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 الثالث: استراتيجيات، سياسات وتكتيكات التفاوض التجاري  حور الم

 المقدمة 

في عالم الأعمال السريع التغير والمعقد، يُعتبر التفاوض التجاري أداة أساسية لتحقيق المصالح الاقتصادية 

الاستراتيجيات، للأطراف المشاركة. سواء كان الهدف هو توسيع العمليات أو تعزيز الشراكات التجارية، فإن 

على الجوانب  حور السياسات، والتكتيكات تلعب دورا محوريا في تحديد نتائج المفاوضات. يركز هذا الم

العملية لهذه العناصر الثلاثة، مع التركيز على كيفية استخدام استراتيجيات طويلة المدى، سياسات 

 .واضحة، وتكتيكات تنفيذية لتحقيق أفضل النتائج

 جيات التفاوض التجاري أولا: استراتي 

 . تعريف الاستراتيجية التفاوضية1

الاستراتيجية هي خطة طويلة المدى تهدف إلى تحقيق أهداف محددة خلال عملية التفاوض. تتيح 

الاستراتيجيات للمفاوضين التركيز على الأهداف الكبرى والعمل بشكل منهجي لتحقيقها. ومع ذلك، يجب أن 

 .ف مع الظروف المتغيرة أثناء التفاوضتكون مرنة بما يكفي للتكي

 . أنواع الاستراتيجيات الرئيسية2

 :الاستراتيجية التنافسية -

تركز على تحقيق المكاسب الفردية بأقص ى قدر ممكن. تستخدم عندما تكون المصالح متباينة بشدة بين   

العلاقات إذا لم يتم التعامل معها الأطراف. تحقق أعلى قيمة للطرف المتفاوض، لكنها قد تؤدي إلى توتر 

 .بحذر

 :الاستراتيجية التعاونية -

تسعى إلى إيجاد حلول مربحة للطرفين، مما يعزز العلاقات التجارية طويلة الأمد. تستخدم عندما يكون   

هناك اهتمام مشترك بين الأطراف. تقوي العلاقات وتعزز الثقة، لكنها قد تستغرق وقتا أطول لتحقيق 

 .بين الأطراف توافق

 :استراتيجية التسوية -

يتم فيها التنازل عن بعض المطالب لتحقيق اتفاق سريع. تستخدم عندما يكون الوقت عاملا حاسما أو   

عندما تكون الخيارات الأخرى غير مجدية. تسهم في تسريع عملية التفاوض، لكنها قد تؤدي إلى فقدان بعض 

 .الفرص لتحقيق مكاسب أكبر

 :يجية التجنباسترات -

يتم اللجوء إليها عندما لا يكون هناك فائدة واضحة من الدخول في مفاوضات معينة. تستخدم عند وجود   

اختلافات كبيرة بين الأطراف أو عندما تكون التكلفة المرتبطة بالتفاوض عالية. توفر الوقت والموارد، لكنها 

 .قد تؤدي إلى فقدان فرص محتملة
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 :فاستراتيجية التكي -

تركز على إرضاء الطرف الآخر لتحقيق هدف أكبر مثل الحفاظ على علاقة عمل مستقبلية. تستخدم   

عندما تكون العلاقة طويلة الأمد أهم من تحقيق مكاسب قصيرة الأجل. تعزز العلاقات المستقبلية، لكنها 

 .قد تؤدي إلى فقدان بعض المكاسب المباشرة

 . عوامل اختيار الاستراتيجية3

 :تيار الاستراتيجية المناسبة يعتمد على عدة عواملاخ

 طبيعة الأهداف: هل هي قصيرة الأجل )تحقيق صفقة سريعة( أم طويلة الأجل )بناء شراكة دائمة(؟ -

 قوة العلاقة بين الأطراف: هل هناك تاريخ طويل من التعاون أم أن العلاقة جديدة؟ -

 التفاوض؟ الضغوط الزمنية: هل هناك ضغوط زمنية تحكم -

 الموارد المتاحة: ما مدى توفر الموارد المالية والبشرية لدعم الاستراتيجية المختارة؟ -

 . عوامل تنفيذ الاستراتيجيات الناجحة4

 .قبل التفاوض لفهم البيئة المحيطة SWOT تحليل نقاط القوة والضعف: إجراء تحليل -

 .وضاتالمرونة: القدرة على تعديل الخطة حسب تطور المفا -

 .الاتصال الفعال: الحفاظ على اتصال واضح مع الفريق الداخلي والطرف الآخر -

 ثانيا: سياسات التفاوض التجاري  

 . مفهوم السياسات التفاوضية1

السياسات هي مجموعة الإرشادات والممارسات التي تحكم سلوك المفاوض أثناء العملية التفاوضية. تساعد 

الالتزام بالقيم الأخلاقية والأهداف الاستراتيجية للشركة. يمكن أن تكون السياسات السياسات على ضمان 

