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 والدي الحبٌب.

توأم الروح , وجنة الفؤاد, قرة العٌن, بالدعاء استجاب لها الرحمن, الى 
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اداء فددً تحقٌددق  اسددتراتٌجٌات التفدداوضهدددفت الدراسددة إلددى قٌدداس وتحلٌددل أثددر 

جمٌدع  مدنن مجتمدع الدراسدة تكدوّ و. الأردنفدً  غرقبشدركات التموٌدل الاصدفً  الاعمال

فددً الأردن والبددال   شددركات التموٌددل الاصددغر العدداملٌن مددن مدددٌرٌن ورؤسدداء اقسددام فددً

ٌّنة الدراسة.  اتشرك( 0)عددها  جمٌدع العداملٌن تمثلدت فدً فقد كاندت مسدح شدامل  أمّا ع

 ولتحقٌق أهداف الدراسدة واختبدار فرضدٌاتها اسدتخدم المدنهج. بحوثاً م (73)البال  عددهم 

فقرة. واستخدم  (41)تكونت من  بٌاناتأداة لجمع الكاستبانة  طُوّرت، والوصفً التحلٌلً

مددن الأسددالٌب الإحصددائٌة أبرزهددا المتوسددطات الحسددابٌة، والانحرافددات المعٌارٌددة،  عدددد

 .  تحلٌل الانحدار المتعدد والمتدرجلعٌنة واحدة، و tواختبار 

توصدلت الدراسدة فرضدٌاتها اختبارة ولبٌاندات الدراسدالتحلٌدل عملٌدة جراء إوبعد 

 سددتراتٌجٌات التفدداوضوجددود تددأثٌر ذو دلالددة إحصددائٌة لاأبرزهددا:  إلددى عدددد مددن النتددائج

استراتٌجٌة ، ومستوى استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمة، واستراتٌجٌة التكامل)بأبعادها 

الأردن عنددد  فدً شدركات التموٌدل الاصدغرل اداء الاعمدالفدً تحقٌدق  (منداورات الافتتداح

  (.  0.05)مستوى دلالة 
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الأردن فددً  شددركات التموٌددل الاصددغربضددرورة قٌددام وقددد أوصددت الدراسددة 

المنتجدات الجدٌددة لمدا لهدم مدن اهمٌدة فدً عملٌدات تطدوٌر  بإشراك المدزودٌن الرئٌسدٌن

بمشداركة شدركائها  الأردنفدً  شركات التموٌل الاصدغرقٌام  كبٌرة فً ذلك. وضرورة

 ٌن بالمعلومات الأساسٌة ذات العلاقة بعملٌاتها الإنتاجٌة.الاستراتٌجٌ

شركات التموٌل ؛ اداء الاعمال؛ استراتٌجٌات التفاوض :المصطلحات الأساسٌة

 .الاصغر فً الاردن
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ABSTRACT: 
The study aimed to measure and analyze the impact of negotiation 

strategies on business performance in the Microfinance companies in 

Jordan. The study population consisted of eht Microfinance companies in 

Jordan that amount eo  (7) companys. The study sample fo tetets ou (7) 

firm selected as a survy sample. The unit of analysis involved the  

managers, head departments and employees working in the Microfinance 

companies in Jordan that amounted  (120) . 

 To achieve the objectives of the study, the descriptive analytical 

method was used through a questionnaire that was    stptlovts to be  used 

at   eht major tool for data collection, it consisted of (50) items. A number 

of statistical methods were used such as Mean, Standard Deviation, One 

sample T-test, K-S , Multiple and Stepwise Regression. 

After the analysis of the collected data and testing the hypotheses, a 

number of results were reached: 

There was a significant impact of of negotiation strategies on business 

performance in the Microfinance companies in Jordan at level (  0.05).  
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The study recommended that the Microfinance companies in Jordan 

must involve the main partnership in the new products marketing. the 

Microfinance companies in Jordan must thaht  eht relevant  information ou 

its operations heeh  eet strategic partners. 

Keywords:Negotiation Strategies; Business Performance; the Microfinance companies in 

Jordan. 
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 الـفـصل الأول 

 الإطار العام للدراسة

 المقدمــــــــة: (1ـ  1)
 

ىظرا لىهو هىظهات اٚعهاؿ وتطور التكىولوجٓا وشدة الهىافسة والعولهة اصبحت البٓئة 

والفاعمٓة  اكثر تعقٓدا هف ذي قبؿ, وهف اجؿ فٍـ اٚعهاؿ والوصوؿ الِ درجة عالٓة هف الكفاءة

ر اٚداء هىٍا استراتٓجٓات  وتحسف اداء اٚعهاؿ كاف هف الضروري دراسة اسالٓب جدٓدة لتطوٓ

التفاوض, حٓث ظٍرت الحاجة الهمحة لدراسة استراتٓجٓات التفاوض كوىً أثر اساسْ فْ 

تحسٓف اٚىتاجٓة وجذب الهىفعة والتعرٓؼ اٚٓجابْ بالهظهة ٚقىاع اكبر عدد هوجود لمعهؿ 

 صالحٍا. ل

وقاهت ٌذي الدراسة بتوضٓح العٛقة اٚٓجابٓة بٓف اداء اٚعهاؿ واستراتٓجٓات التفاوض 

ؿ اٚصغر ) ( فْ اٚردف كها وضح تقرٓر تىهٓة )شبكة MICROFINANCEفْ شركات التهوٓ

ؿ اٚصغر اٚردىٓة( لمربع الثاىْ لسىة  ؿ اٚصغر 2013)تىهٓة,  2013التهوٓ ( اف قطاع التهوٓ

ْ تركز  1994عهّاف سىة  بدأ فْ ؿ اصغر, وٌ وجد اٚف فْ اٚردف سبعة هؤسسات تهوٓ وٓ

ر اٚعهاؿ هف اجؿ  عمِ اقراض جهاعات او افراد  لٍا اغراض تجارٓة فْ هىاطؽ الفقر لتطوٓ

ادة دخؿ الجهاعات الفقٓرة ودعـ الىهو اٚقتصادي اٚجتهاعْ  .  زٓ

هٍارة تكوف هكتسبة وفطرٓة بحاجة ( اف التفاوض بحد ذاتً ٌو 2007كها اشار )جٛؿ,

الِ التعمـ ,وقد اصبح التفاوض حاجة همحة ٓوهٓا فىحف كؿ ٓوـ بحاجة لمتفاوض وربها عدة 

هرات فْ ىفس الٓوـ هف اجؿ تحقٓؽ اٌدافىا وهصالحىا الهتعارضة والهتىاقضة هع أخرٓف, 
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ٓعتهد بشكؿ كبٓر عمِ بالتالْ تحقٓؽ اٌداؼ الهىظهة وكفاءة اٚىجاز وتحسٓف اداء اٚعهاؿ 

 التعمـ وتطبٓؽ استراتٓجٓات التفاوض.

( بأىً عهمٓة تستٍدؼ الوصوؿ الِ حموؿ هقبولة او اتفاؽ 2012والتفاوض حسب )عمْ,

 ٓسٍـ فْ تحقٓؽ هصمحة طرفٓف او اكثر ٓربطٍـ هوقؼ هشترؾ. 
  

 

 مشكلة الدراسة: (2ـ  1)

ؿ اٚصغر فْ اٚردف فْ بٓئة حد ٓثة العٍد وتواجٍٍا صعوبات بسبب تعهؿ شركات التهوٓ

سرعة التغٓٓر فْ الوضع اٚقتصادي واٚجتهاعْ التْ تواجًٍ الهىطقة, وىظرا لحداثة تجربة 

ٌذي الشركات فْ ٌذا القطاع وجد الباحث اف ٌىاؾ هشكمة ٌاهة تتهثؿ فْ فقداف العدٓد هف 

ؿ اٚصغر ىتٓجة عدـ قدرة اٚفراد  فْ ٌذي الشركات عمِ العهٛء الطالبٓف لخدهة التهوٓ

اهتٛؾ استراتٓجٓات تفاوضٓة ٓىتج هف خٛلٍا تعزٓز هركز الشركة والتىافس فْ تحقٓؽ 

وتأسٓسا عمِ ها سبؽ فإف هشكمة الدراسة تتهثؿ فْ  حصة سوقٓة هتقدهة بالىسبة لمهىافسٓف.

 استراتٌجٌات التفاوض ممارساتما مستوى تصورات المبحوثٌن نحو :الاول السؤال الرئيس

 فً شركات التموٌل الاصغر فً الاردن ؟

فً شركات  تحقٌق اداء الاعمالنحو المبحوثٌن ما مستوى تصورات :السؤال الرئيس الثاىي

 التموٌل الاصغر فً الاردن؟

ها أثر استراتٓجٓات التفاوض فْ تحسٓف اداء اٚعهاؿ فْ شركات :السؤال الرئيس الثالث

ؿ اٚصغر فْ اٚردف؟   التهوٓ

شتؽ     هف السؤاؿ الرئٓس اٚسئمة الفرعٓة التالٓة:وٓ
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 ؿ اٚصغر فْ اٚردف؟  ها اثر استراتٓجٓات التفاوض فْ الربحٓة فْ شركات التهوٓ

  ؿ اٚصغر ؽ لهىتجات جدٓدة فْ شركات التهوٓ ها اثر استراتٓجٓات التفاوض فْ التسوٓ

 فْ اٚردف ؟

  ٓؿ اٚصغر فْ اٚردف ؟ها اثر استرتٓجٓات التفاوض فْ اٚىتاجٓة فْ شركات التهو 

  ْؿ اٚصغر ف ها اثر استرتٓحٓات التفاوض فْ الحصة السوقٓة فْ شركات التهوٓ

 اٚردف ؟

 أهمٌة الدراسة: (3ـ  1)

ا فْ استراتٓجٓات التفاوض تبرز أٌهٓة ٌذي الدراسة كوىٍا تبحث بهوضوع       اداء ودورٌ

ؿ اٚصفر فْ اٚردف، فْ اٚعهاؿ  ع الٍاـ اقتصادٓا، كها تىبع اٌهٓة ٌذا القطاقطاع التهوٓ

استراتٓجٓات ٌذي الدراسة هف هحدودٓة الدراسات العربٓة التْ تىاولت دراسة اٖثر بٓف 

أٌهٓتٍا هف اٚعتبارات العمهٓة  تستهدا. وعمًٓ فإف ٌذي الدراسة التفاوض واداء اٚعهاؿ

 والتطبٓقٓة التالٓة:

ؿ فْ شركات الاداء اٚعهاؿ استراتٓجٓات التفاوض فْ تحسٓف كٓفٓة توظٓؼ  .1 تهوٓ

 . اٚصغر فْ اٚردف

د الهدٓرٓف فْ ادارات ت .2 ؿ اٚصغر فْ اٚردفحاوؿ الدراسة تزوٓ اداء عف هدى تأثر  التهوٓ

ؿ اٚصفر فْ اٚردف  .اٚعهاؿ باستراتٓجٓات التفاوض الهستخدهة فْ شركات التهوٓ

ٓد الىظري توفر دراسة تعهٓؽ الفٍـ عمِ الصعٓدٓف الىظري والتطبٓقْ، فعمِ الصع .3

عٓد هىظورا أعهؽ وجدٓد لمهتغٓرات الهتعمقة بٍا، أها عمِ الص استراتٓجٓات التفاوض
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فْ الشركات قٓد اداء اٚعهاؿ قد تحسف هف استراتٓجٓات التفاوض التطبٓقْ فإف دراسة 

 الدراسة.

بدأ الباحث  هف الهفآٌـ ا٘دارٓة الحدٓثة التْاستراتٓجٓات التفاوض تىاوؿ هفٍوـ ٓعتبر  .4

فْ البٓئة العربٓة بهىاقشتٍا والبحث فٍٓا، لذا فإف ٌذا ٓستدعْ لفت أىظار ا٘دارات 

استراتٓجٓات العربٓة بشكؿ عاـ واٖردىٓة بشكؿ خاص إلِ ضرورة هعرفة اٚثر بٓف 

، فْ ضوء الىتائج التْ ستتوصؿ الٍٓا ٌذي الدراسة، واٚستفادة التفاوض واداء اٚعهاؿ

 جاؿ التطبٓقْ. هىٍا فْ اله

 أهداف الدراسة: (4ـ  1)

سٓف اداء فْ تحاستراتٓجٓات التفاوض ٌدفت ٌذي الدراسة إلِ قٓاس وتحمٓؿ أثر     

ؿ اٚصغر فْ اٚردف فْ شركات الاٚعهاؿ  الواقعة فْ حدود العاصهة اٖردىٓة عهاف. تهوٓ

ىبثؽ عف ٌذا الٍدؼ الرئٓس اٌٖداؼ الفرعٓة التالٓة:  وٓ

ؿ فْ تحقٓؽ ااستراتٓجٓات التفاوض ؿ أثر قٓاس وتحمٓ .1 داء اٚعهاؿ فْ شركات التهوٓ

 .اٚصغر فْ اٚردف الواقعة فْ حدود العاصهة اٖردىٓة عهاف

ؿ اٚصغر فْ اٖردف .2  تحدٓد أثر استراتٓجٓات التفاوض فْ الربحٓة فْ شركات التهوٓ

 .الواقعة فْ حدود العاصهة اٖردىٓة عهاف

ؿ بٓاف اثر استراتٓجٓات  .3 ؽ لهىتجات جدٓدة فْ شركات التهوٓ التفاوض فْ التسوٓ

 اٚصغر فْ اٖردف الواقعة فْ حدود العاصهة اٖردىٓة عهاف.
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ؿ اٚصغر فْ  .4 تحدٓد دور استرتٓحٓات التفاوض فْ اٚىتاجٓة فْ شركات التهوٓ

 اٖردف الواقعة فْ حدود العاصهة اٖردىٓة عهاف.

ؿ اٚصغر فْ بٓاف اثر استرتٓحٓات التفاوض فْ الحص .5 ة السوقٓة فْ شركات التهوٓ

 . اٖردف الواقعة فْ حدود العاصهة اٖردىٓة عهاف

فً استراتٌجٌات التفاوض تقدٌم توصٌات من شأنها تعزٌز مستوى ممارسات   .6

الواقعة ضمن حدود تموٌل الاصفر فً الاردن فً شركات التحسٌن اداء الاعمال 

 العاصمة الأردنٌة عمان.

 ات الدراسةفرضٌ: (5ـ  1)

 اختبرت الدراسة الحالٌة صحة الفرضٌات التالٌة:

 HO1 الفرضٌة الرئٌسة الأولى

 

استراتٌجٌة ) بأبعادهاستراتٌجٌات التفاوض لالا ٌوجد أثر ذو دلالة إحصائٌة 

تحسٌن فً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاح، واستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو التكامل ،

 (نتاجٌة، والحصة السوقٌة، والاتسوٌق المنتجات الجدٌدة، وربحٌةال) عادهابأباداء الاعمال 

عند  الواقعة ضمن حدود العاصمة الأردنٌة عمان تموٌل الاصغر فً الاردنفً شركات ال

 . (  0.05) مستوى دلالة

 وٌتفرع عن هذه الفرضٌة الفرضٌات الفرعٌة التالٌة:
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 HO1-1 الفرضٌة الفرعٌة الأولى

استراتٌجٌة ) بأبعادهاستراتٌجٌات التفاوض لاأثر ذو دلالة إحصائٌة لا ٌوجد 

تحسٌن فً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاح، واستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو التكامل ،

الواقعة ضمن حدود العاصمة الأردنٌة  تموٌل الاصغر فً الاردنفً شركات ال ربحٌةال

  .(  0.05) عند مستوى دلالة عمان

 HO1-2 الفرضٌة الفرعٌة الثانٌة

استراتٌجٌة ) بأبعادهاستراتٌجٌات التفاوض لالا ٌوجد أثر ذو دلالة إحصائٌة 

تحسٌن فً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاح، واستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو التكامل ،

حدود  الواقعة ضمن تموٌل الاصغر فً الاردنفً شركات ال تسوٌق المنتجات الجدٌدة

 . (  0.05) عند مستوى دلالة العاصمة الأردنٌة عمان

 HO1-3 الفرضٌة الفرعٌة الثالثة

استراتٌجٌة ) بأبعادهاستراتٌجٌات التفاوض لالا ٌوجد أثر ذو دلالة إحصائٌة 

تحسٌن فً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاح، واستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو التكامل ،

الواقعة ضمن حدود العاصمة الأردنٌة  تموٌل الاصغر فً الاردنشركات الفً  نتاجٌةلاا

 . (  0.05) عند مستوى دلالة عمان
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 HO1-4 ةرابعالفرضٌة الفرعٌة ال

استراتٌجٌة ) بأبعادهاستراتٌجٌات التفاوض لالا ٌوجد أثر ذو دلالة إحصائٌة 

تحسٌن فً  (ة مناورات الافتتاحاستراتٌجٌ، واستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو التكامل ،

الواقعة ضمن حدود العاصمة  تموٌل الاصغر فً الاردنفً شركات ال الحصة السوقٌة

 . (  0.05) عند مستوى دلالة الأردنٌة عمان

 أنموذج الدراسة: (6 - 1)

استراتٌجٌات أنموذج الدراسة الافتراضً الذي ٌعكس أبعاد  (1 - 1) ٌبٌن الشكل

 كمتغٌر تابع:تحسٌن اداء الاعمال فً مستقل كمتغٌر التفاوض 

    
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  (0ـ  0) الشكل

   أنموذج الدراسة 
؛ 2010حرٓـ, ؛2007)جٛؿ, بالاعتماد على المصادر البحثٌة التالٌة المصدر : إعداد الباحث

March,2006 ؛2005خضر, ؛ kotler,2010,؛2005؛ابوبكر 2006؛الٍزآهة,1983؛بازرعةFisher,Roger,1922 ). 

 الهستقل الهتغير

 استراتيجيات التفاوض 

 الربحية

 استراتيجية التكاهل

 استراتيجية تعهيق العلاقات القائهة

 الافتتاح هىاورات استراتيجية

 

 التابع  يرالهتغ

 تسويق الهىتجات الجديدة

  الاىتاجية

 الحصة السوقية 

 Ho الاداء الاعهال 

Ho1 

 

Ho2 

Ho3 

Ho4 
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 حدود الدراسة: (7ـ  1)
 

 تنقسم حدود الدراسة الحالٌة الى:

ؿ اٚصغر فْ تقتصر الدراسة من حٌث التطبٌق  :الحدود المكانٌة - فْ هؤسسات التهوٓ

 العاصمة عمان.  واقعة ضمن حدود ال اٖردف

والهوظفٓف قساـ دٓرٓف ورؤساء اٚهتهثمت الحدود البشرٓة لٍذي الدراسة فْ ال :الحدود البشرٌة -

ؿ اٚصغر )العاهمٓف فْ جهٓع  الواقعة ضمن  ( فْ اٖردفMICRO FINANCEهؤسسات التهوٓ

  .عٌنة الدراسة حدود العاصمة عمان فً

امتدت من الفصل والتً المدة الزمنٌة المستغرقة فً إنجاز هذه الدراسة  :الحدود الزمنٌة

 م2114 - 2113دراسً من العام ال ثانًوحتى نهاٌة الفصل ال 2113 الاول

لا ٌوجد دراسات عربٌة سابقة بشكل عام تتعلق بموضوع الدراسة الحالٌة من  :الحدود العلمٌة

وبالأخص فً المملكة الأردنٌة الهاشمٌة.  ػ على حد علم الباحث ػ جتمعةمحٌث تناول متغٌراتها 

 اتعلى دراس واعتمدت الدراسة الحالٌة فً قٌاسها للمتغٌر المستقل والتابع

؛ابوبكر 2006؛الٍزآهة,1983؛بازرعة,kotler,2010؛2005؛خضر,March,2006؛2010؛حرٓـ,2007)جٛؿ,

 .( Fisher,Rroger,1922؛2005

 محددات الدراسة: (8ـ  1) 

 الباحث صعوبات تمثلت فً: واجه

مبحوثة فً العاصمة عمان تموٌل الاصغر فً الاردن العدم تعاون عددا من شركات ال .1

 بانة من قبل المبحوثٌن. فً ملئ الاست
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تحدّدت نتائج هذه الدراسة بدرجة صدق أداة الدراسة وثباتها، وبدرجة موضوعٌة  .2

استجابة المبحوثٌن من أفراد عٌنة الدراسة وأمانتهم العلمٌة، وإن تعمٌم النتائج لا ٌتم إلا 

 على المجتمع الذي سحبت منه عٌنة الدراسة، والمجتمعات المماثلة.

 عرٌفات الإجرائٌة لمصطلحات الدراسةالت: (9 - 1)

 إستراتٓجٓات ٓتفاعؿ هف خٛلٍا طرفاف أو أكثر ٓروف أف ٌىاؾ  :استراتٌجٌات التفاوض ٌْ

هصالح هشتركة بٓىٍـ ٓتعذر تحقٓقٍا دوف اٚتصاؿ والحوار حوؿ قضآا وهوضوعات هرتبطة بتمؾ 

فاؽ ٓحقؽ هصالح توصؿ إلِ اتالهصالح، وهىاقشة اٌٖداؼ وأراء والحجج لدى كؿ طرؼ هىٍـ لم

 (2005)خضر, .اٖطراؼ الهشتركة

إجرائٌاً بأنها: الدرجة التً ٌحصل علٌها أفراد عٌنة  استراتٌجٌات التفاوضوتعرّف 

المتضمنة فً الاستبانة استراتٌجٌات التفاوض  أبعادالدراسة من خلال إجاباتهم عن فقرات 

 (.17 - 1)رات من المستخدمة فً هذه الدراسة والمتمثلة فً الفق

 تعىْ تطور العٛقة بٓف طرفْ التفاوض لدرجة أف : استراتٌجٌة التكامل فً التفاوض ْ وٌ

ٓصبح كؿ هىٍها  هكهٛ لٕخر، بؿ قد ٓصؿ اٖهر إلِ أىٍها ٓصبحاف شخص واحد هىدهج 

 . الهصالح والفوائد، وذلؾ بٍدؼ تعظٓـ اٚستفادة هف الفرص الهتاحة أهاـ كؿ هىٍـ

(Saunders and Lewiski,2007) 

الدرجة التً ٌحصل علٌها أفراد عٌنة الدراسة من خلال إجاباتهم عن  وتعرّف إجرائٌاً بأنها

المتضمنة فً الاستبانة المستخدمة فً هذه استراتٌجٌات التكامل فً التفاوض فقرات بُعد 

 (.6 - 1)الدراسة. وتقاس بالفقرات المتضمنة فً استبانة الدراسة فً الفقرات من 
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 استراتٓجٓة تقوـ عمِ الوصوؿ لهدى أكبر : استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمة ٌْ

هف التعاوف بٓف طرفٓف أو أكثر تجهعٍـ هصمحة ها، حٓث ٓقوـ كؿ هىٍها بإحداث عهؽ فْ 

عٛقتً بأخر، فعٛقات التصاٌر بٓف العائٛت وعٛقات ا٘ىتاج الهشترؾ بٓف الشركات ٌْ 

ة الروابط، وصوٚ إلِ هرحمة اٚىدهاج الكاهؿ بٓىٍهاخٓر ىهوذج ٚسترا . تٓجٓة تقوٓ

 (2005)خضر,

الدرجة التً ٌحصل علٌها أفراد عٌنة الدراسة من خلال إجاباتهم عن  وتعرّف إجرائٌاً بأنها

المتضمنة فً الاستبانة المستخدمة فً  قائمةعلاقات الاستراتٌجٌات تعمٌق الفقرات بُعد 

 (.11ػ  7) بالفقرات المتضمنة فً استبانة الدراسة فً الفقرات منهذه الدراسة. وتقاس 

 :البدآة عىد التفاوض فْ اي ىوع هف الهفاوضات  استراتٌجٌة مناورات الافتتاح ْ وٌ

ىا ٓجب اف تطمب اكثر هها تتوقع ٚىؾ اذا طالبت فقط هاترجوا اف تحصؿ عمًٓ فمف ٓتاح لؾ  وٌ

ْ هف البدٍٓٓات  جدا ٚىؾ فْ ٌذي الحالً لف تكوف الظروؼ هواتٓة هجاؿ اوسع لمتفاوض وٌ

ّٚ احد  لفوزؾ ٚىؾ اذا تهسكت بها قررت الحصوؿ عمًٓ فاىؾ سوؼ تواجً هوقؼ ٚٓحتهؿ ا

ها القبوؿ او الرفض. وبذلؾ قد تجعؿ الطرؼ اٚخر ٓقؼ هوقؼ الخساري او  اهرٓف ٚثالث لٍها وٌ

وؼ تبقْ الطرفٓف بعٓدا عف اٚحساس او الشعور بٍا بٓىها لو طمبت اكثر هها تتوقع فاىؾ س

ت فْ الهفاوضات. ولكف احٓاىا لعدـ هقدري  الشعور بالخساري ٚف اٚهور سوؼ تتقارب بالتىازٚ
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قابؿ بالقبوؿ هف الطرؼ اٚخر  الشخص الهقابؿ لؾ بالتفاوض قد تطمب زٓادي عف ها تتوقع وٓ

 (2009)العاهري,وبذلؾ تكوف اىت كسبت اكثر هها تتوقع . 

الدرجة التً ٌحصل علٌها أفراد عٌنة الدراسة من خلال إجاباتهم عن  وتعرّف إجرائٌاً بأنها

المتضمنة فً الاستبانة المستخدمة فً هذه استراتٌجٌات مناورات الافتتاح فقرات بُعد 

 (.17 - 12) الدراسة. وتقاس بالفقرات المتضمنة فً استبانة الدراسة فً الفقرات من

هخرجات واٌٖداؼ التْ تسعِ الهىظهة إلِ تحقٓقٍا عف طرٓؽ العاهمٓف فٍٓا ال :داء الاعهالا

والهوارد الهتاحة لٍا, ولذا فٍو هفٍوـ ٓعكس كؿً هف اٌٖداؼ والوسائؿ الٛزهة لتحقٓقٍا, أي أىً 

هفٍوـ ٓربط بٓف أوجً الىشاط وبٓف اٌٖداؼ التْ تسعِ إلِ تحقٓقٍا الهىظهات عف طرٓؽ هٍاـ 

 (2001)الصهٓدعْ,. بٍا العاهمٓف داخؿ تمؾ الهىظهاتوواجبات ٓقوـ 

الدرجة التً ٌحصل علٌها أفراد عٌنة الدراسة من خلال إجاباتهم  وتعرّف إجرائٌاً بأنها

المتضمنة فً الاستبانة المستخدمة فً هذه الدراسة. وتقاس داء الاعمال عن فقرات متغٌر ا

 (.31 - 18) ات منبالفقرات المتضمنة فً استبانة الدراسة فً الفقر
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 الـفـصل الثانً 

 الإطار النظري والدراسات السابقة

 

 

 الإطار النظري: (0ـ  3)

 الدراسات السابقة العربٌة والأجنبٌة: (3ـ  3)

 ما ٌمٌز الدراسة الحالٌة عن الدراسات السابقة: (2ـ  3)
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  الثانًالـفـصل 

 الإطار النظري والدراسات السابقة

 الإطار النظري: (1 ـ 2)

 التفاوض مفهوم : (1ـ  1ـ  2)

ىظرا لمحاجة الهمحة لتحسٓف اداء اٚعهاؿ واٚرتقاء بالهىظهات تـ البحث بإستراتٓجٓات 

التفاوض وجاءت اٌهٓة التفاوض كإستراتٓجٓات هف كوىً ههارسات ٓوهٓة لٛفراد والجهاعات فٍو سهة 

رٓة فْ اٚختٓار بٓف ههارسة التفاوض او عدهً فٍو ههتد هف سهات الحٓاة الٓوهٓة, لٓس لٛفراد الح

و التفاوض ٌو هوقؼ تعبٓري  الِ كؿ هواقؼ الحٓاة وهع كؿ اٚطراؼ وحوؿ اي قضٓة او هوضوع,

حركْ قائـ بٓف طرفٓف أو أكثر حوؿ قضٓة هف القضآا ٓتـ هف خٛلً عرض وتبادؿ وتقرٓب وهواءهة 

سالٓب ا٘قىاع لمحفاظ عمِ الهصالح القائهة أو لمحصوؿ عمِ وتكٓٓؼ وجٍات الىظر واستخداـ كافة أ

هىفعة جدٓدة بإجبار الخصـ بالقٓاـ بعهؿ هعٓف أو اٚهتىاع عف عهؿ هعٓف فْ إطار عٛقة اٚرتباط 

بٓف أطراؼ العهمٓة التفاوضٓة تجاي أىفسٍـ أو تجاي الغٓر. وتظٍر ضرورة عمـ التفاوض وهدى اٌٖهٓة 

ٛقة التفاوضٓة القائهة بٓف أطرافً أي ها ٓتعمؽ بالقضٓة التفاوضٓة, و ىجد أف التْ ٓستهدٌا هف الع

عمـ التفاوض ٓستهد حتهٓتً هف كوىً الهخرج أو الهىفذ الوحٓد الههكف استخداهً لهعالجة القضٓة 

  (. 2006التفاوضٓة والوصوؿ إلِ حؿ لمهشكمة الهتىازع بشأىٍا)عمْ,الٍزآهة,

التفػػػاوض أىػػػً تبػػػادؿ الحػػػوار بػػػٓف طػػػرفٓف أو بػػػٓف طػػػرؼ واطػػػراؼ بٍػػػدؼ  (2008كهػػػا وعػػػرّؼ )الشػػػٓهْ,

الوصوؿ الِ اتفاؽ بحٓث ٓتـ لهرّة واحدة او اكثر وٓعّرؼ التفاوض آضا عمِ اىً تبػادؿ وجٍػات الىظػر 
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بػػٓف اٚطػػراؼ الهتفاوضػػة حػػوؿ هوضػػوع هحػػدد الٍػػدؼ هىػػً ابػػراـ هعاٌػػدة سػػواء سٓاسػػٓة او اقتصػػادٓة او 

 عسكرٓة.

( الػػِ اف الهفػػآٌـ الخاطئػػة والشػػائعة ٌػػْ اف الهفاوضػػات تقتصػػر عمػػِ الىزاعػػات 2005بكر,واشػػار )ابػػو 

وحاٚت الصراع او تعارض الهصالح وتقػاطع اٌٚػداؼ فٓهػا اىػً ٓهكػف القػوؿ اف الصػراع ٓػربط بالغالػب 

بسػػػبب غٓػػػاب التفػػػاوض بػػػٓف اٚطػػػػراؼ ذات العٛقػػػة ولػػػٓس كػػػؿ حػػػػاٚت الصػػػراع ىاتجػػػة عػػػف تعػػػػارض 

ها ترجع الِ اعتقاد كؿ طػرؼ بأىػً صػاحب الحػؽ الوحٓػد بػاٚهتٛؾ, وعػرؼ التفػاوض بأىػً الهصالح واى

عهمٓػػة ٓتفاعػػؿ هػػف خٛلٍػػا طرفػػاف أو أكثػػر لػػدٍٓـ اعتقػػاد بوجػػود هصػػالح هشػػتركة وهتداخمػػة, وأف تحقٓػػؽ 

أٌدافٍـ وحصولٍـ عمِ ىتائج هرغوبة تتطمب اٚتصاؿ فٓها بٓىٍـ كوسٓمة أكثر هٛئهة لتضػٓٓؽ هسػاحة 

اٚختٛؼ, وتوسٓع هىطقة اٚشتراؾ بٓػىٍـ هػف خػٛؿ الهىاقشػة والتضػحٓة والحجػة وا٘قىػاع لمتوصػؿ إلػِ 

 اتفاؽ هقبوؿ لٗطراؼ بشأف هوضوعات أو قضآا التفاوض.

