
طبيعة التفاوض

المحاضرة الأولى
MKT421

Dr. Okba Alsabbagh

Prepared by

فن التفاوض وخدمة 
العملاء



تمهيد

لاأساسيةةمهارالتفاوضباتوالمؤسسات،الأفرادبينالتفاعلاتوتزايدالأعمالبيئةتعقّدظلفي

أداةصبحأبلالخلافات،لحلوسيلةمجرديعدلمفالتفاوض.والتجاريةالمهنيةالحياةفيعنهاغنى

كونهمنتفاوضالطبيعةفهمأهميةوتبرز.المصالحوتحقيقالعلاقاتوبناءالقراراتلصنعاستراتيجية

أساليبتختلفاكم.المحيطةوالبيئةوالقوةوالمصالحالاتصالمثلمتعددة،بعواملتتأثرتفاعليةعملية

تقديمإلىرةالمحاضهذهوتهدف.التنظيميةوالسياقاتوالأهدافالمواقفباختلافوتصنيفاتهالتفاوض

الطالبينتمكإلىتسعىكما.التجاريةالأعمالفيوطبيعتهالتفاوضمفهومحولمتكاملمعرفيإطار

أعمقلفهمأساسا ًالمدخلهذاويعُد.منهجيبشكلوشروطهومبادئهالتفاوضعناصراستيعابمن

.اللاحقةالمحاضراتفيتناولهاسيتمالتيالتفاوضلمهارات

Lecture 1



الأهداف

:علىقادرا ًالطالبسيكونالمحاضرة،هذهبنهاية

الإدارياقينالسيفيمشتركقراروصنعتفاعليةكعمليةطبيعتهوشرحالتفاوضمفهومتوضيح•

.والتجاري

الموقفلطبيعةا ًوفقنوعكلخصائصوتحليلالتجاريةالأعمالفيالتفاوضتصنيفاتبينالتمييز•

.التفاوضي

.بفعاليةإدارتهافيالاتصالودورومصالحهاأطرافهاوتحديدالتفاوضيةالمواقفخصائصتحليل•

.التفاوضيةةالعملينجاحفيالمباشربتأثيرهعنصركلوربطالأساسيةالتفاوضعناصرتفسير•

مقبولةاقاتاتفإلىالوصولفييسهمبماواقعيةعمليةمواقفعلىالتفاوضوشروطمبادئتطبيق•

.ومستدامة

Lecture 1



المحور الأول
01مفهوم التفاوض

Lecture 1



لعلاقاتاطبيعةلفهمالأساسيالمدخلالتفاوضمفهوميمثلّ

ليساوضفالتف.الحديثةوالإدارةالأعمالبيئةفيالتفاعلية

افيهتتداخلديناميكيةعمليةبلمطالب،تبادلمجرد

الحوارمنإطارضمنوالصراعاتوالقراراتالمصالح

لسياق،اباختلافالتفاوضإلىالنظرزواياوتتعدد.المنظم

القرارلصنعكآليةأوتفاعلية،كعمليةفهمهيمكنإذ

سبيكتكما.الصراعلإدارةعقلانيةكوسيلةأوالمشترك،

يرتأثمنلهلماالتجاريالمجالفيخاصةأهميةالتفاوض

هنا،منو.العلاقاتواستدامةالاقتصاديةالنتائجعلىمباشر

عادأبعدةمنالتفاوضمفهومتحليلإلىالمحورهذايسعى

.مالالأعفيوالاستراتيجيالوظيفيدورهتبرزتكاملية

مقدمة تحليلية

01

Lecture 1



التفاوض كعملية تفاعلية

ف .الخاصةمصالحهوأأهدافهتحقيقإلىخلالهامنطرفكليسعىأكثر،أوطرفينبينتتمتفاعليةعمليةبأنهالتفاوضيعُرَّ

والشراء،البيعثلممتنوعة،بيئاتفيالعمليةوتحدث.بالقوةالرأيفرضمنبدلا ًالمعلوماتوتبادلالحوارإلىالتفاوضويستند

