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بررسي قوانين مالى و معاملاتى صنايع دفاعى 
در تعامل با شبكه همكاران

حميدرضا فرتوك زاده 1 - محمدرضا درّه  شيرى 2 - محمد محبي3* - جواد وزيرى 4
(تاريخ دريافت 1390/06/08  تاريخ پذيرش 1390/07/23) 

چكيده
موضوع همكارى در صنايع دفاعى با توجه به الگوى معمارى هسته و شبكه روز به روز از  اهميت بيشترى برخوردار 
بايد  همواره  تحقيقاتي  و  صنعتي  همكاري هاي  اركان  مهم ترين  از  يكي  عنوان  به  معاملاتي  و  مالي  قوانين  مى شود. 
بر  كه  تأثيراتى  سواى  قوانين  از  دسته  اين  باشند.  برخوردار  سازمان  راهبردي  دغدغه هاي  به  نسبت  لازم  كارايى  از 
همكاري  ها دارند بر ايجاد اعتماد متقابل،  تسهيم منافع و ريسك ها، و توسعه تعهد متقابل ميان كارفرما و پيمانكار، 
اثرگذارند. اين پژوهش سعى دارد با بررسى و تحليل دقيق اين قوانين به عنوان مهم ترين ركن در ارتقاي بستر نهادى 
صنايع دفاعى، ايده هايى را براى تغيير و بهبود در آن ها فراهم آورد. براي اين منظور با انجام 48 مصاحبه از زواياي 
گوناگون اين قوانين مورد بررسي و تحليل قرار گرفت و سپس، محورهاى استخراج شده در مصاحبه ها در جلسات گروه 

كانونى به بحث گذاشته شد و در نهايت، رهيافت هايي براي بهبود ارايه گرديد. 

واژگان كليدي: شبكه سازي، سطوح همكاري، قوانين مالي و معاملاتي، انگاره سازماني ، تحول و تعالي.

1 - عضو هيأت علمى دانشگاه صنعتى مالك اشتر
2- عضو هيأت علمى دانشگاه صنعتى مالك اشتر

3*- دانشجوى كارشناسى ارشد دانشگاه صنعتى مالك اشتر
4- دانشجوى دكترى سياست علم و فناورى دانشگاه تربيت مدرس
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1. بيان مسأله 

يكي از راهبردهاي صنايع دفاعي براي پاسخ به نياز نيروهاي مسلح و خلق قدرت دفاعي، چابك سازي است. 
الگوي انتخاب شده براي پياده سازي اين راهبرد، الگوي «هسته هاي كوچك دانا و شبكه هاي بزرگ توانا» 

مي باشد. بر اساس اين الگو صنايع دفاعى آينده در سه منطقه كلى به شرح زير تفكيك خواهند شد:
• هسته (منطقه قرمز): قابليت ها و عناصر اصلى اين منطقه، دفاتر طراحى سطح آرايه و سامانه هاى عمده، 
مراكز توسعه فناورى هاى قرمز و مديريت شبكه است و قابليت پردازش ايده هاى برتر و تبديل آن ها به اسناد 
و مدارك مهندسى، نمونه سازى و بالاخره توليد و پشتيبانى از محصول در دوره عمر با استفاده از قابليت هاى 

شبكه مي باشد.
شايان ذكر است كه فناورى ها يا ظرفيت ها در راهبرد هسته- شبكه به سه دسته سبز، زرد و قرمز تقسيم 
مى شوند. فناورى هاى سبز، فناوري هايي هستند كه به سادگى از بازار قابل تامين مي باشند. فناورى هاى زرد، 
فناورى هاى خاص هستند كه كسب و كار آن ها در بخش غيرنظامي هنوز شكل نگرفته و يا به سهولت از 
بازار قابل تامين نيستند، ليكن تامين آن ها از بيرون از بخش دفاع، مساله امنيتى ندارد. فناورى هاى قرمز 
فناورى هايى هستند كه از لحاظ امنيتى كليدى هستند و تامين آن ها از شبكه امكان پذير نيست و بايد در 

داخل بخش دفاع باقى بماند.
• شبكه (منطقه زرد): اين منطقه كه در واقع امتداد وجودى صنايع دفاعي در بخش غير دولتى است با 
بسيج ظرفيت ها و استعدادهاى نخبگى كشور، به عنوان پيمانكاران دانش بنيان، در امر طراحى زير سامانه ها، 
توسعه فناورى هاى زرد، توليد، خدمات و پشتيبانىِ دوره عمرِ محصولات نقش آفرينى خواهند كرد. شبكه 
سازى ابتدا از درون صنايع دفاعى فعلى آغاز شده و به تدريج با تغيير ساختار از دولتى به خصوصى و تعاونى، 

توسعه كمى و كيفى خواهد يافت.
• بازار (منطقه سبز): در اين منطقه همه تأمين كنندگانى قرار مى گيرند كه بدون نياز به سرمايه گذارى 
ويژه و يا ائتلاف راهبردى، اقلام عمومى مورد نياز صنايع دفاعى را تأمين خواهند كرد. بسياري از كالاهاي 

استاندارد، مانند پيچ و مهره، ابزارآلات و ...، از بازار با قيمت هاي رقابتي تامين خواهند شد. 
و  ملي  ظرفيت هاي  از  گسترده  استفاده  الگو  اين  اركان  مهم ترين  از  يكي  مى شود  مشاهده  كه  همان طور 
بين المللي در قالب انواع همكارى ها در منطقه زرد و سبز است. يكى از مهم ترين زيرساخت هاي لازم براي 
اجراي معمارى هسته – شبكه، قوانين و مقررات مالي و معاملاتي است كه بر انواع همكارى هاى دانشى و 
فناورانه حاكم هستند. اين موضوع به خصوص در روابط بين سازمان هاى دولتى با بخش غيردولتى در جريان 
توسعه فناورى، ابعاد بسيار متنوع و پيچيده اى پيدا مى كند. كانون اصلى همه انواع همكارى ها روابط مالى و 
معاملاتى است. براى تنظيم روابط مالى و معاملاتى طيف گسترده اى از قوانين وجود دارند كه در سه سطح 

