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 ( %0.1ملخص محاضرات تقنيات التفاوض  ) 
 - تسويق خدمات  – طلبة السنة الثانية ماستر 

 : . تعريف التفاوض1
التفاوض هم نوع من الحوار وتبادل الاقتراحات بين طرفين، للتوصلللل  تف اتفاد  إد  تف حضللللم قيللللنه ن،اونه بن   ا، و  نف    -

 بمعنى التفاوض قد   شأ بضبب قينه ن،اونه و/أو مصلحه مشتركه(؛الوقت للحفاظ ولى المصالح المشتركه. ) 
التفاوض هو أسللو  الاتصلال العيلب بين طرفين،  ضلتادماا ما لد   ا من م ارات الاتصلال لتبادل الحوار الاق اوب لنبلدا حد   -

 الاتفاد ولى مكاسب مشتركه؛
 طرفين، من خلال تعد   طلباته ا للوصول تف تضو ه ميبوله؛التفاوض هو تلك الع لنه الخاصه لح  ال ،اع بين  -
التفاوض التجار  هو اتصال بين طرفين لتحينق مكاسب مشتركه   نشاطات تجار ه مختلفه مث  الشراء، البنعن ال ي ، الت و ن،   -

 ...الخ؛
، والمفلاهنم والحيلا ق .. بين اطرا  الاتصلللللللللللللللال هو اوهر و لنله التفلاوض، ف ن خلال الاتصلللللللللللللللال  تم الت عب ، تبلادل ا فكلار -

 باستادام مختلف م ارات الاتصال.التفاوض 
و تم التفاوض ولى مضلتو  خلاصلب )مل العا له، ال،ملاء، المرينوسلين، المضلإولين، الشلركاء...الخ(، أو ولى مضلتو  الم   ه )     -

لي ) لح  قيلللللا ا اقتصلللللاد ه، سلللللناسلللللنه، بن نه، وضلللللكر ه و لنات الشلللللراء، البنل، التوانف، الت و   ...الخ(، أو ولى المضلللللتو  الدو 
 ....الخ           " وصر التفاوض"        (.

 
 :. أهمية التفاوض2
 التفاوض مدخ  انضاني لتجاوز الصراوات والاختلا ؛ -
 التفاوض هو البد   الم كن و دما تعج، باقب ا سالنب؛ -
 الاختلافات؛التفاوض  ولد ا رضنات المشتركه للتفاهم رغم  -
 التفاوض له اثر قو  ولى أطرا  التفاوض؛ -
 ت بل أهمنه التفاوض من اهت ام المإسضات التعلن نه بتدر ضه. -
 : . خصائص التفاوض3
 التفاوض و لنه متكامله تحتاج تف الاوداد والتاطنط والت  نم والمتابعه والتيننم؛ -
 التفاوض و لنه مضت رة؛ -
 هادفه )فض ال ،اع وحضم الخلا (؛التفاوض و لنه  -
 التفاوض و لنه احت النه معيدة تتأثر بمج ووه من المتد ات الاات اونه وال فضنه...الخ؛ -
 التفاوض ولم وفن؛ -
 التفاوض و لنه شمولنه ) تش   مختلف المواقف والمجالات(. -
 :. مجالات العملية التفاوضية4

 ا ح،ا ، تكتلات، حما ه الروا ا ....الخ؛* المفاوضات الضناسنه: داخ  الحكومه، 
 واقتصاد ه: المورد ن، الم ولين، ال،با ن، جمعنات حما ه المضت لك، ....الخ؛ ه* مفاوضات تجار 

 * مفاوضات اات اونه: ا سرة، الج اا، الع  ...الخ؛



 
 

 * مفاوضات وضكر ه: توقنف أوتج ند صراع، ن،ع الضلاح، تبادل ا سر  ...الخ
 
 تت ث  فن ا  لب: : مبادئ التفاوض.5
 : بمعنى الت،ام ك  طر  بتحينق أهدا  الج ه التي يمثل ا، والت،امه بت فنذ الاتفاد؛مبدأ الالت،ام* 
 أ  واود م فعه أو مصلحه  طرا  التفاوض، ولو تعل ق ا مر بتيلن  ا ضرار؛: مبدأ الم فعه* 
 التبادلنه هب ض اا است رار التفاوض؛قات العلا :ات المتبادلهلاقمبدأ الع* 
: وهب خاصلللله بالمفاوض، أ  قدرته ولى ف م الخصللللم، وقدرته ولى الحوار والتاث  والينادة، أ  ت اسللللب قدرته مبدأ اليدرة الذاتنه*  

 مل الموقف التفاوضب؛
يللن ، فالمفاوض يمث  واا ه الم   ه : أ  التأكند ولى أهمنه ا خلاد   التفاوض بعندا ون الدش والتمبدأ أخلاقنات التفاوض*  

 أو الدوله ....
 
