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1المحاضرة 
)المفھوم والخصائص(المفاوضات : الجزء الأول: الوحدة الأولى

ھي اھدافھ؟ما ھو التفاوض؟ وما 
..مفھوم التفاوض وصفات المفاوض الناجح

.عبارة عن حوار وتبادل الاراء بین طرفین او اكثر حول موضوع محدد أملا في الوصول الى اتفاق مقبول نسیبا لمختلف اطراف التفاوض
التفاوض ھو موقف تعبیري حركي قائم بین طرفین او اكثر حول قضیة من القضایا یتم من خلالھ عرض وتبادل وتقریب ومواءمة وتكییف -

او وجھات النظر واستخدام كافة اسالیب الاقناع للحفاظ على المصالح القائمة او للحصول على منفعة جدیدة باجبار الخصم بالقیام بعمل معین 
.عن عمل معین في إطار علاقة الارتباط بین أطراف العملیة التفاوضیة تجاه انفسھم او تجاه الغیرالامتناع 

ھو سلوك طبیعي یستخدمھ الانسان عند التفاعل مع محیطھ ، وھو عملیة التخاطب والاتصالات المستمرة بین جھتین للوصول الى اتفاق -
.یفي بمصالح الطرفین
:اوض ھيناصر التفمما سبق یتضح ان ع

.ھناك موضوع محدد للتفاوض -ب.                              التفاوض ومن یتم بین الطرفین او اكثر - أ
.التفاوض یمثل عملیة اتصال تسعى للوصول الى حل وسط-د.                 یسعى اطراف التفاوض لتحقیق اتفاق مقبول نسبیا-ج

:التفاوض من زاویتین أساسیتینتنشأ أھمیة علم:اھمیة علم التفاوض
:ضرورتھ: الاولى

یتم وتظھر ضرورة علم التفاوض ومدى الاھمیة التي یستمدھا من العلاقة التفاوضیة القائمة بین اطرافھ اي ما یتعلق بالقضیة التفاوضیة التي 
.التفاوض بشأنھا وتلك ھي الزاویة الاولى

:حتمیتھ: الثانیة
حتمیتھ من كونھ المخرج او المنفذ الوحید الممكن استخدامھ لمعالجة القضیة التفاوضیة والوصول الى حل نجد ان علم التفاوض یستمد 

.للمشكلة المتنازع بشأنھا
:خصائص عملیة التفاوض

المصالح ، التفاوض أداة لفض النزاع ولكنھا استمرار مرھون باستمرار المصالح المشتركة وانھیارھا مترتب تلقائیا على انھیار تلك -
فالتفاوض اداة نلجأ الیھا للمحافظة على المصالح المشتركة ولكن وجود تلك المصالح من الاصل او الامل في تحقیقھا شرط في نشأة الحاجة 

.الى التفاوض واستمرارھا
.ضین وتتأثر فیھاالتفاوض عملیة اجتماعیة معقدة تتأثر بھیكل العلاقات الاجتماعیة وتؤثر فیھا وتتأثر باتجاھات المتفاو-
التفاوض عملیة تتأثر بشخصیة المفاوضین كما تتأثر بالقوى والموارد المتاحھ لھم ، لیس فقط من زاویة المحتوى المادي والموضوعي لتلك -

.القوى والموارد وإنما من زاویة ما یدركھ كل طرف من تلك القوى الموارد من زاویة القدرة على استخدامھا بذكاء
آثار التفاوض في العادة أبعاد ما یتم من اتفاقات او صفقات حیث تمتد الى ما یتراكم من علاقات وما انعكس على تلك العلاقات من تتجاوز -

.انعكاسات ایجابیة او سلبیة كنتیجة للتفاوض
واللاحقة والعادات والتقالید یتأثر التفاوض باعتبارات عدیدة مثل توقعات الخصم وتقدیرات المفاوض وسلوك الخصم والعلاقات السابقة-

.المساندة واللغة المستخدمة والاھداف المعلنة وغیر المعلنة
.یتأثر الناتج المتحقق من التفاوض ایضا باعتبارات خارجیة عن مائدة المفاوضات-