ويهدف.طرافالأبينالنظروجهاتأوالمصالحفيتباينوجودتفاوضأيفيويشترط.المختلفةالنزاعاتحلأوالعقود،وإبرام

.المعنيةالأطرافلجميعمقبولاتفاقإلىالتوصلإلىالعمليةهذهخلالمنالمتفاوضون

.الخامالموادتوريدومدةسعرلتحديدموردمعشركةتفاوض:مثال

أولا 

Lecture 1



التفاوض كصنع قرار مشترك

النهائيلقراراباتخاذطرفأيينفردلاحيثالمتفاوضة،الأطرافبينمشتركقرارلصنعآليةبوصفهالتفاوضإلىينُظر

عجميمصالحمراعاةمعالأطراف،بينوالتنازلاتالمقترحاتتبادلخلالمنالقرارهذاإلىالوصولويتم.أحاديةبصورة

.التفاوضعنالناتجبالاتفاقالالتزامتعزيزفيالتشاركيالأسلوبهذاويسهم.متفاوتةبدرجاتالأطراف

.واستدامتهنجاحهفرصزادتالمشاركة،علىقائما ًالقراركانوكلما

.والمسؤولياتالأرباحتوزيعمناقشةبعدشركتينبينشراكةاتفاق:مثال

ثانياا 

Lecture 1



التفاوض كوسيلة لإدارة الصراع ثالثاا 

وجودضرورةباليعنيلاالصراعهذاأنإلاالأطراف،بينالمصالحفياختلافأوصراعوجودنتيجةالغالبفيالتفاوضينشأ

كما.الآراءوتبادلالنقاشعلىيقوممنظمحوارإلىمواجهةحالةمنالصراعتحويلعلىالتفاوضويعمل.بينهمفيماعداء

.متفاوتةبدرجاتالأطرافمصالحتلبيوسطحلولبناءإلىوالسعيالتوترتقليلعلىالأسلوبهذايساعد

.معنويةأوماديةخسائرإلىتؤديقدالتيالمفتوحةالنزاعاتعنعقلانيا ًبديلا ًالتفاوضويعُد

التفاوضعبرالضمانشروطحولوزبونبائعبينخلافحل:مثال

Lecture 1



Chapterالتفاوض في السياق التجاري

النوعهذاويحدث.لخسائراتقليلأوالربحبتحقيقمباشربشكليرتبطإذواضحا ،وعمليا ًاقتصاديا ًطابعا ًالتجاريالتفاوضيأخذ

متعددة،عواملاوضيةالتفالعمليةفيوتتداخل.متنوعةتجاريةسياقاتفيالشركاتبينأووالمشترينالبائعينبينالتفاوضمن

.والطلبوالعرضوالمنافسةالسوقبظروفتأثرهاجانبإلىوالوقت،والجودةالسعرمثل

الأطرافلتمكينعاليةوإقناعاتصالمهاراتامتلاكالتجاريالتفاوضويتطلب

.بفعاليةمصالحهمعنوالدفاعمواقفهمعرضمن

.السلعمنكبيرةكميةسعرعلىزبونمعتاجرتفاوض:مثال

رابعاا 

Lecture 1



Chapterمحاكاة تفاوضية كتطبيق عملي

:السيناريو

سعرفضلأعلىالحصولفيالشركةترغب.الخامالموادتوريدومدةسعرلتحديدموردمعغذائيةموادتصنيعشركةتتفاوض

.الشركةمعالعلاقةاستمراريةوضمانربحههامشعلىللحفاظالمورديسعىبينماممكن،

:التحليليةالأسئلة

طرف؟لكلالأساسيالهدفوماالسيناريو؟هذافيالتفاوضطبيعةما1.

ولماذا؟مشتركا ؟قرارا ًالتفاوضعنالناتجالقراراعتباريمكنهل2.

الطرفين؟بينمحتملصراعأيإدارةفيالتفاوضدورما3.

التفاوض؟هذاعلىتؤثرالتيالتجاريةالعواملما4.

