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تمهيد

منالهدفباختلافتختلفبلالمواقف،لكلتصلحواحدةاستراتيجيةتوجدلاالتفاوض،عالمفي

التجنبمنالاستراتيجياتتتراوح.المتناولالموضوعوأهميةالأطراف،بينالعلاقةطبيعةالتفاوض،

كما.الآخرابحسعلىفرديةمكاسبلتحقيقيسعىالذيالتنافسإلىالصراع،ويقللالحسميؤجلالذي

في.نزاعاتاللتجنبوسطيةحلولااًيقدمالذيوالتوفيقالربح،فوقالعلاقةيضعالذيالالتزامنجد

فيسنتناول.لثقةاوبناءمشتركةمكاسبلتحقيقفعاليةالأكثرالنهجالتكاملاستراتيجيةتمثلالمقابل،

بهاتبطةالمرالمفاوضينوسلوكياتخصائصهاشرحمعبالتفصيل،استراتيجيةكلالمحاضرةهذه

لكلاسبةالمنالاستراتيجيةاختيارمنتمكينكمهوالهدف.التفاوضيةوالمخرجاتالعلاقةعلىوأثرها

.واستراتيجيعلميبشكلتفاوضيموقف

Lecture 2



الأهداف

:علىقادرااًالطالبسيكونالمحاضرة،هذهبنهاية

.تكاملوالالتوفيق،الالتزام،التنافس،التجنب،:المختلفةالتفاوضاستراتيجياتتمييز•

المخرجاتلىعاستراتيجيةكلتأثيرتقييم:والعلاقاتالنتائجعلىالاستراتيجياتأثرتحليل•

.الأطرافبينالعلاقةوجودةالتفاوضية

اًالأمثلالاستراتيجيةاختيار• .الآخرالطرفمعالعلاقةوطبيعةالقضية،لأهميةوفقا

.يجيةاستراتكلاستخدامعندالمفاوضينمنالمتوقعةوالتكتيكاتالسلوكياتعلىالتعرف•

التفاوضيةجياتالاستراتيلتطبيقالعمليةالأمثلةاستخدام:عمليةمواقففيالاستراتيجياتتطبيق•

.المرجوةالأهدافلتحقيقفعّالبشكل

Lecture 2



المحور الأول
اتيجية الت 01جنباستر

Lecture 2



تعكسالتيةالتفاوضيالأساليبمنالتجنباستراتيجيةتعُد

الطرفمعوبالعلاقةبالمخرجاتالمفاوضاهتمامضعف

.ارالحومنالانسحابأوالمشكلةتجاهليختارحيثالآخر،

اًالسلوكهذايؤدي ةمجديغيرأومحدودةنتائجإلىغالبا

–سرخا"كـعادةتصنفاستراتيجيةيجعلهامماللطرفين،

قلةدد،الترفيالاستراتيجيةهذهخصائصتتجلى."خاسر

ما،النزاعلتفاديملتزمةغيرعباراتواستخدامالمبادرة،

.يةبفعالالتفاوضيالمسارإدارةفيالرغبةعدميعكس

اًمفيدةتكونأنيمكنذلك،منبالرغم مععاملالتعندظرفيا

اذاتخقبلإضافيةمعلوماتجمعلحينأوثانويةقضايا

.قرار

مقدمة تحليلية

01

Lecture 2



مفهوم استراتيجية التجنب

ف .الآخرالطرفمعالتفاعلمنالانسحابأوالمشكلةبتجاهلالمفاوضفيهيقومتفاوضينمطبأنهاالتجنباستراتيجيةتعُرَّ

اً.واحدآنفيالمقابلالطرفوبمصالحالخاصةبمصالحهالمفاوضاهتمامبانخفاضالنمطهذاويتميزّ بوصفهاإليهانظريًُماوغالبا

أوخلافالمعالجةإلىالمفاوضيسعىلاالاستراتيجيةهذهفي.طرفلأيمكاسبتحققلالأنها"خاسر–خاسر"استراتيجية

