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 المستخلص
 تكتسب مرحلة التفاوض أهم�ة كبیرة في القروض الاستثمار�ة نظراً لضخامة الم�الغ الممنوحة

وضرورة الحصول على الضمانات الكاف�ة للإقراض ووضع أفضل  الشروط،وهذا �قتضي ان �كون مصرف 
ق�ة  السو  الز�ائن والحفاظ على الحصة س�استه التفاوض�ة ذات الم�ادئ الثابتة التي توازن بین تلب�ة طل�ات

ت جراءاوتحقیق الار�اح وتجنب التعثر والخسائر وهكذا لقد تطرق ال�حث إلى مفهوم القروض الاستثمار�ة وإ 
 منحها ومفهوم عمل�ة التفاوض لمنح القروض. وقد تضمن الجانب العملي إعداد استمارة فحص تتكون من

نة لمتكو اا ال�احثان، وتم توجیهها  الى المسؤولین في عینة الدراسة أسئلة تتناسب مع المنهج�ة التي أعده
من مصرف الشرق الأوسط للاستثمار ومصرف الخلیج التجاري.وخلص ال�حث الى استنتاجات كان اهمها 
ان المفاوضات تقود دائما إلى حصول المصرف على ضمانات كاف�ة لاسترداد القروض الاستثمار�ة 

ال �حث الى ضرورة إن تتصف الس�اسات التفاوض�ة �المرونة على أن لا �كون المجوفوائدها.كما توصل ال
 واسعاً للاجتهاد من لدُن المفاوض وأن لا تتقاطع مع الس�اسات العامة للمصرف.

abstract 
The negotiation phase is gaining great importance in investment loans due to the 
magnitude of the amounts awarded and the need to obtain adequate lending guarantees 
and the development of better conditions, and this requires that negotiating policy with 
fixed principles that balance between meeting the demands of customers and maintain 
market share and achieve profits and avoid defaults and losses the bank, and so I have 
touched Find the concept of investment loans and procedures for granting and the 
concept of the negotiation process for the granting of loans. The practical side to ensure 
the preparation of examination form consists of questions commensurate with the 
methodology developed by the researchers, were directed to the officials in the sample 
consisting of the Middle East Investment Bank and Gulf Bank study Altjara.okhls 
search to conclusions was the most important that negotiations always lead to get the 
bank to adequate safeguards to recover investment loans and Voidha.kma research 
found the need to characterized negotiating flexible policies that area not be wide of the 
diligence of thermoplastic negotiator and that do not intersect with the general policies 
of the bank. 
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 المقدمة
ي القروض المصرف�ة هي جزء مهم في الخدمات الائتمان�ة  المقدمة من المصارف  للعملاء، والت

ن لمدیاتعهد یتم �مقتضاها تزو�د الأفراد و المؤسسات و المنشئات في المجتمع �الأموال اللازمة على أن ی
في  �سداد تلك الأموال، وفوائدها و العمولات المستحقة علیها و المصار�ف دفعة واحدة ،أو على أقساط

ه في الضمانات التي تكفل للمصرف استرداد أموال توار�خ محددة ،و تدعم تلك العمل�ة بتقد�م مجموعة من
ف�ة والقروض الاستثمار�ة هي إحدى انواع القروض المصر  .حالة توقف العمیل عن السداد بدون أ�ة خسارة

و تت�ع المصارف مجموعة من الاجراءات وس�اسات محددة  تضمن سیر عمل�ة منح هذه القروض �الشكل 
الذي یجنب المصرف أي خسارة ناتجة عن القروض المتعثرة السداد. ومن اهم هذه الس�اسات س�اسات 

ن نفذ مالتي تتم في اجواء �سودها التفاهم وان  تالمكلف �التفاوض، و  التفاوض مع العمیل من قبل الموظف
ل خلالها الس�اسات التي یهدف المصرف الى تنفیذها في بناء علاقة قو�ة مع العملاء لانهم رأس الما

�ة، و�التالي �سعى ال�حث الى دراسة هذه الإجراءات مع التركیز على الس�اسات التفاوضالحق�قي للمصرف
 الدراسة على عینة من المصارف العراق�ة.وترتكز 

 الم�حث الأول
 منهج�ة ال�حث ودراسات سا�قة 

 المطلب الاول
 منهج�ة ال�حث

 أولا: مشكلة ال�حث
سط یتناول ال�حث الس�اسات التفاوض�ة لمنح القروض الاستثمار�ة المت�عة في مصرفي الشرق الأو 

 -ت الأت�ة:لإستثمار ومصرف الخلیج التجاري وهذا یثیر التساؤلا
 هل توجد س�اسات تفاوض�ة ثابتة لدى المصارف عینة ال�حث، وماهي سماتها -۱

نة ما هي الاجراءات والس�اسات التفاوض�ة المت�عة عند منح القروض الاستثمار�ة في المصارف عی -۲
 ال�حث .

 ثان�اً: أهم�ة ال�حث
  -تبرز أهم�ة ال�حث من خلال الأتي:

والتفاوض�ة تضمن توج�ه الإقراض �الشكل الذي یجنب المصرف خسائر إن الس�اسات الإقراض�ة  -۱
 ناتجة عن القروض المتعثرة.

توض�ح دور وصفات الموظف المفاوض الذي �قوم بإدارة العمل�ة التفاوض�ة الخاصة �منح القروض  -۲
 المصرف�ة في المصارف التجار�ة العراق�ة.

 ثالثاً: أهداف ال�حث
 -�سعى ال�حث إلى:
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 جراءات التفاوض�ة  المت�عة  عند منح القروض الاستثمار�ة.دراسة الإ -۱

دراسة المتغیرات المؤثرة في عمل�ة التفاوض الخاصة �منح القروض الاستثمار�ة في المصارف  -۲
 .التجار�ة الخاصة وتأثر الس�اسات التفاوض�ة في نجاح علم�ة التفاوض لمنح القروض الاستثمار�ة

 را�عا: حدود ال�حث
دود مكان�ة له قسم الائتمان/ شع�ة  القروض في  مصرف الخلیج التجاري إتخذ ال�حث ح

 .٢٠١٣ -٢٠١١ومصرف الشرق الأوسط العراقي. أما الحدود الزمان�ة فهي للسنوات من 
 المطلب الثاني
 دراسات سا�قة

ة ((دور س�اسات منح الائتمان المصرفي في تقلیل المخاطر وز�ادة الار�اح "دراس ٢٠١٣دراسة طه -١
ن لائتمامیدان�ة في مصرف الشمال للتنم�ة الاستثمار))، هدفت الدراسة الى �حث الس�اسات المت�عة لمنح ا
ن ف أوما ینتج عنه من مخاطر قد تؤثر في المصرف إذا لم �حتاط لهذه الامور لذلك ین�غي على المصار 
 نشطتهاأتتخذ مجموعة من الإجراءات التي تقلل من مخاطر الإئتمان ومن ثم تقدم السیولة اللازمة لتنفیذ 

 ومن ثم تحقیق وز�ادة الأر�اح.
لمصارف ا(( أدارة العمل�ة التفاوض�ة في قرار منح الائتمان "دراسة تطب�ق�ة على ٢٠١٠دراسة الطلاع -٢

 إتخاذ دراسة التعرف على ك�ف�ة إدارة العمل�ة التفاوض�ة وأثرها فيالتجار�ة في قطاع غزة"))، هدفت ال
ة القرار الائتماني  لدى المصارف التجار�ة العاملة في قطاع غزة، والعوامل التي تؤثر في العمل�

 التفاوض�ة.
 Konstantopoulos, Sakas, Triantafyllopoulos, 2008دراسة-٣

((Lessons from a case study for Greek banking M&A negotiations)) 
دمج  هدفت الدراسة الى دراسة المعتقدات والمواقف الاجتماع�ة للموظفین في أثناء المفاوضات لعمل�ة 

المصارف والتوصل عن طر�ق عمل�ة التفاوض إلى شيء یرضي الطرفین، أي الشركتین المصرفیتین 
 الكبیرتین.

