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 لفصل الأولا

 هتٌمهأو هموهفم ضوافتلا

 

 المسم الأول

 مفهوم التفاوض والمصطحات المشابهة  

 أولاً: تعرٌف التفاوض

 نذكرمنها الآتً: ،مختلفة لعلماء الإدارة وعلماء الاجتماع رمن وجهات نظنابعة هنان تعرٌفات كثٌرة للتفاوض 

 التعرٌؾ اللؽوي للتفاوض -1

a.  التفاوض هو عملٌة وضع الشروط أو  الإدارة والأعمال:الماموس الأمرٌكً الحدٌث لأعمال التفاوض فً مجال

 وٌمكن تحمٌمها من خلال الاجتماعات والمباحثات والمداولات. ،أو أكثر ،المعاٌٌر الخاصة بالاتفاق بٌن طرفٌن

b. لخص مفهوم التفاوض فً أنه ٌعنً الأمور التً تحل عن طرٌك المساومة. لماموس الأمرٌكً وستر:ا 

c. عرفت التفاوض بؤنه شكل من التفاعل تحاول فٌه الحكومات  :(7711) علوم الاجتماعٌةالموسوعة الدولٌة لل

أو ممترحات  ،العامة المتصارعة. وهو عملٌة صرٌحة تتعلك بمشروعات اوالمنظمات والأفراد إدارة بعض مصالحه

 مضادة.

أو تحمٌك  ،ل إلى اتفاق متبادلالتوص  ؽرض بم فٌها الافتراضات الصرٌحة مد  التفاوض هو عملٌة ت   (:7791كلً )اتعرٌف  -2

 مصلحة مشتركة فً أمر تتصارع فٌه المصالح.

أي هً عملٌة  ؛ل إلى اتفاق مشترنلتوص  لالمفاوضات هً عملٌة تجمٌع وجهات نظر مختلفة  (:7711تعرٌف زارتمان ) -3

 صنع لرار.وتفاعل، 

تسوٌة الاختلافات والبحث عن مناطك محل اتفاق و ،اوض تبادل وجهات النظرفالت (:7719تعرٌف بادلفورد ولٌنكولن ) -4

 أو التعاهد شفوٌاً أو كتابٌاً، رسمٌاً أو ؼٌر رسمً. ،والتوصل لبعض أشكال الاتفاق ،مشترن ومصلحة متبادلة

المفاوضات عملٌة من خلالها تتفاعل الأطراؾ لتطوٌر اتفالات ترشٌد وتنظٌم بعض جوانب  (:7791تعرٌف فٌشر ) -5

 مبل.السلون فً المست

بحٌث ٌحاول الطرفان  ،التفاوض نوع من الاجتماع بٌن طرفٌن بهدؾ الوصول إلى اتفاق (:7791تعرٌف سكوت ) -6

 الاتجاه نحو النتابج أو المخرجات الممبولة والتً تخدم مصالحهما.

لضٌة من  لالتفاوض هو مولؾ تعبٌري حركً لابم بٌن طرفٌن أو أكثر، حو (:7799محسن الخضٌري ) تعرٌف د. -7

واستخدام كافة أسالٌب الإلناع للحفاظ على  ،وتكٌٌؾ وجهات النظر ةمءٌتم من خلاله عرض وتبادل وتمرٌب وموا ،المضاٌا

فً إطار  ،أو الامتناع عن عمل معٌن ،المٌام بعمل معٌنعلى وللحصول على منفعة جدٌدة بإجبار الخصم  ،المصالح المابمة

ه من نمد إلى هذا التعرٌؾ الشامل وج  ورؼم ما ٌ   أو اتجاه الؽٌر. ،ٌة التفاوضٌة تجاه أنفسهمعلالة الارتباط بٌن أطراؾ العمل

أنه ٌظل ، كما ٌظل أكثر التعرٌفات منطمٌة بحجمه أو بصٌاؼته المركبة، فإنه خاصة فٌما ٌتصل بحجمه أو بصٌاؼته المركبة

 المتكامل.أكثر التعرٌفات منطمٌة ولبولاً للتعبٌر عن التفاوض فً إطاره 

وظؾ من أجل تبادل الأشٌاء التً نملكها وٌرٌدها ستخدم وت  أي أنها ت   ؛المتاجرة لكلمةإن كلمة المفاوضة هً مرادف  -8

"أعطنً بعض ما  :سد ضمنٌاً فً الممولةجء التً نرٌدها منهم. وبكلمات أخرى فإن فعل المساومة تتٌان بتلن الأشوالآخر

 أرٌد لكً أعطٌن بعضاً مما ترٌد".

وذلن للوصول إلى  ،ن لهما رأي مختلؾ على سعر صفمة تجارٌةاهو العملٌة التً ٌشارن فٌها طرفالتفاوض التجاري:  -9

وهذه مٌزة  ،تبادل المنفعةلاتفاق أنه أي  ؛وعادة ما ٌحدث الاتفاق فمط إذا وجد الطرفان أن الاتفاق ٌفٌد كلٌهما .اتفاق

 لٌاسٌة فً جمٌع معاملات الأعمال.
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 المصطلحات المشابهة للتفاوض:ثانٌاً: 

 على حك.هو اع ومعرفة من نهو تبادل الأفكار، وهو فن الخطابة، والهدؾ منه هو الإل التنالش: -1

ٌجمع إمكانٌات الجمٌع بهدؾ إٌجاد حل للمشكلة بؤسرع ولت ممكن. ؼٌر أنه لا هو إرادة خلك جو من الثمة، و التشاور: -2

 ٌإدي إلى إٌجاد نتٌجة فورٌة.

شكل كبٌر بمما ٌملل  ،وهو بشكل عام الثمن .وٌتمٌز بوجود اختلاؾ واحد ،وهو ٌرتكز على الكذب والؽش التلاعب: -3

فرص  تأمر واحد لل   ٌسجل للؤول هو خسارة للآخر. إذا التصر التفاوض على اختلاؾ ن كل ربحإإذ  ،مجال المنافسة

طمً ما عدا واحدة فهذا العنصر لد ٌهدد بإفشال نجاحها وإذا حلت الأطراؾ الموجودة جمٌع نماط الاختلاؾ بؤسلوب من

 المفاوضات إذا لم ٌكن بالإمكان معالجته.

 ٌفترض فٌه لدر من المساواة بٌن طرفٌن. –اتفاق بٌن طرفٌن أو أكثر للمٌام بعمل معٌن لتحمٌك منفعة  التعاون:  -4

 اً وٌؤخذ هذا التعارض صور .من البشرتعارض فً المٌم أو الأهداؾ أو الوسابل بٌن مجموعتٌن للمفهوم عام  الصراع: -5

وهو أحد  ،حركٌة، بمعنى أن أحد الطرفٌن ٌتخذ من التدابٌر ما ٌمنع الطرؾ الآخر من تحمٌك أهدافه. وهو عكس التعاون

 مناهج التفاوض وأسالٌبه.

بة والتً ، لهم العدٌد من الحموق والواجبات المتضارممتعارؾ علٌه المضٌة هو اصطلاح لانونً، أطراؾ المضٌة: -6

وتعد  ،المانونٌة ةالمواعد الأخلالٌ ًالرأي العام والمتخصصٌن ف لدىلذا فهً تثار  ؛ٌصعب الفصل بٌنها لصعوبة تداخلها

 الأطراؾ المشاركة.، أوهذه المواعد ملزمة للطرفٌن

وعلى  .لفترة لصٌرةبالإضافة إلى أن آثار المساومة تبمى  ،هً عملٌة بسٌطة لا تتطلب إلا الملٌل من الولت المساومة: -7

 ذلن فإنه عادة ما تطبك استراتٌجٌة  )أنا أكسب.. أنت تخسر(.

 ً  : بدائل التفاوض:ثالثا

من هذه البدابل مؤلوؾ للعامة والخاصة الذٌن اعتادوا استخدامه للحصول على ما بدٌل وكل  ،هنان بدابل عدة للتفاوض     

 والبدابل هً: .ٌرٌدون

وتتم عملٌة ممارسة الإلناع عادة فً أول  .)خدماتنا هً أفضل الخدمات وألٌمها( :تنطلك عملٌة الإلناع من ممولة الإلناع: -1

ً ما وكل مهارات  .ولكن الإلناع نادراً ما ٌحمك النجاح عندما تتعارض وتتنازع المصالح .الأمر حٌنما ٌرٌد الناس شٌبا

تكن فً حاجة إلى شًء ٌحمك مصلحة لن فإن الإلناع هنا لا ٌكون ناجحاً  ولكن إن لم ،البٌع هً فً الوالع مهارات إلناع

 مهارات من ٌمارسه.جودة مهما كانت 

ومفهوم التنازل أو النزول عند رؼبة أو  .%25وٌنطلك من ممولة "حسناً، سؤخفض السعر لن بممدار  التنازل/ المبول: -2

تفضل معها أن تمبل بالتنازل عما  ،مور تعمٌدات كثٌرةطلب الآخرٌن ٌمثل أحد الخٌارات لن عندما ٌصاحب بعض الأ

 فتتنازل وتمبل بما هو مطروح علٌن. وتستؽنً عما كنت ترٌده. ،أو أن تكون الأمور تافهة بالحد الذي لا ٌزعجن ،ترضاه

وٌنطلك من تلن الممولة التهدٌدٌة "علٌن أن تلبً طلباتً وإلا ..." فً بعض الظروؾ لد تستخدم أدوات  المهر/ الإجبار: -3

تفاعلاتن مع ولكن استخدام مثل هذه الوسابل والأدوات فً  .ووسابل الإجبار والمهر ضد الآخرٌن لكً ٌفعلوا ما ترٌده

زرع روح الانتمام عندما تحٌن ٌثٌر عداوة وٌأن  ذلن ؤنومن ش .الآخرٌن تجعلن تؽامر بوجود علالة طوٌلة الأمد معهم

وهً لا تتسم  ،وبالتالً فإن استخدام وسابل وأدوات المهر فً عملٌة التفاوض من الأمور التً لا ٌنصح بها ،الفرصة

بات ه ضرٌتوجبومن شؤنها كذلن أن تجمد الموالؾ وتإدي فً الؽالب إلى لٌام الأطراؾ الأخرى  ،بالعملانٌة الرشٌدة

 مضادة مماثلة.

أن  كلها حٌنما تدرن الأطراؾ .مرة أخرىنفسها "كٌؾ ٌمكننا تجنب حدوث المشكلة  :وتنطلك من ممولة حل المشكلة: -4

فإنه من الممكن فً هذا السٌاق أن تستخدم وسابل وأدوات  ،نوع من الثمة اوٌكون فٌما بٌنه ،جمٌعاً مشكلة مشتركة الدٌه

 حل المشاكل.

