
 صنع الصفقات في بیئة أجنب�ةالمحور العاشر- 

  في مجال صناعة الصفقات الدول�ة �مكن أن تمثل البیئة التي یجري فیها التفاوض عق�ة أمام المؤسسة، 

وهذا طب�عي لأن البیئة �النس�ة لأحد أطراف التعاقد ستكون أجنب�ة �صورة واضحة، وفي الأحوال السیئة في هذا 

تعبیر (له ما �طلق عل�ه علماء النفس "الصدمة الثقاف�ة" المجال نجد أن فر�ق التفاوض من الممكن أن �حدث 

لمحسوسة عندما یتعامل الناس ضمن ثقافة أو مح�ط ا... من المفاجأة، الحیرة �ستعمل لوصف المخاوف والمشاعر

 ).نتیجة الصدام مع البیئة الأجنب�ةاجتماعي مختلف تماما 

 عن إتمام المفاوضات، وقد یؤدي بهم الأمر �النها�ة لى عجز الفر�قإ  إن الصدمة الثقاف�ة قد تؤدي 

للانسحاب نهائ�ا من التفاوض، وفي غالب�ة الأحوال قد تؤدي البیئة الأجنب�ة ل�عض المؤسسات إلى نوع من الشعور 

�الحیرة والارت�اك وعدم ض�ط النفس، وهذا �طب�عة الحال یرجع لأس�اب عدیدة منها:  

 عدم كفا�ة الدراسات المس�قة عن الشركة الأخرى والبیئة التي تعمل فیها. -

 عدم تنوع الثقافات لدى الفر�ق التفاوضي. -

  ولعلاج هذه المشكلة لا بد من جمع الب�انات عن المؤسسات التي نتعامل معها خارج الحدود ومعرفة طب�عة 

البلدان الموجودة بها هذه الشركات من حیث الفكر والعادات والتقالید والقوانین المت�عة والأعراف السائدة، و�فید هنا 

أن �كون الفر�ق المفاوض �الشركة على اتصال دائم �الملحقات الثقاف�ة لهذه البلدان ل�كون على درا�ة �أي تغییرات 

في أنظمتها الس�اس�ة والاقتصاد�ة والاجتماع�ة، أو الاستعانة �الخبراء في هذا المجال. 

  إن المفاوضات التي تتم بین المؤسسات على صناعة الصفقات العالم�ة لا تحدث في فراغ، وإنما یجب أن 

�كون هناك مكان لإجراء مثل هذا النوع من المفاوضات، وهذا المكان الذي تعقد ف�ه هذه المفاوضات هو ما �طلق 

 عل�ه البیئة المحدودة للمفاوضات، وأن هذه البیئة تتشكل من مجموعة من العناصر نشرحها ف�ما یلي:

بناءا على قرار المفاوضین یتحدد المكان الذي سوف تجري ف�ه المحادثات، فهذا یتحدد : مكان المفاوضات -1

بناءا على اتصالات مت�ادلة بین الجانبین، وتحكمه عوامل عدیدة منها ق�مة الصفقة ونوعیتها، وحجمها، وعلاقة كلا 

والسبب في صعو�ة تحدید المكان والموافقة عل�ه هو الطرفین ب�عضهما، والضرائب والقوانین والظروف الس�اس�ة...، 

علم المؤسسات �أن اخت�ار الموقع سوف تكون له عواقب على العمل�ة التي ستعقب ذلك و�التالي نتائجها في 

 النها�ة. وللأطراف المعن�ة �المفاوضات أر�عة خ�ارات لاخت�ار الموقع وهي: 

تفضل أغلب المؤسسات أن تجري المفاوضات على أرضها بدلا من أرض الطرف التفاوض داخل الوطن:   -

الآخر، وهذا �حقق لنا عدة فوائد هي: أننا نكون أكثر ثقة وقوة، تحقیق التكیف مع بیئة التفاوض، یواجه 

الطرف الآخر خطر الصدمة الثقاف�ة ونكسب نحن، نعرف كل المعلومات عن المكان و�واجهون هم بنقص 

المعلومات، میزة تنظ�م موقع التفاوض من حیث تنظ�م القاعة ومكان جلوس المفاوضین وتوقیت الاستضافة، 

