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 : الملخص

ن الاتفاق على التفاوض  لى النجاح في العملية التفاوضيية، اإ  اإ يقتضي توافر بعض المقومات التي تؤدي اإ

أ ن هذه المقومات منها ما يتعلق بموضوع التفاوض و منها ما يتعلق بأ شخاص التفاوض، فياأ ولى تنح ي أ ساسيا 

ات المتعلقية للدخول في المفاوضات، بينما المقومي  باختيار محل العقد و جس نبض المتفاوض اأ خر و الاس تعداد

بأ شخاص التفاوض فهي  تنح  أ ساسا بالتمتع بالمهارات أ و الصفات الحس نة و الابتعاد عين   ميا ليول دون 

 .النجاح في المفاوضات

 .الاتفاق على التفاوض، المفاوض الناجح، خبراء التفاوض، عقود التجارة الدولية :الكلمات المفتاحية

Abstract:  
The success of negotiations in international trade contracts requires 

the availability of some conditions and constituents. Among these 

conditions are those related to the subject of negotiation, such as choosing 

the place of the contract and being seriously prepared to enter into 

negotiations, and there are conditions related to the negotiation persons, 

which are mainly represented in the skillful ability of the negotiating parties. 

Keywords. Agreement to negotiate, successful negotiator, negotiation 

experts, International trade contracts. 

 :مقدمة

ن الاتفاق على التفاوض هو من قبيل  مين حييو وقي   ض، و  لكالاتفاقيات المنممية لعمليية التفياو اإ

المفاوضات و اللغة المس تعملة و تحمل المصاريف و غيرها من اأ مور، حييو ييا التقيرق بموجيا هيذا الاتفياق 

على عموميات تتعلق باأ طراف و محيل المفاوضيات و ما يا و زما يا ي ن يتقابيل أ طيراف التفياوض في الجيو  

تفاق على المسالل المتعلقة بالتعاقد، ثم يا الاتفياق اأ ولى من المفاوضات لتعرف على بعضهم البعض و من ثم الا
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لى  في الجو  الثانية على مان و زمان التفاوض، و من ثم يبدأ  الاتفاق عيلى مبيدأ  التفياوض عين طرييق دعيوة اإ

 .لقرفين و تلبيتها من القرف اأ خرالتعاقد من أ حد ا

تفاوضون بالبدء في المفوضات بحسن النية، بحييو على التفاوض هو  لك الاتفاق الذي بموجبه يلتزم الم فالاتفاق 

تفاقي للمفاوضات و أ كثرها أ همية، كما يعرفه بعض الفقيه بأ نيه اتفياق  يعد هذا الاتفاق الخقوة اأ ولى في التنميم الاإ

برامه  يلتزم بمقتضاه شخص قبل اأ خر بالبدء في التفاوض بشان عقد معين قصد اإ
1
. 

نه جويوز ترتكز المفاوضات على مبدأ ين هامين  هما مبدأ  حرية التعاقد و مبدأ  حسن النية، مققتى  المبدأ  اأ ول فاإ

نه جوا على طرفي التفاوض أ ن يتفاوضيوا  لقرفي التفاوض وضع حد لسير المفاوضات، و بمقتى  المبدأ  الثاني فاإ

بشرف و أ مانة 
1
. 

أ و اأ ميور      جوا على اأ طراف المتفاوضة قبل الدخول في المفاوضات أ ن يكشفا العناصر اأ ساسي ية لذلكو 

ثيير ت ييام بالت يفات اليتي مين شيأ  ا أ ن الذي من الممكن أ ن تثير اهتمام القرف اأ خر، كما جوا عليهم عدم الق 

أ طيراف المتفاوضية بتيدييد الشكوك لدى القرف اأ خر، و فضلا عن  لك لابد من أ ن يقوم   طرف مين ا

التقلعات المتوقعة 
2
. 

و أ ن ييا       واقف أ ثناء التفياوضكما أ ن الاتفاق على مبدأ  التفاوض يقتضي المرونة و عدم التشدد في اتخا  الم

أ يضييا تحديييد اأ هييداف و الاسيي تعداد لل خييذ و العقيياء  لك أ ن المفاوضييات ة عبييارة عيين عملييية مسيياومة و 

مناقشة 
3
. 

ما مدى قدرة اأ طيراف المتفاوضية الفنيية و : على  لك و نمرا أ همية الموضوع س نعالج الاإشالية اأآتية و بناءا

لى النجاح بالصفقة محل التفاوض  ؟ المهارية التي تؤدي اإ

جابة على هذه الاإشالية ارتأ ينا أ ن نتقر  لىو للاإ لى نقاط أ ساس ية ثلاث ق اإ ، حييو نتقيرق في النققية اأ ولى اإ

لى  على التفاوض المتعلقية بموضيوع  الاتفاقمقومات مفهوم التفاوض في عقود التجارة الدولية، وفي النققة الثانية اإ

 .على التفاوض المتعلقة بأ شخاص التفاوض الاتفاقمقومات س نبين فيها  ، أ ما الثالثةالتفاوض

 مفهوم التفاوض في عقود التجارة الدولية -2

 :تعريف التفاوض 2-2

عملية حوار ومناقشة بيين طيرفين تيربقهما مصيلية مشي كة أ و  يزاع ": بأ نه بصفة عامة يعرف التفاوض

لى اتفاق أ و عقد يساهم في تحقيق أ هدافهما "مش ك، بهدف الوصول اإ
4
، 

                                                           
1
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في القانون الخاص، كلية الحقوق، جامعة الشرق اأ وسط،  ماجس تيرمصقفى خيضر نشم ، النمام القانوني للمفاوضات التمهيدية للتعاقد، رسا    
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عمليية  ات مضيمون اجتماعي  يياري، تيا مين : "أ ما التفاوض التجاري في عقود التجارة الدولية فقد تعريفه بأ نه

طيرفين أ و أ كييثر، يمعهيم مصيياة مشي كة يتبييادلان خلالهيا اأ فييار واأآراء لحيل ال يياع خيلال الاتصيال بييين 

لى خليق عميل يياري لا يسي تقيع أ ي طيرف خلقيه  والمشا  التجارية القائمة بينهم، أ و لتقوير تفاهمات تهيدف اإ

لى تسوية أ و اتفاق ينتهي  بتحقيق منافع متباد  لكل اأ طراف "بمفرده، والوصول اإ
1
. 

