
 

 المفاوضات المفھوم والخصائص -الوحدة الأولى: الجزء الأول

 المحاضرة الأولى
 

v وصفات المفاوض الناجح مفھوم التفاوض: 
 

عبارة عن حوار وتبادل الآراء بین طرفین أو أكثر حول موضوع محدد أملا في الوصول إلى اتفاق مقبول نسبیا لمختلف 
 أطراف التفاوض

تقریب و حركي قائم بین طرفین أو أكثر حول قضیة من القضایا یتم من خلالھ عرض وتبادلالتفاوض ھو موقف تعبیري 
أسالیب الإقناع للحفاظ على المصالح القائمة أو للحصول على منفعة  ةوجھات النظر واستخدام كاف ومواءمة وتكییف

الارتباط بین أطراف العملیة التفاوضیة  جدیدة بإجبار الخصم بالقیام بعمل معین أو الامتناع عن عمل معین في إطار علاقة
 تجاه أنفسھم أو اتجاه الغیر.

ھو سلوك طبیعي یستخدمھ الإنسان عند التفاعل مع محیطھ وھو عملیة التخاطب والاتصالات المستمرة بین جھتین 
 للوصول الى اتفاق یفي بمصالح الطرفین.

 
 مما سبق یتضح أن عناصر التفاوض ھي:

 طرفین أو أكثرالتفاوض یتم بین  -1
 ھناك موضوع محدد للتفاوض -2
3-  ً  یسعى أطراف التفاوض لتحقیق اتفاق مقبول نسبیا
 التفاوض یمثل عملیة اتصال تسعى للوصول إلى حل وسط -4
 

v علم التفاوض أھمیة : 
 تنشأ أھمیة علم التفاوض من زاویتین أساسیتین

العلاقة التفاوضیة القائمة بین أطرافھ أي  یستمدھا منالتي  ومدى الأھمیةتظھر ضرورة علم التفاوض  الأولى ضرورتھ:
 ما یتعلق بالقضیة التفاوضیة التي یتم التفاوض بشأنھا وتلك ھي الزاویة الأولى.    

أن علم التفاوض یستمد حتمیتھ من كونھ المخرج أو المنفذ الوحید الممكن استخدامھ لمعالجھ القضیة  نجد حتمیتھ:الثانیة 
 التفاوضیة والوصول إلى حل للمشكلة المتنازع بشأنھا

 
v  التفاوضأسس:   

 من خلال التعریف یتضح أن التفاوض كعملیة یقوم على أسس عامة:
یھتم بتحقیقھا من خلال ما یقدمھ الطرف الآخر من تعاون وتضحیات أو یوجد لدى كل طرف ھدف أو عدد من الأھداف  -

 تنازلات.
 یوجد طرفان أو أكثر لدیھم حقیقة للاتصال والتفاعل فیما بینھم لتحقیق نتائج نافعة لھم.    -
ت النظر لا یتم التفاوض إلا بوجود طرفین أو أكثر بینھم موضوع أو مصالح مشتركة رغم احتمال وجود اختلاف وجھا -

 فیما بینھم. 
توجد قناعة لدى كل طرف بأن الاتصال المباشر والتفاعل والاستجابة الملائمة للطرف الآخر تعد الوسیلة الأكثر فعالیة  -

 لتحقیق نتائج مرضیة لكل طرف. 
توجد قناعة لدى كل طرف من الأطراف بأن لدیھ قدرات تمكنھ من إقناع الطرف الآخر لتعدیل موقفھ وتقدیم تنازلات في  -

 مطالبھ الأصلیة للتوصل إلى اتفاق یحقق مصالح عادلة لكل الأطراف. 
تلاف بین أطراف یتوقف ظھور الحاجة للتفاوض والاقتناع بھا على إمكانیة خلق منطقة مشتركة بین مناطق الاخ -

 .التفاوض



یوجد استعداد لدى كل من الأطراف بأن یقوم بتعدیل موقفھ الأصلي إذا ما تقدم الطرف الأخر بحجج مقبولة بما یمكن من  -
 التوصل إلى أفضل النتائج للأطراف. 

