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 انًٕاقف انزفبٔضيخ: -1

فً عصرنا الحالً )عصر العولمة(.   من أهم المٌادٌن العلمٌة مٌدان التفاوض  -   

 ٚجٌّإعغحش. جلأفشجد ذ١ٓ جٌؼلالحش ٚضشحذه ,ِغط٠ٛحش ,قؿُ ,أشىحي جصد٠حد -

 

 يصهذخ

 

 طهت

 جٌمؼ١س جٌطفحٚػٟ (جٌّٛلف)

.ؾذٚجٖ ٌؼذَ جٌّمطشـ ٘زج ٠شفغ جٌشت١ظ فارج, ضىح١ٌف جلإٔطحؼ ٌطخف١غ ست١غٗ ػٍٝ ِمطشقح ٠ؼشع جٌّشؤٚط - 

 - .جلأذٕحء ِغ ٌٍطؼحًِ جٌطشق أفؼً قٛي صٚؾطٗ ِغ ٠طؿحدي صٚؼ 

.جٌششوس ع١حعس ٘زٖ ئْ: ٠مٛي ذرحتغ ِطشذد ف١محذً جٌّش٠ف ذحٌطمغ١ؾ عٍؼس ششجء ٠كحٚي ِشطشٞ  - 

 

 

 

 ربريخ انزفبٔض: -2

 ٚعطغطّش جٌطٕحع١ٍس جٌؼ١ٍّس ذحعطّشجس ِغطّشز ٟٚ٘ جٌغلاَ ػ١ٍٗ آدَ ٛدذٛؾ جٌطفحٚػ١س جٌؼ١ٍّس جسضرطص -

 . ػ١ٍٙح ِٚٓ جلأسع ٠شظ الله أْ ئٌٝ

 أفؼً ٗأٔ ػٍٝ د١ًٌ خ١ش جٌمشآٟٔ ٚجلأعٍٛخ جلإعلا١ِس جٌشعحٌس ؾٛ٘ش ٠ّػً ٌٍكٛجس وأدجز جٌطفحٚع -

ًِ  ئٌِٝ أدُْعُ "  :ضؼحٌٝ لحي .رٌه ػٍٝ د١ًٌ خ١شٚ أقغٓ ٟ٘ ذحٌطٟ  ٚجٌّؿحدٌس أعٍٛخ ٌٍكٛجس  سَذِّهَ  عَر١ِ

سِ  َّ ٌْكِىْ ٌْكَغَٕسَِ  ذحِ ػِظَسِ ج ْٛ َّ جٌْ َٚ  ُْ ٌُْٙ ؾَحدِ َّطِٟ َٚ َٟ  ذحٌِ ِ٘  ُٓ  , 125 آ٠س – جٌٕكً عٛسز ” ( أقَْغَ

ِٓ  فِٟ ئوِشَجَٖ  لَ ): "  ضؼحٌٝ ٠ٚمٛي - ٠ .256 آ٠س - جٌرمشز عٛسز " ( جٌذِّ  

جٌؿح١ٍ٘س: فٟ جٌّفحٚػحش  

.جٌمرحتً ذ١ٓ ٚجٌظشجع ٚجٌطؿحسز جٌكشخ ػٍٝ لؼح٠ح جلطظشش حٍٟ٘جٌؿ جٌؼظش فٟ جٌّفحٚػحش  -  

ػس ٚجسضرحؽحش ػلالحش ئلحِس - ّٛ  جٌطٙحٟٔ ٚفٛد ٌطمذ٠ُ لإسعحي جٌكحؾس ظٙٛس ئٌٝ أدش ٚجٌطٟ ذؼؼُٙ جٌرؼغ ِغ ِطٕ

جٌطكحٌفحش ٌٚؼمذ ٚجٌّشحٚسز ٚجٌطؼحصٞ  

 جٌّفحٚػحش فٟ جلإعلاَ:

:جؾذ٠ذ   ع١حع١ح ٚجؾطّحػ١ح ِفِٙٛح جٌّفحٚػحش أخزش جلإعلاَ ظٙٛس ِغ  

 1الفصل

 طرف أ طرف ب

 نحن نعٌش فً تفاوض مستمر

ةالمخرج الأفضل لمعالجة الموقف التفاوضً والوصول الى حل للمشكل  
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.جلإعلاَ فٟ ٌٍذخٛي ٚدػٛضُٙ أقغٓ ٟ٘ ذحٌطٟ جٌّغ١ٍّٓ غ١ش ِٚؿحدٌس جلإعلاَ ضؼح١ٌُ ٔشش أدٚجش ِٓ أدجز  -  

 ٟ٘ ٚ٘زٖ جلأسع أً٘ أُِ ِٓ جٌغ١ش ِغ جٌؼلالحش ٚضٛغ١ك ٌٍذٌٚس جٌخحسؾ١س جٌغ١حعحش ٚضٕف١ز جٌّؼح٘ذجش ٌؼمذ أدجز -

 .ٌٍّفحٚػحش جٌشت١غ١س جٌّؿحلش

 ِفحٚػحش جٌؼظش جٌكذ٠ع:

:  جٌٕحط ذ١ٓ جٌّشطشوس ٚجٌّٕحفغ جٌّظحٌف فٟ ٚضذجخً ِظحٌكُٙ ٚضٕٛع ذ١ُٕٙ ف١ّح جٌٕحط ضشحذه دجتشز لضغحع ٔظشج  

انًشكلاد  يٍ نكثير دم إنٗ في انزٕصم رطبػذْى ٔأضبنيت آنيبد إػزًبد في إنذبدب أكثر نهزفبٔض انذبجخ انيٕو أصجذذ  - 

 جٌرحتغ ذ١ٓ دخً وّح, ِغ ئدجسضٗ جٌؼحًِ ِشىٍس قً ػٍٝ أ٠ؼح ػًّ ٌٍّٕحصػحش ذً قٍٛي ٚػغ قذٚد ػٕذ ٠طٛلف ل -

.جٌؿ١شجْ ذ١ٓ, جلألحسخ ذ١ٓ, ٚصٚؾطٗ ذ١ٓ جٌضٚؼ, ٚجٌّشطشٞ  

يفٕٓو انزفبٔض: - 3 

 .ذ١ٕٙح جٌّطشٚقس ذشأْ جٌمؼح٠ح ئضفحق ئٌٝ جٌطٛطً ذٙذف جٌّطٕحصػس جلأؽشجف ذ١ٓ ضفحػً -1

 ف١ّح جٌؼلالس أٚجطش ضم٠ٛس أٚ, جٌطؼحْٚ ٌطكم١ك ِٛػٛع ِؼ١ٓ قٛي ٚآسجتُٙ لأفىحسُ٘ جٌٕحط ِٓ سِؿّٛػ ضرحدي -2

 .ذ١ُٕٙ

 شمس ٚضؼ١١ك جٌّشطشوس ذحٌّظحٌف جٌٕٙٛع ذٙذف, قحؾحش ِشطشوس ٌّٙح جلألً ػٍٝ ؽشف١ٓ ئششجن ػٍٝ ضمَٛ ػ١ٍّس -3

 .جٌّؼ١ٕس جلأؽشجف ٌذٜ ٌمرٛيج ِٓ ذحٌكذ جلأدٔٝ جلألً ػٍٝ ٠كظٝ ئضفحق ئٌٝ جٌطٛطً ذغ١س ,جٌخلاف

 4 طٍف. أٚ ٘ذٔس جضفحق ػمذ أؾً ِٓ ِطكحسذ١ٓ فش٠م١ٓ ذ١ٓ ضؿشٞ ِكحدغحش - 

 ٌٙح ٠ٚؼّٓ, جٌّطفحٚػس جلأؽشجف ٠شػٟ ئضفحق ئٌٝ جٌطٛطًّ ذٙذف, أخشٜ أؽشجف أٚ ؽشف ِغ ٔمحػ أٚ قٛجس -5

.جٌّىحعد ِٓ جٌّؼمٛي جٌكذ جلأدٔٝ  

 ضػ١ش لؼ١س أٚ ِٛػٛع قٛي ِؼ١ٓ ئضفحق ئٌٝ سع١ّح جٌطٛطً شىلا ٚضأخز, أوػش أٚ ِفحٚػ١ٓ ذ١ٓ ضؿشٞ ػ١ٍّس -6 

.ٚجٌٕضجع جٌؿذي  

 يزجغ يفٕٓو انزفبٔض

٘ٛ جٌؿٙذ جٌّٕظُ جٌّذسٚط جٌزٞ ٠غطخذَ ٚعحتً ِخطٍفس ٌٍطأغ١ش ػٍٝ آسجء ج٢خش٠ٓ ٚأفىحسُ٘ ذك١ع 

.٠ؿؼٍُٙ ٠طمرٍْٛ ٠ٚٛجفمْٛ ػٍٝ ٚؾٙس جٌٕظش فٟ ِٛػٛع ِؼ١ٓ  
 الإقُبع

.جٌطفحٚع أؽشجف ِٓ ؽشف أٞ فٛص ػذَ  انزطٕيخ 

جلٔطظحس. فٟ ٌٗ أًِ ل أٔٗ جٌّٕٙضَ جٌطشف لػطمحد جٌمٛٞ جٌطشف ٌّطحٌد جلإرػحْ  انزُبزل 

ِح ِغأٌس فٟ جلضفحق ششٚؽ قٛي أٚ ِؼ١ٕس ِغحتً قٛي جلضفحق ششٚؽ ذشأْ جٌّمطشقحش ضرحدي  انًطبٔيخ 

 ٚجٌطفحٚع جلضظحلش ٌطكغ١ٓ جٌّطظحسػس جلؽشجف ٌّغحػذز(  ٚع١ؾ)  ِكح٠ذ غحٌع ؽشف ضذخً

.جٌٕضجع ٌكً  
 انٕضبطخ

ًّ  ( ِكىُّ) ِكح٠ذ غحٌع ؽشف ضذخً .جٌٕضجع ٌكً لشجس ٚجضخحر لؼ١س ٌك  انزذكيى 

 

 أًْيـخ انزفــبٔض  -4  

إِٔح. أوػش لإ٠ؿحد ػحٌُ جٌرشش ٠غطخذِٙح جٌطٟ جلإٔغح١ٔس جٌّذجخً أقذ  -1 

ئ١ٌٙح ذغ١شٖ . جٌٛطٛي ٠غطط١ؼْٛ ل جٌطٟ ٚجٌخلاطحش ئٌٝ جٌٕطحتؽ ٚجٌؿّحػحش جدجلأفش خلاي ِٓ ٠ظً جٌزٞ جٌغر١ً -2  

 ِٓ ؽشف جٌخحطس ذىً جٌّٕشٛدز جلأ٘ذجف ضكم١ك ػٓ ػحؾضز جلأخشٜ جٌرذ٠ٍس جٌطظشف أعح١ٌد ضظرف ػٕذِح جٌّّىٓ جٌرذ٠ً -3

جٌطفحٚع. أؽشجف  
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.ضفحٚع ْٚد ػ١ٍٙح ٔكظً جٌطٟ جٌٕطحتؽ ِٓ أفؼً ٔطحتؽ ػٍٝ جٌكظٛي ئٌٝ ٠إدٞ - 4 

ؾذ٠ذ. ذٛجلغ ٚضؼ٠ٛؼٗ لحتُ ٚجلغ ٌطغ١١ش جٌرؼغ ٚع١ٍس  -5 

ػُبصر انؼًهيخ انزـفبٔضيــخ - 5 

 

 

  خصبئص انزفبٔض -6 

ْ ػ١ٍّس -1 ّٛ  ئسجد٠س جخط١حس٠س ػلالس -3ػ١ٍّس ضرحد١ٌس                 -2               ذؼذ(, أغٕحء, )لرً ِشجقً ػذز ِٓ ضطى

        لؼ١سّ ٚؾٛد -5                               ٚجٌّكفضّجش جٌم١ٛد ذٙح ضك١ؾ ػ١ٍّس -4

(جٌم١ُ طشجع, جٌٛعحتً طشجع, جٌّٛجسد طشجع) جلأؽشجف ذ١ٓ ٚجٌظشجع جٌٕضجع ِٓ لذس ٚؾٛد -6   

