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خدام   تاس بمن الضروري التعرف على طريقة تفكير الطرف الآخر وذلك                    •
.   بعض الأساليب التي يمكن بواسطتها الكشف عن احتياجاته                

ا كا�ت عملية التفاوض تتضمن قدراً كبيراً من الاتصالات الشخصية                  لم•
 اللفظية التي تعبر عن        فمن المهم التقاط التصرفات غير اللفظية وأيضاً       

.   احتياجات ودوافع الطرف الآخر        
ت جيداً لما يقوله الطرف الآخر              ص لى المفاوض أن ين    ع غي    بليه ين ع•

.   ويلاحظ تصرفاته بعناية         

:  استخدام الأسئلة
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.   الأسئلةحإن الطريقة المألوفة للحصول على المعلومات تتلخص في طر                       •
: مثل لةئرف الآخر أس    ط  بعض المفاوضات يمكن لطرف أن يطرح على ال              في •

  ؟ ن هذا التفاوض  م  ريدتماذا    1.

؟ ا تتوقع    ذا م2.

ا تريد أن تحققه؟     ذما 3.

 أن تكشف عن حاجات الطرف الآخر وما               ئلةس هذه الأ  ثل  ميع طتست•
.  يسعى إلى تحقيقه وعليه يمكن أن تتقدم المفاوضات           
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 للتعرف على الاحتياجات          يلة سكو ض وإن استخدام الأسئلة في التفا     •
:اترتشمل ثلاثة قرا     

؟حما هي الأسئلة التي تطر      1.

يف يتم صياغتها؟   ك2.

ى تطرح؟  مت3.
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  إن التأثير على الطرف الآخر يعد أمراً له أهميته ولا شك أن الصياغة                    •
ل تلعب دورها في تحديد �وعية الإجابة، وعادة ما يتم                             اللسؤ الجيدة  

. كي  ذ  ؤال  س الحصول على إجابة ذكية عندما يطرح              
.   امة يجب استخدامها بحكمة      هن استخدام الأسئلة يعد أداة تفاوضية         إ•
  . دد السؤال اتجاه سير المحادثات أو الحوار             يح•
.    المعلومات التي يمكن أن تقدم لك            يةمن السؤال بطبيعته يحدد ك        إ•



.2005   إبريل   2-6 المعهد العربي للتخطيط،  -حسان خضر . أ

ن   تثير الأسئلة تفكير الطرف الآخر كما تجعله يفكر جدياً فيما تقدمه م                •
.   عروض 

  ةا طلب معلوم        ه يكون موضوع        ا ن الأسئلة ما يسهل الإجابة عليها عندم              م•
موضوعية    

  ةى يود رفع الجلس      تمثال ذلك عندما تسأل الطرف الآخر م                ∗
.   للراحة 
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؟ ا تريدون التفاوض في مقر شركتكم         ذلما :   ل التالي  االسؤ  أما إذا طرحنا       •
 حيث تدفع الطرف الآخر إلى            بة و صع  فإن الإجابة هنا تعد أكثر            ∗

.   تقديم إجابة مرضية      
 الطرف    مامتلمفاوض جذب اه  ل يضمن   ئلةس المناسب للأ    ستخدام لا إن ا •

.   ا يوجه سير المفاوضات في الاتجاه المرغوب              مالآخر لموضوع التفاوض ك       
.   آزق ة الأسئلة بعناية حتى لا يواجه المفاوض بعض الم                 رإثا  ن الضروري     م•
.   ل االسؤ   ذكر مبررات      ئلةس استخدام الأ احنج التي تساعد في ا        مور   لأن ا م•
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 أو يؤدي إلى إثارة الطرف             امضاً  غلاً يحمل مضمو�اً      الا يجب أن تطرح سؤ      •
.   الآخر 

تماماً كبيراً ويعد ذلك        اه ن �غمة السؤال وصياغته تستحق من المفاوض               إ•
.  لمنع أي تفسير خاطئ          ضوح  و وال  احة صرأمراً هاماً لتحقيق جو من ال         
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 الآخر فالسؤال       ف راج الطر  ح عدم إ    ة الأسئلة مراعا  اغة  صيند   عينبغي   •
.   معينة   يادية ق يحمل طابع التأديب أو إظهار صفة              لا يجب أن     

