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المحاضرة داف ي :أ ما إ المحاضرة ذه   :دف

   التجاري للتفاوض ي المفا طار  ؛إبراز

 الدو بالتفاوض المرتبطة يم بالمفا الطالب ف  .عر

 

   

عض ناك أن إلا ، والدو المح المستوى ع ا مباد تختلف لا التجاري التفاوض عملية أن من الرغم ع

خلالختلافات من ا إبراز سنحاول ما، المحاضرةذبي   .ه

 

شطة أحد أنھ ع عرف حيث خرى، المجالات عنھ ة التجار المجالات المفاوضات وم مف يختلف لا

خرى أطراف ن و ا بي لافات وا اعات ال حل إ الوصل دف ذا و مستمرة، بصفة ات الشر ا تمارس ال

إ للوصول العلاقة ةذات ثمار اس أعمال أو ة تجار صفقات شأن   .إنفاق

 

وذلك شيوعا، ك يف التص سنأخذ ولكن ة التجار المجالات المفاوضات لأنواع يفات تص عدة ناك

المفاوضات طر   .بحسب

ائن- 1 الز مع الت:التفاوض التفاوض أنواع أك من ا،عد شاط المؤسسات جانب من استخداما جاري

من معينة صفقة حول ما م ل ل مر اتفاق إ للوصول ي والمش ع البا ن ب العلاقة ل ش التفاوض أخذ و

البيع عقد بتوقيع ت ت وال ع البا ا عرض ال   .المنتجات

الموردين- 2 مع ع :التفاوض صول ل الموردين مع التفاوض أويتم دمات ا أو ع البا من اللازمة حتياجات

نتاجية للعمليات اللازمة ولية المواد أو   .المعدات

المؤسسات- 3 مع المؤسسات،:التفاوض شراء أو إدماج عند خرى المؤسسات مع لافات ا ل التفاوض يتم

المؤس واندماج ات والشر المؤسسات شراء المفاوضات ذه بموجب يتم منحيث النوع ذا شمل كما سات،

أو المواصفات شمل قد مواضيع حول خرى والمؤسسات المنافسة المؤسسات مع لافات ا حل المفاوضات

ذلك وغ   .علان



الدومقياس التفاوض دوليةسنة                                    تقنيات تجارة س سا ل الدكتور                                     ثالثة إعداد يو: من                مصطفى

2 
 

المالية- 4 المؤسسات مع والبنوك:التفاوض المالية المؤسسات مع المؤسسة تفاوض المفاوضات ذه شمل و

للمؤس الممنوحة القروض عحول ن التأم عقود بخصوص ن التأم ات شر مع التفاوض شمل كما سة،

بالمؤسسة اصة ا صول أو المخزون أو   .المنتجات

علانية- 5 المؤسسات مع لتصميم:التفاوض علان الات و مع المؤسسة ا تقوم ال المفاوضات شمل و

ت ال المفاوضات شمل كما علانية، الرسائل التلفازوتنفيذ المتمثلة علام وسائل مع المؤسسات ا جر

ا وغ والراديو   .والمجلات

ز - 6 ج مع كوميةةالتفاوض المؤسسا:ا ن ب اعات ال حل شمل الضرائبتو مصا مثل الدولة زة وأج

ذلك وغ مارك ا ومصا الضرائب مستحقات   .ودفع

 

مجالاتشم حصر يمكن ولكن المؤسسة الموجودة بالوظائف تتعلق عديدة مجالات ة التجار المفاوضات ل

سية رئ مجالات ثلاثة ة التجار   :المفاوضات

ة- 1 والتجار قية سو ال إضافة:المجالات والشراء والبيع ق سو بال عمليات تتعلق ال مفاوضات ا قصد و

والوسطاء علان الات   .لو

والمالية- 2 ة ثمار س ــ:المجالات ــ ب والمتعلقة اض ق و ثمار س مجال المؤسسة شطة أ شمل   :و

 م؛ س و السندات مجال  المفاوضات

 اض ق و موال استخدام مجال قساط(المفاوضات و الفائدة وأسعار  ؛)السداد

 والتصفية نفصال مجال  . المفاوضات

الدوالم- 3 التجاري المجال اض:فاوضات بالاق المتعلقة القضايا الدولية يئات ال مع المفاوضات شمل و

والبحري  وي ا النقل ومجالات والتصدير اد بالاست المتعلقة العمليات أو ، الدو النقد صندوق   .مثل

 

