
 

 السلوك التفاوضي والإعداد للتفاوض -الثانيالوحدة الأولى: الجزء 

 الرابعةالمحاضرة 
 

 : اتجاھات سلبیة في التفاوض14-4

 من تلك الأمثلة على الاتجاھات السلبیة في التفاوض:
 یصعب على معظم أطراف التفاوض أن یتصور منطقة المصالح المشتركة بینھم. -
و الأحق دائماً بالفوز ویطغى الاندفاع إلى تحقیق ھذا الفوز بصورة تجعل احتمالات یسعى كل طرف للفوز ویرى أنھ ھ -

 خسارتھ وكسب الطرف الآخر غیر وارد.
لا تتوفر لدى معظم أطراف التفاوض الاقتناع بحاجة الطرف الآخر لتحقیق مكاسب من التفاوض وأن لدى ھذا الطرف  -

 المكاسب.الآخر العدید من الدوافع والمبررات لتحقیق كل 
 یحتج كل طرف إذا لم یحقق أھدافھ كاملة بأنھم بذلوا أقصى ما في وسعھم إلا أن الحظ لم یحالفھم. -

 
v :میادین العمل التفاوضیة 

وخلافات ونزاعات حول العدید من  ذكرنا سابقاً أن التفاوض أصبح میدان من میادین التعامل الیومي یتناول قضایا
 وض ھي:المجالات حیث أھم میادین التفا

 
 أولاً: المفاوضات التجاریة والاقتصادیة:

كثر لأنسان الإتناول جوانب ا ی یثضات انتشارا حوالمفا أكثرة من یقتصادلاة وایت التجارلاالمجا يعتبر التفاوض فی
 .والمنظمات ، والشركاتفراد والشركاتلأن ایقة بلاجات والعیاحتلان ایمأع والشراء وتیبضرورة مثل ال

 مفاوضات السیاسیة:ثانیاً: ال

ستقرار على لار وعدم ایات الدول بعضھا ببعض وتتصف بالتغقلاوع ياسیة بالعمل السیاسیتتعلق المفاوضات الس
  ة دون اللجوء إلى العنفئشكال التھدأشكل من  ياسیحال والتفاوض الس

 ثالثاً: المفاوضات العسكریة:

نتاج لإسرى وتبادل الجرحى والأم این القوات وتسلیفصل بوقت القتال وال يت ھذا التفاوض فلاھم مجاأوتتركز 
  العسكري عدادلإوا یمح وتبادل المعلومات والتعللاالمشترك للس

 المفاوضات الاجتماعیة: رابعاً:

  المجتمع	يدة فئلسامة ایكل القیطار وھإر وفق یسین أبد و لانجاحھ فلإة ویظاھرة اجتماع أيدور حول یحوار  أيوھو 

v لتفاوضیة:الضوابط ا 
وھو الأخذ بمسببات النجاح والابتعاد عن السلبیات التي تؤدي إلى فشل عملیة التفاوض وتستند الضوابط إلى دعامتین 

 أساسیتین الأولى تتعلق بالعملیة المنھجیة والثانیة تتعلق بالعنصر البشري.
 

v :الضوابط المنھجیة 
 

 أولاً: المناھج التفاوضیة
ن التفاوض بدون منھج أث یھدافھ حأق یھا المفاوض لتحقیعتمد علي یة التر الثابتییالمعاو أھو مجموعة من القواعد 

 ین:ة إلى نوعیم المناھج التفاوضیمكن تقسینھ إم فیتحول إلى نقاش وجدل عقی يموضوع يعلم



 ضفاوالتطراف أن یحكمھا التعاون والفھم المتبادل بیة یة وتعاونیابإیجقة لامتاز بعیمنھج المصلحة المشتركة الذي  	-１
 التفاوض ين طرفیة وذلك لعدم التوازن بیة وتنافسیة صراعئیقة عدالامتاز بعیمنھج الصراع و 	-２