عظیم المصالح یوجد انطباع لدى كل من الأطراف بأن الآخرین لدیھم القناعة بأن التفاوض ھو أفضل الوسائل لت -
 المشتركة لأطراف التفاوض.

یتوقف نجاح التفاوض بدرجة كبیرة على أسلوب توظیف المھارات والقدرات لدى أفراد وفرق التفاوض في مراحل  -
 .التحضیر والتنفیذ للتفاوض وصیاغة الاتفاق بین أطراف التفاوض

اوض وقدرات التأثیر والإقناع حیث لا تتوقف على مجرد یعد التفاوض عملیھ اجتماعیھ تفاعلیھ تستخدم فیھا مھارات التف -
الحقائق والحسابات المنطقیة وإنما تشمل العدید من جوانب الرغبات والدوافع والحاجات والاتجاھات والعواطف 

 .والانفعالات
یرتبط التفاوض بالفطرة البشریة حیث یمارس الإنسان عملیة التفاوض منذ مولده حتى مماتھ وإن اختلفت الأھداف و  - 

الأسالیب و الأدوات، حیث نرى الطفل یستخدم سلاح البكاء والصراخ لیٌعبر عن حاجتھ للغذاء أو الإحساس بالألم كوسیلة 
  بھ حتى یحصل على حاجاتھ المحیطین من لجذب الانتباه والحصول على الاھتمام والعطف

 
 :بفض النزاع التفاوض وصور السلوك الأخرى المتصلة

یتشابھ التفاوض مع المساومة إلى حد كبیر لدرجھ أن البعض یستخدم اللفظین بمعنى واحد ولكن التفاوض  -1
 عملیة أشمل حیث من الممكن اعتبار المساومة جزء من التفاوض

الوساطة والتحكیم في أن التفاوض یتضمن مواجھھ مباشره بین الطرفین ولكن الوساطة یختلف التفاوض عن  -2
 والتحكیم لا یتضمنان ذلك

یتضمن التحكیم والوساطة دخول طرف ثالث بین الطرفین في النزاع بین الطرفین الأصلیین بینما التفاوض   -3
 یفترض المواجھة بین الطرفین فقط

طة والتحكیم ھي صور من سلوك فض النزاع التي یمكن استخدامھا كلھا في یمكن القول بأن المساومة والوسا -4
 إطار عملیھ التفاوض الأكثر شمولا 

 
 

v خصائص عملیھ التفاوض: ثانیا 
التفاوض أداة لفض النزاع ولكنھا استمرار مرھون باستمرار المصالح المشتركة وانھیارھا مترتب تلقائیا على انھیار تلك   •

أداة نلجأ إلیھا للمحافظة على المصالح المشتركة ولكن وجود تلك المصالح من الأصل أو الأمل في المصالح، فالتفاوض 
 تحقیقھا شرط في نشأة الحاجة إلى التفاوض واستمرارھا

 . االتفاوض عملیة اجتماعیة معقدة تتأثر بھیكل العلاقات الاجتماعیة وتؤثر فیھا وتتأثر باتجاھات المتفاوضین وتتأثر فیھ  •
 ، لیس فقط من زاویة المحتوى الماديأثر بالقوى والموارد المتاحة لھمالتفاوض عملیھ تتأثر بشخصیة المفاوضین كما تت •

والموضوعي لتلك القوى والموارد وإنما من زاویة ما یدركھ كل طرف من تلك القوى الموارد وأیضا من زاویة القدرة 
 على استخدامھا بذكاء

لعادة أبعاد ما یتم من اتفاقات او صفقات حیث تمتد إلى ما یتراكم من علاقات وما انعكس على تتجاوز آثار التفاوض في ا •
  تلك العلاقات من انعكاسات إیجابیة او سلبیھ كنتیجة للتفاوض

یتأثر التفاوض باعتبارات عدیدة مثل توقعات الخصم وتقدیرات المفاوض وسلوك الخصم والعلاقات السابقة واللاحقة  •
  والتقالید المساندة واللغة المستخدمة والأھداف المعلنة وغیر المعلنةوالعادات 

