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 الأولى المحاضرة

 التفاوض عملٌة طبٌعة

هً نوع من الحوار أو تبادل الاقتراحات بٌن طرفٌن أو أكثر بهدف التوصل إلى أتفاق ٌإدي إلى حسم قضٌة أو قضاٌا نزاعٌه  :عملٌة التفاوض 

 بٌنهم

  وجود قضٌة نزاعٌه-2وجود مصلحة مشتركة أو أكثر  -1 :التفاوض ٌقوم على ركنٌن أساسٌٌن بٌن الأطراف المتفاوضة

 التجهٌزات - التصرفات المإثرة على سٌر المفاوضات - الإشارات –  الحوار بالكلام :تتضمن عملٌة التفاوض أشكالاً مختلفة من السلوك الإنسانً 

    المإثرات الممكن استخدامها بطرٌقة مباشرة أو غٌر مباشرة لتوجٌه سٌر المفاوضات-المإدٌة لجلسة المفاوضات أو المواكبة لها

  :مفهوم التفاوض

 التفاوض هو حوار ومناقشة بٌن طرفٌن حول موضوع معٌن للوصول إلى اتفاق ٌحقق مصلحة للطرفٌن-  1 

 هو عقد محادثات للاتفاق حول هدف معٌن أو مشكلة قائمة أو مرتقبة-  2 

 التفاوض عبارة عن محادثات تجرى بٌن فرٌقٌن متحاربٌن من أهل عقد اتفاق الهدنة أو صلح- 3

 ٌعتبر التفاوض موقف تعبٌر حركً قائم بٌن طرفٌن أو أكثر حول قضٌة معٌنة-  4 

 :الأركان الأساسٌة للتفاوض

. وجود طرفٌن على الأقل- 1 

. (مصلحة مشتركة أو قضٌة نزاعٌه )وجود - 2  

. الرغبة فً التفاوض والوصول إلى حل - 3 

. لدى الطرفٌن  (الحاح )الحاجة الملحة - 4

.  القناعة بالتفاوض كوسٌلة حاسمة- 5 

  .تقرٌباً  فً كل مجالات النشاط الإنسانً : تنشؤ الحاجة للتفاوض 

. لارتباطه الوثٌق بالعدٌد من المعارف والعلوم كالإدارة ولاقتصاد والمنطق :التفاوض هو علم 

. لارتباطه بجملة فنون ومهارات الإصغاء والاستماع والاتصال والإقناع والتحاور والاستشارات :التفاوض هو فن

 :التفاوض عملٌة خصائص

. المشتركة  المصالح باستمرار مرهونا النزاع  وان استمرارها لفض اداة - 1

. فٌها وتإثر المفاوضٌن باتجاهات وتتؤثر فٌها وتإثر الاجتماعٌة العلاقات بهٌكل و تتؤثر معقدة اجتماعٌة عملٌة- 2

. لهم المتاحة والموارد وبالقوى المفاوضٌن بشخصٌات تتؤثر عملٌة- 3

. واللغة والعادات والعلاقات الخصم لسلوك المفاوض وتقدٌر الخصم بتوقعات التفاوض ٌتؤثر- 4 

. المفاوضات طاولة عن خارجة باعتبارات التفاوض من المتحقق الناتج ٌتؤثر- 5

. بالطوٌل مقارنة القصٌر الأجل فً ٌتحقق ما على المفاوض ٌركز- 6 

. الوقت نفس فً وفن علم التفاوض-  7
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 :الفرق بٌن التفاوض والمساومة 

المساومة التفاوض من حيث 

خسارة / نصر نصر / نصر الهدف 

عدم التكافؤ التكافؤ والتوازن  القوى 

قضية واحدة   قضايا عديدة معقدةموضوع القضية 

اخذ فقط عطاء / اخذ نوع العلاقة 
 

.  ٌعنً مواجهة وحوار مباشر بٌن أطراف النزاع:التفاوض 

.  تعنً دخول طرف آخر بٌن أطراف النزاع بهدف مساعدة المتفاوضٌن على التوصل إلى حل:الوساطة 

ملزم لجمٌع الأطراف، وهو شكل من الأشكال القانونٌة لفض  (حكم)بٌن أطراف النزاع للتوصل إلى حل  (قاضً ) ٌتعٌن دخول طرف آخر  :التحكٌم 

. النزاع  وٌتمٌز بالسرعة وقلة التكالٌف

. هو ما قد ٌلجؤ إلٌه المفاوض لطلب رأي خارجً فٌما هو مطروح من قضاٌا :الاستشارة 

.  الهدف التفاوضً-4         القضٌة التفاوضٌة-3        أطراف التفاوض-2       الموقف التفاوضً-1   :عناصر عملٌة التفاوض 

  إمكانٌة التعرف على الموقف التفاوضً وتمٌٌزه -2                الترابط بٌن مكونات الموقف التفاوضً-1 : عناصر الموقف التفاوضً 

.  الغموض-6       التعقٌد-5       المكان الجغرافً المعنً بالعملٌة التفاوضٌة-4   المرحلة الزمنٌة التً ٌتم فٌها التفاوض-3

 :مداخل عملٌة التفاوض

  .هو تعاون اطراف التفاوض لتحقٌق وتعظٌم مصالحهم المشتركة :منهج المصالح المشتركة - 1

  فهم إمكانٌات ومشكلات ورغبات - جود مصالح مرتبطة ومشتركة - تكافإ المراكز التفاوضٌة :الافتراضات الأساسٌة لمنهج المصالح المشتركة 

. تكافإ الحقوق والواجبات- الأطراف الأخرى 

 (ارتقائً-التوسٌع ) تطوٌر التعاون- 2 .            (الخلفً، الأمامً، الأفقً) التكامل- 1 :الاستراتٌجٌات المستخدمة فً منهج المصالح المشتركة 

. (مكانٌا- زمنٌا) توسٌع نطاق التعاون- 3 

 تنازع أطراف التفاوض وسعً كل منهم لتعظٌم مكاسبه والإضرار  بمصالح الأطراف الأخرى هو  :منهج الصراع- 2

  تنازع الحقوق - عدم تقبل أراء ووجهات النظر الأخرى - تعارض المصالح - عدم تكافإ المراكز التفاوضٌة :الافتراضات الأساسٌة لمنهج الصراع  

 والواجبات

 :الاستراتٌجٌات المستخدمة فً منهج الصراع 

. (تفتٌت الفرٌق، القضٌة ) التشتٌت- 2         (الوقت، الجهد، المال ) الاستنزاف- 1 

  (الانتحار ) ا لتدمٌر الذاتً-  5                         الغزو المنظم-  4                (الإخضاع  ) إحكام السٌطرة- 3 

 :للتفاوض العامة المبادئ

. ٌعنً هذا المبدأ التزام كل طرف من أطراف التفاوض بؤهداف جهته :مبدأ الالتزام- 1 

  . وهذا المبدأ ٌفترض وجود منفعة أو مصلحة للأطراف المشتركة فً التفاوض:مبدأ المصلحة أو المنفعة - 2 

 وٌعنً بمفهوم المخالفة أنه لا ٌمكن أن ٌكون هناك تفاوض من جانب واحد ولكن العلاقات المزدوجة أو المتعددة :مبدأ العلاقات المتبادلة - 3 

. المتبادلة حسب أطراف التفاوض هً ضمان استمرار التفاوض باستمرار وجود العلاقات التبادلٌة

. وٌعنً هذا المبدأ أن التفاوض لابد أن ٌتواصل بٌن الطرفٌن دون توقف:مبدأ الاستمرارٌة- 4 

