
 استراتٌجٌات التفاوض وتكتٌكاته .                                     المحاضره الخامسه 

 :-مهارات الابداع والابتكار 

.     مرحله الادراكوالوعً بوجود مشكله ، اقرأ عن الموضوع الذي ٌقلقك ،فكر بالموضوع بشكل رسمً:المرحله الاولى - 1:  مراحل عملٌه الابتكار

هذه المرحله اكثر المراحل غموضا لانها تتم داخل وحدات من التفاوض ولاتترجم الى سلوك :  مرحله التأمل وحضانه المشكله :المرحله الثانٌه- 2

، من خلال التمعن بالمشكله وتقبل ورفض افكار جدٌده ، فكر بالمشكله فً مكان ووقت لٌس له  ( التحلٌل )ظاهري ، ٌمكن اجمال هذه المرحله بكلمه 

.                                                                                                                                                                  علاقه بمقر العمل 

بلوغ  )ٌتحول النشاط الذهنً والوجدانً فً هذه المرحله الى نشاط وسلوك ظاهري ، هذه المرحله تمثل : مرحله الخلق والإلهام :المرحله الرابعه - 3

:-                                                                                 وهً محصله تفكٌر طوٌل وهً مرحله جنً الثمار وذلك من خلال عرض الافكار (النهاٌه 

قٌاس الاتجاهات                        * وضع نواه لأفكار لاحقه           * اضافه افكار هامه                   * الاقتراحات الرئٌسٌه                                * 

 تحدٌد كٌفٌه التغٌٌر                                * تجدٌد التركٌز على الفكار المطروحه                        * دراسه الحاجات والسبب للافكار               * 

:-                                                                                                                                                        طرق التفكٌر الابتكاري      

اسلوب تنظٌم الذهن                                            - 3اسلوب دلفً                                  - 2العصف الذهنً                                            - 1

طرٌقه الترابطات                                               - 6اسلوب القبعات الست للتفكٌر                - 5القراءه الفعاله                                              - 4

البحث عن البدائل                                                   - 9التحدي الابتكاري                            - 8التركٌز                                                    -  7

الاسالٌب الجمالٌه فً الابتكار                             - 12اثاره الافكار                                 -11مروحه المفاهٌم                                         - 10

 كثافه افكار الذهن - 14المدخلات او الكلمات العشوائٌه                      -  13

.                                                                                        تتضمن فحص وتقٌٌم الافكار الجدٌده للتحقق من صحتها .. هً المرحله النهائٌه للعملٌه الابداعٌه : المرحله الرابعه - 4

:                                                                                                                  هذه بعض الاسالٌب من خلالها ٌمكن معالجه واختبار الافكار الابتكارٌه 

حدد قابلٌه الفكره للاختبار                                                      * حدد العٌوب والمشاكل والصعوبات الموجوده فً الفكره وتغلب علٌها                          * 

.انتبه للافكار الجٌده وألتقطها * تقٌٌم الافكار                                                                                         *   

:-                                                          فٌما ٌلً الصفات والمهارات الرئٌسٌه التً تمكنك من التفاوض الفعال مع رؤوسائك :-التفاوض الفعال مع رئٌسك المباشر

اعرف رئٌسك معرفه جٌده                                       - 3لاتخل بالوعود                        - 2الاصغاء جٌدا الى رئٌسك                                   - 1

.                                   (الفطنه واللباقه  )الدبلوماسٌه - 6التركٌز  جٌدا لما ٌقول              -  5ارفع من شأن رئٌسك                                        - 4

 .لاتقترب منه اكثر من اللازم - 9الصدق والصراحه والولاء         -  8كن اٌجابً                                                    - 7

                                                                                                                              ( انواع 3 ):-   المراسلات ودورها فً التفاوض 

الدخول المباشر فً جوهر  )تستخدم من اجل طلب معلوم هاو تقدٌم معلومه وفً مثل هذه الرسائل ٌجب مراعاه   :-مراسلات تتعلق بالمعلومات:/ اولا 

.                                                 (الرساله ، الوضوح والصراحه فً موضوع الرساله  ، الابتعاد عن المقدمات التفصٌلٌه ، ابراز دقٌق وموجز حول المطلوب منك  

.                                         معظمها روتٌنٌه ومتكرره ٌتم اعدادها وفق اطار موحد وعاده ٌكون لها شكل عام مألوف بٌن الشركات والمنظمات- 1:-       خصائصها

.                                                                                                                       بعضها غٌر روتٌنً لمعالجه مواقف او قضاٌا خاصه - 2

 .  تعتمد على المدخل المباشر فً الصٌاغه والتحرٌر وٌجب الدخول مباشره - 3

 تستخدم بهدف تقدٌم خدمات ام منتجات الى الغٌر وفً مثل هذه الرسائل ٌجب مراعاه :-  مراسلات بغرض عرض او تقدٌم المنتج او الخدمه :/ ثانٌا 

