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المحاضرة داف فيما :أ المتمثلة التفاوضية العملية بمراحل الطالب ف عر إ المحاضرة ذه خلال من س

  :ي

  بالمرحلةمرحلة عرف ما أو اللقاء  ؛عداديةقبل

 اللقاءمرحلة أو الفع  ؛التفاوض

 اماتمرحلة ل وتنفيذ التفاوض عد  .ما

 

   

التفاوض خطوات من خطوة ل ف دافھ، أ يحقق ح ا عل والس ا إتباع ن يتع عملية خطوات للتفاوض

خطو ا بع أيçت تجاوز ة الصعو ومن التالية، طوة ا وتنفيذ إعداد ستخدم محددة نتائج تقديم دف تتم

مباشرا ديدا ذلك ل ش أن دون ا م أي عن التغا أو طوات ا ذه العمليةمن س ع مباشر غ أو

المحققة ا نتائج وع   .التفاوضية

 

أجل من الممكنة اضات ف عن يبحثون ثم ا، تحقيق يأملون ال داف المفاوضون يحدد المرحلة ذه

يارات ا أو اضات ف زادت لما أنھ إ التفاوض مجال الدراسات معظم ش و داف، تلك تحقيق

حدو  وضع يتم ذلك عد التفاوض، عملية النجاح فرص زادت االمتاحة أساس وع داف من دف ل ل د

المنطقي ا سلسل ل وفقا التفاوضية العملية خلال الموضوعات تقسيم   .   يتم

امة مرحلة عد يدية التم المرحلة عمالإن جميع شمل ا و الفعل التفاوض عملية من،سبق حيث

و  خلال اعمال جمع يتم ال المرحلةالمعلومات دافتتذه حول المفاوض ص ال لدى ة الرؤ

عمال عض إنجاز يتم المرحلة ذه و ا، تحقيق يمكن   :تتمثلال

التفاو- 1 ق الفر أعضاء لون:تحديد ش الذين اص ونوعية عدد ع للتفاوض ستعداد عتمد

نوعية ع م وعدد اص اختيار عتمد حيث ، التفاو ق ةالفر المطلو ارات والم   .المفاوضات

داف- 2 طراف:تحديد حاجات ا جميع تل ا ولك المختلفة التفاوض لمجالات طبقا داف تختلف

ذلك يؤدي ما فر شدد ال و التفاوض من دف ال ان فإذا داف، تحديد للتفاوض اجة ا وتؤثر المعنية

إذا ما عكس المفاوضات، يار ا المفاوضاتإ مرونة ع فاظ ا و دف ال يتغان وعادة مستمرة، حالة

د المفاوضاتال وظروف زمن بحسب التفاو   .ف
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طرف ل يطمح حيث ي، والمش ع البا ن ب الفجوة ع ة التجار المفاوضات داف تحديد عتمد ما وعادة

ال بمنطقة س منطقة ما بي اسب الم أع الموالتحقيق ل الش ھ يو ما و و ة   : سو

ل ة:01(الش التجار التفاوضية العملية داف   أ

  

  

  

  

  

ذ:التفاوضيةالقضية- 3 من التفاوضيةالعنصر  ايقصد القضية عن المعلومات من أك عدد جمع

عند سوى وأن لابد معينة وعقبة الية إش تفاوضية قضية ل ل أن حيث م، مع المتفاوض اص و

ال لة مش أو قضية ا حل يجب ال و القضية الدولية، ة التجار المفاوضات فمثلا سعرالتفاوض،

دفعھ يجب الذي أخرى جما لقضايا إضافة الشراء، الشراءمقابل عملية   .ترتبط

جتماع- 4 ان م البدائل:تحديد من الكث ناك أن حيث جتماع، ان م تحديد يتم المرحلة ذه

المفاوضات ان م التفاو ،اختيار العملية طراف أحد بلد اختيار الممكن افمن أو محايدضية بلد أو ان م   .ختيار

عمال- 5  جدول اصة:إعداد ا عمال جدول إعداد و التفاوض الشروع قبل امة ال مور ن ب من

رد بإعداد خر للطرف سمح مما مسبقا، المواقف عن يكشف عمال جدول أن حيث ا، وس بالمفاوضات

ا بح المفاوض يرغب ال النقاط ع لھ فعلھ يح ي وضع س ل فالمفاوض قبل، خر الطرف إ ستماع