قابل تقسيم بندى هستند: 
• قوانين مادر (قانون اساسى- سياست هاى كلان)

• قوانين موضوعه (قوانين مجلس شوراى اسلامى و مصوبات هيات دولت)
• آيين نامه هاى داخلى، بخش نامه و دستورالعمل هاى داخلى وزارتخانه ها و سازمان هاى دولتى

ارتقاي اين بستر حقوقي و به ويژه متناسب سازي قوانين مالي و معاملاتى با كاركردهاي مورد نياز براي 
تعامل اثربخش هسته با شبكه، مهم ترين گام در پياده سازي راهبرد هسته - شبكه مي باشد و در اين مسير 
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ارتقاء، بايد همواره بين هزينه تحميل شده توسط اين قوانين و منافع حاصل از آن ها يك توازن منطقي وجود 
داشته باشد. در صورت عدم وجود اين توازن در بستر حقوقي، مشكلات زير در همكارى با شبكه پديد خواهد 

آمد:
• توسعه ناپايدار شبكه؛ 

• بالا رفتن زمان و هزينه تامين از شبكه(زمان عقد قرارداد و ...)؛ 
• تسهيم نامتناسب و ناعادلانه ريسك و منافع همكاري ميان طرفين مبادله؛ 

• پايين آمدن سطح  اعتماد و تعهد متقابل؛ 
پذيرش هزينه هاى بوروكراسى و قوانين معاملاتى ناكارآمد توسط مديران اجرايي كه با شبكه تعامل   •

دارند؛ 
با توجه به اهميت اين دسته از قوانين، اين پژوهش سعى دارد با بررسى و تحليل دقيق آن ها رهيافت هايي 

را براى فرآيند بهبود آن ها فراهم آورد. 

2. ادبيات نظرى تحقيق
در شرايط عادي بيشتر مبادلاتِ ميان شركت ها تحت شرايط بازار اتفاق مي افتد. در بيشتر بازارها شرايط 
رقابتي حاكم است و از اين رو «دست نامرئي» منجر به تخصيص كارآمد منابع خواهد شد و قيمت مشخص 
فروش  يا  خريد  براي  مناسبي  قيمت  مزايده،  يا  مناقصه  شرايط  از  آمده  دست  به  قيمت  يا  و  بازار  در  شده 
محسوب مي شود. اما در برخي شرايط يا براي برخي از انواع معاملات خاص، شرايط بازار رقابتي يا وجود ندارد 
و يا نيروهاي بازار بسيار ضعيف عمل مي كنند. در اين شرايط روابط ميان خريدار و فروشنده بسيار متفاوت 
از حالت قبل است و انجام موفق معاملات؛ ابزارها و قوانين خاص خود را مي طلبد و ديگر قيمت بازار همه 
چيز براي تصميم گيري نيست. متناسب با نوع شرايط معامله، برخي محققين طبقه بندي هاي خاصي را از 
انواع روابط ميان خريداران و فروشندگان (كارفرمايان و پيمانكاران) ارايه كرده اند كه از جمله آن ها مي توان به 
مطالعات ويليامسون1 (2005و1999و1379و1975)  [23] ، وبستر2 (1992)  [19] و كاكس3 (1996)  [17] 

اشاره نمود كه در ادامه به تشريح آن ها مي پردازيم:

2-1- نظريه ويليامسون در مورد ساختارهاي مختلف ساماندهي مبادلات [14]
ويليامسون با استفاده از تقسيم بندي ايان مك نيل4 از انواع قراردادها، سه گروه قرارداد را به شرح زير از 

هم تفكيك مي كند: 
قانون كلاسيك قرارداد5: هدف هر سيستم قراردادي تسهيل مبادله است. قانون كلاسيك قرارداد هم همين 
هدف را دنبال مي كند. به اين صورت كه سعي مي كند ساده سازي مبادله را از طريق تفكيك شفاف طرفين 

مبادله و ايجاد شفافيت در زمان و مكان مشخصي براي تحويل محصول انجام دهد.
قانون نئوكلاسيك قرارداد6: تمام قراردادها با قانون كلاسيك قرارداد قابل تطبيق نيستند. به عنوان نمونه، 
براي  است.  امكان ناپذير  گاهي  تقريبا  و  هزينه  پر  بسيار  كامل،  شفاف سازي  بلندمدت،  قراردادهاي  مورد  در 
پاسخ به چنين شرايطي سه راه حل پيشنهاد شده است. راه حل اول، چشم پوشي از چنين مبادلات است كه 

1- Williamson O.E.
2- Webster F.E.
3- Cox A.
4- Ian McNeil

5- Classical Contract Law
6- Neoclassical Contract Law
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موجب محدود شدن فرآيند توسعه اقتصادي مي شود. زيرا، توسعه در گرو توسعه مبادلات است. راه حل دوم، 
حذف اين مبادلات از بازار و ساماندهي آن به شكل داخلي از طريق مالكيت عمومي است. كه اين راه حل 
هم با از بين بردن انگيزه ها، جلوي پيشرفت و توسعه اقتصادي را سد خواهد كرد. راه حل سوم، ايجاد يك 
راه حل قراردادي متفاوت است كه جريان مبادله را توسعه دهد. اما، ممكن است نياز به ساختار ساماندهي 
باشد. راه حل سوم، همان است كه مك نيل آن را قرارداد نئوكلاسيك مي نامد. ويژگي اين نوع مبادلات آن 
است كه براي حل مسايلي كه ممكن است در فاصله زماني انجام تعهدات قرارداد پيش بيايد، نيازمند طرف 