قػػً 2001كهػػا عػػرّؼ )خػػالص, ( التفػػاوض اىػػً حػػوار همتػػزـ بػػٓف اٚطػػراؼ الهعىٓػػة ٓػػتـ عػػف طرٓ

ٚلتزاهػػات والحقػػوؽ وهػػف الضػػروري اف تتػػوفر الرغبػػة فػػْ الوصػػوؿ الػػِ اتفػػاؽ هبىػػْ عمػػِ هجهوعػػة هػػف ا

 الوصوؿ الِ اتفاؽ.

رى )عمِ,الٍزآهة, ( اف الهفاوضات التجارٓة واٚقتصادٓة ٌػْ اكثػر اىػواع الهفاوضػات 2006وٓ

اىتشػارا ٖىػً ٓتىػاوؿ اكثػر جواىػب الحٓػاة ضػرورة عىػػد اٚفػراد, فٍػذا الىػوع هػف التفػاوض ٓتىػاوؿ كػؿ ىشػػاط 

ػع وىقػؿ شراء وتػأهٓف  ج وتوزٓ اٚحتٓاجػات ٓقابمػً كػؿ ىشػاط بٓػع وهػا ٓتصػؿ بػً هػف تصػدٓر واىتػاج وتػروٓ

ػؿ الػذي ٓشػتهؿ عمػِ ضػرورة  الهىتجات هف هىاطؽ اىتاجٍػا الػِ هىػاطؽ اٚسػتٍٛؾ, وكػذلؾ ىشػاط التهوٓ

 .توفّر الهاؿ الٛزـ
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هىٍها  ( التفاوض بأىً هباحثات بٓف طرفٓف او اكثر بحٓث ٓىظر كؿHawver,1982وٓعرّؼ )

لٕخػػر عمػػِ اىػػً هػػتحكـ بهصػػادر اشػػباعات اٚخػػر وٍٓػػدفاف هػػف ٌػػذي الهباحثػػات الػػِ بمػػوغ حػػدّ اٚتفػػاؽ 

 لتغٓٓر وضع ها.

ببساطة ٌَ عبارة عو عهمٓة هىاقشة بٓو طرفٓو تربطٍن هصمحة هشتركة كهػػػا اف التفػػػػاوض 

( 1994ٓد )وجًٓ,(. وٓف1992اتفاق هرضٍ ٓساٌن فِ تحقٓق أٌدافٍا )إدرٓس,ؿ الِ صَلوَتستٍدف ا

ىوع هف العصؼ  اىً هف الضروري التفرٓؽ بٓف عهمٓات الحوار وعهمٓات التفاوض حٓث اف الحوار ٌو 

ػذا أهػر ضػروري حتػِ  الفكري والتعاهؿ هع أوضاع قائهة وهتطمبات ٓسعِ الهتحػاوروف إلػِ تحقٓقٍػا، وٌ

تصػػػىٓؼ  ضػػٓة هػػػف خػػٛؿ تتحقػػؽ اٖجىػػدة التفاوضػػػٓة, واف الهفػػاوض ٓجػػػب اف ٓراعػػْ الهعطٓػػػات التفاو 

الهوضػوعات الهطروحػة عمػِ جػداوؿ اٖعهػاؿ إلػِ قسػهٓف رئٓسػٓٓف، اٖوؿ: ٓشػهؿ الهوضػوعات العاهػة 

ذات القاسػػػـ الهشػػػترؾ، والثػػػاىْ ٓشػػػهؿ الهوضػػػوعات التػػػْ لٍػػػا بعػػػدٓف ٓػػػرتبط كػػػؿ هىٍهػػػا بػػػأخر بشػػػكؿ 

 .عضوي كالبطالة وسٓاسات التعمٓـ عمِ سبٓؿ الهثاؿ

بأىً عهمٓة تقدـ فٍٓػا اٚقتراحػات لغػرض التوصػؿ ٚتفػاؽ  ( التفاوض Ikle,1964آضا عّرؼ )

 لتبادؿ أو تحقٓؽ هصمحة هشتركة فْ أهر تتصارع فًٓ الهصالح.

ػػػرى الباحػػػث اف التفػػػاوض ٌػػػو تفاعػػػؿ اٚطػػػراؼ الهتفاوضػػػة هػػػع بعضػػػٍا لموصػػػوؿ الػػػِ ٌػػػدؼ   وٓ

ػو عهمٓػة التخاطػب واٚتصػاٚت الهسػتهرة طػرفٓف لموصػوؿ إلػِ  بػٓف هشترؾ حوؿ قضٓة هػف القضػآا وٌ

و ٓػػتـ هػػف خٛلػػً عػػرض وتبػػادؿ وجٍػػات الىظػػر واسػػتخداـ كافػػة أسػػالٓب  اتفػػاؽ ٓفػػْ بهصػػالح الطػػرفٓف

ا٘قىاع لمحفاظ عمِ الهصالح القائهة أو لمحصوؿ عمِ هىفعة جدٓدة بإجبار الخصـ بالقٓاـ بعهػؿ هعػٓف 

لعهمٓػػة التفاوضػػٓة تجػػاي أىفسػػٍـ أو أو اٚهتىػػاع عػػف عهػػؿ هعػػٓف فػػْ إطػػار عٛقػػة اٚرتبػػاط بػػٓف أطػػراؼ ا

 تجاي الغٓر.
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 مراحل العملٌة التفاوضٌة: (2ـ  1ـ  2) 

ْ  بهرحمة التحميل( تبدأ 2006تتمخص هراحؿ التفاوض الفعّاؿ حسب ها ٓراي )عمْ,الٍزآهة, وٌ

هػػف حٓػػث ا٘عػػداد الجٓػػد,   هػػف خػػٛؿ إتبػػاع خطواتٍػػا الهٍهػة عهمٓػة تجهٓػػع البٓاىػػات وتحدٓػػد اٌٖػػداؼ

وهراجعػة الػذات التعػرؼ  الىزاع واحتراـ آراء أخرٓف واٖخذ بٍػا وتحمٓمٍػا بهوضػوعٓة اٚجتهاع بأطراؼو 

 . فْ عهمٓة التفاوض عمِ طرؽ واسالٓب الطرؼ أخر

عػداد خطػة , تتعمػؽ بإعػداد خطػة التفػاوض حٓػث تشػهؿ تحدٓػد الهصػالح  هرحمة التخطـيط اهّا وا 

عػداد اختٓػارات إضػافٓة ٓهكػف هىاقشػتٍا  التفػاوض تمفػة فػْالتعاهػؿ هػع الهفاوضػٓف وأسػالٓبٍـ الهخ  وا 

عداد تصور لمبدائؿ الهتاحة لمهفاوض. واخٓػرا  حٓػث اىػً فػْ   هرحمـة الهىاقاـات ) التفـاوض الفعمـ (وا 

ٌذي الهرحمة الٍاهة ٓجب عمِ الهفاوض اٚستهرار فْ عهمٓػة تحمٓػؿ اٖوضػاع وتحمٓػؿ التغذٓػة الراجعػة 

ٓقػػاؿ ,  , والتركٓػز الشػػدٓد فػْ الهفاوضػػات وأخػذ الوقػت الػػٛزـ فػْ اسػتٓعاب هػػاالهوقػػؼ الحػواري  أثىػاء

وهحاولػػة تقػػدٓـ حمػػوؿ إٓجابٓػػة جدٓػػدة وعػػدـ تكػػرار الصػػٓي التفاوضػػٓة فػػْ حػػٓف اف الهروىػػة فػػْ التحػػاور 

والتعبٓػػر عػػف الهطالػب بصػػدؽ والتأكٓػد عمٍٓػػا باٚبتعػاد عػػف الصػػراع  واجبػة وحسػػف اٚسػتهاع لٗطػػراؼ

ىػػا هػػف الجػػدٓر بالػػذكر اف الهفػػاوض ٓجػػب عمػػً التركٓػػز عمػػِ  لهفاوضػػات فرصػػةواعتبػػار ا لمتعػػاوف, وٌ

وحقػائؽ ولػػٓس  واٚستفسػار الهسػػتهر لمحصػوؿ عمػِ هعموهػػات الهوضػوع ولػٓس اٖشػخاص الهحػػاورٓف

  وادراؾ الهفاوض الوقت الهىاسب لمتوقؼ عف التفاوض حٓف ٓحقؽ أٌدافً. فرضٓات أو تخهٓىات

 (2006)عمْ,الٍزآهة,

هػف  الاعـداد الجيـد لمتفـاوض( اف هراحؿ التفاوض تػتمخص فػْ 1999فْ حٓف اوضح )توفٓؽ,

خػػػػٛؿ التخطػػػػٓط وتحدٓػػػػػد الفػػػػرؽ الهتفاوضػػػػة هػػػػػف حٓػػػػث المغػػػػة والهكػػػػػاف الهىاسػػػػب لمتفػػػػاوض والتػػػػػدرٓب 

جػػػب عمػػػِ الهفػػػاوض اٚخػػػذ بعػػػٓف اٚعتبػػػار تحدٓػػػد اٌٚػػػداؼ الهطموبػػػة لتحقٓقٍػػػا وتحدٓػػػد  لمهفاوضػػػٓف وٓ
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الهػػؤثرة ببٓئػػة التفػػاوض وتحدٓػػد القضػػآا التػػْ سػػٓتىاولٍا هوضػػوع التفػػاوض وتحمٓمٍػػا وتحمٓمٍػػا  العٛقػػات

 ودراسة الخصوـ وتجهٓع البٓاىات عىٍـ وتحمٓمٍا.

توظيـف الاسـئمة لخدهـة التفـاوض . و اسـتخدام التوقيـت الهىاسـ . و اختيار الاستراتيجية الهىاسبةو 

ـــال ـــثو الاســـتعاىة والاستاـــارة بطـــرف ث. الفع ة الخٛفػػػات. و  ال صـــيا ة لهسػػػاعدة الهفاوضػػػٓف لتسػػػوٓ

 .الإلتزام بالتفاوض الفعّال. واخٓرا الاتفاقيات

( فقد اورد اف ٌىاؾ خهسة هراحؿ ٓىبغْ أف تهر بٍا أي عهمٓػة تفػاوض 1993اها )الخضٓري, 

ْ اوٚ  ف ىو  هراحل الاستكاافوٌ ع هف تشهؿ اٖىشطة فْ هرحمة اٚستكشاؼ هحاولة اٖطراؼ فْ تكوٓ

الفٍػػـ لهتطمبػػات كػػؿ هػػىٍـ هػػف اٖخػػر, بحٓػػث تصػػؿ اٖطػػراؼ إلػػِ ىػػوع هػػف ا٘حسػػاس الهشػػترؾ بإطػػار 

حػاوؿ كػؿ طػرؼ اف ٓظٍػر اتجاٌػً بشػكؿ جػاد تجػاي الطػرؼ  اٚتفاؽ الذي ٓهكػىٍـ هػف التوصػؿ إلٓػً , وٓ

دراؾ اٖخر,و تبدأ هٛهح الصفقة الهتوقعة فْ الظٍور , فِ ٌػذي الهرحمػة ٓىهػو التعػرؼ عمػِ القضػ آا وا 

 ها ٓىبغْ اٚتفاؽ عمٓة أثىاء هرحمة الهساوهة.

حٓث اىػً فػْ ٌػذي الهرحمػة ٓقػوـ احػد ا٘طػراؼ أو كٌٛهػا هعػا  هرحمة تقديم العروض والهقترحاتوثاىٓا 

بتقدٓـ عروضً وهقترحاتً بالىسبة لكؿ قضٓة هف القضآا فْ الصفقة، وعادة ها ٓعتهػد كػؿ طػرؼ تقػدٓـ 

 ٓىبغْ تحقٓقً هف عهمٓة التفاوض.( عروض هشددة ) أقصِ ها

وفْ ٌذي الهرحمة إف كؿ فرٓؽ ٓفاوض الفرٓؽ اٖخر هف اجؿ تحقٓؽ هٓزة ىسبٓة  هرحمة الهساوهةوثالثا 

لصػػالحة   وكٛهػػا وصػػمت هرحمػػػة الهسػػاوهة إلػػِ درجػػػة الىضػػج تػػأتْ لحظػػة ٓػػػدرؾ فٍٓػػا كػػؿ طػػػرؼ أف 

ىا تبدأ  هٍمة اٚستقرار عمِ الصفقة  أو الوصوؿ إلِ اتفاؽ اٚتفاؽ بٓىٍها قد أصبح فْ هتىاوؿ الٓد ، وٌ

ة. ورابعا  و فْ ٌذي الهرحمة ٓتوصؿ كػٛ هػف الفػرٓقٓف الػْ  هرحمة التوصل إل  اتفاق او تسويةأو تسوٓ

ا كٛ هػف الطػرفٓف هٓػزة لصػالحة. وخاهسػا   هرحمـة إقـرار الاتفـاقاتفاؽ او تسوٓة هرضٓة لمطرفٓف ٓعتبرٌ
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ػػػؽ بشػػػكؿ هكتػػػوب عػػػادة، وفػػػْ بعػػػض  جػػػب عمػػػِ فرٓ اٖحٓػػػاف ٓشػػػهؿ ذلػػػؾ تحدٓػػػد التفاصػػػٓؿ القاىوىٓػػػة وٓ

 التفاوض أف ٓراجع البىود الهكتوبة بهىتٍِ الدقة.

جب أف ٓأخذ فْ الحسباف أف الطرٓقة التْ ٓتـ بٍا تىاوؿ ٌذي الهراحؿ فْ عهمٓة التفاوض تختمؼ هف  وٓ

واضػح ، وقػد ىجػد فػْ أطػراؼ  هوقػؼ إلػِ أخػر .. وفػْ الغالػب ٚ تسػٓر ٌػذي الهراحػؿ فػْ تتػابع هىطقػْ

التفػػػاوض  هػػػف ٓقوهػػػوف بتحركػػػات هفاجئػػػة إلػػػِ اٖهػػػاـ أو إلػػػِ الخمػػػؼ عبػػػر ٌػػػذي الهراحػػػؿ وأحٓاىػػػا ىجػػػد 

جب إٚ  كذا إلِ الجاىب الثاىْ وٓ الهفاوضٓف ٓتبعوف ٌذي الهراحؿ فْ احد جواىب الصفقة إلِ الىٍآة وٌ

هكػػف ا تػػؤثر ٌػػذي الهىػػاورات عمػػِ خطػػط عهػػؿ الطػػػرؼ اٖخػػر. لقػػوؿ بوجػػً عػػاـ أف الهفػػاوض الفعػػػاؿ وٓ

 ٓىبغْ اف ٓدرؾ ٌذي الهراحؿ الخهسة هف اجؿ الرقابة الفعالة عمِ عهمٓة التفاوض.

  تكتٌكات التفاوض :(3 - 1 - 2) 

ْ كها وضّح )باترسوف ,  (:1999وفْ ٌذا السٓاؽ عمِ الهتفاوض فٍـ تكتٓكات التفاوض الفعّاؿ وٌ

 -تكتيك الإ راء:

التكتٓكات التفاوضٓة حٓث تىتٍز الهحٛت فرصة الهعارض والتجهعات التجارٓة  ٌو هف اذكْ أىواع

 (1999)باترسوف ,لتصرٓؼ الراقد هف هىتجاتٍـ بسعر هىاسب  لمهستٍمؾ.   

 :تكتيك الطي  والارس  

ٓطمػػػؽ عمٓػػػة الػػػبعض الصػػػقر والحهاهػػػة حٓػػػث ٓتصػػػؼ الصػػػقر العدواىٓػػػة والٍجػػػوـ فػػػْ حػػػٓف أف الحهاهػػػة 

ف لمتفاوض هع الطرؼ اٖخػر احػدٌها ٓقػوـ بػدور تتصؼ بالوداعة و  وفقا لٍذا التكتٓؾ ٓتـ اختٓار عضوٓ

كوف حاد الطباع واٖخر بدور الحهاهة.  (1999)باترسوف , الصقر وٓ

 : تكتيك تغير الهواقف
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ٓعػػد تغٓٓػػر اٚتجػػاي احػػد اذكػػْ التكتٓكػػات التفاوضػػٓة التػػْ تهػػارس حٓػػث ٓٛحػػظ إف الطػػرؼ اٖخػػر ٓأخػػذ 

ٓث ٓػرفض كػؿ هػآعرض عمٓػة هػف اقتراحػات فهػف ثػـ ٓتعػٓف عمػِ رجػؿ التفػاوض تغٓٓػر هوقؼ هتشدد ح

بىٓاف العهمٓة التفاوضٓة بإعادة صٓاغة السؤاؿ بالشكؿ الذي ٓجبر الطرؼ اٖخر عمِ أف ٓحوؿ اجابتػة 

 (1999)باترسوف , عمٍٓا بىعـ.

 : تكتيك تجزئة الهجهوعات الكمية

ئػات أي جمسة تتىػاوؿ هوضػوعا هحػددا قائهػا ب ذاتػً والهوضػوع ٓشػكؿ هجهوعػة كمٓػة هػف العىاصػر والجزٓ

وهػػػف ٌىػػػا ىػػػرى أف الهفػػػاوض الهػػػاٌر اىػػػً هػػػف اٖىسػػػب لىجػػػاح هفاوضػػػاتً تجزئػػػة الهوضػػػوع الهخصػػػص 

 (1999)باترسوف , لمتفاوض.

 : تكتيك ادعاء عدم الهعرفة وتجاهل الخصم

اج الخصـ لٓفضْ بكؿ ها عىػدي هػف ٓستخدـ ٌذا التكتٓؾ عىد هىاقشة جزئٓة شدٓدة اٌٖهٓة بٍدؼ استدر 

مٍػا إلػِ أداة تسػاىد هوقفػة أهػاـ الفرٓػؽ اٖخػر كهػا أف  هعموهات وهف ثـ دراسة كٓفٓة التغمػب عمٍٓػا وتحوٓ

تجاٌؿ الخصـ قد ٓدفع أفرادي إلِ أف ٓفقدوا أعصابٍـ وبالتالْ فٓها ٓستحوذوف عمًٓ هف هعموهػات دفعػة 

 (1999)باترسوف , واحدة.

 :لجسديتكتيك الإرهاق ا

مػػة هجٍػػدة ذٌىٓػػا وجسػػهاىٓا  ٓقػػوـ ٌػػذا التكتٓػػؾ عمػػِ إجبػػار الخصػػـ الهفػػاوض عمػػِ العهػػؿ لسػػاعات طوٓ

اقػً   بحٓث ٓكوف غٓر قادر عمِ  ا٘لهاـ بكؿ هآعرض عمٓة وغالبا ٓوافػؽ عمػِ كػؿ هآقػدـ لػً ىظػرا ٘رٌ

 الجسدي الشدٓد وعدـ قدرتً عمِ التركٓز وضٓؽ الوقت الهتاح لً لمتفكٓر  .

 (1999اترسوف ,)ب 
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 : تكتيك الهفاجأة

ػو هػػف أٌػـ التكتٓكػػات التفاوضػٓة الضػػاغطة شػػدٓدة التػأثٓر عمػػِ الطػرؼ اٖخػػر الهتفػاوض هعػػً حٓػػث  وٌ

ٓعػػد ا٘عػػٛف  عػػف عىصػػر جدٓػػد بصػػورة هفاجئػػة لػػـ تكػػف فػػْ حسػػباف الطػػرؼ اٖخػػر ٓػػؤدي إلػػِ حػػدوث 

 (1999)باترسوف ,تحوؿ ٓؤدي إلِ تحوؿ فْ عىاصر الهوقؼ التفاوضْ.  

 :تكتيك التقابل في هىتصف الطريق

ٓقػػػوـ ٌػػػذا الىػػػوع عمػػػِ إحػػػداث ىػػػوع هػػػف التوافػػػؽ بػػػٓف الطػػػرفٓف الهتفاوضػػػٓف الػػػذٓف تشػػػددا فػػػْ هوقفٍهػػػا 

ىا ٓتـ تحدٓد الحدود القصوى والحدود  التفاوضٓة والتْ ٓستحٓؿ هعٍا الوصوؿ إلِ اتفاؽ بٓف الطرفٓف وٌ

  ة الوصوؿ إلِ حؿ وسط ٓرضْ الطرفٓف هعا.الدىٓا لهطالب الطرفٓف الهتفاوضٓف وهحاول

 (1999)باترسوف ,

 : تكتيك التخويف بالهجهول

ٓرتبط ٌذا الىوع بعدـ هعرفة الهستقبؿ وهحاولة كؿ طرؼ هػف أطػراؼ التفػاوض التخطػٓط لٍػذا الهسػتقبؿ 

تػاح حالٓػا هها ٓعظـ هكاسبً الحالٓة  أها إذا استشعر احد الطرفٓف  أف الهستقبؿ  ٚ ٓبشر بخٓر واف اله

 (1999)باترسوف , لف ٓتوافر هستقبٛ فاىً ٓقبؿ ها ٓعرض عمٓة حالٓا ودوف أي تفكٓر .

 :تكتيك حدود السمطة

تاحة الفرصة كاهمة لمخبػراء لتقٓػٓـ عىاصػر  ٓعد ٌذا التكتٓؾ تكتٓؾ هرحمْ ٌدفً كسب هزٓد هف الوقت وا 

أو رفػػض ٌػػذي البػػدائؿ وتقػػدٓـ الىصػػائح الهوقػػؼ التفػػاوض وتقٓػػٓـ البػػدائؿ  الهعروضػػة وهعرفػػة اثػػر قبػػوؿ 

 (1999)باترسوف ,  لفرٓؽ التفاوض لمقٓاـ بعهمة بصورة أفضؿ .

 :تكتيك اجعمه يأكل قطعة هن الكيك
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ػا والتعػرؼ عمػِ  ٓخاطب ٌذا التكتٓؾ عقؿ الهستٍمؾ عف طرٓؽ السهاح لػة بتجربػة سػمعة هعٓىػة واختبارٌ

ستخدـ ٌذا التكتٓؾ فْ كثٓر هف دوؿ العػالـ الرائػدة فػْ هزآاٌا ٓقتىع الطرؼ اٖخر عقمٓا بٍذي السمعة  وٓ

 (1999)باترسوف , عهمٓات التصدٓر عىد اختراؽ سوؽ خارجْ .

 ستراتٌجٌات التفاوض ا: (4ـ  1ـ  2)

وهف الجدٓر بالذكر ٌىا التطرؽ الِ اىواع التفاوض حٓػث اف البػاحثوف اجهعػوا عمػِ اف التفػاوض       

ْ  Distributive Negotiationsالهفاوضات التوزيعية )الهساوهة(  ٓتهثؿ بىوعٓف رئٓسٓٓف ٌها وٌ

التْ تىشأ بٓف طرفٓف ٚ توجد بٓىٍـ عٛقة سابقة وجهعٍـ حاجة احدٌـ لٛخر كأف ٓذٌب احدٌـ لشراء 

 ,Spangleهىػػػػزؿ او سػػػػٓارة هػػػػف تػػػػاجر هخػػػػتص فػػػػْ ٌػػػػذا الهجػػػػاؿ وٓتضػػػػهف ٌػػػػذا الىػػػػوع حسػػػػب )

Brad,2003خاسػػػر -( عمػػػِ اسػػػتراتٓجٓة) رابػػػح(Win-Lose  ْوتىػػػتج عػػػف الىػػػزاع والتىػػػافس بػػػٓف طرفػػػ

ػْ التػْ تىشػأ فػْ العػادة بػٓف  Integrative Negotiationsوالهفاوضـات التكاهميـة الهفاوضػات.  وٌ

رافػػؽ ٌػػذا التعػػاوف فٓهػػا بٓػػىٍـ لتحقٓػػؽ الٍػػدؼ هػػف التفػػاوض  اٚطػػراؼ التػػْ لٍػػا خبػػرة ببعضػػٍا الػػبعض وٓ

تضهف ٌذا الىػوع عمػِ اسػتراتٓجٓة )رابػح وعادة ها تتوزّع الفائدة عمِ جهٓع رابػح -اٚطراؼ الهتفاوضة وٓ

(Win-Win  .وتىتج هف التعاوف الحاصؿ بٓف طرفْ الهفاوضات لتحقٓؽ اٌداؼ هشتركة 

 خاسػر( -خاسػر(Lose-Lose ( اف ٌىػاؾ اسػتراتٓجٓة Spangle, Brad,2003كها اشار )

 ٌذا الحؿ الذي ٚبد هىً لجهٓع اٚطراؼ. والتْ ٓخسر فٍٓا جهٓع اٚطراؼ الهتفاوضة بحٓث ٓكوف

وعرضت ٌذي الدراسة هتغٓرات استراتٓجٓة التفاوض بأىٍا )استراتٓجٓة التكاهؿ, استراتٓجٓة 

فقد اوضح  لاستراتيجيات التكاهلهىاورات اٚفتتاح, استراتٓجٓة تعهٓؽ العٛقة القائهة(.اهّا بالىسبة 

ّْ 2005)خضر, ر العٛقة بٓف طرف التفاوض الِ درجة ٓصبح كؿ هىٍها هكهٛ لٕخر فْ  ( بأىٍا تطوٓ

كؿ شْء بؿ قد تصؿ اٚهور الِ اىٍها ٓصبحاف شخصا واحدا هىدهجْ الهصالح والفوائد والكٓاف 
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هكف تىفٓذ التكاهؿ هف خٛؿ  وذلؾ بٍدؼ تعظٓـ اٚستفادة هف الفرص الهتاحة اهاـ كؿ هىٍها, وٓ

 ؿ اٚفقْ(.)التكاهؿ الخمفْ,التكاهؿ اٚهاهْ,التكاه

( التكاهؿ اىً الهساوهة لتأكٓد اٌهٓة تحقٓؽ Saunders and Lewiski,2007كها عرّؼ )

اعمِ قدر ههكف هف الهصالح الهشتركة واسهاي الهساوهة التكاهمٓة بحٓث تفترض استراتٓجٓة التكاهؿ 

عهموف هعا ٚٓجاد افضؿ طرٓقة لموص وؿ الِ الٍدؼ بأف الطرفٓف الهشتركٓف ٓتبادلوف قضآا هشتركة وٓ

 الهشترؾ.

( اف ٌذي 2005فقد بٓف)خضر, استراتيجية تعهيق العلاقات القائهةاها بالىظر الِ 

اٚستراتٓجٓة تقوـ عمِ الوصوؿ لهدى اكبر هف التعاوف بٓف طرفٓف او اكثر تجهعٍـ هصمحة ها, حٓث 

وعٛقات ا٘ىتاج  ٓقوـ كؿ هىٍها بإحداث عهؽ فْ عٛقتً بأخر، فعٛقات التصاٌر بٓف العائٛت

الهشترؾ بٓف الشركات ٌْ خٓر ىهوذج ٚستراتٓجٓة تقوٓة الروابط، وصوٚ إلِ هرحمة اٚىدهاج الكاهؿ 

 .بٓىٍها

ْ الهرحمة اٚولِ عىد التفاوض فْ اي ىوع هف  هىاورات الافتتاح( اف 2009كها بّٓف )العاهري, وٌ

و"ادعْ بالباط ىا ٓجب اف تعرؼ شٓئا ٌاـ وٌ ذي ٌاهً جدا اي ٓجب اف الهفاوضات وٌ ؿ ٓأتٓؾ الحؽ" وٌ

تطمب اكثر هها تتوقع ٚىؾ اذا طالبت فقط ها ترجوا اف تحصؿ عمًٓ فمف ٓتاح لؾ هجاؿ اوسع 

ْ هف البدٍٓٓات جدا ٚىؾ فْ ٌذي الحالً لف تكوف الظروؼ هواتٓة لفوزؾ ٚىؾ اذا تهسكت  لمتفاوض وٌ

ها القبوؿ او الرفض. بها قررت الحصوؿ عمًٓ فإىؾ سوؼ تواجً هوقؼ ٚٓ ّٚ احد اهرٓف وٌ حتهؿ إ

وبذلؾ قد تجعؿ الطرؼ اٚخر ٓقؼ هوقؼ الخساري او الشعور بٍا بٓىها لو طمبت اكثر هها تتوقع فاىؾ 

 سوؼ تبقْ الطرفٓف بعٓدا 

ت فْ الهفاوضات. ولكف احٓاىا  عف اٚحساس او الشعور بالخساري ٚف اٚهور سوؼ تتقارب بالتىازٚ

ذا ٓقابؿ بالقبوؿ هف الطرؼ  لعدـ هقدري الشخص الهقابؿ لؾ بالتفاوض فقد تطمب زٓادي عف ها تتوقع, وٌ
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ت لمطرؼ  اٚخر وبذلؾ تكوف اىت كسبت اكثر هها تتوقع . واف لـ ٓحدث ذلؾ وتظاٌرت بتقدٓـ تىازٚ

 اٚخر فٓجب اف تقدهٍا بهقابؿ آا كاف قدري.

راتٓجٓة تتعمؽ فْ الهرحمة اٚولِ هف هراحؿ ( اف هىاورات اٚفتتاح ٌْ است1434وبٓف )هشاط,

ستٍدؼ فٍٓا الهفاوض فٍـ ىظرة الخصـ لمقضآا التفاوضٓة وعمًٓ استخدـ اٚسئمة التْ تبدأ  التفاوض وٓ

بأدوات استفٍاـ واف ٓستخدـ تكتٓؾ الصهت واعادة الصٓاغة, واوضحت آضا اف هىاورات اٚفتتاح 

ر هها ٓتوقع,ٚ ٓقوؿ ىعـ لمعرض اٚوؿ,اف ٓكوف بائعا تتطمّب هف الهفاوض عهؿ ها ٓمْ)طمب اكث

 هتهىعا وهشترٓا هتهىعا(.