  مكونات عملية التفاوض:  .6
 تم التفاوض وادة بين طرفين وقد  تضل ال طاد لنش   أكثر من طرفين ن را لتشابك المصالح وتعارض انويمن :  أطراف التفاوضأ.  

 أا نمن، بين:
 ولى طاوله المفاوضات؛أطرا  تفاوض مباخرة: وهب ا طرا  التي تجل  فعلا  -
 أطرا  غ  مباخرة: وهب الطرا  التي تشك  قو  ضاغطه لاوتبارات المصلحه، أو لها ولاقه )قر به أو بعندة( بع لنه التفاوض.   -

: الييللللللنه أو موضللللللوع التفاوض هو اور الع لنه التفاوضللللللنه، وقد  كوا قيللللللنه تنضللللللاننه أو اات اونه أو القضيييييية التفاوضييييييةب.
بن نه أو سللللللللللناسللللللللللنه ..الخ، ومن خلال قيللللللللللنه التفاوض يمكن تحد د الهد  من التفاوض، مراح  و لنه التفاوض،   اقتصللللللللللاد ه أو

 ا دوات والاستراتنجنات، الدوار الم وطه بفر ق التفاوض ...الخ
ه و لنه تفاوضللللللنه هد   ضللللللعى لتحينيه، و تم وضللللللل الخطط والتكتنكات وتيضللللللنم مراح  الع لن : لك   الهدف التفاوضييييي   ج.

التفاوضللللنه لتيننم مد  تحينق الهد ، و يضللللم الهد  ال  ا ب تف أهدا  مرحلنه أو أهدا  ا، نه، وقد  كلف ك  فر ق مفاوض 
 بتحينق هد  ا، ب معين؛

لفاظ والج   بطر يه هو موقف د  امنكب  عت د ولى الفع  ورد  الفع ، وهو موقف تعب   تضتادم فنه ا   الموقف التفاوض :د.
 دقنيه، وهو موقف مرا  تطلب التكنف الضر ل والمضت ر مل متد ات الع لنه التفاوضنه؛

: تتم الع لنه التفاوضللللنه   بن ه ملن ه بالتحد ات والمتد ات الاقتصللللاد ه والاات اونه والضللللناسللللنه وغ ها، والتي البيئة التفاوضييييةو.
المفللاوض أا  عر  مختلف الفرا التي ت تج للا هللذئ البن لله وكللذا  تإثر بللدرالله كب ة ولى الع لنلله االتفللاوضللللللللللللللنلله، لللذلللك  للب ولى

 تهد داتها.
 
 
 
 
 
 



 
 

 : تواد ن ر تاا أساسنتاا للتفاوض تت ث   :نظريات التفاوض  .7
وهب أا  تاذ ك  مفاوض موقفا معن ا و دافل و ه، وقد  ت ضلك الطرفاا بموقفن  ا فنفشل  التفاوض، أو أ. النظرية الكلاسييكية:  

قد  بدأ ك  طر  بتيديم ت ازلات للوصلللول تف اتفاد   م تصلللف الطر ق، وغالبا ما  أخذ الطر ق التفاوضلللب وقتا طو لا وم ه ا د 
يبول الاتفاد ولن  الرضلللللللللا بالاتفاد، وهو ما قد  إثر ولى العلاقات ومال أكثر، فنصللللللللل  الشلللللللللعور ال  ا ب هو الاضلللللللللطرار ل  كبرأ

 المضتيبلنه.
تعت د هذئ ال  ر ه ولى أا مصلللالح الطرا  المع نه هب أسلللاو للوصلللول تف حلول و لنه، ب. نظرية مصييياللأ ااطراف المعنية:  

الع لنه التي تضللللاود المفاوضللللين للوصللللول تف اتفاد   وقد طور مشللللروع "هارفارد" للتفاوض ن ر ه التفاوض الم  م التي تعر   با"ا: "
حكنم يحيق المصللللللللالح المشللللللللرووه لك  طر  من الطرا  المع نه بأقصللللللللى حد". ومن خلال هذئ ال  ر ه يمكن الوصللللللللول تف اتفاد 

 لمع نه.بطر يه وادله مل تمكاننه است رار هذئ الحلول، وا خذ   الاوتبار مصالح المجت ل الذ ب تتعام  مل ا طرا  ا
 ول جاح و لنه التفاوض الم  م، ه اك أر  خروط أساسنه وهب:

 حنث  ر  المفاوضوا أ"م  ع لوا ا با تف ا ب و  اجموا المشكله ولن  بعي م البعض؛ فص  ا خااا ون المشكله: -
الاكتفاء بترد دئ دوا مراواة ع نه ولن  ولى موقف واحد لا  تد ، فالتركن، ولى موقف واحد و طرا  المالتركن، ولى مصلللللللللالح ا   -

 مصالح ا طرا  ا خر  وتمكاننه تحيني ا،  وص  المفاوضات تف طر ق مضدود؛
 "ا ب؛ ت اد احت الات واختنارات مختلفه قب  ااوله الوصول تف اتفاد -
 اختنار معنار موضووب ليناو صلاحنه الاتفاد الذ  تم  التوص  تلنه. -
 
 ضية:. مراحل العملية التفاو 8

 تم من خلاله الاتفاد ولى مبدأ  التفاوض والموضلللللووات التي سلللللتدور حولها  أ. التحضييييير للتفاوض )مرحلة ما قبل التفاوض(:  
 الع لنه التفاوضنه:

 التفاوض بمعنى: اقت اع الطرفاا بأا التفاوض هو الطر ق ا في  لتحينق المصالح المشتركه؛ أمبد -
 الموضووات التفاوضنه: وهب موضووات الصراع التي سنتم بحث ا، وا هدا  المراوة للجلضات. -

 وهب أهم مرحله، و تم فن ا: ب. التمهيد والاعداد للجلسات التفاوضية: 
 المفاوض )التاصص، الم ارة ...الخ(؛ قاختنار أوياء الفر  -
 توف  المعلومات )ا بحاث والدراسات( حول الموضوع، وكذلك ون الطر  الآخر )المطالب، اليدرات، الخصا ص ...الخ(؛ -
 تحد د موود ومكاا الع لنه التفاوضنه؛ -
 صول تف ف م مشترك لاحتنااات ك  طر ؛مباخرة أو غ  مباخرة لتير ب وا ات ال  ر للو  هالاتصالات بين الطرفين بطر ي -
 تحد د ا هدا  وا ولو ات: وتكوا واقعنه وم طينه ومتضلضله بحضب أهمنت ا؛ -
 تحد د الاستراتنجنات التفاوضنه الم اسبه. -

 وهب الجلوو ولى طاوله المفاوضات، و تم فن ا:ج. الجلسات التفاوضية: 
 تيو ه وا ه ال  ر؛الاستعانه بالمضت دات والوثا ق اللازمه ل -
 ممارسه اليدوط التفاوضنه من اا  الحصول ولى ت ازلات؛ -
 تبادل الاقتراحات من خلال الإق اع والحجج والبراهين؛ -
 المضاومه بين الطرفين: ا خذ والعطاء، المرونه. -
 



 
 

 
  أث اء الجلضات التفاوضنه:* 
 والت ازلات قلنله؛تكوا الشروط التفاوضنه صعبه   البدا ه  -
 ودم الإلت،ام بميترحات الطر  الآخر؛ -
 البدء بم اقشه الييا ا ذات الاختلا  الكب ؛ -
 تلانص ما ر دئ الطر  الآخر؛ -
صل  بين الجلضلات: من أا  اسلتحيلار المعلومات التي تيو  موقف الفر ق المفاوض، تبناا ا خطاء والهفوات من وا** طلب الف-

 التوضنح من الطر  الآخر حول ال ياط الداميه؛أا  تج ب ا، طلب 
 ودم تيديم وروض سانه   بدا ه التفاوض؛ -
 ترتنب الت ازلات بحضب أهمنت ا، وتكوا من الطرفين. -
 

 تم الوصلللول تف ح  توافيب وم ه التوقنل ولى الاتفاد ال  ا ب، وهب مرحله م  ه  ن ه  تم التأكد من ضلللناغه د. نهاية التفاوض:  
 فاد بألفاظ واضحه لا تيب  التأو  ، وخامله لك  اليينه التفاوضنه.الات
 

 ترتبط اليوة التفاوضنه بحدود الضلطه الم  وحه لل تفاوض، وتطار الحركه أو المراوغه المض وح به.مصادر القوة التفاوضية:  1.8
 وت شأ اليوة التفاوضنه من المصادر الآتنه: 

ئ الصللللللفيه أكثر من الآخرئ البا ل أم المشللللللتر ئ، ه  هذئ الصللللللفيه تح   مشللللللاك  ال،بوائ ه  ودم ذمن الذ  يحتاج ه   الحااه:  -
 اتمام ا  ير ال،بوا أكثر أم البا لئ ....

ادت خنللارات البللا ل وقللل ت خنللارت ال،بوا زادت قللدراتلله مللا هب الخنللارات المتللاحلله تذا   نصللللللللللللللل  تف اتفللادئ كل للا ز  الخنللارات: -
 التفاوضنه. أ  كل ا رأ  البا ل أا  ه اك فرا مبنعات أخر  متاحه زادت خناراته وم ه قوته التفاوضنه .