Lecture 1



Chapterمحاكاة تفاوضية كتطبيق عملي

:الإجابات

.طرفينبينتفاعليةعملية:التفاوض

.الربحعلىالحفاظوالموردالتكلفة،تقليلالشركة:الأهداف

.والتنازلاتالمقترحاتتبادلعبريتمالقرارلأننعم،:مشتركقرارصنع

.وسطوحلولمنظمحوارإلىالمصالحفيالتباينيحوّل:الصراعإدارة

.والمنافسةالسوقظروفالوقت،الجودة،السعر،:التجاريةالعوامل

Lecture 1



02
  
المحور الثان 

ي الأعمال التجارية
 
تصنيفات التفاوض ف

Lecture 1



لأهدافبعا ًتالتجاريةالأعمالبيئةفيالتفاوضأساليبتتنوع

إلىتهدفالمفاوضاتبعض.بينهمالعلاقةوطبيعةالأطراف

نمابيالأمد،طويلالتعاونوتعزيزمشتركةمصلحةتحقيق

كثرأبشكلفرديةمكاسبتحقيقعلىالآخرالبعضيركز

ماطأنإلىالتفاوضتصنيفيمكنلهذا،.وتنافسيةصرامة

إدارةةوكيفيموقفكلديناميكياتفهمعلىتساعدرئيسية

فاوضينالمتتمكّنالتصنيفاتهذهمعرفة.والمصالحالعلاقات

هدفالكانسواءتجاري،سياقلكلالأمثلالأسلوباختيارمن

.تنافسيةةبيئفيسريعةنتائجتحقيقأومستدامةشراكاتبناء

المحتملةالمخاطرتقليلفييسهمالأنماطهذهفهمأنكما

.ومستقرةصحيةتجاريةعلاقاتعلىوالحفاظ

مقدمة تحليلية

02
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التفاوض التعاوني

حلولإلىلالوصوإلىطرفكليسعىحيثالمتفاوضة،الأطرافبينمشتركةمصلحةتحقيقعلىالتعاونيالتفاوضيركز

طرفكلفهمتعزيزلنسبيةبشفافيةالمعلوماتتبادلخلالهويتموالانفتاح،الثقةمنجوالتفاوضمنالنوعهذايسود.رابح–رابح

وتعزيزتدامةمسشراكاتبناءفيدورمنلهلماالأجل،طويلةالعلاقاتفيغالبا ًالتعاونيالتفاوضويُستخدم.الآخرلمصالح

.للطرفينالمهنيةالسمعة

مستمرا ًاستقرارا ًالاتفاقيضمنبحيثالأمد،طويلعقدلإبرامشركتانتفاوضت:مثال

.بينهماوالتعاونالثقةويعززالتجاريةالعملياتفيللطرفين

أولا 

Lecture 1



التفاوض التنافسي

تبادلاوضالتفمنالنوعهذافييقل.خاسر–رابحبمنطقويعُرفواحد،طرفمصلحةتحقيقعلىالتنافسيالتفاوضيركز

يؤثروقدالفردية،أويرةالقصالصفقاتفيغالبا ًالتنافسيالتفاوضيسُتخدم.تشددا ًأكثرالمواقفوتكونالأطراف،بينالمعلومات

القصوىالأولويةكونتعندمامناسبا ًالنمطهذاويعُد.المنافسةعاليةالأسواقفيشائعا ًيظللكنهالمستقبلية،العلاقاتعلىسلبا ً

.الأمدطويلةبعلاقاتالالتزامدونفوريةأهدافتحقيق

النهجهذايقللقدبينمالنفسه،ممكنسعرأفضلعلىللحصولالزبونيسعى:مثال

.الطرفينبينالمستقبليالتعاونفرصأوالبائعرضامن

ثانياا 

Lecture 1



Chapterمحاكاة تفاوضية كتطبيق عملي

:السيناريو

بناءعلىالتأكيدمعمشتركة،مصلحةتحقيقإلىشركةكلتسعى.مكتبيةلمستلزماتالأمدطويلتوريدعقدعلىشركتانتتفاوض

منمحدودةميةكعلىخصمعلىللحصولتاجرمعزبونيتفاوضنفسه،الوقتفي.الطرفينبينالثقةوتعزيزمستدامةشراكة

.الأمدطويلةبعلاقةالالتزامدونالفرديةمصلحتهتحقيقعلىطرفكليركزحيثالمنتجات،

:التحليليةالأسئلة

طرف؟لكلالأساسيالهدفوماالسيناريو؟هذافيالتفاوضطبيعةما1.