.لهحلولعنالبحث

معمشتركةطيرانشركةتأسيسمفاوضات(2017)فيالإماراتيةللطيرانالاتحادشركةتعليق:مثال

.للدخولهنااضغط:ذلكتفاصيليوضحرابطيأتيفيما.ألمانيةطيرانشركة

أولا 

Lecture 2

https://www.aa.com.tr/ar/%D8%A7%D9%82%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D8%AF/%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA%D8%AD%D8%A7%D8%AF-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%85%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D8%A9-%D8%AA%D8%B9%D9%84%D9%82-%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%88%D8%B6%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%A3%D8%B3%D9%8A%D8%B3-%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9-%D8%B7%D9%8A%D8%B1%D8%A7%D9%86-%D9%85%D8%B9-%D8%AA%D9%88%D9%8A-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%84%D9%85%D8%A7%D9%86%D9%8A%D8%A9/837550


خصائص وسلوكيات المفاوض المتجنب

القضايافيشالنقايتجنبكما.الحلولطرحفيالمبادرةوقلةالتعاونبعدمالتجنباستراتيجيةيعتمدالذيالمفاوضيتصف

معالعلاقةبجودةأوالتفاوضبمخرجاتالاهتمامضعفعليهويظهر.واضحةخطةدونلاحقوقتإلىيؤجلهاأوالخلافية

اً.الآخرالطرف اًنفسينسحبأوالحديثموضوعيغيرّوقد.الصراعلتفاديملتزمةغيرعباراتيستخدمماوغالبا التفاعلمنيا

.التفاوضمسارإدارةفيرغبةعدمأوعجزااًيعكسالسلوكهذا.التفاوضي

.مناقشتهبدلالموضوعبتغييرالآخرالطرفاعتراضعلىيردمفاوض:مثال

ثانياا 

Lecture 2



اوضيةأثر استراتيجية التجنب على المخرجات التف ثالثاا 

علاقةبناءفيمتسهولاالطرفين،منأيمصالحتشُبعلافهي.معدومةأوضعيفةتفاوضيةمخرجاتإلىالاستراتيجيةهذهتؤدي

سلبيأثرهليكونقداستخدامهاأنالدراساتوتظُهر.التفاوضيةالعمليةعنالآخرالطرفرضابانخفاضترتبطكما.مستقرة

اً.المتبادلةالثقةعلى فيالفعاليةمنخفضكخيارهاإليوينُظر.السياقاتبعضفيالتنافساستراتيجيةمعبالتوازيتسُتخدمماوغالبا

.التجاريالتفاوض

.مطالبهبتجاهلشعورهبسببالتفاوضيغادرزبون:مثال

Lecture 2



Chapterمتى تكون استراتيجية التجنب مفيدة؟

كما.عرضيةأومهمةيرغالتفاوضيةالقضيةتكونعندمامناسبةتكونفقد.السياقاتكلفيدائمااًضارةالتجنباستراتيجيةتعُدلا

اًمفيدةوتكون.تجاهلهاعنالناتجالضررمنأكبرالقضيةطرحمنالمحتملالضرريكونعندماتسُتخدم يحتاجدماعنأيضا

خيارااًتظلكنهال.الأطرافبينمؤقتهدوءوخلقالتوترلخفضتسُتخدموقد.قراراتخاذقبلإضافيةمعلوماتجمعإلىالمفاوض

اً .أساسيةاستراتيجيةوليسظرفيا

.لاحقةمرحلةإلىعقدفيثانويبندمناقشةتأجيل:مثال

رابعاا 

Lecture 2



Chapterتقييم عام لستراتيجية التجنب

اًالاستراتيجيةهذهتعكس اًاهتماما تحقيقعلىاوضالمفتساعدولا.التفاوضمسارفيوبالتحكمالتفاوضيةبالمخرجاتمنخفضا