الم التفاوض نجاح مدى ع كم التاليةل النقاط ع تفاق مدى تحديد يجب ة التجار   :جالات

 ا عل المتفق  ؛المواصفات

 سعار؛ 

 دمات  ؛ا

 ا يتعلق ما ل و السداد  ؛شروط

 والنقل ن ال ف مصار  ؛تحمل
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 القانونية  ؛الشروط

 المتوقعة   .ضرار

 

التجا التفاوض محددات ص جتماعيةتت المحددات يتمثلان ن، أساسي ن عنصر الدو المستوى ع ري

قتصادية للمحددات إضافة   .والثقافية

والثقافية- 1 جتماعية الثقافات:المحددات ن ب القائمة ختلافات الدو المفاوض لايدرك عندما

كب  نجاحات تحقيق ستطيع لا فإنھ المختلفة، المجتمعاتوالمجتمعات تلك مع مفاوضتھ   .ة

ة ف خلال المجتمع ا نا يت ال والتقاليد والعادات القيم مجموعة والثقافية جتماعية المحددات وتتمثل

مقبول و ما تحدد ال المحددات ذه اللباس، العادات، الدين، اللغة، ا مؤشرا م أ ومن معينة، زمنية

للفر  سبة بال مقبول صوغ ال تؤثر صائص ا ذه أنھ شك ولا ن بالآخر اتصالھ نمط تحدد التا و د

الدولية المفاوضات عنصر م أ عد ال اللغة لاسيما   .المفاوض،

نظرافمثلا حمر اللباس ون يكر ا أمر الوفد، س رئ و التا و السن كبار يقدرون ي اليابا المفاوض الوفد

ونھ عت م المفاوضو لأ ا،أما م القانونية لاسيما التفاصيل بأدق تمون م أ كما الس ظ ا ن فال

المفاوضات إتمام الوقت عنصر م م ولا التفاوض الص من الكث م لد نيون   الص

الت المجالات ن المتفاوض الوفدين ن ب التواصل عملية كب ل ش تؤثر جتماعية المحددات ة،إن جار

ي فيما تتمثل المفاوضات عقد عند ا مراعا يجب ال مور   :وعموما

ر -  المادي: المظ اللباس   .يتضمن

ديث:الزمن -  ا تبادل ووقت المفاوضات   .وقت

سدية -  ا ركة معينة:ا ات حر متفاوض وفد لايقبل فقد للاتصال، سم ا أعضاء   .استخدام

العيون  -  ستخد:حركة التفاوفقد ق الفر أعضاء ن ب للاتصال العيون ات حر   .م

خر -  ق الفر من با:القرب عرف ما أو خر الطرف من البعد أو والقرب المفاوضات طاولة ل ش يؤثر

ا وس المفاوضات ل ش ي ا   .الم

قتصادية- 2 شاط:المحددات ال الدولة ودور العملات تداول أسعار قتصادية المحددات وتتمثل

منتجات دخول تمنع قد كما الدول، عض مع الصفقات إبرام الدول عض تمنع فقد ا، تدخل ومدى قتصادي

المفاوضات نجاح عوامل م أ من العائد مع لفة الت مقارنة عامل عد لذلك إضافة ا، لأسواق   . الدوليةمعينة
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فيما تتمثل ا مراعا يجب العناصر من مجموعة ناك الدو المستوى ع الدولية ة التجار المفاوضات لنجاح

  :ي

 الفنية والشروط ا(المواصفات أنواع بمختلف  ؛)يزو

 وكي المضيفة والدولة الدولية القانونية الشروط م الصفقاتف إبرام  ؛ فية

 والبحري وي ا النقل مجال المتوقعة   )مداد(ضرار

 

ثلاثة ن ب التمي يجب نا و الصفقة، عقد س العقود بإبرام الدولية ة التجار المفاوضات تختتم ما عادة

الصفقات الطلبات، وفق الصفقات الصفقات، من المناقصة،أنواع نوفق الطرف برضا تتم ال ،والصفقات

المفاوضات يجة ن تجسد ال ا أ أساس ع منا ال ة خ ا. ذه مراعا يجب ال مور ن ب ومن

ي ما القانونية للأمور   :إضافة

العقد - 1 أن:لغة جب و ، ا العقد ر تحر يتم ال اللغة تحديد العقد ض ريف تحر يتم ال اللغة ون ت

ات والمصط ي المعا اختيار يتم وأن المتفاوضة طراف جميع قبل من ومة مف ا وعادة) المفاتيح(العقد بدقة،

ي، والمش ع البا بلغة تحرران ن ت ب العقدين ر تحر يتم وقد ي، المش لطرف لغة المفاوضات ون ت ما

تواجھ ال لة المش أن نإلا اللغت ن ماب جمة ال لة مش ع.ذلك تدل ال ات والمصط ي المعا واختيار

