
تقنيات التفاوض سنة ثالثة تجارة دولية

- تعريف التفاوض: 
التعريف الأول:" إن المفاوضة هي عملية يتم من خلالها الوصول إلى حد مقبول من المواءمة بين الرؤى 

المثالية للأطراف و ما يمكن تحقيقه بالفعل في أرض الواقع"؛                                                               

التعريف الثاني: " إجراء المناقشات و الحوار من أجل تسويق مشروع معين أو الوصول إلى إتفاق حول 

تحديد الربح و الخسارة بهدف تحقيق المشروع، و في المجالات الأخرى يعني التفاوض بحث موضوع أو 

مشكلة بين 

 الطرفين لكل منهما مصلحة في الوصول إلى إتفاق“؛ 
- أنواع المفاوضات: 

- هوـ يـفيد أن هـناك مـفاوضـات شرـاء و عـقد الـصفقات، و تـلك الخـاصـة بـين أصـحاب الأعـمال و نـقابـات 

الــعمال و غــير ذلــك مــن أنــواع لا حــصر لــها فــي مــختلف المجــالات، الــقانــونــية و الــدبــلومــاســية و 

الإجـتماعـية، و الـعسكريـة ...و غـيرهـا. و مـن هـنا لا يمـكن أن نـحصر أنوـاع المـفاوضـات بـسهولـة، لأن هـذا 

النطاق واسع لأبعد الحدود؛  

أنواع التفاوض:                                                                                        -
و نوجزها في ما يلي: 

1- إتفاق لصالح طرفين: و يكون التركيز هنا على ما يحقق لصالح الطرفين؛ 
2- الـتفاوض مـن أجـل مكسـب لأحـد و خـسارة لـلطرف الآخرـ: و يحـدث عـندمـا لا يـتحقق توـازن فـي الـقوة 

بين الطرفين، و عندما يكون الهدف من التفاوض مرحليا و لا تعني النظرة المستقبلية كثيرا؛  

3- الـتفاوض الإسـتكشافـي: و هـنا يهـدف الـتفاوض إلـى إسـتكشاف نوـايـا الأجـندة الـتفاوضـية لـلأطرـاف 
المعنية و قد يتم من قبل وسيط أو من قبل الأطراف المعنية مباشرة؛  

4- الــتفاوض الــتسكيني أو الإســترخــاء الــتفاوضــي: و يــكون بهــدف تــسكين الأوضــاع و ربمــا تمــييعها 
لصعوبتها، أو لخفض مستوى التصارع ليكون الزمن بذلك العامل الأكثر تأثيرا على نشاطها؛ 

5- تـفاوض الـتأثـير فـي طرـف ثـالـث: و يحـدث هـذا الـنوع مـن الـتفاوض لـيس مـن مـنطلق الـتأثـير فـي 
الـطرف المـباشرـ فـي عـملية الـتفاوض، و لـكن لـلتأثـير فـي طرـف ثـالـث مـهم لجـذبـه لـوجـهة نـظر مـعينة أو 

لتحديد دوره بخصوص صراع مع الخصم المباشر؛ 

6- تـفاوض الوـسـيط: إن مـثل هـذا الـنوع مـن الـتفاوض يـعتبر مـن أهـم نمـاذج دراسـة الـتفاوض الرـئيسـية 
في العالم، سواء في مجال التجارة و الأعمال، أو صراع الدول و إدارة الأزمات. 

الهـدف الـتفاوضـي: و هوـ الهـدف الأسـاسـي الـذي توـضـع مـن أجـله السـياسـات و الخـطط و تسـتخدم لأجـله 

الأدوات و التكتيكات المناسبة، و يتم تقييم الهدف التفاوضي إلى هدف عام أو نهائي و إلى أهداف  
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مرـحـلية و جـزئـية وفـقا لمـدى أهـمية كـل مـنها و مـدى إتـصالـها بـتحقيق الهـدف الإجـمالـي أو الـنهائـي. و 

يجدر الذكر هنا بوجود نوعين من التعارض أو التصارع وهما:- 

تعارض المصالح: و تنشأ من خلال الرغبة في الإستحواذ و التوسع و السيطرة لطرف ما؛ ▪

تــعارض الحــقوق: و يــنشأ مــن خــلال إحــساس أي طـرـف مــن أطـرـاف الــتفاوض بــإنــقاص حــق مــن ▪

حقوقه نتيجة رغبة الآخر في أخذ هذا الحق. 

