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 الأول: مقدمة مفاهيمية للتفاوض والمفاوضات التجارية حور الم

Iمقدمة في التفاوض . 

 أ. تعريف التفاوض

 . السياق التاريخي1

التفاوض كممارسة بشرية قديمة تعود جذورها إلى الحضارات الأولى، حيث كانت المجتمعات البدائية تعتمد 

" يعكس جوهر negotiariاشتقاق الكلمة من اللاتينية "تم على المقايضة كوسيلة أساسية للتبادل التجاري. 

العملية كشكل من أشكال العمل المتواصل. تطورت المفاوضات بشكل كبير عبر العصور، من أنظمة 

المقايضة البسيطة في بلاد ما بين النهرين إلى الأنظمة التجارية المعقدة للرابطة الهانزية في العصور الوسطى، 

 ( التي مثلت نقطة تحول في الدبلوماسية الحديثة.1648يستفاليا )وصولا إلى معاهدة و 

في العصر الحديث، أصبحت المفاوضات أكثر تنظيما ورسمية، خاصة مع ظهور المؤسسات الدولية 

والاتفاقيات التجارية الكبرى. أما في العصر المعاصر، فقد أضافت العولمة والرقمنة أبعادا جديدة تماما 

صبحت الاتفاقيات التجارية الدولية ومعاهدات التجارة الإلكترونية جزءا أساسيا من للمفاوضات، حيث أ

 المشهد الاقتصادي العالمي.

 . التعريفات الحديثة2

اليوم، نظرا لتعقيد الأعمال والتفاعلات الإنسانية، يتم تعريف التفاوض كعملية ديناميكية متعددة 

ظام معقد يتطلب فهما عميقا للتواصل الفعال، وإدارة الأبعاد. هو ليس مجرد حوار بين طرفين، بل ن

الصراعات، وحل المشكلات. مع تطور التكنولوجيا، أصبحت المفاوضات الرقمية تلعب دورا متزايد الأهمية، 

 مما يتطلب مهارات جديدة في التواصل الافتراض ي والإلمام بالتكنولوجيا.

 . وجهات النظر الأكاديمية3

( على التفاوض 1981من النماذج النظرية لفهم التفاوض. ففي حين ركز فيشر ويوري )قدم العلماء العديد 

( تصنيفا مهما بين التفاوض 1965المبدئي الذي يركز على المصالح بدلا من المواقف، قدم والتون وماكيرس ي )

ليل استراتيجيات التوزيعي )التنافس ي( والتفاوض التكاملي )التعاوني(. هذه النماذج توفر إطارا مرجعيا لتح

 التفاوض المختلفة.

 ب. طبيعة التفاوض

 . جانب التفاعل الاجتماعي1

التفاوض عملية اجتماعية بالأساس تتطلب فهما عميقا للتفاعل البشري. المهارات الاجتماعية مثل 

 التعاطف والاستماع الفعال وبناء العلاقات تعتبر حاسمة لنجاح أي عملية تفاوضية.
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يتطلب التفاوض تقييم الخيارات المتاحة، وتحليل المخاطر، واتخاذ القرارات بناء على المعلومات المتاحة. 

 ومع ذلك، غالبا ما تتأثر هذه العملية بالتحيزات المعرفية مثل الترسيخ أو الثقة المفرطة.

 . نهج حل المشكلات3

الأطراف على تحديد النقاط المشتركة، وتوليد  التفاوض هو في جوهره عملية حل المشكلات، حيث يعمل

حلول إبداعية، والتغلب على العقبات. هذا النهج يشجع على التعاون والابتكار لتحقيق نتائج مربحة 

 للجميع.

 . عملية التواصل4

التواصل الفعال هو العمود الفقري للتفاوض الناجح، حيث يشمل الإشارات اللفظية وغير اللفظية، 

الفعال، ووضوح التعبير. سوء التواصل يمكن أن يؤدي إلى عرقلة المفاوضات، مما يجعل مهارات  والاستماع

 التواصل الفعالة ضرورية للنجاح.

