
نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كات الدولية مهارات التفاوض مع الشر
الأولالجزء –

Negotiation Skills with Overseas 
Companies – Part 1



اد والتصدير• ي بيئة الاستي 
كيفية التفاوض على الصفقات بفعالية فز

ي يستخدمها رجال الأ •
ي المفاوضاتتقنيات التفاوض والإقناع الدولية الت 

عمال فز

ي لا يريد الطرف ال •
التفاوضخر حصولك عليها عند كيفية الحصول على المعلومات الحصرية الت 

كيف يؤثر العقل على سلوك التفاوض•

ي التفاوض بدقة علمية•
التواصل مع الأطراف الأخرى فز

ي التفاوض•
ي الثقة فز

مت  وكيف نبتز

نامجأ هداف الير
Objectives

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نامج مكونات الير
Course Content 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة الأولى• اد والتصدير: المحاضز التفاوض لأعمال الاستي 

ة الثانية• مهارات للفوز-كفاءات التفاوض : المحاضز

ة الثالثة• التفاوض ةخطوات عملي: المحاضز



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اد والتصدير• ي لأعمال الاستي  اتيجر التخطيط الاسي 

ي تتعامل فيها •
يات والمبيعات ةدار إالبيئة الت  المشي 

أنواع المنافسة•

ز المساومة • Negotiationوالتفاوض Bargainingما الفرق بي 

ي تحليل القو ةمساوم•
الخمس لبورترىوتفاوض المصدر والمستورد فز

ي العصر الحديث•
تطور الإنتاج والتجارة فز

Persuasion-قناعالإ•

Incoterms-المصطلحات التجارية لغرفة التجارة الدولية •

ي التجارة الدولية•
يات والمبيعات فز تفاوض المشي 

اد والتصدير التفاوض لأعمال الاستي 
Negotiation For Imports & Exports 



مهارات للفوز-كفاءات التفاوض 
Negotiation Competencies - The Skills to Win 
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تعريف التفاوض•

القواعد العشر الذهبية للتفاوض•

التفاوض التكاملىي والتفاوض التوزيعي •

Value Claiming or Creating–و خلق القيمة أالمطالبة بالقيمة•

ي التفاوض التوزيعي •
– BATNA: مصطلحات تستخدم فز WATNA – WAP – ZOPA 
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(The Six Skills to Win)للفوز ةالمهارات الست•

اتيجية المكسب1. (W/W)-المكسب / اسي 

قابل للتفاوضالغي  2.

ي تتمناها3.
حدد الإنجازات الت 

استغل نقاط الضعف4.

كروت التنازلات 5.

 لو كان المفاوض مرهق6.
 
ا

مهارات للفوز-كفاءات التفاوض 
Negotiation Competencies - The Skills to Win 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة؟م رغبة أما نريده من التفاوض، هل هي حاج•

مفهوم ماسلو عن التسلسل الهرمي للاحتياجات•

ي إبرام العقود•
أهمية التفاوض فز

:  التفاوضةالتخطيط لعملي•

حدد أهدافك1.

اتيجيتك2. اخي  اسي 

اخي  طريقتك3.

ما هي القضايا؟4.

؟(BATNA)هل تحتاج إلى البديل الأفضل 5.

التفاوضةخطوات عملي
The Negotiation Process
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:التفاوضةخطوات عملي•

التحضي  والتخطيط1.

تعريف القواعد الأساسية2.

يرا3. لإيضاح والتير

المساومة وحل المشكلات4.

الإغلاق والتنفيذ5.

