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 التفاوض لعملية العام الوحدة الثانية : الإطار:  3محاضرة 
 والشركات : المؤسسات في التفاوض مجالات
 المشتريات. إدارة في التفاوض -1

 أطراف التفاوض مجالات التفاوض

 ,السعر ةيناح من المورد مع الشراء شروط -
 الخ...ديالتور ديمواع ,الخصم ,المواصفات

 .وبةالمطل المواصفات ديتحد -
 .الشراء ووقت ةيكم ديتحد -
 .الشراء مصدر راياخت -
 .شرائها من بدلا الأجزاء بعض عيتصن -
 .شرائه من بدلا المعدات بعض ريجأت -
 .الراكدة الأصناف فيتصر -
 .المخازن طيتخط -

 .المورد ممثل مع الشراء مسئولو -
 

 .والإنتاج قيالتسو ادارة مع تايالمشتر إدارة -
 .ةيوالمال الإنتاج إدارت مع تايالمشتر ارةإد ممثلو -
 .قيالتسو وادارة ايالعل الإدارة مع تايالمشتر إدارة -
 .والأفراد ةيوالمال الانتاج ادارات مع تايالمشتر إدارة -
 .ةيالمال الإدارة مع تايالمشتر إدارة -
 .اتعيوالمب يةوالمال الانتاج ادارت مع تايالمشتر إدارة -
 . والمخازن ةيوالمال الانتاج ادارات مع تايرالمشت إدارة -

 المالية. الإدارة في التفاوض -2
 أطراف التفاوض مجالات التفاوض

 .ةيريالتقد ةيانزيالم إعداد -
 .ليالتمو ىعل الحصول شروط -
 .القبض أوراق ليتحص -
 .الدوران عمل بطء -
 .الشركة أصول من أصل ريجأت -
 .ةديجد ةيرأسمال معدات شراء -

 .المختلفة الادارات ممثل مع ةيالمال الإدارة -
 .بالبنوك الائتمان مسئول مع ةيالمال الإدارة -
 .اتعيالمب وادارة نينيالمد مع ةيالمال الإدارة -
 .والإنتاج قيالتسو ادارت مع ةيالمال الإدارة -
 والمستؤجر ةيالمال الإدارة -
 .تايوالمشتر قيوالتسو والانتاج ةيوالمال ايالعل الإدارات -

 التسويق. ادارة في التفاوض -3
 أطراف التفاوض مجالات التفاوض

,  السعر ةيناح من العملاء احد مع التعاقد شروط -

 .الخ ... عيالب بعد ما,  النقل فةتكل,  الخصم
 .المنتج ريوتطو ميتصم -
 .للشركة ديجد موزع مع التعاقد شروط -

 .ليالعم مع عيالب مندوبو -
 
 .تايوالمشتر ةيوالمال الانتاج ادارات مع قيالتسو إدارة -
 .الموزع مع قيالتسو إدارة -

 
 ومحدداته : التفاوض أهمية

 :للتفاوض  الحاجة
 الانسان ونكي ادكيو , ةيود ةقيبطر سمهح يف الاطراف غبريو ما امر حول خلاف مع ةمشترك مصلحة تواجدت ثمايح للتفاوض الحاجة أتنش

 ي :الات توضح للتفاوض الحاجة ىعل ليوللتمث ةايالح يف للنجاح التفاوض ةيأهم يتف لا يوبالتال هتايح طول ةيتفاوض ياتعمل يف مندمجا
 راياخت أو التعاملات اسناد أو الاعلان أو عيالب أو الشراء بنشاط مايالق ىلد للتفاوض الحاجة أتنش أنواعها باختلاف المنظمات ىمستو ىعل - أ

 .بيالتدر اسلوب ىعل المدرب مع أو ةياعلان حملة لادارة أو الجدد نيالعامل
 ةيوالترب ايوالتكنولوج العلوم مجال يوف ةيوالعسكر ةيوالاقتصاد ةيسايالس ايالقضا حول الدول نيب المفاوضات تجري يالدول ىلمستوا ىعل - ب

 . المشتركة المشروعات أو للقروض أو للدفاع أو للتعاون والعقود تايالاتفاق لاتمام المباحثات جلسات يف راتايوالز الوفود الدول وتتبادل
 أو مشتركة مشروعات من رسونهدي قد ما حول مختلفة دول من والمنشآت الشركات نيب مفاوضات هناك اضيأ الدول ىالمستو ىعل - ت

