
 

 

 

 

 الوحدة الاولى ــ الجزء الثانً: المحاضرة الثانٌة 

 المفهوم والخصائص... المفاوضات 

 

 :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 ؼرض كل مرحلة من مراحل التفاوض ,ومن خلبل القضٌة المتفاوض بشؤنها ٌتحدد الهدؾ التفاوضً 

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

 :الهدف التفاوضً - 4

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

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

وٌتم تقسٌم الهدؾ التفاوضً العام او النهابً إلى أهداؾ مرحلٌة وجزبٌة وفقاً  لمدى أهمٌة كل منها ومدى اتصالها بتحقٌق الهدؾ الاجمالً او العام او 

 .النهابً 

 :ٌدور حول فً الؽالب حول تحقٌق أي من الاتً , ومن ناحٌة أخرى فإن الهدؾ التفاوضً 

  القٌام بعمل محدد ٌتفق علٌه الأطراؾ. 

 الامتناع عن القٌام بعمل معٌن ٌتفق على عدم القٌام به بٌن اطراؾ 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 الأسبلة الأتٌه 

 من نحن ؟ 

  من خصمنا ؟ 

 ماذا نرٌد ؟ 

  كٌؾ نستطٌع تحقٌق ما نرٌد ؟ 

 هل ٌمكن تحقق ما نرٌده دفعه واحدة ؟ 

 ما الذي نحتاجه من دعم وادوات ووسابل  وافراد للوصول  إلى تلك الأهداؾ ؟ 

 

 :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 والرؼبة والخصابص والمواصفات. 

 ملزمة الاختبار الفصلً 

  الى البث المباشر الثان2ًمن المحاضرة الـ 

 شروط الـتـفـاوض : ثالثاً 



 

 

  محددة المهام , تحقٌق الانسجام والتوافق والتلبإم والتكٌٌؾ المستمر بٌن أعضاء الفرٌق لصبح وحدة متجانسه 

 تدرٌب وتثقٌؾ وتحفز اعداد  اعضاء الفرٌق المفاوض اعداد عالٌاً ٌتم خلبله تزوٌدهم بكافة البٌانات والمعلومات التفصٌلٌة الخاصة بالقضٌة 

  توفٌر كافة التسهٌلبت المادٌة والؽٌر مادٌة 

 :الرغبة المشتركة -4

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

 الأفضل لحل النزاع

 

 

 

 

 : تحدٌد أهداف التفاوض - 1

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

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

 .(ٌكون الحصول على سعر مخفض هدؾ 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 - 2سوؾ ٌتحمل مشقة السفر - 1فً هذه الحالة :التفاوض فً مقر الطرف الأخر

 المفاوض للطرؾ الأخر نوعاً من التنازل 

  ٌتم اجراء التفاوض فً مكان محاٌد لكلب الطرفٌن المفاوض والطرؾ 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 للطرؾ الأخر: تحدٌد النقاط التً ٌتم التفاوض بشأنها - 4

 مثل التعرؾ على الاسعار المختلفة للصنؾ او مدى حجم حاجتنا لهذا الصنؾ:جمع المعلومات - 5

 ان إلا ٌجب ان ٌتعرؾ الطرؾ 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 والطرؾ 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 والقابد–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 العلبقة بٌن أطراؾ التفاوض تحدد نوع المنهج لعملٌة التفاوض 

 :ومن أهم المناهج المستخدمة فً التفاوض ماٌلً 

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

 استراتٌجٌة  تحسٌن وتطوٌر التعاون القابم *استراتٌجٌة التكامل حٌث ان العلبقة عبارة عن مصالح مشتركة    *

ٌرى المفاوض ان هناك تعارض فً المصالح بٌنه وبٌن الطرؾ 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 لاستنزاؾ وقت الموارد :استراتٌجٌة الاستنزاف - أ

 للطرؾ الأخر

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

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

 .فً صورة اكبر فً مجال السٌاسة 

عن طرٌق تشتٌت الطرؾ الأخر من خلبل فرٌق الجماعة الممثلة للطرؾ الأخر او استخدام جداول اعمال الملٌبة : استراتٌجٌة التشتٌت  - ت

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

 

 :المناخ التفاوضً 

ٌكون رؼبة بٌن أطرافه فً تحقٌق اهداؾ تفاوضٌة مشترطة من خلبل 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 الطرؾ 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 طرؾ ان مصالحه متعارضة مع الأخر . .المناخ المتشدد  -4

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

 :المبادئ التً تؤدي الى تحسٌن التفاوضً 

 اعطاء الطرؾ 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 للطرؾ الأخر        * 

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

 اتبع المبادئ العلمٌة فً عرض ادارة المعلومات* اعطاء فرصة للطرؾ 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 اطراؾ 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 للؤدوار لدى الفرٌق التفاوض  .2

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

 استراتٌجٌات التفاوض:خامساً 



 

 

 لتلبشً التداخلبت وازدواجٌة فٌما بٌنهم, التنسٌق بٌن أعضاء فرٌق التفاوض  .3

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

 .حالة التؤخر فإن ذلك ٌكون فً مصلحة البابع 

 الإطار العام لعملٌه التفاوض.. الوحده الثانٌه  -      3المحاضره 

 :-مجالات التفاوض فً المؤسسات والشركات *

 :التفاوض فً اداره المشترٌات - أ

 اطراف التفاوض مجالات التفاوض

 مسإلو 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 تؤجٌر بعض المعدات بدلا من شراءها

 اداره المشترٌات مع اداره الانتاج والمالٌه والمبٌعات تصرٌؾ الاصناؾ الراكده

 اداره المشترٌات مع اداره الانتاج والمالٌه والمخازن تخطٌط المخزن

 

 :التفاوض مع الاداره المالٌه- ب

 اطراف التفاوض مجالات التفاوض

 الاداره المالٌه مع ممثلً الادارات المختلفه اعداد المٌزانٌه التقدٌرٌه

 الاداره المالٌه مع مسبولً الإبتمان 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 والمستؤجر تؤجٌر اصل من اصول الشركه 

 الاداره العلٌا والمالٌه والانتاج والتسوٌق والمشترٌات شراء معدات رأسمالٌه جدٌده

 

 :التفاوض  فً اداره التسوٌق - ج

 اطراف التفاوض مجالات التفاوض

 مندوبو البٌع مع العمٌل شروط التعاقد مع احد العملبء 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 

 

تنشؤ الحاجه للتفاوض مع وجود المصالح المشتركه مع خلبؾ حول أمر ما مع الرؼبه بحسمه بطرٌقه ودٌه وللتمثٌل على  :- اهمٌه التفاوض ومحدداته

.                   تنشا الحاجه للتفاوض بنشاط الشراء او البٌع او الاعلبن 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 وتوكٌلبت تجارٌه او تراخٌص *** 

.                                                                                           ٌتفاوض مع زملبءه ورإساءه ومرإوسٌه او زوجته واولاده:على المستوى الشخصً- 3

.                     مساعده اولاده فً استذكار دروسهم -التفوق فً عمله لسرعه الترقً  : -  فمثلب تكون لدى الشخص ثلبث اهداؾقد ٌ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 تنشؤ 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 لتساإلنا حول كٌفٌه تحقٌقهم لهذا النجاح لن نخرج :-التفاوض السبٌل لتحقٌق المكاسب*

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

 (ٌتضح ان السبب الاخٌر هو سبب ربٌسً 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 مسبولً المنظمه لتحقٌق الجوده التً تكفل المنتج- 2

ظهور علبقات 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 خلبل المناقصات وماٌشمل علٌه من ممارسات وضؽوط                                                                           - 4

تزاٌد الاتجاه الى منح صلبحٌات واسعه للمدٌرٌن والمستوٌات الادارٌه التً تمكنهم من اتخاذ القرارات ذات العلبقه بمسإلٌاتهم عن اقناع اصحاب - 5

 العلبقه 

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

 .اخر 

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

الاعداد الجٌد تحدٌد الاهداؾ بشكل واضح ومحدد ثم تحدٌد طبٌعه وتؤثٌر الطروؾ 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 المواقؾ 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 مابده المفاوضات : الاستخدام الذكً للتوقٌت - 3

متى تتساهل ؟ متى تضٌٌع الوقت ؟                                                                                                                                                

للبسبله اثناء التفاوض وظابؾ متعدده منها الحصول على معلومات او تؤكٌد معلومات او ابداء استٌاء او : توظٌؾ الاسبله لخدمه التفاوض الفعال- 4

الاستشاره والوساطه والتحكٌم كثٌرا ماٌقتضً - 5.     اعطاء معلومات او تؽٌٌر مجرى الحدٌث لذلك ٌجب على المفاوض تحدٌد الهدؾ من الاسبله بدقه 

الامر تدخل طرؾ ثالث فً الموقؾ التفاوضً لحسم الخلبؾ بٌن الطرفٌن لذا مهم التعارؾ على مواصفات الوسٌط والاتفاق على قواعد التحكٌم مقدما 

.                                                                                                                                                       قبل التفاوض او الاستشاره 

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

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

ان تستخدم الاسبله 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 لاطراؾ المتفاوضه                                                       *طبٌعه العلبقات بٌنك وبٌن الاطراؾ الاخرى المتفاوضه                       * 

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

تتؤثر المفاوضات بالعلبقات السابده بٌن الاطراؾ سواءا بالود او التوتر ودرجه الثقه المتبادله حٌث ان الثقه العالٌه : العلبقات بٌن الاطراؾ المتفاوضه -7

.                                                                                                                                                             تسهل اتمام المفاوضات بسهوله وٌسر 

ٌجب الاهتمام بصٌاؼتها السلٌمه للبتفاقات حتى لاتواجه مشكلبت لدى التنفٌذ                                                                              : العناٌه بصٌؽه الاتفاقات والعقود - 8

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

ٌعكس قدره المفاوض على فهم الخصم وقدرته على قٌاده الحواروالتؤثٌر والاقناع                                                                                  :مبدأ القدره الذاتٌه/ أ

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

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

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

تتفاوت من موقؾ لاخر ولكنها لاتإثر على ماٌتم انجازه من اتفاقات وسوؾ ٌتؤثر الناتج : مراكز القوى النسبٌه وتوظٌفها لخدمه اتمام المفاوضات - 10

 .المتحقق بمقدار قوه التفاوض الموضوعٌه 

:-                                                                                                                                                              الإطار العام لعملٌه التفاوض

هل الموقؾ التفاوضً ٌؽلب علٌه الجانب الرسمً ؟ مالمشكلبت والصعوبات التً قد ,  ٌتم من خلبل اثاره بعض الاسبله دراسه الموقف التفاوضً/ أولا

تواجه الاطراؾ ؟  مااوجه الاختلبؾ ؟                                                                                                                                            

                                                                                                                                              التخطٌط للتفاوض والاعداد له / ثانٌا 

هو الاداره للتنبإ بمستقبل التفاوض على ضوء توصٌؾ البٌبه التً ٌتم فٌها التفاوض وتظهر اهمٌه التخطٌط من خلبل اثاره بعض : التخطٌط للتفاوض- 1

مااهداؾ اطراؾ التفاوض؟ ماأولوٌاتها؟ ماهً امكانٌات الطرفٌن ؟                                                                                                                                  , التساإلات 

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

خلط فً تحقٌق الاولوٌات وصعوبه الامتناع بالفكر الاستراتٌجً                                                                                                                                  *

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

ستكون فً مجال التفاوض ؟  مالحدود القصوى والدنٌا للنتابج المستهدفه ؟                                                                                                       

 ٌتطلب الاعداد الجٌد ان ٌتبنى المعد نظره مرنه لخطوات الاعداد وٌتعٌن بالتالً ان ندرك :تطبٌق اسلوب التتابع المتكرر فً عملٌه التفاوض / ثالثا



 

 

.                                                                                                                           الارتباط والتؤثٌر المتبادل بٌن خطوات الاعداد للتفاوض

 توجد بعض المفاهٌم الخاطبه عن مضمون التعفاوض وتعد تلك المفاهٌم (مقدمات التفاوض  )مفاهٌم وتصورات وممارسات خاطئه فً 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 امتلبك .. التفاوض استسلبم واذعان  -1

 الموارد وتحقٌق المكاسب وتوزٌعها

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

 .تراكمات عدم القبول وتعمٌق الرؼبه فً الخروج عن دابره السٌطره 

 تمنع الصلبحٌات والسلطات احد اطراؾ التفاوض من وجود فرص التفاوض  -3

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

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

قد ٌإدي الحرص على سرعه جنً ثمار التفاوض الى العمل على تحقٌق نتابج نجاح التفاوض دفعه واحده وبكل : تؤجٌل جنً ثمار التفاوض  -5

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

ما فً شركته لدٌه المإهلبت اللبزمه للوظٌفه ولكنه لاٌعرض علٌه راتب مؽري لانه لٌس متؤكدا على انه سٌقوم بواجبات الوظٌفه كامله بٌنما 

 (ٌرى المتقدم انه جدٌر براتب مرتفع بمجرد تعٌٌنه 

 لٌس بالضروري ان ٌتم التفاوض بٌن اطراؾ متنازعه هناك مواقؾ 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 علبقه بجوانب : قضاٌا التفاوض منطقٌه  -7

 دٌنٌه او سٌاسٌه وهذا رؼٌر صحٌح ,, ٌإكد الواقع ان هناك حالات عدٌده حقق منها احد الاطراؾ مكاسب من خلبل موضوعات هامشٌه

ٌتصور البعض ان التفاوض لابد ان ٌتم بشكل مباشر وهذا فٌر صحٌح فقط ٌتم عن طرٌق الهاتؾ : التفاوض ٌتم دابما على مابده المفاوضات  -8

 او الشبكه العنكبوتٌه او من خلبل الفاكس

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

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

ٌتم فً بعض المواقؾ تنظٌم المصالح المشتركه بٌن اطراؾ التفاوض فالبعض ٌعتقد اعتقادا ؼٌر صحٌح بؤن : وخساره .. التفاوض مكسب -11

 منافعه لا تتحقق الا من خلبل تدنً مكاسب الطرؾ الاخر

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

 للموضوعات الثانوٌه او الهامشٌه 

قد ٌرى احد الاطراؾ بؤن من الافضل الاسراع فً عملٌه التفاوض وحسم القضاٌا بسرعه بٌنما الطرؾ الاخر ٌرى ان : اختلبؾ اهمٌه الوقت  -13

 .الاستثمار الافضل ٌتطلب الاطاله فً زمن التفاوض وتؤخٌر وقت الاتفاق 

                                                                                                                                             انتهى                                                

                                                                                                                                               Wa3ad 2006 

                        

 

 (المحاضره الرابعه  )السلوك التفاوضً والاعداد للتفاوض    -   الجزء الثانً - الوحده الثانٌه 

:-                                                                                               من الامثله على الاتجاهات السلبٌه فً التفاوض  :اتجاهات سلبٌه فً التفاوض*

.                                                                                                  ٌصعب على كل اطراؾ التفاوض ان ٌتصور منطقه المصالح المشتركه بٌنهم -

 ٌسعى كل طرؾ للفوز وٌرى انه هو الاحق دابما بالفوز وٌطؽى الاندفاع الى تحقٌق هذا الفوز بصوره تجعل احتمالات خساره وكسب الطرؾ الاخر –

.                                                                                                                                                                              ؼٌر وارد 

 لاتتوفر لدى معظم التفاوض الاقتناع بحاجه الطرؾ الاخر لتحقٌق مكاسب من التفاوض وان لدى هذا الطرؾ الاخر العدٌد من الدوافع والمبررات –

.                                                                                                                                                                    لتحقٌق تلك المكاسب 

 .                                                                              ٌحتج كل طرؾ اذا لم ٌحقق اهدافه كامله بانهم بذلو اقصى مافً وسعهم الا ان الحظ لم ٌحالفهم–

:-                                                                                                   اهم مٌادٌن التفاوض فً التعامل الٌومً هً:مٌادٌن العملٌه التفاوضٌه 

 تعتبر من اهم المفاوضات انتشارا حٌث ٌتناول جوانب الانسان الاكثر ضروره مثل البٌع والشراء وتؤمٌن العلبقه :المفاوضات التجارٌه والاقتصادٌه/ أولا

.                                                                                                                                           بٌن الافراد والشركات وبٌن الشركات والمنظمات 

تتعلق بالعمل السٌاسً وعلبقات الدول ببعضها وتتصؾ بالتؽٌر وعدم الاستقرار على حال والتفاوض السٌاسً شكل من  : المفاوضات السٌاسٌه/ ثانٌا 

.                                                                                                                                                           اشكال التهدبه دون اللجوء الى العنؾ



 

 

 والفصل بٌن القوات وتسلٌم الاسرى وتبادل الجرحى والانتاج المشترك للسلبح وتبادل المعلومات تتركز اهم مجالات هذا التفاوض فً وقت القتال/ ثالثا 

.                                                                                                                                                             والتعلٌم والاعداد العسكري 

 ., ولإنجاحه لابد وان ٌسٌر وفق اطار وهٌكل القٌمه السابده فً المجتمع أي حوار ٌدور حول أي ظاهره اجتماعٌه  / رابعا 

:                                                 هو الاخذ بمسببات النجاح والابتعاد عن السلبٌات التً تإدي الى فشل عملٌه التفاوض وتستند الضوابط الى دعامتٌن اساسٌتٌن :-الضوابط التفاوضٌه 

 تتعلق بالعملٌه الذهنٌه       ,  والثانٌه تتعلق بالعنصر البشري : الاولى 

 هو مجموعه من القواعد او المعاٌٌر الثابته التً ٌعتمد علٌها المفاوض لتحقٌق اهدافه حٌث ان :المناهج التفاوضٌه / اولا   :- الضوابط المنهجٌه 

.                                                                                                             التفاوض بدون منهج علمً موضوعً ٌتحول الى نقاش وجدل عقٌم 

.                                                            ٌمتاز بعلبقه اٌجابٌه وتعاونٌه ٌحكمها التعاون والفهم المتبادل بٌن اطراؾ التفاوض : منهج المصلحه المشتركه - 1

.                                                                                 ٌمتاز بعلبقه عدابٌه صراعٌه تنافسٌه وذلك لعدم التوازن بٌن الطرفٌن : منهج الصراع - 2

.                           هو تشخٌص اطراؾ التفاوض ومعرفتهم :المنهج السلوكً - 4.         ٌعتمد على استخدام مفاهٌم الاحصاء والرٌاضه :منهج التحلٌل الكمً - 3

.                                                                                                      هو معرفه امكانٌات وسلطات الاخر  :منهج حد الامانه او حافه الحظ - 5

.                                                                              ٌقوم على اساس شمولٌته واحتواءه على كافه المناهج الاخرى : المنهج المتكامل للتفاوض - 6

 وهً اتباع عده قواعد ترتكز على ضوابط التصرفات والعمل وفق خطوات تقوده الى شاطا الامان وهذه :القواعد الذهبٌه للعملٌه التفاوضٌه / ثانٌا 

.                                                                          لاتنفعل اثناء العملٌه التفاوضٌه فربما تتحدث اثناء الؽضب بكلبم تندم علٌه  - 1:-         القواعد هً

لا تضؽط بل افتح بابا للخروج                                                     - 4لاترفض وابتعد عن السلبٌه        - 3لاتجادل بل اخطو بجانبه                   - 2

 . لاتصعد الموقؾ مهما كان موقؾ الطرؾ الاخر متصلبا - 5

 ان من اهم  اركان عملٌه التفاوض هو الانسان وهو القادر على اداره عملٌه التفاوض ومن المعلوم ان الناس متفاوته فً الصفات :- الضوابط البشرٌه

                                                                                                          .حٌث ان بعضها موروث وبعضها مكتسب وهنا تكمن الفوارق البشرٌه 

                                                    .تزوٌده بالمهارات العملٌه المطلوبه - 2تحدٌد حاله الذهنٌه    - 1:  لذا ان عملٌه التفاوض لها اهمٌه من ناحٌه النظر لها من زاوٌتٌن **

:-                                                                                                  عند ممارسه التفاوض هناك اربع حالات ذهنٌه : تنمٌه الادراك للاوضاع الذهنٌه / أولا 

حاله التفاوض بعدم جداره ولكن بوعً                                                - 2حاله التفاوض بعدم جداره وعدم وعً                                            - 1

حاله التفاوض بعدم جداره ولكن بوعً                                                                              - 4حاله التفاوض بخبره ووعً                                                       - 3

:-                                                                                      هناك بعض المهارات ٌجب مراعاتها عند تدرٌب المفاوض :المهارات المطلوبه: ثانٌا 

البعد عن الشخصانٌه والؽرور والانانٌه                                                                  -  2اللباقه فً الحدٌث والتصرؾ                              - 1

التدرٌب على كٌفٌه اقامه الحجج وتدعٌمها بالاقوال والافعال والتجارب العملٌه                                                                         - 4قوه الشخصٌه واتساع النفوذ                               - 3

التحكم عند الضروره وعند الوقت المخصص للحدٌث                                                          - 6ضبط النفس والمحافظه على الهدوء                      - 5

مخاطبه الناس بمستوى عقولهم ومراعاه الفوارق الفردٌه                                                      - 8توفٌر المعلومات الكافٌه                                   - 7

التواضع وعدم استخدام نبره الاستعلبء                                                                           - 10مراعاه متطلبات الاخرٌن                                 - 9

التدرٌب على اسلوب الاقناع                                                                                        - 12تخطٌط الوقت للتفاوض وجدوله الاعمال المطلوبه    - 11

 .                                                                                                                     القدره على وضع حد ادنى وحد اعلى لما ترٌد الوصول الٌه - 13

 ٌعتبر التخطٌط السلٌم هو الاساس الضروري لاي انجاز تنفٌذي , ٌستهدؾ الاعداد للتفاوض التجهٌز :- اهمٌه عملٌه الاعداد للتفاوض واهدافها 

والتخطٌط الدقٌق لكٌفٌه تنفٌذ المفاوضات بنجاح كذلك ٌستهدؾ للتنبإ بالصعوبات التً ٌمكن ان تواجه المفاوض , وٌساعد الاعداد الجٌد فً تقلٌل 

 . المفاجات بالتالً القدره على اداره المفاوضات بنجاح 

 ماجدول الاعمال ؟ مالوقت الملببم؟ :  تتضح ابعاد عملٌه التفاوض من خلبل اثاره التساإلات التالٌه :طبٌعه عملٌه الاعداد للتفاوض 

من المهم التأكٌد على ان ٌكسب الطرفان المفاوضات وان ٌكسب طرف شًء وٌتنازل عن شًء اخو هو من اهم العوامل الداعمه لتهٌئه جو ملائم  )**

 ** (للتفاوض 

:                                                                                         فٌما ٌلً قابمه بؤهم خصابص عملٌه الاعداد للتفاوض :- خصائص عملٌه الاعداد للتفاوض

الاعداد للتفاوض عملٌه تخطٌطٌه لها كل خصابص العملٌه التخطٌطٌه من حٌث التوقٌت او المعوقات او المراحل او الجهه القابم او الاهمٌه او المرونه - 1

ٌستند - 3.   الاعداد للتفاوض لٌس نشاطا سابقا للتفاوض الفعلً فقط , بل هو عملٌه مستمره قبل او اثناء التفاوض وتخضع للمراجعه والتعدٌل - 2.       

