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ɲسڥʄࢫمنࢫخلالࢫɸذهࢫالمحاضرةࢫإڲʄࢫȖعرʈفࢫالطالبࢫبمراحلࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫالمتمثلةࢫفيماࢫ :أɸدافࡧالمحاضرة

ʏيڴ:  

  عرفࢫبالمرحلةمرحلةࢫʇ؛לعداديةࢫقبلࢫاللقاءࢫأوࢫماࢫ 

 ࢫأوࢫاللقاءمرحلةࢫʏ؛التفاوضࢫالفعڴ 

 عدࢫالتفاوضࢫوتنفيذࢫלل؅قاماتمرحلةࢫȊماࢫ. 

 

   

ࢫالتفاوضࢫ ࢫخطوات ࢫمن ࢫخطوة ࢫفɢل ࢫأɸدافھ، ࢫيحقق ࢫحۘܢ ࢫوالس؈فࢫعلٕڈا ࢫإتباعɺا ࢫيتع؈ن ࢫعملية ࢫخطوات للتفاوض

تتمࢫ٭ڈدفࢫتقديمࢫنتائجࢫمحددةࢫȖستخدمࢫࢭʏࢫإعدادࢫوتنفيذࢫاݍݵطوةࢫالتالية،ࢫومنࢫالصعوȋةࢫتجاوزࢫأيࢫࢫçتȘبعɺاࢫخطو

ࢫ ࢫذلكࢫٮڈديداࢫمباشرا ࢫأنࢫʇشɢل ڈٔاࢫدون أوࢫغ؈فࢫمباشرࢫعڴʄࢫس؈فࢫالعمليةࢫمنࢫɸذهࢫاݍݵطواتࢫأوࢫالتغاعۜܣࢫعنࢫأيࢫم

  .التفاوضيةࢫوعڴʄࢫنتائجɺاࢫالمحققة

 

ࢫטف؅فاضاتࢫالممكنةࢫمنࢫأجلࢫࢫ ࢫعن ࢫכɸدافࢫالۘܣࢫيأملونࢫتحقيقɺا،ࢫثمࢫيبحثون ࢭʏࢫɸذهࢫالمرحلةࢫيحددࢫالمفاوضون

ࢫأوࢫاݍݵياراتࢫ ࢫטف؅فاضات ࢫɠلماࢫزادت ࢫأنھ ʄࢫإڲ ࢫالتفاوض ࢫࢭʏࢫمجال ࢫالدراسات ࢫوȖش؈فࢫمعظم ࢫכɸداف، ࢫتلك تحقيق

دࢫلɢلࢫɸدفࢫمنࢫכɸدافࢫوعڴʄࢫأساسɺاࢫالمتاحةࢫزادتࢫفرصࢫالنجاحࢫࢭʏࢫعمليةࢫالتفاوض،ࢫȊعدࢫذلكࢫيتمࢫوضعࢫحدو 

  .   يتمࢫتقسيمࢫالموضوعاتࢫخلالࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫوفقاࢫلȘسلسلɺاࢫالمنطقي

ࢫ ࢫمرحلةࢫɸامة ࢫالمرحلةࢫالتمɺيديةࢫȖعد ࢫإن ࢫכعمال ࢫجميع ڈاࢫȖشمل ࢫمنࢫࢫ،Ȗسبقࢫعمليةࢫالتفاوضࢫالفعڴʏلɢوٰ حيث

الرؤʈةࢫلدىࢫالܨݵصࢫالمفاوضࢫحولࢫכɸدافࢫࢫتتܸݳࢫࢭʏࢫɸذهࢫالمرحلةࢫالمعلوماتࢫالۘܣࢫيتمࢫجمعɺاࢫכعمالࢫو  خلال

  :تتمثلࢫࢭʏالۘܣࢫيمكنࢫتحقيقɺا،ࢫوࢭʏࢫɸذهࢫالمرحلةࢫيتمࢫإنجازࢫȊعضࢫכعمالࢫ

ʇعتمدࢫטستعدادࢫللتفاوضࢫعڴʄࢫعددࢫونوعيةࢫכܧݵاصࢫالذينࢫʇشɢلونࢫࢫ:تحديدࡧأعضاءࡧالفرʈقࡧالتفاوعۜܣࡧ- 1

  .المفاوضاتࢫوالمɺاراتࢫالمطلوȋةالفرʈقࢫالتفاوعۜܣ،ࢫحيثࢫʇعتمدࢫاختيارࢫכܧݵاصࢫوعددɸمࢫعڴʄࢫنوعيةࢫ

