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 للتفاوض والإعداد التفاوضي : تابع السلوك 4محاضرة 
 التفاوض : في سلبية اتجاهات

 :  التفاوض في السلبية الاتجاهات علي الامثلة تلك من
 . همنيب المشتركة المصالح منطقة صورتي ان التفاوض اطراف معظم عل عبصي -
 وكسب خسارته احتمالات تجعل بصورة الفوز هذا قيتحق ىال دفاعالان ىغطي و ، بالفوز مائدا الاحق هو انه ىريو للفوز طرف كل ىعسي -

 . وارد ريغ الآخر الطرف
 من ديالعد الآخر الطرف هذا ىلد وأن ، التفاوض من مكاسب قيلتحق الآخر الطرف بحاجة الاقتناع التفاوض اطراف معظم ىلد تتوفر لا -

 . المكاسب تلك قيلتحق والمبررات الدوافع
 . الفهمحي لم الحظ ان الا وسعهم يف ما ىأقص بذلوا نهمأب كاملة أهدافه ققحي لم اذا طرف كل تجحي -

 التفاوضية : العملية ميادين
 نيدايم أهم ثيح المجالات من ديعد حول ونزاعات وخلافات ايقضا ناولتي يميوال التعامل نيدايم من انديم أصبح التفاوض نأب سابقا ذكرنا

 ي:ه التفاوض

 والاقتصادية التجارية لمفاوضاتأولاً : ا : 
 والشراء عيالب مثل ضرورة الأكثر الإنسان جوانب ناولتي ثيح انتشارا ضاتوالمفا أكثر من ةيوالاقتصاد ةيالتجار المجالات يف التفاوض

 . والمنظمات والشركات ، والشركات الأفراد نيب والعلاقة جاتايالاحت نيمأوت

 السياسية المفاوضات اً :ثاني : 
 يسايالس والتفاوض حال على الاستقرار وعدم ريبالتغ وتتصف ببعض بعضها الدول وعلاقات يسايالس بالعمل سةايالس المفاوضات لقتتع

 .العنف إلى اللجوء دون ةئالتهد أشكال من شكل

  ًالعسكرية المفاوضات  :ثالثا : 
 وتبادل للسلاح المشترك والإنتاج الجرحى وتبادل الأسرى ميوتسل القوات نيب والفصل القتال وقت يف التفاوض هذا مجالات أهم وتتركز

 . العسكري والإعداد ميوالتعل المعلومات

  ًالاجتماعية المفاوضات  :رابعا : 
 . المجتمع يف دةئالسا ةميالق لكيوه إطار وفق ريسي وأن بد فلا نجاحهولإ ةياجتماع ظاهرة أي حول وردي حوار أي وهو

 التفاوضية : الضوابط

 المنهجية بطالضوا. 
 : التفاوضية المناهج : أولاً 
 إلى حولتي موضوع علم منهج بدون التفاوض أن ثيح أهدافه قيلتحق المفاوض اهيعل تمدعي يالت الثابتة ريي المعا أو القواعد من مجموعة هو

 : نينوع إلى ةيالتفاوض المناهج ميتقس كنمي فإنه ميعق وجدل نقاش
 . التفاوض أطراف نيب المتبادل والفهم التعاون كمهاحي ةيوتعاون ةيابجيإ بعلاقة تازمي الذي:  المشتركة المصلحة منهج -1
 . التفاوض يطرف نيب التوازن لعدم وذلك ةيوتنافس ةيصراع ةئيعدا بعلاقة تازميو:  الصراع منهج -2

 : أهمها ومن ةيالتفاوض المناهج بعض هناك نييسئيالر نيالسابق نيالمنهج إلى بالإضافة
 . ضةايوالر الإحصاء ميمفاه استخدام على تمدعي وهو ي :الكم ليلتحلا منهج -3
 . ومعرفتهن التفاوض أطراف صيتشخ وهو ي :السلوك المنهج -4
 . الآخر الطرف وسلطات إمكانات معرفة يوه:  الخطر حافة أو الأمانة حد منهج -5
 . الأخرى اهجالمن كافة على هئواحتوا هتيشمول أساس على ومق: ي للتفاوض المتكامل المنهج -6
 التفاوضية : للعملية الذهبية القواعد ثانياً :

