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 مقدمه:

 زغاآ ادهخانودر  هكرامذ ايرـب ناـنسا تجربه ليناو .هاست انسان بين طتباار اريبرقر سيلهو ترين مهمو  ترين يجرا هكرامذ

 رتعبا بهو  دخو يهازنيا به نسيدر ايبر انيگرد اـب تا كنند مي هكرامذ هم با ها ننسا.ا دشو ختم جهاني جامعه بهو  دشو مي

 ،لتيدو تمؤسسا ،ها داريشهر ،ها بانك ،ها شركت ها از قبيل نمازساورود  اـب.  برسند فقاتو به د،خو وعمشر منافع ،يگرد

طرفه ادامه توان يكآموزد رابطه را نميمذاكره است كه به ما مي است. هشد تر زسا سرنوشتو  تر يجد ها ننساا اتكرامذ

 .تظاراتي داريم، بايد بپذيريم كه او هم از ما انتظاراتي داشته باشدداد و وقتي از طرف مقابل ان

 از يکي كنند مي دهستفاا «هكرامذ» از د،خو منيتيا حتي و فرهنگي دي،قتصاا ،سياسي ،جتماعيا نهروزا تتعاملا در ادفرا همه

 رفتار و تكلما با ننداتو نمي كه ستا ينا ،نددار شغلي و مقامي هر در ادفرازا ريبسيا كه ضعفي طنقا و ها نيانگر گترينربز

 .كنند عفاد دخو از يا و كنند منتقل را دخو رمنظو شايد و بايد كه آن طور دخو غيركلامي

 اي اديگرفتن ز فيتخف ييبا توانا «تسلط بر مهارت مذاكره » نيهم ي. برادانستنديم يکيدر گذشته مذاكره را با معامله 

از  يزيچ شتريب ،ينوع توانمند نيمشخص شده است كه ا جيادل بود. اما امروزه به تدرمعامله مع كي يبها رتريپرداخت د

. شود يمحدود م ياز دانش و مهارت مذاكره است و به معاملات مال يكوچک متقس ،يزن جنس معامله است تا مذاكره. چانه

هم  انيز يمعامله اقتصاد كياگر در  يل حتما هستند. چون به هر حا يزندگ يها مذاكره نيتر ساده يمال يها اتفاقاً مذاكره

 يها خود را در مذاكره يها باخت نيكه ما معمولاً بزرگتر يجبران خواهد بود. در حال زود قابل قابل اي ريد م،يداشته باش

 نيدرابطه با وال دنيد بيآس ايده ساله،  يدوستانه و شراكت كار ي رابطه كي. از دست دادن ميكن يتجربه م مان يرعدديغ

 .شوند يبزرگ در مذاكره است كه در قالب معامله گنجانده نم يها از باخت ييها همسر و فرزندان، نمونه اي

ده است. افراد تبديل ش توسعه فردي يشده در حوزهبه يکي از موضوعات فعال و شناخته آموزش مذاكره هاي اخيرطي دهه

تنوع،  شيافزا .گذارند و علاقه دارند اين مهارت را در خود تقويت كنندبينيم كه براي يادگيري مذاكره وقت ميبسياري را مي

رخ داده  اياست كه در تمام دن يزندگ يقابل انکار و قطع ريغ قتيحق كي ياجتماع يارتباطات در زندگ يدگيچيو پ يگستردگ

مسأله مطرح  نيا گريد يعنيآن دانش و فن مذاكره است.  وبوجود آورده  يگريد انيجر يبه طور مواز دنيفرا ني. ادهد يو م

 دهيچيخصوص مذاكره كنندگان در سطوح په است كه انسان ها ب نيبلکه مسأله ا ،مذاكره كنند ديكه انسان ها با ستين

است كه با اصول و فنون مذاكره آشنا و در مراحل  نيخوب مذاكره كردن ا يبتوانند خوب مذاكره كنند. معن ديارتباطات با

 .مذاكره كننده هستند كيو چه نخواهند به هر حال   ندبه آن معتقد و مسلط باشند. افراد چه بخواه يا حرفه

https://motamem.org/%D8%B3%D8%B1%DB%8C-%D8%A7%D8%B5%D9%88%D9%84-%D9%88-%D9%81%D9%86%D9%88%D9%86-%D9%85%D8%B0%D8%A7%DA%A9%D8%B1%D9%87/
https://motamem.org/%D8%B3%D8%B1%DB%8C-%D8%A7%D8%B5%D9%88%D9%84-%D9%88-%D9%81%D9%86%D9%88%D9%86-%D9%85%D8%B0%D8%A7%DA%A9%D8%B1%D9%87/
https://motamem.org/%D8%AF%D8%B1%D8%B3%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B9%D9%87-%D9%81%D8%B1%D8%AF%DB%8C-%D8%AF%D8%B1-%D9%85%D8%AA%D9%85%D9%85/
https://motamem.org/%D8%AF%D8%B1%D8%B3%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%AA%D9%88%D8%B3%D8%B9%D9%87-%D9%81%D8%B1%D8%AF%DB%8C-%D8%AF%D8%B1-%D9%85%D8%AA%D9%85%D9%85/
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 مذاکره تعریف 

مذاكره  ح مديريتيو در اصطلاوچانه زدن، جر و بحث، توافق، مبادله و معامله آمده  چك يمعن بهدر لغت   Negotiationواژه

كنند و  يم انيخود را ب يشنهاديپ يمشترک و متضاد، طرح ها يهدف ها يگروه دارا ايچند نفر  اياست كه دو  يفراگرد

 ياز مصالحه، همکار يبيتا احتمالاً به توافق برسند. مذاكره، معمولاً شامل ترك ي دهندخاص خود را مورد بحث قرار م طيشرا

 است. ياتيبر مسائل ح يداتيتمالاً تأكبر اعتماد و اح يمبتن

 کهيمسئله بوده بطور كيحل  يمشترک برا يبه راه حل افتنيبلکه دست  ستين گرانيسود بردن از د ايدادن  بيمذاكره فر  

 .هر دو طرف فراهم آورد يارتباط بلند مدت را برا كينموده و اساس  نيمأمنافع دو طرف را ت

مذاكره در معرض  نديمذاكره، فرا انياز زمان شروع تا پا يعنياست.  ستا،يا انيجر كيو نه  ايپو اريبس نديفرا كيمذاكره 

پردازند  يها و هدف ها م علاقه  ازها،يدو طرف، جداگانه به برآورد ن ،ياز هر كنش و واكنش شيپ ياست. حت رييو تغ يابيارز

و برآوردها در معرض  هايابيارز نيا د،يآ يم شيدر مذاكره پكه  يتعاملات ي. معمولاً طجندخود و طرف مقابل را بسن تيتا موقع

گفتگو است كه  ريرپذييتغ تيو ماه ييايپو نيشوند ا يبند و طبقه يابيارز ديبا رسند،يكه م يديو تحولاند. اطلاعات جد رييتغ

رل شده اطلاعات، بر از تبادل كنت ايپو ينديآن به صورت فرا دني. توجه به مذاكره و دشودي م يو دشوار يدگيچيسبب پ

توجه كامل به  ايافشا  ،يپنهان ساز ،ياز نقص و خلل در گردآور يناش يو مخاطره ها ديافزايمثبت مذاكره كننده م يرهايتأث

 .مي رسانداطلاعات را به حداقل 

 .مذاكره هنر رسيدن به تفاهم متقابل از طريق چانه زدن و بحث و استدلال بر سرنکات اصلي است 

 ايندي است كه افراد از موضع هاي واگرا ،به موضع هايي كه توافق حاصل شود حركت مي كنند.مذاكره فر 

 غيركلامي و كلامي طتبا.مذاكره ار ستا وتمتفا تترجيحا با و بستهوا هم به ادفرا بين فقياتو يگير تصميم يندافر هكرامذ 

 نتيجه لحصو يا ف،ختلاا طنقا و تضارتعا فعر ،کمشتر درک يك به ستيابيد فهد با كه ستا گروه يا دفر چند يا دو نميا

 د.شو مي منجاا مذاكره،  يندافر در گيردر يها وهگر يا ادفرا تمامي منفعت ايبر ضايتبخشر اي

 

 

 



 

7 
 

 هکرامذ اهداف

 : دشو مي لنباد فهد ستهد دو هكرامذ هر در

 و گرركا دستمزد فقاتو در يالير مبلغ مانند. مرتبط مي گردد بحث ردمو ييامحتو مسائل به طمربو نتايج به: يماهو يهدفها

 .  مدير

. گرددمي  ازب هكرامذ نسيدر نتيجه به از پس همديگر با هكرامذ در گيردر ادفرا دنكرركا بخو نتايج به: اي بطهرا يهدفها

 دستمزد سر بر هكرامذ از پس  ثربخشا دنكرركا در مديريت ننمايندگا و يگرركا يهدتحاا انتو مانند

 هکرامذ مهم رعناص

 اطلاعات،سه عنصر حياتي هر مذاكره اي را  «مي توان در مورد همه چيز مذاكره كرد» با عنوان در كتاب خود، هرب كوهن،

 :معرفي مي كند و نقش هر يك را در مذاكره به اختصار شرح مي دهد قدرتو  زمان

 .ود دارا باشد، قدرت بيشتري درمذاكره داردطرفي كه بهترين درک و شناخت را ازآنچه كه بايد انجام ش اطلاعات:.1

طرفي كه از نظر وقت در تنگنا نباشد، كار خود را بهتر انجام مي دهد. هيچ وقت در تنگناي وقت مذاكره نکنيد و  زمان:.2

 .اجازه ندهيد كه طرف مقابل احساس كند در تنگناي وقت هستيد

 .قدرت: هيچ وقت قدرت را به طرف مقابل واگذار نکنيد.3

در حالي كه واقعيت اين  بيشتر افراد بر اين باورند كه مذاكره با انجام ملاقات بين طرفين درگير شروع شده و پايان مي يابد،

ماه ها و گاهي سالها بايد وقت صرف كرد. زمان مورد نياز پيش از انجام  نيست. براي انجام يك مذاكره موفق، هفته ها،

اي طرف مقابل و طراحي فرايند هاي مذاكره نيازمندي ها وسبك اطلاعات در مورد هدفها، مذاكره، به طورعمده به جمع آوري

 20ها در مذاكره اختصاص مي يابد. البته زمان صرف شده، در اصل انجام مذاكرات نيز اهميت زيادي دارد. اكثر اوقات مذاكره

 ده جالب پارتو )اقتصاددان و جامعه شناس ايتاليايي(رسند. اين جنبه از مذاكره از قاعدرصد آخر وقت مذاكره به نتيجه مي

درصد  20مطابق اين قانون  در كل زندگي انسان جاري است.مي رسد پيروي مي كند،كه به نظر  80-20موسوم به قانون