  یتأثر الناتج المتحقق من التفاوض أیضا باعتبارات خارجیة عن مائدة المفاوضات  •
 :ليما ییركز المفاوض في كثیر الأحیان على ما یتحقق في الأجل القصیر مقارنا بما تحقیق في الأجل الطویل وذلك ل •

  .الأھداف قصیرة الأجل أكثر وضوحا وتحدیدان لأ  -
 .الأھداف طویلة المدى أكثر غموضا وعمومیة  -
كفاءة الشخص غالبا ما تقاس بما أنجزه بالفعل ولیس بما یحتمل إن ینجزه في المستقبل وھو ما یدفعھ للتركیز على   -

  الانجاز قصیر الأجل



  .التفاوض علم وفن في نفس الوقت •
تتوقف بدرجة كبیرة على إلمام المفاوض بالعدید من العلوم في المجالات الإنسانیة والاقتصادیة مھارات التفاوض  •

 والسیاسیة والاجتماعیة
التفاوض عملیة تمارس داخل كل النشاطات وفي كل المجالات داخل إي منظمة وتخرج من دائرة المستوى الدولي سواء  •

لحوار بین النقابة وإدارة المؤسسة لیشمل كل مجالات الحیاة وفي كل في المجال السیاسي أو العسكري وتخرج عن نطاق ا
  الأنشطة والمؤسسات

 
v صفات المفاوض الماھر: 
یجب على المفاوض أن یتسم باللباقة والقدرة على الحوار ویمكن تحقیق ذلك من خلال  اللباقة والقدرة على الحوار:  -١

 معرفھ ثقافة ونفسیھ الطرف الآخر ومن الأمور الواجب مراعاتھا في ھذا المجال
 عدم مقاطعھ الطرف الآخر •
 حسن الاستماع والإنصات •
 احترام المفاوض الأخر  •
 احترام عقول الآخرین •
 ألا تشعر الطرف الأخر بأنك من خصومھ  •

 
في القدرة على  تعتمد القدرة على الإقناع على المھارات السلوكیة ومن أھم العوامل المؤثرة على الإقناع: ةلقدرا -٢ 

 الإقناع
 حیث أن توافر المعلومات یساعد في وضع تصور للحلول الممكنة)توافر المعلومات ( -أ
التدریب (یساعد التدریب على تنمیھ مھارات الإقناع لدى المفاوض ومن المھم أن یكون المفاوض على درجة عالیة من  -ب

الإقناع وأن یشعر الطرف الآخر بأنھ على حق، و من الأمور الواجب مراعاتھا الصدق حیث أن الصدق ھو اقصر الطرق 
 للإقناع

 
من المھم أن تتوافر القدرة على الإنصات لدى المفاوض لأن الإنصات یحقق فوائد متعددة منھا  :تالإنصاعلى  ةالقدر -٣

 واستیعاب طریقھ تفكیره وإعطاء انطباع جید لدى الطرف الآخر. خرالتعرف على وجھة نظر الطرف الآ
 لأن الشخص الذي یتحلى بالھدوء وضبط النفس یستطیع أن یكسب ثقة واحترام الآخرین التحلي بالھدوء وضبط النفس: -٤
 یقصد بھا ھنا عدم التحیز والإیمان بأن كل طرف لھ مصالح یرید تحقیقھا الموضوعیة: -٥
 وتعني أن یكون لدى المفاوض عدة بدائل حتى لا یكون أسیرا لبدیل واحد فقطعلى تنمیھ البدائل:  القدرة -٦
 تساعد الثقة بالنفس على خلق جو ودي یسوده التعاون ویساھم في نجاح المفاوضات الثقة بالنفس والغیر: -٧
 فخروج المعلومات من المفاوض یجب أن تكون بشكل مدروس ومحسوب ولیس بشكل عشوائي :مھارة إدارة المعلومات -٨
 حیث أن إتباع المفاوض لأسلوب واحد غیر متجدد في المفاوضات یعتبر أمراً غیر مقبول.    على التجدید والابتكار:  القدرة -٩
 :یستمد المشتري (المفاوض) قوتھ عند :ةالقو -١٠

 الشراء بكمیات كبیره حیث ترتفع قدرتھ على المساومة •
 مصادر تورید یساھم في زیادة قوة المشتري ةالشراء من عد •
 متانة المركز المالي تؤدي إلى قوة المفاوض  •

