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المحاضرة داف ي :أ ما إ المحاضرة ذه   :دف

  اصة ا التفاوضية ئة بالب ف  ؛التعر

 الدولية التفاوضية ئة الب عناصر ونات م ان(إبراز المفاوضات الم ولغة التفاو والزمان ق  .)والفر

 

   

محدودة ئة ب ا غ أو ة التجار المفاوضات اتستتم المتغ من مجموعة عن ع وال التفاوضية، ئة الب

واللغة والزمان ان الم من أساسا ونة سالم وخطط طبيعة ع تؤثر العناصر ذه ل و اص، و

ة التجار التفاوضية ئة الب عناصر دراسة إ الموضوع ذا خلال من س   .المفاوضات،

 

مبا غ أو مباشرة بصفة تؤثر ال ات المتغ مجموعة ا أ ع التفاوضية ئة الب المفاوضاتعرف ع وال،شرة

اص و حداث و المفاوضات وزمن المفاوضات ان م أساسا التفاو(تتحدد ق   ).   الفر

انت إذا لاسيما المتفاوضة ات ا قبل من تمام تلقى ال سية الرئ العناصر من عد التفاوضية ئة الب إن

ا أن حيث ، الدو المستوى ع تتم االمفاوضات ممثل لأن نظرا ة التجار ا مفاوض فشلت المؤسسات من لكث

ضغوط وسط م أنفس المفاوضون يجد ما فغالبا المفاوضات، ا ف تتم ال ئة الب مع التأقلم من يتمكنوا لم

وع المفاوضات م تفك أسلوب ع شوش مما والفكري النف تزان عدم من جو م تجعل وقيود

ية ةمن كب بصورة المفاوضات فعالية من تقلل قد ا فإ فعال، بأسلوب لة المش ذه عا لم فإن م، قرارا

دونتوقد و بلاده إ بالعودة قرار يتخذ الزائر المفاوض ق الفر تجعل يجة الن ذه و ن، الطرف ن ب تفاق منع

ا اليف الت المتمثلة سارتھ إضافة ا، ل وخسارتھ صفقة لفةأية وت المباشرة التفاوض لفة وت يدية لتم

الزائر المتفاوض الطرف ا تحمل ال البديلة   .الفرصة

 

ااختيار إن  م أ ات متغ عدة تحكمھ التفاوضية العملية طر ن ب التفاوض ان ا:م ونوعي الصفقة قيمة

والضرائب المجال ذا ن الطرف كلا وعلاقة ا م أخرى،و لعوامل إضافة السياسية، والظروف ن والقوان

المفاوضات نتائج ع مباشر تأث لھ ان فالم ل، الس بالأمر س ل التفاوض موقع اختيار أن إ ش أن لابد نا   .و

عداد دراسات إ ول المقام يرجع الدولية المفاوضات عقد المعنية طراف قبل من ان الم تحديد إن

من ج مز ون ي قد ان الم ذا أن ولاسيما المباشرة، المفاوضات إجراء قبل المؤسسات ا تقوم ال والتحض
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الصفقة، إتمام أمام والعراقيل اتفالعقبات الشر مع تتعامل أن ات الشر ع الصعب من المثال يل س ع

الق يمكن التا و ة، السور الدولة خطر ناك طالما ة كلاالسور المؤثرة للظروف اس ع ا و ان الم أن ول

المحيطة بالظروف رتبط و صعب قرار ون سي اختياره ثم ومن بالمفاوضات، المعنية طراف   .   بلدين

ي فيما ا ستعرض وعيوب مزايا قة طر أو ل ول التفاوض ان م لتحديد خيارات عة أر ا لد المؤسسات   : إن

الوطن- 1 داخل المأثورة : التفاوض للمقولة تقليدا بلاده، داخل التفاوض ن المفاوض من العديد يفضل

القدم كرة ات ا"مبار ا أ مع تلعب رض لمن"إن غالبا تحسم سوف المفاوضات أن ع يدل ذلك مع ،

الطرف  أرض من بدلا ا أرض ع المفاوضات تجرى أن المؤسسات معظم تفضل لذلك أرضھ، ع خريتفاوض

