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ما العالم إلا طاولة مفاوضات كبيرة

World is a stage of Negotiation

















Alternative Decision-
Making Methods:

• Refuse

• Persuasion

• Problem-Solving

• Postpone

• Chance

• Negotiate

• Arbitrate

• Threatening

• Instruct / Delegate

• Give In

• Voting

• Mediation

• Others?

:طرق بديلة لاتخاذ القرار

الرفض•

الاقناع•

حل المشكلة•

التأجيل•

الحظ•

التفاوض•

التحكيم•

التهديد•

التفويض/ إعطاء الأوامر •

الاستسلام•

التصويت•

الوساطة•

أخرى؟•



مفهوم التفاوض

ما العالم إلا طاولة مفاوضات كبيرة

.الموتفي حياتنا قابل للتفاوض عدا شئكل 

.التفاوضمن بين سائر المخلوقات، البشر فقط هم من يتفاوضون ولا يتوقفون عن 

تجار والعمال ، زملائنا، وزبائننا والبائعين وآبائنا وأزواجنا وأطفالنا والومروؤسينامدرائنانتفاوض مع 

.والأعداءوالحرفيين وأعضاء الحكومة والشرطة والأصدقاء 

.الظروفنتفاوض مع الأفراد والجماعات، في العمل وفي المنزل، صباحا ومساء، وفي كافة 

لتوصل إلى ففي أي وقت يتباحث فيه اثنان أو أكثر منا ل.عمليإن التفاوض جزء من كل نشاط إنساني 

.تفاوضعلى أنه بهيمكن أن نلخص ما يقومون شئاتفاق ما وبخصوص أي 



مفهوم التفاوض

(يتبع: )أصبح الاهتمام منصبا على زيادة التفاوض لعدة أسباب نذكر منها

: حقائق اقتصادية جديدة: أولا

ربية فقد أصبحت إدارة عمل ناجح أو تحقيق ربح، أو ت. أصبحت كافة الأشياء أكثر صعوبة مؤخرا

.  طفل، أو وضع ميزانية مصروفات الأسرة، أو إدارة حكومة أصعب من أي وقت مضى

اجة إن الظروف الاقتصادية تغيرت والموارد أصبحت محدودة والمنافسة ازدادت وبالتالي الح

يئا إن لم والعكس من ذلك لوكانت أرباحك في عنان السماء لن تخسر ش. للتفاوض أصبحت أكبر

. تكن مفاوضا بارعا



مفهوم التفاوض

:  أصبح الاهتمام منصبا على زيادة التفاوض لعدة أسباب نذكر منها

:العولمة: ثانيا

. ديدةفنحن جميعا مواطنون ومتنافسون في دولة عالمية الكترونية ج. أصبح العالم قرية صغيرة

لشعوب إن الانفتاح العالمي الجديد يتطلب من المفاوضين الناجحين سرعة الإلمام بطرق تفاوض ا

.  الأخرى

: أساليب إدارية جديدة: ثالثا

ناجح كما تتسم مؤسسات اليوم بأنها أقل حجما وأكثر قوة وأسرع نموا وأكثر اعتمادا على التفاوض ال

.  شهدت المرحلة الجديدة عملية اندماج بين الشركات

ون أية معاملة الموظفون اليوم أكثر استقلالا وتنقلا بين عمل وآخر مقارنة بأسلافهم ولم يعودوا يتحمل

.  تعسفية من قبل مديريهم



مفهوم التفاوض

(يتبع: )أصبح الاهتمام منصبا على زيادة التفاوض لعدة أسباب نذكر منها

:  حركة ترشيد الاستهلاك الجديدة: رابعا

يق تبني ففي الآونة الأخيرة عمد العالم إلى اتباع سياسة جديدة تهدف إلى ترشيد الاستهلاك عن طر

بح إتقان أساليب حياتية أكثر عملية وبساطة، والاستغناء عن الكماليات التي لا حاجة لها وقد أص

.  لاكهامهارات التفاوض من الأمور الضرورية التي على كل من يرغب في ترشيد الاستهلاك امت

