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 استراجيجياث الخفاوض بحسب الأهداف الخفاوضيت: 6المحاضرة 

 

 بلع هره ،لخدليلها ظعىو التي الأهداف كلى اكخمادًا هبحر بشيل الخفاوض اطتراجيجياث جخخلف أن ًمىً     

 :مخخلفت يتجفاوط بؤهداف االإسجبؼت الستيظيت الاطتراجيجياث

 الأسلوب اثالاستراجيجي الهدف 

 مخبادلت مكاسب خلم. 1

Creating Mutual 

Gains: 

 االإياطب اطتراجيجيت حلد

 أهثر مً واخدة االإخبادلت

 فلاليت، الاطتراجيجياث

 خلم كلى جسهص خيث

 الأػساف لجميم كيمت

 الاطتراجيجيت هره. االإلىيت

 خاص بشيل مفيدة

 هى الهدف ًيىن  كىدما

 شساواث أو كلاكاث بىاء

لت  وحشمل. الأمد ػىٍ

  االإشيل كً الأشخاص فصل

Separating persons from the 

problem 

 الؤطساز دون  اللظيت ملالجت في ذلً ٌظاكد

 .بالللاكاث

  االإىاكف وليع االإصالح، كلى الترهحز

Focusing on interests, not 

positions 

 للؼسفحن، الأطاطيت االإصالح فهم خلاٌ مً

ٌ  كلى اللثىز  للمفاوطحن ًمىً  جسض ي خلى

 .الجميم

 االإخبادلت للمياطب خيازاث ابخياز

Innovating options for mutual 

gains 

س الى ًئدي أن ًمىً ٌ  جؼىٍ  حلاووي بشيل خلى

 .اطخدامت أهثر اجفاكياث الى الأػساف جميم جفيد

 Using مىطىكيت ملاًحر اطخخدام

objective criteria 

 واالإلاًحر البياهاث كلى الاكخماد ذلً ًخظمً

 في ٌظاكد أن ًمىً مما الخيازاث، لخلييم

 .كادلت اجفاكياث الى الخىصل

ا هً Building Trust الثلت بىاء
ً
 اؿهاز ًئدي أن ًمىً صادكا،و  شفاف

 وشساهت وثيلت كلاكت بىاء الى والجزاهت الصدق

لت  .الأمد ػىٍ

 اليشؽ والاطخماق الخلاػف

Empathy and Active Listening 

 هـس وجهت لفهم اليشؽ الاطخماق اطخخدم

 الخلاػف اؿهاز ٌظاكد أن ًمىً. الآخس الؼسف

ٌ  اًجاد في  .الجاهبحن هلا جسض ي خلى

 اجفاق جحليم. 2

 Achieving a  جفاوض ي

Negotiated 

Agreement :كىدما 

 هى الأطاس ي الهدف ًيىن 

 ٌ  اجفاق، الى الىصى

 االإفاوطاث في خاصت

 فبن الصلبت، أو االإللدة

 اطتراجيجي ههج اطخخدام

. خاطمًا أمسًا ًيىن 

 Proactive الاطدباقي الخخؼيؽ

planning 

 
ً
 ًلىم الآخس، الؼسف جدسواث كلى السد مً بدل

 اطتراجيجيتهم بخخؼيؽ الىاجخىن  االإفاوطىن 

ىهاث مساكاة مم مظبلًا،  .مخىىكت وهخاتج طيىازٍ

-Mutual االإشترهت االإياطب ههج

gains  

ٌ  في فلؽ الاطتراجيجيت هره حظاكد ل  الىصى

 الاجفاق ًيىن  أن أًظًا جظمً بل اجفاق، الى

 .االإلىيت الأػساف لجميم مفيدًا
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 :ذلً ًخظمً

