
  

 

  

 ]اكتب العنوان الفرعي للمستند[

 

النصٌحة الأبدٌة هً عندما تشعر انن على وشن الاستسلبم فكر فً أولبن الذٌن 
      ٌتمنون رؤٌتن وانت  فاشل 

 
 

 wafaاعداد/ 

 جهد شخصً ٌحتمل الخطأ
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 منهج                         ف بالٌالمحاضرة الاولى : تعر

 الثانٌة المحاضرة 

 المدخل  الى ادارة التفاوض 

فً عصرنا الحالً )عصر العولمة ( . ازدٌاد اشكال حجم مستوٌات  من اهم المٌادٌن العلمٌةمٌدان التفاوض  :  / الموالف التفاوضٌة1

  فراد والمؤسساتوتشابن العلبلات بٌن الأ

 _المرؤوس ٌعرض ممترحا على ربٌسة لتخفٌض تكالٌف الانتاج فاذا الربٌس ٌرفض هذا الممترح لعدم جدواه .

 _ زوج ٌتجادل مع  زوجته حول افضل الطرق للتعامل مع الأبناء .

  _ مشتري ٌحاول شراء سلعة بالتمسٌط المرٌح فٌمابل ببابع متشدد ٌمول :أن هذه سٌاسة الشركة

 .  لمشكلة لالوصول لحل و  لمعالجة المولف التفاوضً  الأفضل المخرج  هوالتفاوض  --

    لال تعالى .وأفضل أسلوب للحوار هو الحكمة والمجادلة بالتً هً أحسنكأداة للحوار ٌمثل جوهر الرسالة الإسلبمٌة,  فاوض لتا تارٌخ التفاوض 

 سورة البمرة فً الدٌن (  اه) لا اكرسورة النحل . لال تعالى وجادلهم بالتً هً احسن (  ) أدع الى  سبٌل ربن  بالحكمة والموعظة الحسنة

الامة  الحرب والتجارة والصراع بٌن المبابل لضاٌا  على  تالتصرالمفاوضات فً العصر الجاهلً   :  هلٌةالمفاوضات فً عصر الجا/1 

        .لإرسال وفود لتمدٌم التهانً والتعازي والمشاورة لعمد التحالفات  حاجةوأدت لظهور ال علبلات وارتباطات متنوعه مع بعضهم البعض 

 .... ماً  سٌاسٌاً واجتماعٌاً جدٌداً مفهو تأخذمع ظهور الاسلبم اخذت المفاوضات   فً عصر الأسلبم : /المفاوضات2  

 ا أبا الولدٌ؟(ٌ)أفرغت ٌللئسلبم  لدخول  ودعوتهم  بالتً هً احسن مجادلة غٌر المسلمٌن, نشر تعالٌم  الإسلبم من ادوات  أداة -أ

  هً المجالات الربٌسة  من امم اهل الارض وهذه وتوثٌك العلبلات مع الغٌرللدولة أداة لعمد المعاهدات وتنفٌذ السٌاسات الخارجٌة  -ج

المصالح والمنافع  فًمصالحهم, والتداخل  وعتنو  بٌنهم  فٌما  الناس نباتش دابرة   اعتسنظرا لا   /المفاوضات فً العصر الحدٌث :3

وأسالٌب تساعدهم فً الوصول إلى حل الكثٌر من  تفً اعتماد الٌاالحاحا  إلى التفاوض أكثر أصبحت الٌوم الحاجة .  المشتركة بنٌ الناس

ن ٌالبابع والمشتري, بٌ  ٌنخل بٌ حل مشكلة العامل مع إدارته كما د ا ضأٌف عند حدود وضع حلول للمنازعات, بل على لتوٌلا ٌ المشكلبت.

 . رانٌبنٌ الجٌ ,ٌ  لاربن الأٌالزوج وزوجته, بٌ 

  نفهم التعرٌف مفهوم التفاوض:

 المتنازعة بهدف التوصل إلى اتفاق بشأن المضاٌا المطروحة بٌنها. تفاعل بٌن الأطراف /1

 حمٌك التعاون أو تموٌة أواصر العلبلة فٌما بٌنهم.وآرابهم حول الموضوع معٌن والهدف هو ت لأفكارهمتبادل مجموعة من الناس  /2

بهدف النهوض بالمصالح المشتركة وتضٌٌك شمة الخلبف بغٌة التواصل  ران طرفٌن على الألل لهما حاجات مشتركةاشعملٌة تموم على /3

 ٌحظى على الألل بالحد الأدنى من المبول لدى الأطراف المعنٌة.  اتفاقإلى 

 من أجل عمد اتفاق أو هدنة أو صلح. حاربٌنترٌمٌن مبٌن ف/محادثات تجري 4

  ض وٌضمن لها الحد الأدنى المعمولٌرضً الأطراف التفاو بهدف التوصل إلى اتفاق أخرىحوار أو نماش مع طرف من أطراف  /5

 المكاسب. نم

ً بهدف التوصل إلى اتفاق معٌن حول مو  و أكثر عملٌة تجري بٌن مفاوضٌن/6            ضوع أو لضٌة تثٌر الجدل والنزاعوتأخذ شكلبً رسمٌا

 ) وهذا ٌعتبر هو أفضل المفاهٌم و  الألرب و الاوضح(

  :مفاهٌم لها علبلة بالتفاوض

بحٌث ٌجعلهم ٌتمبلون الجهد المنظم المدروس الذي ٌستخدم وسابل مختلفة للتأثٌر على آراء الأخرٌن وأفكارهم  و = وه  الإلناع--

 ظر فً الموضوع وٌوافك على وجهة الن
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 . أي طرف من أطراف التفاوضعدم فوز  = التسوٌة--

 ) انتهاء الحرب العالمٌة الثانٌة ؟( الانتصارالطرف المنهزم أنه لا أمل فً لاعتماد الإذعان لمطالب الطرف الموي  = التنازل--

 لاتفاق فً مسألة ماحول مسابل معٌنة أو حول شروط ا الاتفاقبشأن شروط تبادل الممترحات =  لمساومةا--

 .المتصارعة من خلبل تحسٌن الاتصال بٌن الاطراف وتفاوض لحل النزاع   لمساعدة الأطراف محاٌد  تدخل طرف  =الوساطة --

 . نزاعللحل  ا  حل لضٌة واتخاذ لرارلطرف ثالث محاٌد  تدخل = التحكٌم--

  الاخرى مكملة 3الاولى اساسٌة  و 3:  التفاوضٌة  عناصر العملٌة

 لا ٌمكن ان تتم عملٌة التفاوض  من دون اطراف الأطراف التفاوضٌة:/ 1 

 بعض الأهداف والمصالح المشتركة للؤطراف لتحمٌك تبرز هذه الحاجة  الحاجة او الهدف من التفاوض: /2 

 دونها لا معنى للتفاوض منوالذي الموضوع او المضٌة التً اثارت الحفٌظة أطراف التفاوض : لضٌة او موضوع او امر ٌهم اطراف التفاوض/ 3

 بالمفاوضات    لناعتهمن وٌض إلا بإرادة المتفاوضٌ أي من أطراف التفاوحٌث لا ٌتم فرض التفاوض ولا الحلول على :  الإرادة /4 

 .ترضً  الأطراف كافة   الوصول إلى حلول الرغبة التامة لدى أطراف التفاوض فً/ 5

راء من أجل الوصول إلى لآاش وتبادل امالحوار والن هذا ٌعنً  الاعتماد الجازم لدى أطراف التفاوض بأهمٌة  :وضالأٌمان بأهمٌة الحوار والتفا/ 6

 . أطراف التفاوضضً رٌاتفاق مناسب ٌ

 .علبلة اختٌارٌة ارادٌه/3   .  عملٌة تبادلٌة/2( و )اثناء( و)بعد(    لبل) :تتكون من عدة مراحل / 1  : خصابص التفاوض