   - و فــيما يــخص الإرتــباط يــوجــد نــوعــان هــما: إرتــباط المــصالــح و إرتــباط الحــقوق، و وفــقا لهــذيــن 

الإرتباطين يتم إيجاد التواؤم و التوافق بين الأطراف المتفاوضة.    

- مستويات التعارض 4 المفاوضات : 
- ضمن الشخص نفسه؛ 

- بين الافراد؛ 

- ضمن نفس المجموعة؛ 

- بين المجموعات. 

- نتائج المفاوضات واحدة من ثلاث: 

* مكسب/ خسارة.  
* خسارة/خسارة. 
*مكسب/مكسب. 

* مكسب/مكسب أو لا اتفاق. 
 - قواعد ذهبية في التفاوض:                                                                                       

- لا تمنح شيئا على سيبل الهبة، يجب ان تحصل على مقابل.                                                             

- فلتكن بدايتك قوية ثم اتبع عروضك المبدئية القوية بعروض اخرى اكثر اعتدالا.                             

- احجم مبكرا و سريعا.حافظ على ايجابية جو التفاوض.                                                           

- لا تقدم العرض الاول مطلقا.                                                                                        

- لا تقبل عرض الطرف الاخر الاول.                                                                                  

- إبدء ببطء و كن صبورا.                                                                                                  

- ناقش الموضوعات الاقل أهمية أولا.                                                                                   

- افصل بين الشخص و سلوكه. 

- مناهج و إستراتيجيات التفاوض: 
و ترتكز الإستراتيجيات التفاوضية على منهجين و هما: 

أولا- إستراتيجيات منهج المصلحة المشتركة: و يـــضم هـــذا المـــنهج مجـــموعـــة مـــن الإســـتراتـــيجيات 
النوعية، التي أهمها الإستراتيجيات التالية: 
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1- إستراتيجيات التكامل؛ 
2- إستراتيجية تطوير التعاون الحالي؛ 
3- إستراتيجية تعميق العلاقة العامة؛ 

4- إستراتيجيات توسيع نطاق التعاون بمده إلى مجالات جديدة. 
ثانيا- إستراتيجيات منهج الصراع: و يـضم هـذا المـنهج مجـموعـة مـتنوعـة مـن الإسـتراتـيجيات 

التي أهمها الإستراتيجيات التالية: 

1- إستراتيجية الإنهاك( الاستنزاف)؛ 
2- إستراتيجية التشتيت( التفتيت)؛ 

3- إستراتيجية إحكام السيطرة؛ 
4- إستراتيجية الدحر( الغزو المنظم)؛ 

5- إستراتيجية التدمير الذاتي.  
- تكتيكات التفاوض: 

من بين التكتيكات التفاوضية يوجد أكثر من 55 تكتيكا نذكر من بينها: 

1- تـكتيك كسـب الـثقة و الإحـترام المـتبادل: و هـو الـتكتيك الأسـاسـي الـذي يـجب الـبدء بـه بـين كـافـة 
أطرـاف الـتفاوض سوـاءً كـانوـا أصـدقـاء أو أعـداء أو عـلى عـدم مـعرفـة سـابـقة. و يـقوم هـذا الـتكتيك عـلى 

قــاعــدة أســاســية هــي أكســب خــصمك. فــإذا لــم تســتطع فــعليك تحــييده، و إذا لــم تــتمكن فــاســتمر فــي 

المحاولة لكسب معرفة وصداقة و إحترام و تقدير الطرف الآخر.  

2- تـكتيك إثـارة الشهـية أو الإغرـاء الجـذاب: و يـقوم هـذا الـتكتيك عـلى إعـلان أحـد أطرـاف الـتفاوض 
مــع الــطرف الآخـرـ مــع تــقديم كــافــة التيســيرات و التسهــيلات المــمكنة إذا مــا جــلس مــعه إلــى مــائــدة 

المـفاوضـات، و يـجب المـلاحـظة أن فـي هـذا الإعـلان تسـتخدم كـلمات مـطاطـة غـير محـددة المـعني مـثل: " 

بـعض، إسـتعداد، كـافـة التيسـيرات، اللحـظة المـناسـبة، المـصلحة المشـتركـة، الـوقـت المـناسـب، الـظروف 

المناسبة،....". وفي نفس الوقت ترك هذا الأمر لما تسفر عنه المفاوضات. 

