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 ناشر شگفتاريپ

 تيعامل موفق نیتر یو ارائه خدمات مطلوب است. اصل یبخش تيفيک نهيجهان معاصر عرصه رقابت در زم 

و  یکاربرد یو پژوهش علم قيمحصولات و خدمات است که جز با تحق یینها تيرقابت، مطلوب نیدر ا

 به مطالبات ییپاسخگو وبازار کار  یازهاين ،یبخش تيفيک ،یاستانداردساز یها توجه خاص به مؤلفه

 شود. ینم سريم یعموم

 ،یامر آموزش و پژوهش مهارت یو اعتلا یکاربرد یعلم یها نظام آموزش یفيو ک یکمّ یآنجا که ارتقا از

 یرود، دانشگاه جامع علم یکشور به شمار م یدر توسعه علم ینظام آموزش عال یاز اهداف اساس یکی

و مشغول  سيمختلف تأس یها ماهر در بخش یانسان یروين تيو ترب یبا هدف اصلاح هرم شغل یکاربرد

اشتغال،  جادیو ا یفناور یبر آموزش و پژوهش در مرزها یدانشگاه، مبن نیشد. با توجه به رسالت ا تيفعال

بازار کار، در  ازين نيشوند که علاوه بر تأم یم تيترب یلازم دانش آموختگان یاستانداردها یريبا به کارگ

 و توانمند باشند. خلاق زين ینیکارآفر

محترم دانشگاه  سيتأکيد رئ زيو ن نهيزم نیدر ا یمشترک، فقر منابع درس یها مخاطبان دروس مهارت گستره

انتشارات  ،یکاربرد یعلم یعال یها آموزش تيفيک یارتقا یها برنامه یبر اجرا یمبن یکاربرد یجامع علم

مراکز مهم در عرصه نشر علم  از یکیبه عنوان  ،یمرکز نشر دانشگاه یدانشگاه را بر آن داشت تا با همکار

تعامل، مجموعه  نیدروس اقدام کند. حاصل ا نیا ازيو نشر منابع مورد ن ديبه تول ،یعلم یمحتوا نيو تأم
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دو  نیخداوند متعال و همت استادان، مدرسان، مؤلفان، و دست اندرکاران ا یاریاست که با  ییها کتاب

. رديقرار گ انیآماده شود و در دسترس دانشجو مشترک یها دروس مهارت یها مجموعه مطابق با سرفصل

صاحب نظران و مدرسان در راستای توسعه نظام آموزش های علمی  یشنهادهايانتقادها و پ د،یترد یب

توانيد نظرات خود را از   کاربردی در ارتقای  کيفيت این کتاب ها تاثير گذار خواهد بود. به همين منظور می

 با ما در ميان بگذارید. gmail.com1397daftaretamin@طریق ایميل 

در پایان، مراتب قدردانی خود را از مولفان محترم کتاب و دیگر عزیزانی که زحمات بی دریغ آنها نقش مهم 

 کنيم. اپ این مجموعه داشته اند، اعلام میو اساسی در شکل گيری و چ

 مرکز اسناد و انتشارات دانشگاه جامع علمی کاربردی

 و مرکز نشر دانشگاهی 

 1399شهریور 

در  یرقابت یفضاها یريکسب و کارها و شکل گ تياهم ليبه دل ر،ياخ یها مؤلف مذاکره، در سال شگفتاريپ

 یبرگزار شیتوان در افزا یکرده است. نشانه آن را م دايپ یا ژهیو گاهیشده و جا تيبا اهم اريآنها بس

 انیجر ییهم جابه جا دادیرو نی. علت ادیها و ... د انتشارات، پادکست ،یآموزش یها ها و دوره کارگاه

به نام  یا دهیوقوع پد یبه معنا نیاست. ا انیصاحبان کسب و کار به نفع مشتر یقدرت در تجارت از سو

است.  انیمشتر یبرا یامکان چانه زن یريگ کسب و کار، به منزله شکل یايرقابت بوده و ورود رقابت به دن

مذاکره به شدت احساس شود و در  یها به مهارت ازيموجب شده است تا ن یچالش نيچن یريگ شکل جهينت

 .دیبه وجود آ یا اصول مذاکرات حرفه یريفراگ رامونيپ یجذاب یفضا جه،ينت

 ،یو کسب و کار یدانشگاه یمؤلفان در فضا یو عمل یها تلاش علم حاضر، به واقع، به واسطه سال کتاب

 در آمده است. ریبه رشته تحر یکسب و کار یها حاصل از مطالعات و مشارکت اتيبا استناد به تجرب

 ی، در کنار مبانیو عمل یعلم یبانيپشت لياست که کتاب حاضر به دل یموضوع ضرور نیا یادآوری ن،یبنابرا

 یو برخاسته از تجربه است و به واسطه تجربه مؤلفان در کارها یکاربرد که دارد، کاملاً یکیو تئور ینظر

درآمده است. از  ریاند، به رشته تحر در حوزه کسب و کار داشته یالملل نيو ب یداخل یکه در بازارها ییاجرا

mailto:daftaretamin1397@gmail.com
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 تیتقو ريکتاب را به دقت مطالعه کنند و کتاب بتواند در مس یگرامرود که خوانندگان  یآن م ديرو، ام نیا

 مؤثر باشد. شانیمهارت مذاکره ا

جناب  ژهیبه و ،یو مرکز نشر دانشگاه یکاربرد یاز زحمات دوستان و همکاران در دانشگاه علم ان،یپا در

 یاريهم اريکردن کتاب مؤلف را بس ییو نها یريگيکه در پ یآباد یو سرکار خانم م یدکتر ناصر یآقا

از جناب  آقای دکتر معنوی را که مولف را تکميل فصل  ن،يشود. همچن یم یاند، تشکر و قدردان کرده

 شود. اند، سپاسگزای می حقوقی کتاب یاری کرده و زمان و قلم خود را در اختيار مولف قرار داده

اند، تدریس شده و پس از دریافت  داشته در خور یادآوری است محتوای در دورترین نقاط کشور

بازخوردهای آنان، تاليف شده است. با این وجود، هيچ یک از آثار ما مخلوقات دنيایی خالی از ایراد و 

ر اختيار د maysam.shafiee@ut.ac.irکاستی سطح کيفی کتاب موثر باشد از طریق پست الکترونيکی 

 مولف قراردهند تا به واسطه این دیدگاه مفيد، کيفيت کتاب متناسب با نياز مخاطبان افزایش یابد.

  مقدمه

و لازمه  یاست اجتماع یهاست. انسان موجود انسان نيارتباط ب یبرقرار وهيش نیتر جیو را نیمذاکره مهمتر

است که تمام  نیا گرانیانسان به ارتباط با د ازيهاست. علت ن انسان گریداشتن ارتباط با د ،یاجتماع یزندگ

معاش،  نيتأم ت،يامن ات،ينسل، ادامه ح یبقا یخارج از وجودش، برا ،یو معنو یاعم از ماد ،یو یازهاين

از  یو برخوردار یبالا بردن سطح زندگ ،یرفاه اجتماع ،یآگاه شیافزا ،یرفاه اقتصاد ،یزندگ شیآسا

 گریبه وسيله اشخاص د گران،ید یو تکنولوژ یعلم یها شرفتياز کار، تخصص و پ یناش یدستاوردها

 شود. یو برطرف م نيتأم

 ريمس نیمنافع است و روزگار را در ا نيتأم یانسان به واسطه ذات خلقت خود در جست وجو یعنی

به  م،یبنگر مانیهاو آرزو ندهیاگر به آ یاگر به گذشته تا کنون خود و حت زياز ما ن یاريگذراند. بس یم

از آنجا مهم  سئلهم نیبود. ا ميو خواه ميو هست میا منافع خود بوده ريکه درگ ميکن یوضوح مشاهده م

با توجه به  گر،ید یو از سو رديهمه قرار گ اريتواند در اخت یمنابع محدود است و نم ییشود که از سو یم

شود.  یم یگرید ازيشخص معارض منفعت و ن کی ازيموارد، منفعت و ن یدر برخ ازها،ين یگوناگون

 یمخلوقات بشر نيکه به چالش ب ردآو یتضاد منافع را به همراه م ییها آشوب نيوقوع چن ن،یبنابرا

 نیا یگشا تواند راه یشود که م یبه نام مذاکره مطرح م یزمان است که ابزار و دانش نیانجامد. در ا یم

mailto:maysam.shafiee@ut.ac.ir
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تضادها و  تیریمد طیرا به گفت وگو کشانده و شرا یو عقلان یموضوع، بشر منطق نیچالش باشد. ا

 کیبه  دنيرس یتواند برا یاصول مذاکره و تسلط بر آن م یريفراگ ن،یها را فراهم آورده است. بنابرا تعارض

 شود. ریالزام اجتناب ناپذ یباشد و نوع یدر آن، ضرور یو شهروندان راض یجامعه متعال

 ریمذاکرات به رشته تحر یآموزش مبان یبرا ییو اجرا ینسخه کاربرد کیکتاب حاضر با هدف ارائه 

را  یآشنا کرده و دانش کاف یا مذاکره حرفه کیمتعدد خواننده را با  یها گام یدرآمده و بر آن است تا ط

مطرح شده است و  مذاکره اتيدر فصل اول، کل ر،يمس نیکند. در ا نيمذاکره تأم شبرديبه منظور پ یو یبرا

 یها و با گام رديگ یمذاکره را فرا م ندیمذاکره آشنا خواهد شد. در فصل دوم، خواننده فرا یخواننده با مبان

مذاکره،  یدهایو نبا دیاعم از آداب مذاکره، با ،یا شود. در فصل سوم، اصول مذاکرات حرفه یآن آشنا م

توان آن را گل سرسبد کتاب و  یشد. فصل چهارم که م دمذاکره کننده ارائه خواه یها یژگیصفات و و

مذاکرات است. فصل پنجم  یمذاکره و مباحث فن یها کيتکن یمذاکره دانست، در صدد معرف یها مهارت

 نييرساندن آن را تب جهيبستن مذاکرات و به نت اتيو جزئ ندیپردازد و فرا یمذاکرات م یبه جمع بند زين

 یا شدن مذاکرات پرداخته است؛ به گونه یغن یبرا یلينکات تکم انيبه ب زينکند. فصل ششم تا هشتم  یم

مذاکرات  یبهبود فضا یاسلام را برا یا هيو نکات توص ستهیاسلام نگر دگاهیکه فصل ششم، به مذاکره از د

مذاکرات را  تیتقو یبرا یليتکم یکردهایها و رو مدل یفصل هفتم برخ ر،يمس نيکند. در هم یمرور م

 رسد. یشود و کتاب به انتها م یمذاکرات ارائه م یملاحظات حقوق ،یانیکند. در فصل هشتم و پا یم یفمعر

از جوانب مختلف  شرويرسد مطالعه کتاب پ یکتاب حاضر، به نظر م یتوجه به ساختار ارائه شده برا با

کسب و کار کشور  یدانش و مهارت مذاکره کنندگان را فراد فن مذاکره را در فضا تیتقو طیبتواند شرا

 ارتقا دهد. 
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  اتيو کل فیتعار م،يمفاه

 اهداف فصل

 آن یو مبان اتيکل ی: شناخت مذاکره از جوانب مختلف و بررسیهدف کل 

 یجزئ اهداف

 و کسب و کار یمذاکره در زندگ یضرورت و کارکردها ت،يبا اهم یی( آشنا1 

 صاحب نظران مختلف دگاهیمذاکره از د فیو تعار خچهیتار یی( شناسا۲ 

 مذاکره کنندگان یبرا ازيمورد ن یها انواع مذاکره و مهارت یی( شناسا3 

 مذاکرات ها در رفع تعارض و تیریمد یراهکارها ی( شناخت تعارض در مذاکرات و معرف۴ 
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 یشد، ب یدرک م همه یتوان گفت که اگر الزام آن برا یو ضرورت مذاکره در ضرورت مذاکره م تي. اهم1

 یدانش و هنر جا نیا ،یبحث عموم کیبه عنوان  دیشد و شا یم ستهیتر به آن نگر یشک به صورت جد

کرد. اگر به  یم ازعموم دانش آموزان ب یبرا یها و حت تر از دانشگاه نیيسطوح پا یخود را در مفاد آموزش

مذاکره توسط  یريو ضرورت فراگ یشنهاديپ نيچن ییبه چرا زيشک شما ن یگفتار دقت شود، ب نیادامه ا

 برد. ديخواه یهمگان پ

ماجرا وجود  تيباشد، اما آنچه که در واقع یتجار یها تيدر تصور عامه، مذاکره فقط مرتبط با فعال دیشا

 ییکند. چرا یم فایا یشده است و نقش اساس نيمردم عج یمراحل زندگ یاست که مذاکره با تمام نیدارد ا

 آن جست وجو کرد. یمذاکره و کاربردها فیدر تعر دیماجرا را با نیا

 اصول و فنون مذاکره  ۴

در  ،یگریبه دست آوردن منفعت از د یمذاکره عبارت است از تلاش و گفت وگو برا ف،یطبق تعر

 یو حت یکه منظور از منفعت الزاما مسائل مال دياز شما باشد. دقت کن یبه دنبال منفعت زين یکه و یطیشرا

هر وقت  ف،یتعر نیشود. از نگاه ا یم زيو غير ملموس ن یرماليشامل منافع غ یو گاه ستيمنافع ملموس ن

مثال،  یدرباره تبادل منفعت وارد گفت و گو و اقدام شود، در حال مذاکره است. برا گرانینفر با د کی

 ديدر حال مذاکره هست زين دیشو یوارد گفت و گو م یو ليگرفتن اتومب یکه شما با پدر خود برا یزمان

 ایدادن  یبرا زيکه پدر شما ن یدر حال د،یا منفعت وارد تلاش و گفت وگو شده نیبه ا دنيرس یچراکه برا

 یريگ ميرا مجاب به گفت و گو و تصم یدارد که و یبه زبان مذاکره، منفعت ا،ی لیدلا لياتومب چيندادن سوئ

 کند. یم

 یگروه ای یاسيس ییها  است که چهره یو چند صندل زيم کی یمذاکره به معناکنند که  یمردم گمان م عموم

به توافق هستند، اما از مثال  یابيدست یو در حال گفت وگو برا ندیآ یآن گرد هم م رامونياز تاجران پ

 یکه مذاکره در بطن زندگ دیوش یمتوجه م ینوع، به راست نیاز ا ییها تر گفته شد و مثال شيکه پ یا ساده

که به فرزندتان قول  یکنند. به طور مثال، زمان یروز و شب بارها از آن استفاده م یاست و ط یهمه جار

 یزمان ای د،يهست یدر حال مذاکره با و د،يده یرا م یکسب نمرات خوبه با رتبه اول یدوچرخه به ازا دیخر

در حال  د،یشو یمعامله م یابر طیشرا یگو و گاه بررس وپوشاک با فروشنده وارد گفت  دیخر یکه برا
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حجم  رشیپذ شیگنجا اريبس قیصفحات کاغذ و مصاد م،يها را ارائه کن انواع مثال مي. اگر بخواهدیا مذاکره

 ها را نخواهند داشت. مثال

 یتواند کاف یشرح م نيقابل ارانه است، اما به نظر هم یمتعدد لیمذاکره، دلا تيضرورت و اهم انيب یبرا

که  یبه جز مواقع میشو یم داريکه ما همواره از صبح که ب داستيباشد. از مطالب گفته شده به وضوح پ

رو،  نی. از امیا حال مذاکره در م،یشو یتبادل منفعت م یوارد گفت وگو برا گرانیبا د یوقت م،يده یدستور م

 همه لازم است. یآن برا یريمذاکره و فراگ

ملموس، حرکت  ريو ملموس غ یماد ريغ ای یمنافع خود، اعم از منافع ماد هیها بر پا آنجا که انسان از

عموما بين افراد تضارب آرا و منافع  نکهیبا توجه به ا گر،ید یکوشند و از سو یآن م نيتأم یکنند و برا یم

را  مذاکره وهيش دیبا ن،یابرامنافع خود هستند. بن نيتأم دداست که همه افراد درص یهیوجود دارد، بد

 در مسير نعامل با دیگران، با آنها صحبت کرد و وارد تبادل شد. انوآموخت تا بت

به عنوان  دیدانش مذاکره با یفعل یايدر دن رفتیپذ دیبس که با نيدرباره ضرورت مذاکره هم ن،یبنابرا

 و استفاده شود. رديقرار گ تشانيموفق یکنار افراد برا یابزار ضرور ینوع

 مذاکره فیو تعار خچهی. تار۲

 مذاکره  خچهیتار ۲-1

پنج مرحله  ت،یبشر خیتار یفن مذاکره ط یجیتدر شرفتيمذاکره و پ خچهیتار نهيدر زم ،یبه طور کل

 اند: شده فیمراحل، در قالب راهبردها و أصول مختص به خود تعر نیاز ا کیگزارش شده است. هر 

 ( ییبقا )مذاکره ابتدا ی( مذاکره برا1 

انسان از ادامه  یناتوان جهيسبک از مذاکره نت نیبقاست. ا یمذاکره برا ره،مذاک خچهیمرحله در تار نينخست

نوع مذاکره بر  نیشدن بشر آغاز شد. اساس ا یحاصل بود و از زمان اجتماع یو گاه ب یطولان یها جنگ

 حس بقاست. هیپا
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 اجياحت نیا ت،یتر است و در نها باشند، احتياج از آنها خصمانه نيجو و خشمگ زهيها ست قدر هم انسان هر

 یريشگيپ یها شکل گرفته است، برا سال نیکه در ا یاست که انسان را وادار به مذاکره خواهد کرد. مذاکرات

 است. داشتهخود  یدر بقا یو خشونت بوده و بشر فقط با گفتمان سع یزیاز جنگ، خونر

 (یدراهبر) ی( مذاکرات تجار۲

داشتند با  یسع یآغاز شد. رهبران یلاديآن از قرن شانزدهم م یواقع یمرحله از مذاکرات به معنا نیا 

به صورت  شتريمذاکرات ب نیکنند. ا دايپرورانند، دست پ یکه در سر م یمتحدانشان به اهداف یگردهم آور

 یبنا بر منفعت طلب یینها جهيمشخص بود و نت داآن از همان ابت جهيگرفت و نت یباخت صورت م -برد

آن وجود  ییدر نوع ابتدا یمذاکرات تجار ن،یقبل از ا یها گرفت. هرچند که سال یمذاکره کنندگان شکل م

به عنوان  ،یبود که مذاکره تجار یرانيو کشت یانوردیدر شرفتيداشت، اما از قرن شانزدهم و هم زمان با پ

 آن به وجود آمد. یبرا یصورت مجزا مورد توجه قرار گرفت و راهبرد خاص کیکار آمد، به  وهيش ینوع

 ها انسان رييو تغ یدر دستکار یآن، سع یراهبرد و اجرا کی نشینوع مذاکره، با گز نیا در

 اصول و فنون مذاکره 6

 یآمدن و نابود دینوع مذاکرات، معلول پد نیا شیدايپ ،یشود. علاوه بر مسائل تجار یآنها م طیو شرا

 .بود میقد ونانیدر  یاسيمختلف وسائل س یها«دولت به شهر»

 ی( مذاکرات عقلان3

دارد، مذاکره  یا ژهیو گاهیاصول مذاکره جا خچهیتوان از آن صحبت کرد و در تار یکه م یمرحله سوم 

عصر »از پس از عصر رنسانس در اروپا و با آغ ،یلاديهفدهم و هجدهم م یقرن ها یاست. ط یعقلان

 نیکرد و ا دايپ لیتما یعقلان یها بها و مسائل مختلف به قال نهيبشر در زم یها مذاکره یتمام ،«یروشنگر

، 1ادامه داشت. به طور مثال، اشعيا برلين ستميقرن ب لیقرن نوزدهم و اوا یمذاکره، تا انتها یعقلان یريسوگ

کند  یموارد اشاره م نیشده است، به ا انيمنطق بن هیکه بر پا یدرباره مذاکرات ستم،يقرن ب لسوفيمؤلف و ف

 قتيکه حق یاست و پاسخ یقيوجود دارد که حق یدرست و منطق ابجو کیهر مشکل فقط  یکه برا

 وجود دارد. قتيحق کیفقط  شهيشود و هم یداده م صيتشخ یکار بیاز فر یداشته باشد، به راست

                                                           
1

 . Isaiah Berlin 
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  یفن -ی( مذاکره عقلان۴

 یفناورانه زندگ یها شرفتيکه پ یقرن، زمان نیدر ا یو به دنبال وقوع دو جنگ جهان ستميقرن ب یاز ابتدا

از  یدیشد و شکل جد نيعج یو فن یعلم ميبا مفاه یدگرگون ساخت، مذاکره عقلان یبيبشر را به طرز عج

 مذاکره به وجود آمد.

بود. همان جا بود که  ستميو سرد در قرن ب یجنگ اتم دینوع مذاکره، تهد نیا شیداياز عوامل پ گرید یکی

دوران بود که موضوع  نيدر هم جه،ياز جنگ را انتخاب کند. در نت ريبه غ یگریراه د دیبا دهيبشر فهم

 شد. یعلم معرف کیمذاکره به عنوان 

 ( مذاکره پست مدرن5 

 اريبشر بس مشکلات سوم،اصول مذاکره، مذاکره پست مدرن است. در آغاز هزاره  خچهیارمرحله پنجم در ت 

 نیهستند. در ا بانیبا از آنها دست به گر یها در هر برهه از زندگ تر شده است و انسان قيتر و عم دهيچيپ

چارچوب  کیدر  شهيتواند هم یاست که بشر نم گرفته موضوع مورد توجه قرار نینمونه از مذاکرات، ا

است را  یگفتمان عقلان جهيکه نت زيجنبه صلح آم شهيآرامش بخش به گفتمان بپردازد و مذاکرات هم

 نخواهد داشت.