 Petrovic , Davidović2011 ،(( Granting Loans To Legal Entities As Theدراسة-٤

Bank’s (( هدفت الدراسة في الجزء الاول الى تحلیل عمل�ة تقد�م طلب القرض لغا�ة إصداره، والجزء
 الثاني تناول تق�م إجراءات منح القرض.

 الم�حث الثاني
  القروض الاستثمار�ة والس�اسات التفاوض�ة

 المطلب الاول
 القروض الاستثمار�ة

�عد الاستثمار أحد اكثر المتغیرات الاقتصاد�ة أهم�ة، لأنه یؤدي إلى إیجاد الطاقة الانتاج�ة في 
الاقتصاد الوطني أو ز�ادتها، فضلآ عن ذلك �عد الاستثمار أكثر أنواع الأنفاق تغیراً، وذلك �سبب التقل�ات 
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ي التوقعات المستقبل�ة لرجال الاعمال الس�اس�ة والاجتماع�ة وماتخلفه من أفرازات تؤثر سل�اً أو أیجاب�اً ف
و�المقابل �حظى الإستثمار بإهتمام كبیر من متخذي القرار الس�اسي والاقتصادي لما یؤدي من دور 

 ).٥: ٢٠٠٦محوري في التنم�ة الاقتصاد�ة والاجتماع�ة في أي بلد من البلدان(الساعدي ، 
وفق أسس وإجراءات واضحة تعمل على و�عرف المشروع الاستثماري على أنه تنفیذ فكرة محددة 

ن عینة ممالاستغلال العقلاني لمجموعة من الموارد الماد�ة وال�شر�ة والمال�ة �غ�ة تحقیق هدف أو مجموعة 
 ). ٣٤:  ٢٠٠٩الأهداف خلال مدة زمن�ة معینة(نصر الدین، 

القروض  ینصرف مفهوم القروض الاستثمار�ة الى الاستثمارات التي تقوم بها المصارف �منح
التجار�ة لأكثر من سنة ول�س لمدة قصیرة، اي قروض طو�لة ومتوسطة الاجل لتمو�ل الحصول على 
الالات والمعدات والعقارات، وعادة یتم الحصول على مبلغ القرض مقطوع على اساس تكلفة میزان�ة 

 ).rose, 2005:560المشروع المقترح ومن ثم تتعهد بتسدید القرض على شكل اقساط(
 ر عمل�ة منح القروض الاستثمار�ة �عدة مراحل واجراءات وهذه المراحل والاجراءات هي نفستم

عاد المراحل التي تمر بها القروض بوجه عام ولكن في عمل�ة منح القروض الاستثمار�ة �كون هنالك است�
ض لتفاو ن مرحلة اللاجراءات الروتین�ة والتركیز على عمل�ة تحلیل المركز الائتماني لمقدم الطلب كما تكو 

مع العمیل فعالة ولها مساحة اكبر من ضمن المراحل والسبب �عود الى كبر حجم م�الغ القروض 
 -الاستثمار�ة، وهذه الاجراءات هي:

الفحص الأولي لطلب القروض، �قوم المصرف بدراسة الطلب لتحدید مدى صلاحیته المبدئ�ة وفقاً  -۱
الغرض والأجل وأسلوب السداد، كما تساعد هذه  لس�اسة الإقراض في المصرف لاس�ما من حیث

 رار�ةالخطوة في معرفة شخص�ة العمیل من خلال لقائه �المسؤولین لأتخاذ القرار المبدئي أما �الاستم
 �مراحل منح القرض أو الأعتذار للعمیل مع توض�ح السبب.

المختلفة لمعرفة  التحلیل الإئتماني للقروض، تتضمن هذه المرحلة جمع المعلومات من المصادر -۲
كس ن ینعأأمكان�ات العمیل الائتمان�ة ومدى الملاءة المال�ة و الظروف الاقتصاد�ة المختلفة التي �مكن 

 أثرها في نشاط المؤسسة.
 التفاوض مع المقترض (الفرد والمنشأة) على مقدار القرض والغرض الذي س�ستخدم ف�ه وك�ف�ة صرفه -۳

ة لثلاثلفائدة، ومعرفة موقفه الضر�بي و ملخص المیزان�ة للسنوات اوسداده والضمانات المطلو�ة وسعر ا
تم یومات الأخیرة ومؤشرات السیولة والر�ح�ة والنشاط الائتماني �شأن القرض ،و�الاعتماد على هذه المعل

 إتخاذ القرار �الموافقة على منح القرض.
نص وإست�فاء الإلتزامات التي ی �عد توق�ع المقترض على إتفاق�ة القرض وتقد�م الضمانات المطلو�ة -٤

اد علیها إتفاق القرض یتم صرف القرض، و�عد منح القرض تتم متا�عة سیر عمل المنشأة ومواعید السد
 ).٧-٦: ٢٠١٣المحددة للقرض والفوائد(كمال، 
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-) مراحل منح القروض الاستثمار�ة:١و�وضح الشكل رقم (

 
 ر�ة) مراحل عمل�ة منح القروض الاستثما١* الشكل(

 * الشكل من إعداد ال�احثین �الاعتماد على الأدب�ات
 

 المطلب الثاني
 الس�اسات التفاوض�ة
 أولاً: مفهوم التفاوض

 إن التفاوض هو عمل�ة بین طرفین أو أكثر �عملون معاً للوصول إلى حل مقبول في قض�ة واحدة
لدى  هو عمل�ة أخذ وعطاء تترك أو أكثرمثل الصفقات التجار�ة والعقود أو أي أتفاق من نوع أخر. كذلك

 ).Cohen, 2002: 3كل الأطراف شعور جید حول النتیجة من التفاوض والالتزام بتحق�قها(
 -وتتلخص أهم�ة التفاوض �ما�أتي :

إن التفاوض هو السبیل الذي �صل من خلاله الأفراد والجماعات إلى النتائج والخلاصات التي لا  -۱
 �ستط�عون الوصول إلیها �غیره.

إن التفاوض هو البدیل الممكن عندما تص�ح أسالیب التصرف البدیلة الأخرى عاجزة عن تحقیق  -۲
 الأهداف المنشودة الخاصة �كل طرف من أطراف التفاوض.

ن مإن التفاوض یولد الوسائل و�شكل الأرض�ات المشتركة للتفاهم الفعال بین بني ال�شر على الرغم  -۳
 إختلافاتهم الثقاف�ة والعقائد�ة.