ولماذا؟مشتركا ؟قرارا ًالتفاوضعنالناتجالقراراعتباريمكنهل2.

الطرفين؟بينمحتملصراعأيإدارةفيالتفاوضدورما3.

التفاوض؟هذاعلىتؤثرالتيالتجاريةالعواملما4.

Lecture 1



Chapterمحاكاة تفاوضية كتطبيق عملي

:الإجابات

.تعاوني:الشركتينبينالتفاوض

.الأمدطويلةشراكةوبناءمشتركةمصلحةتحقيق:الأهداف

.رابح–رابححلوللإيجادوالتعاونالمعلوماتتبادلعبريتمالاتفاق:لأنتعاونيالتفاوض

.الفرديةمصلحتهلتحقيقيسعىطرفكللأنتنافسي،:والتاجرالزبونبينالتفاوض

.لاحقا ًالتعاونفرصمنويحدالطرفينبينالمستقبليةالعلاقةيضعفقد:التنافسيالتفاوضأثر

Lecture 1



المحور الثالث
03خصائص المواقف التفاوضية

Lecture 1



التيالخصائصمنبمجموعةالتفاوضيةالمواقفتتميز

غالبا ً،أولا ً.الأطرافبينالتفاعليةالعمليةطبيعةتحدد

مصالحمنهالكلمتعددة،أطرافا ًالتفاوضيشملما

يويستدعالعمليةتعقيدمنيزيدمماخاصة،وأهداف

الأطرافينبالمصالحتباينيعدثانيا ،.دقيقا ًتنسيقا ً

تقريبىإلطرفكليسعىإذللتفاوض،رئيسيا ًمحركا ً

مصالحإلغاءدونمصالحهوتحقيقالنظروجهات

هائي،النالهدفاتفاقإلىالسعييظلثالثا ،.الآخرين

نويضمالأطرافلجميعمقبولا ًيكونأنيجبحيث

فتحوالعلاقةاستقرارفييسهمممامتبادلة،التزامات

.المستقبليللتعاملآفاق

مقدمة تحليلية

03

Lecture 1



وجود أطراف متعددة

قوةتختلفقد.تهاوأولوياطبيعتهافيتختلفخاصةوأهدافا ًمصالحطرفكليمتلكحيثأكثر،أوطرفينوجودالتفاوضيتطلب

الأطراف،عددزادكلما.التفاوضيةالعمليةتعقيدمنتزيدالتيالأساسيةالعواملأحدالأطرافعدديجعلماطرف،كلوتأثير

.الجميعمصالحتلبيوسطحلولوإيجادبالتنسيقالمرتبطةالتحدياتزادت

.تجزئةوتاجروموزعموردبينتفاوض:مثال

وتغطيةالربحيةعلىالموزعيركزبينماالمحدد،الوقتفيالموادتسليملضمانالمورديسعى

منيزيدالأهداففيالتعددهذا.مناسبةوكمياتسعرأفضلعلىالحصولإلىالتجزئةتاجرويهدفالتوزيع،

.الأطرافجميعبينمستمرا ًتنسيقا ًويستدعيالمفاوضاتتعقيد

أولا 

Lecture 1



تباين المصالح

.الموقفيعةطبحسبكليا ًأوجزئيا ًالاختلافهذايكونوقدالأطراف،بينالمصالحفياختلافبوجودإلاالتفاوضيحدثلا

