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 :وترجع أهمٌة سرٌة الأهداؾ التفاوضٌة إلً ما ٌلً 

 .الاستفادة من احتمال تحقٌق أهداؾ أكثر طموحا  -1

 .ل عن بعض الأهداؾزإضعاؾ مركزك التفاوضً عند التنا عدم -2

 .عنها أثناء المفاوضات عرض أهداؾ وهمٌة ثم التنازل  -3

 .إرباك الطرؾ الآخر لعدم معرفته لما تصبو إلٌه   -4

 .إتاحة قدر أكبر من المرونة فً المناورة   -5

 

 

 (  3)المحاضرة 

 

 : وتمر القضاٌا التفاوضٌة بؤربع مراحل

 (ضٌقة واسعة أو)تحدٌد نطاق القضاٌا ( أ)

 :(منفصل، مترابط)تحدٌد مدخل معالجة القضاٌا ( ب)
المنفصل أو المستقبل  منهما، فالمدخلالقوة النسبٌة لطرفً التفاوض وأهداؾ كل  علىٌتوقؾ اختٌار المدخل 

وبالتالً ٌخفض التكالٌؾ الكلٌة  التنازلات،أما المدخل المترابط فٌسهل عملٌة تبادل  الطرفٌن،ٌقلل من مرونة 

 .لتسوٌة القضٌة

 :بهاتحدٌد حدود المرونة المسموح ( ج)

حسب نوع )هدؾ ٌمثل الؽاٌة المثلً لفرٌق التفاوض كما ٌحدد له أدنً  نزاعٌهٌجب أن ٌحدد لكل قضٌة 

ٌجب علً فرٌق  المناورة، لذاالحد ٌمثل منطقة  الأمثل، وهذابٌن الهدؾ  بتجاوزه، والمدىلا ٌسمح  (القضٌة

ة وفً حالة وجود سٌاس .بالتدرٌجأنها تقدم  ومقدارها، حٌثالتفاوض الاتفاق علً توقٌت تقدٌم التنازلات 

ٌجب ذكر مبكرا للطرؾ الآخر حتى ٌتم  تعاقداته، فإنهثابتة ٌلتزم بها أحد طرفً التفاوض كخط ثابت فً كافة 

 .جهودهمٌبدد  المفاوضٌن، ولاالالتزام به كقٌد عام ٌرٌح 

 :التفاوضٌةتحدٌد الافتراضات ( د)
طرٌق تبادل المعلومات والآراء وإجراء الحوار  بجلاء، وعنفً أي تفاوض لا تكون الأهداؾ الحقٌقٌة معلنة 

بٌن أعضاء كل فرٌق 

 

 

 

 ( 3)المحاضرة 

 

  :تجهٌز البٌانات والمعلومات والوثابق( 4)
الخاصة   والمعلومات والوثابق سواءوفً هذه الخطوة ٌتم تجهٌز البٌانات 

  .الأخربالمنظمة وتلك الخاصة بالطرؾ 

 .البٌانات والمعلومات الخاصة بالمنظمة وتشمل : أولا 

ومواردها الحالٌة والمستقبلٌة ومواطن القوة والضعؾ لدٌها،  أهدافها، وسٌاساتها، وإمكانٌاتها

والتهدٌدات الحالٌة  واتجاهاتها، والفرص علٌها، وخبراتهاوالقٌود التفاوضٌة المفروضة 

 .ذلكوالمحتملة وؼٌرها والوثابق والمستندات المإٌدة لكل 

 :الآخروالمعلومات والوثابق الخاصة بالطرؾ  البٌانات: ثانٌا

الإنتاج ونسبة الطاقة  المالً، وتكلفة واتجاهاته، ومركزوٌشمل أهدافه وسٌاساته وموارده 

التفاوضٌة المفروضة  معه، والقٌودته وضعفه، وخبراتنا السابقة المستؽلة لدٌه، ومواطن قو

 .لها، وؼٌرهاوالتهدٌدات الحالٌة والمحتملة المعرض  علٌه، والفرص

 

 

 ( 3)المحاضرة 

 

 : تقٌٌم المركز التفاوضً النسبً( 5)
بالمركز التفاوضً  مقارنتهوٌقصد به تحدٌد المركز التفاوضً للمنظمة 

 :وٌتؤثر المركز التفاوضً النسبً ألآخرللطرؾ  

  بمواطن القوة ومواطن الضعؾ ومدي إدراكها   

 ،والموارد المتاحة 

  الطرؾ الآخر، علىودرجة اعتمادٌة كل طرؾ 

 ،ومدي إدراك تلك الدرجة من الاعتمادٌة  

وضع الأهداؾ التفاوضٌة وحدودها وتحدٌد استراتٌجٌات  إلىوٌهدؾ هذا التقٌٌم 

 .من المفاجآت التفاوض، والحدٌكات وتكت

 

 

 ( 3)المحاضرة 

 

  : للتفاوض الإعداد خطوات

 التفاوضٌة والقٌود الفرص تحدٌد                   2)     الأهداؾ تحدٌد 1) 
 والوثابق والمعلومات البٌانات تجهٌز 4)           التفاوضٌة القضاٌا حصر 3) 
 البدٌلة التكتٌكٌات الاستراتٌجٌات تحدٌد    6) النسبً التفاوضً المركز تقٌٌم 5) 
 التفاوض أجندة تحدٌد 8)           التفاوضً الفرٌق اختٌار 7) 
 التفاوض مكان تحدٌد  10)              التفاوض لؽة اختٌار 9) 

 الأولى والجلسة الاستعداد        12)   الآخر بالطرؾ الاتصال 11) 
 

 

 ( 3)المحاضرة 
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: انتفاوضً انًناخ

 .التفاوض فٌه ٌتم الذي العام الجو التفاوضً بالمناخ ٌقصد
 :ٌلً ما التفاوضً المناخ صور أهم ومن

 .للتفاوض الودي المناخ
 الأهداؾ تحقٌق فً التفاوض أطراؾ من رؼبة هناك تكون الحالة هذه وفً

 :خلال من الودي المناخ توفٌر وٌمكن منهم لكل المشتركة
 .الآخرٌن آراء احترام -
 .الآخرٌن نظر وجهة تفهم -
 .اللٌاقة وأصول الحدٌث بآداب الالتزام -

 

: التفاوضً المناخ تحسٌن إلً تإدي التً المبادئ
   الإيكاٌ لدر رسًً أو جٍد ودي يناخ خهك عهى انعًم. 

