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گاز، فرمول قیمت، مذاکره

قاسم آقايی  شركت ملی صادرات گاز ايران

قراردادهای گاز: تكنيك های مذاكره و شروط مربوط به 
قيمت  گاز 

 مقاله حاضر به بیان فنون مذاکره جهت انعقاد قراردادهای بلند مدت گاز و نیز تبیین نحوه قیمت گذاری گاز طبیعی در چنین قراردادهایی می پردازد.
در فصل اولِ مقاله، نویسندگان، چگونگی مذاکره این قراردادها از ابتدا تا زمان تهیه و نهایی کردن پیش نویس قرارداد و نکاتی که در پیش نویس باید مورد 
توجه قرار گیرد را توضیح می دهند.  آنچه از نظر نویسندگان در درجه نخست اهمیت قرار دارد، این است که مذاکره کننده دارای استراتژی برای مذاکرات 
باشد و معامله با طرف مقابل را بر اساس استراتژی تعیین شده به پیش ببرد. در چنین استراتژی اي، طرف معامله باید موضع خود در خصوص قیمت گاز در 
قرارداد و نیز دیگر شروط و مقررات قراردادی را به طور واضح تعریف کرده و طرف مقابل را نیز در جریان آن بگذارد تا از ابتدا طرفین با رویکردی مشخص 
مذاکرات خود را ش��روع نمایند.  همچنین مهم اس��ت که طرف قرارداد از ابتدا روش��ن نماید که آیا عقد قرارداد با طرف مقابل یک ضرورت است یا اینکه 
جایگزین نهایی نیز وجود دارد. در اینصورت وظیفه مذاکره کننده در مقابل طرف مقابل روشن تر خواهد بود. در جلسات مذاکره، آنچه اهمیت دارد پافشاری 
بر مواضع از پیش تعیین شده ضمن داشتن انعطاف و برخورد مثبت با پیشنهادهای طرف مقابل است. در نهایت، طرف قرارداد باید اولویت های خود را بر اساس 
اهمیت، درجه بندی نماید تا در صورت لزوم بتواند از بخشی از آن ها چشم پوشی کند. در نهایت، طرف معامله باید به خودِ قرارداد هم همانند مذاکرات اهمیت 
بدهد و در تدوین آن، کوشش نماید تا ماحصل مذاکرات در آن گنجانده شود. این امر مستلزم توجه کافیِ طرف قرارداد به موضوعِ تهیه پیش نویس قرارداد و 
عدم واگذاری آن به اشخاص غیر کارشناس یا کسانی است که از محتوای مذاکرات اطلاع دقیق و عمیق ندارند. در قسمت دوم، اصول قیمت گذاری گاز و 
روش های آن مورد تجزیه و تحلیل نویسندگان قرار گرفته است. در این قسمت سعی شده خوانندگان، دورنمایی کلی از نحوه قیمت گذاری گاز و روش های 

مختلف آن داشته و با اجزاء فرمول قیمت در قرارداد گاز آشنا شوند. 

مقدمه مترجم 
ای��ن مقاله در س��ال 2012 به ن��گارش درآمده 
و نویس��ندگان آن، آقایان عبدالعزیز بن حمدی و 
حسین اسماتی از کارشناس��ان شرکت سوناتراش 

الجزایر هستند.
مقاله حاضر که ش��امل دو بخش فنون مذاکره و 

روش های قیمت گذاری گاز می باشد، در حقیقت 
توضی��ح مفاهیم اساس��ی و پای��ه ای در خصوص 
مذاک��رات قراردادهای گازی و نحوه تعیین قیمت 

گاز در قراردادهای خط لوله و LNG است. 
در این مقال��ه، مفاهیم من��درج در قراردادهای 
گازی به ص��ورت تئوریک مورد بحث و بررس��ی 

قرار نگرفته بلکه س��عی شده تا موضوعات به شکل 
کاربردی ب��ه خواننده منتقل ش��ود. به همین دلیل، 
مقاله حاضر به دنبال تشریح و توضیح مفاهیم مندرج 
در قراردادهای گازی نیست، بلکه باید آ ن  را تلاش 
نویس��ندگان ب��رای به دس��ت دادن اطلاعات کلی 
از روش ه��ای مذاکره قراردادهای گاز بر اس��اس 
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دانش و تجربیات آن ه��ا و نیز توضیح اصول اولیه 
نحوه قیمت گذاری گاز و روش های آن دانس��ت. 
از این رو به نظر می رس��د مقاله حاضر قابل استفاده 
برای تمامی کارشناسان حوزه انرژی و به خصوص 

حوزه گاز باشد. 
ه��دف مترجم از ترجم��ه مقاله مزب��ور معرفی 
اص��ول مذاک��ره قرارداده��ای گازی و روش های 
قیمت گذاری گاز به خوانندگان مقاله است. آنچه 
مسلم است اینکه علی رغم در اختیار داشتن ذخایر 
گازی عظیم و نیز س��ابقه طولان��ي صدور یا مبادله 
گاز ب��ا برخی از همس��ایگان، در خصوص مفاهیم 
پایه ایِ قراردادهای گازی و نیز بحث های مرتبط با 
قیمت گذاری گاز ی��ا تجدیدنظر در قیمت آن، در 
ایران با فقر منابع فارسی مواجه هستیم و تاکنون به 
جز انگشت ش��مار منابع موجود، اقدامی در جهت 
پرُکردن خ��لأ مزبور از طریق تألی��ف و یا ترجمه 
مقالاتی در این خصوص به عمل نیامده است. البته 
آنچه در بخش اول مقاله درباره روش های مذاکره 
بیان گردیده می تواند در خصوص هر نوع مذاکره 

قراردادی کاربرد داشته باشد.
ب��ا عنای��ت به مطل��ب ف��وق، مترجم صرف��اً به 
برگردان��دن آنچ��ه نویس��ندگان مقال��ه به نگارش 
درآورده اند بسنده نکرده، بلکه بر اساس تجربیات 
یک دهه فعالیت در ش��رکت ملی ص��ادرات گاز 
ایران، مطالبی را به ش��کل پانوی��س در مقاله اضافه 
نموده اس��ت. ه��دف از ای��ن کار، اضاف��ه کردن 
تجربی��ات کاری مترج��م ب��ه تجربیاتی ب��وده که 
نویس��ندگان مقاله در اینجا آورده و برخی از آن ها 
مشخصاً به نقاط ضعف ما در مذاکرات می پردازد. 
ش��ایان ذک��ر اس��ت مترج��م، بخش��ی از مقاله 
فوق الذکر را با تأکید ب��ر تکنیک های مذاکره در 
قراردادهای گازی مورد بررسی و ترجمه قرار داده 
است و علاقه مندان به ویژه در حوزه قیمت گذاری 
را برای مطالعه بیشتر به مطالعه و بررسیِ اصل مقاله 