 ستراتٌجٌات التفاوض ا: ( 3 - 2)

  الربحٌة:

العٛقة بٓف اٖرباح التْ تحققٍا الهؤسسة واٚستثهارات الربحٓة بأىٍا ( 2007)الغالبْ,ٓعرؼ 

هؤسسة وهقٓاسا لمحكـ عمِ كفآتٍا عمِ التْ ساٌهت فْ تحقٓؽ ٌذي اٖرباح، وتعتبر الربحٓة ٌدفا ل

وتقاس الربحٓة اها هف خٛؿ العٛقة بٓف اٚرباح والهبٓعات،  .هستوى الوحدة الكمٓة أو الوحدات الجزئٓة

و إها هف خٛؿ العٛقة بٓف اٚرباح واٚستثهارات التْ ساٌهت فْ تحقٓقٍا، عمها بأف الهقصود 

و قٓهة حقوؽ أصحاب الهؤسسة, كها وبٓف باٚستثهارات ٌو اها قٓهة الهوجودات أ

ا، 2005)ادرٓس,الغالبْ, ( اف الربحٓة ٌدؼ أساسْ لجهٓع الهؤسسات، وأهر ضروري لبقائٍا واستهرارٌ

ْ أٓضا أداة  وغآة ٓتطمع إلٍٓا الهستثهروف، وهؤشر ٍٓتـ بً الدائىوف عىد تعاهمٍـ هع الهؤسسة، وٌ

ارد الهوجودة بحوزتٍا، لذا ىجد أف جٍدا كبٓرا هف ا٘دارة ٌاهة لقٓاس كفاءة ا٘دارة فْ استخداـ الهو 

الهالٓة فْ الهؤسسة ٓوجً بالدرجة اٖولِ ىحو اٚستخداـ اٖهثؿ لمهوارد الهتاحة بٍدؼ تحقٓؽ أفضؿ 

ٚ تقؿ قٓهتً عف العائد الههكف تحقٓقً عمِ اٚستثهارات البدٓمة التْ تتعرض  عائد ههكف ٖصحابٍا، 
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وتعهؿ الهؤسسات عمِ تحقٓؽ ٌدفٍا فْ الربحٓة هف خٛؿ قرارٓف ٌها، .لهخاطرلىفس الدرجة هف ا

ؿ، وفٓها ٓمْ تعرٓؼ بكؿ هف ٌذٓف القرارٓف  :قرار اٚستثهار، وقرار التهوٓ

قرار اٚستثهار ٌو القرار الهتعمؽ بكٓفٓة استخداـ الهؤسسة لمهوارد الهتاحة  :قرار اٚستثهار -أ 

ظٍر أثر قرار اٚستثهار فْ الربحٓة هف خٛؿ التوزٓع اٖهثؿ  .جوداتٍالٍا ٚقتىاء هختمؼ أىواع هو  وٓ

لمهوارد الهتاحة لمهؤسسة عمِ هختمؼ أىواع اٖصوؿ بطرٓقة توازف بٓف اٚستثهار الهىاسب فْ كؿ بىد 

 هف بىود الهوجودات دوف زٓادة تؤدي أي تعطٓؿ الهوارد، ودوف ىقص ٓؤدي إلِ فوات الفرص لتهكٓف

 (2005)ادرٓس,الغالبْ, .ف تحقٓؽ أفضؿ عائد ههكف دوف التضحٓة بالسٓولةالهؤسسة ه

ؿ -ب  ؿ ٌو القرار الهتعمؽ بكٓفٓة اختٓار الهصادر التْ سٓتـ  :قرار التهوٓ قرار التهوٓ

ؿ اٚستثهار فْ هوجوداتٍا  .الحصوؿ هىٍا عمِ اٖهور الٛزهة لمهؤسسة لتهوٓ

مْ عمِ الربحٓة  ىعكس أثر القرار التهوٓ هف خٛؿ ترتٓب هصادر اٖهواؿ )هف دٓوف وحقوؽ هالكٓف( وٓ

بشكؿ ٓهكف أصحاب الهشروع هف الحصوؿ عمِ أكبر عائد ههكف، وذلؾ هف خٛؿ اٚستفادة هف هٓزة 

التوسع فْ اٚقتراض الثابت الكمفة، ولكف دوف تعرضٍـ لٗخطار التْ ٓهكف أف تىتج عف الهبالغة فْ 

 (2005)ادرٓس,الغالبْ, .اٚقتراض

 :جدٌدةاللمنتجات اتسوٌق 

( الهىتج عمِ اىً سمعة او خدهة تىتج عمِ ىطاؽ واسع هف قبؿ شركة kotler,2010عرّؼ )

بأىٍا )الهىتج  4P'sاو هصىع بكهٓات هحددة , وحدد آضا عىاصر الهزٓج التسوٓقْ 

ج(  .,السعر,الهكاف,التروٓ

قْ سBooms,Bitner,1981كها بٓف ) ْ باٚضافة  7P'sبعة عىاصر ( اف عىاصر الهزٓج التسوٓ وٌ

ا )الىاس ,العهمٓة,البٓئة الطبٓعٓة(. ذكر )ىاصر,  الِ اٚربعة السابؽ ذكرٌ ؽ ٌو 1997وٓ ( اف التسوٓ

ذلؾ الىشاط الراهْ الِ تمبٓة اٚحتٓاجات الهادٓة لمسكاف وتأهٓىٍا بها ٓضهف السٓر السمٓـ لمحٓاة 
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حقؽ التوازف فْ السوؽ او ٌو ذلؾ  ساٌـ اٚقتصادٓة وٓ الوسٓط الذي ٓربط اٚىتاج باٚستٍٛؾ وٓ

هساٌهة فعّالة فْ تكرار عهمٓة اٚىتاج والتبادؿ وتوزٓع الدخؿ. او ىشاط اىساىْ ٍٓدؼ الِ اشباع 

 اٚحتٓاجات والهطالب اٚىساىٓة عف طرٓؽ عهمٓة تبادلٓة.

عرؼ )بازرعة, ؽ اىً جهٓع اوجً الىشاط التْ تؤدّى حتِ ٓتـ اى1983وٓ سٓاب السمع ( التسوٓ

والخدهات هف الهىتج او الهستورد الِ الهستٍمؾ اٚخٓر او الهشتري الصىاعْ. ووضح )ٓوىس,بدوف 

قْ ٓدعو الِ استخداـ اٚسواؽ الهحمٓة )الوطىٓة( وكذلؾ العربٓة عمِ ىطاؽ  تارٓخ( اف التكاهؿ التسوٓ

اعٍا وبها ٓشع اقاهة هشروعات اشهؿ لمهتاجرة بالهىتجات الىٍائٓة هف السمع والخدهات عمِ اختٛؼ اىو 

 اىتاجٓة ذات حجوـ كبٓرة هستفٓدة هف وفورات اٚىتاج الواسع وتخفٓض التكالٓؼ الحدٓة. 

 الانتاجٌة:

( ا٘ىتاجٓة بأىٍا ىسبة أَ كهٓة أَ قٓهة الهىتجات إلِ الهَارد  2009،ٓعرف )حهَد

( باو 2009،لٓة. َٓرُ)ىجنأَ الهَاد اَٖ، أَ الهعدات، القَُ البشرٓة سواءستخدهة فٍٓا ػلها

ِ الهدخٛت. َٓتفق هعٍن ػات إلػسبة الهخرجػىػؿ ا تهثػالتعرٓف اٖكثر أٌهٓة لٙىتاجٓة ٌْ أىٍ

(Stevenson,2007) ات أَ خدهات ػبأىٍا هؤشر لقٓاس الهخرجات سَاء هىتجتاجٓة فٓعرف ا٘ى

ا ػعادة ها ٓعبر عىٍَ، عاهمٓو أَهَاد أَ طاقة أَ أّ هصادر أخرُ كافء سواءبالىسبة لمهدخٛت 

ىسبة ؿ بأو ا٘ىتاجٓة تهث الباحثافبالعٛقة التالٓة:    ا٘ىتاجٓة = الهخرجات /الهدخٛت َٓرُ 

سهِ ا٘ىتاجٓة الكمٓة أَ ببعض الهدخٛت ػكمْ َحٓىٍا تؿ الهخرجات إلِ ها تن إدخالً سَاء بشك

أَ إىتاجٓة ؿ ات العهان أَساعػَتسهِ حٓىٍا ا٘ىتاجٓة الجزئٓة سَاء كاىت ٌذي الهدخٛت هَاد خ

 أٚت.

ٌجري( فإف اٌهٓة اٚىتاجٓة برزت فْ الدوؿ الصىاعٓة بشكؿ عاـ 1428وحسب )حسف,

وبالدوؿ الىاهٓة بشكؿ خاص لعٛقتٍا الوثٓقة بحسف استغٛؿ الهوارد اٚقتصادٓة لمحصوؿ عمِ اكبر 
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ات  عائد وافضؿ خدهة وىستطٓع اف ىمهس اٌهٓة اٚىتاجٓة عمِ عدة هستوٓ

رد,الهىظهة,اٚقتصاد,الهجتهع( اها بالىسبة لمفرد العاهؿ فإف اىتاجٓتً تعكس هدى هساٌهتً فْ )الف

 العهؿ الذي ٓؤدًٓ والهقدار الذي ٓعطًٓ هف جٍدي وعهمً هٍارتً.

َقد كتب لىا عىً ، حظْ هفٍَن ا٘ىتاجٓة َأٌهٓتٍا باٌتهان كبٓر هو العدٓد هو الباحثٓوو

ذ ػَقد شٍد القرو الهاضْ هى، هحدد َدقٓقتعرٓؼ إلِ ؿ أىٍا لن تص و اٖبحاث العمهٓة إٚػر هػالكثٓ

زٓادتٍا ؿ َسبؿ اَٚت هتعددة بتحدٓدي حٓث بدأ اٚتحاد السَفٓتْ اٌتهاهً بإىتاجٓة العهػً هحػبدآات

( َقد اتسن هفٍَن ا٘ىتاجٓة ببعض الدقة 1933-1928ة خهسًٓ لمسىَات )ػذ خطػٍا هىػَطرق قٓاس

بىشر دراستً الشٍٓرة عو  Rostasالٍىغارّاٚقتصاد ات حٓىها قان ػاٖربعٓىة ػْ بدآػَالَضَح ف

َقد شكمت ٌذي الدراسة ىقطة البدآة لمعدٓد هو ، ة َالبرٓطاىٓةػصىاعات اٖهرٓكٓػْ الػة فػا٘ىتاجٓ

 الهؤثرة فٍٓا.ؿ و ا٘ىتاجٓة َطرق قٓاسٍا َالعَاهػة عػة َالتطبٓقٓػاٖبحاث َالدراسات الىظرٓ

 

 :قٌةالحصة السو

اف الحصة السوقٓة ٌْ الهؤشر الذي ٓحدد الهكاىة التىافسٓة واٚىتاجٓة لمهىظهة ,بحٓث تعهؿ 

قٓة لتعزٓز الحصة السوقٓة  راٚىتاجٓة والعهمٓات التسوٓ الهىظهات عمِ اتباع سٓاسات سعرٓة و تطوٓ

 (.  2001عْ,واٚىتاجٓة لمهىظهات. )الصهٓد اداء اٚعهاؿالتْ تعد هف اٌـ الهؤشرات التْ توضح 

( الحصة السوقٓة اىٍا الىسبة الهئوٓة هف الذي ٓشتري هىتج هعٓف هف 2000كها عرّؼ )السٓد,

هىظهة هعٓىة فْ السوؽ الهستٍدؼ ووضح اىٍا العٛقة بٓف هبٓعات الهىظهة هف عٛهة تجارٓة لفئة 

 هعٓىة الِ هبٓعات السوؽ هف جهٓع العٛهات التجارٓة لىفس الفئة.
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 لدراسات السابقة ا: (2ـ  2)

  الدراسات السابقة العربٌة: (1ـ  2ـ  2)

  ل الدولية:استراتيجيات التفاوض في إدارة الأعها( بعىوان:  2003، )البورصميدراسة 

الدَلٓة بالىسبة ؿ ِ استراتٓجٓات التفاَض فْ إدارة اٖعهاػرف عمػمتعالِ االدراسة ٌذي ٌدفت 

اَٖرَبٓة. َهو أٌن الىتائج  –ة عمِ الهشاركة الهصرٓة ذي الدراسػت ٌػَطبق، صرّػاَض الهػلمهف

صرّ عمِ درجة كبٓرة ػالتفاَضٓة لدُ الهفاَض الها٘ستراتٓجٓات الدراسة أو لٍٓا التْ تَصمت إ

ٓو الطرف اَٖرَبْ ٌْ ػَأو الطرف الهصرّ ٓىظر لمعٛقة التفاَضٓة بٓىً َب،هو الكفاءة َالفاعمٓة

ٓح بالهعمَهات التْ بحَزتً لمطرف ػب لٓبػت الهىاسػار الَقػختَأو الطرف الهصرّ ٓ، عٛقة شراكة

كها أظٍرت الىتائج أو الهفاَض الهصرّ ٚ ٓتخذ قراراتً إٚ بعد الرجَع ،التفاَضْ أخر

كها استخدن ،ا لمصٛحٓات الههىَحة لًػَو َفقػرارا فٓكػلمهستَٓات التْ أعمِ هىً إدارٓا َإو أتخذ ق

َقد أظٍرت ،اَض هع الهفاَضٓو اَٖرَبٓٓوػً بالتفػة أثىاء قٓاهالهفاَض الهصرّ تكتٓكات عدٓد

إستراتٓجٓة الهفاَض الهصرّ ٌْ ؿ التفاَضٓة التْ كاىت هتبعة هو قبا٘ستراتٓجٓات الىتائج أو 

أسالٓب تفٍن الغٓر. َهو أٌن ها إستراتٓجٓة َ ، كٓفٓة هَاجٍة الهشكٛتإستراتٓجٓة تحدٓد الهشكٛت 

َأَصت ، اَض الهصرّػدُ الهفػز َتقَٓة اٖبعاد السمَكٓة الهختمفة لتعزٓ، أَصت بً الدراسة

تقسٓن أعضاء و ارتٍن التفاَضٓة ػكذلك بإىشاء هراكز تدرٓب لمهفاَضٓو الجدد لرفع كفاءتٍن َتىهٓة هٍ

َأعضاء دائهٓو هراقبٓو لمعهمٓة ، ٓةػة التفاَضػالفرٓق التفاَض إلِ أعضاء دائهٓو قائهٓو عمِ العهمٓ

الهعمَهات ؿ ة التفاَضٓة لمهفاَض بهعىِ قبَػلعهمٓادراك خٛؿ إو ػز هػالتحٓعف البعد و ٓة التفاَض

 ة تجاربً َالبعد عو تمك التْ ٚ تتفق هعٍا.ػالتْ تتفق هع هعتقداتً َاتجاٌاتً َدَافعً َخٛص
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( بعىوان : أثر العواهل الثقافية عم  عهمية التفاوض في الهىاآت 2002دراسة )الهاهراوي,

 لاستيكية في قطاع  زّةالب

الثقافٓة ؿ التعرف عمِ هدُ تأثٓر العَاهالتْ تتهثؿ فْ إلْ تحقٓق اٌٖداف دراسة ٌذي الت سع

َضع تصَر َاقتراحات لمقائهٓو و ْ قطاع غزة.ػفؿ اػاٖعهؿ التفاَض بٓو رجاإستراتٓجٓة عمِ 

عمِ ؿ هفاَض فْ الحصَبٓاو أٌهٓة خبرة الوىتائج الدراسة. ء عمِ التفاَض بىاإستراتٓجٓة عمِ 

ؿ تأكٓد بأو الفٍن الجٓد لعادات َتقالٓد الهَرد قد ٓتبعٍا حصَو أحسو عرَض بٓع هو الهَردٓو. 

 صَهات تجارٓة َهالٓة إضافٓة.ػالهفاَض عمِ خ

، زة فقطػالقرارات بشركات البٛستٓك فْ قطاع غا هجتهع الدراسة َٓقتصر عمِ هتخذَوتكوف 

سبب ا٘غٛقات َ ػة بػضفة الغربٓػبالػؿ إلِ الهؤسسات التْ تعهؿ َالَصَؿ ىظرا لصعَبة اٚتصا

فْ قطاع ؿ ( شركة تعه95ع الدراسة )ػهجتهؿ َٓقدر عدد الشركات التْ تهث، الحَاجز ا٘سرائٓمٓة  

سعِ ٌذا البحث لدراسة كها شركة ٌْ تجارٓة.  38شركة هىٍا ٌْ شركات صىاعٓة َ  57غزة 

  البٛستٓكٓة فْ قطاع غزة.الهىشآت التفاَض فْ تٓجٓة إستراالثقافٓة عمِ ؿ أثر العَاه

اٚستباىة كأداة رئٓسٓة فْ جهع البٓاىات, وتـ توزٓعٍا عمِ كافة افراد هجتهع البحث  توقد استخده

شركة تجارٓة وصىاعٓة تتهثؿ العٓىة فْ اصحاب الشركات والهدٓرٓف ورؤساء  95والذي ٓتكوف هف 

خدـ الباحث فْ ٌذي الدراسة الهىٍج الوصفْ التحمٓمْ, وقد اظٍرت اٚقساـ وهىدوبْ الهبٓعات, واست

الىتائج اف هعظـ السهات الثقافٓة التْ تؤثر عمِ عهمٓة التفاوض فْ الشركات البٛستٓكٓة تتفؽ هع 

السهات الثقافٓة التْ ٓتسـ بٍا الصٓىٓوف اثىاء قٓاهٍـ بعهمٓة التفاوض, وهف اٌـ ٌذي السهات 

ت, بىاء العٛقات اٚجتهاعٓة(, واثبتت الدراسة اف ٌىاؾ قصور لدى الشركات  قة,الث )البروتوكوٚ

البٛستٓكٓة هف ىاحٓة ادارة العهمٓة التفاوضٓة, واظٍرت الدراسة وجود عٛقة ذات دٚلة احصائٓة بٓف 

 العواهؿ الثقافٓة واىجاح استراتٓجٓة التفاوض.
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زٓز بعض السهات الثقافٓة لدى الشركات وفْ ضوء ىتائج الدراسة قدهت توصٓات تؤكد ضرورة تع

البٛستٓكٓة وتجىب بعض تمؾ السهات التْ هف شأىٍا اف تؤثر سمبا عمِ الهوقؼ التفاوضْ 

 لمهفاوضٓف فْ الشركات البٛستٓكٓة.

  التفاوضية في قرار الإئتهان: دارة العهمية( بعىوان:  ا2010دراسة الطلاع )

ٌدفت الدراسة وة زاع غطالتجارٓة فِ قالهصارؼ ِ عم تطبٓقٓةدراسة تعتبر ٌذي الدراسة 

اىِ لدُ الهصارف ػالتفاَضٓة َأثرٌا عمِ اتخاذ القرار اٚئتها٘ستراتٓجٓة لمتعرف عمِ كٓفٓة إدارة 

َقد تن استخدان ، ٓةػالتفاَضا٘ستراتٓجٓة التِ تؤثر فِ ؿ َالعَاه، التجارٓة العاهمة فِ قطاع غزة

استباىة تن ؿ و خٛػَقد تن جهع البٓاىات ه، ار فرضٓات الدراسةالهىٍج الَصفِ التحمٓمِ ٚختب

 ؿ.صر الشاهػمَب الحػَقد تن استخدان اس، تصهٓهٍا لٍذا الغرض

او ػف اٚئتهػالتفاَضٓة تتأثر بالخصائص الدٓهغرافٓة لهَظا٘ستراتٓجٓة َخمصت الدراسة إلِ أو 

لدراسة إلِ أىً ٚ َٓجد فرَق ذات كها تَصمت المهصرؼ. َالسٓاسة اٚئتهاىٓة ؿ الهفاَض َالعهٓ

تعزُ بؿ ٓة َأثرٌا عمِ اتخاذ القرار اٚئتهاىِ ػالتفاَضا٘ستراتٓجٓة دٚلة إحصائٓة فِ إدارة 

جىسٓة ، الهسهِ الَظٓفِ، العمهِؿ الهؤٌ، العهر، ةػرة العهمٓػالخب، لمهتغٓرات الدٓهغرافٓة ) الجىس

 الهصرف (.

 

 

هاكلات التعميم لهواجهة بعض  الوعي التفاوضيجية لتىهية ( بعىوان: إستراتي2013دراسة )فايد,

 في ضوء هتغيرات العصر.    في هصر الثاىوي

( هعمـ وهعمهة ووكٓٛ وهدٓر فْ هحافظتْ القاٌرة 794استٍدفت ٌذة الدراسة الهٓداىٓة )

دفت ٌذي الدراسة الِ تىهٓة الوعْ التفاوضْ و إعداد اج. وٌ  وتأٌٓمٍـ الثاىوى التعمٓـ هعمهِ وسوٌ

http://kenanaonline.com/users/drkhaledomran/tags/302837/posts
http://kenanaonline.com/users/drkhaledomran/tags/302838/posts
http://kenanaonline.com/users/drkhaledomran/tags/302838/posts
http://kenanaonline.com/users/drkhaledomran/tags/302838/posts
http://kenanaonline.com/users/drkhaledomran/tags/178329/posts
http://kenanaonline.com/users/drkhaledomran/tags/178329/posts
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 الهشاركة وضعؼ اٖهور أولٓاء هع والتواصؿ التكاهؿ ضعؼ هٍىٓاً لمحد هف هشكمة ـوتىهٓتٍ تربوٓاً 

ـ استباىتٓف اٚولِ وكاىت ٚغراض  الهجتهعٓة، واستخدـ الباحث اٚستباىة كأداة ٚستخراج الىتائج وٌ

الثاىٓة  واٚستباىة الثاىوى، التعمٓـ هجتهع أعضاء لدى التفاوضْ الوعْ التعرؼ عمِ بعض هظاٌر

  أٌـ الثاىوي. وهف التعمٓـ هشكٛت هواجٍة فِ التفاوضِ الوعِ جواىب تطبٓؽ واقع عمِ كاىت لمتعرؼ

أفراد عٓىة الدراسة بىسبة  لدى التفاوضِ الوعِ هظاٌر توافر    الدراسة عىٍا أسفرت التِ الىتائج

تـ تطٓبؽ جواىبً لهواجٍة بعض هشكٛت73.4)  % ١٧ بىسبة الثاىوى التعمٓـ (% لمعٓىة الكمٓة وٓ

 إدارة ثقافة وتوافر الدراسة، عٓىة أفراد لدى بالتفاوض الحٓاتٓة الهرتبطة الهٍارات . وتوافر الكمٓة لمعٓىة

 أعضاء لدى التفاوضِ الوعِ تىهٓة فِ هتىوعة هصادر أثىاء التفاوض. واسٍاـ القرار واتخاذ اٖعهاؿ

 هف تبادلً ٓتـ وها اٚجتهاعٓة واٖصدقاء والتىشئة الٓوهٓة، ت التعاهٛ هقدهتٍا فِ الهجتهع جاء

 الوعِ هظاٌر بعض استباىة ىتائج بٓف وثٓقة الهدرسٓة. توجد عٛقة واٚجتهاعات ، والثقافات الخبرات

 بعض هواجٍة فِ التفاوضِ الوعِ تطبٓؽ واقع واستباىة التعمٓـ الثاىوى هجتهع أعضاء لدى التفاوضِ

 إلِ ٓشٓر هها لمفروؽ، ز وهقٓاس العٓىة ٚستجابة الىسبٓة اٖوزاف طلهتوس الثاىوى تبعا التعمٓـ هشكٛت

تـ الدراسة عٓىة أفراد لدى التفاوضِ الوعِ توافر ثقافة  فِ هواجٍة التفاوضِ الوعِ جواىب تطبٓؽ وٓ

 .الثاىوى التعمٓـ هشكٛت بعض
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 الدراسات السابقة الأجنبٌة : (3ـ  3ـ  3)

  دراسةPutnam & Jones (1986: بعىوان ) 

""Reciprocity in negotiations: An analysis of bargaining interaction 

تىاولػػت ٌػػذي الدراسػػة آثػػار الهقآضػػة  لهعاهمــة بالهثــل فــي الهفاوضــات: تحميــل الهســاوهة التفاعميــة(:)ا

والهسػػػػاوهة فػػػػْ الحػػػػدٓث هػػػػع الهػػػػوظفٓف والهوظفػػػػات  وتكػػػػوٓف اٖدوار الهٛئهػػػػة لكػػػػؿ هػػػػىٍـ ، وأظٍػػػػرت 

الػػتظمـ اسػػتراتٓجٓات الهسػػاوهة  ردود أفعػػاؿ هختمفػػة هػػف قبػػؿ الهػػوظفٓف والهوظفػػات فػػْ قضػػآا هحاكػػاة 

والهعاهمػػة بالهثػػؿ هػػف خػػٛؿ اسػػتراتٓجٓات الهسػػاوهة ، وأظٍػػرت الدراسػػة أف ههثمػػْ ا٘دارة ٓعتهػػدوف عمػػِ 

التكتٓكػػات الدفاعٓػػة فػػْ حػػٓف أف الهفاوضػػٓف عهوهػػاً بطبٓعػػتٍـ هتخصصػػوف بالهىػػاورات الٍجوهٓػػة وقػػد 

ـ والػػدفاع فػػْ الهسػػائؿ ظٍػػرت ٌػػذي اٚسػػتراتٓجٓات فػػْ بىٓػػة التفاعػػؿ بػػٓف الهفاوضػػٓف وٚ سػػٓها فػػْ الٍجػػو 

هحػػػػؿ الهفاوضػػػػات هػػػػع الهػػػػوظفٓف هػػػػف خػػػػٛؿ ىهػػػػاذج الهعموهػػػػات الهوضػػػػحة لهسػػػػائؿ الهفاوضػػػػات هػػػػع 

 الهوظفٓف.

الهلاهــا الثقافيــة التــي تبــرز خــلال عهميــة التفــاوض "( بعىــوان : 1999) Woo & Prudدراســة 

 :  "خاصة بالهجتهع الصيىي

ٓة التْ تبرز خٛؿ عهمٓة التفاوض فْ الهجتهػع الصػٓىْ ٌدفت الدراسة لمتعرؼ عمِ أٌـ الهٛهح الثقاف

 وهف أٌـ الىتائج التْ توصمت الٍٓا الدراسة هآمْ :

ػػة وٓحتػػرـ  - الهكاىػػة والقٓهػػة اٚجتهاعٓػػة :الهفػػاوض الصػػٓىْ ٍٓػػتـ بهكاىػػة ودرجػػة أخػػرٓف اٚدارٓ

 هكاىة اٖشخاص بىاء عمِ هواقعٍـ الوظٓفٓة .

http://www.tandfonline.com/action/doSearch?action=runSearch&type=advanced&searchType=journal&result=true&prevSearch=%2Bauthorsfield%3A(Jones%2C+Tricia+S.)
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ـ حساسوف  عٛهات وهٛهح الوجً : الصٓىٓوف - ا وٌ ٍٓتهوف جداً بدراسة عٛهات الوجً وتفسٓرٌ

ـ وسػػػػهعتٍـ سػػػػواء  عمػػػػِ هسػػػػتوى اٖعهػػػػاؿ أـ عمػػػػِ هسػػػػتوى  جػػػػداً لكػػػػْ ٓحػػػػافظوا عمػػػػِ هظٍػػػػرٌ

 الهجتهع.

ػْ سػهة هػف ثقػافتٍـ وجػزء هىٍػا,  - الثقة هع هف ٓتعاهموف : الصٓىٓوف ٓولوف هكاىػة ٌاهػة لمثقػة وٌ

ستحٓؿ عمِ  الصٓىٓوف التعاهؿ والتشارؾ. وبالتالْ بدوف الثقة ٓصعب وٓ

بىاء العٛقات والصػداقة : هػف الصػعب أف ٓوافػؽ الصػٓىٓوف عمػِ هفاوضػات قبػؿ بىػاء عٛقػات  -

صػػداقة أو عٛقػػات شخصػػٓة هػػع الهفػػاوض اٖجىبػػْ فٍػػـ ٓجػػدوف ٌػػذا الجاىػػب  هٍػػـ وضػػروري 

 قبؿ الدخوؿ أو الهوافقة عمِ التفاوض هع اٖجاىب .

ة تهٓػػز سػػموؾ الصػػٓىٓٓف فػػْ التفػػاوض حٓػػث أف الصػػٓىٓٓف لػػدٍٓـ الغهػػوض : ٌػػذي السػػهة الثقافٓػػ -

 أكثر هف طرٓقة لقوؿ "ىعـ".

وقػػد أوصػػت  الدراسػػة  بعػػدة هٛهػػح وهواصػػفات هػػف خٛلٍػػا ٓهكػػف التفػػاوض هػػع الصػػٓىٓٓف وىجػػاح 

قػػة حٓػػاة وعػػٓش الصػػٓىٓٓف والتعػػرؼ عمػػِ فمسػػفتٍـ وعػػػاداتٍـ  عهمٓػػة التفػػاوض وهػػف أٌهٍػػا فٍػػـ طرٓ

 تعرؼ عمِ السٓاسات  والقواىٓف فْ بمدٌـالو وتقالٓدٌـ 

 

 ( بعىوان : 2000)  John   & Butlerدراسة  

 "Trust Expectations, Information Sharing, Climate of Trust, and 

Negotiation Effectiveness and Efficiency"  : 

 )توقعات الثقة، وتبادل الهعموهات، هىاخ الثقة، وفعالية وكفاءةالتفاوض(

وضػػحت ٌػػذي الدراسػػة أف توقعػػات )الثقػػة، وكهٓػػة الهعموهػػات الهشػػتركة( هػػف العواهػػؿ التػػْ تتػػٓح 

ػػؽ التفػػاوض. أهػػا التٛعػػب  فػػْ هىػػاخ الثقػػة وصػػدؽ  هىاخػػاً هػػف الثقػػة، وتعطػػْ الىتػػائج الهرجػػوة عػػف طرٓ

http://gom.sagepub.com/search?author1=John+K.+Butler+Jr.&sortspec=date&submit=Submit
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الهعموهػػات ٚ ٓعطػػْ هؤشػػراً عمػػِ الثقػػة اٖولٓػػة، فالهعموهػػات الهشػػتركة بػػٓف الهشػػاركٓف فػػْ الهفاوضػػات 

ا٘دارٓة ٓولد هىاخ هف الثقة، وٓعطْ ىجاحاً وقوة لىتػائج الهفاوضػات واحتهػاٚت الفػوز. وارتبطػت فعالٓػة 

قػة فقػط. واىخفضػت عػدـ الكفػاءة ا٘جرائٓػة  التفاوض هع كهٓة الهعموهات الهشػتركة و لػٓس هػع وجػود الث

كمهػػا زادت كهٓػػة الهعموهػػات، ولكػػف الكفػػاءة ا٘جرائٓػػة ٚ تتحقػػؽ اٚ هػػع وجػػود  الثقػػة. فاىخفػػاض الكفػػاءة 

الىقدٓة لٛتفاؽ  الربحٓةٓكوف ىتٓجة عدـ وجود ثقة بٓف الهتفاوضٓف وىتٓجة التعقٓد فْ اٚتفاؽ ، وارتفاع 

ػػادة  الىقدٓػػة بػػٓف الهشػػترٓف والبػػائعٓف ٓػػدؿ عمػػِ ىقػػص الهعموهػػات بٓػػىٍـ  لربحٓػػةابشػػكؿ غٓػػر هتوقػػع، وزٓ

 وىقص الثقة .

ػػة هػػف أجػػؿ  أوصػػت الدراسػػة بشػػكؿ غٓػػر هباشػػر عمػػِ تٛفػػْ أوجػػً القصػػور فػػْ الهفاوضػػات ا٘دارٓ

تحقٓؽ أكبر عائد  فػْ اٚسػتثهار وتفػادي أثػار الهترتبػة عمػِ عػدـ كفػاءة الهعموهػات وىقػص الثقػة عىػد 

 الهدٓرٓف لمهفاوضات .  ههارسة

 

 ( بعىوانWei ,2002دراسة  )

  A Preliminary Study on the Role of Negotiation    in Public 

Administration - Between Government and Monopolist  

 بين الحكوهة والهحتكر(:  -دراسة أولية حول دور التفاوض في الإدارة العاهة )

ٓػػات الهتحػػدة وتػػآواف،  حٓػػث  تىاولػػت ٌػػذي الدراسػػة  هىاقشػػة اسػػتراتٓجٓة التفػػاوض الهختمفػػة بػػٓف الوٚ

ف بدٚ هف الهحاكـ اٚدارٓة اكاىت الهفاوضات اٚدارٓة ٌْ الطرٓؽ الوحٓد بٓف شركة هآكروسفت  وتآو 

لػِ ، ووفقا لهآكروسوفت ، فإىٍا تحتاج إلِ هواجٍة هشكمة صىع السعر فْ تآواف، إٚ أىٍا ٚ تحتػاج إ

ٓػات الهتحػدة اٖهرٓكٓػة ٌػو عبػارة عػػف  ٓػات الهتحػدة اٖهرٓكٓػة, فٍػذا الجػػزء فػْ الوٚ هواجٍػة ذلػؾ فػْ الوٚ

ٓات الهتحدة اٖهرٓكٓة كادت اف تىقسػـ الػِ قسػهٓف . ولكىٍػا  استراتٓجٓة التفاوض فهآكروسوفت فْ الوٚ
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ػػػة وبالتػػػالْ  وضػػػع ا ػػػؽ الهفاوضػػػات ا٘دارٓ سػػػتراتٓجٓة هىاسػػػبة هػػػف قاهػػػت بحػػػؿ جهٓػػػع هشػػػاكمٍا عػػػف طرٓ

 التفاوض  لهساعدة الشركات عمِ حؿ الهشاكؿ واٖزهات الداخمٓة والخارجٓة.

