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المقدمة

أصبحت العلاقات التجارية الحديثة تعتمد بشكل متزايد على العقود المصممة بشكل دقيق، واستراتيجيات

التفاوض الفعالة، وآليات موثوقة لتسوية المنازعات. ومع دخول المؤسسات في ترتيبات تجارية معقدة،

وشراكات استراتيجية، واتفاقيات مشتريات، وعقود إنشائية، ومعاملات محلية ودولية، أصبح من الضروري على

المتخصصين القانونيين والتجاريين حماية مصالح المؤسسة مع تحقيق نتائج تجارية مستدامة. ويتطلب ذلك

أكثر من مجرد المعرفة الفنية بالعقود، إذ يحتاج المهنيون إلى مهارات متقدمة في التفاوض، وإدارة المخاطر

التعاقدية، والتحكيم، والوقاية من النزاعات، واتخاذ القرارات القانونية والتجارية الاستراتيجية

.

وتتطلب الإدارة الناجحة للعقود فهماً شاملاً للعلاقة بين الالتزامات التعاقدية، والأهداف التجارية،

وديناميكيات التفاوض، وتوزيع المخاطر، وآليات تسوية المنازعات. ويجب على المتخصصين المشاركين في

إعداد العقود والتفاوض عليها أن يكونوا قادرين على تحديد المخاطر المحتملة في مراحل مبكرة، ووضع

الحماية التعاقدية المناسبة، والتفاوض بفعالية مع الأطراف المقابلة، وضمان أن تعكس العقود بوضوح

طبيعة العلاقة التجارية المقصودة. وعند نشوء النزاعات، يجب أن يمتلكوا أيضاً فهماً متقدماً لدور التحكيم

كآلية فعالة لتسوية المنازعات التجارية المعقدة

.

 فهماً شاملاً للجوانب الاستراتيجيةالاستراتيجيات المتقدمة في التحكيم والتفاوض وإعداد العقوديقدم برنامج 

والقانونية والعملية للتحكيم، والتفاوض التجاري، وإعداد العقود. وسيتناول المشاركون دورة حياة العقد

بالكامل، بما في ذلك التخطيط للعقود، ومبادئ إعدادها، واستراتيجيات التفاوض، وتوزيع المخاطر، والحماية

التعاقدية، والوقاية من النزاعات، وإجراءات التحكيم، وإدارة الأدلة، وتنفيذ الأحكام والقرارات التحكيمية

.



كما يستعرض البرنامج أفضل الممارسات الدولية في مجال التحكيم التجاري والتفاوض التعاقدي، بما يمكّن

المشاركين من تعزيز قدرتهم على إدارة المفاوضات المعقدة، وإعداد اتفاقيات تجارية فعالة، وتحديد نقاط

الضعف التعاقدية، ووضع استراتيجيات مناسبة لتسوية المنازعات. ومن خلال الدمج بين إعداد العقود، وتقنيات

التفاوض، ومبادئ التحكيم، وإدارة المخاطر، سيطور المشاركون قدرتهم على اتخاذ قرارات قانونية وتجارية أكثر

فعالية، وسيصبحون أكثر استعداداً لحماية مصالح المؤسسات وتحقيق نتائج تجارية ناجحة

.

الأهداف الإضافية للبرنامج

.تطوير فهم متقدم لمبادئ التحكيم التجاري ودوره في تسوية المنازعات التعاقدية•

.تعزيز مهارات التفاوض الاستراتيجي في العلاقات التجارية والتعاقدية المعقدة•

.تطبيق المبادئ المتقدمة لإعداد العقود بهدف صياغة اتفاقيات واضحة ودقيقة وقابلة للتنفيذ•

.تحديد المخاطر التعاقدية وإدارتها قبل تحولها إلى نزاعات تجارية•

تطوير استراتيجيات فعالة لتوزيع المخاطر والمسؤوليات والالتزامات وسبل التعويض بين الأطراف•

المتعاقدة

.

.فهم العلاقة بين التفاوض على العقود وإعدادها وتنفيذها وتسوية المنازعات المرتبطة بها•

.تحسين القدرة على تحليل بنود التحكيم وآليات تسوية المنازعات•

.تعزيز الأساليب المهنية للتفاوض على الشروط التعاقدية الصعبة والمواقف التجارية المتعارضة•

.تقييم النزاعات التعاقدية وتحديد الاستراتيجيات المناسبة للتحكيم وتسوية المنازعات•

.تحسين القدرة على صياغة بنود تعاقدية تحمي مصالح المؤسسة وتحد من المخاطر القانونية•