دعوت می نماید. 
امید اس��ت مقاله حاضر در درک مفاهیم اصلی 
در زمینه مذاکره قرارداده��ای گازی و روش های 
قمیت گ��ذاری آن س��ودمند باش��د. در پای��ان، از 
رهنموده��ای ارزش��مند مهندس علیرضا قاس��می 

جاوید در ترجم��ه این مقاله و آنچه ب��دان افزوده 
شده، قدردانی مي نماید.

 
مقدمه

قس��مت اول این مقاله به بررس��ی تکنیک های 
 LNG و  گاز  بلند م��دت  قرارداده��ای  مذاک��ره 
می پ��ردازد. در ای��ن قس��مت، ملزوم��ات مذاکره 
موفق از جمله اهمیت رقابت، تهیه یک استراتژی، 
تحقیق��ات قبلی، رفتار س��ر میز مذاک��ره، اهمیت 
پیش نویس قرارداد و در نهایت، مختصری از نکات 

کلیدی قرارداد مورد بررسی قرار خواهد گرفت.
در ابتدا، بررس��یِ عوامل متع��دد تأثیرگذار در 
نتیج��ه مذاک��رات ق��راردادی از جمل��ه، مهارت 
شرکت کنندگان و قدرت موقعیتِ مذاکراتی آن ها 
ضروری است. مهمتر از همه اینکه بدانید چه تعداد 
ش��رکت آماده اند از شما گاز بخرند یا به شما گاز 
بفروش��ند؛ اگر حق انتخاب وجود داشته باشد، در 
این ص��ورت، یک مذاکره کننده خوب می تواند به 
ش��روط قراردادی منطقی و قیمت متوازن دس��ت 
یابد، اما اگر تنها یک گزینه وجود داشته باشد، در 
این صورت، حتی بهترین مذاکره کننده هم دست و 

پا خواهد زد]تا قرارداد سر بگیرد[.
در بس��یاری از م��وارد، ش��رکت ها طبیعت��اً حق 
انتخاب خریدار یا فروش��نده را دارند، اما اگر حق 

انتخاب شما محدود باشد چکار می کنید؟
از طرف دیگر، گنجاندن مکانیزم قیمت گذاری 
در قرارداد، تلاش��ی است برای آش��تی دادن منافع 
بس��یار متضاد خری��دار و فروش��نده در یک دوره 
بلند مدت تر و ارائه قیمتی که ریس��ک های طرفین 
را به صورتی منصفانه تقس��یم کند. برای فروشنده، 
هدف، دوگانه اس��ت؛ اولاً داشتن قیمتی که به طور 
مس��تمر ارزش گاز ی��ا LNG را آن گون��ه ک��ه در 
بازار اس��ت، منعک��س نماید، ثانی��اً مکانیزم قیمت 
بای��د تولید کنن��ده را مطمئن س��ازد ک��ه می تواند 
س��رمایه گذاری های عمده ای را که برای توس��عه 

منابع گازی مورد نیاز است، فراهم کند.
مذاک��راتِ ی��ک ق��رارداد بلند م��دت گاز ی��ا 
LNG، یک کس��ب و کار جدی است، زیرا چنین 
قراردادهایی فی  نفسه ممکن است مستلزم تعهدات 

چند صد میلیون دلاری باش��د. لذا، در قسمت دوم 
این مقال��ه روش های قیمت گذاری در قراردادهای 

گاز و LNG بررسی خواهد شد.

1-اهميت رقابت
قب��ل از پرداختن به اینکه چگون��ه از مذاکرات 
قرارداده��ای انرژی نتایج خوبی به دس��ت آوریم، 
نکته مهمی که مناس��ب اس��ت با تفصیل بیش��تری 
توضیح داده شود، اهمیت رقابت است. در بسیاری 
از مواقع، شرکت ها دارای حق انتخابِ فروشنده یا 
خریدار هس��تند، اما اگر حق انتخاب شما محدود 
باش��د، چکار می کنی��د؟ در این ش��رایط، بهترین 
رهیاف��ت این اس��ت ک��ه به دنبال ی��ک جایگزین 
باش��ید. حتی اگر این منبعِ جایگزین، اندکی کمتر 
قابل اعتماد باش��د،]اما بودن آن[ باز هم شما را در 
وضعیت بهتری قرار خواهد داد. اگر ش��ما به گفته 
ط��رف مقابل خود تن در دهید که هیچ جایگزینی 
نداری��د، در این ص��ورت آن ها ش��ما را به نزدیک 
موضع حداقل��ی خودتان عقب خواهن��د راند، اما 
اگر طرف مقابل حتی اندکی نگران از دست دادن 
معامله باش��د، در این صورت سازش پذیرتر بوده و 
درنتیجه، بندهای ق��راردادی بهتری به دنبال خواهد 
آمد.1 س��رانجام، لازم به یادآوری است که صرف 
نظر از اهمیت رقابت، یک مذاکره کننده ي توانمند 
و ب��ا مهارت، همیش��ه می تواند ش��رایط قراردادی 
بهتری هرچند ناچیز را نسبت به مذاکره کننده ای که 
چنان توانایی را ندارد، به دست آورد. شرکت هایی 
که از قبل انگیزه کمی برای چانه زنی داشته باشند، 
ممکن است به کمک یک مذاکره کننده با مهارت 
متقاعد شوند که زمان اعطای شرایط قراردادی بهتر 

فرا رسیده است.2

2-آمادگی برای مذاكره 
صرف نظ��ر از اینک��ه مذاکره کنن��دگان ش��ما 
چقدر توانمند هس��تند، اگر خود را به درستی برای 
مذاک��رات آماده کنید، نتایج بهت��ری می گیرید تا 
اینکه همه چیز را به ش��انس واگذار کنید. ابتدا شما 
باید یک استراتژیِ مش��خص برای مذاکرات تهیه 
کنید تا معلوم ش��ود که به دستیابی چه دستاوردی 
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از آن امید دارید. همچنین، باید احتمالات موجود 
در ب��ازار را بررس��ی ک��رده تا دریابی��د که چطور 