 ).٢٤: ٢٠٠٦ن التفاوض یوفر الوقت والجهد الذي �ستنفذ في غیر الصالح العام(علي، الهزا�مة، إ -٤

مراحل عمل�ة 
منح القروض 
الاستثمار�ة

التحلیل -٢
الائتماني 
للقروض

الفحص -١
الاولي لطلب 

القروض

صرف -٤
ومتا�عة القرض

والمقترض

التفاوض -٣
مع المقترض 
واتخاذ القرار
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 تن�ع أهم�ة التفاوض من إهتمام الجامعات والمعاهد العلم�ة والمنظمات ووسائل الأعلام بتدر�سه -٥
 وتخص�ص مجالات واسعة له في الخطط الدراس�ة، والحث �ه لحل المشاكل والأشادة �المفاوضین

 ).١٤٣الناجحین(رمضان واخرون، بدون سنة: 
 و�مكن توض�ح خصائص التفاوض �ما �أتي:

اخ التفاوض عمل�ة تتكون من مراحل عدة متكاملة وهي تشخ�ص القض�ة التفاوض�ة وتحدیدها، تهیئة المن -۱
 ).٢٥: ٢٠١٠التفاوضي، بدء عمل�ات التفاوض، تقو�م ومتا�عة نتائج عمل�ة التفاوض(أبو شیخة، 

 اوض عمل�ة نفس�ة وإحتمال�ة تتأثر �مقدار النضج العاطفي والس�طرة الذات�ة للأطرافالتف -۲

ن التفاوض عمل�ة مستقبل�ة في طب�عتها، فهي لا تعالج مشاكل أو أحداث الحاضر بل تأخذ في الحس�ا -۳
 ).٤١: ٢٠٠١الآثار المستقبل�ة(أدر�س، 

أطراف التفاوض من خلال التحاور أساس وجود التفاوض قض�ة أو مشكلة مهمة �سعى كل طرف من  -٤
 ).٢٧: ٢٠١٠والتفاعل والاقتناع إلى إیجاد حل او إتفاق ملزم(أبو شیخة،

تعتمد عمل�ة التفاوض على مهارات المفاوضین في مجال الاتصال والل�اقة وقدرتهم على التصرف  -٥
ة، (ر�م �ع المفاوضاتوالتعامل مع الاخر�ن، إذ لا توجد إستراتیج�ة أو س�اسة أو تكت�ك تصلح لإدارة جم

٢٦: ٢٠١٤.( 

 ثان�اً: المفاوض
خلال  إهتم ال�احثون في تحدید ماه�ة المفاوض الجید الناجح. وقد لجأوا  إلى إخت�ارات عدة من 

مفاوضات متنوعة المواض�ع عن طر�ق التحلیل والنتائج ففرقوا بین المفاوض(الوسط المقبول) 
).وتم تحدید خصائص المفاوض وكما یتبین من ١٥٩: ٢٠١٠والمفاوض(الجید الخبیر الناجح)(العلاق، 

 )٢خلال الشكل (
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 الاتزان الانفعالي -٦

الإدراك الشامل  -٥

 وسرعة الملاحظة

 الل�اقة والك�ان -٤

إجادة فن  -٣

 الاستماع والإنصات

حسن وسرعة  -٢

 التصرف

الذكاء وسعة  -١

 الأفق

المعرفة النفس�ة  -٤

 العامةوالثقاف�ة 

 المعرفة اللغو�ة -٣

المعرفة الاقتصاد�ة  -٢

 والقانون�ة

القدرة على  -۱
 التحلیل

 خصائص موضوع�ة خصائص شخص�ة

 خصائص المفاوض
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 ) خصائص المفاوض٢* الشكل (
 * الشكل من إعداد ال�احثین �الاعتماد على الأدب�ات

 التال�ة:و�تم اخت�ار المفاوض من خلال المراحل 
 مراحل اخت�ار المفاوض:-١

 معرفة شخص�ة المفاوض -أ
فضلاً عن المهارات والقدرات الفن�ة لابد من إخت�ار الشخص على أساس صلاحیته كمفاوض، 

 -ولابد من أخذ العوامل الات�ة  �الحس�ان عند إخت�اره مفاوضاً:
 �ة.لعلاقة �العمل�ة التفاوضالمعرفة الفن�ة المتعلقة �المنهج و�السوق و�القضا�ا المال�ة ذات ا -

ة تقد�م مجموعة من السلوك�ات والصفات الشخص�ة ومنها الطموح، الثقة �النفس، العقل�ة الابداع� -
 والمنظمة، حسن الاستماع،....الخ.

 إن �كون المفاوض في المرحلة المتوسطة من العمر. -

 الدافع�ة: -ب

للق�ام �عمله �شكل مناسب ما لم أن من الصعب التوقع أن �كون لدى المفاوض الحافز الكافي 
 �شعر أنه یتقاضى رات�اً مناس�اً وتعو�ضاً كاف�اً. كذلك لابد من التحفیز المعنوي للمفاوض.

 التدر�ب -ج
لابد من تدر�ب المفاوض وتزو�ده �المهارات الرئ�س�ة للتفاوض، فضلاً عن تزو�ده �معلومات 

 ة التفاوض�ة.تتعلق �النظم القانون�ة والتجار�ة التي تحكم العمل�
 الأدوار -د

 -�قوم المفاوض �أدوار عدة لكي �حقق أهدافه أهمها:
ق�مه الدور الشخصي، و�مثل هذا الدور التصرفات التي �قبلها أو یرفضها المفاوض بناء على مع�اره و  -

 الشخص�ة.
الدور الذي �قوم �ه المفاوض المحدد تنظ�م�اً، و�فرض هذا الدور من المنظمة التي ینتمي لها  -

 المفاوض، أي ما �فرضه عل�ه المدیر والرؤساء.

إذا الدور المتوقع من الطرف الآخر، فكل طرف یتوقع من الطرف الاخر دوراً معیناً في المفاوضات،ف -
ار كانت الأدوار المتوقعة متوافقة مع الأدوار الفعل�ة كانت المفاوضات أسهل مما لو كانت الادو 

 ة.المتوقعة مت�اینة مع الادوار الفعل�

 ).١٦٢-١٥٧: ٢٠١٠مرحلة توز�ع السلطة بین(مدیر المنظمة، رئ�س المفاوض، المفاوض) (أبوشیخة، -ه
 صفات المفاوض الناجح  -۱

 النزاهة والاستقامة التي تملي عل�ه الوصول إلى حل یرضي الطرفین. -أ
 إستعداده لأن �كون مستمعاً جیداً  -ب
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 ).١٥-١٢: ٢٠١١ساوي، التجر�ة والخبرة وقوة الإقناع للتأثیر في الإخر�ن (الع� -ت

 المقدرة على التخط�ط وإستعمال الوقت الذي أعطي له للملاءمة بین الهدف والتخط�ط. -ث

 إعتماد  حلول عدة  وإمكان�ات للعمل والمساومة. -ج

 المفاوض الجید والناجح عندما �قرر أن یجزم أمره دون تردد. -ح

 ).١١١-١٠٩: ٢٠١٠إتقان  طر�قة طرح الاسئلة والاقتراحات(العلاق،  -خ
 ثالثا:العمل�ة التفاوض�ة

