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 فــــــــــــــــــــــن التفــــــــــــــاوض-2-محاضرة 

 اليدف التعميمي

تيدف ىذه المحاضرة إلى تعريف الطالب إستراتيجيات وأساليب التفاوض، لأنيا مرتبطة 
الإعلامي خصوصا، كذلك ىي فن يحتاج إلى إتقان بمجالات عديدة في الحياة عموما والمجال 

 .الإقناع والتأثير في الآخر، وىي الأمور التي يتطمبيا العمل في وسائل الإعلام السمعية البصرية

  تمييد

يعد التفاوض من أشكال التواصل الإنساني التي تيدف إلى الإقناع والتأثير في الآخر، 
سب الأىداف المرجوة، وفي ىذه المحاضرة نتناول خصائص باستخدام إستراتيجيات وأساليب تختمف ح

 .والإستراتيجيات والميارات اللازمة لنجاح المفاوضعممية التفاوض 

 تعريف التفاوض-1

 1:يشير الدكتور أحمد فيمي جلال إلى أن التفاوض لو تعريفات متعددة، وذكر منيا ما يمي

  منيما للآخر عمى أنو متحكم في ىو عممية المباحثات بين طرفين أو أكثر ينظر مل
 .مصادر إشباع الآخر، وييدفان إلى بموغ حد الاتفاق عمى تغيير الأوضاع

  أسموب الاتصال العقمي بين الطرفين يستخدمان فيو ميارات الاتصال المفظي والحوار
 .الإقناعي ليبمغا حد الاتفاق عمى تحقيق مكاسب معينة

 ية تتم بين طرفين يتعاونان عمى إيجاد حمول عممية ديناميكية بالغة الدقة والحساس
مرضية لما بينيما من خلافات أو مشكلات أو صراعات، لتحقيق الاىتمامات والمصالح 

 .والأىداف

من خلال ىذه التعريفات نجد أن التفاوض ىو حديث بين طرفين مبني عمى استخدام ميارات 
 .ل التي وقعت بينيماالاتصال والإقناع لوضع حمول مرضية لمطرفين حول المشاك
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 خصائص عممية التفاوض-2

تتميز عممية التفاوض عن غيرىا من أشكال الاتصال بالخصائص التي يبينيا الدكتور أحمد 
 1:فيمي جلال وىي

 .التفاوض عمم وفن -
تعتبر أداة لفض النزاع، ولكن استمرارىا مرىون باستمرار المصالح المشتركة بين  -

 .المتفاوضين
معقدة تتأثر بييكل العلاقات الاجتماعية وتؤثر فييا وتتأثر باتجاىات عممية اجتماعية  -

 .المفاوضين وتؤثر فييا
 .عممية تتأثر بشخصية المفاوضين -
 .يتأثر التفاوض باعتبارات عديدة مثل توقعات الخصم وتقديرات المفاوض لسموك الخصم -
 .وضاتيتأثر الناتج المحقق من التفاوض باعتبارات خارجية عن مائدة المفا -
 .يركز المفاوض أحيانا في كثير من الأحيان عمى ما يتحقق في الأجل القصير -

 إستراتيجيات التفاوض-3

ىناك إستراتيجيات يمجأ إلييا المفاوض أثناء عممية التفاوض، وىي التي تحدد نوع السموك 
،  كما "جون ىيز"والتكتيكات التي يستخدميا المفاوض لتحقيق اليدف الذي يصبو إليو ويوضحيا 

 2:يمي

 المفاوض التنافسي-3-1

ىو شخص مدفوع نحو تحقيق أعمى درجات الفائدة لنفسو عمى حساب الطرف الآخر، 
والمفاوض الذي يتبنى ىذه الإستراتيجية يفضل استخدام التكتيكات التي تحوي سموكيات تيدف إلى 

 .إقناع الطرف الآخر بتقديم تنازلات
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 المفاوض التوافقي-3-2

المفاوض الذي يؤمن بضرورة أن يستفيد الطرف الآخر، ولو كان ذلك يتطمب أن يقدم ىو ذلك 
 .بعض التنازلات والتضحيات، وىنا يستخدم استخدام التكتيكات التي تتضمن الانسحاب أو الرضوخ

 المفاوض المتعاون-3-3

ذه ىو ذلك المفاوض الذي يريد تحقيق الفائدة لكمى الطرفين، الأشخاص الذين يتبنون ه
الإستراتيجية يفضمون استخدام تكتيكات حل المشكلات، وتمك السموكيات التي تتضمن أشياء مثل 

الاستماع  التعاطفي، وتوفير معمومات حول الأولويات والمعيقات والتحديات ومحاولة الوصول إلى 
 .حل لمقضايا العالقة

 المفاوض السمبي غير النشط-3-4

صمحة لو أو لغيره من خلال عدم مبادرتو بتقريب وجيات ىو المفاوض الذي ييتم بتحقيق الم
 .النظر أو محاولة التوفيق وحل الخلافات بين الأطراف

 المفاوض المضحي-3-5

المفاوض الذي يتبنى إستراتيجيات وسيطية معتدلة ويكون مدفوعا نحو تحقيق مستوى مرض 
 .فات أو القضايا موضوع الخلافمن الفوائد لكمى الطرفين من خلال التضحية والتنازل عن الاختلا