می خواهید به اهداف خود برسید.3 

3-جزييات استراتژی مذاكرات
استراتژی مذاکرات چهار عنصر کلیدی دارد: 

الف: اولین و احتمالاً مهمترین س��وال این است 
ک��ه: " آیا مجبور به انجام معامله هس��تید یا خیر؟". 
اگر امکان طولانی کردن مذاکرات را داشته باشید، 
مس��لماً در موقعیت بس��یار قوی تری قرار خواهید 
گرفت. ش��ما باید حداقل موضع مذاکراتی خود را 
مشخص کنید تا اگر طرف مقابل آمادگی برآوردن 

شروط شما را نداشت، به دنبال جایگزین باشید.4
ب: صرف نظر از اینکه آیا می توانید از مذاکرات 
کنار بکشید یا نه، این نکته هم اهمیت دارد که سعی 
کنید عناص��ر اصلی تواف��ق را از نقطه نظر خودتان 
مش��خص س��ازید. جدا از اینکه مذاکرات چقدر 
سخت است، همواره بعضی انتخاب های جایگزین 
وجود دارد. اگر از همان ابتدا تصویر مش��خصی از 
آنچه واقعاً می خواهید، داشته باشید، در این صورت 
شانس بهتری برای دستیابی به آن خواهید داشت، تا 

اینکه همه چیز را به شانس واگذار کنید.5
عناصر قرارداد را احتمالا می توان به س��ه دس��ته 

تقسیم کرد:
اول: آن هایی که مطلقاً اساسی هستند،

دوم: آن هایی که بسیار مطلوبند اما نهایتاً می توان 
آن ها را به نفع دسته اول کنار گذاشت،

سوم: آن هایی که قابل خرج کردن هستند.
روشن اس��ت که موضع حداقلی ش��ما باید در 
بردارنده تمام شروط مندرج در دسته اول و هرآنچه 

می توانید از شروط دسته دوم باشد.
ج: مذاکره قراردادی مثل هر معامله دیگر است؛ 
شما چیزی را به دس��ت می آورید که قیمت آن را 
پرداخت کرده باشید. بعضی از شروط ممکن است 
از نظر ش��ما بسیار مطلوب باش��د، اما در عین حال، 
ممک��ن اس��ت روی قیمت نی��ز تأثیر گذار باش��د. 
یک عنصر مهم از اس��تراتژی شما باید تعیین دقیق 
رابطه ای باش��د که می خواهید بین قیمت و ریسک 
برقرار گردد. به عنوان مثال، اگر شما خریدار باشید؛ 

آیا حاضر هس��تید گازی با کیفیت ب��الا و تعهد به 
تحویل محکم اما احتمالاً با قیمتی بالاتر خریداری 
کنید؟ یا اینکه از نظر ش��ما قیم��ت، دارای اهمیت 
درجه اول بوده و س��ایر ش��روط ق��رارداد، اهمیت 

درجه دوم دارند؟
مثلًا، یک خریدار ممکن اس��ت علاقه مند باشد 
که بند مربوط به پرداخت خسارت مقطوع6ِ گزافی 
را در قرارداد بگنجاند تا تعهد به تحویل را تضمین 
کند. در این صورت، فروش��نده هم ممکن اس��ت 
متقاب��لًا قیمت بالات��ری را درخواس��ت نماید. در 
بعضی شرایط، ممکن است چنین معامله ای به صرفه 

باشد.
د: در قراردادهای میان مدت و بلند مدت، ممکن 
اس��ت طرفین تصمیمات مشخصی در حوزه قیمت 
اتخاذ کرده باش��ند، نظیر لزوم تعادل بین ریسک و 
منافع. آیا هدف شما به دست آوردن قیمتی است که 
همواره شرایط موجود را منعکس می کند؟ اگر چنین 
است، استفاده از مکانیزم های قیمتیِ مخصوص مثل 
بند تجدیدنظر در قیمت ضروری است. برعکس، آیا 
حاضرید ریسک اینکه قیمت در زمان نامشخصی در 
آینده غیراقتصادی گ��ردد را بپذیرید، اما در عوض 
منافع حاصل از]گنجاندن[ قیمتی بالاتر از قیمت های 
بازار در آینده)از نقطه نظر فروشنده( یا قیمتی پایین تر 
از روند قیمت)از نظر خریدار( را به دست آورید؟ در 
این مثال ها، شما ممکن است مایل باشید ریسک های 
پنهان در فرمولِ قیمتیِ غیرقابل تغیر با گذشت زمان 

را بپذیرید.7 

 4-اطلاعات بازار
یک عنصر اساسی دیگر در مذاکرات قراردادی، 
حداکثر کوشش برای شناخت بازاری است که در 
آن فعالیت می کنید و پیش��نهاد تهیه یک استراتژی 
برای نزدیک ش��دن ب��ه خریداران/ فروش��ندگان 

بالقوه. بر این اساس:
الف: تا جایی که می توانی��د اطلاعات بازار را از 

منابع منتشر شده یا نشده به دست آورید؛
ب: فهرس��تی از فروشندگان یا خریداران بالقوه 

تهیه نمایید؛
ج: در بعضی از موارد، ممکن است تعداد بسیار 

زیادی از منابع یا بازارهای بالقوه وجود داشته باشد. 
از آنجایي ک��ه زمان و منابعی که اکثر ش��رکت ها 
برای مذاکرات دارند، محدود است، اگر فهرست 
کوتاهی از بهترین گزینه ه��ا تهیه کنید بهتر از این 
است که به همه احتمالات نزدیک شوید. همین که 
شما فهرست کوتاهی از احتمالاً سه یا چهار شرکت 
جه��ت مذاکره تهیه کردید، اغلب بهتر اس��ت که 
 )HOA( 8تواف��ق با آن ها را از یک رئوس توافقات
یا  ی��ک قرارداد مختصر ش��روع کرده ت��ا بتوانید 
مناس��ب ترین تأمین کننده یا مش��تری را پیدا کنید. 
آن��گاه می توانید قرارداد کام��ل را با بهترین گزینه 

مذاکره کنید.9
د: سرانجام بس��یار مفید خواهد بود که حداکثر 
اطلاع��ات را راج��ع به ش��رکت های من��درج در 
فهرستِ کوتاه خود به دست آورید. این اطلاعات 
جهت پی بردن ب��ه اینکه در حین مذاکرات تا کجا 
می توان آن ها را عقب برد، به شما کمک می کند. 