اا ضلدط الوقت  ، د أو   يص من اليوة التفاوضلنه، فكل  ا  أسلرع أحد الطرفين   تتمام الصلفيه بضلبب وام  الوقت، ك:  الوقت  -
 للطر  الثاني قوة تفاوضنه أكبر.

ضللللدط الوقت  يل  من الخنارات، مث  الحجوزات الف دقنه، أو الضللللفر، أو ارتباط المشللللتر ات بصللللفيه أخر . ك ا أا  ضللللدط الوقت 
  إد  تف ت ازلات أكثر من طر  لطر  آخر.

العلاقات بين طر  التفاوض تخلق و صللللللللللللر الثيه، وتمكاننه التفاوض بك  خللللللللللللفافنه، واود العلاقه بين الطرفين تتنح   العلاقات:  -
 الفرصه لاوطاء الشرح الواسل حول موضوع التفاوض، وتق اع الطر  الآخر بأا الح  مواود فن ا تعرضه.

تتمام الصلفيهئ كل ا زادت ا ود الاسلتث ار زاد الالت،ام   التوصل  : بمعنى كم من الوقت والطاقه تم  اسلتث ارئ   و لنه  الاسلتث ار  -
 . كل ا زادت ا ود الاستث ار قل ت اليدرة التفاوضنه.تف اتفاد

   التعر  ولى م تواك، كل ا كاا أكثر الت،اما به. كل ا زادت طاقه ال،بوا المبذوله  
 كل ا زادت المصداقنه زادت قوة التفاوض.  المصداقنه: -

 ه بال ضبه للبا ل  ب أا ولنه أا  كضب مصداقنه الع لاء الكبار والمإثر ن   الضود.وولن
المعرفله تعطب قوة التفلاوض. ولى البلا ل أا تكوا للد له معلوملات أكثر ون و نلله واحتنلاالاتله، حول م تواله، والخنلارات المعرفله:   -

 المتاحه   الضود ...



 
 

  ضلللللف ك  ما سلللللبق من مصلللللادر لليوة التفاوضلللللنه. ولن تكوا مفاوضللللل  كب ا ون طر ق غنا  الم ارات الم اسلللللبه قد   الم ارات:  -
 الصدفه، لذلك  ب تحضين م ارات التفاوض من خلال التدر ب والمطالعه والبحث ون الخبرات.

 
 يمكن تص نف أنواع التفاوض بحضب ثلاث معا   ك ا  لب:: . أنواع التفاوض9
 ؛اطرا  التفاوضالمعنار ا ول: من حنث  -
 ؛المعنار الثاني بحضب ا هدا  -
 المعنار الثالث: من حنث المجال. -

 ونجد: من حيث أطراف التفاوض: المعيار ااول:  1.9
 * التفاوض بين ا خااا: مث  البا ل والمشتر ؛

ا طرا  تعيدت الع لنه التفاوضلنه بضلبب تبا ن * بين الج اوات متعددة ا طرا : مث  بين ال يابه والإدارة. حنث كل ا زاد ودد  
 المصالح وتشابك الييا ا.؛

 * تفاوض بين دولتين: وترتبط بموضووات التعاوا الدولي، مث  التفاوضات التجار ه، انتيال ا فراد والضلل ...الخ
 الدولي ...الخ* التفاوض بين دوله وهنأة دولنه: مث  التفاوض مل م   ه التجارة العالمنه، ص دود ال يد 

 من أا  تقامه مشروع استث ار ...* التفاوض بين دوله وخركه )أو خركات(: 
 * التفاوض الوسنط: و تم فنه اللجوء تف طر  ثالث كوسنط   و لنه التفاوض.

 
 المعيار الثان : من حيث ااهداف: 2.9

رابح، حنث تضللاود ا طرا  بعيلل ا البعض ولى -الطرفين، رابح: بمعنى الاتفاد  كوا لصللالح  التفاوض بمبدأ المصلللحه المشللتركه*  
 الع   سو ا للوصول تف اتفاقات  ضتفند م  ا الج نل؛

خاسلللر، ويحدث هذا التفاوض و د -بمعنى التفاوض لنكضلللب أحد ا طرا  و ضلللر الآخر، رابح  * التفاوض لمصللللحه طر  واحد:
 ودم توازا اليوة التفاوضنه للطرفين؛

 ستكشا :   د  تف استكشا  ال وا ا التفاوضنه للأطرا ، وقد  تم فنه الاستعانه بوسنط؛* التفاوض الا
و  د  تف تضلللللللكضلللللللن ا وضلللللللاع أو تمننع ا من أا  خفض مضلللللللتو  حاله الصلللللللراع، وقد  كوا الهد  * التفاوض الت ضلللللللكن :  