3- تــكتيك عــكس الإتجــاه و تــغيير المــواقــف: و يــعد تــغيير الإتجــاه و تــبديــل المــواقــف أحــد أذكــى 
التكتيكات  

الـتفاوضـية؛ ويـتم بـتغيير صـياغـة الـسؤال مـع الإحـتفاظ بـجوهرـه بمـا يـجبر الـطرف عـلى الإجـابـة بـنعم و 

الإسـتفادة مـن تحوـيـل الإتجـاه السـلبي إلـى الإيـجابـي، فـإذا إعـتاد الـعملية الإيـجابـية أصـبح أكـثر إسـتعدادا 

للتجاوب مع مبادرتنا و بشكل كبير.  
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4 - تـكتيك تجزـئـة المجـموعـات الـكلية: إن كـل موـضوـع فـي حـد ذاتـه يمـثل مجـموعـة كـلية مـن الـعناصـر و 
الجـزئـيات، و كـل عـنصر أو جزـء مـن هـذه الأجزـاء يـشكل بـعدا مـتكامـلا لـه إطـار مـادي و مـعنوي يـدور فـي 

نـطاقـه، و مـن هـنا فـقد يجـد المـفاوض أنـه مـن الأنسـب أن يـتم تجـزئـة الموـضوـع المخـصص لـلتفاوض بـحيث 

يصبح كل جزء أو عنصر جزءا مستقلا بهدف تعظيم المكاسب أو تقليل الخسائر. 

5 - تـكتيك تجـميع الجـزئـيات الـفرعـية: و يسـتخدم هـذا الـتكتيك عـادة فـي خـتام المـفاوضـات الـتجاريـة 
بـعد أن  يـتم الإتـفاق الشـبه الـنهائـي عـلى الـوحـدات المخـتلفة مـن السـلع المـتبايـنة، فـيقوم رجـل الـتفاوض 

المـاهرـ بتجـميع مـبالـغ هـذه الـصفقات الـفرعـية و وضـعها فـي مـبلغ إجـمالـي ضخـم، ثـم بـضغط بـقيمة الـصفقة 

المجــمعة لــلحصول عــلى خــصم لــلكمية الإجــمالــية بــعد أن حــصل فــعلا عــلى خــصومــات فــعلية عــلى 

الصفقات الصغيرة قبلا. 

6- تـكتيك الـتبديـل و الـتعكيس: و يهـدف إلـى إربـاك الـفريـق الخـصم كـأحـد الأهـداف الرـئيسـية لـلفريـق 
المـفاوض، و مـن ثـم فـإن تـبديـل الموـاقـف و عـكس الإسـتراتـيجيات و الـتكتيكات المسـتخدمـة يـعد عـامـلا 

هاما في تحقيق حالة من الإختلال و عدم التوازن و الحيرة للفريق الخصم.  

7- تـكتيك الـتخويـف بـالمجـهول: و يسـتخدم الـباعـة هـذا الـتكتيك بـبراعـة فـي أوقـات الأزمـات، حـيث 
يشيرون بطرق خفية واهما للعملاء المشترين أن هناك إتجاها لرفع سعر السلعة في المستقبل القريب.   

8- تكتيك حدود السلطة و حدود الزمن" سقوف التفاوض":و يتم التذرع بأحد البعدين، إما سقوف  
تـتصل بـالسـلطة المخـولـة أو بـالـوقـت المحـدد لـلتفاوض. و يـعد هـذا الـتكتيك مرـحـلي،فـبالنسـبة لـسقوف 

السـلطة المخوـلـة يهـدف لكسـب مزـيـد مـن الوـقـت لإتـاحـة الـفرصـة لـتقييم عـناصـر الموـقـف الـتفاوضـي و تـقييم 

الـبدائـل. أمـا تـكتيك سـقوف الـفترة الـزمـنية فـإنـه تـكتيك ضـاغـط عـلى الـطرف الآخرـ لـكي لا تـتعرض 

الصفقة كلها للمخاطر. 

