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 :مقدمة 
 الحدیث تبادل على للدلالة ویسُتخدم والآراء، المواقع بین التنقل یعني اللغوي، أصلھ في التفاوض،

 أو طرفین بین مستمرة تفاعلیة عملیة ھو فالتفاوض العلمیة، الناحیة من أما .اتفاق إلى الوصول بھدف
 دون المحسوب، والتنازل الحوار عبر متعارضة، أو متبادلة مصالح تحقیق إلى فیھا یسُعى أكثر،

 اعتبار في یكمن التعریفات ھذه جوھر .(Lewicki et al., 2015) المباشر الصراع إلى اللجوء
 .النزاعات لإدارة استراتیجیة أداة التفاوض

 أنھا على النزاعات إلى ینُظر الحدیث، الإداري المفھوم وفي .والمشادة الخصومة ھو اللغة في والنزاع
 ذات في لكنھا التنظیمیة، العملیات في تعطیل أو توتر إلى تؤدي قد القیم أو المصالح في اختلافات

 لیس التفاوض فإن ھنا، من .(Rahim, 2002) عقلاني بشكل أدُیرت إن للتحسین فرصًا تخلق الوقت
 .متانة أكثر أسس على الأطراف بین العلاقة صیاغة لإعادة أداة ھو بل النزاع، لحل وسیلة فقط

 اتفاق مجرد یكن لم الذي الحدیبیة، صلح أبرزھا متقدمة، تفاوضیة بنماذج زخر الإسلامي التاریخ
  للنبي استراتیجیة مكاسب وحققت المبادئ على حافظت ذكیة تفاوضیة ممارسة كان بل سیاسي،

 ฀   والدعوةتكمن اھمیة الصلح في تحقیق السلام بین المسلمین وقریش وساھمت في تغییر العلاقات 
من أھم ملامح المفاوضات في موازنھ والقیم والمصالح ال على القائم التفاوض من النوع ھذا الإسلامیة
لحدیثة نموذج صلح الحدیبیة، وھي لا تختلف کثیرا عن الأصول والضوابط ا: وخاصة  -الإسلام 

، وھي إن دلت على شيء فإنما تدل على تقدم المسلمین وتفوقھم ورقیھم في -للتفاوض الدولي المعاصر
الدبلوماسیة والمرونة السیاسیة دون خضوع أو تنازل عن المبادئ العامة للإسلام، وتدل کذلک على 

نضباطا، وأرفعھم مقصدا، مصداقیة المسلمین، وأنھم أکثر الناس مصداقیة، واتباعا للمبادئ، وأکثرھم ا
محمد ( وأحسنھم نیة وحزما في التفاوض الذي یحقق المصالح العامة، ولا یضر بالمصالح المشترکة

  ) ٢٠١٩ ،بدرو الدریس

 تقاسم على یقوم الذي التوزیعي التفاوض منھا محددة، منھجیات إلى التفاوض مدارس تطورت عالمیاً،
   مثل مفاھیم بجانب مشتركة، مصالح لتحقیق یسعى الذي التكاملي والتفاوض للمكاسب، محدود

BATNA لا المصالح على بناءً  التفاوض إلى تدعو التي ھارفارد ومنھجیة للاتفاق بدیل أفضل 
 .(Fisher and Ury, 1981) المواقف

 مع Disney شركة اندماج المثال، سبیل على .كبرى اندماج صفقات في اختبارھا تم المبادئ ھذه
Pixar مؤسستین ثقافتین بین معقدة تفاوض عملیة كان بل استحواذ، صفقة فقط یكن لم ٢٠٠٦ عام 
 لولادة مھد مما المشتركة، المصالح وتحدید الثقة لبناء طویلاً  وقتاً الطرفان فیھا استثمر .مختلفتین

 على Facebook استحواذ وكذلك .(Garrahan & Roberts, 2006) وفنیاً  استراتیجیاً  ناجح تحالف
WhatsApp التقنیة الاستقلالیة على دقیق تفاوض بعد تم دولار، ملیار 19 بقیمة ،٢٠١٤  في 
 .مالیة كصفقة فقط ولیس استراتیجیة شراكة لبناء كأداة التفاوض یعكس ما وھو والخصوصیة،

