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  :ٮڈدفࢫɸذهࢫالمحاضرةࢫإڲʄࢫماࢫيڴʏ :أɸدافࡧالمحاضرة

  ئةࢫالتفاوضيةࢫاݍݵاصةʋفࢫبالبʈ؛التعر 

 ئةࢫالتفاوضيةࢫالدوليةࢫʋوناتࢫعناصرࢫالبɢان(إبرازࢫمɢقࢫالتفاوعۜܣ والزمانࢫولغةࢫالمفاوضات المʈوالفر(. 

 

   

البʋئةࢫالتفاوضية،ࢫوالۘܣࢫȖعفࢫعنࢫمجموعةࢫمنࢫالمتغ؈فاتࢫࢫȖسܢتتمࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫأوࢫغ؈فɸاࢫࢭʏࢫبʋئةࢫمحدودةࢫ

ࢫ ࢫواللغة ࢫوالزمان ࢫالمɢان ࢫمن ࢫأساسا ࢫس؈فࢫالمɢونة ࢫوخطط ࢫطبيعة ʄࢫعڴ ࢫتؤثر ࢫالعناصر ࢫɸذه ࢫوɠل وכܧݵاص،

  .المفاوضات،ࢫɲسڥʄࢫمنࢫخلالࢫɸذاࢫالموضوعࢫإڲʄࢫدراسةࢫعناصرࢫالبʋئةࢫالتفاوضيةࢫالتجارʈة

 

ڈٰاࢫمجموعةࢫالمتغ؈فاتࢫالۘܣࢫتؤثرࢫبصفةࢫمباشرةࢫأوࢫغ؈فࢫمبا والۘܣࢫ،ࢫشرةࢫعڴʄࢫالمفاوضاتȖعرفࢫالبʋئةࢫالتفاوضيةࢫعڴʄࢫأ

  ).   الفرʈقࢫالتفاوعۜܣ(تتحددࢫأساساࢫࢭʏࢫمɢانࢫالمفاوضاتࢫوزمنࢫالمفاوضاتࢫوכحداثࢫوכܧݵاصࢫ

إنࢫالبʋئةࢫالتفاوضيةࢫȖعدࢫمنࢫالعناصرࢫالرئʋسيةࢫالۘܣࢫتلقىࢫטɸتمامࢫمنࢫقبلࢫاݍݨɺاتࢫالمتفاوضةࢫلاسيماࢫإذاࢫɠانتࢫ

ࢫالتجارʈةࢫنظراࢫلأنࢫممثلٕڈاࢫالمفاوضاتࢫتتمࢫعڴʄࢫالمستوىࢫالدوڲʏ،ࢫحيثࢫأنࢫا لكث؈فࢫمنࢫالمؤسساتࢫفشلتࢫمفاوضْڈا

ࢫضغوطࢫ ࢫأنفسɺمࢫوسط ࢫماࢫيجدࢫالمفاوضون ࢫالۘܣࢫتتمࢫفٕڈاࢫالمفاوضات،ࢫفغالبا ࢫالبʋئة ࢫمع ࢫالتأقلم ࢫمن ࢫيتمكنوا لم

ࢫوعڴʄࢫ ࢫࢭʏࢫالمفاوضات ࢫوالفكريࢫمماࢫʇشوشࢫعڴʄࢫأسلوبࢫتفك؈فɸم ࢫالنفؠۜܣ ࢫجوࢫمنࢫعدمࢫטتزان ʏمࢫࢭɺوقيودࢫتجعل

قراراٮڈم،ࢫفإنࢫلمࢫȖعاݍݮࢫɸذهࢫالمشɢلةࢫبأسلوبࢫفعال،ࢫفإٰڈاࢫقدࢫتقللࢫمنࢫفعاليةࢫالمفاوضاتࢫبصورةࢫكب؈فةࢫمنݤݨيةࢫ

منعࢫטتفاقࢫب؈نࢫالطرف؈ن،ࢫوɸذهࢫالنȘيجةࢫتجعلࢫالفرʈقࢫالمفاوضࢫالزائرࢫيتخذࢫقرارࢫبالعودةࢫإڲʄࢫبلادهࢫوȋدونࢫتوقدࢫ

ࢫا ࢫالتɢاليف ʏࢫࢭ ࢫالمتمثلة ࢫݍݵسارتھ ࢫإضافة ࢫلɺا، ࢫوخسارتھ ࢫصفقة ࢫوتɢلفةࢫأية ࢫالمباشرة ࢫالتفاوض ࢫوتɢلفة لتمɺيدية

  .الفرصةࢫالبديلةࢫالۘܣࢫتحملɺاࢫالطرفࢫالمتفاوضࢫالزائر

 

ࢫ  ࢫأɸمɺاࢫاختيار إن ࢫعدةࢫمتغ؈فات ࢫتحكمھ ࢫالتفاوضية ࢫالعملية ʏࢫطرࢭ ࢫب؈ن ࢫالتفاوض ࢫونوعيْڈاࢫࢫ:مɢان ࢫالصفقة قيمة

ࢫࢫإضافةࢫلعواملࢫأخرى،ࢫوݯݨمɺاࢫوعلاقةࢫكلاࢫالطرف؈نࢫࢭʏࢫɸذاࢫالمجالࢫوالضرائبࢫ ࢫوالظروفࢫالسياسية، والقوان؈ن

  .وɸناࢫلابدࢫأنࢫɲش؈فࢫإڲʄࢫأنࢫاختيارࢫموقعࢫالتفاوضࢫلʋسࢫبالأمرࢫالسɺل،ࢫفالمɢانࢫلھࢫتأث؈فࢫمباشرࢫعڴʄࢫنتائجࢫالمفاوضات

