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ترجمة حفصة جودة

بغض النظر عن هويتك أو وظيفتك، أنت بحاجة لأن تكون قادرًا على التفاوض حتى لو كنت تعمل
في وظيفة لا يبدو أنها تحتاج إلى التفاوض، فغالبًا سوف تحتاج للتفاوض مع مديرك للحصول على
يادة في الراتب أو التفاوض مع زملائك لإنجاز العمل، هذا يعني أنك إذا لم تكن قادرًا على التفاوض ز

بشكل جيد فسوف تقع في المشاكل.

يعــد التفــاوض مهــارة اجتماعيــة مهمــة، ســتحتاج إليهــا عنــد محاولــة اتخــاذ قــرار مــع زوجــك أو عنــد
التواصــل مــع أطفالــك، كمــا أنهــا مهــارة مهمــة لإدارة الصراعــات، فوجــود النــاس في حياتــك يجعلــك
بحاجـــة لتلـــك المهـــارة، وفي أي موقـــف بإمكانـــك أن تحقـــق الفـــوز لجميـــع الأطـــراف عنـــد اســـتخدام

إستراتيجية التفاوض المناسبة.

فالتفاوض جزء من التفاعلات البشرية، ولأنه ليس بإمكانك تجنب البشر، فمن الأفضل أن تتعلم
كيف تتعامل معهم بشكل جيد، اختر من تلك الإستراتيجيات ما يناسب حياتك المهنية والشخصية.

اعرف أولوياتك وشروطك الخاصة

في كتاب “فن الحرب” يقول صن تزو إن معرفة نفسك هي نصف المعركة، إذا لم تكن تعلم أين تقف
فكيف يمكنك الفوز؟ ينطبق ذلك على التفاوض أيضًا، قبل أن تدخل أي مفاوضة يجب أن تعلم

أهدافك وأولوياتك وحدودك.

ولـكي تفهـم تمامًـا مـا الـذي تحتـاجه مـن موقـف مـا، اسـأل نفسـك هـذه الأسـئلة قبـل التفـاوض: مـا
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النتائج المرجوة من تلك المفاوضة؟ ما أهم النتائج بالنسبة لي؟ ما النتائج التي أتقبل عدم حصولي
عليها؟ وما الذي يمكنني التخلي عنه؟

بمجــرد حصولــك علــى الإجابــات فســوف تصــبح قــادرًا علــى الــدخول في تفــاوض بحــدود وأهــداف
واضحة، وسيمنع ذلك إضاعة وقتك.

اتخذ الخطوة الأولى

تعدّ الخطوة الأولى ميزة مهمة في عالم الأعمال والمفاوضات، فعندما تتحرك أولاً وتقدم العرض الأول
فإنــك تحــدد أســلوب بقيــة المفاوضــة، ومــع ذلــك يتجنــب بعــض النــاس اتخــاذ الخطــوة الأولى، فهــم
يقولون إنهم لا يودّون كشف نواياهم وخططهم مبكرًا، ومن ناحية أخرى يشعرون بالقلق من رفض

عرضهم.

لكــن الوضــع في العــادة لا يكــون كذلــك، بســبب التــأثير النفسي لنقطــة الارتكــاز، فهــي عمليــة تحيزّ غــير
واعية يعتمد فيها الناس بشكل كبير على المعلومات الأولية لتحديد مستقبل التفاوض والعروض،
هـذا يعـني أنـه عنـد تقـديمك العـرض الأول فـإن الطـرف الآخـر سيسـتخدم العـرض لتحديـد العـروض
المسـتقبلية، لـذا إذا تمكنـت مـن تحديـد نقطـة التفـاوض فسـوف تكـون قـادرًا علـى جـذب المفاوضـات

لصالحك.

لا تولي كثيرًا من الاهتمام لنقاط الارتكاز

 بتجاهله، إذا لم تكن قادرًا على تقديم
ٍ
إداركك لتأثير نقطة الارتكاز يجعلك قادرًا على اتخاذ قرار واع

العرض الأول كن مدركًا لأن عرضهم الأول سيكون نقطة الارتكاز في عملية اتخاذ القرار، ثم اختر أن
تتجاهله.

فعلـى سبيـل المثال، لنقـل إنـك تتفـاوض علـى شراء قطعـة عقـار، سـيعرض عليـك البـائع مليـون دولار
كسعر البيع، عندها ستشعر بأنك بحاجة لتقديم عرض مضاد بناءً على نقطة الارتكاز التي تعد هنا

“المليون دولار”، لذا قاوم هذه الرغبة وقدم عرضك بناءً على تقييمك الخاص لقيمة العقار.

يقة منحطة واجه دائمًا، لكن لا تواجه بطر

كـثر مـن كـونه عـادة مـا يكـون العـرض الأول سـيئًا، فهـو أشبـه باختبـار قـدرتك علـى التفـاوض وثقتـك أ
عرضًا حقيقيًا، والخطأ الشائع الذي يقع فيه الجميع هو تقديم عرض مضاد مبالغ فيه، لذا قدم
عرضك كأنه العرض الأول وليس رد فعل للعرض المطروح، هذا يعني أنك غير منزعج أو أنك تقدم
كثر انفتاحًا عرضك بدافع الغضب، عملية اتخاذ القرار في هذا النوع من العروض تكون صادقة وأ

لتحقيق منفعة مشتركة.

