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  مقدمة

ݍݨأتࢫالكث؈فࢫمنࢫالدولࢫࢫحيثمنࢫخلالࢫالممارساتࢫالسياسية،ࢫࢫɠانࢫالتفاوضࢫإنࢫالبداياتࢫכوڲʄࢫلظɺور 

ࢫأخرى  ࢫدول ࢫمع ࢫخلافاٮڈا ࢫالتفاوضࢫودياࢫݍݰل ࢫطرʈق ࢫالعسكرʈة ،عن ࢫللقوة ࢫالݏݨوء ࢫɸذاࢫبدل ࢫليɴتقل ،

ࢫ ࢫللممارسات ࢫكمفࢫטقتصاديةالمفɺوم ࢫوʈمارس ࢫوالمنظمات،وࢫالتجارʈة ࢫالمؤسسات ʏࢫࢭ ࢫحديث كماࢫࢫɺوم

ࢫوالتجارʈة ࢫوטقتصادية ࢫالسياسية ࢫالمجالات ࢫمختلف ʏࢫࢭ ࢫتدرس ࢫالۘܣ ࢫالمواضيع ࢫأɸم ࢫب؈ن ࢫمن  أصبح

כܧݵاصࢫالܨݵصࢫأوࢫࢫاصلࢫمعࢫךخرʈنࢫمنࢫخلالࢫخ؄فةࢫوȋراعةلتو ،ࢫفالتفاوضࢫʇعدࢫفنࢫاوטجتماعية

ࢫبالتفاوض ࢫيقومون ࢫالنظرʈاتࢫ الذين ʄࢫعڴ ࢫيقوم ࢫالذي ࢫالعلوم ࢫب؈ن ࢫمن ࢫʇعد ࢫأخرى ࢫجɺة ࢫومن ࢫجɺة من

  . والمناݠݮࢫوלس؅فاتيجياتࢫوالتطبيقات

ࢫمفɺوم ࢫࢫالتفاوضࢫإن ࢫأغلب ࢫعليھ ࢫأجمع ࢫما ࢫلكن ࢫوشامل ࢫɸوࢫأنھࢫࢭʏࢫكتابالواسع ࢫالموضوع لغةࢫࢫɸذا

سواءࢫɠانࢫ،ࢫواݍݵلافاتࢫب؈نࢫכطرافࢫالمتنازعةࢫحولࢫقضيةࢫماࢫטتصالࢫواݍݰوارࢫمنࢫأجلࢫفضࢫال؇قاعات

ɸؤلاءࢫכطرافࢫدولاࢫأوࢫمؤسساتࢫأوࢫتنظيماتࢫأوࢫأفراد،ࢫفɺوࢫأحدࢫمظاɸرࢫحياتناࢫاليوميةࢫوجوɸرࢫلɴشاطࢫ

لࢫɸذهࢫالمطبوعةࢫالۘܣࢫحاولࢫمنࢫخلالذلكࢫࢫسنכعمالࢫࢭʏࢫالمجالاتࢫالتجارʈةࢫوالسياسيةࢫوטجتماعية،ࢫ

ࢫ ʏࢫࢭ ࢫمحاضرات ࢫȊعنوان ࢫالدوڲʏجاءت ࢫالتفاوض ࢫࢫإبراز ࢫ،تقنيات ࢫدراسة ࢫعڴʄࢫأɸمية ࢫالتجاري التفاوض

عڴʄࢫمراحلࢫࢫمنࢫخلالࢫال؅فك؈ق وذلكࢫالدوڲʏࢫمنࢫخلالࢫعرضࢫأɸمࢫالمفاɸيمࢫالمتعلقةࢫ٭ڈذاࢫالمقياسࢫࢫالمستوى 

ࢫالتجارʈة ࢫالصفقات ࢫࢫالدولية إتمام ࢫالمؤثࢫفصولɺابمختلف ࢫوالعوامل ࢫفٕڈارة ࢫɸذهࢫ، ࢫأن ʄش؈فࢫإڲɲࢫ وɸنا

ࢫ ࢫموجɺة ࢫالدولية،ࢫأساساالمطبوعة ࢫالتجارة ࢫלداريࢫ لطلبة ࢫالمستوى ʄࢫعڴ ࢫالتفاوض ࢫموضوع فدراسة

يختلفࢫعنھࢫࢭʏࢫالمجالࢫالتجاريࢫالدوڲʏ،ࢫحيثࢫتظɺرࢫالعديدࢫمنࢫالمتغ؈فاتࢫمثلࢫأسعارࢫالعملاتࢫوكيفيةࢫ

ࢫوغ؈فɸا ࢫالمتفاوضة ࢫللأطراف ࢫالمختلفة ࢫوالثقافات ࢫالتفاوضيةࢫالسداد، ࢫبالعملية ࢫالمرتبطة ࢫالعوامل ࢫمن

ولكنࢫɸذاࢫلاࢫيمنعࢫطلبةࢫإدارةࢫכعمالࢫمنࢫࢫ،التجاريࢫالدوڲʏࢫالتفاوضعڴʄࢫࢫࢭʏࢫالم؅نࢫ،ࢫلذلكࢫركزناالدولية

ࢫالمواضيع ࢫخلال ࢫمن ࢫبالɢامل ࢫالمطبوعة ࢫمن ࢫכول ࢫاݍݨزء ࢫخصصنا ࢫحيث ࢫالعمل، ࢫɸذا ࢫمن ࢫטستفادة

ࢫبʋنمࢫכرȌعة ࢫعام، ࢫȊشɢل ࢫللتفاوض ʄيכوڲɲࢫالثا ࢫاݍݨزء ࢫخصص ࢫ ا ࢫɸذا ࢫالتفاوضࢫمن ࢫلدراسة العمل

ʏࢫالدوڲ ࢫالمستوى ʄࢫعڴ ࢫالمطبوعة،ࢫالتجاري ࢫإلٕڈم ࢫالموجɺة ࢫالطلبة ࢫتخصص ࢫمع ࢫخلالࢫࢫوɸذاࢫتماشيا من

  :المواضيعࢫالتاليةࢫ

 ࡧ ࢫتمࢫ:כول الموضوع ࢫكمدخل ࢫالمرتبطةࢫɺجاء ࢫالمفاɸيم ࢫمختلف ࢫعرض ࢫخلال ࢫمن ࢫللتفاوض يدي

ھ،ࢫخصائصتȎيانࢫلتفاوضࢫو لإعطاءࢫمفɺومࢫلبالتفاوضࢫɠالمساومةࢫوالوساطةࢫوالتحكيم،ࢫإضافةࢫ

 .إضافةࢫلعناصره

 يɲࡧالثا ࢫإدارةࢫࢫ:الموضوع ࢫكيفية ࢫلشرح ࢫالموضوع ࢫوٱڈدف ࢫالتفاوضية، ࢫالعملية ࢫإدارة ࢫȊعنوان جاء
 .ڈاالنجاحࢫفٕࢫوشروطكيفيةࢫالدخولࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫ عرضࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫمنࢫخلال

 ࡧالثالث ࢫالمجالࢫ: الموضوع ࢫɸذا ʏࢫࢭ ࢫالمتخصص؈ن ࢫכفراد ࢫمن ࢫمجموعة ࢫالتفاوض ࢫȊعملية ࢫيقوم من
  .يدعونࢫبالفرʈقࢫالتفاوعۜܣ،ࢫɲسڥʄࢫمنࢫخلالࢫɸذاࢫالموضوعࢫلمعرفةࢫمɺامࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣ
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 عȊࡧالرا ࢫ :الموضوع ࢫإس؅فاتيجيات ࢫلدراسة ࢫالراȊع ࢫالفصل ࢫخلالࢫخصص ࢫمن ࢫالتفاوض وتكتيɢات
 . ن،ࢫالمصݏݰةࢫالمش؅فكةࢫوالصراعمنݤݨ؈

 ࢫوذلكࢫمنࢫخلالࢫ: الموضوعࡧاݍݵامس،ʏالموضوعࢫاݍݵامسࢫجاءࢫكمدخلࢫللتفاوضࢫالتجاريࢫالدوڲ
ࢫ ࢫإضافة ࢫالتجاري، ࢫبالتفاوض ࢫاݍݵاصة ࢫالمفاɸيم ࢫأɸم ࢫعرض ࢫالتجاريࢫلدراسة ࢫالتفاوض محددات

 .وטجتماعيةالدوڲʏࢫالمتمثلةࢫࢭʏࢫالمحدداتࢫטقتصاديةࢫ

 ࡧالسادس ࢫالمɢانࢫلدراسةࢫجاءࢫ: الموضوع ʏࢫࢭ ࢫالمتمثلة ࢫاݍݵاصة، ࢫالدولية ࢫالتجارʈة ࢫالمفاوضات بʋئة
 .والزمانࢫواللغة،ࢫإضافةࢫلعنصرࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣ

 عȊࡧالسا ࢫ :الموضوع ࢫالدوليةالمعنون ࢫالتجارʈة ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫتمࢫبالإيديولوجية ࢫالموضوع ࢫɸذا ʏࢫࢭ ،
،ࢫحيثࢫالمتمثلࢫࢭʏࢫלيديولوجيةࢫلعامةࢫللمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةأولࢫعناصرࢫالبʋئةࢫامعاݍݨةࢫ

 . تؤثرࢫȊشɢلࢫمباشرࢫࢭʏࢫالمفاوضات) לيديولوجية(أنࢫالتوجɺاتࢫالسياسيةࢫلمختلفࢫالدولࢫ

 ࡧالثامن ࢫ :الموضوع ࢫالثامن ࢫالموضوع ࢫالتجارʈةࢫخصص ࢫالمفاوضات ʄࢫعڴ ࢫالثقافة ࢫتأث؈ف لدراسة
العامةࢫللمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدولية،ࢫحيثࢫأنࢫالثقافةࢫȖع؄فࢫعنࢫالدوليةࢫوۂʏࢫثاɲيࢫعناصرࢫالبʋئةࢫ

القيمࢫوالمعتقداتࢫوالسلوكياتࢫالۘܣࢫيتȎناɸاࢫالمجتمعࢫخلالࢫف؅فةࢫزمنية،ࢫوۂʏࢫالۘܣࢫتحددࢫࢫةمجموع
باعتبارɸاࢫعمليةࢫࢫ،ࢫماࢫʇعۚܣࢫأٰڈاࢫتؤثرࢫعڴʄࢫالمفاوضاتࢭʏࢫالمجتمعࢫالواحدعɺمࢫاכفرادࢫوطبࢫܧݵصية

 . اختلافࢫاللغةࢫوكمثالࢫعنࢫذلكࢫافاتࢫودولࢫمختلفة،ـيقومࢫ٭ڈاࢫכفرادࢫمنࢫثق

 ࡧالتاسع ࢫعڴʄࢫࢫ:الموضوع ࢫوالقانونية ࢫالسياسية ࢫالبʋئة ࢫتأث؈ف ࢫلدراسة ࢫالتاسع ࢫالموضوع خصص
ࢫمراح ࢫخلال ࢫمن ࢫلالتفاوض، ࢫالمختلفة ࢫالمفاوضات(ھ ࢫوأثناء ࢫالمستضيفةࢫ)قبل ࢫالدولة ࢫقبل ࢫمن ،

ࢫأن ࢫحيث ࢫالتفاوضية، ࢫכطراف ࢫأوࢫدول ࢫودولة ࢫالمباشرࢫࢭʏࢫࢫللمفاوضات ࢫالتدخل ࢫيمكٔڈا الدولة
  .العملياتࢫالتفاوضيةࢫالتجارʈةࢫمنࢫخلالࢫالȘشرʉعاتࢫوالقوان؈ن

 ࡧالعاشر ࢫ: الموضوع ࢫمختلف فيھتم ࢫالمرحلةࢫࢫمراحلࢫعرض ʏࢫࢭ ࢫوالمتمثلة ࢫالتفاوضية، العملية
ࢫوأخ؈فاࢫمرحلة) טلتقاء(ʏࢫالتمɺيديةࢫالۘܣࢫȖسبقࢫعمليةࢫالتفاوض،ࢫإضافةࢫلعمليةࢫالتفاوضࢫالفعڴ

 .ماࢫȊعدࢫالتفاوض

 ࡧ ࡧعشرالموضوع ࢫ :اݍݰادي ࢫعشرࢫلدراسة ࢫاݍݰادي ࢫالموضوع ࢫواݍݵصمࢫخصص تأث؈فࢫأسعارࢫالفائدة
 .التجارʈةࢫالدوليةࢫوالقيمةࢫاݍݰاليةࢫعڴʄࢫالمفاوضات

 يࡧعشرالموضوعࡧɲر ࢫكيفيةࢫإعدادࢫلدراسةخصصࢫالفصلࢫכخ؈فࢫمنࢫالمطبوعةࢫ :الثاʈيࢫࢫالتقرǿالٔڈا
يھ،ࢫإضافةࢫلدراسةࢫكيفيةࢫفضࢫال؇قاعاتࢫفللمفاوضاتࢫوعرضࢫاݍݨوانبࢫלجرائيةࢫوالموضوعيةࢫ

 .واݍݵلافاتࢫب؈نࢫכطرافࢫالتفاوضية،ࢫوأخ؈فاࢫدراسةࢫمفɺومࢫاٰڈيارࢫالمفاوضات
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 ومࢫالتفاوض؛ɺمف 

 مبادئࢫالتفاوض؛   

 يمࢫالمرتبطةࢫبالتفاوض؛ɸالمفا 

 عناصرࢫالتفاوض.   
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  
ࢫ :تمɺيد ࢫالمفɺوم ࢫفɺذا ࢫال؇قاعات، ࢫفض ࢫأجل ࢫواݍݰوارࢫمن ࢫטتصال ࢫلغة ࢫالتفاوض ࢫخلالࢫࢫظɺر ʇعد من

ݍݨأتࢫالكث؈فࢫمنࢫالدولࢫݍݰلࢫخلافاٮڈاࢫمعࢫدولࢫأخرىࢫعنࢫطرʈقࢫالتفاوض،ࢫࢫحيثالممارساتࢫالسياسية،ࢫ

ࢫ ࢫللممارسات ࢫالمفɺوم ࢫɸذا ࢫالمؤسساتࢫࢫטقتصاديةليɴتقل ʏࢫࢭ ࢫحديث ࢫكمفɺوم ࢫوʈمارس ࢫالتجارʈة و

ࢫوا ࢫɸذه ࢫمنࢫخلال ʄسڥɲࢫ ࢫإبرازࢫالموضوعلمنظمات، ʄࢫبھ إڲ ࢫاݍݵاصة ࢫوالمبادئ ࢫالمتعلقةࢫبالتفاوض  المفاɸيم

  .عڴʄࢫإعطاءࢫصورةࢫلھࢫالطالبࢫالۘܣࢫȖساعد

  
3435

 

ࢫ ࢫךيات ࢫالسابقةإن ࢫفصلت،ࢫالعظيمة ࢫسورة ࢫالتفاوض،ࢫمن ࢫمضمون ࢫأɸلࢫࢫتݏݵص ࢫمقابلة ࢫخلال من

فالتفاوضࢫ לحسانࢫלساءةࢫبالإحسانࢫوالعداوةࢫبالسماحةࢫوإنࢫɠانࢫذلكࢫصعباࢫعڴʄࢫالنفسࢫالȎشرʈة،

  .ةلفࢫمعھࢫلدفعࢫالضررࢫأوࢫجلبࢫالمنفعɸوࢫفنࢫالتعاملࢫمعࢫمنࢫنخت

كث؈فةࢫۂʏࢫاݍݰاجاتࢫالۘܣࢫتدفعࢫالمؤسساتࢫوالتنظيماتࢫلأنࢫتتفاوضࢫمعࢫغ؈فɸاࢫمنࢫࢫ:ماɸيةࡧالتفاوضࡧ-أولا

المؤسساتࢫوالتنظيماتࢫכخرىࢫأوࢫمعࢫالسلطاتࢫأوࢫحۘܢࢫכفراد،ࢫفࢼܣࢫحينماࢫتتفاوضࢫمعࢫطرفࢫماࢫفࢼܣࢫ

تأملࢫوȖسڥʄࢫلتحقيقࢫمنفعةࢫماࢫمعࢫذلكࢫالطرف،ࢫɸذهࢫالمنفعةࢫيمكنࢫأنࢫتɢونࢫاقتصاديةࢫأوࢫتجارʈةࢫأوࢫ

  . ثقافيةࢫأوࢫسياسية

ࢫכ  ࢫيتفاوض ࢫحيث ࢫأيضا، ࢫכفراد ʄࢫعڴ ࢫينطبق ࢫالمؤسسات ʄࢫعڴ ࢫينطبق ࢫالبعضࢫوما ࢫȊعضɺم ࢫمع فراد

ࢫالعملࢫ ࢫأعباء ࢫتحمل ʄࢫعڴ ࢫالموظف؈ن ࢫب؈ن ࢫيحصل ࢫالذي ࢫטتفاق ࢫمثل ࢫمش؅فكة ࢫأوࢫمنافع ࢫمصاݍݳ لتحقيق

  .وتوزʉعɺاࢫبئڈمࢫتوزʉعاࢫعادلا

ࢫالعمليةࢫ ࢫأطراف ࢫݍݨميع ࢫالمنفعة ࢫفٕڈا ࢫتتحقق ࢫأي ࢫتبادلية، ࢫمنفعة ʏࢫۂ ࢫالتفاوض ࢫمن ࢫالمتوخاة ࢫالمنفعة إن

ࢫمصاݍ ࢫɠانت ࢫإذا ࢫلاسيما ࢫالموردࢫالتفاوضية، ࢫب؈ن ࢫالعلاقة ࢫمثل ࢫلبعضɺا ࢫومكملة ࢫمش؅فكة ࢫכطراف ݳ

ࢫب؈نوالزȋون  ࢫوالعلاقة ࢫتبادلࢫࢫ، ࢫتنظيم ࢫمن ࢫنوع ࢫتحقيق ࢫإمɢانية ࢫالتفاوض ࢫيȘيح ࢫحيث ࢫوالمش؅في، الباǿع

  .المنافعࢫوتɴسيقɺاࢫوȖعظيمɺاࢫللطرف؈ن

ࢫأوࢫأك؆ف، ࢫطرف؈ن ࢫب؈ن ࢫمش؅فكة ࢫالمصاݍݳ ࢫتبدوࢫفٕڈا ࢫالۘܣ ࢫاݍݰالات ʄࢫعڴ ࢫيقتصرࢫالتفاوض ࢫࢭʏࢫࢫولا ࢫحۘܢ بل

اݍݰالاتࢫالۘܣࢫتɢونࢫفٕڈاࢫمصاݍݳࢫمتعارضةࢫومتضارȋة،ࢫحيثࢫيȘيحࢫالتفاوضࢫتحقيقࢫتفاɸمࢫواتفاقࢫيحدࢫ

منࢫالضررࢫالذيࢫيݏݰقࢫبالطرف؈نࢫأوࢫأحدɸماࢫجراءࢫتناقضࢫوȖعارضࢫالمصاݍݳࢫب؈نࢫالطرف؈ن،ࢫوɸوࢫماࢫيمكنࢫ

ࢫاݍݰدود ࢫترسيم ࢫمثل ࢫعديدة ࢫقضايا ࢫȊسȎب ࢫالدول ࢫمختلف ࢫب؈ن ࢫال؇قاعات ʏࢫࢭ أوࢫالصراعاتࢫࢫملاحظتھ

ࢫالعسكرʈةࢫ ࢫاݍݰلول ࢫعوض ࢫللتفاوض ࢫالدول ࢫتݏݨأ ࢫحيث ࢫوالتارʈخية، ࢫوالديɴية ࢫوالثقافية לيديولوجية

واستعمالࢫالقوة،ࢫوɸناࢫɲش؈فࢫإڲʄࢫأنࢫالتفاوضࢫكمصطݏݳࢫومفɺومࢫظɺرࢫلأولࢫمرةࢫࢭʏࢫالمجالاتࢫالسياسيةࢫ
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ࢫوت ࢫاݍݰدود ࢫك؅فسيم ࢫالسياسية ࢫال؇قاعات ࢫݍݰل ࢫالدبلوماسية ࢫباݍݨɺود ࢫمختلفࢫالمرتبطة ࢫب؈ن ࢫכسرى بادل

  .المتنازعةࢫوغ؈فࢫذلكࢫمنࢫال؇قاعاتࢫ الدول 

ࢫȖش؈فࢫمعظمࢫࢫ ࢫحيث ࢫلھ، ࢫالتارʈخية ࢫاݍݵلفية ࢫعرض ࢫمن ࢫلابد ࢫالتفاوض ࢫماɸية ࢫعن ࢫإطارࢫاݍݰديث ʏوࢭ

ʏالكتاباتࢫالمتعلقةࢫبالتفاوضࢫوالمفاوضاتࢫأنࢫالتفاوضࢫعرفࢫثلاثةࢫمراحلࢫأساسيةࢫتتݏݵصࢫفيماࢫيڴ:  

ࡧالتفاوض -1 ʄࡧכوڲ ࢫכساليبࢫࢫ:كفنࡧالمرحلة ࢫخلال ࢫوتظɺرࢫمن ࢫالتفاوض، ࢫعرفɺا ࢫمرحلة ࢫأقدم Ȗعد

ࢫواݍݰياةࢫ ࢫاݍݵليقة ࢫبدء ࢫمنذ ࢫךخرʈن، ࢫمع ࢫاݍݰوارࢫوالتعامل ʏࢫࢭ ࢫومارسɺا ࢫלɲسان ࢫاكȘشفɺا ࢫالۘܣ والمɺارات

  . לɲسانية،ࢫوɸوࢫفنࢫمتغ؈فࢫومتناسبࢫوفقاࢫلماࢫيتطلبھࢫالموقفࢫالتفاوعۜܣࢫوالسلوɠاتࢫالمكȘسبةࢫللأفراد

يظɺرࢫالتفاوضࢫمنࢫخلالࢫعمليةࢫالتعب؈فࢫכدȌيࢫسواءࢫبالɢلمةࢫأوࢫࢫࢫ:الثانيةࡧכدبࡧالتفاوعۜܣࡧالمرحلةࡧ-2

بالرمزࢫعنࢫالعمليةࢫالتفاوضية،ࢫوقدࢫبدأتࢫɸذهࢫالمرحلةࢫعندماࢫاكȘشفࢫלɲسانࢫالقراءةࢫوالكتابةࢫ،ࢫعنࢫ

ࢫالمخطوطاتࢫ ࢫمن ࢫالعديد ࢫوجدت ࢫحيث ࢫمعاɸدة، ࢫأو ࢫاتفاق ࢫشɢل ʏࢫࢭ ࢫالتفاوض ࢫنتائج ࢫتدوʈن طرʈق

  .   لكتاباتࢫالتارʈخيةࢫالۘܣࢫȖش؈فࢫإڲʄࢫأنࢫماɸيةࢫالتفاوضࢫȖعودࢫݍݰقباتࢫتارʈخيةࢫقديمةوا

ࡧالتفاوضࡧكعلم - 3 ࡧالثالثة ࢫالتفاوضࢫࢫ:المرحلة ࢫأصبح ࢫالتفاوض،ࢫحيث ࢫالۘܣࢫشɺدتࢫتطور ࢫالمرحلة ʏوۂ

ࢫأصبحࢫ ࢫحيث ࢫتطبيقɺا، ࢫيمكن ࢫعلمية ࢫقوان؈ن ʄࢫإڲ ࢫالوصول ࢫيتم ࢫخلالɺا ࢫمن ࢫالۘܣ ࢫتنظ؈فࢫالمبادئ ʄࢫعڴ يقوم

ࢫب؈نࢫا ࢫلاࢫيزال ࢫوالنقاش ࢫاݍݨدل ࢫإلاࢫأن ࢫعلٕڈا، ࢫمتفق ࢫوقواعد ࢫمحددة ࢫومبادئ ࢫأسس ʄࢫعڴ ࢫيقوم لتفاوض

المختص؈نࢫحولࢫماࢫإذاࢫɠانࢫالتفاوضࢫفنࢫومɺارةࢫيتمتعࢫ٭ڈاࢫالܨݵصࢫالمفاوض،ࢫأوࢫأنھࢫعلمࢫيخضعࢫلأسسࢫ

  .    وقوان؈نࢫعلميةࢫيل؅قمࢫ٭ڈاࢫالܨݵصࢫالمفاوضࢫوʈكȘسّڈاࢫعنࢫطرʈقࢫاݍݵ؄فةࢫوالتدرʈب

اݍݵاصةࢫتعرʈفاتࢫالȖعددتࢫارتبطࢫمفɺومࢫالتفاوضࢫبالمشاركةࢫوࢫالمساواة،ࢫحيثࢫ :مفɺومࡧالتفاوض -ثانيا

  :المتمثلةࢫفيماࢫيڴʏࢫ لأɸمɺاوسɴتعرضࢫࢫبھ

موقفࢫȖعب؈فيࢫحرɠيࢫقائمࢫب؈نࢫطرف؈نࢫأوࢫأك؆فࢫحولࢫقضيةࢫمنࢫالقضايا،ࢫȊغيةࢫ: ʇعرفࢫالتفاوضࢫعڴʄࢫأنھࢫ-

ࢫ ࢫأجل ࢫالنظرࢫمن ࢫوجɺات ࢫوتكييف ࢫومواءمة ࢫمنافعࢫتقرʈب ʄࢫواݍݰصولࢫعڴ ࢫالقائمة ࢫالمصاݍݳ ʄࢫعڴ اݍݰفاظ

  .جديدةࢫوتحقيقࢫالمɢاسبࢫݍݨميعࢫכطراف

ࢫاللفظيࢫࢫ- ࢫטتصال ࢫمɺارات ࢫمن ࢫلدٱڈما ࢫما ࢫʇستخدمان ࢫطرف؈ن ࢫب؈ن ʏࢫاتصاڲ ࢫأسلوب ࢫأنھ ʄࢫعڴ ࢫʇعرف كما

  . לقناڤʏࢫليبلغاࢫحدࢫטتفاقࢫوتحقيقࢫمɢاسبࢫمش؅فكة واݍݰرɠيࢫلتبادلࢫاݍݰوارࢫ

ࢫبأنھࢫ- ࢫأيضا ࢫلزʈادةࢫ: وʉعرف ࢫךخرʈن، ࢫمع ࢫوࢫالتعامل ࢫيرʈده ࢫما ʄࢫعڴ ࢫلݏݰصول ࢫالفرد ࢫإليھ ࢫيݏݨأ أسلوب

  .  مɺاراتھࢫטجتماعيةࢫࢭʏࢫالتفاɸمࢫوالتفاعلࢫمعࢫمحيطھ

نوعࢫمنࢫاݍݰوارࢫوتبادلࢫטق؅فاحاتࢫب؈نࢫطرف؈نࢫأوࢫأك؆فࢫ٭ڈدفࢫالتوصلࢫإڲʄࢫ: وʉعرفࢫالتفاوضࢫأيضاࢫبأنھࢫࢫ-

ࢫب ࢫأوࢫقضاياࢫنزاعية ࢫقضية ࢫݍݰسم ࢫعڴʄࢫاتفاقࢫيؤدي ࢫأوࢫاݍݰفاظ ࢫتحقيق ࢫالوقت ࢫوࢭʏࢫنفس ࢫأوࢫبئڈم، ئڈما

  .المصاݍݳࢫالمش؅فكةࢫفيماࢫبئڈم

تلكࢫالعمليةࢫاݍݵاصةࢫبتقرʈبࢫوجɺاتࢫالنظرࢫب؈نࢫطرف؈نࢫللتوصلࢫإڲʄࢫنȘيجةࢫ: كماࢫʇعرفࢫأيضاࢫعڴʄࢫأنھࢫ-

  . معينةࢫيمكنࢫتحقيقɺاࢫعملياࢫبدلاࢫمنࢫالنȘيجةࢫالمثاليةࢫالۘܣࢫʇسڥʄࢫإلٕڈاࢫɠلࢫطرفࢫعڴʄࢫحدى

  :لالࢫالتعرʈفاتࢫالسابقةࢫɲستخلصࢫȊعضࢫاݍݵصائصࢫالمم؈قةࢫللتفاوضࢫأɸمɺامنࢫخ
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 ونࢫباستمرارࢫالمصاݍݳࢫالمش؅فكةࢫب؈نࢫࢫإنࢫعمليةɸاࢫمرɸعت؄فࢫأداةࢫلفضࢫال؇قاع،ࢫولكنࢫاستمرارȖالتفاوضࢫ

 ؛المتفاوض؈ن

 اتࢫɸࢫوتتأثرࢫباتجا ࢫטجتماعية ࢫالعلاقات ࢫتتأثرࢫ٭ڈيɢل ࢫمعقدة ࢫاجتماعية ࢫعملية ࢫالتفاوض ࢫعملية إن

 ؛فاوض؈نࢫوتؤثرࢫفٕڈاالم

 ࢫوغ؈فࢫ ࢫالمعلنة ࢫכɸداف ࢫوكذلك ࢫالطرف؈ن ࢫب؈ن ࢫواللاحقة ࢫالسابقة ࢫتتأثرࢫبالعلاقات ࢫعملية التفاوض

 ؛معلنةࢫلɢلࢫمٔڈما

 ࢫالتصرفࢫ ʄࢫعڴ ࢫوالقدرة ࢫواللباقة ࢫטتصال ࢫمجال ʏࢫࢭ ࢫالمفاوض؈ن ࢫمɺارات ʄࢫعڴ ࢫȖعتمد ࢫالتفاوض عملية

 .وغ؈فɸاࢫךخرʈنوالتعاملࢫمعࢫأنماطࢫ

ࡧالࡧ-ثالثا ࢫالتفاوضࢫنظامࢫكماࢫيمكنࢫࢫ:تفاوضمداخل ࢫʇعد ࢫزوايا،ࢫحيث ࢫعدة ࢫمن ࢫالنظرࢫللتفاوض يمكن

  .النظرࢫإليھࢫعڴʄࢫأنھࢫعمليةࢫاتصالية،ࢫوسɴناقشࢫɸذانࢫالمدخلانࢫمنࢫخلالࢫɸذاࢫالعنصر

يمكنࢫالنظرࢫإڲʄࢫالتفاوضࢫعڴʄࢫأنھࢫنظامࢫمتɢاملࢫيتɢونࢫمنࢫالنظمࢫالفرعيةࢫوɠلࢫࢫ:التفاوضࡧكنظام  -1

ࢫونتائجھࢫ ࢫالتفاوعۜܣ ࢫכداء ࢫفإن ʏالتاڲȋࢫو ࢫوɸكذا، ࢫاݍݨزئية ࢫכنظمة ࢫمن ࢫمجموعة ࢫمن ࢫيتɢون ʏࢫفرڤ نظام

ࢫʇعدࢫ ࢫالتفاوض ࢫفإن ࢫالتفاوض ࢫɲشاط ʄࢫعڴ ࢫالمفɺوم ࢫɸذا ࢫوȋتطبيق ،ʏࢫفرڤ ࢫنظام ࢫɠل ࢫأداء ʄࢫعڴ يتوقفا

ࢫ ࢫأɲشطة ࢫɲشاطࢫمجموعة ࢫɠل ࢫأن ࢫكما ࢫوالتقييم، ࢫوالمتاȊعة ࢫوالممارسة ࢫوالتنظيم ࢫלعداد ࢫمثل متنوعة

ࢫتحقيقࢫ ࢫسȎيل ʏࢫࢭ ࢫכɲشطة ࢫɸذه ࢫɠل ࢫب؈ن ࢫالتɢامل ࢫوʈتحقق ࢫفرعية ࢫأخرى ࢫأɲشطة ʄࢫعڴ ࢫيحتوي تفاوعۜܣ

ʏلࢫالمواڲɢوناتࢫنظامࢫالتفاوضࢫمنࢫخلالࢫالشɢة،ࢫوعموماࢫيمكنࢫإبرازࢫمȋالنتائجࢫالمطلو   :  

  كنظامࡧالتفاوض): 01(الشɢلࡧ

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

تضمࢫأطرافࢫعناصرࢫمختلفةࢫوɸامة،ࢫȖشملࢫمدخلاتࢫأيࢫنظامࢫللتفاوضࢫࢫ:مدخلاتࡧنظامࡧالتفاوض -أ

  .إضافةࢫلمɢانࢫالتفاوضࢫوم؈قانيةࢫالتفاوضاتࢫوالوثائقࢫوכدواتࢫالمساعدة،ࢫالتفاوض،ࢫوالبيان

 

 

  .أطرافࡧالتفاوض -

  .وثائق/بياناتࡧ-

  .أدواتࡧمساعدةࡧ-

  .مɢانࡧالمجɺزࡧ-

 م؈قانيةࡧ-

  مدخلات

  .حوارࡧونقاشࡧ-

  .تبادلࡧأراءࡧومق؅فحات-

  .تكتيɢاتࡧ-

  .توجٕڈاتࡧ-

 

  تحوʈل

  نجاحࡧ-

  .تأجيلࡧ-

  .فشلࡧ-
 

 مخرجات

 כثرࡧالمرݦݳ

 البʋئة

 البʋئة

 البʋئة

 البʋئة
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ࡧالتحوʈلࡧ-ب ࢫךراءࢫࢫ:عمليات ࢫوتبادل ࢫاݍݰوارࢫوالمناقشة، ʏࢫࢭ ࢫالتفاوض ࢫلنظام ࢫالتحوʈل ࢫعمليات تتمثل

  .وלس؅فاتيجياتࢫوماࢫȖشتملࢫعليھࢫمنࢫتكتيɢات،ࢫوكذلكࢫالتوجٕڈاتࢫوالتعليماتࢫالمقدمةࢫللمفاوض؈ن

نجاحࢫ: Ȗشملࢫمخرجاتࢫنظامࢫالتفاوضࢫعڴʄࢫأحدࢫالبدائلࢫالثلاثةࢫالتاليةࢫ:مخرجاتࡧنظامࡧالتفاوضࡧ-ج

  .أوࢫفشلࢫالتفاوضأوࢫتأجيل،ࢫ

يتمثلࢫכثرࢫالمرتجعࢫࢭʏࢫردࢫالفعلࢫالم؅فتبࢫعڴʄࢫنجاحࢫأوࢫتأجيلࢫأوࢫفشلࢫعمليةࢫالتفاوضࢫࢫ:כثرࡧالمرتجعࡧ-د

ࢫب؈نࢫالطرف؈نالعلاقاتࢫب؈نࢫالۘܣࢫتȘيحࢫالتعاونࢫࢫومثالࡧذلك. عڴʄࢫכطرافࢫالمش؅فكةࢫوعڴʄࢫالمصاݍݳࢫالمتبادلة

  .مستقبلاࢫࢭʏࢫحالةࢫنجاحࢫالمفاوضات

ࡧ-ه ࡧالمࡧ ࢫالسياسيةࢫ:  حيطةالبʋئة ࢫالمتغ؈فات ࢫحيث ࢫمن ࢫالتفاوض ࢫبنظام ࢫيحيط ࢫالذي ࢫלطارࢫالعام تمثل

ࢫنظامࢫ ࢫمعɺا ࢫيتفاعل ࢫوأن ࢫلابد ࢫوالۘܣ ࢫوالتكنولوجية ࢫوالثقافية ࢫوטجتماعية ࢫوטقتصادية وלس؅فاتيجية

  .التفاوض،ࢫحيثࢫيتأثرࢫوʈؤثرࢫفٕڈا

ࡧاتصاليةࡧ-2 ࡧكعملية ࢫللأفࢫ:التفاوض ࢫتبادل ࢫإلا ࢫɸو ࢫما ࢫךراءࢫفالتفاوض ࢫواݍݰقائق، ࢫوالمفاɸيم ɢار

  :   وטتجاɸاتࢫب؈نࢫأطرافࢫالتفاوضࢫمنࢫخلالࢫטتصال،ࢫوʈتɢونࢫمنࢫالعناصرࢫالتالية

ɸوࢫأحدࢫأطرافࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫالذيࢫيرʈدࢫنقلࢫوتوصيلࢫمعاɲيࢫوأفɢارࢫووجɺاتࢫنظرࢫإڲʄࢫࢫ:المرسلࡧࡧ-أ

  .الطرفࢫכخرࢫࢭʏࢫالمفاوضات

بلࢫالرسالةࢫالمرسلةࢫإليھࢫمنࢫطرفࢫالمرسل،ࢫوɸناࢫتجدرࢫלشارةࢫإڲʄࢫɸوࢫالطرفࢫالذيࢫʇستقࢫ:المستقبلࡧ-ب

  .أنࢫالمرسلࢫوالمستقبلࢫقدࢫيɢونࢫܧݵصاࢫواحدࢫأوࢫجماعة

ࢫقدࢫࢫ:الرسالةࡧ-ج ࢫوالۘܣ ࢫالمستقبل، ʄࢫإڲ ࢫوالمرسلة ࢫالمستخدمة ࢫכفɢارࢫوלشارات ࢫوالمعاɲي، ࢫالعبارات ʏوۂ

  .تɢونࢫشفوʈةࢫأوࢫمكتوȋة،ࢫمسموعةࢫأوࢫمرئية

لاࢫيمكنࢫللرسالةࢫأنࢫتفɺمࢫمنࢫالطرفࢫכخرࢫأوࢫيتمࢫنقلɺاࢫدونࢫأنࢫتحتويࢫعڴʄࢫرموزࢫمعينةࢫࢫ:ال؅فم؈قࡧ-د

ࢫالرموزࢫعبارةࢫ ࢫماࢫتɢون ࢫوعادة ࢫ، ࢫالتفاوعۜܣ ࢫعمليةࢫטتصال ࢫمن ࢫالɺدف ࢫمع ࢫمختارةࢫȊشɢلࢫيتوافق تɢون

  .عنࢫɠلماتࢫأوࢫإشارات،ࢫسلوكيات،ࢫكتابة،ࢫصور،ࢫإيحاءاتࢫوغ؈فࢫذلك

  .يقومࢫالمستقبلࢫبفكࢫرموزࢫالرسالةࢫوتفس؈فɸاࢫوتحليلɺاࢫ٭ڈدفࢫفɺمɺاࢫࢫ:فكࡧال؅فم؈قࡧ-ه

ۂʏࢫالوسيلةࢫالۘܣࢫتقومࢫبحملࢫالرسالةࢫمنࢫالمرسلࢫإڲʄࢫالمستقبل،ࢫومنࢫأɸمࢫتلكࢫالوسائلࢫنجدࢫࢫࢫ:القناةࡧ-و

التقارʈر،ࢫالمطبوعات،ࢫالɺاتف،ࢫטن؅فنʋت،ࢫن؄فاتࢫالصوتࢫࢭʏࢫحالةࢫטتصالࢫالشفࢼܣࢫإضافةࢫإڲʄࢫإيماءاتࢫ

      .الوجھ

  .تظɺرࢫأɸميةࢫالتفاوضࢫمنࢫخلالࢫضرورتھࢫوحتميتھࢫ:أɸميةࡧالتفاوضࡧ- راȊعا

تظɺرࢫضرورةࢫالتفاوضࢫومدىࢫכɸميةࢫالۘܣࢫʇستمدɸاࢫمنࢫخلالࢫالعلاقةࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫوالۘܣࢫࢫ:ضرورتھࡧ-1

  .تتجسدࢫࢭʏࢫالقضيةࢫالتفاوضيةࢫالقائمةࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫالۘܣࢫتحققࢫمصاݍݰɺما

ذࢫوالمخرجࢫالوحيدࢫالممكنࢫاستخدامھࢫݍݰلࢫالقضاياࢫفھࢫمنࢫɠونھࢫالمنʇستمدࢫحتميتࢫالتفاوض :حتميتھࡧ-2

والوصولࢫݍݰلࢫالمشɢلة،ࢫࢫفɢلࢫطرفࢫمنࢫأطرافࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫلديھࢫدرجةࢫمعينةࢫمنࢫالتفاوضيةࢫ

السلطةࢫوالقوةࢫوالنفوذࢫلكنھࢫࢭʏࢫنفسࢫالوقتࢫلʋسࢫلديھࢫɠلࢫالسلطةࢫأوࢫالقوةࢫأوࢫالنفوذࢫالɢاملةࢫلإملاءࢫ
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ࢫإجب ࢫوفرضɺا ࢫأمامࢫإرادتھ ࢫالمتاح ࢫالوحيد ࢫɸوࢫכسلوب ࢫالتفاوض ࢫيصبح ࢫثم ࢫכخرࢫومن ࢫالطرف ʄࢫعڴ ارا

 .כطرافࢫࢫالۘܣࢫلɺاࢫعلاقةࢫبالقضيةࢫالتفاوضيةࢫوترʈدࢫالوصولࢫݍݰلɺا

ࡧالتفاوضࡧ-خامسا ࢫعڴʄࢫࢫ:مبادئ ࢫيجب ࢫوالۘܣ ࢫالتفاوض ࢫعملية ࢫتحكم ࢫالۘܣ ࢫالمبادئ ࢫمن ࢫمجموعة ɸناك

ʏذهࢫالمبادئࢫفيماࢫيڴɸࢫטعتبارࢫعندࢫممارسةࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫوتتمثلࢫʏاࢫࢭɸכطرافࢫالمختلفةࢫأنࢫتأخذ:  

ʇش؈فࢫɸذاࢫالمبدأࢫإڲʄࢫقدراتࢫومɺاراتࢫالمفاوضࢫمنࢫحيثࢫفɺمࢫقضيةࢫالتفاوضࢫࢫ:مبدأࡧالقدرةࡧالذاتيةࡧ-1

ɸعادȊࢫوأʄࢫعڴ ࢫقدرتھ ࢫوكذلك ࢫالتفاوض ࢫȊعملية ࢫالمحيطة ࢫواݍݵارجية ࢫالداخلية ࢫوالعوامل ࢫالظروف ࢫوفɺم ا

ࢫعڴʄࢫ ࢫלشراف ࢫالقيادة، ʄࢫعڴ ࢫالقدرة ࢫيتضمن ࢫكما ࢫوسلوكھ، ࢫتفك؈فه ࢫأنماط ࢫحيث ࢫכخرࢫمن ࢫالطرف فɺم

 .فرʈقࢫالتفاوضࢫومɺاراتھࢫࢭʏࢫטتصال

إڲʄࢫتحقيقࢫفوائدࢫأوࢫمنافعࢫمعينةࢫمنࢫࢫɠلࢫطرفࢫمنࢫأطرافࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫʇسڥʄࢫ:مبدأࡧالمنفعةࡧ-2

جراءࢫعمليةࢫالتفاوض،ࢫحۘܢࢫولوࢫɠانتࢫɸذهࢫالمنفعةࢫمتمثلةࢫࢭʏࢫتقليلࢫݯݨمࢫכضرارࢫأوࢫاݍݵسائرࢫالۘܣࢫيمكنࢫ

ࢫمنࢫ ࢫمجموعة ࢫتحقيق ʄࢫإڲ ʄسڥʇࢫ ࢫالتفاوض ࢫأطراف ࢫمن ࢫطرف ࢫɠل ࢫفإن ࢫلذلك ࢫالتفاوض، ࢫبدون حدوٯڈا

  .وضيةالمنافعࢫوالۘܣࢫتمثلࢫأɸدافࢫɠلࢫطرفࢫࢭʏࢫالعمليةࢫالتفا

ʇعدࢫטل؅قامࢫأحدࢫالمبادئࢫכساسيةࢫࢭʏࢫالتفاوضࢫحيثࢫيجبࢫأنࢫيل؅قمࢫɠلࢫطرفࢫبالعملࢫࢫ:مبدأࡧטل؅قامࡧ-3

عڴʄࢫتحقيقࢫכɸدافࢫأوࢫالمنافعࢫاݍݵاصةࢫباݍݨɺةࢫالۘܣࢫيمثلɺاࢫمنࢫناحيةࢫوتنفيذࢫماࢫيتمࢫالتوصلࢫإليھࢫمنࢫ

  .يةࢫأخرى اتفاقياتࢫمعࢫالطرفࢫכخرࢫȊعدࢫالتفاوضࢫوࢭʏࢫالمواعيدࢫالمحددةࢫمنࢫناح

ʇعكسࢫɸذاࢫالمبدأࢫأɸميةࢫالعلاقاتࢫالمتبادلةࢫب؈نࢫأطرافࢫالتفاوضࢫخاصةࢫࢫ:مبدأࡧالعلاقاتࡧالمتبادلةࡧ-4

ࢭʏࢫحالةࢫتكرارࢫالتعاملࢫبئڈم،ࢫكماࢫيراڤʏࢫɸذاࢫالمبدأࢫالمصاݍݳࢫالمش؅فكةࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫوالمحافظةࢫعلٕڈاࢫࢭʏࢫ

ࢫباستمرارʈة ʏࢫتضڍ ࢫأن ࢫلاࢫيجب ࢫونتائجھ ࢫالتفاوض ࢫأن ࢫأي ࢫالتفاوضࢫࢫالمستقبل، ࢫأطراف ࢫب؈ن العلاقات

  .نࢫࢭʏࢫالمعاملاتࢫالتجارʈةوذلكࢫكماࢫࢭʏࢫحالةࢫالتفاوضࢫب؈نࢫالمنتج؈نࢫوالموردي

ࡧالتفاوضࡧمبدأ -5 ࢫومراعاةࢫࢫ:أخلاقيات ࢫالطرف؈ن ࢫب؈ن ࢫالتعامل ࢫبأخلاقيات ࢫטل؅قام ࢫالمبدأ ࢫɸذا وʉعۚܣ

موعةࢫمنࢫالعناصرࢫنݏݵصɺاࢫالمصݏݰةࢫالمش؅فكةࢫوتجنبࢫالتحايلࢫواݍݵداع،ࢫكماࢫينطويࢫɸذاࢫالمبدأࢫعڴʄࢫمج

ʏفيماࢫيڴ:  

    ؛المحافظةࢫعڴʄࢫاللباقةࢫوحسنࢫالسلوكࢫواݍݰرصࢫعڴʄࢫإعطاءࢫלجاباتࢫالܶݰيحةࢫ-

  ر،تجنبࢫاݍݰديثࢫعنࢫלنجازاتࢫوالقدراتࢫالܨݵصيةࢫأمامࢫالطرفࢫכخࢫ-

  ؛اݍݵطأࢫوقوعھࢫࢭʏࢫعدمࢫإحراجࢫالطرفࢫכخرࢫعندࢫ-

  .منࢫأجلࢫاستمرارࢫعمليةࢫالتفاوضعدمࢫלسرافࢫࢭʏࢫالضغطࢫعڴʄࢫالطرفࢫכخرࢫوذلكࢫࢫ-

ࡧبالتفاوض-سادسا ࡧالمتعلقة ࢫبمفɺومࢫࢫ:المفاɸيم ࢫمباشرة ࢫعلاقة ࢫلɺا ࢫالۘܣ ࢫالمفاɸيم ࢫمن ࢫȊعض ɸناك

  :ماࢫيڴʏࢫɺاب؈نࢫɸذهࢫالمفاɸيمࢫوالتفاوضࢫوأɸمفࢫالتفاوض،ࢫحيثࢫلاࢫيفرقࢫالكث؈

ࢫʇعدࢫ:المساومةࡧ-1 ࢫللتفاوض ࢫ بالɴسبة ࢫنزاع ࢫحل ʄࢫإڲ ࢫٮڈدف ࢫديناميكية ࢫعقلية ࢫحولࢫعملية ࢫطرف؈ن ب؈ن

،ࢫومنࢫثمࢫفإنࢫالتفاوضࢫيقومࢫعڴʄࢫاح؅فامࢫمتبادلࢫب؈نࢫالطرف؈ن،ࢫوɠلࢫכطرافࢫتخرجࢫمستفيدةࢫماࢫمشɢلة
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ࢫلتحقيقࢫ ࢫطرف ࢫɠل ࢫفٕڈا ʄسڥʇࢫ ࢫإذ ࢫبحتة، ࢫنفعية ࢫعملية ࢫفࢼܣ ࢫالمساومة ࢫأما ࢫالتفاوض، ࢫعملية ࢫجراء من

  .مɢاسبࢫعڴʄࢫحسابࢫالطرفࢫכخر

ݳࢫالفرقࢫب؈نࢫالتفاو ࢫࢫ   .والمساومةࢫضوالشɢلࢫالمواڲʏࢫيوܷ

  الفرقࡧب؈نࡧالمساومةࡧوالتفاوض): 02(الشɢل

  

  

  

  

  

    

ࢫأخر،ࢫ ࢫءۜܣء ࢫعن ࢫتنازل ࢫتقديم ࢫمقابل ࢫءۜܣء ࢫإنجازࢫأوࢫكسب ࢫأي ࢫبالتبادل، ࢫعادة ࢫتتعلق ࢫالمساومة وعموما

ࢫ ࢫفإن ࢫفࢼܣࢫولذلك ࢫمع؈ن، ࢫتنازل ࢫمقابل ࢫيتم ࢫاق؅فاح ࢫɠل ࢫأن ʏࢫۂ ࢫللمساومة ࢫوכساسية ࢫالوحيدة القاعدة

عمليةࢫمشروطة،ࢫفلʋسࢫɸناكࢫءۜܣءࢫيمكنࢫاݍݰصولࢫعليھࢫبدونࢫمقابل،ࢫوɠلࢫءۜܣءࢫيتمࢫتقديمھࢫيقابلھࢫ

  .تنازلࢫعنࢫءۜܣءࢫأخر

ݳࢫأɸمࢫالفروقࢫب؈نࢫالتفاوضࢫوالمساومة   .واݍݨدولࢫالمواڲʏࢫيوܷ

  الفرقࡧب؈نࡧالمساومةࡧوالتفاوض): 01(اݍݨدولࡧ                                                             

  المساومة  التفاوض  المعيار

  خسارة/رȋح  رȋح/رȋح  الɺدف

  القوة  الثقةࢫوالمعلومة  القوة

  متعارضة  مش؅فكة  טɸتمامات

  تنافسية  Ȗعاونية  شɢلɺا

وʈقصدࢫ٭ڈاࢫقيامࢫطرفࢫثالثࢫخلافࢫالطرف؈نࢫالمعني؈نࢫبالتفاوضࢫبالتوسطࢫبئڈما،ࢫوذلكࢫࢫ:الوساطةࡧ-2 

وʉش؅فطࢫࢭʏࢫ،،ࢫوتقرʈبࢫوجɺاتࢫالنظرࢫحولࢫالقضيةࢫالتفاوضيةالطرف؈ن٭ڈدفࢫنقلࢫوجɺاتࢫالنظرࢫماࢫب؈نࢫ

ʏالوسيطࢫماࢫيڴ:  

 ونࢫمعروفاࢫللطرف؈ن؛ɢأنࢫي 

 ونࢫمصدرࢫثقةࢫمنࢫجانبࢫالطرف؈ن؛ɢأنࢫي 

 وعدمࢫالتح؈قࢫلأيࢫطرف؛اݍݰيادࢫوالموضوعيةࢫ 

 ࢫالتفاوضʏࢫأحدࢫطرࢭʄعدمࢫالقيامࢫبفرضࢫأراءࢫأوࢫتصرفاتࢫعڴ.  

ࢫوضعࢫࢫ:التحكيمࡧ-3 ʄࢫعڴ ࢫالتفاوض ࢫأطراف ࢫيتفق ࢫأن ʏࢫوۂ ࢫمرضية ࢫنȘيجة ࢫلتحقيق ࢫفعالة ࢫطرʈقة ɸناك

،ࢫوقدࢫيتمࢫالتحكيمࢫأثناءࢫالتفاوضࢫȊسȎبࢫȖعسرهࢫتنازلاتࢫتقعࢫمستقبلاࢫبئڈماࢫب؈نࢫيديࢫصاɲعࢫقرارࢫمحايد

  :وʉش؅فطࢫࢭʏࢫالمحكمࢫماࢫيڴʏف؈نࢫالتحكيمࢫمنࢫإجراءࢫحوارࢫمباشر،تفاوضࢫعندماࢫيفضلࢫالطر ࢫأوࢫبدون 

 

 المساومة التفاوض

Ȗعاونࡧعڴʄࡧحلࡧالمشكلاتࡧاݍݵلافيةࡧالمش؅فكةࡧ  تنافسࡧعڴʄࡧالمɢاسب
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 ونࢫمعروفاࢫللأطرافࢫالمتنازعة؛ɢأنࢫي 

 أنࢫيتمتعࢫبدرجةࢫعاليةࢫمنࢫالثقةࢫوالمصداقيةࢫمنࢫجانبࢫجميعࢫכطرافࢫالتفاوضية؛ 

 موافقةࢫכطرافࢫالمتنازعةࢫعليھ؛ 

 ɠامھࢫبالطاعةࢫوטمتثالࢫمنࢫجانبࢫɢافةࢫכطراف؛تحظىࢫأح 

 ࢫأساسࢫمعلوماتࢫموضوعية؛ʄالقيامࢫبالتحكيمࢫعڴ 

 اɺافةࢫالبياناتࢫاللازمةࢫلعمليةࢫالتحكيمࢫومنࢫכطرافࢫالمتنازعةࢫنفسɠࢫʄࢫاݍݰصولࢫعڴʏاݍݰقࢫࢭ. 

  :تتمثلࢫعناصرࢫالتفاوضࢫفيماࢫيڴʏ :عناصرࡧالتفاوضࡧ-ساȊعا

ࡧالتفاوعۜܣࡧ-1 ࢫوردࢫࢫ:الموقف ࢫوالفعل ࢫاݍݰركة ʄࢫعڴ ࢫيقوم ࢫحرɠي، ࢫأي ࢫديناميɢي ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالموقف ʇعد

الفعلࢫإيجاباࢫأوࢫسلباࢫوتأث؈فاࢫوتأثرا،ࢫوɸوࢫموقفࢫȖعب؈فيࢫʇستخدمࢫفيھࢫاللفظࢫوלشارةࢫواݍݨملةࢫوالعبارةࢫ

استخداماࢫدقيقاࢫوذكياࢫب؈نࢫأطرافࢫراشدة،ࢫوȖستخدمࢫمنࢫخلالھࢫɠافةࢫمɺاراتࢫالعقلࢫالȎشريࢫودɸائھ،ࢫ

ࢫمعࢫوالتفا ࢫالɢاملة ࢫوالمستمرࢫوالمواءمة ࢫالسرʉع ࢫللتكيف ࢫɸائلة ࢫقدرات ࢫيتطلب ࢫمرن ࢫموقف ࢫأيضا وض

ࢫالمشاɠلࢫ ʄࢫعڴ ࢫالتغلب ࢫمن ࢫتمكن ࢫالۘܣ ࢫوتوف؈فࢫالقدرات ࢫوإتاحة ࢫالتفاوضية ࢫبالعملية ࢫالمحيطة المتغ؈فات

  :عدةࢫعناصرࢫأɸمɺاࢫماࢫيڴʏࢫالتفاوعۜܣࢫوʈتضمنࢫالموقف. والعقباتࢫالۘܣࢫتواجھࢫالعمليةࢫالتفاوضية

الۘܣࢫࢫالتفاوضيةوɸذاࢫʇستدڤʏࢫأنࢫيɢونࢫɸناكࢫترابطࢫعڴʄࢫالمستوىࢫالكڴʏࢫلعناصرࢫالقضيةࢫࢫ:ال؅فابطࡧ-أ

ࢫ ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالموقف ࢫأنࢫيصبح ࢫأي ࢫالتفاوضࢫȊشأٰڈا، ࢫإڲʄࢫ) ɠل(يتم ࢫالوصول ࢫʇسɺل ࢫɠان ࢫوإن ࢫم؅فابط عام

  .عناصرهࢫوجزئياتھ

ينقسمࢫإلٕڈاࢫوʉسɺلࢫتناولɺاࢫحيثࢫيجبࢫأنࢫي؅فكبࢫالموقفࢫالتفاوعۜܣࢫمنࢫجزئياتࢫوعناصرࢫࢫ:ال؅فكيبࡧ-ب

  .   واܷݰاࢫوȋدونࢫغموضࢫأوࢫلȎس ࢭʏࢫإطارࢫجزǿيࢫوكڴʏ،ࢫبحيثࢫيɢونࢫɸذاࢫال؅فكيبࢫȊسيطاࢫو

يجبࢫأنࢫيتصفࢫالموقفࢫالتفاوعۜܣࢫبصفةࢫإمɢانيةࢫالتعرفࢫعليھࢫوتمي؈قهࢫࢫ:إمɢانيةࡧالتعرفࡧوالتمي؈قࡧ-ج

  .دونࢫغموضࢫأوࢫلȎسࢫوࢫدونࢫفقدࢫأيࢫجزءࢫمنࢫأجزائھࢫأوࢫأȊعادهࢫأوࢫمعالمھ

وʈقصدࢫبھࢫاݍݰ؈قࢫالمɢاɲيࢫوالف؅فةࢫالزمنيةࢫالۘܣࢫȖستغرقɺاࢫالقضيةࢫالتفاوضيةࢫࢫ:טȖساعࡧالزماɲيࡧوالمɢاɲيࡧ-د

  .وɸذاࢫعندࢫالتفاوضࢫعلٕڈا

ࢫولھࢫࢫ:التعقيدࡧ-ه ࢫالعوامل ࢫمن ࢫمجموعة ࢫداخلھ ࢫتتفاعل ࢫحيث ࢫمعقد ࢫɸوࢫموقف ࢫالتفاوعۜܣ الموقف

بࢫלلمامࢫ٭ڈذاࢫɠلھࢫحۘܢࢫيȘسۚܢࢫالتعاملࢫمعࢫالعديدࢫمنࢫכȊعادࢫواݍݨوانبࢫالۘܣࢫيȘشɢلࢫمٔڈا،ࢫومنࢫثمࢫيج

  .ɸذاࢫالموقفࢫب؄فاعةࢫونجاح

،ࢫحيثࢫيجبࢫأنࢫيحيطࢫبالموقفࢫالتفاوعۜܣࢫحالةࢫ)الشك(وʈطلقࢫالبعضࢫعڴʄࢫɸذاࢫالموقفࢫࢫ:الغموضࡧ-و

ࢫطرʈقࢫجمعࢫɠافةࢫ ࢫعن ࢫالتأكد ࢫعدم ࢫدائرة ࢫإڲʄࢫتقليل ࢫالمفاوض ࢫيدفع ࢫالذي ࢫالɴسۗܣ ࢫوالغموض ࢫالشك من

ࢫال ࢫوالبيانات ࢫودوافعࢫالمعلومات ࢫبنوايا ࢫمرتبط ࢫالشك ࢫوأن ࢫخاصة ࢫالتفاوعۜܣ، ࢫالموقف ࢫتوضيح ࢫتكفل ۘܣ

  .واتجاɸاتࢫوࢫمعتقداتࢫالطرفࢫכخرࢫالمفاوض
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ࡧالتفاوضࡧ-2 ࢫطرف؈نࢫࢫ:أطراف ࢫأك؆فࢫمن ࢫلʋشمل ࢫنطاقھ ࢫيȘسع ࢫوقد ࢫطرف؈ن، ࢫب؈ن ࢫالتفاوض ࢫالعادةࢫيتم ʏࢭ

ࢫا ࢫכطراف ࢫوȋ؈ن ࢫالمتفاوضة ࢫכطراف ࢫب؈ن ࢫوȖعارضɺا ࢫالمصاݍݳ ࢫلȘشابك ࢫبنȘيجةࢫنظرا ࢫمتأثرة ࢫأٰڈا ࢫترى لۘܣ

ࢫمتفاوض ࢫطرف ࢫɠل ࢫوداخل ࢫلدى ࢫيجري ࢫأوࢫبما ࢫالتفاوضية ࢫالقضية ࢫوتطور ࢫيمكنࢫ. ومجرʈات وعموما

  :تقسيمࢫأطرافࢫالتفاوضࢫإڲʄࢫطرف؈نࢫأساسي؈نࢫɸما

  .وۂʏࢫכطرافࢫالۘܣࢫتجلسࢫفعلاࢫإڲʄࢫمائدةࢫالمفاوضاتࢫوتباشرࢫعمليةࢫالتفاوضࢫ:כطرافࡧالمباشرةࡧ-أ

وۂʏࢫכطرافࢫالۘܣࢫȖشɢلࢫقوىࢫضاغطةࢫلاعتباراتࢫالمصݏݰةࢫأوࢫالۘܣࢫلɺاࢫعلاقةࢫࢫ:مباشرةכطرافࡧغ؈فࡧࡧ-ب

قرʈبةࢫأوࢫȊعيدةࢫȊعمليةࢫالتفاوض،ࢫوʈمكنࢫأنࢫتقومࢫبدورࢫمؤثرࢫسواءࢫبالسلبࢫأوࢫלيجابࢫعڴʄࢫتطورࢫوس؈فࢫ

ࢫخلالࢫتلق؈نࢫȊعضࢫ ࢫمن ࢫɠوالʋسɺا ʄࢫعڴ ࢫȖشرف ࢫالمفاوضاتࢫحيث ࢫمائدة ʄࢫإڲ ࢫلاࢫتجلس ࢫولكٔڈا المفاوضات،

،ࢫنظراࢫلأنࢫنتائجࢫالمفاوضاتࢫلɺاࢫعلاقةࢫمباشرةࢫ٭ڈمࢫوٮڈمɺم،ࢫمثلࢫכفرادࢫطرافࢫماࢫيجبࢫأنࢫيقومواࢫبھכ 

  .العامل؈نࢫبالمؤسسةࢫالذينࢫيقدمونࢫالمعلوماتࢫاللازمةࢫللفرʈقࢫالتفاوعۜܣ

إنࢫالتفاوضࢫلابدࢫأنࢫيدورࢫحولࢫقضيةࢫمعينةࢫأوࢫموضوعࢫمع؈نࢫيمثلࢫمحورɸاࢫࢫ:القضيةࡧالتفاوضيةࡧ-3

ذيࢫȖشملھ،ࢫوقدࢫتɢونࢫالقضيةࢫالتفاوضيةࢫقضيةࢫإɲسانيةࢫأوࢫܧݵصيةࢫخاصةࢫأوࢫسياسيةࢫأوࢫوميداٰڈاࢫال

ࢫ ࢫأو ࢫالمجالاتاقتصاديةعسكرʈة ࢫمن ࢫغ؈فࢫذلك ࢫأو ࢫالɺدفࢫ .، ࢫيتحدد ࢫالتفاوضية ࢫالقضية ࢫخلال ومن

ࢫɠلࢫ ʏࢫࢭ ࢫوالعناصرࢫالۘܣࢫيتع؈نࢫتداولɺا ࢫوالنقاط ࢫالتفاوض ࢫمراحل ࢫمن ࢫمرحلة ࢫɠل ࢫوكذاࢫغرض التفاوعۜܣ،

 .راحلࢫوتكتيɢاتࢫوכدواتࢫوלس؅فاتيجياتࢫالمتع؈نࢫاستخدامɺاࢫࢭʏࢫɠلࢫمرحلةࢫمنࢫالمراحلمرحلةࢫمنࢫالم

ࢫ ࢫأوࢫمستقبلية ࢫحاضرة ࢫأوࢫمنفعة ࢫمصݏݰة ʄࢫعڴ ࢫجوɸرɸا ʏࢫࢭ ࢫالتفاوضية ࢫطرࢭʏࢫࢫترȋطوȖع؄فࢫالقضية ب؈ن

  .مصاݍݳࢫالطرف؈نمليةࢫالتفاوضية،ࢫȊغيةࢫاستمرارࢫالع

ࡧالتفاوعۜܣࡧ-4 ࢫɸذاࢫࢫ:الɺدف ࢫتقسيم ࢫوʈتم ࢫلتحقيقھ، ʄسڥʇࢫ ࢫأسا؟ۜܣ ࢫɸدف ࢫبدون ࢫتفاوض ࢫعملية لاࢫتتم

الɺدفࢫإڲʄࢫأɸدافࢫمرحليةࢫوجزئيةࢫوفقاࢫلمدىࢫوأɸميةࢫɠلࢫمٔڈاࢫومدىࢫعلاقْڈاࢫبالɺدفࢫכسا؟ۜܣࢫأوࢫالٔڈاǿي،ࢫ

وȖعطىࢫأولوʈاتࢫلɺذهࢫכɸدافࢫاݍݨزئيةࢫوفقاࢫللظروفࢫاݍݵاصةࢫوالعامةࢫالمحيطةࢫȊعمليةࢫالتفاوض،ࢫمنࢫ

ࢫأنفسɺم،ࢫثمࢫيتمࢫت ࢫوالمفاوض؈ن ࢫبل ࢫوالتكتيɢات ࢫכدوات ࢫوȖسȘبدل ࢫاݍݨزئية ࢫالمراحل ࢫمن ࢫمرحلة ࢫɠل قييم

ࢫواݍݨɺدࢫ ࢫوالتɢلفة ࢫعنصرࢫالوقت ࢫمثل ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالɺدف ʄࢫتؤثرࢫعڴ ࢫعناصرࢫأساسية ࢫمراعاة ࢫيجب كما

  .الȎشريࢫوالمɢاسبࢫالۘܣࢫيتمࢫاݍݰصولࢫعلٕڈاࢫوغ؈فࢫذلكࢫمنࢫالعناصر

  :يدورࢫࢭʏࢫالغالبࢫحولࢫتحقيقࢫأيࢫمنࢫכȖيࢫمنࢫناحيةࢫأخرىࢫفإنࢫالɺدفࢫالتفاوعۜܣ

 عملࢫمحددࢫمتفقࢫعليھࢫب؈نࢫجميعࢫכطرافȊالقيامࢫ. 

 ࢫعدمࢫالقيامࢫبھࢫب؈نࢫכطرافࢫטمتناعʄعملࢫمحددࢫيتفقࢫعڴȊعنࢫالقيامࢫ. 

 دف؈نࢫالسابق؈نɺجࢫب؈نࢫالʈتحقيقࢫمز. 

تتمࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫࢭʏࢫبʋئةࢫفٕڈاࢫالكث؈فࢫمنࢫالتحدياتࢫوالمعطياتࢫטقتصاديةࢫࢫ:البʋئةࡧالتفاوضيةࡧ-5

وטجتماعيةࢫوالسياسيةࢫوغ؈فɸاࢫمنࢫالعواملࢫالۘܣࢫتؤثرࢫبدرجةࢫكب؈فةࢫعڴʄࢫالمفاوضات،ࢫلذلكࢫيتع؈نࢫعڴʄࢫ

ࢫכɸدافࢫ ࢫيحقق ࢫبما ࢫالفرص ࢫاستغلال ࢫومحاولة ࢫوالمعطيات ࢫالمتغ؈فات ࢫɸذه ࢫوتحليل ࢫدراسة المفاوض

.اوضيةالتف
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 
 

11 

 

  
ࢫ٭ڈا،ࢫ  :تمɺيد ࢫنجاحɺم ʏࢫࢭ ࢫالمتفاوض؈ن ࢫمن ࢫالعديد ࢫوإخفاق ࢫوȖعقدɸا ࢫالتفاوضية ࢫالعملية ࢫلȘشابك نȘيجة

ࢫال؅قودࢫ ࢫطرʈق ࢫعن ࢫوالتحض؈فࢫلɺا ࢫالتفاوضية ࢫللعملية ࢫالمɢونة ࢫالعناصرࢫالداخلية ࢫلتنظيم اضطرࢫɸؤلاء

ࢫʇس׿ܢ ࢫإطارࢫما ʏࢫࢭ ࢫوذلك ࢫالمفاوضات، ࢫمتغ؈فات ࢫمع ࢫالتأقلم ࢫمن ࢫتمكٔڈم ࢫالۘܣ ࢫوالموارد بإدارةࢫࢫبالمعلومات

 .  الموضوعالعمليةࢫالتفاوضية،ࢫوالۘܣࢫستɢونࢫمحتوىࢫɸذهࢫ

ࡧالتفاوضࡧ-أولا ࢫيمكنࢫࢫ:أنواع ࢫحيث ࢫالتفاوض، ࢫعملية ࢫبتقسيم ࢫاݍݵاصة ࢫالتصɴيفات ࢫمن ࢫالعديد ɸناك

،ࢫوࢭʏࢫɸذاࢫלطارࢫيمكنࢫذكرࢫأɸمࢫالتصɴيفاتࢫوالمتمثلةࢫفيماࢫلمعاي؈فࢫمختلفةتقسيمࢫأنواعࢫالتفاوضࢫوفقاࢫ

ʏيڴ:  

  :وفقࢫɸذاࢫالتصɴيفࢫنجدࢫأنࢫالتفاوضࢫينقسمࢫإڲʄࢫ):כɸدافحسبࡧ(التصɴيفࡧכولࡧࡧ-1

وɸوࢫالتفاوضࢫالذيࢫيɴتݤݮࢫفيھࢫأطرافࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫمبدأࢫالمصݏݰةࢫࢫ:טتفاقࡧلصاݍݳࡧالطرف؈نࡧ-أ

،حيثࢫيتمࢫال؅فك؈قࢫعڴʄࢫماࢫيحققࢫمصاݍݳࢫالطرف؈نࢫعنࢫ) أنتࡧتكسبࡧوأناࡧأكسب(المش؅فكةࢫأوࢫماࢫʇعرفࢫ

  .ȖعاونࢫכطرافࢫمعࢫȊعضɺاࢫوالتوصلࢫإڲʄࢫحلࢫوسطࢫʇستفيدࢫمنھࢫاݍݨميعطرʈقࢫ

يحدثࢫɸذاࢫالنوعࢫمنࢫالتفاوضࢫࢫ:التفاوضࡧمنࡧأجلࡧمكسبࡧلأحدࡧכطرافࡧوخسارةࡧللطرفࡧכخرࡧ-ب

،ࢫوقدࢫيحدثࢫأيضاࢫ)أناࡧأكسبࡧوأنتࡧتخسر(عندماࢫلاࢫيتحققࢫتوافقࢫب؈نࢫقوةࢫالطرف؈نࢫانطلاقاࢫمنࢫمبدأࢫ

ࢫכط ࢫاختيارࢫأحد ࢫسوء ࢫالتفاوضȊسȎب ࢫلتوقيت ࢫالتفاوضࢫراف ࢫɸدف ࢫيɢون ࢫعندما ࢫذلك ࢫيحدث ࢫكما ،

ࢫوלس؅فاتيجياتࢫ ࢫالقوة، ࢫموازʈن ࢫأوضاع ࢫفٕڈا ࢫتنقلب ࢫقد ࢫالۘܣ ࢫالمستقبلية ࢫالنظرة ࢫɸنا ࢫȖعۚܣ ࢫولا مرحليا،

  .  المنȎثقةࢫɸناࢫۂʏࢫإس؅فاتيجياتࢫصراعيةࢫٮڈدفࢫإڲʄࢫإٰڈاكࢫواست؇قافࢫاݍݵصمࢫوإحɢامࢫالسيطرةࢫعليھ

وɸوࢫالتفاوضࢫالذيࢫٱڈدفࢫإڲʄࢫاكȘشافࢫالنواياࢫالتفاوضيةࢫللأطرافࢫالمقابلة،ࢫࢫ:טستكشاࡩʏالتفاوضࡧࡧ-ج

  .والذيࢫقدࢫيɢونࢫمباشرࢫأوࢫعنࢫطرʈقࢫاستخدامࢫوسيط

ࡧأوࡧטس؅فخاǿيࡧ-د ࡧالȘسكيۚܣ ࢫأجلࢫࢫ:التفاوض ࢫمن ࢫوتحسئڈا ࢫכوضاع ࢫȖسك؈ن ʄࢫإڲ ࢫالتفاوض ࢫɸذا ٱڈدف

ࢫالمتفاو  ࢫכطراف ࢫوالتناحرࢫب؈ن ࢫالصراع ࢫفٕڈاࢫخفضࢫحالة ࢫتɢون ࢫقد ࢫمقبلة ࢫمفاوضات ࢫلصاݍݳ ࢫوذلك ضة،

الظروفࢫأك؆فࢫمواءمةࢫللطرف؈نࢫمعا،ࢫعڴʄࢫأساسࢫأنࢫالظروفࢫتتغ؈فࢫبتغ؈فࢫالزمن،ࢫوɸناࢫيɢونࢫللزمنࢫدورࢫ

ʏس؈فࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫحاسمࢫࢭ.  

ࡧثالثࡧ-ه ࡧطرف ʏࡧالتأث؈فࡧࡩ ࢫالطرفࢫࢫ:تفاوض ʏࢫالتأث؈فࢫࢭ ࢫمنطلق ࢫمن ࢫالتفاوض ࢫمن ࢫالنوع ࢫɸذا لاࢫيحدث

ࢫدورهࢫالمباشرࢫ ࢫأوࢫلتحييد ࢫنظرࢫمعينة ࢫلوجɺة ࢫݍݨذبھ ࢫمɺم ࢫثالث ࢫطرف ʏࢫللتأث؈فࢫࢭ ࢫوإنما ࢫالمفاوضات، ʏࢭ

  .المباشرࢫبخصوصࢫصراعࢫمعࢫاݍݵصم

ʇعت؄فࢫمثلࢫɸذاࢫالنوعࢫمنࢫالمفاوضاتࢫمنࢫأɸمࢫنماذجࢫدراسةࢫالتفاوضࢫالرئʋسيةࢫࢭʏࢫࢫ:تفاوضࡧالوسيطࡧ-و

وإدارةࢫכزماتࢫوالذيࢫʇعرفࢫࢭʏࢫالعلومࢫࢫالعالمࢫسواءࢫࢭʏࢫمجالࢫالتجارةࢫوכعمال،ࢫأوࢫالصراعࢫب؈نࢫالدول 

السياسيةࢫȊسياسةࢫالطرفࢫالثالث،ࢫحيثࢫيتمࢫالݏݨوءࢫإڲʄࢫوسيطࢫࢭʏࢫɸذاࢫالنوعࢫمنࢫالمفاوضاتࢫباعتبارهࢫ



 
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،ࢫطرفاࢫمحايدا،ࢫإلاࢫأنھࢫࢭʏࢫكث؈فࢫمنࢫاݍݰالاتࢫيɢونࢫɸذاࢫالوسيطࢫمتح؈قاࢫلطرفࢫماࢫمنࢫالعمليةࢫالتفاوضية

  .مماࢫيؤديࢫلفشلࢫالمفاوضات

  :وفقࢫɸذاࢫالتصɴيفࢫنجدࢫأنࢫالتفاوضࢫينقسمࢫإڲʄࢫ):حسبࡧمجالࡧالتفاوض(لثاɲيࡧالتصɴيفࡧاࡧ-2

ࡧالتجاري ࡧ-أ ࢫכࢫ:التفاوض ࢫأحد ࢫʇعد ࢫالتجاري ࢫالتفاوض ࢫوتمارسɺاࢫإن ࢫ٭ڈا ࢫٮڈتم ࢫالۘܣ ࢫالرئʋسية ɲشطة

ࢫب؈نࢫ ࢫوخلافاٮڈا ࢫنزاعاٮڈا ࢫوحل ࢫالصفقات ࢫإبرام ࢫأجل ࢫمن ࢫ٭ڈا ࢫتقوم ࢫوالۘܣ ࢫمستمرة، ࢫبصفة المؤسسات

 .ااملࢫمعɺכطرافࢫالۘܣࢫتتع

ࡧלداري ࡧ-ب ࢫتمارسھࢫࢫ:التفاوض ࢫالذي ࢫالتفاوض ࢫصور ࢫمن ࢫأخرى ࢫصورة ࢫלداري ࢫالتفاوض يمثل

  :المؤسساتࢫولھࢫشكلانࢫرئʋسيانࢫɸما

 ࢫمستوىࢫنفسࢫالمؤسسةࢫࢫ:التفاوضࡧغ؈فࡧالرسميʄذاࢫالنوعࢫمنࢫالتفاوضࢫب؈نࢫכܧݵاصࢫعڴɸيحدثࢫ

وكث؈فاࢫماࢫنجدࢫɸذاࢫالنوعࢫمنࢫ) لاࢫيوجدࢫعقدࢫرس׿ܣࢫللوصولࢫإڲʄࢫاتفاقࢫأوࢫحل(وȋطرʈقةࢫغ؈فࢫرسميةࢫ

ࢫبخصوصࢫ ࢫالمؤسسة ࢫداخل ࢫالتنظيمية ࢫأوࢫالوحدات ࢫלدارات ࢫب؈ن ࢫالتبادلية ࢫالعلاقات ʏࢫࢭ التفاوض

 .قضاياࢫȖسي؈فية

 يجةࢫلإبرامࢫعقودࢫوصفقاتࢫأوࢫࢫ:رسميالتفاوضࡧالȘذاࢫالنوعࢫمنࢫالتفاوضࢫب؈نࢫالمؤسساتࢫنɸيحدثࢫ

وجودࢫنزاعࢫبئڈماࢫوذلكࢫࢭʏࢫإطارࢫرس׿ܣ،ࢫوقدࢫيحدثࢫداخلࢫالمؤسسةࢫذاٮڈاࢫنȘيجةࢫوجودࢫخلافࢫب؈نࢫ

ࢫعنࢫ ࢫإطارࢫرس׿ܣ ʏࢫࢭ ࢫحلɺا ࢫيتوجب ࢫحيث ࢫوغ؈فɸا ࢫכجور ࢫالعمل، ࢫساعات ࢫوالمديرࢫبخصوص العمال

 .طرʈقࢫعقودࢫاتفاق

يحدثࢫالتفاوضࢫالسيا؟ۜܣࢫب؈نࢫالدولࢫأوࢫب؈نࢫالمنظماتࢫالسياسيةࢫالۘܣࢫتمثلɺاࢫࢫ:التفاوضࡧالسيا؟ۜܣ -ج

ࢫموضعࢫ ࢫسياسية ࢫقضايا ࢫحول ࢫواݍݵلافات ࢫال؇قاعات ࢫݍݰل ࢫدولية ࢫاتفاقيات ʄࢫإڲ ࢫالوصول ࢫ٭ڈدف وذلك

טختلاف،ࢫأوࢫب؈نࢫالسلطةࢫوالمعارضة،ࢫوʉعدࢫالتفاوضࢫالسيا؟ۜܣࢫمنࢫأك؆فࢫأشɢالࢫالتفاوضࢫشيوعاࢫنظراࢫ

  .اࢫيحيطھࢫمنࢫȖغطيةࢫإعلاميةࢫواسعةلم

ࡧالعسكري ࡧ-ه ࢫمنࢫࢫ:التفاوض ࢫبئڈما ࢫاݍݵلافات ࢫحل ʄࢫإڲ ࢫالمتنازعة ࢫכطراف ʄسڥȖࢫ ࢫالتفاوض ࢫɸذا ࢫظل ʏࢭ

خلالࢫاݍݰوارࢫلتفاديࢫالمواجɺةࢫالعسكرʈة،ࢫكماࢫʇشملࢫɸذاࢫالنوعࢫمنࢫالمفاوضاتࢫتفاوضࢫتبادلࢫכسرىࢫ

  .وغ؈فɸاࢫمنࢫالقضاياࢫالعسكرʈة

ࡧטجتماڤࡧ-و ࢫالعملࢫࢫ:ʏالتفاوض ࢫقضايا ࢫمثل ࢫܧݵظۜܣ ʏࢫإطارࢫاجتماڤ ʏࢫࢭ ࢫالنقاش ࢫتبادل ࢫبھ وʈقصد

  . والدراسةࢫوالعلاقاتࢫטجتماعيةࢫب؈نࢫכفرادࢫوغ؈فɸا
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يتوقفࢫنجاحࢫالتفاوضࢫعڴʄࢫالعديدࢫمنࢫالعناصرࢫכساسيةࢫأɸمɺاࢫ :محدداتࡧالنجاحࡧࡩʏࡧالتفاوض-ثانيا

ʏماࢫيڴ:  

 ؛לعدادࢫاݍݨيدࢫللتفاوض 

 يࢫɠللتوقيت؛טستخدامࢫالذ 

 ؛توظيفࢫכسئلةࢫݍݵدمةࢫالتفاوض 

 شاȘرةࢫوالوساطةࢫوالتحكيمࢫعندࢫاݍݰاجة؛الݏݨوءࢫللاس 

 اراتھ؛ɺخصائصࢫالمفاوضࢫوم 

 العلاقةࢫب؈نࢫכطرافࢫالمتفاوضة؛ 

 عنايةࢫبصياغةࢫטتفاقياتࢫوالعقود؛ال 

 ࢫمبدأࢫالمنفعة،ࢫومبدأࢫالقدرةࢫالذاتيةࢫومبʏقام؛دأࢫטل؅טل؅قامࢫبمبادئࢫالتفاوضࢫالفعالࢫالمتمثلةࢫࢭ 

 يةࢫللمفاوض؈نȎسɴمراكزࢫالقوةࢫال. 

توجدࢫنظرʈاتࢫعامةࢫوشاملةࢫيمكنࢫטستفادةࢫ ࢭʏࢫاݍݰقيقةࢫلاࢫ:أسسࡧالعمليةࡧالتفاوضيةࡧومكوناٮڈا-ثالثا

ࢫالقائمࢫ ࢫأن ࢫכحيانࢫنجد ࢫأغلب ࢫففي ࢫأɲشطْڈمࢫالتفاوضية، ʏࢫࢭ ࢫأوࢫالمؤسسات ࢫכفراد ࢫقبل ࢫمن ࢫسواء مٔڈا

ممارستھࢫللتفاوضࢫوخ؄فتھࢫعنࢫطرʈقࢫمبدأࢫالتجرȋةࢫواݍݵطأ،ࢫوعموماࢫȊعمليةࢫالتفاوضࢫيتعلمࢫمنࢫخلالࢫ

ࢫɸما ࢫأساسي؈ن ࢫȊعنصرʈن ࢫتتعلق ࢫالتفاوض ࢫعملية ࢫمɢوناتࢫ: فإن ࢫوتحليل ࢫللمفاوضات ࢫالدخول أسس

  .العمليةࢫالتفاوضية

  :وتتعلقࢫبالعديدࢫمنࢫالعناصرࢫاݍݵاصةࢫبالعمليةࢫالتفاوضيةࢫوۂʏࢫ :أسسࡧالدخولࡧللمفاوضاتࡧ-1

  ؛لأطرافࢫالتفاوضࢫالصلاحيةامتلاكࢫالسلطةࢫو 

 ࢫاللازمةࢫ ࢫوالبيانات ࢫللمعلومات ࢫاݍݨيد ࢫوالتحليل ࢫالمعرفة ࢫطرʈق ࢫعن ࢫالتفاوض ࢫلعملية ࢫاݍݨيد לعداد

 ؛البيȁيةࢫاݍݰاكمةࢫلعمليةࢫالتفاوضࢫحولࢫموضوعࢫالتفاوض،ࢫودراسةࢫالقواعدࢫوالظروف

 دافھࢫالمتوقعةɸ؛حاجاتࢫالمتفاوضࢫوأ 

 دوءࢫالمتفاوضࢫوضبطࢫالمشاعرࢫɸ ࢫالتعاملوטنفعالات،ࢫمعࢫوʏ؛جودࢫالثقةࢫوالمنطقيةࢫࢭ 

 ࢫاݍݰوارʏ؛المرونةࢫࢭ 

 دافࢫכساسيةعدɸࢫכʄ؛مࢫالمساومةࢫعڴ 

 ؛التعاملࢫمعࢫموقعࢫالقوة 

 ؛اعتمادࢫأسلوبࢫالتأجيل 

 ࢫطرحࢫالبدائلʏسرعࢫࢭȘ؛عدمࢫال 

  ࢫاݍݰوارࢫمعࢫاݍݵصمالروʏ؛حࢫטجتماعيةࢫࢭ 

 لࢫجولةࢫمنࢫجوטتࢫالمفاوضاɠتࢫبنقاطࢫإيجابيةضرورةࢫטنْڈاءࢫمنࢫ   . 
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إذاࢫسلمناࢫبأنࢫالتفاوضࢫɸوࢫحوارࢫب؈نࢫطرف؈نࢫأوࢫأك؆فࢫحولࢫموضوعࢫماࢫࢫ:مكوناتࡧالعمليةࡧالتفاوضيةࡧ-2 

ࢫومɢانية ࢫزمانية ࢫظروف ࢫטجتماعية تحت ࢫوالمحددات ࢫالمعطيات ࢫمن ࢫمجموعة ࢫوتنظمھ ࢫتحكمھ  معينة

ࢫالتفاوضيةࢫبالنموذجࢫالممثلࢫࢭʏࢫالشɢلوטقتصاديةࢫوالقانونية،ࢫإلاࢫأنھࢫيمكنࢫتجسيدࢫعناصرࢫالعمليةࢫ

 ).03( المواڲʏࢫرقم

 مكوناتࡧالعمليةࡧالتفاوضية: )03(الشɢل

 

 

 

  

  

 

ʏوناتࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫيتطلبࢫمعرفةࢫوتحليلࢫمجموعةࢫمنࢫالعواملࢫتتمثلࢫࢭɢإنࢫتحليلࢫم :  

التɢوʈنࢫالنفؠۜܣࢫوטجتماڤʏࢫوالثقاࢭʏࢫلأطرافࢫالتفاوضࢫوأنماطࢫسلوكɺمࢫالتفاوعۜܣ،ࢫوعموماࢫتتحددࢫࢫ-أ

  :الصفاتࢫالܨݵصيةࢫللمتفاوضࢫوالمتفاوضࢫمعھࢫوأساليّڈمࢫالتفاوضيةࢫمنࢫخلال

 لࢫمٔڈمااݍݰاجاتࢫالمتعددةࢫɢ؛والمتنوعةࢫل 

 لࢫطرفࢫوقدراتھɠاراتࢫالتفاوضيةࢫالۘܣࢫيتمتعࢫ٭ڈاࢫɺ؛الم 

 لࢫطرفɠ؛البدائلࢫالمتوفرةࢫلدىࢫ 

 لࢫطرفࢫمنࢫأطرافࢫالتفاوضɠࢫʄ؛العواملࢫالضاغطةࢫعڴ 

 يةࢫالمحيطةࢫبالموقفࢫالتفاوعۜܣȁالظروفࢫالبي. 