 إستراتیج�ات التفاوض وس�اسات التفاوض -۱
) إستراتیج�ات التفاوض �أنها الإطار العام الذي �حكم السلوك ٢٣٣: ٢٠١٠�عرف(أبو شیخة،

 ى، فهيالتفاوضي و�وجه و�حدد إتجاهاته الرئ�سة وعادة ما تركز الإستراتیج�ات على الأهداف �عیدة المد
فوق لوضع الخطط و�رامج العمل، وتمثل إجراء تنفیذ�اً أو أسلو�اً لأكساب میزة أو تنوع من التخط�ط 

جزئي. وتعرف س�اسات التفاوض هي الإطار الحاكم لكل جلسة من جلسات التفاوض فهي أقل من حیث 
الحجم وأقصر من حیث الزمن وأضیق من حیث الشمول من مصطلح الاستراتیج�ة الذي �كاد �كون هو 

ل ).والشك١٧١: ٢٠١٠مطلق للتفاوض بجم�ع جلساته ومراحله وللقض�ة التفاوض�ة ذاتها(حسن، الحاكم ال
 -) یوضح انواع الس�اسات التفاوض�ة:٣رقم( 

 
 ) انواع الس�اسات التفاوض�ة٣* الشكل (

 * الشكل من إعداد ال�احثین �الاعتماد على الأدب�ات
تفاوضي أ�اً كان موضوعه وهذه العناصر هناك عناصر رئ�سة لابد من وجودها في كل موقف 

 -تلازم كل عمل�ة تفاوض�ة مهما تعددت أطرافها وأختلفت م�ادینها وهذه العناصر هي:
 الأطراف التفاوض�ة: إذ لا �مكن �أي صورة من الصور أن تتم العمل�ة التفاوض�ة من دون أطراف. -۱
ء الح والاهتمامات المشتركة لهؤلاالحاجة أو الهدف من التفاوض: وتبرز الحاجة لتحقیق �عض المص -۲

 الاطراف.

قض�ة أو موضوع أو أمر یهم أطراف التفاوض: إذ تقتضي الحاجة للتفاوض وجود قض�ة یتم التفاوض  -۳
 �شأنها.

ةالس�اسات التفاوض�

التجمید 
یةالتفاوض

تكتیك 
الكذب 
الفعال

التطویر
یةالتفاوض

المواجھة 
المباشرة

الاسترخاء
يالتفاوض

الحرب 
یةالتفاوض

التضیق
والحصار

التوسع 
والانتشار التشكیك التعمیق

والتأكید
الجدار 
الحدیدي الاختراق
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ت فاوضاالارادة: وهذا �عني أن تأتي العمل�ة التفاوض�ة من صم�م إرادة المتفاوضین وقناعتهم �أن الم -٤
 هي من صم�م أرادة المتفاوضین.

 الرغ�ة التامة لدى أطراف التفاوض في الوصول إلى حلول ترضي الأطراف كافة -٥

 ).٣١-٢٨: ٢٠٠٦الأ�مان �أهم�ة الحوار والتفاوض (علي، الهزا�مة،  -٦
 عمل�ة التفاوض -۲

) أن عمل�ة التفاوض تمر �عدد من المراحل، وان هذه المراحل ٢٨-٢٣: ٢٠١٠یرى (رو�نز، 
 -هي:

 مرحلة الإعداد للمفاوضات -أ
د تتضمن جمع المعلومات التي تمثل الركیزة الرئ�سة لعمل�ة المفاوضات وتحدید أهدافها وتحدی

آ نة أ�ضالبدائل في حالة فشل المفاوضات، وتحدید الاستراتیج�ة المت�عة للتفاوض و�ن�غي أن تتسم �المرو 
ن المفاوضات تحدید جدول الاعمال، اذ ین�غي البدء �القضا�ا التي علیها خلاف شدید وتحدید مكا

 وموعدها.

 مرحلة إجراء المفاوضات -ب
 تشمل هذه المرحلة 

هیز إخت�ار التكت�كات التفاوض�ة المناس�ة ،والاستعانة �الأدوات التفاوض�ة المناس�ة و�صفة خاصة تج
م كل المستندات والب�انات المؤ�دة لوجهة نظر المفاوض.،وت�ادل الاقتراحات وعرض وجهات النظر،وإستخدا

 المؤثرة في الطرف الآخر.العوامل 

 مرحلة إبرام الاتفاق -ت

 مرحلة تنفیذ الاتفاق -ث
 لا �مكن الحكم على نجاح اي مفاوضات مالم یجد الاتفاق الذي ینتج عنها طر�قه الى التقیید

 .�الواقع ولابد أن یرفق �الاتفاق برنامج زمني للتنفیذ والاسلوب الذي یتم وفقآ له هذا التنفیذ
 تقو�م التفاوض -ح

�عد نجاح عمل�ة التفاوض و�لوغها مرحلة التنفیذ لابد من متا�عة عمل�ة التنفیذ للوقوف على مدى 
 -) یوضح مراحل إجراء المفاوضات:٤التي تعترضها،والشكل رقم (الالتزام �مراحله وحل المشكلات 

 
 
 
 

 ) مراحل التفاوض٤* الشكل (
 * الشكل من إعداد ال�احثین �الاعتماد على الادب�ات 

 مرحلة الإعداد للمفاوضات التفاوض في عمل�ة منح القروض -۳

 مرحلة تقو�م المفاوضات
 مرحلة تنفیذ الاتفاق
 مرحلة إبرام الاتفاق

 مرحلة إجراء المفاوضات
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 التفاوض لمنح القروض  -أ
و أن إجراءات التقی�م أ �عطي تحلیل طلب الاقتراض صورة مبدئ�ة وما إذا كان من المجدي الاستمرار في

)، و�شمل التحلیل الإئتماني لطلب الاقتراض تحلیل ١٦٦: ٢٠١٣تتوقف تلك الإجراءات(السنهوري، 
 لمخاطرالعناصر المال�ة والعناصر غیر المال�ة وهذه العناصر هي البیئة، الصناعة، الو ضع التنافسي، ا

 ).fight, 2004: 1 درة(المال�ة، المخاطر الأدار�ة وه�كل القروض والوثائق المص
فإذا أتضح مثلاً إن مقدم طلب الاقتراض یتصف �المماطلة أو �ضعف مركزه المالي حینئذ �ص�ح  

 رفض طلب الاقتراض أمراً لامناص منه، ومن ثم ین�غي إ�قاف إجراءات تقی�م الطلب.