 . والخبراء بالعمالة امداد أو بيتدر برامج أو ليتمو عقود أو صيتراخ أو ةيتجار تلايتوك
 . انهريوج أصدقائه مع أو وأبنائه زوجته ومع هيوسؤومر سائهؤور زملائه مع الفرد فاوضتي الشخص ىالمستو ىعل - ث
 : أهداف ثلاثة شخص ىلد ونكي قد فمثلا نفسه مع الفرد فاوضتي قد - ج
 .دروسهم استذكار يف أولاده مساعدة - ي.الترق لسرعة عمله يف التفوق -

 يا.العل الدراسات استكمال -
 مفاوضات يف خلديو الوقت, لاستخدام الواجبة تايوالاولو وقته عيتوز ةيفيك حول نفسه مع داخل وحوار مستمرة ةريح يف نفسه الشخص دجيو
 . مشتركة مصلحة عن وبحثا التعارض لحسم نفسه مع
 . المطلوب الانجاز قيتحق عيتطسيل مناسبة ةيتفاوض مهارات ىال المرء تاجحيو , مستمرة بصفة أتنش للتفاوض ةالحاج أن تقدم مما ضحتي - ح

 
 : المكاسب لتحقيق السبيل التفاوض

 ائلالبد عن الاجابة تخرج ولن , نجاحاتهم الناس لاءهؤ حقق يفك ونتساءل , تهمياح يف ةيركب نجاحات حققوا الناس من نماذج واقعنا يف ىنر
 ية :التال
 .الصدفة بمحض النجاح تحقق -
 .نيالاخر عن همزيتم مهارات أو صفات مهيلد تتوفر أن دون النجاح تحقق -
 .المواقف واستغلال الفرص باقتناص النجاح تحقق -
 . مثلهم واسيل همريوغ تهمعيبطب ءايأذك لانهم النجاح تحقق -
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 . همريغ من همزيتم مهارات مهيلد لاءؤه لان النجاح تحقق -
 . النجاح قيتحق يف يسيرئ سبب هو ريالأخ ليالبد أن واضح

 : منها لاسباب ةيركب بدرجة ةيرالاخ السنوات يف التفاوض ىال الحاجة تيدتزا وقد
 .تقدمها يالت المنتجات عن ليالعم رضا قيتحق ىعل المنظمات وحرص ورغباته جاتهايلاحت والاستجابة ليبالعم الاهتمام ديتزا -
 . المنتج جودة تكفل يالت الانظمة جودة قيلتحق المنظمة مسئول نيب التفاعل وضرورة الجودة بةمراق ةيأهم وضوح -
 من عتبارهما ىعل والاحتفاظ نيالموظف كفاءة ىعلزيالترك تم ثيح ىاخر جهة من مهيوموظف جهة من الاعمال رجال نيب ةديجد علاقة ظهور -

 . المنظمة يف الثابتة الاصول
 . وضغوط ممارسات من هيعل ملشي وما المناقصات خلال من تايالمشتر ريفتوى ال الاتجاه ديتزا -
 العلاقة ذات القرارات اتخاذ من تمكنهمتي ال ةيالادار تايالمستو يف الوظائف يوشاغل نيريللمد واسعة تايصلاح منح ىال الاتجاه ديتزا -

 . العلاقة ذات الاطراف اقناع عن متهايلؤومس بوظائفهم العلاقة ذات الاطراف اقناع عن تهمايلؤومس بوظائفهم
 من ةيخارج جهات مع والتفاوض جانب من البعض بعضهم مع تفاوضهم لتشمل الواحدة المنظمة داخل نيريالمد نيب التفاوض مجالات ديتزا -

 . تفاوضه ةيعمل دون ريالمد وظائف ممارسة تعذر ىال ريتش بصورة آخر جانب

 
 : التفاوض في النجاح محددات

 .للتفاوض يدالج الإعداد -1
 الاهداف ديتحد ديالج الإعداد ضمنتيو يالفعل التفاوض يف تدخل عندما هقيتحق الممكن النجاح ىمد ددحي يمبدئ شرط هو للتفاوض ديالج الإعداد
 ناتايالب جمعو حولها التفاوض متيس يالت ايالقضا ديوتحد , يالتفاوض بالموقف ةطيالمح الظروف ريثأوت ةعيطب ديتحد ثم ومحدد واضح بشكل
 . المفاوض قيالفر راياخت مهم كذلك , التفاوض ةيجيلاسترات ميالسل رايالاخت هلسي مما , مقدما عنها

