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:مقدمة

خلالمنذلكويتم,المنظماتجميعفيالعاملينالأفرادجميعيحتاجهامهارةالآخرينمعالتعاملإن

.المجالاتجميعفيالأفرادجميعيحتاجهالذيالتفاوض

مائدةحولالأعمالرجالاوالسياسيينمنعددجلوسعمليةمجردليسالعامبمفهومةالتفاوضإن

,ليوميةاالحياةفنونمنفنهووإنما,للطرفينمرضاتفاقإلىالتوصلوالخلافاتالمناقشةمستديرة

التىالمواقفمنعشراتنعيشأندونيوميمرفلا.مركزةأوموقعةأوعمرهكانمهمامناكليحتاجه
فىشريكوأ,بسعرهالمتمسكالبائعمعمثلاا كالتفاوض–تدرىأندونحتى–التفاوضإلىفيهانحتاج

.كثيروغيرهابسياستهمتمسكمديرأو,نظرهبوجهةمتمسكالحياة

:   التفاوض مفهوم : أولاا 

لى في الوصول إأملاا أو أكثر حول موضوع محدد وتبادل الآراء بين طرفين عن حوار هو عبارة : التفاوض

ا لمختلف أطراف التفاوض  .اتفاق مقبول نسبيا

:توافر العناصر التالية التفاوض يتطلب مما سبق يتضح 

.طرفين أو أكثر التفاوض ومن يتم بين -أ

.محدد للتفاوض وضوعهناك م-ب

ا يسعي أطراف التفاوض لتحقيق -ج .اتفاق مقبول نسبيا

.  التفاوض يمثل عملية اتصال تسعى للوصول إلي حل وسط -د
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ا  عناصر التفاوض :  ثانيا

:التفاوضيالموقف.أ

وتأثيراا ,اسلبأمإيجاباالفعلوردالفعلحيثمنالحركةعلىيقومحركيأيديناميكيموقفالتفاوضيعد

المتغيراتمعالكاملةوللمواءمةوالمستمرالسريعللتكيفهائلةقدراتيتطلبمرنموقفوالتفاوض.تأثراا 

.التفاوضيةبالعمليةالمحيطة

:التفاوضأطراف.ب

وتعارضهالمصالحالتشابكنظراا طرفينمنأكثرليشملنطاقهيتسعوقدطرفين,بينالعادةفيالتفاوضيتم

وهي,مباشرةأطرافإلىأيضاتقسيمهايمكنالتفاوضأطراففإنهناومن.المتفاوضةالأطرافبين

وهيةمباشرغيرأطرافوإلى.التفاوضعمليةوتباشرالمفاوضاتمائدةإلىفعلاا تجلسالتيالأطراف

.فاوضالتبعمليةبعيدةأوقريبةعلاقةلهاالتيأوالمصلحةلاعتباراتضاغطةقوىتشكلالتيالأطراف

:التفاوضيةالقضية.ت

الذيانهاوميدالتفاوضيةالعمليةمحوريمثل(معينموضوع)أو(معينةقضية)حولالتفاوضيدورأنلابد

قضيةكونوتخاصةشخصيةقضيةأو,عامةإنسانيةقضيةالقضية,تكونوقدالمتفاوضون,فيهيتبارز
.الخ...أخلاقيةأوسياسية,أواقتصاديةأواجتماعية,

فاوض,التمراحلمنمرحلةكلغرضوكذلك,التفاوضيالهدفيتحددبشأنهاالمُتفاوَضالقضيةخلالمن

والأدواتوالتكتيكاتالمراحلمنمرحلةكلفيتناولهايتعينالتيوالعناصروالأجزاءوالنقاطبل

.المراحلمنمرحلةكلفياستخدامهاالمتعينوالاستراتيجيات
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:التفاوضيالهدف.ث

