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المحاضرة داف الطالب :أ ف عر إ المحاضرة ذه خلال من ارجيةس ا ئة الب لعناصر ي الثا بالعنصر

لية يللمفاوضاتال ما خلال من وذلك الثقافة   :والمتمثل

  وم  ؛الثقافةو  السلوك مف

 معكيفية  ؛المفاوضاتالثقافاتاختلافالتعامل

 

   

ة التجار الصفقات إتمام ري وجو ام وعنصر الدولية، ة التجار المفاوضات خاصة عقبة الثقافة عت

م، م ل ثقافة معرفة من ن الطرف تمكن إذا سلوكھ فالثقافةالدولية وتحدد الفرد تفك قة طر تحدد

التفاوض ا م جزء وال صية وال العملية ياة   .ا

 

التمي يجب نا و تھ، ص و سماتھ تحدد وال الفرد ا يتم ال التصرفات مجموعة وم كمف السلوك عد

أو ھ اتجا عن يم المفا ذه وتن الفرد لدى إستعدادية يم مفا عن ع فالسمة والنمط، السمة مصطل ن ب

ص ال صفة ف ن، مع لمؤثر ستجابة قتھ وطر للفعل تحددنزعتھ نفسية خصائص إ ش و ذاتھ،

ات ر ا خلال من ا عل التعرف مكن و ، ال سلوكھ فعال(كيفية ات) أو والتغ اللفظية ات والتعب

النف شاط لل   .الفسيولوجية

مجموعة إ النمط يتجھ ذلك ع ناءا و شر، ال من مجموعة ا تتصف ال العامة الصفات عن النمط ع و

عز م ن ح معينا، نمطا م سلوك يتخذ شر ال من عينعينة ص إ أو فرد إ السمة   .ھى

وال الفرد تم ال الصفات مجموعة ا أ ع ا ف عر يمكن ولكن صية لل فات عر عدة ناك وعموما

وعاداتھ ومعتقداتھ يمھ ومفا اتھ اتجا ا. تحدد ف عر ن المفكر اختلاف من الرغم يجمعونو م فإ صية ل

عكس الفرد صية أن كما صية، ال ن و لت ا عض مع المتداخلة الصفات أو العناصر من ل ا أ ع

وكذلك ورغباتھ الفرد تمامات تھقيمھا ص جوانب ر تظ فراد و شياء تجاه الفرد ات اتجا إن حيث ، .

والم يم والمفا تجاه تحديد ع الثقافة ساعد العمليةو وع الفرد ع تؤثر ال السلوكية والقيم عتقدات

المفاوض.التفاوضية الفرد صية تحديد م م عامل الثقافة أن نجد لذلك ،.  

  

  

  



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

2 
 

 

ار للأف العام التنظيم إ الثقافة مصط ع ما وعادة فراد، حياة وأسلوب قة طر ا ر جو الثقافة

لي أعضاءال ا ف شارك ال شياء عمل وأساليب وطرق براعتھ نتاج من أو سان صنع من ال شياء و ة

ن مع   .مجتمع

ا بع ي ال كة المش السلوك أنماط أو ، واللامادية المادية جوانبھ ش مجموعة المجتمع حياة نمط أو

ا م يل أن يتوقع وال الواحد المجتمع ثقافةأفراد ل ول المجتمعات من ه غ عن مجتمعا تم وال فراد،

الشاملة، العامة ا نوعي الوقت نفس و ا، ر جو للثقافة عطي ال والقيم ار ف من نظم ا تحدد ا ا مم

حياتھ، مسا ل ل ساس ية الدي القيم سلامي المجتمع يجعل ن فح المجتمعات القيم ناقض نجدوت

المجتمع سان مسا وراء المادية يالقيم قابلةالغر ا أ كما أخرى، إ ئة ب من الثقافة تتفاوت وقد ،

خرى  المجتمعات ثقافات من ستفادة أو اعات خ ور لظ يجة ن الزمن بمرور والتغي ر والتحو   .للتعديل

القوم الشعوب ن ب توجد لا الثقافية ختلافات الشعبو داخل توجد أن يمكن وإنما فحسب المختلفة ية

نجد معينة ثقافة ل فبداخل ا، وخارج الدولة داخل ن المدير ن ب تفصل الثقافة فالاختلافات الواحد

فرعية زئية) جزئية(ثقافات ا الثقافة أن حيث والمداشر، القرى ان س عن يختلفون المدن ان س فمثلا