اعرف خصمك•

التفاوضةخطوات عملي
The Negotiation Process
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ة  الأولىالمحاضز



اد والتصدير التفاوض لأعمال الاستي 
Negotiation For Imports & Exports 
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اد والتصدير• ي لأعمال الاستي  اتيجر التخطيط الاسي 

ي تتعامل فيها •
يات والمبيعات ةدار إالبيئة الت  المشي 

أنواع المنافسة•

ز المساومة • Negotiationوالتفاوض Bargainingما الفرق بي 

ي تحليل القو ةمساوم•
الخمس لبورترىوتفاوض المصدر والمستورد فز

ي العصر الحديث•
تطور الإنتاج والتجارة فز

Persuasion-قناعالإ•

Incoterms-المصطلحات التجارية لغرفة التجارة الدولية •

ي التجارة الدولية•
يات والمبيعات فز تفاوض المشي 



اتيجية ي المنام والرؤية الاسي 
الرؤيا فز

اد والتصد ي لأعمال الاستي  اتيجر يرالتخطيط الاسي 
Strategic Planning for Imports and Exports 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي  اتيجر الهرم الاسي 
Strategic Pyramid

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ما الذي ندافع عنه؟ 
معتقدات-مبادئ –أخلاقيات 

سنوات؟10أين سنكون بعد 
الطموح-الأمل -ما عزمنا على تحقيقه 

ماذا نفعل؟ ولمن؟

كيف سنصل لأهدافنا؟ 
الخطط، الأهداف، الأولويات؟

ي أن نفعل؟ كيف نعرف؟ 
ماذا ينبعز

 ، ي
، الحد الزمتز ز التنفيذ، المسؤولي 

الموارد، النتائج

القيم 
Value

Vision - الرؤية

Mission - الرسالة

Strategic Objectives - اتيجية الأهداف الاسي 

Actions & KPI’s - التنفيذ وتقييم الأداء



تذكر
Remember
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ي  اتيجر مدخلات ومخرجات عملية التخطيط الاسي 
Strategic planning inputs and outputs

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ةبعض المصطلحات الهام

:تحليل سوات•

•SWOT:

التهديدات-الفرص -الضعف -ةنقاط القو 

Strength -Weakness -Opportunities -Threats

:بستكتحليل •

•PESTEC:

ز -البيئية -التكنولوجية -الاجتماعية -الاقتصادية -السياسية : الجوانب المنافسي 

Political -Economic -Social -Technological -Ecological -Competitors



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:الذكية-الأهداف التفصيلية •

محدد المدة-واقعي -قابل للتحقيق -قابل للقياس -محدد 

•SMART: 

Specific -Measurable -Achievable -Realistic -Time

ةبعض المصطلحات الهام

ي  اتيجر مدخلات ومخرجات عملية التخطيط الاسي 
Strategic planning inputs and outputs



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

أين نحن الن؟

أين نريد أن نذهب؟

كيف سنصل إلى غايتنا؟

SWOT PESTEL / PESTEC

SMART

؟ بكم؟ ي
ماذا؟ من؟ كيف؟ مت 

الرسالة

السوق المستهدف

تحليل نقاط القوى والضعف

تحليل الفرص والتهديدات

الأفكار

اتيجية الأهداف الاسي 

الأهداف التفصيلية

خطة التنفيذ

القيم الفردية التاري    خ ز  أفكار العاملي  قيم المنشأة (Trends)الاتجاهات العامة

ي / إعادة صياغة / صياغة 
: تغيي  فز

اتيجيات-القيم -الرسالة -الرؤية  ي الاسي 
أولوياتنا فز

الوضع 
الحالىي 

مرغوب 
الوصول إليه

يذ
نف
الت
ه 
ط
خ

ي  اتيجر مدخلات ومخرجات عملية التخطيط الاسي 
Strategic planning inputs and outputs



ي  اتيجر  عملية التخطيط الاسي 
 
ي تساعدنا أيضا

فز
Strategic planning helps us in

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي نريد بحثها•
.تحديد المشكله الت 

• 
 
ي يجب أن نتفاعل معها سريعا

.التعرف على الموضوعات الحرجة، والت 

ي نريد أن نح•
اتيجية والأهداف التفصيلية الت  .ققهاتحديد الأهداف الاسي 

.معرفة قدرة المنشأة على تحقيق هذه الأهداف•

 للموارد المتاحة•
 
.تحديد أولويات التنفيذ وفقا



5

He who fails to plan!Is planning to fail.

