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 وة التفرق ضعفقالاتحاد 

لى إخلافاتهم بالنصح والإرشاد، لجأ  كان لأحد الآباء عدد من الأبناء يتشاجرون، ولما عجز الوالد عن إيقاف

، ثم طلب من كل يهم أن يحضروا له حزمة من العصن، فطلب مةعن مخاطر التفرق اعملي   اعطائهم درس  إ

، فأخذ الحزمة وأعطى عن كسرها اا، فعجزوا جميع  ويحاول أن يكسره هالحزمة في يديع ضواحد منهم أن ي

، فإذا يهذه العصمثل نكم إلأولاده عصى تلو الأخرى فكسروها بسهوله، وهنا خاطبهم وقال لهم: يا أبنائي 

ن كما كنتم على قلب رجل واحد فلن ينل منكم أعدائكم، أما إذا تفرقتم فستفشلون وتذهب ريحكم، وستكسرو

 كسرت هذه العصي.

 استخدام الفريق التفاوضي

من ا وعة المكونة من عدد محدود نسبي  يقصد بالفريق التفاوضي تلك المجم:المقصود بالفريق التفاوضي  

الأهداف المخطط  ة للقيام بالعمل التفاوضي وإنجازظمتالأفراد الذين يتفاعلون مع بعضهم البعض بصورة من

 لها.

 من المفاوض الفرد الفريق في عمليات التفاوض بدلًا أسباب  استخدام 

 .اخذت تزداد تعقيد  أأن المفاوضات  -1

يحيط بها شخص أن مجالات المعرفة حال دون  من مجال كما أن توافر المزيد من المعارف في كل -2

 واحد.

 فيها.كما أن استخدام الفريق التفاوضي يحد من الظنون الذي تلحق بالمفاوضين من أشخاص لم يشاركوا  -3

 :أهمية استخدام الفريق التفاوضي

 :أدوار مهمة للمفاوض هي ثلاثةإن المفاوضات غالبا  ما تتضمن على الأقل 

  المتحدثدور.   مسجل.المقرر أو الدور   جه.المودور 
 

ى أكثر من متحدث واحد، ويعتبر دوره من أكثر إلتحتاج العملية التفاوضية حيث لا : دور المتحدث -1

رط في ويشت .مواقف بشأن القضايا المطروحةالعملية التفاوضية، فهو يتولى عرض الالأدوار أهمية في 

خرين، وأن الآ وفهم المتحدث القدرة على التفكير السريع وعلى التعبير الواضح وضرب الأمثلة المناسبة

 عالية على الحكم و التقدير. ةدرقلقيمة الوقت، وب ايكون مقدر  

، وأن يتصف ام وأن يعرف تدوين الملاحظات جيد  بالحكم السلي وينبغي أن يتمتع المقرر :دور المقرر -2

على التسجيل ويحتفظ به لفترة، وأن يتمتع بذاكرة جيدة، وأن يتمتع  ان يكون قادر  لدقة في الكتابة، وأبا

 بالإصغاء الجيد للمناقشات.

لى إبقاء المتحدث في إع سير المفاوضات، وهو الذى يسعى خص الذى يراقب ويتابشوهو ال: دور الموجه -3

الوعى حساس بالإبها، المسار المرسوم ويبعده عن مناطق الخطر، ومن المهارات التي ينبغي أن يتمتع 

مع المتحدث من خلال بعض الإيماءات التي من  اوأن ينسق الموجه مسبق   ابما سيحدث، وأن يكون منظم  

 فهم المتحدث ضرورة إيقاف المفاوضات أو عقد اجتماع للتشاور.لها يخلا

 استخدام الفريق التفاوضي  (قيود)حدود 

 .(من المفاوضين أكثر تكلفة من واحدم عدد احيث أن استخد)القيد الاقتصادي  -1

 .(ريق بين التفاوض وواجباتهم العادية الأخرىفمن حيث تقسيم الوقت لأعضاء ال) الوقت -2

 .(ضمن أدوار محددة اب جعل الفريق يعملون مع  عحيث من الص)التنسيق  -3
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التنظيمي ى المستو قد لا يكون ذو  الأدوار في عملية التفاوض فمثلا   أي التعاون من حيث تحديد)التعاون  -4

 .(على الفريقا قوم بهذا الدور فينعكس ذلك سلب  للقيام بدور المتحدث، ومع ذلك ي العالي مؤهلا  