 نزاع والصراعـوجود لدر من ال/6       فإذا لم توجد لضٌة فإنها لا توجد تفاوض/ وجود لضٌة 5    المحفزات و ٌة تحٌط بها المٌودعمل/4 

  : مجلبت التفاوض

 / التفاوض العسكري5 جتماعً/ التفاوض الا4 والتجاري الالتصادي/ التفاوض 3 / التفاوض السٌاس2ً / التفاوض الدبلوماس1ً

بٌن السلطة الحاكمة   لعلبلات بٌن الدول الامة ا
 والأجهزة التنفٌذٌة 

عملٌات الشراء والبٌع, تبادل 
السلع و المنافع, وأبرام العمود 

 التجارٌة 

العلبلة بٌن الألارب بٌن 
الجٌران , بٌن الزملبء فً 

العمل , بٌن اصحاب العمل و 
 العمال

التماط الأنفاس , الامة حالة 
ابج استرخاء , تفادي نت

 تدمٌرٌة 

  نتابج التفاوض :

 . على التهدٌد والإكراه على الطرف الآخر دون تمدٌر لمولفه   )ٌعتمد لوة أحد الأطراف التً تسمح له فرض الحلتعنً  فرض الحل: -أ

 .التً تلحك به عند تنازل الطرف الآخر  ما ٌرٌد ٌكلفه خسارة أكبر من الخسارةٌحدث عندما ٌمتنع أحد الطرفٌن بأن إصراره فً الحصول على  : الاستسلبم-ب 

 الأهداف الكبرى من أجل ضمان تحمٌككل من الطرفٌن عن بعض أهدافهم الصغرى و ذلن  تنازلٌعنً  : الحل الوسط -ج

                                                  أو لٌست ذات مصدالٌة كأساس تدعٌم مولفه.  بٌانات خاطبةٌحدث عندما ٌستخدم أحد الطرفٌن : التصحٌح -د

  .فً الاتجاه نحو الاتفاق ٌأبى الطرفٌن بالاستمرارٌنشأ عندما :  المأزق-هـ 

                                                                                                                             . ةالراهن وتعمٌك العلبلات المابم تموم على تطوٌر التعاونٌلجا فٌه الا طراف الى تبنً الاستراتٌجٌات  ــتفوض ربح/ربح  /أ  انواع التفاوض :

استراتٌجٌات تموم على التفاوض ٌتبنى كل طرف توازن فً الموى بٌن اطراف  وجود  عند عدم ـ ٌحدث تفوض ربح /خسارة او خسارة/ربحب/

 ..  علٌه ةالآخر واحكام السٌطرانهان واستنزاف لوى وامكانات  الطرف 

**Quiz**   الوساطة دابما تسبك التحكٌم 2     / لٌس هنان فرق بٌنهما   1         ؟   س/ حول التحكٌم و الوساطة /                                                                       

 / هنان فرق من حٌث كون  التحكٌم  رسمٌا  والوساطة غٌر رسمٌة3                  .                                              

 / هنان فرق من حٌث كون التحكٌم حلب للمضٌة والوساطة مساعدة فً الحل من خلبل تحسٌن الاتصال بٌن الاطراف4                             
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 ةالمحاضرة الثالث      :.                                   مبادئ التفاوض

 : بالمفاوض نفسة مبادئ تتعلك أول /

      الأهداف لصٌرة المدىلا تركز على  /3   كبٌرةاهدافا ضع  /2.    السلطة الذٌن ٌملكونفاوض الأشخاص /1

 لأفكارن جرو  لا تروج لنفسن/6               كن متفابلب/ 5                 هادبا وضبط اعصابنكن /4 

 للمفاوضاتبكل ما تحتاج  استعد /8     ةمصدر لوتفهم حاجات الطرف الآخر وتعامل معه من /7

 ولكن من الممكن التغلب علٌه   بوصفه  طرفا لوٌاتعامل مع الطرف الآخر  /11     لا تستعجل الامور  /9

 .وتمتع بالٌمظة والحذر فً طرح افكارن كن ممبولا  /21     .واحرص على عدم إفشاء ما لدٌن دفعة واحدة  راع مبدأ السرٌة/ 11

 . تناع بالرأي الذي تتبناهلالا نفسٌا لتمبل  ة الطرف الآخر وإعداده بٌٌ م بتهل / 13

 التً وصلت لها بغض النظر عن نتٌجة  بملبحظة إٌجابٌةالجلسة التفاوضٌة اختتم /14 

  )المرأة والرجل( ٌكاسب وتأكد من انسجام أعضاء الفرمن وضٌا شكل فرٌما تفا /16  .  الإمكاناحدا نٌابة عنن لدر  لا ترسل  /51

   / اسمع  لتفعم , لا ترد .17

 :  مبدئ متعلك بالسلون التنظٌمً  التفاوضًثانً /   

 طأواالآخرٌن إذا ما أخ لا تحرج الأشخاص  /3عند منالشة مشكلبت الأخرٌن .       كن اٌجابٌا/ 2      كن كما انت  /1

  / لا تكن فظا 5بالموضوع        فً توضٌح أفكار لا صلة لها الاستطراد احذر من /4

 فكر لبل ان تتكلم        / 8   .  على الطرف الآخر لا تسرف فً الضغط /7   .خلبل تعلٌمات شخصٌة محبة اظهر الاهتمام بالأخرٌن من /6 

 .  الثمافٌة / اعرف الفروق  11 .             للؤحاسٌس الشخصٌةكن متفهما / 9 

  **Quiz**       ؟س/ لٌس من مبادئ التفاوض المتعلمة بالمفاوض نفسة 

 / عدم التفابل4 / التعامل مع الطرف الاخر بوصفة طرفا لوٌا ولكن من الممكن التغلب علٌة 3/ الٌمظة والحذر 2وضبط الاعصاب  / الهدوء 1

           المحاضرة الرابعة

  الحدٌبٌة(())دروس تفاوضٌة من صلح    

 /أن الشخص المفاوض ٌجب أن ٌتولع بعض الأمور  من خصمة ولا ٌتولع الأفضل دابما. 1

  فً التفاوض.  لالتفاب/3   كسب المولف من دون تفاوض /2

 أن الفرٌك التفاوضً اذا كان منسجم ومتفهم تفهماً عالٌاً فإنه سوف ٌأثر على الطرف الآخر ./4

 ٌفسد لضٌة لٌس من الحكمة أن تنجرف إلى ما ٌورٌد لد تكون حالة ابتزاز ممصودة .اذا حاول الطرف الآخر أن /5

 .أن المفاوض الجٌد ٌأخذ بالتراحات فرٌمة )والبدٌل لا بد أن ٌكون نفس المستوى( /6

  س لنفسة وفرٌك العمل.لذا ٌجب أن ٌكون المفاوض ولاءة  للمضٌة ولٌ /محاولة من الخصم  تمدٌم منافع شخصٌة للمفاوض و لد تكون )رشوة(7

 حتى تربح المضٌة. فٌه/التنازل للخصم فٌما ٌمكن التنازل 9      الثبات على مبدأ و الإصرار على هدف التفاوض./8

  صلح الحدٌبٌة ؟من  س/ نتعلم    Quizــ 

 ض بالمثل اٌا كان مولفة/ معاملة المفاو4  / الثبات على هدف التفاوض3/ تاجٌل المفاوضات  2/ معرفة الخصم لٌست ضرورٌة 1
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 المحاضرة الخامسة

 منهج التفاوض :

 العلبلة بٌن اطراف التفاوض/2           طبٌعة المضاٌا المتنازع علٌها/1

 / مـــٌـــــزان المــــوة5               فر للمتفاوضا/ الولت المتو4        نماذج شخصٌة أطراف التفاوض/ 3