اليوم الأول - إعداد العقود المتقدمة والهيكلة الاستراتيجية للعقود



.مبادئ إعداد العقود التجارية المتقدمة•

.فهم هيكل العقود التجارية المعقدة ودورة حياتها•

.تحويل الأهداف التجارية إلى بنود تعاقدية واضحة•

.صياغة الحقوق والالتزامات والمسؤوليات ومخرجات العمل بصورة دقيقة•

.تحديد الغموض والتناقضات ونقاط الضعف المحتملة في الصياغة التعاقدية•

.إعداد التعريفات والشروط والإقرارات والضمانات والتعهدات بصورة فعالة•

.صياغة الآليات التعاقدية لمتابعة الأداء وتعزيز المساءلة•

.تطوير عقود تحقق التوازن بين الحماية القانونية والمتطلبات التجارية العملية•

اليوم الثاني - التفاوض الاستراتيجي على العقود وتوزيع المخاطر

.المبادئ والاستراتيجيات المتقدمة للتفاوض التجاري•

.الاستعداد للمفاوضات التعاقدية المعقدة وتحديد أولويات التفاوض•

.فهم مواقف التفاوض والمصالح وأوراق القوة والبدائل المتاحة•

.التفاوض على الأسعار وشروط الدفع والأداء والمسؤولية والإنهاء والتعويضات•

.إدارة المواقف التفاوضية الصعبة وتعارض المصالح التجارية•

.التوزيع الاستراتيجي للمخاطر بين الأطراف المتعاقدة•

.التفاوض على حدود المسؤولية وبنود التعويض والحماية•

.استخدام تقنيات التفاوض للحد من النزاعات التعاقدية المستقبلية•

.إدارة المفاوضات التعاقدية الدولية ومتعددة الثقافات•

اليوم الثالث - استراتيجيات التحكيم وتسوية المنازعات التجارية



.المبادئ الأساسية والدور الاستراتيجي للتحكيم التجاري•

.فهم اتفاقيات التحكيم وبنود التحكيم•

.صياغة بنود فعالة للتحكيم وتسوية المنازعات•

.اختيار مؤسسات ومراكز التحكيم ومقر التحكيم والقانون الحاكم والقواعد المطبقة•

.فهم مراحل التحكيم من بدء الإجراءات وحتى صدور القرار التحكيمي النهائي•

.الإدارة الاستراتيجية لإجراءات التحكيم•

.تحديد وعرض المطالبات والدفوع التعاقدية•

.الأدلة والمستندات والشهود والخبراء في إجراءات التحكيم•

.التدابير المؤقتة والإجراءات العاجلة في المنازعات التجارية•

.إدارة مخاطر التحكيم والسيطرة على التكاليف المرتبطة بالمنازعات•

اليوم الرابع - إدارة المنازعات المتقدمة والتفاوض والممارسة التحكيمية



.الأساليب الاستراتيجية للوقاية من المنازعات التعاقدية وتسويتها•

.التفاوض على التسويات قبل وأثناء إجراءات التحكيم•

.الوساطة والتفاوض ووسائل تسوية المنازعات البديلة•

.إدارة المنازعات التعاقدية المعقدة التي تشمل عدة أطراف•

.تحليل حالات الإخلال بالعقود وسبل التعويض والأضرار والمسؤولية•

.تطوير الحجج والمواقف التفاوضية الفعالة في المنازعات•

.إدارة الاتصالات والمستندات أثناء النزاعات والمواقف التنازعية•

.الاستخدام الاستراتيجي للإخطارات والمطالبات والمراسلات الرسمية•

.دراسات حالة عملية حول المنازعات التجارية والتعاقدية المعقدة•

اليوم الخامس - إدارة المخاطر التعاقدية ومخرجات التحكيم والممارسة المهنية



.إدارة المخاطر التعاقدية طوال دورة حياة العقد•

.متابعة الالتزام التعاقدي وتحديد المخاطر الناشئة•

.مراجعة العقود بعد انتهاء النزاعات واستخلاص الدروس المستفادة•

.تنفيذ وتطبيق القرارات والأحكام التحكيمية•

.إدارة العلاقات التعاقدية طويلة الأمد بعد انتهاء النزاعات•

.تطوير استراتيجيات مؤسسية للوقاية من المنازعات•

.دمج التفاوض وإعداد العقود والتحكيم ضمن استراتيجية قانونية متكاملة•

.أفضل الممارسات الدولية في إدارة المخاطر التعاقدية وتسوية المنازعات•

.دراسات حالة حول مفاوضات العقود واستراتيجيات التحكيم الناجحة•

.إعداد خطط عمل عملية لتحسين إدارة العقود داخل المؤسسات•

!لماذا تحضر هذا البرنامج؟ المكاسب والخسائر

.تطوير خبرة متقدمة في إعداد العقود والتفاوض والتحكيم التجاري•

.تعزيز القدرة على هيكلة العقود بما يحمي مصالح المؤسسة بوضوح•

.تحسين الأداء التفاوضي عند التعامل مع الاتفاقيات التجارية والتعاقدية المعقدة•

.تطوير قدرات أكثر قوة في تحديد وتقييم وتوزيع المخاطر التعاقدية•

.تعزيز القدرة على إعداد بنود فعالة للتحكيم وتسوية المنازعات•

.تحسين الاستراتيجيات الخاصة بالوقاية من المنازعات التعاقدية وإدارتها وتسويتها•

.تعزيز الحكم المهني عند التعامل مع المطالبات والمسؤوليات وسبل التعويض التعاقدية•

.اكتساب معرفة عملية بالأساليب الدولية في التحكيم والتفاوض التجاري•

المخرجات



.تعزيز القدرة على إعداد عقود واضحة ودقيقة وفعالة من الناحية التجارية•

.تحسين مهارات التفاوض الاستراتيجي بشأن الاتفاقيات التجارية المعقدة•

.تعزيز القدرة على تحديد المخاطر التعاقدية ووضع وسائل الحماية المناسبة•

.تطوير خبرة عملية في التحكيم التجاري وتسوية المنازعات•

.تحسين القدرة على تحليل بنود التحكيم والمطالبات التعاقدية وآليات تسوية المنازعات•