 نمريات التفاوض  - 2-0

توجد نمريتان أ ساسيتان للتفاوض تمثل فيما يلي
2
 : 

  :النمرية الكلاس يكية -2-0-2

وة  التي يتخذ فيها   مفياوض موقيف معيين وييدافع عنيه قيدر اسي تقاعته وقيد يتمسي  اأ طيراف 

اتفيياق في منتصييف بمييواقفهم المتعارضيية فيفشييل التفيياوض، أ و قييد يبييدلوا في تقييدل التنييازلات  والوصييول  اإلى 

لا أ نيه لا يسياعد عيلى  القريق عن طريق اقتسام موضوع التفاوض وهذا النوع من التفاوض بالرغم من انتشياره اإ

لى اتفاق يرضي اأ طراف المتفاوضة أ و اتفاق  طويل  المدى اإ   عادة ما يشعر   طرف أ نيه اضيقر  الوصول اإ

وة، ومن عيوب هذا النوع التفاوض أ يضا أ نه يس تغرق الكثير للتنازل وأ نه لم لصل على ما لقق له الفالدة المرج

فساد العلاقات المس تقبلية بين طرفي التفاوض لى اإ  .من الوق  والجهد وغالبا المال، وكثيرا ما يؤدي اإ

  :النمرية المعتمدة على مصاة اأ طراف المعنية -2-0-0

لى حليول خلاقية تحقيق بهيا     وهذه النمرية تعتمد على مصياة اأ طيراف المعنيية ي سياس للوصيول اإ

اأ طراف الفالدة القصوى، وقد تبنى العديد من دارسي التفاوض نمرية رايف وطوروا وأ ضافوا اليهيا وقيد طيور 

 ."التفاوض المنمم" مشروع هارارد لتفاوض نمرية 

 :في التفاوض س اييات منهج المصلية المش كةا -2-0

 منهج ال اع التفاوضي في حال عدم الاتفاق ووجود  زاع، : تقسم اس اتيجيات التفاوض وفق منهجين

ومنهج المصلية المش كة الذي ينتهج في حا  الاتفاق، ولكون الدراسة الحالية تتعلق باتفياق التفياوض فس نق ي 

سي اتيجيةتفاوضية نين تتسم العلاقة بين اأ طيراف الم اإ  . دراستنا على هذا المنج الثاني فقط مينهج المصيلية  اإ

المش كة بالتعاون، حيو يعمل   طرف مينهما عيلى تعمييق وزيادة هيذا التعياون، وجعي  مليرا لمصيلية كافية 

من الاس اتيجيات أ همها مجموعةأ طرافه، ومن أ جل  لك تتبع في مفاوضاتها 
3
:  

س اتيجية :2-0-2  : التامل اإ

لى درجية أ ن يصيب    مينهما  يعني التامل وفقا لهذا المنهج هيو تقيوير العلاقية بيين طيرفي التفياوض اإ

لى  يصبيان شخصا واحدا مندمج المصاة والفوالد والكييان  أ  مامكملا للآخر في   شيء، بل قد يصل اأ مر اإ

                                                           
1
نجاز أ هداف التفاوض التجاري، رسا  ماجس تير في التسويق، كلية الاقتصياد، :  ينمر في هذا التعريف -  عقبة الصباغ، لغة الجسد وأ ثرها على اإ

 .00، ص 0720جامعة حلا، سوريا، 
2
محياضرات في تقنيية  جعيجع نبيلة، محاضرات تقنيات التفاوض الدولي، كلية العليوم الاقتصيادية والتجاريية وعليوم التسيير، جامعية المسي يلة، - 

                                                .20ص، 0720/0720الس نة الجامعية  جامعة المس يلة،التفاوض الدولي، 
3
 .0770العربية، مبادئ لتفاوض، مجموعة النيل  - 
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اء كاني  ماديية أ و غيير و مينهما سيالقانوني أ حيانا، و لك بهدف تعميم الاسي تفادة مين الفيرص المتاحية أ ميام   

 :ثلاثة مناهج فرعية وة الاإس اتيجيةن هذه عوتتفرع . مادية

 : التامل الخلف  :2-0-2-2

جوادحيو يقوم أ حد أ طراف التفاوض  علاقة مصلحية يا مين خيلال الاسي تفادة يحيا ليوزه القيرف  باإ

مانياتاأآخر من مزايا  نتاجيةسواء مادية أ و بشرية أ و  واإ نتاجتفيد منها في ليس   اإ أ و لتحقييق منفعية مشي كة  الاإ

 .تعود على القرفين بالفالدة

  :التامل اأ مامي -0-2-0 2

وهو على عكس التامل السابق الذكر، اإ  يقوم التامل اأ مامي على مبادرة أ حيد اأ طيراف المتفاوضية 

