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 
ڈٔاǿيࢫالمرحلةࢫכخ؈فةࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫوالۘܣࢫتجسدࢫاݍݨانبࢫالرس׿ܣࢫلماࢫ :أɸدافࡧالمحاضرة ࢫاتفقʇعدࢫكتابةࢫالتقرʈرࢫال

ࢫسɴتطرق حيثࢫأنࢫتقرʈرࢫالمفاوضاتࢫيتطلبࢫمجموعةࢫمنࢫالشروطࢫלجرائيةࢫوالموضوعيةࢫࢫ،عليھࢫأثناءࢫالمفاوضات

 :منࢫخلالࢫإبرازࢫماࢫيڴʏࢫوذلكࢫ،لɺاࢫمنࢫخلالࢫɸذهࢫالمحاضرة

 ڈٰاءࢫالتفاوضكيفيةࢫ  ؛إ

 ؛كتابةࢫالعقودكيفيةࢫ 

 المفاوضاتإٰڈاءࢫ. 

 

   

Ȗعدࢫكتابةࢫتقرʈرࢫالمفاوضاتࢫوإبرامࢫالعقودࢫأخرࢫمرحلةࢫمنࢫالمفاوضات،ࢫوࢭʏࢫɸذهࢫالمرحلةࢫيتمࢫالتوقيعࢫالرس׿ܣࢫعڴʄࢫ

  .وقدࢫلاࢫيصلࢫالطرفانࢫإڲʄࢫأيࢫاتفاقࢫوتذɸبࢫجɺودɸماࢫسداࢫوتٔڈارࢫالمفاوضاتࢫماࢫتمࢫטتفاقࢫعليھࢫب؈نࢫالطرف؈ن،

 

ࢫالعمليةࢫ ʏࢫࢭ ࢫرئʋؠۜܣ ࢫتنازل ࢫبتقديم ࢫأوࢫɠلٕڈما ࢫכطراف ࢫأحد ࢫيقوم ࢫحيث ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ ࢫכخ؈فةࢫوالٔڈائية ࢫالمرحلة ʏۂ

ࢫطرفࢫ ࢫʇعۚܣࢫأنࢫيرعۜܢࢫɠل ࢫوɸذا ࢫالٔڈاǿي، ࢫטتفاق ࢫإڲʄࢫالتوقيع ࢫכخرࢫوʈدفعھ ࢫالطرف ࢫخلالھ التفاوضيةࢫʇܨݨعࢫمن

يتمࢫصياغتھࢫࢭʏࢫشɢلࢫعقودࢫم؄فمةࢫتخصࢫالمعاملاتࢫࢫوȌعدࢫטتفاق.بأقلࢫمماࢫɠانࢫيطمعࢫبھࢫمنࢫכɸدافࢫالتفاوضية

ࢫɸذهࢫ ʏࢫࢭ ࢫكذلك ࢫالتفاوضية، ࢫכطراف ࢫݍݨميع ࢫملزمة ࢫمحتوʈاٮڈا ࢫوتɢون ࢫٰڈائية ࢫبصورة ࢫعليھ ࢫالتوقيع ࢫيتم التجارʈة

ࢫاݍݨوانبࢫ ࢫلɢل ࢫشاملة ࢫتɢون ࢫأن ʄࢫوال؅فك؈قࢫعڴ ࢫالواردة ࢫوالɢلمات ࢫاختيارࢫכلفاظ ࢫبدقة ࢫטɸتمام ࢫيجب ࢫ المرحلة

  .     مࢫטتفاقࢫعلٕڈاࢫب؈نࢫכطرافوالقضاياࢫالۘܣࢫيت

 

قبلࢫمرحلةࢫإبرامࢫالعقودࢫتصادفࢫالمفاوض؈نࢫالعديدࢫمنࢫالعقباتࢫمماࢫيجعلɺمࢫيقدمونࢫȊعضࢫالتنازلات،حيثࢫȖعدࢫ

ࢫإبر  ࢫقبل ࢫأخرى ࢫتظɺرࢫمفاɸيم ࢫللتنازلات ࢫوإضافة ࢫالمفاوضات ࢫنجاح ʏࢫࢭ ࢫوأسا؟ۜܣ ࢫعنصرࢫرئʋؠۜܣ ࢫالعقودࢫالتنازلات ام