.  حتى في المعاملات التجارية اليومية البسيطة كالشراء بالجملة

.  فالمساومة أصبحت ساخنة حقا وتزداد سخونة بمرور الوقت



مفهوم التفاوض

التفاوض؟ما معنى 

ول إلى تبادل الرأي من ذوي الشأن فيه، بغية الوص: جاء في المعجم الوجيز إن المفاوضة هي: لغة

فاوضه : قالبادله الرأي فيه بغية الوصول إلى تسوية واتفاق، وي: ، وفاوضه في الأمر أيإتفاق

.فيهفي الحديث أي بادله القول 

:التفاوضمن أهم التعريفات التي حاولت التعبير عن معنى 

قها دون من خلالها طرفان أو أكثر، يرون أن هناك مصالح مشتركة يتعذر تحقيهو عملية يتفاعل -

ف الاتصال والحوار حول القضايا والموضوعات المرتبطة بتلك المصالح ومناقشة الأهدا

.والآراء والحجج لدى كل طرف منهم للتوصل إلى اتفاق

مرضٍ بين طرفين تربطهما مصلحة مشتركة، وتستهدف الوصول إلى اتفاقهو عملية مناقشة -

.  يساهم في تحقيق أهدافهما

من الناس لأفكارهم وأرائهم وتصوراتهم حول موضوع ما لتحقيق تعاون هو تبادل مجموعة -

.بينهموترابط أكثر فيما بينهم أو لتقوية أواصر العلاقات 



مفهوم التفاوض

(يتبع)التفاوض؟ما معنى 

خلاله الخاصة بحل النزاع أو الخلاف الذي يكون بين طرفين أو أكثر،والذي منهو تلك العملية -

ل إلى حل تقوم الأطراف بالحوار والنقاش وتبادل وجهات النظر وتعديل طلباتها بغرض التواص

.الأطرافمقبول يحقق مصلحة جميع 

بغية ( بفي الغال)فيه مختلف ( أو أكثر)موضوع لمناقشة ( أو أكثر)طرفين هو عملية تتم بين -

.للأطراف المتفاوضة( إلى حد ما) ومرضية الوصول إلى مكاسب مشتركة 

و مقايضة أو بين طرفين أو أكثر على إتمام عملية بيع أإتفاقخلالها الوصول إلى يتم من هوعملية-

