
  والمفاوضات الدول�ةالمحور الأول- مفهوم التفاوض

 مفهوم التفاوض: -1

) من الممارسات الیوم�ة التي �مارسها الأفراد في المنظمات، ومن la négociation �عتبر التفاوض (

 أقدم مظاهر السلوك الإنساني، وهناك عدة تعر�فات للتفاوض نذكر �عضها ف�ما یلي:

التفاوض هو العمل�ة الخاصة �حل النزاع بین طرفین أو أكثر، والذي من خلالها �قوم الطرفین (أو  -

جم�ع الأطراف) بتعدیل طل�اتهم، وذلك �غرض التوصل إلى تسو�ة مقبولة تحقق المصلحة لكل 

 منهما.

 هو تفاعل بین الأطراف المتنازعة بهدف التوصل إلى اتفاق �شأن القضا�ا المطروحة بینهما. -

هو محادثات تجري بین طرفین أو أكثر حول موضوع أو مشكلة �قصد الوصول إلى اتفاق شامل  -

 �حقق المصالح المت�ادلة لتلك الأطراف.

التفاوض هو أسلوب الاتصال العقلي بین طرفین �ستخدمان ما لدیهما من مهارات الاتصال اللفظي  -

 لت�ادل الحوار الاقناعي لیبلغا حد الاتفاق على تحقیق مكاسب مشتركة.

كما �عرف �أنه عمل�ة دینام�ك�ة �الغة الدقة والحساس�ة تتم بین طرفین (فردین أو فر�قین) یتعاونان  -

على ایجاد حلول مرض�ة لما بینهما من مشكلات خلاف�ة أو صراع وتناقض على تحقیق الاحت�اجات 

 والاهتمامات أو المصالح والأهداف.

 إن التفاوض إذا هو عمل�ة یتفاعل من خلالها طرفان أو أكثر یرون �أن هناك مصالح مشتركة بینهم  -

یتعذر تحق�قها دون الاتصال والحوار حول القضا�ا والموضوعات المرت�طة بتلك المصالح ومناقشة 

 الأهداف والآراء والحجج لدى كل طرف منهم للتوصل إلى اتفاق �حقق مصالح الأطراف المشتركة.

معنى ذلك أن التفاوض عمل�ة دینام�ك�ة، تعتمد على مهارات فن�ة وسلوك�ة، لا یؤسس النجاح فیها على 

إت�اع طرفي التفاوض لأسالیب وفنون التفاوض، بل إن نجاحها مرهون �مهارة المفاوض، فل�ست مكاسب 

طرفي التفاوض متعادلة أو متوازنة في جم�ع أحوال التفاوض، إذ قد تأتي نتائجها �مكاسب أكبر نسب�ا 

لطرف على حساب الطرف الآخر، ومرجع ذلك هو ما �ملكه المفاوض من مهارات تحقق له نجاحا أكبر 

 من شر�كه في التفاوض. 

�النس�ة للتفاوض الدولي فإنه یرى ال�عض �أن الصفقة العالم�ة هي مجرد توس�ع للأعمال المحل�ة، ولكن 

صنع الصفقة العالم�ة تشكله قوى عدیدة سواء كانت المفاوضات تدور حول بناء فنادق عالم�ة شیراتون 
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في الجزائر، أو ترتیب اتفاق�ة ثنائ�ة لإنشاء مشروع مشترك كمصنع رونو لتركیب للس�ارات، و�التالي فإن 

 التفاوض �شأن عمل�ات تجار�ة دول�ة یختلف �صورة رئ�س�ة عن التفاوض في الصفقات المحل�ة.

وتعتبر الاختلافات الثقاف�ة العق�ة الرئ�س�ة للمفاوضات الدول�ة، وهناك أ�ضا عق�ات أخرى تواجه إتمام 

الصفقة وهي القوانین وتدخل الدولة والظروف الس�اس�ة وغیرها من العوامل البیئ�ة الأخرى، وأ�ضا أهداف 

 الشركة والفر�ق المفاوض والإعداد الجید للمفاوضات.