IIالعناصر الأساسية للمفاوضات . 

 أ. الأطراف المشاركة

 المفاوضات تتضمن مجموعة من الأطراف:

 المشاركون المباشرون الذين لديهم سلطة اتخاذ القرار -

 أصحاب المصلحة غير المباشرين الذين تؤثر عليهم النتائج -

 المؤثرون الذين يمكن أن يؤثروا على العملية أو النتيجة -

 ب. المصالح والمواقف

يفصل التفاوض بين المصالح )الاحتياجات الأساسية( والمواقف )المطالب المعلنة(، مع التركيز على أهمية 

الاستماع الجيد والأسئلة الاستقصائية. كما يشدد على أهمية ترتيب  الكشف عن المصالح الخفية من خلال

 الأولويات بين مختلف المصالح.

 ج. ديناميكيات القوة

تشمل القوة في المفاوضات عدة مصادر مثل السلطة، الخبرة، الموارد، والعلاقات. يمكن أن تكون 

 بنفس أهمية القوة الفعلية. ديناميكيات القوة متوازنة أو غير متوازنة، ويظل إدراك القوة

IIIمفاهيم التفاوض الأساسية . 

 (BATNAأفضل بديل لاتفاق تفاوض ي )

يشير إلى أفضل مسار يمكن للطرف اتخاذه إذا فشلت المفاوضات، وهو أداة حاسمة لتقوية الموقف 

 التفاوض ي.

 (ZOPAمنطقة الاتفاق الممكن )

 وهي أساس الوصول إلى اتفاق مفيد للطرفين.تمثل مجموعة النتائج المقبولة لكلا الطرفين، 
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 سعر الحجز

 .BATNAهو الحد الأدنى أو الأقص ى للعرض المقبول، وهو مرتبط بشكل مباشر بـ 

IVتفاصيل المفاوضات التجارية . 

 أ. خصائص المفاوضات التجارية

والتأثيرات التنظيمية التركيز التجاري الواضح، والسياق المهني المنظم، : تتميز المفاوضات التجارية ب

 العميقة.

 ب. أهداف المفاوضات التجارية

 خلق القيمة، وبناء العلاقات، وإدارة المخاطر، وتحسين الموارد. :تهدف إلى

 ج. اعتبارات أصحاب المصلحة

 تتناول احتياجات أصحاب المصلحة الداخليين والخارجيين وتقييم تأثير المفاوضات.

Vأهمية المفاوضات التجارية . 

 أ. الأهمية الاستراتيجية

 توفر المفاوضات الفعّالة ميزة تنافسية، وتساعد في تحديد موقف السوق، وتدفع نمو الأعمال.

 ب. التأثير التشغيلي

 تساعد في إدارة التكاليف، وتخصيص الموارد، وتحسين الأداء.

 ج. إدارة العلاقات

 تعزز علاقات العملاء والموردين والشركاء.

VIت الحالية في المفاوضات التجارية. الاتجاها 

 أ. تأثير التكنولوجيا

 يشمل المفاوضات الرقمية، والمنصات الافتراضية، واستخدام الذكاء الاصطناعي والأتمتة.

 ب. بيئة الأعمال العالمية

 تتناول الاعتبارات الثقافية، وديناميكيات التجارة الدولية، وتعقيدات سلاسل التوريد العالمية.

 النهج الحديثةج. 

 تشمل المفاوضات المستدامة، والقائمة على القيمة، والنهج التعاونية.

 خاتمة

التفاوض عملية متعددة الأوجه تتطلب فهما عميقا ومرونة للتغيرات المستمرة في بيئة الأعمال. من خلال 

مستدامة في عالم الأعمال إتقان مهارات التفاوض، يمكن للأفراد والمنظمات تحقيق أهدافهم وبناء علاقات 

 المتزايد تعقيدا.


