
  المحاضره الاولى

  هً محاضره مدخلٌه للمحاضرات القادمه

  فٌها تعرٌفات لمفاهٌم مهمه للماده اهمها

  ومعناه الحوار بٌن طرفٌن او اكثر بهدف تحقٌق اتفاق وله تعرٌفٌن: التفاوض  /1

 قضٌه نزاعٌه/ 2مصلحه مشتركه /1وله ركنٌن اساسٌٌن 

  من خلال الركنٌن نقدر نحفظ التعرٌفٌن

تفاعل الطرفان بسبب وجود مصالح مشتركه من خلال الحوار والاقناع وبالتالً الوصول : التعرٌف الاول

 لاتفاق

  تفاعل المتفاوضون من خلال قواعد وشروط من اجل حل النزاع: والتعرٌف الثانً

  وهذا ٌعتبر موقف حركً للتفاوض >>>بعدها وضح اسالٌب الاقناع وهً اما اجبار او امنتاع 

  وهذا هو السلوك الطبٌعً >>>والحوار والتخاطب والانصات 

 ( العلم والفن)كمان فٌه تأكٌد ان التفاوض ٌجمع بٌن صفتٌن 

بعدها ذكر مدى حاجتنا للتفاوض ومستوٌاته الخمس ووحاجتنا للتفاوض تكون حٌثما تتواجد المصلحه 

  المشتركه

 الجزء الثالث من المحاضره تتكلم عن صور السلوك فض النزاع وهً اربعه

  التحكٌم/ الوساطه/ المساومه / التفاوض

التفاوض هً العملٌه الاشمل وتعتبر المساومه والتحكٌم والوساطه هً جزء من العملٌه الشمولٌه اللً 

  هً التفاوض

 للوصول لحلول مرضٌه >>الوساطه والتحكٌم كلاهما دخول لطرف ثالث الفارق ان الوساطه

  ملزم للجمٌع وبشكل قانونً (حكم)الطرف الثالث فٌها  >>اما التحكٌم

 (7)بعدها ذكر خصائص عملٌة التفاوض وعددها 

 (10)من ثم ذكر عوامل نجاح عملٌة التفاوض وعددها

 الاعداد الجٌد للتفاوض/1

 وهاذي مرتبطه بالاداره الموقفٌه اللً سبق دراستها >>>الاسترتٌجٌه المستخدمه والاتٌكٌت /2

 التوقٌت الذكً /3

الهدف من طرح الاسئله هً الحصول على المعلومات لانها اساس >>توظٌف الاسئله لخدمه التفاوض /4

 اتخاذ القرار

 الاستشاره والوساطه والتحكٌم/5

 اهم عامل لنجاح التفاوض >>خصائص المفاوض ومهاراته/6

 العلاقات بٌن اطراف التفاوض/7

  لكً لا نواجه مشكله فً التنفٌذ >>العناٌه بصٌاغه العقود والاتفاقٌات /8

  الالتزام بمباديء التفاوض /9

القوة )هنا نفرق بٌن  >>>مراكز القوة النسبٌه وتوظٌفها لخدمه اتمام المفاوضات  /10

 < التً ٌخلقها المفاوض فً ذهن الخصم (كهالقوة المدر)و(الموضوعٌه

 

 



  المحاضره الثانٌه

  تتكلم عن موقف واطراف وقضٌه وهدف التفاوض

 (4)بالبداٌه تكلم عن عناصر عملٌة التفاوض وعددها 

الموقف التفاوضً واهم حاجه نعرفها انو مرن وٌعتمد على الحركه والفعل وردة الفعل سواء اٌجابً  /1

 او سلبً

  عناصر6كذلك ٌشمل الموقف التفاوضً 

  ٌعنً الموقف واضح وما فٌه غموض >>>امكانٌة التمٌٌز/3التركٌب/ 2هً الترابط 

 وهاذي تعتمد على المكان الجغرافً اللً بٌصٌر فٌه التفاوض >>>الاتساع الزمنً والمكانً /4

ونقصد فٌها دائره الشك وخاصه حول نواٌا الطرف الاخر ٌعنً الغموض مو  >>الغموض /6التعقٌد  /5