 يجب أن ترتبط بالنقاط محل النقاش حتى يمكن دفع عملية                     ئلةسلأا•
.   التفاوض إلى الأمام   

.   نبغي ألا يحمل السؤال طابع الإرغام أو وضع الشخص في مأزق                    ي•
.    بحيث تكون الإجابة عليه سهلة            ؤال س  ال غة يا نبغي ص  ي•

؟ آيف تقوم بصياغة الأسئلة 
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:م الأسئلة إلى خمس مجموعات رئيسية       ييمكن تقس •
ف الأولية من أجل إثارة        والظر وهي توفر  : هذب الا�تبا   جأسئلة   1.

).  كيف حالك؟    (كير الطرف الآخر مثال       فت
ف الحصول على معلومات وهي تزود السائل        دهتتسأسئلة    2.

). ء؟ شيما سعر هذا ال     (مثل     بالمعلومات   
  ة تستهدف تقديم معلومات حيث تزود الطرف الآخر بمعلوم           لة  ئسأ3.

. عن موضوع معين 

: وظائف الأسئلة
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في تدفع الطرف الآخر إلى تقديم أفكار               و  التفكير   ةأسئلة تستهدف إثار     4.
) .   ما هو اقتراحك بشأن هذه المشكلة؟            (أو مقترحات مثل         أو آراء  

 التي تدفع الطرف       ئلة سف التوصل إلى �تيجة وهي الأ           دأسئلة تسته  5.
 اتخاذ   قت  و  حان     ل ه ( مثل   ينة عالآخر للتفكير في الوصول إلى �تائج م               

).   القرار؟  
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:   لأسئلة مثلاً امن هذه  •
؟....هل تسمح لي بـــــ      ∗
؟....كنك تقديم مساعدة لــــ     يم ل ه∗
؟.... قمت أ�ا بـــ         ةرم  فكرة كم    ىعل∗
؟....ل يمكنني أن    ه∗
؟....ي بــــ     � ل تستطيع أن تخبر ه∗

  مثل هذه الأسئلة لا تثير الطرف الآخر كما أنها لا تحمل مضمو�اً على              •
.  درجة عالية من الأهمية          

:جذب الا�تباه (1)
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:    الأسئلة التي تبدأ بــ ــ       ،سئلةلألك ا تومن أمثلة   •
. متى، أين، هل، كيف، هل ينبغي، هل يمكن             ∗

 القلق لدى الطرف الاخر طالما لا يتضح الغرض                ئلةسوقد تثير هذه الأ   •
.   منها

:الحصول على معلومات (2)
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يدون  ر  لماذا لا ت    :لومات  ع تحتوي على قدر كبيرة من الم           :مثل تلك الأسئلة    •
.   ؟ الاستمرار في التوريد      

 يمكن أن تسبب القلق للطرف الآخر عندما يشعر أن                    سئلةلأ هذه ا  مثل •
.   ل طابع التهديد   م تح مةدالمقالمعلومات    

:تقديم معلومات (3)
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:  ومن أمثلة ذلك    •
؟....هل تستطيعون القيام بعمل  ∗
؟....ن م ل أ�تم في وضع يمكنكم       ه∗
؟....ملى أي مدى يمكن لك         إ∗

 هذا النوع من الأسئلة القلق لدى الطرف الآخر إذا ما شعر أ�ه                          ثيريو•
.    للخطر ض معر 

:الفكيرإثارة  (4)



.2005   إبريل   2-6 المعهد العربي للتخطيط،  -حسان خضر . أ

:  ومن أمثلة ذلك    •
أليس هذا صحيحاً؟      ∗
فضل؟تن يي البلد   أ ∗
ل هذه هي الطريقة الوحيدة؟     ه∗

 توجيهه في اتجاه لا           ريد ت قلق الطرف الآخر عندما           سئلةلأد تثير هذه ا     قو•
.   يرغب فيه   

:التوصل إلى �تيجة (5)


