
 استراتیج�ات وس�اسات التفاوض- المحور الخامس

 :أولا- استراتیج�ات التفاوض حسب المنهج المستخدم

إن طب�عة العلاقة بین طرفي التفاوض تحدد نوع المنهج المستخدم في العمل�ة التفاوض�ة، والمنهج المستخدم 

�حدد الإستراتیج�ة التفاوض�ة المختارة، حیث أن هناك منهجان إما المصلحة المشتركة أي التعاون، أو منهج 

التنافس والعداء: الصراع القائم على 

و�تضمن الاستراتیج�ات التال�ة:  استراتیج�ات منهج المصلحة المشتركة:  -1

لدرجة أن �ص�ح كل منهما مكملا  وهي تعني تطور العلاقة بین طرفي التفاوض إستراتیج�ة التكامل: 1-1

للآخر، بل قد �صل الأمر إلى أنهما �ص�حان ك�ان واحد مندمج المصالح والفوائد، وذلك بهدف تعظ�م الاستفادة 

 ، وهناك عدة بدائل لهذه الإستراتیج�ة:من الفرص المتاحة أمام كل منهما

: �عني ق�ام أحد الأطراف بإیجاد علاقة أو را�طة مصلح�ة یتم من خلالها الاستفادة من ما التكامل الخلفي -‌أ
�حوزه الطرف الآخر من مزا�ا وإمكان�ات، سواء ماد�ة أو �شر�ة أو إنتاج�ة، لإنتاج أو تحقیق مصلحة مشتركة 

 تعود على الطرفین معا، مما �قوي من قدرات الطرفین المتفاوضین أو من ر�حیتهما.
على عكس البدیل السابق، �قوم على م�ادرة أحد الأطراف المتفاوضة �الكشف عن ما التكامل الأمامي:   -‌ب

�حوزه من مزا�ا ومنافع �مكن أن �ستفید بها الطرف الآخر لاستكمال ما �حتاج إل�ه من قدرات ومهارات لإنتاج 
منتوج جدید. و�قوم التفاوض في هذه الحالة على تغییر نمط الإنتاج القائم أو تعدیل �عض وحداته لإنتاج مواد 

 جدیدة تماما أو إنتاج سلع وس�طة تدخل كمكونات في صناعات جدیدة. 
یتم عن طر�ق توس�ع نطاق المصلحة المشتركة بین الطرفین المتفاوضین بإضافة طرف التكامل الأفقي:   -‌ت

ثالث إلیها أو أطراف جدیدة إلیها، و�كون من شأن هذه الإضافة ز�ادة فاعل�ة قدرات ومهارات المجموعة ككل 
 وإنتاجیتها، مما یترتب علیها أن �حوز كل منهم مزا�ا ومنافع جدیدة.

وهي تقوم بتحقیق مجموعة من الأهداف العل�ا التي تعمل على تطو�ر  إستراتیج�ة تطو�ر التعاون الحالي: 1-2

وتوثیق أوجه التعاون بینهما، وذلك إما عن طر�ق توس�ع مجالات  المصلحة المشتركة بین طرفي التفاوض

 .التعاون، أو الارتقاء بدرجة التعاون بینهما

وتقوم هذه الإستراتیج�ة على الوصول لمدى أكبر من التعاون بین  :إستراتیج�ة تعمیق العلاقة القائمة 1-3

علاقات الإنتاج فطرفي أو أكثر تجمعهم مصلحة ما، حیث �قوم كل منهما بإحداث عمق في علاقته �الآخر، 

 .المشترك بین الشركات هي خیر نموذج لإستراتیج�ة تقو�ة الروا�ط، وصولا إلى مرحلة الاندماج الكامل بینهما

 أصحاب المصالح المشتركة والتي یرغب كل فإستراتیج�ة التعمیق التفاوض�ة إستراتیج�ة مناس�ة بین الأطرا وتعد

منهم في تطو�ر العلاقة القائمة، خاصة في المفاوضات التجار�ة التي تتم بین الدول المتقدمة والدول النام�ة التي 

 تتضمن عمل�ات نقل للتكنولوج�ا وحقوق المعرفة التقن�ة لصناعة معینة یتم الق�ام بها لهذه الدول.
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 وهنا نعتمد على الواقع التار�خي الممتد بین إستراتیج�ة توس�ع نطاق التعاون �مده إلى مجالات جدیدة: 1-4

طرفي التفاوض، من حیث التعاون القائم بینهما وتعدد وسائله وتعدد مراحله، ومن خلال الإحساس �أهم�ة وحتم�ة 

