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 اختلاف الثقافات

تبني  إلىقوة حضارته، ولا يسعي فيها المفاوض تبني أسلوب تفاوضي يتناسب مع قوته الذاتية بما  ىيجب عل

 من الكشف عن نقاط قوته. نقاط ضعفه بدلًا كشف أسلوب حضارة مختلفة فيكون بذلك قد 

 م.1960خطاب رئيس الاتحاد السوفيتي في الأمم المتحدة عام  مثال:

يماءات لخ(  هذه الإإ ...يادي وتعبيرات الوجهكتشابك الأغير لفظيه ) تيستخدمون اتصالا العرب مثلً وكذلك 

 تختلف عما يجري في دول أوروبا الغربية.

 بعض أساليب التفاوض في العالم:

يجابية، إو خلص وهي شخصية واثقةمريكية شخصية منفتحة تعبر عن الإالشخصية الأ   :الأمريكيون-1

تحقيق مكاسب اقتصادية،  ىلإ ىاوضات، وتبدأ التفاوض بحماس وتسعبسرعة في المفوتندمج 

ويحترم الأمريكي من كان أكثر مهارة منه في التفاوض، ويحترم من يتمسك بقواعد اللعبة، وهو 

الصفقات الشاملة، ومن  ىتحقيق المكاسب، وينصب اهتمامه علماهر في استخدام التكتيكات بهدف 

 المساومة. ىوالمهنية والاحترافية والقدرة علالأمريكي النشاط والمرح خصائص المفاوض 

، ويقوم خلل المفاوضات بتقديم عروض للمفاوضاتعداد الألماني يهتم كثيراً بمرحلة الإ   الألمان:-2

 معقولة ويطرحها بحزم، ويكره الحلول الوسطية ولا يتمتع بالمرونة.واضحة و

استخدام اللغة الفرنسية كلغة للمفاوضات،  ىصرار علم والإيتميز الفرنسيون بالحز   الفرنسيون:-3

يث المبدأ، ولديهم قدره عالية اتفاق من ح إلىة، ثم اتفاق بالخطوط العريض إلىالتوصل  ويفضلون

 الكسب. ىعل

لإنجليز:ا-4 اكبيرً  التفاوض، كما أنهم لا يقيمون وزنً ليهم علي أنهم هواة وليسوا محترفين لإينظر   

اتفاق، ولا يحبون  لىإضات وهم لطفاء ووديون واجتماعيون، ولديهم استعداد للتوصل للتخطيط للمفاو

 الحديث عن الملكية الخاصة والسياسة.

خر مبادرة في مساعدة الطرف الآحة واليتمتع الأوربيون الشماليون بالصرا   الأوربيون الشماليون:-5

 ىبداعية، وينطبق ذلك علإ حلول لىإمعلومات عن موقفه، وعادة ما يتوصل  ىبهدف الحصول عل

 السويديين.الفنلنديين والنرويجيين و

إضفاء المرونة تشحيم ) لىإيحتاج إتمام المفاوضات في دول هذه المنطقة    شعوب البحر المتوسط:-6

( وهو عرف سائد عند تلك الشعوب، بعض الدول الغربية كانت المفاوضات ورفض الرشوة بقوة ىعل

 الوكلء المحليين للقيام بهذا الدور. لىإا بذلك فإنها لجات لا ترغب بأن تقترن سمعته
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الأسلوب الشيوعي بيروقراطي ذو نكهة سياسية، وعادة ما تشترك مجموعة من    الأسلوب الشيوعي:-7

والأهداف التي عادة ما تكون مجهولة  م هذه المجموعة بقواعد الميزانيةالناس في المفاوضات، وتلتز

يراقب  اسياسيً  الشيوعية يضم فريق التفاوض ممثلً  للمفاوض من حضارة مختلفة، وفي بعض البلدان

في  هنجاح ىفي وظيفته عل مان ويتوقف بقاؤه هتم المفاوض عادة بإشباع حاجة الأوي عضاء،التزام الأ

 المفاوضات.

أن  ىلصحراء، فهو تقليد قبلي، يقوم عليتبع المفاوض في الشرق الأوسط تقليد ا   الشرق الأوسط:-8

تمد نتائج التسوية أو الحل الوسط، وتع ىوالأخذ بالثأر مقدم عل ،الكرم قوة والوقت لا قيمة له

، وتكثر حالات طويلً  اتغرق المفاوضات وقتً وعادة ما تس منها، ىالمرحلة الأول ىالمفاوضات عل

 .اطرف ثالث لبحث موضوع مختلف كليً  المقاطعات حيث أنها يمكن أن تتعطل بقدومالتأجيل و

عيرة دينية خلت المفاوضات من ش االهندي محب للمساومة، وسرعان ما يشعر بعدم الراحة إذ   الهنود:-9

 مناسبة.

يتميز المفاوض الصيني بالاهتمام بالجانب الشكلي للشخصية، وحفظ ماء الوجه  -10  الصينيون:

 والتخصص، والشك في الغربيين.

 العوامل الثقافية المؤثرة في عملية التفاوض

هدف التفاوض:-1 لىإالأمريكيين في الوصول  ىدأخري، يتمثل ل لىإيختلف هدف التفاوض من ثقافة   

ما اليابانيين يستهدفون أعقد موقع عليه يحدد بدقة مجموعة الحقوق والواجبات التي تلزم الطرفين، 

ن علقة لا نهاية لها كما يستهدف يلتكو بداية  العقد بأنه لىإخر، وينظر يجاد علقة مع الطرف الآإ

 الأمريكان.