التركٌز على الحث والاقناع                                             - 2اتباع المدخل الغٌر مباشر                       - 1:-                        ماٌلً 

افتتاحٌه الرساله لها تأثٌر كبٌر فً تهٌئه مناخ الاتصال                                  -  4البداٌه هً التركٌز على ماٌهدف الٌه الطرف الاخر الذي ٌقدم له الخدمه     - 3

السطور الاولى لابد أن تخلق نوعا ما من الود والالفه لتجهٌز المرسل الٌه لتبنً ماٌرٌده                                                                                  - 5

ٌجب ابراز خصائص الخدمه التً تقدمها لخلق وضع متمٌز عنك    -  7لابد ان تحتوي الرساله على مغرٌات غٌر تقلٌدٌه بالنسبه للمرسل الٌه       - 6

ضروره ربط مزاٌا الخدمه مع احتٌاجات الاخر                                                                                                                                         - 8

 ركز الرساله على احتٌاجات واهداف الطرف الاخر اكثر من تركٌزك عن الكلام عن نفسك                                                                            – 9

 .من الضروري ان تحرك الطرف الاخر نحو اتخاذ القرار الذي تهدف الٌه انت - 10

 فً مثل هذه المراسلات تكون توقعات اهتمامات واهداف متلقً الرساله مختلفه وقد تكون متعارضه مع :-مراسلات تتناول مواضع النزاع :/ ثالثا 

:                                                                                                  فً مثل هذه الرسائل ٌجب مراعاه ماٌلً .                 توقعاتك واهتماماتك 

.                                                                                                   استخدام جمل او كلمات تساهم فً تحقٌق الانطباع المستهدف من المرسل * 

الرد الفوري على أي رساله تصلك وان ٌتضمن الرد اجابه لكل بنود الرساله الاصلٌه                                                                             * 

غٌر مباشر                                                                                                     تعتبر المراسلات فً مثل هذه المواقف مائده اجتماعات وتفاوض * 

 .الاصل فً الرد ان ٌتضمن حلا للمشكله وان ٌكون مقبولا نسبٌا للطرف الاخر* 

:-                                                                                                                                                                   المقابلات ودورها فً عملٌه التفاوض 

فكره الشخص عن الاخر                                                           * الشكل والمظهر                                     * :العوامل المؤثره فً نجاح المقابلات- 1



الصوت                                                      *  حركات الجسم                  * انتماء الاطراف من ناحٌه الجنس والجغرافٌا والدٌن                       * 

قوه ومركزٌه اطراف المقابله                             * تعبٌرات الوجه                 * اطراف المقابله                       * اللغه                                   * 

 التخطٌط المسبق للمقابله * الاعلان عن موضوع المقابله                 * ترتٌب الجلسه ومكان المقابله                       * 

هًء المكان وجهد المقابله                                        - قم بالاعداد المسبق لهذه المقابله                  ب- أكٌف تجري مقابله شخصٌه ناجحه ؟ - 2

اسال الطرف الاخر اسئله بصوره مباشره وغٌر مباشره        - شجع الطرف الاخر على التحدث                                                          د- ج

 انه المقابله -  سٌطر وتحكم فً مجرٌات المقابله                                                      و- هـ 

:-                                                                                                                                         الفرق بٌن الاستراتٌجٌه والتكتٌك 

أي ان ..  تشٌر الى الاطار العام للتحرك والاهداف الرئٌسٌه المطلوب تحقٌقها ، عاده تركز الاستراتٌجٌه على الاهداف بعٌده المدى :الاستراتٌجٌه    

.                                                                                                                                 الاستراتٌجٌه التفاوضٌه هً التخطٌط لعملٌه التفاوض

 .  ٌشٌر الى العناصر الفرعً هاو المكونات الجزئٌه التً ٌستخدمها المفاوض وٌتحرك بها داخل الاستراتٌجٌه لتحقٌق الاهداف الرئٌسٌه :التكتٌك 

    استراتٌجٌه الصراع- استراتٌجٌه المصالح المشتركه     -       :-استراتٌجٌات التفاوض 

:                                                                          تقوم على مجموعه من المبادئ العامه اهمها  :-  (المصالح المشتركه  )استراتٌجٌه التفاوض / أولا 

حرص كل طرف على بذل اقصى مابوسعه                                                          - التعاون بٌن اطراف التفاوض                                              ب- أ

وضوح الجهود التً ٌبذلها اطراف التفاوض لتوظٌف الامكانٌات المتوفره لدى كل طرف                                                                                      - ج