  .موضوعࢫالتفاوضࢫالذيࢫسʋتمࢫطرحھࢫعڴʄࢫطاولةࢫالمفاوضاتࢫللبحثࢫواݍݰوارࢫ-ب

  .المحيطةࢫبأطرافࢫالتفاوض) الظروف(الموقفࢫالتفاوعۜܣࢫوالبʋئةࢫ -ج

ࡧالتفاوضࡧ- راȊعا ࢫشروطࢫ:شروط ࢫتتوفرࢫعدة ࢫأن ࢫيجب ࢫناݦݰة ࢫبمفاوضات ࢫɸوࢫ ،للقيام فالتفاوض

ࢫכداءࢫ ࢫȖعظيم ʄࢫإڲ ࢫالوصول ࢫيمكن ࢫحۘܢ ࢫأوࢫثابتة ࢫمتغ؈فة ࢫɠانت ࢫسواء ࢫمختلفة ࢫعوامل ࢫتفاعل محصلة

ࢫٮ ࢫفقط ࢫيتطلب ࢫلا ࢫوɸذا ࢫبالمفاوض؈ن، ࢫاݍݵاص ʄࢫإڲ ࢫينصرف ࢫبل ࢫ ࢫلɺم ࢫالمناسب ࢫالمناخ وإدراكࢫࢫفɺمڈيئة

  :כȊعادࢫالمتعددةࢫللمعادلةࢫךتية

أيࢫأنࢫכداءࢫالتفاوعۜܣࢫماࢫ،ࡧ)قدرةࡧمتم؈قةࡧللمفاوضࡧورغبةࡧالمفاوض(دالةࡧ= כداءࡧالتفاوعۜܣࡧالمتم؈ق

  :ɸوࢫإلاࢫمحصلةࢫلعامڴʏࢫالقدرةࢫوالرغبةࢫلدىࢫالفردࢫالمفاوض

 

 موضوعࡧالتفاوض

 المتفاوضࡧمعھ المفاوض

 الظروفࡧالمحيطةࡧبأطرافࡧالتفاوض
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ࢫ ࢫالعامل ࢫتحقيق ࢫالقدراتࢫ) القدرة(כول وʈتم ࢫتتوافرࢫفٕڈم ࢫممن ࢫالمفاوض؈ن ࢫاختيارࢫכفراد ࢫخلال من

واݍݵصائصࢫوالمؤɸلاتࢫوعملياتࢫالتعليمࢫوالتدرʈبࢫوالتثقيفࢫالمكثفࢫلɺمࢫوإكسا٭ڈمࢫاݍݵ؄فةࢫبالاحتɢاك،ࢫ

  .وɸذاࢫماࢫيتطلبࢫإنفاقاࢫمالياࢫعڴʄࢫɸؤلاءࢫכفرادࢫالمفاوض؈ن

صلࢫبدوافعࢫومدرɠاتࢫواݍݨوانبࢫالنفسيةࢫللفردࢫالمفاوضࢫذاتھࢫفɺوࢫعنصرࢫيت) الرغبة(أماࢫالعاملࢫالثاɲيࢫ

ࢫȊعمليةࢫ ࢫللقيام ࢫنفسيا ࢫوٮڈيȁتھ ࢫمشاɠلھ ࢫوحل ࢫالتحف؈قࢫالمستمرࢫلمعنوʈاتھ ࢫمن ࢫمناخ ࢫإحداث ࢫتتطلب والۘܣ

  .التفاوضࢫواݍݰفاظࢫعليھࢫمنࢫأيࢫمؤثراتࢫخارجيةࢫأوࢫداخليةࢫقدࢫتؤثرࢫعليھ

ࢫال ࢫيجب ࢫالۘܣ ࢫالعوامل ࢫأصعب ࢫمن ࢫالرغبة ࢫمنࢫوʉعت؄فࢫعامل ࢫشۘܢ ࢫمجموعات ʄࢫعڴ ࢫلشمولھ ࢫفٕڈا تحكم

ࢫأساليبࢫ ࢫطرʈق ࢫعن ࢫالتأث؈فࢫفٕڈا ࢫيمكن ࢫɠان ࢫوإن ࢫعلٕڈا ࢫالسيطرة ࢫيصعب ࢫالۘܣ العناصرࢫغ؈فࢫالملموسة

  .وسياساتࢫالتحف؈قࢫالماديࢫوالمعنوي،ࢫوȋالتاڲʏࢫȖعظيمࢫכداءࢫالتفاوعۜܣ

التفاوضيةࢫوأɸمࢫࢫوȋصفةࢫعامةࢫيجبࢫأنࢫتتوفرࢫعدةࢫشروطࢫأساسيةࢫللمفاوضࢫقبلࢫالشروعࢫࢭʏࢫالعملية

ʏذهࢫالشروطࢫماࢫيڴɸ   :    

ࡧالتفاوضيةࡧ-1 ࢫتمنحࢫࢫ:القوة ࢫالۘܣ ࢫالسلطة ࢫومدى ࢫحدود ࢫأɸمɺا ࢫجوانب ࢫȊعدة ࢫالتفاوضية ࢫالقوة ترتبط

ࢫالقضيةࢫ ࢫأو ࢫبالموضوع ࢫيتصل ࢫفيما ࢫȖعدٱڈا ࢫوعدم ࢫبالس؈فࢫفيھ ࢫلھ ࢫالمسموح ࢫوإطارࢫاݍݰركة للمفاوض،

ࢫأوࢫفرʈق ࢫفردا ࢫالمفاوض ࢫɠان ࢫسواء ࢫȊشأٰڈا ࢫمكتوȋاࢫࢫالمتفاوض ࢫالتفوʈض ࢫɸذا ࢫيɢون ࢫأن ࢫوʈجب متɢامل،

  .وعلناࢫلɢافةࢫعناصرࢫالفرʈقࢫحۘܢࢫيɢونࢫɠلࢫمٔڈمࢫعڴʄࢫدرايةࢫݍݰدودࢫسلطتھࢫواتجاɸاٮڈا

ࢫمقيداࢫ ࢫالمتفاوض ࢫأنࢫيصبح ࢫإڲʄࢫدرجة ࢫالفرʈق ࢫحرʈة ࢫۂʏࢫعدمࢫتقييد ࢫمراعاٮڈا ࢫالۘܣࢫيجب ࢫכمور ࢫب؈ن ومن

للܨݵصࢫالمتفاوضࢫأوࢫرئʋسࢫالفرʈقࢫلɢيࢫيȎتࢫࢭʏࢫوعديمࢫالفاعلية،ࢫحيثࢫيفضلࢫإعطاءࢫنوعࢫمنࢫالسلطةࢫ

  .قراراتࢫمعينة،ࢫولʋسࢫمعۚܢࢫɸذاࢫالسلطةࢫالمطلقةࢫبلࢫࢭʏࢫأحيانࢫكث؈فةࢫيجبࢫالرجوعࢫلسلطتھࢫالۘܣࢫفوضتھ

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸشأࢫمنࢫعدةࢫمصادرࢫأɴࢫأنࢫالقوةࢫالتفاوضيةࢫتʄوتجدرࢫלشارةࢫإڲ:  

لتفاوض،ࢫفمثلاࢫإبرامࢫالصفقاتࢫالتجارʈةࢫوʈقصدࢫ٭ڈاࢫمجموعةࢫالمنافعࢫالمرادࢫتحقيقɺاࢫمنࢫاࢫ:اݍݰاجة -أ

  .المنافعࢫالۘܣࢫيحصلࢫعلٕڈاࢫالباǿعࢫتختلفࢫعنࢫالمنافعࢫالۘܣࢫيحصلࢫعلٕڈاࢫالمش؅في 

ࢫعڴʄࢫࢫ:اݍݵياراتࡧ-ب ࢫوقدرتھ ࢫالمتفاوضة ࢫللأطراف ࢫالتفاوضية ࢫالقوة ࢫزادت ࢫɠلما ࢫاݍݵيارات ࢫȖعددت فɢلما

  .القوةࢫالتفاوضيةࢫالتفاوض،ࢫكماࢫأنࢫوجودࢫبدائلࢫأخرىࢫللتفاوضࢫمعɺاࢫيȘيحࢫنوعاࢫمن

ࢫعڴʄࢫࢫ:الوقتࡧ-ج ࢫمباشرة ࢫبصفة ࢫستؤثر ࢫوالۘܣ ࢫستحدث ࢫالۘܣ ࢫالوشيكة ࢫכحداث ʄࢫإڲ ࢫالوقت ʇش؈ف

المفاوضات،ࢫفمثلاࢫالعملياتࢫלنتاجيةࢫللمؤسساتࢫوال؅قامɺاࢫبمواعيدࢫالȘسليمࢫقدࢫيضعɺاࢫتحتࢫضغطࢫ

  .ࢭʏࢫالمفاوضاتࢫاݍݵاصةࢫبالموادࢫכولية
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وʈظɺرࢫɸذاࢫالعاملࢫبوضوحࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫوטقتصادية،ࢫفطولࢫف؅فةࢫالتعاملࢫمعࢫࢫࢫ:العلاقاتࡧ-د

ࢫɠلࢫ ࢫستدفع ࢫالطرف؈ن ࢫب؈ن ࢫاݍݨيدة ࢫفالعلاقة ࢫالتفاوضية، ࢫللأطراف ࢫضغط ࢫعامل ࢫيɢون ࢫقد ࢫالعملاء أحد

  .طرفࢫللتفك؈فࢫࢭʏࢫعدمࢫخسارةࢫالطرفࢫכخرࢫأثناءࢫالمفاوضات

ࢫاسȘثمࢫ:טسȘثمار-ه ࢫعملية ࢫالتفاوض ࢫכطرافࢫʇعد ࢫتتحملɺا ࢫوتɢاليف ࢫووقتا ࢫجɺودا ࢫتتطلب ارʈة

ࢫزادتࢫ ࢫɠلما ࢫواݍݨɺود ࢫالتɢاليف ࢫɸذه ࢫزادت ࢫوɠلما ࢫوالمعاɸدات، ࢫالصفقات ࢫلإتمام ࢫوالمؤسسات المتفاوضة

  .حاجةࢫالمؤسساتࢫلإتمامɺا

  :Ȗعدࢫالمصداقيةࢫعاملاࢫأساسياࢫࢭʏࢫنجاحࢫالمفاوضات،ࢫوتظɺرࢫمنࢫخلالࢫعدةࢫأشɢالࢫأɸمɺا: المصداقيةࡧ-و

 ࢫالتفاوضࢫرغبةࢫʏ؛جميعࢫכطرافࢫࢭ 

 اɺةࢫالۘܣࢫيمثلɺانةࢫالܨݵصࢫالمفاوضࢫواݍݨɢ؛م 

 دافɸعضࢫכȊࢫʄ؛טستعدادࢫللتܸݰيةࢫعڴ 

 ةʈارɠلࢫطرفࢫبالآخر،ࢫمثلࢫالتقاطࢫالصورࢫالتذɠتمامࢫɸرࢫاɺولاتࢫتظɠالقيامࢫب؄فتو      . 

ࡧ- ي ࢫالم:  المعرفةࡧ ࢫأن ࢫحيث ࢫالتفاوعۜܣ، ࢫللفرʈق ࢫأفضل ࢫɠانࢫذلك ࢫɠلما ࢫالمعرفة ࢫزادت ࢫماࢫɠلما عرفةࢫدائما

ࢫومن ࢫالتفاوضية، ࢫبالقضية ࢫלحاطة ࢫכمرࢫإڲʄࢫ Ȗعۚܣ ࢫيصل ࢫبلࢫحۘܢ ࢫכخر، ࢫالطرف ࢫمع ࢫالتعامل ࢫʇسɺل ثم

ࢫالمش؅فيࢫ ࢫحاجة ࢫمثل ࢫأوࢫالصفقة، ࢫالتفاوضية ࢫالقضية ࢫعن ࢫالقضايا ࢫȊعض ࢫכخرࢫلمعرفة ࢫالطرف حاجة

  ).الباǿع(لمعرفةࢫȊعضࢫخصائصࢫأوࢫمواصفاتࢫمنࢫالمنتجࢫ

لكث؈فࢫمنࢫالباحث؈نࢫࢭʏࢫمجالࢫالتفاوضࢫأنࢫالتفاوضࢫɸوࢫفنࢫلھࢫخصوصʋتھࢫلاࢫيمتلكھࢫʇعت؄فࢫاࢫࢫ:المɺارةࡧ-ك

ࢫالقوةࢫ ࢫزʈادة ʏࢫࢭ ࢫȖساعد ࢫالۘܣ ࢫوالمكȘسبة ࢫالوراثية ࢫالمقومات ࢫمن ࢫللعديد ࢫيحتاج ࢫحيث ࢫܧݵص، أي

  .التفاوضيةࢫللܨݵصࢫالمفاوض

ࡧالتفاوضيةࡧ-2 ࢫوالمعلوماتࢫࢫ:المعلومات ࢫالبيانات ࢫمن ࢫمناسب ࢫتوفرࢫكم ʄࢫإڲ ࢫتفاوضࢫناݦݳࢫيحتاج ࢫأي إن

ࢫمعھࢫ ࢫالتفاوض ࢫيتم ࢫכخرࢫالذي ࢫالطرف ࢫوعن ࢫالتفاوض ࢫموضوع ࢫأو ࢫالتفاوضية ࢫالقضية ࢫعن سواء

وכطرافࢫالۘܣࢫتدعمھࢫوالمناخࢫالذيࢫتجريࢫفيھࢫالمفاوضات،ࢫوȖعدࢫالمعلوماتࢫعنصرࢫأسا؟ۜܣࢫوɸام،ࢫʇعتمدࢫ

ʈࢫالمفاوضات،ࢫوʏاࢫلإتمامࢫتفاوضࢫعليھࢫࢭɸىࢫمنࢫالمعلوماتࢫالۘܣࢫيجبࢫتوفرɲرىࢫالمتخصص؈نࢫأنࢫاݍݰدࢫכد

  : ناݦݳ،ࢫۂʏࢫأنࢫيملكࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫלجابةࢫعنࢫכسئلةࢫالتالية

 منࢫنحن؟ࢫࢫ 

 منࢫاݍݵصم؟ 

 د؟ʈماذاࢫنر 

 د؟ʈستطيعࢫتحقيقࢫماࢫنرɲكيفࢫ 

 ࢫدفعات؟ʄدࢫدفعةࢫواحدةࢫأمࢫعڴʈلࢫيمكنࢫتحقيقࢫماࢫنرɸ 
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ࢫالمعل ࢫɸذه ʄࢫعڴ ࢫالتفاوضوȋناءا ࢫبرنامج ࢫوضع ࢫيتم ࢫتوف؈فࢫלمɢانياتࢫ ومات ࢫمع ࢫوכɸداف، ࢫالمɺام محدد

ࢫטتجاهࢫ ʏس؈فࢫࢭȖࢫ ࢫأٰڈا ࢫمن ࢫللتأكد ࢫمراحلɺا ࢫبɢل ࢫالتفاوضية ࢫالعملية ࢫمتاȊعة ࢫمع ࢫللمفاوضات، والموارد

  .الܶݰيحࢫالمخططࢫلɺا

ل؄فاعةࢫوالكفاءةࢫيتعلقࢫɸذاࢫالشرطࢫبأعضاءࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣ،ࢫومدىࢫالمɺارةࢫواࢫ:القدرةࡧالتفاوضيةࡧ-3

الۘܣࢫيتمتعࢫ٭ڈاࢫأوࢫيمتلكɺاࢫأفرادࢫɸذاࢫالفرʈق،ࢫومنࢫثمࢫفمنࢫالضروريࢫטɸتمامࢫبالقدرةࢫالتفاوضيةࢫلɺذاࢫ

ʏقࢫمجموعةࢫمنࢫالعواملࢫتتمثلࢫفيماࢫيڴʈذاࢫعنࢫطرɸىࢫȖتأʈق،ࢫوʈالفر:  

 ࢫ ࢫالقدرة ࢫتتوفرࢫفٕڈم ࢫالذين ࢫباختيارࢫכفراد ࢫوذلك ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالفرʈق ࢫلأعضاء والمɺارةࢫטختيارࢫاݍݨيد

 .والرغبةࢫواݍݵصائصࢫوالمواصفاتࢫالۘܣࢫيجبࢫأنࢫيتحڴʄࢫ٭ڈاࢫأعضاءࢫالفرʈقࢫ

 قࢫالمفاوضࢫوࢫإعدادࢫأعضاءࢫࢫʈܦݨامࢫوالتوافقࢫوالتلائمࢫوالتكيفࢫالمستمرࢫب؈نࢫأعضاءࢫالفرɲتحقيقࢫט

ࢫࢭʏࢫ ࢫأوࢫانقسام ࢫȖعارض ࢫأي ࢫبئڈا ࢫلʋس ࢫالمɺام، ࢫمحددة ࢫمتجاɲسة ࢫوحدة ࢫليصبح ࢫجيدا ࢫإعدادا الفرʈق

 .الميولات،ࢫأوࢫالرغباتࢫالرأي،ࢫأو 

  ࢫالتفصيليةࢫ ࢫوالمعلومات ࢫالبيانات ࢫبɢافة ࢫالمفاوض ࢫالفرʈق ࢫأعضاء ࢫوتحف؈قࢫوتزوʈد ࢫوتثقيف تدرʈب

 .اݍݵاصةࢫبالقضيةࢫالتفاوضية

 قࢫالمفاوضࢫولأيࢫتطوراتࢫتحدثࢫلأعضائھʈثةࢫلأداءࢫالفرʋعةࢫالدقيقةࢫواݍݰثȊالمتا. 

 يلاتࢫالماديةࢫوغ؈فࢫالماديةࢫالۘܣࢫمنɺسȘافةࢫالɠس؈فࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫتوف؈فࢫʋشأٰڈاࢫت. 

ࡧالمش؅فكةࡧ-4 ࢫݍݰلࢫࢫ:الرغبة ࢫالمتفاوضة ࢫכطراف ࢫمش؅فكةࢫلدى ࢫالشرطࢫبتوفرࢫرغبةࢫحقيقية ࢫɸذا وʈتصل

مشاɠلɺاࢫأوࢫمنازعاٮڈاࢫبالتفاوض،ࢫوذلكࢫمنࢫخلالࢫاقتناعࢫɠلࢫطرفࢫبأنࢫالتفاوضࢫɸوࢫالوسيلةࢫכفضلࢫ

  .لفضࢫال؇قاعࢫب؈نࢫالطرف؈ن

يجبࢫالعملࢫعڴʄࢫتوف؈فࢫالمناخࢫالمناسبࢫللبدءࢫࢭʏࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫوالمغۜܣࢫݍݰلɺا،ࢫࢫ:المناخࡧالمحيطࡧ-5

ࢫبجانب؈نࢫو والوص ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالمناخ ࢫوʈتصل ࢫالتفاوضية، ࢫالعملية ࢫأطراف ࢫأɸداف ࢫيحقق ࢫاتفاق ʄࢫإڲ ل

  :أساسي؈نࢫɸما

اɸتمامࢫفɢلماࢫɠانتࢫالقضيةࢫالتفاوضيةࢫɸامةࢫأمكنࢫأنࢫيحظىࢫالتفاوضࢫبࢫ:القضيةࡧالتفاوضيةࡧذاٮڈاࡧ-أ

ࢫلإثارةࢫ ࢫوالدعائية ࢫלعلامية ࢫاݍݨɺود ࢫȖستخدم ࢫأن ࢫيمكن ࢫكما ࢫوȋفاعلية، ࢫالمختلفة ࢫכطراف ومشاركة

  .القضيةࢫالتفاوضيةࢫوإثارةࢫالرأيࢫالعام

ࡧالتفاوضࡧ-ب ࡧأطراف ࡧب؈ن ࡧمتوازنة ࢫإطارࢫتوازنࢫࢫ:المصاݍݳ ʏࢫࢭ ࢫالفعال ࢫالمناخ ࢫٮڈيئة ࢫطرʈق ࢫɸذاࢫعن وʈتأȖى

ࢫالتفاو  ࢫכطراف ࢫب؈ن ࢫوالقوى ࢫجميعࢫالمصاݍݳ ࢫب؈ن ࢫأك؆فࢫتقبلا ࢫنتائجھ ࢫوتɢون ࢫدوره ࢫɠل ࢫيأخذ ࢫحۘܢ ضية،

ࢫسيɢونࢫ ࢫبل ࢫالسليم، ࢫبالمعۚܢ ࢫتفاوض ࢫɸناك ࢫيɢون ࢫلن ࢫفإنھ ࢫالتوازن ࢫɸذا ࢫɸناك ࢫيكن ࢫلم ࢫفإذا כطراف،

ɸناكࢫإخضاعࢫوإݦݰافࢫأوࢫمساومةࢫلأحدࢫכطرافࢫالذيࢫلاࢫيملكࢫالقوةࢫاللازمةࢫلتأييدࢫحقھࢫأوࢫلإثباتھ،ࢫأوࢫ

  .اݍݵصمࢫعڴʄࢫتقبلھࢫواح؅فامھࢫوالعملࢫبماࢫسʋتمࢫالتوصلࢫإليھࢫبالتفاوضࢫحۘܢࢫلفرضࢫرأيھࢫوإجبار 



 

 

 

 

الثالثالموضوعࡧ  

  الفرʈقࡧالتفاوعۜܣ
            
            
            
             

 

 

     

 

  وɺقࢫالتفاوعۜܣࢫوكيفيةࢫاختيارࢫعناصرهمفʈ؛مࢫالفر 

 قࢫʈسࢫالفرʋالتفاوعۜܣࢫوواجباتھ؛رئ 

 خطةࢫالتفاوض.   
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  
ࢫيصعب :تمɺيد ࢫالمجالات ࢫومتعددة ࢫومȘشابكة ࢫمعقدة ࢫعملية ࢫالتفاوض ࢫعملية ࢫمنࢫȖسي؈فɸاࢫȖعد ࢫحيث ،

ࢫ ࢫכܧݵاص ࢫمن ࢫȊعدد ࢫʇستعان ࢫلذلك ࢫبمفرده، ࢫواحد ࢫܧݵص ࢫ٭ڈا ࢫيقوم ࢫأن ࢫɠان ࢫبما لȘسي؈فࢫ الصعب

ࢫ ࢫʇعرف التفاوضيةالعملية ࢫعمليةࢫࢫبما ࢫخلال ࢫمن ʄسڥʇࢫ ࢫمحددة ࢫمɺام ࢫلديھ ࢫوالذي ࢫالتفاوعۜܣ، بالفرʈق

 .إڲʄࢫالمفاɸيمࢫالمتعلقةࢫبالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫالموضوعالتفاوضࢫإڲʄࢫتحقيقɺا،ࢫوسɴتطرقࢫࢭʏࢫɸذهࢫ

ࡧالتفاوعۜܣࡧ-أولا ࡧللفرʈق ࢫيديرɸاࢫࢫ:مدخل ࢫواحد ࢫܧݵص ࢫبالتفاوض ࢫيقوم ࢫأن ࢫɠان ࢫبما ࢫالصعب من

ࢫ ࢫכطراف ࢫتݏݨأ ࢫلذلك ࢫالمختلفة ࢫالتفاوضبمراحلɺا ࢫعملية ࢫعن ࢫمنࢫب بالاستعانة المسؤولة مجموعة

  .يقومونࢫبالتفاوضࢫلصاݍݰɺاכܧݵاصࢫ

ࡧالتفاوعۜܣࡧ-1 ࡧالفرʈق ࢫمنࢫ :Ȗعرʈف ࢫمحدود ࢫعدد ࢫمن ࢫالمɢونة ࢫالمجموعة ࢫتلك ࢫالتفاوعۜܣ ࢫبالفرʈق يقصد

فرادࢫالذينࢫيتفاعلونࢫمعࢫȊعضɺمࢫالبعضࢫبصورةࢫمنتظمةࢫللقيامࢫبالعملࢫالتفاوعۜܣࢫوإنجازࢫכɸدافࢫכ 

  .المخططةࢫلھ

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸقࢫالتفاوعۜܣࢫأʈࢫأعضاءࢫالفرʏاࢫࢭɸعضࢫاݍݵصائصࢫالواجبࢫتوفرȊناكࢫɸو :  

 ࢫالتʏاملࢫࢭɢق؛التʈخصصاتࢫواݍݵ؄فاتࢫب؈نࢫأعضاءࢫالفر 

 ࢫʏ؛ࢫالمشاركةࢫࢭʏلࢫجماڤɢشȊأداءࢫالعملࢫالتفاوعۜܣࢫ 

 شȘق؛انʈارࢫروحࢫالتعاونࢫب؈نࢫأعضاءࢫالفر 

 ࢫإنجازࢫالعملࢫالتفاوعۜܣ؛إدراكࢫجميعࢫכعضاءࢫالفائدةࢫمنࢫاش؅فاكࢫʏاݍݨميعࢫࢭ 

 لࢫعضو؛ࢫإدراكࢫجميعࢫכعضاءɢوࢫنجاحࢫلɸقࢫʈأنࢫنجاحࢫالفر 

 ق؛الشعورࢫباʈلثقةࢫالمتبادلةࢫب؈نࢫأعضاءࢫالفر 

 قࢫتصالࢫالوثيقࢫب؈نࢫأعضاءטʈالفر.  

  :منوعادةࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫيتɢونࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫࢭʏࢫالمؤسسةࢫ

 مديرࢫإدارةࢫالتفاوض؛ 

 م؅فجم؛ 

 ي؛ɲقانو 

 يࢫاتصالاتࢫدوليةǿ؛أخصا 

 ؛ʏماڲ 

 إداري؛ 

 فۚܣ؛ 

 شارونࢫمنࢫالمؤسسة؛Șمس 

 خ؄فاءࢫمنࢫاݍݵارج؛ 
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 ࢫبالعمليات ࢫالقيام ࢫالتفاوضية ࢫالعملية ࢫس؈ف ࢫمراقبة ࢫومɺمْڈم ࢫإرسالࢫࢫمعاونون ࢫمثل טتصالية

  .الفاكسات

وعادةࢫماࢫينظرࢫللفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫعندࢫتɢوʈنھࢫإڲʄࢫالمɺاراتࢫالفنيةࢫوالسماتࢫالܨݵصيةࢫالۘܣࢫيتمتعࢫ٭ڈا،ࢫ

  .كماࢫيجبࢫمراعاةࢫالتوافقࢫࢭʏࢫالطباǿعࢫوכمزجةࢫب؈نࢫأعضاءࢫالفرʈق

ࢫالࢫ:المعاي؈فࡧالفنيةࡧ-.أ ࢫالعلاقة ࢫذات ࢫبالقضايا ࢫالمعاي؈فࢫالمتعلقة ࢫ٭ڈا ࢫتɢونࢫيقصد ࢫقد ࢫوالۘܣ تفاوضية

ࢫالتɴبؤࢫ ࢫالمتفاوض ࢫلقدرة ࢫإضافة ࢫالمجالات، ࢫمن ࢫوغ؈فɸا ࢫأوࢫتكنولوجية، ࢫأوࢫسياسية ࢫأوࢫمالية، اقتصادية

  .بوجɺةࢫنظرࢫالطرفࢫכخرࢫللقضيةࢫالتفاوضية

ࡧذلك ʄࡧعڴ ࢫࢭʏࢫ:وكمثال ࢫتتمثل ࢫالمعاي؈فࢫالفنية ࢫفإن ࢫتجارʈة ࢫصفقة ࢫعقد ࢫأخذنا ࢫبالمنتجࢫ: إذا ࢫيتعلق ࢫما ɠل

  .المتعلقةࢫبإتمامࢫالصفقاتࢫإضافةࢫللشروطعرࢫوشروطࢫالȘسليم،ࢫوالسوقࢫوالس

  :وعندࢫاݍݰديثࢫعنࢫࢫالمعاي؈فࢫالفنيةࢫللܨݵصࢫالمفاوضࢫتظɺرࢫأɸميةࢫالعناصرࢫالتالية

 معرفةࢫࢫفنيةࢫبتقنياتࢫالتفاوض؛ 

 عادࢫالموضوعࢫالتفاوعۜܣ؛Ȋمعرفةࢫبأ 

 ࢫʄࢫالنظرࢫإڲʄةࢫنظرࢫالطرفࢫכخر؛القدرةࢫعڴɺالقضاياࢫمنࢫوج 

 ࢫʄسيةࢫوعدالقدرةࢫعڴʋيةטل؅قامࢫࢫبالقضاياࢫالرئȎࢫالقضاياࢫاݍݨانʄمࢫטنصرافࢫإڲ.  

ࢫࢭʏࢫࢫ:المعاي؈فࡧالܨݵصيةࡧ-ب ࢫتوفرɸا ࢫالواجب ࢫالܨݵصية ࢫوالصفات ࢫبالسلوكيات ࢫاݍݵاصة ࢫالشروط ʏوۂ

ʏالܨݵصࢫالمتفاوضࢫوۂ:  

 ؛الطموح 

 الثقةࢫبالنفس؛ 

 العقليةࢫלبداعيةࢫوالمنظمة؛ 

 حسنࢫטستماع؛  

 ࢫالعملʄدوءࢫالقدرةࢫعڴɺࢫظلࢫالضغوطࢫوטحتفاظࢫبالʏ؛ࢭ 

 العقلانيةࢫوالبعدࢫعنࢫالعاطفة؛ 

 ونࢫالدافعيةࢫمنࢫ: الدافعيةɢناࢫتتɸعيداࢫعنࢫعملھ،ࢫوȊيقصدࢫ٭ڈاࢫࢫتوفرࢫالثقةࢫلدىࢫالܨݵصࢫالمفاوضࢫ

 تماء،ࢫوأخ؈فاࢫدافعيةࢫقوةࢫالسلطة؛دافعيةࢫלنجاز،ࢫدافعيةࢫטن: ثلاثةࢫعناصرࢫأɸمɺا

 فࢫالسنعدمࢫالمرضࢫوك؄(القدرةࢫالبدنيةࢫ.( 

وماࢫيمكنࢫأنࢫنخلصࢫإليھࢫمنࢫخلالࢫعرضࢫاݍݨوانبࢫالفنيةࢫوالܨݵصيةࢫللܨݵصࢫالمفاوض،ࢫأنࢫالمعارفࢫ

ࢫܧݵصيةࢫ ࢫخصائص ࢫعناصرࢫفࢼܣ ࢫمن ࢫتبقى ࢫما ࢫأما ࢫالمفاوض، ࢫللܨݵص ࢫȖعليمɺا ࢫيجب ࢫالفنية واݍݨوانب

 . الفردࢫوࢫالمؤثراتࢫالبيȁيةࢫالمحيطةࢫبھ
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ࡧالتفاوعۜܣࡧ-2 ࡧللفرʈق ࡧالݏݨوء ࢫاستخداࢫ:أسباب ࢫالمفاوضࢫيزداد ࢫبدلاࢫمن ࢫالتفاوض ࢫعملية ʏࢫࢭ ࢫالفرʈق م

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸالواحدࢫوذلكࢫلعدةࢫأسبابࢫأ:  

  ؛أنࢫالمفاوضاتࢫأخذتࢫتزدادࢫȖعقيداࢫ-

  ؛فةࢫحالࢫدونࢫأنࢫيحيطࢫ٭ڈاࢫܧݵصࢫواحدأنࢫتوفرࢫالمزʈدࢫمنࢫالمعلوماتࢫࢭʏࢫɠلࢫمجالࢫمنࢫمجالاتࢫالمعر ࢫ-

  ؛مرونةࢫأك؄فࢫࢭʏࢫالنقاشةࢫوإعطاءࢫتقليلࢫالتح؈قࢫالܨݵظۜܣࢫوزʈادةࢫفرصࢫالموضوعيࢫ-

ࢫبالمفاوض؈ࢫ- ࢫتݏݰق ࢫقد ࢫالۘܣ ࢫالظنون ࢫمن ࢫيحد ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالفرʈق ࢫاستخدام ࢫأن ࢫلمࢫكما ࢫأܧݵاص ࢫمن ن

  ʇشارɠواࢫفٕڈاࢫ

تɴبعࢫأɸميةࢫاستخدامࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫمنࢫمنظورهࢫالواسعࢫࢫ:أɸميةࡧاستخدامࡧالفرʈقࡧالتفاوعۜܣࡧ-3

ࢫت ࢫالۘܣ ࢫالكب؈فة ࢫوقدراتھ ࢫالتفاوضية، ࢫالقضايا ࢫدراسة ࢫכعضاء،ࢫلدى ࢫقدرات ࢫجميع أȖيࢫكمحصلةࢫلتفاعل

وتأȖيࢫɸذهࢫכɸميةࢫمنࢫحقيقةࢫأنࢫالمفاوضاتࢫغالباࢫماࢫتتضمنࢫعڴʄࢫכقلࢫثلاثةࢫأدوارࢫمɺمةࢫللمفاوضࢫ

ʏوۂ :  

 ؛دورࢫالمتحدث  

 ؛)المܦݨل(دورࢫالمقررࢫ  

 دورࢫالموجھ. 

لܨݵص؈نࢫأنࢫࢫوأنھࢫمنࢫالصعوȋةࢫعڴʄࢫܧݵصࢫواحدࢫأنࢫيقومࢫبجميعࢫɸذهࢫכدوارࢫبنجاح،ࢫوإذاࢫɠانࢫيمكن

  .ينجزاɸاࢫفإنࢫالقيامࢫ٭ڈاࢫمنࢫقبلࢫثلاثةࢫأܧݵاصࢫيظلࢫمفضلا

إنࢫاستخدامࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫʇعدࢫخياراࢫمتاحاࢫولكنࢫɸناكࢫࢫ:حدودࡧاستخدامࡧالفرʈقࡧالتفاوعۜܣࡧ-4

  :قيودࢫتحولࢫدونࢫك؆فةࢫاستخدامھࢫوأɸمࢫɸذهࢫالقيود

المفاوض؈نࢫɠلماࢫزادتࢫدࢫכܧݵاصࢫاࢫزادࢫعد،ࢫحيثࢫɠلمأوࢫماࢫʇعرفࢫبقيدࢫالتɢاليف: טقتصاديࢫالقيدࢫ-أ

  .التɢاليفࢫاݍݵاصةࢫ٭ڈم

  .القيودࢫالمتعلقةࢫبحدودࢫالوقتࢫوالواجباتࢫالعاديةࢫللأعضاءࢫ-ب

ࢫالتɴسيقࢫ-ج ࢫفالانضباطࢫ: قيد ࢫأدوارࢫمحددة، ࢫضمن ࢫمعا ࢫʇعملون ࢫالفرʈق ࢫأعضاء ࢫجعل ࢫالصعب ࢫمن إذ

  .  والنظامࢫضرورʈانࢫلتحقيقࢫالتفاعل

ࢫالعملࢫضمن ࢫأن ʄࢫإڲ ࢫأنࢫࢫوتجدرࢫלشارة ࢫالفرʈقࢫيمكن ࢫفتماسك ࢫأمرࢫمɺم، ࢫوࢭʏࢫتɴسيقࢫتام أدوارࢫمحددة

  . ئڈارࢫعندماࢫيوافقࢫأحدࢫכعضاءࢫعڴʄࢫأراءࢫاݍݵصمࢫدونࢫمناقشةࢫذلكࢫمعࢫأعضاءࢫالفرʈق

لʋسࢫمنࢫاݍݰكمةࢫࢭʏࢫءۜܣءࢫتجاɸلࢫالفروقࢫࢭʏࢫالمستوʈاتࢫالتنظيميةࢫب؈نࢫأعضاءࢫالفرʈقࢫ:  قيدࢫالتعاون ࢫ- د

ࢫɠانوا ࢫما ࢫإذا ࢫوȋخاصة ࢫوࢫالتفاوعۜܣ، ࢫכخرى، ࢫاݍݰالات ʏࢫכدوارࢫࢭ ࡧذلكيȘبادلون ʄࡧعڴ ࢫلاࢫيɢونࢫࢫكمثال قد

  .    الܨݵصࢫذوࢫالمستوىࢫالتنظي׿ܣࢫالعاڲʏࢫمؤɸلاࢫليقومࢫبدورࢫالمتحدثࢫومعࢫذلكࢫقدࢫيقومࢫ٭ڈذاࢫالدور 
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ࢫالعددࢫ-ه ࢫכخرࢫمنࢫ: قيد ࢫالطرف ࢫأفراد ࢫعدد ࢫعن ࢫالمفاوض ࢫالفرʈق ࢫأعضاء ࢫعدد ࢫألاࢫيزʈد ࢫيفضل حيث

ࢫالتفاوضية ࢫالمفاوضاتࢫࢫ،العملية ʏࢫࢭ ࢫالقليل ࢫالعدد ࢫأفضلية ʄࢫإڲ ࢫالدراسات ࢫȖش؈فࢫمعظم ࢫالصدد ࢫɸذا ʏوࢭ

عڴʄࢫالعددࢫالكب؈ف،ࢫحيثࢫأنࢫوجودࢫعددࢫكب؈فࢫمنࢫالمفاوض؈نࢫقدࢫʇعطيࢫࢫثقةࢫكب؈فةࢫللفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫلكنࢫ

ࢫت؄فزࢫ ࢫɸنا ࢫومن ࢫالكب؈فة، ࢫمجموعْڈم ࢫإدارة ࢫصعوȋة ࢫلɺم ࢫتتܸݳ ࢫأن ࢫبمجرد ࢫالثقة ࢫɸذه ࢫتتلاءۜܢ ࢫما سرعان

  .نࢫيɢونࢫɠلࢫعضوࢫضمنࢫالمسارࢫࢫالمحددࢫلھࢫومɴܦݨماࢫمعࢫأعضاءࢫفرʈقھأɸميةࢫأ

ترىࢫإحدىࢫوجɺاتࢫالنظرࢫأنࢫݯݨمࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫيɴبڧʏࢫأنࢫيɴܦݨمࢫمعࢫࢫ:ݯݨمࡧالفرʈقࡧالتفاوعۜܣࡧ-5

ࢫالمأثور  ࢫال"القول ࢫأفضل ࢫواحدݏإن ࢫܧݵص ࢫمن ࢫتتɢون ࢫالۘܣ ʏࢫۂ ࢫالتعاونࢫ"ݨان ࢫمشكلات ࢫلأن ࢫوذلك ،

لفرʈقࢫتفوقࢫࢭʏࢫتأث؈فɸاࢫالسلۗܣࢫالمشكلاتࢫمعࢫاݍݵصم،ࢫوعموماࢫيفضلࢫوالتɴسيقࢫوטتصالࢫب؈نࢫأعضاءࢫا

  :بحكمࢫالعواملࢫالتاليةࢫوذلكأنࢫلاࢫيزʈدࢫأعضاءࢫالفرʈقࢫعنࢫأرȌعةࢫأܧݵاصࢫ

إنࢫأرȌعةࢫأܧݵاصࢫʇعت؄فࢫعددࢫمقبولا،ࢫإذࢫتقتغۜܣࢫمبادئࢫלدارةࢫالتحڴʏࢫȊآۜܣءࢫࢫ:الرقابةࡧعڴʄࡧالفرʈقࡧ-أ

مسؤولࢫࢭʏࢫظلࢫظروفࢫمتغ؈فةࢫɠالمفاوضاتࢫʇعدࢫءۜܣءࢫمنࢫالتحفظࢫعڴʄࢫأساسࢫأنࢫنطاقࢫלشرافࢫلأيࢫ

ࢫالعددࢫعنࢫ ࢫزʈادة ࢫلأن ࢫخمسة،ࢫنظرا ʄࢫإڲ ࢫثلاثة ࢫي؅فاوحࢫب؈ن ࢫالعدد ࢫɠان ࢫإذا ࢫالعددࢫȊعكس ࢫعندࢫك؆فة صعب

وأɲشطتھࢫنحوࢫأɸدافࢫمحددة،ࢫكماࢫيحتملࢫأنࢫتدورࢫࢫذلكࢫيؤديࢫلصعوȋةࢫمراقبةࢫالفرʈقࢫوتوجيھࢫعملھ

ࢫنفس ࢫالفرʈق ࢫأعضاء ࢫب؈ن ࢫوالمشادة ࢫالفرʈقࢫالمناقشات ࢫأعضاء ࢫعدد ࢫɠان ࢫإذا ࢫالمفاوضات ࢫجلسة ࢫأثناء ھ

  .التفاوعۜܣࢫكب؈فاࢫمماࢫيصعبࢫمɺمةࢫالرئʋسࢫࢭʏࢫالتحكمࢫࢭʏࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫوتوجيھࢫعملھ

ࡧاݍݵ؄فةࡧ-ب ࢫتتخذࢫࢫ:مدى ࢫأن ʏبڧɴࢫفي ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫآخرʈن ࢫأܧݵاص ࢫلمشاركة ࢫحاجة ࢫɸناك ࢫɠانت إذا

ʏࢫࢭ ࢫالتنفيذي؈ن ࢫכعضاء ࢫلا ࢫالمسȘشارʈن ࢫصفة ࢫخلفࢫࢫ،المفاوضاتࢫمشاركْڈم ࢫاݍݨلوس ࢫعلٕڈم ࢫيجب إذ

  .أعضاءࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣ

وقدࢫتحتاجࢫالمفاوضاتࢫإڲʄࢫخ؄فاتࢫمتخصصةࢫوإڲʄࢫمناقشاتࢫتفصيلية،ࢫوعندɸاࢫقدࢫيɢونࢫمنࢫالمناسبࢫ

عقدࢫمفاوضاتࢫفرعيةࢫأوࢫتɢوʈنࢫݍݨانࢫعملࢫلموضوعاتࢫمتخصصةࢫتضمࢫعضواࢫمنࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫ

  .جɺاتࢫنظرɸمࢫوتحليلاٮڈمࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالرئʋسيةوعددࢫمنࢫالمتخصص؈نࢫالذينࢫيطرحونࢫو 

ࢫالمفاوضات،ࢫࢫ:Ȗغي؈فࡧالعضوʈةࡧ-ج ࢫف؅فة ࢫطوال ࢫنفسھ ࢫالتفاوعۜܣ ࢫبالفرʈق ࢫטحتفاظ ࢫالضروري ࢫمن لʋس

فعڴʄࢫسȎيلࢫالمثالࢫتɢونࢫࢫ.فɢلماࢫتقدمتࢫالمفاوضاتࢫأصبحتࢫɸناكࢫحاجةࢫإڲʄࢫنوعيةࢫمعينةࢫمنࢫاݍݵ؄فات

  .دادࢫمسودةࢫטتفاقمشاركةࢫالقانوني؈نࢫأمراࢫلابدࢫمنھࢫعندࢫإع

ࡧالتفاوضࡧ-د ࢫمجالاتࢫࢫ:مجالات ࢫمن ࢫمجال ࢫɠل ʏࢫࢭ ࢫمؤɸلا ࢫمفاوضا ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالفرʈق ࢫيضم ࢫأن يجب

  .  التفاوضࢫوʈمكنࢫأنࢫيدعمࢫالفرʈقࢫȊعددࢫمنࢫاݍݵ؄فاءࢫوטختصاصي؈نࢫإذاࢫماࢫدعتࢫاݍݰاجةࢫلذلك

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸةࢫعدةࢫمجالاتࢫأʈࢫالمجالاتࢫالتجارʏغطيࢫالمفاوضاتࢫࢭȖوعموماࢫ :  

  سليم؛: المجالࢫالتجاريȘالسعرࢫوال 

 المواصفاتࢫواݍݨودة؛: المجالࢫالفۚܣ 
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 يɲ؛نصوصࢫالعقودࢫوشروطھ،ࢫالتأم؈ن،ࢫالقانونࢫالمطبق: المجالࢫالقانو  

 ʏشروطࢫالدفع،ࢫالضمانات: المجالࢫالماڲ. 

ࢫالمجالاتࢫ ࢫمن ࢫمجال ࢫɠل ʏࢫࢭ ࢫمؤɸلا ࢫمفاوضا ࢫيضم ࢫأن ࢫيجب ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالفرʈق ࢫفإن ࢫذلك ʄࢫعڴ وȋناءا

ࢫ ࢫمنࢫالسابقة، ࢫȊعدد ࢫدعمɺم ࢫيمكن ࢫكما ࢫالمفاوضات، ࢫفرʈق ࢫכرȌعة ࢫכܧݵاص ࢫʇشɢل ࢫاݍݰالة ࢫɸذه ʏوࢭ

ࢫوࢭ ࢫذلك، ʄࢫإڲ ࢫاݍݰاجة ࢫدعت ࢫما ࢫإذا ࢫوטختصاصي؈ن ࢫقاݍݵ؄فاء ࢫȖعقيدا ࢫכقل ࢫالمفاوضات ࢫحالة ʏغطيࢫʇࢫ د

  .   واحدࢫمجال؈ن،ࢫعڴʄࢫأنࢫيخضعࢫلتدرʈبࢫمناسبࢫݵصܧ

ݵاصࢫإذاࢫɠانتࢫالمفاوضاتࢫغ؈فࢫمعقدةࢫࢭʏࢫاستخدامࢫأخ؈فاࢫتجدرࢫלشارةࢫإڲʄࢫأنࢫטستفادةࢫمنࢫأرȌعةࢫأܧ

أساليبࢫوتكتيɢاتࢫمتعددةࢫࢭʏࢫالنقاشࢫواݍݰدࢫمنࢫالشɢوكࢫوالشّڈاتࢫالۘܣࢫȖع؅فيࢫالمفاوضات،ࢫوࢭʏࢫحالةࢫ

  .المرضࢫأوࢫלرɸاقࢫفلنࢫتتعطلࢫالمفاوضات

إنࢫالمفاضلةࢫب؈نࢫالفرʈقࢫوالفردࢫالواحدࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫۂʏࢫࢫ:المفاضلةࡧب؈نࡧالفردࡧوالفرʈقࡧالتفاوعۜܣࡧ-6

ʏاࢫفيماࢫيڴɸاࢫنوجزɸلࢫمزاياɢميةࢫولɸةࢫوכȋࢫغايةࢫالصعوʏمسألةࢫࢭ:  

  :تتمثلࢫمزاياࢫالفردࢫالواحدࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫفيماࢫيڴʏࢫ:مزاياࡧالمفاوضࡧالواحدࡧ-أ

  ࢫالقراراتࢫوࢫالمق؅فحاتسرعةࢫإنجازࢫالمفاوضاتࢫوسرʏ؛عةࢫالبتࢫࢭ  

  ؛ليةوضوحࢫالمسؤو 

  قࢫمنعࢫاݍݵصمࢫمنࢫتوجيھࢫأسئلةࢫمحرجةࢫأوʈࢫالفرʏ؛صعبةࢫللأفرادࢫالضعفاءࢫࢭ 

 ةࢫمنࢫاݍݵصمʈࢫتنازلاتࢫفورʄانيةࢫاݍݰصولࢫعڴɢإم. 

 :تتمثلࢫمزاياࢫטستعانةࢫبفرʈقࢫتفاوعۜܣࢫفيماࢫيڴʏࢫ :مزاياࡧالفرʈقࡧالتفاوعۜܣࡧ-ب

 انيةࢫاستخدامࢫأفرادࢫɢاراتࢫمتنوعةإمɺ؛بقدراتࢫوم  

 ࢫ ࢫالنظرࢫالمعروضة، ࢫوجɺات ࢫعن ࢫȖعب؈فࢫخاطئ ࢫأي ࢫتܶݰيح ʄࢫإڲ ࢫاݍݵ؄فات ࢫتنوع ࢫطاȊعࢫيؤدي ࢫإعطاء مع

 ؛المرونةࢫࢭʏࢫالنقاش

 ادةࢫفرصࢫالموضوعيةࢫوعدʈسياقࢫوراءࢫالمصاݍݳࢫالܨݵصيةتقليلࢫالتح؈قࢫوزɲ؛مࢫט 

 قࢫالتفاوعۜܣʈشارةࢫجميعࢫأعضاءࢫالفرȘࢫالمواقفࢫبݲݨةࢫاسʏانيةࢫتأجيلࢫטل؅قامࢫواݍݰسمࢫࢭɢإم.  

ࡧالتفاوعۜܣࡧ-ثانيا ࡧالفرʈق  :رئʋس 
يةࢫȋࢫإدارةࢫالمعاركࢫاݍݰرʏسࢫفقطࢫࢭʋميةࢫدورࢫالقائدࢫلɸݳࢫأ ،ࢫمقولةࢫمأثورةࢫلنابليونࢫتوܷ

ࢫإبرا ࢫ ࢫاݍݨزء ࢫمنࢫخلال ࢫوسنحاول ࢫوࢭʏࢫجميعࢫالتنظيمات،ࢫ ࢫوالمجالات ࢫمختلفࢫכعمال ʏࢫࢭ زࢫواݍݨيوشࢫبل

 .  أɸميةࢫوࢫدورࢫࢫالقائدࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫوالمسؤولࢫعنࢫإدارةࢫفرʈقɺاࢫبماࢫʇعرفࢫبرئʋسࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣ

إنࢫم؇قلةࢫرئʋسࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫومɢانتھࢫمسألةࢫࢭʏࢫغايةࢫכɸمية،ࢫࢫ:اختيارࡧرئʋسࡧالفرʈقࡧالتفاوعۜܣࡧ-1

ࢫ ࢫالمɢانة ʏࢫࢭ ࢫفالتباين ࢫכخر، ࢫالفرʈق ࢫرئʋس ࢫومɢانة ࢫبم؇قلة ࢫيتمتع ࢫأن ࢫيجب ࢫالقراراتࢫإذ ࢫاتخاذ ࢫسلطة ʏوࢭ

يجعلࢫأحدࢫالفرʈق؈نࢫخاضعاࢫللأخر،ࢫولʋسࢫɸناكࢫأسلوبࢫمفضلࢫلاختيارࢫالقائد،ࢫالمɺمࢫأنࢫʇعملࢫالفرʈقࢫ
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ࢫכسلوبࢫ بفاعلية، ࢫوفق ࢫالعمل ʄࢫعڴ ࢫقادرʈن ࢫيɢونون ࢫالذين ࢫכعضاء ʄࢫعڴ ࢫالفرʈق ࢫفاعلية ࢫȖعتمد حيث

  :الذيࢫاعتادهࢫɸؤلاء،ࢫوɸناࢫنم؈قࢫب؈نࢫأسلوȋ؈نࢫࢭʏࢫالمؤسسات

  عملࢫضمنࢫمؤسسةࢫنمطࢫالقيادةࢫفٕڈاࢫيميلࢫللفردية،ࢫففيࢫࢫ:כسلوبࡧכولʇقࢫالتفاوضࢫʈانࢫفرɠإذاࢫ

ࢫيتحملࢫ ࢫالرئʋس ࢫفإن ࢫذلك ࢫوعند ࢫمماثل، ࢫنوع ࢫمن ࢫرئʋس ʄࢫإڲ ࢫبحاجة ࢫالفرʈق ࢫيɢون ࢫاݍݰالة ɸذه

المسؤوليةࢫالɢاملةࢫࢭʏࢫاتخاذࢫالقراراتࢫأثناءࢫالمفاوضات،ࢫوɢʈونࢫدورࢫأعضاءࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫتقديمࢫ

  .لمعلوماتࢫوتزوʈدهࢫبالآراءࢫوالمق؅فحاتا

 يɲࡧالثا ࢫࢫ:כسلوب ࢫالȘشاور ʄࢫعڴ ࢫʇعتمد ࢫالمؤسسة ʏࢫࢭ ࢫالقيادة ࢫنمط ࢫɠان وتفوʈضࢫࢫراطيةقوالديمإذا

ࢫɠيࢫ ࢫالقيادة، ʏࢫࢭ ࢫمشابھ ࢫإڲʄࢫنمط ࢫبحاجة ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالفرʈق ࢫفإن ࢫوالمشاركة، ࢫوالسلطات الصلاحيات

 .اتʇܨݨعࢫأعضاءࢫالفرʈقࢫعڴʄࢫالمساɸمةࢫالفعالةࢫࢭʏࢫالمفاوض

إنࢫاختيارࢫرئʋسࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫࢭʏࢫمعظمࢫالمؤسساتࢫالتجارʈةࢫيتمࢫعڴʄࢫأساسࢫالمناصبࢫالۘܣࢫʇشغلɺاࢫ

ࢫومديرࢫ ࢫمديرࢫالمبيعات ࢫ ࢫالمثال ࢫسȎيل ʄࢫفعڴ ࢫالتفاوض، ࢫبمجالات ࢫعلاقْڈا ࢫومدى ࢫالمؤسسة ʏࢫࢭ כفراد

  .والشراءالمش؅فياتࢫيمكنࢫأنࢫيرأساࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالۘܣࢫتخصࢫعملياتࢫالبيعࢫ

ݳࢫȊعضࢫمجالاتࢫالتفاوضࢫوالرئʋسࢫالمناسبࢫلɺا   :واݍݨدولࢫالمواڲʏࢫيوܷ

  .أمثلةࡧعنࡧرئʋسࡧالفرʈقࡧالتفاوعۜܣ): 02(اݍݨدولࡧ

  المرܧݳࡧلرئاسةࡧالفرʈق  الموضوعࡧالتفاوعۜܣ

  شراءࡧالموادࡧכولية

  .المسؤولࢫعنࢫشراءࢫالموادࢫכوليةࢫ-

  .مديرࢫלنتاجࢫ-

  .مديرࢫالتصɴيعࢫ-

إنتاجيةࡧوموادࡧرئʋسيةࡧشراءࡧآلاتࡧ

  .للمصنع

  .مديرࢫالمش؅فياتࢫ-

  .مديرࢫלنتاجࢫ-

  عملياتࡧالبيع
  .المديرࢫالتجاريࢫأوࢫالȘسوʈقيࢫأوࢫالمبيعات -

  .المديرࢫالتنفيذيࢫ-

ʏع؈نࢫטعتبارࢫماࢫيڴȊقࢫالتفاوعۜܣࢫيجبࢫכخذࢫʈسࢫالفرʋوعندࢫاختيارࢫرئ:  

 ࢫقيادةࢫالتفاوعۜܣʄالقدرةࢫعڴ. 

 ࢫاتخاذࢫأيࢫقرارࢫأثناءࢫالمفاوضاتدرجةࢫتحملࢫالمسؤوليةࢫʄالم؅فتبةࢫعڴ. 

 لماࢫɠࢫ ࢫالمفاوضات ࢫأɸمية ࢫزادت ࢫɠلما ࢫبمعۚܢ ࢫالمفاوضات، ࢫأɸمية ࢫمع ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالفرʈق ࢫرئʋس تناسب

 .زادتࢫرتبةࢫوأɸميةࢫالܨݵصࢫالمفاوض

 قࢫالتفاوعۜܣʈسࢫالفرʋمراعاةࢫࢫعاملࢫاݍݵ؄فةࢫعندࢫاختيارࢫرئ .  

  :ماࢫيڴʏتتمثلࢫواجباتࢫرئʋسࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫفيࢫ:واجباتࡧرئʋسࡧالفرʈقࡧالتفاوعۜܣࡧ-2

  .اختيارࢫأفرادࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫ-أ
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  .تدرʈبࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫوȋثࢫالɺمةࢫفٕڈمࢫ-ب

  .إعدادࢫخطةࢫللمفاوضاتࢫوإجراءࢫالمفاوضاتࢫ-ج

  : إدارةࢫالمفاوضاتࢫواتخاذࢫالقراراتࢫࢭʏࢫالمسائلࢫالتاليةࢫ- د

 ؛مستوىࢫالتنازلاتࢫوتوقيتاٮڈا  

 ࢫاʄقࢫالدعوةࢫإڲʈ؛التفاوعۜܣجتماعاتࢫللنقاشࢫب؈نࢫالفر 

 ؛فضࢫטجتماعات 

 رࢫالمفاوضاتʈإعدادࢫتقر. 

ࡧالمتفاوضࡧ-ثالثا ࡧوالܨݵص ࡧالتفاوعۜܣ ࡧالفرʈق ࡧ٭ڈا ࡧيقوم ࢫبثلاثةࢫࢫ:כدوارࡧالۘܣ ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالفرʈق يقوم

 :فيماࢫيڴʏأدوارࢫرئʋسيةࢫتتمثلࢫ

وࢫيمثلࢫɸذاࢫالدورࢫࢭʏࢫالتصرفاتࢫالۘܣࢫيقبلɺاࢫأوࢫيرفضɺاࢫالمفاوضࢫبناءاࢫعڴʄࢫمعاي؈فهࢫࢫ:الدورࡧالܨݵظۜܣࡧ-1

وقيمھࢫالܨݵصيةࢫبصرفࢫالنظرࢫعنࢫتصرفاتࢫالطرفࢫالمقابل،ࢫوɸذاࢫماࢫقدࢫيؤديࢫإڲʄࢫوجودࢫȖعارضࢫلدىࢫ

  .المفاوضࢫح؈نࢫيج؄فࢫعڴʄࢫعملࢫءۜܣءࢫيتعارضࢫمعࢫمبادئھࢫالܨݵصيةࢫأوࢫاݍݵلقية

  .وࢫالدورࢫالمفروضࢫمنࢫالمؤسسةࢫأوࢫاݍݨɺةࢫالۘܣࢫفوضتࢫالمفاوضوɸࢫ:الدورࡧالمحددࡧتنظيمياࡧ-2

فɢلࢫطرفࢫيتوقعࢫمنࢫالطرفࢫכخرࢫدوراࢫمعيناࢫࢭʏࢫالمفاوضات،ࢫفإذاࢫࢫ:ךخرالدورࡧالمتوقعࡧمنࡧالطرفࡧࡧ-3

ɠانتࢫכدوارࢫالمتوقعةࢫمتوافقةࢫمعࢫכدوارࢫالفعليةࢫɠانتࢫالمفاوضاتࢫأسɺلࢫمماࢫلوࢫɠانتࢫכدوارࢫالمتوقعةࢫ

 .    الفعليةࢫכدوار متباينةࢫمعࢫ

ࡧالتفاوضية - راȊعا ࡧכɸداف ࡧوتحديد ࡧالمفاوضات ʏࡧࡩ ࡧوالمسؤولية ࡧالسلطة ࢫالسلطةࢫࢫ :توزʉع ࢫتوزʉع ن

والمسؤوليةࢫࢫوالمفاوضࢫيفرضࢫأنࢫيɢونࢫلدىࢫالمديرࢫوالمفاوضࢫوجɺاتࢫنظرࢫواحدةࢫحولࢫالمفاوضاتࢫوماࢫ

ࢫدقيقا،ࢫ ࢫتحديدا ࢫمحددة ࢫومسؤولياتھ ࢫالمفاوض ࢫواجبات ࢫوأنࢫتɢون ࢫالقيامࢫبھ، ࢫالمفاوض ࢫمن ɸوࢫمطلوب

ةࢫمستمرة،ࢫوأنࢫيناقشاࢫبحيثࢫيتمࢫإعدادࢫبطاقةࢫوظيفيࢫمنࢫقبلࢫخب؈فࢫمختصࢫࢫوأنࢫيتمࢫمراجعْڈاࢫبصور 

  .سلطاتࢫɠلࢫمٔڈماࢫومسؤولياتھ،ࢫفɺذاࢫمنࢫشأنھࢫأنࢫيوجدࢫفɺماࢫمش؅فɠاࢫبئڈما

أماࢫأɸدافࢫالمفاوضاتࢫفࢼܣࢫمسألةࢫࢭʏࢫغايةࢫכɸمية،ࢫفموضوعࢫتحديدࢫأɸدافࢫالمفاوضاتࢫمنࢫمسؤوليةࢫ

سࢫالوقتࢫالطرف؈ن،ࢫفالمديرࢫيرغبࢫࢭʏࢫتحقيقࢫمصاݍݳࢫالمؤسسةࢫوتحقيقࢫأفضلࢫالنتائجࢫالممكنة،ࢫوࢭʏࢫنف

لابدࢫأنࢫʇعطىࢫللمفاوضࢫشʋئاࢫمنࢫالمرونةࢫواݍݰرʈةࢫوتفوʈضࢫالصلاحياتࢫࢭʏࢫوضعࢫכɸدافࢫحۘܢࢫيتمكنࢫ

  .منࢫالتفاوضࢫبالشɢلࢫالمطلوبࢫوʈحققࢫכɸدافࢫالمرجوة

إنࢫالطرʈقةࢫالۘܣࢫتحلࢫ٭ڈاࢫɸذهࢫالمسألةࢫلابدࢫأنࢫȖعكسࢫالنمطࢫالقياديࢫالسائدࢫࢭʏࢫالمؤسسة،ࢫفɺناكࢫنمطࢫ

ࢫبج ࢫيمسك ࢫالمدرʈرʈن ࢫɸذينࢫمن ࢫبالتفوʈض،وȋ؈ن ࢫأخرࢫيؤمن ࢫونمط ࢫالمؤسسة، ʏࢫࢭ ࢫوالقرارات ࢫכمور ميع

ʏناكࢫالعديدࢫمنࢫכنماطࢫالقياديةࢫالمتمثلةࢫفيماࢫيڴɸالنمط؈نࢫ:  
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 قلࢫللمفاوضࢫماذاࢫيفعلࢫࢫTell؛ 

 قلࢫللمفاوضࢫماذاࢫيفعلࢫولماذاࢫࢫSell؛ 

 ةࢫنظرهࢫࢫɺࢫوجʄعرفࢫعڴȖمࢫالمفاوض،ࢫوɺاخت؄فࢫفTest؛ 

 شرࢫالمفاوضࢫقبلࢫأنࢫتتخذࢫقراراࢫȘاسConsult؛  

 ࢫاتخاذࢫالقرارࢫʏأشركࢫالمفاوضࢫࢭJoin؛  

 ࢫاتخاذࢫالقرارࢫʏفوضࢫالمفاوض،ࢫوأعطھࢫالتوجيھࢫالمناسبࢫ٭ڈدفࢫمساعدتھࢫࢭDelegate. 

كذلكࢫمنࢫالممكنࢫملاحظةࢫɸذهࢫכنماطࢫالقياديةࢫلدىࢫرؤساءࢫالفرقࢫالتفاوضيةࢫوعادةࢫماࢫتɢونࢫسيطرةࢫ

فإنھࢫ) قل(ىࢫالمؤسساتࢫعڴʄࢫغ؈فه،ࢫفإذاࢫɠانࢫالنمطࢫالسائدࢫࢭʏࢫمؤسسةࢫماࢫɸوࢫنمطࢫنمطࢫمع؈نࢫࢭʏࢫإحد

ࢫالسائد ࢫالنمط ࢫɠان ࢫإذا ࢫأما ࢫتحقيقɺا، ࢫيجب ࢫالۘܣ ࢫبالأɸداف ࢫʇعلم ࢫأن ࢫالمديرࢫالمفاوض ʄࢫعڴ ʏبڧɴفوض(ي (

فإنھࢫيتع؈نࢫعڴʄࢫالمديرࢫأنࢫʇعقدࢫنقاشاࢫعاماࢫمعࢫالمفاوضࢫحولࢫالɺدفࢫالعامࢫمنࢫالمفاوضات،ࢫو؅ʈفكࢫلھࢫ

ࢫمسؤ  ࢫالنمطࢫالسائد ࢫɠان ࢫوإذا ࢫوالغايات، ࢫכɸداف ࢫقدࢫ)اسȘشر(أوࢫ) اخت؄ف(وليةࢫتحديد ࢫالمؤسسة ࢫفإن ،

ࢫالتمي؈قࢫب؈نࢫ ࢫضرورة ࢫمع ࢫכɸداف، ࢫبتحديد ࢫيتعلق ࢫفيما ࢫجماعية ࢫالمسؤولية ࢫتɢون ࢫأن ࢫالمناسب ࢫمن تجد

ࢫالتفاوعۜ ࢫالفرʈق ࢫالمديرࢫورئʋس ࢫب؈ن ࢫمش؅فكة ࢫɸوࢫمسؤولية ࢫفالغرض ࢫالغايات، ࢫوכɸداف ܣ،ࢫכغراض

ࢫبالفرʈقࢫ ࢫتختص ࢫالغاية ࢫأما ࢫالمديرࢫوالفرʈق، ࢫمع ࢫبالȘشاور ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالفرʈق ࢫبرئʋس ࢫيختص والɺدف

  .    التفاوعۜܣࢫبالȘشاورࢫمعࢫرئʋسھ

ࡧالتفاوضࡧ-خامسا ࢫࢫ:خطة ࢫاسȘيعاب ʄࢫعڴ ࢫالتفاوض ࢫخطة ࢫالفرʈقࢫࢫכدوار Ȗعتمد ࢫأعضاء ࢫعضوࢫمن ɠل

ࢫو  ࢫالۘܣࢫࢫالتفاوعۜܣ ࢫالɺامة ࢫالعناصرࢫالتنظيمية ࢫمنࢫب؈ن ࢫʇعد ࢫتوزʉعࢫכدوارࢫوࢫفɺمɺا ࢫحيث ࢫتوزʉعɺا، كيفية

  :رضɺاࢫقيدࢫالتɴسيقࢫماࢫب؈نࢫכعضاء،ࢫوȖعتمدࢫخطةࢫالتفاوضࢫعڴʄࢫثلاثةࢫعناصرࢫرئʋسيةࢫۂʏيف

ࡧכدوارࡧ-1 ࢫכدوارࢫࢫ:اسȘيعاب ʄࢫإڲ ࢫتفاوض ࢫفرʈق ࢫɠل ࢫبنجاح،ࢫ" التنظيمية"يحتاج ࢫبالمفاوضات للقيام

ࢫعڴʄوȖش ࢫכدوار ࢫɸذه ࢫأو ࢫمل ࢫالقائد ࢫوالمȘشددࢫࢫدور ࢫالشرʈر ࢫوالفۘܢ ࢫالطيب ࢫوالفۘܢ ࢫالفرʈق رئʋس

جدࢫتبعاࢫلظروفࢫɠلࢫتفاوض،ࢫولʋسࢫبالضرورةࢫأنࢫضافةࢫللأدوارࢫכخرىࢫالۘܣࢫقدࢫȖستوالمستخلص،ࢫبالإ 

يؤديࢫܧݵصࢫواحدࢫدوراࢫمعيناࢫبلࢫمنࢫالشاǿعࢫأنࢫيؤديࢫأيࢫفردࢫمنࢫالمفاوضاتࢫأك؆فࢫمنࢫدور،ࢫبحيثࢫ

  .مكملاࢫلأدوارࢫךخرʈن،ࢫمماࢫʇعكسࢫسماٮڈمࢫالܨݵصيةࢫيɢون 

ࡧכدوارࡧ-2 ࢫטل؅قامࢫࢫ:توزʉع ࢫمدى ʄࢫعڴ ࢫوالوقوف ࢫالذكر ࢫالسابقة ࢫכدوار ࢫتوزʉع ࢫالمرحلة ࢫɸذه Ȗشمل

ࢫدورࢫ ࢫأداء ࢫيمكنھ ࢫوالمنفتح ࢫالمنȎسط ࢫفمثلاࢫالܨݵص ࢫ، ࢫمع؈ن ࢫدور ࢫيناسبھ ࢫܧݵص ࢫɠل ࢫلأن بالمسؤوليات

ʉعࢫכدوارࢫليتمكنࢫأعضاءࢫالفرʈقࢫمنࢫالتعاملࢫمعࢫأيࢫȖغي؈فࢫالفۘܢࢫالطيب،ࢫوɸناࢫيجبࢫاݍݰرصࢫعندࢫتوز 

  .منࢫجانبࢫالطرفࢫכخر
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          مختلفࡧכدوارࡧالتفاوضية):  03(اݍݨدولࡧ                                                               

  المسؤوليات  כدوار

  : القائد

  .بالرئʋسࢫيحتاجࢫأيࢫفرʈقࢫتفاوعۜܣࢫإڲʄࢫقائدࢫوɸوࢫماࢫʇعرف

  .إجراءࢫالمفاوضاتࢫواختيارࢫכفرادࢫ-

  .قيادةࢫالفرʈقࢫ-

  :الفۘܢࡧالطيب

وɸوࢫالܨݵصࢫالذيࢫʇعرفھࢫأفرادࢫالفرʈقࢫכخرࢫوʈتمنونࢫأنࢫ

  .يɢونࢫالمفاوضࢫالوحيدࢫأمامɺم

  .إبداءࢫالتعاطفࢫوتفɺمࢫوجɺةࢫنظرࢫالطرفࢫכخرࢫ-

  .Ȗغي؈فࢫموقفࢫسبقࢫأنࢫاتخذهࢫالفرʈقࢫالمنت׿ܣࢫإليھࢫ-

ࢫכمانࢫ- ࢫمنࢫࢫبث ࢫטس؅فخاء ࢫفرص ࢫכخرࢫومنحɺم للطرف

  .ضغطࢫالمفاوضات

  : الفۘܢࡧالشرʈر

وɸوࢫعڴʄࢫنقيضࢫالفۘܢࢫالطيب،ࢫحيثࢫʇشعرࢫالطرفࢫכخرࢫ

  .دائماࢫبأنھࢫقدࢫيɢونࢫمنࢫالسɺلࢫالتوصلࢫإڲʄࢫحلࢫبدونھ

  .إيقافࢫالمفاوضاتࢫعندࢫاݍݰاجةࢫ-

  .טع؅فاضࢫعنࢫأيࢫوجɺةࢫʇعرضɺاࢫالطرفࢫכخرࢫ-

  . ومحاولةࢫكشفࢫنقاطࢫضعفھ כخرتخوʈفࢫالطرفࢫࢫ-

    : المȘشدد

ࢫيضعࢫ ࢫدوما ࢫفɺو ࢫכمور، ࢫɠل ʏࢫࢭ ࢫالعراقيل ࢫبوضع يقوم

ࢫأعضاءࢫ ࢫʇستجيب ࢫما ࢫوغالبا ࢫכخر، ࢫللطرف Ȗعقيدات

  .فرʈقھࢫلھ

  .تأخ؈فࢫإحرازࢫالتقدمࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫ-

  .السماحࢫللآخرʈنࢫȊܦݰبࢫأيࢫعروضࢫسɺلةࢫ-

  .مراقبةࢫتقدمࢫالمفاوضاتࢫوȖܦݨيلࢫأيࢫنقطةࢫɸامةࢫ-

  .توجيھࢫالفرʈقࢫلل؅فك؈قࢫعڴʄࢫأɸدافࢫالمفاوضات -

  

  :لمستخلصا

ࢫوʈحاولࢫ ࢫالنظر ࢫوجɺات ࢫب؈ن ࢫيجمع ࢫالذي ࢫالܨݵص وɸو

  .تقرʈّڈا

  .اق؅فاحࢫطرقࢫاݍݵروجࢫمنࢫمأزقࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫ-

  .منعࢫالمناقشةࢫخارجࢫإطارࢫالقضاياࢫכساسيةࢫ-

ࢫالطرفࢫࢫ- ࢫمع ࢫأوࢫمتناقضة ࢫمتعارضة ࢫأراء ࢫأية ʄࢫإڲ לشارة

  .כخر

  

  :منࢫלجراءاتࢫأɸمɺاࢫبالعديديتمࢫتدرʈبࢫفرʈقࢫالتفاوضࢫمنࢫخلالࢫالقيامࢫࢫ :التدرʈب -3

 ؛تحليلࢫمواقفࢫتفاوضيةࢫسابقة 

  عࢫכʉࢫأعضاءࢫفر فرضࢫمواقفࢫمق؅فحةࢫوتوزʄقࢫالتفاوضࢫمعࢫاف؅فاضࢫظروفࢫطارئةدوارࢫعڴʈ؛ 

 اɺدةࢫأفلامࢫتفاوضيةࢫوتحليلɸ؛مشا 

  ؛عقدࢫدوراتࢫرفعࢫالمستوى 

 سابࢫاݍݵ؄فةטش؅فاكࢫضمنࢫوفودࢫȘالمفاوضاتࢫلاك.  



 

 

 

 

الراȊعالموضوعࡧ  

  إس؅فاتيجياتࡧوتكتيɢاتࡧالتفاوض
            
            
            
             

 

 

          

 

 ومࢫإس؅فاتيجيةࢫالتفاوض؛ɺمف 

 إس؅فاتيجياتࢫمنݤݮࢫالمصݏݰةࢫالمش؅فكة؛ 

 إس؅فاتيجياتࢫمنݤݮࢫالصراع؛ 

 اتࢫالتفاوضɢتكتي.   
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  
تمثلࢫלس؅فاتيجياتࢫوالتكتيɢاتࢫالتفاوضيةࢫݯݨرࢫالزاوʈةࢫࢭʏࢫنجاحࢫأيࢫمفاوضات،ࢫوۂʏࢫȖعكسࢫ  :تمɺيد

ࢫواݍݵ؄فاتࢫ ࢫالمɺارات ࢫبجانب ࢫالعلمية ࢫوכصول ࢫالمبادئ ʄࢫإڲ ࢫȖسȘند ࢫحيث ࢫوكفن، ࢫكعلم ࢫالتفاوض وجࢼܣ

ࢫوʈتمࢫالݏݨوءࢫإڲʄࢫإس؅فاتيجياتࢫوتكتيɢاتࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫࢭʏࢫإدارةࢫالعمليةࢫالتف اوضيةࢫوالموɸبةـ

ࢫɸذاࢫ ࢫخلال ࢫمن ʄسڥɲࢫو ࢫالمفاوضات، ʏࢫࢭ ࢫتقع ࢫقد ࢫالۘܣ ࢫכخرࢫوالتغ؈فات ࢫالطرف ࢫمعرفة ʄࢫعڴ ࢫبناءا وذلك

  .  الموضوعࢫإڲʄࢫمعرفةࢫלس؅فاتيجياتࢫوالتكتيɢاتࢫالۘܣࢫيمكنࢫأنࢫȖستخدمࢫࢭʏࢫالمفاوضات

ࡧالتفاوضية -أولا ࡧبالتكتيɢات ࡧوعلاقْڈا ࡧالتفاوض ࢫاݍݵططࢫ :إس؅فاتيجيات ࢫالتفاوض ࢫإس؅فاتيجيات تمثل

ࢫالتكتيɢاتࢫ ࢫتمثل ࢫبʋنما ࢫأɸدافھ، ࢫلتحقيق ࢫالمفاوضات ࢫأثناء ࢫالمفاوض ࢫʇستخدمɺا ࢫسوف ࢫالۘܣ البديلة

ࢫيحتاجࢫ ࢫالمفاوضات ࢫففي ࢫלس؅فاتيجية، ࢫعلٕڈا ࢫتقوم ࢫالۘܣ ࢫالتفصيلية ࢫاݍݵطوات ࢫأو ࢫاݍݨزئية العناصر

ࢫالوص ࢫمن ࢫتمكنھ ࢫمحددة ࢫوتكتيɢات ࢫإس؅فاتيجيات ʄࢫإڲ ࢫالمفاوضࢫالمفاوض ࢫفإن ࢫولذلك ࢫأɸدافھ، ʄࢫإڲ ول

 :اللازمةࢫللأسئلةࢫالتاليةࢫتלجاباالناݦݳࢫيحاولࢫقبلࢫالمفاوضاتࢫأنࢫيوفرࢫࢫ

 اࢫأثناءࢫالقيامࢫبالمفاوضات؟ɺࢫלس؅فاتيجيةࢫالواجبࢫإتباعʏماࢫۂ 

 ذهࢫלس؅فاتيجية؟ɸاتࢫالواجبࢫالقيامࢫ٭ڈاࢫلتطبيقࢫɢࢫاݍݵطواتࢫأوࢫالتكتيʏماࢫۂ 

 اتࢫالطرفࢫךخر؟كيفࢫيمكنࢫטستجابةࢫوالتعɢاملࢫمعࢫتكتي       

 ࢫاݍݰدودࢫالدنياࢫلمقدارࢫالتنازلاتࢫالمقدمةࢫللطرفࢫכخر؟ʏماࢫۂ  

ࡧالتفاوضيةࡧ-ثانيا ࡧלس؅فاتيجية ࢫלس؅فاتࢫاستخدامࢫʇعودࢫ:مفɺوم ࢫالعسكرʈة،ࢫيمصطݏݳ ࢫللمجالات جية

ࢫ ʄࢫعڴ ࢫللدلالة ࢫالمجالات ࢫتلك ʏࢫࢭ ࢫاستخدامɺا ࢫبدأ ࢫحيث ࢫاݍݰروب ʏࢫࢭ ࢫالمستخدمة ࢫכɸدافࢫالطرق لتحقيق

  .حيثࢫʇش؈فࢫɸذاࢫالمفɺومࢫإڲʄࢫعمليةࢫتخطيطࢫاݍݰروبࢫوتوجٕڈɺاࢫنحوࢫتحقيقࢫכɸدافࢫالمɴشودةالعسكرʈة،

ࢫعنࢫȖعرʈفࢫ ࢫالتفاوضيةأما ࢫلتحقيقࢫࢫفتعرفࢫלس؅فاتجية ࢫالمفاوض ࢫيضعɺا ࢫالۘܣ ࢫالعامة ࢫاݍݵطة ࢫأٰڈا ʄعڴ

س؅فاتيجيةࢫالتفاوضيةࢫإڲʄࢫלطارࢫأɸدافھࢫالرئʋسيةࢫالۘܣࢫʇسڥʄࢫلتحقيقɺاࢫمنࢫعمليةࢫالتفاوض،ࢫوȖش؈فࢫל 

العامࢫالذيࢫيتحركࢫفيھࢫالمفاوضࢫوكذلكࢫכɸدافࢫכساسيةࢫالمطلوبࢫتحقيقɺا،ࢫوۂʏࢫعادةࢫترتبطࢫبف؅فةࢫ

  .Ȋعيدةࢫالمدى،ࢫلذلكࢫتتغ؈فࢫبتغ؈فࢫالف؅فاتࢫالزمنيةࢫوȋتغ؈فࢫالقضاياࢫالتفاوضية

وضاتࢫمنࢫأجلࢫتحقيقࢫأɸدافࢫعڴʄࢫأٰڈاࢫعمليةࢫالتخطيطࢫللمفاࢫأيضاࢫوȖعرفࢫלس؅فاتيجيةࢫالتفاوضيةࢫ

  .محددة

العلاقةࢫب؈نࢫطرࢭʏࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫࢫبطبيعة وɸناࢫلابدࢫأنࢫɲش؈فࢫإڲʄࢫأنࢫלس؅فاتيجيةࢫالتفاوضيةࢫترتبط

المنݤݮࢫالمستخدمࢫيحددࢫفࢭʏࢫالعمليةࢫالتفاوضية،ࢫࢫةالمستخدمࢫوالتكتيɢاتࢫنوعࢫالمنݤݮفمنࢫخلالɺاࢫيتحددࢫ

ࢫ ࢫيمكن ࢫثم ࢫومن ࢫالمتبعة ࢫمنݤݮלس؅فاتيجية ࢫبɢل ࢫاݍݵاصة ࢫלس؅فاتجيات ࢫمنࢫ. تنوʉع ࢫذلك ࢫتوضيح وʈمكن

ʏخلالࢫالمخططࢫالمواڲ:  
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  جيةࡧالتفاوضيةيعلاقةࡧالمنݤݮࡧبالإس؅فات): 04(الشɢلࡧ

  

     

  

  

  

ࡧࡧ-ثالثا ࡧالتفاوضيإس؅فاتأنواع ࢫالعنصرࢫالسابقࢫ:جيات ʏࢫࢭ ࢫذكرنا ࢫלس؅فاتجيةࢫࢫكما ࢫبمفɺوم اݍݵاص

ࢫسنقتصر فإنࢫالمنݤݮࢫالمتبعࢫɸوࢫالذيࢫيحددࢫنوعࢫלس؅فاتجيةࢫالمستخدمةࢫࢭʏࢫالمفاوضات،ࢫوɸناࢫࢫالتفاوضية

  .  عڴʄࢫمنݤݨ؈نࢫɸماࢫمنݤݮࢫالمصݏݰةࢫالمش؅فكةࢫومنݤݮࢫالصراع

ࡧالمش؅فكةࡧ-1 ࡧالمصݏݰة ࡧمنݤݮ ࢫأوࢫأك؆فࢫࢫ:إس؅فاتجيات ࢫالطرف؈ن ࢫب؈ن ࢫالتعاون ࢫعلاقة ʄࢫعڴ ࢫالمنݤݮ ࢫɸذا يقوم

ʇعملࢫɠلࢫطرفࢫمٔڈماࢫعڴʄࢫȖعميقࢫوزʈادةࢫɸذاࢫالتعاونࢫوتحقيقࢫالرȋحࢫݍݨميعࢫأطرافࢫالتفاوض،ࢫومنࢫب؈نࢫ

  :ڈذاࢫالمبدأלس؅فاتيجياتࢫاݍݵاصةࢫ٭

ɸوࢫتطوʈرࢫالعلاقةࢫب؈نࢫطرࢭʏࢫالتفاوضࢫإڲʄࢫدرجةࢫأنࢫيصبحࢫɠلࢫمٔڈماࢫمكملاࢫللأخرࢫࢫ:إس؅فاتجيةࡧالتɢاملࡧ-أ

ࢭʏࢫɠلࢫءۜܣء،ࢫبلࢫقدࢫيصلࢫכمرࢫإڲʄࢫأٰڈماࢫيصبحاࢫطرفاࢫواحداࢫمندمجࢫوذلكࢫ٭ڈدفࢫȖعظيمࢫטستفادةࢫمنࢫ

  .الفرصࢫالمتاحةࢫلɢلٕڈما

ࡧاݍݰاڲʏࡧ-ب ࡧتطوʈرࡧالتعاون ࢫتحقيقࢫࢫ:إس؅فاتجية ʄࢫإڲ ࢫالوصول ʄࢫعڴ ࢫالتفاوضية ࢫלس؅فاتجية ࢫɸذه تقوم

مجموعةࢫمنࢫכɸدافࢫالعلياࢫالۘܣࢫȖعملࢫعڴʄࢫتطوʈرࢫالمصݏݰةࢫالمش؅فكةࢫب؈نࢫطرࢭʏࢫالتفاوضࢫوتوثيقࢫأوجھࢫ

  .التعاونࢫبئڈما،ࢫوذلكࢫمنࢫخلالࢫتوسيعࢫمجالاتࢫالتعاونࢫوטرتقاءࢫ٭ڈا

Ȗعتمدࢫɸذهࢫלس؅فاتجيةࢫعڴʄࢫࢫ:مجالاتࡧجديدةࡧنطاقࡧالتعاونࡧبمدهࡧࡩʏࡧ)Ȗعميق( إس؅فاتجيةࡧتوسيعࡧ-ج

أساسࢫالواقعࢫالتارʈڏʏࢫالطوʈلࢫالممتدࢫب؈نࢫطرࢭʏࢫالتفاوضࢫمنࢫحيثࢫالتعاونࢫالقائمࢫبئڈماࢫوȖعددࢫوسائلھࢫ

وȖعددࢫمراحلھࢫوفقاࢫللظروفࢫوالمتغ؈فاتࢫالۘܣࢫمرࢫ٭ڈا،ࢫووفقاࢫلقدراتࢫوطاقاتࢫɠلࢫمٔڈما،وɸناكࢫأسلوȋانࢫ

  :لɺذهࢫלس؅فاتيجيةࢫɸما

ࡧجديدتوسيࡧ- ࡧزمۚܣ ࡧمجال ʄࡧإڲ ࡧبمده ࡧالتعاون ࡧنطاق ࢫכطرافࢫࢫ:ع ࢫب؈ن ࢫعڴʄࢫטتفاق ࢫכسلوب ࢫɸذا وʈقوم

  .المتفاوضةࢫعڴʄࢫف؅فةࢫزمنيةࢫجديدةࢫمستقبليةࢫأوࢫتكثيفࢫوزʈادةࢫالتعاونࢫࢭʏࢫف؅فةࢫمقبلة

وʈتمࢫɸذاࢫכسلوبࢫعنࢫطرʈقࢫטنتقالࢫبالتعاونࢫࢫ:توسيعࡧنطاقࡧالتعاونࡧبمدهࡧإڲʄࡧمجالࡧمɢاɲيࡧجديدࡧ-

  .ɢانࢫجغراࢭʏࢫجديدإڲʄࢫم

 

 منݤݮࡧالتفاوضࡧࡧطرࡩʏࡧالمفاوضاتࡧ

إس؅فاتجياتࡧالمفاوضاتࡧ منݤݮࡧالمصݏݰةࡧالمش؅فكةࡧ

إس؅فاتجياتࡧالمفاوضاتࡧ منݤݮࡧالصراع
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ࡧالصراع-2 ࡧمنݤݮ ࢫࢭʏࢫࢫ:إس؅فاتجيات ࢫالصراع ࢫإس؅فاتجيات ࢫيمارسون ࢫمن ࢫجميع ࢫأن ࢫمن ࢫالرغم ʄعڴ

ڈاࢫدائماࢫسراࢫ مفاوضْڈمࢫعڴʄࢫمستوىࢫالفرديࢫأوࢫاݍݨماڤʏࢫوتȎنٕڈمࢫلɺاࢫواعتمادɸمࢫعلٕڈاࢫࢫإلاࢫأٰڈمࢫيمارسوٰ

جزءࢫࢫحيثࢫأنالمصاݍݳࢫالمش؅فكة،ࢫأوࢫࢭʏࢫاݍݵفاء،ࢫبلࢫإٰڈمࢫࢭʏࢫمنݤݮࢫالصراعࢫʇعلنونࢫأٰڈمࢫيرغبونࢫࢭʏࢫȖعميقࢫ

،ࢫوأɸمࢫלس؅فاتيجياتࢫاݍݵاصةࢫبمنݤݮࢫالصراعࢫتجياتࢫʇعتمدࢫعڴʄࢫاݍݵداعࢫوالتموʈھكب؈فࢫمنࢫɸذهࢫלس؅فا

ʏماࢫيڴ :  

وۂʏࢫمنࢫأɸمࢫלس؅فاتجياتࢫالمستخدمةࢫلاسيماࢫࢭʏࢫالمجالاتࢫالدولية،ࢫوتقومࢫعڴʄࢫࢫ:إس؅فاتجيةࡧלٰڈاكࡧ-أ

ࢫيمكنࢫ ࢫوعموما ࢫوغ؈فࢫذلك، ࢫوالمال ࢫɠالوقت ࢫعوامل ࢫعدة ࢫخلال ࢫכخرࢫمن ࢫالطرف ࢫطاقات ࢫاست؇قاف مبدأ

ʏتحقيقࢫذلكࢫمنࢫخلالࢫماࢫيڴ:  

قتࢫممكنࢫدونࢫوʈتمࢫذلكࢫعنࢫطرʈقࢫإطالةࢫالمفاوضاتࢫلتغطيࢫأطولࢫو ࢫ:است؇قافࡧوقتࡧالطرفࡧכخرࡧ-

أنࢫتصلࢫالمفاوضاتࢫإڲʄࢫنتائجࢫمحددةࢫلاࢫقيمةࢫلɺا،ࢫوذلكࢫعنࢫطرʈقࢫالتفاوضࢫأولاࢫحولࢫمواضيعࢫوأماكنࢫ

ࢫجولةࢫ ʏࢫࢭ ࢫالمق؅فحة ࢫالمواضيع ࢫمن ࢫموضوع ࢫɠل ࢫمناقشة ࢫيتم ࢫثانية ࢫمرحلة ʏࢫوࢭ ࢫالممكنة، ࢫاݍݨوטت وعدد

  .مفاوضات،ࢫلȘستغرقࢫالمفاوضاتࢫأك؄فࢫوقتࢫممكن

وʈتمࢫذلكࢫعنࢫطرʈقࢫإٰڈاكࢫطاقاتࢫالطرفࢫכخرࢫوشغلھࢫعنࢫالقضيةࢫࢫ:راست؇قافࡧجɺدࡧالطرفࡧכخࡧ-

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸࢫالمفاوضات،ࢫوذلكࢫمنࢫخلالࢫعدةࢫطرقࢫأʏاࢫࢭɺليةࢫلاࢫقيمةࢫلɢعناصرࢫشȊالتفاوضيةࢫ:  

 لࢫࢫɠلࢫعنصرࢫمنࢫالعناصرࢫالمتفاوضࢫعلٕڈا،ࢫوحولࢫمسمياتࢫɠإثارةࢫالعقباتࢫالقانونيةࢫالمفتعلةࢫحولࢫ

 ؛ناءࢫالتفاوض،ࢫأوࢫعندࢫكتابةࢫالعقدموضوعࢫوالتعب؈فاتࢫواݍݨملࢫالۘܣࢫتصاغࢫأث

 خيةࢫوغ؈فࢫذلكࢫʈارةࢫכماكنࢫالتارʈوضعࢫبرنامجࢫحافلࢫللاستقبالاتࢫواݍݰفلاتࢫوالمؤتمراتࢫالܶݰفيةࢫوز

 ؛منࢫכمور 

 ةࢫʈࢫوالتجار ࢫטقتصادية ࢫوכمور ࢫبالمواصفات ࢫاݍݵاصة ࢫالشديدة ࢫالفنية ʏࢫبالنواڌ ࢫטɸتمام زʈادة

ࢫمخاطبْڈمࢫ ࢫسʋتم ࢫالذين ࢫالفني؈ن ࢫاݍݵ؄فاء ࢫيصل ࢫأن ʄࢫإڲ ࢫفٕڈا ࢫالبت ࢫوإرجاء ࢫذلك، ࢫوغ؈ف والبيȁية

 .واسȘشارٮڈمࢫفٕڈاࢫومنࢫثمࢫتɴتࢼܣࢫجلساتࢫالمفاوضاتࢫدونࢫالوصولࢫإڲʄࢫنتائجࢫحاسمة

ࡧأمࡧ- ࡧכخراست؇قاف ࡧالطرف ࢫوأȖعابࢫࢫ:وال ࢫإقامتھ ࢫوتɢاليف ࢫإنفاقھ ࢫمعدلات ࢫزʈادة ࢫطرʈق ࢫعن وذلك

ࢫالماليةࢫ ࢫالفرص ʏࢫباࢮ ࢫتضʋيع ࢫمن ࢫذلك ࢫيمثلھ ࢫما ࢫعن ࢫفضلا ࢫالتفاوضية، ࢫالعملية ࢫف؅فة ࢫطوال مسȘشارʈھ

 .وטقتصاديةࢫالبديلةࢫالۘܣࢫɠانࢫيمكنࢫأنࢫيحصلࢫعلٕڈاࢫلوࢫأنھࢫجلسࢫعڴʄࢫطاولةࢫالمفاوضات

وۂʏࢫمنࢫأɸمࢫإس؅فاتجياتࢫمنݤݮࢫالصراعࢫالتفاوضية،ࢫحيثࢫȖعتمدࢫࢫ):التفتʋت(تʋتࡧإس؅فاتيجيةࡧالȘش-ب

علٕڈاࢫȊشɢلࢫكب؈فࢫכطرافࢫالمتصارعةࢫإذاࢫماࢫجلستࢫإڲʄࢫطاولةࢫالمفاوضات،ࢫوتقومࢫɸذهࢫלس؅فاتجيةࢫعڴʄࢫ

ࢫطرʈقࢫ ࢫعن ࢫوذلك ࢫכخرࢫللتفاوض ࢫالطرف ʏࢫࢭ ࢫوالقوة ࢫالضعف ࢫنقاط ࢫأɸم ࢫوتحديد ࢫوȖܨݵيص فحص

ࢫوع ࢫانتما٬ڈم ࢫبئڈم،ࢫتحديد ࢫالتعامل ࢫيخص ࢫفيما ʏࢫوالداخڴ ࢫوالطبقي ࢫوالفۚܣ ࢫالعل׿ܣ ࢫومستواɸم قائدɸم

  .  وɠلࢫماࢫمنࢫشأنھࢫأنࢫيصنفɺمࢫإڲʄࢫطبقاتࢫوأقسامࢫذاتࢫخصائصࢫمحددة
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وȋناءاࢫعڴʄࢫɸذهࢫاݍݵصائصࢫيتمࢫرسمࢫسياسةࢫلتفتʋتࢫوحدةࢫوتɢاملࢫفرʈقࢫالتفاوضࢫالذيࢫأوفدهࢫالطرفࢫ

ࢫوتماس ࢫوحدتھ ʄࢫعڴ ࢫالقضاء ࢫ٭ڈدف ࢫتظɺرࢫب؈نࢫכخرࢫوɸذا ࢫالمصاݍݳ ࢫمتعارض ࢫمفتت ࢫفرʈق ࢫليصبح كھ،

  .أعضائھࢫاݍݵلافاتࢫوالصراعاتࢫومنࢫثمࢫيصبحࢫجɺدɸمࢫغ؈فࢫمɴܦݨم

جيةࢫبأٰڈاࢫمنࢫضمنࢫإس؅فاتجياتࢫالدفاعࢫالمنظمࢫࢭʏࢫحالةࢫالتعرضࢫلضغطࢫتفاوعۜܣࢫيوتمتازࢫɸذهࢫלس؅فات

  .عنيفࢫأوࢫمبادرةࢫتفاوضيةࢫجديدةࢫلمࢫيكنࢫيتوقعɺاࢫالطرفࢫכخر

Ȗعدࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫوفقاࢫلمنݤݮࢫالصراعࢫبمثابةࢫمباراةࢫࢫ):לخضاع(جيةࡧإحɢامࡧالسيطرةࡧيإس؅فات-ج

ࢫɸذه ࢫتقوم ࢫلذا ࢫالطرف؈ن، ࢫب؈ن ࢫالذɠاء ʄࢫعڴ ࢫȖعتمد ࢫالۘܣࢫࢫלس؅فاتيجيةࢫذɸنية ࢫלمɢانيات ࢫɠافة ࢫحشد ʄعڴ

  :       وذلكࢫعنࢫطرʈق. تكفلࢫالسيطرةࢫالɢاملةࢫعڴʄࢫجلساتࢫالتفاوض

 عࢫواʉࢫالتنوʄࢫطاولةࢫالقدرةࢫعڴʄاࢫعڴɺشكيلࢫوالتعديلࢫوالتبديلࢫللمبادراتࢫالتفاوضيةࢫالۘܣࢫيتمࢫطرحȘل

ࢫالطرف ࢫترك ࢫכخرࢫفضلاࢫعن ࢫالطرف ࢫمع ࢫالتعامل ʏࢫࢭ ࢫسبق ࢫɸناك ࢫيɢون ࢫبحيث ࢫכخر ࢫالمفاوضات،

 ؛نࢫثمࢫالس؈فࢫوفقࢫالمنݤݮࢫالمحددࢫلھيتعاملࢫإجباراࢫعڴʄࢫالتعاملࢫمعࢫالمبادراتࢫالۘܣࢫɲعرفɺاࢫوم

 ࢫטستجابة ʄࢫعڴ ࢫכخرࢫࢫالقدرة ࢫالطرف ࢫقيام ࢫفور ࢫللتفاوض ࢫالدائم ࢫوטستعداد ࢫوالفورʈة التلقائية

يةࢫالتفاوضيةࢫبإبداءࢫرغباتھࢫࢭʏࢫذلكࢫلتفوʈتࢫالفرصةࢫعليھࢫࢭʏࢫأخذࢫزمامࢫالمبادرةࢫوالسيطرةࢫعڴʄࢫالعمل

 ؛منࢫأولɺاࢫإڲʄࢫأخرɸا

 ࢫنطاقࢫלطارࢫالمحددࢫلʏعࢫوجعلࢫحركتھࢫࢭȊࢫمركزࢫالتاʏࢫإبقاءࢫالطرفࢫכخرࢫࢭʄھاݍݰرصࢫعڴ. 