سوم هستند. 
قراردادهاي  با  حتي  دارند  كه  خاصي  ويژگي هاي  دليل  به  مبادلات  برخي  روابط1:  بر  مبتني  قراردادهاي 
در  دارند.  شدن  عملي  براي  ديگري  ترتيبات  به  نياز  مبادلات  نوع  اين  نيستند.  انجام  قابل  هم  نئوكلاسيك 
اين جا بحث ساختارهاي مختلف حكمراني براي مديريت مبادلات مختلف مطرح مي شود. يعني متناسب 
با ويژگي هاي هر مبادله، ساختار متناسب با ويژگي آن به گونه اي طراحي مي شود كه هزينه هاي مبادله را 
نظر  در  مبادلات  طبقه بندي  براي  ويژگي هايي  كه  است  نياز  مهم  اين  انجام  براي  اين،  بنابر  كند.  اقتصادي 
گرفته شود كه بتوان با طبقه بندي مبادلات بر اساس آن ويژگي ها، ساختار مناسب ساماندهي را براي هر 

طبقه تشخيص داد. 
ويژگي هاي مشترك مبادلات: ويليامسون سه بعُد كليدي را براي طبقه بندي مبادلات معرفي مي كند 

كه عبارتند از:
1) عدم اطمينان2: نتيجه اختلالاتي است كه مبادلات را در معرض خود قرار داده و نياز به تطبيق را ايجاب 
مي نمايند. وجود عدم اطمينان قبل از وابستگي متقابل و انعقاد قرارداد ناقص، خطر عدم توافق را تحميل 

مي كند.
2) دفعات تكرار مبادله: تعداد تكرارهاي مبادله نيز يك بعُد مربوط به مبادلات متواتر است كه ممكن است 

هزينه هاي راه اندازي و ساماندهي تخصصي متفاوت و آثار شهرت بهتري داشته باشد. 
3) درجه تخصيص3 مورد مبادله: ميزان قابليت انتقال موضوع يك مبادله به كاربري ها يا كاربرهاي ديگر، 
بدون اين كه ارزش توليدي آن از بين برود  [22].  ويليامسون در مقالات اوليه خود «ميزان عدم اطمينان» 
را مهم ترين ويژگي معرفي مي كند. اما در مقالات اخير، درجه تخصيص مورد مبادله را داراي بيشترين قدرت 

توضيح دهندگي مبادلات مي داند  [23]. 

طبقه بندي مبادلات بر اساس ويژگي هاي فوق: همانگونه كه اشاره شد، سه بعُد حياتي براي توصيف 
روابط قراردادي عبارت است از عدم اطمينان، دفعات تكرار مبادله و درجه تخصيص مورد مبادله. با فرض 
اين كه عدم اطمينان در يك حالت متوسط قرار دارد، ويليامسون بيشترين تاكيد خود را بر دفعات تكرار 
و درجه تخصيص مورد مبادله مي گذارد. دو حالت براي دفعات تكرار و سه حالت براي درجه تخصيص در 
نظر مي گيرد و بر اساس آن ها مبادلات را در شش حالت طبقه بندي مي كند. جدول1 ماتريس حاصل از اين 

طبقه بندي را نشان مي دهد. 

1- Relational Contracting
2- Uncertainty
3- Asset Specificity
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جدول 1- طبقه بندي مبادلات بر اساس درجه تخصيص و دفعات تكرار مبادله

جدول 2- ساختارهاي مختلف ساماندهي بر اساس ويژگي هاي مبادلات
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1- Trilateral Governance
2- Transaction-Specific Governance  
3- Unified Governance 

بررسى گلوگاه هاى قوانين مالى و معاملاتى صنايع دفاعى در تعامل با شبكه همكاران

انواع ساختارهاي ساماندهي: از آن جا كه ويژگي هاي هر طبقه از مبادلات، متفاوت از ديگري است، هر 
طبقه نيازمند ساختار ساماندهي ويژه خود است. ويليامسون بر اساس تقسيم بندي فوق از مبادلات، سه نوع 
ساختار ساماندهي را براي مديريت آن ها در نظر مي گيرد كه عبارتند از: ساماندهي بازار(قرارداد كلاسيك)، 

ساماندهي سه جانبه1 (قرارداد نئوكلاسيك) و ساماندهي مبادلات اختصاصي يا قرارداد رابطه اي2.
غير  مبادلات  براي  اصلي  ساماندهي  ساختار  بازار،  ساماندهي  كلاسيك):  (قرارداد  بازار  ساماندهي 
اختصاصي است. خواه دفعات تكرار آن كم باشد يا زياد (سلول هاي 1 و 4 از جدول1). البته، هر چه تعداد 
باشد)  امكان پذير  هزينه  كمترين  با  مبادله  طرفين  از  يك  هر  تغيير  كه  (مادامي  باشد  بيشتر  مبادله  تكرار 

عملكرد بازار كاراتر است. 
ساماندهي سه جانبه(قرارداد نئوكلاسيك): مبادلات موجود در سلول هاي 2 و 3 از جدول1 مشمول 
اين نوع ساماندهي مي شوند. ويژگي اين نوع مبادلات آن است كه انتقال دارايي هاي مورد مبادله به افراد ديگر 
يا استفاده هاي ديگر با هزينه قابل توجه يا كاهش ارزش دارايي همراه است. بنابراين، اين نوع مبادلات نيازمند 

طرف سومي براي حل و فصل اختلافات است. 
جدول1   6 و   5 سلول هاي  رابطه اي):  (قرارداد  اختصاصي  دارايي هاي  روي  مبادلات  ساماندهي 
مشمول اين نوع ساماندهي هستند. طبيعت غيراستاندارد اين مبادلات باعث اتكاي كم به ساماندهي بازاريِ 

پر ريسك مي شود. دو نوع ساختار ساماندهي براي اين نوع مبادلات در نظر گرفته مي شود.