درصد  20درصد آنچه كه فرد انجام مي دهد  80و بر عکس  درصد نتايج را به بار مي آورد 80 ؛آنچه كه فرد انجام مي دهد

 20 عموماً در درصد نتايج مورد نظر، 80درمذاكره مي توان اين قانون را اين گونه بيان كنيم كه .تايج را به وجود مي آوردن

 .وقت، مورد توافق قرارمي گيرند درصد آخر
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 اشکال مذاکره

د كه در آن، نگاه شو يفراگرد كيمذاكره است. مذاكرات ممکن است به عنوان ، ضبخش مهم، فراگرد حل تعار كيغالباً 

 اشکال زير به صورت يکي ازدر يك سازمان  تواند يبه توافق قابل قبول دارند و م دنيدر رس ياز دو طرف، سع شتريب ايدو 

 باشد: 

  ادفرا از يکي و مدير مستقيم هكرامذ: هنفردو هكرامذ (1

 .كنند يه ممشترک مذاكر ميبه تصم دنيرس يآن برا ياست كه اعضا ياز گروه يعضو دفر: هيوگر هكرامذ (2

 يتيوضع ايدرباره مسأله  ميبه تصم دنيرس يبرا گرياست كه با گروه د ياز گروه يعضو ،فرد: هيوگر نميا هكرامذ (3

  كند يكه بر هر دو گروه اثرگذار است، مذاكره م

 و با گروه مقابل مذاكره مي كند. ستا اي دهگستر نينفعاذ هنمايند وه،گر هر از دفر هر: ننمايندگا هكرامذ (4

 سبک مذاکرهنواع ا

 مذاکره ملایم -1

 اجتناب از برخوردهاي شخصي توسط مذاكره كننده -

 دن امتياز به راحتي توسط مذاكرهاز دا-

 مذاکره سخت-2

 پافشاري بر مواضع خود توسط مذاكره كننده -

 عدم توافق دير پا در اين مذاكره-

 مذاکره اصولی -3

 تمركز بر منافع نه بر مواضع-
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 هکرامذ ساسیا اعنوا

 : از تندرعبا ساسيا هكرامذ عنو رچها

 Distributive یعیزتو .مذاکره1

افتد؛  ياتفاق م ينوع مذاكره، اغلب در موضوعات اقتصاد نياست. ا يعيتوز هاي مذاكرهي ژگيباخت از و-برد يراهبرد سنتّ

خواسته ها و اظهارات  د،يتهد يريبه كارگهمچون ارتباطات محافظه كارانه، اعتماد محدود،  ييرفتارها ن،يكه در آن طرف

 .ندده يوارونه از خود نشان م

 زیعیتو هکرامذ يهادهبررا

 .   ميدهد اهكرا با بدهد زيمتياا هداگربخوا هم بعد و دهدمي طيافرا دپيشنها هكنند هكرامذ: منافع متما ستناخو (1

 تاكيد ه،كرامذ پيشرفت دنكر كند د،پيشنها ايبر مانيز رعتبا)ا دميشو دهستفاا رتقد اربزا انبعنو نماز از: نماز گرفتن (2

 سريع( حل بر

 .  ميکشد دخو فطر به را هكرامذ فطر  ،تهديد يبجا رديهمد روي از و ميزآ محبت يهارفتار با: عيدو و هعدو   (3

 ز(متياا گرفتن رظانتا ز،متياا ادنند رد، يا لقبو د)پيشنها. دخو اراده برابر در مقابل فطر دنكر تسليم ايبر: حجت متماا (4

 Integrativeتلفیقی هکرامذ. 2

نوع مذاكره، مذاكره  نيمذاكره است. در ا نياست كه به نفع طرف ييحل ها راهبه  دنيرس يبرا ،يروش حل مسأله مشاركت

 نهيه گزخود، همزمان ب حاتيروشن ترج انيكنند و با ب يم يابيو ارز نيها را مع نهيو گز ييرا شناسا نيكنندگان مسائل طرف

 .رسند يم نيطرف رشيمورد پذ
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 تلفیقی يفقهااتو به ستیابید نفنو     

 حشر فقاتو عنو
 منابع موجود به گونه اي توسعه مي يابد كه طرفين بتوانند به هدف هاي عمده خود دست يابند. منابع توسعه

 معا انجبر
 هكرامذ ينا با تباطيار كه ييگرد يقطر  از مقابل فطر منافع و آورد مي بدست هداميخو را نچهآ هكرامذ فطر يك

 .دميشو انجبر اردند

 نبستا- هبد
موضوع  در تيزامتياا آن ازاي در و ميدهد نددار  يكمتر لويتاو كه موضوع هاي رهبادر هاييزمتياا طرفين از يك هر

 مي كند. يافتدر شترارز با هاي

 هزينه كاهش
 شتلا يا يابد مي كاهش مقابل فطر  يها هزينه آن ازاي در و آورد مي ستد به هداميخو كه را نچهآ فطر يك

 .باشد شتهاند  بر در اي هزينه او ايبر دميشو

 زدن پل
 را طرفين يها ستهاخو بيشترين كه  جايگزيني گزينه ليو ،سندر نمي دخو ينزغاآ يستهااخودر به طرفين از هيچيك

 .ددميگر بنتخاا زدميسا آوردهبر

 

 تلفیقی و یعیزتو هکرامذ مقایسه     

 تلفیقی توزیعی ویژگی

 متغير مقدار ثابت منابع در دسترس

 برد-برد باخت-برد انگيزه اصلي

 همگرايي يا همسويي با يکديگر مخالفت با يکديگر منافع اصلي

 بلندمدت كوتاه مدت تمركز روابط

 

 یشاگر بر مبتنی هید ساخت هکرامذ.  3

مذاكره در طول مذاكره  نينگرش ها و روابط مطلوب خود دارند. طرف جادير اد يمذاكره سع نياست كه در آن، طرف يفراگرد

 دهند. ي( را نشان ميهمکار ايو رقابت  يدوست ايخاص )مانند خصومت  يفرد انيم يکردهايرو

  مانیزسا درون هکرامذ. 4 

به توافق برسند،  گر،ينند با هر گروه دبتوا نکهيقبل از ا ندگان،ينما نيكنند. ا يها مذاكره م ندهينما قياغلب گروه ها از طر

 يشود قبل از ارتباط با گروه ها يم يسع ،يسازمان درونبه دست آورند. در مذاكره  زيتوافق مورد نظر گروه خود را ن ديبا

 .ديايتوافق و حل تعارض با گروه مقابل به دست ب يداخل گروه برا در ياجماع گر،يمذاكره كننده د
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 رهمذاک یاصل يها یژگیو

 دارند كه عبارتند از:  يمحل وقوع، شش مشخصه اصل ايبحث  يهمه مذاكرات، صرف نظر از محتوا 

 كنند.   يعمل م يگروه اي يتک نده،ينما ،يصورت انفراد كه به ي استشامل افراد.1        

 انجام در معرض تعارض قرار دارند. ياز ابتدا تا انتها .2        

 شوند.  يمعامله بهره مند م ايو فروش  ديخر همانندخوب مبادله  ي. از روش ها 3        

اشارات و حركات و حالات چهره  ياستفاده از كلمات گفتار يشوند و بر مبنا يچهره به چهره انجام م شهيهم باً ي. تقر4        

 هستند.  

 هستند. ندهي. همواره در مورد آ5        

 .رسند يم جهيشود به نت يترک اتخاذ مكه به طور مش يمي. با تصم 6        

 مذاکره ندیفرآ

د و مختلف دارد و موفقيت در مذاكره، است. فرايندي كه مراحل متعد فرايند مذاكره بيش از آنکه يك رويداد ساده باشد، يك

 است: اصلي در فرايند مذاكره را به شرح زير هاي  گام .مراحل است مستلزم آشنايي با تك تك آن

 گی و برنامه ریزي آماد.مرحله 1

 يبال مرا دن ياز انجام مذاكره چه هدف ست؟يتعارض چ تيكه ماه ديكن نييتع ديبا ديشما مذاكره را آغاز كن نکهيقبل از ا

 ليقب نياز ا يرا ممکن است از شما بپرسند؟ و موارد ييطرف مقابل مهم است؟ چه سؤال ها يبرا ييزهايچه چ د؟يكن

 .مرحله تعریف خط مشی کلی 2

كند؟ محل مذاكره  يبا شما مذاكره م يچه كس نکهيا ي شود،م نييبا طرف مقابل تع يكل يها  هيمرحله قواعد و رو نيدر ا

مذاكره  نيمرحله طرف نيدر ا نيمحدود باشد؟ همچن يمذاكره بر چه موضوعات ست؟يمذاكره چ يزمان يودهاكجا باشد؟ محد

 و خواسته هاي خود را مبادله مي كنند. هياول يطرح ها

 هیو توج حیتوض.مرحله 3

كنند.  يخود م هياول يتقاضا  هيو توج حيتشر ح،يخود را مبادله نمودند، شروع به توض هياول شنهاديدو طرف پ نکهيپس از ا 

 .است هياول يبه خواسته ها دنيرس يموضوعات و چگونگ تياز اهم نيمطلع شدن طرف يبرا يمرحله، فرصت نيا

https://motamem.org/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%DB%8C%D9%81-%D9%81%D8%B1%D8%A7%DB%8C%D9%86%D8%AF-%DA%86%DB%8C%D8%B3%D8%AA/
https://motamem.org/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%DB%8C%D9%81-%D9%81%D8%B1%D8%A7%DB%8C%D9%86%D8%AF-%DA%86%DB%8C%D8%B3%D8%AA/
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 .مرحله چانه زنی و حل مسأله4

 بستان(براي رسيدن به يك توافق است. -اساس فرايند مذاكره ،تلاش )بده

 .مرحله اجرا5

 زني و شکل دادن يك توافق رسمي و تعيين رويه هاي اجراي آن است.آخرين گام مذاكره خاتمه دادن به چاني 

 

 ببينيم جداگانه شکل به مختلف، هايبخش در را خودمان هايضعف و هاقوت تا كندمي كمك نگاه فرایندي به مذاکره

 .واهد بودخ ترساده هم مذاكره مهارت تقويت براي ريزيبرنامه كار، اين با. كنيم تحليل و

رسيد ي خود نياز دارد و اگر به دقت به اين مراحل توجه كنيد، احتمالاً به نتيجه ميهاي ويژهز اين مراحل، به مهارتهر يك ا

 .تر هستيد و در برخي ديگر، نياز به يادگيري و تمرين بيشتري داريدها قويكه در برخي از آن

 قبل از مذاکره يکارها

كه طرف مذاكره نسبت به  ييها تيبا خواسته  ها و موقع ديمذاكره، با زيم دورقبل از نشستن  شناخت طرف مذاکره؛.1

