
 

 

 

 

 :القٌمة التفاوضٌة - 3

 وقد تكون القضٌة, ٌمثل محور العملٌة التفاوضٌة ومٌدانها  الذي ٌتبارز  فٌه المتفاوضون  (موضوع معٌن )أو  (قضٌة معٌنة  )لابد أن ٌدور حول 

 الخ ...او قضٌة شخصٌه خاصه  (قضٌة انسانٌه عامة  )

بل والنقاط والأجزاء والعناصر التً ٌتعٌن , وكذا غرض كل مرحلة من مراحل التفاوض ,ومن خلال القضٌة المتفاوض بشؤنها ٌتحدد الهدف التفاوضً 

 .تناولها فً كل مرحلة المراحل التكتٌكات والأدوات والاستراتٌجٌات المتعٌن استخدامها فً مرحلة من المراحل 

 :الهدف التفاوضً - 4

فبناء على الهدف التفاوضً  ٌتم .لا تتم أي عملٌة تفاوض بدون هدف اساسً تسعى إلى تحقٌقه أو الوصول إلٌه وتوضع من اجله الخطط والسٌاسات 

 .وتجري التحلٌلات العمٌقة لكل خطوة . قٌاس مدى تقدم الجهود التفاوضٌة فً جلسات التفاوض وتعمل الحسابات الدقٌقة 

وٌتم تقسٌم الهدف التفاوضً العام او النهائً إلى أهداف مرحلٌة وجزئٌة وفقاً  لمدى أهمٌة كل منها ومدى اتصالها بتحقٌق الهدف الاجمالً او العام او 

 .النهائً 

 :ٌدور حول فً الغالب حول تحقٌق أي من الاتً , ومن ناحٌة أخرى فإن الهدف التفاوضً 

  القٌام بعمل محدد ٌتفق علٌه الأطراف. 

 الامتناع عن القٌام بعمل معٌن ٌتفق على عدم القٌام به بٌن اطراف التفاوض. 

  ًتحقٌق مزٌجاً من الهدفٌن السابقٌن معا. 

 

 

 

 :القوة التفاوضٌة-1

ترتبط القوة التفاوضٌة بحدود او مدى السلطة والتفوٌض الذي تم منحه للفرد المفاوض واطار الحركة المسموح له بالسٌر فٌه وعدم تعدٌه او اختراقه فٌما 

 .ٌتصل بالموضوع  او القضٌة  المتفاوض بشؤنها 

 

 :المعلومات التفاوضٌة -2

 :هً ان ٌملك فرٌق العمل التفاوض المعلومات التً تتٌح له الاجابة على الأسئلة الأتٌه 

 من نحن ؟ 

  من خصمنا ؟ 

 ماذا نرٌد ؟ 

  كٌف نستطٌع تحقٌق ما نرٌد ؟ 

 هل ٌمكن تحقق ما نرٌده دفعه واحدة ؟ 

 ما الذي نحتاجه من دعم وادوات ووسائل  وافراد للوصول  إلى تلك الأهداف ؟ 

 

 :القدرة التفاوضٌة -3

ومدى البراعة والمهارة والكفاءة التً ٌتمتع بها او ٌحوزها أفراد الفرٌق ومن ثم من الضروري الاهتمام . ٌتصل هذا الشرط أساس بؤعضاء الفرٌق 

 :بالقدرة التفاوضٌة لهذا الفرٌق وهذا ٌؤتً عن طرٌق الآتً 

  الاختٌار الجٌد لأعضاء الفرٌق من الأفراد الذٌن ٌتوفر فٌهم القدرة والمهارة والرغبة والخصائص والمواصفات. 

  محددة المهام , تحقٌق الانسجام والتوافق والتلاإم والتكٌٌف المستمر بٌن أعضاء الفرٌق لصبح وحدة متجانسه 

 تدرٌب وتثقٌف وتحفز اعداد  اعضاء الفرٌق المفاوض اعداد عالٌاً ٌتم خلاله تزوٌدهم بكافة البٌانات والمعلومات التفصٌلٌة الخاصة بالقضٌة 

  توفٌر كافة التسهٌلات المادٌة والغٌر مادٌة 

 الوحدة الاولى ــ الجزء الثانً

 المفهوم والخصائص... المفاوضات 

 شروط الـتـفـاوض : ثالثاً 

المحاضرة 

 الثانٌة

 نجٌب



 

 

 :الرغبة المشتركة -4

ٌتصل هذا الشرط اساسا بتوافر رغبة حقٌقٌة مشتركة لدى الأطراف المتفاوض لحل مشاكلها او منازعها وبالتفاوض واقناع كل منهم بؤن التفاوض الوسٌلة 

 الأفضل لحل النزاع

 

 

 

 