.  صفقة



مفهوم التفاوض

:التعريف الشامل للتفاوض

ركةمشتواهتماماتمصالحبوجوداعتقادلديهمأكثرأوطرفانخلالهامنيتفاعلعمليةهو

كوسيلةنهمبيفيماالاتصالتتطلبمرغوبةنتائجعليوحصولهمأهدافهمتحقيقوأنومتداخلة

اقشةالمنخلالمنبينهمالاشتراكمنطقةوتوسيعالاختلافمساحةلتضييقملائمةأكثر

وضوعاتمبشأنطرافللأمقبولاتفاقاليللتوصلوالاعتراضوالاقناعوالحجةوالتضحية

.التفاوضقضاياأو

:الأسس العامة التاليةعلييقومكعمليةالتفاوضنأيتضحالتعريفخلالمن



مفهوم التفاوض

:للتفاوضالأسس العامة 

الآخرالطرفيقدمهماخلالمنبتحقيقهايهتمهدافالأمنعددأوهدفطرفكللدييوجد-1

.تنازلاتأووتضحياتتعاونمن

.لهمنافعةتائجنلتحقيقبينهمفيماوالتفاعلللاتصالحقيقيةرغبةلديهمأكثرأوطرفانيوجد-2

وجودمالاحترغممشتركةمصالحأوموضوعبينهمأكثرأوطرفبنبوجودإلاالتفاوضيتملا -3

.بينهمفيماالنظروجهاتاختلاف

خرالآللطرفالملائمةستجابةوالإوالتفاعلالمباشرالاتصالبأنطرفكللديقناعةيوجد-4

.طرفلكلمرضيةنتائجلتحقيقفعاليةالأكثرالوسيلةيعد

ل ديلتعالاخرالطرفاقناعمنتمكنهقدراتلديهبأنالاطرافمنطرفكللديقناعةيوجد-5

ل لكةعادلمصالحيحققاتفاقاليللتوصلصليةالأمطالبهفيتنازلاتوتقديمموقفه

.طرافالأ



مفهوم التفاوض

(يتبع): للتفاوضالأسس العامة 

ناطقمبينمشتركةمنطقةخلقمكانيةإعليبهاوالاقتناعللتفاوضالحاجةظهوريتوقف-6

.التفاوضأطرافبينالاختلاف

خرالآالطرفتقدممااذاصليالأموقفهبتعديليقومبأنطرافالأمنكللدياستعداديوجد-7

.للأطرافالنتائجفضلأاليالتوصلمنيمكنبمامقبولةبحجج

لوسائلاأفضلهوالتفاوضبأنالقناعةلديهمالاخرينبأنالاطرافمنكللديانطباعيوجد-8

.التفاوضلأطرافالمشتركةالمصالحلتعظيم

وفرقرادفألديوالقدراتالمهاراتتوظيفسلوبأعليكبيرةبدرجةالتفاوضنجاحيتوقف-9

-.لتفاوضاأطرافبينالاتفاقوصياغةللتفاوضوالتنفيذالتحضيرمراحلفيالتفاوض



مفهوم التفاوض

(يتبع): للتفاوضالأسس العامة 

والاقناعأثيرالتوقدراتالتفاوضمهاراتفيهاتستخدمتفاعليةاجتماعيةعمليةالتفاوضيعد-10

الرغباتجوانبمنالعديدتشملوانماالمنطقيةوالحساباتالحقائقمجردعليتتوقفلاحيث

.والانفعالاتوالعواطفوالاتجاهاتوالحاجاتوالدوافع

مماتهحتيدهمولمنذالتفاوضعمليةالانسانيمارسحيثالبشريةبالفطرةالتفاوضيرتبط-11

.والادواتوالاساليبالاهدافاختلفتنإو

كوسيلةلمالأبالاحساسأوللغذاءحاجتهعنليعبروالصراخالبكاءسلاحيستخدمالطفلنريحيث

.اتهحاجعلييحصلحتيبهالمحيطينمنوالعطفالاهتمامعليوالحصولالانتباهلجذب









Bargainingوالمساومة  Negotiationالفرق بين التفاوضما



الفرق بين التفاوض والمساومة

التفاوضولكن، واحدبمعنياللفظينيستخدمالبعضنألدرجةكبيرحدإلىالمساومةمعالتفاوضيتشابه

.  التفاوضمنجزءاالمساومةاعتباريمكنحيثشملأعملية

حاجات ومصالح وأهداف ، يحترم فيها كل طرفعملية عقلية تقوم على احترام متبادل بين طرفيهافالتفاوض

.الطرف الآخرولا يخرج منها طرف وقد حقق مكاسب ومغانم على حسابالطرف الآخر 

لى حساب ، إذ يسعى فيها كل طرف لتحقيق مكاسب تجئ بالضرورة ععملية نفعية بحتةأما المساومة فهى 

.  عملية أقل قيمة واحترا ما من عملية التفاوضخسارة الطرف الثانى، ومن ثم فهى 



ما الفرق بين التفاوض والمساومة

حصول على حين نبتغى شراء سيارة أو جهاز تكييف أو حاسبا آليا، فإنما نسعى دائما لل: على سبيل المثال

قت نفسه أرخص سعر، ومن ثم نحن نساوم البائع على تحقيق أكبر خصم ممكن هو مكسب لنا وهو فى الو

.يمثل خسارة له، وهكذا نخطئ حين نسمى هذه العملية بعملية تفاوض

ارة يمكن القول إن أدق وصف لطبيعة العلاقة بين طرفى المساومة هى علاقة ربح طرف على حساب خس

بح بلغة أو الر)الطرف الثانى، فى حين أن العلاقة بين طرفى التفاوض علاقة يتحقق فيها المكسب 