ومثال ذلن حٌنما ٌوجه الربٌس  .تعتبر عملٌة توجٌه التعلٌمات من العملٌات المإثرة فً بعض السٌالات التعلٌمات:توجٌه  -5

ن التعلٌمات الموجهة إلٌهم وحٌث تتٌح طبٌعة العلالة هنا أن ٌمبل المرإوس ،المباشر فً العمل توجٌهاته إلى المرإوسٌن

وفً حالة عدم التناع المرإسٌن بالتعلٌمات المطلوب  .تبار من رإسابهموأن ٌكونوا محل اع ،مهام عملهم ضمنها ووٌنفذ

 ما ٌمتنعون به فمط. ٌنف ذونتنفٌذها ٌجدوا الفرصة لمخالفة التعلٌمات، أو 
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ومع ذلن فإن مثل هذا الاختٌار لا  ،ٌعتبر التحكٌم أحد الخٌارات فً حالات عدم التمكن من الوصول إلى اتفالات التحكٌم: -6

 فٌترن ناتج "التفاوض" النهابً بالتحكٌم. ،ٌارات المرؼوب فٌها عادة لأنها تملص من لدرات المفاوضٌعد من الخ

 رابعاً: ممارنة بٌن بعض المصطلحات والتفاوض

 المساومة والتفاوض: -7

 التفاوض المساومة وجه الممارنة

 لضاٌا متعددة حدةالضٌة و اـاٌـمضـوع الـن

 علالات مترابطة علالات مستملة اتـعلالـوع الـن

 ٌؤخذ وٌعطً ٌؤخذ شخصٌةـمط الـن

 مدة طوٌلة مدة لصٌرة رـٌـؤثـتـن الـزم

 موزعة بٌن الطرفٌن مركزة فً طرؾ وةـمـز الـٌـركـت

 علاج مشترن صراع ةـعلالـكل الـش

 تعظٌم المكاسب خسابر للطرفٌن ةـمحصلـال

 

 الحوار والتفاوض: -1

 التفاوض الحوار وجه الممارنة

 الموضوع
منالشة مشكلة عامة/ خاصة أو منالشة مشكلة 

 .على المستوى الإللٌمً أو العالمً
 .منالشة مصلحة خاصة بالأطراؾ المتفاوض علٌها

 الهدؾ
وإبداء الرأي دون  ،المشكلة جوانبالإلمام ب
 .مسإولٌة

 ،تحمٌك مصلحة لأحد الطرفٌن من الطرؾ الآخر
 .مع الالتزام بما ٌتم الاتفاق علٌه

 أسلوب الإدارة
معلومات التً ٌتم الحصول علٌها من المنالشة 

 .ت ووسابل الإعلاماالمراجع والدراس
 ،أو التساوم التوفٌمً ،باستخدام التساوم الإكراهً

 .أو التساوم الإلناعً

 العابد
وإنما هً  ،لد ٌنتهً الحوار دون الوصول لنتابج

 ،وجهات نظر مختلفة فً موضوع لٌس له أهمٌة
 ،وضوع ؼٌر مباشرأو م

تحمٌك مصلحة الأطراؾ على الحصول 
 .المتفاوضة

 .مإتمرات التفاوض من خلال جلسات محددة أو أماكن مؽلمة ،المإتمرات وحلمات البحث المكان

 الخطة
لا توجد خطة للحوار وإنما تحدد موضوعات 

 .الحوار فمط
ً لجدول وبرنامج زمنً وتحدٌد نماط  ٌتم طبما

 ً  .التفاوض مسبما

 .ٌتم التفاوض سراً وعلانٌة .حلمات بحثٌة مؽلمة –حوار معلن  الإعلان

 الوسٌط
ولكن كل شخص ٌعبر عن  ،لا ٌوجد وسطاء

 .رأٌه فمط
 .ٌمكن أن ٌتواجد وسٌط لتمرٌب وجهات النظر

 .رسمًالٌتم على المستوى الرسمً وؼٌر  .ٌتم على جمٌع المستوٌات المستوى

 

**** 
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 الثانًالمسم 

 وخصائص التفاوض فً الأزمات أهمٌة

 أسلوب إدارة الأزمات الدولٌة: أولاً:

هً الأسلوب الضاؼط )الإكراهً(، والأسلوب التوفٌمً الذي ، تنحصر أسالٌب إدارة الأزمات الدولٌة فً ثلاثة أسالٌب     

 وسنتعرض لكل منها بإٌجاز كالتالً:. ٌتخلله التفاوض، والأسلوب الإلناعً

)الإكراهً(: عبارة عن مجموعة من التحركات )تصرٌحات/أفعال( تموم بها دولة ما تجاه دولة أخرى؛ الأسلوب الضاؼط  -1

 على الخصم من خلال التهدٌد باستخدام الموة.رادة وفرض الإ ،والتمسن بالمصالح ،بؽرض إظهار الحزم

بٌن مصالح أطراؾ الأزمة؛ من الأسلوب التوفٌمً: عبارة عن مجموعة التحركات )تصرٌحات/أفعال( تسعى إلى التوفٌك  -2

 أو تنازلات متبادلة. بهدؾ الوصول إلى معالجة سلمٌة وتسوٌة مرضٌة للؤطراؾ. ،خلال حل وسط

ي إلى تصعٌد الأزمة دلأن الأسلوب الأول )الإكراهً( ٌإ ؛الأسلوب الإلناعً: وهو ٌجمع بٌن الأسلوبٌن السابمٌن -3

ى تمدٌم سلسلة من التنازلات التً لد تصل إلى حد الإضرار بمصالح وتعمدها. والأسلوب الثانً )التوفٌمً( ٌإدي إل

 بحٌث ٌدعم كل منهما الآخر. ،الدولة. لذلن ٌجب الجمع بٌن الأسلوبٌن بشكل متناسك

 :أهمٌة التفاوضثانٌاً: 

أي ما  ؛تظهر ضرورة علم التفاوض ومدى الأهمٌة التً ٌستمدها من العلالة التفاوضٌة المابمة بٌن أطرافه :ضرورته .1

 تجنب المشاكل والصراعات بٌن الأطراؾ. بؽٌةٌتعلك بالمضٌة التفاوضٌة التً ٌتم التفاوض بشؤنها، 

 ،حتمٌته: ٌستمد علم التفاوض حتمٌته من كونه المخرج أو المنفذ الوحٌد الممكن استخدامه لمعالجة المضٌة التفاوضٌة .2

 دابمة طوٌلة الأجل. ولتمدٌم حل، أي والوصول إلى حل المشكلة المتنازع بشؤنها

 ثالثاً: خصائص التفاوض:

 وترٌد الوصول إلى حل لها. ،التفاوض: هو الأسلوب الوحٌد المتاح أمام الأطراؾ التً لها علالة بالمضٌة-1

توٌجاً كاملاً توؼالباً ما ٌكون  ،إذ ٌستخدم فً أكثر من مرحلة ،التفاوض ٌمثل مرحلة من مراحل حل المضٌة محل النزاع-2

 لمراحل.لهذه ا

 وأكثر ضماناً للاستمرار طوٌل الأجل. ،وٌحمك الهدؾ النهابً ،التفاوض ٌعد أشد لوة وتؤثٌراً فً الخصم-3

 ٌعتبر التفاوض مخرجاً نهابٌاً )نحو استمرار الأطراؾ(.-4

 ٌعتبر التفاوض أسرع وسٌلة لتسوٌة المنازعات والوصول إلى اتفاق.-5

 والوصول إلى اتفاق.التفاوض أرخص الوسابل لتسوٌة المنازعات -6

 فكري وعملً. دالتفاوض ٌحتاج إلى رش-7

 ن والهواة وجمٌع البشر.وفٌمارسه المحترف ،على أحد اً التفاوض لٌس حكر-8

 التفاوض ٌمكن ممارسته سراً وعلانٌة.-9

 متؽٌر.سواء كان توازن المصالح أو الموة أو المكاسب مع الزمن كعنصر فاوض ٌتٌح للؤطراؾ الاحتفاظ بالتوازن الت-10

 أو فنه. ،وهً عمل الرجل الدبلوماسً ،التفاوض هو الأسلوب الذي ٌدٌر به السفراء والمبعوثون العلالات الدولٌة-11

**** 
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 الثاّنًالفصل 

 مات التفاوضمجالات وشروط ومموّ 

إشباعاً لحاجاته  الن اسفهو فً علالات دابمة مع ؼٌره من  ،لا ٌستطٌع الإنسان ككابن اجتماعً أن ٌعٌش منفرداً عن الآخرٌن      

 ً لأهدافه. والمفاوضات هً الوسٌلة الأساسٌة التً ٌستخدمها الإنسان للحصول على ما ٌرٌده من الآخرٌن.. وكما أن وتحمٌما

ً بٌن المنظمات المختل فة، بهدؾ حل الخلافات المفاوضات تتم بٌن الأشخاص على المستوى الفردي الشخصً، فإنها تدور أٌضا

 وحسم المشكلات بٌن الأفراد والجماعات.

ً فً العلالات الدولٌة؛ لأنها ظاهرة       ورؼم أن ظاهرة التفاوض كظاهرة اجتماعٌة فً المجتمع البشري لا تمثل تطوراً حدٌثا

ً متمٌزاً بارزاً ب عد أن شملت جمٌع مناحى الحٌاة تعتبر من السمات، فإنها اكتسبت فً زمننا المعاصر أهمٌة خاصة وطابعا

والعسكرٌة.. الخ(. ولكن ٌجب أن ٌتم التفاوض بٌن الأطراؾ المعنٌة بشروط معٌنة  –والاجتماعٌة  –والالتصادٌة  –)السٌاسٌة 

ٌتمٌ د بها المتفاوضون، مثل التساوي فً الحموق والواجبات فً أثناء التفاوض، وامتلان المإثرات التفاوضٌة لإنجاح عملٌة 

 التفاوض، فضلاً عن وجود شروط للمضٌة التفاوضٌة ٌجب توافرها.