 اتيو کل فیتعار م،يمفاه 7

 شوند: یم یشود، در سه بخش طبقه بند یبرهه با آن روبه رو م نیکه بشر در ا یمسائل

ها   ما انسان ریناپذ یو منش آشت هياست که از روح یمنظور مسائل و معضلات :۲ی( مشکلات ستيهندگالف

 شود. یو هر لحظه به آنها افزوده م رندیمشکلات اجتناب ناپذ نیشود که در عصر حاضر، ا یم یناش

 ی هستند( در عصر حاضر همه افراد در حال از دست دادن کنترل امور در جوامع بشرب

 اند. از مشکلات شده یدر رفع بعض یها متوجه عجز مذاکره عقلان است که انسان ی( مدتپ

شروع  ستمياز اواسط قرن ب کردیرو نیشده است. ا ادیگشودن گره از سه مسئله  یپست مدرن در پ مذاکره

مورد توجه افراد قرار  اري، بس۲1قرن  لیبه رشد همه جانبه و روزافزون کرد و در اواخر همان قرن و اوا

                                                           
2
 . ستیزی است که با لجاجت، جنگ، سرکشی و نافرمانی همراه باشد. 
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به ظاهر  یها ميانجام شده است، تصم یکه در علوم اعصاب و روان شناس یدیجد یها گرفت. پژوهش

 رندیناپذ ینيب شيمذاکره پ یها ط انسان نکهیکشد و توجه ما را به ا یافراد هنگام مذاکره را به چالش م یمنطق

 کند. یبگذارد، جلب م ريمذاکره بر ناخودآگاه آنها تأث یط یو ممکن است عوامل

نوع  صيتشخ تواند انجام دهد، یکه مذاکره پست مدرن م یدیاصول مذاکره، کار جد خچهیتار در

چنانکه  رد؛يگ یسرچشمه م یو عصب شناخت یافراد است که از مسائل روانشناس یرمنطقيغ یها ميتصم

 ها قرار دهد. انسان اريمذاکره آنها را در اخت انیدر جر تيموفق یبرا

و  یاسيدر اقتصاد و علوم س شترياست که ب یکاربرد اتياضیاز ر یا شاخه 3یباز هیاعصاب و نظر علوم

 ینيب شيدهد و پ یم یاجتماع یاز زندگ یاضیر یها یو به ما رده بند شود یاستفاده م یولوژيهم در ب یاندک

که  یکنند که در موارد یم انيب نيعلوم. همچن نیافراد چگونه رفتار خواهند کرد. ا ادیکند که به احتمال ز یم

موارد  نیکنند. ا یچگونه رفتار م گرانیاست، به اعتقاد هر شخص، د رگذاريافراد تأث هيرفتار هر شخص بر بق

 (Camerer, 1997شود. ) یو مذاکره و ... م یچانه زن ،یشامل مسابقه، همکار

 مذاکره فیتعار ۲ -۲

 صرف تيدر مورد موقع یريگ ميتصم رامونياند. بحث پ مردم همواره در حال مذاکره 

 اصول و فنون مذاکره 8

باز کردن کانال و برنامه تلویزیونی در خانواده، چالش شرکت ها برای انتخاب  رامونيپ یشگيهم، چالش غذا

بشر هستند. مذاکره  یگمذاکره در سطوح مختلف زند قیمصاد یتجارت آزاد و ...، همگ یبه رو شانیمرزها

اشد. مذاکره برجسته ب یوکلا ایفروشندگان ارشد  ،زبردست یها پلماتیکه فقط مخصوص د ستين یندیفرا

 (1993و همکاران،  یکیدهند. )لو یبا در همه جا انجام م شهياست که همه مردم، هم یکار

به  یامروز فیارائه شده است. مذاکره در تعر یمتعدد فیمذاکره تعار یمنابع مختلف، برا دگاهید از

 دنياختلاف با رس کیموضوع مشخص به منظور حل  کی یشود که رو یگفت وگومحور گفته م یندیفرا

را  نيو منافع طرف تیبه شرط آنکه بتواند رضا رد؛یپذ یم گروه انجام ایچند نفر  ایدو  نيبه منافع مشترک ب

از تبادل  یانیاست، نه جر یو اطلاعات یدانش ندیفرا ی( مذاکره نوع19: 1389 یو غوث یبرآورده سازد. )درگ
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  . Game Theory 
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توان  یم ایرسند که آ یم جهينت نیآن، دو طرف مذاکره به ا یاست که ط یندیمتقابل مذاکره فرا یشنهادهايپ

 یشنهادهايو پ شنهاديچند پ افتیگسترده تر از ارائه و در اريبس ندیفرا نی. اريخ ای ديرس یرفتنیپذ یبه توافق

 یاطلاعات ندیو فرا انیجر کیبلکه  ست،يرقابت ن ای یهمکار نيانتخاب ب کیمتقابل است. مذاکره فقط 

باشند.  یريگ ميتصم یبرا یا شوند تا شالوده یآن، اطلاعات تبادل، سنجش و استفاده م قیاست که از طر

 (1991 لد،ي)شوئنف

. در ندیگو یموضوعات را مذاکره م یبه توافق درباره برخ دنيرس یو گفت و گو با افراد برا مشورت

نفوذ کنند  یا مذاکره به گونه ندیتوانند در فرا یمعتقدند که م رایکنند، ز یدو طرف مذاکره م ،یارتباطات تجار

 رد کنند. ایرا قبول  گریگروه د یشنهادهايپ نکهیبرسند تا ا یکه به معامله بهتر

دارند.  یمتفاوت یشود، اما در واقع آنها معان یهم استفاده م یبه جا« مذاکره»و  «یچانه زن ات،يدر ادب یگاه

است. در  شیکاستن از منفعت طرف مقابل و افزودن بر منافع خو یبه معنا یدر نگاه چانه زنان، چانه زن

 گریضرر فرد د یآورد به بها یبه دست م فرد کیکه  یزيشود ارزش چ یفرض م کردیرو نیا یچانه زن

بازار  کیدعوا کردن در  هيشب شتريب یچانه زن ن،ینامند. بنابرا یم« باخت -برد»رو، آن را  نیشود. از ا یتمام م

گفت وگو به  یحاداکثر کردن سود خود است. اما مذاکره به معنا ن،يطرف یبرا آنخاص است و هدف 

تبادل منفعت »ی مذاکره نوع ن،یآنهاست. بنابرا نيب ییتبادل منافع و هم افزا یمنظور تبادل منفعت و گاه برا

 یبه طور مساو توانند یم ريف درگکه دو طر ییشود؛ جا یبرد منجر م -است که به دستاورد برد  «یکپارچه

هر دو طرف  یبا مذاکره است که برا ن،یتواند برنده شود، بنابرا یم یسودمند برسند و هر کس جیبه نتا

 .ستين گریگروه د ميگروه در گرو تسل کی هدف به دنيسشود و ر یم ریبه اهدافشان امکان پذ دنيرس

منافع هر دو طرف  یبرا کاوش داوطلبانه و نظام مند کی»: ميکن فیگونه تعر نیمذاکره را ا ميتوان یپس م

آنها را حل و فصل  نيب یها مصالحه مشترک که تعارض کیدر مذاکره با هدف توافق بر سر  ريدرگ

 (15: 1396 ،یو مهذب ی)نوروز .«کند یم

کنند  یمتفاوت، تلاش م یها ميچند نفر )گروه( با وجود داشتن تصم ایاست که در آن دو  یندیفرا مذاکره

و  یهمگان تيفعال یکه مذاکره نوع دیگو ی( م۲003) یکیلو گر،ید یکه به توافق برسند. البته، در نگاه

 کنند. یم ستفادها یبه اهداف شخص دنيو رس گرانینفوذ در د یافراد برا شتريروزمره است که ب
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بخش را  تیاثربخش و رضا یزندگ یربنایاست، بلکه ز یهمگان تيفعال یمذاکره نه تنها نوع قت،يحق در

 گرانی. دمیدار ازين گریکدیاز  تیو حما یمانند منابع اطلاعات، همکار ییزهايدهد. همه ما به چ یم ليتشک

آن تلاش  لهياست که به وس یندینه. مذاکره فرا یما سازگارند و گاه یازهايدارند که گاه با ن ییازهايهم ن

بلکه  ت،یریدر مد تيموفق یاست که نه تنها برا یو مهارت ميده تياهم گرانیخود و د یازهايبه ن ميکن یم

 (1391 گران،یو د یميلازم است. )رح زين یاجتماع یدر زندگ تيموفق یبرا

 کيپلماتی* مذاکرات د

روابط  رندهيشود و دربرگ یم یها جار دولت نيکه ب یروابط و مذاکرات یبرقرار»عبارت است از  یپلماسید 

 ،یپلماسیابزار د نیکرد که مهمتر دیتوان ترد ینم فیتعر نیبا ا .«و معاملات و مصالح آنهاست ها دولت

 (۲00۲ ،یخلاصه کرد. )عبدالقوى الغفار هرا در فن مذاکر یپلماسیتوان د یم یمذاکره است و حت

 یبرا یاسلوب عمل یگرفتن نوع شيمذاکره عبارت است از در پ زين یخارج استياصطلاح حوزه س در

از نظر  یاگر کشور یطرفين. حت انيم یگفت و گو قیاهداف، مصالح و منافع کشورها از طر نيتأم

به  یابيمصالح و دست نيتأم یدر اوج اقتدار باشد، باز ناچار خواهد بود برا یو نظام یاسيس ،یاقتصاد

 یپلماسیفعال کردن د یبرا نهيزم نیتر ها بپردازد و مناسب دولت گریسطح منافع، به تعامل با د نیبالاتر

 هاست. *  دولت انيباب مذاکره مکشورها، گشودن 

 یالملل نيمذاکره کشورها در عرصه ب لی* دلا

بلکه ممکن است  زنند،يبه توافق دست به مذاکره نم یابيدست زهيبا انگ یالملل نيهمواره کشورها در عرصه ب 

اند  کشورها مطرح باشد که عبارت یخارج استيگرفتن مذاکره در عروه س شيدر پ یبرا یمختلف یها زهيانگ

 از: 

 (1386 ،یتوافق است. )قاسم کیمذاکره به  نيطرف یابی هر مذاکره، دست ماز اهداف مه یکی( 1

کند و در  یم ابلاغ رندهیکشور متبوع خود را به کشور پذ یها دگاهیمذاکره، سفير مقاصد و د قی( از طر۲ 

 (137۲ ،یکند. )مدن یگزارش م متبوعور و به کش افتیرا در رندهیپذها و اهداف کشور  دگاهیمقابل، د

 یو نشر فرهنگ خود در کشورها جیلازم به منظور ترو یها نهيفراهم ساختن زم یکشورها برا ی( برخ3

 کنند. یاقدام به مذاکره م گر،ید
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 (1383 دالله،يحم) ها، مذاکرات دوجانبه است. روش حل و فصل اختلاف نیو آسان تر ني( نخست۴ 

 .گرندیکدیانعقاد صلح و ترک مخاصمه با دشمن ناچار به انجام مذاکره با  یکشورها برا ی( گاه5 

 یريجنگ جلوگ بروز از وهيش نیتوان با انجام مذاکره در کنار خود قرار داد و با ا یها را م دولت ی( برخ6

 یدخالت یريدرگ نیگرفت که در ا نيتضم دو کشور، از آن دولت انيم یريدر صورت وقوع درگ ایکرد 

 شود. دانيبه نفع آن کشور وارد م اینکند 

تفاهم  نیبه ا دنياست. مذاکره رس نهيزم نیتفاهم در ا جادیدو کشور، ضرورت به ا انيتبادل اسرا م ی( برا7 

 کند. یرا آسان م

تفاهم بر  مذاکره، و بدون انجام ستکشورها مستلزم انجام مذاکرات ا انيها م ماني( انعقاد قراردادها و پ8) 

 است. رممکنيغ دیدشوار و شا اريسر معاهدات و قراردادها بس

طرف مقابل به ها، اهداف و مشکلات  ییدرباره توانا یاطلاعات یبه قصد گردآور ی( ممکن است دولت9 

 آورد. یمذاکره رو

به مذاکره بزند.  دست خود یها ییبا هدف ارائه اطلاعات غلط از اغراض و توانا ی( ممکن است کشور10 

 (1381)راست و استار، 

را  دشمن  فکر لهيوس نیتا به ا رديگ یمذاکره با هدف دفع شر و مشغول کردن دشمن صورت م ی( گاه11 

 منحرف و ذهنش را فقط به مذاکرات مشغول و معطوف کرد. گرید یاز جا

فاده شود. این است یاحتمال یها حل تعارض یاساس یاز ابزارها یکیتواند به عنوان  ی( مذاکره م1۲ 

 (1395مذاکرات جنبه پيشگيرانه نسبت به شکل گيری برخی تعارض ها ميان دو کشور دارد. )شبان نيا، 

 مذاکره کننده یاصل یها . انواع مذاکره و مهارت3

 انواع مذاکره  3-1

هاست که به  روزمره انسان یاز زندگ یاشاره شده است، مذاکره بخش نيشيپ یها همان گونه که در بخش

در هر  زيوجود دارد و کسب و کارها ن زيموضوع در کسب و کارها ن نیآن هستند. ا ريصورت گسترده درگ
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مختلف کسب و کار  یها آن هم در بخش ذاکرات،نظر ما با انواع م نیاز ا ن،یآن هستند. بنابرا ريمرحله درگ

 ی. از سوميکن یبا آنها مذاکره م م،یريرا به کار بگ یانسان یروهاين ميخواه یم یمثال، وقت ی. برامیا مواجه

طور  نيهم زيکالا ن دیخر ی. برامیشو  یمذاکره م ريدرگ م،يخود را بفروش یکالا ميخواه یم یوقت گر،ید

 ريدرگ زيموارد ن ریدر سا ب،يترت نيو به هم ميمحتاج مذاکره هست زيکار ن فتراجاره د یبرا یاست. حت

گفتار،  نی. در ادامه امیا ما در کسب و کارها با انواع مذاکرات در سطوح مختلف مواجه ن،ی. بنابرامیا مذاکره

 .میشو یاز آنها آشنا م کیهر  یو با دسته بند میپرداز یانواع مذاکرات م ییبه شناسا

مذاکرات چه  یانواع دسته بند ییباشد که شناسا نیکند ا یکه به ذهن خواننده خطور م یسؤال دیشا ابتدا

نکته مهم اشاره شود که عموم فعالان کسب و کار مذاکره را  نیبه ا دیعلت آن با نييدارد. در تب یکارکرد

. جالب آنکه به دانند یمخدمات سازمان  ایفروش محصولات  ای دیخر ینشستن در کنار هم و تلاش برا

که  یشود. در حال یسازمان انجام م رانیدانند که توسط مد یم یتیریرا موضوع مد تيفعال نیا ليدل نيهم

 یها شد که مذاکره در رگ ميموضوع واقف خواه نیآن به ا یمذاکره و انواع دسته بند یپس از بررس

شک هر عضو سازمان به نوبه  یب ن،یبنابرااست.  یکسب وکارها مانند خون جار کرهيسازمان و سرتاسر پ

 .ميآن را مد نظر قرار ده یو کارکردها ميانواع آن را بدان دیرو، با نیز امذاکره است و ا ريخود درگ

 مذاکره از نظر کار کرد انواع

اهداف کسب و کار و مذاکرات  یتوان مذاکرات را به دو گروه مذاکرات در راستا یم ،یاز نظر کارکرد 

 کرد. یمکمل دسته بند

دارد که  یمذاکرات یها تلاش یر، اشاره به تماماهداف کسب و کا یمذاکرات در راستا یعنینخست  حالت

 یدهد. به طور نمونه، وقت یسازمان به اهداف کسب و کار انجام م یابيدست یبرا یمذاکره کننده سازمان

 فرو کالاها یا خدمات. یمذاکره کننده برا

 یا هر گونه مذاکره گر،یاهداف است. د د یخود در حال مذاکره است، مذاکره او از نوع مذاکرات در راستا

 .رديگ یگونه مذاکرات قرار م نیرساند زمره ا یبه اهداف خود م ميکه سازمان را به طور مستق

در  ميمستق داست،يدسته از مذاکرات، همان گونه که از نامشان پ نیدوم، مذاکرات مکمل نام دارد. ا گونه

گونه مذاکرات توسط مذاکره  نیا گر،ید انيبه اهداف. به ب یابيدر دست یتیو نقش حما ستندياهداف ن یراستا
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 ی. به طور مثال، وقتندیآ یمحرکت به سمت اهداف به عمل  ريسازمان مس تیکمک به تقو یکنندگان برا

 یکوشد، در حال انجام مذاکرات مکمل برا یخود م تيفعال یبرا یمحل هيته یان براسازممذاکره کننده 

 کسب و کار خود است.

شود، دامنه پوشش مذاکرات سرتاسر   یمرحله مشخص م کی نيو از هم ديکن یطور که مشاهده م انهم

مذاکره فقط  ن،یخورده است. بنابرا ونديبا مذاکره پ یسازمان است و سازمان در هر شکل و حرکت ارتباط

 آن آگاه باشند. یها از اصول، فنون و مهارت دیو همه افراد با ستيسازمان ن یبازرگان یروهاين ژهیو

 ندیانواع مذاکرات از نظر فرا 

 یها از نظر گام یانواع یدارا زيدارد، مذاکرات ن یا مشخص و مرحله ندیگونه که انجام کارها فرا همان

 کسب و کار هستند. یندیفرا

د. بر شون یم یدسته بند ییو نها یاصل از،ين شيپ ای یبه مذاکرات پنهان، مقدمات ،یندیاز نظر فرا مذاکرات

و هدف از مذاکره در هر  ندیآ یالگو، مذاکرات در مراحل مختلف با اهداف مختلف به عمل م نیاساس ا

 .رديقرار گ یريگيتر مورد پ فقآن مرحله است تا مرحله بعد کامل و مو قيانجام دق م،يمرحله، به طور مستق

 نیشود. ا یآغاز م یمذاکرات ابتدا به صورت پنهان ،یندیفرا یشود، طبق دسته بند یطور که مشاهده م همان

 ییو معمولا با هدف شناسا یاز افراد از آن ناآگاه هستند بدون هدف تجار یاريگونه مذاکرات که عموما بس

 یابيتسلط بر اوضاع و دست یگونه مذاکرات تلاش برا نیهدف ا واقع، شوند. در یو تسلط بر اوضاع انجام م

مذاکره کننده، اطلاعات است.  یمرحله برا نیاست. در واقع، منفعت تبادل شده از ا به اطلاعات د شناخت

اطلاعات و گزینه های لازم وارد با طرف مقابل  با هدف تأمين یگونه مذاکرات، مذاکره کننده سازمان نیدر ا

 شود تا پس از تامين، از آن در ادامه گام های اصلی استفاده کند. می

 شيتوان مذاکرات پ ینوع مذاکرات را م نیاست. ا یمذاکرات مقدمات ،یدسته بند نیمذاکره در ا گرید نوع 

و  گریکدی یابیدر حال ارز نيمذاکره کننده مشخص شده است و طرف تيمرحله، ن نیدانست. در ا زين ازين

 اريحله در واقع بسمر نیدر مذاکرات هستند. ا شانیانتظارات و استانداردها ییسطح مذاکره و شناسا نييتع

باشد.  رگذاريتأث اريبس تيمذاکرات به سمت موفق تیتواند در هدا یمهم است و اگر به دقت انجام شود، م

 .رديگ یشکل م نيطرف یذهن یها فرض شيشود و معمولا پ یمشخص م نيطرف اريمرحله، ع نیدر ا
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مذاکره  یو فن یاصل یها گونه مذاکرات بخش نیشود. ا یانجام م یمذاکرات اصل ،یاز مذاکرات مقدمات پس

آورند. به واقع،  یتبادل منفعت به عمل م یخود را برا یها تلاش نیتر یمذاکره، اصل نيهستند و در آن طرف

 .ودش یمرحله از مذاکرات انجام م نیا ،یدو مذاکره قبل یبسته به دستاوردها

شود، مذاکرات  یدر آن انجام م یمرحله از مذاکرات که خاتمه مذاکرات است و معمولا جمع بند نیآخر

شود. به طور مثال،  یمذاکرات انجام م یگونه مذاکرات در سطح بستن قراردادها و جمع بند نیاست. ا یینها

 یتوان به سادگ یرا م یبنددسته  نیا د،يرا اگر مد نظر قرار ده یبا تجار یواحد مسکون کی دیخر ندیفرا

 آن مشاهده کرد.  یها در گام

 انواع مذاکره از نظر ساختار

 نیاز ا گرید یکیکرد.  یگونه شناس یتوان از جهات مختلف یهمان گونه که گفته شد، مذاکرات را م 

 ،یررسميمذاکرات به چهار گروه غ ،یدسته بند نیمذاکرات از نظر ساختار است. در ا یها، دسته بند گونه

 شوند. یم یطبقه بند یو فوق رسم یرسم ،یرسم مهين

روزمره ما هستند و به شدت با  یاز زندگ یمرحله به وضوح مشخص شده است که مذاکرات بخش نیا تا

 .ميکن یهمواره تجربه کرده و تکرار م زيرو، گونه نخست را ن نی. از اميهست ريآن درگ

استفاده  یاز زندگ یو به صورت روزانه و به عنوان بخشو قانونمند ندارند  یشکل رسم یررسميغ مذاکرات

در  یررسميگو کند، مذاکره غ و گفت یفرد با پدر خود درباره تبادل منفعت کی یشوند. به طور مثال، وقت یم

انجام  یگرید یها تيبه ن رهو مذاک ستيمبنا ن یتبادل مال رسمی، عموما ريحال انجام است. در مذاکر غ

 شود. یم

به خلاف  ای رد،يگ می الیم یرنگ و بو یا شوند و مذاکره تا اندازه یتر م یمذاکره جد نيکه طرف یزمان

آن فراهم شود، مذاکرات به  یريگيپ یبرا ينه هاییندارند، زم یحقوق یريگيکه امکان پ یررسميمذاکرات غ

 .کنند یشدن حرکت م یرسم مهيسمت ن

سطح  نیا ديتوان یم د،يکن یم دیسوپرمارکت سر کوح خر ایفروشگاه پوشاک  کیشما از  یطور مثال، وقت به

 . دياز مذاکرات را تجربه کن
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است. عموم افراد  یرسم یکنند، مذ یآن را تجربه م اريکسب و کارها بس مذاکرات که عموماً یبعد سطح

گونه مذاکرات معمولا  نیآورند. ا یسطح از مذاکرات. به خاطر م نیشود، ا یاز مذاکره صحبت م یهم وقت

ن نوع مذاکرات، افراد یشوند. در ا یم یريو رهگ تیحما یدارند و به صورت قانون یقرار داد و بار مال

 کنند. یدر مذاکرات شرکت م یو به صورت رسم یو شرکت یو با نقش حقوق ستندين یقيحق ای یشخص

دامنه  ،یمذاکرات رسم یها یژگیگونه مذاکرات، علاوه بر و نیهستند. ا یآخر، مذاکرات فوق رسم دسته

از  یکیاطلاعات،  تیریو ضرورت مد یمحرمانگ دارند. یگسترده ا راتيآن تأث جیداشته و نتا یگسترده تر

 یرگذاريمهم و تأث جینوع مذاکرات نتا نیهستند. ا ینوع مذاکرات است و معمولا فراسازمان نیا یها یژگیو

 سطوح مذاکره هستند. نیتر یدارند و عال

 مذاکره از نظر دامنه انواع

سطوح  نیسطح درون سازمان تا گسترده تر نیکه از کمتر یا تواند متفاوت باشد، به گونه یدامنه مذاکرات م 

برون  ،یسطوح شامل مذاکرات درون سازمان نیمنظر، مذاکره سه سطح دارد که ا نیشود، از ا یرا شامل م

 .شوند یم یتجار یو برون سازمان یتجار ريغ یسازمان

آن به عمل  یواحدها نيتبادل منفعت درون سازمان و ب رامونيگفت و گو پ یوقت ،یدسته بند نیمنظر ا از

 یها و توافق یسازمان نيبه قوان لیمذاکرات تبد نی. ارديگ یقرار م یمذاکرات در حالت درون سازمان د،یآ یم

 شود. یاعضا م نيب

ارتباط سازمان با کسب و  رامونيکه پ یاست. مذاکرات یتجار ريغ یدوم، مذاکرات برون سازمان دسته

 .رديگ یگروه قرار م نیزمره ا ، درشود یانجام م یتجار رياز خود درباره مباحث غ رونيب یکارها

اهداف  یحالت مذاکرات در راستا نیتر کیاست که معمولا نزد یتجار یسوم، مذاکرات برون سازمان دسته

 خور اهميت در خور توجهی دارد.در  تيها اهم سازمان یکسب وکارهاست و برا

 نکته مهم اینکه اگر سطح کسب و کار را به سطح کشورها ارتقا دهيم، این دسته بندی 

مذاکرات  ،یآنها شامل مذاکرات داخل یبرا یدسته بند نيکه مشابه هم یا آنها هم مصداق دارد؛ به گونه در

 شود.  یم یالملل نيب یو مذاکرات تجار یالملل نيب یاسيس
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 جهيانواع مذاکرات از نظر نت

