
 

 

 ((الاستراتيجيه والتكتيك ))    6محاضره 

 يتصن 1.2•
 
  ف

 
 يلتوق طبقا التفاوض جيات استرات

 
 الاسترات  لنجاح ساسأك التصرف ت

 
 يج
 
 (متى؟) ة

 ةٌ يبالعمل المرتبطة والمواقف كٌاتيالتكت لكافة تٌ يالتوق حسن هو ةٌ يجٌ يالاسترات هذه ي ف النجاح أساس كٌوني •

 : ي لٌ  ما ومنها ةٌ يالتفاوض

 عنه التوقف أو الكلام بدء تٌ يتوق •

 . الانسحاب تٌ يتوق •

 . الهجوم أو التراجع تٌ يتوق •

 . المضادة الاقتراحات او البدائل طرح تٌ يتوق •

 . ذلك يف يالتراخ او بالموقف التمسك تٌ يتوق •

 . دٌةيجد عناصر ادخال أو دٌ ديج برأي التقدم يتٌ توق •

 . استراحة طلب تٌ يتوق •

 (كيف؟)استراتيجيات التفاوض طبقا لطابع السلوك التفويضي  نيفصت 1.2• 

 : منها لكل ةٌ يالعكس جٌاتٌيوالاسترات ينهمتبا تاٌ جيٌ استرات نٌ يب هنا زٌ يالتم مٌكني•

 :ةٌ يدفاع ياتجٌ ياسترات – ةٌ يهجوم ياتجياسترات 1.3.•

ٌ يعدوان الغالب ي ف كٌوني و يهجوم موقف اتخاذ الى ةٌ يالهجوم ةٌ يجٌ يالاسترات يف المفاوض سٌعىي •  ومتشددا ا

 بنجاح المفاوضات اتمام على حرصه لعدم او رٌ يالكب بالتفوق شٌعرهي  يالتفاوض موقفه كان اذا ذلك الى ألجٌي و

 دٌركي ذلك من العكس وعلى انتقام كاجراء المفاوضات يف افضل فرصة حٌ يتٌ ي بالهجوم البدء بان رٌهيتقد او

 . انقاذه مٌكني ما انقاذ او الخسائر لٌ يتقل الى سٌتهدفي  يوبالتال اضعف موقفه ان المفاوض

ٌ جٌ ياسترات 1.1.3•  . واحدة مرة الانجاز اتٌيجٌ ياسترات – التدرج تيا

 ذلك بان منه مٌاناي ا ةٌ يالنهائ يهٌ الغا نحو خطوة خطوة التحرك روح يتبن الى الاولى الحالة يف المفاوضأ لجٌي •

ٌ ينفس افضل ٌ يعمل سٌري وا ا  مرة الانجاز ةٌ يجٌ ياسترات تمثل ذلك من العكس وعلى ، والجهد الوقت وٌفري انه كما ا

 ضمانة وٌجدي لا انه قرٌري الذي للمفاوض حاكمة فاسفة الواحدة الخبطةحيانا ا هٌايعل طٌلقي كما او واحدة

 يهٌ ال بالنسبة الجزئ الكسب عٌتبري لا الوقت نفس ي وف المستقبل يف اهداف قٌ يتحق فرص لاستمرار يهٌ قٌ يحق

ٌ يمغر  . واحدة مرة الانجاز على صٌري ي وبالتال ةٌ يكاف بدرجة ا

 . المواجههجيه استرات – التعاونيه جٌ ياسترات 3.1.1•

 لانجاح لضاف فرصا الاخر الطرف مع يتعاون موقف اتخاذ بان ةٌ يجٌ يالاسترات هذه يف المفاوض عٌتقدي •

 . افضل فرصا حٌ يتت المواجهة ان ةٌ يالثان لهالحا يف المفاوض عٌتقدي نٌمايب نظره، وجهة من المفاوضات

 . النزاع مواجهة اتٌيجٌ ياسترات – النزاع تفادي اتٌيجٌ ياسترات 1.1.3•

 و مفاوضاته يف يجي استرات  كخط النزاع اسباب كافة تفادي الىجيه الاسترات هذه يف المفاوض حٌرصي •

 موقفه وان اكبر بدرجة بمصالحه ضٌري النزاع ان قدٌري  فربما ةٌ يشخص او ةٌ يموضوع بدوافع مدفوعا  كٌوني