   انًصانح عهى حرٌص بؤنك انطباع الأخر انطرف إعطاء 

 .انًشتركت

   الأخر نهطرف انجٍد الاستًاع يع انحدٌث بآداب تًتع. 

   الأخر انًفاوض أراء عهً انرد فً انتسرع عدو. 

   الإيكاٌ لدر فرعٍت تفاصٍم فً تدخم لا. 

   يع بسهىنت عهٍها الاتفاق ٌتى انتً بانًىضىعاث ابدأ 

 .الأخر انطرف

   يىلفه نٍعرض الأخر نهطرف كايهت انفرصت إعطاء. 

   انًعهىياث إدارة عرض فً انعًهٍت انًبادئ اتبع. 

   وانثمت بانصدق تتًتع وأٌ ا يركزا حدٌثك ٌكىٌ أٌ حاول 

 .انحدٌث أثناء

   تحمٍك تستطٍع نى إذا وسط حم إنى انىصىل حاول 

 .كايهت انتفاوضٍت أهدافك
 

 

 ( 3)المحاضرة 

 

 : التفاوض فرٌق اختٌار 7) 

 
 بعدة الماهر المفاوض ٌتصؾ أن الضروري فمن خاصة بشروط التفاوض فرٌق أعضاء اختٌار ٌتم

 : أهمها صفات
 التصرؾ وسرعة وحسن الملاحظة، وقوة الذكاء ، 
 التعبٌر، علً والقدرة 
 والصبر، والجلد 
 الإنصات، فن وإتقان 
 الأدوار، مختلؾ لعب علً والقدرة 
 الحٌلة وسعة ، 
 الآخر المفاوض لؽة وإتقان. 

 عدد وتقارب ،التفاوض لطرفً الوظٌفً أو الإداري المستوي تماثل أو تقارب مراعاة الضروري ومن
 .صحٌح والعكس التفاوضً، الفرٌق عٌوب هً الفرد المفاوض مزاٌا أن وٌذكر الفرٌقٌن، أعضاء

 

 

 

 ( 4)المحاضرة 

 

 : التفاوض أجندة تحدٌد 08
 ترجمة ،وتمثل المفاوض وإستراتٌجٌة فكر التفاوض أجندة عكست

 خلال المتبعة التكتٌكات تسلسل وتصور ، المفاوضات لسٌنارٌو عملٌة
 : ٌلً ما تحدد ،فالأجندة التفاوض مراحل

 . المفاوضات أعمال بنود ) 1
 . الأعمال جداول بنود تناول ترتٌب ) 2
 . البنود هذه بٌن الانفصال أو الارتباط مدي ) 3

 

 

 ( 4)المحاضرة 

 

 

 ( 5)المحاضرة 

 

 

 ( 5)المحاضرة 
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 (:الوساطة)الاتجاه الثانً  -2

التفاوض إلى جهة محاٌدة لتعمل كوسٌط لحل ( أو أطراؾ)وٌتعلق الأمر بلجوء طرفً 

النزاع خاصة عندما ٌكون الموقؾ التفاوضً محتدما وتكون المفاوضات قد وصلت إلى 

طرٌق مسدود ٌعكس تعارضا واضحا فً الأهداؾ؛ 

وٌختلؾ  كحلقة وصل بٌن أطراؾ النزاع المباشرٌن( Mediator)هنا ٌعمل الوسٌط 

دوره جوهرٌا عن حالة المحلل الذي ٌعمل كمستشار لصالح طرؾ واحد فقط فً النزاع 

. وبدون التدخل بشكل مباشر فً المفاوضات

 

 :مهام المستشار ودوره نطاق -3
على الدور الاستشاري للمستشار، فهو ٌقدم خدمات محددة ولكنه لا ٌقوم بعملٌة التفاوض سبق وأن أكدنا 

: ولكً ٌقوم بمهامه على الوجه الصحٌح فهو ٌلجؤ إلى أسالٌب متعددة تشتمل على. الفعلٌة

: تحدٌد مصادر تعظٌم المكاسب لطرفً النزاع 0أ         

: وذلك بتحدٌد 

   الفروق ونواحً الاختلاؾ، فً الأهداؾ والتوجهات والوسابل؛

  المصالح المشتركة للطرفٌن؛

  الوفورات الممكنة للحجم والعدد من خلال البدابل المتاحة وبما فً ذلك توزٌع المخاطر

. والأعباء

 :تحدٌد الصور التعاقدٌة المناسبة - ب
  لنزاعٌة، بحٌث ٌقوم المحلل هنا بتحدٌد وذلك لكل نوع من الفروق والاختلافات فً القضاٌا ا

. أكبر عدد ممكن من البدابل المناسبة لتوسٌع مجال الاختٌار للطرؾ المتفاوض

: تقٌٌم البدابل المختلفة وتحدٌد قٌم المنافع الصافٌة لكل طرؾ - ج

  عادة ما تشتمل هذه المرحلة على التقٌٌم الدفٌق والحسابات الرقمٌة لكل بدٌل من البدابل