من الأمور التي تساعد على نجاح التفاوض وھنا التعاون مع الطرف الآخر ولكن لیس على حساب ومصلحة التعاون:  -١١
 المنظمة
علاقات طیبة مع الآخرین تعتبر موھبة قد لا  إقامةحیث أن القدرة على  علاقات طیبھ مع الآخرین: إقامةعلى  القدرة -١٢

 تتوافر لمختلف الأفراد حیث أن ھناك فروق فردیة بین الأفراد
حیث أنھ إذا كان الطرف الآخر لا یقبل المساومة في الأسعار فلا یجب  :خرالآعلى طرح بدائل تتفق مع قیم الطرف  القدرة -١٣

 على المشتري أن یقوم بالمماطلة والمساومة على السعر وھنا یجب أن یحدد السعر المطلوب من البدایة
 



v  الرئیسیةعناصر التفاوض  
 

 :الموقف التفاوضي .1
یعد التفاوض موقف دینامیكي أي حركي یقوم على الحركة والفعل ورد الفعل إیجاباً وسلباً وتأثرا أو تأثیر والتفاوض  

موقف مرن یتطلب قدرات ھائلة للتكیف السریع والمستمر وللمواءمة الكاملة مع المتغیرات المحیطة بالعملیة التفاوضیة 
 وعة عناصر وھي:التفاوضي یتضمن مجموبصفة عامة فإن الموقف 

 
وھذا یستدعي أن یكون ھناك ترابط على المستوى الكلي لعناصر القضیة التي یتم التفاوض بشأنھا أي أن  الترابط: -أ

 .یصبح للموقف التفاوضي(كل) عام مترابط وإن كان یسھل الوصول إلى عناصره وجزئیاتھ
حیث یجب أن یتركب الموقف التفاوضي من جزیئات وعناصر ینقسم إلیھا ویسھل تناولھا في إطارھا الجزئي  التركیب:  -ب

 .وكما یسھل تناولھا في إطارھا الكلي
یجب ان یتصف الموقف التفاوضي بصفة إمكانیة التعرف علیھ وتمییزه دون أي غموض أو  امكانیھ التعرف والتمییز: -ج

 .ئھ أو بعد من أبعاده أو معالمھلبس أو دون فقد لأي من أجزا
ویقصد بھ المرحلة التاریخیة التي یتم التفاوض فیھا والمكان الجغرافي الذي تشملھ  الاتساع الزماني والمكاني:  -د

 .القضیة عند التفاوض علیھا
والجوانب الموقف التفاوضي ھو موقف معقد حیث تتفاعل داخلھ مجموعة من العوامل ولھ العدید من الأبعاد  التعقید: -ه

 .التي یتشكل منھا ھذا الموقف ومن ثم یجب الإلمام بھذا كلھ حتى یتسنى التعامل مع ھذا الموقف ببراعة ونجاح
یطلق البعض على ھذا الموقف (الشك) حیث یجب أن یحیط بالموقف التفاوضي ظلال من الشك والغموض و الغموض: -و

التأكد عن طریق جمع كافة المعلومات والبیانات التي تكفل توضیح النسبي الذي یدفع المفاوض إلى تقلیل دائرة عدم 
 .التفاوضي خاصة وإن الشك دائما یرتبط بنوایا ودوافع واتجاھات ومعتقدات وراء الطرف المفاوض الأخر

 
 

  التفاوض: أطراف .2
 من طرفین نظراً لتشابك المصالح وتعارضھا بین الأطراف أكثریتم التفاوض في العادة بین طرفین وقد یتسع نطاقھ لیشمل 
 :أیضاً إلىالمتفاوضة. ومن ھنا فإن أطراف التفاوض یمكن تقسیمھا 

 وھي الأطراف التي تجلس فعلا إلى مائدة المفاوضات وتباشر عملیة التفاوض  مباشره أطراف •
مصلحة أو التي لھا علاقة قریبة أو وھي الأطراف التي تشكل قوى ضاغطة لاعتبارات ال غیر مباشره أطراف •

 .بعیدة بعملیة التفاوض
 