  بالموقف بل باحد الاطراف

  العنصر الثانً من عملٌه التفاوض وهو اطراف التفاوض

  اطراف مباشره واطراف غٌر مباشره: وتنقسم الً قسمٌن 

  هً اللً تجلس فعلا على طاوله المفاوضات: المباشره 

  هً اللً لها علاقه بعملٌه التفاوض:والغٌر مباشره 

وممكن تكون قضٌه انسانٌه او شخصٌه او اجتماعٌه وممكن تذكرون :القضٌه التفاوضٌه: العنصر الثالث 

  اجتماعنا فً هالنقطه للتفاوض الدراسً

وهنا ما تتم عملٌة تفاوض الا بهدف اساسً والهدف النهائً هذا : الهدف التفاوضً: العنصر الرابع

ٌنقسم الى اهداف مرحلٌه او جزئٌه وبكذا خلصنا من عناصر التفاوض وننتقل الى المبادىء العامه 

 :للتفاوض واللً هً اربعه

وتعتبر ضمان لاستمرارٌه التفاوض ومنها نعرف انو  >>مبدأ الالتزام والمصلحه والعلاقات المتبادله 

مستحٌل تتم عملٌه تفاوض من جانب واحد واخٌرا مبدأ القدره الذاتٌه على الحوار وهذا ٌعتمد على 

  الشخص

بعد كذا تكلم عن مقومات التفاوض ومنها تعتمد على الشخص ومنها القوة التفاوضٌه والمعلومات والقدره 

لتفاوضٌه والاداره المشتركه وهنا ننتبه انو الاداره لها عوامل اهمها المصلحه المشتركه والاستعداد 

  الداخلً واخٌرا توفر المناخ المناسب

  اخر ما ذكر فً المحاضره معوقات التفاوض

  اقسام3واللً تنقسم الى 

  معوقات شخصٌه وتنظٌمه وبٌئٌه

 وسلامتكم ،،،

 

 

 3المحاضرة رقم 

عملٌه التفاوض عملٌه هادفه وممنهجه لاٌجب ان تترك لاعتبارات الصدفه او التعوٌل على اخطاء 

 .الاطراف

 :اهداف الاعداد لعملٌه التفاوض -1

 التجهٌز المسبق والتخطٌط الدقٌق -1



  الاستخدام المرن لكل العناصر المتاحه –2

  التنبؤ بالصعوبات –3

  توضٌح الرؤٌه لجمٌع عناصر الموقف امام المفاوض –4

 

 :الخصائص الممٌزة لاعداد المرحله -2 -

  عملٌه تخطٌطٌه تتمتع بخصائص التخطٌط والاسس والمقومات والمراحل والاهمٌه والمرونه -1

لٌس نشاط سابق للتفاوض الفعلً فحسب بل عملٌه مستمره قبلٌه وانٌه ومستمره اخذا بالاعتبار  –2

  الطواريء والتعدٌلات

 ٌستند المفاوض لتوافر البٌانات والمعلومات عن جمٌع عناصر الموقف التفاوضً –3

 ٌمكن التمٌٌز بٌن وجهٌن مختلفٌن ومرتبطٌن فً ان واحد لعملٌه التفاوض -

 – التنبؤ بالمتغٌرات: الاول:

لاٌنفرد بالاعداد لعملٌه التفاوض من – الاستعداد لمواجهات تلك المتغٌرات والتاثٌر بمسارها : الثانً

 .سٌقومون بالتفاوض الفعلً وانما تتوسع دائرة المشاركة لرفع الكفاءة

 

 :الجوانب الاساسٌه لعملٌه التفاوض -

الدراسه وتجهٌز البٌانات –تحدٌد القضاٌا –تحدٌد الفرص والقٌود – تحدٌد الاهداف : - الخطوات -1

اختٌار - تحدٌد الاستراتٌجٌات والتكتٌكٌه البدٌله- تقٌٌم المركز التفاوضً وتحدٌد الموقف- والمعلومات

- ترتٌبات الاتصال بالطرف الاخر- تحدٌد المكان- اختٌار لغه التفاوض– تحدٌد الاجنده -الفرٌق التفاوضً