وض ض في التفاأما إذا كشف التحلیل عن إمكان�ة تقد�م القرض للعمیل حینئذ تبدأ إدارة الاقترا
 ).١٦٦: ٢٠١٣معه على الشروط التي سیتضمنها العقد(السنهوري، 

و�ن�غي أن تتصف س�اسات الاقتراض في مجال التفاوض �شيء من المرونة �ما یت�ح فرصة 
ین�غي أفضل لنجاحها، فمثلاً أذا ما إعترض العمیل على فكرة تقد�م رهن كضمان لسداد القرض والفوائد ف

و أالإقراض الصلاح�ة لإقتراح بدائل أخرى مثل تقد�م طرف ثالث �ضمن تنفیذ العقد، أن تكون لإدارة 
النص في العقد على شرط الإسراع في إسترداد مستحقات المصرف أو النص على سداد القرض على 

 أقساط.
 أما في مجال التفاوض ف�ما یتعلق �معدل الفائدة على القرض ین�غي أن یراعى أمران على قدر

 من الأهم�ة:كبیر 
 الأمر الأول: أن حر�ة المصرف في تحدید سعر الفائدة على القروض ل�ست مطلقة. -
و كان الامر الثاني: یتعلق �عامل الرفع فالمصرف �ستط�ع أن �حقق عائداً معقولاً لملاكه حتى ل -

العائد على الاستثمار صغیر وذلك على أساس أن الجانب الأكبر من الاستثمارات ممول من 
 د مال�ة غیر حقوق الملك�ة.موار 

لى عكما ین�غي أن یراعى أ�ضاً وجود بدائل �مكن اللجوء إلیها عند التفاوض على معدل الفائدة 
 ).٢٣٣: ٢٠١٠القرض، وهو ما �عطي المتفاوض قدر كبیر من المرونة(هندي، 

 التفاوض في حالة تعثر القروض -ب

ثرة من المصرف هو الدخول في إن الخطوة الأولى في نجاح عمل�ة تحصیل القروض المتع
مفاوضات مع المقترضین الذین یواجهون مشكلات، إذ �كون هدف إدارة الإئتمان في المصرف 

 هو تحصیل الدین ول�س اللجوء الى الطرائق القسر�ة أو القانون�ة.

 -وهناك مجموعة من المتطل�ات للإعداد لعمل�ة التفاوض لتحصیل القروض المتعثرة وهي:
 ن الطرفین على مبدأ التفاوض وتحدید موعد ومكان التفاوض.الاتفاق بی -أ
ن إخت�ار الموظفین الأكفاء في المصرف من دون الأخذ �الحس�ان المستوى الوظ�في. و��غي أن �كو   -ب

 لدى الموظف المفاوض معلومات واف�ة ومدروسة عن الطرف المفاوض الآخر.



  الطلابي الاول عدد خاص �المؤتمر  
 الس�اسات التفاوض�ة لمنح القروض الاستثمار�ة 

 دراسة حالة لمصرف الشرق الأوسط العراقي للاستثمار ومصرف الخلیج التجاري 
  

۱۱ 

المفاوض) وأن تكون الاهداف واقع�ة تحدید الاهداف �شكل دقیق من المفاوض(موظف المصرف  -ج
 وممكنة التحقیق.

صد تحدید الاسترتیج�ات للتفاوض إذ ین�غي أن تكون مرنة بوصفها الصلة الضرور�ة بین تحدید المقا -د
 والأهداف.

 -و�عتمد نجاح المفاوض في مجال تحصیل القروض المتعثرة على عوامل محددة وهي:
 والاستعداد وكذلك دعم المصرف للمفاوض. القوة، إذ تأتي القوة من الثقة �النفس -أ
الوقت، إذ �أخذ الوقت هنا �عدین وهما الزمن الذي �سبق المفاوضات والذي �ستغل في التحضیر  -أ

 والتعرف على الأطراف المقابلة، والزمن المتاح للوصول إلى إتفاق.

 وأعماله  المعلومات،إذ على المفاوض الناجح جمع ما �ستط�ع من معلومات صح�حة عن نظیره -ب

ان، المهارة، اذ �حدد مستوى المهارة ك�ف�ة إستعمال الوقت والقوة والمعلومات لصالح المفاوض(عثم -ج
٤٢٤٬٤٢٩٬٤٣٠٬٤٣٤: ٢٠١٣.( 

 الم�حث الثالث
نظرا لحداثة الموضوع وعدم وضوح ماه�ة الس�اسات التفاوض�ة لدى المصارف التجار�ة الخاصة 

جراءات منح القروض في المصارف عینة ال�حث ( مصرف إرتأت ال�احثة إستخدام إستمارة فحص لإ
الشرق الاوسط العراقي للأستثمار ومصرف الخلیج التجاري ) وكانت الأسئلة �شكل مقا�لات مع ذوي 

 الاختصاص في المصارف عینة ال�حث.
 المطلب الأول

 وصف عینة ال�حث
 اولا: مصرف الشرق الأوسط العراقي للاستثمار

 نبذة تعر�ف�ة -۱
أُسس مصرف الشرق الأوسط العراقي للاستثمار بوصفه شركة مساهمة برأسمال اسمي مقرر       
 ٧/٧/١٩٩٣والمؤرخة في  ٥٢١١) ملیون دینار عراقي �موجب شهادة التأس�س المرقمة م ش/٤٠٠قدره(

 نهالملغى مدفوعا م ١٩٨٣) لسنة ٣٦الصادرة عن دائرة تسجیل الشركات �موجب قانون الشركات المرقم(
 ) ملیون دینار عراقي.١٠٠أي( %٢٥

 : قسم الائتمان في مصرف الشرق الأوسط العراقي للأستثمار -٢

یتكون قسم الائتمان المصرفي في مصرف الشرق الأوسط العراقي للإستثمار من خمس دوائر 
) ضا�ط إئتمان موزعین على فروع ٣٠تتفرع منها وحدات فرع�ة، و�وجد في دائرة ض�اط الائتمان(

م الق�او لمصرف داخل ال�لاد و�كون عمل ضا�ط الائتمان تحلیل الجدارة الائتمان�ة للز�ون طالب الاقتراض ا
�التفاوض معه للوصول إلى عمل�ة منح قرض ناجحة �ضمانات كاف�ة تغطي مخاطر القرض. و یبین 

 ٢٠١٣لغا�ة  ٢٠١١)مقدار الم�الغ الممنوحة قروض للز�ائن من المدة ١الجدول رقم(
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 )١جدول (
) لغا�ة ٢٠١١أرصدة القروض الممنوحة من مصرف الشرق الأوسط العراقي للأستثمار من عام(

 )٢٠١٣عام(
 الرصید (ملیون دینار) السنة

١٨١٨٤ ٢٠١١ 

١٤٣٠٢ ٢٠١٢ 

١٢٤١٣ ٢٠١٣ 

 * الجدول من إعداد ال�احثین �الاعتماد على ب�انات التقار�ر السنو�ة للمصرف 

 -)الأتي:٢على عدد من القطاعات وهي موضحة  في الجدول رقم (وتتوزع هذه القروض 
 )٢جدول(

لتوز�ع القطاعي لأرصدة القروض والتسل�فات الممنوحة من مصرف الشرق الأوسط  للمدة من ا
 ) (ملیون دینار)٢٠١٣) إلى(٢٠١١(