.     الاعداد للتفاوض الى توافر البٌانات او المعلومات عن جمٌع العناصر الموقؾ التفاوضً سواءا كانت المعلومات تتعلق بالماضً او الحاضر او المستقبل 

-  5ٌمكن التمٌٌز بٌن وجهٌن مختلفٌن لعملٌه الاعداد الاول وهو التنبإ بالمتؽٌرات والثانً هو الاستعداد لمواجهه المتؽٌرات والسٌطره علٌها   - 4

ٌتضمن الاعداد للتفاوض كافه الاسالٌب الممكنه للتخطٌط - 6لاٌقتصر الاعداد للتفاوض بالفرٌق انما ٌشارك فٌها افراد واجهزه اخرى حسب الحاجه     

 . والتحلٌل والتنبإ والقٌاس والتقدٌر وتمثٌل الادوار والمحاكاه والعصؾ الذهنً وكل ماٌرفع كفاءه الاعداد لعملٌه التفاوض 



 

 

..                                       هذه بعض التساإلات تمكننا من الاطمبنان فً حال الاجابه علٌها بؤنه تم التحضٌر للتفاوض بشكل جٌد : التحضٌر الجٌد للمفاوضات 

هل تم تحدٌد الاهداؾ والنتابج النهابٌه ؟ كٌؾ ستعرض مطلبك ؟ ماهً الاولوٌات ؟                                                                                                                

:-                                                                                                             من خلبل التساإلات السابقه ٌفترض ان ٌكون لدٌك تصور واضح لما ٌلً 

.                                   الاسبله التً ٌمكن طرحها للكشؾ والتعرؾ على نقاط القوه والضعؾ لدى الطرؾ الاخر - 2.          قابمه الموضوعات التً ستتناقش - 1

تصنٌؾ الاهداؾ حسب درجه الحرص والاستعداد لبذل الجهد من اجلها                                                - 4الاهمٌه النسبٌه لكل منفعه                    - 3

درجه المرونه الكافٌه لتطوٌر شروطك حسب تناول المعلومات                                 - 6النقاط الحاسمه والنقاط التً لاتمانع من انجازها اذا تٌسرت          - 5

 .تقدٌرك لقوتك فً بدء الحوار وانهاءه على ضوء تقدٌراتك لاوجه القوه والضعؾ للطرؾ الاخر - 7

:-                                                                                                                                                 الأخطاء الشائعه فً عملٌه التفاوض 

تحدٌد الاهداؾ دون ترتٌب حسب الاولوٌه                                                                            - تحدٌد بعض المطالب ؼٌر المحدده اهدافها بدقه                                  - 

الظن بؤن التحضٌر ٌبدأ بعد ان نسمع ماٌقوله الاخى                                            - عدم اعطاء وقت كافً للتحضٌر بحجه ان الامور ؼٌر واضحه                - 

 عدم الواقعٌه فً تحدٌد المكاسب التً تفاوض من اجلها - عدم الموضوعٌه فً تقدٌر اهداؾ الطرؾ الاخر                                - 

:-                                                                                                                               الخطوات التفصٌلٌه لعملٌه الاعداد للتفاوض 

ٌعد تحدٌد الاهداؾ الخطوه الاولى فً الاعداد للمفاوضات وتختلؾ الاهداؾ المطلوبه لدى كل طرؾ :  اهمٌه تحدٌد الاهداؾ :تحدٌد الاهداف / اولا 

***                                          بكل الاحوال فإن الاهداؾ تسعى لتلبٌه حاجه او اكثر من حاجات الاطراؾ المتفاوضه *** بإختلبؾ الموقؾ التفاوضً    

:-                                            ٌمكن ترتٌبها حسب الاولوٌه من خلبل مراعاه ثلبث اعتبارات هً .. موضوعٌه الاهداؾ - 1 :معاٌٌر تحدٌد الاهداف / ثانٌا 

                                   توظٌف الاهداف وتصنٌفها حسب اولوٌاتها - مراجعه اهدافك فً التفاوض         ج- ب.        مراعاه اهداف الطرف الاخر  - أ

مهم حتى لاٌكون التحدٌد الجامد معوقا لنجاح المفاوضات                                                              : مرونه الاهداؾ - 3دقه الاهداؾ ووضوحها             - 2

تحدٌد هدؾ ؼٌر واقعً ٌعنً تضاءل فرص تحقٌقه وهذا ٌإدي الى فشب المفاوضات واحباط المفاوضٌن                                                                 : واقعٌه الاهداؾ - 4

.                                  * لترشٌد عملٌه تؽٌٌر الاهداؾ فً ضوء ماامكن تحقٌقه : قابلٌه الاهداؾ للقٌاس - 6اقناع المفاوض بالاهداؾ            - 5

. *  ٌعنً لاٌجب اعلبم الطرؾ الاخر بكل ماتسعى علٌه للبستفاده من تحقٌق اكثر مما تؤمل او لإخفاء حقٌقه تنازلك عن اهدافك   :المحافظه على السرٌه 

 .الاهداؾ انما هً مجرد علبمات ومإشرات على الطرٌق لارشاد السلوك وتوجٌه الجهود وتعٌٌن تؽٌٌرها عند الضروره : قابلٌه الاهداف للمراجعه

القٌود تمثل اطار محدد وحاكم للمفاوضات التً تحدد للمفاوض نطاق حركته والبدابل ؼٌر الممكنه ومصادر هذه القٌود متعدده :- تحدٌد الفرص والقٌود 

 .(قٌود مالٌه , قانونٌه , زمنٌه , بشرٌه , استراتٌجٌه  )وانواعها هً 

:                                                                  ٌتم تحدٌد الموضوعات والقضاٌا على ضوء مجموعه اعتبارات اهمها :-تحدٌد قضاٌا وموضوعات التفاوض

تقدٌر اطراؾ التفاوض لنقاط الضعؾ والقوه لدٌها                                                - ب.                     تحدٌد اهداؾ الاطراؾ ذات العلبقات لعملٌه التفاوض - أ

.                                                                                   تحدٌد الموضوعات التً ٌجب ان تتناولها العملٌه التفاوضٌه وتحدٌد اولوٌات عرضها - ج

.                                                                                          تحدٌد الاطار العام الذي ٌوضح المعالم والابعاد التً تدور حولها عملٌه التفاوض - د

.                                                                                           تحدٌد النقاط والعناصر التً ٌجب ان ٌشملها كل موضوع ووضع اوزان نسبٌه لها -هـ

:-                                                                                                              هناك اربع جوانب اساسٌه لعملٌه تحدٌد قضاٌا التقفاوض وهً* 

هناك بعض القضاٌا تكون محدده الابعاد والاثار مثل قضٌه الاجور محدده اذا قورنت بحقوق العمال فهً اوسع نطاق , السعر قضٌه : نطاق القضٌه - 1

.                                                                                                                                       اكثر تحدٌد من قضٌه شروط البٌع والتورٌد 

.                                                                                                    ٌإدي الربط بٌن القضاٌا الى معاملتها كوحده مترابطه : مدى فصل او ربط القضاٌا - 2

فً حال وجود سٌاسه ثابته كخط ثابت ٌلتزم به احد الاطراؾ فً كافه تعاقداته فمن المفٌد ذكر هذه السٌاسه بوضوح فً  : مدى المرونه فً القضاٌا- 3

.                                                                                                                                                                       البداٌه للبلنزام بها كقٌد عام 

 ٌبدأ كل قرار بإفتراضات معٌنه ثم الى حقابق عن الموقؾ الخاص بكل طرؾ ثم ٌحدد كل طرؾ موقفه اتجاه كل :تسلسل خطوات تحدٌد القضاٌا - 4

 . قضٌه ثم ٌتخذ القرار المتثمل فً الاتفاق على شروط معٌنه وعدم الاتفاق على اخرى وإلؽاء ثالثه وتبدٌل رابعه 

تتوقؾ قوه المركز التفاوضً على مالدى الفرٌق من بٌانات : اهمٌه توفر المعلومات والبٌانات :-    - الدراسه والتجهٌز بالبٌانات والحقائق والوثائق 

 :- ومعلومات , تتضح اهمٌه البٌانات من خلبل الحقابق التالٌه 

 .ٌتعذر السٌطره على شًء لانفهمه والشً الذي نعرؾ عنه كل شً ٌمكننا السٌطره والتحكم به  -1

 .لذل عرفت كل شًء عن شخص ما امتلكته وسٌطرت علٌه  -2

 ٌعد سلبح المعرفه اكثر فعالٌه من امتلبك الموارد المطلوبه -3

 .الجهل هو احد نتابج عدم المعرفه وٌعد احد اشكال العمى التفاوضً  -4

:-                                                                                                                      ٌوجد اربع بدائل لموقف التفاوض فً العملٌه التفاوضٌه هً *** 

. ٌنتج عن ذلك ضعؾ موقفك التفاوضً -  بٌنما الطرؾ الاخر ٌعرؾ عنك الكثٌر   -   انك لاتعرؾ شٌبا عن الطرؾ الاخر  :منطقه العمى المعرفً- 1



 

 

.                                                                                             ٌنتج عنه تعذر التفاوض -  ؼٌاب المعرفه لدى الطرفٌن  :منطقه الجهل المشترك - 2

.                               ٌنتج عنه صعوبه تفاوضك معه لعدم وجود قاعده مشتركه بٌنكما - وجهله بك   - معرفتك بالطرؾ الاخر  : منطقه القناع على الوجه- 3

 . تعنً وجود منطقه مشتركه بٌنكما ٌمكن الاعتماد علٌها والاستفاده منها لتسٌٌر التفاوض وتحقٌق المصالح المشتركه : منطقه المعرفه المتبادله - 4

تتمثل المجالات الربٌسه لتلك البٌانات ومالعلومات فً معلومات عنك انت, معلومات عن الطرؾ الاخر :- مجالات المعلومات المطلوبه لنجاح التفاوض

 . ومعلومات عن الموقؾ التفاوضً والبٌبه الخاصه  به 

 . تتطلب فعالٌه التفاوض ان ٌكون هناكتقدٌرا لازمنه عملٌه التفاوض وتحدٌدا للتوقٌت الملببم لها :-تحدٌد وقت التفاوض

ٌتؤثر تقٌٌم المركز التفاوضً بإعتبارات عده فً مقدمتها تقوٌمك لقوتك التفاوضٌه التً تتوقؾ على حسن :- تقوٌم المركز التفاوضً وتحدٌد المواقؾ 

 .ادراكك للموارد المتاح هلك واستخدامها لها وإلتزامك بالنتابج ودرجه اعتمادك على الطرؾ الاخر

 ٌقصد باستراتٌجٌه التفاوض الخط الاساسً للحركه على مابده المفاوضات وماٌرتبط به من :-تحدٌد الاستراتٌجٌات البدٌله والتكتٌكات المصاحبه لها 

 .    اهداؾ اساسٌه مطلوب تحقٌقها فً حٌن ٌقصد بالتكتٌكات قصٌره الاجل فً الاتجاهات المختلفه 

  لاتوجد استراتٌجٌه مثلى للتفاوض انما تتحدد لاعتبارات فً مقدمتها الاهداف المطلوب تحقٌقها والفرص البدٌله امام المفاوض ، القٌود

 .المفروضه علٌه والضغوط الزمنٌه ، مراكز القوه النسبٌه ، شخصٌه المفاوض وشخصٌه الخصم 

 

:-                                                                                                                              من اهم المبادئ فً اختٌار استراتٌجٌات التفاوض هً---

التجارب مع حركه الخصم                                            - 3الاستجابه لتؽٌٌرات  الطاربه                  - 2الملببمه مع الموقؾ                               - 1

 . المرونه فً تحدٌد الموقؾ - 5استثمار الفرص السانحه                                                 - 4

 

                                                                                                                                       انتهى

                                                                                                                                Wa3ad2006 

                                 

 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 ؼموضا لانها تتم داخل وحدات من التفاوض ولاتترجم الى سلوك :  مرحله التؤمل وحضانه المشكله :المرحله الثانٌه- 2

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

.                                                                                                                                                                  علبقه 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 خلبل عرض الافكار (النهاٌه 

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

 تحدٌد كٌفٌه التؽٌٌر                                * تجدٌد التركٌز على الفكار المطروحه                        * دراسه الحاجات والسبب للبفكار               * 

:-                                                                                                                                                        طرق التفكٌر الابتكاري      

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

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

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

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

 كثافه افكار الذهن - 14المدخلبت او الكلمات العشوابٌه                      -  13

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

:                                                                                                                  هذه بعض الاسالٌب من خلبلها ٌمكن معالجه واختبار الافكار الابتكارٌه 

حدد قابلٌه الفكره للبختبار                                                      * حدد العٌوب والمشاكل والصعوبات الموجوده فً الفكره وتؽلب علٌها                          * 

.انتبه للبفكار الجٌده وألتقطها * تقٌٌم الافكار                                                                                         *   



 

 

:-                                                          فٌما ٌلً الصفات والمهارات الربٌسٌه التً تمكنك من التفاوض الفعال مع رإوسابك :-التفاوض الفعال مع رئٌسك المباشر

اعرؾ ربٌسك معرفه جٌده                                       - 3لاتخل بالوعود                        - 2الاصؽاء جٌدا الى ربٌسك                                   - 1

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

 .لاتقترب منه اكثر من اللبزم - 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 الرسابل ٌ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 مؤلوؾ بٌن الشركات والمنظمات- 1:-       خصائصها

.                                                                                                                       بعضها ؼٌر روتٌنً لمعالجه مواقؾ او قضاٌا خاصه - 2

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

 تستخدم بهدؾ تقدٌم خدمات ام منتجات الى الؽٌر وفً مثل هذه الرسابل ٌجب مراعاه :-  مراسلات بغرض عرض او تقدٌم المنتج او الخدمه :/ ثانٌا 

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

افتتاحٌه الرساله لها تؤثٌر كبٌر فً تهٌبه مناخ الاتصال                                  -  4البداٌه هً التركٌز على ماٌهدؾ الٌه الطرؾ الاخر الذي ٌقدم له الخدمه     - 3

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

ٌجب ابراز خصابص الخدمه التً تقدمها لخلق وضع متمٌز عنك    -  7لابد ان تحتوي الرساله على مؽرٌات ؼٌر تقلٌدٌه بالنسبه للمرسل الٌه       - 6

ضروره ربط مزاٌا الخدمه مع احتٌاجات الاخر                                                                                                                                         - 8

 ركز الرساله على احتٌاجات واهداؾ الطرؾ الاخر اكثر من تركٌزك عن الكلبم عن نفسك                                                                            – 9

 .من الضروري ان تحرك الطرؾ الاخر نحو اتخاذ القرار الذي تهدؾ الٌه انت - 10

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

:                                                                                                  فً مثل هذه الرسابل ٌجب مراعاه ماٌلً .                 توقعاتك واهتماماتك 

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

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

ؼٌر مباشر                                                                                                     تعتبر المراسلبت فً مثل هذه المواقؾ مابده اجتماعات وتفاوض * 

 .الاصل فً الرد ان ٌتضمن حلب للمشكله وان ٌكون مقبولا نسبٌا للطرؾ الاخر* 

:-                                                                                                                                                                   المقابلات ودورها فً عملٌه التفاوض 

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

الصوت                                                      *  حركات الجسم                  * انتماء الاطراؾ من ناحٌه الجنس والجؽرافٌا والدٌن                       * 

قوه ومركزٌه اطراؾ المقابله                             * تعبٌرات الوجه                 * اطراؾ المقابله                       * اللؽه                                   * 

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

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

اسال الطرؾ الاخر اسبله بصوره مباشره وؼٌر مباشره        - شجع الطرؾ 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 والاهداؾ الربٌسٌه المطلوب تحقٌقها , عاده تركز الاستراتٌجٌه على الاهداؾ بعٌده المدى :الاستراتٌجٌه    

.                                                                                                                                 الاستراتٌجٌه التفاوضٌه هً التخطٌط لعملٌه التفاوض

 .  ٌشٌر الى العناصر الفرعً هاو المكونات الجزبٌه التً ٌستخدمها المفاوض وٌتحرك بها داخل الاستراتٌجٌه لتحقٌق الاهداؾ الربٌسٌه :التكتٌك 

    استراتٌجٌه الصراع- استراتٌجٌه المصالح المشتركه     -       :-استراتٌجٌات التفاوض 

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

حرص كل طرؾ على بذل اقصى مابوسعه                                                          - التعاون بٌن اطراؾ التفاوض                                              ب- أ

وضوح الجهود التً ٌبذلها اطراؾ التفاوض لتوظٌؾ الامكانٌات المتوفره لدى كل طرؾ                                                                                      - ج

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



 

 

                                                                                                                  (اربع استراتٌجٌات  )  :استراتٌجٌات منهج المصالح المشتركه 

 هً تطوٌر العلبقه بٌن طرفً التفاوض الى درجه ان ٌصبح كل منهما مكملب للبخر , وقد ٌصل الامر الى ان ٌصبحان :استراتٌجٌه التكامل *** 1

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

:                                              تهدؾ الى تحقٌق مجموعه من الاهداؾ العلٌا  ,, ٌمكن تنفٌذ هذه الاستراتٌجٌه من خلبل : 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 التعرؾ على مصالح كل طرؾ - 1

 . مرحله اقتسام عابده 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 الاطراؾ المتفاوضه على فتره زمنٌه جدٌده مستقبله او تكثٌؾ : جدٌد زمنًتوسٌع نطاق التعاون بمده الى مجال - 1

.                                                                                                                                                        التعاون من خلبل الفتره المقبله 

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

                                                                                                                                                        :-  استراتٌجٌات الصراع / ثانٌا 

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

ٌتظاهر كل طرؾ بإبداء الاستعداد لتحقٌق منافع للطرؾ الاخر بٌنما ٌحرص على توسٌع مكاسبه الخاصه ولو على حساب إلحاق الضرر بالطرؾ * 

.                                                                                               تهدؾ هذه الاستراتٌجٌه الى تحقٌق المكاسب الذاتٌه لاحد الاطراؾ 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 وتكالٌؾ اقامته واتعاب مستشارٌه طول عملٌه التفاوض : استنزاف اموال الطرف الاخر- 3

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

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

.                            القدره على الحركه السرٌعه والاستجابه التلقابٌه والاستعداد الدابم للتفاوض فور قٌام الطرؾ الاخر بإبداء رؼبته فً ذلك لتفوٌت الفرص علٌه –

.                                                                                                                              الحرص على ابقاء الطرؾ الاخر فً مركز التابع –

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

بداٌه باختراق حاجز الصمت وندره المعلومات بتجمٌع كافه المعلومات من خلبل . ٌتم استخدام التفاوض التدرٌجً خطوه خطوه لٌصبح ؼزو منظم للبخر 

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

اخر تستؽرق وقته وقدرته , تدرٌجٌا ٌبدأ ٌنحسر من الاسواق التقلٌدٌه الى ان ٌفقد سوقه الخارجً بشكل كامل وٌنحصر على العمل داخل بلبده , 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 طرؾ اهداؾ وامال وتطلعات وجمٌعها نواجهها محددات وعقبات كلما كانت العقبات شدٌده كلما  :-(الانتحار  )ااستراتٌجٌه التدمٌر الذاتً ***5

 .صرؾ النظر عن هذه الطموحات والاهداؾ وارتضاء ماٌمكن تحقٌقه منها واعتباره الهدؾ النهابً له .. ازداد بؤس , وعلٌه ان ٌرضى ببدٌلٌن 

 :-  اجراءات تنفٌذ الاستراتٌجٌه ومنها

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

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

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

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

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

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

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

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



 

 

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

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

 . أي تبرٌر موقؾ المفاوض المتشدد وعدم تقدٌم تنازلات بسبب الضؽوط 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 الاطراؾ  )حٌث تإخذ القضٌه جزءا جزءا الى ان تصل الاطراؾ الى هدؾ نهابً : التدرج او الخطوه خطوه  -11

 .(بعضهم البعض 

 

                                                                                                                                    انتهى

                                                                                                                             Wa3ad2006 

                          

 تصنٌفات وتكتٌكات استراتٌجٌات التفاوض..    المحاضره السادسه 

:-                                                                                                                                                                         الاستراتٌجٌه والتكتٌك 

متى تبدأ . . اساس هذه الاستراتٌجٌه حسن التوقٌت لكافه التكتٌكات والمواقؾ : ؟ (متى  )تصنٌف استراتٌجٌات التفاوض طبقا لتوقٌت التصرف - 1

...                                                                                                    توقٌت طلب استراحه .. بالكلبم ؟ ومتى تتوقؾ عنه ؟ توقٌت الانسحاب 

 :-ٌمكن التمٌٌز بٌن الاستراتٌجٌات المتباٌنه والاستراتٌجٌات العكسٌه لكل منها : ؟ (كٌف  )تصنٌف استراتٌجٌات التفاوض طبقا لسلوك التفاوض - 2

 هنا ٌسعى المفاوض الى اتخاذ موقؾ هجومً وٌكون فً الؽالب عدوانً متشدد وٌلجؤ لذلك :- استراتٌجٌات دفاعٌه –استرتٌجٌات هجومٌه  -1

 .عندما ٌكون موقفه التفاوضً ٌشعره بالتفوق الكبٌر او لعدم حرصه على اتمام المفاوضات بنجاح 

 ٌلجؤ المفاوض فً الحاله الاولى الى تبنً روح التحرك خطوه خطوه نحو الؽاٌه :- استراتٌجٌات الانجاز مره وحده –استراتٌجٌات التدرج  -2

 (الخبطه الواحده  )النهابٌه , كما انه ٌوفر الوقت والجهد , وعلى العكس من ذلك تمثل  استراتٌجٌه الانجاز مره واحده او كما ٌطلق علٌها 

فلسفه حاكمه للمفاوض الذي ٌقرر انه لاٌوجد ضمانه حقٌقٌه لاستمرار فرص تحقٌق الاهداؾ فً المستقبل , وفً الوقت نفسه لاٌعتبر الكسب 

 .الجزبً بالنسبه الٌه مؽرٌا بدرجه كافٌه وبالتالً ٌصبح الانجاز مره واحده 

 ٌعتقد المفاوض فً هذه الاستراتٌجٌه بؤن اتخاذ موقؾ تعاونً مع الطرؾ الاخر فرصا اقل :- استراتٌجٌه المواجهه –استراتبجبه التعاون  -3

 .لانجاح المفاوضات من وجهه نظره بٌنما ٌعتقد المفاوض فً الحاله الثانٌه ان المواجهه تتٌح فرصا افضل 

  ٌسعى المفاوض الى تكثٌٌؾ وتؤكٌد المواجهه وتصعٌد الموقؾ عندما ٌشعر بؤن :- استراتٌجٌات مواجهه النزاع –استراتٌجٌات تفادي النزاع  -4

 . ذلك ٌتٌح له فرص افضل لتحقٌق اهدافه 

:-                                                                                                                                                              تكتٌكات التفاوض 

 :-اشكال وصور التكتٌكات المصاحبه للبستراتٌجٌات المختلفه 

ماذا لو؟                                                                   - طلب استراحه                   - :التكتٌكات التنفٌذٌه لاستراتٌجٌه توسٌع قاعده المكاسب المشتركه  -1

 .مجموعه الدراسات - تحدٌد مواعٌد نهابٌه                   - الهداٌا الرمزٌه                       - 

:                                                                                                                     التكتٌكات التنفٌذٌه لاستراتٌجٌه المكاسب الذاتٌه فقط  -2

 .لماذا؟ - الصقر والحمامه       - نقص السلطه     - الخداع        - 

:                                                                                                                                                    التكتٌكات التنفٌذٌه لاستراتٌجٌات متى ؟ -3

 .الخداع والتظلٌل - الكر والفر      - الامر الواقع       - المفاجؤه     - التسوٌؾ         - 

:                                                                                                                          التكتٌكات التنفٌذٌه لاستراتٌجٌات كٌف واٌن ؟  -4

 .التؽطٌه- العشوابٌه      - التدرج    - المساهمه        -  المشاركه      - 

:                                                                                                                                  التكتٌكات التنفٌذٌه لاستراتٌجٌات التعاون  -5

 .توثٌق الكلبم     - تبادل الاقتراحات     - تقدٌم عروض بدٌله     - 

:                                                                                                                               التكتٌكات التنفٌذٌه لاستراتٌجٌه تفادي النزاع  -6

 .اقترح الاستعانه بوسٌط -نعم ولكن ثم نعم                   -اشتر بعض الوقت      - ادر خدك الاٌسر وسجلها نقطه     - 

:                                                                                                                        التكتٌكات التنفٌذٌه لاستراتٌجٌه مواجهه النزاع  -7

 التهدٌد المباشر - التمسك بالموقؾ مع استمرار الضؽط    - الرجوع للحقابق وتؤٌٌد موقفك     - 

:                                                                                                                                    التكتٌكات التنفٌذٌه لاستراتٌجٌه الدفاع   -8

 اشتر بعض الوقت- المقاٌضه     - التراجع     - 



 

 

:                                                                                                                                                                         تكتٌكات اخرى متنوعه -9

 المراوؼه - المهادنه     - الالتفاؾ      - 

 :-العوامل المحدده لاختٌار استراتٌجٌات وتكتٌكات التفاوض 

 :-ٌمكن تقسٌمها طبقا لدرجه المخاطره التً ٌتعرض لها المفاوضون بالترتٌب التالً:-  الحاجات واتجاهات تحقٌقها : / اولا

 استراتٌجٌات تخدم اشباع حاجات الطرؾ الاخر فقط -1

 استراتٌجٌات تخدم اشباع حاجات الطرؾ المفاوض واؼراض الفرٌق ذاته  -2

 استراتٌجٌات تخدم اشباع حاجات كل من الخصم والطرؾ المفاوض معا  -3

 استراتٌجٌات تعمل ضد حاجات الطرؾ الاخر -4

 استراتٌجٌات تعمل ضد حاجات المفاوض -5

 استراتٌجٌات تعمل ضد حاجات المفاوض وحاجات الطرؾ الاخر معا  -6

   هً المفتاح الذي ٌوجه سلوك المفاوض , سوؾ نصور التفاوض على انه مباراه فً اداره الانطباعات او : -مراكز القوه النسبٌه للمفاوض :/ ثانٌا 

:                                                                                      هذا التصور او النظره الى التفاوض ٌقود الى افتراضات ثلبثه هً –استخدام المعلومات 

  القوه التفاوضٌه هً قوه الشخصٌه –التفاوض عملٌه تكتٌكٌه                   ج - جوهر التفاوض                      ب- أ

:                                                            من العوامل الاساسٌه المحدده للبستراتٌجٌه المناسبه :-    القضاٌا موضوع التفاوض ومدى الاتفاق علٌها :/ ثالثا 

نطاق هذه القضاٌا ومحتوٌاتها                                                                                                                                                         * 

علبقه القضاٌا ومدى ربطها او فرزها معا                                                                                                                                           * 

 . العلبقه بٌن القضاٌا من ناحٌه والنواتج المحتمل تحقٌقها  لاطراؾ التفاوض من ناحٌه اخرى * 

