
 خصائص ومواصفات المفاوض المحترفالمحور الثاني عشر- 

 أخطاء �قع فیها المفاوض: -1

 هناك �عض أن إلى �متلكها المفاوض الناجح، نشیر أن، التي لا بد الأساس�ة نحدد �التفصیل المهارات أنقبل 

 :الأخطاء هدفه، ومن هذه إلى، التي تجعل المفاوض �ضل طر�قه الأخطاء

 ما یتناسب مع الظروف والإستراتیج�ة یجب على المفاوض أن �ضع من الخطط والبرامج إذ  غیر الجید:الإعداد -

  تحق�قه.إلىالتفاوض�ة التي �عمل في ظلها، ومع طب�عة الهدف، الذي �سعى 

 فشل العمل�ة التفاوض�ة، إلى قد تؤدي والإملاء فالتعنت ومحاولة فرض الشروط  والعطاء:الأخذإغفال مبدأ  -

 الأخذن التفاوض �عني أ ین�غي أن �كون طرفا التفاوض مقتنعین بوإنما الاستمرار في التفاوض، الآخرورفض الطرف 

، أ�ضا كل شيء الآخر �كسب طرف كل شيء، في حین یخسر الطرف أن أينه ل�ست م�اراة صفر�ة، وأوالعطاء، 

 .الأنان�ة إلى التفاوض عمل�ة ت�ادل مصالح مشتركة، تتطلب المرونة وعدم المیل وإنما

سوء الفهم والتعنت   مز�د منإلى إلا التهدید والوعید لا یؤد�ان أننت الدراسات ي وقد ب الترهیب:أسلوباستخدام  -

  ضع�فا.الآخروالتشدد في المواقف، مهما كان الطرف 

 وإقامة مشتركة للتفاهم أرض�اتجل ال�حث عن أ صبر ومثابرة من إلى تحتاج العمل�ة التفاوض�ة  الصبر:ذنفا -

  سلب�ة تأخذ طا�ع الانفعال وال�عد عن العقل.أفعال ردود إلى الصبر یؤدي ذجسور التعاون، ونفا

 الشخص�ة، وال�عد الإساءة درجة إلى أح�انا عدم التحكم في الانفعالات، والوصول إلى وهذه تؤدي ة الغضب:رثو -

  عمل�ة التفاوض.أمامعن الموضوع�ة، مما �فقد صاحبها التحكم في الموقف، ووضع متار�س 

 أذنك فتحت وإذا الاستماع تكسب المعرفة، أحببت (إذا وذلك تطب�قا للحكمة القائلة  القلیل:والإصغاءالكلام الكثیر  -

، حتى �مكن تنفیذها الآخر والآراء، التي �طرحها الطرف الأفكار �عني التمعن في والإصغاء )،فسوف تص�ح حك�ما

 والرد علیها.

 الموضوع�ة إلى �كثیر في حالة اللجوء أفضل �مكن أن �كون الموقف التفاوضي إذ المجادلة بدلا من التأثیر: -

 ، بدلا من الدخول في جدل عمیق یز�د من التوتر وسوء الفهم.الإقناع العلمي في والأسلوب

 یتقبل المفاوض أن لا بد وإنما و�تطلب ذلك الصدق مع النفس، وعدم دفن الرؤوس في الرمال، تجاهل النزاع: -

  یتفاداه.أنن �عترف بوجود النزاع، و�عمل على حله، بدلا من أ الواقع، والأمر

  الموضوع�ة والشخص�ة:لمفاوضاخصائص  -2

 �قوم أن تتوافر في رجل التفاوض المحترف، حتى �ستط�ع أنهناك عدد من الخصائص والمواصفات، التي یجب 

 العام والخاص لشخص�ة رجل الإطاربوظ�فته التفاوض�ة خیر ق�ام، وهذه الخصائص یتكامل �عضها مع �عض، لتضع 

هم الخصائص للمفاوض الناجح: أالتفاوض، و

  :الخصائص الموضوع�ة 2-1



 تتعلق هذه القدرة �مدى معرفة رجل التفاوض �فن التحلیل العلمي للقضا�ا التفاوض�ة القدرة على التحلیل: -

 العلاقة وإیجاد �النتائج الأس�ابوعناصرها وعواملها، ومعرفة العناصر التي تتكون وتتركب منها هذه القضا�ا، ور�ط 

 بین المؤثر والسبب، و�ین ال�اعث والمحصلة.

