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כوڲʄالمحاضرةࡧ  

التجاري ࡧمدخلࡧعامࡧࡧللتفاوضࡧ  

تجاريࢫوتنوعھࢫوك؆فةࢫالمتغ؈فاتࢫالۘܣࢫتتحكمࢫفيھ،ࢫومعࢫدخولࢫالمؤسساتࢫࢭʏࢫالمنافسةࢫعڴʄࢫכسواقࢫومحاولةࢫلبزʈادةࢫݯݨمࢫالتبادلࢫا  

ࢫا ࢫأɸمية ࢫازدادت ࢫʇستدڤʏاكȘساحا ࢫوɸوࢫכمرࢫالذي ࢫالتجاري ࢫاݍݨيࢫلتفاوض ࢫלعداد ࢫوإعدادɸم ࢫالمفاوض؈ن ࢫɠلࢫتدرʈب ࢫمع ࢫيتلاءم ࢫبما د

  .المتغ؈فاتࢫاݍݨديدة،ࢫوكذاࢫتبۚܣࢫاس؅فاتيجياتࢫتفاوضيةࢫȖساɸمࢫࢭʏࢫتحقيقࢫماࢫتصبوࢫالمؤسساتࢫالوصولࢫإليھࢫمنࢫأɸداف

مفɺومࡧالتفاوضࡧوأɸميتھ: أولا  

ضࢫاستɴباطࢫر أك؆فࢫȊغࢫغ؈فࢫأنھࢫيحتاجࢫإڲʄࢫدراستھࢫوȋحثھ لقدࢫتطورࢫمفɺومࢫالتفاوضࢫمنࢫɠونھࢫفناࢫوأدباࢫليصبحࢫعلماࢫقائماࢫبذاتھ،   

    . Ȋعدࢫيومࢫاقواعدࢫوقوان؈نࢫتتلاءمࢫوالموضوعاتࢫاݍݵاصةࢫبھࢫوالمتجددةࢫيوم

ࡧالتفاوضȖعر  -1 ࢫإڲʄࢫ": ʈف ࢫالوصول ࢫ٭ڈدف ࢫمش؅فك، ࢫأوࢫنزاع ࢫمش؅فكة ࢫمصݏݰة ࢫترȋطɺما ࢫطرف؈ن ࢫب؈ن ࢫحوارࢫومناقشة ࢫɸوࢫعملية التفاوض

 .1"اتفاقࢫأوࢫعقدࢫʇساɸمࢫࢭʏࢫتحقيقࢫأɸدافɺما

  :ضمنࢫأدبياتࢫالعمليةࢫالتفاوضيةࢫأɸمɺاࢫࢫاالتفاوضࢫيرتبطࢫبمصطݏݰاتࢫأساسيةࢫيتمࢫتداولɺتجدرࢫלشارةࢫإڲʄࢫأنࢫمفɺومࢫ  

 دفࢫالمرغوبࢫتحقيقھ:  לس؅فاتجيةɺاتࢫوالقيامࢫبالأعمالࢫالك؄فىࢫوصياغةࢫالɺوالۘܣࢫتحددࢫتخطيطࢫالتوج.  

 تحددࢫالكيفيةࢫالۘܣࢫيتعاملࢫ٭ڈاࢫالمفاوضࢫمعࢫالموضوعࢫ:التقنيات.  

 اتɢࢫمبادراتࢫظرفࢫ:التكتيʏستغلࢫفٕڈاࢫالمفاوضࢫالفرصࢫالعارضةࢫۂʇع؅فضھࢫأو يةࢫȖالظرفيةࢫلتجاوزࢫالعقباتࢫالۘܣࢫ .  