إلغاءدونلنظراوجهاتتقريبعلىوالعملمواقفهلتوضيحطرفكليسعىإذللتفاوض،أساسيا ًدافعا ًالمصالحتباينيمثل

التوصليحتتمشتركةمساحاتإيجاددائما ًيمكنإذتماما ،متعارضةالمصالحتكونأنالضروريمنليس.الآخرالطرفمصالح

.الأطرافلجميعمرضيةحلولإلى

خفضإلىالزبونيهدفبينماأرباحه،لتعزيزأعلىسعرعلىللحصولالبائعيسعى:مثال

.الطرفينيرضيوسطحللإيجادالتفاوضأهميةالتباينهذاويظُهرتكلفته،لتقليلالسعر

ثانياا 

Lecture 1



السعي إلى اتفاق 

أنيجببلمثاليا ،الاتفاقهذايكونأنيشترطولاالأطراف،جميعيرُضياتفاقإلىالوصولهوالتفاوضمنالنهائيالهدف

ينُهيمماعليه،فقاتبماطرفكلتلُزممتبادلةالتزاماتعادةالاتفاقيتضمن.الأطرافمصالحبينتوازنا ًويحققمقبولا ًيكون

مواتيةبيئةويخلقالأطرافبينالعلاقةاستقرارفيهذايسهم.المستقبليةالنزاعاتاحتمالاتمنويحدالتباينأوالخلافحالة

.المستمرللتعاون

يضمنمماعليه،اتفقبماطرفكلالتزمحيثالشروط،علىالتفاوضبعدبيععقدتوقيع:مثال

.استقرارًالعلاقةًالتجاريةًوفتحًالمجالًلتعاونًمستقبلي

ثالثاا 

Lecture 1



المحور الرابع
04عناصر التفاوض

Lecture 1



أيليهاعيقومالتيالأساسيةالركائزالتفاوضعناصرتعُد

ىعلوقدرتهاالعمليةفعاليةمدىتحددإذتفاوضي،حوار

هذهتشمل.الأطرافجميعيرضياتفاقإلىالوصول

وتحديد،المواقفوفهمالرسائللنقلالفعاّلالاتصالالعناصر

إلىافةبالإضالتفاوض،جوهرتمثلالتيالحقيقيةالمصالح

عبيلكما.المتبادلوالاحترامالثقةعلىقائمةعلاقةبناء

ينحفيالنتائج،عدالةضمانفيدورا ًالمشروعيةعنصر

تعتبرو.بالاتفاقاتوالتزامهاالأطرافجديةالالتزاماتتعكس

القدرةللمفاوضتتيحاستراتيجيةأدواتوالخياراتالبدائل

جميعمصالحتلبيمبتكرةحلولوتحقيقالمخاطرإدارةعلى

.الأطراف

مقدمة تحليلية

04

Lecture 1



(Communication)التصال 

المتفاوضةالأطرافنبيالرسائلتبادلعلىالتفاوضيعتمدإذالتفاوضية،العمليةعليهتقومالذيالأساسيالعنصرالاتصاليعُد

الوجهوتعبيراتدالجسلغةمثلاللفظيةوغيرالكلام،مثلاللفظيةالقنواتالاتصاليشمل.محتملواتفاقمشتركفهمإلىللوصول

.للطرفينالحقيقيةالمصالحونقلالمواقفتوضيحعلىالفعاّلالاتصاليساعد.الصوتونبرة

مرتبطالتفاوضنجاحأنالكتابويؤكد.التفاوضأثناءوالتوترالفهمسوءتقليلفييسهمكما

.صحيحبشكلوتفسيرهاالرسائلإيصالعلىالأطرافبقدرة

.للزبونالعرضشرحأثناءهادئةونبرةإيجابيةجسدلغةالبائعاستخدام:لمثا

أولا 
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Interests))المصالح 

بينالكتابيميز.التفاوضمنتحقيقهاإلىطرفكليسعىالتيالحقيقيةالمنافعوهيالتفاوضية،العمليةجوهرالمصالحتمثل