  الليمت حعظيم. 3

Maximizing Value 

 هى الهدف ًيىن  كىدما

 في خاصت الليمت، حلـيم

ت، االإفاوطاث  الخجازٍ

 جيىن  أن ًمىً

 الخاليت الاطتراجيجياث

 :فلالت

ٌ  وزفع خاشم مىكف اجخاذ جخظمً Hard Bargaining اللاطيت االإظاومت  الخىاش

 ًيىن  كىدما مفيدة جيىن  أن ًمىً. بظهىلت

 (BATNA) بدًلت خيازاث أو كىي  مىكف لدًً

 خاليت جىاشلث ملابل مظخلبليت فىاتد جلدًم Future Promise باالإظخلبل الىكد

 لخلـيم اطتراجيجيت خؼىة ًيىن  أن ًمىً

ل االإدي كلى الليمت  .الؼىٍ

 ظويلت علاكاث بناء. 4

-Building Long الأمد

Term Relationships 

 ًيىن  التي فاوطاثفي االإ

 كلى الخفاؾ فيها

 أمسًا بىاإها أو الللاكاث

ًمىً الاكخماد  خاطمًا،

 الاطتراجيجياث كلى

 :الخاليت

-Mutual االإخبادلت االإياطب ههج

Gains 

 لجميم كيمت خلم كلى الاطتراجيجيت هره جسهص

ص االإلىيت، الأػساف . والثلت الخلاون  وحلصٍ

 واًجاد الأػساف جميم مصالح فهم جخظمً

 ٌ  .الجميم جفيد خلى

-Problemاالإشىلاث خل جىجيه

Solving Orientation 

 االإشىلاث لخل حلاووي هجهد االإفاوطاث جلدًم

 .وثلت كلاكاث بىاء في ٌظاكد أن ًمىً

 ملائم سعر جحليم. 5

 أو الخكاليف خفض)

 ( الليمت حعظيم

Achieving a 

Favorable Price (Cost 

Reduction or Value 

Maximization) 

ٌ  ولىً) مىخفع أولي بلسض ابدأ Anchoring الخثبيذ  ،(مللى

 الآخس الؼسف ًلىم كد. الخفاوض هبرة لخددًد

 الخاص الأولي السكم كلى بىاءً  جىكلاجه بخلدًل

 .بً

 أو كىاصس كدة طلس كلى جفاوض هىذ اذا Bundling الخجميم

ادة ملًا بخجميلها كم خدماث،  الليمت لصٍ

 .الخيلفت اهخفاض كلى الخفاؾ مم االإخصىزة

 ٌشلس كد ،صامخًا ابم كسض، جلدًم بلد Silent الصامذ الخىكف

 مً الصمذ الإلء مظؼس بؤهه الآخس الؼسف

 .أفظل صفلت جلدًم خلاٌ

 Concessionsالخىاشلث اطتراجيجيت

Strategy 

  صغحرة جىاشلث كدم
ً
جيا  االإسوهت، لإؿهاز جدزٍ

 االإلابل، في ش يء كلى خصلذ اذا فلؽ ولىً

 .الىفىذ كلى الخفاؾ في ٌظاكد مما

 الجزاعاث حل. 6

Resolving Conflicts 

 فيها ًيىن  التي الخالث في

 الجزاكاث، خل هى الهدف

 االإبادة كلى اللاتم الخفاوض

Principled Negotiation 

  مبادة كلى بىاءً  الخفاوض ذلً ًخظمً
ً
 مً بدل

 أزطيت اًجاد في ٌظاكد أن ًمىً مما االإىاكف،

 .فلاٌ بشيل الجزاكاث وخل مشترهت

 االإلترخاث لخلييم مخدحزة غحر ملاًحر اطخخدام  االإىطىكيت االإلاًحر
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 جسهص أن ًجب

 الخفاوض اطتراجيجياث

 :كلى

Objective criteria ًخلاٌ مً الجزاكاث خل في ٌظاكد أن ًمى 

 .اللساز لجخاذ كادٌ أطاض جىفحر

 النفوذ جحسحن. 7

 شروط على الحصول )