عمالر تقدي جدول من   .موقفھ

التفاوض- 6 ع ب القص :التدر المدى سواء ارات الم من مجموعة استعمال التفاوض ع ب التدر يتطلب

ل    .والطو

الوسائل- 7 أحدث واستخدام المادي توج:عداد للتفاوض للاستعداد التقليدية للوسائل وسائلبالإضافة د

أس ستخدم حديثة ساليبالأخرى ذه تبدو وقد ، المفا الفكري والو جتماعية و النفسية الدراما يب

إيجا ستخدم ا أ غ علان، جمعيات أو النفس علماء وضع من ا لأ التفاوض عن عيدة و النظرة دمن

للمشكلات ل.حلول و القاعة حرارة ودرجة ضاءة و التفاوض ان م تج كيفية كذلك المادية مور ن ب ومن

اصة ا المفاوضاتمور مائدة ع ن المفاوض جلوس قة وطر المفاوضات، قاعة الراحة   .بوسائل

  

 مستوى طموح البائع 
 ه

 مستوى طموح المشتري مدى التسوية

أعلى سعر يمكن 
 للمشتري دفعه

 أقل سعر يقبله البائع

 د  جب أ 
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ب  المرحلة ذه القضاياس حول فعليا والتفاوض ن الطرف التقاء مرحلة ا أ حيث الفع التفاوض مرحلة

للمفاوضاتالتفاوضية، مسودة بإعداد التفاو ق الفر أعضاء يقوم ما حاتوعادة مق عن عبارة و

تقديمو وشر  وعند الصفقة، أو التفاوضية العملية بنود يخص فيما طراف أحد يط الثا ثانية الطرف لمسودة

المضادة المسودة   :التالية .س

 شاور بال ا يمثلو ال ة ا أو المؤسسة يمثلون الذين ن للمفاوض فرصة عت المفاوضات مسودة إعداد إن

مق وضع شأن قرار واتخاذ امة، ال ارجية وا الداخلية الفروع للمفاوضاتمع يد كتم عد للتفاوض  ؛بول

 التفاوض ومسودة مماثلة بإجراءات عديدة ات ج مع تتعامل ما عادة المؤسسات إبلاغعت إن فعالة أداة

الصفقة أو تفاق محتوى عن المفاوضات اء  ؛شر

 الطرف عن تكتيكية ة م لھ عطي التا و ا ح يق الذي للطرف أعمال كجدول عد المفاوضات مسودة إن

اشتغا من فبدلا ومخر، دافھ أ بتحقيق ي الثا الطرف المفاوضاتل ھ فإنھصا بمناقشة، شغل سي

ا ومحتوا  ؛المسودة

 تقلل ا أ حيث والمراحل، طوات ا واختصار للمفاوضات العامة يم المفا تحدد المفاوضات مسودة إن

المفاوض مسودة عن سيعقب خر انب ا من حات مق تقديم من فبدلا والوقت اليف االت ومحتوا   .ات

شاور وال المفاوضات مائدة ع ن الطرف بالتقاء وتبدأ المفاوضات امة مرحلة عد الفع التفاوض مرحلة إن

زئية ا احل المر من عدد إ المرحلة ذه تقسيم مكن و ن، الطرف بر اتفاق إ الوصول ومحاولة ما، بي

 :تتمثل

وتقديم- 1 المواقف إعلان عرض:العروضمرحلة ا وف بالعمل المتعلقة المعلومات تبادل ع المرحلة ذه تركز

طرف ساسةموقل وا امة ال الموضوعات من المفاوضات،،فھ لأخر وقت من تتغ ما عادة المواقف ذه و

الذي ما أساسية صفة و نھ ذ يدور ما عن طرف ل كشف فيھ؟و استعداديرغب ع الذي وما نيلھ

عنھ حات؟للتنازل والمق العروض تقديم يتوا حيث ن، الطرف ن ب العروض تقديم خلال من ذلك يتم ما وعادة

ي ما ا م أ العروض من العديد ن ب التمي يجب نا و ائية يجة ن إ ن الطرف يصل أن   :إ

ي- أ المبد من:العرض دف ال عن البعد ل عيد ي مبد عرض التفاوض أطراف أحد يقدم أن يحدث قد

فإذا المفاوضات، ع طا ي المبد العرض ذا حدد و خر، الطرف من بالمرة مقبول غ عرض تقديم أو التفاوض،