لييه مين بالكشف عن ما لوزه مين ميزايا ومنيافع يمكين أ ن يسي تفيد بهيا القيرف اأآخير لا سي تكمال ميا لتياج اإ

نتاجقدرات ومهارات   .منتج جديد، يعود بالنفع على القرفين ويعمم من ربحهما لاإ

 : التامل اأ فق  2-0-2-0

ضيافة طيرف ثليو  المتفاوضينويا هذا عن طريق توس يع نقاق المصلية المش كة بين القرفين  ليهياباإ  اإ

نتاجهيياأ و أ طييراف جديييدة، ويكييون ميين شييأ ن هييذه الاإضييافة زيادة فاعلييية قييدرات ومهييارات المجموعيية  ييكل   واإ

نتاجيتها  .يحا ي تا عليها أ ن لوز   منهم على مزايا ومنافع جديدة واإ

س اتيجية: 2-0-0  : تقوير التعاون الحالي اإ

التفاوضية على الوصول اإلى تحقيق مجموعة من اأ هداف العليا اليتي تعميل عيلى  الاإس اتيجيةوتقوم هذه 

ميا تقوير المصلية المش كة بين طيرفي التفياوض وتوثييق أ وجيه التعياون بيينهما، وييا  لك  وسي يع عين طرييق تاإ

ليهياتعاون جديدة بين اأ طراف المتفاوضية لم يكين التعياون بيينهما قيد وصيل مجالات بخلق  مجالات التعاون مين  اإ

تقيوم عيلى الارتقياء بالميرحلة التعاونيية اليتي يعيشيها طيرفي اليتي  الارتقاء بدرجية التعياونوكذا عن طريق  .قبل

 .التفاوض

س اتيجية : 2-0-0   :تعميق العلاقة القائمة اإ

مصيلية ميا،  على الوصول لمدى أ كبر من التعاون بيين طيرفين أ و أ كيثر يمعهيم الاإس اتيجيةتقوم هذه 

حداثحيو يقوم   منهما  س اتيجيةباأآخر، وتعد  عمق في علاقته باإ سي اتيجيةالتعميق التفياوضي  اإ مناسي بة  اإ

بين اأ طراف أ صحاب المصاة المش كة والتي يرغا   منهم في تقيوير العلاقية القائمية، خاصية في المفاوضيات 

الدول المتخلفيية والييتي تتضييمن عمليييات نقييل التكنولوجيييا الاقتصييادية والتجارييية الييتي تييا بييين الدول المتقدميية و 

 .وحقوق المعرفة لصناعة معينة يا القيام بها في الدول المتخلفة

س اتيجية :2-0-3 لى مجالات جديدة اإ  : توس يع نقاق التعاون بمده اإ

على الواقع التاريخ  القويل بين طرفي التفاوض من حييو التعياون القياي بيينهما  الاإس اتيجيةتعتمد هذه 

وهنيياك  ،وتعيدد وسييال  ومييراح  وفقييا للمييروف والمتغيييرات الييتي ميير بهييا، ووفقييا لقييدرات وطاقييات   ميينهما

 : ةالاإس اتيجيلهذه  أ سلوبين
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لى مجال زمني جديد :2-0-3-2  :توس يع  نقاق التعاون بمده اإ

ويقوم هذا اأ سلوب على الاتفاق بين اأ طراف المتفاوضة على ف ة زمنية جديدة مس تقبلية يا خلالهيا  

 .اس تمرار هذا التعاون بنفس معدلاته، أ و تكثيف وزيادة التعاون وجني ثماره خلال هذه الف ة المقبلة

لى مجال ماني جديد :2-0-3-0  :توس يع نقاق التعاون اإ

آخير جدييد سيواء  ويا هذا اأ سلوب عن  لى ميان جغيرافي أ طريق الاتفياق عيلى الانتقيال بالتعياون اإ

غلاق آخير جدييد ييا التعياون فييه  الاس تمرارالمان الجغرافي الحالي، أ و  باإ فيه مع مد التعاون اإلى مجال جغيرافي أ

 .أ فضلبصورة 

 :على التفاوض المتعلقة بموضوع التفاوض الاتفاقمقومات  -0

نه من الضريوري اختييار محيل العقيد ميع الشيكل     نمرا لضخامة المبالغ المالية في عقود التجارة الدولية، فاإ

فبمجرد اختيار محل العقد تبيدأ  ميرحلة أ خيرى أ لا و ة ميرحلة  ،الذي يس تجيا و المقدرات المالية لتلك العقود

مانية  .اوضالتف جس النبض و التي تبدأ  بالاتصالات اأ ولية لتيديد اإ

أ ن هيذا الاسي تعداد يقتضيي  في المفاوضيات، بحييو هذا و يتعين على اأ طراف المتفاوضة الاس تعداد للدخيول

 .من اأ طراف المتفاوضة تشكيل فريقا من الخبراء لاس يما الخبراء القانونين و الماليين و حتى الخبراء اللغويين

 :اختيار محل العقد -22.