مثل عوامل عدة ا العواملتحدد من ذلك وغ والتعليم س وا   .المنطقة

يحدد أن يجب دافھ لأ ومحققا فعالا تصال ون ي وح ن ق الفر ن ب تصال كيفية تحدد الثقافة إن

و امنة وم مستمرة بصورة أشياء ثلاثة   :   المفاوضون

 المقصودة وإيماءتھ وأفعالھ أعمالھ ع باستمرار ك  ؛ال

 با ك خرال انب ا فعل رد كيفية ع  ؛ستمرار

 المفاوضات مائدة ع ن الس ا اص وأعمال البيانات  .فحص

 

القواعد تلك م أ ن ب ومن التفاوض، عملية لإجراء ما بلد ثقافة معرفة عند ا شاد س يجب قواعد   :ناك

 الدولية المفاوضات إجراء خرعند الطرف ثقافة معرفة  ؛يجب

 زائدةعتمادتجنب بصورة المعرفة ذه   ؛ع

ناءات است ناك ف م، وغ والمكسيكيون والعرب ان مر و ن اليوناني عند التفاوض أساليب عن تحدثنا فإذا

ساليب،فل ذه ع سسواردة ول الصمت، أو مباشر سل رد إعطاء يتجنبون ن الياباني العربل ل

ل س ول الوجبات عند عمال مناقشة ع ضون ع ن المكسيكي ل س ول التفاوض بتوقف سمحون

ما بثقافة اصة ا ات للم ناءات است ناك أن ذا ومع ساؤلات، ال عن جابة أو الرد لون يت سيون الفر

فراد عض   .  عند
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ثقافة فع تؤثر أخرى عوامل ناك أن المفاوضكما صية العوامل ذه وتتمثل ا معرف يجب المفاوض

ا م ل ناول وسن المفاوضات ئة و ا يمثل ال   .والمؤسسة

صية- 1 بصورة:ال يتم لا خرى الثقافة مع تكيفھ الفرد وتدخلآليةإن معرفتھ، تدرج ناك وإنما

وإدراكھ مشاعره المعرفة اتھذه سلوكواتجا تؤثر الثقافة أن ومع تھ وخ كب وعلمھ ل صيةش ع

مثل أيضا عديدة أخرى عوامل ناك و :الفرد،ف ة وا والتعليم صدقاءالبيولوجيا و سرة مع فع.العلاقات

ع منفتحة تھ ص لأنھ نظرا خر الطرف ثقافة مثل يتعامل أن اص أحد ستطيع قد المثال يل س

المختلفة للغات عا عليم لھ أن كما خرى   .الثقافات

يمثلھ- 2 الذي التنظيم أو بالم : المؤسسة أيضا المفاوض سلوك يتأثر أن الممكن الذيمن التنظيم أو ؤسسة

ترقيتھ أن لھ وا أو رؤساءه لأن المفاوضات، عدوانيا ون ي قد العادة السل المؤسسة فمدير يمثلھ،

شددا وم صارما يصبح قد عادة الودود ي المكسي وقراطي الب فالمدير المثل و معينة، صفقات بإتمام ترتبط

ن كي مر ن المدير مع المناقشات بھخلال اص را الوز من عليمات ع   .بناءا

ئة- 3 أو:الب ن انب ا لأحد التفاو السلوك ع تؤثر أن يمكن المديرون ا ف ك ش مفاوضات أية ئة ب إن

ا ل المستخدمة واللغة التفاو ق والفر المفاوضات ان وم زمان المتمثلة المفاوض ئة ب أن كما ما، ل

الم تؤثر  .     فاوضاتعوامل

 

العوامل ا وأول خر انب ا عن المعلومات من قدر أك معرفة يحاول الذي المفاوض و النا المفاوض إن

نا و ا، مع التعامل ل س ح بدقة ن الثقافت ن ب ختلاف أوجھ وتحديد النظر ات وج ب لتقر وذلك الثقافية

للمفاو  أسيمكن عدة ق طر عن ذلك مع التعامل ناالض و لذلك، صية ال تھ ورؤ للظروف وفقا وطرف يب

خلال من الثقافات ختلاف مع التعامل يص ت   :يمكن

ختلافات- 1 ار اثناء:إن وشعارات عليقات يرددون م فإ ختلافات، ار إن إ المفاوضون يميل عندما

مثل ك(المفاوضات المش ك(،)حساس المش المتبادل(،)الذوق ام كة(،)ح مش داف يمكن)أ ما ل ،و

