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 رفت از برون یراهکارها

 یو حل تعارض مسائل نفت یمذاکرات یها بست بن

 *یخانیمحمد علدکتر 

 :کیدهچ
های مورد نظر ناگزیرند تا با  المللی نفتی برای اجرای طرح های ملی و بین شرکت

ای  ترین شیوه یکدیگر وارد مذاکره شده و به توافق برسند. راهکار مذاکره مناسب
است که در مراحل مختلف قراردادی اعم از پیش از انعقاد، در زمان تنظیم و درج 

های  شود تا از تعارض ی قرارداد به کار گرفته میشروط قراردادی و در زمان اجرا
احتمالی اجتناب شود. با این حال، در انجام مذاکرات ممکن است طرفین در 
خصوص مسائل مختلف قراردادی مواضع متفاوتی را اتخاذ کرده و این امر مانع 

ای مشترک گردد. تعیین اهداف و در نظر داشتن  توافق طرفین برای رسیدن به نقطه
های جایگزین متنوع، بهره گرفتن از استراتژی مناسب با ماهیت موضوع در  زینهگ

فصل اختلافات، مذاکره مجدد  و دست مذاکره، درج شروط مناسب در بخش حل
توانند  ها در زمان اجرای قرارداد می موضوعات مورد اختلاف و مدیریت تعارض

  های مذاکراتی کمک کنند. بست طرفین را در خروج از بن

  :ها کلیدواژه
 تیریمذاکره مجدد، مد ،یمذاکرات یها یها، استراتژ بست رفت از بن مذاکره، برون
 .یتعارض قرارداد

از دانشگاه  ستیز طیو مح یارشد حقوق انرژ یو کارشناس یبهشت دیحقوق نفت و گاز از دانشگاه شه یدکترا *
Email: mohamadalikhani2002@yahoo.com انگلستان نیآبرد
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 مقدمه
حل  کننده با مشارکت متقابل به دنبال رسیدن به راه مذاکره فرایندی است که اعضای مذاکره

مذاکره  تجاری قابل باشند که نتیجه آن به نفع دو طرف باشد. بیشتر موضوعات مشترکی می
های مشترک برای انجام مذاکره بیشتر باشد، انعطاف طرفین در موضوعات  بوده و هرچه زمینه

 رود. مورد بحث آنها بیشتر شده و احتمال موفقیت هم بالاتر می
پذیرترین شکل  استفاده از ابزار مذاکره منافع زیادی را دارد. مذاکره شاید انعطاف

شد. در مذاکره اصل بر تضمین منافع و موفقیت یکی از طرفین نیست، فصل اختلافات با و حل
بلکه اصل بر همکاری و منفعت متقابل است. مذاکره اصولاً فرایندی اختیاری بوده و نیازمند 

نیت، همچنین به طرفین امکان  قضاوت شخص ثالث مستقلی نیست. مذاکرات با حسن
گرفته  شان باشد نه به دور از واقعیت و نشئت قعیدهد که قرارداد منعقده مطابق نیازهای وا می

تر بوده و سرعت  هزینه های قضایی، کم انتخاب مذاکره در مقایسه با روش 1از قضاوتی ثالث.
المللی نفتی برای انعقاد قراردادها یا برای  های بین بیشتری دارد. به همین دلیل شرکت

حلی مشترک به ابزار مذاکره  راه فصل موضوعات مورد اختلاف خود برای رسیدن به و حل
های مختلف آمادگی، شروع مذاکرات، نحوه ارائه موضوعات  نظر از گام شوند. صرف متوسل می

زنی و خاتمه مباحث که در فرایند مذاکره وجود دارد، یکی از مسائل جدی که  در جلسه، چانه
هایی است که در جریان  تبس تواند فرایند مذاکرات را تحت تأثیر قرار دهد، موانع یا بن می

توانند  ها می بست نمایند. این بن پیوندند و طرفین را مستأصل می مذاکرات به وقوع می
موضوعات متعدد مذاکراتی مانند عدم توافق بر نحوه تسهیم منافع، قوانین و مقررات حاکم بر 

ی و اختلاف در قرارداد یا سایر موضوعات قراردادی مانند تفسیرهای مختلف از شروط قرارداد
توان در  رو، هدف از این مقاله طرح راهکارهایی است که می تعهدات قراردادی باشند. از این

مراحل قبل، زمان انعقاد و زمان اجرای قراردادهای نفتی به کار بست و از عدم توافق بر 
استفاده از  قرارداد یا توسل به سایر راهکارهای حل اختلاف مانند دادگاه یا داوری اجتناب کرد.

های قراردادی طبیعتاً از  های مذاکراتی و مدیریت تعارض بست رفت از بن راهکارهای برون
بنابراین، این مقاله به دنبال پاسخ به ؛ کند خروج غیرمنطقی از مذاکرات جلوگیری می

های مطروحه ذیل است: چه راهکارهایی در زمان مذاکره برای عقد قرارداد وجود دارد  سؤال

                                                                                                                             
1. “Dispute Resolution Reference Guide,” Department of Justice of Canada, Accessed September 

25, 2013, http://www.justice.gc.ca/eng/rp-pr/csj-sjc/dprs-sprd/res/drrg-mrrc/03.html. 

http://www.justice.gc.ca/eng%20/rp-pr/csj-sjc/dprs-sprd/res/drrg-mrrc/03.html
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ها نجات دهد؟ در زمان عقد قراردادهای نفتی و  بست تواند ما را از گرفتار شدن در بن یکه م
توان در نظر گرفت که بتوان از ابزار مذاکره به عنوان یکی از  گازی، چه شروطی را می

توان  فصل اختلافات استفاده کرد؟ چگونه و با چه ابزارهایی می و ابزارهای جایگزین حل
در زمان اجرای قراردادهای نفتی را مدیریت کرد؟ رسیدن به پاسخ مناسب های موجود  تعارض

های  حل گیرندگان سطوح مختلف را از پیش بردن راه تواند تصمیم برای این سؤالات می
حل مذاکره را به عنوان روش  پرهزینه، طولانی و پرخطر مانند دادگاه یا داوری بازداشته و راه

های خروج  بنابراین، در این مقاله راهکاری؛ تر توصیه کند ریسک تر و کم هزینه تر، کم منعطف
بست مذاکرات را در سه مرحله قبل از قرارداد، تنظیم قرارداد و اجرای قرارداد مورد بحث  از بن

 دهیم. و بررسی قرار می

هـا در مرحلـه    بسـت  رفـت از بـن   کارگیری فنون مذاکراتی برای برون به -1

 راردادمذاکرات قبل از انعقاد ق
تواند مذاکراتی منطقی و بدون مانع را به  تعیین اهداف، قبل از انجام مذاکره هر قراردادی، می

ها و نحوه تعیین اهداف در قسمت اول بررسی و در  همراه داشته باشد. در این بند، مشخصه
 گیرند. های مذاکراتی مورد بحث قرار می ها و تاکتیک قسمت دوم استراتژی

 های جایگزین داف و شناخت گزینهتعیین اه -1-1

های جایگزین، راهبرد مذاکرات با مشکلات و موانع جدی  بدون تعیین اهداف و شناخت گزینه
هایی که  بنابراین، بررسی نکات مربوط به نحوه تعیین اهداف و همچنین گزینه؛ شود مواجه می

مورد بحث قرار  های ذیل سازند در قسمت خروج موقت یا دائم از مذاکرات را میسر می
 گیرد. می

 تعیین اهداف -1-1-1

خواهیم  دهیم می ترین گام در راه مذاکرات این است که بدانیم از مذاکراتی که انجام می مهم
بست مواجه شویم، باید به  چه چیزهایی به دست بیاوریم. در صورتی که در مذاکرات با بن

اگرچه در تعیین اهداف باید بلندنظر بود،  ایم، رجوع کنیم. اهدافی که برای مذاکره تعیین کرده
رو، بهتر است اهداف، یادداشت شوند و به ترتیب  گرایانه باشند. از این اما اهداف باید واقع