جيةࢫيتمࢫاستخدامɺاࢫࢭʏࢫحالةࢫندرةࢫأوࢫقلةࢫالمعلوماتࢫيوۂʏࢫإس؅فاتࢫ):الغزوࡧالمنظم(جيةࡧالدحرࡧيإس؅فات-د

ࢫالتفاوض ࢫمعھ ࢫيتم ࢫכخرࢫالذي ࢫالطرف ࢫأخذࢫ. عن ࢫيتم ࢫمرحلة ࢫوɠل ࢫمراحل ʄࢫعڴ ࢫالتفاوض ࢫيتم حيث

  .  معلوماتࢫعنࢫالطرفࢫכخرࢫحۘܢࢫنأخذࢫماࢫنرʈدࢫونضعفࢫمزاياهࢫوقدراتھࢫالتفاوضية

ࡧذلكࡧ ࡧعن ࢫלس؅فاتࢫ:وكمثال ࢫلɺذه ࢫلتصبحࢫيوفقا ࢫبخطوة ࢫخطوة ʏڋʈࢫالتدر ࢫالتفاوض ࢫاستخدام ࢫيتم جية

ࢫأوࢫندرةࢫ ࢫحاجزࢫالصمت ࢫباخ؅فاق ࢫالعملية ࢫتبدأ ࢫمراحل،حيث ʄࢫعڴ ࢫوتتم ࢫכخرࢫسɺلة ࢫالطرف ࢫغزو عملية

خر،ࢫالمعلوماتࢫبتجميعࢫɠافةࢫالبياناتࢫوالمعلوماتࢫالممكنةࢫمنࢫخلالࢫالتفاوضࢫالتمɺيديࢫمعࢫالطرفࢫכ 

ثمࢫمعرفةࢫأɸمࢫالمجالاتࢫالۘܣࢫيمتلكࢫفٕڈاࢫم؈قاتࢫتنافسيةࢫٮڈددࢫمنتجاتنا،ࢫوʈتمࢫالتفاوضࢫمعھࢫحۘܢࢫي؅فكࢫ

  .مجالࢫمنࢫالمجالاتࢫوʈكتفيࢫبالأسواقࢫכخرى 

وࢭʏࢫالمرحلةࢫالتاليةࢫيتمࢫاخ؅فاقࢫأسواقھࢫכخرىࢫعنࢫطرʈقࢫعقودࢫالتصɴيعࢫالمش؅فكةࢫالۘܣࢫتتضمنࢫتورʈدࢫ

لمنتجاتࢫوكيفيةࢫتصɴيعɺا،ࢫوࢭʏࢫالمرحلةࢫכخ؈فةࢫيصبحࢫɸوࢫالموزعࢫفقطࢫللمنتجࢫɠافةࢫالمعلوماتࢫاݍݵاصةࢫبا

  .Ȋعدماࢫɠانࢫɸوࢫالمنتج

ࡧالذاȖييإس؅فات-ه ࡧالتدم؈ف ࢫʇسڥʄࢫࢫ:جية ࢫوتطلعات ࢫوأمال ࢫأɸداف ࢫالتفاوض ࢫأطراف ࢫمن ࢫطرف لɢل

ࢫالطرفࢫ ࢫيأس ࢫزاد ࢫالعقباتࢫɠلما ࢫɸذه ࢫزادت ࢫوɠلما ࢫومشاɠل، ࢫومحددات لتحقيقɺا،ࢫلكنࢫتواجɺɺاࢫعقبات

ࢫالوص ࢫباستحالة ࢫفيصرفࢫو כخرࢫوإحساسھ ࢫإلٕڈا، ࢫيصل ࢫلن ࢫفإنھ ࢫجɺد ࢫمن ࢫبذل ࢫمɺما ࢫوأنھ ࢫاتفاق ʄࢫإڲ ل
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ࢫتحققࢫ ࢫجديدة ࢫبدائل ࢫعن ࢫأوࢫالبحث ࢫتحقيقھ ࢫأمكن ࢫبما ࢫوʈرعۜܢ ࢫوכɸداف ࢫالطموحات ࢫɸذه النظرࢫعن

  .جيةࢫالتدم؈فࢫالذاȖييجيةࢫبإس؅فاتيغايتھࢫمستقبلا،ࢫتدڤʄࢫɸذهࢫלس؅فات

  :جيةࢫتتمࢫوفقاࢫلطرقࢫعديدةࢫأɸمɺاࢫماࢫيڴʏيלس؅فاتإنࢫإجراءاتࢫتنفيذࢫɸذهࢫ

تتضمنࢫɸذهࢫالطرʈقةࢫטمتناعࢫعنࢫالردࢫالفوريࢫأوࢫتأجيلࢫלجابةࢫعنࢫࢫ:أوࡧالصمتࡧالمؤقتࡧالȘسوʈفࡧ-

ࢫللتفك؈فࢫودراسةࢫ ࢫالوقت ࢫمن ࢫטستفادة ࢫأخرࢫȊغرض ࢫȊسؤال ࢫأوࢫالرد ࢫاݍݰديث ࢫبتغي؈فࢫمجرى ࢫمع؈ن سؤال

  .  مغزىࢫالسؤالࢫوأɸدافھࢫوتحديدࢫماࢫيجبࢫفعلھࢫومحاولةࢫعدمࢫاݍݵضوعࢫلطلباتࢫالطرفࢫכخر

ࢫالتغي؈فࢫاࢫ:المفاجأةࡧ- ࢫأوࢫالتفاوضتتضمن ࢫاݍݰديث ࢫأوࢫطرʈقة ࢫכسلوب ʏࢫࢭ ȃࢫمنࢫࢫلمفاڊ ࢫغ؈فࢫمتوقع Ȋشɢل

  .وɸذاࢫ٭ڈدفࢫاݍݰصولࢫعڴʄࢫتنازلاتࢫمنࢫاݍݵصمࢫالطرفࢫךخر،

وتتضمنࢫدفعࢫالطرفࢫכخرࢫلقبولࢫالتصرفࢫأوࢫالمق؅فحࢫعڴʄࢫأساسࢫأنࢫعاملࢫالوقتࢫلʋسࢫࢫ:כمرࡧالواقع -

نࢫأك؄فࢫمنࢫلوࢫقبلࢫالمق؅فح،ࢫأوࢫأنࢫمجرʈاتࢫࢭʏࢫصاݍݰھ،ࢫحيثࢫاݍݵسارةࢫالۘܣࢫتنجمࢫعنࢫرفضࢫالمق؅فحࢫستɢو 

  .المفاوضاتࢫتوڌʏࢫبأنھࢫسيقبلࢫالعرضࢫالمق؅فحࢫࢭʏࢫالٔڈاية

وۂʏࢫاستعدادࢫالمفاوضࢫטɲܦݰابࢫوالتنازلࢫعنࢫرأيھࢫللطرفࢫכخرࢫȊعدࢫأنࢫيɢونࢫࢫ:טɲܦݰابࡧالɺادئࡧ-

  .قدࢫحصلࢫعڴʄࢫȊعضࢫالمم؈قاتࢫمɺماࢫɠانتࢫفɺوࢫيحاولࢫاݍݵروجࢫبأقلࢫכضرار

ࡧࡧ- ࢫعڴʄࢫࢫ:الظاɸري טɲܦݰاب ࢫبذلك ࢫفيحصل ࢫاݍݰاسمة ࢫالݏݰظة ʏࢫࢭ ࢫاɲܦݰابھ ࢫכطراف ࢫأحد ࢫʇعلن وɸنا

  .مزʈدࢫمنࢫالتنازلاتࢫمنࢫخصمھ

Ȗعۚܣࢫاستعدادࢫالمفاوضࢫلتحوʈلࢫموقفھࢫمنࢫכمامࢫإڲʄࢫاݍݵلفࢫأوࢫالعكسࢫطبقاࢫࢫ):التحول (الكرࡧوالفرࡧࡧ-

  .لظروفࢫالتفاوضࢫوملاȊساتھ

جبارࢫالطرفࢫכخرࢫعڴʄࢫالوصولࢫإڲʄࢫقرارࢫسرʉعࢫأوࢫال؇قولࢫوۂʏࢫوضعࢫقيدࢫعڴʄࢫטتصالࢫوذلكࢫلإ ࢫ:التقييدࡧ-

  .عڴʄࢫرغبةࢫمعينةࢫࢭʏࢫالتفاوض

ȖستخدمࢫللȘشددࢫࢭʏࢫالقضاياࢫالرئʋسيةࢫالɺامةࢫࢫ:تحوʈلࡧالنظرࡧعنࡧالقضاياࡧכساسيةࡧلقضاياࡧفرعيةࡧ-

  .وتقديمࢫتنازلاتࢫࢭʏࢫالقضاياࢫالفرعيةࢫכقلࢫأɸمية

أيࢫت؄فيرࢫموقفࢫالمفاوضࢫالمȘشددࢫوعدمࢫتقديمࢫتنازلاتࢫȊسȎبࢫالضغوطࢫالۘܣࢫيتعرضࢫࢫ:إدعاءࡧال݀ݨزࡧ-

لɺاࢫمنࢫاݍݨماعاتࢫأوࢫاݍݨɺةࢫالۘܣࢫيمثلɺا،ࢫفɺوࢫيظɺرࢫبأنھࢫمحدودࢫالصلاحيةࢫوملزمࢫبتعليماتࢫاݍݨɺةࢫالۘܣࢫ

  .يمثلɺا

طرافࢫحيثࢫتؤخذࢫالقضيةࢫالتفاوضيةࢫبأجزا٬ڈاࢫجزءاࢫجزءاࢫإڲʄࢫأنࢫتصلࢫכ ࢫ:التدرجࡧأوࡧاݍݵطوةࡧخطوةࡧ-

المتفاوضةࢫإڲʄࢫالɺدفࢫالٔڈاǿي،ࢫوۂʏࢫتفيدࢫࢭʏࢫحالةࢫعدمࢫمعرفةࢫכطرافࢫالمتفاوضةࢫلبعضɺمࢫأوࢫخ؄فٮڈمࢫࢭʏࢫ

  . التعاملࢫمحدودةࢫࢫأوࢫࢭʏࢫحالةࢫعدمࢫوجودࢫثقةࢫبئڈم
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ينصرفࢫالتكتيكࢫالتفاوعۜܣࢫإڲʄࢫفنࢫممارسةࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫعڴʄࢫ  :مفɺومࡧتكتيɢاتࡧالتفاوضࡧ- راȊعا

وʈرتبطࢫالتكتيكࢫالتفاوعۜܣࢫبالݏݰظةࢫالۘܣࢫʇعʋشɺاࢫالمفاوض،ࢫكماࢫأنھࢫيخضعࢫݍݰنكةࢫمائدةࢫالمفاوضات،ࢫ

ࢫوغ؈فࢫ ࢫالطارئة ࢫللأحداث ࢫوتوقعھ ࢫالمفاوضࢫالمالمفاوض ࢫرجل ࢫفإن ࢫثم ࢫومن ࢫتواجɺھ، ࢫأن ࢫيمكن ࢫالۘܣ توقعة

ࢫظروفࢫ ࢫمع ࢫيȘناسب ࢫبما ࢫوخططھ ࢫتكتيɢاتھ ࢫبتعديل ࢫטحتمالات ࢫلɢافة ࢫمستعدا ࢫيɢون ࢫأن ࢫعليھ الناݦݳ

التفاوضيةࢫالۘܣࢫيواجɺɺاࢫوࢭʏࢫالوقتࢫالمناسب،ࢫخاصةࢫوأنࢫɠلࢫتكتيكࢫيتمࢫاستخدامھࢫيحملࢫࢭʏࢫمواقفھࢫ

يتمࢫ) الرفضࢫوالقبول (طياتھࢫإمɢانيةࢫالرفضࢫأوࢫالقبولࢫمنࢫالطرفࢫךخر،ࢫومنࢫخلالࢫɸذينࢫالموقف؈نࢫ

  .الوصولࢫإڲʄࢫלنجازࢫالتفاوعۜܣࢫالذيࢫȖع؄فࢫعنھࢫنȘيجةࢫالتفاوضࢫإماࢫالنجاحࢫأوࢫالفشل

لكࢫمنࢫالتفاوضࢫتجاهࢫموقفࢫتفاوعۜܣࢫوʈظɺرࢫذنࢫالتكتيكࢫالتفاوعۜܣࢫʇع؄فࢫعنࢫتصرفࢫرجلࢫومنࢫثمࢫفإ

،ࢫبمعۚܢࢫأخرࢫكتيكࢫɸوࢫفنࢫأك؆فࢫمنھࢫعلمࢫوممارسة،ࢫوȋالتاڲʏࢫفإنࢫالت)الذاتية(خلالࢫانفعالاتھࢫوܧݵصʋتھࢫ

ʇع؄فࢫعنࢫاݍݰرɠاتࢫالتفاوضيةࢫالمخططࢫلɺاࢫوالمحسومةࢫمسبقاࢫالۘܣࢫسʋستخدمɺاࢫالمفاوضࢫلإقناعࢫالطرفࢫ

  .כخرࢫأوࢫلكسبࢫالݏݰظةࢫالتفاوضيةࢫواݍݨولةࢫالتفاوضيةࢫعنࢫطرʈقࢫمجموعةࢫمنࢫכدوات

ࡧالتفاوعۜܣࡧ-خامسا ࡧالتكتيك ʏࡧࡩ ࡧالمستخدمة ࢫأدوات  :כدوات ࢫثلاثة ࢫلھ ࢫالتفاوعۜܣ رئʋسية،ࢫ التكتيك

       :فيماࢫيڴʏسبࢫɠلࢫجولةࢫتفاوضية،ࢫوتتمثلࢫɸذهࢫכدواتࢫحيثࢫيقومࢫالمفاوضࢫباستخدامɺاࢫبمɺارةࢫلك

ࡧالتفاوعۜܣࡧ-1 ࢫفٕڈاࢫࢫ:الموقف ࢫيتم ࢫالۘܣ ࢫȊعناصرࢫالݏݰظة ࢫوʈرتبط ࢫݍݰظي، ࢫɸوࢫموقف ࢫالتفاوعۜܣ الموقف

ࢫخلالࢫ ࢫمن ࢫووضوح ࢫبدقة ࢫالوقت ࢫɸذا ࢫمعرفة ࢫيجب ࢫثم ࢫومن ࢫالتفاوضية ࢫالعملية ࢫأطراف ࢫب؈ن التفاوض

ࢫولʋسࢫ ࢫالمفاوضات ࢫمائدة ʄࢫالتفاوضيةࢫعڴ ࢫالݏݰظة ʏࢫࢭ ࢫالمفاوضون ࢫالذيࢫʇعʋشھ ࢫللواقع ࢫاݍݰقيقي לدراك

  .لɺاࢫأوࢫȊعدɸاقب

ࢫʇعۚܣࢫ ࢫوɸوࢫما ࢫالتفاوعۜܣ ࢫعناصرࢫالموقف ࢫتحكم ࢫالۘܣ ʏࢫۂ ࢫالتفاوضية ࢫالݏݰظة ࢫاعتبارات ࢫفإن ࢫثم ومن

ࢫعواملࢫ ࢫɸناك ࢫɠانت ࢫولما ࢫمعɺا، ࢫالتعامل ʏࢫࢭ ࢫالفعال ࢫالعنصر ࢫباعتباره ࢫالتفاوعۜܣ ࢫبالتكتيك ارتباطɺا

ࢫا ࢫالموقف ࢫخلالɺا ࢫمن ࢫيȘشɢل ࢫأساسية ࢫݍݵصائص ࢫتخضع ࢫفإن ࢫلݏݰظة، ࢫحاكمة لتفاوعۜܣࢫواعتبارات

ʏبالضرورةࢫليصبحࢫكماࢫيڴ:  

 ࢫلع ࢫالمختلفة ࢫلتأث؈فࢫالعوامل ࢫيخضع ࢫحيث ࢫللتغ؈فࢫالسرʉع ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالموقف ࢫالتفاوضࢫقابلية ملية

   ؛والݏݰظةࢫالتفاوضية

 يھࢫورسمھࢫمقدماࢫوالوصولࢫإليھࢫإذاࢫأمكنࢫالɺانيةࢫتوجɢࢫعواملࢫالتفاوضࢫاݍݰاكمةإمʄ؛سيطرةࢫعڴ 

 ܨݵصيھࢫبدقةࢫوقياسھࢫوتحديدࢫȖانيةࢫɢعادهࢫوجوانبھࢫومنࢫثمࢫالتعاملࢫإمȊاࢫبفاعليةࢫعناصرهࢫوأɺمع

 ؛وفقاࢫلɺذهࢫالمعطيات

 اࢫيمكنࢫالتعاملࢫɺلࢫجلسةࢫمٔڈا،ࢫومنࢫخلالɠلࢫوخلالࢫɢقابليتھࢫللتكرارࢫخلالࢫاݍݨلساتࢫالتفاوضيةࢫك

 ؛כدواتࢫالۘܣࢫتمࢫاستخدامɺاࢫسابقامعھࢫبأدواتࢫجديدةࢫولʋسࢫشرطاࢫاستخدامࢫ

  ؛ةࢫالتفاوضيةيرةࢫلنجاحࢫالعملعۜܣࢫسيؤديࢫبالضرو أنࢫتراكمࢫنجاحاتࢫالمواقفࢫالتفاو 
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 ذاࢫھمنࢫخصائصࢫالموقفࢫالتفاوعۜܣࢫأنɺونࢫلɢلࢫءۜܣءࢫمɢية،ࢫفȎسɴسۗܣࢫࢫالموقفࢫالتفاوعۜܣࢫيتم؈قࢫبالɲ

ولʋسࢫمطلقا،ࢫوأياࢫɠانࢫɸذاࢫالموقفࢫالتفاوعۜܣࢫفإنھࢫيرتبطࢫأساساࢫبقدرةࢫالمفاوضࢫعڴʄࢫإدارةࢫاݍݰوارࢫ

 .واستخدامࢫالضغطࢫالتفاوعۜܣࢫحۘܢࢫيحققࢫالنجاحࢫالمɴشودࢫࢭʏࢫعملياتھࢫالتفاوضية

ࢫمنࢫࢫ:اݍݰوارࡧالتفاوعۜܣࡧ-2 ࢫلدٱڈما ࢫما ࢫʇستخدمان ࢫطرف؈ن ࢫب؈ن ࢫمنافسة ࢫبمثابة ࢫاݍݰوارࢫالتفاوعۜܣ ʇعد

ࢫاݍݰوارࢫمɺارا ʏࢫࢭ ࢫالمستخدمة ࢫכدوات ࢫفإن ࢫوعموما ࢫכخر، ࢫالطرف ʄࢫعڴ ࢫللتفوق ࢫوالمكرࢫواݍݵداع ࢫودɸاء ت

ʏلمةࢫ: التفاوعۜܣࢫتتمثلࢫࢭɢלشارةࢫوלيماء(واݍݰركةࢫ) اللفظ(ال (وتࢫɢوالس)الصمت.(  

انࢫȖعدࢫالɢلماتࢫمنࢫب؈نࢫأɸمࢫالعناصرࢫالمɢونةࢫلݏݰوارࢫالتفاوعۜܣࢫفاللغةࢫوالكلامࢫʇعدࢫ):اللفظ(الɢلمةࡧࡧ-أ

  :منࢫأɸمࢫوسائلࢫטتصالࢫإنࢫلمࢫيكنࢫأɸمɺا،ࢫوʈجبࢫمراعاةࢫالنواڌʏࢫالتاليةࢫࢭʏࢫالɢلمات

 ذاࢫيتطلبࢫأنࢫɸا،ࢫوɺلمةࢫوالمعۚܢࢫاللغويࢫالمستخدمࢫلɢࢫللʏناكࢫفروقاࢫب؈نࢫالمعۚܢࢫالعامࢫטصطلاڌɸأنࢫ

 ؛بالمفرداتࢫاللغوʈةࢫالۘܣࢫʇستخدمɺايɢونࢫالمفاوضࢫعڴʄࢫدرايةࢫ

 لمةࢫمنࢫלعرابɢلماتࢫيࢫ،مدلولࢫالɢ؛ختلفࢫباختلافࢫمعانٕڈاࢫمنࢫלعرابلأنࢫمواقعࢫال 

 افɢࢫלحاطةࢫبʏالتاڲȋلمةࢫوɢةࢫمعانٕڈاࢫواستخداماٮڈاࢫטشتقاق،ࢫأيࢫمعرفةࢫالمصدرࢫالذيࢫاشتقتࢫمنھࢫال

 .المختلفة

لݏݰركةࢫدورࢫɸامࢫࢭʏࢫاݍݰوارࢫالتفاوعۜܣ،ࢫفࢼܣࢫأداةࢫفعلࢫمنࢫخلالࢫتأث؈فɸاࢫࢫ):לشارةࡧوלيماء(اݍݰركةࡧࡧ-ب

عڴʄࢫاݍݰوارࢫالتفاوعۜܣࢫمنࢫخلالࢫלشاراتࢫأوࢫاستخدامࢫاݍݨسدࢫɠلھࢫمنࢫجانبࢫالمفاوضࢫأوࢫمنࢫࢫالمباشر 

جانبࢫالمجموعة،ࢫفالأجسادࢫلɺاࢫلغةࢫخاصةࢫورسالةࢫتنقلɺاࢫوكذلكࢫȖعاب؈فࢫالوجھࢫمثلࢫالغضبࢫوالܸݰكࢫ

  :ماࢫيڴʏࢫيةاتࢫالمستخدمةࢫࢭʏࢫالعمليةࢫالتفاوضوטبȘسامةࢫومنࢫب؈نࢫاݍݰرɠاتࢫوלشار 

 ذهࢫاݍݰركةࢫعدمࢫטك؅فاثࢫواللامبالاةࢫ:والميلࡧبالمقعدࡧلݏݵلفࡧأثناءࡧاݍݨلوسالرجوعࡧɸعۚܣࢫȖو. 

 ࡧاݍݨلوس ࡧأثناء ࡧכمام ʄࡧإڲ ࢫمنࢫࢫ:الميل ࢫحالة ࢫصاحّڈا ࢫإذا ࢫيقال ࢫبما ࢫטɸتمام ࢫعن ࢫاݍݰركة وȖع؄فࢫɸذه

  .לصغاءࢫالتامࢫأوࢫالرغبةࢫࢭʏࢫالنقاشࢫالمݏݳ

 ࡧبالوجھ ࢫȖعب؈فࢫينمࢫ:לشاحة ࢫبالازدراءࢫعنࢫوɸو ࢫقلبࢫࢫالرغبة ࢫלشاحة ࢫقبل ࢫصاحّڈا ࢫإذا خاصة

  .الشفت؈نࢫأوࢫȊعدɸا

 تمامࢫأوࢫالܸݨرࢫمنࢫالمناقشةࢫواݍݰوارࢫ:النظرࡧأسفلࡧالكر؟ۜܣɸࢫعدمࢫטʄوࢫأيضاࢫدليلࢫعڴɸو.  

 ࡧالمنضدة ʄࡧعڴ ࡧوالنقرࡧ٭ڈا ࡧوכصاȊع ࡧכنامل ʄࡧعڴ ࢫالتوترࢫࢫ:الضغط ࢫȖع؄فࢫعن ࢫاݍݰرɠات ࢫɸذه معظم

  .والقلقࢫوالعصȎية

 ࢫ:رفعࡧالقدمࡧفوقࡧالمقعدʏع؄فࢫعنࢫالعداءࢫأوࢫاللامبالاةࢫأوࢫالسيادةࢫوالغطرسةࢫوۂȖحركةࢫ.  

للصمتࢫدورࢫمɺمࢫࢭʏࢫاݍݰوارࢫالتفاوعۜܣࢫمثلھࢫمثلࢫالكلامࢫبɢافةࢫدرجاتھ،ࢫحيثࢫأنھࢫࢭʏࢫكث؈فࢫࢫ:الصمتࡧ-ج

حيانࢫʇعدࢫمنࢫب؈نࢫכدواتࢫالۘܣࢫتؤديࢫلنجاحࢫالمفاوضات،ࢫمنࢫخلالࢫتقليلࢫحدةࢫالتوترࢫالناتجࢫمنࢫمنࢫכ 

  .زاجيةࢫللܨݵصالمݰالةࢫاݍالكلامࢫخاصةࢫإذاࢫرافقتھࢫابȘسامة،ࢫكماࢫأنࢫنظراتࢫالعيونࢫوحركْڈاࢫȖع؄فࢫعنࢫ



 
 

36 

 

ࢫالمق؅ف  ʏࢫالتفك؈فࢫࢭ ࢫخلال ࢫכفɢارࢫمن ࢫتنظيم ࢫلإعادة ࢫكفرصة ࢫالصمت ࢫʇستغل ࢫقد ࢫلذلك ࢫأوࢫوإضافة حات

ࢫالمفاوضࢫ ࢫʇشتغل ࢫأن ࢫيمكن ࢫحيث ࢫودɸائھ، ࢫالعقل ʄࢫعڴ ࢫمعتمدا ࢫاݍݰلول ࢫعن ࢫأوࢫالبحث ࢫالمقدمة כسئلة

بحدثࢫأوࢫءۜܣءࢫماࢫلݏݰصولࢫعڴʄࢫف؅فةࢫالصمتࢫومنࢫثمࢫالتفك؈فࢫكمܦݳࢫالنظراتࢫأوࢫرؤʈةࢫܧݵصࢫدخلࢫ

  .للقاعةࢫوغ؈فࢫذلك

اݍݵصائصࢫتتمثلࢫفيماࢫࢫɸذاࢫوتجدرࢫלشارةࢫإڲʄࢫأنࢫنجاحࢫجوانبࢫاݍݰوارࢫيجبࢫأنࢫيتصفࢫبمجموعةࢫمن

ʏيڴ: 

ࡧ- ࢫالتفاوضية،ࢫࢫ:التنوعࡧ ࢫالقضية ࢫفقط ࢫولʋس ࢫمتنوعة ࢫجوانب ࢫاݍݰوارࢫالتفاوعۜܣ ࢫʇشمل ࢫأن ࢫيجب حيث

  .خاصةࢫفيماࢫيخصࢫاݍݨوانبࢫالثقافيةࢫوכخلاقيةࢫوالعلميةࢫالۘܣࢫتحيطࢫبالقضيةࢫالتفاوضية

ࡧالمنطقࡧטعتماد  - ʄࢫللقضاياࢫ:عڴ ࢫال؅فاك׿ܣ ࢫللبناء ࢫالعقل ࢫɸوࢫأداة ࢫأوࢫࢫالمنطق ʏࢫالكڴ ࢫنطاقɺا ʏࢫࢭ سواء

مع؈ن،ࢫوȋالتاڲʏࢫمنࢫࢫȊشɢلࢫاݍݨزǿي،ࢫومنࢫثمࢫفإنࢫأيࢫقضيةࢫتفاوضيةࢫيتمࢫالتفاوضࢫȊشأٰڈاࢫت؅فكبࢫمنطقيا

ࢫ ࢫטستدلال ࢫعناصرࢫالمنطق ࢫومن ࢫللمنطق، ࢫʇسȘند ࢫلا ࢫلآۜܣء ࢫتفاوض ࢫɸنالك ࢫيɢون ࢫأن اݍݱݨةࢫو الصعب

  .وال؄فɸانࢫوغ؈فࢫذلك

يجبࢫأنࢫيɢونࢫلɢلࢫحوارࢫɸدفࢫمحدد،ࢫحيثࢫأنࢫاݍݰوارࢫبدونࢫɸدفࢫʇعت؄فࢫࢫ:أنࡧيكونࡧاݍݰوارࡧلھࡧɸدفࡧ-

،ࢫحيثࢫيجبࢫوضعࢫبرنامجࢫزمۚܣࢫلتحقيقࢫכɸدافࢫوتوجيھࢫاݍݰوارࢫوفقاࢫجɺدࢫوȖعبࢫللمفاوضࢫدونࢫفائدة

  .لɺذهࢫכɸداف

ࡧࡧ- ࡧيكون ࡧمع؈نࡧاݍݰوارࡧمرتبطاأن ࢫحۘܢࢫ: بمنݤݮ ࢫمع؈ن ࢫبمنݤݮ ࢫمرتبطا ࢫاݍݰوارࢫالتفاوعۜܣ ࢫيɢون ࢫأن يجب

بناءࢫولʋسࢫɸدم،ࢫوʈتمࢫذلكࢫمنࢫخلالࢫاستخدامࢫالمنݤݮࢫالعل׿ܣࢫالسليمࢫللتفاوضࢫوذلكࢫعنࢫࢫيصبحࢫعامل

  :طرʈق

 ࢫلݏݰوارࢫالتفاوعۜܣ؛التخطيʏطࢫالعل׿ܣࢫالواڤ 

 التنظيمࢫالسليمࢫلݏݰوارࢫالتفاوعۜܣ؛ 

 التفاوعۜܣ؛التوجيھࢫاݍݰذرࢫوالفعالࢫلݏݰوارࢫ 

 ࢫاݍݰوارࢫالتفاوعۜܣʏالمرونةࢫوالمتعةࢫࢭ.  

لɢلࢫجɺدࢫࢭʏࢫالتفاوضࢫأɸميةࢫخاصةࢫوأثرࢫمɺم،ࢫولاࢫيتحققࢫɸذاࢫכثرࢫالمɺمࢫإلاࢫࢫ:الضغطࡧالتفاوعۜܣࡧ-3

إذاࢫأحسنࢫاستخدامھࢫȊشɢلࢫفعالࢫمنࢫخلالࢫالضغطࢫعڴʄࢫالطرفࢫכخرࢫلدفعھࢫإڲʄࢫלذعانࢫوالȘسليمࢫ

ࢫالشروط ࢫالتفاوعۜܣࢫ.وقبول ࢫللضغط ࢫفإن ࢫכخر، ࢫالطرف ʄࢫعڴ ࢫالممارس ࢫالضغط ࢫوݯݨم ࢫنوع ࢫɠان ومɺما

ݰةࢫمن عناصرࢫأساسيةࢫتتمثل   :خلالࢫالشɢلࢫالمواڲʏࢫࢭʏࢫالعناصرࢫالموܷ
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 عناصرࡧالضغطࡧالتفاوعۜܣ): 05(الشɢلࡧ

 

 

 

 

 

  

  

حيثࢫيجبࢫأنࢫيɢونࢫالطرفࢫכخرࢫالمتفاوضࢫمعھࢫلھࢫقابليةࢫلتحملࢫالضغوطࢫوטستجابةࢫࢫ:טستعداد -أ

  .بالشɢلࢫالمطلوبࢫلɺذهࢫالضغوط

يجبࢫأنࢫيɢونࢫالموقفࢫالتفاوعۜܣࢫقابلاࢫللضغطࢫوأنࢫتɢونࢫࢫ:القابليةࡧللضغطࡧأوࡧتوليدࡧالضغوطࡧ-ب

طࢫالتفاوضيةࢫȊشɢلࢫɸذهࢫالقابليةࢫمناسبة،ࢫوأنࢫيɢونࢫللقضيةࢫالتفاوضيةࢫمجالࢫخاصࢫلتوليدࢫالضغو 

  .فعال،ࢫحيثࢫيمكنࢫاستخدامɺاࢫبفاعليةࢫࢭʏࢫجلساتࢫالتفاوض

ࢫنȘيجتھࢫࢫ:المناسبةࡧ-ج ࢫلاࢫتɢون ࢫالمطلوب،ࢫحۘܢ ࢫمن ࢫأقل ࢫيɢون ࢫأوࢫأن ࢫفيھ ࢫالمبالغة ࢫعدم ࢫخلال ࢫمن وذلك

ʄاࢫعكسيةࢫعڴɺجبࢫمراعاةࢫالتوقيتࢫالمناسبࢫلذلكالمفاوضاتࢫأوࢫالنتائجࢫالمرادࢫتحقيقʈࢫو،.  

الضغطࢫالتفاوعۜܣࢫأɸدافھࢫيجبࢫحشدࢫɠافةࢫالعواملࢫالمختلفةࢫالۘܣࢫȖعملࢫعڴʄࢫࢫحۘܢࢫيحققࢫ:اݍݰشدࡧ-د

إنجاحھ،ࢫمنࢫحيثࢫالقوةࢫوالكثافةࢫوالوفرة،ࢫوفوقࢫɠلࢫɸذاࢫأنࢫيتمࢫࢭʏࢫالوقتࢫالمناسبࢫالذيࢫيɢونࢫفيھࢫ

  .الطرفࢫכخرࢫمɺيأࢫللاستجابةࢫالمطلوȋة

وأنࢫيɢونࢫɸذاࢫالتأث؈فࢫࢭʏࢫنفسࢫࢫأنࢫيملكࢫالضغطࢫالتفاوعۜܣࢫقوةࢫالتأث؈فࢫعڴʄࢫالطرفࢫכخر،ࢫ:التأث؈فࡧ-ه

  .المطلوبࢫإحداثھ،ࢫأوࢫعڴʄࢫכقلࢫأنࢫʇعملࢫعڴʄࢫالوصولࢫإڲʄࢫɸذاࢫالمجالࢫعڴʄࢫمراحلࢫمتعاقبةࢫטتجاه

إنࢫعمليةࢫتوحيدࢫالضغطࢫوטستجابةࢫالمتفاوضࢫمعھࢫيمكنࢫالوصولࢫإڲʄࢫتحقيقࢫالɺدفࢫالتفاوعۜܣࢫمنࢫ

حققةࢫمنࢫالضغطࢫالتفاوعۜܣࢫإيجابيةࢫجداࢫأوࢫمجموعࢫالقيمࢫלيجابيةࢫوالسلبية،ࢫوقدࢫتɢونࢫכɸدافࢫالم

  .سلبيةباتجاهࢫثابتࢫأوࢫ

الضغطࢫالتفاوعۜܣࢫعمليةࢫم؅فابطةࢫلاࢫتتمࢫمنࢫفراغࢫ،ࢫبلࢫإٰڈاࢫمجموعةࢫالعواملࢫالۘܣࢫتحيطࢫࢫ:ال؅فابطࡧ-و

٭ڈذاࢫالضغطࢫوتؤديࢫإليھࢫوتɴشئھࢫوȖعملࢫعڴʄࢫتراكمھ،ࢫفالوقتࢫوالتɢاليفࢫوتحقيقࢫכɸدافࢫɠلɺاࢫعواملࢫ

ࢫ ࢫʇستفيد ࢫأن ࢫטستجابةࢫيمكن ࢫتحدث ࢫכخرࢫحۘܢ ࢫالطرف ʄࢫعڴ ࢫالضغط ࢫلزʈادة ࢫالمفاوضات ࢫرجل مٔڈا

  .  المطلوȋة

 

 ال؅فابط

 טستعداد

 المناسبة

 القابلية

 التوافق

 اݍݰشد ال؅فاكم

 التأث؈ف

الضغطࡧ

التفاوعۜܣ

טستجابةࡧ

 أوࡧכثر
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ࢫوطاقةࢫࢫ:التوافقࡧ- ي ࢫمع؈ن ࢫوشɢل ࢫمعينة ࢫȊشدة ࢫيتم ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالضغط ࢫأن ࢫإليھ ࢫלشارة ࢫسبق كما

معينة،ࢫحيثࢫيجبࢫأنࢫتتوافقࢫɠلࢫɸذهࢫالعواملࢫمعࢫالݏݰظةࢫوالزمنࢫالمناسبࢫلتحقيقࢫכɸدافࢫالمرجوةࢫ

  .منࢫالضغطࢫالتفاوعۜܣ،ࢫمنࢫخلالࢫٮڈيئةࢫالطرفࢫכخرࢫللاستجابةࢫالمطلوȋة

طࢫɸوࢫضغطࢫݍݰظي،ࢫإلاࢫأنھࢫمستمرࢫأيضا،حيثࢫلنجاحھࢫيجبࢫأنࢫعڴʄࢫالرغمࢫمنࢫأنࢫالضغࢫ:ال؅فاكمࡧ-ك

  . يتمࢫبصفةࢫمستمرةࢫحۘܢࢫلاࢫيȘسۚܢࢫالطرفࢫכخرࢫفرصةࢫלفلاتࢫمنھ



 

 

 

 

 

اݍݵامسالموضوعࡧ  
ʏمدخلࡧللتفاوضࡧالتجاريࡧالدوڲ 

 

 

  

  

  

 

 ومࢫالتفاوضࢫɺالتجاري؛مف 

 ة؛ʈأنواعࢫالمفاوضاتࢫالتجار 

 ࢫومحدداتھ؛ࢫالتفاوضʏالتجاريࢫالدوڲ 
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  
يمثلࢫمحاولةࢫالوصولࢫإڲʄࢫࢫبمعناهࢫالواسعࢫالسابقةࢫفإنࢫالتفاوضࢫالمواضيعكماࢫأسلفناࢫالذكرࢫࢭʏࢫ :تمɺيد

اتفاقࢫب؈نࢫطرف؈نࢫحولࢫمسألةࢫخلافيةࢫيختلفࢫفٕڈاࢫطرفانࢫأوࢫأك؆ف،ࢫومنࢫب؈نࢫأنواعࢫالمفاوضاتࢫماࢫʇعرفࢫ

ࢫمنࢫ ʄسڥɲࢫ ࢫالدولية، ࢫالمجالات ʏࢫࢭ ࢫلاسيما ࢫمعينة ࢫالنوعࢫبخصوصية ࢫɸذا ࢫيȘسم ࢫالتجاري،حيث بالتفاوض

ɺرࢫࢭʏࢫالمجالࢫالتجاريࢫمعࢫإبرازࢫטختلافاتࢫإڲʄࢫإبرازࢫالمتغ؈فاتࢫواݍݵصوصياتࢫالۘܣࢫتظࢫالموضوعخلالࢫɸذهࢫ

اݍݨزءࢫࢫ،إڲʄࢫجزئي؈نࢫالموضوع،ࢫحيثࢫتمࢫتقسيمࢫالمحليةࢭʏࢫالمجالاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫعٔڈاࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫ

كجزءࢫࢫللتفاوضࢫالتجاريࢫالدوڲʏࢫخصصכولࢫخصصࢫللتفاوضࢫالتجاريࢫبصفةࢫعامةࢫواݍݨزءࢫالثاɲيࢫ

  . ɸامࢫمنࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈة

ࡧالتجاري مفɺو ࡧ-أولا ࡧالتفاوض ࢫالمجالاتࢫࢫ:م ʏࢫࢭ ࢫعنھ ࢫالتجارʈة ࢫالمجالات ʏࢫࢭ ࢫالمفاوضات ࢫمفɺوم لاࢫيختلف

ࢫ٭ڈدفࢫ ࢫوɸذا ࢫمستمرة، ࢫبصفة ࢫالشرɠات ࢫتمارسɺا ࢫالۘܣ ࢫכɲشطة ࢫأحد ࢫأنھ ʄࢫعڴ ࢫʇعرف ࢫحيث כخرى،

Ȋشأنࢫࢫفاقاتכخرىࢫذاتࢫالعلاقةࢫللوصولࢫإڲʄࢫࢫכطرافلࢫإڲʄࢫحلࢫال؇قاعاتࢫواݍݵلافاتࢫبئڈاࢫوȋ؈نࢫو الوص

  .صفقاتࢫتجارʈةࢫأوࢫأعمالࢫاسȘثمارʈة

ࢫالتفاوض ʏࢫࢭ ࢫالمعلومة ࢫالمتغ؈فات ࢫالتجاري  ومن ࢫالمجال ʏࢫالتفاوضࢫࢫࢭ ࢫوشروط ࢫمواصفات وטقتصادي

ࢫوتصدير( ࢫاست؈فاد ࢫاسȘشارة، ࢫوتورʈد، ࢫشراء ࢫالمعلوماتࢫ)اسȘثمار، ࢫالتفاوض، ʏࢫࢭ ࢫوالسرʈة ࢫالعلانية ،

  .بالعقودࢫوالتنفيذوטتصالات،ࢫالوسطاء،ࢫوكيفيةࢫإٰڈاءࢫالمفاوضاتࢫ

وتتعددࢫوسائلࢫالتفاوضࢫالتجاريࢫبتعددࢫأنواعࢫالتجارةࢫسواءࢫعنࢫطرʈقࢫכفراد،ࢫأوࢫالتجارࢫأوࢫممثل؈نࢫأوࢫ

: وكلاءࢫأوࢫالمؤسساتࢫالتجارʈة،ࢫوࢭʏࢫجميعࢫحالاتࢫالبيعࢫوالشراءࢫعادةࢫماࢫتȘناولࢫالمفاوضاتࢫכمورࢫالتالية

ࢫوا ࢫ،والسعر، ࢫوالطلب ࢫوالعرض ࢫومواصفاٮڈا ࢫالسلع ࢫالثمنࢫنوع ࢫدفع ࢫوكيفية ࢫوالنوعية، ࢫالمطلوȋة، لكمية

ࢫوالمش؅فيࢫ ࢫالباǿع ࢫمن ࢫɠل ࢫتحمل ࢫɲسبة ࢫمع ࢫومخاطرࢫالنقل ࢫوالتأم؈ن ࢫالȘسليم، ࢫومدة ࢫ ࢫטعتماد، وفتح

  .لݏݵسائرࢫوالتɢاليف،ࢫوتحديدࢫالمرجعيةࢫلفضࢫالمنازعاتࢫالناجمةࢫعنࢫتطبيقࢫالعقد

  :يتمࢫالتفاوضࢫالتجاريࢫبإحدىࢫالطرقࢫךتيةࢫ:طرقࡧالتفاوضࡧالتجاري ࡧ-ثانيا

 ع(عقدࢫمفاوضاتࢫب؈نࢫالوفدينࢫالمفاوض؈نࢫǿࢫ)المش؅فيࢫوالباʏذهࢫالمفاوضاتࢫࢭɸانࢫɢونࢫمɢࢫوعادةࢫماࢫي،

ࢫالدولࢫ ʏࢫࢭ ࢫالدولية ࢫالشرɠات ࢫب؈ن ࢫالتجارʈة ࢫالتفاوضية ࢫטجتماعات ࢫتحصل ࢫما ࢫوكث؈فا ࢫ، ࢫالباǿع بلد

ثࢫعنࢫأسواقࢫلمنتجاتھ،ࢫفتɢونࢫاݍݨلساتࢫالتفاوضيةࢫࢭʏࢫالمختلفةࢫبناءاࢫعڴʄࢫحاجةࢫالباǿعࢫالذيࢫيبح

بلدࢫالمش؅في،ࢫوࢭʏࢫɠلتاࢫاݍݰالت؈نࢫسواءࢫɠانࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫمɢانࢫإقامةࢫالباǿعࢫأوࢫالمش؅في،فإنࢫالتفاوضࢫ

ࢫبالصفقة ࢫالعناصرࢫالمتعلقة ࢫجميع ࡧالموضوعࡧ(،يȘناول ʏࡧࡩ ࡧبالتفصيل ࡧالمفاوضات ࡧلمɢان سɴتطرق

ࢫט )السادس ࢫيتم ࢫعڴʄࢫنقطة ࢫاتفقا ࢫوɠلما ࢫعقدࢫ، ʄࢫإڲ ࢫالطرفان ࢫيصل ࢫحۘܢ ࢫالتالية، ࢫالنقطة ʄࢫإڲ نتقال

טتفاقࢫالذيࢫيوقعانࢫعليھ،ࢫوالذيࢫيتضمنࢫجميعࢫالقضاياࢫالمتعلقةࢫباݍݰقوقࢫوالواجباتࢫالۘܣࢫيل؅قمࢫ

 .         ٭ڈاࢫɠلࢫطرف
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 ࢫأخرىࢫ ࢫتجارʈة ࢫشرɠات ࢫمع ࢫما ࢫدولة ʏࢫࢭ ࢫمقيم ࢫتجارʈة ࢫلشركة ࢫالمعتمد ࢫالتجاري ࢫالممثل ࢫب؈ن التفاوض

 .اǿعࢫشركتھ،ࢫوʈدارࢫɸذاࢫالتفاوضࢫبنفسࢫالطرʈقةࢫالسابقةلȘسوʈقࢫبض

 ࢫأوࢫلتوضيحࢫ ࢫالصفقات ࢫȊعقد ࢫخاص ࢫالتفاوض ࢫɸذا ࢫوלن؅فنʋت، ࢫالɺاتف ࢫبواسطة ࢫالتجاري التفاوض

 .بندࢫاتفاقࢫتجاريࢫأوࢫقضاياࢫتتعلقࢫبȘسليمࢫالسلعةࢫأوࢫȖغي؈فࢫمɢانࢫȖسليمɺا

 ةࢫعامةࢫʈدةࢫتجارɸصناعيةࢫ(متعلقةࢫبمختلفࢫأنواعࢫالسلعࢫالتفاوضࢫالتجاريࢫب؈نࢫدولت؈نࢫلعقدࢫمعا

ࢫٰڈاǿي ࢫاسْڈلاك ࢫالتالية) أوࢫتخص ࢫالموضوعات ࢫدولت؈ن ࢫب؈ن ࢫالمفاوضات ࢫتȘناول ࢫما ࢫوعادة טست؈فادࢫ: ،

ࢫכسعار،ࢫ ࢫالمتبادلة، ࢫالȘسɺيلات ࢫالدولت؈ن، ࢫمن ࢫɠل ʏࢫࢭ ࢫ٭ڈا ࢫالمعمول ࢫالتجارʈة ࢫالقوان؈ن والتصدير،

 .والدولةࢫכك؆فࢫرعايةࢫوالمعاملةࢫبالمثل

رࢫלشارةࢫإڲʄࢫأنࢫالتفاوضࢫالتجاريࢫب؈نࢫالدولࢫيرتبطࢫبالنظامࢫטقتصاديࢫالذيࢫتتȎناهࢫالدولࢫومدىࢫوتجد

  .    إثارةࢫالعقباتࢫمنࢫخلالࢫالقوان؈نࢫوالȘشرʉعاتࢫالمفروضةࢫوالرسومࢫاݍݨمركيةࢫالمعمولࢫ٭ڈا

ࡧالتجارʈةࡧ-ثالثا ࡧالمجالات ʏࡧࡩ ࡧالتفاوض ࢫالتصɴيفات :أنواع ࢫمن ࢫالعديد ࢫالمفاو ࢫɸناك ࢭʏࢫ ضاتلأنواع

ࢫالتصɴيف ࢫسنأخذ ࢫولكن ࢫالتجارʈة ࢫالمفاوضاتכك؆فࢫشيوعࢫ؈نالمجالات ʏࢫطرࢭ ࢫبحسب ࢫوذلك وࢫمجالࢫࢫا،

  .التفاوض

ࡧࡧ-1 ࡧالمفاوضاتالتفاوض ʏࡧطرࡩ ࢫالعمليةࢫ :حسب ʏࢫطرࢭ ࢫبحسب ࢫالتجارʈة ࢫالمفاوضات ࢫتصɴيف يمكن

ʏࢫماࢫيڴʄالتفاوضيةࢫإڲ:  

ࡧالزȋائنࡧ-أ ࡧمع ࢫࢭʏࢫࢫ:التفاوض ࢫالمؤسسات ࢫجانب ࢫمن ࢫاستخداما ࢫالتجاري ࢫالتفاوض ࢫأك؆فࢫأنواع ࢫمن ʇعد

ɲشاطɺا،ࢫوʈأخذࢫالتفاوضࢫشɢلࢫالعلاقةࢫب؈نࢫالباǿعࢫوالمش؅فيࢫللوصولࢫإڲʄࢫاتفاقࢫمرعۜܣࢫلɢلࢫمٔڈماࢫحولࢫ

  .صفقةࢫمعينةࢫمنࢫالمنتجاتࢫالۘܣࢫʇعرضɺاࢫالباǿعࢫوالۘܣࢫتɴتࢼܣࢫبتوقيعࢫعقدࢫالبيع

تفاوضࢫمعࢫالموردينࢫلݏݰصولࢫعڴʄࢫטحتياجاتࢫاللازمةࢫمنࢫالباǿعࢫأوࢫيتمࢫالࢫ:التفاوضࡧمعࡧالموردينࡧ-ب

  .اݍݵدماتࢫأوࢫالمعداتࢫأوࢫالموادࢫכوليةࢫاللازمةࢫللعملياتࢫלنتاجية

يتمࢫالتفاوضࢫݍݰلࢫاݍݵلافاتࢫمعࢫالمؤسساتࢫכخرىࢫعندࢫإدماجࢫأوࢫشراءࢫࢫ:التفاوضࡧمعࡧالمؤسساتࡧ-ج

ࢫا ࢫشراء ࢫالمفاوضات ࢫɸذه ࢫبموجب ࢫيتم ࢫحيث ࢫكماࢫالمؤسسات، ࢫالمؤسسات، ࢫواندماج ࢫوالشرɠات لمؤسسات

ࢫحولࢫ ࢫכخرى ࢫوالمؤسسات ࢫالمنافسة ࢫالمؤسسات ࢫمع ࢫاݍݵلافات ࢫحل ࢫالمفاوضات ࢫمن ࢫالنوع ࢫɸذا ʇشمل

  .مواضيعࢫقدࢫȖشملࢫالمواصفاتࢫأوࢫלعلانࢫوغ؈فࢫذلك

ࡧالماليةࡧ-د ࡧالمؤسسات ࡧمع ࢫالماليةࢫࢫ:التفاوض ࢫالمؤسسات ࢫمع ࢫالمؤسسة ࢫتفاوض ࢫالمفاوضات ࢫɸذه وȖشمل

بنوكࢫحولࢫالقروضࢫالممنوحةࢫللمؤسسة،ࢫكماࢫȖشملࢫالتفاوضࢫمعࢫشرɠاتࢫالتأم؈نࢫبخصوصࢫعقودࢫوال

  .التأم؈نࢫعڴʄࢫالمنتجاتࢫأوࢫالمخزونࢫأوࢫכصولࢫاݍݵاصةࢫبالمؤسسة
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ࡧالمؤسساتࡧלعلانيةࡧ-ه ࡧمع ࢫלعلانࢫࢫ:التفاوض ࢫوɠالات ࢫمع ࢫالمؤسسة ࢫ٭ڈا ࢫالۘܣࢫتقوم ࢫالمفاوضات وȖشمل

ࢫלعلا  ࢫالرسائل ࢫوتنفيذ ࢫלعلامࢫلتصميم ࢫوسائل ࢫمع ࢫالمؤسسات ࢫتجرٱڈا ࢫالۘܣ ࢫالمفاوضات ࢫȖشمل ࢫكما نية،

  .المتمثلةࢫࢭʏࢫالتلفازࢫوالمجلاتࢫوالراديوࢫوغ؈فɸا

التفاوضࢫ: وȖشملࢫحلࢫال؇قاعاتࢫب؈نࢫالمؤسساتࢫوأجɺزةࢫالدولةࢫمثلࢫ:التفاوضࡧمعࡧכجɺزةࡧاݍݰكوميةࡧ-و

  .ماركࢫوغ؈فࢫذلكومصاݍݳࢫاݍݨࢫحولࢫقيمةࢫالضرʈبةࢫوكيفيةࢫسدادɸامصاݍݳࢫالضرائبࢫࢫمع

Ȗشملࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫمجالاتࢫعديدةࢫتتعلقࢫبالوظائفࢫالموجودةࢫࢭʏࢫࢫ:التفاوضࡧبحسبࡧالمجال-2

  :المؤسسةࢫولكنࢫيمكنࢫحصرࢫمجالاتࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫࢭʏࢫثلاثةࢫمجالاتࢫرئʋسية

والبيعࢫوالشراءࢫࢫالȘسوʈقوʈقصدࢫ٭ڈاࢫمفاوضاتࢫالۘܣࢫتتعلقࢫȊعملياتࢫࢫ:المجالاتࡧالȘسوʈقيةࡧوالتجارʈة-أ

  .إضافةࢫلوɠالاتࢫלعلانࢫوالوسطاء

ــࢫ:المجالاتࡧטسȘثمارʈةࡧوالماليةࡧ-ب   :وȖشملࢫأɲشطةࢫالمؤسسةࢫࢭʏࢫمجالࢫטسȘثمارࢫوטق؅فاضࢫوالمتعلقةࢫبــ

 ࢫمجʏمالمفاوضاتࢫࢭɺ؛الࢫالسنداتࢫوכس 

 ࢫمجالࢫاستخدامࢫכموالࢫوטق؅فاضʏ؛)وכقساطالسدادࢫوأسعارࢫالفائدةࢫ(المفاوضاتࢫࢭ 

 ࢫمجالࢫטنفصالࢫوالتصفيةʏالمفاوضاتࢫࢭ     . 

وȖشملࢫالمفاوضاتࢫمعࢫالɺيئاتࢫالدوليةࢫࢭʏࢫالقضاياࢫالمتعلقةࢫࢫ:المفاوضاتࡧࡩʏࡧالمجالࡧالتجاريࡧالدوڲʏ-ج

ࢫالنقلࢫ ࢫوالتصديرࢫومجالات ࢫبالاست؈فاد ࢫالمتعلقة ࢫالعمليات ࢫأو ،ʏࢫالدوڲ ࢫالنقد ࢫصندوق ࢫمثل بالاق؅فاض

  .اݍݨويࢫوالبحري 

لݏݰكمࢫعڴʄࢫمدىࢫنجاحࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫالمجالاتࢫالتجارʈةࢫيجبࢫتحديدࢫࢫ:محدداتࡧالتفاوضࡧالتجاري - راȊعا

  :مدىࢫטتفاقࢫعڴʄࢫالنقاطࢫالتالية

 ؛المواصفاتࢫالمتفقࢫعلٕڈا 

 ؛כسعار 

 لʈقةࢫالتموʈ؛طر 

 ؛اݍݵدمات 

 لࢫماࢫيتعلقࢫ٭ڈاɠ؛شروطࢫالسدادࢫو 

 فࢫالܨݰنࢫوالنقلʈ؛تحملࢫمصار 

 ؛الشروطࢫالقانونية 

 توقعةכضرارࢫالم. 

إضافةࢫللعناصرࢫالسابقةࢫɸناكࢫاعتباراتࢫأخرىࢫȖعدࢫبمثابةࢫشروطࢫنمطيةࢫيجبࢫمراعاٮڈاࢫلضمانࢫنجاحࢫ

ࢫالعناصر ʏࢫࢭ ࢫتتمثل ࢫوالتجارʈة ࢫטقتصادية ࢫالمجالات ʏࢫࢭ ࢫݯݨمࢫ: المفاوضات ࢫوالعائد، ࢫالتɢلفة الوقت،

  .  טستمرارʈةالصفقة،ࢫالرضا،ࢫ
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ࡧالدوڲʏࡧمفɺوم -خامسا ࡧالتجاري ࢫالتفاوضࢫ :التفاوض ࢫعن ʏࢫالدوڲ ࢫالتجاري ࢫالتفاوض لاࢫيختلفࢫمفɺوم

Ȗعقيداتࢫأوࢫمشاɠلࢫيجبࢫمراعاٮڈاࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫو عڴʄࢫالمستوىࢫالمحڴʏ،ࢫإلاࢫأنࢫɸناكࢫعواملࢫومحدداتࢫ

ࢫوالعاداتࢫ ࢫاللݤݨة ʏࢫࢭ ࢫاختلافات ࢫفɺناك ࢫالثقة، ࢫودرجة ࢫטتصال ʏࢫࢭ ࢫالعوامل ࢫɸذه ࢫوتتمثل الدولية،

داخلࢫحدودࢫالدولةࢫالواحدة،ࢫوعليھࢫࢫيجبࢫعڴʄࢫالمفاوضࢫمراعاةࢫوالتقاليدࢫواݍݵصائصࢫالܨݵصيةࢫحۘܢࢫ

ɸذهࢫטختلافاتࢫوأنࢫيحاولࢫتكييفࢫخططھࢫوإس؅فاتيجياتھࢫبماࢫيȘناسبࢫمعࢫثقافةࢫوتقاليدࢫכفرادࢫالذينࢫ

  .  يتفاوضࢫمعɺم

ࡧالدوليةࡧ-سادسا ࡧالتجارʈة ࡧالمفاوضات ࢫכجانبࢫࢫ:محددات ࢫالمسȘثمرʈن ࢫب؈ن ࢫالتفاوض ࢫعمليات يكتنف

ݰɢوماتࢫنوعࢫمنࢫالشɢوكࢫالمتبادلة،ࢫمماࢫيطيلࢫمنࢫوقتࢫالمفاوضات،ࢫوʉعودࢫذلكࢫإڲʄࢫمخاوفࢫوȌعضࢫاݍ

ࢫالمخاطرة،ࢫ ࢫمن ࢫدرجة ࢫووجود ࢫ ࢫالدول ࢫمن ࢫالعديد ࢫوقوان؈ن ࢫسياسات ࢫثبات ࢫعدم ࢫمن ࢫالدولية الشرɠات

 وعموماࢫفإنࢫأɸمࢫمحدداتࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫتلكࢫاݍݨوانبࢫالۘܣࢫتخصࢫالمحدداتࢫטجتماعية

  .   والثقافيةࢫإضافةࢫللمحدداتࢫטقتصادية

يدركࢫالمفاوضࢫالدوڲʏࢫטختلافاتࢫالقائمةࢫب؈نࢫالثقافاتࢫ عندماࢫلاࢫ:المحدداتࡧטجتماعيةࡧوالثقافيةࡧ-1

  .والمجتمعاتࢫالمختلفة،ࢫفإنھࢫلاࢫʇستطيعࢫتحقيقࢫنجاحاتࢫكب؈فةࢫࢭʏࢫمفاوضتھࢫمعࢫتلكࢫالمجتمعات

ࢫالمجتمعࢫ ࢫيتȎناɸا ࢫالۘܣ ࢫوالتقاليد ࢫوالعادات ࢫالقيم ࢫمجموعة ʏࢫࢭ ࢫوالثقافية ࢫטجتماعية ࢫالمحددات وتتمثل

خلالࢫف؅فةࢫزمنيةࢫمعينة،ࢫومنࢫأɸمࢫمؤشراٮڈاࢫاللغة،ࢫالدين،ࢫالعادات،ࢫاللباس،ࢫɸذهࢫالمحدداتࢫۂʏࢫالۘܣࢫ

خرʈنࢫولاࢫشكࢫأنھࢫɸذهࢫتحددࢫماࢫɸوࢫمقبولࢫوغ؈فࢫمقبولࢫبالɴسبةࢫللفردࢫوȋالتاڲʏࢫتحددࢫنمطࢫاتصالھࢫبالآ 

  .عنصرࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالدوليةࢫأɸماݍݵصائصࢫتؤثرࢫࢭʏࢫالܨݵصࢫالمفاوض،ࢫلاسيماࢫاللغةࢫالۘܣࢫȖعدࢫ

ࢭʏࢫأمرɢʈاࢫيكرɸونࢫاللباسࢫو الوفدࢫالمفاوضࢫالياباɲيࢫيقدرونࢫكبارࢫالسنࢫوȋالتاڲʏࢫɸوࢫرئʋسࢫالوفد،ࢫࢫفمثلا

ࢫٱڈتمو  ࢫأٰڈم ࢫكما ࢫالسۛܡ ࢫاݍݰظ ࢫفال ࢫʇعت؄فونھ ࢫلأٰڈم ࢫالقانونيةࢫכحمرࢫنظرا ࢫلاسيما ࢫالتفاصيل ࢫبأدق ن

ࢫإتمامࢫ ʏࢫࢭ ࢫعنصرࢫالوقت ࢫولاࢫٱڈمɺم ࢫالتفاوض ʏࢫالص؄فࢫࢭ ࢫالكث؈فࢫمن ࢫلدٱڈم ࢫالصʋنيون ࢫالمفاوضون مٔڈا،أما

  .المفاوضات

ࢫالمجالاتࢫ ʏࢫࢭ ࢫالمتفاوض؈ن ࢫالوفدين ࢫب؈ن ࢫالتواصل ࢫعملية ʏࢫكب؈فࢫࢭ ࢫتؤثرࢫȊشɢل ࢫטجتماعية ࢫالمحددات إن

  :يڴʏࢫمايجبࢫمراعاٮڈاࢫعندࢫعقدࢫالمفاوضاتࢫࢫכمورࢫالۘܣࢫمنࢫالتجارʈة،ࢫوعموما

  .يتضمنࢫاللباسࢫالمادي: المظɺر

  .وقتࢫالمفاوضاتࢫووقتࢫتبادلࢫاݍݰديثࢫ:الزمن

  .يقبلࢫوفدࢫمتفاوضࢫحرɠاتࢫمعينة فقدࢫلاࢫللاتصال،استخدامࢫأعضاءࢫاݍݨسمࢫࢫࢫ:اݍݰركةࡧاݍݨسدية

  .فاوعۜܣفقدࢫȖستخدمࢫحرɠاتࢫالعيونࢫللاتصالࢫب؈نࢫأعضاءࢫالفرʈقࢫالتࢫ:حركةࡧالعيون 
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يؤثرࢫشɢلࢫطاولةࢫالمفاوضاتࢫوالقربࢫأوࢫالبعدࢫمنࢫالطرفࢫכخرࢫأوࢫماࢫʇعرفࢫࢫ:القربࡧمنࡧالفرʈقࡧךخر

  .باݍݰ؈قࢫالمɢاɲيࢫࢭʏࢫشɢلࢫالمفاوضاتࢫوس؈فɸا

ࡧטقتصاديةࡧ-2 ࢫࢭʏࢫࢫ:المحددات ࢫالدولة ࢫودور ࢫالعملات ࢫأسعارࢫتداول ʏࢫࢭ ࢫטقتصادية ࢫالمحددات وتتمثل

فقدࢫتمنعࢫȊعضࢫالدولࢫإبرامࢫالصفقاتࢫمعࢫȊعضࢫالدول،ࢫكماࢫقدࢫالɴشاطࢫטقتصاديࢫومدىࢫتدخلɺا،ࢫ

ࢫأɸمࢫ ࢫمن ࢫالعائد ࢫمع ࢫالتɢلفة ࢫمقارنة ࢫعامل ࢫʇعد ࢫلذلك ࢫإضافة ࢫلأسواقɺا، ࢫمعينة ࢫمنتجات ࢫدخول تمنع

  . عواملࢫنجاحࢫالمفاوضاتࢫالدولية

ɸناكࢫȊعضࢫالعواملࢫالمɺمةࢫالۘܣࢫࢫࢫ:العواملࡧالواجبࡧمراعاٮڈاࡧࡩʏࡧالمفاوضاتࡧالتجارʈةࡧالدوليةࡧ-ساȊعا

ʏࢫالمفاوضاتࢫوالۘܣࢫتتعلقࢫأساساࢫبالدولࢫالمضيفةࢫوالمتمثلةࢫفيماࢫيڴʏيجبࢫمراعاٮڈاࢫࢭ:  

ࢫفالكث؈فࢫمنࢫࢫ:المعتقدات -1 ࢫالثاɲي، ࢫالطرف ࢫمعتقدات ࢫمراعاة ࢫيجب ࢫالدولية ࢫالتجارʈة ࢫالمفاوضات ʏࢭ

  .لفةࢫلɢلࢫمٔڈمالبʋئةࢫالمختࢫوفɺمالمفاوضاتࢫتفشلࢫنȘيجةࢫعدمࢫفɺمࢫالطرفࢫכخرࢫ

يختلفࢫتأث؈فࢫاݍݰɢومةࢫوتدخلɺاࢫࢭʏࢫمختلفࢫכɲشطةࢫטقتصاديةࢫ،منࢫتحديدࢫأسعارࢫࢫ:دورࡧاݍݰكومةࡧ-2

ࢫمباشرࢫعڴʄࢫ ࢫتؤثرࢫȊشɢل ࢫالۘܣ ࢫالعوامل ࢫمن ࢫوغ؈فɸا ࢫכجنȎية، ࢫالشرɠات ࢫتقبل ࢫومدى ࢫوالمواصفات الفائدة

  .المفاوضاتࢫوإبرامࢫالصفقاتࢫالتجارʈة

ࡧالقرارࡧ-3 ࢫלدر ࢫ:صنع ࢫعدم ࢫࢭʏࢫيقود ࢫأخطاء ʄࢫإڲ ࢫبالمفاوضات ࢫالقرارࢫاݍݵاص ࢫصنع ࢫݍݵصائص ʏاࢭɢࢫال اك

  .اݍݰɢوماتࢫالمضيفة

تتصفࢫالمفاوضاتࢫبالتعقيدࢫإذاࢫماࢫɠانتࢫتتمࢫعڴʄࢫالمستوىࢫالدوڲʏࢫوتحتاجࢫإڲʄࢫالتɴسيقࢫب؈نࢫࢫ:التنظيمࡧ-4

  .   כطرافࢫالمختلفةࢫلإنجازࢫأɸدافࢫɠلࢫطرف

  :ةࢫمنࢫالعناصرࢫيجبࢫمراعاٮڈاࢫتتمثلࢫفيماࢫيڴʏلنجاحࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫɸناكࢫمجموعو ࢫ

 ا(الفنيةࢫࢫالمواصفاتࢫوالشروطɺ؛)לيزوࢫبمختلفࢫأنواع 

  مࢫالشروطࢫالقانونيةࢫالدوليةࢫوالدوɺ؛لةࢫالمضيفةࢫوكيفيةࢫإبرامࢫالصفقاتف 

 ࢫمجالࢫالنقلࢫاݍݨويࢫوالبحريࢫʏלمداد(כضرارࢫالمتوقعةࢫࢭ.( 

إنࢫجميعࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫسواءࢫɠانتࢫدوليةࢫأوࢫمحليةࢫࢫ:عوائقࡧالمفاوضاتࡧالتجارʈةࡧالدولية-ثامنا

ࢫرأسࢫ ࢫتوزʉع ࢫالمنتجات،ݯݨم ࢫالسعرࢫوجودة ࢫمثل ࢫالتجارʈة ࢫالمسائل ࢫمن ࢫمجموعة ࢫتȘناول ࢫأن ࢫلابد فإٰڈا

المال،ࢫمواعيدࢫالȘسليم،ࢫالعملة،ࢫوɸذهࢫالعناصرࢫتتوقفࢫعڴʄࢫطبيعةࢫالمفاوضاتࢫوالصفقةࢫالم؄فمةࢫوɸذهࢫ

ࢫاݍݵاصة ࢫالعقبات ʏࢫۂ ࢫمعࢫالعقبات ࢫأيضا ࢫتتعامل ࢫوأن ࢫلابد ࢫالدولية ࢫالمفاوضات ࢫفإن ࢫلذلك ࢫإضافة ،

ࢫولɺذهࢫ ࢫ، ࢫوالقوان؈ن ࢫوالب؈فوقراطية ࢫوלيديولوجية ࢫالثقافة ࢫمثل ࢫالعامة ࢫالدولية ࢫوالعقبات المسائل

فشلࢫعدمࢫاتفاقࢫالطرف؈نࢫࢫ- العقباتࢫتأث؈فࢫذوࢫȊعدينࢫعڴʄࢫالمفاوضات،ࢫכولࢫأٰڈاࢫتزʈدࢫمنࢫمخاطرࢫالفشل

،ࢫوالثاɲيࢫأنࢫɸذهࢫالعقباتࢫتطيلࢫعادةࢫالوقتࢫ-اࢫيɢونࢫظاɸرʈاࢫأك؆فࢫمنࢫɠونھࢫحقيقياوخطرࢫأنࢫاتفاقɺم
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ࢫضاǿعةࢫعڴʄࢫ ࢫʇعدࢫتɢاليف ࢫالصفقة ࢫوإتمام ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫالضاǿع ࢫالوقت ࢫɸذا ࢫأن ࢫحيث ࢫللاتفاق، اللازم

ࢫللمؤسساتࢫ ࢫبالɴسبة ࢫɸوࢫالمال ࢫالوقت ࢫوأنࢫ .(Time Is Money)اعتبارࢫأن ࢫلابد ࢫȖسي؈فࢫالمفاوضات ʏوࢭ

ʄلࢫࢫيتحڴɠذهࢫالمشاɸشددࢫوالتكيفࢫمعࢫالظروفࢫݍݰلࢫȘسامحࢫوعدمࢫالȘق؈نࢫالمتفاوض؈نࢫبنوعࢫمنࢫالʈالفر

ݳࢫالعقباتࢫالتفاوضيةࢫالعامةࢫواݍݵاصة   .منࢫمنطلقࢫالمشاركةࢫاݍݨماعية،ࢫوالشɢلࢫالمواڲʏࢫيوܷ

  العوائقࡧاݍݵاصةࡧوالعامةࡧࡩʏࡧالمفاوضاتࡧالتجارʈةࡧالدولية): 06(الشɢلࡧ
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توزʉعࡧ

 رأسࡧالمال

ميناءࡧ

 الܨݰن

ميناءࡧ

 الوصول 

 النقل

 الܨݰن

 טستلام

 التأم؈ن

 כسعار

 اݍݨودة

 الضرائبࡧ
 כخرى 

نوعࡧ
 العملة

 اݍݨمارك

ود
بن

ࡧ
ت

ضا
او

لمف
بࡧا

غل
اࡧأ

لٕڈ
ࡧع

وي
حت

ت
 

بʋئةࡧ

 المفاوضات

 الثقافة

عدمࡧ

טستقرارࡧ

والتغي؈فࡧ

المفاڊȃࡧ

القوان؈نࡧ

واݍݰكوماتࡧ

 כجنȎية

 כيديولوجية

 الب؈فوقراطية

النقودȖعددࡧ  
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ࡧوالمش؅في ࡧ-تاسعا ࡧللباǿع ࡧالتفاوعۜܣ ࡧالموقف ࢫالعواملࢫࢫ:قوة ࢫمن ࢫالعديد ࢫɸناك ࢫالتجارʈة ࢫالمفاوضات ʏࢭ

ࢫلأحدࢫ ࢫأوࢫالضعف ࢫعناصرࢫالقوة ࢫعن ࢫالعوامل ࢫȖع؄فࢫɸذه ࢫحيث ࢫوالمش؅في، ࢫللباǿع ࢫالمفاوضات ࢫتحسم الۘܣ

  .כطراف،ࢫوسɴتطرقࢫلɺذهࢫالعناصرࢫبالɴسبةࢫللمش؅فيࢫوالباǿع

ࡧللمش؅في ࡧ-1 ࡧالتفاوعۜܣ ࡧالموقف ࢫࢫ:قوة ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالموقف ࢫقوة ࢫالتعب؈فࢫعن ࢫخلالࢫيمكن ࢫمن للمش؅في

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸالعديدࢫمنࢫالعناصرࢫأ:  

ɠلماࢫɠانࢫعددࢫالباǿع؈نࢫكب؈فࢫɠلماࢫɠانتࢫدرجةࢫالمنافسةࢫبئڈمࢫللتعاقدࢫمعࢫ: درجةࡧالمنافسةࡧب؈نࡧالباǿع؈ن -أ

   . المش؅فيࢫكب؈فة،ࢫمماࢫʇعطيࢫلھࢫحرʈةࢫأك؄فࢫلاختيارࢫالباǿعࢫالمناسبࢫالذيࢫيتعاقدࢫمعھࢫوȋأفضلࢫالشروط

يزدادࢫالموقفࢫالتفاوعۜܣࢫللمش؅فيࢫقوةࢫإذاࢫɠانࢫعڴʄࢫمعرفةࢫ: مدىࡧتوفرࡧالمعلوماتࡧاللازمةࡧللمش؅في  -ب

ʏتامةࢫبماࢫيڴ:  

 اࢫمستقبلا؛ɸالظروفࢫטقتصاديةࢫالعامةࢫواتجاهࢫتطور 

 المنتجاتࢫالمعنيةࢫبالتفاوض؛ 

 عࢫونقاطࢫقوتھࢫونقاطࢫضعفھǿشروطࢫالبا.  

Ȗعت؄فࢫقدرةࢫالمش؅فيࢫعڴʄࢫالتحليلࢫنقطةࢫمɺمةࢫلتعزʈزࢫموقفھࢫالتفاوعۜܣ،ࢫ: قدرةࡧالمش؅فيࡧعڴʄࡧالتحليل -ج

لأنࢫذلكࢫʇسمحࢫلھࢫبتحديدࢫالموقفࢫالتفاوعۜܣࢫللباǿعࢫمماࢫيمكنھࢫمنࢫالتفاوضࢫمعھ،والنقاطࢫالۘܣࢫيجبࢫ

لتحليلࢫسعرࢫالمنتجࢫالمرادࢫشرائھࢫيجبࢫتحليلࢫتɢلفةࢫࢫفمثلاتحليلɺاࢫۂʏࢫالنقاطࢫمحلࢫالتفاوضࢫمعࢫالباǿع،ࢫ

  .اشرائھࢫوɸكذ

لماࢫلاࢫيɢونࢫالمش؅فيࢫࢭʏࢫܿݨلةࢫمنࢫأمرهࢫولديھࢫالوقتࢫالɢاࢭʏࢫللمفاضلةࢫ: مدىࡧحاجةࡧالمش؅فيࡧللمنتج -د

ب؈نࢫالمنتجاتࢫالموجودةࢫࢭʏࢫالسوق،ࢫوالتفاوضࢫبɢلࢫحرʈةࢫمعࢫالباǿعࢫبالشروطࢫالۘܣࢫيرʈدɸا،ࢫɸذاࢫماࢫʇعززࢫ

  .موقفھࢫالتفاوعۜܣࢫوالعكسࢫܵݰيح

عمليةࢫالتفاوضࢫࢫعليھلماࢫتɢونࢫللمش؅فيࢫسمعةࢫطيبةࢫلدىࢫالباǿع؈نࢫفإنࢫذلكࢫʇسɺلࢫ: سمعةࡧالمش؅في  -ه

ڈاࢫفيھ،ࢫوʈمكنࢫلھࢫكسبࢫسمعةࢫجيدةࢫمنࢫخلال   :معɺم،ࢫنظراࢫللثقةࢫالۘܣࢫيضعوٰ

 شروطࢫالعقد؛Ȋال؅قامھࢫ 

 ال؅قامھࢫبالمواعيد؛ 

 ࢫالدفع؛ʏالسرعةࢫࢭ 

 سديد؛Șاح؅فامھࢫلأجالࢫال 

 اح؅فامھࢫوحسنࢫمعاملتھࢫللطرفࢫכخر.  

