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ىلو لأ االمحاضرة 
ير اجتلامدخل عام  للتفاوض

التي تتحكم فیه، ومع دخول المؤسسات في المنافسة على تتجاري وتنوعه وكثرة المتغیرالبزیادة حجم التبادل ا
تدریب المفاوضین وإعدادهم الإعداد يعدتسیلتفاوض التجاري وهو الأمر الذي الأسواق ومحاولة اكتساحا ازدادت أهمیة ا

مؤسسات الجید بما یتلاءم مع كل المتغیرات الجدیدة، وكذا تبني استراتیجیات تفاوضیة تساهم في تحقیق ما تصبو ال
.فالوصول إلیه من أهدا

مفهوم التفاوض وأهمیته: أولا
أكثر وبحثههغیر أنه یحتاج إلى دراستالتفاوض من كونه فنا وأدبا لیصبح علما قائما بذاته،ملقد تطور مفهو 

. بعد یومارض استنباط قواعد وقوانین تتلاءم والموضوعات الخاصة به والمتجددة یومبغ
هو عملیة حوار ومناقشة بین طرفین تربطهما مصلحة مشتركة أو نزاع مشترك، بهدف ضالتفاو ": یف التفاوضتعر 

.1"أو عقد یساهم في تحقیق أهدافهماقالوصول إلى اتفا
ضمن أدبیات العملیة التفاوضیة اتجدر الإشارة إلى أن مفهوم التفاوض یرتبط بمصطلحات أساسیة یتم تداوله

:أهمها 
التي تحدد تخطیط التوجهات والقیام بالأعمال الكبرى وصیاغة الهدف المرغوب تحقیقهو : الإستراتجیة.
تحدد الكیفیة التي یتعامل بها المفاوض مع الموضوع:التقنیات.
الظرفیة لتجاوز العقبات التي تعترضهأوهي مبادرات ظرفیة یستغل فیها المفاوض الفرص العارضة :التكتیكات .

هو عملیة ذات مضمون اجتماعي تجاري، تتم من خلال الاتصال بین طرفین أو أكثر، تجمعهم :التجاريالتفاوض 
مصالح مشتركة یتبادلان خلالها الأفكار والآراء لحل الصراع والمشاكل التجاریة القائمة بینهم، أو لتطویر تفاهمات تهدف 

إلى تسویة أو اتفاق ینتهي بتحقیق منافع متبادلة لكل إلى خلق عمل تجاري لا یستطیع أي طرف خلقه بمفرده، والوصول
.2الأطراف

نظریات التفاوض : ثانیا
:3توجد نظریتان أساسیتان للتفاوض تمثل فیما یلي

وهي  التي یتخذ فیها كل مفاوض موقف معین ویدافع عنه قدر استطاعته وقد یتمسك الأطراف : النظریة الكلاسیكیة- 1
فشل التفاوض، أو قد یبدؤوا في تقدیم التنازلات  والوصول  إلى اتفاق في منتصف الطریق عن بمواقفهم المتعارضة فی

لوم  التجارية،  كلية العلوم كايلي ريمة، التفاوض ودوره ي تفعيل العملية البيعية دراسة حالة ش ذ م م للخدمات العامة والتجارية آل دوداح، رسالة  ماجستير في الع- 1
.                13الاقتصادية  ص 

.23، ص 2015رسالة ماجستير في التسويق، كلية الاقتصاد، جامعة حلب، سوريا، عقبة الصباغ، لغة الجسد وأثرها على إنجاز أهداف التفاوض التجاري،- 2
.                                               12، ص2017جعيجع نبيلة، محاضرات تقنيات التفاوض الدولي، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسير، جامعة المسيلة، - 3
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طریق اقتسام موضوع التفاوض وهذا النوع من التفاوض بالرغم من انتشاره إلا أنه لا یساعد على الوصول إلى اتفاق 
أنه اضطر للتنازل وأنه لم یحصل على یرضي الأطراف المتفاوضة أو اتفاق  طویل  المدى إذ  عادة ما یشعر كل طرف

ما یحقق له الفائدة المرجوة، ومن عیوب هذا النوع التفاوض أیضا أنه یستغرق الكثیر من الوقت والجهد وغالبا المال، 
.وكثیرا ما یؤدي إلى إفساد العلاقات المستقبلیة بین طرفي التفاوض

ه النظریة تعتمد على مصالح الأطراف المعنیة كأساس للوصول  وهذ:لأطراف المعنیةالنظریة المعتمدة على مصالح ا- 2
إلى حلول خلاقة تحقق بها كل الأطراف الفائدة القصوى، وقد تبنى العدید من دارسي التفاوض نظریة رایف وطوروا 

.4"التفاوض المنظم" وأضافوا الیها وقد طور مشروع هارارد لتفاوض نظریة 

في المجال التجاريضموضوعات التفاو :ثالثا
تتعدد وسائل التفاوض التجاري بتعدد أنواع التجارة سواء عن طریق الأفراد، أو التجار أو ممثلین أو وكلاء 

:5للشركات او المؤسسات التجاریة، وفي جمیع حالات البیع والشراء عادة ما تتناول المفاوضات الأمور التالیة
نوع السلع ومواصفاتها.
لب والسعرالعرض والط.
الكمیة المطلوبة ونوعیتا.
كیفیة  دفع الثمن وفتح الاعتماد.
مدة التسلیم، التأمین ومخاطر النقل مع نسبة تحمل كل من البائع والمشتري.
تحدید المرجعیة لفض لمنازعات الناجمة عن تطبیق العقد.

مراحل المفاوضات التجاریة: رابعا
:بعدة مراحل هيتمر المفاوضات التجاریة 

.تحدید موضوع التفاوض التجاري والهدف العام-1
.تحدید هدف كل فریق من فرق المفاوضات التجاریة-2
.تحدید الأطراف المتفاوضة وممثلیهم-3
).ود وتفاهم أم نزاع وصراع(دراسة وتقییم العلاقة بین الأطراف المتفاوضة -4
.التجاري، المفاوض ذاته، المفاوض الآخر، بیئة المفاوضات التجاریةجمع البیانات المتعلقة بموضوع التفاوض-5
.تحلیل ودراسة البیانات-6
.تحدید مكان التفاوض التجاري-7

كل طرف من عرف روجر في"- 4
رباالاعتبأقصى حد ممكن، ويحل هذا الاتفاق نقاط الخلاف بطريقة عادلة مع إمكانية استمرارية هذه الحلول  والأخذ في ةالمعنيالأطراف 

".الأطراف المتفاوضة
.04، ص 2006، ماي 53العهد العربي للتخطيط بالكويت، أساليب التفاوض التجاري الدولي، سلسلة جسر التنمية، العدد - 5
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).تاریخ وتوقیت التفاوض( إعداد البرنامج الزمني للتفاوض التجاري -8
).تحدید الاستراتیجیات والتكتیكات التفاوضیة( وضع خطة التفاوض التجاري -9

).التفاوضتحول سیناریوها( تدریب فریق التفاوض التجاري - 10
.البدء في المفاوضات التجاریة- 11
.تقییم جلسات التفاوض- 12
.اعداد مسودة مبدئیة للقرار النهائي- 13
).مستشار، وسیط، محكم( الاستعانة بطرف ثالث - 14
.اختتام المفاوضات التجاریة- 15