:صفات المفاوض الماھر: أولاً 
..اللباقة والقدرة على الحوار-1

القدرة على الحوار ویمكن تحقیق ذلك من خلال معرفة ثقافة ونفسیة الطرف الاخر ومن الامور یجب على المفاوض ان یتسم باللباقة و
-:الواجب مراعاتھا في ھذا المجال

.احترام المفاوض الآخر-.                  حسن الاستماع والانصات-.                         عدم مقاطعة الطرف الآخر-
.الا تشعر الطرف الآخر بأنك من خصومھ-.  احترام عقول الآخرین-
.. القدرة على الاقناع-2

-:تعتمد القدرة على الاقناع على المھارات السلوكیة ومن اھم العوامل المؤثرة في القدرة على الاقناع
.لممكنةحیث ان توافر المعلومات یساعد على وضع تصور للحلول ا–توافر المعلومات -
یساعد التدریب على تنمیة مھارة الاقناع لدى المفاوض ومن المھم ان یكون المفاوض على درجة عالیة من الاقناع وان یشعر –التدریب -

.الطرف الآخر بأنھ على حق ومن الأمور الواجب مراعاتھا الصدق حیث ان الصدق ھو اقصر الطرق للإقناع



2

..القدرة على الإنصات-3
ان تتوافر القدرة على الانصات لدى المفاوض لان الإنصات یحقق فوائد متعددة منھا التعرف على وجھة نظر الطرف الأخر من المھم

.واستیعاب طریقة تفكیره واعطاء انطباع جید لدى الطرف الأخر
.واحترام الاخرینلان الشخص الذي یتحلى بالھدوء وضبط النفس یستطیع ان یكتسب ثقة.. التحلي بالھدوء وضبط النفس-4
.ویقصد بالموضوعیة ھنا عدم التحیز والایمان بأن كل طرف لھ مصالح یرید تحقیقھا.. الموضوعیة-5
7. وتعني ان یكون لدى المفاوض عدة بدائل وفرص اختیار من بینھا ولا یكون أسیرا لبدیل واحد فقط..القدرة على تنمیة البدائل-6
.تساعد الثقة بالنفس على خلق جو ودي یسوده التعاون ویساھم في نجاح المفاوضات.. الثقة بالنفس والغیر-7
.فخروج المعلومات من المفاوض یجب ان تكون بشكل مدروس ومحسوب ولیس بشكل عشوائي..مھارة ادارة المعلومات-8
.المفاوضات یعتبر أمرا غیر مقبولحیث ان اتباع المفاوض لاسلوب واحد غیر متجدد في .. القدرة على التجدید والابتكار-9
-:قوتھ عند " المفاوض " یستمد المشتري .. القوة-10

.الشراء بكمیات كبیرة حیث ترتفع قدرتھ على المساوم-
.كذلك فإن الشراء من عدة مصادر تورید یساھم في زیادة قوة المشتري-
.كذلك فإن متانة المركز المالي تؤدي الى قوة المفاوض-
.من الأمور التي تساعد على نجاح التفاوض ھنا التعاون مع الطرف الآخر ولكن لیس على حساب ومصلحة المنظمة..لتعاونا-10
حیث ان القدرة على إقامة علاقات طیبة مع الآخرین تعتبر موھبة قد لا تتوافر لمختلف .. القدرة على إقامة علاقات طیبة من الآخرین-12

.ق فردیة بین الافرادالافراد حیث ان ھناك فرو
حیث انھ اذا كان الطرف الاخر لا یقبل المساومة في الاسعار فلا یجب على ..القدرة على طرح بدائل تتفق مع قیم الطرف الاخر-13

.المشتري ان یقوم بالمماطلة والمساومة على السعر وھنا یجب ان یحدد السعر المطلوب من البدایة
:یةعناصر التفاوض الرئیس: ثانیا
:الموقف التفاوضي-1

.یعد التفاوض موقف دینامیكي اي حركي یقوم على الحركة والفعل ورد الفعل إیجابا وسلبا وتأثیر او تأثرا
وبصفة . والتفاوض موقف مرن یتطلب قدرات ھائلة للتكیف السریع والمستمر والمواءمة الكاملة مع المتغیرات المحیطة بالعملیة التفاوضیة 