 التفاوض   وقت لاحق، أو ترك الح  لعام  ال،من؛
 و كوا الهد  التأث    طر  ثالث م م لجذبه أو تحنندئ.ث: ث    طر  ثالأ* تفاوض الت

 
 المعيار الثالث: من حيث المجال: 3.9

طرا  أخر  ذات أوهو من ا نشللطه الر نضللنه التي تمارسلل ا الشللركات لح  ال ،اوات والخلافات بن  ا وبين  أولا. التفاوض التجار :  
 التفاوض التجار  ما  لب:، ويمكن الت نن، ض ن ولاقه بالصفيه التجار ه

* التفاوض مل الع لاء: وهو ا،ء أساسب من ال شاط البنعب لل    ات، وهو تلك العلاقه بين البا ل والمشتر  للوصول تف اتفاد 
مُرضٍ حول صللللللللفيه معن ه من الم تجات المعروضللللللللها اصللللللللوا: الضللللللللعر، المواصللللللللفات، الجودة، التعب ه والتدلنف، ال ي  والتا، ن، 

 ، مواوند الاستلام، طر يه الدفل ...الخالك نه
* التفاوض مل المورد ن:  تم التفاوض مل المورد ن للحصللللللول ولى الاحتنااات اللازمه من البيللللللا ل أو الخدمات أو المعدات ...، 

 و تم الاتفاد بين المورد والمشتر  بتحر ر ويد التور د.



 
 

 ،اوات أو الخلافات مل الم افضللللللللين حول قطاوات معن ه من الضللللللللود، أو * التفاوض مل الم   ات الم افضلللللللله:  تم التفاوض لح  ال
 حول م طيه بنل، و يت ل الطرفاا بأا اللجوء تف التفاوض أفي  من اللجوء تف اليياء.

 * التفاوض مل المإسضات المالنه: من ب وك وخركات تأمين ...
 ووسا   ال شر حول الع وله، أوقات الإولاا، مدته ....* التفاوض مل وسا   ال شر: و تم التفاوض بين وكالات الإولاا 

* اللتفاوض مل ا ا ،ة الحكومنه: تجد المإسضه نفض ا   مواقف خلا  أو ن،اع مل مإسضات حكومنه، تضتدوب م  ا التفاوض 
 ووض اللجوء تف اليياء، كالتفاوض مل مصلحه اليرا ب، أو الج ارك ...الخ

ات بين مختلف ا طرا    تج و  ا حيود وواابات، أحنانا  ضللللتدوب التفاوض للتفضلللل  الجند لب ود * التفاوض   الحيود: العلاق
 العيد، أو اا ار الحيود ...الخ.

 
يمث  التفاوض الادار صللللورة من صللللور التفاوض الذ  تمارسلللله الم   ات العامه والخاصلللله، و أخذ التفاوض ثاننا. التفاوض الإدار :  

 تفاوض رسمب وتفاوض غ  رسمب:: الإدار  خكلين
* التفاوض غ  الرسمب: وهو يمث  نتاج طبنعب للتفاو  بين المد ر ن، وهو اانب أساسب من اوانب الع لنه الإدار ه، حنث يحدث 

نجدئ بين المد ر ن   نف  المضلللللتو  الإدار  )غالبا(، وبطر يه غ  رسمنه، أ  أنه لا  واد ويد رسمب للوصلللللول تف اتفاد أو ح ، و 
 غالبا   العلاقات التبادلنه بين الإدارات حول قينه معن ه.

و تم بين الإدارة وتدارة م   ات أخر  لح  الخلافات أو ال ،اوات الإدار ه، بضللللللللببواود اهت امات أو مصللللللللالح * التفاوض الرسمب:  
مل ممثلب الع ال حول ساوات الع   أو مشتركه،  رغب كلا الطرفين   الوصول تف اتفاد، بما يحيق مصلحته، وم ذلك التفاوض  

 ا ار ....الخ.
 