 :ھمھاأة ومن ین ھناك بعض المناھج التفاوضیسئین الرین السابقیضافة إلى المنھجلإبا
 اضةیحصاء والرلإم ایعتمد على استخدام مفاھیوھو  يل الكمیمنھج التحل  -
 طراف التفاوض ومعرفتھنأص یوھو تشخ يلوكالمنھج الس -
 خر لآمكانات وسلطات الطرف اإمعرفة  يو حافة الخطر وھأمانة لأمنھج حد ا -

   خرىالأھ على كافة المناھج ئتھ واحتوایساس شمولأقوم على یالمنھج المتكامل للتفاوض  -

 ثانیاً: القواعد الذھبیة للعملیة التفاوضیة

 لى ضوابط التصرفات والعمل وفق خطوات تقوده إلى شاطئ الأمان وھذه القواعد ھي:وھي اتباع عدة قواعد ترتكز ع

 لأبدھ إلى ایم ستندم عللاناء غضبك بكأثة فربما تتحدث یة التفاوضیثناء العملأتنفعل  لا	-１
 جانبھ إلى اخطو بل تجادللا  	-２
 ةبیترفض وابتعد عن السللا  	-３
ً  افتح بل تضغطلا 	-４  جللخرو بابا
ً ما كان موقف الطرف المقابل متصلبوقف مھتصعد الملا   	-５  ا

 
v  :الضوابط البشریة 

ھو القادر على إدارة عملیة التفاوض بنجاح و من المعلوم أن الناس ركان عملیة التفاوض ھو الإنسان وإن من أھم أ
ن عملیة إ ق البشریة في ھاتین الصفتین، لذامتفاوتة في الصفات حیث أن بعضھا مكتسب وبعضھا موروث وتكمن الفوار

 تحدید الحالة الذھنیة وتزویده بالمھارات العملیة المطلوبة إعداد المفاوض من الأھمیة بمكان بحیث النظر إلیھا من زاویتین:
 

 أولاً: تنمیة الإدراك للأوضاع الذھنیة
 حیث ھناك أربع حالات ذھنیة مختلفة عند ممارسة التفاوض وھي:

 يارة وبدون وعحالة التفاوض بعدم جد 	-１
 يلة التفاوض بعدم جدارة ولكن بوعحا 	-２
 يحالة التفاوض بخبرة ووع 	-３
  يالة التفاوض بجدارة ولكن بدون وعح 	-４

 
 ثانیاً: المھارات المطلوبة

 حیث ھناك عدید من المھارات التي یجب مراعاتھا عند تدریب المفاوض:
 اللیاقة في الحدیث والتصرف	-１
 نانیة" والغرور لأن الشخصانیة "االبعد ع	-２
 فعال والتجارب العملیةلأل واقوالأقامة الحجج وتدعیمھا باإیب على كیفیة التدر	-３
 تلانفعالاوالمحافظة على الھدوء والتحكم باضبط النفس 	-４
 التكلم عند الضرورة وعند الوقت المخصص للحدیث	-５
 قوة الشخصیة واتساع النفوذ	-６
 توفیر المعلومات الكافیة بجوانب القضیة 	-７
 ومراعاة الفوارق الفردیةمخاطبة الناس بمستوى عقولھم 	-８
 ءلاستعلاالتواضع وعدم استخدام نبرة ا	-９
 خرینلآمراعاة متطلبات ا	-１１
 عمال المطلوبةلأتخطیط لوقت التفاوض وجدولة ا 	-２１
 قناعلإسلوب اأالتدریب على 	-３１
  لیھإعلى لما ترید الوصول أدنى وحد أالقدرة على وضع حد 	-４１

 



v :أھمیة عملیة الإعداد للتفاوض وأھدافھا 
 مقدمة:

سرعان  يرا ما نتجاھل ذلك وبالتالینا كثإلا أنقھ ، یمكن تحقیذي یي انجاز تنفلأساس الضروري لأم ھو ایط السلیبر التخطعتی
د عداالإط ویللتخط ين بعدم وجود الوقت الكافیالمفاوض ىظھر شكویھذا التجاھل، ف يالمتمثل ف أما نكشف جسامة الخط

ج ئق النتایعدم تحق يالتفاوض وبالتال ىدحة وھبوط مستوھ خسارة فایط ترتب علید للمفاوضات، ان عدم التخطیالج
رتكبھا یخطاء أ ىو علأالصدفة  ىعلق نجاحھ اما علیة یھ التفاوضولاتعد لجیالمرجوة من التفاوض، ان المفاوض الذي 

 عدادلإستھدف ای. ر مضمونة العواقبیت غلاحتمالاوھذه ا ئيالتفاوض التلقا يقة فئمھاراتھ الفاى و علأخر لآق ایالفر
مكن ان تواجھ ي یبالصعوبات الت تنبؤستھدف للیذ المفاوضات بنجاح وكذلك یة تنفیفیق لكیالدق یطز والتخطیللتفاوض التجھ
  ادارة المفاوضات بنجاح ىالقدرة عل يت وبالتالآل المفاجیتقل يد فیعداد الجالإعد اسیالمفاوض، كما 

v :طبیعة عملیة الإعداد للتفاوض 
 :ت التالیةؤلاالتسال اثارة لابعاد عملیة التفاوض من ختتضح ا

 ؟ة التفاوضیلھ عمللاطار العام الذي ستتم من خلإما ا -
 ؟ئيزم توفرھا عن تلك القضالا؟ وما المعلومات الانھمیقة بلاشملھا التفاوض؟ وما العیس يا التیما القضا  -
 ؟زمة للتفاوضلاة الیة والبشریة والفنیزات المادیما التجھ -
 ؟قیم فر؟ فرد اقوم بالتفاوضین سم -
 ؟تلام عدة جوأحتاج لجولة یم؟ ھل ملائما الوقت ال -
 ؟ دیمكان محا يم فأطراف لأحد اأ ىم للتفاوض؟ لدلائما المكان الم -
 ؟عماللأما جدول ا -
 ؟ق التفاوضیل فریھأزمة لتلابات الیما التدر -
 ؟ة التفاوضیزمة لعمللاق الئما الوثا -
  ؟مةزلاكات الیتتكالات ویجیستراتالاما  -

 أھمخر ھو من آء يتنازل عن شیء ويكسب طرف من شین أكسب الطرفان المفاوضات، ویان  ىد علأكیمن المھم الت
 .للتفاوض لائمجو م لتھیئةالعوامل الداعمة 

v :خصائص عملیة الإعداد للتفاوض 
 فیما یلي قائمة بأھم خصائص عملیة الإعداد للتفاوض:

و المراحل او أالمقومات  ت اوقیث التویة من حیطیالتخط یةص العملئلھا كل خصا یةطیة تخطیعداد للتفاوض عمللإا -
 نةالمرو وأة یھملأو اأمة ئالقا الجھة

 ء التفاوض وتخضعثناأة مستمرة قبل ویفقط، بل ھو عمل يس نشاطا سابقا للتفاوض الفعلیعداد للتفاوض للإا  -
  لیللمراجعة والتعد

سواء كانت معلومات  يع عناصر الموقف التفاوضیانات والمعلومات عن جمیوافر البتإلى عداد للتفاوض لإستند ای -
 و المستقبلأو الحاضر أ يتتعلق بالماض

ستعداد لمواجھة لاھو ا يرات والثانیبالمتغ ؤول ھو التنبلأعداد الإة این لعملین مختلفین وجھیز بییمكن التمی -
 ھایطرة علیرات والسیالمتغ