 .وجود توافق فً الاتجاهات والمٌول وتوفر الرغبه الصادقه لتقدٌم التنازلات- وجود تفاهم مشترك بٌن اطراف التفاوض                              هـ- د

                                                                                                                  (اربع استراتٌجٌات  )  :استراتٌجٌات منهج المصالح المشتركه 

 هً تطوٌر العلاقه بٌن طرفً التفاوض الى درجه ان ٌصبح كل منهما مكملا للاخر ، وقد ٌصل الامر الى ان ٌصبحان :استراتٌجٌه التكامل *** 1

.                                                                                 شخصا واحدا مندمج المصالح وذلك بهدف تعظٌم الاستفاده من الفرص المتاحه   امام كل منهما 

:                                              تهدف الى تحقٌق مجموعه من الاهداف العلٌا  ،، ٌمكن تنفٌذ هذه الاستراتٌجٌه من خلال : استراتٌجٌه تطوٌر التعاون الحالً *** 2

.                                                      عن طرٌق اقناع الطرفٌن بمد مجال التعاون الى مجالات لم ٌكن التعاون بٌنهما قد وصل الٌه :توسٌع مجال التعاون -- 

:-                                                                                                                         التعاون ٌمر بعده مراحل اهمها التالً :الارتقاء بدرجه التعاون -- 

.                                                        مرحله الاتفاق فً الرأي  او لقضاء المصالح - 2.                       مرحله التفهم المشترك او التعرف على مصالح كل طرف - 1

 . مرحله اقتسام عائده او دخله او مرحله تنفٌذ المنفعه المشتركه - 4مرحله العمل على تنفٌذه او مرحله تنفٌذ المنفعه المشتركه                         - 3

.                                                تقدم على الوصول لمدى اكبر من التعاون بٌن طرفٌن او اكثر تجمعهم مصلحه ما :- استراتٌجٌه تعمٌق العلاقه القائمه *** 3

 تعتمد على الواقع التارٌخً الطوٌل الممتد بٌن طرفً التعاون من حٌث التعاون بٌنهم :-استراتٌجٌه توسٌع نطاق التعاون لمده الى مجالات جدٌده *** 4

:-                                                                                                                                                          وهناك اسلوبان لهذه الاستراتٌجٌه هما 

 ٌقوم هذا الاسلوب على الاتفاق بٌن الاطراف المتفاوضه على فتره زمنٌه جدٌده مستقبله او تكثٌف : جدٌد زمنًتوسٌع نطاق التعاون بمده الى مجال - 1

.                                                                                                                                                        التعاون من خلال الفتره المقبله 

 .  ٌتم عن طرٌق الاتفاق على الانتقال بالتعاون الى مكان جغرافً اخر جدٌد : جدٌد مكانًتوسٌع نطاق التعاون بمده لمجال - 2

                                                                                                                                                        :-  استراتٌجٌات الصراع / ثانٌا 

.                                                                                                                                                                                       ٌستخدم كل طرف اسالٌب قد ٌظهر فٌها التعاون والرغبه فً تحقٌق المصالح المشتركه بٌنما فً الحقٌقه هً للتموٌه والخداع 

ٌتظاهر كل طرف بإبداء الاستعداد لتحقٌق منافع للطرف الاخر بٌنما ٌحرص على توسٌع مكاسبه الخاصه ولو على حساب إلحاق الضرر بالطرف * 

.                                                                                               تهدف هذه الاستراتٌجٌه الى تحقٌق المكاسب الذاتٌه لاحد الاطراف فقط .                                               * الاخر 

 .                                   جمٌع الذٌن ٌمارسون هذه الاستراتٌجٌه ٌمارسونها سرا لان جزء كبٌر من هذه الاستراتٌجٌه ٌعتمد على الخداع والتموٌه * 

:-                                                                                                                                  تقوم على :  (الانهاك  )استراتٌجٌه  *** 1

.                                                                                                               عن طرٌق تطوٌل فتره التفاوض :استنزاع وقت الطرف الاخر - 1

.                        اثاره العقبات القانونٌه المفتعله حول كل عنصر وحول مسمٌات كل موضوع والتعبٌرات والجمل - :  جهد الطرف الاخر الى اشد درجه ممكنه - 2

.                                                  زٌاده الاهتمام بالنواحً الفنٌه شدٌده التشعب كالنواحً الهندسٌه والتجارٌه والاقتصادٌه وارجاء البت فٌها الى حٌن ٌصل رأي الخبراء–

.                                            عن طرٌق زٌاده معدلات انفاقه وتكالٌف اقامته واتعاب مستشارٌه طول عملٌه التفاوض : استنزاف اموال الطرف الاخر- 3