وكسب میزة دور المضیف على الطرف الآخر، وتنسیق المناس�ات الاجتماع�ة (الحفلات) لمصلحتنا لإتعاب 



الطرف الآخر ز�ادة على تعب السفر، وأ�ضا التفاوض في الوطن یت�ح لنا تفادي رحلة الطائرة وأ�ضا العثور 

�سهولة على الخبراء �الشركة لاستشارتهم، وأ�ضا تخف�ض تكالیف التفاوض مثل تكالیف الطائرة والفندق 

والتكالیف الأخرى والتي قد �عتمد علیها الطرف الآخر للضغط علینا من خلال تطو�ل المفاوضات لز�ادة 

 نفقاتنا.

 إن التفاوض خارج الوطن محفوف �المخاطر �الإضافة إلى ارتفاع تكال�فه مما سیؤثر التفاوض خارج الوطن: -

�الط�ع على ق�مة الصفقة ككل و�التالي على مستوى ر�ح�ة الشركة، هذا إذا أخذنا في الاعت�ار جان�ا آخر وهو 

أن البیئة غیر مألوفة یتعذر التعامل والتحكم فیها، وصعو�ة الاتصال �الوطن، وكلها أمور تأثر في سیر 

 لكن أغلب الشركات تظهر جد�ة التعاقد بذهابها إلى دولة الطرف الآخر والرغ�ة القو�ة في إتمام المفاوضات.

الصفقة، ومن ممیزات التفاوض خارج الوطن الخبرة والتعلم حیث یت�ح لكلا الجانبین الفرصة في معرفة الآخر 

وذلك من خلال أعمالهم، ظروفهم، قدراتهم التفاوض�ة، حجم الأعمال لدیهم، المكانة السوق�ة، نقاط القوة 

والضعف لدیهم، أسلیب اتصالاتهم، العملاء والموردون الذین یتعاملون معهم، استراتیج�اتهم، فلسفتهم 

 التنظ�م�ة...

   لحل مشكل مكان التفاوض "بیتي أو بیتك" من أحسن الحلول أن یتفق الجان�ان في بدا�ة محادثاتهما على 

أن یت�ادلا الجولات التفاوض�ة المختلفة بین بلدیهما، وهو حل مناسب إذا كان من المتوقع أن تمتد المفاوضات 

  لفترة طو�لة من الوقت، وإقامة علاقة مستمرة بین الطرفین.

إن اتفاق الطرفین في عقد صفقة دول�ة على اخت�ار دولة ثالثة محایدة للمفاوضات التفاوض في مكان محاید:  -

ل�ست له الجاذب�ة والقبول المطلوب لكلا الطرفین، ففي هذا الموقف فكل جانب لا �كسب میزة أو ضررا نتیجة 

للمكان الذي تجرى ف�ه المحادثات. عموما في مواقف النزاع فإن التفاوض في أرض محایدة للطرفین �كون 

أفضل ولا �شعر الزائر�ن أنهم تحت ضغط وتهدید من الطرف الآخر. 

هناك نوع�ة أخرى من القرارات التي تتعلق �مكان التفاوض وهي �حث الطرفین التفاوض عن طر�ق الاتصال:  -

تجنب الاجتماع وجها لوجه، و�مكنهم استخدام تكنولوج�ا المعلومات المتقدمة في أي دولة كانت، �استخدام 

ش�كات الانترنت ومؤتمرات الفیدیو وغیرها، والتي تت�ح تخف�ض التكالیف مقارنة بز�ارات الوفود والاستضافة 

والسفر وتسهل العمل�ات على المتفاوضین. لكن هذا التفاوض الإلكتروني �كون فعالا عموما في حالتین: إما 

 الصفقات �س�طة ولا تحتاج الكثیر من المعلومات، أو أن الأطراف �عرفون �عضهم �عضا جیدا.

 إن تأثیر الوقت في الصفقات الدول�ة ین�ع من أنه �أخذ أ�عادا كثیرة، فهناك:: زمن المفاوضات -2

: حیث �صعب عقد الصفقات خلال الإجازات والعطلات والمناس�ات الدین�ة والثقاف�ة، لذلك أ) الوقت المحلي

یجب معرفة التقو�م الوطني للعطل للأطراف الأخرى عند التخط�ط لإجراء مفاوضات سواء كانت ستجرى في 

بلدك أو بلد الطرف الآخر. 