 : تحدٌد أهداف التفاوض - 1

فً هذه المرحلة ٌتم تحدٌد الأهداف  التً تسعً إلى الوصول  الٌها عن طرٌق  التفاوض وٌجب ان تتسم  هذه الأهداف بالواقعٌة والطموح  وان تتصارع 

تكون الحصول على درجة جودة معٌنة هدفاً أساسٌه وقد  )وٌمكن تقسٌم أهداف التفاوض  إلى أهداف أساسٌه وأهداف ثانوٌة , فً شكل كمً قدر الإمكان 

 .(ٌكون الحصول على سعر مخفض هدف ثانوي

 :تحدٌد مكان التفاوض -2

 :عند تحدٌد مكان التفاوض  هناك ثلاثة خٌارات أمام المفاوض وهً 

  إلخ ... عدم تحمل مشقة السفر ووذلك ٌحقق له الراحة النفسٌة وسهولة الحصول على المستندات : التفاوض فً مقر المفاوض 

 

  كما ٌمثل ذهاب - 3وصعوبة الحصول على المستندات - 2سوف ٌتحمل مشقة السفر - 1فً هذه الحالة :التفاوض فً مقر الطرف الأخر

 المفاوض للطرف الأخر نوعاً من التنازل 

  ٌتم اجراء التفاوض فً مكان محاٌد لكلا الطرفٌن المفاوض والطرف الأخر كإجراء التفاوض فً قاعات :التفاوض فً مكان محاٌد

 الاجتماعات فً الفنادق الكبرى 

 (المشتري  )ٌعتبر هذا الشً مهم  جداً للمفاوض :تحدٌد موعد التفاوض - 3

 .حٌث هذه النقاط  قد تمثل امور ثانوٌة للطرف الأخر: تحدٌد النقاط التً ٌتم التفاوض بشأنها - 4

 مثل التعرف على الاسعار المختلفة للصنف او مدى حجم حاجتنا لهذا الصنف:جمع المعلومات - 5

 ان إلا ٌجب ان ٌتعرف الطرف الاخر على لجدول اعمال الخاص بالمفاوض ولا,ٌشمل الامو التً تتم مناقشتها اثناء التفاوض :اعداد جدول التفاوض - 6

 .هذا لا ٌمنع وجود جدول اعمال مشترك للمفاوض والطرف الأخر 

 .وٌساعد فً الحصول على المعلومات, تعتبر مهمة للمفاوض :تحدٌد الأسئلة التً ٌتم طرحها على الطرف الأخر -7

 .وهً الاطار العام الذي ٌحكم عملٌة التفاوض : تحدٌد استراتٌجٌة المفاوض - 8

  ٌجب توفر التفاهم بٌن الأعضاء   , فً حال كان فرٌقا ٌجب مراعاة اختٌار الفرٌق والقائد–قد ٌكون فرٌقاً او فرداً : تحدٌد القائمٌن بالتفاوض - 9

ان تكون السطلة * ٌجب أن لا تكون السلطة مطلقة *منح السلطة الكافٌة لأعضاء الفرٌق *:تحدٌد الصلاحٌات والسلطات المفوضة لفرٌق التفاوض - 10

 محددة تحدٌداً دقٌقاً 

 مثل الأحوال السٌاسٌة او الاجتماعٌة او القانونٌة او الاقتصادٌة  التً تتعلق  بالدولة والتً لا :تقٌٌم عوامل البٌئة الخارجٌة المؤثرة على المفاوض - 11

 .تقع تحت سٌطرة المفاوض 

 .ٌتم بعد الخطوات السابقة جمٌعها:الاستعداد النهائً للتفاوض - 12

 

 

 

 خطوات الإعداد للتفاوض: رابعاً 



 

 

 

 ثم ٌإثر المنهج على اختٌار  الاستراتٌجٌة ,ان طبٌعة العلاقة بٌن أطراف التفاوض تحدد نوع المنهج لعملٌة التفاوض 

 :ومن أهم المناهج المستخدمة فً التفاوض ماٌلً 

 (وهناك استراتٌجٌتان أساسٌتان هما ) ٌكون بٌن أطراف التفاوض مثلاً المورد والعمٌل :منهج المصلحة المشتركة  -1

 استراتٌجٌة  تحسٌن وتطوٌر التعاون القائم *استراتٌجٌة التكامل حٌث ان العلاقة عبارة عن مصالح مشتركة    *

ٌرى المفاوض ان هناك تعارض فً المصالح بٌنه وبٌن الطرف الأخر والجدٌر بالذكر بؤن المفاوض الماهر لا ٌعلن انه ٌتبنى :منهج الصراع - 2

 .استراتٌجٌة الصراع ولكنه ٌستخدم أسلوب التموٌه والخداع وعدم إظهار الدوافع الحقٌقٌة له