 ( بعىوان :   2004) & Yan Grayدراسة 

Bargaining Power, Management Control, and Performance in United 

States–China Joint Ventures: A Comparative Case Study 

، الرقابة الادارية ، والأداء في الهااريع الهاتركة بين الولايات الهتحدة والصين:  )قوة الهساوهة

 حالة دراسية ىسبية(:

ٓات الهتحدة  تىاوؿ ٌذا البحث دراسة حالة ىسبٓة هف أربعة هشارٓع هشتركة بٓف شركاء هف الوٚ

ثر عمِ ٌٓكؿ الرقابة وجهٍورٓة الصٓف  الشعبٓة. فتبٓف أف القوة التفاوضٓة لمشركاء الهحتهمٓف ٓؤ 

تـ تحدٓد عدة آلٓات لمرقابة غٓر  ا٘دارٓة فْ هشروع هشترؾ، والذي ٓؤثر عمِ أداء الهشروع. وٓ

الرسهٓة لمتفاعؿ هع ٌٓكؿ الرقابة الرسهٓة والتأثٓر عمِ اٖداء. و التحقٓؽ فْ تطور الهشارٓع الهشتركة 

 ْ هشارٓع هشتركة.هع هرور الوقت. وٓقدـ ىهوذج تكاهمْ لمرقابة ا٘دارٓة ف

 

 بعىواف:  Haboush   (2007)دراسة 

"Towards a Software Model Supporting Efficient Negotiation in the 

buying /selling Process for the B2B Trade Market in Gaza Strip": 

فـي  B2Bري )ىحو دعم ىهوذج البرهجيات لمتفاوض الفعال في عهمية الاـراء / البيـع لمسـوق التجـا

 قطاع  زة(:

ٌػػدفت ٌػػذي الدراسػػة الػػِ توضػػٓح دور عهمٓػػة التفػػاوض فػػْ اىجػػاز وحسػػـ عهمٓػػات البٓػػع والشػػراء بكفػػاءة 

كبٓرة  ، هف خٛؿ استخداـ طرفْ العهمٓة التفاوضٓة  لٙستراتٓجٓات التفاوضٓة الهتىوعة أثىاء العهمٓات 
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ػػة ، وذلػػؾ لموصػػوؿ إلػػِ صػػفقة ذات ىتػػائج هرضػػٓة . و  قػػد اعتهػػد الباحػػث فػػْ ٌػػذي الدراسػػة إجػػراء التجارٓ

فػْ عػدد هػف    business to business marketsهقػابٛت هقٓػدة هػع الهفاوضػٓف العػاهمٓف لقطػاع 

الشركات التجارٓة فْ قطاع غزة ، وأوضحت ىتائج الدراسة أف اٚستراتٓجٓة التفاوضٓة تهر بعػدة هراحػؿ 

ٚسػتراتٓجٓات والتكتٓكػات ثػـ هرحمػة تىفٓػذ ا٘سػتراتٓجٓة هىٍا : هرحمة التخطػٓط  وهػف ثػـ هرحمػة اختٓػار ا

التفاوضػػػٓة, و تتػػػأثر بهجهوعػػػة هػػػف الخصػػػائص هىٍػػػا هػػػرتبط بهزآػػػا التفػػػاوض وأخػػػرى هتعمقػػػة بالشػػػركة 

وبطبٓعة  الهىتج وعواهؿ لٍا عٛقة  بهتطمبات العهمٓة التفاوضٓة وأخٓراً عواهؿ لٍا عٛقة بالسوؽ حٓث 

رات التفاوضػػػػٓة . وقػػػػد أوصػػػػت الدراسػػػػة  بدراسػػػػة العٛقػػػػات بػػػػٓف العواهػػػػػؿ تسػػػػهِ ٌػػػػذي العواهػػػػؿ بػػػػالهؤث

واٚسػػػتراتٓجٓات التػػػْ تػػػؤثر عمػػػِ هخرجػػػات العهمٓػػػة التفاوضػػػٓة ، والعهػػػؿ عمػػػِ تصػػػهٓـ وتطبٓػػػؽ ىظػػػاـ 

تفاوضْ هحوسب ٓعهؿ عمِ تسٍٓؿ وتػدعٓـ العهمٓػة التفاوضػٓة ههػا ٓسػاعد رجػؿ اٖعهػاؿ عمػِ تحقٓػؽ 

 ههكف . أفضؿ ىتٓجة بأقؿ جٍد ووقت

 ( بعىوان : 2011) Yogatama دراسة 

Women Negotiation Strategy in Job Problem  

 )استراتيجية التفاوض عىد الىساء في الهااكل الوظيفية(:

تىاولػػت ٌػػذي الدراسػػة  اسػػتراتٓجة الهفاوضػػات بػػٓف الهوظفػػات  فػػْ هؤسسػػة التعمػػٓـ العػػالْ ، وقػػد 

ٍا الهوظفات  العاهٛت فْ الهؤسسة ٌْ التْ تكوىت هف أسالٓب بٓف أف استراتٓجة التفاوض التْ اتبعت

تىافسٓة وتعاوىٓة وتكٓفت هعٍا الغالبٓة العظهِ هف الهوظفات المواتْ أجرٓت عمٍٓـ ٌذي الدراسة  ، وقد 

ػػػػز الهٍىٓػػػػة بػػػػٓف الهشػػػػرفٓف  ػػػػة بػػػػٓف الهوظفػػػػات تعهػػػػؿ عمػػػػِ تعزٓ بٓىػػػػت الدراسػػػػة أف  الهفاوضػػػػات ا٘دارٓ

 والهوظفات . 
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ػػز حٓػػاتٍـ  فهعظػػـ الهجٓبػػٓف ٓهٓمػػوف إلػػِ اختٓػػار اسػػتراتٓجٓات تعاوىٓػػة وهتكٓفػػة هػػع العهػػؿ، لتعزٓ

ػػػؽ عهػػػؿ وهباشػػػرة هٍهػػػات وظٓفٓػػػة.  ف فرٓ الهٍىٓػػػة هػػػف خػػػٛؿ عهمٓػػػة ا٘عػػػٛف عػػػف الوظػػػائؼ حتػػػِ تكػػػوٓ

وتوصػمت الدراسػػة أف الحاجػػة إلػػِ الهعرفػػة  ٌػػو البعػد اٖكثػػر أٌهٓػػة الػػذي بوصػػفً ا٘سػػتراتٓجٓة الرئٓسػػٓة 

ػػة  . فػػ ػػؽ الهفاوضػػات ا٘دارٓ ْ التفػػاوض.و تػػىعكس ٌػػذي الهؤشػػرات عمػػِ حاجػػة الهػػرأة لكػػؿ رأي فػػْ فرٓ

ػػة، فػػإف العهػػؿ  عمػػِ الػػرغـ هػػف أسػػالٓب اٚتصػػاٚت التقمٓدٓػػة فػػْ إسػػتراتٓجٓة التفػػاوض التػػْ ٚ تػػزاؿ قوٓ

ىػْ أف ٌىػاؾ التعاوىْ لمتفاوض الهستخدـ عىد العدٓد هف الهجٓبٓف عمِ بعض أجزاء اٚسػتبٓاف، ههػا ٓع

 أىهاط تىافسٓة طفٓفة فْ إستراتٓجٓة الهفاوضات لدى الهوظفات . 

 

  ما ٌمٌز الدراسة الحالٌة عن الدراسات السابقة: (3ـ  2) 

من خلال استعراض الدراسات السابقة، نجد أن موضوع الدراسة ٌعدّ من الموضوعات  

تىاولت الدراسات السابقة لمتقدمة. الحدٌثة التً حظٌت باهتمام الباحثٌن والدارسٌن فً الدول ا

التفاوض واستراتٓجٓاتً واداء اٚعهاؿ كؿ عمِ حدي, بٓىها تطرقت ٌذي الدراسة الِ دراسة أثر 

ٌذي الدراسة هساٌهة عمهٓة فٓها ٓتعمؽ بهدى  قد تثرياستراتٓجٓات التفاوض فْ اداء اٚعهاؿ, وبالتالْ 

ٌمكن إبراز ما ٌمٌز الدراسة الحالٌة عن و  تأثٓر استراتٓجٓات التفاوض فْ اداء اٚعهاؿ.

 الدراسات السابقة بالنواحً التالٌة:
اجرٓت الدراسات السابقة عمِ الهىظهات اٚهرٓكٓة واٚوروبٓة وبعض الهىظهات العربٓة بٓىها  -1

ؿ اٚصغر فْ اٚردف.  تهت ٌذي الدراسة عمِ هىظهات قطاع التهوٓ

اٚستراتٓجٓات التفاوضٓة فْ هجاؿ الهىظهات ٌدفت هعظـ الدراسات السابقة الِ تطبٓؽ  -2

السٓاسٓة بٓىها ٌدفت ٌذي الدراسة الِ توضٓح أثر اٚستراتٓجٓات التفاوضٓة فْ اداء اٚعهاؿ 

 فْ هىظهات اٚعهاؿ.
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أف بعض الىتائج الهتعمقة استراتٓجٓات التفاوض أشارت بعض الدراسات التْ تىاولت هوضوع  -3

ف بمد الِ آخر وهف قطاع الِ آخر، لذا جاءت ٌذي الدراسة تتبآف هاستراتٓجٓات التفاوض ب

ا فْ تحاستراتٓجٓات التفاوض بهتغٓرات فْ بٓئة هتبآىة عف البٓئات التْ درست  سٓف ودورٌ

 .اداء اٚعهاؿ
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 الـفـصل الثالث 

  الطرٌقة والإجراءات

   المقدمــــــــة :(0ـ  2)

  منهج الدراسة :(3ـ  2)

 مجتمع الدراسة وعٌنتها :(2ـ  2)

 المتغٌرات الدٌمغرافٌة لأفراد عٌنة الدراسة :(4ـ  2)

 أدوات الدراسة ومصادر الحصول على المعلومات :(5ـ  2)

 المعالجة الإحصائٌة المستخدمة :(6ـ  2)

 صدق أداة الدراسة وثباتها :(7ـ  2)

 حصائًالتحقق من ملاءمة البٌانات للتحلٌل الإ :(8ـ  2)
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 الـفـصل الثالث 

 الطرٌقة والإجراءات

 المقدمــــــــة: (1ـ  3)

فْ سٓف اداء اٚعهاؿ فْ تحاستراتٓجٓات التفاوض ٌدفت الدراسة الحالٓة إلِ بٓاف دور 

ؿ اٚصغر فْ اٚردفشركات ال  . تهوٓ

ىتٍا، ووصؼ وعمًٓ، فإف الفصؿ الحالْ ٓتضهف هىٍج الدراسة الهتبع، وهجتهع الدراسة وعٓ 

الهتغٓرات الدٓهغرافٓة ٖفراد عٓىة الدراسة، وأدوات الدراسة وهصادر الحصوؿ عمِ الهعموهات، 

 ا٘حصائٓة الهستخدهة وكذلؾ فحص صدؽ أداة الدراسة وثباتٍا. لجأوالهعا

 الدراسة ٌةمنهج: (2ـ  3) 

ٓمٓة لموقوؼ عمِ طبٓعة تحمٓمٓة . فٍْ وصفٓة تحمالوصفٓة هف الدراسات الالدراسة الحالٓة تعتبر 

ًٛ هف  ؿ اٚصغر فْ فْ شركات السٓف اداء اٚعهاؿ وتحاستراتٓجٓات التفاوض هضاهٓف ك تهوٓ

ؿ اٚصغر فْ أثر  تحدٓد. و اٚردف استراتٓجٓات التفاوض وتحسٓف اداء اٚعهاؿ فْ شركات التهوٓ

 . اٚردف

 مجتمع الدراسة وعٌنتها: (3ـ  3) 

ؿ اٚصغر اٚردىٓة"" )وحسب ىشرة تىهٓة ""شبكة ا  ( لمربع الثاىْ لسىة TANMEYAHلتهوٓ

( تـ تأسٓسٍا وتسجٓمٍا رسهٓا كهؤسسة غٓر ربحٓة فْ وزارة الصىاعة TANMEYAH, وتىهٓة )2013

ؿ اٖصغر  2007والتجارة فْ عاـ  ؿ اٖصغر )شبكة التهوٓ لتصبح الههثؿ الرسهْ لهؤسسات التهوٓ

 . (2013ة,)ىشرة تىهٓ شركة تىهٓة( -اٖردىٓة 
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 ( 1-3جدول رقم )

 هجتهع الدراسة والاستباىات الهوزعة والهستردة والصالا لمتحميل  

 
 الاركة

الاستباىات 
 الهوزعة

 الاستباىات
 الهستردة

الىسبة الهئوية 
 لمهسترد)%(

الاستباىات 
 لمتحميل الصالحة

   الىسبة الهئوية
 )%( لمصالا لمتحميل

ؿ الهشارٓع ال  0.050 6 0.050 6 15 صغٓرةالشرؽ اٚوسط لتهوٓ
ؿ الهرأة  0.092 11 0.092 11 15 صىدوؽ تهوٓ

مكـ( ؿ الهشارٓع الصغٓرة )تهوٓ  0.283 34 0.283 34 40 اٚردىٓة لتهوٓ
ؿ الهشارٓع الصغٓرة  0.042 5 0.042 5 10 الوطىْ لتهوٓ
ؿ الهشارٓع الصغٓرة  0.058 7 0.058 7 15 اٌٚمٓة لتهوٓ

 0.066 8 0.066 8 10 شركة فٓىكا اٚردف
ؿ اٚصغر فْ اٖوىوروا  0.017 3 0.017 2 15 قسـ التهوٓ

 020.8 73 60.80 73 120 الهجهوع

 
  العاهمٓف هف هدٓرٓف ورؤساء اقساـ شهمت جهٓعكاىت هسح شاهؿ  أها عٓىة الدراسة فقد

ؿ اٚصغر فْ اٚردف والواقعة ضهف هىطقة عهاف،   (120)عددٌـ بالي والفْ شركات التهوٓ

ات التىظٓهٓة إستباىة عمِ وحدة التحمٓؿ، استرجع هىٍا ( 120)وتـ توزٓع ،هوظفا فْ كافة الهستوٓ

لـ . وبعد فحص اٚستباىات لبٓاف هدى صٛحٓتٍا لمتحمٓؿ ا٘حصائْ، %(60.8)بىسبة  (73)

 لعهمٓة التحمٓؿ ا٘حصائْ.حٓث وجدت جهٓعٍا صالحة استباىة أي ستبعد هىٍا ٓ
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 المتغٌرات الدٌمغرافٌة لأفراد عٌنة الدراسة: (4ـ  3)

 

الهتغٓرات  (6 - 3، )(5 - 3)، ( 4 - 3)، ( 3 - 3)،  (2 - 3)توضح الجداوؿ  

ؿ العمهْ ؛ الجىس ؛ والعهر ؛ وهدة )الدٓهغرافٓة ٖفراد وحدة الهعآىة والتحمٓؿ  الخبرة ؛ والهؤٌ

  .(والهركز الوظٓفْ

 (2 - 3)الجدول 

 ٌوضح توزٌع أفراد وحدة المعاٌنة والتحلٌل حسب متغٌر الجنس 

 )%( النسبة المئوٌة التكرار الفئة المتغٌر

 الجنس
 78.1 57 ذكور

 21.9 16 إناث

 100 73 المجموع

 

هف أفراد  %78.1أف  (2 - 3)لجدوؿ ٓوضح اوبىاء عمِ تحمٓؿ الهتغٓرات الدٓهغرافٓة، 

 ٌـ هف ا٘ىاث.  %21.9وحدة الهعآىة والتحمٓؿ ٌـ هف الذكور، وها ىسبتً 

عزو  إف حٓث كبٓراً، دوراً  التْ تمعب الهجتهع وثقافة اٚردىٓة البٓئة طبٓعة إلِ ذلؾ الباحث وٓ

 ا٘ىاث ىسبة كبٓرة هف أف كها ،والتعمٓـ التربٓة هجاؿ فْ العهؿ ٓفضمف اٚردف فْ ا٘ىاث أغمب

ر الهسار اٌٚتهاـ عىدٌف لٓس  اٚىشغاؿ بسبب قٓادٓة هراكز إلِ والوصوؿ الوظٓفْ بتطوٓ

ؿ اٚصغرشركات فْ  القٓادٓة الهراكز إلِ هتطمبات با٘ضافة باٖسرة، واٌٚتهاـ  السفر هثؿ التهوٓ

 الهتعددة، التدرٓبٓة لدوراتوا إضافٓة، ٖداء أعهاؿ الدواـ أوقات خارج والبقاء لمخارج، الهتكرر

 ا٘ىاث. هف أكثر الهتطمبات بٍذي ء ا٘ٓفا عمِ أقدر الذكور تجعؿ
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 (3 - 3)الجدول 

 ٌوضح توزٌع أفراد وحدة المعاٌنة والتحلٌل حسب متغٌر العمر

 )%( النسبة المئوٌة التكرار الفئة المتغٌر

 العمر

 28.8 21 سنة 41مناقل 

 35.6 26 سنة41 اقل من –31 من

 16.4 12 سنة 51اقل من   –41 من

 19.2 14 سنة فأكثر 51

 111 73 المجموع

 

% 28.80( أف 2 - 3وبها ٓتعمؽ بهتغٓر العهر، فقد أشرت ىتائج التحمٓؿ فْ الجدوؿ )

ـ عف  هف أفراد وحدة الهعآىة والتحمٓؿ ٌـ ههف  % هف أفراد 35.6سىة ، وأف  30تقؿ اعهارٌ

ـ بٓف هف وحدة الهعآىة والتحمٓ سىة، كها أظٍرت  40إلِ اقؿ هف  30ؿ ٌـ ههف تتراوح أعهارٌ

ـ بٓف 16.4الىتائج أف اقؿ  إلِ 40% هف أفراد وحدة الهعآىة والتحمٓؿ ٌـ ههف تتراوح أعهارٌ

ـ هف 50هف   50سىة، وأخٓراً، تبٓف أف ىسبة افراد وحدة الهعآىة والتحمٓؿ ههف تتراوح أعهارٌ

 %. 19.2سىة فأكثر ها هجهمً 

عزو   سىوات عدد ٓتطمب عمٓا إدارٓة هىاصب إلِ الوصوؿ أف إلِ ذلؾ الباحث وٓ

ات ٌذي ٓجتاز هفعاهمٓف ال وقمٓؿ هف خدهة.  بحٓث ىسبٓاً، هىخفض خدهة سىوات بعدد الهستوٓ

 هرحمة تسهِ الهرحمة ٌذي أف كها القٓادٓة، الهراكز وهتطمبات بالهىظهة درآة أكثر لدٍٓـ ٓصبح

 .ْ الهتكاهؿوالوع الىضج
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 (4 - 3)الجدول  

 ٌوضح توزٌع أفراد وحدة المعاٌنة والتحلٌل حسب مدة الخبرة 

 )%( النسبة المئوٌة التكرار الفئة المتغٌر

 مدة الخبرة 

 15.1 11 سنوات فأقل 5

 39.7 29 سنوات 11اقل من   - 5 من

 34.2 25 سنة 14اقل من  - 11من 

 11.0 8 سنة فأكثر 15 من

 111 73 جموعالم

 

أن ما  (4 - 3)وبما ٌرتبط بمتغٌر مدة الخبرة، فقد أظهرت النتائج والموضحة بالجدول  

سنوات فأقل  5هم ممن لدٌهم خبرة عملٌة من أفراد وحدة المعاٌنة والتحلٌل % 15.1 نسبته

م . ه%34.2 سنوات؛ وأن 11اقل منـ  5 هم ممن تتراوح عدد سنوات خبرتهم العملٌة من% 30.7و

سنوات واخٌراً، تبٌن أن النسبة  15 اقل منـ  10 ممن تتراوح عدد سنوات خبرتهم العملٌة من

سنوات بلغت  15المئوٌة للمبحوثٌن من وحدة المعاٌنة والتحلٌل ممن لدٌهم خبرة أكثر من 

11.0%. 

 11اقل من   - 5من  من الخبرة لسنوات كانت نسبة أعلى أعلاه، أن النتائج من وٌتضح

عاملٌن ال مما ٌساعد ، خبرة سنوات بعدد المدٌرٌن غالبٌة تمتع ضرورة على ٌؤكد وهذا ،سنوات

 التً تواجههم، التحدٌات ومواجهة المنظمة فً العمل بزمام وٌتحكمون مؤثرٌن ٌكونوا أن على 

العمدل  وأخلاقٌدات تتوافدق قدرارات واتخداذ المسدتجدات مدع التعامدل علدى قددرتهم مدن وتزٌدد

  - 5مدن تتدراوح بدٌن  سدنوات المددٌرٌن بعددد تمتدع ضدرورة على أكدت النتائج هوهذ والمنظمة،

 .سنوات 11اقل من 
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 (5 - 3)الجدول 

 ٌوضح توزٌع أفراد وحدة المعاٌنة والتحلٌل حسب متغٌر المؤهل العلمً

 )%( النسبة المئوٌة التكرار الفئة المتغٌر

 المؤهل العلمً

 20.5 15 اقل من بكالورٌوس

 60.3 44 رٌوسبكالو

 19.1 14 دراسات علٌا

 111 73 المجموع

 %20.5فقد تبٌن أن  (5 - 3) وبالنسبة لمتغٌر المؤهل العلمً وكما هو موضح بالجدول

من أفراد وحدة المعاٌنة  %60.3فما دون فً اختصاصهم، وأن بكالورٌوس من حملة شهادة 

كما بٌنت النتائج أن نسبة الأفراد  والتحلٌل هم من حملة درجة البكالورٌوس فً اختصاصهم،

 .%19.1فً اختصاصهم هً ( ماجستٌر أو دكتوراه)من حملة شهادة درجة الدراسات العلٌا 

ؿ اٚصغر فْ اٚردف  فْ عاهمٓف ال غالبٓة أف الىتائج هف ٓتضح  درجة ٓحهموف شركات التهوٓ

ذاالع الدراسات حهمة هف بٍا بأس ٚ ىسبة ٌىاؾ أف كها البكالورٓوس، ٌذي  حرص عمِ ٓدلؿ مٓا، وٌ

ا ٓتهتع أف عمِالشركات  ٛت هوظفوٌ  اختٓار إف إذ هتطمبات الهىصب، حسب هعٓىة عمهٓة بهؤٌ

 هستوى أف كها لمفرص، أكبر واستثهار ىجاح فرص لمهىظهة ٓوفر الهىاسب الهكاف فْ الهىاسب شخص ال

ؤثربالهست التىبؤ عمِ قدرتً هف ٓزٓد الهوظؼ ٓتمقاي الذي التعمٓـ  واٚستجابة القرارات اتخاذ عمِ قبؿ، وٓ

 .الخارجٓة لمهؤثرات
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 (6 - 3)الجدول 

 ٌوضح توزٌع أفراد وحدة المعاٌنة والتحلٌل حسب متغٌر المركز الوظٌفً

 )%( النسبة المئوٌة التكرار الفئة المتغٌر

 المركز الوظٌفً
 30.13 22 مدٌر

 69.87 51 رئٌس قسم

 111 73 المجموع

 
خٌراً، بالنسبة لمتغٌر المركز الوظٌفً لأفراد وحدة المعاٌنة والتحلٌل، ٌظهر الجدول  وأ

من أفراد وحدة المعاٌنة والتحلٌل  %69.87هم من مستوى المدٌرٌن، وان  %30.13أن  (6 - 3)

 التخطٌط، والإنتاج، والمشترٌات، والإمداد والتزوٌد(.رؤساء الاقسام فً اختصاصهم )هم من 

المبحوثٌن هم من رؤساء  من نسبة أكبر للمبحوثٌن أن الوظٌفٌة المراكز من وٌتضح

 الدنٌا المستوٌات بٌن الوصل المبحوثٌن ٌمثلون حلقة من الأكبر العدد أن ٌعنً بما الاقسام،

، كما ان هناك نسبة لا بأس بها من شركات التموٌل الاصغر فً الاردنفٌ العلٌا والمستوٌات

بٌسر  القرارات اتخاذ فً العلٌا المستوٌات تساعد الدرجات هذه نأ ذلك المدٌرٌن وتفسٌر

 .وسهولة

 أدوات الدراسة ومصادر الحصول على المعلومات: (5 - 3)

لتحقٓؽ أٌداؼ الدراسة لجأ الباحث إلِ استخداـ هصدرٓف أساسٓٓف لجهع الهعموهات، 

ها:  وٌ

ي لمدراسة إلِ هصادر الباحث فْ هعالجة ا٘طار الىظر  توجًحٓث  :الهصادر الثاىوية

ة والتْ تتهثؿ فْ الكتب والهراجع العربٓة واٚجىبٓة ذات العٛقة، والدورٓات  البٓاىات الثاىوٓ

والهقاٚت والتقارٓر، واٖبحاث والدراسات السابقة التْ تىاولت هوضوع الدراسة، والبحث 

ة مهصادرهف المجوء ل الباحثوالهطالعة فْ هواقع اٚىترىت الهختمفة. وكاف ٌدؼ  فْ  الثاىوٓ
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 عف تصور عاـ أخذ وكذلؾ الدراسات، كتابة السمٓهة فْ اٖسس والطرؽ العمهٓة الدراسة،لتعرؼ

 حدثت فْ هوضوعات الدراسة الحالٓة. التْ الهستجدات آخر

لهعالجة الجواىب التحمٓمٓة لهوضوع الدراسة تـ المجوء إلِ جهع البٓاىات  :الهصادر الاولية 

ا كاداة رئٓسة لمدراسة، والتْ شهمت عدداً  الباحث التْ قاـاٚستباىة  اٖولٓة هف خٛؿ رٌ بتطوٓ

هف العبارات عكست أٌداؼ الدراسة وأسئمتٍا، والتْ قاـ الهبحوثٓف با٘جابة عىٍا، وتـ إستخداـ 

غراض Five Likert Scaleهقٓاس لٓكرت الخهاسْ  ، بحٓث أخذت كؿ إجابة أٌهٓة ىسبٓة. وٖ

 وتضهىت ا٘ستباىة أربعة أجزاء، ٌْ:،  SPSS V.20داـ البرىاهج ا٘حصائْ التحمٓؿ تـ استخ

( 5: الجزء الخاص بالهتغٓرات الدٓهغرافٓة ٖفػراد وحػدة الهعآىػة والتحمٓػؿ هػف خػٛؿ )الجزء الأول

ػػؿ العمهػػْ ؛ والهركػػز الػػوظٓفْ( لغػػرض  ػػْ )الجػػىس ؛ والعهػػر ؛ وهػػدة الخبػػرة ؛ والهؤٌ هتغٓػػرات وٌ

جػػػراء بعػػػض الهقارىػػػات ٘سػػػتجابة أفػػػراد العٓىػػػة عمػػػِ الهتغٓػػػرات هوضػػػوع وصػػػؼ عٓىػػػة الدرا سػػػة وا 

 الدراسة فْ ضوء الهتغٓرات الدٓهغرافٓة. 

اسػتراتٓجٓات عبر ثٛثة أبعاد رئٓسة ، ٌػْ )استراتٓجٓات التفاوض :  تضهف هقٓاس الجزء الثاىي

( فقرة 26)تضهىت و  (اٚفتتاحواستراتٓجٓة تعهٓؽ العٛقة القائهة، واستراتٓجٓة هىاورات  ، التكاهؿ

 لقٓاسٍا، هقسهة عمِ الىحو أتْ:

 استراتٌجٌات التفاوض 
استراتٌجٌة 
 التكامل

تعمٌق  استراتٌجٌة
  العلاقات القائمة

استراتٌجٌة 
 مناورات الافتتاح

 8 8 11 عدد الفقرات

 26 – 18 18 - 11 11 – 1 ترتٌب الفقرات
 

 

 ،الربحٓػة)، وهدً أبعداد رئٌسدة  عبدر اربعدة 5قٌداسعمال وداء الاامقٌاس تضمن   :الجزء الثالث

فقدرة لقٌاسدها، مقسدمة  (14)وتضدمنت (الانتاجٌة، والحصدة السدوقٌة، ووتسوٌق المنتجات الجدٌدة

 على النحو الآتً:
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 الربحٌة اداء الاعمال
تسوٌق المنتجات 

 الجدٌدة
 الحصة السوقٌة الانتاجٌة 

 6 6 6 6 عدد الفقرات

 51  0 0- 39 38 - 33 32 - 27 ترتٌب الفقرات
 

 

 كالأتً: Five Likert Scale الخماسً لٌكرتمقٌاس وفق  (5ػ  1)وتراوح مدى الاستجابة من 

 بشدةوافق غٌر م وافقغٌر م محاٌد وافقم وافق بشدةم بدائل الإجابة

 (1) (2) (3) (4) (5) الدرجة

 

لٓكػػػرت فقػػػرة بهقٓػػػاس  (49)ىٍػػػائْ هػػػف وبشػػػكمٍا ال (أداة الدراسػػػة)وبٍػػػذا تكوىػػػت ا٘سػػػتباىة  

 .Five Likert Scaleالخهاسْ 

 المعالجة الإحصائٌة المستخدمة: (6ـ  3)

إلى الرزمة الإحصائٌة للعلوم  الباحث لجأللإجابة عن أسئلة الدراسة وإختبار فرضٌاتها 

   ػ SPSS V.20 ػ الإصدار العشرون Statistical Package for Social Sciences الإجتماعٌة

 من خلال البرامج الإحصائٌة السابقة بتطبٌق الأسالٌب التالٌة:  الباحثوقد قام 

  التكرارات والنسب المئوٌة بهدف تحدٌد مؤشرات القٌاس المعتمدة فً الدراسة وتحلٌل

 دٌموغرافٌاً.وحدة المعاٌنة والتحلٌل خصائص 

  عن متغٌراتها.نة والتحلٌل وحدة المعاٌفراد أستجابة إلتحدٌد مستوى المتوسطات الحسابٌة 

 عن وسطها وحدة المعاٌنة والتحلٌل فراد إستجابات ألقٌاس درجة تباعد  نحراف المعٌاريالإ

 الحسابً.

  والذي تم إحتسابه مستوى الأهمٌة لمتغٌرات الدراسة، معادلة طول الفئة والتً تقضً بقٌاس

 وفقاً للمعادلة التالٌة:
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 للأهمٌة على النحو التالً: وبناء على ذلك ٌكون ٌكون القرار

 المرتفعة المتوسطة المنخفضة مستوى الاهمٌة

 فأكثر 3367 من 3366 لغاٌةػ  2333 من 2333 أقل من ػ 1 من التقدٌر

 معامل كرونباخ ألفاCronbach Alpha   الإتسداق ومقددار (الاسدتبانة)لقٌداس ثبدات أداة الدراسدة 

 .الاستبانة فقرات عن الإجابات مصداقٌة ودرجة. لها الداخلً

  إختبارT  لعٌنة واحدةOne sample T-test  وذلك للتحقق مدن معنوٌدة فقدرات الإسدتبانة المعددة

 مقارنة بالوسط الفرضً.

 التبداٌن تضدخم معامل Variance Inflation Factor المسدموح التبداٌن واختبدار Tolerance للتأكدد 

 .المستقل لمتغٌربعاد اا بٌن Multicollinearity ارتباط تعددٌة ارتباط مرتفع او وجود عدم من

 والمتدرج المتعددنحدار تحلٌل الإ  Multiple and Stepwise Regression analysis  وذلك للتحقدق

 من أثر مجموعة من المتغٌرات المستقلة على متغٌر تابع واحد.

 

 

 صدق أداة الدراسة وثباتها: (7ـ  3) 

 

 أساتذة (8هف ) تألفت الهحكهٓف هف هجهوعة عمِ اٚستباىة عرض تـ: الصدق الظاهري (أ

ؽ وأسهاء الهحكهٓف إدارة فْ هتخصصٓف الٍٓئة التدرٓسٓة أعضاء هف  بالهمحؽ اٖعهاؿ والتسوٓ

ضافة فْ  وتعدٓؿ حذؼ هف ٓمزـ وتـ إجراء ها الهحكهٓف ٔراء تهت اٚستجابة (، وقد1رقـ ) وا 



- 50  -  

صورتٍا الىٍائٓة كها هوضح بالهمحؽ رقـ  فْ اٚستبٓاىة وبذلؾ خرجت الهقدهة، الهقترحات ضوء

(2.) 

