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Abstract 

The study aimed to investigate the negotiation skills which can contribute to bridging the gap 

between different points of view and reflecting the spirit of understanding. Collected from 

scientific sources and references, the data were systemically interpreted. The study consisted of 

three sections: the concept of negotiation, negotiation skills, types of negotiators and the most 

important factors that can affect the negotiation process. 

The study reached the following findings: 

1. Negotiation is an inherent process in human life as long as man lives with others and enters 

into different, changing and continuous life relationships. 

2. Negotiators are expected to have the skills, experience and capabilities that enable them to set 

up a strategy for planning and negotiation with integration in performance. 

 The study came up with the following recommendations  : 

1. People working in the field of negotiations should be provided with the required training and 

qualifications. 

2. Identifying the objectives of negotiations is required to set up a successful strategy for the 

negotiation process. 
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 الملخص 

هذا    المهارات إلى البحثيهدف  التفاوض الأساسية معرفة  المختل والتي في  النظر  وجهات  تقارب  في  روح  فتساهم  وتعكس  ة 

واشتمل   التفاهم. منهجية،  بصورة  وتفسيرها  العلمية،  والمراجع  المصادر  من  البحث  وبيانات  معلومات  جمع  وتم 

أنوا  ةثلاث على البحث التفاوض،  مهارات  التفاوض،  مفهوم  هي:  الاجتماعية مباحث  المؤثرات  أهم  المفاوضين،  ع 

 عملية التفاوض. وجاءت أهم نتائج البحث كما يلي:  على والثقافية

 . علاقات حياتية مختلفة ومستمرةفي دام يعيش مع غيره ويدخل  ما الإنسان التفاوض عملية ملازمة لحياة أن البحثبين  -1

تتمثل    مهارات أهم أن البحث أكد -2 يجب أن فيالتفاوض  والخبرة  يتمتع أن المفاوض  الفردية   بالمهارات 

 الأداء. للتفاوض والتخطيط والتكامل في استراتيجية وضع على والقدرة

   التوصيات:  أهم

 .في مجالات التفاوض المختلفة والتأهيل يوصي البحث بالتدريب -1

 .يجية لنجاح عملية التفاوضحتى توضع استرات –من عملية التفاوض  الأهداف يوصي البحث بضرورة معرفة -2

 ، مفاوض، مهارة، فن، خبرة.التفاوض كلمات مفتاحية:
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 المبحث الأول

 مفهوم التفاوض 

( حيممث يممتم التفمماوض عممادة بممين take and giveتتضمممن كلمممة فالتفمماوضف فممي الليممة العربيممة جممانبي الأخممذ والعطمماء  

ن الكممريم فممي معنممى آالوصمموإ إلممى اتفمما . وقممد ورد مفهمموم التفمماوض فممي القممرجممانبين أو فممرفين وربممما أكثممر بهممدف 

رَون  يكهمن ألَاَ تممَ نن أبَمم  م مممو  أكَُ لكُممه ون ي بمم  اإَ ائنتممه من قممَ ه  از  اَههم ب جَهممَ ا جَهممُ ان الحمموار العقلانممي، قمماإ ى تعممالى: وَلمَممُ لَ وَأنَممَ ي النكَيممن ي أهوفمم  نَ أنَممو 

ل ينَ  نا  ي وَلاَ تقَنرَبهون  ﴾.  سورة يوسف، الآيات:  فَإ ن لُ  ۝خَينره النمه ند   (60 – 58من تأَنتهون ي ب ه  فلَاَ كَينلَ لكَهمن ع 

( Ease( وتعنمممي  Otium( أي لا و Not( وتعنمممي  Negفوتتكمممون كلممممة فتفممماوضف فمممي اللاتينيمممة ممممن مقطعمممين همممما  

حالممة مممن عممدم الراحممة إلممى أن يممتم التوصممل  فممي تكممونأي راحممة وبالتممالي فإنهمما تعنممي  عممدم راحممة( لأن أفممراف التفمماوض 

( بأنهمما العمليممة التممي تقمموم علممى اجتممماع فممرفين Negotiationإلممى اتفمما . وفممي الليممة الإنجليايممة تعنممي كلمممة التفمماوض  

 (37، ص 1979أو أكثر لإجراء مباحثات بهدف التوصل إلى اتفا  حوإ قضية ماف.  الحسن، 

 تعريفات لكلمة ف التفاوض ف منها على سبيل المثاإ:وفي المصطلح هناك عدة 

 تفاعل بين الأفراف المتنازعة بهدف التوصل إلى اتفا  بشأن القضايا المطروحة بينها. ➢

أسممملوب للاتصممماإ العقلمممي بمممين فمممرفين يسمممتخدمان مممما لمممديهما ممممن مهمممارات الاتصممماإ اللفظمممي لتبمممادإ الحممموار  ➢

 الإقناعي، ليصلا إلى تحقيق مكاسب مشتركة.

 تبادإ مجموعة من الناس لأفكارهم حوإ موضوع معين لتحقيق التعاون، أو تقوية أواصر العلاقة فيما بينهم. ➢

قيممام فممرفين أو أكثممر بالمسمماومة وتقممديم مقترحممات مضممادة، بهممدف التوصممل إلممى اتفمما  نهممائي حمموإ قضممية معينممة  ➢

 هي محل نااع بينهما.  

التوصممل إلممى اتفمما  يممؤدي إلممى حسممم قضممية أو قضممايا  حمموار أو تبممادإ مقترحممات بممين فممرفين أو أكثممر بهممدف ➢

 نااعيه بينهم، وفي الوقت نفسه تحقيق المصالح المشتركة فيما بينهم أو المحافظة عليها.

حمموار أو نقمما  مممع فممرف أو أفممراف أخممرص، بهممدف التوصممل إلممى اتفمما  يرضممي الأفممراف المتفاوضممة، ويضمممن  ➢

 لهم الحد الأدنى المعقوإ من المكاسب.
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 تعريف التفاوض:

يتضممح مممما سممبق أن للتفمماوض عممدة تعريفممات حيممث تتعممدد وجهممات النظممر حولممه بمماختلاف الخلفيممات والخبممرات ومجممالات 

اب إلممى التفمماوض مممن منظممور خطمموات عمليممة التفمماوض، وينظممر عممدد أخممر إليممه مممن  التركيمما حيممث ينظممر بعمما الكهتممو

م تعريممف شممامل لمصممطلح ف التفمماوض ف مممن خمملاإ اعتبمماره منظممور الأهممداف أو الوسممائل أو الو"يفممة. فويمكننمما تقممدي

عمليممة إراديممة اختياريممة تقمموم علممي الحمموار أو المناقشممة أو تبممادإ المقترحممات، وقممد يممتم عبممر المواجهممة المباشممرة أو غيممر 