�معنى أن المفاوضین الزائر�ن یخضعون للمواعید الیوم�ة والتقو�مات السنو�ة في ب) التوقیت المحلي: 

أوطانهم مثلا توقیت أمر�كا یختلف یتأخر عن توقیت الجزائر �ست ساعات، وأ�ضا العطل الأسبوع�ة یوم 

الجمعة تختلف عنهم بیومي السبت والأحد، كعلاج لفرق التوقیت وعطلة نها�ة الأسبوع �مكن لصانعي 

الصفقات وضع ترتی�ات للتشاور مع زملائهم �عد انتهاء ساعات العمل الیوم�ة، أو تعیین شخص مسئول 

�الشركة الوطن لمساندة الصفقة والعمل المستمر. 

إن معرفة الأع�اد والمناس�ات القوم�ة التي تتم في بلد التفاوض قد یجن�ك تقد�م تنازلات ج) وقت الصفقة: 

 حتى تحصل على موافقات فور�ة لتجنب ز�ادة التكالیف وض�اع الوقت. 

وهي من أهم العوامل المؤثرة في صناعة الصفقة لأنها أداة الاتصال : اللغة المستخدمة في المفاوضات -3

والتخاطب التي یتم من خلالها عقد الصفقة، و�سبب الاستخدام الواسع للغة الانجلیز�ة في دن�ا الأعمال فإن أغلب 

المتفاوضین یتفاوضون بها، و�التالي فإن درجة الطلاقة في الحدیث والتمكن من اللغة تأثر م�اشرة على المحادثات 

و�التالي تؤثر في �طء خطى المفاوضات، من ناح�ة أخرى هناك �عض المفاوضین یرفضون التحدث بهذه اللغة 

حتى لا یترك الفرصة للجانب الآخر بتحقیق میزة تكت�ك�ة تجعله أكثر قوة في التفاوض، وفي هذه الحالة یلجئون 

للاستعانة �مترجم، غیر أن من عیوب المترجمین: ز�ادة وقت وتكالیف التفاوض، ووجود خطر سوء الفهم بین 

 الجانبین، وعدم تخصص المترجم في مجال الأعمال.  

من المهم اخت�ار وإعداد فر�ق التفاوض �عنا�ة، لأن الأشخاص غیر الأكفاء على مائدة : فر�ق التفاوض -4

المفاوضات قد یتقبلون الصفقة مهما كانت خاسرة، و�العكس المفاوضین الأكفاء المهرة �حولون المواقف الصع�ة 

الخاسرة إلى مواقف را�حة لشركاتهم، حیث یتوقف نجاح الصفقة وحجمها على خبرة فر�ق التفاوض والخلف�ات 

الثقاف�ة للأطراف، و�ختلف عدد الفر�ق التفاوضي حسب الصفقة ونوعیتها، وأ�ضا حسب الثقافات من دولة لأخرى 

الصین تمیل لتجم�ع فر�ق كبیر للتفاوض عكس الولا�ات المتحدة التي تعتمد على الفرق الصغیرة. كما حیث نجد 

یجب مراعاة أن �كون هناك رئ�س أو قائد للفر�ق التفاوضي، �معنى أن یتم الاتفاق على متحدث واحد �اسم الفر�ق 

لز�ادة الفعال�ة، كما یجب أن �كون الرئ�س شخصا متعدد المواهب والقدرات والكفاءات وله رؤ�ة واسعة، كما یجب 

 أن �حضر الفر�ق �شكل مسبق للمفاوضات و�تم توز�ع الوظائف والمهام المحددة على أعضاء الفر�ق. 

وهي أن یتقدم أحد الأطراف بوث�قة تفصیل�ة أو مسودة أو نموذج للتعاقد :  المفاوضات أو مشروعمسودة -5

والاتفاق، حتى یتسنى للأطراف المعن�ة أن �ستخدموه أساسا للمناقشات، حیث أن تقد�م مسودة الاتفاق الشامل 

 كخطوة أولى هو عادة متعارف علیها في كل مفاوضات الأعمال الدول�ة والمفاوضات الدبلوماس�ة.