Winston Churchill

ي التخطيط هو التخطيط للفشل
!الفشل فز

شل ونستون تشي 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تذكر
Remember



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة  الثانيةالمحاضز



كة• الشر

البيئة الصغرى•

ى • البيئة الكير

ي تتعامل فيها 
يات والمبيعاتةدار إالبيئة الت  المشي 

Environment used by sales and Purchase Department
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نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

البيئة الصغرى

ى  البيئة الكير

كة الشر

المورد

ةاقتصادي

/ةاجتماعي
ةثقافي

ةتكنولوجي

بيئية

العميل

الموزعون المنافسون

/ةسياسي
ةقانوني

البيئة الداخلية 



البيئة الداخلية
Internal Environment

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Senior
Management

ةدار إ
التسويق 

Marketing

ةالإدارة المالي
Finance

ةدار إ
البحوث 
والتطوير 

R & Dةدار إ
يات المشي 

Purchasing

الإنتاج ةدار إ
(التصنيع)

Manufacturing

ةدار إ
الحسابات

Accounting



أنواع المنافسة
Competition Types

المنافسة الكاملة 

المنافسة الاحتكارية 

احتكار القلة

الاحتكار

المنافسةةض درجاانخف

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



المنافسةةدرج
Competition Degree

ي الأسواق الدولية؟ةما هي درج:نت مستوردأ•
المنافسة لموردك فز

ز ةما هي درج:نت مصدرأ• ي الأسواق الدولية؟أالمنافسة بي 
قرانك من المصدرين فز

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 
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(ماذا؟)هي مناقشة حول ما يريده الطرف الخر المساومة•

Bargaining is a discussion about what the other side wants.

ي ذلك التفاوض•
(لماذا؟)هو مناقشة حول سبب رغبتهم فز

Negotiation is a discussion about why they want it. 

ي مناقشة حول ما يريدونه حت  تفهم سبب ر •
اك الجانب الخر بشكل كامل فز ي ذلكلا يمكنك إسرر

.غبتهم فز

You cannot fully engage the other side in a discussion about what they want until 
you understand why they want it.

ز المساومة والتفاوض الفرق بي 
Difference between bargaining and competition



المساومة والتفاوض مع المصدر أو المستورد 

ي تحليل
الخمس لبورترىالقو فز

Porter’s Five Forces Analysis

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



COMPETITIVE 
RIVALRY تفاوض الموردينةقو عميلكتفاوض ةقو 

تهديد المنتج البديل

ز تهديد من المنافس د الجدي 

SUPPLIER POWER BUYER POWER

TH
R

EA
T 

O
F 

N
EW

 
EN

TR
Y

ز ةقو  ز الحاليي  المنافسي 
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ا
ي تحليل القو ةمفاوض: أولا

الخمس لبورترىالمصدر فز

Exporter’s negotiation Analysis in Porter’s Five Forces Analysis

ك) (ةتصدير نظارات طبيةسرر

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



COMPETITIVE 
RIVALRY

تفاوض عميلكةقو 

ز عل عميل واحد  كي 
توافر -حجم العميل -الي 

ي التكامل الخةمكانيإ-طرف العميل من المعلومات 
لفز

حجم الطلب الكبي  -تواجد المنتج البديل 
ي المنتج 

ةالتجاريةالماركةقو -الاختلافات فز
أرباح العميل-الأداء علىةثر الجودأ

تفاوض الموردينةقو 

ز بالأ  سواق كم عدد الموردين المماثلي 
-ةالدولي
ز ىمد-ةقوه العلامه التجاري ي تمي 

ه فز
ي يقدمها 

عر الس-التكنولوجيا الت 
وط بالكميات الكب ز المشر ةي  الممي 

ي ةلمام بالمعلومات السوقيالإ
والت 
-تمكنه من التعامل مع غي  

مامي التكامل الأ ةمكانيإتهديدات 

تهديد المنتج البديل

يقدم البديل-دائه أسعر المنتج البديل مقارنا ب
التغيي  إلى العملاء يميلون -حل عملىي 