ن ويجمممري عمممادة بمممين فمممرفين  أو اكثمممر( يتمتعمممان بالأه ليمممة المباشمممرة، وقمممد يكمممون بالكلممممة أو بالإشمممارة أو بكليتيهمممما معممما

القانونيممة، ويرتبطممان معمما بحاجممات أو مصممالح مشممتركة يشمموبها شمميء مممن التمموتر والقلممق، بهممدف التوصممل إلممى اتفمما  

شممفوي أو مكتمموب تممتم فيممه تسمموية الخلافممات والنااعممات، أو تنميممة العلاقممات وتقويممة أواصممر التعمماون وتحقيممق المصممالح 

يممع الأفممراف إلممى الرضممي والقبمموإ بممم يممتم التوصمميل إليممهف. المشممتركة التممي ليسممت بالضممرورة متسمماوية، ولكنهمما تممدفع بجم

 (49، ص 1979 الحسن، 

 خصائص التفاوض:

التفمماوض عمليممة تتكممون مممن عممدة مراحممل تبممدأ بتحديممد القضممية وتشمممل تهيقممة المنمماك التفاوضممي وقبمموإ الأفممراف  .1

تقممويم ومتابعممة نتممائج عمليممة المتنازعممة للتفمماوض والشممروع فممي عمليممات التفمماوض ثممم التوصمميل إلممى اتفمما  ومممن ثممم 

 التفاوض.

التفممماوض عمليمممة تبادليمممة تقممموم علمممى الأخمممذ والعطممماء بمممين فمممرفين أو أكثمممر، وعلمممى التممموازن النسمممبي فمممي قممموص  .2

 الأفراف.

 التفاوض علاقة اختيارية إرادية حيث يتم عن اقتناع بجدوص التفاوض. .3

ويكتنفهممما الإزعممماف لأفمممراف التفممماوض أي التفممماوض عمليمممة تحممميط بهممما القيمممود والمحفممماات، وتحتممممل الاحتكممماك،  .4

  عدم الراحة(.

أسمماس التفمماوض وجممود قضممية أو مشممكلة مهمممة يسممعى كممل فممرف مممن أفممراف التفمماوض مممن خمملاإ التحمماور  .5

 التفاعل والإقناع إلى إيجاد حل لها أو التوصل إلى اتفا  معين تلتام به الأفراف المتفاوضة.

جمماإ التجمماري والاقتصممادي والمجمماإ العسممكري والمجمماإ السياسممي يسممتخدم التفمماوض فممي مجممالات عممدة أهمهمما الم .6

ن بمم أوهممو مممن  ن. علممما ن وخارجيمما فممن التفمماوض وهممو أحممد أدوات  ين مصممطلح الدبلوماسممية يعنمم أهممم المجممالات داخليمما

 السياسة الخارجية للدولة وأهمها في حالات السلم.
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فممي صممراع الممموارد وصممراع الوسممائل يكممون بممين أفممراف التفمماوض قممدر مممن النممااع أو الصممراع الممذي يتمثممل  .7

 وصراع القيم وهو أكثرها صعوبة.

تقمموم نتممائج التفمماوض علممى عممدم التأكممد لأن النتممائج قممد تكممون إيجابيممة وقممد تكممون سمملبية و لمم  بحسممب الأسمماليب  .8

 المستخدمة للوصوإ إلى تل  النتائج.

 اتيجية والهدف.للتفاوض أنواع متعددة تصنف وفق أكثر من معيار من بينها معياري الاستر .9

تعتبممر الأفممراف المتفاوضممة أن التفمماوض هممو الوسمميلة الأكثممر قبممولا لحممل النااعممات بممدلان مممن اللجمموء إلممى الوسممائل  .10

 الأخرص كالتحكيم والقضاء واستخدام القوة.

التفممماوض همممي تعاممممل بمممين أشمممخاص بكمممل موروثممماتهم الثقافيمممة والاجتماعيمممة والسياسمممية واختلافممماتهم الإقليميمممة  .11

 ية مما يجعل القيم والمعتقدات عناصر في إنجاح أو فشل المفاوضات.والحضار

 مراحل عملية التفاوض:

عمليممة التفمماوض وهممي ضممرورية فممي حيمماة الإنسممان فممي شممتى أنممواع العلاقممات وتمممر بأربعممة مراحممل رئيسممية تتمثممل فممي 

 الإعداد والتخطيط والتطبيق والمراجعة.

البدايممة الموفقممة لعمليممة التفمماوض، وتتمثممل أهممم خطمموات مرحلممة مرحلممة الإعممداد المبكممر والتحضممير الجيممد هممي  .1

التفمماوض وزمانممه  أالإعممداد أولان فممي تحديممد الموضمموع قيممد التفمماوض بشممكل قممافع والاتفمما  بممين الأفممراف علممى مبممد

ن جمممع المعلومممات عممن الطممرف الأخممر مممما يقممود إلممى  ن فممي اختيممار وتكمموين الوفممد المفمماوض، وثالثمما ومكانممة، ثانيمما

مواقمممع قممموتهم وضمممعفهم. وممممن المهمممم أن تتممموفر فمممي رئممميس الوفمممد  وهمممو عمممادة المفممماوض الرئيسمممي(  اكتشممماف

خصمممائا هاممممة تتمثمممل فمممي المعرفمممة التاممممة بالموضممموع قيمممد البحمممث، والمقمممدرة القياديمممة، واليقظمممة، والصمممبر 

ولة، ويفضممل والمرونممة، والهممدوء والرزانممة، وضممبط الممنفس، والمقممدرة علممى اتخمما  القممرار، ومقممدرة التعبيممر بسممه

ن أن  أن يكممون رئمميس الوفممد ممممن لهممم خبممرة سممابقة فممي التفمماوض وموثممو  فيممه وواثممق مممن نفسممه. فومممن المهممم أيضمما

يتمممرن الوفممد فممي جلسممات تصممورية عممن جممولات التفمماوض المتوقعممة بيممرض إكممماإ الاسممتعداد للمفاوضممات. أممما 

صممادر المختلفممة المكتوبممة والشممفوية جمممع المعلومممات عممن الطممرف الأخممر المفمماوض فتممتم عبممر اسممتخدام كممل الم

 (31، ص 1979والاتصالات غير الرسمية قبل بداية المحادثاتف.  الحسن، 

مرحلممة التخطمميط يممتم فيهمما بالتممدوين حصممر كممل فممرف لموقفممة ويحمماوإ حصممر موقممف الطممرف الأخممر وممما يممود  .2

هممداف التممي تتطممابق فيهمما تحقيقممه. ويترتممب عممن  لمم  تحديممد مواقممف التبمماين فممي الأهممداف المرجمموة لكممل فممرف ولأ
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وجهتمما النظممر أي المصممالح المتبادلممة أو الأرضممية المشممتركة. وتمهممد هممذه النظممرة الشمماملة إلممى التخطمميط لإيجمماد 

السممبل الكفيلمممة لحمممل النمممااع وإيجممماد نتمممائج مرضمممية لأفمممراف بالتعممماون والتفممماهم. تتكمممون مرحلمممة التخطممميط ممممن 

تحقيقهمما واختيممار اسممتراتيجية التفمماوض أي الكيفيممة التممي يمكممن  خطمموتين أساسمميتين وهممما تحديممد الأهممداف المبتيممى

    أن تتحقق بها الأهداف.