.الطويلالمدىعلىالتفاوضيموقعهتضعفأنهاكما.العلاقيةأوالاقتصاديةأهدافه

الاستراتيجياتأضعفمنتعُدلذا.والثقةالمصداقيةفقدانإلىاستخدامهافيالإفراطويؤدي

.فقطمحدودةحالاتوفيبحذرباستخدامهاوينُصح.النتائجتحقيقحيثمن

.منافسينلصالحفتفقدهمعملائهاشكاوىتتجاهلشركة:مثال

Lecture 2

خامساا 



02
  
المحور الثان 

اتيجية التنافس استر

Lecture 2



أحدهابوصفالتنافساستراتيجيةتناوليتمالمحورهذافي

قوةالمنطقعلىتقومالتيالتفاوضفيالصداميةالأنماط

واضحااًعبيرااًتالاستراتيجيةهذهوتعُد.الفرديةالمكاسبوتحقيق

متعظيإلىطرفكليسعىحيث”خاسر–رابح“عقليةعن

تعكسكما.الآخرالطرفلمصلحةاعتباردونمصلحته

اً اًافتراضا قبليهاعلالاستحواذوضرورةالمواردبندرةضمنيا

التيكتيكاتوالتالسلوكياتطبيعةالمحورهذاويبُرز.المنافسين

.رافالأطبينالعلاقةعلىوآثارهالتفاوضيالنمطهذاترافق

وتكلفتهجلالأقصيرةمكاسبهبينيوازننقديبتقييمويخُتتم

.التفاوضيةوالاستدامةالثقةعلىالعالية

مقدمة تحليلية

02
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مفهوم استراتيجية التنافس

ف بوصفهاإليهاوينُظر.والعقوباتوالإقناعوالضغطالتهديداستخدامخلالمنالنزاعاتلحلمحاولةبأنهاالتنافساستراتيجيةتعُرَّ

مراعاةدونفقطالخاصةبمخرجاتهفيهاالمفاوضيهتم.الآخرللطرفخسارةيُعدطرفمكسبلأن”خاسر–رابح“استراتيجية

اً.بشفافيةالمعلوماتتبادلخلالهايتمولا.المقابلالطرفمصالح .واحدةمرةلأوالأجلقصيرةصفقاتعلىتركزماوغالبا

.عليهاالاستحواذويجبمحدودةالمواردأنوتفترض

الفرنسيةكارامبارحلوىشركةفيالسيطرةعلىاستحواذمفاوضاتفيتدَخلفيريروشركة:مثال

.للدخولهنااضغط:التفاصيليوضحرابط.دولارمليار1.78بقيمة

أولا 

Lecture 2

https://www.alarabiya.net/aswaq/companies/2025/07/12/%D9%81%D9%8A%D8%B1%D9%8A%D8%B1%D9%88-%D8%A7%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%B7%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A9-%D8%AA%D8%B9%D8%AA%D8%B2%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%AD%D9%88%D8%A7%D8%B0-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%86%D8%AA%D8%AC%D8%A9-%D9%84%D8%AD%D9%84%D9%88%D9%89-%D9%83%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D9%85%D8%A8%D8%A7%D8%B1


التكتيكات المستخدمة في استراتيجية التنافس

أومضللةعلوماتمالمفاوضيستخدموقد.والمكروالخداعالزائفةوالوعودالتهديدمثلتكتيكاتاستخدامالاستراتيجيةهذهتتضمن

اًيظُهركما.الآخرالطرفعلىللتأثيرمناسبةغير اًسلوكا اًأوعدائيا انتصارااًيمثللآخراالطرفمنالتنازلأنويفترض.فردانيا

.العلاقةتضُعفلكنهاالأجلقصيرةمكاسبتحقققدالتكتيكاتهذه.له

اً .مضادتنافسيبسلوكتقُابلماوغالبا

.الشراءعلىالزبونلإجبارالمنتجعيوبيخفيتاجر:مثال

ثانياا 

Lecture 2



اوضيةأثر استراتيجية التنافس على العلاقة التف

الآخررفالطويشعر.حدةأكثرالنزاعوتجعلالتعاونتضُعفكما.الأطرافبينالعلاقةتدهورإلىالاستراتيجيةهذهتؤدي