  .تتمثلࢫࢭʏࢫالمزايدةࢫوالمناقصةࢫسɴتطرفࢫلɺاࢫࢭʏࢫɸذاࢫالعنصر

منࢫالمعروفࢫأنࢫدراسةࢫنماذجࢫالتنازلاتࢫالۘܣࢫتقدمࢫتتمࢫࢭʏࢫالمرحلةࢫالتمɺيديةࢫمنࢫالمفاوضات،ࢫولكنࢫ: التنازلاتࡧࡧ- 1

ࢫالمفا ࢫإٰڈاء ʏࢫࢭ ࢫحاسم ࢫدور ࢫمن ࢫلɺا ࢫلما ࢫالمفاوضات ࢫمن ࢫالٔڈائية ࢫالمرحلة ʏࢫࢭ ࢫالتنازلات ࢫوالوصولࢫتظɺرࢫقيمة ࢫ وضات

  .للاتفاق

إنࢫدراسةࢫالمفاوضࢫلكيفيةࢫعرضࢫوتقديمࢫالتنازلاتࢫسوفࢫيجنبھࢫتقديمࢫتنازلاتࢫاضطرارʈةࢫأوࢫغ؈فࢫمخططة،ࢫوالۘܣࢫ

إڲʄࢫضغوطࢫكب؈فةࢫأثناءࢫالتفاوضࢫفإنھࢫقدࢫيجدࢫنفسھࢫأمامࢫࢫالمفاوضففيࢫحالةࢫࢫȖعرضࢫ. رȋماࢫتɢلفھࢫأك؆فࢫمماࢫيتوقع
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ࢫتنازلاتࢫكب؈فةࢫ ࢫلتقديم ࢫخطأࢫجسيمࢫࢭʏࢫכ موقفࢫاضطراري ࢫࢭʏࢫحدوث ࢫمنࢫقدࢫتȘسȎب داءࢫالتفاوعۜܣ،ࢫلذلكࢫفإنھ

ࢫأوࢫ ࢫ٭ڈا ࢫالتمسك ʄࢫإڲ ࢫذلك ࢫȊعد ࢫالمفاوض ʄسڥʇࢫ ࢫثم ࢫالممكنة، ࢫالتنازلات ࢫوأشɢال ࢫلأنواع ࢫمقدما ࢫالتخطيط כفضل

  .المناورةࢫدونࢫاݍݵضوعࢫࢫטضطراريࢫللضغوطࢫالۘܣࢫرȋماࢫيتعرضࢫإلٕڈا

إنࢫالمزايدةࢫٮڈدفࢫلتقديمࢫأحسنࢫالعروضࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫلاسيماࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫوالۘܣࢫٮڈدفࢫࢫ:المزايدةࡧ- 2

وʉستدلࢫعلٕڈاࢫمنࢫخلالࢫ. إڲʄࢫإȊعادࢫالمنافس؈نࢫمنࢫالعروضࢫالممنوحة،ࢫوتمنحࢫالمزايدةࢫטرتياحࢫالنفؠۜܣࢫللطرفࢫכخر

  .صيغةࢫɸذاࢫعرعۜܣࢫالٔڈاǿي

ࢫالمࢫ:المناقصةࡧ- 3 ࢫכسا؟ۜܣࢫوراء ࢫالسȎب ࢫأوࢫכسعارࢫإن ࢫوأحسنࢫالعروض ʄࢫأعڴʄࢫإڲ ʏوࢫمنحࢫأفضليةࢫال؅فࢮɸناقصةࢫ

  .وذلكࢫلتحقيقࢫعڴʄࢫأفضلࢫالنتائج

ࢫيتمࢫ ࢫأساسɺا ʄࢫعڴ ࢫوالۘܣ ࢫما ࢫلطرف ࢫכفضلية ࢫتمنح ࢫأساسɺا ʄࢫعڴ ࢫعلامات ࢫتحديد ࢫȖعۚܣ ࢫالمفاوضات ʏࢫࢭ والمناقصة