 .ايزمن وأا يالتعاون مع الآخر، وضرورة مد هذا التعاون مكان

 و�تضمن الاستراتیج�ات التال�ة:استراتیج�ات منهج الصراع:  -2

وهي من أهم أنواع الاستراتیج�ات المستخدمة في التفاوض سواء كان : إستراتیج�ة الإنهاك (الاستنزاف) 2-1

حیث �عمل المتبنى لها على استنزاف وقت وجهد ومال الطرف الآخر في  ذلك على المستوى المحلي أو الدولي،

 عمل�ة التفاوض، وتقوم هذه الإستراتیج�ة على ما یلي:

 و�تم ذلك عن طر�ق تطو�ل فترة التفاوض لتغطي أطول وقت ممكن دون أن استنزاف وقت الطرف الآخر: -‌أ
تصل المفاوضات إلى نتائج محددة، حیث تأخذ تلك النتائج طا�عا شكل�ا �مكن تغییره وفقا لرغ�ة أحد أو كلا 

 الطرفین المتفاوضین.
 و�تم ذلك عن طر�ق تكثیف وحفز طاقاته واستنفار استنزاف جهد الطرف الآخر إلى أشد درجة ممكنة: -‌ب

  كافة خبراته وتخصصاته، وشغل أصحابها �عناصر القض�ة التفاوض�ة الشكل�ة التي لا ق�مة لها عن طر�ق:
إثارة العق�ات القانون�ة المفتعلة حول كل عنصر من عناصر القضا�ا المتفاوض علیها وحول مسم�ات كل  -

 موضوع والتعبیرات والجمل والكلمات والألفاظ التي تصاغ بها ع�ارات واسم كل موضوع التفاوض. 
وضع برنامج حافل للاستق�الات والحفلات والمؤتمرات الصحف�ة وحفلات التعارف وز�ارة الأماكن  -

التار�خ�ة.  
ز�ادة الاهتمام �النواحي الفن�ة شدیدة التشعب كالنواحي الهندس�ة والجغراف�ة والبیئ�ة والعسكر�ة...الخ،  -

وإرجاء البت فیها إلى حین �صل رأي الخبراء والفنیین الذین سیتم مخاطبتهم واستشاراتهم فیها ومن ثم 
تنتهي جلسات التفاوض دون نتیجة حاسمة بل وهناك أمور كثیرة معلقة لم یبت فیها وهي أمور شكل�ة في 

اغلب الأح�ان وترت�ط بها وتعلق علیها الأمور الجوهر�ة الأخرى .  
 و�تم ذلك عن طر�ق ز�ادة معدلات إنفاقه وتكالیف إقامته وأتعاب مستشار�ه استنزاف أموال الطرف الآخر: -‌ج

فضلا عن ما �مثله ذلك من تضی�ع �اقي الفرص المال�ة والاقتصاد�ة البدیلة التي كان طوال العمل�ة التفاوض�ة، 

وفي الوقت نفسه فإن تحمیل هذا �مكن له أن �حصل علیها لو لم یجلس معنا إلى مائدة التفاوض و�نشغل بها، 

الطرف بهذا الحجم الضخم من التكالیف دون أن �حصل على عائد مقابل ومناسب �عادل هذه التكلفة، تجعله 

یبدي مرونة كبیرة في قبول ما �عرضه عل�ه الطرف الآخر من شروط. 

  وتحدید أهم نقاط القوة والضعف في : وهذه الإستراتیج�ة تقوم على فحص التشتیت (التفتیت)ةإستراتیجي 2-2

الفر�ق التفاوضي الآخر ومعرفة میوله وانتماءاته وعقائده، والوصول لمستواهم العلمي والاجتماعي والفني وكل 

 ومن الممكن أن یتم .ما من شأنه أن �قسمهم إلى شرائح ثم ترسم س�اسة ماكرة لتفتیت وحدة وتكامل هذا الفر�ق

2 
 



نفسها ول�س عن طر�ق أفراد التفاوض، وذلك عن طر�ق تفر�ع القض�ة  التشتیت من خلال قض�ة التفاوض

 .التفاوض�ة وعناصرها ومكوناتها إلى أفرعها المتعددة وإلى جوانبها وأ�عادها التفصیل�ة العدیدة والشكل�ة

 یتم استخدام التفاوض التدر�جي خطوة خطوة الإستراتیج�ةوفقا لهذه  الدحر (الغزو المنظم): إستراتیج�ة 2-3