بدقة يم   .المفا

للعقد- 2 امل ال المحتوى ح:تحديد دقيقا تفصيلا مفصلا ون ي وأن بدقة يحدد أن يجب العقود محتوى إن

ن الطرف ن ب وخلاف نزاع يقع لا ي ل س، ل أي ھ شو ال.  لا فيھ تحدد بدقةوأن ما وحقوق ن الطرف   .امات

ذلك ف:ومثال مصار يتحمل من تحديد الدو المستوى ع الشراء عقد ا مراعا الواجب مور ن ب من

التفصيلية مور من ا وغ ي والمش ع البا امات وال والنقل ن   .ال

يتم:الصفقة) أسعار(سعر- 3 أن يجب م وم أسا عنصر عت السعر خذإن مع دقيق، ل ش تحديده

مثلا الظروف ات غ بحسب ثابت أو متغ سعر تحديد يتم وقد قتصادية، الظروف ات غ عتبار ن ع

مختلفة لمنتجات أسعار عدة تحديد يمكن كما دمة، ا أو السلعة مبلغ سديد عن الصرف سعر ات   .غ

العقد- 4 ش:مدة تحدد أن يجب العقد مدة اإن م بقدر دقيق التنفيذنل أي ات ف ع المدة تحدد وقد

تفاق بحسب مراحل   .ع
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لافات ا ة سو ل ا إتباع الواجب الطرق أو قة للطر مسبق تحديد يتم أن المفاوضات مجرى الضروري من

لافات ا حل يتم ناك وعموما مستقبلا ر تظ قد الطرقال إحدى ق طر عن ة التجار المفاوضات مجال

  :التالية

وديا- 1 لافات ا ة لافا:سو ا حل ا خلال من يتم قة الطر ذه دفتإن ال و للمحاكم، وء ال دون

بالقضاء،حيث اصة ا اعات بال اصة ا ف مصار تحمل دون للاتفاق الوصول و قة الطر ذه من سا

لو  ل الوصول كبيتم حد إ ن الطرف تر   .  ل

القانون- 2 ق طر عن لافات ا ة أوالقضاء(سو س):التحكيم ثالث لطرف وء ال يتم الة ا ذه

للمحاكم وء ال أو ن الطرف ن ب اع ال بالفصل يقوم الذي   .بالمحكم

لا - أ ا ة للتحكيمسو وء ال ق طر عن ال:فات يتم الة ا الطرفانوءذه إليھ أ ي ثالث لطرف

مور عن لاف ا ان فإذا ، بالتحكيم يقوم الذي الثالث الطرف يتحدد اع ال طبيعة وحسب ما، بي للفصل

متخصص ص إ أ ي القانونية مور حول اع ال ان وإذا ، متخصص ف ون ي ثالث لطرف أ ي الفنية

و ن القانو  المجالات، من ذلك وأنوغ ن الطرف قبول يلقى أن بالتحكيم يقوم الذي ص ال اختيار م الم

دو أو مح ون ي وقد ياد، ا صفة   .يتخذ

قضائيا- ب لافات ا ة ق:سو طر عن لاف ا حل ليتم الدو أو المح للقضاء وء ال يتم الة ا ذه

بالقانون  اع ال والفصل  .المحاكم

 

مثل ة التجار المسائل من مجموعة ناول ت أن لابد ا فإ محلية أو دولية انت سواء ة التجار المفاوضات جميع إن

سليم، ال مواعيد المال، رأس ع توز م المنتجات، وجودة والضرائبالسعر ن، ،التأم ن ال ، العملة،النقل

طبي ع تتوقف العناصر ذه اصةو ا العقبات العقبات ذه و مة الم والصفقة المفاوضات إضافة،عة

الثقافة مثل العامة الدولية والعقبات المسائل مع أيضا تتعامل وأن لابد الدولية المفاوضات فإن لذلك

ن والقوان وقراطية والب يديولوجية ستقرار و لعدم إضافة ذووالنقود تأث العقبات ذه ول ع، عدين

الفشل مخاطر من د تز ا أ ول أك- المفاوضات، ا ر ظا ون ي ما اتفاق أن وخطر ن الطرف اتفاق عدم فشل

حقيقيا ونھ ع- من الضا الوقت ذا أن حيث للاتفاق، اللازم الوقت عادة تطيل العقبات ذه أن ي والثا ،

اعتب ع عة ضا اليف ت عد الصفقة وإتمام للمؤسساتالمفاوضات سبة بال المال و الوقت أن  Time Is)ار
Money) 