اً.التفاوضيةالعمليةعنالرضاوعدمبالاستياء .المستقبليتعاملالفرصمنتقللكما.سلبيةعلاقيةمخرجاتإلىتقودماوغالبا

.الأجلطويلةعلاقاتلبناءمناسبةغيروتعُد

.بشدةعليهضغطبائعمعمجددااًالتعامليرفضزبون:مثال

ثالثاا 

Lecture 2



متى تكون استراتيجية التنافس مناسبة؟

الأطرافبينلالمتبادالاعتمادمستوىيكونعندماتسُتخدمكما.واحدةلمرةالصفقةتكونعندمامناسبةالاستراتيجيةهذهتكون

اً .قوةموقعفيالمفاوضفيهايكونالتيالحالاتفيملائمةوتعُد.منخفضا

.المستمرةللعلاقاتمناسبةغيرلكنها.بالعلاقةالاهتمامدونسريعةمكاسبلتحقيقتسُتخدمكما

.تستخدمهاالتيالتفاوضأطرافسمعةفيضررتسببأحيانااًلأنهاشديدبحذراستخدامهاويجب

.فقطسعرأعلىعلىيعتمدعلنيمزاد:مثال

رابعاا 

Lecture 2



تقييم عام لستراتيجية التنافس

.عدائيةاوضيةتفبيئةتخلقكما.والتعاونالثقةتضُعفلكنها.غيرهامنأعلىفرديةربحيةمخرجاتالاستراتيجيةهذهتحقق

يستولظرفيةاستراتيجيةتعُدلذا.الأمدطويلةللعلاقاتملائمةغيروهي.الآخرالطرفمنمضادةسلوكياتإلىوتؤدي

بوصفهإليهينُظروتجعلهالبعيدالمدىعلىالمفاوضبسمعةتضرقدأنهاكما.مستدامة

اً .مستقبلااًمعهالتعامليصعبانتهازيااًطرفا

اًناجحةصفقة:مثال .الطرفينبينالعلاقةتنُهيلكنهاماليا

خامساا 

Lecture 2



المحور الثالث
ام ز اتيجية الالتر 03استر

Lecture 2



حدأبوصفهاالالتزاماستراتيجيةالمحورهذايتناول

الطرفحةمصلتغليبعلىتقومالتيالتفاوضيةالأنماط

يجيةالاستراتهذهوتعكس.الذاتيةالمصلحةعلىالآخر

اً اًتوجها اًتعاونيا وتقليلعلاقةالعلىالحفاظإلىيهدفعاليا

حيث"رابح–خاسر"منطقتجُسّدكما.النزاعحدة

رضالتحقيقمكاسبهمنبجزءالمفاوضيضحي

اوضالمفسلوكياتالمحورهذاويبُرز.المقابلالطرف

الاقتصاديةالمخرجاتعلىالنمطهذاوآثارالملتزم

هذهحدودحيوضبتقييمويخُتتم.التفاوضيةوالعلاقات

عليهامادللاعتمناسبةوغيرظرفيةوكونهاالاستراتيجية

.مستدامةبصورة

مقدمة تحليلية

03
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مفهوم استراتيجية اللتزام

.الآخرالطرفلإرضاءبمصالحهالمفاوضفيهاويضحي.بالآخرينومرتفعبالذاتمنخفضاهتمامعلىالاستراتيجيةهذهتنطوي

اً.الانسجاموتأكيدالاختلافاتتقليلإلىويسعى.الخلافاتبدلالمشتركةالجوانبعلىويركز الطرفلإرضاءخدمتسُتماوغالبا

.والإحسانبالكرممرتبطةوتعُد."رابح–خاسر"استراتيجيةوهي.علاقةبناءأوالآخر

.البحتةالاقتصاديةالاعتبارات

الدفعوطرقالاشتراكرسومحول(Netflix)و(Apple)مفاوضاتحالةفي:مثال

.التنازلإلىالحالاتبعضفي(Apple)اضطرت،(iTunes)عبر

.للدخولهنااضغط:للاطلاعالمثالتفاصيليوضحرابط

أولا 

Lecture 2

https://www.academia.edu/129382981/The_Business_Negotiation_Between_Apple_Netflix_and_Samsung_An_Interest_based_Analysis


