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  اس8'اتيجيات التفاوض : 1محاضرة

  

ع34 المصا01 المش#"كة من() تقوم اس#"اتيجيات  :المش8'كةالمصا<=  من>;ات اس8'اتيجي:أولا

  :العامة مجموعة من المبادئ

بما يوفر فرص نجاح عملية التعاون بMن أطراف التفاوض وتحقيق التDامل بيA@م كشر=اء  �

  .التفاوض

  .عھ لتعميق الثقة لدى الطرف Zخرحرص =ل طرف ع34 بذل اقSTU ما بوس �

اف التفوض لتوظيف ZمDانات المتوفرة لدى =ل طرف de وضوح اc1`ود الab يبذل`ا اطر  �

عاون وتحقيق احDام السيطرة ع34 اc1وانب السلبية الab يمكن ان تقلل من فعالية الت

  .اlداف عملية التفاوض

لوب تحقيق وجود تف`م مش#"ك بMن اطراف التفاوض pشأن المزايا والفوائد الممكنة واس �

  .المنافع المش#"كة مA@ا

التفاوض لتقديم  أطراففق Z deتجاlات والميولوتوفر الرغبة الصادقة لدى وجود توا �

  .1لab تتطلx@ا اlداف عملية التفاوضالتنازلات ا

�B واس8'اتيجيات من>; المصا<= المش8'كة:  

  :إس8'اتيجية التDامل. 1

�aTء lو تطو�ر العلاقة بMن طرde التفاوض إ{3 درجة أن يصبح =ل مA@ما مكملا للآخر de =ل   

بل قد يصل �مر إ{3 أ�@ما يصبحان ��صا واحدا مندمج المصا01 والفوائد والكيان القانو�ي أحيانا 

  .وذلك �@دف �عظيم Zستفادة من الفرص المتاحة أمام =ل مA@م

  :إس8'اتيجية تطوHر التعاون ا<Fا �. 2

lداف العليا وتقوم lذه �س#"اتيجية التفاوضية ع34 الوصول إ{3 تحقيق مجموعة من �   

  .1الab �عمل ع34 تطو�ر المص��ة المش#"كة بMن طرde التفاوض وتوثيق أوجھ التعاون بيA@ما

                                  
 .20علي عبد السم�ع قورة، الاستراتیج�ات الحدیثة لتعل�م وتعلم اللغة، �ل�ة الدراسات الإنسان�ة جامعة الازهر، ص 1



3 

 

  :و�مكن تنفيذ lذه �س#"اتيجية من خلال 

وتتم lذه �س#"اتيجية عن طر�ق إقناع الطرفMن المتفاوضMن بمد مجال  :توسيع مجالات التعاون * 

  .تعاون بيA@ما قد وصل إل�@ا من قبلالتعاون إ{3 مجالات جديدة لم يكن ال

وتقوم lذه �س#"اتيجية عZ 34رتقاء بالمرحلة التعاونية الab �ع�ش`ا طرde  :!رتقاء بدرجة التعاون * 

  :خاصة أن التعاون يمر Qعدة مراحل أPمOا المراحل Mتيةالتفاوض 

  .مرحلة التف`م المش#"ك أو التعرف ع34 مصا01 =ل �طراف -1

  .فاق de الرأي أو لقضاء المصا01مرحلة Zت -2

  .مرحلة العمل ع34 تنفيذه أو مرحلة تنفيذ المنفعة المش#"كة -3

  .مرحلة اق�سام عائده أو دخلھ أو مرحلة تنفيذ المنفعة المش#"كة -4

وde =ل lذه المراحل يقوم العمل التفاو�aT بدور lام de تطو�ر التعاون بMن �طراف   

  .2المتفاوضة وZرتقاء بالمرحلة الab يمر �@ا

  :إس8'اتيجية Vعميق العلاقة القائمة. 3

من التعاون ¢ي طرفMن أو أك¡" تجمع`م مص��ة  أك "تقوم lذه �س#"اتيجية ع34 الوصول لمدى       

  .ما

  :س8'اتيجية توسيع نطاق التعاون بمده إ X مجالات جديدةإ. 4

�عتمد lذه �س#"اتيجية أساسا ع34 الواقع التار�¤d الطو�ل الممتد بMن طرde التفاوض من حيث       

�@ا وفقا لقدرات التعاون القائم بيA@ما و�عدد وسائلھ و�عدد مراحلھ وفقا للظرف والمتغM"ات الab مر 

  .وطاقات =ل مA@ما

ان لOذه \س8'اتيجية Pما   :وPناك أسلو̂

و�قوم lذا �سلوب عZ 34تفاق بMن �طراف : توسيع نطاق التعاون بمده إ X مجال زمa` جديد. 1

المتفاوضة ع34 ف#"ة زمنية جديدة مستقبلة، أو تكثيف وز�ادة التعاون وج¦a التعاون خلال lذه 

  .الف#"ة المقبلة

                                                                                                              
 .30، ص12009شیر العلاق، إدارة التفاوض، ال�ازور+ للنشر والتوز(ع،  1
  .35، ص2015للنشر، عمان،  �رم علي حاف3، إدارة الحوار والتفاوض، الجنادر(ة 2
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و�تم lذا �سلوب عن طر�ق Zتفاق عX  : 34 مجال مDاdي جديدتوسيع نطاق التعاون بمده إ. 2

  .Z1نتقال بالتعاون إ{3 مDان جغراde آخر جديد

  :الصراع من>; اس8'اتيجيات  :ثانيا

  :مجموعة من المباديء العامة أlم`االصراع ع34 من() تقوم اس#"اتيجيات 

والرغبة de تحقيق المصا01 �ستخدم =ل طرف من Zطراف اساليب قد يظ`ر مA@ا التعاون  �

  .ا »de d حقيقª@ا للتمو�ھ وا�1داعالمش#"كة والمنافع المتبادلة ب�نم

Zستعداد لتحقيق منافع للطرف Zخر ب�نمنا يحرص ع34 توسيع  بإبداءيتظاlر =ل طرف  �

  .34 ذلك ا�1اق الضرر بالطرف ZخرمDاسبھ ا�1اصة ولو ترتب ع

  .لمDاسب الذاتية لاحد !طراف فقطق اوhiدف Pذه !س8'اتيجية ا X تحقي

وع34 الرغم من أن جميع من يمارسون اس#"اتيجيات الصراع de مفاوضا­@م سواء ع34   

المستوى الفردي للأ��اص أو ع34 المستوى اc1ما¯d، وت®ن�@م ل`ا واعتمادlم عل�@ا إلا أ�@م 

من() الصراع �علنون أ�@م يرغبون يمارسو�@ا دائما سرا وde ا�1فاء، بل أ�@م de ممارسª@م للتفاوض ب

إذ أن جزء كبM" من مDونات lذه Zس#"اتيجيات �عتمد ع34 ا�1داع . de �عميق المصا01 المش#"كة

  .والتمو�ھ

X وn اك(إس8'اتيجية : \س8'اتيجيةhp\:(  

  :وتقوم lذه �س#"اتيجية ع34 ±�ي

ذلك عن طر�ق تطو�ل ف#"ة التفاوض لتغطي أطول وقت  و�تم .استstاف وقت الطرف Mخر. 1

  .ممكن دون أن تصل المفاوضات إلا إ{3 نتائج محدودة لا قيمة ل`ا

  :وxستخدم nسلوب VMي لتحقيق ذلك

التفاوض حول مبدأ التفاوض ذاتھ ومدى إمDانية استخدامھ واستعداد الطرف ±خر للتعامل بھ * 

  .الab يمكن الوصول إل�@اومدى إمDانية تنفيذه لتع`داتھ 

                                  
 .57، ص2011احمد البرصان، مستقبل وسینار(وهات الصراع العر;ي الإسرائیلي، دار الهد8 للنشر،  1
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التفاوض de جولة أو جولات أخرى حول التوقيت والميعاد المناسب للقيام باc1ولات التفاوضية * 

  .الab تم Zتفاق أو جاري Zتفاق عل�@ا

التفاوض de جولة أو جولات جديدة حول مDان التفاوض أو أماكن التفاوض ا�³تملة و�ماكن * 

  .البديلة

 *de سوف يتم التفاوض عل�@ا التفاوض abجولات جديدة حول الموضوعات ال.  