 الأطراف اتفاق حسب أخرى لفترات ٌمتد أن وٌمكن للتفاوض زمنً بجدول التقٌد هو الفعال للتفاوض الأساسً المبدأ إن:مبدأ التوقٌت الزمنً- 5

. الظروف مقتضٌات حسب المتفاوضة أو

 .أن ٌكون هناك درجة من التكافإ النسبً بٌن طرفً التفاوض من الضروري لنجاح عملٌة التفاوض وتحقٌق التوازن :مبدأ التكافإ - 6
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 الثانٌة المحاضرة
 التفاوض عملٌة فً النجاح محددات

 :التفاوض فً النجاح محددات

 الإعداد الجٌد للتفاوض - 1 

 الاستراتٌجٌة المستخدمة والتكتٌكات المصاحبة لها-  2

. الاستخدام الذكً للتوقٌت -  3 

 توظٌف الأسئلة لخدمة التفاوض الفعال -  4

 الاستشارة والوساطة والتحكٌم - 5  

 خصائص المفاوض ومهاراته- 6 

 العلاقات بٌن الأطراف المتفاوضة- 7 

 العناٌة بصٌاغة العقود والاتفاقات - 8 

 الالتزام بمبادئ التفاوض الفعال وتحقٌق شروطه - 9

 مراكز القوة النسبٌة وتوظٌفها لخدمة إتمام المفاوضات- 10

تحدٌد القضاٌا التً سٌتم   -   تحدٌد طبٌعة وتؤثٌر الظروف المحٌطة بالموقف التفاوضً-تحدٌد الأهداف  : تشتمل الإعداد الجٌد للتفاوض على

  تدرٌب المفاوضٌن- اختٌار مكان التفاوض - تحدٌد اللغة التً سٌتم استخدامها - اختٌار الفرٌق المفاوض -التفاوض حولها 

 استدراج الطرف الأخر - إبداء الاستغراب والاستٌاء أو الاستنكار - تؤكٌد المعلومات -الحصول على المعلومات  :وظائف الاسئلة فً عملٌة التفاوض 

 محاصرته فً ركن ضٌق أثناء -أثارة الخصم -  تغٌٌر مجرى الحدٌث - إعطاء معلومات لمجرد جذب الانتباه - تمٌٌع الموقف - تضٌٌع الوقت -

 التفاوض 

 :ٌلزم توافر الشروط التالٌة للمدٌر والبائع المعاصر حتً ٌكون مفاوض فعال   

 التؤكد من الاتفاق على الأساسٌات والفهم المشترك مع الآخرٌن- ١  

 التهٌئة الداخلٌة الذاتٌة للمدٌر قبل التفاوض مع الآخرٌن- ٢ 

 التؤكد من المعرفة الكافٌة بموضوعات التفاوض والاقتناع بها- ٣ 

 التؤكد من المعرفة الصحٌحة والإدراك التام لأنماط البشر والقدرة على التعامل الفعال مع كل نمط منهم- ٤ 

 توفر الخصائص والمهارات التفاوضٌة الأساسٌة لدى المفاوض- ٥ 

 التخطٌط والإعداد الجٌد لكل عملٌة تفاوضٌة- ٦ 

 اختٌار المداخل المناسبة للتفاوض- ٧ 

 الاستخدام والاستثمار السلٌم للوقت اللازم للتفاوض- ٨  

 التوظٌف الفعال للبٌانات والمعلومات والأسئلة خلال عملٌة التفاوض- ٩  

 القدرة على التعرف على أنماط العملاء وكٌفٌة التعامل مع كل شخصٌة فٌها - ١٠ 

 القدرة على اختٌار استراتٌجٌة التفاوض - 11 

 والمركز التفاوضً – القٌود المفروضة – الأهداف المطلوب تحقٌقها :من العوامل المإثرة فً اختٌار استراتٌجٌة التفاوض مع العملاء ما ٌلً 

 شخصٌة وقٌم واتجاهات ومهارات كل طرف ومدى خطورة النتائج المترتبة على فشل – مواطن القوة والضعف لكل طرف –النسبً للعمٌل 

 المفاوضات ورد الفعل المتوقع من الطرف الآخر

  الرغبة المشتركة لأطراف التفاوض فً –4      القدرة التفاوضٌة-3         قاعدة المعلومات-2       القوة التفاوضٌة-1 :مقومات عملٌة التفاوض 

.  توفر المناخ المناسب -5       الوصول إلى اتفاق                               
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للتفاوض الإعداد- المحاضرة   الثالثة 
 :خطوات الاعداد للتفاوض  

 تحدٌد الفرص والقٌود التفاوضٌة-  2                                     تحدٌد الأهداف - 1 

  البٌانات والمعلومات والوثائقتجهٌز- 4                        تحدٌد القضاٌا التفاوضٌة- 3   

 تحدٌد الاستراتٌجٌات والتكتٌكٌات البدٌلة - 6                  تقٌٌم المركز التفاوضً النسبً- 5  

 تحدٌد أجندة التفاوض- 8                            ختٌار الفرٌق التفاوضًا- 7

 تحدٌد مكان التفاوض- 10                              ختٌار لغة التفاوض - 9  

 الاستعداد والجلسة الأولى- 12                         الاتصال بالطرف الآخر-  11  
  

  السرٌة–6      القابلٌة للقٌاس-5      اقتناع المفاوض بها-4      المرونة-3      الواقعٌة-2     الوضوح-1 :خصائص الأهداف التفاوضٌة 

ل ز عدم إضعاف مركزك التفاوضً عند التنا- الاستفادة من احتمال تحقٌق أهداف أكثر طموحا  :وترجع أهمٌة سرٌة الأهداف التفاوضٌة إلً ما ٌلً 

 إتاحة قدر أكبر من - إرباك الطرف الآخر لعدم معرفته لما تصبو إلٌه  - عرض أهداف وهمٌة ثم التنازل عنها أثناء المفاوضات  -عن بعض الأهداف 

. المرونة فً المناورة

 الذي ٌحدد للمفاوض البدائل الممكنة وغٌر الممكنة ،ونطاق ومدي حركته ومناولته فً تحقٌق هً الحدود والنطاق العام :ٌقصد بالقٌود التفاوضٌة  

 الأهداف

  القٌود البشرٌة-5   القٌود التكنولوجٌة–4  القٌود الزمنٌة -3   القٌود التشرٌعٌة والقانونٌة-2  القٌود المالٌة -1 : أنواع ومصادر قٌود التفاوض 

 :بؤربع مراحلتمر القضاٌا التفاوضٌة 

 تحدٌد مدخل معالجة القضاٌا  - 2                    تحدٌد نطاق القضاٌا     - 1 

 تحدٌد الافتراضات التفاوضٌة- 4       تحدٌد حدود المرونة المسموح بها - 3  

 الخاصة بالمنظمة وتلك الخاصة بالطرف الأخر  ٌتم تجهٌز البٌانات والمعلومات والوثائق سواء  :فً خطوة تجهٌز البٌانات والمعلومات والوثائق

   ٌقلل من مرونة الطرفٌن :مدخل المنفصل او المستقٌل

  ٌسهل عملٌة تبادل التنازلات  :مدخل المترابط 

  ٌقصد به تحدٌد المركز التفاوضً للمنظمة مقارنتة بالمركز التفاوضً للطرف الآخر،:تقٌٌم المركز التفاوضً النسبً 

