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المحاضرة داف لما :أ الرس انب ا تجسد وال المفاوضات ة خ المرحلة ي ا ال ر التقر كتابة اتفقعد

المفاوضات أثناء والموضوعية،عليھ جرائية الشروط من مجموعة يتطلب المفاوضات ر تقر أن تطرق حيث س

المحاضرة ذه خلال من ا يوذلك،ل ما إبراز خلال  :من

 التفاوضكيفية اء  ؛إ

 العقودكيفية  ؛كتابة

 اء  .المفاوضاتإ

 

   

ع الرس التوقيع يتم المرحلة ذه و المفاوضات، من مرحلة أخر العقود وإبرام المفاوضات ر تقر كتابة عد

ن، الطرف ن ب عليھ تفاق تم المفاوضاتما ار وت سدا ما ود ج ب وتذ اتفاق أي إ الطرفان يصل لا   .وقد

 

العملية رئ تنازل بتقديم ما ل أو طراف أحد يقوم حيث المفاوضات ائية وال ة خ المرحلة

طرف ل ير أن ع ذا و ي، ا ال تفاق التوقيع إ دفعھ و خر الطرف خلالھ من ع التفاوضية

التفاوضية داف من بھ يطمع ان مما تفاق.بأقل عد المعاملاتو تخص مة م عقود ل ش صياغتھ يتم

ذه كذلك التفاوضية، طراف ميع ملزمة ا ا محتو ون وت ائية بصورة عليھ التوقيع يتم ة التجار

وانب ا ل ل شاملة ون ت أن ع ك وال الواردة لمات وال لفاظ اختيار بدقة تمام يجب المرحلة

يت ال طرافوالقضايا ن ب ا عل تفاق   .     م

 

عد التنازلات،حيث عض يقدمون م يجعل مما العقبات من العديد ن المفاوض تصادف العقود إبرام مرحلة قبل

إبر  قبل أخرى يم مفا ر تظ للتنازلات وإضافة المفاوضات نجاح وأسا رئ عنصر العقودالتنازلات ام

العنصر ذا ا ل تطرف س والمناقصة المزايدة   .تتمثل

ولكن: التنازلات- 1 المفاوضات، من يدية التم المرحلة تتم تقدم ال التنازلات نماذج دراسة أن المعروف من

المفا اء إ حاسم دور من ا ل لما المفاوضات من ائية ال المرحلة التنازلات قيمة ر والوصولتظ وضات

  .للاتفاق

وال مخططة، غ أو ة اضطرار تنازلات تقديم يجنبھ سوف التنازلات وتقديم عرض لكيفية المفاوض دراسة إن

يتوقع مما أك لفھ ت ما عرض. ر حالة أمامالمفاوضففي نفسھ يجد قد فإنھ التفاوض أثناء ة كب ضغوط إ
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ة كب تنازلات لتقديم اضطراري جسيم موقف خطأ حدوث ب س ت منقد فإنھ لذلك ، التفاو داء

أو ا التمسك إ ذلك عد المفاوض س ثم الممكنة، التنازلات ال وأش لأنواع مقدما التخطيط فضل

ا إل يتعرض ما ر ال للضغوط ضطراري ضوع ا دون   .المناورة

دف:المزايدة- 2 وال ة التجار المفاوضات لاسيما المفاوضات العروض أحسن لتقديم دف المزايدة إن

خر للطرف النف رتياح المزايدة وتمنح الممنوحة، العروض من ن المنافس عاد إ خلال. إ من ا عل ستدل و

ي ا ال عر ذا   .صيغة

الم:المناقصة- 3 وراء سا ب الس سعارإن أو العروض وأحسن أع إ ال أفضلية منح و ناقصة

النتائج أفضل ع لتحقيق   .وذلك

يتم ا أساس ع وال ما لطرف فضلية تمنح ا أساس ع علامات تحديد ع المفاوضات والمناقصة

في تتمثل أساسية مراحل ثلاثة المفاوضات مجال المناقصة وتتم يالتقييم،   :ما

العرض- أ   .تقديم

للعروض- ب والتفس   .التحليل

ستجابة- ج العقد: اختيار مقبولة وغ المقبولة شياء   .ما

مور من العديد ذلك خلال من يتحدد حيث مية غاية مسألة عد العقد ر تحر سبق الذي التفاوض إن