 .تحدٌد سٌنارٌوهات بدٌله للمناقشه والحوار- الاستعداد والجلسه الاولى

 . التتابع والتزامن والتكرار بخطوات الاعداد- 2

  :خطوات الاعداد لعملٌه التفاوض -

تقسٌمها الى اساسٌه وفرعٌه مع وضع بدائل للاهداف علما ان التحدٌد المبدئً قابل : تحدٌد الاهداف -1 -

 .للمراجعه والتعدٌل

– القابلٌه للقٌاس – اقتناع المفاوض بها - المرونه- الواقعٌه- الوضوح: خصائص الاهداف التفاوضٌه -

 .السرٌه

– لتحقٌق اكثر مما نامل : -ٌجب التاكٌد على انه لاٌجب اعلام الطرف الاخر بكل مانسعى لتحقٌقه لان -

لاتاحه المرونه بادارة المفاوضات دون معرفه الطرف الاخر لما نهدف – حتى لانضعف مركزنا التفاوضً 

 .الٌه

الاعتمادات المالٌه والمركز المالً :القٌود المالٌه: -من مصادر القٌود: تحدٌد الفرص والقٌود -2 -

قوانٌن التجاره والجمارك والنقد والقرض )اشتراطات القواعد والقوانٌن: القٌود القانونٌه– للمنظمة 

القٌود – عامل الزمن وارتباطه بنجاح المفاوضات :القٌود الزمنٌه–  (والصفقات والاعتمادات والتموٌل

القٌود – (المواصفات الفنٌه لموضوع التفاوض ومواصفات التشغٌل وتكالٌف الفرص البدٌله)الفنٌه

– كافه الاعتبارات ذات الصله بالعنصر البشري والمهارات والكفاءات والتكالٌف المرتبط هبها : البشرٌه

تتعلق بجوانب غٌر محسومه بشكل اساسً كأن ترغب المنظمة باستمرار العلاقه مع : القٌود الاستراتٌجٌه

المورد بغض النظر عن الشروط والاستعداد للتضحٌه فً الاجل القصٌر كتحرك تكتٌكً للحصول على 

 .مكاسب استراتٌجٌه بالاجل الطوٌل

مدى فصل وربط – نطاق القضٌه : جوانب اساسٌه لتحدٌد قضاٌا التفاوض:تحدٌد القضاٌا التفاوضٌه -3 -



مدى - (المدخل الترابطً ٌسهل عملٌه تٌادل التنازلات والمدخل المستقل ٌقلل من مرونة الطرفٌن)القضاٌا

 . أي انه كقاعده عامه:تسلسل خطوات تحدٌد القضاٌا– المرونه بالقضاٌا 

المتعلقه )تجمٌع وتحلٌل البٌانات: -جانبٌن رئٌسٌن: الدراسه والتجهٌز بالبٌانات والحقائق والوثائق -4 -

تجهٌز – واستخلاص الافتراضات والنتائج والحقائق (بالمنظمة وبالطرف الاخر والظروف المحٌطه

 .الوثائق المدعمه لما تم التوصل الٌه من استنتاجات او ماسٌتم طرحه من اراء او حقائق

ٌتعلق بتحدٌد المركز التفاوضً للمنظمة بالنسبه لمفوضها : تقٌٌم المركز التفاوضً وتحدٌد المواقف -5 -

المركز الرئٌسً ٌتاثر بجمله عوامل كالموارد المتاحه ومهارات المفاوضٌن ومدى اعتمادٌه احد الاطراف )

 .استناد الى ذلك ٌتم تحدٌد المواقف والاستراتٌجٌات(عالاخر

المسار الذي ٌتبعه المفاوض على : استراتٌجٌات التفاوض: تحدٌد الاستراتٌجٌات البدٌله والتكتٌكات -6 -

تحركات قصٌرة المدى : التكتٌكات- طاولة المفاوضات وماٌرتبط به من اهداف اساسٌه ٌستهدف تحقٌقها

 .تاتً فً اتجاهات مختلفه وذات صبغه تنفٌذٌه لتحقٌق الاستراتٌجٌه الاساسٌه

تمتعه بقدر مناسب من : ابرز مواصفات المفاوض الناجح: اختٌار المفاوض والفرٌق التفاوضً -7 -

النضج - القدرة عالتحلٌل-سرعه الملاحظه-اتقان الاستماع والحدٌث– تمتعه بسرعه التصرف – الذكاء 