 هي : القواعد وهذه الأمان ئشاط إلى تقوده خطوات وفق والعمل التصرفات ضوابط على ترتكز قواعد عدة اتباع يوه
 . الأبد إلى هيعل ستندم بكلام غضبك أثناء تتحدث فربما ةيالتفاوض ةيالعمل أثناء تنفعل لا -1
 . جانبه إلى اخطو بل تجادل لا -2
 . ةيالسلب عن وابتعد ترفض لا -3
 . للخروج بابا افتح بل تضغط لا -4
 . متصلبا المقابل الطرف موقف كان مهما الموقف تصعد لا -5

 البشرية الضوابط. 
 الصفات يف متفاوتة الناس أن المعلوم ومن بنجاح التفاوض ةيعمل أدارة القادرعلى وهو الإنسان هو التفاوض ةيعمل أركان أهم من إن -

 . نيالصفت نيهات يف ةيالبشر الفوارق وتكمن موروث وبعضها مكتسب بعضها أن ثيح
 :  نيتيزاو من اهيإل النظر ثيبح بمكان ةيالأهم من المفاوض إعداد ةيعمل إن لذا -

 : الذهنية للأوضاع الإدراك تنمية:  أولاً 
 ي :وه التفاوض ممارسة عند مختلفة ةيذهن حالات أربع هناك ثيح

 . يبوع ولكن جدارة بعدم التفاوض حالة -2 . يوع وبدون جدارة بعدم التفاوض حالة -1

 . يوع بدون ولكن بجدارة التفاوض حالة -4 . يووع بخبرة التفاوض حالة -3

 : المطلوبة المهارات  :ثانياً 
 :  المفاوض تدريب عند مراعاتها يجب التي المهارات من عديد هناك حيث

 . والتصرف الحديث في اقةبالل -1
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 . والغرور "الأنانية" الشخصانية عن البعد -2
 . العملية والتجارب والأفعال بالأقوال وتدعيمها الحجج إقامة كيفية على التدريب -3
 . بالانفعالات والتحكم الهدوء على والمحافظة النفس ضبط -4
 . للحديث المخصص الوقت وعند الضرورة عند التكلم -5
 . النفوذ واتساع الشخصية قوة -6
 . القضية بجوانب الكافية اتالمعلوم توفير -7
 . الفردية الفوارق ومراعاة عقولهم بمستوى الناس مخاطبة -8
 . الاستعلاء نبرة استخدام وعدم التواضع -9

 . الآخرين متطلبات مراعاة -11
 . المطلوبة الأعمال وجدولة التفاوض لوقت تخطيط -11
 . الإقناع أسلوب على التدريب -12
 . إليه الوصول تريد لما أعلى وحد أدنى حد وضع على القدرة -13

 : اهدافها و للتفاوض الإعداد عملية هميةا
 : مقدمة

 نكشف ما سرعان يوبالتال ذلك نتجاهل ما اريكث اننا الا ، هقيتحق كنمي يذيتنف انجاز لاي الضروري الاساس هو ميالسل طيالتخط تبرعي
 عدم ان ، للمفاوضات ديالج والإعداد طيللتخط يالكاف وقتال وجود بعدم نيالمفاوض ىشكو ظٌهر يف ، التجاهل هذا يف المتمثل أالخط ةجسام
 دعي لا الذي المفاوض ان ، التفاوض من المرجوة جئالنتا قيتحق عدم يوبالتال التفاوض ىمستو وهبوط فادحة خسارة هيعل رتبتي طيالتخط

 وهذه ئيالتلقا التفاوض يف قةئالفا مهاراته ىعل او الآخر قيالفر تكبهاري أخطاء ىعل أو الصدفة ىعل اما نجاحه لقعي ةيالتفاوض لجولاته
 تهدفسي وكذلك بنجاح المفاوضات ذيتنف ةيفيلك قيالدق طيوالتخط زيالتجه للتفاوض الإعداد تهدفسي . العواقب مضمونة ريغ لاحتمالات

 .بنجاح المفاوضات ادارة ىعل القدرة يلتالوبا المفاجآت ليتقل يف ديالج الإعداد اعدسي كما ، المفاوض تواجه ان كنمي يالت بالصعوبات ؤللتنب
 : للتفاوض الإعداد عملية طبيعية
 :  التالية التساإلات اثارة خلال من التفاوض عملية ابعاد تتضح