:                                                                                                          تتوقؾ على عدا اعتبارات منها :-المهارات النسبٌه للمفاوضٌن :/ رابعا 

.                                                                                  توفر الخصابص والقدرات الشخصٌه اللبزمه لاجراء الحوار والنقاش والمواجهه والانسحاب - 

 .  طبٌعه شخصٌه المفاوض وعلبقتها بشخصٌه المفاوض الاخر وٌعكس ذلك مدى التوافق او التباعد بٌن الطرفٌن –

:-                                                                                                                                                اهمٌه التوصل الى اتفاق :/ خامسا 

كلما زادت اهمٌه التواصل الى اتفاق بٌن الاطراؾ المتفاوضه كلما كان من الافضل استخدام الاستراتٌجٌات التعاونٌه وتكتٌكات تفادي النزاع وتجنب * 

.                                                                                                                             تصعٌد الخلبفات مع السعً لتعظٌم المكاسب المشتركه 

 .  اذا كان التوصل الى اتفاق اكثر حٌوٌه بالنسبه لطرؾ منه اكثر من الاخر فسوؾ ٌنعكس ذلك مباشره على علبقات القوه النسبٌه بٌنهما * 

:-                                                                                                                                                             الوقت المتاح :/ سادسا 

.                                                                                             كلما كان الوقت المتاح للنفاوضات محدودا كلما ؼلب على المفاوض الاسالٌب المباشره واستراتٌجٌات التعاون وتفادي النزاع * 

:-                                                                                          كلما كان لوقت المتاح محدودا كلما كانت التكتٌكات التالٌه اكثر فاعلٌه علمٌا وهً * 

 .الخداع- نقص السلطه                    - الانسحاب الظاهري            - التسوٌؾ                - الكشؾ الكامل للحقابق              - 

:-                                                                                                                                    خطوره النتاٌج المترتبه على الاتفاق :/ سابعا 

                         .(شٌلنً واشٌلك  )وشعارها  (المساهمه  )كلما زادت خطوره النتابج المترتبه على المفاوضات لطرؾ من الاطراؾ كلما زادت فعالٌه تكتٌكات * 

 (.                                                نحن اخوه )لو كانت النتابج المترتبه خطٌره للطرفٌن معا , ٌكون من العملً استخدام استراتٌجٌه التعاون والتً شعارها * 

 . عموما اذا كانت النتابج خطٌره بالنسبه لطرؾ واحد فعلٌه السعً لعدم اشعار الطرؾ الاخر بمدى هذه الخطوره حتى لاٌضعؾ موقفه * 

:-                                                                                                                                             الخبرات السابقه بالطرف الاخر:/ ثامنا 

:                                            المفاوض الماهر ٌسعى للبستفاده من خبرته السابقه بالطرؾ الاخر فً اختٌاره لاستراتٌجٌه التفاوض المناسبه مع مراعاه الاتً 

.                                          الحذر من التعمٌم لحالات تفاوضٌه ؼٌر متماثله فقد ٌنقلب الحمل الودٌع الى نمر مفترس اذا شعر بتؽٌر جذري فً قوته النسبٌه * 

.                                                                                              عدم التحٌز فً تقٌٌم الخبرات السابقه وبالتالً عدم التقلٌل من شؤن الخصم بدون مبرر * 

 . ادراك التؽٌر الممكن فً سلوك الخصم فً ضوء تؽٌر الظروؾ او تراكم الخبره * 

:-                                                                                                        تقٌٌم السلوك بشكل موضوعً مع استرشاد ماٌلً :-السلوك المتوقع للخصم :/ تاسعا

تحدٌد بدابل مختلفه للسلوك المتوقع من الخصم                                                                                                                                    * 

تحدٌد استجابات بدٌله لكل سلوك متوقع من الخصم                                                                                                                                        * 



 

 

::-                                                                                                                                                       تكون الاستجابات مناسبه لسلوك الخصم فً معظم الحالات هً * 

 اتباع سلوك مماثل او موافق فً حاله السلوك التعاونً مع الخصم - عدم مبادلته نفس السلوك فً حالات التشدد والاستراتٌجٌات الهجومٌه     ب- أ

:-                                                                                                                                                               شخصٌه الخصم :/ عاشرا 

.                               ٌجب ان ٌقوم المفاوض بدراسه شخصٌه الطرؾ الاخر لكً ٌكٌؾ سلوك التفاوض بما ٌتلببم معها فٌستؽل مافٌها من نقاط ضعؾ وقوه * 

 . ٌحسن ان ٌتضمن توزٌع الادوار فً الفرٌق المفاوض الاشخاص المقابلٌن لتركٌبه شخصٌات الفرٌق الخصم * 

                                                                                                                                                 :-      اعتبارات اخرى :/ الحادي عشر

.                                                                                                                                          اهمٌه استمرار العلبقات بٌن الطرفٌن بالمستقبل * 

.                                                                                                                  توقعات الطرؾ الاخر حٌث قد تكون متواضعه او مبالػ فٌها * 

 . اهمٌه الخصم فً تحقٌق امور وانجازات اخرى حٌث ٌلجؤ لاستراتٌجٌات اكثر تعاونٌه وربما الى تقدٌم تنازلات وذلك للحرص على ارضاء الخصم * 

 

                                                                                                                                        انتهى   

                                                                                                                               Wa3ad2006    

 

 

 – ..التفاوض فاعلٌة فً والأسبلة الوقت دور السابعة المحاضرة

 

 مقدمة

 الوسٌلة الشفوٌة المحادثات كانت وقد والتوافق للتفاهم والوسٌلة الحٌاتٌة بعلبقتهم ٌتعلق فما والجماعات الافراد بٌن والنقاش الحوار كان والقدم منذ 

 للبتصال الأولى

 اطراؾ ووساطة الشفوٌة المحادثات كانت مثلب كالزواج والعلبقات الصلبت ففً والمشاكل والقضاٌا المواضٌع مختلؾ فً الراي وتبادل والتفاوض 

 . الزواج لإتمام الهامة التفاوض - وسابل من ثالثه

 ً  وأخرى سلعة بٌن والمقاٌضة والشراء البٌع فً التفاوض وسٌله الشفوٌة المحادثات كانت التجارٌة والمعاملبت التجارٌة العلبقات وف

 ً  فرٌقٌن بٌن التحالؾ من نوع تكون أو صلح عقد أو هدنه لإقرار وسٌله التفاوض كان وصلحها حروبها فً البشرٌة المجموعات بٌن المعاملبت وف

 المصرٌن إن ونجد المفاوضات وإجراء الخارجة علبقاتها بتنظٌم اهتمت العرٌقة القدٌمة الحضارات وظهور الإنسان تقدم الأخر ومع الفرٌق ضد

 والصداقة بالتحالؾ المعاهدات الخاصة ٌعقدون كانوا والبابلٌٌن

 الجماعات بٌن العلبقات وتنوعت وتعقدت تطورت والاجتماعٌة والاقتصادٌة والقانونٌة السٌاسٌة بمإسستها الحدٌثة الدولة وظهور الأمم نشوء ومع 

 المختلفة الدول بٌن والتجارٌة والاقتصادٌة السٌاسٌة العلبقات تطورت كما الواحدة الدولة داخل المختلفة والمإسسات والتكتلبت

 ً  الازمات وخنق الخلبفات وحل المشاكل تسوٌة فً هامة أداة الدولً او الإقلٌمً او المحلً المستوى على سواء التفاوض اصبح التطور هذا ظل وف

 والواجبات الحقوق وبٌن المتباٌنة والمصالح الآراء وبٌن المختلفة المصالح بٌن التوازن وإقامة والتفاعل التفاهم زٌادة على العمل الوفاق وفً واحلبل

 الوقت أهمٌة حول عامة مبادئ

 . التفاوض فً البدء وقبل التفاوض u1575 عملٌة اثناء المفاوضات ونتابج التفاوض لأسلوب المحددة المتؽٌرات من أساسٌا متؽٌرا الوقت  ٌعتبر*

 .الأطراؾ لكل المفاوضات لبدء المناسب الوقت اختٌار ٌجب* 

 الفرٌق ربٌس واختٌار التفاوض استراتٌجٌه اختٌار فً ٌإثر الوقت لان التفاوض بدء قبل مبدبٌا تحدٌدا ولو المفاوضات لإتمام المتاح الوقت تحدٌد ٌجب* 

 المفاوض

 الأهداؾ تحقٌق فً ووزنها أهمٌتها حسب الهامة القضاٌا على المتاح الوقت تقسٌم  ٌحسن*

 بٌنهم اتفاق الى للتوصل الزمنٌة المدة طالت المتفاوضة,كلما الأطراؾ بٌن الاتفاق مجالات وضافت النزاع مجالات زادت  كلما*

 على القدرة فً مباراة بمثابة فالتفاوض , التفاوض عملٌه إثناء ٌقال لا م وإنما ٌقال ما لٌس الحالات معظم فً المفاوضات لنجاح المحدد الأساسً العامل* 

 اتفاق إلى التوصل فً تؤخٌر كل عن عقوبات فرض الانتظار مع

التفاوض,  من المطلوبة النتٌجة تحقٌق لإمكان الوقت من مزٌد وكسب الوقت بتطبٌع خاصٌة: الأولى ! هما ربٌسٌتٌن استراتٌجٌتٌن بٌن التمٌز ٌمكن* 

 ..اتفاق الى للتوصل اللبزم الوقت توفٌر بكٌفٌه خاصة تماما عكسٌة استراتٌجٌه هً: والثانٌة

 الوقت تضٌٌع استراتٌجٌة

 التفاوض فً ما طرؾ لصالح الوقت من مزٌد كسب هً الإستراتٌجٌة هذه فً الربٌسٌة الفكرة

 الوقت؟ نضٌع لماذا 2-1

 الآن علٌة الإجابة الحكمة من لٌس سإال على الإجابة من للهروب - 

 الحصار هذا فً الخصم نجح إذا نوع أي من الحصار من للهروب- 



 

 

  المفاوضات سٌر علٌه سٌجبرنا تنازل تقدٌم لتجنب - 

 - التفاوضً الموقؾ ضعؾ إظهار لتجنب- 

  مصلحتنا فً ذلك ٌكون لا عندما مبكر اتفاق إلى الوصول لتجنب- 

 - - التفاوض فً تفٌد جدٌده معلومات إلى للوصول الوقت لكسب- 

 التفاوض تدعم جدٌدة موارد لكسب الوقت لكسب- 

  "ترٌد ما تبلػ بالصبر " ألاستراتٌجٌه تطبٌق- 

 للخطؤ ودفعه الخصم لإثارة- 

 أفضل شروط على والحصول الاستعجال فً رؼبته فً الخصم ضعؾ  لاستؽلبل -

 للبتفاق متشوقا الخصم كان إذا خاصة اكبر تنازلات على للحصول - 

 لصالحنا الموقؾ تؽٌر قد متؽٌرات لظهور-انتظار - 

 - - والدراسة للتفكٌر فرصة لأخذ - الهزٌمة أو للبستسلبم تؤجٌلب - 

 - مسدود لطرٌق وصل إذا خاصة الاتفاق لإنهاء التشوٌق عدم أو الاكتراث عدم لإظهار- 

 الوقت؟ نضٌع كٌؾ

 - - حقٌقٌة حاجه دون الأخر الطرؾ من بٌانات طلب -حقٌقً     مبرر دون الأخر الطرؾ من إٌضاحات طلب-

 - - - بحذر المعلومات فً  التشكٌك -مبرر  بدون كثٌرة أسبلة توجٌه      - موقؾ لأي معٌنه ضمانات أو تؤكٌدات طلب-

   جانبًٌ أمور تفاصٌل فً داع بدون المناقشة تفرٌػ  -  متطرفة بدابل طرح-

  التفاصٌل مناقشه فً التمادي  - البناءة ؼٌر المناقشة-  -مكشوفة ؼٌر بطرق الموضوع عن الخروج- 

 - - - - النظر وجهات عرض فً البطء   -صراحة التؤجٌل طلب- 

 - - - الحدٌث تقطع مكالمة تلقً ترتٌب   -مإقتا الفرٌق أعضاء احد استبذان   -جانبٌه مناقشات فً الدخول- 

 - - عامة أمور إلً القضاٌا توسٌع   -سردها لإعادة والإضرار المثارة والآراء النقاط كل تذكر بعدم التظاهر- 

 - حقٌقً مبرر بدون ووسٌط مترجم استخدام- 

 ؟ الوقت تضٌٌع الى الخصم لجوء تواجه كٌؾ3*

 :بدٌلبن هناك

 فً البدٌل هذا ٌفٌد : والمساٌرة التجاوب إمكانٌة تقوٌم : الأول البدٌل *

 - - - للبستعجال ملحة حاجة وجود عدم حالة-  ضرر وجود عدم حالة -  مصالحنا فً التؤجٌل تمشً حالة- 

 : طرٌق عن وذلك : طرٌق عن وذلك الخصم تكتٌك لإفشال المواجهة : الثانً البدٌل *

 الموضوع عن الخروج مع التجاوب عدم     -  المناقشة تفرٌػ مع التجاوب عدم- 

 والوثابق بالبٌانات الجٌد الإعداد- محددة     وتعبٌرات ألفاظ استخدام تعمد  - 

 - - - الوقت تضٌٌع لمواجهة أساسً شرط الأعصاب ضبط    - الأسبلة عن الموجزة الإجابة - 

 - - لطرفٌن بالنسبة اتفاق الى التوصل مزاٌا إظهار    - المناقشة بتنظٌم ربطها مع الموضوعات تصنٌؾ إعادة- 

 - - - أخٌر كملجؤ وهذا المفاوضات بوقؾ التهدٌد-     بصراحة الوقت توفٌر طلب-    التؤخٌر مساوئ إظهار- 

 الوقت توفٌر إستراتٌجٌة

 الوقت لأخذ عامل وذلك التفاوض عملٌة فً تؤخٌر فترة كل عن) نفسه على التفاوض فً طرؾ كل ٌفرضه أي (ذاتً عقاب فرض ٌحسن لذا ذهب من الوقت

 زادت وفورات وكلما العجلة وعدم الانتظار ووفورات سرٌع اتفاق إلى التوصل من المتحققة الوفورات بٌن بالمفاصلة وذلك وجه احسن على واستؽلبله بجدٌة

 العامة المطبقة الإستراتٌجٌة هً المطلوبة للنتابج التوصل فً الوقت توفٌر استراتٌجٌة ,لذا الوقت فً التوفٌر اهمٌه زادت كلما اتفاق الى التوصل فً السرعة

 التفاوض فً وقتك لاستثمار عامة نصابح

   التفصٌلبت على ولٌس الأهداؾ على ركز-      الأولوٌات ضع ثم اكتبها ثم أهدافك ضع-

 نحو به تقوم شًء كل حلل -  الوقت استخدام كٌفٌة تحلٌل نستطٌع حتى التفاوض جلسات فً وقتك سجل-  - تحقٌقه وحاول ٌومٌا الأقل على واحدا هدفا حدد- 

   وقتك ٌضٌع قوٌا سببا جلسة كل فً استبعد- - - اهدافك تحقٌق

 أهدافك على تستعمل أنها وتإكد تفصٌلة إعمال قابمة اكتب   - تفاوض جلسة خطة وضع وقتك خطط- 

 - منتجة تفاوضك من الأولى الساعة إن  تؤكد  -أولا الهامة الأهداؾ تحقق حتى التفاوض اثناء الوقت لاستؽلبل جدولا  ضع -

 استبعد    - الشرح أو الإعادة فً الوقت تضٌٌع من بدلا الأولى المرة فً جٌدا قضٌتك لعرض كافٌا وقتا خذ  -  موضوع ولكل جلسة لكل زمنٌة حدودا ضع- 

 ولا بدأته الذي الموضوع من الانتهاء عادة تنمً إن ٌجب-  - الهامة قضاٌاك فً للتفكٌر جلسة كل بعد هادفا وقتا  خصص   -التفاوض فً الحرجة المشاكل

 إنجازه دون منه تقفز

 خاصا وقتا خذ   -  الأكبر الأهمٌة ذات للئعمال البسٌطة الأهمٌة ذات للؤشٌاء تخصصه الذي الوقت قلل- - - باستمرار التفاوض نتابج مراجعة اعد - 

 - - للبسترخاء وقتا لشخصك

 التفاوض عملٌة فً الأسبلة دور



 

 

 الأسبلة لاستخدام المرشدة المبادئ

 السابل ذهن فً واضحا الهدؾ ٌكون وان تحقٌقه, مطلوب هدؾ سإال لكل ٌكون إن ٌجب 

 المفاوض ٌتبناها التً للئستراتٌجٌة مناسبة الأسبلة تكون إن ٌجب - - - 

 الإجابة منك مطلوب ٌكون ان وضع من ٌسرا اكثر ونفسً عقلً وضع فً ٌجعلك لسإال الموجه انت تكون فان المجٌب من أفضل موقؾ فً السابل 

 للؤسبلة الذكً الاستخدام خلبل من القابمة المشكلبت حل فً المعاونة ٌستطٌع الفعال-المفاوض 

 منطقً بشكل أفكاره ترتٌب على المفاوض ٌساعد الأسبلة من سلسلة وتجهٌز ترتٌب 

 التفاوضٌة القوة ٌدعم إن ٌمكن المناسب الوقت فً المناسبة الأسبلة توجٌه - - - 

 الاستخفاؾ على ولٌس الاحترام على تبعث ان فٌجب الأسبلة توجٌه لدى أساسٌة السابل خلفٌة 

 الاطراؾ لكافة مؽزاة على السابل توجٌه ونؽمة لهجة تإثر - 

 التفاوض فً الأسبلة استخدام فعالٌة متطلبات 

 هً ثلبثة ربٌسٌة تساإلات عن وواضحة دقٌقة إجابة لدٌك ٌكون أن التفاوض عملٌة فً للؤسبلة الفعال الاستخدام ٌتطلب: 

 التفاوض؟ عملٌة فً تستخدمها سوؾ التً الأسبلة هً ما

 ؟ الأسبلة صٌاؼة تتم كٌؾ 

 - السإال؟ تستخدم متى

 وفوابدها الأسبلة وظابؾ

 معلومات  على الحصول -الأخر   بالطرؾ الاهتمام إظهار - الانتباه   جذب   -  الأخر الطرؾ فهم اختبار-

 تؽٌر     -نتٌجة إلى الوصول-                       المناقشة تنشٌط - للبختلبؾ   مهذبة كطرٌقة-الأسبلة استخدام المعلومات صحة اختبار    -معلومات إعطاء -

 المفاوض لإرباك   -الوقت لإضاعة الوقت كسب -الحدٌث    مجرى

 الخصم لحصار- - -واستفزازه الخصم إثارة  -

 - الأسبلة؟ ٌوجه الذي من

 تلقابً بشكل حتى او مسبق بتنسٌق المختلفة الأسبلة لإثارة الفرٌق أعضاء بٌن الأدوار توزع ما عادة بل حتمٌا لٌس ذلك ولكن , الفرٌق ربٌس ٌكون قد * 

 الموقؾ على مسٌطرا دابما الربٌس ٌكون إن هو ولكن المهم

 - الخصم أسبلة على الإجابة

 : التالٌة بالنصابح الاسترشاد ٌمكن -

 الإجابة قبل السابل مؽزى تفهم -

 السابل فهم فً وقتك خذ -

 - - - : فلبحظ الإجابة فً ترؼب لا كنت إذا -

 بالأسبلة الخصم وحاصرك موقفك ٌضعؾ فهذا متهربا تبدو لا  

 لاحق وقت فً بتوفٌرها وتعد لدٌك متوفرة ؼٌر الإجابة بان الاحتجاج ٌمكن  

 التفكٌر فً فرصتك لتإخذ لاحق وقت فً إرجاء الإجابة طلب ٌمكن  

 الاجابة تقرر علٌه وبناء السابل موقؾ تقوٌم ٌجب 

 ذات المفاوضات فً استخدامه ٌمكن تكتٌك الإجابة فً الؽموض   - مضاد بسإال السإال تكتٌك جرب -  مباشرة إجابة ٌحتاج المباشر السإال إن لاحظ-

 الرسمً الطابع

 :والبدٌل تهرب فلب بالأسبلة حوصرت إذا - 

 - - - بالحقٌقة الاعتراؾ ,التكتٌكً    التنازل   ,   الهادئ الانسحاب

 : بسرعة فكر السإال ع الإجابة قبل  -

 السإال هذا توجٌه الخصم حق من هل- 

 - - بناءة بطرٌقة المعلومات سٌستعمل هل- 

 - - الإجابة على سؤندم  هل   -الصراحة سٌتحمل هل- 

 التفاوض فً الأسبلة لاستخدام عامة نصابح

 - دقٌقة ؼٌر معلومات ٌعطٌك لا حتى إجابتها فً التحكم الاخر الطرؾ على ٌصعب التً الأسبلة تجنب -

 - صالحك ؼٌر فً التفاوض اتجاه تؽٌٌر سإالك على ٌترتب لا حتى المفاوضات واتجاه الأسبلة بٌن ارتباط وجود من تؤكد -

 - التفاوض اطراؾ مع الصفو تعكر سلبٌة تؤثٌرات ٌنتج لا حتى المفاوضات جو على السٌطرة فً ٌساعد السإال إن من تحقق -

 - السإال عن الاخر الطرؾ لإجابة العام الاطار عن ملببم تصور لدٌك إن تؤكد -

 - التفاوض قضاٌا عن الخروج عنه ٌنتج قد مما الأخر الطرؾ لدى الانتقاد دوافع سإالك ٌحرك ان تجنب -

 - تجاهك الآخر الطرؾ عداء تثٌر أخلبقٌة أو عاطفٌة أو نفسٌة جوانب تمس التً الأسبلة تجنب -

 - المفٌدة المعلومات تقدٌم فً الاخر الطرؾ ٌساعد حتى السإال توجٌه وراء لدٌك الحقٌقٌة الأسباب تلمس أو تشٌر إن حاول -



 

 

 - "الإدارة مجلس انعقاد أثناء التدخٌن ٌجوز هل " مثل واضحة ؼٌر اهداؾ تحمل انها منها ٌظهر التً الأسبلة تجنب -

 - وصٌاؼته السإال مجال مع ٌتلبءم بما صوتك نبرات وتحدٌد كلماتك واختٌار استخدام تحسن إن علٌك -

 التفاوض فً تستخدم التً الأسبلة إعداد مراحل

 - الأسبلة إعداد ٌحكم الذي العام الإطار تحدٌد

 التالٌة الاعتبارات فً تتمثل والتً الأسبلة قابمة اعداد تحكم التً الأساسٌة بالإبعاد الخطوة هذه تتعلق : 

 - المطلوبة والمعلومات البٌانات أنواع وتوصٌؾ تحدٌد -

 - منها والمعلومات البٌانات تجمٌع سٌتم التً التفاوض أطراؾ وتوصٌؾ تحدٌد -

 - والمعلومات البٌانات على للحصول الأسبلة طرح فً ٌستخدم المناسب الأسلوب تحدٌد -

 ٌلً ما ذلك وٌتطلب التفاوض أطراؾ على ستطرح التً الأسبلة محتوى تحدٌد: 

 والمعلومات للبٌانات الحقٌقٌة الحاجة مدى تحدٌد -

 - - التفاوض وقضاٌا بموضوع مباشرة ترتبط لا التً الأسبلة تحدٌد -

 المطلوبة والمعلومات البٌانات توفٌر على السإال قدرة من التؤكد -

 الصحٌحة والبٌانات المعلومات تقدٌم على الاخر الطرؾ قدرة مدى تحدٌد -

 وصحٌحة دقٌقه إجابات لتقدٌم الاخر الطرؾ استعداد مدى تحدٌد -

  الانتهاء الى صٌاؼة الملببمة للبسبلة: 

 ومنها أساسٌة اشتراطات مجموعة توافر ذلك و ٌتطلب : - 

 الأسبلة هذه على بالإجابة ستقوم التً الأخرى الأطراؾ قبل من فهمها إمكانٌة -

 - - ووضوحها الأسبلة بساطة -

 - العنصر طبٌعة ٌستلزم لم ما الطوٌلة الصٌاؼات عن والابتعاد الصٌاؼة فً والاختصار الإٌجاز -

 - المطلوبة المعلومات تقدٌم على الآخر الطرؾ تساعد سوؾ صٌاؼة إن من التؤكد -

 - : ٌلً ما مراعاة ٌجب الاشتراطات تلك ولتحقق

 - وجمل مصطلحات صورة فً الكلمات فهم فً الأخر الطرؾ إمكانٌة مدى -

 - الأسبلة على الإجابة فً الاخر الطرؾ من تحٌز الى تإدي صٌاؼات او تعبٌرات أو كلمات وجود مدى -

 الإجابة المحتملة البدابل لكافة السإال تضمٌن مدى -

 - - بالسإال المرتبطة الافتراضات كافة وضع تم مدى أي إلى -

o الاسبلة صٌاؼة عند الأخرى للؤطراؾ الفكري أو الثقافً الإطار ومراعاة تحدٌد تم هل 

 التحكٌم و والوساطة الاستشارة

 وأهمٌتها الوساطة تعرٌؾ

 فٌه الأصلٌة التقلٌدٌة القضابٌة تقتضٌه عما متمٌز بشكل ,وتختلؾ الأطراؾ بٌن تنشا قد ,التً والخلبفات النزاعات لتسوٌة البدٌلة الحلول بٌن الوساطة تعتبر