أو عملية يفوز  قق فوز/فوزتمثل المفاوضات عملية يستطيع كل الطرفين أن يح   الموقف التفاوضي:-2

فمفاوضو ، نه من المهم معرفة أي من هذين النوعين يكون المفاوضإخر، بها طرف ويخسر الآ

مفاوضو  ىفي حين ير ،اتفاق عملية تعاونية وحل للمشكلت لىإيعتبرون التوصل  فوز/فوز

 أنها عملية مواجهة. فوز/خسارة

مخاطبة  ىلي الأسلوب الرسمي في التفاوض علع يعتمد الذي وضيصر المفا   أسلوب التفاوض:-3

المفاوض  ما أتوجيه الأسئلة التي تمس الحياة الخاصة أو العائلية،  ويتجنب أعضاء الفريق بألقابهم

باستخدام الاسم الأول للخصم، ويسعي  النقاش  الأسلوب غير الرسمي يحاول أن يبدأ ىالذي يعتمد عل

 ة.قامه علقات ودية شخصيإ لىإبسرعة 
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لاتصال طرق ا ى، فثمة ثقافة كالألمانية تؤكد علتختلف طرق الاتصال بين الثقافات   الاتصال:-4

 ن الثقافة التيإوسائل اتصال غير مباشرة ومعقدة، ف ىتعتمد عل ىأخر المباشرة والسريعة، وثقافات

بالنسبة  الأسئلة والمقترحات، وعكس ذلك ىعل اومحددً  احً ضوا اتعتمد الأسلوب المباشر تقدم ردً 

 للثقافة التي تعتمد الأسلوب غير المباشر.

ا دوليً  انظامً يعتر الذي  (ينعالوقت المستخدم للقيام بشيء م) ثمة فروق بين الوقت الميكانيكي   الوقت:-5

 في ىمعان متباينة المد( قد تكون لها اغدً  ،حالًا ) ، فالتعبيرات مثلً ىحيث يختلف من ثقافة لآخر

( مختلف الوقت المستخدم للقيام بشيء معينالوقت الميكانيكي ) ىالثقافات المختلفة، كذلك ما يسم

نجليز ، وجدت أن الإحدى شركات السيارات التي لها فروع في كل من بريطانيا وألمانياإف، اأيضً 

وكذلك فالتأخر عن الوقت المحدد  ،ضعف الوقت الذي يحتاجه الألمان لإنتاج سيارة لىإيحتاجون 

لأصول الشرف  اكبيرً  االمتحدة الأمريكية يعتبر تجاوزً  كالولايات ةللمفاوضات دون عذر في دول

 .ودول الشرق الأوسط مثلً  ن الأمر ليس كذلك في دول أمريكا اللتينيةأوقوانين الأخلق في حين 

ه الذي تحاول الأطراف التفاوضية ؤشكل الاتفاق وبنا ىالعوامل الثقافية عل توثر   شكل الاتفاق وبناؤه:-6

التوصل إليه، فالأمريكيون يفضلون بوجه عام عقود مفصلة تحاول التنبؤ بكل الظروف، في حين 

ا، ولديهم ك الروس بحرفية الاتفاق دائمً ، ويتمسةعام ئيفضل الصينيون أن يكون العقد في شكل مباد

 تجاهل الاتفاقيات الشفهية التي ربما يكونون قد وافقوا عليها أثناء المفاوضات. ىلإميل 

تنظيم الفريق:-7 لىإمريكيون الثقافة عامل مهم يوثر في الطريقة التي ينظم بها الفريق، حيث يميل الأ  

لف المسائل، ويؤكد تمتع بسلطة كاملة لتقرير مختاتباع منهج وجود فريق تفاوضي صغير، له رئيس ي

حجم   ون فريق التفاوض الياباني عادة ذجماع، ويكوتفاوض الفريق وصنع القرار بالإ ىاليابانيون عل

 .كبير

 الذي يملك  ىول الأعلؤالمس ىالوزير أو عل ىض مع الحكومات يستحسن التركيز علوعند التفاو

 القرار.الصلحية المطلقة في اتخاذ 

رنسية ملءمتها للستخدام في المفاوضات، اللغة الفى في مد ابينً  ااختلفً  تختلف اللغات   لغة التفاوض:-8

لدقتها ووضوح تعبيراتها، أما اللغة اليابانية أقل ملئمة للستخدام في  الغة مناسبة للمفاوضات نظرً 

مفردات  ىض تتمثل في احتوائها علنجليزية في التفاوا لغموضها، اما مشكلة اللغة الإالتفاوض نظرً 

 كثيرة.

يرها، ففي ي تأثف ابينً ا التعليمية تختلف اختلفً  لأنظمةللتعليم تأثير في التفكير حيث أن ا   نظم التعليم:-9

كثر مما يفعله التعليم في الولايات المتحدة أ المبادئ  ىالتفكير المنطقي وعل ىفرنسا يركز التعليم عل

 الأمريكية.
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الثقافة المحلية هي التي تحدد ما هو الأسلوب المناسب وغير المناسب، وهي التي   -10 والأخلق:القانون 

ليس هنالك اتفاق عالمي  فالفرق بين الهدية والرشوة مثلً  تحدد ما هو أخلقي وما هو غير أخلقي،

لدول ا في المفاوضات، وكذلك في بعض اعليه، وكذلك الاختلف بين الأنظمة القانونية يؤثر أيضً 

الاتفاقيات المكتوبة من قبيل  ىصرار علالمكتوبة، ويكون الإ ىالشفهية مفضلة علكون الاتفاقيات ت

 الاهانة.

ولية(:ؤل المخاطر )المستحم عدم تنفيذها أكثر من غيرها، فمثلً هنالك اتفاقات تتفادي مخاطر   -11

بهدف محاصرة المخاطر طلب كميات كبيرة من المعلومات  ىيابانيون في المفاوضات يؤكدون علال

 ووضع الاتفاق التفاوضي موضع التنفيذ.
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