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 الرابع: مراحل عملية التفاوض التجاري  حور لما

 المقدمة 

عد التفاوض التجاري أداة استراتيجية لتحقيق التوازن بين المصالح الاقتصادية للأطراف المشاركة. يعتمد ي

على خمس مراحل  حور لمنجاحه على تخطيط دقيق وإدارة منهجية للمراحل المختلفة. يتم التركيز في هذا ا

أساسية: التحضير والتخطيط، التواصل وبدء التفاوض، التفاوض الفعلي والمساومة، التوصل إلى اتفاق 

 .وإغلاق التفاوض، والمتابعة والتقييم

 التحضير والتخطيط -أولا: المرحلة الأولى  

علومات الكافية التحضير هو الأساس الذي يحدد مدى نجاح أي عملية تفاوض تجارية. يتطلب جمع الم

  .حول الطرف الآخر، تحديد الأهداف الرئيسية، وتحليل السوق المستهدف

دراسة الخلفية الخاصة بالطرف الآخر، بما في ذلك احتياجاته، نقاط القوة والضعف،  جمع المعلومات:-

 .واستراتيجياته السابقة

 . (BATNA) لمقبول وضع أهداف واضحة ومحددة مع تحديد الحد الأدنى ا تحديد الأهداف:-

 .دراسة الظروف الاقتصادية التي قد تؤثر على المفاوضات، مثل المنافسة والأسعار السائدة تحليل السوق:-

 .توفير جميع الوثائق اللازمة مثل عروض الأسعار، العقود النموذجية، والبيانات المالية إعداد الوثائق:-

 التفاوضالتواصل وبدء  -ثانيا: المرحلة الثانية  

 .تبدأ هذه المرحلة بفتح قنوات الاتصال وإنشاء بيئة تفاوضية مناسبة بهدف بناء الثقة منذ البداية

يمكن أن يكون ذلك عبر مراسلات أولية أو اجتماعات تمهيدية لتحديد الأطراف  فتح قنوات التواصل:-

 .المشاركة وأدوارهم

للتفاوض، بالإضافة إلى ضبط الأجواء لتكون مريحة اختيار مكان ووقت مناسبين إنشاء بيئة تفاوضية: -

 .ومهنية

 .تقديم العروض بشكل استراتيجي لتعكس القوة والمرونة في الوقت نفسه تقديم العروض الأولية:-

 .يلعب التواصل الفعّال دورا كبيرا في بناء الثقة بين الأطرافبناء الثقة: -

 لمساومةالتفاوض الفعلي وا -ثالثا: المرحلة الثالثة  

 .هذه هي المرحلة الأكثر تعقيدا، حيث يتم مناقشة النقاط التفصيلية وتقديم التنازلات لتحقيق التوافق

مناقشة جميع الجوانب المتعلقة بالعرض، مثل الأسعار، الشروط، المواعيد  مناقشة النقاط التفصيلية: -

 .النهائية، والالتزامات القانونية

يمكن استخدام تقنيات مثل المساومة، تقديم التنازلات الصغيرة مقابل استخدام تقنيات التفاوض:  -

 .مكاسب أكبر، والإقناع لتجاوز العقبات

 .يجب الرد على الاعتراضات بشكل منطقي ومهني لتجنب تصعيد الخلافات التعامل مع الاعتراضات: -
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 .إذا ظهرت صراعات أثناء التفاوض، يجب التعامل معها بحكمة لإيجاد حلول مبتكرة إدارة الصراعات: -

يجب العمل على تحقيق توازن بين مصالح الأطراف لضمان استمرارية العلاقة  ربح":-تحقيق "ربح -

 .التجارية

 التوصل إلى اتفاق وإغلاق التفاوض -رابعا: المرحلة الرابعة 

 .نقاط الرئيسية، يجب التأكد من صياغة الاتفاقية بشكل واضح ومفصلبعد الوصول إلى توافق حول ال

 .التأكد من أنها تلبي احتياجات الأطراف مراجعة النقاط المتفق عليها: -

 .كتابة الاتفاقية بدقة لتجنب سوء الفهم مستقبلا صياغة الاتفاقية: -

 .التأكد من الالتزام بالقوانين المحلية والدولية المتعلقة بالاتفاقية الجانب القانوني: -

 .توقيع الاتفاقية رسميا من قبل الأطراف المعنية التوقيع على الاتفاقية: -

 .مناقشة الخطوات الأولية لتنفيذ الاتفاقية لضمان بدء العمل بها دون تأخير مناقشة التنفيذ: -

 تابعة والتقييمالم -خامسا: المرحلة الخامسة 

 .بعد إغلاق التفاوض، يجب متابعة تنفيذ الاتفاقية وتقييم نتائجها لضمان تحقيق الأهداف المرجوة

اقبة الالتزام:  -  .مراقبة الالتزام بالشروط المتفق عليها لضمان تنفيذ الاتفاقية بشكل صحيحمر

 .إذا ظهرت مشكلات أثناء التنفيذ، يجب التواصل مع الأطراف الأخرى لحلها بسرعة حل المشكلات: -

 .تقييم نتائج التفاوض لمعرفة ما إذا تم تحقيق الأهدافتقييم النتائج:  -

 .تعلم من التجربة لتحسين المستقبل استخلاص الدروس: -

 .توثيق التحديات والخبرات للاستفادة منها لاحقاتوثيق الخبرات:  -

 الخاتمة

مراحل عملية التفاوض التجاري تشكل إطارا منهجيا لتحقيق نتائج مثمرة ومستدامة. من التحضير 

والتخطيط، مرورا بالتواصل والتفاوض، وصولا إلى التوصل إلى اتفاق وإغلاق التفاوض، كل مرحلة تتطلب 

 لتحقيق أفضل النتائج. تركيزا ومهارات خاصة. يجب على الأطراف الالتزام بهذا التسلسل المنطقي 