 .رسمية وغير رسمية، ولكنها يجب أن تكون واضحة ومفهومة

 . السياسات الشائعة في التفاوض التجاري 2

 :سياسة الشفافية -

تتطلب تقديرا دقيقا لما يمكن  تحدد المعلومات التي يمكن مشاركتها مع الطرف الآخر. تبني الثقة، لكنها  

 .الكشف عنه وما يجب إخفاؤه

 :سياسة عدم التنازل عن الحد الأدنى -

 .الحفاظ على "الخط الأحمر"، مثل السعر الأدنى للبيع أو الشروط الأساسية للاتفاق  

 :سياسة السرية -

 .الصناعات التقنية والماليةحماية البيانات الحساسة أثناء التفاوض. هذه السياسة مهمة خاصة في   

 :سياسة المرونة المحدودة -

 .الالتزام بمعايير محددة مثل شروط الدفع أو المواعيد النهائية  
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 :سياسة الامتثال القانوني -

 .ضمان توافق الاتفاق مع القوانين المحلية والدولية  

 . كيفية تطوير سياسات فعالة3

 .رة العليا، الفريق القانوني، وفريق المبيعات في وضع السياساتمشاركة أصحاب المصلحة: شارك الإدا -

 .التوافق مع الأهداف الاستراتيجية: تأكد من أن السياسات تدعم الأهداف العامة للشركة -

 .المراجعة الدورية: قم بمراجعة السياسات لتلبية التغيرات السوقية والقانونية -

 . تحديات تطبيق السياسات4

 .ارجية: المنافسون الذين يخالفون السياسات قد يخلقون ضغوطا على الشركةالضغوط الخ -

الموازنة بين الصرامة والمرونة: يجب أن تكون السياسات صارمة بما يكفي لحماية المصالح، ولكن مرنة بما  -

 .يكفي لتحقيق الحلول المبتكرة

 ثالثا: تكتيكات التفاوض التجاري  

 . التكتيكات كأدوات تنفيذية1

التكتيكات هي الإجراءات قصيرة المدى التي تستخدم لتحقيق الأهداف الاستراتيجية والسياسات. تختلف 

 .التكتيكات بناء على المرحلة التي يتم استخدامها فيها

 . تكتيكات ما قبل التفاوض2

 .البحث وجمع المعلومات: تحليل احتياجات الطرف الآخر ونقاط ضعفه -

 .الأفضل في حال فشل التفاوضالبديل  :BATNA تحديد -

 .بناء الفريق التفاوض ي: توزيع الأدوار داخل الفريق بناء على المهارات الشخصية -

 . تكتيكات أثناء التفاوض3

 .المراوغة: عدم الكشف عن القيمة الحقيقية للعرض أو الطلب باستخدام لغة غامضة -

 .عن خيبة الأمل أو الإلحاح التكتيك العاطفي: استخدام الضغط النفس ي عبر التعبير -

 .التنازلات المدروسة: تقديم تنازلات صغيرة لتحقيق مكاسب أكبر مع الحفاظ على المصالح الأساسية -

 .الوقت كسلاح: استخدام التأخير لتحقيق الضغط على الطرف الآخر لقبول شروط أقل تفضيلا -

 .ديد ما يفكر فيه الطرف الآخرالإنصات الفعال: فهم مؤشرات لغة الجسد ونبرة الصوت لتح -

 . تكتيكات ما بعد التفاوض4

 .التوثيق الفوري: تسجيل الاتفاقات كتابيا لتجنب سوء الفهم وتوضيح جميع البنود -

تعزيز العلاقة: اتخاذ خطوات لتعزيز العلاقة مع الطرف الآخر بعد التفاوض لتحسين الثقة والتعاون -

 .المستقبلي
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 . تكتيكات يجب تجنبها5

 .المناورات الخادعة: تقديم وعود غير واقعية أو استخدام أساليب غير أخلاقية -

 .الهجوم الشخص ي: الهجوم على المفاوض الآخر شخصيا يؤدي إلى توترات غير ضرورية -

 رابعا: تكامل الاستراتيجيات والسياسات والتكتيكات 

 . كيفية ربط الاستراتيجية بالتكتيكات1

. 2الاستراتيجية والسياسات تعملان كإطار عام، بينما التكتيكات هي الأدوات التنفيذية لتحقيق الأهداف. 

 دور السياسات في ضمان الاتساق

السياسات تعمل كإطار عام يمنع استخدام التكتيكات التي قد تتعارض مع القيم الأخلاقية أو الأهداف 

 الاستراتيجية. 

 الخاتمة

ليس مجرد محادثة بين الأطراف؛ بل هو عملية مدروسة تتطلب تخطيطا استراتيجيا،  التفاوض التجاري 

سياسات واضحة، وتكتيكات دقيقة. النجاح في التفاوض يعتمد على التكامل بين هذه العناصر الثلاثة، مع 

التركيز على تحقيق الأهداف بطريقة أخلاقية ومربحة. من خلال فهم واستخدام الاستراتيجيات، 

ياسات، والتكتيكات بشكل فعال، يمكن للأطراف تحقيق نتائج مستدامة وبناء علاقات قوية في عالم الس

 .الأعمال