 

 

 قدٌري لاسباب عٌ يسر اتفاق الى  التوصل يف رٌغبي وربما ثمن بأي المفاوضات ارٌيانه عدم يف رٌغبي و فٌ يضع

 المواجهة وتاكيد فٌ يتكث الى النزاع مواجهة استراتيجيه  يف المفاوض سٌعىي هذا من وبالعكس ، تٌهاياهم

 . اهدافه قٌ يلتحق افضل فرص لهيتيح  ذلك ان قٌدري عندما وقفمال دٌ يوتصع

 

 تكتيكات التفاوض                                             

 : التفاوض كٌاتيتكت.  3.1•

 : المختلفة يات جٌ يللاسترات المصاحبة كٌاتيالتكت وصور اشكال •

 . المشاركة المكاسب قاعدة يع ٌتوس يه جٌ يلإستراتيه ذٌ يالتنف كٌاتيالتكت –

 كاملة الحقائق كشف – لو ماذا – ديد مواعيد نهائيهتح – استراحة طلب –

 نٌ يأ النادي لقاء – الهدايا الرمزيه  – ( كذا هو يوسع يف ما اقصى ) كذا نسبة هو هٌ يعل حصلت ما كل –

 الدراسات مجموعة – ؟ نتفاوض

 التكتيكيات التنفيذيه لاستراتيجيه تعظيم المكاسب الذاتيه  فقط  1.1•

 ؟ لماذا – ايجاب  الى الاخر الطرف اعتراضات لٌ يتحو – والحمامة الصقر –  السلطة نقص –  الخداع –

 ؟ متىجيات لاستراتيه ذٌ يالتنف كٌاتيالتكت 1.1

 . والفر الكر –.الظاهري الانسحاب –.الهادئ الانسحاب – .الواقع الأمر – أه المفاج – .فٌ يالتسو –

  .لٌ يوالتضل الخداع – .التراجع – .المطاف يه نها –

 ؟التكتيكات التنفيذيه لاستراتيجيات كيف واين  1.1•

 الفئوي فٌ يالتصن –التدرج –ئيه العشوا – يهالتغط –قٌ يالطر منتصف –المساهمة –المشاركة –

 التكتيكيات التنفيذيه لاستراتيجيات التعاون  .2.1

 الكلام قٌ يتوث – القائمة للمشكلات حلول مٌ يتقد – الاقتراحات تبادل – لةٌيبد عروض مٌ يتقد –

 التدرج او العرض تجزئة –

 تيكيات التنفيذيه لاستراتيجيه تفادي النزاع التك 2.1•

 نعم ثم ولكن نعم – طٌ يبوس الاستعانة اقتراح –الوقت بعض اشتر –. نقطة وسجلها سٌريالأ خدك أدر –

 النزاع مواجهة يهجٌ يلاستراتيه ذٌ يالتنف كٌاتيالتكت 2.1•

 المباشر يدٌ التهد – الضغط استمرار مع بالمواقف التمسك –بالمستندات موقفك يدوتؤ للحقائق الرجوع –

 

 ةٌ يالدفاعيجيات لاسترات ةٌ يذٌ يالتنف كٌاتيالتكت 2.1•

 الوقت بعض اشتر – ضٌةيالمقا – التراجع –



 

 

 متنوعة اخرى كٌاتيتكت 2.1•

 المراوغة – المهادنة – قٌ يالفر ي ف لٌ يزم من المساعدة طلب – الالتفاف –

 

 /العوامل المحدده لاختيار استراتيجيات وتكتيكات التفاوض /             

 قٌهايالحاجات واتجاهات تحق 3.1

 :نٌ هماؤاليحٌاول كل طرف الاجابة عن سيالتفاوض سلوك هادف • 

 حٌدد حاجات و اهداف المفاوض ؟يفٌ يك –

 اخرى ؟ يهٌ نٌ حاجات الطرف الاخر من ناحيةٌ وبينٌ حاجاته من ناحيوٌفق بيفٌ يك –

ي من النواحقٌ اي يتساعد على تحق يالت المناسبة يجيه الاسترتصٌبح على المفاوض اختبار ي يوبالتال• 