ࢫלعداد ࢫإڲʄࢫدراسات ࢫࢭʏࢫالمقامࢫכول ࢫيرجع ࢫȊعقدࢫالمفاوضاتࢫالدولية ࢫالمعنية ࢫقبلࢫכطراف ࢫمن ࢫتحديدࢫالمɢان ࢫإن

ࢫمزʈجࢫمنࢫ ࢫيɢون ࢫالمɢانࢫقد ࢫɸذا ࢫالمفاوضاتࢫالمباشرة،ࢫولاسيماࢫأن والتحض؈فࢫالۘܣࢫتقومࢫ٭ڈاࢫالمؤسساتࢫقبلࢫإجراء
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ࢫأمامࢫإتمامࢫالصفقة،ࢫ ࢫالشرɠاتࢫفالعقباتࢫوالعراقيل ࢫالصعبࢫعڴʄࢫالشرɠاتࢫأنࢫتتعاملࢫمع ࢫمن ࢫالمثال عڴʄࢫسȎيل

ولࢫأنࢫالمɢانࢫɸوࢫاɲعɢاسࢫللظروفࢫالمؤثرةࢫࢭʏࢫكلاࢫالسورʈةࢫطالماࢫɸناكࢫخطرࢫࢭʏࢫالدولةࢫالسورʈة،ࢫوȋالتاڲʏࢫيمكنࢫالق

  .   بلدينࢫכطرافࢫالمعنيةࢫبالمفاوضات،ࢫومنࢫثمࢫاختيارهࢫسيɢونࢫقرارࢫصعبࢫوʈرتبطࢫبالظروفࢫالمحيطة

ʏاࢫفيماࢫيڴɺستعرضɲقةࢫمزاياࢫوعيوبࢫʈلࢫأوࢫطرɢانࢫالتفاوضࢫولɢعةࢫخياراتࢫلتحديدࢫمȌإنࢫالمؤسساتࢫلدٱڈاࢫأر :  

ࢫࢭʏࢫ : التفاوضࡧداخلࡧالوطنࡧ- 1 ࢫالمأثورة ࢫللمقولة ࢫتقليدا ࢫبلاده، ࢫداخل ࢫالتفاوض ࢫالمفاوض؈ن ࢫمن ࢫالعديد يفضل

ݰا٭ڈا"مبارʈاتࢫكرةࢫالقدمࢫ ،ࢫمعۚܢࢫذلكࢫيدلࢫعڴʄࢫأنࢫالمفاوضاتࢫسوفࢫتحسمࢫغالباࢫلمنࢫ"إنࢫכرضࢫتلعبࢫمعࢫأܵ

خرࢫيتفاوضࢫعڴʄࢫأرضھ،ࢫلذلكࢫتفضلࢫمعظمࢫالمؤسساتࢫأنࢫتجرىࢫالمفاوضاتࢫعڴʄࢫأرضɺاࢫبدلاࢫمنࢫأرضࢫالطرفࢫכ 

  :وɸذاࢫماࢫيحققࢫالعديدࢫمنࢫالمزاياࢫوالفوائدࢫأɸمɺا

  .يɢونࢫالطرفࢫالذيࢫيتفاوضࢫعڴʄࢫأرضھࢫأك؆فࢫثقةࢫوقوةࢫ- /أ 

  .التفاوضࢫداخلࢫالوطنࢫيحققࢫالتكيفࢫوכلفةࢫمعࢫبʋئةࢫالتفاوضࢫ- /ب

ࢫفرصةࢫللطرفࢫכخرࢫالتحكࢫ- /ج ࢫتɢون ʏالتاڲȋࢫخطرࢫالصدمةࢫالثقافية،ࢫو ࢫالمفاوضات ʏࢫכخرࢫࢭ ࢫالطرف ࢫࢭʏࢫيواجھ م

  .مجرʈاتࢫالمفاوضات

  .  إنࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫالوطنࢫيمنحࢫإمɢانيةࢫمعرفةࢫɠلࢫءۜܣءࢫعنࢫالمɢانࢫأماࢫالطرفࢫכخرࢫفيɢونࢫجاɸلࢫلھࢫ- /د

ترتʋبࢫالقاعة،ࢫوجلوسࢫالمشفك؈نࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫ(إمɢانيةࢫتنظيمࢫالبʋئةإنࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫالوطنࢫيمنحࢫصاحّڈاࢫࢫ- /ه

  ).ووقتࢫטستضافةࢫ

ࢭʏࢫأيةࢫمفاوضاتࢫيمنحࢫفرصةࢫالتأث؈فࢫعڴʄࢫالفرʈقࢫכخرࢫعنࢫطرʈقࢫالمنظم؈نࢫوجعلࢫأعضاءࢫࢫالقيامࢫبدورࢫالمضيفࢫ- /و

ࢫعوامل ʏࢫوۂ ࢫالضيافة ࢫبكرم ࢫللمضيف ࢫمدينون ࢫأٰڈم ࢫכخرࢫʇشعرون ࢫࢭʏࢫࢫقدࢫالطرف ࢫولينة ࢫأك؆فࢫȖعاونا تجعلɺم

  .المحادثات

ࢫࢭʏࢫࢫ- /ي ࢫمعروفة ࢫحقائق ࢫوɸذه ࢫكث؈فة ࢫبوسائل ࢫلمصݏݰتھ ࢫטجتماعية ࢫالمناسبات ࢫيɴسق ࢫأن ࢫالمضيف ʇستطيع