ا م أ والفوائد المزايا من العديد يحقق ما ذا   :و

وقوة- /أ  ثقة أك أرضھ ع يتفاوض الذي الطرف ون   .ي

التفاوض- /ب ئة ب مع لفة و التكيف يحقق الوطن داخل   .التفاوض

التحك- /ج خر للطرف فرصة ون ت التا و الثقافية، الصدمة خطر المفاوضات خر الطرف ميواجھ

المفاوضات ات   .مجر

لھ- /د ل جا ون في خر الطرف أما ان الم عن ء ل معرفة انية إم يمنح الوطن التفاوض   .  إن

ا- /ه صاح يمنح الوطن التفاوض ئةإن الب تنظيم انية المفاوضات(إم ن ك المش وجلوس القاعة، ب ترت

ستضافة   ).ووقت

المضيف- /و بدور أعضاءالقيام وجعل ن المنظم ق طر عن خر ق الفر ع التأث فرصة يمنح مفاوضات أية

عوامل و الضيافة بكرم للمضيف مدينون م أ شعرون خر ولينةقدالطرف عاونا أك م تجعل

  .المحادثات

معروفة- /ي حقائق ذه و ة كث بوسائل تھ لمص جتماعية المناسبات سق ي أن المضيف ستطيع

تأث تحت المفاوضات من قليلة جلسات عقد إ اضطروا ن المفاوض من الكث أن حيث الدولية، المفاوضات

ي ال للبلدان والتجول فيھ ال حفلات ا عق وال ل الطو السفر ساعات اق الفادحةإر للأخطاء إضافة ا، زور

إ الوصول ثار ذه ة لمعا أسلوب أفضل ولعل ، ك ال وعدم اق ر يجة ن الزائر المفاوض ا يرتك ال

ن يوم أو بيوم ا بد قبل المفاوضات ستضيف الذي   .البلد

صول- /ك ل ولة س ن شار والمس اء ا إيجاد الوطن داخل التفاوض يح اللازمةي رشادات و النصائح ع

الطرف تقدم حال م مع شاور وال اللازمة ضات التفو ع صول ل المؤسسة برؤساء تصال وكذلك م، م

الصفقة عقد شروط أو المواصفات يخص ما عرض   .خر
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داخ- /و ارجالتفاوض ا منھ لفة ت أقل الوطن     .ل

الوطن- 2 خارج سيؤثر: التفاوض مما اليفھ ت ارتفاع إ بالإضافة بالمخاطر محفوف الوطن خارج التفاوض إن

ئة الب أن و و أخر جانبا عتبار أخذنا إذا ذا الشركة، حية ر مستوى ع التا و ل ك الصفقة قيمة ع

ا طرف من ا املة ال المعرفة لعدم نظرا ا ف والتحكم يتعذرالتعامل المألوفة الزائرغ   .لوفد

ي ما ا م أ الزائر الطرف ا م ستفيد مزايا عدة لھ الوطن خارج التفاوض فإن ذا ل من الرغم   :و

إلا- أ تن أن يمكن لا للمنتج ع البا أو المصدر الشركة ا ف ون ت وال الدولية الصفقات أغلب إن

انب  ا أنظار لفت أن حيث خرى، الدول إ اب لابالذ الدولية ات الشر ا تقدم ال للمنتجات جن

منالسفر بإلايتحقق نوعا ر تظ بلده خر للطرف اب الذ فإن لذلك إضافة عليھ، منتجات وعرض إليھ

خر، الطرف نة وطمأن قناعة يوفر شك بلا ذا و الصفقة، إتمام ة القو والرغبة التعاقد دية جعلا و

ا مع التعامل يد ا من أخلاقية قيمة ذات الزائرة الشركة   .من

بثقافات- ب المعرفة يكسب الدو المستوى ع فالتفاوض والتعلم، ة ا يكسب الوطن خارج المفاوضات إن

ا المباشر تصال ق طر عن التفاوضية م وقدرا أخرى   .ومجتمعات

التف- ج فإن حيان من ةالكث لصعو وذلك سرعة الصفقات إتمام إ يؤدي خر الطرف بلد اوض

النقد ع صول ا تخص وال الدول، من العديد ية الروتي جراءات لطول يجة ن خر الطرف سفر

السفر وإجراءات   .جن

محايد- 3 ان م محاي: التفاوض ان م التفاوض المفاوضات طر اختيار والقبولإن اذبية ا لھ ست ل د

