
 تصنيفات وتكتيكات استراتيجيات التفاوض ..                              المحاضره السادسه 

:-                                                                                                                                                                         الاستراتيجيه والتكتيك 

متى تبدأ . . اساس هذه الاستراتٌجٌه حسن التوقٌت لكافه التكتٌكات والمواقف : ؟ (متى  )تصنيف استراتيجيات التفاوض طبقا لتوقيت التصرف - 1

...                                                                                                    توقٌت طلب استراحه .. بالكلام ؟ ومتى تتوقف عنه ؟ توقٌت الانسحاب 

 :-ٌمكن التمٌٌز بٌن الاستراتٌجٌات المتباٌنه والاستراتٌجٌات العكسٌه لكل منها : ؟ (كيف  )تصنيف استراتيجيات التفاوض طبقا لسلوك التفاوض - 2

 هنا ٌسعى المفاوض الى اتخاذ موقف هجومً وٌكون فً الغالب عدوانً متشدد وٌلجأ لذلك :- استراتيجيات دفاعيه –استرتيجيات هجوميه  -1

 .عندما ٌكون موقفه التفاوضً ٌشعره بالتفوق الكبٌر او لعدم حرصه على اتمام المفاوضات بنجاح 

 ٌلجأ المفاوض فً الحاله الاولى الى تبنً روح التحرك خطوه خطوه نحو الغاٌه :- استراتيجيات الانجاز مره وحده –استراتيجيات التدرج  -2

 (الخبطه الواحده  )النهائٌه ، كما انه ٌوفر الوقت والجهد ، وعلى العكس من ذلك تمثل  استراتٌجٌه الانجاز مره واحده او كما ٌطلق علٌها 

فلسفه حاكمه للمفاوض الذي ٌقرر انه لاٌوجد ضمانه حقٌقٌه لاستمرار فرص تحقٌق الاهداف فً المستقبل ، وفً الوقت نفسه لاٌعتبر الكسب 

 .الجزئً بالنسبه الٌه مغرٌا بدرجه كافٌه وبالتالً ٌصبح الانجاز مره واحده 

 ٌعتقد المفاوض فً هذه الاستراتٌجٌه بأن اتخاذ موقف تعاونً مع الطرف الاخر فرصا اقل :- استراتيجيه المواجهه –استراتبجبه التعاون  -3

 .لانجاح المفاوضات من وجهه نظره بٌنما ٌعتقد المفاوض فً الحاله الثانٌه ان المواجهه تتٌح فرصا افضل 

  ٌسعى المفاوض الى تكثٌٌف وتأكٌد المواجهه وتصعٌد الموقف عندما ٌشعر بأن :- استراتيجيات مواجهه النزاع –استراتيجيات تفادي النزاع  -4

 . ذلك ٌتٌح له فرص افضل لتحقٌق اهدافه 

:-                                                                                                                                                              تكتيكات التفاوض 

 :-اشكال وصور التكتٌكات المصاحبه للاستراتٌجٌات المختلفه 

ماذا لو؟                                                                   - طلب استراحه                   - :التكتيكات التنفيذيه لاستراتيجيه توسيع قاعده المكاسب المشتركه  -1

 .مجموعه الدراسات - تحدٌد مواعٌد نهائٌه                   - الهداٌا الرمزٌه                       - 

:                                                                                                                     التكتيكات التنفيذيه لاستراتيجيه المكاسب الذاتيه فقط  -2

 .لماذا؟ - الصقر والحمامه       - نقص السلطه     - الخداع        - 

:                                                                                                                                                    التكتيكات التنفيذيه لاستراتيجيات متى ؟ -3

 .الخداع والتظلٌل - الكر والفر      - الامر الواقع       - المفاجأه     - التسوٌف         - 

:                                                                                                                          التكتيكات التنفيذيه لاستراتيجيات كيف واين ؟  -4

 .التغطٌه- العشوائٌه      - التدرج    - المساهمه        -  المشاركه      - 

:                                                                                                                                  التكتيكات التنفيذيه لاستراتيجيات التعاون  -5