پرسش  دياطلاعات، با نيبدست آوردن ا يبرا رانيبه دست آورد. مد يحل مسائل دارد، به طور كامل آشنا شده و اطلاعات كاف

. ستندين نيچن باًغال ياساس يسته هاروشن و آشکار هستند، اما مسائل و خوا ها، غالباً تيموقع چندرا مطرح كنند. هر ييها

طرف مذاكره  يكه جهت دهنده رفتارها ييكامل ارزش ها، باورها و خواسته ها يابيباشد كه با ارز نيا ديبا ريمد كيهدف 

خود  يرونيب قاتيتحق شتريو انجام هرچه ب گريبا گروه د عاتمبادله آزاد اطلا قيتوانند از طر يم رانيهستند، حاضر شود. مد

 .  نديمذاكره آماده نما يا برار

 يابياستفاده از آن در توسعه، شناخت و ارز، اطلاعات يمهم تر از جمع آور ديشا ها؛ هنی.شناخت نسبت به همه گز 2

مذاكره، هاي ممکن براي حل تضاد باشد.هرچند ممکن است موضوع واحدي چندين بار مورد مذاكره قرار بگيرد،اما نتايج  نهيگز

 نهياست كه هرچه گز نيا نهيزم نيمذاكره كننده متفاوت است. نکته مهم در ا يها ميت ايموضوع و  ريدرگ يه هابسته به گرو

 ها و بديل هاي زيادي مورد شناسايي قرار بگيرند احتمال اين كه هر دو گروه از فوايد مذاكره بهره مند شوند بيشتر مي شود.
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 مراحل مذاکره

 ه است: شد ليمذاكره از پنج مرحله تشک 

  يزير تدارک و برنامه - 1

 مذاكره كيتاكت ميتنظ -2

 هيو توج حيتوض-3

 بحث و ارائه راه حل - 4

 توافقنامه  ميتنظ - 5

 : يزیر تدارک و برنامه.1

اختلاف  نيموجب بروز ا  يچه عوامل ست؟يتعارض و اختلاف چ تيها را روشن كرد: ماه نکته نيا دياز شروع مذاكره با شيپ

 ست؟چهياز مسئله مورد اختلاف دارند؟ مقصود شما از مذاكره چ يبرداشت ايو چه پنداشت  رنديدرگ يچه كسان شده است؟

 ديبدان دي. همانند استاد شطرنج باديشده استفاده كن يآور مورد نظر از اطلاعات جمع ياستراتژ نيتدو يبرا د؟يدار ييهدفها

 .ديانجام ده ديرا با يكه در برابر هر حركت طرف مقابل، چه حركت

 مذاکره: کیتاکت می. تنظ 2

.آن ديكن نييرا تع يضوابط  لخود و طرف مقاب يكه برا ديرا دار يآمادگ ني( ايزير )تدارک و برنامه يپس از ارائه استراتژ 

 تيحدودمذاكره ها انجام شود؟ م نيا ديمذاكره انجام خواهند داد؟ در كجا با يكسان اي يقرار است: چه كس نيمقررات از ا

 در د؟يبکن ديچه با د،يديبست رس سازند؟ اگر به بن يمسائل( دامنه مذاكره ها را محدود م ايزمان چقدر است؟ كدام مسئله )

 را ارائه خواهند داد.  نينخست يشنهادهايمذاكره پ يطرفها ه،مرحل نيا

 : هیو توج حی.توض 3

به  يمرحله الزام ني.  در اديكن هيداده، آن را توج حيرا توض يصلا يتقاضا ديشما و طرف مذاكره با ه،يپس از اعلام موضع اول

 شتريب گريطرف د يها تا با خواسته ابندييم دست يمذاكره به فرصت يمرحله طرف ها نيدر ا رايز ست،ين ييارويبرخورد و رو

درخواست  تيبر حقان يمبن يمدارك اسناد و ديمرحله با نيدارد. در ا تيآنها تا چه اندازه اهم يكه تقاضا ابنديآشنا شوند و در

 و تقاضا ارائه كرد.  
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 :بحث و ارائه راه حل.4

 توافق فراهم شود.  نهيتا  زم نديايكوتاه ب ديبا ريدرگ يهاكه طرف ستين يديمذاكره بر داد و ستد قرار دارد. ترد تيماه 

 توافقنامه و اجرا:  می.تنظ 5

 يها وهيها و ش راه ديموافقتنامه با ني. در اديآيمذاكره به اجرا در م نديفرااست كه در  يا مرحله نيتوافقنامه، آخر ميتنظ

 د.مشخص شو رفته،قرار گ نيكه مورد توافق طرف اتيو جزئ يياجرا

 

 بخش ثرا هکرامذ گانه سه يشاخصها

 توازن کارایی کیفیت شاخص

 تعريف

در صورتي نتايج مذاكره كيفي است 

كه توافق عاقلانه باشد و براي 

فين مذاكره واقعا رضايت بخش طر

 باشد.

در صورتي مذاكره كارا است 

كه در كوتاهترين زمان و با 

 كمترين هزينه انجام شود.

در صورتي مذاكره متوازن است كه 

روابط خوب ايجاد كند نه انکه 

مانع روابط متقابل شخصي خوب 

 گردد.

 

 ثربخشا هکرامذ م هايگا

 : دشو شتهدابر بايد ديبرركا و صليا مگا راچه ،ثربخشا هكرامذ به نسيدر ايبر

  گیدما.آ1

 نستندا و  مقابل فطر تترجيحا و راتنتظاا ،پيشين يها فقاتو و  ها تعامل ر،فتار ه،كرامذ سابقه صخصودر طلاعاتيا كسب

 عاتاطلا .2 گرش هان .1 صليا مينهز سه ،قعيوا يها فقاتو كسب يبنا يرز. جديد فقاتو رهبادر وهگر يعضاا ستهاخو

 :دارد دجوو تلفيقي فق هاياتو ايبر نگرشي دهشالو هد. سهد مي پوشش رارفتارها  .3 

 .  نددازبپر  هكرامذ به يگرد فطر به دعتماا با بايد هكرامذ طرفين هريك از (1

 .  باشد شتهدا  تمايل يگرد فطر با تطلاعاا دلتبا به بايد هكرامذ فطر هر  (2

 .باشد شتهدا تمايل مقابل  فطر مشخص يپرسشها هب پاسخ دادن به بايد هكرامذ فطر هر (3
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 ها گزینه.ارزیابی2

 ميطلبد مرا ينا .كنند شناساييخود را  نيگزيجا نهيگز نيبهتر بايد نكنندگا هكرامذ ،نرسد نتيجه به بمطلو فقاتو تيکهرصو در

 همچنين .ستا مهم نيشاابر قعاًوا يچيز چه هندد تشخيصكرده و   ييشناسا ضعيترا در آن و دخو شخصي منافع طرفين كه

 يم كمك(گزينه بهترين شامل) ها گزينهاي از  مجموعه شناسايي. بشناسدرا  يگرد فطر منافع نسبي هميتا بايد فطر هر

 چانه طيف كوشند مي نكنندگا هكرامذ.باشند ييگرراه د يجستجودر  يا ،بگيرند تصميم هكرامذ مهادا به نسبت ادفركند تا ا

مي  هريك طرفين يعيزتو هكرامذدر . كنند شناسايي ،برسند فقاتو به ننداميتومذاكره  نياي را كه طرف فاصله يعني ،نيز

 ،ستا تر قعيوا ما فهدو  قعيواغيراو  فهد= زيمتقاعدسا تکنيك: لمثا.  كند يكدنز دخورا به هدف  مقابل فطر كوشند

 .دبپذيررا  شما فهد به يكدنز يا جهيو نت كند ايدپ يتمندوسخا سحساا شما به نسبت مقابل فطر كه كنيد ريكا

 .شناسایی منافع هر یک از طرفین3

.   باشد مانيزساو  شخصياي،  بطهرا ي،ماهوتواند  يمنافع  م ينا كه برسد دخو منافع به مي كوشد نكنندگا هكرامذاز  هريك

 يا دفر. ردنگاا مي دهسا يامي گيرد  هيددنارا  مقابلمنافع طرف  غلبا د،خو منافع بر تاكيد با هكرامذ طرفيناز  هريك معمولاً

 منافع  به دخو يهادپيشنهادر  چگونه كه دبگير تصميم هنگاو آ كند يابيارز هكرامذرا در  دخو مقابل فطر منافع كليه بايد وهگر

 .هدد پاسخاو 

 :هکرامذ در منافع شناسایی ايبر هایی توصیه

 .منافع3 كنيد اجد ها تعصب و مسائل از را .منافع2 بگيريد نظردر را (...و بطهرا ت،هرشمثل ) دنامشهو و دمشهو منافع. 1

 يا شاخصها مجموعه يمبنا بر را ممکن توافق هاي رهبادر وتقضا انتو.  4 باشند شتهدا اريبزا يا نيدرو ارزش ننداميتو

 ها گزينه يابيارز از را يابي حل راه مرحله الذ دارد، بستگي هني(ذ )مقوله تكاادرا به منافع .5. كنيد كسب عيني يهااردستاندا

 . يابند تغيير تفاقيا يا يعمد رطو به ننداميتو مسائل و منافع .6. كنيد اجد

 .ایجاد منافع مشترک4

بستان هايي كه صورت مي دهند منافع خود و ديگران را برآورده مي سازند.افراد براي  -مذاكره كنندگان با استفاده از بده

بستان را روي  -بستان ها مي توانند نخست بهترين و بدترين نتايج ممکن را شناسايي كنند،سپس تاثير هر بده -رزيابي بدها

 نتايج مشخص نمايند و سرانجام ببينند كه چگونه با تغيير در نتايج بهتر مي توان منافع دو جانبه را برآورده ساخت.
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 کمشتر منافع دیجاا يهارکا راه

 گانهاجد را منافع ه،پيچيد و كلي نفع سيربربه جاي  .1نمايند: ديجاا کمشتر منافع ننداميتو نگوناگو قطر از ندگاكنن هكرامذ

 طرفين كه كنند فقاتو اي گونه .به3 برسند قتضاييا فقاتو به دارد، بستگي هيندآ صخا يطاشر به نتايج گر.ا2نمايند سيربر

 گوناگوني يشاخصها.   5 هندد تغيير نماز طي را دخو لعماا يا مسائل به ختنداپر ريفتار يلگوا. 4باشند سهيم همخاطر در

 ديجاا ايبر لهدمبا ديقتصاا صرفه از .6. گيرندربکا کمشتر منافع  ديجاا ايبر ف(نصاا ،شخصيتي منسجاا ،سابقهمانند ) را

 كنند. دهستفاا دياز سمقيا در ودهفزا ارزش

 هکرامذ يها روش اعنوا

  :كنند لنباراد يرز روش يا دمقصو سه از يکي ستا ممکن هكرامذ مهنگا ادفرا (game theory) ها زيبا ريتئو سساا بر