يمكنࢫالتعب؈فࢫعنࢫقوةࢫالموقفࢫالتفاوعۜܣࢫللباǿعࢫمنࢫخلالࢫالعديدࢫمنࢫࢫ:قوةࡧالموقفࡧالتفاوعۜܣࡧللباǿع -2

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸالعناصرࢫأ:  



 
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إنࢫالعلاقةࢫب؈نࢫحاجةࢫالباǿعࢫللتعاقدࢫوقوةࢫموقفھࢫالتفاوضࢫۂʏࢫعلاقةࢫ: حاجةࡧالباǿعࡧللتعاقدضعفࡧ -أ

ࢫ ʏࢫࢭ ࢫأوࢫرغبتھ ࢫالتعاقد ʄࢫإڲ ࢫالباǿع ࢫحاجة ࢫɠانت ࢫفɢلما ࢫقوةࢫعكسية، ࢫالتفاوعۜܣ ࢫموقفھ ࢫزاد ࢫضعيفة ذلك

ࢫالۘܣࢫ ࢫللتنازلات ݸ ࢫلاࢫيرܷ ࢫتجعلھ ࢫالمش؅في ࢫمع ࢫالتعاقد ʏࢫࢭ ࢫالباǿع ࢫحاجة ࢫضعف ࢫأن ࢫإذ ࢫܵݰيح، والعكس

  . يطلّڈاࢫالمش؅فيࢫكتخفيضࢫالسعرࢫمثلا

ࡧللتفاوض -ب ࡧالمتاح ࢫللباǿعࢫ: الوقت ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالموقف ࢫقص؈فࢫفإن ࢫللمفاوضات ࢫالمتاح ࢫالوقت ࢫɠان إذا

ࢫنظر  ࢫقوة، ࢫالباǿعࢫيزداد ࢫيفرض ʏالتاڲȋࢫو ࢫمعھ، ࢫللتفاوض ࢫللمش؅في ࢫكب؈فة ࢫزمنية ࢫمساحة ࢫوجود ࢫلعدم ا

  . الشروطࢫالۘܣࢫيراɸا

ࡧالتنافسية امتلاكࡧ-ج ࢫالموقفࢫ: الم؈قة ࢫفإن ࢫبمنافسيھ، ࢫمقارنة ࢫتنافسية ࢫم؈قة ࢫالباǿع ࢫلدى ࢫتوفرت إذا

  :ماࢫيڴʏالتفاوعۜܣࢫسوفࢫيɢونࢫقوʈاࢫوالعكسࢫܵݰيح،ࢫومنࢫب؈نࢫالمزاياࢫالۘܣࢫتقويࢫموقفࢫالباǿعࢫ

 ࢫموقفࢫتفاوعۜܣࢫقويࢫنظراࢫلأنࢫالمش؅فيࢫلاࢫʏعࢫࢭǿونࢫالباɢذهࢫاݍݰالةࢫيɸࢫʏعࢫللسوق،ࢫࢭǿارࢫالباɢاحت

 يمتلكࢫالبدائلࢫللتفاوضࢫمعࢫغ؈ف؛

 انيةࢫɢࢫإم ࢫالɺدايا، ࢫتقديم ࢫالضمان، ࢫمدة ࢫبالتقسيط، ࢫالبيع ࢫمثل ࢫالباǿع، ࢫيقدمɺا ࢫالۘܣ اݍݵدمات

 التفاوضࢫوغ؈فɸاࢫمنࢫاݍݵدمات؛

 ا؛ࢫɺشملࢫטل؅قامࢫبالمواعيدࢫوشروطࢫالعقدࢫوجودةࢫاݍݵدماتࢫالۘܣࢫيقدمȖع،ࢫالۘܣࢫǿسمعةࢫالبا 

 لࢫجيدࢫمنࢫخلالࢫتحديدࢫنقاطࢫɢشȊع،ࢫالۘܣࢫتمكنھࢫمنࢫمعرفةࢫالمش؅فيࢫǿاراتࢫالتفاوضيةࢫللباɺالم

ࢫوȋأقلࢫ ࢫالمش؅في ࢫفٕڈا ࢫيرغب ࢫالۘܣ ࢫاݍݵدمات ࢫتقديم ʏالتاڲȋࢫو ࢫالمش؅في، ࢫعند ࢫالقوة الضعف

 .التɢاليف



 

 

 

 

 

السادسالموضوعࡧ  
 بʋئةࡧالمفاوضاتࡧالتجارʈةࡧالدولية

 

 

 

 

 

 

 ةࢫالدولية؛ʈئةࢫالمفاوضاتࢫالتجارʋومࢫبɺمف 

 ئةʋࢫࢫعناصرࢫالب ࢫالدولية ࢫالتجارʈة ࢫللمفاوضات المɢان،ࢫ(اݍݵاصة

 ؛)الزمان،ࢫاللغة،ࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣ

 اليفࢫالمفاوضاتɢحسابࢫت. 

 

 

 

  

 

 

  

  

 



 
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  
تتمࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫࢭʏࢫبʋئةࢫمحددةࢫȖس׿ܢࢫالبʋئةࢫالتفاوضية،ࢫوالۘܣࢫȖع؄فࢫعنࢫمجموعةࢫمنࢫ  :تمɺيد

ࢫس؈فࢫالمفاوضات،و ࢫالمتغ؈فات ʄࢫتؤثرࢫعڴ ࢫمن ࢫأساسا ࢫوכܧݵاصالمɢونة ࢫواللغة ࢫوالزمان ࢫمنࢫالمɢان ʄسڥɲࢫ ،

  .المفاوضاتࢫȊشɢلࢫمباشرࢫɸذهࢫالمتغ؈فاتࢫالۘܣࢫتؤثرࢫعڴʄخلالࢫɸذاࢫالموضوعࢫإڲʄࢫدراسةࢫ

Ȗعرفࢫالبʋئةࢫالتفاوضيةࢫعڴʄࢫأٰڈاࢫمجموعةࢫالمتغ؈فاتࢫࢫ:مفɺومࡧالبʋئةࡧالتفاوضيةࡧالتجارʈةࡧالدوليةࡧ-أولا

الۘܣࢫتؤثرࢫبصفةࢫمباشرةࢫأوࢫغ؈فࢫمباشرةࢫعڴʄࢫالمفاوضاتࢫ،ࢫوالۘܣࢫتتحددࢫأساساࢫࢭʏࢫمɢانࢫالمفاوضاتࢫوزمنࢫ

  .   )الفرʈقࢫالتفاوعۜܣ(المفاوضاتࢫوכحداثࢫوכܧݵاصࢫ

إنࢫالبʋئةࢫالتفاوضيةࢫȖعدࢫمنࢫالعناصرࢫالرئʋسيةࢫالۘܣࢫتلقىࢫטɸتمامࢫمنࢫقبلࢫاݍݨɺاتࢫالمتفاوضةࢫلاسيماࢫ

ࢫمفاوضْڈاࢫ ࢫفشلت ࢫالمؤسسات ࢫالكث؈فࢫمن ࢫأن ࢫحيث ،ʏࢫالدوڲ ࢫالمستوى ʄࢫعڴ ࢫتتم ࢫالمفاوضات ࢫɠانت إذا

ࢫالم ࢫفٕڈا ࢫتتم ࢫالۘܣ ࢫالبʋئة ࢫمع ࢫالتأقلم ࢫمن ࢫممثلٕڈاࢫلمࢫيتمكنوا ࢫلأن ࢫنظرا ࢫماࢫيجدࢫالتجارʈة ࢫفغالبا فاوضات،

المفاوضونࢫأنفسɺمࢫوسطࢫضغوطࢫوقيودࢫتجعلɺمࢫࢭʏࢫجوࢫمنࢫعدمࢫטتزانࢫالنفؠۜܣࢫوالفكريࢫمماࢫʇشوشࢫ

عڴʄࢫأسلوبࢫتفك؈فɸمࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫوعڴʄࢫمنݤݨيةࢫقراراٮڈم،ࢫفإنࢫلمࢫȖعاݍݮࢫɸذهࢫالمشɢلةࢫبأسلوبࢫفعال،ࢫ

قࢫب؈نࢫالطرف؈ن،ࢫوɸذهࢫالنȘيجةࢫتجعلࢫفإٰڈاࢫتقللࢫمنࢫفعاليةࢫالمفاوضاتࢫبصورةࢫكب؈فةࢫوقدࢫتمنعࢫטتفا

ࢫݍݵسارتھࢫ ࢫإضافة ࢫلɺا، ࢫوخسارتھ ࢫصفقة ࢫأية ࢫوȋدون ࢫإڲʄࢫبلاده ࢫقرارࢫبالعودة ࢫالزائرࢫيتخذ ࢫالمفاوض الفرʈق

المتمثلةࢫࢭʏࢫالتɢاليفࢫالتمɺيديةࢫوتɢلفةࢫالتفاوضࢫالمباشرةࢫوتɢلفةࢫالفرصةࢫالبديلةࢫالۘܣࢫتحملɺاࢫالطرفࢫ

  .المتفاوضࢫالزائر

ࡧالمثال ࡧسȎيل ʄࢫمجالࢫقر ࢫفعڴ ʏࢫࢭ ࢫالفلب؈ن ʏࢫࢭ ࢫالشرɠات ࢫأحد ࢫمع ࢫصفقة ࢫعقد ࢫالعرȋية ࢫالشرɠات ࢫأحد رت

ألفࢫدولار،ࢫوȋالذɸابࢫإڲʄࢫالفلب؈نࢫللتفاوضࢫالمباشرࢫࢫ اݍݵشب،ࢫوقدࢫكتلفɺاࢫالدراساتࢫالتمɺيديةࢫماࢫيقرب

ݮࢫ فقدࢫوجدࢫالفرʈقࢫأنࢫالوجبةࢫالمفضلةࢫلدىࢫالشعبࢫالفلبيۚܣࢫۂʏࢫݍݰومࢫالكلاب،ࢫفإنࢫɸذاࢫכمرࢫقدࢫيزܿ

ࢫللتفاوضࢫنȘيجةࢫࢫالفرʈق ࢫاستعداد ʄࢫعڴ ࢫلʋس ࢫوأنھ ࢫوالعودة، ࢫحقائبھ ࢫالبدايةࢫيحزم ࢫمن ࢫوʈجعلھ العرȌي،

ࢫ15טصطدامࢫȊعاداتࢫمغايرةࢫلسلوكياتھࢫوإنࢫɠانتࢫتɢاليفࢫالسفرࢫوלقامةࢫقدࢫɠلفتھࢫࢭʏࢫכسبوعࢫכولࢫ

ࢫ ࢫقيمْڈا ࢫالصفقة ࢫدولارࢫوأن ــࢫ2ألف ــ ࢫيقدرࢫبـ ࢫɲعر %25مليونࢫدولارࢫبرȋح ࢫأن ࢫأردنا ࢫالشركةࢫ،فإننا فࢫخسارة

  :العرȋيةࢫنȘيجةࢫטɲܦݰابࢫمنࢫالمفاوضاتࢫفࢼܣࢫɠالأȖي

  .16000= 15000+1000: خسارةࢫלعدادࢫوخسارةࢫالتفاوضࢫالمباشرࢫوۂʏࢫعبارةࢫعنࢫ-/أ

ࢫ -/ب ࢫوقدرɸا ࢫالصفقةࢫنفسɺا ࢫɸوࢫࢫ2خسارة ࢫالمفروض ࢫالرȋح ࢫɸامش ࢫوɠان ࢫدولار، ࢫوȋالتاڲʏࢫࢫ%25مليون ،

  .دولارألفࢫࢫ500فإنࢫالرȋحࢫالذيࢫسيفقدࢫɸوࢫ

ࢭʏࢫوقتࢫدراسةࢫالصفقةࢫووقتࢫالتفاوض،ࢫولوࢫأنࢫɸذاࢫالوقتࢫࢫوتتمثلࢫɸنا: خسارةࢫالفرصةࢫالبديلةࢫ-/ج

  .وɸذهࢫכموالࢫاستخدمتࢫبصورةࢫأفضلࢫࢭʏࢫصناعةࢫصفقةࢫأخرىࢫناݦݰة

  .اݍݵسارةࢫכدبيةࢫللشركةࢫنȘيجةࢫعدمࢫإتمامࢫالتعاقد،ࢫوȖعرضࢫالموقفࢫالتنافؠۜܣࢫلɺاࢫإڲʄࢫاݍݵطرࢫ-/د



 
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ࢫ ࢫسبق ࢫما ࢫالمفاوضاتࢫɠل ࢫعقد ʏࢫכثرࢫالكب؈فࢫࢭ ࢫلɺا ࢫوالۘܣ ࢫالعالمية، ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫכجنȎية ࢫالبʋئة تحدثھ

المɢان،ࢫالتوقيت،ࢫواللغةࢫالمستخدمةࢫ: وإتمامࢫالصفقات،ࢫوعموماࢫأɸمࢫمتغ؈فاتࢫالبʋئةࢫالتفاوضيةࢫالدولية

  .ࢭʏࢫالتفاوضࢫوالفرʈقࢫالتفاوعۜܣ

منࢫيتعاملونࢫࢭʏࢫمجالࢫصناعةࢫالصفقاتࢫالدوليةࢫࢫمنࢫכمورࢫالۘܣࢫʇعرفɺاࢫجيداࢫ:مɢانࡧالتفاوضࡧ-ثانيا

ɸوࢫأنࢫبʋئةࢫالمفاوضاتࢫتتحددࢫبناءاࢫعنࢫقرارࢫالمفاوضون،ࢫɸذاࢫالقرارࢫɸوࢫالذيࢫيحددࢫالمɢانࢫالذيࢫسوفࢫ

تجريࢫفيھࢫالمحادثاتࢫفɺذاࢫيتحددࢫبناءاࢫعڴʄࢫاتصالاتࢫمتبادلةࢫب؈نࢫاݍݨانب؈نࢫࢫوتحكمھࢫعواملࢫعديدةࢫمٔڈاࢫ

ࢫوݯݨمɺا ࢫونوعيْڈا ࢫالصفقة ࢫوالظروفࢫࢫقيمة ࢫوالقوان؈ن ࢫوالضرائب ࢫالمجال ࢫɸذا ʏࢫࢭ ࢫكلاࢫالطرف؈ن وعلاقة

السياسية،ࢫࢫإضافةࢫلعواملࢫأخرى،ࢫوɸناࢫلابدࢫأنࢫɲش؈فࢫإڲʄࢫأنࢫاختيارࢫموقعࢫالتفاوضࢫلʋسࢫبالأمرࢫالسɺل،ࢫ

  .فالمɢانࢫلھࢫتأث؈فࢫمباشرࢫعڴʄࢫنتائجࢫالمفاوضات

ليةࢫيرجعࢫࢭʏࢫالمقامࢫכولࢫإڲʄࢫدراساتࢫإنࢫتحديدࢫالمɢانࢫمنࢫقبلࢫכطرافࢫالمعنيةࢫȊعقدࢫالمفاوضاتࢫالدو 

לعدادࢫوالتحض؈فࢫالۘܣࢫتقومࢫ٭ڈاࢫالمؤسساتࢫقبلࢫإجراءࢫالمفاوضاتࢫالمباشرة،ࢫولاسيماࢫأنࢫɸذاࢫالمɢانࢫقدࢫ

منࢫالصعبࢫعڴʄࢫالشرɠاتࢫࢫفعڴʄࡧسȎيلࡧالمثاليɢونࢫمزʈجࢫمنࢫالعقباتࢫوالعراقيلࢫأمامࢫإتمامࢫالصفقة،ࢫ

ࢭʏࢫالدولةࢫالسورʈة،ࢫوȋالتاڲʏࢫيمكنࢫالقولࢫأنࢫاݍݰربࢫࢫاكࢫخطرࢫأنࢫتتعاملࢫمعࢫالشرɠاتࢫالسورʈةࢫطالماࢫɸن

المɢانࢫɸوࢫاɲعɢاسࢫللظروفࢫالمؤثرةࢫࢭʏࢫكلاࢫبلدينࢫכطرافࢫالمعنيةࢫبالمفاوضات،ࢫومنࢫثمࢫاختيارهࢫسيɢونࢫ

  .   قرارࢫصعبࢫوʈرتبطࢫبالظروفࢫالمحيطة

لاختيارࢫالموقعࢫأوࢫماࢫʇعرفࢫبمɢانࢫوɲستطيعࢫالقولࢫأنࢫالمؤسساتࢫالمعنيةࢫبالمفاوضاتࢫلدٱڈاࢫأرȌعةࢫخياراتࢫ

  :،ࢫتتمثلࢫفيماࢫيڴʏالتفاوض

 التفاوضࢫداخلࢫالوطن. 

 ࢫبلدࢫالطرفࢫכخرࢫمنࢫالمفاوضات(التفاوضࢫخارجࢫالوطنࢫʏࢭ.( 

 انࢫمحايدɢࢫمʏالتفاوضࢫࢭ. 

 قࢫטتصالࢫʈان(التفاوضࢫعنࢫطرɢلاࢫم.( 

  .المواليةوכكيدࢫأنࢫلɢلࢫطرʈقةࢫمزاياࢫوعيوبࢫسɴستعرضɺاࢫمنࢫخلالࢫالعناصرࢫ

يفضلࢫالعديدࢫمنࢫالمفاوض؈نࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫبلاده،ࢫتقليداࢫللمقولةࢫالمأثورةࢫ : التفاوضࡧداخلࡧالوطنࡧ-1

،ࢫمعۚܢࢫذلكࢫيدلࢫعڴʄࢫأنࢫالمفاوضاتࢫسوفࢫتحسمࢫ"نࢫכرضࢫتلعبࢫمعࢫأܵݰا٭ڈاأ"ࢭʏࢫمبارʈاتࢫكرةࢫالقدمࢫ

تࢫعڴʄࢫأرضɺاࢫبدلاࢫمنࢫغالباࢫلمنࢫيتفاوضࢫعڴʄࢫأرضھ،ࢫلذلكࢫتفضلࢫمعظمࢫالمؤسساتࢫأنࢫتجرىࢫالمفاوضا

  :أرضࢫالطرفࢫכخرࢫوɸذاࢫماࢫيحققࢫالعديدࢫمنࢫالمزاياࢫوالفوائدࢫأɸمɺا

  .يɢونࢫالطرفࢫالذيࢫيتفاوضࢫعڴʄࢫأرضھࢫأك؆فࢫثقةࢫوقوة -/أ 

  .التفاوضࢫداخلࢫالوطنࢫيحققࢫالتكيفࢫوכلفةࢫمعࢫبʋئةࢫالتفاوضࢫ-/ب
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ࢫࢫ-/ج ࢫالثقافية، ࢫخطرࢫالصدمة ࢫالمفاوضات ʏࢫכخرࢫࢭ ࢫالطرف ࢫכخرࢫيواجھ ࢫللطرف ࢫفرصة ࢫتɢون ʏالتاڲȋو

  .التحكمࢫࢭʏࢫمجرʈاتࢫالمفاوضات

  .  إنࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫالوطنࢫيمنحࢫإمɢانيةࢫمعرفةࢫɠلࢫءۜܣءࢫعنࢫالمɢانࢫأماࢫالطرفࢫכخرࢫفيɢونࢫجاɸلࢫلھࢫ-/د

  :إنࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫالوطنࢫيمنحࢫصاحّڈاࢫإمɢانيةࢫتنظيمࢫالبʋئةࢫبماࢫࢭʏࢫذلكࢫ-/ه

 بࢫقاعةࢫالمفاوضات؛ʋاختيارࢫوترت 

 المش؅فك؈نࢫأمامࢫمائدةࢫالمفاوضات؛ جلوس 

 طبيعةࢫوتوقيتࢫטستضافةࢫوכحداثࢫטجتماعية. 

ɸذاࢫولابدࢫלشارةࢫإڲʄࢫأنࢫبʋئةࢫالمفاوضاتࢫالمتعلقةࢫبالعناصرࢫالسابقةࢫقدࢫʇستخدمɺاࢫالطرفࢫכخرࢫݍݨعلࢫ

  .مزʈداࢫمنࢫالضغوطࢫعڴʄࢫالطرفࢫכخر

ࢫࢫ-/و ࢫفرصة ࢫيمنح ࢫمفاوضات ࢫأية ʏࢫࢭ ࢫالمضيف ࢫبدور ࢫالمنظم؈نࢫالقيام ࢫطرʈق ࢫכخرࢫعن ࢫالفرʈق ʄالتأث؈فࢫعڴ

ࢫتجعلɺمࢫ ࢫعوامل ࢫقد ʏࢫوۂ ࢫالضيافة ࢫبكرم ࢫللمضيف ࢫمدينون ࢫأٰڈم ࢫכخرࢫʇشعرون ࢫالطرف ࢫأعضاء وجعل

  .أك؆فࢫȖعاوناࢫولينةࢫࢭʏࢫالمحادثات

ʇستطيعࢫالمضيفࢫأنࢫيɴسقࢫالمناسباتࢫטجتماعيةࢫلمصݏݰتھࢫبوسائلࢫكث؈فةࢫوɸذهࢫحقائقࢫمعروفةࢫࢭʏࢫࢫ-/ي

ࢫا ࢫالمفاوضاتࢫالمفاوضات ࢫمن ࢫقليلة ࢫجلسات ࢫعقد ʄࢫإڲ ࢫاضطروا ࢫالمفاوض؈ن ࢫالكث؈فࢫمن ࢫأن ࢫحيث لدولية،

ࢫيزوروٰڈا،ࢫ ࢫالۘܣ ࢫللبلدان ࢫوالتجول ࢫال؅ففيھ ࢫȖعقّڈاࢫحفلات ࢫوالۘܣ ࢫالسفرࢫالطوʈل ࢫساعات ࢫتأث؈فࢫإرɸاق تحت

أسلوبࢫإضافةࢫللأخطاءࢫالفادحةࢫالۘܣࢫيرتكّڈاࢫالمفاوضࢫالزائرࢫنȘيجةࢫלرɸاقࢫوعدمࢫال؅فك؈ق،ࢫولعلࢫأفضلࢫ

  .لمعاݍݨةࢫɸذهࢫךثارࢫۂʏࢫالوصولࢫإڲʄࢫالبلدࢫالذيࢫʇستضيفࢫالمفاوضاتࢫقبلࢫبد٬ڈاࢫبيومࢫأوࢫيوم؈ن

ࢫالنصائحࢫࢫ-/ك ʄࢫعڴ ࢫلݏݰصول ࢫȊسɺولة ࢫوالمسȘشارʈن ࢫاݍݵ؄فاء ࢫإيجاد ࢫالوطن ࢫداخل ࢫالتفاوض يȘيح

ࢫاللازمةࢫ ࢫالتفوʈضات ʄࢫعڴ ࢫلݏݰصول ࢫالمؤسسة ࢫبرؤساء ࢫטتصال ࢫوكذلك ࢫمٔڈم، ࢫاللازمة وלرشادات

  .الȘشاورࢫمعɺمࢫࢭʏࢫحالࢫتقدمࢫالطرفࢫכخرࢫȊعرضࢫماࢫيخصࢫالمواصفاتࢫأوࢫشروطࢫعقدࢫالصفقةو 

التفاوضࢫداخلࢫالوطنࢫأقلࢫتɢلفةࢫمنھࢫࢭʏࢫاݍݵارج،إذࢫأنࢫنقلࢫفرʈقࢫتفاوضࢫمثلاࢫمɢونࢫمنࢫخمسةࢫࢫ-/و

ࢫأوࢫطوكيوࢫوإنزا ࢫنيوʈورك ʄࢫإڲ ࢫيأܧݵاص ࢫأن ࢫيمكن ࢫأسبوع ࢫلمدة ࢫفندق ʏࢫࢭ ࢫألفࢫلھ ࢫثلاثون ࢫأك؆فࢫمن ɢلف

ࢫכموالࢫ ࢫصرف ࢫيجنب ࢫمما ࢫالمحلية ࢫوȋالعملة ࢫأقل ࢫتɢون ࢫتɢاليفھ ࢫفإن ࢫالوطن ʏࢫࢭ ࢫالتفاوض ࢫأما دولار،

  .بالعملةࢫכجنȎية

ࢫوالرسائلࢫ :مثال ࢫטتصالات ࢫتبادل ࢫخلال ࢫمن ࢫوالياباɲي ࢫاݍݨزائري ࢫاݍݨانب؈ن ࢫب؈ن ࢫالمناقشات دارت

ࢫاݍݨانبان ࢫواتفق ࢫنقل، ࢫسيارات ࢫصفقة ࢫȊشأن ࢫالتفاوض ࢫمɢان ʄࢫعڴ ࢫالعقدࢫࢫלلك؅فونية ࢫتوقيع ࢫأن ʄعڴ

يوماࢫɠاملة،ࢫوأنࢫيɢونࢫالفرʈقࢫالمتفاوضࢫمɢونࢫمنࢫخمسةࢫأفراد،ࢫوأنھࢫࢫ15والمناقشاتࢫسوفࢫȖستغرقࢫ

يجبࢫعڴʄࢫالفرʈقࢫاݍݨزائريࢫالوصولࢫقبلࢫالمفاوضاتࢫبيوم؈ن،ࢫمعࢫالعلمࢫبأنࢫتɢلفةࢫالفردࢫالواحدࢫيومياࢫ
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ࢫتذاࢫ1000 ࢫبخلاف ࢫيوما ࢫوعشرون ࢫݍݵمسة ࢫالمفاوضات ࢫتمتد ࢫوقد ࢫللوفدࢫدولار، ࢫوعودة ࢫذɸابا كرࢫالطائرة

ࢫ ࢫتبلغ ࢫوالۘܣ ࢫالࢫ15000المفاوض ࢫتأش؈فات ʄࢫعڴ ࢫواݍݰصول ࢫدولار، ࢫلطوكيوࢫتبلغ دولارࢫلɢلࢫࢫ5000دخول

ࢫȖستلزمࢫ ࢫتجديدɸا ࢫإجراءات ࢫوإن ࢫفقط ࢫأيام ࢫعشرة ࢫلمدة ࢫصاݍݰة ࢫالتأش؈فات ࢫɸذه ࢫبأن ࢫالعلم ࢫمع ܧݵص

صفقة،ࢫوقدࢫأقنعࢫاݍݨانبࢫاݍݨزائريࢫبأنࢫأسبوع،ࢫمماࢫʇستلزمࢫمعھࢫالعودةࢫمرةࢫأخرىࢫࢫإڲʄࢫطوكيوࢫلإتمامࢫال

يɢونࢫمɢانࢫالتفاوضࢫɸوࢫاݍݨزائرࢫوقدࢫوافقࢫاݍݨانبࢫالياباɲيࢫعڴʄࢫذلكࢫȊعدࢫأنࢫيتحملࢫاݍݨانبࢫاݍݨزائريࢫ

  .دولارࢫ30000رحلةࢫسياحيةࢫللطرفࢫالياباɲيࢫإڲʄࢫالعاصمةࢫلمدةࢫأسبوعࢫبتɢلفةࢫ

  اݍݨزائر؟ࢫࢫࢫࢫࢫࢫࢫماࢫحققھࢫاݍݨانبࢫاݍݨزائريࢫمنࢫمɢاسبࢫمنࢫعقدࢫالصفقةࢫداخلࢫ:المطلوب

     :اݍݰل

  :حسابࢫتɢاليفࢫالتفاوضࢫالمباشرࢫࢭʏࢫطوكيو -أ

  .يومࢫ17=يوم؈نࢫقبلࢫالتفاوض+يومࢫࢫ15: وقتࢫالتفاوض

  .دولارࢫ1000= وتɢلفةࢫالفردࢫيومياࢫ.      أفرادࢫ5=عددࢫכفرادࢫ

  .عددࢫأيامࢫالتفاوضࢫXالتɢلفةࢫاليوميةࢫXعددࢫכفرادࢫ= التɢاليفࢫ

                 =5X1000X 17 =85000دولار.  

  .يومࢫ27=يوم؈نࢫقبلࢫالتفاوضࢫ= يومࢫࢫ25=  ࢭʏࢫحالةࢫالوقتࢫ

                            =5X100X27  =135000دولارࢫ.  

  :يضافࢫإڲʄࢫماࢫسبقࢫ

  .دولارࢫ15000= تذاكرࢫالط؈فانࢫ

  .دولارࢫ5000X5= (25000(تأش؈فاتࢫدخولࢫطوكيوࢫ

يوم،ࢫفإنࢫالتأش؈فةࢫلنࢫتɢونࢫصاݍݰةࢫࢫ25يومࢫأوࢫࢫ15وࢭʏࢫكلاࢫاݍݰالت؈نࢫالسابقت؈نࢫإذاࢫɠانتࢫمدةࢫالتفاوضࢫ

ومنࢫثمࢫيجبࢫالرجوعࢫإڲʄࢫاݍݨزائرࢫمرةࢫأخرىࢫوعملࢫتأش؈فةࢫجديدةࢫبمدةࢫأك؄فࢫࢫولتكنࢫشɺرࢫأيࢫماࢫيوازيࢫ

ࢫࢫX30 (15000دولارࢫࢫ5000( ࢫلأن ࢫذلك ࢫمعۚܢ ࢫ، ࢫالواحد ࢫࢫ5دولارࢫللܨݵص ࢫ15000x5 =75000=أܧݵاص

  .دولارࢫ

  :يوماࢫوȋالتاڲʏࢫتصبحࢫالتɢاليفࢫɠالأȖيࢫ17إضافةࢫلتɢاليفࢫالسفرࢫوלقامةࢫالسابقةࢫلمدةࢫ

  .دولارࢫ200000) =75000= 25000= 15000+  85000( 

  :يوماࢫتɢونࢫالتɢلفةࢫɠالأȖيࢫ27ولمدةࢫࢫ

  .دولارࢫ250000) =15000+25000+75000+  135000(

ࢫ ࢫسوف ࢫاݍݨزائري ࢫالفرʈق ࢫأن ࢫذلك ࢫࢫتɢاليفࢫيتحملوʉعۚܣ ࢫماب؈ن دولار،ࢫࢫ250000دولارࢫوࢫ200000ت؅فاوح

ܣࢫتحملɺاࢫمنࢫماديةࢫللشركة،ࢫبʋنماࢫالتɢاليفࢫالۘوɠلࢫالتɢاليفࢫالۘܣࢫتجنّڈاࢫالوفدࢫاݍݨزائريࢫتمثلࢫمɢاسبࢫ

  .دولارࢫللرحلةࢫالسياحيةࢫ30000اɲعقادࢫالمفاوضاتࢫࢭʏࢫاݍݨزائرࢫالعاصمةࢫقياساࢫمادياࢫفقطࢫɸوࢫ



 
 

53 

 

  :مɢاسبࢫɸوࢫومعۚܢࢫɸذاࢫأنࢫماࢫتحققࢫمن

  .دولار170000= 30000 -200000

  .دولارࢫ220000= 30000 -250000

ࡧالوطنࡧ-2 ࡧخارج ࢫتɢاليفھࢫ: التفاوض ࢫارتفاع ʄࢫإڲ ࢫبالمخاطرࢫبالإضافة ࢫمحفوف ࢫالوطن ࢫالتفاوضࢫخارج إن

ࢫטعتبارࢫ ʏࢫࢭ ࢫأخذنا ࢫإذا ࢫɸذا ࢫالشركة، ࢫرȋحية ࢫمستوى ʄࢫعڴ ʏالتاڲȋࢫو ࢫكɢل ࢫالصفقة ࢫقيمة ʄࢫسيؤثرࢫعڴ مما

ࢫأخرࢫ ࢫمنࢫجانبا ࢫ٭ڈا ࢫالɢاملة ࢫالمعرفة ࢫنظراࢫلعدم ࢫفٕڈا ࢫوالتحكم ࢫيتعذرࢫالتعامل ࢫالبʋئةࢫغ؈فࢫالمألوفة وɸوࢫأن

  .طرفࢫالوفدࢫالزائر

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸستفيدࢫمٔڈاࢫالطرفࢫالزائرࢫأʇذاࢫفإنࢫالتفاوضࢫخارجࢫالوطنࢫلھࢫعدةࢫمزاياࢫɸلࢫɠالرغمࢫمنࢫȋو:  

صدرࢫأوࢫالباǿعࢫللمنتجࢫࢫلاࢫيمكنࢫأنࢫتنݬݳࢫإنࢫأغلبࢫالصفقاتࢫالدوليةࢫوالۘܣࢫتɢونࢫفٕڈاࢫالشركةࢫۂʏࢫالمࢫࢫ-/أ

ࢫالشرɠاتࢫ ࢫتقدمɺا ࢫالۘܣ ࢫللمنتجات ࢫכجنۗܣ ࢫأنظارࢫاݍݨانب ࢫلفت ࢫأن ࢫحيث ࢫכخرى، ࢫالدول ʄࢫإڲ إلاࢫبالذɸاب

الدوليةࢫلاࢫيتحققࢫإلاࢫبالذɸابࢫإليھࢫوعرضࢫماࢫيمكنࢫمنࢫمنتجات،ࢫإضافةࢫلذلكࢫࢫفإنࢫالذɸابࢫللطرفࢫ

تعاقدࢫوالرغبةࢫالقوʈةࢫࢭʏࢫإتمامࢫالصفقة،ࢫوɸذاࢫبلاࢫشكࢫࢫيوفرࢫכخرࢫࢭʏࢫبلدهࢫࢫتظɺرࢫنوعاࢫمنࢫاݍݨديةࢫࢭʏࢫال

  .قناعةࢫوطمأنʋنةࢫالطرفࢫכخر،ࢫوʈجعلࢫمنࢫالشركةࢫالزائرةࢫذاتࢫقيمةࢫأخلاقيةࢫمنࢫاݍݨيدࢫالتعاملࢫمعɺا

إنࢫالمفاوضاتࢫخارجࢫالوطنࢫيكسبࢫاݍݵ؄فةࢫوالتعلم،ࢫفالتفاوضࢫعڴʄࢫالمستوىࢫالدوڲʏࢫيكسبࢫالمعرفةࢫࢫ-/ب

  .خرىࢫوقدراٮڈمࢫالتفاوضيةࢫعنࢫطرʈقࢫטتصالࢫالمباشرࢫ٭ڈابثقافاتࢫومجتمعاتࢫأ

ࢭʏࢫالكث؈فࢫمنࢫכحيانࢫفإنࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫبلدࢫالطرفࢫכخرࢫيؤديࢫإڲʄࢫإتمامࢫالصفقاتࢫȊسرعةࢫوذلكࢫࢫࢫ-/ج

ࢫتخصࢫ ࢫوالۘܣ ࢫالدول، ࢫمن ࢫالعديد ʏࢫࢭ ࢫالروتيɴية ࢫלجراءات ࢫلطول ࢫכخرࢫنȘيجة ࢫسفرࢫالطرف لصعوȋة

  .اءاتࢫالسفرࢫوماࢫشابھࢫذلكࢫلاسيماࢫࢭʏࢫالدولࢫالناميةاݍݰصولࢫعڴʄࢫالنقدࢫכجنۗܣࢫوإجر 

إنࢫاختيارࢫطرࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫمɢانࢫمحايدࢫلʋستࢫلھࢫاݍݨاذبيةࢫࢫ: التفاوضࡧࡩʏࡧمɢانࡧمحايدࡧ-3

والقبولࢫللكث؈فࢫمنࢫכطرافࢫالمتفاوضة،ࢫفɢلࢫطرفࢫلاࢫيمتلكࢫم؈قةࢫواܷݰةࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫإلاࢫأنھࢫࢭʏࢫنفسࢫ

  .ضررࢫلأيࢫطرفࢫخاصةࢫإذاࢫɠانࢫالمɢانࢫقرʈبࢫمنࢫطرࢭʏࢫالعمليةࢫالتفاوضالوقتࢫلاࢫيوجدࢫخسارةࢫأوࢫ

ࢫإذاࢫɠانتࢫثقافةࢫ ࢫلاسيما ࢫبالطرف؈ن ࢫالمرتبطة ࢫالنفقات ࢫمفيداࢫࢭʏࢫحالةࢫتقليل ࢫيɢون ࢫاختيارࢫدولةࢫثالثة إن

عڴʄࢫࢫالثقافةࢫوʋȋئةࢫطرࢭʏࢫالمفاوضات،ࢫوɸوࢫماࢫسʋنعكسࢫإيجابࢫڈةالبلدࢫالذيࢫيجرىࢫفيھࢫالتفاوضࢫمشا٭

  .ةࢫالتفاوضيةطرࢭʏࢫالعملي

منࢫالقراراتࢫالۘܣࢫتتعلقࢫبمɢانࢫالتفاوض،ࢫفبدلاࢫمنࢫࢫɸناكࢫنوعࢫأخر ࢫ: التفاوضࡧعنࡧطرʈقࡧטتصالࡧ-4

ࢫخيارࢫ ࢫأيضا ࢫيمكٔڈم ࢫالدولية ࢫبالأعمال ࢫالمɴشغلون ࢫمعينة،فإن ࢫاعتبارات ࢫوأخرࢫبوضع ࢫموقع ࢫب؈ن المفاضلة

ʏࢫטن؅فنʋتࢫبماࢫʇس׿ܢࢫبالتفاوضࢫتجنبࢫטجتماعࢫوجɺاࢫلوجھࢫواستخدامࢫالتكنولوجياࢫاݍݰديثةࢫالمتمثلةࢫࢭ
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ࢫحيثࢫ)טف؅فاعۜܣ( לلك؅فوɲي ࢫجدا، ࢫȊعيدة ࢫالمتفاوضة ࢫכطراف ࢫدول ࢫب؈ن ࢫالمسافات ࢫɠانت ࢫإذا ࢫلاسيما ،

  .وفرتࢫɸذهࢫالتكنولوجياࢫالوقتࢫوالتɢاليفࢫواݍݨɺدࢫللأطرافࢫالمتفاوضة

الصفقاتࢫالتجارʈة،ࢫوعڴʄࢫالرغمࢫمنࢫأنࢫالتكنولوجياࢫساɸمتࢫȊشɢلࢫكب؈فࢫࢭʏࢫלسراعࢫبإنجازࢫالعديدࢫمنࢫ

  .إلاࢫأٰڈاࢫلمࢫتقغۜܣࢫȊعدࢫعڴʄࢫاݍݰاجةࢫإڲʄࢫالتفاوضࢫالمباشرࢫࢫࢭʏࢫمعظمࢫالتعاملاتࢫالدوليةࢫ

ݳࢫللأطرافࢫالمتفاوضةࢫالعديدࢫمنࢫالمتغ؈فاتࢫلاسيماࢫ إنࢫالتفاوضࢫالمباشرࢫوجɺاࢫلوجھࢫࢭʏࢫأيࢫصفقةࢫيوܷ

تࢫوحركةࢫالعيونࢫࢫوɠلɺاࢫمعاɲيࢫتلكࢫالمتعلقةࢫبالاتصالاتࢫغ؈فࢫمنطوقةࢫوالمتمثلةࢫࢭʏࢫلغةࢫاݍݨسمࢫوלيماءا

ومفاɸيمࢫيمكنࢫأنࢫتوڌʏࢫالكث؈فࢫمنࢫالمعلوماتࢫللأطرافࢫالمتفاوضة،ࢫȊعكسࢫالتفاوضࢫعنࢫطرʈقࢫטتصالࢫ

ࢫטتصالࢫيلڧʏࢫ ࢫطرʈق ࢫالتفاوضࢫعن ࢫأخرࢫفإن ࢫمنࢫجانب ࢫالمتغ؈فات، ࢫɸذه ࢫمعرفة ࢫمن ࢫأوࢫيحد ʏالذيࢫيلڧ

رࢫوالۘܣࢫلاࢫيمكنࢫأنࢫتكȘسبࢫإلاࢫبزʈارةࢫبلدࢫاݍݰصولࢫعڴʄࢫالمعلوماتࢫالقيمةࢫعنࢫبʋئةࢫأعمالࢫاݍݨانبࢫכخ

  .اݍݨانبࢫכخر

إضافةࢫلذلكࢫفإنࢫالمفاوضاتࢫعنࢫطرʈقࢫטتصالࢫتقغۜܣࢫعڴʄࢫاݍݨوانبࢫטجتماعيةࢫالمكȘسبةࢫࢭʏࢫأغلبࢫ

  .المفاوضاتࢫالمباشرةࢫمنࢫالمودةࢫوالصداقةࢫالۘܣࢫȖسودࢫب؈نࢫכطرافࢫالمتفاوضةࢫأثناءࢫالمفاوضات

ࢫالمفاوض ࢫفإن ࢫɸذا ࢫɠل ࢫمن ࢫوȋالرغم ࢫبالاتصال ࢫלلك؅فوɲي(ات ࢫمنࢫ) التفاوض ࢫحالت؈ن ʏࢫࢭ ࢫك؄فى ࢫأɸمية لھ

  :المواقفࢫوɸما

كبيعࢫسلعࢫعاديةࢫأوࢫتأديةࢫخدمةࢫنمطية،ࢫحيثࢫمنࢫالممكنࢫأنࢫيكȘسبࢫࢫ:المعاملاتࡧالȎسيطةࡧالɴسȎيةࡧ-أ

  .اݍݨانبانࢫالمعرفةࢫالɢافيةࢫعنࢫطرʈقࢫتبادلࢫالمعلوماتࢫبالɺاتفࢫأوࢫالفاكسࢫأوࢫטن؅فنʋت

ࡧجيداࡧالمفاوضاتࡧ-ب ࡧȊعضɺم ࡧʇعرفون ࡧالتفاوضية ࡧכطراف ࡧيكون ࢫ:الۘܣ ࢫכسبابࢫࢫ ࢫأɸم ࢫمنࢫب؈ن وɸذا

ࢫب؈نࢫ ࢫالسابقة ࢫللعلاقات ࢫالمباشرࢫنȘيجة ࢫالتفاوض ࢫفكرة ࢫعن ࢫȖستغۚܣ ࢫالمؤسسات ࢫمن ࢫالعديد ࢫتجعل الۘܣ

  . الطرف؈ن

ࡧالمفاوضاتࡧ-ثالثا ࢫبل :زمن ࢫالوحيد ࢫالعامل ࢫلʋس ࢫفإنھ ࢫتتأثرࢫبالمɢان، ࢫالمفاوضات ࢫبʋئة ࢫɠانت الزمانࢫࢫإذا

أيضا،ࢫوتأث؈فࢫالوقتࢫࢭʏࢫإتمامࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫيظɺرࢫمنࢫخلالࢫأنھࢫيأخذࢫأȊعاداࢫعديدة،ࢫفɺناكࢫالوقتࢫ

  .المحڴʏ،ࢫالوقتࢫࢭʏࢫالوطنࢫووقتࢫالصفقةࢫأوࢫالتفاوض،ࢫوسنȘناولࢫɠلࢫمتغ؈فࢫعڴʄࢫحدى

ࢫأوقاتنࢫɸناكࢫمنࢫاݍݰقائقࢫالۘܣࢫʇعلمɺاࢫأغلبࢫالمفاوضونࢫࢭʏࢫمجالࢫالتفاوضࢫالدوڲʏࢫأࢫ:الوقتࡧالمحڴʏࡧ-1

ࢫɸذهࢫ ʏࢫࢭ ࢫوالصفقات ࢫالمفاوضات ࢫعقد ࢫيصعب ࢫحيث ࢫدولة، ࢫأية ʏࢫࢭ ࢫتصݏݳ ࢫلا ࢫوأخرى ࢫللتفاوض تصݏݳ

ࢫوالعطلכو  ࢫوלجازات ࢫفالأعياد ࢫالبعضࢫࢫقات، ࢫانȘباه ࢫȖشغل ࢫقد ࢫوالديɴية ࢫالوطنية ࢫوכعياد والمناسبات

ࢫح ࢫخصوصيْڈا ࢫلɺا ࢫ ࢫمثلا ࢫالديɴية ࢫوالمناسبات ࢫفالأعياد ࢫכخر، ࢫفكرࢫالبعض ࢫالعبادةࢫوȖشȘت ࢫتɢون يث

ࢫالنص ࢫوالفرح ʏࢫࢭ ࢫالمسلم؈ن ࢫمثل ࢫכك؄فࢫلɺا، ࢫȖشغلࢫʋب ࢫومناسبات ࢫمواسم ࢫɠلɺا ࢫوشɺرࢫورمضان العيدين
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فكرɸمࢫوȋالتاڲʏࢫيتعذرࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫأوقاٮڈا،ࢫوالمسيحيونࢫࢭʏࢫعيدࢫالشكرࢫورأسࢫالسنةࢫالميلاديةࢫأينࢫيتعذرࢫ

  .قيامࢫالمفاوضاتࢫوعقدࢫالصفقاتࢫفٕڈا

وלجازاتࢫمنࢫدولةࢫإڲʄࢫأخرىࢫنȘيجةࢫلاختلافࢫالثقافةࢫوالنظمࢫࢫالبديࢼܣࢫأنࢫتختلفࢫمواعيدࢫالعطلࢫومن

טجتماعيةࢫوالعاداتࢫوالتقاليد،ࢫلذلكࢫفالآۜܣءࢫالمɺمࢫɸوࢫمعرفةࢫالتقوʈمࢫالوطۚܣࢫللأطرافࢫالۘܣࢫيتفاوضࢫ

ࢫ ࢫכجنۗܣ ࢫأوࢫالبلد ʏࢫالمحڴ ࢫالبلد ʏࢫࢭ ࢫستجرى ࢫɠانت ࢫسواء ࢫللمفاوضات ࢫالتخطيط ࢫعند ࢫلتفاديࢫمعɺا وɸذا

فشلࢫالمفاوضاتࢫنȘيجةࢫلسوءࢫاختيارࢫالتوقيتࢫالذيࢫلاࢫيȘناسبࢫمعࢫالطرفࢫכخر،ࢫفالكث؈فࢫمنࢫالوفودࢫ

تصلࢫإڲʄࢫدولةࢫالمتفاوضࢫمعھࢫلتجدࢫنفسɺاࢫقدࢫوصلتࢫࢭʏࢫوقتࢫاحتفالاتࢫديɴيةࢫأوࢫوطنيةࢫتمتدࢫلعدةࢫأيامࢫ

يجبࢫالتخطيطࢫاݍݨيدࢫلتوقيتࢫࢫأوࢫأسابيعࢫمثلࢫمɺرجانࢫالرȋيعࢫࢭʏࢫالص؈نࢫالذيࢫيمتدࢫلأسبوعࢫɠامل،ࢫلذلك

المفاوضاتࢫمنࢫخلالࢫدراسةࢫالتوقيتࢫالمحڴʏࢫللدولةࢫالمضيفةࢫوالطرفࢫالمتفاوضࢫمعھࢫمنࢫخلالࢫالمعرفةࢫ

الɢاملةࢫللأزمنةࢫالمناسبةࢫللفرʈقࢫالمتفاوضࢫمعھࢫوفɺمࢫالوقتࢫالمحڴʏࢫمنࢫخلالࢫمعرفةࢫالتقوʈمࢫالسنويࢫ

  .تࢫوכعيادࢫالوطنيةࢫوالديɴيةࢫللدولةࢫالمضيفةࢫࢫوכجندةࢫالɢاملةࢫللعطلࢫوالمناسبا

مفاجئةࢫࢫلةࢫفكث؈فاࢫماࢫنجدࢫدولاࢫتخلقࢫعطلدائماࢫكعلاجࢫلɺذهࢫالمشɢࢫاإنࢫدراسةࢫالتوقيتࢫالمحڴʏࢫلʋسࢫɠافي

عندماࢫتوفيتࢫزوجةࢫالرئʋسࢫالسابقࢫموȋوتوࢫݍݨمɺورʈةࢫࢫفعڴʄࡧسȎيلࡧالمثالوافتعالࢫأزماتࢫلاࢫأساسࢫلɺا،ࢫ

لɺاࢫالبلادࢫȊشللࢫتامࢫࢭʏࢫاقتصادɸا،ࢫوإضافةࢫلذلكࢫنجدࢫالɢوɲغوࢫأعلنࢫحدادࢫلمدةࢫخمسةࢫأيامࢫأصʋبتࢫخلا

ࢫوטحتجاجاتࢫ ࢫللمظاɸرات ࢫنȘيجة ࢫصفقات ࢫلضياع ࢫيؤدي ࢫقد ࢫوכمۚܣ ࢫالسيا؟ۜܣ ࢫטستقرار ࢫعدم أن

  .     واݍݰروبࢫوغ؈فɸاࢫمنࢫכسبابࢫالمفاجئةࢫالۘܣࢫتؤديࢫلفشلࢫالمفاوضات

إذاࢫɠانتࢫالمفاوضاتࢫالۘܣࢫتجرىࢫࢭʏࢫدولةࢫماࢫتتأثرࢫبالتوقيتࢫالمحڴʏ،ࢫࢫ(Time Zone):  المحڴʏࡧتالتوقي -2

ࢫبلداٰڈمࢫ ʏࢫࢭ ࢫالتوقيت ࢫوفوارق ࢫالسنوʈة ࢫوالتقوʈمات ࢫللمواعيد ࢫكذلك ࢫيخضعون ࢫالزائرʈن ࢫالمفاوض؈ن فإن

ࢫطرف؈نࢫ ࢫب؈ن ࢫمفاوضات ࢫɸناك ࢫɠانت ࢫإذا ࢫفمثلا ࢫالمفاوضات، ࢫتوقيت ࢫتحديد ࢫأثناء ࢫمراعاٮڈا ࢫيجب حيث

ࢫم ʏࢫࢭ ࢫوأمرɢʈي ࢫࢭʏࢫجزائري ࢫالرئʋؠۜܣ ࢫالمكتب ࢫمع ࢫالȘشاور ʄࢫمج؄فࢫعڴ ࢫכمرɢʈي ࢫالطرف ࢫفإن ࢫتجاري جال

ࢫاختيارࢫالتوقيتࢫ ʄࢫمج؄فࢫعڴ ࢫכمرɢʈي ࢫالطرف ࢫفإن ࢫالتوقيت ࢫلفوارق ࢫونظرا ࢫمعينة ࢫقضايا ʏࢫࢭ واشنطن

المناسبࢫللاتصالࢫوɸوࢫȊعدࢫالثانيةࢫزوטࢫبالتوقيتࢫاݍݨزائري،ࢫكماࢫأنࢫيومࢫالعطلةࢫכسبوعيةࢫيختلفࢫمنࢫ

  .   مثلࢫالبلدانࢫלسلاميةࢫيɢونࢫيومࢫاݍݨمعةࢫɸوࢫيومࢫالعطلةࢫوࢭʏࢫبلدانࢫأخرىࢫيومࢫכحدبلدࢫلأخرࢫ

ولتفاديࢫذلكࢫفإنࢫأغلبࢫالمؤسساتࢫالۘܣࢫتجريࢫمفاوضاتࢫدوليةࢫيقومونࢫبوضعࢫترتʋباتࢫࢫللȘشاورࢫمعࢫࢫ

ࢫالطرفࢫכخرࢫومعرفةࢫالتقوʈمࢫالسنويࢫوأفɢارࢫالطرفࢫכخرࢫعنࢫالوقتࢫحۘܢࢫتتمكنࢫمنࢫالتحكمࢫࢭʏࢫس؈ف 

  .المفاوضاتࢫخاصةࢫإذاࢫɠانتࢫالمفاوضاتࢫتتمࢫࢭʏࢫعدةࢫجوטت

ࡧالصفقةࡧ-3 ࢫتقديمࢫࢫإن:  وقت ࢫيجنب ࢫقد ࢫمعھ ࢫالمتفاوض ࢫبلد ʏࢫࢭ ࢫتقام ࢫالۘܣ ࢫوالمناسبات ࢫכعياد معرفة

  .لتجنبࢫالتɢاليفࢫوضياعࢫالوقتࢫوعقدࢫالصفقةࢫتنازلاتࢫوذلكࢫمنࢫأجلࢫاݍݰصولࢫعڴʄࢫموافقاتࢫفورʈة
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ࡧالمثال ࡧسȎيل ʄࢫحددࢫࢫفعڴ ࢫوقد ࢫأمرɢʈي ࢫومصنع ࢫاݍݨزائرʈة ࢫالشرɠات ࢫأحد ࢫب؈ن ࢫتفاوض ࢫɸناك ࢫɠان إذا

ࢫ ࢫقدرɸا ࢫبتɢلفة ࢫبأسبوع ࢫالتفاوض ࢫمدة ࢫإڲʄࢫࢫ10الطرفان ࢫاݍݨزائري ࢫسافرࢫالوفد ࢫوقد ࢫدولارࢫيوميا، ألف

  .أمرɢʈاࢫفجرࢫاݍݨمعة

ࢫمدةࢫ ʏࢫࢭ ࢫيحسب ࢫلن ࢫاليوم ࢫوɸذا ࢫالسȎت ࢫيوم ࢫأمرɢʈا ࢫيصل ࢫسوف ࢫاݍݨزائري ࢫالفرʈق ࢫأن ࢫذلك معۚܢ

ࢫالت ࢫبتɢلفة ࢫوכحد ࢫالسȎت ࢫضياع ࢫʇعۚܣ ࢫوɸوࢫما ࢫأمرɢʈا، ʏࢫࢭ ࢫɸوࢫيومࢫعطلة ࢫכحد ࢫيوم ࢫأن ࢫكما ࢫ20فاوض،

ࢫاݍݨزائريࢫ ࢫالوفد ࢫأن ࢫʇعۚܣ ࢫمما ࢫأيام، ࢫمدارࢫسبعة ʄࢫعڴ ࢫسȘتم ࢫالمفاوضات ࢫفإن ࢫلذلك ࢫإضافة ࢫدولار، ألف

اݍݨزائريࢫࢫسيɢونࢫمضطراࢫلانتظارࢫيومࢫטثن؈نࢫلاستكمالࢫالمفاوضاتࢫوɸوࢫماࢫʇعۚܣࢫتɢاليفࢫإضافيةࢫللوفد

،ࢫوɸناࢫ)ألفࢫدولارࢫ40ألفࢫدولارࢫوالمجموعࢫɸوࢫࢫ20ألفࢫدولارࢫࢫوטثن؈نࢫوالثلاثاءࢫࢫ20يومࢫالسȎتࢫوכحدࢫ(

  .تظɺرࢫأɸميةࢫالدراسةࢫلبلدࢫالمفاوضاتࢫوȋناءاࢫعڴʄࢫɸذهࢫالدراسةࢫيتمࢫتحديدࢫموعدࢫبدءࢫالمفاوضاتࢫومدٮڈا

فاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫمنࢫخلالࢫتࢫࢭʏࢫالموكخلاصةࢫلماࢫسبقࢫذكرهࢫيمكنࢫتوضيحࢫأȊعادࢫدراسةࢫالوق

       :الشɢلࢫأدناه

  علاقةࡧالوقتࡧبالمفاوضاتࡧالتجارʈةࡧالدولية): 07(الشɢلࡧ

  

  

  

  

  

  

  

المؤثرةࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫۂʏࢫاللغةࢫࢫمنࢫأɸمࢫالعوامل :اللغةࡧالمستخدمةࡧࡩʏࡧالتفاوضࡧ- راȊعا

ࢫوجرتࢫ ࢫالصفقة، ࢫعقد ࢫخلالɺا ࢫمن ࢫيتم ࢫالۘܣ ࢫوالتخاطب ࢫטتصال ࢫأداة ࢫفࢼܣ ࢫالتفاوض، ʏࢫࢭ المستخدمة

ࢫباعتبارɸاࢫ ࢫاللغةࢫלنجل؈قية ʏࢫۂ ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫالمستخدمة ࢫاللغة ࢫتɢون ࢫأن ࢫالدولية ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ العادة

ࢫטنȘش ࢫالواسعة ࢫالعالمية ࢫالطرف؈نࢫاللغة ࢫلغة ࢫب؈ن ࢫكب؈ف ࢫوتباين ࢫاختلاف ࢫوجود ࢫحالة ʏࢫࢭ ارࢫخصوصا

المتفاوض؈ن،ࢫإلاࢫأنࢫالعائقࢫالوحيدࢫالمؤثرࢫعڴʄࢫس؈فࢫالمفاوضاتࢫɸوࢫعدمࢫالتحكمࢫوالتمكنࢫاݍݨيدࢫلبعضࢫ

مماࢫسʋنعكسࢫسلباࢫعڴʄࢫس؈فࢫالمفاوضات،ࢫوإضافةࢫلذلكࢫفإنࢫטختلافࢫࢭʏࢫࢫلɺا،ࢫכܧݵاصࢫالمتفاوض؈ن

ࢫوࢫالمعاɲيࢫي ࢫטستخدام ࢫشɺ؈فة ࢫعبارة ࢫوɸناك ࢫȖعليماࢫعاليا، ࢫالمتعلم؈ن ࢫب؈ن أشارࢫفٕڈاࢫࢫل؄فنادشوحدثࢫحۘܢ

  .بأنࢫإنجل؅فاࢫوأمرɢʈاࢫدولت؈نࢫتفصلࢫبئڈماࢫنفسࢫاللغة

 

ʏيوقتال الوقتࡧالمحڴʏتࡧالمحڴ الصفقة وقت   

 أȊعادࡧالوقتࡧࡩʏࡧالمفاوضاتࡧالتجارʈةࡧالدولية
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ࢫالمفاوض؈نࢫ ࢫالكث؈فࢫمن ࢫفإن ࢫالدولية ࢫالتجارʈة ࢫالمفاوضات ࢫלنجل؈قية ࢫاللغة ࢫاستخدام ࢫمن ࢫالرغم ʄوعڴ

فكࢫالفرصةࢫلݏݨانبࢫכخرࢫالمتحدثࢫباللغةࢫלنجل؈قيةࢫم؈قةࢫيرفضونࢫالتعاملࢫباللغةࢫלنجل؈قية،ࢫحۘܢࢫلاࢫي؅

تكتيكيةࢫتجعلھࢫأك؆فࢫقوةࢫࢭʏࢫالتفاوضࢫوȋالتاڲʏࢫفعڴʄࢫالطرفࢫالثاɲيࢫالتفاوضࢫبلغةࢫالطرفࢫכولࢫإنࢫɠانࢫ

  .        ʇعرفɺاࢫأوࢫטستعانةࢫبم؅فجم

ࢫ ࢫطيبة ࢫعلاقات ࢫبناء ʏࢫࢭ ࢫمفيدا ࢫכخرࢫيɢون ࢫالطرف ࢫبلغة ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫالتحدث ࢫכخر،ࢫࢫمعإن ࢫالطرف

ولكنࢫلاࢫʇعۚܣࢫذلكࢫحتميةࢫالتفاوضࢫبلغةࢫالطرفࢫכخرࢫدونࢫإجادةࢫلɺا،ࢫفالتفاوضࢫبلغةࢫلاࢫيجيدɸاࢫأحدࢫ

  .أطرافࢫالتفاوضࢫسيجعلࢫاɸتماماتھࢫعڴʄࢫاللغةࢫبدلاࢫمنࢫجوɸرࢫالصفقةࢫوالمɢاسبࢫالمرادࢫتحقيقɺا

إڲʄࢫاستخدامࢫم؅فجمࢫحۘܢࢫʇسɺلࢫوࢭʏࢫمعظمࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫȖعمدࢫכطرافࢫالمختلفةࢫاللغاتࢫ

ࢫالنقاطࢫ ʏࢫࢭ ࢫنݏݵصɺا ࢫالعيوب ࢫȊعض ʄࢫعڴ ࢫينطوي ࢫذلك ࢫأن ࢫإلا ࢫכخر، ࢫالطرف ࢫمع ࢫوالتخاطب التواصل

  :التالية

 دࢫʈࢫم؅فجمࢫيزʄالوقتࢫالمطلوبࢫلإدارةࢫالمفاوضات؛إنࢫاݍݰاجةࢫإڲ 

 مࢫالذيࢫقدࢫيحدثࢫمنࢫاݍݨانب؈نɺار؛ࢫسوءࢫالفɢيجةࢫلعدمࢫالنقلࢫاݍݨيدࢫللأفȘن 

 ونࢫɢةࢫوالصفقاتࢫالدولينادراࢫماࢫيʈة؛الم؅فجمࢫخب؈فاࢫبأعمالࢫالمفاوضاتࢫالتجار 

 شأࢫب؈نࢫالطرف؈ن؛استخدامࢫم؅فجمࢫيحدࢫمنࢫالعلاقاɴتࢫالۘܣࢫيمكنࢫأنࢫت 

 اليفࢫالتفاوض؛ɢارتفاعࢫت 

 قدࢫيحولࢫالم؅فجمࢫمجرىࢫالمفاوضاتࢫلتحقيقࢫمصاݍݳࢫܧݵصية. 

ࢫترجمة ࢫمن ࢫنوعان ࢫعلٕڈاࢫوɸناك ࢫالمتعارف ࢫכجنȎية ࢫالمتعاقبة،ࢫاللغات ࢫوال؅فجمة ࢫالفورʈة ࢫال؅فجمة ࢫɸما ،

فالأوڲʄࢫتوجدࢫࢭʏࢫɠلࢫدولࢫالعالمࢫوأشɺرɸاࢫالمؤتمراتࢫالܶݰفيةࢫوالدبلوماسية،ࢫوۂʏࢫنادراࢫماࢫȖستخدمࢫࢭʏࢫ

المفاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫنظراࢫلارتفاعࢫتɢاليفɺا،ࢫأماࢫال؅فجمةࢫالمتعاقبةࢫالۘܣࢫيتɢلمࢫفٕڈاࢫأحدࢫالمفاوض؈نࢫ

ࢫفي؅فج ࢫاللغات، ࢫࢭʏࢫبإحدى ࢫوانȘشارا ࢫشيوعا ࢫأك؆فࢫالطرق ࢫمن ʏࢫوۂ ࢫأخرى، ࢫلغة ʄࢫإڲ ࢫالم؅فجم ࢫذلك ࢫȊعد م

  .  العالم

وࢫتجدرࢫלشارةࢫإڲʄࢫأنھࢫɸناكࢫمجموعةࢫمنࢫالقواعدࢫالۘܣࢫتحكمࢫعمليةࢫاستخدامࢫالم؅فجم؈نࢫيطلقࢫعلٕڈاࢫ

ࢫ ࢫقواعد ࢫࢭSeven Rules (ʏ(السبعة ࢫسɺلة ࢫالمفاوضات ࢫمن ࢫتجعل ࢫولكٔڈا ࢫتتم؈قࢫبالȎساطة ࢫالقواعد ࢫوɸذه

ʏالتعاملࢫمعࢫالم؅فجمࢫوتتمثلࢫفيماࢫيڴ:  

   ࢫالتعاملࢫʏدࢫمنࢫالثقةࢫࢭʈذاࢫالعاملࢫيزɸقࢫالتفاوعۜܣࢫم؅فجمھࢫاݍݵاصࢫوʈستخدمࢫالفرʇب؈نࢫيجبࢫأنࢫ

 الطرف؈ن؛

 ࢫʏذاࢫلشرحࢫطبيعةࢫالصفقةࢫوماࢫۂɸࢫو،ʏࢫعمليةࢫالتفاوضࢫالفعڴʏعقدࢫاجتماعࢫبالم؅فجمࢫقبلࢫالبدءࢫࢭ

 شياءࢫالواجبࢫفعلɺاࢫࢭʏࢫالمفاوضات؛כ 
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 ࢫ ࢫقدࢫعدم ࢫمما ࢫالمفاوضات، ࢫمجرʈات ʄسيطرࢫعڴʇࢫ ࢫʇشعرࢫبأنھ ࢫلا ࢫحۘܢ ࢫللم؅فجم ࢫالɢاملة ࢫاݍݰرʈة ترك

 منࢫمصاݍݳࢫالشركةࢫالۘܣࢫي؅فجمࢫلɺا؛ࢫيجعلھࢫيفكرࢫࢭʏࢫمصاݍݰھࢫالܨݵصيةࢫبدلا 

 ࢫتمكن ࢫحۘܢ ࢫالكلام، ʏࢫࢭ ࢫלسراع ࢫوعدم ࢫوصغ؈فة ࢫموجزة ࢫعبارات ࢫاستخدام ࢫيفضل ࢫالتفاوض ࢫعند

 الم؅فجمࢫمنࢫال؅فجمةࢫالܶݰيحةࢫلɺا؛

  لةࢫللم؅فجمɺونࢫواܷݰةࢫوسɢلماتࢫوالمصطݏݰاتࢫالصعبةࢫحۘܢࢫتɢعدمࢫاستعمالࢫمختصراتࢫال. 

 قةࢫللغاية،ࢫلذلكࢫيجبࢫإعطاءࢫɸࢫعمليةࢫصعبةࢫومرʏالم؅فجمࢫفرصةࢫللراحةࢫمنࢫإنࢫعمليةࢫال؅فجمةࢫۂ

 وقتࢫلأخر؛

 ࢫفالم؅فجمࢫ ࢫכخر، ࢫالطرف ࢫم؅فجم ࢫذلك ʏࢫࢭ ࢫبما ࢫوالم؅فجم؈ن ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالفرʈق ࢫب؈ن ࢫباح؅فام التعامل

 .يتحدثࢫȊعدةࢫلغاتࢫوɸوࢫماࢫيمكنھࢫالغوصࢫبداخلࢫכܧݵاصࢫومعرفةࢫماࢫيدورࢫبداخلɺم

،ࢫومنࢫب؈نࢫالمشكلاتࢫالۘܣࢫتظɺرࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫȊسȎبࢫاللغةࢫمشɢلةࢫاختيارࢫاللغةࢫالۘܣࢫيتمࢫتحرʈرࢫالعقدࢫ٭ڈا

أنࢫأنࢫتɢونࢫاللغةࢫالۘܣࢫيتمࢫتحرʈرࢫالعقدࢫ٭ڈاࢫمفɺومةࢫمنࢫقبلࢫجميعࢫכطرافࢫالمتفاوضةࢫو ࢫحيثࢫʇش؅فط

بدقة،ࢫوعادةࢫماࢫتɢونࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫۂʏࢫلغةࢫلطرفࢫالمش؅في،ࢫ) المفاتيح(يتمࢫاختيارࢫالمعاɲيࢫوالمصطݏݰاتࢫ

ࢫۂʏࢫ ࢫذلك ࢫتواجھ ࢫالۘܣ ࢫالمشɢلة ࢫإلاࢫأن ࢫوالمش؅في، ࢫالباǿع ࢫبلغة ࢫتحرران ࢫتحرʈرࢫالعقدينࢫبɴܦݵت؈ن ࢫيتم وقد

 .ʄࢫالمفاɸيمࢫبدقةواختيارࢫالمعاɲيࢫوالمصطݏݰاتࢫالۘܣࢫتدلࢫعڴ.مشɢلةࢫال؅فجمةࢫماب؈نࢫاللغت؈ن

ࢭʏࢫبʋئةࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫɸمࢫالمفاوضونࢫأنفسɺمࢫ  العنصرࢫכخ؈ف :الفرʈقࡧالتفاوعۜܣࡧ-خامسا

ࢫولدٱڈمࢫ ࢫأكفاء ࢫباختيارࢫأܧݵاص ʄࢫإڲ ࢫذلك ࢫولاࢫيتأȖى ࢫالمفاوضات، ࢫنجاح ࢫمن ࢫɸاما ࢫجزءا ࢫʇشɢلون والذين

اݍݵ؄فةࢫوالمعرفةࢫبمجالاتࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫ،إضافةࢫللتحديدࢫاݍݨيدࢫوالواܷݳࢫللمɺامࢫوالوظائفࢫلɢلࢫ

ࢫا ࢫالفرʈق ࢫأعضاء ࢫعضوࢫمن ࡧالمحورࡧلتفاوعۜܣ، ʏࡧࡩ ࡧالتفصيل ࡧȊآۜܣءࡧمن ࡧالتفاوعۜܣ ࡧللفرʈق ࡧتطرقنا وقد

  .الثالثࡧالذيࡧجاءࡧȊعنوانࡧالفرʈقࡧالتفاوعۜܣ

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 

 

 

 

 

الموضوعࡧالساȊعࡧ      

  تࡧالتجارʈةࡧالدوليةלيديولوجيةࡧࡩʏࡧالمفاوضا
            
            
      

 

 

 

 

 ومࢫɺا לيديولوجيةمفɺ؛وأنواع 

 تأث؈فࢫࢫלيديولوجيةࢫʄةࢫالدوليةࢫعڴʈالمفاوضاتࢫالتجار. 
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  
المعلومࢫأنࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫلاࢫيأخذࢫثقافتھࢫإڲʄࢫمائدةࢫالمفاوضاتࢫفقط،ࢫوإنماࢫمعتقداٮڈمࢫࢫمن  :تمɺيد

ࢫɸناكࢫ ࢫأن ࢫدائما ࢫتȘيقن ࢫوأن ࢫجيدا، ࢫذلك ࢫتفɺم ࢫأن ࢫاݍݵ؄فة ࢫذات ࢫالمؤسسة ʄࢫوعڴ ࢫأيضا، السياسية

ࢫۂʏࢫ ࢫبالسياسة،فالإيديولوجية ࢫغ؈فࢫمɺتم؈ن ࢫɠانوا ࢫوإن ࢫحۘܢ ࢫمعɺم ࢫتتفاوض ࢫمن ࢫمع ࢫتوجھ إيديولوجية

منࢫالمبادئࢫوالمعتقداتࢫالمنظمةࢫالۘܣࢫتفسرࢫكيفيةࢫعملࢫالمجتمعࢫمنࢫخلالࢫال؄فنامجࢫالسيا؟ۜܣࢫࢫمجموعة

اليم؈نࢫالذيࢫيجبࢫأنࢫيȘبعھ،ࢫفالإيديولوجياتࢫۂʏࢫالۘܣࢫتوجھࢫالشعوبࢫنحوࢫمعتقداتࢫمع؈نࢫمثلࢫحكمࢫ

ةࢫࢭʏࢫتبۚܣࢫ،ࢫɸذهࢫלيديولوجيةࢫכكيدࢫأٰڈاࢫستؤثرࢫعڴʄࢫالمؤسساتࢫبطرʈقةࢫمباشر والʋسارࢫࢭʏࢫالدولࢫالغرȋية

ࢫɸذاࢫ ࢫخلال ࢫمن ࢫإبرازɸا ࢫسنحاول ࢫوالۘܣ ࢫכجنȎية، ࢫכخرى ࢫالمؤسسات ࢫمع ࢫتفاوضɺا ʏࢫࢭ ࢫمعينة توجɺات

   .الموضوع

ࡧלيديولوجية ࡧȖعرʈف ࢫʇعملࢫࢫ:أولا ࢫتفسرࢫكيف ࢫوالۘܣ ࢫالمنظمة ࢫوالمعتقدات ࢫالمبادئ ࢫمن ࢫمجموعة ʏۂ

ࢫتحددࢫ ࢫالۘܣ ʏࢫۂ ࢫفالإيديولوجية ࢫالمجتمع، ࢫيȘبعھ ࢫأن ࢫيجب ࢫالذي ࢫالسيا؟ۜܣ ࢫالعمل ࢫɸوࢫبرنامج ࢫوما المجتمع

  . الصوابࢫواݍݵطأࢫࢭʏࢫالسلوكࢫלɲساɲيࢫالمتبۚܢࢫمنࢫقبلࢫالمجتمع

العامةࢫذاتࢫالتأث؈فࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالدولية،ࢫوتتɢونࢫɸذهࢫوȖعت؄فࢫالبʋئةࢫالسياسيةࢫوالقانونيةࢫمنࢫالعناصرࢫ

ࢫالدولةࢫ ࢫوسياسة ࢫواݍݵارجية ࢫوالنقدية ࢫالمالية ࢫالدولة ࢫوسياسات ࢫاݍݰɢومي ࢫالنظام ࢫمؤسسات ࢫمن البʋئة

ࢫواللوائحࢫ ࢫالمحاكم ࢫوأحɢام ࢫלدارʈة ࢫوالقرارات ࢫالȘشرʉعات ࢫأيضا ࢫȖشمل ࢫكما ࢫللاسȘثمار، بالɴسبة

ࡧالتاسعɴتطرقࡧلموضوعࡧالبʋئةࡧטقتصاديةࡧوالسياسيةࡧࡩʏࡧالموضوعࡧس(.وלجراءاتࢫالمنظمةࢫللعمليات

  )Ȋآۜܣءࡧمنࡧالتفصيل

تم؈قࢫباݍݵطورةࢫالشديدة،ࢫسواءࢫɠانتࢫالدولةࢫتɴتݤݮࢫسياسةࢫالرأسماليةࢫالعملࢫتيديولوجيةࢫإوعموماࢫفإنࢫ

ࢫبالنظامࢫ ࢫاݍݵاصة ࢫטجتماعية ࢫاݍݨوانب ࢫȊعض ʄࢫعڴ ࢫלبقاء ࢫمع ࢫالرأسمالية ࢫتȘبۚܢ ࢫأٰڈا ࢫأم بجوارحɺا

  :ش؅فاɠي،ࢫحيثࢫأٰڈاࢫȖعطيࢫإجاباتࢫقاطعةࢫلبعضࢫالȘساؤلاتࢫכساسيةࢫأɸمɺاט 

 ونࢫالعلاقةࢫب؈نࢫالفردࢫوالمجتمع؟ɢكيفࢫيجبࢫأنࢫت 

 ذهࢫالعلاقة؟ɸࢫأنࢫتضمنࢫوتنفذࢫʏبڧɴكيفࢫي 

 كيفࢫيجبࢫأنࢫتنظمࢫوتحكمࢫوسائلࢫإنتاجࢫالسلعࢫواݍݵدمات؟ 

 عاملࢫالدولةȖمواطنٕڈاࢫومواطۚܣࢫالدولࢫכخرى؟ࢫكيفࢫيجبࢫأنࢫ  

ࡧלيديولوجياتࡧ-ثانيا ࢫالتصɴيفࢫࢫ:أنواع ࢫولكن ࢫبالإيديولوجية ࢫاݍݵاصة ࢫالتصɴيفات ࢫمن ࢫالعديد ɸناك

ࢫتقسيمات ࢫثلاثة ʄࢫإڲ ࢫלيديولوجية ࢫيقسم ࢫالذي ʏࢫטجتماڤ ࢫɸوࢫالتصɴيف ࢫعڴʄࢫالشاǿع ࢫלيديولوجية ،

ݰɺاࢫمن   :خلالࢫالشɢلࢫالمواڲʏ المستوىࢫالܨݵظۜܣࢫوالتنظي׿ܣࢫوالوطۚܣ،ࢫوالۘܣࢫنوܷ
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  ࡩʏࡧالمفاوضاتࡧالدوليةࡧمستوʈاتࡧלيديولوجية): 08(الشɢلࡧ

  

  

  

  

  

وۂʏࢫלيديولوجيةࢫالۘܣࢫيتȎناɸاࢫכܧݵاصࢫالمفاوض؈نࢫوالۘܣࢫࢫ:לيديولوجيةࡧعڴʄࡧالمستوىࡧالܨݵظۜܣࡧ-1

ࢫכفراد ࢫيكȘسّڈا ࢫالۘܣ ࢫالتعليم ࢫوالتقاليد ࢫوالعادات ࢫالقيم ࢫمجموعة ࢫالبʋئةࢫࢫتحددɸا ࢫمن المفاوض؈ن

  .الۘܣࢫʇعʋشونࢫفٕڈاࢫטجتماعية

ࡧالتنظيمي-2 ࡧالمستوى ʄࡧعڴ ࢫاݍݵاصةࢫࢫ:לيديولوجية ࢫالبʋئة ࢫمن ࢫכفراد ࢫيكȘسّڈا ࢫالۘܣ ࢫלيديولوجية ʏوۂ

بالمؤسسة،ࢫحيثࢫأنھࢫمنࢫالمعروفࢫأنࢫلɢلࢫمؤسسةࢫثقافْڈاࢫأوࢫإيديولوجيْڈاࢫاݍݵاصةࢫوالۘܣࢫتحددࢫࢭʏࢫكث؈فࢫ

  .وغ؈فࢫذلكࢫوטل؅قاممنࢫכحيانࢫثقافةࢫالعملࢫلدىࢫכܧݵاصࢫالعامل؈ن،ࢫمنࢫحيثࢫالمɺارةࢫ

ࡧࡧ-3 ࡧالوطنية ࢫمعࢫࢫ):وميةالق(לيديولوجية ࢫالتعامل ʏࢫࢭ ࢫالدولة ࢫإرادة ࢫتحددɸا ࢫالۘܣ ࢫלيديولوجية ʏوۂ

الشرɠاتࢫכجنȎيةࢫوالۘܣࢫȖعكسɺاࢫالقوان؈نࢫالسياسيةࢫوטقتصادية،ࢫحيثࢫنرىࢫالكث؈فࢫمنࢫالدولࢫȖܨݨعࢫ

ࢫمنࢫ ࢫتحد ࢫالۘܣ ࢫأخرى ࢫدول ࢫȊعكس ࢫכجنȎية ࢫالشرɠات ࢫمع ࢫوالتفاوض ࢫالصفقات ࢫوعقد טسȘثمارࢫכجنۗܣ

ࢫכجن ࢫالمحليةטسȘثمارات ࢫومؤسساٮڈا ࢫاقتصادياٮڈا ࢫحماية ࢫبݲݨة ࢫحدثࢫȎية ࢫما ࢫمثل ࢫسيا؟ۜܣ ࢫأوࢫبدافع ،

   .       شرɠاٮڈاࢫمنࢫالتعاملࢫمعࢫالعراق. أ.م.أثناءࢫاݍݰربࢫعڴʄࢫاݍݵليجࢫأينࢫمنعتࢫو

ࢫالدولةࢫࢫ:عناصرࡧלيديولوجياتࡧ-ثالثا ࢫوسياسات ࢫاݍݰɢومي ࢫالنظام ࢫمؤسسات ࢫمن ࢫالبʋئة ࢫɸذه تتɢون

رجيةࢫوسياسةࢫالدولةࢫبالɴسبةࢫللاسȘثمار،ࢫكماࢫȖشملࢫأيضاࢫالȘشرʉعاتࢫوالقراراتࢫالماليةࢫوالنقديةࢫواݍݵا

לدارʈةࢫوأحɢامࢫالمحاكمࢫواللوائحࢫوלجراءاتࢫالمنظمةࢫللعمليات،ࢫإضافةࢫلɢافةࢫاݍݨماعاتࢫوالمؤسساتࢫ

وכفرادࢫالۘܣࢫتملكࢫالقوةࢫࢭʏࢫالتأث؈فࢫعڴʄࢫقراراتࢫالمؤسسة،ࢫحيثࢫأنࢫالمؤسساتࢫȖسڥʄࢫلأنࢫتحصلࢫعڴʄࢫ

  . ɠافةࢫاݍݨماعاتࢫالۘܣࢫلɺاࢫتأث؈فࢫعلٕڈاࢫمثلࢫالمنافسونࢫوالمسْڈلɢونࢫوالموردونࢫوجماعاتࢫالمسْڈلك؈نࢫتأييد

ࢫأيضاࢫ ࢫʇعت؄فون ࢫأٰڈم ࢫإلا ࢫטقتصادي ࢫ ࢫالنظام ࢫمن ࢫجزءا ࢫɠانوا ࢫوإن ࢫوالموردون ࢫوالمنافسون فالمسْڈلɢون

قتصاديةࢫوטجتماعيةࢫجزءاࢫمنࢫالنظامࢫالسيا؟ۜܣࢫنظراࢫللتفاعلࢫالذيࢫيحدثࢫب؈نࢫمختلفࢫاݍݨوانبࢫט

والسياسية،ࢫفجماعاتࢫالمسْڈلك؈نࢫمثلاࢫتحاولࢫالتأث؈فࢫعڴʄࢫمؤسساتࢫכعمالࢫمنࢫخلالࢫاݍݨɺازࢫاݍݰɢوميࢫ

  .والتأث؈فࢫعليھࢫلسنࢫقوان؈نࢫاݍݵاصةࢫبجمعياتࢫالمسْڈلك؈نࢫوالمسْڈلك

 

 المستوىࡧالوطۚܣ المستوىࡧالتنظيمي المستوىࡧالܨݵظۜܣ

مستوʈاتࡧ

לيديولوجية
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ࢫوإ ࢫفقط ࢫالمفاوضات ࢫمائدة ʄࢫإڲ ࢫثقافْڈم ࢫلاࢫيأخذون ࢫالمفاوض؈ن ࢫכܧݵاص ࢫأن ࢫالقول ࢫيمكن ࢫɸنا نماࢫمن

ࢫ ࢫمعتقداٮڈم ࢫأن ࢫالمؤسسة ʄࢫوعڴ ࢫأيضا، ࢫכܧݵاصࢫالسياسية ࢫتحكم ࢫإيديولوجيات ࢫɸناك ࢫأن تفɺم

  .    المفاوض؈نࢫحۘܢࢫلوࢫلمࢫيكنࢫلدٱڈمࢫأيةࢫاɸتماماتࢫسياسية

إضافةࢫللعناصرࢫالسابقةࢫالذكرࢫفإنࢫɸناكࢫعناصرࢫأخرىࢫتؤثرࢫࢫ:عواملࡧالمؤثرةࡧࡩʏࡧלيديولوجياتال - راȊعا

ʏعدࢫكعناصرࢫمكملةࢫلعمليةࢫالتفاوضࢫوالۘܣࢫتتمثلࢫفيماࢫيڴȖاࢫوالۘܣࢫɺلɢشȖࢫלيديولوجيةࢫوʏࢭ:  

ࢫقضيةࢫࢫ:المساومةࡧ-1 ࢫأوࢫأثرࢫحول ࢫطرف؈ن ࢫب؈ن ࢫوتنافس ࢫوالعطاء ࢫכخذ ࢫعملية ࢫأٰڈا ʄࢫعڴ ࢫالمساومة Ȗعرف

ࢫأوࢫ ࢫالȘسليم ࢫכسعارࢫوشروط ࢫقضايا ࢫحول ࢫالمساومة ࢫالدوليةࢫتتم ࢫالتجارʈة ࢫالمفاوضات ʏࢫوࢭ ࢫعلٕڈا، متنازع

  .التأم؈نࢫأوࢫحسمࢫال؇قاعࢫحولࢫبندࢫمع؈نࢫࢭʏࢫالعقد

ࢫ ࢫسلوكية ࢫقدرات ʄࢫعڴ ࢫالمساومة ࢫȖعتمد ࢫما ࢫنوعيةࢫوعادة ࢫمثل ࢫالمفاوضات ࢫأطراف ࢫ٭ڈا ࢫيتمتع معينة

ࢫوالدرايةࢫبالغ؈فࢫوל ࢫوלصرارࢫوالص؄فࢫوלدراك ࢫالمحيطࢫالܨݵصية ࢫوالمناخ ࢫواݍݵ؄فة ࢫوالتأث؈فࢫوالمعرفة قناع

 .مثلࢫȖعددࢫالبدائلࢫبالɴسبةࢫللمش؅في ࢫ،بالمفاوضات

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸالࢫأɢوࢫللمساومةࢫعدةࢫأش:  

ࢫ:الݤݨومࡧ-أ ࢫࢫ ࢫɠل ࢫفيھ ࢫيحاول ࢫيحاولࢫوɸوࢫموقف ࢫالعادة ʏࢫوࢭ ࢫכخرࢫ، ࢫالطرف ʄࢫعڴ ࢫنفوذه ࢫيمد ࢫأن طرف

  .الطرفࢫכخرࢫܥݰبࢫالنفوذࢫأوࢫالتأث؈فࢫمنࢫالطرفࢫالثاɲي

ࢫب؈نࢫࢫ:الصراع -ب ࢫالتوفيق ࢫاستحالة ࢫالمفاوضات ࢫأطراف ࢫمن ࢫطرف ࢫɠل ࢫفيھ ࢫيدرك ࢫالذي وɸوࢫالموقف

ࢫ ࢫتجميد ࢫعنھ ࢫيɴتج ࢫما ࢫالطرف؈ن، ࢫمصاݍݳ ࢫلتعارض ࢫכخرࢫنظرا ࢫالطرف ࢫومصاݍݳ ࢫأوࢫمصاݍݰھ المواقف

  .المفاوضات

Ȗعۚܣࢫالمɺادنةࢫاتفاقࢫأطرافࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫعڴʄࢫإخفاءࢫالصراعࢫووقفࢫالتنافسࢫبئڈماࢫࢫࢫ:المɺادنةࡧ-ج

  .المفاوضاتأثناءࢫالتفاوضࢫولوࢫبصفةࢫمؤقتة،ࢫحۘܢࢫتتقدمࢫ

القوةࢫقوةࢫࢭʏࢫالمفاوضات،ࢫومنࢫخلالࢫاستغلالࢫعاملࢫالھࢫامتلاكࢫأحدࢫכطرافࢫلمزاياࢫʇعطيࢫإنࢫ:القوةࡧ-د

  .يحاولࢫɠلࢫطرفࢫتحقيقࢫأك؄فࢫالعوائدࢫوالمنافعࢫأثناءࢫالمفاوضات

ࢫعرضࢫࢫ:التعاملࡧ-ه ࢫخلال ࢫכخرࢫمن ࢫالطرف ࢫمع ࢫلاتفاق ࢫالوصول ࢫفرʈق ࢫɠل ࢫمحاول ࢫبالتعامل يقصد

  .   مجموعةࢫمنࢫטق؅فاحاتࢫولوࢫسراࢫدونࢫعلمࢫاݍݨɺةࢫالمفاوضة

  .ݳࢫوفوائدࢫتفوقࢫفوائدࢫالطرفࢫכخريقصدࢫبالتواطؤࢫمحاولةࢫأحدࢫכطرافࢫتحقيقࢫمصاݍ: ؤالتواطࡧ-و

يقصدࢫبالتوفيقࢫمحاولةࢫأطرافࢫالتفاوضࢫتحقيقࢫالبديلࢫالذيࢫيحققࢫمصاݍݰɺماࢫالمش؅فكةࢫࢫ:التوفيقࡧ- ي

واستجابةࢫɠلࢫمٔڈماࢫلمطالبࢫכخرࢫقدرࢫלمɢانࢫوتجنبࢫالتعب؈فࢫعنࢫالقوةࢫالۘܣࢫيمتلكɺاࢫɠلࢫطرفࢫأوࢫأحدࢫ

  .   כطراف
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ࢫإتحاࢫ:التحالفࡧ-2 ࢫبالتحالف ࢫالتحدياتࢫيقصد ࢫولمواجɺة ࢫعامة ࢫأɸداف ࢫأك؆فࢫلتحقيق ࢫأو ࢫمؤسسة د

ࢫعڴʄࢫ ࢫالتحالف ࢫأعضاء ࢫقدرة ࢫزʈادة ʏالتاڲȋࢫو ࢫالتأث؈فࢫالمش؅فك ࢫذات ࢫכخرى ࢫالبʋئة ࢫمتغ؈فات ࢫمن الصادرة

تتحققࢫ) منفعتھ(التكيفࢫمعࢫالبʋئة،ࢫوʈوجدࢫالتحالفࢫعندماࢫʇعتقدࢫɠلࢫفرʈقࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫأنࢫفائدتھࢫ

  .عضواࢫࢭʏࢫالتحالفبطرʈقةࢫأفضلࢫعندماࢫيɢونࢫ

  :وʉستخدمࢫالتحالفࢫللأسبابࢫالتالية

 وميةࢫأوࢫاɢعاتࢫاݍݰʉشرȘ؛لتأث؈فࢫعلٕڈاࢫأثناءࢫف؅فةࢫלعدادمعارضةࢫأوࢫتأييدࢫال 

 عضࢫالمنتجاتࢫأوࢫاݍݵدماتتنميةࢫأȊܨݨيعࢫȖ؛وࢫ 

  يلاتࢫالۘܣࢫلاɺسȘشاءࢫالɲاࢫإɸستطيعࢫالمؤسسةࢫإقامْڈاࢫبمفردȖ؛ 

 عضࢫاݍݨماعاتࢫأوࢫالدفاعࢫȊعٔڈاتمثيلࢫمصاݍݳࢫ. 