همواره مفید است که بدانید:
اولاً: وضعیت مالی آن ها چگونه است؟

ثانی��اً: گزینه های دیگر آن ه��ا در صورت عدم 
توافق با شما کدام است؟

ثالثاً: کدام عناصرِ معامله برای آن ها مهم است؟

5-تكنيك های مذاكره
همین ک��ه آمادگی برای مذاکرات کامل ش��د، 
می توانید خودِ مذاکرات را شروع نمایید. روش های 
مذاکره بسیار متفاوت است، اما چند رهیافت وجود 

دارد که همواره می تواند کمک کننده باشد:
الف: زمانی که موضع ش��رکت خود را توضیح 
می دهید، مهم است که این توضیح تا جاي ممکن 
روش��ن و موجز باشد. ممکن است این گفته خیلی 
بدیه��ی به نظر برس��د، اما عجیب اس��ت که اغلب 
مش��کلاتی که در اثنای مذاکرات برُوز می کند به 
این دلیل است که این طرف یا طرف مقابل توضیح 

نداده که حقیقتاً چه انتظاری از معامله مزبور دارد.
ب: متقاب��لًا اهمیت دارد ک��ه به دقت به موضع 
ط��رف مقاب��ل هم گ��وش ف��را داده ش��ود؛ یک 
مذاکره کننده خوب بیش از هر چیز یک ش��نونده 
خوب اس��ت. تا زمانی که شما متوجه نشوید طرف 
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مقاب��ل دنبال دس��تیابی به چه دس��تاوردی اس��ت، 
نمی توانید با او به تفاهمی برسید.

ج: همچنین س��ودمند اس��ت اگر بتوانید به طور 
منطقی توضیح دهید که چرا ش��رکت شما اصرار 
دارد نکته خاص��ی در قرارداد باش��د و مخصوصاً 
اینکه چرا ط��رف مقابل باید منطق��اً آن را بپذیرد. 
بیان اظهارات بی ملاحظ��ه از قبیل اینکه فلان نکته 
خوب اس��ت که در قرارداد باش��د چون ش��ما آن 
را می خواهی��د، س��بب افزایش احتمال شکس��ت 

مذاکرات از نظر طرف مقابل خواهد شد.
د: مذاکرات بس��یار راحت تر خواهد شد اگر در 
مذاکره، س��طح بحث ها را تا جایی که ممکن است 
ملایم نگه دارید و از هر پیشنهادی که طرف مقابل 
مطرح می کند، استقبال کنید. اگر آن ها موضع اولیه 
خودشان را تا حد قابل ملاحظه ای تعدیل نمایند، اما 
اینکار در سمت شما با واکنش مثبتی مواجه نشود، 
اش��تیاق آن ها برای اعطای امتیازات بیش��تر از بین 

خواهد رفت.
ه: نکته آخ��ر در آداب مذاک��ره اینکه اگر تیم 
مذاکرات��ی ش��ما بیش از ی��ک نفر اس��ت، باید به 
آن ها گوش��زد ش��ود که با هم��کاران دیگر خود 
س��ر میز مذاکره مخالفت نکنند. مس��لماً شما باید 
در مذاکرات داخلیِ خود با هم رو راس��ت باشید، 
اما مخالفتِ نفرات تیم ش��ما ب��ا یکدیگر در خلال 
مذاکرات با طرف مقابل، س��بب س��خت تر شدن 

مواضع آن طرف می شود.10 

6-دستيابی به توافق
ه��دف در هر مذاکره ای فقط این نیس��ت که با 
طرف مقابل به توافق برس��ید، بلکه باید به ش��روط 

مورد قبول شرکت خود نیز دست یابید.
الف: دس��تیابی به توافق همیش��ه ب��ا دادن امتیاز 
امکان پذیر اس��ت، اما هدف شما باید این باشد که 
حداکثر شروط خوب قراردادی را با متقاعد کردن 

طرف مقابل به دست آورید. 
ب: در قس��مت قب��ل، برخ��ی از آداب مذاکره 
توصی��ف گردید. اهمیت دارد ک��ه با طرف مقابل 
ملای��م و منطقی باش��ید، اما هیچ گاه نبای��د از این 
واقعیت غافل باش��ید که شما آنجا هستید تا بهترین 

معامله را برای ش��رکت خود انجام دهید. شما باید 
منصف باش��ید، ام��ا در عین حال بای��د محکم هم 
باش��ید. عبارتی که یک مذاکره کننده خوب را به 
بهترین وجه توصیف می کند این اس��ت: "مش��ت 

آهنین در دستکشی مخملی".

7-اهميت پيش نويس قرارداد
الف: بس��یاری از مذاکره کنندگان تمایل دارند 
که مذاک��رت ق��راردادی را به مثابه بحث بر س��ر 
مجموعه ای از اصول بدانند. چنین دیدگاهی بسیار 
ساده انگارانه اس��ت. مجموعه ای از شروط کلی را 
می توان مورد توافق ق��رار داد، اما نهایتاً این اصول 
باید به ش��کل یک پیش نویس مفصل درآید. اگر 
هر نوع��ی از عدم تواف��ق همچنان موجود باش��د، 
مجموعه مقررات مفصل یک قراردادِ امضا ش��ده 
است که بر رفتار طرفین حکومت می کند، نه آنچه 
مذاکره کنن��دگان فکر می کردند ک��ه راجع به آن 

توافق کرده اند.
ب: پیش نوی��س مفصل قرارداد ب��ه همان اندازه 
اهمی��ت دارد ک��ه اصول کلی من��درج در آن. در 
بی��ن برخی مذاکره کنندگان این تمایل وجود دارد 
که در مذاکره به س��طح معینی ]از توافقات[ برسند 
و س��پس، تهیه پیش نویس قرارداد را به حقوقدانان 
واگذار کنند. این، ممکن اس��ت معامله ای بس��یار 
پرُریس��ک باش��د، زیرا اگر در سمت مقابل وکیل 
خوبی نشسته باشد، به راحتی می تواند پیش نویس را 
به گون��ه ای اصلاح کند که برخی از مواردی را که 
ط��رف مقابل قبلًا در مذاکرات به آن ها تن در داده 