 ودرجة اعتمادٌة كل طرف علً الطرف الآخر - الموارد المتاحة -  بمواطن القوة ومواطن الضعف ومدي إدراكها  :ٌتؤثر المركز التفاوضً النسبً 

 ومدي إدراك تلك الدرجة من الاعتمادٌة

 وضع الأهداف التفاوضٌة وحدودها وتحدٌد استراتٌجٌات وتكتٌكات التفاوض والحد من المفاجآت :ٌهدف تقٌٌم المركز التفاوضً النسبً إلً 

أو متضادة ذات صبغة تنفٌذٌة تسهم فً تحقٌق .  هً المسار الأساسً الذي ٌتبعه المفاوض لتحقٌق أهداف منظمته:استراتٌجٌة التفاوض 

 استراتٌجٌة التفاوض وأهدافها العامة

 تلك التحركات قصٌرة المدى التً تؤتً فً اتجاهات مختلفة وذات صبغة تنفٌذٌة لتحقٌق الاستراتٌجٌة هو : التكتٌكات التفاوضً 

 مواطن قوة - المركز التفاوضً النسبً - القٌود المفروضة  - الأهداف المطلوب تحقٌقها   :العوامل المإثرة علً اختٌار استراتٌجٌة التفاوض

 شخصٌة وقٌم واتجاهات ومهارات طرفً التفاوض مدي خطورة النتائج المترتبة علً فشل المفاوضات ورد الفعل -ومواطن ضعف كل طرف 

 المتوقع من الطرف الآخر 
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 الرابعة المحاضرة

 للتفاوض الإعداد تابع

 اتقان فن الانصات –4   الجلد والصبر–3   القدرة على التعبٌر–2  الذكاء وقوة الملاحظة وحسن وسرعة التصرف-1 :ٌتصف المفاوض الماهر بـ 

  اتقان لغة المفاوض الاخر–6     سعة الحٌله–5

 إمكانٌة الحصول على - عدم إضعاف المركز لتفاوضً  - التحدٌد الواضح للمسإولٌة -سرعة إنجاز المفاوضات والبت فٌها  :مزاٌا المفاوض الفرد

 تنازلات فورٌة من الطرفٌن 

 زٌادة فرص الموضوعٌة وتقلٌل - إمكانٌة تصحٌح الأخطاء - إعطاء مرونة أكبر للعملٌة  -تكامل القدرات والمهارات  :مزاٌا الفرٌق المفاوض 

.  إمكانٌة تؤجٌل الالتزام بموقف ما- استخدام تكتٌك - استخدام جبهة موسعة أمام الطرف الآخر -التحٌز الشخصً 

 :تتمثل مسئولٌات رئٌس فرٌق التفاوض فً 

 توظٌف واستثمار تخصص وخبرة ومعارف كل اعضاء الفرٌق للخدمة عملٌة التفاوض- 2                                 توضٌح اهداف التفاوض- 1 

 تنسٌق ادوار اعضاء الفربق-  4                         تحدٌد توقٌت استخدام كل عضو-  3

 الاتفاق على الاشارات السرٌة لتبادل الحوار الصامت بٌن اعضاء الفربق- 6       توزٌع الادوار والمهام وتوقٌت التدخل فً الحوار اوالانسحاب- 5 

 طلب وقف التفاوض مإقتا للتشاور مع اعضاء الفربق- 8    تغٌٌر مسار المناقشة عند تجاوز احد الاعضاء الحدود المتفق علٌة- 7

 تنمٌة الثقة المتبادلة والعلاقات الحسنة بٌن اعضاء الفربق- 10                              رفع الروح المعنوٌة للفرٌق- 9

 ضمان وتوفٌر التؤٌٌد الكامل لكل عضو من قبل باقً اعضاء الفرٌق- 12                                ضمان المشاركة الفعالة- 11

. الاتصال بالقٌادة والتشاور معها - 13

  مدى الارتباط او الانفصال بٌن هذه البنود – ترتٌب تناول بنود جداول الاعمال – بنود اعمال المفاوضات :تحدد الاجندة 

  :اربعة بدائل- عدة بدائل لوضع أجندة التفاوضهناك 

 ٌسهل حل القضاٌا الثانوٌة وتقدٌم تنازلات   :البدء بالقضاٌا الأساسٌة - 1 

 تعنً  تؤجٌل المواجهة وتقدٌم تنازلات لكسب ثقة الطرف الآخر  :البدء بالقضاٌا الثانوٌة- 2

 ٌتم التفاوض على كٌفٌة تنفٌذها  وضع أسس وشروط عامة- 3 

  التفاوض المتجانسة تجمٌع القضاٌا -4

  اختلاف التعبٌرات اللغوٌة - لا تخجل من استٌضاح عندما لا تفهم  –لا تتفاوض بلغة لا تفهمها  : المبادئ الاساسٌة فً اختٌار لغة التفاوض 

 أن ٌقوم بالاتصال شخص على مستوي وظٌفً مناسب لمن سٌتم الاتصال  :عند الاتصال فً عملٌة التفاوض  ٌجب مراعاة  القواعد العامة التالٌة  

 - إبداء المرونة فً المناقشة مع الحزم التام عند الضرورة - الالتزام التام بالمواعٌد المحددة - الالتزام باللباقة واللٌاقة التامة فً الحدٌث  -به 

 السعً لخلق صورة ذهنٌة للمفاوض تدعو للاحترام وكسب الثقة

  بجو ٌسوده طابع من الجمود والحذر : تتسم الجلسات الافتتاحٌة غٌر المسبوقة بعملٌات التعارف عادة 

البدء بحوار عام خارج موضوع : طرق واسالٌب تكتٌكٌة لكسر حدة الجمود والحذر والترقب التً تسود جلسات التفاوض وخاصة فً الجلس الاولى

 البدء بإبداء - البدء بقصة طرٌفة  أو باسترجاع ذكرٌات لطٌفة - البدء بالإشارة إلً خبر هام أو حدث معٌن تناولته صحف الٌوم -التفاوض 

 تجسٌد المزاٌا والمنافع التً -ٌح المصالح المشتركة ض  البدء بتو-ملاحظات أو مبادئ عامة لا تثٌر اعتراض الطرف الآخر وتخدم عملٌة التفاوض 

. سٌحققها الخصم من التوصل إلً اتفاق
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 التفاوض  تكتٌكاته واستراتٌجٌات -الخامسة المحاضرة

  (هً التخطٌط للتخطٌط) هً الاطار العام للتحرك والاهداف الاساسٌة المطلوب تحقٌقها  :الاستراتٌجٌة التفاوضٌة 

. التخطٌط للتنفٌذ :ٌعرف التكتٌك التفاوضً على انه  

.  متى نحقق–3            كٌف نحقق–2          ماذا نحقق -1 : تصنٌف استراتٌجٌات التفاوض

 :استراتٌجٌات ماذا نحقق 

  تهدف إلى توسٌع قاعدة المنافع المشتركة لطرفً التفاوض:فوز /إستراتٌجٌة فوز - 1 

 عقد - كشف الحقائق كاملة  - طلب استراحة لمراجعة الموقف :(فوز /فوز )تتمثل أهم التكتٌكات التنفٌذٌة لإستراتٌجٌة توسٌع قاعدة المكاسب 

 تبادل - تحدٌد موعد نهائٌة لانهاء التفاوض - تشكٌل مجموعات عمل  لدراسة وحل نقاط الخلاف  -لقاءات جانبٌة بٌن رئٌسً فرٌقً التفاوض 