إ كيفية تخص ال والموضوعية العقودجرائية وإبرام المفاوضات   .اء

 جرائية وانب ي:ا فيما تتمثل جرائية مور  :تتمثل

العقود-  ر تحر   .كيفية

وزمانھ-  ر التحر ان   .م

العقد-  ر تحر قة   .طر

تفاق-  أو العقد ا يحرر ال اللغات أو   اللغة

 الموضوعية وانب التالية:ا العناصر الموضوعية وانب ا   :تتمثل

طرف-  ل قبل من تنفيذه وكيفية تفاق أو العقد ية   .من

العقد-  بلغة المستخدمة والعبارات ات المصط   .دقة

واحد-  لطرف مر ترك وعدم تفاقيات، و العقود صياغة طراف جميع قبل من التام اك ش ضرورة

ي ما معينةستخدم أغراض تخدم وعبارات ات مصط من   .راه
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أو-  مصط أو عب ل ل التوضيحية قات الم إضافة مر اقت وإذا والتوضيح، الشرح أسلوب استخدام

البنود من   .بند

المذكرات-    .تبادل

ا-  مكتو وجعلھ تفاق ن   .تدو

اصة-  ا ن ق الفر ومذكرات محاضر ن ب توافق بوجود   بالاجتماعالتدقيق

 

والصراعات، لافات ا من كث ة المكتو تفاقات ب س ما فكث التفاوض اية يمثل لا اتفاق إ التوصل

للتأكد دقيقة رقابة تتطلب ا لتنفيذ لة طو ة ف تتطلب ال التفاوض،فالاتفاقات من أخرى جولة إ تؤدي وقد

المفاوضات مائدة ع ا إل التوصل تم ال امات ل تنفيذ   .  من

والعقود- 1 تفاقات م: كتابة الم تفاقمن بكتابة المفاوض يقوم شاأو بنفسھأن قل حع فيھ رك

إأنيتأكد يتحكم المكتوب تفاق بإعداد يقوم والذي ة، المكتو الوثيقة المدون و عليھ التفاوض تم ما

تفاق د س ال ة الثانو التفاصيل يخص فيما لاسيما فيھ يرد فيما كب   .  حد

طرا أحد معارضة العقود كتابة عند ر تظ ال المواقف ن ب العقودومن ا عل المتعارف للأمور ف

وغالبا حھ اق الذي الطرف يصر حيث بھ ام ل يجب خاصة وحالة ناء است البند ذا يصبح حيث ة، التجار

ا مكتو يراه أن ي المش ون ي   .ما

م أن ر يظ نا تمامن قد أنھ أحد عتقد ما س ول م يف ما و عليھ التوقيع تم و الورق ع تفاقيوضع

ما و عليھ تفاق تم كما ه تفس فإن بنفسھ تفاق بكتابة المفاوض قام وإذا التفاوض، مائدة ع عليھ

ائية ال ا صور ا ووضع النتائج تفس       .    سيدخل

فإن ذا خلاف تردتفاقوع ال الشروط تفس حول ة كب خلافات إ يؤدي س ل ش المكتوب

المجالات لاسيما ن الطرف ن ب المعاملة الثقة وفقدان القضاء إ وء ال ا عل تب ي وقد الوثيقة

المك تفاقات فشل ر مظا ومن مستمرة، ا ف التعامل مجالات عد ال ة والتجار مالقتصادية إ ة تو

ي ما   :العناصر

 تفاق شروط عض  ؛غياب

 ا تفس حول لاف ا إ يؤدي الذي مر الشروط صياغة  ؛سوء

 ا م التخلص محاولات من كث إ يؤدي م م ل ش الشروط عض  ؛كتابة

 عيد ولا ب قر من بالاتفاق ا ل علاقة لا شروط  ؛وضع

 مراجعة دون مرجعية وثائق بدقةإرفاق ا  ؛محتوا
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 خلاف حدوث حالة الضابطة للشروط توضيح دون متناقضة شروط   .وضع