ࢫتحتࢫتأث؈فࢫ ࢫالمفاوضات ࢫمن ࢫقليلة ࢫجلسات ࢫإڲʄࢫعقد ࢫاضطروا ࢫالمفاوض؈ن ࢫأنࢫالكث؈فࢫمن ࢫالدولية،ࢫحيث المفاوضات

ڈا،ࢫإضافةࢫللأخطاءࢫالفادحةࢫإرɸاقࢫساعاتࢫالسفرࢫالطوʈلࢫوالۘܣࢫȖعقّڈاࢫحفلاتࢫالففيھࢫوالتجولࢫللبلدانࢫالۘܣࢫي زورٰ

الۘܣࢫيرتكّڈاࢫالمفاوضࢫالزائرࢫنȘيجةࢫלرɸاقࢫوعدمࢫالفك؈ق،ࢫولعلࢫأفضلࢫأسلوبࢫلمعاݍݨةࢫɸذهࢫךثارࢫۂʏࢫالوصولࢫإڲʄࢫ

  .البلدࢫالذيࢫʇستضيفࢫالمفاوضاتࢫقبلࢫبد٬ڈاࢫبيومࢫأوࢫيوم؈ن

عڴʄࢫالنصائحࢫوלرشاداتࢫاللازمةࢫيȘيحࢫالتفاوضࢫداخلࢫالوطنࢫإيجادࢫاݍݵفاءࢫوالمسȘشارʈنࢫȊسɺولةࢫلݏݰصولࢫࢫ- /ك

مٔڈم،ࢫوكذلكࢫטتصالࢫبرؤساءࢫالمؤسسةࢫلݏݰصولࢫعڴʄࢫالتفوʈضاتࢫاللازمةࢫوالȘشاورࢫمعɺمࢫࢭʏࢫحالࢫتقدمࢫالطرفࢫ

  .כخرࢫȊعرضࢫماࢫيخصࢫالمواصفاتࢫأوࢫشروطࢫعقدࢫالصفقة
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    .لࢫالوطنࢫأقلࢫتɢلفةࢫمنھࢫࢭʏࢫاݍݵارجالتفاوضࢫداخࢫ- /و

إنࢫالتفاوضࢫخارجࢫالوطنࢫمحفوفࢫبالمخاطرࢫبالإضافةࢫإڲʄࢫارتفاعࢫتɢاليفھࢫمماࢫسيؤثرࢫ: التفاوضࡧخارجࡧالوطنࡧ- 2

عڴʄࢫقيمةࢫالصفقةࢫكɢلࢫوȋالتاڲʏࢫعڴʄࢫمستوىࢫرȋحيةࢫالشركة،ࢫɸذاࢫإذاࢫأخذناࢫࢭʏࢫטعتبارࢫجانباࢫأخرࢫوɸوࢫأنࢫالبʋئةࢫ

  .لوفدࢫالزائرغ؈فࢫالمألوفةࢫيتعذرࢫالتعاملࢫوالتحكمࢫفٕڈاࢫنظراࢫلعدمࢫالمعرفةࢫالɢاملةࢫ٭ڈاࢫمنࢫطرفࢫا

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸستفيدࢫمٔڈاࢫالطرفࢫالزائرࢫأʇذاࢫفإنࢫالتفاوضࢫخارجࢫالوطنࢫلھࢫعدةࢫمزاياࢫɸلࢫɠالرغمࢫمنࢫȋو:  

ࢫ- أ ࢫإلاࢫࢫ ࢫتنݬݳ ࢫأن ࢫيمكن ࢫلا ࢫ ࢫللمنتج ࢫالمصدرࢫأوࢫالباǿع ʏࢫۂ ࢫالشركة ࢫفٕڈا ࢫتɢون ࢫوالۘܣ ࢫالدولية ࢫالصفقات ࢫأغلب إن

ࢫכ  ࢫأنظارࢫاݍݨانب ࢫلفت ࢫأن ࢫحيث ࢫכخرى، ࢫالدول ʄࢫإڲ ࢫلاࢫبالذɸاب ࢫالدولية ࢫالشرɠات ࢫتقدمɺا ࢫالۘܣ ࢫللمنتجات جنۗܣ

إليھࢫوعرضࢫمنتجاتࢫعليھ،ࢫإضافةࢫلذلكࢫࢫفإنࢫالذɸابࢫللطرفࢫכخرࢫࢭʏࢫبلدهࢫࢫتظɺرࢫنوعاࢫمنࢫࢫالسفر بإلاࢫࢫيتحقق

وʈجعلࢫࢫاݍݨديةࢫࢭʏࢫالتعاقدࢫوالرغبةࢫالقوʈةࢫࢭʏࢫإتمامࢫالصفقة،ࢫوɸذاࢫبلاࢫشكࢫࢫيوفرࢫقناعةࢫوطمأنʋنةࢫالطرفࢫכخر،

  .منࢫالشركةࢫالزائرةࢫذاتࢫقيمةࢫأخلاقيةࢫمنࢫاݍݨيدࢫالتعاملࢫمعɺا

إنࢫالمفاوضاتࢫخارجࢫالوطنࢫيكسبࢫاݍݵفةࢫوالتعلم،ࢫفالتفاوضࢫعڴʄࢫالمستوىࢫالدوڲʏࢫيكسبࢫالمعرفةࢫبثقافاتࢫࢫ- ب

  .ومجتمعاتࢫأخرىࢫوقدراٮڈمࢫالتفاوضيةࢫعنࢫطرʈقࢫטتصالࢫالمباشرࢫ٭ڈا

ࢫالتفࢫ- ج ࢫفإن ࢫالصفقاتࢫȊسرعةࢫوذلكࢫࢫلصعوȋةࢫࢭʏࢫالكث؈فࢫمنࢫכحيان ࢫࢭʏࢫبلدࢫالطرفࢫכخرࢫيؤديࢫإڲʄࢫإتمام اوض