 يجبلاد انزفبٔض  -7

       جٌطٕف١ز٠س ٚجلأؾٙضز جٌكحوّس جٌغٍطس ٓذ١: جٌغ١حعٟ جٌطفحٚع -2          جٌذٚي ذ١ٓ جٌؼلالحش ئلحِس:  جٌذذٍِٛحعٟ جٌطفحٚع -1 

 جٌطؿحس٠س جٌؼمٛد ٚئذشجَ, ٚجٌّٕحفغ جٌغٍغ ضرحدي, ٚجٌر١غ جٌششجء ػ١ٍّحش: ٚجٌطؿحسٞ جللطظحدٞ جٌطفحٚع -3

ٚجٌؼّحي جٌؼًّ أطكحخ ذ١ٓ, جٌؼًّ فٟ جٌضِلاء ذ١ٓ, جٌؿ١شجْ ذ١ٓ, جلألحسخ ذ١ٓ جٌؼلالس :جلؾطّحػٟ جٌطفحٚع -4  

ضذ١ِش٠س ٔطحتؽ ضفحدٞ,  جعطشخحء قحٌس ئلحِس, جلأٔفحط جٌطمحؽ: ٞجٌؼغىش جٌطفحٚع  -5 

 بئج انزفبٔضــَز -8

 ٌّٛلفٗ ضمذ٠ش دْٚ ج٢خش جٌطشف ػٍٝ جٌكً فشع ٌٗ ضغّف جٌطٟ جلأؽشجف أقذ لٛز ضؼٕٟ فرض انذم -1

 الاضزطلاو -2
 ِٓ جٌخغحسز أورش حسزخغ ٠ىٍفٗ ٠ش٠ذ ِح ػٍٝ جٌكظٛي فٟ ذأْ ئطشجسٖ جٌطشف١ٓ أقذ ٠مطٕغ ػٕذِح ٠كذظ

 ج٢خش جٌطشف ضٕحصي ػٕذ ذٗ ضٍكك جٌطٟ
 جٌىرشٜ جلأ٘ذجف ضكم١ك ػّحْ أؾً ِٓ رٌه ٚ جٌظغشٜ ذؼغ أ٘ذجفُٙ ػٓ جٌطشف١ٓ ِٓ وً ضٕحصي ٠ؼٕٟ انذم انٕضظ -3

 ِٛلفٗ ضذػ١ُ وأعحط ِظذجل١س رجش ١ٌغص أٚ ذ١حٔحش خحؽثس جٌطشف١ٓ أقذ ٠غطخذَ ػٕذِح ٠كذظ انزصذيخ -4

 جلإضفحق ٔكٛ جلإضؿحٖ جلإعطّشجس فٟ جٌطشف١ٓ ِٓ وً ٠أذٝ ػٕذِح ٠ٕشأ أزقانً -5

 :قضٌة أو أمر أو موضوع ٌهم أطراف التفاوض

 الموضوع أو القضٌة التً أثارت حفٌظة أطراف التفاوض

 :الحاجة او الهدف الى التفاوض

 تبرز هذه الحاجة لتحقٌق بعض الاهداف والمصالح المشتركة للبطراف 

 :الاطراف التفاوضٌة

 لاٌمكن ان تتم عملٌة التفاوض بدون أطرلف

 :الإٌمان بأهمٌّة الحوار والتفاوض 

هذا ٌعنً الاعتقاد الجازم لدى اطراف التفاوض بؤهمٌة الحوار والنقاش وتبادل الآراء من أجل الوصول الى أتفاق مناسب 
 ٌرضً أطراف التفاوض

 الرغبة التامة لدى أطراف التفاوض فً الوصول الى حلول ترضً كافة الاطراف

 :الارادة
طراف التفاوض حٌث تؤتً من صمٌم إرادة المفاوضٌن وقناعتهم أحٌث لا ٌتمّ فرض التفاوض ولا الحلول على أيّ من 

 .بالمفاوضات
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   َٕاع انزفبٔضأ - 9

 

 خطبرح /رفبٔض رثخ رثخ /رفبٔض  رثخ

ئٌٝ  جلأؽشجف ف١ٗ ٠ٍؿأ

ضمَٛ  جعطشجض١ؿ١حش ضرٕٟ

جٌطؼحْٚ  ضط٠ٛش ػٍٝ

 ضؼ١ّك جٌؼلالس ٚ جٌشج٘ٓ

 جٌمحتّس

 فٟ ضٛجصْ ٚؾٛد ػذَ ػٕذ ٠كذظ

 ٠طرٕٝ. جٌطفحٚع أؽشجف ذ١ٓ ٌمٜٛج

 ػٍٝ ضمَٛ ئعطشجضؿ١حش ؽشف وً

 جٌطشف ئِىحٔحش ئعطٕضجف ٚ ئٔٙحن

 ػ١ٍٗ جٌغ١طشز ئقىحَ ٚ ج٢خش

 

 

  :ضطؼٍك ذحٌّفحٚع ٔفغٗ  ِرحدب      

 ٠ٍّىْٛ جٌز٠ٓ جلأشخحص فحٚع/ 1

 ل جٌز٠ٓ ِغ جٌطفحٚع ٚضؿٕد, جٌغٍطس

 ٠ٍّىٛٔٙح

 جٌّذٜ لظ١شز جلأ٘ذجف ٍٝػ ضشوض ل/3 ور١شز أ٘ذجفح ػغ/ 2

ؼ ٌٕفغه ضشٚؼ ل/6 ِطفحتلا وٓ/ 5 أػظحذه ٚجػرؾ ٘حدتح وٓ/ 4 ّٚ  لأفىحسن ٚس

 ٚضؼحًِ ج٢خش جٌطشف قحؾحش ضفُٙ/ 7

 ِظذس لٛز ِٓ ِؼٗ

 ذؿح٘ض٠س ٚضّطغ ٌٍّفحٚػحش ئعطؼذ/ 8

 سعحٌطه ػشع
 جلأِٛس ضغطؼؿً ل/ 9

 ذٛطفٗ ج٢خش جٌطشف ِغ ضؼحًِ/ 10

 ػ١ٍٗ جٌطغٍد جٌّّىٓ ِٓ ٌٚىٓ ل٠ٛح ؽشفح

 ػذَ ػٍٝ ٚجقشص جٌغش٠س ِرذأ سجع/ 11

 غحِؼح ٚوٓ. ٚجقذز ِح ٌذ٠ه دفؼس ئفشحء

 ذحٌٕغرس ٌٍطشف جٌّؿٙٛي دسؾس جٌٝ

 ج٢خش

 ٚئػذجدٖ ج٢خش جٌطشف ذط١ٙثس لُ/ 12

 ضطرٕحٖ جٌزٞ ذحٌشأٞ ٌطمرً جلإلطٕحع ٔفغ١ح

 ٚضّطغ أفىحسن ؽشـ فٟ ِمرٛل وٓ/ 13

 ٚجٌكزس ذح١ٌمظس

 ذّلاقظس جٌطفحٚػ١س جٌؿٍغس خططُج/ 14

 ٘زٖ ٔط١ؿس ػٓ جٌٕظش ذغغ, ئ٠ؿحذ١س

 جٌؿٍغس

 

 أِىٓ ق١ع ػٕه ١ٔحذس أقذج ضشعً ل/ 15

 ٚضأوذ ِٕحعرح ضفحٚػ١ح فش٠مح شىً/ 16 

 جٌفش٠ك أػؼحء جٔغؿحَ ِٓ

 ِىطد سِٛص ٚلقع, ٌطفُٙ ئعطّغ/ 17

 ذظ١شز ٠ىغد فزٌه ج٢خش جٌطشف

 ئػحف١س

 ٘زج لَٛ, خش٠ٓج٢ ذٕؿحـ ضٕرٙش ل/ 18

 ٌؼٛجًِ ٔط١ؿس رٌه ٠ىْٛ سذّح جر, جٌٕؿحـ

 خحسؾ١س

 فٟ جٌّفحٚػحش ؾٍغس جٌٝ ئر٘د/ 19

 ٚضم٠ّٛٗ جٌّٛلف لعططلاع ِرىش ٚلص

 ِٓ ٠ؼؼف فحٌطشدد, ضطشدد  ل/ 20

 ِٛلفه جٌطفحٚػٟ
..... 

 

 :مبادئ تتعلق بالسلوك التفاوضً       

 الآخرٌن كلبتمش مناقشة عد إٌجابٌا كن. 2 انت كما كن. 1

 بالموضوع لها صلة لا أفكار توضٌح فً الاستطراد من احذر. 4 أخطبوا ما إذا الآخرٌن الأشخاص تحرج لا. 3

 محببة شخصٌة تعلٌقات خلبل من بالآخرٌن الإهتمام أظهر. 6 كرٌها فظا تكن لا. 5

 تتكلم أن قبل فكر. 8 الآخر الطرف على الضغط فً تسرف لا. 7

 الشخصٌة الهوٌة إحترم. 11 الشخصٌة للؤحاسٌس متفهما كن. 9

 2الفصل 

 وفق معٌار الهدف التفاوضً وفق معٌار الاستراتٌجٌة

 

اتفاقٌات مدّ  أجل من . تفاوض 1 

العلبقات تطبٌع أجل من . تفاوض  2 

ما طرف لصالح مّا أوضاع تغٌٌر تفاوض  .3 

. التفاوض الابتكاري4  
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  : مبادئ تتعلق بنظام العمل فً المفاوضات       

 فرٌق فً عضوا كن. 2 تتراجع لا. 1

 التفاوض جلسات أثناء فً وسلوكك مظهرك على إحرص. 3
بداٌة  مع وبخاصة صحٌحة إجابتك تكون أن على إحرص. 4

 الجلسة التفاوضٌة

 تتفاخر أو لا تتكبر. 6 بشكل جٌد تتفاوض لن فإنك وإلا أمرك من جلةع على تكن لا. 5

 المحدد الوقت عن تتؤخر لا. 8 . كن صادقا7

 جٌد بشكل مستعدا وكن به الآخرٌن إقناع قبل بالرأي . إقتنع9
 أعضاء لعدد مساوٌا التفاوضً فرٌقك أعضاء ٌكون أن . حاول11

 الآخر الفرٌق

 الأقل على المفاوضات فابدأ تستطع لم وإذا التعقٌد تجنب. 11

 مفهوم بملخص
 المكتب ترتٌب عملٌة إلى تنبه. 12

 للطرف الثقة منح فً ولاتفرط. المداهن الشخص من حذرا .كن13

 الآخر
 الغضب ٌفتعل من بشراك تقع لا. 14

 .... إلٌها التوصل تم التً الإتفاقٌة بنود تفحص. 15

 

  التفاوضٌة : ٌكات مبادئ تتعلق بالتكت       

 إٌجابٌة إجابات على للحصول أسبلة إطرح. 1

 .الآخر بالطرف لتلتقً الطرٌق ٌمهد منك المقدم فالتنازل مرنا كن. 2

 .له بالنسبة مهمة تجدها مسؤلة فً الآخر الطرف إرضاء وحاول إتفاق إلى توصل. 3

 .الموقف أبعاد وتقوٌم حقابقال جمٌع لدراسة الكافً الوقت واعط الأساسٌة القضاٌا مناقشة أجّل. 4

ٌّنة على كن. 5  .الصحٌح مساره فً الاجتماع على وحافظ الاجتماع فً تقاطع لن سوف أنك من ب

 .الطوٌلة التفاوضٌة الجلسات تجنب. 6

 .فابدة ذلك فً ووجدت مساعدٌك مع التشاور أردت ما إذا الإجتماعات غرفة غادر. 7

 .المناسب الوقت فً ولكن ةالربٌسٌ المسابل طرح فً البادئ كن. 8

 .للراحة وقتا فؤقترح التوتر من حالة فً أنهم شعرت ما فإذا المشاركٌن توتر عالج. 9

 اٌجابٌة. وأكثر أسرع إستجابتهم كانت الآخرٌن نظر وجهة من سهلب الأمر كان فكلما .للؤمور معقدا تكن لا. 11