مرحلممة التطبيممق العملممي للتفمماوض تبممدأ بالجلسممة الافتتاحيممة التممي يممتم فهيمما التعممارف وتبممادإ الكلمممات والاتفمما  علممى  .3

تكمموين الانطبمماع الجيممد بممين الطممرفين الجوانممب الإجرائيممة والأجنممدة وجممدوإ الأعممماإ. ومممن المهممم التمهممل فممي 

واسممتعماإ أسمملوب البحممث للوصمموإ إلممى الحقممائق قبممل الممدخوإ فممي المباحثممات بممالحوار والمناقشممة أي ممما يعممرف 

بالمواجهممة فممي تنمماوإ الموضمموعات المطروحممة وتحديممد نقمماف الاتفمما  ونقمماف الخمملاف. ويعتمممد نجمماح المفاوضممات 

إضممافة إلممى الإصممرار علممى التركيمما فممي الموضمموع قيممد البحممث دون علممى اسممتخدام أسمملوب المنطممق والمعقوليممة 

غيممره وكممذل  الصممبر علممى فمموإ المحادثممات لتجنممب تقممديم تنممازلات للطممرف الأخممر كممان يمكممن تجنبهمما. وتممأتي بعممد 

 لمم  فممي عمليممة التفمماوض مرحلممة التوفيممق بممين المصممالح والمقايضممة بممين المواقممف وهممي مرحلممة صممعبة وتتطلممب 

ا تتضمممن تقمممديم التنممازلات الممكنمممة والتعممديل فممي المواقمممف وفحمما البمممدائل المتاحممة وهمممذه تمموخي الحكمممة لأنهممم 

المرحلممة هممي مرحلممة التميمما فممي تطبيممق مهممارات وفنممون التفمماوض وتممأتي فممي النهايممة مرحلممة الاتفمما  فممي حالممة نجمماح 

ا تممم التوصممل إليممه فممي المفاوضممات، ويممتم تلخمميا مواقممع ونقمماف الاتفمما  للتأكممد مممن الفهممم المشممترك بممين الأفممراف لممم 

مسممودة الاتفمما  و لمم  لتجنممب مشممكلة التفسمميرات عنممد فممرح الاتفمما  للتطبيممق العلمممي. وفممي حالممة فشممل المفاوضممات 

ن.  يترك الباب مفتوحا للقاء أخر في الوقت مناسب لاحقا

لممما اتفممق مرحلممة ممما بعممد التفمماوض تممأتي بعممد التوقيممع علممى الاتفمما  والتركيمما علممى مممدص اسممتمرار الفهممم المشممترك  .4

عليممه ومممدص التمماام الأفممراف بممروح وحرفيممة الاتفمما ، ولا شمم  أن الرضمما بممين الأفممراف مهممم لأفممراد المشمماركين 

كأعضمماء فممي الوفممود أن يقيممموا الأداء للاسممتفادة مممن تجربممة التفمماوض لتنميممة المقممدرات والاسممتفادة مممن الخبممرة 

ا لأسممباب نن وبعممد مناقشممتعليهمما مسممتقبلان. والآ بقصممد تجنممب مواقممع الضممعف ومعالجتممه ومعرفممة النجاحممات للبنمماء

 تي:تكون قد توضحت وهي تتمثل في الآ الفنية فإن صفات المفاوض الناجح

 فأن يتمتع المفاوض بالمهارة الفردية. •

 الخبرة العريضة ومدتها. •

 له معرفة تامة بكل أنشطة المنظمة. •

 يعرف كيف يستعمل أدوات الإدارة. •
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 يب الحديثة للمفاوضات.تتوفر له المعرفة لأسال •

 المعرفة التامة بما يريد إنجازه. •

 (106، ص 1999القدرة على قيادة ورئاسة الوفد المفاوضف.  محمد،  •

القمممدرة علمممى التخطممميط والتحضمممير الجيمممد والتكاممممل فمممي الآراء والخطمممط ممممع المختصمممين فمممي وحدتمممه  •

 والمختارين لوفد المفاوضات.

 (Good Judgmentلحكم الجيد  البراعة والتفو  في تقدير الأمور وا •

القممدرة علممى وضممع الاسممتراتيجية والتكنيمم  للمفاوضممات ومسممتيلان فممي  لمم  مهاراتممه وخبراتممه وقدراتممه فممي  •

 الحكم على الأمور.

لديممه النظممرة الشمماملة للحكممم علممى الأمممور والمشمماكل، أي لا تقتصممر نظرتممه كمممدير لإدارتممه وإنممما كمممدير  •

 ناجح للجهة التي يمثلها.

 أيضاً مهارات يجب توفرها في الإداري الناجح:  وهناك

الإدارة عمممل مسممتمر وحيمموي ومتعممدد المجممالات وجهممد متواصممل مممما يتطلممب أن يتصممف  النشااا : (1

 من يعمل في الإدارة بالقدرة على التحرك السريع دون ملل بأقصى الجهود لنجاح مهمته.

ممممن مظممماهر همممذه الشخصمممية سمممماحة الوجمممه ورقمممة الحمممديث  حسااان الم هااار والمنجاااي والجا بياااة: (2

ن أن يكممون قممادرا علممى التعبيممر الكلامممي بشممكل مممؤثر وأدام ووالكمملام وتناسممق القمموام وحسممن الهنمم 

يتميممما بالشخصمممية القويمممة والجذابمممة لينممماإ إعجممماب الأخمممرين ويرشمممدهم بممماللف  والعبمممارة وقممموة 

 الشخصية فالناس يجتذبون لما هو محبب لهم.

بمممد أن يتصمممف الإداري بالشخصمممية المسمممتقرة الهادئمممة لتحقيمممق  لا الشخصاااية المساااتقرة والملت ماااة: (3

التفمماهم مممع الأفممراد والجماعممات وكسممب تأييممدهم وخلممق انطبمماع فيممب عممن المنظمممة لممدص الجمهممور 

 الذي يتعامل معه.