التفاوضفيلىالأوالخطوةالمصالحتحديدويعُد.خلفهاكامنةغالبا ًالمصالحبينماظاهرةالمواقفتكونحيثوالمواقف،المصالح

.عقلانيةحلولإيجادفيالمواقفبدلعليهاالتركيزيساعدإذالفعاّل،

علىفقطوليسالمهني،الاستقراروضمانالوظيفيالأمانعلىالتفاوضفيالزبونيركّز:مثال

.الحقيقيةمصالحهتلبيحلولعنالبحثللمفاوضينيتيحمماالنقدية،الراتبقيمة

.الأطرافجميعيرضيمستداماتفاقإلىالوصولفرصيعززالمصالحعلىالتركيزهذا

ثانياا 
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Relationship))العلاقة 

العلاقاتأنابالكتيؤكد.الأمدطويلةأوالأمدقصيرةكانتسواءالتفاوض،أطرافبينالقائمالارتباططبيعةإلىالعلاقةتشير

علىوليسبادلة،المتوالثقةالاحترامعلىالسليمةالتفاوضيةالعلاقةتقوم.الصراعحدةوتقليلالخلافاتإدارةفيتساعدالجيدة

.صحيةقةعلاعلىللحفاظشرطا ًيعدالتفاوضيةوالقضاياالشخصيةالقضايابينالفصلأنكما.فقطالمؤقتةالمصالح

اختلافعندحتىالمهني،والاحترامالمتبادلةالثقةنتيجةوالتاجرالموردبينالتعاوناستمرار:مثال

بالاتفاقاتالالتزاميعززالعلاقةمنالنوعهذا.الشروطبعضحولالنظروجهات

.المستقبليةالنزاعاتاحتماليةمنويقلل

ثالثاا 
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المشروعية واللتزام 
((Legitimacy & Commitments

تفاوض،النتائجبعدالةالأطرافلإقناعوموضوعيةعادلةمعاييرعلىالاعتمادإلىالتفاوضفي(Legitimacy)المشروعيةتشير

الوعودفتمثل(Commitments)الالتزاماتأما.النتائجقبولويزيدبالإنصافالشعوريعززمماالسوق،أسعارأوالقوانينمثل

.التنفيذمرحلةىإلالحوارمرحلةمنانتقالا ًوتشكلاتفاق،إلىالتوصلبعدالتفاوضأطرافبهايتعهدالتيالواضحةوالاتفاقات

.المستقبليةالنزاعاتتقليلالثقة،تعزيزفيالواضحةوالالتزاماتالمشروعيةبينالجمعويسهم

البضاعةبتسليمالموردالتزاممعالسوقأسعارمتوسطإلىيستندسعراعتماد:مثال

.محددةزمنيةفترةخلال

رابعاا 
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البدائل والخيارات 
((Alternatives & Options

التفاوضيفاقللاتبديلأفضلعليهاويطُلقاتفاق،إلىالتوصلعدمحالفيالمفاوضأمامالمتاحةالخياراتإلىالبدائلتشير

(Best Alternative to a Negotiated Agreement; BTANA)،مكينوتالتفاوضيةالقوةتعزيزفيالبدائلمعرفةتسهمحيث

ادلوتبالحوارخلالمنالتفاوضأثناءتوليدهايتمالتيالحلولفتمثلالخياراتأما.المناسبةغيرالاتفاقاترفضمنالمفاوض

.المختلفةالأطرافمصالحلتلبيةالمعلومات

(خيار)السعرتخفيضعلىالتفاوضيمكن،(بديل)بديلا ًموردا ًالمشتريامتلاكحالفيمثال

الطرفينمصلحةيحققبماالمشتراةالكميةزيادةمقابل

خامساا 
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Chapterمحاكاة تفاوضية كتطبيق عملي

:التفاوضيالسيناريو

هادئة،نبرةبالحديثالشركةممثلبدأ.السنويالتوريدعقدتجديدلمناقشةرئيسيموردمعاجتماعا ًتجاريةشركةممثلعقد