 ؟ التفاوض ةٌ  عمل خلاله من ستتم الذي العام الاطار ما -
 ؟ ايالقضا تلك عن توفرها لازمال المعلومات وما ؟ همانيب العلاقة وما ؟ التفاوض ملهاشيس يالت ايالقضا ما -
 ؟ للتفاوض اللازمة ةيوالبشر ةيوالفن ةيالماد اتزيالتجه ما -
 ؟ قيفر ام فرد ؟ بالتفاوض ومقيس من -
 ؟ جولات عدة ام لجولة تاجحي هل ؟ مئاللا الوقت ما -
 ؟ ديمحا مكان يف أم الاطراف أحد ىلد ؟ للتفاوض مئالملا المكان ما -
 ؟ الاعمال جدول ما -
 ؟ التفاوض قيفر ليهألت اللازمة اتبيالتدر ما -
 ؟ التفاوض ةيلعمل اللازمة قئالوثا ما -
 ؟ اللازمة اتكيوالتكت تايجيالاسترات ما -

 الداعمة العوامل أهم من هو آخر ءيش عن نازليتو ءيش من طرف سبكي وأن ، المفاوضات الطرفان سبكي ان ىعل ديكأالت المهم من
 . للتفاوض مئملا جو ةيئلته

 : التفاوض الإعداد عملية خصائص
 : للتفاوض الإعداد عملية خصائص همبأ قائمة يلي فيما

 أو مةئالقا الجهة او المراحل أو اوالمقومات تيالتوق ثيح من ةيطيالتخط ةيالعمل صئخصا كل لها ةيطيتخط ةيعمل للتفاوض الإعداد -
 . المرونة أو ةيالاهم

 . ليوالتعد للمراجعة وتخضع التفاوض وأثناء قبل مستمرة ةيعمل هو بل ، فقط علالف للتفاوض سابقا نشاطا سيل للتفاوض الإعداد -
 أو يبالماض تتعلق معلومات كانت سواء التفاوض الموقف عناصر عيجم عن والمعلومات ناتايالب توافر ىال للتفاوض الإعداد تندسي -

 . المستقبل أو الحاضر
 . اهيعل رةطيوالس اتريالمتغ لمواجهة الاستعداد هو يوالثان اتريبالمتغ ؤالتنب هو الاول الإعداد ةيلعمل نيمختلف نيوجه نيب زييالتم كنمي -
 . الحاجة حسب المنظمة يف ىاخر وأجهزة أفراد اهيف اركشي انما ، المفاوض قيبالفر للتفاوض الإعداد تصرقي لا -
 والعصف تياوالمبار والمحاكاة الادوار لوتمث ريوالتقد سايقوال ؤوالتنب ليوالتحل طيللتخط الممكنة بيالاسال كافة للتفاوض الإعداد ضمنتي -

 . التفاوض ةيلعمل الإعداد كفاءة فعري ما وكل يالذهن
 : للمفاوضات الجيد التحضير

 . جيدة بصورة للتفاوض التحضير تم نهبأ الاطمئنان يمكن عليها الاجابة خلال من لاتؤالتسا من مجموعة يلي فيما
 ؟ ةيوموضوع واضحة بصورة ةئيالنها جئوالنتا الاهداف ديتحد تم هل -
 ؟ له الاستجابة كنمي الذي التنازل ىمستو وما ؟هدينر ما بعض عن التنازل كنمي ىمد اي ىوال ؟ةيقيحق ةميق له التفاوض من هدينر ما كل -
 ؟ للاهداف ةيالنسب ةيالاهم وما ؟ الاهداف بيترت متي فيوك ؟ تايالأولو يه ما -
 ؟ تهااياولو حسب مرتبة جئوالنتا ؟ والاهداف بالمطالب مةئقا كيلد هل -
 ؟ ةجينت – هدف – مطلب به بلقي الذي ىالادن الحد ديتحد تم هل -
 ؟ الاقناع يف لكئوسا وما ؟ مطالبك ستعرض فيك -
 ؟ اردت ان منه تخرج فيوك التفاوض يف ستدخل فيك -
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 ؟ لها للاستجابة الاستعداد كيلد هل ؟ واهدافه لآخرا الطرف جاتاياحت عن توقعات كيلد هل ؟ الآخر الطرف ديري ماذا -
 : يلي لما واضح تصور لديك يكون ان يفترض السابقة لاتالتساؤ خلال من