ن بالشمممجاعة ليمممتمكن ممممن عمممرض آرائمممه  لا الشااجاعة: (4 بمممد أن يكمممون الإداري قممموي الشخصمممية متصممفا

واقتراحاتمممه والمممدفاع عمممن وجهمممة نظمممره أممممام الأخمممرين لأن ضمممعفه يعنمممي تمممأخير عممملاف المشمممكلات 

، لأن الإداري مسممقولان عممن إسممداء النصممح االناتجممة عممن أخطمماء الإدارة وبالتممالي يمماداد الأمممر سمموءن 

ن توضيح موافن الخلل ومصادر الأزمات وأسبابها قبل وقوعها.  للمنظمة وأيضا
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: مممن مميمماات الإداري النمماجح أن يكممون لممه القممدرة علممى التممأثير فممي نفمموس النمماس وإقنمماعهم الإقنااا  (5

يس بالشممرفي الممذي يسممتعمل القمموة كممما أنممه لمميس سمماحران أو محتممالان يسممتيل الدعابممة بلباقممة فهممو لمم 

الكا بممة وإنممما هممو خبيممر فممي التعامممل مممن مختلممف أنممواع البشممر والجماعممات ويعممرف كيممف يوجممه 

 ويرشد وكيف يقنع باللف  والعبارة وقوة الشخصية.

عنهمما إضممافة إلممى إمكانيممة تحليلممه فلابممد أن يكممون قممادرا علممى اسممتعمالات الييممر لأفكممار التممي يعبممر 

 لوجهات النظر المعروضة قبل تقدير أفكاره.

فالممذكاء عنصممر هممام فممي تكمموين  ،بممد أن يكممون الإداري  كيمما ناضممج الشخصممية أهمملا للثقممة : لاالاااكا  (6

 الشخصية فهو يقوم بتمثيل المنظمة وحل المشكلات وتوفيد العلاقات داخلها.

مممن الحقممائق المتفممق عليهمما أن النمماس والجماعممات والهيقممات يعوزهمما أن يكممون لهمما مجتمممع  التكييااف: (7

لواجممب أن متجممانس، فمممن واجبممات الإدارة تحقيممق التفمماهم عممن فريممق الاتصمماإ بممالأخرين لممذا مممن ا

ن للانممدماف معهممم لكممي يتعممرف علممى تفكيممرهم وأسمماليب التممأثير  يكممون الإداري مقممبلان علممى الييممر محبمما

ن همممذا فالمنظممممة التمممي لا تتكيمممف ممممع اتجاهمممات أعمممماإ الجمهمممور سممميترتب عليهممما الفشمممل لأ ،فممميهم

 التكييف يرتكا على نقل المعلومات والإقناع.

 ا لمممم تكمممن إفممم  ،ة همممو الاتصممماف بالكياسمممة ودقمممة السممملوك: إن المثمممل الأعلمممى لرجمممل الإدارالكياساااة (8

ن فيممه فعلممى الأقممل أن يتطبممع بهمما فهممي تتطلممب سممليقة و اكممرة واعيممة لممم تممتح لكممل إنسممان  ،الكياسممة فبعمما

 ،وعليممه أن يتجنممب التممورف فممي أعممماإ قممد تعتبممر منافيممة للممذو  السممليم كممما يتطلممب منممه الدقممة بالعمممل

 تياء.فالخطأ يولد دائما الامتعاض والاس

: ينبيمممي لكمممل ممممن يعممممل فمممي الإدارة أن يكمممون قمممادران علمممى عمممرض الحقمممائق الاساااتقامة والصاااد ف (9

ن علمممى الجمهمممور لكمممي يظفمممر بتأييمممده ويكسمممب ثقتمممه، وأن يتحلمممى بالسممممعة الطيبمممة  ن سمممليما عرضممما

ن هممذه الصممفات الاجتماعيممة التممي يؤكممد عليهمما المجتمممع والممدينف.  مممدبولي، أوالأخمملا  الفاضمملة و

 (102 ، ص1979

فإن ممممن واجمممب الإداري أن يمممدعم سممممعته وسممممعة مهنتمممه وأن الخبمممرة الملحو"مممة فمممي همممذا المجممماإ 

ويجممب عليممه  ،تممؤفر مممن خمملاإ لائحممة أخلاقيممة تتضمممن مجموعممة مممن المبمماد  الأخلاقيممة الصممارمة

أن يعكممس أخلاقممه علممى الجمهممور، وممما لممم يؤكممد الإداري هممذه اللائحممة الأخلاقيممة بأفعمماإ يؤيممد أقوالممه 
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جممل ألممن يكممون بجانبممه وسمموف يفقممد ثقممة الأخممريين بممه، تلمم  الثقممة التممي لا غنممى عنهمما مممن فإن النجمماح فمم 

 (65، ص 1991التقدم والنجاح في أساليب الاتصاإ التي يستخدمهاف.  غيث،  

هي القدرة على النظر بتجرد عن الذات إلى المشكلات المعروضة والتوصيات المطروحة   الموضوعية:ف  (10

العمل   من  وأسلوب  إلى  ل   ما  أو  الاجتماعي  أو  الديني  أو  الشعوبي  أو  العنصري  التمييا  وتجنب 

الفرد تفسر سلوك  التي  ف  ،الاتجاهات  التجرد من الآراء والأفكار والاتجاهات إولهذا  الموضوعية تعني  ن 

ن فسوف يكون  ن في حكمة، وإ ا لم يكن موضوعيا والمعتقدات فمن الضروري أن يكون الإداري موضوعيا

 (322، ص 2014ن الصعب أن يكون عادلان في حكمه تجاه الأخريينف.  محمد، م

: يجممب أن يتميمما الإداري بالمقممدرة علممى الشممعور بمممدص توافقممه مممع الييممر أو بممالعكس الإحساااا العااام (11

ن أفضممل للممدفاع أو أو ن يعممرف متممى يممتكلم ومتممى ينصممت ومتممى يممدافع أو يهمماجم ومتممى ينتظممر "روفمما

تتمموفر لديممه القممدرة الإيجابيممة علممى التحليممل والتممأليف مسممتمدان مقاييسممه فممي الحكممم مممن الهجمموم، كممما أن 

 بداهته ومنطقة وفطنته السليمة.

