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 المحاضرة الثالثة 

 

 التفاوض,آلياته, ووسائل التحكم به.عناصر 

 

 اولاً / عناصر التفاوض الرئيسية : 

يقوم  (: يعد التفاوض موقف ديناميكي )حركي  الموقف التفاوضي -1

اوضي لتفاعلى الحركة والفعل ورد الفعل ايجاباً او سلباً لذا يعتبرالموقف 

 موقف مرن يتطلب قدرات عالية للتكيف السريع والمرن لغرض الموائمة

 مع المتغيرات المحيطة بالعملية التفاوضية . 

ر نظراً ن طرفين او اكث:  يتم التفاوض عادة بي اطراف التفاوض -2

 سيملتشابك المصالح وتعارضها بين الاطراف المتفاوضة ومن هنا يمكن تق

 اطراف التفاوض الى : 

  اطراف مباشرة وهي الاطراف التي تجلس فعلاً الى مائدة

 المفاوضات وتباشر عملية التفاوض . 

  اطراف غير مباشرة وهي الاطراف التي تشكل قوى ضاغطة

 لحة والتي لها علاقة قريبة او بعيدة بعمليةلاعتبارات المص

 التفاوض . 

و موضوع : لابد ان يدور التفاوض حول قضية ا القضية التفاوضية -3

 او معين يمثل محور العملية التفاوضية وقد تكون القضية انسانية عامة

شخصية خاصة او قد تكون قضية اجتماعية او اقتصادية او سياسية 

 القضية التفاوضية يتحدد الهدف التفاوضي .  ....الخ  . ومن خلال
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ساسي ا: تسعى عملية التفاوض الى تحقيق هدف  الهدف التفاوضي -4

يمكن الوصول اليه وتوضع من اجله الخطط والسياسات وعلى ضوء ذلك 

 البيتم قياس مدى تقدم الجهود التفاوضية في جلسات التفاوض . وفي الغ

 يلي :  يسعى الهدف التفاوضي لتحقيق ما

 القيام بعمل محدد يتفق عليه الاطراف .  -

 الامتناع عن القيام بعمل لا يتفق عليه الاطراف .  -

 تحقيق مزيج من الهدفين اعلاه .  -

 ثانياً : شروط التفاوض : 

دى السلطة : ترتبط القوة التفاوضية بحدود او م القوة التفاوضية -1

يها ر فة المسموح له بالسيوالتفويض الذي تم منحه للفرد المتفاوض والحرك

 وعدم تعديه او اختراقه فيما يتصل بالقضية التفاوضية . 

ت ض من معلوما: وتعني ما يمتلكه فريق التفاو المعلومات التفاوضية -2

ه تحقيق ريدتتيح له الاجابة على الاسئلة المتعلقة بالطرف الاخر وتحديد ما ي

من الخصم وهل بالامكان تحقيق ذلك دفعة واحدة او على شكل مراحل 

وما الذي يحتاجه من دعم وادوات ووسائل وافراد للوصول الى تلك 

 الاهداف .

وض لفريق المفا: يرتبط هذا الشرط اساساً بأعضاء ا تفاوضيةالقدرة ال -3

لجيد ر اوالبراعة والمهارة والكفاءة التي يتمتع بها ويتحقق ذلك بالاختيا

دارة ة لالاعضاء الفريق والانسجام والتوافق بين الاعضاء والمتابعة الحثيث

 لعمليةا نالفريق وتوفير كافة التسهيلات المادية وغير المادية التي تسهل م

 التفاوضية . 

: فكلما كانت القضية  البيئة او المناخ المحيط بالقضية التفاوضية -4

ساخنة كلما امكن ان يحضى التفاوض باهتمام ومشاركة الاطراف فضلاً 

عن ان تهيئة المناخ الفعال يحقق للتفاوض بين الاطراف توازن المصالح 

 واحترام بين الاطراف . والقوى وتكون نتائجه اكثر استقراراً وعدالة 
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 ثالثاً / خطوات التفاوض : 