 .اتقان اللغه التً سٌتم بها التفاوض-والجلد والصبر والعزٌمه

مزاٌا الفرد عٌوب للفرٌق )ٌجب المفاضله مابٌن الفرد والفرٌق تبعا لطبٌعه القضٌه وظروف التفاوض -

 .(التفاوضً والعكس صحٌح

عدم اضعاف - التحدٌد الواضح للمسؤلٌات- سرعة انجاز المفاوضات والبت بها: -مزاٌا المفاوض الفرد -

امكانٌه الحصول على تنازلات فورٌه بٌن الطرفٌن بشكل - المركز التفاوضً بوجود خلافات بٌن الاعضاء

 .اكثر توازن

امكانٌة تصحٌح – اعطاء مرونه اكبر للعملٌه - تكامل القدرات والمهارت : -مزاٌا الفرٌق المفاوض -

- زٌادة فرص الموضوٌه وتقلٌل التحٌز الشخصً- الاخطاء خاصه التعبٌرٌه والتاكٌد على دلالة الالفاظ

امكانٌه تاجٌل – استخدام تكتٌك العضو المتشدد والمتساهل - استخدام جبهه موسعه امام الطرف الاخر

 .الالتزام بموقف ما بحجه استشارة الزملاء

تمثل الترجمه العملٌه لسٌنارٌو -تعبر عن فكر واستراتٌجٌة المفاوض : تحدٌد اجندة التفاوض -8 -

ان ٌكون هناك اتفاق بٌن الطرفٌن - المفاوضات الذي ٌتصورة فهً تنبثق من افتراضات ومواقف اعدها

 .عالاجنده وٌمكن ان ٌصبح الاتفاق بحد ذاته على الاجنده قضٌه تفاوض

لان حلها ٌسهل تلقائٌا حل القضاٌا الثانوٌه : البدء بالقضٌه الاساسٌه-1: بدائل لوضع اجندة التفاوض -

لتأجٌل : البدء بالقضٌه الثانوٌه- 2وحتى لو لم تحل فان التنازلات بشانها تكون اٌسر واقل تكلفه 

وضع اسس وشروط - 3المواجهه بعض الشًء من خلال تقدٌم تنازلات بشانها كسب ثقه الطرف الاخر 

تنتقل المفاوضات الى التفاضٌل التنفٌذٌه بان ٌتم : عامه ٌتم الاتفاق علٌها باعتبارها الحاكمه للتفاوض

تقسٌم - 4. الاتفاق على تنسٌق السٌاسات التسوٌقٌه بٌن الشركتٌن ثم تبدا المفاوضات بالتفاصٌل التنفٌذٌه

تصنٌف قضاٌا التفاوض تبعا للجوانب الفنٌه : قضاٌا التفاوض الى مجموعات نوعٌه متخصصه ومتجانسه

 والتسوٌقٌه والقانونٌه للمشروع كل على حده

ٌتعٌن على اختٌار المترجم حسن الاختٌار – اذا اختلفت لغات المتفاوضٌن : اختٌار لغه التفاوض -9 -

ٌجب على المفاوض اتقان اللغه لما ٌترتب عكس من نتائج عكسٌه واثر نفسً - ومراعاه الامانه والحٌادٌه

 .سلبً علٌه

تتحدد اهمٌته بالمفاوضات الدولٌه بصفه خاصه فهل من الافضل : تحدٌد مكان التفاوض وتجهٌزٌه -10 -



 .ان تسافر للخصم او تدعوه او ٌكون بمنطقه محاٌده

الالتزام باللباقه –ان ٌقوم بالاتصال شخص على مستوى وظٌفً مناسب : - ترتٌبات الاتصال -11 -

السعً لخلق صورة ذهنٌه للمفاوض - ابداء المرونه بالمناقشه مع الحزم عند الضرورة- واللٌاقه بالحدٌث

 .لدى الاخرٌن تدعو للاحترام وكسب الثقه

البدء بموضوع عام خارج : - البدائل المتاحه لكسر الحواجز وتهٌئة الاجواء: الجلسه الافتتاحٌه -12 -

البدء بالاشارة لخبر هام او حدث معٌن وٌفضل ارتباطه - موضوع التفاوض لخلق فرصه لتبادل النقاش