.الموقف التفاوضي یتضمن مجموعة عناصرعامة فان 
التفاوضيللموقفیصبحأنأيبشؤنھاالتفاوضیتمالتيالقضیةالعناصرالكلالمستوىعلىترابطھناكیكونأنیستدعً وھذا:الترابط

.وجزیئاتھعناصرهإلىالوصولیسھلكانوإنمترابطعام)كل(
فيتناولھایسھلوكماالجزئيإطارھافيتناولھاویسھلإلھٌاینقسموعناصرجزیئاتمنالتفاوضيالموقفیتركبأنیجبحیث:التركیب
.الكليإطارھا

.علیھاالتفاوضعندتشملھ القضیةالذيالجغرافيوالمكانفیھاالتفاوضیتمالتيالتاریخیةالمرحلةبھویقصد:الاتساع المكاني والزماني
ھذامنھایتشكلالتيوالجوانبالأبعادمنولھ العدیدالعواملمنمجموعةداخلھتتفاعلحیثمعقدموقفھوالتفاوضيالموقف:التعقید

.ونجاحببراعةالموقفھذامعالتعاملیتسنىحتىكلھالإلمام بھذایجبثمومنالموقف
یدفعالذيالنسبيوالغموضالشكمنالتفاوضي ظلالبالموقفیحیطأنیجبحیث)الشك(الموقفھذاعلىالبعضویطلق:الغموض
یرتبطدائماالشكخاصة وإنالتفاوضيتوضیحتكفلالتيوالبیاناتالمعلوماتكافةجمعطریقالتؤكد عنعدمدائرةتقللٌإلىالمفاوض

.المفاوض الآخرالطرفوراءومعتقداتواتجاھاتودوافعبنوایا
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2المحاضره 
)المفھوم والخصائص(المفاوضات : الجزء الثاني: الوحدة الاولى

أطراف غیر مباشرة -أطرف مباشرة : اطراف التفاوض-2
فیھیتبارزالذيومیدانھاالتفاوضیةالعملیةیمثل محور)معینموضوع(أو)معینةقضیة(حولیدورأنلابد:القضیة التفاوضیة. 3

أوسیاسیة،أواقتصادیةأواجتماعیة،قضیةخاصة وتكونشخصیةقضیةأوعامة،إنسانیةقضیةالقضیة،تكونالمتفاوضون، وقد
بلالتفاوض،مراحلمنمرحلةكلغرضوكذاالھدف التفاوضي،یتحددبشؤونھاالمتفاوضالقضیةخلالومن. الخ...أخالقٌة

كلفيالمتعین استخدامھاوالاستراتیجیاتوالأدواتوالتكتیكاتمن المراحلمرحلةكلفيتناولھایتعینالتيوالعناصروالأجزاءوالنقاط
.المراحلمنمرحلة
. والسیاسیاتالخططأجلھمنوتوضعإلیھأو الوصولتحقیقھإلىتسعىأساسيھدفبدونتفاوضعملیةأيتتملا:الھدف التفاوضي.4

التحلیلات العمیقةوتجريالدقیقة،الحساباتوتعملالتفاوضفي جلساتالتفاوضیةالجھودتقدممدىقیاسیتمالتفاوضيعلى الھدففبناء
.خطوةلكل

الھدف بتحقیقاتصالھاومدىمنھاكلأھمیةلمدىوفقامرحلیة وجزئیةأھدافإلىالنھائيأوالعامالتفاوضيالھدفتقسیمویتم
.النھائيأوالعامأوالإجمالي

:الآتيمنأيحول تحقیقالغالبفيیدور،التفاوضيالھدففانأخرىناحیةومن
. الأطرافعلیھیتفقمحددبعملالقیام•
. التفاوضبین أطرافبھالقیامعدمعلىیتفقمعینبعملالقیامعنالامتناع•
.معاالسابقینالھدفینمنمزیجاتحقیق•

:شروط التفاوض: ثالثا
ترتبط القوة التفاوضیة بحدود او مدى السلطة والتفویض الذي تم منحھ للفرد التفاوض وإطار الحركة المسموح لھ :القوة التفاوضیة-1