شده  بندی باید نتیجه گرفت که اهداف در نظر گرفته بندی گردند. از این دسته اهمیت، دسته
گرایانه بوده و اینکه  ین چه نتایجی واقعتواند به دست آورد. همچن آلی را می چه نتایج ایده
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ها، واقعیات و خطوط قرمز  آل شده چیستند. تعیین ایده خطوط قرمز در اهداف در نظر گرفته
توانند ما را در پیشرفت مذاکره و امتیاز دادن و امتیاز گرفتن در مذاکرات به خوبی یاری  می

مز نیز به طور واضح مشخص شوند، خطوط قر بندی می رسانند. زمانی که اهداف دسته
نظر شود، مذاکرات برای آن طرف به منزله  صرف شده نییتعگردند. چنانچه از خطوط قرمز  می

بنابراین، در تعیین خطوط قرمز نهایت دقت را باید به عمل آورده و سعی  2شود. باخت تلقی می
 4باشند. 3شده بندی بینانه و زمان یافتنی، واقع گیری، دست شود اهداف، مشخص، قابل اندازه

ها کمتر شده و  بست هرچقدر در تعیین اهداف دقت بیشتری به عمل آید، احتمال برخورد به بن
احتمال موفقیت بالاتر خواهد رفت. نوع و ماهیت قراردادی که مورد مذاکره طرفین قرار 

به تجاری گیرد در تعیین اهداف مؤثر بوده و حسب مورد متغیر است. در قراردادهایی که جن می
دارند، هدف اصلی تحصیل سود است، لیکن برای دست یافتن به قراردادی متعارف، سود 

ها و  بینی هزینه های اقتصادی پروژه و پیش مورد انتظار باید منطقی بوده و با توجه به ارزیابی
 5حاشیه سود، حداقل سود قابل قبول را محاسبه و بر اساس آن مذاکره نمود.

کند.  رارداد نفتی در ترسیم اهداف خود به موضوعات متعددی توجه میهریک از طرفین ق
های ملی نفت به قرار ذیل است: اکتشاف و توسعه  اهداف کلی و اساسی مورد توجه شرکت

میادین بیشتر، رعایت قوانین و مقررات عمومی و دولتی از قبیل مالیات، بیمه، مسائل محیط 
اردادها، حفظ حاکمیت و مالکیت دولت بر مخازن زیستی، حداکثر نمودن سهم دولت در قر

های نفتی  نفت و گاز، استفاده از توان فنی و مهندسی داخلی، فروش نفت و گاز و فرآورده
های ملی مواردی وجود  حاصله و تزریق آن در اقتصاد کشور. همچنین، در میان اهداف شرکت

سیاسی از نفت و گاز که اصولاً جنبه برداری  دارد، مانند تأمین امنیت انرژی کشور و یا بهره
 غیرتجاری دارند.

المللی در قراردادها بیشتر مسائل مالی  های نفتی بین از سوی دیگر هدف کلی شرکت
است به نحوی که قرارداد بتواند منافع مورد انتظار بلندمدت آنها را تأمین کند. برای مثال، در 

                                                                                                                             
 مذاکره قراردادی در صنعت نفت اصول و فنون. واحد قراردادها و دعاوی خارجی شرکت ملی نفت ایران، 2

 .28-29(، 1389)تهران: نشر روابط عمومی شرکت ملی نفت ایران، 
3. SMART (Specific, Measurable, Achievable, Realistic and Timed) 

(، 1387، ترجمه راضیه خالقی قدیری و محمد مهدیارفر )تهران: انتشارات آدینه، اصول کار تیمی. جرج گرین، 4
14-13. 

 نیازها، هدایت مذاکرات و پیگیری توافقات( المللی )پیش فرایند مذاکره و تحقق معاملات بین. رضا پاکدامن، 5
 .127(، 1389)تهران: شرکت چاپ و نشر بازرگانی، 
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در میان انواع قراردادها مانند امتیازی، ها  قراردادهای توسعه میادین نفتی، این شرکت
دهند که منافع بیشتری را برای  مشارکت در تولید و خدمت اولاً مدل قراردادی را ترجیح می

آنها دربر داشته باشد؛ و ثانیاً بازگشت سرمایه آنها با نرخ بیشتری همراه باشد. به همین دلیل، 
ای است که قرار است در  منافع مالی پروژهها مبتنی بر  بندی اهداف توسط این شرکت اولویت

 آن مشارکت نمایند.

 های جایگزین برای قرارداد در حال مذاکره شناخت گزینه -1-1-2

هایی که  بست مذاکراتی خارج شد، این است که گزینه توان از بن هایی که می یکی دیگر از راه
ها محدود  ی که این گزینهتوانند جایگزین قرارداد حاضر گردند، لیست شوند. در صورت می

رو شوند،  توانند جایگزین گزینه پیش  های دیگری که می هستند، باید سعی شود گزینه
تر  های جایگزین، متنوع ای واقعی تبدیل شوند. هرچقدر گزینه جستجو، مورد بررسی و به گزینه

مذاکراتی میسر  بست کننده بیشتر شده و امکان خروج از بن باشند، قدرت معاملاتی فرد مذاکره
ها  ها باید نقاط ضعف و قوت و منافع و مضار هریک از گزینه شود. در بررسی گزینه می

سنجیده شوند. به عبارت دیگر، باید در نظر داشت که در صورت عدم تحقق توافق مورد نظر، 
تواند جایگزین  ای که می چه گزینه جایگزینی برای آن وجود خواهد داشت؟ بهترین گزینه

بست، توصیه  در صورت پدید آمدن بن 6ای است؟ رداد در دست مذاکره شود، چه گزینهقرا
شود به جای اینکه قراردادی نامناسب و غیرمتعادل منعقد شود، بهتر است به مذاکرات  می

موجود خاتمه داده شود؛ یا در صورتی که تمایل به خاتمه مذاکرات وجود ندارد، بهتر است 
های جایگزین قرارداد موجود پرداخت  عویق انداخته و به بررسی گزینهمذاکرات موجود را به ت

توانند موقعیت فعلی  و یا در مورد آنها وارد مذاکره شد. در این رابطه، پیشنهادات ذیل می
 کننده را تقویت کنند: شخص مذاکره

بهترین جایگزین برای قرارداد موجود، توسعه داده شده و تقویت گردد. جایگزین در  •
 پردازی نباشد؛ بینانه بوده و محصول انتزاعات و خیال شده باید واقع ر گرفتهنظ

چنانچه در حال حاضر جایگزین مناسبی وجود ندارد، باید به دنبال جایگزین مناسبی  •
 بود که بتواند موضع مذاکراتی را تقویت کند؛

 های جایگزین طرف مقابل کشف با تحقیق و پرسش از طرف مقابل بایستی گزینه •
 ریزی کرد؛ شود و بر اساس آن برنامه

                                                                                                                             
6. BATNA (Best Alternative to Negotiated Agreement). 
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توان طرف  ای وجود داشته باشد، می یافته چنانچه در مذاکرات، جایگزین قوی و توسعه •
 7بست استفاده کرد. مقابل را از موضع قوی خود آگاه نموده و از آن برای خروج از بن

الی پیچیده و های جایگزین در قراردادهای نفتی نیازمند مطالعات فنی و م تعیین گزینه
های جایگزین واقعی از حیث نوع و جنس با گزینه در  باشد. در برخی موارد، گزینه دقیق می

چنانچه قرارداد مورد مذاکره قرارداد خدمت مربوط باشند. برای مثال،  دست مذاکره مشابه می
های موجود، شخص  ، در صورت برابری صلاحیت فنی و مالی طرفباشد دانیم کیبه توسعه 

تواند قرارداد در دست مذاکره را با قرارداد جایگزین از جمله در خصوص  کننده می ذاکرهم
های قراردادی، نرخ  مسائل فنی مانند ارزیابی وضعیت مخزن و مسائل مالی چون سقف هزینه

بازگشت سود، نرخ بهره و درصد اختصاص عواید میدان به پیمانکار، از طریق محاسبات 
و در صورتی که قرارداد در دست مذاکره شرایط خوبی با گزینه  اقتصادی مقایسه کرده