 أو التوافق مدى أي النتائج، استقرار الدراسة أداة بثبات ٌقصد: ثبات إداة الدراسة  (ب

 اختبار استخدام تمو مماثلة، ظروف وفً مرة من أكثر تطبق إذا الاستبانة نتائج فً الاتساق

 المبحوثٌن إجابات فً التناسق مدى لقٌاس ،(Cronbach Alpha) ألفا كرونباخ الداخلً الاتساق

 الثبات معامل بأنها (Alpha)معامل  تفسٌر ٌُمكن كما المقٌاس، فً الموجودة الأسئلة كل على

 (1 - 1) بٌن ما وٌتراوح الثبات ارتفاع درجة على قٌمته ارتفاع وٌدل الإجابات، بٌن الداخلً

، إلا أن متفق علٌهاجب الحصول علٌها غٌر وعلى الرغم من ان قواعد القٌاس فً القٌمة الوا

بتطبٌق  الباحثقام وقد . (Sekaran, 2006) مقبولةتكون  فوق وما (%61) عند قٌمته ماالحصول 

لغرض التحقق من ثبات أداة الدراسة على درجات أفراد العٌنة.   Cronbach Alphaصٌغة

 ٌبٌن نتائج أداة الثبات لهذه الدراسة.  (6 ػ 3) والجدول
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 (7 - 3)الجدول 
 (مقٌاس كرونباخ ألفا)معامل ثبات الاتساق الداخلً لأبعاد الاستبانة 

 البعد ت
عدد 
 الفقرات

  ألفا( α) قٌمة

 13915 26  استراتٌجٌات التفاوض 1

 13863 11 التكامل ستراتٌجٌةا 1ـ  1

استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات  2ـ  1
 القائمة

8 13824 

 13893 8 راتٌجٌة مناورات الافتتاح است 3ـ  1

 13912 24 اداء الاعمال 2

 13911 6 ربحٌةال 1ـ  2

 13896 6 تسوٌق المنتجات الجدٌدة 2ـ  2

 13858 6 لانتاجٌة ا 3ـ  2

 13887 6 الحصة السوقٌة 3ـ  3

قدٌم الثبددات لمتغٌدرات الدراسدة الرئٌسددة والتدً تراوحدت بددٌن ( 7 - 3)إذ ٌوضدح الجددول 

كحدددد أعلدددى. وتددددل  سدددتراتٌجٌات التفددداوضلا( 13915)كحدددد أدندددى، و لاداء الاعمدددال  (13912)

أعدلاه علدى تمتدع إداة الدراسدة بصدورة عامدة بمعامدل   Cronbach Alpha كرونبداخ ألفدامؤشرات 

، حٓػث اشػار الػِ اىػً (Sekaran, 2006) ثبات عال وٌقدرتها على تحقٌق أغدراض الدراسدة وفقداً لدـ

 . % فاعمِ ٓعتبر هقبوؿ هها ٓعىْ قبوؿ ثبات اٚستباىة وخضوعٍا لمتحمٓؿ06لثبات اذا كاف هعاهؿ ا

 التحقق من ملاءمة البٌانات للتحلٌل الإحصائً: (8ـ  3)

، Kolmogorov - Smirnovإختبػار فقد تـ إجػراء  الدراسةغراض التحقؽ هف هوضوعٓة ىتائج ٖ

إختبػػار حصػػائٓة التػػْ قػػد تػػؤثر سػػمباً عمػػِ ىتػػائج متحقػػؽ هػػف خمػػو بٓاىػػات الدراسػػة هػػف الهشػػاكؿ ا٘لوذلػػؾ 

ػع  ختبػارفرضٓات الدراسة، وٓشترط ٌػذا ا٘ إرتبػاط ٓىشػأ  وبعكػس ذلػؾ .فػْ البٓاىػات الطبٓعػْتػوفر التوزٓ
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ػػؼ بػػٓف هتغٓػػرات الدراسػػة الهسػػتقمة   قدرتػػً عمػػِ تفسػػٓر الظػػاٌرة هحػػؿ ا٘رتبػػاط، وبالتػػالْ ٓفقػػد والتابعػػةهزٓ

(. وقػد تػـ صػٓاغة الفرضػٓة التالٓػة لمتحقػؽ هػف 8 - 3ٌػو هوضػح بالجػدوؿ )، وكها التىبؤ بٍا أوالبحث 

 :)Marsaglia et al.,2003(التوزٓع الطبٓعْ لمبٓاىات، وكها ٓمْ

HO يكون توزيع البياىات طبيعياً إذا كاىت :(  0.05.) 

HA : يكون توزيع البياىات طبيعياً إذا كاىت لا(  0.05.) 

( فإىً ٓتبٓف أف توزٓع الهتغٓرات جهٓعٍا كاىت   0.05وعىد هستوى دٚلة ) وبالىظر إلِ الجدوؿ أدىاي

و الهستوى الهعتهد فْ 0.05طبٓعٓة. حٓث كاىت ىسب التوزٓع الطبٓعْ لكؿ ا٘جابات أكبر هف ) ( وٌ

 الهعالجة ا٘حصائٓة لٍذي الدراسة.

 (8 - 3)الجدول 

 Kolmogorov – Smirnov(K-S)إختبار  التوزٌع الطبٌعً لمتغٌرات الدراسة

 النتٌجة .Kolmogorov – Smirnov  *Sig المتغٌر ت

 ٌتبع التوزٌع الطبٌعً 0.092 2.040  استراتٌجٌات التفاوض 1

 ٌتبع التوزٌع الطبٌعً 0.056 1.487 استراتٓجٓة التكاهؿ 1ـ  1

 ٌتبع التوزٌع الطبٌعً 0.068 1.568 استراتٓجٓة تعهٓؽ العٛقات القائهة 2ـ  1

 ٌتبع التوزٌع الطبٌعً 0.079 1.593 استراتٓجٓة هىاورات اٚفتتاح  3ـ  1

 ٌتبع التوزٌع الطبٌعً 0.063 2.933 اداء الاعمال 2

 ٌتبع التوزٌع الطبٌعً 0.088 1.249 الربحٓة 1ـ  2

ؽ الهىتجات الجدٓدة 2ـ  2  ٌتبع التوزٌع الطبٌعً 0.074 1.217 تسوٓ

 ٌتبع التوزٌع الطبٌعً 0.083 1.234 اٚىتاجٓة  3ـ  2

 ٌتبع التوزٌع الطبٌعً 0.116 2.987 الحصة السوقٓة 3

 (⍺<  0.05)ٌكون التوزٌع طبٌعٌاً عندما ٌكون مستوى الدلالة  *
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 الـفـصل الرابع 

  النتائج واختبار الفرضٌات

 

   المقدمــــــــة :(0ـ  4)

 الوصفٌة الدراسة بٌاناتتحلٌل  :(3ـ  4)

 فرضٌات الدراسةل مدى ملائمة البٌانات لإفتراضات اختبار تحلٌ :(2ـ  4)

 ختبار فرضٌات الدراسةا :(4ـ  4)
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 الـفـصل الرابع 

  النتائج واختبار الفرضٌات

 

 المقدمــــــــة: (1ـ  4)

ٓسػػتعرض ٌػػذا الفصػػؿ ىتػػائج التحمٓػػؿ ا٘حصػػائْ ٚسػػتجابة أفػػراد وحػػدة الهعآىػػة والتحمٓػػؿ 

ولٓػة ٘جابػاتٍـ هػف حصػائٓة اٖت التْ اعتهػدت فٍٓػا هػف خػٛؿ عػرض الهؤشػرات ا٘عف الهتغٓرا

ػػة لكػػؿ هتغٓػػرات الدراسػػة واٌٖهٓػػة الىسػػبٓة، كهػػا  خػػٛؿ الهتوسػػطات الحسػػابٓة واٚىحرافػػات الهعٓارٓ

 ٓتىاوؿ الفصؿ اختبار فرضٓات الدراسة والدٚٚت ا٘حصائٓة الخاصة بكؿ هىٍا.

 الوصفٌة راسةالد بٌاناتتحلٌل : (2ـ  4)

 في الأردن تهويل الاصغر في اركات الاستراتيجيات التفاوض أولًا: ههارسات 

في استراتيجيات التفاوض ن ىحو ههارسات بحوثيها هستوى تصورات اله السؤال الاول:

 ؟ اركات التهويل الاصغر في الأردن

ػؿ اٚصػغر فػلوصؼ وتحمٓؿ   لجػأ، ْ اٖردفههارسات استراتٓجٓات التفاوض فْ شػركات التهوٓ

ػػػة، وا٘ختبػػػار التػػػائْ الباحػػػث لمتحقػػػؽ هػػػف " t" إلػػػِ إسػػػتخداـ الهتوسػػػطات الحسػػػابٓة وا٘ىحرافػػػات الهعٓارٓ

ة الفقرة وأٌهٓة الفقرة، كها ٌو هوضح بالجداوؿ )  (. 1 - 4هعىوٓ

ػػؿ ( إلػػِ هسػػتوى 1 - 4إذ ٓشػػٓر الجػػدوؿ ) ههارسػػات اسػػتراتٓجٓات التفػػاوض فػػْ شػػركات التهوٓ

(، أهػػػا الهتوسػػػط 3.388  - 3.456، حٓػػػث تراوحػػػت الهتوسػػػطات الحسػػػابٓة بػػػٓف ) ردفاٚصػػػغر فػػػْ اٖ

 هتوسػػط( وبهسػػتوى ههارسػػة ه3.427فكػػاف )اسػػتراتٓجٓات التفػػاوض الحسػػابْ العػػاـ لهسػػتوى ههارسػػات 
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بالهرتبػػػػة اٖولػػػػِ وبهتوسػػػػط حسػػػػابْ اسػػػػتراتٓجٓة التكاهػػػػؿ عمػػػػِ هقٓػػػػاس لٓكػػػػرت الخهاسػػػػْ. وقػػػػد جػػػػاءت 

ىحػػػػػراؼ هع3.456) اسػػػػػتراتٓجٓة تعهٓػػػػػؽ . فٓهػػػػػا جػػػػػاءت توسػػػػػط( وبهسػػػػػتوى ههارسػػػػػة ه6750.ٓػػػػػاري )( وا 

ىحػراؼ هعٓػاري )3.437بالهرتبػة الثاىٓػة وبهتوسػط حسػابْ ) العٛقػات القائهػة ( وحصػؿ عمػِ 6680.( وا 

بالهرتبػػػػة الثالثػػػػة  اسػػػػتراتٓجٓة هىػػػػاورات اٚفتتػػػػاحأٓضػػػػاً. واخٓػػػػراً، جػػػػاء هسػػػػتوى  توسػػػػطهسػػػػتوى ههارسػػػػة ه

ىحراؼ هعٓاري )3.388وبهتوسط حسابْ )  .آضا (. وحصؿ عمِ هستوى ههارسة هتوسطة8170.( وا 

 ( 1 - 4الجدوؿ )
ههارسات استراتٓجٓات وهستوى " t"الهتوسطات الحسابٓة وا٘ىحرافات الهعٓارٓة وا٘ختبار التائْ 

ؿ اٚصغر فْ اٖردف  التفاوض فْ شركات التهوٓ

 استراتٌجٌات التفاوض ت
عدد 

 الفقرات
المتوسط 
 الحسابً

الإنحراف 
 المعٌاري

 "t" قٌمة
 المحسوبة

Sig* 
مستوى 
 الدلالة

ترتٌب 
 الأهمٌة 

مستوى 
 الممارسة

 متوسط 1 13111 18.886 6751. 3.456 11 استراتٌجٌة التكامل  1

2 
استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات 

 القائمة
 متوسط 2 13111 13.662 6681. 3.437 8

3 
استراتٌدٌة مناورات 

 فتتاح الا
 متوسط 3 13111 8.221 8171. 3.388 8

المتوسط الحسابً والإنحراف 
ستراتٌجٌات لاالمعٌاري العام 

 التفاوض
 متوسط - 13111 15.778 5401. 3.427 28

 .(1.96) (  0.05) الجدولٌة عند مستوى (t) قٌمة
 (.3) ال الجدولٌة بالإستناد إلى الوسط الافتراضً للفقرة والب (t) تم حساب قٌمة

( التشػػػػتت فػػػػْ إسػػػػتجابات أفػػػػراد عٓىػػػػة الدراسػػػػة حػػػػوؿ ههارسػػػػات 1 - 4كهػػػػا ٓوضػػػػح الجػػػػدوؿ )
ػػػو هػػػا ٓعكػػػس التقػػػارب فػػػْ وجٍػػػات ىظػػػر أفػػػراد وحػػػدة الهعآىػػػة والتحمٓػػػؿ حػػػوؿ اسػػػتراتٓجٓات التفػػػاوض  وٌ

حٓث . وٓشٓر الجدوؿ أٓضاً إلِ التقارب فْ قٓـ الهتوسطات الحسابٓة، استراتٓجٓات التفاوضههارسات 
الهعآىػة  ىٛحظ أىً هف خٛؿ هستوٓات الدٚلة أىً لـ ٓكف ٌىاؾ إختٛفات فْ وجٍات ىظر أفػراد وحػدة

حٓػػػث كاىػػػت كافػػػة هسػػػتوٓات الدٚلػػػة أقػػػؿ هػػػف  اسػػػتراتٓجٓات التفػػػاوضوالتحمٓػػػؿ حػػػوؿ أٌهٓػػػة ههارسػػػات 
شػركات فػْ  استراتٓجٓات التفػاوض( لجهٓع الههارسات. وبشكؿ عاـ ٓتبٓف أف هستوى ههارسات 0.05)

ؿ اٚصغر  .  توسطاً فْ اٖردف هف وجٍة ىظر وحدة الهعآىة والتحمٓؿ كاف ه التهوٓ
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فقػػػػػد تػػػػػـ اسػػػػػتخراج ههارسػػػػػات اسػػػػػتراتٓجٓات التفػػػػػاوض أهػػػػػا بالىسػػػػػبة لفقػػػػػرات كػػػػػؿ ههارسػػػػػة هػػػػػف 

ػػػة وا٘ختبػػػار التػػػائْ " ػػػة الفقػػػرة وهسػػػتوى tالهتوسػػػطات الحسػػػابٓة وا٘ىحرافػػػات الهعٓارٓ " لمتحقػػػؽ هػػػف هعىوٓ

 (.4 - 4( ؛ )3 - 4( ؛ )2 - 4هارسة لمفقرة، كها ٌو هوضح بالجداوؿ )اله

 استراتيجية التكاهل  .1
 ( 2 - 4)جدوؿ 

ؿ  استراتٓجٓة التكاهؿوهستوى  tالهتوسطات الحسابٓة واٚىحرافات الهعٓارٓة وقٓـ   فْ شركات التهوٓ
 اٚصغر فْ اٖردف

 استراتٌجٌة التكامل ت
المتوسط 
 الحسابً

الانحراف 
 عٌاريالم

 "tقٌمة "
 المحسوبة

Sig* 
مستوى 
 الدلالة

ترتٌب 
أهمٌة 
 الفقرة

مستوى 
 الممارسة 

0 
تؤثر استراتٌجٌات التفاوض التكاملٌة 
فً تحقٌق المصالح المشتركة 

 لمؤسسات التموٌل الاصغر
3.520 .6801 16.397 10111 5 

 متوسطة

3 
تحقق الشركة مصالحها المشتركة 

 محددةباتباع استراتٌجٌات تكامل 
3.328 .7391 19.234 10111 8 

 متوسطة

2 

افضّل التفاوض ضمن فرٌق عمل 
لتكامل مهام الفرٌق بما ٌخص مهامً 

 الوظٌفٌة قبل اتخاذ قراري
3.532 .9041 17.862 10111 4 

 متوسطة

4 
ننطلق فً شركتنا  من منطلق تكاملً 

 10 10111 14.582 7491. 3.132 للتفاوض لتطوٌر اداء اعمالنا 
 توسطةم

5 

تعزز ادارة الشركة ثقافتها التنظٌمٌة 
بالتركٌز على ثقافة تفاوض تكاملٌة 

 مستدامة  
3.962 .8561 18.291 10111 1 

 رتفعةم

6 

تعزز شركتنا مهارات التدرٌب 
التفاوضٌة  لدى الموظفٌن لتحقٌق 

 الاداء العالً فً الاعمال 
3.584 0.710 8.897 10111 3 

 متوسطة

7 

ٌجٌات التفاوض الفاعلة تؤثر استرات
فً تحقٌق مصالح مشتركة مع 

 العملاء
3.612 0.662 16.662 10111 2 

 متوسطة

8 

ٌعزز تنوٌع المفاوضٌن الداخلٌن فً 
عملٌات التفاوض من رفع فاعلٌة اداء 

 الاعمال 
3.352 0.679 9.332 10111 6 

 متوسطة

9 

تعزز شركتنا من مهارات التفاوض 
تفاوض بٌن النفسٌة لتكامل مهام ال

 فرٌق التفاوض الواحد 
3.338 0.731 12.998 10111 7 

 متوسطة

01 

تعزز شركتنا على تبادل البٌانات 
والمعلومات كنوع من التكامل بٌن 
 فرٌق التفاوض لتحقٌق اداء الاعمال  

3.201 0.538 11.882 10111 9 

 متوسطة

المتوسط الحسابً والانحراف المعٌاري العام 
 تكامل لاستراتٌجٌة ال

 متوسط 6751. 3.456

 .(13651) (  0.05) الجدولٌة عند مستوى (t) قٌمة
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العبػػػػػارات الهتعمقػػػػػة إجابػػػػػات وحػػػػػدة الهعآىػػػػػة والتحمٓػػػػػؿ عػػػػػف ( 2 - 4) إذ ٓوضػػػػػح الجػػػػػدوؿ

ػػؿ اٚصػػغر فػػْ شػػركات الالتكاهػػؿ  سػػتراتٓجٓةا . حٓػػث تراوحػػت الهتوسػػطات الحسػػابٓة فػػْ اٖردفتهوٓ

عمػػػػػِ هقٓػػػػػاس لٓكػػػػػرت ( 3.456) بهتوسػػػػػط كمػػػػػْ هقػػػػػداري (3.132  - 3.962) لٍػػػػػذا الهتغٓػػػػػر بػػػػػٓف

ػػؿ اٚصػػغرفػػْ سػػتراتٓجٓة التكاهػػؿ ٚالخهاسػػْ الػػذي ٓشػػٓر إلػػِ الهسػػتوى الهرتفػػع  فػػْ  شػػركات التهوٓ

تعزز ادارة الاركة ثقافتها التىظيهية بالتركيز عم  ثقافـة  "إذ جاءت فْ الهرتبة اٖولِ فقرة  .اٖردف

و أعمِ هف الهتوسط( 3.962) بهتوسط حسابْ بمي "  تفاوض تكاهمية هستداهة الحسابْ العػاـ  وٌ

ىىطمــق فــي اــركتىا  هــن  " فٓهػػا حصػػمت الفقػػرة(، 8560.) واىحػػراؼ هعٓػػاري بمػػي(، 3.456) البػػالي

 واٖخٓػرة بهتوسػط حسػابْ عاشػرةعمػِ الهرتبػة ال "هىطمق تكاهمي لمتفـاوض لتطـوير اداء اعهالىـا 

و أدىِ( 3.132)  (. 7490.) واىحراؼ هعٓاري (3.962) الحسابْ الكمْ والبالي هف الهتوسط وٌ

حدول وحدة المعاٌنة والتحلٌل وٌبٌن الجدول أٌضاً التشتت المنخفض فً استجابات أفراد 

بفقراته وهو ما ٌعكس التقدارب  فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً استراتٌجٌة التكامل بعد 

شدركات فدً اسدتراتٌجٌة التكامدل  مسدتوىحدول تحلٌدل وحددة المعاٌندة والفً وجهات نظر أفراد 

. وٌشٌر الجدول أٌضاً إلى التقارب فً قٌم المتوسطات الحسدابٌة، إذ فً الأردن التموٌل الاصغر

وحددة نلاحظ أنه من خلال مستوٌات الدلالة أنه لم تكن هناك اختلافدات فدً وجهدات نظدر أفدراد 

 شدركات التموٌدل الاصدغرفً استراتٌجٌة التكامل د لبعحول العبارات المكونة المعاٌنة والتحلٌل 

لجمٌع الفقرات. وبشدكل عدام ٌتبدٌن ( 1315) كانت كافة مستوٌات الدلالة أقل من حٌث فً الأردن

محدل الدراسدة  فدً الأردن شركات التموٌل الاصدغرفً استراتٌجٌة التكامل ممارسة أن مستوى 

 . توسطاً مكان وحدة المعاٌنة والتحلٌل من وجهة نظر 

 استراتيجية تعهيق العلاقات القائهة .2
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  (3 - 4) جدول
استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات ومستوى  tالمتوسطات الحسابٌة والانحرافات المعٌارٌة وقٌم  

 فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  القائمة

 ت
استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات 

 القائمة

المتوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٌاري

 "t" قٌمة

 لمحسوبةا

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

ترتٌب 

أهمٌة 

 الفقرة

مستوى 

 الممارسة 

11 

ممارسة ادارة شركتنا لاستراتٌجٌات 

التفاوض ٌعمق علاقاتنا مع اصحاب 

 المصالح 
 متوسطة 7 13111 24.283 6411. 3.105

12 

ٌساهم نجاح ادارة التفاوض فً شركتنا 

فً تعمٌق العلاقات القائمة مع 

 الموظفٌن 
 متوسطة 5 13111 20.342 6271. 3.509

13 

تهتم ادارة شركتنا باتباع استراتٌجٌات 

تفاوض من اجل تعمٌق العلاقات 

 القائمة مع العملاء
 متوسطة 8 13111 21.277 5851. 3.026

14 

تعزز ادارة شركتنا من تسخٌر 

استراتٌجٌات التفاوض لتعمٌق علاقتنا 

 مع الحلفاء الاستراتٌجٌٌن فً الصناعة 
 متوسطة 3 13111 24.604 8081. 3.615

15 

تعمل ادارة شركتنا على اتباع 

استراتٌجٌات تفاوضٌة لاستدامة 

 العلاقة بٌننا وبٌن موردٌنا 
 متوسطة 6 13111 27.044 6571. 3.338

16 

تعزز شركتنا من استدامة  العلاقة بٌن 

سلسلة الموردٌن للاستفادة من دخلات 

 الاعمال سلسلة القٌمة فً تحقٌق اداء 
 رتفعةم 1 13111 23.888 0.677 3.729

17 
تشرك ادارة شركتنا العملاء فً تطوٌر 

 متوسطة 2 13111 21.662 0.611 3.623 منتجاتها لاستدامة العلاقة بٌنهما.

18 

تشرك ادارة شركتنا مؤسسات المجتمع  

لتعزٌز علاقتها معه كنوع من تحقٌق 

 المسؤولٌة الاجتماعٌة تجاهه
 متوسطة 4 13111 18.993 0.723 3.553

المتوسط الحسابً والانحراف المعٌاري 

 لاستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةالعام 
3.437 .6681   

 .(13651) (  0.05) الجدولٌة عند مستوى (t) قٌمة
 .(3) الجدولٌة بالاستناد إلى الوسط الافتراضً للفقرة والبال  (t) تم حساب قٌمة

اسػتراتٓجٓة العبػارات الهتعمقػة بإجابػات وحػدة الهعآىػة والتحمٓػؿ عػف ( 3 - 4)ؿ كها ٓبػٓف الجػدو 

ػؿ اٚصػغرفػْ  تعهٓؽ العٛقػات القائهػة . حٓػث تراوحػت الهتوسػطات الحسػابٓة فػْ اٖردف شػركات التهوٓ

( عمػػِ هقٓػػاس لٓكػػرت الخهاسػػْ 3.437( بهتوسػػط كمػػْ هقػػداري )3.026 – 3.729لٍػػذا الهتغٓػػر بػػٓف )
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ؿ اٚصػغرفْ  ستراتٓجٓة تعهٓؽ العٛقات القائهةٚ الهتوسطِ الهستوى الذي ٓشٓر إل فػْ  شركات التهوٓ

تعزز اـركتىا هـن اسـتداهة  العلاقـة بـين سمسـمة الهـوردين  ". إذ جاءت فْ الهرتبة اٖولِ فقرة اٖردف

ػو4.105ْ بمػي )" بهتوسػط حسػاب للاستفادة هن دخلات سمسـمة القيهـة فـي تحقيـق اداء الاعهـال  ( وٌ

(، فٓهػا حصػمت الفقػرة 6770.واىحراؼ هعٓػاري بمػي ) (3.729)أعمِ هف الهتوسط الحسابْ العاـ البالي

عمػِ  "تهتم ادارة اركتىا باتباع استراتيجيات تفاوض هـن اجـل تعهيـق العلاقـات القائهـة هـع العهـلاء "

ػػػو أدىػػػ3.509ِة واٖخٓػػػرة بهتوسػػػط حسػػػابْ )ىػػػاهالثالهرتبػػػة  لكمػػػْ والبػػػالي هػػػف الهتوسػػػط الحسػػػابْ ا ( وٌ

 (. 5850.( واىحراؼ هعٓاري )3.437)

وٓبػػٓف الجػػدوؿ أٓضػػاً التشػػتت الهػػىخفض فػػْ اسػػتجابات أفػػراد وحػػدة الهعآىػػة والتحمٓػػؿ حػػوؿ بعػػد 

ػػؿ اٚصػػغرفػػْ  اسػػتراتٓجٓة تعهٓػػؽ العٛقػػات القائهػػةههارسػػة  ػػو هػػا  شػػركات التهوٓ فػػْ اٖردف بفقراتػػً وٌ

اسػتراتٓجٓة تعهٓػؽ الهعآىػة والتحمٓػؿ حػوؿ هسػتوى ههارسػة ٓعكس التقػارب فػْ وجٍػات ىظػر أفػراد وحػدة 

ػػػؿ اٚصػػػغرل العٛقػػػات القائهػػػة فػػػْ اٖردف. وٓشػػػٓر الجػػػدوؿ أٓضػػػاً إلػػػِ التقػػػارب فػػػْ قػػػٓـ  شػػػركات التهوٓ

الهتوسطات الحسابٓة، إذ ىٛحظ أىً هف خٛؿ هستوٓات الدٚلػة أىػً لػـ تكػف ٌىػاؾ اختٛفػات جػدٓرة فػْ 

اسػػػتراتٓجٓة تعهٓػػػؽ آىػػػة والتحمٓػػػؿ حػػػوؿ العبػػػارات الهكوىػػػة لبعػػػد ههارسػػػة وجٍػػػات ىظػػػر أفػػػراد وحػػػدة الهع

ػػػؿ اٚصػػػغرل العٛقػػػات القائهػػػة كاىػػػت كافػػػة هسػػػتوٓات الدٚلػػػة أقػػػؿ هػػػف  فػػػْ اٖردف حٓػػػث شػػػركات التهوٓ

فػْ  اسػتراتٓجٓة تعهٓػؽ العٛقػات القائهػة( لجهٓع الفقرات. وبشكؿ عاـ ٓتبػٓف أف هسػتوى ههارسػة 0.05)

ؿ ا  الهعآىة والتحمٓؿ كاف هرتفعاً. فْ اٖردف هحؿ الدراسة هف وجٍة ىظر وحدة ٚصغرشركات التهوٓ

 استراتيجية هىاورات الافتتاح .3
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  (4 - 4) جدول
 استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى  tالمتوسطات الحسابٌة والانحرافات المعٌارٌة وقٌم  

 فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً 

 رات الافتتاحاستراتٌجٌة مناو ت
المتوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٌاري

 "t“ قٌمة

 المحسوبة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

ترتٌب 

أهمٌة 

 الفقرة

مستوى 

 الممارسة 

19 
ٌسدداهم الاشددراف المباشددر مددن الادارة علددى 

 مرتفعة 1 13111 14.646 9771. 3.879 . انجاح البدء بالعملٌة التفاوضٌة المنتجات

21 
جٌد قبل البدء بالعملٌة اقوم بالتخطٌط ال

 متوسطة 3 13111 8.879 1.003 3.547 التفاوضٌة

21 

الشركة بعمل دورات تدرٌبٌة  ادارةتقوم 

لتطوٌر القدرات التفاوضٌة الافتتاحٌة مع 

 العملاء الجدد
 متوسطة 4 13111 6.439 9531. 3.377

22 

تركز ادارة شركتنا على المهارات 

للافتتاح الشخصٌة كاستراتٌجٌة تفاوضٌة 

 العملٌات التفاوضٌة 
 متوسطة 6 13111 3.248 1.040 3.207

23 
تدعم السٌاسات الداخلٌة للشركة التفاوض 

 متوسطة 2 13111 9.080 9871. 3.550 مع الفئة المستهدفة

24 

ٌساهم نظام البٌانات الائتمانً المشترك بٌن 

شركات التموٌل الاصغر على تسهٌل 

 ء الجددافتتاح التفاوض مع العملا
 متوسطة 5 13111 5.109 9851. 3.309

25 

قٌام طالب الائتمان بالصدق فً اعطاء 

المعلومات الخاصة به له تأثٌر على سٌر 

 العملٌة التفاوضٌة
 متوسطة 7 0.000 9.773 0.962 3.182

26 

المعرفة الجٌدة بالسٌاسات الائتمانٌة 

للشركات المنافسة ٌعطً المفاوض موقفا 

 افتتاح العملٌة التفاوضٌة قوٌا اثناء 
 متوسطة 8 0.000 7.883 0.883 3.055

المتوسط الحسابً والانحراف المعٌاري 

 لاستراتٌجة مناورات الافتتاحالعام 
 متوسط 8171. 3.388

 .(13651) (  0.05) الجدولٌة عند مستوى (t) قٌمة
 .(3) رة والبال الجدولٌة بالاستناد إلى الوسط الافتراضً للفق (t) تم حساب قٌمة

 العبددارات المتعلقددةعددن  وحدددة المعاٌنددة والتحلٌددلإجابددات  (4 - 4) الجدددولوأخٌددراً، ٌبددٌن 

حٌددث تراوحددت  .فددً الأردن شددركات التموٌددل الاصددغرفددً  اسددتراتٌجٌة مندداورات الافتتدداحبمسددتوى 

لددى ع (3.388) مقدددارهكلددً بمتوسددط  (3.879 - 3.055) المتوسددطات الحسددابٌة لهددذا المتغٌددر بددٌن

 اسدتراتٌجٌة منداورات الافتتداحالمتوسدط لمسدتوى مقٌاس لٌكرت الخماسً الذي ٌشٌر إلى المستوى 

ٌساااهم الاشااراف  "فددً المرتبددة الأولددى فقددرة ت جدداءإذ  .فددً الأردن شددركات التموٌددل الاصددغرفددً 
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( 3.879) بمتوسدط حسدابً بلد  "المباشر من الادارة على انجاح البادء بالعملٌاة التفاوضاٌة المنتجاات

فٌمددا (، 9771.) وانحددراف معٌدداري بلدد (، 3.388) الحسددابً العددام البددال  وهددو أعلددى مددن المتوسددط

المعرفااة الجٌاادة بالسٌاسااات الائتمانٌااة للشااركات المنافسااة ٌعطااً المفاااوض  " ةحصددلت الفقددر

 بمتوسددط حسددابًوالأخٌددرة ة مندداالثعلددى المرتبددة  “ موقفااا قوٌااا اثناااء افتتاااح العملٌااة التفاوضااٌة

  (.0.883) وانحراف معٌاري( 3.388) من المتوسط الحسابً الكلً والبال  أدنىوهو ( 3.055)

وحدددة المعاٌنددة أٌضدداً التشددتت المددنخفض فددً اسددتجابات أفددراد  (4 - 4)وٌبددٌن الجدددول 

 شدركات التموٌدل الاصدغرفدً  اسدتراتٌجٌة منداورات الافتتداحبعد مستوى ممارسدة حول والتحلٌل 

حدول وحدة المعاٌندة والتحلٌدل ما ٌعكس التقارب فً وجهات نظر أفراد  بفقراته وهو فً الأردن