 المنظمة حسب الحاجة يف ىخرأجھزة أفراد وأا یھشارك فیق المفاوض، انما یفاوض بالفرعداد للتالإقتصر لا ی -
دوار والمحاكاة لأل ایر وتمثیاس والتقدیوالق ؤل والتنبیط والتحلیب الممكنة للتخطیساللأعداد للتفاوض كافة الإتضمن ای -

  ة التفاوضیعداد لعمللإوكل ما ٌرفع كفاءة ا يات والعصف الذھنیوالمبار
 

v التحضیر الجید للمفاوضات: 
 فیما یلي مجموعة من التساؤلات من خلال الإجابة علیھا یمكن الاطمئنان بأنھ تم التحضیر للتفاوض بصورة جیدة:

 
 ؟ةیة بصورة واضحة وموضوعئیج النھائھداف والنتالأد ایھل تم تحد -
التنازل  ى؟ وما مستودهیبعض ما نر عنمكن التنازل ی ىي مدأ ية؟ والیقیمة حقیده من التفاوض لھ قیھل كل ما نر -

 ؟ستجابة لھلامكن ایالذي 



 ؟ھدافللأة یة النسبیھملأھداف؟ وما الأب ایتم ترتیف یات؟ وكیولولأا يما ھ -
 ؟اتھایولوأج مرتبة حسب ئھداف؟ والنتالأمة بالمطالب وائك قایھل لد -
 ؟جةینت –ھدف  –قبل بھ مطلب یالذي  ىدنلأد الحد ایھل تم تحد -
 ؟قناعلاا يلك فئرض مطالبك؟ وما وساف ستعیك -
  ؟ف تخرج منھ ان اردتیالتفاوض وك يف ستدخل فیك -
  ؟تجابة لھاسللاستعداد لاك ایھدافھ؟ ھل لدأخر ولآاجات الطرف ایحتاك توقعات عن یخر؟ ھل لدلآد الطرف ایری ماذا  -

 
 من خلال التساؤلات السابقة یفترض أن یكون لدیك تصور واضح لما یلي:

 ب التي ترید تحقیقھا من خلال التفاوض:المكاس
  ستناقش يمة بالموضوعات التئقا -
 خرلآالطرف ا ىنقاط القوة والضعف لد ىمكن طرحھا للكشف والتصرف علی يلة التئسالأ -
 قھاید تحقیتر يقة كل موضوع بالمكاسب التلاقھ من تناول كل موضوع وعید تحقیما الذي تر -
 ة لكل منفعةیة النسبیھملأا -
 ستعداد لبذل الجھد من اجلھالاجة الحرص واھداف حسب درلأاف یتصن -
 سرتیتمانع من انجازھا اذا ت يالنقاط الحاسمة والنقاط الت -
 خرلآراتك وجھ القوة والضعف للطرف ایضوء تقد يھ فئبدء الحوار وانھا يراتك لقوتك فیتقد -
  ر شروطك حسب تتابع تناول الموضوعاتیة لتطویدرجة المرونة الكاف -
 

v الأخطاء الشائعة في التحضیر للتفاوض بعض: 
 من الأخطاء الشائعة في عملیة التفاوض:

 ر المحددة اھدافھا بدقةیبعض المطالب غد یتحد -
 ةیولولأبھا حسب ایھداف دون ترتلأد ایتحد -
 ر واضحةیغ مورلأر بحجة ان ایعدم اعطاء وقت كاف للتحض -
 خرلآاقولھ الطرف یبعد ان نسمع ما  أبدیر ین التحضأالظن ب -
 خرلآر اھداف الطرف ادیتق ية فیعدم الموضوع -
 تفاوض من اجلھا يد المكاسب التیتحد ية فیعدم الواقع -

 
v الخطوات التفصیلیة لعملیة الإعداد للتفاوض: 

 
 تحدید الأھداف 1-6

 أھمیة تحدید الأھداف 1-1-6
ذھا یف انواعھا واطرافھا وظروف تنفلااخت ىعداد للمفاوضات عللإا يف یةوللأة ایساسلأھداف الخطوة الأد ایعد تحدی