إطار فقط كة مش أمور و تفاوضية، داف أ أو مجاملة أو ذوقا أو إحساسا ان سواء ك مش اعتباره

ش م سلوكية وأنماطا قيم الثقافات من العديد ر تظ قد نما ب الواحدة، المحددة االثقافة دوافع لكن ة ا

من كث ناك القيم،كذلك ذه إ تمون ي الذين اص اختلاف إ وتؤدي ختلاف ل مختلفة

أخرى، لثقافات سبة بال كذلك ست ل ا ولك ما ثقافة إطار مقبولة عت ال والسلوكيات والقيم المعتقدات

المفاو  ن المستمع لأك ديث ا توجيھ ذلك عندومثال مقبول وغ البعض لدى مقبولا ون ي قد ضات

خر   .البعض
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ختلافات- 2 ذلك،:قبول تحقق التنفيذ لة س عملية اتجية إس وضع يجب ا مع والتكيف ختلافات لقبول

ال العمل أساليب معرفة إ تقود ال الدو التفاوض خاصة خر الطرف مع ختلافات ومعرفة

بع قليي و المح المستوى ع ماعية ا للمسؤوليات عامة إطارات وضع من وتمكن الطرف، ذا ا

وجود داخل وعالميا إقليميا المقبولة ختلافات دمج ع ساعد القومية دود ا تتخطى ل يا ناء و والعال

و  والسلطة المسؤولية بحدود ن المفاوض تمام ا ورغم وأشمل، أك أوجما قليمية أو المحلية السيادة

التحكم يجب لذلك ل، المشا عض ور ظ إ تؤدي قد م بي اختلافات بوجود اف ع يجب العالمية،فإنھ

التفاوضية المحاولات إفساد ب س ت لا ح ا عل والسيطرة   .ختلافات

ختلافات- 3 الدولية:تقدير المفاوضات مختلف ل ش خر الطرف وممارسات بأساليب المفاوض معرفة

بلاده إ وعودتھ المفاوضات اء ان بھ يقوم ء لأي أداؤه ن تحس الفرصة   .  تمنحھ

ئا ش يتعلم لن فإنھ خر الطرف مع اختلافات وجود المفاوض أنكر تقدير ،وإذا و ة رؤ من يتمكن عندما ولكن

ل ش الموقف مع تعامل و لھ المتاحة الفرص ز ين وكيف معينة لة مش خر الطرف بھ ناول ي الذي سلوب

قد بذلك ون و ھ، تواج ال ل للمشا حلول لإيجاد نفسھ ع طبقھ و مفيد ل ش يتعلم أن يمكن نا فعال،

طرف مع يص ما أن إ شارة مع ختيار، فرصتھ من فرادضاعف ثقافات لأن أخر مع يص لا قد ما

لأخر ص من   .تختلف

ختلافات- 4 عن:شابك لكن المفاوضات، مائدة ع ر تظ ال ل المشا عض الثقافية ختلافات ع تب ي

ا ف يجد ال الواقعية للمواقف ستعد أن يمكن المفاوض تواجھ ال العقبات عض تحديد ق عندطر نفسھ

خر الطرف مع فقدعاملھ بماء، لثقافتھ وفقا ا يفسر لأنھ نظرا خر الطرف تصرفات م ف طراف أحد

بالإسقاط   . عرف

ختلافات- 5 ونات:مجال الم ذه فبعض امة، ال ا ونا م إ ا تقسيم يتم التفاوض عملية الدخول عند

ش ا عض و ة، وا اختلافات إ يؤدي ،قد التفك أنماط ختلاف ذلك مثال عمقا، أك اختلافات إ

ن المفاوض ن ب العلاقات وظا م ا تأث تؤثر ا فإ ، ار ا السلوك بوضوح ر تظ لم وإن ختلافات ذه ف

الثقا وتصنف العمل، شأن ا ا اتجا حيث من المجتمعات ا ف تختلف مجالات ناك و ل، الطو المدى فاتع

مائدة حول ا إتباع يجب ال داب خلال من الثقافات تأث ر يظ فمثلا المجالات، ذه نحو ا ا لاتجا طبقا

ختلافات ا ف ر تظ ال والمجالات ن، المفاوض ن ب داب ذه تختلف وكيف   :المفاوضات

السلطة- أ با:حدود فراد علاقة ذلك من المفوضةالمقصود ففية المختلفة، الثقافات العمل مجال