هدفهأنأوضح.السابقالعقدحولملاحظاتهعرضأثناءإيجابيةجسدلغةومستخدما ًمباشر،بصريتواصلعلىمحافظا ً

يةواستمرارربحههامشعلىبالحفاظاهتمامهالموردأبدىحينفيالمنتجات،وجودةالتوريداستقرارضمانهوالأساسي

الشركةممثلذكّربينماالمقترح،السعرلتبريررسميةوتقاريرالحاليةالسوقأسعارإلىالموردأشارالنقاش،خلال.التعاون

عدمحالفيأنهةالشركممثلأوضحكما.الثقةعلىالقائمةالعلاقةعلىالحفاظأهميةمؤكدا ًالطرفين،بينالطويلالتعاونبتاريخ

الاجتماع،ختامفي.تصعيديا ًموقفا ًيتخذأندونآخرين،موردينمعالتعاملخيارتملكالشركةفإنمناسب،اتفاقإلىالتوصل

علىالاتفاقوتممحددة،تسليمبمواعيدالموردمنواضحالتزاممعالمشتراة،الكميةزيادةمقابلالسعرتخفيضالطرفاناقترح

.رسميعقدفيالنهائيةالبنودتوثيق
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Chapterمحاكاة تفاوضية كتطبيق عملي

؟السابقالتفاوضيالسيناريوفيالواردةالتفاوضعناصرما

.إيجابيةجسدلغةبصري،تواصلهادئة،نبرة:الاتصال1.

.والاستمراريةالربحمقابلوالجودةالتوريداستقرار:المصالح2.

.متبادلةوثقةتعاونتاريخ:العلاقة3.

.رسميةوتقاريرالسوقأسعارإلىالاستناد:المشروعية4.

.الاتفاقوتوثيقالتسليمبمواعيدالالتزام:الالتزامات5.

.آخرينموردينوجود:البدائل6.

.الكميةزيادةمقابلالسعرتخفيض:الخيارات7.
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يقوملبوحدها،الفرديةالمهاراتعلىالناجحالتفاوضيعتمدلا

الأطراف،سلوكتضبطالتيالمبادئمنمجموعةعلى

ادئفمب.للحوارالمناسبةالبيئةتهيّئموضوعيةوشروط

علىوالتركيزوالمرونةوالوضوحكالاحترامالتفاوض،

العمليةلإدارةوالمهنيالأخلاقيالإطارتشكّلالمصالح،

وجودمثلالتفاوض،شروطتمثلّالمقابل،في.التفاوضية

ئةوالبيوالصلاحياتالمعلوماتوتوافرالحوارفيالرغبة

يؤديو.واستمرارهالتفاوضلانطلاقالعمليالأساسالمناسبة،

إلىالوصولفرصإضعافإلىالعناصرهذهمنأيغياب

.ناجحاتفاق

مقدمة تحليلية
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مبادئ التفاوض

:المتبادلوالحترامالوضوح:أولاً

الثقةتعزيزوالأجواء،تهدئةفيالاحتراميسهم.المصالحاختلفتمهماللحوارإيجابيمناخلتهيئةأساسا ًالآخرالطرفاحتراميعُد

حيثالمبدأ،لهذامكملا ًعنصرا ًالوضوحيعُدالمقابل،وفي.اتفاقإلىالوصولفرصوزيادةالحواراستمرارعلىيساعدمماالمتبادلة،

تسريعفيهميسالبدايةمنذوالشروطالتوقعاتتوضيحأنكما.الفهمسوءتجنبعلىومباشرةبسيطةبلغةالمطالبعرضيساعد

.المستقبليةالنزاعاتوتقليلالتفاوضعملية

مستخدما ًالسعر،خفضعلىقدرتهعدمأسبابللتاجرالمورّدأوضحالتفاوض،خلال:لمثا

.البديلمقترحهطرحقبلتفهمهوأبدىمقاطعةدونلحديثهالتاجراستمعبينماومحترمة،هادئةنبرة

أولا 
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المصالحعلىوالتركيزالمرونة:ثانيا ً