مذاکرات که  ینددسته ب نیتر یو تعامل نیتر جیکرد. را یدسته بند زين جهيتوان از نظر نت یمذاکرات را م 

 شوند.  یم ميتقسرنده ب -بازنده و برنده-طبق آن، مذاکرات به چهار دسته بازنده بازنده، بازنده برنده، برنده

 یدر انتها ن،یگفته شد، مذاکره همواره حداقل دو طرف دارد. بنابرا گرید یها گونه که در بخش همان

هر دو طرف به حداقل اهداف مد نظر  ایافتد.  یاتفاق م نيطرف یبرا ادشدهی جهياز چهار نت یکیمذاکرات 

به هم هستند،  هيو سوم شب مشود. دسته دو یبازنده گفته م -که به آن مذاکرات بازنده  ابندی یخود دست نم

طرف به حداقل اهداف خود دست  کیدو نوع،  نیکند. در ا یم رييبرنده و بازنده تغ یفقط در آنها جا

است؟ چراکه  . دسته چهارم تنها حالت استاندارد مذاکرهابدی یها هم دست نم به حداقل گریو طرفه د ابدی یم

هستند که در آن مذاکره معنا دارد و مؤثر واقع شده است،  اتاز مذاکر یا و استاندارد گونه یمذاکرات منطق

هداف مد نظر ابه حداقل  نيبرنده برنده باشد و طرف دیمذاکره با ،یجهان یدر مجموع، از منظر استانداردها

 .ابندیخود دست 

 مذاکره کننده  یاصل یها مهارت 3-۲

حل  یمهم برا یکشورها به عنوان ابزار انيافراد و در عرصه روابط م یامروزه مذاکره در روابط اجتماع

انجام مذاکره به منظور شرکت در  یکه برا یافراد ن،یرود. بنابرا یآنان به کار م یازهاين نيها و تأم اختلاف

 داشته باشند. یمناسب یتيشخص اتيوصخص دیشوند، با یجلسات انتخاب م

 یبرا دیحاضر زيدارد و شما ن اريشماست، در اخت ازيفرد آنچه را که مورد ن کیمعنا دارد که  یزمان مذاکره

همه روزه و همه جانبه بين  بایاست که تقر یندیو به عکس، مذاکره فرا ديبه دست آوردن آن، گفت وگو کن

 شود.  یافراد انجام م

که مورد قبول و توافق هر دو طرف باشد.  یبه دست آوردن راه حل یتلاش برا یعنی زيآم تيموفق مذاکره

 تیرضا جهينت کیاست که با به  یندیداشته باشد. مذاکره فرا یدر پ یا بازنده ایبرنده  دیکار حتما نبا نیا

 باخت دوطرفه(. ایبرد دوطرفه  ایشود ) یم یطرفين منته یشکست برا ایهر دو طرف  یبخش برا

تواند مشکل،  یم ليو تحل هیمسئله است. تجز ليو تحل هیدر مذاکرات، تجز رگذاريتأث یها از مهارت یکی

 یی کند.را شناسا جهيمند و اهداف نت موضوع، اشخاص علاقه
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 اند از: عبارت زيآم تيمذاکره موفق کی یبرا یاصل یها مهارت

 یجانيکنترل ه یی( توانا1 

که  یمهم است. اگر مسائل ارينگه داشتن احساسات خود و کنترل آن هنگام مذاکره بس یبرا ییداشتن توانا 

به دست  اکنترل جلسه ر جاناتيمذاکرات ه نیباشد و اگر در ا انهیجو زهيشود ست یم انيدر مذاکرات ب

مذاکره  کی یط شرفتيعدم پ ليبه دل ریمد کیمنجر شود. به طور مثال،  ینامطلوب جیتواند به نتا یم رد،يبگ

 یسازمان قابل قبول است توافق کند، فقط برا یاز آنچه برا شيدرباره حقوق و دستمزد، ممکن است با ب

کنند، ممکن است از  یحقوق مذاکره م شیافزا یکه برا یکارکنان گر،ید یدهد. از سو انیپا یديبه ناام نکهیا

 شيرا در پ «چيهمه با ه» وهيو ش سازش کنند تیریشوند و با مد ريآنقدر با موضوع درگ ینظر احساس

 دو طرف شود. نيکه موجب شکسته شدن ارتباط ب رنديگ

 متعدد  یها کشف راه یی( توانا۲ 

 یمشکلات را داشته باشند. به جا یبرا کارهاانواع راه یجست و جو ییتوانا دیمذاکره کنندگان ماهر با

نقطه شکست ارتباطات  دیشا که یحل مشکل یتواند رو یمذاکره، فرد م یخود برا ییتمرکز بر هدف نها

 باشد، تمرکز کند تا به نفع هر دو طرف شود.

 لازم یکسب آمادگ یی( توانا3 

آماده  نیجلسه آماده کرده است. ا یمذاکره کننده ماهر، خود را برا ،یجلسه چانه زن کیاز ورود به  قبل

 شود. یاهداف م یبرا نیگزیجا یشنهاديپ یها نهیتجارت و گز یها نهياهداف، زم نييشامل تع یساز

را  یتواند موضع مذاکرات جار یدر مذاکرات گذشته م طرف دو نيروابط ب خچهیتار ییشناسا ن،يهمچن

 کند. نييتع

 و سؤال کردن از آنان گرانیگوش دادن به د یی( توانا۴ 

مذاکره کنندگان است که شامل  یلازم برا یها از مهارت گرید یکیدادن فعالانه به طرف مقابل،  گوش

 ادیصرف وقت ز یشود. پکا مذاکره کننده ماهر به جا یم یارتباط کلام ن،يدرک زبان بدن و همچن ییتوانا

کند.  یگوش دادن به طرف مقابل صرف م یرا برا یشتريخود، زمان ب دگاهیاز د یشرح فضا یدر مذاکره برا

 یفرد نيب یها مهارت( 5
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است.  یکه در حال مذاکره هستند، ضرور یخوب، با کسان یرابطه کار کیحفظ  یها برا مهارت نیا

مذاکره سخت را  کی یمثبت ط یفضا کیتوانند  یم گرانیمتقاعد کردن د ییمذاکره کنندگان با صبر و توانا

 حفظ کنند.

 . تعارض در مذاکرات۴ 

 ی، تعارض دارد؛ چراکه اگر تعارضشک، تبادل منفعت یتبادل منفعت است و ب ادل،مذاکره ابزار و روش تب 

 یکردند. چالش مذاکره زمان  یافراد منافع خود را کسب م یبه مذاکره نبود و به سادگ یازيوجود نداشت، ن

 ا ساده تر از آن، تضاد منافع بخشتعارض ب میریشود که بپذ یم یآن ضرور یريادگیشده و  یجد

 ختهيرو، مذاکرات با تعارض و تضاد منافع معمولا آم نیهاست. از ا انسان یتبادل یگوهاو گفت یدنجدانش

به اهداف است.  دنيرس یها در راستا تضادها و تعارض تیریبه مذاکره، مد ازين یهستند و علت اصل

به اهداف  دنيرس یها و تضادها برا تعارض تیریمذاکره علاوه بر آنچه گفته شد، مد گرید فیتعر ن،یبنابرا

 به واسطه گفت و گو و تعامل است. نيطرف

 یابيموفق به دست نيشود به رغم وجود تعارض، طرف یم یخوب است که در آن سع یا مذاکره ن،یبنابرا

 .شوند یمذاکرات خود م یبرنده برنده برا جهينت

تضاد  ایدر خود به تعارض  ینيطرف هیاست که مذاکره به علت داشتن نظر یرفتنیمسئله هم کاملا پذ نیا البته

و گفت وگو درباره منافعشان  گریکدیچند نفر مقابل  ایاست که قرار گرفتن دو  یهیدچار شود. به واقع، بد

بوده و هنر  یعيدر مذاکره طب تعارضوجود  ن،یشود. بنابرا یچالش م تیباعث بروز تعارض و در نها عتايطب

 یلغت فارس یها برد است. مفهوم تعارض در فرهنگ-به اهداف برد یابيدست ريآنها در مس تیریمد ن،يطرف

 ةشدن، با هم مخالفت کردن و اختلاف داشتن آمده است. واژ گریکدیمعترض و مزاحم  یتعارض به معنا

 نیاز ا یادیتعداد ز یشده است، ول ريو تفس ريبتع ،یگوناگون و مختلف معن یها تعارض به صورت

( نامحدود یگرید زيهر چ ایقدرت  ت،يثي، منابع )چه به صورت پول، کار، حوجوه مشترک دارند فیتعار

. زنديخ یبرم گریکدیدو طرف به مخالفت با  ن،یشود. بنابرا یبودن آن، موجب انسداد راه م ابيو کم ستين

 یتعارض متجل دهیسد کند، پد (به هدف دنيرا )در رس گریگروه، راه گروه د کی ایطرف  کیکه  یزمان

 (118 گران،یو د انیشود. )موسو یم
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کاملا متضاد  یازهايتواند در ن یبالقوه روابط متقابل، تعارض است. تعارض م یامدهاياز پ گرید یکی

 یکه دو گروه با هدف ی. تعارض هم وقتدیبه و آ گریعوامل ناملموس د ایافراد  انيها، سوء تفاهم م گروه

 گرند،یکدیمتفاوت از  کاملا یبه دنبال توافق نيکه طرف یهم زمان ستنده کسانی یا جهيمشترک به دنبال نت

 فایدر حل آن ا یتواند نقش مهم یتعارض، مذاکره م جادیشود. بدون توجه به عوامل ا رممکن است ظاه

 از تعارض است. یمذاکره ناش یها از فرصت یاريکند. چون بس

 ییکرد و شامل واگرا فیتعر «و.. دیعقا ق،یتقابل آشکار در علا ایعدم توافق »توان به عنوان  یرا م تعارض

تواند هم زمان برآورده شود.  ینم ن،يطرف یباور است که آمال کنون نیبه ا دنيرس ای ق،یدر علا یادراک

 یمتفاوت دارند ناش یاهداف همتقابل ک یوابستگ یاند که تعارض از تعامل افراد دارا گفته گرید یبرخ

شود.  یاهداف متفاوت سبب مداخله در تلاش طرف مقابل م نیبه ا یابيدست یچراکه تلاش براشود؛  یم

 (۲003 گران،یو د یکی)لو

و  اتيبا اخلاق زیمتضاد موجود بين غرا یروهايلغت وبستر، تعارض را به صورت نبرد و اختلاف ن فرهنگ

و  یعيطب یها امر تعارض در افراد و گروه، ۴نیکند. به اعتقاد دوبر یم فیتعر یو اخلاق ینید یها آل دهیا

چند  ایدو  یها ارزش ای دیها، اهداف، عقا خواسته ازها،يافتد که ن یم اتفاق یاست و زمان یرقابت طيمح جهينت

اضطراب و ترس  ش،یتشو ،یدلسرد ،یمانند خشم، درماندگ ینفر با هم متفاوت باشد و اغلب با احساسات

کند طرف  یطرف احساس م کیاست که در آن  یندی، تعارض فرا5و بارون نبرگیهمراه است. طبق نظر گر

 (1388 ،یاضيشود. )ف یو اهدافش م قیبه علا یو دنيدهد که مانع رس یانجام م ییها تيفعال گرید

 تعارض در مذاکرات  تیری. مد5

مذاکرات جدا کرد. توان آنها را از  یاز مذاکره است و نم یهمان گونه که گفته شد، تعارض و تضاد جزئ

 یابيدست یدر راستا نيو با وجود آنها به طرف دیها برآ خوب است که از عهده تعارض یمذاکرها ن،یبنابرا

 نیهاست نه حل آنها از ا تعارض تیریهمواره در صدد مد یمذاکره منطق کی ن،یبه اهداف کمک کند. بنابرا

 نینظر است که در ا

 

                                                           
4

 . Dubrin 
5

 . Greenberg and Baron 
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موارد  یها گفت و گو به عمل آمده است؛ چراکه در برخ تعارض تیریها از مد حل تعارض یبه جاتيتر 

و مذاکرات را  دیآنها برآ تیریکه دارد، در صدد مد یمذاکره کننده با هنر دیشوند بلکه با یها حل نم تعارض

 آنهاست، اداره کند. لها که فراتر و مؤثرتر از خ تعارض تیریمد قیاز طر

کردن  ادداشتیها،  بافتن تعارض یدر تلاش برا دیبه دنبال مقابله بود، بلکه با دیدر مذاکرات نبا ن،یابنابر

ها در مذاکرات چه  تعارض تیریمد یاست که برا نی. حال سوال اميآنها باش تیریمد یآنها و تلاش برا

 م؟يکن

 کند. یاریمذاکرات  تیریتواند ما را در مد یم ریبه اصول ز توجه

آن  یدارد؛ چراکه وقت یريبه فراگ ازيمذاکره، دانش است و ن میریاست که بپذ نیاصل ا نیو مهمتر نينخست

 ميتوان یم م،يکن یو چون آگاهانه مذاکره م میشو یتر حاضر م یا و حرفه یدر مذاکرات، منطق م،یريگ یرا فرا م

 .ميکن تیریها را مد تعارض

مذاکره، انجام  یها یا است. از نگاه حرفه یاستاندارد نانوشته جهان کی رشیپذ ،یمهم بعد اريبس نکته

آنها که مذاکره را  ن،یبه منزله شکست مذاکره کننده است. بنابرا جهيو بدون نت یمذاکره بدون جمع بند

 یا باشند و مذاکره دیبا جهينت بالشدند، به دن یا دانند اگر وارد مذاکره یم یبه خوب دهند، یانجام م یحرفه ا

 .برنده -برنده جهيشود، آن هم از نوع نت جهيخوب است که منجر به نت

برنده بدون  -به اصل برنده یبندیکند، پا یها کمک م تعارض تیریکه به مد یاز موارد گرید یکی ن،یبنابرا

 گریکدیدو نکته را کنار  نیگونه است که اگر ا نیدر مذاکرات است. ا جهيبه نت یابيمذاکرات و لزوم دست

 .ميها در مذاکره هست تعارض تیریناچار به مد م،یبگذار

نکته است که همان گونه که  نیا رشیکند، پذ یها در مذاکرات کمک م تعارض تیریکه به مد یبعد مطلب

کار را دارد.  نیطرف مقابل هم حق ا م،يو بجنگ مياهداف خود در مذاکره تلاش کن یبرا میما حق دار

دو  میریبپذ یعنی. میرينگ یجبهه منف یو در مقابل و ميرا سرزنش نکن یکار و نیهرگز به خاطر ا ن،یبنابرا

تلاش کرده و بابت آن مذاکره  زيخود ن یبرا نيتلاش به منظور حفظ منافع طرف نیطرف اجازه دارند در ا

 تیبا رعا دیکه در مذاکرات با ميرس یم جهينت نینکات به ا ریو در کنار سا میریموضوع را بپذ نیکنند. اگر ا
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مطلوب  جهيتا به نت ميکن تیریها را مد ارضتع. ميبرس مطلوب جهيتا به نت ميکن تیریها را مد اصول، تعارض

 .ميبرس

در  جیرا یمنافع امرتبادل  تضاد در ارتباطات و ميو باور کن ميبدان یعيوجود تعارض را طب نکهیا یانینکته پا

ها  مسئله سطح مقاومت ما را کاهش داد آستانه تحمل افراد را در مواجهه با تعارض نیمذاکرات است. ا

 تیریضمن حفظ آرامش، مد ميتوان یو م میشو یصورت، دچار سوک و استرس نم نیدهد. در ا یم شیافزا

 .ميدر دستور کار قرار ده را شده جادیتعارض ا

 تعارض تیریمد یها سبک 5-1

سازش، مصالحه،  یکند: سبک رقابت یم یتعارض معرف تیریمد یبرا یکنت توماس پنج سبک اصل 

است.  گرانیدو بعد توجه به خود و توجه به د بيها بر اساس ترک سبک نیاز ا کیو اجتناب، هر  یهمکار

 1-1کند. نمودار  یم ککارآمد آن کم تیریها به حل درست و مؤثر تعارض و مد سبک نیشناخت ا

 :دهد یمختلف حل تعارض را نشان م یها سبک

 

 سبک های مدیریت تعارض 1-1نمودار

سبک مصالحه: افراد زمانی از این سبک استفاده می کنند که به دنبال به دست آوردن تمام خواسته ها و  

علایق خود نيستند؛ یعنی ارضای برخی نيازها برایشان کافی است. در این روش، اتعطاف پذیری، مبادله و 

 کره جایگاه ویژه ای داردمذا

سبک  نیشود. انتخاب ا یم نيهر دو طرف تعارض تام یها سبک، خواسته نیبا استفاده از ا :یهمکار سبک

سبک، افراد در  نیکنار هم کار کنند که همه برنده باشند. با استفاده از ا یا کند تا به گونه یبه افراد کمک م



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 29   .جوان ایران سل ن
 

 زيارتباطات خوب و مؤثر ن ظآنها متناسب باشند و سبب حف قیهستند که علا ییها حل راه یجست و جو

 بشود.

مؤثر به شمار  یاز بروز مشکل از جمله راه کارها یريجلوگ ای یريسبک، کناره گ نیسبک اجتناب: در ا

 ندیآ یم

مقابله با تعارض،  یها نهیاست که هز یکارساز است و در مواقع یاجتناب در مورد محل مسائل جزئ سبک

رسد.  ینامناسب به نظر م ،یحل مسائل دشوار و بحران نهياز منافع برطرف کردن آن باشد. اما در زم شيپ

گذر است  یتياست و ضعف آن خلق وضع یطیدر زمان، تحت هر شرا ییسبک، صرفه جو نیقوت عمده ا

 (1388 ،یاضيکنند. )ف یم یبار مشکلات نامشخص شانه خال ریکه در آن افراد از ز

 نکهی)بدون ا دیفزايبخواهد بر منافع خود ب ای دیخود برآ یها هدف نينفر در صدد تأم کیابت: اگر قر سبک

گذارد توجه کند، او در سال رقابت خواهد بود. در  یمخالف با معارض م یها که او بر گروه یبه آثار

و باخت دارند، به  بردها که حالت  ها و کوشش نوع تلاش نیسازمان، معمولا ا کیدر  ای یرسم یها گروه

که در حال رقابت با  یافراد ن،يب نیو در ا رديگ یحاکم )رؤسا( صورت م یروهايبا ن یوسيله مقامات رسم

قدرت خود  یها گاهیمنظور، آنها از پا نیکوشند تا مسئله را به نفع خود حل و فصل کنند. به ا یم گرند،یکدی

 دياست. )س یآزردگ جادیآن بوده و ضعف آن اغلب، ا ملسبک، سرعت ع نیا یایکنند. از مزا یاستفاده م

 (1386 ن،یجواد

 یعنیدهد،  نيرا تسک گریطرف بخواهد طرف د کیشود که  یاستفاده م یکردن: هنگام یراض سبک

 یاز خودگذشتگ نياز طرف یکی گر،ید انيدهد. به ب حيکوشد تا منافع طرف مخالف را بر منافع خود ترج یم

 (1389 گران،یو د ندنامند. )بروم ینوع رفتار را گذشت با مدارا م نیروابط قطع نشود. اکند تا  یم ثاریو ا

که  یتيموقع ایاز تعارض  ینوع خاص یبرا شيدارد و کم و ب یبیو معا ایتعارض، مزا تیریراهبرد مد هر

 یکرده و به جا رييآن تغ قاتينظریة تعارض و تحق ب،يترت نیدهد، مناسب است. به ا یمناقشه در آن رخ م

را بر اساس اهداف  ییتضااستفاده کند، روش اق یزیاز روش تجو طیآنکه در حل مسئله، بدون توجه به شرا

 (۲003و همکاران،  یکیدهد. )لو یمناقشه در دستور کار قرار م تيها و ماه گروه
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 یاریتعارض  تیریمد کند که به شما در یرا ارائه م یها و فصول مختلف، مطالب در ادامه و در بخش کتاب

 رسان باشد.

 روارد ها گوناگون در مذاکره و مکتب یکردهایرو

نظر طرف  شناسند؛ قبول ینم شتريمعمولا دو راه ب نند،يب یمذاکره گرفتار م تيکه خود را در وضع یافراد 

 بر مواضع خود در روش نخست، مذاکره ستادنیو ا یصورت، سرسخت نیا ريشدن و در غ ميمقابل و تسل

مذاکره  یعنیدهد، اما در روش دوم  یم ازيامت یبه توافق به راحت دنيرس یو برا ستيکننده خواهان برخورد ن

روش  گر،ید انياست. به ب یروزيشرط پ تو سماجاتصور  بهکند،  یم یکه بر مواضع خود پافشار یا کننده

شخص تمرکز دارد. در  یها و روش دوم، بر تحقق خواسته گرانیو مسالمت با د ینخست بر ادامه دوست

بر نرمش  یمورد و نه مبتن یب یریبر انعطاف ناپذ ینه مبتن یوجود دارد، روش زين یکه روش سوم یحال

توجه  یروش، به جا نیبر نرمش است. در ا یو هم مبتن یريبر سخت گ ینهم مبت روشی سوم، روش ۔جايب

 نيممکن خواسته طرف یاساس، تا جا نیبر ا. رديگ یامر مد نظر قرار م تيحقان ن،يطرف یبه خواسته ها

 نی. در اشود یها در تضاد باشد، به حکم انصاف و عدالت توجه م شود و هر جا که خواسته یم تیرعا

و در  ريسخت گ ت،يشود. در برخورد با حقان یهر دو توجه م ريموضوع و اشخاص درگ تيروش، به حقان

مشهورند. )نصر  یبه مذاکره سخت، نبرم و اصول بيبه ترت ها روش نیاست. ا ریارتباط با اشخاص نرمش پذ

 (1383 ،یاصفهان

را مطرح کردند که در آن  یمذاکره اصول دیهاروارد روش جد  دانشگاه یقاتيدر طرح تحق 6یوریو  شريف

 قت،يشود. در حق زياست، پره یچانه زن یها یژگیها، که معمولا از و شود از رقابت نزاع گونه اراده یم یسع

پس از  یکیمواضع را  یسر کیکه در آن دو طرف،  ییکنند که از الگو یم قیآنان مذاکره کنندگان را تشو

بر سر مواضع حل موضوعات، منازعه  یچانه زن یبه جا یوری، فيشر و ندکنند استفاده کن یاتخاذ م یگرید

 یبر مبنا یمنافع واقع یابیمعنا که ارز نیدهند؛ به ا یم حيخود آن موضوعات ترج یها را بر اساس ارزش

 .ردیصورت پذ ینيع یارهايمع

                                                           
6

 .  Roger Fisher & William Ury 



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 31   .جوان ایران سل ن
 

خردمندانه به وجود آورد که منافع مشروع دو طرف را تا حد امکان  یها توان توافق یم یکردیرو نيچن در

 یرویو  شريف دگاهیتوان د یبرآورده ساخته و منافع منازعه را به شکل منصفانه حل و فصل کرد. در واقع م

  :خلاصه کرد ریبه شکل ز یذاکره اصولرا در باب روش م

 .ديجدا کن مسائل راد را ازو پرداختن به ارزش موضوعات، اف یعاطف یها جانيهاثر کردن  یب ی( بر1

 نه بر مواضع. نهی( توجه خود را بر منافع متمرکز ماز۲

 یشیچاره اندها را  طرف که نفع متقابل همه ديباش حيراه حل صح کیبه دنبال  ،یروزيطلب پ ی( به جا3

 کند.