خططالأجلهمنوتوضعإليهالوصولأوتحقيقهإلىتسعىأساسيهدفبدونتفاوضعمليةأيتتملا

التفاوضجلساتفيالتفاوضيةالجهودتقدممدىقياسيتمالتفاوضيالهدفعلىفبناءا .والسياسيات

.خطوةلكلالعميقةالتحليلاتوتجري,الدقيقةالحساباتوتعمل

ومدىمنهاكلأهميةلمدىوفقاوجزئيةمرحليةأهدافإلىالنهائيأوالعامالتفاوضيالهدفتقسيمويتم

.النهائيأوالعامالهدفبتحقيقاتصالها

ا  :     من أهم شروط عملية التفاوض الآتي: التفاوضشروط : ثالثا

:التفاوضيةالقوة . أ

حركةالوإطارالتفاوضللفردمنحهتمالذيوالتفويضالسلطةمدىأوبحدودالتفاوضيةالقوةترتبط

.شأنهابالمتفاوضالقضيةأوبالموضوعيتصلفيمااختراقهأوتعديهوعدمفيهبالسيرلهالمسموح

:التفاوضيةالمعلومات.ب

:الآتيةالأسئلةعلىالإجابةلهتتيحالتيالمعلوماتالتفاوضفريقيملكأنهي

؟دةواحدفعةنريدهماتحقيقيمكنهلنريد؟ماتحقيقنستطيعكيف؟نريدماذا؟خصمنامن؟نحنمن

مراحل؟علىإليهللوصولوتجزئتهدفعاتعلىنحققهأنيتعينأم

؟تحقيقها,وكيفيةالمرحليةالأهدافتلكهي,فمايسيرذلككانوإذا

؟الأهدافتلكإلىللوصولوأفرادووسائلوأدواتدعممننحتاجهالذيما
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:التفاوضيةالقدرة.ت

أفرادهايحوزأوبهايتمتعالتيوالكفاءةوالمهارةالبراعةومدى.الفريقبأعضاءأساساالشرطهذايتصل

:تيالآطريقعنيتأتىوهذاالفريقلهذاالتفاوضيةبالقدرةالاهتمامالضروريمنثمومنالفريقهذا

ائصوالخصوالرغبةوالمهارةالقدرةفيهميتوفرالذينالأفرادمنالفريقهذالأعضاءالجيدالاختيار-

.الفريقهذاأعضاءبهايتحلىأنيجبالتيوالمواصفات

أورضتعاأيبينها,ليسالمهاممحددةمتجانسةوحدةليصبحالفريقأعضاءبينوالتوافقالانسجام-

.التفاوضموضوعحولالرأيفيانقسام

ا إعداداا المفاوضالفريقأعضاءوإعدادوتحفيزتدريب- والمعلوماتاتالبيانبكافةتزويدهمخلالهيتمعاليا

.التفاوضيةبالقضيةالخاصةالتفصيلية

.لأعضائهتحدثتطوراتولأيالمفاوضالفريقلأداءوالحثيثةالدقيقةالمتابعة-

.التفاوضيةالعمليةتيسيرشانهامنالتيالماديةوغيرالماديةالتسهيلاتكافةتوفير-

:المشتركةالرغبة.ث

ا الشرطهذايتصل منازعاتهاأومشاكلهالحلالمتفاوضةالأطرافلدىمشتركةحقيقيةرغبةبتوافرأساسا

.لهحداوضعأوالنزاعهذالحلالأفضلأوحيدةوالالوسيلةالتفاوضبأنمنهمكلواقتناعبالتفاوض

آراءماحتراعلىالقائمالتفاوضفيهيتمالذيالعامالجوالتفاوضيبالمناخيقصد:المحيطالمناخ.5

.اللياقةوأصولالحديثبآدابوالالتزامنظرهموجهةتفهمو.الآخرين
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ا  :للتفاوضالإعدادخطوات:رابعا

:  يمر الإعداد للتفاوض بالخطوات الآتية
ريق يتم  في هذه المرحلة تحديد الأهداف التي تسعي إلى الوصول إليها عن ط: تحديد أهداف التفاوض. أ

.بالواقعية والطموح وأن تصاغ في شكل كمي قدر الإمكانالتفاوض ويجب أن تتسم هذه الأهداف 

درجةلىعالحصوليكونقدفمثلاا ,ثانويةوأهدافأساسيةأهدافاتليالتفاوضأهدافتقسيمويمكن
ا معينةجودة ا هدفا ا منخفضسعرعلىالحصوليكونوقدأساسيا ا هدفا .ثانويا

:التفاوضمكانتحديد.ب

:وهيالمفاوضأمامخياراتثلاثةهناكالتفاوضمكانتحديدعند

علىولالحصوسهولة,النفسيةالراحةالمفاوضمقرفيلتفاوضيحقق:المفاوضمقرفيالتفاوض-
.الخ...السفرمشقةتحملعدم,المستندات

,لأخراالطرفإلىالسفرمشقةالمفاوضيتحملسوفالحالةهذهفي:الأخرالطرفمقرفيالتفاوض-
ا يمثلالأخرالطرفإلىالمفاوضذهابأنكما,المستنداتعلىالحصولعلىهيصعبكذلك مننوعا