9- تــكتيك اجــعله يــأكــل قــطعة مــن الــكعكة: و هــو تــكتيك يســتخدم فــي إخــتراق الأســواق الــتجاريــة 
عـندمـا يـكون الـسوق شـبه مـغلق أو يـحتكره مـنافـس شـديـد الـدهـاء، و بمـقتضى هـذا الـتكتيك هوـ الـسماح 

للمسـتهلك بـإسـتعمال السـلعة و تجرـبـتها، و الـتعرف عـلى خـصائـصها و مـفعولـها، لـكي يـقتنع عـقليا بهـذه 

السلعة و يشبع كيانه العاطفي كذلك. مما يسمح إقتناء و إستخدام هذه السلعة مستقبلا. 

10- تـكتيك بـيع رخـيص تـصبح مـشهورا: و يـطلق عـلى هـذا الـتكتيك مـن الـناحـية الإقـتصاديـة سـياسـية 
الإغراق و التي بمقتضاها يصبح المفاوض في وضع تفاوضي قوي. 
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- اسباب التنافسية 4 المفاوضات: 
- الـتفاوض حـول مـوضـوع ذات بـعد واحـد: -الـسعر- مـثلا اي زيـادة لـلأول هـي خـسارة لـلثانـي. و هـو 

عــكس المــفاوضــات الــتي تــتطرق – الــسعر- الــتامــين- الــنقل- الخــصائــص- الــلون- المــدة- المــواعــيد-        

الضمان- النقل- الجودة- الهامش- الخصم- التكلفة- شروط التعاقد-  

- التفاوض حول المكاسب من منظور زمني كما هو مبين. 

- تحسين موقفك و إضعاف موقف الطرف الآخر: 
طرق تشجيع القبول السريع لقروضك:  1.

 ان تجعل عروضك رهونا بشرط الوقت. ✓

حوافز القبول الفوري- اذا نجنا اليوم في الاتفاق بمكن ان نتحمل تكاليف....- ✓

ان تضع موعدا نهائيا ملزما- كان تقول ... امهلنا الرئيس حتى يوم الغد لانهاء ✓

الاتفاق... آخر موعد للرد على عرض الآخرين ان لم نتفق هو الغد.....   

 يمكن تحويل المركز التفاوضي الضعيف إلى ميزة –  2.

كلما قلت حاجتك زادت قوتك-  

جدول swot لتحليل نقاط القوة و الضعف. الفرص و التهديدات. 3.

الهجوم على سلطة الخصم التفاوضية.مثال: 4.

 أ: انني لا استطيع ان اقبل عرضك, اذ لابد ان اناقشه مع رئيسي. ✓

ب: مهلا. هل قلت انه ليس لديه السلطة الكافية للتوصل الى اتفاق. ✓

الغرض منها: - قد يرى انك مفاوض غير حاسم قليل الخبرة. 

             - قد يرى انك مفاوض جيد و بالتالي يحيد مهاراتك. 

             - قد يكون المفاوض الاخر يحاول تخويفك للحصول على مزيد من التنازلات. 

الثقة بالنفس:  كلما زادت ثقة الانسان بنفسه زاد توجهه نحو السيطرة. لذلك توجد 5.

الرغبة كعامل أساسي بالاضافة للثقة بالنفس، لذلك تظاهر بالقوة هاجم نقاط ضعف 

خصمك، تكلم كن ما تستطيع القيام به افضل من غيرك.   

قوة الصمت:  انتظر بادب حتى تحصل على اجاب، خاصة اذا كان الطرف الآخر لا 6.

يزال صامتا، من الاشياء المدهشة ان الشخص سيحاول ان يقول شيئا بدون تفكير 

ليساعد على كسى الصمت.   
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-قواعد المساومة: 
قاعدة1: لا تدخل اي جلسة مساومة دون تحضير 

قاعدة2: ضع لنفسك هدفا يكون بمثابة تحد حقيقي 
قاعدة3: كن جاهزا بمالك 

قاعدة4: المساومة لعبة و معركة ارادات 
قاعدة5: لا يجب عليك ان تكون عقلانيا 

قاعدة6: كن عقلانيا اذا ساعدك الامر 
قاعدة7: قليل من التمثيل لن يضر ابدا 

قاعدة8: العديد من ممارسات المقايضة المشكوك فيها تكون مقبولة: كان تقول بكل تاكيد ستقدم لن 
خزان ممتلئ من الوقود، اليس كذلك....زفانت لن تخسر الصفقة بسبب خزان من الوقود. 