هنان ممومات تعمل على إنجاح التفاوض، ومعولات تعمل على إفشال التفاوض؛ لذلن سٌتم تناولهما فً هذا الفصل من خلال      

 الأمور الثلاثة الآتٌة:

 المسم الأول: مجالات التفاوض

 المسم الثانً: شروط التفاوض

 لثالث: ممومات التفاوضالمسم ا

 المسم الأول

 مجالات الـتفـاوض الـفَعـَّال

 :التفاوض فً المجال التجاري والالتصادي (7

ولد اكتسب الإنسان خبراته ومهاراته التفاوضٌة من خلال  ،من أهم المجالات التفاوضٌةالتفاوض التجاري والالتصادي:  . أ

ومن  المهارات التً ٌجب إكسابها للعاملٌن فً هذا المجال. من بٌنوتبادل السلع و ،الممارسة فً عملٌات البٌع والشراء

 ضمن هذه المجالات: 

التوافك مع ما ٌتطل به المستهلكون وممتضٌات حماٌة البٌبة. وهذا ٌستدعً التفاوض مع جمعٌات حماٌة المستهلن، والهٌبات  -1

 المشرفة على البٌبة، ولواعد منع التلوث... الخ. 

ن، أو الالتراض والاستثمار. وفً كل هذه العملٌات ٌتم التفاوض مع الموزعٌن، والجمعٌات الاستهلاكٌة، نشاط منح الابتما -2

 والبنون، وشركات توظٌؾ الأموال، والشركات الأخرى.. الخ.

 نشاط الإنتاج المشترن، والتعاون فً تمدٌم الخدمات، مثل التفاوض على إنتاج سلعة مشتركة، أو بالاشتران، مع شركات -3

 أخرى.

نشاط استؽلال فابض الطالة الإنتاجٌة والبٌعٌة، أو ما ٌطلك علٌه: الطالة التشؽٌلٌة العاطلة رؼم توافر كل ممومات  -4

 تشؽٌلها. وهو ما ٌتضمن التفاوض مع الشركات الأخرى لتؤجٌر جزء من الطالة، أو كلها.

 مٌة.نشاط الحصول على التصارٌح والموافمات والأذونات والإجازات الحكو -5

 نشاط الحصول على حموق الإنتاج، وحموق المعرفة، وامتٌازات العلامات التجارٌة وبراءات الاختراع. -6

نشاط الأفراد، والعلالات العمالٌة مع العاملٌن بالشركة، وما ٌتضمنه ذلن من توفٌر عمالة مدربة ومإهلة ولادرة وراؼبة  -7

وظٌؾ والتعٌٌن، والنمل، والأجور والرواتب والترلٌات ونظم فً العمل لدى الشركة من خلال إلناعها بسٌاسات الت

 المكافآت، فً أثناء العمل، أو فً نهاٌة الخدمة، أو فً الإحالة على المعاش.

 نشاط الإنشاءات والتوسعات والتحدٌدات الخاصة بالشركة. -8
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موم به، وما ٌتطلبه من المٌام بعملٌات نشاط التموٌل وما ٌتضمنه من ضرورة توفٌر الأموال اللازمة لإدارة النشاط الذي ت -9

 التفاوض مع:

  هٌبات(؛ ومع المساهمٌن الجدد. –شركات  –أصحاب المشروعات )أفراد 

 .البنون والمصارؾ، وشركات توظٌؾ الأموال، ومع الموردٌن 

 .بعض المستهلكٌن، وبعض الموزعٌن.. الخ للحصول على التموٌل المناسب منهم 

نشاط نمل المنتجات من مناطك إنتاجها إلى مناطك توزٌعها واستهلاكها؛ وما ٌتضمنه ذلن من تفاوض مع شركات النمل:  -10

 البري والبحري والنهري والجوي، وأصحاب السٌارات العاملة فً هذا المجال، حول شروط النمل وتكلفته..الخ.

لفة بإنتاجها، وما ٌتضمنه ذلن من عملٌات تفاوض مع كل من: نشاط توزٌع المنتجات والخدمات التً تموم الجهات المخت -11

 ومندوبً ورجال البٌع وكبار المستهلكٌن...الخ. –والوكلاء  –والموزعٌن  –وتجار التجزبة  –تجار الجملة 

نشاط التروٌج للمنتجات أو الخدمات التً تموم الجهات المختلفة بإنتاجها، وما ٌتضمنه ذلن من عملٌات تفاوض مع كل  -12

 –والمجلات  –والصحؾ  –ومدٌري ومندوبً وسابل الإعلان  –وكالات بحوث الإعلان  -من: وكالات الإعلان

 لفٌدٌو...الخ.ومنتجً وموزعً شرابط ا –والسٌنما  –والتلفزٌون  –والإذاعة 

نشاط الاستٌراد من الخارج من دول مختلفة، ومن مناطك إنتاج مختلفة داخل هذه الدول، ومن شركات مختلفة داخل هذه  -13

 المناطك.

نشاط تصدٌر منتجات الشركات للدول المختلفة وللؤسواق المختلفة داخل هذه الدول، ولمستوردٌن مختلفٌن داخل هذه  -14

 الأسواق.

صرٌؾ الفابض من المنتجات تامة الصنع، وفً طور الإنتاج، وتصرٌؾ الراكد والعادم والتالؾ من المواد نشاط البٌع ون -15

 الخام ومستلزمات الإنتاج.

 نشاط الشراء، وتؤمٌن الاحتٌاجات من مستلزمات الإنتاج والمواد الخام. -16

 بالأجل، وخصم الكمٌات.الأنشطة المالٌة فً مجال الإلراض، والالتراض، وتسهٌلات الموردٌن، والبٌع  -17

 فنون تعببة وتؽلٌؾ البضابع والسلع. -18

 المفاوضات فً مجال الأفراد وجذب أصحاب الخبرات وتعٌٌنهم. -19

 نشاطات وامتٌازات حموق الإنتاج والمعرفة والنشر. -20

 أنشطة الاستفادة من الخبرات الأخرى، والدخول فً مشارٌع مشتركة، أو تطوٌر الأداء التجاري. -21

 مع الهٌبات والجهات الرلابٌة، ومإسسات وجمعٌات المستهلكٌن وحماٌة البٌبة. التعامل -22

 خصائص التفاوض التجاري والالتصادي: . ب

 التكامل بٌن رؼبات كل ظرؾ. -1

 التناسب بٌن الحموق والالتزامات. -2

 الاتساق بٌن فترات كل طرؾ من أطراؾ العملٌة التفاوضٌة. -3

 التوافك بٌن الأذواق والدوافع للؤطراؾ المتفاوضة. -4

 العدالة فً محصلة، أو نتابج العملٌة التفاوضٌة للطرفٌن. -5

 التكٌ ؾ مع الظروؾ والأوضاع المحٌطة بالعملٌة التفاوضٌة. -6

 خاصٌة المرونة المناسبة لمواجهة الموالؾ الطاربة. -7

 ق.التزامن فً تنفٌذ الالتزامات والحصول على الحمو -8

 توازن المصالح بٌن الأطراؾ المشاركة فً العملٌة التفاوضٌة التجارٌة والالتصادٌة. -9

 السعً لاستمرار العلالات مستمبلاً. -10

 الزمن ٌلعب دوراً هاماً فً الاتفاق. -11

 التفاوض فً المجال الاجتماعً: (2

وٌبدأ بؤن ٌتعلم الطفل الصراخ  .احتٌاجاتههو التفاوض الذي ٌمارسه الإنسان منذ نشؤته بشكل ؼرٌزي للحصول على      

لابتسامة والكلمة والموة الجسدٌة فً علالاته مع اوٌتطور ذلن من خلال استخدامه  .أو ٌعبر عن آلامه ،طعامه لٌحصل على

الإلدام  تفاوض عند، مثلاً ، فهنان، وٌتطور شكل التفاوض عندما ٌتمدم الإنسان فً العمر المحٌط به. أو المجتمع تهأفراد أسر

 التفاوض مع الأبناء.، فضلاً عن العلالة مع الزملاء والجٌرانفً أثناء و ،حل الخلافات الزوجٌةعند و ،الزواجعلى 
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 :جتماعًالافً المجال مجال التفاوض  . أ

 مجتمع الأسرة. -1

 مجتمع زملاء المدرسة. -2

 مجتمع زملاء العمل. -3

 مجتمع الجٌران والمنطمة التً ٌعٌش فٌها الفرد. -4

حٌث ٌتؤثر الفرد بالمجتمع المحٌط به، وبهٌكل المٌم السابد فً هذا المحٌط والمسٌطر على المجتمع، وٌصعب عادة إن لم نمل      

مستحٌلاً، الخروج عنه فً أثناء المفاوضات؛ لأنها تخفك، أو لا تنجح، عادة فً المضاٌا الاجتماعٌة التً تمس المٌم السابدة أو 

 إطارها العام.

 التفاوض فً المجال الاجتماعً:خصائص  . ب

 ٌعتمد على التعامل مع المٌم. -1

 تحكمه اتجاهات ومٌول المتفاوضٌن. -2

 تحركه المٌول العاطفٌة والعادات والتمالٌد. -3

 ٌختلؾ حسب العمر والمستوى التعلٌمً والحالة الاجتماعٌة. -4

 الخبرة تلعب دوراً هاماً فً المولؾ التفاوضً. -5

 الوضع والمركز الاجتماعً ٌلعبان دوراً مهماً فً المولؾ التفاوضً. -6

 العوامل الدٌنٌة تإثر بشكل لوي فً التفاوض. -7

 محدود المرونة، وٌصعب تؽٌٌر مولؾ الأطراؾ فٌه. -8

 ارتباطه بمواعد السلون الحضاري. -9

 تعلمه بنمط حٌاة الفرد والأسرة. -10

 التفاوض فً المجال الثمافً والفكري:  (3

أو  ،إلى تؽٌر الاستراتٌجٌات التفاوضٌة بٌن الدول ،وتدفك المعلومات ،وتطور وسابل الاتصال ،أدت المتؽٌرات العالمٌة     

 أو الفبات الموٌة خارج أو داخل المجتمع. ،المجتمعات

ً؛ ولذلن أصبحت مهارات حٌث أثبتت الممارسات السابمة عدم جدوى اللجوء إلى الموة على المستوى الفردي والمحلً والدول     

الإلناع، والاتصال، والؽزو الفكري؛ للسٌطرة على ثمافة الآخرٌن من خلال تؽٌٌر المٌم، أو تدعٌمها، بما ٌحمك مصالح الطرؾ 

 الراسل، هً البدٌل المتاح والممكن.

ناصر التؤثٌر والإبهار والتثبٌت ت ستخدم وسابل الاتصال البسٌطة والمعمدة فً تحمٌك أهداؾ التفاوض الفكرٌة، حٌث تملن ع     

 للمعلومات والاتجاهات المطلوبة.