 .لها المصاحبة اتيكوالتكت المستخدمة يجيةالاسترات -2
 ةيجيالاسترات راياخت بجي لذلك , كيالتكت وكذلك آخر موقف يف مناسبة تكون لا قد نيمع موقف يف المناسبة ةيجيالاسترات أن يهيالبد من

 راياخت يف لحصانتهم ةجينت كانت نيالمفاوض عظماء حققها يالت ةميالعظ الانجازات أن النتائج اثبتت فقد التفاوض للموقف نيالمناسب كيوالتكت
 . التفاوض للموقف المناسبة ةيجيالاسترات

 يت.للتوق يالذك الاستخدام -3
 ىمت ؟ تتشدد ىمت المفاوضات مائدة ىعل التحرك ةيفيك ىعل التعرف بجي معه يالذك لتعاملا بجي مفاوض كل ىعل مفروض ديق الوقت تبرعي

 ؟ بموقفك تتمسك متى ؟ لايبد حلا تطرح ىمت ؟ الوقت عيتض ىمت ؟ تتساهل
 .الفعال التفاوض لخدمة الأسئلة يفتوظ -4
 او معلومات إعطاء أو , ءايالاست او الاستغراب ءاإبد أو , اتمعلوم ديكأت او معلومات على الحصول منها متعددة وظائف التفاوض أثناء للأسئلة

 عمدي الذي بالشكل ظفهايوو بدقة الأسئلة من الهدف ديتحد المفاوض على نيعتي لذلك , قيض ركن يف الخصم محاصرة أو ثيالحد مجرى رييتغ
 . موقفه
 يم.والتحك والوساطة الاستشارة -5

 لذا ميالتحك او الوساطة شكل الطرف هذا خذؤيو , التفاوض طرف نيب الخلاف لحسم المفاوضات يف ثالث طرف تدخل الامر يقتضي ما اريكث
 يأر لطلب المفاوض هيال ئلجي قد ما يفه الاستشاره او التفاوض قبل مقدما ميالتحك قواعد على والاتفاق طيالوس مواصفات على التعرف مهم

 . التفاوض موقفه ميلتدع خارج

 .تهومهارا المفاوض خصائص -6
 يلي : ما اهمها هيدعد بعوامل مرهون التفاوض يف نجاحك نإ
 .التفاوض ةيلعمل اديج نفسك تعد ان -
 .نيالمناسب كيوالتكت ةيجيالإسترات تختار أن -
 .المتاح الوقت استخدام يف ا  يذك تكون ان -
 ا .ديج استخداما الأسئلة تستخدم ان -
 .المطلوبة المهارات هيف تتوفر الذي التفاوض قيفر عضو او المفاوض راياخت يف اديج تدقق ان -
 .المتفاوضة الاخرى الاطراف نيوب كنيب العلاقات ةعيطب -
 .هافيتوظ على قادرا وكن المتفاوضة للاطراف ةيالنسب القوى مراكز ميق -
 .والعقود تايالاتفاق غةايبص اعتن -
 .لك ا  ديمف ذلك كان اذا ميوالتحك والوساطة بالاستشارة استعن -

 المتفاوضة. طرافالا ينب العلاقات -7
 تسهل ثيح المتبادلة الثقة ودرجة توتر او ود من ودهاسي بما ةيالتفاوض العلاقة اطراف نيب السائدة بالعلاقات ريكب حد الى المفاوضات ثرأتت

 . احبالنج المفاوضات تكلل حتى التنازل الى ديؤت قد ةديالج العلاقات ان كما رسيو بسهولة المفاوضات اتمام ةيالعال الثقة

 .والعقود الاتفاقات غةيابص يةالعنا -8
 . ذيالتنف لدى هريكب بمشكلات توجه لا حتى للاتفاقات ةميالسل غةايبالص ةيالعنا بجي

 : المبادئ هذه اهم ومن شروطه ق   وتحق الفعال التفاوض بمبادئ الالتزام -9
 .والاقناع ريثأوالت والحوار دةايقال على وقدرته الخصم فهم على المفاوض قدرة كسعي وهو : ةيالذات القدرة مبدأ -
 من ينجي لا مفاوضات تستمر فلن , الاطراف لكل المفاوضات استمرار يف المصلحة او المنفعة عنصر توافر من كدأالت بجي  :المنفعة مبدأ -