 / منهج الجهد المشترن لحل المشكلبت 2ساومة    / منهج الم1   مناهج التفاوض

منهج الجهد المشترن لحل  . منهج المساومة . العوامل الخمس
 المشكلبت

المتنازع المضاٌا طبٌعة  /1
 علٌها

 مبلغ ثابت  - بعد واحدذات 
 

 أبعاد متعددةت ذا

بٌن اطراف العلبلة  /2
 التفاوض

 ةاعتمادٌ  مستملة  

 اطراف شخصٌة / نماذج3
 التفاوض  

 آخذون  ــ ومعطون   آخذون 

 طوٌل    لصٌر   فر للتفاوضاالمتو الولت /4

 متوازن   فً جهة واحدة    الموة/ مٌزان 5

 مناهج التفاوض

 (:تنافسٌه )ٌبنى على علبلهمنهج المساومة/ 1

 من منهج الجهد المشترن لحل المشكلبت  أسهل/1

 ذات بعد واحدع علٌها ٌستخدم عندما تكون المضاٌا المتناز /2

 )ربح/خساره( ة الهدف فً الحصول على حصة أكبر مما سٌحصل علٌه الطرف الآخر  وتكون النتٌج ٌتمثل/3 

لدى  والتكتٌكات بالمولف وبالمواعد الأخلبلٌةالسٌاسات  ج المساومة, وٌتحدد استخدام هذه هنان سٌاسات وتكتٌكات معٌنة لمنه/4 

 المفاوض

 (:التعاون شترن لحل المشكلبت.)ٌبنى على علبلهمنهج الجهد الم/2

لكلب  (ربح /ربح)ٌجة بحٌث ٌتم إٌجاد مبلغ أكبر لالتسامه بٌن الطرفٌن, وتكون النت  لمشكلةهو اٌجاد حل تعاونً لللتفاوض  الهدف الأساس /1

 .الطرفٌن

                  نهار فٌه المولف وٌنملب إلى مولف مساومةٌبخاصة فً الحالات التً ٌمكن أن فً التفاوض و ٌتطلب مهارة عالٌةاستخدامه / 2 

  (ودلٌمة وكثٌرة  ةوتكون المعلومات حدٌث) ٌطلبه منهج المساومة. نر من تبادل المعلومات أكبر ّ مكبٌ لسطا  ٌتطلب/ 3

  :المفاوضون والأرضٌات المشتركة  

 (   حاولوا تملٌص الاختلبفاتن ٌعادة ما ٌبدأ المفاوضون المهرة من الأرضٌة المشتركة لبل أ)-

 . (التركٌز على الارضٌة المشتركة استعمال اللغة نفسها والتعبٌرات نفسها ٌساعد فً إن )-

 . (التً ستأتً تحمل الضغوطعلى  عدإن البناء الموي على أرضٌة مشتركة فً بداٌة المفاوضات ٌسا)-

 بالترتٌب مهمه : المفاوضون و مواجهة الاختلبفات 

 

  الكبرى الاختلبفات / 3             الصغرى الاختلبفاتتملٌص / 2             ةالمشترك ةالأرضٌ /1
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 الدافعٌة والتفاوض : 

 ة: التفاوضٌ ةرٌة ماسلو بالعملٌظعلبلة ن

جات الأخرى لكً تظهر علبلة نظرٌة ماسلو بالعملٌة التفاوضٌة من خلبل حاجات تحمٌك الذات لا بد للمفاوض من أن ٌشبع الحا/1

 : هرم ماسلو( و بالتالً)فً  وهذا هو المبدأ الربٌسًالأدنى  فً المستوٌات

 إشباع حاجات الأمان بضمان عدم التهدٌد.  ــ

 . إذابة الجلٌد و إٌجاد جو اجتماعً مناسب مع الفرق التفاوضٌة ــ

  الشعور بالذات ٌعتمد بشكل كبٌر على تموٌم الشخص لذاته.إشباع  ــ

الحصول على أكبر  لالمركز و المكانة وتحمٌك الذات ٌتم من خلب ت خاص الذٌن ٌعتمدون أن إشباع حاجاثٌر من الأشهنان ك/2

    :حصة فً المفاوضات, ومن خلبل كسب الاحترام وٌعنً ذلن أن ٌجوز على 

 احترامه لنفسه -.             احترام الطرف الآخر -.           احترام زملببه -  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Quiz ...س/عادة ما  ٌبدأ المفاوض الماهر : 

   .  / الأرضٌات المشتركة4       / تملٌص الاختلبفات   3  / الاختلبفات الكبرى 2/ محاولة الضغط على الطرف الأخر   1
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 المحاضرة السادسة

  الفرٌك التفاوضً 

 :انواع الفرٌك التفاوضً

 .  علبلة مباشرة وفعلٌة بالعملٌة التفاوضٌةالذٌن لهم  الأفراد ٌجمع  : / الفرٌك المباشر1

 .الاهتمام بنتابج المفاوضاتمن ذوي فاوض الأفراد الذٌن ٌعملون فً منظمة الم ٌجمع :  الفرٌك الغٌر مباشر/2

 :  مهام الفرٌك التفاوضً

 .ساس للؤهداف والتنازلاتتشكل الأالتً  وتوضٌح المضاٌا المهمةوضع الإطار العام للمفاوضات  : تحدٌد الهدف /1
 

 لٌجعل المفاوض مستوى طموحه  عالٌا لأنه سٌصل إلٌة على الأرجح:  تحدٌد مستوى الطموح /2

 بوصفه   ةرٌإلى كل جهد ٌبذل فً المدى المص بحٌث ٌنظر المدى البعٌدالأخذ بعٌن الاعتبار إٌجاد الحركة :   /3
 الطوٌل.راف المتفاوضة على المدى رافدا لمصلحة الأط 

وأن ٌتأكد من وضوح كل  المحتملة الصراع  ٌدرس مصادرإمكانٌة وجود أكثر من سبب للصراع, وأن :التفاوضٌة  ةتعرٌف المضٌ /4
 المضاٌا.

 .هة نظره وكذلن من وجهة نظر خصمهالنظر إلى الحلول البدٌلة للصراع من وج : وضع الحلول البدٌلة /5
 

 

  :طرق أٌجاد حلول بدٌلة

 . الخصم المفاوض ومن وجهة نظر  تمكن من رصد الحلول البدٌلة ثم دراسة كل حل منها من وجهة نظر :ذهنً تعصف الال/ 1

هو الحد الذي  والحد الألصى,   لحل الصراعهو الحد الذي ٌمبل به  الحد الأدنى : استراتٌجٌة الحد الأدنى والحد الألصى /2

 . لٌااٌطلبه دون أن ٌبدو مغأن  ٌستطٌع

 : مٌة الفرٌك التفاوضًاه

 لدرات الفرٌك التفاوضً أكبر من المفاوض الواحد.  /1

 وهً : المفاوضات على الألل  ثلبث ادوار تتضمنغالبا ما /2 

  : هو الذي ٌتولى المنالشة المتحدث/1

 . تم التوصل إلٌهمراحل المنالشات والتنازلات الممدمة و الاتفالٌات  ّ التً  ونهو الذي ٌد : الممرر أو المسجل /2

                                                                                                                      . هو الذي ٌموم بتحلٌل التفاعلبت  : ةالموج/3

 توفٌر فرص التفكٌر خلبل المفاوضات الفعلٌة. /3

 واحد فاستخدام شخصٌن إلى أربعة أكثر تكلفة من استخدام شخص لتصادي :/لٌد ا1    : حدود الفرٌك التفاوضً

 للؤعضاء جباتاحدود الولت والو / لٌد الزمن :2                                    

     ٌكأعضاء الفرٌ ٌن ة بٌ ٌٌ مٌات التنظٌ توٌالمس ًوجود فروق فً  / لٌد التعاون :3                                    

     ٌفضل أن ٌتساوى عدد أعضاء الفرٌمٌن المتفاوضٌن./ لٌد العدد : 4                                    
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 . لا اكثر من اربعة اشخاص  : حجم الفرٌك التفاوضً 