 :او كلها  يهالتال

 اتٌ اشباع هذه الحاجاتيدٌ اولويتحد – دٌايدٌ حاجات الطرف الاخر وتفهمها جيتحد –

 اشباع حاجات كل الاطراف المتفاوضة معا ما امكن ذلك –

 المفاوضون لها تٌعرضي يالت المخاطرة لدرجة طبقا الحاجات بإشباع الخاصة اتٌيجٌ يالاسترات مٌ يتقس مٌكني و• 

 : يالتال بٌ يبالترت

 فقط الاخر الطرف حاجات اشباع تخدم اتٌيجٌ ياسترات –

 ذاته قٌ يالفر واغراض المفاوض الطرف حاجات اشباع تخدم اتٌيجٌ ياسترات –

 . معا المفاوض والطرف الخصم حاجات من كل اشباع تخدم اتٌيجٌ ياسترات –

 الاخر الطرف حاجات ضد تعمل اتٌيجٌ ياسترات –

 . المفاوض حاجات ضد تعمل اتٌيجٌ ياتسرات –

 معا الاخر الطرف وحاجات المفاوض حاجات ضد تعمليات جٌ ياسترات –

 للمفاوض ةٌ يالنسب القوة مراكز 1.1•

 ةٌ يالتفاوض القوة الى النظر مٌكني و المفاوض سلوك وٌجهي الذي يسٌ يالرئ المفتاح يه ةٌ يالتفاوض القوة •

 القوة هذه باستخدام العبرة ولكن الاطراف من طرف لدى القوة بوجود سٌتيل العبرة ان اذ يكٌ يتكت كتصرف

 – المعلومات استخدام او الانطباعات ادارة يف مباراة انه على التفاوض نصور وسوف ، الفعال الاستخدام

 يه عمل التفاوض ، التفاوض جوهر القوة: هي ثلاثة افتراضات الى قوٌدي التفاوض الى النظرة او التصور هذا

 . ةٌ يالشخص قوة ةٌ يالتفاوض القوة ، تكتيكيه 

 هٌايعل الاتفاق ومدى التفاوض موضوع اٌ ياالقضا 1.1•

 اتفاق مدى هٌايف النقاش دفة هٌ يتوج يهفٌ يوك المناسبة التفاوض اتٌيجٌ يلاسترات ةدالمحد ةٌ يالاساس العوامل من •

 : ةٌ يناح من سواء التفاوض موضوع ياالقضا على التفاوض الطرف



 

 

 اتٌهايمحتو و ياالقضا هذه نطاق –

ٌ يالقضا علاقة –  معا ربطها او فرزها ومدى ا

ٌ القضا نٌ يب العلاقة –  . اخرى ةٌ يناح من التفاوض لاطراف قهٌايتحق المحتمل والنواتج ةٌ يناح من يا

 نٌ يللمفاوض ةٌ يالنسب المهارات 1.1•

 : مقدمها يف اعتبارات عدة على للمفاوض ةٌ يالنسب المهارة تتوقف •

 . والانسحاب والمواجهة والنقاش الحوار لاجراء اللازمة يهٌ الشخص والقدرات الخصائص توفر –

 التباعد او التوافق مدى ذلك عٌكسي و الاخر المفاوض ةٌ يبشخص وعلاقتها المفاوض ةٌ يشخص طبيعه  –

 . نٌ يالطرف ينب

 اتفاق إلى التواصل ةٌ يأهم 2.1•

 مٌكني و نٌ يالمناسب كٌ يوالتكت ةٌ يجٌ ياسترات على اتفاق الى بالتوصل المفاوض اهتمام مدى ثريؤ •

 :  يلي كما ذلك حٌ يتوض

 اتٌيجٌ يالاسترات استخدام الافضل من كان كلما المتفاوضة الاطراف نٌ يب اتفاق الى التوصل ةٌ ياهم زادت كلما –

 . المشتركة المكاسب مٌ يلتعظ ي السع مع الخلافات دٌ يتصع وتجنب النزاع تفادي كٌاتيوتكت ةٌ يالتعاون

 على مباشرة ذلك نٌعكس فسوف ، الاخر للطرف منه لطرف بالنسبةيه وٌ يح اكثر اتفاق الى التوصل كان اذا –

