
 التفاوضاستراتيجيات  –تصنيفات وتكتيكات 

 :والتكتيك  الاستراتيجية

 )متى؟( ةيالتصرف كأساس لنجاح  الاستراتيج التفاوض طبقا لتوقيت  استراتيجيات فيتصن 1.2-

 :ي ليومنها ما  التفاوضية ات والمواقف المرتبطة بالعمليةلكافة التكتيك هو حسن التوقيت يةأساس النجاح في  هذه الاستراتيج ونكي -

 التراجع أو الهجوم . توقيت -           الانسحاب . توقيت -                 بدء الكلام أو التوقف عنه توقيت -

 التمسك بالموقف او التراخي في ذلك . توقيت  -                                      ئل او الاقتراحات المضادة .طرح البدا توقيت -

 طلب استراحة . توقيت -                               ة .أو ادخال عناصر جديد التقدم برأي جديد توقيت -

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

 لكل منها : العكسية والاستراتيجيات متباينة اتاستراتيجي هنا بين كن التميزيم -

 :يات دفاعيةاستراتيج – استراتيجيات هجومية 1.3.-

كان  الى ذلك اذا جأيلومتشددا و  ايالغالب عدوان ي ون فكيالى اتخاذ موقف هجومي و  الهجومية يةعى المفاوض في الاستراتيجيس• 

فرصة افضل  حيتيه بان البدء بالهجوم رياتمام المفاوضات بنجاح او تقد على او لعدم حرصه ريعره بالتفوق الكبشي  يموقفه التفاوض

الخسائر او انقاذ  ليتقل تهدف الىسي  يوبالتالرك المفاوض ان موقفه اضعف ديذلك  انتقام وعلى العكس من كإجراءالمفاوضات  يف

 كن انقاذه .ميما 

 ت الانجاز مرة واحدة .يااستراتيج –ت التدرج يااستراتيج 1.1.2-

ر يسوا انا منه بان ذلك افضل نفسيايما النهائية ةروح التحرك خطوة خطوة نحو الغايجأ المفاوض في الحالة الاولى الى تبني يل *

ا احيانا الخبطة لق عليهطيالانجاز مرة واحدة او كما  يةفر الوقت والجهد ، وعلى العكس من ذلك تمثل استراتيجكما انه يو عمليا

اهداف في المستقبل وفي  نفس الوقت  لاستمرار فرص تحقيق يهحقيق جد ضمانةرر انه لا يوة فاسفة حاكمة للمفاوض الذي يقالواحد

 ر على الانجاز مرة واحدة .وبالتالي  يص بدرجة كافية مغريا بالنسبة اليه الجزئيتبر الكسب لا يع

 . المواجهة استراتيجية –التعاون  يةاستراتيج 2.1.1-

مفاوضات من وجهة ال لإنجاحبان اتخاذ موقف تعاوني مع الطرف الاخر فرصا افضل  يةتقد المفاوض في هذه الاستراتيجعي *

 فرصا افضل . ان المواجهة تتيح الثانية الحالةتقد المفاوض في ما يعنظره، بين

 ت مواجهة النزاع .يااستراتيج –ت تفادي النزاع يااستراتيج 1.1.2-

مدفوعا بدوافع   ونكيمفاوضاته و  يف يجي استرات  اسباب النزاع كخط الى تفادي كافة الاستراتيجيةهذه  يرص المفاوض فحي *

ر المفاوضات ايعدم انه يغب فريو  فير بمصالحه بدرجة اكبر وان موقفه ضعضي در ان النزاعقي  فربما ةياو شخص ةيموضوع

  استراتيجية يعى المفاوض فسي ها ، وبالعكس من هذاتيدر اهمقي لأسباب عيالى اتفاق سر  وصلالت يغب فريثمن وربما  بأي

 اهدافه . قيفرص افضل لتحق لهيتيح در ان ذلك قيوقف عندما مال ديالمواجهة وتصع وتأكيد فيمواجهة النزاع الى تكث

 يات  المختلفة :للاستراتيج ات المصاحبةاشكال وصور التكتيك ات التفاوض :. تكتيك 3.1 -

 قاعدة المكاسب المشاركة . توسيع   لاستراتيجية التنفيذيةات التكتيك *

 كشف الحقائق كاملة – ماذا لو – نهائيةتحديد مواعيد  – طلب استراحة *

مجموعة  – نتفاوض ؟ أينلقاء النادي  –  الرمزيةالهدايا  – هو نسبة كذا ) اقصى ما في وسعي هو كذا ( كل ما حصلت عليه *

 الدراسات

 فقط   الذاتيةتعظيم المكاسب  لاستراتيجية التنفيذيةالتكتيكيات  1.1-

 لماذا ؟ – اعتراضات الطرف الاخر الى ايجاب  تحويل – الصقر والحمامة –  نقص السلطة –  الخداع* 

