
ـــول     ونظريات التفاوض التفاوضيةمراحل العملية  ........... ....................................................................: ةلثثاالمحاضرة ال ـــــــــــــــــــــــ  يف. هــــــــــــــــــــــــــــ

 

 ونظريات التفاوض مراحل العملية التفاوضية: ةلثالثاالمحاضرة 

 أولا: مراحل العملية التفاوضية

 يلي: ما إلى  نقسمها مراحل دةبع ةي التفاوض  يةتمر العمل

 مرحلة ما قبل التفاوض .1

 التحضير للتفاوض . أ 

 :عات هيالموضو  وهذه  ة، يالتفاوضية  یتم من خلاله الاتفاق على مبدأ التفاوض، والموضوعات التي ستدور حولها العمل

الأفضل لحل النزاع    قيالطر   وأنه  التفاوض،  وضرورة  ةيأهم   الطرفينهي تعني اقتناع  الموافقة على مبدا التفاوض:   -

  على   المستوى   عيرف  طيوس  إلى  اللجوء  أو  الآخر،  الطرفب  اشربالمصالح المشتركة، وقد یلجأ أحد الأطراف للاتصال الم  وتحقيق

 .يالدول المستوى 

كافة موضوعات الصراع التي یتم    تسجيلمعنى  ب  تحدید الموضوعات محل التفاوضومنها  الموضوعات التفاوضية:   -

  وأهداف   عنها،  التنازل   یجوز   لا  ةي هداف أساس. بالإضافة إلى تحديد الأ اقبسا  علیها  التفاوض  یتم  لم  موضوعات  أي  أو  حثها،ب

  أهداف  معرفةبوذلك  ، وفي الأخير يتم تحليل الوضع التفاوض ي للأطراف  أخرى  مكاسب  مقابل عنها   التنازل  مكني  ةيأساس   غير 

 .للتفاوض الآخر للطرف  المخصصة ة يوالميزان للتفاوض، حاجتهم ودرجة أمامهم، المتاحة  والبدائل  الأخرى   الأطراف

 ومن عناصرها:   ةيالتفاوض ةيوتعتبر من أهم مراحل العملالتمهيد والإعداد للعملية التفاوضية:  .ب

  يب والمهارة والتدر   التفاوض،  مجال   في  والتخصص   المعرفة  ار ب الاعت  عينب  أخذ يحیث  اختيار أعضاء الفريق المفاوض:   -

 ة يالتفاوض اتيبالعمل للقيام

 توفير المعلومات: يتم جمع المعلومات التي تفيد في العملية التفاوضية ومنها: -

ال • حول  نوعيةالمعلومات  الآخر:  والعملي    مييالتعل  والمستوى   قدراته،   ومستوى   ة،يالتفاوض   ه بمطال  طرف 

 . ةيللعمل إدارتهم  ةيفي وك ةي التفاوض  أساليبهم  معرفة في ساعد ي مما ة،يالرسم  مواقعهم  ضايوأ ق،يلأعضاء الفر 

القضية التي    أهمية،  حولها القضية أو القضايا التي يتم التفاوض  : ومنها  معلومات حول الموضوعات محل التفاوض •

 .إمكانية الفصل والربط بين أجزاء القضية  ،قابلية القضية التي يتم التفاوض حولها للتجزئة ا،يتم التفاوض حوله

الوضع المالي والسمعة والحجم والسياسات  ،  القوة والضعف للمفاوض  : منها جوانب معلومات حول المفاوض نفسه •

التي تؤكد المعلومات الخاصة    الموثوقةوالمستندات والمصادر    الوثائق،  والقدرات التنافسية للمنظمة التي يفاوض بالنيابة عنها

 .عرضها في التفاوض بوضع المنظمة ويمكن

حالة العرض والطلب بالنسبة للسلعة أو  ،  القوانين والتشريعات والتوقعات المستقبلية: ومنها  معلومات حول البيئة •

 .اللغة،  توجهات المستهلكين الحالية والمستقبلية، مستوى التكنولوجيا والتوقعات المستقبلية،  الخدمة محل التفاوض

حاجاتهم    مع  توافقی  الذي  الشكلبالأطراف    نبي   والاتفاق  التشاور   ق يعن طر تحديد مكان وموعد العملية التفاوضية:   -