 الذي يييتما       محييل التعاقييد  يختيياروا نييوعيتعييين عييلى اأ طييراف المتفاوضيية في عقييود التجييارة الدولييية أ ن 

واء كان رحلة الاختيار هاته تعد من أ دق المراحل بالنسي بة لقيرف المفياوض سيمقو متقلباتها و مقدرتها المادية، 

ئميا يوجيد الخيوف مين عمليية الت ييا الدو ، حييو دا مين كان من الخواص أ وأ  مس توردا أ و مصدرا وسواء 

 .علومات حول منتج ما لبعض الشركاتلبعض الم

ن  اد تقبيقا لمبدأ  حريية التعاقيد و لك لضيمانتخضع لحرية اأ فر  في عقود التجارة الدولية عملية اختيار محل العقد اإ

المنافسة الشريفة بين رجال اأ عمال الذين يزاولون التجارة الدولية 
1

على اأ طيراف المتفاوضية قبيل حيو يتعين ، 

ختيييار قبييل الدخييول في الدخييول في مييرحلة المفاوضييات اختيييار  محييل العقييد، اإ  لابييد ميين حسييم مسييأ   الا

لى مشاورات و اق احات و دراسات فنية و قانونية ، فالمفاوضات اأ مر لتاج اإ
2
. 

عتبيارات عدييدة لاإ  و  لك وفقياتيارات، كما يتعين أ يضا على اأ طراف المتفاوضة مراعاة العوامل التي تحكم الاخ  

تحكم هذه المسأ   كمهارات المفاوض و مدى قوة رأ س المال الذي يش ي به 
3
. 

ختيار محل التعاقدهذا و يشوب عملية  الكثير مين التعقييد نميرا لتعيدد المفيرزات المنتجية في السيوق العيالم ،  اإ

لحياق الضرير بالقيرف اأ خير الذي تنفيختيار الخاط  نتاج  وخمةة خلال فقد ي تا على الا ذ العقد يحا ييؤدي باإ

                                                           
1
المتعلقة بالعقود التجارية، المعهد الدولي لتوحيد القانون الخاص، ال جمة العربية روما، القبعة الثانية، دار النهضية العربيية،  0773مبادئ يونيدروا   

 .00، ص 0772القاهرة، م ، س نة 
2
 وما بعدها  07، ص 0777اأ ولى، دار النهضة العربية، القاهرة، م ،  أ حمد عبد الكرل سلامة، قانون العقد الدولي، القبعة   

3
اليرياض،  ت النميام التجياري، كيرسي فهيد المقييل لدراسيا(دراسية مقارنية ) رضا متولي وهدان، أ صول المفاوضيات في عقيود نقيل التكنولوجييا   

 .72هجري، ص  2302السعودية، س نة 
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و   قام بالكشف عن بعض اأ سرار المتعلقة بالمنتج محيل العقيد في الخقيابات اأ وليية اليتي د تبادلهيا بيين البيالع

أ ي بين اأ طراف المتفاوضةالمش ي 
1
. 

صيدار بعيض فف  مرحلة الاختيار قد يا تبادل ما يسمى بمذكرات التفاهم أ و خقابات الني ة، و ة عبيارة عين اإ

قناع القرف اأ خر في العقد بيأ ن المتعاقيد جياد في تعيام ، و لا شي  أ نيه مين خيلال هيذه الميذكرات  الوثلق لاإ

تمهر بعض القرائن التي تدل على جدية التعامل، و ة تخضع في المقيام اأ ول لتقيدير القيرف اأ خير في العقيد 

سواء كان موردا أ و مس توردا 
2
. 

ن اخ  هيذه  أ نتييار محيل العقيد في عقيود التجيارة الدوليية يقتضيي العدييد مين الدراسيات مين قبيل الخيبراء، اإ  اإ

و  لك من كافية الجوانيا لاسي يما ، عقد نقل التكنولوجيا الدراسات تبحو في مدى أ همية عقود التجارة الدولية 

 .ة حسا الخقط الاقتصادية تحقيق اأ هداف المنشودة للتنمي بغية قتصادية و الفنية و الاجتماعيةالا

و في الغالا تا هذه الدراسات من قبل الماتا الوطنية، سواء كان  خاصة مثيل دراسيات نقيل التكنولوجييا 

دارات تابعة للدو   الماتيا تختليف  الجيدير بالذكير أ ن هيذه أ نشيت  لمثيل هيذا الغيرض، واليتي أ و ماتا و اإ

لى أ خرى تسميتها من دو  اإ
3
. 

 :جس النبض -.02

عيلان رغبتيه في الشرياء  بعد الا تهاء من اختيار محل العقد و دراسات الجيدوى مين قبيل المشي ي و اإ

مانيية التفياوض حيول أ  تبدأ  بالاتصالات ا، اإ  أ ن هذه المرحلة تبدأ  ما يسمى بمرحلة جس النبض ولية لتيديد اإ

هيداف أ  عناصر هذا العرض و ا  التعاقد ومحل العقد الذي وقع عليه الاختيار، حيو يعرض القالا رغبته في

المراد تحقيقها من التعاقد، و غير  لك من اأ مور التي س يجري حولها التفاوض 
4
. 

عند التفاوض، فقبيل التفياوض  في رسم القرق التي سيسلكهايشرع   طرف  فاإنو اإ ا د الاتفاق على المبدأ  

حسين النيية و اأ مانية تي تسي تجيا و ال أ ن يضع   طرف من اأ طراف التفاوض في اعتباره مقتضيات جوا

و الشرف 
5
. 

 :الاس تعداد للدخول في المفاوضات -3.2

ختلاف موضوع العقد و الصعوبات المتوقعية و الوقي  داد للدخول في المفاوضات يختلف باإ اإن الاس تع

أ ن تكيون لدى المتفياوض الخيبرة اللازمية لمواجهية   الصيعوبات اليتي قيد  عينيتبحيو الضروري للمفاوضات، 

  طيرف لا يعيم ميدى اسي تعداد القيرف  أ نتع ي عملية التفاوض، فهذا الاس تعداد غير ظاهر للعيان  لك 

اأ خر 
6
. 