بود، مجدداً به نفع خود عوض کند.
ج: به ط��ور معمول، در مذاک��رات، یک طرف، 
پیش نویسی را تهیه و جهت دریافت نظراتِ طرف 
مقابل، به وی ارائه می کند. اگرچه درس��ت اس��ت 
که ی��ک مذاکره کننده یا وکیل خ��وب می تواند 
کاس��تی های پیش نویس تهیه ش��ده توسط طرف 
مقاب��ل را برط��رف نمای��د، اما ش��کی نیس��ت که 
تهی��ه پیش نویس اولیه، به تهیه کنن��دگان آن امتیاز 
مختصری خواهد داد. اگر شما نکته ای را که لازم 
بوده از پیش نویس حذف گ��ردد، فراموش کنید، 
نکته مزب��ور به همان صورت که طرف مقابل آن را 

واردِ قرارداد کرده، باقی خواهد ماند.11  
دراینجا ب��ا ذکر یک مث��ال اهمیت پیش نویس 
 12Take or Payقرارداد روش��ن تر مي شود: ش��رط
در ی��ک قرارداد گازی مق��رر می کند که خریدار 
 بای��د در ص��ورت برداش��ت گاز کمت��ر از می��زان

Take or Pay به ص��ورت س��الانه حداقل مبلغی را 
 Take or Pay به فروش��نده پرداخت نماید. می��زان
به صورت معمول به عنوان درصدی از مقادیر سالانه 
قراردادی )ACQ(13 در نظر گرفته می شود که آن 
نی��ز به نوبه خود، حاصل جم��ع مقادیر قابل تحویل 
روزانه گاز )DCQ(14 است. به طور مشخص، میزان 
ACQ از اهمیت قابل ملاحظه ای برای هر دو طرف 
برخوردار است. این امر زماني اهمیت پیدا می کند 
که بدانیم فروش��نده به طور معمول و سالانه نیازمند 
انجام تعمیرات برنامه ریزی ش��ده15 در تأسیس��اتِ 
تحویل گاز خود اس��ت. معم��ولاً در دوره تعمیر، 
مقدار کمتری گاز از طرف خریدار جهت برداشت 
به فروشنده اعلام شده و فروشنده متعهد به تحویل 
هم��ان حجم خواه��د بود. اگر ما ف��رض کنیم که 
میزان Take or Pay 80 درصد ACQ است، در دو 
 ACQ فرض زیر چه تفاوتی بین تعریف هایی که از

شده وجود دارد؟
تعریف اول: ACQ مس��اوی با جمع مقادیر قابل 
تحویل]روزانه[ در طول یک سال قراردادی است.

تعریف دوم: ACQ مساوی 365 بار مقادیر قابل 
تحویل]روزانه[ در طول یک سال قراردادی است.

مقادی��ر  ک��ه  باش��د  مای��ل  فروش��نده  اگ��ر 
قابل تحویل]روزان��ه[ را به م��دت 20 روز در س��ال 
جه��ت تعمی��ر و نگهداری ب��ه صفر برس��اند، در 
 Take or Pay و نتیجت��اً می��زان ACQ اینص��ورت
 درتعری��ف اول کمت��ر خواهد ب��ود، زی��را میزان

Take or Pay مع��ادل 80 درص��د × 345× مقادیر 
قابل تحویل ]روزانه[ خواهد بود. 

اگر ش��ما روزانه مقدار  10000 میلیون بی تی یو  
گاز را به قیم��ت 2/5 دلار در هر میلیون بی تی یو16 
 Take or Pay خریداری کنید، این، به معنای تعهد
سالانه 6/9 میلیون دلار در سال طبق تعریف اول در 
مقایسه با 7/3 میلیون دلار طبق تعریف دوم خواهد 

بود.17
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مقالات تحلیلي-كاربردي

       پا نویس ها

  1. یک��ی از نقاط ضعف عموم��ی مذاکره کنندگان ما 

این اس��ت که بعضاً در اثنای مذاکرات، بدون توجه به 
اینکه طرف مقابل به دنبال کش��ف نقاط ضعف ماست، 
موقعیت مذاکراتی خود را افشا می کنند مثلًا، اطلاعات 
مرب��وط ب��ه قراردادهای دیگ��ر یا مذاکرات��ی را که با 
طرف های ثالث در جریان اس��ت، ل��و می دهند. گاهی 
ای��ن لو دادن اطلاعاتِ محرمان��ه به صورت داوطلبانه و 
گاه در پاس��خ به س��والاتی اس��ت که طرف مقابل در 
جلس��ه مذاک��ره مطرح می کن��د. حتی دیده ش��ده که 
ط��رف مقابل به صِ��رف دادن اطلاع��ات قراردادهای 
دیگر هم بسنده نکرده بلکه خواهان دریافت مستنداتی 
برای تأیید اظهارات ش��فاهی طرف  مقابل اس��ت. البته 
بدیهی اس��ت که طرف ه��ای مذاکره ي م��ا اطلاعات 
کلی قراردادها یا مذاکرات دیگر ما را دارند، اما آن ها 
معمولاً به دنبال دریافت تأیید رس��میِ اطلاعات خود از 
طریق همین مذاکرات می باش��ند. اگرچه طرف افشای 
اطلاع��اتِ قراردادها یا مذاک��رات دیگر خلاف اصل 
محرمانه بودن قراردادهاس��ت، اما در عین حال، طرف 
مقابل می توان��د از خلال اطلاعات مزبور، نقاط ضعف 
ما را کش��ف و در جایی که لازم است، بر مواضع اولیه 
خود پافش��اری نماید. همچنی��ن، از همین طریق آن ها 
می توانند دریابند آیا ما گزینه های دیگری برای فروش 