ࢫقيوداࢫ ࢫتضع ࢫإلاࢫأٰڈا ࢫوالمنظمات ࢫالمؤسسة ࢫوقوة ࢫصلاحيات ࢫتوسع ࢫالتحالف ࢫسياسة ࢫأن ࢫمن ࢫالرغم ʄوعڴ

ࢫمعࢫ ࢫبالاش؅فاك ࢫإلا ࢫتتخذ ࢫلا ࢫالقرارات ࢫȊعض ࢫأن ࢫحيث ࢫوالتنظيمات، ࢫالمؤسسات ࢫȊعض ࢫاستقلالية ʄعڴ

ࢫال ࢫظɺور ࢫالتحالف ࢫسياسة ࢫأمثلة ࢫومن ࢫقبلɺم، ࢫمن ࢫعلٕڈا ࢫوالموافقة ࢫللتحالف ࢫכخرى تكتلاتࢫכطراف

ࢫودولࢫ ࢫللب؅فول ࢫالمصدرة ࢫللدول ࢫכوȋك ࢫودول ࢫالمش؅فكة ࢫכوروȋية ࢫالسوق ࢫمثل ࢫالمختلفة טقتصادية

  .وغ؈فɸاࢫمنࢫטتحاداتࢫوإتحادࢫدولࢫاݍݵليجࢫالɢومنولث

القراراتࢫࢫاتخاذʇستخدمࢫɸذاࢫالمفɺومࢫعندماࢫȖسڥʄࢫالمؤسسةࢫإڲʄࢫأنࢫʇشملࢫࢫ):טحتواء(טستقطابࡧࡧ-3

بمعۚܢࢫالقراراتࢫالمتخذةࢫ. أوࢫȖعوقࢫɲشاطɺاࢫاستقرارɸاوالقياداتࢫالعناصرࢫالۘܣࢫترىࢫأٰڈاࢫٮڈددࢫوجودɸاࢫأوࢫ

ࢫالمؤسسةࢫ ࢫمفاوضات ʄࢫعڴ ࢫيؤثرون ࢫالذين ࢫالنفوذ ࢫوأܵݰاب ࢫوالمنظمات ࢫטعتبارࢫכܧݵاص ࢫȊع؈ن تأخذ

  .وصفقاٮڈاࢫالتجارʈة

  :أشɢالࢫنذكرࢫمٔڈاࢫوɸناࢫɲش؈فࢫإڲʄࢫأنࢫטحتواءࢫأوࢫטستقطابࢫيأخذࢫعدة

ࡧالمسؤوليةࡧ-)أ ࢫذلكࢫ: مشاركة ࢫأمثلة ࢫبالمؤسسة،ومن ࢫɠاسȘشارʈ؈ن ࢫכفراد ࢫباستقطاب ࢫذلك وʈتم

ࢫيكȘسبࢫ ࢫأن ࢫأمل ʄࢫלدارةࢫعڴ ࢫأعضاءࢫبمجالس ࢫوȖعيئڈم ࢫالمجتمع ʏࢫࢭ ࢫالنفوذ ࢫذوي ࢫمن ࢫכفراد استقطاب

ࢫ ࢫدعمɺا ʄعملونࢫعڴʇࢫ ʏالتاڲȋࢫو ࢫاستدعْڈم ࢫالۘܣ ࢫالمؤسسة ࢫȊشؤون ࢫاɸتماما ࢫأوࢫعڴʄࢫɸؤلاء ࢫواقعࢫنفوذɸم من

  .כقلࢫيمتنعونࢫعنࢫمعارضْڈاࢫأوࢫالعملࢫعڴʄࢫتقليصࢫɲشاطɺا

ࡧالمسْڈلك؈نࡧ- )ب ࡧمن ࡧجماعات ࢫأوࢫ: تكوʈن ࢫالمؤسسة ࢫمنتجات ࢫعن ࢫللإدارة ࢫالمشورة ࢫتقديم ࢫ٭ڈدف وذلك

  .مق؅فحاتࢫتفيدࢫالمؤسسةࢫمستقبلاࢫȖساعدࢫࢭʏࢫتطوʈرɸا

  .للشرɠاتࢫכجنȎيةࢫأوࢫࢭʏࢫالعملياتࢫاݍݵارجيةࢫاستخدامࢫالمواطن؈نࢫࢭʏࢫالمراكزࢫלدارʈةࢫبالɴسبة -)ج

ࡧ -4 ࡧأوࡧלنابة ࢫأعضاءࢫ :)Representation(التقديم ࢫȖܨݨيع ࢫأوࢫלنابة ࢫالتقديم ࢫإس؅فاتيجية تتضمن

ࢫإس؅فاتيجيةࢫ ࢫعكس ࢫלس؅فاتيجية ࢫɸذه ࢫنجد ࢫوȋذلك ࢫכخرى، ࢫالمؤسسات ʏࢫࢭ ࢫטش؅فاك ʄࢫعڴ التنظيم

ࢫɸذهࢫ ࢫمن ࢫوالغرض ࢫالتنظيم، ࢫداخل ʄࢫإڲ ࢫالتنظيم ࢫعناصرࢫخارج ࢫاستقطاب ʄࢫعڴ ࢫتقوم ࢫوالۘܣ טستقطاب
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القياديةࢫࢭʏࢫالمجتمعࢫوغ؈فɸاࢫمنࢫالمنظماتࢫࢫوࢭʏࢫالمناصباضࢫالمؤسساتࢫכخرى،ࢫלس؅فاتيجيةࢫخدمةࢫأغر 

ࢫيɴت׿ܣࢫ ࢫالۘܣ ࢫالمؤسسات ࢫأɸداف ࢫتحقيق ࢫيخدم ࢫبما ࢫالقرارات ࢫاتخاذ ࢫɸيɢل ʄࢫالتأث؈فࢫعڴ ࢫʇستطيعون بحيث

  .   إلٕڈاࢫɸؤلاءࢫכفراد

ࡧالدوليةࡧ-خامسا ࡧالتجارʈة ࡧبالمفاوضات ࡧלيديولوجية ࢫبالتغ؈فࢫالمࢫ:علاقة ࢫالتفاوضية ستمرࢫتتم؈قࢫالبʋئة

،ࢫحيثࢫتتعرضࢫالنظمࢫالسياسيةࢫوטقتصاديةࢫللتطورࢫوالتغي؈فࢫالمستمر،ࢫوטختلافࢫب؈نࢫمختلفࢫالدول 

كماࢫأنࢫالبʋئةࢫالثقافيةࢫالمتɢونةࢫمنࢫالقيمࢫوالعاداتࢫوالتقاليدࢫأصبحتࢫأك؆فࢫȖغي؈فاࢫنȘيجةࢫلتطورࢫوسائلࢫ

املࢫنجاحࢫالمؤسسةࢫأوࢫטتصالࢫاݍݰديثةࢫوتقاربࢫالثقافات،ࢫفقدࢫتɢونࢫالبʋئةࢫالمحيطةࢫبالمؤسسةࢫمنࢫعو 

ࢫتوفرࢫ ࢫإذا ࢫכɸداف ࢫتحقيق ʏࢫࢭ ࢫالفشل ࢫمصدرا ࢫȖعد ࢫللمؤسسة ࢫالداخلية ࢫالبʋئة ࢫعوامل ࢫأن ࢫكما فشلɺا،

  :عاملࢫأوࢫأك؆فࢫمنࢫالعواملࢫالتاليةࢫبحيثࢫȖشɢلࢫعائقاࢫأمامࢫالمفاوضاتࢫالدولية

  .انخفاضࢫمستوىࢫمɺارةࢫوالكفاءةࢫللإدارةࢫوالعامل؈نࢫ-أ

  .عدمࢫتوفرࢫالدافعࢫللتفاوضࢫ-ب

  .سوءࢫتصميمࢫכɲشطةࢫوכعمالࢫاݍݵاصةࢫبالعمليةࢫالتفاوضيةࢫأوࢫعدمࢫملاءمْڈاࢫ-ج

  .جمودࢫالنظمࢫوالسياساتࢫوعدمࢫتطورɸاࢫ- د

  .الدولةتخلفࢫالمستوىࢫالتكنولوڊʏࢫالسائدࢫࢭʏࢫࢫ-ه

  .العلاقاتࢫالتنظيميةࢫب؈نࢫأعضاءࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫ-و

عڴʄࢫسلوكࢫالمؤسسةࢫوأدا٬ڈاࢫمنࢫحيثࢫأٰڈاࢫتمثلࢫࢫأماࢫبالɴسبةࢫللبʋئةࢫاݍݵارجيةࢫفتظɺرࢫأɸميْڈاࢫࢭʏࢫالتأث؈ف 

ࢫالقيمࢫ ࢫالمؤسسة ࢫȖستمد ࢫومٔڈا ࢫالمختلفة ࢫوלمɢانيات ࢫبالموارد ࢫالمؤسسة ࢫيمد ࢫالذي ࢫכسا؟ۜܣ المصدر

ࢫاݍݵارجيةࢫ ࢫالبʋئة ࢫتتحكم ࢫكذلك ،ʏࢫالدوڲ ࢫالتجاري ࢫالتفاوض ࢫمجال ʏࢫࢭ ࢫ٭ڈا ࢫȖس؅فشد ࢫالۘܣ وכɸداف

عڴʄࢫقبولࢫأوࢫرفضࢫماࢫتɴتجھࢫباعتبارࢫالبʋئةࢫالۘܣࢫتɴشطࢫللمؤسسةࢫࢭʏࢫسلوكɺاࢫوأدا٬ڈاࢫمنࢫخلالࢫقدرٮڈاࢫ

ࢫالصفقاتࢫ ࢫإبرام ࢫأسا؟ۜܣ ࢫمحدد ࢫوɸذا ࢫأوࢫيرفضھ ࢫלنتاج ࢫɸذا ࢫيتلقى ࢫالذي ࢫالمصدرࢫالوحيد ࢫتمثل فٕڈا

ʏاࢫماࢫيڴɺئةࢫاݍݵارجيةࢫالمحيطةࢫبالمؤسسةࢫيحددࢫمنࢫخلالʋقࢫالمنتجات،ࢫأيࢫأنࢫالبʈسوȖةࢫوʈالتجار:  

  .جبࢫتحقيقɺاࢫࢭʏࢫالتفاوضأنواعࢫومستوʈاتࢫכɸدافࢫالۘܣࢫيࢫ-أ

  .أنواعࢫوكمياتࢫالمواردࢫالۘܣࢫيمكنࢫاݍݰصولࢫعلٕڈاࢫمنࢫالصفقةࢫ-ب

  .القيودࢫوטعتباراتࢫالۘܣࢫيجبࢫטل؅قامࢫ٭ڈاࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫ-ج

  .عقدࢫالصفقةࢫةالقيمࢫوالمعاي؈فࢫالۘܣࢫيجبࢫمراعاٮڈاࢫعندࢫكتابࢫ- د

ؤسسةࢫࢭʏࢫتحقيقࢫأɸدافɺاࢫالتفاوضيةࢫوȋناءاࢫعڴʄࢫذلكࢫفإنࢫالبʋئةࢫاݍݵارجيةࢫقدࢫتɢونࢫسȎباࢫࢭʏࢫفشلࢫالم

  :وذلكࢫلأسبابࢫعديدةࢫأɸمɺا

 دافࢫالتفاɸ؛وضيةࢫبدقةࢫووضوحࢫأوࢫعدمࢫواقعيْڈاعدمࢫتحديدࢫכ 

 انياتࢫاࢫلةضآɢقࢫالتفاوضالمواردࢫوלمʈاࢫالمناخࢫلفرɺيحȘ؛لۘܣࢫي 
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  ࢫالقر ࢫاتخاذ ʄࢫعڴ ࢫالتفاوض ࢫفرʈق ࢫقدرة ࢫمن ࢫيحد ࢫمما ࢫالمؤسسة ʄࢫعڴ ࢫالمفروضة ࢫالقيود اراتࢫزʈادة

 ؛المناسبةࢫللمواقفࢫالتفاوضية

 ࢫأنࢫࢫ ࢫيجب ࢫفيما ࢫوالرأي ࢫالمعونة ࢫمٔڈا ࢫȖستمد ʄࢫأعڴ ࢫتنظيمية ࢫمستوʈات ʄࢫعڴ ࢫواتɢالɺا ࢫלدارة ٮڈاون

 .  يمارسھࢫفرʈقࢫالتفاوضࢫمنࢫمɺامࢫوواجبات

لإيديولوجياتࢫتأث؈فࢫمزدوجࢫعڴʄࢫإتمامࢫالعقودࢫالتجارʈة،ࢫفࢼܣࢫتؤثرࢫعڴʄࢫعمليةࢫلوماࢫيمكنࢫأنࢫɲستɴتجھࢫأنࢫ

وتؤثرࢫعڴʄࢫطبيعةࢫالمعاملاتࢫالۘܣࢫيتفقࢫعلٕڈاࢫࢭʏࢫالٔڈايةࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫالمتفاوض؈ن،ࢫوʈظɺرࢫذلكࢫࢫالتفاوض

ʏمنࢫخلالࢫماࢫيڴ:  

 ࡧالمفاوض؈ن ࡧכܧݵاص ࡧمن ࡧمختلفة ࡧأنواعا ࡧتحدد ࢫتحددࢫࢫ:לيديولوجية ࢫלيديولوجية ࢫأن حيث

عداء،ࢫوɸوࢫالمȘشددينࢫوالمȘساɸل؈نࢫوכصدقاءࢫوכ ࢫدطبيعةࢫכܧݵاصࢫوسماٮڈمࢫࢭʏࢫالتفاوض،ࢫفنج

 .ماࢫʇعۚܣࢫوجودࢫفجوةࢫعدمࢫثقةࢫب؈نࢫכطرافࢫوالشɢوكࢫحولࢫنواياࢫاݍݨانبࢫכخرࢫالمتفاوضࢫمعھ

 ࡧטتصالات ࢫכطرافࢫࢫ:Ȗعقد ࢫب؈ن ࢫטتصالات ࢫمن ࢫȖعقد ࢫأن ࢫيمكن ࢫלيديولوجيات ʏࢫࢭ ࢫטختلافات إن

ʏࢫالتعاملࢫفيماࢫכܧݵاصࢫالذينࢫيتȎنونࢫأفɢارࢫالرأسماليةࢫأك؆فࢫحرʈةࢫࢭࢫفعڴʄࡧسȎيلࡧالمثالالمتفاوضةࢫ

ࢫاݍݨوانبࢫتخصࢫ ࢫالكث؈فࢫمن ࢫالذينࢫيراعون ࢫכطرافࢫטش؅فاكية ࢫȊعكس ࢫالمطلوȋة، ࢫالمواصفات يخص

 .      المجتمعࢫفيماࢫيخصࢫالفائدةࢫمنࢫالصفقاتࢫالتجارʈةࢫ

 ࡧصارمة ࡧمواقف ࡧالمفاوض؈ن ࡧاتخاذ ʄࡧإڲ ࡧتؤدي ࡧقد ࡧלيديولوجيات ࢫنȘيجةࢫࢫاɸذࢫ:إن ࢫتɢون المواقف

ࢫ ࢫسياسية ࢫقوان؈ن ࢫمن ࢫعٔڈا ࢫيɴتج ࢫوما ࢫࢫواقتصاديةللإيديولوجيات ࢫالمحلية، ࢫالشرɠات مثلࡧݍݵدمة

ࢫامتلاكࢫ ࢫɲسبة ࢫالدولة ࢫتفرض ࢫحيث ࢫכجنȎية ࢫالشرɠات ࢫمع ࢫبالشراكة ࢫاݍݵاص ࢫاݍݨزائري القانون

 .%51اݍݰصةࢫالوطنيةࢫلɴسبةࢫȖساويࢫأوࢫتفوقࢫ

 ࡧالت ࡧللصفقات ࡧالمحددة ʏࡧۂ ࡧوטسȘثماراتלيديولوجية ࢫݍݱݨمࢫࢫ:جارʈة ࢫالمحددة ʏࢫۂ فالإيديولوجية

טسȘثماراتࢫوכرȋاحࢫواݍݰقوقࢫالفردية،ࢫفبعضࢫלيديولوجياتࢫتنظرࢫللاسȘثماراتࢫכجنȎيةࢫبنوعࢫمنࢫ

ࢫواݍݰقوقࢫ ࢫالرȋح ࢫفرص ࢫטسȘثمارࢫوتحقيق ʄࢫعڴ ࢫȖܨݨع ࢫوالۘܣ ࢫأخرى ࢫإيديولوجيات اݍݰذرࢫȊعكس

 .الفرديةࢫللطرفࢫכجنۗܣ

      

  



 

 

 

 

 

الثامنالموضوعࡧ  

  الثقافةࡧࡩʏࡧالمفاوضاتࡧالتجارʈةࡧالدولية
 
 

 

  

  

  

 

 ومࢫɺࢫالسلوكمفʄاࢫعڴɸ؛الثقافةࢫوتأث؈ف 

 ࢫالمجتمعاتࢫالدولية؛ʏأنواعࢫالثقافاتࢫࢭ 

 ةࢫالدوليةʈࢫالمفاوضاتࢫالتجارʄتأث؈فࢫالثقافةࢫعڴ. 
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  
ࢫإتمامࢫ  :تمɺيد ʏࢫࢭ ࢫوجوɸري ࢫوعنصرࢫɸام ࢫالدولية، ࢫالتجارʈة ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫخاصة ࢫعقبة Ȗعت؄فࢫالثقافة

تحددࢫطرʈقةࢫتفك؈فࢫ الصفقاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫإذاࢫتمكنࢫالطرف؈نࢫمنࢫمعرفةࢫثقافةࢫɠلࢫمٔڈم،ࢫفالثقافة

  .التفاوضالفردࢫوتحددࢫسلوكھࢫࢭʏࢫاݍݰياةࢫالعمليةࢫوالܨݵصيةࢫوالۘܣࢫۂʏࢫجزءࢫمٔڈاࢫ

ࢫتؤثرࢫعڴʄࢫ ࢫالۘܣ ࢫالسلوكية ࢫوالقيم ࢫوالمعتقدات ࢫوالمفاɸيم ࢫالعام ࢫטتجاه ࢫتحديد ʄࢫعڴ ࢫالثقافة وȖساعد

ࢫɸناكࢫ ࢫأن ࢫ،إلا ࢫالتفاوض ࢫأطراف ࢫب؈ن ࢫوتتقارب ࢫتȘشابھ ࢫالعوامل ࢫɸذه ࢫɠانت ࢫفإذا ࢫالتفاوضية، العملية

الثقافةࢫعڴʄࢫࢫعناصرࢫاختلافࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫتؤثرࢫعڴʄࢫعمليةࢫالتفاوضࢫوس؇فكزࢫࢭʏࢫɸذاࢫالموضوعࢫعڴʄࢫتأث؈ف 

  .  السلوكࢫالتفاوعۜܣࢫمنࢫخلالࢫعرضࢫالمفاɸيمࢫاݍݵاصةࢫبالثقافةࢫوآليةࢫࢫتأث؈فɸاࢫعڴʄࢫالمفاوضاتࢫ

ʇعدࢫالسلوكࢫكمفɺومࢫمجموعةࢫالتصرفاتࢫالۘܣࢫيتم؈قࢫ٭ڈاࢫالفردࢫوالۘܣࢫࢫ:مفɺومࡧالسلوكࡧوالܨݵصيةࡧ-أولا

ةࢫȖع؄فࢫعنࢫمفاɸيمࢫتحددࢫسماتھࢫوܧݵصʋتھ،ࢫوɸناࢫيجبࢫالتمي؈قࢫب؈نࢫمصطلڍʏࢫالسمةࢫوالنمط،ࢫفالسم

ࢫلمؤثرࢫ ࢫטستجابة ʏࢫࢭ ࢫوطرʈقتھ ࢫللفعل ࢫأوࢫنزعتھ ࢫاتجاɸھ ࢫعن ࢫالمفاɸيم ࢫɸذه ࢫوتنۗܡ ࢫالفرد ࢫلدى إستعدادية

مع؈ن،ࢫفࢼܣࢫصفةࢫالܨݵصࢫذاتھ،ࢫوȖش؈فࢫإڲʄࢫخصائصࢫنفسيةࢫتحددࢫكيفيةࢫسلوكھࢫالܨݵظۜܣ،ࢫوʈمكنࢫ

ࢫ ࢫاݍݰرɠات ࢫخلال ࢫمن ࢫعلٕڈا ࢫوالتغ؈فا) أوࢫכفعال(التعرف ࢫاللفظية ࢫالفسوالتعب؈فات للɴشاطࢫࢫيولوجيةت

  .النفؠۜܣ

وʉع؄فࢫالنمطࢫعنࢫالصفاتࢫالعامةࢫالۘܣࢫتتصفࢫ٭ڈاࢫمجموعةࢫمنࢫالȎشر،ࢫوȋناءاࢫعڴʄࢫذلكࢫيتجھࢫالنمطࢫإڲʄࢫ

ࢫȖعز  ࢫح؈ن ʏࢫࢭ ࢫمعينا، ࢫنمطا ࢫسلوكɺم ࢫالȎشرࢫيتخذ ࢫمن ࢫمعينة ࢫܧݵصࢫمجموعة ʄࢫأوࢫإڲ ࢫفرد ʄࢫإڲ ࢫالسمة ى

  .Ȋعينھ

ɺاࢫعڴʄࢫأٰڈاࢫمجموعةࢫالصفاتࢫالۘܣࢫتم؈قࢫالفردࢫوعموماࢫɸناكࢫعدةࢫȖعرʈفاتࢫللܨݵصيةࢫولكنࢫيمكنࢫȖعرʈف

  . والۘܣࢫتحددࢫاتجاɸاتھࢫومفاɸيمھࢫومعتقداتھࢫوعاداتھ

وȋالرغمࢫمنࢫاختلافࢫالمفكرʈنࢫࢭʏࢫȖعرʈفࢫالܨݵصيةࢫفإٰڈمࢫيجمعونࢫعڴʄࢫأٰڈاࢫɠلࢫالعناصرࢫأوࢫالصفاتࢫ

ࢫاɸتمامات ࢫȖعكس ࢫالفرد ࢫܧݵصية ࢫأن ࢫكما ࢫالܨݵصية، ࢫلتɢوʈن ࢫȊعضɺا ࢫمع ࢫو و ࢫھالمتداخلة كذلكࢫرغباتھ

  . ھ،ࢫحيثࢫإنࢫاتجاɸاتࢫالفردࢫتجاهࢫכشياءࢫوכفرادࢫتظɺرࢫجوانبࢫܧݵصʋتھقيم

وȖساعدࢫالثقافةࢫعڴʄࢫتحديدࢫטتجاهࢫوالمفاɸيمࢫوالمعتقداتࢫوالقيمࢫالسلوكيةࢫالۘܣࢫتؤثرࢫعڴʄࢫالفردࢫوعڴʄࢫ

  .،ࢫلذلكࢫنجدࢫأنࢫالثقافةࢫعاملࢫمɺمࢫࢭʏࢫتحديدࢫܧݵصيةࢫالفردࢫالمفاوض.العمليةࢫالتفاوضية

ࡧالثقافة -ثانيا ࢫʇع؄فࢫمصطݏݳࢫࢫ:مفɺوم ࢫما ࢫوعادة ࢫכفراد، ࢫحياة ࢫوأسلوب ࢫطرʈقة ʏࢫۂ ࢫجوɸرɸا ʏࢫࢭ الثقافة

ࢫوطرقࢫ ࢫبراعتھ ࢫنتاج ࢫأوࢫمن ࢫלɲسان ࢫصنع ࢫمن ࢫالۘܣ ࢫوכشياء ࢫللأفɢارࢫالɢلية ࢫالعام ࢫالتنظيم ʄࢫإڲ الثقافة

  .وأساليبࢫعملࢫכشياءࢫالۘܣࢫʇشاركࢫفٕڈاࢫأعضاءࢫمجتمعࢫمع؈ن
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ܢࢫجوانبھࢫالماديةࢫواللاماديةࢫ،ࢫأوࢫأنماطࢫالسلوكࢫالمش؅فكةࢫالۘܣࢫيȘبعɺاࢫأفرادࢫȊشۘجتمعࢫأوࢫۂʏࢫنمطࢫحياةࢫالم

ࢫولɢلࢫ ࢫالمجتمعات ࢫمن ࢫغ؈فه ࢫعن ࢫتم؈قࢫمجتمعا ࢫوالۘܣ ࢫכفراد، ࢫ٭ڈا ࢫيل؅قم ࢫأن ࢫيتوقع ࢫوالۘܣ ࢫالواحد المجتمع

اࢫثقافةࢫمم؈قاٮڈاࢫتحددɸاࢫنظمࢫمنࢫכفɢارࢫوالقيمࢫالۘܣࢫȖعطيࢫللثقافةࢫجوɸرɸا،ࢫوࢭʏࢫنفسࢫالوقتࢫنوعيْڈ

ࢫۂʏࢫ ࢫالديɴية ࢫالقيم ࢫלسلامي ࢫالمجتمع ࢫيجعل ࢫفح؈ن ࢫالمجتمعات ʏࢫࢭ ࢫالقيم ࢫوتȘناقض ࢫالشاملة، العامة

כساسࢫلɢلࢫمساڤʏࢫحياتھ،ࢫنجدࢫالقيمࢫالماديةࢫوراءࢫمساڤʏࢫלɲسانࢫࢭʏࢫالمجتمعࢫכمرɢʈي،ࢫوقدࢫتتفاوتࢫ

ࢫوالتحوʈرࢫوالتغي؈فࢫبمرورࢫا ࢫللتعديل ࢫقابلة ࢫأٰڈا ࢫكما ࢫأخرى، ʄࢫإڲ ࢫبʋئة ࢫمن ࢫلظɺورࢫالثقافة ࢫنȘيجة لزمن

  .טخ؅فاعاتࢫأوࢫטستفادةࢫمنࢫثقافاتࢫالمجتمعاتࢫכخرى 

ࢫداخلࢫ ࢫتوجد ࢫأن ࢫيمكن ࢫوإنما ࢫفحسب ࢫالمختلفة ࢫالقومية ࢫالشعوب ࢫب؈ن ࢫتوجد ࢫلا ࢫالثقافية وטختلافات

الشعبࢫالواحدࢫفالاختلافاتࢫࢭʏࢫالثقافةࢫتفصلࢫب؈نࢫالمديرʈنࢫداخلࢫالدولةࢫوخارجɺا،ࢫفبداخلࢫɠلࢫثقافةࢫ

فمثلاࢫسɢانࢫالمدنࢫيختلفونࢫعنࢫسɢانࢫالقرىࢫوالمداشر،ࢫحيثࢫأنࢫ) جزئية(ثقافاتࢫفرعيةࢫمعينةࢫنجدࢫ

  .الثقافةࢫاݍݨزئيةࢫتحددɸاࢫعدةࢫعواملࢫمثلࢫالمنطقةࢫواݍݨɴسࢫوالتعليمࢫوغ؈فࢫذلكࢫمنࢫالعوامل

إنࢫالثقافةࢫتحددࢫكيفيةࢫטتصالࢫب؈نࢫالفرʈق؈نࢫمنࢫخلالࢫعمليةࢫטتصالࢫبئڈماࢫوحۘܢࢫيɢونࢫטتصالࢫ

  :   محققاࢫلأɸدافھࢫيجبࢫأنࢫيحددࢫالمفاوضونࢫثلاثةࢫأشياءࢫبصورةࢫمستمرةࢫوم؅قامنةࢫوۂʏفعالاࢫو 

 ࢫأʄعمالھࢫوأفعالھࢫوإيماءتھࢫالمقصودة؛ال؅فك؈قࢫباستمرارࢫعڴ 

 ࢫكيفيةࢫردࢫفعلࢫاݍݨانبࢫכخر؛ال؅فك؈قࢫباستمراʄرࢫعڴ 

 ࢫمائدةࢫࢫالمفاوضاتʄفحصࢫالبياناتࢫوأعمالࢫכܧݵاصࢫاݍݨالس؈نࢫعڴ. 

ࡧاࡧ-ثالثا ࡧللثقافةالقواعد ࢫلإجراءࢫࢫ:لمعرفية ࢫما ࢫبلد ࢫثقافة ࢫمعرفة ࢫعند ࢫ٭ڈا ࢫטس؅فشاد ࢫيجب ࢫقواعد ɸناك

  :ماࢫيڴʏࢫعمليةࢫالتفاوض،ࢫومنࢫب؈نࢫأɸمࢫتلكࢫالقواعد

  ليةࢫيجبࢫمعرفةࢫثقافةࢫالطرفࢫכخر؛عندࢫإجراءࢫالمفاوضاتࢫالدو 

 ذهࢫالمعرفةࢫبصورةࢫزائدةتجنبࢫטعتɸࢫʄمادࢫعڴ. 

ࢫعند ࢫالتفاوض ࢫأساليب ࢫعن ࢫتحدثنا ࢫفɺناكࢫࢫفإذا ࢫوغ؈فɸم، ࢫوالمكسيكيون ࢫوالعرب ࢫوכمرɢʈان اليوناني؈ن

ʋذهࢫכساليب،فلɸࢫʄناءاتࢫواردةࢫعڴȞلࢫاليابانيو استɠنࢫيتجنبونࢫإعطاءࢫردࢫسلۗܣࢫمباشرࢫأوࢫالصمت،ࢫسࢫ

ࢫכعمالࢫ ࢫمناقشة ʄࢫعڴ ࢫʇع؅فضون ࢫالمكسيكي؈ن ࢫɠل ࢫولʋس ࢫالتفاوض ࢫبتوقف ࢫʇسمحون ࢫالعرب ࢫɠل ولʋس

ࢫالفرɲسيون  ࢫɠل ࢫولʋس ࢫالوجبات ࢫɸناكࢫࢫعند ࢫأن ࢫɸذا ࢫومعۚܢ ࢫالȘساؤلات، ࢫعن ࢫأوࢫלجابة ࢫالرد يت݀ݨلون

  .  استȞناءاتࢫللم؈قاتࢫاݍݵاصةࢫبثقافةࢫماࢫعندࢫȊعضࢫכفراد

عڴʄࢫثقافةࢫالمفاوضࢫيجبࢫمعرفْڈاࢫوتتمثلࢫɸذهࢫالعواملࢫࢭʏࢫܧݵصيةࢫكماࢫأنࢫɸناكࢫعواملࢫأخرىࢫتؤثرࢫ

  .ڈاࢫالمفاوضࢫوالمؤسسةࢫالۘܣࢫيمثلɺاࢫوʋȋئةࢫالمفاوضاتࢫوسنȘناولࢫɠلࢫمٔ
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  عواملࡧالمؤثرةࡧࡩʏࡧالثقافةࡧوالمفاوضاتال: )09(الشɢلࡧ

  

  

  

  

  

  

  

إنࢫالفردࢫࢭʏࢫتكيفھࢫمعࢫالثقافةࢫכخرىࢫلاࢫيتمࢫبصورةࢫآليةࢫوإنماࢫɸناكࢫتدرجࢫࢭʏࢫمعرفتھ،ࢫࢫ:الܨݵصيةࡧ-1

وتدخلࢫࢭʏࢫɸذهࢫالمعرفةࢫمشاعرهࢫوإدراكھࢫواتجاɸاتھࢫوعلمھࢫوخ؄فتھࢫومعࢫأنࢫالثقافةࢫتؤثرࢫࢭʏࢫسلوكࢫتأث؈فاࢫ

  :مثلࢫتؤثرࢫعليھࢫبارزاࢫعڴʄࢫܧݵصيةࢫالفرد،فɺناكࢫعواملࢫأخرىࢫعديدةࢫأيضا

 البيولوجيا؛ 

 عليم؛الت 

 اݍݵ؄فة؛ 

 العلاقاتࢫمعࢫכسرةࢫوכصدقاءࢫوالزملاء. 

فعڴʄࢫسȎيلࢫالمثالࢫقدࢫʇستطيعࢫأحدࢫכܧݵاصࢫأنࢫيتعاملࢫمثلࢫثقافةࢫالطرفࢫכخرࢫنظراࢫلأنھࢫܧݵصʋتھࢫ

  .منفتحةࢫعڴʄࢫالثقافاتࢫכخرىࢫكماࢫأنࢫلھࢫȖعليمࢫعاڲʏࢫللغاتࢫالمختلفة

يتأثرࢫسلوكࢫالمفاوضࢫأيضاࢫبالمؤسسةࢫأوࢫالتنظيمࢫمنࢫالممكنࢫأنࢫ : المؤسسةࡧأوࡧالتنظيمࡧالذيࡧيمثلھࡧ-2

ݰواࢫلھࢫ الذيࢫيمثلھ،ࢫفمديرࢫالمؤسسةࢫالسلۗܣࢫࢭʏࢫالعادةࢫقدࢫيɢونࢫعدوانياࢫࢭʏࢫالمفاوضات،ࢫلأنࢫرؤساءهࢫأوܷ

أنࢫترقيتھࢫترتبطࢫبإتمامࢫصفقاتࢫمعينة،ࢫوȋالمثلࢫفالمديرࢫالب؈فوقراطيࢫالمكسيɢيࢫالودودࢫعادةࢫقدࢫيصبحࢫ

  .شاتࢫمعࢫالمديرʈنࢫכمرʈكي؈نࢫبناءاࢫعڴʄࢫȖعليماتࢫمنࢫالوزʈرࢫاݍݵاصࢫبھصارماࢫومȘشدداࢫخلالࢫالمناق

ࢫلأحدࢫࢫ:البʋئةࡧ-3 ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالسلوك ʄࢫتؤثرࢫعڴ ࢫأن ࢫيمكن ࢫالمديرون ࢫفٕڈا ࢫʇش؅فك ࢫمفاوضات ࢫأية ࢫبʋئة إن

اݍݨانب؈نࢫأوࢫɠلٕڈما،ࢫكماࢫأنࢫبʋئةࢫالمفاوضࢫالمتمثلةࢫࢭʏࢫزمانࢫومɢانࢫالمفاوضاتࢫوالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫواللغةࢫ

 .     خدمةࢫɠلɺاࢫعواملࢫتؤثرࢫࢭʏࢫالمفاوضاتالمست

ࡧمعɺاࡧ- راȊعا ࡧالتعامل ࡧوكيفية ࡧالثقافات ࢫوטجتماعيةࢫࢫ:اختلاف ࢫالثقافية ࢫالعوامل ࢫدراسة ࢫصارت لقد

ࢫأثناءࢫ ࢫوالتنظي׿ܣ ࢫלداري ࢫالسلوك ʄࢫأثرࢫعڴ ࢫمن ࢫالعوامل ࢫلɺذه ࢫلما ʏࢫالدوڲ ࢫالتفاوض ࢫعلم ʏࢫࢭ ࢫɸاما عنصرا

ࢫالت ࢫضرورة ࢫيقتغۜܣ ࢫمما ࢫالمفاوضات، ࢫفالمؤسساتࢫإجراء ࢫالتفاوضية، ࢫالقرارات ࢫاتخاذ ࢫعند ࢫمعɺا كيف

 
 الشخصية

 المؤسسة البيئة

 الثقافة
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ʏستمرࢫࢭȖاࢫتقومࢫوɺشاطɲ  ࢫإطارʏاتࢫومؤسساتࢫاجتماعيةࢫࢫࢭɸالمجتمعࢫبماࢫفيھࢫمنࢫعاداتࢫوتقاليدࢫواتجا

يحاولࢫࢫلذلك ، المختلفةࢫ،ࢫحيثࢫتؤثرࢫɸذهࢫالعواملࢫعڴʄࢫالمؤسسةࢫوأɲشطْڈاواقتصاديةࢫوثقافيةࢫوسياسية

ࢫمعɺا،وتظɺرࢫأɸميةࢫ ࢫوالتكيف ࢫدراسْڈا ࢫخلال ࢫالعواملࢫمن ࢫɸذه ʄࢫعڴ ࢫالسيطرة ࢫالمفاوضات ࢫأثناء المفاوض

ࢫالدولية ࢫللشرɠات ࢫبالɴسبة ࢫالدولية ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫخاصة ࢫبصفة ࢫالعوامل ࢫɸذه ࢫتتعددࢫࢫدراسة أين

  .الثقافاتࢫوتختلف

علوماتࢫعنࢫاݍݨانبࢫכخرࢫوأولɺاࢫإنࢫالمفاوضࢫالناݦݳࢫɸوࢫالمفاوضࢫالذيࢫيحاولࢫمعرفةࢫأك؄فࢫقدرࢫمنࢫالم

العواملࢫالثقافيةࢫوذلكࢫلتقرʈبࢫوجɺاتࢫالنظرࢫوتحديدࢫأوجھࢫטختلافࢫب؈نࢫالثقافت؈نࢫبدقةࢫحۘܢࢫʇسɺلࢫ

ࢫأس ࢫعدة ࢫطرʈق ࢫعن ࢫذلك ࢫمع ࢫالتعامل ࢫللمفاوض ࢫيمكن ࢫوɸنا ࢫمعɺا، ࢫوطرق التعامل ࢫللظروفࢫࢫاليب وفقا

  :تلافࢫࢭʏࢫالثقافاتࢫمنࢫخلالورؤʈتھࢫالܨݵصيةࢫلذلك،ࢫوɸناࢫيمكنࢫتݏݵيصࢫالتعاملࢫمعࢫטخ

ࢫوشعاراتࢫࢫ:إنɢارࡧטختلافاتࡧ-1 ࢫȖعليقات ࢫيرددون ࢫفإٰڈم ࢫإنɢارࢫטختلافات، ʄࢫإڲ ࢫالمفاوضون ࢫيميل عندما

،وɠلࢫ)أɸدافࢫمش؅فكة(،ࢫ)טح؅فامࢫالمتبادل(،)الذوقࢫالمش؅فك(،)לحساسࢫالمش؅فك(المفاوضاتࢫمثلࢫࢫأثناء

قاࢫأوࢫمجاملةࢫأوࢫأɸدافࢫتفاوضية،ࢫوۂʏࢫأمورࢫمش؅فكةࢫماࢫيمكنࢫاعتبارهࢫمش؅فكࢫسواءࢫɠانࢫإحساساࢫأوࢫذو 

ࢫقيم ࢫالثقافات ࢫمن ࢫتظɺرࢫالعديد ࢫقد ࢫبʋنما ࢫالواحدة، ࢫالمحددة ࢫإطارࢫالثقافة ʏࢫࢭ ࢫسلوكيةࢫࢫافقط وأنماطا

ࢫɸذهࢫ ʄࢫإڲ ࢫيɴتمون ࢫالذين ࢫכܧݵاص ࢫاختلاف ʄࢫإڲ ࢫوتؤدي ࢫטختلاف ࢫɠل ࢫمختلفة ࢫدوافعɺا ࢫلكن مȘشا٭ڈة

والقيمࢫوالسلوكياتࢫالۘܣࢫȖعت؄فࢫمقبولةࢫࢭʏࢫإطارࢫثقافةࢫماࢫولكٔڈاࢫالقيم،كذلكࢫɸناكࢫكث؈فࢫمنࢫالمعتقداتࢫ

ࢭʏࢫالمفاوضاتࢫࢫسناࢫتوجيھࢫاݍݰديثࢫلأك؄فࢫالمستمع؈نࢫومثالࡧذلكلʋستࢫكذلكࢫبالɴسبةࢫلثقافاتࢫأخرى،ࢫ

  .قدࢫيɢونࢫمقبولاࢫلدىࢫࢫالبعضࢫوغ؈فࢫمقبولࢫعندࢫالبعضࢫכخر

ࡧטختلافاتࡧ-2 ࢫالتنفيذࢫࢫ:قبول ࢫسɺلة ࢫعملية ࢫإس؅فاتجية ࢫوضع ࢫيجب ࢫمعɺا ࢫوالتكيف ࢫטختلافات لقبول

تحققࢫذلك،ࢫومعرفةࢫטختلافاتࢫمعࢫالطرفࢫכخرࢫخاصةࢫࢭʏࢫالتفاوضࢫالدوڲʏࢫۂʏࢫالۘܣࢫتقودࢫإڲʄࢫمعرفةࢫ

ࢫعڴʄࢫ ࢫاݍݨماعية ࢫللمسؤوليات ࢫعامة ࢫإطارات ࢫوضع ࢫمن ࢫوتمكن ࢫالطرف، ࢫɸذا ࢫيȘبعɺا ࢫالۘܣ ࢫالعمل أساليب

ʏࢫدمجࢫטختلافاتࢫࢫࢫالمستوىࢫالمحڴʄساعدࢫعڴȖلࢫتتخطىࢫاݍݰدودࢫالقوميةࢫɠياɸناءࢫȋوלقلي׿ܣࢫوالعال׿ܣࢫو

ࢫالمسؤوليةࢫ ࢫبحدود ࢫالمفاوض؈ن ࢫاɸتمام ࢫورغم ࢫأك؄فࢫوأشمل، ʏࢫجماڤ ࢫوجود ࢫداخل ࢫوعالميا ࢫإقليميا المقبولة

ࢫأوࢫالعالمية، ࢫأوࢫלقليمية ࢫالمحلية ࢫوالسيادة ࢫبي والسلطة ࢫاختلافات ࢫبوجود ࢫטع؅فاف ࢫيجب ࢫقدࢫفإنھ ٔڈم

تؤديࢫإڲʄࢫظɺورࢫȊعضࢫالمشاɠل،ࢫلذلكࢫيجبࢫالتحكمࢫࢭʏࢫטختلافاتࢫوالسيطرةࢫعلٕڈاࢫحۘܢࢫلاࢫتȘسȎبࢫࢭʏࢫ

  .إفسادࢫالمحاولاتࢫالتفاوضية

معرفةࢫالمفاوضࢫبأساليبࢫوممارساتࢫالطرفࢫכخرࢫȊشɢلࢫمختلفࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫࢫ:تقديرࡧטختلافاتࡧ-3

  .  انْڈاءࢫالمفاوضاتࢫوعودتھࢫإڲʄࢫبلادهࢫحۘܢࢫȊعدࢫومࢫبھالدوليةࢫتمنحھࢫالفرصةࢫࢭʏࢫتحس؈نࢫأداؤهࢫلأيࢫءۜܣءࢫيق

ࢫوإذاࢫأنكرࢫالمفاوضࢫوجودࢫاختلافاتࢫمعࢫالطرفࢫכخرࢫفإنھࢫلنࢫيتعلمࢫشʋئا،ࢫأماࢫإذاࢫقبلࢫɸذهࢫטختلافات

،ࢫولكنࢫعندماࢫيتمكنࢫمنࢫفقدࢫȖعلمࢫالقليلࢫعڴʄࢫأٰڈاࢫمجردࢫمشاɠلࢫعليھࢫالتعاملࢫمعɺاࢫكمجردࢫمشاɠل
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ࢫو  ࢫالذيرؤʈة ࢫلھࢫࢫتقديرࢫכسلوب ࢫالمتاحة ࢫينْڈزࢫالفرص ࢫوكيف ࢫمعينة ࢫכخرࢫمشɢلة ࢫالطرف ࢫبھ يȘناول

ࢫȊشɢل ࢫيتعلم ࢫأن ࢫيمكن ࢫɸنا ࢫفعال، ࢫȊشɢل ࢫالموقف ࢫمع ࢫالموقفࢫوʈتعامل ࢫɸذا ࢫالكث؈فࢫالمفيد،ࢫ من الآۜܣء

ࢫ ࢫ ࢫنفسھعندɸا ʄࢫعڴ ࢫالموقفࢫيطبقھ ࢫنفس ʏࢫقدࢫࢫࢭ ࢫبذلك ࢫوɢʈون ࢫتواجɺھ، ࢫالۘܣ ࢫللمشاɠل ࢫحلول لإيجاد

ࢫטختي ʏࢫࢭ ࢫفرصتھ ࢫمن ࢫأخرࢫلأنࢫضاعف ࢫمع ࢫلاࢫيصݏݳ ࢫقد ࢫما ࢫطرف ࢫمع ࢫيصݏݳ ࢫما ࢫأن ʄࢫإڲ ࢫלشارة ࢫمع ار،

  .ثقافاتࢫכفرادࢫتختلفࢫمنࢫܧݵصࢫلأخر

ي؅فتبࢫعڴʄࢫטختلافاتࢫالثقافيةࢫȊعضࢫالمشاɠلࢫالۘܣࢫتظɺرࢫعڴʄࢫمائدةࢫالمفاوضات،ࢫࢫ:Ȗشابكࡧטختلافاتࡧ-4

ࢫ ࢫالعقبات ࢫطرʈقࢫتحديدࢫȊعض ࢫالۘܣࢫࢫتواجھ الۘܣلكنࢫعن ࢫالواقعية ࢫللمواقف ࢫʇستعد ࢫأن ࢫيمكن المفاوض

  .يجدࢫفٕڈاࢫنفسھࢫعندࢫȖعاملھࢫمعࢫالطرفࢫכخر

 ࢫمعاي؈فࢫلاࢫ ʄࢫعڴ ࢫטعتماد ࢫȊسȎب ࢫوذلك ࢫالبعض، ࢫȊعضɺما ࢫتصرفات ࢫمعۚܢ ࢫالتفاوض ࢫطرفا ࢫʇؠۜܣء فقد

ࢫالثقافيةࢫ ࢫمفاɸيمھ ࢫخلال ࢫכخرࢫمن ࢫبتفس؈فࢫسلوك ࢫيقوم ࢫطرف ࢫفɢل ࢫمٔڈما، ࢫɠل ࢫثقافة ʄࢫعڴ تنطبق

ࢫ ࢫعليھ ࢫيطلق ࢫما ࢫاستɴتاجاتھ،ࢫوɸذا ʄࢫإڲ ࢫوʈصل ࢫقراراتھ ࢫظاɸرةࢫלسقاطوȋناءاࢫعڴʄࢫذلكࢫيتخذ ʏࢫوۂ ،

ࢫࢭ ࢫالثقافاتࢫشاǿعة ࢫأفراد ࢫب؈ن ࢫكث؈فا ࢫوتحدث ࢫالمختلفة ࢫالثقافات ࢫب؈ن ࢫالعلاقات ࢫمجال ʏ

المختلفة،فالإسقاطࢫɸوࢫتطبيقࢫقيمناࢫاݍݵاصةࢫعڴʄࢫالسلوكࢫالذيࢫيأȖيࢫبھࢫأفرادࢫيɴتمونࢫإڲʄࢫثقافاتࢫ

أخرى،ࢫفنحنࢫɲعطيࢫȊعضࢫالمعاɲيࢫاݍݵاصةࢫȊسلوكɺمࢫمعاɲيࢫقدࢫلاࢫيɢونࢫأيࢫوجودࢫلدٱڈم،ࢫونفسرࢫماࢫ

عڴʄࢫمقايʋسناࢫاݍݵاصةࢫبدلاࢫمنࢫاݍݰكمࢫعڴʄࢫأعمالɺمࢫمنࢫخلالࢫمقايʋسࢫثقافاٮڈمࢫࢫيقومونࢫبھࢫبناءا

 .ɸمࢫومنࢫخلالࢫالبʋئةࢫالۘܣࢫتɴشأࢫعٔڈاࢫɸذاࢫالسلوك

 مࢫوالتعرفࢫɺلماࢫزادتࢫفرصةࢫالفɠانࢫالسلوكࢫمألوفاࢫلناࢫواق؅فبࢫمنࢫقيمناࢫالثقافيةࢫاݍݵاصةࢫɠلماࢫɠ

ɠلماࢫقلتࢫفرصةࢫالتعرفࢫعليھ،ࢫوɸذاࢫماࢫعليھ،ࢫوɠلماࢫɠانࢫالسلوكࢫغ؈فࢫمألوفࢫومختلفࢫعنࢫثقافتناࢫ

ࢫȊشɢلࢫטختياريطلقࢫعليھࢫ ࢫعليھ ࢫالتعرف ࢫبالضرورة ࢫلاࢫʇعۚܣ ࢫعليھ ࢫوالتعرف ࢫمع؈ن ࢫفاختيارࢫسلوك ،

 .سليم،ࢫفذلكࢫأمرࢫʇعتمدࢫعڴʄࢫمدىࢫتفس؈فࢫɸذاࢫالسلوكࢫبالنظرࢫإڲʄࢫقيمنا

الɺامة،ࢫفبعضࢫɸذهࢫࢫعندࢫالدخولࢫࢭʏࢫعمليةࢫالتفاوضࢫيتمࢫتقسيمɺاࢫإڲʄࢫمɢوناٮڈاࢫ:مجالࡧטختلافاتࡧ-5

טختلافࢫࢫمثالࡧذلكالمɢوناتࢫقدࢫيؤديࢫإڲʄࢫاختلافاتࢫواܷݰة،ࢫوȌعضɺاࢫʇش؈فࢫإڲʄࢫاختلافاتࢫأك؆فࢫعمقا،ࢫ

ࢭʏࢫأنماطࢫالتفك؈ف،ࢫفɺذهࢫטختلافاتࢫوإنࢫلمࢫتظɺرࢫبوضوحࢫࢭʏࢫالسلوكࢫاݍݵارڊʏ،ࢫفإٰڈاࢫتؤثرࢫتأث؈فاࢫمݏݰوظاࢫ

ࢫحيثࢫ ࢫمن ࢫالمجتمعات ࢫفٕڈا ࢫتختلف ࢫمجالات ࢫوɸناك ࢫالطوʈل، ࢫالمدى ʄࢫعڴ ࢫالمفاوض؈ن ࢫب؈ن ࢫالعلاقات ʏࢭ

ࢫالمج ࢫɸذه ࢫنحو ࢫلاتجاɸاٮڈا ࢫطبقا ࢫالثقافات ࢫوتصنف ࢫالعمل، ࢫȊشأن ࢫيظɺرࢫتأث؈فࢫاتجاɸاٮڈا ࢫفمثلا الات،

ࢫب؈نࢫ ࢫɸذهࢫךداب ࢫتختلف ࢫوكيف ࢫالمفاوضات ࢫمائدة ࢫحول ࢫإتباعɺا ࢫيجب ࢫالۘܣ ࢫךداب ࢫمنࢫخلال الثقافات

ʏرࢫفٕڈاࢫטختلافاتࢫۂɺالمفاوض؈ن،ࢫوالمجالاتࢫالۘܣࢫتظ:  

ࡧالسلطةࡧ-أ ࢫالثقافاتࢫࢫ:حدود ʏࢫࢭ ࢫالعمل ࢫمجال ʏࢫࢭ ࢫالمفوضة ࢫباݍݨɺة ࢫכفراد ࢫعلاقة ࢫذلك ࢫمن المقصود

ࢫࢫالمختلفة، ࢫالسلطة ࢫأܵݰاب ࢫب؈ن ࢫالفاصلة ࢫالمسافة ࢫتɢون ࢫالثقافات ࢫȊعض ࢫمسافةࢫࢫوالعمالففي ʏۂ
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ࢫيق؅ ࢫثانية ࢫحالة ʏࢫوࢭ ࢫכقدمية، ࢫولɺم ࢫכك؄فࢫسنا ࢫɸم ࢫالسلطة ࢫأܵݰاب ࢫلɢون ࢫنظرا ࢫأܵݰابࢫشاسعة فب

  .وɸناࢫتحظىࢫالكفاءةࢫبقدرࢫكب؈فࢫمنࢫالتقديرࢫأك؆فࢫمنࢫכقدمية،لࢫاعمالسلطةࢫمنࢫال

 وɸماࢫʇش؈فانࢫإڲʄࢫاتجاɸاتࢫכفرادࢫࢭʏࢫشۘܢࢫالثقافاتࢫفيماࢫيتعلقࢫبالعمل،ࢫ:يةالفرديةࡧمقابلࡧاݍݨماعࡧ-ب

وذلكࢫمنࢫأجلࢫتحقيقࢫمنفعةࢫفرديةࢫأمࢫجماعيةࢫفالثقافاتࢫالۘܣࢫتتم؈قࢫبالفرديةࢫتؤʈدࢫالنظرʈاتࢫالموجɺةࢫ

ࢫالعملࢫ ʄࢫعڴ ࢫالفردية ࢫالطموحات ࢫتحقيق ࢫمحاولة ࢫخلال ࢫمن ࢫوטقتصاد ࢫالعمل ʏࢫࢭ ࢫالذاتية نحوࢫالمصاݍݳ

ʏ،ࢫأماࢫالثقافاتࢫذاتࢫטتجاɸاتࢫاݍݨماعيةࢫفإٰڈاࢫتؤʈدࢫالنظرʈاتࢫالموجɺةࢫنحوࢫالمصاݍݳࢫاݍݨماعيةࢫاݍݨماڤ

  .سواءࢫࢭʏࢫالعملࢫأوࢫטقتصاد،ࢫوذلكࢫمنࢫخلالࢫمراعاةࢫمصاݍݳࢫاݍݨماعةࢫعڴʄࢫالمصݏݰةࢫالفرديةࢫأوࢫالذاتية

ࢫلا ࢫالفردية ࢫȖعت؄فࢫالمسؤولية ࢫإذ ࢫالمفاوضات، ࢫأثناء ࢫصراعات ࢫȖسȎب ࢫɸذه ࢫטختلافات ࢫالقراراتࢫإن تخاذ

  .مɺمةࢫʇس؈فةࢫࢭʏࢫالثقافاتࢫالفردية،أماࢫࢭʏࢫحالةࢫالثقافاتࢫذاتࢫטتجاهࢫاݍݨماڤʏࢫفتلكࢫمشɢلةࢫصعبة

ࡧالشكوكࡧ-ج  ࢫȊعضࢫࢫ:تجنب ࢫففي ࢫالثقافات، ࢫشۘܢ ʏࢫࢭ ࢫعدمھ ࢫمن ࢫטرتياح ࢫالمعيارࢫمدى ࢫɸذا ࢫمن يقصد

ࢫا ࢫيمكن ࢫلا ࢫالۘܣ ࢫوالمواقف ࢫوالظنون ࢫالغموض ࢫتجنب ʄࢫإڲ ࢫכفراد ࢫيميل ࢫأوࢫالمواقفࢫالثقافات ࢫ٭ڈا لتكɺن

يميلࢫכفرادࢫإڲʄࢫالمشاركةࢫࢫالمحفوفةࢫبالمخاطرࢫوɸناࢫيɢونࢫاتخاذࢫالقراراتࢫسرʉعࢫوȋمشاركةࢫاݍݨميعࢫ،ࢫحيث

وجودࢫب؈فوقراطيةࢫࢭʏࢫالعمل،بʋنماࢫכفرادࢫࢭʏࢫثقافاتࢫأخرىࢫيميلࢫכفرادࢫإڲʄࢫالشكࢫوعدمࢫاليق؈نࢫࢫوعدم

وʈميلࢫالسلمࢫالɺرميࢫللنمطࢫࢫ،Ȋعدࢫوقتࢫطوʈلࢫخذتتوعدمࢫتحملࢫالمخاطرةࢫفيɴتجࢫعنࢫɸذاࢫأنࢫالقراراتࢫ

  .الب؈فوقراطي،ࢫحيثࢫأنࢫכܧݵاصࢫالمتم؈نࢫلɺذهࢫالثقافةࢫلاࢫيثقونࢫإلاࢫࢭʏࢫفئةࢫالمقرȋةࢫمٔڈم

إنࢫالثقافاتࢫכك؆فࢫذɠورʈةࢫتقدرࢫصفاتࢫتأكيدࢫالذاتࢫوال؅فك؈قࢫعڴʄࢫالمɺامࢫࢫࢫ:الذكورةࡧمقابلࡧכنوثةࡧ-د

الرجالࢫبوجھࢫخاص،ࢫبʋنماࢫتختصࢫالمرأةࢫࢭʏࢫɸذهࢫالمجتمعاتࢫࢫوالعملࢫوعادةࢫماࢫتɴسبࢫɸذهࢫالسماتࢫإڲʄࢫ

بمɺمةࢫالتɴشئةࢫوتحديدࢫنوعيةࢫاݍݰياةࢫوإلٕڈاࢫتɴسبࢫɸذهࢫالمسؤوليات،ࢫوتميلࢫɸذهࢫالمجتمعاتࢫإڲʄࢫتقسيمࢫ

أدوارࢫاݍݨɴس؈نࢫتقسيماࢫحاداࢫوجامدا،ࢫأماࢫالثقافاتࢫالۘܣࢫȖعدࢫأنثوʈةࢫفࢼܣࢫتقدرࢫقيمةࢫالعلاقاتࢫونوعيةࢫ

ʇࢫ ࢫما ࢫوغالبا ࢫأدوارࢫاݍݰياة ࢫتقسيم ࢫيتم ࢫلا ࢫالمجتمعات ࢫɸذه ʏࢫوࢭ ࢫالقيم، ࢫɸذه ʏࢫࢭ ࢫوالɴساء ࢫالرجال ش؅فك

  .  المحافظةࢫوالذɠورʈةࢫالتقليديةدا،إذࢫأٰڈاࢫلاࢫتقومࢫعڴʄࢫالسماتࢫכنثوʈةࢫاݍݨɴس؈نࢫتقسيماࢫحا

التمسكࢫبالقومياتࢫɸوࢫإحساسࢫبالاع؅قازࢫمنࢫجانبࢫالمفاوضࢫبثقافتھࢫاݍݵاصةࢫࢫ:التمسكࡧبالقومياتࡧ-6

ثقافاتࢫךخرʈن،ࢫࢫࢫوɸوࢫيقومࢫعڴʄࢫטعتقادࢫبأنࢫثقافتھࢫمحورʈةࢫبʋنماࢫالثقافاتࢫכخرىࢫɠلɺاࢫعڴʄࢫحسابࢫ

ɸامشية،ࢫɸذاࢫالشعورࢫقدࢫيɢونࢫشعوراࢫظاɸراࢫأوࢫɠامناࢫ،ࢫوعڴʄࢫالعمومࢫلʋسࢫɸناكࢫثقافةࢫمحصنةࢫضدࢫ

ࢫبالاع ࢫالشعور ࢫالعالمɸذا ࢫثقافات ࢫفɢل ࢫفيھ،الذࢫ؅قازࢫوالقومية، ࢫالمبالغ ࢫלحساس ࢫɸذا ࢫمن ࢫقدࢫȖعاɲي ي

ࢫأك؆فࢫכخطارࢫالۘܣࢫ ࢫمن ࢫالعامل ࢫɸذا ࢫوʉعد ࢫلقوميتھ ࢫɠل ࢫالفرʈق؈ن ࢫȖعصب ࢫȊسȎب ࢫالتفاوض ࢫصعوȋة يؤدي

  .تواجھࢫالمفاوضات

ࡧثقافيةࡧ-7 ࡧɠلɺا ࡧلʋست ࢫفشلࢫࢫ:טختلافات ࢫلتفس؈ف ࢫɠافية ࢫوحدɸا ࢫلʋست ࢫالثقافية ࢫטختلافات إن

أسبابࢫعدمࢫتقدمࢫالمفاوضات،ࢫטتصالاتࢫوالتفاوضࢫࢭʏࢫجميعࢫכحوالࢫولاࢫلتفس؈فࢫسلوكࢫالمفاوض؈ن،ࢫأوࢫ
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ࢫ ࢫכخرى، ࢫכسباب ࢫمن ࢫالعديد ࢫلاࢫࢫفمثلافɺناك ࢫالۘܣ ࢫالوراثية ࢫللعوامل ࢫإضافة ࢫالثقافة ࢫɸوࢫنتاج כفراد

يمكنࢫإلغاءࢫدورɸاࢫࢭʏࢫاكȘسابࢫالܨݵصية،ࢫوكذلكࢫالعواملࢫالبيȁيةࢫالۘܣࢫتتمثلࢫࢭʏࢫالمتغ؈فاتࢫالسياسيةࢫ

  .      وטقتصاديةࢫوטجتماعيةࢫɠلɺاࢫعواملࢫتؤثرࢫࢭʏࢫالمفاوضات

ࡧالمفاوضاتࡧتأث؈ف  -خامسا ʄࡧعڴ ࢫاࢫتؤثر  :الثقافة ࢫלداريࢫالبʋئة ࢫالسلوك ʄࢫعڴ ࢫوטجتماعية لثقافية

ʄࢫعڴ ʏالتاڲȋࢫو ࢫɸاماࢫࢫوالتنظي׿ܣ ࢫɲشاطا ࢫʇعد ࢫالذي ࢫالتفاوض ࢫبئڈا ࢫمن ࢫالۘܣ ࢫبالمؤسسة ࢫاݍݵاصة الɴشاطات

  :منࢫاݍݨوانبࢫمثلࢫديدالعࢭʏࢫࢫوʈظɺرࢫɸذاࢫجليا للمؤسسات،

 ࢫحاجاتࢫכفراد؛أثرࢫالࢫࢫʄئةࢫالثقافيةࢫعڴʋب 

 ࢫحاʄئةࢫالثقافيةࢫعڴʋالمسْڈلك؛جاتࢫأثرࢫالب 

  لࢫالتنظي׿ܣ؛ࢫنظامࢫالقيمࢫوכدوارɢيɺࢫالʄטجتماعيةࢫعڴ 

 ࢫالمفاوضاتࢫوصناعةࢫالصفقاتࢫالدوليةʄلࢫماࢫسبقࢫعڴɠأثرࢫ. 

ࢫ ࢫالوسائلࢫࢫسالاكيوز جيوالدوࡧوʈؤكد ࢫوɸذه ࢫالمفاوضات، ʄࢫعڴ ࢫالثقافة ࢫتؤثرࢫ٭ڈا ࢫوسائل ࢫعشرة ࢫɸناك أن

  :تتمثلࢫࢭʏࢫالعناصرࢫالموالية

ࡧࡧ-1  ࡧالتفاوض ࡧصفقة(ɸدف ࡧأم ࢫمنࢫ:  )عقد ࢫطرف ࢫɠل ࢫيȎنٕڈا ࢫالۘܣ ࢫبالتوقعات ࢫالتفاوض تتأثرࢫعملية

ࢫࢭʏࢫ ࢫالطرف؈ن ࢫلدى ࢫوɸوࢫɸل ࢫمبدǿي ࢫسؤال ࢫأوࢫمؤسسة،ࢫوɸناك ࢫأوࢫمجموعة ࢫفردا ࢫسواء ࢫالتفاوض أطراف

ࢫأحدࢫכطرافࢫ ࢫحيثࢫنجد ࢫالمنظور؟ ࢫبنفس ࢫالتفاوض ࢫعملية ʄࢫإڲ ࢫينظران ࢫوɸل ࢫالɺدف؟ ࢫنفس المفاوضات

ࢫتن ࢫالمختلفة ࢫالثقافات ࢫذوي ࢫمن ࢫالمتفاوضة ࢫمختلف، ࢫو٭ڈدف ࢫمختلف ࢫȊشɢل ࢫالمفاوضات ʄفمثلاࡧظرࢫإڲ

ٮڈدفࢫالمفاوضاتࢫࢭʏࢫالمقامࢫכولࢫلدىࢫالكث؈فࢫمنࢫالمفاوضونࢫכمرʈكيونࢫمنࢫرجالࢫכعمالࢫالوصولࢫإڲʄࢫ

ࢫبدقة،ࢫ ࢫالطرف؈ن ࢫالۘܣࢫتلزم ࢫوالواجبات ࢫاݍݰقوق ࢫمن ࢫمجموعة ࢫيحدد ࢫכخرࢫ ࢫاݍݨانب ࢫمع ࢫموقعࢫعليھ عقد

ɺعت؄فࢫاليابانيونࢫأنࢫالʇنماࢫʋطࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫبȋسࢫعقداࢫموقعاࢫعليھ،ࢫبلࢫعلاقةࢫترʋدفࢫمنࢫالمفاوضاتࢫل

بمجردࢫبدءࢫالمفاوضاتࢫوالۘܣࢫسȘستمرࢫإڲʄࢫأوقاتࢫلاحقةࢫللتعاملࢫبئڈما،ࢫوȋالتاڲʏࢫفإنࢫɸدفࢫالمفاوضاتࢫ

،ࢫبلࢫيجبࢫأنࢫيرافقɺاࢫقدرةࢫࢫعڴʄࢫإقناعࢫالطرفࢫכخرࢫبماࢫطࢫعقدࢫصفقةࢫتجارʈةࢫبأقلࢫالتɢاليفلʋسࢫفق

  .المنافعࢫمȘساوʈةࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫوأنقدمتھࢫلھࢫ

كث؈فࢫمنࢫالمفاوض؈نࢫيتقدمونࢫإڲʄࢫالمفاوضاتࢫبموقفࢫࢫࢫ):فوز /خسارةࡧأمࡧفوز /فوز (موقفࡧالتفاوضࡧࡧ-2

ࢫعمليةࢫ ࢫالمفاوضات ࢫتɢون ࢫأن ࢫإما ࢫوܧݵصيْڈم، ࢫالثقافية ࢫالعوامل ࢫنȘيجة ࢫأساسي؈ن ࢫأوࢫبموقف؈ن مع؈ن

فوزࢫخلالɺاࢫبحكمࢫالضرورةࢫجانبࢫواحدࢫ،ࢫأوࢫعمليةࢫي) فوز /فوز (ʇستطيعࢫكلاɸماࢫأنࢫيكسبࢫمنࢫخلالɺاࢫ

ࢫيɢونࢫ) خسارة/فوز (وʈخسرࢫכخرࢫ ࢫالنوعي؈ن ࢫمن ࢫأي ࢫمعرفة ࢫالمɺم ࢫمن ࢫفإنھ ࢫالمفاوضات ࢫتبدأ وعندما

الذيࢫيجلسࢫعڴʄࢫمائدةࢫالمفاوضات،ࢫفإنࢫɠانࢫلدىࢫأحدࢫالطرف؈نࢫقوةࢫمساومةࢫأك؄فࢫمنࢫالطرفࢫࢫضالمفاو 

ࢫبأنࢫالم ࢫموقف ࢫכضعف ࢫاݍݨانب ࢫلدى ࢫכخرࢫبكث؈ف،ࢫيتولد ࢫشɢل ࢫتأخذ ࢫɠلࢫ) خسارة/فوز (فاوضات ࢫأن إذ
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ࢫالقوىࢫ ࢫمتوازنة ࢫالمفاوضات ࢫɠانت ࢫإذا ࢫȊعكس ࢫכضعف، ࢫلݏݨانب ࢫخسارة ࢫȖعۚܣ ࢫכقوى ࢫلݏݨانب مكسب

  .طرف؈نالحيثࢫȖعدࢫɸذهࢫالمفاوضاتࢫعمليةࢫȖعاونيةࢫب؈نࢫ) فوز /فوز (وتأخذࢫشɢلࢫ

لࢫمفاوضاتࢫعقودࢫטسȘثمارࢫࢭʏࢫالدولࢫالناميةࢫخلا) خسارة/فوز (عنࢫالنوعࢫכولࢫمنࢫالمفاوضاتࢫࢫوكمثال

ࢫفإٰڈمࢫ ࢫلذلك ࢫونȘيجة ،ʏࢫآڲ ࢫȊشɢل ࢫالمضيفة ࢫخسائرࢫللدولة ʏثمرࢫۂȘࢫالمس ࢫيكسّڈا ࢫأرȋاح ࢫأية ࢫأن ʇعت؄فون

ࢫعڴʄࢫ ࢫاݍݰصول ࢫيمكن ࢫكيف ࢫيكȘشفوا ࢫأن ࢫمن ࢫالمسȘثمرࢫبدلا ࢫأرȋاح ࢫتحديد ʄࢫعڴ ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ يركزون

أماࢫالنوعࢫالثاɲيࢫمنࢫالمفاوضاتࢫضيفة،ࢫولةࢫالمأقظۜܢࢫحدࢫمنࢫالفوائدࢫمنࢫالمشروعࢫلɢلࢫمنࢫالمسȘثمرࢫوالد

ࢫالشر ) فوز /فوز ( ࢫمثل ࢫالعالم ʏࢫࢭ ࢫכك؆فࢫتصɴيعا ࢫالدول ࢫنجدɸاࢫب؈ن ࢫوافإننا ࢫوלتحادࢫ.م.كةࢫب؈ن ࢫواليابان أ

ݳࢫ .כوروȌي ࢫيوܷ ࢫالذي ʏࢫالمواڲ ࢫالشɢل ࢫخلال ࢫمن ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالنظرࢫللموقف ࢫيمكن ࢫسبق ࢫلما وكخلاصة

  :مصفوفةࢫالمواقفࢫالتفاوضية

  مصفوفةࡧالمواقفࡧالتفاوضية: )10(الشɢلࡧ

  

   

  

   

                    

      

               

ࡧࡧ-3 ࡧالܨݵظۜܣ ࡧرسمي(כسلوب ࡧأم ࡧرسمي ࢫ:  )غ؈ف ࢫصنف ࢫإڲʄࢫ(England)لقد ࢫمنࢫࢫ المديرʈن عدد

،ࢫوقدࢫوضعࢫنموذجࢫالقيمࢫللمدراءࢫندراءࢫالمثاليونࢫوالمدراءࢫالذاتي؈المدراءࢫالعمليونࢫوالم: التصɴيفاتࢫوɸمࢫ

ࢫع؄فࢫالثقافاتࢫ ࢫالقيم ࢫنظام ࢫاختلاف ࢫالنموذج ࢫɸذا ࢫوʉعكس ࢫوɠورʈا ࢫواليابان ࢫكأمرɢʈا ࢫالبلدان ࢫȊعض ʏࢭ

ʏࢫاݍݨدولࢫالمواڲʏݳࢫࢫࢭ   :المختلفةࢫوذلكࢫكماࢫɸوࢫموܷ

  تلافࡧنظامࡧالقيمࡧع؄فࡧالثقافاتࡧالمختلفةاخ): 04(اݍݨدولࡧ

  المدراءࡧالكورʈون   المدراءࡧاليابانيون   المدراءࡧכمرɢʈان  البيان

  عنصرࢫكب؈ف  عنصرࢫمرتفع  عنصرࢫكب؈ف  الواقعيةࡧ

  أɸميةࢫمنخفضة  قيمةࢫمرتفعة  اɸتمامࢫأقلࢫ  القيمࡧטجتماعيةࡧ

כɸدافࡧ

  التنظيمية

  ،حتنظيمࢫכرȋا

  الكفاءةࢫالتنظيمية،ࢫ

  إنتاجيةࢫمرتفعة

  قيمةࢫأقلࢫللصراع

  والتعب؈فࢫالواܷݳࢫ

  والصرʈحࢫلھ

  قيمةࢫمنخفضة

  قيمةࢫمنخفضةࢫ

  .أقلࢫݍݨماعاتࢫالعمل

 

  فوز 

  عقدࡧصفقة

  وإقامةࡧعلاقة

 
  فوز 

  عقدࡧصفقة

  وإقامةࡧعلاقة

 

عمليةࡧ

 مواجɺة

  صفقة

  Ȗعاونيةࡧ

فوز (+)    

فوز (+)   

 

خسارة) -(  

فوز (+)   

 

خسارة) -(  

خسارة) -(  

 

فوز (+)   

خسارة) -(  

 

  فشلࡧالصفقة

  علاقةࡧمجزʈةࡧ

 

  فشلࡧالصفقة

  علاقاتࡧمتصارعةࡧ

  

عمليةࡧ

  صراع

 خسارة فوز 
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ࢫعنࢫ ࢫاݍݰديث ࢫوʈتجنب ࢫبألقا٭ڈم ࢫالفرʈق ࢫأعضاء ࢫيخاطب ࢫأن ʄࢫيصرࢫعڴ ࢫالرس׿ܣ ࢫذوࢫכسلوب فالمفاوض

ࢫأوࢫ ࢫاݍݵاصة ࢫاݍݰياة ࢫتمس ࢫالۘܣ ࢫכسئلة ࢫتوجيھ ࢫعن ࢫوʈمتنع ࢫالܨݵصية ʏࢫاݍݨانبࢫالنواڌ ࢫلأعضاء العائلية

ࢫاستخدام ࢫأساس ʄࢫالمناقشةࢫعڴ ࢫيبدأ ࢫأن ࢫفɺوࢫيحاول ࢫللمفاوض ࢫغ؈فࢫالرس׿ܣ ࢫכسلوب ࢫأما ࢫטسمࢫכخر،

ࢫبال؄فوتوɠولاتࢫ ࢫכخرࢫولاࢫٱڈتم ࢫالفرʈق ࢫمع ࢫوودية ࢫܧݵصية ࢫعلاقات ࢫلإقامة ʄسڥʉࢫو ࢫכلقاب ࢫبدون כول

  .أثناءࢫالتفاوض

ࢫالواحد ࢫالثقافة ࢫداخل ࢫكذلك ࢫالمديرون ࢫالمدرسةوʈختلف ʄࢫإڲ ࢫتصɴيفɺم ࢫيمكن الصعبةࢫࢫاݍݨامدةࢫةࢫحيث

ࢫوالمدرسة ࢫوالقوة، ࢫوالمخاطرة ࢫوالمنافسة ࢫوالطموح ࢫوלنجازࢫواݍݰماس ࢫبالݤݨوم ࢫتتصف ࢫالۘܣ ʏࢫالمرنةࢫوۂ

ࢫכفرادࢫ ࢫورفاɸية ࢫوالتعاون ࢫوالȘسامح ࢫوالرحمة ࢫوالثقة ࢫبالإخلاص ࢫكب؈ف ࢫحد ʄࢫإڲ ࢫتȘسم ࢫوالۘܣ السɺلة

ࢫفإنࢫثقافة ࢫالعموم ʄࢫوعڴ ࢫلȘشابھࢫࢫوالمجتمع، ࢫنȘيجة ࢫمȘشا٭ڈة ࢫماࢫتɢون ࢫالواحدࢫعادة ࢫالبلد ʏالمجتمعاتࢫࢭ

القيمࢫوالعاداتࢫوالتقاليدࢫداخلࢫالبلدࢫالواحد،ࢫوعادةࢫماࢫʇستدلࢫعڴʄࢫثقافةࢫالطرفࢫכخرࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫ

الدوليةࢫمنࢫخلالࢫدراسةࢫالمؤشراتࢫטجتماعيةࢫالۘܣࢫتقومࢫ٭ڈاࢫمختلفࢫالɺيئاتࢫالمتخصصةࢫوتɴشرɸاࢫࢭʏࢫ

Ȗࢫ ࢫأبحاث ࢫمؤسسةࢫشɢل ࢫɠل ࢫ٭ڈا ࢫتقوم ࢫالۘܣ ࢫاݍݵاصة ࢫالدراسات ࢫطرʈق ࢫأوࢫعن ࢫالمؤسسات، ࢫمٔڈا ستفيد

  . حسبࢫإمɢاناٮڈاࢫواحتياجاٮڈا

ࡧࡧ-4 ࢫعڴʄࢫطرقࢫ: )مباشرࡧأمࡧغ؈فࡧمباشر(טتصال ࢫيؤكد ࢫفالبعض ࢫالثقافات، ࢫب؈ن ࢫطرقࢫטتصال تختلف

وۂʏࢫعادةࢫأساليبࢫࢫטتصالࢫالمباشرةࢫوالȎسيطةࢫبʋنماࢫʇعتمدࢫآخرونࢫعڴʄࢫوسائلࢫغ؈فࢫمباشرةࢫومعقدة،

ࢫمعࢫ ࢫالمفاوضات ࢫففي ࢫاݍݨسد، ࢫوحركة ࢫالوجھࢫوלيماءات ࢫوȖعب؈فات ࢫبياناٮڈا، ʏࢫࢭ ࢫمجازʈة ࢫوȖعب؈فات مكتوȋة

ࢫכسئلةࢫ ʄࢫعڴ ࢫومحددا ࢫواܷݰا ࢫردا ࢫتتلقى ࢫأن ࢫȖستطيع ࢫالمباشر ࢫטتصال ࢫأسلوب ࢫتقدر ࢫالۘܣ כلمان

لاࢫتحصلࢫعڴʄࢫالفعلࢫعڴʄࢫاق؅فاحكࢫࢫوالمق؅فحات،ࢫوࢭʏࢫالثقافاتࢫالۘܣࢫȖعتمدࢫعڴʄࢫטتصالࢫغ؈فࢫالمباشرࢫقد

  .       إلاࢫبتفس؈فࢫسلسلةࢫمنࢫاݍݰرɠاتࢫوלيماءاتࢫوࢫالتعاليم

ࡧ5 ࡧللوقت ࡧمنخفضة(اݍݰساسية ࡧأم ࢫمنࢫ: )مرتفعة ࢫالذيࢫʇعد ࢫالوقت ࢫȊعامل ࢫالدولية ࢫالمفاوضات ترتبط

فالألمانࢫمل؅قمونࢫب؈نࢫأɸمࢫכمورࢫالۘܣࢫيجبࢫأخذɸاࢫȊع؈نࢫטعتبارࢫ،ࢫوتختلفࢫأɸميتھࢫمنࢫثقافةࢫإڲʄࢫأخرىࢫ

ࢫوכمرʈكيونࢫ ࢫببطء ࢫيتفاوضون ࢫواليابانيون ࢫالميعاد، ࢫȊعد ࢫعادة ࢫيأتون ࢫوالمكسيكيون ࢫمواعيدɸم ʏࢫࢭ دائما

ࢫأخرىࢫ ʄࢫإڲ ࢫمنࢫثقافة ࢫتختلف ࢫالوقت ࢫأɸمية ࢫأن ࢫɲستدل ࢫɸنا ࢫمن ࢫسرʉع، ࢫالمفاوضاتࢫȊشɢل ࢫإٰڈاء يحاولن

ونࢫدائماࢫࢭʏࢫصنعࢫالصفقاتࢫسرʉعاࢫومنࢫبلدࢫلأخر،ࢫفالوقتࢫʇعدࢫɸوࢫالمالࢫبالɴسبةࢫللأمرʈكي؈نࢫفɺمࢫيرغب

ومنࢫثمࢫيحاولونࢫتفاديࢫالشɢلياتࢫوالعملࢫفورا،ࢫأماࢫالمفاوضونࢫذويࢫالثقافاتࢫכخرىࢫالذينࢫٱڈدفونࢫ

إڲʄࢫخلقࢫعلامةࢫولʋسࢫمجردࢫتوقيعࢫعقد،ࢫࢫفإٰڈمࢫيحتاجونࢫإڲʄࢫاسȘثمارࢫالوقتࢫࢭʏࢫعمليةࢫالتفاوضࢫحۘܢࢫ

ࢫכخرࢫجيد ʄࢫعڴ ࢫمٔڈما ࢫɠل ࢫأنࢫيتعرف ࢫاݍݨانبان ࢫوتحديدʇستطيع ࢫࢭʏࢫبناا، ࢫيرغبون ࢫɠانوا ࢫإذا ࢫما ࢫعلاقةࢫا ء

  .طوʈلةࢫכجل
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ࡧࡧ-6 ࡧالعاطفية ࡧمنخفضة(ال؇قعة ࡧأم ࢫȊسلوكࢫࢫ):مرتفعة ࢫيتعلق ࢫفيما ࢫالمفاوضات ࢫمعظم Ȗش؈فࢫنتائج

ٰڈاࢫتفتقدࢫإڲʄࢫاݍݨانبࢫالعاطفيࢫࢭʏࢫالمفاوضات،ࢫبمعۚܢࢫأنࢫلذينࢫيɴتمونࢫإڲʄࢫثقافاتࢫمختلفة،ࢫأالمفاوض؈نࢫا

ࢫمثلࢫ ࢫالمفاوضات ࢫمائدة ʄࢫعڴ ࢫعواطفɺم ࢫيظɺرون ࢫما ࢫالمفاوضون ࢫ ࢫفمن ࢫيتم؈قࢫباݍݨمود، ࢫالمفاوضات قالب

ࢫوɸذاࢫ ࢫوالمندفعون، ࢫالسلبية ࢫوɸناكࢫכنماط ࢫاليابانيون، ࢫمثل ࢫمشاعره ࢫمنࢫيخفي ࢫومٔڈم ࢫاللاتيɴية أمرɢʈا

  .فاوضيظɺرࢫعڴʄࢫمائدةࢫالتࢫبدوره

لاشكࢫأنࢫالعواملࢫالثقافيةࢫتؤثرࢫأيضاࢫعڴʄࢫشɢلࢫטتفاقࢫوموضوعࢫࢫ):عام/ محددࡧ(شɢلࡧטتفاقࡧࡧࡧ-7

ࢫالظروفࢫ ࢫبɢل ࢫتتɴبأ ࢫأن ࢫتحاول ࢫللغاية، ࢫمفصلة ࢫعقود ʄࢫعڴ ࢫاݍݰصول ʏࢫۂ ࢫכمرɢʈان ࢫفعادة التفاوض،

ࢫ ࢫغ؈فࢫمحتمل ࢫأمرا ࢫذلك ࢫɠان ࢫومɺما ࢫذاتھ،.....المحتملة، ࢫالعقد ʏࢫۂ ࢫالصفقة ࢫلأن ࢫ؟ ࢫيرجعࢫࢫفلماذا ࢫأن ولابد

  .المفاوضࢫإڲʄࢫالعقدࢫلɢيࢫيحددࢫكيفࢫʇعاݍݮࢫموقفاࢫجديداࢫقدࢫيظɺر

ࢫأمثالࢫ ࢫمفصلة ࢫقواعد ࢫمن ࢫبدلا ࢫعامة ࢫمبادئ ࢫشɢل ʏࢫࢭ ࢫالعقد ࢫيɢون ࢫأن ࢫتفضل ࢫأخرى ࢫثقافات وɸناك

ࢫب؈ ࢫالثقة ࢫɸوࢫعلاقة ࢫجوɸرࢫالصفقة ࢫʇعت؄فون ࢫلأٰڈم ࢫنظرا ࢫوɸذا ࢫ ࢫכ الصʋني؈ن، ࢫفإذاࢫن ࢫالمتفاوضة، طراف

ࢫغ ࢫظروف ࢫ ࢫفإنࢫɲشأت ࢫبالمقابل ࢫالعقد، ʄࢫإڲ ࢫولʋس ࢫعلاقاٮڈم ʄࢫإڲ ࢫينظروا ࢫأن ࢫכطراف ʄࢫفعڴ ؈فࢫمتوقعة

ࢫ ࢫعڴʄࢫࢫمثلأطرافا ࢫتطرأ ࢫقد ࢫالۘܣ ࢫاݍݰالات ࢫبɢل ࢫللتɴبؤ ࢫالمفاوضات ࢫمائدة ʄࢫإڲ ࢫيندفعون כمرʈكي؈ن

ࢫالعلاقةࢫ ʏࢫࢭ ࢫالثقة ࢫعدم ʄࢫعڴ ࢫدليلا ࢫכخرى ࢫالثقافات ࢫمن ࢫالبعض ࢫʇعت؄فه ࢫقد ࢫوɸوࢫسلوك المفاوضات،

  .           ؈نࢫالطرف؈نالضمنيةࢫب

ࢭʏࢫɸذهࢫاݍݨزئيةࢫيطرحࢫȖساؤلاࢫنفسھࢫɸوࢫࢫ): منࡧأسفلࡧإڲʄࡧأعڴʄࡧأوࡧمنࡧأعڴʄࡧإڲʄࡧأسفل(بناءࡧטتفاقࡧࡧ-8

ࢫمحددةࢫ ࢫأمور ʄࢫعڴ ࢫبالاتفاق ࢫتبدأ ࢫأم ࢫمحددة، ࢫبنود ʄࢫإڲ ࢫتمغۜܣ ࢫثم ࢫعامة ࢫمبادئ ʄࢫعڴ ࢫטتفاق ࢫتبدأ ɸل

ميلࢫلطرʈقةࢫمعينةࢫمنࢫʏࢫࢫللعقد،ࢫفɢلࢫطرفࢫيɠالسعرࢫوموعدࢫالȘسليم،ࢫونوعيةࢫالمنتجات،ࢫوالمبلغࢫלجماڲ

ࢫ ࢫࢭʏࢫࢫلافمثטتفاق، ࢫالمحددة ࢫللأمور ࢫטنتقال ࢫثم ࢫالعامة ࢫالمبادئ ʄࢫعڴ ࢫטتفاق ʄࢫإڲ ࢫيميلون الفرɲسيون

ࢫللأمورࢫ ࢫטنتقال ࢫثم ࢫمحددة ࢫأمور ʄࢫعڴ ࢫטتفاق ʄࢫإڲ ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫفيميلون ࢫכمرɢʈان ࢫأما المفاوضات،