ز تهديد من المنافس : الجددي 

ات تنافسيه بالمنتج  -الإنتاج الكمي   ز ممي 
ز ةسهولزمس المال اللاأتوافر ر -ةمعروفةتجاريةعلام التواصل مع الموزعي 

ي التكاليف
ات فز ز ةالحكومةسياس-ممي 

SUPPLIER POWER BUYER POWER

TH
R

EA
T 

O
F 

N
EW

 E
N

TR
Y

ز ةقو  ز الحاليي  المنافسي 

ي سعر المنتج النهثره علىأو ةهيكل التكلف-ةنمو الصناع
ةوفر -ائ 

ز -الطلبات ةالإنتاج لتلبي ة العلامةو ق-للمنتج ةالتنافسيةالمي 
ةالمعرفة و ق–ةتوافر السيول-التخصص والعمر بالأسواق -ةالتجاري

ةبالطيةالسمع-ةالمعارف القويةشبك-ةبالمعلومات السوقي
الانتشار -السعر -الخروج من السوق أو التغيي  القدره على

ويجي-ما بعد البيع ةخدم-المنتج ةجود امج الي  ةالير

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



 
 
ي تحليل القو ةمفاوض: ثانيا

الخمس لبورترىالمستورد فز

Importer's Negotiation Analysis in Porter’s Five Forces Analysis

ك) اد ماكينات تعبئةسرر (وتغليفةاستي 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



التوظيفنتاجالإ 

التوظيف

نتاجالإ 

الدخل المبيعات

المبيعات

الدخل

الكساد

ةالقم

القاع

الزمن

إ
لىي 
ح
لم
ج ا
نات
 ال
لىي
ما
ج

الدورة الاقتصادية

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي العصر الحديث
تطور الإنتاج والتجارة فز

Production and Trade Development in the Modern Era

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الذهب/ المقايدة -إنتاج يدوي 

ا  ي -النقود / الذهب -انجلي 
–إنتاج ميكتز

القطارات-ماكينات البخار -طاقه الفحم 

ول -اليابان / أمريكا / أوروبا  مواتي  -طاقة البي 
و / الطائرات/ السيارات -الهيدروليك  المي 

ي الحرب 
1918-1914العالمية الأولى الكهربائ 

حقبة ما قبل الثورة الصناعية•

1840-1760الثورة الصناعية الأولى  •

1945-1850الثورة الصناعية الثانية  •

(1920-1860)حقبة الإنتاج •
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1929أكتوبر 29الثلاثاء الأسود، الكساد العظيم 

The Great Depression – Black Tuesday

1945-1939الحرب العالمية الثانية 

ل هاربر  -موقعه بي  Pearl Harbor 1941ديسمير –

-الركود العظيم  The Great Recession 2008 -
2009

(1940–1920)حقبة المبيعات •

(1960–1940)حقبة إدارة التسويق •

كة المسوقة • (1990–1960)حقبة الشر

(2015–1990)حقبة خدمة العملاء •

(؟؟-2015)حقبة التسويق الحديث •

(؟؟-2015)حقبة التجربة •

بالبيئة..حقبة العناية بالعملاء•
(؟؟-2015.. )بالإنسان.. 

ي العصر الحديث
تطور الإنتاج والتجارة فز

Production and Trade Development in the Modern Era



قناعالإ
Persuasion

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

In all our communication activities, 

Foreign Purchasing and International 

Sales teams will keep on Negotiating and 

Persuading on daily basis, whether internally 

or externally.