ࡧכɸدافࡧ- 2 ࢫכطرافࢫࢫ:تحديد ࢫحاجات ࢫجميعɺا ࢫتلۗܣ ڈٔا ࢫولك ࢫالمختلفة ࢫالتفاوض ࢫلمجالات ࢫطبقا ࢫכɸداف تختلف

المعنيةࢫوتؤثرࢫاݍݰاجةࢫللتفاوضࢫࢭʏࢫتحديدࢫכɸداف،ࢫفإذاࢫɠانࢫالɺدفࢫمنࢫالتفاوضࢫɸوࢫالȘشددࢫفرȋماࢫيؤديࢫذلكࢫ

ʏࢫحالةࢫمستمرة،ࢫوعادةࢫيتغ؈فࢫɠانࢫالɺدفࢫɸوࢫاݍݰفاظࢫعڴʄࢫمرونةࢫالمفاوضاتࢫࢭࢫإڲʄࢫاٰڈيارࢫالمفاوضات،ࢫȊعكسࢫماࢫإذا

  .فࢫالتفاوعۜܣࢫبحسبࢫزمنࢫوظروفࢫالمفاوضاتالɺد
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وعادةࢫماࢫʇعتمدࢫتحديدࢫכɸدافࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫعڴʄࢫالفجوةࢫب؈نࢫالباǿعࢫوالمش؅في،ࢫحيثࢫيطمحࢫɠلࢫطرفࢫ

  : ȘسوʈةࢫوɸوࢫماࢫيوܷݰھࢫالشɢلࢫالمواڲʏلتحقيقࢫأعڴʄࢫالمɢاسبࢫبئڈماࢫمنطقةࢫȖس׿ܢࢫبمنطقةࢫال

  أɸدافࡧالعمليةࡧالتفاوضيةࡧالتجارʈة:01(الشɢل

  

  

  

  

  

ࡧࡧ- 3 ࢫ:التفاوضيةالقضية ࢫɸذࢫ ࢫمن ࢫالتفاوضيةࢫࢫالعنصر  ايقصد ࢫالقضية ࢫعن ࢫالمعلومات ࢫأك؄فࢫمن ࢫعدد جمع

ࢫعندࢫ ࢫȖسوى ࢫوأن ࢫلابد ࢫمعينة ࢫوعقبة ࢫإشɢالية ࢫتفاوضية ࢫقضية ࢫلɢل ࢫأن ࢫحيث ࢫمعɺم، ࢫالمتفاوض وכܧݵاص

ࢫال ࢫأوࢫمشɢلة ࢫقضية ʏࢫۂ ࢫحلɺا ࢫيجب ࢫالۘܣ ʄࢫכوڲ ࢫالقضية ࢫالدولية، ࢫالتجارʈة ࢫالمفاوضات ʏࢫفمثلاࢫࢭ سعرࢫالتفاوض،

  .ترتبطࢫȊعمليةࢫالشراءࢫمقابلࢫالشراء،ࢫإضافةࢫلقضاياࢫأخرى לجماڲʏࢫالذيࢫيجبࢫدفعھࢫ

ࡧטجتماعࡧ- 4 ࡧمɢان ࢫࢭʏࢫࢫ:تحديد ࢫالكث؈فࢫمنࢫالبدائل ࢫɸناك ࢫحيثࢫأن ࢫטجتماع، ࢫمɢان ࢫتحديد ࢫيتم ࢫالمرحلة ࢫɸذه ʏࢭ

  .ختيارࢫمɢانࢫأوࢫبلدࢫمحايدضيةࢫأوࢫافمنࢫالممكنࢫاختيارࢫبلدࢫأحدࢫכطرافࢫالعمليةࢫالتفاو ࢫ،اختيارࢫمɢانࢫالمفاوضات

ࡧכعمالࡧ- 5  ࢫالتفاوضࢫɸوࢫإعدادࢫجدولࢫכعمالࢫاݍݵاصةࢫࢫ:إعدادࡧجدول ʏࢫقبلࢫالشروعࢫࢭ ࢫכمورࢫالɺامة ࢫب؈ن من

ࢫمماࢫʇسمحࢫللطرفࢫכخرࢫبإعدادࢫردࢫ ࢫمسبقا، بالمفاوضاتࢫوس؈فɸا،ࢫحيثࢫأنࢫجدولࢫכعمالࢫيكشفࢫعنࢫالمواقف