 :  اختٌار ربٌس الفرٌك التفاوضً

  . لمنزلة ومكانة ربٌس الفرٌك الخصم مساوٌةمنزلة ومكانة / 1

 . ةمنظمة المعنٌمنصبه فً ال /2 

 . المٌادة المدرة على/ 3

 .ثناء المفاوضات أ اتخاذ أي لراردرجة تحمل المسؤولٌة المترتبة على / 4 

 : مهام ربٌس الفرٌك التفاوضً

 . ٌنالتً ٌمارسها علٌه الأعضاء غٌر المباشرفهم الضغوط /1

 . خلبل المفاوضات ٌنمع أعضاء غٌر المباشرعمد اجتماع /2

 . بشأن الأدوار التً ٌراد لهم ممارستهاع أعضاء الفرٌك غٌر المباشر الاتفاق م/3

 . تنمٌة مهارات السلون المرن فً أعضاء الفرٌك /4

 .بٌن أعضاء الفرٌكلحرص على تدعٌم العلبلات ا /5

 . أعضاء الفرٌك على مراجعة نتابج المفاوضاتتشجٌع  /6

 .فظً لأعضاء الفرٌك ترتٌب الجلوس بحٌث تتوافر فرص التواصل غٌر الل /7

 : اختٌار المفاوض

 الموضوع التفاوضًمعرفة بأبعاد _ 2     بتمنٌات المفاوضات معرفة فنٌة _ 1

 وعلى تحلٌل المنالشات  وعلى الاستماع لدرة على التعبٌر _ 4            ذهنٌة وبدنٌة لوة احتمال _ 3

                  فً ظل الضغوط . لدرة على العمل _  6    الى المضاٌا من وجهة نظر الطرف الآخرلدرة على النظر _ 5

  وعدم الانصراف إلى المضاٌا الجانبٌة  . الالتزام بالمضاٌا الربٌسٌةلدرة على _7

                                             الارتباط  بٌن مختلف المضاٌا التفاوضٌة .لدرة على ادران _ 8

من جنسٌات أو دٌانات أو فبات اجتماعٌة مختلفة والابتعاد عن التحٌز المومً  أو التعاٌش مع اناس و التكٌف لدرة على  _9

  العرلً أو الاجتماعً

 

Quiz      تتضمن المفاوضات على الالل ...                                                                          س/ فً الفرٌك التفاوضً غالبا ما                                                                    

     / ثلبث ادوار المتحدث والممرر او المسجل و الموجه1 

 / دوران المتحدث و الموجه2 

 / دور واحد فمط وهو المتحدث3  

 

 

الموضوع 
 التفاوضي

المرشح لرئاسة 
 الفريك التفاوضي

 *مدير الانتاج شراء مواد خام
 صنيع*مدير الت

المسئول عن 
شراء المواد  

 الخام

 *مدير التسويك عمليات البيع
 *مدير التنفيذي

*مدير ادارة 
 العمود

 *مدير البيع
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 المحاضرة السابعة

 مهارات حل الصراع 

 طبٌعة الصراع

من لبل  بذل جهود مشتركةعلى  ّ حل مشكلة ما , مما ٌستدعً  عدم اتفاق طرفٌن أو أكثربسبب ٌنشأ الصراع  مفهوم الصراع :

 .ٌرتضٌه الجمٌع حلللتوصل إلى  (الأطراف )الطرفٌن أو

 انواع الصراع 

 لًامتكالصراع غٌر ال/2  لً امصراع تكال/1

 

للمشكلة  الحل التعاونًة أن نٌٌوجد عندما تدرن الأطراف المع
 ٌوصلها إلى حل ٌخدم مصالحها .س هو الذي

 .(لٌس هنان كسب ممابل خسارة  ) _

 
 .الشخص الآخرٌخسره أحد الأشخاص ٌكسبه أن ما _ 
 ة لأطراف التفاوضالمتباعدة أو المختلفٌتمٌز بالأهداف _ 

 

 : ٌفٌة معرفة نوع الصراع:  نموذج اختبارك

 عى المصنإدخال آلة جدٌدة إل الموضوع /:لصراع غٌر التكاملً  مثال

 

 

 

 

 

 

 

 

مما ٌؤدي الى صعوبة اربان او تعطٌل العمل ووسابل اتخاذ المرارات وٌعنً ) الربٌسٌة للتفاعل  .  هو احد الأشكال :الصراع التنظٌمً

   . فرد و آخر او بٌن جماعة  و أخرى أو بٌن ألساملبدابل ( الصراع التنظٌمً لد ٌكون بٌن المفاضلة و الاختٌار بٌن ا

 انواع الصراع التنظٌمً

 / الصراع غٌر الوظٌف2ً / الصراع الوظٌفً 1

ٌنتج عند عدم تطابك الأهداف لطرفٌن داخل التنظٌم ) ادارة الانتاج و 
مات بهدف تحسٌن ادارة الموارد البشرٌة ( او على مستوى المنظ

 الأداء الوظٌفً و تطوٌره .

نتٌجة للتفاعل بٌن طرفٌن مختلفٌن فً الأهداف ) أهداف المالن و 
 مدٌر الشركة (

 

  و التواصل  الإصغاء 

 :ءالعوامل المسببة للتشوٌش فً الاصغا

 تلمى أكثر من رسالة واحدة من المرسل.  :الرسابل المزدوجة/1

                                                                          : شكال التشوٌش النفسً ٌعمل على تغٌٌر رسابل الآخرٌنوجود شكل من أ /التصفٌة :2

 المبول )ق( الرفض )ر(  غوب فٌهالمرار المر المضٌة

 : لضايا الادارة
  

 العاملة  تخفيض الموة•
 زيادة الانتاجية •
 اعادة ترتيب مشغلي  الآلات•
 

  : لضايا مدير الورشة
 زيادة أجور مشغلي الآلات •
 ضبط سرعة الألة الجديدة•
المكافئة التشجيعية أثناء فترة •

 التركيب 

 
 
 %22بنسبة •
 %12بنسبة •
 لبل التركيب•
 
 
 %15بنسبة •
 من خلال المشغلين انفسهم•
 شيء لا •

 
 
 ر
 ر
 ق
 
 
 ق
 ر
 ق

ً
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كا
 ت
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غ
ع 
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                                                                                                             : لد ٌفترض المفاوض افتراضا خاطبا.   لافتراضاتا -

                                                                                             تولع المفاوض وجود صعوبات فً أثناء التفاوض.   : التولعات -

                                                                                                      : تؤدي إلى استنتاجات خاطبة.   التصورات أو المفاهٌم المسبمة -

                                                                                                                  الشعور ٌؤثر فً المدرة على الإصغاء.   :الحالة العاطفٌة  -

 هو مبنً على الخٌال لا على الحمابك. حٌز:الت -

لمستعملة عدم المعرفة الفنٌة بالموضوع أو بالمصطلحات ا, سلوكٌات ربٌس الفرٌكف, الروح السلبٌة لأحد الأطرااللغة, : عوامل اخرى/3

 .,اختلبف الثمافة

 : الأتصال الفعال  

 .دم طرح الأسبلة التً تؤدي إلى للك الطرف الآخر وتوترهع /2                       .عدم التعالً على الطرف الآخر /1

 . معان عدة  الكلمات لها / بعض4ا.                                        / كن مستمعا جٌد3

 .أنظر إلى من ٌحدثن وتحمك من سلبمة فهمن/5

اتخاذ إجراء ما لكً تجعل لسؤالن  ,نصات للئجابةالا , صٌاغة السؤال بوضوح )تحدٌد الهدف , لم بإلماء بعض الأسبلة بشكل سلٌم /6

 هً سبب نجاحن فً مكان العمل ( على مهارة الاتصال والتواصل تنبنً% 81 ()ةـــــٌجــــنت

