
 الإطار العام لعمليه التفاوض.. الوحده الثانيه  -      3                            المحاضره 

 :-مجالات التفاوض في المؤسسات والشركات *

 :التفاوض في اداره المشتريات - أ

 اطراف التفاوض مجالات التفاوض

 مسؤلو الشراء ..شروط الشراء مع المورد من ناحٌه السعر والمواصفات والخصم

 اداره المشترٌات مع اداره التسوٌق والانتاج تحدٌد المواصفات المطلوبه

 ممثلو اداره المشترٌات مع ادارتً الانتاج والمالٌه تحدٌد كمٌه ووقت الشراء

 اداره المشترٌات مع الاداره العلٌا واداره التسوٌق اختٌار مصدر الشراء

 اداره المشترٌات مع اداره الانتاج المالٌه والافراد تصنٌع بعض الاجزاء بدلا من شراءها 

 اداره المشترٌات مع الاداره المالٌه تأجٌر بعض المعدات بدلا من شراءها

 اداره المشترٌات مع اداره الانتاج والمالٌه والمبٌعات تصرٌف الاصناف الراكده

 اداره المشترٌات مع اداره الانتاج والمالٌه والمخازن تخطٌط المخزن

 

 :التفاوض مع الاداره الماليه- ب

 اطراف التفاوض مجالات التفاوض

 الاداره المالٌه مع ممثلً الادارات المختلفه اعداد المٌزانٌه التقدٌرٌه

 الاداره المالٌه مع مسئولً الإئتمان بالبنوك  شروط الحصول على تموٌل

 الاداره المالٌه مع المدٌنٌن واداره المبٌعات تحصٌل اوراق القبض

 الاداره المالٌه مع ادارتً التسوٌق والانتاج بطء عمل الدوران 

 الاداره المالٌه والمستأجر تأجٌر اصل من اصول الشركه 

 الاداره العلٌا والمالٌه والانتاج والتسوٌق والمشترٌات شراء معدات رأسمالٌه جدٌده

 

 :التفاوض  في اداره التسويق - ج

 اطراف التفاوض مجالات التفاوض

 مندوبو البٌع مع العمٌل شروط التعاقد مع احد العملاء من ناحٌه السعر والخصم وتكلفه النقل

 اداره التنسٌقق مع اداره الانتاج والمالٌه والمشترٌات تصمٌم وتطوٌر المنتج

 اداره التنسٌق مع الموزع شروط التعاقد مع موزع جدٌد للشركه 
 

تنشأ الحاجه للتفاوض مع وجود المصالح المشتركه مع خلاف حول أمر ما مع الرغبه بحسمه بطرٌقه ودٌه وللتمثٌل على  :- اهميه التفاوض ومحدداته

.                   تنشا الحاجه للتفاوض بنشاط الشراء او البٌع او الاعلان او اختٌار العاملٌن الجٌد:على مستوى المنظمات- 1:   الحاجه للتفاوض نوضح التالً

.        المفاوضات بٌن الدول حول القضاٌا السٌاسٌه والاقتصادٌه والعسكرٌه ومجالات العلوم والتربٌه وتبادل الوفود والزٌارات:على المستوى الدولً-2

.           كذلك تقوم مفاوضات بٌن الشركات والمنشات من دول مختلفه حول ماقد ٌدرسونه من مشروعات مشتركه وتوكٌلات تجارٌه او تراخٌص *** 

.                                                                                           ٌتفاوض مع زملاءه ورؤساءه ومرؤوسٌه او زوجته واولاده:على المستوى الشخصً- 3

.                     مساعده اولاده فً استذكار دروسهم -التفوق فً عمله لسرعه الترقً  : -  فمثلا تكون لدى الشخص ثلاث اهدافقد ٌتفاوض الفرد مع نفسه- 4

.                        ٌقع الفرد فً حٌره داخل نفسه حول كٌفٌه توزٌع وقته والاولوٌات وٌدخل فً مفاوضات مع نفسه لجسم التعارض.. اكمال الدراسات العلٌا –

 (أن الحاجه للتعارض تنشأ بصفه مستمره وتحتاج المرء الى مهارات تفاوضٌه مناسبه لٌستطٌع تحقٌق الانجاز المطلوب : ٌتضح مما سبق )

فً مجتمعنا نماذج لاناس حققو نجاحات كبٌره فً حٌاتهم واجابات لتساؤلنا حول كٌفٌه تحقٌقهم لهذا النجاح لن نخرج :-التفاوض السبيل لتحقيق المكاسب*