يجه منصفانه بر استفاده از معيارهای معينی تاکيد کنيد )جوادی ارجمند و متين جاوید، نت کی جادیا یبرا

1387) 

 فصل یبند جمع

تاریخچه  و  و نييو کسب و کار تب یمذاکره در زندگ یضرورت و کارکردها ت،يفصل، اهم نیادر  

 یها مذاکره، مهارت واعان ییشناسا ن،يشد. همچن انيصاحب نظران مختلف ب دگاهیمذاکره از د فیتعار

و رفع  تیریمد یراهکارها یمذاکره کنندگان، شناخت تعارض در مذاکرات و معرف یبرا ازيمورد ن

 یکردهایرو زيدرباره آنها گفت و گو شد. در انتها ن ليشد و به تفص یها در مذاکرات پررس تعارض

تواند دانش مذاکره  یمطالب م نیطور، مکتب هاروارد شرح داده شد، تسلط بر ا نيگوناگون مذاکره و هم

 .کند تیتقو یکاربرد یها مهارت یريو فراگ یورود به فصول آت یکننده را برا

 فصل یها پرسش

 است؟ شده مذاکره ريبوده و بشر تا کجا درگ زانيبشر به چه م ی( حوزه شمول مذاکرات در زندگ1

 شود؟ یم یدارد و شامل چه اقدامات یفی( از نگاه شما مذاکره چه تعر۲ 

 انواع مذاکره وجود دارد؟ ی( چند مدل دسته بند3 

 دارد؟ وجود مذاکره یبرا ییها ها و گونه التحمذاکرات، چه  یدسته بند یها انواع مدل ی( به ازا۴ 



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 32   .جوان ایران سل ن
 

 شود؟ یم یموارد ها در مذاکرات شامل چه تعارض تیریمد ی( راهکارها5 

شد، آنها را  انيب آنچه و با استفاده از دیرا نام ببر رياخ یها  ( چند مورد از مذاکرات معروف کشور در دهه6 

 د؟يکن ليتحل

شود؟  یم یموارد چه بروز تعارض شامل یها شهیو ر رديگ یشکل م یلی( تعارض در مذاکرات به چه دلا7 

 شود؟ یم یمذاکره کننده شامل چه موارد کی یاصل یها ( مهارت8

 پژوهش

 .ديکن قيتحق یعرب یباستان، رم، کشورها ونانی رينظ گرید یها مذاکره در فرهنگ یدر مورد مبان 
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۲ 

 

 

 

 مذاکره ندیفرا

 فصل اهداف

 یا گام به گام مذاکرات حرفه یو الگو ندیفرا ی: معرفیهدف کل 

 یاهداف جزئ 

 یا بودن مذاکره حرفه یا و مرحله یندیدر مذاکره کننده نسبت به فرا رشیپذ جادی( ا1

 از  شيپ یبه آمادگ شیمذاکره کننده به سمت گرا تيذهن ريي( تغ۲ 

 مذاکره طیو شرا طيمح ليو تحل قاتيمذاکره کننده نسبت به لزوم تحق دگاهید ريي( تغ3

 مذاکرات در یو لزوم نقشه خوان گریطرف د ليمذاکره کننده نسبت به ضرورت تحل دگاهید ريي( تغ۴ 

 در مذاکره ازيمتعدد و مورد ن یوهایاز سنار یمذاکره کننده نسبت به برخوردار دگاهید ريي( تغ5 

 آن  جینتا یريگيمذاکره و لزوم پ تیریمذاکره کننده نسبت به مد تيذهن ريي( تغ6 

 مقدمه

 یا که مذاکره لحظه ستا نیافتد ا یمذاکره در لحظه اتفاق مکنند  یاز افراد گمان م یبعض نکهیبا توجه به ا 

است  ندیفرا یاز مباحث کسب و کار دارا یاري. بلکه مذاکره همانند بسرديگ یآن شکل نم کیو در  ستين

در  ماته معمولا شود. الب یتر م یضرور ندیفرا نیا تیرعا م،یبرو شياو پ یکه هر چقدر به سمت مذا
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 نیا زينوع مذاکرات ن نیدر ا شود یم هياما توص م،يکن ینم اجرارا  ندهیفرا نیا یررسميو غ اکرات روزمرهمذ

رو بر آن است که به ما در  شيکتاب پ قصدچرا که  .کند یکمک م یريگ جهيبه نت رایاجرا شود، ز ندیفرا

و طبق  میريبگ یرا جد ندیفرا نیکه ا ريشود که فراگ  یم هيتوص نیکمک کند. بنابرا یو کار  مذاکرات کسب

مذاکرات هستند. طبق  انیصورت که گام به گام موضع را لحاظ کنند و اگر در جر نی. به اميکن یشرويآن پ

 ببرند. شيالگو مذاکرة خود را به پ نیا

دهد و به مخاطبان کمک  یرا نشان م یمذاکره مؤثر و حرفه ا کی ندیحاضر به صورت گام به گام فرا فصل

حوزه ها  ریطور سا نيخود در کسب و کارها و هم یمذاکرات یبرنامه ها یفصل برا نیکند تا با مطالعه ا یم

 .بهره مند شوند یروشن، ساخت بافته و مرحله ا ندیفرا کیاز 

 مسئله در مذاکره  نييضرورت مذاکره و تب یی. شناسا1

که  ميپاسخ ده یسؤال اساس نیبه ا دیاست، با یجار ايکه در دن ییها ندیبه سبک تمام فرا ندیهر فرا یابتدا

است که  یعيطب ست؟يانجام مذاکره چ ليکه دل ديپرس دیبا ییدر گام ابتدا ست؟يچ ندیفرا نیانجام ا ليدل

ها وجود  و تعارض رديگ یاست که در آن، تضاد منافع شکل م یمحل ؛تضارب آرا یبرااست  یمذاکره محل

 جابیمذاکره وارد نکرد، منطق و عقل ا دانيرا به م یا ود دارد که بتوان مسئلهاگر امکان آن وج نیدارد، بنابرا

. اما ميکار را انجام ده نیوجود ندارد، ا یکه در آن، تضاد گرید یها و از راه میزيکار بپره نیکند که از ا یم

 میمذاکره شو انیوارد جر دیو با ستيچاره ن م،يمذاکره آگاه هست دانيو از ضرورت ورود به م میاگر مجبور

 .ميکن دايآن به اهداف خود دست پ قیو از طر

 لیاست؟ اگر دلا یحيوارد فرایند شدن کار صح ایکه آ ميکن یسؤال را مطرح م نیگام ا نيدر نخست پس

کار است. سپس،  یتازه ابتدا نیو ا میريگ یم ندیبه انجام فرا ميتصم م،يورود به آن داشته باش یمتقن برا

 کیانتظارمان از  م؟یشو یم همذاکر انیوارد جر ليبه چه دل نکهیا م،يکن و ادداشتیمد نظر را  لیدلا دیبا

کند تا  یکار به ما کمک م نیکند؟ ا یم یما ضرور یمذاکره را برا انیورود به جر یچه عامل ست؟يمذاکره چ

 انیو پس از آن در جر ميخود را انتخاب کن یها آل دهیا م،ياهداف خود را بهتر بشناس ميبه واسطه آن بتوان

 .مينظر خود استفاده کن نداهداف م یها برا تمیآ نیمذاکره از ا

خود  یرو شيکه پ ندک یاقدام به حرکت م یزمانشود. بشر  یمسئله انجام م انيب قیگام فقط از طر نیا

حل چالش  یبرا یاتيعمل یدرود به فضا گیداشته باشد، مانند به دست آوردن غذا به هنگام گرسن یا مسئله
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 علت آنهاست. ییاساشن ازمنديها ن انیاز جر یاريمعناست درود به بس نینکته به ا نیبه وجود آمده، ا

 کار  که ما را مکلف به انجام آن یا که مسئله ميبدان دیبا م،يرا شروع کن یکار ميخواه یم یهنگام ن،یبنابرا

 .است یزيکند، چه چ یم

 م،يمذاکره کن یزيچه چ ورددر م ميخواه یکه م مينيامر بب یدر ابتدا دیطور مشخص در موضوع مذاکره با به

شود.  یگم کردن اهداف و مسائل م بيحال ساده س نيو در ع یمسئله اساس نيبه هم یتوجه یکه البته ب

 ميو فرموله کن ميبشناس م،یوش یمذاکره م انیکه با آن وارد جر یا مسئله دیآگاهانه با یريگ ميتصم یپس برا

کار به مذاکره کننده  نی. امیا مذاکره شده انیمسئله وارد جر نیا ليکه به دل ميسیو در سرتاسر مذاکره بنو

 دهیو ا اهداف کند و بتواند مذاکره را بر مدار زيمذاکره پره یها ط سکیاز ر یاريکند تا از بس یکمک م

 خود نگه دارد. یها آل

 اهداف مذاکره  نی. تدو۲

مرحله به مرحله از  دیشود و با یاست که گام به گام اجرا م یندیمذاکره فرا میدر گام نقبل. اشاره کرد

 دیدستورالعمل، در گام نخست با نی. طبق اديتا آن را به سرانجام برسان ديکن تيتبع ندیفرا کی یالگو

 ست؟يچ م،یرو یمذاکره م زيم یکه به واسطه آنها پا ییها ورتمسائل و ضر

کمک به حل مسائل مطرح شده  یرو حرکت مذاکره به سمت جلو و استفاده از دستاورد آن برا شيپ چالش

آنها را به  دیمهم است، با اريگام که بس نيحل کردن مسائل در دوم تیریمد یمذاکره است. برا یدر ابتدا

از مذاکره  ميکن نييتع دیساده، با انيب. به ميو انتظارات خود را از مذاکره مشخص کن ميکن لیاهداف تبد

ما از مذاکره را برآورده خواهد ساخت. از  تیرضا یبه چه منافع دنيو رس ميهست ییدنبال چه دستاوردها

از  انتيآنهاء ص قیتا از طر ديکن نييشود در همان ابتدا، اهدافه را تب یم هيرو است که همواره توص نیا

 .دیمذاکره به عمل آ

درست انجام شود،  یمسائل پاسخ داده نشوند، اما اگر هدف گذار یدر مذاکره ممکن است تمام معمولا

به آن  یابياست، اما هدف و دست کیو  بود، چراکه مسئله صفر دواريآن ام یتوان به مذاکره و دستاوردها یم

در اتفاق  تیکالاست که به صورت معمول در نها کی دی. به طور مثال، مسئله ما خررو دامنه دا وستاريپ

است.  یابیو قابل ارز یو کم ستيگونه ن نیاما هدف ا م،یخر ینم ای میخر یا آن کالا را می :خواهد افتاد

 یکنند. با هدف گذار دايپ یابیارز تيو قابل ندیشود همواره مسائل به صورت اهداف درآ یم هيتوص نیبنابرا



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 36   .جوان ایران سل ن
 

سنجش صحت  یبرا ن،یهر مسئله به دست آورد بنابرا یه را با مجمع دستاوردهاتوان پاسخ هر مسئل یم

 ت.اس یضرور یمذاکره هدف گذار ندیفرا حيصح شبردياز پ نانيمذاکره و اطم

 ن،یحفظ کند. بنابرا جیخود را در مورد نتا یآگاه دیواقع، مذاکره کننده: علاوه بر توجه کامل به مسائل با در

 مياست که بتوان نیاز نکات مهم ا یکی، پس دستاورد است زيکه هدف ندارد، همه چ یا مذاکره کننده یبرا

 یها آل دهیتا به اهداف و ا ميآنها در مذاکره حرکت کن یدر راستا ميکن یدستاوردها را مکتوب کرده و سع

نمونه  ميرا انجام ده یهدف گذار ندیفرا یا آگاهانه و حرفه ميبتوان نکهیا یبرا . ميکن دايمد نظر خود دست پ

 :شود یم یمعرف ریکاربرگ ز

 یکاربرگ هدف گذار 1-۲ جدول

 هدف اصلی:

 راهکارها موانع اقدامات ردیف

    

    

 :۲هدف فرعی

 راهکارها موانع اقدامات ردیف

    

    

 :3هدف فرعی

 راهکارها موانع اقدامات ردیف

    

    

 نمذاکره و مذاکره کنندگا طیشرا یطيمح یو بررس قيتحق .3

افراد در  شتريب شوند؛ یعنی  یمسئله م نیوارد ا ینآو  یعموم مردم هنگام ورود به مذاکره به صورت دفع 

که قرار است  یبه حداقل تا مانند زمان حضور و مطالب ایکنند  یبدون برنامه عمل م ایخود  یرفتار مذاکرات
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 یدارد که وجود آن ضرور ییابتدا یگام اساس کیمذاکره  قتيحق .کنند یم هدر جلسه عنوان شود بسند

 .به اطلاعات بازار یابيبجز شناخت و دست ستياست و آن ن

خاص  یو فرهنگ یعملکرد رفتاری، یوالگ مقابل در مذاکرات مختلف یها که طرف ميدان یم یبه خوب ما

 تيبه موقع یتيمنحصر به فرد دارد و از موقع مقتضيات مذاکره مختصات و رطور موقعيت ه نيدارند. هم

 .ستين دهیهمه مذاکرات پسند یمذاکره برا یداشتن الگو جه،يکند، در نت یم رييتغ گرید

در  یکه حال مذاکره رسم یبا زمان ديبا پدر خود هست یررسميکه در حال مذاکره غ یطور مثال، زمان به

 یاند. به عنوان مثال انتظارات متفاوت رایز د،باش یمتفاوت یرفتارها دیعموما رفتارها با ديشرکت خود هست

 کیکه با  یاست با زمان یکه با شما هم فرهنگ ديکن یم صحبت یداخل یمشتر کیکه با  یزمان گر،ید

 یمتفاوت یمذاکرات یالگوها دیشک با یبا شما متفاوت است، ب یو فرهنگ ديکن یصحبت م یخارج یمشتر

شود و  یکه در مذاکره استفاده م ییها کيانتظارات مذاکره کننده: تاکت ،یفرهنگ یچون رفتارها د،يرا اجرا کن

 .فرهنگ متفاوت است هرما بسته به زمينه 

کند تا از رابطه  یم یکند، بلکه سع یمذاکره استفاده نم یبرا دهيچيپ یها مثال نخست، پدر شما از حربه در

 یبرا یهمکار یشما از الگوها ،یبرد. در مورد مذاکره درون شرکتاستفاده را ب تیشما نها نيب یاحساس

 .ديکن یمذاکره استفاده م

ها  یاستفاده کرد. به طور مثال، ژاپن یداخل یاز الگوها یاريتوان از بس ینم ر،يمثال مذاکره با فرهنگ غ در

 7طبق مطالعات هافستد قت،يمعروف هستند. در حق یها به چانه زن ینيچ یدر مذاکرات ندارند، ول یچانه زن

شهره هستند و مذاکراتشان بر  یریکه فرهنگ زن سالار دارند، به انعطاف پذ یی( کشورها1980ستد، فاه)

توان با آنها از  یمردسالار دارند نم یها که فرهنگ یی. در مقابل، در کشورهارديگ یشکل م یروابط دوست هیپا

است  ییالگو یهر فرهنگ دارا ن،یکنند. بنابرا یمذاکره م یجد اريوارد مذاکره شده، بلکه بس احساسات در

 یهر جلسه مذاکره الگو نیکرد. بنابرا صورت برخورد  کیتوان با همه به  یکه در انحصار خود دارد و نم

 .ديودتان را طبق آن الگو شکل دهخخواهد و شما ناگزیرید  یخود را م

کمک به  SWOT ليهدف تحل نیتر یاست. اصل SWOT سیماتر طيمح ليتحل یاز ابزارها یکی

مؤثرند. با استفاده از آن  یريگ مياست که در تصم یعوامل یکامل از تمام یبه آگاه دنيها در رس سازمان

                                                           
7

 .  Hofstede 
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 سیرمات نینمونه ا کرد. ییرا شناسا یدرون یها ها و ضعف و قوت یرونيب یها ها و ضعف توان فرصت یم

 :داده شده است شینما 1-۲در شکل 

  

 قوت ها:

1. 

۲. 

3. 

 ضعف ها:

1. 

۲. 

3. 

 :رو شيپ یطيمح یها صتفر

1. 

۲. 

3. 

 :رو شيپ یطيمح یدهایتهد

1. 

۲. 

3. 

  SWOT سیماتر 1۲ شکل

 م،يدان یخود در مذاکره م یها ها و ضعف را که جزء قوت یتوان موارد یم سیماتر نیبا استفاده از ا

با  له،يوس نی. به اميکن دايپ یآگاه طيموجود در مح یدهایها و تهد طور از فرصت نيو هم ميکن ییشناسا

ها و رفع  قوت تیدر تقو یسع یادیو تا حد ز میشوآگاه تر وارد جلسه مذاکره  ميتوان یابعاد م نیا ییشناسا

 .ميتهدیدها داشته باش

در  دیرفتار مذاکره کننده مقابل با ليبازار و تحل قيبه شناخت، تحق دنيگام از مذاکره، رس نیدر ا جه،ينت در

مباحث خارج از حوصله کتاب حاضر است و  نیا یچگونگ یريادگی مي. فراموش نکنرديدستور کار قرار گ

مطالعه داشته  گرید یها رفتار مصرف کننده در کتاب ليبازار و تحل قاتيدر مورد تحق دیبا زیخوانندگان عز

 یبرا دیبر آن است که حتما با ديتأک ت،ی. در نهااورنديبه دست ب نهيزم نیرا در ا یباشند. تا اطلاعات کاف

مذاکره مانند  انینداشتن شناخت در جر رایکرد، ز دايوارد شدن در گود مذاکره، ابتدا به شناخت دست پ

 .ستنبرد ا دانينداشتن سلاح مناسب در م

 . بررسی و نقشه خوانی تيم مقابل۴
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 یاحتمال یوهایسنار یلازم برا ریمذاکره موفق خارج شوند که از قبل تاتوانند از جلسه  یم یمعمولا کسان

و  افتهیاخت سبه خصوص در مذاکرات  ایاست  یمنطق ارينکته بس نیرا داشته باشند، دانستن ا فیحر

 ویشک، طرف مقابل هم نقشه و سنار یب م،يکن یم یزیر نامهرو بر شيمذاکره پ یهمانطور که ما برا یرسم

 یبه حد اعلا یابيدست یعنیتبادل منافع است و تبادل منافع کامل  یدارد، چون جلسه مذاکره محل برا

 یها و اهداف و برنامه دیآ یمذاکره م دانيبه طور قطع، آگاهانه به م زين شانیا ن،یدستاورد از جمله بنابرا

 از. گذار باشد ريو تاث ديمف اريتواند بس یطرف مقابل م یها از برنامه یآگاه ن،یبنابرا ارند،خاص خود را د

 نیوجود . دارد. طبق ا یزن دیبا کيبه نام تکن یکيشناخت تکن نیبه ا دنيرس یبرا اتيرو، در ادب نیا

 یخال نيزم ای یفرض ریفاح بتوانند خودشان را محک بزنند، با نکهیا یاز ورزشکاران برا یاريبس ک،يتکن

کنند. در مذاکرات  دايپ یشناخت بهتر یاحتمال یدادهایتوانند نسبت به رو یم قیطر نیکنند و از ا یم نیتمر

بار مسير را  کی یساز هيو ضمن شب یجلسه مذاکره را بازساز کيتکن نیتوان با استعاره گرفتن از ا یم زين

مذاکرات را به عنوان  یاحتمال یدادهایرو ،یصورت کاملا انتزاع بهقبل از ورود به مذاکره،  یعنیمرور کرد. 

توان دانست اگر طرف  یصورت، م نی. در امیآنها آماده شو یبرا ميحدس زده تا بتوان بيرق یوهایسنار

 داد مشتاق نشان اريخود را بس یاگر و م؟يدر برابر او داشته باش یچه پاسخ دیکرد، ما با یمقابل چانه زن

 .گریداز احتمالات  یاريو بس م؟يرا ادامه ده انیچطور جر

رو  شيمذاکرات پ انیدر جر یچه فراز و فرود نکهیا یطرف مقابل، بررس یرفتار ینيب شيفر پ یخوان نقشه

وارد جلسه  ميخواه یکه م یتوانند زمان یم یهمگ ،...خواهد کرد و  یداشت، طرف مقابل چه اقدامات ميخواه

گام مصداق  نیداشته باشد. ا راهرا هم کیهر  یپاسخ برا یما برا یبوده و آمادگ ديما مف یبرا میمذاکره شو

از  ميتوان یهم همانند گام قبل م نجایاست. در ا« گزیده تر برد کالا د،یبا چراغ آ یچو دزد»مثل معروف 

 .ميطرف مقابل استفاده کن ليتحل یبرا SWOT سیماتر

که هنوز وارد  یزمان یعنیبازار، در گام بعد  قاتيضرورت و مسئله هدف گذاری و تحق نييبعد از تب پس

 .ميشناخت برس کیبه  دیبا م،یا مذاکره نشده

 مذاکره ميت زيو تجه ییشناسا .5
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خود را به ابزارها و  دیشک با یبشود،  مذاکره یا حرفه انیجر کیکه مذاکره کننده قصد دارد وارد  یزمان 

به سه نوع ابزار  ازين م،يکن زيمذاکرات تجه نیخود را. برا ميت نکهیا یکند. اصولا برا زيلازم تجه یافزارها

 اند از: سه گروه عبارت نیهر سه را با خود داشته باشد. ا دیمذاکره کننده با مي. تمیدار

 ( سخت افزارها1 

 ( نرم افزارها۲ 

 مغز افزارها(3 

 یشود، مانند ابزارها ليممکن تشک یتواند از انواع ابزارها یدسته از ابزارها م نیسخت افزارها ا 5-1

تبادل  یبا خود داشته باشند و برا یها به صورت پنهان ميت دیبا یکه گاه یارتباط یمخصوص ارائه ابزارها

راحت که مذاکره  یها یصندل ،مذاکرات یها مانند پوشش رسم اطلاعات از آنها استفاده کننده انواع لباس

 ... . داشته باشند و یندیجلسه احساس خوشا یکنندگان ط

مذاکرات است،  یاز الزامات مهم سخت افزار یکی ادیبا عملکرد و سرعت ز یا انهیرا یها ستميس ن،يهمچن

 ...شرکت و  تيآن اطلاعات تماس نوع فعال یاست که رو تیزیسخت، کارت و یاز ابزارها گریاز د یکی

 یمعرف یبرا بو اغل ندیآ یابزارها به حساب م نیجزء ا زيگ ها و بروشورها نوحک شده است، کاتال

مناطق مد نظر  یبررس یمذاکرات برا یدر برخ ییايشوند. نقشه جغراف یو ارائه م هيمحصولات با خدمات ته

به همراه داشته باشد، اما  ییایتواند مزا یشود و م یاستفاده م نیآنلا یها از نقشه یاست، البته گاه یضرور

را مشخص کرد  یآن مناطق خاص یتوان رو یاست که م یضرور ليدل نیبه ا یچاپ یها استفاده از نقشه

 أن مذاکره کنندگان قرار داده شوددر ش دینام برد که با ییرایتوان به عنوان مورد آخر از ابزار و لوازم پذ یم

 نرم افزارها  5-۲

 نتیپاورپو کی ای تاليجیکاتالوگ د کی ازمنديخواهد در جلسه مطلب خود را ارائه کند، ن یکه فرد م یزمان

 جلسه، ازيتوان نام برد که به فراخور ن یم زيتحت شبکه ن یارتباط یاست، از انواع نرم افزارها یا حرفه

توان از  یمذاکره م تيکرد. به واقع، بسته به نوع و ماه ادهاز آنها استف دیوجود دارد که با یمختلف یابزارها