جایگزین ندارد، به سراغ گزینه جایگزین برود. با این حال، در برخی موارد مقایسه قرارداد در 
باشند، در این صورت  های جایگزین از حیث نوع و جنس مشابه نمی دست مذاکره با گزینه

است، مثلاً در مثال فوق، چنانچه یکی از قراردادها مقایسه از پیچیدگی بیشتری برخوردار 
قرارداد خدمت و دیگری قرارداد مشارکت در تولید باشد، با توجه به اینکه ماهیت سازوکار 

تر خواهد بود و  باشند، ارزیابی و مقایسه این دو سخت مالی این دو قرارداد متفاوت می
 و گزینه جایگزین را ترجیح داد. ای سطحی از مذاکرات یکی خارج توان با مقایسه نمی

 های مذاکراتی های مذاکراتی و اعمال تاکتیك استراتژی -1-2

کننده باید برای خود استراتژی  با توجه به اینکه قبل از شروع مذاکرات، شخص یا تیم مذاکره
ل حلی برای آن پیدا کند، در قسمت او مذاکراتی داشته باشد تا در صورت بروز موانع بتواند راه

هایی که  های مذاکراتی مورد بحث قرار گرفته و در قسمت دوم تکنیک انواع استراتژی
 گیرند. توانند استراتژی مذاکراتی را تقویت کنند، مدنظر قرار می می

 های مذاکراتی انواع استراتژی -1-2-1

ای  هکنند ها، واقعیات و خطوط قرمز مشخص شدند، مذاکره آل پس از اینکه مراتب اهداف، ایده
تواند در جریان مذاکرات  گیرد، باید بداند که چگونه می که در موقعیت مذاکره قرار می

                                                                                                                             
7. MDT International (the Independent Training Company Serving the Global Oil and Gas 

Industry from its Operational Base in Aberdeen), Negotiation Skills for the Oil & Gas Industry, 
(Training Manual Presented in the Training Courses Held in Dubai, UAE, October 2011), 9. 
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های مذاکراتی  بست های مختلف بهره گرفته و مانع بروز مشکل و بن قراردادی از تاکتیک
هایی که ذیلاً مورد بحث  کننده در آن قرار گرفته، تاکتیک شود. با توجه به موقعیتی که مذاکره

ها چند نوع استراتژی  بست تواند مورد استفاده واقع شود. برای خروج از بن گیرد، می می قرار
( استراتژی مبتنی بر 1ترند:  شده پیشنهاد شده است که از این میان سه نوع آنها شناخته

انتخاب هریک از این  10( استراتژی اصولی.3و  9( استراتژی مبتنی بر رقابت؛2؛ 8همکاری
 تگی به ماهیت مذاکره دارد.ها بس استراتژی

ها و اهداف متقابل را برای رسیدن به  در استراتژی مبتنی بر همکاری، طرفین نگرانی
گیرد که بنای  گیرند. چنین استراتژی اصولاً زمانی مورد استفاده قرار می توافق در نظر می

یشنهاد، باید مدت است. در این استراتژی، به جای ارائه پ طرفین بر ایجاد روابطی طولانی
نظرات طرف مقابل را در مورد موضوعات جلسه جویا شد. از طریق پی بردن به تمایلات 

توان فهمید که در چه  ها، واقعیات و خطوط قرمز خود می آل طرف مقابل و در نظر داشتن ایده
 توان به طرف مقابل امتیاز داد یا با وی معامله کرد. در چنین استراتژی، طرفین مواردی می

جانبه، بر اشتراک اطلاعات  باید از عبارات نامناسب پرهیز کرده و به جای تأکید بر مواضع یک
 11و تمایلات متقابل تأکید ورزند.

در مقابل، استراتژی مبتنی بر رقابت، رویکرد برد ـ باخت بوده که در آن منافع طرفین 
گیرد. در تاکتیک  ن درمیتحت تأثیر قرار گرفته و رویارویی و مقابله شدیدی در میان طرفی

کننده در مذاکرات و انتظارات  شود گویای موقعیت مذاکره رقابتی، اولین پیشنهادی که ارائه می
وی از نتایج آن است. در این تاکتیک، در صورتی که طرف مقابل از پیشنهاداتی شروع کند 

متقابلی داده شود. با که از سطح پایینی برخوردار است، باید بدون در نظر گرفتن آن، پیشنهاد 
شود، باید پرهیز نمود. برای  این حال، از پیشنهاداتی که موجب تضعیف موقعیت مذاکراتی می

های جایگزینی که وجود دارد به طرف مقابل گوشزد کرد.  توان گزینه تقویت موضع می
اما  توان به طرف مقابل فشار آورد. های زمانی برای مذاکره می همچنین با اعمال محدودیت

هایی که موجب گسستن رشته  باید در نظر داشت که از اعمال فشارهای زیاد و سختگیری
های مذاکراتی  ها و گره بست مذاکرات شود، باید اجتناب نمود. تاکتیک رقابتی معمولاً با بن

شود، در حالی که استراتژی اول انعطاف بیشتری داشته و طرفین با به اشتراک  مواجه می

                                                                                                                             
8. Cooperative Strategy. 
9. Competitive Strategy. 
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11. MDT International, op.cit., 23-24. 
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لات و نظرات خود به دنبال رسیدن به منافعی مشترک هستند. بنابراین، انتخاب گذاشتن تمای
های مذاکراتی را کاهش داده  بست های برخورد به بن تواند ریسک شیوه مذاکراتی مناسب می

 12ای برد ـ برد برای طرفین به همراه داشته باشد. و نتیجه
منافع و قدرت معاملاتی طرفین  در مذاکره اصولی، رویکرد، رویکردی برد ـ برد بوده که

شود. یکی از اصول  ای است که منافع و نیازهای طرفین برآورده می مبتنی بر اصول عادلانه
ترین وجه تفارق آن با  این مذاکره، توانایی تمایز میان اشخاص و مشکلات است و این مهم

س ماهیت مذاکره مبتنی بر همکاری است. در این روش تلاش بر حل موضوعات بر اسا
اند. احساسات و شخصیت افراد کنار  آنهاست نه موضعی که افراد در مذاکرات اتخاذ نموده

شوند و استاندارد متخذه، استانداردی نوعی و عادلانه است. در این روش،  گذاشته می
 مدنظرها شناسایی و تجزیه و تحلیل شده و راهکار و اقدامات مناسب برای حل آنها  بست بن

 13یرند.گ قرار می
مدت است مثلاً در  در قراردادهای نفتی، اولاً بنای طرفین اصولاً ایجاد روابطی طولانی

قراردادهای خدمت جهت اکتشاف و توسعه توأمان میادین نفتی و گازی، دوره اکتشافی 
معمولاً چهارساله است و در صورتی که پیمانکار موفق به اکتشاف نفت یا گازی شود که از 

صرفه باشد، دوره توسعه، آغاز و این دوره نیز از هشت تا دوازده سال به  به لحاظ اقتصادی
انجامد. در سایر قراردادهای نفتی مانند مشارکت در تولید یا امتیازی که شرکت نفتی  طول می

ی ا ساله پانزدهبرداری نیز حضور دارد، مدت حداقل  المللی در مرحله سوم یعنی دوره بهره بین
دستی  شود. در کنار قراردادهای بالادستی، قراردادهای میان ور نیز اضافه میهای مذک به مدت

باشند؛ ثانیاً، طرفین در طول  مدت می از قبیل خرید و فروش گاز یا نفت نیز معمولاً طولانی
شود صرف  های هنگفتی را که در برخی موارد بالغ بر میلیاردها دلار می مدت قرارداد، هزینه
ندازی تجهیزات و خطوط لوله، تأمین مالی، نیروی انسانی و مدیریت ا ساخت، نصب، راه

نمایند؛ ثالثاً، هر دو طرف قرارداد به دنبال کسب منافعی عادلانه و برآورده شدن  میادین می
باشند. بنابراین، اقتضای چنین قراردادهایی این است که طرفین در مراحل  انتظارات خود می

 لی را در پیش داشته باشند.مختلف مذاکره، مذاکراتی اصو

                                                                                                                             
12. Babatunde Osadare, Organized Thinking as a Tool of International Negotiation: How 

Effective? (Scotland: Center for Energy, Petroleum and Mineral Law and Policy, University of 
Dundee, 2009), 3-4. 