  .    العامةࢫالۘܣࢫتخصࢫالمفاوضات

ࢭʏࢫمجالࢫالتفاوضࢫالتجاريࢫالدوڲʏࢫمنࢫࢫ): رئʋسࡧواحدࡧأمࡧاݍݨمعࡧب؈نࡧرأيࡧالمجموعة(تنظيمࡧالفرʈقࡧࡧ-9

  :المɺمࢫمعرفةࢫכȖي

 وࢫتنظيمࢫاݍݨانبࢫכخر؟ɸماࢫ 

 ؟زاممنࢫلھࢫسلطةࢫלل 

 ق؟ࢫʈوࢫعددࢫالفرɸماࢫ 

 كيفࢫتتخذࢫالقرارات؟ 

سɺمࢫللتفاوضࢫعڴʄࢫصفقةࢫماࢫحيثࢫإنࢫالثقافةࢫعاملࢫعامࢫيؤثرࢫعڴʄࢫالطرʈقةࢫالۘܣࢫينظمࢫ٭ڈاࢫالمديرونࢫأنف

  :أنࢫالتفاوضࢫيأخذࢫشكلانࢫɸما



 
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ࡧלجماعࡧ-أ ࡧطرʈق ࡧعن ࡧجماعية ࡧالقرارات ࡧوتتخذ ʏࡧجماڤ ࡧالفرʈق ࡧيكون ࡧכول ࢫثقافاتࢫࢫ:الشɢل ɸناك

ࢫمعࢫ ࢫالتفاوض ࢫوعند ࢫךراء، ࢫيتمࢫبإجماع ࢫالقرارات ࢫوصنع ࢫالتفاوض ࢫوالصʋنيونࢫتؤكدࢫأن ࢫاليابانيون مثل

ࢫعددࢫ ࢫماࢫيɢون ࢫوعادة ࢫسلطةࢫלلزام ࢫومنࢫلھ ࢫوواܷݳ ʏلࢫجڴɢشȊسࢫʋرࢫالرئɺࢫالفرقࢫلاࢫيظ ࢫمن ࢫالنوع ɸذا

  .  وجɺاتࢫالنظرأعضاءࢫɸذاࢫالفرʈقࢫكب؈فࢫلطرحࢫوجɺاتࢫنظرࢫأوسعࢫوالȘشاورࢫمنࢫخلالࢫاختلافࢫ

ࡧالقرارࡧࡧ-ب ࡧسلطة ࡧلھ ࡧواحد ࡧرئʋس ࡧولھ ࡧفردي ࡧالفرʈق ࡧيكون ࡧالثاɲي ࡧواين(الشɢل ࡧجون وࢭʏࢫ): أسلوب

ࢫالفرʈق ࢫيميل ࢫاݍݰالة ࢫالمسائلࢫ ɸذه ࢫلتقرʈرࢫɠل ࢫɠاملة ࢫسلطة ࢫأعڴʄࢫلديھ ࢫرئʋس ࢫفرʈقࢫلھ ࢫأسلوب ࢫإتباع ʄإڲ

ࢫ ࢫכسلوب ࢫɸذا ࢫللمفاوضات(وʈوصف ࢫواين ࢫجون ࢫلديھ)بأسلوب ࢫواحد ࢫܧݵص ࢫفɺناك ࢫالسلطةࢫࢫ، ɠل

لاتخاذࢫالقراراتࢫحيثࢫيتمࢫإٰڈاءࢫالمفاوضاتࢫȊسرعةࢫنظراࢫلأنࢫالتفاوضࢫلاࢫيحتاجࢫلعقدࢫمشاوراتࢫجانȎيةࢫ

ࢫɸذاࢫ ࢫلإتباع ࢫכمرɢʈان ࢫوʈميل ࢫالمفاوضات، ࢫتبعاتࢫقرارات ࢫواحد ࢫيتحملࢫܧݵصا ࢫالفرʈق،ࢫبل ࢫأعضاء ب؈ن

     . כسلوبࢫࢭʏࢫالمفاوضات

تࢫمعظمࢫالدراساتࢫأنࢫفكرةࢫاختلافࢫالثقافاتࢫتؤديࢫأكدࢫ): مرتفعࡧأمࡧمنخفض(تحملࡧالمخاطرࡧࡧ-10

إڲʄࢫمبدأࢫتبۚܣࢫفكرةࢫالمخاطرةࢫمنࢫعدمɺاࢫࢭʏࢫالمفاوضات،ࢫفɺناكࢫثقافاتࢫمثلࢫכمرɢʈانࢫيحبونࢫالمخاطرة،ࢫ

بʋنماࢫأطرافاࢫأخرىࢫمثلࢫاليابانيونࢫيكرɸونࢫالمخاطرةࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫلاسيماࢫࢭʏࢫالصفقاتࢫوالمشارʉعࢫذاتࢫ

نࢫدرجةࢫالمخاطرةࢫوصناعةࢫالقراراتࢫȖعتمدࢫأساساࢫعڴʄࢫاݍݰقائقࢫوالمعلوماتࢫالتɢاليفࢫالكب؈فة،ࢫحيثࢫأ

ࢫכخرࢫ ࢫالطرف ࢫامتلاك ࢫيتطلب ࢫالفئة ࢫɸذه ࢫمع ࢫالتفاوض ࢫأن ࢫحيث ࢫالتفاوعۜܣ، ࢫالفرʈق ࢫلدى المتوفرة

زʈدࢫاݍݨيدةࢫتࢫمعلوماتࢫوقواعدࢫوضماناتࢫتطم؃نࢫالطرفࢫالثاɲيࢫالذيࢫلاࢫيقبلࢫالمخاطرة،ࢫكماࢫأنࢫالعلاقة

 . بةࢫلɺذهࢫالفئةࢫمنࢫالمتفاوض؈نمنࢫالثقةࢫبالɴس

  واݍݨدولࢫالمواڲʏࢫيݏݵصࢫمؤثراتࢫالثقافةࢫعڴʄࢫالمفاوضاتࢫࢫ

  تأث؈فࡧالثقافةࡧعڴʄࡧالمفاوضات): 05(اݍݨدولࡧ

  اݍݵاصية
المفاوضࡧمنࡧالنوعࡧכولࡧ

  )כمرɢʈان(

المفاوضࡧمنࡧالنوعࡧالثاɲيࡧ

  )ن اليابانيو (

خليطࡧمنࡧالمفاوض؈نࡧ

  السابق؈ن

  والعلاقةࢫالعقد  العلاقة  العقد  الɺدف

  خسارةࢫ/  فوزࢫ  فوز / فوزࢫ  خسارة/ فوزࢫ  المواقف

  رس׿ܣࢫوغ؈فࢫرس׿ܣ  رس׿ܣ  غ؈فࢫرس׿ܣ  כساليبࡧالܨݵصية

  ࢭʏࢫكلاࢫטتجاɸ؈ن  غ؈فࢫمباشر  مباشرة  טتصالاتࡧ

  مرتفعة  منخفضة  مرتفعة  اݍݰساسيةࡧللوقت

  بحسبࢫالموقف  منخفضة  مرتفعة  ال؇قعةࡧالعاطفية

  ومحددعامࢫ  عام  محدد  شɢلࡧטتفاق

  كلاࢫכسلوȋ؈ن  منࢫأعڴʄࢫلأسفل  منࢫأسفلࢫلأعڴʄ  بناءࡧטتفاق

  رئʋسࢫواحدࢫمعࢫالȘشاور   إجماعࢫالرأي  رئʋسࢫواحد  تنظيمࡧالفرʈقࡧ

  منخفض  منخفض  مرتفع  تحملࡧالمخاطر



 

 

 

 

 

التاسعالموضوعࡧ  

  البʋئةࡧالسياسيةࡧوالقانونيةࡧࡩʏࡧالمفاوضاتࡧالتجارʈةࡧالدولية
 
 

 

 

   

  

 

 ࢫالمفاوضاتʄ؛تأث؈فࢫالسياسيةࢫمنࢫخلالࢫالقوان؈نࢫعڴ 

 ؛مشكلاتࢫاختلافࢫالقوان؈نالتعاملࢫمعࢫ 

 معاي؈فࢫاختيارࢫالصفقاتࢫمنࢫقبلࢫالمؤسساتࢫالدولية. 
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  

ࢫللمؤسسات  :تمɺيد ࢫالɢلية ࢫالبʋئة ࢫمن ࢫɸاما ࢫجزءا ࢫوالقانونية ࢫالسياسية ࢫالبʋئة ࢫتأث؈فࢫɸذاࢫࢫ،Ȗعد وʈزداد

  .  المتغ؈فࢫعڴʄࢫالمستوىࢫالدوڲʏࢫنظراࢫلȘشابكࢫوȖعددࢫالقوان؈نࢫالمنظمةࢫللɴشاطاتࢫالتجارʈة

ࢫوجودࢫ ࢫمن ࢫيمنع ࢫلم ࢫللدول، ࢫانفتاح ࢫمن ࢫصاحبھ ࢫوما ʏࢫالدوڲ ࢫالمستوى ʄࢫعڴ ࢫاليوم ࢫاݍݰاصل ࢫالتطور إن

والۘܣࢫسنحاولࢫإبرازɸاࢫمنࢫاختلافاتࢫࢭʏࢫכنظمةࢫالسياسيةࢫوالقانونيةࢫتؤثرࢫȊشɢلࢫمباشرࢫعڴʄࢫالمفاوضاتࢫ

     .  خلالࢫɸذاࢫالموضوعࢫ

ࡧوالقوان؈نࡧ-أولا ࡧاݍݰكومات ࡧمشكلات ࢫالعناصرࢫالɺامةࢫࢫ:مفɺوم ࢫمن ࢫوالقانونية ࢫالسياسية Ȗعت؄فࢫالبʋئة

ذاتࢫالتأث؈فࢫࢭʏࢫإتمامࢫالمفاوضاتࢫالدولية،ࢫوتتɢونࢫɸذهࢫالبʋئةࢫمنࢫمؤسساتࢫالنظامࢫاݍݰɢوميࢫوسياساتࢫ

ࢫوسي ࢫوالنقدية ࢫالمالية ࢫالȘشرʉعاتࢫالدولة ࢫأيضا ࢫȖشمل ࢫكما ،ʏثمارࢫاݍݵارڊȘࢫللاس ࢫبالɴسبة ࢫالدولة اسات

ࢫالسياسيةࢫࢫ ࢫالبʋئة ࢫنطاق ࢫأن ࢫكما ࢫالتجارʈة، ࢫللعمليات ࢫالمنظمة ࢫوלجراءات ࢫواللوائح ࢫלدارʈة والقرارات

ࢫالمؤسسةࢫ ࢫقرارات ʄࢫالتأث؈فࢫعڴ ࢫقوة ࢫتملك ࢫالۘܣ ࢫوכفراد ࢫوالمؤسسات ࢫاݍݨماعات ࢫɠافة ࢫʇشɢل والقانونية

ࢫالم ʄسڥȖࢫمنࢫو ࢫجزء ࢫكذلك ࢫʇعدون ࢫوالموزعون ࢫوالزȋائن ࢫالموردون ࢫمثل ࢫتأييدɸا ʄࢫعڴ ࢫاݍݰصول ؤسسة

  .منࢫأٰڈاࢫجزءࢫمنࢫالنظامࢫטقتصاديࢫالنظامࢫالسيا؟ۜܣࢫوالقانوɲيࢫعڴʄࢫالرغم

ࢫسواءࢫࢫ ࢫواݍݰɢومة ࢫالقانون ࢫمع ࢫمشاɠلɺا ࢫتحل ࢫأن ʏࢫالدوڲ ࢫالتفاوض ࢫمجال ʏࢫࢭ ࢫȖعمل ࢫالۘܣ ࢫالشرɠات ʄعڴ

Ȗةࢫمشكلاتࢫالقوان؈نࢫداخلࢫدولْڈاࢫأوࢫالدولࢫالۘܣࢫɺونࢫمواجɢعاقداتࢫدولية،ࢫفقدࢫيȖاࢫمنࢫخلالࢫɺعملࢫمع

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸيجةࢫللعديدࢫمنࢫכمورࢫأȘومةࢫأمراࢫصعباࢫنɢواݍݰ           :  

 ࢫحدࢫʄستࢫمختلفةࢫفحسب،ࢫبلࢫإٰڈاࢫغ؈فࢫمعروفةࢫأيضاࢫإڲʋيةࢫلȎإنࢫالنظمࢫالسياسيةࢫوالقانونيةࢫכجن

ج،ࢫفالسياساتࢫوالقوان؈نࢫכجنȎيةࢫبالɴسبةࢫللشرɠاتࢫغ؈فࢫكب؈فࢫلشركةࢫȖسڥʄࢫللقيامࢫبأعمالࢫࢭʏࢫاݍݵار 

ࢫأنࢫ ࢫɸنا ࢫوالمقصود ࢫأوࢫفتحھ، ࢫبداخلھ ࢫما ࢫمعرفة ࢫيمكن ࢫلا ࢫأسود ࢫصندوق ࢫبمثابة ࢫȖعت؄فࢫ المتمرسة

ࢫلɺا،ࢫ ࢫاݍݰاكمة ࢫالقانونية ࢫوכنظمة ࢫوطبيعةࢫɲشاطɺا ࢫالدولة ࢫɸذه ࢫأعمال ࢫفɺم ࢫيتعذرࢫعلٕڈا المؤسسات

 تɴبؤࢫ٭ڈا؛تائجࢫيصعبࢫالوɴʈتجࢫعنࢫذلكࢫبالطبعࢫن

 ࢫفإنࢫ ࢫכخرى، ࢫالدول ࢫمن ࢫللعديد ࢫمماثل ࢫسيɢون ࢫما ࢫأجنȎية ࢫدولة ࢫحɢومة ࢫوقرارات ࢫقوان؈ن ࢫلأن نظرا

ࢫوقانونࢫ ࢫالمؤسسة ࢫمعɺا ࢫالۘܣࢫتتعامل ࢫالدول ࢫالقوان؈ن ࢫخطرࢫטعتصارࢫوɸوࢫتمزقࢫب؈ن ࢫأنࢫتواجھ علٕڈا

 الدول؛ديدࢫمنࢫدولْڈاࢫمماࢫʇعيقࢫإتمامࢫالمفاوضاتࢫوإنجازࢫالصفقاتࢫالدوليةࢫمعࢫالع

 ࢫʏࢫالمجالࢫالدوڲʏون إنࢫالمؤسساتࢫالعاملةࢫࢭɢعرضةࢫللقوان؈نࢫغ؈فࢫعادلةࢫوالتفرقةࢫغ؈فࢫعادلةࢫنظراࢫࢫت

ڈمࢫأجانب،ࢫمماࢫيؤثرࢫعڴʄࢫعنصرࢫالمنافسةࢫبئڈمࢫوȋ؈نࢫالمؤسساتࢫالمحلية  .لɢوٰ

تأث؈فࢫȖشملࢫالبʋئةࢫالسياسيةࢫوالقانونيةࢫذاتࢫال :مظاɸرࡧتأث؈فࡧالقراراتࡧالسياسيةࡧعڴʄࡧالمؤسساتࡧ-ثانيا

ʏࢫالمؤسساتࢫفيماࢫيڴʄعڴ:  
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حيثࢫتؤثرࢫالظروفࢫالۘܣࢫيمرࢫ٭ڈاࢫالمجتمعࢫوالتطوراتࢫالɺيɢليةࢫالۘܣࢫيمرࢫ٭ڈاࢫعڴʄࢫ: السياسةࢫاݍݵارجيةࢫࢫ-1 

  .سياساتࢫالدولࢫوȋالتاڲʏࢫعڴʄࢫالمؤسسات

ࢫالعامࢫࢫ -2 ࢫالرأي ࢫوȖعبئة ࢫالنامية ࢫالدول ʏࢫࢭ ࢫخاصة ࢫטستقرارࢫالسيا؟ۜܣ ࢫتحقيق ʄࢫعڴ ࢫالنظام ࢫقدرة مدى

  .إيجابياࢫݍݵدمةࢫالتنمية،ࢫوٮڈيئةࢫالمناخࢫالملائمࢫلɺا

ࢫتؤديࢫࢫ-3 ࢫحيث ࢫالمختلفة، ࢫالقطاعات ࢫمستوى ʄࢫعڴ ࢫثم ʏࢫالمحڴ ࢫטقتصاد ࢫمستوى ʄࢫعڴ ࢫכɸداف وضوح

ضࢫالدولࢫالناميةࢫإڲʄࢫعدمࢫرغبةࢫالسلطةࢫالسياسيةࢫלفصاحࢫطبيعةࢫالظروفࢫالسياسيةࢫالۘܣࢫتمرࢫ٭ڈاࢫȊع

ࢫأثرࢫعڴʄࢫ ࢫمن ࢫلذلك ࢫوما ࢫכɸداف ࢫوضوح ࢫعدم ʄࢫإڲ ࢫيؤدي ࢫمما ࢫالموضوعة، ࢫالɺيɢلية ࢫالتغ؈فات ࢫطبيعة عن

  .المؤسسات

  .طبيعةࢫالعلاقاتࢫوטتصالاتࢫب؈نࢫالنظامࢫاݍݰɢوميࢫوالمؤسساتࢫلاسيماࢫࢭʏࢫالمجالاتࢫטقتصاديةࢫ-4

يؤثرࢫالتنظيمࢫالسيا؟ۜܣࢫللدولةࢫوماࢫيفرضھࢫمنࢫال؅قاماتࢫومناݠݮࢫسياسيةࢫعڴʄࢫ: לدارʈ؈ناختيارࢫالقادةࢫࢫ-5

ࢫاختيارࢫالقادةࢫ ʄࢫإڲ ࢫيؤدي ࢫטقتصادية ࢫכɲشطة ʏࢫࢭ ࢫالدولة ࢫتدخل ࢫنرى ࢫما ࢫفكث؈فا ࢫوحركْڈا، ࢫלدارة كفاءة

ؤثرࢫعڴʄࢫكفاءةࢫלدارʈ؈نࢫمبɴياࢫعڴʄࢫأساسࢫالولاءࢫالسيا؟ۜܣ،ࢫدونࢫمراعاةࢫاعتباراتࢫالكفاءةࢫלدارʈةࢫبماࢫي

  .المؤسسات

ࢫوالقوان؈نࢫ-6 ࢫمعاملاٮڈا،ࢫ: الȘشرʉعات ࢫࢭʏࢫجميع ࢫالمختلفة ࢫالمؤسسات ࢫوالقوان؈نࢫسلوك ࢫالȘشرʉعات تحدد

لدولࢫمواصفاتࢫخاصةࢫلبعضࢫالمنتجات،ࢫماࢫيؤثرࢫعڴʄࢫכɲشطةࢫقدࢫتفرضࢫȊعضࢫاࢫفعڴʄࡧسȎيلࡧالمثال

  .לنتاجيةࢫوالتوزʉعية

ࡧالمف -ثاثال ʏࡧࡩ ࡧכجنȎية ࡧاݍݰكومة ࡧالدوليةتدخل ࡧالتجارʈة ࢫࢭʏࢫࢫ:اوضات ࢫכجنȎية ࢫالدولة ࢫتدخل إن

ࢫࢭʏࢫ ࢫכجنȎية ࢫالدولة ࢫتدخل ࢫي؄فز ࢫوɸنا ࢫالتفاوضية ࢫالعملية ࢫمراحل ࢫɠل ʏرࢫࢭɺࢫيظ ࢫالتجارʈة المفاوضات

  :المفاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫمنࢫخلال

ࡧالصفقةࡧ-1 ࡧإتمام ࡧمرحلة ʏࢫالمعنيةࢫ:ࡩ ࢫالدولة ࢫحɢومة ࢫوضع ࢫفɺم ʏࢫالدوڲ ࢫالتفاوض ʏࢫࢭ ࢫالمɺم تجاهࢫࢫمن

الصفقة،فقدࢫتتدخلࢫالدولةࢫبوضعࢫقوان؈نࢫونصوصࢫȖشرʉعيةࢫلإلزامࢫالمؤسساتࢫعڴʄࢫȊعضࢫالمواصفاتࢫ

اݍݵاصةࢫببعضࢫالمنتجات،ࢫوࢭʏࢫحالةࢫالمخالفةࢫفإنࢫالمخالفࢫيتحملࢫالتبعاتࢫالم؅فتبةࢫعڴʄࢫذلكࢫوɸناࢫتɢونࢫ

  :ماࢫيڴʏטحتمالاتࢫالمطروحةࢫأمامࢫالمؤسسةࢫࢭʏࢫحالةࢫوصولࢫطلبيةࢫغ؈فࢫمطابقةࢫللمواصفاتࢫ

ࢫɠانࢫ-أ ࢫاݍݨودةࢫࢫإذا ࢫبمستوى ࢫأخرى ࢫتدب؈فࢫطلبية ࢫوسرعة ࢫالطلبية ࢫرد ࢫفɺوࢫيتحمل ࢫالمورد ࢫمن اݍݵطأ

  .والمواصفاتࢫالمطلوȋة،ࢫوʈتحملࢫالموردࢫالتأم؈نࢫوالتɢاليفࢫالم؅فتبةࢫعڴʄࢫذلكࢫالموقفࢫɠلھ

  :إذاࢫɠانࢫاݍݵطأࢫمنࢫالمؤسسةࢫفɺناࢫتجدࢫإدارةࢫالتفاوضࢫنفسɺاࢫأمامࢫأحدࢫטحتمالي؈نࢫ-ب

 الطلبيةࢫغ؈فࢫمطابقةࢫللمواصفاتࢫاستخدامࢫاحتمالࢫاستحالة. 

 اɺانيةࢫاستخدامɢاحتمالࢫإم. 
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وࢭʏࢫحالةࢫاستخدامࢫالطلبيةࢫالمخالفةࢫفيɢونࢫأمامࢫالمؤسسةࢫࢫاحتمالي؈نࢫɸما،ࢫإمɢانيةࢫردࢫالطلبيةࢫللموردࢫ

  .ࢭʏࢫحالةࢫموافقتھࢫعڴʄࢫذلكࢫوالثاɲيࢫɸوࢫعدمࢫحدوثࢫذلك

ࢫبمواࢫ ࢫالطلبية ࢫرد ࢫإمɢانية ࢫحالة ʏرࢫوࢭɺࢫيظ ࢫوɸنا ࢫ ࢫالمطابقة ࢫعدم ࢫمشɢلة ࢫعن ࢫمسؤوليتھ ࢫعدم ࢫرغم فقتھ

ࢫاستعاضة ࢫࢫ)Ȗعوʈض( أسلوب ࢫالمردودة ࢫ) غ؈فࢫمطابقة(الطلبية ࢫجديدة ࢫɸناࢫ)مطابقة(بأخرى ࢫنجد ࢫحيث ،

حالت؈نࢫࢭʏࢫݯݨمࢫاݍݵسائرࢫالۘܣࢫتتحملɺاࢫالمؤسسةࢫوɸماࢫحالةࢫإمɢانيةࢫاستعاضةࢫالطلبيةࢫȊشɢلࢫعاجلࢫأوࢫ

 .Ȋشɢلࢫدوري

 ࡧالطلبي ࡧعاجلاستعاضة ࡧȊشɢل ࢫ:ة ࢫتتحملࢫࢫ ࢫالمؤسسة ࢫفإن ࢫعاجل ࢫȊشɢل ࢫالطلبية ࢫاستعاضة عند

 :اݍݵسائرࢫالتالية

 إنࢫوجد(خسائرࢫفرقࢫالسعرࢫالطلبيةࢫالعاجلةࢫعنࢫالطلبياتࢫالمعتادةࢫ.( 

 لفةࢫبدونࢫمقابلɢاࢫتɸاليفࢫشراءࢫالطلبيةࢫالمرفوضةࢫباعتبارɢخسائرࢫت. 

 اࢫɺنࢫالطلبيةࢫالمرفوضةࢫمنذࢫوصولʈاليفࢫتخزɢلفةࢫخسائرࢫتɢاࢫتɸاࢫللموردࢫباعتبارɸللمخازنࢫݍݰ؈نࢫرد

 .بدونࢫمقابل

 لʈانتࢫالطلبيةࢫالمرفوضةࢫعمولةࢫبقروضࢫأوࢫائتمانࢫوذلكࢫعنࢫالف؅فةࢫمنࢫ: خسائرࢫفوائدࢫالتموɠإذاࢫ

ࢭʏࢫاسȘثماراتࢫأخرىࢫࢫالضاǿعةتارʈخࢫبدءࢫتموʈلࢫالطلبيةࢫݍݰ؈نࢫردɸاࢫللموردࢫأوࢫخسائرࢫعائدࢫالفرصةࢫ

ࢫالصفقةࢫ ࢫتموʈل ࢫبدء ࢫتارʈخ ࢫمن ࢫالف؅فة ࢫخلال ࢫوذلك ࢫالمعطلة ࢫاسȘثمارࢫכموال ࢫالممكن ࢫمن ࢫɠان حيث

 .المرفوضةࢫݍݰ؈نࢫاسȘبدالھࢫبطلبيةࢫأخرى 

 ࢫالقديمةࢫ ࢫالطلبية ࢫفحص ࢫتارʈخ ࢫمن ࢫالف؅فة ࢫخلال ࢫوכرȋاح ࢫالمبيعات ࢫثم ࢫومن ࢫלنتاج خسائرࢫتوقف

ولࢫطلبيةࢫجديدةࢫوتضمࢫɸذهࢫاݍݵسائرࢫتɢاليفࢫלنتاجࢫوالبيعࢫوالتأكدࢫمنࢫعدمࢫمطابقْڈاࢫݍݰ؈نࢫوص

 .والنقلࢫوالثابتةࢫوخسائرࢫכرȋاحࢫالضاǿعة

 لفةࢫɢڈاࢫت تɢاليفࢫכجɺزةࢫלدارʈةࢫالعلياࢫوإدارةࢫالتفاوضࢫالۘܣࢫاسȘنفذتھࢫȊشأنࢫالصفقةࢫالمرفوضةࢫɠوٰ

 .بدونࢫمقابل

 ࢫالمؤسسةࢫللتأʏ؅قازࢫثقةࢫالعملاءࢫࢭɸࢫاʏبࢫخسارةࢫالسوقࢫالممثلةࢫࢭȎسȊمࢫɺشأةࢫلɴسليمࢫإنتاجࢫالمȖࢫʏخ؈فࢫࢭ

 .  توقفࢫלنتاج

 لࡧدوريɢشȊةࢫالطبيعيةࢫضمنࢫࢫࢫ:استعاضةࡧالطلبيةࡧʈةࢫالدورʈناࢫيقصدࢫبالدورɸȖسلسلࢫصفقاتࢫ

ࢫالتɢاليفࢫ ࢫنفس ࢫتتحمل ࢫسوف ࢫالمؤسسة ࢫأن ࢫɸذا ࢫومعۚܢ ࢫاݍݵصوص، ࢫɸذا ʏࢫࢭ ࢫتتم ࢫالۘܣ כعمال

إلاࢫإذاࢫحدثࢫزʈادةࢫطبيعيةࢫࢭʏࢫأسعارࢫالسوقࢫالسابقةࢫفيماࢫعداࢫخسائرࢫفرقࢫالسعرࢫللطلبيةࢫالعاجلةࢫ

العال׿ܣࢫمعࢫכخذࢫࢭʏࢫטعتبارࢫالبعدࢫالزمۚܣࢫࢭʏࢫɸذهࢫاݍݰالةࢫفسوفࢫتɢونࢫاݍݵسائرࢫɸناࢫمدٮڈاࢫأطولࢫمنࢫ

ʄاݍݰالةࢫכوڲ. 

ࢫأصلاࢫ ࢫغ؈فࢫمسؤولࢫعنࢫذلك ࢫقبولɺاࢫباعتباره ࢫالمورد ࢫرفض ࢫإذا ࢫالمرفوضة ࢫالطلبية ࢫرد ࢫاستحالة وࢭʏࢫحالة

  :أحدࢫטحتمال؈نوɸناࢫتواجھࢫالمؤسسةࢫ
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 ʄࡧכوڲ ࢫالمؤسسةࢫ: اݍݰالة ࢫتتحمل ࢫوɸنا ࢫأوࢫخلافھ ࢫأوࢫالمبادلة ࢫبالبيع ࢫالطلبية ʏࢫࢭ ࢫالتصرف استحالة

 :اݍݵسائرࢫالتالية

 ࢫقيمةࢫالطلبيةࢫʏالصفقة(إجماڲ.( 

 اليفࢫشراءࢫɢالصفقة) أوࢫالصنع(ت. 

 اࢫللمخازنࢫݍݰ؈نࢫالتخلصࢫمٔڈاɺنࢫالصفقةࢫمنذࢫوصولʈاليفࢫتخزɢت. 

 لࢫالطʈلࢫأٱڈماࢫفوائدࢫالتموʈاࢫݍݰ؈نࢫالتخلصࢫمٔڈاࢫأوࢫانْڈاءࢫف؅فةࢫالتموɺلبيةࢫمنذࢫتخصيصࢫכموالࢫل

 .أطول 

 ثمارࢫأخرࢫعائȘࢫاس ʏࢫࢭ ࢫالبديلة ࢫالفرصة ࢫمد ࢫالممɠان ࢫخلالࢫࢫكنن ࢫوذلك ࢫفيھ ࢫالصفقة اسȘثمارࢫقيمة

 .الف؅فةࢫمنࢫتخصيصࢫכموالࢫلغرضࢫالصفقةࢫݍݰ؈نࢫالتخلصࢫمٔڈا

 اليفࢫتوقفࢫלنتاجࢫوالبيعࢫومنࢫثمࢫɢخࢫفحصࢫتʈࢫالمؤسسةࢫخلالࢫالف؅فةࢫمنࢫتارʄعةࢫعڴǿاحࢫالضاȋכر

 .الطلبيةࢫالمرفوضةࢫݍݰ؈نࢫاسȘبدالɺاࢫبطلبيةࢫجديدةࢫماࢫلمࢫيكنࢫɸناكࢫمخزونࢫاحتياطي

 ࢫʏࢫࢭ ࢫالطلبيات ࢫتأخ؈فࢫȖسليم ࢫȊسȎب ࢫللمنافس؈ن ࢫالمش؅فين ࢫوتحول ࢫالسوق ʏࢫࢭ ࢫالمؤسسة خسائرࢫسمعة

ʏالمواعيدࢫأوࢫعدمࢫاݍݰضورࢫالسوࢮ. 

 ࢫوقت ࢫالصفقةࢫࢫخسائرࢫتɢلفة ࢫɸذه ʄࢫعڴ ࢫللإشراف ࢫخصص ࢫالذي ࢫالتفاوض ࢫوإدارة ࢫלدارʈة כجɺزة

 .المرفوضةࢫباعتبارهࢫوقتࢫوتɢلفةࢫبدونࢫعائد

 ࢫالصفقةࢫالمرفوضةࢫسواءࢫبالبيعࢫأوࢫالمبادلةࢫ: اݍݰالةࡧالثانيةࡧʏانيةࢫالتصرفࢫࢭɢࢫإمʏاݍݰالةࢫالثانيةࢫۂ

ݰةࢫࢭʏࢫاݍݰالةࢫ כوڲʄࢫباستȞناءࢫالعنصرࢫכول،ࢫفإٰڈاࢫعندࢫذلكࢫسȘتحملࢫنفسࢫمجموعةࢫاݍݵسائرࢫالموܷ

ࢫإجماڲʏࢫ ࢫللغ؈فࢫولʋس ࢫبيعɺا ࢫوقيمة ࢫالطلبية ࢫقيمة ࢫب؈ن ࢫالفرق ʏࢫࢭ ࢫمحدد ࢫالمؤسسة ࢫخسارة ࢫتɢون حيث

 .قيمةࢫالصفقة

ࢫࢭʏࢫ ࢫالواردة ࢫمواصفات ࢫعن ࢫالمطلوȋة ࢫالمواصفات ࢫفروق ࢫعن ࢫالمؤسسة ࢫتجاوز ࢫإمɢانية ࢫحالة ʏوࢭ

  :رࢫالتاليةالصفقة،فإنࢫالمؤسسةࢫسوفࢫتتحملࢫࢭʏࢫɸذهࢫاݍݰالةࢫاݍݵسائ

 ࢫ ࢫالمواصفات ࢫفروق ࢫلتغطية ࢫالواردة ࢫالمواد ࢫمعاݍݨة ࢫجديدةࢫ(تɢاليف ࢫمواد ࢫبإضافة ࢫذلك ࢫأمكن إن

 ).علٕڈاࢫأوࢫمعاݍݨْڈاࢫȊشɢلࢫأوࢫبأخرࢫوʉشملࢫذلكࢫثمنࢫالموادࢫالمستخدمة

 يعࢫࢫالمباشرةࢫوغ؈فࢫالمباشرةࢫɴاليفࢫالمرتبطةࢫبالتصɢجميعࢫالت. 

 احࢫخلالࢫفȋ؅فةࢫمعاݍݨةࢫالصفقةࢫالمرفوضةخسائرࢫتوقفࢫלنتاجࢫوالبيعࢫوכر. 

ݳࢫكيفيةࢫالتعاملࢫمعࢫالصفقاتࢫغ؈فࢫمطابقةࢫللمواصفات   :والشɢلࢫالمواڲʏࢫيوܷ
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   صفقةࡧدوليةࡧغ؈فࡧمطابقةࡧللمواصفاتࡧوإمɢانيةࡧالتصرفࡧفٕڈا) : 11(الشɢل

  

  

 
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

ࢫباختصارࢫ ݳ ࢫيوܷ ࢫالسابق ࢫالشɢل ࢫوغ؈فࢫمطابقةࢫإن ࢫالم؄فمة ࢫالصفقات ࢫمع ࢫالتعامل ʏࢫࢭ ࢫالممكنة اݍݰالات

ࢫاݍݰɢومة ࢫقبل ࢫمن ࢫتحدد ࢫبالمنتجات ࢫاݍݵاصة ࢫالمواصفات ࢫɸذه ࢫأن ࢫحيث ࢫ٭ڈاࢫࢫللمواصفات، ࢫتل؅قم والۘܣ

مختلفࢫالمؤسسات،ࢫوࢭʏࢫحالةࢫأخرىࢫيɢونࢫالموردࢫɸوࢫالمخطئࢫنȘيجةࢫوجودࢫوحداتࢫمعيبةࢫوɸناࢫلاࢫيظɺرࢫ

  . دورࢫالدولة

 

 صفقةࡧمخالفةࡧللمواصفات

 ȊسȎبࡧخطأࡧالمؤسسة ȊسȎبࡧالمورد

احتمالࢫاسȘبدالɺاࢫ

حسبࢫخطةࢫإنتاجࢫ

 المرود

احتمالࢫإمɢانيةࢫ

التجاوزࢫعنࢫفروقࢫ

المواصفاتࢫ

واستخدامࢫالصفقةࢫ

 Ȋشɢلࢫأخر

احتمالࢫטستفادةࢫ

منࢫالصفقةࢫ

المخالفةࢫࢭʏࢫ

 المؤسسة

احتمالࢫإمɢانيةࢫردࢫ

 الصفقةࢫللمورد

استحالةࢫردࢫالصفقةࢫ

 للمورد

احتمالࢫسرعةࢫ

صفقةࢫ(اسȘبدالɺاࢫ

)عاجلة  

احتمالࢫالتصرفࢫ

فٕڈاࢫبالبيعࢫأوࢫ

 بالمبادلة

احتمالࢫاستحالةࢫ
 التصرفࢫفٕڈا

الصفقةࢫࢫترد

وȖسȘبدلࢫوʈتحملࢫ

الموردࢫالتɢاليفࢫ

 المرتبطةࢫبذلك

 مجموعةࡧالتصرفاتࡧࡩʏࡧحالةࡧورودࡧصفقةࡧغ؈فࡧمطابقةࡧللمواصفاتࡧ
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ࡧࡧ-2   ʏࡧࡩ ʏࡧالفعڴ ࡧالتفاوض ࡧالمفاوضات(مرحلة ࡧمائدة ʄࢫ):عڴ ࢫمائدةࢫࢫ ʄࢫعڴ ࢫالدولة ࢫدور ࢫيحدد ࢫما إن

المفاوضاتࢫɸوࢫمصݏݰْڈاࢫمنࢫالصفقة،ࢫوماࢫيمكنࢫملاحظتھࢫأنࢫغالبيةࢫالمؤسساتࢫلʋسࢫلدٱڈمࢫטستعدادࢫ

ࢭʏࢫࢫلتقبلࢫالدورࢫالواسعࢫللدولةࢫمنࢫخلالࢫتنظيمࢫכɲشطةࢫטقتصاديةࢫوإدارةࢫالمرافقࢫالعامة،ࢫوטش؅فاك

  .نوعيةࢫالصفقاتࢫالم؄فمةࢫمنࢫالمؤسساتࢫالعامةࢫواݍݵاصة

ࢫالتفاوضࢫ ʏࢫࢭ ࢫفرق ࢫأي ࢫالمفاوضات ࢫمائدة ʄࢫعڴ ࢫاݍݰɢومة ࢫوجود ࢫɸوࢫɸلࢫيضع ࢫنفسھ ࢫالذيࢫيطرح والسؤال

إنࢫالتفاوضࢫمعࢫ: عڴʄࢫصفقةࢫما؟ࢫوלجابةࢫالطبيعيةࢫتɢونࢫɲعم،ࢫوࢭʏࢫɸذاࢫاݍݵصوصࢫيقولࢫأحدࢫاݍݵ؄فاء

نعࢫالصفقةࢫمعࢫالمؤسساتࢫووɠالاتࢫتاȊعةࢫللدولةࢫيتضمنࢫمجموعةࢫاݍݰɢوماتࢫأمرࢫمختلف،ࢫوذلكࢫلأنࢫص

منࢫטعتباراتࢫاݍݵاصةࢫلاࢫتظɺرࢫعادةࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫب؈نࢫمؤسساتࢫخاصة،ࢫوحرʈةࢫمؤسساتࢫالدولةࢫقدࢫ

تɢونࢫمحددةࢫبواسطةࢫقانونࢫأوࢫتنظيمات،ࢫوࢭʏࢫغالبࢫכحيانࢫتɢونࢫمطالبةࢫباستخدامࢫعقودࢫذاتࢫشɢلࢫ

ࢫ ࢫإجبارʈة ࢫبنودا ࢫيتضمن ࢫأيضاࢫموحد، ࢫمقيدة ࢫتɢون ࢫوقد ࢫوالضمانات، ࢫوالتأم؈ن ࢫالسداد ࢫشروط ʄعڴ

ࢫللمفاوضࢫ ࢫبالɴسبة ࢫالمɺم ࢫمن ࢫفإنھ ࢫثم ࢫومن ࢫحɢومية، ࢫإدارات ࢫȖسيطرࢫعلٕڈا ࢫوتنظيمات ࢫصارمة بقواعد

  .الدوڲʏࢫأنࢫيفɺمࢫالقوان؈نࢫوالتنظيماتࢫالۘܣࢫتحكمࢫالمؤسسةࢫالدوليةࢫالمحɢومةࢫمنࢫطرفࢫالدولةࢫכجنȎية

لمفاوضاتࢫالدوليةࢫاݍݰصانةࢫاݍݰɢوميةࢫللشرɠاتࢫوالمؤسساتࢫالمحليةࢫعڴʄࢫحسابࢫوماࢫنلاحظھࢫأيضاࢫࢭʏࢫا

ࢫالقراراتࢫ ࢫمن ࢫالعديد ࢫخلال ࢫمن ࢫوذلك ࢫشرɠاٮڈا، ࢫݍݰماية ʄسڥȖࢫ ࢫالدول ࢫمن ࢫالعديد ࢫأن ࢫحيث כجانب،

ࢫتمنحɺاࢫ ࢫالۘܣ ࢫوטمتيازات ࢫالعامة ࢫالمنافع ࢫخدمات ࢫوأسعار ࢫالضرȎʈية ࢫبالمعاملة ࢫاݍݵاصة اݍݰɢومية

  .ةللمؤسساتࢫالمحلي

ࢫاݍݨɺاتࢫ ʄࢫعڴ ࢫالتعرف ࢫالقانونية ࢫالتɴبؤࢫبالعوامل ࢫإمɢانية ʄࢫعڴ ࢫالمؤسسات ࢫȖساعد ࢫالۘܣ ࢫالعوامل ومن

الȘشرʉعيةࢫوتحديدࢫלداراتࢫوכقسامࢫوכفرادࢫالمؤثرʈنࢫعڴʄࢫالɴشاطࢫالȘشرʉڥʏࢫ٭ڈذهࢫاݍݨɺاتࢫثمࢫمراحلࢫ

ࢫ ࢫمٔڈا، ࢫɠل ࢫوأɸمية ࢫالمؤثرة ࢫاݍݨɺات ࢫمن ࢫɠل ࢫتلعبھ ࢫالذي ࢫوالدور ࢫالȘشرʉعات ࢫȊعضࢫإعداد ࢫɸناك ࢫأن كما

المؤثراتࢫالۘܣࢫلɺاࢫدلالْڈاࢫࢭʏࢫإعطاءࢫإشاراتࢫمعينةࢫعنࢫتطورࢫלطارࢫالقانوɲيࢫومدىࢫטل؅قامࢫبھࢫوالۘܣࢫمنࢫ

  :بئڈا

 عية؛التʉشرȘاتࢫالɺࢫأعضاءࢫاݍݨʏغ؈فاتࢫࢭ 

 لماɠࢫ ࢫالم؈قانية ࢫقلة ࢫɠلما ࢫوȋالطبع ࢫالȘشرʉع ࢫجɺات ࢫم؈قانيات ʏࢫࢭ ࢫأوࢫࢫالتعديلات ʏڥʉشرȘࢫال ࢫالɴشاط قل

 التنفيذي؛

 غي؈فࢫالدورࢫأوࢫكثافةࢫȖࢫʏالتاڲȋعضࢫالوزاراتࢫوالمصاݍݳ،ࢫوȊالتعديلاتࢫالتنظيميةࢫمثلࢫإلغاءࢫأوࢫإدماجࢫ

 صࢫ٭ڈذهࢫاݍݨɺات؛الɴشاطࢫاݍݵا

 ذاࢫɸشارࢫȘاتࢫمعينةࢫواحتمالࢫانɺعيةࢫݍݨʉشرȖاتࢫأخرى؛تصرفاتࢫɺࢫجʏعديلاتࢫࢭȖعࢫأوࢫʉشرȘال 

 زٮڈاࢫالمختلفةࢫبقضاياࢫمعينةࢫمماࢫي؅فتبࢫعليɺومةࢫوأجɢتمامࢫاݍݰɸودࢫاɺانياتࢫواݍݨɢعࢫࢫלمʉھࢫإعادةࢫتوز

 .لمشاغلࢫمعينةࢫعڴʄࢫحسابࢫمشاغلࢫأخرى 
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ࡧالدولية -راȊعا   ࡧالتجارʈة ࡧالمفاوضات ʏࡧࡩ ࡧالمحلية ࡧاݍݰكومة ࢫعڴʄࢫ :تدخل ࢫتفرض ࢫالۘܣ ࢫכمور ࢫب؈ن من

ࢫכوليةࢫ ࢫالمواد ࢫشراء ʄࢫعڴ ࢫالقيود ࢫمثل ࢫالقانونية ࢫالقيود ࢫالدولية، ࢫالمفاوضات ࢫإدارة ʏࢫࢭ المؤسسات

ࢫ ࢫأوࢫبمواصفات ࢫالمف؅فض ʄࢫإڲ ࢫ ࢫالمملوك ࢫالمال ࢫرأس ʄࢫعڴ ࢫأوࢫɲسبة ࢫأوࢫȊسعرࢫمع؈ن ࢫمعينة ࢫأوࢫبجودة معينة

  .القيودࢫالۘܣࢫتفرضࢫعڴʄࢫالمؤسسةࢫࢭʏࢫشɢلࢫقانوɲيࢫمع؈ن

وإذاࢫɠانࢫالنظامࢫالسيا؟ۜܣࢫعاملࢫمتغ؈فࢫبالɴسبةࢫللمفاوضاتࢫالدولية،ࢫفإنࢫالنظامࢫالقانوɲيࢫʇعت؄فࢫكذلك،ࢫ

لقانونࢫالمحڴʏࢫوالذيࢫيؤثرࢫȊشɢلࢫكب؈فࢫࢭʏࢫالمفاوضات،ࢫففيࢫȊعضࢫوɸناࢫيجبࢫعڴʄࢫالمؤسساتࢫטɸتمامࢫبا

ࢫʇعت؄فࢫبدءࢫ ࢫالذي ࢫالفرɲؠۜܣ ࢫالقانون ࢫمثل ࢫمعينة، ࢫال؅قامات ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫالشروع ࢫيخلق ࢫقد البلدان

  .المفاوضاتࢫلأغراضࢫغ؈فࢫإبرامࢫالعقودࢫالتجارʈةࢫخطأࢫمدنيا

ة،ࢫكماࢫتتطلبࢫوضعࢫخياراتࢫعڴʄࢫوࢭʏࢫالعادةࢫتتضمنࢫعمليةࢫالتفاوضࢫتقديمࢫمق؅فحاتࢫومق؅فحاتࢫمضاد

ࢫلاࢫʇعلقࢫ ࢫاش؅فاط ࢫأساس ʄࢫمعينةࢫعڴ ࢫنقاط ʄࢫعڴ ࢫכطراف ࢫوقدࢫتوافق ࢫبالتناوب، ࢫȊعدࢫذلك ࢫوȋحٓڈا المائدة

غالبا،ࢫوɸوࢫأنࢫالموضوعاتࢫכخرىࢫقدࢫتمࢫȖسوʈْڈاࢫوࢭʏࢫɸذاࢫالموقفࢫمنࢫالتغي؈فࢫالمستمرࢫيɢونࢫɸناكࢫخطرࢫ

عقداࢫȊشأنࢫنقاطࢫمعينةࢫقبلࢫأنࢫيوقعواࢫفعلاࢫوثيقةࢫࢫمنࢫأنࢫيجدࢫالقانونࢫالمحڴʏࢫأنࢫכطرافࢫقدࢫأبرموا

  .رسمية

فلوࢫأنࢫصاحبࢫمصنعࢫجزائريࢫʇسڥʄࢫلبيعࢫأقمشةࢫإڲʄࢫحɢومةࢫأجنȎية،ࢫوقوȋلࢫɸذاࢫالشرطࢫࢫومثالࡧذلك

Ȋشرطࢫأخرࢫوɸوࢫأنࢫʇش؅فيࢫكميةࢫمعينةࢫمنࢫالماكيناتࢫالۘܣࢫȖستخدمࢫࢭʏࢫɸذاࢫالنوعࢫمنࢫصناعةࢫالغزل،ࢫ

ࢫأساسيةࢫللدو  ࢫصناعة ࢫالماكينات ࢫولكٔڈمࢫوɸذ ࢫللماكينات ࢫمرضية ࢫشروطا ࢫاݍݨانبان ࢫأعد ࢫכجنȎية،فإذا لة

لمࢫيتمكنواࢫمنࢫטتفاقࢫعڴʄࢫصفقةࢫכقمشة،فإنࢫصاحبࢫالمصنعࢫاݍݨزائريࢫيجدࢫنفسھࢫمضطراࢫلشراءࢫ

ࢫلصاحبࢫ ࢫإلزاما ࢫʇعد ࢫبالماكينات ࢫاݍݵاص ࢫالشراء ࢫعقد ࢫفإن ʏالتاڲȋࢫو ࢫمرتبط؈ن ࢫالعقدين ࢫلأن الماكينات

ولتجنبࢫɸذاࢫيجبࢫأنࢫ منࢫضرʈبةࢫورسومࢫجمركيةࢫوغ؈فࢫذلكࢫمنࢫטل؅قامات،المصنعࢫوماࢫي؅فتبࢫعنࢫذلكࢫ

يقومࢫأحدࢫالمفاوض؈نࢫࢭʏࢫالبدايةࢫبالتوضيحࢫلݏݨانبࢫכخرࢫوʈفضلࢫأنࢫيɢونࢫذلكࢫكتابة،ࢫبأنھࢫلاࢫيوجدࢫأيࢫ

ࢫيتضمنࢫ ࢫأن ࢫوʈجب ࢫبأكملھ، ࢫاتفاقɺما ࢫتجسد ࢫرسمية ࢫوثيقة ʄࢫعڴ ࢫالطرفان ࢫيوقع ࢫأن ʄࢫإڲ ࢫأوࢫال؅قام عقد

  .الذيࢫيحددࢫالمراحلࢫالتفصيليةࢫللمفاوضاتࢫمثلࢫɸذاࢫالبندخطابࢫالنواياࢫ

ࢫاتخاذࢫ ࢫȖستطيع ࢫحۘܢ ࢫلمصادرࢫالتورʈد ࢫتقوʈم ࢫȊعملية ࢫتقوم ࢫأن ʏࢫالدوڲ ࢫالتفاوض ࢫمجال ʏࢫࢭ وللمؤسسات

قراراتࢫȊشأنࢫالتفاوضࢫمعɺم،ࢫوʈمكنࢫأنࢫتقسمࢫنظمࢫتقوʈمࢫوترتʋبࢫالموردينࢫحسبࢫכفضليةࢫبصفةࢫ

  : ࢭʏࢫعامةࢫإڲʄࢫثلاثةࢫأقسامࢫرئʋسيةࢫتتمثل

 ؛)اݍݵدمة(טل؅قامࢫباݍݵدمةࢫ 

 اݍݨودة؛ 

 السعر. 
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ࡧباݍݵدمةࡧ-1 ࢫالȘسليمࢫࢫ:טل؅قام ࢫبمواعيد ࢫال؅قامɺم ࢫدرجة ࢫقياس ࢫالموردين ࢫأداء ࢫتقوʈم ࢫمقايʋس ࢫأɸم من

حسبࢫماࢫɸوࢫمتفقࢫعليھࢫمعɺمࢫࢭʏࢫعقودࢫالصفقة،ࢫوʈمكنࢫإعدادࢫجدولࢫتحليڴʏࢫيب؈نࢫتصɴيفࢫعملياتࢫ

  :ɠالأȖيࢫ)المواعيد(الȘسليمࢫمعࢫتقسيمࢫدرجةࢫטل؅قامࢫبتوارʈخࢫالȘسليمࢫ

 ࢫالميعادࢫالمحددࢫʏسليمࢫࢭȖ..........................................................%. 

 خࢫالمحددʈسليمࢫخلالࢫأسبوعࢫمنࢫالتارȖ...................................%. 

 خࢫالمحددʈسليمࢫخلالࢫأسبوعانࢫمنࢫالتارȖ................................%. 

  :وتحسبࢫقيمةࢫטل؅قامࢫباݍݵدمةࢫمنࢫخلالࢫالعلاقةࢫالتالية

  

    

    

          

ࢫحسبࢫ ࢫالساعات ࢫأوࢫحۘܢ ࢫأوࢫכيام ࢫأوࢫالشɺور ࢫبالأسابيع ࢫأخرى ʄࢫإڲ ࢫمؤسسة ࢫمن ࢫالتصɴيفات وتختلف

ࢫ ࢫوטل؅قام ࢫالمواد ࢫטستلامࢫأɸمية ࢫɸوࢫتارʈخ ࢫالمستخدم ࢫالتارʈخ ࢫأن ࢫمراعاة ࢫمع ࢫالȘسليم، ࢫبمواعيد الدقيق

  .ولʋسࢫالܨݰنࢫباعتبارࢫأنࢫالع؄فةࢫۂʏࢫباستلامࢫالموادࢫولʋسࢫȊܨݰٔڈاࢫمنࢫخلالࢫالمورد

ࢫɠلࢫعمليةࢫȖسليمࢫࢫࢫ ʏࢫࢭ ࢫالمواد ࢫبقيمة ࢫمرݦݰة ࢫالȘسليم ࢫمعدلاتࢫטل؅قامࢫبمواعيد ࢫاستخراج ࢫيمكن كذلك

  :وذلكࢫمنࢫخلالࢫالعلاقةࢫالتالية

   

 

 

ȊعددࢫترجيڍʏࢫمنࢫوʈمكنࢫترجيحࢫالمعادلةࢫȊعناصرࢫأخرىࢫغ؈فࢫالقيمةࢫوذلكࢫحسبࢫأɸميةࢫالܨݰنةࢫمقاسةࢫ

  .النقاطࢫوɸكذا

ࡧاݍݨودةࡧ-2 ࡧناحية ࢫتطابقࢫࢫ:من ࢫبمدى ࢫالع؄فة ࢫوإنما ࢫالمناسب ࢫالوقت ʏࢫࢭ ࢫبالȘسليم ࢫفقط ࢫالع؄فة لʋست

ࢫتقوʈمࢫ ࢫعند ࢫأيضا ࢫبالمواصفات ࢫטل؅قام ࢫدرجة ࢫقياس ࢫيجب ࢫولذلك ࢫعلٕڈا ࢫالمتفق ࢫالمواصفات ࢫمع الܨݰنة

  :الموردينࢫباستخدامࢫالمعادلةࢫالتالية

  

  

)1(  

 

   = باݍݵدمةࡧטل؅قام

  عددࡧمراتࡧالȘسليمࡧࡩʏࡧالمواعيدࡧالمحددة

  إجماڲʏࡧعددࡧعملياتࡧالȘسليمࡧالمتفقࡧعلٕڈاࡧخلالࡧالمدة

X 100

)2(  

 

   =بالقيمةࡧ טل؅قام

  قيمةࡧالܨݰناتࡧالۘܣࡧسلمتࡧࡩʏࡧالموعد

  إجماڲʏࡧقيمةࡧالܨݰناتࡧالمتفقࡧعلٕڈاࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ

X 100
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  أو

  

  

  

  

ࢫ ࢫمن ࢫالناتجة ࢫأوࢫالرفض ࢫالمطابقة ࢫعدم ࢫɲسبة ࢫتقسيم ࢫعناصرࢫعدمࢫوʈمكن ࢫحسب ࢫالسابقة المعادلة

  .المطابقةࢫمثلاࢫࢭʏࢫطرʈقةࢫالصنعࢫأوࢫالمحتوʈاتࢫأوࢫࢭʏࢫاݍݱݨمࢫوغ؈فࢫذلك

ࡧالسعرࡧ-3 ࡧناحية ࢫأسعارࢫالموردينࢫࢫ:من ʄࢫعڴ ࢫمورد ࢫأي ࢫإطلاع ࢫعدم ࢫوضرورة ࢫأسعارࢫالشراء ࢫسرʈة رغم

وردينࢫךخرʈنࢫوذلكࢫךخرʈنࢫإلاࢫأنھࢫࢭʏࢫכجلࢫالطوʈلࢫيلزمࢫأنࢫʇعرفࢫɠلࢫموردࢫعلاقةࢫأسعارهࢫبأسعارࢫالم

  ):أ( ࢭʏࢫالمعادلةࢫالتاليةࢫبالɴسبةࢫللمورد

  

    

  

   

فيماࢫيڴʏࢫنموذجࢫلنظامࢫالتقوʈمࢫالمتبعࢫࢭʏࢫإحدىࢫالشرɠاتࢫحيثࢫȖستخدمࢫالمؤسسةࢫنظامࢫالنقاطࢫ :1مثال

نقطةࢫࢫࢫ25نقطةࢫوالسعرࢫࢫ25ࢭʏࢫتحديدࢫכوزانࢫالمقارنةࢫلعناصرࢫالتقوʈمࢫحيثࢫيخصصࢫلعنصرࢫاݍݵدمةࢫ

ࢫ ࢫوفا٬ڈمࢫࢫ50واݍݨودة ࢫمن ࢫɲسبة ࢫأساس ʄࢫعڴ ࢫالموردين ࢫتقوʈم ࢫيتم ࢫلعنصرࢫاݍݵدمة ࢫوȋالɴسبة نقطة،

ࢭʏࢫاݍݰسبانࢫكماࢫ) نقطةࢫ25(قاماٮڈمࢫالتعاقديةࢫمعࢫالشركةࢫمعࢫأخذࢫالوزنࢫال؅فجيڍʏࢫلعنصرࢫاݍݵدمةࢫبال؅

ݳࢫࢭʏࢫاݍݨدولࢫرقم ،ࢫأماࢫبالɴسبةࢫلعنصرࢫالسعرࢫࢫفإنھࢫيؤخذࢫࢭʏࢫטعتبارࢫسعرࢫالموردࢫواݍݵصمࢫ) ɸ)06وࢫموܷ

ݳࢫࢭʏࢫاݍݨدولࢫرقمࢫ تقوʈمࢫالموردينࢫࢫ،ࢫأماࢫبالɴسبةࢫلعنصرࢫاݍݨودةࢫفيتم) 07(وتɢلفةࢫالنقلࢫكماࢫɸوࢫموܷ

ࢫعدمࢫ ࢫȊسȎب ࢫمورد ࢫɠل ࢫمن ࢫوالمرفوضة ࢫالمنفذة ࢫالطلبيات ࢫقياس ࢫأساس ʄࢫعڴ ࢫعنصرࢫاݍݨودة حسب

ݳࢫࢭʏࢫاݍݨدولࢫرقمࢫ ،ࢫثمࢫيتمࢫجمعࢫالدرجاتࢫالمعطاةࢫلɢلࢫموردࢫ)08(المطابقةࢫللمواصفاتࢫكماࢫɸوࢫموܷ

  .الموردينلبيانࢫالمقارنةࢫب؈نࢫ) 09(بالɴسبةࢫللعناصرࢫالسابقةࢫࢭʏࢫاݍݨدولࢫرقمࢫ

)3(  

 

   =باݍݨودةࡧ טل؅قام

  عددࡧالوحداتࡧالمرفوضة

  إجماڲʏࡧعددࡧالوحداتࡧالمستلمة

X 100

)5(  

 

   =بالسعرࡧ טل؅قام

  )أ(ɲسبةࡧسعرࡧالموردࡧ

  أقلࡧسعرࡧدفعتھࡧالمؤسسةࡧلɢلࡧالموردين

X 100

)4(  

 

   =باݍݨودةࡧ טل؅قام

 عددࡧالܨݰناتࡧالمرفوضة

  إجماڲʏࡧعددࡧالܨݰناتࡧالمستلمة

X 100
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  )وقتࡧالȘسليم(تقوʈمࡧالموردينࡧحسبࡧاݍݵدمةࡧ): 06(ولࡧاݍݨد

  درجةࡧعنصرࡧاݍݵدمة  وزنࡧاݍݵدمة  ɲسبةࡧالوفاءࡧبالال؅قامات  المورد

  21.2  نقطةࡧ25 %85  أمرɢʈا

  22  نقطةࡧ25 %88  اليابان

  23.7  نقطةࡧ25 %95  إيطاليا

  25  نقطةࡧ25 %100  فرɲسا

  تقوʈمࡧالموردينࡧحسبࡧכسعار): 07(اݍݨدولࡧ      

  صاࡩʏࡧالسعر  يضافࡧتɢلفةࡧالنقل+  السعرࡧȊعدࡧاݍݵصم  ɲسبةࡧاݍݵصم  سعرࡧالوحدة  المورد

  0.97  0.05  0.92 %8  دجࡧ1  أمرɢʈا

  1.20  0.06  1.14 %12 دجࡧ1.3  اليابان

  1.47  0.04  1.43 %16 دج1.70  إيطاليا

  1.48  0.08  1.40 %20 1.75  فرɲسا

  ).07(تاȊعࡧاݍݨدولࡧرقمࡧ

  درجةࡧعنصرࡧالسعر  وزنࡧالسعر  ɲسبةࡧأقلࡧسعرࡧإڲʄࡧصاࡩʏࡧالسعرࡧ  أقلࡧسعر

  25  نقطةࡧ25 10%  0.97

  20  نقطةࡧ25 80%  0.97

  16.5  نقطةࡧ25 66%  0.97

  15.3  نقطةࡧ25 60%  0.97

  تقوʈمࡧالموردينࡧحسبࡧدرجةࡧاݍݨودة): 08(اݍݨدولࡧ

  المورد
عددࡧأوامرࡧ

  الشراءࡧالمنفذة

عددࡧכوامرࡧ

  المقبولة

عددࡧכوامرࡧ

  المرفوضة

ɲسبةࡧכوامرࡧ

  المقبولة

Xوزنࡧعنصرࡧࡧ

  اݍݨودة

درجةࡧ= 

  عنصرࡧاݍݨودة

  42  نقطةࡧ50  84 8  42  50  أمرɢʈا

  46.6  نقطةࡧ50  93.3 8 56  60  اليابان

  36.6  نقطةࡧ50  73.3 8 22  30  إيطاليا

  44  نقطةࡧ50  88.8 5 45  40  فرɲسا

  التقوʈمࡧالعامࡧللموردين): 09(اݍݨدولࡧ

  درجاتࡧالموردين  

  فرɲسا  إيطاليا  اليابان  أمرɢʈا  

  44  36.6  46.6 42  اݍݨودةࡧ

  15.3  16.5  20 25  السعر

  25  23.7  22.6 21.2  وقتࡧالȘسليم(اݍݵدمةࡧ

  84.3  76.8  88.6 88.2  المجموعࡧالعامࡧ
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 :2مثال

  :إليكࢫبطاقةࢫالسنةࢫاݍݰاليةࢫلمؤسسةࢫالفجرࢫمعࢫثلاثةࢫموردين

  2معطياتࡧالمثالࡧ): 10(اݍݨدولࡧ

  عددࡧالوحداتࡧالمرفوضة  السعر  ɲسبةࡧالوفاءࡧبالال؅قامات  الوحداتعددࡧ  الشركة

  10  نࢫللوحدة.وࢫ50  %80  وحدةࢫ500  السعودية

  25  نࢫللوحدة.و45 %60  وحدةࢫ500  مصر

  15  نࢫللوحدة.وࢫ55 %90  وحدةࢫ500  أ.م.و

ࢫ ࢫمعدلات ࢫأن ࢫالتقييم(علما ࢫالمؤسسة) أوزان ࢫ:  عند ࢫࢫ30نقطة ࢫࢫ50للمواعيد، ࢫللسعر،  20نقطة

  .للمواصفات

  معࢫمنࢫتتفاوضࢫالمؤسسةࢫالعامࢫالقادم؟ࢫ-

  :اݍݰلࡧ

نقطةࢫمنࢫأصلࢫࢫ30يتمࢫتقييمࢫالموردينࢫبحسبࢫدرجةࢫال؅قامɺمࢫبالمواعيدࢫحيثࢫيأخذࢫɸذاࢫالعنصرࢫࢫ -1

  : ممكنةࢫ100

  2ࡩʏࡧالمثالࡧ) وقتࡧالȘسليم(تقوʈمࡧالموردينࡧحسبࡧاݍݵدمةࡧ): 11(اݍݨدولࡧ

  درجةࡧعنصرࡧاݍݵدمة  اݍݵدمةوزنࡧ  ɲسبةࡧالوفاءࡧبالال؅قامات  المورد

  24  نقطةࡧ30  0.8= %80  السعودية

  18  نقطةࡧ30  0.6=  %60  مصرࡧ

  28.5  نقطةࡧ30 0.95=  %95  أ.م.و

  :ممكنةࢫ100نقطةࢫمنࢫأصلࢫࢫ50يتمࢫتقييمࢫالموردينࢫبحسبࢫכسعارࢫحيثࢫيأخذࢫالسعرࢫࢫ -2

  2تقوʈمࡧالموردينࡧحسبࡧכسعارࡧࡩʏࡧالمثالࡧ): 12(اݍݨدولࡧ      

  المورد
سعرࡧࡧالشراءࡧ

  الفعڴʏࡧللوحدة

السعرࡧכدɲىࡧ

  المتاح

ɲسبةࡧالسعرࡧכدɲىࡧ

ʏللسعرࡧالفعڴ  

وزنࡧ

عنصرࡧ

  السعر

درجةࡧ

عنصرࡧ

  السعر

  45  50   0.9= %90  45 50  السعودية

  50  50  1= %100  45 45  مصرࢫ

  40.905  50  0.8181= % 81.81  45 55  أ.م.و

ࢫ100نقطةࢫمنࢫأصلࢫࢫ20حيثࢫتأخذࢫالمواصفاتࢫ) اݍݨودة(يتمࢫتقييمࢫالموردينࢫبحسبࢫالمواصفاتࢫࢫ -3

  :ممكنة
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  2ࡩʏࡧالمثالࡧ) اݍݨودة(تقوʈمࡧالموردينࡧحسبࡧالمواصفاتࡧ): 13(اݍݨدولࡧ

  المورد

عددࡧأوامرࡧ

  الشراءࡧالمنفذة
عددࡧالوحداتࡧ

  المرفوضة

عددࡧالوحداتࡧ

  المقبولة

ɲسبةࡧ

الوحداتࡧ

  المقبولة

Xوزنࡧعنصرࡧࡧ

  اݍݨودة

درجةࡧ= 

  عنصرࡧاݍݨودة

  19.6  نقطةࢫ20  0.98=  %98 490  10  500  السعودية

  19  نقطةࢫ20   0.95= %95 475 25  500  مصر

  19.4  نقطةࢫ20 0.97= %97 485 15  500  أ.م.و

  

  2التقوʈمࡧالعامࡧللموردينࡧࡩʏࡧالمثال): 14(اݍݨدولࡧ

  درجاتࡧالموردين  

  أ.م.و  مصرࡧ  السعودية  

  28.50  18  24  )وقتࡧالȘسليم(اݍݵدمةࡧ

  40.905  50  45  السعر

  19.4  19  19.6  )اݍݨودة(المواصفاتࡧࡧ

  88.805  87  88.60  المجموعࡧالعامࡧ

ࢫو ࢫدولة ࢫأن ࢫنلاحظ ࢫالثلاثة ࢫللموردين ࢫالعام ࢫالتقوʈم ࢫخلال ࢫوȋالتاڲʏࢫ.م.من ࢫالنقاط ࢫمن ࢫأك؄فࢫعدد ࢫنالت أ

المرتبةࢫالثانيةࢫدولةࢫالسعوديةࢫوأخ؈فاࢫدولةࢫمصرࢫأࢫوࢭʏࢫ.م.سȘتعاملࢫالمؤسسةࢫࢭʏࢫالعامࢫالمقبلࢫمعࢫدولةࢫو

  .العرȋية

ࡧمواجɺْڈاࡧ-خامسا ࡧوكيفية ࡧالقوان؈ن ࡧاختلاف ࢫعڴʄࢫ :مشكلات ࢫبالتفاوض ࢫتقوم ࢫالۘܣ ࢫالمؤسسات تواجھ

ࢫتحديدࢫ ࢫɸو ࢫݍݰلɺا ࢫطرʈقة ࢫأفضل ࢫوإن ࢫالقانونية، ࢫاݍݨوانب ࢫتخص ࢫعديدة ࢫمشكلات ʏࢫالدوڲ المستوى

المشɢلةࢫبدقةࢫومعرفْڈاࢫلʋسɺلࢫحلɺا،ࢫومنࢫب؈نࢫأɸمࢫالمشاɠلࢫالۘܣࢫتواجھࢫالمفاوضࢫɸوࢫاختلافࢫالقوان؈نࢫ

تحرمࢫالكث؈فࢫمنࢫالدولࢫالعقودࢫالم؄فمةࢫࢭʏࢫࢫȎيلࡧالمثالفعڴʄࡧساݍݵاصةࢫبتحديدࢫنوعيةࢫالمنتجاتࢫالمطلوȋة،ࢫ

  .الكحولࢫوتجارةࢫכسݏݰةࢫوماࢫشابھࢫذلكࢫمنࢫالمنتجات

والمشكلاتࢫالقانونيةࢫلʋستࢫحكراࢫفقطࢫعڴʄࢫالعملياتࢫالۘܣࢫتخصࢫالمنتجاتࢫوالعملياتࢫالتجارʈةࢫبلࢫحۘܢࢫ

اتࢫتختلفࢫمنࢫܧݵصࢫلأخرࢫࢭʏࢫمحتوىࢫالعقودࢫوالمصطݏݰاتࢫالواردةࢫفٕڈا،ࢫنظراࢫلأنࢫالمفاɸيمࢫوالمصطݏݰ

  .ومنࢫقانونࢫدولةࢫإڲʄࢫدولةࢫأخرى 

ʏبعࢫכܧݵاصࢫالمفاوض؈نࢫماࢫيڴȘاࢫيجبࢫأنࢫيɺولتجاوزࢫمشكلاتࢫاختلافࢫالقوان؈نࢫوعدمࢫوضوح:  

 ࢫالقانونية ࢫכنظمة ࢫبنفس ࢫʇعمل ࢫما ࢫݍݨانب ࢫالقانوɲي ࢫالنظام ࢫأن ࢫاف؅فاض ࢫכخرࢫࢫعدم شرطࢫ(لݏݨانب

 ؛)عدمࢫالتماثل

 يمࢫاࢫɸيمࢫمختلمراعاةࢫاختلافࢫالمفاɸونࢫالمفاɢࢫכغلبࢫتʏفةࢫلمحددةࢫللمصطݏݰاتࢫالقانونية،إذࢫأٰڈاࢫࢭ

 ؛.المقاصدࢫمنࢫوجɺةࢫنظرࢫالطرف؈ن
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 ࢫكيفيةࢫ ݳ ࢫتوܷ ࢫإيجابية ࢫأمثلة ࢫإعطاء ࢫمع ࢫاللȎس ࢫلعدم ࢫبدقة ࢫالقانونية ࢫالمصطݏݰات ࢫتحديد يجب

 طبيقɺا؛ت

  ࢫللدوʏࢫالقانونࢫالمحڴʏقات؛لةࢫالمضيفةࢫمنࢫأجلࢫإتمامࢫالصفيفضلࢫטستعانةࢫبخب؈فࢫࢭ 

 ࢫقبلࢫ ࢫجيدة ࢫدراسة ࢫودراستھ ࢫللمفاوضات ࢫالتحض؈فية ࢫالدراسات ࢫضمن ࢫالقانون ࢫموضوع جعل

 .     التفاوض

وعموماࢫلتجاوزࢫاݍݵلافاتࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫࢭʏࢫالتفاوضࢫعڴʄࢫالمستوىࢫالدوڲʏࢫࢭʏࢫاݍݨوانبࢫالقانونيةࢫʇستخدمࢫ

ࢫمن ࢫوذلك ࢫالقوان؈ن، ʏࢫࢭ ࢫالتعدد ࢫمشɢلة ʄࢫعڴ ࢫللتغلب ࢫالفنية ࢫכساليب ࢫعڴʄࢫࢫالمفاوضون ࢫטتفاق خلال

مجموعةࢫواحدةࢫمنࢫالقوان؈نࢫالۘܣࢫتحكمࢫالمفاوضاتࢫوالصفقة،ࢫوذلكࢫمنࢫخلالࢫبندࢫࢭʏࢫالعقدࢫأنھࢫعندࢫ

  .وجودࢫنزاعاتࢫفإنࢫقانونࢫدولةࢫمعينةࢫɸوࢫالذيࢫسيطبق

وࢭʏࢫأغلبࢫالمفاوضاتࢫالدوليةࢫيقعࢫטختيارࢫعڴʄࢫالقوان؈نࢫالۘܣࢫتناسبࢫحرʈةࢫالمعاملاتࢫالتجارʈة،ࢫبمعۚܢࢫ

ࢫالقوان؈ ࢫوכك؆فࢫتحررا، ࢫالتجارʈة ࢫالمعاملات ࢫمجال ʏࢫࢭ ࢫتقدمت ࢫالۘܣ ࡧذلكن ࢫכوروȋيةࢫࢫومثال ࢫالدول فإن

تختارࢫقانونࢫنيوʈوركࢫليحكمࢫࢭʏࢫمجالࢫالمفاوضاتࢫونزاعاٮڈاࢫبدلاࢫمنࢫالقوان؈نࢫכخرىࢫالمق؅فحة،ࢫنظراࢫلماࢫ

 .    يتم؈قࢫبھࢫɸذاࢫالقانونࢫمنࢫوضوحࢫوࢫسɺولةࢫوتحررࢫࢭʏࢫموادهࢫࢫونصوصھ

ࢫ ʏࢫشروطࢫوࢭ ࢫوضع ࢫخلال ࢫمن ࢫغ؈فࢫمباشرة ࢫبصفة ࢫتتدخل ࢫأن ࢫيمكن ࢫالدولة ࢫأن ʄࢫإڲ כخ؈فࢫتجدرࢫלشارة

للاسȘثمارࢫכجنۗܣࢫوذلكࢫمنࢫخلالࢫتحديدࢫكميةࢫمنࢫالموادࢫاݍݵامࢫالمحليةࢫيجبࢫاستخدامɺاࢫࢭʏࢫלنتاجࢫأوࢫ

  .وضعࢫحدࢫأدɲىࢫللمنتجاتࢫالۘܣࢫيجبࢫأنࢫتصدرࢫوغ؈فࢫذلكࢫمنࢫاللوائحࢫوالقوان؈ن



 

 

 

 

 

العاشرالموضوعࡧ  
 مراحلࡧالتفاوض

 
 

 

 

 

 

 ࢫ ࢫالتجاري ࢫالتفاوض ࢫمراحل ʄࢫعڴ التمɺيدية،ࢫ(التعرف

 ؛)التفاوضوالتفاوضࢫالفعڴʏࢫوماࢫȊعدࢫ

 ࢫالتف ࢫخلال ࢫمن ࢫالعروض ࢫاختيارࢫأحسن ࢫࢭʏࢫكيفية اوض

 .حالاتࢫالتأكدࢫوࢫحالةࢫعدمࢫالتأكد
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  
ࢫمرحلةࢫ  :تمɺيد ࢫأوࢫعند ࢫجلساٮڈا ࢫمن ࢫمعينة ࢫجلسة ࢫعند ࢫلاࢫتɴتࢼܣ ࢫمستمرة ࢫعملية ʏࢫۂ ࢫالتفاوض عملية

ࢫاس؅فجاعɺاࢫ ࢫيتم ࢫمرحلة، ࢫɠل ࢫٰڈاية ʏࢫࢭ ࢫإليھ ࢫالتوصل ࢫتم ࢫوما ࢫɠلࢫجلسة ࢫإنࢫنتائج ࢫبل ࢫمراحلɺا، ࢫمن معينة

  .واستخدامɺاࢫعندࢫبدءࢫɠلࢫجلسةࢫجديدةࢫأوࢫبدايةࢫɠلࢫمرحلة

ࢫمنࢫࢫ ࢫفɢلࢫخطوة ࢫأɸدافھ، ࢫالتفاوض ࢫيحقق ࢫوالس؈فࢫعلٕڈاࢫحۘܢ ࢫإتباعɺا وللتفاوضࢫخطواتࢫعمليةࢫيتع؈ن

ࢫاݍݵطوةࢫ ࢫوتنفيذ ࢫإعداد ʏࢫࢭ ࢫȖستخدم ࢫمحددة ࢫنتائج ࢫتقديم ࢫ٭ڈدف ࢫتتم ࢫخطوة ࢫتȘبعɺا ࢫالتفاوض خطوات

ࢫذلكࢫ ࢫʇشɢل ࢫأن ࢫدون ࢫمٔڈا ࢫأي ࢫعن ࢫأوࢫالتغاعۜܣ ࢫاݍݵطوات ࢫɸذه ࢫمن ࢫأي ࢫتجاوز ࢫالصعوȋة ࢫومن التالية،

ࢫوتتأثرࢫخطواتࢫٮڈدي ࢫالمحققة، ࢫنتائجɺا ʄࢫوعڴ ࢫالتفاوضية ࢫس؈فࢫالعملية ʄࢫغ؈فࢫمباشرࢫعڴ ࢫأو ࢫمباشرا دا

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸعددࢫمنࢫالعواملࢫأȊالتفاوضࢫ:  

 ࢫوالقواعدࢫ ࢫלجراءات ࢫوتنفيذ ࢫالسياسات ࢫووضوح ࢫכɸداف ࢫتحقيق ࢫيضمن ࢫالذي ࢫاݍݨيد التخطيط

 .اݍݵاصةࢫبالعمليةࢫالتفاوضية

 ࢫ ࢫللعمل ࢫومحددة ࢫواܷݰة ࢫنظم ࢫدقيقࢫوجود ࢫتحديد ࢫمع ࢫاستخدامھ ࢫوترشد ࢫالوقت ࢫتنظيم تحقق

 .للمسؤولياتࢫوالسلطات

 ࢫʏࢫࢭ ࢫاللازمة ࢫالقرارات ࢫلاتخاذ ࢫالمختلفة ࢫتوف؈فࢫالمعلومات ʄࢫعڴ ࢫʇساعد ࢫللمعلومات ࢫفعال توافرࢫنظام

 .الوقتࢫالمناسب

 ࢫتلقي ʄࢫعڴ ࢫوالقادرʈن ࢫالملائم؈ن ࢫوالتدرʈب ࢫاݍݵ؄فة ࢫذوي ࢫمن ࢫالتفاوض ࢫفرʈق ࢫلأعضاء ࢫטختيارࢫاݍݨيد

 .    التعليماتࢫبأقلࢫقدرࢫمنࢫלيضاحات

ࢫالمرحلةࢫ ʏࢫࢭ ࢫالمتمثلة ࢫالثلاثة ࢫالتجاري ࢫالتفاوض ࢫمراحل ࢫإبرازࢫأɸم ʄࢫإڲ ࢫالموضوع ࢫɸذا ࢫخلال ࢫمن ʄسڥɲ

  . وأخ؈فاࢫمرحلةࢫماࢫȊعدࢫالمفاوضات) טلتقاء(التمɺيديةࢫومرحلةࢫالتفاوضࢫالفعڴʏࢫ

ࢭʏࢫɸذهࢫالمرحلةࢫيحددࢫالمفاوضونࢫכɸدافࢫالۘܣࢫيأملونࢫتحقيقɺا،ࢫࢫ:)לعدادية(المرحلةࡧالتمɺيديةࡧ -أولا

ثمࢫيبحثونࢫعنࢫטف؅فاضاتࢫالممكنةࢫمنࢫأجلࢫتحقيقࢫتلكࢫכɸداف،ࢫوȖش؈فࢫمعظمࢫالدراساتࢫࢭʏࢫمجالࢫ

التفاوضࢫإڲʄࢫأنھࢫɠلماࢫزادتࢫטف؅فاضاتࢫأوࢫاݍݵياراتࢫالمتاحةࢫزادتࢫفرصࢫالنجاحࢫࢭʏࢫعمليةࢫالتفاوض،ࢫ

دࢫلɢلࢫɸدفࢫمنࢫכɸدافࢫوعڴʄࢫأساسɺاࢫيتمࢫتقسيمࢫالموضوعاتࢫخلالࢫالعمليةࢫȊعدࢫذلكࢫيتمࢫوضعࢫحدو 

  .   التفاوضيةࢫوفقاࢫلȘسلسلɺاࢫالمنطقي

ʏࢫالفعڴ ࢫالتفاوض ࢫعملية ࢫȖسبق ࢫالۘܣ ࢫالمرحلة ࢫȖعد ࢫحيث ࢫɸامة ࢫمرحلة ࢫȖعد ࢫالتمɺيدية ࢫالمرحلة منࢫف ،إن

ࢫ ࢫحول ࢫالمفاوض ࢫالܨݵص ࢫلدى ࢫالرؤʈة ࢫتتܸݳ ࢫجمعɺا ࢫيتم ࢫالۘܣ ࢫالمعلومات ࢫيمكنࢫخلال ࢫالۘܣ כɸداف

  :وࢭʏࢫɸذهࢫالمرحلةࢫيتمࢫكذلكࢫإنجازࢫȊعضࢫכعمالࢫتتݏݵصࢫفيماࢫيڴʏࢫ،تحقيقɺا
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ʇعتمدࢫטستعدادࢫللتفاوضࢫعڴʄࢫعددࢫونوعيةࢫכܧݵاصࢫالذينࢫࢫ:تحديدࡧأعضاءࡧالفرʈقࡧالتفاوعۜܣࡧ-1

ࢫوالمɺارات ࢫالمفاوضات ࢫعڴʄࢫنوعية ࢫوعددɸم ࢫاختيارࢫכܧݵاص ࢫʇعتمد ࢫحيث ࢫالتفاوعۜܣ، ࢫالفرʈق ࢫʇشɢلون

  .المطلوȋة

ࡧכɸدافࡧ-2 ࢫࢫ:تحديد ࢫכɸداف ࢫحاجاتࢫࢫتبعاتختلف ࢫجميعɺا ࢫتلۗܣ ࢫولكٔڈا ࢫالمختلفة ࢫالتفاوض لمجالات

כطرافࢫالمعنيةࢫوتؤثرࢫاݍݰاجةࢫللتفاوضࢫࢭʏࢫتحديدࢫכɸداف،ࢫفإذاࢫɠانࢫالɺدفࢫمنࢫالتفاوضࢫɸوࢫالȘشددࢫ

ظࢫعڴʄࢫمرونةࢫالمفاوضاتࢫࢭʏࢫفرȋماࢫيؤديࢫذلكࢫإڲʄࢫاٰڈيارࢫالمفاوضات،ࢫȊعكسࢫماࢫإذاࢫɠانࢫالɺدفࢫɸوࢫاݍݰفا

  .حالةࢫمستمرة،ࢫوعادةࢫيتغ؈فࢫالɺدافࢫالتفاوعۜܣࢫبحسبࢫزمنࢫوظروفࢫالمفاوضات

وعادةࢫماࢫʇعتمدࢫتحديدࢫכɸدافࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫعڴʄࢫالفجوةࢫب؈نࢫالباǿعࢫوالمش؅في،ࢫحيثࢫيطمحࢫ

ݰھ   : الشɢلࢫالمواڲʏࢫɠلࢫطرفࢫلتحقيقࢫأعڴʄࢫالمɢاسبࢫبئڈماࢫمنطقةࢫȖس׿ܢࢫبمنطقةࢫالȘسوʈةࢫوɸوࢫماࢫيوܷ

  أɸدافࡧالعمليةࡧالتفاوضيةࡧالتجارʈة):12(الشɢل

  

  

  

  

  

ࢫ ࢫالنقطت؈ن ࢫب؈ن ࢫلاتفاق ࢫللتوصل ࢫإمɢانية ࢫثمة ࢫأن ࢫنلاحظ ʏࢫالمواڲ ࢫالشɢل ࢫخلال ࢫولاࢫتكتملࢫ)د(و) ب(من ،

عمليةࢫتحديدࢫمستوىࢫالطموحࢫحۘܢࢫيɢونࢫɸناكࢫɸدفࢫمحددࢫلɢلࢫجزءࢫمنࢫأجزاءࢫالقضيةࢫالتفاوضيةࢫ

  .معࢫضرورةࢫتحديدࢫכɸدافࢫبدقة

ࢫ ࢫيجعل ࢫالمفاوضات ࢫبدء ࢫقبل ࢫכɸداف ࢫتحديد ʏࢫࢭ ࢫלخفاق ࢫوالمناورةࢫإن ࢫللݤݨوم ࢫعرضة ࢫالمفاوض الطرف

ࢫȖغي؈فࢫ ࢫاݍݵصم ʄࢫعڴ ࢫسʋسɺل ࢫالمفاوضات ࢫقبل ࢫכɸداف ࢫتحديد ࢫعدم ࢫأن ࢫحيث ࢫךخر، ࢫالطرف ࢫقبل من

  .مستوʈاتࢫطموحھ

  :لثلاثةࢫمراحلࢫأساسيةࢫتتمثلࢫࢭʏࢫاوعموماࢫيتمࢫتحديدࢫכɸدافࢫوفق

 دافࢫالمرادࢫالوصɸولࢫإلٕڈاࢫمنࢫقبلࢫלدارة؛تحديدࢫכ 

 انيةࢫɢمࢫإمʈتقوɸقࢫالتفاوعۜܣ؛تحقيقࢫʈدفࢫمنࢫقبلࢫالفرɺذاࢫال 

 قࢫالتفاوعۜܣࢫوלدارةʈدفࢫالمفاوضات،ࢫبالاتفاقࢫب؈نࢫالفرɸࢫʄالتوصلࢫإڲ.  