لان لدٌهم مهارات تمٌزهم عن غٌرهم                             - تحقٌق النجاح لانهم اذكٌاء بطبعهم           –.       أن ٌكون هذا النجاح بمحض الصدفه:- عن 

 (ٌتضح ان السبب الاخٌر هو سبب رئٌسً فً تحقٌق النجاح  )

                                                                                            1:-  وقد تزاٌدت الحاجه الى التفاوض فً السنوات الاخٌره بدرجه كبٌره لاسباب منها

.                                                   تزاٌد الاهتمام بالعمٌل والاستجابه لاحتٌاجاته وحرص المنظمات على تحقٌق رضا العمٌل عن المنتجات التً تقدمها - 

.                                                                        وضوح اهمٌه مراقبه الجوده وضروره التفاعل بٌن مسئولً المنظمه لتحقٌق الجوده التً تكفل المنتج- 2

ظهور علاقات جدٌده بٌن رجال الاعمال من جهه وموظفٌهم من جهه اخرى حٌث ٌتم التركٌز على كفاءه الموظفٌن والاحتفاظ على اعتبارهم من - 3

.                                                                                                                                                                          الاصول الثابته فً المنظمه

تزاٌد الاتجاه الى توفٌر المشترٌات من خلال المناقصات وماٌشمل علٌه من ممارسات وضغوط                                                                           - 4

تزاٌد الاتجاه الى منح صلاحٌات واسعه للمدٌرٌن والمستوٌات الادارٌه التً تمكنهم من اتخاذ القرارات ذات العلاقه بمسؤلٌاتهم عن اقناع اصحاب - 5

 العلاقه 



تزاٌد مجالات التفاوض بٌن المدٌرٌن داخل المنظمه االواحده لتشمل تفاوضهم مع بعضهمالبعض من جانب والتفاوض مع الجهات الخارجٌه من جانب - 6

 .اخر 

هو شرط مبدئً ٌحدد مدى النجاح الممكن تحقٌقه عندما تدخل فً التفاوض الفعلً وٌتضمن : الاعداد الجٌد للتفاوض -1:- محددات النجاح في التفاوض

الاعداد الجٌد تحدٌد الاهداف بشكل واضح ومحدد ثم تحدٌد طبٌعه وتأثٌر الطروف المحٌطه وجمع المعلومات حول القضاٌا التً سٌتم التفاوض علٌها مما 

.                                                                                          (فرٌق التفاوض  )ٌسهل الاختٌار السلٌم لاستراتٌجٌه التفاوض كذلك من المهم اختٌار 

.                               لا تتناسب جمٌع الاستراتٌجٌات فً جمٌع المواقف لذلك ٌجب اختٌار استراتٌجٌه مناسبه: الاستراتٌجٌه المستخدمه والتكتٌكات المصاحبه لها- 2

متى تتشدد ؟ ..ٌتعتبر الوقت قٌد مفروض على كل مفاوض ٌجب التعامل معه بذكاء ، كٌفٌه التحرك على مائده المفاوضات : الاستخدام الذكً للتوقٌت - 3

متى تتساهل ؟ متى تضٌٌع الوقت ؟                                                                                                                                                

للاسئله اثناء التفاوض وظائف متعدده منها الحصول على معلومات او تأكٌد معلومات او ابداء استٌاء او : توظٌف الاسئله لخدمه التفاوض الفعال- 4

الاستشاره والوساطه والتحكٌم كثٌرا ماٌقتضً - 5.     اعطاء معلومات او تغٌٌر مجرى الحدٌث لذلك ٌجب على المفاوض تحدٌد الهدف من الاسئله بدقه 

الامر تدخل طرف ثالث فً الموقف التفاوضً لحسم الخلاف بٌن الطرفٌن لذا مهم التعارف على مواصفات الوسٌط والاتفاق على قواعد التحكٌم مقدما 

.                                                                                                                                                       قبل التفاوض او الاستشاره 

:                                                                                      نجاحك فً التفاوض مرهون بعوامل عدٌده اهمها ماٌلً :خصائص المفاوض ومهاراته - 6

ان تختار الاستراتٌجٌه والتكتٌك المناسبٌٌن                                                                                           *أن تعد نفسك اعدادا جٌدا لعملٌه التفاوض                                         *

ان تستخدم الاسئله استخداما جٌدا                                                            * أن تكون ذكٌا فً استخدام الوقت المتاح                                          * 