ي جميع أنشطة التواصل الخاصة بنا ست
واصل فز

يات الخارجية والمبيعات للشر  كات فرق المشي 

، س واء العالمية التفاوض والإقناع بشكل يومي

 
 
 أو خارجيا

 
.داخليا



قناع الأربعةكان الإأر 
4 Elements of Persuasion 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  تيةقناع شخص بموضوع ما، وسأسأل نفسي الأسئلة ال إقمت بةخر مر آسأتذكر 

Peopleالمطلوب إقناعه( الأشخاص)الشخص •

Processقناعالإةمنهج عملي•

Persuadersالشخص المقنع•

Playsأدوار اللعب والمناورات•



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  تيةقناع شخص بموضوع ما، وسأسأل نفسي الأسئلة ال إقمت بةخر مر آسأتذكر 

Peopleالمطلوب إقناعه( الأشخاص)الشخص 

ام و • ؟"يجهتبريس"عطيته أهل أظهرت له الاحي 

ي فن التواصل؟إكيف كانت •
ي فز
جادئ 

؟ىأي مدإلى • كانت فعالية سلوكي

قناع الأربعةكان الإأر 
4 Elements of Persuasion 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  تيةقناع شخص بموضوع ما، وسأسأل نفسي الأسئلة ال إقمت بةخر مر آسأتذكر 

Processقناعالإةمنهج عملي

ي حأهل •
ي الت 

؟ةدتها قبل اللقاء كانت مناسبدهدافز

• 
 
ز والتخطيط كان كافيا ؟هل الوقت المحدد للتجهي 

؟: فعاليةىما مد• ي
ي لما افتتاحيت 

ائ  ي لما يحتاجه ال أتعبي 
 ريده من الصفقة؟ اكتشافز

 
؟خر فعليا

؟ أ: فعاليةىما مد• ي
؟إسئلت  ؟ تلخيصي ي

نصائ 

ي استخدام كروت التنازل؟•
كيف وفقت فز

قناع الأربعةكان الإأر 
4 Elements of Persuasion 
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:  تيةقناع شخص بموضوع ما، وسأسأل نفسي الأسئلة ال إقمت بةخر مر آسأتذكر 

Persuadersالشخص المقنع

؟و فشلأما هو الأسلوب والتكتيك الذي استخدمته ونجح •
..(التعويض-المقايضة -المنطق -التهديد -مشاعر )

Playsأدوار اللعب والمناورات

 ما هو دور الإ•
 
؟قناع الذي لعبته وكان ناجحا

قناع الذي لعبته وكان غي  ناجح؟ما هو دور الإ•

ي صد الهجمات والهجمات المضاىما مد•
ي قام بها الطدنجاحي فز

خر؟ف ال ر ة الت 

قناع الأربعةكان الإأر 
4 Elements of Persuasion 



ادهال أدوات التأثي  على خرين لإقناعهم بما تريد استي 
Persuasion tools 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Reciprocity-المعاملة بالمثل1.

Scarcity-الندرة  2.

Authority-سلطة المعرفة 3.

Consistency-الاتساق  4.

Liking-الإعجاب  5.

Consensus-توافق ال6.

.1 
ا
.، تواصل بمعلومات مفيدة، كرم الضيافةكن مجاملا

ي ندر 2.
ي فز .ةاستعد لهذا اليوم، ولا تشي 

كير من المورد أ ةعلم ومعرفكن على3.

ات السوق -سوقك) .(المنافسون- trend-مؤسرر

امك إذا 4. ز ء مع المورد تأكد من تنفيذ الي  ي
اتفقت على أي شر

.نهأو قل شأمر مد الأ أمهما طال 

ي الطباع والسلوك5.
فاحرص على؛نحن نحب من هو مثلنا فز

.و اوفلاينأثناء مفاوضاتك، سواء اونلاين أالصادقة مجاملاتك 

.مسوف ينظر الناس إلى تصرفات الخرين لتحديد تصرفاته6.