 .منفعة طرف كل ورائها
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 من هيال التوصل متي ما ذيبتنف وجهتهة هو والتزامة ةجه من ثلهامي يالت الجهة أهداف قيبتحق طرف كل التزام الى ذلك ريشي  :الالتزام مبدأ -
 . اخرى جهة من اتفاقات

  .ومستمرة مشتركة مصالح ووجود المتفاوضة الاطراف نيب التعامل تكرار حالة يف العلاقات هذه ةياهم وتظهر:  المتبادلة العلاقات مبدأ -
 : المفاوضات اتمام لخدمة هايفوتوظ يةالنسب القوى مراكز -11
 من المتحقق الناتج ثرأتي وسوف اتفاقات من انجازه متي ما على ثرؤت ولكنها لآخر موقف من نيالمفاوض نيب ةيالنسب القوى مراكز تتفاوت

 . ةيالموضوع المفاوض قوة بمقدار التفاوض

 
 : التفاوض لعملية العام طارلإا

  ي :التفاوض الموقف دراسة  :أولاا 

 : ية التال الأسئلة ةاثار خلال من التفاوض الموقف دراسة ميت
 ؟ يالرسم ريغ أم يالرسم الجانب هيعل لبغي التفاوض الموقف هل -
 ؟ اهاري يالت الجهة ىال القرارات اتخاذ مسارات كيوتحر الامور حسم من تمكنه ةيرسم ةيصلاح الاطراف أحد ىلد جديو هل -
 ؟ التفاوض أطراف ىلد ريثأالت ىعل والقدرة القوة مصادر عيتوز موقف ما -
 ؟ ىالاخر الاطراف أفعال وردود اتجاهات لمواجهة طرف كل استعدادات يه ما -
 الحدود ريوتقد المستهدفة النتائج ليوتعد والمناقشة للحوار التفاوض اطراف من طرف كل ىلد يقيالحق والدافع الاستعداد ومبررات أوجه ما -

 ؟ ىالاخر الاطراف لمصلحة ايالدن
 الاطراف عيجم مصالح نيب التوازن ققيح بما وعلاجها تناولها تايوآل ادوات وما التفاوض أطراف نيب المهتمة الخلافات ومجالات أوجه ما -

 . التفاوض الموقف ادارة اسلوب ريثأت وما ؟
 يف الآخر للطرف ةيالموضوع للطلبات استجابته ضعف حالة يف التفاوض اطراف احد اجههاوي ان كنمي يالت والصعوبات المشكلات ما -

 الاستجابة ابداء حالة يف القادمة التفاوض مواقف يف  تثمرهاسيل التفاوض أطراف أحد ققهاحي أن كنمي يالت المكاسب وما ؟ تفاوضال الموقف
 ؟ التفاوض يف الآخر للطرف ةيالموضوع للطلبات ةعيالسر
 
 : ا  : له والإعداد للتفاوض يطالتخط ثانيا

 : للتفاوض يطالتخط  -1
 اثارة خلال من يطالتخط يةاهم ضحيتو , التفاوض ايهف ميت يالت ةيئالب يفتوص ضوء ىعل التفاوض بمستقبل للتنبؤ الاداة هو للتفاوض يطالتخط
 ية :التال لاتالتساؤ

 ؟ تهااياولو وما ؟ التفاوض اطراف أهداف ما -
 ؟ مهيلد الضعف واوجه القوة نقاط وما التفاوض؟ أطراف وقدرات تايإمكان ما -
 ؟ التفاوض اطراف تخدمهاسي ان توقعالم والادوات بيالاسال ما -
 ؟ هانيب المفاصلة التفاوض لاطراف كنمي يوالت المتاحة ةليالبد راتايالخ ما -
 ؟ التفاوض ةيعمل اهيعل ستعتمد يالت ةيسيالرئ الاسس ما -

 ؟ التفاوض يةلعمل يطالتخط بياغ عند دثيح ماذا -2
 يلي : ما كل او بعض دثيح ان كنيم التفاوض يةعمل يف يطالتخط بياغ حالة يف 
 أو السقوط خرؤت ان تحاول انك اي , ىتبق ان لمجرد تيوتستم تكافح انك ىال محددة منافع قيتحق من هدفك حولتيو الاهداف يف وضوح عدم -