يوجد لا الوقت نفس أنھ إلا المفاوضات ة وا ة م يمتلك لا طرف ل ف المتفاوضة، طراف من للكث

التفاوض العملية طر من ب قر ان الم ان إذا خاصة طرف لأي ضرر أو   .خسارة

المرت النفقات تقليل حالة مفيدا ون ي ثالثة دولة اختيار الذيإن البلد ثقافة انت إذا لاسيما ن بالطرف بطة

العملية طر ع إيجاب نعكس س ما و و المفاوضات، طر ئة و لثقافة مشابھ التفاوض فيھ يجرى

  .التفاوضية

تصال- 4 طرق عن من: التفاوض فبدلا التفاوض، ان بم تتعلق ال القرارات من أخرى نوعية ناك

موقع ن ب تجنبالمفاضلة خيار أيضا م يمك الدولية بالأعمال شغلون الم معينة،فإن اعتبارات بوضع وأخر

ي، و لك بالتفاوض س بما ت ن ن المتمثلة ديثة ا التكنولوجيا واستخدام لوجھ ا وج جتماع

الت ذه وفرت حيث جدا، عيدة المتفاوضة طراف دول ن ب المسافات انت إذا الوقتلاسيما كنولوجيا

المتفاوضة للأطراف د وا اليف   .والت
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لم ا أ إلا ة، التجار الصفقات من العديد بإنجاز سراع كب ل ش مت سا التكنولوجيا أن من الرغم وع

الدولية التعاملات معظم المباشر التفاوض إ اجة ا ع عد   .تق

أ لوجھ ا وج المباشر التفاوض تلكإن لاسيما ات المتغ من العديد المتفاوضة للأطراف يو صفقة ي

يمكن يم ومفا ي معا ا ل و العيون وحركة يماءات و سم ا لغة والمتمثلة منطوقة غ بالاتصالات المتعلقة

من الكث تو و أن الذيالدلائل تصال ق طر عن التفاوض عكس المتفاوضة، للأطراف أوالمعلومات يل

صول  ا يل تصال ق طر عن التفاوض فإن أخر جانب من ات، المتغ ذه معرفة من المعلوماتعيحد

خر انب ا بلد ارة بز إلا سب تك أن يمكن لا وال خر انب ا أعمال ئة ب عن   .القيمة

جتماعية وانب ا ع تق تصال ق طر عن المفاوضات فإن لذلك المفاوضاتإضافة أغلب سبة المك

المفاوضات أثناء المتفاوضة طراف ن ب سود ال والصداقة المودة من   .المباشرة

بالاتصال المفاوضات فإن ذا ل من الرغم ي(و و لك ن) التفاوض حالت ى ك مية أ المعاملاتلھ ما و

ا  ف ون ي ال والمفاوضات والشراء للبيع سيطة جيداال م عض عرفون التفاوضية   . طراف

 

إتمام الوقت وتأث أيضا، الزمان بل الوحيد العامل س ل فإنھ ان، بالم تتأثر المفاوضات ئة ب انت إذا

، المح الوقت ناك ف عديدة، عادا أ يأخذ أنھ خلال من ر يظ ة التجار ووقتالمفاوضات الوطن الوقت

حدى ع متغ ل ناول وسن التفاوض، أو   .الصفقة

المح- 1 تص:الوقت أوقاتا ناك أن الدو التفاوض مجال المفاوضون أغلب ا علم ال قائق ا من

فالأعياد وقات، ذه والصفقات المفاوضات عقد يصعب حيث دولة، أية تص لا وأخرى للتفاوض

خر، البعض فكر ت ش و البعض باه ان شغل قد ية والدي الوطنية عياد و والمناسبات والعطلات جازات و

ا ل ك ب النص والفرح العبادة ون ت حيث ا خصوصي ا ل مثلا ية الدي والمناسبات نفالأعياد المسلم مثل ،

ر وش فكر العيدين شغل ومناسبات مواسم ا ل يتعذررمضان التا و و التفاوضم ا، كذلكأوقا

ا ف الصفقات وعقد المفاوضات قيام يتعذر أين الميلادية السنة ورأس الشكر عيد   .المسيحيون

ثقافة، إ ثقافة ومن أخرى إ دولة من جازات و العطلات مواعيد تختلف أن البدي جتماعيةنظمفالومن