گاز داریم یا مجبوریم با آن ها معامله را نهایی کنیم.
2.  در این زمینه نیز، ما دچار ضعف هستیم. تسلط کامل 
بر زبانِ مذاکرات و تخص��ص در زمینه موضوعِ مذاکره 
از پیش ش��رط های اساس��ی مذاکره کنندگان اس��ت، اما 
گاهی دیده می ش��ود که مذاکره کنن��دگانِ ما فاقد یک 
ی��ا هر دو پیش ش��رط مزبور هس��تند. در ای��ن صورت، 
ممکن اس��ت طرف مقابل حتی در فهم درس��ت مواضع 
مذاکره کننده ما دچار اشتباه و سوء برداشت شود. استفاده 
از مذاکره کنن��دگان ضعی��ف و فاق��د صلاحیت باعث 
کُندی در پیش��رفت مذاکرات و به بیراهه رفتن آن شده، 
حتی ممکن است دستیابی به یک توافق ممکن را ناممکن 

سازد.
3. یکی از نقاط ضعف ما، نداش��تن استراتژی مذاکراتی 

است؛ بدین معنا که از ابتدای مذاکرات، مشخص نیست 
چ��ه هدفی را دنب��ال می کنیم. معمولاً مذاک��رات صرفاً 
با ه��دف فروش گاز و بدون تعیین هرگونه پیش ش��رط 
دیگری ش��روع می شود، به طوریکه قیمت و دیگر اجزاء 
قرارداد به جریان مذاک��رات و احتمالات آینده واگذار 

می شود. 
مس��لماً اگر اس��تراتژی مذاکراتی در قالب اولویت های 
از قبل تعیین ش��ده وجود داشته باش��د و سپس، راه های 

دس��تیابی به آن ها و نیز گزینه های جایگزین در صورت 
عدم امکان دستیابی به اولویت های اولیه مشخص باشد، 
کار مذاکره کننده در جلس��ات مذاکره بس��یار راحت تر 

خواهد بود.
4. همان طور که در بالا توضیح داده ش��د، گاهی به دلیل 

ضع��ف مذاکره کنندگانِ ما، در خلال جلس��ات، طرف 
مقاب��ل متوج��ه این مطلب می ش��ود که ما ب��ه  هر قیمت 
ممکن می خواهی��م مذاکرات و نهایتاً قرارداد را با طرف 
مزبور به سرانجام برسانیم. این، خلاف عنصری است که 
دربالا توضیح داده شد. طرف مقابل باید قانع شود که ما 
حداقل هایی را قائل هس��تیم و صرفاً در صورت رسیدن 
به آن ه��ا حاضریم قرارداد را نهایی کنیم، نه به هر قیمت 
ممکن. یکی از نکات ضروری در این زمینه، عدم شتاب 
در رسیدن به توافق است. ما باید وانمود کنیم که عجله ای 
برای رس��یدن به توافق نداریم. بی��ان این مطلب که لازم 
اس��ت قرارداد هرچه زودتر نهایی ش��ود، طرف مقابل را 
به این نتیجه می رس��اند که ما می خواهیم درباره ش��رایط 

قرارداد به هر نحو ممکن مصالحه کنیم.
5. صرف نظر از نداشتن استراتژی و اصول کلی مورد نظر 

برای قرارداد که در بالا توضیح داده ش��د، یکی دیگر از 
معایب مذاکره کنندگان ما این است که چنانچه از خلال 
جلسات مذاکره نتوانند بر سر همه ي نکات مهم به توافق 
دست یابند، صرفاً اظهار می دارند که توافق در خصوص 
نکات مورد اختلاف باید در جلسات مدیریتی در سطح 

بالا حل و فصل شود. 
در این ص��ورت، گاه��ی نکات قابل ملاحظ��ه و مهمی 
از ش��مول مذاکرات طرفین حذف و سرنوشت آن ها به 
جلسات مدیریتی واگذار می ش��ود. توضیح اینکه خود 
جلسات مدیریتی نیز در حقیقت جلسه مذاکره به مفهوم 
دقیق کلمه نبوده بلکه در آن، مقاماتِ ارشدِ طرفین صرفاً 
سعی در مصالحه برس��ر مطالب مورد اختلاف دارند. در 
این جلسات نوعاً مباحث کارشناسی و تخصصی مطرح 
نمی گردد، بلک��ه دو طرف تلاش دارند ب��رای به نتیجه 
رساندن مذاکرات و عقد هرچه زودتر قرارداد، به سازشی 

دست یابند. 
ناگفته پیداست که نتیجه ي چنین جلساتی ممکن است 
قربانی شدن بسیاری از نکات مهم قراردادی باشد که بهتر 
بود در جلسات مذاکره ي اصلی حل و فصل می شد، زیرا 
مدیران عالی رتبه معمولاً در جریان کم و کیف مذاکرات 
به تفصی��ل قرار نمی گیرن��د، بلکه حداکث��ر، کلیاتی از 
مذاک��رات به آن ها گ��زارش می ش��ود. در نتیجه، آن ها 
نمی توانند ریس��ک ها و منافع پافشاری یا دست کشیدن 
از مواضع��ی را که مذاکره کنن��دگان در پیش گرفته اند، 

به خوبیِ آن ها متوجه ش��وند، لذا ممکن است سازشی را 
بپذیرند که به  هیچ وجه م��ورد رضایت مذاکره کنندگان 

نبوده است.
ب��ر ای��ن اس��اس، هی��چ گاه توصی��ه نمی ش��ود ک��ه 
مذاکره کنندگان، نکات و م��وارد زیادی را صرفاً به این 
دلیل که توافق درباره آن ها دش��وار اس��ت، از جلس��ات 
مذاک��ره اصل��ی حذف و سرنوش��ت آن ها را به دس��ت 
جلس��ات مدیریتی بس��پارند، زیرا نتیجه ممکن اس��ت، 
از دس��ت رفت��ن همان ان��دک مقدار امتیازی باش��د که 

می توانست در جلسات مذاکره به دست آید. 
در این ص��ورت لازم اس��ت ک��ه مذاکره کنن��دگان، 
چارچ��وب کلی م��ورد نظر خ��ود را از پی��ش تعیین و 
جایگزین های موردنظر را نیز مشخص کرده و بر اساس 

آن ها مذاکرات را به پیش ببرند.
Liquidated Damage .6: به معنای خسارتی که مطابق 

ق��رارداد، مبلغ آن از پیش تعیین گردی��ده و در صورت 
تخلف از تعهدات قراردادی، باید از طرف نقض کننده ي 