ة- 2 التجار المفاوضات مة الم تفاقيات و العقود ال والعقود:أش تفاقيات ال أش من العديد ناك

ي ما ا م أ ة التجار المفاوضات مة   :الم

الشراء-  بطلبات- .طلبات اصة ا الصفقة- .البيعمذكرات يت تث أو توكيد المنقحة-.رسائل العقود- .العروض

دات- .تفاقيات- .الرسمية والمعا كة المش   .البيانات

تفاقات- 3 و العقود جب:تنفيذ و عليھ، أتفق ما تنفيذ وقت ي يأ ا، ل والتوقيع تفاق و العقد كتابة عد

لأ  تفاق جاء ما ل ب ن الطرف ام تال ء ال قيمة  .نفيذهن

داء- 4 عة ستوجب:متا فإنھ لة طو زمنية ة ف خر جانب من العمل أداء تفاق تنفيذ يتطلب عندما

منم التأكد يتم ح التنفيذ عة لشروطتا طبقا من،تفاقأدائھ ختلف تفاقو لموضع طبقا عة بالمتا يقوم

للمؤسسة، الداخ ل ي لل يبوتتأثر وطبقا   :ما

 ذاتھ العمل امشيا: طبيعة إشرافا تتطلب مثلا ية الروتي الشراء فطلبات ة، المطلو عة المتا مقدرا تحدد

مة ال المشروعات أحد أو المعقدة البحثية التعاقدات أما ن، العادي ن الموظف أحد ا يقوم أن مكن و

من مستمرة عة متا تتطلب ا متخصصفإ از  ؛ج

 مماثلةداء مشروعات خر للطرف ان:السابق و معھ التعامل سبق مورد مع التعامل ان فإذا

سيطة عة لمتا إلا يحتاج لا فإنھ جيدا   .أداؤه

 

ن ب التمي يجب نا و الصفقة، عقد س العقود بإبرام الدولية ة التجار المفاوضات تختتم ما ثلاثةعادة

ن، الطرف برضا تتم ال والصفقات المناقصة، وفق الصفقات الطلبات، وفق الصفقات الصفقات، من أنواع

المفاوضات يجة ن تجسد ال ا أ أساس ع منا ال ة خ ا. ذه مراعا يجب ال مور ن ب ومن

ي ما القانونية للأمور   :إضافة

العقد- 1 ض:لغة ريف تحر يتم ال اللغة ون ت أن جب و ، ا العقد ر تحر يتم ال اللغة تحديد العقد

ات والمصط ي المعا اختيار يتم وأن المتفاوضة طراف جميع قبل من ومة مف ا وعادة) المفاتيح(العقد بدقة،

ت ن ت ب العقدين ر تحر يتم وقد ي، المش لطرف لغة المفاوضات ون ت ي،ما والمش ع البا بلغة حرران

ن اللغت ن ماب جمة ال لة مش ذلك تواجھ ال لة المش أن ع.إلا تدل ال ات والمصط ي المعا واختيار

بدقة يم   .المفا

للعقد- 2 امل ال المحتوى ح:تحديد دقيقا تفصيلا مفصلا ون ي وأن بدقة يحدد أن يجب العقود محتوى إن

س، ل أي ھ شو نلا الطرف ن ب وخلاف نزاع يقع لا ي بدقة.  ل ما وحقوق ن الطرف امات ال فيھ تحدد   .وأن
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ذلك ف:ومثال مصار يتحمل من تحديد الدو المستوى ع الشراء عقد ا مراعا الواجب مور ن ب من

التفصيلية مور من ا وغ ي والمش ع البا امات وال والنقل ن   .ال

خذ:الصفقة) ارأسع(سعر- 3 مع دقيق، ل ش تحديده يتم أن يجب م وم أسا عنصر عت السعر إن

مثلا الظروف ات غ بحسب ثابت أو متغ سعر تحديد يتم وقد قتصادية، الظروف ات غ عتبار ن ع