سلوكيات المفاوض الملتزم

مرونةهرويظ.الخاصةمخاوفهمنيقللكما.بسهولةالآخرالطرفطلباتويقبل.العاليوالتعاونبالعطاءالمفاوضهذايتسم

اً.النزاعتجنبإلىويهدف.التنازلفيكبيرة إلىيسعىكما.يالتفاوضموقعهيضعفقدلكنه.الربحفوقالعلاقةيضعماوغالبا

.المتبادلوالاحترامالوديسودهإيجابيجوخلق

.مستقبلااًشروطهفرضعليهيصعبالذيالمتساهلالمفاوضصورةترسيخإلىالسلوكهذايؤديوقد

.طويلتفاوضدونالسعرتخفيضقبول:مثال

ثانياا 

Lecture 2



أثر استراتيجية اللتزام على العلاقة والمخرجات

حققتولا.المفاوضعوائدمنتقلللكنها.الآخرالطرفرضامنتزيدكما.وديةعلاقاتبناءفيالاستراتيجيةهذهتسُهم

اً.جيدةاقتصاديةمخرجات اًستدامةمغيرلكنها.الزبونولاءببناءترتبطكما.الداخليةالنزاعاتلإدارةتسُتخدمماوغالبا .اقتصاديا

بالربحمرتبطةالغيرالمستقبليةالتعاملاتفييفيدقدماالأخرى،الأطرافلدىوموثوقيةإيجابيةسمعةالمفاوضتمنحأنهاكما

.المباشر

.متكررةتنازلاتبسببوفيااًيصبحزبون:مثال

ثالثاا 

Lecture 2



متى تكون استراتيجية اللتزام مناسبة؟

أضرارنبلتجتسُتخدمكما.الآخرللطرفأهميةأكثرالقضيةتكونعندماأو.خطأعلىأنهالمفاوضيدركعندمامناسبةتكون

.باحالأرلتحقيقمناسبةغيرلكنها.لاحقةلقضاياعلاقاتيرصيدلبناءوتسُتخدم.نيةحسنبادرةوتعُد.إضافية

.الآخرالطرفلمصالحالمفاوضاحتراموإظهارالمتبادلةالثقةلتعزيزاستخدامهايمكنكما

.كبيرنزاعلتفاديوالتنازلالاعتذار:مثال

رابعاا 

Lecture 2



تقييم عام لستراتيجية اللتزام

حققتولا.المفاوضموقعتضعفلكنها.الآخرالطرفرضاوتحقق.الربحمنأكثرالعلاقةعلىالاستراتيجيةهذهتركز

اًعليهاالاعتماديجبولا.ظرفيةاستراتيجيةوتعُد.قويةاقتصاديةمخرجات تهدئةتتطلبيالتالمواقففيمناسبةأنهاكما.دائما