التفاوض حول =ل موضوع من الموضوعات الab حددت ل`ا أولو�ات وde ضوء =ل موضوع من * 

الموضوعات الab يمكن تقسيمھ إ{3 عناصر وأفرع متفرعة يتم =ل مA@ا de جلسة أو أك¡" من جلسات 

  .التفاوض

  .إ X أشد درجة ممكنةاستstاف جOد الطرف Mخر . 2

و�تم ذلك عن طر�ق تكثيف وحفز طاقاتھ واس�نفار =افة خ "اتھ وتخصصاتھ وشغل`م    

  :pعناصر القضية التفاوضية الشDلية الab لا قيمة ل`ا عن طر�ق

إثارة العقبات القانونية المفتعلة حول =ل عنصر من العناصر القضايا المتفاوض عل�@ا وحول * 

لتعبM"ات واc1مل والDلمات و�لفاظ الab تصاغ �@ا عبارات واسم =ل مسميات =ل موضوع وا

  .موضوع التفاوض

وضع برنامج حافل للاستقبالات وا�1فلات والمؤتمرات ال¶�فية وحفلات التعارف وز�ارة �ماكن * 

  .التار�خية

جار�ة ز�ادة lZتمام بالنوا¸d الفنية شديدة ال�شعب =النوا¸d ال`ندسية واc1غرافية والت* 

اº1، وإرجاء البت ف�@ا إ{3 حMن يصل رأي ا�1 "اء والفنيMن الذين ...وZقتصادية والبي¹ية والعسكر�ة 

س�تم مخاطبª@م واس�شارا­@م ف�@ا ومن ثم ت¼ت«a جلسات التفاوض دون ن�يجة حاسمة بل وlناك 

�علق عل�@ا �مور أمور كثM"ة معلقة لم ي®ت ف�@ا و»d أمور شDلية de اغلب �حيان وترتبط �@ا و 

  .اc1وlر�ة �خرى بل والشDلية �خرى أحيانا

  :استstاف أموال الطرف Mخر. 3
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وذلك عن طر�ق ز�ادة معدلات إنفاقھ وتDاليف إقامتھ وأ�عاب مس�شار�ھ طوال العملية   

 التفاوضية فضلا عن ما يمثلھ ذلك من تض�يع با¾d الفرص المالية وZقتصادية البديلة الab =ان

  .يمكن لھ أن يحصل عل�@ا لو لم يجلس معنا إ{3 مائدة التفاوض و�¼شغل �@ا

  ):التفت|ت(إس8'اتيجية ال{شت|ت : \س8'اتيجية الثانية

و»d من أlم اس#"اتيجيات من() الصراع التفاوضية حيث �عتمد عل�@ا pشDل كبM" �طراف   

�س#"اتيجية ع34 فحص و��Àيص وتقوم lذه . المتصارعة إذا ما جلست إ{3 مائدة التفاوض

وتحديد أlم نقاط الضعف والقوة de طر�ق التفاوض الذي أوفده الطرف ±خر للتفاوض وتحديد 

انتماءا­@م وعقائدlم ومستواlم العلaÂ والف¦a والطبقي والداخd4 و=ل ما من شانھ أن يصبغ`م إ{3 

  .شرائح وطبقات ذات خصائص محددة مقدما

ئص يتم رسم سياسة ماكرة لتفت�ت وحدة وتDامل فر�ق التفاوض وÃناء عl 34ذه ا�1صا  

الذي أوفده الطرف ±خر للتفاوض معنا والقضاء ع34 وحدتھ وائتلافھ وتماسكھ وعZ 34ح#"ام 

 "Mم غlن أعضائھ ا�1لافات والصراعات ومن ثم يصبح ج`دMليصبح فر�ق مفت متعارض تدب ب

  .م¼cÄما

من ضمن اس#"اتيجيات الدفاع المنظم de حالة التعرض  وتمتاز lذه �س#"اتيجية بأ�@ا  

  .لضغط تفاو�aT عنيف أو مبادرة تفاوضية جديدة لم نكن نتوقع`ا ولم نحسب حساب ل`ا

  ):\خضاع(إس8'اتيجية إحDام السيطرة : \س8'اتيجية الثالثة

. Mن طرفMن�عد العملية التفاوضية وفقا لمن() الصراع معركة شرسة أو مباراة ذlنية ذكية ب  

لذا تقوم lذه �س#"اتيجية ع34 حشد =افة �مDانيات الab تكفل السيطرة الDاملة ع34 جلسات 

  :عن طر�ق. التفاوض

القدرة ع34 التنوÅع وال�شكيل والتعديل والتبديل للمبادرات التفاوضية الab يتم طرح`ا ع34 مائدة * 

ر وسبق البدء de ا�1ركة فضلا عن إجبار المفاوضات بحيث يDون لنا سبق التعامل مع الطرف ±خ

 "Mا ومن ثم فان عليھ أن �س@Aء عaT� الطرف ±خر ع34 أن يتعامل مع مبادرة من صنعنا �عرف =ل

  .وفقا للطر�ق الذي رسمناه لھ والذي �س`ل علينا السيطرة عليھ فيھ
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دائم للتفاوض فور قيام القدرة ع34 ا�1ركة السرÅعة وZستجابة التلقائية والفور�ة وZستعداد ال* 

الطرف ±خر بإبداء رغبتھ de ذلك لتفو�ت الفرصة عليھ de اخذ زمام المبادرة والسيطرة ع34 عملية 

  .التفاوض من أول`ا إ{3 آخرlا

 * abع والذي عليھ أن يقبع ساكنا انتظارا للإشارة الpمركز التا de ا�1رص ع34 إبقاء الطرف ±خر

  .تھ de نطاق �طار الذي تم وضعھ ليحيطھ�عط�@ا لھ أو أن تDون حرك

  

  ):الغزو المنظم(إس8'اتيجية الدحر : \س8'اتيجية الراQعة

و»d إس#"اتيجية يتم استخدام`ا pغض النظر عن ندرة أو قلة المعلومات عن الطرف ±خر   

aTالذي يتم معھ الصراع التفاو�.  

ل`ذه �س#"اتيجية يتم استخدام التفاوض التدر�dÈ خطوة خطوة ليصبح عملية غزو  وفقا  

منظم للطرف ±خر حيث تبدأ العملية باخ#"اق حاجز الصمت أو ندرة المعلومات بتجميع =افة 

ثم معرفة أlم اc³الات . البيانات والمعلومات الممكنة من خلال التفاوض التم`يدي مع lذا الطرف

ف�@ا مÉMات تنافسية خطM"ة ­@دد منتجا­@ا والتفاوض معھ ع34 أن ي#"ك لنا اc³ال ف�@ا وان  الab يمتلك

وde الوقت نفسھ جعلھ ينحسر . يتجھ إ{3 مجالات أخرى �ستغرق و�ستÉÊف قدراتھ وإمDانياتھ

تدر�جيا عن �سواق التقليدية الab =ان يتعامل مع`ا إ{3 أن يفقد أسواقھ ا�1ارجية pشDل =امل 

  .نحصر عملھ فقط de داخل بلادهو�

وde المرحلة التالية يتم اخ#"اق السوق ببلده عن طر�ق عقود التص¼يع المش#"كة الab تتضمن   

تور�د =افة المDونات ا�1اصة بالسلعة المصنعة أو اc³معة عن طر�قنا و�قتصر عملھ lو فقط ع34 

  .إقامة pعض خطوط التجميع

  l مرحلة لاحقة يصرف نظره عن deو de ع ثمÅو فقط ع34 التوزl ذه ا�1طوط ليقتصر عملھ

و�تطلب التفاوض وفقا ل`ذه �س#"اتيجية قدرات غM" عادية من . مرحلة لاحقھ نقوم نحن بالتوزÅع