و الو  لأخرتختتقاليدالعادات بلد من يتفاوضلف ال للأطراف الوط م التقو معرفة و م الم ء فال لذلك ،

فشل لتفادي ذا و جن البلد أو المح البلد ستجرى انت سواء للمفاوضات التخطيط عند ا مع

تص الوفد من فالكث خر، الطرف مع ناسب ي لا الذي التوقيت اختيار لسوء يجة ن دولةالمفاوضات إ ل

أسابيع أو أيام لعدة تمتد وطنية أو ية دي احتفالات وقت وصلت قد ا نفس لتجد معھ رجان،المتفاوض م مثل

دراسة خلال من المفاوضات لتوقيت يد ا التخطيط يجب لذلك امل، لأسبوع يمتد الذي ن الص يع الر
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من معھ المتفاوض والطرف المضيفة للدولة المح قالتوقيت للفر المناسبة للأزمنة املة ال المعرفة خلال

المح الوقت م وف معھ للعطلو المتفاوض املة ال جندة و المضيفة للدولة السنوي م التقو معرفة

ية والدي الوطنية عياد و   .والمناسبات

دائما ا س ل المح التوقيت دراسة وافتعالذهعلاجلإن مفاجئة عطلا تخلق دولا نجد ما ا فكث لة المش

أعلن غو و ال ة ور م وتو مو السابق س الرئ زوجة توفيت عندما المثال يل س فع ا، ل أساس لا أزمات

ستقرار عدم أن نجد لذلك وإضافة ا، اقتصاد تام شلل البلاد ا خلال بت أص أيام خمسة لمدة حداد

و  سبابالسيا من ا وغ روب وا حتجاجات و رات للمظا يجة ن صفقات لضياع يؤدي قد م

المفاوضات لفشل تؤدي ال   .     المفاجئة

ن: المحتالتوقي - 2 الزائر ن المفاوض فإن ، المح بالتوقيت تتأثر ما دولة تجرى ال المفاوضات انت إذا

ال مات والتقو للمواعيد كذلك تحديديخضعون أثناء ا مراعا يجب حيث م بلدا التوقيت وفوارق ة سنو

الطرف فإن تجاري مجال ي وأمر جزائري ن طرف ن ب مفاوضات ناك انت إذا فمثلا المفاوضات، توقيت

ا الطرف فإن التوقيت لفوارق ونظرا معينة قضايا واشنطن الرئ المكتب مع شاور ال ع مج ي مر

يوم أن كما زائري، ا بالتوقيت زو الثانية عد و و للاتصال المناسب التوقيت اختيار ع مج ي أمر

أخرى بلدان و العطلة يوم و معة ا يوم ون ي سلامية البلدان مثل لأخر بلد من يختلف سبوعية العطلة

حد   .   يوم

تجري ال المؤسسات أغلب فإن ذلك الطرفولتفادي مع شاور لل بات ترت بوضع يقومون دولية مفاوضات

خاصة المفاوضات س التحكم من تتمكن ح الوقت عن خر الطرف ار وأف السنوي م التقو ومعرفة خر

ت جو عدة تتم المفاوضات انت   .إذا

الصفقة- 3 فإن:  وقت المثل بو تقام ال والمناسبات عياد تقديممعرفة يجنب قد معھ المتفاوض لد

الوقت وضياع اليف الت لتجنب ة فور موافقات ع صول ا أجل من وذلك ان.تنازلات إذا المثال يل س فع

لفة بت بأسبوع التفاوض مدة الطرفان حدد وقد ي أمر ومصنع ة زائر ا ات الشر أحد ن ب تفاوض ناك

ا ال10قدر سافر وقد يوميا، دولار معةألف ا فجر ا أمر إ زائري ا   .وفد

أن كما التفاوض، مدة يحسب لن اليوم ذا و ت الس يوم ا أمر يصل سوف زائري ا ق الفر أن ذلك مع

لفة بت حد و ت الس ضياع عي ما و و ا، أمر عطلة يوم و حد فإن20يوم لذلك إضافة دولار، ألف

س مدار ع تم س نالمفاوضات ثن يوم لانتظار مضطرا ون سي زائري ا الوفد أن ع مما أيام، بعة

زائري ا للوفد إضافية اليف ت ع ما و و المفاوضات حد(لاستكمال و ت الس ن20يوم ثن و دولار ألف