قاعدة9: استخدم كل ما لديك من قوة اثناء التفاوض: كذكر كل عيوب الشيء الذي تشتريه، اظهار 
سيناريوهات الانسحاب، اذكر فرص العمل المستقبلية بينكما ان كان ممكنا. 

قاعدة10: خذ وقتك و كن صبورا 
قاعدة11: لا تفصح ابدا عن ميزانيتك 

قاعدة12: لا تنخدع بمقولة مقابلتهم في منتصف الطريق 
قاعدة13: قدم تنازلات صغيرة قدر الامكان: « حسنا، استطيع ان اقدم لك المفروشات الارضية 

للسيارة مجانا لا اكثر» 

قاعدة14: الصمت تكتيك عظيم 
قاعدة15:اذا استطعت الحصول على مزاد فافعل بادخال مهتم آخر بالسلعة 

قاعدة16: فكر في اختراق افضل عرض يقدمه الطرف الآخر: لانك لن تخسر شيئا ماعدا وقتك و 
هذه بعض الاساليب الممكنة: 

* هذا اكثر مما انا على استعداد لدفعه، اعلى مبلغ استطيع دفعه ....، و اعتقد بان هذا مبلغ مناسب 
لانهاء الصفقة. 

* من الواضح اننا لن نصل الى اتفاق في هذه الصفقة، سارى ان كان بامكاني ان احصل على صفقة 
افضل في مكان آخر» او « احتاج لان اتحدث مع زوجتي لان هذا اكثر بكثير مما نود ان ندفعه» ثم 

تتركهم على نار هادئة لبعض الوقت ,,,او تعود في يوم آخر. 

* انا اشتري نقدا و على الفور لذلك عليك ان تعطيني عرضا افضل من هذا ، او افضل من هذا 
بكثير.   

* هل استطيع التحدث مع رئيسك، لان اي شخص جديد على استعداد لتقديم تنازلات ليبين ان له  



تقنيات التفاوض سنة ثالثة تجارة دولية

السلطة و المهارة.  

قاعدة17: التوقيت مهم للغاية 
قاعدة18: اذا ساءت الاوضاع بعد ابرام الصفقة يمكنك ان تعيد التفاوض: لذلك اذا ساءت الوضاع 

اطلب تعويضا، لان اغلب الشركات لا ترغب في ان يكون زبائنها غير راضين- كما ان لديها ميزانية 

للذين يتذمرون بصوت عال  

قاعدة19: لا ترتبط عاطفيا بالشيء موضوع المساومة 
قاعدة20: لا تغضب أبدا 

قاعدة21: كن جاهزا لتظهر المال نقدا  
- كيف تقيم شيئا: 

ينقسم عالم البيع و الشراء لستة حالات هي: -

- اذا كنت تبيع شيء غير فريد عندئذ ستكون محظوظا اذا حصلت على سعر افضل من سعر 

السوق. 

- اذا كنت تشتري شيئا غير نادر عندئذ اذا انتظرت الوقت المناسب كضغط الوقت طلب 

مشتري للسلعة غير معروضة للبيع..ز فاذا كانت الظروف في صالحك فقد تحصل على سعر 

جيد جدا. 

- اذا كنت تبيع شيئا نادرا و مرغوبا ستحصل على سعر جيد. 

- اذا كنت تبيع شيئا نادرا يريده قليل من الناس عندئذ اذا استطعت ان تنتظر سوف تحصل 

على سعر جيد. 

- اذا كنت تشتري ششيئا نادرا او مرغوبا فكن على استعداد ان تعيش بدونه. 

- اذا كنت تسعى لشيء نادر و يرغبه قليلون الافضل في المساومة سيحصل عليه، احتفظ 

بهدوء اعصابك و لا تظهر مدى رغبتك فيه. 

د. عبد العزيز عرجاني 
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