                                                           
1
 .02، ص 0770عقد نقل التكنولوجيا، دار النهضة العربية، القاهرة، م ، س نة فهد بجاد الملافخ، تسوية منازعات    

2
 .70، ص  المرجع السابقرضا متولي وهدان،   

3
 .27، ص المرحع نفسه   

4
 .02ص  هجري 2302ناعية، السعودية، س نة أ حمد منير فهم ، القواعد العالمية المس تقرة لعقود نقل التكنولوجيا، مجلس الغرف التجارية الص   

5
 .20، ص المرجع نفسه   

6
 .20_20، ص ص 2000حسن الحسن، التفاوض و العلاقات العامة، المؤسسة الجامعية للدراسات و النشر و التوزيع، بيروت، لبنان، س نة   



 مقتضيات الاتفاق على التفاوض في مجال التجارة الدولية

365 
 

ل و الاس تعداد للتفاوض يقتضي من فريق التفاوض السع  للحصيول عيلى   ميا دار في ميرحلة الاختييار مي

و كافة الدراسات الاقتصادية و الفنية و القانونية مل العقد، ثم نتاج  جس النيبض، و لك حيتى يكونيوا  ،العقد

بالقييرف اأ خيير، فينبغيي  معرفيية موضييوع التفيياوض و اأ طييراف المشيياركة فيييه و الصيييغ ا تلفيية  فيعييلى عييم كا

فاوضية للمفاوضات و مدى عمق المعلومات لدى القرف اأ خر و قدراته الت
1
. 

و من بين الاس تعدادات لتفاوض هو التخقيط المسي بق لكيفيية سيير المفاوضيات، أ ي وضيع سييناريوهات لميا 

جوا أ ن يكون عليه التفاوض، و يهيز الردود على ما يمكن أ ن يثار أ ثناء سير التفياوض، فعيدم التخقييط قيد 

لى اتفيياق مقبييول، لذلك جوييا اختيييار رليييس فر  لى عييدم الوصييول اإ يييق التفيياوض المناسييا الذي يتمتييع يييؤدي اإ

قناع و اتخا  القرار المناسيا في الوقي  المناسيا، و أ ن تكيون لدييه القيدرة  بالشخصية القوية و القدرة على الاإ

على توزيع اأ دوار على فريق التفاوض، و لك تفاديا لخسارة جو  من المفاوضات
2
. 

 :تشكيل فريق التفاوض- 2.0.0

يقتضييي البييدء في اختيييار أ عضيياء فريييق التفيياوض حسييا التخصصييات اإن الاسيي تعداد للمفاوضييات 

   مع موضيوع التفياوض أ ي محيل العقيد الذي سييا التفياوض حيوله ، و  لك على النحو الذي يس تجياالمقلوبة

دارة الشريكة       و هذا الاختيار قد يكيون مين قبيل  رلييس فرييق التفياوض الذي ييا اختيياره مين قبيل مجليس اإ

دارات الدو  كما هو حال في عقود نقل التكنولوجيا و  لك حسا اأ حوال أ و المشرفين ع دارة من اإ ن اإ
3
. 

و عند تشكيل فريق التفاوض جوا مراعاة نوعية العقد محيل التفياوض، اإ  أ ن هيذا التشيكيل لابيد أ ن يشي تمل 

 .تسويق و خبير قانوني و خبير لغويعلى خبير فني و خبير مالي و خبير 

 :خبير فني-0.0.0

  يقوم الخبير الفني بتيليل ما يعرض عليه من محل العقد لاس يما اإ ا تعليق اأ مير بعقيود نقيل التكنولوجييا

 .شركة التي يمثلها من هذه التقنيةثم يقوم بمقارنة بين ما يمع لديه من معلومات مس بقة و مع ما تحتاجه ال و من 

 :خبير مالي-0.0.0

 و المعيدة مسي بقا الاقتصياديةيختص الخبير المالي بالنواحي المالية للمفاوضات، و بناء دراسات الجدوى 

لدييه و لدى الشريكة اإ  يقوم بتقدير مقابل محل العقد المفياوض حيوله و ميدى تناسيا  لك ميع الميوارد الماليية 

 .طالبة التفاوض

 :خبير تسويق-3.0.0

 أ نلتسويق المتاحة اإ ا نجح  المفاوضيات و د العقيد، اإ  لابيد تنح  مهمة خبير التسويق في طرق ا

تكون لديه دراسات تسويقية و حا  العرض و القلا للسوق حول المادة محل التفاوض 
4
. 

                                                           
1
السيعودية،  اليرياض ،الدراسات الاإداريةركز البحوث و صاة بن عبد الله العوفي، المبادئ القانونية في صياغة عقود التجارة الدولية، مقبوعات م  

 .00، ص 2002س نة 
2
 .20، ص المرجع السابقرضا متولي وهدان،    

3
 . 23، ص نفس المرجعحسن الحسن،   

4
 .20، ص  المرجع السابقرضا متولي وهدان،   
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 :خبير قانوني-0.0.0

لا يكفي  الاسي تعانة فييش ط في الخبيير القيانوني أ ن يكيون اتصيا في صيياغة العقيود في هيذا المجيال، 

ميا أ ن  بقانوني مبتدأ   أ و لديه معلومات سقحية في القانون أ و ثقافة قانونية عامة، و هذا الخبير القيانوني ا يتص اإ

   يكون عاملا لدى الشركة المعنية أ و الاإدارة المعنية، حيو تنح ي مهمية هيذا الخبيير في القييام بدراسية الحقيوق

د المقابيل الميالي و دراسية الشريوط الخقيرة و الاإلتزمات المتباد  من أ طراف العقد، ويختص أ يضا في كيفية سدا