نظرا شاسعة مسافة بالعمل يتأثرون والذين السلطة اب أ ن ب الفاصلة المسافة ون ت الثقافات عض

ن المتأثر من السلطة اب أ ب يق ثانية حالة و قدمية، م ول سنا ك م السلطة اب أ ون ل

نا و كبتحظىبالعمل بقدر قدميةالكفاءة من أك التقدير   .من
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ماعية- ب ا مقابل من:الفردية بالعمل،وذلك يتعلق فيما الثقافات ش فراد ات اتجا إ ان ش ما و

الذاتية المصا نحو ة الموج ات النظر د تؤ بالفردية تتم ال فالثقافات جماعية أم فردية منفعة تحقيق أجل

قتصاد و ذاتالعمل الثقافات أما ، ما ا العمل ع الفردية الطموحات تحقيق محاولة خلال من

من وذلك قتصاد، أو العمل سواء ماعية ا المصا نحو ة الموج ات النظر د تؤ ا فإ ماعية ا ات تجا

الذاتية أو الفردية ة المص ع ماعة ا مصا مراعاة   .خلال

س ذه ختلافات ةإن س مة م القرارات لاتخاذ الفردية المسؤولية عت إذ المفاوضات، أثناء صراعات ب

صعبة لة مش فتلك ما ا تجاه ذات الثقافات حالة الفردية،أما   .الثقافات

الشكوك- ج  مدى:تجنب المعيار ذا من يميلرتياحيقصد الثقافات عض ففي الثقافات، ش عدمھ من

ون  ي نا و بالمخاطر المحفوفة المواقف أو ا ن التك يمكن لا ال والمواقف والظنون الغموض تجنب إ فراد

حيث ، ميع ا مشاركة و ع سر القرارات وعدماتخاذ المشاركة إ فراد نمايميل العمل،ب وقراطية ب وجود

وعدم الشك إ فراد يميل أخرى ثقافات القراراتفراد أن ذا عن تج في المخاطرة تحمل وعدم ن اليق

ذهتتخذالمتخذة ل ن المتم اص أن حيث وقراطي، الب للنمط رمي ال السلم ميل و ل طو وقت عد

إلا يثقون لا مالالثقافة م ة المقر   .فئة

نوثة- د مقابل تأكيد:الذكورة صفات تقدر ة ور ذ ك الثقافات والعملإن ام الم ع ك وال الذات

شئة الت مة بم المجتمعات ذه المرأة تختص نما ب خاص، بوجھ الرجال إ السمات ذه سب ت ما وعادة

تقسيما ن س ا أدوار تقسيم إ المجتمعات ذه وتميل المسؤوليات، ذه سب ت ا وإل ياة ا نوعية وتحديد

ا الثقافات أما وجامدا، الرجالحادا ك ش ما وغالبا ياة ا ونوعية العلاقات قيمة تقدر ف ة أنثو عد ل

حا تقسيما ن س ا أدوار تقسيم يتم لا المجتمعات ذه و القيم، ذه ساء عوال تقوم لا ا أ دا،إذ

ةالسمات  التقليديةنثو ة ور   .  والذ

بالقوميات- 6 ا:التمسك بثقافتھ المفاوض جانب من از بالاع إحساس و بالقوميات عالتمسك اصة

ن، خر ثقافات ع حساب يقوم و ذاعتقادو امشية، ا ل خرى الثقافات نما ب ة محور ثقافتھ بأن

امناالشع أو را ظا شعورا ون ي قد الشعورور ذا ضد محصنة ثقافة ناك س ل العموم وع از، بالاع

ب س التفاوض ة صعو يؤدي قد فيھ،الذي المبالغ حساس ذا من ي عا العامل ثقافات ل ف والقومية،

المستوى ع لاسيما المفاوضات تواجھ ال خطار أك من العامل ذا عد و لقوميتھ ل ن ق الفر عصب

  .الدو

ثقافية- 7 ا ل ست ل ال:ختلافات ختلافات تصالاتإن فشل لتفس افية ا وحد ست ل ثقافية

من العديد ناك ف المفاوضات، تقد عدم أسباب أو ن، المفاوض سلوك لتفس ولا حوال جميع والتفاوض

ساب اك ا دور إلغاء يمكن لا ال الوراثية للعوامل إضافة الثقافة نتاج و فراد فمثلا خرى، سباب
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وك صية، عواملال ا ل جتماعية و قتصادية و السياسية ات المتغ تتمثل ال ية البي العوامل ذلك

المفاوضات   .تؤثر

 

 