قدرةمنيقللقداستخدامهافيالإفراطذلك،ومع.الأطرافبينالانسجامعلىالحفاظأوالنزاعات

.الاستراتيجيتأثيرهويضعفمستقبلااًشروطهفرضعلىالمفاوض

اًتخسرشركة:مثال .جيدةسمعةتكسبلكنهاماليا

خامساا 

Lecture 2



المحور الرابع
اتيجية التوف 04يقاستر

Lecture 2



اعاتالنزحلأساليبأبرزمنالتوفيقاستراتيجيةتعُد

مصالحنبيمعتدلتوازنتحقيقعلىتركزحيثالتفاوضية،

ديمتقعلىالاستراتيجيةهذهتقوم.المعنيةالأطرافجميع

حقيقلتالسعيدونالخلافإنهاءإلىتهدفمتبادلةتنازلات

عندماخاصبشكلتسُتخدم.طرفلأيممكنربحأعلى

،مؤقتةلحلولالحاجةعندأوالأهميةمتوسطةالأهدافتكون

فيسهمتًُكما.الأطرافبينالعلاقةعلىالحفاظعلىوتساعد

حلولااًرتوفلالكنهامشتركة،أرضيةوإيجادالتصعيدمنالحد

عمليااًخيارااًقالتوفياستراتيجيةتمثلوبذلك،.مثاليةأوتكاملية

اً قرارواستالعلاقةمراعاةمعوالالتزام،المنافسةبينوسطا

.القصيرالمدىعلىالتفاوض

مقدمة تحليلية

04

Lecture 2



مفهوم استراتيجية التوفيق

حلإلىالوصولدفبهمتبادلةتنازلاتلتقديمطرفكليسعىحيثالأطراف،جميعبمصالحمعتدلاً اهتماما ًالاستراتيجيةهذهتعني

،”جزئيا ًرابح–رابح“كخياروتصُنّفوالالتزام،التنافسبينالاستراتيجيةهذهتقع.ربحأقصىلتحقيقالسعيدونالنزاعينهي

.سريعةلتسويةالحاجةعندأوالمؤقتةللحلولغالبا ًوتسُتخدم

.الخلافحدةوتقليلالأطرافبينالعلاقةعلىالحفاظعلىتسُاعدكما

.الأوسطالشرقفيأبراجشركةأكبرلإنشاءتتفاوضخليجيةشركاتثلاث:لمثا

.للدخولهنااضغط:ذلكيوضحالتاليالرابط

أولا 

Lecture 2

https://www.alarabiya.net/aswaq/companies/2023/07/25/3-%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A7%D8%AA-%D8%AE%D9%84%D9%8A%D8%AC%D9%8A%D8%A9-%D8%AA%D8%AA%D9%81%D8%A7%D9%88%D8%B6-%D9%84%D8%A7%D9%86%D8%B4%D8%A7%D8%A1-%D8%A3%D9%83%D8%A8%D8%B1-%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9-%D8%A3%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D8%AC-%D9%81%D9%8A-%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%88%D8%B3%D8%B7


خصائص استراتيجية التوفيق

جوهرلىعبعمقالتركيزيتمولا.الأطرافجميعمصالحبينالتوازنمراعاةمعمقابل،علىللحصولتنازلااًطرفكليقدم

تكاملية،حلولااًنتجتًُلاالاستراتيجيةهذهفإنذلك،رغم.سريعحلإلىالوصوللتسهيلمباشربشكلالقضاياتطُرحبلالمشكلة،

بينالقوىنلتوازخاصبشكلمناسبةوهي.محدودةالمواردأوالوقتيكونأوالأخرىالاستراتيجياتتفشلعندماعادةوتسُتخدم

.العلاقةاستقراروضمانالأطراف

متساوً بشكلالفرقتقسيميمكنوالمشتري،البائعبينالأسعارفيفرقوجودعند:مثال

.طرفلأيربحأقصىتحقيقدونالطرفين،يرضيمعتدلتوافقأو

ثانياا 

Lecture 2



أثر استراتيجية التوفيق على العلاقة

إلىللوصوليالسعدونللطرفينمعتدلرضاتحقيقعلىتساعدإذالأطراف،بينجيدةعلاقةبناءفيالاستراتيجيةهذهتسُهم

ذلك،ومع.المعقدةوالطويلةالنزاعاتلتجنبفعالااًخيارااًيجعلهاماالتصعيد،منوتحدالعلاقةتدهورتمنعكما.ممكنةمنفعةأقصى

.فقطالخلافحدةيخففمؤقتااًحلااًتوفربلكامل،بشكلالمشكلةجذورتعالجلافهي

الجميعيرضيسريعاتفاقإلىالوصوليمكنطرفين،بينمحتملخلافنشوءعند:مثال

اً .أكبرنزاعإلىالخلافتصعيدلتجنبجزئيا

ثالثاا 

Lecture 2



بة؟متى تكون استراتيجية التوفيق مناس

عندأوراف،الأطبينالقوىفيتوازنهناكيكونعندماأوالأهمية،متوسطةالأهدافتكونعندماالتوفيقاستراتيجيةتسُتخدم