  حتى �ستط�ع حساب حجم التكلفة ومقدار العائد الخاص �كل عنصر، یتم التفاوض عل�ه.المعرفة الاقتصاد�ة: -

ن إ لم �كن لد�ه هذه المعرفة، فإذا أما لتساعد رجل التفاوض على الق�ام �مفاوضاته �شكل سل�م، معرفة قانون�ة: -

  �ستعین �أحد المتخصصین في الشؤون القانون�ة.أنعل�ه 

  �فرق بین المعنى الاصطلاحي للكلمة والمعنى المعجمي لها، والمعنى الدارج لها.أن حتى �مكن معرفة لغو�ة: -

 الأدوات الذي یتفاوض معه، وفي الوقت نفسه �حدد الآخر ل�حدد الطب�عة والمزاج النفسي للطرف معرفة نفس�ة: -

 النفس�ة، التي سوف �ستخدمها في ممارسة الضغط النفسي.

  ق�اس كمي.إلى وتتصل هذه المعرفة �علم الق�اس الذي من خلاله یتم ترجمة النقاط التفاوض�ة معرفة ق�اس�ة: -

التفاوض.   العام لثقافةالإطار وتضم هذه المعرفة العامة كل النواحي الثقاف�ة، التي تشكل معرفة عامة: -

  : الخصائص الشخص�ة2-2

 نفور إلى لا بد أن یتمتع المفاوض �شخص�ة قو�ة ناضجة وجذا�ة، �حیث لا یؤدي قوة التحمل ونضج الشخص�ة: -

 یتحمل جهدا وضغطا أنن یدرب نفسه على أ.. و. الذین �مارسون معه العمل التفاوضيأووتأفف المح�طین �ه 

 متواصلا لمدة كبیرة.

 الآخر القصور والضعف لدى الطرف أوجه یرت�ط الحوار التفاوضي بذكاء المفاوض في تحدید الذكاء والدهاء: -

  القوة لیتجنبها.أوجهلاستغلالها، ومعرفة 

  العمل�ة التفاوض�ة ومحور القض�ة المتفاوض �شأنها.أ�عاد و�عتمد على معرفة حسن التصرف وسرعته: -

  فالاستماع مصدر حیوي للحصول على الب�انات والمعلومات التفاوض�ة.:والإنصاتإجادة فن الاستماع  -

  الحل التفاوضي.إلى وتعكس الاحترام والود والرغ�ة في الوصول الل�اقة والك�اسة: -

  الصغیرة والاستفادة منها في الجلسات التفاوض�ة.الأش�اء ومعرفة إدراك تساعد على سرعة الملاحظة والفطنة: -

 یجب أن یتصف رجل التفاوض �القدرة على الرؤ�ة الشاملة والكاملة والمتكاملة للقض�ة  الشامل والكامل:الإدراك -

. إجمالاالتفاوض�ة 

 أس�اب نجاح المفاوضین: -3

دة التي یتلقونها، ما ـــــة التفاوض حتى مع الدورات العديـــــد المفاوضین لا �فلحون في عمليــــــــفي كثیرٍ من الأح�ان نج

 نلخصــــها ف�ما یلي:رة ومتشع�ة، ــــــالأس�اب كثي ن أنجح من غیرهم؟ـــــالسبب �ا ترى؟ لماذا نجد �عض المفاوضي

 ه الإیجاب�ةــــة مواقفـــــــج الإیجاب�ة بواسطــــــح لد�ه القدرة على تحصیل النتائـــالمفاوض الناج): Attitude (الموقف -

ف الكأس الممتلئ ــــــر إلى نصــــح دائماً ینظـــــالمفاوض الناج ع،ــــــي لما یرى و�سمــــجاه الطرف الآخر وتفكیره الإیجابات



عندما یدخل المفاوضات، ولا  ج (فوز–فوز)ــــــاجح �ضع نصب عین�ه نتائــــل النصف الفارغ، المفاوض النـــــو�تجاه

یرضى �الخسارة لا لنفسه ولا للطرف الآخر، ل�س من الإحتراف�ة ولا من أخلاق�ات العمل والتفاوض أن �شعر الطرف 

الآخر أو العمیل أنه تم خداعه أو التحایل عل�ه، كما أنَّ أحد الطرفین لن �شعر أنه قد حصل على صفقة جیدة أو أنَّ 

 . في عقد صفقات أخرى أحدهم قد حصل على أكثر مما �ستحق، هذا لن یجدي لا على المدى القر�ب ولا ال�عید