ࢫالنقدࢫ ʄࢫعڴ ࢫاݍݰصول ࢫتخص ࢫوالۘܣ ࢫالدول، ࢫمن ࢫالعديد ʏࢫࢭ ࢫالروتيɴية ࢫלجراءات ࢫلطول ࢫכخرࢫنȘيجة سفرࢫالطرف

  .כجنۗܣࢫوإجراءاتࢫالسفرࢫ

دࢫلʋستࢫلھࢫاݍݨاذبيةࢫوالقبولࢫإنࢫاختيارࢫطرࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالتفاوضࢫࢭʏࢫمɢانࢫمحايࢫ: التفاوضࡧࡩʏࡧمɢانࡧمحايدࡧ- 3

للكث؈فࢫمنࢫכطرافࢫالمتفاوضة،ࢫفɢلࢫطرفࢫلاࢫيمتلكࢫم؈قةࢫواܷݰةࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫإلاࢫأنھࢫࢭʏࢫنفسࢫالوقتࢫلاࢫيوجدࢫ

  .خسارةࢫأوࢫضررࢫلأيࢫطرفࢫخاصةࢫإذاࢫɠانࢫالمɢانࢫقرʈبࢫمنࢫطرࢭʏࢫالعمليةࢫالتفاوض

بطةࢫبالطرف؈نࢫلاسيماࢫإذاࢫɠانتࢫثقافةࢫالبلدࢫالذيࢫإنࢫاختيارࢫدولةࢫثالثةࢫيɢونࢫمفيداࢫࢭʏࢫحالةࢫتقليلࢫالنفقاتࢫالمرت

ࢫالعمليةࢫ ʏࢫطرࢭ ʄࢫعڴ ࢫإيجاب ࢫسʋنعكس ࢫما ࢫوɸو ࢫالمفاوضات، ʏࢫطرࢭ ࢫوʋȋئة ࢫلثقافة ࢫمشابھ ࢫالتفاوض ࢫفيھ يجرى

  .التفاوضية

ࢫمنࢫࢫ: التفاوضࡧعنࡧطرʈقࡧטتصالࡧ- 4 ࢫفبدلا ࢫالتفاوض، ࢫبمɢان ࢫتتعلق ࢫالۘܣ ࢫالقرارات ࢫمن ࢫأخرى ࢫنوعية ɸناك

ࢫ ࢫموقع ࢫب؈ن ࢫخيارࢫتجنبࢫالمفاضلة ࢫأيضا ࢫيمكٔڈم ࢫالدولية ࢫبالأعمال ࢫالمɴشغلون ࢫمعينة،فإن ࢫاعتبارات وأخرࢫبوضع

ࢫלلكفوɲي،ࢫ ࢫبالتفاوض ࢫʇسܢ ࢫبما ࢫטنفنʋت ʏࢫࢭ ࢫالمتمثلة ࢫاݍݰديثة ࢫالتكنولوجيا ࢫواستخدام ࢫلوجھ ࢫوجɺا טجتماع

ࢫالت ࢫɸذه ࢫوفرت ࢫحيث ࢫجدا، ࢫȊعيدة ࢫالمتفاوضة ࢫכطراف ࢫدول ࢫب؈ن ࢫالمسافات ࢫɠانت ࢫإذا ࢫالوقتࢫلاسيما كنولوجيا

  .والتɢاليفࢫواݍݨɺدࢫللأطرافࢫالمتفاوضة
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وعڴʄࢫالرغمࢫمنࢫأنࢫالتكنولوجياࢫساɸمتࢫȊشɢلࢫكب؈فࢫࢭʏࢫלسراعࢫبإنجازࢫالعديدࢫمنࢫالصفقاتࢫالتجارʈة،ࢫإلاࢫأٰڈاࢫلمࢫ

  .تقغۜܣࢫȊعدࢫعڴʄࢫاݍݰاجةࢫإڲʄࢫالتفاوضࢫالمباشرࢫࢫࢭʏࢫمعظمࢫالتعاملاتࢫالدوليةࢫ

ࢫأ ʏࢫࢭ ࢫلوجھ ࢫالمباشرࢫوجɺا ࢫالتفاوض ࢫتلكࢫإن ࢫلاسيما ࢫالمتغ؈فات ࢫمن ࢫالعديد ࢫالمتفاوضة ࢫللأطراف ࢫيوܷݳ ࢫصفقة ي

المتعلقةࢫبالاتصالاتࢫغ؈فࢫمنطوقةࢫوالمتمثلةࢫࢭʏࢫلغةࢫاݍݨسمࢫوלيماءاتࢫوحركةࢫالعيونࢫࢫوɠلɺاࢫمعاɲيࢫومفاɸيمࢫيمكنࢫ

يلڧʏࢫأوࢫالمعلوماتࢫللأطرافࢫالمتفاوضة،ࢫȊعكسࢫالتفاوضࢫعنࢫطرʈقࢫטتصالࢫالذيࢫࢫالدلائلࢫو ࢫأنࢫتوڌʏࢫالكث؈فࢫمن

المعلوماتࢫࢫعڴʄࢫيحدࢫمنࢫمعرفةࢫɸذهࢫالمتغ؈فات،ࢫمنࢫجانبࢫأخرࢫفإنࢫالتفاوضࢫعنࢫطرʈقࢫטتصالࢫيلڧʏࢫاݍݰصول 