 لو .. ماذا -الهداٌا الرمزٌة  

.  تهدف إلى تعظٌم المكاسب الذاتٌة لا غٌر:خسارة /استراتٌجٌة فوز - 2

    :(خسارة /فوز )استراتٌجٌات تهدف إلى تعظٌم المكاسب الذاتٌة لا غٌر  في ومن التكتٌكات المتبعة

 اظهار مواطن اهتمام غٌر حقٌقة للطرف الاخر  :الخداع - 1 

 ٌستخدم عندما ٌقع المفاوض فً موقف ٌجبر فٌه علً تقدٌم تنازل أو قبول تضحٌة كبٌرة : ادعاء نقص السلطة- 2

ٌعبٌرعن كل طلباته ومن البداٌة بحزم، ثم تؤتً المرحلة التً لا ٌمكنه فٌها الانسحاب مع حفظ ماء  (الصقر)الطرف المتشدد :الصقر والحمامة - 3 

 (الحمامة)وجهه؛ هنا ٌتدخل الطرف المسالم

 مواجهة العبارات المتشددة والسلبٌة للطرف الآخر بسإال لاٌمكنه الاجابة علٌه سوي بنعم :تحوٌل الاعتراضات إلى إٌجاب- 4

  عن موقف الطرف الآخر بغرض اكتشاف نواٌاه واهدافه واتخاذ الموقف والقرار:لماذا طلب تبرٌر- 5

 :الاستراتٌجٌات كٌف نحقق  

 دفاعٌةاستراتٌجٌات /هجومٌةاستراتٌجٌات - 1 

  او الصفقة القنص/التدرجاستراتٌجٌات - 2 

 المواجهةاستراتٌجٌات /التعاوناستراتٌجٌات - 3 

 مواجهة النزاعاستراتٌجٌات /تفادي النزاعاستراتٌجٌات  - 4 

ٌسعى المفاوض إلى اتخاذ موقف هجومً عدوانً متشدد بسبب شعوره بتفوقه الكبٌر على خصمه او التقدٌره ان الهجوم  :الاستراتٌجٌة الهجومٌة

 ٌتٌح له فرصة أفضل فً التفاوض

 المفاوض إدراكا منه بضعف موقفه التفاوضً النسبً سٌسعى إلى تقلٌل الخسائر : استراتٌجٌة  الدفاعٌة

  تبنً على التحرك نحو الهدف، خطوة خطوة  :استراتٌجٌة التدرج

ٌنطلق المفاوض من فكرة عدم وجود فرص حقٌقٌة لتحقٌق اهدافه فً  المستقبل لا ٌعتبر ان الكسب الجزئً غٌر  :استراتٌجٌة القنص او الصفقة 

 مربح فٌلجا الى الاجهاز مرة واحدة

  ارسال مندوب– منتصف الطرٌق – التدرٌج – المشاركة – المساهمة  :التكتٌكات المتبعة فً التفاوص فً استراتٌجٌات كٌف نحقق

  حسن اختٌار التوقٌت كؤساس لنجاح الإستراتٌجٌة:تقوم الاستراتٌجٌات متى نحقق على أساس 

 الانسحاب – نهاٌة المطاف - الكر والفر - الانسحاب الهادئ -الأمر الواقع - المفاجؤة –   التسوٌف  :التكتٌكات التنفٌذٌة لاستراتٌجٌات متى نحقق  

 الظاهري

 مفاد هذا التكتٌك هو المواجهة بمحاصرة الخصم بوقائع دامغة لا ٌكون أمامه دوافع قوٌة لرفضها   :الأمر الواقع 
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 عندما ٌكون الاستمرار ٌعنً مزٌد من الخسارة (إنقاذ ما ٌمكن إنقاذه  ) :الانسحاب الهادئ  

  وشعاره أنه ٌمكنك التحرك فً أي اتجاه: الكر والفر

  وضع قٌود على الوقت او القٌمة او طرٌقة الاتصال:نهاٌة المطاف 

  مزٌج بٌن التسوٌف والخداع:الانسحاب الظاهري 

 - المفاوض تحقٌقها إلى ٌسعى التً الأهداف  نوع-التفاوض مسؤلة /وطبٌعة نوع  :التالٌة الأمور إلى المناسبة بنظر التفاوض استراتٌجٌة اختٌار ٌمكن 

  أهمٌة- اتفاق إلى التوصل أهمٌة - التفاوض لعملٌة المتاح الوقت - التفاوض فرٌق فً تتوفر التً  المهارات – التفاوض لعملٌة المفاوض حاجة 

 التفاوض عملٌات فً الآخر للطرف السابقة  الخبرات-التفاوض  عملٌة فً الآخر الطرف شخصٌة خصائص - التفاوض أطراف بٌن العلاقات استمرار

 التفاوض فٌه ٌتم الذي العام الجو: التفاوضً بالمناخ ٌقصد

 : ٌلً ما التفاوضً المناخ صور أهم من

 آراء احترام: خلال من الودي المناخ توفٌر وٌمكن منهم لكل المشتركة الأهداف تحقٌق فً التفاوض أطراف من رغبة هناك  تكون:للتفاوض  الودي - 1

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

 اللقاءات تتم كانت إذا عادة وٌستخدم الرسمٌة الألقاب مع استخدام التعامل فً الرسمٌة بالقواعد الالتزام علً ٌعتمد مناخ وهو  :للتفاوض الرسمً -2

. مرة لأول

. عادٌا  أمرا ٌعتبر الصفقة إتمام أن علً اعتبار الأخر الطرف مع المفاوض ٌتعامل أن : للتفاوض الحٌادي- 3

. الأخر الطرف مع متعارضة مصالحه أن طرف كل ٌعتقد  :المناخ المتشدد- 4

 لابد ولذلك طرٌق مسدود، إلى تصل وسوف تفشل سوف المفاوضات أن شك ولا عدوانٌا، الأقل على المفاوضٌن أحد كان إذا  :المناخ العدوانً- 5 

 المفاوضٌن اختٌار حسن من

 حرٌص بؤنك انطباع الأخر الطرف  إعطاء- الإمكان قدر رسمً أو جٌد ودي مناخ خلق علً العمل   :التفاوضً  المناخ تحسٌن إلً تإدي التً المبادئ

 تفاصٌل فً تدخل  لا- الأخر المفاوض أراء علً الرد فً التسرع  عدم-الأخر  للطرف الجٌد الاستماع مع الحدٌث بآداب  تمتع- المصالح المشتركة على

 اتبع-  موقفه لٌعرض الأخر للطرف كاملة الفرصة  إعطاء-الطرف الأخر  مع بسهولة علٌها الاتفاق ٌتم التً بالموضوعات ابدأ - الإمكان قدر فرعٌة

 إذا وسط حل إلى الوصول   حاول-  أثناء الحدٌث والثقة بالصدق تتمتع وأن مركزا حدٌثك ٌكون أن  حاول-  المعلومات إدارة عرض فً العملٌة المبادئ

 كاملة أهدافك التفاوضٌة تحقٌق تستطٌع لم

 وتكتٌكاته لاستراتٌجٌات التفاوض المحددة  العوامل -السادسة المحاضرة

  هً التً ٌخلقها المفاوض فً ذهن الخص :القوة المدركة

 :العوامل المحددة لاستراتٌجٌات التفاوض وتكتٌكاته

 للمفاوض النسبٌة القوة مراكز-  2                                    حاجات الاطراف واتجاهاتها- 1 

 القضاٌا تحدٌد حول الاتفاق- 4              علٌها  الاتفاق ومدى التفاوض موضوع القضاٌا- 3  

