
 الثاني: أنواع المفاوضات التجارية حور الم

 مقدمة

تعد المفاوضات التجارية أداة أساسية في عالم الأعمال لتحقيق الأهداف المشتركة وحل النزاعات. تختلف 

 حور هذه المفاوضات بناء على السياق، الأهداف، الاستراتيجيات المستخدمة، والمدة الزمنية. يقدم هذا الم

للمفاوضات التجارية، مع التركيز على النتائج المتوقعة، الأهداف، المدة، الرسمية، تصنيفات مختلفة 

 .طبيعة موضوع التفاوض، المستوى التنظيمي، النطاق الجغرافي، والأطراف المشاركة

 أولا: التصنيف بناء على النتيجة المتوقعة 

 خاسر(-. المفاوضات ذات المجموع الصفري )رابح1

 .تكون فيها مكاسب أحد الأطراف مساوية لخسائر الطرف الآخر التعريف: مفاوضات -

 .الخصائص: تنافسية وعدائية، وتتميز بتركيزها على تعظيم المكاسب الفردية -

 .مجالات التطبيق: مفاوضات الأسعار، حروب المزايدة -

 .الاستراتيجيات: المساومة القاسية، استخدام النفوذ، ووضع مطالب أولية عالية -

 رابح(-لمفاوضات ذات المجموع الإيجابي )رابح. ا2

 .التعريف: مفاوضات يحقق فيها كلا الطرفين فوائد متبادلة -

 .الخصائص: تعاونية وتشاركية، وتهدف إلى خلق قيمة لجميع الأطراف -

 .مجالات التطبيق: الشراكات الاستراتيجية، المشاريع المشتركة -

 .ف المصالح المشتركة، وحل المشكلات بشكل إبداعيالتكتيكات: الإصغاء الفعال، استكشا -

 ثانيا: التصنيف بناء على الهدف 

 . المفاوضات التوزيعية1

 .التعريف: مفاوضات تركز على تقسيم مورد ثابت، مثل المال أو الأصول  -

 .الخصائص: تنافسية وتتعامل غالبا مع قضية واحدة فقط -

 .اتفاقيات الشراءمجالات التطبيق: مفاوضات الرواتب،  -

 .الأساليب: التثبيت، تقديم التنازلات، واستخدام المواعيد النهائية -

 . المفاوضات التكاملية2

 .التعريف: مفاوضات تهدف إلى خلق قيمة من خلال معالجة قضايا ومصالح متعددة -

 .الخصائص: تعاونية وتركز على حل المشكلات -

 .المعقدة، حل النزاعاتمجالات التطبيق: الصفقات التجارية  -

 .الاستراتيجيات: تحديد المصالح المشتركة، العصف الذهني للحلول، وبناء الثقة -

 ثالثا: التصنيف بناء على المدة



 . المفاوضات قصيرة الأجل1

 .الخصائص: تركز على تحقيق نتائج فورية ومعاملاتية -

 .مجالات التطبيق: المشتريات لمرة واحدة، العقود الفورية -

 .المتطلبات: أهداف واضحة، اتخاذ قرارات سريعة، وبناء علاقات محدود -

 . المفاوضات طويلة الأجل2

 .الخصائص: تركز على بناء العلاقات والتعاون المستقبلي -

 .مجالات التطبيق: التحالفات الاستراتيجية، اتفاقيات التوريد طويلة الأجل -

 .مع التغييراتالتحديات: الحفاظ على الثقة، التكيف  -

 .عوامل النجاح: التواصل الواضح، المرونة، والرؤية المشتركة -

 رابعا: التصنيف بناء على الرسمية

 . المفاوضات الرسمية1

 .الخصائص: منظمة ومقيدة بالقواعد، غالبا ما تتضمن وثائق قانونية وإشراف من طرف ثالث -