  باخت -برد (1

   باخت-باخت  (2

 برد-برد (3

 نداتو مي هكرامذ هنر و علم ماا. دارد شرايط هر مذاكره و ضعيتو به بستگي ه،كرامذ در مناسب ترين مديريت عملکرد

 هنگامي. نمايند تبديل دبر -دبر  يطاشر به را هكرامذ يگرد اعنوا ،مختلف يطاشر در كه كند ديجاا دافرا  در را ينمنداتو ينا

 .ستا دوام قابل راه تنها  دبر - دبر دارد، دجوو بطهرا در يبرتر كه
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 مذاکره ياستراتژ

 راه به و ميشوند متمركز همسأل حل روي ي،گير موضعمقابل و  فطر به حمله يجا به نكنندگا هكرامذ ،ثربخشا هكرامذ در

 يتمام .هندد ئهارا يبهتر يهادپيشنها و بخشند دبهبو را دخو يها گزينه تا نددازميپر يکديگر علائق كشف و کمشتر يابيحل

 :باشند يم يو رقابت قابل طبقه بند يهمکار يدو استراتژ ليمطرح در مذاكره، ذ يهاي استراتژ

منبع  كي ميتقس يكه در مذاكره برا ينگرش رقابت ايسبك  كيعبارت است از  ،يابترق ياستراتژ : یرقابت ياستراتژ .1 

 ازيامت ايتصور كه منبع  نيبا ا نيطرف يرقابت افتيبر ره ي. در مذاكره مبتنرديگيثابت، مانند پول و امکانات، مورد استفاده قرار م

دهند.  شيسهم خود را از منبع موجود افزا تواننديم هر چه كه ،كنند يشدن است، تلاش م رقابل بزرگ ت ريموجود ثابت و غ

و  ستيقابل حل ن گرياست كه به گونه د يمذاكره ها، اختلافها به گونه ا ياست كه در برخ نيا ياستراتژ نيعلت اتخاذ ا

مورد مذاكره  نوع مذاكره ها هر اندازه منبع نيا. در ابديآن دست  شتريب ايبه كل منفعت موجود و  ديبا نياز طرف يکيتنها 

 ميتر باشد، گفتگوها و به سرانجام رساندن مذاكره ها دشوارتر است.  در هر حال، همچنان كه در ادامه خواه ياتيبزرگتر و ح

 يامکان همکار اقعكه درو يدارد و تنها در مواقع تياولو يرقابت يبر استراتژ يهمکار ياز استراتژ يريآورد همواره بهره گ

مذاكره مهم نباشد )مثلاً روابط دو شركت  نيطرف يبرا ندهيكه روابط آ ياستفاده كرد. زمان يرقابت يراتژاز است دينباشد، با

از حداقلها  ديباشد، با دانينوع مذاكره ها برنده م نيخواهد در ا يكه م ياستفاده كرد. طرف ياستراتژ نياز ا توانيم زي( نيتجار

 شتريمذاكره ها را هر چه ب جهيتلاش كند نت و سپس ابدي يكرده است، آگاه نييخود تع يكه طرف مقابل برا ييو حداكثرها

را  جهيآورند تا نت يم يرو زين يراخلاقيغ يکهايبه تاكت نينوع مذاكره ها معمولاً طرف نيكند. در ا كيخود نزد يبه هدف ها

اخلاق  يبرا ييجا نيبنابرا ،ندارد تياهم زين ندهياست و روابط آ چيه ايمسئله برد و باخت و همه  رايبه نفع خود تمام كنند، ز

 .ماند ينم يمذاكره باق

 افتني يبرا نيكه در آن طرف يا سبك مذاكره كيعبارت است از:  ،يقيتلف اي يهمکار ياستراتژ ري:همکا ياستراتژ .2

 ييبر توافق ها يژاسترات نيكنند. كانون توجه ا يم يهمکار گريکديخود با  يرفع اختلاف ها يبرد برا-راه حل برد كي

معنا  نياست، بد قيتلف ،ياستراتژ نيا هيرماي. خمکنديرا جلب م فهر دو طر تياست و رضا نيبر منافع طرف ياست كه مبتن

منفعت موجود را بزرگ تر سازد.  ايكند  جاديكه ارزش مشترک ا يرا به گونه ا نيمنافع طرف بيترك ينهفته برا تيكه ظرف

با معامله بر سر مسائل  نيفباشد تا طر انيدر مذاكره در م يوجود دارد كه مسائل متعدد يزمان بيكتر ينهفته برا تيظرف نيا
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برآن، هر  يمبتن يمذاكره ها انياست كه در پا نيدر ا ياستراتژ نيا تي. اهمابنديدست  نيطرف تيمختلف به راه حل رضا

كه  يرقابت ي. بر خلاف مذاكره هاابدي يآنها ادامه م نيب زيهستند و روابط خوب ن يراض جهيو از نت شونديدو طرف برنده م

بر  يمبتن يشوند، در مذاكره ها يم يشکست مذاكره ها منته ايثابت و متضاد است و معمولاً به سازش  عبر مواض يمبتن

 مي يابد.دست  خواستند،ياز آنچه م شتريبه ب ايخواهند و  يبه آنچه كه م نيطرف يسبك همکار

 مذاکره میهاي کلا کیتاکت

 ايبر فنوني چنين. ميکنند دهستفاا ن()فنو تمد هكوتا متمركز يهامانور از دخو يهدفها به ستيابيد ايبر نكنندگا هكرامذ

 كاملاً كه را هاييدپيشنها هدفهايش به نسيدر ايبر كنند بمجا را وي تا ندا هشد طراحي مقابل فطر يها ستهاخو كاهش

مذاكره  نديتوان در فرا يرا م يشمار يفنون بد.بو هداخو کندا فهد به ستيابيد لحتماا نهگرو دبپذير را باشد طرفين بمطلو

 : ميده يمورد بحث قرار م رياز آن ها را در ز يبه كار گرفت كه برخ

 نيبا ا نند،يب يم يسيپل يها لميف ايكنند  يمطالعه م يسيپل يكه داستان ها يكسان يتمام ؛آدم خوب/آدم بد می.ت 1

 د،يگو يكند كه هرآنچه عضو خوب گروه م يدفاع م يها به گونه ا تيقعآشنا هستند. عضو بد گروه مذاكره، از مو كيتاكت

 خوب به نظر برسد.  

 رياست كه مد نيا ل هااز مثا يکيبعد از حصول توافق.  يعبارت است از دادن پاداش جانب كيتاكت نيا ؛فن ناخنک. 2

توافق به دست آمد،  يابيبازار قاتيبخش تحق فيبا وظا طدر ارتبا گر،يد يابيوهش و گروه بازارگر نيپس از آن كه ب ،يابيبازار

 را درخواست كند.  يبهتر يكار تيموقع

 يگريطرف مذاكره كمتر برنده شود ود كيبگذارد كه  نيفرض را بر ا دينبا ريمد كي؛ طور مشترکحل مسئله به  .3

 ممکن است وجود داشته باشد. زياند، ن دهكه تاكنون در نظر گرفته نش يگريد معقول و قابل قبول يها نهي. گزشتريب

 يازيفکر كنند كه به آن ها ن فانيكنند كه حر ياستفاده م نيا ياز رقابت برا هر چند مذاكره كنندگان ؛.قدرت رقابت 5

 ياضابا تق يشعبه اصل يا انهيبخش را كه اگر كارمند نيبه ا ديتهد يبرا كيتاكت نيممکن است از ا يخط ريمد كيندارند، اما 

است كه  نيا ك،يتاكت نيراه مقابله با ا نياز سازمان استفاده خواهد كرد. بهتر رونيب يوتريموافقت نکند، از خدمات كامپ يو

نامطلوب  ينسبت به خواسته ها يبه راحت ب،يگروه رق ياعضا يباشد. به خاطر ترس از اقدام فور نيواقع ب شهيهم ريمد

 نشود. ميلتس
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متوجه باشند كه  ديبا رانيمناسب است. مد كيتکن نيرسند، استفاده از ا يكه دو گروه به بن بست م ؛ ردن. مصالحه ک 6

گروه،  نيباشد كه ا يمعن نيكند، ممکن است به ا يمصالحه را مطرح م شنهاديزود پ يليگروه طرف مقابل خ كي يوقت

 است. افتهيدست از آن چه كه مستحق بوده  شيتاكنون به ب

 ی در مذاکرهکلام ریغ يها کیکتتا

  سر و صورت 

 نگاه ها -

 زل زدن -

 گردش سر به چپ و راست براي ارزيابي -

 بالا و پايين بردن سر -

 بدن  -

 خم شدن به سمت جلو -

 فاصله گرفتن از صندلي -

 جابجا شدن مداوم -

  دست 

 باز بودن دستها  -

 ،ستا گرفته شما مقابل در دنكر رفتعا گويا يك سيني براي كه شکلي به كند زبا شما مقابل در را ستانشد شخصي گرا

 يا پايين سمت به ها ستد كف دادن ارقر ماا. ستا آن نشنيد منتظر و كند مي لستقباا شما اتنظر  از كه هدد مي ننشا

 .اردند يپذير فنعطاا شخصيت لحظه  آن در شما مقابل دفر ،هدد مي ننشا مشت شکل به ها آن دنكر هگر

 به سينه شدن ناگهاني دست -

 را پاها كه حالي در باشيد سينه به ستد هكرامذ حين گرا .ن مکالمه باشدپايا يا فعياتد حالت نداتو مي دنبو سينه به ستد 

 .دشو مي ديجاا انيگرد و شما نميا يسد يدا داده ارقر يکديگر روي  بر

 دستها باز و كف دست نمايان -
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 را ركا ينا من»  گوييد مي شما قتيو لمثا انعنو به  بيگناهي است يا ستيرورا ،قتاصد ننشا ها ستد كف دادن ننشا

 . هيدد مي ننشا را حركت ينا«  ام دهنکر

 ها ستد دنكر نپنها  -

 بدهيد را لحتماا ينا ،كند مي نپنها دخو پشت در يا اردگذ مي جيبش در  را ستانشد شما با دنكر صحبت لحا در ديفر گرا 

 ينا ماا شماست ايبر يياماجر دنكر تعريف  لحا در ديفر شايد مثلاً. دارد تقلب قصد يا كند مي نپنها ماش از را يچيز  كه

 .كند مي مخفي را آن از بخشي و گويد نمي را نستادا  متما او كه دارد دجوو لحتماا

 ها ستد دادن نتکا -

  و ژينرا با شخصيت هندد مي نتکا دنكر صحبت حين را دخو يها ستد  مرتب كه اديفرا ،ستا داده ننشا تتحقيقا