 أتفاق إلى التوصل أهمٌة- 6                                    للمفاوضٌن النسبٌة المهارات- 5

 الاتفاق على المترتبة النتائج خطورة- 8                                                       المتاح الوقت- 7

 للخصم المتوقع السلوك- 10                                  الأخر بالطرف السابقة الخبرات- 9

 شخصٌة الخصم-  11

 هً الإطار المنظم لممارسات التفاوض :تعتبر القوة النسبٌة 
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 - تحدٌد بدائل استراتٌجٌات التفاوض وتكتٌكاته المختلفة -تحدٌد الأبعاد المكونة لقوة كل مفاوض : تحلل القوة التفاوضٌة على جوانب عدٌدة اهمها 

 توضٌح كٌف أن نتٌجة التفاوض فً وقت معٌن تإثر فً القوة التفاوضٌة فً -توضٌح تؤثٌر القوة التفاوضٌة على التكتٌكات الممكن استخدامها 

 الأوقات اللاحقة

 فً التفاوض  (ع) بها :كلما زادت القوة النسبٌة التً ٌتمتع  (س)على  (ع)بالمقارنة باعتماد  (ع)على الطرف  (س)كلما زاد اعتماد الطرف  

 هً المفتاح الرئٌس الموجه لسلوك المفاوضٌن وتفاعلات الموقف التفاوضً، وناتج التفاوض :  القوة التفاوضٌة

 : مداخل القوة  التفاوضٌة   

 هو تقدٌر المفاوض لقوة خصمه بناء على الأثر الذي ٌحدثه سلوك الخصم على سلوك المفاوض  :مدخل التعلٌل - 1 

 اوقدرته على معاقبة طرف اخر ٌرتكز التفاوض بموجبه على الموارد التً تحمً طرفا معٌنا من الطرف الاخر :مدخل السٌطرة - 2

وتشٌر الاعتمادٌة إلى درجة اهتمام الأطراف بالعلاقة التفاوضٌة ورغبتهم فً استمرارها وهً متغٌرة و أن قوة كل طرف  :مدخل الاعتمادٌة - 3

 تتوقف على درجة اعتمادٌة الآخر علٌه

 مركزة ومحددة  :الاتفاق على نطاق القضاٌا ستكون المناقشات

 غٌر محددة وغٌر مركزة إذا حددا القضاٌا بشكل متسع فإن المناقشات تكون

 فإن المناقشات ستكون صراعٌة: عدم الاتفاق على نطاق القضاٌا

 مركزة ومحددة لكل قضٌة  : الاتفاق على أسلوب التحدٌد ستكون المناقشات

  ستتجه المناقشات للمقاٌضة بٌن القضاٌا إذا ربطا القضاٌااما  

 ستدور حول الربط بٌن القضاٌا :فإن المناقشات  عدم الاتفاق على أسلوب التحدٌد

 طبٌعة شخصٌة المفاوض وعلاقته -توافر القدرات والخصائص الشخصٌة  :تتوقف المهارة النسبٌة للمفاوض على عدة اعتبارات من أهمها

 بشخصٌة المفاوض الأخر

 تعاونٌة وتكتٌكات تفادي النزاع  وتجنب تصعٌد :كلما زادت اهمٌة التوصل إلى الاتفاق بٌن الطرفٌن كلما كان من الأفضل استخدام استراتٌجٌات 

 الخلاف

 الأسالٌب المباشرة واستراتٌجٌات التعاون وتكتٌكات تفادي النزاع  :كلما كان الوقت المتاح لإتمام المفاوضات محدوداً كلما غلب على المفاوضات 

 قئ الكشف الكامل للحقا- تحدٌد مواعٌد نهائٌة :كلما كان الوقت محدودا كلما كانت التكتٌكات التالٌة أكثر فاعلٌة عملٌا

 تكتٌكات المساهمة والتدرج : كلما زادت خطورة النتائج المترتبة على المفاوضات زادت فعالٌة 

  إستراتٌجٌات التعاون هً الحل العملً: لوكانت النتائج المترتبة خطٌرة على الطرفٌن ٌكون إستخدام 

 حازم ذي قدرة على الإنجاز السرٌع وخبرة : كلما كان الوقت المتاح محددا، كلما كان من الأنسب اختٌار رئٌس 

 : القضاٌا حول الاتفاق ر لموضوعالمفس الفروض بعض هناك

 وبشكل غٌر مفرد بشكل القضاٌا لتحدٌد مٌله احتمال زاد الأخر الطرف قبل مطالب إذا تحملها المفاوض ٌستطٌع التً التكالٌف زادت  كلما :الأول الفرض

 .للتوزٌع قابل

 .الأخر الطرف على للقضاٌا ٌفرض تحدٌده ان احتمال زاد كلما لطرف النسبٌة القوة زادت  كلما :الثانً الفرض

 فٌه التؤثٌر المناقشات تحاول الذي التفاوضٌة القوة تبعًا لتغٌر المناقشات أنماط من كل استخدام وكٌفٌة توقٌت ٌتحدد :الثالث  الفرض
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 تحددٌد القضاٌا

تحدٌد متسع تحدٌد ضٌق او محدد  

مناقشات صراعٌة مناقشات مركزة تحدٌد ضٌق او محدد 

مناقشات غٌر مركزة مناقشات صراعٌة تحدد متسع 

ربط القضاٌا 

الربط بٌن القضاٌا كل قضٌة على حدة  

مناقشات الربط بٌن القضاٌا مناقشات مركزة كل قضٌة على حده 

مناقشات المقاٌضة مناقشات  الربط بٌن القضاٌا الربط بٌن القضاٌا 

النواتج 

نواتج غٌرقابلة للتجزئة نواتج قابلة للتوزٌع  

مناقشات تعاونٌة مناقشات تنافسٌة نواتج قابلة للتوزٌع 

مناقشات تعاونٌة مناقشات تعاونٌة نواتج غٌر قابلة للتجزئة 

 

 طالت المدة اللازمة للتوصل لاتفاق : كلما زادت مجالات النزاع وضاقت مجالات الاتفاق بٌن الأطراف المتفاوضة كلما

 التفاوض عملٌة فً الوقت دور- السابعة  المحاضرة

: الوقت أهمٌة حول عامة مبادئ

 . ونتائجه التفاوض لأسلوب المحددة المتغٌرات من أساسٌا متغٌرا الوقت ٌعتبر *-

. (  أٌضا للخصم أخرى حالات فً وربما أولا، للمفاوض المناسب ) المفاوضات لبدء المناسب الوقت اختٌار ٌجب *-

. تؤثٌر من له لما التفاوض فً البدء قبل مبدئٌا تحدٌدا ولو المفاوضات لإتمام المتاح الوقت تحدٌد ٌجب *-

 .ذلك تإكد وخبرة السرٌع الإنجاز على قدرة ذي حازم رئٌس اختٌار الأنسب من كان كلما ،محددا المتاح الوقت كان كلما *-

 . لها النسبٌة الأوزان وٌراعً التوازن ٌكفل بما الهامة القضاٌا على المتاح الوقت تقسٌم ٌحسن*- 

 .لاتفاق للتوصل المدة اللازمة طالت كلما المتفاوضة الأطراف بٌن الاتفاق مجالات وضاقت النزاع مجالات زادت كلما أنه ٌلاحظ *-