ستماعࢫإڲʄࢫالطرفࢫכخرࢫقبلࢫ،ࢫفالمفاوضࢫلʋسࢫࢭʏࢫوضعࢫيȘيحࢫلھࢫט فعلھࢫعڴʄࢫالنقاطࢫالۘܣࢫيرغبࢫالمفاوضࢫࢭʏࢫبحٓڈا

  .موقفھࢫمنࢫجدولࢫכعمالࢫر تقدي

ࢫيتطلبࢫالتدرʈبࢫعڴʄࢫالتفاوضࢫاستعمالࢫمجموعةࢫمنࢫالمɺاراتࢫسواءࢫࢭʏࢫالمدىࢫالقص؈ف ࢫ:التدرʈبࡧعڴʄࡧالتفاوضࡧ- 6

   .والطوʈل

دࢫوسائلࢫبالإضافةࢫللوسائلࢫالتقليديةࢫللاستعدادࢫللتفاوضࢫتوجࢫ:לعدادࡧالماديࡧواستخدامࡧأحدثࡧالوسائلࡧ- 7

ࢫȖستخدمࢫأس ࢫحديثة ࢫالمفاڊȃ،ࢫوقدࢫتبدوࢫɸذهࢫכساليبࢫالأخرى يبࢫالدراماࢫالنفسيةࢫوטجتماعيةࢫوالوڌʏࢫالفكري

دࢫمنࢫالنظرةࢫכوڲʄࢫȊعيدةࢫعنࢫالتفاوضࢫلأٰڈاࢫمنࢫوضعࢫعلماءࢫالنفسࢫأوࢫجمعياتࢫלعلان،ࢫغ؈فࢫأٰڈاࢫȖستخدمࢫࢭʏࢫإيجا

ومنࢫب؈نࢫכمورࢫالماديةࢫكذلكࢫكيفيةࢫتجɺ؈قࢫمɢانࢫالتفاوضࢫوלضاءةࢫودرجةࢫحرارةࢫالقاعةࢫوɠلࢫ.حلولࢫللمشكلات

  .بوسائلࢫالراحةࢫࢭʏࢫقاعةࢫالمفاوضات،ࢫوطرʈقةࢫجلوسࢫالمفاوض؈نࢫعڴʄࢫمائدةࢫالمفاوضاتכمورࢫاݍݵاصةࢫ

  

 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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ࢫالمرحلةࢫب  ࢫالقضاياࢫȖس׿ܢࢫɸذه ࢫحول ࢫفعليا ࢫوالتفاوض ࢫالطرف؈ن ࢫالتقاء ࢫمرحلة ࢫأٰڈا ࢫحيث ʏمرحلةࢫالتفاوضࢫالفعڴ

ࢫ ࢫللمفاوضاتالتفاوضية، ࢫمسودة ࢫبإعداد ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالفرʈق ࢫأعضاء ࢫيقوم ࢫما ࢫمق؅فحاتࢫࢫوعادة ࢫعن ࢫعبارة ʏوۂ

لمسودةࢫثانيةࢫ الطرفࢫالثاɲيࢫطࢫأحدࢫכطرافࢫفيماࢫيخصࢫبنودࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫأوࢫالصفقة،ࢫوعندࢫتقديمو وشر 

  :التالية .Ȗس׿ܢࢫالمسودةࢫالمضادة

 شاورࢫȘةࢫالۘܣࢫيمثلوٰڈاࢫبالɺعت؄فࢫفرصةࢫللمفاوض؈نࢫالذينࢫيمثلونࢫالمؤسسةࢫأوࢫاݍݨʇإنࢫإعدادࢫمسودةࢫالمفاوضاتࢫ

 ؛بولࢫللتفاوضࢫʇعدࢫكتمɺيدࢫللمفاوضاتمعࢫالفروعࢫالداخليةࢫواݍݵارجيةࢫالɺامة،ࢫواتخاذࢫقرارࢫȊشأنࢫوضعࢫمق

 اتࢫعديدةࢫبإجراءاتࢫمماثلةࢫومسودةࢫالتفاوضࢫɺعت؄ف إنࢫالمؤسساتࢫعادةࢫماࢫتتعاملࢫمعࢫجȖࢫإبلاغࢫࢫʏأداةࢫفعالةࢫࢭ