ھداف لأن او مكان التفاوض او لغتھ، وتختلف ایعدد المفاوض أوم بالتفاوض ئالنظر عن موضوع التفاوض او القا وبصرف
كثر أ ة حاجة اویلتلب ىھداف تسعلأن اإحوال فلأكل ا يولكن ف يف الموقف التفاوضلاكل طرف باخت ىا لدقھیالمطلوب تحق
  طراف المتفاوضةلأا من حاجات

 تحدید الأھداف معاییر 2-1-6
 موضوعیة الأھداف

 ي:ثة اعتبارات ھلامراعاة ث	للاة من خیولولأبھا حسب ایھداف وترتلأد ایتحد ية فیمكن التحقق من توفر الموضوعی
  اتھایولوأ	فھا حسبیھداف وتصنلأف ایالتفاوض، توص يخر، مراجعة اھدافك فلآمراعاة اھداف الطرف ا

إلى تیسي الاتفاق بشكل قطعي بشكل بین قة الأھداف ووضوحھا: یؤدي وضوح الأھداف وتحدیدھا بشكل دقیق د 	-１
 أطراف التفاوض لا یحتمل غموضاً.

مرونة الحركة للمفاوض مع المحافظة على  یحتیسلوب أحدد الھدف بیمرونة الأھداف: المقصود بالمرونة ھو أن 	-２
 د الجامد معوقا لنجاح المفاوضاتیكون التحدیھداف مھم حتى لأد ایتحد يونة فمن توفر المر فالتأكدالغرض العام، 

لى فشل إي یؤدقھا وھو یفرص تحق لؤتضا يعنیھداف لأل ير واقعید غین اي تحدأشك  :ھدافلأاقعیة او	-３



  بلاً مستق يالتفاوض ن واضعاف المركزیالمفاوضات واحباط المفاوض
ا ولعل قھیلتحق يالسع يخلص فینھ لن لأقتنع بھا المفاوض لا یھداف أد یمعنى لتحداقتناع المفاوض بالأھداف:  	-４

 قتناع بھالال ضمان ائھم وساأحد أة یھداف من البدالأا دیتحد يالمشاركة ف
م یذلك لتقدة وكیالتفاوض بفاعل يستمرار فلاا ياس التقدم نحو الھدف وبالتالیمكن قیحتى  قابلیة الأھداف للقیاس: 	-５
 قھیمكن تحقأضوء ما  يھداف فلأر اییة تغیعمل دیولترشن، یداء المفاوضا
ن م للاستفادةقھ سواء یتحق يمل فأھ او تیخر بكل ما تسعى اللآم الطرف الاجب اعی يعنی المحافظة على السریة:	-６

  ذا اضطررت للتنازلإة عن خصمك ئیالمبد ھدافكأة تنازلك عن یقھ او خفاء حقیقتحق يمل فأكثر مما تأق یتحق
قد  ةدیالمختلفة والتوصل الى معلومات جدرات یر المفاوضات وظھور المتغیضوء س يفالأھداف للمراجعة:  قابلیة 	-７

 رشادلإق یرات على الطرشؤمات وملامجرد ع يھداف انما ھلأھداف، فاأده من یتحتاج الى مراجعة ما سبق تحد
 رھا عند الضرورةیین تغیتعیھ الجھود ویوتوج السلوك

  
 

 :قیودحدید الفرص والت 2-6
 
 يمة والمحتملة فئود القایتام بالفرص والق يكان على وع إذالا ا  یستطیع المفاوض تعظم إنجازاتھ في التفاوض لا

اطار محدد وحاكم  تمثل یھود فیما القأ، يثر على السلوك التفاوضؤفمعرفة الفرص المتاحة ست يالموقف التفاوض
 وأنواعھاود متعددة یر الممكنة، ومصادر ھذه القیل غئمفاوض نطاق حركتھ الممكنة والبداتحدد لل يللمفاوضات والت