  .فر�ق المفاوضMن

  ):!نتحار(\س8'اتيجية ا<�امسة إس8'اتيجية التدم)' الذاVي 

: وتطلعات و»d جميعا تواج``اأlداف، آمال وأحلام : لDل طرف من أطراف التفاوض  

محددات، عقبات، ومشا=ل، وصعاب، و=لما =انت lذه العقبات شديدة =لما ازداد يأس lذا 



8 

 

وlنا عليھ أن . الطرف وإحساسھ باستحالة الوصول إل�@ا وأنھ م`ما بذل من ج`د فانھ لن يصل إل�@ا

  :يختار بMن بديلMن lما

اء ما يمكن تحقيقھ مA@ا واعتباره ال`دف الA@اÌي صرف النظر عن lذه الطموحات و�lداف وارتض

  .1لھ

  :إجراءات تنفيذ \س8'اتيجية ومن بي�hا 

  :ال{سوHف أو الصمت المؤقت  )1

و»d تتضمن Zمتناع عن الرد الفوري أو تأجيل �جابة عن سؤال معMن بتغيM" مجري   

مغزى السؤال وأlدافھ  ا�1ديث أو الرد pسؤال آخر pغرض Zستفادة من الوقت للتفكM" ودراسة

وتقر�ر ما يجب عملة المفاوض الذي يبادر بالاستجابة إ{3 طلبات خصمھ وتقديم التنازلات فان 

   .�خM" لا يتوقف عن طلب المز�د

  :المفاجأة  )2

   "Mالرغم من أن التغي d4سلوب أو طر�قة ا�1ديث أو التفاوض ع� de ÍÎالمفا "Mتتضمن التغي

  لوقت وعادة �عكس ذلك lدفا ما أو ا�1صول عd4 تنازلات من ا�1صم لم يكن متوقعا de ذلك ا

  :nمر الواقع  )3

وتتضمن دفھ الطرف ±خر لقبول تصرفك بوضعھ أمام �مر الواقع ولنجاح lذا التكتيك   

  :عمليا يجب توفر عدة شروط من أlم`ا 

  .لن�يجة de الA@اية احتمالا كبM"اأن يDون احتمال قبول الطرف المعارض ل -

-  abون خسارة الطرف المعارض من استمرار معارضتھ اك " ماديا ومعنو�ا من ا�1سارة الDأن ت

 .دث ن�يجة عدم تقبلھ �مر الواقعتح

  :!F�dاب الOادي  )4

و»d استعداد المفاوض ع�Ä�Z d4اب والتنازل عن رأيھ للطرف ±خر pعد أن يDون قد   

  .ول إنقاذ ما يمكن إنقاذه حصل عp d4عض الممÉMات م`ما =انت ف`و lنا يحا

                                  
  .175، ص2009اكرم الطو(ل، إدارة الموارد، دار احسان للنشر والتوز(ع،  1
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  :!F�dاب الظاPري  )5

وlنا �علن احد �طراف ا��Äابھ de ال��ظة ا�1اسمة فيحصل بذلك عd4 مز�د من التنازلات   

  .من خصمھ

  :الكر والفر أو التحول  )6

كس طبقا لظروف �ع¦a استعداد المفاوض لتحو�ل موقفة من �مام إ{3 ا�1لف أو الع  

  .التفاوض وملاpساتھ

  :قييد الت )7

لÉÊول و»d وضع قيد عZ d4تصال وذلك لإجبار الطرف ±خر عd4 الوصول إ{3 قرار سرÅع او ل  

  .عd4 رغبة معينة de التفاوض

  :)التفت|ت ( تحوHل النظر عن القضايا الرئ|سية لقضايا فرعية  )8

 �ستخدم لل�شدد de القضايا الرئ�سة ال`امة وتقديم تنازلات de القضايا الفرعية �قل  

  .أlمية

  :ادعاء ال��ز  )9

أي ت "ير موقف المفاوض الم�شدد وعدم تقديم تنازلات pس®ب الضغوط الab يتعرض ل`ا من   

  .اc1ماعات او الفئات الab يمثل`ا أو محدودية الصلاحية 

  :مف8'ق الطرق  )10

أي أن ي�بع المفاوض أسلوب التنازل p deعض القضايا ليحصل عd4 أقSTU ما يمكن ا�1صول   

تنازلات de القضايا �ك¡" أlمية مدعيا انھ مادام تما�aT مع الطرف ±خر فيجب أن يقابلھ علية من 

  .de منتصف الطر�ق

  :التدرج او ا<�طوة خطوة  )11
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حيث تؤخذ القضية جزءا جزءا إ{3 أن تصل �طراف المتفاوضة إ{3 ال`دف الA@اÌي و»d تفيد   

  .1امل محدودة أو لا يوجد ثقة بيA@مم de التعde حالة عدم معرفة �طراف لبعض`م البعض أو خ "ا­@

  )م��؟(تص�يف اس8'اتيجيات التفاوض طبقا لتوقيت التصرف �أساس لنجاح !س8'اتيجية  2.1

يDون أساس النجاح l deذه Zس#"اتيجية lو حسن التوقيت لDافة التكتيDات والمواقف   

 d4ا ما ي@Aالمرتبطة بالعملية التفاوضية وم:  

  لكلام أو التوقف عنھ  توقيت بدء ا �

  .توقيت �Ä�Zاب  �

  .توقيت ال#"اجع أو ال(cوم  �

  .توقيت طرح البدائل او Zق#"احات المضادة  �

  .توقيت التمسك بالموقف او ال#"اde dÒ ذلك  �

  .توقيت التقدم برأي جديد أو ادخال عناصر جديدة  �

  .توقيت طلب اس#"احة  �

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                  
، �2010ة والمقاولات، نشوان للنشر والتوز(ع، هنر+ ألطوان سمیث، ترجمة علاء احمد سمور، تكنولوج�ا إدارة المشروعات الهندس 1

 .157ص
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  تكتيDات التفاوض  : 2ا�Fاضرة 

  

حول اlم التكتيDات ا�1اصة بالعملية التفاوضية وإظ`ار اlم العوامل القائمة ع34  ت#"كز  

aTات المناسبة للموقف التفاو�Dس#"اتيجيات والتكتيZ مl1تحديد ا.  

  :اشDال وصور التكتيDات المصاحبة للاس8'اتيجيات ا��تلفة 

  .المشاركةة توسيع قاعدة المDاسب التكتيDات التنفيذية لإس8'اتيجي  1.2

  طلب اس#"احة  �

  تحديد مواعيد �@ائية �

  ماذا لو  �

  كشف ا�1قائق =املة  �

  ) اقSTU ما de وسl dÔو كذا ( =ل ما حصلت عليھ lو �سبة كذا  �

  ال`دايا الرمز�ة �

  لقاء النادي أين نتفاوض ؟ �

  مجموعة الدراسات  �

  .التكتيDات التنفيذية لاس8'اتيجية Vعظيم المDاسب الذاتية فقط  2.2

  ا�1داع �

  نقص السلطة �

  الصقر وا�1مامة  �

  تحو�ل اع#"اضات الطرف Zخر ا{3 ايجاب  �

  لماذا ؟ �

  التكتيDات التنفيذية لاس8'اتيجيات م�� ؟ 3.2

  . ال�سو�ف �

  .المفاجأة �

                                  
 .20، ص2009العلاقة، العب��ات للنشر والتوز(ع، ......... سهیلة العسافین، �شف المفاوضات التي  1
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  . �مر الواقع �

  .�Ä�Zاب ال`ادئ �

  . �Ä�Zاب الظاlري  �

  .الكر والفر  �

  . �@اية المطاف �

  .ال#"اجع �

  .ا�1داع والتضليل �

  التنفيذية لاس8'اتيجيات كيف وأين ؟التكتيDات  4.2

  المشاركة  �

  المساlمة �

  منتصف الطر�ق  �

  التغطية �

  العشوائية  �

  التدرج  �

  التص¼يف الفئوي  �

   :التكتيDات التنفيذية لاس8'اتيجات التعاون  5.2

  تبادل Zق#"احات  –تقديم عروض بديلة  �

  تقديم حلول للمشكلات القائمة   �

  توثيق الكلام  �

  تجزئة العرض او التدرج  �

  :التكتيDات التنفيذية لاس8'اتيجية تفادي الstاع  6.2

  .أدر خدك ��سر وcÙل`ا نقطة  �

  اش#" pعض الوقت  �

  اق#"اح Zستعانة بوسيط �

  �عم ولكن ثم �عم  �
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  :التكتيDات التنفيذية لاس8'اتيجية مواجOة الstاع 7.2

