ز�ون إزدادات القدرة لدى ال�ائع على التفاوض، وكلما إشتدت حاجة ال�ائع للب�ع، كلما إزدادت القدرة لدى ال

 .التفاوض

 الذي �عتقد أن منتجاتك ز�ون ة لكل طرف إذا لم یتم التوصل إلى إتفاق؟ الــــــما هي الخ�ارات المتاح: الخ�ارات .2

وخدماتك فر�دة من نوعها ولا تُضاهى ل�س لد�ه خ�ارات أخرى، أما خ�اراتك الأخرى ك�ائع تتألف من فرص 

، كلما ز�ون ، فكلما إزدادت خ�اراتك وقلت خ�ارات المن طرف ز�ائن حجم صفقاتهـــــم أكبرالمب�عات الأخرى 

 .إزدادت قدراتك على التفاوض

، ز�ون �شیر الوقت إلى الأحداث الوش�كة والتي شارف موعدها النهائي على الفناء سواء لل�ائع أو ال :الوقت .3

 تحت ضغط الوقت، فال�ائع عادة ما تزداد لد�ه القوة التفاوض�ة، فعلى سبیل المثال في العقارات ز�ون فإذا كان ال

التجار�ة، إنتهاء عقد الإیجار القد�م من الممكن أن �ضع المُستأجر تحت ضغط الوقت لإیجاد مكاتب جدیدة، 

كما أنَّ عامل الوقت سیؤثر أ�ضاً على العدید من المشتر�ات الأخرى ذات الصلة �عمل�ة النقل إلى المكان الجدید 

، الأحداث الوش�كة والتي ...مثل التعاقد مع مقاول للنقل والد�كور، واخت�ار أثاث المكاتب والمعدات التجار�ة

 من التجول حول المتاجر وسماسرة العقار �غ�ة ز�ون تأخر إنجازها تخلق ضغط الوقت وتحدد فُرَص وخ�ارات ال

الب�ع�ة �حلول نها�ة لعدم تحقیق الحصة  �ضغط الوقت، ر�ما ك�ائعإیجاد سعر أفضل، �المقابل أنت أ�ضاً تشعر 

 .في هذه الحالة س�متلك عمیلك قوة الوقت بدلاً منك، فترتها وفقاً لخطة المب�عات المقررة مُس�قا
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ك؟ إذا كنت تملك كم�ة عال�ة ز�ائنكیف هي قوة علاقاتك مع المُرشحین المُحتملین لأن ُ�ص�حوا  :العلاقات .4

 قد لا یُت�حون لك ز�ائن السلطة، ولكن �عض القوة، فأنت تملك الز�ائنمن الجودة العال�ة في العلاقات مع 

تطو�ر هذه العلاقات، ومن الممكن أن �طلبوا منك التكلم والتعامل فقط مع إدارة المشتر�ات، �كل تأكید في مثل 

 .�ة في تطو�ر علاقات القوةو صعهناكهذه الحالة س�كون 

كم من الوقت والطاقة تم إستثمارها في عمل�ة إتمام الصفقة؟ كلما إزدادت جهود الإستثمار، كلما : الاستثمار .5

 جهداً أكبر في عمل�ة الشراء، كلما إزدادت قدرتك على الز�ون إزداد الإلتزام في التوصل إلى إتفاق، كلما أنفق 

 الإستثمار�ة عندما تنفق أنت الكثیر من الوقت والطاقة في ز�ون التفاوض، وعلى العكس من ذلك، تتعزز قدرة ال

 ساعة في إعداد وتجهیز عرض الإقتراح المكتوب، س�كون من الصعب 20عقد الب�ع المحتمل، فإذا أنفقت 

 .عل�ك إهمال الصفقة

ما الذي تحتاجه حتى تثبت مصداق�ة شركتك في جودة منتجاتها وتعاملاتها؟ هذا یتطلب قائمة  :المصداق�ة .6

 الك�ار ذوي المناصب المرموقة، فعندما تب�ع منتجك إلى رئ�س الوزراء أو لأكبر شركة نفط أو لأكبر ز�ائنمن ال

 صورة تذكار�ة �ظهرون فیها مع منتجك على مكاتبهم، �كل تأكید التقاط، إحرص دائماً على اتصالاتشركة 

 الجدد المحتملین، وقد یتطلب الأمر منك التضح�ة �أسعار منخفضة لز�ائنس�عزز هذا من مصداقیتك أمام ا

 .للحصول على مثل هذه المصداق�ة الثمینة

ك وتشرح لهم نئز�اهي القوة الحق�ق�ة، أنت تملك قوة المعرفة عندما تفهم بدقة مشكلات وإحت�اجات  :المعرفة .7