 أي داخل الیومیة العملیات في حاسم عنصر ھو بل الضخمة، الصفقات على یقتصر لا التفاوض لكن
 البشریة الموارد إدارة أو والإنتاج، المالیة أو والتشغیل، المشتریات مثل – الأقسام بین التفاوض .شركة

 .الأولویات تتعارض ما وغالباً  ومؤشراتھ، أھدافھ لدیھ قسم كل .مستمر بشكل یحدث – العلیا والإدارة



 .التكالیف خفض على تركّز المالیة بینما العمل، دورة لتسریع المیزانیة في زیادة یطلب قد التشغیل قسم
 الشيء نفس .والزمن والتكلفة الجودة بین توُازن وسط حلول إلى للوصول كآلیة التفاوض یأتي ھنا،

 المدى على التجاریة العلامة تعزیز یرید الأول :والمبیعات التسویق قسم بین التفاوض على ینطبق
 تضارب، إلى یؤدي الأقسام بین التفاوض مھارة غیاب .المبیعات في فوریة نتائج یرید والثاني الطویل،

 التنسیق من یعُزز ناضجة داخلیة تفاوض ثقافة وجود بینما القرار، اتخاذ في وتأخر بیروقراطیة،
 .الإداري الھدر من ویقلل والكفاءة

 .لیشمل تحسین الأداء العام للشركات دورة یعُد التفاوض أداة حیویة في بیئة الأعمال المعاصرة،یمتد
فنجاح أي منظمة یعتمد بشكل كبیر على قدرتھا على إدارة عملیات التفاوض بفعالیة سواء مع 

التفاوض الناجح  یسھم في بناء علاقات  .الموردین، العملاء، الموظفین، أو الشركاء الاستراتیجیین
 أو والمالیة، كالمشتریات—الأقسام بین التفاوض نفإ داخلیاً، أما طویلة الأمد ودعم النمو المستدام

 یعكس الداخلي التفاوض نجاح .التنظیمي التناغم تعزیز في أساسي عنصر ھو—والتسویق التشغیل
 .بكفاءة القرار واتخاذ التنسیق على وقدرتھا الشركة نضج مدى

 )١٩٨٧( ماكلیلاند نظریة حسب .النفسیة ودوافعھم الأفراد بسلوك التفاوض یرتبط ذلك، عن فضلاً 
 :التفاوض أثناء رئیسیة حاجات بثلاث الفرد یتأثر

 تحكم )النفوذ إلى الحاجة (تعاونیة علاقات )الانتماء إلى الحاجة (ملموسة نتائج )الإنجاز إلى الحاجة(
 .قرار واتخاذ

 أداء على التفاوض استراتیجیات إدارة أثر تحلیل إلى الدراسة ھذه تھدف سبق، ما كل من انطلاقاً 
 تقلیل في إمكانیتھ ومدى الأداء، وفاعلیة التفاوض آلیات بین العلاقة رصد عبر والمؤسسات، الشركات

  .المؤسسة قرارات وتحسین الداخلي، الانسجام تعزیز النزاعات،

  :مشكلة الدراسة
تواجة العدید من الشركات تحدیات في عموما، الأعمال مجال في للتفاوض المتزایدة الاھمیة الثابث من

التعامل مع موقف التفاوض سواء في التعاقدات وحل النزاع ویعد استخدام استراتیجیات التفاوض فعالھ 
  وھي من العوامل الحاسمة في تعزیز نجاح الشركة  

  : مثل متعددة قطاعات فيالشركة موضوع الدراسة نجد ان التفاوض موجود  لحالة بالتحلیل

  الشراكات وابرام العقود فاقیاتات -

  البشریة للكوادر المھنیة التنسیقات -

  التجاریة الأمور فيالمناقشات  -

لوضع اسس یمكن دمجھا مع استراتیجیات الشركة في كل عملیھ  نسعي سوف الدراسة ھذه في
 مقاییس عليتفاوض ال واستراتجیات مھارات تاثیر لحو والمھارات المعارف مع التعاملبإستخدام 