ان تدقق جٌدا فً اختٌار المفاوض او عضو فرٌق التفاوض التً تتوافر فٌه المواصفات المطلوبه                                                                     *

قٌم مراكز القوى النسبٌه لاطراف المتفاوضه                                                       *طبٌعه العلاقات بٌنك وبٌن الاطراف الاخرى المتفاوضه                       * 

استعن بالاستشاره والوساطه والتحكٌم اذا كان ذلك مفٌدا لك                          * اعتنً بصٌاغه الاتفاقات والعقود                                                 * 

تتأثر المفاوضات بالعلاقات السائده بٌن الاطراف سواءا بالود او التوتر ودرجه الثقه المتبادله حٌث ان الثقه العالٌه : العلاقات بٌن الاطراف المتفاوضه -7

.                                                                                                                                                             تسهل اتمام المفاوضات بسهوله وٌسر 

ٌجب الاهتمام بصٌاغتها السلٌمه للاتفاقات حتى لاتواجه مشكلات لدى التنفٌذ                                                                              : العناٌه بصٌغه الاتفاقات والعقود - 8

:-                                                                                                          الالتزام بمبادئ التفاوض الفعال وتحقٌق شروطه ومن اهم المبادئ - 9

ٌعكس قدره المفاوض على فهم الخصم وقدرته على قٌاده الحواروالتأثٌر والاقناع                                                                                  :مبدأ القدره الذاتيه/ أ

.                                                                                                                 ٌجب التأكد من توافر عنصر المنفعه او المصلحه فً استمرار المفاوضات لكل الاطراف  :مبدأ المنفعه/ ب

 ٌشٌر الى التزام كل طرف بتحقٌق اهدافه من جهه وماعلٌه من اتفاقات من جهه اخرى                                                                                                          :مبدأ الإلتزام/ ج

.                                                تظهر اهمٌه هذه العلاقات فً حال تكرار التعامل بٌن الاطراف ووجود مصالح مشتركه بٌنهما :مبدأ العلاقات المتبادله / د

تتفاوت من موقف لاخر ولكنها لاتؤثر على ماٌتم انجازه من اتفاقات وسوف ٌتأثر الناتج : مراكز القوى النسبٌه وتوظٌفها لخدمه اتمام المفاوضات - 10

 .المتحقق بمقدار قوه التفاوض الموضوعٌه 

:-                                                                                                                                                              الإطار العام لعمليه التفاوض

هل الموقف التفاوضً ٌغلب علٌه الجانب الرسمً ؟ مالمشكلات والصعوبات التً قد ،  ٌتم من خلال اثاره بعض الاسئله دراسه الموقف التفاوضي/ أولا

تواجه الاطراف ؟  مااوجه الاختلاف ؟                                                                                                                                            

                                                                                                                                              التخطيط للتفاوض والاعداد له / ثانيا 

هو الاداره للتنبؤ بمستقبل التفاوض على ضوء توصٌف البٌئه التً ٌتم فٌها التفاوض وتظهر اهمٌه التخطٌط من خلال اثاره بعض : التخطٌط للتفاوض- 1

مااهداف اطراف التفاوض؟ ماأولوٌاتها؟ ماهً امكانٌات الطرفٌن ؟                                                                                                                                  ، التساؤلات 

فقد الرشد فً تحقٌق الوجهه                                                         *سوء توزٌع الموارد   * عدم وضوح الاهداف    : * ماذا ٌحدث عند غٌاب التخطٌط لعملٌه التفاوض - 2

خلط فً تحقٌق الاولوٌات وصعوبه الامتناع بالفكر الاستراتٌجً                                                                                                                                  *

ماأولوٌات عرض القضاٌا ؟ مالقضاٌا التً :  ٌمكن للمتفاوض ان ٌحدد اهدافه فً ضوء التساؤلات التالٌه : التخطٌط للتفاوض وتحقٌق الاهداف - 3

ستكون فً مجال التفاوض ؟  مالحدود القصوى والدنٌا للنتائج المستهدفه ؟                                                                                                       

 ٌتطلب الاعداد الجٌد ان ٌتبنى المعد نظره مرنه لخطوات الاعداد وٌتعٌن بالتالً ان ندرك :تطبيق اسلوب التتابع المتكرر في عمليه التفاوض / ثالثا

.                                                                                                                           الارتباط والتأثٌر المتبادل بٌن خطوات الاعداد للتفاوض

 توجد بعض المفاهٌم الخاطئه عن مضمون التعفاوض وتعد تلك المفاهٌم (مقدمات التفاوض  )مفاهيم وتصورات وممارسات خاطئه في التفاوض / رابعا 