 متى ؟ لاستراتيجيات التنفيذيةات التكتيك1.1 -

 الكر والفر . –الانسحاب الظاهري. –الانسحاب الهادئ. – الأمر الواقع. –  المفاجأة – .التسويف *

  .ليالخداع والتضل – التراجع. – المطاف.  نهاية *

 الفئوي التصنيف –التدرج – العشوائية – التغطية –منتصف الطريق –المساهمة –المشاركة *

 لاستراتيجيات التعاون  التنفيذيةالتكتيكيات  2.1 -

 الكلام توثيق –حلول للمشكلات القائمة  تقديم –تبادل الاقتراحات  –ة عروض بديل تقديم *

 تجزئة العرض او التدرج *

 تفادي النزاع  لاستراتيجية التنفيذيةالتكتيكيات  2.1-

 نعم ولكن ثم نعم – اقتراح الاستعانة بوسيط –اشتر بعض الوقت –.ر وسجلها نقطة أدر خدك الأيس *

 مواجهة النزاع لاستراتيجية التنفيذيةات التكتيك 2.1-

 المباشر التهديد –التمسك بالمواقف مع استمرار الضغط  –الرجوع للحقائق وتؤيد موقفك بالمستندات *

 لاستراتيجيات الدفاعية يةات التنفيذالتكتيك 2.1 -



 اشتر بعض الوقت –ة المقايض –التراجع  *

 ات اخرى متنوعةتكتيك 2.1 -

لاختيار استراتيجيات وتكتيكات  المحددة/العوامل المراوغة –المهادنة  – في  الفريق طلب المساعدة من زميل –الالتفاف  *

 التفاوض /

 هاقيالحاجات واتجاهات تحق 3.1

 :هما نؤالياول كل طرف الاجابة عن سحيالتفاوض سلوك هادف • 

 دد حاجات و اهداف المفاوض ؟حي فيك -

 اخرى ؟ يهحاجات الطرف الاخر من ناح نيوب ةيحاجاته من ناح نيفق بوي فيك -

 او كلها : التاليةي اي من النواح قيتساعد على تحق يالت المناسبة  الاستراتيجيةبح على المفاوض اختبار صي يوبالتال *

 ت اشباع هذه الحاجاتاياولو ديتحد – اديالطرف الاخر وتفهمها جحاجات  ديتحد -

 اشباع حاجات كل الاطراف المتفاوضة معا ما امكن ذلك -

 التالي : بالترتيب عرض لها المفاوضونت الخاصة بإشباع الحاجات طبقا لدرجة المخاطرة التي يتياالاستراتيج ميكن تقسو يم *

 باع حاجات الطرف الاخر فقطت تخدم اشيااستراتيج -

 ذاته ت تخدم اشباع حاجات الطرف المفاوض واغراض الفريقيااستراتيج -

 ت تخدم اشباع كل من حاجات الخصم والطرف المفاوض معا .يااستراتيج -

 ت تعمل ضد حاجات الطرف الاخريااستراتيج -

 تعمل ضد حاجات المفاوض . استراتيجيات -

 تعمل ضد حاجات المفاوض وحاجات الطرف الاخر معايات استراتيج -

 للمفاوض مراكز القوة النسبية 1.1

ي اذ ان العبرة كتصرف تكتيك كن النظر الى القوة التفاوضيةجه سلوك المفاوض و يمي الذي يوهي المفتاح الرئيس القوة التفاوضية -

تخدام هذه القوة الاستخدام الفعال ، وسوف نصور التفاوض على انه ت بوجود القوة لدى طرف من الاطراف ولكن العبرة باسليس

 هي :  ود الى افتراضات ثلاثةهذا التصور او النظرة الى التفاوض يق –مباراة في ادارة الانطباعات او استخدام المعلومات 

 . قوة الشخصية القوة جوهر التفاوض ، التفاوض عمليه  تكتيكيه  ، القوة التفاوضية

 اموضوع التفاوض ومدى الاتفاق عليه القضايا 1.1•

ا مدى اتفاق الطرف التفاوض على دفة النقاش فيه يه توجيهت التفاوض المناسبة وكيفياة لاستراتيجدالمحد من العوامل الاساسية *

 : القضايا موضوع التفاوض سواء من ناحية

 تهانطاق هذه القضايا و محتويا -

 ومدى فرزها او ربطها معا علاقة القضايا -

 اخرى . التفاوض من ناحية لأطرافها والنواتج المحتمل تحقيق من ناحية القضايا العلاقة بين -