إليھ، يلتفت لن خر الطرف فإن منطقي وغ معقول غ العرض الفجوةمران يد س نالذي ب

ن يدفع،الموقف مما التنازلات، من كب قدر وجود إ خر الطرف من مقبول غ ي مبد عرض تقديم ؤدي و

مصداقيتھ الشك إ خر أماالطرف قادرا، ون ي أن فيجب مقبولا، مبدئيا عرضا قدم قد المفاوض ان إذا

ال ع القدرة لديھ ون ت وأن وم، أي ضد عنھ الدفاع المقبولةع الشروط نطاق يقع اتفاق إ   .توصل
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ول - ب ي:العرض الثا الطرف تقديم يح التفاوض(ي من ي الثا ق فكرة) الفر ع صول ا عرض لأول

عده عما ة ر جو بصورة يختلف العرض ذا ان وإذا ن، الموقف ن ب تفصل ال الفجوة م عن عة سر

مقب عدالمفاوض أمامھ فإن خياراتولا، منة أفضل العرض أن أو العرض رفض أو حات المق مناقش مثل

المفاوضات ل س ما و و المتوقعة   .داف

البديل- ج العرض:العرض ل تجا مع عنھ بديل عرض تقديم يتم أن عرض أي ع الرد عند ع الشا من

إ إضافة ون ت ذاتھ العرض بديلة مداخل وضع يجب لذا ، ب-ص س عنول العمل- دلا ذا و طلب، ما

طلب لما ستجابة تتم لم إذا مخاطرالرفض   .يجنب

المفا- د  ة:العرض ثانو ومشاحنات تفاصيل تدخل ال المفاوضات ك لتحر وسيلة المفا العرض عت

موضوع عن النقاش عاد إ إ متوقع الغ المفا العرض ذا دف و ي، ا اتفاق إ للوصول تأث ا ل س ل

ي قد العرض ذا أن كما فيھ، والتفك التوقف ع خر الطرف وإجبار خلاف، لتجاوزمحل ا مغر ون

المفاوضات أثناء شأ ت قد ال ات   .الصعو

المضاد- ه رفض:العرض المفاوض ستطيع و تقديمھ، سبق لما مضادا عرضا التفاوض أطراف أحد يقدم قد

ذا ان المضاد،فإذا العرض واقعية مدى ع ذا توقف و دافھ، أ مع يتما يكن لم إذا العرض ذا

قرب ُ ي المضاد عالعرض صرار عليھ وإلا يقبلھ، أن المفاوض ة مص من ون ي فقد التفاوض أطراف ن ب

يرضيھ ما إ يصل ح العروض من د المز تقديم ع خر الطرف ج و بل ، المقدم عرضھ والتمسك رفضھ

دافھ أ حقق   .و

خ- و و:العرض العرض ذا أن التفاوضية العملية أطراف أحد علن وراءقد من دف و عروضھ أخر

أ ا يقبل أن فإما شروطھ، خر الطرف إقناع إ يذلك ا اتفاق إ التوصل يتم لن طراف،و أحد أ ي وقد

الطرف فيصبح اب، بالا فھ وتخو خر الطرف لإنذار ولكن أخ كعرض تقديمھ دف س ل العرض ذا ل

الم توقف أو العرض قبول ضغوط تحت   .فاوضاتخر

ا- 2   أو العروض عديل و التنازلات وتقديم المساومة مرحلة:  مرحلة م أ المرحلة ذه أن الكث عت

طرف ل ولكن لذلك، مضطرا ان إذا إلا ء أي عن يتخ أن د ير لا طرف فأي التفاوض، عملية مراحل من

ا يتم فلن التنازلات عض يقدم لم إذا أنھ أيضا للقضيةعرف ة سو و حل إ   . لوصل

نجاح عتمد ما التاليةوعادة النقاط ع المرحلة   :ذه

 خر الطرف لوضع طرف ل م تف  ؛مدى

 ختلاف و تفاق مناطق لتحديد طرف ل واستعداد  ؛قابلية

 جديدة وخيارات اضات اف شاء لإ طرف ل  ؛قابلية
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 ة سو إ الوصول أجل من للعمل الشعورستعداد قل ع أو دافھ أ بتحقيق طرف ل ل سمح وحل