. المطروحة

 :خلق قٌم إضافٌة والمطالبة بقٌم ومكاسب أخرى من الخصم - د      

 

 :ودور المحكم أهمٌة-

  ًولٌس قٌادة المناقشة أو تقدٌم الاقتراحات  حسم النزاعٌتمثل دور المحكم ف

فالمحكم هو الذي ٌحدد شروط التعاقد النهابً ونصوصه، . للمتفاوضٌن

البحث عن الحقابق والتعرؾ على رؼبات الأطراؾ  وعلٌه تقع مسإولٌة

المعنٌة؛ 

 وتكون وظٌفة المحكم عادة ما ٌطلب الطرؾ الأضعؾ فً لتفاوض التحكٌم ،

حٌادٌة تامة بحٌث لا تسمح للطرؾ الأقوى بالطؽٌان واستخدام قوته النسبٌة 

فً إهدار مصالح الطرؾ الآخر؛ 

  لأدلة والمستندات الموصلة كافة ا الوسابل وتجمٌعللمحكم أن ٌلجؤ لكافة

. للحقٌقة بشؤن طبٌعة موقؾ النزاع، وله أن ٌستعٌن فً ذلك بمن ٌشاء

 

 :الوقت تضٌٌع إلى الخصم لجوء مواجهة - 5
 :الإطار هذا ضمن ربٌسٌان بدٌلان لدٌنا

 :التالٌة المجالات فً عملٌا البدٌل هذا وٌفٌد .والمساٌرة التجاوب امكانٌة تقوٌم :الأول البدٌل
  مصالحنا؛ مع التؤجٌل وانسجام تمشً حالة 
  التؤجٌل؛ من ضرر وجود عدم حالة 
  الاتفاق؛ على للاستعجال ملحة حاجة وجود عدم حالة 
  أخرى خاصة حالات. 
  التؤجٌل لاقتراح الصرٌح التجاوب ابداء ٌحسن وهنا. 

 :طرٌق وذلك عن .الخصم تكتٌك لإفشال المواجهة :الثانً البدٌل
 المناقشة؛ تفرٌعات مع التجاوب عدم 
 الموضوع؛ عن الخروج مع التجاوب عدم 
 محددة؛ وتعابٌر ألفاظ استخدام تعمد 
 والوثابق؛ بالبٌانات الجٌد الاعداد 
 الأسبلة؛ على الموجزة الاجابة 
 الوقت؛ تضٌٌع لمواجهة أساسً كشرط الأعصاب ضبط 
 المناقشة بتنظٌم ربطها مع الموضوعات تصنٌؾ اعادة .
 الموضوع فً الالتزام بالمناقشة لأهمٌة الانتباه وتوجٌه بإٌجاز المناقشة تلخٌص 
 ؛فبالمناقشة البناء باستمرار الانجاز اكمال ومزاٌا تحقق الذي الانجاز ابراز 
 الطرفٌن؛ لكلا اتفاق الى التوصل مزاٌا اظهار 
 الاتفاق؛ تؤخٌر مساوئ اظهار 
 صراحة؛ الوقت توفٌر طلب 
 المفاوضات بوقؾ التهدٌد. 

 

 

 ( 7)المحاضرة 

 

 

 ( 9)المحاضرة 

 

 

 ( 9)المحاضرة 

 

 

 ( 10 )المحاضرة 
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              لتً تعتمد على وجود حالة من الصراع المطلق بٌن ا مبارٌات المجموع الثابت

بنفس القٌمة بحٌث ٌظل مجموع القٌم  ٌعتبر مكسب أحدهما خسارة للطرؾ الآخرالطرفٌن 

المتبادلة ثابتا، وٌكون المجموع الجبري لمكاسب وخسارة الطرفٌن بالتالً مساوٌا للصفر؛ 

: كما ٌمكن ضمن ذات السٌاق الإشارة إلى النوع الثانً المتمثل فً

المرتكزة على ذلك النوع الذي ٌجمع ما بٌن المنفعة ي مبارٌات التعاون ، أمبارٌات المجموع المتؽٌر

المشتركة والصراع بحٌث ٌمكن للطرفٌن التعاون حٌنا والتنافس حٌنا آخر، فٌكسب الاثنان لكنهما ٌتساومان 

على  المساومة)العملٌة علما أن هذا النوع الأخٌر هو الأكثر واقعٌة وجدوى فً الحٌاة . على توزٌع كسبهما

 ( .المٌزانٌة التقدٌرٌة لإدارات المنظمة

إن الأسلوب الذي تقدمه نظرٌة المبارٌات، ٌمكن استخدامه بالنسبة للمساومة سواء فً حالات المنفعة 

. المشتركة أو حالات الصراع

 

 

 :المهارات الموضوعٌة للتفاوض -2
القدرات التفاوضٌة والمعرفٌة للمفاوض، الذي عادة ما ٌكون قد اكتسب وهً التً تتصل بمدى 

: وتشمل هذه المهارات. البراعة من خلال التعلم والتدرب وممارسة العمل التفاوضً

أي أن الأمر ٌتعلق بمعرفة المفاوض بفن التحلٌل العلمً للقضاٌا التفاوضٌة  :القدرة على التحلٌل -ا

والباعث  تركٌب وربط الأسباب بالنتابج وإٌجاد العلاقة بٌن المإثر والسببو( مم تتكون؟)وعناصرها

 .والنتٌجة 

ٌجب أن تتوفر لدى المفاوض المعرفة المناسبة التً تمكنه من حساب حجم  :المعرفة الاقتصادٌة -ب