 .(فراد الخصمأعضاء الفريق المفاوض عن عدد أن لا يزيد عدد أيفضل ) العدد -5

 العوامل لتقويم فعالية الفريق التفاوضيومن 

 المشاركة في التخطيط.مدى  -2 وضوح الأهداف.مدى  -1

 الانضباط في أثناء المفاوضات.مدى  -4 في أثناء حل المشكلات.الثقة مدى  -3

 ( يوضح عوامل تقويم فاعلية 147ص والشكل التالي )الفريق التفاوضي 

 الفريق التفاوضي ) ضعيف ( الفريق التفاوضي ) جيد( العوامل

 مدى وضوح الأهداف
ا في واضحة للجميع، إذ شاركوا جميع  

 وضعها، وشعروا بالمسؤولية تجاهها
 مضطربون ومختلفون

مدى المشاركة في 
 التخطيط

 تم الإصغاء إلى جميع الآراء
 سيطرة شخص واحد -
 سلبية، مقاطعات -

الثقة في أثناء حل ى مد
 المشكلات

 احترام إجابات الآخرين
 سلوك دفاعي، حذر -
 إحجام عن التصرف -

مدى الانضباط في أثناء 
 المفاوضات

 شاداترتطبيق الإ -
 مناقشة التصرفات قبل القيام بها -

 الانضباط في التصرفم عد -
 تعاطف مع الخصم -

 

 :تكوين الفريق التفاوضي وخصائصه

 لى المهارات الفنية، وإلى أنماط شخصيات الفريق، وإلى إبد من النظر  تكوين الفريق التفاوضي لا عند

 طريقة عملهم.

  ويجب أن يتضمن الفريق أعضاء لديهم المهارة الفنية للعمل بفاعلية، ويكون بينهم توافق في الطبائع

ن التعاون المثمر في خر حتى يسود جو مضهم البعض، ومع من يمثل الطرف الآوالأمزجة مع بع

 العملية التفاوضية.

 :حجم الفريق التفاوضي

أربعة أشخاصعلى  :وذلك بحكم العوامل التالية  ينبغي ألا يزيد الفريق التفاوضي

فراد يسهل مهمة الرقابة على الفريق التفاوضي، وتحقيق التنسيق أ 4حيث أن عدد    :الرقابة على الفريق-1

 مكون عدد كبير.على عكس فريق بين أعضاءه، 

خرين في المفاوضات فينبغي أن تتخذ مشاركتهم آا كانت هناك حاجة لمشاركة أشخاص فإذ   مدى الخبرة:-2

صفة المستشارين لا الأعضاء التنفيذين في المفاوضات إذ يجب عليهم التواجد خلف أعضاء الفريق 

المفاوض. وقد تحتاج بعض المفاوضات إلى خبرات متخصصة وإلى مناقشات تفصيلية، وعندها قد 

لمناسب عقد مفاوضات فرعية أو تكوين لجان عمل لموضوعات متخصصة تضم عضو من يكون من ا

وهناك فرق بين نظرهم في هذا الشأن. )ن الذين يطرحون وجهات ييكل فريق وعدد قليل من الاختصاص

ذ المفاوض القرار ويتحمل المفاوض و الاختصاصي من حيث تحمل المخاطر واتخاذ القرار حيث يتخ

 .(نتائجه
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فليس من الضروري الاحتفاظ بالفريق المفاوض نفسه طوال فترة إجراء المفاوضات.    تغيير العضوية:-3

ى أشكال معينة من الخبرات، كمشاركة القانونيين إلحاجة  المفاوضات أصبحت هناك تقدمتوكلما 

والخبراء  لى المزيد من الاختصاصيينإبد منه، وإذا كانت هناك حاجة  لوضع مسودة الاتفاق فهو أمر لا

لاء فيجب أن تكون مشاركتهم كمراقبين ومستشارين للأعضاء التنفيذين في المفاوضات، كما أن هؤ

 ليه.إلى التدريب بقدر حاجة المفاوضين إالخبراء والاختصاصيين بحاجة 

مجالات التفاوض:-4 :تشمل أربعة مجالات  

 الجودة.، مواصفاتال :المجال الفني -2 ، التسليم.السعر :المجال التجاري -1

 .، الضماناتشروط الدفع المجال المالي: -4 العقد وشروطه. المجال القانوني: -3

 في كل مجال من المجالات السابقة. وفي هذه  مؤهلا   اب أن يضم الفريق التفاوضي مفاوض  ولذلك يج

هم  بعدد من الخبراء والاختصاصيين، مالحالة يشكل الأشخاص الأربعة فريق المفاوضات، كما يمكن دع

 لى ذلك.إذا ما دعت الحاجة إ

 لا  مفاوض واحد مجالين مما سبق، مث يوفي المفاوضات التي تناقش مسائل بسيطة وغير معقدة قد يغط 

طى الناحية الهندسية إذا كانت له غالمفاوض القانوني قد يغطى الجانب المالي والمفاوض التجاري قد ي

 خبرة في ذلك. 