فالخيممماإ الخصمممب: الإدارة و"يفمممة خلاقمممة تعتممممد علمممى الابتكمممار فمممي مواجهمممة المشمممكلات الجديمممدة   (12

كممما لابممد أن يتميمما  والتيلممب علممى الآراء المعارضممة فممي إضممافتها لكسممب فقممات جديممدة مممن الجممماهير،

(، إضمممافةن إلمممى الصمممفات التمممي تمممم 224، ص 2006الإداري بمممالخلق والإبمممداع والمبمممادرةف  فهممممي، 

 استعراضها لابد من توافر مؤهلات علمية في الممارسة للإدارة والتي تتلخا بما يلي:

اع أن يكمممون مممماودان بالأصممموإ العلميمممة والعمليمممة فمممي علمممم وفمممن الإدارة كدراسمممة علممموم الاجتمممم  •

ي العممام أوالممنفس إلممى جانممب دراسممة المممنهج العلمممي فممي الإدارة وأسمماليب قيمماس اتجاهممات الممر

وتعممديلها وتوجيههمما وأن يكممون رجممل الإدارة حاصمملان علممى شممهادة علميممة مممن معهممد أو كليممة فممي 

 إحدص تخصصات الإدارة أو الليات أو الإعلام أو علم الاجتماع.

واسممتيعاب المعلومممات وتأثيرهمما وكممما لابممد أن يتمتممع باليقظممة والانتبمماه لممه القممدرة علممى القممراءة  •

عنمممد الاسمممتماع للجمممماهير أو لوسمممائل الإعممملام ليمممتمكن ممممن صمممحة التحليمممل لأن رجمممل الإدارة 

 الناضج هو الذي يراقب الناس وهو الذي يستمع إليهم.

تكممون الكتابممة خاليممة  نأكممما فيجممب أن تكممون لممه القممدرة علممى الكتابممة والتعبيممر بهممدف الإقنمماع و •

مممن المصممطلحات المعقممدة فالكتابممة و"يفتهمما نقممل الأفكممار والمعلومممات والأحممدا  فلابممد أن تكممون 

 (105، ص 2007بسيطة وواضحة ومؤثرةف.  عبد اللطيف، 
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 المبحث الثاني 

 أنوا  المفاوضين 

 المفاوض الخدا : .1

فهو واثق ومصمم لكسب الجولة كاملة دون  المفاوض الخداع يتعرف عليه من خلاإ ملاحظات سلوكه وتصرفاته.  

ن يخسر الطرف الأخر، وفي سبيل تحقيق هذا اليرض يسعى  لأ  ىترك أي فرصة للطرف الأخر، بل يؤمن ويسع

 المفاوض الخداع لاستعماإ كل الوسائل والحيل، وهناك ثلاثة أنواع للمفاوض الخداع وهي:

الوهلة الأولى وبوضوح دون لبس بأهدافه التي يسعى لتحقيقها  : وهو يواجه الطرف الأخر من  الخدا  المواجه •

 وموقفه لتحقيقها. 

ر الطرف الأخر أثناء التفاوض بأنه ينتمي لهذه المجموعة، ولكن    المفاوض الخدا  المهاب: • وهذا النوع لا يهشع 

 يهكتشَف خداعه بعد نهاية التفاوض.

المنحرف • الخدا   نفسهالمفاوض  يخفي  الذي  النوع  وهذا  الطرف   :  ويجعل  التفاوض  نهاية  في  هويته  ويظهر 

 الأخر في وضع لا يحسد عليه لأنه مراوغ من الطراز الأوإ. 

فلمواجهة هذا النوع من المفاوضين هناك خياران: فالخيار الأوإ فا التفاوض، والخيار الثاني: اليقظة منذ الوهلة 

اقبة والملاحظة وحسن الاستماع والاحتفا" بخط رجعة واتخا  كل الاحتيافات التي تكفل حماية الظهر بالمر  ىالأول

، موسوعة مقاتل من الصحراء( 2020وما إلى  ل  من الوسائل والحيل التي  كرناها من قبلف.  بن عبدالعايا،  

www.moqatel.com/openshare/behoth 

 المفاوض المحترف: .2

وأنه   التفاوض  رهن  الموضوع  بمعرفة  المحترف  المفاوض  وهو يتميا  الأخر،  الطرف  أهداف  من  الكثير  يعرف 

متيقن من أهدافه، كذل  هو خبير بالوسائل والطر  التي يتبادإ بها الموضوعات ويمل  القدرة والمهارات المطلوبة  

بقدر   الطرفان  يكسب  أن  إلى  تؤدي  متوازنة  بطريقة  المحادثات  مسار  يوجه  أو  يستطيع  لذل   الفاعل،  للتفاوض 

 حسن ضرورة المراقبة واليقظة لأنه قد يتحوإ إلى مفاوض خداع.الإمكان، ومن المست

 المفاوض السا ج: .3

بأي جهد للاستعداد  لم يقم  وأنه  التفاوض  قيد  الموضوع  أنه يجهل  إ   عليه بسهولة  التعرف  السا ف يمكن  المفاوض 

ل أي شيء.  للتنازإ عن  استعداد  على  أنه  لدرجة  الأخر  الطرف  في  يثق  وأنه  التفاوض،  الطرف  لجولات  فإن  ذل  
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مستسلم   لأنه  كبير  جهد  يبذإ  لا  النوع  هذا  من  فالمفاوض  السا ف،  هذا  ويخسر  الجولة  سيكسب  الذي  هو  الأخر 

ن كما يظن الطرف الأخر   ويرضى بدور التابع. ولكن الحذر واجب لأن هذا النوع من المفاوضين قد لا يكون سا جا

مآرب أخرص أكبر من المواضيع الحالية الآن لأنه على ثقة من    وربما يتظاهر بالسذاجة ويتظاهر بالموافقة لأن له

المد في  كانت    صكسب جولات  ما  إ ا  للتأكيد  السذاجة  هذه  رواء  ما  واكتشاف  نبضه  الحكمة جس  من  لذل   البعيد. 

 حقيقة أو تمثيلية. 

 المفاوض الأحمي: .4

يش فموفقه  للجولات.  الطرفين  لخسارة  تقود  بطريقة  ويتصرف  يسعى  النوع  الير  هذا  لحظة  في  الفرد  موقف  ابه 

يتمس  بمن يود إنقا ه فيهل  الطرفان. لابد من أن يتحرص عنه بشكل جيد لمعرفة ما إ ا كان هذا المفاوض أحمق عن 

حق كما يظهر، أم أن هذا اليباء وراءه منطق أو مبرر كالخوف مثلان من فقدان الجولة فيجب تطمينه، أما إ ا كان  

جري يشرح ويوضح له. وإ ا كان السبب أنه يشعر بشيء من التهديد وعدم الطمأنينة فيجب  السبب عدم فهمه لما ي

 إزالة هذه المخاوف. 