.بالسیر فیھ وعدم تعدیھ أو اختراقھ فیما یتصل بالموضوع او القضیة المتفاوض بشانھا 
:جابة على الاسئلة الآتیة ھي ان یملك فریق التفاوض المعلومات التي تتیح لھ الا:المعلومات التفاوضیة-2
ھل یمكن تحقیق ما نریده دفعة واحدة؟-كیف نستطیع تحقیق ما نرید؟    -ماذا نرید؟    -من خصمنا؟    -من نحن؟    -
ام یتعین ان نحققھ على دفعات وتجزئتھ للوصول إلیھ على مراحل ؟-
فیة تحقیقھا ؟واذا كان ذلك یسیر ، فما ھي تلك الاھداف المرحلیة ، وكی-
ما الذي نحتاجھ من دعم وادوات ووسائل وافراد للوصول الي تلك الاھداف ؟-
ومدى البراعة والمھارة والكفاءة التي یتمتع بھا او یحوزھا أفراد ھذا . یتصل ھذا الشرط أساسا بأعضاء الفریق : القدرة التفاوضیة-3

:وضیة لھذا الفریق وھذا یتأتى عن طریق الآتي الفریق ومن ثم من الضروري الاھتمام بالقدرة التفا
الاختیار الجید لأعضاء ھذا الفریق من الافراد الذین یتوفر فیھم القدرة والمھارة والرغبة والخصائص والمواصفات التي یجب ان یتحلى -

.بھا اعضاء عذا الفریق 
الفریق لیصبح وحدة متجانسة ، محددة المھام ، لیس بینھا اي تعارض او تحقیق الانسجام والتوافق والتلاؤم والتكییف المستمر بین أعضاء -

.انقسام في الرأي او المیول او الرغبات
تدریب وتثقیف وتحفیز وإعداد اعضاء الفریق المفاوض إعدادا عالیا یتم خلالھ تزویدھم بكافة البیانات والمعلومات التفصیلة الخاصة -

.بالقضیة التفاوضیة
.الدقیقة والحثیثة لأداء الفریق المفاوض ولأي تطورات تحدث لأعضائھالمتابعة -
.توفیر كافة التسھیلات المادیة وغیر المادیة التي من شانھا تیسیر العملیة التفاوضیة-
عاتھا بالتفاوض ویتصل ھذا الشرط أساسا بتوافر رغبة حقیقیة مشتركة لدى الأطراف المتفاوضة لحل مشاكلھا أو مناز: الرغبة المشتركة-4

.واقتناع كل منھم بان التفاوض الوسیلة الوحیدة او الافضل لحل ھذا النزاع او وضع حدا لھ 
:خطوات الإعداد للتفاوض: رابعا
:تحدید أھداف التفاوض-1

الواقعیة والطموح وان في ھذه المرحلة یتم تحدید الأھداف التي تسعى الي الوصول إلیھا عن طریق التفاوض ویجب ان تتسم ھذه الأھداف ب
.تصارع في شكل كمي قدر الإمكان

ویمكن تقسیم أھداف التفاوض الي اھداف اساسیة وأھداف ثانویة فمثلا قد یكون الحصول على درجة جودة معینة ھدفا أساسیا وقد یكون 
.الحصول على سعر منخفض ھدفا ثانویا 
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-:ثلاثة خیارات امام المفاوض وھي عند تحدید مكان التفاوض ھناك :تحدید مكان التفاوض-2
حیث ان لتفاوض في مقر المفاوض یحقق لھ الراحة النفسیة ، وسھولة الحصول على المستندات ، عدم .. التفاوض في مقر المفاوض-

.الخ ...تحمل مشقة السفر 
رف الآخر ، كذلك یصعب علیھ الحصول في ھذه الحالة سوف یتحمل المفاوض مشقة السفر الي الط.. التفاوض في مقر الطرف الآخر-

.على المستندات ، كما ان ذھاب المفاوض الي الطرف الاخر یمثل نوعا من التنازل 
وفي ھذه الحالة یتم اجراء التفاوض في مكان محاید لكل من المفاوض والطرف الأخر ومن امثلة ذلك أجراء .. التفاوض في مكان محاید-