 التفاوض الثمافً والفكري: خصائص . أ

 نتابجها تحتاج إلى ولت أطول. -1

 تعتمد على الكلمة والفكرة والمعانً والصور. -2

 تحتاج إلى التعرؾ على لٌم واتجاهات الطرؾ الآخر. -3

 تحتاج للدراسة والتحلٌل والتخطٌط. -4

 الإلناع والإبهار.تعتمد على  -5

 تستخدم المعدات والأجهزة الحدٌثة. -6

 تعتمد على استمطاب بعض الرموز الفكرٌة لتروٌج أفكارها. -7

 

**** 
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 الثانًالمسم 

 شـروط الـتفـاوض الفعـاّل  

لكً ٌكون التفاوض ناجحاً ٌجب أن تتوافر له عدة شروط؛ لأن التفاوض هو محصلة تفاعل عوامل مختلفة متؽٌرة وثابتة؛      

 حتى ٌمكن الوصول إلى تعظٌم الأداء الخاص بالمفاوضٌن الذي ٌعتمد على المدرة والرؼبة لدى الفرد المفاوض.

ختٌار الأفراد الذٌن تتوافر فٌهم المدرات والخصابص والمإهلات الطبٌعٌة، وٌتم تحمٌك المدرة التفاوضٌة من خلال حسن ا     

 بالإضافة إلى تعلٌمهم وتدرٌبهم لإكسابهم الخبرة بالاحتكان وممارسة التفاوض.

أما عنصر الرؼبة فهو عنصر ٌتصل بالدوافع والمدركات والجوانب النفسٌة للفرد المفاوض ذاته، والتً ٌتطلب إحداث      

من التحفٌز المستمر لمعنوٌات هذا الفرد، وحل مشاكله، وتهٌبته نفسٌاً، للمٌام بعملٌة التفاوض، والحفاظ علٌه وحماٌته من مناخ 

أي مإثرات خارجٌة أو داخلٌة لد تإثر فٌه لبل أو فً أثناء العملٌة التفاوضٌة؛ لضمان الصفاء الذهنً، والتوازن العصبً، 

 ى ٌستطٌع إدارة العملٌة التفاوضٌة بنجاح وٌ حم ك الهدؾ المطلوب.والاتزان العاطفً النفسً له؛ حت

وبصفة عامة، ٌجب أن تتوافر عدة شروط أساسٌة للفرد المفاوض لبل الشروع فً العملٌة التفاوضٌة؛ حتى تزٌد فرص      

 النجاح فٌها. وهذه الشروط هً عبارة عن محددات للعمل التفاوضً، أهمها ما ٌلً:

 ٌة: الموة التفاوض .7

 ،ترتبط الموة التفاوضٌة بمدى السلطة والتفوٌض الذي تم منحه للفرد المفاوض، وإطار الحركة المسموح له بالسٌر فٌه     

ً ومعلناً  وعدم تعدٌه فً عناصر لما ٌتصل بالموضوع أو المضٌة المتفاوض بشؤنها. وٌجب أن ٌكون هذا التفوٌض مكتوبا

وٌجب  .واتجاهاتها تهمعلى علم بحدود حركوا حتى ٌكونفً التفاوض، عطت لهم الحك من جانب السلطة التً أ كلهم الفرٌك

 من أمرٌن أساسٌٌن هما:الحذر

 إطلاق الحرٌة الكاملة دون حدود أو ضوابط للمفاوض، بحٌث ٌكون هو السلطة، وهو المفوض فٌها. (1

 الجدوى. تمٌٌد حرٌة المفاوض، بحٌث ٌصبح مؽلول الإدارة، أو ٌصبح عدٌم الفاعلٌة أو (2

 .المعلومات التفاوضٌة: 1

واء كانت عن المضٌة، أو عن الموضوع التفاوضً، أو عن الطرؾ الآخر س ،المعلومات مهمة جداً فً عملٌة التفاوض     

الذي ٌتم التفاوض معه، والموى التً تدعمه، وتسانده، والمناخ الذي تسٌر فٌه عملٌات المفاوضات. وألل معلومات توفر 

 النجاح هً الإجابة عن الأسبلة الآتٌة:للمفاوض 

 من نحن؟ من خصمنا؟ ماذا نرٌد؟ كٌؾ نستطٌع تحمٌك ما نرٌد؟ . أ

 هل ٌمكن تحمٌك ما نرٌده دفعة واحدة؟ أم ٌتعٌن علٌنا أن نحممه على دفعات، وتجزبته للوصول إلٌه على مراحل؟. . ب

 ما هً الأهداؾ المرحلٌة؟ وكٌفٌة تحمٌمها؟ ولابد من معرفة الحد الأدنى فً كل مرحلة وأولوٌاتها.  . ت

 ماهً أدوات ووسابل الأفراد للوصول إلى تلن الأهداؾ؟ . ث

. بناء على هذه المعلومات ٌتم وضع برنامج زمنً للتفاوض محدد المهام والأهداؾ، وتتاح له الإمكانٌات وتوفر له الموارد     

 ووفماً لذلن تتم متابعة العملٌات التفاوضٌة، والتؤكد باستمرار من أن المفاوضات تسٌر فً الطرٌك السلٌم المرسوم لها.

تتولؾ المدرة التفاوضٌة على براعة ومهارة وكفاءة الأفراد أعضاء فرٌك التفاوض. وهذا ٌؤتً عن المدرة التفاوضٌة:  .3

 طرٌك الآتً:

 ك التفاوض.الاختٌار الجٌد لأعضاء فرٌ . أ

 تحمٌك الانسجام والتوافك والتكٌؾ بٌن أعضاء الفرٌك التفاوضً. . ب

 تدرٌب وتثمٌؾ وشحذ وتحفٌز وإعداد أعضاء الفرٌك المفاوض. . ت

 المتابعة الدلٌمة لأداء الفرٌك المفاوض ولأي تطورات تحدث لأعضابه، وعزله عن التؤثٌرات الخارجٌة. . ث

 الفرٌك المفاوض.توفٌر كافة الإمكانٌات المتاحة لدعم  . ج
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ٌتصل هذا الشرط بتوافر الرؼبة المشتركة للطرفٌن لحل مشاكلهم أو منازعاتهم بالتفاوض، والتناع الرغبة المشتركة:  .1

كل منهما بؤن التفاوض هو الوسٌلة الوحٌدة، أو الأفضل، لحل هذا النزاع، أو وضع حدود له. وأي طرٌك آخر ٌكون 

 مرهماً وباهظ التكلفة.

ومضٌعة للحموق  ،أكثر تكلفةحولها، فتركها  ٌمكن ترن النزاع أو المشاكل لابمة دون التفاوض لا نفسه الولتوفً      

أو العمل  ،لذلن لبل الدخول فً أي مفاوضات ٌجب التحمك من توافر هذه الرؼبة المشتركة ؛والمصالح المشتركة للطرفٌن

 عن طرٌك التفاوض.الحل بالطرؾ الآخر إلى الإحساس والالتناع  إٌصالعلى 

ٌجب توفٌر المناخ الملابم للبدء بالعملٌة التفاوضٌة، أو المضً فً سبٌل حلها، أو الوصول إلى نماط المناخ المحٌط:  .5

اتفاق بشؤنها، تمهد لإلامة العلالة أو التوصل للهدؾ المنشود. وٌتصل المناخ التفاوضً بجانبٌن أساسٌٌن هما المضٌة 

 أطراؾ التفاوض.المصالح بٌن  التفاوضٌة ذاتها، وتوازن

ً ما كانت عملٌة التفاوض وهدفها وخصابصها فإنها تتشابه فً  ،وبتوفٌر هذه الشروط ٌمكن البدء فً عملٌة التفاوض      وأٌا

 شروط المطلوب توافرها لها.ال

 

**** 
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 المخرجات
عملٌة 

  التفاوض
  مدخلات

 الثالثالمسم 

 ممومات الـتفـاوض الفعـال  

 التفاوض:أولاً: منظومة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 وتتكون من: ،منظومة التفاوض: هً مجموعة العلالات بٌن المتغٌرات أو العوامل المتفاعلة

العناصر التالٌة: أفراد فرٌك  وهً .ٌمصد بمدخلات التفاوض كل العناصر التً تدخل فً نطاق التفاوضالمدخلات:  .1

 الثمافٌة والاجتماعٌة لفرٌك التفاوض. العلالاتو ،سمات ولدرات المفاوضٌنو ،التفاوض

 .أثناء جلسة التفاوضفً ٌمصد بعملٌة التفاوض مجموعة الأسالٌب والطرق التً ٌموم بها المفاوضون  عملٌة التفاوض: .2

ٌفرض على المتفاوضٌن طرٌمة هو الذي ولكن المولؾ التفاوضً  ،نه توجد عملٌة ناجحة وأخرى فاشلةإولا ٌمكن المول 

 التفاوض.

البحث عن فرص النجاح، وتحدٌد الأولوٌات، والتعرٌؾ بالمشكلة، وخطوات التفاوض ٌمصد بها ترتٌب الأفكار،  ترتٌب     

 ،أن ٌبحث عن مصالحهمن فالمفاوض الجٌد لابد  .والتركٌز على المصالح ولٌس الموالؾ ،الولوؾ على عناصر الموة والضعؾو

 علىوهذه الماعدة تساعد المفاوض  .هو المدرة على التفرلة بٌن الثوابت والمتؽٌرات والأساس .لأنها تتؽٌر ؛ٌهتم بالموالؾ ولا

 .نفسه وإشباع حاجات الطرؾ الآخر فً الولت ،ته التفاوضٌة التً ٌعمل فٌها على إشباع حاجاتهٌتحدٌد استراتٌج

ه سلون حالة داخلٌة توج    ابالتفاوض بؤنه الالتهؾ الدوافع فً ععر  ت  ممومات الدافعٌة والوجدانٌة فً عملٌة التفاوض الفعال:      

 وتتمثل الدافعٌة فً ثلاث وظابؾ أساسٌة: .بؽرض تحمٌك النجاح فً المولؾ التفاوضً فٌهوتإثر  ،المفاوض

لأن الدافعٌة تنشؤ عن وجود حالة عدم اتزان بٌن  ؛ط الدافعٌة سلون المفاوض وتنمله من حالة السكون إلى حالة الحركةنش  ت   . أ

 مفاوض وبٌبته الخارجٌة.ال

 ه سلون المفاوض نحو تحمٌك النجاح فً عملٌة التفاوض.وج  ت  الدافعٌة عامل توجٌهً:  . ب

 والخطوات التالٌة التً ٌجب علٌه أن ٌسلكها فً عملٌة التفاوض.    ،تفٌد الدافعٌة المفاوض فً معرفة وضعه الحالً . ت