  الرجوع ل��قائق وتأييد موقفك بالمس�ندات  �

  بالمواقف مع استمرار الضغط  التمسك �

 الª@ديد المباشر  �

  

  :التكتيDات التنفيذية لاس8'اتيجية الدفاعية  8.2

  ال#"اجع  �

  المقايضة  �

  اش#" pعض الوقت  �

  :تكتيDات اخرى متنوعة  9.2

  Zلتفاف �

  طلب المساعدة من زميل de الفر�ق  �

  الم`ادنة  �

   1المراوغة �

  وتكتيDات التفاوضالعوامل ا�Fددة لاختيار اس8'اتيجيات . 3

  ا<Fاجات واتجاPات تحقيقOا  1.3

  :التفاوض سلوك Pادف يحاول �ل طرف !جابة عن سؤال)ن Pما 

  كيف يحدد حاجات و اlداف المفاوض ؟ �

  كيف يوفق بMن حاجاتھ من ناحية وMÃن حاجات الطرف Zخر من ناحية اخرى ؟ �

المناسبة الab �ساعد ع34 تحقيق اي من النوا¸Z  dس#"اتيجيةوÃالتا{d يصبح ع34 المفاوض اختبار 

  :التالية او =ل`ا 

  تحديد حاجات الطرف Zخر وتف`م`ا جيدا  �

                                  
  .31ص، 12018ادن انسون، التفاوض الناجح، مهارات وأدوات،  المجموعة العر;�ة للنشر،  1
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  تحديد اولو�ات اشباع lذه ا�1اجات  �

   1اشباع حاجات =ل Zطراف المتفاوضة معا ما امكن ذلك �

` يتعرض لOا وHمكن تقسيم !س8'اتيجيات ا<�اصة بإشباع ا<Fاجات طبقا لدرجة ا��اطرة ال�

  :المفاوضون بال8'ت|ب التا � 

  اس#"اتيجيات تخدم اشباع حاجات الطرف Zخر فقط  �

  اس#"اتيجيات تخدم اشباع حاجات الطرف المفاوض واغراض الفر�ق ذاتھ  �

  .اس#"اتيجيات تخدم اشباع =ل من حاجات ا�1صم والطرف المفاوض معا  �

  اس#"اتيجيات �عمل ضد حاجات الطرف Zخر  �

  .يجيات �عمل ضد حاجات المفاوض ا�سرات �

  اس#"اتيجيات �عمل ضد حاجات المفاوض وحاجات الطرف Zخر معا  �

  مراكز القوة ال�س�ية للمفاوض  2.3

القوة التفاوضية »d المفتاح الرئ�aTÚ الذي يوجھ سلوك المفاوض و�مكن النظر ا{3 القوة   

دى طرف من Zطراف ولكن الع "ة التفاوضية كتصرف تكتيDي اذ ان الع "ة ل�ست بوجود القوة ل

، وسوف نصور التفاوض ع34 انھ مباراة de ادارة خدام lذه القوة Zستخدام الفعالباست

lذا التصور او النظرة ا{3 التفاوض يقود ا{3 اف#"اضات ثلاثة  –Zنطباعات او استخدام المعلومات 

 d« : ر التفاوض ، التفاوض عملية تكتيكية ، القوةlصية القوة جو�Àقوة ال d« التفاوضية.  

  القضايا موضوع التفاوض ومدى !تفاق عل�hا  3.3

ة لاس#"اتيجيات التفاوض المناسبة وكيفية توجيھ دفة النقاش من العوامل Zساسية ا�³دد  

  :ف�@ا مدى اتفاق الطرف التفاوض ع34 القضايا موضوع التفاوض سواء من ناحية 

  نطاق lذه القضايا و محتو�ا­@ا  �

  علاقة القضايا ومدى فرزlا او رÃط`ا معا  �

العلاقة بMن القضايا من ناحية والنواتج ا�³تمل تحقيق`ا لاطراف التفاوض من ناحية اخرى  �

.  

                                  
 .164، ص 2015تراتیجي، إدارة التفاوض وسL الازمان، �نوز للنشر والتوز(ع، جین سین�مار دوعرقي، التفاوض الاس 1
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  المOارات ال�س�ية للمفاوض)ن  4.3

  :تتوقف الم`ارة ال¼س®ية للمفاوض ع34 عدة اعتبارات de مقدم`ا 

لاجراء ا�1وار والنقاش والمواج`ة و�Ä�Zاب توفر ا�1صائص والقدرات ال�Àصية اللازمة  �

.  

طبيعة ��صية المفاوض وعلاقª@ا �Àpصية المفاوض Zخر وÅعكس ذلك مدى التوافق او  �

  .التباعد بMن الطرفMن 

  أPمية التوصل إ X اتفاق  5.3

 ناسبMن و�مكن توضيحيؤثر مدى اlتمام المفاوض بالتوصل ا{3 اتفاق ع34 اس#"اتيجية والتكتيك الم

d4ذلك كما ي:  

=لما زادت اlمية التوصل ا{3 اتفاق بMن Zطراف المتفاوضة =لما =ان من Zفضل استخدام  �

 dÔاع وتجنب تصعيد ا�1لافات مع السÉÊات تفادي الDس#"اتيجيات التعاونية وتكتيZ

  .لتعظيم المDاسب المش#"كة 

Zخر ، فسوف ينعكس  اذا =ان التوصل ا{3 اتفاق اك¡" حيو�ة بال¼سبة لطرف منھ للطرف �

 .ذلك مباشرة ع34 علاقات القوة ال¼س®ية بيA@ما 

  :الوقت المتاح 6.3

=لما =ان الوقت المتاح للمفاوضات محدودا =لما غلب ع34 المفاوض Zساليب المباشرة  �

  .واس#"اتيجيات التعاون وتفادي الÉÊاع 

  :ك¡" فاعلية عمليا و»d =لما =ان الوقت المتاح محدودا =لما =انت التكتيDات التالية ا �

  .تحديد مواعد �@ائية  �

  الكشف الDامل ل��قائق  �

  ا�1داع  �

  نقص السلطة �

  ال�سو�ف  �
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   �Ä�Z1اب الظاlري  �

  خطورة النتائج الم8'تبة ع�X !تفاق 7.3   

=لما زادت خطورة النتائج الم#"تبة ع34 المفاوضات لطرف من Zطراف ، =لما زادت فعالية  �

  .وشعارlا شيل¦a واشيلك ) المساlمة ( تكتيDات 

لو =انت النتائج الم#"تبة خطM"ة للطرفMن معا ، يDون من العمd4 استخدام اس#"اتيجية  �

  .التعاون والab شعارlا نحن اخوة 

وعموما اذا =انت النتائج خطM"ة بال¼سبة لطرف واحد فعليھ السdÔ لعدم اشعار الطرف  �

 .Zخر بمدى lذه ا�1طورة حSb لا يضعف موقفھ 

  :ا<�¡'ات السابقة بالطرف Mخر 8.3

المفاوض الماPر ¤س£X للاستفادة من خ¡'تھ السابقة بالطرف !خر %� اختياره لاس8'اتيجية   

  :تفاوض المناسبة مع مراعاة ما ي��ال

ا�1ذر من التعميم �1الات تفاوضية غM" متماثلة فقد ينقلب ا�1مل الود�ع ا{3 نمر مف#"س  �

  .قوتھ ال¼س®يةا شعر بتغM" جذري de اذ

  .التقليل من شأن ا�1صم بدون م "ر عدم التحde ÉM تقييم ا�1 "ات السابقة وÃالتا{d عدم �

  .تراكم ا�1 "ةادراك التغM" الممكن de سلوك ا�1صم de ضوء �غيM" الظروف او  �

  :السلوك المتوقع ل¥�صم 9.3

p يجب تقييم السلوكd4س#"شاد بما يZ مع d   :شDل موضو̄

  .ختلفة للسلوك المتوقع من ا�1صم ازاء =ل اس#"اتيجية ع34 حدة تحديد بدائل م �

  تحديد استجابات بديلة لDل سلوك متوقع من ا�1صم  �

�  d« معظم ا�1الات de ستاجابات المناسبة لسلوك ا�1صمZ ونDت:  

  .عدم مبادلتھ نفس السلوك de حالات ال�شدد وZس#"اتيجيات ال(cومية  ■

  .de حالة السلوك التعاو�ي مع ا�1صم إتباع سلوك مماثل او موافق  ■

  :¦�صية ا<�صم 10.3

                                  
  .82، ص1997جیرارد نبرنبرج، ترجمة حازم عبد الرحمان، الم�ت1ة الاكاد�م�ة، القاهرة،  1
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يجب أن يقوم المفاوض بدراسة ��صية الطرف Zخر دراسة وثيقة لDي يكيف سلوكھ  �

  .التفاوض بما يتلائم مع`ا ف�ستغل ما ف�@ا من نقاط ضعف وÅستعد لما ف�@ا من نقاط قوة 

Mن ل#"كيبة ��صيات لا��اص المقابليحسن أن يتضمن توزÅع Zدوار de الفر�ق المفاوض  �

  .الفر�ق ا�1صم

  :اعتبارات أخرى  11.3

  .أlمية استمرار العلاقات بMن الطرفMن de المستقبل  �

  .توقعات الطرف ±خر حيث قد يDون متواضعة او مبالغ ف�@ا  �

�  d}ا�1ا aTتحقيق امور وانجازات اخرى قد لا تصل مباشرة بالموقف التفاو� de مية ا�1صمlأ

قد ي�cأ لاس#"اتيجيات اك¡" �عاونية ورÃما ا{3 تقديم تنازلات وذلك ل��رص ع34 ارضاء  ، حيث

 .1يدنا de امور اخرى تثM"ه مستقبلاا�1صم الذي سيف

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                  
 .75ص، 2003محسن احمد الفطیر+، م1ادN التفاوض، القاهرة،  1
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  ¦�صيات المفاوض)ن حسب المنا¨;و أنماط : : 3ا�Fاضرة 

 

 :¦�صيات المفاوض)ن حسب المن>; التعاوdي :أولا

l deذا المطلب سنقوم بالتطرق لأنماط و��صيات المفاوضMن الذين ل`م ��صية تتما�ST مع 

المن() التعاو�ي أو قر�بة منھ أو بتعبM" أخر تلك ال�Àصيات الab ل`ا خصائص ��صية تمكA@ا من 

   .dإتباع المن() التعاو�ي وتوظيفھ أك¡" من غl"Mا مثل النمط المتعاون والودودو Zنفتا¸d والتحلي4

 :المفاوض التحلي��,1

وlذا النوع لا يقتنع ابدآ بأي عرض إلا pعد أن �عرف =ل التفاصيل ، وÃالطبع فان ذلك سوف 

. قبل`م، فسوف ت�سم المفاوضات مع`م بالبطء يDون لھ �ثر ع34 الوقت وسرعة اتخاذ القرار من

التحليل والتمحيص de =ل التفاصيل يأخذوا وقª@م الDاde de  فإ�@م يحبون أو بمع¦S ا0Þ ير�دون أن

ولا يحبون أن يدفع`م ا لمفاوض المقابل لاتخاذ القرارات بل ير�دون أن يDون =ل �aTء de مDانة تماما 

lذا النوع عندما تقع فيھ أثناء تفاوضك فعليك أن لا . pعد اخذ =ل التفاصيل والمعلومات وغM"ة

 يھ إياlا ع34 مراحل =لما سئل عA@ا أو طلx@ا�عطيھ =ل المعلومات المطلوÃة وإنما يجب أن �عط

 a»لن ت¼ت ab1ولتعطي لنفسك فرصة �جابة ع34 أسئلتھ ال 

2,�ªالمفاوض !نفتا:  ÉMونھ  خصائصھ ال»�صيةتتمDب :  

تم#Éج ��ص�تھ  -صر�ح de الغالب،  - الصداقة،  يميل إ{3 - ��ص منفتح ع34 ±خر�ن،  -

أما مظاlر سلوكھ . منجز �lداف -عادةبروح الفDاlة أو الدعابة، يتمتع  - بالمشاعر العاطفية، 

a»صداقات -: ف aÂة،  ين"Mسرعة،  -كثp القول لا للآخر�ن،  -يتخذ قرارات STßيبدأ  - لا ي#"دد أو يخ

  يناقش القضايا ورÃما بصراحة وا�àة -ا�1ديث pشDل جيد ولكن لا يحسن إ�@اء lذا ا�1ديث، 

  :المتعاون و الودود المفاوض.3

 :المفاوض الودود.1.3

                                  
1
   76م، ص  2013دار ھلا للنشر و التوزیع، الجیزة،  محمد ندا، آلیات التفاوض الفعال،  
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ي�سم المفاوض الودود بالمرح و يحب تDو�ن الصدقات كما أنھ يقبل التوجيھ و النصيحة، و  -

 ي¼تظر من أصدقائھ ممن يؤدون لھ خدمات الكثM" من ا�1دمات �ضافية 

اتخاذ  لذا ي�سمون بالبطء de و يحتاج المفاوض من lذا النوع للاطمئنان قبل التصرف، -

 القرارات و�كرlون التفاوض تحت أي ضغوط 

�cÀع السلوك الودي، لا يحافظ ع34  -يتحدث كثM"ا وخاصة Z deجتماعات،  - :مظاPر سلوكھ

 - يتعامل مع ±خر�ن =أ�@م زائر�ن أو ضيوف،  -لا ã@تم كثM"ا بالوقت أو تخطيطھ،  -مواعيده، 

  �عمل ع34 انقطاع`ا يحافظ ع34 العلاقات ولا

  :المفاوض المتعاون  .2.3

ليجد لنفسھ  يتمÉM المفاوض المتعاون بDونھ يحب أثناء التفاوض أن ي®تعد عن أجواء العمل

و�متازون بحx@م للناس . �aTء من المداعبة مع ال�Àص المقابل وتجده م�ساlل أثناء تفاوضھ

مطلوب منك أنت  الناس وlذا النوعوتجد أن تصرفا­@م عاطفية أو �غلب عل�@ا التعاطف مع 

فقط أن تجعلھ �شعر بالاطمئنان تجاlك، لأنھ de بداية تفاوضية معك سوف لن يتخذ أي قرار 

de اتخاذ القرارات  إ{p 3عد أن �شعر بالاطمئنان نحوك، ولذلك تجدlم ي�سمون بالبطء

وlذا النوع de . =ان أيا و�كرlون الضغط ف`م لن يتموا أو يوافقوا أو يتخذوا قرار تحت الضغط

أثناء التفاوض يتحولون إ{3 عناصر ­@دئة غالبا، ف`م �سعون دائماإ{3 إسعاد اc1ميع أي جميع 

  �1طراف المتفاوضة 

 :¦�صيات المفاوض)ن حسب المن>; الصرا¬�: ثانيا

 :المفاوض المقاتل ,1

ã@م`م أن يDون  أو باحتياجاتھ ولا وتجدlم يتصرفون pعدوانية تجاه الطرف ±خر و لا ã@تمون بھ

نا (وغl"Mم يخسر أي  مقتنع بما توصل إليھ أو لم يقتنع ، ف`م ير�دون أن يDونون lم الDاسبMن

   .ت تقدم أي تنازلاتنعندما تتعامل مع lذا النمط كن lادئا و ا) .ومن pعدي الطوفان كما يقال

 :المفاوض ال>�ومي.2

                                  
1
 بوقرة محمدلنیل شھادة الماجستیر، جامعة  كایلي ریمة، التفاوض ودوره في تفعیل العملیة البیعیة، مذكرة مقدمة  

  2013 بومرداس، - م 2014
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المفاوضات lذا النوع  المستمر Zستفزازي de =افة مراحلوlذا النوع �ستخدم أسلوب ال(cوم 