 . علٌة متفاوض حل الى للوصول محاولتها فً ,الأطراؾ محاٌد شخص خلبلها من النزاعات,ٌساعد لفض إلزامٌة ؼٌر عملٌةإرادٌة

,  التفاهم من جو خلق اجل من المتنازعة للؤطراؾ الفرصة إتاحة الوساطة,هو بعملٌة القٌام من الأساسً الهدؾ ان ٌتضح , الذكر السالؾ التعرٌؾ خلبل ومن

 وجهات وتقرٌب , الخلبؾ إذابة ومحاولة , توفٌقٌة حلول ابتكار فً إٌجابً بشكل للمشاركة ودفعها , الاجتماع والسلم الحوار ثقافة إشاعة فً والمساهمة

 النظر,

 ٌمكن ظروؾ فً عدالة على الحصول لهم ,ٌضمن صنعهم المتنازعٌن,ومن الطرفٌن من مقبولا ,ٌكون حالة لكل القٌاس على قانونٌا إطارا توفر بذلك وهً

 أفضل بشكل النزاع ,لحسم لنفسها المشرعة هً الأطراؾ فٌها تكون , الاطمبنان إلٌها

 : مقدمة-1

 :المجال هذا فً شابعة اتجاهات ثلبث بٌن تفرق ان ٌجب وهنا المفاوضات سٌر لترشٌد أو لتدخل محاٌدة جهة إلى المفاوضون ٌلجوا ما كثرا

  )الاستشارة(الأول  الاتجاه -

 الطرؾ ٌعلم لا وكثٌرا-, مرضً حل الى للتوصل المشورة وابداء النصح لتقدٌم التفاوض مجال فً خبرة ذات استشارٌة جهة إلى الأطراؾ احد الالتجاء وهو

 بحتا استشارٌا دورا ٌكون خارجً,وهنا بمستشار خصمه الاستعانة عن شًء أي الأخر

  )الوساطة( الثانً الاتجاه -

 الشهٌرة الوساطة امثلة-ومن المباشرٌن, النزاع اطراؾ بٌن وصل كحلقة الوسٌط ٌعمل وهنا النزاع لحل كوسٌط محاٌدة جهة الى التفاوض طرفً التجاء هو

 دٌفٌد كامب اتفاقٌة الى التوصل تم حتى وإسرابٌل مصر بٌن أمرٌكا وساطة

  )التحكم( الثالث الاتجاه -

 بعملٌة ٌسمى ما- وهو الأطراؾ لجمٌع العادل القرار ما وهو الأطراؾ لجمٌع العادل القرار واتخاذ الموقؾ وتقوٌم محاٌدة جهة الى النقاش إطراؾ التجاء هو

 القاضً مثل دوره فالمحكم التحكم

 - والمحللٌن الاستشارة- 2 

  للمستشار أللجو ٌتم متى2-1



 

 

 الاخر الطرؾ عن المعلومات من مزٌد على التفاوض,وللحصول إطراؾ لدي تتوفر لا ومهارات لقدرات ٌحتاج الموقؾ ٌكون عندما

  المستشار مواصفات 2-2

 كافٌة خبرة ذا ٌكون إن 

 متحٌزة وؼٌر محاٌدة جهة 

 - - - إلٌه باللجوء المحققة الوفورات من أقل تكلفة 

 - الاستشارة محل المواقؾ فً وارشادات ونصابح معلومات من عنده ما بكل للئدلاء الكامل والاستعداد الوقت لدٌة ٌكون إن

 المستشار مع التعاقد لصورة بالنسبة 2-3

 الصفقة بانتهاء تنتهً مإقتة علبقة أو مستمرة علبقة أساس على تكون قد -

 ودورة المستشار مهام نطاق 2-4

 :تشمل متعددة أسالٌب الى ٌلجؤ بمهمته القٌام مكانٌه ولا الأطراؾ احد مكاسب تعظٌم الى ٌهدؾ استشاري دور للمستشار الأساسً الدور

 المكاسب تعظٌم مصادر تحدٌد -

 – المناسبة التعاقدٌة الصورة تحدٌد 

 طرؾ لكل الصافٌة المنافع قٌم وتحدٌد المختلفة البدابل تقٌٌم-

 - الخصم من ومكاسب أخرى بقٌم والمطالبة إضافٌة قٌم خلق 

 الوساطة- 3

 العلبقات توتر او النزاع تصاعد حال فً متنازعٌن طرفٌن بٌن بدور الوسٌط ٌقوم 1/3

 المحكم بعكس ما حل بقبول ارؼامهم ٌمكنه ولا المتفاوضٌن على حلولا ٌفرض لا انه الوسٌط ٌمٌز ما واهم

 : وخدماته الوسٌط ادوار 2/3

 التفاوض عملبت تسهٌل -

 العقود وإبرام الصفقات إتمام فً الإسراع  -

 - - - المتنازعة الأطراؾ بٌن الخلبفات فجوة تضٌٌق -

 اتفاق إلى للتوصل أسالٌب اقتراح -

 - - - للؤمور العملً التقوٌم - الاتفاقات    تطبٌق فً المساعدة  -

 : عملٌا الوساطة نجاح شروط3/3

 التمٌز ٌجب الصدد هذا وفً المتفاوضة الأطراؾ إقناع فً المستخدم الأسلوب مناسبة ومدى الوسٌط وشخصٌة التقاضً الموقؾ بطبٌعة الوساطة نجاح ٌرتبط

 العلبقة قوة , التؤثٌر قوة , التبعٌة هً المتؽٌرات وهذه الوساطة نجاح مدى على وتؤثر والمنظمات الإفراد بٌن العلبقة فً تتحكم ربٌسٌة متؽٌرات بٌن ثلبث

 : التبعٌة 1/3/3

 ,فكلما ب اخر طرؾ على أ طرؾ اعتماد درجة ولتحدٌد أهدافه تحقٌق أراد اذا الأخرى الأطراؾ على التؤثٌر إمكانٌة مدى ٌراعً ما طرفا إن بها وٌقصد

 العدالة وعدم بالضؽط له التابع الطرؾ ٌشعر بٌنما والسٌطرة التحكم ٌرد المتبوع فالطرؾ بٌنهما, النزاع احتمال زاد كلما اخر لطرؾ تبعٌة طرؾ زادت

 : الاعتمادٌة او القوه 2/3/3

 وزاره على ٌإثر المسلة بالقوات الوطنٌة الخدمة جهاز مثال معٌنة علبقة فً أخر طرؾ نتابج على التؤثر فً ما طرؾ قدرة بؤنها الاعتمادٌة تعرٌؾ ٌمكن

 احتٌاجاتهم تدبٌر ٌخص فٌما والمواصلبت التموٌن والإسكان

 : العلبقة شدة 3/3/3

 : على طرفٌن بٌن وثاقتها ودرجة العلبقة شدة تتوقؾ

 بٌنهما التبادل أو التعامل حجم -

 بٌنهما والاتصال التفاعل أو التبادل معدل -

 - - - المصالح ارتباط -

 فاعلٌتها وزادت الوساطة سهلت كلما وثٌقة بٌنهما العلبقة كانت فكلما - 

 ووسابلها التفاوض نزاعات فً الوساطة إشكال 4/3

 الأشخاص تبادل 1/4/3

 المعلومات جمع زٌارات وإنما الوساطة شكل التبادل هذا ٌتخذ لا وقد الوقت من لفترة الأخر الطرؾ لدى طرؾ كل عن مندوبٌن أشخاص تبادل ذلك وعن

 الوساطة بفكرة مرتبط  ولكنهومناقشه

 - العلٌا  الأهداؾ2/4/3

 الأهداؾ على ٌكون هنا فالتركٌز وابقً, اسمً هو ما تحقٌق سبٌل فً خلبفاتهم فوق التفاوض أطراؾ ٌعلو حٌث النزاع لإٌقاؾ الأسلوب هذا ٌستخدم

 لكلٌهما مرضً حل إلى التوصل ٌتم حتى المشتركة للطرفٌن

 )السٌاسٌة( ماسٌة  الدبلوم3/4/3



 

 

 والنواحً النزاع موضوع والقضاٌا المشاكل توضٌح الدبلوماسٌة دور ٌكون وعادة خاص بوجه الدول بٌن النزاعات فً الاستخدام شابع الأسلوب هذا

 ذلك ٌشمل قد المنظمات بٌن الأسلوب هذا استخدام حالة وفً بٌنها المعلومات من مزٌد تبادل مع المعٌنة الأطراؾ اتجاهات لتعدٌل بها الاجتماعٌة المتصلة

 المنظمات بٌن العلبقة لهم تحسٌن مندوبٌن استخدام

 ووسابله الوسٌط  أدوات5/3

 :ٌلً ما النظر مجهضات لتقرٌب الوسطاء إلٌها ٌلجؤ التً الوسابل أهم من

 النزاع إطراؾ من لكل النظر وجهات توضٌح 

 الخواطر تهٌبة 

 الأطراؾ طمؤنه - - - 

 الوساطة لأسالٌب والنفسٌة الاجتماعٌة  الآثار6/3

 بٌن التمٌٌز ٌمكن متنازعٌن بٌن الوساطة ممارسة ففً المعاملبت, فً مهمة دلالات لها ونفسٌة اجتماعٌة آثارا المختلفة الوساطة أسالٌب استخدام عن ٌنشاء

 : وهً خاصة دلاله ذات العملبت من أربعة أنواع

 - - - - فعل ورد اتصال عملٌة    * مقارنه عملٌات    * إنسانٌة عملٌات      *الإفراد بٌن التجاذب*

 الفعال الوسٌط  خصابص7/3

 طبٌب     * )التصرؾ وحسن بالدهاء التحلً( سنماز دهاء )       *بالحكمة التحلً( سلٌمان حكمة  * فعلة ردود عن المعبر ؼٌر الوجه*   والمثابرة الصبر*

 وخٌرة معرفة لدٌة ٌكون إن *وعدالته    التام حٌاده ٌثبت إن* المشاعر ومتحفظ بارد   * )خواطره وٌهدي المتكلم الطرؾ وٌروح الاستماع ٌحسن( نفسً

 والقدرة بالنفس الثقة   *للمواقؾ والتدقٌق التحلٌل على القدرة*   الإنسانٌة بالقٌم مإمنا ٌكون إن   * فٌها وراؼب بالتضحٌة مإمن * التفاوض-عملٌات بطبٌعة

 - - - - الاحترام فرض على

 - الؽٌر على التؤثٌر على القدرة*

 التحكٌم -

 المحكم وعلى ونصوصه النهابً التعاقد شروط ٌحدد الذي هو فالمحكم للمفاوض المقترحات تقدٌم أو المناقشة قٌادة ولٌس النزاع حسم فً المحكم دور ٌتمثل

 التصرؾ فً تحكمه التً والقٌود طرؾ كل واتجاهات رؼبات على والتعرؾ الحقابق عن البحث تقع مسإولٌة

 الدولٌة لاهاي ,محكمة الأمن مجلس -: الدولة التحكٌم جهات أمثلة ومن 

 التحكٌم ٌطلب الذي هو التفاوض فً الأضعؾ الطرؾ وعادة 

 الصفقات وفً أخرى دولة لحدود معٌنة دولة وانتهاك الحدود على كالنزاع الدولة والاقتصادٌة السٌاسٌة الخلبفات فً فعالة وسٌلة التحكٌم وٌعتبر 

 والخدمات السلع وتصدٌر لاستٌراد التجارٌة الدولٌة

 

                                    

 

  التفاوض وحل النزاعات إدارة:المحاضرة الثامنة 
 

 

 مناوراتىالتفاوضىوأنماطىالمفاوضون

 ماهً المناورات 

:ىللمناوراتىثلاثىمراحلىدوفىنذكرهاىتفصولواًىوهي
 :مناورات الافتتاح وهً المرحلة الأولى- 1

وهً البداٌة عند التفاوض فً أي نوع من المفاوضات وهنا ٌجب أن تعرؾ شٌباً هام وهو ادعً بالباطل ٌؤتٌك الحق وهذه هامه جداً أي ٌجب أن تطلب 
أكثر مما تتوقع لأنك إذا طالبت فقط ما ترجوا أن تحصل علٌه فلن ٌتاح لك مجال أوسع للتفاوض وهً من البدٌهٌات جدا؛ً لأنك فً هذه الحالة لن تكون 

. الظروؾ مواتٌه لفوزك لأنك إذا تمسكت بما قررت الحصول علٌه فإنك سوؾ تواجه موقؾ لا ٌحتمل إلى أحد أمرٌن لا ثالث لهما وهما القبول أو الرفض
 أو الشعور بما بٌنما لو طلبت أكثر مما تتوقع فإنك سوؾ تبقً الطرفٌن بعٌداً عن الإحساس أو الشعور الخسارةوبذلك قد تجعل الطرؾ الآخر ٌقؾ موقؾ 

ولكن أحٌاناً لعدم مقدرة الشخص المقابل لك بالتفاوض فقد تطلب زٌادة عندما تتوقع وٌقابل . بالخسارة لأن الأمور سوؾ تتقارب بالتنازلات فً المفاوضات
وإن لم ٌحدث ذلك وتظاهرت بتقدٌم تنازلات للطرؾ الآخر فٌجب أن تقدمها بمقابل أٌاً . بالقبول من الطرؾ الآخر وبذلك تكون أنت كسبت أكثر مما تتوقع

. كان قدره
 ؟.. ما مقدار الزٌادة التً ٌتعٌن علٌك طلبها الآنالسإال 

  .لتجٌب على هذا السإال ٌجب أولا أن تعرؾ وتحدد هدفك ثم تقدم العرض أعلى من هدفك بمقدار بعد ما ٌقدمه الطرؾ المقابل عن الهدؾ

: مثال 

أنت هنا ..  ألؾ دولار50ألؾ دولار إذن الفرق بٌنكما تقرٌبا 350  ألؾ دولار وأنت لا ترٌد أن تدفع الا 400تاجر عقار ٌرٌد بٌع عماره بمبلػ 

 .  ألؾ فقط300 ألؾ دولار أي تعرض 50 ألؾ وٌجب أن تعرض أقل مما ترٌد أن تدفع ب 50ٌجب أن تعرؾ أن الفرق 



 

 

 50ت جو ومجال للتفاوض وسوؾ ٌقودكما التفاوض للتنازلات بٌن الطرفٌن إلى أن تصلوا فً المنطقة الوسط أي أنت تتنازل بدفع أبهذه الطرٌقة أنت هً

 ألؾ وبذلك تكون هذه المفاوضات ناجحة وتعطً شعورا لكلب الطرفٌن بؤنهما كسبا ولم ٌخسرا فً 350 ألؾ لٌبٌع ب 50 وهو ٌتنازل عن 350ألؾ إلى 

 قد ٌكون لدٌة  شعور بؤنه خسر ولكن سوؾ ٌتبدد هذا الشعور عندما ٌعرؾ انك أٌضا 50فالبابع عندما ٌجد انه تنازل عن . البٌع وتنازلاتهما متساوٌة 

 .تنازلت ودفعت زٌادة خمسٌن ألفا بقدر تنازله أي أنكما متكافبان وكلبكما كسبتم فً بٌعكما مثلب

  ..الأول للعرض أبدا تقل نعم لا

.  فانك حتما سوؾ تثٌر الشكوك لدى الطرؾ المقابل لك وقد ٌتسلل إلٌه مباشرة انه وقع فً صفقة خاسرة الأولإذا أجبت بالقبول والموافقة على العرض 

فعلى سبٌل المثال إذا طلبت منك أن اشتري مبنى وعرضت لك مبلػ نصؾ ملٌون مثال ..  بها الأخذوهذه طبٌعة نفسٌة بشرٌه لا ٌمكن أن تتجاهلها وٌجب 

  .ووافقت أنت مباشرة

 لماذا دفعت وإلابالتؤكٌد سوؾ تقولها وقد تشك بؤنك لم تتمكن من تقٌٌم المبنى . وافقت لأننً تعتقد بؤنك بعد لحظات سوؾ تندم وتقول لٌتنً طلبت أكثر إلا

لذلك احذر أن تقبل العرض .. }~.بٌنما قد ٌكون المبنى ٌستحق . ونفس الشًء معً فقد اندم وأقول لماذا لم اعرض أقل . لك مباشرة بدون مفاصلة 

..{~ الأول

أن ٌكون لدٌك مثال تصورات مسبقة لما ٌمكن أن تحصل علٌه فإذا كان العرض ٌفوق ما تصورته فإنك عندبذ تجد ما الأولإن من أسباب قبولك للعرض 

ارفض مقترحات الطرؾ المقابل وعروضه بدهشة وٌجب أن تكون هذه . لذلك ٌجب أن تتجنب الإؼراء ولا تضع تصورات مسبقة .. .. ٌؽرٌك بقبوله

وعندما ٌلبحظ الطرؾ الآخر هذه الدهشة والرفض فانه من هنا ٌبدأ فً تقدٌم . الدهشة والرفض ظاهرا منك كرد فعل تجاه مقترحات الطرؾ الآخر 

لذلك فان هذه الدهشة والرفض إذا لم ٌبدو علٌك ظاهرا للطرؾ الآخر فانه سوؾ ٌكون أقل مرونة معك وقد ٌتسلل إلٌه شعور بؤنك على . التنازلات لك

 .وشك  الموافقة

 

 

 

 .. مشتري أوع ئ تكون متمنعا سواء كنت باإنما ٌجب ئدا

المشترون إذا رأوا انك متحمس للبٌع فتؤكد تماما بؤنهم سوؾ ٌخفضون عرضهم لما تبٌعه أما إذا كنت تمنعا فان الطرؾ المقابل المشتري سوؾ ٌتولد لدٌه 

 . وبذلك تكون قد وسعت مجال التفاوض قبل أن تبدأه .شعور أو إحساس أنه علٌه أن ٌرفع عرضه لاتمام الصفقة

مناورات المرحلة الوسطى  - 2

 :لى محورٌن تقرٌباً إوهذه المرحله تتجزأ 

 الضؽط على الشخص المقابل بدون مواجهة– أولاً 
لحصول على أكبر قدر من التنازلات منه بدون أن ٌضطر اللجوء  ل الفعّال بإمكانه الضؽط على الشخص المقابل فً المفاوضات بدون مواجهةفاوضالم

. للمواجهة المباشرة

  الأعلىومن هذه الطرق للضؽط بدون مواجهة هناك طرٌقة تسمى السلطة. 

وتعنً مدٌرك فً العمل أو ربٌس الشركة أو صاحب الشركة أو أي شًء آخر حتى إن هذه الطرٌقة ٌستخدمها حتى الأطفال الصؽار بالفطرة للخروج من 

 .لا مؤزق معٌن بؤن ٌقول أخً الأكبر لم ٌوافق مث

السلطة  ) وٌستخدمها المفاوضون دابما بحٌث أن ٌقوم بالضؽط على الجهة المقابلة لأقصى حد ٌستطٌع اخذ تنازلات منه ثم ٌحجم بعدها عن الموافقة بحجة 

 .كان ٌقول مثلب ٌجب أن أحٌل الموضوع على السلطة الأعلى (الأعلى 

وقد ٌكون لٌس هناك سلطة أعلى ولا وجود لها ولكن أٌضا قد تكون موجودة وقد تتكون من كٌان معٌن مثل الربٌس أو مجلس الإدارة أو الإدارة القانونٌة 

. مثلب 

 السلطة الأعلى لم توافق على لاثم تعود فً الٌوم الثانً لاستبناؾ المفاوضات ولكن تكون لدٌك أخبار ؼٌر سارة للطرؾ الآخر ومحزنة كؤن تقول مث 

وبذلك تكون أنت شكلت ضؽط على الطرؾ الآخر كًً ٌبذل جهدا  .العرض وتصر على كذا وكذا وكذا أي مزٌد من التنازلات من قبل الطرؾ الآخر

والسبب بكل بساطة أنهم ٌتولد لدٌهم شعور بان علٌهم تقدٌم تنازلات اكبر لٌنال عرضهم القبول عند السلطة الأعلى . اكبر وٌقدم تنازلات لتحسٌن الصفقة 

 .وبذلك تكون عروضهم أكثر ٌسرا لضمان إتمام الصفقة.وان إقناعك أنت من قبلهم لا ٌكفً بل ٌجب أن ٌتم إقناع السلطة الأعلى بواسطتك 

 ن من الضؽط من خلبل تكتٌك معٌن فً المفاوضات ٌسمى كوان مٌزة هذه السلطة الأعلى كً تستخدمها فً مفاوضاتك بؤنها تجعلك تمارس اكبر قدر مم

وأنت هنا تمثل دور الطٌب والسلطة الأعلى تمثل دور الشرٌر وؼٌر موجودة فً المفاوضات مما ٌجعلهم ٌإخذون عنه فكره بؤنه  (الطٌَب و الشرٌر  )

 .وكذلك قد ٌكون ممثل السلطة الأعلى فً المفاوضات متواجدا ولكن ٌجب ان ٌكون عدوانٌا فً تفاوضه . شرٌر وأنت الطٌب

؟ ..وأنت كٌؾ تكون طٌباً 

هو من ٌمتلك القول الفصل فٌهذا  (الشرٌر  )تكون كذلك بإظهار رؼبتك فً إتمام الصفقة واعتمادها وبذل اكبر جهد فً إتمامها ولكن السلطة الأعلى 

الأمر ولٌس أنت ولذلك علٌك إذا كان ممثل السلطة الأعلى متواجد فً المفاوضات أن تكون أنت أٌضا الشخص الطٌب الذي ٌعتذر دابما عن الشرٌر 

 .ومحاولة استدراجهم لتنازلات أكثر كان تطلب منهم تقدٌم تنازلات بسٌطة منهم بعد الاعتذار لهم لتعٌد استبناؾ المفاوضات وإتمام العقد

  الشخص المقابل للحظهأنتلكن تخٌل انكو

  فماذا تفعل وكٌؾ تحرج من مؤزق السلطة الأعلى ؟؟؟؟؟؟ لكً تقطع الطرٌق علٌهم من البداٌة لكً لا ٌقومون بتضلٌلك وإقناعك فً هذا المطب للسلطة

ولكن . الأعلى علٌك أن تبدأ بمحاولة اخذ استٌضاح منهم بطرٌقة مباشرة أو ؼٌر مباشرة أثناء بدء المفاوضات بؤنهم هم من لدٌهم قدرة على اتخاذ القرار 



 

 

هم أمامك مقابل سلطتهم الأعلى وتقلٌل أهمٌتهم أنقد لن ٌفلح هذا الأمر معهم لذلك علٌك استخدام أسلوب الأنانٌة  والأسلوب الجاؾ معهم والتقلٌص من ش

 وهً حالة نفسٌة قد تستفزهم بها

اتهم وقدرهم يونأو العكس أي رفع مع .أنهم لٌسو ذوي أهمٌه اقل وإنهم قادرون على الموافقة على ما تصل إلٌه المفاوضاتمثلب  ٌتظاهروا أودعوا يلكً 

 .بان تقول لهم مثلب وبشكل قاطع وواضح بؤسلوب إعطابهم أهمٌة ودور بان السلطة الأعلى سوؾ توافق إذا وافقوا هم على التفاوض لأهمٌتهم ومعرفتهم

وبذلك ٌكون الطرؾ الآخر قد ٌعطً التزام بؤنهم قادرون على اخذ الموافقة من السلطة الأعلى عند عرض التقرٌر النهابً للمفاوضات وٌجب أن تطالب 

 الرفض الؽٌر مسبب او الؽامض فهو ؼٌر مقبول وٌجب ان لا تقبل به وأٌضا بإمكانك إذا مابإٌضاح عن سبب رفض السلطة الأعلى فً حالة الرفض ا

عرفت أن الشخص المقابل ٌستخدم أسلوب السلطة الأعلى أمامك أن تفهمه بطرٌقه مهذبه بؤنك تعرؾ هذا الأسلوب وانه لن ٌجدي معك وانك تعرؾ 

  .تماما ما ٌسعون للوصول إلٌه وبذلك فان هذا الأسلوب لن ٌإتً ثماره

النقلة الإجبارٌة هً نقلة تلزم بها الطرؾ الآخر بؤن ٌقدم عرضاً أقل ولكن ٌجب أن تنتبه :المحور الثانً , أسلوب النقلة الإلزامٌة أو الإجبارٌة– ثانٌاً 

. لأمر مهم وهو عدم التحدٌد

؟ ..كٌؾ ٌكون ذلك 

 أو هدؾ محدد أي تجعله مبهم كؤن ٌقدم لك عرض فترد علٌه بؤنك ترٌد لاٌجب أن لا  تقابل الطرؾ الآخر بعرض مضاد لعرضه ومحدد برقم معٌن مث

وهذه هً النقلة الجبارة وهً  .ثم تلتزم الصمت بعدها لفترة حسب وضع المفاوضات (عرض أفضل ولٌس عرض برقم أو هدؾ محدد  )عرضا أفضل 