 باشيد شتهدا ديا به. سندر مي نظر به تحليلگرتر  و تر منطقي نددار يكمتر ستد تحركا كه اديفرا ضعو در ماا نددار گرمي

 مي نتکا را دخو يها ستد ازهندا  از  بيش كه اديفرا.   ستا انيگرد روي شتناتاثيرگذ  در موفقيت كليد دلتعا حفظ كه

 .شوند مي داده ننشا تر ضعيف و نددار يكمتر يپذيران باوريگرد هنگا در هندد

  پاها 

 هم از اجد و هم روي يپاها با نشستن -

 نشانه ركا  ينا. نندز مي ضربه ميآرا به پاها از يکي با و ندازندا مي هم روي بر را خود يپاها نشستن مهنگا معمولاً دممر 

 .كند مي عياتد را مشآرا  ،هم از اجد يپاها اب نشستن ضعو در. ستا ناشکيبايي يا لملا

 پاها را درعقب نگهداشتن -

 معمولي نشستن -

  تسلط و قدرت 

 پا روي ميز دراز كردن ، نگاه هاي خيره ،دستها پشت سر -

دست دادن در حاليکه كف دست بسمت پايين است ، ايستادن در حاليکه طرف نشسته است ، گنبدي شکل كردن دستها  -

 روي ميز ، گذاشتن شئ
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 رخوردگی و عصبی بودن س 

  دست به لباس و صورت كشيدن ، دست دادن در حاليکه كف دست بسمت بالا باشد ، صاف كردن سينه ، حداقل تماس

 نگاهي ، با دو دست لبه هاي ميز را گرفتن ، قرار گرفتن دست در جلوي دهان 

  مخالفت ، خشم و شکایت 

اه كردن ، دستها را روي سينه قفل كردن ، پا روي پا انداختن و پشت سرخ شدن صورت ، اشاره كردن ، چپ چپ نگ -

 كردن

  بی علاقگی و بی حوصلگی 

  اجتناب از تلاقي نگاه ، بازي كردن با اشياء روي ميز ، بازي كردن با لباسها ، بازي كردن به ساعت و نگاه كردن به آن -

  عدم اطمینان و تردید 

  كردن ، انگشت در دهان كردن ، لب گزيدن ، مدام به جلو وعقب خم شدنتميز كردن عينك ، گيج و منگ نگاه  -

 وء ظن و عدم موافقت س 

 هنگام صحبت كردن دست به بيني زدن ، با دست دهان را پوشاندن ، ترک كردن ميز مذاكره -

  ارزیابی 

 انگشت به چانه زدن  سر به علامت مثبت تکان دادن ، زير چشمي نگاه كردن ، انگشت اشاره را بر لب گذاشتن ، با -

 : اطمینان ، همکاري و صداقت 

به طرف جلو خم شدن ، باز كردن دست ها و بازوها ، تلاقي طولاني نگاه ها ، لبخند زدن ، راحت و بي حركت در جاي   -

 خود نشستن
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 همذاکر ندیدر فرا تیقش شخصن

 يو خواسته ها ازهايشناخت اهداف، ن بربه علاوه مذاكره كننده موفق  كيانسان محور است.  اريتجربه بس كيمذاكره،  نديفرا

مذاكره كننده  كند. دايپ يمربوط به افراد مذاكره كننده آگاه يتيشخص يها يژگيكند كه نسبت به و يطرف مذاكره، تلاش م

معمولاً  رانيمعروف كه مد يتيشخص پيشوند. چهار ت يمختلف در جلسه مذاكره حاضر م يتيشخص يها نهيزمهاي داراي 

 شوند، عبارتند از: يمذاكره با آن ها مواجه م زير مس

 خوب. ريگ ميتصم كيگرا، به دنبال چالش ها و فرصت ها و  فردي موظف و نتيجه ؛قدرت ي.در جستجو1

 مذاكره زيخطرناک در م يفيگرا، جمع گرا، جاه طلب و حربرون  ؛كننده بي.ترغ2

در   نانياطم يبرا نيشيپ اتيو وابسته به تجرب يناگهان راتييوم در برابر تغاستوار، قابل اعتماد، مطمئن و مقا .اعتماد ساز؛3

 .  يريگ ميتصم

 گرا.نامصمم و درون  من،يا يطيمح ازمندي؛ فاقد اعتماد به نفس، نساز تيمحدود.4

 نناز در هکرامذ يسبکها وتتفا

 بطهرا بافت يك در را دخو علائق :عبارتند از مي گيرند كه پيش دانمر به نسبت هكرامذ در تيومتفا يسبکها نناز معمولاً

. بشناسند را مقابل فطف طراعو دلتبا و تعامل طريق از كه نددار يجو ديجاا به زنيا ميگيرند. نظر در تعهد( و )مسئوليت اي

 لكنتر يابر زينمندسااتو از رتقد لعماا يجا به .ري(فتار تناقض توقع م)عد نددار مقابل فطر از ريفتار منسجاا رنتظاا

 تکيه مي كنند.فق اتو به نسيدر ايبر گفتگو طريق از مسأله حل هيافتر بر. دميکنن دهستفاا ضعيتو

 

 عوامل موثر بر مذاکره

 درصد تاثیر عامل

 درصد55 وضعيت ظاهري

 درصد38 نوع گفتار

 درصد7 محتواي كلام
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 نناآ يشهارو و هکنند هکرامذ اعنوا

 روش نوع

 ي هكركنندامذ

 پرخاشگر گرزغاآ

 فطر ننداخوچنين فردي با اظهارات برنده درباره عملکرد قبلي ،ارائه اعداد و ارقام ،غير معقول 

 ، هدد هجلو ارزش بي گفتگو ايبر حتي را مقابل فطر آن از دهستفاا با كه يچيز هر يا مقابل

 .دميشو مقابل فطر حتيرانا موجب

 متأنيّ  هكنند هكرامذ

به سخنان طرف مقابل گوش مي دهد ولي به پيشنهادهاي وي بلافاصله  مذاكره كننده روش ينا در

 طولاني تسکو ينا با نتيجه ميکند فکر خيلي هادپيشنها روي سدر مي نظر به و پاسخ نمي دهد 

 ينکها ونبد كند حمطر بيشتر را  دخو يها ستهاخو نمکاا حد تا مقابل فطر كه ستا ينا لنباد به

 .زدسا شنرو را دشخو موضع او

  هكنند كرامذ

 تمسخرگر

 بگويد يچيز و كند تحريك را وي تا دميگير همسخر به را مقابل فطر يهادپيشنها هكنند هكرامذ

 .نمايد تاسف رظهاا آن بخاطر بعدها كه

  هكنند هكرامذ

 سپرزبا

 اي گونه  به را ميزآ تحريك يپرسشها و ميکند ردبرخو شيوكا ،مقابل فطر يهادپيشنها متما با

 را پرسشي هر.  ستا دهنکر كسب را زملا يگيهادماآ كند سحساا مقابل فطر كه ميکند نبيا

 . كند تشريح بيشتر را رشمنظو كه هداخو مي مقابل فطر از و ميکشد چالش به اي مقابله ربطو

 به  هكنندهكرامذ

 موجه ظاهر

 ستيدو و دعتماا كسب رمنظو به كه حالي وانمود مي كند موافق و راهگشاست، در  هكنند هكرامذ

 .دارد ، لمحا يتقاضاها يا هادپيشنها ،مقابل فطر

 تفرقه  هكنند هكرامذ

 فکنا

 ، را توجه بيشترين  به گونه اي كه آنان  مجبور شوند فکندا مي تفرقه مقابل فطر ادفرا نميا در

 .نددار فمعطو دخو نيدرو يفقهااتو معد مقابل فبطر فقاتو معد دادن ننشا يبجا

 دنكو  هكنند هكرامذ

 

 كم  ستد  نکهآ ميدا به     ميکند دنمووا مقابل فطر دنكر خشمگين ايبر كه اي هكنند هكرامذ

 وهگر يهادپيشنها دهسا  يههارا از  دهستفاا با  بکوشد ستا دنكو ، مقابل  وهگر  يعضاا از يکي

 ستد يبيشتر  تلاعاطا به رهگذر ينا از او و بفهمد ندابتو دنكو دفر ينا تا كند  تشريح را دخو

 .يابد
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 اخلاق در مذاکره 

 نديفرا ايو  يخاص يتيدر موقع ياجتماع يارهايرفتارها در مع ينادرست اي يكننده درست نييكلمه، تع عيوس ياخلاق، به معن

كرده  هياراآن  يبرا يمختلف يارهايپرداخته اند، مع ياخلاق ليكه به مسا يسندگانياز نو يارياست. بس ارهايمع نياستقرار ا

 كيراهبردها و تاكت يابيارز يبرا ياخلاق اري( معتقد است كه حداقل چهار معHitt ) تيهنام  از صاحب نظران به يکياند. 

 متفاوت است: يکردينگرش ها، منعکس كننده رو نيمذاكره وجود دارد؛ هركدام از ا يها

 

 هيبازده را در سرما نيتركه بالا ياقدام ايانتظار  مورد جينتا يبر مبنا يريگ ميتصم :جینتا يبر مبنا يریگ میصمت .1

موافقان  يابيعمل، با ارز كي يكه در آن درست ديتوان  نام «گرا جهياخلاق نت»توان   ياول را م کرديبه همراه دارد؛ رو يگذار

 شود.  يم نييآن تع  يامدهايو مخالفان پ

مسئله(؛  يقانون بعد)به عنوان  ديگو يچه كه قانون م آن يبر مبنا يريگ ميتصم قانون: يبر مبنا يریگ می.تصم 2

 كند. يم نييتع ياجتماع يجار يارهايمع اي نيعمل را با قوان كيشود؛ كه  يم دهينام  »گرا  اخلاق قانون«دوم  کرديرو

 «يداداخلاق قرار»رويکرد سوم  هاي سازمان؛ راهبرد و ارزش يبر مبنا يريگ ميتصمراهبرد:  يبر مبنا يریگ می.تصم3

 شود.   يم نييجامعه تع كي يعمل براساس سنتّ ها و هنجارها كي يستنوع اخلاق، در نياست. در ا

آن چه كه وجدان حکم  اي ياعتقادات شخص يبر مبنا يريگ ميتصم: یاعتقادات شخص يبر مبنا يریگ می.تصم4

 يخلاقا يارهايعمل براساس وجدان فرد و مع هوينام نهاد. كه در آن، ش« گرا اخلاق شخص» ،توان يرا م کرديرو نيا كند يم

 شود. يم نييتع وي
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 هکرامذ در خلاقیاغیر نفنو

 برد-وضوح-شرح فن

 دروغ
 ات،تعهد ساير ،نيز چانه ارقتدا ه،كنند هكرامذ ءسو نيت ،ها گزينه يتودمحد ستا ممکن دروغ علل