  .التي يمكن أ ن تكون من بنود العقد و غيرها من اأ مور المهمة

 :خبير لغوي-3.0.0

تكيون  أ نغالبا ما تصاغ عقود التجارة الدولية لاسي يما الاتفاقيات التمهيديية بلغيتي طيرفي العقيد، اإ  لابيد 

لى القضياء      النسختان متقابقات بصيفة دقيقية،  لك أ ن الخيلاف حيول حيرف واحيد قيد ي تيا علييه اللجيوء اإ

تقان اللغة العادية للشركة المتلقية و الشركة المانحية  أ و التحكيم حسا اأ حوال، لذلك جوا على الخبير اللغوي اإ

نه يمكن الاس تعانة به  أ نه اإ ا كان الخبير القانوني و نشير في هذا الصددأ يضا،  جويد هذه اللغات فاإ
1
. 

 :على التفاوض المتعلقة بأ شخاص التفاوض الاتفاقمقومات  -0

ن نجاح المفاوضات يتوقف على مدى قدرة اأ طيراف المتفاوضية عيلى الاإ  بغيية قنياع و المثيابرة، و  لك اإ

لا اإ ا تمتيع فرييق التفياوض بالمهيارات و الصيفات الحسي نة ف الفوز بالصفقة محل التفاوض،  هيذا اأ مير لا يتحقيق اإ

لى   .الرأ ي و الدكتاتورية في التفاوضبعيدا عن العناد و التصلا في  نجاح المفاوضاتاللازمة التي تؤدي حتما اإ

 :مهارات المفاوض الناجح  -2.0

ن عقود التجارة الدولية تقتضي أ ن يا اختيار فريق التفا  اختيار  يا وض وفقا أ ساليا انتقالية بمقتضاهااإ

 كفاء لاس يما في مرحلة المفاوضات، فالتفاوض عم و فن على جميع المس تويات سواء أ  أ شخاص 

 .تماعية أ و الس ياس ية أ و التجاريةأ و الاج الاقتصادية 

الاتصيال، فالمفياوض النياجح القيدرة عيلى ة أ هم المهارات التي جوا أ ن تكون متوفرة في فريق التفياوض  و لعل

عيلى  و القيدرة هو صاحا اأ سلوب المميز كالذي جوذب اأآخرين لل خذ و الرد معه حول موضيوع المفاوضيات

، كيما يمنييه  لك فرصية لتيلييل ميا يقيوله، و يبيين له ميا اإ ا كان هنياك تنياقض بيين أ قيواله و الاس تماع الجييد

  . مصداقيتهقدرته على الاس تماع ما يؤثر في ل، و بالتالي قد يكشف المفاوض من خلاموافقته

القدرة على ضبط النفس أ ثناء التفاوض، أ ن  لك ليول دون الوقيوع في  كما جوا أ ن يتوافر في فريق التفاوض

لى اتفاق، فالمهارة ة أ ن يعرف المفياوض  اأ خقاء عند التيدث، أ ن التيدث بعصبية قد لول دون الوصول اإ

عن الكلام  متى يتكلم و متى يتوقف
2
. 

القدرة على ابتداع الخيارات البديلة، أ ن  لك قد يؤدي اإلى خروج طرفي العقيد و فضلا عن  لك يتعين توافر 

لى اتفاق مرض يشجع حاجات كافة اأ طيراف القيدرة عيلى تحلييل اأ هيداف و تقيدير حاجية القيرف ، و كيذا اإ

                                                           
1
 .23، ص المرجع نفسه  

2
 .20، ص المرجع السابقرضا متولي وهدان،   
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لى حلولبنى اأ خر، و هذا ي  و  لك          وسط مقبيو  مين ا القيرفين على أ ن المفاوضات أ داة للوصول اإ

لى الحد اأ دنى الذي يمكن قبوله من قبلها، مقعرفة  لا عن طريق تقدل تنازلات متباد  من أ جل الوصول اإ لا يا اإ

لى تحقيقه من المفاوضات و حيتى يمكين  رضاله لا يؤثر على الهدف الذي يسعى اإ هدف القرف اأ خر و محاو  اإ

آت ا لتي قد تحدث أ ثناء التفاوض تفادي المفاجأ
1
. 

التكتيي  هيو فين ف ،لقدرة على اس تخدام تكتي  و اس اييات التفاوضبا هذا و ينبغ  أ ن يتمتع فريق التفاوض

دارة المفاوضيات  دارة المفاوضات لتحقيق أ فضل وضع يحكين في الصيفقة محيل التفياوض، أ ميا الاإسي ايية فهيي  اإ اإ

لى أ فضل وضع في التعامل مع  القرف اأ خر على المدى المتوسط و القويل، فالتكتي  دائما يس تخدم للوصول اإ

ثل أ همية قصوى بغيية لتنفيذ الاإس ايية، بحيو أ نه قد يكون التكتي  هو التنازل على بعض الشروط التي لا تم 

و أ هداف أ هم، فالمفاوض الماهر يس تخدم طرقيا ووسيالل لتحقييق غاياتيه اليتي تمثيل أ هميية قصيوى أ  تحقيق غاية 

لشركته أ و دولته 
2
. 

