[bookmark: _GoBack]المحاضرة السابعة:
1) خصائص ومواصفات المفاوض المحترف هناك عدد من الخصائص والمواصفات التي يجب أن تتوافر في رجل التفاوض المحترف حتى يستطيع أن يقوم بوظيفته التفاوضية خير قيام. وهذه الخصائص تتكامل مع بعضها البعض لتضع الإطار العام والخاص لشخصية رجل التفاوض وتجعل منه صالحا للقيام بعملية التفاوض التي تسند إليه. 
2) ن كان واجب القول أن كل عملية تفاوض تحتاج إلى خصائص ومهارات معينة في من يقوم بها ولعل هذا يفسر لنا أن كل موقف تفاوضي يحتاج إلى طريقة معينة لمعالجته والتعامل معه.
3)  ومن هنا فقد أصبحت عملية التفاوض عملية احتراف متعددة الجوانب والأبعاد تقوم بداية على مجموعة من المبادئ.
 مبادئ التفاوض: تلخص في 23 مبدأ:
1- كن على استعداد دائم للتفاوض، وفي أي وقت
2- أن لا تتفاوض أبدا دون أن تكون مستعدا
3- التمسك بالثبات الدائم وهدوء الأعصاب
4- عدم الاستهانة بالخصم أو بالطرف المتفاوض معه
5- لا تتسرع في اتخاذ قرار 
6- أن تستمع أكثر من أن تتكلم 
7- ليست هناك صداقة دائمة
8- الإيمان بصدق وعدالة القضية التفاوضية
9- الحذر والحرص وعدم إفشاء ما لديك دفعة واحدة
10- لا أحد يحفظ أسرارك سوى شفتيك
11- تبنى تحليلاتك ومن ثم قراراتك على الوقائع والأحداث الحقيقية 
12- أن نتفاوض من مركز قوة
13- الاقتناع بالرأي قبل إقناع الآخرين به
14- استخدام الأساليب غير المباشرة في التفاوض وكسب النقاط التفاوضية كلما أمكن ذلك
15- ضرورة تهيئة الطرف الآخر واعداده نفسيا لتقبل الاقتناع بالرأي الذي تتبناه
16- هدوء الأعصاب والابتسامة مفتاح النجاح في التفاوض.
17- التفاؤل الدائم ومقابلة الثورات العارمة والانتقادات الظالمة برباط الجأش والهدوء المطلق والعقلانية الرشيدة
18- التجديد المستمر في طرق وأساليب تناول الموضوعات المتفاوض بشأنها وفي أسلوب عمل الفريق التفاوضي
19- عدم البدء في الحوار التفاوضي بجملة استفزازية أو بنظرة عدوانية أو بحركة تعبر عن الكراهية والتحدي والعدوان
20- التحلي بالمظهر الأنيق المتناسق الوقور المحترم في جميع عمليات التفاوض وفي كافة جلساته الرسمية
21- الاستمتاع بالعمل التفاوضي
22- لا يأس في التفاوض ولا هزيمة مطلقة نهائية ودائمة فيه
23- عدم الانخداع بمظاهر الأمور والاحتياط دائما من عكسها.

أولا: مواصفات المفاوض
1القدرات العقلية: -الذكاء. – الابتكار- الذاكرة 
2 السمات السلوكية: - المرونة. - المشاركة الوجدانية -الاتزان الانفعالي
ثانيا: السمات الشخصية المطلوبة عند اختيار المفاوض
  النظرة الجيدة للذات.  العقلانية عند اصدار القرارات.  القدرة على اختيار بين البدائل المتاحة المختلفة
 المرونة.  الصبر.  الاتزان الانفعالي.  الثقة بالنفس.  القدرة على مواصلة التحاور.  التمتع بروح الدعابة أو المرح.  ذو خلفية ثقافية جيدة.  الخبرة في التحقيق والاستجواب
. كما يجب أن يتم تدريب المفاوض على تلك السمات حتى تنمى لديه المهارات التالية: - اتخاذ القرار. - الاستفادة من الوقت. - تحمل الضغوط النفسية والجسدية. - القدرة على مواصلة التحاور وعدم الاستسلام واليأس سريعا
. ثالثا: خصائص المفاوض الفعال: المفاوض الكفء هو الذي يلم بأساسيات ومبادئ التفاوض، أما المفاوض الفعال الذي يستطيع تفعيل أصول وأساسيات ومبادئ التفاوض وفيما يلي خصائص المفاوض الفعال: 
- مهارة الإعداد والتخطيط. - المعرفة بالموضوع المعروف في التفاوض. - القدرة على التفكير السريع والواضح تحت الضغوط وعدم التأكد. - القدرة على التعبير عن الأفكار بالألفاظ. - مهارة الاستماع.