الab علمª@ا عنھ أو من خلال  عندما تتعامل معھ عليك بأسلوب �فحام معھ من خلال المعلومات

 ,تور�طھ عن طر�ق Zستفزاز ومن خلال كلامھ 

أو متصلب  عنيد -جارح،  -متوتر،  -سرÅع الغضب،  - م`اجم،  -: خصائصھ ال»�صيةوتتمثل 

  لا يح#"م ±خر�ن،  -يميل إ{3 الغدر،  -الرأي، 

يتمسك  -يتصرف تصرفات عدوانية،  - كثM" المقاطعة ل��ديث،  -مساوم، : ظاlر سلوكھمو 

 �1ستخدم الصوت العا{d -التلو�ح بالª@ديد أو التخو�ف،  برأيھ مع

 :المفاوض الواق£� و المأزق التفاو®­`: ثالثا

المفاوضون الواقعيون يتمÉMون بإعطاå@م اlتمام بالوقت وlو النوع   :المفاوض الواق£�.1

 الدخول de صلب الموضوع مباشرة دون ا�1روج lنا أو lناك عن صلب الموضوع الذي ير�د

الرسaÂ،  والدخول l deوامش غM" م`مة بال¼سبة لھ، و�تصفون بأ�@م منظمون و�ميلون للتعامل

ثرثرة وتفاصيل  أن تدخل مباشرة de صلب الموضوع بدون وlذا النوع عندما تتفاوض معھ عليك 

و�Ãشدد دون تقديم تنازلات  كثM"ة وإضاعة للوقت، وعليك أن تأخذ قراراتك مع lذا النوع pسرعة

 وا�àة ومباشرة   ولكن يجب أن تDون قراراتك مس�ندة ع34 معلومات وحقائق

وا¯d  -مق#"حاتھ،  واقde dÔ -منظم ومرتب،  - �س�ثمر وقتھ بكفاءة،  -: وخصائصھ ال»�صية

 ،aTاتھ - بالب�ئة ا�³يطة بالموقف التفاو�lأو موقف �دارة والعمال،  متعا�ش مع السوق واتجا- 

 �شيط -الكفاءة العالية de �داء،  -pعيد عن المثالية، 

 يطرح حقائق �ع " عن -يتقدم بمق#"حات عملية �ع " عن الواقع،  - :مظاPر سلوكھ ف¯`

ظروف الموقف و   يقدر -�عمل بجدية و�شاط و�عاون مع ±خر،  - لا ã@تم بالوعود ال "اقة،  -الواقع، 

 �طراف �خرى وÅستجيب ايجابيا ل`ا 

2.aTالتفاوض مدة من الزمن  :المأزق التفاو� de يحدث عندما �ستمر الطرفان aTالمأزق التفاو�

آلية معينة  ول��روج من lذا المأزق lناك عدة طرق ومA@ا أن تدخل تDون مفاوضا­@م بدون نتائج، أو

لدفع التفاوض نحو ا�1روج من lذا المأزق أيا =انت lذه ±لية ، أو �غيM" أطراف التفاوض 

أو يتم �غيM" ( اس#"احة أي أن تأخذ)���اص المتفاوضMن أو الفر�ق ، أو تطلب تأجيلھ إ{3 حMن 

                                  
1
  45ص سایق، مرجع ، كایلي ریمة   
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عشاء عمل مثلا ا، إذا لم تف�l 0ذه  مثلا أن يDون التفاوض ع34 غداء أومDان التفاوض أو �سلوب 

ت�نازل عن أشياء pسيطة مثلا قد �عطي  الطرق de دفع التفاوض نحو ا�1روج من الممكن أن

وا�1روج من lذا المأزق، ولكن لا يجب أن تDون lذه  ال�Àص المقابل دفعة للأمام لتقديم تنازلات

أو أن تؤجل pعض النقاط مثلا جانباا ومؤقتاا إ{3 حMن إذا =انت  A@ا جوlر�ة،التفاصيل الab ت�نازل ع

وكما ذكرنا سابقا فانھ بإمDانك العودة ل`ذه النقاط الab نحيª@ا جانبا pعد  »d الس®ب l deذا المأزق،

"Mن أك¡" مرونة  أن �ستمر سMون �طراف المتفاوضDائية حيث ي@Aمراحلھ ال deالتفاوض و  

de مأزق  أحيانا المفاوض يصل لنقطة �سSÂ نقطة اللاعودة de التفاوض و�Dون بذلك قد وقع

المفاوض مضطرا  بأنھ لا �ستطيع العودة و مضطرا للمواصلة لأسباب عديدة أحيانا يجد نفسھ

طرفا ثالثا وlو ما  للتفاوض والوصول �1ل وذكرنا جزء مA@ا سابقاا، فإن ا�1ل lو أن يدخل

مDاسب من إتمام  ذ، pشرط أن يDون lذا الطرف محايداا ول�س لھ مص��ة أو�سSÂ �نقا

=ان ذو مصداقية   Zتفاق أو الغاية،فان lذا المنقذ سوف يتمكن من دفع الcæلة خصوصا إذا

   1وخ "ة de مجال التفاوض 

 :أنماط المفاوض)ن حسب الثقافات: راQعا

=ل  يلعب البعد الثقاde دورا م`ما de عملية التفاوض بMن الدول، �مر الذي يفرض ع34 - .1

طرف التعرف ع34 ا�1لفية الثقافية للطرف الذي يفاوضھ، لأن اختلاف دلالات اللغة 

 والسلوك Zجتما¯d قد يؤدي de أحيان كثM"ة إ{3 سوء الف`م الذي �عزز من غياب الثقة،

lور العلاقات و�عقيد فرص حل الÉÊاع، وlذا يتطلب معرفة واسعة و��س®ب بالتا{de d تد

 الشعوب وتقاليدlا وسلوك`ا. لعادا 

 ن عملية التفاوض الدو{d عملية معقدة جدا لأ�@ا تحتاج لقوة ذlنية للتعامل مع مختلفإ - .2

السلوكيات ومختلف الثقافات، من أlم التحديات الab تواجھ المفاوض الذي يفاوض عالميا 

مع ثقافات أجن®ية »d مشDلة اللغة وف`م سلوك وتفكM" الطرف �خر المتفاوض  عاملو�ت

أن عملية التفاوض �سde "M ب�ئة محلية فإن السلوك والتفكM" وZعتقادات  معھ pعكس لو

  2بMن أطراف الصراع والعملية التفاوضية ستDون أس`ل لكلا الطرفMن  ستDون متقارÃة جدا

                                  
1
  1/  3، العراق، ص  39 -384مجلة العلوم السیاسیة، العددان  غیث الربیعي، استراتیجیات التفاوض،.  

 رسالة الفلسطینیة، للقضیة حل إیجاد على الإسرائیلي الفلسطیني التفاوض شروط في الاختلال أثر درویش، السلام عبد  2

  48 ص ، 2013 نابلس، الوطنیة، النجاح جامعة سیاسیة، وتنمیة تخطیط تخصص الماجستیر على للحصول
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 الثقافية وتأثl"Mا ع34 السلوك والن() التفاو�aT ل�س جديدا، حيثا�1ديث عن �pعاد  - .3

 �عت " Nicholsonإ{3 وجود نمط تفاو�aT خاص بDل دولة، �عكس  1939أول من أشار عام 

 وقد ظ`رت عدة دراسات أن¡"وÃوc1ية واجتماعية. pشDل كبM" ظروف الثقافة السائدة ف�@ا

 de تمام`ا ع34 البحثlن الثقافات ا�³تلفة انطلاقا من التفاعلوفلسفية ركزت اMالفوارق ب 

الكثيف الذي نجم عن �عدد الوحدات الدولية pعد حركة التحرر من Zستعمار وتقدم 

 . Zتصال والتنقل بMن الدول  وسائل

 �@ذه الثقافات =ي - .4
ً
 فتتعدد ثقافات الشعوب يجعل من الضروري أن يحيط المفاوض علما

ولا تأ�ي أساليب التفاوض من فراغ، وإنما ترتكز ع34 خلفيات ثقافية  يتقن التفاوض مع`ا، .5