  :ماࢫيڴʏالتقييم،ࢫوتتمࢫالمناقصةࢫࢭʏࢫمجالࢫالمفاوضاتࢫࢭʏࢫثلاثةࢫمراحلࢫأساسيةࢫتتمثلࢫفي

  .تقديمࢫالعرضࢫ- أ

  .التحليلࢫوالتفس؈فࢫللعروضࢫ- ب

  .ماࢫۂʏࢫכشياءࢫالمقبولةࢫوغ؈فࢫمقبولةࢫࢭʏࢫالعقد: اختيارࢫטستجابةࢫ- ج

إنࢫالتفاوضࢫالذيࢫʇسبقࢫتحرʈرࢫالعقدࢫȖعدࢫمسألةࢫࢭʏࢫغايةࢫכɸميةࢫحيثࢫيتحددࢫمنࢫخلالࢫذلكࢫالعديدࢫمنࢫכمورࢫ

  .ڈاءࢫالمفاوضاتࢫوإبرامࢫالعقودלجرائيةࢫوالموضوعيةࢫالۘܣࢫتخصࢫكيفيةࢫإٰ

 ࢫ:اݍݨوانبࡧלجرائيةʏتتمثلࢫכمورࢫלجرائيةࢫتتمثلࢫفيماࢫيڴ: 

  .كيفيةࢫتحرʈرࢫالعقودࢫ- 

  .مɢانࢫالتحرʈرࢫوزمانھࢫ- 

  .طرʈقةࢫتحرʈرࢫالعقدࢫ- 

  اللغةࢫأوࢫاللغاتࢫالۘܣࢫيحررࢫ٭ڈاࢫالعقدࢫأوࢫטتفاقࢫ- 

 ࢫالعناصرࢫالتاليةࢫ:اݍݨوانبࡧالموضوعيةʏتتمثلࢫاݍݨوانبࢫالموضوعيةࢫࢭ:  

  .منݤݨيةࢫالعقدࢫأوࢫטتفاقࢫوكيفيةࢫتنفيذهࢫمنࢫقبلࢫɠلࢫطرفࢫ- 

  .دقةࢫالمصطݏݰاتࢫوالعباراتࢫالمستخدمةࢫبلغةࢫالعقدࢫ- 

ࢫوعدمࢫتركࢫכمرࢫلطرفࢫواحدࢫࢫ-  ࢫجميعࢫכطرافࢫࢭʏࢫصياغةࢫالعقودࢫوטتفاقيات، ضرورةࢫטش؅فاكࢫالتامࢫمنࢫقبل

  .راهࢫمنࢫمصطݏݰاتࢫوعباراتࢫتخدمࢫأغراضࢫمعينةʇستخدمࢫماࢫي
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ࢫȖعب؈فࢫأوࢫمصطݏݳࢫأوࢫࢫ-  ࢫכمرࢫإضافةࢫالمݏݰقاتࢫالتوضيحيةࢫلɢل ࢫاقتغۜܢ ࢫوالتوضيح،ࢫوإذا استخدامࢫأسلوبࢫالشرح

  .بندࢫمنࢫالبنود

  .تبادلࢫالمذكراتࢫ- 

  .تدوʈنࢫטتفاقࢫوجعلھࢫمكتوȋاࢫ- 

  بالاجتماعالتدقيقࢫبوجودࢫتوافقࢫب؈نࢫمحاضرࢫومذكراتࢫالفرʈق؈نࢫاݍݵاصةࢫࢫ- 

 

ࢫالتوصلࢫإڲʄࢫاتفاقࢫلاࢫيمثلࢫٰڈايةࢫالتفاوضࢫفكث؈فࢫماࢫȖسȎبࢫࢫטتفاقاتࢫالمكتوȋةࢫكث؈فࢫمنࢫاݍݵلافاتࢫوالصراعات،ࢫ

وقدࢫتؤديࢫإڲʄࢫجولةࢫأخرىࢫمنࢫالتفاوض،فالاتفاقاتࢫالۘܣࢫتتطلبࢫف؅فةࢫطوʈلةࢫلتنفيذɸاࢫتتطلبࢫرقابةࢫدقيقةࢫللتأكدࢫ