( ملاءمت أهثر

Improving Leverage 

(Getting More 

Favorable Terms) 

BATNA (لجفاق بدًل أفظل 

 (كليه مخفاوض

 فشلذ اذا كىي  بدًل لدًً أن مً جؤهد

 شادث أفظل، بداتلً واهذ ولما. االإفاوطاث

 .االإفاوطاث في كىجً

 Information االإللىماث جىاطم كدم

Asymmetry 

د اجمم ٌ  االإللىماث مً االإصٍ  اخخياجاث خى

اث  لديهم مما أهثر الآخس الؼسف وكيىد وأولىٍ

 .اطتراجيجيت محزة ذلً ًمىدً أن ًمىً. كىً

 Information الىكذ طغؽ

Asymmetry 

 اللسازاث اجخاذ لدصجيم بالعجلت شلىزًا اخلم

 .الآخس الؼسف مً أطسق بشيل الخىاشلث أو

 جفيدن ملترخاث كدة الآخس للؼسف كدم Multiple Offers مخلددة كسوض

 لديهم بؤن بالشلىز  لهم ٌظمذ هرا. جميلًا

 .جيدة صفلت لً جلدم جصاٌ ل بيىما خيازاث

 أو الجزاعاث حسويت. 8

 Settlingالخلافاث 

Conflicts or 

Disagreements 

 

 ثالث ػسف جدخل أو الىطاػت

Mediator or Third-Party 

Intervention 

 ٌظاكد أن ًمىً اللالي، الخىجس خالث في

 حظهيل في( وطيؽ) مداًد ثالث ػسف اطخخدام

 بؤنهما الؼسفحن هلا شلىز  وطمان االإىاكشاث

 .مظمىكان

-Problem  االإشىلاث خل اػاز

Solving Framework 

. االإىاكف فلؽ وليع الأطاطيت، االإصالح خدد

ده ما وضح  ملًا اكمل ثم خلًا، ػسف ول ًسٍ

 جلً لخلبيت ابداكيت ػسق  كلى لللثىز 

 .الاخخياجاث

 Collaborative الخلاووي الخفاوض

Negotiation 

 الخيازاث لطخىشاف مفخىخت أطئلت اطخخدم

  الخلاون  وحصجيم
ً
 .االإىاجهت مً بدل

-De الخصليد خفع جلىياث

escalation Techniques 

 خلاٌ مً الظيؼسة جدذ باللىاػف اخخفف

ا البلاء
ً
 أصبدذ اذا خاصت ومدترمًا، هادت

 جصادميت غحر لغت اطخخدم. مخىجسة االإدادثت

 .الاجفاق مجالث كً وابدث

 المحدودة الموارد جأمحن. 9

 المفاوضاث أو المنافست)

 (الخوزيعيت

Securing Limited 

Resources 

(Competition or 

Distributive 

 Hard الصلبت االإفاوطاث

Bargaining 

 مىكفًا اجخر مددود، مىزد مم الخلامل كىد

 ممىىت، صفلت أفظل أجل مً وادفم خاشمًا

 كلى للخفاؾ الستيظيت هلاػً مً مظخفيدًا

 .مىكفً

 Offering البداتل جلدًم

Alternatives 

 طمان مم الآخس، للؼسف مخلددة خيازاث كدم

 اكؼاء طسوزة مم الأكل كلى واخد ًفظل أن

 .باالإسوهت اهؼباكًا
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Bargaining) الىاضخت الخدود جددًد Set Clear 