. وٌشددٌر فددً الأردن شددركات التموٌددل الاصددغرل اسددتراتٌجٌة مندداورات الافتتدداح مسددتوى ممارسددة

الجدددول أٌضدداً إلددى التقددارب فددً قددٌم المتوسددطات الحسددابٌة، إذ نلاحددظ أندده مددن خددلال مسددتوٌات 

حول العبدارات وحدة المعاٌنة والتحلٌل فً وجهات نظر أفراد  الدلالة أنه لم تكن هناك اختلافات

 حٌددث فددً الأردن شددركات التموٌددل الاصددغرل اسددتراتٌجٌة مندداورات الافتتدداحلبعددد مسددتوى المكونددة 

لجمٌددع الفقددرات. وبشددكل عددام ٌتبددٌن أن مسددتوى ( 1315) كانددت كافددة مسددتوٌات الدلالددة أقددل مددن

محدل الدراسدة مدن  فً الأردن شركات التموٌل الاصغر فً استراتٌجٌة مناورات الافتتاحممارسة 

 . متوسطاً كان وحدة المعاٌنة والتحلٌل وجهة نظر 

 

  فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  اداء الاعمالثانٌاً: 

شركات فً  اداء الاعمالتحقٌق نحو  الثانً :ما مستوى تصورات المبحوثٌن السؤال

 الاردن؟فً  التموٌل الاصغر
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إلدى  الباحدث لجدأ، فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  اداء الاعمالحلٌل وتلوصف 

للتحقدق مدن معنوٌدة " t" والإختبار التدائًالمتوسطات الحسابٌة والإنحرافات المعٌارٌة، إستخدام 

 . (5 - 4) ولا، كما هو موضح بالجدومستوى التحقق الفقرة

  (5 - 4) لوالجد

فً  اداء الاعمالومستوى  "t"المعٌارٌة والإختبار التائً المتوسطات الحسابٌة والإنحرافات 

 فً الأردن شركات التموٌل الاصغر

 اداء الاعمال ت
عدد 

 الفقرات

المتوسط 

 الحسابً

الإنحراف 

 المعٌاري

 "t" قٌمة

 المحسوبة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

ترتٌب 

الأهمٌة 

 النسبٌة

مستوى 

 التحقق

 توسطم 3 13111 18.456 6651. 3.643 6 الربحٌة 1

 مرتفع 1 13111 24.500 7141. 4.024 6 تسوٌق المنتجات الجدٌدة 2

 توسطم 2 13111 17.814 8241. 3.667 6 الانتاجٌة 3

 متوسط 4 0.000 13.997 0.662 3.586 6 الحصة السوقٌة 4

المتوسط الحسابً والإنحراف 

 داء الاعمال لاالمعٌاري العام 
 مرتفع - 13111 26.268 5641. 3.731 24

 .(13651) (  0.05) الجدولٌة عند مستوى (t) قٌمة
 (.3) الجدولٌة بالإستناد إلى الوسط الافتراضً للفقرة والبال  (t) تم حساب قٌمة

فددً  شددركات التموٌددل الاصددغرفددً  اداء الاعمددالمسددتوى  إلددى (5 - 4) إذ ٌشددٌر الجدددول

فددً  شددركات التموٌددل الاصددغرفددً لاداء الاعمددال لدد، إذ تراوحددت المتوسددطات الحسددابٌة الأردن

فددً  اداء الاعمددالتحقددق أمددا المتوسددط الحسددابً العددام لمسددتوى  (،4.024  ـــ 3.586) بددٌن الأردن

علدى مقٌداس لٌكدرت  مرتفدع تحقدقوبمستوى  (3.731) فكان فً الأردن شركات التموٌل الاصغر

 (4.024) ابًبالمرتبددة الأولددى وبمتوسددط حسدد تسددوٌق المنتجددات الجدٌدددة تالخماسددً. وقددد جدداء

بالمرتبددة الثانٌددة  الانتاجٌددةت . فٌمددا جدداءتحقددق مرتفددعوبمسددتوى ( 7141.) وإنحددراف معٌدداري
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توسددط، م تحقددقعلددى مسددتوى  توحصددل (8241.) وإنحددراف معٌدداري (3.667) وبمتوسددط حسددابً

 توحصدل (6651.) وإنحدراف معٌداري (3.643) وبمتوسدط حسدابً الربحٌدةبالمرتبدة الثالثدة  وجاء

بالمرتبدددة الرابعدددة والاخٌدددرة  توسدددط، واخٌدددرا جددداءت الحصدددة السدددوقٌة تحقدددق معلدددى مسدددتوى 

 .تحقق متوسطوبمستوى ( 6621.) وإنحراف معٌاري (3.586) وبمتوسط حسابً

اداء التشددتت فددً إسددتجابات أفددراد عٌنددة الدراسددة حددول  (5 - 4) كمددا ٌوضددح الجدددول

لتقارب فً وجهات نظر أفدراد وهو ما ٌعكس ا فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  الاعمال

. فددً الأردن شددركات التموٌددل الاصددغرفددً  اداء الاعمددالتحقددق حددول  وحدددة المعاٌنددة والتحلٌددل

وٌشدٌر الجددول أٌضداً إلددى التقدارب فدً قددٌم المتوسدطات الحسدابٌة، حٌدث نلاحددظ أنده مدن خددلال 

حدول  ٌنة والتحلٌلوحدة المعامستوٌات الدلالة أنه لم ٌكن هناك إختلافات فً وجهات نظر أفراد 

حٌدث كاندت كافدة مسدتوٌات الدلالدة  فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  اداء الاعمالتحقق 

شددركات فددً  اداء الاعمددالتحقددق . وبشددكل عددام ٌتبددٌن أن مسددتوى بعددادالالجمٌددع  (1315) أقددل مددن

 تكاندد وحدددة المعاٌنددة والتحلٌددلمحددل الدراسددة مددن وجهددة نظددر  فددً الأردن التموٌددل الاصددغر

 .  مرتفعة

 فدً الأردن شدركات التموٌدل الاصدغرفدً  اداء الاعمدالمدن بعدد أما بالنسبة لفقرات كل 

" tالمحددددة فقددد تددم اسددتخراج المتوسددطات الحسددابٌة والإنحرافددات المعٌارٌددة والإختبددار التددائً "

 .(8 - 4)؛ (7 - 4)؛ (6 - 4)ولاوأهمٌة الفقرة، كما هو موضح بالجد للتحقق من معنوٌة الفقرة
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  (6 - 4) جدول

شركات التموٌل فً  الربحٌةومستوى  tالمتوسطات الحسابٌة والانحرافات المعٌارٌة وقٌم  

 فً الأردن الاصغر

 الربحٌة ت
المتوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٌاري

 "t" قٌمة

 المحسوبة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

ترتٌب 

أهمٌة 

 الفقرة

مستوى 

 التحقق 

27 

اوض بتحسٌن ساهم استراتٌجٌات التفت

اداء الاعمال من خلال تقدٌم خدمات 

جدٌدة للعملاء مما ٌؤدي الى زٌادة 

 عدد العملاء للشركة

 مرتفعة 2 13111 16.375 7801. 3.784

28 

تمكن استراتٌجٌات التفاوض من 

تخفٌض نسبة دفع التعوٌضات للعملاء 

 عن الاخطاء التً تقع معهم

 مرتفعة 3 13111 16.155 7791. 3.773

29 
تساهم استراتٌجٌات التفاوض فً 

 متوسطة 5 13111 11.738 9151. 3.660 تحسٌن التحصٌل الكفؤ من العملاء

31 

تساهم استراتٌجٌات التفاوض 

بالاستجابة السرٌعة للعملاء مقارنة بما 

 ٌقدمه المنافسون

 متوسطة 4 13111 12.594 8631. 3.667

31 

تمكّن استراتٌجٌات التفاوض من 

لف من خلال المحافظة تخفٌض الك

 على العملاء الممٌزٌن

 مرتفعة 1 13111 17.637 8151. 3.883

32 

مكن استراتٌجٌات التفاوض من ت

تخفٌض معدل تكلفة الخدمة المقدمة 

 للعملاء

 متوسطة 6 0.00 13.996 0.773 3.091

المتوسط الحسابً والانحراف المعٌاري 

 للربحٌةالعام 
 متوسط 6651. 3.643

 .(13651) (  0.05) الجدولٌة عند مستوى (t) قٌمة
 .(3) الجدولٌة بالاستناد إلى الوسط الافتراضً للفقرة والبال  (t) تم حساب قٌمة

 الربحٌةب العبارات المتعلقةعن  وحدة المعاٌنة والتحلٌلإجابات  (6 - 4) الجدولإذ ٌوضح 

 الحسدابٌة لهدذا المتغٌدر بدٌنحٌدث تراوحدت المتوسدطات  .فدً الأردن شركات التموٌل الاصدغرفً 

فدً  ربحٌدةالتحقدق توسدط لالمالذي ٌشٌر إلدى المسدتوى  (3.643) بمتوسط مقداره (3.883 ػ  3.091)



 - 65 - 

تمكّاان اسااتراتٌجٌات  "فددً المرتبددة الأولددى فقددرة ت جدداءإذ  .فددً الأردن شددركات التموٌددل الاصددغر

 بمتوسط حسدابً بلد "  التفاوض من تخفٌض الكلف من خلال المحافظة على العملاء الممٌزٌن

(، 8151.) وانحراف معٌداري بلد (، 3.643) الحسابً العام البال  وهو أعلى من المتوسط( 3.883)

تمكن اساتراتٌجٌات التفااوض مان تخفاٌض معادل تكلفاة الخدماة المقدماة  " ةفٌما حصلت الفقر

المتوسددط مددن  أدنددىوهددو ( 3.091) بمتوسددط حسددابًوالأخٌددرة ة ادسددسالعلددى المرتبددة  " للعماالاء

  (.7731.) وانحراف معٌاري( 3.643) الحسابً الكلً والبال 

بٓف الجدوؿ أٓضاً التشتت الهىخفض فػْ اسػتجابات أفػراد وحػدة الهعآىػة والتحمٓػؿ حػوؿ  وٓ

ػػؿ اٚصػػغرفػػْ  الربحٓػػةتحقػػؽ بعػػد  ػػو هػػا ٓعكػػس التقػػارب فػػْ  شػػركات التهوٓ فػػْ اٖردف بفقراتػػً وٌ

ػػػؿ فػػػْ  الربحٓػػػةلتحمٓػػػؿ حػػػوؿ هسػػػتوى تحقػػػؽ وجٍػػػات ىظػػػر أفػػػراد وحػػػدة الهعآىػػػة وا شػػػركات التهوٓ

شٓر الجدوؿ أٓضاً إلِ التقارب فػْ قػٓـ الهتوسػطات الحسػابٓة، إذ ىٛحػظ  اٚصغر فْ اٖردف. وٓ

ات الدٚلة أىً لـ تكف ٌىاؾ اختٛفات فػْ وجٍػات ىظػر أفػراد وحػدة الهعآىػة  أىً هف خٛؿ هستوٓ

ؿ اٚصغرفْ  الربحٓةؽ تحق بعدوالتحمٓؿ حوؿ العبارات الهكوىة ل  فْ اٖردف حٓث شركات التهوٓ

ات الدٚلة أقؿ هف تحقػؽ لجهٓع الفقرات. وبشكؿ عاـ ٓتبٓف أف هسػتوى ( 0.05) كاىت كافة هستوٓ

ػػؿ اٚصػػغرفػػْ  الربحٓػػة حػػدة الهعآىػػة فػػْ اٖردف هحػػؿ الدراسػػة هػػف وجٍػػة ىظػػر و  شػػركات التهوٓ

 ة. توسطوالتحمٓؿ كاىت ه
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تسوٌق المنتجات تحقق ومستوى  tمتوسطات الحسابٌة والانحرافات المعٌارٌة وقٌم ال 

 فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  الجدٌدة

 تسوٌق المنتجات الجدٌدة ت
المتوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٌاري

 "t" قٌمة

 المحسوبة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

ترتٌب 

أهمٌة 

 الفقرة

مستوى 

 التحقق 

33 
تراتٌجٌات التفددداوض علدددى تسددداعد اسددد

 التسوٌق لمنتجات جدٌدة
 مرتفعة 2 13111 22.312 10.867 4.188

34 

تساعد استراتٌجٌات التفاوض فً اٌجاد 

مدددوارد كافٌدددة للقٌدددام بعملٌدددة التسدددوٌق 

 لمنتجات جدٌدة

 مرتفعة 1 13111 27.243 10.759 4.271

35 

تمكن استراتٌجٌات التفاوض من 

ٌق لمنتجات تسهٌل تطبٌق عملٌة التسو

 جدٌدة

 مرتفعة 4 13111 20.186 10.809 4.003

36 
تمكن استراتٌجٌات التفاوض من تقسٌم 

 مرتفعة 5 13111 15.649 10.867 3.834 الاسواق المستهدفة الى فئات

37 
تساعد استراتٌجٌات التفاوض فً 

 مرتفعة 3 13111 20.019 10.877 4.079 تحلٌل الاسواق المستهدفة

38 
تراتٌجٌات التفاوض فً تساعد اس

 مرتفعة 6 0.000 16.662 0.712 3.773 تحدٌد آلٌة التسعٌر المناسبة للمنتجات

المتوسط الحسابً والانحراف المعٌاري 

 لتسوٌق المنتجات الجدٌدةالعام 
 مرتفعة 7141. 4.024

 .(13651) (  0.05) الجدولٌة عند مستوى (t) قٌمة
 .(3) ستناد إلى الوسط الافتراضً للفقرة والبال الجدولٌة بالا (t) تم حساب قٌمة

 بعدددب العبددارات المتعلقددةعددن  وحدددة المعاٌنددة والتحلٌددلإجابددات  (7 - 4) الجدددولكمددا ٌبددٌن 

حٌث تراوحت المتوسدطات  .فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  تسوٌق المنتجات الجدٌدةتحقق 

الدذي ٌشددٌر إلدى المسددتوى  (4.024) سددط مقددارهبمتو (4.271 - 3.773) الحسدابٌة لهدذا المتغٌددر بدٌن

فددً ت جدداءإذ  .فددً الأردن شددركات التموٌددل الاصددغرفددً  تسددوٌق المنتجددات الجدٌدددةلتحقددق المرتفددع 

تساااعد اسااتراتٌجٌات التفاااوض فااً اٌجاااد مااوارد كافٌااة للقٌااام بعملٌااة  "المرتبددة الأولددى فقددرة 
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الحسدابً العدام  و أعلى مدن المتوسدطوه( 4.271) بمتوسط حسابً بل  "التسوٌق لمنتجات جدٌدة

تساااعد اسااتراتٌجٌات  " ةفٌمددا حصددلت الفقددر(، 7591.) وانحددراف معٌدداري بلدد (، 4.024) البددال 

بمتوسدط والأخٌدرة  سادسدةالعلى المرتبة  " التفاوض فً تحدٌد آلٌة التسعٌر المناسبة للمنتجات

 وانحددراف معٌدداري( 4.024) مددن المتوسددط الحسددابً الكلددً والبددال  أدنددىوهددو ( 3.773) حسددابً

(.7121.)   

حدول وحدة المعاٌنة والتحلٌل وٌبٌن الجدول أٌضاً التشتت المنخفض فً استجابات أفراد 

بفقراتده وهدو مدا ٌعكدس  فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  تسوٌق المنتجات الجدٌدةتحقق 

تسدوٌق المنتجدات  قمسدتوى تحقدحدول وحددة المعاٌندة والتحلٌدل التقارب فدً وجهدات نظدر أفدراد 

. وٌشددٌر الجدددول أٌضدداً إلددى التقددارب فددً قددٌم فددً الأردن شددركات التموٌددل الاصددغرفددً  الجدٌدددة

المتوسطات الحسابٌة، إذ نلاحظ أنه من خلال مستوٌات الدلالة أنده لدم تكدن هنداك اختلافدات فدً 

فدً  ات الجدٌدةتسوٌق المنتجلحول العبارات المكونة وحدة المعاٌنة والتحلٌل وجهات نظر أفراد 

لجمٌددع ( 1315) كاندت كافدة مسدتوٌات الدلالددة أقدل مدن حٌددث فدً الأردن شدركات التموٌدل الاصدغر

شددركات التموٌددل فددً  تسددوٌق المنتجددات الجدٌدددةتحقددق الفقددرات. وبشددكل عددام ٌتبددٌن أن مسددتوى 

 . مرتفعة تكانوحدة المعاٌنة والتحلٌل محل الدراسة من وجهة نظر  فً الأردن الاصغر
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شركات فً  الانتاجٌةتحقق ومستوى  tالمتوسطات الحسابٌة والانحرافات المعٌارٌة وقٌم  

 فً الأردن التموٌل الاصغر

 الانتاجٌة ت
المتوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٌاري

 "t“ قٌمة

 المحسوبة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

ترتٌب 

أهمٌة 

 الفقرة

مستوى 

 التحقق 

39 

اسددتراتٌجٌات التفدداوض فددً تسدداعد 

تطددوٌر قدددرة الشددركة علددى التمٌددز 

 فً الانتاج

 مرتفعة 1 13111 19.343 8861. 4.052

41 

تمكددن اسددتراتٌجٌات التفدداوض فددً 

إدارة عمليـــــــكة الىـــــــ    علـــــــ  تفعٌدددددددل 

 أوقكة بدء وإنجكز الأعمكل الإنتكجي 

 مرتفعة 4 13111 12.854 9651. 3.762

41 
فً  تمكن استراتٌجٌات التفاوض

 مرتفعة 3 13111 13.430 9601. 3.792 اٌجاد بدائل انتاجٌة لحل المشكلات

42 

تمكن استراتٌجٌات التفاوض من 

 مرتفعة 2 13111 17.217 9451. 4.000 التركٌز على فرق العملزٌادة 

43 

تمكن استراتٌجٌات التفاوض من 

اتباع استراتٌجٌة التركٌز 

للتوفٌق بٌن المنتجات الحالٌة 

 تجات الجدٌدةوالمن

 متوسطة 5 0.000 11.997 0.832 3.223

44 
تمكن استراتٌجٌات التفاوض من 

 متوسطة 6 0.000 9.339 0.793 3.173 تعزٌز ادارة الموارد والتحكم بها

المتوسط الحسابً والانحراف المعٌاري 

 للانتاجٌةالعام 
 مرتفعة 8241. 3.667

 .(13651) (  0.05) الجدولٌة عند مستوى (t) قٌمة

 .(3) الجدولٌة بالاستناد إلى الوسط الافتراضً للفقرة والبال  (t) تم حساب قٌمة

بتحقددق  العبددارات المتعلقددةعددن  وحدددة المعاٌنددة والتحلٌددلإجابددات  (8 - 4) الجدددولٌبددٌن 

حٌددث تراوحددت المتوسددطات الحسددابٌة لهددذا  .فددً الأردن شددركات التموٌددل الاصددغرفددً  الانتاجٌددة



 - 69 - 

المرتفدع لتحقدق الدذي ٌشدٌر إلدى المسدتوى  (3.667) بمتوسدط مقدداره (4.052 - 3.173) المتغٌر بدٌن

تساااعد  "فددً المرتبددة الأولددى فقددرة ت جدداءإذ  .فددً الأردن شددركات التموٌددل الاصددغرفددً  الانتاجٌددة

 بمتوسددط حسددابً بلدد  " اسااتراتٌجٌات التفاااوض فااً تطااوٌر قاادرة الشااركة علااى التمٌااز فااً الانتاااج

(، 8861.) وانحراف معٌداري بلد (، 3.667) الحسابً العام البال  المتوسط وهو أعلى من( 4.052)

علدى  " تمكن استراتٌجٌات التفاوض من تعزٌز ادارة الموارد والاتحكم بهاا " ةفٌما حصلت الفقر

مددن المتوسددط الحسددابً الكلددً  أدنددىوهددو ( 3.173) بمتوسددط حسددابًوالأخٌددرة  السادسددةالمرتبددة 

  (.7931.) معٌاريوانحراف ( 3.667) والبال 

وحدددة المعاٌنددة أٌضدداً التشددتت المددنخفض فددً اسددتجابات أفددراد  (8 - 4)وٌبددٌن الجدددول 

بفقراتده وهدو مدا ٌعكدس  فدً الأردن شركات التموٌل الاصدغرفً  الانتاجٌةتحقق حول والتحلٌل 

شدركات ل الانتاجٌدةمسدتوى تحقدق حدول وحددة المعاٌندة والتحلٌدل التقارب فً وجهات نظر أفدراد 

. وٌشٌر الجدول أٌضاً إلى التقارب فً قدٌم المتوسدطات الحسدابٌة، إذ فً الأردن لتموٌل الاصغرا

وحددة نلاحظ أنه من خلال مستوٌات الدلالة أنه لم تكن هناك اختلافدات فدً وجهدات نظدر أفدراد 

 حٌدث فدً الأردن شدركات التموٌدل الاصدغرل لانتاجٌدةلاحول العبارات المكوندة المعاٌنة والتحلٌل 

تحقدق لجمٌع الفقرات. وبشكل عام ٌتبدٌن أن مسدتوى ( 1315) انت كافة مستوٌات الدلالة أقل منك

وحددة المعاٌندة محل الدراسة مدن وجهدة نظدر  فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  الانتاجٌة

 . والتحلٌل كانت مرتفعة
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فً  تحقق الحصة السوقٌةتوى ومس tالمتوسطات الحسابٌة والانحرافات المعٌارٌة وقٌم  

 فً الأردن شركات التموٌل الاصغر

 الحصة السوقٌة ت
المتوسط 

 الحسابً

الانحراف 

 المعٌاري

 "t“ قٌمة

 المحسوبة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

ترتٌب 

أهمٌة 

 الفقرة

مستوى 

 التحقق 

45 

مددن  اسددتراتٌجٌات التفدداوضتمكددن 

معرفددة الحصددة السددوقٌة للمنافسددٌن 

 من العملاء

 مرتفعة 1 13111 19.343 8861. 4.052

46 

مددن  اسددتراتٌجٌات التفدداوضتمكددن 

تحدٌد الزٌادة المطلوبدة فدً التدوزع 

 الجغرافً للشركة

 مرتفعة 4 13111 12.854 9651. 3.762

47 

تساعد استراتٌجٌات التفاوض فً 

اٌجاد تحالفات جدٌدة تعمل على 

 زٌادة عدد العملاء

 مرتفعة 3 13111 13.430 9601. 3.792

48 

تساعد استراتٌجٌات التفاوض فً 

التعرف على تحركات المنافسٌن 

 لجذب العملاء

 مرتفعة 2 13111 17.217 9451. 4.000

49 

تمكن استراتٌجٌات التفاوض من 

معرفة تغٌٌر الحصة السوقٌة 

 مقارنة بالمنافسٌن

 متوسطة 5 0.000 12.073 0.937 3.021

51 

تمكن استراتٌجٌات التفاوض من 

الفرص السوقٌة لتعزٌز  تحلٌل

 المٌزة التنافسٌة

 متوسطة 6 0.000 9.992 0.893 2.893

المتوسط الحسابً والانحراف المعٌاري 

 الحصة السوقٌةالعام 
 متوسط 8241. 3.586

 .(13651) (  0.05) الجدولٌة عند مستوى (t) قٌمة

 .(3) ة والبال الجدولٌة بالاستناد إلى الوسط الافتراضً للفقر (t) تم حساب قٌمة

 العبددارات المتعلقددةعددن  وحدددة المعاٌنددة والتحلٌددلإجابددات  (9 - 4) الجدددولوأخٌددراً، ٌبددٌن 

حٌث تراوحت المتوسطات الحسابٌة لهذا  .فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  بالحصة السوقٌة
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للحصدة  وسدطتالمالذي ٌشٌر إلدى المسدتوى  (3.586) بمتوسط مقداره (4.052 ػػ 2.893) المتغٌر بٌن

تمكاان  "فددً المرتبددة الأولددى فقددرة ت جدداءإذ  .فددً الأردن شددركات التموٌددل الاصددغرفددً  السددوقٌة

 بمتوسط حسابً بلد  "استراتٌجٌات التفاوض من معرفة الحصة السوقٌة للمنافسٌن من العملاء

(، 8861.) وانحراف معٌداري بلد (، 3.586) الحسابً العام البال  وهو أعلى من المتوسط( 4.052)

تمكن استراتٌجٌات التفااوض مان تحلٌال الفارص الساوقٌة لتعزٌاز المٌازة  " ةفٌما حصلت الفقر

مدن المتوسدط  أدندىوهدو ( 2.893) بمتوسدط حسدابًوالأخٌدرة  سادسدةالعلى المرتبة  " التنافسٌة

  (.8931.) وانحراف معٌاري( 3.586) الحسابً الكلً والبال 

وحدددة المعاٌنددة لمددنخفض فددً اسددتجابات أفددراد أٌضدداً التشددتت ا (9 - 4)وٌبددٌن الجدددول 

بفقراتده وهدو مدا ٌعكدس  فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  الحصة السوقٌةحول والتحلٌل 

شدركات ل الحصدة السدوقٌةمسدتوى حدول وحددة المعاٌندة والتحلٌدل التقارب فً وجهات نظر أفدراد 

ب فً قدٌم المتوسدطات الحسدابٌة، إذ . وٌشٌر الجدول أٌضاً إلى التقارفً الأردن التموٌل الاصغر

وحددة نلاحظ أنه من خلال مستوٌات الدلالة أنه لم تكن هناك اختلافدات فدً وجهدات نظدر أفدراد 

 فدً الأردن شدركات التموٌدل الاصدغرل للحصدة السدوقٌةحول العبارات المكوندة المعاٌنة والتحلٌل 

ت. وبشكل عدام ٌتبدٌن أن مسدتوى لجمٌع الفقرا( 1315) كانت كافة مستوٌات الدلالة أقل من حٌث

محدل الدراسدة مدن وجهدة نظدر  فدً الأردن شدركات التموٌدل الاصدغرفً  تحقق الحصة السوقٌة

 . وحدة المعاٌنة والتحلٌل كانت مرتفعة
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 فرضٌات الدراسةمدى ملائمة البٌانات لإفتراضات اختبار  تحلٌل: (3 - 4) 

بدإجراء  الباحدث تضدٌات الدراسدة قامدقبل البدء فً تطبٌدق تحلٌدل الإنحددار لإختبدار فر

بعض الإختبدارات وذلدك مدن أجدل ضدمان ملاءمدة البٌاندات لإفتراضدات تحلٌدل الإنحددار، إذ تدم 

معامددل بإسددتخدام  Multicollinearity التأكددد مددن عدددم وجددود إرتبدداط عددالر بددٌن المتغٌددرات المسددتقلة

لكددل  Tolerance اٌن المسددموح بددهوإختبددار التبددVariance Inflation Factor (VIF ) تضددخم التبدداٌن

( VIF)متغٌر من متغٌدرات الدراسدة مدع مراعداة عددم تجداوز معامدل تضدخم التبداٌن المسدموح بده

 - 4) والجددول رقدم (.1315)أكبدر مدن Tolerance. وأن تكون قٌمة التباٌن المسدموح بده (11)للقٌمة

 .ٌبٌن نتائج هذه الإختبارات (10

 (10 - 4) جدول

  به المسموح والتباٌنضخم التباٌن تنتائج اختبار  

 VIF Tolerance الفرعٌة المستقلة المتغٌرات ت

 1.796 1.356 التكامل استراتٌجٌة 1

2 
استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات 

 القائمة
1.761 1.735 

 1.778 1.986 استراتٌجٌة مناورات الافتتاح 3

 

 تداخل خطً متعددعدم وجود  (10 - 4) ٌتضح من النتائج الواردة فً الجدول

Multicollinearity وإن ما ٌؤكد ذلك قٌم (، استراتٌجٌات التفاوض) بٌن أبعاد المتغٌر المستقل

استراتٌجٌة و، التكامل باستراتٌجٌة) للأبعاد المتمثلة بـ( VIF) تضخم التباٌنمعامل  إختبار معٌار
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 على( 1.986 ؛ 1.761 ؛ 1.356) ةوالبالغ( استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو، تعمٌق العلاقات القائمة

تراوحت ( Tolerance)التباٌن المسموح به  ٌتضح أن قٌم إختباركما . (11)والتً تقل عن  التوالً

وٌعد هذا مؤشراً على عدم وجود إرتباط عالر بٌن ( 1315) من أكبروهً ( 1.796ػ  1.735) بٌن

ن عدم وجود تداخل خطً بٌن أبعاد المتغٌرات المستقلة. وتأسٌساً على ما تقدم وبعد التأكد م

المتغٌر المستقل، وإن بٌانات متغٌرات الدراسة تخضع للتوزٌع الطبٌعً فقد أصبح بالإمكان 

 .فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً فرضٌات الدراسة إختبار 

 

 ختبار فرضٌات الدراسةا: (4ـ  4) 

 HO1 الفرضٌة الرئٌسة الأولى

، استراتٌجٌة التكامل) بأبعادها ستراتٌجٌات التفاوضئٌة لالا ٌوجد أثر ذو دلالة إحصا

اداء تحقٌق فً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى  ،استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

 .(  0.05) عند مستوى دلالة الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل الاعمال

استراتٌجٌات لمتعدد للتحقق من أثر لاختبار هذه الفرضٌة تم استخدام تحلٌل الانحدار ا

استراتٌجٌة ، واستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمة، واستراتٌجٌة التكامل) بأبعادها التفاوض

، وكما هو الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل اداء الاعمالتحقٌق فً  (مناورات الافتتاح

 .(11 - 4) موضح بالجدول
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 (11 - 4)الجدول 

 اداء الاعمالتحقٌق فً  استراتٌجٌات التفاوضٌل الانحدار المتعدد لتأثٌر نتائج اختبار تحل

 الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل

المتغٌر 

 التابع

(R) 

 الارتباط

(R2)  

معامل 

  التحدٌد

F 

 المحسوبة

DF 

درجات 

 الحرٌة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

β  

 معامل الانحدار

T 

 المحسوبة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

اداء 

 لالاعما

شركات ل

التموٌل 

 الاصغر

 الأردنٌة

.3951 .4541 87.635 

بٌن 

 المجامٌع
3 

13111 

استراتٌجٌة 

 التكامل
.1641 12.942 .0041 

 69 البواقً

استراتٌجٌة 

تعمٌق 

العلاقات 

 القائمة

.4311 17.431 .0001 

 72 المجموع

استراتٌجٌة  

مناورات 

 الافتتاح

.1331 13.360 .0191 

 (  0.05) أثٌر ذا دلالة إحصائٌة عند مستوىٌكون الت*
، استراتٌجٌة التكامل) بأبعادها استراتٌجٌات التفاوضأثر ( 11 ػ 4) ٌوضح الجدول 

اداء تحقٌق فً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاحمستوى ، واستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

تائج التحلٌل الإحصائً وجود تأثٌر ن . إذ أظهرتفً الاردن شركات التموٌل الاصغرل الاعمال

استراتٌجٌة تعمٌق ، واستراتٌجٌة التكامل) بأبعادها ستراتٌجٌات التفاوضإحصائٌة لادلالة ذي 

شركات ل اداء الاعمالتحقٌق فً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاحمستوى ، والعلاقات القائمة

أما . (  0.05) عند مستوى R (395.0) بل  معامل الارتباط ، إذالأردنفً  التموٌل الاصغر

 اداء الاعمالمن التغٌرات فً تحقٌق ( 0.454) أي أن ما قٌمته، (0.454) فقد بل  2R معامل التحدٌد
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 كما بأبعادها، استراتٌجٌات التفاوضناتج عن التغٌر فً  الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل

ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات لا( 4311.) ،لستراتٌجٌة التكاملاβ (.1641 ) بلغت قٌمة درجة التأثٌر

. وهذا ٌعنً أن الزٌادة بدرجة واحدة فً استراتٌجٌة مناورات الافتتاحلمستوى ( 1331.)، القائمة

 اداء الاعمالبأبعادها ٌؤدي إلى زٌادة فً تحقٌق  استراتٌجٌات التفاوضمستوى الإهتمام ب

ستراتٌجٌة لا( 4311.) ،ستراتٌجٌة التكامللا( 1641.)بقٌمة  الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل

 وٌؤكد معنوٌة هذا .استراتٌجٌة مناورات الافتتاحلمستوى ( 1331.)، تعمٌق العلاقات القائمة

وهذا ٌؤكد . (  0.05) وهً دالة عند مستوى( 87.635) المحسوبة والتً بلغت F  التأثٌر قٌمة

 وتقبل الفرضٌة، فض الفرضٌة العدمٌةعدم صحة قبول الفرضٌة الرئٌسة الأولى، وعلٌه تر

  البدٌلة التً تنص على:

 ،استراتٌجٌة التكامل) بأبعادها ستراتٌجٌات التفاوضذو دلالة إحصائٌة لاوجود تأثٌر 

اداء تحقٌق فً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى  ،استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

 . (  0.05) عند مستوى دلالة لأردنافً  شركات التموٌل الاصغرل الاعمال

تم استخدام تحلٌل الانحدار المتعدد أي المتغٌرات ذات التأثٌر الأكبر من وللتحقق 

 اداء الاعمالتحقٌق فً  أبعادهاب استراتٌجٌات التفاوضللتحقق من أثر  Stepwise المتدرج

 .(12 - 4) ، وكما هو موضح بالجدولالأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل
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 (12 - 4) جدول

فً  الأكثر تاثٌراً  استراتٌجٌات التفاوضلبٌان نتائج اختبار تحلٌل الانحدار المتعدد المتدرج 

 الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل اداء الاعمالتحقٌق 

المتغٌر 

 التابع
 المتغٌرات

(R) 

 الارتباط

(R2)  

معامل 

  التحدٌد

F 

 المحسوبة

 Change Statisticsالتغٌرات الإحصائٌة  

التغٌر فً 

معامل 

 التحدٌد

(R2) 

التغٌر فً 

 Fقٌمة 
DF1 DF2 

Sig* 

F 

Change 

اداء 

 الاعمال

استراتٌجٌة 

تعمٌق العلاقات 

 القائمة

.5561 .3101 117.984 1.310 117.984 1 71 .0001 

استراتٌجٌة 

+ التكامل 

استراتٌجٌة 

تعمٌق العلاقات 

  القائمة

.5831 .3401 67.490 1.030 12.042 1 71 .0001 

استراتٌجٌة 

+ التكامل 

استراتٌجٌة 

تعمٌق العلاقات 

+  القائمة

استراتٌجٌة 

 مناورات الافتتاح

.5951 .3541 47.635 1.014 5.570 1 69 .0001 

 

 ،استراتٌجٌة التكامل) أبعادهاب استراتٌجٌات التفاوضأثر  (12 ػ 4) ٌوضح الجدول

اداء تحقٌق فً ( استراتٌجٌة مناورات الافتتاحمستوى و ،القائمةاستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات و

. إذ أظهرت نتائج التحلٌل الإحصائً وجود تأثٌر الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل الاعمال

استراتٌجٌة تعمٌق و ،استراتٌجٌة التكامل) أبعادهاب ستراتٌجٌات التفاوضلاإحصائٌة دلالة ذي 

شركات ل اداء الاعمالتحقٌق فً ( تراتٌجٌة مناورات الافتتاحاسمستوى و ،العلاقات القائمة
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 (5561.) للمتغٌرات كالآتً: R، إذ بلغت معاملات الارتباط الأردنفً  التموٌل الاصغر

ستراتٌجٌة التكامل لا (5831.)و، (  0.05) عند مستوى ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا

ستراتٌجٌة التكامل لا (5951.)و، (  0.05) عند مستوى استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

  ) عند مستوى استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى  استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

 عند مستوى ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا (3101.) فقد بل  2R أما معامل التحدٌد. (0.05

(  0.05) ،(.3401) عند مستوى استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةوالتكامل  ستراتٌجٌةلا(  

استراتٌجٌة ومستوى  استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةوستراتٌجٌة التكامل لا (3541.)، (0.05

 Change 2R كما بلغت قٌمة التغٌر فً معامل التحدٌد. (  0.05) عند مستوى مناورات الافتتاح

ستراتٌجٌة لا (10.03)، (  0.05) عند مستوى ٌق العلاقات القائمةستراتٌجٌة تعملا (3101.)

