                             المباشره الاولى .. الصفات والمهارات الرئيسيه للنفاوض الناجح .

** الصفات الاساسيه للمفاوض الناجح :-
1- الاتزان العاطفي والتوافق النفسي . 
2- الاتصاف بالهدوء والتحكم في الانفعالات من خلال:- 
1- الالتزام بالموضوعيه في دراسه الاحداث والوقائع وتحليلها.
2- تجنب الوقوع في محاولات الاستفزاز واثاره الطرف الاخر.
3- تجنب مقاطعه الطرف الاخر عند انفعاله والالتزام بالهدوء وتجنب النظر اليه بإزدراء.
ج- المنطق والموضوعيه                                                                                                                                                           د- يمكن تدعيم خاصيه المنطق والموضوعيه من خلال :-
1- تعرف بدقه على احتياجات الطرف الاخر واماله ورغباته وخذها بعين الاعتبار.
2- اهتم بتحديد وعرض الحقائق
3- ركز في الحوار على القضايا والموضوعات وليس على الاشخاص.
4- ابراز الادله المنطقيه عند مناقشه موضوعات التفاوض
5- تعامل مع الطرف الاخر على اعتبار انه  شريك
6- إلزم نفسك بالاعتراف بالحد الادنى من اهداف ومصالح الطرف الاخر
7- تاكد من الواقعيه في تحديد اهدافك
** من الملائم ان تعترف في بعض الحالات بالصعوبات التي تواجه الطرف الاخر                                                                                                    ** ضروره التمييز بين المواقف التفاوضيه التي قد يبدو منها التعارض بين المصالح الحقيقيه للاطراف عن تلك المواقف التي تكون المصالح                           فيها واحده او مشتركه .                                                                                                                                                            ** ابحث عن حلول موضوعيه مقبوله من الاطراف الاخرى لاي مشكلات تظهر خلال مرحله التفاوض .                                                                 ** الثقه الموضوعيه بالنفس:  يمكن تنميتها من خلال :-                                                                                                                                   _ بناء علاقات من الود مع اطراف التفاوض من خلال الاتصالات الشخصيه الغير رسميه.                                                                                         – توفير بيانات تاريخيه متصله عن الاتفاقات وتحليلها بعمق للتأكد من احترام المواثيق .                                                                                       _ دراسه الامكانات الماديه والفنيه لدى اطراف التفاوض .                                                                                                                                   _ الاخذ بسياسه الحيطه والحذر .                              _ تجنب استخدام التهديد واساليب الضغط .                                                                       _ الكذب من العوامل التي تزيل الثقه وتجنبه                   _ تقديم تنازلات مدروسه دون انتظار مقابلها. 
المهارات الرئيسيه للمفاوض الناجح :-
اولا:/ مهاره الاستماع والانصات :-                                                                                                                                                                        - يؤدي عدم متابعه حديث الطرف الاخر الى عدم استيعاب وجهه نظره   .                                                                                                       - يؤدي حسن الاستماع الى ادراك الطرف الاخر بان لديك رغبه قويه لتفهم اهدافه                                                                                                - يؤدي حسن الاستماع الى تأكيد تمتعك بعقليه متفتحه                                                                                                                               - يعد حسن الاستماع اولى التضحيات التي تقدمها للطرف الاخر 
ثانيا:/ مهاره التحدث :-   ( لها خمس مهارات فرعيه ):-
تنميه مهارات التحدث من خلال :     - لاتقاطع المتحدث                                                                                                                        - اعرض ماتريد ان تقدمه من معلومات بصوره لاتثير دافع الاعتراض                                                                                                                 - الالتزام باداب المقاطعه للطرف الاخر                                                                                                                                               - احذر ان تنشغل بالتفكير في الرد اثناء الكلام قبل ان ينهي الطرف الاخر حديثه 
---- المهارات الفرعيه المكونه لمهاره التحدث :- 
أ/ مهاره الحوار الفعال :   وذلك من خلال :-            - استخدام التعبيرات المؤثره الموجزه            - تجنب اتخاذ الرأي المعاكس                                  - لاتظهر بمظهر المدافع المستميت عن ارائك                         - تعرف على نقاط القوه والضعف لدى الطرف الاخر 
ب/ مهارات التأثير والاقناع :  وذلك من خلال :-                  - توفير المعلومات عن موضوعات التفاوض                                                                     - الادراك الجيد الناتج عن اليقظه الذهنيه                                                                                                                                                  -  تؤدي المرونه الذهنيه الى تنميه القدره على الاستدلال                                                                                                                                         - تنعكس درجه اقتناعك باهدافك على تعبيرات وجهك . 
ج/ مهارات تحديد البدائل .
د/ مهارات تحديد القوه والنفوذ النسبي : يتوقف ذلك على حسن استخدام القوه من جهه وفعاليه معالجه نقاط الضعف من جهه اخرى .
هـ/ مهارات التوظيف الجيد للمعلومات : من خلال :-                                                                                                                               - ادراك ان الرغبه في التحدث يجب التحكم فيها والسيطره عليها .            – حدد التوقيت المناسب لتقديم مالديك من معلومات . 
ثالثا:/ مهارات انشاء العلاقات وكسب التعاون :- 
· احرص على ان يتم صياغه مقترحاتك بما يتلائم مع قيم وثقافه الطرف الاخر.
· احرص على تأكيد احترامك لاراء ومقترحات الاطراف الاخرى .
رابعا :/ مهارات التعامل مع الاعتراضات :- 
· اسباب الاعتراضات :-
1- رغبه الطرف الاخر في ان يشعر انه هو المؤثر في سير التفاوض وابراز انه فاهم وواعي
2- رغبه الطرف الاخر في ان يحصل على افضل المزايا الممكنه وانه ساوم وكسب الكثير منك
3- رغبه الطرف الاخر في الشعور انه الاقوى وانه هو الذي يعترض ويستجاب له 
4- رغبه الطرف الاخر في مقاومه أي تغيير على سير التفاوض باعتبار ان مقاومه التغيير هو سمه من سمات البشريه الغالبه.