ل�ص�ح عمل�ة غزو منظم للطرف الآخر حیث تبدأ العمل�ة �اختراق حاجز ندرة المعلومات بتجم�ع كافة الب�انات 

الممكنة من خلال التفاوض التمهیدي مع هذا الطرف. ثم معرفة أهم المجالات التي �متلك فیها میزات تنافس�ة 

خطیرة تهدد منتجاتها والتفاوض معه على أن یترك لنا المجال فیها وان یتجه إلى مجالات أخرى تستغرق 

وتستنزف قدراته وإمكان�اته. وفي الوقت نفسه جعله ینحسر تدر�ج�ا عن الأسواق التقلید�ة التي كان یتعامل معها 

إلى أن �فقد أسواقه الخارج�ة �شكل كامل و�نحصر عمله فقط في داخل �لاده.  

 و�قتصر عمله هو فقط على ،وفي المرحلة التال�ة یتم اختراق السوق ببلده عن طر�ق عقود التصن�ع المشتركة

 وفي مرحلة لاحقة �صرف نظره عن هذه الخطوط ل�قتصر عمله هو فقط على ؛إقامة �عض خطوط التجم�ع

 قدرات غیر عاد�ة من الإستراتیج�ةالتوز�ع ثم في مرحلة لاحقه نقوم نحن �التوز�ع. و�تطلب التفاوض وفقا لهذه 

 فر�ق المفاوضین. 

؛ وهي جم�عها غا�اتأهداف، آمال   لكل طرف من أطراف التفاوضإستراتیج�ة التدمیر الذاتي: 2-4
تواجهها محددات، عق�ات، صعاب، وكلما كانت هذه العق�ات شدیدة كلما ازداد �أس هذا الطرف وإحساسه 

 :�استحالة الوصول إلیها، وأنه مهما بذل من جهد فإنه لن �صل إلیها، وهنا عل�ه أن یختار بین بدیلین
 . صرف النظر عن هذه الطموحات والأهداف والرضا �ما �مكن تحق�قه منها واعت�اره الهدف النهائي له -
نه من تحقیق هذه الأهداف في المستقبل -   .ال�حث عن وسائل أخرى جدیدة تمكِّ

الآخر، فإذا اختار البدیل الأول أي ال�أس من الطرف ووفقًا لهذین البدیلین یتم معرفة ومتا�عة سلوك   
تحقیق الأهداف فقد انسحب م�كرًا وترك المجال للفوز، وإذا اتجه للبدیل الثاني أي التصم�م والإصرار على 

 .تحقیق أهدافه، فیجب محاولة تدمیر كافة جهوده ومخططاته وتحط�م روحه المعنو�ة
وتستخدم هذه الإستراتیج�ة بتكو�ن متاهة تستغرق جهد ووقت ومال الطرف الآخر، ومن خلال عمل�ات   

تعت�م وتضلیل وتوج�ه ضاغط یتم خلالها استنزاف كافة طاقات هذا الطرف وإفقاده مقومات الوجود والقدرة على 

الحركة، و�استخدام أسالیب وأدوات التفاوض الذكي كأداة فعالة لتدمیره ذات�ا، عن طر�ق إفقاده مؤ�د�ه، وتحو�ل 

أصدقائه إلى أعداء، وتحو�ل مصادر القوة لد�ه إلى ضعف، والعمل على تزاید أعدائه �صفة مستمرة، وإثارة 

الخلافات لد�ه بین أفراد فر�قه التفاوضي، وفي الوقت نفسه جعل خطواته المرتعشة والمترددة تتجه �ه إلى الهاو�ة 

 المرسومة والمحددة �شكل �صعب عل�ه الإحاطة بها أو حتى الاحت�اط منها.
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 : التسو�ق التجاري ياستراتیج�ات التفاوض فثان�ا- 

ج لما لهذه الإستراتیج�ات من وركز أساسا على الإستراتیج�ات التسو�ق�ة الخاصة �الترو�ج والإعلان عن المنتت

امتداد لمجالات وأسالیب التفاوض �صفة عامة، وهنا نقول أن هناك إستراتیج�ات رئ�س�ة للإقناع تستخدم في 

 :التفاوض التسو�قي التجاري وهذه الإستراتیج�ات هي

الجمهور، وفي محاولة ها و�ین یجاد و�ناء علاقة طی�ة بینلإشركة التستخدمها   :الإستــراتیجیــة الإبتكــار�ــة- 1

لاستقطاب أو تكو�ن جمهور لمنتجاتها أو خدماتها التي تش�ع رغ�ات ومتطل�ات هذا الجمهور، وذلك من خلال 

 المب�عات �طر�قة مغر�ة أفضل مما �فعله المنافسون، على سبیل المثال ق�ام شركة لأحذ�ة نش�طالدراسة الدق�قة لت

أطفال، بإنتاج أحذ�ة تضيء عند السیر بها وطرح كم�ات هائلة في شهر رمضان مع حملة واسعة، جعلت من 

 هذا الحذاء الهد�ة المثلى لكل طفل في عید الفطر. 