الف) ساماندهي دو جانبه: يعني نوعي از قرارداد كه بر اساس شناخت طرفين از منافع مبادله تنظيم شده 
است. ب) حكمراني واحد3 يا ادغام عمودي: يعني ادغام طرفين آن مبادله در يك بنگاه و انجام آن مبادله در 

درون يك بنگاه. اين طبقه بندي ساماندهي در جدول2 ترسيم شده است:
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جدول 3- سطح ارتباط با شبكه (خريدار – تامين كننده)

1- Single Transaction
2- Repeated Transaction  
3- Long _Term Relationship
4- Buyer_Supplier Partnership

5- Strategic Alliances/joint Venture
6- Vertical Integration 
7- Network Organization

2-2- طبقه بندى وبستر از ساختار مبادلات[19]
وبستر(1992) نيز يك طبقه بندي از رابطه بين خريدار و تامين كننده ارايه نموده و ويژگي هاي انواع روابط 
را به تصوير كشيده است. اين طبقه بندي كه شامل 7 سطح مي باشد با اندكي تغيير(جابجايي رديف 6 و7) 
در جدول3 ارايه شده است. اين طبقه بندي با شفافيت نسبتا خوبي مرز ميان انواع قراردادهاي همكاري با 
پيمانكاران را نشان مي دهد. هم چنين، وبستر بحث مي كند كه با افزايش سطح همكاري از مبادلات مستقل 
به سمت مبادلات در سطح ادغام عمودي كنترل هاي قراردادي و بروكراتيك افزايش و حاكميت كارآفريني و 
قيمت مبادله افزايش خواهد يافت و بالعكس، هر چه  به سمت قراردادهاي كوتاه مدت تر و مبادلات تكراري 
و مستقل حركت نماييم، حاكميت بازار بيشتر و هزينه و قيمت مبادله كاهش خواهد يافت. اين رابطه در 
بيشتري  بروكراتيك  و  قراردادي  كنترل هاي  شبكه اي  سازمان  كه  اين  البته  است.  شده  داده  نشان  شكل1 
توسط  كه  است  مساله اي  اين  دارد.  سوال  جاي  باشد  داشته  عمودي  ادغام  و  راهبردى  پيمان  به  نسبت 
كاكس(1996) مورد نقد قرار گرفته است. به اعتقاد كاكس سازمان شبكه اي شامل دامنه گسترده اي از انواع 
مختلف قراردادهاي همكاري است و لذا، كنترل هاي بروكراتيك و اداري كمتري حتي نسبت به يك پيمان 

راهبردى خواهد داشت. 
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اولين و ساده ترين نوع ارتباط با شبكه خريد از بازار رقابتي به مفهوم عام آن است. يعنى بدون هيچ   •
ارتباط قبلى بين خريدار و فروشنده؛ مبادلات به صورت كاملا مستقل از هم روى مى دهد. در اين حالت نوع 
كالاهاى عرضه شده ؛ كالاهاى استاندارد و معمولي است و مشخصه متمايزى براي تصميم به خريد در بازار 
به جز قيمت كالا وجود ندارد و روابط ميان تامين كننده و خريدار پس از معامله به طور كلى خاتمه مى يابد. 
همچون، خريد پيچ يا ابزار استاندارد از بازار. اغلب قوانين مالي و معاملاتي فعلي ودجا، از جمله استعلام در 

خريد و فروش هاى جزئى و متوسط، متناسب با اين نوع مبادلات تدوين شده اند.  
در سطح دوم، خريد كماكان از بازار رقابتي انجام مي شود؛ ولي كالاها يا خدمات مورد معامله اندكي   •
متمايز مي باشند و اولويت خريدار براي تصميم به خريد، قيمت كمتر مي باشد. در اين سطح به دليل آشنايى 
و شكل گيرى روابط انسانى و نحوه انجام كار يا ارايه محصول متمايز از سوى تامين كنندگان، معمولاً به يك 
تامين كننده خاص مراجعه مي شود و خريدها از يك تامين كننده تكرار مى شود. يعنى وابستگى اندكى بين 

كارفرما و پيمانكار وجود دارد  اما نقش اساسى همچنان با قيمت مي باشد. 
• در سطح سوم، بين خريدار و تامين كننده يك رابطه بلندمدت وجود دارد. اين سطح از معاملات محصولاتي 
را در بر مي گيرد كه خاص هستند و داراى ويژگى و برجستگى هاى كاملاً متمايزى مي باشند و غالباً از فناوري 
سطح بالا برخوردار بوده و به صورت خاص و ويژه عرضه مي شوند. لذا، تامين آن ها از بازار به سادگي ميسر 
نمى باشد و در بازار، رقابتي براي فروش آن ها وجود ندارد. در اين حالت لازم است خريدار با تامين كنندگان 
توافقات ضمنى و تفاهم نامه هاى بلندمدت داشته باشد. معيار تصميم گيري براي خريد، مانند دو حالت قبل، 
صرفاً قيمت نيست؛ بلكه پارامترهاي ديگري هم چون: كيفيت، پشتيباني فني و خدمات پس از فروش و زمان 
تحويل نيز در تصميم گيري نقش اساسي ايفا مي نمايند. در اين شرايط، سطح وابستگى و تعهدات متقابلِ 

كارفرما و پيمانكار در سطح متوسط مي باشد. 
•  در سطح چهارم، روابط تامين كننده و خريدار گسترش بيشترى مي يابد و منجر به سرمايه گذارى هاى 
مستقل، اما وابسته به هم و با دارايي هاى فيزيكى و دانشى سنگين مى شود. هدف تامين كننده و خريدار يك 
هدف مشترك، مثلاً توليد محصول خاص مي باشد. لذا، ايجاد بخش هايى از خطوط توليد به عهده تامين كننده 
خريدار  وابستگى  حالت  اين  در  بنابراين،  مى باشد.  (كارفرما)  خريدار  عهده  به  نيز  بخش هايى  و  (پيمانكار) 
تفاهم  هم  مشترك  مالكيت  و  سرمايه گذارى  روي  است  ممكن  و  داشت  خواهد  بيشترى  شدت  كارفرما  و 

نمايند.
در سطح پنجم، روابط كارفرما و پيمانكار به پيمان هاى راهبردي بلندمدت با سرمايه گذارى مشترك   •
سنگين و با دارايى هاى خاص ارتقاء مى يابد و وابستگى متقابل ميان آن ها نسبت به حالت قبل، شدت بسيار 