 مذاکره بهره برد. ندیفرا ليتسه یمختلف برا یها برنامه

 مغز افزارها 5 - 3
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مذاکره  یکه برا یذهن ريرا برد، ابزارها و تداب یاز آنها بهره کاف دیدسته سوم مغز افزارها هستند که با 

که به  یهمه اطلاعات یعنی نیو ا یبه آنها باشد؛ مثل آموزش کاف نیمذاکره کننده مز دیاست و با یضرور

 .مسلط وارد جلسه مذاکره شود وکند تا با استفاده از آنها مجهز  یذهن فرد کمک م

و تمرکز  زشيانگ ،یداشتن اعتماد به نفس خودباور ،یزبان یها افزارها عموما شامل تسلط بر مهارت مغز

که وارد جلسه مذاکره  یمذاکره فراهم کند تا فرد ميت یاعضا یموارد را برا نیهمه ا دیاست که شرکت با

 بزارها را داشته باشد.شود، ا یم

 مذاکره  یوسازیسنار. 6

کند تا بتواند حوادث گذشته را  یطراح ییالگو نش،یجهان آفر یهمواره بشر در تلاش بوده است تا بر مبنا

موجود  یها عظمت خلقت و ظرافت ليکند. اما به دل ینيب شيرا پ ندهیآ یدادهایآن، رو لهيو به وس هيتوج

 نیاز ا یتوانسته تنها بخش شیخو یها تخصص و ازهايبشر فقط بر اساس ن یمتماد یها سال یدر آن، ط

زاده،  ليو اسماع یآن بپردازد. )حافظ ليکند و به تحل یالگوساز یو کم یفيرا به صورت ک دهيچيجهان پ

139۲) 

دلالت  گرانیباز یها نقش زيداستان و ن تیگرفته شده است و بر روا نمايتئاتر و س یاياز دن ویسنار واژه

 یباور کردن یها ندهیمربوط به آ یها توان آن را به صورت داستان یم ینگار ویدارد. اما در مبحث سنار

به صورت  وهایکرد. سنار فیعرشرکت احتمالا با آنها مواجه خواهد شده ت ایدولت، سازمان  کیمتعدد، که 

فر و  یدهند، )گوهر یم شیرا نما ندهیآ یايدن شیدايتحول و پ انیو متحرک، جر ایو به صورت پو ینمودار

 (139۴ گران،ید

 یها مياز تصم یناش یامدهاياز پ یبه درک بهتر یابيدر دست رندگانيگ مياز تصم تیحما یبرا وهایسنار

 (1396و همکاران،  یشوند. )رمضان یم یحطرا

شوند،  یم ريمس نیبالقوه در ا یدادهایو رو ندهیآ رينقاط انشعاب مس یموجب تمرکز توجه ما رو وهایسنار

 وهایکه سنار یمختلف طیدر شرا یشنهاديپ یو آزمون راهبردها لیبد یها ندهیآ هیبر پا یريگ ميبه کمک تصم

فر و  ی. )گوهرميکن یم سبک یشتريب یآمادگ ندهیآ یها تيمواجهه با عدم قطع یکنند، برا یم یمعرف

 (139۴همکاران، 
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مطرح شده  فیتعار از ییها وجود دارند. مثال ینگار ویو سنار ویدرباره سنار یمتعدد و متفاوت فیتعار

 :هستند لیبه شرح ذ نهيزم نیتوسط افراد صاحب نظر در ا

تواند  یم ندهینسبت به آنچه که در آ ییو محتوا یدرون یاست که با سازگار یدگاهید و،یسنار :پورتر کلیما

 (1985رخ دهد. )پورتر، 

 سناریوانواع  ۲-۲جدول

 تعریف انواع سناریو

در این سناریو، فرض می شود که  روندهای جاری  سناریوی بدون شگفتی

 دهند بدون تغييرات مهم به مسير عادی خود ادامه می

از « بهتر»در این سناریو، فرض می شود که آینده  سناریوی خوش بينانه

 گذشته خواهد بود.

را « بدتری»موضوع مورد آینده  در این سناریو، برای سناریوی بدبينانه

 کند نسبت به حال و گذشته لحاظ می

در این سناریو، حوادث و بحران های غير منتظره  سناریوی فاجعه

 برای سازمان رخ خواهند داد.

در این سناروی، رویدادهای بسيارخوب و  سناریوی معجزی

 پيوندد. باورنکردنی در آینده به وقوع می

ها هستند؛ به  تيمسکن در آن موقع یدادهایو رو ندهیآ یها تيموقع فيتوص وهایگوده و روبلا: سنار شليم

 یا وهيش وهایحرکت کند. سنار لیبد یها ندهیآ یخود به سو یکنون تيکه شخص بتواند از موقع یا گونه

 (1996)گوده و روبلا،  د،دهن یمنسجم و متقاعدکننده ارائه م یها را به صورت ینيب شيپ جیهستند که نتا

 (1985کنند. )واک،  یکمک م ندهیآ یها تيعدم قطع یساختارده یبرا رانیبه مد وهایسنار :واک رييپ

 تيمواجهه با عدم قطع یو برا ندهیآ فيتوص یبرا ویابزار بودن سنار فیتعار نیا یوجه مشترک تمام 

 .همراه با تعاریفشان آورده شده است وهایانواع سنار ۲-۲است. در جدول  طيموجود در مح
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 یبرا یضرور ازين شيپ وها،یسنار یبا استفاده از طراح ها تيعدم قطع تیریشناخت و مد ،یبررس نیبنابرا

 ینگر برا ندهیآ یاست. همواره سازمان ها یکسب و کار کنون یو بلندمدت در فضا داریپا یا برنامه جادیا

شوند.  یدچار بحران مزده  وکاتفاق ش کیآنها در صنعت از وقوع  یرقباکه  یآماده هستند و در حال ندهیآ

 جهياند. در نت از وقوع حادثه آماده شده یناش یدهایاز تهد یها و دور استفاده از فرصت یآنها از قبل برا

از است که با استفاده  ندهیآ یعلم یشناخت و بررس یابزارها برا نیتر یو قو نیاز بهتر یکی یسیونویسنار

کرد. )حاج آقا معمار و همکاران،  یو بررس ییرا شناسا ندهیا طيمح یها تيتوان تغييرات و عدم فعال یآن م

139۲) 

به  میمقابل دار ميت یبه نقشه خوان ازيمذاکره ن انیورود به جر یطور که در مراحل قبل گفته شده برا همان

مقابل در طرف  یو ذهن خوان ینيب شيپ یی. توانارديگ یمذاکره کننده در مقابل ما قرار م یکه وقت یمعن نیا

 .ميخواهد کرد را بشناس اذاتخ یکه ر ییو اهداف و راهبردها میاروبيجلسه مذاکره را به دست 

 سناریو یطراح ندیفرا

به  شهيهم وهایسنار است که نیمشترک دارند که از جمله آنها ا اتيخصوص ویسنار یطراح یندهایفرا 

 ریشامل مقاد ویوجود دارد. هر سناردر هر گروه  ویسنار ۴ ای 3شوند. معمولا  یم یطراح یصورت گروه

در ارتباط با هم  نکهیا یبه جا وهایهم هستند. سنار از گروه کاملا مجزا کی ویاست، سنار اتياز جزئ یادیز

 یا لحظه ریبه صورت تصاو (شهيعموما. )و نه هم وهایشوند. سنار یم یشوند، در تقابل با هم طراح یطراح

 به وسيلة 1970است که در دهه  یا مرحله 8متخصصان که متد  یوهایشوند، سنار یم نیتدو ندهیاز آ

 اتيواقع شد( و جزئ ديکرد و مف ینيب شيرا پ 1973سال  ید )که بحران نفتيشل به شهرت رس یشرکت نفت

 اند از: شد مراحل آن عبارت حی( تشر1991آن توسط شوارتر )

 .قرار است مطالعه شود ندهیکه در آ یتيماه ایمسئله  یی: شناسا1 مرحلة

که  یمشورت با کسان قیکار از طر نیمسئله ا ای تيآن ماه ندهیمؤثر در آ یديعوامل کل یی: شناسا۲ مرحله

 .ردیپذ یکنند، انجام م یم تيدر صنعت با بنگاه فعال

 یها یو فناور یاجتماع یروندها ،یشناس تيمانند عوامل جمع ده،يمحرک عم یروهاين ییشناسا :3 مرحله

 قابل توقف در نظر گرفته شوند. ريغ یروهايتوانند به عنوان ن یم روهاين نی. انینو
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عناصر با عدم  بالقوه، و آثار تيمحرک بر اساس عدم قطع یروهايو ن یديعوامل کل ی: رتبه بند۴ مرحله

 .مورد توجه قرار خواهند ویدر ساختن سنار یشتريو آثار ب تيقطع

شود که هر  یتکرار م ییآزمون و خطاست و تا جا ندیفرا کی نیاریو. انس یها منطق نی: تدو5 مرحله

 منسجم شود. یاز لحاظ منطق ویسنار

شود و  یم نیتدو وی. هر سناراتيبرقرار شد، جزئ وهایهر گروه از سنار یطرح کل یمن وقت :6مرحلة

 .داشته باشد یانسجام درون دیبا ویشوند. هر سنار یمجسم م 3و  ۲ها در ارتباط با مراحل  ویسنار

مربوطه  تيماه یبه منظور بررس یجار کردن احتمالات مرتبو،یدر نظر گرفتن الزامات گروه سنار :7 مرحله

پذیر است؟  سيبآ ادشدهی تيماه کیاست؟ در کدام  یاحتمالات عمل وهایدر کدام سنار ویدر هر سنار

 یبازپرداخت طولان دورهبزرگ با  یگذار هیسرما کی یرا دارند؟ برا سکیر نیشتريب وهایاز سنار کیکدام 

 نکهیصورت نخواهد گرفت، مگر ا یگذار هیثبات سرما یب ینفت در کشور شگاهیپالا کی)مانند احداث 

 .دهند شیرا نما یمطلوب جینتا وهایتمام سنار

شده در حال آشکار  ینيب شيپ یویسنار کیکه  یتا زمان شرو،يپ یها از شاخص یا مجموعه ییشناسا مرحله

 شدن باشد، بتوانند به سرعت هشدار دهند.

کند، عمدة هشت مرحله پادشده به وسيله متخصصان  یمتخصصان دلالت م یویطور که عنوان سنار همان

مختلف، متخصص در  یها تياز ماه یا دامنه یبرا ویسنار ی. آنها با داشتن تجربه در طراحرديگ یانجام م

 .هستند ویسنار نیتدو

 یها راه حل یاحتمال یوهایسنار نیهمه ا یبرا دیاست که با یهیمراحل، بد نیا یپس از انجام تمام حال

. ميآماده کن طیشرا نیمقابله و روبه رو شدن با ا یخود را برا یوهایسنار قت،يو در حق مينيلازم را تدارک بب

که  ییها حرکت دیبا ميغلبه کن فهیبر حر ميبتوان نکهیا یشطرنج است. برا یمرحله، باز نیمثال معروف ا

را در ذهن  یمختلف یها ميکرده و بر اساس آنها تصم ینيب شيممکن است طرف مقابل انجام دهد را پ

شد و به طبع،  مينخواه یو شتاب زدگ یريدچار غافلگ م،یبند یرا به کار م هیرو نیکه ا ی. هنگاممیبساز

 .ميرا از آن خود کن تيموفق ميتوان یم



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 45   .جوان ایران سل ن
 

از  یسبد زيخود ن یبرا دیبا م،يآنها هست ليمقابل و تحل ميت ینقشه خوان ازمنديهمان طور که ما ن پس

در  وهایبود از سنار ازيکه ن یتا به فراخور خود و در هر زمان ميو مکتوب کن میريرا در نظر بگ وهایسنار

رفتن  ،یماه ديص یبرا»کند:  یم انياست که ب یبخش ضرب المثل نی. مصداق اميمذاکره استفاده کن انیجر

  .«یتور را هم با خود بردار دیکند؛ بلکه با ینم تیبه لب رودخانه کفا

 انجام مذاکره یزی. برنامه ر7

 یزیبرنامه ر ندیفرا ب،يترت نیکرد و به ا نييهدف تع ندهیا یبرا د،يشیخود اند یکه بشر به فردا یاز زمان 

از  شيتواند پ یخلاق است و مفرایندی  کهبل ستين یگام به گام بعد کیگذر از  یزیآغاز شد. برنامه ر

 .شود ینيو بازب رييمرتبه تغ نیچند یینها ميتصم

عبارت است  یزیاند برنامه ر ارائه کرده یمتعدد فیتعار ،یمختلف یایمتخصصان از زوا یزیبرنامه ر یبرا

 از:

 .به آن دنيرس یها هدف بافتن و شناختن راه نيي( تع1 

 .رديانجام گ دیبا ییکارها هيپ نکهیدر مورد ا یريگ مي( تصم۲ 

به آن را فراهم  دنيکه رس یلیها و وسا راهو بافتن و ساختن  ندهیمطلوب در آ تيوضع یتجسم و طراح (3

 بدهد. تغير شده فیتعر شيکه از پ یا وهيش یرا بر مبنا یبا موضوع یکه ش یاتيعمل یکند. طراح یم

با برنامه  یاقدام انجام به کار تلاش ذهن ای یکیزيقبل از تلاش ف دیبه هدف مد نظر، با افتنیدست  ی( برا۴

 (1389 ،ی. )مقدسرديصورت بگ یکاف یزیر

 یهدف، به عبارت نيتأم یراه و روش درست برا ريانتخاب اهداف درست و انتخاب مس یعنی یزیر برنامه

شود. برنامه  یم ینيب شيو عوامل نامطمئن پ راتييمواجهه با تغ یاهداف و اقدامات لازم برا ،یزیدر برنامه ر

سازمان )است.  ندهیدر آ یقدامانجام ا یدر زمان حال برا یريگ ميتصم یاز گذشته برا ییشما ميترس یزیر

 (1393 ران،یتوسعه تجارت ا

ها و اقدامات  هدف ینيب شيشود که مشتمل بر پ یگفته م یبه آن دسته از اقدامات یزیبرنامه ر ،یطور کل به

برنامه  یاست. هدف اساس ندهیآ اتيتنظيم عمل قیو مواجه شدن با عوامل نامطمئن، از طر راتييلازم تغ
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 یسازمان یها تيبه موفق یابيدست یهماهنگ برا یريو اتخاذ تداب یاحتمال یها کاهش نسبت به اتفاق ،یزیر

 (1375 ،یزینژاد پار رانیا)است 

انجام  یاست که برا یزندگ یروان یازهاين شيو پ یاساس یها یژگیها و و از ضرورت یکیبرنامه  داشتن

ها  است و در زمان یزندگ یجزء جدانشدن یزیبرنامه ر ن،ی. بنابرامیازمنديبه آن ن وهيش نیبه بهتر یهر کار

طور استنباط  نیا ميتوان ی. حال مدکنن یرياز آن بهره گ دیو با ازمندنديها به آن ن مختلف انسان یها و مکان

معنا که مذاکره  نیاست؛ به ا یزیبرنامه ر ازمندين یدر زندگ یا هیو رو ندیکه مذاکره هم مانند هر فرا ميکن

 یمذاکره آماده کرده است، سازمانده کی شبرديپ یو هر آنچه که تا کنون برا وهایاهداف، سنار دیکننده با

اهداف  شبرديخود را از بابت پ یذهن یببرد آمادگ شيموارد را پ نیا مشخص یالگو کیکند تا بتواند طبق 

 مذاکره گام به گام به جلو حرکت کند. انیحفظ کند و در جر

شده وارد مذاکره شود و  نييتع شيطبق برنامه از پ دیبا یا مذاکره کننده حرفه کیاست که  یهیبد ن،یبنابرا

 یمبرم ازيمذاکرات ن یساز انیجر یاوصاف، مذاکره کننده برا نیمرحله به مرحله به جلو حرکت کند. با ا

 دارد. یزیبه برنامه ر

مراحل  یطور شفاف ساز نيمذاکره است و هم انیاستفاده شده در جر یرهايمرحله شامل نکات و متغ نیا

 مرحله است. نیا جینتا مذاکره از ابتدا تا انتها از

در کجا  کیهر  نکهیو ا وهایسنار یکارکردها دیدر مرحله قبل با وهایپس از مکتوب کردن سنار ن،یبنابرا

 .ميکن نييشوند و ... را تع یاستفاده م

آنچه  یمذاکرات آماده شدن برا یبرا یزیکرد که هدف از برنامه ر انيتوان به طور خلاصه ب یم ت،ینها در

 .مذاکرات است انیدر جر یآت یدادهایرو یرو خواهد بود و آماده کردن خود برا شيکه در مذاکره پ

 انيبودن مذاکره است و به ب یندیاز مذاکره، فرا یامروز فیاز عناصر مهم در تعار یکیآغاز مذاکرات . 8

ها و اقدامات مختلف است  تياز فعال یا رهيبلکه زنج ست،ين یا اتفاق منفرد و تک مرحله کیمذاکره  گر،ید

 شوند. یاز آغاز گفت و گو انجام م شيپ یاز آنها حت یکه برخ

مذاکره، شناخت  هیپا نیاساس مهمتر نیمنافع متقابل است. بر ا نيمد نظر، هدف تأم یها تيفعال رهيزنج در

ها  تياز فعال یا که مجموعهبل ستيواقعة منفرد ن ایحادثه  کینظر، مذاکره  نیاست. از ا یدرست و بازنگر
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ادامه  زيمذاکره ن انیپس از پا اناز انجام اصل مذاکره آغاز و تا زم شيها پ و اقدامات است که اغلب مدت

 (1386. )آتش پور، ابدی یم

 ندارد. یحیو تشر حيشود و چندان توض یانجام م یاتياست که مذاکره به صورت عمل یا مرحله نیا

مذاکره در  یشوند و آمادگ یاز مذاکره محسوب م شيپ یها گام م،يبه آنها پرداخت نجایکه تا ا ییها گام یتمام

و خود به خود  میشو ی. مذاکره مندیوارد فرا یگام به بعد به طور رسم نیخورد. از ا یمراحل رقم م نیا

در مذاکرات  نکهی. امیشو یمذاکره م یمرحله وارد فضا نیشود. در ا یشدن مذاکرات آغاز م یاتيعمل ندیفرا

 یاتيگام به بعد به صورت عمل نیدر ا . ما خواهد بود و ... یرو شيپ یچه خواهد گذشت و چه مسائل

 .خواهد شد یريگيپ

و گسترش داده  حشر ربوط به آغاز مذاکره به طور مفصلمسائل و نکات م یها و فصول بعد بخش در

و  ميو در مذاکره چطور آن را شروع کن تيموفق یباشده برا یآغاز کننده مذاکره چه کس نکهیخواهد شد ا

در  یاساس یاست و نقش یضرور ارينکات بس نی. پرداخت به استيمذاکره چ کیشروع  یها کيتکن

 .کند یم فایمذاکره ا انیجر شبرديپ

 مذاکرات  یريگيپو  تیریمد .9

رود، بلکه  ینم شيمذاکره است. مذاکره فقط با شروع پ تیریمد م،يکه با آن روبه رو هست یمهم اريگام بس

 شود. یروند مذاکرات م شبرديمذاکره سببا پ تیریمد

 .مذاکره انیجر یريگيپ یگریمذاکره و د انیجر تیریمد یکیخواهد داد؛  یمرحله دو اتفاق رو نیا در

 یزیبرنامه ر یها گام ییاجرا یشود، چگونگ یکه روند مذاکرات آغاز م یمذاکره، زمان انیجر تیریمد در

 .کرد دايتا بتوان به اهداف مد نظر دست پ رديگ یشده در دستور کار قرار م

 نييتع شي: از پمذاکره طبق برنامه شبرديبلکه به منزله پ ست،يمذاکره ن انیادارة جر اًمذاکرة لزوم تیریمد

 .کند یم جادیمذاکره ا یاز دستاوردها یانتظارات مثبت ت،یشده است و در نها

توانند  یم گریکدی 'لازم و... در کنار  یوهایلازم و سنار زاتيمقابل، داشتن تجه ميت ینقشه خوان ن،یبنابرا

 .داشته باشند یادیز ريمذاکره تأث انیجر شبرديو پ تیریدر مد
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کرد که مذاکره با شروع  انيطور ب نیتوان ا یگام م نیا حيمذاکره است، در توض یريگيگام پ نیا یبعد جزء

است، مذاکره  یمراحل جار نیمذاکرات همچنان بعد از ا انیشود، بلکه جر ینم ليآن تکم تیریو مد

 شود یکردن آن اداره م یريگيضرورتا با پ

 یضرور یازهاين شيمذاکرات که جزء پ یخود برا یو آماده ساز یزیبرنامه ر ،ینيب شيعلاوه بر پ نیبنابرا

تا  ميکن یريگيمذاکره را پ یکرده و پس از آن دستاوردها تیریمذاکره را مد انیجر دیشوند، با یمحسوب م

 .ميابیمطلوب خود دست  جیبه نتا ميبتوان

 . خاتمة مذاکره10 

کند که   یم انيقانون ب نیوجود دارد؛ ا یا قانون نانوشته یا همه مذاکره کنندگان حرفه نيامروز ب یايدن در

 جهياست که مذاکره را به نت یکس یو مذاکره کننده قو ستين یمذاکره مؤثر و ارزشمند جه،ينت یمذاکره ب

مذاکره کنندگان از دست خواهد  اعتبارناتمام بماند  یا معناست که اگر مذاکره نیمسئله به ا نیرساند. ا یم

خود را متعهد و ملزم به شوند  یمذاکره وارد م انی. جرکه در یکسان یتمام دیدهد که با ینشان م نیرفت و ا

 از مذاکره کنند یريگ جهينت

 نيرا تأم خودمنافع  مذاکره نتوانند انیاست که هرگاه در جر نیاز افراد دارند ا یاريکه بس یاشتباه باور

مذاکره به  یندهایفرا شبرديکه بهترین کارة پ یرفتار بر هم زدن مذاکره است. در صورت نیتر یا حرفه ،کنند

 شود.  یطولان ندیفرا نیاگر ا یاست، حت جهينت نيهم

بلکه منظوره بسته  ستين یطیطرف مقابل تحت هر شرا تیمطلب به منزله به دست آوردن رضا نیا البته

 م،يبا طرف مقابل به توافق برس مياگر نتوان ی. حتستندیا یو رفتار یانسان یاستانداردها ليشدن مذاکره به دل

موضوع را به روز  نیم، ايبعلی را مشخص کن ريمس ميروش، بستن مذاکره است تا بتوان نیتر دهیپسند

 یا مذاکره کننده حرفه کی یها یژگیاز و جه،ي. در نتکرد مشاهده یالملل نيتوان در رفتارها و مذاکرات ب یم

 .اشاره کرد یا خود به عنوان مذاکره کننده حرفه یخوب از مذاکره و معرف جهياخذ نت ییتوان به توانا یم

هر جلسه مذاکره است و الزام دوم در  یوجود خاتمه برا ،ییخاتمه مذاکره دو الزام دارد. الزام ابتدا ن،یبنابرا

به اهداف و  یابيدست زانيم ميخانمه مذاکره است تا بتوان یمشخص برا یدست داشتن طرح، برنامه و الگو

 .ميکن یابی... را ارز
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 مذاکره  جیاز نتا انتيو ص یريگي. پ11

متعدد را  یها و فرصت یزمان ،یماد ،یمال ادیز اريبس یها نهیمذاکره هز ندیفرا یواضح است که ط اريبس

که با توجه به وجود  نجاستی. حال سؤال مهم امیا دهيهم رس یاحتمالا به توافق ت،یپرداخته و در نها