ɸوࢫعمليةࢫذاتࢫمضمونࢫاجتماڤʏࢫتجاري،ࢫتتمࢫمنࢫخلالࢫטتصالࢫب؈نࢫطرف؈نࢫأوࢫأك؆ف،ࢫتجمعɺمࢫمصاݍݳࢫࢫ:التفاوضࡧالتجاري Ȗعرʈفࡧࡧ-2

القائمةࢫبئڈم،ࢫأوࢫلتطوʈرࢫتفاɸماتࢫٮڈدفࢫإڲʄࢫخلقࢫعملࢫتجاريࢫلاࢫمش؅فكةࢫيȘبادلانࢫخلالɺاࢫכفɢارࢫوךراءࢫݍݰلࢫالصراعࢫوالمشاɠلࢫالتجارʈةࢫ

  .ʇ2ستطيعࢫأيࢫطرفࢫخلقھࢫبمفرده،ࢫوالوصولࢫإڲʄࢫȖسوʈةࢫأوࢫاتفاقࢫيɴتࢼܣࢫبتحقيقࢫمنافعࢫمتبادلةࢫلɢلࢫכطراف

  نظرʈاتࡧالتفاوضࡧ: ثانيا

  ʏتانࢫللتفاوضࢫتمثلࢫفيماࢫيڴʋتانࢫأساسʈ3توجدࢫنظر:  

ࡧالكلاسيكيةࡧ-1 ࢫالۘܣ: النظرʈة ࢫبمواقفɺمࢫࢫوۂʏࢫ ࢫموقفࢫمع؈نࢫوʈدافعࢫعنھࢫقدرࢫاستطاعتھࢫوقدࢫيتمسكࢫכطراف يتخذࢫفٕڈاࢫɠلࢫمفاوض

ࢫموضوعࢫ ࢫاقȘسام ࢫطرʈق ࢫعن ࢫالطرʈق ࢫمنتصف ʏࢫࢭ ࢫاتفاق ʄࢫإڲ ࢫ ࢫوالوصول ࢫ ࢫالتنازلات ࢫتقديم ʏࢫࢭ ࢫيبدؤوا ࢫأوࢫقد ࢫالتفاوض، ࢫفيفشل المتعارضة

ࢫلاࢫʇس ࢫإلاࢫأنھ ࢫانȘشاره ࢫمن ࢫبالرغم ࢫالتفاوض ࢫمن ࢫالنوع ࢫوɸذا ࢫأوࢫاتفاقࢫࢫالتفاوض ࢫالمتفاوضة ࢫכطراف ࢫيرعۜܣ ࢫاتفاق ʄࢫإڲ ࢫالوصول ʄࢫعڴ اعد

طوʈلࢫࢫالمدىࢫإذࢫࢫعادةࢫماࢫʇشعرࢫɠلࢫطرفࢫأنھࢫاضطرࢫللتنازلࢫوأنھࢫلمࢫيحصلࢫعڴʄࢫماࢫيحققࢫلھࢫالفائدةࢫالمرجوة،ࢫومنࢫعيوبࢫɸذاࢫالنوعࢫ

  .فسادࢫالعلاقاتࢫالمستقبليةࢫب؈نࢫطرࢭʏࢫالتفاوضالتفاوضࢫأيضاࢫأنھࢫʇستغرقࢫالكث؈فࢫمنࢫالوقتࢫواݍݨɺدࢫوغالباࢫالمال،ࢫوكث؈فاࢫماࢫيؤديࢫإڲʄࢫإ

ࡧכ ࡧ-2 ࡧمصاݍݳ ʄࡧعڴ ࡧالمعتمدة ࡧالمعنيةالنظرʈة ࢫحلولࢫࢫ:طراف ʄࢫإڲ ࢫ ࢫللوصول ࢫكأساس ࢫالمعنية ࢫכطراف ࢫمصاݍݳ ʄࢫعڴ ࢫȖعتمد ࢫالنظرʈة وɸذه

ࢫوأضاف ࢫوطوروا ࢫرايف ࢫنظرʈة ࢫالتفاوض ࢫدار؟ۜܣ ࢫمن ࢫالعديد ࢫتبۚܢ ࢫوقد ࢫالقصوى، ࢫالفائدة ࢫכطراف ࢫɠل ࢫ٭ڈا ࢫتحقق ࢫخلاقة ࢫطورࢫࢫإلٕڈاوا وقد