  .معينة

وعليھ سوف �عمل l deذا المبحث ع34 تقديم جملة من أساليب التفاوض لثقافات مختلفة  - .6

  .العالم ع "

ي: النمط !ول    :ةالمدرسة nورو̂

المستعملة  اc1¼سية، اللغة�عتمد �سلوب �ورو¢ي pشDل كبM" ع34 عدة عوامل مA@ا المنطقة، 

 lناك دراسة صنفت
ً
 de العملية التفاوضية، والعديد من العوامل السياقية �خرى، فمثلا

المفاوضMن الفر�سيMن بخانة المفاوضMن العدوانيMن ف`م �عملون ع34 استخدام الª@ديدات 

ة فإن المفاوض وÃناءً ع34 نفس الدراس. وحSb المقاطعة للوصول لأlداف`م الم¼شودة والتحذير

 �لما�ي  و�نجلÉMي يصنفون ضمن الشر�حة العدوانية لكن بدرجة أك¡" اعتدZ من الفر�سيMن 

 :المفاوض �لما�ي

 بمرحلة �عداد للمفاوضات، يقدم خلال`ا عروض وا�àة
ً
 ã@تم المفاوض �لما�ي كثM"ا

لذا من أجل التفاوض معھ يجب أن  ومقبولة، يكره ا�1لول الوسطى، ولا يتمتع بالمرونة الDافية،

 يحرص �لما�ي ع34 ا�1ضور بالوقت، و�ظ`ر معرفة de الموسيقى، المسرح،. يDون جافا لا

    1و�دب

 بالألقاب -
ً
 يصب �لمانيMن جل اlتمام`م ع34 إتمام الصفقات، كما يبدون اlتماما وا�àا

 .و�حبذون سماع`ا

                                  
  43 ص ، مرجع سایق ریمھ، كایلي  1
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 aTÚالمفاوض الفر�  

 �aTÚ با�1زم و�صرار ع34 استخدام اللغة الفر�سية =لغةيتمÉM المفاوض الفر  -

) لاتفاق من حيث المبدأ(للمفاوضات، يفضل التوصل إ{3 اتفاق ع34 ا�1طوط العر�ضة 

و¢عدذلك يناقشون التفاصيل، وعند مناقشة التفاصيل يفضلون العودة للمبدأ المتفق عليھ 

لا أو كلا " لديھ قدرة عالية ع34 الكسب بقولھ . مبدأ توجي«a للعملية التفاوضية ع34 اعتباره

يتمÉM المفاوض الفر�aTÚ بأنھ لا يقدم أية تنازلات دون ا�1صول عaT� 34ء de  "بحزم شديد 

 يقدمون �aTء مقابل لا �aTء   المقابل، أي أ�@م لا

 المفاوض ZنجلÉMي 

من  ما¯d، لديھ استعداد للتوصل إ{3 اتفاق مر�aT،المفاوض ZنجلÉMي لطيف، ودود، واجت -

 للتخطيط للمفاوضات، مستعدون لقضاء
ً
المز�د  أك¡" مفاوضMن العالم دبلوماسية، لا �عطي وزنا

إطار  من الوقت de التفاوض عندما يتوقعون نتائج أفضل، لا يصنف المفاوض ZنجلÉMي ضمن

 .المفاوض ا�³#"ف كنظM"ه �مر�Dي

 الروaTñ المفاوض

 =املا -
ً
بالمÉMانية المالية  عادة ما �ش#"ك عدة مفاوضMن de المفاوضات الروسية، يل#Éمون ال#Éاما

 ما تDون إجراءات وأlداف المفاوضات مج`ولة لدى
ً
المفاوض من ثقافة  ا�³ددة ل`م، عادة

وض أخرى، إذ يصعب عليھ ف`م`ا أو حSb إدراك أlميª@ا وp deعض �حيان يضم فر�ق التفا

 يراقب مدى ال#Éام �عضاء de المفاوضات، وذلك �@دف
ً
 سياسيا

ً
 1.حماية مصا01 الدولة ممثلا

 المفاوض)ن nمرHكي)ن، العرب، وnسيوH)ن: النمط الثاdي

حول  pعد التطرق للمدرسة �وروÃية وجب علينا ا�1ديث عن أنماط ثقافية تفاوضية أخرى  -

سنخصص  ول`ذا سن�ناول المفاوض �مر�Dي و المفاوض العر¢ي de فقرة أو{de ،3 حMن العالم،

 .الفقرة الثانية للمدرسة �سيو�ة لنعرض من خلال`ا �سلوب الصي¦a واليابا�ي

 �سلوب �مر�Dي ونظM"ه العر¢ي

 المفاوض �مر�Dي1

                                  
  44 ص سابق، مرجع  ریمھ، كایلي  1
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 de العالم، -
ً
 وتأثM"ا

ً
 يDاد يDون �سلوب �مر�Dي de التفاوض من أك¡" �ساليب ان�شارا

فال�Àصية �مر�كية ��صية منفتحة �ع " عن �خلاص والدفء، واثقة وايجابية، تندمج 

 de المفاوضات و�س3Ô إ{3 تحقيق مDاسب اقتصادية  pشرعة

اللعبة،  ارة de التفاوض ومن يتمسك بقواعديح#"م المفاوض �مر�Dي من lو أك¡" منھ م` -

 كما أنھ ماlر de استخدام التكتيDات �@دف تحقيق المDاسب، و�نصب اlتمامھ ع34 المرحلة

 �خM"ة de المفاوضات لاعتبارlا مرحلة حاسمة لعملية التفاوض 

 غM" عادية لبناء العلاقات ال�Àصية حSb ع34 المست -
ً
 وى يبذل المفاوض �مر�Dي ج`ودا

العائd4، والتعامل الaTU�À مع المفاوضMن ±خر�ن يDون بمنت«Z Sح#"ام والتقدير  باستòناء 

pعض ا�1وادث  �عتمد �مر�كيون عZ 34تصالات الشف`ية pشDل مكثف وعادة ما تDون 

 
ً
لغة اc1سد  TALKING POINTS  صر�حة ، وÅعتمد de ذلك ع34 النقاط المكتوÃة والمعدة سلفا

 ما �ستخدمون  pشDل مكثف
ً
أسلوب  وÅعتمد ع34 استخدام Zتصال من خلال العينMن، وغالبا

 و�تحكم
ً
بھ  ال`مس بالأذن عl 34وامش اللقاءات، ã@تم المفاوض �مر�Dي pعامل الوقت كثM"ا

 بطر�قة ذكية، حيث يخصص وقت لDل لقاء و�حدد جدول أعمال، ولا يخرج با�1ديث  أثناء

 كما. البحث، وÅستخدم عامل الوقت للضغط ع34 الطرف ±خرجلسات التفاوض  عن موضوع 

de ذلك، لاستخدام أي طر�قة قد �ساعده "Mيقوم باستغلال =ل القنوات المتاحة لھ رسميا أو غ 

 ما يقومون . الوصول إ{3 أlدافھ بأسرع وقت ممكن
ً
وعن كرم الضيافة �مر�كية ف`م عادة

"Mعن عدد لا بأس بھ من جلسات المفاوضات =ل وسائل الراحة و�جواء المثال بتوف 
ً
ية، فضلا

ا�1ارجية de أجواء مر�حة ومناسبة وصفت بأ�@ا تفوق ( ة)مائدة للعشاء de مÉÊل وز�ر  �عقد ع34

  1ا�1يال

  يأتون  يتمÉM مفاوضو الولايات المتحدة بقدر­@م العالية ع34 المنافسة de المفاوضات، -
ً
عادة

يرون لأشياء ( ايقومون pعولمة القضايا,   PLAN Bلمائدة المفاوضات بمواقف وخطط بديلة

 .و�رغبون بطرح أفDار ل`ا صدى تطبيق واسع حول العالم) عالمية

 لسياق ا�³ل موضوع التفاوض  -
ً
مسألة ( تتغM" اس#"اتيجيات المفاوضMن �مر�كيMن وفقا

 ) ة سياسية، صراع العام الكبM"تجار�ة، قضية مجتمع، أزم
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 :المفاوضون العرب .2