 کرد؟ انتيمذاکره ص جیتوان از نتا یکنندگان چطور م رهها و مذاک انسان ادیز اريبس یها مشغله

در  یمذاکره، ، داشتن بخش جیاز نتا انتيکرد که از ملزومات ص انيطور ب نیتوان ا یسوال م نیجواب ا در

که حاصل مذاکره که در قالب توافق مکتوب  یرا دنبال کرد. زمان جیآن، نتا قیمذاکرات است که بتوان از طر

 جیها ممکن است به خلاف نتا اقاز اتف یاريرود و بس ینم شياز پ یبماند، کار یبدون استفاده باقشده 

 د.فتيمذاکره ب

دستاوردها  یشود و برا یريگيپ جینتا نیبرسد و پس از آن به طور مرتب ا جهيکه مذاکرات به نت یهنگام اما

شود.  یاتفاق از مذاکره حاصل م نیتلاش شود و احتمال دور زدن طرف مقابل هم کاهش داده شود، بهتر

استاندارد شدن و  ،یبه ماندگار یول ست،يدر مذاکرات وجود دارد که جرم مذاکره ن یا مرحله پسا ن،یبنابرا

 .ستياز مذاکره ن انتيو ص یريگيجز پ یزيکند و آن چ یمستقر شدن مذاکره کمک م

شود که بعد از خاتمه مذاکره،  یس ممذاکره ح جهينت ین لمس شود. زمانآخوب است که نتيجة  یا مذاکره

 .ميو آنها را همواره دنبال کن ميو دستاوردها را در برنامه داشته باش جینتا دو رص یريگيپ

 فصل یبند جمع

مسلط شده و با آنچه در  یا مذاکره حرفه ندینسبت به فرا یا فصل به صورت گام به گام و مرحله نیدر ا 

همچون  یفصل نکات نیکه پس از مطالعه ا یا . به گونهمیاست، آشنا شد ازيکامل مذاکرات مورد ن ندیفرا کی

 شيپ یبه آمادگ شیگرا ،یا بودن مذاکره حرفه یا و مرحله یندیدر مذاکره کننده نسبت به فرا رشیپذ جادیا

 یو لزوم نقشه خوان گریطرف د ليمذاکره، ضرورت تحل طیو شرا طيمح ليو تحل قاتيلزوم تحقاز مذاکره، 

مذاکره و  تیریدر مذاکره و ضرورت مد ازيمتعدد و مورد ن یوهایاز سنار یدر مذاکرات، لزوم برخوردار

رود خواننده اکنون  یکه انتظار م یا متبادر شد. به گونه یا کننده حرفه ذاکرهم کی یآن برا جینتا یريگيلزوم پ

گام به گام  ندیآن را فراهم آورد. فرا یمذاکره، امکان آماده کردن خود برا کی یها گام یريضمن فراگ

 داده شده است: شیبه صورت نمودار نما لیمذاکره در ذ
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 فرایند مذاکره در یک نگاه ۲-۲شکل 

 فصل یها پرسش

 شود؟ یم یشامل چه موارد یا مذاکره حرفه کی یها ( گام1 

 شود؟ یم یپکا مذاکره شامل چه موارد یازهاين شي( پ۲ 

 کند؟ نیخود تدو یآن را برا دیدارد و چرا مذاکره کننده با ییچه کاربردها ستيچ وی( سنار3 

 شود؟ یمذاکرات چگونه انجام م انیو در جر ستيچ یزن هیسا کي( تکن۴ 

 اش دارد؟ مذاکره ندیدر قبال فرا ییها تي( مذاکره کننده خوب چه مسئول5 

 هر گروه چند مثال بزنيد؟ یشود و برا یم ی( انواع الزامات مذاکره شامل چه موارد6 

 سودمند است؟ رانیا یهمچنان برا ناز آ کایاز برجام به رغم خروج آمر انتي( چرا ص7 

 یعمل نیتمر 

داشته  یا با فروشنده مذاکره حرفه دياگر قصد داشته باش د،یبخر یا خود خانه یبرا ديخواه یم ديفرض کن 

 .ديکن نیخود تدو یآن را برا یوهایمذاکره و به طور مشخص سنار ندیفرا د،يباش

 پژوهش
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 یمنابع و اطلاعات علم انياز م شتريب یو بررس قيشد، با تحق انيمذاکره ب ندینمونه از فرا کیفصل،  نیدر ا 

 .ديکن یاز مذاکره را بررس یگرید یندهایموجود، فرا
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3 

 

 

 

 اصول مذاکره

 اهداف فصل

 مخاطبان نسبت به اصول مذاکره ییآشنا یهدف کل 

 یجزئ اهداف

 مذاکره کنندگان یها  یژگیمخاطبان با صفات و و یی( آشنا1 

 در مذاکره یآداب رفتار انيو ب یی( شناسا۲ 

 از مذاکره شيپ یدهایو نبا دهایبا نييو تب ی( بررس3 

 هنگام مذاکره یدهایو نبا دهایبا نييو تب ی( بررس۴ 

 مذاکره کننده  یها یژگی* صفات و و

 زيهاست، مذاکره کردن ن تيو قابل یژگیو یسر کی ازمندين تیریدر مد یهمان طور که انجام هر رسته کار

 دیباشود،  یمذاکره م انیاز سازمان وارد جر یندگیکه به نما یفرد یعنیاست؛  یخاص یها یژگیو ازمندين

 برساند. انیبه پا تيموفق اداشته باشد که بتواند مذاکره را ب یصفات

شود، سن، نژاد،  یآنها بر مذاکره مطالعه م ريو تأث یفرد یها یژگیو رياز شش دهه است که در مورد تأث شيپ

است که مورد توجه  یاز گستره عوامل یجلب اعتماد فقط بخش تيو قابل سکیتحمل ابهام، تحمل ر

 .محققان قرار گرفته است
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 ،مذاکره کننده بهتر باشد؟ رفتار گریبا د سهیدر مقا یشود که کس یموجب م یتيشخص یژگیاز و کیکدام 

 یها یژگیدارد؟ محققان در مورد و یبا مردم عاد یچه تفاوت یا مذاکره کننده حرفه کیتفکر و احساسات 

انجام  یمذاکره مطالعات متعدد جیند و نتایفرا یها رو یژگیو نیا ريتأث یمذاکره کنندگان و چگونگ یفرد

 تيکه تا کنون مورد توجه محققان قرار گرفته، جنس یپارامتر نیمهمتر ،یفرد یها اند در حوزه تفاوت  داده

 :ميکن یم انيها و صفات مذاکره کننده را ب یژگیادامه، چند مورد از و در. مذاکره کنندگان است

 ییصداقت و راستگو 

مذاکره  انیکنند در جر یهنر دروغ گفتن است و تصور م یکنند مذاکره به معنا یاز افراد فکر م یاريبس 

 .ستيطور ن نیکه ا یاست؛ در صورت یتر تر مذاکره کننده موفق یا حرفه یدروغگو

 نيباشد. نخست ییراستگو و  تيصداق یو مرور سوابق مذاکرات نشان داده بهتر است مذاکره بر مبنا تجربه

انسان دچار  ییاست، چراکه هنگام راستگو ییهر مذاکره کننده، صداقت و راستگو یژگیو نیو مهمتر

 نيکم و اعتماد طرف اريحرمت و قدرت را بس ییمذاکره، تناقض گو اليشود. در فرایند س ینم ییتناقض گو

که حرمتش  یا گذارد. مذاکره کننده یبر جا م مذاکره تيکل یرو یطور اثر دوچندان نيکند و هم یرا سلب م

مذاکره  کی لينخواهد بود. پس به دو دل شيب یا را در برابر طرف مقابل از دست بدهد، به طور قطع بازنده

 :شود یهرگز به دروغ متوسل نم یا کننده حرفه

 .شود یروند مذاکره مشاهده نم یدر گفتار و رفتارش ط یتناقض چيکننده صادق هرگز ه ذاکره( م1 

 .شود یسبب نفوذ کلام مذاکره کننده در مقابل مخاطبش م یی( صداقت و راستگو۲ 

تناقض  نيدارد که هم تياهم ليدل نیبروز تناقض در گفتار و رفتار مذاکره کننده به ا یعنینخست  ليدل

طرف  گر،ید ی. از سورديبگ یاز و یفراوان یازهايمذاکره امت زيشود تا مخاطبش بر سر م یسبب م ییگو

کند و در  یمطرح م ار یمتعدد یها سوال یصداقت و راست زانيم شیآزما یمذاکره برا زيم یهم رو گرید

کند و صد  یم یانیکمک شا نيحس اعتماد در طرف جادیبه ا ییشک صداقت و راستگو یب یطیشرا نيچن

در مخاطب  ینگرش منف جادیگمراه کننده منجر به ا یسانکه اطلاع ر دینکته مهم را به خاطر بسپار نیالبته ا

مذاکره، مخاطب به صداقت و  زيبر سر م هک یشود، در صورت یمذاکره م دنيبه بن بست رس ت،یو در نها
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نخواهد داشت.  یبه مذاکره و ادامه ارتباط با و یلیمذاکره کننده باور نداشته باشد، هرگز تما ییراستگو

 ( 1396 ،یدري)ح

این ویژگی می توان  دارد، نفوذ در مخاطب به واسطه کلام صادق است. با تياهم نجایکه در ا یا نکته 

توجه و اعتماد طرف مقابل را جلب کرد و این موضوع می تواند در دستيابی به اهداف مذاکره بسيار 

هر چند  یا ئلهمس قتيکه حق یزمان میا خود تجربه کرده یسازمان شخصی یبارها در زندگتاثيرگذار باشد. 

 .میا دهیرا د یبهتر مراتببه  راتيتأث م،یا ناگوار کرده

رفتن اعتبار طرف مقابل به واسطه  نيبه آن اشاره کرد، از ب یژگیو نیتوان در ا یکه م یمسائل مهم از

خود به خود اعتماد به طرف مقابل از  م،یشنو یبار در م نينخست یبرا یکه از فرد یاست. زمان ییدروغگو

فرد بر پایه دروغ  نیو رفتار ا انيکه اساس و بن رديگ یفنول در ذهن شکل م نیا ،یرود و بعد از مدت یم نيب

دچار  قتيزمان به واسطه کتمان حق یکه افراد دروغگو کم حافظه هستند و معمولا ط مياست. فراموش نکن

 .است یآفت بزرگ نیشوند و ا یتناقضات م

است که فرد  یدر حال نیدارد و ا یادیکلام ما نفوذ ز م،يکن یصادقانه صحبت م یلحاظ علم بدن وقت از

 کند. یرسد. کلام صادقانه در مخاطب نفوذ م یم جهينت نيبدون اشراف پر علم زبان بدن به هم

 تیرعا یبلکه به معنا ست،يدر مذاکره ن یطیو قبول کردن هر شرا یساده لوح یدر مذاکره به معنا صداقت

منافع  یحفظ منافع بلندمدت دو جانبه به جا یبرا یا حرفه یها کيدر کنار استفاده از تکن یاصول اخلاق

ارزشمندتر از  ارياعتبار انسان در جامعه بس شیأصل مهم است که افزا کی نیطرفه است. ا کیکوتاه مدت 

 ان،يد خود منجر به اعتماد اطرافتوان یاعتبار شما م شیقرارداده است، چراکه افزا ایسود حاصل از معاملات 

 افراد جامعه باشد.  گریو د یتجار یکارمندان، شرکا

موارد از  یمتفاوت است، چراکه برخ زيکه دروغ نگفتن با گفتن همه چ مينکته اشاره کن نیبجاست به ا البته،

 یحام دیمواقع با نیبلکه در ا د،يستيشود که مجبور به گفتن آن ن یشما درباره اهداف و رموز شما سوال م

ندارد،  با صداقت یکردن منافات حبترار رو به موقع صاس ینگفتن و نگهدار ن،ی. بنابرادياسرار خود باش

نگامی که از صداقت در مذاکره صحبت هبلکه در راستا و موید صداقت در مذاکرات است. بنابراین 

گوید. پس صداقت  کننده همه چيز را میک همذاکره  ستيمعنا ن نیاست و به اکنيم، منظور دروغ نگفتن  می

 اصل مذاکره ودروغ آفت مذاکره است.
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 رازداری

 دیاست که ابتدا نبا کلمه راز در زبان لاتين هم به معنای جدا و متمایز بودن است و آن اندیشه و رفتاری

 به فردی به  فردی خاص باشد. است که فقط مربوط یمجموعه آگاه قتيآشکار شود. راز در حق

 یاجتماع یژگیاند که به و کرده فیتعر گرانیاطلاعات از د یکردن عمد یرازدار که را مخف روانشناسان

شد. در  یبماند وگرنه راز نم دهيپوش دیحرمتش با یپردانه آگاهانه بودن رو فعال بودن دارد، رال به اقتضا

توست، اگر  ريراز تر اس»ند: یفرما یکه م «ع» یعل نيرالمؤمنيام یبایز ري. به تعبستين یدیترد چيه نیا

 .«یا شده آن ريتو اس ،یآشکارش ساخت

است. البته صداقت مرز دارد و مرز آن راز  یبه آن مجهز باشد، رازدار دیکه مذاکره کننده با یاز صفات یکی

مراقب بود به  دیمذاکره کننده خوب است، با یها یژگیاز و یکی یصداقت و رازدار بياست. ترک یدار

 .نه صداقت اسرار فاش نشودبها

از آنها در  یندگیکه به نما یا رازدار مجموعه دیبا م،يدر جلسات مذاکره راستگو باش دیبا نکهیا نيدر ع 

توان به  یکه م ییها تياز واقع یبانيو پشت تیحما یعنی یرازدار ن،یبنابرا م،يباش زين میا مذاکره حاضر شده

 .ميکن دايوسيله آنها به اهداف خود دست پ

 یدار امانت

و مکلف به حفظ امانت  ندهیما نما یو چه سازمان یاست، چه در مذاکرات فرد یامانت دار ،یادامه رازدار 

اوست. در مذاکره آنچه منجر به توافق  یامانت دار ،یا مذاکره کننده حرفه ک،ی تصلخ نی. بزرگترميهست

و کسب اعتماد طرف  جادیکننده در ا همذاکر ییتوانا زانيشود، م یبه توافق م یکردن و لیطرف و متما

خود حداقل  یدر زندگ یکند. هر فرد یم جادیاعتماد را ا نیها ا یژگیو ریاز سا شيب یاست، امانت دار

توان  یرا م یرو، امانت دار نیاز ا یمل تیو هو یسازمان تیهو ،یفرد تیمجزاست؛ هو تیسه هو یدارا

 :کرد یبررس ریبه شرح ز ادشدهی تیدر دو قالب هو

خود  یاست که مراقب نام و برند شخص یکس یا : مذاکره کننده حرفهیفرد یو امانت دار تی( هوالف

تواند نام را هم خدشه دار کند  یان رفتن منداند فقط به دنبال  یفروشد و م ینم ینام را به سادگ نیاست. او ا
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افراد در مدت زمان  رینسبت به سا رو، نیآورد. از ا یداند نام بلند اعتماد طرف مقابل را هم به دنبال م یو م

 .دیايتواند به اهداف و منافع دو طرفه دست ب یم یکمتر

 ریمد ییرا در بدگو یشده است که در مذاکرات افراد سخنان دهید اريبس :یسازمان یو امانت دار تیب( هو

نگرش طرف مقابل در مورد شما  یدر چگونگ یريتاثموارد چه  نیگفتن ا دياند. فکر کن سازمان خود گفته ای

با از دست دادن  ديتوان یم ایبه شما اعتماد خواهد کرد؟ آ گریطرف مقابل د یتيوضع نيدر چن ایدارد؟ آ

و از  ديسازمانتان مذاکره کن یشما مامور هستند برا د؟يباش دواريمذاکره ام جهياعتماد طرف مقابل باز به نت

سازمان  یداخل به مربوط ی. مشکلات سازمانديبه اهدافش کمک کن دنيرس یسازمان خود را برا قیطر

 خیتار یقراردادها نیانتفاع بهتر خیتار یفراموش کرد که ط دیگاه نبا چي. هرونيها مربوط به ب یاست و خوب

و ملت بوده است، پس  ورهمان کش یبرا زيقراردادها ن ترین  فضعي بيا کشور بوده و آسیدولت  کی یبرا

 یامانت دار و حام دیکه در جلسه مذاکره حضور دارند، با یفن و مهارت است و افراد کیمذاکره کردن 

 اند. وارد شده دانيم نیاز آنها به ا یندگیباشند که به نما یا مجموعه

 تيو شفاف صراحت

 یمذاکره حضور دارد، اما به واقع نقششان در جلسه  یشخص تیکنند که هو یاز افراد گمان م یاريبس انيب 

مذاکره کننده خوب  کیکه نقش  میريدر نظر بگ دینکته را با نیجلسه حضور دارد و ا نیاند در ا رفتهیکه پذ

و شفاف صحبت  حیم همواره در مذاکرات به طور صريموضوع را مد نظر داشته باش نی. اگر اميرا داشته باش

 یبه کم شهيجمله خوش فرم هم کی. گفتن ميکن یماشات و خجالت نمم ريخود را درگ تيو شخص ميکن یم

بودن جمله خوب است، اما  سيسل د،يندارد هنرمند باش یشفاف بودن لزوم یدارد. برا ازين یکار هنر

جمله واضح، دقت در زدن به هدف است؛  کی ییبایز از یجمله است، بخش اتیاز ضرور یکیرضوح 

 .دهد یچقدر دقيق مفهوم مد نظر شما را انتقال م یعنی

کلمات  انيو ب اتیمبهم و گنگ صحبت کرد و از به کار بردن کنا دیاست که در آن نبا یمحل تعامل مذاکره

 کرد که توجه طرف مقابل جلب شود. صحبت  یا به گونه دیطور با نيکرد. هم زيپره دیبا ميمستق ريغ

 بندید. به تعهداتتان پایترو هيو حاش ديهدف از سخن خود را بدان دیبا د،يواضح و شفاف باش نکهیا یبرا 

و صراحت در شما بسبب  تيشفاف نی. اديعمل نکن یگریجور د د،یآور یرا به زبان م یزي. اگر چديباش

کنند و حرف  یرا که مبهم رفتار م ینامحسوس کسان یبه شکل و دیزيرا هم برانگ گرانید تيشود شفاف یم
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 یا شفاف بود و به گونه دیتعامل با نی. مذاکره محل تعامل است و در اديبکشان تيشفاف یزنند، به سو یم

 .حبت کرد که طرف مقابل متوجه مطلب ما بشودص

 بيتواند آس یمنداشته باشد، اما در مذاکره  یچندان بيکنگ صحبت کردن آس یدر ارتباطات شخص دیاش 

 و ببرد، خود فر یرا در لاک دفاع یممکن است و یطرف مقابل شود و حت یريو به جبهه گ ديباش یجد

و از آنجا که ناشناخته بودن از  رنديگ یشوند، در مقابل آن گارد م یرا متوجه نم یکه مطلب یها زمان را انسانیز

 شيار پرفت وکنند. ابهام، پاسخ  یبرخورد م وحشتها با ترس و  منابع ترس است افراد در مقابل ناشناخته

 .ما را دو چندان کند تيتواند مسئول یپاسخ م نیدارد که ا یا نشده ینيب

کند، طرف مقابل  یم انيو شفاف خواسته خود را ب حیصر نکهیا نياست که در ع نیهنر مذاکره کننده ا پس

 برسد. خود به منظور و خواسته قیطر نیتا بتواند از ا اورديرا به حرفه ب

 از قوه منطق یبرخوردار

 یو احساسات بر آنها غالب است و افراد جاناتيکه ه یشوند؛ افراد یم ميها به دو دسته تقس اصولا انسان 

غالب  یگریبر د یکیشود و  یم جادیا یدو گروه هم پوشان نیشده و معمولا در ا رهيکه منطق بر آنها چ

 ن،یشود. بنابرا یمنتقل م یاحساس هیبه پا یعقلان هیها از پا ميشود، تصم یم یناجيکه فرد ه یشود. زمان یم

 یا فهيمذاکره وظ . از آنجا که معمولاًرديگ یاز ابهام قرار م یا در هاله ميتصم یو همه جانبه نگر یداریپا

بهتر است مذاکره کننده سرشار از  رند،يگ یقرار م یريگ ميساز است و افراد بارها در معرض تصم ميتصم

 ليو تحل یريگ ميبه تصم ازيکه ن ییها باشد تا بتواند از فکر خود در مواجهه با زمان ینطقم یها استدلال

 دارد، بهره ببرد

بودن  یجانيو ه یبه سمت دفع یداریرا از پا ميافراد در تصم یتوانمند زانيم یجانيه یفاکتورها معمولا

 یفراوان یها بيتواند مأمن آس  یدر بلند مدت م یکند ول جادیا ینآ راتيدهند که ممکن است تأث یسوق م

 شوند. یم دهیآن به وفور در جامعه ما د یها باشد که امروزه نمونه

 صحبت کند. یبا طرف مقابل منطق یمطالب منطق رشیباشد و ضمن پذ یمنطق دیمذاکره کننده با پس

مذاکره کند. فراموش  یبا طرف مقابل منطق ،یمطالب منطق رشیباشد و ضمن پذ یمنطق دیکننده با مذاکره

 یها به اهداف راه یابيدست یآورد. برا یبه همراه م یو رفتار تخاصم یديناام ،یرمنطقيبا افراد غ بحث دينکن
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اهداف طرف مقابل را  ای قتيقح ديتوان یم د،یشو یم یمنطق ريغ یوقت ديوجود دارد. گمان نکن یاريبس

 .بماند یبر مدار منطق خود باق یمنطق ريدقت کند در مواجهه با افراد غ دیبا . مذاکره کنندهديکتمان کن

 هیبهتر است منطق پا م،يبرود و دستاوردها را در آن به فرم ده شيپ یمذاکره عقلان ميخواه یاگر م ن،یابنابر

 .کند تیرا در خود تقو تيمذاکره قابل دینظر با نیو اساس آن باشد و از ا

 تعاملی بودن افراد

شوند،  افرادی که علاقه ای به برقرار کردن ارتباط با دیگران ندارند و در ارتباطات خود دچار چالش می

مذاکره را به نفع خود تمام کنند و  های توانند چالش ینم رایز ستند،يمذاکره کردن ن یبرا یمناسب نهیگز

 .داشته باشند یديارتباط مف

در آنها  ییبرون گرا یژگیو حو به اصطلا رنديافراد ارتباط بگ گرید با یراحت بهتوانند  یها م از انسان یبعض 

استفاده کنند و جلسه مذاکره را به سمت  جهيبا نت یابيدر دست یژگیو نیتوانند از ا یدارد و م یشترينمود ب

 ببرند. شيپ ییو همراستا یهمدل

 و متانت ادب

شود و اگر  یمنتقل م گریبه فرد د یاست. ادب از فرد یا مذاکره کننده حرفه یها یژگیو نیادب از مهمتر 

 یافراد انتظار دارند به رغم ب یبرخ م،يگونه عمل کن نیا دیبا زيبا ما مؤدبانه برخورد کنند ما ن ميخواه یم

در  یدر مذاکره امکان ندارد. سؤال یزيچ نيکنند. چن تیرا رعا شانیادب ا یمرزها گرانیخودشان، د یادب

کاهد؟ در پاسخ  یروابط انسان نم تيميصم زانياز م ایادب آ یحداکثر تیرعا نکهیا د؛یآ یم شيپ نجایا

دو، از  نیکردن نقطه تعادل ا دايقرار دارند که پ فيدر رفتار در دو سر ط یتوان گفت که ادب و راحت یم