 .الباب ومقابلب ةللنافذ ظهرك مدٌرا الإجتماعات مابدة رأس على إجلس .11

 .بالفشل ستبوء المفاوضات فإن ذلك غٌر وفً الإجتماع لأعمال شاملة خطة إطرح. 12

 .الأدنى حده عند الإجتماع فً المشاركٌن عدد ٌكون أن على إحرص. 13

 .ما بشًء تلتزم أن الإجتماعات أثناء فً علٌك السهل من إنه, بحذر تنازلاتك قدم. 14

 .الإعتبار بعٌن ذلك وخذ المفاوضات فً شخص كل برنامج على وتعرف. الآخرٌن ووقت وقتك تضٌع لا. 15

 الآخر للطرف تقدمه الذي العرض فً محددا وكن أهدافك تحققت أن شعرت ما إذا الإجتماع وقت تطل لا. 16

 لوقتا بعض تقتطع أن ٌمكنك فإنه, المفاوضات غرفة تترك أن تستطٌع لا كنت وإذا .قصٌرة  إستراحة أطلب. 17

 .الحوار سٌر تحول بؤن
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 عوامل اختٌار المنهج التفاوضً:

      التفاوض أطراف بٌن العلبقة. 2               علٌها المتنازع القضاٌا طبٌعة. 1

 مٌزان القوة. 5            للتفاوض المتوافر الوقت. 4 التفاوض أطراف شخصٌة نماذج. 3  

 العامل
 المنهج المناسب

 المساومة 
لجهد المشترك لحل ا

 المشكلات

 علٌها المتنازع القضاٌا طبٌعة. 1
 واحد بعد ذات -

 مبلغ ثابت -
 ذات أبعاد متعددة -
 للزٌادة قابل قلٌل مبلغ -

 التفاوض أطراف بٌن العلبقة. 2
مستقلة -  

 
 اعتمادٌة -

آخذون - التفاوض أطراف شخصٌة نماذج. 3  آخذون/ معطون - 

 طوٌل - قصٌر - فاوضللت المتوافر الوقت. 4

 متوازن - واحدة جهة فً - القوة مٌزان. 5

 

 منهج الجهد المشترك لحل المشكلبت  -2منهج المساومة                     -1          : مناهج التفاوض      

 

 

 المشكلبت لحل المشترك الجهد منهج من أسهل. 1
 بعد ذات علٌها المتنازع القضاٌا تكون عندما ٌستخدم. 2

 واحد
 مما أكبر حصة على الحصول فً الهدف ٌتمثل. 3

 الآخر الطرف علٌه سٌحصل
,  المساومة لمنهج معٌنة وتكتٌكات سٌاسات هناك. 4

 بالموقف والتكتٌكات السٌاسات هذه استخدام وٌتحدد
 المفاوض لدى الأخلبقٌة وبالقواعد

 تعاونً حل إٌجاد هو للتفاوض الأساسً الهدف. 1

 بٌن لاقتسامه أكبر مبلغ إٌجاد ٌتم بحٌث.  للمشكلة
 الطرفٌن لكلب) ربح/  ربح( النتٌجة  وتكون,  الطرفٌن

 وبخاصة التفاوض فً عالٌة مهارة ٌتطلب استخدامه. 2

  إلى وٌنقلب الموقف فٌه ٌنهار أن ٌمكن التً الحالات فً
 .مساومة موقف

 ممّا أكبر المعلومات تبادل من كبٌرا ا قسط ٌتطلب. 3

 المساومة منهج طلبهٌت

 

  المفاوضون والأرضٌة المشتركة:( 1 

 الاختلبفات تقلٌص ٌحاولوا أن قبل المشتركة الأرضٌة من المهرة المفاوضون ٌبدأ ما عادة. 

 المشتركة الأرضٌة على التركٌز فً ٌساعد نفسها والتعبٌرات نفسها اللغة استعمال إن . 

 ستؤتً التً الضغوط تحمل على ٌساعد المفاوضات بداٌة فً مشتركة أرضٌة على القوي البناء إن. 
 

 

 3الفصل 

 منهج الجهد المشترك  منهج المساومة
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 ( المفاوضون ومواجهة الإختلافات: 2

 

 3) والتفـــاوض عٌةـالداف 

 

 

  إشباع أن ٌعتقدون الذٌن الأشخاص من كثٌر هناك
خلبل  من ٌتم الذات وتحقٌق والمكانة المركز حاجات

ل  ومن خلب المفاوضات فً حصة أكبر على الحصول
   : على وزٌح أن ذلك وٌعنً,  الاحترام كسب

زملببه إحترام  - 
الآخر الطرف إحترام -  

لنفسه إحترامه  - 

 التفاوضٌة بالعملٌة ماسلو نظرٌة علبقة تظهر لكً. 1

أن  من للمفاوض بد لا الذات تحقٌق حاجات من خلبل
:وبالتالً الأدنى. المستوٌات فً الأخرى الحاجات ٌشبع  

المناسبة والتجهٌزات المكان ( البقاء تحاجا )إشباع -  
التهدٌد عدم بضمان الأمان حاجات إشباع -  
 الفرق مع مناسب اجتماعً جو وإٌجاد الجلٌد إذابة -

 التفاوضٌة

 

 

 1.    الفرٌق التفاوضً

التفاوضٌة بالعملٌة وفعلٌة مباشرة علبقة لهم الذٌن الأفراد ٌجمع  الفرٌق المباشر:   

  المفاوضات بنتابج الإهتمام ذوي من المفاوض منظمة فً ٌعملون الذٌن الأفراد ٌجمع   :مباشرالفرٌق الغٌر 

 . أهمٌــة الفرٌق التفــاوض2ً       

 الواحد المفاوض من أكبر التفاوضً الفرٌق قدرات -1

 :أدوار 3 الأقل على المفاوضات تتضمن ما غالبا -2

 المناقشة ٌتولى الذي هو : المتحدث 

 إلٌها التوصل تمّ  التً الإتفاقٌات و  المقدمة والتنازلات المناقشات مراحل ٌدوّن الذي هو:  رر أو المسجلالمق 
 

 الإرضٌة المشتركة
تقلٌص الاختلافات 

 الصغرى
 الاختلافات الكبرى

 حاجات

 تحقٌق الذات

 حاجات المركز والمكانة

 الحاجات الاجتماعٌة

 حاجات الأمان

 الحاجات الفٌسٌولوجٌة

 4االفصل 

فً الحاجات "ماسلو"نظرٌة   

التفاوضٌة بالعملٌة لوماس نظرٌة علاقة  
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 التفاعلبت بتحلٌل ٌقوم الذي هو  : الموجّه 

 الفعلٌة المفاوضات خلبل التفكٌر فرص توفٌر -3

 . مهـام الفرٌق التفاوض3ً 

 والتنازلات للؤهداف الأساس تشكل التً المهمة القضاٌا وتوضٌح مفاوضاتلل العام الإطار وضع تتٌح : الهدف تحدٌد 

 الأرجح على إلٌه سٌصل لأنه عالٌا طموحه مستوى المفاوض لٌجعل :الطموح مستوى تحدٌد 

 رافدا بوصفه القصٌر المدى فً ٌبذل جهد كل إلى ٌنظر بحٌث, البعٌد المدى الإعتبار بعٌن الأخذ :الحركة إٌجاد 

 الطوٌل المدى على المتفاوضة الأطراف لمصلحة

 ٌتؤكد وأن, المحتملة الصراع مصادر ٌدرس وأن, للصراع سبب من أكثر وجود إمكانٌة :التفاوضٌة القضٌة تعرٌف 

 القضاٌا كل وضوح من

 خصمه نظر وجهة من وكذلك نظره وجهة من للصراع البدٌلة الحلول إلى النظر : البدٌلة الحلول وضع 

 

  د حلول بدٌلة:طرق إٌجا

 وجهة ومن المفاوض نظر وجهة من منها حل كل دراسة ثم, البدٌلة الحلول رصد من تمكن :الفكري التعصٌف .1

 الخصم نظر

 الحد هو الأقصى والحد, الصراع لحل به ٌقبل الذي الحد هو الأدنى الحد :الأقصى والحد الأدنى الحد إستراتٌجٌة. 2

 .مغالٌا ٌبدو أن دون  ٌطلبه أن ٌستطٌع الذي

 التفاوضً الفرٌق . حدود4

 

 

  حجم الفرٌق التفاوضً -1

 فاستخدام شخصٌن إلى أربعة أكثر تكلفة من إستخدام شخص واحد•

 :قٌد إقتصادي . 1

 الوقت والواجبات العادٌة للؤعضاء•

 :قٌد الزمن . 2

 من الصعب جعل أعضاء الفرٌق ٌعملون معا ضمن أدوار محددة •

 :قٌد التنسٌق . 3

 إعتبارا من وجود فروق فً المستوٌات التنظٌمٌة بٌن أعضاء الفرٌق•

 :قٌد التعاون . 4

 ٌفضل أن ٌتساوى عدد أعضاء الفرٌقٌن المتفاوضٌن•

 :قٌد العدد . 5
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 التفاوض مجالات.  4 تغٌٌرالعضوٌة.  3  الخبرة مدى . 2 الرقابة على الفرٌق . 1 

 أشخاص أربعة إن -
 مناسبا عددا ٌعتبرون
 مبادئ تقتضً إذ ومقبولا
 من بشا التقلٌدٌة الإدارة
 الإشراف بؤن نطاق التحفظ
 ظل فً ٌعمل مدٌر لأي

 ظروف
 كظروف متغٌرة

 3 بٌن ٌتراوح المفاوضات

 .اشخاص 5 و

 4 من أكثر وجود أن -
 الصعب من ٌجعل أشخاص

, المراقبة تحت الفرٌق إبقاء
 أنشطته توجٌه ٌصعب كما
 هدف محدد. نحو

 لمشاركة حاجة هناك كانت إذا -
 المفاوضات فً آخرٌن أشخاص
 ةصف مشاركتهم تتخذ أن فٌنبغً

 الأعضاء لا المستشارٌن
 إذ المفاوضات فً التنفٌذٌٌن

 خلف الجلوس علٌهم ٌجب
  .التفاوضً  الفرٌق أعضاء

 المفاوضات بعض تحتاج قد -
 وإلى متخصصة خبرات إلى

 قد وعندها, تفصٌلٌة مناقشات
عقد  المناسب من ٌكون

 تكوٌن أو فرعٌة مفاوضات
 لموضوعات عمل لجان

 من عضوا تضم متخصصة
 المختصٌن من وعدد قالفرٌ
 نظرهم وجهات ٌطرحون الذٌن

 المفاوضات فً وتحلٌلبتهم
 .الربٌسٌة

 

 الضروري من لٌس -
 التفاوضً بالفرٌق الإحتفاظ

 إجراء طوال نفسه
 .المفاوضات

 المفاوضات تقدمت كلما -
 إلى حاجة هناك أصبحت

 .الخبرات من معٌنة أشكال

 الفرٌق ٌضم أن ٌجب -
 مإهلب مفاوضا التفاوضً

 مجالات من مجال كل فً
  التفاوض

 من بعدد الدعم ٌمكن -
 الحاجة دعت ما إذا الخبراء

 .ذلك إلى
 الأقل المفاوضات فً -

 المفاوض ٌغطً قد تعقٌدا
 أن على مجالٌن الواحد
 فً مناسب لتدرٌب ٌخضع
 فٌه تكون الذي المجال
 .محدودة مهارته

 

 وضات ٌحقق:المفا فً أشخاص أربعة إلى شخص من أكثر وجود إن

 .الجماعٌة التكتٌكات استخدام على / القدرة1

 .النقاش فً متعددة أسالٌب استخدام / إمكانٌة 2

 .الارهاق أو المرض بسبب المفاوضات تعطل عدم/ 3

 .والشبهات الشكوك / مواجهة 4

 اختٌار رئٌس الفرٌق التفاوضً - 2

 خصمال الفرٌق ربٌس ومكانة لمنزلة مساوٌة ومكانة منزلة -1

 القدرة على قٌادة الفرٌق. -3                                   .المعنٌة المنظمة فً منصبه -2

          قرار أي إتخاذ على المترتبة المسإولٌة تحمل درجة -4    

 .المفاوضات أثناء    

 

 

 

 

الموضوع 
 التفاوضً

 المرشح لرئاسة الفرٌق التفاوضً

 شراء مواد خام

الخام المواد شراء عن المسإول  
الإنتاج مدٌر 
مدٌر التصنٌع 

 عملٌات البٌع

التسوٌق مدٌر 
يتنفٌذ مدٌر 
 العقود إدارة مدٌر 
البٌع مدٌر 

 لا أكثر من أربعة أشخاص
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 التفاوضً الفرٌق رئٌس مهام - 3

 غٌر الأعضاء علٌه ٌمارسها التً الضغوط فهم. 1

 .المباشرٌن

 خلبل المباشر غٌر أعضاء مع  إجتماع عقد. 2

 .اوضاتالمف

 بشؤن المباشر غٌر الفرٌق أعضاء مع الإتفاق.  3

 .ممارستها لهم ٌراد التً الأدوار

 .الفرٌق أعضاء فً المرن السلوك مهارات تنمٌة. 4

 المفاوضات نتابج مراجعة على الفرٌق أعضاء تشجٌع. 6 الفرٌق أعضاء بٌن العلبقات تدعٌم على الحرص. 5

 غٌر التواصل رصف تتوافر بحٌث الجلوس ترتٌب. 7

 الفرٌق لأعضاء اللفظً
.... 