فهً تلقً ضؽط على الشخص المقابل لتقدٌم مزٌد من التنازلات  (الرد بطلب عرض أفضل والصمت بعدها إلى أن ٌصلك رد من الطرؾ المقابل )

( نرٌد عرضا افضل  )كثٌر من المفاوضٌن المبتدبٌن ٌقدموا تنازلات بمجرد أن ٌسمع هذه ً العبارة وهً .بدون مواجهة

ألٌس كذلك ؟ . عندما تتلقى عدة عروض مثال لعمل شٌبا ما أو تورٌد أو ؼٌره مثلب فانك بالطبع سوؾ تختار أقلها وتوافق علٌه: مثال على ذلك  •

علٌكم تقدٌم عرض  )أحد المسبولٌن فً المفاوضات فعل ذلك وقبل أقل العروض ولكن فً اللحظات الأخٌرة تذكر هذه المقولة وكتبها على العرض 

وسرعان ما أتاه الرد بخصم أقل مما كان أي انه باستخدامه لأسلوب النقلة الإجبارٌة وفَر مبالػ من العقد    (أفضل 

وترك ذلك للطرؾ الأخر  , ولكن علٌك إن تتذكر بؤنه عندما كتب نرٌد عرضا أفضل لم ٌحدد مقدار ما ٌرٌده 

ورد الطرؾ الآخر بالخصم وإعطابهم عرض أفضل بٌنما المفاوضون المتمرسون لا ٌوافقون على إعطاء الخصم بهذه الطرٌقة عندما ٌكون ؼٌر محدد 

, وإنما ٌردون بسإال وهو إلى أي مدى ترٌدون أن ٌكون الخصم أو العرض ؟ ولذلك علٌك أن ترد بهذا السإال إذا قابلت مثل هذا الطلب بعرض 

 .أفضل

: مناورات الختام (2
. ولكن قبل ذلك أرٌد أن أذكر شٌبٌن مهمٌن فً التفاوض وهما الدافع والمعلومات

: الدوافع- 1
وإنما بالتؤكٌد فإن ما ٌهدؾ له قد ٌكون . من الخطؤ افتراض أن الطرؾ المقابل فً المفاوضات ٌرؼب فً تحقٌق نفس الأشٌاء التً تهدؾ إلٌها أنت

ودورك انت أولاً أن تعرؾ ما ٌهدؾ إلٌه الطرؾ المقابل فإن ذلك من أهم الأمور التً ٌجب أن تعرفها وكلما أدركت ذلك بشكل جٌد أو . مختلؾ
. وتستطٌع تقدٌمها بدون أن تقدم تنازلات أكبر مما ترٌد تحقٌقه من أهداؾ. اجتهدت فً معرفة مؤربه ٌكون هناك إمكانٌة بالنسبة لك لتحقٌق أهدافك

 فما هً الدوافع؟ 
دوافع المفاوض عادة تكون إما شخصٌة أو تنافسٌة أو محاولة لإٌجاد حل مبتكر لمشكلة ٌواجهها أو دوافع لجهة ٌمثلها وٌسعى للحصول لحل 

أما الدوافع المنظمة فإنه سوؾ ٌبذل . ففً الدوافع الشخصٌة فإن المفاوض سوؾ تلبحظ علٌه أنه ٌسعى لتحقٌق أهداؾ شخصٌة بالنسبة له. ٌرضٌها
أما دوافع الحل فهً أن ٌبحث المفاوض عن حلول . جهد كبٌر للوصول للحل الذي ٌجده وسٌلة لإرضاء أدارته أو الجهة التً ٌتفاوض نٌابة عنها

. مبتكره ومرضٌه لكلب الأطراؾ
 

 : المعلومات- 2
كؤن . ولا ٌقل أهمٌه فٌجب علٌك قبل أن تبدأ مفاوضك مع الطرؾ الآخر أن تجمع معلومات تدعم بها موقفك التفاوضٌعن الجهة أو الطرؾ المقابل

.  وصلبحٌته وسلطته. وما السعر الذي ٌطلبه او ٌرٌده او هدفه. تعرؾ مثلبً مدى حماس الطرؾ لإٌجاد الحل والكٌفٌة التً ٌتحمس لها
فكلما كانت لدٌك هذه المعلومات فإنك تكون لدٌك القدره على معرفة أي الأوراق الأقوى لتلعبها وأي النقاط حساس أٌها أكثر حساسٌة للجانب 

. ولتعرؾ أٌضاً ما هً الضؽوط التً ٌجب الابتعاد عنها. المقابل وٌمكن أن تمارسها لتساعدك لتعزٌز موقفك التفاوضً
 . وقد تؤخذ تلك المعلومات من الطرؾ المقابل نفسه بؤسبلة ذكٌة تعرؾ منها المزٌد من التفاصٌل

 .وان ما ذكر سوؾ ٌكون ذا أهمٌة فً مفاوضات الختام لاعتمادها على بعض ما ذكر

 : الختاماو مفاوضات مناورات 
فً المفاوضات أو المناورات هناك مناورات أخلبقٌة وهناك مناورات ؼٌر أخلبقٌه وعلٌك أن تعرؾ المناورات الؽٌر أخلبقٌة التً ٌستخدمها بعض 

: المفاوضٌن فً المناورات الختامٌة للتفاوض لكً تبطل مفعولها وهً
كؤن ٌخترع المفاوض المقابل مثلبً طلب صعب أو محال تنفٌذه فً آخر التفاوض فعلى سبٌل المثال تم الاتفاق على استلبم طلبٌه منتجمعٌن :طلب المحال

. ٌستؽرق تصنٌعه عشر أٌام فٌقوم بطلب التسلٌم بعد خمسة أٌام وهنا ٌجب إفهامه أن ذلك مستحٌل وأن ذلك تعجٌز للتهرب من الاتفاق مثلبً 
 .ولكن إذا كان ذلك ممكنا فجٌب أن ٌكون بثمن

 مدتعالخطأىالم: 

بعض المفاوضٌن فً البٌع أو الشراء ٌتعمد عدم كتابة بند معٌن لٌبدو وكؤنه قد نسٌه مثلبً وهو متعمد ذلك لٌكون ورقة لدعم موقفه لطلب مزٌد من 
. التنازلات من الطرؾ الآخر أو تحقٌق كسب إٌقاع الطرؾ الآخر

 أن تشتري سٌارة وٌتعمد البابع عدم كتابة جزء معٌن مثل التكٌٌٌؾ أو المسجل أي عدم كتابة سعره مما قد ٌتسبب فً إلؽاء الاتفاق مثلب  ففً هذه :مثال 

 .الحالة علٌك أن تبٌن له بؤنه تعمد ذلك



 

 

وجمٌعهم فً هذا الخصوص ٌقصدون  .أو أن ٌقوم المشتري مثلب فً آخر التفاوض بطلب التسلٌم فً وقت هو ٌعرؾ انه مستحٌل أن ٌكون التسلٌم فٌه

تعطٌل الاتفاق أو تؤخٌره أو التهرب منه فً اللحظات الآخرة لإعادة صٌاؼته لإحساسهم مثلب بؤنهم قد وقعوا فً صفقة خاسره وٌرٌدون عذرا للتهرب 

 .منها

  وبذلك ٌؤتً الرد من البابع بان ذلك ؼٌر ممكن وهنا ٌبدأ فً فرض شروط مثال بؤن ٌقول له إذا كنتم لا تتمكنون من التسلٌم فً الفترة المحددة فعلٌك 

 .لكً انتظر دون أن ابحث عن مكان آخر. تقدٌم خصم أكثر مقابل ذلك التؤخر 

  ان ٌقولك مالم تقوله. 
كان تكون أنت المشتري مثلب ومشؽول فً أعمالك ولا تجد الوقت وٌرسل لك البابع الذي تعاقدت معه سابقا رسالة مفادها انه ٌفترض انك لم تحدد نوعا 

وهو ٌعلم مشاؼلك . ما من بنود الاتفاق فٌحدده هو بشكل ؼٌر واضح وٌطلب منك الرد خلبل مده معٌنه وإن لم ترد فسوؾ ٌعتبر ذلك موافقة منك 

 .وٌستؽل ذلك لٌقولك ما لم تقله

قٌه فً الاتفاقات من ناحٌة أنها ؼٌر محدده ومن ناحٌة أخرى انه بذلك ٌستؽل لافً هذه الحالة ٌجب التصدي لمثل هذه التصرفات التً تعتبر ؼٌر أخ

 .مشاؼلك وهو ٌعلم ذلك

 :الرجوع عن الإتفاق بعد الاتفاق 

 .وٌحدث أحٌانا وخصوصا عندما تكون مضطرا للقبول لاحتٌاجك الشدٌد لما تم الاتفاق علٌه فٌقوم المفاوض المقابل بطلب المزٌد بعد الاتفاق 

أو تتحجج . وهنا علٌك اٌضا ان تصعد الامر وتقول له انك ترٌد اعادة الاتفاق وصٌاؼة التعاد مرة اخرى لأنك ؼٌر راضا عن ماتم الاتفاق علٌه سابقا 

وقد تكون لحاجتك لهذا الاتفاق تقوم . بسلطة علٌا بؤنها لم توافق على التعاقد مثلب أو لن تسمح بإعادة التفاوض او تقوم بالإٌحاء له بؤنك ترٌد الانسحاب 

م امور اخرى عدٌدة لامجال لذكرها تجعل من الشخص المقابل ٌجد \بإجراءات معٌنة مثل صٌاؼة العقد بشكل لاٌقبل الرجوع عنه بعد التوقٌع او أن تستخ

 .صعوبة فً الانسحاب او اللجوء لهذا النوع من التصعٌد قد تكون منها توطٌد علبقتك الخاصة به مثلب 

 :ضربة اللحظات الاخٌرة 

الضربة الاخٌرة وهً التً تكون فً الوقت الضابع وهً طلب تنازلات اكثر فً اللحظات الاخٌرة من الطرؾ المقابل , والمهم فٌها وقتها حٌث تكون فً 

 الوقت الذي ٌكون فٌه المفاوضٌن تخلوا عن حذرهم وحرصهم تماماً 

 .وٌستخدمها المفاوضون فً طرح الامور التً لا ٌتقبلها الطرؾ المقابل فً بداٌة التفاوض 

 .وعلٌك عندما ان تطرح علٌك مثل هذه الطلبات كشخص مقابل ان تبتسم وبكل هدوء تقول ان الاتفاق عادل ولا ٌحتمل المزٌد من التنازلات 

 :تحجٌم التنازلات 

إن الطرٌقة التً تقدم بها التنازلات قد تكون مإثرة على توقعات الطرؾ المقابل وعلى اداءه التفاوضً , فقد ٌتوقع منك المزٌد إذا فعلت ذلك بإعطابه 

 . تنازلات أكبر مما قدمت بداٌة التفاوض 

لذلك علٌك ان تقدم تنازل أقل مما قدمت ولا تنسى ان ٌكون تقدٌمه بشرط الحصول على مقابل من الطرؾ المقابل ولٌس بدون مقابل وٌجب ان تكون 

 .التنازلات متناقصة 

 :الؽباء التفاوضً 

 .لاشك بؤنه قمة الذكاء والفعالٌة التفاوضٌة وهو ماٌسمى الؽباء التفاوضً او التؽابً بمعنى اصح 

كثٌر من الناس ٌعتقد او ٌظن ان التفاوض ٌعنً العدوانٌة والثقة اللب محدودة بالنفس , ولكن ماٌفعلونه فً الواق هو انهم ٌضعون انفسهم فً مواقع 

 . لاٌحسدون علٌها بفقدهم لمقومات كثٌرة من اوراق التفاوض الفعال التً ذكرناها سابقاً 

فكٌؾ لك ان تستفٌد من ورقة السلطة الاعلى او الشخص الشرٌر مثلب اذا قلت للشخص المقابل فً التفاوض انك انت كل شً وانت المدٌر وانت المسبول 

 .وانت انت 

لذلك علٌك ان تتؽابى وتجعل نفسك بسٌطا وتؤخذ من الشخص المقابل كل المعلومات ولاتبٌن له انك لدٌك كل ماهو مطلوب من معلومات وؼٌرة من هذا 

 .القبٌل 

 :القٌمة نسبٌة 

تذكر دابماً بؤن القٌمة للشًء المتفاوض علٌه نسبٌة وتختلؾ من شخص لشخص آخر , ولٌست النقود اكثر اهمٌة فقد تكون احٌاناً المادة المتفاوض علٌها 

فقد ٌكون هناك بعض المفاوضون قد ٌدفعون مالا أكثر فً شًء ٌشكل بالنسبة لهم قٌمة مضافة مثل ندرة او جودة منتج . تشكل اهمٌة اكبر من النقود 

 فٌجب ان تعلم انه لٌس السعر اكثر اهمٌة احٌانا للسلعة بالنسبة للطرؾ المقابل , فقد تكون السلعة اهمٌتها بالنسبة له اكبر من النقود . معٌن 

 :قٌمة الوقت 

وفً هذه الحالة فإن كثٌر من . فً التفاوض ٌشكل الوقت اهمٌة كبٌره خصوصاً إذا كان محكوم بتارٌخ محدد لإنهاء التفاوض والوصول للنتابج 

المفاوضون ٌستخدمون ضؽط الوقت مع المقابلون لهم خصوصا إذا عرفو انه محدد او محدودو , فٌجب علٌك ان تحرص شدٌد الحرص بؤن لاٌعلم 



 

 

الشخص المقابل بؤنك محكون بإتمام العقد فً وقت محدد , اما إذا كنت انت الشخص المقابل فإن الوقت سلبح فعال لاستخدامه للضؽط فً المفاوضات 

 . مماٌجعلك تحصل على تنازلات اكبر 

ولكن اذا كنت تعتم بالوقت بناء على العقد الذي ٌجب علٌك اتمامه فً وقت محدد فعلٌك ان تطرح شروطك والبنود المتفاوض علٌها مجتمعة ولاتسمح 

 .بتجزبتها ولا تتساهل فً كلمة سنعود لاحقا للمناقشة 

او انك تسرع فً مفاوضاتك من البداٌة وعدم التساهل او التؤخٌر لها فإذا كان الطرفٌن محكومٌن بوقت محدد فإن ذو المدة الأقصر هو الجانب الاضعؾ 

 فً التفاوض 

 :المفاوضات الطوٌلة 

كما ذكرنا فً الموضوع اعلبه أهمٌة الوقت وضؽط الوقت فإنه احٌاناً تكون ؼٌر ملزم بوقت محدد ولكن عندما تطول مدة التفاوض قد تشعر حاجتك 

وٌجب ان لاتوافق على صفقة خاسرة  (علٌك أن لاتقع فً ذلك  )لإنهابها مما ٌجعلك تقدم تنازلات احٌاناً من اجل دفع عجلة المفاوضات والتوصل للحل 

 .حتى لو لم تتم او طال أمدها 

 :القدرة على الإنسحاب 

لاشك بؤنك إذا كانت لدٌك القدرة على الانسحاب فً أي لحظة من المفاوضات فإذن ذلك ٌشكل ضؽطا على الطرؾ الآخر عندما تظهر له ذلك , انك 

 ولكن كٌؾ تجعل الشخص المقابل ٌحس بهذا النوع من الضؽط وٌحاول ان ٌخشى انسحابك من المفاوضات ؟. قادارا على الانسحاب 

تجعله كذلك إذا جعلت من التعاقد اهمٌة بالنسبة له وؼرست فً أعماقه بإن هذا الاتفاق بالنسبة له مهم ونقطة تحول له او لأعماله وفً نفس الوقت تظهر 

 .انت بؤن الاتفاق لاٌشكل اهمٌة بالنسبة لك وسواء ت او لم ٌتم هذا الاتفاق فهما سٌان بالنسبة لك 

 .فلو كان الاتفاق لاٌشكل اهمٌة له فقد ٌسمح لك بالانسحاب او لاٌهتم بإظهارك له قدرتك على الانسحاب 

 وهنا علٌك ان تبحث عن عدة عروض للبختٌار منها وإلا فكٌؾ تنسحب ؟

 أنماط المفاوضٌن

 لماذا التعرؾ على أنماط المفاوضٌن ؟ -
 بل لماذا ٌجب التعرؾ على أنماط الناس الذٌن نتعامل معهم ؟ -
 .كً نعزؾ معهم على نفس الموجة فٌحدث الاتصال الفعال  -
 عندما تعرؾ نمط من امامك تتخلى عن نمطك مإقتاً حتى تحدث عملٌة الاتصال  -
 خذ من كلبمه واكمل الحدٌث  -
 لاتخطبه مادام الامر خارج الامور الشرعٌة  -
 انصت له بإهتمام -
 لاتدع الابتسامة تفارق ثؽرك  -
 لاتظهر له جهله ببعض الأمور  -
 قم بمحاكاته فً وضعه الجسمً وفً تنفسه ما استطعت  -
 هنا تكسب وده وتتم عملٌة الاتصال بنجاح من ثم تستطٌع قٌادته  -

 :المفاوض الواقعً  -1
المفاوضون الواقعٌون ٌتمٌزون بإعطابهم اهتمام بالوقت وهو النوع الذي ٌرٌد الدخول فً صلب الموضوع مباشرة دون الخروج هنا او هناك 

عن صلب الموضوع والدخول فً هوامش ؼٌر مهمة بالنسبة له , وٌتصفون بؤنهم منظمون وٌمٌلون للتعامل الرسمً , وهذا النوع عندما 

تتفاوض معه علٌك ان تدخل مباشرة فً صلب الموضوع بدون ثرثرة وتفاصٌل كثٌرة وإضاعة للوقت , وعلٌك أن تؤخذ قراراتك مع هذا النوع 

 . بسرعة وبتشدد دون تقدٌم تنازلات ولكن ٌجب ان تكون قراراتك مستندة على معلومات وحقابق واضحة ومباشرة 

 :النمط المقاتل  -2
وتجدهم ٌتصرفون بعدوانٌة تجاه الطرؾ الاخر ولا ٌهتمون له او باحتٌاجاته ولا ٌهمهم ان ٌكون مقتنع بما توصل الٌه او لم ٌقتنع , فهم ٌرٌدون 

 . عندما تتعامل مع هذا النمط كن هادباً ولاتقدم اي تنازلات  (ان ومن بعدي الطوفان كما ٌقال  )ان ٌكونون هم الكاسبٌن وؼٌرهم ٌخسر أي 

 :المتفاوض الانفتاحً الودود المتعاون  -3
وهو عكس الواقعً اعلبه فهو نوع ٌحب اثناء التفاوض ان ٌبتعد عن اجواء العمل لٌجد نفسه شًء من المداعبة مع الشخص المقابل وتجده 

وٌمتازون بحبهم للناس وتجد ان تصرفاتهم عاطفٌة او ٌؽلب علٌها التعاطؾ مع الناس وهذا النوع مطلوب منك انت فقط . متساهل اثناء تفاوضه 

ان تجعله ٌشهر بالاطمبنان تجاهك , لأنه فً بداٌة تفاوضٌة معك سوؾ لن ٌتخذ اي قرار الى بعد ان ٌشعر بالاطمبنان نحوك , ولذلك تجدهم 

 . ٌتسمون بالبطء فً اتخاذ القرارات وٌكرهون الضؽط فهم لن ٌتموا او ٌوافقوا او ٌتخذوا قرار تحت الضؽط اٌا كان 

 . وهذا النوع فً اثناء التفاوض ٌتحولون الى عناصر تهدبة ؼالبا , فهم ٌسعون دابما الى اسعاد الجمٌع أي جمٌع الاطراؾ المتفاوضة 



 

 

وهم انفعالٌون نوعا ما فً بعض المواقع من التفاوض ولكنهم قادرون على اتخاذ القرار عادة وفورا دون تردد وتجده ٌفٌض من الاحاسٌس 

 .الجٌاشة وذو احساس مرهؾ 

وانت كمفاوض إذا تعرضت لهذا النوع من الانماط فحاول ان تستؽل ذلك لتحقٌق صفقة وتستطٌع ذلك باستشارة حماسة نحو موضوعك او 

مشروعك الذي تقدمه وإذا نجحت فسوؾ تجده ٌوافق بقرار سرٌع مبنً على حماسه , وعلٌك ان ترضى على بطء اتخاذ القرارات منهم اولا ثم 

ان تحاول ان تنال ثقتهم وأن تشعرهم بالاطمبنان نحوك فً البداٌة , ولكن علٌك الحذر من الضؽط على هذا النوع من المفاوضٌن , فكلما 

 . ضؽطت علٌهم كلما كان ابتعادهم واحجامهم عن اتخاذ القرار 

 

 :النمط التحلٌلً  -4
وهذا النوع لاٌقتنع ابدا بؤي عرض الا بعد ان ٌعرؾ كل التفاصٌل وتفاصٌل التفاصٌل , وبالطبع فإن ذلك سوؾ ٌكون له الاثر على الوقت 

 . وسرعة اتخاذ القرار من قبلهم , فسوؾ تتسم المفاوضات معهم بالبطء 

فإنهم ٌحبون او بمعنى اصح ٌرٌدون ان ٌؤخذوا وقتهم الكافً فً التحلٌل والتمحٌص فً كل التفاصٌل ولا ٌحبون ان ٌدفعهم التفاوض المقابل 

 .لاتخاذ القرارات بل ٌرٌدون ان ٌكون كل شًء فً ماكنه تماما بعد اخذ كل التفاصٌل والمعلومات وؼٌرة 

هذا النوع عندما تقع فً اثناء تفاوضك فعلٌك ان لاتعطٌه كل المعلومات المطلوبة وإنما ٌجب ان تعطٌه كل المعلومات المطلوبة وإنما ٌجب ان 

 .تعطٌه اٌاها على مراحل كلما سبل عنها او طلبها ولتعطً لنفسك فرصة الاجابة على اسبلته التً لن تنتهً 

 :النمط الهجومً  -5
وهذا النوع ٌستخدم اسلوب الهجوم المستمر الاستفزازي فً كافة مراحل المفاوضات هذا النوع عندما تتعامل معه علٌك بؤسلوب الإفحام معه 

 .من خلبل المعلومات التً علمتها ؼنه او من خلبل تورٌطة عن طرٌق الاستفزاز ومن خلبل كلبمه 

 :تقسٌم الانماط من حٌث الهدؾ التفاوضً 

  (انا ومن بعد الطوفان  )المقاتل  -

  (لامانع من ان تربح  )الواقعً  -

 :تقسٌم الانماط من حٌث الاسلوب 

  (انفتاحً ودود متعاون  )من حٌث العلبقات  -

  ( إجمالً –تحلٌلً )من حٌث فهمه للكلبم  -

 شخصٌتك أنت 

 . نعود لشخصٌتك انت , فلبشك بؤن كل مفاوض ٌرٌد ان ٌتفاوض مع شخص له نفس نمطه او بمعنى اصح مشابه له 

وتحدث المشاكل فً العادة عند اختلبؾ الانماط او تصادمها , ولتتفادى ذلك علٌك ان تعرؾ اولا نمط الشخص المقابل لك وتحاول ان تؽٌر فً نمطك او 

 . طرٌقتك لتجعلها تتناسب مع نمط المفاوض المقابل لك ولتنال قبوله وتتقرب الٌه لتتمكن من تفادي الصراعات بٌنكم للوصول لقرار 

 .المؤزق التفاوضً ٌحدث عندما ٌستمر الطرقات فً التفاوض مدة من الزمن او تكون مفاوضاتهم بدون نتابج 

وللخروج من هذا المؤزق هناك عدة طرق ومنها ان تدخل الٌه معٌنة لدفع التفاوض نحو الخروج من هذا المؤزق اٌا كانت هذه الألٌة , او تؽٌٌر اطراؾ 

أو ٌتم تؽٌٌر مكان التفاوض او الأسلوب مثلب أن ٌكون  (أي أن تؤخذ استراحة  )التفاوض الاشخاص المتفاوضٌن او الفرٌق , او تطلب تؤجٌله الى حٌن 

 . التفاوض على ؼداء او عشاء عمل مثلب 

إذا لم تفلح هذه الطرق فً دفع التفاوض نحو الخروج من الممكن ان تتنازل عن اشٌاء بسٌطة مثلب قد تعطً الشخص المقابل دفعة للؤمام لتقدٌم تنازلات 

 . والخروج من هذا المؤزق , ولكن لاٌجب ان تكون هذه التفاصٌل التً تتنازل عنها جوهرٌة 

او ان تإجل بعض النقاط مثلب حانبا ومإقتا الى حٌن اذا كانت هً السبب فً هذا المؤزق , وكما ذكرنا سابقا فإنه بإمكانك العودة لهذه النقاط التً نحٌتها 

 . جانبا بعد ان ٌستمر سٌر التفاوض وفً مراحله النهابٌة حٌث ٌكون الاطراؾ المتفاوضون اكثر مرونة 

 .اما اذا وصلت المفاوضات الى طرٌق مسدود فهنا لا داعً لاستمرارها لتتوقؾ تماما عن التفاوض اذا كنت متؤكدا تماما ان الاتفاق لن ٌتم 

احٌانا المفاوض ٌصل لنقطة تسمى اللب عودة فً التفاوض وٌكون بذلك قد وقع فً مؤزق بؤنه لاٌستطٌع العودة ومضطرا للمواصلة لأسباب عدٌدة احٌانا 