بيشترى خواهد داشت. 
• در سطح ششم، كارفرمايان با تمركز بر آن چه كه موجب شايستگى محورى سازمان مى شود؛ اقدام به 
خريد ظرفيت هايى مى نمايند كه مزيت رقابتى براى آن ها به وجود مى آورد. مثال قابل ذكر در اين زمينه 
خريد شركت سازنده كپسول هاى سوخت گاز مايع توسط يك شركت خودروسازى در كشور مى باشد. اين 

اقدام به عنوان يكپارچه سازى عمودى معروف است. 
• در سطح نهايى، سازمان هاى شبكه اى شكل مى گيرند. در اين نوع سازمان ها، هر كارفرما (به عنوان هسته) 
با بنگاه هاى زيادى در شبكه ارتباط دارد. سطح اين ارتباط با هر بنگاه شبكه، بسته به نوع كار و هدف، يكى 
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شكل1-  پيوستار انواع روابط ميان خريدار و فروشنده

از سطوح روابط تشريح شده در فوق خواهد بود. در اين سازمان ها تمركز اصلى بر شايستگى هاى محورى 
است كه موجب مزيت رقابتى در كل شبكه مى شود. در اين سازمان ها، به طور هم زمان، انواع روابط و انواع 

قراردادها مي تواند وجود داشته باشد.
همان گونه كه ملاحظه مى شود هر چه نوع محصولات مورد مبادله خاص تر و يا ميزان سرمايه گذاري براي 
توليد آن ها بيشتر مي شود، سطح ارتباط كارفرما با پيمانكار بلندمدت تر و وابستگي متقابل ميان آن ها افزايش 
مى يابد. تكيه گاه روابط از قيمت (نگاه صرف اقتصادى به مبادله) به سمت اهداف مهم ديگرى تغيير جهت  مى 
يابد. راهبرد هاي همكاري از نوع روابط صرفا بر مبناى مناقصه به توافقات بلند مدت، شراكت هاي بلندمدت در 
توليد و تحقيق، سرمايه گذاري مشترك و پيمان هاي راهبردي بلندمدت و در نهايت، تمركز بر شايستگى هاى 

محورى و ادغام عمودي(در مورد فناورى هاى قرمز) گسترش مي يابد.  

3. روش تحقيق
اين پژوهش از نظر ماهيت، مورد كاوى تحليلي – توصيفي است و در آن از روش گونه شناسي، و بررسي 
اسَنادي استفاده شده است. در مورد كاوى سعى مى شود پديده (كه در اينجا قوانين مالى و معاملاتى است) 
از جوانب گوناگون در بستر خود مورد بررسى قرار گيرد [15]. گونه شناسي معمولاً در علوم اجتماعي بر اساس 
تمايز بين گروه هاى بدون سلسله مراتب استفاده مى شود. شيوه گونه شناسى استقرايى و با انتخاب برچسب 

هاى مفهومى مناسب شكل مى گيرد  [16].

حميدرضا فرتوك زاده، محمدرضا دره شيرى، محمد محبى، جواد وزيرى



بررسى گلوگاه هاى قوانين مالى و معاملاتى صنايع دفاعى در تعامل با شبكه همكاران72
 براي گردآوري داده ها يك نمونه 48 نفري از ميان كارفرمايان و پيمانكاران صنايع دفاعى براي مصاحبه 
شد  سعى  و  گرفتند  قرار  بررسى  مورد  گوناگون  زواياى  از  قوانين  اين  مصاحبه  جلسات  در  شدند.  انتخاب 
مجموعه  مصاحبه  انجام  ضمن  شود.  استخراج  شوندگان  مصاحبه  تجربه  به  توجه  با  قوانين  اين  مسأله هاى 
قوانين و قراردادهاى مالى و معاملاتى مورد مطالعه قرار گرفتند. شايان ذكر است كه محققان طى ساليان 

متمادى در به كارگيرى اين قوانين تجربه عملى و آشنايى تخصصى داشته اند. 
براى تحليل داده ها ابتدا، مجموعه نظرات افراد مصاحبه شده پياده سازى و غالباً توسط آنها مرور دوباره شد 
و سپس نكات كليدى آنها استخراج و دسته بندى گرديد. نكات كليدى در ارتباط با مسأله ها و ابعاد گوناگون 
قوانين مالى و معاملاتى در جريان همكارى استخراج شد. در مرحله بعد اطلاعات گردآورى شده در جلسات 
گروه كانونى [5] با حضور خبرگان منتخب، به بحث گذاشته شد تا چارچوبي براي فرآيند بهبود قوانين مالي 

و معاملاتي تدوين شود. 

4. تحليل داده ها
تحليل داده ها در دو بخش انجام مى شود. در بخش اول ابتدا گونه شناسى از مسائل به دست خواهيم داد 

و در بخش دوم به بررسى رهيافت ها مى پردازيم.
 4-1- گونه شناسى مسأله ها

در فرآيند تحليل اطلاعات استخراج شده در ارتباط با ناكارايي قوانين و مقررات مالى و معاملاتى صنايع 
دفاعي و عارضه هاي منتج از آن ها در تعامل با شبكه همكاران بيروني 600 نكته استخراج شد1. اين نكات در 

سه سرفصل جداگانه دسته بندى شده اند. اين دسته بندى در جدول4 ارايه شده است. 
جدول4-  دسته بندي چالش هاي مرتبط با ناكارايي قوانين مالي معاملاتي در تعامل با شبكه

     

  

1-   
2-      
3-      
4-     
5-     
6-     
7-   

1-  
2-     
3 –       
4-     
5-    
6-       
7-   

   
  
 :  

-    
-    
-   
-    

    ...