 ؛شرɠاءࢫالمفاوضاتࢫعنࢫمحتوىࢫטتفاقࢫأوࢫالصفقة

 عطيࢫلھࢫم؈قةࢫتكتيكيةࢫعنࢫالطرفࢫȖࢫʏالتاڲȋاࢫوɺعدࢫكجدولࢫأعمالࢫللطرفࢫالذيࢫيق؅فحȖإنࢫمسودةࢫالمفاوضاتࢫ

سيɴشغلࢫبمناقشةࢫࢫ،ࢫفإنھصاݍݰھࢫࢭʏࢫالمفاوضاتلࢫالطرفࢫالثاɲيࢫبتحقيقࢫأɸدافھࢫومכخر،ࢫفبدلاࢫمنࢫاشتغا

 ؛المسودةࢫومحتواɸا

 ࢫتقللࢫ ࢫأٰڈا ࢫحيث ࢫوالمراحل، ࢫواختصارࢫاݍݵطوات ࢫللمفاوضات ࢫالعامة ࢫالمفاɸيم ࢫتحدد ࢫالمفاوضات ࢫمسودة إن

  .اتࢫومحتواɸاالتɢاليفࢫوالوقتࢫفبدلاࢫمنࢫتقديمࢫمق؅فحاتࢫمنࢫاݍݨانبࢫכخرࢫسيعقبࢫعنࢫمسودةࢫالمفاوض

إنࢫمرحلةࢫالتفاوضࢫالفعڴʏࢫȖعدࢫمرحلةࢫɸامةࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫوتبدأࢫبالتقاءࢫالطرف؈نࢫعڴʄࢫمائدةࢫالمفاوضاتࢫوالȘشاورࢫ

بئڈما،ࢫومحاولةࢫالوصولࢫإڲʄࢫاتفاقࢫبرعۜܣࢫالطرف؈ن،ࢫࢫوʈمكنࢫتقسيمࢫɸذهࢫالمرحلةࢫإڲʄࢫعددࢫمنࢫالمرࢫاحلࢫاݍݨزئيةࢫ

ʏتتمثلࢫࢭ: 

ࢫتركزࢫɸذهࢫالمرحلةࢫعڴʄࢫتبادلࢫالمعلوماتࢫالمتعلقةࢫبالعملࢫوفٕڈاࢫʇعرضࢫࢫ:العروضمرحلةࡧإعلانࡧالمواقفࡧوتقديمࡧࡧ- 1

وɸذهࢫالمواقفࢫعادةࢫماࢫتتغ؈فࢫمنࢫوقتࢫلأخرࢫࢭʏࢫالمفاوضات،ࢫ،فھࢫمنࢫالموضوعاتࢫالɺامةࢫواݍݰساسةموقࢫɠلࢫطرف

ࢫالذيࢫ ࢫما ࢫأساسية ࢫوȋصفة ࢫذɸنھ ʏࢫࢭ ࢫيدور ࢫما ࢫعن ࢫطرف ࢫفيھ؟وʈكشفࢫɠل ࢫاستعدادࢫيرغب ʄࢫعڴ ࢫالذي ࢫوما ࢫنيلھ

وعادةࢫماࢫيتمࢫذلكࢫمنࢫخلالࢫتقديمࢫالعروضࢫب؈نࢫالطرف؈ن،ࢫحيثࢫيتواڲʄࢫتقديمࢫالعروضࢫوالمق؅فحاتࢫࢫ؟للتنازلࢫعنھ

ʏاࢫࢫماࢫيڴɺمɸناࢫيجبࢫالتمي؈قࢫب؈نࢫالعديدࢫمنࢫالعروضࢫأɸيجةࢫٰڈائيةࢫوȘࢫنʄࢫأنࢫيصلࢫالطرف؈نࢫإڲʄإڲ:  

ࡧالمبدǿيࡧ- أ ࢫمنࢫࢫ:العرض ࢫالɺدف ࢫعن ࢫالبعد ࢫɠل ࢫȊعيد ࢫمبدǿي ࢫعرض ࢫالتفاوض ࢫأطراف ࢫأحد ࢫيقدم ࢫأن ࢫيحدث قد

التفاوض،ࢫأوࢫتقديمࢫعرضࢫغ؈فࢫمقبولࢫبالمرةࢫمنࢫالطرفࢫכخر،ࢫوʈحددࢫɸذاࢫالعرضࢫالمبدǿيࢫطاȊعࢫالمفاوضات،ࢫفإذاࢫ