. من اهم استراتٌجٌات منهج الصراع تقوم على فحص وتحدٌد اهم نقاط الضعف والقوه فً طرٌق التفاوض  :(التفتٌت  )استراتٌجٌه التشتٌت *** 2

. القدره على التنوٌع والتشكٌل والتعدٌل للمبادرات التفاوضٌه التً ٌتم طرحها على مائده المفاوضات -  :-(الاخضاع  )استراتٌجٌه احكام السٌطره *** 3

.                            القدره على الحركه السرٌعه والاستجابه التلقائٌه والاستعداد الدائم للتفاوض فور قٌام الطرف الاخر بإبداء رغبته فً ذلك لتفوٌت الفرص علٌه –

.                                                                                                                              الحرص على ابقاء الطرف الاخر فً مركز التابع –

& . ٌتم استخدامها بغض النظر عن ندره او قله المعلومات عن الطرف الاخر الذي ٌتم معه الصراع التفاوضً : استراتٌجٌه الدحر  الغزو المنظم *** 4

بداٌه باختراق حاجز الصمت وندره المعلومات بتجمٌع كافه المعلومات من خلال . ٌتم استخدام التفاوض التدرٌجً خطوه خطوه لٌصبح غزو منظم للاخر 

التفاوض التمهٌدي ثم مغرفه اهم المجالات التً ٌنتلك فٌها ممٌزات تنافسٌه تهدد منتجاتها والتفاوض معه على ان ٌترك لنا المجال فٌها وان ٌتجه الى 



مجال اخر تستغرق وقته وقدرته ، تدرٌجٌا ٌبدأ ٌنحسر من الاسواق التقلٌدٌه الى ان ٌفقد سوقه الخارجً بشكل كامل وٌنحصر على العمل داخل بلاده ، 

 .فً المرحله التً ٌتم فٌها اختراق السوق ببلده عن طرٌق عقود تصنٌع مشتركه ثم ٌبدأ بإختصار عمله على التوزٌع فقط وبعدها نقوم نحن بالتوزٌع 

 لكل طرف اهداف وامال وتطلعات وجمٌعها نواجهها محددات وعقبات كلما كانت العقبات شدٌده كلما  :-(الانتحار  )ااستراتٌجٌه التدمٌر الذاتً ***5

 .صرف النظر عن هذه الطموحات والاهداف وارتضاء ماٌمكن تحقٌقه منها واعتباره الهدف النهائً له .. ازداد بأس ، وعلٌه ان ٌرضى ببدٌلٌن 

 :-  اجراءات تنفٌذ الاستراتٌجٌه ومنها

 .تتضمن الامتناع عن الرد الفوري وتأجٌل الاجابه :  التسوٌف او الصمت المؤقت -1

 . التغٌٌر المفاجًء فً الاسلوب او طرٌقه الحدٌث :المفاجأه  -2

:                                   تتضمن قبول الطرف الاخر لتصرفك بوضعه امام الامر الواقع لنجاح هذا التكتٌك ٌجب توفر عده شروط منها:الامر الواقع  -3

.                                                                                  ان ٌكون احتمال قبول الطرف الاخر المعارض للنتٌجه فً النهاٌه احتمالا كبٌرا - 

 .  ان ٌكون خساره الطرف المعارض من استمرار معارضه اكبر مادٌا ومعنوٌا من الخساره التً تحدث نتٌجه عدم تقبله الامر الواقع –

 .استعداد المفاوض على الانسحاب والتنازل عن رأٌه للطرف الاخر : الانسحاب الهادئ  -4

 . ٌعلن احد الاطراف انسحابه فً اللحظه الحاسمه فٌحصل على مزٌد من التنازلات من خصمه :الانسحاب الظاهري  -5

 . تعنً استعداد المفاوض لتحوٌل موقفه من الامام للخلف او العكس:الكر والفر والتحول -6

 . وضع قٌد على الاتصال وذلك لاجبار الطرف الاخر على الوصول لقرار سرٌع:التقٌٌد  -7

 .(التفتٌت  )تحوٌل النظر عن القضاٌا الرئٌسٌه لقضاٌا فرعٌه  -8

 . أي تبرٌر موقف المفاوض المتشدد وعدم تقدٌم تنازلات بسبب الضغوط التً ٌتعرض لها من الجهات التً ٌمثلها:ادعاء العجز  -9

 ٌتبع المفاوض اسلوب التنازل فً بعض القضاٌا لٌحصل على اقصى ماٌمكن الحصول علٌه من تنازلات فً القضاٌا الاكثر :مفترق الطرق -10

 .اهمٌه 

تفٌد فً حاله عدم معرفه الاطراف  )حٌث تؤخذ القضٌه جزءا جزءا الى ان تصل الاطراف الى هدف نهائً : التدرج او الخطوه خطوه  -11

 .(بعضهم البعض 
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