فلابد من  التكلفة ومقدار العابد الخاص بكل عنصر، وبما ٌسمح بمقارنة إجمالً العوابد بإجمالً التكالٌؾ،

     ...الالمام بعلم الاقتصاد الدولً والكلً وقضاٌا البنوك    والنقود والصرؾ

وهً من أهم المعارؾ التً ٌجب أن ٌسعى لاكتسابه بشكل مستمر وذلك من حٌث  :المعرفة القانونٌة -ج

ق القٌم والعادات التً الإحاطة بالقواعد القانونٌة العامة التً ٌشكل فٌها النظام العام القانونً للمجتمع وؾ

 تحكمه مما ٌساعد فً المفاوضات بشكل سلٌم؛

وهً من أكثر المعارؾ أهمٌة، حٌث ٌجب إتقان اللؽة التً ٌتم اختٌارها للتفاوض،  :المعرفة اللؽوٌة-د

وأن ٌعً جٌدا معانً الكلمات والعبارات التً ٌستخدمها مدركا طبٌعة الفروق بٌن المعنى الاصطلاحً 

لؽوي والمعنى الدارج للكلمة، بحٌث ٌفضل اختٌار الكلمات التً لا تختلؾ معانٌها وإلا وضعت والمعنى ال

 ضوابط للالتزام بالمعنى المراد؛

ٌحتاج رجل التفاوض إلى الإلمام بعلم النفس وأصوله وقواعده ونظرٌاته لٌستطٌع  :المعرفة النفسٌة-هـ

تحدٌد الأدوات النفسٌة الملابمة لممارسة الضؽط  الوقوؾ على طبٌعة المزاج النفسً للطرؾ الآخر وكذا

 النفسً لإقناع الطرؾ الآخر والتؤثٌر فٌه ومواجهة استراتٌجٌاته وتكتٌكاته؛

وٌتصل هذا النوع بعلم القٌاس ومن خلاله ٌتم ترجمة النقاط التفاوضٌة إلى قٌاس  :المعرفة القٌاسٌة-و

ومن أهم أدوات القٌاس الأرقام القٌاسٌة بحٌث . رهكمً، بحٌث ٌمكن قٌاسه ومعرفة حجمه وأسعاره وتطو

وذلك لحساب انعكاساتها ... تشمل مثلا الأسعار  والانتاج والناتج القومً ومٌزان المدفوعات والتضخم

 وتؤثٌرها والاستفادة منها فً المفاوضات؛

لمفاوض وفقا لقاعدة وتتعلق بالجوانب الثقافٌة المشتملة على الإطار العام لثقافة ا :المعرفة العامة-ز

مما ٌكسبه مرونة وطلاقة فً ( أن ٌعرؾ شٌبا عن كل شًء)التفاوض التً تقتضً من رجل التفاوض

الحدٌث وٌلمع من صورته الذهنٌة، فً حٌن أنه ٌجب علٌه أن ٌعرؾ كل شًء عن الموضوع الذي ٌتفاوض 

 .بشؤنه

 

 :المهارات الموضوعٌة للتفاوض 

 

 :عوامل الجذب فً التفاوض-5
  المظهر اللابق؛

  اكتساب الثقة بما ٌزٌد من اقتناع الطرؾ الآخر وتعاونه؛

  طرٌقة الحدٌث ونبرة الصوت؛

  اتزان وانسجام لؽة الجسد وحركاته؛

 ؛ (سواء بالإلحاح والتكرار أو بالترهٌب والتخوٌؾ)أسلوب الضؽط  إتقان

 

 

 ( 10 )المحاضرة 

 

 

 ( 10 )المحاضرة 
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: أهم ممٌزات المفاوضات الدولٌة عن المحلٌة-
 مما ٌعنً أننا أمام قوانٌن : التعامل عبر عبور الحدود

 مختلفة ولؽة مؽاٌرة وقٌم متباٌنة؛
 بٌن الطرفٌن أكثر قوة، ٌنعكس بالتالً على  حاجز الخوؾ

حاجز الثقة؛ 
  حاجز اختلاؾ الثقافات ومسابل السٌادة؛
 أصحاب المصلحة ؼٌر الأشخاص المفاوضٌن؛  كون
 ًآثار التفاوض تتجاوز الموقؾ التفاوض .

 

 :عامة فً المفاوضات الدولٌة استرشادٌهمبادئ وقواعد -4

 :وٌمكن تحقٌق ذلك من خلال: سد فجوة الثقة - أ
 الصراحة والوضوح والبعد عن أسالٌب المراوؼة المكشوفة؛ 
 فً المساعدة؛  إبداء الاستعداد للتعاون والرؼبة
  تكوٌن علاقات شخصٌة دون مبالؽة مثٌرة للشك؛
 أنه لكل مقام مقال، مع عدم كشؾ : إعلان الأهداؾ والمواقؾ أخذا فً الاعتبار

الأوراق دفعة واحدة، ولدرجة الموثوقٌة واعتماد كل طرؾ على الآخر؛ 
  التروٌج لفكرة التعاقد لا للنفس؛
 سابقة وإنجازاتهم فً حل المشاكل التفاوضٌة تقدٌم أعضاء الفرٌق وذكر خبراتهم ال

 .الدولٌة
فً معظم المعاملات الدولٌة ذات  :إدراك وتؤكٌد الآثار المباشرة وؼٌر المباشرة للمشروع -ب

الطابع الاقتصادي عادة ما ٌتم التركٌز على الآثار المباشرة والخدمات المتصلة بها كالسعر 

والتروٌج للمنتج ،ؼٌر أنه عادة ما سٌترتب عن الاتفاق حول والتسلٌم والجودة وأسالٌب الدعاٌة 

المشروع آثار تتعدى ذلك كإقامة العلاقات مع مشارٌع أخرى والتبادل مع أسواق جدٌدة ستكون 