ࢫ ࢫإليھ، ࢫيلتفت ࢫכخرࢫلن ࢫالطرف ࢫفإن ࢫمنطقي ࢫوغ؈ف ࢫغ؈فࢫمعقول ࢫالعرض ࢫɠان ࢫالفجوةכمر ࢫس؈قيد ب؈نࢫࢫالذي

ࢫوجودࢫقدرࢫكب؈فࢫمنࢫالتنازلات،ࢫمماࢫيدفعࢫ،الموقف؈ن ʄࢫالطرفࢫכخرࢫإڲ ࢫمن ࢫمبدǿيࢫغ؈فࢫمقبول ࢫتقديمࢫعرض وʈؤدي

إذاࢫɠانࢫالمفاوضࢫقدࢫقدمࢫعرضاࢫمبدئياࢫمقبولا،ࢫفيجبࢫأنࢫيɢونࢫقادراࢫ،ࢫأماࢫالطرفࢫכخرࢫإڲʄࢫالشكࢫࢭʏࢫمصداقيتھ

  .توصلࢫإڲʄࢫاتفاقࢫيقعࢫࢭʏࢫنطاقࢫالشروطࢫالمقبولةعڴʄࢫالدفاعࢫعنھࢫضدࢫأيࢫݠݨوم،ࢫوأنࢫتɢونࢫلديھࢫالقدرةࢫعڴʄࢫال
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ࡧכول ࡧ- ب ࢫࢫ:العرض ࢫالثاɲي ࢫالطرف ࢫتقديم ࢫالتفاوض(يȘيح ࢫمن ࢫالثاɲي ࢫفكرةࢫ) الفرʈق ʄࢫعڴ ࢫاݍݰصول ࢫ ࢫعرض لأول

ࢫʇعدهࢫ ࢫجوɸرʈةࢫعما ࢫبصورة ࢫيختلف ࢫالعرض ࢫɸذا ࢫɠان ࢫتفصلࢫب؈نࢫالموقف؈ن،ࢫوإذا ࢫالۘܣ ࢫالفجوة ࢫݯݨم ࢫعن سرʉعة

ࢫمقب ࢫعدالمفاوض ࢫأمامھ ࢫفإن ࢫولا، ࢫخيارات ࢫمنࢫة ࢫأفضل ࢫالعرض ࢫأوࢫأن ࢫالعرض ࢫأوࢫرفض ࢫالمق؅فحات ࢫمناقش مثل

  .כɸدافࢫالمتوقعةࢫوɸوࢫماࢫʇسɺلࢫالمفاوضات

ࡧالبديلࡧ- ج ࢫالعرضࢫ:العرض ࢫتجاɸل ࢫمع ࢫعنھ ࢫبديل ࢫعرض ࢫتقديم ࢫيتم ࢫأن ࢫعرض ࢫأي ʄࢫعڴ ࢫالرد ࢫعند ࢫالشاǿع من

ʄࢫإڲ ࢫذاتھࢫتɢونࢫإضافة ࢫالعرض ʏࢫلذاࢫيجبࢫوضعࢫمداخلࢫبديلةࢫࢭ،ʏسࢫب-כصڴʋࢫالعملࢫࢫ- دلاࢫعنول ماࢫطلب،ࢫوɸذا

  .يجنبࢫمخاطرࢫالرفضࢫإذاࢫلمࢫتتمࢫטستجابةࢫلماࢫطلب

ʇعت؄فࢫالعرضࢫالمفاڊȃࢫوسيلةࢫلتحرʈكࢫالمفاوضاتࢫالۘܣࢫتدخلࢫࢭʏࢫتفاصيلࢫومشاحناتࢫثانوʈةࢫࢫ:العرضࡧالمفاڊȃࡧ- د 

ࢫالعرضࢫالمفاڊȃࢫالغ؈فࢫمتوقعࢫإڲʄࢫإȊعادࢫالنقاشࢫعنࢫموضوعࢫ ࢫɸذا ࢫوٱڈدف ࢫٰڈاǿي، ࢫإڲʄࢫاتفاق ࢫتأث؈فࢫللوصول لʋسࢫلɺا

ɢࢫي ࢫقد ࢫالعرض ࢫɸذا ࢫأن ࢫكما ࢫوالتفك؈فࢫفيھ، ࢫالتوقف ʄࢫכخرࢫعڴ ࢫوإجبارࢫالطرف ࢫخلاف، ࢫلتجاوزࢫمحل ࢫمغرʈا ࢫ ون