 . التفاوض خلال من هاقيتحق ديتر يالت المكاسب
 .ستناقش يالت بالموضوعات مةئقا -
 .الآخر فالطر ىلد والضعف القوة نقاط ىعل والتصرف للكشف طرحها كنمي يالت لةئالأس -
 . هاقيتحق ديتر يالت بالمكاسب موضوع كل وعلاقة موضوع كل تناول من هقيتحق ديتر الذي ما -
 . منفعة لكل ةيالنسب ةيالأهم -
 . اجلها من الجهد لبذل والاستعداد الحرص درجة حسب الأهداف فيتصن -
 . رتسيت اذا انجازها من تمانع لا يالت والنقاط الحاسمة النقاط -
 . الآخر للطرف والضعف القوة لاوجه اتكريتقد ضوء يف هئوانها الحوار بدء يف لقوتك اتكريتقد -
 . الموضوعات تناول تتابع حسب شروطك ريلتطو ةيالكاف المرونة درجة -

 : للتفاوض التحضير في الشائعة الأخطاء بعض

 . ةيوالاول حسب هابيترت دون الاهداف ديتحد - . بدقة اهدافها المحددة ريغ المطالب بعض ديتحد -

 . الآخر الطرف ولهقي ما نسمع ان بعد دأبي يرالتحض نأب الظن - . واضحة ريغ الامور ان بحجة ريللتحض يكاف وقت اعطاء عدم -

 . اجلها من تفاوض يالت المكاسب ديتحد يف ةيالواقع عدم - . الآخر الطرف اهداف ريتقد يف ةيالموضوع عدم -

 : التفاوض الإعداد لعملية التفصيلية الخطوات
 الأهداف تحديد. 

 الأهداف تحديد أهمية. 
 عن النظر وبصرف هاذيتنف وظروف واطرافها انواعها اختلاف ىعل للمفاوضات الإعداد يف الاول ةيالاساس الخطوة الاهداف ديتحد دعي

 طرف كل ىلد هاقيتحق المطلوب الاهداف وتختلف ، لغته او التفاوض مكان او نيالمفاوض عددأو  بالتفاوض مئالقا او التفاوض موضوع
 . المتفاوضة الاطراف حاجات من أكثر او حاجة ةيلتلب ىتسع الاهداف نإف الاحوال كل يف ولكن يالتفاوض الموقف باختلاف

 الاهداف تحديد معايير 
 الاهداف موضوعية - أ
 ي : ه تباراتاع ثلاثة مراعاة خلال من ةيالاولو حسب هابيوترت الاهداف ديتحد يف ةيالموضوع توفر من التحقق كنمي

 . تهااياولو حسب هافيوتصن الاهداف فيتوص ، التفاوض يف اهدافك مراجعة ، الآخر الطرف اهداف مراعاة
 ووضوحها الاهداف دقة - ب

 . غموضا تملحي لا التفاوض اطراف نيب يقطع بشكل اهيعل الاتفاق يرسيت ىال قيدق بشكل هاديوتحد الاهداف وضوح ييؤد
 الاهداف مرونة - ت

 الأهداف ديتحد يف المرونة توفر من كدأفالت العام الغرض على المحافظة مع للمفاوض الحركة مرونة حيتي باسلوب الهدف ددحي أن : المرونة
 . المفاوضات لنجاح معوقا الجامد ديالتحد ونكي لا حتى مهم
 الأهداف واقعية - ث
 المركز واضعاف نيالمفاوض واحباط المفاوضات فشل الى ديؤي وهو هاقيتحق فرص لؤتضا ينعي للأهداف واقع ريغ ديتحد يأ نأ شك لا

 . مستقبلا التفاوض
 بالاهداف المفاوض اقتناع - ج
 لئوسا أهم أحد ةيالبدا من الأهداف ديتحد يف المشاركة ولعل هاقيلتحق يالسع يف لصخي لن لأنه المفاوض بها تنعيق لا أهداف ديلتحد معنى لا

 . بها الاقتناع ضمان
 للقياس الأهداف قابلية - ح

 يف الاهداف رييتغ ةيعمل ديولترش ، نيالمفاوض أداء ميلتقد وكذلك ةيبفاعل التفاوض يف الاستمرار يوبالتال الهدف نحو التقدم سايق كنمي حتى
 . هقيتحق أمكن ما ضوء