 .توثٌق الكلام     - تبادل الاقتراحات     - تقدٌم عروض بدٌله     - 

:                                                                                                                               التكتيكات التنفيذيه لاستراتيجيه تفادي النزاع  -6

 .اقترح الاستعانه بوسٌط -نعم ولكن ثم نعم                   -اشتر بعض الوقت      - ادر خدك الاٌسر وسجلها نقطه     - 

:                                                                                                                        التكتيكات التنفيذيه لاستراتيجيه مواجهه النزاع  -7

 التهدٌد المباشر - التمسك بالموقف مع استمرار الضغط    - الرجوع للحقائق وتأٌٌد موقفك     - 

:                                                                                                                                    التكتيكات التنفيذيه لاستراتيجيه الدفاع   -8

 اشتر بعض الوقت- المقاٌضه     - التراجع     - 

:                                                                                                                                                                         تكتيكات اخرى متنوعه -9

 المراوغه - المهادنه     - الالتفاف      - 

 :-العوامل المحدده لاختيار استراتيجيات وتكتيكات التفاوض 

 :-ٌمكن تقسٌمها طبقا لدرجه المخاطره التً ٌتعرض لها المفاوضون بالترتٌب التالً:-  الحاجات واتجاهات تحقيقها : / اولا

 استراتٌجٌات تخدم اشباع حاجات الطرف الاخر فقط -1

 استراتٌجٌات تخدم اشباع حاجات الطرف المفاوض واغراض الفرٌق ذاته  -2

 استراتٌجٌات تخدم اشباع حاجات كل من الخصم والطرف المفاوض معا  -3

 استراتٌجٌات تعمل ضد حاجات الطرف الاخر -4

 استراتٌجٌات تعمل ضد حاجات المفاوض -5

 استراتٌجٌات تعمل ضد حاجات المفاوض وحاجات الطرف الاخر معا  -6

   هً المفتاح الذي ٌوجه سلوك المفاوض ، سوف نصور التفاوض على انه مباراه فً اداره الانطباعات او : -مراكز القوه النسبيه للمفاوض :/ ثانيا 

:                                                                                      هذا التصور او النظره الى التفاوض ٌقود الى افتراضات ثلاثه هً –استخدام المعلومات 

  القوه التفاوضٌه هً قوه الشخصٌه –التفاوض عملٌه تكتٌكٌه                   ج - جوهر التفاوض                      ب- أ



:                                                            من العوامل الاساسٌه المحدده للاستراتٌجٌه المناسبه :-    القضايا موضوع التفاوض ومدى الاتفاق عليها :/ ثالثا 

نطاق هذه القضاٌا ومحتوٌاتها                                                                                                                                                         * 

علاقه القضاٌا ومدى ربطها او فرزها معا                                                                                                                                           * 

 . العلاقه بٌن القضاٌا من ناحٌه والنواتج المحتمل تحقٌقها  لاطراف التفاوض من ناحٌه اخرى * 

:                                                                                                          تتوقف على عدا اعتبارات منها :-المهارات النسبيه للمفاوضين :/ رابعا 

.                                                                                  توفر الخصائص والقدرات الشخصٌه اللازمه لاجراء الحوار والنقاش والمواجهه والانسحاب - 

 .  طبٌعه شخصٌه المفاوض وعلاقتها بشخصٌه المفاوض الاخر وٌعكس ذلك مدى التوافق او التباعد بٌن الطرفٌن –

:-                                                                                                                                                اهميه التوصل الى اتفاق :/ خامسا 

كلما زادت اهمٌه التواصل الى اتفاق بٌن الاطراف المتفاوضه كلما كان من الافضل استخدام الاستراتٌجٌات التعاونٌه وتكتٌكات تفادي النزاع وتجنب * 

.                                                                                                                             تصعٌد الخلافات مع السعً لتعظٌم المكاسب المشتركه 

 .  اذا كان التوصل الى اتفاق اكثر حٌوٌه بالنسبه لطرف منه اكثر من الاخر فسوف ٌنعكس ذلك مباشره على علاقات القوه النسبٌه بٌنهما * 