  .  منࢫتنفيذࢫטل؅قاماتࢫالۘܣࢫتمࢫالتوصلࢫإلٕڈاࢫعڴʄࢫمائدةࢫالمفاوضات

ركࢫفيھࢫحۘܢࢫعڴʄࢫכقلࢫʇشاࢫأو ࢫبنفسھأنࢫيقومࢫالمفاوضࢫبكتابةࢫטتفاقࢫمنࢫالمɺمࢫ: كتابةࡧטتفاقاتࡧوالعقودࡧ- 1

ماࢫتمࢫالتفاوضࢫعليھࢫɸوࢫالمدونࢫࢭʏࢫالوثيقةࢫالمكتوȋة،ࢫوالذيࢫيقومࢫبإعدادࢫטتفاقࢫالمكتوبࢫيتحكمࢫإڲʄࢫࢫأنيتأكدࢫ

  .  حدࢫكب؈فࢫفيماࢫيردࢫفيھࢫلاسيماࢫفيماࢫيخصࢫالتفاصيلࢫالثانوʈةࢫالۘܣࢫس؅فدࢫࢭʏࢫטتفاق

ࢫכطرا ࢫأحد ࢫمعارضة ʏࢫۂ ࢫالعقود ࢫكتابة ࢫتظɺرࢫعند ࢫالۘܣ ࢫالمواقف ࢫب؈ن ࢫالعقودࢫومن ʏࢫࢭ ࢫعلٕڈا ࢫالمتعارف ࢫللأمور ف

التجارʈة،ࢫحيثࢫيصبحࢫɸذاࢫالبندࢫاستȞناءࢫوحالةࢫخاصةࢫيجبࢫטل؅قامࢫبھࢫحيثࢫيصرࢫالطرفࢫالذيࢫاق؅فحھࢫوغالباࢫ

  .ماࢫيɢونࢫالمش؅فيࢫأنࢫيراهࢫمكتوȋا

ࢫטࢫامنࢫɸناࢫيظɺرࢫأنࢫم ࢫʇعتقدࢫأحدࢫأنھࢫقدࢫتم ࢫɸوࢫماࢫيفɺمࢫولʋسࢫما ࢫالورقࢫوʈتمࢫالتوقيعࢫعليھ ʄتفاقࢫيوضعࢫعڴ

ࢫعليھࢫɸوࢫماࢫ ࢫטتفاق ࢫفإنࢫتفس؈فهࢫكماࢫتم ࢫטتفاقࢫبنفسھ ࢫوإذاࢫقامࢫالمفاوضࢫبكتابة ࢫمائدةࢫالتفاوض، ʄࢫعڴ عليھ

      .    سيدخلࢫࢭʏࢫتفس؈فࢫالنتائجࢫووضعɺاࢫࢭʏࢫصورٮڈاࢫالٔڈائية

ࢫ ࢫفإن ࢫɸذا ࢫخلاف ʄࢫࢫטتفاقوعڴʏࢫࢭ ࢫترد ࢫالۘܣ ࢫتفس؈فࢫالشروط ࢫحول ࢫإڲʄࢫخلافاتࢫكب؈فة ࢫيؤدي ࢫسۛܡ ࢫȊشɢل المكتوب

ࢫالمجالاتࢫ ʏࢫࢭ ࢫلاسيما ࢫالطرف؈ن ࢫب؈ن ࢫالمعاملة ʏࢫࢭ ࢫالثقة ࢫوفقدان ࢫالقضاء ʄࢫإڲ ࢫالݏݨوء ڈٕا ࢫعل ࢫي؅فتب ࢫوقد الوثيقة

ࢫالمك ࢫטتفاقات ʏرࢫفشلࢫࢭɸࢫومنࢫمظا ࢫمستمرة، ࢫفٕڈا ࢫالۘܣࢫȖعدࢫمجالاتࢫالتعامل ࢫوالتجارʈة توȋةࢫإɸمالࢫטقتصادية

ʏالعناصرࢫماࢫيڴ:  

