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ء ي
ي وضع الإغلاق: ABC». نصائح لإغلاق الصفقة عندما تشعر أنك جرّبت كل ش 

 
هذه هي . «كن دائمًا ف

ي دور 
 
ي يطلقها أليك بالدوين ف

ة الت  ي فيلم ” بليك“العبارة الشهير
 
وهو 1992عام Glengarry Glen Rossف

ي. يحاول شحذ همم مجموعة مرهقة من سماسرة العقارات ء بالألفاظ الناب  ي خطابه القاشي والملي
 
ة، ف

. قيةتتجاهل احتياجات العملاء وتطمس الحدود الأخلا—يروّج بليك لرؤية متوحشة لإغلاق الصفقات

مها هذا الدور، فإن 
ّ
ي وضع الإغلاق»وكما يقد

 
اتيجية يُحتذى بها« كن دائمًا ف ، تبق  ومع ذلك. ليست اسي 

ها من المجالات المهنية ي المبيعات وغير
 
مام ومن العوائق الشائعة أ. مشكلة إغلاق التفاوض قائمة ف

:إغلاق الصفقة

ي المفاوض7
 
اتنصائح لإغلاق الصفقة ف

ي الأفق❖
 
.مفاوضات تطول لأشهر، بل لسنوات، بلا نهاية ف

ي تقديم أفضل عرض لديه❖
 
د أحد الطرفي   أو كليهما ف

ّ
.ترد

ي الإغلاق معك❖
 
ا ف

ً
دد سة تجعل الطرف الآخر متر .منافسة شر

اتيجيات تفاوضية لتجاوز هذه العوائق: إغلاق الصفقة❖ *سبع استر

فاوض على العملية 01

ا لأس
ً
ي إغلاق الصفقات لأننا لم نتفاوض منذ البداية عل عملية واضحة، وفق

 
تاذ كلية غالبًا ما نفشل ف

ي القضايا الجوهرية أو معايير التفاوض. بوردون. الحقوق بجامعة هارفارد روبرت شي
 
، ناقش قبل الخوض ف

؟ إن رسم ما القواعد الأساسية؟ من ييسّّ الاجتماعات؟ ما القضايا ومت  ستناقش: كيف ستسير العملية

اضات الخاطئة ويجعل المفاوضات أكير كفاءة وانسي .ابًاخريطة للعملية يساعد عل تجنب الافي 

د معالم ومواعيد نهائية
ّ
حد 02

ة  ل. ومهلة نهائية واقعية وطموحةالمدىعند تصميم العملية، ضع معالم قصير
ُ
بَّ ماذا يحدث إن لم ت

 ما إذا كان يلزم جدول جديد وكيف يمكن التحسير 
ً
ن ورغم القلق م. المعالم أو الموعد؟ ناقشوا صراحة

ز الت
ّ
ا؛ فالمواعيد النهائية تحف

ً
ر أن الطرف الآخر يتأثر به أيض

ّ
اب الموعد، تذك نازلات والتفكير التنازلات مع اقي 

.الإبداعي من الجانبير 
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01جرّب خطوة الإغلاق الحصري

دة م ا ي و  ر ف اتو تحااية محاو اقا اق اق ات عت أن عرضًا أفضل من منااف  يايعيا اغل
ّ

ثال م)إذا توق
ية منافسين( أيبوع خر بع م ب ث عر ز اغمزادا ايت اغماغ. يتعه  خق غها اغطرف اغآ دا و غلقناعهمق أبر ية اغحر

دا عق قات عامة متميزّ—اغ ي تق مها .كاغوصول إغى شبكات قيّمة أي فر

احة خذ استر 02

اقا ا ع اغل ة تمن ا  فاغ يا تام. ق  دب ي اغاممر عكسايًاق غكان تل يال اغمحايضاات غياوم أي أيابوع قا  دغاوّ
دار دقا  يت  دا  ماا تبقاىق بماا دسااع ت عقاى تقر نجز مع فر

ُ
ماا إذا كاان مسافة غته ئة اغتوتر يمرا عة ما أ

اق ا مكيمًا .اغمضيّ ن و اغل

3

ا
ً
ا موثوق

ً
ا ثالث

ً
أدخل طرف 02

ا م ادً ا
ً

ا ثاغث
ً

ر طرف ر أفضل عرةق اق ت ت اغتق م غمن أم  اغطرفين م ت   في طر
ّ

غكال طارف دمكان. إذا تعث
إن غاام تو اا ق (. ZOPA)أن دبااور غااط ب طّااط اغاام نى خااوًاق غي نااتكم إن كاناات انااات منطقااة اتحاااا م تمقااة 

ى؛ يإن يُ  تق دمكن ت  د  صحقة بغوعة .فاغم  ر اغ نتقال غحرص أخر

ّ التشكيلة غت  02

خال أعضاء     ر في إ 
ّ

اق اق فك دق  صعوبة في اغل ى اغممور بعيون. إذا يا ط فر دا   د  ق  در طاز ةق فر
.بعيً ا عن أعباء عاطحية أي ص امات ش صية
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ا
ً
وط ا مشر

ً
أبرم عقد 01

وط ي عقد مسّ 
 
ر ف

ّ
ا، فك ً ، إذا وثقت بجودة عم. أي رهان عل أي رؤية للمستقبل ستتحقق—أخير

ً
ل مثلً

ام أو التسل ح غرامة عل التأخير أو مكافأة عل الالي  
، اقي  ي

ي جدوله الزمت 
 
م لكن شككت ف . يم المبكرالمُرمِّ

ط ا من موعده، سيقبل السّ 
ً
وط للطرفير  بـ. إن كان واثق حول « الاتفاق عل الاختلاف»تسمح هذه السّ 

.قضايا محورية

4

دة
ّ
باتباع هذه . وليست دائمًا الخيار الأفضل—إغلاق الصفقة عملية معق

ي المتناول ومت
 
ي الإرشادات، ستكون أقدر على تميت   متر تكون الصفقة ف

ى ينبغ 

.استكشاف بدائل أخرى



 لكم
ً
شكرا
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