 التفاوضً الفرٌق فاعلٌةمحددات  - 4

 الفرٌق ربٌس اختٌار حسن.  2 التفاوض فرٌق اعضاء اختٌار حسن.  1

 مع المتبادل والتؤٌٌد والثقة الطٌبة العلبقات توافر.  3

 الفرٌق أعضاء
 بها والاقتناع للبهداف الكامل الفهم.  4

 الفرٌق لاعضاء معقول عدد على الحفاظ.  6 الاعضاء بٌن الادوار وزٌعت حسن.  5

 

  التفاوضً الفرٌق رئٌس / واجبات1    

 التفاوضً للفرٌق التفاوض إلى الدعوة 2 وتوقٌتاتها التنازلات مستوى 1

 تقرٌرالمفاوضات إعداد 4 الاجتماعات فض 3

أعضاء  كل من ممكن إسهام أقصى على الحصول 5

 ٌقالفر

بٌن  النظر وجهات فً خلبف وجود عدم من التؤكد 6

 المباشر غٌر الفرٌق وأعضاء الفرٌق أعضاء

 / اختٌــار المــفاوض 2

 :والقدرات المعارف.  1

 .انضغٕط ظم في انؼًم ػهٗ قذرح• 
إنٗ  الإَصراف ٔػذو انرئيطيخ ثبنقضبيب انزساو ػهٗ قذرح •

 .انجبَجيخ انقضبيب

 .انزفبٔضيخ انقضبيب يخزهف ثيٍ الإررجبط إدراك ػهٗ قذرح •

 أٔ ديبَبد جُطيبد يٍ أَبش يغ ٔانزؼبيش انزكيف ػهٗ قذرح •

 أٔ انزذيس انقٕيي ػٍ ٔالإثزؼبد, يخزهفخ إجزًبػيخ فئبد أٔ

 .الإجزًبػي أٔ انؼرقي

 : شخصٌة . صفات 2

 انؼقلاَيخ, انؼًم ضغٕط رذًم ػهٗ انقذرح انؼبنيخ, انقٕيخ الإرادح, الإضزًبع دطٍ, انؼقهيخ الإثذاػيخ, ثبنُفص انثقخ, انطًٕح

 ػٍ انؼبطفخ. ٔانجؼذ

  :العمر من المتوسطة المرحلة فً.  3

  أوجها. إلى العطاء على قدرته وصلت كما ,المهنٌة وأهدافه الشخص توجهات وأطرت, قد نضجت تكون الخبرة 

                                             . قوة دافعٌةو, إنتماء ودافعٌة, إنجاز دافعٌة لدٌه تكون    :الدافعٌة.  4

    ثبنًٓبراد رسٔيذِ ٔ انًفبٔض رذريت  : التدرٌب. 5
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 وطرٌقة والمفاوض (التفاوضً الفرٌق رئٌس(و) المنظمة مدٌر) بٌن والمسؤولٌة السلطة توزٌع.  6

بد َظر ٔادذح دٕل انًفبٔضبد ٔيبْٕ يجت أٌ يكٌٕ نذٖ انًذير ٔانًفبٔض ٔجٓ :التفاوضٌة الأهداف تحدٌد

 .يطهٕة يٍ انًفبٔض انقيبو ثّ

 جٌّفحٚػحش ل١ٍٍس جل١ّ٘س جٌّفحٚػحش ور١شز جل١ّ٘س

 فٟ ِط١ّضز خرشز جٌّفحٚع ٌذٜ ضىْٛ أْ ٠طٛلغ

 فٟ ج٢خش٠ٓ جلأػؼحء ِغ ِطٛجفمح ٠ىْٛ ٚأْ, جٌطفحٚع

 .جٌفش٠ك

 ِٓ جٌخرشز ل١ًٍ ٌشخض ِٕحعرس ئ١ٌٙح وفشطس ٠ٕظش فمذ

 .وغحذٗ ذؼغ جٌخرشجشئ

 

 انزـفبٔض / رـذريـت3 

 من إلٌه ماٌحتاج سٌتعلم أنه بإفتراض  إختٌاره ٌتم المفاوض أن إلى النامٌة الدول بعض فً العملً الواقع ٌشٌر -

 .التفاوضٌة الجلسات أثناء فً المطلوبة الخبرات وسٌكتسب, الممارسة خلبل

 من لابد وبالتالً ٌكتسبها التً الخبرات هذه واختبار صقل إلى حاجة فهناك الإطلبق على سلٌم غٌر التوجه هذا -

 تحكم التً والقوانٌن بالنظم تتعلق بمعلومات تزوٌده إلى بالإضافة, للتفاوض الأساسٌة بالمهارات وتزوٌده تدرٌبه

 .التفاوضٌة العملٌة

 

 

 راعــبٌعة الصـــ/ ط1

 :مفهوم الصراع 

 كلب قبل من مشتركة جهود بذل ٌستدعً مما, ما مشكلة حلّ  على أكثر أو طرفٌن اتفاق عدم بسبب الصراع ٌنشؤ

 .إلٌه التوصل فً ٌرغبان حل إلى للتوصل ( الأطراف أو) الطرفٌن

الصراع أشكال: 

 

 

 5الفصل

ٌوجد عندما تدرك الأطراف المعنٌة بؤن 
الحل التعاونً للمشكلة هو الذي 
 ٌوصلها الى حل ٌخدم مصالحها

ربح . )لٌس هناك كسب مقابل خسارة 
 لكلب الطرفٌن( ربح/ 

 "حاصل الصفر" ٌتمٌز 

أن ماٌكسبه أحد الاشخاص ٌخسره 
 الشخص اللآخر

ٌتمٌز بالأهداف المتباعدة أو المختلفة 
 لأطراف التفاوض
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  المصنع إلى جدٌدة آلة إدخال: الموضوع: مثال

 فٌه المرغوب القرار القضٌة
الرفض /)ق(  القبول

 )ر(
 : ةالإدار قضاٌا

الجدٌدة الآلة تركٌب توقٌت  
العاملة القوة تخفٌض •  

الإنتاجٌة زٌادة •  

 الآلات مشغلً تدرٌب إعادة
 

 :الورشة مدٌر قضاٌا

جدٌدة آلة إلى الحاجة - 

الآلات مشغلً أجور زٌادة  • - 

الجدٌدة الآلة سرعة ضبط  • - 
 فترة أثناء التشجٌعٌة المكافبة -

 التركٌب.

 
التكلفة أرقام خلبل من التدلٌل  

21 بنسبة •  % 

11 بنسبة •  % 

التركٌب قبل •  

 
 

التكلفة أرقام خلبل من التدلٌل •  

• 15 بنسبة  % 

 أنفسهم المشغلٌن خلبل من
 شٌىء  لا

 
 ق
 ر
 ر
 ق
 
 
 ق
 ق
 ر
 ق

 

 / أنــواع الصــراع 2 

 القٌم صراعات.  4 المصالح صراعات. 3 المعلومات صراعات. 2 العلاقات صراعات. 1

 بسبب الصراعات ههذ تنشؤ• 
 ,قوٌة سلبٌة انفعالات وجود
 أو فهم سوء عن نتجت سواء
 نمطٌة صور لوجود نتٌجة
 أو الاتصالات لسوء أو, معٌنة
 سلوكٌة أنماط لتكرار أو, فقرها
 سلبٌة

 المشكلبت هذه تإدى ما غالبا• 
 غٌر بالصراعات ٌسمى ما إلى

, الضرورٌة غٌر أو الواقعٌة
 تحدث أن الممكن من لأنها
 الظروف تتوافر عندما

  مثل, للصراع الموضوعٌة
 أو, المحدودة الموارد قصور
 المتبادلة الأهداف قصور

 المنازعات تشعل ما غالبا •
 ,ضرورى غٌر بشكل وتإدى

 المدمرة الصراعات تصعٌد إلى

 المعلومات الأطراف فقد •
 لاتخاذ اللبزمة الضرورٌة
 الحكٌمة القرارات

 وماتبمعل تزوٌدهم ٌتم عندما•
 صحٌحة غٌر
 أهمٌة حول ٌختلفون عندما•

 فً الاختلبف أو المعلومات
 تفسٌرها.

 إلى الأفراد ٌصل عندما• 
 جذرٌة بصورة مختلفة تقٌٌمات
 المعلومات لنفس

 أو الاتصالات سوء نتٌجة تقع •
 الصراع أطراف بٌن انعدامها

 حقٌقٌة صراعات تكون قد •
 أو المعلومات أن بسبب وقوٌة

 استخدمها التى الإجراءات
 جمعها فً الأفراد

 من أكثر أو طرف ٌتبنى عندما• 
 واحد بحل ٌسمح موقفا أطرافه
 حاجاتهم لمواجهة

 عندما تعقدا الأمر وٌزداد• 
 شخص مكاسب أو مصالح تكون

 شخص لخسابر بشكل نسبٌة ما
 آخر

 التى الصراعات وهً •
 وتسببها, بالقٌم ترتبط

 النظم أو القٌمٌة المعتقدات
 الفعلٌة أو المتصورة ٌدٌةالعق
 لعدم أو توافقها لعدم وذلك, 

 .بٌنها التوافق
 أحد ٌحاول عندما تثار •

 فرض النزاع أطراف
 على القٌم من محددة مجموعة

 عندما أو, الأطراف من غٌره
 قٌمى نظام اتباع إلى ٌدعو
 بالاختلبفات ٌسمح لا محدد

 العقٌدٌة

 

 / مستوٌـات الصــراع3 

فردي او الشخصً: المستوى ال  

 . والجٌران, والأصدقاء , والأبناء, والأزواج الأقران بٌن الصراع ٌوجد ما عادة -

إختبار نموذج:  الصراع نوع معرفة كٌفٌة  

ً
مل

كا
 ت
ٌر

غ
ع 

را
ص
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 فً الخسارة من أنواع حدوث إلى ٌإدى ما غالبا أنه ,المستوى هذا فً والنزاعات بالصراعات الخاصة السمة -

 .الطوٌل المدى على تمتد قد لأطرافها الفردٌة أو الشخصٌة العلبقات

  المجتمعى المستوى:

  العمل أماكن الاجتماعٌة المنظمات

 الصبغة ذات للبحتكاكات مجالا أو ساحة تمثل بطبٌعتها
,  الكنابس فإن ,المثال سبٌل فعلى. العالٌة العاطفٌة
 ,والجٌران المساكن ملبك واتحادات, والنوادى

 نماذج كلها تشهد إنما شابهها وما, المهنٌة والاتحادات
 والجماعات الأفراد بٌن للصراع

, والمشرفٌن ,والمدٌرٌن, العاملٌن بٌن المنازعات تثار
 قد المنازعات هذه أن كما, الأعمال وأصحاب والموظفٌن

 كبار بٌن أعلى مستوٌات إلى فتصل وتتسع تتطور
 فإن , السٌاق هذا وفى. الإدارة مجلس أعضاء أو المدٌرٌن

 أعباء للتحم تضطر التى الشركات من العدٌد هناك
 الدعاوى لتسوٌة محاولاتها فً باهظة مالٌة وتكالٌف
 من أو أخرى شركات من ضدها المرفوعة القضابٌة
 داخلها أطراف