  .الصعوȋاتࢫالۘܣࢫقدࢫتɴشأࢫأثناءࢫالمفاوضات

ࢫلماࢫسبقࢫتقديمھ،ࢫوʉستطيعࢫالمفاوضࢫرفضࢫࢫ:العرضࡧالمضادࡧ- ه قدࢫيقدمࢫأحدࢫأطرافࢫالتفاوضࢫعرضاࢫمضادا

ࢫɸذاࢫ ࢫɠان ࢫالمضاد،فإذا ࢫالعرض ࢫواقعية ࢫمدى ʄࢫعڴ ࢫɸذا ࢫوʈتوقف ࢫأɸدافھ، ࢫمع ࢫيتماءۜܢ ࢫيكن ࢫلم ࢫإذا ࢫالعرض ɸذا

ࢫ قرب ُ ࢫي ࢫالمضاد ࢫלصرارࢫعڴʄࢫالعرض ࢫيقبلھ،ࢫوإلاࢫعليھ ࢫأن ࢫالمفاوض ࢫمصݏݰة ࢫمن ࢫيɢون ࢫأطرافࢫالتفاوضࢫفقد ب؈ن

رفضھࢫوالتمسكࢫȊعرضھࢫالمقدمࢫ،ࢫبلࢫوʈج؄فࢫالطرفࢫכخرࢫعڴʄࢫتقديمࢫالمزʈدࢫمنࢫالعروضࢫحۘܢࢫيصلࢫإڲʄࢫماࢫيرضيھࢫ

  .وʈحققࢫأɸدافھ

أخرࢫعروضھࢫوٱڈدفࢫمنࢫوراءࢫقدࢫʇعلنࢫأحدࢫأطرافࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫأنࢫɸذاࢫالعرضࢫɸوࢫࢫ:العرضࡧכخ؈فࡧ- و

وقدࢫيݏݨأࢫأحدࢫכطرافࢫ،وࢫلنࢫيتمࢫالتوصلࢫإڲʄࢫاتفاقࢫٰڈاǿيذلكࢫإڲʄࢫإقناعࢫالطرفࢫכخرࢫȊشروطھ،ࢫࢫفإماࢫأنࢫيقبلɺاࢫأ

ࢫتقديمھࢫكعرضࢫأخ؈فࢫولكنࢫلإنذارࢫالطرفࢫכخرࢫوتخوʈفھࢫبالاɲܦݰاب،ࢫفيصبحࢫالطرفࢫ لɺذاࢫالعرضࢫلʋسࢫ٭ڈدف

  .فاوضاتכخرࢫتحتࢫضغوطࢫقبولࢫالعرضࢫأوࢫتوقفࢫالم

ʇعت؄فࢫالكث؈فࢫأنࢫɸذهࢫالمرحلةࢫۂʏࢫأɸمࢫمرحلةࢫ:  مرحلةࡧالمساومةࡧوتقديمࡧالتنازلاتࡧوȖعديلࡧالعروضࡧأوࡧܥݰّڈاࡧ- 2  

منࢫمراحلࢫعمليةࢫالتفاوض،ࢫفأيࢫطرفࢫلاࢫيرʈدࢫأنࢫيتخڴʄࢫعنࢫأيࢫءۜܣءࢫإلاࢫإذاࢫɠانࢫمضطراࢫلذلك،ࢫولكنࢫɠلࢫطرفࢫ

  . لوصلࢫإڲʄࢫحلࢫوȖسوʈةࢫللقضيةʇعرفࢫأيضاࢫأنھࢫإذاࢫلمࢫيقدمࢫȊعضࢫالتنازلاتࢫفلنࢫيتمࢫا

  :ɸذهࢫالمرحلةࢫعڴʄࢫالنقاطࢫالتاليةࢫوعادةࢫماࢫʇعتمدࢫنجاح

 لࢫطرفࢫلوضعࢫالطرفࢫכخرɠمࢫɺ؛مدىࢫتف 

 لࢫطرفࢫلتحديدࢫمناطقࢫטتفاقࢫوטختلافɠ؛قابليةࢫواستعدادࢫ 

 شاءࢫاف؅فاضاتࢫوخياراتࢫجديدةɲلࢫطرفࢫلإɠ؛قابليةࢫ 
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 ةࢫʈسوȖࢫʄࢫכقلࢫالشعورࢫטستعدادࢫللعملࢫمنࢫأجلࢫالوصولࢫإڲʄدافھࢫأوࢫعڴɸلࢫطرفࢫبتحقيقࢫأɢسمحࢫلʇوحلࢫ