الدوليةالتجارةلغرفةالتجاريةالمصطلحات
Incoterms

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وط التجارية الدولية • وط التجارة الدولية أو الشر سرر

(Incoterms or International Commercial Terms)

ها غرفة التجارة الدولية  ي تنشر
، والت 

 
هي سلسلة من المصطلحات التجارية المحددة مسبقا

-ICC - International Chamber of Commerce- فيما يتعلق بالقانون التجاري الدولىي.

ي عام •
وط التجارة الدولية فز ته المحكمة الجنائية الدولية بشأن سرر 1923صدر أول عمل نشر

ي عام  Incotermsمع الطبعة الأولى المعروفة باسم
ت فز ي نشر

. 1936الت 

ي عام  Incotermsتم تعديل قواعد•
2000، و 1990، 1980، 1976، 1967، 1953فز

.Incoterms 2010-مع الإصدار الثامن 
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ا
ي : أولا

ي التجارة الدولية أالتفاوض فز
(التصدير)عمال المبيعات فز

(.التصدير للغي  / منتجنا)عمال وإجراءات التصديرأالتخطيط لبدأ 1.

ي 2.
.  دفةوتحديد الأسواق المسته( رمان)تحديد المنتج : المزي    ج التسويف 

.جديد/عميل حالىي : بداية التفاوض3.

وي    ج والإ : التسويق التصديري4. .علاناتالي 

اء أ-التعاقد : الاتفاق5. ز للشحنة-مر الشر .التجهي 

.رسال مستندات الشحن وشحن الطلبيةإ6.

.الشحنة حسب الاتفاقةالتحصيل لقيم7.

.تقييم الطلبية-التأكد من رضا العميل 8.

Export 
Startup 

Procedur
e

Product 
Selection and 

foregin Market 
identification

New Agent / 
Busyer/ 

Distributors 
Selection

Export 
Marketing –
promotion & 

ads

Export order 
procurement 
and dispatch 

scheduls 
prepration 

Export 
Documentation 

Foreign 
Payment 
Collection 

Claim to Export 
Benefits 

Export Cycle  
learn with 

EximTutot.com

ي التجارة الدولية
يات والمبيعات فز تفاوض المشي 

Negotiating the Purchases and sales in international trade
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ي : ثانيا

ي التجارة الدولية أالتفاوض فز
يات فز اد)عمال المشي  (الاستي 

يات أع• اد(Procurement)مال المشي  ي الاستي 
:تشمل فز

اد + (Sourcing)البحث عن مصدر جديد  اء للاستي  (Purchasing)إجراءات الشر

ي التجارة الدولية
يات والمبيعات فز تفاوض المشي 

Negotiating the Purchases and sales in international trade
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:(Sourcing)البحث عن مصدر جديد 

.(مستلزمات تغليف الفاكهة)تحديد الاحتياجات 1.

ز ،تحديد مواصفات السلعة2. .والبحث عن الموردين المناسبي 

.فضل موردأاختيار 3.

عرض وطلب ( RFQ)رسال طلب عرض الأسعارإ4.
.(RFI)المواصفات 

.التفاوض على الصفقة ومشتملات التعاقد5.

.التوقيع على التعاقد6.

.يةتمام الوصول، وتقييم المورد والطلبالطلبية حت  ةمتابع7.

1 2

3

4

5

6

7
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اد  اء للاستي  (:Purchasing)إجراءات الشر

تحديد الاحتياجات1.

اء للمورد المعتاد، بالكميات إ2. والمواصفات رسال طلب الشر
.المطلوبة

.التفاوض، ثم الموافقة على عرض المورد من الإدارة3.

اء أرسال إ4. .للمورد( PO)مر الشر

.ثم استلام الشحنة،استلام المستندات5.

اء، وإتمام إجراءات السداد لثمن الطلب6. ، يةمطابقه الفاتورة بأمر الشر
.ثم تقييم أداء المورد والطلبية

1

2

34

5

6
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 لكم
 
شكرا