.تماعات بأحد الفنادق الكبرى التفاوض في إحدى قاعات الاج
:تحدید موعد التفاوض-3

حیث ان المشتري قد یحتاج للمواد خلال فترة " المشتري " حیث ان موعد التفاوض ومدة التفاوض یعتبر من اھم العوامل بالنسبة للمفاوض 
.زمنیة معینة وبالتالي فإن موعد التفاوض یعتبر من العوامل المؤثرة على المشتري 

:تحدید النقاط التي یتم التفاوض بشأنھا-4
بدون تحدید النقاط التي سیتم التفاوض علیھا فإن عملیة التفاوض تتم بشكل عشوائي ومن ضروري التعرف على وجھة نظر الطرف الآخر 

.بخصوص النقاط التي سیتم التفاوض علیھا حیث ان ھذه النقاط قد تمثل امور ثانویة للطرف الآخر
:وماتجمع المعل-5

حیث انھ یجب الحصول على مجموعة من المعلومات بخصوص نقاط التفاوض مثل التعرف على الاسعار المختلفة للصنف الذي سیتم شرائھ 
.كذلك یجب التعرف على حجم احتیاجاتنا من ھذا الصنف وما ھي افضل طرق الحصول علیھ

:إعداد جدول التفاوض-6
م مناقشتھا أثناء عملیة التفاوض ولا یجب ان یتعرف الطرف الاخر على جدول الاعمال الخاص ویشمل جدول التفاوض الامور التي سیت

.بالمفاوض الا ان ھذا لا یمنع وجود جدول اعمال مشترك للمفاوض والطرف الاخر
:تحدید الاسئلة التي یتم طرحھا على الطرف الآخر-7

یعتبر من الأمور الھامة بالنسبة للمفاوض حیث ان تحدید ھذه الاسئلة مسبقا یساعد في ان تحدید الاسئلة التي سیتم إلقائھا على الطرف الآخر 
.الحصول على المعلومات من الطرف الآخر

:تحدید الاستراتیجیة التفاوض-8
في مكان خاص واستراتیجیة التفاوض ھي إطار العام الذي یحكم عملیة التفاوض ونظرا لأھمیة ھذه النقطة فإنھ سوف یتم عرضھا بالتفصیل

.بھا
:تحدید القائمین بالتفاوض-9

من الممكن ان یقوم بالتفاوض فرد واحد كذلك قد یقوم بھ فریق كبیر من المفاوضین والاختبار بین ھذین الأمرین یتوقف على طبیعة الموقف 
:التفاوضي ومدى صعوبتھ ، وعند اختیار فریق من المفاوضین یجب مراعاة ما یلي

.یجب ان یوجد نوع من التفاھم بین اعضاء الفریق-.         حسن اختیار قائد الفریق-.          أعضاء فریق التفاوضحسن اختیار -
وفي مجال تحدید السلطات والصلاحیات لفریق التفاوض یجب مراعاة ما یلي :تحدید الصلاحیات والسلطات المفوضة لفریق التفاوض-10

:
.یجب الا تكون ھذه السلطة مطلقة-.                   لكافیة لفریق التفاوضمن الضروري منح السلطة ا-
.یجب ان تكون السلطة محددة تحدیدا دقیقا-
:تقییم عوامل البیئة الخارجیة المؤثرة على التفاوض-11

العوامل الاحوال الاقتصادیة والاجتماعیة یقصد بعوامل البیئة الخارجیة تلك العوامل التي لا تقع تحت سیطرة المفاوض نسبیا ومن أمثلة ھذه
.والسیاسیة والقانونیة المتعلقة بالدولة

:الاستعداد النھائي للتفاوض-12
بعد تغطیة النقاط السابقة من تحدید ھدف ومكان وموعد التفاوض وتحدید النقاط التي سیتم التفاوض علیھا وجمع المعلومات وتحدید 

.لفریق التفاوض یتم الاستعداد النھائي للتفاوضالصلاحیات والسلطات المفوضیة 
:استراتیجیات التفاوض:خامسا