ستراتٌجٌة لا (0141.)، (  0.05) عند مستوى استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةوالتكامل 

 عند مستوى استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى  استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةوالتكامل 

(  0.05) .وٌة هذا التأثٌر التغٌر فً قٌمةوٌؤكد معن F ستراتٌجٌة لا (117.984) والتً بلغت

استراتٌجٌة وستراتٌجٌة التكامل لا (12.042)، (  0.05) عند مستوى تعمٌق العلاقات القائمة

استراتٌجٌة وستراتٌجٌة التكامل لا (5.570)و، (  0.05) عند مستوى تعمٌق العلاقات القائمة

 . (  0.05) عند مستوى استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو ائمةتعمٌق العلاقات الق
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ٓعود الِ  ذلؾ وبالىظر الِ هعاهؿ اٚىحدار ٚبعاد استراتٓجٓات التفاوض ٓرى الباحث اف 

استراتٓجٓات التفاوض هف حٓث  ٌٖهٓة ٍـراكدتقدٓر الهبحوثٓف اٌٚهٓة الىسبٓة بالهتوسطة ىحو ا

 ،الهواقفة الهختمفة لمتفاوضآجابٓا قدرة الهستفٓدٓف عمِ التفاعؿ هع  تعكساستخداهٍا كوسٓمة او اداة 

حؿ هشكٛت العهؿ وىوعٓة استراتٓجٓات التفاوض فْ لبساطة فْ استخداـ الهواقؼ ذات اهف اىطٛقا 

عقدة فْ عهمٓات التفاوض وتطبٓؽ ٌذي وادراكٍـ لمجواىب اله الىتائج التْ ٓهكف الحصوؿ عمٍٓا، 

شركات فْ  التىظٓهْواٚداء الفردي و بفاعمٓة لتحقٓؽ القٓهة الهضافة ٚداء اٚعهاؿ اٚستراتٓجٓات 

ؿ اٚصغر فْ اٚردف  .التهوٓ

ؿ اٚصغر فْ اٚردف ا أف الباحث ٓرى و  تتهتع عهمٓاتٍا التفاوضٓة  ٖف تسعِشركات التهوٓ

ٓاتٓة لتعكس البعد بالفاعمٓة هف حٓث تسخٓر استراتٓجٓات التفاوض فْ اىظهتٍا التفاوضٓة والعهم

كىتائج لمتفاوض لتحقٓؽ اٚداء العالْ فْ  اٚستراتٓجْ فٍٓا بالقدرة العالٓة لمحصوؿ عمِ قٓهة عالٓة

هف تعدٓؿ فْ ٌذي الشركات اٚستراتٓجْ التفاوض هف هىطمؽ استراتٓجْ واف ٓتهكف ىظاـ اٚعهاؿ 

رفٓة، اضافة الِ تهكٓف الهوظفٓف هف الهعموهات بها ٓتوافؽ هع واقع التغٓٓر الحاصؿ فْ البٓئة الهص

 .شركات لٍذي ال اٖداء التىظٓهْتأدٓة هٍاـ وظائفٍـ بدقة عالٓة وفاعمٓة فْ اٚىجاز وبها ٓعزز هف 

اثر ٚستراتجٓات اف ٌىاؾ  أظٍرت ( التYogatama,2011ْ) دراسة هع الىتائج ٌذي واتفقت

ٓجات التكاهؿ فْ تعزٓز العٛقات بٓف الهٍىٓٓف التفاوض الهتعمقة بتعهٓؽ العٛقات القائهة ، واسترات

 والهشرفٓف والهوظفٓف فْ الشركات الهبحوثة بشكؿ ٓؤدي الِ تحسٓف اداء اٚعهاؿ .

العهمٓة التفاوضٓة هف خٛؿ اٚستراتٓجات اثر تدعٓـ ( فْ Haboush,2007) هع كها اتفقت

ْ اداء اٚعهاؿ التىظٓهٓة فْ الهطبقة فْ هراحؿ اٚىجاز لمعهمٓات التفاوضٓة واىعكاس ذلؾ ف

اثر استراتٓجات التفاوض  ( التْ اكدت عمButler& John, 2000ِودراسة )الهىظهات الهبحوثة. 

 . تعزٓز اٚىتاجٓة ورفع الكفاءة التىظٓهٓة فْ الهىظهات الهبحوثةربحٓة و ال فْ تحسٓف
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 ٚستراتٓجٓةامِ اف ( التْ اكدت ع2010، طٛعواختمؼ ىتائج الدراسة الحالٓة هع دراسة )ال

 . ٓة لٓس لٍا اثر فْ القرار اٚتهاىْ ٓعزى لمهتغٓرات الدٓهغرافٓة فْ الهىظهات الهبحوثةالتفاوض

 اداء الاعمالكل بعد من أبعاد فً  أبعادهاب استراتٌجٌات التفاوضتأثٌر وللتحقق من 

كات التموٌل شرفً  (نتاجٌة، والحصة السوقٌةوالا ،وتسوٌق المنتجات الجدٌدة، الربحٌة)

فرضٌات فرعٌة،  اربعةإلى  الأولىبتجزئة الفرضٌة الرئٌسة  الباحث، قام الأردنفً  الاصغر

 وكما هو موضح أدناه.

  HO1-1 الفرضٌة الفرعٌة الأولى

 ،استراتٌجٌة التكامل) بأبعادها ستراتٌجٌات التفاوضلا ٌوجد أثر ذو دلالة إحصائٌة لا

تحقٌق فً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى  ،ئمةاستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القاو

 . (  0.05)عند مستوى دلالة  الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل الربحٌة

استراتٌجٌات لاختبار هذه الفرضٌة تم استخدام تحلٌل الانحدار المتعدد للتحقق من أثر 

ومستوى ، لعلاقات القائمةاستراتٌجٌة تعمٌق ا، واستراتٌجٌة التكامل) بأبعادها التفاوض

، وكما الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل الربحٌةتحقٌق فً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاح

 (13 - 4) هو موضح بالجدول
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 (13 - 4) جدول

شركات ل الربحٌةتحقٌق فً  استراتٌجٌات التفاوضنتائج اختبار تحلٌل الانحدار المتعدد لتأثٌر 

 لاردنافً  التموٌل الاصغر

المتغٌر 

 التابع

(R) 

 الارتباط

(R2)  

معامل 

  التحدٌد

F 

 المحسوبة

DF 

درجات 

 الحرٌة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

β  

 معامل الانحدار

T 

 المحسوبة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

 الربحٌة

شركات ل

التموٌل 

 الاصغر

 الأردنٌة

13435 13189 20.293 

بٌن 

 المجامٌع
3 

13111 

استراتٌجٌة 

 التكامل
.1351 2.157 .0321 

 69 البواقً

استراتٌجٌة 

تعمٌق العلاقات 

 القائمة

.2531 3.886 .0001 

 69 المجموع

مستوى 

استراتٌجٌة 

مناورات 

 لافتتاحا

.1661 2.620 .0091 

 (  0.05) ٌكون التأثٌر ذا دلالة إحصائٌة عند مستوى*

، اسددتراتٌجٌة التكامددل) بأبعادهددا اسددتراتٌجٌات التفدداوضأثددر ( 13 - 4) ٌوضددح الجدددول

تحقٌددق فددً  (اسددتراتٌجٌة مندداورات الافتتدداحومسددتوى ، اسددتراتٌجٌة تعمٌددق العلاقددات القائمددةو

نتائج التحلٌل الإحصائً وجدود تدأثٌر  . إذ أظهرتالأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل الربحٌة

تراتٌجٌة تعمٌدق اسد، واسدتراتٌجٌة التكامدل) بأبعادهدا ستراتٌجٌات التفداوضإحصائٌة لادلالة ذي 

شدركات التموٌدل ل الربحٌدةتحقٌدق فدً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى ، العلاقات القائمة

 أما معامل التحدٌد. (  0.05) عند مستوى R (13435) بل  معامل الارتباط ، إذالأردنٌة الاصغر

2R  شدركات التموٌدل ل ربحٌدةالمدن التغٌدرات فدً تحقٌدق ( 13189) أي أن ما قٌمتده، (13189) فقد بل
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بلغدت قٌمدة درجدة  كمدا بأبعادها، استراتٌجٌات التفاوضناتج عن التغٌر فً  الأردنفً  الاصغر

( 1661.)، سدتراتٌجٌة تعمٌدق العلاقدات القائمدةلا( 2531.) ،سدتراتٌجٌة التكامدللاβ (.1351 ) التأثٌر

دة فددً مسددتوى الإهتمددام وهددذا ٌعنددً أن الزٌددادة بدرجددة واحدد .سددتراتٌجٌة مندداورات الافتتدداحلا

 شدركات التموٌدل الاصدغرل الربحٌدةبأبعادها ٌؤدي إلى زٌادة فً تحقٌق  استراتٌجٌات التفاوضب

، سدتراتٌجٌة تعمٌدق العلاقدات القائمدةلا( 2531.) ،سدتراتٌجٌة التكامدللا( 1351.)بقٌمة  الأردنفً 

المحسددوبة والتددً  F  قٌمددة التددأثٌر وٌؤكددد معنوٌددة هددذا .سددتراتٌجٌة مندداورات الافتتدداحلا( 1661.)

وهددذا ٌؤكددد عدددم صددحة قبددول الفرضددٌة . (  0.05) وهددً دالددة عنددد مسددتوى( 20.293) بلغددت

  البدٌلة التً تنص على: وتقبل الفرضٌة، الأولى، وعلٌه ترفض الفرضٌة العدمٌة الفرعٌة

 ،ملاستراتٌجٌة التكا) بأبعادها ستراتٌجٌات التفاوضذو دلالة إحصائٌة لاوجود تأثٌر 

 الربحٌةفً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى  ،استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

 . (  0.05) عند مستوى دلالة الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل

تم استخدام تحلٌل الانحدار المتعدد وللتحقق أي المتغٌرات ذات التأثٌر الأكبر 

 الربحٌةتحقٌق فً  أبعادهاب راتٌجٌات التفاوضاستللتحقق من أثر  Stepwise المتدرج

 .(14 - 4) ، وكما هو موضح بالجدولالأردنٌة شركات التموٌل الاصغرل
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 (14 - 4) جدول

فً  الأكثر تاثٌراً  استراتٌجٌات التفاوضلبٌان نتائج اختبار تحلٌل الانحدار المتعدد المتدرج 

 ردنالأفً  شركات التموٌل الاصغرل الربحٌةتحقٌق 

المتغٌر 

 التابع
 المتغٌرات

(R) 

 الارتباط

(R2)  

معامل 

  التحدٌد

F 

 المحسوبة

 Change Statisticsالتغٌرات الإحصائٌة  

التغٌر فً 

معامل 

 التحدٌد

(R2) 

التغٌر 

فً قٌمة 

F 
DF1 DF2 

Sig* 

F 

Change 

 الربحٌة

استراتٌجٌة تعمٌق 

 العلاقات القائمة
.3801 .1441 44.341 .1441 44.341 1 71 .0001 

استراتٌجٌة تعمٌق 

 + العلاقات القائمة

استراتٌجٌة 

 مناورات الافتتاح

.4181 .1751 27.727 .0301 9.655 1 71 .0001 

استراتٌجٌة التكامل 

استراتٌجٌة + 

تعمٌق العلاقات 

+  القائمة

استراتٌجٌة 

 مناورات الافتتاح

.4351 .1891 20.293 .0141 4.652 1 69 .0001 

 

؛ استراتٌجٌة التكامل ) أبعادهاب استراتٌجٌات التفاوضأثر  (14 - 4) وضح الجدولٌ

تحقٌق فً ( استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى ؛  استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

. إذ أظهرت نتائج التحلٌل الإحصائً وجود تأثٌر الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل الربحٌة

استراتٌجٌة تعمٌق ؛ واستراتٌجٌة التكامل ) أبعادهاب ستراتٌجٌات التفاوضلاة إحصائٌدلالة ذي 

شركات التموٌل ل الربحٌةتحقٌق فً ( استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى ؛  العلاقات القائمة

ستراتٌجٌة تعمٌق لا (3801.) للمتغٌرات كالآتً: R، إذ بلغت معاملات الارتباط الأردنٌة الاصغر
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 ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا (4181.)، (  0.05) عند مستوى القائمةالعلاقات 

ستراتٌجٌة التكامل لا (4351.)، (  0.05) عند مستوى استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو

أما . (  0.05) عند مستوى استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

، (  0.05) عند مستوى ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا (1441.) فقد بل  2R معامل التحدٌد

  ) عند مستوى استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا (1751.)

استراتٌجٌة ومستوى  استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةوستراتٌجٌة التكامل لا (1891.)، (0.05

 Change 2R كما بلغت قٌمة التغٌر فً معامل التحدٌد. (  0.05) عند مستوى ات الافتتاحمناور

ستراتٌجٌة لا (0301.)، (  0.05) عند مستوى ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا (1441.)

، (  0.05) عند مستوى استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى  تعمٌق العلاقات القائمة

استراتٌجٌة مناورات و استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةوستراتٌجٌة التكامل لا (0141.)

 والتً بلغت F وٌؤكد معنوٌة هذا التأثٌر التغٌر فً قٌمة. (  0.05) عند مستوى الافتتاح

ستراتٌجٌة لا (9.655)، (  0.05) عند مستوى ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا (44.341)

، (  0.05) عند مستوى استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى  ات القائمةتعمٌق العلاق

استراتٌجٌة مناورات و استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةوستراتٌجٌة التكامل لا (4.652)

 . (  0.05) عند مستوى الافتتاح
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 HO1-2 الفرضٌة الفرعٌة الثانٌة

 ،استراتٌجٌة التكامل) بأبعادها لتفاوضستراتٌجٌات الا ٌوجد أثر ذو دلالة إحصائٌة لا

تسوٌق المنتجات فً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو ،استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

 . (  0.05)عند مستوى دلالة  الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل الجدٌدة

استراتٌجٌات ر لاختبار هذه الفرضٌة تم استخدام تحلٌل الانحدار المتعدد للتحقق من أث

استراتٌجٌة و، استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمة، واستراتٌجٌة التكامل) بأبعادها التفاوض

، وكما الأردنٌة شركات التموٌل الاصغرل تسوٌق المنتجات الجدٌدةتحقٌق فً  (مناورات الافتتاح

        .(15 - 4) هو موضح بالجدول

 

 

 

 

 

 

 

 

 (15 - 4) جدول
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تسوٌق المنتجات تحقٌق فً  استراتٌجٌات التفاوضحلٌل الانحدار المتعدد لتأثٌر نتائج اختبار ت

 الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل الجدٌدة

المتغٌر 

 التابع

(R) 

 الارتباط

(R2)  

معامل 

  التحدٌد

F 

 المحسوبة

DF 

درجات 

 الحرٌة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

β  

 معامل الانحدار

T 

 المحسوبة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

تسوٌق 

المنتجات 

 الجدٌدة

شركات ل

التموٌل 

 الاصغر

 الأردنٌة

13486 13236 26.861 

بٌن 

 المجامٌع
3 

13111 

استراتٌجٌة 

 التكامل
.0721 1.184 .2371 

 69 البواقً

استراتٌجٌة 

تعمٌق 

العلاقات 

 القائمة

.4361 6.904 .0001 

 72 المجموع

مستوى 

استراتٌجٌة 

مناورات 

 الافتتاح

.0331 .5351 .5931 

 (  0.05) ٌكون التأثٌر ذا دلالة إحصائٌة عند مستوى*

  

، اسدددتراتٌجٌة التكامدددل) بأبعادهدددا اسدددتراتٌجٌات التفددداوضأثدددر ( 15 ػػػػ 4) ٌوضدددح الجددددول

تسددوٌق المنتجددات فددً  (اسددتراتٌجٌة مندداورات الافتتدداحو، اسددتراتٌجٌة تعمٌددق العلاقددات القائمددةو

نتائج التحلٌل الإحصدائً وجدود تدأثٌر  . إذ أظهرتالأردنفً  رشركات التموٌل الاصغل الجدٌدة

 تسدوٌق المنتجدات الجدٌددةفدً  اسدتراتٌجٌة تعمٌدق العلاقدات القائمدة لممارسةإحصائٌة دلالة ذي 

  ) عنددد مسددتوى R (13486) بلدد  معامددل الارتبدداط ، إذالأردنفددً  شدركات التموٌددل الاصددغرل

مدن التغٌدرات فدً تحقٌدق ( 13236) أي أن مدا قٌمتده، (13236) فقدد بلد  2R أما معامل التحدٌد. (0.05

 ةندداتج عدن التغٌددر فدً ممارسدد الأردنفدً  شدركات التموٌددل الاصدغرل تسدوٌق المنتجدات الجدٌدددة

سدتراتٌجٌة تعمٌدق لاβ (.4361 ) بلغت قٌمة درجة التدأثٌر كما ،استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمة
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اسدتراتٌجٌة  ةلزٌادة بدرجة واحدة فً مستوى الإهتمدام بممارسدوهذا ٌعنً أن ا .العلاقات القائمة

 شدركات التموٌدل الاصدغرل تسوٌق المنتجات الجدٌدةٌؤدي إلى زٌادة فً  تعمٌق العلاقات القائمة

( 26.861) المحسدوبة والتدً بلغدت F  التدأثٌر قٌمدة وٌؤكدد معنوٌدة هدذا .(4361.)بقٌمدة  الأردنفً 

، وعلٌده الثانٌدة الفرعٌةوهذا ٌؤكد عدم صحة قبول الفرضٌة . (  0.05) وهً دالة عند مستوى

  البدٌلة التً تنص على: وتقبل الفرضٌة، ترفض الفرضٌة العدمٌة

 تحقٌقفً  استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةذو دلالة إحصائٌة لممارسة وجود تأثٌر 

 .  (  0.05) ستوى دلالةعند م الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل تسوٌق المنتجات الجدٌدة

تم استخدام تحلٌل  استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةوللتحقق من مستوى تأثٌر 

 .(16 ػ 4) ، وكما هو موضح بالجدولStepwise المتدرجالانحدار المتعدد 

 (16 - 4) جدول

فً  لقائمةاستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات انتائج اختبار تحلٌل الانحدار المتعدد المتدرج لتأثٌر 

 الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل تسوٌق المنتجات الجدٌدة

المتغٌر 
 التابع

 المتغٌرات
(R) 

 الارتباط
(R2)  

معامل 
  التحدٌد

F 
 المحسوبة

 Change Statisticsالتغٌرات الإحصائٌة  

التغٌر فً 
معامل 
 التحدٌد

(R2) 

التغٌر 
فً قٌمة 

F 
DF1 DF2 

Sig* 
F 

Change 

تسوٌق 
منتجات ال

 الجدٌدة

استراتٌجٌة تعمٌق 
 العلاقات القائمة

.4801 .2301 78.539 .2301 78.539 1 263 .0001 

 

تسوٌق فً  استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةممارسة أثر  (16 - 4) ٌوضح الجدول

. إذ أظهرت نتائج التحلٌل الإحصائً الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل المنتجات الجدٌدة

تسوٌق فً  استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلممارسة إحصائٌة دلالة تأثٌر ذي  وجود
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 R (.4801)، إذ بلغت معاملات الارتباط الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل المنتجات الجدٌدة

كما . (  0.05) عند مستوى (2301.) فقد بل  2R أما معامل التحدٌد .(  0.05) عند مستوى

وٌؤكد . (  0.05) عند مستوى Change 2R (.2301) لتغٌر فً معامل التحدٌدبلغت قٌمة ا

 .(  0.05) عند مستوى (78.539) والتً بلغت F معنوٌة هذا التأثٌر التغٌر فً قٌمة

  HO1-3 الفرضٌة الفرعٌة الثالثة

؛  استراتٌجٌة التكامل) بأبعادها ستراتٌجٌات التفاوضلا ٌوجد أثر ذو دلالة إحصائٌة لا

 الانتاجٌةفً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاحومستوى ؛  استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

 . (  0.05) عند مستوى دلالة الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل

استراتٌجٌات لاختبار هذه الفرضٌة تم استخدام تحلٌل الانحدار المتعدد للتحقق من أثر 

استراتٌجٌة و، استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمة، وٌة التكاملاستراتٌج) بأبعادها التفاوض

، وكما هو موضح الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل الانتاجٌةتحقٌق فً  (مناورات الافتتاح

 .(17 - 4) بالجدول

 

  (17 ػ 4) جدول   

شركات التموٌل ل الانتاجٌةفً  استراتٌجٌات التفاوضنتائج اختبار تحلٌل الانحدار المتعدد لتأثٌر 

 الأردنفً  الاصغر

 *F DF Sig* β  T Sig  (R2) (R)المتغٌر 
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معامل  الارتباط التابع

 التحدٌد 

درجات  المحسوبة

 الحرٌة

مستوى 

 الدلالة

مستوى  المحسوبة معامل الانحدار

 الدلالة

 الانتاجٌة

شركات ل

التموٌل 

 الاصغر

 الأردنٌة

13481 13231 26.149 

بٌن 

 المجامٌع
3 

13111 

استراتٌجٌة 

 التكامل
.1801 2.953 .0031 

 69 البواقً

استراتٌجٌة 

تعمٌق 

العلاقات 

 القائمة

.3071 4.850 .0001 

 72 المجموع

مستوى 

استراتٌجٌة 

مناورات 

 الافتتاح

.1171 1.896 .091 

 (  0.05) ٌكون التأثٌر ذا دلالة إحصائٌة عند مستوى*

، اسدددتراتٌجٌة التكامدددل) بأبعادهدددا راتٌجٌات التفددداوضاسدددتأثدددر ( 17 ػػػػ 4) ٌوضدددح الجددددول

شددركات ل الانتاجٌددةفددً  (اسددتراتٌجٌة مندداورات الافتتدداحو، اسددتراتٌجٌة تعمٌددق العلاقددات القائمددةو

دلالدددة نتدددائج التحلٌدددل الإحصدددائً وجدددود تدددأثٌر ذي  . إذ أظهدددرتالأردنفدددً  التموٌدددل الاصدددغر

فً  (استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمة، واملاستراتٌجٌة التك) ستراتٌجٌات التفاوضإحصائٌة لا

عندد  R (13481) بلد  معامدل الارتبداط ، إذالأردنفدً  شركات التموٌدل الاصدغرل الانتاجٌةتحقٌق 

من التغٌدرات ( 13231) أي أن ما قٌمته، (13231) فقد بل  2R أما معامل التحدٌد. (  0.05) مستوى

اسددتراتٌجٌات ندداتج عددن التغٌددر فددً  الأردنفددً  صددغرشددركات التموٌددل الال الانتاجٌددةفددً تحقٌددق 

بلغددت قٌمددة درجددة  كمددا ،(اسددتراتٌجٌة تعمٌددق العلاقددات القائمددة، واسددتراتٌجٌة التكامددل) التفداوض

وهذا ٌعنً  .ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا( 3071.) ،ستراتٌجٌة التكامللاβ (.1801 ) التأثٌر
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، اسددتراتٌجٌة التكامددل) اسددتراتٌجٌات التفدداوضلإهتمددام بأن الزٌددادة بدرجددة واحدددة فددً مسددتوى ا

شدركات ل تسدوٌق المنتجدات الجدٌددةٌدؤدي إلدى زٌدادة فدً  (استراتٌجٌة تعمٌق العلاقدات القائمدةو

واسػػػتراتٓجٓة تعهٓػػػؽ ( 3071.) ،سدددتراتٌجٌة التكامدددللا( 1801.)بقٌمدددة  الأردنٌدددة التموٌدددل الاصدددغر

وهدً دالدة ( 26.149) المحسدوبة والتدً بلغدت F  تأثٌر قٌمدةال وٌؤكد معنوٌة هذا .قائمةلعلاقات الا

، وعلٌده تدرفض الثالثدة الفرعٌدةوهذا ٌؤكد عددم صدحة قبدول الفرضدٌة . (  0.05) عند مستوى

  البدٌلة التً تنص على: وتقبل الفرضٌة، الفرضٌة العدمٌة

 استراتٌجٌة) بأبعادها ستراتٌجٌات التفاوضذو دلالة إحصائٌة لاوجود تأثٌر 

فً  شركات التموٌل الاصغرل الانتاجٌةفً  (استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو ،التكامل

 . (  0.05)عند مستوى دلالة  الأردن

تم استخدام تحلٌل الانحدار المتعدد وللتحقق أي المتغٌرات ذات التأثٌر الأكبر 

، التكامل استراتٌجٌة) استراتٌجٌات التفاوضللتحقق من أثر  Stepwise المتدرج

، الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل الانتاجٌةفً  (استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

 .(18 - 4) وكما هو موضح بالجدول

 

 (18 - 4) جدول

، استراتٌجٌة التكامل) استراتٌجٌات التفاوضنتائج اختبار تحلٌل الانحدار المتعدد المتدرج لتأثٌر 

 الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل الانتاجٌةفً  (القائمة استراتٌجٌة تعمٌق العلاقاتو
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المتغٌر 

 التابع
 المتغٌرات

(R) 

 الارتباط

(R2)  

معامل 

  التحدٌد

F 

 المحسوبة

 Change Statisticsالتغٌرات الإحصائٌة  

التغٌر فً 

معامل 

 التحدٌد

(R2) 

التغٌر 

فً قٌمة 

F 
DF1 DF2 

Sig* 

F 

Change 

 الانتاجٌة

ٌة تعمٌق استراتٌج

 العلاقات القائمة
.4311 .1861 60.162 .1861 60.162 1 263 .0001 

استراتٌجٌة تعمٌق 

 + العلاقات القائمة

 استراتٌجٌة التكامل 

.4701 .2211 37.060 .0341 11.545 1 262 .0011 

 

؛ استراتٌجٌة التكامل ) أبعادهاب استراتٌجٌات التفاوضأثر  (18 - 4) ٌوضح الجدول

. إذ الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرل الانتاجٌةفً ( تٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةاستراو

 ستراتٌجٌات التفاوضلاإحصائٌة دلالة أظهرت نتائج التحلٌل الإحصائً وجود تأثٌر ذي 

شركات التموٌل ل الانتاجٌةتحقٌق فً ( استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةواستراتٌجٌة التكامل )

ستراتٌجٌة لا (4311.) للمتغٌرات كالآتً: R، إذ بلغت معاملات الارتباط الأردن فً الاصغر

استراتٌجٌة وستراتٌجٌة التكامل لا (4701.)، (  0.05) عند مستوى تعمٌق العلاقات القائمة

 (1861.) فقد بل  2R أما معامل التحدٌد. (  0.05) عند مستوى تعمٌق العلاقات القائمة

ستراتٌجٌة التكامل لا (2211.)، (  0.05) عند مستوى ٌق العلاقات القائمةستراتٌجٌة تعملا

كما بلغت قٌمة التغٌر فً معامل . (  0.05) عند مستوى استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

، (  0.05) عند مستوى ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا Change 2R (.1861) التحدٌد

. (  0.05) عند مستوى استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةوجٌة التكامل ستراتٌلا (0341.)

ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات لا (60.162) والتً بلغت F وٌؤكد معنوٌة هذا التأثٌر التغٌر فً قٌمة
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استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات وستراتٌجٌة التكامل لا (11.545)، (  0.05) عند مستوى القائمة

 . (  0.05) مستوىعند  القائمة

 HO4 الفرعٌة الرابعة الفرضٌة 

؛ استراتٌجٌة التكامل ) بأبعادها ستراتٌجٌات التفاوضلا ٌوجد أثر ذو دلالة إحصائٌة لا

فً الحصة السوقٌة فً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو؛  استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

 . (  0.05) دلالة عند مستوى الأردنفً  شركات التموٌل الاصغر

استراتٌجٌات لاختبار هذه الفرضٌة تم استخدام تحلٌل الانحدار المتعدد للتحقق من أثر 

استراتٌجٌة ، واستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمة، واستراتٌجٌة التكامل) بأبعادها التفاوض

وكما هو ، الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرفً  الحصة السوقٌةفً  (مناورات الافتتاح

 .(19 - 4) موضح بالجدول

 

 

 

 

 

 (19 ػ 4) جدول
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فً  الحصة السوقٌةفً  استراتٌجٌات التفاوضنتائج اختبار تحلٌل الانحدار المتعدد لتأثٌر 

 الأردنفً  شركات التموٌل الاصغر

المتغٌر 

 التابع

(R) 

 الارتباط

(R2)  

معامل 

 التحدٌد 

F 

 المحسوبة

DF 

درجات 

 الحرٌة

Sig* 

مستوى 

 لةالدلا

β  

 معامل الانحدار

T 

 المحسوبة

Sig* 

مستوى 

 الدلالة

الحصة 

 السوقٌة
13523 13273 32.728 

بٌن 

 المجامٌع
3 

13111 

استراتٌجٌة 

 التكامل
.1611 2.724 .0071 

 69 البواقً

استراتٌجٌة 

تعمٌق 

العلاقات 

 القائمة

.2901 4.709 .0001 

 72 المجموع

مستوى 

استراتٌجٌة 

مناورات 

 فتتاحالا

.2161 3.609 .0001 

 (  0.05) ٌكون التأثٌر ذا دلالة إحصائٌة عند مستوى*
 

، اسدددتراتٌجٌة التكامدددل) بأبعادهدددا اسدددتراتٌجٌات التفددداوضأثدددر ( 19 ػػػػ 4) ٌوضدددح الجددددول

فددً  الحصدة السدوقٌةفددً  (اسدتراتٌجٌة منداورات الافتتداح، واسدتراتٌجٌة تعمٌدق العلاقدات القائمددةو

دلالدة نتائج التحلٌل الإحصدائً وجدود تدأثٌر ذي  . إذ أظهرتالأردنفً  صغرشركات التموٌل الا

اسددتراتٌجٌة تعمٌددق العلاقددات ، واسددتراتٌجٌة التكامددل) بأبعادهددا سددتراتٌجٌات التفدداوضإحصددائٌة لا

 فدً شدركات التموٌدل الاصدغرفدً  الحصدة السدوقٌةفدً  (اسدتراتٌجٌة منداورات الافتتداح، والقائمة

 فقدد بلد  2R أما معامدل التحدٌدد. (  0.05) عند مستوى R (13523) ل الارتباطبل  معام ، إذالأردن

 شدركات التموٌدل الاصدغرفدً  الحصة السدوقٌةمن التغٌرات فً ( 13273) أي أن ما قٌمته، (13273)

 β بلغددت قٌمددة درجددة التددأثٌر كمددا بأبعادهددا، اسددتراتٌجٌات التفدداوضندداتج عددن التغٌددر فددً  الأردنٌددة
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لمسددتوى ( 2161.)، سددتراتٌجٌة تعمٌددق العلاقددات القائمددةلا( 2901.) ،اتٌجٌة التكامددلسددترلا( 1611.)

. وهدددذا ٌعندددً أن الزٌدددادة بدرجدددة واحددددة فدددً مسدددتوى الإهتمدددام اسدددتراتٌجٌة منددداورات الافتتددداح

 شركات التموٌل الاصغرفً  الحصة السوقٌةبأبعادها ٌؤدي إلى زٌادة فً  استراتٌجٌات التفاوضب

، سددتراتٌجٌة تعمٌددق العلاقددات القائمددةلا( 2901.) ،سددتراتٌجٌة التكامددللا( 1611.) بقٌمددة الأردنفددً 

 المحسوبة والتدً بلغدت F  التأثٌر قٌمة وٌؤكد معنوٌة هذا .ستراتٌجٌة مناورات الافتتاحلا( 2161.)

الفرعٌددة وهددذا ٌؤكددد عدددم صددحة قبددول الفرضددٌة . (  0.05) وهددً دالددة عنددد مسددتوى( 32.728)

  البدٌلة التً تنص على: وتقبل الفرضٌة، ٌه ترفض الفرضٌة العدمٌة، وعلالرابعة

 ،اسدتراتٌجٌة التكامدل)بأبعادهاا ساتراتٌجٌات التفااوضذو دلالاة إحصاائٌة لاوجود تاأثٌر 

فاً  الحصاة الساوقٌةفاً  (استراتٌجٌة مناورات الافتتداحو ،استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

 .  (  0.05) عند مستوى دلالة الأردنفً  شركات التموٌل الاصغر

 المتدرجتم استخدام تحلٌل الانحدار المتعدد وللتحقق أي المتغٌرات ذات التأثٌر الأكبر 

Stepwise  واستراتٌجٌة  ،استراتٌجٌة التكامل) أبعادهاب استراتٌجٌات التفاوضللتحقق من أثر

شركات التموٌل فً  صة السوقٌةالحفً (استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو تعمٌق العلاقات القائمة،

 .(21 - 4) ، وكما هو موضح بالجدولالأردنفً  الاصغر
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 ( 21 - 4) جدول

فً  أبعادهاب استراتٌجٌات التفاوضنتائج اختبار تحلٌل الانحدار المتعدد المتدرج لتأثٌر 

 الأردنفً  شركات التموٌل الاصغرفً  الحصة السوقٌة

المتغٌر 

 التابع
 المتغٌرات

(R) 

 لارتباطا

(R2)  

معامل 

  التحدٌد

F 

 المحسوبة

 Change Statisticsالتغٌرات الإحصائٌة  

التغٌر فً 

معامل 

 التحدٌد

(R2) 

التغٌر فً 

 Fقٌمة 
DF1 DF2 

Sig* 

F 

Change 

الحصة 

  السوقٌة

استراتٌجٌة تعمٌق 

 العلاقات القائمة
.4501 0.202 66.664 0.202 66.664 1 71 .0001 

ة تعمٌق استراتٌجٌ

+  العلاقات القائمة

استراتٌجٌة 

 مناورات الافتتاح

.5031 0.253 44.296 .0501 17.697 1 71 .0001 

استراتٌجٌة 

+ التكامل 

استراتٌجٌة تعمٌق 

+  العلاقات القائمة

استراتٌجٌة 

 مناورات الافتتاح

.5231 0.273 32.728 .0211 7.421 1 69 .0001 

 

؛ استراتٌجٌة التكامل ) أبعادهاب تراتٌجٌات التفاوضاسأثر  (23 - 4) ٌوضح الجدول

فً  الحصة السوقٌةفً ( استراتٌجٌة مناورات الافتتاح؛ و استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

دلالة . إذ أظهرت نتائج التحلٌل الإحصائً وجود تأثٌر ذي الأردنفً  شركات التموٌل الاصغر

استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات ؛ واستراتٌجٌة التكامل ) اأبعادهب ستراتٌجٌات التفاوضلاإحصائٌة 

فً  شركات التموٌل الاصغرفً  الحصة السوقٌةفً ( استراتٌجٌة مناورات الافتتاح؛ و القائمة

ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات لا (4501.) للمتغٌرات كالآتً: R، إذ بلغت معاملات الارتباط الأردن

استراتٌجٌة و ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا (5031.)، (  0.05) عند مستوى القائمة

استراتٌجٌة تعمٌق وستراتٌجٌة التكامل لا (5231.)، (  0.05) عند مستوى مناورات الافتتاح
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 2R أما معامل التحدٌد. (  0.05) عند مستوى استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو العلاقات القائمة

 (0.253)و، (  0.05) عند مستوى مٌق العلاقات القائمةستراتٌجٌة تعلا (0.202) فقد بل 

، (  0.05) عند مستوى استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو ،ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا

استراتٌجٌة مناورات و ،استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو ،ستراتٌجٌة التكامللا (0.273)

 Change 2R (0.202)قٓهة التغٓر فْ هعاهؿ التحدٓد ما بلغت ك. (  0.05) عند مستوى الافتتاح

ستراتٌجٌة تعمٌق لا (0501.)، (  0.05) عند مستوى ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا

 (0211.)و ، (  0.05) عند مستوى استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو ،العلاقات القائمة

عند  استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو ،العلاقات القائمةاستراتٌجٌة تعمٌق و ،ستراتٌجٌة التكامللا

 (66.664) والتً بلغت F وٌؤكد معنوٌة هذا التأثٌر التغٌر فً قٌمة. (  0.05) مستوى

ستراتٌجٌة تعمٌق لا (17.697)و، (  0.05) عند مستوى ستراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةلا

ستراتٌجٌة لا (7.421)، (  0.05) عند مستوى فتتاحاستراتٌجٌة مناورات الاو ،العلاقات القائمة

  ) عند مستوى استراتٌجٌة مناورات الافتتاحو ،استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو ،التكامل

0.05) . 
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 لـفـصل الخامس ا

  النتائج والتوصٌات

 

   النتائج :(0ـ  5)

 التوصٌات :(3ـ  5)
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 الفصل الخامس 

  لتوصٌاتالنتائج وا

 

وصل إلٌها فً ضوء أسئلة ٌتضمن هذا الفصل مناقشة لنتائج الدراسة التً تمّ الت

 وكما ٌأتً:واهدافها وفرضٌاتها الدراسة، 

 

 النتائج: (1ـ  5)

 النتائج المتعلقة بالتحلٌل الوصفً لمتغٌرات الدراسة: (1 ػ 1 ػ  5)  

 ستراتٌجٌات التفاوضلا النتائج المتعلقة بالتحلٌل الوصفً: (1 ػ 1 ػ 1 ػ  5)

فً  شركات التموٌل الاصغرفً  استراتٌجٌات التفاوضأن مستوى إلى أشارت النتائج 

تراوحت المتوسطات  حٌث (،3.427)المتوسط العام لها  بل حٌث  توسطةت مكان الأردن

  - 3.456)بٌن  فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  ستراتٌجٌات التفاوضلاالحسابٌة 

، (4.456) بالمرتبة الأولى وبمتوسط حسابًاستراتٌجٌة التكامل وقد جاءت ممارسة  ،(3.388

فً المرتبة الثالثة و. (3.430) بمتوسط حسابً استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةممارسة  تلاها

 .(3.388)بمتوسط حسابً بل   استراتٌجٌة مناورات الافتتاحوالأخٌرة، جاءت 

ٌّن أن مستوى  .1 مدن وجهدة  فدً الأردن شركات التموٌدل الاصدغرفً ٌة التكامل استراتٌجتب

 .كان متوسطانظر أفراد عٌنة الدراسة 
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ٌّن أن مستوى  .2  شركات التموٌل الاصغرفً  استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةممارسة تب

 .متوسطامن وجهة نظر أفراد عٌنة الدراسة  فً الأردن

شدركات التموٌدل فدً  ة منداورات الافتتداحاسدتراتٌجٌممارسدة مسدتوى أظهرت النتائج أن  .3

 متوسطة.كانت من وجهة نظر أفراد عٌنة الدراسة  فً الأردن الاصغر

التكامل بتتعلق  استراتٌجٌات التفاوضأن هذه النتائج منطقٌة حٌث أن  الباحثرى ٌو

بٌن شركات التموٌا الاصغر الشركات فً مواجهة تنسٌق المواد وتدفق المعلومات ما بٌن 

كما ان . التموٌل الاصفر فً الاردن تحسٌن فً اداء اعمالها تحقق شركاتان جل من أ

ٌتطلب الشراكة مع المزودٌن بالإضافة إلى بناء علاقات حمٌمة  اداء الاعمالعلٌة اتحسٌن ف

 .والشركاء فً التحالفات الاستراتٌجٌة مع العملاء

 اء الاعمال دالمتعلقة بالتحلٌل الوصفً لا النتائج: (2 ػ 1 ػ 1 ػ  5)

فددً  شددركات التموٌددل الاصددغرفددً  اداء الاعمددالتحقٌددق أشددارت النتددائج إلددى أن مسددتوى  .1

حٌث تراوحت المتوسطات الحسابٌة  (،3.731)كانت مرتفعة وبمتوسط حسابً بل  الأردن 

وقدد  ،(4.024  - 3.586)بدٌن فدً الأردن  شركات التموٌل الاصغرفً  اداء الاعمالتحقٌق ل

 الانتاجٌةٌلٌها ، (4.024) بالمرتبة الأولى وبمتوسط حسابً تجات الجدٌدةتسوٌق المنجاءت 

وفدً  .(3.643)بمتوسط حسابً بلد   الربحٌةجاءت وفً المرتبة . (3.667) بمتوسط حسابً

 .(3.586)بمتوسط حسابً بل   الحصة السوقٌةوالأخٌرة، جاءت  رابعةالمرتبة ال

ٌّن أن مستوى تحقٌق  .2  فً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  ٌدةتسوٌق المنتجات الجدتب

 .امرتفعطا كان من وجهة نظر أفراد عٌنة الدراسة 
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ٌّن أن مستوى كما  .3 هدة مدن وج فدً الأردن شركات التموٌل الاصغرفً  الانتاجٌةتحقٌق تب

 .نظر أفراد عٌنة الدراسة كان متوسطا

مدن  فدً الأردن شدركات التموٌدل الاصدغرفدً  الربحٌةتحقٌق مستوى أظهرت النتائج أن  .4

  .هة نظر أفراد عٌنة الدراسة كان متوسطاوج

فددً شددركات التموٌددل الاصددغر فددً  الحصددة السددوقٌةتحقٌددق مسددتوى أظهددرت النتددائج أن  .5

 من وجهة نظر أفراد عٌنة الدراسة كان متوسطا. الأردن

حسٌن اداء فً الأردن تسعى لت شركات التموٌل الاصغروهو ما ٌمكن تفسٌره بأن 

بٌن بٌنها ولك من خلال تحقٌق مستوى عال من تعمٌق العلاقات القائمة وذها الاعمال فٌ

للعملاء بالدرجة الثانٌة تسوٌق منتجاتها الجدٌدة ومن ثم العمل على الشركات وبٌن العملاء، 

  .التحسٌن اداء الاعم فً أثٌركعوامل ذات ت ، والانتاجٌة الربحٌةمع الاخذ بنظر الإعتبار 

 النتائج المتعلقة باختبار فرضٌات الدراسة: (3 ػ 1 ػ 1 ػ  5) 

 مجتمعددة بأبعادهددا سددتراتٌجٌات التفدداوضوجددود تددأثٌر ذو دلالددة إحصددائٌة لااظهددرت النتددائج  .1

اسدتراتٌجٌة منداورات ، ومسدتوى استراتٌجٌة تعمٌق العلاقدات القائمدة، واستراتٌجٌة التكامل)

  )الأردنٌة عند مستوى دلالة  غرشركات التموٌل الاصل اداء الاعمالفً تحقٌق  (الافتتاح

0.05 .) 

، اسددتراتٌجٌة التكامددل)بأبعادهددا  سددتراتٌجٌات التفدداوضوجددود تددأثٌر ذو دلالددة إحصددائٌة لا .2

فدً تحقٌدق  (اسدتراتٌجٌة منداورات الافتتداح، ومسدتوى استراتٌجٌة تعمٌدق العلاقدات القائمدةو

 (.   0.05) الأردنٌة عند مستوى دلالة شركات التموٌل الاصغرل الربحٌة
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، اسدددتراتٌجٌة التكامدددل) بأبعادهدددا سدددتراتٌجٌات التفددداوضوجدددود تدددأثٌر ذو دلالدددة إحصدددائٌة لا .3

الأردنٌة  شركات التموٌل الاصغرل الانتاجٌةفً تحقٌق  (استراتٌجٌة تعمٌق العلاقات القائمةو

 (.    0.05) عند مستوى دلالة

، اسدددتراتٌجٌة التكامدددل) بأبعادهدددا سدددتراتٌجٌات التفددداوضوجدددود تدددأثٌر ذو دلالدددة إحصدددائٌة لا .4

الحصدة فدً  (اسدتراتٌجٌة منداورات الافتتداح، ومسدتوى استراتٌجٌة تعمٌق العلاقدات القائمدةو

 (.   0.05) الأردنٌة عند مستوى دلالة شركات التموٌل الاصغرفً  السوقٌة

، مدددلاسدددتراتٌجٌة التكا) بأبعادهدددا سدددتراتٌجٌات التفددداوضوجدددود تدددأثٌر ذو دلالدددة إحصدددائٌة لا .5

شددركات التموٌددل فددً تعمٌددق العلاقددات القائمددة فددً  (اسددتراتٌجٌة تعمٌددق العلاقددات القائمددةو

 (.   0.05) الأردنٌة عند مستوى دلالة الاصغر
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 التوصٌات: (2ـ  5) 

 ،نتائجهامن  المٌدانٌة وانطلاقاً  اوتحلٌلات نتائجه للدراسةالفكرٌة الطروحات على  تأسٌساً  

 :تٌةلتوصٌات الآا الباحثقدم ٌ

الاطراف ذات العلاقة معها فً الصناعة من بإشراك الأردنٌة  شركات التموٌل الاصغرقٌام  .1

 .اجل تعمٌق العلاقات القائمة بٌنها

بمشددداركة شدددركائها الاسدددتراتٌجٌٌن بالمعلومدددات  الأردنٌدددة شدددركات التموٌدددل الاصدددغرقٌدددام  .2

ستفادة من هدذه المعلومدات وتبادلهدا لتسدوٌق من اجل الا الأساسة ذات العلاقة بعملٌاتها الإنتاجٌة

 .المنتجات الجدٌدة 

تسدخٌر اسدتراتٌجٌات التفداوض مدن اجدل تعزٌدز الحصدة السدوقٌة لددى التأكٌد على ضرورة  .3

  .شركات التموٌل الاصفر فً الاردن ، حٌث اظهرت النتائج انها متوسطة

ات التفدداوض التددً تعددزز باسددتراتٌجٌ الأردنٌددة شددركات التموٌددل الاصددغرالإهتمددام مددن قبددل  .4

 رابح ( فً التفاوض  –ربحٌة الشركات من خلال تطبٌقها استراتٌجٌة تكاملٌة تعتمد مبدا )رابح 

تطبٌدق اسدتراتٌجٌة المنداورات الافتتاحٌدة لمدا لهدا مدن دور فدً تحقٌدق التأكٌد على ضدرورة  .5

 . الأردنٌة شركات التموٌل الاصغرمكاسب فً بداٌة عملٌات التفاوض ل
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اد الهعشر د.  6  هؤتًجاهعة  عاهةادارة   زٓ
ؽ د. لٓث سمهاف الربٓعْ 7  جاهعة الشرؽ اٖوسط تسوٓ
 جاهعة الشرؽ اٖوسط ادارة اعهاؿ د. ىضاؿ الصالحْ 8
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 (الإستبانة)أداة الدراسة ثانٌاً: 
 

 السلام عميكم و رحهة المة و بركاته

 دير/ة المحترم الم 
 وبعد،،، طيبت تحيت

 

 شركاث التمويل الاصغردراست ميدانيت في  اداء الاعمالو دورها في تحقيق  استراتيجياث التفاوض

 الأردنفي 

وقٓاس استراتٓجٓات التفاوض  تجاي دٓرٓف وههارساتٍـاله اتواتجاٌ أراء لهعرفةباىة اٚست ٌذي تصهٓـ تـ لقد

 تباىةاٚست ٌذي تعبئة إكهاؿ أف ٚ ٓستغرؽ ٓتوقعو   .اداء اٚعهاؿفْ تحقٓؽ  لٛستراتٓجٓات هدى تأثٓر ٌذي الههارسات

 كثٓراً  متفكٓرل داعْ ٓوجد ٚ أىً كها . عىواىؾ أو اسهؾ لكتابة حاجة وٚ دقائؽ إلِ خهسة عشر دقٓقة، عشر هف أكثر

 وتؤكد  .أوًٚ  تفكٓرؾ إلِ ٓتبادر ها حسب أجب فقط ،ة صحٓح أو خاطئة اجابة توجد ٚ إىً حٓث اٖسئمة إجابة حوؿ

غراض بسرٓة ستعاهؿ بٍا استزودوىٍ التْ الهعموهات أف الباحث  تعبئة إكهاؿ عىد ٓرجِلذا   .فقط العمهْ البحث وٖ

 .الباحث إلِ تسمٓهٍا أو فْ الشركة البشرٓة الهوارد قسـ إلِ إعادتٍا اٚستهارة

 

 الباحث                      الهارف                                                                       

  عبد الرحهن هحهد خمف                استاذ ادارة الاعهال الهاارك     

 الاردن–الاوسط  جاهعة الارق                                                  .حواجرةالالدكتور كاهل هحهد     
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 الجزء الأول: المتغيرات الديموغرافية   
 
 امام رمز الاجابة المناسبة :   (يهدف هذا القسم الى تقديم معلومات عامة عن الموظف ، الرجاء وضع اشارة )   

 
 

 الجنس : -1  ذكر  انثى
 

 
 

 العمر : -0  سنة 04-05  سنة 04-05  سنة 04-05  سنة فأكثر 05
 

 
 

  مدة الخبرة : -0  سنوات 0أقل من   سنوات  15-0من   سنوات 15أكثر من 
 

 
 

 المؤهل العلمي: -0  دبلوم فما دون   بكالوريوس  دراسات عليا
 

 
 

 المركز الوظيفي: -0  ير مد
  رئيس قسم  

  وظفم
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 تحسٌن اداء الاعمال ودورها فً  استراتٌجٌات التفاوض: الجزء الثانً

ػا استراتٓجٓات التفػاوض ههارسات فٓها ٓمْ قائهة تضـ بعض العبارات التْ صٓغت بغرض الوقوؼ عمِ اثر  ودورٌ
ػػػؿ فػػػْ  اداء اٚعهػػػاؿفػػػْ  لٓكػػػرت اٚردىٓػػػة، وفػػػْ هقابػػػؿ كػػػؿ عبػػػارة خهسػػػة خٓػػػارات وفقػػػاً لهقٓػػػاس  اٚصػػػغرشػػػركات التهوٓ

( 3( هوافػػؽ، والقٓهػػة)4القٓهػػة ) ( هوافػػؽ بشػػدة، و5الخهاسػػْ حسػػب درجػػة هوافقتػػؾ عمػػِ كػػؿ هىٍػػا ، بحٓػػث تأخػػذ القٓهػػة )
لعبارة التػْ تشػٓر الػِ ( اهاـ ا) اشارة. هف فضمؾ ضع ( غٓر هوافؽ بشدة 1( غٓر هوافؽ، والقٓهة )2هحآد، والقٓهة )

 عف كؿ عبارة هىٍا :اتجاٌؾ رجة الهوافقة التْ تعبر عف د
  استراتيجيات التفاوض : ولالقسم الأ 

(  ٍٓدؼ ٌذا القسـ إلِ قٓاس هستوى ، الرجاء تحدٓد هستوى هوافقتؾ عمِ العبارات التالٓة هف خٛؿ وضع اشارة ) 
 بجاىب درجة هوافقتؾ .

 اراتــــالعب

 افقةالهو درجة 

 هوافق
 بادة

  ير هحايد هوافق
 هوافق

  ير
 هوافق
 بادة

  استراتيجية التكاهل
      تؤثر استراتٌجٌات التفاوض التكاملٌة فً تحقٌق المصالح المشتركة لمؤسسات التموٌل الاصغر .1
      تحقق الشركة مصالحها المشتركة باتباع استراتٌجٌات تكامل محددة .2
عمل لتكامل مهام الفرٌق بما ٌخص مهامً الوظٌفٌة قبل اتخاذ افضّل التفاوض ضمن فرٌق  .3

      قراري

 ننطلق فً شركتنا  من منطلق تكاملً للتفاوض لتطوٌر اداء اعمالنا  .4
     

 تعزز ادارة الشركة ثقافتها التنظٌمٌة بالتركٌز على ثقافة تفاوض تكاملٌة مستدامة   .5
     

 ة  لدى الموظفٌن لتحقٌق الاداء العالً فً الاعمال تعزز شركتنا مهارات التدرٌب التفاوضٌ .6
     

 تؤثر استراتٌجٌات التفاوض الفاعلة فً تحقٌق مصالح مشتركة مع العملاء .7
     

 تنوٌع المفاوضٌن الداخلٌن فً عملٌات التفاوض من رفع فاعلٌة اداء الاعمال ٌعزز  .8
     

 ام التفاوض بٌن فرٌق التفاوض الواحد تعزز شركتنا من مهارات التفاوض النفسٌة لتكامل مه .9
     

تعزز شركتنا على تبادل البٌانات والمعلومات كنوع من التكامل بٌن فرٌق التفاوض لتحقٌق اداء  .11
      الاعمال  

  استراتيجية تعهيق العلاقات القائهة
 ممارسة ادارة شركتنا لاستراتٌجٌات التفاوض ٌعمق علاقاتنا مع اصحاب المصالح  .11

     

 ٌساهم نجاح ادارة التفاوض فً شركتنا فً تعمٌق العلاقات القائمة مع الموظفٌن  .12
     

 تهتم ادارة شركتنا باتباع استراتٌجٌات تفاوض من اجل تعمٌق العلاقات القائمة مع العملاء .13
     

جٌٌن تعزز ادارة شركتنا من تسخٌر استراتٌجٌات التفاوض لتعمٌق علاقتنا مع الحلفاء الاستراتٌ .14
      فً الصناعة 

 تعمل ادارة شركتنا على اتباع استراتٌجٌات تفاوضٌة لاستدامة العلاقة بٌننا وبٌن موردٌنا  .15
     

تعزز شركتنا من استدامة  العلاقة بٌن سلسلة الموردٌن للاستفادة من مدخلات سلسلة القٌمة فً  .16
      تحقٌق اداء الاعمال 

 تطوٌر منتجاتها لاستدامة العلاقة بٌنهما.تشرك ادارة شركتنا العملاء فً  .17
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 اراتــــالعب

 افقةالهو درجة 

 هوافق
  ير هحايد هوافق بادة

 هوافق

  ير
 هوافق
 بادة

تشرك ادارة شركتنا مؤسسات المجتمع  لتعزٌز علاقتها معه كنوع من تحقٌق المسؤولٌة  .18
      الاجتماعٌة تجاهه

 استراتيجية هىاورات الافتتاح
 ٌساهم الاشراف المباشر من الادارة على انجاح البدء بالعملٌة التفاوضٌة المنتجات.  .19

     

 اقوم بالتخطٌط الجٌد قبل البدء بالعملٌة التفاوضٌة .21
     

 تقوم ادارة الشركة بعمل دورات تدرٌبٌة لتطوٌر القدرات التفاوضٌة الافتتاحٌة مع العملاء الجدد .21
     

 تركز ادارة شركتنا على المهارات الشخصٌة كاستراتٌجٌة تفاوضٌة للافتتاح العملٌات التفاوضٌة  .22
     

 سٌاسات الداخلٌة للشركة التفاوض مع الفئة المستهدفةتدعم ال .23
     

ٌساهم نظام البٌانات الائتمانً المشترك بٌن شركات التموٌل الاصغر على تسهٌل افتتاح  .24
      التفاوض مع العملاء الجدد

قٌام طالب الائتمان بالصدق فً اعطاء المعلومات الخاصة به له تأثٌر على سٌر العملٌة  .25
      التفاوضٌة

المعرفة الجٌدة بالسٌاسات الائتمانٌة للشركات المنافسة ٌعطً المفاوض موقفا قوٌا اثناء افتتاح  .26
      العملٌة التفاوضٌة 

 

  اداء الاعمالالقسم الثالث : 
 تحدَد مستىي الزجاء الاردوُح شزماخ التمىَل الاصغز فٍ اداء الاعمالمستىي  قُاس إلً القسم هذا َهدف

 .تجاوة درجح مىافقتل (  اشارج )  وضع خلال مه التالُح العثاراخ مع مىافقتل عدم وأ مىافقتل

 اراتــــالعب

 درجة الموافقة

 موافق
 بشدة

 محاٌد موافق
غٌر 

 موافق

 غٌر 
 موافق
 بشدة

  الربحيت

تساهم استراتٌجٌات التفاوض بتحسٌن اداء الاعمال من خلال تقدٌم خدمات جدٌدة للعملاء  .27
      الى زٌادة عدد العملاء للشركة مما ٌؤدي

تمكن استراتٌجٌات التفاوض من تخفٌض نسبة دفع التعوٌضات للعملاء عن الاخطاء التً  .28
      تقع معهم

 تساهم استراتٌجٌات التفاوض فً تحسٌن التحصٌل الكفؤ من العملاء .29
     

 ا ٌقدمه المنافسونتساهم استراتٌجٌات التفاوض بالاستجابة السرٌعة للعملاء مقارنة بم .31
     

 تمكّن استراتٌجٌات التفاوض من تخفٌض الكلف من خلال المحافظة على العملاء الممٌزٌن .31
     

 تمكن استراتٌجٌات التفاوض من تخفٌض معدل تكلفة الخدمة المقدمة للعملاء .32
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 اراتــــالعب

 درجة الموافقة

 موافق
 بشدة

 محاٌد موافق
غٌر 

 موافق

 غٌر 
 موافق
 بشدة

 تسويق المنتجاث الجديدة

 ٌدةتساعد استراتٌجٌات التفاوض على التسوٌق لمنتجات جد .33
     

 تساعد استراتٌجٌات التفاوض فً اٌجاد موارد كافٌة للقٌام بعملٌة التسوٌق لمنتجات جدٌدة .34
     

 تمكن استراتٌجٌات التفاوض من تسهٌل تطبٌق عملٌة التسوٌق لمنتجات جدٌدة .35
     

 تمكن استراتٌجٌات التفاوض من تقسٌم الاسواق المستهدفة الى فئات .36
     

 ت التفاوض فً تحلٌل الاسواق المستهدفةتساعد استراتٌجٌا .37
     

 تساعد استراتٌجٌات التفاوض فً تحدٌد آلٌة التسعٌر المناسبة للمنتجات .38
     

الانتاجيت    

 تساعد استراتٌجٌات التفاوض فً تطوٌر قدرة الشركة على التمٌز فً الانتاج .39
     

على أوقات بدء وإنجاز  تمكن استراتٌجٌات التفاوض فً تفعٌل إدارة عملٌات الشركة .41
      الأعمال الإنتاجٌة

 تمكن استراتٌجٌات التفاوض فً اٌجاد بدائل انتاجٌة لحل المشكلات .41
     

 تمكن استراتٌجٌات التفاوض من زٌادة التركٌز على فرق العمل .42
     

 تمكن استراتٌجٌات التفاوض من اتباع استراتٌجٌة التركٌز للتوفٌق بٌن المنتجات الحالٌة .43
      والمنتجات الجدٌدة

 تمكن استراتٌجٌات التفاوض من تعزٌز ادارة الموارد والتحكم بها .44
     

      الحصت السوقيت

 تمكن استراتٌجٌات التفاوض من معرفة الحصة السوقٌة للمنافسٌن من العملاء .45
     

 للشركةتمكن استراتٌجٌات التفاوض من تحدٌد الزٌادة المطلوبة فً التوزع الجغرافً  .46
     

 تساعد استراتٌجٌات التفاوض فً اٌجاد تحالفات جدٌدة تعمل على زٌادة عدد العملاء .47
     

 تساعد استراتٌجٌات التفاوض فً التعرف على تحركات المنافسٌن لجذب العملاء .48
     

 تمكن استراتٌجٌات التفاوض من معرفة تغٌٌر الحصة السوقٌة مقارنة بالمنافسٌن .49
     

      اداء الاعمالتراتٌجٌات التفاوض من تحلٌل الفرص السوقٌة لتعزٌز تمكن اس .51

 

 

 


