
 المحور الرا�ع- أنواع التفاوض

 :�مكننا أن نحصر أنواع التفاوض في نطاق محدود و�صفة موجزة ف�ما یلي 

أو  المتفاوضة مبدأ المصلحة المشتركة الأطرافوهو إذا ما أنتهج الطرفان أو ‫  اتفاق لصالح الطرفین:- ‬‫1

تساعد ‫  حیث و�كون التركیز هنا على ما �حقق صالح الطرفین، )،كسبنت ت أكسب وأ( ما �عرف

الجم�ع، ولابد أن �قتنع ‫   �عضها ال�عض على العمل معا للوصول إلى اتفاقات محددة �ستفید منهاالأطراف

  قضا�ا التفاوض المتعثرة.‫  الطرفان المتفاوضان �أنه لابد من الوصول إلى حل وسط في

من التفاوض حدث هذا النوع يو‫  :الآخر وخســارة للطـرف الأطراف لأحدالتفاوض من أجــل مكسـب - ‫2

  عندما لا یتحقق توازن في القوة بین الطرفین، وكذلك �حدث �سبب سوءالمسمى (أكسب وأنت تخسر) 

هذا النوع من ‫   كذلك �حدث، لتوقیت التفاوض وحسن الاخت�ار من قبل الطرف القوى الأطرافاخت�ار أحد ‫

المستقبل�ة كثیرا، والتي قد تنقلب ‫   ولا نعني هنا النظرة،التفاوض عندما �كون الهدف من التفاوض مرحل�ا

المنتهجة هنا هي استراتیج�ات تصارع�ة مثل إنهاك ‫  ستراتیج�ات التفاوض�ةلافیها أوضاع مواز�ن القوة، وا

  واستنزاف الطرف الآخر والس�طرة عل�ه.

العالم ‫   �عتبر هذا النوع من التفاوض من أهم نماذج دراسة التفاوض الرئ�س�ة في‫  تفــاوض الوسیــط:- ‫3

 في العلوم الس�اس�ة  ، وهذا ما �عرفالأزماتسواء في مجال التجارة والأعمال، أو صراع الدول وإدارة 

�اعت�اره محایدا ومتحررا من قیود عدیدة لابد أن تخدم ‫ الوس�ط و�تم اللجوء إلى�س�اسة الطرف الثالث، 

�كون ‫   إلا أن المحللین لهذا النوع من التفاوض یذهبون إلى أنه في كثیر من الحالات،عمل�ة التوفیق

  على سبیل المثال أن الطرف الوس�ط وهو الولا�ات المتحدة في حالة‫  زا خاصة في المجال الس�اسي.تحيّ م

بین أمر�كا ‫  الإستراتیج�ةعمل�ة العمل�ة السلام في الشرق الوسط هو في واقع الأمر طرف منجز في ‫

  وإسرائیل.

 وقد المقابلة،ف انوا�ا التفاوض�ة للأطرال وهذا التفاوض یهدف إلى استكشاف التفاوض الاستكشافي:- 4

 یتم من خلال وس�ط أو من قبل الأطراف المعن�ة م�اشرة.

و�هدف إلى تسكین الأوضاع أو إرخائها من أجل خفض مستوى  :التسكیني أو الاسترخائيالتفاوض - 5

حالة التصارع، وذلك لصالح مفاوضات مقبلة، قد تكون فیها الظروف أكثر ملائمة لطرف ما أو الأطراف 



جم�عا، وقد �كون المقصود بتبني هذه الإستراتیج�ة أن الزمن س�كون العامل الأكثر تأثیرا في سیر العمل�ة 

 ة.التفاوضي

ولا �حدث هذا التفاوض من منطق التأثیر في الطرف الم�اشر، وإنما - تفاوض التأثیر في طرف ثالث: 6

للتأثیر في طرف ثالث مهم، لجذ�ه لوجهة نظر معینة أو لتحیید دوره بخصوص صراع مع الخصم 

  الم�اشر.

) تصن�فا لأنواع التفاوض مبني على أهداف التفاوض الرئ�س�ة الخمسة ط�قا Fred Ikel قدم ال�احث (

 له وهي كما یلي:

و�ستهدف هذا النوع من التفاوض إطالة أمد   اتفاق�ات أو عقود قائمة:یدمدتالتفاوض من أجل  .‌أ

یؤدي إلى تأثیرات قد  بین الطرفین العقد إتفاق�ات أو ترتی�ات قائمة لأطراف معینة، حیث أن انتهاء

  الطرفین أو أحدهما. أحدسلب�ة على

 و�كون ذلك عندما �كون المقصود هو تأس�س علاقة معینة بین التفاوض من أجل تطب�ع علاقة: .‌ب

 الطرفین، وقد �كون ذلك �عد عمل�ة صراع طو�ل بین طرفین متخاصمین.

و�ستهدف ذلك تشكیل وتغییر الأوضاع لصالح طرف  تغییر أوضاع ما لصالح طرف ما:لالتفاوض  .‌ت

 ما على حساب طرف آخر، وطا�ع هذا التفاوض هو التهدید والقهر والإج�ار، أو فرض الاستسلام.

والمقصود هنا هو خلق علاقة جدیدة أو التفاوض لإنشاء مؤسسة جدیدة، الأمر  التفاوض الابتكاري : .‌ث

 مفاوضات تأس�س الاتحاد الذي یؤسس لتغییر العلاقة القائمة بین أطراف التفاوض مثال ذلك

 .الأورو�ي

 وهي تلك المفاوضات التي لا تستهدف التوصل إلى اتفاق، بل �قصد مفاوضات التأثیرات الجانب�ة: .‌ج

  منها الحفاظ على الاتصال واستطلاع مواقف الطرف الآخر.

 