 تية:وضات يحقق المزايا الآأكثر من أربعة أشخاص في المفا ووجود 

 .القدرة على استخدام التكتيكات الجماعية -1

 .ساليب متعددة في النقاشأ استخدام -2

 .رهاق خاصة إذا كانت تجري خارج البلادعدم تعطل المفاوضات بسبب المرض والإ -3

 .مواجهة الشكوك و الشبهات -4

 اختيار رئيس الفريق التفاوضي

 من هو رئيس الفريق التفاوضي؟

  أن يتمتع رئيس الفريق بمنزلة ومكانة رئيس الفريق الخصم، وأن يعمل الفريق من خلاله بفعالية يجب

الفريق على الأعضاء الذين يكونون قادرين على العمل وفق الأسلوب الذى اعتادوه وأن  فعالية وتعتمد

ب حسب موقعة وخبرته ويتم اختياره في الغالناء المفاوضات )القرارات في أث يتحمل المسؤولية في اتخاذ

 .(في المؤسسة

  بالمؤسسة أو لأنه الخبير الفني في السلعة أو لأنه يعرف  اختياره لأنه ليس له أي عمل مثلا  ويجب ألا يتم

ولية ؤعلى قدرته على قيادة الفريق ودرجة تحمل المس اخر، بل يجب اختياره بناء  أعضاء الفريق الآ

 المترتبة على اتخاذ القرار.
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  ( يوضح اختيار رئيس الفريق حسب موضوع التفاوض153التالي ) ص والشكل 

 المرشح لرئاسة الفريق الموضوع التفاوضي

 شراء مواد خام
 سؤول عن شراء المواد الخاممال -
 نتاجمدير الإ -
 مدير التصنيع -

 شراء مادة رئيسية للمصنع
 مدير المشتريات -
 مدير الإنتاج -

 عمليات البيع

 المبيعاتمدير التسويق أو  -
 مدير تنفيذي -
 مدير إدارة العقود -
 مدير المبيعات -

 

 واجبات رئيس الفريق التفاوضي

 .اختيار أفراد الفريق التفاوضي -1

 جراء المفاوضات.إإعداد خطة المفاوضات، و -2

 في المسائل التالية:دارة المفاوضات واتخاذ القرارات إ -3

 .مستوى التنازلات وتوقيتاتها 

  المذاكرة والنقاش للفريق التفاوضي.لى اجتماعات إالدعوة 

 .فض الاجتماعات 

 عداد تقرير المفاوضات.إ 

 تتمثل في الحصول على أقصى إسهام ممكن من كل         ةن له واجبات عامإذلك ف ىوبالإضافة إل

 وطريقة تقديم الأعضاء للفريق الخصم. احماسة بين الأعضاء ودعمهم معنوي  عضو، وإذكاء روح ال

 (تدريبه وتحديد سلطاته – هتحفيز –اختياره المفاوض )

ساس صلاحيته كمفاوض، فإذا كانت المفاوضات أبد من اختيار الشخص على  لا:اختيار المفاوض-1   

خرين مع الأعضاء الآ ازة في التفاوض، وأن يكون متوافق  كبيرة الأهمية فيتوقع أن تكون لديه خبرة متمي

المفاوضات قليلة الأهمية فقد ينظر إليها كفرصة مناسبة لشخص قليل الخبرة ذا كانت إفي الفريق، أما 

 :هولا بد لرجل التفاوض أن يكون لدي كسابه بعض الخبراتإمن أجل 

 .معرفة فنية بتقنيات المفاوضات 

 .معرفة بأبعاد الموضوع التفاوضي 

 .قوة احتمال ذهنية وبدنية 

 مناقشات الموضوعية.قدرة على التعبير والاستماع وعلى تحليل ال 

 خردرة على النظر إلى القضايا من وجهة نظر الطرف الآق. 

 .قدرة على العمل في ظل الضغوط و الاحتفاظ بالهدوء 

  وعدم الانصراف إلى القضايا الجانبية. الرئيسيةقدرة على الالتزام بالقضايا 
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  القضايا التفاوضيةبين مختلف  الارتباطقدرة على إدراك 

  التكيف والتعايش مع أناس من جنسيات أو ديانات مختلفةقدرة على. 

 

 العوامل التالية بعين الاعتبار: وعموما لدى اختيار المفاوض لابد من أخذ

 الفنية المتعلقة بالمنتج وبالسوق والقضايا ذات العلاقة بالعملية التفاوضية.المعرفة   -1

الإرادة ، حسن الاستماع ،الإبداع ،الثقة بالنفس ،الطموحتوافر مجموعة من الصفات الشخصية منها:   -2

 العقلانية والبعد عن العاطفة.و ،الاستمتاع بالمفاوضات ،تحمل ضغط العمل  ،القوية

 (. 50 – 33ان يكون المفاوض في المرحلة المتوسطة من العمر ) أ -3
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