 باشد سرستد در منابع و نماز رفشا ،مقابل فطر يهادپيشنها شپذير قابليت

 و سر پر تتبليغا

 اصد

 يك نچهآ يها هزينه ه،كنند هكرامذ يها گزينه ،مقابل فطر به نسبت فطر يك نتيجه ارزش

 يا تمحصولا ييژگيهاو و مباحث هميتا دازد،بپر ستا دهماآ يا هدد مي ستد  از هكرامذ فطر

 دپذير رتوص نهاآ رهبادر نداتو مي ديياز تتبليغا كه هستند  ملياعو جمله از تخدما

 فريب
 ستدرنا نبيا و قتيد بي ،حد از بيش ليهاو يتقاضا ،باشد مي عيدو هعدو با اههمر كه بياناتي و لعماا

 .دشو مي شامل را هكرامذ زغاآ از ستهاناخو زاتمتياا يتقاضا و ،تقاضاها  يا قعيتهاوا

 حيهرو تضعيف

 مقابل فطر

 يا د،خو يمهااقدا ايبر او نشزسر يا مقابل فطر يها گزينه از برخي فحذ يا قطع با هكنند هكرامذ

 هكرامذ فطر حيهرو تخريب و تضعيف به وي، يپيمانها هم يا مقابل فطر به پيغامهايي  دنفرستا

 .دازدپر مي

 دخو موضع تقويت

 را دخو موضع، پيمانهايي هم يافتن و خبرگي و رتمها كسب ،مالي منابع ديجاا با هكنند هكرامذ

 تياتعهد يا دممر معمو يا ها سانهر طريق از مقابل فطر منطقي تشويق با همچنين.   كند مي تقويت

 .كند مي همافر را دخو موضع تقويت تموجبا آورد مي ستد به  دخو موضع به نسبت كه

 ديگشودخو  معد

 حيحتص  در كوتاهي يا ، نپنها يقعيتهاوا نبيا در كوتاهي و قعيتهاوا از بخشي يفشاا با هكنند هكرامذ

 فطر ايغوا  موجب دخو يطاشر يا موضع دنكر نپنها يا ، مقابل فطر جهل يا ستدرنا تكاادار

 .ددگر مي مقابل

 طلاعاتيا  رستثماا

 و  دبر مي ربکا او يضعفها از دهستفاا سو ايبر و دگير مي مقابل فطر از  طلاعاتيا هكنند مذاكره

  تضعيف را او يپيمانها هم يا كند مي قامها وا عليه بر تقاضاهايي ، دهكر ودمحد را او يها گزينه

 .نمايد مي
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 موضع تغيير

 پذيرفت هدانخو دبو دهكر عااد ينا از پيش كه را هاييدپشنها ، دخو موضع دادن تغيير با كننده هكرامذ

 هعدو كه حالي در) و دگير مي پس را دخو يها هعدو ، هدد مي تغيير را دخو يتقاضا  ، دپذير مي

 .بزند سر او از فتر نمي رنتظاا كه ميکند هاييرفتار همچنين. ميکند تهديد ( نکند هديدت دبو دهكر

  در گسيختگي

 مقابل  فطر رفکاا

 به پاسخ از فتنر هطفر و دياز  يپرسشها با ،مقابل فطر به ضافيا تطلاعاا دادن با هكنند هكرامذ

 ضعف مانند يتر هپيچيد يهارفتار به يا زد،سا مي شفتهآ را مقابل فطر رفکاا  فطر يپرسشها

 ضعف و يابد تمركز آن بر مقابل فطر هنذ كه اي گونهبه مقابلطرف  به مينهز يك در دادن ننشا

 .آورد مي روي دبگير هيددنا را ييگرد

 تقاضا كثراحد
 به مقابل فطر و دشو متما او دسو به كه بدهد تيزامتياا هداخو مي مقابل فطر از هكنند هكرامذ

 .كند رضر بيشترتبديل كند و «  دبر-دبر »  ضعيتو به را« باخت-دبر »  يا ناميز نهما

 

 اصول مذاکره 

مذاكره است،  يبه عبارت بهتر مهارت ها ايكه در فن مذاكره مورد توجه محققان قرار دارد اصول و  ياز جمله مباحث مهم

و  رنديمذاكره را به دست گ نديباز، فرا يديدهد تا با د يها به مذاكره كنندگان امکان م يژگيو نيا قيو كاربرد دق يريفراگ

اما  ت،ياز افراد از آن برخوردارند، مانند خلاق ياست و بعض يمذاكره ذات ياز مهارت ها يكنند. برخ دخو ديمطلوب را عا جهينت

اصول مذاكره اصل  ني. در بنديآ يعمل به دست م دانيآموزش و كسب تجربه در م هياست كه در سا ياكتساب گريد يبرخ

 ميده يمورد بحث قرار م يشتريب لياصل را با تفص نيا ن،يبنابرا شود،يجزو اصول مادر محسوب م دنيخوب شن

 دنیشن يهنر و مهارت ها

دارد كه از آن به عنوان  تيدر مذاكره آنقدر اهم دنياست. شن دنيآن، شن نياديدر مذاكره و از اصول بن تياز رموز موفق يکي 

شنونده است.  اساس مذاكره بر  نيكننده بهتر مذاكره نيكه بهتر نديگويشود. اغلب م يم اديفعال  دنيشن ايو  دنيهنر شن

شود. به باور محققان  يارتباط درست م يمسائل باعث برقرار قيو فهم دق دنياست و شن نيطرف نيب ستدر يريگ ارتباط

خسارت بار است. به طور  ياشتباهات ني. در مذاكره چنشوديم يردايمورد مرتکب اشتباه شن كيهر فرد روزانه دست كم در 

كه مذاكره اساساً  کننديآنها فکر م نکهيمانند. نخست ا بازفعال  دنيشود تا مذاكره كنندگان از شن يمعمول، سه عامل موجب م
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طرف  يها زهياز انگ يهم، حرف زدن است.آنها توجه ندارند كه بدون آگاه قياست و ابزار تشو رشيبه پذ گرانيد قيتشو

خود را به انتظار  دنيدارند كه زمان شن اقيكنندگان آن قدر به حرف زدن اشت مذاكره نکهي. دوم استين ريامکانپذ قيمقابل تشو

 ياتيمذاكره ح نديكه در فرا يممکن است متوجه اطلاعات بيترت نيتا دوباره نوبت حرف زدنشان برسد و به ا کننديصرف م

 يكه حت ييتا جا شنوند،يخواهند بشنوند، نم يرا كه نم يمذاكره كنندگان مطلب ياست كه گاه نيمل سوم ااست، نشوند. عا

 .شونديفروش به آنها نم اياز آنها  ديخر ايبه معامله  لطرف مقاب يعلاقگ يمتوجه ب

ه به مذاكره كنندگان كمك ك ميکنيچند قاعده را ذكر م نجاياست دشوار، اما ثمربخش. ما در ا يمؤثر، كار دنيشن يريفراگ

 شوند. يتا شنوندگان فعال کنديم

 . ديعلاقه مند باش دنيبه شن شهيهم -

 . ديحرف زدن بپرس يبه جا -

 . ديبه زبان بدن طرف مقابل توجه كن -

 خود را بزند.  يطرف مقابل حرفها ديابتدا اجازه ده -

 . ديحرف طرف مقابل را قطع نکن-

 . ديكن يريكن، جلوگ از بروز عوامل حواس پرت -

 . ديكن ادداشتيرا  ليهمه نکته ها و مسا -

 .ممکن است ريهمزمان غ دنيصحبت كردن و شن-

 .دينشو يعصب -

 بر مذاکره  یتیو عوامل موقع طیشرا ریتأث

 :زمهم عبارتند ا يتيدارد. چهار مورد از عوامل موقع يمذاكره كنندگان بستگ يو رفتارها تيمذاكره، به موقع يثمربخش

 مکان  .1

و آرامش خود را حفظ  يراحت ديتوانيو م ديمذاكره آشناتر هست طيبا مح رايز د،يآسان تر است كه در قلمرو خودتان مذاكره كن

 تيدر زمان مذاكره وجود ندارد، با توجه به اهم گرانيبه منابع د يوابستگ اياز مسافرت  يناش يفشار و دشوار ني. همچنديكن

 گان با قلمرو بي طرف موافقت مي كنند.ندكن از مذاكره ياريكره، بسمکان مذا كياستراتژ
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 یکیزیف طیشرا .2

مذاكره  يع هاو موض گريکديبخش ها نسبت به  ليتما يرو توانديم يکيزيف طيشرا تيبخشها و رسم نيب يکيزيفاصله ف 

تعارض را توسعه دهند.  تيت نسبت به موقعباخ -برد لياحتمال دارد كه تما نند،ينشيهم م يكه رو در رو يگذارد. افراد ريتأث

برد را -برد ليتما كيتا  کننديجمع م زيم كيشركت كنندگان را دور  يبه صورت عمد اكرهمذ يگروه ها يدر مقابل بعض

 انتقال دهند.

 گذر زمان  .3

. گذر دارد يتوافق را در پ كيبه  يابيدست يآنها برا تريتعهد قو کنند،يم يگذار هيكه افراد در مذاكره سرما يشتريزمان ب 

در مذاكره  شتريمثال، زمان ب يدارد. برا يمسائل تعهد را در پ ديتشد نيو همچن دهديم شيحل تعارض را افزا زهيزمان، انگ

موعد مقرر در  نييتا مذاكره شکست نخورده باشد. ممکن است تع کند،يم جادينشده را ا نيتضم يها توافق يبرا تريقو ليتما

 ،يمقرر زمان يباشد. به هر حال، در موعدها ديمف زاند،يكامل كردن مذاكرات برانگ يكه بخش ها را برا ياندازه امذاكره تا 

 يتر همراه با راهکارها عيمذاكره كنندگان به صورت سر استممکن  يمنجر نشود. اما در موارد جيممکن است مذاكره ها به نتا

 .كنند ليرا تعدشان يدر موعد مقرر توافق كرده، تقاضامناسب 

 مخاطب يهایژگیو.4

. مذاكره كنندگان، کنديدر مذاكره شركت م يكسب منفعت ايحفظ  يدارند. هر كس برا يمذاكره كنندگان مخاطبان شتريب 

 نديدر مورد فرا يياطلاعات جز اي کنندي( مذاكره را نگاه مشوديمنفعت آنها انجام م يكه مذاكره برا يكه مخاطبان )كسان يزمان

 ميكه مخاطب نظارت مستق ي.زمانکننديمتفاوت عمل م نديبيرا م يينها جيكه مخاطب فقط نتا ييتهايموقع اب سهيارند، در مقاد