 :-احدى المعوقات امام تعلم التفاوض لتعظٌم المنافع ومنها ماٌلً 

الاعتقاد بان التفاوض احد اشكال مبارزه والقتال على اعتبار ان معظم حالات التفاوض تتم حول دوافع امتلاك .. التفاوض استسلام واذعان  -1

 الموارد وتحقٌق المكاسب وتوزٌعها

قد ٌختار المدٌر او الاب اسلوب الامر او اصدار القرارات الغٌر قابله للمناقشه ،،تنتج عن هذه القرارات .. التفاوض ٌشمل الاخضاع والاكراه   -2

 .تراكمات عدم القبول وتعمٌق الرغبه فً الخروج عن دائره السٌطره 

 تمنع الصلاحٌات والسلطات احد اطراف التفاوض من وجود فرص التفاوض  -3

ٌرى البعض ان التفاوض ٌختلف عن الاستشاره ولاٌوجد مجال للتفاوضات فً حالات تقدٌم : لاٌوجد تفاوض فً تقدٌم الاعمال الاستشارٌه  -4

 الاستشارات لكن الواقع العملً ٌؤكد ان العمل الاستشاري ٌتجدد بدرجه اساسٌه على شكل الحوار بٌن طالب الاستشاره والمستشار



قد ٌؤدي الحرص على سرعه جنً ثمار التفاوض الى العمل على تحقٌق نتائج نجاح التفاوض دفعه واحده وبكل : تأجٌل جنً ثمار التفاوض  -5

رجل اعمال ٌرى ان المتقدم له لشغل وظٌفه  )..للتوضٌح .السبل بمعنى رفض بدٌل عملٌه التفاوض من خلال استرتٌجٌه جنً ثمار التفاوض 

ما فً شركته لدٌه المؤهلات اللازمه للوظٌفه ولكنه لاٌعرض علٌه راتب مغري لانه لٌس متأكدا على انه سٌقوم بواجبات الوظٌفه كامله بٌنما 

 (ٌرى المتقدم انه جدٌر براتب مرتفع بمجرد تعٌٌنه 

 لٌس بالضروري ان ٌتم التفاوض بٌن اطراف متنازعه هناك مواقف تفاوضٌه بٌن الاصحاب: التفاوض ٌتم بٌن الخصوم فً حالات النزاع  -6

تشٌر بعض الكتابات ان الموضوعات التفاوضٌه ٌشترط ان تكون منطقٌه مقبوله والا ٌكون منها له علاقه بجوانب : قضاٌا التفاوض منطقٌه  -7

 دٌنٌه او سٌاسٌه وهذا رغٌر صحٌح ،، ٌؤكد الواقع ان هناك حالات عدٌده حقق منها احد الاطراف مكاسب من خلال موضوعات هامشٌه

ٌتصور البعض ان التفاوض لابد ان ٌتم بشكل مباشر وهذا فٌر صحٌح فقط ٌتم عن طرٌق الهاتف : التفاوض ٌتم دائما على مائده المفاوضات  -8

 او الشبكه العنكبوتٌه او من خلال الفاكس

 .توفٌر كافه البٌانات والمعلومات عاده ٌكتفً بتوفٌر البٌانات التً ٌمكن النفاوض من الاحاطه بالجوانب الرئٌسٌه لموضوعات التفاوض -9

 الترتٌب التنازلً لموضوعات التفاوض عنى طرٌق وضع على قمه جداول الاعمال اقل الموضوعات اهمٌه  -10

ٌتم فً بعض المواقف تنظٌم المصالح المشتركه بٌن اطراف التفاوض فالبعض ٌعتقد اعتقادا غٌر صحٌح بأن : وخساره .. التفاوض مكسب -11

 منافعه لا تتحقق الا من خلال تدنً مكاسب الطرف الاخر

لاٌمنع من ان ٌكون الموضوع فً اخر قائمه التفاوض وقد ٌخصص له وقت اقل مع تخصٌص وقت اطول : وقت اطول للموضوعات الاهم  -12

 للموضوعات الثانوٌه او الهامشٌه 

قد ٌرى احد الاطراف بأن من الافضل الاسراع فً عملٌه التفاوض وحسم القضاٌا بسرعه بٌنما الطرف الاخر ٌرى ان : اختلاف اهمٌه الوقت  -13

 .الاستثمار الافضل ٌتطلب الاطاله فً زمن التفاوض وتأخٌر وقت الاتفاق 
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