 

  والوساطة والتحك�م:الفرق بین التفاوض والمساومة -2

والشكل الموالي یبین الفرق بین التفاوض والمساومة: 

البیئة 
 الدولیة

 التغذیة العكسیة

 بیانات

 معلومات

 علاقات

 اتصال

اتخاذ  مفاوضات
 البیئة القرارات
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 أهم�ة التفاوض:  -3

 التفاوض ىومن أمثلة الحاجة إل  التفاوضىن جم�ع مجالات النشاط الإنساني –تقر��ا-تحتاج إل  إ

 :ما یلي

 التفاوض عند الق�ام بنشاط الشراء أو الب�ع أو اخت�ار ىتنشأ الحاجة إل:  المنظماتى مستوىعل أ-

 .العاملین
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الاقتصاد�ة والعلم�ة ،  المفاوضات بین الدول حول القضا�ا الس�اس�ةىتجر:  الدوليى المستوىعلب- 

 . –والغربإیرانوالعسكر�ة –

 كما انه في ح�اته العاد�ة ،یتفاوض الفرد مع زملائه ورؤسائه ومرؤوس�ه:  الشخصيى المستوىعلج- 

 یتفاوض مع نفسه أنبل �مكن ،  الذین یتعامل معهمالأشخاص وغیرهم من ،یتفاوض مع زوجته وجیرانه

 . الواج�ة لاستخدام ذالك الوقتوالأولو�اتحول ك�ف�ة توز�ع وقته 

تعتبر المفاوضات من الموضوعات الواسعة والمهمة في الح�اة المعاصرة سواء كانت على مستوى   

الأفراد أو المنظمات حیث �طلق ال�عض على هذا العصر (عصر التفاوض) كونه عمل حیوي وضروري 

لحل التناقضات والصراعات، إضافة إلى أنه وسیلة هامة لت�ادل الآراء والأفكار والوصول إلى حالة من 

الرضا والاقتناع حول المسائل العالقة. 

  وللحاجة الدائمة لعمل�ة التفاوض �ستوجب ب�ان أهمیته والتي تتلخص في:

 ات الشر والصراع عأن التفاوض هو أحد المداخل الإنسان�ة التي �ستخدمها ال�شر لتجاوز نز

والاختلاف. 

 الأفراد والجماعات إلى النتائج التي لا �ستط�عون هأن التفاوض هو السبیل الذي �صل من خلال 

الوصول إلیها �غیره.  

  أن التفاوض هو البدیل الممكن عندما تص�ح أسالیب التصرف البدیلة الأخرى عاجزة عن تحقیق

الأهداف المنشودة الخاصة �كل طرف من أطراف التفاوض. 

  رغم اختلاف ثقافتهم الأفرادأن التفاوض یولد الوسائل و�شكل الأرض�ات المشتركة للتفاهم بین 

وعقائدهم.  

   .أن أهم�ة التفاوض تبرز من خلال توفیر الوقت والجهد الذي �ستنفذ في غیر الصالح العام

 نفوس ي الأزمات ی�قى الأثر الأقوى فحلأن التفاوض كوسیلة لحل المشكلات وتسو�ة الخلافات و 

أطراف التفاوض. 

 مساحات واسعة تخص�صتن�ع أهم�ة التفاوض من اهتمام الجامعات والمعاهد العلم�ة بتدر�سه و 

 ة.يله في الخطط الدراس
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 یتمیز السلوك التفاوضي �عدة خصائص مهمة نلخصها ف�ما یلي:خصائص عمل�ة التفاوض:  -4

التفاوض هو عمل�ة متكاملة ول�س أنشطة مجزئة �مكن الق�ام بها �طر�قة منفصلة، فهو �حتاج إلى  -

 إدارة واع�ة تقوم على الإعداد والتخط�ط الجید، والتنظ�م والتوج�ه، والمتا�عة والتقی�م.

التفاوض عمل�ة مستمرة، ول�س حدثا طارئا أو موقفا عارضا أو نشاطا مؤقتا، كما أن أحد مقومات  -

 النجاح في التفاوض یتعلق �الممارسة المستمرة والخبرة المتراكمة للمفاوض.

وهذا الهدف یتمحور حول فض النزاع وحسم الخلاف للوصول إلى تحقیق  التفاوض عمل�ة هادفة -

 الغا�ات التي ترضي الأطراف المتفاوضة.

التفاوض عمل�ة احتمال�ة معقدة تتأثر به�كل العلاقات الاجتماع�ة وعادات وتقالید ولغة الأطراف  -

 المتفاوضة.

 التفاوض عمل�ة نفس�ة تتأثر �الادراكات واتجاهات وشخص�ات المفاوضین. -

التفاوض عمل�ة تتأثر �العلاقات السا�قة واللاحقة بین الطرفین وكذلك �الأهداف المعلنة وغیر المعلنة  -

 لكل منهما.

