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 التفاوض – الثامن المحور:  
 الأهداف التعليمية :  

  :يتمكن المشاركون في Ĕاية الجلسة من

  .تعريف التفاوض وأهدافه -

  .مناقشة القواعد الأساسية في التفاوض الناجح -

  .ديد خصائص وصفات المفاوض الناجحتح -

  .التعرف على أساليب التأثير والإقناع -

 طرق التعليم المستخدمة:  

  .عصف ذهني -

 .مجموعات عمل ومناقشة -

 المواضيع الأساسية: 

  :تعريف التفاوض - 

في ( بعلاقـات مختلفـة سعي الفـرد إلى الحـصول علـى مـا يعتقـد بأنـه حـق مـن حقوقـه مـن طـرف أو مجموعـة أطـراف أخـرى يـرتبط đـا

  ...).الأسرة، في العمل، في الحي

  :قواعد هامة في التفاوض - 

حتى يتمكن الفرد من الوصول إلى هدفه من عملية التفاوض أو تحقيق نسبة من النجـاح مقبولـة عليـه أن يتبـع بعـض المهـارات 

  :والاستراتيجيات الفعالة في ذلك

  .وض به، مع الإلمام بكافة جوانب الموضوع وأبعاده ومبرراتهتحديد ما سوف يدور التفاوض حوله قبل الخ -

  .تحديد الحد الأدنى الذي يمكن أن يرضي المفاوض في حال فشله في تحقيق الهدف الأول بالنسبة له -

  .تقيم المهارات والقدرات الذاتية لدى المفاوض للاستفادة قدر الإمكان من نقاط القوة فيها وتجاوز نقاط الضعف -
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يم مهـارات وقــدرات الخـصم علـى التفــاوض وخبراتـه ومبرراتــه حـول موضـوع النقــاش، ممـا يمكـن المفــاوض مـن توقــع تقـ -

  .مجالات المقاومة لديه ومحاولة البحث عن البدائل

التنبأ بما يدور في ذهن الخصم وما يفكر به ويهدف إليه في حواره مع المفاوض، مما يجعلـه أكثـر قـدرة علـى المواجهـة  -

  .روالحوا

بناء الثقة مع الخصم فالهدف هو تبادل معارف ونقل إيجابي فعال لأفكار وآراء وقناعات ومعتقـدات الطـرفين حـول  -

  .الموضوع وليس التلاعب بالمعلومات

تطــوير مهــارات الاتــصال لــدى المفــاوض ومراقبــة تعــابير الوجــه وحركــات الجــسد لــدى الخــصم، وبالتــالي اســتقبال أيــة  -

  .سدية مهمة منه بشكل صحيحرسالة شفوية أو ج

النظــر إلى الخــصم علــى أنــه شــخص يمتلــك مــصادر قــوة ومــصادر ضــعف في الوقــت نفــسه، وأنــه قــادر علــى الإقنــاع  -

ممــا يجعــل عمليــة التفــاوض محاولــة لإيجــاد تــوازن للقــوى بــين الخــصمين، ولــيس حالــة . ًويمكــن إقناعــه بــآن واحــد معــا

  .الخصمهجوم دائم أو دفاع دائم من المفاوض أو 

ًوضــع الأهــداف والغايــات ذات الأولويــة للمفــاوض، ووضــع خيــارات وبــدائل لهــا، ودعمهــا جميعــا بــالحجج المؤيــدة  -

  .وتوقع الاعتراضات المختلفة على كل ما يتم طرحه خلال التفاوض

من بالممارسـة إدراك أن عملية التفاوض عملية ممتعة تعكس مهارات وقدرات الطرفين، ويمكن أن يتم تطويرها مع الز -

 .والخبرة والتدريب، فهي ليست حرب شعواء إنما حوار هادف وبناء

  :أساليب التأثير على الآخرين - 

  .الإلحاح والتكرار -

  .اللجوء إلى جهات أخرى داعمة ومعززة -

  .المقايضة -

  .الاندماج مع الآخرين وكسب تأييدهم ودعمهم -

  .صول على استحساĔمخلق الانطباعات الإيجابية لدى الآخرين والح -

  .استخدام البراهين والحقائق والأرقام -

  .الإيحاء واستخدام اللغة الرمزية -
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  .شحن العواطف -

  .الولاء -

  .استشارة أطراف أخرى أكثر خبرة ومهارة -

  :مهارات المفاوض الناجح - 

  .أظهر الثقة بالنفس والاقتناع المطلق بالفكرة أو الهدف الذي تسعى إليه -

خدم عبارات وكلمات محددة واضحة وموجهة نحو الهدف والابتعاد قدر الإمكان عن المفاهيم العامة التي تضيع است -

  .الهدف

ًكن لطيفا ودودا في حوارك مع الخصم، وابتعد قدر الإمكان عن الجدل العقيم، أو محاولـة فـرض الـرأي أو التمـسك  - ً

  .بالموقف بشكل عنيف

أت بكـسب الجولـة، وإجبـاره علـى التنـازل أو القبـول، فـذلك يخلـق لديـه ردود أفعـال لا تظهر للطرف الآخر أنك بد -

  .سلبية قد تبعدك عن الهدف أو عن التواصل مع الخصم

  .اختر العبارات اللينة وابتعد عن استخدام أسلوب الترهيب أو الضغط أو فرض الرأي -

  .ظرهبين للطرف الآخر مدى احترامك لرأيه ورغبتك في سماع وجهة ن -

ًأظهر للطرف الآخر مدى ضرورة دعمه وتأييده لك في الوصول للهدف، فيكون بذلك هدفك مشتركا مـع الخـصم  -

  .ًوليس مناقضا له

  .ًقدم الحقائق والأدلة والبراهين التي تدعم موقفك وتجعل هدفك أكثر واقعية ومنطقية وقبولا -

مــشروعة ومقبولــة، ولا تمــس بالمــصلحة العامــة، بــل تــدعم بــين للطــرف الآخــر أســباب مــا تــسعى إليــه، وبأĔــا أســباب  -

  .وتقوي مكانتك وعلاقاتك بالآخرين

ًضع بدائل أكثر قابلية للتطبيق أو قبولا من الخصم وانسجاما مع المحـيط العـام واطرحهـا عليـه حـين تفـشل في تحقيـق  - ً

  .الهدف

 الآخـر، فقـد يتطلـب منـك الأمـر جـولات لاحقـة ًلا تظهر أيا من الانفعالات، كالغضب أو التوتر أو الحقد للطرف -

  .معه

  .أظهر له فرحك الحقيقي عن كل موقف أو تصريح داعم لك ومساند لما تطمح إليه -
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