  

1. اين نكات در اصل گزارش پروژه تحقيقاتي موجود است و براي خوانندگان علاقه مند قابل ارايه مي باشد. 
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4-2- گونه شناسى رهيافت ها

در اين مرحله، بر اساس فرآيند گروه كانوني، چالش هاي شناسايي شده در يك جلسه گروه كانوني با حضور 
خبرگان صنايع دفاعي مورد بحث و بررسي قرار گرفت. نتيجه اين بررسي استخراج رهيافت هايي براي اصلاح 
نهاد حقوقي صنايع دفاعي در تعامل با شبكه همكاران بود. با يك رويكرد گونه شناسي، رهيافت هاي ارايه 

شده را مي توان در دو دسته اصلي به صورت زير  طبقه بندي و مطرح نمود: 
 

4-2-1- متناسب سازى قوانين با سطوح همكارى
بر اساس نتايج تحليل گروه كانوني يكي از رويكردهاي مهم براي اصلاح قوانين، ايجاد ظرفيت حقوقي 
لازم براي تحقق كاركردهاي قانوني مورد نياز براي توسعه شبكه توانمند در سطوح مختلف همكاري (تبيين 
شده در جدول3 ) مي باشد. در اين ارتباط، برخي از مهم ترين پيشنهادهاي راهنماي ارايه شده به شرح زير 

مي باشند:
تامين كنندگان  با  ارتباطى  سطوح 1و2  در  معاملات  متناسب  دفاعي  صنايع  موجود  قوانين  از  بسياري   •
مي باشند(خريد كالاهاى معمولى از بازار)؛ ليكن، با تغيير پارادايم ها در صنايع دفاعي موج چهارم، يعني وجود 
ظرفيت هاي صنعتي و تحقيقاتى گسترده در سطح ملي و افزايش تقاضاى نيروها براى محصولات با فناوري 
پيشرفته و دوره عمر كوتاه از صنايع دفاعي و ضرورت كاهش زمان خلق ايده تا محصول و كاهش هزينه ها، 
كار با شبكه همكاران را در سطوح بالاتر همكاري(همكاري هاي بلندمدت، 3 ؛ شراكت، 4 ؛ پيمان راهبردى 
يا سرمايه گذاري مشترك، 5) ايجاب نموده است. بنابراين، قوانين نيز بايد فراهم كننده كاركردهاي ضروري 

براي كار با شبكه در اين سطوح باشند. 
• با توجه به اين كه شبكه همكاران صنايع دفاعي (به ويژه آن هايي كه سطح همكاري آن ها قراردادهاي 
واسطه  كالاهاي  يا  اوليه  مواد  تامين  درگير  همكاري)  و 4  سطوح 3   – است  شراكت  نوع  از  يا  و  بلندمدت 
نظامي از بازار خارج از كشور و فرآيندهاي خريد و حمل و ترخيص مي باشند، لازم است براي تسهيل در اين 
فرآيندها قوانين گمركي ويژه شبكه همكاران صنايع دفاعي وضع گردد.  در حال حاضر، در اين زمينه خلاء 

قانوني وجود دارد. 
• قوانين مالي و معاملاتي بايد به گونه اي اصلاح شوند كه براي معاملات در سطوح 2، 3 و 4 ، علاوه بر 
قيمت، قابليت هاي خاص پيمانكاران در انجام پروژه را نيز در عقد قرارداد مورد توجه قرار دهند. اكتفاء به 
خواهد  ها  ماموريت  انجام  در  تاخير  و  هزينه  افزايش  و  دوباره كارى  به  منجر  ها،  استعلام  در  حداقل  قيمت 

شد. 
• همانگونه كه قبلا اشاره شد، يكي از ريسك هاي مهم براي توسعه شبكه همكاران صنايع دفاعي نوسانات 
سفارش مي باشد. وجود بازار متلاطم براى محصولات نظامى، همكاران شبكه را در توسعه قابليت ها و اتخاذ 
راهبرد هاى بلندمدت دچار مشكل مى نمايد. پوشش بخشي از اين ريسك از طريق ايجاد ظرفيت حقوقي لازم 
براي توسعه شبكه ها در سطوح مختلف همكاريِ تبيين شده در جدول3 امكان پذير است. به عنوان نمونه، 
براي فناوري هاي زرد كه هنوز كسب و كار آن ها در نهاد بازار ايجاد نشده است، و آسيب پذيري بيشتري نسبت 
به نوسانات سفارش صنايع دفاعي دارند، عقد تفاهم نامه هاي بلندمدت و يا قراردادهاي بلندمدت و يا حتي 
سرمايه گذاري مشترك مي تواند بخشي از ريسك بازار را پوشش دهد. تصميم به ظرفيت  سازي توسط شبكه 
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پيمانكاران در حوزه هايي كه كسب و كار آن هنوز شكل نگرفته است بدون اين نوع تفاهم نامه ها و قراردادها 
بسيار پر ريسك مي باشد. لذا، در اين موارد تامين بر اساس قراردادهاي كوتاه مدت براي صنايع دفاعي پر 

هزينه خواهد بود. 
• هر چه از سطح 2 همكاري به سطوح بالاتر حركت مي كنيم، ايجاد بستر قانوني لازم براي تعامل گسترده تر 
و عميق تر كارفرما با پيمانكار در حوزه كمك هاى فناورانه، مديريتي، مالي و ... كه منجر به توسعه ظرفيت 
صنايع دفاعي براي قابليت سازي در شبكه و مديريت محتوايي آن خواهد شد از اهميت بيشتري برخوردار 
خواهد گشت. اين قوانين شامل قوانين مرتبط با حقوق مالكيت فكري و آيين نامه هاي منتج از راهبردهاي 
انتقال فناوري يا دانش فني به شبكه همكاران و هم چنين، قوانين مرتبط با نحوه ارايه خدمات مشاوره اي 

توسط كارشناسان صنايع دفاعي به شبكه همكاران و غيره مي باشد.  
• تسهيم عادلانه ريسك و بازده قراردادها. اين مساله با توجه به نوپا بودن شبكه هاي صنعتي و تحقيقاتي 
صنايع دفاعي از اهميت ويژه برخوردار است. اين ريسك مي تواند ريسك هاي مالي، ريسك هاي فني، ريسك هاي 