 . رايالانه
 . ىاخر أزمة تواجه ىحت أزمة من يتنته ان ما الازمات مواجهة خلال من عملك ريتد وسوف الموارد عيتوز سوء -
 عندك توجد ولا طارئة كلها مواقف لتواجه تلهث ودائما , لك يمويال ينيالروت العمل يه ءىالطوار وتصبح الوجهه ديتحد يف الرشد فقد -

 . قدمك تحت النظر رةطيس من نفسك لتنزع فرصة
 . تايالاول ديتحد يف خلط -
 ".كان مما أحسن الامكان يف سيل " مثل شعارات ورفع الواقع بضغط ميوالتسل الاهداف من غفلة يف يالمض -
 . يجيالاسترات بالفكر الاقتناع صعوبة -

 : الأهداف يدوتحد للتفاوض يطالتخط -3
 ية :التال لاتالتساؤ ضوء يف أهدافه دديح ان للمفاوض كنيم
 ؟ التفاوض مجال ستكون يالت ياالقضا ما -
 ؟ التفاوض ايقضا من ةيقض تناول من المستهدفة النتائج ما -
 ؟ اقشتهاومن ياالقضا عرض تاياولو ما -

 ؟ التفاوض ملهاشي يالت ايالقضا من المستهدفة للنتائج ىوالقصو ايالدن الحدود ما –
 
 ا ثالث  : التفاوض يةعمل يف المتكرر التتابع اسلوب يقتطب  :ا
 ةيالمنطق ةيالناح من تتابع ان كنمي الخطوات تلك ان حيصح , الإعداد لخطوات مرنه نظره المعد ىبنتي ان للتفاوض ديالج الإعداد طلبتي -

 وما هقيتحق كنمي ما الاعتبار يف خذيؤ ان) الاهداف ديتحد) مثلا ىالاول الخطوة يف البث عند بجي يوبالتال البعض بعضها يف ثرؤت ولكنها

 . وهكذا المفاوض ةيبشخص ثرأتت فانك التفاوض ةيجياسترات تختار وعندما التفاوض بالمركز ثرأتي وهذا هقيتحق كنمي لا
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 النظر معاودة ةيامكان ينعي ما وهو اعيجم الجوانب أو الخطوات نيب المتبادل ريثأوالت الارتباط ندرك ان للتفاوض الإعداد يف يتالبال نيعتيو -
 نيب وتناسق توافق ىال نصل ىحت قيوالتوف ليوالتعد للمراجعة وذلك , ةيتال خطوةي ف هيال انيانته ما ضوء يعل منها انيانته خطوة يف

 . الامكان بقدر اعيجم الجوانب

 
  ( :التفاوض مقومات) التفاوض يف خاطئة وممارسات وتصورات يممفاه  :رابعاا 

 وممارسته التفاوض تعلم امام المعوقات احدى الخاطئة والممارسات يمالمفاه تلك وتعد التفاوض مضمون عن الخاطئة يمالمفاه بعض توجد
 : يلي ما الخاطئة يمالمفاه تلك ومن,   المنافع يملتعظ

 : وإذعان استسلام التفاوض -1
 ميومفاه تايفرض ىعل يمبن التصور وهذا الآخر الطرف واذعان استسلام خلال من المكاسب قيتح عل ومقي التفاوض ان البعض صورتي

 الموارد متلاكا دوافع حول تتم التفاوض حالات معظم ان اعتبار ىعل , القتال او المبارزة أشكال احد التفاوض نأب الاعتقاد : منها خاطئة
 اما متي ان كنمي المكاسب قيوتحق الموارد امتلاك يف التفاوض اطراف اهداف قيتحق ان الاعتقاد هذا جاهلتيو , هاعيوتوز المكاسب قيوتحق

 . ارزةالمب أو للقتال ليبد هو التفاوض نأب القول كنمي ثم ومن ماهيكل ملشي همنيب ما باسلوب واما بالتفاوض واما والقتال بالمبارزة

 : والإخضاع الاكراه مليش التفاوض -2
 امثلة ومن , تايامكان عن تخرج ومهارات ووقتا جهدا طلبتي التفاوض ان منهم ظنا للتفاوض ليكبد الممارسات بعض ىال نا  اياح البعض ألجي

 الامر اسلوب الاب او سيالرئ او ريالمد ارتخي فقد , الاستبدادي الامر او الخضوع او الاكراهي : ه البعض اهيال ألجي يالت الخاطئة الممارسات
 قيوتعم القبول عدم تراكمات عنه تجني الاسلوب هذا ان منه ظنا للمناقشة خاضعة ريغ اتميتعل او امر او قرار اصدار خلال من الاكراه أو