Boundaries 

. كليه الخفاوض ًمىً ل ما بشؤن خاشمًا هً

 الخمدد لخجىب للخىاشلث واضخًا خدًا خدد

 .الصاتد

 على الحصول . 01

 الدعم أو الموافلت

 Getting Buy-in لاكتراح

or Support for a 

Proposal 

لت اكتراخً كدم Framing الؤػاز  الؼسف ًفيد هيف جبرش بؼسٍ

 .كبىله الظهل مً ًجلل مما الآخس،

 الأهداف أو الليم الى الؤشازة

 Appealing to Shared االإشترهت

Values or Goals 

 الليم الى مشحرا الآخس للؼسف اكتراخً كدم

 لخلم اليهم تهدف الري الأطاطيت والأهداف

 .ومىافلت جىافم

 باللتزام شلىز  لخلم ملدمًا صغحرًا شيئًا كدم Reciprocity باالإثل االإلاملت

 كساز أو باالإظاكدة للسد الآخس الؼسف لدي

 .اًجابي

 في حغيحر على الخأثحر. 11

 السلون أو السياست

Influencing a Change 

in Policy or Behavior 

دًً مً شبىت ببىاء كم فاوض،الخ كبل Coalition Building الخدالفاث بىاء  االإئٍ

 حجخً ٌلصش  مما مىكفً، في ًدشازوىن  الرًً

مىدً دًا وٍ  .الىفىذ مً مصٍ

 Showcasing الىجاح كصص كسض

Success Stories 

 أماهً في هجح كد االإلترح الخغيحر أن هيف أؿهس

 لجلل أمثلت أو خالت دزاطاث باطخخدام أخسي،

 .أكىي  حجخً

 مع الخعامل. 11

 الأظراف من مجموعت

 To deal with a المخخلفت

group of different 

parties جيىن  كد والتي 

 .مخظازبت مصالخهم

 مخلددة الخفاوض اطتراجيجيت

 Multilateral Negotiationالأػساف

Strategy 

 التي االإفاوطاث في الاطتراجيجيتهره  حظخخدم

 الخجازة اجفاكياث مثل أػساف كدة حشمل

 .الظياطيت الخدالفاث أو الدوليت

 أو الجماعي الخفاوض الاطتراجيجيت هره جخظمً

 .مشترهت أهداف لخدليم االإئكخت الخدالفاث

 الموكف على الحفاظ. 13

 جلديم دون  الأصلي

 . هبحرة جنازلاث

To maintain the 

original position 

without making 

significant 

concessions 

 أو) الاوسخابيت الاطتراجيجيت

 Retreat( التراجعي الخفاوض

Strategy 

 أو مجدًت غحر االإفاوطاث جيىن  كىدما حظخخدم

 اخخياجاث جلبي ل االإلدمت الشسوغ واهذ اذا

 .االإخفاوض الؼسف

 الأطاس ي بمىكفه االإخفاوض ًخمظًخيث 

خجىب  ًتراجم وكد الخىاشلث، أو االإظاوماث وٍ

 .شسوػه جدليم ًخم لم اذا االإفاوطاث كً

 عمل عرض جأمحن. 14

 Securing a ملائم

Suitable Job Offer 

دة الليمت كلى أهد Value Proposition الليمت كسض  :للشسهت جلدمها التي الفسٍ

 هيفيت كلى زهص. والىخاتج والخبرة، االإهازاث،

 .هجاخهم في االإظاهمت كلى كدزجً

ٌ  طمً ولىً مسجفم بسكم ابدأ Salary والفىاتد الساجب كلى الخفاوض  بسز . االإللى
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and Benefits Negotiation وسجل وخبرجً، الظىق، ببياهاث زاجبً جىكلاث 

 .اهجاشاجً

 Flexibility أخسي  مجالث في االإسوهت

in Other Areas 

 كً ابدث للخفاوض، كابل غحر الساجب وان اذا

 ،اللؼل أًام مثل أخسي  مجالث في مسوهت

 االإسجبؼت االإيافآث أو بُلد، كً اللمل خيازاث

 .بالأداء

. أوليًا كسطًا اللمل صاخب ًلدم ختى اهخـس Timing الخىكيذ

 الأطهل مً طييىن  ذلً، ًفلل أن بمجسد

ادة الخفاوض  .اطافيت مصاًا جؤمحن أو الساجب لصٍ

 