  .القيمةࢫعنࢫبʋئةࢫأعمالࢫاݍݨانبࢫכخرࢫوالۘܣࢫلاࢫيمكنࢫأنࢫتكȘسبࢫإلاࢫبزʈارةࢫبلدࢫاݍݨانبࢫכخر

المكȘسبةࢫࢭʏࢫأغلبࢫالمفاوضاتࢫࢫإضافةࢫلذلكࢫفإنࢫالمفاوضاتࢫعنࢫطرʈقࢫטتصالࢫتقغۜܣࢫعڴʄࢫاݍݨوانبࢫטجتماعية

  .المباشرةࢫمنࢫالمودةࢫوالصداقةࢫالۘܣࢫȖسودࢫب؈نࢫכطرافࢫالمتفاوضةࢫأثناءࢫالمفاوضات

وɸماࢫالمعاملاتࢫلھࢫأɸميةࢫكفىࢫࢭʏࢫحالت؈نࢫ) التفاوضࢫלلكفوɲي(وȋالرغمࢫمنࢫɠلࢫɸذاࢫفإنࢫالمفاوضاتࢫبالاتصالࢫ

  . طرافࢫالتفاوضيةࢫʇعرفونࢫȊعضɺمࢫجيداالȎسيطةࢫللبيعࢫوالشراءࢫوالمفاوضاتࢫالۘܣࢫيɢونࢫفٕڈاࢫכ 

 

ࢫإتمامࢫ ʏࢫࢭ ࢫوتأث؈فࢫالوقت ࢫأيضا، ࢫالزمان ࢫبل ࢫالوحيد ࢫالعامل ࢫلʋس ࢫفإنھ ࢫتتأثرࢫبالمɢان، ࢫالمفاوضات ࢫبʋئة ࢫɠانت إذا

،ʏࢫالمحڴ ࢫالوقت ࢫفɺناك ࢫعديدة، ࢫأȊعادا ࢫيأخذ ࢫأنھ ࢫخلال ࢫيظɺرࢫمن ࢫالتجارʈة ࢫووقتࢫࢫالمفاوضات ࢫالوطن ʏࢫࢭ الوقت

  .الصفقةࢫأوࢫالتفاوض،ࢫوسنȘناولࢫɠلࢫمتغ؈فࢫعڴʄࢫحدى

ࢫࢭʏࢫمجالࢫالتفاوضࢫالدوڲʏࢫأنࢫɸناكࢫأوقاتاࢫتصݏݳࢫࢫ:الوقتࡧالمحڴʏࡧ- 1 منࢫاݍݰقائقࢫالۘܣࢫʇعلمɺاࢫأغلبࢫالمفاوضون

ࢫفالأعياد ࢫכوقات، ࢫɸذه ʏࢫࢭ ࢫوالصفقات ࢫالمفاوضات ࢫعقد ࢫيصعب ࢫحيث ࢫدولة، ࢫأية ʏࢫࢭ ࢫتصݏݳ ࢫلا ࢫوأخرى ࢫللتفاوض

وלجازاتࢫوالعطلاتࢫوالمناسباتࢫوכعيادࢫالوطنيةࢫوالديɴيةࢫقدࢫȖشغلࢫانȘباهࢫالبعضࢫوȖشȘتࢫفكرࢫالبعضࢫכخر،ࢫ

ڈْاࢫحيثࢫتɢونࢫالعبادةࢫوالفرحࢫالنصʋبࢫכكفࢫلɺا ،ࢫمثلࢫالمسلم؈نࢫࢭʏࢫࢫفالأعيادࢫوالمناسباتࢫالديɴيةࢫمثلاࢫࢫلɺاࢫخصوصي

ࢫوشɺر ࢫفكرɸ العيدين ࢫȖشغل ࢫومناسبات ࢫمواسم ࢫɠلɺا ࢫيتعذرࢫرمضان ʏالتاڲȋࢫو ࢫو ࢫالتفاوضم ࢫأوقاٮڈا، ʏكذلكࢫࢫࢭ

  .المسيحيونࢫࢭʏࢫعيدࢫالشكرࢫورأسࢫالسنةࢫالميلاديةࢫأينࢫيتعذرࢫقيامࢫالمفاوضاتࢫوعقدࢫالصفقاتࢫفٕڈا

ࢫטجتماعيةنظمࢫفالومنࢫالبديࢼܣࢫأنࢫتختلفࢫمواعيدࢫالعطلاتࢫوלجازاتࢫمنࢫدولةࢫإڲʄࢫأخرىࢫومنࢫثقافةࢫإڲʄࢫثقافة،ࢫ

،ࢫلذلكࢫفالآۜܣءࢫالمɺمࢫɸوࢫمعرفةࢫالتقوʈمࢫالوطۚܣࢫللأطرافࢫالۘܣࢫيتفاوضࢫلفࢫمنࢫبلدࢫلأخرتختࢫتقاليدالعاداتࢫو الو 

ࢫفشلࢫ ࢫلتفادي ࢫوɸذا ࢫכجنۗܣ ࢫالبلد ࢫأو ʏࢫالمحڴ ࢫالبلد ʏࢫࢭ ࢫستجرى ࢫɠانت ࢫسواء ࢫللمفاوضات ࢫالتخطيط ࢫعند معɺا

ࢫفالكث؈فࢫمنࢫالوفدࢫتص ࢫالطرفࢫכخر، ࢫمع ࢫلاࢫيȘناسب ࢫالذي ࢫلسوءࢫاختيارࢫالتوقيت ࢫدولةࢫالمفاوضاتࢫنȘيجة ʄلࢫإڲ