  العملاء ورضا التشغیلیة والكفاءة الایرادات في والتحسن النمو مثل للشركات الكلیة الاداء

  تھدف دراسة اثر التفاوض علي الاداء من حیث

الاستخدام الامثل لك،العلاقة بین كفاءة التفاوضورفع كفاءة الاداء،تحدید دور التفاوضفي حل النزاعات 
  ل استراتیجیة تفاوضیة

  : الرئیسيالسؤال 



  مااثر ادارة التفاوض علي اداء الشركة؟

  :أھمیة الدراسة
  :علمیا. 

  الشركة اداء علي التفاوض  اثر قیاس في یساھم 

  :عملیا. 

  . الاكثر الفعالیة ذات التفاوضیة الاستراتیجیة تحدید_ 

  . المصلحة وحسب النزاعي الموقف حسب استراتیجیة لكل الأمثل الاستخدام_

  الاداء وقیاس  التفاوض كفاءه بین العلاقھ تحلیل_

  :أھداف الدراسة
 للصیانة   من خلال دراسة حالة لشركة الوعلان  دراسة العلاقة بین الاستراتجیات التفاوضیة الكلي

    تھدف الي احداث تقییم شامل عن الكیفیة التي یؤثر بھا التفاوض علي كفاءة الشركةوالاداء
  .یةالكفاءة والاداء مبنیة على الاستخدام الأمثل الاستراتیجیات التفاوض    لتحسین  تقدیم توصیات

  
  :تساؤلات الدراسة

  الشركة؟ اداء عليالتفاوض  مؤشر أثر ما

  :التالیة البحثیة الاسئلة عده الرئیسي السؤال من ویتفرع

  الاھداف؟ تحقیق فيتؤثر ادارة التفاوض  كیف

  الشركة؟ فيتخدمة المس الاستراتجیات ماھي

  ؟علیةفالااستراتیجیة التفاوضیة الاكثر  ما

  :الدراسة فروض
  :الأولي الفرضیة

  الشركة أداء علي مؤشر لاثر إحصائیة دلالة ذو تأثیر یوجد

  :الثانیة الفرضیة

  .الإرشادي والموقف الاستراتیجي النوع بین إحصائیة دلالة ذو تأثیر یوجد 

  :الثالثھ الفرضیھ

  المستخدمة والاستراتیجیة المؤسسة النوع بین إحصائیة دلالة ذو تأثیر یوجد 

  

  



  :الدراسات السابقة
  :مقدمة

 الحالیھ الدراسة تسھم قد التي النقاط بعض وتحدید البحثي السیاق لفھم كأساس السابقة الدراسات تعتبر 
  . معالجنھا في

  الشركة اداء علي التفاوض اثر تناولت التي السابقة الدراسات من مجموعھ استعراض سیتم     

  .الاداء  علي التفاوض ادارة اثر علي الضوء سلطت انھا حیث

 نھر بولایة الثقیلة الآلیات بشركات الأزمات إدارة في التفاوض أثر على التعرف إلى الدراسة ھدفت
 باستراتیجیات المتاحة المعرفة لعدم نسبة التفاوض عملیة ضعف في الدراسة مشكلة تمثلت وقد النیل،

 الدراسة اتبعت وقد الإداریة، الأزمات بعض لخلق ذلك یؤدي مما العلمیة التفاوض وطرق ومداخل
 منھج إتباع لعدم نسبة تحدث أزمات ھنالك أن منھا نتائج لعدة وتوصلت التحلیلي الوصفي المنھج

 العلمیة الأسس على الشركات بھذه العاملین اطلاع أھمیة الدراسة توصیات ومن السلیم، التفاوض
  للتفاوض