تعهد به طرف مقابل پرداخت گردد.
7.  البت��ه توضیح این مطلبِ مهم نیز ضروری اس��ت که 
اصولاً قیمت گاز در این قراردادها، به خصوص زمانی که 
قرارداد بین ش��رکت های دولتی منعق��د می گردد، صرفاً 
متأث��ر از مباح��ث تج��اری و عوامل بازار نیس��ت، بلکه 
ملاحظات سیاسی، امنیتی، ژئوپلیتیک و ژئواستراتژیک 

نیز در آن نقش بازی می کند. 
بنابرای��ن، ج��دا از اینکه قیم��ت، دربردارن��ده عوامل 
تعیین کننده در بازار هس��ت یا خیر، عوامل پیش گفته نیز 
می توان��د آن را تا حدود زیادی تحت تأثی��ر قرار دهد. 
مسلماً همین دلایل می تواند باعث شود که قیمت گاز از 
قراردادی به قرارداد دیگر حتی در بازاری که یکس��ان یا 

مشابه است، به طور  قابل ملاحظه ای متفاوت باشد. 
نکته جالب توجه در این خصوص آن اس��ت که اگرچه 
معم��ولاً قیمت ق��رارداد برآیند مجموعه عواملی اس��ت 
که به آن ها اش��اره ش��د، اما معم��ولاً بندهای تجدیدنظر 
در قیمت به صورتی ک��ه در قراردادهای گازی گنجانده 
می ش��ود)آنچنان که در زی��ر ب��ه بررس��ی آن خواهی��م 
پرداخ��ت(، صرف��اً عوامل مربوط ب��ه ب��ازار را به عنوان 
پیش ش��رط های تجدیدنظر در قیمت مط��رح می نمایند. 
به عبارت دیگ��ر، حتی درجایی که قیم��ت گاز در یک 
ق��رارداد به دلیل تأثیر عوام��ل غیربازار درابت��دا بالاتر یا 
پایین تر از قیمت بازار در نظر گرفته شده باشد، هر طرف 
می تواند بعداً با رجوع به عوامل بازار خواستار تغییر قمیت 
گ��ردد. این امر منافی ب��ا روح توافق طرفی��ن در ابتدای 

قرارداد می باشد. 
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       پا نویس ها

بر این اساس مناسب اس��ت همچنان که قیمت اولیه در 
قرارداد صرفاً تابع تحولات بازار نیست، با تعبیه مکانیزمی 
در بند قیمت، فاکتورهای دیگرِ دخیل در تعیین قیمت نیز 
نقش تعادلی خود را همچنان حفظ نمایند. البته، نویسنده 
اذعان دارد که تعیین فاکتورهای مزبور و مشخص کردن 
وزن هریک از آن ها به سادگی میسر نبوده و نیازمند تفکر 
دقی��ق در این موضوع و نیز دان��ش حقوقیِ کافی جهت 

نحوه بیان آن در قرارداد می باشد.
8. Heads of Agreement

9. در تجرب��ه مذاکرات��ی م��ا کاملًا مش��خص گردیده 

که برخی ش��رکت های خارجی صرفاً با هدف کس��ب 
اطلاعات، پیشنهاد خرید گاز را مطرح کرده و سپس، از 
خلال مذاکراتی که با ما انجام می دهند سعی در رسیدن 
به مقصود اولیه خود دارند. شناخت این شرکت ها و عدم 
مذاکره جدی با آن ها و به خصوص عدم افشای اطلاعاتی 
که مدنظر آن هاس��ت، اهمی��ت دارد. در این زمینه کافی 
اس��ت که رزومه ش��رکت های مزبور ابت��دا به طوردقیق 
بررسی شده و س��پس تصمیم به مذاکره یا عدم مذاکره 

با آن ها گرفته شود.
10. لازم است تصریح نماییم که مذاکرات قرارداد گاز به 

تبع ماهیت قرارداد، مذاکراتی است که نفرات کارشناس 
از حوزه هایی مثل مهندسی، بازرگانی و حقوقی باید در 
آن حضور داش��ته و هریک از آن ها، ش��روط و مقررات 
ق��راردادی مربوط به حوزه تخصصی خود را بررس��ی و 

تأیید نمایند.
ی��ک مطلب مه��م در زمینه مذاکرات این اس��ت که 
توافقات هرجلس��ه در پایان همان جلس��ه ي مذاکرات 
ثب��ت و ضبط گ��ردد. به عبارت دیگر، لازم اس��ت که 
مذاکره کنندگان ماحصل توافق��ات خود را به صورت 
ی��ک صورتجلس��ه در پای��ان هم��ان جلس��ه، مکتوب 
نموده و هردو ط��رف، آن را امضا کنند. این امر باعث 
می گردد که اولاً در جلس��ات بع��دی امکان عدول از 
مواضع توافق ش��ده به راحتی امکان پذیر نباش��د و ثانیاً، 
چنانچه بعده��ا نیازی به رجوع به مذاکرات و س��وابق 
آن باش��د، به راحت��ی بت��وان از خلال صورتجلس��ات 
مزبور، آن ها را پیدا کرد. حتی چنانچه صورتجلس��ه ای 
در پایانِ مذاکره به امضاء نرس��د، مفید است که شرح 
مذاکرات جلس��ه و اظهارات طرفین در جلس��ه ثبت و 
ضبط گردد. چنین یادداش��ت هایی بع��داً در زمان برُوز 
ابهام یا اختلاف بین طرفین، می تواند راهگش��ا باش��د. 
نب��ود چنین صورتجلس��ات یا یادداش��ت هایی همواره 
یکی از ضعف های ش��رکت های مذاکره کننده ما بوده 
به طوری که اغلب مش��خص نیس��ت دلیل توافق طرفینِ 
یک ق��رارداد در خصوص این بند ی��ا آن بند چه بوده 
است. ناگفته پیداست که در این موارد، نمی توان صرفاً 

از حافظ��ه ي افرادی که در مذاک��رات مربوطه حضور 
داشته و همچنان در دسترس هستند، استفاده کرد.