 استراتٌجٌة توفٌر الوقت -2       استراتٌجٌة تضٌٌع الوقت-1 :استراتٌجٌات الوقت 

 التوفٌر فً الوقت: كلما ازدادت أهمٌة السرعة فً الوصول إلى اتفاق  كلما زادت أهمٌة  

 لكسب مزٌد من الوقت لصالح طرف ما : الوقت« تضٌٌع»تستخدم استراتٌجٌة  

  لافشال تكتٌك الخصمالمواجهة-  2             امكانٌة التجاوب والمساٌرة تقوٌم- 1:  إلى تضٌٌع الوقتلمواجهة لجوء الخصمالبداٌل 

 الوقت تحدٌد  ٌجب-3المناسب لبدء المفاوضات  الوقت اختٌار جٌب -2 أساسٌا متغرٌا الوقت برٌعت-1  : فً التفاوضالوقت أهمٌة حول عامة مبادئ

 فاوضاتالم امملات المتاح

 حالة تمشً :ضمن بداٌل لمواجهة لجوء الخصم إلى تضٌٌع الوقت تقوٌم امكانٌة التجاوب والمساٌرة وٌفٌد هذا البدٌل عملٌا  فً المجالات التالٌة

  حالة عدم وجود حاجة ملحة للاستعجال على الاتفاق- حالة عدم وجود ضرر من التؤجٌل -وانسجام التؤجٌل مع مصالحنا 

 ذات الطابع الرسمً  :الغموض فً الاجابة تكتٌك ٌمكن استخدامه فً المفاوضات 
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 التفاوض عملٌة فً الأسئلة  دور -الثامنة المحاضرة

 الاعتراف بالحقٌقة- التنازل التكتٌكً -  الانسحاب الهادئ  :اذا حوصرت بالأسئلة فلا تهرب والبدٌل

الوصول  - تنشٌط المناقشة - لإثارة التفكٌر - اختبار صحة المعلومات - اعطاء معلومات -الحصول على معلومات  - جذب الانتباه :وظائف الأسئلة

 حصار الطرف الآخر - اثارة الطرف الآخر  - إرباك الطرف الآخر - لإضاعة الوقت -كسب الوقت  - تغٌٌر مجرى الحدٌث - الى نتٌجة 

 :أنواع أسئلة التفاوض

 أن ٌجٌب من أي جهة شاء(المعنً بالإجابة عن السإال)وٌتعلق الأمر بذلك النوع الذي ٌستطٌع معه المستجٌب: الأسئلة المفتوحة- 1 

 وٌتعلق الأمر هنا بتلك الأسئلة التً تضع المستجٌب ضمن دائرة معٌنة ٌتعٌن معها الإجابة المحددة :الأسئلة المغلقة- 2

استخدامه للحصول كمفتاح - الحصول على معلومات من المستجٌب -جعل المسإول ٌتحدث فً حٌن ٌظل السائل منصتا : تفٌد الأسئلة المفتوحة فً

 للمفاوضات وللحصول على ثقة المستجٌب

  تحكم السائل فً مسار النقاش-  ربح الوقت والتحكم فٌه :تفٌد الأسئلة المغلقة فً

 (1) والمساومة والتحكٌم والوساطة  الاستشارة- التاسعة المحاضرة

 

 ٌقصد به اتجاه أحد أطراف التفاوض إلى جهة استشارٌة ذات خبرة فً مجالات التفاوض لإبداء الرأي وتقدٌم النصح :الاستشارة

  الاستشارة:هو(Analyst)إن الدور المنوط بالمرشد أو المحلل 

 كحلقة وصل بٌن أطراف النزاع المباشرٌن : ٌعمل الوسٌط

 ٌحاول تقدٌم النصح وتوجٌه المشورة لكل الأطراف وتقرٌب وجهات نظرهم دون أن ٌتخذ القرار أو ٌمتلك سلطة القرار الملزم لهم :الوسٌط 

 ٌحكم فً القضاٌا والمنازعات بجمٌع صورها وٌكون حكمه نافذا على جمٌع الأطراف المعنٌة : (التحكٌم)المحكم 

عندما ٌكون الموقف التفاوضً ذا طبٌعة خاصة تحتاج لقدرات ومهارات لا تتوفر لدى أطراف التفاوض المعنٌة  : متى ٌتم اللجوء للمستشارٌن

وللحصول على مزٌد من المعلومات عن الطرف الآخر وعن الاستراتٌجٌة المناسبة للاستخدام وعن كٌفٌة الاعداد للتفاوض فً مراحله الأولى وكٌفٌة 

 إنهاء المفاوضات فً مراحلها الأخٌرة 

 - تمتعه بالوقت والاستعداد الكامل للإدلاء بكل ما لدٌه من معلومات وإرشادات - الحٌاد وعدم التحٌز - الخبرة الكافٌة :من أهم شروط نجاح المستشار

 التكلفة الأقل مقارنة بالوفورات المتحققة

 : ودورهمهام المستشارنطاق 

 : لكً ٌقوم المستشار بمهامه على الوجه الصحٌح فهو ٌلجؤ إلى أسالٌب متعددة تشتمل على

 تحدٌد الصور التعاقدٌة المناسبة -2                             تحدٌد مصادر تعظٌم المكاسب لطرفً النزاع   -1

   خلق قٌم إضافٌة والمطالبة بقٌم ومكاسب أخرى من الخصم-4             تقٌٌم البدائل المختلفة وتحدٌد قٌم المنافع الصافٌة لكل طرف-3 

 .تحدٌد وتحلٌل خصائص الموقف التفاوضً الراهن -5 

خلق قٌم إضافٌة للطرف المفاوض وفً ترشٌده فً طلب مكاسب من خصمه لتعظٌم مكاسبه الصافٌة من الصفقة وٌقوم :للمحلل دور أساسً فً  

بذلك من خلال إٌضاح بدائل عدم التوصل إلى اتفاق و تقٌٌم خصائص كل الأطراف المتفاوضة واتجاهاتها و تحدٌد وتحلٌل خصائص الموقف 

 التفاوضً الراهن

 بتحركات وتكتٌكات تعاونٌة :ٌتم خلق مكاسب إضافٌة  

 التحركات التنافسٌة :ٌمكن الادعاء والمطالبة بمكاسب إضافٌة عن طرٌق  
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 (2) والمساومة والتحكٌم والوساطة  الاستشارة- العاشرة المحاضرة

 - تضٌٌق فجوة الخلاف بٌن الأطراف المتنازعة - الاسراع فً إتمام الصفقات وإبرام العقود -تسهٌل عملٌات التفاوض  :أدوار وخدمات الوسٌط

  المساعدة فً تطبٌق الاتفاقات-اقتراح أسالٌب للتوصل إلى اتفاق 

 تسهٌل تقدٌم - التحلٌل المجرد للحقائق دون تحٌز - التقوٌم العلمً للأمور -تقلٌل فرص الانفعال : ٌإدون الوسطاء خدمات متباٌنة من أهمها

  استمرار المفاوضات- حفظ ماء الوجه لكل طرف -التنازلات 

  مدى مناسبة الأسلوب المستخدم فً إقناع الأطراف المعنٌة- طبٌعة الموقف التفاوضً وشخصٌة الوسٌط :شروط نجاح الوساطة عملٌا

  نجح فً مهمته  :كلما كان الوسٌط ذا شخصٌة مستقلة عن الأطراف موضوع النزاع كلما

 هً قدرة طرف ما فً التؤثٌر على نتائج الطرف الآخر فً علاقة معٌنة :تعرٌف الاعتمادٌة  

سهل استخدام أسلوب الوساطة :  كلما سار اتجاه القوة فً اتجاه تعادلً متوازن حٌث ٌكون لكل طرف نفس التؤثٌر على نتائج الطرف الآخر، كلما 