وهي تلك الإستراتیج�ات التي توظفها الشركة أو المؤسسة للتصدي لمؤسسات أو   :إستراتیجیـــة المواجهـــة- 2

شركات منافسة أخرى تقوم �الاعتداء على الشركة من خلال إشاعات أو ما شا�ه ذلك، ومن ثم فإن على الشركة 

أن تقوم بنفي الشائعة من خلال توض�ح الموقف لجمهورها من خلال وسائل ترو�ج�ة للسلع أو الخدمات للحفاظ 

 على سوق منتجاتها أو خدماتها. 

توظف هذه الإستراتیج�ة من قبل �عض الشركات المتمیزة للغا�ة للحفاظ   :إستــراتیجیــة النـوعیــة المتمیــزة- 3

على حصتها التسو�ق�ة من خلال الاحتفاظ �مستوى معین من جودة الإنتاج أو الخدمة �ما یجعلها دائما في 

مستوى جودة مفضل لدى المستهلك عن السلع المنافسة، اعتمادا على جهود التطو�ر وجهود الدعم للخدمات 

  .التي تقدمها

توظفها الشركة �استخدام إمكاناتها ومصادرها للاحتفاظ �الز�ائن والعملاء الذین   :إستــراتیجیــة التحصیــن- 4

�ستخدمون منتجات أو خدمات الشركة، �طلق على هذه الإستراتیج�ة اسم إستراتیج�ة الاحتفاظ بتسهیل أمر الب�ع 

كتوصیل المنتوج لمنازل المستهلكین، كذلك تعتمد هذه الإستراتیج�ة مثل معظم الإستراتیج�ات التسو�ق�ة الخاصة 

على الإ�قاء على المنتج أو السلعة في ذهن الجمهور من خلال �عض الإعلانات الغر��ة، مثل هذا الإعلان عن 

  س�ارة فولكس فاجن �حیث �قول في الفاصل ألإشهاري "إنها ل�ست س�ارة... إنها فولكس فاجن".

ات يشركة هذه الإستراتیج�ة بهدف التأثیر في إمكانالتوظف   :إستــراتیجیــة الاستفزاز أو المضــا�قـة- 5

 أو الضغط على الموزعین للحد من مب�عات المنافسین، أو ،مب�عات لهمالالمنافسین كالاتصال �الموردین لتقلیل 

من خلال العمل�ة الإعلان�ة للنیل من المنافسین بإبراز أو إدعاء عیوب منتجاتهم للسوق، وهذه الإستراتیج�ة قد 

تؤدي إلى تدمیر المنافسین ولاس�ما إذا كانت الإمكانات الماد�ة والترو�ج�ة للشركة المستهدفة لا تمكنها من 

 .الصمود أمام الشركة الموظفة لهذه الإستراتیج�ة
4 

 



وهي الإستراتیج�ة التي تهدف إلى ز�ادة مستوى  إستراتیج�ة العمل على ز�ادة الطلب على منتجات الشركة:- 6

الطلب الكلي على منتجات الصناعة أو الخدمات، مع حصول الشركة على النصیب الأكبر من هذه الز�ادة، 

وذلك من خلال ز�ادة عدد مستخدمي المنتجات، أو من خلال ز�ادة الرغ�ة في الشراء عن طر�ق إعادة عرض 

 إنشاءأو من خلال فرص الب�ع �التقس�ط....، وكذلك من خلال ستهلكین، السلع أو الخدمات �طر�قة مغر�ة للم

  .ج أو الخدمة واستخدامات جدیدة لسلع راهنة أو من خلال خفض الأسعار للإق�ال على المنت

 

  س�اسات التفاوض: ثالثا-

إن كل س�اسة تفاوض�ة تستخدم معها س�اسة مضادة تقابلها، ومن ثم فإن معرفة الخصم المفاوض للس�اسات 