 السرية على المحافظة - خ
 ةقيحق لاخفاء او هقيتحق يف ملأت مما أكثر قيتحق من للاستفاده سواء هقيتحق يف ملأت او هيال تسعى ما بكل الآخر الطرف اعلام بجي لا ينعي

 . للتنازل اضطررت اذا خصمك عن ةئيالمبد أهدافك عن تنازلك
 للمراجعة الأهداف قابلية - د
 ، أهداف من هديحدت سبق ما مراجعة الى تحتاج قد ةديجد معلومات الى والتوصل المختلفة اتريالمتغ وظهور المفاوضات ريس ضوء يف

 . الضرورة عند هارييتغ نيعتي و الجهود هيوتوج السلوك لارشاد قيالطر على شراتؤوم علامات مجرد يه انما فالاهداف
 والقيود الفرص تحديد. 
 فمعرفة يالتفاوض قفالمو يف والمحتملة مةئالقا دويوالق بالفرص تام يوع على كان اذا الا التفاوض يف انجازاته ميتعظ المفاوض عيتطسي لا

 حركته نطاق للمفاوض تحدد يوالت للمفاوضات وحاكم محدد اطار تمثل يفه دويالق أما ، يالتفاوض السلوك على ثرؤست المتاحة الفرص
 .ةيجيإسترات ،ةيبشر ،ةيزمن ، ةيقانون ،ةيمال دويق يه وأنواعها متعددة دويالق هذه ومصادر الممكنة، ريغ لئوالبدا الممكنة
 التفاوض وقضايا موضوعات تحديد. 
 : أهمها الاعتبارات من مجموعة ضوء على التفاوض وقضايا موضوعات تحديد يتم
 .التفاوض ةيبعمل العلاقة ذات الاطراف أهداف ديتحد -
 . اهيلد والضعف القوة لنقاط التفاوض أطراف ريتقد -
 . التفاوض ةيعمل حولها تدور أن مئالملا من يالت والابعاد المعالم ضحوي الذي العام الإطار ديتحد -
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 .عرضها تايأولو ديوتحد التفاوض ةيعمل تتناولها أن بجي يالت الموضوعات ديتحد -
 . لها ةينسب أوزان ووضع موضوع كل ملهاشي أن بجي يالت والعناصر النقاط ديتحد -

 : هي التفاوض قضايا تحديد لعملية أساسية جوانب أربعة وهناك
 .القضية طاقن  - أ

 ، ديالتحد لهذا تفتقر ايالقضا بعض ان نجد نيح يف التفاوض لاطراف بالنسبة جئوالنتا والاثار الابعاد محددة تكون يالت ايالقضا بعض هناك
 عيالب روطش يةقض من اديتحد واكثر محددة ةيقض والسعر ، ريبكث نطاقا اوسع يهف العمال بحقوق قورنت اذا محددة ةيقض مثلا فالاجور
 .ديوالتور

 .القضايا ربط او فصل مدى - ب
 كوحدة معاملتها الى ايالقضا نيب الربط دييؤ نيح يف ، الاخرى ايالقضا عن مستقل بشكل معاملتها الى حده على ةيقض كل الى النظر دييؤ

 . مترابطة
 .القضايا في المرونة مدى  - ت
 ثابت كخط ثابتة سةايس وجود حالة يوف ، المناسب الوقت يف المرونة تلك اظهار طبشر الاطراف عيجم من المرونة من قدر توفر المهم من

 . عام ديكق بها للالتزام ةيالبدا يف بوضوح سةايالس هذه ذكر ديالمف فمن ، تعاقداته كافة يف الاطراف احد به تزملي
 .القضايا تحديد خطوات تسلسل - ث
 كل جانب من ةنيمع بافتراضات قرار أي دأبي ثيح ، بشؤنها المواقف واتخاذ ايالقضا ديتحد خطوات تسلسل يعي ان المفاوض على بجي

 يف المتمثل القرار خذتي ثم ةيقض كل تجاه موقفه طرف كل ددحي ثم طرف بكل الخاص الموقف عن قئحقا الى الافتراضات تتحول ثم طرف
 . وهكذا رابعة ليوتعد ثالثة والغاء أخرى على الاتفاق وعدم هنيمع شروط على الاتفاق

 .والوثائق والحقائق بالبيانات والتجهيز الدراسة - ج
 .والمعلومات البيانات توفر أهمية -1
 الحقائق تدبر خلال من البيانات اهمية وتتضح ومعلومات بيانات من التفاوض فريق لدى ما على كبيرة بدرجة التفاوضي المركز قوة تتوقف
 : التالية

