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 المحور السادس: مهارات التفاوض التجاري 

 مقدمة

يعد التفاوض التجاري نشاطا استراتيجيا حاسما في تحقيق نجاح الأعمال في أي سوق تنافس ي. فهو ليس 

مجرد عملية تبادل للعروض والمطالب، بل فن يتطلب مجموعة مهارات متكاملة تمكن المفاوضين من تحقيق 

العلاقات الإيجابية مع الأطراف الأخرى. تعرف مهارات التفاوض التجاري بأنها أهدافهم مع الحفاظ على 

مجموعة القدرات التي تتيح للمفاوضين فهم احتياجات الطرف الآخر، تحليل الخيارات، وإدارة المشاعر 

لاقات، لبناء حلول مرضية. هذه المهارات تشمل التواصل الفعال، التحليل النقدي، إدارة المشاعر، وبناء الع

 .مما يعزز الثقة، يحسن السمعة، ويبني شراكات استراتيجية طويلة الأمد

 أولا: مهارة التواصل الفعال

التواصل الفعال ركيزة أساسية للتفاوض الناجح، حيث يتجاوز تبادل المعلومات إلى عملية ديناميكية 

 .تحسِن الفهم المتبادل وتقلل سوء الفهم

 أهمية التواصل الفعال

  لفهم احتياجات الأطراف وتحقيق حلول مرضيةضرورة. 

 يقلل من تعثر المفاوضات أو انهيارها بسبب سوء الفهم. 

 يعزز الثقة ويدعم التعاون بين الأطراف. 

 عناصر التواصل الفعال

 : الاستماع النشط -

 .فهم الاحتياجات غير المعلنة عبر التركيز على الكلمات، نبرة الصوت، ولغة الجسد

 .جنب المقاطعة، طرح أسئلة مفتوحة، وإظهار الاهتمامتحسينه عبر ت

 : التعبير الواضح -

 .استخدام لغة بسيطة وتركيز على النقاط الرئيسية

 .تجنب التعقيدات وتوضيح الأفكار عبر أمثلة عملية

 : لغة الجسد -

 .الآخرتعزيز الرسائل اللفظية عبر التواصل البصري، الإيماءات الإيجابية، وملاحظة لغة جسد الطرف 

 .تحسينه عبر الحفاظ على التواصل البصري وتجنب الإيماءات السلبية

 أدوات تحسين التواصل

 تدريبات على الاستماع النشط. 

 تحليل المفاوضات السابقة لتحديد نقاط القوة والضعف. 
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 )استخدام التكنولوجيا )مثل تسجيل الجلسات أو برامج تحليل اللغة. 

 والتفكير النقديثانيا: مهارة التحليل 

التحليل والتفكير النقدي ضروريان لفهم الموقف التفاوض ي واتخاذ قرارات مدروسة، خاصة في البيئات 

 .المعقدة التي تتداخل فيها عوامل اقتصادية واجتماعية

 أهمية التحليل والتفكير النقدي

 تجنب القرارات غير المدروسة عبر تحليل البيانات بدقة. 

  ة تلبي احتياجات الأطرافتطوير حلول مبتكر. 

 تقييم المخاطر المحتملة لتجنب الانزلاق إلى نتائج سلبية. 

 عناصر التحليل النقدي

 : طرح الأسئلة -

 .جمع معلومات دقيقة عبر أسئلة مفتوحة غير متحيزة

 .تحسينه عبر اختيار اللحظة المناسبة لطرح الأسئلة

 : تحليل البدائل -

 .معايير مثل التكلفة، الجودة، والتوقيتتقييم الخيارات المتاحة عبر 

 .أو مصفوفات المقارنة SWOT استخدام أدوات مثل تحليل

 : تقييم المخاطر -

 .تحديد التحديات المحتملة وتأثيرها على المدى الطويل

 .وضع خطط طوارئ واستشارة الخبراء عند الحاجة

 أدوات تحسين التحليل النقدي

o استخدام أدوات مثل SWOT ،PESTEL، وتحليل المصفوفات. 

o تدريبات على التفكير النقدي عبر ورش عمل أو قراءة مواد تحليلية. 

o التعاون مع فرق متعددة التخصصات لتعزيز التنويع في الآراء. 

 ثالثا: مهارة إدارة المشاعر

تحويل  عقدة لكنها ضرورية لتجنب الانفعالات التي قد تهدد نجاح التفاوض، معمن الأمور المإدارة المشاعر 

 .المشاعر الإيجابية إلى أداة تعزيز للتعاون 

 أهمية إدارة المشاعر

o تجنب القرارات المتسرعة الناتجة عن الغضب أو الإحباط. 

o تعزيز الثقة عبر التعاطف والهدوء. 

o الحفاظ على تدفق الحوار دون تصعيد التوتر. 
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 عناصر إدارة المشاعر

 : التحكم في الانفعالات -

 .التنفس العميق أو أخذ فواصل لتجنب ردود الفعل العاطفية استخدام تقنيات مثل

 : التعاطف -

 .فهم مشاعر الطرف الآخر عبر الاستماع النشط وتقديم حلول مرنة

 : الحفاظ على الهدوء -

 .التركيز على الحلول بدلا من المشكلات، وتجنب تصعيد التوتر

 أدوات تحسين إدارة المشاعر

 ل المفاوضات السابقةتدريب الذكاء العاطفي عبر تحلي. 

 )استخدام تقنيات الاسترخاء )كالتأمل. 

 التعاون مع فرق متعددة الخلفيات لتقديم نظريات جديدة. 

 رابعا: مهارة بناء العلاقات

العلاقات القوية تسهل تحقيق اتفاقيات مستدامة عبر تعزيز الثقة والاحترام المتبادل، مما يحول 

 .شراكات استراتيجيةالمفاوضات من صفقات لحظية إلى 

 أهمية بناء العلاقات

 تعزيز الثقة لتجنب النزاعات المستقبلية. 

 خلق بيئة إيجابية تشجع التعاون المستمر. 

 تحويل المفاوضات إلى شراكات طويلة الأمد تحقق المنفعة المتبادلة. 

 عناصر بناء العلاقات

 : الشفافية -

 .تقديم معلومات دقيقة وتجنب المبالغات

 : الالتزام -

 .الوفاء بالوعود والمواعيد النهائية

 : الاحترام المتبادل -

 .تقدير وجهات النظر المختلفة واستخدام لغة إيجابية

 أدوات تحسين بناء العلاقات

 استخدام أنظمة إدارة علاقات العملاء (CRM) لمتابعة التفاعلات. 

 )تدريبات على المهارات الاجتماعية )كالتواصل الفعال والتعاطف. 
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 عاون مع فرق متعددة التخصصات لتعزيز التنويع في الآراء والاستراتيجياتالت. 

 اتمةالخ

مهارات التفاوض التجاري )التواصل، التحليل النقدي، إدارة المشاعر، وبناء العلاقات( تعتبر حجر الأساس 

الجمع بين الفهم للنجاح في البيئات التنافسية. كل مهارة تعزز العناصر الأخرى، حيث يعتمد النجاح على 

العميق للموقف، القدرة على تحليل الخيارات، والحفاظ على العلاقات الإيجابية. التطوير المستمر لهذه 

المهارات عبر التدريب، استخدام الأدوات العلمية، والتعاون مع فرق متعددة، يضمن تحقيق نتائج مرضية 

 للأطراف وبناء شراكات استراتيجية مستدامة.