 .4"التفاوضࢫالمنظم" لتفاوضࢫنظرʈةࢫࢫدɸارفار مشروعࢫ
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  التفاوضࡧالتجاري  لاɢشأو  عاو نأ :اثلاث

  :ي ر اجتلا ضو افتلا عاو نأ -1

  :يوافقࢫالنظرʈت؈نࢫالسابقت؈نࢫالنوع؈نࢫالرئʋسي؈نࢫللتفاوضࢫالتجاري،ࢫألاࢫوɸما

  :التفاوضࡧالتجاريࡧالتɢامڴʏࡧ-أ

ࢫووساࢫ   ࢫاݍݱݪݮ ࢫمختلف ࢫالمتفاوضون ࢫʇستخدم ࢫعندما ࢫالتفاوض ࢫمن ࢫالنوع ࢫɸذا ࢫإڲʄࢫيتحقق ࢫالوصول ࢫلغرض ࢫالممكنة ࢫטقناع ئل

  ,نقطةࢫטلتقاءࢫوالتوافقࢫمعࢫالطرفࢫךخرࢫوالۘܣࢫلابدࢫأنࢫترعۜܣࢫكلاࢫالطرف؈ن

  ,يتمࢫاعتمادࢫɸذاࢫالنوعࢫمنࢫالتفاوضࢫغالباࢫࢭʏࢫحالةࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫمحيطࢫجدࢫتنافؠۜܣࢫأوࢫࢭʏࢫحالةࢫالمنتجاتࢫכقلࢫכɸمية

  .ةࢫواحدة،ࢫوȋالمقابلࢫيمنحھࢫالباǿعࢫتɢاليفࢫالȘسليميتفقࢫالمش؅فيࢫعڴʄࢫدفعࢫمبلغࢫالبضاعةࢫدفعࢫࢫ:مثال

  : التفاوضࡧالتجاريࡧالتوزʉڥʏࡧ-ب

وعࢫمنࢫالتفاوضࢫالذيࢫيبقىࢫفيھࢫالمتفاوضونࢫࢭʏࢫنفسࢫموقعɺمࢫالتفاوعۜܣࢫبدونࢫأيࢫȖغي؈فࢫممكن،ࢫوȋالتاڲʏࢫلاࢫيمكنࢫالوصولࢫوɸوࢫن  

  .إڲʄࢫنقطةࢫالتوافقࢫب؈نࢫطرࢭʏࢫالتفاوض

  .ʏࢫحالةࢫرغبةࢫأحدࢫالمتفاوض؈نࢫالسيطرةࢫعڴʄࢫالطرفࢫךخرࢫدونࢫتنازلاتيتمࢫاعتمداࢫɸذاࢫالنوعࢫمنࢫالتفاوضࢫࢭ

يرʈدࢫࢫ)تجاري ࢫوسيط(غ؈فࢫأنࢫالمش؅فيࢫࢫ٭ڈوامشࢫرȋحࢫمعينة،ࢫتوزʉعࢫمنتجاتھࢫع؄فࢫنقاطࢫتوزʉعࢫمختلفة) صاحبࢫالبضاعة(يرʈدࢫالباǿعࢫࢫ:مثال

ش؅فيࢫȊسȎبࢫȖشددࢫالمش؅فيࢫࢭʏࢫرأيھࢫوعدمࢫسعيھࢫإڲʄࢫتقبلھ،ࢫأيࢫلاࢫيتوافقࢫالباǿعࢫوالماݍݰصولࢫعڴʄࢫɸامشࢫرȋحࢫمضاعفࢫلاࢫيمكنࢫللباǿعࢫࢫ

  .ش؅فكةࢫلطرࢭʏࢫالعمليةࢫالتفاوضيةخدمةࢫالمصاݍݳࢫالم

  :ي ر اجتلا ضو افتلا )ر و ص( لاɢشأ -2

  :ʏڲاتلا لɢشلا ʏࢭ اɸز جو ن ،)لاɢشأ( ر و ص ةدع ي ر اجتلا ضو افتلا ذختي

  
  