لها انعكاساتها الهامة الكلٌة والجزبٌة من خلال التؤثٌر فً العمالة والتوظٌؾ واقتصادٌات الحجم 

لدٌن المضٌؾ والمستثمر، وٌتبع ذلك تؽٌر فً المراكز التنافسٌة وموازٌن المدفوعات وعلى الب

. والعلاقات الاقتصادٌة بشكل عام

تختلؾ ثقافات الدول وحضاراتها بما  : إدراك الفروق الثقافٌة والقٌم الاجتماعٌة السابدة -ج
لوب ٌضفً حساسٌة خاصة فً المفاوضات بٌن الدول ،بحٌث ٌنصح بعدم تقوٌم الثقافة وإنما المط

. أنفهم وندرك ونحترم بما ٌفٌد الموقؾ التفاوضً
وؼالبا ما ٌستخدم الوسٌط فً توضٌح المعانً  الدور الحاسم للؽة ومدلولاتها فً التفاوض، -د

المطلوبة؛ 
بما ٌعكس درجة الاهتمام وتوافر الخبرات والتحكم فً اختٌار المستوى الانسب للمفاوضٌن -ـه

اللؽة؛ 
 من الضٌافة؛ الكم والنوع اللابق -و
، لتؽٌر الظرٌؾ الاقتصادٌة والاجتماعٌة والقانونٌة ضرورة مراجعة الاتفاق بصورة دورٌة -ز

خاصة فً محٌط الطرؾ الآخر؛ 
بما ٌكفل الاتصال بالرإساء بشكل سرٌع ومستمر؛ فعالٌة وسابل الاتصال -ح
. استخدام الوقت بحكمة-ط

 

 :التفاوض والتعاقد -2

ؼالبا ما تقتضً صٌاؼة العقود الحاجة إلى اختصاصٌٌن وفنٌٌن وذلك تبعا لطبٌعة العقد، علما أن عملٌة 

إعداد العقد ٌنظر إلٌها على أنها أهم مراحل التفاوض بحٌث ٌمكن أن تنشؤ قضاٌا وموضوعات تفاوضٌة 

العلاقة من خلال أن المفاوضات هذه تتضمن  جدٌدة أثناء مرحلة تحرٌر العقد النهابً للتفاوض، وتتجلى

: جوانب إجرابٌة وأخرى موضوعٌة تظهر فٌما ٌلً

 :وتشمل: الجوانب الإجرابٌة - أ


بحٌث لا تثٌر حماسة طرؾ وتطفا حماسة الآخر أو تظهر وقوع : طرٌقة صٌاؼة الاتفاق 

أحد الأطراؾ فً الؽبن بالجور على الحقوق مقابل الالتزامات؛ 


بحٌث ٌوجب الراحة وترك الانطاع الجٌد لدى جمٌع الأطراؾ؛ : وكتابة العقدمكان تحرٌر  


بحٌث ٌكون مناسبا لجمٌع الأطراؾ؛ : وقت إعداد العقد 


بما ٌجب أن ٌتمتع به من مواصفات كحسن  :صاحب صلاحٌات إعداد العقد واعتماده 

العقد مستوفٌا والإلمام بالنواحً القانونٌة بما ٌضمن إعداد التصرؾ والذكاء والحٌادٌة 

 ؛لكافة الشروط


بحٌث ٌتم الحرص على أسلوب ٌشمل جمٌع الجوانب والأركان : أسلوب كتابة العقد 

وٌرضً جمٌع الأطراؾ؛ 


. تتسم بالوضوح وسهولة الفهم ودقة المعنى: لؽة تحرٌر وكتابة العقد 

 

 

 ( 12 )المحاضرة 
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 :أركان العقد: ثانٌا

 :من أركان أساسٌة ٌتعٌن استٌفاإها بدقة، وٌمكن التعرض لها فٌما ٌلًٌتكون العقد ؼالبا 

: مكتوب اتفاق-1 
: وٌعتمد ذلك على وجود نص مكتوب مصدق علٌه من الفنٌٌن والمختصٌن، وٌتكون الص فً العقد من

 أو ما ٌسمى بالدٌباجة وٌذكر فٌها الأسباب والقواعد التً أدت إلى وجود هذا العقد بالإضافة إلى الأطراؾ ووظابفهم وعناوٌنهم؛ :المقدمة-ا

وٌشمل الالتزامات التً ٌرتبها والحقوق التً ٌخولها، وٌجب هنا عرض كافة المصطلحات التً سٌعتمد علٌها النص والتعرٌفات الحاكمة  :العقد موضوع -ب
 لعقد؛ل

. النظام الخاص بحل الخلافات والقانون الذي سٌطبق عند وجود خلاؾ بٌن أطراؾ التعاقد -ج

 :العقد أطراؾ-2
وأن ٌكونوا بعٌدٌن عن الإجبار أو التدلٌس، فٌجب توفر عنصر الرضا، وقد ٌوقعون بؤنفسهم أو ٌنٌبون من ٌوقع عنهم؛  الأهلٌة،وٌجب أن تتوفر فٌهم شروط 

: قانون تحكم العقدوجود قواعد  -3
قواعد قانونٌة وٌستلزم أن تكون نصوص العقد متوافقة مع أحكام هذه القواعد، وٌجب ألا تخرج بنود الحكم عن النظام العام، أي أن تكون محكومة بمجموعة 

 عامة حاكمة للمجتمع بالإضافة للنظام الأخلاقً وعادات السلوك العام والتقالٌد الثابتة؛

 :اتهموضوع العقد ذ -4
ب أن ٌصاغ وٌبحث هذا الركن عن الالتزامات والحقوق التً ٌفرضها العقد على الأطراؾ التً تم التفاوض بشؤنها والتراضً بٌن الطرفٌن علٌها، لذا وج