  .بذلك

ھ، لصا ية س ة م تحقيق أجل من خر للطرف طرف ل إقناع مرحلة عد المساومة مرحلة للوصولو إن

عض طرف ل يقدم أن يجب التفاوضية، القضايا حول لاف ا نقاط يخص فيما ن الطرف تر لول

العروض عديل ن ب نم نا و أخرى، عروض وتقديم امل بال ا أو العروض والتعديلات التنازلات

التفصيل من ء ا ناول سن وال العروض ب و ا   .وتدعيم

العروض- أ اعديل عديلات:وتدعيم إدخال عليھ أن ا بداي عند أو المفاوضات أثناء طراف أحد شف يك قد

للطرف مختلفة دافا أ يدرك أنھ أو ا، يتوقع يكن لم ة ر جو عناصر أو أشياء وجود ب س المقدمة، عروضھ

ا ذه ع خر الطرف لإصرار وذلك المفاوضات، بداية قبل ة وا تكن لم ماخر ذا و شياء، أو لعناصر

المفاوضات توقف   .سيجنب

خلال من وذلك المفاوضات طراف أحد ا ستخدم ال قناع وسائل من عد ف العروض عديل أما

وجود عند ، التفاو ق الفر نظر ة وج تدعم ال التفصيلية والبيانات والوثائق بالأوراق العروض تدعيم

تحفظات أو خر،ساؤلات الطرف من اضات اع ذلكأو ماومثال سلعة سعر ع ي المش ض ع قد

ا ل ح المق بالسعر ي المش يقنع قد بالسلعة اصة ا الشراء فاتورة عرض ع البا قيام و ة، تجار     .مفاوضات

العروض-ب  سيعت: ب خر الطرف لأن لة، س عملية عد لا تقديمھ عد العرض وب العرض ذا

مما التفاوض، جدية وجود عدم يحس خر الطرف من تجعل بھ وعملية للمفاوض، ا ا الموقف

ولكن المفاوضات، من ب ي نيجعلھ است حالات عرضھناك ب طراف أحد يقوم مثل،ائية

خر للطرف أحسن عروض تقديم أو كتكتيك   .  استخدامھ

ت- 3 و البت يجة: فاقمرحلة الن تحقيق دون المفاوضات ت ت أو ن مع أمر ع يتفقوا أن إما المرحلة ذه

ال ات ا إ التفاو ق الفر عودة ن المفاوضات علق وقد ن، الطرف يخدم لا الذي مر و و المرجوة

جديدة ضات تفو ع صول ا أو ات التوج لمراجعة ا المرحل.يمثل ذه وأحياناوتتضمن ي ا ال اتفاق شكيل ة

ع التنازلات من عض تقديم أخريتم وقت ا تنفيذ يتم عدم،مراحل حالة المفاوضاتقتفاأما تؤجل

المفاوضات ع شا مر ذا و معھ، اتفاق إ للوصول محاولة أخر طرف عن تبحث أن أو لاحق وقت إ

الصفقات إبرام حول م مع للتفاوض ن ع والبا الموردين من العديد إ المؤسسات أ ت أين ة   . التجار

والمصادقة- 4 القبول المر ):التعاقد(مرحلة ذه عليھتتمثل والتصديق ي كتا ل ش تفاق ن تدو حلة

العقد أو تفاقية ذه و توقيعھ، يتم لم إذ القانونية الناحية من اتفاق لأي قيمة لا أن حيث مكتوب، ل ش

حيث التفاوض، لأطراف ملزم ون أي جوانب عدة فيھ مراعاة ليجب الش حيث من التفصيلية وانب ا ا م

وكذلك عليھوالمضمون اتفق ما تنفيذ عة   .متا



الدومقياس التفاوض دوليةسنة                                    تقنيات تجارة س سا ل الدكتور                                     ثالثة إعداد يو: من مصطفى

6 
 

 

مية  أ تقل لا المرحلة ذه أو عن إن م الم العقد ورد بما طرف ل م يل المرحلة ذه و ن، السابقت ن المرحلت

ور ظ أو نزاع وجود حالة و المحددة، ا مواعيد و اماتھ ال تنفيذ ق طر عن دة المعا أو يحلالصفقة خلاف

يتم،وديا قوق أو ا ع صول ل الدولية أو المحلية المحاكم ق طر عن للقضاء وء ضال والتعو املة ال

 .المناسب