  .بذلك

للوصولࢫࢫو إنࢫمرحلةࢫالمساومةࢫȖعدࢫمرحلةࢫإقناعࢫɠلࢫطرفࢫللطرفࢫכخرࢫمنࢫأجلࢫتحقيقࢫم؈قةࢫɲسȎيةࢫلصاݍݰھ،ࢫ

ࢫȊعضࢫ ࢫطرف ࢫɠل ࢫيقدم ࢫأن ࢫيجب ࢫالتفاوضية، ࢫالقضايا ࢫحول ࢫاݍݵلاف ࢫنقاط ࢫيخص ࢫفيما ࢫالطرف؈ن ࢫترعۜܣ ݍݰلول

ࢫالعروضࢫ ࢫȖعديل ࢫنم؈قࢫب؈ن ࢫوɸنا ࢫأخرى، ࢫعروض ࢫوتقديم ࢫبالɢامل ࢫأوࢫܥݰّڈا ࢫالعروض ʏࢫࢭ ࢫوالتعديلات التنازلات

  .وتدعيمɺاࢫوܥݰبࢫالعروضࢫوالۘܣࢫسنȘناولɺاࢫȊآۜܣءࢫمنࢫالتفصيل

قدࢫيكȘشفࢫأحدࢫכطرافࢫأثناءࢫالمفاوضاتࢫأوࢫعندࢫبدايْڈاࢫأنࢫعليھࢫإدخالࢫȖعديلاتࢫࢫ:وتدعيمɺاࡧȖعديلࡧالعروضࡧ- أ

ࢭʏࢫعروضھࢫالمقدمة،ࢫȊسȎبࢫوجودࢫأشياءࢫأوࢫعناصرࢫجوɸرʈةࢫلمࢫيكنࢫيتوقعɺا،ࢫأوࢫأنھࢫيدركࢫأɸدافاࢫمختلفةࢫللطرفࢫ

لعناصرࢫأوࢫכشياء،ࢫوɸذاࢫماࢫכخرࢫلمࢫتكنࢫواܷݰةࢫقبلࢫبدايةࢫالمفاوضات،ࢫوذلكࢫلإصرارࢫالطرفࢫכخرࢫعڴʄࢫɸذهࢫا

  .سيجنبࢫتوقفࢫالمفاوضات

ࢫالمفاوضاتࢫوذلكࢫمنࢫخلالࢫ ʏࢫࢭ ࢫʇستخدمɺاࢫأحدࢫכطراف ࢫالۘܣ ࢫלقناع ࢫȖعدࢫمنࢫوسائل ࢫȖعديلࢫالعروضࢫفࢼܣ أما

ࢫوجودࢫ ࢫعند ࢫالتفاوعۜܣ، ࢫنظرࢫالفرʈق ࢫوجɺة ࢫتدعم ࢫالۘܣ ࢫالتفصيلية ࢫوالبيانات ࢫوالوثائق ࢫبالأوراق ࢫالعروض تدعيم

ࢫכخر،ࢫࢫȖساؤلاتࢫأوࢫتحفظات ࢫالطرف ࢫمن ࢫࢭʏࢫࢫومثالࡧذلكأوࢫاع؅فاضات ࢫما ࢫعڴʄࢫسعرࢫسلعة ࢫالمش؅في ࢫʇع؅فض قد

    .مفاوضاتࢫتجارʈة،ࢫوȋقيامࢫالباǿعࢫȊعرضࢫفاتورةࢫالشراءࢫاݍݵاصةࢫبالسلعةࢫقدࢫيقنعࢫالمش؅فيࢫبالسعرࢫالمق؅فحࢫلɺا

ذاࢫالعرضࢫɸوࢫܥݰبࢫالعرضࢫȊعدࢫتقديمھࢫلاࢫʇعدࢫعمليةࢫسɺلة،ࢫلأنࢫالطرفࢫכخرࢫسيعت؄فࢫɸ: ܥݰبࡧالعروضࡧ-ب 

ࢫمماࢫ ࢫالتفاوض، ʏࢫࢭ ࢫجدية ࢫوجود ࢫȊعدم ࢫتجعلࢫمنࢫالطرفࢫכخرࢫيحس ࢫܥݰبھ ࢫوعملية ࢫللمفاوض، ʏࢫاݍݰاڲ الموقف

ࢫولكن ࢫالمفاوضات، ࢫمن ࢫيɴܦݰب ࢫاستȞنࢫيجعلھ ࢫحالات ࢫعرضھɸناك ࢫȊܦݰب ࢫכطراف ࢫأحد ࢫيقوم ࢫائية مثلࢫ،