.تعزيز القدرة على اتخاذ القرارات عند إدارة المنازعات والمفاوضات التعاقدية•

.تحسين القدرة على إدارة العلاقات التعاقدية طوال دورة حياة العقد•

.تطوير استراتيجيات فعالة لمنع النزاعات قبل تصعيدها إلى إجراءات التحكيم•

.تعزيز الثقة في التعامل مع المفاوضات والقضايا التعاقدية ومنازعات التحكيم المعقدة•

.تطبيق أفضل الممارسات الدولية في إعداد العقود والتفاوض والتحكيم وإدارة المخاطر التعاقدية•

الخاتمة

تتطلب العلاقات التجارية المعقدة الجمع بين الخبرة القانونية، والقدرة على التفاوض، والفهم التعاقدي،

والإدارة الاستراتيجية للمنازعات. وتعتمد المؤسسات بشكل متزايد على المتخصصين القادرين على إعداد

اتفاقيات فعالة، والتفاوض على شروط تجارية مستدامة، وتحديد المخاطر التعاقدية، وإدارة المنازعات من

خلال آليات التسوية المناسبة

.

 المشاركين بالمعرفة العمليةالاستراتيجيات المتقدمة في التحكيم والتفاوض وإعداد العقودويزود برنامج 

والاستراتيجيات المتقدمة لإدارة دورة حياة العقود والمنازعات بالكامل. ومن خلال الدمج بين إعداد العقود

المتقدمة، والتفاوض الاستراتيجي، ومبادئ التحكيم، وتوزيع المخاطر، وتقنيات الوقاية من المنازعات، سيكون

المشاركون أكثر استعداداً لحماية مصالح المؤسسات، والحد من المخاطر التعاقدية، وإدارة العلاقات التجارية

المعقدة، والمساهمة في تحقيق نتائج تجارية ناجحة ومستدامة

.

الأسئلة الشائعة

ماذا يغطي هذا البرنامج؟1. 



يغطي البرنامج إعداد العقود المتقدمة، والتفاوض التجاري الاستراتيجي، وإدارة المخاطر التعاقدية، والتحكيم،

وتسوية المنازعات، والمطالبات التعاقدية، وسبل التعويض، والوقاية من النزاعات. كما يقدم للمشاركين

فهماً متكاملاً لكيفية التفاوض على العقود وإعدادها وإدارتها والتعامل مع المنازعات عند نشوئها

.

هل يتناول البرنامج إجراءات التحكيم؟2. 

نعم. يتعرف المشاركون على المراحل الرئيسية للتحكيم التجاري، بما في ذلك اتفاقيات التحكيم، وبنود

التحكيم، واختيار مقر التحكيم والقواعد المطبقة، وبدء الإجراءات، والأدلة، والمطالبات والدفوع، والتدابير

المؤقتة، والقرارات التحكيمية، والجوانب المتعلقة بتنفيذها

.

هل سأتعلم كيفية إعداد عقود تجارية أكثر قوة؟3. 

نعم. يركز البرنامج على الأساليب العملية لإعداد العقود، بما في ذلك هيكلة الالتزامات التعاقدية، والإقرارات

والضمانات، والتعويضات، وبنود المسؤولية، والإنهاء، وتسوية المنازعات، وغيرها من وسائل الحماية

التعاقدية

.

هل يتناول البرنامج استراتيجيات التفاوض؟4. 

نعم. سيتعلم المشاركون استراتيجيات متقدمة للتفاوض على الاتفاقيات التجارية المعقدة، بما في ذلك

التحضير للمفاوضات، وتحديد الأولويات، وأوراق القوة، والمصالح، وتوزيع المخاطر، وإدارة المواقف التفاوضية

الصعبة، واستراتيجيات التسوية، والأساليب التي تساعد على تحقيق نتائج تجارية مستدامة

.

من هم المستفيدون من حضور هذا البرنامج؟5. 

تم تصميم هذا البرنامج للمحامين والمتخصصين القانونيين، والمستشارين القانونيين، ومديري العقود،

ومتخصصي الالتزام، والمتخصصين في المشتريات، والمديرين التجاريين، والتنفيذيين، والمتخصصين في تسوية

المنازعات، وجميع المهنيين المشاركين في إعداد العقود التجارية أو التفاوض عليها أو إدارتها أو تسوية

المنازعات المتعلقة بها

.


