
  العمل�ة التفاوض�ةمراحلالمحور الثالث- 

   تمر العمل�ة التفاوض�ة �عدة مراحل نقسمها إلى ما یلي:

 مرحلة ما قبل العمل�ة التفاوض�ة: -أ

یتم من خلاله الاتفاق على مبدأ التفاوض، والموضوعات التي ستدور حولها العمل�ة التحضیر للتفاوض:  .1

 التفاوض�ة، وهذه الموضوعات هي:

: وهي تعني اقتناع الطرفین �أهم�ة وضرورة التفاوض، وأنه الطر�ق الموافقة على مبدأ التفاوض 1-1

الأفضل لحل النزاع وتحقیق المصالح المشتركة، وقد یلجأ أحد الأطراف للاتصال الم�اشر �الطرف الآخر، 

 أو اللجوء إلى وس�ط رف�ع المستوى على المستوى الدولي.

 : وتتمثل ف�ما یلي:الموضوعات التفاوض�ة 1-2

 �معنى تسجیل كافة موضوعات الصراع التي یتم �حثها، أو أي تحدید الموضوعات محل التفاوض: -

 موضوعات لم یتم التفاوض علیها سا�قا.

مثلا أهداف أساس�ة لا یجوز التنازل عنها، وأهداف غیر أساس�ة تصنیف الأهداف المرغوب تحق�قها:  -

 �مكن التنازل عنها مقابل مكاسب أخرى .

وذلك �معرفة أهداف الأطراف الأخرى والبدائل المتاحة أمامهم، تحلیل الوضع التفاوضي للأطراف:  -

 ودرجة حاجتهم للتفاوض، والمیزان�ة المخصصة للطرف الآخر للتفاوض...

وتعتبر من أهم مراحل العمل�ة التفاوض�ة، وعلیها یتوقف حجم التمهید والإعداد للعمل�ة التفاوض�ة:  .2

 ومستوى إنجاز الأهداف التفاوض�ة، لأن الإعداد الجید یؤدي دائما إلى النتائج الجیدة، و�شمل النقاط التال�ة:

حیث �أخذ �عین الاعت�ار المعرفة والتخصص في مجال التفاوض، اخت�ار أعضاء الفر�ق المفاوض:  2-1

 والمهارة والتدر�ب للق�ام �العمل�ات التفاوض�ة.

عن نوع�ة مطال�ه التفاوض�ة، ومستوى قدراته، والمستوى التعل�مي توفیر المعلومات عن الطرف الآخر:  2-2

والعملي لأعضاء الفر�ق، وأ�ضا مواقعهم الرسم�ة، مما �ساعد في معرفة أسالیبهم التفاوض�ة وك�ف�ة إدارتهم 

 للعمل�ة.

عن طر�ق التشاور والاتفاق بین الأطراف �الشكل الذي یتوافق تحدید موعد ومكان العمل�ة التفاوض�ة:  2-3

 .مع حاجاتهم ومتطل�اتهم وظروفهم لتحقیق الأهداف المشتركة

الاتصالات تكون م�اشرة إذا كانت العلاقة بین الطرفین ود�ة وتعاون�ة، إجراء الاتصالات بین الطرفین:  2-4

وتكون غیر م�اشرة إذا كانت العلاقة بینهما تصارع�ة، والهدف من الاتصالات تقر�ب وجهات النظر للوصول 

 إلى فهم مشترك لاحت�اجات كل منهما.
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 �حیث تكون هذه الأهداف والأولو�ات مرت�ة ومتسلسلة �شكل تحدید الأهداف والأولو�ات الرئ�س�ة: 2-5

منطقي حسب الأهم�ة، وأن تكون واقع�ة قابلة للتحقیق، وتحدید قائمة التنازلات التي �مكن تقد�مها للطرف 

 الآخر.

 لتوفیر المعلومات اللازمة للفر�ق التفاوضي عن طب�عة الموضوع المتفاوض الق�ام �الأ�حاث والدراسات: 2-6

 عل�ه، وعناصره المختلفة، حتى یدعم موقفه التفاوضي لتحقیق النتائج المرغو�ة.

 حیث �عد اخت�ار الإستراتیج�ة التفاوض�ة المناس�ة من تحدید الاستراتیج�ات التفاوض�ة المناس�ة: 2-7

 المستلزمات الضرور�ة والهامة في العمل�ة التفاوض�ة.