 على ذلك في معتمدة معینة، استراتیجیات وفق التفاوضیة أھدافھا رسم على اقتصادیة مؤسسة كل تعمل
 الارتقاء في تساھم التي) المفاوضین ثقافة الاتصال، المعلومات،( المحوریة الدعائم من مجموعة
 ولتحقیـــــــــق التجاري، التفاوض عملیة أثناء المطلوب النجاح دائرة توسیع مع الأھداف ھذه بمستوى

.  الدعائم لھذه العام الاطار بمثابة لتكون الأخلاقیة والقواعد الضوابط من بجملة الالتزام یجب ذلك
 دور توضیح مع التجاري، التفاوض عملیة مفھوم تحدید محاولة الى أساسا الدراسة ھذه ھدفت

 وتحلیل عرض خلال من وھذا ذلك، في وأثرھا التفاوضیة الأھداف تحقیق في الأخلاقیة المنظومة
  .الجانب بھذا المتعلقة المفاھیم

 المھني الأداء جودة وتحسین التفاوض استراتیجیات بین العلاقة طبیعة وشرح تحلیل إلى الدراسة ھدفت
 من التحلیلي الوصفي المنھج الدراسة استخدمت. الخارجي المدقق دوران على بالاعتماد التدقیق لمكاتب

 لجمع الأساسي المصدر على الدراسة واعتمدت اللیبیة، التدقیق مكاتب استھدفت میدانیة دراسة خلال
 لتطبیق عشوائیة عینة على توزیعھا تم والتي لیكرت، مقیاس وفق مصممة استبانة باستخدام البیانات

 الإحصائیة البرامج حزمة استخدام في المتمثلة الإحصائیة والاختبارات للإجراءات مجموعة
))SPSS ،26 .((الشرقیة بالمنطقة التدقیق لمكاتب المیداني المسح في الدراسة عینة تمثلت وقد 
 المراجع بین التفاوض لاستراتیجیات كبیر تأثیر ھناك" أن إلى الدراسة وخلصت) وبنغازي-البیضاء(

 على بالاعتماد لیبیا في المراجعة لمكاتب المھني الأداء جودة تحسین على المراجعة وعمیل الخارجي
 بین العلاقة یتوسط الخارجي المراجع دوران A الوسیط المتغیر فإن ولذلك" الخارجي المراجع تدویر

 الذي التابع والمتغیر ،X التدقیق وعمیل المدقق بین المستقلة المتغیرات بین التفاوض استراتیجیات
 ضوء في الاحترافیة تحسین بضرورة الدراسة أوصت. Y التدقیق لمكاتب الفعال المھني الأداء یحدد

 استراتیجیة تفاوضیة بدائل اختیار أجل من وعملائھم التدقیق مكاتب بین المشتركة بالمصالح الاھتمام
 المراجعة معاییر خلال من المراجعة مفاھیم وإدخال المشتركة، المصلحة ضوء في الآخر لقبول

  لیبیا في التفاوض استراتیجیات لدعم استخدامھا یمكن بحیث بھا المرتبطة والمرونة

  

  



  :المنطلقات النظریة للدراسة
  :إلى الدراسة ھذه تستند

  :)الموافقة إلى الوصول - ١٩٨١ وأوري، فیشر( التفاوض نظریة

 على والتركیز المشكلة، عن الناس فصل: ذلك في بما الفعال، للتفاوض مبادئ أربعة وفیشر یوري یقدم
 اتفاق، على الاستقرار قبل الخیارات من متنوعة مجموعة وتولید المواقف، من بدلاً  المصالح

  )١٠. (موضوعیة معاییر على الاتفاق یستند أن على والإصرار

  :)١١( )١٩٩١ بارني،( الموارد على القائمة النظرة نظریة

 في وقدراتھا الشركة موارد أھمیة على تؤكد إداریة نظریة ھي. استراتیجي كمورد التفاوض تربط
 میزة لخلق الشركة موارد من الاستفادة یمكن أنھ إلى النظریة ھذه تشیر. مستدامة تنافسیة میزة تحقیق

 الموارد على القائمة النظریة تعتمد. تقلیدھا المنافسین على الصعب من یكون قد والتي فریدة، تنافسیة
  .للاستبدال قابلة وغیر وفریدة ونادرة قیمة الشركة موارد أن فكرة على