 . الأهداف المشتركة قلتحقی  وظروفهم  باتهمومتطل

وتكون غير    ة،يوتعاون  ةيود  الطرفين   بين   العلاقة  كانت  إذا   اشرةبالاتصالات تكون مإجراء الاتصالات بين الطرفين:   -

  اجات يلاحت  مشترك  فهم   إلى  للوصول   النظر   وجهات  بيتقر   الاتصالات  من  والهدف  ،يةتصارع  بینهما   العلاقة  كانت  إذا   اشرة بم

 . امنهم كل
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التفاوضية:   - الاستراتيجية  الضرور   من   ة بالمناس  ةيالتفاوض   ةي الإستراتيج  ار ياخت   عدي  ثیحاختيار    ة يالمستلزمات 

 . ةيالتفاوض   ةيالعمل في والهامة

 وتتكون هذه المرحلة من العناصر التالية: مرحلة الجلسات:  .2

وتبدأ عندما یجلس الطرفان على طاولة المفاوضات، استعدادا لبدأ الحوار والنقاش على النقاط  الإجراءات التفاوضية:   . أ 

 :  ةيالتال اتيالعمل وتتضمن  ة، يوالبنود المدرجة على جدول أعمال الجلسة التفاوض

 .الأهداف قلتحقی  التفاوض ي للموضوع  المناسب التفاوض ي   كيالتكت  ار ياخت -

  يـق الفر   المستندات والوثائـق التي تعزز وتقـوي وجهة نظر  تجهيز:  مثل  المناسبـة  ةيالتفاوض  الوسائل  كلبالاستعانة   -

 .المفاوض

أو    ةياس يس  ضغوط  تكون   وقد  ة، يتفاوض  تنازلات  م يلتقد  لدفعه  الآخر   الطرف   على  ة يممارسة الضغوط التفاوض -

 ...معنوية نفسية  أو ية،اقتصاد

ومناقشة    دراسة  ضايوأ  التفاوض،  ةيلعمل  ضةيالعر   الخطوط  إطار  في  النظر  وجهات  وعرض  الاقتراحات  ادلبت -

 .يةالماد  والبراهين والحجج  الإقناع وسائل  استخدام  قيطر  عن الآخر الجانب  من  المعروضة  اراتيالخ

ولكي تكون    والرد،  للأخذ  مستعدا  ومتفهما،  ومتعاونا  مرنا  المفاوض  قيالفر   كون ي  أن  جبيو   الطرفين:   ني المساومة ب -

 .ادلةبتنازلات مت مقابل  الآخر الطرف  من  دهير ی ما قا بمس قرر يعلى كل طرف أن  توجبیالمساومة ناجحة 

ـــة الأخذ بها في هذه المرحلة تنقس جبیمن الملاحظات التي  دیهناك العد  هي:إلى ثلاثة نقاط   على الأطراف المتفاوضــ

 أثناء جلسات التفاوض:  . أ 

 .لةقلی والتنازلات ةب صع ةيالبدا في ةيأن تكون الشروط التفاوض  جبی -

 .ثهیمن حد نتهيی عدم مقاطعة الطرف الآخر حتى  -           

 .الإمساك عن الكلام وعدم التكلم إلا عند الضرورة  -

 .الآخر الطرف  مقترحات�عدم إلزام النفس  -    

 .رالكبي  الاختلاف ذات ايالقضا  مناقشة� البدء  -          

 . رالآخ الطرف ربضرورة الاستماع إلى تبر  -

 ب. عند نهاية العملية التفاوضية: 

 .الآخر الطرف  دهيیر  ما  ص يتلخ -

 .التفاوض ي قياستحضار المعلومات التي تقوي موقف الفر  -

 .لابمستق تجنبها  أجل  من  التفاوض ي   قيالفر   بها وقع التي والهفوات الأخطاء ان يتب -

 . ةواضح الغير   النقاط حول  الآخر الطرف من حي طلب التوض -

 عند تقديم العروض ت. 