بازار، ريسك هاي ايمني و ريسك هاي تامين را شامل شود.  
•   برخي از چالش هاي مطرح شده در كار با شبكه همكاران(به ويژه در ارتباط با معاملاتي كه مرتبط با 
ناحيه زرد  –يعني، معاملات متناسب با سطوح ارتباطي 3 ، 4 و 5 – مي باشند)، ريشه در عدم وجود حافظه 
سازماني قوي در نهاد كارفرمايي دارد. قوانين مالي و معاملاتي و راهبردهاي همكاري و مميزي شبكه بايد 
به گونه اي تدوين شوند كه ظرفيت تصميم گيري بر مبناي يك حافظه سازماني قوي را در كار با شبكه ارتقا 
بخشند. به عنوان مثال، سوابق مثبت پيمانكاران در همكاري با صنايع دفاعي در شرايط سخت(مثل خطر 
حمله دزدان دريايى در آب هاى آزاد و...) توسط كارفرما درك و قوانين ظرفيت تصميم گيري لازم را براي 
لحاظ كردن اين سوابق در ارايه امتيازات خاص(مانند: پذيرش ساير وثايق به جاي ضمانت نامه بانكي و ....)  به 

پيمانكار براي قراردادهاي بعدي فراهم آورند. 
• ارتقاي دانش مديريت قراردادها و تدوين قرارداد ويژه براي هر سطح همكاري بسته به نوع آن، منجر به 
ايجاد تعهد و اعتماد متقابل ميان كارفرما و شبكه همكاران خواهد گشت. برخي از مشكلات ايجاد شده در كار 
با شبكه در حال حاضر، مانند تاخير در تحويل محصول و يا تاخير در تاييد آن و يا تاخير در پرداخت ها، ناشي 
از ناكارامدي قرارداد همكاري و قوانين موجود براي تسهيم عادلانه ريسك و منافع اجراي قرارداد مي باشد.  

• توسعه نگاه حكمراني در هسته هاي دستيابي به سامانه هاي دفاعي و ارتقاي قابليت كارفرمايى آن ها، منجر 
به افزايش ظرفيت صنايع دفاعي در تعامل منطقي با شبكه پيمانكاران خواهد شد. تمايلات تصدي گري، رقابت 
كارفرمايان را با شبكه همكاران به دنبال خواهد داشت. تلاش براي رقابت با شبكه منجر به تسهيم ناعادلانه 
ريسك و بازده ميان كارفرما و پيمانكار شده و كاهش اعتماد و تعهد متقابل را به دنبال دارد. انگاره مطلوب 
براي كارفرمايي شبكه اين است كه كارفرما واحدهاي شبكه (از سطح سه همكارى به بالا) را از خانواده صنايع 
دفاعي محسوب نموده و با تعامل منطقي با شبكه و رهبري مناسب آن، روح يك شبكه اجتماعي پايدار را 
بر آن حاكم نمايد. ايجاد اين سرمايه اجتماعي هزينه تامين را براي صنايع دفاعي در كليه سطوح كاهش 

خواهد داد.
• يكي از مسايل مهمي كه در فرآيند اصلاح قوانين مالي و معاملاتي بايد مورد توجه قرار گيرد كاهش 
سطح وابستگي فرآيند همكاري با شبكه به نهادهاي غيررسمي است. اين وابستگي به دليل چرخش شغلي در 



75
دستگاه هاي دولتي منجر به ناپايداري شبكه خواهد شد. توسعه نهاد حقوقي رسمي بايد كاركردهاي نهادي 
مورد نياز در همكاري با شبكه را به گونه اي پوشش دهد كه وابستگي فرآيندهاي همكاري به نهادهاي غير 

رسمي تا حد ممكن كاهش يابد. 
قوانين مالي و معاملاتي بايد براي تامين قطعات و محصولات تحريمي و داراي فناوري پيشرفته (كه   •
نگاه  يك  با  تا  نمايند  ايجاد  را  لازم  آزادي  درجه  كارفرما  براي  است)  هزينه  پر  بسيار  خارج  از  آن ها  تامين 
حمايتي متناسب، با تامين كننده داخلي وارد مذاكره و عقد قرارداد شود. اين مساله به طور خاص براي سطح 

3 همكاري ضروري است.
• در اصلاح قوانين مالي و معاملاتي صنايع دفاعي لازم است فصلي نيز به ارايه خدمات مشاوره امنيتي و 
ايجاد پوشش حفاظتى براي پيمانكاران به ويژه آن هايى كه ساخت مجموعه ها و محصولات نظامى صنايع 

دفاعي را به عهده دارند، كه معمولا سطوح 3 و 4 همكاري را در بر مي گيرد، اختصاص داده شود.  

4-2-2- اصلاح لايه هاى عميق تر
اصلاح قوانين و مقررات مالي و معاملاتي كه از مهم ترين عناصر تشكيل دهنده ساختار همكارى هستند، 
بايد  معاملاتى  و  مالى  قانونى  ساختارهاى  در  تغيير  با  همسو  نيست.  ممكن  ساختارها  ساير  به  توجه  بدون 
ساختارهاى سازمانى طرفين مبادله از يك سو و الگوهاى (ساختارهاى) ذهنى آنها از سوى ديگر اصلاح و 

رشد پيدا كند. 
الگوهاى ذهنى: مسأله همكارى پيش از آنكه متأثر از قوانين مالى و معاملاتى باشد از انگاره ها و الگوهاى 
ذهنى طرفين مبادله تأثير مى پذيرد. برخى از انگاره هايى كه موضوع تعامل با همكاران را تحت تأثير قرار داده 
و بر كارايى قوانين تأثير به سزايى دارند عبارتند از: خود اتكايي بخشى؛ ثابت انگاري قوانين با تغيير شرايط 
محيطي؛ ثابت بودن شرايط بازار داخلي و خارجي؛ تمايل به انحصار در تأمين نيازها. در ادامه به طور خلاصه 