إطالةدونالتفاوضاءإنهلتسهيلاتفاق،إلىالوصولفيالاستراتيجياتبقيةتفشلعندماتعُتمدكما.وسريعةمؤقتةلحلولالحاجة

اًمثاليةليستأنهاإلاومرناا،عمليااًحلااًتوفرأنهاومع.النزاع .طرفلأيمنفعةأقصىتحققولادائما

الطرفينكلاترُضيمؤقتةتسويةإلىاللجوءيمكنطرفين،بينبسيطمالينزاعحالةفي:مثال

.كبيرةخسائردونالعلاقةعلىالحفاظمعمعتدل،بشكل

رابعاا 

Lecture 2



تقييم عام لستراتيجية التوفيق

اًلكنهاالخسارة،تعنيلافهيللطرفين،منخفضةمكاسبالتوفيقاستراتيجيةتحقق الاستراتيجيةهذهتعُد.لىمثحلولااًتوفرلاأيضا

اًخيارااً .قصوىمكاسبأويةعالأرباحتحقيقمنبدلااًالأطرافبينالعلاقةعلىالحفاظعلىوتركزوالالتزام،المنافسةبينوسطيا

.ةكبيراقتصاديةنتائجتحقيقمنأهمالتفاوضواستقرارالعلاقةعلىالحفاظيكونعندماخاصبشكلتسُتخدم

لجميعمرضيةفهيمعتدل،بشكلالطرفينترضيصفقةإلىالتوصليمكن:مثال

.القصوىالمنفعةحيثمنالأمثلالحلتمثللالكنهاالأطراف

خامساا 

Lecture 2



المحور الخامس
اتيجية التكامل 05استر

Lecture 2



تركزيثحالتفاوض،أساليبأقوىمنالتكاملاستراتيجيةتعُد

لالخمن،”رابح–رابح“بطريقةالمشكلاتوحلالتعاونعلى

تهدف.الأطرافوأولوياتحاجاتوفهمالمعلوماتمشاركة

علىالحفاظمعمشتركة،منافعتحقيقإلىالاستراتيجيةهذه

تتطلب.المستقبليالتعاملفرصلتعزيزالثقةوبناءالعلاقة

لمثعالية،وإدراكيةاجتماعيةمهاراتالتكاملاستراتيجية

ماتللمعلوالفعّالوالتنظيمالآخرنظروجهةأخذعلىالقدرة

وأالأمدطويلةالعلاقاتفيخاصبشكلتسُتخدم.والمهام

حلولإلىالوصولعلىتساعدحيثالمشتركة،المشاريع

الأمثلارالخيالاستراتيجيةهذهتعُدوبذلك،.ومستدامةمبتكرة

.الأطرافنبيوالتعاونالثقةتعزيزمعمشتركةمكاسبلتحقيق

مقدمة تحليلية

06

Lecture 2



مفهوم استراتيجية التكامل

لتحقيقالطرفانعىيسحيث،”رابح–رابح“بطريقةالمشكلةوحلالتعاونعلىتعتمداستراتيجيةبأنهاالتكاملاستراتيجيةتعُرف

مماطرف،لكوأولوياتحاجاتوفهمبوضوحالمعلوماتمشاركةعلىتقوم.الفرديةالمكاسبعلىالتركيزمنبدلا ًمشتركةمنافع

.الأمدطويلةللعلاقاتمناسبةيجعلها

شركاتمعواسعةاتفاقاتوتوصلمحادثات(أدنوك)الوطنيةأبوظبيبترولشركةإجراء:مثال

.والطاقةالكيماوياتمجالفيواندماجاتمشتركةمشاريعذلكفيبماالأعمال،وتوسيعلاستحواذأوروبية

.للدخولهنااضغط:التفاصيلمنبمزيدالسابقالمثاليوضحالآتيالرابط

أولا 

Lecture 2

https://www.reuters.com/ar/business/OTNM3ZGWDNMKRPTBQBEBZHI4XM-2025-02-03/


خصائص المفاوض التكاملي

التعاونعلىكزير.الآخرالطرفمعالثقةلبناءدائما ًويسعىالمعلومات،تبادلفيوالوضوحبالشفافيةالتكامليالمفاوضيتسم