وٌمكن أن ٌسفر  .التفاوض االتفاوضٌة التً توصل إلٌها طرفالمخرجات تسمٌة على نتابج التفاوض  طلكت  المخرجات:  .3

 علٌه اللاتفاوض. كأو ٌإجل التفاوض وهو ما ٌطل ،أو عدم اتفاق ،التفاوض عن اتفاق بٌن الطرفٌن

ً منوٌعد تمسك ،ناتج التفاوض ٌتولؾ على مدى تمسن كل طرؾ بمولفه      من . وأحد المفاوضٌن بحل واحد ٌمثل مولفه ا

لد ٌوجد  ،وأفكار مبتكرة ،فً خلك إمكانٌات جدٌدة التفاوض نجحٌفمد  ،كنةمالشابعة عدم التفكٌر فً البدابل والحلول المالأخطاء 

 .نفسه فً الولت كافة  بٌنها الحل الذي ٌرضً مصالح الأطراؾ

ل إلى حلول وابك والمشكلات التً حالت دون التوصعٌعنً تحدٌد نسبة تحمٌك الهدؾ من المفاوضات، والالتموٌم:  .4

 فً مراحل التفاوض اللاحمة. راجعةلأنها تإدي إلى تؽذٌة  ؛عملٌة التفاوض تإث ر فًعملٌة التموٌم إذ إن  .مبتكرة

 التموٌم
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وذلن من خلال ترتٌب  ،ال فً سٌر المفاوضاتفهو العنصر الفع   ،ساعد على تحمٌك مصالح طرفً التفاوضٌكما أن التموٌم      

وصولاً إلى الهدؾ من عملٌة التفاوض. وهو الحل الممبول للمشكلة  ،دم انهٌار المفاوضاتدلٌك للؤلوٌات مع الحرص على ع

 موضوع التفاوض من جمٌع الأطراؾ المتفاوضة.

وهو ممثل لثمافة واتجاهات وسلون المجتمع  .ٌعتبر المفاوض بالنسبة للمتعاملٌن معه مصدر المعلومات المتاحمعولات التفاوض: 

ً وبما أنه الفرد الذي استمر علٌه الرأي لإجراء التفاوض إذاً هو الفرد الذي بٌده المرار .المادم منه لناة الاتصال مع ، وهو أٌضا

 ،وٌنمل للمسإولٌن ما ٌدور أمامه ،ن وضعه بدلة، وكذا علٌه أن ٌتنبؤ بردود أفعال من ٌفاوضه بدلةاذوٌه. وعلى المفاوض إدر

 دراستها والإعداد الجٌد لها. انهارتوإلا  ،وتولعاته لتطور المفاوضات

 الخلفٌة الثمافٌة؛ والثمافة الأصلٌة والثمافة الفرعٌة .1

 وسابل اتصال .2

 سوء اختٌار وإدارة الولت؛ وسوء اختٌار المكان. .3

***** 
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 لثالثاّالفصل 

 التفاوضإجـراءات 

 وإدارة المفاوضات وسنتناول كل منهما بشًء من التفصٌل.جراءات التفاوض جزبٌن أساسٌن هما الإعداد للمفاوضات تتضمن إ

 الأولالمسم 

 الإعـداد للـمتـفـاوضـات  

ٌعتبر الإعداد للمفاوضات عملٌة مستمرة على مدار العام مثل عملٌة التفاوض نفسها، فالمفاوضات لا تبدأ ولا تنتهً عند عرض 

 ٌجب استرجاعها وأخذها فً الحسبان مستمبلاً.لأن كل بٌان أو معلومة خاصة بوضع معٌن فً المفاوضات 

  أهمٌة عملٌة الإعداد للتفاوض: .1

ٌرتبط النجاح فً أي تفاوض بالإعداد والتجهٌز والتخطٌط لتنفٌذه بدلة وتظهر هذه الحمٌمة بوضوح فً مجال التفاوض،      

التخطٌط السلٌم هوالأساس الضروري لأي إنجاز تنفٌذي ٌمكن تحمٌمه، لذلن ٌجب الإعداد الجٌد للمفاوضات، ولا شن أن 

احه فً التفاوض عادة إما على اعتبارات الصدفة وحدها أو على أخطاء ٌرتكبها المفاوض الذي لاٌعد لجولاته التفاوضٌة ٌعلك نج

الفرٌك الآخر أو على مهارته الفابمة فً التفاوض التلمابً وكل هذه الاحتمالات ؼٌر مضمونة العوالب ولٌست مإكدة النتابج أو 

ستهدؾ الإعداد للتفاوض التجهٌز المسبك والتخطٌط ٌهً على أفضل تمدر لابلة لأن تدعم فرص نجاحها بالإعداد السلٌم للتفاوض. 

الدلٌك لكٌفٌة تنفٌذ المفاوضات بنجاح استناداً إلى التحلٌل السلٌم للمولؾ التفاوضً بجمٌع عناصره والاستخدام المرن لتلن 

ً التنبإ العناصر فً حدود المٌود المفروضة على المولؾ واستثماراً للفرص المتاحة به، كما أن الإعداد للتفاوض  ٌستهدؾ أٌضا

بالصعوبات التً ٌمكن أن ٌواجهها المفاوض وتطوٌر البدابل الممكنة للتؽلب علٌها، وٌساعد الإعداد الجٌد فً تملٌل المفاجآت فً 

 عملٌة التفاوض وبالتالً زٌادة المدرة على إدارة المفاوضات بنجاح.

 طبٌعة عملٌة التفاوض: .2

لتحضٌر والتهٌبة لبدء التفاوض وتوفٌر متطلباتها المادٌة والفنٌة والبشرٌة بما ٌمكن من إجراء ٌمصد بالإعداد للتفاوض عملٌة ا     

 عملٌة التفاوض بٌسر وفعالٌة تتضح أبعاد عملٌة الإعداد التحضٌر للتفاوض ومكوناتها من خلال إثارة التساإلات الربٌسٌة التالٌة:

ٌشلمها التفاوض؟ وما طبٌعة الارتباط بٌنها؟ وما هً المعلومات والبٌانات المطلوب توفٌرها  ؾما المضاٌا التً سو . أ

 موضوعات ولضاٌا التفاوض؟

 ما التجهٌزات المادٌة والفنٌة والبشرٌة اللازمة للتفاوض؟. . ب

 من سٌموم بالتفاوض؟ هل من هو خلال فرد واحد أو فرٌك؟. . ت

 التفاوض فً جولة واحدة أو أكثر؟.ما هو الولت الملابم للتفاوض؟ وهل سٌتم  . ث

 ما المكان الملابم للتفاوض وهل ٌكون لدى أحد أطراؾ التفاوض؟ أم فً مكان محاٌد؟ . ج

 زمة لتؤهلً فرٌك التفاوض؟.أعمال التفاوض؟ وما التدرٌبات اللا ما جدول . ح

  بمة لعملٌة التفاوض؟ ما الوثابك والمستندات اللازمة لعملة التفاوض؟ ما ما الاستراتٌجٌات والتكتٌكات الملا . خ

 التحضٌر الجٌد للتفاوض: .3

 عدة تساإلات ٌمكن إثارتها وتوفٌر الإجابة الملابمة لها للاطمبنان بؤنه تم التحضٌر للتفاوض بصورة جٌدة.  من خلال

 ما هً الأولوٌات؟ وكٌؾ ٌتم ترتٌبها؟ وكٌؾ ٌتم تحدٌد الأهداؾ النسبٌة؟ . أ

 داؾ والنتابج مرتبة حسب أولوٌاتها؟.هل لدٌن لابمة أو بٌان بالمطالب والأه . ب

 كٌؾ ستعرض مطالبن؟ وما هً وسابلن وأدواتن فً الـتؤثٌر على الأطراؾ الأخرى وإلناعها؟ . ت

 هل لدٌن تولعات دلٌمة عن احتٌاجات الطرؾ الآخر وأهدافه؟ وهل لدٌن لناعة بها؟ وهل الاستعداد لاستجابة لها؟. . ث
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 أنشطة عملٌة الإعداد:  .4

 الإعداد للمفاوضات المٌام بالأنشطة التالٌة:تتضمن عملٌات 

عندما ٌتهٌؤ المفاوض لعمل صفمة طوٌلة الأمد فإنه من الضروري أن ٌعد نفسه بصورة جٌدة لذلن الدراسات السابمة:  . أ

 ٌموم بعملٌات بحث ودراسة وتجمٌع معلومات كافٌة ودلٌمة عن الجهة التً سٌتم التفاوض معها فً المجالات التالٌة:

  التارٌخ السابك للجهة التً سٌتم التفاوض معها ودراسة أهم العملٌات أو الصفمات السابمة التً عمدتها أو بحث

 اشتركت فٌها.

  بحث أي مشروعات أو تعاملات فشل فٌها الطرؾ الآخر من التفاوض حٌث أنه ٌتعلم من فشله أكثر مما ٌتعلم

 من نجاحه.

  الآخر من التفاوض والمشروعات الأخرى التً رفضها ومدى ٌجب دراسة المشروعات التً تمدم بها الطرؾ

 مرونته فً التفاوض.

وٌمكن للدارس أن ٌتعرؾ على الموالؾ التً اتخذتها الشركات التجارٌة مثلاً بدراسة بعض عملٌاتها وصفاتها السابمة من خلال 

 بعض المصادر كالتالً:

 .الخطط المالٌة والموازنات التمدٌرٌة 

 ٌر.النشرات والتمار 

 .الحمابك والتحمٌمات المعلنة بالصحؾ 

 .المعلومات الثمافٌة والتعلٌمات 

 .تمارٌر الحكومة وهٌباتها المختلفة مثل سوق الأوراق المالٌة 

 .تارٌخ الشركة السابك والمدرج فً الأدلة التجارٌة أو دوابر المعارؾ العالمٌة عن الشركة 

من أكثر من مصدر. وٌوجد منظمات متخصصة فً الإمداد ماته بتؤكٌدها أن المفاوض الماهر لابد وأن ٌتحمك من صدق معلو

بالمعلومات الخاصة بالابتمان والأعباء المالٌة، وتستطٌع الشركات الراؼبة أن تحصل على تمرٌر كامل عن الزبون الذي تنوي 

 الارتباط به ممابل مبالػ بسٌطة.