 :انواع الاسبلة 

 / الأسبلة العامة1
 

 تهدف الى الاستطلبع و محاولة وضع اطار عام للمنالشة 

 
 / الأسبلة المباشرة2

 

 
 شخص معٌن بصٌغة محددة.ً توجه الى هً الت

 / الأسبلة الاٌحابٌة3     
 

 تحمل فً طٌاتها توجٌه الاجابة فً اتجاه معٌن هً التً 

 / الأسبلة المحددة4
 

 هً التً تلمى بغرض الحصول على معلومات تفصٌلٌة عن موضوع محدد

 / الأسبلة المبهمة5
 

 معنى المطلوبهً التً تحمل اكثر من معنى و تترن للطرف الآخر تمدٌر ال

 / الأسبلة الاستفزازٌة6
 

 هً التً لد تستهدف اظهار الاختلبف بٌن اراء فرٌك الطرف الآخر او اشغاله او استثارته 

 / أسبلة )نعم او لا(7
 

 هً التً تستهدف الحصول على اجابة لــاطعة 

 / الأسبلة المرتدة8
 

 الملب ( هً التً توجهها الى سابلها للتخلص من الاجابة ) اسلوب

  معالجة  ّ التوتر 

 .الإخلبل بتوازن الخصممن أجل  ٌتعمده المفاوضحالة طبٌعٌة فً التفاوض وٌمكن أن  :رالتوت 

 / الطرف الآخر4/ العملٌة التفاوضٌة    3/ المفاوض   2/ البٌبة الداخلٌة    1التوتر:  اسباب 

 :الأخطاء المتكررة للمفاوض

 . الاهتمام بأثارها المستمبلٌةن دو المدى المصٌرذات  التعوٌل على النتابجٌعنً الإفراط فً  :خطأ المنظور/ 1  

 .لبفات الأساسٌة بٌنه وبٌن خصمه المفاوض الاخت عدم معرفةٌنتج عند   : خطأ الفهم/ 2 

 نسبة للخصم .الوزه بالذي ٌح أهمٌة الشًءٌخطا فً تمدٌر  المفاوض : خطأ المنفعة/3 

Quiz        /ٌوجد عندما تدرن الأطراف المعنٌة ان الحل التعاونً للمشكلة هو الذي سٌوصلها الى حل ٌخدم مصالحها؟س 

 / الصراع التكامل4ً            / الصراع غٌر الوظٌفً  3      / الصراع غٌر التكاملً  2                 / الصراع الوظٌفً    1
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 المحاضرة الثامــــنة

  ضاتالإعداد للمفاو

 : أهداف الإعداد للمفاوضات

 . تعرٌف وتفسٌر مختلف المضاٌا التً ٌنبغً أن تسوى خلبل المفاوضات تحلٌل المضاٌا :/1

 تجزبة كل لضٌة إلى عناصرها الأساسٌة . : تجزبة المضاٌا/ 2

 ترتٌب المضاٌا وفك معٌار "ربح ممابل ربح " أو " ربح ممابل خسارة ".   تصنٌف المضاٌا :/ 3

 تمثل الحاجات النفسٌة و الشعور الداخلً الذي تخلمه عملٌة المفاوضات . التعرف على حاجات الخصم : /4

 ٌهتم بالحد الأدنى والحد الاعلى لطموح الخصم  . تحدٌد مستوٌات الطموح :/ 5

 ة متبادلة .علبل, تفاعل مستمر ,عدم وجود علبلة متبادلة بٌن أطراف التفاوض : تحدٌد العلبلة المرغوب فٌها/ 6

 على المفاوض تحدٌد ما الذي ٌرٌده لبل الجلوس على مابدة المفاوضات.وضع الاهداف :/ 7

لا ٌرغب المفاوض فً  ٌمكن من تحدٌد المضاٌا التً ستكون موضوع النماش وكذلن حذف أو تجاوز المضاٌا التًإعداد جدول الأعمال : /8

 منالشتها.

 استخدام الوكلبء

                                                                                                          كثٌر من فمدان ماء الوجه عندما ٌمدم بعض التنازلات. اللا ٌعانً الوكٌل _ 

                                                     ٌستطٌع الوكٌل تخصٌص ولت أكبر للتحضٌر للمفاوضات مما ٌخصصه مسؤول مشغول ومنهن فً عمله ._ 

 .عادة ما ٌتمتع الوكٌل بمٌزة المعرفة والدراٌة بالتكتٌكات التفاوضٌة والسلون التفاوضً_ 

 : لابمة التنازلات

بتمدٌم تنازل دون أن  نه بما لو لامن فً المابمة التً أعدها وخطط له ممارالمفاوض لن ٌعانً كثٌرا من فمد ماء الوجه عند تمدٌم تنازل مدوــ  

 ٌخطط له. 

 المابمة لد تساعد المفاوض على الرجوع إلٌها لتمدٌم شًء ما من هذه التنازلات إذا ما تصاعدت حدة المفاوضات. - 

 : خطوات الإعداد للمفاوضات

  

 :مراجعة البٌانات وتنظٌم المولفثالثا           ة        ثانٌا  :تحدٌد الأسبل              تنظٌمهاو  اولا  :جمع البٌانات 

 

 

 

 Quiz        س/ فً الإعداد للمفاوضات تحدٌد مستوٌات الطموح ٌعنً ....؟ 

 . /الخروج بأفضل المكاسب  على كل حال1               

 .  بالحد الأدنى و الحد الأعلى لطموح الخصم الاهتمام/2              

 التفاوضٌة ./إضافة شروط للعملٌة 3             
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 المحاضرة التاسعة

 استراتٌجٌات التفاوض:

 .وٌوجهه وٌحدد اتجاهاته الربٌسٌة ٌحكم السلون التفاوضًهً الإطار العام الذي   

   ( كٌف؟)طابع السلون لتفاوضً  /2(     ماذا؟)للناتج المطلوب تحمٌمه/ 1: تصنٌف استراتٌجٌات التفاوض طبما 

 (  ماذا؟)بما للناتج المطلوب تحمٌمه تصنٌف استراتٌجٌات التفاوض ط

 المشتركة  المصالح / استراتٌجٌة1

 تموم على مجموعة من المبادئ العامة :
أطراف التفاوض وتحمٌك التكامل بٌنهم كشركاء بما  بٌنلتعاون ا -*

 ٌوفر فرص نجاح عملٌة التفاوض.
أطراف التفاوض بشأن المزاٌا والفوابد  مشترن بٌن وجود تفهم -*

 .مكنة و أسلوب تحمٌك المنافع المشتركة منهاالم
 لتعمٌك الثمة لدىعلى بذل ألصى ما بوسعه  حرص كل طرف -*

 الطرف الآخر.
والمٌول وتوفر الرغبة الصادلة لدى  وجود توافك فً الاتجاهات -*

اطراف التفاوض لتمدٌم التنازلات التً تتطلبها اهداف عملٌة 
 التفاوض.