 عضࢫشروطࢫטتفاقȊ؛غيابࢫ 

 اɸࢫاݍݵلافࢫحولࢫتفس؈فʄ؛سوءࢫصياغةࢫࢫالشروطࢫכمرࢫالذيࢫيؤديࢫإڲ 

 ࢫكث؈فࢫمنࢫمحاولاتࢫالتخلصࢫمٔڈاʄڈّمࢫيؤديࢫإڲ  ؛كتابةࢫȊعضࢫالشروطࢫȊشɢلࢫم

 عيدȊبࢫولاࢫʈاࢫبالاتفاقࢫمنࢫقرɺ؛وضعࢫشروطࢫلاࢫعلاقةࢫل 

 اࢫبدقةإرفاقࢫوثائقࢫمرجعيةࢫدونࢫمراجعةࢫɸ؛محتوا 
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 ࢫحالةࢫحدوثࢫخلافʏوضعࢫشروطࢫمتناقضةࢫدونࢫتوضيحࢫللشروطࢫالضابطةࢫࢭ.  

ࡧالمفاوضاتࡧالتجارʈة- 2 ʏࡧࡩ ࡧوטتفاقياتࡧالم؄فمة ࡧالعقود ࢫوالعقودࢫࢫ:أشɢال ࢫטتفاقيات ࢫأشɢال ࢫمن ࢫالعديد ɸناك

ʏاࢫماࢫيڴɺمɸةࢫأʈࢫالمفاوضاتࢫالتجارʏالم؄فمةࢫࢭ:  

العقودࢫࢫ- .العروضࢫالمنقحةࢫ-.رسائلࢫتوكيدࢫأوࢫتثȎيتࢫالصفقةࢫ- .البيعمذكراتࢫاݍݵاصةࢫبطلباتࢫࢫ- .طلباتࢫالشراءࢫ- 

  .البياناتࢫالمش؅فكةࢫوالمعاɸداتࢫ- .טتفاقياتࢫ- .الرسمية

ࢫأتفقࢫعليھ،ࢫوʈجبࢫࢫ:تنفيذࡧالعقودࡧوטتفاقاتࡧ- 3 Ȋعدࢫكتابةࢫالعقدࢫوטتفاقࢫوالتوقيعࢫلٕڈا،ࢫيأȖيࢫوقتࢫتنفيذࢫما

 .نفيذهنࢫقيمةࢫالآۜܣءࢫࢭʏࢫتال؅قامࢫالطرف؈نࢫبɢلࢫماࢫجاءࢫࢭʏࢫטتفاقࢫلأ 

ࢫʇستوجبࢫࢫ:متاȊعةࡧכداءࡧ- 4 ࢫفإنھ ࢫطوʈلة ࢫزمنية ࢫכخرࢫف؅فة ࢫجانب ࢫمن ࢫالعمل ࢫأداء ࢫטتفاق ࢫتنفيذ ࢫيتطلب عندما

يقومࢫبالمتاȊعةࢫطبقاࢫلموضعࢫטتفاقࢫࢫوʈختلفࢫمن،ࢫטتفاقأدائھࢫطبقاࢫلشروطࢫࢫتاȊعةࢫالتنفيذࢫحۘܢࢫيتمࢫالتأكدࢫمنم

  :ʏماࢫيڴبࢫوتتأثر وطبقاࢫللɺيɢلࢫالداخڴʏࢫللمؤسسة،ࢫ

 امشياࢫ: طبيعةࡧالعملࡧذاتھɸيةࢫمثلاࢫتتطلبࢫإشرافاࢫɴة،ࢫفطلباتࢫالشراءࢫالروتيȋعةࢫالمطلوȊتحددࢫمقدراࢫالمتا

وʈمكنࢫأنࢫيقومࢫ٭ڈاࢫأحدࢫالموظف؈نࢫالعادي؈ن،ࢫأماࢫالتعاقداتࢫالبحثيةࢫالمعقدةࢫأوࢫأحدࢫالمشروعاتࢫالܸݵمةࢫ

 ؛جɺازࢫمتخصصفإٰڈاࢫتتطلبࢫمتاȊعةࢫمستمرةࢫمنࢫ

 ࡧمشروعاتࡧمماثلةࡧכداءʏانࢫࢫ:السابقࡧللطرفࡧכخرࡧࡩɠࢫو ࢫالتعاملࢫمعࢫموردࢫسبقࢫالتعاملࢫمعھ ࢫɠان فإذا

  .أداؤهࢫجيداࢫفإنھࢫلاࢫيحتاجࢫإلاࢫلمتاȊعةࢫȊسيطة

 