يقصدࢫمنࢫɸذهࢫالنقطةࢫجمعࢫعددࢫأك؄فࢫمنࢫالمعلوماتࢫعنࢫالقضيةࢫالتفاوضيةࢫࢫࢫ:القضيةࡧالتفاوضيةࡧ-3

ࢫمع ࢫوعقبة ࢫإشɢالية ࢫتفاوضية ࢫقضية ࢫلɢل ࢫأن ࢫحيث ࢫمعɺم، ࢫالمتفاوض ࢫȖسوىࢫوכܧݵاص ࢫوأن ࢫلابد ينة

 ه

 
 مستوىࡧطموحࡧالمش؅في  مدىࡧالȘسوʈة مستوىࡧطموحࡧالباǿع

أعڴʄࡧسعرࡧيمكنࡧ

 للمش؅فيࡧدفعھ

 يقبلھسعرࡧࡧأقل

 الباǿع

  د ج  ب أࡧ
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عندࢫالتفاوض،ࢫفمثلاࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدولية،ࢫالقضيةࢫכوڲʄࢫالۘܣࢫيجبࢫحلɺاࢫۂʏࢫقضيةࢫالسعرࢫ

رسومࢫاݍݨمركيةࢫלجماڲʏࢫالذيࢫيجبࢫدفعھࢫمقابلࢫالشراء،ࢫإضافةࢫلقضاياࢫأخرىࢫمثلࢫكيفيةࢫالدفعࢫوال

  .تجارʈةومواعيدࢫטستلام،ࢫوغ؈فɸاࢫمنࢫالعناصرࢫالۘܣࢫȖشملࢫالمفاوضاتࢫال

ࡧטجتماعࡧ-4 ࡧمɢان ࢫالكث؈فࢫمنࢫࢫ:تحديد ࢫɸناك ࢫأن ࢫحيث ࢫטجتماع، ࢫمɢان ࢫتحديد ࢫيتم ࢫالمرحلة ࢫɸذه ʏࢭ

البدائلࢫࢭʏࢫاختيارࢫمɢانࢫالمفاوضاتࢫفمنࢫالممكنࢫاختيارࢫبلدࢫأحدࢫأطرافࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫأوࢫاختيارࢫ

  .    محايد،ࢫوɸناࢫɲش؈فࢫإڲʄࢫأنࢫاختيارࢫمɢانࢫالتفاوضࢫيتمࢫباتفاقࢫالطرف؈نࢫ)بلد(مɢانࢫ

ࡧכعمالࡧ-5 ࡧجدول ࢫכعمالࢫࢫ:إعداد ࢫɸوࢫإعدادࢫجدول ࢫالتفاوض ʏࢫࢭ ࢫقبلࢫالشروع ࢫالɺامة ࢫכمور منࢫب؈ن

اݍݵاصةࢫبالمفاوضاتࢫوس؈فɸا،ࢫحيثࢫأنࢫجدولࢫכعمالࢫيكشفࢫعنࢫالمواقفࢫمسبقا،ࢫمماࢫʇسمحࢫللطرفࢫ

ࢫرد ࢫلھࢫࢫכخرࢫبإعداد ࢫيȘيح ࢫوضع ʏࢫࢭ ࢫلʋس ࢫفالمفاوض ࢫبحٓڈا، ʏࢫࢭ ࢫالمفاوض ࢫيرغب ࢫالۘܣ ࢫالنقاط ʄࢫعڴ فعلھ

  .טستماعࢫإڲʄࢫالطرفࢫכخرࢫقبلࢫتقييمࢫموقفھࢫمنࢫجدولࢫכعمال

ࢫ ࢫالمفاوضات، ࢫنȘيجة ʄࢫيؤثرࢫعڴ ࢫכعمال ࢫجدول ʏࢫࢭ ࢫالموضوعات ࢫتتاȊع ࡧالمثالإن ࡧسȎيل ʄࢫجاءتࢫࢫفعڴ إذا

ࢫالم ࢫرأس ʄࢫعڴ ࢫما ࢫمؤسسة ʏࢫࢭ ࢫالعامل؈ن ࢫȊعدࢫمطالب ࢫלدارة ࢫمطالب ࢫوجاءت ࢫכعمال ࢫجدول ʏࢫࢭ وضوعات

ࢫيضعࢫ ࢫכعمال ࢫجدول ࢫɠان ࢫإذا ࢫأما ࢫصعبا، ࢫأمرا ࢫʇعد ࢫمبكرة ࢫمرحلة ʏࢫࢭ ࢫالȘسوʈة ࢫشɢل ࢫتحديد ࢫفإن ذلك،

ࢫذلكࢫ ࢫفإن ࢫمنطقي ࢫشɢل ʏࢫࢭ ࢫبالإدارة ࢫاݍݵاصة ࢫالنقاط ࢫمع ࢫجنب ʄࢫإڲ ࢫجنبا ࢫبالعامل؈ن ࢫاݍݵاصة النقاط

ʏةࢫࢭʈسوȘلࢫالɢمرحلةࢫمبكرةࢫسيمكنࢫالمفاوض؈نࢫمنࢫتحديدࢫش.  

وكقاعدةࢫعامةࢫيراڤʄࢫلدىࢫترتʋبࢫبنودࢫجدولࢫכعمالࢫترتʋبࢫالموضوعاتࢫوذلكࢫبالبدءࢫبالموضوعاتࢫالۘܣࢫ

لʋستࢫلɺاࢫأɸميةࢫكب؈فةࢫوטنتقالࢫللموضوعاتࢫالۘܣࢫلɺاࢫأɸميةࢫللأطرافࢫالتفاوضيةࢫللسماحࢫبالتقدمࢫࢭʏࢫ

  :دولࢫכعمالࢫماࢫيڴʏالمفاوضات،ࢫومنࢫب؈نࢫأɸمࢫالنقاطࢫالۘܣࢫيجبࢫمراعاٮڈاࢫعندࢫإعدادࢫج

  اࢫوتوضيحࢫטف؅فاضات؛تحديدࢫبنودࢫכɺفʈعرȖعمالࢫو 

 ࢫالمفاوضات؛مناقشةࢫالقضاياࢫالۘܣࢫتتطلبࢫحلولاࢫإبداعيʏدوءࢫࢭɺةࢫعندࢫمراحلࢫال 

 ح؛ȋحࢫمقابلࢫالرȋمناقشةࢫقضاياࢫالر 

 ةࢫمȋࢫقضاياࢫأك؆فࢫصعوʏحࢫمقابلࢫاݍݵسارة،ࢫوعادةࢫماࢫتتمࢫأثناءࢫالمفاوضات،ࢫوۂȋنࢫمناقشةࢫقضاياࢫالر

ʏࢫاݍݨوטتࢫכخ؈فةࢫمنࢫ،ࢫوʈؤخروٰڈاࢫࢭض؈نࢫمناقشْڈاࢫࢭʏࢫبدايةࢫالمفاوضاتغ؈فɸا،ࢫوʈتجنبࢫمعظمࢫالمفاو 

 المفاوضات؛

 قࢫالتفاوعۜܣࢫومواعيدࢫتقديمࢫالتنازلاتࢫʈࢫمصݏݰةࢫالفرʏونࢫࢭɢوضعࢫالتوقيتࢫالزمۚܣࢫالذيࢫي. 

ࡧالتفاوضࡧ-6 ʄࡧعڴ ࢫࢭʏࢫࢫ:التدرʈب ࢫسواء ࢫالمɺارات ࢫمن ࢫمجموعة ࢫاستعمال ࢫالتفاوض ʄࢫعڴ ࢫالتدرʈب يتطلب

  .المدىࢫالقص؈فࢫأوࢫالمدىࢫالطوʈل
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ࢫيتمࢫ ࢫالذين ࢫכܧݵاص ࢫعن ࢫالمعلومات ࢫبجمع ࢫالقيام ࢫالتفاوضية ࢫالعملية ࢫالقص؈فࢫتتطلب ࢫالمدى ففي

نࢫخلالࢫالتفاوضࢫمعɺم،ࢫحيثࢫʇعتمدࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫعڴʄࢫحصيلتھࢫالعامةࢫومكȘسباتھࢫالۘܣࢫجمعɺاࢫم

  .خ؄فتھࢫࢭʏࢫالتفاوضࢫوكذلكࢫدراسةࢫأوضاعࢫالطرفࢫכخرࢫ

إنࢫتحليلࢫومعرفةࢫالمفاوضاتࢫالسابقةࢫالۘܣࢫدخلࢫفٕڈاࢫالطرفࢫכخرࢫوأسبابࢫنجاحɺاࢫأوࢫفشلɺاࢫيمكنࢫأنࢫ

ʇعطيࢫمفاɸيمࢫلمعرفةࢫحاجاتھࢫوأسلوȋھࢫومنݤݨھࢫالنفؠۜܣࢫوالفكريࢫࢭʏࢫالعمل،ࢫكماࢫʇعطيࢫصورةࢫواܷݰةࢫ

  .  لمق؅فحاتࢫالمضادةࢫالۘܣࢫسيقدمɺاࢫودرجةࢫمرونتھࢫࢭʏࢫالتفاوضلتحديدࢫأسلوبࢫالتفاوضࢫوا

ࢫمعرفةࢫ ʏࢫࢭ ࢫالتحڴʏࢫبالص؄فࢫوالدقة ʄࢫعڴ ࢫالتدرʈب ʄࢫإڲ ࢫبحاجة ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالفرʈق ࢫفإن ࢫالطوʈل ࢫالمدى ʏࢫࢭ أما

ࢫبالموقفࢫ ࢫالمتعلقة ࢫوכرقام ࢫاݍݰقائق ࢫجمع ʏࢫࢭ ࢫال؄فاعة ࢫب؈ن ࢫاݍݨمع ࢫمɺارة ࢫاكȘساب ࢫوكذلك ࢫכخر، الطرف

  .التفاوضيةࢫوكيفيةࢫاستخدامɺاࢫللتɴبؤࢫبماࢫسيفعلھࢫالطرفࢫכخرࢫݍݰلࢫمشاɠلھࢫالتفاوعۜܣࢫوالقضية

ࡧالوسائلࡧ-7 ࡧأحدث ࡧواستخدام ࡧالمادي ࢫللتفاوضࢫࢫ:לعداد ࢫللاستعداد ࢫالتقليدية ࢫللوسائل بالإضافة

ࢫالمفاڊȃ،ࢫ ࢫالفكري ʏࢫوالوڌ ࢫوטجتماعية ࢫالنفسية ࢫالدراما ࢫأساليب ࢫȖستخدم ࢫحديثة ࢫأخرى ࢫوسائل توجد

כساليبࢫمنࢫالنظرةࢫכوڲʄࢫȊعيدةࢫعنࢫالتفاوضࢫلأٰڈاࢫمنࢫوضعࢫعلماءࢫالنفسࢫأوࢫجمعياتࢫوقدࢫتبدوࢫɸذهࢫ

  .לعلان،ࢫغ؈فࢫأٰڈاࢫȖستخدمࢫࢭʏࢫإيجادࢫحلولࢫللمشكلات

ࢫطرʈقࢫ ࢫعن ࢫاݍݵفية ࢫوالعواطف ࢫوלحباط ࢫالمشاعرࢫوטتجاɸات ࢫلإيضاح ࢫȖستعمل ࢫالنفسية ࢫالدراما إن

يليةࢫحيثࢫʇستطيعࢫالفردࢫأنࢫʇع؄فࢫعنࢫأرائھࢫالمختلفةࢫمجموعاتࢫכفرادࢫالذينࢫʇعملونࢫسوʈاࢫࢭʏࢫشɢلࢫتمث

ࢭʏࢫاݍݨلسةࢫاݍݨماعية،ࢫوɸذاࢫماࢫʇسمحࢫللمفاوضࢫبتمثيلࢫعمليةࢫالتفاوضࢫبالɢاملࢫقبلࢫحدوٯڈا،ࢫولعبࢫ

دورࢫالمفاوضࢫودورࢫالطرفࢫכخر،ࢫوذلكࢫʇساعدࢫعڴʄࢫرؤʈةࢫماࢫسيواجɺھࢫالمفاوضࢫوتجرȋةࢫɠلࢫءۜܣءࢫدونࢫ

ࢫ ࢫɸذه ࢫتȘيح ࢫكذلك ࢫمخاطرࢫالفشل، ࢫɠاملةࢫمواجɺة ࢫبصورة ࢫالتفاوعۜܣ ࢫالفرʈق ࢫأعضاء ࢫمشاركة الطرʈقة

  .     وأك؆فࢫحرʈةࢫوȖسɺلࢫإجراءࢫالتܶݰيحاتࢫلأٰڈاࢫتضعࢫالمفاوضࢫمɢانࢫالطرفࢫالمنافسࢫلھ

ࢫوɸذهࢫ ࢫوالتفك؈فࢫالܨݵظۜܣ، ࢫالدوافع ࢫودراسة ࢫالذاȖي ࢫللتحليل ࢫفرصة ࢫȖعطي ࢫفإٰڈا ࢫالدراماࢫטجتماعية أما

لمحتملة،ࢫمماࢫيȘيحࢫللمفاوضࢫالفرصةࢫلɢيࢫʇعرفࢫماذاࢫيفعلࢫȖعطيࢫࢭʏࢫالغالبࢫوجɺةࢫنظرࢫالطرفࢫכخرࢫا

ࢫالمعروضةࢫ ࢫللمشكلات ࢫالمقبولة ࢫاݍݰلول ࢫللتفك؈فࢫȊشأن ࢫفرصة ࢫʇعطي ࢫمما ࢫالمفاوضات، ࢫمن ࢫيرʈد وماذا

  .وأيضاࢫاݍݰلولࢫالوسطىࢫالۘܣࢫيمكنࢫالتوصلࢫإلٕڈا

ࢫ ࢫودرجةࢫحرارة ࢫوלضاءة ࢫالتفاوض ࢫكذلكࢫكيفيةࢫتجɺ؈قࢫمɢان ࢫالمادية ࢫכمور ࢫب؈ن ࢫوɠلࢫכمورࢫومن القاعة

  .اݍݵاصةࢫبوسائلࢫالراحةࢫࢭʏࢫقاعةࢫالمفاوضات

وتجدرࢫלشارةࢫإڲʄࢫأنࢫطرʈقةࢫجلوسࢫالمفاوض؈نࢫتؤثرࢫعڴʄࢫعمليةࢫטتصالࢫب؈نࢫأطرافࢫالتفاوضࢫ،ࢫبالنظرࢫ

  :لماࢫʇعكسھࢫمنࢫمؤشراتࢫسلوكيةࢫمٔڈا

  ࢫمائدةࢫالمفاوʄࢫاختيارࢫالمواقعࢫعڴʄانةࢫأو يتجھࢫالمفاوضونࢫإڲɢعكسࢫالمʇمية؛ࢫضاتࢫبماࢫɸכ 
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 ࢫرأسࢫالمائدةࢫولكنھࢫʄࢫاݍݨلوسࢫعڴʏࢫالمفاوضاتࢫࢭʄࢫالسيطرةࢫعڴʏقࢫالتفاوعۜܣࢫالذيࢫيرغبࢫࢭʈيتجھࢫالفر

 .سوفࢫيأخذࢫموقعاࢫمختلفاࢫإذاࢫماࢫرغبࢫࢭʏࢫأنࢫيمسكࢫالطرفࢫכخرࢫبزمامࢫالمبادرة

السابقةࢫمنࢫقبلࢫכعمالࢫ :اختيارࡧالتموʈلࡧࡩʏࡧالمفاوضاتࡧالتجارʈةࡧالدوليةࡧࡩʏࡧالمرحلةࡧالتمɺيدية -ثانيا

ࢫ ࢫלعدادية ࢫالۘܣࢫ) التمɺيدية(المرحلة ࢫواختيارࢫاݍݨɺة ࢫالمتاحة ࢫالبدائل ࢫب؈ن ࢫالمفاضلة ࢫالمؤسسات ʄࢫعڴ يجب

ࢫوكلاࢫالنوعانࢫ ࢫاختيارࢫقرارࢫالتفاوض، ʏࢫࢭ ࢫالصفقات ࢫمن ࢫنوعان ࢫالمؤسسات ࢫتواجھ ࢫحيث ࢫمعɺا، تتفاوض

ࢫلبʋئ ࢫالɢلية ࢫوالمتغ؈فات ࢫטقتصادية ࢫالظروف ࢫحيث ࢫمن ࢫלطارࢫيمكنࢫالمفاوضࢫةيختلفان ࢫɸذا ʏࢫوࢭ ات،

  .ؤكدةالمغ؈فࢫالظروفࢫو ࢫةالتمي؈قࢫب؈نࢫنوع؈نࢫمنࢫالظروفࢫɸماࢫالظروفࢫالمؤكد

    :الظروفࡧالمؤكدةࡧللمفاوضات -1

إذاࢫتوفرتࢫمعلوماتࢫɠافيةࢫࢭʏࢫاختيارࢫقرارࢫالتفاوضࢫواختيارࢫالشركةࢫالۘܣࢫتتفاوضࢫمعɺاࢫالمؤسسةࢫفمعۚܢࢫ

الۘܣࢫȖعقدɸاࢫالمؤسساتࢫبصفةࢫدورʈةࢫمتكررة،ࢫوɸناࢫيɢونࢫذلكࢫأٰڈاࢫصفقةࢫمؤكدة،ࢫوɸذهࢫالصفقاتࢫۂʏࢫ

قرارࢫالمفاوضࢫࢭʏࢫاختيارࢫالطرفࢫالذيࢫيتفاوضࢫمعھࢫلʋسࢫصعباࢫولاࢫيحتاجࢫللتفك؈فࢫولاࢫإبداع،ࢫحيثࢫيɢونࢫ

  .القرارࢫبديࢼܣࢫوواܷݳࢫولاࢫيحتاجࢫݍݨɺدࢫفكريࢫأوࢫتɴبؤي 

  ):1(مثالࡧ

صادرࢫتوف؈فࢫالمعداتࢫللشركةࢫاللازمةࢫȊعضࢫالسياساتࢫالبديلةࢫالمتاحةࢫȊشأنࢫتحديدࢫمࢫ(X)أمامࢫشركةࢫ

  :والمݏݵصةࢫࢭʏࢫاݍݨدولࢫأدناه

  1معطياتࡧالمثالࡧ): 15(اݍݨدولࡧ

  التɢلفةࡧالرأسمالية  السياساتࡧالبديلةࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧالتɢلفة

  دج/مليونࢫࢫ5  صنعࡧالماكيناتࡧ

  دج/مليونࢫࢫ6.5  شراءࡧالماكيناتࡧمحلياࡧ

  .دج/مليونࢫࢫ3.5  است؈فادࡧالماكيناتࡧ

ࢫۂʏࢫ ࢫاݍݵارج ࢫمن ࢫالماكينات ࢫاست؈فاد ʏࢫوۂ ࢫالثالثة ࢫالسياسة ࢫتصبح ࢫטقتصادية ࢫالعوامل ࢫثبات باف؅فاض

  . السياسةࢫالبديلةࢫالمثڴʄࢫلأٰڈاࢫأقلࢫتɢلفة

  ȊعضࢫالسياساتࢫالبديلةࢫالمتاحةࢫȊشأنࢫتموʈلࢫمشروعࢫاسȘثماريࢫࢫ(X)أمامࢫشركةࢫ ):2(مثالࡧ

  2معطياتࡧالمثالࡧ): 16(اݍݨدولࡧ

ࡧالبديلةࡧࡧ                                         السياسات

  العائد

  العائدࡧטسȘثماري 

  مليونࢫيوروࢫ8  التموʈلࡧالفرɲؠۜܣ

ʏلࡧالمحڴʈمليونࢫيوروࢫ9.5  التمو  

ʏلࡧלيطاڲʈمليونࢫيوروࢫ6  التمو  
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باف؅فاضࢫثباتࢫالعواملࢫטقتصاديةࢫتصبحࢫالسياسةࢫالمثڴʄࢫۂʏࢫسياسةࢫالتموʈلࢫالمحڴʏࢫلأنھࢫأك؄فࢫتموʈلࢫ

  ). مليونࢫيوروࢫ9.5(

ࢫقيمةࢫ ࢫزادت ࢫɠلما ࢫوكذلك ࢫالمتوقع، ࢫالرȋح ࢫزاد ࢫالتموʈل ࢫزاد ࢫɠلما ࢫأي ࢫوالرȋح ࢫالتموʈل ࢫب؈ن ࢫطردية العلاقة

  .   التموʈلࢫزادتࢫدرجةࢫالمخاطرة

    :للمفاوضاتالظروفࡧغ؈فࡧمؤكدةࡧ -2

وɸناࢫتصبحࢫالصفقةࢫࢭʏࢫمواجɺةࢫمخاطرةࢫعندماࢫلاࢫتتوفرࢫللاختيارࢫب؈نࢫأحدࢫالبدائلࢫالمتوفرةࢫللمؤسسةࢫ

يمكنࢫقياسࢫالمخاطرࢫࢫإماࢫࢫʏالمعلوماتࢫاللازمةࢫلذلك،ࢫحيثࢫأنࢫالظروفࢫטقتصاديةࢫغ؈فࢫمؤكدةࢫوȋالتاڲ

ࢫالقيمة ࢫقياس ࢫالمؤسسات ࢫتحاول ࢫوɸنا ،ʏࢫالعمڴ ࢫأوࢫبالقياس ࢫمعروضةࢫࢫبالاستقراء ࢫسياسة ࢫلɢل المتوقعة

  .لدٱڈاࢫمنࢫכطرافࢫכخرىࢫالۘܣࢫيمكنࢫالتفاوضࢫمعɺا

  ) :1(مثالࡧ

I -ࢫالشركةࢫعنࢫࢫ ࢫوتبحث ࢫاݍݨديدة ࢫالمشروعات ࢫأحد ʏࢫࢭ ࢫأعمال ࢫصفقة ࢫالشرɠاتࢫטسȘثمارʈة ࢫأحد تواجھ

ࢫȊسȎبࢫ ࢫغ؈فࢫمضمون ࢫالصفقة ࢫمن ࢫالعائد ࢫولكن ࢫالشرɠاء، ࢫأحد ࢫمع ࢫوالتفاوض ࢫالمشروع ࢫلتموʈل سياسة

ʏࢫاݍݨدولࢫالمواڲʏذاࢫالمجالࢫوتمࢫتݏݵيصࢫالموقفࢫࢭɸࢫʏعدمࢫتوفرࢫاݍݵ؄فةࢫࢭ:  

  1معطياتࡧالمثالࡧ): 17(اݍݨدولࡧ

=  1טحتمالࡧ  الظروفࡧوטحتمالات
૛
૞

=  2טحتمالࡧ  
૚
૞

=  3טحتمالࡧ  
૛
૞

  

  متقلب  كساد  رخاء  السياسةࡧالبديلة

  التموʈلࡧال؅فɠي

  التموʈلࡧالفرɲؠۜܣ

  التموʈلࡧכمرɢʈي

  50= 11ع

  95= 12ع

  75= 13ع

  85= 21ع

  50= 22ع

  35= 23ع

  20= 31ع

  25= 22ع

  30= 33ع

  :المطلوبࢫࢫࢫࢫࢫ

 معࢫمنࢫتتفاوضࢫالشركةࢫلتموʈلࢫصفقْڈا؟

II - .ʏلةࢫالسابقةࢫبدونࢫاحتمالاتࢫوفقاࢫلݏݨدولࢫالمواڲɢإذاࢫتصورناࢫالمش :  

 1معطياتࡧالمثالࡧ): 18(اݍݨدولࡧ

  متقلب  كساد  رخاء  السياساتࡧالبديلةࡧوالظروف

  20  85  50  التموʈلࡧال؅فɠي

  25  50  95  التموʈلࡧالفرɲؠۜܣ

  30  35  75  التموʈلࡧכمرɢʈي

 ؟ ماࢫɸوࢫاݍݨانبࢫالذيࢫتتفاوضࢫمعھࢫالشركةࢫࢭʏࢫاݍݰالاتࢫالتالية -
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 ونࢫمديرࢫالشركةࢫمتفائلࢫجداɠࢫحالةࢫʏࢭ.  

 ونࢫمديرࢫالشركةࢫمتفائلࢫبتحفظɠࢫحالةࢫʏࢭ. 

 شائمࢫجداȘࢫحالةࢫمديرࢫالشركةࢫمʏࢭ.  

 ࢫحالةࢫمديرࢫʏشائمࢫبتحفظࢭȘالشركةࢫم 

 وفقࢫقاعدةࢫلابلاس. 

    :اݍݰل

  :اختيارࡧسياسةࡧالتموʈلࡧכمثلࡧࡧ-1

  : قيمةࢫالمتوقعةࢫللتموʈلالنحسبࢫ

 50X= (القيمةࢫالمتوقعةࢫللتموʈلࢫال؅فɠي
ଶ
ହ

) + (85 X 
ଵ
ହ

)+ (20 X  
ଶ
ହ

 = (20+17+8 =45 .  

  X 95= (القيمةࢫالمتوقعةࢫللتموʈلࢫالفرɲؠۜܣ
ଶ
ହ

) + (50 X 
ଵ
ହ

)+ (25 X   
ଶ
ହ

 = (38+10+10 =58 .  

 X 75= (القيمةࢫالمتوقعةࢫللتموʈلࢫכمرɢʈي
ଶ
ହ

) + (35 X 
ଵ
ହ

)+ (30 X 
ଶ
ହ

 = (30+7+12 =49 .  

  . واݍݵاصةࢫبالتموʈلࢫالفرɲؠۜܣ) 58(نختارࢫأعڴʄࢫقيمةࢫمنࢫالقيمࢫالمتوقعةࢫ

  :اختياراتࢫالمؤسسةࢫࢭʏࢫاݍݰالاتࢫ-2

 ࢫحالةࢫمديرࢫالشركةࢫمتفائلࢫجداʏࢭ: 

    95כعڴʄࢫقيمةࢫۂʏࢫ) 85،95،75)= (أقظۜܢ/ أقظۜܢ( 

 . الموافقةࢫلسياسةࢫالتموʈلࢫالفرɲؠۜܣ

 ࢫحالةࢫمديرࢫالشركةࢫمتفائلࢫبتحفظʏࢭ: 

   75نختارࢫכقلࢫقيمةࢫۂʏࢫ) 85،95،75)= (أدɲى/ أقظۜܢ( 

  . الموافقةࢫلسياسةࢫالتموʈلࢫכمرɢʈي

 شائمࢫجداȘࢫحالةࢫمديرࢫالشركةࢫمʏࢭ: 

   20نختارࢫכقلࢫقيمةࢫۂʏࢫ.  )20،25،30)= (أدɲى/ أدɲى( 

  . الموافقةࢫلسياسةࢫالتموʈلࢫال؅فɠي

 شائمࢫبتحفظȘࢫحالةࢫمديرࢫالشركةࢫمʏࢭ: 

   30نختارࢫכعڴʄࢫقيمةࢫۂʏࢫ) . 20،25،30)= (أقظۜܢ/ أدɲى( 

  . الموافقةࢫلسياسةࢫالتموʈلࢫכمرɢʈي

 لࢫبلد: وفقࢫقاعدةࢫلابلاسɢلࢫلʈيࢫلسياسةࢫالتموȌنحسبࢫالمتوسطࢫاݍݰسا: 

= ل؅فɠيالتموʈلࢫاࢫ-
ଶ଴ା଼ହାହ଴

ଷ
  =51.66.  
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= التموʈلࢫالفرɲؠۜܣࢫ-
ଶହାହ଴ାଽହ

ଷ
  =56.66.  

= التموʈلࢫכمرɢʈيࢫࢫ-
ଷ଴ାଷହା଻ହ

ଷ
  =46.66 .  

  . 56.66= نختارࢫسياسةࢫالتموʈلࢫכعڴʄࢫقيمةࢫوۂʏࢫالموافقةࢫلسياسةࢫالتموʈلࢫالفرɲؠۜܣ

  )2: (مثال

ࢫ ࢫشركة ࢫوقدࢫࢫ(S)تدخل ࢫحديثة، ࢫكيميائية ࢫتركيبات ʄࢫعڴ ࢫلݏݰصول ࢫجديدة ࢫصفقة ʏࢫࢭ ࢫالنظافة لأدوات

  ݍݵصࢫفرʈقࢫالتفاوضࢫبالشركةࢫالموقفࢫلɺاࢫࢭʏࢫمصفوفةࢫالتفاوضࢫالغ؈فࢫمؤكدةࢫࢭʏࢫכȖيࢫ

  2معطياتࡧالمثالࡧ): 19(اݍݨدولࡧ

=  1טحتمالࡧ  الظروفࡧوטحتمالاتࡧ
૚
૞

=  2טحتمالࡧ  
૜
૞

= 3טحتمالࡧ  
૚
૞

  

  متقلب  كساد  رخاء  ديلةࡧبالࡧالسياسة

  الشراءࡧمنࡧأمرɢʈا

  الشراءࡧمنࡧمصر

  التصɴيع

  1800= 11ع

  780= 12ع

  500= 31ع

  400= 11ع

  920= 12ع

  250= 31ع

  280= 11ع

  200= 12ع

  120= 31ع

  :المطلوبࢫࢫࢫࢫࢫ

 ماࢫۂʏࢫالسياسةࢫالمثڴʄࢫللشركة؟ -1

 : احتمالاتࢫوفقاࢫلݏݨدولࢫالمواڲʏࢫةتصورناࢫالمشɢلةࢫالسابقةࢫبدونࢫأيࢫإذا -2

 2معطياتࡧالمثالࡧ): 20(اݍݨدولࡧ

  تقلبم  كساد  رخاء  السياساتࡧالبديلة

  280  400  1800  الشراءࢫمنࢫأمرɢʈا

  200  920  780  الشراءࢫمنࢫمصر

  120  250  250  التصɴيع

 :ماࢫۂʏࢫأفضلࢫسياسةࢫتختارɸاࢫالشركةࢫࢭʏࢫظلࢫכȖي -

 ʏتفاؤلࢫعاڲ.  

 تفاؤلࢫبتحفظ.  

 شاؤمȘال. 

 شاؤمࢫبتحفظȘال. 

 استخدامࢫقاعدةࢫلابلاس.  

    :اݍݰل

  : نحسبࢫقيمةࢫالمتوقعةࢫللتموʈل

 1800X= (القيمةࢫالمتوقعةࢫللتموʈلࢫمنࢫأمرɢʈا
ଵ
ହ

) + (400 X 
ଷ
ହ

)+ (280 X  
ଵ
ହ

 = (360+240+56 =656 .  
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 780X= (القيمةࢫالمتوقعةࢫللتموʈلࢫمنࢫمصر
ଵ
ହ

) + (920 X 
ଷ
ହ

 ()+200 X  
ଵ
ହ

 = (156+552+40 =748 .  

 250X)= (التصɴيع(القيمةࢫالمتوقعةࢫللتموʈلࢫمنࢫداخلࢫالمؤسسةࢫ
ଵ
ହ

) + (250 X 
ଷ
ହ

)+ (120 X  
ଵ
ହ

  (  

 =50+150+24 =224 .  

  . واݍݵاصةࢫبالتموʈلࢫالمصري ) 748(نختارࢫأعڴʄࢫقيمةࢫمنࢫالقيمࢫالمتوقعةࢫ

  :اختياراتࢫالمؤسسةࢫࢭʏࢫاݍݰالاتࢫ-2

  ࢫحالةࢫمديرࢫالشرʏكةࢫمتفائلࢫجداࢭ: 

    1800כعڴʄࢫقيمةࢫۂʏࢫ) 1800،920،250)= (أقظۜܢ/ أقظۜܢ( 

 . الموافقةࢫلسياسةࢫالتموʈلࢫכمرɢʈي

 ࢫحالةࢫمديرࢫالشركةࢫمتفائلࢫبتحفظʏࢭ: 

  . ،ࢫالموافقةࢫلسياسةࢫالتصɴيعࢫࢫ250כدɲىࢫقيمةࢫۂʏࢫ) 1800،920،250)= (أدɲى/ أقظۜܢ(

 شائمࢫجداȘࢫحالةࢫمديرࢫالشركةࢫمʏࢭ: 

   120نختارࢫכقلࢫقيمةࢫۂʏࢫ) . 280،200،120)= (أدɲى/ أدɲى( 

  . الموافقةࢫلسياسةࢫالتصɴيع

 شائمࢫبتحفظȘࢫحالةࢫمديرࢫالشركةࢫمʏࢭ: 

   280نختارࢫכعڴʄࢫقيمةࢫۂʏࢫ) . 280،200،120)= (أقظۜܢ/ أدɲى(

  . الموافقةࢫلسياسةࢫالتموʈلࢫכمرɢʈي

 يࢫلسياسةࢫالت: وفقࢫقاعدةࢫلابلاسȌلࢫبلدنحسبࢫالمتوسطࢫاݍݰساɢلࢫلʈمو: 

= التموʈلࢫכمرɢʈيࢫ-
ଶ଼଴ାସ଴଴ାଵ଼଴଴

ଷ
  =826.67 .  

= التموʈلࢫالمصري ࢫ-
ଶ଴଴ାଽଶ଴ା଻଼଴

ଷ
  =633.33 .  

= التصɴيعࢫࢫࢫ-
ଵଶ଴ାଶହ଴ାହ଴଴

ଷ
  =206.67 .  

  . 826.67= نختارࢫسياسةࢫالتموʈلࢫכعڴʄࢫقيمةࢫوۂʏࢫالموافقةࢫلسياسةࢫالتموʈلࢫכمرɢʈي

Ȗس׿ܢࢫɸذهࢫالمرحلةࢫبمرحلةࢫالتفاوضࢫالفعڴʏࢫحيثࢫ ):اقشاتمرحلةࡧالمن(مرحلةࡧالتفاوضࡧالفعڴʏࡧ -ثالثا

ࢫمنࢫ ࢫلابد ࢫالمرحلة ࢫɸذه ࢫولنجاح ࢫالتفاوضية، ࢫالقضايا ࢫفعلياࢫحول ࢫوالتفاوض ࢫالطرف؈ن ࢫالتقاء ࢫمرحلة أٰڈا

ࢫالنقاطࢫ ʏࢫࢭ ࢫنݏݵصɺا ࢫوالۘܣ ࢫالتفاوض ࢫمجال ʏࢫࢭ ࢫالكتاب ࢫمعظم ࢫعلٕڈا ࢫاتفق ࢫوالۘܣ ࢫالقواعد ࢫببعض טل؅قام

  :التالية

 يعابࢫماࢫيقالࢫحۘܢࢫلوࢫتطلبࢫȘࢫالمفاوضاتࢫوأخذࢫالوقتࢫاللازمࢫلاسʏذلكࢫف؅فةࢫراحةࢫال؅فك؈قࢫالشديدࢫࢭ

 منࢫجلسةࢫالمفاوضات؛
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 شودࢫࢫمحاولةࢫتقديمࢫحلولࢫإيجابيةࢫجديدةࢫوعدمࢫتكرارࢫالصيغࢫالتفاوضيةࢫمنࢫأجلࢫإحرازࢫتقدمɴم

 وناݦݳࢫࢭʏࢫالموقفࢫالتفاوعۜܣ؛

  ࢫالتحاورࢫوحسنࢫטʏللأطرافࢫالمختلفة؛ستماعࢫالمرونةࢫࢭ 

 بوضوحࢫوالتأكيدࢫعلٕڈاࢫبدونࢫٮڈديد؛التعب؈فࢫعنࢫالمطالبࢫ 

 ࢫتحقيقࢫالمصاݍݳࢫواعتبارࢫالمʄفاوضاتࢫفرصةࢫللتعاونࢫب؈نࢫالطرف؈ن؛טبتعادࢫعنࢫالصراعࢫللوصولࢫإڲ 

 ʄن؛ࢫال؅فك؈قࢫعڴʈسࢫכܧݵاصࢫالمحاورʋالموضوعࢫول 

 ࢫمعلʄلࢫءۜܣءࢫحولࢫالموضوعࢫلݏݰصولࢫعڴɠسࢫفرضياتࢫأوࢫوماטستفسارࢫالمستمرࢫعنࢫʋتࢫوحقائقࢫول

 تخمينات؛

 قࢫالتفاوعۜܣࢫالوقتࢫالمناسبࢫللʈدافھأنࢫيدركࢫالفرɸتوقفࢫعنࢫالتفاوضࢫح؈نࢫيحققࢫأ. 

منࢫب؈نࢫכشياءࢫالۘܣࢫتظɺرࢫࢭʏࢫمرحلةࢫالمفاوضاتࢫالفعليةࢫɸوࢫإعدادࢫأحدࢫכطرافࢫأوࢫطرࢭʏࢫالتفاوضࢫماࢫ

ࢫכ  ࢫأحد ࢫوشرط ࢫمق؅فحات ࢫعن ࢫعبارة ʏࢫوۂ ࢫالمفاوضات ࢫبمسودة ࢫالعمليةࢫʇعرف ࢫبنود ࢫيخص ࢫفيما طراف

ࢫوالمسودةࢫ ࢫالمفاوضات ࢫمسودة ࢫȖس׿ܢ ࢫلمسودةࢫالمفاوضات ࢫالطرف؈ن ࢫتقديم ࢫوعند ࢫأوࢫالصفقة، التفاوضية

  .المضادة

ࡧالمفاوضات ࡧمسودة ࢫتخدمࢫࢫ:أɸداف ࢫأٰڈا ࢫحيث ࢫلكلاࢫالطرف؈ن، ࢫأولية ࢫمق؅فحات ࢫالمفاوضات ࢫمسودة Ȗعد

  :اتࢫأɸمɺاࢫماࢫيڴʏجوانبࢫعديدةࢫللطرفࢫالذيࢫيتقدمࢫ٭ڈاࢫقبلࢫس؈فࢫالمفاوض

 ࢫالۘܣࢫ ࢫاݍݨɺة ࢫأو ࢫالمؤسسة ࢫيمثلون ࢫالذين ࢫللمفاوض؈ن ࢫʇعت؄فࢫفرصة ࢫالمفاوضات ࢫمسودة ࢫإعداد إن

ڈاࢫبالȘشاورࢫمعࢫالفروعࢫالداخليةࢫواݍݵارجيةࢫالɺامة،ࢫواتخاذࢫقرارࢫȊشأنࢫوضعࢫمقب ولࢫللتفاوضࢫيمثلوٰ

 ʇعدࢫكتمɺيدࢫللمفاوضات؛

 ࢫبإجرا ࢫعديدة ࢫجɺات ࢫمع ࢫتتعامل ࢫما ࢫعادة ࢫالمؤسسات ࢫومسودةࢫإن ࢫعديدة ࢫأطراف ࢫمع ࢫمماثلة ءات

 وضاتࢫعنࢫمحتوىࢫטتفاقࢫأوࢫالصفقة؛التفاوضࢫʇعت؄فࢫأداةࢫفعالةࢫࢭʏࢫإبلاغࢫشرɠاءࢫالمفا

 ࢫتكتيكيةࢫ ࢫم؈قة ࢫلھ ࢫȖعطي ʏالتاڲȋࢫو ࢫيق؅فحɺا ࢫالذي ࢫللطرف ࢫأعمال ࢫكجدول ࢫȖعد ࢫالمفاوضات ࢫمسودة إن

ࢫوم ࢫأɸدافھ ࢫبتحقيق ࢫالثاɲي ࢫالطرف ࢫاشتغال ࢫفبدلاࢫمن ࢫכخر، ࢫالطرف ࢫࢭʏࢫعن ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ صاݍݰھ

 سيɴشغلࢫبمناقشةࢫالمسودةࢫومحتواɸا؛المفاوضاتࢫفإنھࢫ

 يمࢫالعامةࢫللمفاوضاتࢫواختصارࢫاݍݵطواتࢫوالمراحل،ࢫحيثࢫأٰڈاࢫɸإنࢫمسودةࢫالمفاوضاتࢫتحددࢫالمفا

ࢫمسودةࢫ ࢫعن ࢫسيعقب ࢫכخر ࢫاݍݨانب ࢫمن ࢫمق؅فحات ࢫتقديم ࢫمن ࢫفبدلا ࢫوالوقت ࢫالتɢاليف تقلل

 .المفاوضاتࢫومحتواɸا

ࡧالمفاوضاتمخاطرࡧ ࢫࢭʏࢫࢫ:مسودة ࢫالتحكم ࢫم؈قة ࢫلɺا ࢫالمق؅فح ࢫللطرف ࢫيȘيح ࢫالمسودة ʏࢫࢭ ࢫالتحكم ࢫأن رغم

المفاوضاتࢫࢫإلاࢫأنھࢫࢭʏࢫنفسࢫالوقتࢫقدࢫʇعرقلࢫالمفاوضاتࢫعڴʄࢫالمدىࢫالبعيدࢫ،حيثࢫأنࢫوضعࢫכɸدافࢫࢭʏࢫ

عڴʄࢫمرحلةࢫمبكرةࢫمنࢫالمفاوضاتࢫقدࢫيضعɺاࢫࢭʏࢫموضعࢫالمساومة،ࢫففيࢫكث؈فࢫمنࢫכحيانࢫيؤديࢫלصرارࢫ

  .شرطࢫࢫمع؈نࢫࢭʏࢫالمسودةࢫإڲʄࢫفشلࢫالمفاوضاتࢫوعدمࢫتقدمɺا
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ࢫمائدةࢫ ʄࢫعڴ ࢫالطرف؈ن ࢫبالتقاء ࢫوتبدأ ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫɸامة ࢫمرحلة ࢫȖعد ʏࢫالفعڴ ࢫالتفاوض ࢫمرحلة إن

ࢫاتفاقࢫ ʄࢫإڲ ࢫالوصول ࢫومحاولة ࢫالعروض ࢫالنظرࢫوتقديم ࢫوجɺات ࢫعرض ࢫمن ࢫبئڈما، ࢫوالȘشاور المفاوضات

  :ماࢫيڴʏالمرحلةࢫإڲʄࢫعددࢫمنࢫالمراحلࢫاݍݨزئيةࢫتتمثلࢫفييرعۜܣࢫالطرف؈ن،ࢫࢫوʈمكنࢫتقسيمࢫɸذهࢫ

  حلةࢫإعلانࢫالمواقفࢫوتقديمࢫالعروض؛مر 

 عديلࢫالعروضࢫأوࢫܥݰّڈا؛مرحلةࢫالمساومةࢫوتقديمࢫالتȖنازلاتࢫو 

 مرحلةࢫالبتࢫوטتفاق× 

 التعاقد(مرحلةࢫالقبولࢫوالمصادقةࢫࢫ.( 

ࡧالعروضࡧ-1 ࡧوتقديم ࡧالمواقف ࡧإعلان ࢫعڴʄ :مرحلة ࢫالمرحلة ࢫبالعملࢫࢫتركزࢫɸذه ࢫالمتعلقة ࢫالمعلومات تبادل

  .ةمفرʈقࢫموقفھࢫمنࢫالموضوعاتࢫالɺامةࢫواݍݰاسࢫɠلࢫوفٕڈاࢫʇعرض

ࢫالمواقف ࢫذɸنھࢫ عادة وɸذه ʏࢫࢭ ࢫيدور ࢫما ࢫعن ࢫطرف ࢫɠل ࢫوʈكشف ࢫالمفاوضات، ʏࢫلأخرࢫࢭ ࢫوقت ࢫتتغ؈فࢫمن ما

؟وعادةࢫوماࢫالذيࢫɸمࢫعڴʄࢫاستعدادࢫللتنازلࢫعنھࢫ؟وȋصفةࢫأساسيةࢫماࢫالذيࢫترغبࢫכطرافࢫכخرىࢫنيلھ

ماࢫيتمࢫذلكࢫمنࢫخلالࢫتقديمࢫالعروضࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫ،ࢫحيثࢫيتواڲʄࢫتقديمࢫالعروضࢫوالمق؅فحاتࢫإڲʄࢫأنࢫ

ʏاࢫࢫماࢫيڴɺمɸناࢫيجبࢫالتمي؈قࢫب؈نࢫالعديدࢫمنࢫالعروضࢫأɸيجةࢫٰڈائيةࢫوȘࢫنʄيصلࢫالطرف؈نࢫإڲ:  

الɺدفࢫقدࢫيحدثࢫأنࢫيقدمࢫأحدࢫأطرافࢫالتفاوضࢫعرضࢫمبدǿيࢫȊعيدࢫɠلࢫالبعدࢫعنࢫࢫ:العرضࡧالمبدǿيࡧ-أ

ࢫطاȊعࢫ ࢫالمبدǿي ࢫالعرض ࢫɸذا ࢫوʈحدد ࢫכخر، ࢫالطرف ࢫمن ࢫأوࢫتقديمࢫعرضࢫغ؈فࢫمقبولࢫبالمرة ࢫالتفاوض، من

المفاوضات،ࢫفإذاࢫɠانࢫالعرضࢫغ؈فࢫمعقولࢫوغ؈فࢫمنطقيࢫفإنࢫالطرفࢫכخرࢫلنࢫيلتفتࢫإليھ،ࢫوقدࢫʇܨݨعھࢫ

  .ɸذاࢫعڴʄࢫכخذࢫبالعقلࢫوالمنطقࢫכمرࢫالذيࢫس؈قيدࢫالفجوةࢫب؈نࢫالموقف؈ن

ࢫتق ࢫيدفعࢫوʈؤدي ࢫمما ࢫالتنازلات، ࢫقدرࢫكب؈فࢫمن ࢫوجود ʄࢫכخرࢫإڲ ࢫالطرف ࢫمن ࢫمبدǿيࢫغ؈فࢫمقبول ࢫعرض ديم

الطرفࢫכخرࢫإڲʄࢫالشكࢫࢭʏࢫمصداقيتھࢫالمبالغةࢫࢭʏࢫشروطࢫقبولھࢫلعناصرࢫالقضيةࢫالتفاوضيةࢫأوࢫالعروضࢫ

  .المقدمةࢫلاحقا

ࢫالدف ʄࢫعڴ ࢫقادرا ࢫيɢون ࢫأن ࢫفيجب ࢫمقبولا، ࢫمبدئيا ࢫعرضا ࢫقدم ࢫقد ࢫالمفاوض ࢫɠان ࢫأيࢫوإذا ࢫضد ࢫعنھ اع

  .ݠݨوم،ࢫوأنࢫتɢونࢫلديھࢫالقدرةࢫعڴʄࢫالتوصلࢫإڲʄࢫاتفاقࢫيقعࢫࢭʏࢫنطاقࢫالشروطࢫالمقبولة

ومنࢫمصݏݰةࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫأوࢫالمفاوضࢫأنࢫʇܨݨعࢫالطرفࢫכخرࢫعڴʄࢫالقبولࢫالسرʉعࢫلعرضھࢫالمبدǿي،ࢫ

  :ʈقلأنھࢫɠلماࢫطالتࢫالمفاوضاتࢫزادتࢫاحتمالاتࢫعدمࢫالتوصلࢫإڲʄࢫاتفاق،ࢫوɢʈونࢫذلكࢫعنࢫطر 

 عنصرࢫالوقت،ࢫوتحȊطࢫالعرضࢫȋديدࢫموعدࢫلقبولھࢫأوࢫܥݰبھࢫعقبࢫذلك؛ر 

 اليفࢫاݍݵاصةࢫبالنقلࢫأوࢫالرسومࢫɢتقديمࢫاݍݰوافزࢫللقبولࢫالفوريࢫللعرض،ࢫمثلࢫتحملࢫجزءࢫمنࢫالت

 .اݍݨمركية،ࢫأوࢫتقديمࢫȊعضࢫالتنازلات
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 ࢫالعلي ࢫالسلطة ࢫأوࢫأن ࢫثالث، ࢫطرف ࢫتجاه ࢫال؅قامات ࢫوجود ࢫمثل ࢫللاتفاق، ࢫٰڈاǿي ࢫموعد ࢫالمفوضةࢫوضع ا

 .للمفاوض؈نࢫالتفاوضࢫباسمɺاࢫقدࢫوضعتࢫحداࢫٰڈائياࢫللاتفاق

لأولࢫعرضࢫࢫاݍݰصولࢫعڴʄࢫ) الفرʈقࢫالثاɲيࢫمنࢫالتفاوض(يȘيحࢫتقديمࢫالطرفࢫالثاɲيࢫࢫ:العرضࡧכول ࡧ-ب

ࢫبصورةࢫ ࢫيختلف ࢫالعرض ࢫɸذا ࢫɠان ࢫوإذا ࢫالموقف؈ن، ࢫب؈ن ࢫتفصل ࢫالۘܣ ࢫالفجوة ࢫݯݨم ࢫعن ࢫسرʉعة فكرة

  :قبولا،ࢫفإنࢫأمامھࢫعدةࢫخياراتࢫأɸمɺاجوɸرʈةࢫعماࢫʇعدهࢫالمفاوضࢫم

 ࢫتقديمࢫعرضࢫأخرࢫدونࢫتمكينھࢫʄذاࢫالعرضࢫودفعھࢫإڲɸࢫنقاشࢫمعࢫالطرفࢫכخرࢫلتفنيدࢫʏالدخولࢫࢭ

ࢫنقاشࢫ ʏࢫࢭ ࢫالدخول ࢫכخرࢫإغراء ࢫالطرف ࢫيتجنب ࢫأن ࢫيحدث ࢫوقد ࢫموقفھ، ࢫعن ࢫءۜܣء ࢫأي ࢫمعرفة من

 بلࢫأنࢫʇعرفࢫعرضࢫالمفاوضࢫالمضاد؛مفصلࢫق

 وࢫכخر،ࢫوذلكࢫلمعرفةࢫرفضࢫعرضࢫالطرفࢫכخر،ࢫثمࢫتɸقديمࢫالمفاوضࢫلعرضࢫمضادࢫغ؈فࢫمقبولࢫ

ࢫכخرࢫ ࢫالطرف ࢫسيحاول ࢫلذلك ࢫتفاوضية، ࢫكحيلة ࢫالعرض ࢫɸذا ࢫʇستخدم ࢫحيث ࢫכخر، ࢫالطرف نوايا

 المتماشيةࢫمعࢫכɸدافࢫالتفاوضية؛ࢫتقديمࢫعرضࢫجديدࢫيق؅فبࢫمنࢫاݍݰدودࢫالتفاوضية

 ࢫعرضࢫأفضلࢫمماࢫيرغبࢫفيھࢫʄذاࢫفإنࢫالمفاوضاتࢫوجودࢫفرصةࢫلݏݰصولࢫعڴɸالمفاوض،ࢫوإذاࢫحدثࢫ

 .ستɢونࢫسɺلة،ࢫحيثࢫيتمࢫالتوصلࢫإڲʄࢫاتفاقࢫٰڈاǿيࢫسرʉع

ࡧالبديلࡧ-ج ࢫتجاɸلࢫࢫ:العرض ࢫمع ࢫعنھ ࢫعرضࢫبديل ࢫيتمࢫتقديم ࢫأن ࢫعرض ࢫأي ʄࢫعڴ ࢫالرد ࢫعند ࢫالشاǿع من

ʄࢫإڲ ࢫإضافة ࢫتɢون ࢫذاتھ ࢫالعرض ʏࢫࢭ ࢫبديلة ࢫمداخل ࢫوضع ࢫيجب ࢫلذا ،ʏࢫכصڴ ࢫبدلاࢫعن-العرض ماࢫࢫ-ولʋس

  .وɸذاࢫالعملࢫيجنبࢫمخاطرࢫالرفضࢫإذاࢫلمࢫتتمࢫטستجابةࢫلماࢫطلبطلب،ࢫ

ࡧالمفاڊȃࡧ-د  ࢫتفاصيلࢫࢫ:العرض ʏࢫࢭ ࢫتدخل ࢫالۘܣ ࢫالمفاوضات ࢫلتحرʈك ࢫوسيلة ȃࢫالمفاڊ ࢫالعرض ʇعت؄ف

توقعࢫإڲʄࢫالمغ؈فࢫڈاǿي،ࢫوٱڈدفࢫɸذاࢫالعرضࢫالمفاڊȃࢫومشاحناتࢫثانوʈةࢫلʋسࢫلɺاࢫتأث؈فࢫللوصولࢫإڲʄࢫاتفاقࢫٰ

محلࢫخلاف،ࢫوإجبارࢫالطرفࢫכخرࢫعڴʄࢫالتوقفࢫوالتفك؈فࢫفيھ،ࢫكماࢫأنࢫɸذاࢫإȊعادࢫالنقاشࢫعنࢫموضوعࢫ

  .العرضࢫقدࢫيɢونࢫࢫمغرʈاࢫلتجاوزࢫالصعوȋاتࢫالۘܣࢫقدࢫتɴشأࢫأثناءࢫالمفاوضات

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸدافࢫأɸوعموماࢫيتمࢫتقديمࢫالعروضࢫالمفاجئةࢫلتحقيقࢫالعديدࢫمنࢫכ:  

 ࢫلإٰڈا٬ڈا ࢫٰڈاǿي ࢫموعد ࢫلوجود ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫالتقدم ࢫبࢫمحاولة ࢫالطرفࢫملزم ࢫيجɺلھ ࢫכطراف ࢫأحد ھ

 כخر؛

 ࢫللمفاوضات؛جسࢫنبضࢫالطرفࢫכخرࢫومعرفةࢫردࢫفعلھࢫلتʏقييمࢫالمسارࢫالمستقبڴ 

 ࢫכخرࢫت ࢫالطرف ࢫيجɺلɺا ࢫمعينة ࢫحقائق ࢫوجود ࢫعند ࢫمɢاسب ࢫتحقيق ࢫيتمࢫضمان ࢫما ࢫقيمة ࢫمن زʈد

 التفاوضࢫعليھ؛

 ࢫالعرضࢫכولࢫغ؈فࢫالمكتملʏاستكمالࢫالنقصࢫالموجودࢫࢭ . 

قدࢫيقدمࢫأحدࢫأطرافࢫالتفاوضࢫعرضاࢫمضاداࢫلماࢫسبقࢫتقديمھ،ࢫوʉستطيعࢫالمفاوضࢫࢫ:عرضࡧالمضادالࡧ-ه

ࢫالمضاد، ࢫالعرض ࢫواقعية ࢫمدى ʄࢫعڴ ࢫɸذا ࢫوʈتوقف ࢫأɸدافھ، ࢫمع ࢫلمࢫيكنࢫيتماءۜܢ ࢫإذا ࢫالعرض ࢫɸذا  رفض
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 َ ق ُ ُ فإذاࢫɠانࢫɸذاࢫالعرضࢫالمضادࢫي ب؈نࢫأطرافࢫالتفاوضࢫفقدࢫيɢونࢫمنࢫمصݏݰةࢫالمفاوضࢫأنࢫيقبلھ،ࢫࢫرب

ࢫمنࢫࢫوإلا  ࢫالمزʈد ࢫتقديم ʄࢫכخرࢫعڴ ࢫوʈج؄فࢫالطرف ࢫبل ࢫالمقدم، ࢫȊعرضھ ࢫوالتمسك ࢫرفضھ ʄࢫלصرارࢫعڴ عليھ

  .العروضࢫحۘܢࢫيصلࢫإڲʄࢫماࢫيرضيھࢫوʈحققࢫأɸدافھ

وتزدادࢫصعوȋةࢫقبولࢫالعرضࢫالمضادࢫɠلماࢫɠانࢫȊعيداࢫعنࢫطموحاتࢫالمفاوض،ࢫوالرفضࢫيجبࢫأنࢫيقومࢫ

ࢫا ࢫيجعل ࢫالمباشرࢫقد ࢫالرفض ࢫلأن ࢫوجٕڈة، ࢫأسباب ʄࢫالعقباتࢫعڴ ࢫيفتعل ࢫالمفاوض ࢫبأن ࢫכخرࢫʇعتقد لطرف

وɸذاࢫماࢫيزʈدࢫمنࢫصعوȋةࢫالموقفࢫالتفاوعۜܣ،ࢫوɸناࢫيجبࢫعڴʄࢫصاحبࢫالعرضࢫالمضادࢫالدفاعࢫعنࢫعرضھࢫ

  .وتفنيدࢫݯݪݮࢫالطرفࢫכخر

ࢫȊعضࢫ ࢫفيھ ࢫأنࢫيوجد ࢫاݍݨيد،ࢫحيثࢫيمكن ࢫالتحليل ʄࢫعناصرࢫإڲ ࢫمنࢫعدة ࢫالمɢون ࢫالمضاد ࢫالعرض وʈحتاج

ࢫما ࢫورفضࢫࢫاݍݨوانبࢫלيجابية ࢫفيھ ࢫالبنود ࢫأوࢫيوافقࢫعڴʄࢫȊعض ࢫبالعرض ࢫכخرࢫيقبل ࢫالطرف ࢫيجعل قد

  .البنودࢫכخرى 

وɸناكࢫوسيلةࢫلمواجɺةࢫالعرضࢫالمضادࢫبتقديمࢫعرضࢫمضادࢫأخر،ࢫولكنࢫيجبࢫأنࢫيتمࢫذلكࢫبحذرࢫحۘܢࢫلاࢫ

  .تȘسعࢫالفجوةࢫب؈نࢫالمواقفࢫوʈضطرࢫالمفاوضونࢫإڲʄࢫتقديمࢫتنازلاتࢫأخرىࢫحۘܢࢫتتقدمࢫالمفاوضات

قدࢫʇعلنࢫأحدࢫأطرافࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫأنࢫɸذاࢫالعرضࢫɸوࢫأخرࢫعروضھࢫوٱڈدفࢫࢫ:العرضࡧכخ؈ف -و

  .منࢫوراءࢫذلكࢫإڲʄࢫإقناعࢫالطرفࢫכخرࢫȊشروطھ،ࢫࢫفإماࢫأنࢫيقبلɺاࢫأوࢫلنࢫيتمࢫالتوصلࢫإڲʄࢫاتفاقࢫٰڈاǿي

ࢫכخرࢫ ࢫلإنذارࢫالطرف ࢫأخ؈فࢫولكن ࢫكعرض ࢫتقديمھ ࢫ٭ڈدف ࢫلʋس ࢫالعرض ࢫلɺذا ࢫכطراف ࢫأحد ࢫيݏݨأ وقد

  .وتخوʈفھࢫبالاɲܦݰاب،ࢫفيصبحࢫالطرفࢫכخرࢫتحتࢫضغوطࢫقبولࢫالعرضࢫأوࢫتوقفࢫالمفاوضات

ࢫواصلࢫ ࢫما ࢫفإذا ࢫכخر، ࢫالطرف ࢫٮڈديد ࢫوʈتجاɸل ࢫالتفاوضࢫȊشɢلࢫعادي ࢫيواصل ࢫأن ࢫכخرࢫأيضا وللطرف

الطرفࢫכخرࢫالتفاوضࢫفإنࢫٮڈديدهࢫبالاɲܦݰابࢫسيȞبتࢫأنھࢫɠانࢫخدعةࢫومناورةࢫمنھ،ࢫأماࢫإذاࢫحدثࢫوأنࢫ

ࢫ ࢫأوࢫقبولࢫاɲܦݰب ࢫالمفاوضات ࢫلاستȁناف ࢫإما ࢫف؅فة ࢫȊعد ࢫبھ ࢫטتصال ࢫمن ࢫيمنع ࢫما ࢫɸناك ࢫفلʋس بالفعل،

ࢫɠانࢫ ࢫإذا ࢫخصوصا ࢫتفوتھ ࢫالفرصة ࢫيدع ࢫכخرࢫلن ࢫالطرف ࢫوɸنا ࢫوأɸدافھ، ࢫيتوافق ࢫɠان ࢫכخ؈فࢫإذا عرضھ

  .عرضࢫالطرفࢫכخرࢫࢫيحققࢫطموحاتھࢫالتفاوضية

ʇعت؄فࢫالكث؈فࢫأنࢫɸذهࢫالمرحلةࢫۂʏࢫ:  وضࡧأوࡧܥݰّڈامرحلةࡧالمساومةࡧوتقديمࡧالتنازلاتࡧوȖعديلࡧالعر ࡧ-2  

أɸمࢫمرحلةࢫمنࢫمراحلࢫعمليةࢫالتفاوض،ࢫفأيࢫطرفࢫلاࢫيرʈدࢫأنࢫيتخڴʄࢫعنࢫأيࢫءۜܣءࢫإلاࢫإذاࢫɠانࢫمضطراࢫ

لࢫإڲʄࢫحلࢫوȖسوʈةࢫو لذلك،ࢫولكنࢫɠلࢫطرفࢫʇعرفࢫأيضاࢫأنھࢫإذاࢫلمࢫيقدمࢫȊعضࢫالتنازلاتࢫفلنࢫيتمࢫالوص

  . التفاوضيةࢫللقضية

ܷݳࢫترتʋبࢫالقضاياࢫالتفاوضيةࢫوأɸميْڈاࢫلدىࢫالمفاوض؈نࢫحيثࢫأٰڈمࢫلاࢫيقبلونࢫالتنازلࢫواݍݨدولࢫالمواڲʏࢫيو 

  .نادرةعٔڈاࢫإلاࢫࢭʏࢫحالاتࢫ
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  القضاياࡧالتفاوضيةࡧوأɸميْڈا): 21(اݍݨدولࡧ
  يمكنࡧالتنازلࡧعٔڈاࡧ  لاࡧيمكنࡧالتنازلࡧعٔڈا

  جزǿيࢫوإجراǿي  أساسيةࢫوجوɸري 

  مؤقت  دائم

  جزǿي  شامل

  محتملࢫالوقوع  غ؈فࢫمشروط

  محتملࢫالتغي؈ف  ٰڈاǿي

  غ؈فࢫملزم  ملزم

  :وعادةࢫماࢫʇعتمدࢫنجاحࢫɸذهࢫالمرحلةࢫعڴʄࢫالنقاطࢫالتالية

 لࢫطرفࢫلوضعࢫالطرفࢫכخرمɠمࢫɺ؛دىࢫتف 

 لࢫطرفɠ؛لتحديدࢫمناطقࢫטتفاقࢫوטختلافࢫقابليةࢫواستعدادࢫ 

  لࢫطرɠشاءࢫاف؅فاضاتࢫوخياراتࢫجديدةقابليةࢫɲ؛فࢫلإ 

 ࢫכقلࢫטستعدادࢫللعملࢫمنࢫأجلࢫالوصولࢫʄدافھࢫأوࢫعڴɸلࢫطرفࢫبتحقيقࢫأɢسمحࢫلʇةࢫوحلࢫʈسوȖࢫʄإڲ

 .الشعورࢫبذلك

ࢫɲسȎيةࢫلصاݍݰھ،ࢫ ࢫم؈قة ࢫتحقيق ࢫأجل ࢫכخرࢫمن ࢫطرفࢫللطرف ࢫإقناعࢫɠل ࢫمرحلة ࢫȖعد ࢫالمساومة ࢫمرحلة إن

وɸناࢫللوصولࢫݍݰلولࢫترعۜܣࢫالطرف؈نࢫفيماࢫيخصࢫبنقاطࢫاݍݵلافࢫحولࢫالقضاياࢫالتفاوضية،ࢫيجبࢫأنࢫ

ࢭʏࢫالعروضࢫأوࢫܥݰّڈاࢫبالɢاملࢫوتقديمࢫعروضࢫأخرى،ࢫوɸناࢫࢫعديلزلاتࢫوالتيقدمࢫɠلࢫطرفࢫȊعضࢫالتنا

  .نم؈قࢫب؈نࢫȖعديلࢫالعروضࢫوتدعيمɺاࢫوܥݰبࢫالعروضࢫوالۘܣࢫسنȘناولɺاࢫȊآۜܣءࢫمنࢫالتفصيل

ࡧوتدعيمɺا -أ ࡧالعروض ࢫعليھࢫࢫ:Ȗعديل ࢫأن ࢫبدايْڈا ࢫأوࢫعند ࢫالمفاوضات ࢫأثناء ࢫכطراف ࢫأحد ࢫيكȘشف قد

ࢫأوࢫأنھࢫ ࢫأوࢫعناصرࢫجوɸرʈةࢫلمࢫيكنࢫيتوقعɺا، ࢫأشياء ࢫوجود ࢫȊسȎب ࢫالمقدمة، ࢫعروضھ ʏࢫࢭ ࢫȖعديلات إدخال

يدركࢫأɸدافاࢫمختلفةࢫللطرفࢫכخرࢫلمࢫتكنࢫواܷݰةࢫقبلࢫبدايةࢫالمفاوضات،ࢫوذلكࢫلإصرارࢫالطرفࢫכخرࢫ

  .כشياء،ࢫوɸذاࢫماࢫسيجنبࢫتوقفࢫالمفاوضاتعڴʄࢫɸذهࢫالعناصرࢫأوࢫ

وɸناࢫɲش؈فࢫإڲʄࢫأنࢫȖعديلࢫالعروضࢫȊعروضࢫأحسنࢫللطرفࢫכخرࢫلابدࢫأنࢫيتمࢫوفقࢫإطارࢫمحددࢫلتجنبࢫ

ࢫتمسࢫ ࢫوقد ࢫبمرورࢫالمفاوضات ࢫتقل ࢫالتفاوضية ࢫالمɢاسب ࢫسيجعل ࢫכخرࢫما ࢫللطرف ࢫأخرى ࢫتنازلات تقديم

  . כɸدافࢫالرئʋسية

لفرʈقࢫالذيࢫʇستطيعࢫأنࢫيبدلࢫوʉغ؈فࢫࢭʏࢫعرضھࢫݍݰلࢫمشɢلةࢫتبدوࢫمستحيلةࢫوالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫالمرنࢫɸوࢫا

  :وٮڈددࢫس؈فࢫالمفاوضات،ࢫمعࢫכخذࢫȊع؈نࢫטعتبارࢫכمورࢫالتالية

 ࢫتقدي ࢫحۘܢࢫيضمن ࢫمنھ، ࢫوالۘܣࢫȖعدࢫكتنازلات ࢫجديدة ࢫعروض ࢫتقديم ʏسرعࢫࢭȘࢫال ࢫالطرفࢫכخرࢫعدم م

 لتنازلاتࢫɸوࢫכخر؛
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 ࢫ ʄࢫعڴ ࢫرئʋسية ࢫȖغي؈فات ࢫأي ࢫإدخال ࢫتحعدم ࢫدون ࢫالتفاوضية ࢫالطرفࢫכɸداف ʄࢫوعڴ ࢫعليھ ࢫأثرɸا ليل

 כخر؛

 عدࢫȖةࢫعقباتࢫɺࢫعمليةࢫالتفاوض؛عدمࢫتقديمࢫتنازلاتࢫلمجردࢫمواجʏصغ؈فةࢫࢭ 

 ࢫعڴ ࢫيحصل ࢫبحيث ࢫلھ ࢫبالɴسبة ࢫصغ؈فة ࢫقيمة ࢫأوࢫذات ࢫلɺا ࢫلاࢫقيمة ࢫتنازلات ࢫبتقديم ࢫيبدأ ࢫتنازلاتࢫأن ʄ

 حقيقيةࢫمنࢫالطرفࢫכخر؛

 ࢫʄقࢫالتفاوعۜܣࢫإڲʈيࢫتبدوࢫللطرفࢫכخرࢫأٰڈاࢫتنازلࢫݍݨوءࢫالفرɠࢫصورةࢫصفقةࢫواحدة،ࢫʏتقديمࢫتنازلاتࢫࢭ

 . جوɸريࢫأوࢫأسا؟ۜܣ

أماࢫȖعديلࢫالعروضࢫفࢼܣࢫȖعدࢫمنࢫوسائلࢫלقناعࢫالۘܣࢫʇستخدمɺاࢫأحدࢫכطرافࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫوذلكࢫمنࢫ

فاوعۜܣ،ࢫخلالࢫتدعيمࢫالعروضࢫبالأوراقࢫوالوثائقࢫوالبياناتࢫالتفصيليةࢫالۘܣࢫتدعمࢫوجɺةࢫنظرࢫالفرʈقࢫالت

قدࢫʇع؅فضࢫالمش؅فيࢫعڴʄࢫࢫومثالࡧذلكعندࢫوجودࢫȖساؤلاتࢫأوࢫتحفظاتࢫأوࢫاع؅فاضاتࢫمنࢫالطرفࢫךخر،ࢫ

ࢫيقنعࢫ ࢫقد ࢫبالسلعة ࢫاݍݵاصة ࢫالشراء ࢫفاتورة ࢫȊعرض ࢫالباǿع ࢫوȋقيام ࢫتجارʈة، ࢫمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫما سعرࢫسلعة

  .المش؅فيࢫبالسعرࢫالمق؅فحࢫلɺا

عمليةࢫسɺلة،ࢫلأنࢫالطرفࢫכخرࢫسيعت؄فࢫɸذاࢫܥݰبࢫالعرضࢫȊعدࢫتقديمھࢫلاࢫʇعدࢫ: ܥݰبࡧالعروض - ب 

العرضࢫɸوࢫالموقفࢫاݍݰاڲʏࢫللمفاوض،ࢫوعمليةࢫܥݰبھࢫتجعلࢫمنࢫالطرفࢫכخرࢫيحسࢫȊعدمࢫوجودࢫجديةࢫ

ࢭʏࢫالتفاوض،ࢫمماࢫيجعلھࢫيɴܦݰبࢫمنࢫالمفاوضات،ࢫولكنࢫɸناكࢫحالاتࢫتجعلࢫمنࢫܥݰبࢫالعروضࢫأمراࢫ

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸممكنࢫاݍݰدوثࢫوالۘܣࢫأ:  

 غ؈فࢫالظروف،ࢫفقࢫȖعضࢫمنࢫכحداثࢫتجعلࢫالعرضࢫالمقدمࢫعرضاࢫعندࢫȊدࢫتحدثࢫأثناءࢫالمفاوضاتࢫ

يةࢫȖغ؈فࢫأسعارࢫالصرفࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالدولࢫوكمثالࡧعڴʄࡧذلكغ؈فࢫملائم،ࢫوعندࢫذلكࢫيجبࢫت؄فيرࢫذلكࢫ

 Ȋشɢلࢫغ؈فࢫمتوقعࢫنȘيجةࢫݍݰدثࢫما؛

  وࢫرɸونࢫالدافعࢫɢناࢫيɸستحسنھࢫالطرفࢫכخر،ࢫوʋوࢫماࢫسɸغبةࢫتقديمࢫعرضࢫأحسنࢫللطرفࢫכخر،ࢫو

صاحبࢫالعرضࢫࢭʏࢫטستمرارࢫࢭʏࢫالتعاملࢫمعࢫالطرفࢫכخرࢫوɸذاࢫࢭʏࢫحالةࢫالمفاوضاتࢫذاتࢫالمجالاتࢫ

 التجارʈة؛טقتصاديةࢫو 

 ࢫولكنࢫيجبࢫ ࢫכخرࢫنحوࢫטتفاق، ࢫالطرف ࢫإڲʄࢫدفع ࢫٱڈدف ࢫتفاوضيا ࢫالعروضࢫتكتيɢا ࢫيɢونࢫܥݰب قد

ࢫ ࢫأنھ ʄࢫعڴ ࢫبجدية ࢫذلك ʄࢫينظرࢫإڲ ࢫכخرࢫقد ࢫالطرف ࢫبحذرࢫلأن ࢫذلك ࢫال؅قامࢫاستعمال ࢫوعدم حيلة

 .بالمفاوضات،ࢫماࢫيؤديࢫلاɲܦݰابھࢫمٔڈا

ࢭʏࢫɸذهࢫالمرحلةࢫإماࢫأنࢫيتفقواࢫعڴʄࢫأمرࢫمع؈نࢫأوࢫتɴتࢼܣࢫالمفاوضاتࢫدونࢫتحقيقࢫ: مرحلةࡧالبتࡧوטتفاقࡧ-3

النȘيجةࢫالمرجوةࢫوɸوࢫכمرࢫالذيࢫلاࢫيخدمࢫالطرف؈ن،ࢫوقدࢫȖعلقࢫالمفاوضاتࢫݍݰ؈نࢫعودةࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣࢫ

  .يمثلɺاࢫلمراجعةࢫالتوجٕڈاتࢫأوࢫاݍݰصولࢫعڴʄࢫتفوʈضاتࢫجديدةࢫإڲʄࢫاݍݨɺاتࢫالۘܣࢫ
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ࢫ ࢫȖشكيل ࢫالمرحلة ࢫɸذه ࢫمراحلࢫيتمࢫࢫטتفاقوتتضمن ʄࢫعڴ ࢫالتنازلات ࢫمن ࢫيتمࢫتقديمࢫȊعض ࢫوأحيانا الٔڈاǿي

  .تنفيذɸاࢫࢭʏࢫوقتࢫأخر

أماࢫࢭʏࢫحالةࢫعدمࢫטتفاقࢫכطرافࢫالتفاوضيةࢫتؤجلࢫالمفاوضاتࢫإڲʄࢫوقتࢫلاحقࢫأوࢫأنࢫتبحثࢫعنࢫطرفࢫ

ࢭʏࢫمحاولةࢫللوصولࢫإڲʄࢫاتفاقࢫمعھ،ࢫوɸذاࢫכمرࢫشاǿعࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫأينࢫتݏݨأࢫالمؤسساتࢫإڲʄࢫࢫأخر 

  . العديدࢫمنࢫالموردينࢫوالباǿع؈نࢫللتفاوضࢫمعɺمࢫحولࢫإبرامࢫالصفقات

ࡧࡧ-4 ࡧوالمصادقة ࡧالقبول ࢫكتاȌيࢫ ):التعاقد(مرحلة ࢫشɢل ʏࢫࢭ ࢫטتفاق ࢫتدوʈن ʏࢫࢭ ࢫالمرحلة ࢫɸذه تتمثل

،ࢫحيثࢫأنࢫلاࢫقيمةࢫلأيࢫاتفاقࢫمنࢫالناحيةࢫالقانونيةࢫإذࢫلمࢫيتمࢫتوقيعھ،ࢫɢلࢫمكتوبȊشࢫوالتصديقࢫعليھ

  :وɸذهࢫטتفاقيةࢫأوࢫالعقدࢫيɢونࢫملزمࢫلأطرافࢫالتفاوض،ࢫحيثࢫيجبࢫمراعاةࢫفيھࢫعدةࢫجوانبࢫأɸمɺا

 ࢫاختيارࢫכلفاظࢫ ࢫودقة ݰة ࢫوܵ ࢫجودة ࢫوكذا ࢫالمضمون ࢫالشɢل ࢫحيث ࢫمن ࢫالتفصيلية ࢫاݍݨوانب مراعاة

 .خلافاتࢫعندࢫتنفيذࢫبنودهلɢيࢫلاࢫتɴشأࢫ

 اɸعةࢫتنفيذȊدةࢫأوࢫاتفاقيةࢫدونࢫمتاɸعةࢫتنفيذࢫماࢫتمࢫטتفاقࢫعليھࢫحيثࢫلاࢫقيمةࢫلأيࢫمعاȊمتا  . 

ࡧالتفاوض - راȊعا ࡧȊعد ࡧما ࢫأɸمية :مرحلة ࢫتقل ࢫلا ࢫالمرحلة ࢫɸذه ࢫɸذهࢫ عن إن ʏࢫوࢭ ࢫالسابقت؈ن، المرحلت؈ن

ࢫ ࢫأوࢫالصفقة ࢫالم؄فم ࢫالعقد ʏࢫࢭ ࢫورد ࢫبما ࢫطرف ࢫɠل ࢫوࢭʏࢫالمرحلةࢫيل؅قم ࢫال؅قاماتھ ࢫتنفيذ ࢫطرʈق أوࢫالمعاɸدةࢫعن

ࢫطرʈقࢫ ࢫعن ࢫالݏݨوءࢫللقضاء ࢫأوࢫيتم ࢫوديا ࢫيحل ࢫأوࢫظɺورࢫخلاف ࢫوجودࢫنزاع ࢫوࢭʏࢫحالة ࢫالمحددة، مواعيدɸا

  .المحاكمࢫالمحليةࢫأوࢫالدوليةࢫلݏݰصولࢫعڴʄࢫاݍݰقوق 

  



 

 

 

 

 

عشراݍݰاديࡧالموضوعࡧ  
 المفاوضاتࡧونقلࡧכموال

 
 

 

 

 

 

 

 ةʈلࢫالصفقاتࢫالتجارʈ؛الفائدةࢫوقرارࢫتمو 

 ة؛اݍݵʈلࢫالصفقاتࢫالتجارʈصمࢫوقرارࢫتمو 

 القيمةࢫاݍݰاليةࢫب؈نࢫالفائدةࢫواݍݵصم. 
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  
ࢭʏࢫࢫȖ(Value)عت؄فࢫالمسؤوليةࢫכساسيةࢫࢭʏࢫعمليةࢫالتفاوضࢫالدوليةࢫۂʏࢫاݍݰصولࢫعڴʄࢫأك؄فࢫقيمةࢫ :تمɺيد

الآۜܣءࢫالذيࢫيتمࢫالتفاوضࢫȊشأنھࢫبأقلࢫتɢلفةࢫممكنة،ࢫوࢭʏࢫظلࢫالظروفࢫالتنافسيةࢫالɢاملةࢫيɢونࢫɸناكࢫ

عددࢫكب؈فࢫمنࢫالموردينࢫيصبحࢫالسعرࢫالمحددࢫالرئʋؠۜܣࢫࢭʏࢫعملياتࢫالشراءࢫبالɴسبةࢫللأصنافࢫכخرىࢫذاتࢫ

فتحࢫأمامࢫالمتفاوض؈نࢫالعديدࢫمنࢫاݍݨودةࢫوالمتانةࢫالمȘساوʈة،ࢫوماࢫيم؈قࢫالمعاملاتࢫالدوليةࢫخارجࢫالبلادࢫأٰڈاࢫت

ࢫوɸناࢫ ࢫכوروȌي ࢫלتحاد ࢫدول ࢫمن ࢫطرف ࢫمع ࢫالصفقة ࢫتتم ࢫأن ࢫيمكن ࢫحيث ࢫالدفع، ࢫكيفية ʏࢫࢭ اݍݵيارات

ࢫכور  ࢫالطرف ࢫمع ࢫو سɴتعامل ࢫوقد ࢫباليورو، ࢫستɢون Ȍي ࢫوɸنا ࢫכمرɢʈي ࢫالطرف ࢫمع بالدولارࢫࢫالعملة نتعامل

ࢫالعملا  ࢫتنوع ࢫومع ࢫכخرى، ࢫالعملات ࢫمن ࢫوغ؈فࢫذلك ࢫالمفاوضاتࢫכمرɢʈي ʏࢫࢭ ࢫوالعوائق ࢫتظɺرࢫالمخاطرة ت

ࢫال ࢫɸذه ࢫستɢون ࢫحيث ࢫالمتعلقةࢫالدولية ࢫالمفاɸيم ࢫعرض ࢫمنࢫخلال ࢫالموضوع، ࢫɸذا ࢫوالمخاطرࢫمحور عوائق

  .بالسعرࢫالفائدةࢫواݍݵصمࢫوالقيمةࢫاݍݰالية

Ȋعضɺاࢫالبعضࢫوɸذهࢫالقيمࢫتࢫالرئʋسيةࢫࢭʏࢫالعالمࢫباستمرارࢫمعࢫتتغ؈فࢫقيمࢫالعملا  :כموالࡧالمنقولة -أولا 

ࢫ ࢫɠونھ ࢫوالمال ࢫأسعارࢫالصرف، ࢫباسم ࢫȖعرف ࢫʇسكأالɴسȎية ࢫأخرى ࢫسلعة ࢫوالطلبࢫية ࢫالعرض ࢫلقوى تجيب

טقتصاديةࢫاݍݰرة،ࢫإلاࢫإذاࢫتدخلتࢫاݍݰɢوماتࢫبطبيعةࢫاݍݰالࢫللتأث؈فࢫعڴʄࢫالسوقࢫكماࢫࢭʏࢫࢫنظمةكماࢫࢭʏࢫכ 

اࢫمعدلاتࢫالتܸݵم،ࢫأسعارࢫالفائدةࢫالعديدࢫمنࢫالدول،ࢫوʈتوقفࢫالعرضࢫوالطلبࢫعڴʄࢫعواملࢫكث؈فةࢫمٔڈ

  .   السائدة،ࢫوالنموࢫטقتصاديࢫوטستقرارࢫالسيا؟ۜܣࢫࢭʏࢫالدولࢫالمعنية

ࡧالدولية -ثانيا ࡧالتجارʈة ࡧالمفاوضات ʏࡧࡩ ࡧכجنȎية ࡧبالعملات ࢫࢭʏࢫ :مخاطرࡧالمعاملة ࢫכجنȎية ࢫالعملة تخلق

 ُ ࢫأوࢫي ࢫتدفع ࢫالۘܣ ࢫللشركة ࢫخاص ࢫنوع ࢫمخاطرࢫمن ࢫالدولية ࢫباالصفقة ࢫلɺا ࢫوقتࢫدفع ࢫفب؈ن ࢫالصعبة، لعملة

قيمةࢫالعملةࢫכجنȎيةࢫبالɴسبةࢫلعملةࢫالشركةࢫࢫتنخفضتوقيعࢫטتفاقࢫوالوقتࢫالذيࢫيتمࢫفيھࢫالدفعࢫقدࢫ

الوطنيةࢫأوࢫالعملةࢫالمرغوبࢫفٕڈاࢫبحيثࢫتحصلࢫالشركةࢫࢭʏࢫالٔڈايةࢫȊعدࢫالتحوʈلࢫعڴʄࢫعملةࢫأقلࢫعماࢫɠانتࢫ

تɢونࢫعڴʄࢫالشركةࢫأنࢫتنفقࢫمنࢫأموالɺاࢫأك؆فࢫمماࢫࢫتتوقعھ،ࢫوȋالمثلࢫفإنࢫقيمةࢫɸذهࢫالعملةࢫقدࢫترتفعࢫبحيث

  .ɠانتࢫȖع؅قمࢫلɢيࢫȖش؅فيࢫالعملةࢫכجنȎيةࢫاللازمةࢫلقيمةࢫالسداد

ولمعاجلةࢫالمشاɠلࢫالسابقةࢫيقومࢫاݍݵ؄فاءࢫالماليونࢫࢭʏࢫالمؤسسةࢫبدراسةࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫوالقرارࢫטسȘثماريࢫ

ࢫ ࢫالتفاوض ࢫإدارة ࢫوإمداد ࢫالتحض؈فية ࢫالدراسات ࢫمن ࢫلذلكࢫكنوع ࢫاللازمة ࢫالمعلومات ࢫبɢافة بالمؤسسة

  :والتحليلࢫالرʈاعۜܣࢫلھࢫدورࢫكب؈فࢫࢭʏࢫɸذاࢫالموضعࢫالذيࢫيȘناولࢫالعديدࢫمنࢫالمواضيعࢫالتالية

  ثماريȘسعرࢫالفائدةࢫوالقرارࢫטس. 

  ثماريȘسعرࢫاݍݵصمࢫوالقرارࢫטس. 

 القيمةࢫاݍݰاليةࢫب؈نࢫالفائدةࢫواݍݵصم.  
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ࡧ -ثالثا ࡧوقرارࡧالتموʈل ࢫكأسلوبࢫ :טسȘثماري الفائدة ࢫטسȘثمارات ࢫتموʈل ࢫطرق ࢫب؈ن ࢫالمفاضلة ࢫتتم ɸنا

ࢫقرارࢫ ࢫأفضل ࢫࢫثماري Șاسلمعرفة ࢫعنصرࢫالفائدة ࢫيدخل ࢫسوف ࢫوɸنا ࢫمعينة، ࢫمالية ࢫمتغ؈فات ࢫظل ʏع(ࢭ (

  :كعنصرࢫࢭʏࢫقانونࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫإما

  ثمارȘةࢫلأوجھࢫטسɺالمختلفة؛ࢫلإيجادࢫالمبالغࢫالموج 

 ل؛ʈلإيجادࢫأقساطࢫالتمو 

 قةࢫالنمرࢫكحسابࢫالفوائدࢫلعدةࢫمبالغʈلࢫباستخدامࢫطرʈعددࢫطرقࢫالتموȖلمعاݍݨةࢫ. 