أطراف التفاوض لتوظٌف الامكانات  لهاوضوح الجهود التً ٌبذ -*
المتوفرة لدى كل طرف فً احكام السٌطرة على الجوانب السلبٌة التً 

 ٌمكن أن تملل من فعالٌة التعاون وتحمٌك أهداف عملٌة التفاوض
 
 
 

 / استراتٌجٌة الصراع 2

 : ى مجموعة من المبادئ العامةتموم عل
اف أسالٌب لد ٌظهر : ٌستخدم كل طرف من الأطر المبدأ الأول /1

منها التعاون والرغبة فً تحمٌك المصالح المشتركة والمنافع 
 . بٌنهما هً فً حمٌمتها للتموٌه والخداعالمتبادلة 

: ٌتظاهر كل طرف بأبداء الاستعداد لتحمٌك منافع  المبدأ الثانً /2
ولو ترتب  بٌنما ٌحرص على توسٌع مكاسبه الخاصةللطرف الاخر 

 الضرر بالطرف الاخرعلى ذلن الحاق 

 

 

 /استراتٌجٌة التكامل 1
 

منهما مكملب للآخر فً كل شًء بل لد ٌصل  كل أن ٌصبحهً تطوٌر العلبلات بٌن طرفً التفاوض إلى درجة 
الأمر إلى أنهما ٌصبحان شخصا  واحدا مندمج المصالح والفوابد والكٌان المانونً أحٌانا وذلن بهدف تعظٌم 

 . المتاحة أمام كل منهمالاستفادة من الفرص 
  الحالًوالتعاون   التطوٌراستراتٌجٌة /2

 
وتموم هذه الاستراتٌجٌة التفاوضٌة على الوصول إلى تحمٌك مجموعة من الأهداف العلٌا التً تعمل على تطوٌر 

 المصلحة المشتركة بٌن طرفً التفاوض وتوثٌك أوجه التعاون بٌنهما
 بمة/ استراتٌجٌة تعمٌك العلبلات الما3

 
 بٌن طرفٌن أو أكثر تجمعهم مصلحة ما لمدى أكبر من التعاونتموم هذه الاستراتٌجٌة على الوصول 

 استراتٌجٌة توسٌع نطاق التعاون بمدة إلى مجالات جدٌدة/ 4
 

الممتد بٌن طرفً  الطوٌل  )البعد التارٌخً الطوٌل ( تعتمد هذه الاستراتٌجٌة أساسا على الوالع التارٌخً
 وفما ا ن حٌث التعاون المابم بٌنهما وتعدد وسابله وتعدد مراحل وفما للظروف والمتغٌرات التً مر بهالتفاوض م

 لمدرات وطالات كل منهما.

 

 

 

 المشتركة/استراتٌجٌة المصالح 1
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 / استراتٌجٌة الانهان1
تطوٌل فترة التفاوض لتغطً  :استنزاف ولت الطرف الآخرأ/ 

أطول ولت ممكن دون أن تصل المفاوضات إلى نتابج محدودة لا 
 ٌمة لها.  ل

: تكثٌف  استنزاف جهد الطرف الآخر إلى أشد درجة ممكنةب/ 
وحفز طالاته واستنفار كافة خبراته وتخصصاته وشغلهم 

 .بعناصر المضٌة التفاوضٌة الشكلٌة التً لا لٌمة لها 

 / استراتٌجٌة التشتٌت  )التفتٌت(2
فحص وتشخٌص وتحدٌد أهم نماط تموم هذه الاستراتٌجٌة على 

الذي أوفده الطرف الآخر  والموة فً طرق التفاوض الضعف
العلمً  )للتفاوض وتحدٌد انتماءاتهم وعمابدهم ومستواهم

ٌتم رسم وبناء على هذه الخصابص (والفنً والطبمً والداخلً 
الذي اوفده  سٌاسة ماكرة لتفتٌت وحدة وتكامل فرٌك التفاوض

فه الطرف الاخر للتفاوض معنا والمضاء على وحدته وابتلب
وتماسكه وعلى الاحترام لٌصبح فرٌك مفتت متعارض تدب بٌن 

 أعضابه الخلبفات والصراعات ومن ثم ٌصبح جهدهم غٌر 
 منسجم

 / استراتٌجٌة احكام السٌطرة ) الإخضاع (3
هذه الاستراتٌجٌة على حشد كافة الإمكانٌات التً تكفل  تموم

 السٌطرة الكاملة على جلسات التفاوض عن طرٌك : 
المدرة على التنوٌع والتشكٌل والتعدٌل والتبدٌل  : ولاأ 

للمبادرات التفاوضٌة التً ٌتم طرحها على مابدة المفاوضات 
وسبك البدء فً بحٌث ٌكون لنا سبك التعامل مع الطرف الآخر 

على أن ٌتعامل مع الحركة ,فضلب عن اجبار الطرف الآخر 
علٌه أن  مبادرة من صنعنا نعرف كل شًء عنها ومن ثم فان

ٌسٌر وفما للطرٌك الذي رسمناه له والذي ٌسهل علٌنا السٌطرة 
 علٌه فٌه.

المدرة على الحركة السرٌعة والاستجابة التلمابٌة  ثانٌا:   
والفورٌة والاستعداد الدابم للتفاوض فور لٌام الطرف الآخر 

بإبداء رغبته فً ذلن لتفوٌت الفرصة علٌه فً اخذ زمام 
 ة على عملٌة التفاوض من أولها إلى آخرها.   المبادرة والسٌطر

الحرص على إبماء الطرف الآخر فً مركز التابع والذي  ثالثا:
علٌه أن ٌمبع ساكنا انتظارا للئشارة التً نعطٌها له أو أن تكون 

 حركته فً نطاق الإطار الذي تم وضعه لٌحٌطه
 

 / استراتٌجٌة الدحر) الغزو المنظم (4
اق حاجز الصمت أو ندرة المعلومات بتجمٌع بدأ العملٌة باخترت

كافة البٌانات والمعلومات الممكنة من خلبل التفاوض التمهٌدي 
مع هذا الطرف ثم معرفة أهم المجالات التً ٌمتلن فٌها مٌزات 
تنافسٌة خطٌرة والتفاوض معه على أن ٌترن المجال فٌها وأن 

   انٌاته.ٌتجه إلى مجالات أخرى تستغرق وتستنزف لدراته وإمك
تدرٌجٌا عن السواق التملٌدٌة  نحسرٌت نفسه جعله ٌلالو ًوف

التً كان ٌتعامل معها الى ان ٌفمد   اسواله  الخارجٌة  بشكل 
  كامل وٌنحصر عمله فمط فً داخل بلبدة

 
 
 
 

  

 / استراتٌجٌة التدمٌر الذاتً والانتحار5

كلما كانت ( مشاكل  وصعاب , محددات , عمبات) ً جمٌعا تواجهها وه كل طرف من أطراف التفاوض هداف آمال وأحلبم وتطلعات
أزداد ٌأس هذا الطرف وإحساسه باستحالة الوصول إلٌها وأنه مهما بذل من جهد فإنه لن ٌصل إلٌها وهنا   شدٌدة هذه العمبات

 علٌه أن ٌختار بٌن بدٌلٌن هما:
  صرف النظر عن هذه الطموحات والأهدافأ/ 

 . مكن تحمٌمه منها واعتباره الهدف النهابً لهالرضاء بما ٌب/ 
 

 ومن بٌنها :(الانتحار)جٌة التدمٌر الذاتً  إجراءات تنفٌذ استراتٌ
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 / استراتٌجٌة الصراع2

 تإجراء التسوٌف أو الصمت المؤل/1

وهً تتضمن الامتناع عن الرد الفوري أو تأجٌل 

الإجابة عن سؤال معٌن بتغٌٌر مجرى الحدٌث أو 

من الولت للتفكٌر  الاستفادةالرد بسؤال آخر بغرض 

ودراسة مغزى السؤال  وأهدافه وتمرٌر ما ٌجٌب 

إلى طلبٌات  عمله فالمفاوض الذي ٌبادر بالاستجابة

خصمه وتمدٌم التنازلات فان الأخٌر لا ٌتولف عن 

 .طلب المزٌد

 / المفاجأة2

تتضمن التغٌر المفاجا فً الأسلوب 

أو طرٌمة الحدٌث أو التفاوض على 

الرغم من أن التغٌر لم ٌكن متولعا 

فً ذلن الولت وعادة ٌعكس ذلن هدفا 

من  صول على تنازلاتما أو الح

 .الخصم 

 / الانسحاب الهادئ3

وهً استعداد المفاوض على 

 الانسحاب والتنازل عن رأٌه للطرف

الآخر بعد أن ٌكون لد حصل على 

بعض الممٌزات مهما كانت فهو هنا 

 ذ ما ٌمكن إنماذه .ٌحاول إنما
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 ( كٌف؟) طبما لطابع السلون التفاوضً  تصنٌف استراتٌجٌات التفاوض ثانً