    ب- مرحلة الجلسات التفاوض�ة:

وتبدأ عندما یجلس الطرفان على طاولة المفاوضات، استعدادا لبدأ الحوار والنقاش الإجراءات التفاوض�ة:  -1

 على النقاط والبنود المدرجة على جدول أعمال الجلسة التفاوض�ة، وتتضمن العمل�ات التال�ة:

 اخت�ار التكت�ك التفاوضي المناسب للموضوع التفاوضي لتحقیق الأهداف. •

الاستعانة �كل الوسائل التفاوض�ة المناسبــة مثل: تجهیز المستندات والوثائــق التي تعزز وتقــوي وجهة نظر  •

 الفر�ــق المفاوض.

ممارسة الضغوط التفاوض�ة على الطرف الآخر لدفعه لتقد�م تنازلات تفاوض�ة، وقد تكون ضغوط س�اس�ة  •

 أو اقتصاد�ة، أو نفس�ة معنو�ة...

ت�ادل الاقتراحات وعرض وجهات النظر في إطار الخطوط العر�ضة لعمل�ة التفاوض، وأ�ضا دراسة  •

ومناقشة الخ�ارات المعروضة من الجانب الآخر عن طر�ق استخدام وسائل الإقناع والحجج والبراهین 

 الماد�ة.

: و�جب أن �كون الفر�ق المفاوض مرنا ومتعاونا ومتفهما، مستعدا للأخذ والرد، المساومة بین الطرفین •

ولكي تكون المساومة ناجحة یتوجب على كل طرف أن �قرر مس�قا ما یر�ده من الطرف الآخر مقابل 

 تنازلات مت�ادلة �قدمانها كلاهما.

  هناك العدید من الملاحظات التي یجب على الأطراف المتفاوضــــــــــة الأخذ بها في هذه المرحلة تنقسم 
 إلى ثلاثة نقاط رئ�س�ة:

 تتمثل ف�ما یلي:أ/ أثناء الجلسات التفاوض�ة: 
 یجب أن تكون الشروط التفاوض�ة في البدا�ة صع�ة والتنازلات قلیلة. -
 عدم مقاطعة الطرف الآخر حتى ینتهي من حدیثه. -
 الإمساك عن الكلام وعدم التكلم إلا عند الضرورة. -

 2 



 عدم إلزام النفس �مقترحات الطرف الآخر. -

 البدء �مناقشة القضا�ا ذات الاختلاف الكبیر. -

 ضرورة الاستماع إلى تبر�ر الطرف الآخر. -
من المعلوم أن العمل�ة التفاوض�ة تتألف من عدة جلسات، وعند نها�ة كل ب/ عند نها�ة الجلسات التفاوض�ة: 

 جلسة من هذه الجلسات یتوجب على الفر�ق التفاوضي الق�ام �ما یلي:
 تلخ�ص ما یر�ده الطرف الآخر. -

 استحضار المعلومات التي تقوي موقف الفر�ق التفاوضي. -

 تب�ان الأخطاء والهفوات التي وقع بها الفر�ق التفاوضي من أجل تجنبها مستق�لا. -

 طلب التوض�ح من الطرف الآخر حول النقاط الغیر واضحة. -
 تتمثل ف�ما یلي:ج/ أثناء العروض التفاوض�ة: 

 عدم تقد�م عروض سخ�ة في بدا�ة التفاوض وأثناء عمل�ة المساومة �الخصوص. -
 أن یرت�ط العرض الأول بإتاحة مجال للمساومة لكافة أطراف التفاوض. -
یجب أن تقدم التنازلات من قبل طرفي العمل�ة التفاوض�ة لا من قبل طرف واحد، وعلى المفاوض ترتیب  -

 التنازلات ط�قا لأهمیتها.
وهي المرحلة الأخیرة والنهائ�ة في المفاوضات، حیث �قوم أحد الأطراف أو كلاهما بتقد�م - نها�ة التفاوض: 2

تنازل رئ�سي في العمل�ة التفاوض�ة �شجع من خلاله الطرف الآخر إلى توق�ع الاتفاق النهائي، وهذا �عني أن 
 یرضى كل طرف �أقل مما كان �طمع �ه من الأهداف التفاوض�ة.

في هذه المرحلة كذلك تحدد النقاط الأساسیـــــة التي تم الاتفاق �شأنها لیتم إعداد مسودة اتفاق بین الأطراف 

 المتفاوضة یتم التوق�ع علیها �صورة نهائ�ة على شكل اتفاق�ة رسم�ة ملزمة للطرفین.

وفي هذه المرحلة كذلك یجب الاهتمام بدقة الألفاظ والكلمات الواردة في الاتفاق�ة، والتركیز على أن تكون شاملة 

 لكل الجوانب والقضا�ا التي یتم الاتفاق علیها بین الطرفین.
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