 رانهيسختگ يرفتارها نيخواهند كه توافق كنند. ا يباشند و كمتر م يرقابت شتريهستند ب ليمذاكرات دارد، مذاكره كنندگان ما

علاقه  نيمخاطبان، مذاكره كنندگان همچن يكند. با تماشاي م كارمنافعش  يننده براكه مذاكره ك دهديبه مخاطب نشان م

 .خود دارندي در حفظ وجهه  يشتريب
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 نقش عوامل فرهنگی بر فرآیند مذاکرات

هاي كند. اين تفاوتفرهنگ افراد، از سازماني به سازمان ديگر، از شهري به شهر ديگر و از كشوري به كشور ديگر تغيير مي

شان تأثير ي جلسه و حتي شکل توافق نهاييي ادارهي آغاز كردن مذاكره، شيوهها، نحوهي انساني مذاكرهرهنگي بر شيوهف

ها تأثيرات نامطلوب تواند بر سرنوشت مذاكرهها، ميتوجهي به اين تفاوتناآشنايي با تفاوتهاي فرهنگي يا بي. گذاردمي

ها وجود دارد و اين اختلاف هايي هستند كه اختلاف فرهنگي در آن چند مورد از مذاكرهموارد زير صرفاً. سازي بگذاردسرنوشت

 :اي دور بماندكننده حرفهنبايد از چشم مذاكره

  در يك سازمان بزرگ توليدمذاكره دو واحد از يك سازمان با فرهنگ بسيار متفاوت مثلاً واحد تداركات با واحد 

  مراكز با مديران ستاديمذاكره مديران 

 خارجي شركت يك نمايندگي تمديد يا اخذ براي شركت يك مذاكره 

 مثال هایی از تاثیر فرهنگ ملی کشورها بر فرایند مذاکره

 آمریکا

 حساس به زمان

 برون گرا

 متکبر

 صرف زمان زيادي براي آمادگي

 عمل گرا

 اهل ريسك و خطر

 علاقه مند به تصميم گيري تيمي

 در مذاكره گرفتنديه عدم علاقه به هديه دادن و ه
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 فرانسه 

 حساس به وقت ولي نه مثل آمريکايي ها

 رسمي در گفتار و رفتار نسبتاً

 برون گرا

 حساس به زبان مذاكره و زبان قرارداد

 حساس به تاريخ و گذشته

 حق مدار

 شك و ترديد به خودماني شدن در جلسات اوليه

 كند در تصميم گيري

 عدم علاقه چندان به مذاكره تيمي

 آلمان 

 وقت شناسي بسيار بالا

 معامله نگر

 بسيار رسمي و خشك

 درون گرا

 كار تيمي

 احترام ويژه به مشتري

 در مذاكره هديه دادن و هديه گرفتنعلاقه مند به 

 اهميت به تفريحات جنبي

 اجتناب از مجادله
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 انگلیس 

 تعيين ضرب الاجل براي دستيابي به قرارداد

 معامله گر

 رسمي و تشريفاتي

 درون گرا

 عدم بروز احساسات

 محتاط

 ايجاد حريم بين كار و زندگي

 كار تيمي

 با اختيارات كاملمتمايل به مذاكره اي 

 ژاپن

 وقت شناس

 رابطه گر

 رسمي

 متبحر در كسب اطلاعات و جزئيات

 علاقه مند به هديه دادن و هديه گرفتن در مذاكره

 اهميت به تفريحات جنبي

 احترام خاص به مشتري

 اب از مجادلهاجتن

 كار تيمي 

 

 

 چین
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 عدم حساسيت به زمان

 رابطه نگر

 زبان كلامي 

 متواضع

 عدم حساسيت به تاريخ

 جمع گرا

 اخلاق گرا

 محتاط

 توجه به ظاهر

 مؤثر در مذاکرات  یارتباط يکهایتکن

 :ميپردازيمؤثر در مذاكرات و برخورد با طرف مقابل م يارتباط يکهايتکن انيبحث به ب نيدر ادامه ا 

   یکلام ارتباطات 

گروه و سازمان خود هستيد و  ندهيشما نمامذاكره  طيدارد. در مح يفراوان ريتأث ديکنيمنتقل م يگريكه به د ياميكلمات در پ

هنگام مذاكره و سخن گفتن در  ريتان باشد. توجه به نکات زسازمان تيكه نشان دهنده شخص ديرا انتخاب كن يكلمات بايد

 مؤثر به شما كمك خواهد كرد. ارتباط يبرقرار

 :دیانتخاب کن یالف( کلمات مناسب

 يد.و كلمات قابل فهم بکار ببر ديفکر كن ياز لب به سخن گشودن كم شيپ.1 

د از كلمات مناسب استفاده يندار سازماني اوو اهداف  تيبا موقع ييآشنا چگونهيكه ه ديكن يبا طرف مقابل صحبت م يوقت.2 

 ارتباط خواهد كرد.    يربه برقرا يانيشاچون كمك  د،يكن

 . ديتراستفادكن همواره از لغات ساده ديشوياستفاده از دو لغت مترادف مردد م نيب يوقت .3

 ريرپذييتغو يناگهان ،پرزرق و برقاستفاده از كلمات  ي. مثلاً به جاديروان و پرمحتوا استفاده كن قياز كلمات دق ديكن يسع .4

 . دياستفاده كن ريمتغو  عيسر ،جالبترتيب از كلمات مي توانيد به  ،
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 : دیدقت کن زین انیعلاوه بر انتخاب کلمه مناسب به لحن و نحوه ب (ب

  .ديوكمك كننده استفاده كن ياز لحن جد كننده در هنگام صحبت كردن با مذاكره .1 

پاسخ سوالتان  دنيبه شن كه نشان دهد واقعاً يلحن د،يمشتاقانه استفاده كن يدر هنگام سوال كردن با طرف مذاكره از لحن.2

  .ديعلاقه دار

 :دیج( از کلمات مثبت استفاده کن  

 طرف مقابل است.  يبرا زيآم برخورد مثبت و احترام كيكننده  يتداع ،بخش دارند نانيكه حالت مثبت و اطم يكلمات 

 یبست  شکن بن یعموم يها وهیش

ها ساده و بلافاصله با  وهيش يكه برخ ميساز يمطرح م حيتوض نيرا، با ا يست شکنب بن يعموم يها وهيبخش ش نيدر ا 

 تيو در موقع باشنديتر و زمان بر م دهيچيپ گريد يها وهيش يكه بـرخـ يباشند. در حال يم يبردار وقوع بن بست قابل بهره

 دارند. ددشوار تر كاربر يها

 كيخسته كننده و استرس آور است و  ينديراهگشا باشد. مذاكره فرا اريبس توانديم يسادگ نيدر ع وه،يش نيا :تنفس -1 

 دهيناسنج يها ميتصم يبه سو ايسخنان نامعقول  انيممکن است فرد مذاكره كننده را به ب تيو عصبان جانيه ،يلحظه خستگ

  .داد، سپس به مذاكره ادامه داد قرار يخوب يو روان يروح طيكنندگان را در شرا هتوان با دادن وقت تنفس، مذاكر يبکشاند. م

هستند،  تيزنند كه به گمان خودشان واقع يم ييحرفها نيدر مذاكره ها، طرف يگاه: ها از اوهام تیجدا کردن واقع -2 

تواند با ارائه  يم يانجيم ايبست برساند. مذاكره كننده  مذاكره را به بن تواندياوهام م ني. استندين شيب يكه اوهام يدر حال

فاصله  تيآنها تاچه اندازه با واقع يدچار اوهام، نشان دهد كه نظرها نيطرف ايبه طرف  دارکاسناد و م زيو برهان و ن ليلد

  د.يآ يدر كار به وجود م شيامکان گشا جهيدارد در نت

ن است در باورند كه ممک نيبر ا نياما طرف شود،يحاصل نم يموضوع ايتوافق بر سر موضع  يگاه :توافق در اصول -3

موضوع ها توافق  اتيو نه جزئ يكنند بر سر اصول و مبان يسع ديبا نيطرف نجايباشد. در ا ريتوافق امکانپذ كينزد ايدور  ندهيآ

توافق كردند كه مذاكره ها تا  نيكه طرف کننديمذاكره ها دو طرف اعلام م يبرخ انيكه پس از پا شوديم دهيشن اديكنند. ز

اعلام شکست  ياما به جا روبه رو بوده اند ييبستها با بن نياست كه طرف نياز ا يحاك ني. اابديادامه  مثبت جهيبه نت يابيدست

 .به ادامه آن گرفته اند ميمذاكره ، ها، تصم
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بست  تازه، ممکن است مذاكره را از بن يبست، ارائه اطلاعات بن طياوقات و در شرا يبعض : دیارائه اطلاعات جد -4  

 د،يممکن است اطلاعات جد .كند ينيخود را بازب يا طرح مذاكره ديبست با با وقوع بن يا مذاكره كننده حرفهخارج سازد. 

محصول مورد نظر  تيفيممکن است طرف مذاكره نسبت به ك ،يارمذاكره تج كيطرف مقابل را برطرف كند. در  يدهايترد

داشته باشد. طرف فروشنده ممکن است با ارائه  ارياختاطلاعات نادرست در  ايباشد و  يجد يدهايدچار ترد ديخر يبرا

 .ابديكار ادامه  ند وك يريبتواند از شکست مذاكره ها جلوگ يلياطلاعات تکم

مذاكره به  نيكه طرف يشده است. زمان جيرا اريدر دو دهه گذشته بس ژهيبه و وهيش نيا :استفاده از شخص ثالث -5

  ت.سين يانجيم كيجز رجوع به  يا هچار ند،يايكنار ب توانند يوجه نم چيه

كه همه و همه وقت بتوانند از آن استفاده كنند. به  ستين يا وهيبست، ش شکست بن يبراامتياز دادن  :دادن ازیامت - 6 

بست بر سر تمام مسائل رخ  . به طور معمول، بنستيمذاكره به طرف مقابل ن جهينت يواگذار ،يده ازيامت يطور مسلم معن

كه در موضوع  ديام نيداد، با ا ازيامت فيبه حر يتوان بر سر موضوع يم ط،يمواقع با توجه به شرا يدر برخ ني. بنابراددهينم

بست و  موضوع ممکن است مذاكره ها را ابتدا به بن كيبر سر  يد. پافشاريرا سنج طيشرا ديگرفت. با ازيامت يبعد يها

 گريد يازهايمنجر به ادامه مذاكره و كسب امت توانديبر سر آن موضوع م كه كوتاه آمدن يسپس به شکست برساند، در حال

 .شود

 يكه مذاكره ها کننديم دايپ گريکدياز  يتيمذاكره، ذهن يها مواقع طرف يبرخ :یانجیکنندگان و م مذاکره رییتغ-7 