 :العيوب الشخصية في أ عضاء فريق التفاوض -0.0

دارة اأ عمال أ ن المفاوضين يختلفون فييما بيينهم،  يرجيع  ولقد أ ثبت  الدراسات في عم النفس الاإداري و اإ

لى القبالع  :البشرية و عوامل ال بية و البيئة، و على العموم جوا الابتعاد عن اأ تي  لك اإ

 : دكتاتورية التفاوض-2.0.0

دارة الشريكة  اوض هيو قييام رلييس فرييق التفياوض ي  المقصود بدكتاتورية التف ن يكيون رلييس مجليس اإ

أ عضياء الفرييق بالمناقشية بالتفاوض بمفرده أ و يقوم بتشكيل فريق التفاوض تح  رلاس ته مبياةة، و لا يسيم  

  .أ و تحليل المق حات، حيو يقت  دور اأ عضاء على العم بما يقوم به من قرارات

 :العناد و التصلا في الرأ ي -0.0.0

لا بما اعتاد عل  ، بحيومتصلا الرأ يمن عيوب التفاوض أ ن يكون المفاوض  يه و ييرفض أ نه لا يرضى اإ

 .أ راء اأآخرين دون تردد

 :الانفعال أ ثناء المفاوضات -0.0.0

لى  يقصد بالانفعال في ها  المجال هو أ ن ينفجر المفاوض غضبا أ ثناء المفاوضات، يحا قد يؤدي به أ حيانا اإ

لى نققة الصفر أ ي نققة البداية  مغادرة قاعة المفاوضات، يحا ي تا عليه هدم   شيء و العودة اإ
3
. 

 :الحقد و السخط -3.0.0

فريق التفاوض من أ شخاص بهذه الصفة، اإ  أ  يم يكونيون سريعيين السيخط عنيد لا ينبغ  أ ن يتشكل 

 .تفوق اأآخرين عليهم

 

                                                           
1
 .272، ص المرجع السابقصاة بن عبد الله العوفي،   

2
 .22، ص نفس المرجعرضا متولي وهدان،   

3
 .20، ص  المرجع السابقرضا متولي وهدان،    
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 :الاستسلام و التسام  -0.0.0

ن الشخص المستسم هو  اك الشخص الذي يكره المواجهة مع اليرأ ي اأ خير و يرتبي  عنيد مواجهتيه  اإ

واجهة، و هذه الشخصييات لا ينبغي  أ ن تكيون في بالرأ ي ا الف لرأ يه، و يتنازل عن رأ يه بسهو  خوفا من الم

فريق التفاوض
1
. 

 :الصفات الحس نة في المفاوض -0.0

نيه المفاوض مرنا و مراوغيا و مثيابرا لبذ أ ن يكون ، فياإ ا تيوافرت تيلك الصيفات في فرييق التفياوض فاإ

لى النجاح في عملية المفاوضات  . بالضرورة س يؤدي هذا اأ مر اإ

 :المفاوض المرن -2.0.0

ن المفييياوض الميييرن هيييو الشيييخص الذي لدييييه القيييدرة عيييلى التيييأ قم ميييع الميييروف اليييتي تمييير بهيييا        اإ

أ ن يقبل الرأ ي اأ خر حتى و لو كان االفا لرأ يه، و لكين قدرتيه كمفياوض تمكين له ، بحيو أ نه يمكن المفاوضات

فهو شخيص  يختليف ميع اليرأ ي  طرح البدالل أ و بيان أ وجه القصور في الرأ ي اأ خر في حا  اأ خذ بهذا الرأ ي،

ما كليا و يخضعه للدراسة ثم يمهر بعض عيوبه و بالت اأآخر و لكن يقب   .و جزلياأ  الي عدم قبوله اإ

 : المفاوض المراوغ-0.0.0

، باأ لفيا  لتفاوض و حسن الاسي تماع و التلاعياالمفاوض المراوغ هو الشخص الذي جويد مناورات ا

لى الهدف، و يملك القدرة على أ ن عرض نفيس الفكيرة بأ سياليا متعيددة  و  لك و اتلفية  من اجل الوصول اإ

  .بحيو يقنع القرف اأ خر في المفاوضات

 :الشخص المثابر-0.0.0

رادة  له المفاوض المثابر هو الشخص الذي  القدرة على التصميم من اجل تحقيق اأ هداف و يتجلى باإ

 قوية و لا يستسم بسهو 
2
. 

  :الخاتمة

تنح  مقومات الاتفاق على التفاوض في شقين أ ساسين، اأ ول موضيوع  و الثياني شخ ي، فالشيق 

الموضوع  يتعلق أ ساسا بموضوع التفاوض لاس يما فيما يتعلق باختيار محل العقيد و جيس نيبض المتفياوض اأ خير  

لشخ ي فهيو يتعليق و الاس تعداد للدخول في المفاوضات، و كذا تشكيل فريق التفاوض، أ ما بالنس بة لشق ا

لى النجياح في التفياوض  أ ساسا بأ شخاص التفاوض حيو يتعين أ ن يتمتع المتفياوض بالمهيارات اليتي تيؤدي حيتما اإ

كالمراوغة و المثابرة و المرونة في التفاوض، و في المقابل لابد من تفادي بعض العيوب أ و السلبيات اليتي قيد يقيع 

زاء العملية التفاوض  التفاوض و العناد و الانفعيال أ ثنياء المفاوضيات، و بنياءا  دكتاتوريةكية فيها أ عضاء التفاوض اإ

لى النتاج  اأآتية  :على  لك نخلص اإ

                                                           
1
 .20، ص المرجع نفسه   

2
 .07، ص المرجع نفسه   
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فن و مهارة يا اكتسابها بالعيم و الممارسية فهيي  عميلييه نفسي ية و سي يكولوجية في مركيا  ة المفاوضات اإن_ 

لعادات و القييم في المجتميع جتماعية و الثقافية و ااأ نا بالنس بة لشخص المفاوض، و تتأ ثر هذه القدرة بالعوامل الا