 :من أهم الاستراتٌجٌات لهذا المنهج 

وتستخدم فً مجال السٌاسة أكثر من مجال الأعمال حٌث ٌقوم المفاوض بإطالة وقت التفاوض لاستنزاف وقت الموارد :استراتٌجٌة الاستنزاف - أ

 للطرف الأخر

 وٌقوم بطرح المبادرات على أساس مصلحته ,, ٌقوم احد المفاوضٌن بالسٌطرة والهٌمنة على جو التفاوض : أحكام السٌطرة والاخضاع  - ب

 وتستخدم هذه الاستراتٌجٌة ,وٌستدرج الطرف الأخر إلٌها وما ٌكاد الطرف الأخر ٌوافق على شً فإنه المفاوض ٌستدرجه للموافقة على شً  أخر 

 .فً صورة اكبر فً مجال السٌاسة 

عن طرٌق تشتٌت الطرف الأخر من خلال فرٌق الجماعة الممثلة للطرف الأخر او استخدام جداول اعمال الملٌئة : استراتٌجٌة التشتٌت  - ت

 تستخدم فً السٌاسة–بالأمور الفرعٌة مما ٌجعل الطرف الأخر ٌفقد التركٌز 

 

 :المناخ التفاوضً 

ٌكون رغبة بٌن أطرافه فً تحقٌق اهداف تفاوضٌة مشترطة من خلال احترام أراء الأخرٌن وتفهم وجهات نظرهم  ...المناخ الودي التفاوضً -1

 .والالتزام بؤدب الحدٌث وأصول اللباقة 

 .مناخ ٌعتمد على الالتزام بالقواعد  الرسمٌة مثل استخدام الألقاب وعاده ٌستخدم اذا كان اللقاء بٌنهم اول مرة ..المناخ الرسمً التفاوضً -2

ان ٌتعامل المفاوض مع الطرف الأخر على اعتبار ان اتمام الصفقة امراً عادٌاً وقد ٌإدي هذا المناخ لفشل ...المناخ الحٌادي التفاوضً -3

 المفاوضات 

 لٌس عدوانٌاً ولككنه مناخ متوتر ,ٌعتقد كل طرف ان مصالحه متعارضة مع الأخر . .المناخ المتشدد  -4

 اذا احد اطراف التفاوض عالاقل  عدوانٌاً ولاشك  ان المفاوضات تفشل . .المناخ العدوانً  -5

 :المبادئ التً تؤدي الى تحسٌن التفاوضً 

 اعطاء الطرف الاخر انطباع انك حرٌص على المصالح المشتركة* العمل على خلق مناخ ودي ورسمٌا قدر الامكان              *

 عدم التسرع فً الرد على اراء المفاوض الأخر*تمتع بآداب الحدٌث مع الاستماع الجٌد للطرف الأخر        * 

 ابدأ بالموضوعات التً ٌتم الاتفاق علٌها بسهولة * لاتدخل فً تفاصٌل فرعٌه قدر الامكان                       * 

 اتبع المبادئ العلمٌة فً عرض ادارة المعلومات* اعطاء فرصة للطرف الأخر لٌعرض موقفه                   *

 حاول الوصول إلى حل وسط اذا لم تستطٌع تحقٌق أهدافك * حاول ان ٌكون حدٌثك مركزا وان تتمتع بالصدق والثقة      *

 التفاوضٌة الكاملة 

 :سادساً إدارة المساومة 

 تعد المساومة هً جوهر عملٌة  المفاوضة *** تبادل التنازلات بٌن اطراف التفاوض    : المساومة هً

 من الطبٌعً انه لا ٌوجد مفاوضات بالمنازعات

 :العوامل المؤثرة فً فاعلٌة المساومات

 جدول الاعمال وٌحتوى على الأمور محل التفاوض فٌجب ان تكون هناك اولوٌة للموضوعات  .1

ٌجب تشكٌل التفاوض بعناٌة بحٌث ٌشمل مجموعة من المتشددٌن ومجموعة من المتدلٌن : التوزٌع الجٌد للأدوار لدى الفرٌق التفاوض  .2

 وفً الوقت الذي تشدد فٌه مجموعة فإن المجموعة الثانٌة تكون معتدلة(المتساهلٌن)

 لتلاشً التداخلات وازدواجٌة فٌما بٌنهم, التنسٌق بٌن أعضاء فرٌق التفاوض  .3

امر مهم فإذا كان المشتري ٌرغب فً الحصول على المواد المشتراه  بسرعة بسبب ارتباطه بمواعٌد تسلٌم وشروط جزائٌة  فً : الوقت  .4

 .حالة التؤخر فإن ذلك ٌكون فً مصلحة البائع 

 استراتٌجٌات التفاوض:خامساً 

 