 المهارات والأساليب التي تؤثر في نجاح المفاوضات:

أهدافه هناك بعا العناصر أو العوامل التي تلعب دورا كبيران ومباشران في نجاح المفاوضات وفي مساعدة المفاوض لتحقيق  

 المنشودة. ومن أهم هذه العوامل هي:

 القيادة الجيدة:

القيممادة قممد تكممون موهبممة مممن ى أو قممد تكتسممب نتيجممة الخبممرات والتممدريب، فممالخبرات والتممدريب تسمماعد إلممى حممد كبيممر فممي 

ن مهممما اكتسممب مممن خبممرات وتممد ريب، إيجمماد وخلممق القيممادة ولكممن لمميس بالضممرورة أن كممل شممخا مممؤهلان لأن يكممون قياديمما

ويرجممع السممبب فممي  لمم  إلممى أن القيممادة لهمما صممفات  اتيممة وصممفات مكتسممبة فالصممفات الذاتيممة هممي الصممفات الشخصممية 

 التي تنبع من فطرة الشخا ومدص الملكة والهبة التي حباه ى بها منذ ولادته.

اسمممطتها الصمممفات وهمممذه الصمممفات فمممي الواقمممع تمثمممل الأسممماس القممموي للقيمممادة والمممذي يمكمممن أن يبنمممى عليهممما وينممممي بو

 المكتسبة.

والصممفات المكتسممبة هممي الصممفات التممي يكتسممبها الشممخا فممي حياتممه منممذ صمميره وتبممدأ بمرحلممة تربيممة الأهممل والتعلمميم 

المدرسممي والجممامعي ودور العبممادة والبيقممة التممي نشممأ فيهمما، بالإضممافة إلممى التجممارب التممي تمممر علممى الشممخا فممي حياتممه 

 التي يمكن أن تنمو وتتطور بالتدريب والخبرة والتجربة. العملية. وهذه الصفات المكتسبة هي
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 عناصر القيادة الجيدة:

 حتى تكون القيادة جيدة فهناك عدة عناصر يجب أن تتوفر في القيادي وهي:

 القائد المفاوض: .أ

وباختصممار لقممد سممبق أن تحممدثنا عممن صممفات القائممد فممي موقممع سممابق ولا نممود هنمما تكممرار الحممديث فقممط نممود أن نقمموإ 

أن القائممد يجممب أن تتمموفر فيممه الملكممة والقممدرة والريممادة وحسممن التصممرف واتخمما  القممرار سممواء كانممت القيممادة تلمم  

ن.  مكتسبةن بالفطرة أو عن فريق التدريب والخبرة أو الاثنين معا

 التحضير الجيد للاجتماع: .ب

فإن التخطمميط والإعممداد الجيممد للاجتممماع يعتبممر مممن المسممؤوليات الأولممى للقيممادي ومممن الأمممور التممي تممؤدي لنجمماح 

(. وحتمممى يمكمممن القيمممام بعمليمممة التحضمممير أو الإعمممداد للاجتمممماع 41، ص 1989وفشمممل المفاوضممماتف  الحسمممن، 

 فهنال  عدة أمور يجب على القائد أن يعطيها حقها في التحضير الجيد وهي: 

 :Decide Objectivesتحديد الأهداف  .1

 وماهي الأهداف المطلوب تحقيقها في المفاوضات؟

ن يكممون هممذا أيجممب أن يكممون هنمماك هممدف معممين لكممل بنممد مممن البنممود الموضمموعة فممي أجنممدة الاجتممماع و

الهممدف واضممحا للجميممع. كممما يجممب أن يوضممح التكتيمم  والأسمملوب المناسممب لتحقيممق هممذه الأهممداف بواسممطة 

 أكثر من هذه العناصر الموضحة أدناه:عنصر أو 

 .الحد الأعلى لأهداف والحد الأدنى لأهداف •

  .إعطاء المعلومات للمفاوض •

 .خذ المعلومات من المفاوضأ •

 .الحصوإ على قبوإ المفاوض •

 .فلب معلومات أكثر لتوضيح الرؤيا لموضوع معين •

 .عرض الموضوع للنقا  العام لاكتساب خبرة ومعرفة أكثر •

 .إعطاء فرصة لأخرين لاختبار الأفكار المعروضة عليهم على أمل تييير وجهات النظر •

 .المساعدة في حل المشاكل للمفاوض •

 .group moralخلق روح العمل الجماعي  •
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 :Membersالأعضا   .2

همممم عمممدد الأفمممراد المممذي سيحضمممرون الاجتمممماع ومسمممتوياتهم وتخصصممماتهم وخبمممراتهم؟ ولا شممم  أن همممذا 

ن ومبنمممي علمممى أسمممس موضممموعية يتوقمممف علمممى اليممم  رض ممممن الاجتمممماع. ويجمممب أن يكمممون الاختيمممار موفقممما

للمسمماعدة فممي تحقيممق الأهممداف المرجمموة. ويمكممن اختيممار الفنيممين لحضممور الاجتممماع أو جمماء منممه للمسمماهمة 

 بآرائهم.

 :Size of Meetingحجم الاجتما   .3

 5المناقشممات وتبممادإ الآراء. فممي العممادة فممإن الحممد الأدنممى تحديممد حجممم الاجتممماع يلعممب دوران كبيممران فممي نجمماح 

أشمممخاص  10-7وممممن المفضمممل أن يكمممون عمممدد الأشمممخاص  اشخصممم  15أشمممخاص والحمممد الأقصمممى يكمممون 

 ولكن يجب أن تكون هناك موازنة بين عدد الأشخاص في كلا فريقي التفاوض.

 :Agendaالأجندة  .4

يجممب أن يممتم تحضممير المواضمميع المطلوبممة للتفمماوض فيهمما وأن يممتم ترتيممب هممذه المواضمميع حسممب الأهميممة أو 

 حسب الرغبة لتوجيه النقا .

 لأعضا :إخجار وإعداد ا .5

يجممب أن يممتم إخطممار جميممع الأعضمماء بالاجتممماع ومواعيممده وكممل المعلومممات المطلوبممة قبممل وقممت كممافي مممن 

بدايممة الاجتممماع، ولابممد مممن اجتممماع القائممد معهممم قبممل بدايممة الاجتممماع للتأكممد مممن تحضممير كممل المعلومممات 

 بة.المطلوبة والتنسيق فيما بينهم لتوضيح الرؤية للوصوإ إلى الأهداف المطلو

 :Time  الوقت .6

د جممدوإ زمنممي تقممديري يهحسممب فيممه الوقممت المطلمموب فيممه لانتهمماء العمممل، ويمكممن أن يوضممح  يجممب أن يهعممَ

 وقت زمني لكل عنصر من عناصر الأجندة حيث يمكن حصر النقا  في أقل وقت ممكن.