يحدث التفاوض الضلللللناسلللللب بين الدول أو الم  ات الضلللللناسلللللنه التي تمثل ا، وذلك بدرض الوصلللللول تف  ثالثا. التفاوض الضلللللناسلللللب:  
ور لكثرة تداوله وبر اتفاقنات لح  ال ،اوات أو الخلافات، و عتبر التفاوض الضللللناسللللب من أكثر أخللللكال التفاوض معرفه لد  الج  

 وسا   الإولام.
 يحدث غالبا بعد و لنات وضكر ه بين طر  ال ،اع. رابعا. التفاوض العضكر :

 
 . استراتيجيات التفاوض10

تا طبنعه العلاقه بين طر  التفاوض تحدد نوع الم  ج المضلللللللللتادم   الع لنه التفاوضلللللللللنه، والم  ج المضلللللللللتادم يحدد  الإسلللللللللتراتنجنه 
 نمن، بين م  ج المصلحه المشتركه أ  التعاوا وم  ج الصراع اليا م ولى الت اف  والعداء.التفاوضنه الماتارة. ويمكن أا 

 ونجد م  ا: ع: استراتيجيات منهج الصرا  1.10
حنث  ع   المتب  لها ولى اسللللت ،ا  وقت وا د ومال الطر  الآخر   الع لنه التفاوضللللنه،   تسللللتراتنجنه الاسللللت ،ا  )الا"اك(:*  

 ك ا  لب:
 است ،ا  الوقت: ون طر ق تطو   فترة التفاوض تف أطول وقت ممكن دوا الوصول تف نتنجه؛ -
طاقه وخبرة الطر  الآخر وخلللدل ا بع اصلللر أو متد ات من الييلللنه التفاوضلللنه لنضلللت لها اسلللت ،ا  الج د: ون طر ق اسلللت لاك    -

تلك الين ه، مث : افتعال العيبات اليانوننه أو التع ق   المفاهنم والمصللللللللللللطلحات؛  وضللللللللللللل برامج مكثفه من حفلات اسللللللللللللتيبال 
ض وبر مجالات أخر  لنضلللت أسلللاسلللنه كال واحب اله دسلللنه ومإتمرات وز ارات ...الخ؛ ز ادة الاهت ام بال واحب الف نه لموضلللوع التفاو 

 أوالجدرافنه أو البن نه ..الخ



 
 

اسللللللت ،ا  ا موال: ون طر ق ز ادة معدلات تنفاد الطر  الآخر وتكالنف تقامته، وأتعا  مضللللللتشللللللار ه   الع لنه التفاوضللللللنه،   -
 فاوض.وااوله تيننل فرا مالنه كانت متاحه له لو    ل  مع ا ولى طاوله الت

وتطبق هذئ الإسللللللللللتراتنجنه تما ولى أفراد فر ق التفاوض من خلال معرفه نياط اليوة ونياط   تسللللللللللتراتنجنه التشللللللللللتنت )التفتنت(:*  
اليلللللعف   الفر ق، وجمل مختلف المعلومات حولهم واسلللللتدلالها ضلللللدهم لتفكنك وحدة وتكام  الفر ق. أو تطبق هذئ الاسلللللترتنجنه 

 تفتنته تف قيا ا ا، نه، قد تفيد الهد  ا ساسب للتفاوض. ولى موضوع التفاوض من خلال
 تم من خلال التفاوض التدر ب خطوة اطوة لنصبح غ،و م  م، حنث  بدأ بتفاوض تم ند    تستراتنجنه الد حر )الد،و الم  م(:*  

ت تمن،ئ من أا  الاستنلاء ولن ا،  تم من خلاله اختراد حاا، ندرة المعلومات ولى الطر  الآخر، ثم  تم تحد د نياط قوته ومجالا
 وتوان ه تف مجالات أخر  تضت فذ قدراته وامكانناته، وهكذا   ك  مرة  تم غ،و مجال اد د للطر  الآخر تف أا  تم دحرئ.

المضلللطرة، هدا  ول دوا وصلللوله تف ا خر تحُ : حنث  تم وضلللل العد د من العيبات   واه الطر  الآتسلللتراتنجنه التدم  الذاي*  
 وزرع النأو   وصوئ تف مبتدائ، مم ا  إد  تف التيلنص من ط وحاته والرضا بما هو متاح.

وتضللللتادم هذئ الإسللللتراتنجنه بتكو ن متاهه تضللللت ،  ا د ووقت ومال الطر  الآخر وكذا اسللللتع ال أسللللالنب التعتنم والتيلللللن ، 
 ف.مصادر قوته تف مصادر ضع  وافراغ البن ه من مإ د ه وتحو 

 ونجد م  ا استراتيجيات التفاوض وفق منهج المصالحة:  2.10
: وهب تطو ر العلاقه بين طر  التفاوض لدراه التكام  بن   ا لتع نم الاسلللللللتفادة من الفرا المتاحه، ونجد تسلللللللتراتنجنه التكام *  

 م  ا: 
 ربحنت  ا؛ اا  استدلالها وتيو ه التكام  الخلفب:  بحث الطر  ا ول ون ممن،ات وامكاننات لد  الطر  الآخر، من-
 يوم الطر  ا ول بكشلللللللللللف ما لد ه من قدرات للطر  الثاني، وتتاحه اسلللللللللللتدلالها والتكام  فن ا بن  ا ل، ادة   التكام  ا مامب:-