 .الخصوصب المساومة  ةيعمل وأثناء التفاوض ةيبدا في ةي سخ عروض م يعدم تقد -

 .التفاوض  أطراف  لكافة للمساومة مجال   بإتاحة الأول   العرض طبأن یرت -

 ترتیب  المفاوض  وعلى واحد، طرف   قبل من  لا  ةيالتفاوض ةيیجب أن تقدم التنازلات من قبل طرفي العمل -
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 . الأهمیته  قابالتنازلات ط

  في  س ي ي رئ  تنازل  ميبتقد كلاهما  أو  الأطراف  أحد  قومي  حیث  المفاوضات،   في ة يوهي المرحلة الأخيرة والنهائنهاية التفاوض:  .3

  طمعي  كان  مما   أقلب  طرف  كل  یرض ى  أن  عنيي  وهذا  النهائي،  الاتفاق  عيتوق  إلى  الآخر   الطرف  خلاله  من   شجع ي  ةيالتفاوض  ةيالعمل

  بين   اتفاق  مسودة  إعداد  لیتم  شأنهاب  الاتفاق   تم  التي  الأساسية  النقاط  تحدد  كذلك  المرحلة  هذه  في.  ةي التفاوض  الأهداف  من  هب

  یجب   كذلك  المرحلة  هذه  وفي.  للطرفين  ملزمة   ةيرسم   ةياتفاق  شكل   على   ة ينهائ  صورةب  علیها  ع يالتوق  یتم   المتفاوضة   الأطراف 

  الاتفاق   یتم  التي  ايون شاملة لكل الجوانب والقضاتك  أن  على  والتركيز   ة،يالاتفاق  في  الواردة  والكلمات  الألفاظ  بدقة  الاهتمام

 . نالطرفي  بين علیها

 ثانيا: نظريات التفاوض الدولي 

 النظرية الكلاسيكية  .1

شل  يفوهي التي يتخذ فیها كل مفاوض موقف معين ويدافع عنه قدر استطاعته وقد يتمسك الأطراف بمواقفهم المتعارضة  ف

في تقديم التنازلات والوصول إلى اتفاق في منتصف الطريق عن طريق اقتسام موضوع التفاوض وهذا    أالتفاوض، أو قد يبد 

على الوصول إلى اتفاق يرض ي الأطراف المتفاوضة أو اتفاق طويل المدى    دلا يساعالنوع من التفاوض بالرغم من انتشاره إلا أنه  

إذ عادة ما يشعر كل طرف أنه اضطر للتنازل وأنه لم يحصل على ما يحقق له الفائدة المرجوة ، ومن عيوب هذا النوع من  

اد العلاقات المستقبلية بين طرفي التفاوض أيضا أنه يستغرق الكثير من الوقت والجهد وغالبا المال، وكثيرا ما يؤدي إلى إفس

 .التفاوض

 نظرية التفاوض المنظم   .2

  إلى اتفاق حكيم  عرف روجر فيشر ووليام ايري نظرية "التفاوض المنظم" بأنها العملية التي تساعد المفاوضين على الوصول 

  الاتفاق نقاط الخلاف بطريقة عادلة مع  يحقق المصالح المشروعة لكل طرف من الأطراف المعنية بأقص ى حد ممكن. ويحل هذا

 .  الذي تتعامل معه الأطراف المتفاوضة إمكانية استمرارية هذه الحلول والأخذ في الاعتبار مصالح المجتمع

تفسد  لا  أنها  كما  الكلاسيكية،  للطريقة  المتتالية  التنازلات  تستغرق  الذي  الوقت  تتطلب  لا  بأنها  العملية  هذه    وتتسم 

 . العلاقات المستقبلية للأطراف المتفاوضة

ماهية العناصر الأساسية لنجاح نظرية   :وقد ذكر فيشر وايري أربعة عناصر أساسية لنجاح عملية " التفاوض المنظم

 ؟ التفاوض

  جب أن يرى المفاوضون بعضهم على أنهم يعملون جنبا إلى جنب ويهاجمون المشكلة يفصل الأشخاص عن المشكلة:   -

 .وليس بعضهم البعض

دون مراعاة  ه  التركيز على موقف واحد والاكتفاء بلأن التركيز على مصالح الأطراف المعنية وليس على موقف معين:   -

مصالح الأطراف الأخرى وإمكانية تحقيقها يوصل المفاوضات إلى طريق مسدود أو إلى حلول وسط، وسرعان ما يعود الخلاف  

 .والنزاع بعدها لعدم رضا الأطراف بما توصلوا إليه في المفاوضات

 .إيجاد احتمالات واختيارات مختلفة قبل محاولة الوصول إلى اتفاق -

قانون    ختيار معيار موضوعي لقياس صلاحية الاتفاق الذي تم التوصل إليه، ممكن أن يكون هذا المعيار الموضوعي ا -

 .من القوانين أو رأي أهل الخبرة أو غيره
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 وتعتبر هذه النظرية في العصر الحالي الأكثر استخداما نظرا لمميزاتها المرنة. 