هل تعلم أنه يتوجب عليك تقديم عرض مضاد حتى في حالة تقديم خصمك لعرض مناسب من
ــا لكنــه ليــس كذلــك، فقبولــك بــالعرض مــن المــرة الأولى لأنــه يحقــق البدايــة؟ قــد يبــدو ذلــك جشعً



أهـدافك سـيجعل خصـمك يشعـر بالنـدم، سـوف يـدرك أنـه فـاوض بشكـل سيء وسيسـعى لتحقيـق
نتــائج أفضــل لنفســه، لــذا حــتى لــو كــان العــرض الأول مناســب اطلــب تنــازلات، وبذلــك تحقــق نتــائج

أفضل ويشعر خصمك بالرضا، وينتهي الموقف بفوز الطرفين.

افصل المكاسب واجمع الخسائر

هــذه الطريقــة واحــدة مــن أهــم إستراتيجيــات التفــاوض الــتي يســتخدمها المحترفــون طــوال الــوقت،
كثر جاذبية، فصل المكاسب يعني أن تعرض كل فائدة بشكل منفصل، فهذه الطريقة تجعل عرضك أ
الغرض من ذلك أن الناس تفضل الحصول على مميزات باستمرار بدلاً من الحصول عليها جميعًا

مرة واحدة.

يو ثـاني أنـك يو أنـك وجـدت  دولار علـى الأرض، ثـم تخيـل سـينار لكي تفهـم الفكـرة تخيـل سـينار
وجــدت  دولارًا علــى الأرض وبعــد نصــف ساعــة وجــدت  دولارًا أخــرى، أي المــوقفين ســيجعلك
يو الثاني، هذا ما ستفعله في المفاوضات أيضًا. كثر سعادة؟ إذا فكرت مليًا ستجد أنك تفضل السينار أ

إليــك طريقــة القيــام بذلــك، في العبــارة التاليــة: “ســوف ينتهــي المــشروع قبــل الــوقت المحــدد بميزانيــة
أقل”، يمكنك فصل المكاسب في عبارات منفصلة كالآتي: هذا المشروع سينتهي وفقًا لكل المتطلبات
المذكـورة بميزانيـة أقـل % مـن الميزانيـة المحـددة، سـوف ينتهـي المـشروع قبـل أسـبوعين مـن الـوقت

المحدد.

كـثر جاذبيـة، أمـا الخسـائر فيجـب مـن خلال عـرض المكاسـب في جمـل منفصـلة سـوف تبـدو الفوائـد أ
أن تجمعهـا معًـا، فهـذه الخسـائر هـي تلـك النقـاط الـتي سـيتخلى عنهـا الخصـم لـذا مـن الأفضـل أن

تقدمهم في مجموعة واحدة وليس بشكل منفصل.

شارك معلوماتك

كثر الإستراتيجيات المثيرة للدهشة، ففي المفاوضات تعد المعلومات نقطة قوة، وإذا هذه الطريقة من أ
كــثر مــن خصــمك فــإن احتماليــة الفــوز تكــون لصالحــك، هــذا يعــني أنــك في كنــت تمتلــك معلومــات أ

معظم المفاوضات العدائية تحتاج لأن تتميز على خصمك.

لكن هذه الطريقة ليست فعالة في المفاوضات اليومية، فهذه الطريقة غير المرنة ستزع الثقة وربما
تتســبب في نتــائج ســيئة للجميــع، يمكنهــا أيضًــا أن تــدمر العلاقــات بشكــل لا يمكــن إصلاحــه، لــذا قــم
بتقــديم ومشاركــة المعلومــات في تلــك المفاوضــات الوديــة، ولا يجــب بــالضرورة أن ترتبــط المعلومــات
بالمفاوضة نفسها، بل يمكنك أن تقدم للخصم معلومات عن حياتك الشخصية، وبذلك تمنحهم
يادة الثقة بين الطرفين وتحقيق نتائج إيجابية. فرصة لمشاركتك معلومات أيضًا، سيعمل ذلك على ز

لا تشمت أبدًا

هـذه هـي النقطـة الأخـيرة لكـن ذلـك لا يعـني أنهـا أقـل أهميـة، فـالمنتصر الصالـح لا يبتهـج بنصره أمـام



خصـــمه، وهـــذه القاعـــدة يجـــب أن تتخذهـــا منهجًـــا في كـــل حياتـــك، فالشماتـــة ســـتضمن أن تـــترك
خصـمك بمـرارة في فمـه، لـذا عنـدما تحتـاج للتعامـل معـه مـرة أخـرى سيسـعى للانتقـام منـك، لـذا لا

تضحي بمستقبلك في سبيل إرضاء “الأنا”، وكن متواضعًا في النصر.

ما نستفيده من ذلك أن التفاوض مهارة ضرورية في العمل والحياة، دون مهارات التفاوض ستضع
نفسك في مواقف سيئة عند النزاع مع الأصدقاء أو شراء منزل جديد، لذا يجب أن تتعلم وتمارس
بعض أساليب التفاوض، اختر واحدة من تلك الإستراتيجيات وجربها في المفاوضة القادمة وسوف

تندهش من اختلاف النتائج.
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