 عرف العرب علم الدبلوماسية والمفاوضة قبل مdÈء �سلام، فقد فرض موقع شبھ -

 اc1ز�رة العرÃية كملتقى طرق القوافل التجار�ة بMن الشمال واc1نوب و الشرق والغرب، قيام

 مما تطلب قيام Zتصالات والمفاوضات وعقد المعاlدات روابط بMن العرب و �قوام �خرى،

 التجار�ة و=انت السفارات تقوم de العادة بم`مة المفاوضة 

 ي�بع المفاوض de البلاد العرÃية تقليد ال¶�راء، الذي يقوم ع34 أن الكرم قوة والوقت لا -

 .قيمة لھ، و�خذ بالثأر مقدم ع34 ال�سو�ة أو ا�1ل الوسط

 �عتمد نت -
ً
 ما �ستغرق المفاوضات وقتا

ً
  ائج المفاوضات ع34 المراحل �و{3 مA@ا، وعادة

ً
طو�لا

فإ�@ا  وتك¡" حالات التأجيل والمقاطعات، وحSb عندما تصل المفاوضات لمرحلة حاسمة وحرجة

 عن موضوع التفاوض، وlنا
ً
يتم  يمكن أن تتعطل بقدوم طرف ثالث لبحث موضوع مختلف =ليا

 
ً
للتقاليد، لذا يحتمل فقدان توازن المفاوض الذي يقدر قيمة الوقت ن�يجة  ال#"حيب بھ وفقا

 .حماسھ de متاpعة مجرى سM" المفاوضات لفقدان

 nسلوب nسيوي : النمط الثالث

 لمفاوض الصيa`ا.1

أفراد  يو{d المفاوض الصي¦a اlتمام باc1انب الشكd4 لل�Àصية، ف`و يحب أن يتفاوض مع -

ا�1ازم خلال  ذوي مركز مرموق وصلاحية كبM"ة، وde المقابل يكره إجباره ع34 التخd4 عن موقفھ

 المفاوضات، ف`و ã@تم بحفظ ماء وج`ھ وÃالتا{d يجب أن يصون لھ Zتفاق ذلك 

- "Mا ع34 عدد كب@åلاحتوا 
ً
 للأسلوب الصي¦a بالتخصص نظرا

ً
من  كما تتمÉM المفاوضات وفقا

 إ{3 أن. لفنيMن مما يؤدي إ{3 إطالة وقت المفاوضاتا�1 "اء وا
ً
المفاوضMن  تجدر �شارة أيضا

ال®سيطة  الص�نيMن يرحب باlتمام الطرف �خر de المفاوضات بأسرlم من خلال تقديم ال`دايا

الملامح الثقافية الab ت "ز خلال عملية " :de دراسة pعنوان .والمز�نة pعبارة أو بفكرة جميلة

 : ، توصلت لعدد من النتائج نذكر مA@ا"الصي¦a التفاوض خاصة باc³تمع

بناء ع34  المفاوض الصي¦ã a@تم بمDانة ودرجة ±خر�ن �دار�ة و�ح#"م مDانة ���اص•

 .مواقع`م الوظيفية
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يحافظوا  lم حساسون جدا لDيالص�نيون ã@تمون جدا بدراسة علامات الوجھ وتفسã"M@ا و •

 .اc³تمع ع34 مظ`رlم وسمعª@م سواء ع34 مستوى �عمال أم ع34 مستوى 

يصعب  الص�نيون يولون مDانة lامة للثقة و»d سمة من ثقافª@م وجزء مA@ا بدون الثقة•

"Mستحيل ع34 الص�نيون التعامل والتفاوض مع الغÅو. 

علاقات  قبل بناء علاقات صداقة أومن الصعب أن يوافق الص�نيون ع34 مفاوضات •

aþصية مع المفاوض �جن��. 

حيث أن  من السمات الثقافية الab تمÉM سلوك الص�نيون de التفاوض سمة الغموض،•

 ".�عم“الص�نيون لدã@م أك¡" من طر�قة لقول 

معلومات  الص�نيون يتمتعون بال#"وي de مدخل`م و ن(c`م التفاو�aT و�قوموا بجمع•

   .وأولية de مرحلة Zستعداد وقبل الدخول de عملية التفاوضمسبقة 

 :المفاوض اليابا�ي. 2

 المفاوض اليابا�ي لديھ مجموعة من القيم دائما ما يطبق`ا خلال المفاوضات، فاليابانيون  -

 يركزون ع34 أlداف اc1ماعة، وlنالك ترابط بMن أفراد الفر�ق التفاو�aT، كما ي�بعون مبدأ

d العا{d. ال`رمي de السلطةالتدرج   وع34 طاولة المفاوضات تجد lذه القيم نفس`ا من خلال الو̄

 باحتياجات الفر�ق، و�lداف المتوخاة تحقيق`ا، وإظ`ار Zح#"ام الكبM" لؤلئك أ�Þاب المDانة

  1العالية

 للمعا�ي ا�1رفية للDلمة قدر اlتمام`م بتعز�ز -
ً
 العلاقات �سلوب اليابا�ي لا �عطي اlتماما

 كما أ�@م لا يقدمون ع34 تقديم Zق#"احات �جرائية pشDل, الثنائية قبل البدء de المفاوضات  

 ع34 عكس المفاوض �مر�Dي
ً
 .كبM" تماما

 :يطرح التفاوض اليابا�ي ثلاث أساليب قديمة �عتمدون عل�@ا، نذكر مA@ا -

 ما يدونون الملاحظات �ستمعون لاق#"احات الغp "Mعناية فائقة،•
ً
 .ودائما

 ما يتخذون حوا{d الدقيقة للرد•
ً
وخلال`ا قد  عند انª@اء الطرف ±خر من ا�1ديث، عادة

 .ي�ناقشون أو يدونون الملاحظات

                                  
  .م 2009والتوزیع، عمان، نادر أحمد أبو شیخھ، أصول التفاوض، الطبعة الثانیة، دار المسیرة للنشر   1
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 lذا �سلوب �عطي المز�د من المصداقية وZح#"ام للرد الذين يقدموه •

 من الوقت قبل وضع  -
ً
 اللمسات �خM"ة ع34 الصفقة، وذلك�عطي المفاوض اليابا�ي جانبا

لتحقيق قدر عا{d من التوافق de ±راء التنفيذية �@دف تحديد إذ ما =ان de إمDا�@م القيام 

  مع الطرف ±خر ع34 المدى الطو�ل، ف`م من النوع الذي يتمÉM   بأعمال
ً
تجار�ة خصوصا

 .عن راحة البال بالبحث

 �د من الوقت أثناء العملية التفاوضية سيجلب فائدة أك "بال¼سبة لليابانيMن فإن إنفاق المز  -

 وسيعطي راحة أك¡" للاتفاق، ف`م �عمدون ع34 أخذ وقت طو�ل de التخطيط والمناقشة ل��روج

 ضمن إطار سياسة 
ً
 عند ا�1ديث عن المفاوضات، اليابانيMن) ارÃح  ارÃح(باتفاق مدروس جيدا

 
ً
 . l1م أك¡" الناس ص " ا

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                  
1
 مقدمةأثر العوامل الثقافیة على عملیة التفاوض في المنشات البلاستیكیة في قطاع غزة، رسالة   محمد المشھراوي،حسین   

   .3ص ، 2014 غزة، الإسلامیة، الجامعة الأعمال، إدارة في ماجستیر على للحصول
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  قــــــــــــــــــــــتطبي

شركة متخصصة في المقاولات أرادت شراء قطعة أرض لإنشاء مجمع سكني بمقاييس دولية، غير 

طلب منك المسؤول الاول في . طلبوا مبلغ  خيالي" مجموعة من الورثة"أن أصحاب هذه الارض 

 .الشركة التفاوض مع أصحاب الارض

  Qا من أجل إنجاح عملية التفاوض؟ماهي الترتيبات التي ستقوم : السؤال

  : ملاحظــــــــــــــــــــة

  .ـ لديكم الحرية المطلقة في تصور كل السيناريوهات المحتملة والمعقولة التي تساعدكم في عملية التفاوض

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 