 . نايوالعص والتمرد رةطيالس دائرة عن الخروج يف الرغبة

 : التفاوض فرص وجود من التفاوض اطراف احد وسلطات تياصلاح تمنع -3
 انه نيح يف , يتفاوض موقف جدوي لا ينعي الموقف لحسم قرار اتخاذ من تمكنه سيالرئ او مثلا يرالمد ىلد تايصلاح وجود أو البعض ىري

 من نيالآخر ىعل ريثأالت وقوة العلاقة ذات الاطراف نيب الحوار وعمق شكل منها العوامل من ديبعد حددتي قرار اتخاذ ان هيعل المتعارف من
 . الفعال التفاوض خلال

  :ية الاستشار الاعمال يمتقد يف تفاوض جديو لا -4
 شعور يف مثلتي الاستشارة فجوهر , الاستشارات ميتقد حالات يف للتفاوض مجال جديو ولا الاستشارة عن تلفخي التفاوض ان البعض ىري

 العمل الواقع ولكن , المقدمة ةيالفن بالمشورة للعمل الاول الطرف استعداد مع رالآخ الطرف دمهاقتي يال الاستشارة لىا بحاجة نيالطرف احد
 صاحب والاستشاري )القرار متخذ) الاستشارة خدمة طالب نيب الحوار شكل عل ةياساس بدرجة تتحدد الاستشاري العمل مخرجات ان كديؤ

 .الفعال التفاوض خلال من الفن الرأي
 : التفاوض ثمارجني  يلجتأ -5

 ذيتنف ليبد رفض ىبمعن , السبل وبكل واحدة دفعة التفاوض نجاح نتائج قيتحق ىعل العمل ىال التفاوض ثمار يجن سرعة ىعل الحرص دييؤ قد
 : يتينالتال ينالحالت خلال من التفاوض يجيةاسترات يحتوض كنيمو , التفاوض ثمار يجن ليجأت ةيجياسترات خلال من التفاوض ةيعمل
 ىعل رضعي لا ولكنه ةفيللوظ اللازمة والخبرات هلاتؤالم هيلد المتقدم هذا ان الشركة يف يفةوظ لشغل له المتقدم ان لالاعما رجل ىري قد -

 ةفيالوظ بتلك ريجد انه المتقدم ىري مانيب , الافضل الوجه ىعل ةفيالوظ بواجبات ومقيس انه كدأمت سيل لانه ايمغر مرتبا ةفيالوظ لشغل المتقدم
 ؟ التفاوض طرف اهداف ققحي حل من هل هنا الؤوالس ه.نييتع بمجرد رتفعام راتبا تحقسيو
 ومجهود خبرات تاجحي المتعثر الشركة وضع أن المكتب ىري فقد , ةنيمع أتعاب مقابل مشاكلها لحل استشاري لمكتب تقدمت متعثرة شركة -

 مرتفعة اتعاب طلبتي ريكب
 ؟ التفاوض طرف أهداف ققيح حل من هل هنا الؤوالس . بها محسي لا الشركة ووضع ةيعال الاتعاب تلك ان المتعثرة الشركة صاحب ىري مانيب

 : النزاع حالات يف الخصوم ينب ميت التفاوض -6
 الشركاء أو الاصدقاء نيب تتم ةيالتفاوض المواقف من ديالعد فهناك , نيمتخاصم أو متنازعة اطراف نيب التفاوض متي ان بالضروري سيل

 التعاون قيوتحق الجهود قيتنس بغرض ةنيمع اطراف نيب بانتظام متكررة بصفة التفاوض ممارسة عن فضلا , مشتركة حمصال قيتحق بغرض
 . همانيب خلافات أو نزاعات حدوث لتجنب همانيب

 : يةمنطق التفاوض ياقضا -7
 او ةيسايس او ةينيد بجوانب علاقة له منها ونكي والا وقابلة ومقبولة ةيمنطق تكون ان شترطي ةيالتفاوض الموضوعات ان:  الكتابات بعض ريتش