طرف  اي يانجيم زين يت. گاهاس فيمذاكره ضع دنيرس جهيسازند و احتمال به نت يها را بر طرف نم تيذهن نيا زيمکرر ن

. نفرات ستيبست ن ( قادر به شکستن بنيطرف يب تيعدم رعا ايو  يكاف يعدم آمادگ ايمختلف )نداشتن تبحر  ليثالث به دلا

 ،يانجيم ايمذاكره كننده  مياز نفرات ت يبرخ رييتغ ايو  ديجد يريگ ميسخن گفتن و تصم لحنفکرها،  ها، افهيق يعني د،يجد

  د.بست باش آن عبور از بن جهيرا فراهم سازند كه نت يديجد طيشراممکن است 

پنج موضوع در دستور كار است و  يبه گونه ساده، اگر در مذاكره ا :مذاکره يموضوع ها يبند تیاولو رییتغ -8

داخت و توافق كرد ان ريرا به تاخ گريبحث در مورد دو موضوع د تواني، ماند دهيبست رس سوم به بن ايدر موضوع دوم  نيطرف

  .رديكه آن دو موضوع در آخر مورد بحث قرار گ
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توافق به  رقابليبدون راه حل و غ يموضوع به صورت كل كياوقات،  يگاه : نیبست آفر خرد کردن موضوع بن-9

 تهيكم ايلا گروهها ومواقع معم نيكرد . در ا يجز به  جز آنها را بررس توانيتر ، م زير ياما با خرد كردن آن به اجزا رسدينظر م

 يقرار م يامر را مورد بررس اتيو آرام تر جزئ يررسميغ طيو در مح رنديگ يرا به عهده م يا فهيوظ نيانجام چن ،يفرع يها

 مي دهند.

 حساس مذاکره  يلحظه ها نیآخر رامونیپ یملاحظات

 كننده نيياست، نقش تع انيدرم نيطرف يبرا ياتيمهم، كه در آن منافع ح يدر مذاكره ها ژهيآخر مذاكره، به و يها لحظه

 مرحله نيكه در ا يخطرناک باشد. عمده مشکلات اريبس توانديم نياز طرف كيهر  يمذاكرات دارد و اشتباه از سو جهيدر نت يا

 ريرگد يمذاكره كنندگان وقت نيتر خبره يرساندن مذاكره است. حت انيدر به پا ليافراد و تعج ياز خستگ يدهد ناش يرخ م

سرعت و  يدقت، فدا ،يشوند وبا بروز خستگ يشوند ، ممکن است دچار خستگي م ريو نفس گ دهيچيپ ،يطولان يمذاكره ها

 قرار دادن آنها در قرارداد برنامه يبرا فيكه حر ياتي. جزئديآ يبه چشم نم اتيمعمولاً جزئ تيوضع ني. در اشوديم ليتعج

. گذارد يمذاكره اثر م جهيبر نت آنهاو عدم توجه به  شونديقرارداد محسوب م اتيكل انيو بن شهيكه ر ياتيكرده است؛ جزئ يزير

بخش بودن  جهيطرف در مورد نت كيكه هر لحظه ممکن است  دارد يخطر را در پ نيو خسته كننده ا يطولان يمذاكره ها

 يم ،يبهره بردار كيتاكت كيبه عنوان  ياز عنصر خستگ نيافتد. در مذاكره ها معمولاً طرف ديآن همه تلاش و كار، به ترد

اضافه عامل عجله، دقت و قضاوت درست  به ياست. معمولاً عامل خستگ دانيم روزيغلبه كند، پ يكه بر خستگ يكنند. طرف

مذاكره موفق  كي انيرساندن و پا جهي. خبرگان مذاكره از نقش عامل زمان در به نتکنديم  ينسبت به مفاد قرارداد را قربان

مذاكره به نفع  كيدر تمام كردن  يحربه موفق توانديكار در ذهن طرف مقابل، م تياحساس نادرست از فور كي جادياهند. اآگ

تا طرف مقابل متوجه سازد كه هر چه  کنديطرف تلاش م كياز مذاكره ها  ياريخاطر در بس نيهم باشد. به گريطرف د

 ي( در ساعتهاليج)تع تيو فور يغلبه بر مسئله خستگ يآن طرف است. برامذاكرات زودتر منجر به عقد قرارداد شود، به نفع 

  .توسل جست وهيش نيتوان به ا يآخر مذاكره، م

 يبه وجود م يبدانند كه به هرحال خستگ ديبا ميت يآن است. اعضا يها يدگيچيكار شناخت مسئله و پ نيو مهمتر نينخست

احساس كاذب  استتوجه داشته باشند كه طرف مقابل ممکن  ديارد. آنها باد يمنف ريبر عملکرد آنها تأث يخستگ نيو ا ديآ

 يلازم را برا يها مياز مذاكره بحث كرد و تصم شيمسائل پ نيدر مورد ا توانيكار را در ذهن آنها به وجود آورد. م تيفور

 اتخاذ كرد.  طيشرا نيبرخورد با ا
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را به  كيتتاك نيا ريقرار گرفته است از همان ابتدا تأث تيذب فوراحساس كا كيكه هدف تاكت ياست كه طرف نيراه ا نيدوم

قرارداد مورد نظر همان  ايبه خود بقبولانند كه معامله  ديبا ميت ياعضا ،ياحساس نيبه حداقل رساندن چن يحداقل برساند. برا

است كه اعضا توجه داشته باشند  نيتوان كرد ا يكه م يگريخود آنها دارد. كار د يطرف مقابل دارد كه برا يرا برا يتياهم

 . ديآ ينم  نيبه تفاهم، آسمان به زم دنيكه در صورت عدم رس

مذاكره از مسائل  يها تيمنحرف كردن اولو يمذاكره كننده نسبت به تلاش طرف مقابل برا مياست كه ت نيا وهيش سومين

 يخسته را در برابر مسائل اصل ميو ت رديگيم يجنب را در مسائل ميت يانرژ ،باشد. در واقع طرف مقابل اريهش يو جنب يجزئ

 .  دهديقرار م

خسته كردن  كيتاكت توانيمذاكره م ميبه ت ديفرد جد كياست. مثلاً با وارد كردن  يطياز عوامل مح دهاستفا وه،يشآخرين 

 كرد. يطرف مقابل را خنث

 توسعه برند شخصی و سبک اختصاصی در مذاکره

 (Personal Style) اي، پيدا كردن سبك شخصيكننده حرفهشدن به يك مذاكرهمسير تبديلها در يکي از آخرين گام

خواهيم مرزها ها و الگوهاي رايج، بتوانيم تشخيص دهيم كه كجاها ميبه اين معنا كه پس از يادگيري قواعد و چارچوب.است

بخش قابل توجهي از سبك .رفتار كنيمهاي شخصيتي و ترجيحات فردي خود، ها را بشکنيم و بر اساس ويژگيو فرض

برند شخصي اگر به شکلي  .قواره باشدمذاكره، مانند لباس است كه ممکن است بر تن يك نفر بنشيند و بر تن فرد ديگري بي

تواند زحمت مذاكره را براي ما تا حد زيادي است كه مي سرمايه نامشهود اي و درست توسعه پيدا كرده باشد، نوعيحرفه

  .ي قدرت را نيز به نفع ما تغيير دهدكاهش داده و كفه
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  يریگ جهینت

است كه در  يزندگ يقابل انکار و قطع ريغ قتيحق كي ياجتماع ياطات در زندگارتب يدگيچيو پ يتنوع، گستردگ شيافزا

 نيا گريد يعنياست.  بوجودآورده دانش و فن مذاكره نامه را ب يگريد انيجر يبه طور مواز نديفرا ني. امي دهدرخ  ايتمام دن

ه خصوص مذاكره كنندگان در سطوح است كه انسانها ب نيمذاكره كنند بلکه مسأله ا ديكه انسانها با ستيمطرح ن لهمسأ

است كه با اصول و فنون مذاكره آشنا و در  نيخوب مذاكره كردن ا يمعنبتوانند خوب مذاكره كنند.  ديارتباطات با دهيچيپ

از زمان شروع  يعنياست.  ستا،يا انيجر كيو نه  ايپو اريبس نديفرا كي رهبه آن معتقد و مسلط باشند. مذاك يا مراحل حرفه

دو طرف، جداگانه به برآورد  ،ياز هر كنش و واكنش شيپ ياست. حت رييو تغ يابيمذاكره در معرض ارز نديمذاكره، فرا انيپا تا

 دنيرس يمذاكره تبادل ارتباط برا نيخود و طرف مقابل را بسنجند.  همچن تيپردازند تا موقع يها و هدف ها م علاقه ازها،ين

روش سخت.  مذاكره كننده  يگريو د ميروش ملا يکيخود دارند:  يشرويروش مذاكره را پ دو افراد نيبه توافق است. بنابرا

به توافق را  دنيتا راه رس پردازد يدادن م ازيمتبه ا يلذا به سادگ زكنديپره شديد يخواستار آن است كه از برخوردها ميملا

و تقابل،  يريدرگ نيكه در ا نديبيم نيطرف يها تهرا به عنوان جدال  خواس يتيهموار سازد. مذاكره كننده سرسخت هر موقع

 خواهديخواهد گرفت. مذاكره كننده سرسخت م يبهتر جهيكند نت يستادگيا شترياتخاذ كند و ب يترشديدكه مواضع  يطرف

 يو سخت قرار دارند. راه سوم ميدو روش ملا فيدر ط يهمگون مذاكره همگ يراهبرها ريشود. سا روزيشده پ يبه هر نحو

روش، روش مذاكره  ني. اميبلکه هم سخت است و هم ملا ميكه نه سخت است و نه ملا يمذاكره وجود دارد. راه يم براه

و قدر و اعتبار آنها  يستگيدر مورد موضوعات مذاكره براساس شا يستياست كه با نيا يروش مذاكره اصولاست.  ياصول

هر جا امکان دارد بدنبال منافع متقابل  ديگو يبه شما م ياصولچك و چانه زدن. روش مذاكره  قيگرفت نه از طر ميتصم

و حاصل  جهيتكه ن ديبا اصرار بدنبال آن باش ديبا )تضاد منافع( رديگيو هرجا كه منافع شما و طرفتان در تضاد قرار م ديباش

نوع  چيروش مذاكره از ه ني. اباشد نياز طرف كيمنصفانه مستقل از اراده و خواست هر  زانيو م اريمع يبر نوع يمذاكره مبتن

مذاكرات متفاوت است.  گريخاص خود را دارد و با د يهايژگيو يا هر مذاكره نيبنابرا .رديگ يبهره نم ديو تهد رنگيو ن لهيح

 انيدر م يكه مسائل متعدد يمسأله مطرح است استفاده كرد و هم زمان كيكه فقط  يهم در هنگام توانيم ياز مذاكره اصول

 است. 
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