به تشريح هر يك مي پردازيم.
• انگاره خود اتكايي بخشى: اين ايده كه سازمان دولتى با استقلال و خوداتكايى و بدون وابستگى به ساير 
سازمان هاى دولتى و غير دولتى مى تواند اداره شود، موجب تدوين قوانين و مقرراتى خواهد شد كه در جهت 
با  تعامل  و  تجهيزات  اجاره  بلندمدت،  قرارداد  به  نسبت  قوانين  روح  ترتيب  اين  به  هستند.  تصدى   توسعه 

پيمانكاران به صورت سرمايه گذارى مشترك و غيره بيگانه خواهد بود. 
با  كه  مى كنند  ايجاد  سنگينى  اينرسى  قوانين  غالبا  گوناگون:  شرايط  در  قوانين  بودن  گو  پاسخ  انگاره   •
تغيير در شرايط محيطى، لزوم تغيير در آنها فراموش شده به طورى كه طرفين نمى توانند تعامل در ساختار 
قانونى جديدى را متصور باشند. به عنوان مثال در صورتى كه تقاضاى مشترى از ثبات برخوردار باشد، بالتبع 
ساختارهاى تأمين و برون سپارى در طرف عرضه نيز از ثبات نسبى برخوردار خواهد بود و لازم نيست از 
انعطاف پذيرى بالايى برخوردار باشند. اما در شرايطى كه روند تقاضاى مشترى به سمت تنوع بيشتر، عمر 
كوتاه تر و سفارش هايى با تيراژ كمتر حركت مى كند پاسخ گويى به آن نيازمند ساختارهاى قانونى است كه 

بتوانند سطوح مختلف همكارى را براى ايجاد يك سازمان چابك پشتيبانى كنند.
رابطه قوانين با ساختارها: ساختار سازمانى طرفين مبادله تأثير به سزايى در كارايى قوانين مالى و معاملاتى 
نمى توان  اساسا  مى كنند  تحميل  را  افراطى  كارى  محافظه  نوعى  كه  مراتبى  سلسله  ساختارهاى  با  دارد. 
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همكارى هاى دانش بنيان را مديريت كرد چرا كه توزيع اختيارات و مسئوليت ها از توازن خارج شده و بالتبع 

قوانين نيز هر چند از ظرفيت هاى بالايى برخوردار باشند اثربخشى خود را از دست مى دهند. 

5. جمع بندى
يكى از مهم ترين ديدگاه ها براى بررسى شرايط و بستر نوآورى پرداختن به محيط نهادى است. اين ديدگاه 
مى تواند دريچه اى مناسب به زمينه و بستر ناپيداى نوآورى فناورانه در صنايع دفاعى باز كرده و بسيارى از 
موانع و گلوگاه هاى نوآورى را تشريح كند. هر قدر نهادهاى حاكم بر نظام نوآورى از بلوغ بيشترى برخوردار 
باشند و ارتباطات و تعاملات بين بازيگران نظام نوآورى روان تر باشد همكارى سازنده و متقابل افزايش يافته 
و در نتيجه كاركردهاى مورد انتظار از نظام نوآورى به نحو مطلوب ترى محقق خواهند شد. بنابراين، بلوغ 
ايجاد  در  اصلى  عامل  و  بوده  دفاعى  سامانه هاى  به  دستيابى  و  نوآورى  توان  ريشه  نهادى  محيط  حمايت  و 

همسويى و همگرايى است [7]. 
نهادهاى قانونى عبارتند از مقررات، آيين نامه ها و دستور العمل هاى مدونى كه توسط مقامات مسئول 
تهيه و تصويب شده و اطاعت از آن ها لازم و ضرورى است. اين قوانين صريح و رسمى، رفتارها را محدود و 
تعاملات را تنظيم مى كنند. فناورى در بستر رژيم ها و نظام هاى حقوقى شكل مى گيرد، توسعه مى يابد و 
تكثير و مصرف مى شود. قواعد حقوقى مهم ترين ابزار هدايت و كنترل نظام هاى توسعه فناورى هستند. در 
مفهوم سازى و تحليل نظام هاى فناورانه تأكيد ويژه اى بر اهميت نهادها مى شود و به صورت طبيعى مهم 

ترين نهادهاى تشكيل دهنده يا تأثير گذار، نهادهاى حقوقى و رسمى است.
سويه اصلى رابطه بين توسعه فناورى و حقوق را مى توان در مباحث حقوق اقتصادى دنبال كرد چرا كه 
فناورى به عنوان يكى از مهم ترين موتورهاى توسعه اقتصادى در متن و بطن همه فعاليت هاى اقتصادى جاى 

دارد. در مباحث حقوق اقتصادى سعى مى شود با مفاهيم اقتصادى، كارايىِ حقوق و قوانين تحليل شود.
قراردادها روز به روز متحول، دقيق و تخصصى مى شوند و نياز به طراحى حقوق ويژه براى قراردادهاى 
خاص ضرورت بيشترى پيدا مى كند. حقوق ويژه قراردادهاى خاص به معناى آن است كه امروزه ما فقط يك 
نوع عقد بيع، يك نوع عقد اجاره، يك نوع عقد وديعه وغيره نداريم؛ بلكه هر كدام از اين عقود انواع و اقسامى 

پيدا كرده و هر يك مقررات ويژه خود را دارند. 
نهادهاى حقوقى بايد به كاركردهاى مورد نياز براى توسعه تعامل پايدار بين هسته و شبكه و بازار پاسخ گو 
باشند. اگر قوانين متناسب با كاركردهاى مورد نياز براى هر يك از سطوح هفت گانه توسعه پيدا نكنند، گذار 
به موج چهارم با كندى پيش خواهد رفت. براى ايجاد بستر مناسب حقوقى بايد يك نظام ارزيابى و بهبود 
ويژه داشته باشيم تا در يك فرايند پويا مسأله هاى حقوقى و قراردادى براى توسعه الگوى هسته و شبكه را 

تشخيص و اقدام به درمان آنها كند.
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