و20والثلاثاء والمجموع دولار دولار40ألف المفاوضات)ألف لبلد دراسة مية أ ع مما ذه، ع ناءا و

ا ومد المفاوضات بدء موعد تحديد يتم   .الدراسة
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تصال أداة ف التفاوض، المستخدمة اللغة الدولية ة التجار المفاوضات المؤثرة العوامل م أ من

الصفقة، عقد ا خلال من يتم ال المستخدمةوالتخاطب اللغة ون ت أن الدولية المفاوضات العادة وجرت

وتباين اختلاف وجود حالة خصوصا شار ن الواسعة العالمية اللغة ا باعتبار ية نجل اللغة المفاوضات

التح عدم و المفاوضات س ع المؤثر الوحيد العائق أن إلا ن، المتفاوض ن الطرف لغة ن ب والتمكنكب كم

ن المتفاوض اص لبعض يد اللغةا ذه فإنل لذلك وإضافة المفاوضات، س ع سلبا نعكس س مما

ة ش عبارة ناك و عاليا، عليما ن المتعلم ن ب ح يحدث ي المعا و ستخدام نادشوختلاف ال ف أشار

اللغ نفس ما بي تفصل ن دولت ا وأمر ا إنجل   .ةبأن

ية نجل اللغة استخدام من الرغم التعاملوع يرفضون ن المفاوض من الكث فإن ة التجار المفاوضات

قوة أك تجعلھ يكية تكت ة م ية نجل باللغة المتحدث خر انب ل الفرصة ك ي لا ح ية، نجل باللغة

بل التفاوض خر الطرف فع التا و جمالتفاوض بم ستعانة أو ا عرف ان إن خر الطرف   .        غة

لا ولكن جيدة، واتصالات م مع طيبة علاقات بناء مفيدا ون ي خر الطرف بلغة المفاوضات التحدث إن

التفاوض أطراف أحد ا يجيد لا بلغة فالتفاوض ا، ل إجادة دون خر الطرف بلغة التفاوض حتمية ذلك ع

اسي تحقيق المراد اسب والم رالصفقة جو من بدلا اللغة ع تماماتھ ا   .جعل

عمد الدولية ة التجار المفاوضات معظم المتفاوضةو حطراف جم م استخدام إ اللغات المختلفة

الت النقاط ا ص ن العيوب عض ع ينطوي ذلك أن إلا خر، الطرف مع والتخاطب التواصل ل   :اليةس

 المفاوضات لإدارة المطلوب الوقت د يز جم م إ اجة ا  ؛إن

 ار للأف يد ا النقل لعدم يجة ن ن انب ا من يحدث قد الذي م الف  ؛سوء

 الدولية والصفقات ة التجار المفاوضات بأعمال ا خب جم الم ون ي ما  ؛نادرا

 ن ب شأ ت أن يمكن ال العلاقات من يحد جم م ناستخدام  ؛الطرف

 التفاوض اليف ت  ؛ارتفاع

 صية مصا لتحقيق المفاوضات مجرى جم الم يحول   .قد

حيث ا، العقد ر تحر يتم ال اللغة اختيار لة مش اللغة ب س المفاوضات ر تظ ال المشكلات ن ب ومن

ا طراف جميع قبل من ومة مف ا العقد ر تحر يتم ال اللغة ون ت أن ط يش اختيارالمعا يتم وأن لمتفاوضة

ات العقدين) المفاتيح(والمصط ر تحر يتم وقد ي، المش لطرف لغة المفاوضات ون ت ما وعادة بدقة،

ن اللغت ن ماب جمة ال لة مش ذلك تواجھ ال لة المش أن إلا ي، والمش ع البا بلغة تحرران ن ت واختيار.ب

ا ات والمصط ي بدقةالمعا يم المفا ع تدل   .ل
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خ نجاح  العنصر من اما جزءا لون ش والذين م أنفس المفاوضون م الدولية ة التجار المفاوضات ئة ب

ى يتأ ولا والمذالمفاوضات، ة ا م ولد أكفاء اص أ باختيار إ المفاوضاتلك بمجالات عرفة

ة التفاو،إضاالتجار ق الفر أعضاء من عضو ل ل والوظائف ام للم والوا يد ا للتحديد  .فة