التفاوض�ة التي سوف تستخدم في عمل�ة التفاوض تمكنه من الاستعداد �الس�اسة المضادة لها والمناس�ة للتعامل 

  معها، ونشرح ف�ما یلي مختلف هذه الس�اسات التفاوض�ة:

 :س�اسة الجدار الحدیدي/ س�اسة الاختراق -1

 في الغالب عند الجلوس لأول مرة مع طرف آخر لم �كن هناك علاقات معه من قبل،  س�اسة الاختراقتستخدم

ومن ثمة فإنه �مثل كما مجهولا وصندوقا مغلقا في حاجة على اختراقه، وتعتمد هذه الس�اسة على الحصول على 

كل ما �مكن جمعه من معلومات من الطرف الآخر وتقلیل دائرة عدم التأكد المح�طة �ه من طرف الفر�ق 

 وهي الس�اسة المضادة لس�اسة الاختراق، عن طر�ق تماسك وصلا�ة الجدار الحدیدي س�اسةأما  .التفاوضي

فر�ق التفاوض الذي عل�ه أن لا یت�ح للطرف الآخر فرصة الحصول على معلومات �ستفید منها، من خلال 

  الاعتناء �اخت�ار أفراد فر�ق التفاوض.

 :س�اسة التعمیق التفاوض�ة (التأكید) / س�اسة التعت�م التفاوض�ة (التشك�ك) -2

 على تطو�ر مستوى المعلومات التي تم الحصول علیها من الطرف الآخر خلال جلسات  س�اسة التعمیقتعمل

التفاوض السا�قة أو قبلها، و�حث مجالات أكثر تفص�لا وعمقا من المجالات التي تم �حثها في الجلسات 

 تعمل على جعل العمل�ة س�اسة التعت�مأما  .السا�قة، وخاصة وأننا أص�حنا على معرفة أكثر �الطرف الآخر

التفاوض�ة مجرد عمل�ة هامش�ة لا تتعدى النواحي الشكل�ة، وهي الس�اسة المضادة لس�اسة التعمیق، حیث �كون 

على فر�ق التفاوض مواجهة محاولات الفر�ق الآخر للتغلغل �التشك�ك في ق�مة المعلومات التي حصل علیها 

  وفي تصد�قها ومدى مناسبتها.

 :س�اسة التوس�ع والانتشار التفاوض�ة/ س�اسة التضییق والحصار التفاوض�ة -3

 التي تجعل جلساته ساخنة دائمًا، وتقوم على توس�ع  س�اسات التفاوضهي من أهم وأذكىس�اسة التوس�ع 

النقاط التفاوض�ة التي یتم �حثها �استمرار وضم نقاط جدیدة للتفاوض حیث یتسع نطاق التفاوض ل�شمل في 
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 . أماالجلسة الواحدة عدة عناصر للقض�ة مع سرعة عرض وتناول كل منها معا مما �مثل إرهاقا للطرف الآخر

 تقوم على عدم السماح للطرف الآخر �الانتقال من نقطة إلى أخرى قبل أن نفرغ تمامًا من س�اسة الحصار

النقطة التي نحن �صددها، وعدم التوسع في تناول أكثر من نقطة تفاوض�ة خاصة إذا كان الطرف الآخر 

  .یتصف �الدهاء ولم یتسع لنا الوقت للإلمام �كافة عناصر القض�ة التفاوض�ة

 :حداث التوتر التفاوضي/ س�اسة الاسترخاء التفاوضيإس�اسة  -4

تعني إحداث نوع من عدم الاستقرار في الموقف التفاوضي، وإدخال عدة  س�اسة إحداث التوتر التفاوضي

عناصر تفاوض�ة جملة واحدة �غرض إحداث إر�اك لدى الطرف الآخر من حیث صعو�ة تناولها جملة واحدة في 

مما یجعل الطرف الآخر في تناقضات تؤدي لوجود خلاف في الرأي بین أعضائه، وهذا الخلاف التفاوض، 

�طلق علیها س�اسة النفس الطو�ل وهي تقوم س�اسة الاسترخاء . أما یجعل الفرصة مه�أة للفوز على هذا الفر�ق

على عدم الاهتمام �كل ما �طل�ه الفر�ق الآخر، وعدم الانس�اق للضغوط التي �قوم بها، بل التر�ث حتى یتبین 

 .لنا مدى أهم�ة ما �عرض علینا، وتستخدم فیها عوامل الصبر وأن یترك للزمن حل معظم القضا�ا