: المستوى العام 

 الحكومٌة والهٌبات,  العامة المصالح حماٌة جماعات أعضاء وبٌن, الصناعة رجال بٌن• 

 الوحدة لوطنٌةا الحكومة أو السلطة من المتعددة المستوٌات بٌن• 

 المشكلبت مجرد بٌن مداها ٌتراوح قد والتى, والمدمرة الخطٌرة آثارها لها ٌكون قد المنازعات هذه من العدٌد• 

 المستهلك والوقت والبشرٌة المالٌة للموارد والمادٌة المالٌة الخسابر وبٌن,  فٌها المتورطة للؤطراف والصحٌة النفسٌة

 للؤفراد المستنزف والجهد

    الاصغاء والتواصل   

 :الاصغاء فً للتشوٌش المسبّبة العوامل  

 المرسل. من واحدة رسالة من أكثر تلقى : المزدوجة الرسابل -1

  الآخرٌن رسابل تغٌٌر على ٌعمل النفسً التشوٌش أشكال من شكل وجود : التصفٌة -2

 خاطبا إفتراضا المفاوض ٌفترض قد :الافتراضات 

 التفاوض أثاء فً صعوبات وجود اوضالمف توقع :التوقعات 

 خاطبة إستنتاجات إلى تإدي :المسبقة المفاهٌم أو التصورات 

 الإصغاء على القدرة فً ٌإثر الشعور :العاطفٌة الحالة 

 الحقابق على لا الخٌال على مبنً هو :التحٌز 

 أو بالموضوع الفنٌة المعرفة عدم, الفرٌق ربٌس سلوكٌات, الاطراف لأحد السلبٌة الروح ,اللغة : أخرى عوامل -3

  المستعملة بالمصطلحات

   الاتصال الفعال :

 وتوتره الآخر الطرف قلق إلى تإدي التً الأسبلة طرح عدم.2           الآخر الطرف على التعالً عدم .1

  معانً لها لٌس الكلمات أن الى إنتبه .4      جٌدا مستمعا كن .3

 فهمك سلبمة من وتحقق ٌحدثك من إلى أنظر .5
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6. قم بإلقاء بعض الأسبلة بشكل سلٌم ) تحدٌد الهدف, صٌاغة السإال بوضوح, الانصات للبجابة, إتخاذ إجراء ما 

( نتٌجة لسإالك تجعل لكً  

 أنماط الأسبلة : 

 

 

 

 

 

 

 1/انماط المفاوض

الآخر. طرفال إزعاج بقصد الجلسة التفاوضٌة تبدأ أن قبل عادة الأسلوب هذا ٌمارس -    
 شًء أي أو عرضها التً او بتبٌان عدم معقولٌة الأرقام انجازاته حول انتقادٌة ملبحظات تقدٌم -

مخاطبته. أو الآخر الطرف الى التحدث للبٌحاء بصعوبة آخر  
  .له الشدٌد سبل الإزعاج بتوفٌر وذلك, معٌن سلوك عن الخصم خطى ابعاد -

 المفاوض
 العدوانً

. بها ٌتقدم التً المقترحات على السرٌعة الإجابة عدم مع الآخر للطرف اءالإصغ الى ٌلجا -  
.طوٌلب تفكٌرا المقترحات تلك ٌولً انه لٌبدو -  
 قدر أكبر كشف على الآخر الطرف حمل ذلك من والغاٌة الصمت من طوٌلة فترات ٌوجد -

   .نفسه المفاوض قضٌة من ممكن قدر اقل مع وحججه قضٌته من ممكن

 ضالمفاو
قلٌلا المتوقف  

  .للئزعاج أخرى طرٌقة هً الخصم بمقترحات الاستهزاء أو السخرٌة -
.بعد فٌما علٌه ٌندم بشًء ٌتلفظ بحٌث متوترا الآخر الطرف جعل هو -  
  الإجابة فتكون, وعروضه بمقترحاته الخصم ٌتقدم لما هو الاسلوب هذا لاستخدام وقت أفضل -

 انه أو عنه ٌتحدث ما حقا ٌعرف لا الخصم بؤن توحً معٌنة ٌةصوت نغمة, ساخرة بتكشٌرة علٌها
  ٌعرف لا بما ٌهدف

 الساخر المفاوض
الإستهزائً أو  

 العامة

 المباشرة

 الإٌحائٌة

 المحددة

 المبهمة

 الاستفزازٌة

ٌجاب عنها 

 لااو بنعم 

 المرتدة

: العامة الأسئلة

 إلى تهدف

 و الإستطلبع

 وضع محاولة

 عام إطار

  للمناقشة

 الأسئلة

  :المباشرة

 توجه التً هً

 شخص إلى

 معٌن بصٌغة

  محددة

  : الإٌحائٌة الأسئلة

 فً تحمل تًال هً

 توجٌه الإجابة طٌاتها

معٌن إتجاه فً  

: المحددة الأسئلة  

 تلقى التً هً

الحصول  بغرض

 معلومات على

 تفصٌلٌة 

:المبهمة الأسئلة  

 أكثر تحمل التً هً 

 معنى وتترك من

 الآخر للطرف

المطلوب  تقدٌرالمعنى  

الإستفزازٌة الأسئلة  

 تستهدف قد التً هً

 ءآرا بٌن الإختلبف إظهار

 أو الآخر الطرف فرٌق

استثارته أو إشغاله  

 أو نعم" أسئلة

"لا   

 تستهدف التً هً

 على الحصول

قاطعة إجابة  

المرتدة الأسئلة  

 توجهها التً هً

 للتخلص سابلها إلى

 من الاجابة
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موقف الخصم. اكتشاف الى بالاستجواب التفاوض ٌهدف  - 

 لم وكؤنه ٌشعر الخصم تجعل بطرٌقة فاحصة  بؤسبلة عروضه و الخصم مقترحات جمٌع تقابل -
  .كاملب المنزلً ٌحل واجبه

 من بدلا التشوٌش الى تهدف التً الأسبلة طرٌقة على نجاحه على الاسلوب هذا فً ٌعول -
 الاٌضاح .

. ٌقصده عمّا الاٌضاح من مزٌد تقدٌم الى الخصم ٌدفع فالغموض -   

 المفاوض
 المستجوب

. التعاون علٌه ٌبدو الذي المفاوض إقناع هو الرداء هذا -  
 أنه الى ٌشٌر ان الاسلوب هذا ٌستخدم الذي المفاوض وعلى مستحٌلة بطلبات ٌتقدم -

 علٌه ٌمارسها التً الضغوط هً بل نفسه تلقاء من الطلبات تلك على مصرا لٌس
 علبمات إظهار خلبل من وثقته ووده  الخصم صداقة كسب ذلك من والقصد زملبإه
.موقفه فهم على والتدلٌل والاستلطاف الرضى   

 المندثر المفاوض
قولٌةالمع بثٌاب  

 خلبفاته بتسوٌة ٌنشغل بحٌث الخصم فرٌق أعضاء بٌن ونزاع خلبف إحداث -
. الداخلٌة  

 من الآخرٌن الأعضاء ضد  معه العمل ومحاولة, الفرٌق أعضاء أحد مع التحالف -
.والتزلف النفاق أنواع كل باستعمال وذلك, الفرٌق  

 الذي المفاوض
  أسلوب إلى ٌلجأ

" تسد فرق  " 

الخصم لإزعاج وذلك, غبً بؤنه المفاوض ذاه ٌتظاهر  .  - 
 ٌقوله الطرف الاخر.ما  فهم بعدم التظاهر خلبل من الاسلوب هذا تنفٌذ ٌمكنه -
 تمت قد عنها الإجابة تكون أو,  واضحة جلٌة عنها الإجابة تكون أسبلة ٌطرح -

 سابقا
 تنمو ان الى الوقت لبعض مثابرة الى ٌحتاج فانه فعالا الاسلوب ٌكون لكً -

.والغضب الإثارة مستوٌات  

 بلً"ال المفاوض
"بنتر  

 

التوتر / معالجة 2  

  

 

 

 أسباب التوتر:    1/ البٌبة الداخلٌة            2 / المفاوض            3/ العملٌة التفاوضٌة            4 / الطرف الآخر    

 3/ الاخطاء المتكررة فً التفاوض

المنظور: خطؤ  

بآثارها المستقبلٌة الإهتمام دون القصٌر المدى ذات على النتابج التعوٌل فً راطالإف ٌعنً  

الفهم : خطؤ  

.خصمه وبٌن بٌنه الأساسٌة المفاوض الإختلبفات معرفة عدم عند ٌنتج  

 خطؤ المنفعة :

للخصم بالنسبة ٌحوزه الذي الشا أهمٌة تقدٌر فً ٌخطا المفاوض  

ٌتعمده أن وٌمكن, التفاوض فً طبٌعٌة حالة التوتّر  

الخصم بتوازن الإخلبل أجل من المفاوض . 
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 1 أهداف الإعداد للمفاوضات - 

جٌّفحٚػحش  خلاي ضغٜٛ أْ جٌطٟ ٠ٕرغٟ جٌمؼح٠ح ٚضفغ١ش ِخطٍف ضؼش٠ف جٌمؼح٠ح ضك١ًٍ   
القضاٌا تجزبة جلعحع١س ػٕحطش٘ح ئٌٝ لؼ١س وً ضؿضتس  
القضاٌا تصنٌف  "خغحسز ِمحذً سذف جٚ سذف ِمحذً سذف" ِؼ١حس ٚفك جٌمؼح٠ح ضشض١د  

جٌطفحٚع ضّػً جٌكحؾحش جٌٕفغ١س ٚجٌشؼٛس جٌذجخٍٟ جٌزٞ ضخٍمٗ ػ١ٍّحش  على التعرف 
الخصم حاجات  

جٌكذ جلأػٍٝ ٌطّٛـ جٌخظُ ٚ جلأدٔٝ ذحٌكذ ٠ٙطُ  مستوٌات تحدٌد 
 الطموح

ػلالس ِطرحدٌس , ِغطّش ضفحػً ػلالس ِطرحدٌس ذ١ٓ أؽشجف جٌطفحٚع, ٚؾٛد ػذَ  العلبقة تحدٌد 
فٌها المرغوب  

الأهداف وضع  ػحش٠ش٠ذٖ لرً جٌؿٍٛط ػٍٝ ِحتذز جٌّفحٚ جٌزٞ ِح ضكذ٠ذ جٌّفحٚع ػٍٝ  
 ل ضؿحٚص جٌمؼح٠ح جٌطٟ أٚ قزف ٚوزٌه جٌطٟ عطىْٛ ِٛػٛع جٌٕمحػ , جٌمؼح٠ح ضكذ٠ذ ِٓ ٠ّىٓ

  ِٕحلشطٙح فٟ جٌّفحٚع ٠شغد
 جدول إعداد

 الأعمال
المادي الإعداد  ػ١ٍٗ جلإضفحق ٠طُ ِكح٠ذ ِىحْ أٚ, جٌخظُ أسع ػٍٝ أٚ, جٌّفحٚع أسع ػٍٝ جٌطفحٚع  

جٌطٕحصلش ذؼغ ٠مذَ ػٕذِح جٌٛؾٗ ِحء فمذجْ ِٓ وػ١شج جٌٛو١ً ٠ؼحٟٔ ل -  

 ِٕٚٙه ِشغٛي ِغإٚي ٠خظظٗ ِّح ٌٍّفحٚػحش ٌٍطكؼ١ش أورش ٚلص ضخظ١ض جٌٛو١ً ٠غطط١غ -

ػٍّٗ فٟ    
  جٌطفحٚػٟ ٚجٌغٍٛن جٌطفحٚػ١س ذحٌطىط١ىحش جٌذسج٠س ٚ جٌّؼشفس ذ١ّضز جٌٛو١ً ٠طّطغ ِح ػحدز -

الوكلبء إستخدام  

 ِٛلف أٔٗ ٠ؼطمذ جٌزٞ جٌّٛلف ضرٕٟ ع١كحٚي ِفحٚع وً فاْ, جٌّغطّؼ١ٓ ِٓ ؾّٙٛس قؼٛس فٟ

  جٌّغطّؼ١ٓ ٘إلء
 المستمعون

جعطخذجِٙح ٠ّىٓ جٌطٟ جٌطىط١ىحش ضكذ٠ذ  التخطٌط 
 التكتٌكً

 ِغطٜٛ ٚضكذ٠ذ ِٛلفٗ ضر١حْ ٌٍخظُ ٠ط١ف وّح, جٌخظُ ؽّٛـ ِغطٛٞ ضغ١١ش ئِىح١ٔس ٌٍّفحٚع ٠ط١ف