 ٢٠١٣ ٢٠١٢ ٢٠١١ القطاع ت

 ٦٠٠ ٨٠٠ ٢٠٠٠ الزراعي ١

 ٤٥٠٠ ٦٠٠٠ ٩٠٠٠ الصناعي ٢

 ٤٥٠٠٠ ٥٠٠٠٠ ٤٨٠٠٠ التجاري  ٣

 ١٦٠٠٠ ١٦٠٠٠ ٢١٠٠٠ النقل ٤

 ٥٠٠٠ ٥٠٠٠ ٦٠٠٠ التمو�ل ٥

 ٥٠٠٠٠ ٦٠٠٠٠ ٥٧٠٠٠ الخدمي ٦

 ٨٠٠٠ ٨٠٠٠ ٨٠٠٠ التشیید والبناء ٧

 ١٢٩١٠٠ ١٤٥٨٠٠ ١٥١٠٠٠ المجموع

 * الجدول من إعداد ال�احثین �الاعتماد على ب�انات التقار�ر السنو�ة للمصرف 

 الخلیج التجاري العراقيثان�ا:مصرف 
 نبذة تعر�ف�ة  -١

مصرف الخلیج التجاري بوصفه شركة مساهمة خاصة �موجب شهادة التأس�س المرقمة  تأسس
الصادرة من دائرة تسجیل الشركات وفق قانون الشركات  ٢٠/١٠/١٩٩٩المؤرخة في  ٧٠٠٢م.ش/
 .�الكامل) ملیون دینار مدفوع ٦٠٠الملغى برأسمال قدره(١٩٩٧) لسنة/٢١رقم(
 قسم الائتمان في مصرف الخلیج التجاري  -٢

یتكون قسم الائتمان في مصرف الخلیج من أقسام وشعب تتم عمل�ة منح القروض فیها من خلال 
مراحل عدة ، ولا �قل التحصیل الدراسي للعاملین في هذا القسم عن شهادة ال�كالور�وس ضمن 
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) ضا�ط إئتمان في الإدارة العامة للمصرف ١٢هو(الاختصاص، أما عدد ض�اط الائتمان في المصرف ف
كما یبین ) ضا�ط إئتمان موزعین على فروع المصرف �معدل ضا�ط إئتمان واحد في كل فرع.٢٢و(

  ٢٠١٣لغا�ة  ٢٠١١) مقدار الم�الغ الممنوحة كقروض للز�ائن من الفترة ٣الجدول رقم (
 )٣جدول(

 )٢٠١٣) لغا�ة(٢٠١١أرصدة القروض الممنوحة من مصرف الخلیج التجاري  من عام(
 الرصید ( ملیون دینار) السنة

٢٥٩٥٠ ٢٠١١ 

٦٠١٨٥ ٢٠١٢ 

٨٢٥١٢ ٢٠١٣ 

 * الجدول من إعداد ال�احثین �الاعتماد على ب�انات التقار�ر السنو�ة للمصرف 

 )٤جدول(
لغا�ة  )٢٠١١والتسل�فات لمصرف الخلیج التجاري للمدة من عام(التوز�ع القطاعي لأرصدة القروض 

 ) ( ملیون دینار)٢٠١٣عام (
 ٢٠١٣ ٢٠١٢ ٢٠١١ القطاع ت

 ١١٥١٨ ٦٠٩٣ ٦٤٢ الزراعي ١

 ١٣٨٢١ ٧٩٢٠ ١٨٧٠ الصناعي ٢

 ١٩٣٧٤ ١٣٤٠٠ ٤٬٥٥٠ التشیید والبناء ٣

 ٢٩٣١٦ ٢٥٢٥٢ ٧٠١٣ التجارة جملة ومفرد ٤

 ١٠٧٧٨ ٤٨٠٢ ٧٣٦ ومواصلاتنقل وتخز�ن  ٥

 ٣٣١٠٢ ٢٠٥٣٥ ١١١٤٠ خدمات المجتمع والأخرى  ٦

 ١١٧٩٠٩ ٧٨٠٠٢ ٢٥٩٥١ المجموع

 * الجدول من إعداد ال�احثین �الاعتماد على ب�انات التقار�ر السنو�ة للمصرف 
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 المطلب الثاني
 عرض النتائج وتحلیلها وس�اسات مقترحة

 اولا:عرض النتائج وتحلیلها
ار�ة �غ�ة الوقوف على واقع الإجراءات التي تت�ع في منح القروض الاستثمار�ة في المصارف التج       

 -الخاصة العراق�ة  ، أعد ال�احثان قائمة تتضمن عدد من الاسئلة موزعة على ثلاثة محاور هي:
 المحور الأول: الس�اسات التفاوض�ة 

 المحور الثاني: المفاوض
 یلالمحور الثالث: العم

 -وتوجهت �الإسئلة إلى كل من: 
 المدیر التنفیذي للقطاع المصرفي والاستثماري لمصرف الشرق الأوسط للإستثمار. -١

 مدیر قسم تنفیذ ومتا�عة القروض لمصرف الخلیج التجاري. -۲
 المحور الأول: الس�اسات التفاوض�ة

 هل �عتمد المصرف س�اسة إقراض�ة موثقة عند منح القروض؟/١س

 الملاحظات لا نعم المصرفاسم  ت

١ 
مصرف الشرق 
الأوسط العراقي 

 للإستثمار

 
 
√ 

 

صفحة،  ٥٦لدى المصرف س�اسة إقراض�ة مكتو�ة مكونة من 
أعدت في المصرف ورفعها المدیر المفوض إلى مجلس الأدارة 
وصادق المجلس علیها وعرضت على الهیئة العامة للبنك 

 مسجل الشركات. المركزي ووافق علیها ومن ثم ارسلت إلى

٢ 
مصرف الخلیج 

 التجاري 
√  

تكون الس�اسة الإقراض�ة مراق�ة �التطبیق من البنك المركزي  
 أكثر من المصارف الحكوم�ة.

إن وجود س�اسة إقراض�ة مكتو�ة لدى المصرف وموافق علیها من البنك المركزي یجعل مفاوضات 
یؤدي إلى سلامة عمل المصرف وتجن�ه الأثار القروض الاستثمار�ة تسیر بإنتظام و�شكل موحد مما 

 الضارة التي تترتب على تشتت المفاوضات �سبب عدم وجود س�اسات إقراض�ة مكتو�ة.
 هل تحتوي الس�اسة الإقراض�ة للمصرف على س�اسات تفاوض�ة ثابتة؟ /٢س

 الملاحظات لا نعم اسم المصرف ت

١ 
مصرف الشرق الأوسط 

 للإستثمار
 أثناء تطب�قها في المفاوضات لكن هناك مرونة  √

   √ مصرف الخلیج التجاري  ٢
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إتفق المصرفان على إحتواء الس�اسة الاقراض�ة للمصرف على س�اسات تفاوض�ة ثابتة، مع 
ملاحظة إن مصرف الشرق الإوسط أشار إلى إحتواء هذه الس�اسات مرونة إثناء التطبیق العملي 

�ق المصرفي. و�رى ال�احثان أن هذه المرونة ین�غي أن لا تكون عرضة للإجتهاد من لَدُن الفرد والفر 
 لمصرفي المفاوض وأن لا تتقاطع مع الس�اسات العامة للمصرف المعني. ا

 ؟منح القروض الاستثمار�ة عندهل یخفف المصرف من الاجراءات الروتین�ة /٣س

 الملاحظات لا نعم اسم المصرف ت

١ 
مصرف الشرق الأوسط 

 العراقي للأستثمار
 ل�س جم�ع الاجراءات الروتین�ة قابلة للتخفیف  √

  √  الخلیج التجاري مصرف  ٢

�لاحظ أن إجا�ة السؤال خلال المقابلة كانت مت�اینة، إذ إن أجو�ة مصرف الشرق الأوسط 
للأستثمار كانت مؤ�دة لتخفیف الروتین في إجراءات منح القروض الاستثمار�ة ولكن ل�س جم�ع 

لتخیف الروتین في الإجراءات �مكن تخفیف الروتین فیها، بینما كانت إجا�ة مصرف الخلیج معارضة 
 إجراءات منح القروض الاستثمار�ة.