مثلࢫمɺرجانࢫࢫ،المتفاوضࢫمعھࢫلتجدࢫنفسɺاࢫقدࢫوصلتࢫࢭʏࢫوقتࢫاحتفالاتࢫديɴيةࢫأوࢫوطنيةࢫتمتدࢫلعدةࢫأيامࢫأوࢫأسابيع

ࢫخلالࢫدراسةࢫ ࢫمن ࢫلتوقيتࢫالمفاوضات ࢫاݍݨيد ࢫالتخطيط ࢫيجب ࢫلذلك ࢫالذيࢫيمتدࢫلأسبوعࢫɠامل، الرȋيعࢫࢭʏࢫالص؈ن
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ࢫمن ࢫمعھ ࢫالمتفاوض ࢫوالطرف ࢫالمضيفة ࢫللدولة ʏࢫالمحڴ ࢫللفرʈقࢫࢫالتوقيت ࢫالمناسبة ࢫللأزمنة ࢫالɢاملة ࢫالمعرفة خلال

ࢫ ʏࢫالمحڴ ࢫالوقت ࢫوفɺم ࢫمعھ ࢫللعطلࢫࢫو المتفاوض ࢫالɢاملة ࢫوכجندة ࢫ ࢫالمضيفة ࢫللدولة ࢫالسنوي ࢫالتقوʈم معرفة

  .والمناسباتࢫوכعيادࢫالوطنيةࢫوالديɴيةࢫ

المشɢلةࢫفكث؈فاࢫماࢫنجدࢫدولاࢫتخلقࢫعطلاࢫمفاجئةࢫوافتعالࢫࢫɸذهعلاجࢫلإنࢫدراسةࢫالتوقيتࢫالمحڴʏࢫلʋسࢫɠاࢭʏࢫدائماࢫ

ࢫالɢوɲغوࢫأعلنࢫ ࢫموȋوتوࢫݍݨمɺورʈة ࢫالسابق ࢫالرئʋس ࢫزوجة ࢫتوفيت ࢫعندما ࢫالمثال ࢫسȎيل ʄࢫفعڴ ࢫلɺا، ࢫلاࢫأساس أزمات

ࢫטستقرارࢫ ࢫعدم ࢫنجدࢫأن ࢫلذلك ࢫوإضافة ࢫاقتصادɸا، ʏࢫࢭ ࢫتام ࢫȊشلل ࢫالبلاد ࢫخلالɺا ࢫأصʋبت ࢫأيام ࢫخمسة ࢫلمدة حداد

ࢫوכ  ࢫכسبابࢫالسيا؟ۜܣ ࢫمن ࢫوغ؈فɸا ࢫواݍݰروب ࢫوטحتجاجات ࢫللمظاɸرات ࢫنȘيجة ࢫصفقات ࢫلضياع ࢫيؤدي ࢫقد مۚܣ

  .     المفاجئةࢫالۘܣࢫتؤديࢫلفشلࢫالمفاوضات

ࢫتتأثرࢫبالتوقيتࢫالمحڴʏ،ࢫفإنࢫالمفاوض؈نࢫالزائرʈنࢫ: المحڴʏࡧتالتوقي - 2 ࢫدولةࢫما ʏࢫالۘܣࢫتجرىࢫࢭ ࢫɠانتࢫالمفاوضات إذا

ࢫال ࢫوالتقوʈمات ࢫللمواعيد ࢫكذلك ࢫتحديدࢫيخضعون ࢫأثناء ࢫمراعاٮڈا ࢫيجب ࢫحيث ࢫبلداٰڈم ʏࢫࢭ ࢫالتوقيت ࢫوفوارق سنوʈة

ࢫالطرفࢫ ࢫتجاريࢫفإن ࢫوأمرɢʈيࢫࢭʏࢫمجال ࢫطرف؈نࢫجزائري ࢫɠانتࢫɸناكࢫمفاوضاتࢫب؈ن ࢫفمثلاࢫإذا ࢫالمفاوضات، توقيت

ࢫכمرɢʈيࢫمجفࢫعڴʄࢫالȘشاورࢫمعࢫالمكتبࢫالرئʋؠۜܣࢫࢭʏࢫواشنطنࢫࢭʏࢫقضاياࢫمعينةࢫونظراࢫلفوارقࢫالتوقيتࢫفإنࢫالطرفࢫا

ࢫيومࢫ ࢫأن ࢫكما ࢫاݍݨزائري، ࢫبالتوقيت ࢫزوט ࢫالثانية ࢫوɸوࢫȊعد ࢫللاتصال ࢫالمناسب ࢫاختيارࢫالتوقيت ʄࢫمجفࢫعڴ أمرɢʈي

العطلةࢫכسبوعيةࢫيختلفࢫمنࢫبلدࢫلأخرࢫمثلࢫالبلدانࢫלسلاميةࢫيɢونࢫيومࢫاݍݨمعةࢫɸوࢫيومࢫالعطلةࢫوࢭʏࢫبلدانࢫأخرىࢫ

  .   يومࢫכحد

ࢫ ࢫتجري ࢫالمؤسساتࢫالۘܣ ࢫفإنࢫأغلب ࢫللȘشاورࢫمعࢫࢫالطرفࢫولتفاديࢫذلك ࢫ ࢫبوضعࢫترتʋبات مفاوضاتࢫدوليةࢫيقومون

כخرࢫومعرفةࢫالتقوʈمࢫالسنويࢫوأفɢارࢫالطرفࢫכخرࢫعنࢫالوقتࢫحۘܢࢫتتمكنࢫمنࢫالتحكمࢫࢭʏࢫس؈فࢫالمفاوضاتࢫخاصةࢫ