موضوع العقد بعبارات واصطلاحات واضحة المعالم ومفصلة لتقلٌل مجالات الوقوع فً الخلافات عند تطبٌقها؛ 

 (:لجزابًالشرط ا)العقوبة  -5
مستقلا لتوضٌح ماهٌة الؽرامة أو الجزاء الذي سٌتم توقٌعه على من ٌخفق بالتزامات العقد، وهنا نمٌز ما بٌن من ٌخفق  بؤن ( أو بنودا)وٌؤخذ  هذا الركن بندا

ٌفشل فً تؤدٌة التزاماته وبٌن من ٌتعمد الإخلال ببنود العقد؛ 

: التوقٌع على العقد -6
وإجراء وعٌة فً آن واحد، فهً شكل من أشكال استكمال الرضا، كما أنها من حٌث الموضوع تعطً الفرصة لمراجعة بنود العقد وهً عملٌة شكلٌة وموض

تعدٌل خفٌفة عند الزوم؛  عملٌات

 :مدة الصلاحٌة والتنفٌذ -7
عتبر ساري المفعول لذا ٌجب تحدٌد تارٌخ التوقٌع؛ وهنا ٌستلزم احتواء العقد شروط صلاحٌة للعقد مقترنة بمدة ٌنص علٌها، بحٌث إذا لم ٌنص علٌها ي

: الملاحق الخاصة بالعقد -8
. وٌلجؤ إلٌها لكون التفصٌلات التً تحملها تإثر على سٌاق موضوع العقد ووحدته العضوٌة للعقد،وتعتبر جزءا مكملا 

 :ومن أهم تلك الملاحق ما ٌلً
 لعقد؛ٌتم فٌها التوضٌح بالجداول التً ٌحتاجها ا: إحصابٌة 
 بحٌث تتضمن الاجراءات الواجب القٌام بها فً حال تنفٌذ الالتزامات والتعهدات؛ : إجرابٌة
 وبها نصوص القرارات والقوانٌن التً استند إلٌها التعاقد والتً أجٌزت بالتراضً بٌن الطرفٌن من قبل المختصٌن والفنٌٌن؛ : تشرٌعٌة
 ددت حقوق والتزامات كل طرؾ؛ تتضمن جمٌع الوثابق والمستندات التً ح: وثابقٌة
 وتتضمن ملخصات لاتفاقات ومعاهدات سابقة واضحة، تم عقدها بٌن الأطراؾ والتً توحً بمدى فشل أو نجاح الاتفاقات بٌن : تارٌخٌة

 .الأطراؾ فً الماضً
 

: انتفاوضً انًناخ

 .التفاوض فٌه ٌتم الذي العام الجو التفاوضً بالمناخ ٌقصد
 :ٌلً ما التفاوضً المناخ صور أهم ومن
 

 .للتفاوض الودي المناخ
 :خلال من الودي المناخ توفٌر وٌمكن منهم لكل المشتركة الأهداؾ تحقٌق فً التفاوض أطراؾ من رؼبة هناك تكون الحالة هذه وفً

 .الآخرٌن آراء احترام -
 .الآخرٌن نظر وجهة تفهم -
 .اللٌاقة وأصول الحدٌث بآداب الالتزام -

 .للتفاوض الرسمً المناخ
 لأول تتم اللقاءات كانت إذا عادة وٌستخدم الرسمٌة الألقاب استخدام مع التعامل فً الرسمٌة بالقواعد الالتزام على ٌعتمد مناخ وهو
 .مرة
 

 .للتفاوض الحٌادي المناخ
 حرٌص ؼٌر هنا فالمفاوض عادٌا أمرا ٌعتبر الصفقة إتمام أن اعتبارعلى  الأخر الطرؾ مع المفاوض ٌتعامل أن الحالة بهذه وٌقصد

 .المفاوضات لفشل المناخ هذا ٌإدي وقد الأخر الطرؾ مع اتفاق إلى الوصول أو الصفقة إتمام على
 

 .المتشدد المناخ
 طرؾ كل لان متوتر مناخ ولكنه عدوانٌا لٌس هنا والمناخ الطرؾ الأخر مع متعارضة مصالحه أن طرؾ كل ٌعتقد المناخ هذا ظل وفً

 .عنها والدفاع مصالحه لحماٌة ٌسعى
 

 .العدوانً المناخ
 حسن من لابد ولذلك ،مسدود طرٌق إلى تصل وسوؾ تفشل سوؾ المفاوضات أن شك ولا ،عدوانٌا الأقل على المفاوضٌن أحد كان إذا

 .المفاوضٌن اختٌار
 

 

 ( 13 )المحاضرة 
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 . التفاوض أجندة لوضع بدابل عدة هناك
 . بشؤنها تنازلات وتقدٌم الثانوٌة القضاٌا حل ٌسهل مما : الأساسٌة بالقضاٌا البدء ) 1
 ،مما الثانوٌة القضاٌا بحل ،وذلك المواجهة تؤجٌل وتعنً : الثانوٌة بالقضاٌا البدء ) 2

 ٌشٌع
 .التفاوض طرفً بٌن والتعاون الثقة من جو
 : تنفٌذها كٌفٌة علً التفاوض ٌتم عامة وشروط أسس وضع ) 3

 أسس أو كشروط ،والكمٌة ،والمواصفات السعر علً الاتفاق ٌتم الشراء مجال فً فمثلا
 عامة،

 والتحمٌل النقل وتكالٌؾ ، الفحص تكلفة ٌتحمل من – مثلا – علً التفاوض ٌتم ثم
من  ،وؼٌرها السماح فترة ،وعلً التسلٌم ومواعٌد جداول ،وعلً والتؤمٌن والتفرٌػ