 . نٌهمايب ةٌ يالنسب القوة علاقات

 :المتاح الوقت 2.1•

 اتٌيجٌ يواسترات المباشرة بٌ يالاسال المفاوض على غلب كلما محدودا للمفاوضات المتاح الوقت كان كلما –

 . النزاع وتفادي التعاون

ٌ يعمل ةٌ يفاعل اكثر ةٌ يالتال كٌاتيالتكت كانت كلما محدودا المتاح الوقت كان كلما –  : يوه ا

 الخداع – للحقائق الكامل الكشف – . ةٌ ينهائ مواعد دٌ يتحد –

 الظاهري الانسحاب – فٌ يالتسو – السلطة نقص –

 النتائج المترتبه على الاتفاق  هخطور 2.1• 

 كٌاتيتكت ةٌ يفعال زادت كلما ، الاطراف من لطرف المفاوضات على المترتبة النتائج خطورة زادت كلما –

 . لكٌيواش شيلني وشعارها ( المساهمة)

 شعارها يوالت التعاون ةٌ يجٌ ياسترات استخدام العمل من كٌوني ، معا نٌ يللطرف رٌةيخط المترتبة النتائج كانت لو –

 اخوة نحن

 هذه بمدى الاخر الطرف اشعار لعدم يالسع هٌ يفعل واحد لطرف بالنسبة رٌةيخط النتائج كانت اذا وعموما –

 . موقفه ضٌعفي لا حتى الخطورة

 



 

 

 الآخر بالطرف السابقة الخبرات 2.1

 التفاوض ةٌ يجٌ يلاسترات ارٌهياخت يف الاخر بالطرف السابقة خبرته من للاستفادة سٌعىي الماهر المفاوض •

 : يلي ما مراعاة مع المناسبة

 رٌ يبتغ شعر اذا مفترس نمر الى عٌ يالود الحمل نٌقلبي فقد متماثلة رٌ يغ ةٌ يتفاوض لحالات مٌ يالتعم من الحذر –

 . بيهٌ النس قوته يف جذري

 . مبرر بدون الخصم نأش من لٌ يالتقل عدم يوبالتال السابقة الخبرات مٌ ييتق يف زٌ يالتح عدم –

 . الخبرة تراكم او الظروف رٌ ييتغ ضوء يف الخصم سلوك يف الممكن رٌ يالتغ ادراك –

 

 للخصم المتوقع السلوك 12.

 : يلٌ ي بما الاسترشاد مع موضوع بشكل السلوك مٌ ييتق جٌبي •

 . حدة على يجيهاسترات كل ازاء الخصم من المتوقع للسلوك مختلفة بدائل دٌ يتحد –

 الخصم من متوقع سلوك لكليله بد استجابات دٌ يتحد –

 : يه الحالات معظم يف الخصم لسلوك المناسبة الاستاجابات تكون –

 . ةٌ يالهجوم اتٌيجٌ يوالاسترات التشدد حالات يف السلوك نفس مبادلته عدم •

 الخصم مع التعاون السلوك حالة ف موافق او مماثل سلوك إتباع •

 الخصم ةٌ يشخص 1..3

 بما التفاوض سلوكه فٌ يكٌ ي ي لك قٌةيوث دراسة الاخر الطرف ةٌ يشخص بدراسة المفاوض قوٌمي أن جٌبي –

 . قوة نقاط من هٌايف لما سٌتعدي و ضعف نقاط من هٌايف ما سٌتغليف معها تٌلائمي

 قٌ يالفر اتٌيشخص يبه لترك نٌ يالمقابل لاشخاص المفاوض قٌ ريالف يف الادوار عٌ يتوز تٌضمني أن حٌسني –

 . الخصم

 أخرى اعتبارات 133.

 او متواضعة كٌوني قد ثٌ يح الآخر الطرف توقعات – . المستقبل يف نٌ يالطرف نٌ يب العلاقات استمرار ةٌ يأهم –

 يالحال يالتفاوض بالموقف مباشرة تصل لا قد اخرى وانجازات امور قٌ يتحق يف الخصم ةٌ يأهم – . هٌايف مبالغ

 الذي الخصم ارضاء على للحرص وذلك تنازلات مٌ يتقد الى وربما ةٌ يتعاون اكثر اتٌيجٌ يلاسترات يلجأ  قد ثٌ يح ،

 . مستقبلا رٌهيتث اخرى امور يف دٌنايفٌ يس
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