بالإضافةالعام،االرضومستوىبالعلاقةالتكامليالمفاوضيهتم.الجميعمصالحتلبيمبتكرةحلولعنالبحثمعالمتبادل،والاحترام

.مستقبلا ًالتعاوناستمرارفرصيعززمماللمفاوضات،النهائيةالنتائجإلى

.فعّالبشكلالخلافاتوإدارةالحلولجودةلتحسينوالإدراكيةالاجتماعيةمهاراتهيستخدمكما

.متبادلرضاوتحقيقكاملفهملضمانالآخرللطرفبوضوحالمنتجتفاصيلجميعيشرحبائع:مثال

ثانياا 

Lecture 2



أثر استراتيجية التكامل على العلاقة

التعاملفرصيدوتزمتوازنبشكلالطرفينرضاتحققحيثالأطراف،بينوالتعاونالثقةبناءفيالتكاملاستراتيجيةتسُهم

اًأسيجعلهاماالجميع،مصالحتلبيمفضلةمخرجاتإلىوتؤديالبيعيالأداءتحسنكما.إيجابيبشكلالمستقبلي طويلةلعلاقاتاسا

اًفرصيتيحمماالأطراف،بينالمتبادلالفهموتعميقالشراكاتتعزيزعلىالاستراتيجيةهذهتعمل.ومستقرةالأمد مبتكرةلحلولا

.ومستدامة

بوضوح،المعلوماتتبادلفيهايتمومشتريموردبينطويلةشراكة:مثال

.التعاوناستمرارلضمانالطرفيناحتياجاتعلىالقراراتوتبُنى

ثالثاا 

Lecture 2



تقييم عام لستراتيجية التكامل

العلاقة،علىافظوتحالأطراف،لجميعمشتركةمكاسبتحققلأنهاالتفاوضية،الاستراتيجياتأفضلالتكاملاستراتيجيةتعُد

ومع.سطحيةأوةمؤقتبتسوياتالاكتفاءبدلالأمد،طويلةمستدامةحلولإلىالوصولفيتسهمكما.المتبادلةالثقةمستوىوتعزز

اًتتطلبفهيذلك، .ائجالنتسريعةوليستالمدىبعيدةاستراتيجيةيجعلهاماعالية،تفاوضيةومهاراتوجهدااًوقتا

المصالحفهمعلىبنُيلأنهلسنوات،ويستمرالطرفينيرضياتفاق:مثال

.الأمدطويلوالتعاونالمشتركة

خامساا 

Lecture 2



خاتمة

علىوآثارهاوأهدافهامنطلقاتهافيتختلفالتفاوضاستراتيجياتأنالمحاضرةهذهخلالمنتبيّن

توجدولا.املوالتكوالتوفيقالالتزامإلىوصولااًوالتنافس،التجنبمنبدءااًوالمخرجات،العلاقة

القوى،وتوازنية،القضطبيعةعلىاختيارهايعتمدبلالمواقف،جميعفيتسُتخدممثاليةاستراتيجية

لكنهالأمداقصيرةنتائجتحققوالتجنبالتنافسمثلاستراتيجياتأنظهروقد.العلاقةوأهمية

كما.مستدامةولحلوتحقيقالثقةبناءفيالتكاملمثلاستراتيجياتتسهمحينفيالعلاقة،تضعف

هذهفهميُعد،لذلك.محددةظرفيةسياقاتفيتسُتخدموسطيةحلولااًيمثلانوالالتزامالتوفيقأن

يفالفهمهذاويُسهم.الناجحالمفاوضمهاراتأهممنبمرونةاستخدامهاوإتقانالاستراتيجيات

.المختلفةالأعمالبيئاتفيالمهنيالأداءوتعزيزالتفاوضيةالقراراتجودةتحسين

Lecture 2



إلى اللقاء 

في المحاضرة التالية

مهارات التفاوض

Lecture 2



 لحسن إصغائكم
ً
شكرا