 ربحنت  ا؛
ا  اد دة( مم ا من خلال توسلللنل نطاد المصللللحه المشلللتركه بين الطرفين المتفاوضلللين بلضلللافه طر  ثالث )أو اطر   التكام  ا فيب:-

  ، د من قوة المج ووه.
 : من خلال توسنل مجالات التعاوا أو الارتياء بدراه التعاوا.تستراتنجنه تطو ر التعاوا الحالي* 
: تإد  تف الوصول تف مد  أكبر من التعاوا بين الطرفين، كالينام بلنتاج مشترك لم توج معين، اليا  ه  استراتنجنه تع نق العلاقه*  
 الاندماج الكام  بين الطرفين )الشركتين(.أو 
ب اءا ولى تار خ التعاوا بين الطرفين، وما حييائ من نا ج مرضلنه،  ضلعى ك  م   ا تف توسلنل :  سلتراتنجنه توسلنل نطاد التعاوا* ت

 نطاد التعاوا بما  عود بال فل ولن  ا.
 

 . سياسات التفاوض: 11
تضلللتع   سلللناسللله الاختراد و دما لا تكوا ه اك المعلومات الكافنه حول الطر  :  سلللناسللله الجدار الحد د  ≠سلللناسللله الاختراد  *  

 الآخر، فتكوا   الجلضه ا وف من أا  سد هذئ الثدرة. تيابل ا   اليد سناسه الجدار الحد د .
تع   سلناسله التع نق ولى تطو ر مضلتو  المعلومات وبحث   :سلناسله التعتنم )التشلكنك( ≠سلناسله التع نق التفاوضلنه )التأكند(  *  

ا سللللللللللناسلللللللللله التعتنم هب التشللللللللللكنك   معلومات الطر  الآخر من حنث صللللللللللحت ا أو قن ت ا للع لنه مجالات أكثر تفصللللللللللنلا، أم  
 التفاوضنه.



 
 

سلناسله التوسلنل تع   ولى توسلنل ال ياط التفاوضلنه، حنث  تضلل نطاد   الحصلار:سلناسله التيلننق و   ≠سلناسله التوسلنل والانتشلار*  
. أما سلللناسللله الحصلللار فلا   تي  تف لإرباك  وارهاد الطر  الآخرالتفاوض   الجلضللله الواحدة تف ودة و اصلللر  تم ت اولها بضلللروه  

 ر    التفاوض.نيطه اد دة تلا  بعد ا"اء التفاوض ولى ال يطه الضابيه، وودم التوسل تف نياط أخ
الاسللللللتيرار من خلال ورض العد د من ال ياط   سللللللناسلللللله تحداث التوتر وودم   سللللللناسلللللله الاسللللللترخاء:  ≠سللللللناسلللللله تحداث التوتر*  

التفاوضللللنه لإرباك الطر  الآخر وزرع الاختلا    الآراء بين أويللللا ه. سللللناسلللله الاسللللترخاء أو سللللناسلللله ال ف  الطو   وهب ودم 
 ق الآخر، وودم الانضناد لليدوط، والتر ث والصبر.الاهت ام بك  ما  طلبه الفر 

خر بالتضلللللنم بوا ه ن رنا سللللناسلللله الهجوم من خلال اابار الطر  الآ  سللللناسلللله الدفاع التفاوضللللب:≠سللللناسلللله الهجوم التفاوضللللب  *  
من خلال تكوا  سلللللناسللللله الدفاع  أما  من الع لنه الاتفاوضلللللنه.    ومطالب ا   الع لنه التفاوضلللللنه، وغلق المجال للتراال أو الانضلللللحا 

 تمكاننه امتصاا الهجوم بذهن متفتح ودراسه و نيه لمطالب الخصم من أا  الرد  ولنه بهجوم مياد.
 : يه الواحدةفسناسه الص ≠ سناسه الت اول المتدرج لليينه التفاوضنه )التج، ه(* 
ا تكوا ه اك مصللحه مشلتركه وأ  خداع سلن عك  سللبا ولى المواا ه المباخلرة و دم:  سلناسله المراوغه  ≠سلناسله المواا ه المباخلرة*  

كلا الطرفين. سللناسلله الالتفا  أو المراوغه و دما تكوا المواا ه غ  مجد ه، وا مر  عت د ولى الالتفا  غ  المباخللر حول و اصللر 
 د عه لتوقنل الاتفاد.لخاليينه التفاوضنه، واستع ال ا

سلناسله التطو ر مث  التفاوض لتطو ر العلاقه بين خلركتين من و لنات   سلناسله التج ند التفاوضلب: ≠سلناسله التطو ر التفاوضلب  *  
 التج نل تف التص نل ثم التصد ر...الخ، أما سناسه التج ند تيوم ولى تبياء الوضل الحالي ولى ما هو ولنه.