لآخر كما للطرفين حيث لا يحقق بمقتضاها أي من الطرفين مكاسب أكبر من مكاسب الطرف ا( المساومة

.هو الحال فى المساومة



الفرق بين التفاوض والوساطة والتحكيم

ين باشرةمبمواجهةيتضمنالتفاوضنأفيوالتحكيمالوساطةعنالتفاوضيختلفكما 

.ذلكيتضمنانلاوالتحكيمالوساطةولكنالطرفين

بينما، ليينصالأالطرفينبينالنزاعفيثالثطرفدخولوالتحكيمالوساطةتتضمنكما 

.فقطالطرفينبينالمواجهةيفترضلتفاوضا

كني يمتالالنزاعفضسلوكمنهي صوروالتحكيموالوساطةالمساومةنأبالقولمكني

.شمولاكثرالأالتفاوضعمليةارإطفيكلهااستخدامها



خصائص التفاوض

تركةالمشالمصالحباستمرارإن عملية التفاوض أداة لفض النزاع ولكن استمرارها مرهون -1

.  المصالحتلكانهيارعلىتلقائيامترتبالتفاوض وانهيار

تجاهاتباوتتاثرفيهاوتؤثرالاجتماعيةالعلاقاتبهيكلتتأثرمعقدةاجتماعيةعملية-2

.افيهوتتاثرالمتفاوضين

محتوىالزاويةمنفقطليس،لهمالمتاحهالمواردوبالمفاوضينبشخصيةتتاثرعملية-3

من القوىتلكمنطرفكليدركهمازاويةمنماإنوالمواردلتلكوالموضوعيالمادي

.  بذكاءاستخدامهاعلىالقدرةزاويةمنوايضاالمواردهذه 

يتراكممالىاتمتدحيث،صفقاتوأاتفاقاتمنيتممادأبعالعادةفيالتفاوضآثارتتجاوز-4

.لتفاوضلكنتيجةسلبيةاوايجابيةانعكاساتمنالعلاقاتتلكعلىانعكسوماعلاقاتمن

الخصموكوسلالمفاوضوتقديراتالخصمتوقعاتمثلعديدةباعتباراتالتفاوضيتأثر-5

المعلنةوالاهدافالمستخدمةواللغةالمساندةوالتقاليدوالعاداتواللاحقةالسابقةوالعلاقات

.المعلنةوغير



خصائص التفاوض

.المفاوضاتمائدةعنخارجةباعتباراتيضاأالتفاوضمنالمتحققالناتجتأثري-6

هتحقيقمكنيبماةالقصيرمقارنجلالأفييتحققماعلىحيانالأمنكثيرفيالمفاوضكزير-7

:يليلماوذلكالطويلجلالأفي

 .وتحديداوضوحاأكثرالأجلقصيرةالأهدافلأن-أ

.وعموميةغموضاأكثرالمدىطويلةالأهداف-ب

وهوستقبلالمفيينجزةنأيحتملبماوليسبالفعلجزهأنيماتقاسماغالباالشخصكفاءة-ج

.جلالأقصيرنجازالإعلىللتركيزيدفعةما

 .الوقتنفسفيوفنعلملتفاوضا-8

لمجالاتافيالعلوممنبالعديدالمفاوضالمامعلىكبيرةبدرجةتتوقفالتفاوضهاراتم-9

.والاجتماعيةوالسياسيةوالاقتصاديةالانسانية

.  الحياةمجالاتكلوتشمل النشاطاتكلداخلتمارسعمليةتفاوضال-10



التخطيط لما قبل التفاوض

إن المفاوضات الناجحة تبدأ قبل الجلوس لعقد الصفقة بوقت طويل

شل  قبل أن تبدأ في التفاوض بوقت طويل، عليك أن تحدد البدائل المتاحة لك في حالة ف

.  المفاوضات

.أي مايمكنك أن تتنازل عنه كي تحصل على ماتريده: يجب أن تعرف حدود التفاوض



Questions & Answers
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