.ان طبیعة العلاقة بین اطراف التفاوض تحدد نوع المنھج لعملیة التفاوض ، ثم یؤثر المنھج على اختیار الاستراتیجیة
:ومن اھم المناھج المستخدمة في التفاوض ما یلي

:منھج المصلحة المشتركة-1
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منھج یقوم على المصلحة المشتركة بین اطراف التفاوض فھناك مصالح مشتركة بین المورد والعمیل ، فالمورد یرغب في البیع وھو 
.ویترتب على ذلك نجاح موقفھ التنافسي ، كذلك الأمر بالنسبة للمشتري فمن خلال شرائھ احتیاجاتھ تتحقق مصالحة

-:ھماوفي ھذا المجال ھناك استراتیحیتین اساسیتین 
..استراتجیة التكامل-

تقوم ھذه الاستراتیجیة على مبدأ التفاوض بین أطراف التفاوض كذلك فإن العلاقة بین اطراف التفاوض عبارة عن علاقة مصالح مشتركة 
.حیث یمكن الاستفادة من الامكانات المتاحة لطرف معین في تحقیق مصالح اطراف التفاوض

..لتعاون القائماستراتیجیة تحسین وتطویر ا-
.وھي تقوم أیضا على وجود مصلحة مشتركة بین اطراف التفاوض وتسعى ھذه الاستراتیجیة الي تحسین وتطویر التعاون القائم بینھما

:منھج الصراع-2
در ما یحقق طبقا لھذا المنھج یري المفاوض ان ھناك تعارض في المصالح بینھ وبین المفاوض الاخر ویري انھ یجب ان یحقق مكاسب یق

الطرف الاخر خسائر ومن الجدیر بالذكر ان المفاوض الماھر لا یعلن انھ یتبنى استراتیجیة الصراع ولكنھ یستخدم أسالیب التمویھ والخداع
.وعدم إظھار الدوافع الحقیقیة لھ

-:ومن أھم الاستراتیجیات التي یعتمد علیھا ضمن منھج الصراع ما یلي
..الاستنزافاستراتیجیة -

وتقوم ھذه الاستراتیجیة على ان ھناك تعارض بین مصلحة أطراف التفاوض ویقوم المفاوض على استنزاف موارد الطرف الآخر ، ویمكن 
تحقیق ذلك عن طریق إطالة وقت التفاوض والدخول في متاھة الامور الفرعیة والتلاعب بالألفاظ لاستنزاف الوقت ، كما یمكن أیضا 

.موارد المالیة للطرف الآخر ، وتستخدم ھذه الاستراتیجیة بصورة أكبر في مجال السیاسة آكثر من استخدامھا في مجال الاعمالاستنزاف ال
..إحكام السیطرة والإخضاع-

ستدرج وطبقا لھذه الاستراتیجیة یسعى احد المفاوضین للسیطرة والھیمنة على جو التفاوض ویقوم بطرح المبادرات على اساس مصلحتھ وی
الطرف الأخر إلیھا وما یكاد الطرف الآخر یوافق على شيء فإنھ المفاوض یستدرجھ للموافقة على شيء أخر ، وتستخدم ھذه الاستراتیجیة 

.بصورة أكبر في مجال السیاسة
..استراتیجیة التشتیت-

طرف الاخر ویمكن تشتیت الطرف الاخر من خلال وتقوم ھذه الاستراتیجیة على تشتیت الطرف الاخر من خلال تفریق الجماعة الممثلة لل
.جدول أعمال ملیئا بالتفاصیل والامور الفرعیة التي تجعل الطر فالاخر بفقد تركیزه

-:یقصد بالمناخ التفاوضي الجو العام الذي یتم فیھ التفاوض ومن اھم صور المناخ التفاوضي ما یلي:المناخ التفاوضي
..المناخ الودي للتفاوض-

-: ھذه الحالة تكون ھناك رغبة من أطراف التفاوض في تحقیق الاھداف المشتركة لكل منھم ویمكن توفیر المناخ الودي من خلالوفي
.الالتزام بأداب الحدیث وأصول اللیاقة-.             تفھم وجھة نظر الآخرین-.                 احترام آراء الآخرین