 دفاعٌة(  استراتٌجٌات –ستراتٌجٌات هجومٌة )االاستراتٌجٌة الأولى
ى المفاوض إلى اتخاذ مولف هجومً وٌكون فً الغالب ٌسع 

عدوانٌا ومتشددا وٌلجأ إلى ذلن إذا كان مولفه التفاوض 
ٌشعره بالتفوق الكبٌر أو لعدم حرصه على إتمام المفاوضات 

بنجاح أو تمدٌره بأن البدء بالهجوم ٌتٌح فرصة أفضل فً 
المفاوضات كإجراء انتمامً وعلى العكس من ذلن ٌدرن 

فاوض أن مولفه أضعف وبالتالً ٌستهدف إلى تملٌل الم
 الخسابر أو إنماذ ما ٌمكن إنماذه

 ( استراتٌجٌات الانجاز مره واحده  ـ-استراتٌجٌات التدرج  ):  الاستراتٌجٌة الثانٌة

ٌلجأ المفاوض فً استراتٌجٌات التدرج إلى تبنً روح التحرن خطوة خطوة 
أن ذلن أفضل نفسٌا وأٌسر عملٌا كما أنه النهابٌة إٌمانا منه ب –نحو الغاٌة 

استراتٌجٌة الانجاز مرة  تمثل   ٌوفر الولت والجهد وعلى العكس من ذلن
 .واحدة 

 

 ( استراتٌجٌة المواجهةــ استراتٌجٌات التعاون):الاستراتٌجٌة الثالثة

بان اتخاذ مولف  استراتٌجٌة التعاونٌعتمد المفاوض فً 
من  صا ألل لإنجاح المفاوضاتفر الآخر تعاونً مع الطرف 

 استراتٌجٌة المواجهةوجهة نظره , بٌنما ٌعتمد المفاوض فً 
 .تتٌح فرصا أفضلأن المواجهة 

 
 
 

 (استراتٌجٌات مواجهة النزاع  ــاستراتٌجٌات تفادي النزاع  ): الاستراتٌجٌة الرابعة
ط إلى تفادي كافة أسباب النزاع كخٌحرص المفاوض فً هذه الاستراتٌجٌة 

وٌكون مدفوعا بدوافع موضوعٌة أو شخصٌة فربما  استراتٌجً فً مفاوضاته
ر بمصالحه بدرجة أكبر وأن مولفه ضعٌف وٌرغب فً ٌضٌمدر أن النزاع  

عدم انهٌار المفاوضات بأي ثمن وربما ٌرغب فً التوصل إلى اتفاق سرٌع 
جٌة ٌسعى المفاوض فً استراتٌهذا  لأسباب ٌمدر أهمٌتها, وبالعكس من ّ

تكثٌف وتأكٌد المواجهة وتصعٌد المولف عندما ٌمدر أن إلى  مواجهة النزاع
 ٌتٌح له فرص أفضل لتحمٌك أهدافه.ذلن 

Quiz 

                      / فً لضاٌا الحرب                                                    2/ فً كل شًء          1               :س/التفاوض فً العصر الجاهلً كان     

  / فً لضاٌا الحرب  و التجارة و صراع بٌن  المبابل4     / فً لضاٌا التجارة 3      .                                                     

اوض المتفك علً                                    لت التفٌنتهً وحٌن /2كل من الطرفٌن بالاستمرار نحو الاتفاق   ىٌأب حٌن/1 : اوضاتٌنشأن المأزق فً المفس/

 ٌزرد احد اطراف اتفاوض بعض الشروط حٌن /4   خلبق العامةالا حدودٌتجاوز احد اطراف التفاوض حٌن / 3                          .     

 

 المحاضرة العاشرة 

 بعض المكاسب .لتحمٌك  تستخدم فً حالات محددة أسالٌب/ 1 هً : تكتٌكات التفاوض

                               بٌن المفاوضٌن إلى الاتفاق على شروط تكون ألرب إلى  بإٌجاد الظروف التً ٌؤدي فٌها التفاعل الشخصًتعنى /2                           

 م شعور الطرف الآخر بالغضب. دله أو تحمك ع على الألل أدنى هدف  وجهة نظر  المفاوض وتحمك.                           

 .المستخدمة لتنفٌذ الاستراتٌجٌة بالعملٌات التنفٌذٌة والمناوراتٌرتبط / 3                           

 : تمسٌم تكتٌكات التفاوض

 .والف المتولعة فً المفاوضات على المتعتمد على حكم المفاوض تكتٌكات / 1

 .اظ بها والاحتفأخذ زمام المبادرة تكتٌكات / 2

 .  (تكتٌكات التحكم)رٌته فً العمل والحد من حمحاصرة المفاوض تكتٌكات / 3

 .لا تخدم مصالحه تمدٌم تنازلات على المفاوض لحمله على  ممارسة الضغطتكتٌكات /4

 (تكتٌكات الخداع)ممارسة الضغط على المفاوض من لبل المفاوض نفسه تكتٌكات /5 

 . كم المفاوض على الموالف المتولعة فً المفاوضاتاولا : التكتٌكات تعتمد على ح

 عند البدء بأٌة مفاوضات تتراوح الموالف الأولٌة لكلى المفاوضٌن بٌن المودة والعداوة غٌر الظاهرة وذلن  : خلبل مرحلة الافتتاح

 لرغبات المفاوضاعتمادا على مدى معرفة واحترام بعض المفاوضٌن لبعضهم الآخر, وعلى مدى إشباع نتابج المفاوضات 
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 . تكتٌكات أخذ زمام المبادرة والاحتفاظ بهاثانٌا / 

        .الضعف نماط ٌتضمن منالشات الخصم والتركٌز على: الضغط/ 2.                         / طرح الاسبلة 1

  :من اسالٌب الضغط  

لخبرة وذلن حٌن ٌطرح هذا الخصم  رأٌا ٌكون فً مصلحة ٌستخدم المفوض هذا السلبح  ّ ضد خصما صغٌر السن ضعٌف ا:   التملك /أ  

                                                                                                                                                                  المفاوض. 

                                                                                ستخدامه  ّ ضد عضو صغٌر فً الفرٌك.هو نمٌض التملك وٌمكن ا:  الإكراه /ب

أنها لابمة بٌنه وبٌن ربٌس زعم لات الشخصٌة التً ٌلبوٌهدف عادة الاستفادة من الع  ربٌس الفرٌك نفسه مه ضداستخدا نمكٌ : الابتزاز/ج 

 .وذلن بهدف تهدٌد الأخٌر لأنه سٌسبب لنفسه الإزعاج  التً ٌعمل فٌها ربٌس الفرٌك  العاموبٌن المدٌر  بٌنهاو  , الفرٌك

 . : العمل )تكتٌكات التحكم ( والحد من حرٌته فً تكتٌكات محاصرة المفاوضثالثا / 

 . بالعناٌة  عمال الذي ٌمترحه الخصم ٌجب على المفاوض أن ٌدرس جدول الاالتحكم بجدول الأعمال :/ 1

 .  (لٌة, التكنولوجٌة, المانونٌة )   السلطة, السٌاسات الما جال الخاضع للتفاوض ٌستخدم لتملٌص المالحدود:   /2

 الاستشهاد بسوابك من مفاوضات جرت مع الطرف الآخر نفسه أو الاستشهاد بسوابك من مفاوضات جرت مع اطراف أخرى. السوابك :  /3

 . ت لاستخدم مصالحهتكتٌكات ممارسة الضغط على المفاوض لحمله على تمدٌم تنازلارابعا / 

                                                       تنازلات   مدٌم على الطرف الآخر لحمله على تالضغط  : التهدٌد/2                 تاستخدامها كتنازلا: المطالبة الكبٌرة /1 

                                                                        على الخصم شدٌداطا وفر ضغٌمكن أن ٌ مسدودة ٌ  رٌكبإجٌاد مأزق أو طٌ  لتلوٌحا : المأزق/3