  :المنھجیة وطرق البحث
 :منھج البحث

 وصفي تحلیلي یعتمد علي تحلیل البیانات لفھم العلاقھ بین المتغیرات 

 :طرق البحث

 شركة خدمیة :المجتمع  

  عینة عشوائیة من الادارة وموظفوا الشركة: الدراسة

  :أدوات الدراسة 

 الاستبیان 

 excelتحلیل احصائي 

  .خلال جمع البیاناتتحلیل احصائي  من 

  :حدود الدراسة 

  )المملكة العربیة السعودیة( اخدت الدراسة   في شركة الوعلان لصیانة السیارات 

  .یركز علي أثر ادارة استراتیجیات التفاوض  داخل الشركة

  .قد لاترصد الاثار الطویلة للتفاوض بشكل كامل

  

  

  

  



   :المراجع

المجلة الدولیة لإدارة   .لإدارة الصراع التنظیمينحو نظریة ). ٢٠٠٢. (أفزالور رحیم، م
  .٢٣٥-٢٠٦: ، ص)٣(١٣.الصراعات

تحسین كفاءة التفاوض لدى : كفاءة التفاوض). ٢٠٢٠. (، وفیشباخ، س.، غیریرو، ف.ریتشاردز، ج
  .٥٥٨-٥٥٣: ،ص)٨( ٩٥. مجلة التعلیم للأعمال .الطلاب

التفاوض على اتفاق : ى اتفاقالوصول إل). ١٩٨١. (، وباتون، ب.، یوري، و.فیشر، ر
  .ھوتون میفلین. تنازل دون

تقییم أثر استراتیجیات التفاوض بین ). 2020. (فیصل محمد فیصل عبدالجلیل و إیناس بوبكر محمد
مراجع الحسابات وعمیل المراجعة بدلالة دوران مكاتب المراجعة في تحسین جودة أداء مكاتب 

  .١٧٦-١٨٣: ،ص)١٣(٦. دیةمجلة آفاق اقتصا. المراجعة في لیبیا

مجلة معھد العلوم . أثر القیم الاخلاقیة علي عملیة التفاوض التجاري ) . ٢٠٠٣(كسنة و محمد 
  .٣١٤-٣٠٣: ، ص)٦(١٧.الاقتصادیة

مجلة کلیة ). صلح الحدیبیة نموذجاً (฀فن التفاوض عند الرسول). ٢٠١٩. (محمد الدریس و بدر
  .٤٤٨٠-٤٤٤١: ، ص)٦(٢١. ھلیةدق-الشریعة والقانون بتفھنا الأشراف

  .التفاوض و أثره على إدارة الأزمات). 2025. (معلا الصدیق البدري عبدالله

 _Excellence and j .for Comm .and Human .Scien. _،6)1.(  

ظاھرة أمیرات "كتاب  في. تسویق وترویج منتجات أمیرات دیزني: لعب تلبیس). ٢٠٢٣. (مویر، ر
  .مطبعة جامعة بریستول. ١٨٣- ١٥٧:ص  "دیزني

  )١٩٩١بارني، (نظریة النظرة القائمة على الموارد  

  ملخص النظریة  رابط         

8B%8D%86%9D%84%9D%7A%8D%/arabpreneur/com.fastercapital//:https)
 -9A%8D%A8%9D%1B%8D%
 -9A%8D%85%9D%6A%8D%7A%8D%82%9D%84%9D%7A%8D%
-89%9D%84%9D%9B%8D%
--AF%8D%1B%8D%7A%8D%88%9D%85%9D%84%9D%7A%8D%
%8D%7A%8D%81%9D%AA%8D%3B%8D%7A%8D%84%9D%7A%8D%
8%9D%84%9D%7A%8D%-86%9D%85%9D%-9A%8D%AF 

 

 

 

  

  