  استراتیجیةة، ی، بشرةیة، زمنیة، قانونلید مایوق يھ

 تحدید موضوعات وقضایا التفاوض 3-6
 
 تم تحدید موضوعات وقضایا التفاوض على ضوء مجموعة من الاعتبارات أھمھا:ی
 ضة التفاولیقة بعملاالع ف ذاتلأطراھداف اأد یتحد -
 ھایف التفاوض لنقاط القوة والضعف لدطراأر یتقد -
  ضة التفاوین تدور حولھا عملأم لائمن الم يبعاد التلاوضح المعالم وایالعام الذي  الإطارد یحدت -
  اات عرضھیلوأود یة التفاوض وتحدیتتناولھا عمل أنجب ي ید الموضوعات التیتحد -
 ھاة لیوزان نسبأشملھا كل موضوع ووضع ین أجب ی يلتد النقاط والعناصر ایتحد -

 
 وھناك أربعة جوانب أساسیة لعملیة تحدد قضایا التفاوض ھي:

 نطاق القضیة 6/3/1
ا یضان نجد ان بعض القیح يالتفاوض ف لأطرافج بالنسبة ئثار والنتالابعاد والاتكون محددة ا يا التیھناك بعض القضا
ة محددة ی، والسعر قضریاوسع نطاقا بكث يقورنت بحقوق العمال فھ إذامحددة ة یقض لامث جورفالأ، دیتفتقر لھذا التحد

 دیع والتوریالب شروطة یدا من قضیتحد وأكثر
  

 مدى فصل أو ربط القضایا 6/3/2
ا یلقضاا	نیالربط بدي یؤ ینح ي، فخرىلأا ایلى معاملتھا بشكل مستقل عن القضاة على حده ایالنظر الى كل قض يدؤی
  لى معاملتھا كوحدة مترابطةا
 

 مدى المرونة في القضایا 6/3/3
حالة وجود  ي، وفالوقت المناسب يطراف بشرط اظھار تلك المرونة فلاع ایالمھم توفر قدر من المرونة من جممن 
 ةیدابال ياسة بوضوح فید ذكر ھذه السیالمف، فمن كافة تعاقداتھ يطراف فلاا أحدلتزم بھ یاسة ثابتة كخط ثابت یس
  د عامیتزام بھا كقلالل
 

 القضایا حدیدتسلسل خطوات ت 6/3/4
نة یعقرار بافتراضات م أي أبدیث ی، حنھاأا واتخاذ المواقف بشیالقضا دیتسلسل خطوات تحد عيیجب على المفاوض ان ی

حدد كل طرف موقفھ تجاه كل یق عن الموقف الخاص بكل طرف ثم ئفتراضات الى حقالامن جانب كل طرف ثم تتحول ا
  ل رابعة وھكذایتعدخرى والغاء ثالثة وأ تفاق علىلانھ وعدم ایتفاق على شروط معلاا يتخذ القرار المتمثل فیة ثم یقض

 



 
 

 الدراسة والتجھیز بالبیانات والحقائق والوثائق 4-6
 أھمیة توافر البیانات والمعلومات 6/4/1

ات من اھمیة البیان تتوقف قوة المركز التفاوضي بدرجة كبیرة على ما لدى فریق التفاوض من بیانات ومعلومات وتتضح
  ة:ق التالیئل تدبر الحقالاخ

 ھیطرة علیھ والسیمكننا التحكم فیء يء الذي نعرف عنھ كل شيء نفھمھ والشيطرة على شیتعذر السی -
 ھیطرت علین امتلكتھ وسیء عن شخص معيكل شذا عرفت إ  -
 ةیعبیالط ك المواردلاة من امتیكثر فعالأح المعرفة والمعلومات لاعد سی -
 ضيشكال العمى التفاوأحد أعد یج عدم المعرفة وئحد نتاأھو الجھل  -