كیف أنَّ منتجاتك أو خدماتك المُقتَرَحة سوف تحل تلك المشكلات وتلبي تلك الإحت�اجات، وعلى العكس من 

 �علم عن منتجاتك كما تعلم أو ر�ما أكثر، س�قل إعتماده عل�ك �كل تأكید. قبل سنوات، ز�ونكذلك، إذا كان 

 المتخصصة، �حیث ز�ائنبإعادة ه�كلة طرق ب�عها وخبرات مندو�یها وفقاً لمجالات أعمال ال IBM  قامت شركة 

 فر�ق عمل متخصص في مجالات 14ها، والیوم أص�ح لدیها نئز�ا�ص�ح مندو�یها أكثر درا�ة �طرق عمل 

 مثل الرعا�ة الصح�ة، والسفر، والخدمات المال�ة، وإعترفت الشركة أنَّ مندو�یها لم یتمكنوا من ز�ائنأعمال ال

 . حتى إكتسبوا خبرة أكبر منهم أنفسهم في مجالات عملهمز�ائنإضافة ق�مة حق�ق�ة إلى ال

 �قومون �قرارات شراء أكثر من ز�ائناللقد أص�ح من هو الذي �متلك مهارات أكثر في التفاوض؟  :المهارات .8

 ومؤتمرات دورات تدر�ب�ةحضر ي قد ز�ائنقبل، وهم في تحسن مستمر مع هذه القرارات، كما أنَّ الكثیر من ال

ال�ائع  ىلتحسین مهاراتهم التفاوض�ة، وهذا �عني أنهم إكتسبوا المز�د من القدرة على التفاوض، �المقابل یجب عل

 عموماً والتفاوض�ة خصوصاً لمجرد هعمل �استمرار على تحسین مهاراتي أن أو المسؤول على عقد الصفقات

 .وإقناع الز�ائنالإستمرار في ال�قاء 
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أن المصادر ) في كتا�ه أسرار التفاوض الفعال Roger Dawson’sیرى الكاتب ( ب- المصادر الشخص�ة للقوة:

  الشخص�ة للقوة تتمثل ف�ما یلي:

مكت�ك الفخم في التفاوض ف من القوة الذي �صحب الألقاب والمراكز العل�ا، وهو ذلك النوع القوة الشرع�ة:- 1

 الأوامر إعطاء كما أن التركیز على الألقاب أثناء التعارف �عط�ك قوة، و�مكن أ�ضا یدعم قوتك الشرع�ة،

ومتى احتجت  مظهر�ة، قوة شرع�ة  المفاوض �عطيمما الاجتماع أثناء الاتصالات الهاتف�ةللسكرتیر �حجب 

.  في الموقف على نحو ماتحكمة مع الطرف الآخر فلتكن س�ارتك، فأنت بذلك ت س�ارلركوب

 أنها أدركت إذا صفقة معك لإبرام الجهة التي تتفاوض معها أوزداد حماس الطرف المقابل  يالفائدة:قوة - 2

 هو إنمان تفاوضه معك �أ إحساس �عط�ك أن متى حاول الطرف المقابل إ�اه، كلا تمنح تنال منك فضلاً إنما

ما  وهو ،ما ستقدمه لهم كنت واثقا إذا ولا تخدعك محاولاته وخصوصا هادئا ابق وإنما ،قلا تتضايفضل منه 

. �مكنك من توظیف هذا النوع من القوة

یوقعوا اتفاقا معك فإنهم س�فقدون مكاسب  لم إذافعلى سبیل المثال ،  وهي عكس قوة الفائدةالقوة القهر�ة:- 3

  وهذا النوع من القوة عندما یتم مزجه �قوة الفائدة تشكل قوه فعالة تدعم موقفك التفاوضي.كبرى لقاء استثماراتهم،

 تشتري سلعة معینة وتعود أن ومثال علیها الآخر،طرف دون ال القوة لطرف قد یهب الموقف :الموقفقوة - 4

 وهنا فان الأوراق لك ورد الق�مة ولكنك قد فقدت هذه لإرجاعها السند أو ف�طلب ال�ائع منك الفاتورة لإرجاعها

موقفك �كون ضع�فا جدا. 