ࢫ ࢫيرمزࢫلھ ࢫالذي ࢫالمال ࢫمبلغ ࢫ) أ(إن ࢫف؅فة ࢫانْڈاء ࢫȊعد ࢫ) ن(يصبح ࢫالمستقبلية ࢫم(قيمتھ ࢫ) ق الفائدةࢫ(ɠالأȖي

  ):وقانونࢫالقيمةࢫاݍݰالية

    

  

و؅ʈفتبࢫعنࢫذلكࢫاعتبارࢫכصلࢫ) أ(أوࢫاݍݨملةࢫللمبلغࢫࢫʇFuture Valueعۚܣࢫالقيمةࢫالمستقبليةࢫ) قࢫم( والرمزࢫ

  : وعڴʄࢫذلكࢫيمكنࢫكتابةࢫالعلاقةࢫالسابقةࢫɠالأȖي)  قࢫح(المسȘثمرࢫࢭʏࢫالصفقةࢫךنࢫقيمةࢫحاليةࢫ
 

 

 

فإنھࢫيمكنࢫأنࢫȖستخدمࢫࢭʏࢫإيجادࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫأوࢫ) قࢫم(وȋالتاڲʏࢫإذاࢫأعطيتࢫلناࢫالقيمةࢫالمستقبليةࢫ

  : أصلࢫالمبلغࢫالصفقةࢫوفقاࢫللعلاقةࢫالتالية

    

 

ࢫ ʏࢫاݍݰاڲ ࢫالوقت ʏثمرࢫࢭȘࢫالمس ࢫالمبلغ ࢫأصل ࢫبمثابة ࢫالوقت ࢫنفس ʏعت؄فࢫࢭȖࢫ ࢫاݍݰالية ࢫالقيمة بدلالةࢫ) ךن(إن

  .  أوࢫجملتھ) قࢫم(قيمتھࢫالمستقبليةࢫࢫ

   :01مثالࡧ

دجࢫلمدةࢫثلاثةࢫشɺورࢫأصبحتࢫࢫ100000ماࢫɸوࢫمعدلࢫالفائدةࢫالȎسيطةࢫالسنويࢫالذيࢫلوࢫإسȘثمرࢫبھࢫمبلغࢫ

  دج؟ࢫ101500قيمتھࢫالمستقبليةࢫ

  :اݍݰل

  .دجࢫ100000) = قࢫح(القيمةࢫاݍݰاليةࢫ

  .دجࢫ101500) = قࢫم( القيمةࢫالمستقبليةࢫ

= المدةࢫنࢫࢫ
ଷ
ଵଶ
   =

ଵ
ସ

  .سنةࢫࢫ

)2ع+1(  أ= مࡧࡧق  )1(  

)2ع+1( قࡧح= مࡧࡧق  )2(  

 

)3( =  قࢫحࢫ  
 قࢫم

)عࢫن+ 1(  
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  : يمكنناࢫاستخدامࢫالعلاقةࢫالثانيةࢫɠالأȖي

  ) عࢫن+  1(قࢫحࢫ= قࢫمࢫ

101500  =100000  )1  +
ଵ
ସ 
  100000وȋقسمةࢫطرࢭʏࢫالمعادلةࢫعڴʄࢫ)  عࢫࢫ 

1.015 =1   +
ଵ
ସ 

  عࢫࢫ

0.015 =
ଵ
ସ 

  عࢫࢫ

  .% 6أيࢫࢫ0.06=  4* 0.015= عࢫ

  .%6= معدلࢫالفائدةࢫالسنويࢫاللازمࢫلذلكࢫɸوࢫعࢫ

   :02مثالࡧ

ࢫسنةࢫࢫ(X)  صفقة ࢫأفرʈل ࢫمن ࢫاݍݵامس ʏࢫࢭ ࢫقيمْڈا ࢫࢫ2018بلغت ࢫتمࢫتقديرࢫقيمْڈاࢫࢫ100000مبلغ ࢫفإذا دج

  .%6دجࢫوɠانࢫمعدلࢫالفائدةࢫالسنويࢫالمطبقࢫɸوࢫࢫ101000المستقبليةࢫࢭʏࢫتارʈخࢫمع؈نࢫبمبلغࢫ

  فماࢫɸوࢫالتارʈخࢫالذيࢫيحققࢫذلك؟

  :اݍݰلࡧ

  .5/4/2018دجࢫࢭʏࢫتارʈخࢫࢫ100000= القيمةࢫاݍݰاليةࢫقࢫحࢫ

  .طلوبالمتارʈخࢫالدجࢫࢭʏࢫࢫ101000= القيمةࢫالمستقبليةࢫقࢫمࢫ

  .%6=معدلࢫالفائدةࢫعࢫ

  .والتارʈخࢫالمجɺولࢫمࢫ5/4/2018نف؅فضࢫأنࢫالمدةࢫبالأيامࢫب؈نࢫ

+    1(قࢫح= أوࢫقࢫمࢫ)  عࢫن+ 1(قࢫم= قࢫحࢫ
଺
ଵ଴଴
 X  

م

ଷ଺଴
  (  

101000  =100000)1    +
م

଺଴଴଴
  :نجدࢫࢫ100000،ࢫࢫبقسمةࢫالطرف؈نࢫعڴʄࢫ)  

1.01   =1    +
م

଺଴଴଴
  ،ࢫمعۚܢࢫذلكࢫࢫ

0.01  =
م

଺଴଴଴
  .يوماࢫ60= ومنھࢫمࢫࢫࢫ

 ).2018أفرʈلࢫࢫ15أيࢫȊعدࢫشɺرʈنࢫمنࢫتارʈخࢫ(  2018جوانࢫࢫɸ15وࢫࢫخيɢونࢫالتارʈࢫʏوȋالتاڲ

   :03مثالࡧ

ࢫࢭʏࢫ ࢫوכخرى ࢫإيطاليا ʏࢫࢭ ࢫواحدة ࢫدولية ࢫصفقة ʏࢫࢭ ࢫوالتفاوض ࢫاسȘثمارࢫأموالھ ʏࢫيفكرࢫࢭ مسȘثمرࢫجزائري

يورو،ࢫبʋنماࢫɠانࢫטسȘثمارࢫࢫ20000شɺورࢫمبلغࢫࢫ6فرɲسا،ࢫفإذاࢫɠانࢫטسȘثمارࢫࢭʏࢫإيطالياࢫتبلغࢫتɢلفتھࢫȊعدࢫ

  . Ȏ18%سيطةࢫɸوࢫɠانࢫمعدلࢫالفائدةࢫالو يورو،ࢫࢫ30000تɢلفتھࢫȊعدࢫسنةࢫواحدةࢫماࢫقيمتھࢫࢫفرɲساࢭʏࢫ

  ماࢫɸوࢫالمبلغࢫاللازمࢫحالياࢫلتموʈلࢫكلاࢫمنࢫטسȘثمارʈنࢫمعا؟
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  :اݍݰل

  ):إيطاليا(إيجادࢫالمبلغࢫاللازمࢫلتموʈلࢫالصفقةࢫכوڲʄࢫࢫ-

  .أشɺرࢫ6يوروࢫȊعدࢫࢫ20000) = قࢫم(التɢلفةࢫالمستقبليةࢫࢫ

  . %18) = ع(معدلࢫالفائدةࢫ

  .يوروࢫ20000لمبلغࢫࢫ)قࢫح(مبلغࢫالتموʈلࢫاللازمࢫحالياࢫلɺذهࢫالصفقةࢫ

=   لديناࢫحسبࢫالقاعدةࢫࢫقࢫحࢫ
ق م 

ାଵع ن
  

=   أيࢫأنࢫقࢫحࢫࢫ
ଶ଴଴଴଴

( లభమଡ଼
భఴ
భబబ)ାଵ

  .يوروࢫ18348.62 =  

  .يوروࢫ18348.62=  إيطالياالتموʈلࢫاللازمࢫتدب؈فهࢫحالياࢫللصفقةࢫࢭʏࢫ

  ):فرɲسا(إيجادࢫالمبلغࢫاللازمࢫلتموʈلࢫالصفقةࢫالثانيةࢫࢫ-

  .يوروࢫȊعدࢫسنةࢫ30000) = قࢫم(التɢلفةࢫالمستقبليةࢫࢫ

  . %18) = ع(معدلࢫالفائدةࢫ

  .يوروࢫ30000مبلغࢫالتموʈلࢫاللازمࢫحالياࢫلɺذهࢫالصفقةࢫقࢫحࢫلمبلغࢫ

=   لديناࢫحسبࢫالقاعدةࢫࢫقࢫحࢫ
ق م 

ାଵع ن
  

=   أيࢫأنࢫقࢫحࢫࢫ
ଷ଴଴଴଴

(ଵଡ଼ భఴ
భబబ)ାଵ

  .يوروࢫ25423.72 =  

 18348.62تدب؈فهࢫللاسȘثمارࢫࢭʏࢫالصفقاتࢫࢭʏࢫɠلࢫمنࢫإيطالياࢫوفرɲساࢫɸوومنھࢫمبلغࢫالتموʈلࢫالكڴʏࢫاللازمࢫ

 +25423.72   =43775.34.  

  :اݍݵصمࡧوقرارࡧالتموʈلࡧטسȘثماري  - راȊعا

ࢫوɸناࢫ ࢫباݍݵصم ࢫاݍݵاصة ࢫالرʈاضية ࢫوالعلاقات ࢫالتجاري ࢫاݍݵصم ࢫقوان؈ن ࢫبدراسة ࢫاݍݨزئية ࢫɸذه تتعلق

القيمةࢫالمستقبليةࢫوالۘܣࢫȖساويࢫالقيمةࢫטسميةࢫࢭʏࢫࢫبأٰڈاࢫȖساوي ) قࢫح( نتعرضࢫلمفɺومࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫ

مطروحاࢫمٔڈاࢫقيمةࢫاݍݵصم،ࢫومفɺومࢫاݍݵصمࢫɸوࢫفائدةࢫيحصلࢫعلٕڈاࢫالمدينࢫنȘيجةࢫ) قࢫس(ɸذهࢫاݍݰالةࢫ

ࢫميعادࢫ ʏࢫࢭ ࢫ ࢫالدين ࢫوقيمة ࢫاستحقاقھ ࢫموعد ࢫقبل ࢫالدين ࢫدفع ࢫۂʏࢫعملية ࢫوعمليةࢫاݍݵصم ࢫالدفع، Ȗ݀ݨيلھ

ࢫللدين ࢫטسمية ࢫالقيمة ࢫȖس׿ܢ ࢫبالرمزࢫࢫاستحقاقھ ࢫس( وʈرمزࢫلɺا ࢫࢭʏࢫ) ق ࢫالمستقبلية ࢫتناظرࢫالقيمة ʏوۂ

ࢫماࢫ ࢫالمدين ࢫيدفع ࢫالتارʈخ ࢫɸذا ࢫوعند ࢫاݍݵصم ࢫتارʈخ ࢫʇس׿ܢ ࢫالعملية ࢫɸذه ࢫفيھ ࢫتتم ࢫالذي ࢫوالتارʈخ الفائدة،

ࢫ ࢫاݍݰالية ࢫبالقيمة ࢫح(ʇس׿ܢ ࢫ) ق ࢫاݍݵصمࢫ) ص(ومقدارࢫاݍݵصم ࢫلمدة ࢫوذلك ࢫטسمية ࢫالقيمة ʄࢫعڴ يحسب

  . تارʈخࢫاݍݵصمࢫإڲʄࢫتارʈخࢫטستحقاقࢫۂʏࢫالمدةࢫمن) وحدةࢫاݍݵصم(

القيمةࢫاݍݰاليةࢫ–القيمةࢫטسميةࢫ=مقدارࢫاݍݵصمࢫ  :  لديناࢫالعلاقةࢫالتالية  )4(  
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  : بمعۚܢࢫأخرࢫ

  

  .مقدارࢫاݍݵصمࢫɸوࢫفائدةࢫتحسبࢫعڴʄࢫالقيمةࢫטسميةࢫ-

  .مدةࢫاݍݵصمࢫX معدلࢫاݍݵصمࢫࢫXالقيمةࢫטسميةࢫ= مقدارࢫاݍݵصمࢫࢫ-

 

  

ɲستطيعࢫالتعب؈فࢫ) 4(منࢫتارʈخࢫاݍݵصمࢫإڲʄࢫتارʈخࢫטستحقاقࢫومنࢫالعلاقةࢫ) مدةࢫاݍݵصم) (ن(حيثࢫالمدةࢫ

  :   عنࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫقࢫحࢫɠالأȖي

  ).نX عࢫXقࢫسࢫ( -قࢫس= قࢫحࢫ

  

) ع(تفيدࢫࢭʏࢫحساباتࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫإذاࢫعلمناࢫالقيمةࢫלسميةࢫوɸذاࢫاݍݵصمࢫ)  7(والعلاقةࢫالرʈاضيةࢫ

  :ɲستɴتجࢫأنࢫ) 7(،ࢫوأيضاࢫمنࢫالعلاقةࢫ)  ن(وحدةࢫاݍݵصمࢫ

  

  

  

ࢫ ࢫالعلاقة ࢫ) 8(وɸذه ࢫטسمية ࢫالقيمة ࢫمعرفة ʏࢫࢭ ࢫטستحقاق(تفيد ࢫتارʈخ ʏࢫࢭ ࢫالقيمةࢫ) القيمة ࢫعلمنا إذا

  .ومعدلࢫاݍݵصمࢫومدةࢫاݍݵصم) قࢫح(اݍݰاليةࢫ

   :04مثالࡧ 

قدرهࢫࢫࢫ2018فيفريࢫࢫ18ࢭʏࢫࢫ دولارࢫȖستحقࢫالسدادࢫ20000قامࢫمسȘثمرࢫبخصمࢫكمبيالةࢫقيمْڈاࢫטسميةࢫ

  يوروࢫࢫ19800سنوʈاࢫفبلغتࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫلɺاࢫࢫ4%

  ماࢫɸوࢫتارʈخࢫاݍݵصم؟ࢫࢫࢫ: المطلوب

  :اݍݰل

  قࢫحࢫࢫ- قࢫس= اݍݵصمࢫص

  .يوروࢫ200=  19800 -20000= 

   X عࢫXقࢫسࢫࢫ= صࢫ
م

ଷ଺଴ 
  ).مدةࢫاݍݵصمࢫبالأيام= حيثࢫمࢫ(   

قࡧح – قࡧس=صࡧ  

)5(  نࡧX ع X قࡧس=صࡧ  

صࡧ-قࡧس= قࡧح  )6(  

)نࡧع+1= (  س ق  )7(  

 

)8( =  قࢫسࢫ  
حࢫق  

)عࢫنࢫ-1(  
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200  =20000  X 
ସ

ଵ଴଴ 
   X   

م

ଷ଺଴ 
     

= مࢫ
ଷ଺௫ଶ଴଴
ସ௫ଶ଴

  .يوماࢫ90=   

  .يوماࢫوۂʏࢫالمدةࢫمنࢫتارʈخࢫاݍݵصمࢫإڲʄࢫتارʈخࢫטستحقاقࢫ90= مدةࢫاݍݵصمࢫبالأيامࢫ

  )نوفم؄ف+ دʇسم؄ف+ جانفيࢫ+ فيفري (وȋالرجوعࢫابتداءࢫمنࢫفيفريࢫبثلاثةࢫأشɺرࢫنجدࢫ

  .10+31+31+18يوماࢫࢫ90= مࢫ

  .2018نوفم؄فࢫࢫ20=  10- 30اݍݵصمࢫتمࢫࢭʏࢫنوفم؄فࢫ

   :05مثالࡧ

ࢫ ʏࢫࢭ ࢫالدفع ࢫʇستحق ࢫمع؈ن ࢫبمبلغ ࢫاتفقࢫࢫ1/9/2018مسȘثمرࢫمدين ࢫالعام ࢫنفس ࢫمن ࢫجانفي ࢫأيام ࢫأول ʏوࢭ

ࢫ ࢫمبلغ ࢫيدفعࢫلھ ࢫأن ʄࢫعڴ ࢫالتاجرࢫכمرɢʈي ࢫمع ࢫالقيمةࢫࢫ19200المدين ࢫɠانت ࢫفإذا ࢫالدين، ࢫلɺذا دولارࢫسدادا

  دولار،ࢫفماࢫɸوࢫمعدلࢫاݍݵصمࢫ؟ࢫࢫࢫࢫࢫ20000טسميةࢫللدينࢫ

  :اݍݰل

  :ݵصمنبدأࢫأولاࢫبحسابࢫمدةࢫاݍ

  .أشɺرࢫ8منࢫنفسࢫالعام،ࢫبمعۚܢࢫࢫ1/9وتارʈخࢫטستحقاقࢫɸوࢫࢫ1/1تارʈخࢫاݍݵصمࢫɸوࢫ

  .قࢫحࢫ-قࢫس= صࢫ. القيمةࢫاݍݰاليةࢫ–القيمةࢫטسميةࢫ= اݍݵصمࢫالتجاريࢫ

  .دولارࢫ800=  19200 -20000= صࢫ

  .نࢫبالɴسبةࢫࢫXعࢫࢫX قࢫس= ولديناࢫاݍݵصمࢫالتجاريࢫص

800  =20000 X 
ع

ଵ଴଴ 
  X 

଼
ଵଶ 

    

= معدلࢫاݍݵصمࢫعࢫ
ଵଶ ௑଼
଼௫ଶ 

     =6%.  

يفاضلࢫمسȘثمرࢫب؈نࢫطرʈقت؈نࢫلتموʈلࢫشراءࢫصفقةࢫإكسسوارࢫمنࢫأمرɢʈاࢫوذلكࢫإماࢫبدفعࢫمبلغࢫ  :06مثالࡧ

ݵصمࢫالسائدࢫتجارʈاࢫݍدولارࢫךن،ࢫࢫفإذاࢫɠانࢫسعرࢫاࢫ1475000دولارࢫȊعدࢫشɺرʈنࢫأوࢫبدفعࢫمبلغࢫࢫ1500000

  فأيࢫطرʈقةࢫمنࢫطرقࢫالتموʈلࢫأفضلࢫلɺذاࢫالمسȘثمر؟ࢫɸ9%وࢫ

  :اݍݰل

ʄقةࡧכوڲʈالطر :  

  .%9دولارࢫȊعدࢫشɺرʈنࢫبمعدلࢫࢫࢫ1500000دفعࢫمبلغࢫ

  .تɢلفةࢫتموʈلࢫטسȘثمار= القيمةࢫاݍݰاليةࢫللطرʈقةࢫכوڲʄࢫ

  )عࢫنࢫ-1(قࢫس= قࢫحࢫ

 =1500000)1-  
ଽ

ଵ଴଴ 
  X 

ଶ
ଵଶ 

  (  

  .دولارࢫ1477500= 
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  : الطرʈقةࡧالثانية

  .دولارࢫ1475000مبلغࢫفوريࢫقدرهࢫدفعࢫ

  .دولارࢫلأٰڈاࢫأقلࢫࢫ1475000الطرʈقةࢫالثانيةࢫأفضلࢫوۂʏࢫدفعࢫمبلغࢫفوريࢫقدرهࢫ

  :الفرقࢫࢭʏࢫتɢلفةࢫالطرʈقت؈نࢫ

  .دولارࢫ2500=  1475000 -1477500

  :القيمةࡧاݍݰاليةࡧب؈نࡧالفائدةࡧواݍݵصم -خامسا

فإنناࢫنف؅فضࢫأنࢫالمعدل؈نࢫسيضمɺماࢫ) 'ع(وكذلكࢫمعدلࢫاݍݵصمࢫ) ع(لإيجادࢫالعلاقةࢫب؈نࢫمعدلࢫالفائدةࢫ

المستɴتجةࢫمنࢫɠلٕڈماࢫمȘساوʈة،ࢫولذلكࢫسɴبدأࢫ٭ڈذاࢫالفرضࢫ) قࢫح(معدلࢫواحدࢫإذاࢫɠانتࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫ

يجادࢫالعلاقةࢫالرʈاضيةࢫب؈نࢫالفائدةࢫواݍݵصمࢫثمࢫɲستخدمࢫɸذهࢫالعلاقةࢫࢭʏࢫتقييمࢫمصادرࢫالتموʈلࢫمنࢫلإ 

ࢫالتجارʈةࢫ ࢫالمفاوضات ࢫمجال ʏࢫࢭ ࢫɸام ࢫللمسȘثمرࢫوɸذا ࢫبالɴسبة ࢫالمصادرࢫوأفضلɺا ࢫɸذه ࢫ ࢫشروط حيث

ࢫ ࢫʇس׿ܢ ࢫما ࢫنتعرضࢫلتعرʈف ࢫسوف ࢫوɸنا ࢫالفعڴʏ" الدولية، ࢫالفائدة ࢫمع؈ن= معدل ࢫلمعدلࢫخصم " المقابل

ولاستخراجࢫالعلاقةࢫالرʈاضيةࢫب؈نࢫسعرࢫࢫࢫ، Advetised Discountعلنࢫغالباࢫʇس׿ܢࢫمعدلࢫاݍݵصمࢫالم

ࢫ ࢫ) ع(الفائدة ࢫاݍݵصم ࢫךȖي) 'ع(وعدل ࢫالفرض ࢫ:  ɲستخدم ࢫالفائدة ࢫلمعدل ࢫمساوʈة ࢫاݍݰالية ) ع(القيمة

  ) .'ع(ومعدلࢫاݍݵصمࢫ

  :  أيࢫأنࢫ

  :القيمةࢫاݍݰاليةࢫبمعدلࢫالفائدة

  

  

  

  :القيمةࢫاݍݰاليةࢫبمعدلࢫاݍݵصم

  

  :يɴتجࢫماࢫيڴʏ) 11(و) 10(باستخدامࢫالعلاقاتࢫالرʈاضيةࢫ) 9(وȋالتعوʈضࢫࢭʏࢫالمعادلةࢫ

  

  

  القيمةࢫטسمية= القيمةࢫالمستقبليةࢫللدينࢫ

  )13................(قࢫس= قࢫمࢫ: أيࢫأنࢫࢫ

  : نجدࢫ) 12(بالتعوʈضࢫࢭʏࢫالمعادلةࢫرقمࢫ

' القيمةࢫاݍݰاليةࢫلمعدلࢫاݍݵصمࢫع= القيمةࢫاݍݰاليةࢫلمعدلࢫالفائدةࢫع  )9(  

 

10( =  قࢫحࢫ
مࢫق  

)عࢫن+1(  

ق م

 ା૚ع ن
)12(  )نࡧع-1( قࡧس=    

)نࡧع- 1( قࡧس=  ح ق  )11(  
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أنࢫࢫ
ق م

 ାଵع ن
  عࢫنࢫࢫ-1=   

  

  

  : ومنھࢫ

  :يɴتجࢫماࢫيڴʏ) 14(لطرࢭʏࢫالمعادلةࢫ)  1-(بإضافةࢫ

=  عࢫنࢫ
 ା૚ି૚ع ن

 ૚ିع ن
  

  

  

  :نجدࢫ) ن(عڴʄࢫࢫ)15(بقسمةࢫطرࢭʏࢫالمعادلةࢫ

  

  

   :07مثالࡧ

ࢫ ࢫبمعدل ࢫخصم ࢫبتقديم ࢫأعمال ࢫرجل ࢫكمبيالةࢫ%13.5يقوم ࢫݍݵصم دولارࢫࢫ60000 טسمية قيمْڈاࢫوذلك

  .ȖستحقࢫȊعدࢫشɺرʈن

  ماࢫɸوࢫمعدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫالمساويࢫلɺذاࢫاݍݵصمࢫ؟ࢫ: المطلوب

   :اݍݰل

  :بطرʈقت؈نيمكنࢫإيجادࢫمعدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫ

  : الطرʈقةࡧכوڲʄࡧ-

   %13.5= معدلࢫاݍݵصمࢫɸوࢫع

= المدةࢫنࢫ
ଶ
ଵଶ 

    =
ଵ
଺ 

  سنةࢫࢫࢫ

  :نجدࢫ) 16(بتطبيقࢫالعلاقةࢫرقمࢫ

= (معدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫعࢫ
ଵଷ.ହ
ଵ଴଴ 

   ) .(1- 
ଵଷହ
ଵ଴଴଴ 

   X 
ଵ
଺ 

    (  

 %13.81=  0.1381= عࢫ

  .%13.5= وɸوࢫأعڴʄࢫمنࢫمعدلࢫاݍݵصمࢫالمعلنࢫࢫ%13.81= أيࢫأنࢫمعدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫ

= عࡧنࡧ
ع ن

 ૚ିع ن
  )15(  

= عࡧ
ع 

 ૚ିع ن
  )16(  

= عࡧنࡧ+ 1
ق م

 ା૚ع ن
  )14(  
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  : الطرʈقةࡧالثانيةࡧ-

  نx عࢫxقࢫسࢫ= مقدارࢫاݍݵصمࢫصࢫ) 1

 =60000X 
ଵଷହ
ଵ଴଴଴ 

  X 
ଶ
ଵଶ 
  =1349.994  

  صࢫࢫ–قࢫسࢫ= إيجادࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫقࢫح) 2

  .دولارࢫ58650.0060=  1349.994 – 60000= 

  دولارࢫ58650.006= ךنࢫ) أ(Ȗعت؄فࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫۂʏࢫالمبلغࢫ) 3

  :سعرࢫالفائدةࢫعࢫنبحثࢫعنھ

 .1349.99) = قيمةࢫاݍݵصم( قيمةࢫالفائدةࢫ

=  مدةࢫاݍݵصمࢫنࢫ
ଶ
ଵଶ 

  .سنةࢫࢫࢫ

  نࢫXعࢫࢫࢫࢫXأ= قيمةࢫالفائدةࢫ

1349.994  =58650.006 XعࢫࢫX  
ଶ
ଵଶ 

  

=   معدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫ
ଵଶ௑ ଵଷସଽ.ଽଽସ
ଶ ௫ ହ଼଺ହ଴.଴଴଺ 

  

=  عࢫ
ଵ଺ଵଽଽ.ଽଶ଼
ଵଵ଻ଷ଴଴.଴ଵ 
  =0.13814  =13.81%  

   :08مثالࡧ

ࢫ ࢫقدره ࢫتموʈل ʄثمرࢫإڲȘࢫمس ࢫɸناكࢫࢫ100000يحتاج ࢫɠان ࢫفإذا ࢫךن، ࢫمن ࢫواحدة ࢫسنة ࢫȊعد ࢫإس؅فليۚܣ جنيھ

  : مصدرʈنࢫللتموʈلࢫشروطɺماࢫɠالأȖي

  .% 12.5= لمصدرࢫالتموʈلࢫכولࢫ) ع(معدلࢫالفائدةࢫالȎسيطةࢫࢫ- 

  .%12.5= لمصدرࢫالتموʈلࢫالثاɲيࢫ) 'ع(معدلࢫاݍݵصمࢫالȎسيطࢫࢫࢫ-

  :التموʈلࢫכمثلࢫبالɴسبةࢫللمسȘثمرࢫعڴʄࢫأساسࢫمعيارࢫأوجدࢫمصدر 

  )ع(معدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫࢫ-

  ).قࢫح( القيمةࢫاݍݰاليةࢫࢫ– 

   :اݍݰل

 %12.5= لديناࢫمعدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫعࢫ

  .سنةࢫȊ=1عدࢫسنةࢫواحدةࢫأيࢫأنࢫنࢫࢫ100000= القيمةࢫالمستقبليةࢫقࢫمࢫ: لإيجادࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫ

=  قࢫحࢫ= باستخدامࢫالعلاقةࢫالرʈاضيةࢫ
 ق م

ାଵع ن
  

=   القيمةࢫاݍݰقيقيةࢫ
ଵ଴଴଴଴଴

ଵ௑଴.ଵଶହ௑ଵ
  .جنيھࢫإس؅فليۚܣࢫ88890= قࢫحࢫ  

  :مصدرࢫالتموʈلࢫالثاɲي
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  ):16(،ࢫɲستخدمࢫالعلاقةࢫالرʈاضيةࢫࢫࢫ%12.5= ' المقابلࢫلمعدلࢫاݍݵصمࢫع) ع(معدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫࢫ-

=  عࢫ
 ع

ଵିع ن
     =

଴.ଵଶହ 
(ଵ ௑ ଴.ଵଶଷହ) ିଵ

     =14.3%.  

  :إيجادࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫ-

  )عࢫنࢫ-1(قࢫس= قࢫح: باستخدامࢫالعلاقةࢫالرʈاضية

 =100000)1- 
ଵଶହ
ଵ଴଴଴

  X 1 = (87500جنيھࢫإس؅فليۚܣࢫ.  

  :قرارࢫࢫاختيارࢫمصدرࢫالتموʈلࢫכفضلࢫ-

الفائدةࢫالفعڴʏࢫمنࢫحيثࢫمعدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫفإنࢫالمسȘثمرࢫسيختارࢫالمصدرࢫכولࢫحيثࢫأنࢫمعدلࢫࢫࢫ-)أ

  .%14.3وɸوࢫأقلࢫمنࢫمعدلࢫالمصدرࢫالثاɲيࢫࢫ%12.5الذيࢫسʋتحملھࢫ

منࢫحيثࢫمبلغࢫالتموʈلࢫالذيࢫيȘسلمھࢫالمسȘثمرࢫךنࢫالذيࢫʇساويࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫسيختارࢫالمصدرࢫࢫ-)ب

جنيھࢫإس؅فليۚܣࢫۂʏࢫأك؄فࢫمنࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫࢫ88890כولࢫأيضاࢫلأنࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫللمصدرࢫכولࢫتبلغࢫ

  .جنيھࢫإس؅فليۚܣࢫ87500لمصدرࢫالثاɲيࢫالۘܣࢫبلغࢫقيمْڈاࢫل

ࡧ ʏࡧالفعڴ ࡧالفائدة ࡧمعدل ࡧأساس ʄࡧعڴ ࡧاݍݰالية ࡧالقيمة ࡧأن ࡧتفس؈فࡧذلك ࡧالقيمةࡧ) ع(وʈمكن أك؄فࡧمن

  .ȊشرطࡧȖساويࡧכزمنةࡧلمعدلاتࡧالفائدة)  'ع(اݍݰاليةࡧعڴʄࡧأساسࡧمعدلࡧخصمࡧ

   :09مثالࡧ

ࢫ ࢫمبلغ ʄࢫعڴ ࢫاݍݰصول ࢫمسȘثمرࢫجزائري ࢫࢫ60000يحتاج ࢫدولية،ࢫألف ࢫأعمال ࢫصفقة ࢫلتموʈل يوروࢫنقدي

  :وɠانتࢫɸناكࢫثلاثةࢫمصادرࢫللتموʈلࢫشروطɺاࢫɠالأȖي

 عدࢫسنةࢫبمعدلࢫخصمࢫȊش؅فطࢫاستحقاقࢫالقرضࢫʇ7.75البنكࢫכولࢫ%. 

 عدࢫȊش؅فطࢫاستحقاقࢫالقرضࢫʇيࢫɲرࢫبمعدلࢫخصمࢫࢫ6البنكࢫالثاɺ8أش%. 

 رࢫبمعدلࢫخصمࢫɺعدࢫثلاثةࢫأشȊش؅فطࢫاستحقاقࢫالقرضࢫʇ8.25البنكࢫالثالثࢫ% . 

  :تحديدࢫمصادرࢫالتموʈلࢫכفضلࢫللمسȘثمرࢫاݍݨزائريࢫعڴʄࢫأساسࢫ: المطلوب

  ).ع(معدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫࢫ-)أ

  ).قࢫح( عڴʄࢫأساسࢫالقيمةࢫاݍݰاليةࢫࢫ-)ب

  : اݍݰل

  : معيارࡧمعدلࡧالفائدةࡧالفعڴʏࡧࡧ-)أ

  :الثلاثةࢫلإيجادࢫمعدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫلمصادرࢫالتموʈلࢫ) 16(يتمࢫتطبيقࢫالعلاقةࢫالرʈاضيةࢫ

=  عࢫࢫ
 ع

ଵିع ن
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=   1بالɴسبةࢫللمصدرࢫכولࢫعࢫ
଴.଴଻଻ହ 

 ଵ௑଴.଴଻଻ହ ିଵ
     =8.40%.  

=   2بالɴسبةࢫللمصدرࢫالثاɲيࢫعࢫ
଴.଴଼

ଵ/ଶ௑଴.଴଼ ିଵ
     =8.33%.  

=  3بالɴسبةࢫللمصدرࢫالثالثࢫعࢫ
଴.଴଼ଶହ

ଵ/ସ௑଴.଴଼ଶହ ିଵ
     =8.42%.  

مصدرࢫما،ࢫلذلكࢫفالمسȘثمرࢫيختارࢫمصدرࢫالتموʈلࢫيمثلࢫتɢلفةࢫالتموʈلࢫمنࢫ) ع(إنࢫمعدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫ

ࢫ ࢫمصادرࢫ) ع(ذوࢫسعرࢫالفائدة ࢫɸوࢫأفضل ࢫالثاɲي ࢫالبنك ࢫمن ࢫالثاɲي ࢫمصدرࢫالتموʈل ࢫفإن ʏالتاڲȋࢫو כقل،

  ).ع(التموʈلࢫمنࢫحيثࢫمعدلࢫالفائدةࢫالفعڴʏࢫ

  : معيارࡧالقيمةࡧاݍݰاليةࡧࡧ- )ب

  ).عࢫنࢫ-1(قࢫس= منࢫخلالࢫالعلاقةࢫقࢫحࢫ

  .دولارࢫX1 = (55350 0.0775 - 1(60000=  1بالɴسبةࢫللمصدرࢫכولࢫقࢫحࢫ

 X 0.08 -1(60000=  2بالɴسبةࢫللمصدرࢫالثاɲيࢫقࢫحࢫ
ଵ
ଶ

  .دولارࢫ57600) = 

 X 0.08 -1(60000=  3بالɴسبةࢫللمصدرࢫالثالثࢫقࢫحࢫ
ଷ
ଵଶ

  .دولارࢫ58762.5) = 

ʈࢫالتمو ࢫمبلغ ࢫحيث ࢫمن ࢫالمسȘثمرࢫךن ࢫعليھ ࢫيحصل ࢫالذي ࢫل ࢫاݍݰالية ࢫ(القيمة ࢫכفضلࢫ) حق ࢫمن ࢫفإنھ ،

ࢫ ࢫاݍݰالية ࢫالقيمة ࢫأن ࢫحيث ࢫللتموʈل ࢫاختيارࢫالمصدرࢫالثالث ࢫ(للمسȘثمرࢫاݍݨزائري ࢫح ࢫأك؄فࢫقيمةࢫ)  3ق ʏۂ

ࢫيختلفࢫ ࢫכمثل ࢫالبديل ࢫيجعل ࢫכزمنة ࢫاختلاف ࢫأن ࢫيتܸݳ ࢫɸنا ࢫومن ࢫالثلاثة، ࢫمصادرࢫالتموʈل ʏࢫࢭ حالية

  .باختلافࢫمعيارࢫالمفاضلة

  



 

 

 

 

 الموضوعࡧالثاɲيࡧعشر
التقرʈرࡧالٔڈاǿيࡧوإٰڈاءࡧالمفاوضاتࡧةكتاب  

 
 

 

  

  

 

 ومࢫإٰڈاءࢫɺ؛المفاوضاتمف 

 مرحلةࢫماࢫقبلࢫإبرامࢫالعقودࢫوكيفيةࢫتقديمࢫالتنازلات؛ 

 اɺاٰڈيارࢫالمفاوضاتࢫوأسبابࢫفشل. 
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  
ࢫيتمࢫ  :تمɺيد ࢫالمرحلة ࢫɸذه ʏࢫوࢭ ࢫالمفاوضات، ࢫمن ࢫأخرࢫمرحلة ࢫالعقود ࢫوإبرام ࢫتقرʈرࢫالمفاوضات ࢫكتابة Ȗعد

ࢫ ࢫالطرفان ࢫلاࢫيصل ࢫوقد ࢫالطرف؈ن، ࢫب؈ن ࢫعليھ ࢫטتفاق ࢫتم ࢫما ʄࢫعڴ ࢫالرس׿ܣ ࢫوتذɸبࢫالتوقيع ࢫاتفاق ࢫأي ʄإڲ

ࢫوتٔڈارࢫالمفاوضات ࢫسدا ࢫالمفاوضاتࢫجɺودɸما ࢫتɴتࢼܣ ࢫحۘܢ ࢫالطرف؈ن ࢫمن ࢫتنازلات ࢫتقديم ࢫيتم ࢫ ࢫالعادة ʏࢫوࢭ ،

مراعاةࢫالمصݏݰةࢫالمش؅فكةࢫلɢلٕڈما،ࢫɲسڥʄࢫمنࢫخلالࢫɸذاࢫالموضوعࢫإڲʄࢫإبرازࢫالمفاɸيمࢫلصاݍݳࢫالطرف؈نࢫمعࢫ

  .كتابةࢫالتقرʈرࢫالٔڈاǿيࢫللمفاوضاتالمتعلقةࢫبٔڈايةࢫالمفاوضاتࢫࢫوإبرازࢫاݍݨوانبࢫالمتعلقةࢫب

ࡧالمفاوضاتࡧ-أولا ࡧمن ࡧטنْڈاء ࢫ:مفɺوم ࢫأحدࢫࢫ ࢫيقوم ࢫحيث ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫوالٔڈائية ࢫכخ؈فة ࢫالمرحلة ʏۂ

خلالھࢫالطرفࢫכخرࢫوʈدفعھࢫإڲʄࢫࢫכطرافࢫأوࢫɠلٕڈماࢫبتقديمࢫتنازلࢫرئʋؠۜܣࢫࢭʏࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫʇܨݨعࢫمن

  .رعۜܢࢫɠلࢫطرفࢫبأقلࢫمماࢫɠانࢫيطمعࢫبھࢫمنࢫכɸدافࢫالتفاوضيةتوقيعࢫטتفاقࢫالٔڈاǿي،ࢫوɸذاࢫʇعۚܣࢫأنࢫي

ࢫعلٕڈاࢫبصورةࢫ ࢫالتوقيع ࢫالتجارʈةࢫيتم ࢫالمعاملات ࢫتخص ࢫم؄فمة ࢫعقود ࢫشɢل ʏࢫࢭ ࢫصياغتھ ࢫيتم ࢫטتفاق وȌعد

ٰڈائيةࢫوتɢونࢫمحتوʈاٮڈاࢫملزمةࢫݍݨميعࢫכطرافࢫالتفاوضية،ࢫكذلكࢫࢭʏࢫɸذهࢫالمرحلةࢫࢫيجبࢫטɸتمامࢫبدقةࢫ

ماتࢫالواردةࢫوال؅فك؈قࢫعڴʄࢫأنࢫتɢونࢫشاملةࢫلɢلࢫاݍݨوانبࢫوالقضاياࢫالۘܣࢫيتمࢫטتفاقࢫاختيارࢫכلفاظࢫوالɢل

  .علٕڈاࢫب؈نࢫכطراف

ɸذاࢫوقدࢫȖسفرࢫࢫالمفاوضاتࢫعڴʄࢫنتائجࢫغ؈فࢫسارةࢫكأنࢫتفشلࢫالمفاوضاتࢫأوࢫقدࢫيتمࢫטتفاقࢫعڴʄࢫȊعضࢫ

امࢫالعقودࢫنȘيجةࢫجوانبࢫالقضاياࢫالتفاوضيةࢫوʈحصلࢫخلافࢫعڴʄࢫالبعضࢫכخرࢫمماࢫيؤديࢫإڲʄࢫȖعطلࢫإبر 

  .      لݏݵلافات

ࡧالعقدࡧ-ثانيا ࡧإبرام ࡧقبل ࡧالتفاوض ࢫمنࢫ :مرحلة ࢫالعديد ࢫالمفاوض؈ن ࢫتصادف ࢫالعقود ࢫإبرام ࢫمرحلة قبل

ࢫالتنازلات، ࢫȊعض ࢫيقدمون ࢫيجعلɺم ࢫمما ࢫنجاحࢫ العقبات ʏࢫࢭ ࢫوأسا؟ۜܣ ࢫعنصرࢫرئʋؠۜܣ ࢫالتنازلات ࢫȖعد حيث

ࢫ ࢫقبل ࢫأخرى ࢫتظɺرࢫمفاɸيم ࢫللتنازلات ࢫوإضافة ࢫتتالمفاوضات ࢫالعقود ࢫوالمناقصةࢫإبرام ࢫالمزايدة ʏࢫࢭ مثل

  .العنصرࢫمنࢫخلالࢫɸذالɺاࢫࢭʏࢫࢫسɴتطرق 

ࢫمنࢫ :التنازلات -1 ࢫالتمɺيدية ࢫالمرحلة ʏࢫࢭ ࢫتتم ࢫتقدم ࢫالۘܣ ࢫالتنازلات ࢫنماذج ࢫدراسة ࢫأن ࢫالمعروف من

ʏاࢫمنࢫدورࢫحاسمࢫࢭɺࢫالمرحلةࢫالٔڈائيةࢫمنࢫالمفاوضاتࢫلماࢫلʏرࢫقيمةࢫالتنازلاتࢫࢭɺإٰڈاءࢫࢫالمفاوضات،ࢫولكنࢫتظ

  .المفاوضاتࢫࢫوالوصولࢫللاتفاق

ࢫتقد ࢫيجنبھ ࢫسوف ࢫالتنازلات ࢫوتقديم ࢫعرض ࢫلكيفية ࢫالمفاوض ࢫدراسة ࢫأوࢫغ؈فࢫإن ࢫاضطرارʈة ࢫتنازلات يم

ࢫلɺا ࢫيتوقعمخطط ࢫأك؆فࢫمما ࢫتɢلفھ ࢫرȋما ࢫوالۘܣ ࢫأثناءࢫ. ، ࢫكب؈فة ࢫضغوط ʄࢫإڲ ࢫالمفاوض ࢫȖعرض ࢫ ࢫحالة ففي

تنازلاتࢫكب؈فةࢫقدࢫتȘسȎبࢫࢭʏࢫحدوثࢫخطأࢫࢫالتفاوضࢫفإنھࢫقدࢫيجدࢫنفسھࢫأمامࢫموقفࢫاضطراريࢫلتقديم

جسيمࢫࢭʏࢫכداءࢫالتفاوعۜܣ،ࢫلذلكࢫفإنھࢫمنࢫכفضلࢫالتخطيطࢫمسبقاࢫلأنواعࢫوأشɢالࢫالتنازلاتࢫالممكنة،ࢫ

ثمࢫʇسڥʄࢫالمفاوضࢫȊعدࢫذلكࢫإڲʄࢫالتمسكࢫ٭ڈاࢫأوࢫالمناورةࢫدونࢫاݍݵضوعࢫࢫטضطراريࢫللضغوطࢫالۘܣࢫرȋماࢫ

  .يتعرضࢫإلٕڈا



 
  

123 

 

وعموماࢫتزدادࢫالضغوطࢫاݍݵاصةࢫبالتنازلاتࢫࢭʏࢫالمراحلࢫכخ؈فةࢫمنࢫالمفاوضاتࢫݍݰسمɺاࢫوإٰڈا٬ڈاࢫلاسيماࢫࢭʏࢫ

ݳࢫحالاتࢫࢫࢫوالمثالࡧالمواڲʏالمجالاتࢫالتجارʈةࢫاݍݵاصةࢫبالبيعࢫوالشراءࢫالۘܣࢫتخصࢫالباǿع؈نࢫوالمش؅فين،ࢫ يوܷ

ݸࢫلتقديمࢫاݍݵصوماتࢫالتنازلاتࢫومدىࢫتأث؈فɸاࢫعڴʄࢫالباǿع،ࢫففيࢫɠلࢫحالةࢫيتمࢫالضغطࢫعڴʄࢫال باǿعࢫل؈فܷ

  : عڴʄࢫالسعر

ʄࡧכوڲ ࢫ:اݍݰالة ࢫالتفاوضࢫࢫ ࢫمن ࢫف؅فة ࢫوȌعد ࢫالزȋون ࢫمع ࢫالتفاوضية ࢫاݍݨلسة ʏࢫأوࢫإنجازࢫࢭ ࢫتقدم ࢫɸناك لʋس

  .مرةࢫواحدةࢫ%15قدمࢫالباǿعࢫخصمࢫ

 :تمࢫتقديمࢫخصمࢫعڴʄࢫالنحوࢫالتاڲʏࢫࢫ:اݍݰالةࡧالثانية

  

  :تمࢫتقديمࢫخصمࢫعڴʄࢫالنحوࢫالتاڲʏࢫࢫ:اݍݰالةࡧالثالثة

    

  :تمࢫتقديمࢫخصمࢫعڴʄࢫالنحوࢫالتاڲʏࢫࢫ:اݍݰالةࡧالراȊعة

  

ففيࢫɠلࢫموقفࢫمنࢫالواقفࢫالسابقةࢫقدمࢫالباǿعࢫتنازلا،ࢫولكنࢫماࢫالدلالاتࢫالعمليةࢫالۘܣࢫينطويࢫعلٕڈاࢫɠلࢫ

  موقف؟

ʇش؈فࢫإڲʄࢫتنازلࢫكب؈فࢫمنذࢫالبداية،ࢫوטنطباعࢫɸذاࢫɸوࢫأنھࢫلʋسࢫɸناكࢫمشɢلةࢫلدىࢫالباǿعࢫࢫ:الموقفࡧכول 

ࢫכخرࢫفإنھࢫ ࢫوجɺةࢫنظرࢫالطرف ࢫومن ࢫالسعر، ʏࢫࢭ ࢫالتنازلات ࢫمن ࢫالمزʈد ʄࢫعڴ ࢫمنھ ࢫيحصل ࢫأن ࢫللزȋون وʈمكن

ʏونࢫࢭȋسࢫمجردࢫالٔڈاية،ࢫأيࢫأنࢫالزʋذاࢫالتنازلࢫالكب؈فࢫكبدايةࢫللتفاوضࢫولɸࢫمثلࢫʄذهࢫࢫعادةࢫينظرࢫإڲɸمثلࢫ

ࢫ ࢫأك؄فࢫمن ࢫخصما ࢫيطلب ࢫسوف ࢫࢭʏࢫࢫ% 15اݍݰالة ࢫكب؈فة ࢫخصم ࢫعڴʄࢫɲسبة ࢫاݍݰصول ʄࢫלصرارࢫعڴ وʈحاول

  .المرةࢫالقادمةࢫلأنࢫالɴسبةࢫالمقدمةࢫࢭʏࢫالمرةࢫכوڲʄࢫɠانتࢫكب؈فة

ࢭʏࢫɸذاࢫالموقفࢫنجدࢫأنࢫɸناكࢫزʈادةࢫࢭʏࢫمعدلࢫقيمةࢫالتنازلࢫࢭʏࢫɠلࢫمرةࢫمقارنةࢫبالمراتࢫࢫ:الموقفࡧالثاɲي

كࢫوفقاࢫللتقدمࢫالذيࢫحدثࢫࢭʏࢫالتفاوض،ࢫإنࢫɸذاࢫالتصرفࢫيمكنࢫأنࢫيؤديࢫإڲʄࢫنفسࢫךثارࢫالسابقةࢫوذل

  .     %5وࢭʏࢫالمرةࢫالراȊعةࢫɠانࢫࢫ%4المشارࢫإلٕڈاࢫࢭʏࢫالموقفࢫכول،ࢫحيثࢫنلاحظࢫأنࢫمعدلࢫالمرةࢫالثالثةࢫɠانࢫ

ࡧالثالث ࢫࢫ:الموقف ࢫالتنازلات ࢫقيمة ʏࢫࢭ ࢫالمȘساوʈة ࢫالزʈادة ࢫɲسب ࢫࢫ%3(إن ࢫࢫ%3ثم ࢫ) %3ثم ʇساعدࢫسوف

الطرفࢫכخرࢫعڴʄࢫالتɴبؤࢫبقيمةࢫالتنازلࢫالقادمࢫومنࢫثمࢫفإنھࢫسوفࢫيواصلࢫالضغطࢫلݏݰصولࢫعڴʄࢫتنازلࢫ

  . %3أخرࢫوȋقيمةࢫ

يمكنࢫأنࢫࢫ) %0.5ثمࢫإڲʄࢫࢫ%2إڲʄࢫࢫ% 3منࢫ(إنࢫتخفيضࢫمعدلࢫالزʈادةࢫࢭʏࢫقيمةࢫالتنازلࢫࢫ:الموقفࡧالراȊع

ࢫ ࢫيصل ࢫأن ࢫيحاول ࢫالباǿع ࢫכخرࢫأن ࢫالطرف ࢫلدى ࢫانطباع ࢫعنھ ࢫɸذاࢫيɴتج ʏࢫࢭ ࢫالدنيا ࢫأوࢫأوضاعھ ࢫحدوده ʄإڲ

    .       الصددࢫولʋسࢫعڴʄࢫاستعدادࢫلتقديمࢫالمزʈدࢫمنࢫالتنازلات،ࢫوɸذاࢫʇعدࢫأفضلࢫمواقفࢫالباǿع

2% 5% 9% 14% 

3% 6% 9% 12% 

4% 7% 9% 9.5% 
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ࢫالتجارʈةࢫࢫ:المزايدةࡧ-2 ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫلاسيما ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫالعروض ࢫأحسن ࢫلتقديم ࢫٮڈدف ࢫالمزايدة إن

. والۘܣࢫٮڈدفࢫإڲʄࢫإȊعادࢫالمنافس؈نࢫمنࢫالعروضࢫالممنوحة،ࢫوتمنحࢫالمزايدةࢫטرتياحࢫالنفؠۜܣࢫللطرفࢫכخر

  .وʉستدلࢫعلٕڈاࢫمنࢫخلالࢫصيغةࢫɸذاࢫعرعۜܣࢫالٔڈاǿي

ناقصةࢫɸوࢫمنحࢫأفضليةࢫال؅فࢮʏࢫإڲʄࢫأعڴʄࢫوأحسنࢫالعروضࢫأوࢫإنࢫالسȎبࢫכسا؟ۜܣࢫوراءࢫالمࢫ:المناقصةࡧ-3

  .כسعارࢫوذلكࢫلتحقيقࢫأفضلࢫالنتائج

والمناقصةࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫȖعۚܣࢫتحديدࢫعلاماتࢫعڴʄࢫأساسɺاࢫتمنحࢫכفضليةࢫلطرفࢫماࢫوالۘܣࢫعڴʄࢫأساسɺاࢫ

  :ڴʏيتمࢫالتقييم،ࢫوتتمࢫالمناقصةࢫࢭʏࢫمجالࢫالمفاوضاتࢫࢭʏࢫثلاثةࢫمراحلࢫأساسيةࢫتتمثلࢫفيماࢫي

  ؛تقديمࢫالعرضࢫ-أ

  ؛التحليلࢫوالتفس؈فࢫللعروضࢫ-ب

  .ماࢫۂʏࢫכشياءࢫالمقبولةࢫوغ؈فࢫمقبولةࢫࢭʏࢫالعقد: اختيارࢫטستجابةࢫ-ج

ࢫذلكࢫࢫ- ࢫخلال ࢫمن ࢫيتحدد ࢫحيث ࢫכɸمية ࢫغاية ʏࢫࢭ ࢫمسألة ࢫȖعد ࢫتحرʈرࢫالعقد ࢫʇسبق ࢫالذي ࢫالتفاوض إن

  .المفاوضاتࢫوإبرامࢫالعقودالعديدࢫمنࢫכمورࢫלجرائيةࢫوالموضوعيةࢫالۘܣࢫتخصࢫكيفيةࢫإٰڈاءࢫ

 ࢫ:اݍݨوانبࡧלجرائيةʏتتمثلࢫכمورࢫלجرائيةࢫتتمثلࢫفيماࢫيڴ:  

  ؛كيفيةࢫتحرʈرࢫالعقودࢫ-

  ؛مɢانࢫالتحرʈرࢫوزمانھࢫ-

  ؛طرʈقةࢫتحرʈرࢫالعقدࢫ-

  .اللغةࢫأوࢫاللغاتࢫالۘܣࢫيحررࢫ٭ڈاࢫالعقدࢫأوࢫטتفاقࢫ-

 ࢫالعناصرࢫالتاليةࢫ:اݍݨوانبࡧالموضوعيةʏتتمثلࢫاݍݨوانبࢫالموضوعيةࢫࢭ: 

  ؛فاقࢫوكيفيةࢫتنفيذهࢫمنࢫقبلࢫɠلࢫطرفمنݤݨيةࢫالعقدࢫأوࢫטتࢫ-

  ؛والعباراتࢫالمستخدمةࢫبلغةࢫالعقدࢫدقةࢫالمصطݏݰاتࢫ-

ࢫכمرࢫࢫ- ࢫترك ࢫوعدم ࢫوטتفاقيات، ࢫالعقود ࢫصياغة ʏࢫࢭ ࢫכطراف ࢫجميع ࢫقبل ࢫمن ࢫالتام ࢫטش؅فاك ضرورة

  ؛صطݏݰاتࢫوعباراتࢫتخدمࢫأغراضࢫمعينةراهࢫمنࢫملطرفࢫواحدࢫʇستخدمࢫماࢫي

ࢫࢫ- ࢫلɢل ࢫالتوضيحية ࢫالمݏݰقات ࢫכمرࢫإضافة ࢫاقتغۜܢ ࢫوإذا ࢫوالتوضيح، ࢫالشرح ࢫأسلوب Ȗعب؈فࢫأوࢫاستخدام

  ؛مصطݏݳࢫأوࢫبندࢫمنࢫالبنود

  ؛تبادلࢫالمذكراتࢫ-

  ؛تدوʈنࢫטتفاقࢫوجعلھࢫمكتوȋاࢫ-
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  .بالاجتماعالتدقيقࢫبوجودࢫتوافقࢫب؈نࢫمحاضرࢫومذكراتࢫالفرʈق؈نࢫاݍݵاصةࢫࢫ-

التوصلࢫإڲʄࢫاتفاقࢫلاࢫيمثلࢫٰڈايةࢫالتفاوضࢫفكث؈فࢫماࢫȖسȎبࢫࢫטتفاقاتࢫالمكتوȋةࢫ :اتفاقࡧالتفاوض -ثالثا

كث؈فࢫمنࢫاݍݵلافاتࢫوالصراعات،ࢫوقدࢫتؤديࢫإڲʄࢫجولةࢫأخرىࢫمنࢫالتفاوض،فالاتفاقاتࢫالۘܣࢫتتطلبࢫف؅فةࢫ

ࢫا ࢫטل؅قامات ࢫتنفيذ ࢫمن ࢫللتأكد ࢫدقيقة ࢫرقابة ࢫتتطلب ࢫلتنفيذɸا ࢫمائدةࢫطوʈلة ʄࢫعڴ ࢫإلٕڈا ࢫالتوصل ࢫتم لۘܣ

  .  المفاوضات

منࢫالمɺمࢫأنࢫيقومࢫالمفاوضࢫبكتابةࢫטتفاقࢫࢫبنفسھࢫأوࢫعڴʄࢫכقلࢫʇشاركࢫ: كتابةࡧטتفاقاتࡧوالعقودࡧ-1

ࢫوالذيࢫيقومࢫبإعدادࢫטتفاقࢫ ࢫالمكتوȋة، ࢫالوثيقة ʏࢫࢭ ࢫɸوࢫالمدون ࢫعليھ ࢫالتفاوض ࢫماࢫتم ࢫأن فيھࢫحۘܢࢫيتأكد

  .  فيماࢫيردࢫفيھࢫلاسيماࢫفيماࢫيخصࢫالتفاصيلࢫالثانوʈةࢫالۘܣࢫس؅فدࢫࢭʏࢫטتفاقالمكتوبࢫيتحكمࢫإڲʄࢫحدࢫكب؈فࢫ

ࢫࢭʏࢫ ࢫعلٕڈا ࢫالمتعارف ࢫللأمور ࢫכطراف ࢫأحد ࢫمعارضة ʏࢫۂ ࢫالعقود ࢫكتابة ࢫتظɺرࢫعند ࢫالۘܣ ࢫالمواقف ࢫب؈ن ومن

ࢫاستȞناء ࢫالبند ࢫɸذا ࢫيصبح ࢫحيث ࢫالتجارʈة، ࢫح؈نالعقود ࢫبھ ࢫטل؅قام ࢫيجب ࢫخاصة ࢫوحالة يصرࢫالطرفࢫࢫا

  .أنࢫيراهࢫمكتوȋاࢫ)غالباࢫماࢫيɢونࢫالمش؅في (الذيࢫاق؅فحھࢫ

منࢫɸناࢫيظɺرࢫأنࢫماࢫيوضعࢫعڴʄࢫالورقࢫوʈتمࢫالتوقيعࢫعليھࢫɸوࢫماࢫيفɺمࢫولʋسࢫماࢫʇعتقدࢫأحدࢫأنھࢫقدࢫتمࢫ

ࢫتمࢫ ࢫكما ࢫتفس؈فه ࢫفإن ࢫبنفسھ ࢫטتفاق ࢫبكتابة ࢫالمفاوض ࢫقام ࢫوإذا ࢫالتفاوض، ࢫمائدة ʄࢫعڴ ࢫعليھ טتفاق

      .    טتفاقࢫعليھࢫɸوࢫماࢫسيدخلࢫࢭʏࢫتفس؈فࢫالنتائجࢫووضعɺاࢫࢭʏࢫصورٮڈاࢫالٔڈائية

عڴʄࢫخلافࢫɸذاࢫفإنࢫטتفاقࢫالمكتوبࢫȊشɢلࢫسۛܡࢫيؤديࢫإڲʄࢫخلافاتࢫكب؈فةࢫحولࢫتفس؈فࢫالشروطࢫالۘܣࢫو 

ࢫࢭʏࢫ ࢫلاسيما ࢫالطرف؈ن ࢫالمعاملةࢫب؈ن ʏࢫࢭ ࢫالثقة ࢫوفقدان ࢫالقضاء ʄࢫإڲ ࢫالݏݨوء ࢫعلٕڈا ࢫوقدࢫي؅فتب ࢫالوثيقة ʏࢫࢭ ترد

ࢫمظا ࢫومن ࢫمستمرة، ࢫفٕڈا ࢫالتعامل ࢫمجالات ࢫȖعد ࢫالۘܣ ࢫوالتجارʈة ࢫטقتصادية ɸرࢫفشلࢫטتفاقاتࢫالمجالات

   :المكتوȋةࢫإɸمالࢫالعناصرࢫالتالية

 عضࢫشروطࢫטتفاق؛Ȋغيابࢫ 

 ا؛سوءࢫصياغةࢫࢫالشروطࢫכمرࢫاɸࢫاݍݵلافࢫحولࢫتفس؈فʄلذيࢫيؤديࢫإڲ 

 ٔࢫكث؈فࢫمنࢫمحاولاتࢫالتخلصࢫمʄلࢫمّڈمࢫيؤديࢫإڲɢشȊعضࢫالشروطࢫȊڈا؛كتابةࢫ 

 عيد؛وضعࢫشروطࢫلاࢫعلاقȊبࢫولاࢫʈاࢫبالاتفاقࢫمنࢫقرɺةࢫل 

 اࢫبدقة؛ࢫإرفاقࢫوثائقɸمرجعيةࢫدونࢫمراجعةࢫمحتوا 

 ࢫحالةࢫحدوثࢫخلافوضعࢫشروطࢫمتناقضةࢫدونࢫتوضيحࢫللʏشروطࢫالضابطةࢫࢭ.  

  :بتقرʈرࢫأوࢫعقدࢫالمفاوضاتࢫتتمثلࢫفيماࢫيڴʏࢫالشروطࢫاݍݵاصةɸناكࢫمجموعةࢫمنࢫࢫوتجدرࢫלشارةࢫإڲʄࢫأن

 ʈ؛نࢫوالعباراتࢫوالمصطݏݰاتࢫالمختارةوضوحࢫالعناو 

 ؛الدقة 

 ʄࢫالعقودجميعࢫالعࢫاحتوائھࢫعڴʏ؛ناصرࢫاللازمةࢫࢭ 

 عديلࢫטتفاق؛Ȗشروطࢫ 
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 مواعيدࢫالبدءࢫوטنْڈاءࢫالمحددة. 

  :ومثالࡧذلكࡧ

  :تتمثلࢫفيماࢫيڴʏࢫاللازمةࢭʏࢫالعقودࢫالتجارʈةࢫالعناصرࢫ

  ؛،ࢫɸلࢫمؤسسةࢫعامةࢫأوࢫخاصة)الɺيئةࢫنوعࢫالمؤسساتࢫأوࢫالدولةࢫأو ( Ȗܨݵيصࢫالطرف؈نࢫوȖعرʈفɺماࢫ-

  ؛علٕڈاࢫالطرفانساسيةࢫالۘܣࢫيتفقࢫالمواصفاتࢫכ ࢫ-

  ؛موʈلࢫومقدارࢫالسعرࢫوتحديدࢫالكميةنوعࢫالت: التموʈلࢫوכسعارࢫ-

  ؛نقداࢫ،ࢫقبلࢫטستلامࢫأوࢫȊعده: يدطرʈقةࢫالȘسدࢫ-

  ؛المخاطرࢫالمتوقعةࢫ-

  ؛الضماناتࢫ-

  ؛التأم؈نࢫ-

  .طرʈقةࢫȖسوʈةࢫاݍݵلافاتࢫ-

ࡧالتجارʈة-2 ࡧالمفاوضات ʏࡧࡩ ࡧالم؄فمة ࡧوטتفاقيات ࡧالعقود ࢫالعديࢫ:أشɢال ࢫטتفاقياتࢫɸناك ࢫأشɢال ࢫمن د

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸةࢫأʈࢫالمفاوضاتࢫالتجارʏوالعقودࢫالم؄فمةࢫࢭ:  

  ؛طلباتࢫالشراءࢫ-

  ؛مذكراتࢫاݍݵاصةࢫبطلباتࢫالبيعࢫ-

  ؛رسائلࢫتوكيدࢫأوࢫتثȎيتࢫالصفقةࢫ-

  ؛العروضࢫالمنقحةࢫ-

  ؛العقودࢫالرسميةࢫ-

  ؛تفاقياتטࢫ-

  .البياناتࢫالمش؅فكةࢫوالمعاɸداتࢫ-

ࡧࡧ-3 ࡧالعقود ࢫعليھ،ࢫࢫ:وטتفاقاتتنفيذ ࢫأتفق ࢫما ࢫتنفيذ ࢫوقت ࢫيأȖي ࢫوتوقيعھ ࢫوטتفاق ࢫالعقد ࢫكتابة Ȋعد

وʈجبࢫال؅قامࢫالطرف؈نࢫبɢلࢫماࢫجاءࢫࢭʏࢫטتفاقࢫلأنࢫقيمةࢫالآۜܣءࢫࢭʏࢫتنفيذه،ࢫوɸناكࢫخطواتࢫيجبࢫاتخاذɸاࢫ

ʏلࢫاللائقࢫوۂɢلتنفيذࢫטتفاقࢫبالش:  

 تݏݵيصࢫماࢫاتفقࢫعليھ؛ 

 ة؛توف؈ȋفࢫالمصادقاتࢫوالمراجعاتࢫالمطلو 

 ةࢫللتأكدࢫمنࢫتنفيذࢫטتفاقʈعةࢫالدورȊإجراءࢫعملياتࢫالمتا. 

ࡧכداءࡧ-4 ࢫفإنھࢫࢫ:متاȊعة ࢫطوʈلة ࢫزمنية ࢫכخرࢫف؅فة ࢫجانب ࢫمن ࢫالعمل ࢫأداء ࢫטتفاق ࢫتنفيذ ࢫيتطلب عندما

ʇستوجبࢫمتاȊعةࢫالتنفيذࢫحۘܢࢫيتمࢫالتأكدࢫمنࢫأدائھࢫطبقاࢫلشروطࢫטتفاق،ࢫوʈختلفࢫمنࢫيقومࢫبالمتاȊعةࢫ

  :وطبقاࢫللɺيɢلࢫالداخڴʏࢫللمؤسسةࢫوتتأثرࢫبالعواملࢫالتاليةࢫطبقاࢫلموضعࢫטتفاق
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 يةࢫمثلاࢫتتطلبࢫإشرافاࢫࢫ:طبيعةࡧالعملࡧذاتھɴة،ࢫفطلباتࢫالشراءࢫالروتيȋعةࢫالمطلوȊتحددࢫمقدارࢫالمتا

ࢫأوࢫأحدࢫ ࢫالمعقدة ࢫالبحثية ࢫالتعاقدات ࢫأما ࢫالعادي؈ن، ࢫالموظف؈ن ࢫأحد ࢫ٭ڈا ࢫيقوم ࢫأن ࢫوʈمكن ɸامشيا

 .  المشروعاتࢫالܸݵمةࢫفإٰڈاࢫتتطلبࢫمتاȊعةࢫمستمرةࢫمنࢫجɺازࢫمتخصص

 ࡧمشروعاتࡧʏانࢫالتعاملࢫمعࢫموردࢫسبقࢫالتعاملࢫمعھࢫࢫ:مماثلةכداءࡧالسابقࡧللطرفࡧכخرࡧࡩɠفإذاࢫ

  .وɠانࢫأداؤهࢫجيداࢫفإنھࢫلاࢫيحتاجࢫإلاࢫلمتاȊعةࢫȊسيطة

ࡧالتجارʈةࡧ- راȊعا ࡧالمفاوضات ࢫȖس׿ܢࢫࢫ:إٰڈاء ࢫالعقود ࢫبإبرام ࢫالدولية ࢫالتجارʈة ࢫالمفاوضات ࢫتختتم ࢫما عادة

وفقࢫالطلبات،ࢫالصفقاتࢫࢫȊعقدࢫالصفقة،ࢫوɸناࢫيجبࢫالتمي؈قࢫب؈نࢫثلاثةࢫأنواعࢫمنࢫالصفقات،ࢫالصفقات

وفقࢫالمناقصة،ࢫوالصفقاتࢫالۘܣࢫتتمࢫبرضاࢫالطرف؈ن،ࢫɸذهࢫכخ؈فةࢫۂʏࢫالۘܣࢫٮڈمناࢫعڴʄࢫأساسࢫأٰڈاࢫۂʏࢫالۘܣࢫ

  :ومنࢫب؈نࢫכمورࢫالۘܣࢫيجبࢫمراعاٮڈاࢫإضافةࢫللأمورࢫالقانونيةࢫماࢫيڴʏ. تجسدࢫنȘيجةࢫالمفاوضات

رࢫالعقدࢫ٭ڈاࢫ،ࢫوʈجبࢫأنࢫتɢونࢫاللغةࢫالۘܣࢫيتمࢫيف؅فضࢫࢭʏࢫالعقدࢫتحديدࢫاللغةࢫالۘܣࢫيتمࢫتحرʈࢫ:لغةࡧالعقدࡧ-1

ࢫوالمصطݏݰاتࢫ ࢫاختيارࢫالمعاɲي ࢫيتم ࢫوأن ࢫالمتفاوضة ࢫכطراف ࢫجميع ࢫقبل ࢫمن ࢫمفɺومة ࢫ٭ڈا تحرʈرࢫالعقد

ࢫتحرʈرࢫالعقدينࢫ) المفاتيح( ࢫيتم ࢫوقد ࢫالمش؅في، ࢫلطرف ࢫلغة ʏࢫۂ ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫتɢون ࢫما ࢫوعادة بدقة،

ࢫإلا  ࢫوالمش؅في، ࢫالباǿع ࢫبلغة ࢫتحرران ࢫماب؈نࢫࢫبɴܦݵت؈ن ࢫال؅فجمة ࢫمشɢلة ʏࢫۂ ࢫذلك ࢫتواجھ ࢫالۘܣ ࢫالمشɢلة أن

  .واختيارࢫالمعاɲيࢫوالمصطݏݰاتࢫالۘܣࢫتدلࢫعڴʄࢫالمفاɸيمࢫبدقة اللغت؈ن

إنࢫمحتوىࢫالعقودࢫيجبࢫأنࢫيحددࢫبدقةࢫوأنࢫيɢونࢫمفصلاࢫتفصيلاࢫࢫ:تحديدࡧالمحتوىࡧالɢاملࡧللعقدࡧ-2

وأنࢫتحددࢫفيھࢫال؅قاماتࢫالطرف؈نࢫ.  ف؈ندقيقاࢫحۘܢࢫلاࢫʇشوȋھࢫأيࢫلȎس،ࢫلɢيࢫلاࢫيقعࢫنزاعࢫوخلافࢫب؈نࢫالطر 

  .وحقوقɺماࢫبدقة

ࡧذلك ࢫيتحملࢫࢫ:ومثال ࢫمن ࢫتحديد ʏࢫالدوڲ ࢫالمستوى ʄࢫعڴ ࢫࢭʏࢫعقدࢫالشراء ࢫمراعاٮڈا ࢫالواجب ࢫכمور ࢫب؈ن من

  .مصارʈفࢫالܨݰنࢫوالنقلࢫوال؅قاماتࢫالباǿعࢫوالمش؅فيࢫوغ؈فɸاࢫمنࢫכمورࢫالتفصيلية

إنࢫالسعرࢫʇعت؄فࢫعنصرࢫأسا؟ۜܣࢫومɺمࢫيجبࢫأنࢫيتمࢫتحديدهࢫȊشɢلࢫدقيق،ࢫࢫ:الصفقة) أسعار(سعرࡧࡧ-3

ࢫبحسبࢫ ࢫسعرࢫمتغ؈فࢫأوࢫثابت ࢫتحديد ࢫيتم ࢫوقد ࢫטقتصادية، ࢫالظروف ࢫטعتبارࢫȖغ؈فات ࢫȊع؈ن ࢫכخذ مع

ࢫ ࢫالظروف ࢫعنࢫمثلاȖغ؈فات ࢫسعرࢫالصرف ࢫتحديدࢫࢫدȖغ؈فات ࢫيمكن ࢫكما ࢫأوࢫاݍݵدمة، ࢫالسلعة ࢫمبلغ Ȗسديد

  .عدةࢫأسعارࢫلمنتجاتࢫمختلفة

ࢫ،إنࢫمدةࢫالعقدࢫيجبࢫأنࢫتحددࢫȊشɢلࢫدقيقࢫبقدرࢫלمɢانࢫوقدࢫتحددࢫالمدةࢫعڴʄࢫف؅فاتࢫࢫ:مدةࡧالعقدࡧ-4

  .טتفاقأيࢫالتنفيذࢫعڴʄࢫمراحلࢫبحسبࢫ

منࢫالضروريࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫأنࢫيتمࢫتحديدࢫمسبقࢫللطرʈقةࢫأوࢫالطرقࢫࢫ:طرقࡧȖسوʈةࡧاݍݵلافاتࡧ-خامسا

ࢫمجالࢫ ʏࢫࢭ ࢫاݍݵلافات ࢫحل ࢫيتم ࢫوعموما ࢫمستقبلا ࢫتظɺر ࢫقد ࢫالۘܣ ࢫاݍݵلافات ࢫلȘسوʈة ࢫإتباعɺا الواجب

  :المفاوضاتࢫالتجارʈةࢫعنࢫطرʈقࢫإحدىࢫالطرقࢫالتالية
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ࡧودياࡧ-1 ࡧاݍݵلافات ࢫدࢫ:Ȗسوʈة ࢫاݍݵلافات ࢫحل ࢫخلالɺا ࢫمن ࢫيتم ࢫالطرʈقة ࢫɸذه ࢫوࢫإن ࢫللمحاكم، ࢫالݏݨوء ون

ࢫبال؇قاعاتࢫ ࢫاݍݵاصة ࢫمصارʈف ࢫتحمل ࢫدون ࢫللاتفاق ࢫالوصول ࢫɸو ࢫالطرʈقة ࢫɸذه ࢫمن ࢫכسا؟ۜܣ الɺدف

  .  اݍݵاصةࢫبالقضاء،حيثࢫيتمࢫالوصولࢫݍݰلولࢫترعۜܣࢫالطرف؈نࢫإڲʄࢫحدࢫكب؈ف

ࡧࡧ-2 ࡧالقانون ࡧطرʈق ࡧعن ࡧاݍݵلافات ࡧأو(Ȗسوʈة ࢫلطرفࢫࢫ):القضاء التحكيم ࢫالݏݨوء ࢫيتم ࢫاݍݰالة ࢫɸذه ʏࢭ

ʇࢫال؇قاعࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫأوࢫالݏݨوءࢫللمحاكمثالثࢫʏس׿ܢࢫبالمحكمࢫالذيࢫيقومࢫبالفصلࢫࢭ.  

ب؈نࢫݨوءࢫلطرفࢫثالثࢫللفصلࢫݏࢭʏࢫɸذهࢫاݍݰالةࢫيتمࢫالࢫ:Ȗسوʈةࡧاݍݵلافاتࡧعنࡧطرʈقࡧالݏݨوءࡧللتحكيمࡧ-أ

ࢫال؇قاع ࢫاݍݵلافࢫطرف؈ن ࢫɠان ࢫفإذا ࢫبالتحكيمࢫ، ࢫالذيࢫيقوم ࢫالثالث ࢫالطرف ࢫيتحدد ࢫال؇قاع ࢫطبيعة ࢫوحسب ،

لفنيةࢫيݏݨأࢫلطرفࢫثالثࢫيɢونࢫفۚܣࢫمتخصصࢫ،ࢫوإذاࢫɠانࢫال؇قاعࢫحولࢫכمورࢫالقانونيةࢫيݏݨأࢫعنࢫכمورࢫا

ࢫيقومࢫ ࢫالذي ࢫاختيارࢫالܨݵص ʏࢫࢭ ࢫوالمɺم ࢫالمجالات، ࢫمن ࢫوغ؈فࢫذلك ࢫالقانون ʏࢫࢭ ࢫمتخصص ࢫܧݵص ʄإڲ

ʏࢫأوࢫدوڲʏونࢫمحڴɢبالتحكيمࢫأنࢫيلقىࢫقبولࢫالطرف؈نࢫوأنࢫيتخذࢫصفةࢫاݍݰياد،ࢫوقدࢫي.  

ࡧقضائࡧ-ب ࡧاݍݵلافات ࢫاݍݵلافࢫࢫ:ياȖسوʈة ࢫليتمࢫحل ʏࢫأوࢫالدوڲ ʏࢫالمحڴ ࢫالݏݨوءࢫللقضاء ࢫيتم ࢫاݍݰالة ࢫɸذه ʏࢭ

  .عنࢫطرʈقࢫالمحاكمࢫوالفصلࢫࢭʏࢫال؇قاعࢫبالقانون 

التفاوضࢫلاࢫيɴتࢼܣࢫࢭʏࢫجميعࢫاݍݰالاتࢫبالنجاحࢫفɺوࢫمعرضࢫأحياناࢫإڲʄࢫטٰڈيارࢫ :اٰڈيارࡧالمفاوضاتࡧ-سادسا

ࢫقدࢫيخفق ࢫأخرى ࢫأحيانا ʏࢫࢭ ࢫاتفاق،ࢫبل ʄࢫإڲ ࢫالتوصل ࢫالفعليةࢫࢫأوࢫعدم ࢫجلساتھ ࢫتبدأ ࢫأن ࢫقبل أوࢫئڈارࢫحۘܢ

  .وذلكࢫࢭʏࢫحالاتࢫالتباعدࢫالكب؈فࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫ

ࡧاٰڈيارࡧالمفاوضات -1 ࢫوعد  :مفɺوم ࢫȖع؆فࢫالمفاوضات ࢫباٰڈيارࢫالمفاوضات ࢫب؈نࢫࢫميقصد ࢫݍݰلول وصولɺا

  .التفاوضيةࢫلأɸدافɺماقࢫأيࢫمنࢫכطرافࢫيالطرف؈ن،ࢫمماࢫيؤديࢫإڲʄࢫعدمࢫتحق

ɢلفࢫالكث؈فࢫمنࢫحيثࢫالوقتࢫالضاǿعࢫقبلࢫالوصولࢫإڲʄࢫɸذاࢫלخفاقࢫوكذلكࢫمنࢫحيثࢫواٰڈيارࢫالتفاوضࢫي

ࢫالطرف؈ن،ࢫ ࢫأوࢫالعلاقةࢫب؈ن ࢫالصفقة ࢫכوڲʄࢫتتعلقࢫبفقدان ࢫɸناࢫناحت؈ن،الناحية ࢫالتɢلفة ࢫوȖشمل التɢلفة،

ظرࢫاب،ࢫاݍݰمثالࢫذلكࢫלضر (والناحيةࢫالثانيةࢫتتعلقࢫبالعقوȋاتࢫالۘܣࢫقدࢫيوقعɺاࢫأحدࢫالطرف؈نࢫعڴʄࢫכخرࢫ

  ).مةࢫالماليةار טقتصادي،ࢫاݍݰرب،ࢫالغ

  :ةࢫأɸمɺادوʈأخذࢫاٰڈيارࢫالمفاوضاتࢫأشɢالاࢫعدي

 ܦݰابࢫقبلࢫالتفاوضɲ؛ט  

 ܦݰابࢫأحدࢫכطرافࢫɲࢫحالاتࢫالغضبمغادرةࢫواʏ؛ݍݨلساتࢫالمفاوضاتࢫࢭ 

 ܦݰابࢫأوࢫطلبࢫتأɲࢫموعدࢫغ؈فࢫمس׿ܢالْڈديدࢫبالاʄ؛جيلࢫالمفاوضاتࢫإڲ 

 روبࢫمنࢫالدعوةࢫلفرصࢫטس؅فاحةࢫللɺالضغوط. 
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  :ɸناكࢫالعديدࢫمنࢫכسبابࢫالۘܣࢫتؤديࢫإڲʄࢫفشلࢫالمفاوضاتࢫأɸمɺاࢫماࢫيڴʏࢫ:أسبابࡧفشلࡧالمفاوضاتࡧ-2

ࡧטتفاق -أ ࡧيرʈد ࡧכخرࡧلا ࢫعدمࢫࢫ:الطرف ࢫعواقب ʏࢫالتفك؈فࢫࢭ ࢫدون ࢫالمفاوضات ࢫأطراف ࢫأحد ࢫيدخل فقد

ࢫمنذࢫ ࢫاتفاق ʄࢫإڲ ࢫللتوصل ࢫالنية ࢫلديھ ࢫولʋس ࢫالمفاوضات ࢫمائدة ʄࢫعڴ ࢫوقتھ ࢫفɺوࢫيضيع ࢫاتفاق، ʄࢫإڲ التوصل

البداية،ࢫومثالࢫذلكࢫالضغطࢫלعلاميࢫاݍݵارڊʏࢫالذيࢫيجعلࢫالمفاوضࢫيدخلࢫالمفاوضاتࢫدونࢫأدɲىࢫنيةࢫࢭʏࢫ

نࢫࢭʏࢫɸذاࢫالتفاوضࢫسوفࢫʇعطيھࢫالفرصةࢫلأنࢫيقولࢫلقدࢫحاولناࢫولكنناࢫفشلناࢫࢭʏࢫالتوصلࢫإڲʄࢫاتفاق،ࢫولك

لمفاوضاتࢫالفلسطيɴيةࢫלسرائيليةࢫاࢫمثلالتوصلࢫإڲʄࢫاتفاقࢫوɸذاࢫماࢫنراهࢫأك؆فࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالسياسيةࢫ

  .منࢫاݍݨانبࢫלسرائيڴʏࢫالذيࢫيفتعلࢫالمشاɠلࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫلإٰڈاءࢫالتفاوضࢫدونࢫنتائجࢫإيجابية

أحدࢫכطرافࢫࢫموذلكࢫعندماࢫيقدࢫ:تلافࡧماࡧʇعرضھࡧأحدࡧכطرفࡧعماࡧيفكرࡧفيھࡧالطرفࡧכخراخࡧ-ب

  .عروضاࢫتختلفࢫتماماࢫعماࢫɠانࢫيتوقعھࢫالطرفࢫכخرࢫولأɸدافھࢫالتفاوضية

فعندماࢫʇعلمࢫالمفاوضࢫمنࢫسياقࢫالتفاوضࢫأوࢫمنࢫمصدرࢫخارڊʏࢫبتغ؈فࢫࢫ:فقدانࡧالمفاوضاتࡧݍݨاذبيْڈاࡧ-ج

  .    دةࢫمنࢫالمفاوضاتࢫفإنھࢫʇعلنࢫטɲܦݰابࢫمٔڈاالظروفࢫوأنھࢫمɢاسبھࢫمحدو 

عندࢫفشلࢫالمفاوضاتࢫفإنࢫɸذاࢫلاࢫيلڧʏࢫإمɢانيةࢫالتفاوضࢫࢫ:البدائلࡧالمتاحةࡧعندࡧاٰڈيارࡧالمفاوضاتࡧ-3

ࢫمثلࢫ ࢫالتجارʈة ࢫالصفقات ࢫوإبرام ࢫبالأخرࢫللتفاوض ࢫכطراف ࢫأحد ࢫوʈتصل ࢫتتغ؈فࢫالظروف ࢫفقد مستقبلا،

ࢫوال ࢫأحدࢫכطراف، ࢫمن ࢫموردࢫȖغي؈فࢫالمواقف ʄࢫإڲ ࢫالمفاوضات ࢫمن ࢫالمش؅في ࢫالطرف ࢫيݏݨأ بديلࢫכخرࢫɸوࢫأن

  . أخرࢫللمنتجࢫأوࢫاݍݵدمةࢫالمطلوȋة
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  :اݍݵاتمة

ࢫنجاح  ࢫالتفاوضࢫإن ࢫعملية ʏࢫࢭ ࢫࢫالمؤسسات ࢫأساسا ࢫلمʇعود ࢫللمفɺوم ࢫإدراكɺا ࢫللتفاوضدى ،ࢫاݍݰقيقي

ࢫ ࢫٱفالتفاوض ࢫالذي ࢫواݍݰوارࢫوלقناع ࢫטتصال ࢫفن ࢫتحقيق ʄࢫإڲ ࢫمعڈدف ࢫنتفاوضࢫࢫمɢاسب ࢫالذي الطرف

ࢫ ʏࢫوࢭ ࢫالتجارʈةمعھ، ࢫࢫالمفاوضات ʏࢫۂ ࢫالمؤسسات ࢫإلٕڈا ࢫٮڈدف ࢫالۘܣ ࢫوالصفقاتࢫࢫإبرامالمɢاسب العقود

  .التجارʈة

ࢫ ࢫأخرى ࢫجɺة ࢫالۘܣࢫمن ࢫوالتكتيɢات ࢫوלس؅فاتجيات ࢫالنظرʈات ࢫخلال ࢫمن ࢫبذاتھ ࢫقائم ࢫعلم ࢫالتفاوض ʇعد

اق؅فحɺاࢫعلماءࢫالنفسࢫوטقتصادي؈نࢫمنࢫخلالࢫتجار٭ڈمࢫالواسعةࢫوالعملࢫالميداɲيࢫࢭʏࢫمجالࢫالتفاوض،ࢫ

ࢫفالسع ࢫכحيان، ࢫكث؈فࢫمن ʏࢫࢭ ࢫمȘشا٭ڈة ࢫالتجارʈة ࢫالمجالات ʏࢫࢭ ࢫلاسيما ࢫالتفاوضية رࢫوالمواصفاتࢫفالمواقف

ࢫوالمش؅في  ࢫالباǿع ࢫب؈ن ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫعناصرࢫخلاف ࢫɠلɺا ࢫوالܨݰن ࢫالنقل ࢫࢭʏࢫࢫومصارʈف ࢫتطرح ࢫما دائما

،ࢫوȋذلكࢫيمكنࢫالقولࢫأنࢫالتفاوضࢫالتجاريࢫɸوࢫعمليةࢫمستمرةࢫتقومࢫ٭ڈاࢫالمؤسساتࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈة

  . والشراءࢫوكذلكࢫטسȘثمارࢫمنࢫأجلࢫإتمامࢫالصفقاتࢫالتجارʈةࢫوتحقيقࢫأقظۜܢࢫالمنافعࢫࢫࢭʏࢫعملياتࢫالبيع

ࢫ ࢫالمؤسسة ࢫوالسياسيةࢫإن ࢫטقتصادية ࢫالمتغ؈فات ࢫدراسة ࢫعلٕڈا ࢫيجب ࢫللعالمية ࢫللوصول الراغبة

لأسواقࢫالۘܣࢫترغبࢫࢭʏࢫخدمْڈا،ࢫحيثࢫأنࢫɸذهࢫالمتغ؈فاتࢫتختلفࢫمنࢫبʋئةࢫوטجتماعية،ࢫوלيديولوجية،ࢫل

ࢫوכ  ࢫوالتقاليد ࢫوالعادات ࢫفاللغة ࢫلأخرى، ࢫدولة ࢫومن ࢫأخرى ʄࢫوالعملاتࢫإڲ ࢫوטقتصادية ࢫالسياسية نظمة

ࢫفإذاࢫ ࢫمباشرة، ࢫبصفة ࢫالتفاوض ࢫعملية ʄࢫمباشرࢫعڴ ࢫتؤثرࢫȊشɢل ࢫالعوامل ࢫفɺذه ࢫلأخر، ࢫبلد ࢫمن تختلف

أخذناࢫعاملࢫاللغةࢫمثلا،ࢫفأثناءࢫالمفاوضاتࢫيجبࢫأنࢫنتحدثࢫبلغةࢫيفɺمɺاࢫالطرفࢫالذيࢫنتفاوضࢫمعھ،ࢫ

ךخرʈنࢫالذينࢫنتفاوضࢫمعɺم،ࢫكماࢫأنࢫالدولةࢫوعندࢫكتابةࢫالعقودࢫيجبࢫأنࢫتحررࢫبلغةࢫمقبولةࢫمنࢫقبلࢫ

  .   تدخلࢫࢭʏࢫشɢلࢫالعقودࢫوشروطɺاࢫمنࢫخلالࢫالقيودࢫالقانونيةتࢫيمكنࢫأن

ࢫࢫإن ʏࢫالعمڴ ࢫمراحلɺا،ࢫالواقع ࢫمختلف ʏࢫࢭ ࢫومعقدة ࢫصعبة ࢫعملية ʏࢫۂ ࢫالتفاوض ࢫعملية ࢫأن ʄࢫإڲ ʇش؈ف

الماديࢫوالمعنويࢫࢫלعدادفالمفاوضاتࢫتبدأࢫبالتحض؈فࢫلɺاࢫقبلࢫأنࢫيتمࢫلقاءࢫכطرافࢫالمتفاوضة،ࢫمنࢫخلالࢫ

ࢫ ࢫما ࢫوتوف؈فࢫɠل ࢫ ࢫالتفاوض ࢫȊعملية ࢫيقوم ࢫالذي ࢫو ࢫכعضاء يحتاجھللفرʈق ࢫمعلومات ࢫتخصࢫمن وسائل

ࢫالتف ࢫاو العملية ࢫولقاء ࢫالتفاوض ࢫمرحلة ࢫلتأȖي ࢫضية، ࢫأين ࢫالمتفاوضة ࢫاللقاءכطراف ࢫالعقودࢫࢫيتوج بإبرام

  .أطرافھࢫالتفاوضيةواɲܦݰابࢫبالفشلࢫࢫيɴتࢼܣالتجارʈةࢫأوࢫࢫوالصفقات

ولاࢫتɴتࢼܣࢫعمليةࢫالتفاوضࢫبمجردࢫإبرامࢫالصفقاتࢫوكتابةࢫالعقود،ࢫبلࢫيجبࢫمتاȊعةࢫتنفيذࢫماࢫتمࢫטتفاقࢫ

ࢫلا  ࢫɠي ࢫاݍݨانب؈ن، ࢫمن ࢫȖسوʈةࢫعليھ ࢫأجل ࢫمن ࢫللقضاء ࢫأحدɸما ࢫݍݨوء ࢫيؤدي ࢫقد ࢫنزاع ʏࢫࢭ ࢫالطرفان ࢫيدخل

اݍݵلافات،ࢫفاݍݵلافࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫلʋسࢫفقطࢫأثناءࢫالتفاوضࢫالذيࢫقدࢫيɴتࢼܣࢫباٰڈيارࢫالمفاوضاتࢫبلࢫقدࢫ

  .متدࢫإڲʄࢫماࢫȊعدࢫٰڈايةࢫالمفاوضاتي

ʏناࢫࢭȘذاࢫالعملࢫالمتواضعࢫخدمةࢫلطلبɸࢫʏونࢫقدࢫوفقتࢫࢭɠࢫاݍݵتامࢫأرجوࢫأنࢫأʏليةࢫالعلومࢫטقتصاديةࢫࢫوࢭɠ

  . جامعاتࢫالوطنࢫعموماوصاࢫومختلفࢫوالتجارʈةࢫوعلومࢫالȘسي؈فࢫبجامعةࢫاݍݨلفةࢫخص

     يوɲؠۜܣࡧمصطفى: الدكتور 
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 
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-  
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