  .  استخدامھࢫكتكتيكࢫأوࢫتقديمࢫعروضࢫأحسنࢫللطرفࢫכخر

ࢭʏࢫɸذهࢫالمرحلةࢫإماࢫأنࢫيتفقواࢫعڴʄࢫأمرࢫمع؈نࢫأوࢫتɴتࢼܣࢫالمفاوضاتࢫدونࢫتحقيقࢫالنȘيجةࢫ: فاقمرحلةࡧالبتࡧوטتࡧ- 3

المرجوةࢫوɸوࢫכمرࢫالذيࢫلاࢫيخدمࢫالطرف؈ن،ࢫوقدࢫȖعلقࢫالمفاوضاتࢫݍݰ؈نࢫعودةࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫإڲʄࢫاݍݨɺاتࢫالۘܣࢫ

ةࢫȖشكيلࢫاتفاقࢫالٔڈاǿيࢫوأحياناࢫوتتضمنࢫɸذهࢫالمرحل.يمثلɺاࢫلمراجعةࢫالتوجٕڈاتࢫأوࢫاݍݰصولࢫعڴʄࢫتفوʈضاتࢫجديدةࢫ

تؤجلࢫالمفاوضاتࢫࢫقטتفاأماࢫࢭʏࢫحالةࢫعدمࢫ،ڴʄࢫمراحلࢫيتمࢫتنفيذɸاࢫࢭʏࢫوقتࢫأخريتمࢫتقديمࢫȊعضࢫمنࢫالتنازلاتࢫع

ࢫכمرࢫشاǿعࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫ ࢫوɸذا ࢫاتفاقࢫمعھ، ʄࢫإڲ إڲʄࢫوقتࢫلاحقࢫأوࢫأنࢫتبحثࢫعنࢫطرفࢫأخرࢫࢭʏࢫمحاولةࢫللوصول

  . التجارʈةࢫأينࢫتݏݨأࢫالمؤسساتࢫإڲʄࢫالعديدࢫمنࢫالموردينࢫوالباǿع؈نࢫللتفاوضࢫمعɺمࢫحولࢫإبرامࢫالصفقات

حلةࢫࢭʏࢫتدوʈنࢫטتفاقࢫࢭʏࢫشɢلࢫكتاȌيࢫوالتصديقࢫعليھࢫتتمثلࢫɸذهࢫالمر ࢫ):التعاقد(مرحلةࡧالقبولࡧوالمصادقةࡧࡧ- 4

Ȋشɢلࢫمكتوب،ࢫحيثࢫأنࢫلاࢫقيمةࢫلأيࢫاتفاقࢫمنࢫالناحيةࢫالقانونيةࢫإذࢫلمࢫيتمࢫتوقيعھ،ࢫوɸذهࢫטتفاقيةࢫأوࢫالعقدࢫ

مɺاࢫاݍݨوانبࢫالتفصيليةࢫࢫمنࢫحيثࢫالشɢلࢫيجبࢫمراعاةࢫفيھࢫعدةࢫجوانبࢫأɸࢫيɢونࢫملزمࢫلأطرافࢫالتفاوض،ࢫحيث

  .متاȊعةࢫتنفيذࢫماࢫاتفقࢫعليھوالمضمونࢫوكذلكࢫ
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 

المرحلت؈نࢫالسابقت؈ن،ࢫوࢭʏࢫɸذهࢫالمرحلةࢫيل؅قمࢫɠلࢫطرفࢫبماࢫوردࢫࢭʏࢫالعقدࢫالم؄فمࢫأوࢫ عن إنࢫɸذهࢫالمرحلةࢫلاࢫتقلࢫأɸمية 

خلافࢫيحلࢫالصفقةࢫأوࢫالمعاɸدةࢫعنࢫطرʈقࢫتنفيذࢫال؅قاماتھࢫوࢭʏࢫمواعيدɸاࢫالمحددة،ࢫوࢭʏࢫحالةࢫوجودࢫنزاعࢫأوࢫظɺورࢫ

ࢫࢫ،وديا ࢫاݍݰقوق أوࢫيتم ʄࢫعڴ ࢫلݏݰصول ࢫأوࢫالدولية ࢫالمحلية ࢫالمحاكم ࢫطرʈق ࢫعن ࢫللقضاء ࢫوالتعوʈضࢫࢫالݏݨوء الɢاملة

 .المناسب


