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ة ال   رابعةالمحاضر

 

ف سياسات  التفاوض, خصائص ومواصفات المفاوض المحتر

 )الناجح(, مراحل العملية التفاوضية

 

 / سياسات التفاوض ا
ً
 Nigotiation Policiesولا

 

هنالك عدة انواع لسياسات التفاوض يمكن اتباعها من قبل احد اطراف التفاوض 

ي المقابل يتبع الطرف الاخر السياسات المقابلة لها اثناء عملية التفاوض وهي كما 
 
وف

 يلي 

اق التفاوضية/سياسة الجدار الحديدي.  -1  سياسة الاختر

 التفاوضية )التشكيك(.   لتفاوضية)التاكيد(/ سياسة التعتيمسياسة التعميق ا -2

 سياسة التوسيع والانتشار التفاوضية /سياسة التضييق والحصار التفاوضية. -3

ي / سياس -4
. سياسة احداث التوتر التفاوض  ي

خاء التفاوض   ة الاستر

5-  . ي
/ سياسة الدفاع التفاوض  ي

 سياسة الهجوم التفاوض 

 لتفاوضية الواحدة. ل المتدرج للقضية التفاوضية/ سياسة الصفقة اسياسة التناو  -6

ة والصريحة/ سياسة المراوغة والالتفاف .  -7  سياسة المواجهة المباشر

 سياسة التطوير التفاوضية / سياسة التجميد التفاوضية.  -8
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ف)الناجح(  : خصائص ومواصفات المفاوض المحتر
ً
 :  ثانيا

ي رجل التفاوض 
 
ي يجب ان تتوفر ف

هناك عدد من الخصائص والمواصفات التر

ف حتر يستطيع ان يقوم بوظيفته التفاوضية عل افضل صورة وهذه الم حتر

الخصائص تتكامل مع بعضها البعض لصنع الاطار العام والخاص لشخصية رجل 

ي تسند اليه. 
 التفاوض وتجعل منه شخص صالحا للقيام بعملية التفاوض التر

ي يجب ان يتمت   بها المفاوض الناجح 
: ومن اهم المزايا والمهارات التر  ما يلي

 قدرة المفاوض وكفائته وامكانياته للوصول الى اتفاق جيد ذو قيمة .  -1

 القدرة عل التخطيط واستثمار الوقت لتحقيق الموائمة بي   الهدف والتخطيط.  -2

ي من شأنها تحقيق  -3
ي تثت  الخلاف والاخرى التر

تركت   الاهتمام عل المسائل التر

 ضية. الاتفاق المحتمل لحل القضية التفاو 

 لما يريد الوصول اليه وان يخطط لمراحل ست   -4
ان يضع حدا اعل وادن 

 المفاوضات حسب التسلسل بحيث يبدا بنقطة )أ( ثم ينتقل الى )ب(,)ج(......الخ. 

ي من الطرف الاخر وعدم اظهار  -5 ي تقابل برد فعل سلت 
تجنب المصطلحات التر

 المدح والثناء عل نفسه. 

ي عل عملية التفاوض. عدم تقديم  -6 ك اثر سلت 
احات مضادة  فورية تتر  اقتر

ي حالة تناول مشكلة تتضارب فيها المصالح بي   الطرفي    -7
 
ودة الاعصاب ف يتمتع بت 

 المتفاوضي   ويكون دفاعه مبنيا عل براهي   ووقائع. 

ان يكون قراره الذي يتخذه دون تردد وخوف من عدم القبول من الطرف الاخر  -8

 . 

درته عل طرح الاسئلة الواضحة خلال التفاوض وتاثت  ذلك عل تفكت  الطرف ق -9

 الاخر واستمرارية النقاش والتفكت  بالرد عل تلك الاسئلة. 

عدم اللجوء الى الوسائل اللااخلاقية او المخادعة مع الطرف الاخر لان ذلك  -10

 لايوصل الى الهدف المقصود. 
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 ثالثا: مراحل العملية التفاوضية: 

اهتم الكتاب والباحثون بموضوع مراحل العملية التفاوضية لان المتفاوضي   

يحتاجون الى ادراك او معرفة نسيج المفاوضات ولان المفاوضات تاخذ طابعا 

تتداخل فيه المدخلات بالمخرجات, والمقدمات بالنتائج وهناك عدة اراء وطرق 

 يلي : متبعة من بعض الباحثي   لتقسيم هذه المراحل ومنها ما

:  -أ  ترى) د.اميمة الدهان( ان هذه المراحل هي

 مرحلة الاعداد للمفاوضات .  -1

 مرحلة اجراء المفاوضات.  -2

 مرحلة انهاء المفاوضات.  -3

 مرحلة تنفيذ الاتفاق.  -4

 مرحلة تقييم المفاوضات.  -5

ي يتكون من ثلاث خطوات او  -ب
ى ان النموذج التفاوض  ي معلا ( فت  اما) د.ناج 

: مراحل   رئيسية هي

 التحضت  للتفاوض.  -1

اتيجية التفاوضية.  -2  وضع الاستر

 عملية التفاوض و جولاتها.  -3

 وتتكون هذه الخطوات من خطوات اخرى تفصيلية 

ي حي   يرى) جيفري واتسن(  ان تقسيم المراحل التفاوضية الى :  -ج
 
 ف

 الاستكشاف.  -1

 الدعوة او اعلان الموقف.  -2

 المساومة.  -3
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 وية. التس -4

 المصادقة.  -5

فيما يرى كل من) بيلي وفارمر( انه من المفيد النظر الى المفاوضات كمفهوم من  -د

 :  خلال ثلاث مراحل عملية هي

ية.  -1  المرحلة التحضت 

 مرحلة الاجتماع.  -2

 مرحلة تنفيذ الاتفاق.  -3

 

وتجدد الاشارة الى ان تقسيم التفاوض الى مراحل هو تقسيم وهمي وان كل 

ي الواقع مع بعضها البعض وان التقسيم هنا مفاده 
 
هذه المراحل والانشطة تتداخل ف

اب من الاد راك  ي كل مرحلة او نشاط وللاقتر
 
شاد بالخطوات الواجب اتباعها ف للاستر

ي للمستلزمات او المهارات ذات الصل
ة بكل مرحلة. الحقيقر  ة المباشر

      

 انتهى                                         

 

ي                                 
 أ.م.د. إبراهيم رسول هان 

 