 .قود الحكوميةمجالات التطبيق: عمليات الدمج بين الشركات، الع -

 .الإجراءات: عروض مكتوبة، اجتماعات رسمية، ومراجعات قانونية -

 . المفاوضات غير الرسمية2

 .الخصائص: مرنة وتركز على العلاقات، غالبا ما تتم في إطار غير رسمي -

 .مجالات التطبيق: صفقات الأعمال الصغيرة، اتفاقيات الفريق الداخلية -

 .، احتمالية سوء الفهمالتحديات: نقص التوثيق -

 .المزايا: اتخاذ قرارات أسرع، علاقات أقوى  -

 خامسا: التصنيف بناء على طبيعة موضوع التفاوض

 . مفاوضات السعر1

 .الاستراتيجيات: التثبيت، التجميع، واستخدام بيانات السوق  -

 .التكتيكات: تقديم خصومات، تسليط الضوء على القيمة -

 .ظروف السوق وميزانية الطرف الآخرعوامل النجاح: فهم  -

 . مفاوضات الجودة2

 .المعايير: المواصفات، المقاييس، وضمانات الأداء -

 .التحديات: الموازنة بين التكلفة والجودة -

 . مفاوضات شروط العقد3

 .العناصر: شروط الدفع، جداول التسليم، والغرامات -



 .الواضحالمتطلبات: الخبرة القانونية، التواصل  -

 سادسا: التصنيف بناء على المستوى التنظيمي

 . المفاوضات على المستوى التشغيلي1

 .مجالات التطبيق: العمليات اليومية، المشتريات -

 .الخصائص: تركز على المهام والاحتياجات الفورية -

 .المتطلبات: إرشادات واضحة، تواصل فعال -

 . المفاوضات على المستوى الاستراتيجي2

 .الأهمية: تشكل الاتجاهات طويلة الأجل والشراكات -

 .التحديات: تحقيق التوافق بين أصحاب المصلحة -

 .عوامل النجاح: قيادة رؤيوية، توافق استراتيجي قوي  -

 سابعا: التصنيف بناء على النطاق الجغرافي

 . المفاوضات المحلية1

 .وثقافية مشتركةالخصائص: تجري داخل منطقة واحدة ولها أطر قانونية  -

 .مجالات التطبيق: اتفاقيات التوريد المحلية -

 .المتطلبات: فهم الديناميكيات المحلية -

 . المفاوضات الدولية2

 .التحديات: الاختلافات الثقافية، التعقيدات القانونية -

 .مجالات التطبيق: اتفاقيات التصدير/الاستيراد -

 .، الخبرة القانونيةعوامل النجاح: الكفاءة عبر الثقافات -

 ثامنا: التصنيف بناء على الأطراف المشاركة

 . المفاوضات المباشرة1

 .المزايا: اتخاذ قرارات أسرع، علاقات أقوى  -

 .المتطلبات: الثقة، الشفافية، والتواصل الفعال -

 .التحديات: احتمالية النزاع، نقص الحيادية -

 . المفاوضات الوسيطة2

 .التواصل ويضمن العدالةدور الوسيط: يسهل  -

 .المزايا: منظور محايد، تقليل النزاع -

 .العيوب: تكاليف إضافية، تأخيرات محتملة -

 .مجالات التطبيق: حل النزاعات، الصفقات المعقدة -



 تاسعا: العوامل المؤثرة في اختيار نوع التفاوض

 :تتأثر عملية اختيار نوع التفاوض بعدة عوامل

 .ة بالعلاقة: مدة العلاقة المتوقعة، مستوى الثقةالعوامل المتعلق. 1

 .العوامل المتعلقة بموضوع التفاوض: تعقيد الموضوع وأهميته الاستراتيجية. 2

 .العوامل المتعلقة بالموارد: الوقت، الموارد المالية والمعلومات. 3

 .العوامل البيئية: الإطار القانوني، الظروف الاقتصادية. 4

 .التنظيمية: الهيكل التنظيمي، السياسات الداخليةالعوامل . 5

 .العوامل الشخصية: المهارات والخبرات التفاوضية. 6

 الخاتمة

قدم هذا الفصل نظرة شاملة على أنواع المفاوضات التجارية المختلفة، مصنفة بناء على النتائج المتوقعة، 

، النطاق الجغرافي، والأطراف المشاركة. يعد الأهداف، المدة، الرسمية، طبيعة القضية، المستوى التنظيمي

فهم هذه التصنيفات ضروريا لاختيار استراتيجية التفاوض المناسبة وتحقيق نتائج ناجحة في سياقات 

أعمال متنوعة. من خلال تطبيق الرؤى والاستراتيجيات التي تم مناقشتها، يمكن للمفاوضين تعزيز فعاليتهم 

 .اجيةوبناء علاقات أقوى وأكثر إنت

 