لمنتج أسعار عدة تحديد يمكن كما دمة، ا أو السلعة مبلغ سديد عن الصرف سعر ات مختلفةغ   .ات

العقد- 4 التنفيذ:مدة أي ات ف ع المدة تحدد وقد ان م بقدر دقيق ل ش تحدد أن يجب العقد مدة إن

تفاق بحسب مراحل   .ع

 

لافات ا ة سو ل ا إتباع الواجب الطرق أو قة للطر مسبق تحديد يتم أن المفاوضات مجرى الضروري من

الطرق إحدى ق طر عن ة التجار المفاوضات مجال لافات ا حل يتم ناك وعموما مستقبلا ر تظ قد ال

  :التالية

وديا- 1 لافات ا ة دف:سو ال و للمحاكم، وء ال دون لافات ا حل ا خلال من يتم قة الطر ذه إن

ا ف مصار تحمل دون للاتفاق الوصول و قة الطر ذه من بالقضاء،حيثسا اصة ا اعات بال اصة

ن الطرف تر لول ل الوصول   .يتم

القانون- 2  طرق عن لافات ا ة أوالقضاء(سو س):التحكيم ثالث لطرف وء ال يتم الة ا ذه

للمحاكم وء ال أو ن الطرف ن ب اع ال بالفصل يقوم الذي   .بالمحكم

للتحكيم- أ وء ال طرق عن لافات ا ة الطرفان:سو إليھ أ ي ثالث لطرف وء ا يتم الة ا ذه

ال يتحدد اع ال طبيعة وحسب ما، بي بالتحكيمللفصل يقوم الذي الثالث   .طرف

قضائيا- ب لافات ا ة عن:سو لاف ا حل ليتم الدو أو المح للقضاء وء ال يتم الة ا قذه طر

  .المحاكم

 

بل اتفاق، إ التوصل عدم أو يار إ أحيانا معرض و ف بالنجاح الات ا جميع ت ي لا التفاوض

ن الطرف ن ب الكب التباعد حالات وذلك الفعلية جلساتھ تبدأ أن قبل ح ار ي أو يخفق قد أخرى   .أحيانا

المفاوضات- 1 يار ا وم وعد:مف المفاوضات ع المفاوضات يار با مماميقصد ن، الطرف ن ب لول ا وصول

التفاوضية ما داف أ طراف من أي تحقق عدم إ ع.يؤدي الضا الوقت حيث من الكث لف ي التفاوض يار وا

الت شمل و لفة، الت حيث من وكذلك خفاق ذا إ الوصول تتعلققبل و ن،الناحية ناحت نا لفة
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ع ن الطرف أحد ا يوقع قد ال ات بالعقو تتعلق الثانية والناحية ن، الطرف ن ب العلاقة أو الصفقة بفقدان

ضر (خر ذلك رب،مثال ا قتصادي، ظر ا   ).الماليةةرامالغاب،

عديد الا أش المفاوضات يار ا أخذ او م أ ديداب: ة وال طراف أحد ابومغادرة والدعوةبالا

احةلفرض   .س

المفاوضات- 2 فشل ي:أسباب ما ا م أ المفاوضات فشل إ تؤدي ال سباب من العديد   :ناك

تفاق - أ د ير لا خر   الطرف

خر- ب الطرف فيھ يفكر عما الطرف أحد عرضھ ما   اختلاف

ا- ج اذبي المفاوضات    .فقدان

طراف أحد تصل و الظروف تتغ فقد مستقبلا، التفاوض انية إم يل لا ذا فإن المفاوضات فشل عند

أ ي أن و خر والبديل طراف، أحد من المواقف غي مثل ة التجار الصفقات وإبرام للتفاوض بالأخر

مور  إ المفاوضات من ي المش المطلودالطرف دمة ا أو للمنتج    .ةأخر

  

  

  

  

  

  

  

 

 

 

  

 

 