ٌجد نفسه المفاوض مضطرا للتفاوض والوصول لحل وذكرنا جزء منها سابقا , فإن الحل هو ان ٌدخل طرفا ثالثا وهو ماٌسمى الانقاذ , بشرط ان ٌكون 

هذا الطرؾ محاٌدا ولٌس له مصلحة او مكاسب من إتمام الاتفاق أو إلؽابه , فإن هذا المنقذ سوؾ ٌتمكن من دفع العجلة خصوصا إذا كان ذا مصداقٌة 

 . وخبرة فً مجال التفاوض 

قد ٌكون التفاوض سهل جدا إذا تمكنت من اجادة ادواته فلٌس فٌه من الصعوبة التً ٌعتقدها الكثٌر وكن البدٌهة والخبرة والممارسة لها الدور الاكبر :ختاماً 

 .فً فعالٌة المفاوض لاشك 



 

 

 &soonahملبك : تلخٌص 

 

 .الشخصٌه والثقافه والسلوك التفاوضً ...                                                 المحاضره التاسعه      

 تعبر عن مفاهٌم استعدادٌه لدى الفرد وتنبىء هذه المفاهٌم عن اتجاهه وطرٌقته فً الاستجابه , وهً صفه :السمه -     :-الفرق بٌن السمه والنمط *

.                                                                                                             للشخص ذاته وٌمكن التعرؾ علٌها من خلبل الحركات والتعابٌر اللفظٌه 

كل من العناصر او الصفات المتداخله : ٌعبر عن الصفات التً تتصؾ بها مجموعه من البشر , ٌجمع المفكرٌن فً تعرٌؾ الشخصٌه على انها :النمط -

 .مع بعضها لتكوٌن الشخصٌه والسلوك العام 

ترى بعض الدراسات ان التداخل بٌن هذٌن .. لابد من التوضٌح اننا امام عنصرٌن احدهما ثقافً والاخر سٌكلوجً :- العلاقه بٌن الثقافه والشخصٌه * 

 .   المضمونٌن اساسً 

نجدها تستنج ان الثقافه والشخصٌه عباره عن جانبٌن لحقٌقه واحده بالانطلبق من ان طبٌعه العلبقه تسٌر فً اتجاه واحد من الثقافه :- الباحثه بندكٌت - 

ٌلبحظ ان مفهوم الشخصٌه لدى بندكٌت بمثابه النظٌر السٌكلوجً لمفهوم الثقافه مما ٌجعل هذا المفهوم ٌحتل وصفا .      * والمجتمع الى الشخصٌه 

متوسطا بٌن مفهوم الثقافه ومفهوم المجتمع ٌساعد هذا المفهوم على الالمام بالتعالق بٌن معطٌٌن ٌشرحان الظواهر الاجتماعٌه التً ٌطلق علٌها الباحث 

 . اسم محافظ نمط النسق الفرعً للمجتمع  (تالكوت بارسونز )

ٌرى ان تعرٌؾ الشخصٌه انها مجموعه من الادوار وٌعد مفهوم الشخصٌه عنده بمثابه ..  من الذٌن ٌدمجون الثقافه بالشخصٌه :-الباحث رالف لٌنتون - 

 . بناء تصوري أي نموذجا للسلوك السابد فً ثقافه ما 

 لكونه ؼٌر – الطبٌعه الانسانٌه – توصلت الى الحزم بان الطبٌعه الانسانٌه هً فً النهاٌه نتاج ثقافً وٌعاب علٌها مصطلح :-الباحثه مارجرٌت مٌد - 

 .متمٌز فً الدلاله على الشخصٌه الانسانٌه من جهه ومن جهه لؽموضه فً التعبٌر عن مكونات ٌمكن قٌاسها 

  ٌرى ان الشخصٌه والثقافه لم تتعمق فً دراسه عملٌه تكوٌن الشخصٌه ولهذا قد فشلت فً ادراك طبٌعه العلبقه :-المحلل النفسً ابرهام كاردٌنٌٌر -

الحقٌق هان كاردٌنٌٌر قد استند على بلوره افكار فروٌد الاساسٌه فً سباق انثروبولوجً ,فمفهوم  (الثقافه والشخصٌه )الحقٌقٌه بٌن هذٌٌن العنصرٌن 

الشخصٌه ٌتبوأ مركزا محورٌا فً اطار بحثه باعتبار هذا المفهوم ٌمثل نسقا دافعٌا اسقاطٌا ٌحدد خصابص الموقؾ الطفولً للفرد ,, فً الواقع ان وجهه 

 .نظر كاردٌنٌٌر تظهر الممٌزات والعٌوب فً العلبقه بٌن الثقافه الشخصٌه ضمن المدخل التكوٌنً النفسً 

ٌمكننا التعامل مع مفهوم الشخصٌه على انه نموذج من البناء العقلً السابد فً مجتمع معٌن وهذا ٌساعدنا فً النظر الى الشخصٌه من عده اعتبارات *** 

                                                                   (نموذج من العناصر المتؽٌره  )على اساس فٌنومٌنولوجً         --(متوسط المعطٌات متباٌنه  )على اساس احصابً–

  (نص ٌقترب من فكره الانسان وامثاله  )على اساس ثقافً                -- (معطى قابل للتكرار  )على اساس بنٌوي -- 

 جدول انواع السلوك الانسانً 

 السلوك الاٌجابً
 الشخصٌه الاٌجابٌه

 السلوك السلبً
 الشخصٌه السلبٌه

 السلوك العدوانً
 الشخصٌه العدائٌه

   التسامح 
الثقة فً النفس  

 الرإٌة المستقبلٌة  
العدل واإلنصاؾ  

حب اآلخرٌن واالهتمام بهم  
المبادرة والمبادبه 

 الصدق اإلقناع والموثوقٌه  
االبتسامة 

 حب الجماعة 
 التقوى  

النظرة اإلاٌجابٌة للوقت كقوة محاٌدة أو كحكم 
الصوت المعتدل فً التخاطب 

 استخدام معظم مهارات الاتصال 
 استخدام نمو الفكر المباشر 
 سهولة الوصول إلى قرار 

ل الطاقات العقلٌة بشكل فعال  لا استػ
 Win-winسٌاسة الجمٌع رابح 

التردد فً اتخاذ القرار السلبٌة فً تبنً األافكار 
عدم القدرة على اتخاذ القرار  

الخجل 
نعزالٌة  لا ا

مور  للبالنظرة الضٌقة 
حاسٌس  لاعدم إظهار ا

الهدوء المخٌؾ  
تكالٌة لاالخوؾ من مواجهة الحقابق والنتابج ا

مور  لاعلى مجربات ا
استخدام الصوت الخافت 

 النظرة السلبٌة للوقت كاللؽز فً حٌاته أو كالسٌد 
مر لاا

 استخدام نمط الفكر المتعرج أو اللولبً  
صعوبة فً صناعة القرار  

استخدام الطاقات الفكرٌة ٌنشط فً الزاوٌة 
العاطفٌة 

 سٌاسة نام مظلوم والا ظالم 

سرعة الؽضب 
 حب الذات(نا الا 

خرٌن لاالعناد عدم الثقة با ) 

 التسرع  
  ) الكبرٌاء(الفوقٌة

فاظ السٌبة  لالاستخدام اأ
خرٌن  لاسرقة أفكار ا

الكذب 
خرٌن  لال الاحب استػ 

الحقد الكره لإلنجازات 
تبداد فً الرأي  لاس ا

ردة الفعل السرٌعة  
خرٌن لاعدم احترام أراء ا

 الؽرور 
 استخدام اللؽة الحركٌة أكثر  

خرٌن لاتصٌد أخطاء ا
 استخدام نبرة الصوت العالٌة  

 



 

 

 للوقت ٌهستؽاللااستخدام النظرة ا

 

 :- نماذج الشخصٌه او السلوك 

 :-وفقا لدافع الاخذ والعطاء:/ أولا

 . لدٌه مٌل كبٌر الى العطاء والتعاون مع الاخرٌن ومساعده الناس:النموذج المعطً -

  لدٌه مٌل الى الاخذ اكثر من العطاء وهو مساوم متمرس قادر على النجاح فً الاعمال التجارٌه الخاصه فً المدى القصٌر:النموذج الاخذ -

 . لدٌه الرؼبه فً الاخذ كرؼبته للعطاء ولدٌه استعداد لمساعده الاخرٌن :الاخذ /نموذج المعطً  -

 :-وفقا لمدى التساهل او التشدد :/ ثانٌا

 . ٌمٌل الى تجنب النزاع الشخصً وٌقدم الكثٌر من التنازلات عن طٌب خاطر:النموذج المتساهل -

 . ٌرى ان التفاوض صراع ارادات فهو ٌرٌد ان ٌربح ولكنه ٌواجه احٌانا باستجابه صلبه:النموذج المتشدد  -

  ٌهتم بالمصالح المشتركه لاطراؾ التفاوض وٌتمٌز بالتشدد بالنسبه للقضٌه التفاوضٌه والتساهل مع اطراؾ التفاوض :النموذج المبدئً -

 :-وفقا للوظائف السٌكلوجٌه :/ ثالثا

  ٌتصؾ بالهدوء ورباطه الجؤش والدقه والتركٌز على الحاضر وعلى اقامه الدلٌل والتمسك بالحقابق التً تتحدث عن نفسها:النمط الواقعً  -

 ٌتصؾ بقدره كبٌره على التخٌل وعلى الانتقال من موضوع لاخر وٌتصفون بالمزاج المتقلب وسرعه الحركه وٌعتمد على :النمط الابتكاري -

 .الاسلوب الاستنتاجً

 . ٌتصؾ باصدار الاحكام وتقوٌم الحقابق استنادا الى مجموعه من القٌم الشخصٌه التً ٌإمن بها:النمط المقوم  -

 . ٌتصؾ باستخدام المنطق وعلبقات السببٌه بدرجه عالٌه وٌعتبر نقٌض المقوم :النمط التحلٌلً  -

 :-وفقا للافتراضات نحو الذات ونحو الاخرٌن :/ رابعا

  ٌشعر بالثقه فً نفسه وٌدرك ان الناس ٌمكن الوثوق بهم كما ٌظن بالاخرٌن :نموذج انا بخٌر وانت بخٌر -

 . ٌعانً من اضطراب فً الشخصٌه وعدم الثقه وهو مؽرور ودابم الانتقاد :نموذج انا بخٌر وانت لست بخٌر  -

  ٌشعر بالاكتباب وعدم الثقه بنفسه وبقدراته :نموذج انا لست بخٌر وانت بخٌر  -

 ٌتبنى هذا الافتراض الذٌن لاٌشعرون بقٌمه الحٌاه ومن ثم ٌفقدون الاهتمام بها وٌنعكس على سلوكهم :نموذج انا لست بخٌر وانت لست بخٌر  -

 .الذي ٌتمٌز بالاحباط والقلق والتخبط 

 :-وفقا لمدى التركٌز على الاهداف:/ خامسا

  ٌركز على حقوقه واهدافه دون الاعتبار للبخرٌن وٌتخذ من ذلك احد الاسلوبٌٌن الاسلوب الحازم اوالعدوانً:النمط المركز على اهدافه -

 ٌركز على اهدافه وعلى حقوق الاخرٌن وماذا ٌرٌدون وماهً طرق التعامل مع حقوقهم وافكارهم وٌتخذ :النمط المركز على اهداف الاخرٌن -

 .فً ذلك اسلوبٌن الاٌجابً و السلبًٌ 

 :- وفقا لمدى التوجه نحو المهم او نحو الناس :/ سادسا

 توجه عالً نحو الناس والمهمه-توجه متوسط نحو الناس والمهمه       - توجه منخفض نحو الناس  والمهمه       -

:-                                                                                                                  انماط من السلوك او الشخصٌه3بناء على ذلك هناك **

المقاتل وهو شدٌد التوجه نحو المهمه                                                                                                                                    - 1

المتعاون وهو ٌواجه المشكلبت بحلول خلبقه وعقد صفقات بناءه                                                                                                                                         - 2

 .المسوي وٌسعى دابما الى الحل الوسط بهدؾ تسوٌه القضاٌا والنزاعات ى- 3

الفتره الزمنٌه فً بناء طبٌعه السلوك الانسانً تبدأ من اول ٌوم الى عمر عشر سنوات ٌإثر فٌها البٌبه التً ٌعٌش فٌها الانسان وطرٌقه التربٌه ** 

والمبادئ التً تحكم تصرفاته , بعدها ٌبدأ الانسان فً تطبع سلوكٌات مختلفه حسب المواقؾ التً ٌتعرض لها مع الاحتفاظ بالسلوك الاساسً الذي نشؤ 

 . علٌه فً الصؽر كسلوك عام 



 

 

القابلٌه الذاتٌه للتؽٌٌر                                                                                                                       - :-مراحل تغٌٌر طبٌعه السلوك *

الاعلبم للمقربٌن بالرؼبه فً التؽٌٌر                                                                                   - النٌه الداخلٌه فً التؽٌٌر                   - 

 المقاومه على ثبات السلوك الجدٌد - التدرج فً تطبٌق التؽٌٌر                    -

الاتصال المباشر من اهم انواع الاتصال                                                                                                                          - :اثر البعد الثقافً فً عملٌه التفاوض * 

 . الاداره فً الشركات الٌابانٌه تقوم اساسا على المشاركه فً اتخاذ القرار- 

 :-تصنٌف العملاء من حٌث سلوك التعاملات الحٌاتٌه 

 :- العمٌل الثرثار && 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 ٌتكلم طوال الوقت-
 مجادل-ؼٌر مرتب     -
 ٌحب النقاش-
 اجتماعً-

 ٌحتاج الى لباقه-
 اعطاء اهتمام لماٌقوله-
 التعامل بطرٌقه ودٌه-
 لاتسكته بالقوه-

 

 :- العمٌل المجادل&&

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 اثاره المشاكل-
 الهروب من المخاطره-انخفاض الذكاء           -
 السلبٌه فً عرض وجهه النظر-

 سهل الؽضب-عدوانٌه عالٌه            - 

 التحلً بالصبر-
 الاقناع عن طرٌق ادله وبراهٌن-
 لاتفقد اعصابك-

 

 :-العمٌل المتشكك&&

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 لاٌصدق ماتقوله-
 ؼٌر لبق- ٌنتقد بشده      -
 لاٌاخذ من اقوالك أي قضٌه مسلمه-
 ٌنظر الٌك بنظره الشك-

 تقدٌم دلٌل على صدقك على شكل ورقه او مستند-
 تنفٌذ وعد-
 تثبت له سلبمه مقصدك-
 ضمان الحصول على ثقه العمٌل من خلبل ضمان-

 

 :-العمٌل المتردد && 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 متخوؾ ومحافظ لاٌستطٌع اتخاذ قرار-
 نقص فً التركٌز-
 قدٌكون خجولا- ٌحتاج الى وقت لاقناعه        -
 ٌفتقر الى قدر كبٌر من الثقه بالنفس-

 ٌحتاج الى اشعاره بالثقه بالنفس-
 اٌقاؾ أي ضؽط علٌه-
 احذر ان تزٌد الخٌارات امامه-
 اقتنص فرصه لتفضٌله احدى اراءك-

 

 :-العمٌل الصامت && 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 ٌرفض التعلٌق-
 لاٌظهر انطباعاته-
 لاتعرؾ ماٌدور فً ذهنه-

 اساله اسبله مطوله لاتتضمن اجابات بنعم او لا
 اظهر صداقتك - تحلى بالصبر وروح الفكاهه        -
 (طبٌعً وتكتٌكً )هناك نوعٌن من العمٌل الصامت -

 

 :- المسوف–العمٌل المماطل &&

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل



 

 

 ٌقابلك عند قٌامك بتحصٌل الاموال-
 قد لاٌستطٌع اتخاذ قرار -

 لاٌحبذ القرارات الفورٌه  - 

 ٌحتاج الى ابراز جوافز للتعامل الفوري-

 

 :-العمٌل العصبً&& 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 رد الفعل واتخاذ القرارات لدٌه متسرعه-
 سرعه انتقاله من موضوع لاخر-

 ابعده عن التفضٌلبت بقدر الامكان --
 علٌك مساعدته للعوده على هدوءه-

 مساعدته بعرض مجموعه المؽرٌات المإثره فً قراره

 

 :-العمٌل المندفع&& 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 متسرع للؽاٌه فً الرفض والقبول-
 ٌتخذ كل امكانٌاته فً اتخاذ القرارات الاندافعٌه المتسرعه-

 كن سرٌعا فً التوقع- لاتكن مثٌرا لضجره       -
 اجعل رد الفعل السرٌػ فً صالحك دابما-

 

 :-العمٌل المعاق او من ذوي الاحتٌاجات الخاصه&& 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل 

 لاٌحتاج الى اسبله تفصٌلٌه- لاتبالػ فً التعبٌر          - قدٌكون فً العمٌل عٌوب او عله خلقٌه كالتلعثم او فقد حاسه-
 لاتعامله على اساس الشفقه الانسانٌه- اعرض ماتقوله باختصار       -

 

 :-العمٌل الذي ٌرغب فً معامله خاصه&& 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل 

 ٌعتبر نفسه جدٌرا بالحصول على المزاٌا الخاصه دابما-
 ٌكون مبالػ فً توقعاته دابما-

المفاوض الماهر الذي ٌربط بٌن الاستثناءات التً تمنح للعمٌل وبٌن تصرفاته -
 الاستثنابٌه حتى ٌكون جدٌرا بهذه الشروط

 ضروره احساس العمٌل بان له مزاٌا خاصه وفقا لظروؾ كل عمٌل-

 

 :-العمٌل المغرور&& 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 ٌعتبرك منفذ لاوامره-العمٌل الذي ٌعتقد تمٌزه عن الاخرٌن     -
 مظهره ذو هٌبه متكبره دون ان ٌقصد ذلك-
 ٌصل الى اعجابه بنفسه الى حد الثرثره والتصلب فً الرأي-

 لابد من مجامله العمٌل لكسب رضاه-
 ٌحتاج الى صبر ولباقه فً الكلبم-

 

 :-العمٌل الطامع&& 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 ٌرٌد كل شً بدون مقابل-
 ٌنتهز العمل فرص المنافسه للمساومه-

 ٌحتاج الى اقصى درجه اشباع ممكنه وحسن التعامل-
 ٌحتاج هذا العمٌل الى اشباع احساس الانتصار علٌك-

 

 :-العمٌل الكاذب&& 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 لابد من المفاوض ان ٌكون له معلومات متجدده- ٌخدعك عن طرٌق بٌانات مضلله عن الاخرٌن -
 لاٌشعر العمٌل بؤنه ٌكذب علٌك-
 . ابرز له بعض الحقابق دون ان تصفه بالكاذب-



 

 

 

 :-العمٌل المتعجل&&

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 عمٌل سرٌع الؽضب- عمٌل ؼٌر صبور        -
 ٌحتاج الى اداء كل اعماله فً التو دون تؤخٌر-

 ٌحتاج الى اشعار العمٌل بسرعتك فً التعامل معه-
 اترك له شً ٌنشؽل به عنك اذا كنت تخدم شخص اخر -

 

 :-العمٌل خشن المعامله && 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 الظروؾ جعلته عدٌم الثقه بالنفس-
 ٌناقش بعنؾ بصوته العالً-
 ٌؽضب بسرعه-كلماته قاسٌه            -

 اشعره باهمٌته-
 ٌتدخل مقاطعا للحدٌث-
 كن حازما معه بادب ولباقه- ٌحتاج الى صبر        -

 

 :-العمٌل العالم ببواطن الامور&& 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 ٌظهر معلوماته بشكل متعالً-
 ٌحاول ان ٌعطً نصابحه لك مفتخرا بقدرته على ذلك-
 ٌرفض وٌهدد اللجوء الى المستوٌات العلٌا او اللجوء للمنافسٌن-

 ٌحتاج الى صبر والمثابره لكسب مثل هذا النوع-
 قد ٌكون لدٌه بعض الحق فً صحه معلوماته والعكس صحٌح-
 ٌحتاج الى اطراء ومدٌح واهتمام وعلٌك تقبل تعلٌقاته دون ؼضب-

 

 :-العمٌل الودود&& 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 قدٌضٌع مواعٌدك الاخرى- سلبسه العمٌل فً التعامل      -
 كثٌر الكلبم ٌتحدث فً كل شً- استرخاء اعصاب العمٌل        -

 تفقد مثل هذا العمٌل اذا كذبت علٌه مره واحده او حس بذلك-
 مجاملبتك اساس التعامل وهداٌاك مطلوبه-

 

 :-العمٌل الاٌجابً&&

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 مفاوض عادل- عمل جاد وصادق        -
 ٌتعامل بمنطق المعقولٌه والتحلٌل المنطقً للبمور-
 لاٌثق فً الشخص قلٌل المعلومات- ٌتخذ قرارات سلٌمه        -

 لاٌمكن اتباع منطق المجامله معه من اللحظه الاولى لانه عملً جدا-
 نظم فكرك فً التعامل معه-
 اتبع خطوات التعامل الاٌجابً معه-

 

 :-العمٌل كبٌر السن&& 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 ٌحتاج البابع الى قدر كبٌر من المهاره للتعامل معهم- رصٌد كبٌر من الخبره-
 ٌرحبون برجل البٌع الذي ٌجعلهم مستشارٌن له-
 احترم حدٌثه واشعره بانه اكبر منك-

 

 :-العمٌل العزٌز && 

 استراتٌجٌات التعامل خصابص العمٌل

 القبول من الاخرٌن والاعتراؾ بحاجاتهم-
 الصدق والامانه -
 ٌحقق ذاته واهدافه  وٌحقق العدله-
 شعوره بالصداقه-
 معرفه ماذا ٌجري من حوله والشعور بالامان-

 اشعاره بالاهمٌه-
 المجامله والثناء على قراراته-
 استشارته فً اراءك الجدٌده -



 

 

                                                                                                                     انتهى

                                                                                                             Wa3ad2006      

 

 .مهارات التفاوض بٌن الثقافات المتعدده..                                   المحاضره العاشره 

.                                                                                                      تقوم على عنصر التدخل الانسانً اما بالحذؾ او بالاضافه:-مفهوم الثقافه*

.                    مستودع متراكم من المعارؾ والمعتقدات والقٌم والفنون والاخلبق والعرؾ والعادات وسابر اسالٌب حفظ البقاء التً اكتشفها الانسان :-الثقافه *

.                                                                                          الثقافه كلمه متداوله لدى الاوساط والطبقات والفبات والامم والشعوب وكل منهم ٌتناولها بالزاوٌه التً تهمه *

نمط ٌسٌر علٌها مجموعه من البشر                   _نظام مقبول               _سلوك مرضً عنه فً مجتمع معٌن                 _:-نستطٌع ان نعتبر الثقافه *

.                                                                     رمز ٌعبر عنه بؤفعال وكلمات وسلوك _مظهر ٌمٌز فبه من الناس عن ؼٌرهم                       _

الثقافه لفظ واسع المحتوى كثٌر المعانً وقوي التؤثٌر منتشر الاستعمال                                                                              - 1  ماذا عن الثقافه؟*

.                                                                                                                                                                         الثقافه ممارسه وسلوك-2

الثقافه عباره عن نتاج فكري وسلوكً انسانً نظري عملً وهً البٌبه التً صنفها الانسان من المنتجات الكادٌه وؼٌر المادٌه التً تنتقل من جٌل - 3

 . لاخر

.                                                                                          هو الطرٌقه الحٌاتً هاو طرٌقه الحٌاه التً تعٌشها جماعه معٌنه :-المستوى الثقافً * 

 .الثقافه عباره عن صمام امان للمجتمع تحفظه من الانهٌار فالثقافه البدابٌه تإمن ببعض القٌم والنظم والمعاٌٌر وكذلك المتحضره تحفظها من الانهٌار–

مالمقصود بالثقافه البدائٌه والثقافه المتحضره ؟                                                                                                                               *

.                                                        هناك فبات تعٌش فً اجزاء من افرٌقٌا واسٌا واسترالٌا وامرٌكا الجنوبٌه وبعض المناطق النابٌه :البدائٌه-

 .الثقافه المعقده وهً الموجوده فً معظم ارجاء العالم فً الوقت الحاضر :المتحضره–

                                                                                                                             :-     خصائص المفاوضات فً الثقافات المتعدده *

وجود قضٌه                                                                             -علبمه اختٌارٌه ارادٌه                  - عملٌه تتكون من عده مراحل                                 -

 التفاوض انواع متعدده - ٌستخدم التفاوض فً مجالات عده           - عملٌه تحٌط بها القٌود والمحفزات                      -

 :-خصائص المفاوضات*

                                                                                                                    :-     المفاوضات عملٌه تتكون من عده مراحل هً:/ اولا

قبول الاطراؾ المتنازعه للتفاوض                                                              -3تهٌبه المناخ التفاوضً        -2تشخٌص القضٌه التفاوضٌه وتحدٌدها         -1

 .تقوٌم ومتابعه نتابج عملٌه التفاوض -6التوصل الى اتفاق                    -5بدء عملٌات التفاوض             -4