�كل تأكید أنَّ الخبرة تلعب الدور الأهم في فن التفاوض، فالمفاوض الناجح هو ): Experiance (الخبرة -

المفاوض المحنك صاحب الخبرة ذو الطموح العالي والفهم الحق�قي لمصادر القوة التفاوض�ة مهما كان موضوع 

 عل�ه، ضغوطالتفاوض، فعل�ه أن یتمتع �قدرة تحكم بنفسه تحت ضغط المفاوضات وُ��قي ذهنه نقـیَّـاً مهما إشتدت ال

وُ��قي عقله مُنفتحاً مع مرونة في التعامل، وُ�درك أنَّ التنازل في �عض الأح�ان لكسب أمور أكثر أهم�ة ل�س ضعفاً أو 

إنهزاماً، فهو لا �قوم بتنازلات كبیرة تفقده معنى التفاوض، وإن تنازل… فهو یتنازل عن الأمور الصغیرة التي لا تُذكر، 

وُ�صورها للطرف الآخر على أنها تنازلات ضخمة لابد من تقدیرها، فالتمرس والعمل الطو�ل ُ�كسب المفاوض خبرة في 

 .التفاوض�ةإستخدام مصادر القوة 

المفاوض الناجح یتجهز لمفاوضاته و�فهمها قبل الوقت المحدد ولا یجعل من نفسه ضح�ة للوقت، : التخط�ط -

ضعف التخط�ط یجعل المفاوض یتنازل عن أمور مهمة وكبیرة �الفعل مما یجعله یندم علیها ف�ما �عد، لابد من دراسة 

، ز�ون الأحداث الحق�ق�ة للصفقة وفهمها قبل الشروع في التفاوض، وهذا یتطلب فهم ومراجعة ماضي التعاملات مع ال

 .لذا فإن مرحلة التحضیر والإعداد لعمل�ة التفاوض مهمة جداحتى تفهم الأحداث المهمة وتبني علیها خططك، 

العمل الجماعي مع فر�ق عمل متخصص قبل و�عد عمل�ة التفاوض من  :)Team Working (العمل الجماعي -

الأمور المهمة �كل تأكید، وهي تعتمد على حجم الصفقة وأهمیتها التي من المفترض التفاوض علیها، فلابد من عقد 

جلسات داخل�ة للخروج �أفضل أجندة للتفاوض، فلا ین�غي للمفاوض أن یخطط أو یذهب وحده للتفاوض، على الأقل 

لابد أن �كون هنالك شخصین آخر�ن معه، واحد لكتا�ة النقاط المهمة للإجتماع، والآخر للإستماع ومراق�ة الحوار 

التفاوضي، لأنه غال�اً ما �فقد المفاوض الرئ�سي التركیز على �عض النقاط المهمة والأمور التي قد تطرأ على النقاش 

�سبب إنشغاله في تجهیز الردود، ف�قوم المراقب بإ�لاغ ملاحظاته للمفاوض في فترات الإستراحة، أو �كتبها م�اشرة 

 .و�ضعها أمامه على ورقة إن كان الأمر طارئاً لا �حتمل التأجیل

نه مدرك لنقاط القوة والضعف لأالمفاوض الناجح ی�حث عن القوة في التفاوض و�بدأ من النقاط الأقوى، : الأولو�ة -

 التي لا تجدي نفعاً، لابد له من التركیز على الأمور النقاط غیر المهمةلدى الطرفین، فهو لا ین�غي له أن یركز على 

 ودراستها مع ز�ون الكبیرة والمهمة لكلا الطرفین، لابد له من ترتیب أولو�ات الحوار، وهذا یتطلب تجهیزات مس�قة مع ال

 .مدیر�ه وأعضاء فر�قه في التفاوض حتى �كون التفاوض مثمراً وذو نتیجة نافعة

، فلابد من إتقان فنون طرف الآخر الكثیر من المفاوضات قد تفشل �سبب سوء التواصل مع الإن: الإتصال -

التواصل مع الطرف الآخر وعلى رأسها حسن الإنصات الذي �مكن المفاوض من القدرة على الفهم وت�ادل الحوار، 



، وهذا ممكنا حتى یتفهم موقفه و�قترح عل�ه حلولاً مُجد�َّة إن كان ز�ون فلابد للمفاوض من أن �ضع نفسه في مكان ال