ࢫ ࢫالتمي؈قࢫب؈ن ࢫيجب ࢫوɸنا ࢫالصفقة، ࢫȊعقد ࢫȖس׿ܢ ࢫالعقود ࢫالتجارʈةࢫالدوليةࢫبإبرام ࢫالمفاوضات ࢫتختتم ࢫما ثلاثةࢫعادة

ࢫالطرف؈ن،ࢫ ࢫبرضا ࢫالمناقصة،ࢫوالصفقاتࢫالۘܣࢫتتم ࢫالصفقاتࢫوفق ࢫالطلبات، ࢫالصفقات،ࢫالصفقاتࢫوفق ࢫمن أنواع

ومنࢫب؈نࢫכمورࢫالۘܣࢫيجبࢫمراعاٮڈاࢫ. ɸذهࢫכخ؈فةࢫۂʏࢫالۘܣࢫٮڈمناࢫعڴʄࢫأساسࢫأٰڈاࢫۂʏࢫالۘܣࢫتجسدࢫنȘيجةࢫالمفاوضات

ʏإضافةࢫللأمورࢫالقانونيةࢫماࢫيڴ:  

العقدࢫتحديدࢫاللغةࢫالۘܣࢫيتمࢫتحرʈرࢫالعقدࢫ٭ڈاࢫ،ࢫوʈجبࢫأنࢫتɢونࢫاللغةࢫالۘܣࢫيتمࢫتحرʈرࢫيف؅فضࢫࢭʏࢫࢫ:لغةࡧالعقدࡧ- 1

بدقة،ࢫوعادةࢫ) المفاتيح(العقدࢫ٭ڈاࢫمفɺومةࢫمنࢫقبلࢫجميعࢫכطرافࢫالمتفاوضةࢫوأنࢫيتمࢫاختيارࢫالمعاɲيࢫوالمصطݏݰاتࢫ

حررانࢫبلغةࢫالباǿعࢫوالمش؅في،ࢫماࢫتɢونࢫࢭʏࢫالمفاوضاتࢫۂʏࢫلغةࢫلطرفࢫالمش؅في،ࢫوقدࢫيتمࢫتحرʈرࢫالعقدينࢫبɴܦݵت؈نࢫت

ࢫاللغت؈ن ࢫماب؈ن ࢫال؅فجمة ࢫمشɢلة ʏࢫذلكࢫۂ ࢫالۘܣࢫتواجھ ࢫالمشɢلة ࢫعڴʄࢫ.إلاࢫأن ࢫتدل واختيارࢫالمعاɲيࢫوالمصطݏݰاتࢫالۘܣ

  .المفاɸيمࢫبدقة

إنࢫمحتوىࢫالعقودࢫيجبࢫأنࢫيحددࢫبدقةࢫوأنࢫيɢونࢫمفصلاࢫتفصيلاࢫدقيقاࢫحۘܢࢫࢫ:تحديدࡧالمحتوىࡧالɢاملࡧللعقدࡧ- 2

  .وأنࢫتحددࢫفيھࢫال؅قاماتࢫالطرف؈نࢫوحقوقɺماࢫبدقة.  لɢيࢫلاࢫيقعࢫنزاعࢫوخلافࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫلاࢫʇشوȋھࢫأيࢫلȎس،
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ࢫيتحملࢫمصارʈفࢫࢫ:ومثالࡧذلك ࢫالدوڲʏࢫتحديدࢫمن ࢫالمستوى ʄࢫالشراءࢫعڴ ࢫࢭʏࢫعقد منࢫب؈نࢫכمورࢫالواجبࢫمراعاٮڈا

  .الܨݰنࢫوالنقلࢫوال؅قاماتࢫالباǿعࢫوالمش؅فيࢫوغ؈فɸاࢫمنࢫכمورࢫالتفصيلية

إنࢫالسعرࢫʇعت؄فࢫعنصرࢫأسا؟ۜܣࢫومɺمࢫيجبࢫأنࢫيتمࢫتحديدهࢫȊشɢلࢫدقيق،ࢫمعࢫכخذࢫࢫ:الصفقة) ارأسع(سعرࡧࡧ- 3