                                                                                                                                                                                                                            
المشروعة لكل طرف من  عرف روجر فيشر ووليام وآخرون  نظرية التفاوض المنظم على أĔا العملية التي تساعد المفاوضين عل الوصول إلى اتفاق حكيم يحقق المصالح" - 4

مصالح اĐتمع الذي تتعامل معه  رالاعتباذا الاتفاق نقاط الخلاف بطريقة عادلة مع إمكانية استمرارية هذه الحلول  والأخذ في بأقصى حد ممكن، ويحل ه ةالمعنيالأطراف 
  ".الأطراف المتفاوضة
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  ࡩʏࡧالمجالࡧالتجاري ࡧموضوعاتࡧالتفاوض:اعȊار 

ࢫ   ࢫللشرɠات ࢫأوࢫوكلاء ࢫأوࢫالتجارࢫأوࢫممثل؈ن ࢫכفراد، ࢫطرʈق ࢫعن ࢫسواء ࢫالتجارة ࢫأنواع ࢫبتعدد ࢫالتجاري ࢫالتفاوض ࢫوسائل ࢫأو تتعدد

  :5وࢭʏࢫجميعࢫحالاتࢫالبيعࢫوالشراءࢫعادةࢫماࢫتȘناولࢫالمفاوضاتࢫכمورࢫالتالية تجارʈة،المؤسساتࢫال

 نوعࢫالسلعࢫومواصفاٮڈا.  

 العرضࢫوالطلبࢫوالسعر.  

 ةࢫونوعيتاȋالكميةࢫالمطلو.  

 كيفيةࢫࢫدفعࢫالثمنࢫوفتحࢫטعتماد.  

  عࢫوالمش؅فيǿلࢫمنࢫالباɠسبةࢫتحملࢫɲسليم،ࢫالتأم؈نࢫومخاطرࢫالنقلࢫمعࢫȘمدةࢫال.  

 لمرجعيةࢫلفضࢫلمنازعاتࢫالناجمةࢫعنࢫتطبيقࢫالعقدتحديدࢫا.  

  مراحلࡧالمفاوضاتࡧالتجارʈةࡧ:اسماخ

  ʏعدةࢫمراحلࢫۂȊةࢫʈتمرࢫالمفاوضاتࢫالتجار:  

  .وعࢫالتفاوضࢫالتجاريࢫوالɺدفࢫالعامتحديدࢫموضࢫ-1

  .تحديدࢫɸدفࢫɠلࢫفرʈقࢫمنࢫفرقࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫ-2

  .تحديدࢫכطرافࢫالمتفاوضةࢫوممثلٕڈم-3

  ).ودࢫوتفاɸمࢫأمࢫنزاعࢫوصراع(قييمࢫالعلاقةࢫب؈نࢫכطرافࢫالمتفاوضةࢫدراسةࢫوتࢫ-4

  .جمعࢫالبياناتࢫالمتعلقةࢫبموضوعࢫالتفاوضࢫالتجاري،ࢫالمفاوضࢫذاتھ،ࢫالمفاوضࢫךخر،ࢫبʋئةࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫ-5

  .تحليلࢫودراسةࢫالبيانات -6

  .تحديدࢫمɢانࢫالتفاوضࢫالتجاري ࢫ-7

  ).تارʈخࢫوتوقيتࢫالتفاوض( لتجاريࢫإعدادࢫال؄فنامجࢫالزمۚܣࢫللتفاوضࢫاࢫ-8

  ).تحديدࢫטس؅فاتيجياتࢫوالتكتيɢاتࢫالتفاوضية( وضعࢫخطةࢫالتفاوضࢫالتجاريࢫࢫ-9

  ).حولࢫسʋنارʈوɸاتࢫالتفاوض( تدرʈبࢫفرʈقࢫالتفاوضࢫالتجاريࢫࢫ-10

  .البدءࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫ-11

  .تقييمࢫجلساتࢫالتفاوضࢫ-12

  .يمسودةࢫمبدئيةࢫللقرارࢫالٔڈاǿࢫإعداد -13

  ).مسȘشار،ࢫوسيط،ࢫمحكم( טستعانةࢫبطرفࢫثالثࢫࢫ-14

  .اختتامࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫ-15
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