 د،یکرد شیفرما ،یهمچون حضرت عال یاست. استفاده مکرر از عبارات یا فهمذاکره کننده حر کی یهنرها

شود  یم هيرو توص نی. از استيادب ن تیرعا یکند و الزاما به معنا یم نيکنم و بار جلسه را سنگ یاستدعا م

 یضرور ريادب، فضا و جو جلسه را به طور غ تیرعا نياستفاده شود که در ع نیگزیجا یها از عبارت

 ی( به جادی)فرمود دیمطرح گرد ،یحضرت عل ی)شما( به جا یهمچون جناب عال ین نکند. به عباراتيسنگ

 .دارم استدعا یبه جا کنميخواهش م د،یگرد شیفرما
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آورد. داشتن  یحرمت و احترام م تانیشود و برا یافراد از شما م یرويقدرت و پ جادیموجب ا ادب

افراد حرمت و  یبرا رایاست، ز یفاکتور ضرور کیمذاکره مهم است، اما داشتن ادب  یفن یها تيقابل

بهتر است در  ن،یاشود. بنابر یاز آنها م تيحس قدرت در افراد و تبع جادیآورد. پس ادب موجب ا یاحترام م

 .مياهداف مذاکره استفاده کن شبردياز آن به نفع پ ميتا بتوان ميکن تیجلسه مذاکره ادب و متانت را رعا

  تيانسان

 یانسان ريغ یها ميکه تصم یزمان یاز جلات. حت یارير بسهاست و د صفت مورد توافق همه انسان یانسال

 نشان داده شود. تيانسان فقموابر آن است که  یشود، سع یگرفته م

بر خلاف  یطرف مقابل شما حرکت یاست که هنگام رانندگ نیا م،يکن انيب ميتوان یم نهيزم نیکه در ا یمثال

 یاز شما عذرخواه نکهیبه محض ا یول د،يشدن هست یدهد. شما مستعد اعتراض و عصبان یمقررات انجام م

به واسطه  یکنند، ول یم تباهکند که انسان ها اش یم یادآوریشما فروکش کرده و به شما  تيکند، عصبان یم

 .کرد یاشتباهات چشم پوش نیتوان از ا یم تيانسان

برد،  یخود بهره م تيو منابع انسان یکند و از مبان یم دايکه انسان حضور پ یدر جلسه مذاکره زمان ن،یبنابرا

 تیریشکست مذاکره خود به خود مد ريها در مس از چالش یاريکند تا بس یم جادیا یفرصت یژگیو نیا

 .خود را حفظ کند یداریشوند و مذاکره قوام و پا

 شيخود پ حيصح ريمذاکره را در مس ميتا بتوان ميرفتار کن یو انسان ميدر جلسات مذاکره انسان باش پس

 . میببر

 ییبايصبر و شک

از عوامل مؤثر در  یکیزمانبر است، پس عامل زمان  یندیفرا شکيمذاکره به نسبت اهداف و منابع خود، ب 

است که  یراهبرد یها جدا کرد و از حوزه ذاکرهتوان زمان را از م یگاه نم چيمذاکرات است و ه انیجر

 ضرر استفاده کرد. ایتوان از آن به نفع  یم

که  یدهد، عامل یاندازه پررنگ نشان م نیاست که خود را در جلسات مذاکره به ا یکه زمان فاکتور یهنگام

از  شتريکه ب دينکن یاست. در مذاکره سع ییبايصبر و شک د،يکن تیریآن را مد ديکند تا بتوان یبه شما کمک م
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 یها از فرصت د،يکن زيهخود پر یها بهتر است از عجله و شتاب در صحبت ديطرف مقابل صحبت کن

 خواسته انينمونه از عاقبت عجله را در ب ری. داستان زدیاستفاده را ببر تیمذاکره، نها ندیدر فرا جادشدهیا

 :دهد یم نشان

 کیکردند. ناگهان  یحرکت مناهار به سمت سلف  یشرکت برا ریدفتر و مد یمسئول فروش، منش یروز»

شود، غول از  یکنند. سپس، غول چراغ جادو ظاهر م یکنند و آن را لمس م یم دايپ نيزم یچراغ جادو رو

خود را  یبا عجله آرزو یآنها برآورده کند. ابتدا منش یکرده تا غول برا ییرزوآ کیخواهد که هر یآنها م

 چيباشم و ه کيش یبادبان قیقا کیاهاماس باشم، سوار ب یکه تو خواهم یول من، اول من... من ماگوید:  می

خودش را  یآرزو ،مسئول فروش د،، بع... شود میناپدید  یمنش !نداشته باشم. پوروف اياز دن یو غم ینگران

غذا داشته باش و  یانتها یمنبع ب کیکنار ساحل لم بلدهم،  ییهاوا یخواهم تو یم !...،کند: حالا من یم انيب

: دیگو یم ریغول به مد سپس ...شود یم دی! مسئول فروش هم ناپدفووا خوش بگذرانم. پوورتمام عمرم 

 !«شرکت باشند یخواهم که آن در نفر بعد از ناهار خو یدهد: من م یپاسخ م ریحالا نوبت توست. مد

از ترفندها  یکی یکردن طرف مقا یعصبان یکرد. گاه یعصبان یتوان به سادگ یرا نم یا کننده حرفه مذاکره

را به  یاست که باز نای کار نیبهتر دهيرس جهيبه نت یباز نينتوان در زم یاست. وقت یملأکرات یها لهيو ح

مذموم در مذاکره  یراخلاقيغ حرکات نينچاز افراد به  یاريرا ادامه داد. بس یبرد و در آنجا باز هيحاش

نشود و در  ینکند، عصبان یاست که مسائل را شخص نیا یا ورزند، هنر مذاکره کننده حرفه یمبادرت م

 یهست، ول زيگونه ن نیسخت باشد که البته ا دیشاکند.  شهيطرف مقابل صبر پ یبرابر حملات و ترفندها

 ازيمذاکره امت یجبران رفتار زشت خودشان در انتها یمجبورند برا هشيهم یدارد. افراد عصبان نیريش یعاقبت

از  یکی ليتعج د.داف بزرگ ناتوان و ناکارآمد هستنبه اه دنيبدهند، افراد کم صبر و عجول در رس

شما استفاده  هيتواند از آن عل یمسئله مطلع شود، م نیکه اگر طرف مقابل از ا استمذاکره کننده  یها ضعف

آن برد  جهينت شک یب چون د،یوارد جلسات مذاکره نشو د،يحوصله هست یکه کم صبر و ب یکند. پس زمان

 .شود یشما تلق یها یتوانمند یبرا ینقطه منف کیتواند  یو م ستين

 یسع تگریهدا یها دهد و با سوال یزمان را از دست نم تیریصبر و آرامش، مد نيکننده صبور در ع مذاکره

 کند. تیمناسب که منافع هر دو را در بر داشته باشد، هدا یا جهيرا به سمت نت نيکند طرف یم
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عدم  یبه معنا دیصبور بردن نبا یعنیقرار دارند؛  فيها در دو سر ط یژگیو ریهمانند سا زين یژگیدو و نیا

منجر به  دینبا زياستفاده از زمان ن گر،یگذشت زمان باشد. از طرف د ليدل یتحرک و انفعال و تحمل ب

مذاکره کننده کشف شود  لهيوس هب دیدارند که با یدو نقطه، تعادل نیو کاهش صبر و آرامش شود. ا یقراريب

 و به اجرا برسد.

 به خون جگر شود کيشود ول یآر                             سنگ لعل شود در مقام صبر ندیگو

 و منصف بودن  انصاف

 ییها یژگی. از ومیا از انصاف آنها لذت برده م،یا نگرفته جهيها نت اگر از ارتباط با انسان یاز اوقات حت یاريبس

 .است یکرد، انصاف و ادی یکيرا به ن یصتوان شخ یکه م

 یژگیو نیاز مذاکره کنندگان ا یشمار یاتصال را نداشته باشد که متاسفانه تعداد ب یژگیاگر مذاکره کننده و

مذاکره  کیشود.  یدشوار م جهيبه نت یابيشده و دست یشتريب یها یدگيچيرا ندارند جلسه مذاکره وارد پ

اهداف داشته  یخود را در راستا یها دگاهیددر  رييتغ یو حت صحيحسخنان  رشیپذ یکننده منصف آمادگ

 م،یدیاهداف خود د یکرد: اگر آن را در راستا انيرا ب یمقابل سخن منصفانه و منطق طرف اگر یعنیباشد؛ 

و  میریپذ یرا م ینبود، با انصاف سخن و طور نیاگر ا یول م،يده یم رييخود را تغ دگاهیو د میریپذ یآن را م

و  میپا بگذار ریبه اهداف، انصاف را ز یابيبه طمع دست ميکن ینم یسع یعنی م؛يده یخود را ادامه م ريمس

و در کنار ما  رديشود طرف مقابل در برابر ما جبهه نگ یسبب م کردیرو نی. اميمنصفانه نداشته باش ريرفتار غ

 ريتواند تأث یم مينگاه کن اينگاه او به دن چهیو از در ميطرف مقابل قرار ده یخود را جا نکهیحرکت کند. ا

 باشد. هو گسترش انصاف فر ما داشت جادیدر ا یادیز

داد و منصفا بود و  رييتوان نوع نگاه خود را تغ یشود. م یدر مذاکرات سبب تعامل و ارتباط م انصاف

 یاگر در راستا یشود، حت یم دهیانصاف د یا حرفه یها با مسائل برخورد کرد. به وفور در شرکت یا حرفه

 اهدافشان نباشند

منصفانه است،  یول ست،يکه باب طبع ما ن میشنو یرا م یاب پذیرفتنی است و اگر مطلبسحرف ح ن،یبنابرا

 .ميکن یصاف برخورد مبا ان |و  میريگ یم یمنطق مينسبت به آن بسته به نوع اهداف، تصم

 به نفس اعتماد
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خود  یها یژگیو ریاست که با داشتن آن، مذاکره کننده قادر خواهد بود از سا یبارز یژگیاعتماد به نفس و 

رسد  یبه نظر م یول ابد،ی شیشوند که اعتماد به نفس افزا یموجب م یاستفاده کند. عوامل مختلف یبه خوب

 شترياست. هر چه اطلاعات طرف مقابل ب یطلاعاتاعتماد به نفس، اشراف ا شیو افزا جادیعامل ا نیبزرگتر

داشتن  ،یهمچون آراستگ زيعوامل ن ریشود. البته سا یم شترياعتماد به نفس او هم ب ميرمستقيباشد به طور غ

 کنند.  یم یباز یاعتماد به نفس نقش مؤثر نیا شیو مذاکره در افزا انيداشتن فن ب کو،ينام ن

 یها باور در بزنگاه نیداشتن ا قیتواند از طر یمهم است و فرد م اريبس یعامل کنترل کیبه نفس  اعتماد

 برنده است. شيراهکار پ کی د نفسببرد. پس اعتما شيپ جهيمذاکره آن را حفظ کند و به سمت نت

اعتماد به نفس د ر  یها راه یها رو که انسان یتجربه نشان داده است زمانراه های اعتماد به نفس چيست؟ 

انجام دهد،  دیکه مذاکره کننده با ییاز اولی کارها ن،یرسند. بنابرا یاف داشته باشند. به اعتماد به نفس ماطر

 مذاکره است.  قهببه دست آوردن تسلط بر موضوع جلسه محتوا و س

خود  یبرا تيامن هيو حاش یرقابت تیمز کیداشتن  م،يبه اعتماد به نفس برس ميتوان یکه م یراه نيدوم

 د.کن تیتواند اعتماد به نفس انسان را تقو یسلاح و فن در جلسه مذاکره م کیاست. داشتن 

 .گردد یبودن دستان فرد بر م یبودن سطح اعتماد، په خال نیياز پا یا بخش عمده اصولا

افراد  دیگو یدر مذاکره وجود دارد که م یا اعتماد به نفس وجود دارد. قاعده شیافزا یهم برا یگرید روش

کنند. خارج از دو موضوع  یکسب م یترسند، پا از شما منفعت یاز شما م ایکنند؛  یبا شما مذاکره م ليبه دو دل

فکر  نیبه ا دیدعوت شد یا مذاکره سهبه جل دیدیکس با شما مذاکره نخواهد کرد. پس اگر د چيه ادشده،ی

 نیبه ا ن،يقرار داده است. همچن زيم یا بوده است که طرف مقابل را در آن سوبه شم یازيکه حتما ن ديکن

را  یرو قدر ابزار نیاز ا د،يطرف مقابل را برآورده کن ازين ديتوان یکه م ديشما هست نیکه ا ديموضوع فکر کن

 نیو ا ديبدان د،يمذاکره بکشان زيم یطرف مقابل را پا دیا شما است که به واسطه آن توانسته اريکه در اخت

 .دياز دست نده یابزار را به سادگ

شدن مذاکره  یاست و مخاطرات طولان شتريمذاکره ب یبرا لشانیدارند، تما یکه اعتماد به نفس کاف یکسان

 دارند. به توافق یابيدست یبرا یشتريب تيکنند و قابل یتحمل م شتريرا ب
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کسب  یاعتقاد به خود در جلسه مذاکره به معناتوان گفت که اعتماد به نفس و  یمجموع، بدون شک م در

 ت.سياست، البته منظور ما اعتماد به نفس کاذب ن تيموفق

 عمل  سرعت

«. درنگ پس از فرصت یافتن، نشانه ضعف استتوانا شدن و  از شيپ ليتعج»: ندیفرما یم)ع(  یحضرت عل

همان گونه که از حدیث پيداست، انجام هر کار، یک زمان بهينه دارد که آن قدر دیر است که خاصيت خود 

را از دست بدهد و نه آن قدر زود است که زمان آن هنوز نرسيده باشد. این حدیث به خوبی نشان می دهد 

 تیها، نها فرصتدز کنار کمين فرصت ها هستند و به هنگام مواجهه با  که افراد موفق همواره بدون تعجيل

صبر و  ،یشناس صتهمچون فر یمتعدد یها یژگیدر کنار و یهدف نيبهره را از آنها خواهند بود. تحقق چن

 .سرعت عمل است ازمندي... ن

شما بر  یگذار ريثشود تأ یو کم زمان کار است، اما سرعت عمل سبب م عیانجام سر یعمل به معنا سرعت

سرعت عمل در درک نظر مخاطب و سرعت عمل در پاسخ مناسب به  ،یانيکند. به ب دايپ شیمخاطب افزا

 .دیشو دهید رگذارتريتأث یکند. فرد یشما کمک م

 یعاد طیدر شرا دیريبگ ادیو  ديکن نیتمرکز و خوب گوش دادن را تمر دیسرعت عمل با نیتمر یبرا

 کیبه  لیتبد یژگیو نیا یا تا در مذاکرات حرفه ديو پاسخ ده دیهم با سرعت و دقت بشنو یزندگ

شما  کردن نيقدرت تلق یدهد و حت رييمذاکره را تغ جهيتواند نت یشما شود، سرعت عمل م یبرا یستگیشا

 دهد. شیرا افزا

تا مبادا  ديگرفتن نبض مذاکره باش اريگرفتن منافع و در اخت یزمان درست. برا ییمراقب شناسا دیبا ن،یبنابرا

 ها بسوزد و سبب از دست رفتن بازار و ورود رقبا ل به عرصه رقابت و بازار شود. فرصت

 فعال بودن  شنونده

ما بر اثر امواج  ییشنوا یسگرهاحفعال شدن  یاست و فقط به معنا کیولوژیزيبحث کاملا ف کیشنيدن 

 شود. یمحسوب م یليو تحل یذهن تيفعال یاست و توغن یمهارت شناخت کیاست. گوش دادن  یصوت

 است: رگذارينکته در شنونده بودن تأث دو
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 یوگو همراه گفت در یرا درک کرده و با و ندهیاست که گو یا فقط شنونده :( بشنونده خوب بودن1

در ارتباط است. اما حالت  یرابطه با و یبرقرار یفقط برا ندهیدارد و گو یشنونده گوش خوب نیکند. ا یم

 تر، شنونده فعال بودن است. آل دهیا

 زين ندهیگو یرو  کینرژيخوب گوش دادن، اثر س نيکه در ع ندیگو ی( شنونده فعال بودن: به شنوندها۲ 

 یخوب برا جهيشود تا به نت یموضوع موجب م نیکند. ا یم شتريب یبه گفت وگو بيرا ترغ یدارد و و

 لیاز شنونده تبد یشتريتر شود. دوم، مجهولات ب کامل ندهیاز گو ینخست، اطلاعات وشود،  دیشنونده عا

بودن . شنونده فعال زديکننده آگاه شود و از آنها بپره مانيپش یها به معلومات شود. سوم، از گفتن حرف

مشغول  یکه و یهنگام ندهیگو یپا... برا یکيتشک ای یدیيتأ یها اميو فرستادن پ ندهیبا گو یهمراه یعنی

دهد، با آنها  یگوش م ندهیگو یها به حرف شنونده  نکهیمعنا که علاوه بر ا نیصحبت کردن است، به ا

 کند. شود و گوینده را درک می همراه می

 «.ستمع صاحباسخن را بر سر ذوق آوردم»ضرب المثل معروف است:  هيموضوع شب نیا

 کیشود.  یم ادیفعال  دنيشن ایو  دنيدارد که از آن به عنوان هنر شن تيقدر اهم در مذاکره آن دنيشن

درست بين طرفين است و  یريگ ارتباط رشنونده خوب است. اساس مذاکره ب کیمذاکره کننده خوب، 

دست کم در  زانهشود. به باور محققان هر فرد رو یارتباط درست م یمسائل سببه برقرار قيو فهم دق دنيشن

 .خسارت بار است یاشتباهات نيشود. در مذاکره چن یم یداريمورد مرتکب اشتباه شن کی

 یادیز اريبس تيدرست و مناسب و واقعا گوش فرا دادن به فرد مقابل در مذاکره اهم یها سؤال دنيپرس

 .دارد

آنها فکر  نکهیفعال باز مانند نخست ا دنيشود تا مذاکره کنندگان از شن یموجب م یطور معمول، سه عامل به

هم، حرف زدن است. آنها توجه  قیاست و ابزار تشو رشیبه پذ گرانید قیکنند که مذاکره اساسا تشو  یم

دگان آن مذاکره کنن نکهی. دوم استين ریامکان پذ قیطرف مقابل، تشو یها زهياز انگ یندارند که بدون آگاه

کنند تا دوباره نوبت حرف  یتظار صرف مخود را به ان دنيدارند که زمان شنقدر به حرف زدن اشتياق 

است نشوند. عامل  یاتيمذاکره ح ندیکه در فرا یممکن است متوجه اطلاعات ب،يترت نیزدنشان برسد و به ا

 یکه حت ییتا جا شنوند، ینمخواهند بشنوند  یکه نم را یمذاکره کنندگان مطلب یاست که گاه نیسوم ا
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مؤثر،  دنيشن یريشوند. فراگ یبه آنها نم فروش از آنها با دیطرف مقابل به معامله با خر یعلاقگ یمتوجه ب

 .است دشوار، اما ثمربخش یکار

 یشناس تيو شخص یشناس روان

 نیو ا ميآنها مسلط باش یتيشخص یها پيت یرو دیبا ميکن دايها شناخت پ انسان یرو ميمعمولا اگر بخواه 

که  ی. تفکرمیريرا در نظر بگ یتيشخص پيارتباط گرفتن، نوع ت یبرا نکهیا لياست، به دل یمهم ارينکته بس

شود.  یها انجام م تيمذاکر؛ ما با شخص رایاست، ز یتفکر اشتباه ميکن یها مذاکره م کند ما با انسان یعنوان م

 نيچن یو یتيشخص پيت یدر واقع اقتضا م،ينيرا در جلسه مذاکره محتاط بب یبه طور مثال، اگر فرد

 .است یبرخورد

. ميدارند. رفتار کن که ییها تيو قابل ازين ت،يبر اساس جنس یتيشخص پيمذاکره با هر ت ساتپس در جل 

ها از نظر  چقدر انسان میشو یمتوجه م م،یندازيب ايدر دن یتيشخص پيموجود ت یها به مدل یاگر نگاه

 پيتواند نوع ت یاست که م یا روانشناس حرفه کیمذاکره کننده خوبه  کیاند.   با هم متفاوت یتيشخص

 .بدهد قيخود را تطب آن،داده و به فراخور  صيافراد را تشخ یتيشخص

از  ديکن یسع دیبا د،ياست در حال مذاکره هست یجانيه تيشخص یکه دارا یکه با فرد یمثال، زمان یبرا

گاه  چي. هديمذاکره به نفع خود کوشا باش شبرديو در جهت پ دیاستفاده را ببر تینها یب یجانيه یها تيقابل

 اتيخود را بر اساس روح نف دیجلسه با نیوارد جلسه مذاکره شد، در ا کسانیراهبرد  کیتوان با  ینم

 .دیشو یوگرنه با شکست روبه رو م د،يتا به مقصود خود برس ديطرف مقابل انتخاب کن

 دیمذاکره به سمت هدف مطلوبا خود است. در مذاکره با شبرديپ یبرا یطرف مقابل از عوامل مهم ییشناسا

 که در آن وجود دارد، یروان -یتيظه مذاکره، طرف مقابل و بافت شخصحبود و بر اساس ل گر ليتحل

 .مذاکره را به عهده گرفت و از آن استفاده کرد تیریراهبردها و مد

 یمذاکره، رفتارها ندیفرا یکنند و ط یمذاکره م یمختلف یهاوهيت افراد به شدر مذاکرا یشناس تيشخص

مذاکرات را شاهد  جیبر نتا رشانيتأث یمختلف مذاکره و چگونگ یها توان سبک یدهند. م ینشان م یمتفاوت

مذاکره فروش  تياگر در موفق دکنن یاست که افراد فکر م نیمهم و البته خطرناک ا ارياز موارد بس یکیبود. 