 التفاوضي. من مصادر القوة التي تدعم للمفاوض قوة في موقفه أ�ضاوهي  قوة العز�مة والخبرة:- 5

 ج- أنماط المفاوضین: 

 هنمط الشخص المقابل ونمط شخصیتلأن فهم  ، الهامة في التفاوض هو فهم نمط المفاوض المقابلالأمورمن 

 هي:) Roger Dawson’s ( حسب المفاوضین، وأنماط التفاوض�ةالعمل�ة في سیر الأهم�ةالتفاوض�ة له �الغ 

 اهتمام �الوقت وهو النوع الذي یر�د الدخول في بإعطائهمالمفاوضون الواقعیون یتمیزون  المفاوض الواقعي:- 1

 هناك عن صلب الموضوع والدخول في هوامش غیر مهمة �النس�ة أوصلب الموضوع م�اشرة دون الخروج هنا 

ولا  الآخر منظمون و�میلون للتعامل الرسمي، وتجدهم یتصرفون �عدوان�ة تجاه الطرف �أنهمله، و�تصفون 

 �كونون هم أن فهم یر�دون �قتنع، لم أو إل�ه �كون مقتنع �ما توصل أن مولا یهمه ه �احت�اجاتأو �ه نیهتمو

 تدخل م�اشرة في صلب الموضوع بدون ثرثرة أن وهذا النوع عندما تتفاوض معه عل�ك ،الكاسبین وغیرهم یخسر
3 

 



 تأخذ قراراتك مع هذا النوع �سرعة و�تشدد دون تقد�م تنازلات ولكن أن ك، وعليوتفاصیل كثیرة وإضاعة للوقت

  تكون قراراتك مستندة على معلومات وحقائق واضحة وم�اشرة.أنیجب 

 العمل لیجد أجواء یبتعد عن أن التفاوض أثناء فهو عكس الواقعي فهو نوع �حب المفاوض الانفتاحي:- 2

وهذا النوع انفعالي نوعا ما في ه،  تفاوضأثناء مع الشخص المقابل وتجده متساهل الدعا�ةلنفسه شيء من 

 ، وأنت مرهفإحساس ذو �كون �عض المواقع من التفاوض ولكنه قادرا على اتخاذ القرار عادة وفوراً دون تردد و

 نحو ه تستغل ذلك لتحقیق صفقة وتستط�ع ذلك �استثارة حماسأن تعرضت لهذا النوع فحاول إذاكمفاوض 

  نجحت فسوف تجده یوافق �قرار سر�ع مبني على حماسه.وإذا همشروعك الذي تقدم

 �غلب علیها التعاطف مع الناس أو تصرفاتهم عاطف�ة أن �متازون �حبهم للناس وتجد المفاوض الودود:- 3

 إي معك سوف لن یتخذ ه في بدا�ة تفاوضلأنه تجاهك، تجعله �شعر �الاطمئنان أنوهذا النوع مطلوب منك 

 ولذلك تجدهم یتسمون �ال�طء في اتخاذ القرارات و�كرهون الضغط فهم نحوك، �شعر �الاطمئنان أن �عد إلاقرار 

 الأطراف جم�ع أي إسعاد الجم�ع إلىوهذا النوع �سعون دائما ،  كانأ�ا یتخذوا قرار تحت الضغط أولن یوافقوا 

 ثم أن تحاول أن أولا ترضى على �طء اتخاذ القرارات منهم أن فعل�ك ،فإذا تفاوضت مع هذا النوع ، المتفاوضة

تنال ثقتهم وأن تُشعرهم �الاطمئنان نحوك في البدا�ة، ولكن عل�ك الحذر من الضغط على هذا النوع من 

  عن اتخاذ القرار.وحجمهم ضغطت علیهم كلما كان ابتعادهم االمفاوضین، فكلم

 �عرف كل التفاصیل وتفاصیل أن �عد إلا عرض �أي أبدا علا �قتن وهذا النوع  التحلیلي:مفاوضال- 4

 فسوف تتسم قِبلهم، على الوقت وسرعة اتخاذ القرار من الأثر فان ذلك سوف �كون له ع، و�الطبالتفاصیل

ولا  وقتهم الكافي في التحلیل والتمح�ص في كل التفاصیل ا �أخذوأنفإنهم یر�دون ، المفاوضات معهم �ال�طء

 �كون كل شيء في مكانة تماما �عد اخذ كل أن بل یر�دون ، یدفعهم المفاوض المقابل لاتخاذ القراراتأن ن�حبو

 وإنما كل المعلومات المطلو�ة هلا تعطي أنعل�ك تتفاوض معه هذا النوع عندما ، التفاصیل والمعلومات وغیرة

. الكثیرة أسئلته على الإجا�ة طلبها ولتعطي لنفسك فرصة أو عنها سئل على مراحل كلما إ�اها تعط�ه أنیجب 
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