 فً كل النزاع

 ٌقصد بها أن طرفا ما ٌراعً مدى إمكانٌة التؤثٌر على الأطراف الأخرى إذا أراد تحقٌق أهدافه :التبعٌة 

 ارتباط -ا  معدل التعامل أو التفاعل أو الاتصال بٌنهم-حجم التعامل أو التبادل بٌنهما  :تتوقف شدة العلاقة ومدى موثوقٌتها بٌن طرفٌن على 

 المصٌر/لمصالح

 كلما سهلت الوساطة وزادت فاعلٌتها العملٌة فً التوصل للحل :  كلما كانت العلاقة وثٌقة

 البرودة -طٌبة النفس -  التحلً بقدر من الدهاء - الحكمة واللباقة - الوجه غٌر المعبر عن ردود فعله -الصبر والمثابرة : خصائص الوسٌط الفعال 

 الثقة - القدرة على التحلٌل للمواقف - المعرفة والخبرة بعملٌات التفاوض الجماعٌة والنزاعات - إثبات العدالة والحٌاد التام -والتحفظ فً المشاعر 

  القدرة على التؤثٌر والاقناع-بالنفس والقدرة على فرض الاحترام 

حسم النزاع وهو الذي ٌحدد شروط التعاقد النهائً ونصوصه، وعلٌه تقع مسإولٌة البحث عن الحقائق والتعرف على :  ٌتمثل دور المحكم فً

 رغبات الأطراف المعنٌة

 حٌادٌة تامة : لتفاوض لتحكٌم، وتكون وظٌفة المحكماعادة ما ٌطلب الطرف الأضعف فً 

 وجود حالة من الصراع المطلق بٌن الطرفٌن :على  (الصفرٌة  )تعتمد مبارٌات المجموع الثابت 

 ( مره مصالح مشتركة ومرة صراع)  على التعاون والتنافس بٌن الطرفٌن   :تركز مبارٌات المجموع المتغٌر  

 التفاوض  مهاراتعشرة-  الحادٌة المحاضرة

 

 القدرة على القٌام بعمل ما على أساس الفهم والسرعة والدقة : تمثل المهارة فً

 قدرة الفرد على التفاوض على أساس الفهم والسرعة والدقة  : مهارات التفاوض

 تعنً الخطط والطرق التً توضع للوصول إلى امتلاك المهارة أو تحقٌق هدف معٌن :الاستراتٌجٌة 

  :تنقسم المهارات التفاوضٌة إلى 

من التعلٌم والتدرٌب وممارسة العمل التفاوضً كتسب  ما ت  للمفاوض وعادةهً التً تتصل بمدى القدرات التفاوضٌة والمعرفٌة:موضوعٌة  

 تتعلق بالجوانب الفطرٌة التً ولد بها المفاوض والاستعداد الفطري وعوامل الوراثة التً ٌصعب إٌجادها  :شخصٌة 

             المعرفة اللغوٌة-4           المعرفة القانونٌة-3            المعرفة الاقتصادٌة-2          القدرة على التحلٌل-1  :المهارات الموضوعٌة للتفاوض 

 المعرفة العامة-  المعرفة القٌاسٌة -6              المعرفة النفسٌة-5                                        
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الادراك - سرعة البدٌهة والفطنة - الطلاقة والكٌاسة - إجادة فن الاستماع - حكمة التصرف -الذكاء والدهاء - نضج الشخصٌة :المهارات الشخصٌة

 الكامل والمتكامل

 : قدرات ٌجب أن ٌتمتع بها المفاوض

 كالقدرة اللغوٌة والحسابٌة  والقدرة على التذكر والقدرة على الاستقراء : عقلٌة-1

 كالقدرة العقلٌة والحركٌة على إدارة حركة وعملٌات التفاوض :   مٌكانٌكٌة-2

كحركة الٌدٌن أثناء التفاوض، والقدرة على الموازاة بٌن الادراك البصري والأداء الحركً، والقدرة على ضبط حركات الجسم  :حركٌة نفسٌة- 3 

 عموما، وضبط التوتر والانفعال

 كالاحتمال والقوة وحدة البصر  وحسن الاهتمام بالتفاصٌل الدقٌقة أثناء عملٌة التفاوض :جسمٌة وحسٌة-  4

 جسمٌة وفعلٌة واجتماعٌة وخلقٌة ومزاجٌة :قدرات وسمات شخصٌة- 5 

 اتقان أسلوب - اتزان وانسجام لغة الجسد وحركاته - طرٌقة الحدٌث ونبرة الصوت -اكتساب الثقة  - المظهر اللائق  :عوامل الجذب فً التفاوض

 الاقناع بالعقل والحجة والبرهان- الضغط 

 الشفافٌة فً - الشجاعة فً الحق - الجد على مواصلة العمل - الاجتهاد –صواب الرأي بالأدلة والبراهٌن والإقناع العقلً  :صفات المفاوض

 تجنب الاندفاع - معرفة الذات - تحقٌق المكاسب - المواجهة العملٌة للمشكلات - المرونة – صدق القول وبما لا ٌخدش الحٌاء -الممارسة 

  الاهتمام بالمعارف العامة-والتروي فً المسائل الطارئة 

 ٌعد هذا العنصر من أهم مهارات رجل التفاوض :الٌقظة الدائمة والمستمرة

 الدولٌة المعاملات فً التفاوض- عشر  الثانٌة المحاضرة

   المجال الثقافً والعلمً والتربوي- الاقتصادٌة -السٌاسٌة والعسكرٌة :  مجالات التفاوض الدولً

  ترخٌص بمزاولة نشاط معٌن-تؤسٌس فروع فً دول أخرى للشركة الأم : صور المفاوضات فً التعاملات الاقتصادٌة

 كون - حاجز الثقافة بٌن الطرفٌن ٌكون كبٌراَ - حاجز الخوف بٌن الطرفٌن أكثر قوة -التعامل عبر عبور الحدود  : ممٌزات المفاوضات الدولٌة 

  آثار التفاوض تتجاوز الموقف التفاوضً-أصحاب المصلحة غٌر الأشخاص المفاوضٌن 

 :ٌنصح فً المفاوضات الدولٌة

 سد فجوة الثقة- 1 

 إدراك وتؤكٌد الآثار المباشرة وغٌر المباشرة للمشروع - 2 

 إدراك الفروق الثقافٌة والقٌم الاجتماعٌة السائدة وعدم تقوٌم الثقافة- 3

 الدور الحاسم للغة ومدلولاتها فً التفاوض- 4

  للمفاوضٌن وتوافر الخبرات والتحكم فً اللغةالأنسباختٌار المستوى - 5

 الكم والنوع اللائق من الضٌافة- 6

 ضرورة مراجعة الاتفاق بصورة دورٌة- 7 

 فعالٌة وسائل الاتصال- 8

 استخدام الوقت بحكمة- 9
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 :من خلال فً المفاوضات الدولٌة سد فجوة الثقة  ٌكون

  والبعد عن أسالٌب المراوغة المكشوفةلصراحة والوضوحا- 1 

  والرغبة فً المساعدةإبداء الاستعداد للتعاون- 2 

  دون مبالغة مثٌرة للشكتكوٌن علاقات شخصٌة- 3 

  والمواقفإعلان الأهداف- 4 

  التعاقد لا للنفسالتروٌج لفكرة- 5 

  وذكر خبراتهم السابقة وإنجازاتهم فً حل المشاكل التفاوضٌة الدولٌةتقدٌم أعضاء الفرٌق- 6