 . شروط
 : المتجانسة القضاٌا تجمٌع ) 4

 عدة وتشكل )الخ. ،تسوٌقٌة قانونٌة ، مالٌة ، فنٌة( النوع حسب القضاٌا تصنٌؾ وتعنً
 فً الآخر الطرؾ نظٌره مع ٌتفاوض منها ،كل فرٌق كل من عمل مجموعات أو لجان

 المجال
 والتنسٌق للتشاور معا للاجتماع المجموعات أو اللجان هذه تعود ،ثم له المخصص

 
 

 : القٌود الاستراتٌجٌة( و

،مثل رؼبة  يؼٌر المباشرة المفروضة علً الموقؾ التفاوضوهً القٌود 

المنظمة فً استمرار التعامل مع المورد بصرؾ النظر عن شروطه ،أو التقٌد 

بالشراء من مصادر تورٌد محددة ، لأنها تقوم بشراء احتٌاجاتها من المنظمة 

 .وؼٌرها 

 

 :لأركان الأساسٌة للتفاوض حسب الترتٌب التالًا

 .الأقلوجود طرفٌن على 01

 (نزاعٌهمشتركة أو قضٌة  مصلحة)وجود 02

 .حلالرؼبة فً التفاوض والوصول إلى 03

  .الطرفٌنلدى ( الحاح)الحاجة الملحة 04

  .حاسمةالقناعة بالتفاوض كوسٌلة 05 

 

 :عملٌة التفاوض

هً نوع من الحوار أو تبادل الاقتراحات بٌن طرفٌن أو 

إلى حسم قضٌة أو  أكثر بهدؾ التوصل إلى أتفاق ٌإدي

 .قضاٌا نزاعٌه بٌنهما أو بٌنهم

 

  بٌن الأطراف ركنٌن أساسٌٌن التفاوض ٌقوم على  اأذ

 :المتفاوضة

   .أكثروجود مصلحة مشتركة أو  01

   .أكثروجود قضٌة نزاعٌه أو   02

 

 

 ( 4 )المحاضرة 

 

 

 ( 3 )المحاضرة 

 

 

 ( 1 )المحاضرة 
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            عملٌة التفاوض أشكالاً مختلفة من السلوكوتتضمن 

 :الإنسانً منها

  - .البداٌةأول من ٌتم البدء به فً  بالكلام وهذاالحوار 

  - .الإشارات

 - .المفاوضاتالتصرفات المإثرة على سٌر 

 - .لهاالتجهٌزات المإدٌة لجلسة المفاوضات أو المواكبة 

المإثرات الممكن استخدامها بطرٌقة مباشرة أو ؼٌر 

 - .المفاوضاتمباشرة لتوجٌه سٌر 

 

هو حوار ومناقشة بٌن طرفٌن حول  التفاوض :لاأو

 للوصول إلى اتفاق ٌحقق مصلحة للطرفٌن موضوع معٌن 

التفاوض بٌن إدارة المشترٌات وبٌن الموردٌن : مثال

 .والمستلزمات والخاماتلتورٌد الآلات والمعدات 

 

هو عقد محادثات للاتفاق حول هدؾ معٌن أو  التفاوض :ثانٌا

 مشكلة قابمة أو مرتقبة 

حول مشكلة مٌاه النٌل بٌن مصر والسودان  التفاوض: مثال

من ناحٌة وأثٌوبٌا وباق ٌدول المنبع لتحقٌق المصالح 

 .المشتركة

 

عبارة عن محادثات تجرى بٌن فرٌقٌن  التفاوض :ثالثا

 متحاربٌن من أهل عقد اتفاق الهدنة أو صلح 

ما ٌحدث بٌن العرب وإسرابٌل منذ سنوات طوٌلة حول : مثال

 .إقامة الدولة الفلسطٌنٌة

 

 : لأركان الأساسٌة للتفاوضا

 :حسب الترتٌب التالً 

 .الأقلوجود طرفٌن على 01

 (نزاعٌهمشتركة أو قضٌة  مصلحة)وجود 02

 .حلالرؼبة فً التفاوض والوصول إلى 03

  .الطرفٌنلدى ( الحاح)الحاجة الملحة 04

  .حاسمةالقناعة بالتفاوض كوسٌلة 05 

 

 

 ( 1 )المحاضرة 
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 من حٌث التفاوض مساومةال

 الهدؾ نصر / نصر خسارة/ نصر

 القوى التكافإ والتوازن  عدم التكافإ

 موضوع القضٌة قضاٌا عدٌدة معقدة قضٌة واحدة

 نوع العلاقة عطاء / أخذ أخذ فقط

  بٌن صفة العلم وصفة الفنٌجمع  التفاوضنإكد أن 

لأنه ٌتطلب العدٌد من المعارؾ والعلوم المرتبطة بالمنطق 

 -والفلسفة والاقتصاد والإدارة والتكالٌؾ وؼٌرها 

   ما ٌتضمن كذلك فن التحاور والاستشاراتك -

الاعتراضات والرد علٌه ومن الاستماع والاتصالات و

والتحدث والتعبٌر وؼٌر ذلك من الصفات والمهارات 

. والأدوات

 

 :والتحكٌمالتفاوض والوساطة  :ثانٌا

 .ٌعنً مواجهة وحوار مباشر بٌن أطراؾ النزاع :التفاوض-1

تعنً دخول طرؾ آخر بٌن أطراؾ النزاع بهدؾ مساعدة  :الوساطة-2

 .المتفاوضٌن على التوصل إلى حل

بٌن أطراؾ النزاع للتوصل  (قاضً)0ٌتعٌن دخول طرؾ آخر  :التحكٌم-3

لقانونٌة لفض وهو شكل من الأشكال املزم لجمٌع الأطراؾ، ( حكم)إلى حل 

 .وٌتمٌز بالسرعة وقلة التكالٌؾ ،النزاع
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 منهج المصالح المشتركة منهج الصراع