.التنازل

المفاوضمنلكلمحايدمكانفيالتفاوضإجراءيتمالحالةهذهوفي:محايدمكانفيالتفاوض-
.الكبرىالفنادقبأحدالاجتماعاتقاعاتإحدىفيالتفاوضأجراءذلكأمثلةومن.الأخروالطرف

:التفاوضموعدتحديد.ت

شتريالمأنحيث"المشتري"للمفـــــاوضبالنسبةالعواملأهممنالتفاوضومدتهالتفاوضموعديعد
علىةالمؤثرالعواملمنيعتبرالتفاوضموعدفإنوبالتاليمعينةزمنيةفترةخلالللمواديحتاجقد

.المشتري
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:بشأنهاالتفاوضيتمالتيالنقاطتحديد.ث

ومنائيعشوبشكلتتمالتفاوضعمليةفإنعليهاالتفاوضسيتمالتيالنقاطتحديدبدون
ىهاعلالتفاوضسيتمالتيالنقاطبخصوصالأخرالطرفنظروجهةعلىالتعرفالضروري

.الأخرللطرفثانويةأمورتمثلقدالنقاطهذهأنحيث

:المعلوماتجمع.ج

علىالتعرفمثلالتفاوضنقاطبخصوصالمعلوماتمنمجموعةعلىالحصوليجبأنهحيث
ومانفالصهذامناحتياجاتناحجمعلىالتعرفيجبكذلكشرائهسيتمالذيللصنفالمختلفةالأسعار

.علىهالحصولطرقأفضلهي

:التفاوضجدولإعداد.ح

الطرفيتعرفأنيجبولاالتفاوضعمليةأثناءمناقشتهاسيتمالتيالأمورالتفاوضجدولويشمل
للمفاوضمشتركأعمالجدولوجوديمنعلاهذاأنإلابالمفاوضالخاصالأعمالجدولعلىالأخر

.الأخروالطرف

:تحديد القائمين بالتفاوض .  خ

هذينبينوالاختيارالمفاوضينمنكبيرفريقبهيقومقدكذلكواحدفردبالتفاوضيقومأنالممكنمن
يجبينالمفاوضمنفريقاختياروعند,صعوبتهومديالتفاوضيالموقفطبيعةعلىيتوقفالأمرين

:يليماراعاةم

.التفاوضفريقأعضاءاختيارحسن

.الفريققائداختيارحسن

.الفريقأعضاءبينالتفاهم
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التفاوضلفريقالمفوضةوالسلطاتالصلاحياتتحديد.د

:يليمامراعاةيجبالتفاوضلفريقوالصلاحياتالسلطاتتحديدمجالفي

.التفاوضلفريقالكافيةالسلطةمنحالضروريمن-

.مطلقةالسلطةهذهتكونألايجب-

ا تحديداا محددةالسلطةتكونأنيجب- .دقيقا

:للتفاوضالنهائيالاستعداد.ذ

علىهااوضالتفسيتمالتيالنقاطوتحديدالتفاوضوموعدومكانهدفتحديدمنالسابقةالنقاطتغطيةبعد

.للتفاوضالنهائيالاستعداديتمالتفاوضلفريقالمفوضيةوالسلطاتالصلاحياتوتحديدالمعلوماتوجمع
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.ويقصد بالموضوعية هنا عدم التحيز والإيمان بأن كل طرف له مصالح يريد تحقيقها :  الموضوعية. ج

يراا لبديل وتعني أن يكون لدي المفاوض عدة بدائل وفرص اختيار من بينها ولا يكون أس: تنمية البدائلعلى القدرة . ح

.واحد فقط 

.  ات تساعد الثقة بالنفس على خلق جو ودي يسوده التعاون ويساهم في نجاح المفاوض:  بالنفس والغيرالثقة خ 

فخروج المعلومات من المفاوض يجب أن تكون بشكل مدروس ومحسوب وليس بشكل : مهارة إدارة المعلومات. د

.عشوائي 

كذلك .مساومة العلى كبيرة حيث ترتفع قدرته الشراء بكميات :قوته عند " المفاوض مثلاا " يستمد المشتري :  القوة. ذ