 :Planning Contentالتخجيط لمحتوى المفاوضات   .7

ثممم تحديممد الأوجممه المهمممة التممي يجممب  Topicلوبممة لكممل موضمموع تبممدأ عمليممة التخطمميط بتحديممد الأهممداف المط

أن تهيطَمممى فمممي الوقمممت المتممماح. ويجمممب معرفمممة المعلوممممات والخبمممرات المتممموفرة لمممدص الأفمممراد ومممما همممي 

المعلوممممات المطلممموب إعطاءهممما والأسمممقلة المطلممموب سمممؤالها والأسمممقلة المطلممموب الحصممموإ علمممى إجابتهممما. 

 Steps Break Down Into Logicalوخطوات منطقية  يجب أن تحدد هذه الأمور بتفاصيل 

 :Assembly of Informationتجميع المعلومات  .8
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يجممب أن يممتم تجميممع المعلومممات والبيانممات والحقممائق ويجممب أن تمموزع هممذه المعلومممات لكممل أعضمماء وفممد 

 المفاوضات للمساعدة في النقا .

 :Planning Proceduresالتخجيط للإجرا    .9

إ ا كممان التفمماوض يتطلممب إجممراءات رسمممية تأكممد أن كممل الأشممخاص ملمممين بقمموانين الإجممراءات الرسمممية 

. أممما إ ا كممان الاجتممماع Rules Debateكممما يجممب التأكيممد مممن أن كممل الأشممخاص ملمممين بقمموانين النقمما  

ضمماء أو أع Discussion Leaderغيممر رسمممي فممإن الإجممراءات فممي العممادة تحممدد بواسممطة قائممد النقمما  

الاجتممماع. وعليممه يجممب أن تكممون خطممة أو فريقممة العمممل مناسممبة للمسمماعدة فممي تحقيممق أهممداف الاجتممماع 

 .ةبسرعة وبأقصى كفاية ممكن

 :Introduction of Topicمقدمة الموضو   .10

يجمممب أن يمممتم إعمممداد مقدممممة لكمممل موضممموع وأن تشمممتمل وصمممف مختصمممر للمشمممكلة والخطممموف العريضمممة 

 .. وهكذاللموضوع وغرض الاجتماع ...

 :Opening Questionافتتاح الأسئلة  .11

يجممب معرفممة مممن الممذي يفتممتح الأسممقلة، والشممخا المتوقممع أن يفتممتح الأسممقلة لممه دور كبيممر فممي سممير الاجتممماع 

وتوجيممه النقمما ، ويجممب معرفممة فبيعممة الأسممقلة هممل هممي أسممقلة غيممر مباشممرة توجممه إلممى المجموعممة أم هممي 

 الأفراد.أسقلة مباشرة توجيه إلى 

 :Recording of Discussionتسجيل النقاش   .12

يجممب أن يكممون هنمماك شممخا متفممرغ لتسممجيل كممل وقممائع الاجتممماع والنقمما  كممما يمكممن تسممجيل الاجتممماع 

 صوت وصورة  فيديو أو تسجيل صوتي( للتوثيق وللرجوع إليه مستقبلان.

 :The Meeting Placeمكان الاجتما   .13

يممتم تحديممد مكممان الاجتممماع مثممل ممما تممم تحديممد تاريخممه ووقتممه، ويجممب أن وأخيممرا ولمميس أخيممران يجممب أن 

ن مممن حيممث الراحممة وتمموفير وسممائل  ن مناسممبا يراعممى المكممان بممأن يكممون بعيممدان عممن الضوضمماء وأن يكممون مكانمما

 الاتصاإ والحركة.
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 المبحث الثالث 

 أهم المؤثرات الاجتماعية والثقافية على عملية التفاوض 

ؤثرات على عملية التفاوض لابد من إثارة بعا التساؤلات المهمة مثل ممما الهممدف مممن عمليممة التفمماوض؟ عند الحديث عن الم

ومن يفمماوض مممن؟ وممماهي نفسممية المفمماوض وخلفياتممه؟ ممماهي القضممية موضممع التفمماوض وفبيعتهمما؟ ممما فبيعممة وشممكل بيقممة 

 التفاوض؟

 العادات والتقاليد والبيقة ومنها:وتتمثل أهم المؤثرات على عملية التفاوض في إفار 

ترتيب مكان التفاوض: ينبيي أن تممتم دراسممة وعممي وإدراك عممادات وتقاليممد أفممراف التفمماوض. مممثلان هنمماك فممرف مممن  .1

أفراف التفاوض يكره اللون الأحمر أو الأسود أو الأبيا .... الخ، فينبيي عدم فر  أو فلاء مكان التفمماوض بممالألوان 

حمله أحد أفراف التفاوض. ومثلان أن يتشاءم أحد أفممراف التفمماوض مممن الجلمموس بجمموار منطقممة التي تتعارض مع ما ي

 معينة أو الركوب على مركب معين.

أحممد أفممراف التفمماوض   صمراعاة نوع الطعام لأفراف التفاوض، حيث ينبيي مراعاة الطعام المرغوب أو المرفوض لد .2

 . الخ(مثل  الخمور، لحوم معينة كالخناير أو البقر ...

 توقيت التفاوض: هناك بعا المفاوضون لا يفاوضون في أوقات الليل أو الصباح الباكر أو أثناء هطوإ الأمطار. .3

مراعاة فقوس وعادات أفراف التفاوض: في كثير من الأحيان يحمل أعضاء التفاوض أدوات فقوسممية أو حمممل أدوات  .4

 نة أو يشترفون  بح حيوان قبل بدء التفاوض.معينة في جلسة التفاوض أو قراءة ترانيم أو تعاويذ معي

فمراعاة فريقة جلوس أفراف التفاوض حسب الترتيب القبلي أو السياسي أو الاجتماعي أو العرفممي أو حسممب عمماداتهم  .5

 (98، ص 1991وتقاليدهم أو مواجهة الطرف الأخر بطريقة مباشرةف.  القمافي، 

وتقاليممد أحممد أفممراف التفمماوض أن يقمموم بممذكر بعمما العبممارات مراعاة فريقة حديث أفراف التفاوض حيث مممن عممادة  .6

 العدائية أو  كر شجاعة جماعته أو وصف فريقة قتل شخا معين .... الخ. 

عدم تحسيس أحممدا أفممراف التفمماوض بممالتحقير أو الاسممتخفاف سممواء مممن نمموع لبسممهم أو فبيعممة وغرابممة الأشممياء التممي  .7

 يحملونها.

ن حيممث قممابليتهم واسممتجابتهم لممما يقتضمميه نمموع الحممل المناسممب للقضممية موضمموع مراعاة اتجاهات أفراف التفاوض ممم  .8

 التفاوض.
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 ن وحيادية ومقبولية بيقة التفاوضية لجميع الأفراف.أما .9

تقدير ودراسة نوع القضية التفاوضية المفاوض حولها هل تتعلق بمصلحة خاصة أو مصمملحة عامممة أو مصمملحة جماعممة  .10

 معينة.... الخ.