- البدء بقصه طرٌف هاو استرجاع ذكرٌات لٌتم ربطها بموضوع واطراف التفاوض– بموضوع التفاوض 

البدء بتجسٌد المزاٌا والمنافع التً - البدء بابداء ملاحظات ومباديء عامه لاتثٌر اعتراض الطرف الاخر

 .سٌحققها الخصم من التوصل لاتفاق

تحدٌد – وضع تصورات بدٌله لبداٌه الجلسه : تحدٌد سٌانرٌوهات بدٌله لخطه المناقشات والحوار -13 -

تصورات مرنه وتفصٌلٌه – توقعات بشان ردود فعل الخصم وسلوكه - واسلوب وطرٌقه عرض القضاٌا

 .لتسلسل الاحداث اثناء المفاوضات ومتى نصل لنهاٌتها

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  (5) و(4)المحاضرتٌن 

 والتكتٌكات التفاوض استراتٌجٌات كلها عن

  هدف للخطه >> التخطٌط للتخطٌط :اللً سبق واخذناه معناها لاستراتٌجٌهوننتبه انو ا

كٌفٌة تنفٌذ الخطه والاجرآت الامنٌه اثناء  >>> التخطٌط للتنفٌذ :وهاذي الجدٌده معناها التكتٌك اما

  التنفٌذ مثل الخطوات والمراحل والوقت

  التكتٌك والتخطٌط هً من عوامل نجاح التفاوض

  سبق وذكر ان مداخل التفاوض اثنٌن

 وٌقوم على التعاون بٌن اطراف التفاوض<<<مدخل المصلحه المشتركه 



  وٌقوم على التعارض فً المصالح بٌن اطراف التفاوض<<<ومدخل الصراع 

 

 3 لمهمه فً التفاوض وهًللاستراتٌجٌات ا ورد فً المحاضره تصنٌف

  ولكل استراتٌجٌه تكتٌك معٌن ٌعنً خطوات تنفٌذها (كٌف)و (متى)و (ماذا)ستراتٌجٌه ا

  (مااااااذا؟؟)...((خطه))اول استراتٌجٌه 

  وهاذي تندرج فٌها استراتٌجٌتٌن

  فوز/فوز  <<هدفها المنفعه لكلا الطرفٌن  :لاولىا

  مثلالاً  ((التكتٌك))كٌفٌه تنفٌذ الخطه

طلب استراحه لمراجعه الموقف ومثلا عقد لقاءات جانبٌه بٌن رئٌسً التفاوض وتبادل هداٌا رمزٌه 

 وهكذاااا

  خساره/ فوز <<هدفها مكاسب ومنفعه ذاتٌه :والثانٌه

ٌعنً احد الطرفٌن ٌسعى الى تحصٌل اكبر قدر من المنفعه ولو كان فً تحقٌق المنفعه ضرر على الطرف 

 !!! الاخر

 وهذا ما اقترحه بٌل سكوت ((التكتٌك))كٌفٌة تنفٌذ الخطه

هذه من الاسالٌب التً تسبب اخلال <<<!! اعطاء انطباع بسلوك معٌن ثم التصرف بخلافه : الخداع /1

  توقع ردة فعل سلبٌه للطرف الاخر+ الثقه 

ٌجبر فٌه على تقدٌم تنازل او قبول تضحٌه جسمٌه هنا ٌدعً انه غٌر مخول  :ادعاء نقص السلطه /2

  اجراء اضطراري للمناوره وكسب الوقت<<لاتمام الصفقه

  (حمامه)واخر مسالم (الصقر)عنً ٌكون من نفس فرٌق التفاوض طرف متشدد ي: الصقر والحمامه  /3

ٌعنً تلقً العبارات السلبٌه من الطرف الاخر وتحوٌلها الى تساؤلات  :تحوٌل الاعتراضات الى اٌجاب /4

  لا ٌجب الاكثار منه والتمادي لكً لا ٌسبب مضاٌقه للخصم<<!!(نعم)مثل عباره 

 

 

 :) وبكذا انتهت محاضرتنا الرابعه وهذا شرح اهم ما جاء فٌها

 

 منتدى انتساب- مساعد و ترف  / اعداد و تلخيص 