 :س�اسة الهجوم التفاوضي/ س�اسة الدفاع التفاوضي -5

 على استخدام تكت�كات هجوم�ة ضاغطة على الطرف الآخر �شدة لإج�اره على التسل�م  س�اسة الهجومتقوم

بوجهة نظرنا ومطالبنا في العمل�ة التفاوض�ة، وعدم ترك المجال مفتوحا أمامه للتراجع أو الانسحاب من عمل�ة 

التفاوض، وتستخدم هذه الس�اسة عند ح�ازة كم مناسب من المزا�ا التي تجعلنا في موقف قوي یت�ح لنا إملاء 

 تتم �استق�ال كافة م�ادرات الخصم الهجوم�ة، بذهن واع متفتح س�اسة الدفاع. أما شروطنا على الطرف الآخر

و�دراسة عم�قة للوصول إلى أهدافه الحق�ق�ة، وتجزئة هذه الم�ادرات للوقوف على الزائف منها لاست�عاده والتعامل 

  معه بهجوم مضاد یتركز على الحقائق والوثائق التي تدعم موقفنا وتؤ�د مطالبنا.

 :س�اسة التناول المتدرج للقض�ة التفاوض�ة/ س�اسة الصفقة التفاوض�ة الواحدة -6

على ترتیب عناصر وجزئ�ات القض�ة التفاوض�ة �شكل متدرج وتعتمد هذه س�اسة التناول المتدرج  وتقوم

الس�اسة على التحرك خطوة خطوة من عنصر إلى آخر، ومن ثم لا یتم الانتقال إلى عنصر جدید إلا �عد 

الاتفاق والانتهاء من العنصر الأول، وتت�ح هذه الس�اسة الفرصة الكاملة للتعامل مع العناصر التفاوض�ة �كافة 

س�اسة الصفقة . أما أ�عادها، كما أنها ت�سر عمل�ة التفاوض وتهیئ لها المجال النفسي المر�ح لكلا الطرفین

الواحدة یرت�ط استخدامها بتوفر فرصة مناس�ة قد لا یتاح مثلها في المستقبل، ومن ثم فعلینا أن ننتهز هذه 

الفرصة و�أسرع وقت ممكن وإلا طرأ جدید على عناصر الموقف القائم مما �غیر من طب�عته ومن مناس�ة 

. الشروط التفاوض�ة المعروضة نتیجة هذا الموقف التفاوضي الملائم
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 : التفاوض�ةوالصر�حة / س�اسة المراوغة والالتفاف س�اسة المواجهة الم�اشرة -7

عندما تكون المصلحة المشتركة القائمة بین طرفي التفاوض تتطلب س�اسة المواجهة الم�اشرة وتستخدم 

الإحاطة �ظروف وإمكان�ات الطرف الآخر، وإن أي خداع بین الطرفین سوف ینعكس سلبً�ا على تنفیذ ما التزم 

نستعملها لأنه كثیرًا  س�اسة الالتفاف . أما  والموزعة�ه كل منهما تجاه الآخر مثل التفاوض بین الشركة المنتج

ما تكون المواجهة غیر مجد�ة والأمر �عتمد على المراوغة والالتفاف غیر الم�اشر حول عناصر القض�ة 

بل تصل قمة النجاح ف�ه إلى الخد�عة الكاملة للطرف الآخر وانس�اقه التفاوض�ة، وعدم إظهار حق�قة أهدافنا، 

  إلى توق�ع اتفاق یرى أنه حقق نصرا ف�ه، في حین تكون الحق�قة هي الهز�مة الكاملة.

 :التطو�ر التفاوض�ة / س�اسة التجمید التفاوض�ة -8

 فإنه �ستلزم لتحقیق المصلحة المشتركة التي تر�ط بین أطراف التفاوض تطو�ر وإنماء لس�اسة التطو�ر�النس�ة 

وتحسین هذه المصلحة عن طر�ق تقو�ة العلاقات والروا�ط بین أطرافها والوصول بها إلى درجة أرقى وأعمق 

 . أماوأوسع من درجات التعاون، مثل تطو�ر العلاقة بین شركتین من عمل�ات التجم�ع إلى التصن�ع، ثم التصدیر

تقوم على الإ�قاء على الوضع الحالي على ما هو عل�ه، والاحتفاظ �الموقف التفاوضي القائم  س�اسة التجمید

دون أي تغییر أو تعدیل سواء سل�ا أو إیجا�ا، وتجمیده إلى التوقف التام نظرا لعدم جدوى تحر�كه أو التعامل 

  معه من جدید �معط�ات جدیدة.
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