  ؽّٛقٗ
الافتتاح طلب  

 أػذ٘ح جٌطٟ جٌمحتّس فٟ ِذْٚ ضٕحصي ضمذ٠ُ ػٕذ جٌٛؾٗ ِحء فمذجْ ِٓ وػ١شج ٠ؼحٟٔ ٌٓ ّفحٚعجٌ -

ٌٗ ٠خطؾ أْ دْٚ ضٕحصي ذطمذ٠ُ لحَ ٌٛ ذّح ٌٗ ِمحسٔس ٚخطؾ  

قذز  ضظحػذش ِح ئرج جٌطٕحصلش ٘زٖ ِٓ ِح شة ٌطمذ٠ُ ئ١ٌٙح جٌشؾٛع ػٍٝ جٌّفحٚع ضغحػذ لذ جٌمحتّس -

  جٌّفحٚػحش

التنازلات قابمة  

 ئعطخذجِح جٌطشق أوػش ِٓ ِح ِٛػٛع ِٕحلشس ػٓ جٌطٛلف ئٌٝ جٌذػٛز, ؾٛ٘ش٠س ١ٌغص ضٕحصلش ضمذ٠ُ

 لإصجٌس جٌؼمرحش ٚوغش جٌكٛجؾض

  

 لكسر التخطٌط
 أو الحواجز
 من الخروج
 المؤزق

ِؼ١ٓ ذّٛلف جٌشذ٠ذ جلإٌطضجَ ٚذ١ٓ ذ١ٕٗ ضكٛي  - 
ٌّٛلفٗ ضفّٙح ٌٗ ضرذٞ  - 
أٍ٘ٗ ٛ٘ ذّح ػلا١ٔس جٌخظُ ػٍٝ ضػٕٟ -  

 لجعل خطط
 ٌشعر الخصم

 بالارتٌاح

 

خطوات الإعداد للمفاوض -  2  

 اولاً                               ثانٌـــاً                              ثـالثـاً     

 6لفصلا

اناتجمع البٌ البٌانات وتنظٌم الموقفمراجعة  تحدٌد الأسئلة   
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:الأولى الخطوة¹ وتنظٌمها البٌانات جمع   

1  :   والإفتراضات الحقابق / تجمٌع 

. اتالإفتراض عن الحقابق عزل  

  . مدعمة كانت إذا المناقشة تحتمل لا وهً .توثٌقها ٌمكن التً البٌانات هً /الحقابق

.غٌر مكتملة  معرفة على بالإعتماد إستخلبصها ٌمكن التً المعلومات هً /الإفتراضات  

 2 / التوزٌع إلى فبات :

 أن ٌمكنه التً بالنقاط مسبق علم على المفاوض ٌكون ًلك الصغرى النقاط و الكبرى النقاط:  فبتٌن على والإفتراضات الحقابق توزٌع

 الجوهرٌة.غٌر النقاط ٌستبعد لكً وكذلك, غٌرها من أكثر فٌها ٌتساهل

 :التسوٌة مدى / تحدٌد 3

 .الخصم وتقدٌرات المفاوض تقدٌرات بٌن الفجوة بسبب تكون إنما التفاوض طرفا إلٌها ٌتوصل التً التسوٌات إن

 :وضالتفا طرق / تحدٌد 4

 .الخصم لدى أخٌرة بنقطة لدٌه التً النقاط إحدى المفاوض ٌقاٌض إذ, الأهمٌة قلٌلة للنقاط تصلح المقاٌضة طرٌقة -

 . نظرهما معا   وجهة من خصمه مع نقطة كل مزاٌا المفاوض ٌتفحص إذ, الأهمٌة كبٌرة للنقاط تصلح المشكلة حل طرٌقة -

 :البدء نقطة / تحدٌد 5

 .الطرفٌن أعمال جداول فً المشتركة لنقطةا البدء نقطة تكون

 : المصفوفة / تكوٌن 6

 تحاشً من المفاوض تمكن إذ, المختلفة التفاوضٌة النقاطالنقاط التفاوضٌة المختلفة  بٌن العلبقات تصور إلى تهدف

 .ما نقطة تسوٌة إلى ٌصل ربما أو, محتملة خطورة ذات مشكلة أي

  تحدٌد الأسبلة الخطوة الثانٌة : ² 

 الحلول البدٌلة 1
 من أبعد إجابات تصور على والقدرة, الواضح وراء ما رؤٌة على القدرة ٌتطلب البدٌلة الحلول تصور

 السهل بالأمر البدٌلة الحلول على العثور عملٌة لٌست و بسهولة الناس ٌعرفها التً العادٌة الإجابات

 النقاط تقوٌة 2
 الضعٌفة

 الخدٌعة كخٌار, الضعٌفة النقاط لتقوٌة المتوفرة الخٌارات تصور

 أوالحدود القٌود 3
المفاوضات  إجهاض خطورة مدى, المتاحة المالٌة المبالغ, التصرف إمكانٌة مدى, الممنوحة السلطة

 المتوافر. الوقت مقدار, مناقشتها ٌمكن التً البنود عدد, المفاوضات

 الدعم 4

 القضاٌا أهمٌة على برهانا أو دلٌلا للمفاوض طًتع المؤسسة فً تلك أو القضٌة هذه ٌدعم من معرفة
 فً الدعم لعملٌة تحلٌل إجراء ٌمكن الخصم فٌها ٌعمل التً للمنظمة التنظٌمً الهٌكل إلى وبالنظر. المطروحة
 المؤسسة.

 

الموقف وتنظٌم البٌانات مراجعة   : الخطوة الثالثة ³

: المراجعة  .حُجٌّتها ومدى عمقها ومدى تالمعلوما كفاٌة مدى على الإهتمام ٌتركز 1

  أخرى أبعادا تضٌف أن ٌمكن لأنها, البٌانات فً إبداعٌة أو خلبقة جوانب أٌة إكتشاف إلى تهدف:الأفكار تعصٌف 2

 .المفاوض موقف من تقوي وبالتالً, المفاوض موقف إلى

: الفحص  الخصم. بها ٌقوم أن بدلا الأخطاء لتصحٌح فرصة3

: .الروتٌنٌة أو المهمة البنود بعض  الإتفاقٌة تغفل لا لكً الواجبة الأعمال قائمة إعداد 4
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 : طبقا التفاوض إستراتٌجٌات تصنٌف

 1ـ للناتج المطلوب تحقٌقة )ماذا ؟ (                                       2- لطابع السلوك التفاوضً )كٌف ؟(

؟( ماذا ) ٌقهتحق المطلوب للناتج طبقا التفاوض إستراتٌجٌات تصنٌف  

المشتركة ( المصالح ) التفاوض إستراتٌجٌات       

العامة: المباديء من مجموعة على تقوم   

التفاوض عملٌة نجاح فرص ٌوفر بما بٌنهم كشركاء التكامل وتحقٌق التفاوض أطراف بٌن التعاون  • 

 منها المشتركة المنافع تحقٌق وبوأسل الممكنة والفوابد المزاٌا بشؤن التفاوض أطراف بٌن مشترك تفهم وجود •

 .لتعمٌق الثقة لدى الطرف الآخر بوسعه ما أقصى بذل على طرف كل حرص• 

 التفاوض. عملٌة اهداف التً تتطلبها التنازلات لتقدٌم التفاوض اطراف لدى الرغبة الصادقة وتوفر والمٌول الاتجاهات فً توافق وجود• 

 التً السلبٌة على الجوانب السٌطرة احكام فً طرف كل لدى المتوفرة لتوظٌف الامكانات اوضالتف أطراف ٌبذلها التً الجهود وضوح• 

 التفاوض. عملٌة أهداف التعاون وتحقٌق فعالٌة من تقلل أن ٌمكن

استراتٌجٌات التكامل: -أ 

 ٌصبحان أنهما إلى ل الأمرٌص قد بل شًء كل فً للآخر مكملب منهما كل أن ٌصبح درجة إلى التفاوض طرفً بٌن العلبقة تطوٌر هً

 .منهم كل أمام المتاحة الفرص من تعظٌم الاستفادة بهدف وذلك أحٌانا القانونً والكٌان المصالح والفوابد مندمج واحدا شخصا

الحالً: التعاون تطوٌر إستراتٌجٌة - ب 

 بٌن المشتركة تطوٌر المصلحة على تعمل التً العلٌا الأهداف من مجموعة إلى تحقٌق الوصول على التفاوضٌة الإستراتٌجٌة هذه وتقوم

 بٌنهما. أوجه التعاون وتوثٌق التفاوض طرفً

 : القائمة العلاقة تعمٌق إستراتٌجٌة - ج

 .ما مصلحة تجمعهم أكثر أو طرفٌن بٌن من التعاون أكبر لمدى الوصول على الإستراتٌجٌة هذه تقوم

 جدٌدة: لاتمجا إلى بمده التعاون نطاق توسٌع إستراتٌجٌة - د

 وتعدد وسابله وتعدد القابم بٌنهما التعاون حٌث من التفاوض طرفً بٌن الممتد التارٌخً الطوٌل الواقع على أساسا الإستراتٌجٌة هذه تعتمد

منهما كل وطاقات لقدرات وفقا بها مر التً للظرف والمتغٌرات وفقا مراحله   

:الصراع  إستراتٌجٌات  

أهمها: العامة يءالمباد من مجموعة على تقوم  

 والمنافع المشتركة المصالح تحقٌق فً والرغبة التعاون منها ٌظهر قد أسالٌب الأطراف من طرف كل ٌستخدم •

.والخداع للتموٌه حقٌقتها فً هً بٌنما المتبادلة  

 ترتب ولو الخاصة مكاسبه توسٌع على ٌحرص بٌنما الاخر للطرف منافع لتحقٌق الاستعداد بابداء طرف كل ٌتظاهر •

.الاخر بالطرف الضرر الحاق ذلك على  

:الإنهاك إستراتٌجٌة: الأولى الإستراتٌجٌة 

 

 7الفصل

 هو الإطار العام الذي ٌحكم السلوك التفاوضً وٌوجهه وٌحدد اتجاهاته الربٌسٌة
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 نتابج إلى إلا المفاوضات تصل أن دون ممكن وقت أطول لتغطً التفاوض فترة تطوٌل
  لها قٌمة لا محدودة

 الطرف وقت إستنزاف¹
 الآخر

 القضٌة بعناصر لهموشغ وتخصصاته خبراته كافة واستنفار طاقاته وحفز تكثٌف
لها قٌمة لا التً الشكلٌة التفاوضٌة  

 الطرف جهد إستنزاف²
ممكنة درجة أشد إلى الآخر  

 فضلب التفاوضٌة العملٌة طوال مستشارٌه وأتعابوتكالٌف إقامته  إنفاقه معدلات زٌادة
 هل ٌمكن كان التً البدٌلة والاقتصادٌة المالٌة الفرص باقً تضٌٌع من ذلك ٌمثله ما عن
  بها وٌنشغل التفاوض مابدة إلى معنا ٌجلس لم لو علٌها ٌحصل أن

 الطرف أموال إستنزاف³
 الآخر

 

 )التفتٌت( التشتٌت إستراتٌجٌةالإستراتٌجٌة الثانٌة:  

 الطرف أوفده الذي التفاوض طرٌق فً والقوة الضعف نقاط أهم وتحدٌد وتشخٌص فحص على الإستراتٌجٌة هذه تقوم

 الخصابص هذه على وبناء .والداخلً والطبقً والفنً العلمً ومستواهم وعقابدهم انتماءاتهم وتحدٌد للتفاوض الآخر

 على والقضاء معنا للتفاوض الآخر الطرف أوفده الذي التفاوض فرٌق وتكامل وحدة لتفتٌت ماكرة سٌاسة رسم ٌتم

 ومن والصراعات الخلبفات أعضابه بٌن تدب متعارض مفت فرٌق لٌصبح الاحترام وعلى وتماسكه وابتلبفه وحدته