  .إذاࢫɠانتࢫالمفاوضاتࢫتتمࢫࢭʏࢫعدةࢫجوטت

ࢫفإن:  وقتࡧالصفقةࡧ- 3 ࢫبࢫوȋالمثل ʏࢫࢭ ࢫتقام ࢫالۘܣ ࢫوالمناسبات ࢫכعياد ࢫتقديمࢫمعرفة ࢫيجنب ࢫقد ࢫمعھ ࢫالمتفاوض لد

فعڴʄࢫسȎيلࢫالمثالࢫإذاࢫɠانࢫ.تنازلاتࢫوذلكࢫمنࢫأجلࢫاݍݰصولࢫعڴʄࢫموافقاتࢫفورʈةࢫلتجنبࢫالتɢاليفࢫوضياعࢫالوقت

ࢫبتɢلفةࢫ ࢫبأسبوع ࢫالتفاوض ࢫمدة ࢫالطرفان ࢫحدد ࢫوقد ࢫأمرɢʈي ࢫومصنع ࢫاݍݨزائرʈة ࢫالشرɠات ࢫأحد ࢫب؈ن ࢫتفاوض ɸناك

  .وفدࢫاݍݨزائريࢫإڲʄࢫأمرɢʈاࢫفجرࢫاݍݨمعةألفࢫدولارࢫيوميا،ࢫوقدࢫسافرࢫالࢫ10قدرɸاࢫ

معۚܢࢫذلكࢫأنࢫالفرʈقࢫاݍݨزائريࢫسوفࢫيصلࢫأمرɢʈاࢫيومࢫالسȎتࢫوɸذاࢫاليومࢫلنࢫيحسبࢫࢭʏࢫمدةࢫالتفاوض،ࢫكماࢫأنࢫ

ألفࢫدولار،ࢫإضافةࢫلذلكࢫفإنࢫࢫ20يومࢫכحدࢫɸوࢫيومࢫعطلةࢫࢭʏࢫأمرɢʈا،ࢫوɸوࢫماࢫʇعيۚܣࢫضياعࢫالسȎتࢫوכحدࢫبتɢلفةࢫ

ࢫمدارࢫس ʄࢫعڴ ࢫسȘتم ࢫטثن؈نࢫالمفاوضات ࢫلانتظارࢫيوم ࢫمضطرا ࢫسيɢون ࢫاݍݨزائري ࢫالوفد ࢫأن ࢫʇعۚܣ ࢫمما ࢫأيام، بعة

ألفࢫدولارࢫࢫوטثن؈نࢫࢫ20يومࢫالسȎتࢫوכحدࢫ(لاستكمالࢫالمفاوضاتࢫوɸوࢫماࢫʇعۚܣࢫتɢاليفࢫإضافيةࢫللوفدࢫاݍݨزائريࢫ

ࢫɸوࢫࢫ20والثلاثاءࢫ ࢫدولارࢫوالمجموع ࢫدولارࢫ40ألف ࢫالمفاوضاتࢫ)ألف ࢫدراسةࢫلبلد ࢫأɸمية ࢫʇعۚܣ ࢫɸذهࢫ،ࢫمما ʄناءاࢫعڴȋو

  .الدراسةࢫيتمࢫتحديدࢫموعدࢫبدءࢫالمفاوضاتࢫومدٮڈا
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ࢫأداةࢫטتصالࢫ ࢫࢭʏࢫالتفاوض،ࢫفࢼܣ ࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫۂʏࢫاللغةࢫالمستخدمة ࢫالمؤثرةࢫࢭʏࢫالمفاوضات ࢫأɸمࢫالعوامل من

وجرتࢫالعادةࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالدوليةࢫأنࢫتɢونࢫاللغةࢫالمستخدمةࢫࢭʏࢫࢫوالتخاطبࢫالۘܣࢫيتمࢫمنࢫخلالɺاࢫعقدࢫالصفقة،

المفاوضاتࢫۂʏࢫاللغةࢫלنجل؈قيةࢫباعتبارɸاࢫاللغةࢫالعالميةࢫالواسعةࢫטنȘشارࢫخصوصاࢫࢭʏࢫحالةࢫوجودࢫاختلافࢫوتباينࢫ

ࢫالتح ࢫالمؤثرࢫعڴʄࢫس؈فࢫالمفاوضاتࢫɸوࢫعدم ࢫالوحيد ࢫالمتفاوض؈ن،ࢫإلاࢫأنࢫالعائق ࢫوالتمكنࢫكب؈فࢫب؈نࢫلغةࢫالطرف؈ن كم

ࢫالمتفاوض؈ن ࢫכܧݵاص ࢫوإضافةࢫلذلكࢫفإنࢫࢫلɺذهࢫاللغةࢫاݍݨيدࢫلبعض ࢫعڴʄࢫس؈فࢫالمفاوضات، ࢫسلبا ࢫسʋنعكس مما

أشارࢫفٕڈاࢫࢫلفنادشوטختلافࢫࢭʏࢫטستخدامࢫوࢫالمعاɲيࢫيحدثࢫحۘܢࢫب؈نࢫالمتعلم؈نࢫȖعليماࢫعاليا،ࢫوɸناكࢫعبارةࢫشɺ؈فةࢫ

  .ةبأنࢫإنجلفاࢫوأمرɢʈاࢫدولت؈نࢫتفصلࢫبئڈماࢫنفسࢫاللغ

ࢫלنجل؈قية ࢫالرغمࢫمنࢫاستخدامࢫاللغة ʄࢫوعڴʏࢫيرفضونࢫالتعاملࢫࢫࢭ ࢫالكث؈فࢫمنࢫالمفاوض؈ن ࢫالتجارʈةࢫفإن المفاوضات