 .هيعل رةطيوالس هيف التحكم كننامي ءيش كل عنه نعرف الذي ءيوالش همهنف لا ءيش على رةطيالس عذرت -
 .هيعل رتطيوس امتلكته نيمع شخص عن ءيش كل عرفت اذا -
 . ةيعيالطب الموارد امتلاك من ةيفعال اكثر والمعلومات المعرفة سلاح دعي -
 . وضالتفا العمى أشكال أحد دعيو المعرفة عدم جئنتا أحد هو الجهل -

 : هي التفاوضية العملية في المفاوض لموقف بدائل أربعة ويوجد
 ضعف ذلك عبر تجنيو ريالكث عنك رفعي الاخر الطرف نيح يف الآخر الطرف عن ايئش تعرف لا انك ينعي : يالمعرف العمى منطقة -

 . التفاوض موقفك
 . التفاوض تعذر عنه تجني مام الاخر عن نيالطرف لدى المعرفة بايغ ينعي : المشترك الجهل منطقة -
 لعدم معه تفاوضك صعوبة عنه تجني بما ، هيلد عنك المعلومات بايلغ بك وجهله الاخر بالطرف معرفتك يتعن : الوجه على القناع منطقة -

 . كمانيب مشتركة قاعدة وجود
 المصالح قيوتحق التفاوض رييلتس منها لاستفادةوا اهيعل الاعتماد كنمي كمانيب مشتركة منطقة وجود يتعن : المتبادلة المعرفة منطقة -

 . المشتركة
 التفاوض لنجاح المطلوبة المعلومات مجالات -2

 لتلك ةيسيرئال المجالات وتتمثل عنها ةيكاف ومعلومات ناتايب هيلد تتوفر ان بجي يالت المجالات ددحي ان التفاوض على مئللقا ديالمف من
 العماة ةيئوالب التفاوض الموقف عن معلومات ، التفاوض يف الاخرى الاطراف عن معلومات ، انت عنك وماتمعل : يف والمعلومات ناتايالب

 . به والخاصة
 التفاوض وقت تحديد. 

 ايوقضا موضوعات على ذلك وقفتيو لها ئمالملا تيللتوق اديوتحد التفاوض ةيعمل لأزمنة اريتقد هناك ونكي ان التفاوض يةفعال تتطلب
 . صهمئوخصا واتجاهاتهم التفاوض اطراف واهداف تفاوضال
 المواقف وتحديد التفاوضي المركز تقويم. 
 لك المتاحة للموارد ادراك حسن على تتوقف يالت ةيالتفاوض لقوتك كميتقو مقدمتها يف عده باعتبارات يالتفاوض المركز ميتقو ثرأتيس

 لهذه الخصم وادراك قيالتحق ذلك يف الاخر الطرف على اعتمادك ودرجة ، هاقيتحق بمطلو ةنيمع جئبنتا التزامك ودرجة ، لها واستخدامك
 . الالتزام من الدرجة
 لها المصاحبة والتكتيكات البديلة الاستراتيجيات تحديد. 

 صدقي نيح يف هاقيتحق مطلوب ةيأساس أهداف من به تبطري وما المفاوضات دةئما على للحركة الاساس الخط التفاوض ةيجيباسترات صدقي
 مثلى ةيجياستارت جدوي ولا ةيالاساس ةيجيالاسترات قيلتحق ةيذيالتنف ةغيالص وذات المختلفة الاتجاهات يف الاجل ةريقص التحركات اتكيبالتكت

 هيعل المفروضة دويوالق ، لمفاوضا أمام ةليالبد والفرص هاقيتحق المطلوب الاهداف مقدمتها يف متعددة لاعتبارات تبعا تتحدد وانما للتفاوض
 الهامة المبادئ اهم ومن نيالطرف ومهارات واتجاهاته واهدافة الخصم ةيوشخص المفاوض ةيوشخص ةيالنسب القوة ومراكز ةيالزمن والضغوط

 الفرص استثمار ، الخصم حركة مع التجاوب ، ةئالطار اتريللتغ الاستجابة ، الموقف مع مةئالملا يه التفاوض تايجياسترات راياخت يف
 . الموقف ديتحد يف المرونة ، السانحة
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