 : تحديد و تشخيص القضية التفاوضية .  الخطوة الاولى

مع  فاهم: تهيئة مناخ التفاوض ) خلق جومن التجاوب والت الخطوة الثانية

 الطرف الاخر (

ع ماوض : قبول الخصم للتفاوض ) الجلوس الى مائدة التف الخطوة الثالثة

  م (اقتناع الطرف الاخر بأن التفاوض الطريق الوحيد لحل النزاع القائ

ا : التمهيد لعملية التفاوض الفعلية والاعداد له الخطوة الرابعة

ن )اختياراعضاء الفريق المفاوض والاتفاق على اجندة المفاوضات ومكا

 التفاوض ( 

ت : بدء جلسات التفاوض الفعلية ) تحديد العمليا خطوة الخامسةال 

الاساسية للتفاوض والاستعانة بالادوات التفاوضية المناسبة وعرض 

 وجهات النظر( 

 : الوصول الى الاتفاق الختامي وتوقيعه .  الخطوة السادسة

 

 رابعاً / مناهج واستراتيجيات التفاوض . 

 كة لمشترمنهج المصلحة ا ةاستراتيجي -أ

ل يقوم هذا المنهج على علاقة تعاون بين اطراف التفاوض وكل طرف يعم

 على تعميق وزيادة هذا التعاون واستثماره لمصلحة جميع الاطراف . 

ر طويتومن الامثلة على هذا المنهج : استراتيجية التكامل  واستراتيجية 

ق طاناتيجية التعاون الحالي ,واستراتيجية تعميق العلاقة القائمة واستر

 التعاون الى مجالات جديدة . 
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 اتيجية منهج الصراع استر -ب

وتقوم هذه الاستراتيجيات على مبدأ الصراع بين اطراف التفاوض  

اء إذ لخفاوتبنيهم لها واعتمادهم عليها إلا ان هذا المنهج يمارس دائما في 

 .  يهلتموان جزء كبير من مكونات هذه الاستراتيجيه يعتمد على الخداع وا

من الامثلة على هذه الاستراتيجيات : استنزاف وقت الطرف الاخر , 

استنزاف جهد الطرف الاخر الى اعلى درجه ممكنة , استنزاف اموال 

 الطرف الاخر . 

 التشتت او التفتيت  ةاستراتيجي -ج

تعتمد هذه الاستراتيجيات على فحص وتشخيص وتحديد اهم نقاط الضعف 

 مي والقوة في فريق التفاوض وتحديد انتمائهم وعقائدهم ومستواهم العل

والفني   والطبقي وتحديد خصائص طبقاتهم . بهدف القضاء على وحدة 

وتماسك فريق التفاوض . ليصبح فريق مفتت , وخلق الخلافات 

 عضاءه . والصراعات بين ا

 خضاع ( احكام السيطرة ) الإ ةاستراتيجي -د

رة سيطوتقوم هذه الاستراتيجيات على حشد كافة الامكانيات التي تتضمن ال

الكاملة على جلسات التفاوض من خلال اجبار الطرف الاخر على ان 

ق طرييتعامل مع مبادرات من صنعنا , ومن ثم فإن عليه ان يسير وفقاً لل

 . الذي رسمناه له

 و المنظم ( الدحر ) الغز ةاستراتيجي -هـ 

وفق هذه الاستراتيجيات يتم استخدام التفاوض التدريجي خطوة خطوة 

ليصبح عملية غزو منظم للطرف الآخر . ثم معرفة اهم المجالات التي 

يمتلك فيها ميزات تنافسية خطيرة تهدد منتجاتنا والتفاوض معه على ترك 

لات اخرى تستغرق وتستنفذ قدراته وامكانياته المجال لنا ويتجه الى مجا
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ويتطلب التفاوض وفق هذه الاستراتيجيات قدرات غير عادية لفريق 

 التفاوض . 

 لانتحار ( التدمير الذاتي ) ا ةاستراتيجي -و

ان لكل طرف من اطراف التفاوض اهداف وآمال وتطلعات تواجه جميعاً 

أس د يبمحددات وعقبات ومشاكل, فكلما كانت هذه العقبات شديدة كلما ازدا

 الطرف الاخر واحساسه باستحالة الوصول الى تلك الاهداف  مهما بذل

من جهد . ويؤدي ذلك الى التفكير بصرف النظر عن هذه الطموحات 

ى والقبول بما يمكن تحقيقه منها . او البحث عن وسائل اخر والاهداف

 جديدة غير منظورة حالياً لتحقيق هذه الاهداف في المستقبل . 

                                      

 

 

 

 انتهى

 

 ول هاني هيم رسبراأ.م.د. إ                                                     

 