الآثار المترت�ة على عمل�ة التفاوض تتجاوز عادة إبرام العقد أو إتمام الاتفاق بین الطرفین، حیث أنها  -

عمل�ة مستقبل�ة في طب�عتها، فهي لا تعالج فقط مشاكل وأحداث الحاضر، بل تأخذ في الاعت�ار 

 الآثار المستقبل�ة.

 التفاوض علم وفن في نفس الوقت. -

عمل�ة التفاوض تتصف �العموم�ة من حیث خصائصها وم�ادئها واستراتیج�اتها، و�التالي فهي تطبق  -

 على مختلف أنواع المواقف داخل المؤسسة المتعلقة �الب�ع أو الشراء مثلا.
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حیث أهم م�ادین التفاوض هي:  : م�ادین العمل�ة التفاوض�ة -5

 المفاوضات الس�اس�ة:   -‌أ

المفاوضات بین الدول �عضها ب�عض من اجل حما�ة مواطنیها ورعا�اها المق�مین �الدول الأخرى - 

وتأمین حقوقهم. 

- المفاوضات بین الدول من أجل إحداث تكتلات وأحلاف س�اس�ة دول�ة لمواجهة أطراف أخرى . 

 - المفاوضات التي تعقب العمل�ات العسكر�ة بین الدول لإ�قاف إطلاق النار والسلام، وأ�ضا من أجل 

النزاعات وتوطید الروا�ط. 

- المفاوضات بین الدولة وأصحاب النفوذ الإعلامي ووسائل الإعلام من أجل تبني المصلحة العامة.  

- المفاوضات بین الحكومات وأ�ضا المفاوضات بین الوزراء من أجل تنسیق أعمالهم وتنفیذ قراراتهم. 

- المفاوضات بین الحزب الحاكم والأحزاب الأخرى المعارضة، وأ�ضا التفاوض بین الأحزاب مع �عضها، 

   .وأ�ضا بین المرشحین والحزب...

المفاوضات التجار�ة والاقتصاد�ة:   -‌ب

جوانب ال�عتبر التفاوض في المجالات التجار�ة والاقتصاد�ة من أكثر المفاوضات انتشاراً حیث یتناول 

   كما یلي:ة مثل الب�ع والشراء والعلاقة بین الأفراد والمؤسسات، والمؤسسات ف�ما بینهايضرورال

- التفاوض مع جمع�ات حما�ة المستهلك ف�ما یتعلق �حما�ة الأفراد والبیئة. 

- التفاوض للحصول على قروض من البنوك وشركات توظیف الأموال، والموردین والمساهمین، والوكلاء 

والموزعین والز�ائن..... 

- التفاوض لإنتاج منتوج مشترك أو الحصول على التكنولوج�ا من شركات أخرى دول�ة. 

- التفاوض مع الشركات لتأجیر الآلات والمعدات، أو شركات النقل البري أو ال�حري أو الجوي، وشركات 

الاستیراد أو شركات التصدیر. 

- التفاوض للحصول على التصار�ح والموافقات والأذونات الحكوم�ة، وأ�ضا حقوق الإنتاج وامت�ازات 

العلامة التجار�ة. 

.  - التفاوض مع العمال في التوظیف والنقل والترق�ات والأجور والنقا�ات......
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المفاوضات الاجتماع�ة:  ج- 

وهو أي حوار یدور حول أي ظاهرة اجتماع�ة ولإنجاحه فلا بد وأن �سیر وفق إطار وه�كل الق�مة السائدة 

 مثل: في المجتمع

- التفاوض بین الأسرة والأقارب. 

- التفاوض بین زملاء المدرسة والجامعة. 

- التفاوض بین زملاء العمل. 

- التفاوض بین الجیران ونفس الأفراد في المنطقة. 

المفاوضات العسكر�ة:  د- 

 وال�حث عن  وتسل�م الأسرى وت�ادل الجرحى المتحار�ةالفصل بین القوات أو  وقت القتال- مفاوضات

المفقودین. 

ة والخدمات وت�ادل المعلومات العسكري له الإنتاج المشترك مفاوضات الحصول على السلاح أو  -

.  الأمن�ة

- مفاوضات برامج التدر�ب والتعل�م العسكري، وأ�ضا برامج الاستشارات العسكر�ة وتقد�م الخدمات المعلنة 

والسر�ة. 

- مفاوضات تجمید الصراع ونزع السلاح أو الانسحاب.... 

- مفاوضات احتجاز الرهائن والإفراج عنهم ومدهم �الغذاء وتوفیر الفد�ة والتفاوض مع الإرهابیین..... 
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