  فيه المفاوض، فالتفاوض هو أ سلوب تعامل مق ن بالقدرة و الكفياءة العمليية في البحيو عين الحليول نشأ  الذي 

 .و اتخا  القرار السليم في موضعه و زمنه من اجل تحقيق اأ هداف المنشود

ختييار محيل _  العقيد ميع الشيكل الذي يسي تجيا و المتقلبيات الماليية لعقيود يتعين على اأ طراف المتفاوضية اإ

لى تقبييق مبيدأ  الحريية في  التجارة الدولية سواء أ كان المتفاوض من الخواص أ و  من الدو ، فكل  لك يهيدف اإ

 .التعاقد

لابييد أ ن يكييون لدى المفيياوض الخييبرة اللازميية لمواجهيية   الصييعوبات الييتي قييد تعيي ي العملييية التفاوضييية _ 

 . خقيط لكيفية سير المفاوضات و من ثم يص  القول أ ن المفاوض له الاس تعداد التام للدخول في المفاوضاتكت 

لبذ أ ن يتأ لف فريق التفاوض من عدة خيبراء اتصيين في مجيالات متعيددة، حييو يتعيين أ ن يكيون هنياك _ 

بالجوانيا الماليية للمفاوضيات   و خبير فني مهمته تحليل ما يعرض عليه مين محيل العقيد، و خبيير ميالي يخيض 

خبير قانوني يختص في صياغة تلك العقود ناهي  عن خبراء اللغة  لك أ ن الغالا في عقود التجيارة الدوليية أ  يا 

 .تبرم بلغتي طرفي العقد

دارة المفاوضيات بغيية النجياح بالصيفقة، لذلك لابيد مين الابتعياد عيين _  ينبغي  أ ن يتمتيع فرييق التفياوض بفين اإ

اتورييية في التفيياوض و الابتعيياد عيين العنيياد و التصييلا في الييرأ ي، و كييذا الابتعيياد عيين الانفعييال أ ثنيياء الدكت

التفاوض، كما ينبغ  أ ن يكون للمفاوض القدرة على التأ قم مع المروف التي تمر بهيا المفاوضيات مين  لك طيرح 

 .البدالل أ و بيان أ وجه القصور في الرأ ي اأ خر
 :قائمة المراجع

 :الكتا
_
  .0777قانون العقد الدولي، القبعة اأ ولى، دار النهضة العربية، القاهرة، م ،  أ حمد عبد الكرل سلامة، 
_
 2302، القواعد العالمية المس تقرة لعقود نقل التكنولوجيا، مجلس الغيرف التجاريية الصناعية،السعودية،سي نة أ حمد منير فهم  

 .هجري

 .0727، غزة، فلسقين، س نة 72، العدد 20ر، سلسلة العلوم الاإنسانية، المجلد رقم ، مجلة جامعة اأ زهبارود حمدي محمود _

العيراق،  ، الحام العامة في التفاوض و التعاقد، بي  الحكم، القبعية اأ ولى، بغيدادالعلواني فؤاد والربيع  عبد جمعة موسى_

 .0777س نة 
_
 .2000س نة  للدراسات و النشر و التوزيع، بيروت، لبنان ، التفاوض و العلاقات العامة، المؤسسة الجامعيةحسن الحسن 
_

، كيرسي فهيد المقييل لدراسيات النميام (دراسية مقارنية ) أ صول المفاوضات في عقيود نقيل التكنولوجييا  رضا متولي وهدان،

 .هجري 2302التجاري، الرياض، السعودية، س نة 
_

المبادئ القانونية في صياغة عقود التجارة الدولية، مقبوعات مركز البحوث و الدراسات الاإدارية،  صاة بن عبد الله العوفي،

 .2002الرياض، السعودية، س نة 
_
 .0770تسوية منازعات عقد نقل التكنولوجيا، دار النهضة العربية، القاهرة، م ، س نة  فهد بجاد الملافخ، 



 بوجلال بن يعقوب، عليان عدة
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القبعة الثانيية،  المعهد الدولي لتوحيد القانون الخاص، ال جمة العربية روما التجارية،المتعلقة بالعقود  0773مبادئ يونيدروا _

 .0772دار النهضة العربية، القاهرة، م ، س نة 

 : رسالل الماجس تير
_
آل البي ، اأ ردن، الس نة الجامعية ماجس تيرحسن النية في تكوين العقد، رسا   حداد رومان،   0777، جامعة أ
_
في القيانون الخياص، كليية الحقيوق،  ماجسي تيرالنمام القانوني للمفاوضات التمهيدية للتعاقد، رسيا   مصقفى خيضر نشم ، 

 .0723_0720جامعة الشرق اأ وسط، الس نة الجامعية 

اح، رسيا   التفاوض ودوره ي تفعيل العملية البيعية دراسة حيا      م م للخيدمات العامية والتجاريية أآل دود كايلي ريمة، -

   .0723 ، جامعة بومرداس،ماجس تير في العلوم  التجارية،  كلية العلوم الاقتصادية

لغة الجسد وأ ثرها على اإنجاز أ هداف التفاوض التجاري، رسا  ماجس تير في التسويق، كلية الاقتصاد، جامعية  عقبة الصباغ،-

 .0720حلا، سوريا، 

 :المقبوعات

محياضرات في تقنيية محياضرات تقنييات التفياوض الدولي، كليية العليوم الاقتصيادية والتجاريية وعليوم التسيير،  جعيجع نبيلة، -

 ،0720/0720 جامعة المس يلة،التفاوض الدولي، 

 