.منسجما غٌر جهدهم ٌصبح ثم  

)الإخضاع(  السٌطرة إحكام إستراتٌجٌة: الثالثة الإستراتٌجٌة  

 : طرٌق عن, التفاوض جلسات على الكاملة تكفل السٌطرة التً الإمكانٌات كافة حشد على الإستراتٌجٌة هذه تقوم

 بحٌث المفاوضات مابدة على طرحها ٌتم التً التفاوضٌة للمبادرات التبدٌلو والتعدٌل والتشكٌل التنوٌع على القدرة •

 مع ٌتعامل أن على الآخر الطرف إجبار عن فضلب الحركة فً البدء وسبق الآخر الطرف مع التعامل سبق لنا ٌكون

 علٌنا ٌسهل يوالذ له رسمناه الذيللطرٌق  وفقا ٌسٌر أن علٌه فان ثم ومن عنها شًء كل نعرف صنعنا من مبادرة

 .فٌه علٌه السٌطرة

 بإبداء الآخر الطرف قٌام فور للتفاوض الدابم والاستعداد والفورٌة التلقابٌة والاستجابة السرٌعة الحركة على القدرة •

 الى آخرها. أولها من التفاوض عملٌة على والسٌطرة المبادرة زمام اخذ فً علٌه الفرصة لتفوٌت ذلك فً رغبته

 أن أو له نعطٌها التً للئشارة انتظارا ساكنا ٌقبع أن علٌه والذي التابع مركز فً الآخر الطرف بقاءإ على الحرص •

 لٌحٌطه وضعه تم الذي الإطار نطاق فً حركته تكون

 (المنظم )الغزو الدحر إستراتٌجٌة: الرابعة الإستراتٌجٌة

 التفاوض خلبل من الممكنة والمعلومات البٌانات كافة بتجمٌع المعلومات ندرة أو الصمت حاجز باختراق العملٌة تبدأ

 أن على معه والتفاوض خطٌرة تنافسٌة مٌزات فٌها ٌمتلك التً المجالات أهم معرفة ثم. الطرف هذا مع التمهٌدي

 .وإمكانٌاته قدراته وتستنزف تستغرق أخرى مجالات إلى ٌتجه وان فٌها المجال ٌترك

 (الانتحار) الذاتً تدمٌرال إستراتٌجٌة: الخامسة الإستراتٌجٌة

, ومشاكل ,عقبات, محددات: تواجهها جمٌعا وهً وتطلعات وأحلبم آمال, أهداف: التفاوض أطراف من طرف لكل

 بذل مهما وأنه إلٌها الوصول باستحالة وإحساسه الطرف هذا ٌؤس إزداد كلما شدٌدة العقبات هذه كانت وكلما, وصعاب

 :هما بدٌلٌن بٌن ٌختار أن لٌهع وهنا. إلٌها ٌصل لن فإنه جهد من

 .له النهابً الهدف وإعتباره منها تحقٌقه ٌمكن بما الرضاء أو والأهداف الطموحات هذه عن النظر صرف

 : بٌنها ومن الإستراتٌجٌة تنفٌذ إجراءات

 : المؤقت الصمت أو التسوٌف/  1

 آخر بسإال الرد أو الحدٌث مجري تغٌٌرب معٌن سإال عن الإجابة تؤجٌل أو الفوري الرد عن الامتناع تتضمن وهً
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 ٌبادر الذي فالمفاوض. عمله ٌجب ما وتقرٌر وأهدافه السإال مغزى ودراسة للتفكٌر الوقت من الاستفادة بغرض

 .المزٌد طلب عن ٌتوقف لا الأخٌر فان التنازلات وتقدٌم خصمه طلبات إلى بالاستجابة

 : المفاجأة/  2

 ذلك فً متوقعا ٌكن لم التغٌٌر أن من الرغم على التفاوض أو الحدٌث طرٌقة أو سلوبالأ فً المفاجا التغٌٌر تتضمن

 .الخصم من تنازلات على الحصول أو ما هدفا ذلك ٌعكس وعادة الوقت

  : الهادي الانسحاب/  3

 اتالممٌز بعض على حصل قد ٌكون أن بعد الآخر للطرف رأٌه عن والتنازل الانسحاب علً المفاوض استعداد وهً

 .إنقاذه ٌمكن ما إنقاذ ٌحاول هنا فهو كانت مهما

 : الواقع / الأمر4

 عدة توفر ٌجب عملٌا التكتٌك هذا ولنجاح الواقع الأمر أمام بوضعه تصرفك لقبول الآخر الطرف دفع وتتضمن

 : أهمها من شروط

 .كبٌرا احتمالا النهاٌة فً للنتٌجة المعارض الطرف قبول احتمال ٌكون أن -

 عدم نتٌجة تحدث التً الخسارة من ومعنوٌا مادٌا أكبر معارضته استمرار من المعارض الطرف خسارة كونت أن -

 .الواقع الأمر تقبله

 : الظاهري / الانسحاب5

 .  خصمه من التنازلات من مزٌد على بذلك فٌحصل الحاسمة اللحظة فً إنسحابه الأطراف أحد ٌعلن وهنا

 : التحول أو والفر الكر/  6

 .وملببساته التفاوض لظروف طبقا العكس أو الخلف إلى الأمام من موقفه لتحوٌل المفاوض إستعداد نًتع

 : / التقٌٌد 7

 معٌنة رغبة على للنزول او سرٌع قرار إلى الوصول على الآخر الطرف لإجبار وذلك الاتصال على قٌد وضع وهً

 .التفاوض فً

 ) التفتٌت(: فرعٌة لقضاٌا الرئٌسٌة القضاٌا عن النظر / تحوٌل8

 .أهمٌة الأقل الفرعٌة القضاٌا فً تنازلات وتقدٌم الهامة الربٌسة القضاٌا فً للتشدد تستخدم

 : العجز / إدعاء9

 التً الفبات أو الجماعات من لها ٌتعرض التً الضغوط بسبب تنازلات تقدٌم وعدم المتشدد المفاوض موقف تبرٌر أي

 . الصلبحٌة محدودٌة أو ٌمثلها

 : الطرق / مفترق 10

 فً تنازلات من علٌه الحصول ٌمكن ما أقصى على لٌحصل القضاٌا بعض فً التنازل أسلوب المفاوض ٌتبع أن أي

 .الطرٌق منتصف فً ٌقابله أن فٌجب الآخر الطرف مع ٌتماشً مادام أنه مدعٌا أهمٌة الأكثر القضاٌا

 : خطوة الخطوة او / التدرج 11

 معرفة عدم حالة فً تفٌد وهً النهابً الهدف إلى المتفاوضة الأطراف تصل أن إلى جزءا جزءا القضٌة تإخذ حٌث

 .بٌنهم ثقة ٌوجد لا أو محدودة التعامل فً خبراتهم أو البعض لبعضهم الأطراف
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 التفاوضً )كٌف(: السلوك لطابع طبقا التفاوض إستراتٌجٌات تصنٌف

 راتٌجٌات دفاعٌةإست – هجومٌة إستراتٌجٌات: الأولى الإستراتٌجٌة

 بالتفوق ٌشعره التفاوض موقفه كان إذا ذلك إلى وٌلجؤ ومتشددا عدوانٌا الغالب فً وٌكون هجومً موقف إتخاذ إلى المفاوض ٌسعى

 وعلى إنتقامً كإجراء المفاوضات فً أفضل فرصة ٌتٌح بالهجوم البدء بؤن تقدٌره أو بنجاح المفاوضات إتمام على حرصه لعدم أو الكبٌر

 .إنقاذه ٌمكن ما إنقاذ أو الخسابر تقلٌل إلى ٌستهدف وبالتالً أضعف موقفه أن المفاوض ٌدرك ذلك من عكسال

 واحدة مرة الانجاز إستراتٌجٌات – التدرج إستراتٌجٌات:  الثانٌة الإستراتٌجٌة

 وأٌسر نفسٌا أفضل ذلك بؤن منه إٌمانا النهابٌة الغاٌة نحو خطوة خطوة التحرك روح تبنً إلى التدرج إستراتٌجٌات فً المفاوض ٌلجؤ

 الواحدة الخبطة أحٌانا علٌها ٌطلق كما أو واحدة مرة الانجاز إستراتٌجٌة تمثل ذلك من العكس وعلى  , والجهد الوقت ٌوفر أنه كما عملٌا

 ٌعتبر لا الوقت نفس فًو المستقبل فً أهداف تحقٌق فرص لاستمرار حقٌقٌة ضمانة ٌوجد لا أنه ٌقرر الذي للمفاوض حاكمة فاسفة

 .واحدة مرة الإنجاز على ٌصر وبالتالً كافٌة بدرجة مغرٌا إلٌه بالنسبة الجزبً الكسب

 إستراتٌجٌة – التعاون إستراتٌجٌة:  الثالثة الإستراتٌجٌة

 بٌنما, نظره وجهة من المفاوضات لإنجاح أقل فرصا الآخر الطرف مع تعاونً موقف إتخاذ بؤن التعاون إستراتٌجٌة فً المفاوض ٌعتقد

 .أفضل فرصا تتٌح المواجهة أن المواجهة إستراتٌجٌة فً المفاوض ٌعتقد

 النزاع مواجهة إستراتٌجٌات – النزاع تفادي إستراتٌجٌات:  الرابعة الإستراتٌجٌة

 أو موضوعٌة بدوافع فوعامد وٌكون مفاوضاته فً إستراتٌجً كخط النزاع أسباب كافة تفادي إلى الإستراتٌجٌة هذه فً المفاوض ٌحرص

 ٌرغب وربما ثمن بؤي المفاوضات إنهٌار عدم فً وٌرغب ضعٌف موقفه وأن أكبر بدرجة بمصالحه ٌضرّ  النزاع أن ٌقدّر فربما شخصٌة

 ٌدوتؤك تكثٌف إلى النزاع مواجهة إستراتٌجٌة فً المفاوض ٌسعى هذا من وبالعكس , أهمٌتها ٌقدر لأسباب سرٌع إتفاق إلى التوصل فً

 .أهدافه لتحقٌق أفضل فرص له ٌتٌح ذلك أن ٌقدّر عندما الموقف وتصعٌد المواجهة

 

  المكاسب بعض لتحقٌق محددة حالات فً تستخدم أسالٌب•       تعرٌفات التكتٌك:   

, المفاوض نظر جهةو إلى أقرب تكون شروط على الإتفاق إلى المفاوضٌن بٌن الشخصً التفاعل فٌها ٌإدي التً الظروف بإٌجاد تعنى •

 . بالغضب الآخر الطرف شعور عدم تحقق أو, له هدف أدنى الأقل على وتحقق

 .الإستراتٌجٌة لتنفٌذ المستخدمة المناورات و التنفٌذٌة بالعملٌات ٌرتبط •

 تقسٌم تكتٌكات التفاوض:

  .بها والإحتفاظ المبادرة زمام أخذ كاتتكتٌ/ 2   .المفاوضات فً المتوقعة المواقف على المفاوض حكم على تعتمد تكتٌكات/  1

 .(التحكم تكتٌكات) العمل فً حرٌته من والحد, المفاوض محاصرة تكتٌكات/  3

 .مصالحه تخدم لا تنازلات تقدٌم  على لحمله المفاوض على الضغط ممارسة تكتٌكات/ 4

 ( .عالخدا تكتٌكات) نفسه المفاوض قبل من المفاوض على الضغط ممارسة تكتٌكات/  5

 المواقف على المفاوض حكم على تعتمد تكتٌكات. 1

 المفاوضات فً المتوقعة

 إعتمادا وذلك, غٌرالظاهرة والعداوة المودة بٌن المفاوضٌن لكلى الأولٌة المواقف تتراوح مفاوضات بؤٌة البدء عند :الإفتتاح مرحلة خلال

 .المفاوض لرغبات المفاوضات نتابج إشباع مدى وعلى ,الآخر لبعضهم المفاوضٌن بعض واحترام معرفة مدى على

 : ٌجنٌها التً للمنافع الخصم تقدٌرات تغٌٌر.  1    : اللاحقة المراحل فً

 معٌنة نتٌجة على أصر لو سٌربح مما أكثر سٌخسر بإنه الخصم إقناع -

 8الفصل



 

 imam_university@                       التليقرام على الأعمال إدارة قناة

  P
ag

e2
2 

 على قبوله.  تشجع التً الأسباب تبٌان مع للخصم بدٌل عرض تقدٌم -

 .التجارٌة العدالة مع ٌتعارض قدٌرهت بؤن الخصم إقناع -

 وجهة من الإتفاق ٌصبح بحٌث, إتفاق إلى التوصل على التفاوض عدم بتفضٌل عندها ٌبدأ التً النقطة عند الخصم نظر وجهات تغٌٌر -