هً أول خطوة أساسٌة للمفاوضات وتختلؾ الأهداؾ فً المجالات والموالؾ المختلفة ولكن بصفة تحدٌد الأهداف:  . ب

عامةٌمكن تلخٌص هذه الأهداؾ فً سد حاجة أو أكثر من حاجات الأطراؾ المتفاوضة لذلن ٌجب أن ٌكون هنان مرونة 

خرى الواجب مراعاتها عند تحدٌد فً الأهداؾ بحٌث ٌمكن أن تتؽٌر طبماً لظروؾ التفاوض. وهنان بعض العوامل الأ

 أهداؾ التفاوض منها: 

  جدول الأعمال(. –أٌن وكٌؾ تبدأ )محتوٌات المنالشة 

 .ماهً المضاٌا الربٌسٌة والثانوٌة 

 .الحدود الدنٌا والمصوى فً اتخاذ المرار لكل عضو من أعضاء فرٌك المتفاوض 

 .السلون والتصرفات أثناء المفاوضات 

تعتبر أي نمطة علٌها خلاؾ بمثابة لضٌة من المضاٌا التً ٌجب بحثها فً المفاوضات؛ وتكون وض: لضاٌا وموالف التفا . ج

ومنالشة كل عنصر على حده، أما النظر إلى المضٌة كوحدة  إذ ما تم تمسٌم المضٌة إلى عناصرالمضاٌا أكثر والعٌة 

 واحدة ؼالباً ما ٌنتج عنه مشكلة ٌصعب حلها.

من الواجب أن نتذكر دابماً أن ٌجب منالشة المشاكل ولٌس الطلبات؛ فإن الطلبات التً ٌمدمها أي فرٌك من الفرٌمٌن هً مجرد 

أحد الطرق لحل المشكلة ولهذا فإن منالشة المشاكل تإدي إلى تحدٌد ما إذا كان هنان حلول أخرى ٌمكن تمدٌمها للمضاء على 

الآخر أونتٌجة لتفسٌر أثناء المنالشة. نتٌجة لتدخل وسٌط أو نتٌجة لتؽٌر مولؾ الفرٌك  المشكلة. ولد ٌؽٌر الفرٌك مولفه

تعتبٌر التنازلات المتبادلة بٌن الفرٌمٌن من الأمور الضرورٌة لنجاح المفاوضات فإذا دخل كل الفرٌمٌن فً خاطا. 

لواجب أن ٌكون لدى كل مفاوض بعض المفاوضات بمولؾ جامد ؼٌر لابل للتنازل فإن المفاوضات ستفشل، لذلن فمن ا

 المرونة ٌمدم من خلالها تنازلات للطرؾ الآخر بشرط أن ٌمدمها فً الولت المناسب.
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لذلن لطرح المضاٌا أو حلها أثناء التفاوض لابد من اختٌار مكان مناسب لكلا الطرفٌن؛ وسنذكر مزاٌا وسلبٌات تحدٌد المكان 

  -التفاوض لعرض المضٌة أو المضاٌا:

 لموافمة أحد الطرفٌن فً استضافة المفاوضات: ا 

 تجهٌز وإعداد مكان التفاوضً سواء المادٌة للطرؾ الآخر.نمل عبء  .1

ضمان عزل الفرٌك المفاوضات عن التٌارات والتؤثٌرات الأسر والاجتماعٌة الأخرى التً تإثر على كفاءتهم  .2

 التفاوضٌة.

 بعٌداً عن روتٌن العمل الٌومً ومشاله الإدارٌة.تفرغ فرٌك المفاوضات لمهام العمل التفاوضً  .3

 ٌمكن استفاء بعض المعلومات التً ٌحتم على المولؾ عدم إعلانها بحجة ؼٌر متوفرة أثناء السفر. .4

 ٌعطً للفرٌك المستضٌؾ فرصة التفكٌر والرجوع لمستشار أو صاحب المرار الربٌسً لبل التولٌع. .5

 أو استضافة المفاوضات: التناوب بٌن الطرفٌن فً استخدام أماكن 

 ٌعطً الفرص كاملة بمبدأ المعاملة بالمثل لكلا الطرفٌن. .1

ٌادة فاعلٌة وكفاءة أعضاء الفرٌك التفاوضً فً الإحاطة بمدرات أعضاء الفرٌك والإلمام بالظروؾ التً  ز .2

 تإثر علٌهم.

  :اختٌار مكان محاٌد ٌتم الاتفاق علٌه للتفاوض فٌه 

 الجماهٌري أو العابدي أو النفسً الناجم عن الجمهور المحٌط لعملٌة المفاوضات. تملٌل فرص التوتر والشحن .1

سرعة إنجاز العملٌة التفاوضٌة وعدم تضٌٌع الولت أو الجهد أو التكلفة دون عابد تفاوضً مناسب أو  .2

 الانشؽال فً أمور جانبٌة لاتخدم لضٌة التفاوض الأساسٌة.

 اهتمامها ولدراتها ومتابعتها للمضٌة التفاضٌة.  جذب واستمطاب مزٌد من الجماهٌر وتنشٌط .3

 الاستفادة الكاملة من التسهٌلات المتاحة بمكان التفاوض. .4

تحمٌك درجة مناسبة من الأمن المتبادل لطرفً العملٌة التفاوضٌة من حٌث توفٌر الحماٌة المزدوجة لأفراد  .5

 الفرٌك التفاوضً.

 عملٌة التفاوضٌة.مساعدة أطراؾ الفرٌمٌن على التفرغ التام لل .6

ً ما ٌموم كل طرؾ من أطراؾ التفاوض  جدول أعمال المفاوضات: . د بإعداد أجندة عامة وأخرى تفصٌلٌة حٌث ؼالبا

تعرض الأجندة العامة على الطرؾ الآخر بٌنما ٌحتفظ بالأجندة الثانٌة للاستخدام الشخصً فمط لأنها تحتوي على 

على العناصر الؽٌر  الأجندة الخاصة هالمنالشة أو المساومة علٌها كما تحتوي هذالطلبات والحاجات فمط التً لاتمبل 

مطروحة للمنالشة ؾ حالة الموالؾ الشدٌدة. وندما ٌعلن الطرؾ الآخر على الأجندة ذلن ٌعنً أنه تفهم طلبات الطرؾ 

ة وأرجاء الصعب إلى ولت لاحك الأول وٌعد نفسه للمواجهة والمنالشة فً حلسات المفاوضة. أن البدء بالمضاٌا السهل

ٌمكن أن ٌخلك جو من الثمة المكتسبة من خلال حل هذه المضاٌا السلطة وما ٌتبعه من كسب متبادل من الثمة، الأمر الذي 

 ٌساعد على تهٌبة الجو لخلك المرونة اللازمة لحل المشاكل الصعبة.

درٌن على ممارسة واجباتهم بفن والتدار فإنه ٌجب لكً تتحسن مهارات المفاوضٌن ٌصبحوا لاالتدرٌب طوٌل الأجل:   . ذ

إخضاعهم لبرامج تدرٌب طوٌلة الأجل ومستمرة ٌمرون بها خلال الفترة التً لا ٌكون بها مفاوضات فعلٌة بالمنظمة. 

وٌركز التدرٌب على تطبٌك علم نفس والتنبإ حتً ٌستطٌعوا معرفة سلون وتحركات خصومهم أثناء المفاوضات. كما 

لتدرٌب على تنمٌة مهارات الاستماع لدى المفاوضٌن لكً ٌستطٌعوا حل المشاكل الصعبة تعتبر الطرق الإدارٌة ٌركز ا

الدراما النفسٌة والدراما الاجتماعٌة والسلوكٌة من أنسب الأسالٌب للاستخدام فً عملٌات التفاوض وتشمل هذه الطرق 

 والتفكٌر الخلاق والمإتمرات.

 

 مكان للتفاوض إعداد

 تتضمن عملٌة الإعداد مجموعة متكاملة من الأنشطة والخطوات هً:

 اختٌار لاعة التفاوض الخطوة الأولى:
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ٌشترط أن تكون لاعة التفاوض الربٌسٌة مناسبة من حٌث الحجم ومن حٌث الاتساع ومن حٌث التجهٌزات، ٌسهل الوصول إلٌها، 

ن الضوضاء أو الصخب وٌكون متوافر بها أماكن مناسبة لعمد وٌسهل تؤمٌنها وحماٌتها وفً الولت نفسه معزولة بعٌدة ع

 الاجتماعات فً حجرات جانبٌة أو لتداول الرأي مع المستشارٌن.

 تجهٌز لاعة التفاوضالخطوة الثانٌة: 

 ٌتم تجهٌز لاعة التفاوض الآتً:

 لفة الآتٌة:مابدة التفاوض الربٌسٌة التً سٌتم الاتفاق علٌها والتً ٌتم أخذها من النماذج المخت -1

ٌجلس على كل جانب أفراد فرٌك التفاوض وفماً لترتٌب كل أمام نظٌره من المتخصصٌن وٌتوسط كل مائدة مستطلٌة:  . أ

 جانب فٌها ربٌس الفرٌك كما ٌلً:

ٌة
ار

رت
سك

 

سكرتارٌة لانونً تجاري رئٌس عضو فنً عضو مالً
 

 مائدة مستطٌلة

 لانونً تجاري رئٌس عضو فنً عضو مالً

 التفاوض بٌن الأعضاء على هذا النحو خاصة فً جلسات التفاوض لبل النهاٌة ٌتم

 مائدة التفاوض على شكل حدوة الحصان: . ب

 سكرتارٌة لانونً مالً تجاري فنًعضو 

 التفاوض على شكل حدوة الحصانمائدة 

 سكرتارٌة تجاري رئٌس عضو فنً عضو مالً

 

 مائدة التفاوض المستدٌرة: . ح

وهً أكثر الموابد تفضٌلاً لإضفاء نوع من التفاهم والانسجام وتضٌٌع الفوارق بٌن أعضاء الفرٌك التفاوضً وعدم إظهار أٌهم الربٌس من 

 العضو وتؤخذ الشكل: 

وهً تشبه إلى حد كبٌر مابدة التفاوض المستطٌلة وأن كانت تستخدم فً حالى اتساع جلسات التفاوض مائدة تفاوض بٌضاوٌة:  . ث

 حتٌاجها إلى توافر عدد من الأفراد والمتخصصٌن الذٌن سٌدلى كل فرد منهم برأٌه أثناء الجلسة وتؤخذ الشكل التالً:وا

ً بماعة التفاوض الربٌسٌة أو فً جوانبها حٌث ٌنتمل آلٌة أعضاء فرٌك التفاوض من الجانبٌن، الصالون التفاوضً:  . ج صالون ملحما

احة أو لتعمٌك الصلات والنعرفة بعضهم ببعض وٌجب أن تكون المماعد مرٌحة ذات شكل لإنعاش التفاوضٌة أو الاسترخاء والر

ً أن ٌكون كل ممعدٌن منفصلٌن وفً ركن بعٌداً عن المماعد الأخرى وأن لاٌزٌد كل  خاص ٌساعد على الاسترخاء وٌفضل دابما

 أربعة مماعد. مجموعة فً ركن بعٌداً عن المماعد الأخرى وأن لاٌزٌد كل مجموعة المماعد عن

 أما عن تجهٌزات لاعة المفاوضات على النحو التالً:

 تجهٌز لاعة التفاوض بؤجهزة التكٌٌؾ والإنارة المناسبة. .1

 تجهٌز لاعة التفاوض بمساعدات تدرٌب مناسبة. .2

 تجهٌز مكان التفاوض بؤجهزة الاتصالات الحدٌثة. .3

 فة.تجهٌز ملحك بجوار مكان التفاوض للمشروبات والأطعمة الخفٌ .4

 تأمٌن مكان التفاضالخطوة الثالثة:

تؤمٌن أماكن الجلسات ضد التدخل واسترلاق السمع من جانب الطرؾ الثالث الذي ٌرؼب فً إفشال المفاوضات. لذلن ٌتم المٌام بالأعمال ٌتم 

 الآتٌة:

للتنصت على ما ٌدور فً  اختبار سلامة المكان من الناحٌة الأمنٌة وخلوها من أجهزة التنصت واسترلاق السمع الموضوعة .1

 الجلسات.