 المجال العسكري - المجال الاقتصادي والتجاري      -   المجال السٌاسً           :-ٌستخدم التفاوض فً مجالات عده اهمها:/ ثانٌا

هناك ثلبث انواع للصراع                                                                                    :-   ٌكون بٌن اطراف التفاوض قدر من النزاع والصراع:/ ثالثا

 لاٌستطٌع أي طرؾ من اطراؾ التفاوض ان ٌحقق اهدافه الا على  حساب الاخر بسبب القٌود المفروضه                                          :صراع الموارد-1

.                                                                                                ٌتم التركٌز على كٌفٌه التوصل الى الهدؾ المتفق علٌه:صراع الوسائل-2

:-                                                                عندما ٌجد المفاوض ان صراع القٌم ٌهٌمن على القضٌه فإن لدٌه الخٌارات التالٌه للتعامل معها:صراع القٌم-3

.                                                                                                  ترك الخصم ٌعبر عن مشاعره تجاه القضٌه وعدم تحدي تلك المشاعر- أ

.                         ترك الخصم ٌعبر عن مشاعره ثم تجاهل هذه المشاعر وتكمله التفاوض ثم اخذ استراحه من اجل تهدبه المشاعر ثم استبناؾ المفاوضات-ب

.                                                                 طرح قضٌه اخرى مشابهه وذات جاذبٌه فً الوقت المناسب بهدؾ استعاده فرصه حل القضٌه الاصلٌه-ج

 .عدم الاستسلبم لموقؾ مبنً على القٌم إذ ان ذلك ٌإدي عاده الى مطالب كبٌره-د

:-                                                                تقوم نتائج المفاوضات على عدم التأكد لجمٌع المفاوضات وقد تكون هذه النتائج سلبٌه او اٌجابٌه:/ رابعا

.                                                  قد ٌتمتع احد اطراؾ التفاوض بقوه تسمح له ان ٌفرض الحل على الاخر دون تقدٌر لموقفه :فرض الحل- 1: تتمثل النتابج السلبٌه 

 ٌحصل الاستسلبم عندما ٌقتنع احد الطرفٌن بؤن اصراره فً الحصول على ماٌرٌد ٌكلفه خساره اكبر من الخساره التً تلحق به عند :الاستسلام -2

.                                                                                                                                                                       التنازل للطرؾ الاخر

.                                                         تعنً تنازل كل من المفاوض والخصم عن بعض اهدافه الصؽرى وربما بعض من اهدافه الكبرى:الحل الوسط -3

.                                                          ٌحدث عندما ٌستخدم احد الطرفٌن بٌانات خاطا هاو لٌست ذات مصداقٌه كؤساس لدعم موقفه : التصحٌح -4

 . ٌنشؤ المؤزق عندما ٌؤبً كلب الطرفٌن الاستمرار فً الاتجاه نحو التسوٌه:المأزق-5



 

 

.                                                          معٌار الهدؾ  -  معٌار الاستراتٌجٌه   –  ٌمكن تصنٌؾ التفاوض وفق اكثر من معٌار :-التفاوض انواع متعدده*

.       وفٌه ٌلجؤ المفاوضون الى تبنً استراتٌجٌات تقوم على تطوٌر التعاون الراهن وتعمٌق العلبقه  (ربح-ربح)تفاوض : -  هناك وفق معٌار الاستراتٌجٌه

 .ٌحدث هذا النوع من التفاوض عند عدم وجود توازن فً القوى بٌن اطراؾ التفاوض  (خساره -ربح )تفاوض –

 :-                                                                                                               طبقا للهدف التفاوضً ٌمكن ملاحظه الانواع التالٌه للتفاوض*

تفاوض من اجل تطبٌع العلبقات                                                                                                                                                  -2تفاوض من اجل مد اتفاقٌات                                                                - 1

 التفاوض الابتكاري- 4تفاوض تؽٌٌر اوضاع ما لصالح طرؾ ما                                                 - 3

 :- مبادئ التفاوض *

ضع اهداؾ كبٌره                                                      - 2فاوض الاشخاص الذٌن ٌملكون السلطه                         - 1          :-مبادئ تتعلق بالمفاوض نفسه:/ اولا

كن متفابلب                                                        - 5كن هادبا واضبط اعصابك                                        - 4لاتركز على الاهداؾ قصٌره المدى        -3

لاستعجل الامور                                     - 8تفهم حاجات الطرؾ الاخر وتعامل معه من مصدر القوه       - 7لاتروج لنفسك وروج لافكارك            - 6

قم بتهٌبه الطرؾ الاخر نفسٌا لتقبل الاقتناع بالراي                                                  -راع مبدا السرٌه واحرص على عدم افشاء مالدٌك دفعه واحده       -

اختتم الجلسه بملبحظات اٌجابٌه                                                                   -كن مقبولا فً طرح افكارك وتمتع بالسرٌه                             -

 .لاتتردد واذهب للجلسه فً وقت مبكر -لاترسل احدا نٌابه عنك                                                   -

كن اٌجابٌا عند مناقشه مشكلبت الاخرٌن                                                      -كن كما انت                    -:-مبادئ تتعلق بالسلوك التفاوضً:/ ثانٌا

احذر من الاستطراد فً توضٌح افكار لاصله لها بالموضوع                                                              - لاتحرج الاشخاص الاخرٌن اذا اخطؤو         - لاتكن فظا كرٌها        -

 .احترام الاهتمام بالاخرٌن من خلبل تعلٌقات محببه - احترم الهوٌه الشخصٌه        - فكر قبل ان تتكلم                        -

كن عضو فً فرٌق                      -كن صادقا       - لاتتفاخر      - لاتتكبر        - لاتتراجع       :-       -مبادئ تتعلق بنظام العمل فً المفاوضات:/ ثالثا

 احرص على مظهرك وسلوكك- لاتتاخر عن الموعد المحدد       -لاتقع فً شراك من ٌفتعل الؽضب       -

تجنب الجلسات التفاوضٌه الطوٌله                                       - اطرح اسبله للحصول على اجابات اٌجابٌه       -:-مبادئ تتعلق بالتكتٌكات التفاوضٌه:/ رابعا

 . كن البادئ فً طرح المسابل الربٌسٌه- كن مرنا فً التنازل المقدم منك ٌمهد الطرٌق               -

 منهج الجهد المشترك لحل المشكلبت -منهج المساومه                -:-منهج التفاوض*

                                                                                        :-  هناك عده عوامل تحدد أي من هذٌن المنهجٌن ٌمكن ٌلجـا الٌه المفاوض اهمها*

مٌزان القوه                                                         - 3العلبقه بٌن اطراؾ التفاوض             -2طبٌعه القضاٌا المتنازع علٌها                       - 1

 .الوقت المتوافر للتفاوض- 5نماذج شخصٌه اطراؾ التفاوض                       -4

 :-اثر كل عامل على اختٌار المنهج*

 الجهد المشترك لحل المشكلبت المساومه العامل

 مبلػ قلٌل قابل للزٌاده- ذات ابعاد متعدده    مبلػ ثابت- ذا بعد واحد         طبٌعه القضاٌا المتنازع علٌها

 اعتمادٌه مستقله العلبقه بٌن اطراؾ التفاوض

 اخذون/معطون اخذون نماذج شخصٌه اطراؾ التفاوض

 طوٌل قصٌر الوقت المتوافر للتفاوض

 متوازن فً جهه واحده مٌزان القوه

 

:-                                                                                                                                                                منهج المساومه*

اسهل من مبدأ الجهد المشترك لحل المشكلبت                                                                                                                           - 1

ٌستخدم عندما تكون القضاٌا المتنازع علٌها ذات بعد واحد                                                                                                                 -2

تمثٌل الهدؾ فً الحصول على حصه اكبر مما سٌحصل علٌه الطرؾ الاخر                                                                                                                       -3

 .هناك سٌاسات وتكتٌكات معٌنه لمنهج المساومه وٌتحدد استخدام هذه السٌاسات بالموقؾ والقواعد الاخلبقٌه لدى المفاوض -4

:-                                                                                                                                          منهج الجهد المشترك لحل المشكلات*

الهدؾ الاساسً للتفاوض هو اٌجاد حل تعاونً للمشكله                                                                                                                      - 1

لكلب الطرفٌن                                                                                 (ربح/ربح)كٌؾ ٌتم اٌجاد مبلػ اكبر لاقتسامه بٌن الطرفٌن وتكون النتٌجه - 2

.                                                استخدامه ٌتطلب مهاره عقلٌه فً التفاوض وبخاصه فً الحالات التً ٌمكن ان ٌنهار فٌها الموقؾ وٌنقلب الى مساومه-3



 

 

 

ٌتطلب قسطا كبٌرا من تبادل المعلومات                                                                                                                                     -4

 .اذا لم ٌتوفر مثل ذلك فإن المفاوضات ستتبنى منهج المساومه-5

:-                                                                                                                                                المفاوضون والارضٌه المشتركه*

عاده ماٌبدأ المفاوضون المهره من الارضٌه المشتركه قبل ان ٌحاولو تقلٌص الاختلبفات                                                                                     -1

ان استعمال اللؽه نفسها والتعبٌرات نفسها ٌساعد فً التركٌز على الارضٌه المشتركه                                                                                - 2

 .ان البناء القوي على ارضٌه مشتركه فً بداٌه المفاوضات ٌساعد على تحمل الضؽوط التً ستاتً -3

:-                                                                                                                                               المفاوضون ومواجهه الاختلافات* 

 الارضٌه المشتركه                                            تقلٌص الاختلبفات الاخرى                                      لاختلبفات كبرى

 

 

 

 

 

                                                            تحقٌق الذات:-الدافعٌه والتفاوض *

                                              المركز والمكانه:-نظرٌه ماسلو فً الحاجات***

                                  الحاجات الاجتماعٌه                                                      

                                                                                  حاجات الامان

                                                                              الحاجات الفٌسلوجٌه 

 :-  نظرٌه  دٌفٌد ماك لٌلاند ***

                                         الحاجه الى الانجاز    الحاجه الى الانتماء

                                                                         للبخرٌن

                                                 الحاجه للسلطه والنفوذ

 

.                                                                                                  (الحاجه الى التوصل الى نتابج  )الانجاز - 1:-        نظرٌه الأنا***

 .(الحاجه الى التؤثٌر فً الاخرٌن فً المواقؾ )القوه -3                                     (الحاجه الى الارتباط بالاخرٌن  )الانتماء -2

.                                                                           ٌنشؤ الصراع بسبب عدم اتفاق طرفٌن او اكثر على حل مشكله ما        - :-تحدٌد حل الصراع*

الاستراتٌجٌات التً ٌمكن استخدامها لحل ذلك الصراع                                                               -بذل جهود مشتركه للتواصل الى حل            –

 .تتوقؾ علٌه حل الصراع على الكٌفٌه التً ٌدرك بها كل طرؾ ذلك الصراع ولٌس حقٌقه الصراع نفسه-

 :-انواع الصراع*

 الصراع الؽٌر تكاملً الصراع التكاملً

ٌوجد عندما تدرك الاطراؾ المعٌنه بؤن الحل التعاونً للمشكله هو الذي -
 سٌوصلها الى حل ٌخدم مصالحها

 لٌس هناك كسب مقابل خساره-

 ٌتمٌز حل الصرؾ-
 ان ماٌكسبه احد الاشخاص ٌخسره الشخص الاخر-
 ٌتمٌز بالاهداؾ المتباعد هاو المختلفه لاطراؾ التفاوض-

 



 

 

:-                                  العوامل التً تسبب التشوٌش فً الاتصالات اللفظٌه وتإثر فً القدره على الاصؽاء الى ماٌقوله الاخرٌن:- الاصغاء والتواصل*

 الحاله – التصورات – التوقعات –الافتراضات  )التصفٌه أي وجود شكل من اشكال التشوٌش النفسً ٌعمل على تؽٌٌر رسابل الاخرٌن : العامل الاول-1

.                                                                                                                                                               ( التحٌز –العاطفٌه 

 .الرسابل المزدوجه وهً تجعل الاصؽاء صعبا لانك تتلقى اكثر من رساله واحده من المرسل : العامل الثانً -2

 .سلوكٌات ربٌس الفرٌق-الروح السلبٌه لاحد الاطراؾ            -اللؽه                 - :-هناك عوامل اخرى تعٌق الاتصال*

كن مستمعا جٌدا                                                        - 2عدم التعالً على الطرؾ الاخر       - 1:-       لكً ٌكون الاتصال فعالا لابد من مراعاه*

انتبه الى الكلمات لٌس لها معانً                                                                                                                    - 4انظر الى من ٌحدثك وتحقق من سلبمه فهمك                        -3

 .قم بإلقاء بعض الاسبله بشكل سلٌم - 6عدم طرح الاسبله التً تإدي الى قلق الطرؾ الاخر وتوتره          -5

                                                                                                          :-    لابد ان تمر الاسئله بما ٌلً عند استخدام الاسئله التفاوضٌه*

 اتخاذ اجراء ما لكً تجعل لسإالك نتٌجه - 4الانصات للبجابه                -3صٌاؼه السإال بوضوح          - 2تحدٌد الهدؾ          -1

 .المرتده -ٌجاب عنها بنعم او لا     -الاستفزازٌه     - المبهمه     - المحدده     -الاٌجابٌه     -المباشره    - الهامه        - :-انماط الاسئله*

 . البداٌه                  مهمه المفاوض                       النهاٌه:-      مراحل المفاوضات*

 :- جوانب عملٌه التفاوض *

 .  التعرؾ على المشاعر والتفاعلبت ومحاوله التحكم بها ٌمكنان المفاوض من التعرؾ بمرونه:المشاعر والتفاعلات:/ اولا

المستجوب                                                    - 4الساخر والاستهزابً              - 3المتوقؾ قلٌلب              - 2العدوانً           - 1    :ادوار المفاوضٌٌن :/ ثانٌا

 (بلً بانتر )مفاوض ال -7الذي ٌلجؤ الى اسلوب فرق تسد                     - 6المتدثر بثٌاب المعقولٌه                     -5

اٌجاد الحركه                                                  - 3بناء التوقعات                  - 2التعرؾ على حاجات الطرؾ الاخر         - 1   :مراحل المفاوضاات :/ثالثا

 . مراجعه الاتفاقٌه- 5التوصل الى اتفاق                                      -4

 :-المفاوضات والاتصال :/ رابعا

 . ٌستهدؾ المفاوض هنا فهم نظره الخصم وعلٌه استخدام الاسبله التً تبدأ بؤدوات استفهام وان ٌستخدم تكتٌك الصمت واعاده الصٌاؼه:المرحله الاولى

 . تستهدؾ التحرك من اجل التوصل الى اتفاق وهنا ٌبدأ الاخذ والعطاء:المرحله الثانٌه

 \. الؽاٌه من هذه المراحل هو التوصل الى اتفاقٌه: المرحله الثالثه

ربٌس الفرٌق                                                       - 2الفرٌق المباشر والؽٌر مباشر                         - 1      :-قٌاده الفرٌق التفاوضً*

تحدٌد مستوى الطموح                                                                           -4تحدٌد الهدؾ                                                               -3

تعرٌؾ القضٌه التفاوضٌه                                                                              - 6اٌجاد الحركه                                                            - 5

 اختبار الحل - 8وضع الحلول البدٌله                                                    - 7

 .استشاره الربٌس - 2ؼٌر قابل للتفاوض       - 1:-       الطرق التً ٌمكن ان ٌتبعها الخصم للتغلب على المفاوض*

تجزبه القضٌه الكبٌره الى قضاٌا صؽٌره                                           - 2فرز القضاٌا                         - 1     :-ٌجب مراعاه ماٌلً لكً ٌتم تحقٌق التفاوض*

 . التعامل مع التهدٌدات والعروض- 4عدم الخلط بٌن القوه وتكتٌكات عرض القوه                                               - 3

 . التوتر حاله طبٌعٌه فً التفاوض ,وٌمكن ان ٌتعمده المفاوض من اجل الاخلبل بتوازن الخصم:-معالجه التوتر*

 .  الطرؾ الاخر- 4العملٌه التفاوضٌه                    - 3المفاوض               - 2البٌبه الداخلٌه                   - 1   :-اسباب التوتر*

 خطؤ المنفعه - 3خطؤ الفهم       - 2خطؤ المنظور       - 1     :-الاخطاء المتكرره للمفاوض *

التعرؾ على حاجات الخصم                          -4تصنٌؾ القضاٌا       - 3تجزبه القضاٌا         -  2تحلٌل القضاٌا           - 1     :-الاعداد للمفاوضات*

اعداد جدول الاعمال                                   - 9طلب الافتتاح      - 8قابمه التنازلات       - 7تحدٌد مستوٌات الطموح      - 6وضع الاهداؾ          -5

 .التخطٌط التكتٌكً - 12استخدام الوكلبء             - 11الاعداد المادي           -10



 

 

 :- خطوات الاعداد للمفاوضات*

تحدٌد مدى التسوٌه                                                             - 3التوزٌع الى فبات           - 2تجمٌع الحقابق             - 1   :-جمع البٌانات وتنظٌمها:/ اولا

 تكوٌن المصفوفه - 6تحدٌد نقطه البدء            - 5تحدٌد طرق التفاوض                                            -4

  هل هناك اٌه حلول بدٌله محتمله ؟ من الذي ٌدعم هذه القضٌه ؟:تحدٌد الاسئله:/ ثانٌا

الاعداد للمفاوضات ومراجعه البٌانات                                                                                      - 1     :-كراجعه البٌانات وتنظٌم الموقف:/ ثالثا

ترتٌب النقاط فً جدول بدءا من العام الى الخاص                                                                   - 3تنظٌم جدول الاعمال                              -2

 .لاٌمثل القابمه النهابٌه التً تعمل بموجبها فً المفاوضات بل هً ترتٌب مسبق خاص للتعامل مع القضاٌا المطروحه-4

تعصٌؾ الافكار                                                        - 2المراجعه                  - 1    :تتضمن عملٌه المراجعه عاده اربع عملٌات جزئٌه وهً*

 .اعداد قابمه بما ٌجب او بالاعمال الواجبه- 4الفحص                   -3

.                      الاتساع المكانً والزمانً لعملٌه التفاوض - امكانٌه التعرؾ والتمٌز   -  الترابط   :الموقف التفاوضً:/ أولا     :-عناصر التفاوض الرئٌسٌه*

.                                                                                                                                                                   اطراف التفاوض :/ثانٌا

اقتصادٌه                                                                                                                - اجتماعٌه    -  سٌاسٌه   :القضٌه التفاوضٌه :/ثالثا

 .او مزٌج مما سبق- الامتناع عن عمل شً   -  الاتفاق على عمل شً   :الهدف التفاوضً:/رابعا

من نحن؟ من خصمنا؟                                                      : المعلومات التفاوضٌه :/ القوه التفاوضٌه                     ثانٌا:/      اولا :-شروط التفاوض*

 .الرؼبه المشتركه :/ القدره التفاوضٌه                                                رابعا:/ثالثا

 .فوز -التفاوض بطرٌقه فوز- التفاوض بالاقناع      -    التفاوض بالضؽط     :- اسالٌب التفاوض*

الموقؾ التفاوضً                                                       - 2هدؾ التفاوض                    - 1       :-العوامل المؤثره فً عملٌه التفاوض لدى الشعوب*

شكل الاتفاق وبناءه                                                   - 6الوقت                 - 5الاتصال                      - 4اسلوب التفاوض                         - 3

 .تحمل المخاطر- 11القانون والاخلبق            - 10نظم التعلٌم           - 9لؽه التفاوض           - 8تنظٌم الفرٌق                     - 7

 :-  تكتٌكات مهمه فً عملٌه التفاوض*

 1 - لاتنازل دون مقابل- شً مقابل شً   -   تقوم على استبدال الشً باخر   :المساومه. 

 2 -هاجم الموضوع لاالشخص:اعاده صٌاغه الهجوم . 

 3-ًبمعنى ان الموافقه على اقتراح الطرؾ الاخر قد ٌإدي الى الاضرار به بالمستقبل:قد ٌضرك اكثر مما ٌضرن . 

 4 - اطل الوقت اذا شعرت انه متعجل-   انما النصر صبر ساعه    :انهاك قوى الخصم. 

 5-(س،ص):     لاتطرح القضٌه بشكل كلً- تجزبه القضٌه   - طرح اقتراح مضاد   -   المفاجؤه بعكس ماٌتوقع. 

 6 -الطٌب والشرٌر. 

 7 -ٌقدم الطلب مفاجؤه حٌث توشك المفاوضات على الانتهاء:طلب اللحظه الاخٌره  

 8 -اظهار مالٌس مهما له واخفاء ماهو مهمز:التركٌز والاهمال  

 9 - دفع الطرؾ الاخر للحدٌث اكثر بؽٌه الوصول الى نواٌاه:التظاهر بعدم الفهم واعاده التغٌٌر . 

 10 - انت تعنً المنافسه - انا تعنً لصالحً وحدي   - نحن تعنً مصالح مشتركه    : (انا وانت)نحن مكان. 

 التظاهر بالانسحاب- ترك مخرج للطرؾ الاخر       - التحذٌر لا التهدٌد        -لاتندفع نحو النهاٌه           - :-تكتٌكات مهمه فً عملٌه التفاوض*

.                                                                                                          منظمون ورسمٌون : مفاوض واقعً- 1    :-انماط المفاوضٌن*

.                                                                                                                                            متساهلون ومنفتحون:مفاوض انفتاحً -2

 .ٌتسمون بالبطء  فً اتخاذ القرار وٌكرهون التفاوض تحت أي ضؽط - ٌحتاجون للبطمبنان قبل التصرؾ  : المفاوض الودود- 3

لاتركز على الاهداؾ قصٌره المدرى     -ضع اهداؾ كبٌره                 - فاوض من ٌملكون سلطه                          -:-صفات المفاوض الجٌد*

راع مبدأ السرٌه ولاتفش مالدٌك مره واحده                                                         - لاتستعجل الامور                     -كن هادبا                               -

قدم تنازلات بحذر                                                                                                              - اقتنع بالرأي قبل اقتناع الاخرٌن                                              - 

 لاتروح لنفسك وروج لافكارك- تعامل مع الطرؾ الاخر بصفته طرؾ قوي                               - 

 :- لعبه الشطرنج



 

 

  كن بابعا متمنعا ومشترٌا متمنعا- لاتقل نعم للعرض الاول                -    اطلب اكثر مما تتوقع        :مناورات الافتتاح. 

 الطٌب والشرٌر0مناورات السلطه العلٌا : الضغط بدون مواجهه-     :مناورات المرحله الوسطى)                                                                          

 . لاتحدد مطالبك بالارقام ولكن استخدم عباره علٌك ان تقدم لنا افضل من هذا ثم لذ بالصمت:النقله الاجبارٌه- 

 (موعد التسلٌم  )الاستعانه بمطلب او قضٌه مزٌفه     - :مناورات الختام                                                                                           

                                                                                                                        (عدم تسجٌل احد بنود العقد  )الخطؤ المعتمد -

اذا شعرت بمحاوله تؽٌٌر شروط العقد من الطرؾ الاخر                                                                                                : التصعٌد- 

ثرثره الطرؾ الاخر وصوته العالً                                                                                                                              : التشتٌت-

لاتعطً تنازلات اكبر من تنازلاتك السابقه                                                                                                        : تحجٌم التنازلات-

لاتضع نفسك فً زاوٌه ضعٌفه                                                                                                          (التؽابً)التظاهر بالضعؾ - 

 .دع الطرؾ الاخر ٌلتزم اولا- 

 :-التفاوض الدولً*

  لاٌمٌلون لاضاعه الوقت وهم عملٌون مباشرون وعٌنهم دابما على الساعه وعلى السطر الاخٌر من العقد : الامرٌكٌٌون 

 مثل الامرٌكٌٌن لاٌتركون العواطؾ تسٌطر على المفاوضات:الاوروبٌون . 

 ٌصبون جل اهتمامهم على اتمام الصفقات وٌحبون سماع الالقاب:الالمان . 

 ؼٌر عاطفٌٌن ن لدٌهم الاستعداد لقضاء مزٌد من الوقت للتفاوض عندما ٌتوقعون نتابج اكثر ,هم اكثر دبلوماسٌه وٌتضاٌقون من :الانجلٌز 

 .الاسبله الشخصٌه

 عندما ٌقولون نعم فهم ٌعنون ربما , اما لا فتعنً دعنا نبدأ المفاوضات :الفرنسٌون  

 عندما ٌقولون ان الامر ؼٌر مرٌحا لنا فهم ٌعنون ان ماتقوله مستحٌل:الروس . 

  ٌهتمون بالعلبقات وٌثقون بمن ٌتفاوضون اكثر من ثقتهم بالعقد :الاسٌوٌون . 

 هم اقل اهتماما بالوقت , اكثر اهتماما بالعلبقات الانسانٌه وٌعتبرون العقد مجرد بداٌه للمفاوضات : الشرق اوسطٌون. 