 للمفاوضين المهارات النسبية 3.1

 للمفاوض على عدة اعتبارات في مقدمها : تتوقف المهارة النسبية *

 الحوار والنقاش والمواجهة والانسحاب . لإجراءاللازمة  الشخصيةتوفر الخصائص والقدرات  -

 كس ذلك مدى التوافق او التباعدالمفاوض الاخر و يع المفاوض وعلاقتها بشخصية شخصية  طبيعة -

 . بين الطرفين

 التواصل إلى اتفاق أهمية 2.1

 ذلك كما يلي  : توضيح كنميو  نيالمناسب كيوالتكت ةيجيعلى استرات ثر مدى اهتمام المفاوض بالتوصل الى اتفاقيؤ *

ات كيوتكت ةيت التعاونايجيكلما كان من الافضل استخدام الاسترات الاطراف المتفاوضة نيالتوصل الى اتفاق ب ةيكلما زادت اهم -

 المكاسب المشتركة . ميلتعظ ي الخلافات مع السع ديتفادي النزاع وتجنب تصع

 ةيالنسب عكس ذلك مباشرة على علاقات القوةللطرف الاخر ، فسوف ن بالنسبة لطرف منه حيويةاكثر اذا كان التوصل الى اتفاق  -

 هما .نيب

 الوقت المتاح: 2.1

 ت التعاون وتفادي النزاع .ياالمباشرة واستراتيج كلما كان الوقت المتاح للمفاوضات محدودا كلما غلب على المفاوض الاساليب -

 وهي : عمليا اكثر فاعلية ات التاليةالمتاح محدودا كلما كانت التكتيك كلما كان الوقت -

 الخداع –الكشف الكامل للحقائق  –.  مواعد نهائية تحديد -

 الانسحاب الظاهري – التسويف –نقص السلطة  -

 على الاتفاق  المترتبةالنتائج  خطورة 2.1



ات )المساهمة ( وشعارها تكتيك المفاوضات لطرف من الاطراف ، كلما زادت فعاليةكلما زادت خطورة النتائج المترتبة على  -

 ك .شيلني واشيل

 التعاون والتي شعارها نحن اخوة يةون من العمل استخدام استراتيجمعا ، يك ة للطرفينلو كانت النتائج المترتبة خطير -

عف السعي لعدم اشعار الطرف الاخر بمدى هذه الخطورة حتى لا يض فعليه ة بالنسبة لطرف واحدوعموما اذا كانت النتائج خطير -

 موقفه .

 الخبرات السابقة بالطرف الآخر 2.1

 المناسبة مع مراعاة ما يلي : التفاوض يةره لاستراتيجعى للاستفادة من خبرته السابقة بالطرف الاخر في اختياالمفاوض الماهر يس *

  النسبيةجذري في قوته  الى نمر مفترس اذا شعر بتغير قلب الحمل الوديعمتماثلة فقد ين غير لحالات تفاوضية الحذر من التعميم -

 من شأن الخصم بدون مبرر . الخبرات السابقة وبالتالي عدم التقليل في تقييم عدم التحيز -

 الظروف او تراكم الخبرة . ريتغي الممكن في سلوك الخصم في ضوء ادراك التغير -

 السلوك المتوقع للخصم 2.1

 ي :السلوك بشكل موضوع مع الاسترشاد بما يل ب تقييميج *

 على حدة . ستراتيجيةابدائل مختلفة للسلوك المتوقع من الخصم ازاء كل  تحديد -

 استجابات بديله لكل سلوك متوقع من الخصم تحديد -

 المناسبة لسلوك الخصم في معظم الحالات هي : الاستجاباتتكون  *

 . ت الهجوميةياحالات التشدد والاستراتيج يعدم مبادلته نفس السلوك ف -

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

 الخصم شخصية 1..3

ا تغل ما فيهمعها فيس يتلاءم سلوكه التفاوض بما يفيك ة لكي الطرف الاخر دراسة وثيق وم المفاوض بدراسة شخصيةب أن يقيج -

 ا من نقاط قوة .تعد لما فيهمن نقاط ضعف و يس

 الخصم . ت الفريقلتركيبه  شخصيا المقابلين لأشخاصالمفاوض  الادوار في الفريق ضمن توزيعسن أن يتيح -

 اعتبارات أخرى 33.1

 في المستقبل .  طرفينال استمرار العلاقات بين أهمية -

 ا . مبالغ فيه ون متواضعة اوقد يك توقعات الطرف الآخر حيث -

ت اكثر ياقد يلجأ  لاستراتيج تصل مباشرة بالموقف التفاوضي الحالي ، حيث امور وانجازات اخرى قد لا الخصم في تحقيق أهمية -

  ه مستقبلانا في امور اخرى تثيريدالخصم الذي سيف تنازلات وذلك للحرص على ارضاء وربما الى تقديم تعاونية

 