ي فو�رى ال�احثان ضرورة تخفیف الإجراءات في حالة منح القروض الاستثمار�ة وإعطاء الأولو�ة 
ذلك �عي و الإجراءات لتحلیل الجدارة الائتمان�ة لمقدم طلب الاقتراض وان تأخذ مرحلة التفاوض وقتها الطب

قروض الاستثمار�ة مما یتطلب تذلیل الصعو�ات الروتین�ة التي تواجه �النظر لكبر حجم م�الغ ال
 المفاوضات فیها .

هل یوجد في المصرف س�اسات ثابتة  لإعادة التفاوض في حالة تعثر القروض الاستثمار�ة  /٤س
 ؟الممنوحة

 الملاحظات لا نعم اسم المصرف ت

١ 
مصرف الشرق 
الأوسط العراقي 

 للإستثمار

√  
ومحدثة ، مع أمكان�ة تعدیلها �حسب الظروف تكون ثابتة 

 العامة

٢ 
مصرف الخلیج 

 التجاري 
√   

 
�لاحظ هنا تطابق إجا�ة المصرفین في وجود س�اسات ثابتة لإعادة التفاوض في حالة تعثر 
القروض الاستثمار�ة. و�رى ال�احثان أن المصرف ین�غي أن �ضع س�اسات ثابتة لإعادة التفاوض في حالة 

ل القرض تعثر القروض الاستثمار�ة الممنوحة تحتوي أسسآ یتم من خلالها تدارك أس�اب الفشل في تحصی
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الاستثماري وتحدید المواعید والإل�ات المتفق علیها بین المصرف والمقترض كأن �عاد جدولة التحصیل في 
مواعید مناس�ة للز�ون والمصرف ولكي تضمن إسترجاع القرض الممنوح للز�ون  في حالة التعثر في 

 السداد.
 المحور الثاني: المفاوض

 ؟ر�ة التفاوض من خلال لجنة خاصةهل من الأفضل في القروض الاستثما /١س

 الملاحظات لا نعم اسم المصرف ت

١ 
مصرف الشرق 
الاوسط العراقي 

 للأستثمار

 √ 

یتم التفاوض من خلال شخص واحد و�قدم توص�ة 
إلى لجنة لإتخاذ قرار م�اشر �حضور الز�ون. وتتكون 
هذه اللجنة من احد أعضاء مجلس الأدارة رئ�ساً 

ومستشار الشؤون المال�ة وعمل�ات ومراقب الامتثال 
الفروع وعضو�ن من قطاع الائتمان المصرفي والمدیر 

من أصوات اللجنة %٥٠المفوض، و�كون قرار المنح 
 %٥٠و�ن�غي أن �كون من رئ�س اللجنة ضمن ال 

٢ 
مصرف الخلیج 

 التجاري 
√   

 
�لاحظ أن هناك ت�این في إجا�ة المصرفین إذ أن مصرف الشرق الأوسط للإستثمار لا یؤ�د 
التفاوض في القروض الإستثمار�ة  من خلال لجنة خاصة و�فضل أن یتم ذلك من خلال شخص واحد 

اً حاسم یرفع تقر�ره إلى لجنة خاصة بإتخاذ قرار منح القرض یرأسها أحد أعضاء مجلس الأدارة و�كون رأ�ه
د عند التصو�ت. أما مصرف الخلیج فیؤ�د التفاوض  في منح القروض الاستثمار�ة من خلال لجنة. و�ؤ�

ال�احثان إتجاه التفاوض من خلال لجنة تحوي فر�ق من المفاوضین ذوي خبرات متنوعة لأن م�الغ 
التفاوض  القروض الاستثمار�ة تكون عادة م�الغ ضخمة وذات مخاطر مرتفعة عن غیرها مما �ستوجب

من خلال لجنة من المفاوضین لضمان منح القرض �شكل ناجح وأخذ الضمانات الكاف�ة وتلافي التعثر 
 في السداد لأس�اب كان �الإمكان تلافیها لو أحسن المصرف التفاوض مع الز�ون إبتداءاً.  

ض لمنح هل تؤثر المؤهلات العلم�ة للموظف المفاوض بدرجة كبیرة في نجاح عمل�ة التفاو  /٢س
 ؟القروض

 الملاحظات لا نعم اسم المصرف ت
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١ 
مصرف الشرق الأوسط 

 العراقي للإستثمار
 الخبرة تؤثر أكثر من المؤهل العلمي √ 

   √ مصرف الخلیج التجاري  ٢

�لاحظ أن إجا�ة مصرف الشرق الأوسط للإستثمار تتجه إلى تغلب الخبرة العمل�ة على المؤهل 
فاوض الخلیج التجاري كانت مؤ�دة لتأثیر المؤهل العلمي على نجاح عمل�ة التالعلمي بینما إجا�ة مصرف 

ا عند منح القروض. و�رى ال�احثان أن المفاوض الجید هو الذي یجمع بین الخبرة والمؤهل العلمي وهذ
 �حقق ضماناً واقع�اً لنجاح التفاوض وتجنب الدخول في قروض تحتمل التعثر في السداد مستق�لاً.

ین �عتمد نجاح عمل�ة أعادة  التفاوض في حالة تعثر القروض الاستثمار�ة على إخت�ار الموظفهل  /٣س
 الأكفاء في المصرف؟

 الملاحظات لا نعم اسم المصرف ت

١ 
مصرف الشرق الأوسط 

 العراقي للإستثمار
 √ 

�حسب طب�عة التعثر فقد �كون التعثر �سبب یتعلق 
 �الز�ون 

   √ مصرف الخلیج التجاري  ٢

 
�لاحظ هنا ت�این الإجا�ة بین المصرفین إذ أن مصرف الشرق الأوسط للإستثمار لا �حصر سبب 
التعثر �ضعف إمكان�ة الموظف المفاوض وإنما هناك إحتمال �أن التعثر ناجم عن الز�ون نفسه على 

ض في الرغم وجود مفاوض كفوء، أما مصرف الخلیج فقد أید إخت�ار مفاوضین أكفاء عند إعادة التفاو 
حالة تعثر القروض. و�رى ال�احثان أن من الأفضل إخت�ار أفضل المفاوضین عند إعادة التفاوض في 

أن حالة القروض المتعثرة و�ن�غي أن �كون لدى المفاوض معلومات واف�ة وكاف�ة  وحدیثة عن الز�ون و 
لى إمتعثر و�ما یؤدي یتولى دراستها �شكل علمي جید لضمان نجاح عمل�ة إعادة التفاوض �شأن القرض ال

 تجاوز سبب التعثر والسیر قدماً بإجراء تحصیل ذلك القرض.
 ؟هل هناك تصنیف للموظفین المفاوضین ت�عاً لنوع�ة طل�ات الاقتراض /٤س

 الملاحظات لا نعم اسم المصرف ت

١ 
مصرف الشرق الأوسط 

 العراقي للإستثمار
√   
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   √ مصرف الخلیج التجاري  ٢

