
 عمل�ة التفاوضوم�ادئ مكونات المحور الثاني- 

 مكونات عمل�ة التفاوض (عناصر التفاوض):أ- 

القض�ة ، أطراف التفاوض، الموقف التفاوضي :�مكن تحلیل عمل�ة التفاوض إلى العناصر التال�ة

 التفاوضي، البیئة التفاوض�ة.الهدف ، التفاوض�ة

�عد موقفًا دینام�كً�ا أي حركً�ا، �عتمد على الفعل ورد الفعل، وهو موقف التفاوض   إن:الموقف التفاوضي  -1

تعبیري �ستخدم ف�ه اللفظ والجمل استخدامًا دق�قًا، وهو أ�ضًا موقف مرن یتطلب قدرات هائلة للتكیف السر�ع 

و�صفة عامة فإن الموقف التفاوضي یتضمن عدة عناصر یجب أن  .والمستمر مع متغیرات العمل�ة التفاوض�ة

 :�عیها المفاوض جیدًا مثل

، وإن كان �سهل الوصول إلى العناصر �ةترا�ط على المستوى الكلي لعناصر القض�ة التفاوضأي  :الترا�ط •

 .والجزئ�ات الخاصة لهذا الموقف

 .و�قصد �ه أن �كون التركیب �س�ط  وواضح �لا غموض :التركیب •

یجب أن یتصف الموقف التفاوضي بهذه الصفة، دون فقد لأي من أجزائه أو  :إمكان�ة التعرف والتمییز •

 .معالمه

 .التفاوض والمكان الجغرافي الذي تشمله القض�ة التفاوض�ةفترة و�عنى �ه  : المكاني والزمنيمجالال •

الموقف التفاوضي هو في الغالب موقف معقد، یتكون من مجموعة من العوامل وله العدید من  :التعقید •

 .الأ�عاد التي یجب الإلمام بها جم�عًا، حتى �ستط�ع المفاوض التعامل مع الموقف ببراعة

 عن طر�ق جمع هحیث �ح�ط �التفاوض غموض نسبي، مما یدفع المفاوض إلى محاولة تقلیل :الغموض •

 .المعلومات التي تكفل توض�ح الموقف

یتم التفاوض في العادة بین طرفین، وقد یتسع نطاقه ل�شمل أكثر من طرفین نظرا لتشا�ك  :أطراف التفاوض- 2

 :وهنا �مكن تقس�م أطراف التفاوض إلىالمصالح وتعارضها بین الأطراف المتفاوضة. 

  وهي الأطراف التي تجلس فعلا إلى مائدة المفاوضات وت�اشر عمل�ة التفاوض. أطراف م�اشرة، -

، وهي الأطراف التي تشكل قوى ضاغطة لاعت�ارات المصلحة أو التي لها علاقة قر��ة أو أطراف غیر م�اشرة- 

 �عیدة �عمل�ة التفاوض.



بد وأن یدور حول " قض�ة أو  التفاوض أً�ا كان نوعه، وأً�ا كان من �قوم �ه، لا :القض�ة التفاوض�ة-  3

موضوع معین"  �مثل هذا الموضوع محور العمل�ة التفاوض�ة، وقد �كون الموضوع قض�ة إنسان�ة عامة، أو 

اجتماع�ة، أو اقتصاد�ة، أو س�اس�ة....الخ، ومن خلال القض�ة المتفاوض �شأنها یتحدد الهدف التفاوضي، 

وأ�ضًا یتحدد غرض كل مرحلة من مراحل التفاوض، والنقاط والعناصر التي یجب تناولها، وأ�ضًا الأدوات 

 .والاستراتیج�ات الواجب استخدامها في كل مرحلة، وتوز�ع الأدوار على فر�ق التفاوض

لا تتم أي عمل�ة تفاوض بدون هدف أساسي تسعى إلى تحق�قه أو الوصول إل�ه وتوضع  :الهدف التفاوضي- 4

من أجله الخطط والس�اسات، وتستخدم الأدوات والتكت�كات وتحفز من أجله الجهود، و�ناء على الهدف 

التفاوضي یتم ق�اس مدى تقدم الجهود التفاوض�ة وتعمل الحسا�ات الدق�قة، بل وتستبدل الأدوات والتكت�كات 

 كسب الجولات فيالتفاوض�ة، بل والمفاوضون أنفسهم و�حل محلهم آخرون بناء على مدى تقدمهم و�راعتهم 

 .التفاوض�ة واقترابهم من الهدف النهائي الموضوع

و�تم تقس�م الهدف التفاوضي العام أو النهائي إلى أهداف مرحل�ة وجزئ�ة وفقا لمدى أهم�ة كل منها ومدى 

 اتصالها بتحقیق الهدف الإجمالي أو العام أو النهائي.

لا تتم العمل�ة التفاوض�ة في فراغ إنما في بیئة فیها الكثیر من التحد�ات، المتغیرات - البیئة التفاوض�ة: 5 

والمعط�ات الاقتصاد�ة، والاجتماع�ة والس�اس�ة وغیرها، والتي تأثر بدرجة كبیرة على العمل�ة التفاوض�ة، لذلك 

یتعین على المفاوض دراسة وتحلیل هذه المتغیرات والمعط�ات ومحاولة استغلال الفرص �ما �حقق الأهداف 

 التفاوض�ة.

 

 

 

 

 

 

ب- م�ادئ التفاوض:  
 البیئة التفاوض�ة

 أطراف التفاوض

 المفاوض

 القض�ة التفاوض�ة

 المتفاوض معه

 الموقف التفاوضي

 الهدف التفاوضي

 



 : مجالات الح�اة وهي مجال منهناك عدة م�ادئ تحكم أي عمل�ة تفاوض�ة في أي

- مبدأ الإلتزام: 1

و�عني هذا المبدأ التزام كل طرف من أطراف التفاوض بتحقیق أهداف جهته التي �مثلها من جهة، والتزامه 

 كذلك بتنفیذ ما یتم الاتفاق عل�ه مع الطرف الآخر من جانب آخر.

- مبدأ المنفعة: 2

 ،وهذا المبدأ �فترض وجود منفعة أو مصلحة لأطراف التفاوض الذي لم �كن ل�ستمر لولا توافر هذا الشرط

 .حتى ولو تعلق الأمر مثلا فقط بتقلیل الأضرار والخسائر (إنقاذ ما �مكن إنقاذه)

- مبدأ العلاقات المت�ادلة: 3

حیث أنه لا �مكن أن �كون هناك تفاوض من جانب واحد ولكن العلاقات المزدوجة أو العلاقات الت�ادل�ة بین 

كما تظهر  ،أطراف التفاوض هي ضمان استمرار التفاوض �استمرار وجود مصالح مشتركة آن�ة أو لاحقة

 .أهم�ة هذه العلاقات في حالة تكرار التعامل بین الأطراف المتفاوضة

- مبدأ القدرة الذات�ة: 4

و�عكس هذا المبدأ مدى مقدرة المفاوض على فهم الخصم وتفهمه لطب�عة السلوك الإنساني ومقدرته على 

الق�ادة والحوار والتأثیر والإقناع والاستماع. و�صفة عامة فإن الأمر یتعلق �مدى تناسب قدرته مع الموقف 

 التفاوضي.

مبدأ أخلاق�ات التفاوض:  - 5

هي التأكید على أهم�ة الأخلاق في التعامل �عیداً عن الغش والتضلیل حیث أن المفاوض أولاً وأخیراً �مثل واجهة 

 .المنظمة التي ینظر إلیها الجم�ع

 

 

 