13. Ibidem. 
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 های مذاکراتی اعمال تاکتیك -1-2-2

بست مواجه  های مذکور در قسمت اول، با بن رغم در پیش گرفتن استراتژی چنانچه علی
شده پرهیز شود و از طرف  گرد از مواضع در نظر گرفته شویم، باید با حفظ آرامش، از عقب

معلق شود. در فرصت ایجادشده باید استراتژی مقابل درخواست کنیم که مذاکرات برای مدتی 
مذاکراتی توسعه پیدا کند و موضوعات ذیل مورد بازبینی قرار گیرند: اشخاص دخیل در 
موضوع، زمان مساعد برای مذاکره، مکان مناسب برای مذاکره، رفتار و منش طرف مقابل 

شده برای تقویت  گیر، رقابتی یا مبتنی بر همکاری و تعاون(، استدلالات آماده )سخت
پیشنهادات، موضوعات قابل معامله و خطوط قرمز، موضوعاتی که باید بر آن اصرار ورزید، 

العمل در  های احتمالی، نحوه عکس های زمانی موجود، ریسک سرعت مذاکرات، محدودیت
 14مقابل تهدیدهای طرف مقابل.

ها به عنوان یک  تبس کننده ممکن است از بن البته در موارد استثنائی شخص مذاکره
العمل طرف مقابل باشد. یکی از دلایل اصلی  تاکتیک مذاکراتی استفاده کرده و منتظر عکس

بست در مذاکرات، عدم کفایت و استفاده از متغیرهای مذاکراتی است. در  برخورد به بن
ه و کننده خود را با آنها تجهیز کرد صورتی که متغیرهای فراوانی وجود داشته باشد، مذاکره

 15کند. بست برخورد می کمتر با بن
توان به موارد ذیل اشاره کرد:  شود، می بست در مذاکرات می از علل دیگری که موجب بن

 -4نیت در جریان مذاکرات؛ و  عدم حسن -3احساساتی شدن؛  -2عدم درک متقابل؛  -1
ستند از موضع یک از طرفین حاضر نی همچنین، در برخی از موارد، هیچ 16تأخیر در مذاکرات.

و به دیگری امتیاز دهد. در چنین حالتی، موضع طرفین به جای اینکه  17خود پایین آمده
گیرد. بنابراین، باید از اصرار بر مواضع و  صورت همکاری پیدا کند، شکل رقابتی به خود می

عدم تغییر موضع تا حد امکان اجتناب کرد. موضع درست این است که کل موضوع مورد 
در مورد تمایلات  مقابل مذاکرهو از طرف  قرار دادهرا بار دیگر مورد بررسی و بازبینی مذاکره 

بست در مذاکرات این است که  های دیگر خروج از بن از راه 18و عدم تمایلاتش سؤال کرد.
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توان به طرف مقابل  مواردی قابل معامله مشخص گردند. به عبارت دیگر، امتیازاتی که می
 19ه و در طول مذاکرات با آنها مانور لازم داده شود.داد، تعیین گردید
توان به شرح ذیل  بست پیشنهاد شده را می هایی که برای خروج از بن سایر تاکتیک

گرفته بازگردند. این امر به طرفین  طرفین به آخرین توافقات قبلی صورت -1خلاصه نمود: 
به طرف مقابل گوشزد شود که  -2بست خارج خواهند شد؛  دهد که از بن این امیدواری را می

با به دست  -3عدم اتخاذ تصمیم یا عدم توافق، چه عواقب و آثاری به دنبال خواهد داشت؛ 
برای مدتی از  -4توان نبض مذاکرات را به دست گرفت؛  گرفتن احساسات طرف مقابل می

یست، به های مذکور جوابگو ن یک از راه چنانچه هیچ -5طرف دیگر درخواست تنفس نمود؛ 
توان از شخص ثالث مستقلی درخواست کرد تا راجع به موضوع یا  عنوان آخرین حربه، می

توان فهمید  می شده ارائهبست رسیده اظهارنظر کند. از تمامی راهکارهای  موضوعاتی که به بن
در  حالبست، تسلیم شدن در برابر عقیده طرف مقابل نیست. به هر  که راه خروج از بن

خواهد بگیرد، به منافع شخص یا  تسلیم شدن در برابر امتیازی که طرف مقابل میصورتی که 
ای جز خروج از مذاکرات نخواهد  کننده چاره کند، شخص مذاکره شرکت لطمه وارد می

 20داشت.
تواند به کمک  می ذکرشدههای  در فرایند مذاکره قراردادهای نفتی، کلیه تاکتیک

ترین موضوع از دید ملی و  ا بیاید. در این قراردادها، مهمگونه قرارداده کننده این مذاکره
مذاکره  مذاکره از موضوعاتی است که خط قرمز بوده و قابل عمومی، تفکیک موضوعات قابل

موضوعات مربوط به حقوق گیرند.  نیستند و به عبارت دیگر جزء بایدها و نبایدها قرار می
 تیکه تحت حاکم رندیگ یدسته قرار م نیادر  یمنیو ا یسلامت ست،یز طیمانند مح یعموم

البته، چنین قوانین و مقرراتی بایستی قابلیت  هستند. زبانیکشور م یو مقررات داخل نیقوان
آمیز نباشند. به علاوه، چنین مواردی در اثر لابی و فشار  اعمال عمومی داشته و تبعیض

توانند موضوع مذاکره با  نمیهای نفتی قابل تعدیل نیستند. بنابراین، این موضوعات  شرکت
توانند در  های نفتی قرار بگیرند و در نتیجه این موارد از مواردی هستند که می شرکت

مذاکره، موضوعات تجاری و  بست یا مانع ایجاد کنند. در مقابل، موضوعات قابل مذاکرات بن
اکرات ترین موضوع مذ مالی مانند سهم دولت از منابع تولیدی است. سهم دولت اصلی

الامتیاز، حق لیسانس و  تواند اشکال مختلفی از قبیل مالیات بر درآمد، حق قراردادی بوده و می
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پرداخت پاداش یا ترتیبات تسهیم سود به خود بگیرند. پارامترها یا اصول مالی بازگشت 
ین سرمایه و منافع آن، اگرچه ممکن است در قوانین ذکر شوند، اما نباید بسیار جزئی باشند. ا

پذیری لازم را داشته باشند. به همین دلیل  اصول باید منعطف بوده تا مذاکرات بتوانند انعطاف
های رعایت استانداردهای محیط زیستی، به دنبال  المللی نفتی در برابر هزینه های بین شرکت

 21های ملی )دولت( از منابع تولیدی هستند. کاهش سهم شرکت

م قرارداد برای خروج از اختلافـات آتـی   راهکارهای حقوقی مرحله تنظی -2

 قراردادی
رفت از اختلافات  حل مذاکره برای برون دو راهکار معمول که طرفین برای باز گذاشتن راه
فصل  و ای کردن شرط حل بندند، چندلایه خود در زمان تنظیم شروط قراردادی به کار می

ن تعادل اقتصادی قرارداد اختلافات و همچنین درج شرطی است که در صورت به هم خورد
ای تأمین  توانند به آنها متوسل شده و منافع خود را به نحو عادلانه هریک از طرفین می

 نمایند.

 ای و شروط معمول و اثر آن تنظیم شرط داوری به صورت چندلایه -2-1

شروطی هستند که بر اساس آنها، قبل از  22فصل اختلافات و ای برای حل شروط چندلایه
فصل اختلافات از طریق داوری یا دادگاه، از دیگر طرق جایگزین مانند مذاکره و  و حل

شود. نکته قابل توجه در این شروط اینکه  های اولیه استفاده می میانجیگری به عنوان گام
 شود. شرط گام بعدی محسوب می معمولاً هر پلکان به عنوان پیش

ر استرالیا، شروط مذاکره، طرفین را ملزم های استاندارد قراردادهای موجود د بر اساس فرم
و صرفاً در  23نظر کنند کند که حداقل برای یکبار برای اتخاذ تصمیم با یکدیگر تبادل می

تواند  صورتی که این تلاش طرفین برای مذاکره ناکام بماند، آنگاه موضوع مورد اختلاف می
 24به داوری یا دادگاه ارجاع گردد.