د  التعاق -عشر الثالثة المحاضرة

هو اتفاق طرفٌن على إنشاء التزام أو نقله أو تعدٌله او انقضائه حٌث ٌشترط لوجود هذا العقد تواجد إرادتٌن  : تعرٌف العقد من الناحٌة القانونٌة

 متضادتٌن

  أحد أهم صور التصرف المنشئة للاتفاق:العقد  

 ٌنظر للعقد على أنه  الثمرة التً تتوج المفاوضات من خلال الوصول إلى اتفاق ملزم : فنٌةتعرٌف العقد من الناحٌة ال

 مكان -3  لغة تحرٌر وكتابة العقد-2طرٌقة صٌاغة الاتفاق - 1 :  التً تتضمنها المفاوضات اثناء تحرٌر العقد النهائًالجوانب الإجرائٌةمن 

  صاحب صلاحٌات إعداد العقد واعتماده-6وقت إعداد العقد  -5 أسلوب كتابة العقد -4تحرٌر وكتابة العقد 

 المقومات فً - المنهجٌة التً ٌتم بموجبه تنفٌذ بنود العقد    :من الجوانب الموضوعٌة التً تتضمنها المفاوضات اثناء تحرٌر العقد النهائً 

  ٌجب الإضافة والحذف أو إضفاء عملٌات شرح للعبارات- المشاركة – الدقة - وضوح مصطلحات وعبارات العقد -عملٌة التنفٌذ 

 :اركان العقد 

 لا بحل الخاص النظام - العقد موضوع - المقدمة )من وٌتكون والمختصٌن الفنٌٌن من علٌه مصدق مكتوب نص وجود على ذلك وٌعتمد :اتفاق مكتوب-1

 . (التعاقد أطراف بٌن خلاف وجود عند سٌطبق الذي والقانون الخلافات                     

 وٌجب أن تتوفر فٌهم شروط الأهلٌة، وأن ٌكونوا بعٌدٌن عن الإجبار أو التدلٌس، فٌجب توفر عنصر الرضا  :أطراف العقد -2 

. وٌستلزم أن تكون نصوص العقد متوافقة مع أحكام هذه القواعد، وٌجب ألا تخرج بنود الحكم عن النظام العام :وجود قواعد قانون تحكم العقد -3 

 .تطبٌقها عند الخلافات فً الوقوع مجالات لتقلٌل ومفصلة المعالم واضحة واصطلاحات بعبارات العقد موضوع ٌصاغ أن وجب :موضوع العقد ذاته -4 

 والحقوق الالتزامات عن الركن هذا وٌبحث : الخلافات- فً الوقوع مجالات لتقلٌل ومفصلة المعالم واضحة واصطلاحات بعبارات العقد موضوع ٌصاغ ان -5

 .علٌها الطرفٌن بٌن والتراضً بشؤنها التفاوض تم التً الأطراف على العقد ٌفرضها التً

 ٌخفق من على توقٌعه سٌتم الذي الجزاء أو الغرامة ماهٌة لتوضٌح مستقلا( بنودا أو)بندا الركن هذا  وٌؤخذ: (الشرط الجزائً)العقوبة  -6 

 العقد، بالتزامات                                   

. الرضا استكمال أشكال من شكل فهً واحد، آن فً وموضوعٌة شكلٌة عملٌة وهً :التوقٌع على العقد -7 

. المفعول ساري ٌعتبر علٌها ٌنص لم إذا بحٌث علٌها، ٌنص بمدة مقترنة للعقد صلاحٌة شروط العقد احتواء ٌستلزم :والتنفٌذ الصلاحٌة مدة-8  

 ووحدته العقد موضوع سٌاق على تإثر تحملها التً التفصٌلات لكون إلٌها وٌلجؤ للعقد، مكملا جزءا وتعتبر :.بالعقد الخاصة الملاحق-9 

  (تارٌخٌة – وثائقٌة – تشرٌعٌة – إجرائٌة – إحصائٌة )ومن أهم تلك الملاحق ما ٌلً .العضوٌة
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 :ٌتكون النص فً العقد من

 ٌذكر فٌها الأسباب والقواعد التً أدت إلى وجود هذا العقد بالإضافة إلى الأطراف ووظائفهم وعناوٌنهم  :(دٌباجة العقد)المقدمة - 1 

 وٌشمل الالتزامات التً ٌرتبها والحقوق التً ٌخولها :موضوع العقد- 2

 ٌطبق عند وجود خلاف بٌن أطراف التعاقد  :النظام الخاص بحل الخلافات والقانون- 3 

ٌبحث هذا الركن عن الالتزامات والحقوق التً ٌفرضها العقد على الأطراف التً تم التفاوض بشؤنها والتراضً بٌن الطرفٌن : موضوع العقد ذاته

 علٌها 

 هً عملٌة شكلٌة وموضوعٌة فً آن واحد:التوقٌع على العقد 

 :الملاحق الخاصة بالعقد

 ٌتم فٌها التوضٌح بالجداول التً ٌحتاجها العقد :إحصائٌة- 1 

 تتضمن الاجراءات الواجب القٌام بها فً حال تنفٌذ الالتزامات والتعهدات  :إجرائٌة- 2

 وبها نصوص القرارات والقوانٌن التً استند إلٌها التعاقد :تشرٌعٌة- 3

 تتضمن جمٌع الوثائق والمستندات التً حددت حقوق والتزامات كل طرف: وثائقٌة- 4 

 وتتضمن ملخصات لاتفاقات ومعاهدات سابقة :تارٌخٌة- 5

 توقٌعه        : شرط ضروري لقٌام العقد ٌجب 

   

من الدكتور السابق للقراءة 

 ثمن بؤي رغبته - التفاوضً موقفه لضعف تقدٌره أو موقفه ضعف - ذلك عن الناجمة الأضرار فداحة مدى : فً النزاع تفادي استراتٌجٌة تستخدم 

 (المورد مع تفاوضه فً بالتزاماته للوفاء الإمدادات تدفق ضمان بهاجس محكوما الشركة ممثل ٌكون أن ذلك مثال )المفاوضات فشل عدم فً

النزاع  لتفادي الآخر الطرف مٌل ٌدرك عندما -أهدافه لتحقٌق أفضل فرصا له ٌتٌح ذلك أن ٌقدر عندما: النزاع مواجهة  تستخدم

 للمجادلات حسما الكلام توثٌق - القائمة للمشكلات حلول تقدٌم - الاقتراحات تبادل/بدٌلة عروض تقدٌم :التعاون لاستراتٌجٌة التنفٌذٌة التكتٌكات

التدرج   أو العرض تجزئة للمصداقٌة وتحقٌقا

نعم  نعم ولكن ثم – محكم أو بوسٌط الاستعانة اقترح - الوقت بعض اشتر - الأٌسر خدك  أدر:النزاع  تفادي لاستراتٌجٌة التنفٌذٌة التكتٌكات

السٌاسٌة   المفاوضات : فً عادة ٌستخدم بالمستندات موقفك وتؤٌٌد للحقائق الرجوع النزاع مواجهة لاستراتٌجٌة التنفٌذٌة التكتٌكات ضمن

 التهدٌد - الضغط استمرار مع بالمواقف التمسك - بالمستندات موقفك وتؤٌٌد للحقائق الرجوع :النزاع مواجهة لاستراتٌجٌة التنفٌذٌة التكتٌكات

المباشر  

 الوقت بعض اشتر - المقاٌضة - التراجع :الدفاعٌة للاستراتٌجٌة التنفٌذٌة التكتٌكات
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