:-                                                                                                                                                             الوقت المتاح :/ سادسا 

.                                                                                             كلما كان الوقت المتاح للنفاوضات محدودا كلما غلب على المفاوض الاسالٌب المباشره واستراتٌجٌات التعاون وتفادي النزاع * 

:-                                                                                          كلما كان لوقت المتاح محدودا كلما كانت التكتٌكات التالٌه اكثر فاعلٌه علمٌا وهً * 

 .الخداع- نقص السلطه                    - الانسحاب الظاهري            - التسوٌف                - الكشف الكامل للحقائق              - 

:-                                                                                                                                    خطوره النتايج المترتبه على الاتفاق :/ سابعا 

                         .(شٌلنً واشٌلك  )وشعارها  (المساهمه  )كلما زادت خطوره النتائج المترتبه على المفاوضات لطرف من الاطراف كلما زادت فعالٌه تكتٌكات * 

 (.                                                نحن اخوه )لو كانت النتائج المترتبه خطٌره للطرفٌن معا ، ٌكون من العملً استخدام استراتٌجٌه التعاون والتً شعارها * 

 . عموما اذا كانت النتائج خطٌره بالنسبه لطرف واحد فعلٌه السعً لعدم اشعار الطرف الاخر بمدى هذه الخطوره حتى لاٌضعف موقفه * 

:-                                                                                                                                             الخبرات السابقه بالطرف الاخر:/ ثامنا 

:                                            المفاوض الماهر ٌسعى للاستفاده من خبرته السابقه بالطرف الاخر فً اختٌاره لاستراتٌجٌه التفاوض المناسبه مع مراعاه الاتً 

.                                          الحذر من التعمٌم لحالات تفاوضٌه غٌر متماثله فقد ٌنقلب الحمل الودٌع الى نمر مفترس اذا شعر بتغٌر جذري فً قوته النسبٌه * 

.                                                                                              عدم التحٌز فً تقٌٌم الخبرات السابقه وبالتالً عدم التقلٌل من شأن الخصم بدون مبرر * 

 . ادراك التغٌر الممكن فً سلوك الخصم فً ضوء تغٌر الظروف او تراكم الخبره * 

:-                                                                                                        تقٌٌم السلوك بشكل موضوعً مع استرشاد ماٌلً :-السلوك المتوقع للخصم :/ تاسعا

تحدٌد بدائل مختلفه للسلوك المتوقع من الخصم                                                                                                                                    * 

تحدٌد استجابات بدٌله لكل سلوك متوقع من الخصم                                                                                                                                        * 

::-                                                                                                                                                       تكون الاستجابات مناسبه لسلوك الخصم فً معظم الحالات هً * 

 اتباع سلوك مماثل او موافق فً حاله السلوك التعاونً مع الخصم - عدم مبادلته نفس السلوك فً حالات التشدد والاستراتٌجٌات الهجومٌه     ب- أ

:-                                                                                                                                                               شخصيه الخصم :/ عاشرا 

.                               ٌجب ان ٌقوم المفاوض بدراسه شخصٌه الطرف الاخر لكً ٌكٌف سلوك التفاوض بما ٌتلائم معها فٌستغل مافٌها من نقاط ضعف وقوه * 

 . ٌحسن ان ٌتضمن توزٌع الادوار فً الفرٌق المفاوض الاشخاص المقابلٌن لتركٌبه شخصٌات الفرٌق الخصم * 

                                                                                                                                                 :-      اعتبارات اخرى :/ الحادي عشر

.                                                                                                                                          اهمٌه استمرار العلاقات بٌن الطرفٌن بالمستقبل * 

.                                                                                                                  توقعات الطرف الاخر حٌث قد تكون متواضعه او مبالغ فٌها * 

 . اهمٌه الخصم فً تحقٌق امور وانجازات اخرى حٌث ٌلجأ لاستراتٌجٌات اكثر تعاونٌه وربما الى تقدٌم تنازلات وذلك للحرص على ارضاء الخصم * 

 

                                                                                                                                        انتهى   

                                                                                                                                   Wa3ad2006                                       

 