 
 . تقنيات التفاوض:12
مج ووه من التضلللللللللللل نلات أو الووود تدر  الطر  الآخر للجلوو ولى طاوله التفاوض، أو الاسللللللللللللت رار     : بتيديمتي نه الاغراء*  

 التفاوض ...الخ
 : الطنب واليبنح ........الصير والح امه* 
 : من خلال توادة صناغه ا س له بالشك  الذ   بر الطر  الاخر لتدن  موقفه:تدن  الموقف * 
 ليبول العرضئ ........... لاه  أنت مضتعد + 

 + تذا غ نا العرض، ه  يمكن قبولهئ ........... نعم
 + ما هب التعد لات التي تبحث و  ائ ........ تدن  الموقف

: و دما  كوا الموضللوع مشللك  من مج ووه كلنه، و   تم التوصلل  تف اتفاد،  تم اللجوء تف تج، ه العرض تف و اصللر تج، ه الك *  
 .ا، نه
 من أا  زرع التوتر أو ودم الاستيرار داخ  الفر ق المفاوض. تجاه  الخصم:* 
: تضلللللللللللتع     معالجه الج، نات الم  ه   موضلللللللللللوع التفاوض، والتي  توقف ولن ا الاتفاد، وذلك بدرض اسلللللللللللتدراج ودم المعرفه*  

 الخصم لنفنض بك  ما لد ه من معلومات حولها، واستع الها لصالح ا.
 : وذلك بالإولاا ون و صر اد دة وبصورة مفاا ه أث اء التفاوض،  إد  تف تحو   الموقف التفاوضب.المفااأة* 
وهو تحداث نوع من التوافق بين الطرفين المتشللللللللللبثين بحدود متطرفه   المطالب للوصللللللللللول تف ح  :  التياب    م تصللللللللللف الطر ق*  

 وسط.
  توفر مضتيبلا.: المتاح حالنا قد لا التاو ف بالمج ول* 
 : من أا  كضب الم، د من الوقت.حدود الضلطه* 



 
 

 :تجربه قطعه الكعكه* 
 : لافياد التركن،، وتيننق وقت التفك .الإرهاد* 
 

 . مناورات أثناء العملية التفاوضية13
سللللللللللللللنكوا للك خنلار ن فيط ارم بلالبلاطل  تلأخلذ الحينيب: أطللب أكثر مملا تتوقل،  تلاح للك مجلال أوسللللللللللللللل للتفلاوض، وك  ذللك   -

 اليبول أو الرفض.
لا تي  " نعم " من الوهله ا وف: سلللللللللتث  الشلللللللللكوك حول العرض، وقد ت دم تذا تم  اليبول ووادت أن ه كاا لا  ،ال ه اك مجال   -

 للكضب أكثر.
 ارفض العروض بدهشه: استع   المإثرات العاطفنه والجضد ه. -
 اضدط بدوا مواا ه مباخرة . -
- ............. 
 .................... الخ -
 

 . من المهارات المطلوبة ف  المفاوض:14
 الاوداد الجند للع لنه التفاوضنه؛ -
تمكاننه وكذا ننه معرفه الع اصللللر المركبه للييللللنه التفاوضللللنه، مل تمكاننه ت اد العلاقات الضللللببنه بن  ا،  االيدرة ولى التحلن : امك  -

 التفاوضب؛تحلن  الموقف 
 الادراك المعر :  امتلاك معرفه    الجوانب الاقتصاد ه، اليانوننه، اللدو ه، ال فضنه، الثيافنه ..... الخ -
 خذ والعطاء: المرونه والابتعاد ون ا ناننه؛ا  -
 الاصداء بت عن للأفكار المطروحه وف   ا وتحلنل ا؛فن الانصات:  -
 ،اا؛للللللللللللللللللللللالج د واليدط  المتواص  بحك ه وات قوة التح   ونيج الشاصنه: تح   -
 اللباقه: وتعك  الاحترام والرغبه   الوصول تف ح  تفاوضب؛ -
 سروه البد  ه والملاح ه؛ -
 ب ..الخ؛الخبرة: كل ا زادت الخبرة زادت حك ه المفاوض وقدرته ولى الاوداد الجند، والتحلن  والتأث  والانصات والع   الج او  -
 الع   الج اوب: تمكاننه الع   مل الفر ق قب  أث اء وبعد و لنه التفاوض، وتمكاننه قنادته؛ -
 الإ ابنه: ال تا ج الإ ابنه تأي من المواقف الإ ابنه. -
 
 
 
 
  