المصرفین على وجود تصنیف لموظفي المصرف المفاوضین ت�عاً لنوع�ة طل�ات تطا�قت إجا�ة 
الاقتراض. و�رى ال�احثان أن  ق�ام المصرف من خلال قسم القروض بتصنیف المفاوضین ت�عاً لنوع 
طل�ات الإقراض وفي ضوء خبراتهم ومؤهلاتهم وعناصرهم الشخص�ة ومهاراتهم یجعل المصرف یختار 

ب في ذي �قود المفاوضات بنجاح  في القرض المعني وتطب�قاً لمبدأ وضع الرجل المناسالمفاوض الكفوء ال
المكان المناسب فالقروض ت�عاً لأحجامها ومخاطرها وشخص�ات المقترضین ل�ست واحدة مما �قتضي 

 إخت�ار المفاوضین الأكفاء لضمان نجاح عمل�ة التفاوض وسلامة إجراءات التنفیذ والتحصیل.
 تالاستنتاجا

توصل ال�احثان إلى مجموعة من الاستنتاجات في الجانب النظري والجانب العلمي من ال�حث وكما 
  -�أتي:

 أولا: إستنتاجات الجانب النظري 
إن إجراءات منح القروض الاستثمار�ة هي ذات إجراءات منح �ق�ة أنواع القروض ولكن هنالك  -۱

 الائتماني ومرحلة التفاوض. إست�عاد للإجراءات الروتین�ة والتركیز على التحلیل
إخت�ار المفاوض الناجح �كون على عدد من المراحل التي تكمل إحداهما الأخرى و�تطلب  -۲

 مجموعة من الخصائص والمواصفات.

 تشمل عمل�ة التفاوض عدد من المراحل المتتا�عة التي تكمل احداهما الأخرى. -۳
 ثان�آ: إستنتاجات الجانب العملي

على س�اسات تفاوض�ة ثابتة ولكن  -موضوع الدراسة-الإقراض�ة للمصرفین  إحتواء الس�اسة  -۱
 بإتجاهات مختلفة من حیث مدى إتسام هذه الس�اسات �المرونة في أثناء التطبیق العملي.

 ت�این إتجاهات المصرفین �شأن تخفیف الإجراءات الروتین�ة عند منح القروض الاستثمار�ة. -۲

اوض �شأن القروض الاستثمار�ة المتعثرة و�ما �كفل الحفاظ وجود س�اسات خاصة بإعادة التف -۳
 على حقوق المصرف وإستمرار علاقة الز�ون �ه.

ت�این رأي المصرفین �شأن التفاوض عن طر�ق لجنة خاصة أو التفاوض عن طر�ق شخص  -٤
 واحد في عمل�ة التفاوض لمنح القروض الاستثمار�ة.

 
 التوص�ات

 -ستنتاجات توصل ال�احثان إلى مجموعة من التوص�ات الآت�ة:في ضوء ما توصل إل�ه ال�حث من إ
دارة ضرورة تخفیف الإجراءات في حالة منح القروض الاستثمار�ة وإعطاء الأولو�ة لتحلیل الج -۱

 الائتمان�ة لطالب القرض.
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ضرورة التفاوض في حالة القروض الاستثمار�ة من خلال لجنة تحوي فر�ق من المفاوضین  -۲
مصرف�ة، لضمان نجاح عمل�ة منح القرض وأخذ ضمانات كاف�ة وتلافي  ذوي خبرات متنوعة
 التعثر في السداد.

ا أن �كون المفاوضون في قسم القروض ممن یجمعون بین الخبرة العمل�ة والمؤهل العلمي مم -۳
 �حقق نجاح عمل�ة التفاوض وتجنب القروض متعثرة السداد.

 المصادر 
 المصادر العر��ة

 لمصرف�ةالنشرات والتقار�ر ا
 ).٢٠١٤، ٢٠١٣، ٢٠١٢، ٢٠١١لتقر�ر السنوي لمصرف الخلیج التجاري للأعوام ( ا .١
، ٢٠١٢، ٢٠١١التقر�ر السنوي لمصرف الشرق الاوسط العراقي للأستثمار للأعوام ( .٢

٢٠١٣( 
 .٢٠١٠، دار المسیرة، عمان، الاردن، ٣بو شیخة ، نادر أحمد، أصول التفاوض، طا .٣
، التفاوض مهارة واستراتیج�ات، الدار الجامع�ة، الاسكندر�ةادر�س ، ثابت عبد الرحمن،  .٤

 .٢٠٠١مصر، 
ون الساعدي ، سامي هاشم فالح ، واقع الاستثمار الاجنبي الم�اشر ومحدداته في دول مجلس التعا .٥

    ٢٠٠٦الخلیجي، رسالة ماجستیر، كل�ة الادارة والاقتصاد،ال�صرة ، 
ائق ن ، التفاوض مهارة وإستراتیج�ات ، دار الوثجواد وع�اس ، شوقي ناجي و غالي ابو التم .٦

 .١٩٩١للكتب،�غداد، العراق، 
أدارة الاجتماعات وفن  –رمضان واخرون ، مروان واخرون، الموسوعة الادار�ة الشاملة  .٧

 ، مركز الشرق الاوسط الثقافي، بیروت ، لبنان١التفاوض، ط
 .٢٠١٠مصر  رو�نز ، فیلیب، التفاوض فن الفوز، دار الخلود،القاهرة، .٨
م ر�مة ، كایلي، التفاوض ودوره في تفعیل العمل�ة الب�ع�ة، رسالة ماجستیر، كل�ة العلو  .٩

 ٢٠١٤الاقتصاد�ة وعلوم التسییر، الجزائر، 
 ،الاسكندر�ة،١السنهوري ، محمد مصطفى، ادارة البنوك التجار�ة، دار الفكر الجامعي، ط .١٠

 .٢٠١٣القاهرة، 
، دار الفكر،عمان، الاردن، ١یل الائتمان ومخاطره، طعثمان، محمود داود، ادارة وتحل .١١

٢٠١٣. 
 ٢٠١٠العلاق ، �شیر، أدارة التفاوض ، دار ال�ازوري،عمان، الاردن،  .١٢
آ، صلح الحدیب�ة نموذج –الع�ساوي ، عمر علي حسین ، اسالیب التفاوض في السیرة النبو�ة  .١٣

 ٢٠١١العراق،  ، �غداد،٢٧./٣�حث منشور في مجلة الجامعة العراق�ة ، العدد 
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كل�ة  كمال، سخري، دور البنوك التجار�ة في تمو�ل المشار�ع الاستثمار�ة  ، رسالة ماجستیر، .١٤
     ٢٠١٣العلوم الاقتصاد�ة وعلوم التسییر، الجزائر

، دار الحامد،عمان، ١علي، الهزا�مة،محمود، محمد عوض، المدخل الى فن المفاوضات، ط .١٥
 .٢٠٠٦الاردن، 

ة ، الموازنة الاستثمار�ة ودورها في ترشید الانفاق الاستثماري،رسالنصر الدین ، نمري - .١٦
 .٢٠٠٩ماجستیر، كل�ة العلوم الاقتصاد�ة والتسییر، الجزائر، 

 ، المكتب العر�ي٣مدخل اتخاذ القرارات، ط -هندي منیر ابراه�م،ادارة البنوك التجار�ة .١٧
 .٢٠١٠الحدیث،الاسكندر�ة، مصر، 
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