 .الإتفاق عدم من أفضل نظره

 :النجاح لاحتمالات الخصم تقدٌرات تغٌٌر. 2

 منظمته من المفاوض ٌتلقاه الذي الدعم مقدار  -             السابقة والحالات السابقة الخبرة -           السابقة والحالات السابقة الخبرة -

 : الصفقة جاذبٌة . تعدٌل 3

 .الحل ذلك المفاوض ٌقترح أن من بدلا, صعبة لنقطة ما حل إقتراح إلى الخصم إستدراج -

 ذلك تماما. عكس هو للمفاوض الحقٌقً الهدف فٌه ٌكون الذي الوقت فً معٌنة نقطة كسب أهمٌة على التركٌز فً المفاوض مغالات -

 بها والإحتفاظ المبادرة زمام أخذ تكتٌكات. 2

 العنوان( لهذا التعرض )سبق الأسئلة طرح. 1

  : الضغط. 2

  مصلحة فً ٌكون رأٌا الخصم هذا ٌطرح حٌن ذلك و, الخبرة ضعٌف السن صغٌر خصما ضدّ  السلبح هذا المفوض ٌستخدم: التملق. أ
 .المفاوض

  .الفرٌق فً صغٌر عضو ضدّ  إستخدامه ٌمكن و التملق نقٌض هو: الإكراه. ب

:الإبتزاز. ج ربٌس بٌن و بٌنه قابمة أنها ٌزعم التً الشخصٌة العلبقة من الإستفادة عادة ٌهدف و نفسه الفرٌق ربٌس ضدّ  استخدامه ٌمكن 

 .الإزعاج لنفسه سٌسبب لأنه الأخٌر تهدٌد بهدف ذلك و, الفرٌق ربٌس فٌها ٌعمل التً العام المدٌر وبٌن بٌنه أو, الفرٌق

 .الرشٌد السلوك فً الآخر الطرف إستمرار على ٌعتمد  :اللامنطقً( )أو الإعتباطً السلوك. 3

 .سخٌفا الإقتراح تطبٌق فٌها ٌبدو معٌنة ظروف إٌجاد على تعتمد  :عقلانً غٌر بمظهر الخصم إظهار. 4

  : التصٌد. 5

:العنٌف الرفض. أ .المفاوضات بإنهاء التهدٌد مع الطلب المفاوض ٌرفض  

:المنطقٌة الإجابات. ب .الخصم موقف مع بالمقارنة موقفه وقوة النهابٌة النتٌجة بشؤن توقعاته تقوٌم بإعادة فورا المفاوض ٌقوم  

:الواضح القبول. ج .خطؤ إرتكب قد أنه أو الفهم ساءأ قد الخصم كان إذا مما التؤكد على تعتمد 

 .التنازلات بعض تقدٌم وجوب شرٌكه على وٌقترح, الخصم موقف الفرٌق أعضاء أحد ٌنتحل  :  الشركاء بٌن التضاد. 6

 .المقترح عكس على بالموافقة الخصم إقناع على تعتمد  :  الحٌوان ذٌل شد. 7

 .إدارته مجلس بقرارات تزامالإل ضرورة على ٌشٌر المفاوض  :  المسبق الإلتزام. 8

 العمل فً حرٌته من والحد, المفاوض محاصرة تكتٌكات.  3 

 )تكتٌكات التحكم(

 .الخصم ٌقترحه الذي بعناٌة الأعمال جدول ٌدرس أن المفاوض على ٌجب  :الأعمال بجدول التحكم. 1

 (.القانونٌة, التكنولوجٌة, المالٌة ,السٌاسات, السلطة)  للتفاوض الخاضع المجال لتقلٌص ٌستخدم :الحدود.  .2

 أطراف مع جرت مفاوضات من بسوابق الإستشهاد أو, نفسه الآخر الطرف مع جرت مفاوضات من بسوابق الإستشهاد : السوابق.  3

 .أخرى

 هدافه.أ تحقٌق دون والحٌلولة قواه إنهاك بهدف, طوٌلة مفاوضات فً الآخر الطرف لإدخال المفاوضات وقت إطالة :الوقت. 4
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 .إتفاق إلى والتوصل تنازلات تقدٌم على الآخر الطرف لحمل المفاوضات وقت تقصٌر• 

 لدٌه تكون اللهجة هذه فً التحكم ٌمكنه الذي فالمفاوض, إتفاق إلى التوصل فً المفاوضات لهجة تإثر  :المفاوضات لهجة فً التحكم. 5

 .النتابج على للسٌطرة كبٌرة فرصة

 .إتفاق إلى للتوصل لدٌه سلطة كل إستخدام إلى تقود دافعٌة :إتفاق إلى للتوصل السٌكولوجً الإلتزام إٌجاد.  6

 .المفاوضات فً التحكم إمكانٌة ٌتٌح  :الأول العرض تقدٌم ( تجنب )أو تقدٌم.  7

 تكتٌكات ممارسة الضغط على المفاوض لحمله على تقدٌم تنازلات. 4

      مصالحه تخدم لا

                                                             كتنازلات لاستخدامها : ٌرةالكب المطالب. 1

 تنازلات تقدٌم على لحمله الآخر الطرف على الضغط : التهدٌد. 2

 .الخصم على شدٌدا ضغطا ٌوفر أن ٌمكن مسدودة طرٌق أو مؤزق بإٌجاد التلوٌح: المأزق. 3

 بنفسه الخصم ثقة تضعف و تربك : المفاجأة. 4

 .ٌمثلهم بمن أو الخصم برإساء الإتصال إلى المفاوض ٌلجؤ :التجاوز. 5

 الفرٌق . موقف تضعف :الفرٌق أعضاء بٌن الخلافات إثارة.  6

 الخصم. على الضغط ٌزٌد و الإبتلبف أعضاء ٌقوي  :  الإئتلاف. 7

 المفاوض. قضٌة ٌخدم قد الذي الإجراء  إتخاذ على الخصم لحمل تستخدم بنعم الإجابة : لكن-نعم.  8

 .واحدة نقطة على الإهتمام تركٌز ومنع الحوار إتجاه لتحوٌل تستخدم. بسإال السإال عن الإجابة  :المضاد السؤال. 9

 .الشروط هذه معقولٌة من تنبع التً القوة على تعتمد  :المسبقة الشروط.  10

 .العلبقة ذات المسابل بعض الآخرعلى الطرف فقةبموا مرتبطا تنفٌذها ٌكون: مشروطة مقترحات تقدٌم. 11

 "الحق من كٌس من خٌر القوة من حفنة" : القوة. 12

 .حقٌقٌة بدٌلة فرصة المفاوض ٌتبنى :البدٌلة الفرص. 13

 .تماما صادقا المفاوض ٌكون أن ٌشترط :الخصم ثقة كسب. 14

 تضر مما أكثر تضره قد الخصم طلبات على الموافقة أن حإٌضا محاولة على ٌقوم دفاعً تكتٌك :ٌضرنً ما أكثر ٌضرك قد. 15

 .المفاوض

 .المطروح الموضوع على بهجوم المفاوض ضد الخصم هجوم صٌاغة :الهجوم صٌاغة إعادة. 16

 هجوم أو المعقولة غٌر الإقتراحات أمام الصمت وإستعمال, الخبرٌة الجمل من بدلا الأسبلة إستخدام :التوقف مع الأسئلة إستخدام. 17

 .مبرر غٌر

 . الخلبفات لحل منحازة غٌر أسسا ٌقترح أن ٌستطٌع الوسٌط :وسٌط إٌجاد.  18

 .الإختلبفات تقلٌص تم ما إذا معقولا ٌصبح الآخر الطرف موقف بؤن طرف كل ٌشعر عندما :الإختلافات تقلٌص. 19

 حول جدٌدة معلومات إعطاء•   الموقف.   عن التراجع صمللخ ٌتٌح أن شؤنه من ما إجراء إتخاذ •   :الآخر الطرف وجه ماء حفظ.  .20

 .موقفه فً تغٌٌرا الخصم ٌحدث أن مقابل حقٌقٌة قٌمة ذات لٌست إضافٌة تنازلات تقدٌم•     المطروحة القضٌة

 علٌه .تعدٌلبت  أٌة ٌجري أن قبل المقدم العرض على الخصم من واضحا ردا المفاوض ٌطلب :المقدم العرض على الرد طلب.  21

 .مقابل على الحصول دون تنازلات تقدٌم وتجنب, تنازل تقدٌم مقابل تنازل طلب :تنازلات على الحصول مقابل تنازلات تقدٌم.  22
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 :النفسً والتوافق العاطفً الاتزان. 1

 وتحلٌلها والوقابع الاحداث دراسة فً بالموضوعٌة الالتزام. 

 الآخر الطرف من والاثارة الاستفزاز محاولات فً قوعالو تجنب. 

 التفاوض جو فً توتر علٌها ٌترتب المدروسة غٌر والانفعالات الغضب حالات بؤن المفاوض اقتناع من تؤكد. 

 من الاخر الطرف ٌمكن نفسً موقف فً ٌجعله المحسوب غٌر وغضبه أعصابه فً تحكمه عدم بؤن المفاوض ادراك من تؤكد 

 .سرٌة معلومات على للحصول فرصة اي استغلبل

 ازدراء أو باستغراب الٌه النظر تجنب وكذلك الهدوء والتزام انفعاله عند الاخر الطرف مقاطعة تجنب. 

:                                                                                             والموضوعٌة المنطق. 2  

o الاعتبار بعٌن خذها ثم ومخاوفه ورغباته وآماله الآخر الطرف احتٌاجات ىعل بدقة التعرف 
o الحقابق وعرض بتحدٌد الاهتمام. 
o على الاشخاص. ولٌس والموضوعات القضاٌا على الحوار فً التركٌز 
o التفاوض. موضوعات مناقشة عند والحجج المنطقٌة الادلة ابراز 
o الطرفٌن مصلحة ٌحقق اتفاق الى للتوصل ٌسعى شرٌك أنه اعتبار على الآخر الطرف مع التعامل. 
o الآخر الطرف ومصالح أهداف من الادنى بالحد بالاعتراف النفس الزام. 
o الأهداف تحدٌد فً الواقعٌة من التؤكد. 
o التً تواجه الطرف الآخر. بالصعوبات الحالات بعض فً التعرف أن الملببم من 
o التً المواقف تلك عن للؤطراف الحقٌقٌة المصالح بٌن التعارض ٌبدو منها دق التً التفاوضٌة المواقف بٌن التمٌٌز ضرورة 

 .مشتركة أو واحدة المصالح تكون
o التفاوض. مراحل خلبل تظهر مشكلبت لأي الاخرى الاطراف من مقبولة موضوعٌة حلول عن البحث 

 . الثقة بالنفس: 3
 الرسمٌة غٌر الشخصٌة تصالاتالا خلبل من التفاوض اطراف مع والتفاهم الود من علبقات بناء. 
 المواثٌق احترام من للتؤكد بعمق وتحلٌلها الاتفاقات عن متصلة تارٌخٌة بٌانات توفٌر. 
 بناء متطلبات توافر من للتؤكد البشرٌة العناصر اتجاهات على والتعرف التفاوض اطراف لدى والفنٌة المادٌة الامكانٌات دراسة 

 .والمصداقٌة الثقة
 أخرى جهة من والحذر الحٌطة بسٌاسة والاخذ جهة من النٌة حسن وافتراض الثقة بٌن التوازن من بمملب قدر تحقٌق. 
 كافة مصالح تحقق التً المنطقٌة البدابل وتقدٌم التفاوض عملٌة تواجه التً المشكلبت لتفهم معا والقدرة الرغبة إبراز محاولة 

 الاطراف
 الضغط واسالٌب التهدٌد استخدام تجنب. 
 تجنبه من فلببد"  الكذب"  الثقة تزٌل التً العوامل نم إن. 
 مقابلها انتظار بدون مدروسة تنازلات تقدٌم. 
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