 اضافة خلال من مكاسب الاطراف احد منها حقق التفاوض من ةديعد حالات هناك ان كديؤ العمل الواقع ان ثيح حيصح ريغ وهذا , ةياجتماع
 . التفاوض ةيلعمل ةيالاساس الموضوعات تخدم ةيجياسترات خلال من هافيوتوظ استثمارها بغرض وذلك ةيمنطق ريغ او ةيهامش موضوعات

 : المفاوضات مائدة على دائما ميت التفاوض -8
 ثيح حيصح ريغ وهذا المفاوضات مائدة ىعل التفاوض اطراف نيب المباشر الشخص الاتصال خلال من الا متي لا التفاوض ان البعض صورتي
 الاتصال خلال من التفاوض ةيعمل اتمام كنمي ىحت التفاوض نمكا سعتي وانما , التفاوض اطراف تشمل مائدة ىعل التفاوض متي أن ترطشي لا

 . الاتصالات يف ةثيالحد تايالتقن من هاريوغ يالالكترون ديوالبر الانترنت وشبكة والفاكسات وناتفيالتل باستخدام المباشر

 : والمعلومات ناتياالب كافة توفر -9
 وعادة , حيصح ريغ وهذا التفاوض بموضوع المرتبطة ةقيالدق ناتايالب كافة توفر من كدأالت بعد الا التفاوض دأبي ان بجي لا بانه تصور جدوي
 متي ان ىعل التفاوض لموضوعات ةيسيالرئ بالجوانب الاحاطة من المفاوض تمكن يالت والمعلومات ناتايالب من القدر ريتوف متي ان يتفكي

 . التفاوض ةيلعمل يالفعل ذيالتنف خلال من ناتايالب استكمال
 : التفاوض لموضوعات التنازل بيترتال -11
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 وهذا ةيالاهم حسب ايتنازل هابيوترت الموضوعات تاياولو ديتحد بجي التفاوض ةيلعمل الاعمال جدول اعداد عند انه ىال الكتابات بعض ريتش
 الموضوعات أقل اوضالتف أعمال جداول قمة ىعل توضع ان تتطلب المواقف بعض يف التفاوض ةقيطر ةيفعال دةايز ان ثيح حيصح ريغ

 .الوقت ةيجياسترات استثمار مع ةياهم

 : خسارة – مكسب هو التفاوض -11
 علجي مما , التفاوض ةجتين خسارة هليتحم أو الآخر الطرف مكاسب ةيتدن خلال من الا حققتي لا مكاسبه ميتعظ نأب طرف كل ىلد اعتقاد جديو
 له بالنسبة الخسارة من اديمز ثلمي ذلك ان الآخر الطرف ىري نيح يف المكاسب من ممكن قدر أكبر ىعل الحصول ىعل صيحر طرف كل
 منافع ميتعظ اهيف متي ةيالتفاوض المواقف من ديعد هناك لان حيصح ريغ وهذا التفاوض اطراف نيب الخسارة -المكسب مفهوم ودسي ثم ومن

 .التفاوض اطراف نيب مشتركة
 : الاهم للموضوعات اطول وقت -12

 التصور هذا وجاهة ورغم , التفاوض ةيعمل يف لها المخصص والوقت التفاوض موضوعات ةيأهم نيب ايطرد ارتباطا اكهن ان البعض تقدعي
 التفاوض موضوعات قائمة آخر يف الموضوع ونكي ان نعمي لا ثيح , محددة حالات يف الا ةيالعمل ةايالح يف هقيتطب متي لا عادة انه الا اينظر
 .ةيالهامش أو ةيالثانو للموضوعات أطول وقت صصتخ مع أقل وقت له صصخي وقد

 : الوقت يةاهم اختلاف -13
 اطراف لأحد بالغة ةيأهم ذا ونكي أن كنمي الوقت ان اعتبار ىعل التفاوض أطراف باختلاف تختلف الوقت ةيأهم أن ىال الكتابات بعض ريتش

 ةيجيواسترات الوقت ةياهم نيب الخلط ىال اساسا قيالدق ريغ تصورال هذا جعري و , الآخر للطرف بالنسبة يةأهم ذي ريغ ونكي مانيب التفاوض
 ىري مانيب , بسرعة ايالقضا وحسم التفاوض ةيعمل يف بالاسراع ونكي للوقت الافضل الاستثمار ان التفاوض أطراف أحد ىري فقد , استثماره
 . الاتفاق زمنير خأوت التفاوض زمن ومد الاطالة طلبتي للوقت الافضل الاستثمار ان الآخر الطرف

 
 أبرار الدوسري.