استخدام الألقاب والميل إلى الرسمية أو عدم استخدامها من المؤثرات في عملية التفمماوض فقممد يكممون اسممتخدم فضرورة   .11

الألقاب في اتفا  ما دليلان على الاحترام بينما يكون لدص أصحاب ثقافة أخرص سببا في عدم التواصممل الإيجممابي واحتممرام 

ا لسوء التفاهم الذي ينشا بين الأفراف فعلى سبيل المثمماإ يفضممل مثل هذه الشكليات من الأمور المهمة في التفاوض تفادي

ن فممي التخافممب مممن  الخليجيون استخدام الكنية بينما يميل المصريون إلى استخدام الألقاب، أما السودانيون فلا يرون بأسمما

 (42، ص 2009غير ألقاب، بل يرون أن من الحميمية عدم استخدام اللقبف.  إسماعيل، 

فوز؟ وهو يعني هل الطرفان يريان ضممرورة أن يكسممب كممل منهممما مممن   /خسارة أم فوز  /وض: هل هو فوزفموقف التفا .12

عملية التفاوض أم أن أحدهما يريد أن يكسب كل شيء ويجعل الأخر يخسر كل شمميء. كممما يمثممل الهممدف مممن التفمماوض 

ن مهمان لأفراف التفاوض فهل الهدف من التفاوض عقممد أم علاقممة؟ ففمم  ي بعمما المجتمعممات علممى سممبيل المثمماإ بعدان ثقافيا

نه علاقة بممين أيفضلون الوصوإ إلى عقد يحدد الحقو  والواجبات بينما البعا الأخر ينظرون إلى هدف التفاوض على 

، موسممممممموعة مقاتمممممممل ممممممممن الصمممممممحراء( 2020الجمممممممانبين فمممممممي المقمممممممام الأوإف.  بمممممممن عبمممممممدالعايا، 

www.moqatel.com/openshare/behoth 

 ين الممردود لا تممأتإفاوض والاتصاإ المباشر والردود الواضممحة: هنمماك بعمما ثقافممات تقممدر المجادلممة فمم المجادلة في الت .13

مباشرة  إ ا كانت سلبية( وإنما يكون هناك نوع من التلطف في إيصاإ المعلومة وهذا بلا شمم  نمماتج عممن تيلممب العاففممة 

في أثناء عملية التفاوض بينممما يميممل أخممرون  ويبدو  ل  في عملية التفاوض حين يميل بعا الناس إلى إ"هار عواففهم

 إلى العقلانية في التعامل.

فالاستعداد لتحمل المخافر: هنال  من يحمل ثقافة اللوم على الأخرين وهناك من يتنصل مممن المسممؤوليات عنممد حممدو    .14

 (287ص  ،1978أي خطأ، وكل  ل  يتصل اتصاإ وثيق بالبيقة التي تؤثر في تكوين الشخصيةف.  عبدالعايا، 

 هناك ستة نصائح مهمة في التفاوض وهي:

الصمت: في حالة فترة الصمت لا تكسر هذه الحالة مهما فالت والتاام بالصمت، عادةن من يكسر هذه الحالة هي الذي   •

يخسر. استمع وقت السماع وتكلم بالقدر اليسير، في التفاوض من يستمع يفكر ويحلل ويعرف بالضبط ما يرده الطرف 

 الأخر. 

 . الإلقاء والكلام بل للوصوإ إلى الاقتناع من قبل كلا الطرفينالتفاوض ليس ثرثرة وليس استعراض لمهارت  في 
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الصبر: يجب التحلي بالصبر وخاصة في الحالات التفاوضية فويلة المدص الذي بها جلسات متعددة، في بعا  •

إ  الأحيان بعا المشاكل التفاوضية تنحل مع مرور زمن، لذا ينصح بعدم التوتر، واتباع تكتي  عدم الاهتمام والإهما

 . مع الصبر وهذا يجعل الطرف الأخر يقبل علي  ويبدي ليونة في التفاوض

الحساسية: يجب أن يكون لدي  حساسية لملاحظة احتياجات وكلام الطرف الأخر والطريقة واللية والأسلوب الذي  •

ت لدص الطرف  يتحد  بها ولية الجسد عنده، ومعرفة مدلولات  ل ، الملاحظة البصرية مهمة جدان لمعرفة أي متييرا

 .الأخر

الفضوإ: يجب على المفاوض الناجح أن يكون لديه فضوإ لمعرفة الكثير من المعلومات حوإ الطرف الأخر وهذا  •

 . سيايد من القدرة التفاوضية لدي  وإثارة حوارات فعالة مع الطرف الأخر وتنجا مراحل تفاوضية هامة

مع الطرف الأخر وخاصة وقت الاستقباإ ووقت  الحديث الودي: ينصح بخلق أجواء ودية وفتح حديث ودي •

الاستراحات، يمكن من خلاإ تل  الأحاديث معرفة بعا المعلومات من الصعب الحصوإ عليها وقت التفاوض 

الرسمي. وينصح به حين يكون مكان التفاوض على أرض ، لأنه من الصعب فتح حديث ودي عندما يكون مكان 

 .التفاوض لدص الطرف الأخر

التفكير بعقلية فالكل يربحف: عملية التفاوض في الأصل هي عدم خسارة أي من الطرفين والوصوإ إلى اتفا  وليس  •

 هايمة أحد الأفراف. 
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 أهم نتائج البحث:

المشمماكل أكد البحث أن التفاوض الفعاإ يحقق المصالح المشتركة لدص الأفراف المعينة ويساهم في معالجة الكثيممر مممن .1

 وإدارة الأزمات.

 أ"هر البحث أن مهارات التفاوض هي الوسيلة الناجحة في أساسيات التفاوض. .2

 ا علاقة ارتبافيه بعملية التفاوض.هبين البحث أن المؤثرات الثقافية والاجتماعية ل.3

 عملية التفاوض. بين البحث أن هناك أنواع للمفاوضين بصفاتهم المختلفة وتنوعهم وعاداتهم وتقاليدهم تؤثر في.4

 ويوصي البحث بالآتي:

 ن ترابط أهداف التفاوض يحقق المصالح المشتركة للمجتمع أو المنظمات أو الدوإ.إ   .أ

يوصممي البحممث بالتممدريب المسممتمر للعمماملين بفنممون التفمماوض وأسمماليب الناجحممة حتممى يممنعكس  لمم  علممى مهممارات  .ب

 التفاوض.

 للوصوإ إلى التقارب وتحقيق أهداف كلا الطرفين.التمس  بأسلوب الوسطية دون التطرف،  .ت

 العمل على إقامة المؤتمرات واللقاءات والور  حوإ المستجدات للوصوإ لرأي يرضي فرفي التفاوض. . 
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