                                                                                                                             
21. Jenik Radon, “How To Negotiate Your Oil Agreement,” in Escaping the Resource Curse, ed. 

Macartan Humphreys, Jeffrey Sachs and Joseph Stiglitz (New York: Columbia University Press, 
2007), 102-103. 

22. Multi-tier Dispute Resolution Clauses. 
23. To confer at least once. 
24 Peter Fenn, Michael O’Shea and Edward Davies, Dispute Resolution and Conflict 

Management in Construction (London: E & FN Spon Publication, 2005), 14. 
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لمللی وکلا در رابطه با تنظیم شروط داوری در خصوص شروط ا در راهنمای کانون بین
های ارزشمندی ارائه شده است. مثلاً اینکه این شروط باید یک دوره زمانی  ای توصیه چندلایه

تواند از طریق بروز اتفاقی  را برای مذاکره یا میانجیگری تعیین نمایند. شروع این دوره می
طار کتبی( مشخص شود که پس از آن هریک از طرفین مناقشه )یعنی یک اخ معین و غیرقابل

کنندگان قرارداد شرط ذیل را  تواند به داوری مراجعه نماید. این راهنما، برای استفاده تنظیم می
پیشنهاد نموده که در آن ضرورتاً قبل از ارجاع اختلافات به داوری، اختلافات به ترتیب از 

کلیه اختلافات ناشی از یا در ارتباط با این »ردند: گ فصل می و طریق مذاکره و میانجیگری حل
، صرفاً و «(اختلافات)»جمله اختلافات راجع به وجود، اعتبار یا خاتمه این قرارداد  قرارداد من

فصل خواهد شد: الف( مذاکره: طرفین تلاش  و شده ذیل حل انحصاراً مطابق روش مشخص
مابین مدیرانی که اختیار  از طریق مذاکره فیکنند کلیه اختلافات را به صورت دوستانه و  می
فصل کنند. ب( میانجیگری: کلیه اختلافاتی که از  و وفصل اختلافات را داشته باشند حل حل

طریق مذاکره و بر اساس بند )الف( فوق ظرف ]سی[ روز از تاریخ درخواست کتبی مذاکره از 
ه صورت کتبی توافق سوی هریک از طرفین یا ظرف مدت زمانی دیگری که طرفین ب

فصل نگردیده، به صورت دوستانه و از طریق میانجیگری مطابق ]قواعد  و اند، حل نموده
فصل خواهد شد. ج( داوری: کلیه اختلافاتی که از طریق  و [ حلشده نییتعمیانجیگری 

[ روز از تاریخ انتخاب شخص میانجیگر یا 45میانجیگری و بر اساس بند )ب( فوق ظرف ]
فصل نگردیده،  و اند، حل زمانی دیگری که طرفین به صورت کتبی توافق نموده ظرف مدت

شده مطابق قواعد  شده[ و توسط ]یک یا سه[ داور تعیین نهایتاً مطابق ]قواعد داوری تعیین
 25«باشد. فصل خواهد شد. مقر داوری ]...[ خواهد بود. زبان داوری ]...[ می و مذکور، حل

ویژه در قراردادهای   فصل اختلافات، به و رش شرط حلامروزه صنعت نفت در نگا
گونه شروط،  ای گرایش پیدا کرده است. در این المللی، به سوی استفاده از شروط چندلایه بین

شود. در اکثر  فصل اختلافات در نظر گرفته می و فرایندهای مجزا و پلکانی برای حل
تواند  از طریق مذاکره وجود دارد و می فصل اختلاف و قراردادهای صنعت نفت و گاز، شرط حل

. برای مثال، در شرایط عمومی قراردادهای خدمات دریایی دیدرآدر اشکال مختلفی به نگارش 

                                                                                                                             
، ترجمه محمد المللی وکلا در رابطه با تنظیم شروط داوری راهنمای کانون بینالمللی وکلا،  . کانون بین25

 .35-33(، 2010، (IBAوکلا ) یالملل نیکانون بعلیخانی )لندن: 
“IBA Guides, Rules and other Free Materials,” International Bar Association, Accessed October 

03, 2013, http://www.ibanet.org/Publications/publications_IBA_guides_and_free_materials.aspx.  
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فصل اختلاف، شیوه مذاکره در سه  و های جایگزین حل قبل از رجوع به سایر شیوه 26لاجیک،
مشهورند، ابتدائاً  27بینی شده است. بر اساس این شروط که به شرط پلکانی لایه پیش

فصل نمایند. در صورتی که  و نمایند تا اختلافات خود را حل نمایندگان طرفین تلاش می
شده در قرارداد ارجاع  توافقی حاصل نشود، اختلافات به پلکان بعدی یعنی اشخاص تعیین

شود. در صورت عدم حصول توافق در این سطح، اختلافات به سطح بالاتر یعنی مدیران  می
فصل  و شود. نهایتاً، چنانچه کلیه این مراحل انجام شده باشد و اختلافات حل رفین ارجاع میط

تواند به دادگاه مراجعه کند. منفعت این روش این است که  نشده باشد، هریک از طرفین می
اختلافات از دست اشخاص عملیاتی که به طور روزانه با قرارداد سروکار دارند، خارج شده و به 

گردد؛ چراکه مدیرانی که در تماس مستقیم با قرارداد نیستند، با  روابط طرفین کمک میحفظ 
استقلال بیشتری عمل کرده و از لحاظ احساسی و شخصی از موضوعات مورد اختلاف فاصله 
دارند. از منافع مذاکره پلکانی این است که طرفین بر فرایند مذاکره کنترل داشته و 

طرفین از پایداری بیشتری برخوردار بوده و زمان، هزینه و های متخذه توسط  حل راه
در نمونه دیگری از این شروط که در دعوای تیمز والی  28شوند. محرمانگی اطلاعات حفظ می
مربوط به قرارداد بلندمدت تأمین گاز مطرح گردیده است،  29پاور علیه توتال گس اند پاور

نیت، تمامی تلاش متعارف خود را برای طرفین در قرارداد متعهد گردیدند تا با حسن 
فصل اختلاف خود به کار گیرند و در صورت عدم حصول نتیجه، اختلافات جهت  و حل

شود. نهایتاً، چنانچه کارشناس مستقل تعیین  گیری به کارشناس مستقل ارجاع داده می تصمیم
موضوع قرارداد ای نرسد، موضوع به داوری  نشده یا رسیدگی به اختلافات طرفین به نتیجه

گردد. از لحاظ آثار چنین شروطی در حقوق انگلستان، به طور سنتی گفته شده که  ارجاع می
برخلاف توافق بر دادگاه یا داوری، توافق بر مذاکره به این علت که در خود قطعیت نیروی 

بر شرکت طرف شرکتی در برا 30آور نیست. در پرونده والفورد علیه مایلز، آور را ندارد، الزام الزام
مقابل و هر شخص ثالث دیگری ملتزم به مذاکره شد. با این حال، در این التزام مشخص 
نگردیده که برای چه مدتی دو شرکت متعهدند که به مذاکرات خود ادامه داده و مشخص 

                                                                                                                             
26. “LOGIC General Conditions of Contract (Including Guidance Note) for Services (On-and-

Off-shore),” Governance for Standard Industry Solutions, Accessed September 25, 2013, 
http://www.logic-oil.com/standard-contracts/documents. 

27. Escalated Clause. 
28. Mohammad Al Rahmani, “Dispute Resolution in Oil and Gas Contracts.” I.E.L.R. 3 (2011): 

5, Accessed September 25, 2013, http://ssrn.com/abstract=2159702. 
29. Thames Valley Power Ltd v Total Gas & Power Ltd (2005). 
30. Walford V Miles (1992). 
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دهد. بنابراین، دادگاه چنین رأی داد که توافق جهت  نشده چه چیزی به این تعهد خاتمه می
روست که در برخی از شروط داوری  از این 31آور نیست. ای دوره نامشخص الزاممذاکره بر

المللی وکلا راجع به تنظیم شروط داوری  ای مانند آنچه در قواعد کانون بین چندلایه
شود، مدت  ای که در نظر گرفته می المللی ذکر شده، پیشنهاد گردیده که برای هر لایه بین

حال، بررسی آثار این شروط بستگی به قانون حاکم بر  زمان آن هم مشخص گردد. در هر
 قرارداد دارد.