أمامالمجالوفتحاتالعقبلتجاوزيسعىتفاوضيوعيعنبلضعف،عنتعبّرلامدروسةتنازلاتلتقديمالاستعدادالمرونةتعني

يساعدالجامدةفبالمواقالتمسكبدلالمصالحعلىالتركيزفإنذاته،الوقتوفي.الأطرافبينالعلاقةعلىتحافظمبتكرةحلول

.وقبولاستدامةأكثراتفاقاتإلىيؤديبماتعاون،إلىصراعمنالتفاوضويحوّلطرف،لكلالحقيقيةالدوافعفهمعلى

الطرفانركّزبينماالدفع،جدولبتعديلمرونةالشركةأبدتومورّد،شركةبينالتفاوضخلال:مثال

.فقطالسعرحولالخلافبدلالاستمراريةوضمانالتوريدسرعةفيتتمثلمشتركةمصلحةعلى
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شروط التفاوض

.والتفاهموارللحالأطرافاستعداديعكسلأنهالنجاح،أساسالتفاوضفيحقيقيةرغبةوجوديعُد:التفاوضفيرغبةوجود.1

.اتفاقإلىالوصولفرصويقللشكليا ًالتفاوضيجعلالرغبةهذهوغياب

.للتفاوضالجلوسعلىالطرفينموافقة:مثال

.التفاوضيالموقفقوةوتعزيزالمخاطروتقليلالقراردعمفيالمعلوماتأهميةتأتيالرغبة،توافروبعد:المعلوماتتوافر.2

.المفاوضثقةوارتفعتالاتفاقجودةتحسنتالمعلوماتزادتفكلما

.التفاوضقبلالمنافسينأسعارمعرفة:مثال

ثانياا 
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ليعرقغيابهالأنالقرار،لاتخاذواضحةصلاحياتالمفاوضيمتلكأنيجبالمعلومات،جانبوإلى:صلاحياتوجود.3

.للنتائجالوصولوتسرّعمصداقيةالصلاحياتتمنحهكما.الاتفاقويؤخرالتفاوض

..النهائيالسعربتحديدمخوّلمفاوض:مثال

حيثمنالحوارنجاحفيمباشربشكلالتفاوضيةالبيئةتؤثروأخيرا ،:مناسبةتفاوضبيئة.4

.الإيجابيوالتواصلالتركيزوتعززالتوترتقللالهادئةفالبيئة.العامةوالأجواءوالزمانالمكان

.ومنظمهادئمكتبفيالتفاوضإجراء:مثال

Lecture 1



خاتمة

هولبشرط،أوسعرعلىمساومةمجردليسالتفاوضأنتبيّنالأولى،المحاضرةهذهختامفي

وقد.عادلةييربمعاوالالتزامالعلاقات،وبناءالمصالح،وفهمالحوار،علىتقوممعقّدةتفاعليةعملية

تميّزهالتييةالتفاوضالمواقفوخصائصالتجارية،الأعمالفيوتصنيفاتهالتفاوضمفهومتناولنا

بنيتهتشكّلالتيالأساسيةالتفاوضعناصرإلىتعرّفناكما.الإنسانيالتفاعلأشكالمنغيرهعن

يمكنلاالتيالشروطكذلكوناقشنا.الناجحالمفاوضسلوكتضبطالتيالمبادئوإلىالعملية،

منلاحقا ًيأتيسمالفهمضروريا ًنظريا ًأساسا ًالمفاهيمهذهوتعُد.توافرهادونينجحأنللتفاوض

تفاوضيةءةكفالبناءالانطلاقنقطةالمحاضرةهذهتمثلّهنا،ومن.تطبيقيةواستراتيجياتمهارات

الممارسةإلىالنظريالفهممنالانتقالالقادمةالمحاضراتفيعليهاوسيبُنى.الطالبلدىمهنية

.التفاوضيةللمواقفالواقعيوالتحليلالعملية
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إلى اللقاء 

في المحاضرة التالية

استراتيجيات التفاوض
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 لحسن إصغائكم
ً
شكرا