 
 ویوجد أربعة بدائل لموقف المفاوض في العملیة التفاوضیة ھي:

یعني أنك لا تعرف شیئاً عن الطرف الآخر في حین الطرف الآخر یعرف عنك الكثیر وینتج عبر منطقة العمى المعرفي:  -
 ذلك ضعف موقفك الشخصي

 نتج عنھ تعذر التفاوضیخر مما لآا ن عنیاب المعرفة لدى الطرفیغ يعنی: منطقة الجھل المشترك -
بة صعو	نتج عنھی، بما ھیاب المعلومات عنك لدیخر وجھلھ بك لغلآمعرفتك بالطرف ا ي: تعنمنطقة القناع على الوجھ -

  انكمیضك معھ لعدم وجود قاعدة مشتركة بتفاو
ر ییستفادة منھا لتسلاھا وایعتماد عللامكن اینكما یوجود منطقة مشتركة ب ي: تعنمنطقة المعرفة المتبادلة

  ق المصالح المشتركةیوتحق التفاوض
 

 مجالات المعلومات المطلوبة لنجاح التفاوض 6/4/2

ة عنھا وتتمثل یانات ومعلومات كافیبن یحدد المجالات التي یجب أن تتوفر لدیھ أمن المفید للقائم على التفاوض 
، التفاوضي خرى فلاطراف الا، معلومات عن امعلومات عنك انت: يوالمعلومات ف اناتیة لتلك البیسئیت الرلاالمجا

  والخاصة بھ امةة العیئوالب يالتفاوض معلومات عن الموقف

 وقت التفاوض تحدید 5-6
على  توقف ذلكیم لھا ولائت المیللتوقدا یة التفاوض وتحدیعمل تقدیر لأزمنةكون ھناك یة التفاوض ان یفعالتتطلب 

  صھمئواتجاھاتھم وخصا التفاوض طرافأا التفاوض واھداف یموضوعات وقضا

 تقویم المركز التفاوضي وتحدید المواقف 6-6
ك كادرا تتوقف على حسن ية التیمك لقوتك التفاوضیمقدمتھا تقو يباعتبارات عده ف يم المركز التفاوضیتقوسیتأثر 

خر لآ، ودرجة اعتمادك على الطرف اقھایمطلوب تحقنة یج معئ، ودرجة التزامك بنتالموارد المتاحة لك واستخدامك لھال
  لتزاملامن ا الخصم لھذه الدرجة دراكوإق یالتحق ذلك يف

 تحدید الاستراتیجیات البدیلة والتكتیكات المصاحبة لھا 6-7
وب مطل أساسیة أھدافرتبط بھ من یدة المفاوضات وما ئللحركة على ما يساسلأة التفاوض الخط ایجیقصد باستراتی

ق یة لتحقیذیفنغة التیجاھات المختلفة وذات الصتلاا يجل فلأرة ایكات التحركات قصیقصد بالتكتین یح يقھا فیتحق
ھداف لاھا امقدمت يارات متعددة فتبلاعثلى للتفاوض وانما تتحدد تبعا م ةیجیتراوجد استیلا ة و یساسلاة ایجیستراتلاا

ة یة ومراكز القوة النسبیھ والضغوط الزمنیود المفروضة علی، والقالمفاوض أماملة یقھا والفرص البدیالمطلوب تحق
ار یاخت يف الھامة ئن ومن اھم المبادیواتجاھاتھ ومھارات الطرف ھة الخصم واھدافیة المفاوض وشخصیوشخص
، استثمار الخصم ، التجاوب مع حركةةئرات الطاریستجابة للتغلا، امة مع الموقفلائالم يات التفاوض ھیجیاسترات

 فد الموقیتحد ي، المرونة فالفرص السانحة

 