 تنظیم شرط مذاکره مجدد، شروط معمول و اثر آن -2-2

های صنعت نفت است. تجربه نشان داده که کشورهای میزبان  مذاکره مجدد یکی از شاخصه
بینی نشده باشد،  یشگذاری حتی اگر در قرارداد یا قانون حاکم بر قرارداد چنین امری پ سرمایه

های  نمایند. برخی معتقدند که شرکت گذاری می اقدام به مذاکره مجدد قراردادهای سرمایه
باشند تا موجب تثبیت قوانین  المللی از یک سو به دنبال درج شرط ثبات در قراردادها می بین

قرارداد  های ملی از سوی دیگر به دنبال منعطف کردن زمان انعقاد قرارداد شوند و شرکت
المللی شده است.  های بین هستند و این امر موجب تعارض مداوم میان دولت میزبان و شرکت

گذار را در مقابل  تواند سرمایه با این حال، به نظر برخی دیگر شرط مذاکره مجدد بالعکس می
جانبه دولت میزبان مصون بدارد؛ چراکه دولت برمبنای این شرط،  های یک اقدامات و تعدیل

کند تا در صورت تحقق شرایط خاصی،  جانبه، خود را متعهد می جای انجام اقدامات یک  به
دهد که  پذیر می وارد مذاکره مجدد قراردادی شود. حتی چنین شرطی این امکان را به سرمایه

جانبه خود موجب برهم خوردن تعادل اقتصادی قرارداد  در صورتی که دولت با اقدامات یک
 32پذیری قرارداد استفاده کرده و مذاکره مجدد را شروع کند. انعطاف شود، بتواند از

مذاکره مجدد پس از  -1اند:  برخی از نویسندگان، مذاکره مجدد را به سه نوع تقسیم کرده
افتد که قرارداد به اتمام رسیده و طرفین با اراده آزاد  که زمانی اتفاق می 33خاتمه قرارداد

که  34مذاکره در حین اجرای قرارداد -2ی خود را تجدید کنند؛ کنند رابطه قرارداد تلاش می
باشد که در مقاطع زمانی خاص یا با بروز  افتد که قرارداد خود واجد شرطی می زمانی اتفاق می

توانند وارد مذاکره مجدد یا بازنگری شرایطی خاص از  رخدادی معین، هریک از طرفین می

                                                                                                                             
31. Al Rahmani, op.cit., 6. 
32. Zeyad A. Al Qurashi, “Renegotiation of International Petroleum Agreements,” Journal of 

International Arbitration 22(4) (2005): 265-267. 
33. Post-Deal Renegotiations. 
34. Intra-Deal Renegotiation. 
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باشد،  ترین نوع مذاکره مجدد می که سخت 35ز قراردادمذاکره مجدد خارج ا -3قرارداد شوند؛ 
بینی ننموده و یکی از  افتد که قرارداد شرطی را برای مذاکره مجدد پیش زمانی اتفاق می

 36خواهد در مورد شرطی از قرارداد مجدداً مذاکره کند، مانند تعدیل قضایی قرارداد. طرفین می
در قراردادهای بلندمدت خرید و فروش گاز توان  مثال شایع نوع دوم مذاکره مجدد را می

کنند که  ملاحظه نمود. در این قراردادها طرفین با درج شرط بازنگری در قیمت گاز توافق می
بینی در  پیش در صورت اثبات ناکارآمد بودن فرمول قیمت به دلیل تغییرات ناگهانی و غیرقابل

هرچند سال یکبار، هریک از طرفین بازار یا با اعمال حق خود مبنی بر بازنگری در قیمت 
 37تواند درخواست بازنگری قیمت را بنماید. می

های چندملیتی نفتی این  های ملی نفت و شرکت های مهم میان شرکت یکی از تعارض
های چندملیتی با هدف افزایش سود و کاهش ریسک بر ثبات و تداوم  است که شرکت

ی میزبان با هدف افزایش رشد اقتصادی و توسعه ها قراردادی اصرار ورزیده در حالی که دولت
گذاری خارجی به دنبال رژیم قراردادی منعطفی هستند. با توجه به ابهاماتی  از طریق سرمایه

ها به اعمال حقوق  که در آثار حقوقی شروط تثبیت در قراردادها وجود داشته و اینکه دولت
شود تا در  ادهای نفتی ترجیح داده میحاکمیتی خود بر منابع نفتی تمایل دارند، در قرارد

گذاری تأثیرگذار باشد، طرفین  صورتی که قوانین و مقررات آینده بر وضعیت قراردادی سرمایه
حلی منصفانه جهت حفظ یا اعاده تعادل اقتصادی قراردادی با یکدیگر  به منظور رسیدن به راه

رابر صعوبت ناشی از تغییر اوضاع با حسن نیت مذاکره کنند. در واقع این شرط طرفین را در ب
کند تا به  کند. تعهد به مذاکره مجدد، دولت را ملزم می و احوال اساسی قراردادی حمایت می

گذار مذاکره کند. شرط مذاکره مجدد معمولاً  جانبه شروط قراردادی با سرمایه جای تغییر یک 
ولت که پس از انعقاد قرارداد تأثیر دارد که هرگونه تغییر قانون، مقررات یا هر اقدام د مقرر می

نماید که درخواست  گذار را مستحق می گذار بگذارد، سرمایه منفی بر منافع قرارداد سرمایه
مذاکره قرارداد مجدد نماید و کشور میزبان مکلف است با حسن نیت این مذاکرات را برگزار 

درخواست مذاکره مجدد را کند. شروط معمول مذاکره مجدد برای هر دو طرف قرارداد امکان 
دهد. در این شروط معمولاً از اصطلاحاتی چون تغییر اساسی اوضاع و احوال موجود در  می

                                                                                                                             
35. Extra-Deal Renegotiation. 
36. Jeswald W Salacuse, “Renegotiation International Project Agreements,” Fordham 

International Law Journal 24 (4) (2000): 1320-1322. 
مجله حقوقی ، «ی فروش گازالملل نیبسی وضعیت حقوقی مبیع و ثمن در قراردادهای برر». محمد علیخانی، 37

 .308-309(، 1388) 40 یالملل نیب
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الملل  رود. مذاکره مجدد در حقوق بین زمان قرارداد یا عدم تعادل عمده اقتصادی به کار می
گرفته و اثر  نیز تحت عنوان نظریه تغییر اساسی شرایط و اوضاع و احوال مورد پذیرش قرار

نیت که اصولاً در چنین شروطی  به علاوه، قید حسن 38باشد. آن فسخ قرارداد یا تعدیل آن می
شده در  شود که تعهد قراردادی از حالت یک تعهد ساده با آثار بیان گردد، موجب می ذکر می

ن به ای درآمده و متعهد ملزم باشد تا حداکثر تلاش خود را برای رسید مورد شروط چندلایه
 39توافق تجاری عادلانه انجام دهد. در استرالیا، دادگاه در رأی صادره خود در یکی از دعاوی،

آور  تواند الزام نیت را غیرواقعی دانسته و اعلام داشته این تعهد نمی تعهد به مذاکره با حسن
برخی  نیت در دادگاه چنین نظر داده که تعهد به حسن 40باشد. با این حال، در پرونده دیگری

آور باشد، اصول کلی ذیل اعمال  آور باشد. برای اینکه تعهدی بتواند الزام تواند الزام شرایط می
هریک از طرفین باید به منافع مشروع  -2طرفین باید صادقانه عمل کنند؛  -1گردد:  می

یک از طرفین نباید ناعادلانه عمل کرده یا موجب ضرر به  هیچ -3طرف مقابل توجه کند؛ 
ای که  شود تا طرفین بهترین معامله ری شوند. با این حال، چنین تعهدی مانع از این نمیدیگ

کند، دنبال کرده و در عین حال با اشخاص دیگر نیز وارد مذاکره  منافعشان را تأمین می
بینی کرده  در هر حال، در صورتی که طرفین در قرارداد خود چنین شرطی را پیش 41شوند.