ࢫمثلاࢫ ࢫالظروف ࢫȖغ؈فات ࢫبحسب ࢫسعرࢫمتغ؈فࢫأوࢫثابت ࢫتحديد ࢫيتم ࢫوقد ࢫטقتصادية، ࢫטعتبارࢫȖغ؈فاتࢫالظروف Ȋع؈ن

  .اتࢫمختلفةȖغ؈فاتࢫسعرࢫالصرفࢫعنࢫȖسديدࢫمبلغࢫالسلعةࢫأوࢫاݍݵدمة،ࢫكماࢫيمكنࢫتحديدࢫعدةࢫأسعارࢫلمنتج

إنࢫمدةࢫالعقدࢫيجبࢫأنࢫتحددࢫȊشɢلࢫدقيقࢫبقدرࢫלمɢانࢫوقدࢫتحددࢫالمدةࢫعڴʄࢫف؅فاتࢫأيࢫالتنفيذࢫࢫࢫ:مدةࡧالعقدࡧ- 4

  .عڴʄࢫمراحلࢫبحسبࢫטتفاق

 

منࢫالضروريࢫࢭʏࢫمجرىࢫالمفاوضاتࢫأنࢫيتمࢫتحديدࢫمسبقࢫللطرʈقةࢫأوࢫالطرقࢫالواجبࢫإتباعɺاࢫلȘسوʈةࢫاݍݵلافاتࢫࢫ

الۘܣࢫقدࢫتظɺرࢫمستقبلاࢫوعموماࢫɸناكࢫيتمࢫحلࢫاݍݵلافاتࢫࢭʏࢫمجالࢫالمفاوضاتࢫالتجارʈةࢫعنࢫطرʈقࢫإحدىࢫالطرقࢫ

  :التالية

ࡧاݍݵلافاتࡧودياࡧ- 1 ࢫوࢫالɺدفࢫࢫ:Ȗسوʈة ࢫللمحاكم، ࢫالݏݨوء ࢫدون ࢫاݍݵلافات ࢫحل ࢫخلالɺا ࢫمن ࢫيتم ࢫالطرʈقة ࢫɸذه إن

ݵاصةࢫبال؇قاعاتࢫاݍݵاصةࢫبالقضاء،حيثࢫכسا؟ۜܣࢫمنࢫɸذهࢫالطرʈقةࢫɸوࢫالوصولࢫللاتفاقࢫدونࢫتحملࢫمصارʈفࢫاݍ

  .يتمࢫالوصولࢫلݏݰلولࢫترعۜܣࢫالطرف؈ن

ࢭʏࢫɸذهࢫاݍݰالةࢫيتمࢫالݏݨوءࢫلطرفࢫثالثࢫʇس׿ܢࢫࢫ):التحكيمࡧأوالقضاء(Ȗسوʈةࡧاݍݵلافاتࡧعنࡧطرʈقࡧالقانونࡧࡧ- 2 

  .بالمحكمࢫالذيࢫيقومࢫبالفصلࢫࢭʏࢫال؇قاعࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫأوࢫالݏݨوءࢫللمحاكم

ࡧللتحكيمࡧ- أ ࡧالݏݨوء ࡧاݍݵلافاتࡧعنࡧطرʈق ࢫالطرفانࢫࢫ:Ȗسوʈة ࢫإليھ ࢫيݏݨأ ࢫثالث ࢫلطرف ࢫاݍݨوء ࢫيتم ࢫاݍݰالة ࢫɸذه ʏࢭ

  .طرفࢫالثالثࢫالذيࢫيقومࢫبالتحكيمࢫللفصلࢫبئڈما،ࢫوحسبࢫطبيعةࢫال؇قاعࢫيتحددࢫال

طرʈقࢫࢫࢭʏࢫɸذهࢫاݍݰالةࢫيتمࢫالݏݨوءࢫللقضاءࢫالمحڴʏࢫأوࢫالدوڲʏࢫليتمࢫحلࢫاݍݵلافࢫعنࢫ:Ȗسوʈةࡧاݍݵلافاتࡧقضائياࡧ- ب

  .المحاكمࢫ

 