.فإن الشراء من عدة مصادر توريد يساهم في زيادة قوة المشتري 

.كذلك فإن متانة المركز المالي تؤدي إلي قوة المفاوض 

لحة حساب ومصعلى نجاح التفاوض هنا التعاون مع الطرف الأخر ولكن ليس على من الأمور التي تساعد : التعاون. ز

المنظمة 

ة قد إقامة علاقات طيبة مع الآخرين تعتبر موهبعلى حيث أن القدرة :  إقامة علاقات طيبة من الآخرينعلى القدرة . س

.لا تتوافر لمختلف الأفراد حيث أن هنـاك فروق فردية بين الأفراد 

عار فلا حيث أنه إذا كان الطرف الآخر لا يقبل المساومة في الأس: طرح بدائل تتفق مع قيم الطرف الآخرعلى القدرة .  ش

. السعر وهنا يجب أن يحدد السعر المطلوب من البداية على المشتري أن يقوم بالمماطلة والمساومة على يجب 
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:بشأنهاالتفاوضيتمالتيالنقاطتحديد.ث

ومنائيعشوبشكلتتمالتفاوضعمليةفإنعلىهاالتفاوضسيتمالتيالنقاطتحديدبدون
ىهاعلالتفاوضسيتمالتيالنقاطبخصوصالأخرالطرفنظروجهةعلىالتعرفالضروري

.الأخرللطرفثانويةأمورتمثلقدالنقاطهذهأنحيث

:المعلوماتجمع.ث

علىالتعرفمثلالتفاوضنقاطبخصوصالمعلوماتمنمجموعةعلىالحصوليجبأنهحيث
ومانفالصهذامناحتياجاتناحجمعلىالتعرفيجبكذلكشرائهسيتمالذيللصنفالمختلفةالأسعار

.علىهالحصولطرقأفضلهي

:التفاوضجدولإعداد.ج

الطرفيتعرفأنيجبولاالتفاوضعمليةأثناءمناقشتهاسيتمالتيالأمورالتفاوضجدولويشمل
للمفاوضمشتركأعمالجدولوجوديمنعلاهذاأنإلابالمفاوضالخاصالأعمالجدولعلىالأخر

.الأخروالطرف

: بالتفاوضالقائمين تحديد . ح

هذينبينوالاختيارالمفاوضينمنكبيرفريقبهيقومقدكذلكواحدفردبالتفاوضيقومأنالممكنمن
يجبينالمفاوضمنفريقاختياروعند,صعوبتهومديالتفاوضيالموقفطبيعةعلىيتوقفالأمرين
:يليمامراعاة

.التفاوضفريقأعضاءاختيارحسن

.الفريققائداختيارحسن

.الفريقأعضاءبينالتفاهممننوعيوجدأنيجب
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ا  : مهارات المفاوض الناجح: خامسا

:   يجب أن يتوافر في المفاوض عدد من المهارات من أهمها الآتي

يق ذلك يجب على المفاوض أن يتسم باللباقة والقدرة على الحوار ويمكن تحق:  اللباقة والقدرة على الحوار. أ
:في هذا المجال مراعاتهاومن الأمور الواجب ثقافة ونفسية الطرف الآخر من خلال معرفة 

.عدم مقاطعة الطرف الآخر -

.  حسن الاستماع والإنصات -

.احترام المفاوض الآخر -

.احترام عقول الآخرين -

.بأنك من خصومه ألا تشعر الطرف الآخر -

(.راجع بحث تطوير مهارات التواصل):  القدرة على الإقناع. ب

: المؤثرة في القدرة على الإقناع ومن أهم العوامل المهارات السلوكية تعتمد القدرة على الإقناع على 

.حيث تساعد على وضع تصور للحلول الممكنة : توافر المعلومات -

لدي المفاوض ومن المهم أن يكون المفاوض على درجة عالية من: التدريب على تنمية مهارة الاقتناع-
.أقصر الطرق للإقناع الذي هو لصدقواعلى حق الإقناع وان يشعر الطرف لآخر بأنه 

فوائديحققالإنصاتلأنالمفاوضلديالإنصاتعلىالقدرةتتوافرأنالمهممن:الإنصاتعلىالقدرة.ت
لدىجيدانطباعواعطاء,تفكيرهطريقةواستيعابالأخرالطرفنظروجهةعلىالتعرف:منهامتعددة
.الأخرالطرف

ثقةيكتسبأنيستطيعالنفسوضبطبالهدوءيتحليالذيالشخصلأن:النفسوضبطبالهدوءالتحلي.ث
.الآخرينواحترام
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انتهت المحاضرة التاسعة
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