  )الوصول إلى الموافقة - ١٩٨١فیشر وأوري، (نظریة التفاوض 

  رابط ملخص للنظریة

 )https//:www.google.com/search؟q%=D9%85%D9%84%D8%AE%D8%B5+
%D9%86%D8%B8%D8%B1%D9%8A%D8%A9%+D8%A7%D9%84%D8

%AA%D9%81%D8%A7%D9%88%D8%B6%+28%D9%81%D9%8A%D8%
B4%D8%B1%+D9%88%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%8A%D8%8C%+

D9%A1%D9%A9%D9%A8%D9%A1+-
%+D8%A7%D9%84%D9%88%D8%B5%D9%88%D9%84%+D8%A5%D9
%84%D9%89%+D8%A7%D9%84%D9%85%D9%88%D8%A7%D9%81%
D9%82%D8%A9%29&sca_esv=7bf8a2f3baef1f90&biw=1366&bih=641&sx
srf=AE3TifPwcnAliImwYWQKMmoSwHP_x3PZcQ%3A1752231546856&e

i=eu5waPj1M_un2roPvsLB-
QE&ved=0ahUKEwj4mqiX07SOAxX7k1YBHT5hMB8Q4dUDCBI&uact=5
&oq%=D9%85%D9%84%D8%AE%D8%B5%+D9%86%D8%B8%D8%B1
%D9%8A%D8%A9%+D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%81%D8%A7%D9

%88%D8%B6%+28%D9%81%D9%8A%D8%B4%D8%B1%+D9%88%D8
%A3%D9%88%D8%B1%D9%8A%D8%8C%+D9%A1%D9%A9%D9%A8

%D9%A1+-
%+D8%A7%D9%84%D9%88%D8%B5%D9%88%D9%84%+D8%A5%D9
%84%D9%89%+D8%A7%D9%84%D9%85%D9%88%D8%A7%D9%81%

D9%82%D8%A9%29&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiatmF2YTYrti1INmG
2LjYsdmK2Kkg2KfZhNiq2YHYp9mI2LYgKNmB2YrYtNixINmI2KPZiNix
2YrYjCDZodmp2ajZoSAtINin2YTZiNi12YjZhCDYpdmE2Ykg2KfZhNmF2

YjYp9mB2YLYqSkyBRAAGO8FMggQABiABBiiBDIIEAAYgAQYogQyCB
AAGIAEGKIEMggQABiABBiiBEjkiwFQsxRYm39wAXgBkAEAmAHVA6

ABuBuqAQUzLTkuMbgBA8gBAPgBAfgBApgCCaACkBaoAhDCAgcQIxg
nGOoCwgIHEC4YJxjqAsICChAjGPAFGCcY6gLCAhQQABiABBjjBBi0Ah

jpBBjqAtgBAcICBBAjGCfCAgUQABiABMICChAAGIAEGEMYigXCAgo
QLhiABBhDGIoFmAMR8QU20-

dBkrl9Y7oGBggBEAEYAZIHBTEuMy04oAfkXrIHAzMtOLgH_hXCBwUy
LTQuNcgHVw&sclient=gws-wiz-serp(  

  )١٩٩١بارني، (نظریة النظرة القائمة على الموارد  

  ملخص النظریة   رابط         

)https//:fastercapital.com/arabpreneur%/D8%A7%D9%84%D9%86%D8%B8
%D8%B1%D9%8A%D8%A9 -

%D8%A7%D9%84%D9%82%D8%A7%D8%A6%D9%85%D8%A9 -
%D8%B9%D9%84%D9%89-



%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%88%D8%A7%D8%B1%D8%AF--
%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D9%81%D8%A7%D8%

AF%D8%A9-%D9%85%D9%86-
%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%88%D8%A7%D8%B1%D8%AF-

%D9%84%D8%AA%D8%AD%D9%82%D9%8A%D9%82-
%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-

%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%
8A%D8%A9-

%D9%84%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9.html(  

5%D9%88%D8%A7%D8%B1%D8%AF-
%D9%84%D8%AA%D8%AD%D9%82%D9%8A%D9%82-

%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-
%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%

8A%D8%A9-
%D9%84%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9.html.  
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