 .�شكل محترف عن المعنى بدقة وكله یتطلب إتقان فنون التواصل مع الإصغاء التام للطرف الآخر والتعبیر

من فنون التواصل التي یجب على المفاوض الناجح إتقانها هي لغة الجسد، ): Body Language( لغة الجسد -

، �المقابل، لغة الجسد ستمكن ز�ون  ال هذاففهم حركات وتصرفات وإ�ماءات الطرف الآخر ستمكنك من فهم حالة

الطرف الآخر من فهم مدى قبولك له ورغبتك في التفاوض معه، كما تمكنه من أن �فهم الموقع الذي ترى نفسك ف�ه، 

، كما ُ�شكل ز�ون من حجم الإتصال مع ال  %66قد أثبتت الدراسات أنَّ لغة الجسد تُشكل وأهو موقع قوة أم ضعف، 

  .%7% منه، والإتصال اللفظي 27الإتصال الصوتي 

لابد للمفاوض المتمكن من إدارة الموانع والإعتراضات التي قد تظهر خلال عمل�ة : )Objections (الإعتراضات -

التفاوض والتي قد تؤثر سل�اً على المجر�ات �حیث تفشل كل محاولات التفاوض، الإستسلام م�اشرة دون فهم الأس�اب 

یهدم فكرة التفاوض نفسها و�فقدها معناها، إذ جُعل التفاوض للنقاش والت�احث والإكثار من الأسئلة التفصیل�ة، فلعل 

أحد الطرفین متمنع بهدف الحصول على میزة ما وهو لا یر�د أن �قولها صراحة حتى لا تُحسب عل�ه نقطة، فإذا 

تا�عت معه النقاش ولو كان ذلك في جلسات متعددة، ستعلم منه ما الذي یر�ده حقاً، ولك أن تُقرر وقتها إن كان شیئاً 

 .مهماً لك �الفعل أم لا، لعله شيء �س�ط لن �كلفك شیئاً، امنحه إ�اه واكسب نقاط قوة لصالحك

 المفاوض الناجح هو الذي عندما لذلكتفاق، لإغال�اً ما �حدث في المفاوضات عوائق تمنع كلا الطرفین من الوصول 

 والإعتراض من قِبَل الطرف الآخر، �ستمر في التفاوض و�صرّ على الوصول إلى إتفاق الانغلاق�صل إلى مرحلة 

م وجهة نظره، ولماذا هذه العوائق ــــــ و�كافح من أجل فهز�ون ر في محاورة الــــــي ذو معنى، فلابد من أن �ستمـــــنهائ

ة غیر مجد�ة ول�س ـــــج؟ أم أنه �عتقد أن الصفقوع �المنتـــــــ لد�ه سعر أفضل؟ أم أنه غیر مقتنلز�ون موجودة، هل لأنَّ ا

فیها أي عوامل نجاح لصالحه أو ضرورة حق�ق�ة؟ أم أنَّ الوقت غیر مناسب؟ أم أنه لد�ه موقف ما سلبي تجاه 

ة أو الوصول إلى حل بخصوص مشكلة ـــــالمفاوض؟ من الممكن أن تستمر المفاوضات أ�اماً طو�لة بهدف عقد الصفق

 .نـــــ �متنع عن الوصول إلى حل یرضي الطرفيز�ون ما، لكن الأمر یتطلب فهم الموانع والإعتراضات التي تجعل ال

 �عض النقاط في ، لأنة متمیزة وحاضرة دائماً ــــلمفاوض الناجح �متلك سرعة بد�ها): Intuition (البدیهة -

 .اــــة بدلاً من السهو عنها أو إغفالهـــــــاوض تستلزم حضور البدیهة التي تُعین على إلتقاط النقاط المهمــــــــالتف

ات فعله ): Culture (الثقافة - لابد للمفاوض الناجح من فهم ثقافة الطرف الآخر قبل الحكم على سلوكه وردَّ

ة، فهي تختلف من ثقافة إلى أخرى، فالقدرة على التواصل ستتحسن إن إستطاع المفاوض أن یتفهم ـــــاللفظ�ة والجسدي

ة، الخصوص�ة، المصطلحات ــــــة وعادات الطرف الآخر في التعامل مع (العمر، الجنس، الحالة الإجتماعيـــــــثقاف

 .ة الطرف الآخر كلما تمكنت من التفاوض �شكل أفضلـــــــ… إلخ)، فكلما تفهمت ثقافالمزاجوالتعابیر، 

 
 