باللغةࢫלنجل؈قية،ࢫحۘܢࢫلاࢫيفكࢫالفرصةࢫلݏݨانبࢫכخرࢫالمتحدثࢫباللغةࢫלنجل؈قيةࢫم؈قةࢫتكتȘيكيةࢫتجعلھࢫأك؆فࢫقوةࢫࢭʏࢫ

  .        غةࢫالطرفࢫכخرࢫإنࢫɠانࢫʇعرفɺاࢫأوࢫטستعانةࢫبمفجمالتفاوضࢫوȋالتاڲʏࢫفعڴʄࢫالطرفࢫכخرࢫالتفاوضࢫبل

إنࢫالتحدثࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫبلغةࢫالطرفࢫכخرࢫيɢونࢫمفيداࢫࢭʏࢫبناءࢫعلاقاتࢫطيبةࢫمعɺمࢫواتصالاتࢫجيدة،ࢫولكنࢫلاࢫ

ʇعۚܣࢫذلكࢫحتميةࢫالتفاوضࢫبلغةࢫالطرفࢫכخرࢫدونࢫإجادةࢫلɺا،ࢫفالتفاوضࢫبلغةࢫلاࢫيجيدɸاࢫأحدࢫأطرافࢫالتفاوضࢫ

  .جعلࢫاɸتماماتھࢫعڴʄࢫاللغةࢫبدلاࢫمنࢫجوɸرࢫالصفقةࢫوالمɢاسبࢫالمرادࢫتحقيقɺاسي

ࢫ ࢫȖعمد ࢫالدولية ࢫالتجارʈة ࢫالمفاوضات ࢫمعظم ʏࢫالمتفاوضةوࢭ ࢫحۘܢࢫࢫכطراف ࢫمفجم ࢫاستخدام ʄࢫإڲ ࢫاللغات المختلفة

  :اليةʇسɺلࢫالتواصلࢫوالتخاطبࢫمعࢫالطرفࢫכخر،ࢫإلاࢫأنࢫذلكࢫينطويࢫعڴʄࢫȊعضࢫالعيوبࢫنݏݵصɺاࢫࢭʏࢫالنقاطࢫالت

 دࢫالوقتࢫالمطلوبࢫلإدارةࢫالمفاوضاتʈࢫمفجمࢫيزʄ؛إنࢫاݍݰاجةࢫإڲ 

 ارɢيجةࢫلعدمࢫالنقلࢫاݍݨيدࢫللأفȘمࢫالذيࢫقدࢫيحدثࢫمنࢫاݍݨانب؈نࢫنɺ؛سوءࢫالف 

 ةࢫوالصفقاتࢫالدوليةʈونࢫالمفجمࢫخب؈فاࢫبأعمالࢫالمفاوضاتࢫالتجارɢ؛نادراࢫماࢫي 

 شأࢫب؈نࢫɴ؛الطرف؈ناستخدامࢫمفجمࢫيحدࢫمنࢫالعلاقاتࢫالۘܣࢫيمكنࢫأنࢫت 

 اليفࢫالتفاوضɢ؛ارتفاعࢫت 

 قدࢫيحولࢫالمفجمࢫمجرىࢫالمفاوضاتࢫلتحقيقࢫمصاݍݳࢫܧݵصية.  

ࢫالۘܣࢫيتمࢫتحرʈرࢫالعقدࢫ٭ڈا،ࢫحيثࢫ ࢫمشɢلةࢫاختيارࢫاللغة ࢫاللغة ࢫالمفاوضاتࢫȊسȎب ʏرࢫࢭɺࢫتظ ومنࢫب؈نࢫالمشكلاتࢫالۘܣ

لمتفاوضةࢫوأنࢫيتمࢫاختيارࢫالمعاɲيࢫʇشفطࢫأنࢫتɢونࢫاللغةࢫالۘܣࢫيتمࢫتحرʈرࢫالعقدࢫ٭ڈاࢫمفɺومةࢫمنࢫقبلࢫجميعࢫכطرافࢫا

ࢫ ࢫتحرʈرࢫالعقدينࢫ) المفاتيح(والمصطݏݰات ࢫيتم ࢫوقد ࢫلطرفࢫالمشفي، ࢫۂʏࢫلغة ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫماࢫتɢون بدقة،ࢫوعادة

واختيارࢫ.بɴܦݵت؈نࢫتحررانࢫبلغةࢫالباǿعࢫوالمشفي،ࢫإلاࢫأنࢫالمشɢلةࢫالۘܣࢫتواجھࢫذلكࢫۂʏࢫمشɢلةࢫالفجمةࢫماب؈نࢫاللغت؈ن

  .لۘܣࢫتدلࢫعڴʄࢫالمفاɸيمࢫبدقةالمعاɲيࢫوالمصطݏݰاتࢫا
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ࢭʏࢫبʋئةࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫɸمࢫالمفاوضونࢫأنفسɺمࢫوالذينࢫʇشɢلونࢫجزءاࢫɸاماࢫمنࢫنجاحࢫ  العنصرࢫכخ؈ف

ࢫ ࢫيتأȖى ࢫولا ࢫوالمذالمفاوضات، ࢫاݍݵفة ࢫولدٱڈم ࢫأكفاء ࢫأܧݵاص ࢫباختيار ʄࢫإڲ ࢫالمفاوضاتࢫلك ࢫبمجالات عرفة

 .فةࢫللتحديدࢫاݍݨيدࢫوالواܷݳࢫللمɺامࢫوالوظائفࢫلɢلࢫعضوࢫمنࢫأعضاءࢫالفرʈقࢫالتفاوعۜܣ،إضاالتجارʈة