 المفهوم( 1)

تنازع أطراؾ التفاوض ، وسعً 

كل منهم لتعظٌم مكاسبه 

والإضرار  بمصالح الأطراؾ 

 الأخرى

 تعاون اطراؾ التفاوض لتحقٌق

 المشتركةوتعظٌم مصالحهم 

 الافتراضات الأساسٌة -2

 عدم تكافإ المراكز التفاوضٌة*

 .تعارض المصالح* 

عدم تقبل أراء ووجهات النظر * 

 .الأخرى

 تنازع الحقوق والواجبات* 

 .تكافإ المراكز التفاوضٌة* 

 .جود مصالح مرتبطة ومشتركة* 

فهم إمكانٌات ومشكلات ورؼبات * 

 .الأطراؾ الأخرى

 الحقوق والواجباتتكافإ * 

 الاستراتٌجٌات المستخدمة -3

الوقت، الجهد، ) الاستنزاؾ * 

 (المال

تفتٌت الفرٌق، ) التشتٌت * 

 (القضٌة

 (الإخضاع ) إحكام السٌطرة * 

 .الؽزو المنظم* 

 (الانتحار) ا لتدمٌر الذاتً * 

 (.الخلفً، الأمامً، الأفقً)التكامل * 

 (.،ارتقابًالتوسٌع )تطوٌر التعاون * 

زمنٌا، )توسٌع نطاق التعاون * 

 (مكانٌا

 

 الافتراضات الأساسٌة -2

 عدم تكافإ المراكز التفاوضٌة*

 .تعارض المصالح* 

 .عدم تقبل أراء ووجهات النظر الأخرى* 

 تنازع الحقوق والواجبات* 

 .تكافإ المراكز التفاوضٌة* 

 .مرتبطة ومشتركةجود مصالح * 

 .فهم إمكانٌات ومشكلات ورؼبات الأطراؾ الأخرى* 

 تكافإ الحقوق والواجبات* 

 

المبادئ العامة للتفاوض 
 :الالتزاممبدأ  :أولا

وٌعنً هذا المبدأ التزام كل طرؾ من أطراؾ التفاوض بؤهداؾ جهته التً ٌمثلها، وكذلك التزام كل 
 .ٌتم الاتفاق علٌه والشروط والاتفاقٌات والتعهدات التً قد ٌتوصلون إلٌها بموافقة الطرفٌنطرؾ بما 

 :المنفعةمبدأ المصلحة أو  :ثانٌا
وهذا المبدأ ٌعتبر شرطا  .التفاوضوهذا المبدأ ٌفترض وجود منفعة أو مصلحة للأطراؾ المشتركة فً 

 أساسٌا لقٌام التفاوض والاستمرار فٌه
 :المتبادلةالعلاقات مبدأ  :ثالثا

وهذا المبدأ ٌعنً بمفهوم المخالفة أنه لا ٌمكن أن ٌكون هناك تفاوض من جانب واحد ولكن العلاقات 
المزدوجة أو المتعددة المتبادلة حسب أطراؾ التفاوض هً ضمان استمرار التفاوض باستمرار وجود 

 .العلاقات التبادلٌة
 :الاستمرارٌةمبدأ  :رابعا

ولا ٌمكن أن ٌتم التفاوض . بدأ أن التفاوض لابد أن ٌتواصل بٌن الطرفٌن دون توقؾوٌعنً هذا الم
وألا ٌتم الانتقال إلى مواضٌع أخرى دون التوصل إلى حلول جزبٌة لما ٌتم التفاوض  متقطع،بشكل 

حوله، وٌمكن أن ٌتوقؾ التفاوض مإقتا ولفترات متفق علٌها على أن تستمر من النقاط التً انتهت 
وٌظل المبدأ الأساسً هو استمرارٌة التفاوض لحٌن التوصل للاتفاق . ا أو حسب اتفاق الطرفٌنإلٌه

 .وفقا للسقؾ الزمنً المحدد
 مبدأ التوقٌت الزمنً :خامسا

بل إن المبدأ . لا ٌعقل أن ٌبدأ تفاوض حول موضوع ما إلى ما لا نهاٌة أو بدون سقؾ زمنً محدد
التقٌد بجدول زمنً للتفاوض وٌمكن أن ٌمتد لفترات أخرى حسب اتفاق هو الأساسً للتفاوض الفعال 

 .الأطراؾ المتفاوضة أو حسب مقتضٌات الظروؾ
 مبدأ التكافإ: سادساً 

من الضروري لنجاح عملٌة التفاوض وتحقٌق التوازن فً الأهداؾ والمصالح والنتابج، أن ٌكون هناك 
ٌعقل أن ٌكون التفاوض منطقً، حالة وجود طرؾ  درجة من التكافإ النسبً بٌن طرفً التفاوض ولا

 قوي جداً أو ضعٌؾ، 
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 :محددات النجاح فً التفاوض

 ٌعنً للتفاوضالإعداد الجٌد : الإعداد الجٌد للتفاوض: أولاً 

 فً التفاوض الفعلً قبل الدخولالتخطٌط الجٌد 

القوة ) بٌنو( الموضوعٌةالقوة )ولابد هنا أن نفرق بٌن 

التً ٌخلقها المفاوض فً ذهن الخصم ( المدركة

 (24:40)ذكرها الدكتور فً المحاضرة المسجلة الثانٌة عند الدقٌقة 
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