فصل  و ه بر بازنگری قرارداد از طریق مذاکره به توافق نرسند، مرجع حلباشند، در صورتی ک
نهایی اختلافات مذکور در قرارداد مانند داوری به این موضوع رسیدگی و رأی خود را که 

بینی چنین شرطی در قرارداد،  نماید. اما در صورت عدم پیش الاجراست، صادر می نهایی و لازم
نیت در  رخوردار بوده و اثرات شرط مذاکره مجدد و قید حسنموضوع از پیچیدگی بیشتری ب

 آن باید با توجه به قانون حاکم بر قرارداد مورد بررسی قرار گیرد.

 های قراردادی در مرحله اجرای قرارداد های مدیریت تعارض شیوه -3
شود، چراکه باعث تبیین موضوعات و مسائل  نفسه امری منفی تلقی نمی وجود تعارض فی

ان طرفین شده و خود منشأ رویکردهای جدید و حتی در برخی موارد نزدیک شدن مواضع می
شود. با این حال در مواردی که تعارض به خوبی مدیریت نشود، ممکن است  طرفین می

                                                                                                                             
38. Hadiza Tijjani Mato, “The Role of Stability and Renegotiation in Transnational Petroleum 

Agreements,” Journal of Politics and Law 5 (2012): 35-36. 
39. Coal Cliff Collieries Pty Ltd V Sijehama Pty Ltd (1991). 
40. United Group Rail Services Limited v Rail Corporation (2009). 
41. Robertson, Ian and Sarah Butler, “The Obligation to Negotiate in Good Faith.” May 08, 

2013. http://www.holdingredlich.com/corporate-commercial/the-obligation-to-negotiate-in-good-
faith (Accessed January 31, 2014), 2.  
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موجب بروز اختلافات شدید، کاهش منافع متقابل و قطع ارتباط میان طرفین گردد. برای 
ها بسیار  ها و انواع مدیریت تعارض ک صحیح از شیوههای قراردادی، در مدیریت تعارض

 گیرد. شود که در دو قسمت زیر مورد بحث و بررسی قرار می ضروری تلقی می

 های قراردادی در زمان اجرا از طریق مذاکره های مدیریت تعارض شیوه -3-1

به تواند علل متعددی داشته باشد از قبیل کمبود دانش یا تصور غلط نسبت  تعارض می
آمده. از  موضوع، عدم آگاهی از تمایلات طرف مقابل و کمبود اطلاعات در مورد مسائل پیش

های مؤثر برای حل تعارض این است که از طریق مذاکره، تعارضات و عدم  این رو، یکی از راه
توافقات میان طرفین حل شود. به عبارت دیگر، مذاکره برای حل تعارض، فرایندی است که 

ها، طرفین با یکدیگر نظرات و اطلاعات خود را راجع  ها و اختلاف تبیین تعارض برای درک و
رسند. این  حلی که برای طرفین قابل قبول باشد، می به موضوعات اصلی تبادل کرده و به راه

 42روش حل اختلاف، روشی اختیاری بوده و طرفین بر روند آن و نتایج حاصله کنترل دارند.
های مذکور در بند اول تطابق دارند، از جمله  با استراتژی های ذیل که بعضاً شیوه

 هایی هستند که برای رفع تعارض ارائه گردیده است: شیوه

 43شیوه رقابت -3-1-1

در این شیوه حفظ و تحقق منافع طرف خود از اهمیت برخوردار بوده و اهمیتی به منافع طرف 
گیرد که فوری  انی مورد استفاده قرار میشود )برد ـ باخت(. شیوه رقابتی زم مقابل داده نمی

گیری سریع است. در این شیوه موانع غیرضروری در فرایند اجرای  بوده و محتاج به تصمیم
 گیرد. کند مورد عمل قرار می قرارداد حذف و آنچه مصلحت کار اقتضاء می

 44شیوه همکاری -3-1-2

تمایلات طرف مقابل هستند )برد ـ طرفین به صورت متقابل به دنبال برآورده کردن نیازها و 
منافع مشترک طرفین است، مورد بررسی  دربردارندههای توافقی که  حل برد(. در این شیوه، راه

گیرد. فرضیات و نظرات متقابل میان طرفین مورد بحث و بررسی قرار گرفته،  قرار می

                                                                                                                             
42. Kathleen Novak and Christianne Hall, “Conflict Negotiation Guidelines,” 

http://www.healthsystems2020.org/content/resource/detail/1007 (Accessed January 31, 2014). 
43. Competition: Distributive (Win-Lose) Bargaining. 
44. Collaboration: Integrative (Win-Win). 
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گر و غلبه بر رویکردهای مختلف ترکیب شده و طرفین با در نظر گرفتن ملاحظات طرف دی
 کنند. تعارضات موجود به طور مشترک اتخاذ تصمیم می

 45شیوه مصالحه -3-1-3

در این شیوه تحقق نیازهای هریک از طرفین برای دیگری از اهمیت نسبی برخوردار است. 
گیرد که طرفین به دنبال رسیدن به توافقی سریع و  این شیوه زمانی مورد استفاده قرار می

های  باشند. در صورتی که شیوه فصل موضوعات مورد اختلاف می و حل دستیابی موقت به
تواند عمل  ای پشتیبان می رقابتی یا همکاری کارایی نداشته باشند، این شیوه به عنوان شیوه

 کند.

 46شیوه اجتناب -3-1-4

شود و هریک از  از طرح موضوعاتی که ممکن است موجب تشدید تعارض شده جلوگیری می
تفاوت است و طبیعتاً انتظار انجام اقدام  به نیازهای خود و طرف مقابل بیطرفین نسبت 

اهمیت بوده یا مسئله  شود که موضوع کم رود. این شیوه در مواردی استفاده می خاصی نمی
آوری  شود که طرفین در حال جمع باشد. همچنین این روش زمانی استفاده می رفع می غیرقابل

توان رفع تعارض را به  تصمیم بگیرند. با استفاده از این روش می خواهند اطلاعات بوده و نمی
 توانند تعارض را رفع نمایند، واگذار کرد. سایر اشخاصی که می

 47شیوه سازش -3-1-5

با توجه عدم اهمیت موضوع تعارض برای یک طرف و اهمیت آن برای طرف دیگر، یک 
روش،  نیادهد.  نان خاطر میطرف در خصوص حل مشکلات و تعارضات به طرف دیگر اطمی

حاضر است  ندهیدر آ یازیگرفتن امت دیطرف به ام کیکه معمولاً  شود یاستفاده م یزمان
 48.بدهد گریمورد نظر را به طرف د ازیامت

                                                                                                                             
45. Compromising. 
46. Avoiding. 
47. Accommodating. 
48. E. Wertheim, “Negotiations and Resolving Conflicts: An Overview,” 

http://www.cba.neu.edu/ewertheim (Accessed September 29, 2013). 
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 های قراردادی های مدیریت تعارض راه -3-2

دن به در صورت بروز تعارض یا اختلاف، باید ضمن حفظ ارتباط با طرف مقابل، با هدف رسی
ای برد ـ برد، در مورد وقایع تحقیقات لازم به عمل آید. موضوع مورد اختلاف طرفین  نتیجه

به طور خاص مشخص گردد و شرطی از قرارداد که راجع به موضوع است، معین گردد. 
گردد، اخذ نظر حقوقی و قراردادی راجع به تفسیر  چنانچه موضوع به قانون خارجی برمی

سپس طرفین راجع به این موضوع با یکدیگر وارد مذاکره شوند. در موضوع ضروری است. 
 گیرد. های قراردادی مورد بررسی قرار می این قسمت سه راهکار مدیریت تعارض

 تشکیل جلسه، ثبت و ضبط مذاکرات -3-2-1

ای رسمی برای هر جلسه تهیه شود. دستور  بهتر است قبل از تشکیل جلسه، دستور جلسه
ود تا اولویت و اهداف، مشخص شده و در جلسه مورد بررسی قرار گیرد. ش جلسه موجب می