 اختبار سلامة الحراسة المزدوجةعلى جلسات التفاوض للحٌلولة دون حدوث أي شًء ٌفسد العملٌة. .2

 اختبار مدى كفاءة السكرتارٌة فً حفظ الأسرار وولابع الجلسات التفاوضٌة. .3

**** 
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 الـثـانـًم ـمسـال

 خـطـوات الـتـفـاوض

 الإعداد للبدء فً عملٌات التفاوض الخطوة الأولى:

 وات التالٌة:فً فترة الإعداد للبدء فً عملٌات التفاوض ٌجب اتباع الخط

تحدٌد الموضوع بشكل واضح وصرٌح: هنان موضوع أو مشكلة ٌجب حلها عن طرٌك النماش والحوار للوصول إلى  .1

 دنى الممبول من المكاسب.اتفاق ٌرضً الطرفٌن المتفاوضٌن وٌضمن لهما الحد الأ

 الاتفاق بٌن الطرفٌن على مبدأ التفاوض. .2

اختٌار الوفد المفاوض: وهو موضوع ٌجب إعطابه أهمٌة خاصة حٌث أن انتماء أفراد فرٌك التفاوض ٌتولؾ علٌه النجاح  .3

المفاوض الربٌسً أو الفشل فً المفاوضات. وبعد الاختٌار ٌتم رسم الأدوار لأعضاء الفرٌك واخٌار ربٌس الوفد أو 

 وتحدٌد مرالب وأمٌن السر للوفد بالإضافة إلى المستشارٌن الأخصابٌٌن.

ٌجب أن ٌكون عند المفاوض معلومات وافٌة عن الطرؾ الآخر المفاوض وعن مطالبة، الحدود الدنٌا التً ٌمكن أن ٌمبل  .4

مستواهم العلمً وخبرتهم السابمة فد )بها  وكذلن معلومات عن ربٌس الوفد المفاوض الآخر وعن كل عضو م أعضاء الو

 ودراسة سٌكولودجٌة لشخصٌتهم وعاداتهم وتمالٌدهم ونماط الضعؾ لدى كل منهم(.

 تحدٌد موعد ومكان التفاوض. .5

 استمبال وإشراؾ على إلامة الوفد فً مكان مناسب. .6

العامة للوصول إلى الفهم المتبادل ٌجب أن ٌسبك الاجتماع الأول اتصالات بٌن أعضاء الوافدٌن للتعارؾ وتبادل الآراء  .7

 لاحتٌاجات كل طرؾ دون أٌة مولؾ. وٌكون ذلن بزٌارة الوفد المفاوض فً مكان إلامته أو إلامة حفلة ودٌة.

فً الجلسة الأولى الرسمٌة ٌجري التعارؾ بجو من البساطة والمحبة بعٌداً عن التشنج والانفعالٌة وٌتم الاتفاق على جدول  .8

لمبادرة فً إعداد هذا الجدول، وتحدٌد المبادئ التً سوؾ ٌتم التفاوض بموجبها، حٌث تكون هنان بعض الأعمال وٌجب ا

 المضاٌا فً جدول الأعمال، من المهم معالجتها مباشرة، ولضاٌا أخرى من الممكن تركها إلى ولت مناسب آخر.

رٌة والمفاوضات المتعلمة بحل مشاكل النزاع مسؤلة التولٌت لها أهمٌتها فٌما ٌتعلك بالمفاوضات التجارٌة والاستثما .9

 والحروب، حٌث ٌحدد المولؾ اللازم للتفاوض باتفاق الطرفٌن.

ً طوٌلاً فً الإعداد  أما فٌما ٌتعلك بالمفاوضات السٌاسٌة والالتصادٌة ذات الأثر البعٌد فٌمكن أن ٌؤخذ الجانب المفاوض ولتا

 اوضات.والدراسة والتمهٌد الكامل لبل البدء فً المف

 حدٌد الأهداؾ وأولوٌاتها: ت .11

 ٌجب على كل وفد مفاوض أن ٌحدد أهدافه بشكل دلٌك وإن تكون هذه الأهداؾ مرتبة بحسب أولوٌاتها. . أ

أن تكون أهداؾ المفاوض والعٌة وممكنة التحمٌك، وفٌها مجال للمساومة بؤن ٌكون لها حد أعلى وأدنى لاٌمكن النزول  . ب

 عنه.

 الأبحاث: .11

اوض إعدادها لأنها تموم على استمصاء البٌانات بالملاحظة أو بالتحلٌل أو بالاختٌار العلمً وباتخاذ ٌجب على كل مف . أ

 وجهة نظر جدٌدة مع تكرار الملاحظة والوصول إلى نتابج جدٌدة.

 من شؤن الأبحاث المعدة أن تبسط الموضوع أو المشكلة وٌجب عدم الخلط بٌن المشكلات العادٌة والصعبة. . ب

 ل التفاوض ٌبنً علٌها الخطة أو التخطٌط حتى ٌصل إلى وضع استراتٌجٌة مسبمة مرنة واضحة.الأبحاث لب . ت

فً التفاوض لأن البحث ٌشمل علم النفس والاجتماع لأنه ٌهدؾ إلى التفسٌر والتنفٌذ والضبط، ٌلعب علم النفس دوراً هاماً  . ث

ما ٌكون علٌه سلوكه أثناء المفاوضات تجاه التعرؾ على الدوافع السلوكٌة للطرؾ المفاوض الآخر بفصد التنبإ ع

 التؤثٌرات والمنالشات المختلفة أمر هام وضروري.

 الاستراتٌجٌة: .12

الاستراتٌجٌة هً العلم والفن لاستخدام الموة المسلحة لدول محاربة لتحمٌك أهداؾ الحرب أو أنها العلم والفن  . أ

 و فً معركة فً ظروؾ مواتٌه.الخاصان بالمٌادة العسكرٌة اللذان ٌتوسل بهما لمجابهة عد
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بتطور العلوم والفنون والصناعات والعلالات الدولٌة والدبلوماسٌة ونشؤت المشاكل فً كل حمل ومجال، استدعت  . ب

 لحل كل منها إلى إجراء المفاوضات للوصول إلى لاسم مشترن للوفاق.

 الاستراتٌجٌة هً حشد الموارد المتاحة لتحمٌك الهدؾ المرجو. . ت

 ٌة فً مٌدان التفاوض ٌجب أن تكون مرنة.الاستراتٌج . ث

والصلاحٌات وعلى الوفد تحدٌد المفاوضٌن: ٌجب التؤكد من تساوي الطرفٌن المتفاوضٌن من حٌث مستوى المسإولٌة  .13

ً من أن الطرؾ الآخر له الصلاحٌة الكافٌة للبت فً الاتفالٌة التً سٌتم التوصل إلٌها نتٌجة  المفاوض التؤكد أٌضا

 المفاوضات.

 عملٌة التفاوض والاتفاق على جدول الأعمال وتمدٌم الممترحات: الخطوة الثانٌة:

تعود أهمٌة الاجتماع الرسمً الأول أنه ٌتم فٌه التعارؾ أعضاء الوفد مفاوض على بعضهم البعض، وبعد الاتفاق على  .1

مكن الاستمرار فً الجلسة جدول الأعمال وتحدٌد موضوعات النماش وترتٌب أولوٌات الموضوعات المطروحة للحوار ٌ

لمتابعة البحث ولكن من الأصح أن ترفع الجلسة لمدة لصٌرة لاستراحة. وفً هذه الفترة ٌزٌد التعارؾ بٌن أعضاء الوفد 

 وتكسر الحالة النفسٌة بٌنهم استعداداً لاستكمال جدول الأعمال.

 صول إلى أهداؾ بؤسرع ولت ممكن.الممترحات الواضحة والمحددة الأهداؾ لد تختصر الولت وتساعد على الو .2

الطرؾ الذي ٌمدم ممترحات واضحة عادة ما ٌمسن بزمام المبادرة لأن الممترحات ؼٌر العملٌة لد تطٌل فترة التفاوض  .3

 وٌكون نتابجها سلبٌة حتماً.

 ٌجب على الوفد المفاوض إعداد أكثر من بدٌل لممترحاته حتة ٌصل ؼلى هدفه. .4

 مطالب العامة والتسامح فً الخصوصٌات وتحدٌد الشروط وعدم سماح لأي ؼموض.ٌجب التشدد فً المبادئ وال .5

 التولٌت مهم بالنسبة للطرفٌن بعد استعراض جدول الأعمال ٌجب الاتفاق على تولٌت المفاوضات. .6

 ٌجب استمرارٌة أعضاء الوفد المفاوض لدر الإمكان وطوال مدة التفاوض. .7

 دامها من الركابز التً تهم كل وفد مفاوض.الحصول على المعلومات والبٌانات واستخ .8

من الممكن تحدٌد المصاد العامة للمعلومات بالبٌانات المستفادة من النشاطات الالتصادٌة المختلفة والبٌانات المالٌة  .9

 للشركات فً تمارٌرها السنوٌة.

 المباحثات والاستعداد للمنالشة والحوارالخطوة الثالثة: 

مرٌح وإٌجابً لكلا الطرفٌن؛ ولٌكن الحوار الأول فً أسلوب عرض وجهات النظربعٌداً عن  ٌجب أن ٌكون هنان انطباع .1

 الخلافات. ذلن من خلال الابتسامة والنظر إلى أعضاء الوفد بشكل مباشرة مهما كان موضوع التفاوض صعباً ومحرجاً.