11. بنابراین، ترجیح باید این باش��د که ش��ما پیش نویس 

م��ورد قبول خ��ود را به طرف مقابل ارائ��ه کنید و منتظر 
نمانید که آن ها در این امر پیش قدم شوند؛ برای این کار 
لازم است پیش نویس مورد قبول خود را از قبل تهیه کرده 
و آماده داشته باشید. هیچ گاه نباید با عجله پیش نویسی را 
تهیه و به ط��رف مقابل ارائه کرد. در این صورت، ممکن 
اس��ت مواردی از قلم افتاده یا نکاتی در پیش نویس باشد 
که اصلًا مورد قبول ش��ما نیس��ت، اما به محض اینکه آن 
را ب��ه طرف مقابل ارائه کردید، پس گرفتن نکات مزبور 
خیلی آس��ان نیست و شرایط مذاکره  را براي شما سخت  

می کند. 
مسلماً در پیش نویسی که توسط شما تهیه می شود کلیه 
مقررات و ش��روط  قراردادی آن گونه که منافع ش��ما را 
تضمین می کند، باید در متن گنجانده شود، هر چند به نظر 
آید که برخی از آن ها منصفانه نیس��ت. نهایتاً این، طرف 
مقابل است که باید در خلال مذاکرات، بندهایی را که از 

نظر وی غیرمنصفانه است، اصلاح نماید.
12. ش��رط Take or Pay یک��ی از ش��روط اصل��ی 

قراردادهای فروش گاز است که به طور معمول در چنین 
قراردادهایی به کار گرفته می شود و بر اساس آن، جهت 
تضمین دسترسی فروش��نده به حداقلی از منابع مالی، از 
خریدار خواس��ته می شود هر س��اله یا حجم مشخصی از 
گاز را دریافت و پول آنرا پرداخت نماید و یا در صورت 
قصور از دریافت گاز، مبلغ آن را به فروش��نده پرداخت 
نماید. این ش��رط عمدتاً با هدف برگش��ت سرمایه هایی 
که فروشنده جهت تولید و تحویل گاز به خریدار هزینه 
نموده، در نظر گرفته می ش��ود. میزان TOP، درصدی 
از حج��م قراردادی س��الانه گاز و معم��ولاً بین 75 تا 95 
در صد اس��ت. در ص��ورت قصور خری��دار از دریافت 
گاز و پرداخ��ت مبلغ TOP، این ح��ق برای خریدار در 
قرارداد پیش بینی می شود که بتواند حجم گاز مربوطه را 
طی سال های بعد در قالب مقادیر Make-up برداشت 

نماید. 
13. Annual Contract Quantity
14. Daily Contract Quantity
15. Scheduled Maintenance
16. MM Btu )1 million British thermal unit(

واحد اندازه گی��ری ارزش حرارتی گاز؛ توضیح اینکه، 
گاز طبیع��ی بر اس��اس ارزش حرارتی هرمترمکعب گاز 
فروخته می ش��ود. واحد اندازه گیری این ارزش حرارتی 

اصطلاحاً میلیون بی تی یو نامیده می شود.
17. نکته مهم دیگر این اس��ت که پیش نویس ارائه ش��ده 

باید کاملًا ش��فاف و فاق��د خلاء یا هرگون��ه مطلبِ دو 

پهلو و ابهام باش��د. ضروری اس��ت که موضع ش��ما در 
خصوص بندهای مختلف قرارداد آنچنان ش��فاف باشد 
ک��ه طرف مقابل آن ها را بدون هیچ ابهامی درک و فهم 
نمای��د. وجود هرگونه ابهام در مطالب ارائه شده)س��هواً 
یا عمداً(، اگ��ر در خلال مذاکرات اص��لاح نگردیده و 
به همان صورت در قرارداد نهایی باقی بماند، باعث ایجاد 
اخلال یا اخت��لاف در روابط قراردادی طرفین می گردد. 
همچنین، هیچ گونه خلأیی نیز نباید در مطالب قرارداد و 
بندهای آن وجود داشته باشد؛ باید دقت شود پیش نویس 
ارائه شده همه نکات و مقرراتی را که لازمه یک قرارداد 
بلند مدت گاز اس��ت دارا باش��د، در غیر اینصورت، در 
هنگام اجرای ق��رارداد، خلأهای مزبور می تواند س��بب 
اختلاف در تفس��یر قرارداد ش��ده و به روابط قراردادی 

طرفین صدمه وارد آورد.
گاهی ممکن است، پیش نویس قرارداد هیچ گونه ابهام یا 
خلأیی از جهت بندهای قراردادی نداشته، اما طرف مقابل 
هنگام مذاکره، در درک و فهم معنای دقیق بند یا بندهایی 
از آن دچار اش��تباه و سوء تفاهم ش��ود. در این صورت، 
مذاکره کننده با حُس��ن نیت نباید بگذارد که این ابهام در 
ذه��ن طرف مقابل باقی مانده و ق��رارداد به همان صورت 
نهایی شود، ولو اینکه ابهام یا سوء تفاهمِ مزبور به نفع وی 
هم باش��د، زیرا قرارداد گاز، قراردادی بلند مدت است و 
به هرح��ال در اثنای اجرای ق��رارداد، طرف مقابل متوجه 
اشتباه خود شده و در صورتی که مطلب مورد بحث حائز 
اهمیت باش��د، اختلاف و تنش بین طرفین باعث لطمه به 

روابط قراردادی آن ها خواهد شد.
همچنین مناس��ب اس��ت در پایان هرجلسه ي مذاکرات 
قراردادی، مطالبی که بین طرفین، نهایی و توافق ش��ده، 
به ص��ورت کتبی ثبت و امض��اء گردد. ای��ن کار باعث 
خواهد ش��د در جلس��ات بعدی، طرف مقابل مجدداً از 

موضع خود عدول نکند. 
داش��تن مش��اوران بین المللی خبره در جلسات مذاکره 
قراردادهایِ گاز ضروری است. این افراد به دلیل حضور 
مستمر در چنین جلساتی و نیز در پرونده های داوری، از 
ظرایف بندهای قرارداد به خوبی مطلع بوده و می توانند در 
تهیه قراردادی که منافع کارفرمای آن ها را تضمین کند، 

بسیار موثر باشند.
حضورچنین کارشناس��انی در جلس��ات مذاکره ای)که 
نویس��نده ي این سطور نیز در آن ها حضور داشته(، بسیار 
ان��دک و پراکنده بوده که نش��ان از بی توجهی ما به این 
مطلب دارد. هرگز نباید فراموش کرد که تهیه یک متن 
حقوقیِ انگلیسی مانند  قرارداد گاز بدون در کنار داشتن 
وکیلی که به زبان مزبور صحبت می کند، ریسک بزرگی 
اس��ت. به خصوص اگر طرف مقابل شما از کمک چنین 

وکلایی بهره مند باشد.