 تربن وتضعف  ثمة المفاوض بنفسة .  : المفاجأة  /4

 . (تكتٌكات الخداع ) تكتٌكات ممارسة الضغط على المفاوض من لبل المفاوض نفسهخامسا /

   لا تدع الفرق  بٌن المولف الاول و المولف الآخر ٌدفعن للمبول                       / التنالض : 2  ذل الجهد.         الحلول البسٌطة تغنً عن ب/ البساطة  : 1

   ٌمع كشفها بعد طرح أسبلة كثٌرة /الشروط المخبأة : 4    تهدف لتضلٌل                    / البنانات غٌر صحٌحة : 3

      Quiz         

                                     .                                                                                   وفر فً ربٌس الفرٌك التفاوضً ؟س/ ٌجب ان تت

   منزلة ومكانة مساوٌة لمنزلة ومكانة ربٌس الفرٌك الخصم /4   كالدكتوراه/ شهادات العلٌا 3 / مهارات الخط الحسن  2فكاهة   / روح المرح وال1

   ٌحً/ ناٌف الش4   /نادر ابو شٌحه3بد المادر جابر  / د .ع2/ محمد عمران    1        لف كتاب  اصول التفاوض  ؟س/  مؤ

 المحاضرة الحادي عشر

    صفات المفاوض الجٌد 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .                                                      فً دراسة الاحداث والولابع وتحلٌلها الالتزام بالموضوعٌة/ 1

 .                               والاثارة من الطرف الآخر زازتجنب الولوع فً محاولات الاستف /2  

 .                                                                                      رتب علٌها توتر فً جو التفاوضبأن حالات الغضب والانفعالات غٌر المدروسة ٌت التناع المفاوضتأكد من /3 

من بأن عدم تحكمه فً أعصابه وغضبه غٌر المحسوب ٌجعله فً مولف نفسً ٌمكن الطرف الاخر ادران المفاوض  تأكد من/ 4 

           استغلبل أي فرصة للحصول على معلمات سرٌة.

 . النظر إلٌه باستغراب أو ازدراء عند انفعاله والتزام الهدوء وكذلن تجنب تجنب مماطعة الطرف الاخر /5

 اولا :الاتزان العاطفً والتوافك النفسً
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Quiz 

 ....س/ مع ظهور الاسلبم 

   ا جدٌدا/ اخذت المفاوضات مفهومها السٌاسٌا و اجتماع1ٌ

 كانت فً الجاهلٌة كما  /استمرت التفاوضات2

  سلبملإا/ كانت المفاوضات منحصرة فً الدعوة 3 

 / شملة المفاوضات جمٌع مناحً الحٌاة 4

 س/ ٌجب على المفاوض ان ٌركز على 

 /معاملة المفاوض بالمثل اي كان مولفة 1

 .  /الثبات على هدف التفاوض2

 ان/تأجٌل التفاوض لدر الأمك3

                                                  . وأماله ورغباته ومخاوفه ثم خذها بعٌن الاعتبار احتٌاجات الطرف الآخرالتعرف بدلة على /1    

           .                                                           الاهتمام بتحدٌد وعرض الحمابك  /2

 . ولٌس على الأشخاص التركٌز فً الحوار على المضاٌا والموضوعات/ 3 

 .                 والحجج عند منالشة موضوعات التفاوض ابراز الادلة المنطمٌة / 4 

 .   التعامل مع الطرف الآخر على اعتبار أنه شرٌن ٌسعى للتوصل الى اتفاق ٌحمك مصلحة الطرفٌن /5

                                                                          .  نفس بالاعتراف بالحد الادنى من أهداف ومصالح الطرف الاخر م الالزا/ 6

 .                             (التأكد من الوالعٌة فً تحدٌد الأهداف.)والعٌه أي تنسجم كلٌا مع اهدافن / 7

                                             خر .                    رف فً بعض الحالات بالصعوبات التً تواجه الطرف الآمن الملببم أن التع/ 8

                                                          .                                             ضرورة التمٌٌز بٌن الموالف التفاوضٌة التً لد ٌبدو منها التعارض بٌن المصالح واحدة أو مشتركة  /9

 من الاطراف الاخرى لأي مشكلبت تظهر خلبل مراحل التفاوض  حلول موضوعٌة ممبولةالبحث عن / 11

                                                                                                   . من خلبل الاتصالات الشخصٌة غٌر الرسمٌةبناء علبلات من الود والتفاهم مع اطراف التفاوض  /1

                                                     عن الاتفالات وتحلٌلها بعمك للتأكد من احترام المواثٌك .  توفٌر بٌانات تارٌخٌة متصلة  /2

والتعرف على اتجاهات العناصر البشرٌة للتأكد من توافر متطلبات بناء ت المادٌة والفنٌة لدى اطراف التفاوض دراسة الإمكانٌا /3

                      .                                                                                                             الثمة والمصدالٌة 

                                                                                                                   وافتراض حسن النٌة من جهة و الاخذ بسٌاسة الحٌطة والحذر من جهة أخرى . ٌك لدر ملببم من التوازن بٌن الثمة تحم /4

هم المشكلبت التً تواجه عملٌة التفاوض وتمدٌم البدابل المنطمٌة التً تحمك مصالح كافة محاولة إبراز الرغبة والمدرة معا لتف / 5

                                             .                                                                                                الاطراف . 

   .                                                           و اسالٌب الضغط د تجنب استخدام التهدٌ/ 6

 :المنطك والموضوعٌة    ثانٌا      

 ثالثا :الثمة بالنفس
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 /تجاهل الخصم 4

 اهم النماط فً المراجعة الاخٌرة 

 

  حول مسابل معٌنة أو حول شروط الاتفاق فً مسألة ما الاتفاقبشأن شروط تبادل الممترحات  هو .مصطلح المساومة ـ

 التً تحمل فً طٌاتها توجٌه الاجابة فً اتجاه معٌن  هً مصطلح الأسبلة الإٌحابً

 لٌجعل المفاوض مستوى طموحه  عالٌا لأنه سٌصل إلٌة على الأرجحهً   مصطلح تحدٌد مستوٌات الطموح

 . الاهتمام بأثارها المستمبلٌةن دو المدى المصٌرذات  التعوٌل على النتابجٌعنً الإفراط فً هو  مصطلح خطأ المنظور

 أو لٌست ذات مصدالٌة كأساس تدعٌم مولفه بٌانات خاطبةٌحدث عندما ٌستخدم أحد الطرفٌن  هو مصطلح التصحٌح

  . طرف من أطراف التفاوضعدم فوز أي هو  وٌةمصطلح التس

 .فً الاتجاه نحو الاتفاق ٌأبى الطرفٌن بالاستمرارندما ٌنشأ عهو  مصطلح المأزق

 . الإصغاء الفعال مهم

 كوٌزات  

 ؟س/ٌجب ان ٌكون ربٌس الفرٌك التفاوضً

 ._ مدرب ومزود بالمهارات الأساسٌة1

 _ ألل الفرٌك تحدثا2

 رٌك التفاوض_ أخر من ٌصل إلى ف3

 _ أكبر الفرٌك عمرا4

 س/ٌتعلك بالطرف الآخر بالخصم :

  . /المفاوض ٌعرف خصمة جٌد لبل التفاوض1

 /المفاوض ٌتعرف على خصمة أثناء التفاوض2

 / لا داعً لمعرفة الخصم3

 / ٌمكن أن ٌعرف المفاوض خصمة بعد انتهاء المفاوضات4

 س/التسوٌة هً :

 مكاسب وجمٌع الأهداف ال بأفضل/فوز جمٌع الاطراف 1

  /عدم فوز أي طرف من أطراف التفاوض2

 / فوز طرف ثالث3

 / فوز مؤلت ثم خساره محممة4

 تم والحمد لله

 بالتوفٌك للجمٌع