 ميارات الاتصال اللازمة لممفاوضين-4

القدرة عمى الاتصال بفعالية تعد من المتطمبات الأساسية لنجاح التفاوض، ومنو وجب عمى 
قناعو  المفاوض أن يكتسب عدة ميارات تمكنو من التحكم في انفعالاتو وامتصاص حجج الخصم، وا 

  1:جورج فولر ىذه الميارات في ما يميبما يريد الوصول إليو، ولخص 
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 الاتصال بوضوح لتجنب الأخطاء المكمفة-4-1

يجب عمى المفاوض أن يعرف ما يريد قولو قبل البدء في الكلام، فالإىمال يمكن أن يسبب 
أخطاء فادحة وخسارة مالية ضخمة أحيانا، والفشل في تصحيح الأخطاء قد يؤدي إلى خلاف حاد في 

 .لاحقة من عممية التفاوض الرأي في نقطة

 ما يمكن أن تعرفو بمجرد الاستماع-4-2

 :ىناك خطوات بسيطة يمكن أن تدعم ميارات المفاوض في الاستماع وىي

 .كن منتبيا دائما  -
بين أنك تستمع لمطرف الآخر من خلال الاتصال بالعين والإيماء والابتسام من وقت  -

 .لآخر
والحرص عمى عدم إيصال أي إحساس بالشك في ما اطرح الأسئمة بأسموب غير تيديدي  -

 .يقولو الآخر
 .انتبو لمعلامات غير المغوية عند الطرف الآخر مثل العصبية -
 .لا تقاطع الطرف الآخر حتى يمكنك الحصول عمى أكبر عدد من المعمومات -
 .كن صبورا واحترم الآخر -
 .اطمب من الطرف الآخر توضيحا لأي أمر لا تفيمو -

 لى قوة الصمت واستغلالياالتعرف ع-4-3

قميل من الناس يدركون أن الصمت يمكن أن يكون أداة قيمة في حد ذاتو، فإذا ماريت الصمت 
بشكل لائق فإنو قد يوصل رسالة أبمغ بكثير من الخطاب يدافع عمى شروطك التفاوضية، ومن 

 :الظروف التي يكون فييا الصمت فعالا وىي

 .حديثلدفع الطرف الآخر إلى مواصمة ال -
 .لتسجيل الاستياء، وعدم الرضا -
 .لمتأكيد عمى ما تريد قولو -
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 تفسير المفاتيح المفظية وغير المفظية-4-4

: ىناك العديد من الرسائل المفظية وغير المفظية التي تدل عمى المصداقية أو عدميا ومن بينيا
 .الوقف، المظير، تعبيرات الوجو، الإيماءات، طبقة الصوت

 عمى عقبات الاتصالطرق التغمب -4-5

ىناك عدة أدوات يمكن استخداميا حين تشعر بأن رسالتك لا تصل عمى النحو المرغوب 
روح الدعابة، تحويل بؤرة التركيز، تمخيص النقاط المحيرة، عدم الإغراق في التفاصيل التي لا : ومنيا

  .يفيميا الآخر

 بناء الثقة لتحطيم المقاومة-4-6

تمتد لفترة من الزمن حين يبدأ الأفراد في التعرف عمى بعضيم، وعميك أن بعد بناء الثقة عممية 
 .تستخدم بعض الأساليب التي تسيم في بناء علاقة الثقة

 كيفية طرح الأسئمة الحوارية-4-7

 :الأساليب الآتية مفيدة في طرح الأسئمة

 .إذا كنت تريد المعمومة فلا تطرح الأسئمة المغمقة -
 .الحقائق وليس الآراء اطرح أسئمة تستمزم ذكر -
 .كن ىادئا واجعل طبقة صوتك محايدة -
 .حاول طرح الأسئمة الخفيفة أولا -
 .إذا كنت تواجو صعوبة في الحصول عمى معمومات مفيدة فاطرح سؤالا يتطمب إجابة مفصمة -

 خطوات التفاوض-5

 1:حدد ىوفر الخطوات التالية
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 .مرحمة جمع المعمومات -
 . مرحمة تقديم المعمومات -
 .مرحمة تبادل المقترحات -
 .مرحمة الاتفاق المبدئي عمى الإطار العام لممقترحات -
 .مرحمة الرفض -
 .مرحمة اختبار صحة الفيم المتبادل والتوضيح -
 .مرحمة التمخيص -
 .مرحمة الاتفاق النيائي -

 محددات النجاح في التفاوض-6

 1:يتوقف النجاح في التفاوض عمى الالتزام بالنقاط الآتية

 .الجيد لمتفاوضالإعداد  -
 .الإستراتيجية المستخدمة والتكتيك المصاحب ليا -
 .الاستخدام الذكي لمتوقيت -
 .توظيف الأسئمة لخدمة التفاوض الفعال -
 .الاستشارة والوساطة والتحكيم -
 .خصائص المفاوض ومياراتو -
 .العلاقة بين الأطراف المتفاوضة -
 .العناية بصياغة الاتفاقيات والعقود -
 .التفاوض الفعالالالتزام بمبدأ  -
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