· انواع الاعتراضات :-                 - الاعتراضات الحقيقيه             - الاعتراضات الغير حقيقيه                                                     - الاعتراضات المحققه                - الاعتراضات المعلنه              -   الاعتراض على اتخاذ القرارات                                                                    - الاعتراضات الصامته                - الاعتراضات الغير معلنه         - الاعتراضات المنطقيه                                                                          - الاعتراضات العاطفيه               - الاعتراضات النابعه من حاجه الطرف الاخر       - الاعتراضات الموجهه                                                                          - الاعتراضات على المكاسب .

· الاعتراض يعتبر ظاهره ايجابيه لاستمرار عمليه التفاوض وينتج ذلك من خلال المبادئ التاليه :-                                                                                     أ- المفاوض الناجح هو الذي يحرك الاعتراضات لدى الطرف الاخر.                                                                                                ب- اعتراض المفاوض هو وسيلته الاساسيه لاشباع رغباته وتحقيق ذاته في عمليه التفاوض                                                                       ج- اعتراضات المفاوض تجعله مقتنعا انه هو المؤثر القوي .                                                                                                             د- اعتراضات الطرف الاخر تعني انه المؤثر في الموقف ولديه القدره على توجيه مسار التفاوض . 

·  المبادئ العامه لتنميه مهاره التعامل مع الاعتراضات في عمليه التفاوض :-                                                                                                       - يجب التنبؤ بالاعتراضات المحتمله من الطرف الاخر                        - عدم تضخيم الاعتراض                                                                     - تناول الاعتراضات من وجهه نظر الطرف الاخر                            - ترديد الاعتراض                                                                        - تجنب الجدل قدر المستطاع                                - من الضروري التدرب على كيفيه واسلوب التعامل مع الاعتراضات المتوقعه 

** مهارات التعامل مع انماط البشر :-             - الفرد الخشن او المتشدد ذو التصميم الشديد                                                                                     - الفرد المدعي المعرفه                       - الفرد المرح الودود ذو الشخصيه المنبسطه                                                                                                    - الفرد المتردد                                       - الفرد المشاغب                                         - الفرد الايجابي المفكر .
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