دستور جلسه همچنین موجب تقویت کنترل جلسه مذاکرات، تحقق اهداف مورد نظر و به 
رسد در مواردی که  به نظر می 49گردد. گیری راهبردی خاص در پیشبرد موضوعات می کار

با مشارکت یکدیگر موضوعات و مسائل مورد اند، بهتر است  طرفین به اختلافی برخورد کرده
تعارض خود را مشخص کرده و در دستور کار جلسه مذاکره خود قرار دهند. این امر طرفین را 

وسوی مذاکرات تعیین گردد.  شود که سمت از طرح موضوعات پراکنده بازداشته و موجب می
کند و طرفین اصولاً نتوانند به علاوه، به منظور اینکه مذاکرات میان طرفین بتواند پیشرفت 

شده و  در هر جلسه به مواضع قبلی خود برگردند، بایستی در پایان جلسات، مذاکرات انجام
 ای ثبت و ضبط نمایند. جلسه توافقات احتمالی حاصله را در صورت

 های مشترک برای حل تعارض تشکیل کمیته -3-2-2

ظارت بر قرارداد است. معمولاً اجرای قرارداد به ترین اقدام، اجرا و ن پس از انعقاد قرارداد، مهم
اند. لیکن، به این علت که  شود که در جریان مذاکرات انعقاد قرارداد نبوده اشخاصی سپرده می

اشخاص مجری از سابقه قرارداد اطلاعی نداشته یا فهم مشترکی از شرایط قراردادی ندارند، 
های جلوگیری از مشکلات اجرایی این  اهممکن است مشکلاتی به وقوع بپیوندد. یکی از ر

تر این است که  آل است که اشخاص مجری در مذاکرات مشارکت داده شوند و یا ایده
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کنند در مرحله اجرا هم دخیل شوند. در رابطه  اشخاصی که اصالتاً در مذاکرات حضور پیدا می
( آیا تعهدات قراردادی 1با نظارت بر اجرای قرارداد هم باید دو نکته مورد توجه قرار گیرد: 

دهنده اختلاف  شوند؟ عدم اجرای تعهدات قراردادی معمولاً نشان توسط طرف مقابل ایفاء می
شود که مبهم  طرفین در تفسیر مفاد قراردادی است. اصولاً در هر قراردادی شروطی یافت می

علل مهم بروز گردد. از  بوده یا به خوبی تنظیم نشده و موجب بروز اختلاف میان طرفین می
هایی است که  اختلاف میان طرفین در مرحله اجرای قراردادهای حوزه انرژی، تغییر سیاست

( آیا قرارداد به سوی نتیجه مورد 2اند؛  کرده بینی نمی طرفین در زمان انعقاد قرارداد آن را پیش
ژی، معمولاً ها و تغییر و تحولات بازار انرژی و تکنولو کند؟ به علت پیچیدگی نظر حرکت می

های  بینی نتایج مورد نظر مشکل و با هزینه زیادی همراه است. بنابراین، یکی از ایده پیش
هایی است که متشکل از نمایندگان طرفین بوده و  مناسب برای اجرای قرارداد، تشکیل کمیته

بر حفظ روابط، موجب تبادل اطلاعات پروژه شده و مسائل اجرایی که ممکن است در  علاوه
البته در این زمینه، ممکن است  50دهند. فصل قرار می و اجرای قرارداد پدید آید را مورد حل

بینی کرده باشند.  هایی را برای اجرا و نظارت بر قرارداد پیش طرفین در قرارداد خود نیز کمیته
ای ه دار تعیین برنامه عهده 51مثلاً در قراردادهای بیع متقابل در ایران کمیته مشترک مدیریت

تواند در جلسات مشترکی که به طور منظم  باشد و در حدود صلاحیت خود می قراردادی می
گردند موضوعات قراردادی مانند برنامه کاری، بودجه سالیانه و  میان عضوهای آن برگزار می

سایر موضوعات مؤثر بر اجرای قرارداد که باعث تعارض کارشناسی میان طرفین گردیده را 
رار داده و نتایج تصمیمات خود را جهت تأیید شرکت ملی نفت ایران و اجرا مورد مذاکره ق

 توسط پیمانکار ثبت و ضبط کنند.

 مذاکره میان مدیران عالی طرفین -3-2-3

 دهد: برای حل تعارض، مذاکره، میان مدیران عالی طرفین اصولاً در موارد ذیل رخ می
 طلوب و مورد توافق نرسیده است؛مذاکره در سطوح کارشناسی یا اجرایی به نتیجه م •

مدیران مجری اختیار تام در توافق نداشته و تصمیمات آنها مورد توافق میان  •
 کارشناسان مستلزم مذاکره و تأیید مدیران عالی دو طرف باشد؛

 ی بر اجرای پروژه داشته باشد.ا کننده نییتعنتایج مذاکرات اثرات عمده و  •

                                                                                                                             
50. Ann Ball, “Step 3: Post-Negotiations, Managing Natural Resource Disputes,” 
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51. Joint Management Committee. 
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  نتیجه
ه در مرحله قبل از انعقاد، چه در مرحله انعقاد و چه در مرحله اجرا المللی چ قراردادهای بین

 هم ازباشند. در این مراحل برای اینکه مذاکرات طرفین  مستلزم استفاده از روش مذاکره می
توانند از  ای مشترک و قابل قبول دست یابند، می نشده و طرفین بتوانند به نتیجه گسسته 

های مدیریتی حل تعارض استفاده  ها، شروط قراردادی و شیوه یکها، تاکت راهکارها، استراتژی
های احتمالی را مرتفع سازند. به کارگیری این راهکارها اصولاً  بست نموده و موانع و بن

توانند  کنندگان صنعت نفت و گاز می عمومی بوده و در سایر قراردادها نیز وجود دارد و مذاکره
المدت  های قراردادهای نفت و گاز از جمله طویل ، ویژگیاز آنها کمک بگیرند. در عین حال

های شروط مالی قرارداد مسائلی فراتر را  های هنگفت عملیاتی، پیچیدگی بودن، هزینه
طلبد که طرفین را مجبور به همکاری نموده به نحوی که به اقتضای آن، استفاده از شیوه  می

گردد. البته مذاکره اصولی کافی نبوده و  ای مناسب تلقی می مذاکره اصولی به عنوان شیوه
فصل سریع  و طرفین باید در قرارداد، تمهیدات لازم را در قالب تعهدات قراردادی به منظور حل

ای و شروط مذاکره مجدد که  ها یا اختلافات خود نیز در نظر بگیرند. شروط چندلایه تعارض
توانند منافع  بی تنظیم شوند، میدر قراردادهای این صنعت معمول است در صورتی که به خو

المللی را در درازمدت تا حد زیادی تضمین  های نفتی بین های ملی نفت و شرکت شرکت
فصل اختلافات بکاهند. به علاوه، نحوه تعامل این  و های حل نموده و از مخاطرات سایر شیوه

ها و  استفاده از شیوه ها در مرحله اجرای قرارداد نیز از اهمیت اساسی برخوردار بوده و شرکت
  تواند بسیار مؤثر واقع شود. ها که بدان اشاره شد، می های مدیریت تعارض راه
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The Methods for Breaking Negotiating 
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It is inevitable for the national oil companies and International oil 

companies to negotiate and reach agreements for accomplishing the 

supposed projects. To avoid the possible conflicts, the negotiation 

methods are the most appropriate ways which can be used in different 

contractual phases including prior to the conclusion of the contract, at 

the time of drafting and incorporating the terms into the agreement 

and at the time of performances of the contract. There are, however, a 

wide range of positions which can be taken by the parties during 

negotiation process that impede the parties to reach their agreement. 

Determining goals and considering variant alternatives, taking proper 

strategies suitable for the subject of the negotiation, incorporating 

appropriate terms in dispute resolution section, renegotiating disputed 

matters and managing the conflicts at the time of performance of the 

contract can assist the parties in breaking impasses during negotiation 

phases. 

Keywords: Negotiation, Breaking Impasses, Negotiating Strategies, 

Renegotiation, Management of Contractual Conflicts. 
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