 لتكون الشروط عند بدء التفاوض صعبة والتنازلات صؽٌرة. .2

طرؾ الآخر أو مهاجمته أو لومه وتركه ٌمدم ممترحاته والاستماع له بهدوء وتدوٌن الملاحظات ٌجب تجنب مماطعة ال .3

 اللازمة للرد فً الولت المناسب.

 مط والإنصات بشكل جٌد لطرؾ الآخر.التكلم عند الضرورة ف .4

لدٌن كل الأمور فً بعد تمدٌم الطرؾ الآخر ممترحاته ٌجب إلا تلزم نفسن بؤي من الممترحات التً طرحها حتى تتوضح  .5

 محمل سٌر المفاوضات وفً الأٌام الأخٌرة منها.

فً حالة التوضٌحات المتعلمة بالممترحات المتضمنة آراء أو وجهات نظر ٌجب توخً الحذر والانتباه حتى لا تتحول  .6

 المباحثات إلى جدل ومناظرة.

باته وموالفه على المواضٌع المطروحة فً عند إجراء الحوار بٌن الطرفٌن المفاوضٌن دع الطرؾ الآخر أن ٌبرر طل .7

 المفاوضات.

 ٌجب التمٌٌز بٌن الرأي والولابع والحمابك. .8

 أثناء المنالشة تمدم التراحات شفوٌة ومن الأفضل أن تكون مكتوبة لإعطاء الفرصة لدراستها. .9

 فاوض.من الأفضل تناول المضاٌا التً علها خلاؾ ألل من الأول لأن النجاح فٌها ٌعطً دفعة للت .11
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 استخلاص اتجاهات ومولف الطرف الآخر وتلافً المأزق:الخطوة الرابعة:

بعد الجلسة الأولى والثانٌة التً حدث فٌها حوار ونماش أصبح عند كل طرؾ مفاوض فكرة واضحة عما ٌرٌده الطرؾ  .1

 الآخر.

وضرورة تجاوز المتنالضات ٌجب توضٌح المعلومات المتبادلة لتلافً التوتر والإحراج فً الموضوعات الشابكة  .2

 البسٌطة بعبارات رلٌمة حتى لاتتحول المباحثات إلى جدل وإربان للمفاوضات.

فً دفع المفاوضات ة الوفد أي مدى أعطٌت الطرؾ الآخر إشارات تدل على رؼبإلى تمدم فً المنالشات وما مدى   .3

 .إلٌها بطرٌمة ما الإشارةوتجدد رة الفكتعاد  نتبه الطرؾ الآخر إلى هذه فٌجب أنخطوة للؤمام وإذا لم ٌ

 ٌجب معالجة الأخطاء أو الهفوات التً تمع أثناء المفاوضات بروح رٌاضٌة والإصرار على تحمٌك هدؾ التفاوض. .4

 أثناء الحوار ٌجب إجراء تحلٌل لما ٌود الطرؾ الآخر تحمٌمه. .5

 الذي ٌبحث عنه.أن تكون مستمعاً بانتباه سوؾ ٌعطً الطرؾ الآخر لاشعورٌاً الاعتراؾ  .6

 ٌجب أن تتبٌن إذا كان الطرؾ الاخر ٌصر على راٌة وهل هذا الإصرار حصٌلة الثمة بالنفس أو عدمها. .7

 لاحظ الإشارة من الطرؾ الآخر وحاول أن تطلب المزٌد من التوضٌح. .8

اوضات عند فً حال وصول المباحثات إلى نمطة التطوٌل والتسوٌؾ والمماطلة فهذا ٌعنً إما عدم وضوح هدؾ المف .9

الجانبٌن أو إحداهما أو عدم استعداد أحد الأطراؾ للوصول إلى نتٌجة وفً هذه الحالة ٌجب العمل على تؤجٌل المباحثات 

 وترن الباب مفتوحاً للماء آخر ومناسب.

وة عندما ٌصل الطرفان إلى مرحلة "عدم التمدم" فً المفاوضات؛ ضمن الإجراءات المحتملة تؤجٌل المفاوضات؛ أو دع .11

 لتراح ما.أو تراجع عن امن المسإولٌن الطرؾ الذٌن ٌمثلوهم؛  أحد الأطراؾ لتعدٌل ممترحاته؛ أو طلب استشارة

 الإعداد للمرحلة الثانٌة من المفاوضات وتمدٌم ممترحات منمحة: الخطوة الخامسة:

ل المفاوضات حول إمكانٌة إشارة أخرى بدرت منه خلا وأٌة ٌجب أن تشخص مخاوؾ الطرؾ الآخر، أهدافه وأولوٌاته، .1

 تنازله عن موالفه التفاوضٌة الأولى.

 إعادة النظر فً الأهداؾ الأولى التً طرحت على مابدة المفاوضة، والممارنة بٌن المطلوب والممكن. .2

ً لأن الطرؾ الآخر لد فهم أنه لوي من الثابت أن المفاوض الذي ٌمدم تنازلات مبكرة ألرب  .3 فٌما بعد أن ٌظهر تعاونا

 وجدٌر وصلب لذلن ٌزٌد المٌل نحو التنازلات الإٌجابٌة فً الممابل على المضاٌا ذات الأهمٌة الحمٌمٌة.

 أن الذي ٌسؤل فً البداٌة عن المزٌد وٌمدم الملٌل، عادة ما ٌنتهً إلى الحصول على الكثٌر وتمدٌم الألل. .4

مخاوؾ الطرؾ الآخر بعٌن الاعتبار عند تمدٌم هل هنان ما ٌكفً لتبرٌر إعداد ممترحات جدٌدة وهنا ٌجب أخذ بعض  .5

 الممترحات الجدٌدة.

ماهً التنازلات التً تنتظرها من الطرؾ الآخر؟ وما هً التساإلات التً ستنوه ضمناً بؤنن مستعد لمنحها؟ وماذا ترٌد  .6

 بالممابل؟

تصال وترتٌب طلباتن المصوى عند استخدام استراتٌجٌة المولؾ الألصى تشدٌداً ٌجب أن تكون حرٌصاً وماهراً فً الا .7

 وتنازلات الدنٌا حٌث أن هنان مخاطرة من أن ٌستدٌر الطرؾ الثانً إلى مولؾ مشابه رافض.

 ٌجب فحص البدابل الممكنة والمتؽٌرات التً ٌمكن استخدامها كؤداة ضؽط للمساومة فً المرحلة المادمة. .8

 المفاوضة: الخطوة السادسة:

على الكسب على حساب الآخرٌن وبعد التطور فً أسالٌب التفاوض وأنواعه حلت كان التفاوض البدابً ٌعتمد  .1

 استراتٌجٌة الكسب المتبادل.

 ٌجب أن ٌعترفا الطرفان بحك كل منهم بصدد المضاٌا المطروحة، ونماط الاتفاق، ونماط الاختلاؾ بٌنهما. .2

 شروط، أي لا تعطً أي تنازل إلا بشرط.المانون الأساسً فً عملٌة التفاوضٌة أن كل عرض وممترح ٌجب أن ٌكون م .3

 لاتنازل عما لن حك  فٌه، وتشدد فٌما لٌس لن حك فٌه. .4

 لرر مسبماً ما ترٌده من الطرؾ الآخر ممابل تنازلات تمدمها له واي إشارة للطرؾ الآخر لما ترٌد تنفٌذه. .5

 إذا كان رد فعل الطرؾ الآخر إٌجابٌاً، لدم ممترحاتن كتابٌة. .6

 تً لم ٌتم الاتفاق علٌها واستخدامها كؤدوات ضؽط على الطرؾ الآخر.احصر النماط ال .7
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ً من الطرؾ الآخر فلا ضرر من إثارة موضوعات سبك وتم الاتفاق على تسٌوٌتها،  .8 إذا احتاج الأمر ورأٌت ضؽوطا

 وحٌث ٌمكن الإفادة من أن المناورة لأنها تمنحن فرص لتنظٌم أفكارن والتخلص من ضؽط الطرق الأخرى.

الحالات التً تتمٌز بوجود اختلاؾ شدٌد فً علالة الموى بٌن الطرفٌن المفاوضٌن، فإن المٌل إلى المفاوضات  فً .9

 ٌضعؾ  وكلما اتسعت مجالات الالتماء فً المصالح بٌن الطرفٌن كان ذلن حافزاً أكبر لعدم التشدد والمرونة.

 لمزٌد وٌطلب الملٌل، ٌحصل على الكثٌر لماء تمدٌم الألل,ثبت إحصابٌاً ونفسٌاً أن المفاوض الذي ٌسؤل فً البداٌة عن ا .11

 إلفال باب المنالشة والوصول إلى الاتفاق الخطوة السابعة:

لدر من التفصٌل وكذلن تدوٌن النماط التً تحتاج إلى الشرح والتحلٌل  ٌجب تدوٌن النماط التً تم الاتفاق علٌها وبؤكثر .1

 والتفسٌر أو التعلٌل لبل وضع مسودة الاتفالٌة.

من خلال المنالشت ٌجب تمرٌر متى ترٌد إٌماؾ المفاوضات، مع الحذر من أن تكون لد تولفت لبل الأوان، وتسؤل هل  .2

 تستطٌع الحصول على تنازلات أكثر؟

 ا كان مولؾ المفاوضات لد جاء بشكل طبٌعً، استعداد للاتفاق النهابً وما هً النماط التً تم الاتفاق علٌها.لرر فٌما إذ .3

 حاول أن تؤخذ موافمة الطرؾ الآخر على مسودة الاتفالٌات التفاوضٌة التً بٌنكم لبل مؽادرة لاعة الاجتماعات. .4

مرار المفاوضات لحٌن الوصول إلى اتفاق نهابً، وإذا كان إذا لم ٌحصل الاتفاق على كافة الفمرات، فمن الضروري است .5

تبٌن نماط الاتفاق، وفً حال إخفاق  المباحثات ٌجب أن ٌترن الوفدان  الاتفاق شفوٌاً، أكد أن تكون هنان وثٌمة مكتوبة

 لمتفاوضات الباب مفتوحاً للماء آخر ولمناسبة أفضل.

حثات وٌتم تولٌع الاتفاق أو إبرام العمود، وٌتبادل كل من ربٌسً الوفدٌن لً الجلسة الأخٌرة للمفاوضات عندما تنجح المبا .6

 المتفاوضٌن الكلمات اللازمة بالنسبة لنجاح المفاوضات وتمنٌاتهم باستمرار التعاون لما فٌه الخٌر لكل منهما.

 

**** 

 

 

 