 نظرية الحاجة إلى التفاوض  .3

  بإشباعها لن   التفاوض، فإذا لم يكن هناك حاجات لدى الأفراد يرغبون   فيتعد الحاجات وطرق إشباعها القاسم المشترك  

  الأمر وجود طرفين تحركهما   يكون هناك تفاوض، يفترض التفاوض أن كلا من المفاوض ومنافسه يريدان شيئا ما، أي يتطلب

أوفي  للشروع    الاحتياجات الشراء  الذين يساومون على سعر  التفاوض، فالأفراد  العقار،    عملية  العمال والإدارة    واتحادبيع 

مقترح، جميعهم يسعون إلى إشباع    اندماج شروط    اللذان يتساومان من أجل عقد عمل جديد، أو مديرو مؤسستين يبحثون 

 . الحاجات

أبعد من    مائدة المساومة، تذهب هذه النظرية إلى  طرفيالموجودة على    الاحتياجات  باكتشافإن نظرية الحاجة تسمح لنا  

كيفية تبنى وسائل بديلة    تحرك الأطراف المتفاوضة، وتوضح  التيإلى الحاجات، وأنواع الطلبات  اهتمامناذلك من حيث توجه  

 . وهناك ثلاث مستويات في النظرية الحاجة إلى التفاوض:  للتعامل مع دوافع الطرف المقابل لنا، أو التعامل ضدها وتغييرها

 التفاوض بين الأشخاص؛  -

 التفاوض بين الشركات؛  -

 التفاوض بين الدول.  -

 باريات نظرية الم .4

شوبيك"    هاعرف  المواقف   في  ولاسيما  القرارات،  اتخاذ  عملية   جوانب  بعض  لدراسة  رياضية  طريقة:  بأنها  بقوله"مارتن 

على   لتيا يقوم  المباريات  نظرية  جوهر  إن  القول  يمكننا  التعريف  هذا  ومن  التعاون،  أو  الصراع  صفة  علیها   تغلب 

واحد   فتراضا لكل  يتوفر  حيث  تحقيقها،  إلى  ويسعون  أهدافهم  تتداخل  الذين  القرارات  متخذي  من  مجموعة   وجود 

لا تفترض نظرية المباريات فوز كل طرف بالكامل    .نهم السيطرة الجزئية أو المحدودة على الموقف الذي يتعاملون معه جميعام

.  نوع من التعاون بين الطرفين بحيث يتم تفادي الخسارة المطلقة  بحدوثيات  مقابل خسارة الطرف الأخر فحسب بل تنتهي المبار 

 وقد بين أصحاب هذه النظرية وجود حالتين للمباريات هي: 

نفسه، خسارة    هذه اللعبة، فإن الكسب الذي يحققه كل طرف يمثل فى الوقت  فيالمباريات غير تنافسية )الصفرية(:   -

مقبولة بين الدول المتصارعة على أساس    للطرف الأخر، يكون ربح دولة على حساب دولة اخرى وعليه يمكن ان تكون الفائدة

 . الضعيف قادرا على الاستجابة لأدنى حد من الخسارة  يكون فیها الجانب التي مبدأ الحد الأدنى للفائدة القصوى 

تؤدي بهم    التي  هذه اللعبة لا تكون متعارضة بالصورةي  المصالح بين الأطراف فالمباريات غير تنافسية )غير صفرية(:   -

يسمح بالمساومة وتقديم التنازلات    ، بل هي متداخلة بالقدر الذي (على عكس الحال فى اللعبة الصفرية)إلى التنافس الكامل  

إلى تبني سياسة التعاون وتوزيع النتائج على الجميع، نظرا    التفاوض  أطراف، الامر الذي يدفع  اتفاقالمتبادلة للوصول إلى نقطة  

بين المتصارعين وهو    باللجوء الى الاسلوب التعاوني الذي لا يسمح بالتصادم  لأن الفائدة المتوخاة غير محددة فيمكن زيادتها 

 نتيجة التعاون.  موقف تتوزع فيه ثمار الربح

 