ࢫࢭʏࢫ ࢫاتفاق،ࢫبل ʄࢫإڲ ࢫטٰڈيارࢫأوࢫعدمࢫالتوصل ʄࢫإڲ ࢫأحيانا ࢫفɺوࢫمعرض ࢫبالنجاح ࢫجميعࢫاݍݰالات ʏتࢼܣࢫࢭɴࢫلاࢫي التفاوض

  .أحياناࢫأخرىࢫقدࢫيخفقࢫأوࢫئڈارࢫحۘܢࢫقبلࢫأنࢫتبدأࢫجلساتھࢫالفعليةࢫوذلكࢫࢭʏࢫحالاتࢫالتباعدࢫالكب؈فࢫب؈نࢫالطرف؈نࢫ

وصولɺاࢫݍݰلولࢫب؈نࢫالطرف؈ن،ࢫمماࢫࢫميقصدࢫباٰڈيارࢫالمفاوضاتࢫȖع؆فࢫالمفاوضاتࢫوعدࢫࢫ:مفɺومࡧاٰڈيارࡧالمفاوضاتࡧ- 1

واٰڈيارࢫالتفاوضࢫيɢلفࢫالكث؈فࢫمنࢫحيثࢫالوقتࢫالضاǿعࢫ.يؤديࢫإڲʄࢫعدمࢫتحققࢫأيࢫمنࢫכطرافࢫأɸدافɺماࢫالتفاوضية

ࢫالت ࢫوȖشمل ࢫالتɢلفة، ࢫحيث ࢫمن ࢫوكذلك ࢫלخفاق ࢫɸذا ʄࢫإڲ ࢫالوصول ࢫتتعلقࢫقبل ʄࢫכوڲ ࢫناحت؈ن،الناحية ࢫɸنا ɢلفة
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ࢫبالعقوȋاتࢫالۘܣࢫقدࢫيوقعɺاࢫأحدࢫالطرف؈نࢫعڴʄࢫ بفقدانࢫالصفقةࢫأوࢫالعلاقةࢫب؈نࢫالطرف؈ن،ࢫوالناحيةࢫالثانيةࢫتتعلق

  ).الماليةࢫةرامالغاب،ࢫاݍݰظرࢫטقتصادي،ࢫاݍݰرب،ࢫمثالࢫذلكࢫלضر (כخرࢫ

ࢫأشɢالاࢫعديد ࢫاٰڈيارࢫالمفاوضات ࢫأɸمɺاوʈأخذ ࢫࢫטɲܦݰاب: ة ࢫوالْڈديد ࢫכطراف ࢫأحد والدعوةࢫࢫبالاɲܦݰابومغادرة

  .טس؅فاحةلفرضࢫ

  :ɸناكࢫالعديدࢫمنࢫכسبابࢫالۘܣࢫتؤديࢫإڲʄࢫفشلࢫالمفاوضاتࢫأɸمɺاࢫماࢫيڴʏࢫ:أسبابࡧفشلࡧالمفاوضاتࡧ- 2

  الطرفࢫכخرࢫلاࢫيرʈدࢫטتفاق - أ

  اختلافࢫماࢫʇعرضھࢫأحدࢫالطرفࢫعماࢫيفكرࢫفيھࢫالطرفࢫכخرࢫ- ب

   .فقدانࢫالمفاوضاتࢫݍݨاذبيْڈاࢫ- ج

ࢫأحدࢫכطرافࢫ ࢫوʈتصل ࢫفقدࢫتتغ؈فࢫالظروف ࢫمستقبلا، ࢫالتفاوض ࢫإمɢانية ʏذاࢫلاࢫيلڧɸࢫ ࢫفإن عندࢫفشلࢫالمفاوضات

ࢫيݏݨأࢫ ࢫכخرࢫɸوࢫأن ࢫوالبديل ࢫכطراف، ࢫأحد ࢫمن ࢫȖغي؈فࢫالمواقف ࢫمثل ࢫالتجارʈة ࢫالصفقات ࢫوإبرام بالأخرࢫللتفاوض

   .ةأخرࢫللمنتجࢫأوࢫاݍݵدمةࢫالمطلوȋࢫدالطرفࢫالمش؅فيࢫمنࢫالمفاوضاتࢫإڲʄࢫمور 

  

  

  

  

  

  

  

 

 

 

  

 

 