                                                                                                                         انتهى

                                                                                                                   Wa3ad2006 

 

                                                                          

 

 .الصفات والمهارات الربٌسٌه للنفاوض الناجح ..                              المباشره الاولى 

 :-الصفات الاساسٌه للمفاوض الناجح ** 

 . الاتزان العاطفً والتوافق النفسً  - أ

 :- الاتصاؾ بالهدوء والتحكم فً الانفعالات من خلبل - ب

 .الالتزام بالموضوعٌه فً دراسه الاحداث والوقابع وتحلٌلها -1

 .تجنب الوقوع فً محاولات الاستفزاز واثاره الطرؾ الاخر -2

 .تجنب مقاطعه الطرؾ الاخر عند انفعاله والالتزام بالهدوء وتجنب النظر الٌه بإزدراء -3

المنطق والموضوعٌه                                                                                                                                                           - ج

 :-ٌمكن تدعٌم خاصٌه المنطق والموضوعٌه من خلبل - د

 .تعرؾ بدقه على احتٌاجات الطرؾ الاخر واماله ورؼباته وخذها بعٌن الاعتبار -1

 اهتم بتحدٌد وعرض الحقابق -2

 .ركز فً الحوار على القضاٌا والموضوعات ولٌس على الاشخاص -3

 ابراز الادله المنطقٌه عند مناقشه موضوعات التفاوض -4

 تعامل مع الطرؾ الاخر على اعتبار انه  شرٌك -5

 إلزم نفسك بالاعتراؾ بالحد الادنى من اهداؾ ومصالح الطرؾ الاخر -6

 تاكد من الواقعٌه فً تحدٌد اهدافك -7



 

 

من الملببم ان تعترؾ فً بعض الحالات بالصعوبات التً تواجه الطرؾ الاخر                                                                                                    ** 

ضروره التمٌٌز بٌن المواقؾ التفاوضٌه التً قد ٌبدو منها التعارض بٌن المصالح الحقٌقٌه للبطراؾ عن تلك المواقؾ التً تكون المصالح                           ** 

.                                                                                                                                                            فٌها واحده او مشتركه 

.                                                                 ابحث عن حلول موضوعٌه مقبوله من الاطراؾ الاخرى لاي مشكلبت تظهر خلبل مرحله التفاوض ** 

:-                                                                                                                                   ٌمكن تنمٌتها من خلبل :  الثقه الموضوعٌه بالنفس** 

.                                                                                         بناء علبقات من الود مع اطراؾ التفاوض من خلبل الاتصالات الشخصٌه الؽٌر رسمٌه_ 

.                                                                                        توفٌر بٌانات تارٌخٌه متصله عن الاتفاقات وتحلٌلها بعمق للتؤكد من احترام المواثٌق –

.                                                                                                                                   دراسه الامكانات المادٌه والفنٌه لدى اطراؾ التفاوض _ 

.                                                                       تجنب استخدام التهدٌد واسالٌب الضؽط _ .                              الاخذ بسٌاسه الحٌطه والحذر _ 

 . تقدٌم تنازلات مدروسه دون انتظار مقابلها_ الكذب من العوامل التً تزٌل الثقه وتجنبه                   _ 

 :-المهارات الرئٌسٌه للمفاوض الناجح 

:-                                                                                                                                                                        مهاره الاستماع والانصات :/ اولا

.                                                                                                       ٌإدي عدم متابعه حدٌث الطرؾ الاخر الى عدم استٌعاب وجهه نظره   - 

ٌإدي حسن الاستماع الى ادراك الطرؾ الاخر بان لدٌك رؼبه قوٌه لتفهم اهدافه                                                                                                - 

ٌإدي حسن الاستماع الى تؤكٌد تمتعك بعقلٌه متفتحه                                                                                                                               - 

 ٌعد حسن الاستماع اولى التضحٌات التً تقدمها للطرؾ الاخر - 

 :-(لها خمس مهارات فرعٌه  )   :-مهاره التحدث :/ ثانٌا

لاتقاطع المتحدث                                                                                                                        :     - تنمٌه مهارات التحدث من خلبل 

اعرض ماترٌد ان تقدمه من معلومات بصوره لاتثٌر دافع الاعتراض                                                                                                                 - 

الالتزام باداب المقاطعه للطرؾ الاخر                                                                                                                                               - 

 احذر ان تنشؽل بالتفكٌر فً الرد اثناء الكلبم قبل ان ٌنهً الطرؾ الاخر حدٌثه - 

 :- المهارات الفرعٌه المكونه لمهاره التحدث ---- 

تجنب اتخاذ الرأي المعاكس                                  - استخدام التعبٌرات المإثره الموجزه            :-            -    وذلك من خلبل :مهاره الحوار الفعال / أ

 تعرؾ على نقاط القوه والضعؾ لدى الطرؾ الاخر - لاتظهر بمظهر المدافع المستمٌت عن ارابك                         - 

توفٌر المعلومات عن موضوعات التفاوض                                                                     :-                  -   وذلك من خلبل :مهارات التأثٌر والاقناع / ب

الادراك الجٌد الناتج عن الٌقظه الذهنٌه                                                                                                                                                  - 

تإدي المرونه الذهنٌه الى تنمٌه القدره على الاستدلال                                                                                                                                         -  

 . تنعكس درجه اقتناعك باهدافك على تعبٌرات وجهك - 

 .مهارات تحدٌد البدائل / ج

 . ٌتوقؾ ذلك على حسن استخدام القوه من جهه وفعالٌه معالجه نقاط الضعؾ من جهه اخرى :مهارات تحدٌد القوه والنفوذ النسبً / د

:-                                                                                                                                من خلبل :مهارات التوظٌف الجٌد للمعلومات / هـ

 .  حدد التوقٌت المناسب لتقدٌم مالدٌك من معلومات –.            ادراك ان الرؼبه فً التحدث ٌجب التحكم فٌها والسٌطره علٌها - 

 :- مهارات انشاء العلاقات وكسب التعاون :/ ثالثا

 .احرص على ان ٌتم صٌاؼه مقترحاتك بما ٌتلببم مع قٌم وثقافه الطرؾ الاخر -

 .احرص على تؤكٌد احترامك لاراء ومقترحات الاطراؾ الاخرى  -

 :- مهارات التعامل مع الاعتراضات :/ رابعا 

  اسباب الاعتراضات-: 

 رؼبه الطرؾ الاخر فً ان ٌشعر انه هو المإثر فً سٌر التفاوض وابراز انه فاهم وواعً - أ

 رؼبه الطرؾ الاخر فً ان ٌحصل على افضل المزاٌا الممكنه وانه ساوم وكسب الكثٌر منك - ب



 

 

 رؼبه الطرؾ الاخر فً الشعور انه الاقوى وانه هو الذي ٌعترض وٌستجاب له  - ت

 .رؼبه الطرؾ الاخر فً مقاومه أي تؽٌٌر على سٌر التفاوض باعتبار ان مقاومه التؽٌٌر هو سمه من سمات البشرٌه الؽالبه - ث

 

  الاعتراضات الؽٌر حقٌقٌه                                                     - الاعتراضات الحقٌقٌه                              - :-انواع الاعتراضات

الاعتراض على اتخاذ القرارات                                                                    -   الاعتراضات المعلنه              - الاعتراضات المحققه                - 

الاعتراضات المنطقٌه                                                                          - الاعتراضات الؽٌر معلنه         - الاعتراضات الصامته                - 

الاعتراضات الموجهه                                                                          - الاعتراضات النابعه من حاجه الطرؾ الاخر       - الاعتراضات العاطفٌه               - 

 .الاعتراضات على المكاسب - 

 

  الاعتراض ٌعتبر ظاهره اٌجابٌه لاستمرار عملٌه التفاوض وٌنتج ذلك من خلال المبادئ التالٌه                                                                                     -:

.                                                                                                المفاوض الناجح هو الذي ٌحرك الاعتراضات لدى الطرؾ الاخر- أ

اعتراض المفاوض هو وسٌلته الاساسٌه لاشباع رؼباته وتحقٌق ذاته فً عملٌه التفاوض                                                                       - ب

.                                                                                                             اعتراضات المفاوض تجعله مقتنعا انه هو المإثر القوي - ج

 . اعتراضات الطرؾ الاخر تعنً انه المإثر فً الموقؾ ولدٌه القدره على توجٌه مسار التفاوض - د

 

  المبادئ العامه لتنمٌه مهاره التعامل مع الاعتراضات فً عملٌه التفاوض      -:                                                                                                  

عدم تضخٌم الاعتراض                                                                     - ٌجب التنبإ بالاعتراضات المحتمله من الطرؾ الاخر                        - 

تردٌد الاعتراض                                                                        - تناول الاعتراضات من وجهه نظر الطرؾ الاخر                            - 

 من الضروري التدرب على كٌفٌه واسلوب التعامل مع الاعتراضات المتوقعه - تجنب الجدل قدر المستطاع                                - 

الفرد الخشن او المتشدد ذو التصمٌم الشدٌد                                                                                     - :-             مهارات التعامل مع انماط البشر ** 

الفرد المرح الودود ذو الشخصٌه المنبسطه                                                                                                  - الفرد المدعً المعرفه                       - 

.الفرد الاٌجابً المفكر - الفرد المشاؼب                                         - الفرد المتردد                                       -   

 

                                                                                                                                انتهى

                                                                                                                        Wa3ad2006      

 

 ادارة التفاوض وحل النزاعات

 المحاضرة المباشر الثانٌة مهارات الحوار فً التفاوض

 : الحوار تعرٌؾ

 .المراجعة :هو لؽة -

 .المخاطبة فً والكلبم المنطق مراجعة والمحاورة الكلبم ٌتراجعون ٌعنً ٌتحاورون

 وٌؽلب الآخر دون  احدهما به ٌستؤثر فلب متكافبة بطرٌقة بٌنهما الكلبم تداول فٌه ٌتم فرٌقٌن أو شخصٌن بٌن الحدٌث من نوع : هو الاصطلبح -

 .والتعصب الخصومة عن وابعد الهدوء علٌه

وهو جدٌد ومعنى فهم إلى التوصل بؽرض المختلفة النظر وجهات إلى الوصول صادقة بنٌة الناس ٌحاول حٌث الحدٌث أشكال من شكل هو : الحوار 

 النقاش عكس بذلك

عندما جدل الحوار ٌصبح قد : 

 رأٌه قبول على وإجباره خصمه إلزام طرؾ كل أراد إذا الحوار أطراؾ بٌن التنازع وٌحدث الخصومة تشتد

عندما مناظره الحوار ٌصبح قد : 

 محاوره قول وإبطال قوله تصحٌح إلى منهما كل ٌسعى طرفٌن بٌن الكلبم ٌتردد حٌنما

للحوار مصطلحات عدة هناك : 

 والمباهلة , والمناظرة , والمراء , والمجادلة , والمحاجة , والمفاوضة , والمباحثة , المناقشة : منها

؟ الاخرى والمصطلحات الحوار بٌن والاختلبؾ الشبه أوجه ما 

 

 



 

 

 
 

 الحوار ثقافة تؤسٌس مكونات : 

 :متوازٌٌن بعدٌن فً السٌر من بد لا الحوار لثقافة نإسس لكً

 : وتشمل , والمبادئ القناعات .1

 البشر بٌن للتواصل كوسٌلة بالحوار الإٌمان .1

 الآخرٌن رأي بقٌمة الإٌمان .2

 .رأٌهم عن التعبٌر فً الآخرٌن بحق الإٌمان .3

 خلبل من وذلك :والمهارات الممارسات.2

 آخرٌن مع الحوار ممارسة .1

 آراءهم ٌطرحون عندما للآخرٌن الاستماع .2

 .الحوار بآداب التحلً .3

نتحاور لا لماذا : 

 .الأفراد بٌن والتواصل والاتصال الروابط افتقاد .1

 .الأفق وضٌق , له والتعصب بالرأي التمسك .2

 .الحوار ثقافة ؼٌاب .3

 .الناس أمام التحدث من والخجل الخوؾ .4

 .المجتمعٌة والمإسسات الأفراد بٌن الشورى ؼٌاب .5

 .سلمٌة بصورة معهم والتواصل الآخرٌن حب كسب .6

 .الجمٌع ٌخدم بما الآخرٌن ومٌول وقناعات اتجاهات تؽٌٌر .7

 الراقً التعامل خلبل من الحضاري بالمستوى الارتقاء .8

 .الفهم سوء أو اللبس بإزالة الجهود توحٌد .9

 .العامة المصلحة فٌه لما معهم والتفاعل الآخرٌن على الانفتاح .10

 أفكارهم وتطوٌر الآخرٌن وتفكٌر عقول ثمرات استخراج .11

الفعال الحوار أسس : 

 .وٌنفع ٌفٌد فٌما ٌكون أن .1

 .آرابهم عن والتعبٌر الاختلبؾ فً الآخرٌن بحرٌة الاعتراؾ .2

 .الممكنة البدابل أفضل إلى الوصول اجل من الآخرٌن مع والأفكار الآراء لتبادل الاستعداد .3

 .ومعلومات أدلة من ٌستجد ما ضوء فً لتعدٌلها واستعداده نظره وجهة خطؤ احتمال طرؾ كل تقبل .4

 .معهم الخلبؾ حده كانت مهما للآخرٌن الإساءة تجنب .5

 .واللجاجة والؽضب الانفعال إلى الآخر الطرؾ جنح إذا الحوار وترك الصمت .6

 .خطوه ثبت إذا رأٌه عن النزول فً والشجاعة القوٌة والحجج الأدلة ٌملك طالما المخالفٌن أما الرأي إبداء فً الشجاعة .7

 .رأٌه عن تعبر التً والعبارات الكلمات اختٌار فً الدقة .8



 

 

 

 للحوار السلبٌه الاشكال : 

 . والعقبات والأخطاء السلبٌات برإٌة المحاور فٌه ٌتسم : التعجٌزي الحوار .1

 . الذات إثبات اجل من اللفظً بالتفوق الشاؼل وشؽله المحاور هم :المناورة حوار .2

 . المحاور لإرباك الباطن ؼٌر ظاهر تورٌة حوار : المزدوج الحوار .3

 . ا مطلق ٌُؽٌره ولن برأٌه تمسكه المحاور إعلبن ) نتفق فلن للحوار داعً لا :(  المسدود الطرٌق حوار .4

 . فقط والطاعة السمع الآخر الطرؾ وعلى  قامطل الآخر الطرؾ إلؽاء : السلطوي الحوار .5

 . جوهرٌة لا عمومٌة أمور فً ٌتم الصورة هذه فً الحوار ) فتؽرق الأعماق من تقترب لا (تقول قاعدة على تقوم : السطحً الحوار .6

 .الآخر بالرأي والتسفٌه ا دابم الصحٌح هو رأٌه أن المحاور اعتبار : التسفٌهً الحوار .7

 . لدٌه والتمٌز الحذقة إبراز اجل من الحوار : العاجً البرج حوار .8

 .تمحٌص دون تامة, موافقة ٌقال ما كل على ٌوافق المحاور : المرافق الحوار .9

 .)  مادائ ضدك أنا ( للمحاور مضاد اتجاه فً السٌر : المعاكس الحوار .10

 . المحاور الطرؾ لكٌد وتجاهلب ا عناد ا سلبً ا صمت المحاور ٌصمت حٌث : السلبً العدوان حوار .11

 . وأفكار معلومات من ٌملكه ما لمعرفة : فضولً استطلبعً حوار .12

 .الأدب عن وخروجه علٌه والتؽلب المحاور إفحام اجل من : عقٌم جدلً حوار .13

 

 للحوار الاٌجابٌه الاشكال : 

 . الصورة هذه فً الحوار أدب مراعً الآخر للطرؾ والإرشاد والتوجٌه النصح تقدٌم اجل من الحوار : والتشاور التناصح حوار .1

 .نظرك بوجهة الآخر الطرؾ إقناع اجل من ا سٌاسً أو ا استهلبكً ا تجاري ا طابع تؤخذ ا ؼالب التً الحوار أشكال من : الإقناع حوار .2

 .المتحاورٌن الطرفٌن بٌن مشتركة أهداؾ تحقٌق بقصد : التفاوض حوار .3

 الوقت لقضاء تعارفً تحاور الطرفان ٌتحاور حٌث السفر أو الانتظار أماكن فً تحدث ما ا ؼالب : التعارؾ حوار .4

 .جلٌة الحوار آداب فٌه وتظهر والملوك الرإساء بٌن عادة تتم التً البرتوكولات من نوع فٌه : والرإساء الملوك حوار .5

 

 مراحل الحوار:  

 :مرحلة الاعداد :  اولا  -1

 .المعاصرة والأحداث القضاٌا ضوء وفً الحوار, فً المشاركٌن اهتمامات ضوء فً الحوار موضوع اختٌار .1

 الحوار من الهدؾ تحدٌد .2

 .الحوار قضٌة عن المعبر العنوان تحدٌد خلبل من وذلك ذهنٌا الحوار بموضوع والمهتمٌن المشاركٌن تهٌبة .3

 . الحوار بموضوع المتصلة والمعلومات البٌانات جمع .4

 للموضوع والفرعٌة الربٌسٌة النقاط وتحدٌد الحوار لموضوع التخطٌط .5

 .والتبسٌط والإٌجاز التوضٌح فً تساعد التً الوسابل من وؼٌرها التوضٌحٌة والرسوم والبصرٌة السمعٌة والمعٌنات الوسابل إعداد . .6

 . والمستمع المتحدث بٌن العلبقة من نوع وإٌجاد المستمعٌن انتباه جذب على ٌساعد بما وللمقدمة الحوار لبدء التخطٌط .7

 الحوار لخاتمة التخطٌط .8

 الحوار أثناء المتحدث بها ٌهتدي التً العرٌضة الخطوط ٌحدد ملخص عن عبارة وهو للحدٌث عام مخطط إعداد .9

 

 : التنفٌذ مرحلة : ثانٌا - 2

 .بنفسه عضو كل ٌعرؾ أو الجلسة ربٌس بذلك ٌقوم أن وٌمكن الحوار بؤطراؾ التعرٌؾ .1

 .المضمون لخدمة البدن ولؽة الصوت وتوظٌؾ الرسالة لمضمون المناسبة الصوت لطبقة المتحدث استخدام .2

 .استبذان بدون المقاطعة وتجنب الحوار أثناء ٌطرح ما لكل الجٌد الإنصات .3

 .الآخر الطرؾ حساب على بالحدٌث طرؾ ٌستؤثر لا بحٌث المشاركة الأطراؾ بٌن الأدوار توزٌع .4

 .ووضوح بدقة الأفكار لتوصٌل وذلك المعبرة اللؽوٌة الأسالٌب استخدام .5

 .والزلل الخطؤ إلى المإدي الحماس أو الصوت رفع وعدم الهدوء .6

 منه فابدة لا الذي العقٌم الجدال من الحذر .7

 الحوار أثناء تطرح التً المهمة الأفكار تدوٌن .8

 

  مرحلة التقوٌم: ثالثا: 



 

 

 :  وهذه المرحلة تؤتً بعد انتهاء الحوار وتشتمل على

. تذكر الأفكار التً عرضت أثناء الحوار أو قراءتها إن كانت مكتوبة– .1

. مراجعة الأخطاء التً وقعت من المحاورٌن أثناء الحوار– .2

. تحدٌد النقاط الاٌجابٌة والسلبٌة التً حدثت أثناء الحوار– .3

 .التعرؾ على أسبابا لأخطاء التً وقع فٌها المحاور ومحاولة تجنبها فً الحوارات التالٌة– .4

 

 معوقات الحوار:  

. المراء -1

 .عدم القناعة بالتعددٌة والاختلبؾ -2

 . الاعتداد بالرأي والتعصب له -3

 . الؽضب -4

 . عدم وجود قواسم بٌن المتحاورٌن -5

 .عدم الالتزام بالأسلوب المهذب فً الحوار -6

 

 مقومات المحاور المحترؾ:  

 الأخلبص فً الحوار            .1

 .            الصدق والآمانه .2

 .حسن البٌان .3

 .              مطابقة القول العمل .4

 .               انبساط الوجه .5

 .تجنب صٌد الأخطاء .6

 .                                          اختٌار الكلمات المناسبه .7

 .حسن الأستماع والأنصات .8

 .      الألمام بموضوع الحوار .9

 .     احترام الطرؾ الآخر .10

 .الألتزام بؤدآب الحوار .11

 .              الاعتراؾ بالخطؤ .12

 .           حضور البدٌهه .13

 .توظٌؾ الصوت .14

 .توٌع اسالٌب الحوار .15

 .          عدم اتهام النٌات .16

 .اللباقه .17

 .  رباطة الجؤش وهدوء البال .18

 .       توظٌؾ لؽة الجسد .19

 .جودة المعالجه .20

 

 مقومات الحوار الناجح:  

 .     الأستماع بعمق .1

 .      احترام الآخرٌن .2

 .     الأستكشاؾ .3

 .التعبٌرعن أفكارك بحرٌه .4

 .                 تعلٌق الأفتراضات والأحكام .5

 .السماح للآخرٌن للتعبٌر عن أفكارهم بحرٌه .6
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 نماذج من حوارات إٌجابٌة:  

محاوة الابناء عندما تكون داخل الاسرة قضٌة ٌكون الابناء طرؾ فً هذه القضٌة فنتحاو معهم ونناقشهم لنتعرؾ على أسبابها ومحاولة إٌجاد  -1

 .الحلول المناسبة لها 

 محاورة الزوجٌن فً قضٌة تهمهم ماعٌن فٌها أدب الحوار دون الحوار من طرؾ الآخ وهو الزوج والمؤة تنصت وتتلقى الأوام فقط -2

 

 نماذج من حوارات سلبٌة: 

محاورتنا للآخرٌن وتحمٌلهم وزر تصرفاتنا ونتابج أعمالنا من خلبل مبالؽتنا فً الثقة الزابدة بؤنفسنا وتنزٌه أنفسنا عن الأخطاء وفً نفس  -1

 . الوقت نصمهم بالنقص والعٌوب ونإجج الحرب النفسٌة ضد محاورٌنا ونبالػ فً تعمٌق الخلبؾ معهم

 . قراءة أفكار الآخرٌن من اجل اكتشاؾ الزلات والأخطاء وتكبٌرها ونتصٌد أخطاء الآخرٌن ونضخمها -2

 . مشاعر وأحاسٌس الآخرٌن ونطعن فً أفكارهم ونشكك فً مصداقٌتها أثناء العملٌة الحوارٌة -3

  .نتجاهل عٌوبنا فً الحوار ونركز على عٌوب الآخرٌن ونسلط الضوءعلٌها ونلفت انتباه الناس لها -4

 

 بٌل جٌتس وجنرال موتورز:  

  بؤنه قام بمقارنـة صناعة الكمبٌوتر بصناعة السٌارات ,- وٌحق له ذلك طبعا -تسبب انبهار بل جٌتس المبالػ فٌه بمهنته - 

قـنٌات بالشكـل الذي واكبته ـحٌث قال خلبل معرض للكمبٌوتر بؤنه لو أن شركة جنرال موتورز للسٌارات حرصت على مواكبة أحدث الت

  صناعة الكمبٌوتر ,

 .  دولارا و التً تصرؾ جالوناً واحداً فقط لألؾ مٌل25لقـاد الناس سٌارات بسعر 

 فً الٌوم التالً ,أطلقت شركة جنرال موتورز نشرة صحفٌة ردا على تصرٌح بٌل ؼٌتس- 

  : إذا طورت جنررال موتورز تقنٌات على نفس خطى ماٌكروسوفت , كنا رأٌنا التالً- 

 تتعطل السٌارة مرتٌن على الأقل فً الٌوم ومن دون سبب واضح :أولا•

عندما ٌحدث العطل وأنت فً منتصؾ طرٌق سرٌع , توقؾ على جانبً الطرٌق , أؼلق جمٌع النوافذ , أعد تشؽٌل السٌارة , ثم افتح جمٌع  :ثانٌا•

 والعجٌب أنك ستتقبل هذه الطرٌقة بعد فترة من الوقت .. النوافذ

  مإشرات التنبٌه داخل السٌارة مثل قرب انتهاء البنزٌن , خلل فً المحرك أو ارتفاع فً الحرارة سٌستبدل بعبارة : ثالثا•

  !! " لقد قامت العربة بتنفٌذ مهمة ؼٌر شرعٌة وسٌتم إؼلبقها "

  : ستستؤذنك الوسادة الهوابٌة الواقٌة من الحوادث قبل أن تفتح , من خلبل ظهور عبارة : اعراب•

  هل أنت متؤكد ؟؟

فً بعض الأحٌان , ستقفل السٌارة وأنت خارجها ولا تسمح لك بالدخول , إلا إذا قمت بعمل ثلبثة أمور فً وقت واحد , كالإمساك بمقبض  : خامسا•

  !! السٌارة وإدخال المفتاح وتحرٌك اللبقط الخارجً الخاص بالرادٌو

  !! لكً تتمكن من إطفاء محرك السٌارة« ابدأ » تحتاج للضؽط على زر  : سادسا•

فً كل مرة تطرح فٌها سٌارة جدٌدة على الصناعة , ٌضطر ركابها إلى تعلم كٌفٌة القٌادة من جدٌد , نظرا لظهورها بخصابص جدٌدة لا  : سابعا•

 !! تشبه أٌا من سابقاتها
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