..المناخ الرسمي للتفاوض-
.ةو المناخ یعتمد على الالتزام بالقواعد الرسمیة في التعامل مع استخدام الالقاب الرسمیة ویستخدم عادة اذا كانت اللقاءات تتم لاول مروھ

..المناخ الحیادي للتفاوض-
وض ھنا غیر حریص على ویقصد بھذه الحالة ان یتعامل المفاوض مع الطرف الاخر على اعتبار ان اتمام الصفقة یعتبر امرا عادیا فالمفا

.اتمام الصفقة او الوصول الي اتفاق مع الطرف الاخر وقد یؤدي ھذا المناخ لفشل المفاوضات
..المناخ المتشدد-

وفي ظل ھذا المناخ یعتقد كل طرف ان مصالحة متعارضة مع الطرف الاخر والمناخ ھنا لیس عدوانیا ولكنھ مناخ متوتر لان كل طرف 
.ة والدفاع عنھایسعى لحمایة مصالح

..المناخ العدواني-
اذا كان احد المفاوضین على الاقل عدوانیا ، ولا شك ان المفاوضات سوف تفشل وسوف تصل الي طریق مسدود ، ولذلك لابد من حسن 

.اختیار المفاوضین
:المبادئ التي تؤدي الي تحسین المناخ التفاوضي

.الامكانالعمل على خلق مناخ ودي جید او رسمي قدر -
. تمتع بآداب الحدیث مع الاستماع الجید للطرف الاخر-
.لا تدخل في تفاصیل فرعیة قدر الإمكان-
.إعطاء الفرصة كاملة للطرف الآخر لیعرض موقفھ-

.إعطاء الطرف الاخر بانطباع بانك حریص على المصالح المشتركة-
.عدم التسرع في الرد على اراء المفاوض الاخر-
.ابدأ بالموضوعات التي یتم الاتفاق علیھا بسھولة مع الطرف الآخر-
.اتبع المبادئ العملیة في عرض إدارة المعلومات-
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.حاول ان یكون حدیثك مركزا وان تتمتع بالصدق والثقة أثناء الحدیث-
.حاول الوصول الى حل وسط إذا لم تستطیع تحقیق أھدافك التفاوضیة كاملة-

:المساومةإدارة: سابعا
ھي تبادل التنازلات بین أطراف التفاوض وتعد المساومة ھي جوھر عملیة التفاوض ولا شك ان المفاوض الناجح ھو الذي :المساومة

.ومن الطبیعي أنھ لا توجد مفاوضات بدون تنازلات. یستطیع كسب اكبر قدر من المكاسب دون تقدیم تنازلات جوھریة 
:المساوماتالعوامل المؤثرة في فاعلیة

.جدول الاعمال یحتوي على الامور محل التفاوض ولذلك یجب ان یكون ھناك اولویة للموضوعات الموجودة بھذا الجدول..جدول الاعمال-
قد یتمثل الوقت عنصرا مھما في التفاوض فإذا كان المشتري یرغب في الحصول على المواد المشتراه بسرعة بسبب ارتباطھ ..الوقت-

.بمواعید تسلیم وشروط جزائیة في حالة التأخیر فإن ذلك یكون في مصلحة البائع
صول التفاوض وفي ھذه الحالة یجب الا تسمح لھ الجھات قد یلجأ المفاوض الآخر الي الاتصال برؤسائك متجاوزا أ..التجاوزات الاداریة-

.الادرایة الاعلى بذلك حیث یجب أخباره بأن التعامل یكون مع المفاوض
حیث انھ لابد التنسیق بین أعضاء فریق التفاوض وتقسیم العمل فیما بینھم بحیث لا یحدث تداخل او ..التنسیق بین أعضاء فریق التفاوض-

.ما بینھمتضارب وازدواج فی
یجب تشكیل فریق التفاوض بعنایة بحیث یشمل مجموعة من المتشددین ومجموعة من .. التوزیع الجید للأدوار لدى فریق التفاوض-

.المعتدلین وفي الوقت الذي تشدد فیھ المجموعة فإن المجموعة الثانیة تكون معتدلة

امجاد الغامدي