 نیاز ا یبر آن در برخ هيکردند و با تک دايدست پ یمتد و روش فروش به مهارت خوب کی یخود با اجرا
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افراد انجام  یتيشخص یها پيمذاکره بر تمام ت یروزيپ یتوانند آن روش را برا یمذاکرات موفق شدند، م

 کیامر  نیا یدر تمام مذاکرات از آن استفاده کنند، ول نندتوا یدارند که م یديکنند شاه کل یدهند و فکر م

 سکیدهند و ر یافراد در مذاکره سرعت به خرج م یبرخ یاشتباه بزرگ است، چرا که در مذاکرات تجار

 دارانیاز خر یبرخ زند،يکردن بپره سکیکنند از ر یگذارند و تلاش م یم یشتريزمان ب گرید یکنند. برخ یم

 یصدا یمذاکره کنندگان به حد یکنند. برخ یم دیخر کشانینزد یها از مغازه گرید یوفادارند و برخ اريبس

توان نظرشان را  یم یمنفعل هستند و به سادگ گرید یرسد، برخ یادبانه به نظر م یبرند که ب یخود را بالا م

 .ردادييتغ

 توان با آموزش  یم یسادگشود. به  یم هيتوص یا از آغاز هر مذاکره شينکته پ نیااما 

در مذاکرات  م،یشو اآشن گرانیخود و د یتيشخص یژگیآنها با و یو رفتارشناس DISC یتيشخص یها پيت

افراد جامعه به  ریدوستان، همکاران و سا واده،آگاهانه روابط خود را با افراد خان جه،يو در نت ميموفق باش

 .ميبرقرار کن ایصورت مؤثر د پو

ارتباط سالم و مؤثر بر  کیداشتن  یبرا یهر گونه ارتباط یقبل از برقرار یتيشخص پيتو شناخت  یريادگی

بر  یشناس پيرو، ت نيدارد. از هم تياهم یاجتماع یفرد یافراد در زندگ تيشناخت رفتار و شخص هیپا

ا که با قرار گرفته است چر یادیمورد توجه روان شناسان، مشاوران و محققان ز DISC یاساس الگو

 199۲بار در سال  نينخست سکید یروان شناس پيشود، ت یو ساده م ایپو اريروابط بس یشناخت آن برقرار

توان با چهار سبک طبقه  یشد. دکتر مارستون معتقد بود که افراد را م یتوسط دکتر مارستون معرف یلاديم

 کرد. یبند

نفوذ،  ،یطلب یبرتر یعنی یدر حوزه رفتارشناس یبه چهار بخش اصل سکیبر د یمبتن یتيشخص یها پيت

شده که  جادیا سکیشوند. از کنار هم گذاشتن حرف اول هر بخش، واژة د یم ميتقس یثبات و وجدان کار

 است: ریهر بخش به شرح ز

 Dominance: یطلب یبرتر یبه معنا 

خود را در وقت  فیدارند وظا لیافراد تما نیاست؛ ا یمحور فهيوظ ،یتيشخص پيت نیبارز ا یژگیو

توان  یو نشاط متمرکز باشند. در مجموع، م یشاد جادیخود بر ا یمشخص انجام دهند و در انجام کارها
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اهل رقابت، مصمم  ده،کنن نييگرا، تع جهينت رومند،يبا اراده و ن ت،يگروه از لحاظ رفتار و شخص نیگفت که ا

و  ديکن یاز تکرار خوددار د،یزيبپره یساز یاز کل دیبا یتيگروه شخص نیهستند. در برخورد با ا شرويو پ

 .ديها تمرکز کن راه حل یمشکلات، رو یبه جا

 Influenceنفوذ  ی: به معنا 

دارند تعامل،  لیافراد تما نیاست. ا ییبرون گرا ،یتيگروه شخص نیقالب ا یژگیو یاز نظر روان شناس

شوند. به طور  یممکن است درباره آنها فکر کنند، متمرکز م گرانیداشته باشند و به آنچه د حیمعاشرت و تفر

گروه معاشر، پرحرف و سرزنده، جذاب، الهام بخش، مشتاق، گرم، قابل اعتماد  نیتوان گفت که ا یمختصر م

ها ممکن است . آندهند یقرار م تیو ابراز شور و شوق را در اولو یشوند همکار یم فيتوص نيو خوش ب

 یفرصت دیگرفته شدن هراس داشته باشند. در برخورد با آنها با دهیاز دست دادن نفوذ و ناد رشیاز عدم پذ

 در نظر گرفته شود که سوال بپرسند و خودشان صحبت کنند.

Steadiness: ثبات یبه معنا 

افراد و  ریسا یبانيبا پشت گرانیاز کمک کردن به د یعنیثبات قدم است؛  یتيشخص پيت نیقالب ا یژگیو 

راحت و آرام، دلپذیر،  م،یافراد ملا نیبرند. در مجموع ا یلذت م ميت کیبه عنوان  گریکدیبا  یهمکار

 ینيب شيو حفظ ثبات، آرام، قابل پ یهمکار ،یبانيدادن به پشت تیاولو بهعلاقه مند  ،یميصم دار،یصبور، پا

 شوند. یم فيو سازگار توص داریپا

 Conscientiousness :یوجدان کار یبه معنا 

بودن  قيبر درست و دق یتيشخص پيت نیمحور و سازگار هستند. ا فهيافراد محفوظ، وظ نیا یوجدان کار 

 ق،يدق یبر اعتماد است. آنها افراد یمبتن گرانیرابطه با د یدر برقرار هگرو نیا یاصل نشيتمرکز دارند. ب

 یکسب دانش و تخصص در راستا یخود برا یها تيمتمرکز بر قابل دار،یسازگار، هدفمند، واقع گرا، پا

 هستند. یرشد شخص

تند صحبت  یعنیدارند؛  یعیدارند، حرکات تند و سر D یتيشخص پيکه ت یافراد مقتدر و اجتماع معمولا

تعارف و  یکنند و بعد از آن و ب  یم یرا بررس زيزند و همه چ یکنند، کمتر حرف م یکنند، تند حرکت م یم

 .کنند یزکه به شما منتقل م
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به گپ زدن دارند. به طور مثال،  لیکنند و تما یبا شما با لبخند و گرم برخورد م I یها  تيمقابل، شخص در

 .رنديگ ینظر م ریز زيها را ن فروشنده یشوند، باق یوارد فروشگاه م یوقت

دهند و  یشما گوش م یها معمولا حرکاتشان با آرامش همراه است، با دقت به صحبت Sو  Cگروه  افراد

محصول و موضوع مورد بحث  اتيو به دانستن جزئ ننديب یرا با دقت م زيهمه چ زنند. یکمتر حرف م

و در زمان کم  دهستن نگر یکل Iو  D یتيشخص پيتوان گفت که افراد با ت یم ،یمندند. به طور کل علاقه

 یجزئ Sو  C یتيشخص یها پيافراد ت یتوجه دارند، ول دنیبه عکس د شتريعلاقه به مذاکره دارند. آنها ب

 (.1396و پاکدل،  یدواريدارند )به نقل از ام حاتيبه توض یشترينگر هستند و علاقه ب

 یشناس وقت

حاضر شدن در جلسه مذاکره نشانه قدرت و بالا رفتن دست مذاکره کننده  ری. دکنند یبعضی از افراد فکر م 

. دیآ یبه جلسه مذاکره م ریو به واسطه منشأ قدرت د ستيجاضر شدن افراد، نشانه قدرت ن ریاست. اما د

 از افراد وجود دارد. یاريدر بس یا هاله یخطا نیا

چون  م،یوقت حاضر شو سر دیبا م،يکن یحضور در جلسه مذاکره مشخص م یبرا یرا با فرد یمانز یوقت

سر  رب ریدکه  یگردد. زمان یاز آن به خود ما برم یبخشو انیپا نی. امیا کرده جادیدر طرف مقابل انتظار ا

 ازيامت نیشود و طرف مقابل را به سمت از ا یم یتلق یمنف ازياست که امت ییخطا م،یشو یجلسه مذاکره م

 .برد یبه نفع خودش م یمنف

 تیحضور در جلسه را رعا زمان دادن فرمان به طرف مقابل است، پساز  یريجلوگ یبرا یزمان شناس پس

 .ميکن

دیگر، زمانی که شرکت  که شرکت یزمان گر،یبا شرکت د یمذاکرات شرکت ژاپن انیمثال، در جر یبرا

 یحضور در جلسة مذاکره داشتند. دور بعد یبرا ريتاخ قهيدق 15آنها ژاپنی در کشور طرف ميهمان بود، 

مذاکره نشستند  زيم یبه پا ريتأخ قهيدق یساعت و س کیها با  یمذاکرات که در کشور ژاپن برگزار شد، ژاپن

پس ما  د،یارزش قائل نشد اوقت م یخود روبه رو شدند، در پاسخ گفتند: شما برا همانانيم هیبا گلا یو وقت

  .«میمورد همان گونه عمل کرد نیهم در ا
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با ذهن فعال  یاريکنند تا بدهکار طرف مقابل نشوند. هوش یم دايبه موقع حضور پ شهيموفق هم یها انسان

گذرد و هم  یاست نسبت به آنچه که در جلسة مذاکره م ارياست که هم هوش یمذاکره کننده خوب، فرد

تواند  یشود را م یم جاکه در جلسه جابه  ییها و داده رهايها، مس انیجر نکهیدارد نسبت به ا یذهن فعال

 .ببرد شيکند و به سمت اهداف مد نظر پ تیریبشناسد، مد

و ذهن فعال ندارند،  ستندين اريکه هوش یاست که در جلسه مذاکره افراد نیا ادشدهی تيقابل ضرورت

را داشته  تيقابل نیکه طرف مقابل ا یشوند و در صورت یطرف مقابل گرفتار م یمذاکرات یها معمولا در دام

خود را از  یريگ ميتصم در ازيمذاکره اطلاعات مورد ن انیدر جر جیضعف به تدر نیباشد، با استفاده از ا

 استخراج می کند. یذهن و

غافل نشود و همه حواس فرد معطوف به جلسه باشد تا از فن مذاکره خيلی مهم است که در جلسه مذاکره 

 ندمذاکره پس از دو ساعت جلسه مان در یا که معمولا افراد حرفه ميجالب است بدانخود را حفظ کند. 

و چه گفت  جيبه ه نيوجود دارد، طرفاین زمان بر اساس استانداردی که  کنند و در یاستراحت م ،یرانندگ

 یشوند و سع یم ییرایند و پذدارگفت و گوی شخصی، عمومی و اجتماعی  هندارند، بلک یکار یو گو

ذهن را رها کنند تا ذهنی خود را در زمان استراحت به مذاکره نبرد تا بتوانند برای لحظاتی کنند، قالب  یم

کنند به  ینم یا هيحاشهوشيار بماند، در جلسه مذاکره هم بحث و در جلسه مذاکره فعال و  استراحت کند

 یفن برا کی نیکنند و هنگام مذاکره فقط مذاکره است و ا یاستراحت ماستراحت فقط  معنا که در زمان نیا

 .نگه دارند ییاست که ذهن خود را در سطح بالا یا مذاکره کنندگان حرفه

که با توجه به قرآن پودن ذهن از  رديتلاش خود را به کار گ تینها دیاست که انسان با نیجالب ا نکته

ها، به اندازه  از راه یکیمنظور،  نیبماند به ا یشنونده فعال باق کیجلسه مذاکره خارج نشود و به صورت 

ذهن در  یاريهوش یها هاز را گرید یکیاستراحت کند.  ازيبودن مدت جلسات است تا ذهن در مواقع ن

طرف مقابل است با استفاده از  رياخ یجلسه درخواست تکرار گفت و گو نيح یصورت حواس پرت

 تا در جلسه مذاکره ذهن فعال بماند. دنيتمرکز مانند نوشتن و سوال پرس جادیا یابزارها

مردمک چشم  زیهستند، سا اريکه ذهن فعال دارند و در جلسه مذاکره هوش یافراد یها یژگیاز و یکی

مردمک  زیسا ديو احساس کن ديو در جلسه مذاکره به او نگاه کن ديکن ینفر مذاکره م کیآنهاست. اگر با 

از جلسه مذاکره خارج  یشما باشد که فرد از نظر ذهن یبرا اميپ کیتواند  یم نیکرد. ا دايپ شیزاچشمش اف
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 دهيرس یبزرگتر یفضا کیمردم از تمرکز بر شما به  نیرفته است و ا یگرید یشده و احتمالا ذهنش به جا

 ديخواه یو اگر م دیا جلسه ریکه مد ديشما هست گریو حالا د ستيکه الان فرد در جلسه ن ديبفهم ديتوان یو م

سوال  کیدوباره با  دیبا د،یدار ازين یاگر به حضور و امادستتان باز است،  د،يغفلت استفاده کن نیاز ا

تا بتواند به طور فعال در جلسه با  ديبا دعوت به چالش کردن طرف مقابل، او را به جلسه برگردان دنيپرس

عنان و  یبه سادگ یاريمثال مشخص شد که چگونه فعال نبودن ذهن و عدم هوش نیبرود، در ا شيشما ب

 . دهد یافسار مذاکره را به طرف مقابل م

 جادیکه ا یاريتلاش را لحاظ کرد تا ذهنمان از جلسه خارج نشود و به واسطه عدم هوش تینها دیبا پس

نگه  یدر جلسه باق ازمانيبه فراخور ن زيو طرف مقابل را ن ميجلسه مذاکره را از دست نده ريسمشود،  یم

کاربرد  اريمذاکره بس جلسهکه در  ميو دقت کردن در مردک چشم مذاکره کننده مقابل را فراموش نکن میدار

 دارد.

 ادیز ليمحاسبه و تحل تيبا قابل یزهوشيت

از  یلياست چون خ یبالا، فقط ذات یليبه خصوص بخش محاسبه تحل یزهوشيت یژگیتصور کرد و دینبا 

 .ابدیدست  یژگیو نیتواند به ا یکرد، م نیو آن را تمر دیاگر فرد آموزش د یعنیاست،  یفنون اکتساب

ل فاغمذاکره کننده از آن ضروری است، اگر  اريدر مذاکره بس دادیملت و رو یژگیو نیجهت که ا نیا از

 ییشنهادهاياست معمولا پ ادیز یلي. خفتديب یو ی ناگواری برایها در جلسه مذاکره اتفاق نکهیشود احتمال ا

قابليت تيزهوشی اگر  ن،ی. بنابراديبده هياول جواب کیکه  ديفکر کن دیشو یدر جلسه مذاکره مطر مجبور م

 ثر مخرب داشته باشد تا سازنده.ا یليکه به هر دل ديممکن است پاسخ بده د،ينکن تیتقورا در خود 

 ميزمان تصم نیدر کمتر شنهاديپ کیاست در مورد  یموضوع مشخص شود فقط کاف تياهم نکهیا یبرا

در  یدارد از ناتوان ینباشد احتمال زهوشيافتد و اگر ت یم یاتفاق نيگرفت چون در جلسه مذاکره همچن

را  ییکالا دیارو قصد د ديدر جلسه مذاکره هست دي. به طور مثال فرض کننديب بيو پاسخ درشت آس ليتحل

درصد  3است و  $هزار  ۲50ارزش کالا  د،یدهد اگر نقد بخر یم شنهاديطرف مقابل به شما پ دهیبخر

ماهه باید پرداخت  3 فيهزار خواهد بود و بدون تخف ۲70$ارزش کالا  د،ياگر نقد نخواه یدارد ول فيتخف

! با فرض د؟يکن یکدام را انتخاب م اشود، حال شم یداریخر کسالهیهزار به صورت  300$به ارزش  ایشود 
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 دیدهد که مذاکره کننده با ینشان م نی. اديسؤال پاسخ ده نیآنکه به ا یبرا دیدار یکم اريزمان بس نکهیا

 .اصل است کی نیباشد و ا یزهوشيداشته باشد و فرد ت یادیز ليمحاسبه و تحل تيقابل

خود،  یتمیوریبا یها یژگیمثل و یليبه هر دل ای ديستين زهوشيدر جلسه مذاکره ت ديکن یاگر احساس م اما

از طرف  شنهادهايپ نیمواجهه با ا یبرا یطیشرا نيمعمول است که در چن د،يستين یلگريآن روز فرد تحل

به  ریز تینکنند حکا سکید، ريدرست انتخاب کن ديتوان ینم یوقت یعنی د،يفکر کن ديتا بتوان دیريزمان بگ

 کند: یم نييدر مذاکره را تب یزهوشيت گاهیجا یدرست

. به دیرا د یا ه سالهنپسر  ش،یکرد. در سر راه خو یعبور م یا پاشا، حاکم مصر، از کوچه یمحمدعل یروز

ام. پاشا از  انا فتحنا را حفظ کرده ۂنه؟ پسرک جواب داد: قرآن را خوانده ام و تا سور ای یاو گفت: سواد دار

 .ديطلا به او بخش نارید کیپسر خوشش آمد و  نیا

: چرا؟ طفل ديمعذورم. پاشا با تعجب پرس نیو پس داد. سپس گفت: از قبول ا ديوسپسرک، سکه را ب 

 میام؟ اگر من بگو سکه طلا را از کجا آورده نیپرسد که ا یم رایخواهد کرد، ز هيگفت: پدرم سخت مرا تنب

 ناریچون لطف و بخشش سلطان از هزار د ییگو یکه دروغ م دیگو یپاشا به من لطف کرده، م که سلطان

خوشحال شد و از هوش و زکاوت او تعجب کرد، به پدرش را خواست و مخارج  اري. پاشا بسستيتر نکم

 .کرد نيرا تأم او کودک ليتحص

 یو نکته سنج یمشاهده گر 

که  یوقت یاز مذاکره کنندگان مبتد یليکند. خ یدر جلسات مذاکره دقت م اتيبه جزئ یمذاکره کننده خوب 

کنند.  یشوند و صحبت م یقصد رفتن به جلسه مذاکره دارند با تحصور صاحب فن و مذاکره بودن وارد م

 نکهیعلاوه بر ا یا . مذاکره کننده حرفهفتنديمذاکرات طرفه قابل ب ممعمولا ممکن است در دا ليدل نيبه هم

 اتيبه جزئ م،یپرداز یبه آن م شتريب دهنیمذاکره خود را دارد، که در آ یبرا یکاف یها راهبرد، فنون و مهارت

حساس  اريمذاکره وجود دارد، بس یطيمح یطرف مقابل و فضا یکه در جلسه مذاکره، رفتارها یو نکات

 دتواند به رفتار فرد جهت بده ینکات م نیاز موارد، ا یليچون در خ ابدينکات را ب نیکند ا یم یاست و سع

 دهد. رييراهبرد وی را تغ یقالب بسته خارج کند و حت کیرف مقابل را از طو 
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طرف مقابل، بافت  یها که در مذاکره موفق هستند، در تک تک جوانب مذاکره، گفته ییها انسان اصولا

کنند تا بتوانند  ميکنند خود را با آن نکات تنظ یم یکه وجود دارد، حساس هستند و سع یجلسه و انرژ

است و  نيزبیر یا حرفه ننده. پس مذاکره کفتنديطرف مقابل ن یو در دام مذاکرات ببرند شيمذاکره را موفق پ

 خود راهبرد بسازد. یکند تا بتواند از آنها برا  یم ليرا به دقت تحل یطيمح یرفتارها

مذاکرات  لميکرد ف یسع دیبود، با یآنکه بتوان مشاهده گر خوب و نکته سنج یاست که برا نینکته مهم ا 

موفق وجود  یاسيفرد س کیمثال، اگر  ی. برادکر ليرا تحل گرانیمذاکرات د اتيتجرب ای دیافراد موفق را د

در جلسات به  د،يکن یمذاکره کار م کیدر  یاگر با انسان موفق ای دينيرا بب یجلسات مذاکره و لميدارد، ف

 دايرا پ رهيآموزش و غ ،یخود روش نکته سنج یاز رفتار و تجربه آنان برا ديتا بتوان ديرفتار او دقت کن

 . ديکن

 ،یروانشناس ،یليتحل یکدهادیبا د،يدر جلسه مذاکره باش یخوب گر ليآنکه بتوان تحل یبرا نکهیا گرید نکته

که  ییها ها و نشانه دها، پالسکتا در جلسه مذاکره به واسطه آن  ديو امثال آن را هم بدان یمخاطب شناس

کرد  دايپ یتوان به سادگ یز و مهم را نمیچون عموما نکات ر د،یرا بساز یکاف ليتحل ديبتوانشود،  یارسال م

 .ديو شناخت آن را داشته باش یريادگیمهارت  دیو با

 گرانیو کنترل د تیریمد تيقابل

معمولا در  یندیالزامات فرا ليو به دل یاز نظر ساختار یعنیجنگ و نبرد استان  دانيجلسه مذاکره مانند م 

ها  تيمسئول کيتفک لیشود که در جلسه مذاکره حضور دارند و به دلا  یم ليتشک یاز افراد متعدد ميآن هر ت

 سازند. یچندنفره را م بيترک کی یقدرت، معمولا در مذاکرات رسم شیافزاجلسه و  ازين

 حايترج یدر جلسات مذاکره از لحاظ نفر ديتوان یشود که تا م یم هيمذاکره توص یاز راهبردها یاريبس در

تواند  یمذاکره م انیدر جر یو نفر یعدد یفاکتور برتر نيچون به هر حال هم د،يداشته باش یعدد یبرتر

کنند و افراد با  یم رکتها در مذاکرات ش ميافتد که ت یم یاتفاق نيچن یبرنده باشد، وقت شيعامل پ

را در مذاکره  ميت تیریدر جلسات هستند، اگر شخص مذاکره کننده امکان با مهارت مد یمتعدد یها تيقابل

مرتکب شود که  یانجام دهد و اشتباه راهبرد یا دهيکار نسنج ميت یاز اعضا یکی نکهینداشته باشد، احتمال ا

 دارد. ودقرار بدهد، وج ريمذاکره را تحت تأث انیجر
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توان کنترل جلسه را داشته  دیاست مذاکره کننده با ادیبا مهارت کنترل ز تیریدم دانيم نیلازمه ا ن،یبنابرا

اعضا را داشته باشد  تیو هدا ميت یقدرت رهبر دیجلسه مذاکره با انیمذاکره کننده در جر ن،يباشد. همچن

ر چه که د ستين نیا گرانید تیریو مد رلکنت تيچون فقط قابل رد،بجلسه از افراد بهره ب یازهايو بسته به ن

مذاکره  انیاز افراد کجا در جر مياست که بدان نیاز آن بسته به ا یکنند، بلکه بخش یصحبت م یتيموقع

 .کنند فایا دیرا با یکه افراد، کجا و چه نقش میريبگ ادیو  مياستفاده کن

 یصفت شخص کیهنر است و شخص مذاکره کننده به عنوان  کیدر مذاکرات  ميت تیریاصولا مد پس

به اهدافشان با هم در  یابيدست یبرا نينبرد که طرف دانيرا داشته باشد. درست مانند م تیریمد تيقابل دیبا

 یا کننده حرفه اکرهمذ کیکه به عنوان  میخود منصور بشو یرا برا تيفضا و قابل نیتعامل هستند. اگر ا

کار انجام نشود،  نیو اگر ا ابدی یم شیبه اهداف افزا یابيامکان دست م،يکن تیریخود را مد ميت ميبتوان

شود که مذاکره کننده  یم هيتوص ن،یمذاکره با شکست در اهداف هم وجود دارد. بنابرا انیجر زشیاحتمال ر

 کند. ینفع اهداف خودش بهره بردار به خودش را در مذاکره داشته باشد و بتواند ميت تیریمد تيقابل

تواند  ینم یزيچ چياست. در مذاکرات ه یا ره کننده حرفهمهم مذاک یها یژگیاز و یکی یاطلاعات اشراف

 یشود در صورت نداشتن اشراف اطلاعات یم توصيه گر،ی. از طرف درديرا بگ حياطلاعات ناب و صح یجا

عمل موجبه کاهش اعتماد  نیشود، چرا که ا یخوددار نهيجلسه، از هر گونه اظهار نظر در آن زم کیدر 

 را مختل خواهد کرد. یاعتمادسازشود و روند  یطرف مقابل م

بهتر است با  م،يآنها را با خود همراه کن ای ميکن تیریو آنها را مد میبگذار ريتأث گرانیبر د ميخواه یم اگر

با اصول و چارچوب  ميتوان ینم شهيهم م،يو رفتار کن میيو فرهنگ خود آنها، با آنها سخن بگو کردیزبان، رو

به زبان فرهنگ، نگرش، اعتقادات، آداب و  افکار و مقاصد خود را دی. باميکن تیریرا مد گرانیخود د یفکر

 کند:  یم انينوع را ب نياز هم ییها یژگیو ریآنان ترجمه کرد و به آنها داد، داستان ز نهيشيرسوم و پ

آنان  یاز ساده لوح اديدر آن سکونت داشتند. مرد ش یسواد یبود دورافتاده که مردم ساده دل و ب ییروستا

معلم به آن روستا افتاد و متوجه  کیکرد، برحسب اتفاق، گذر  یحکومت م یاستفاده کرده و بر آنان به نوع

کند، اما  یکرد که از اغفال مردم دست بردارد و گرنه او را رسوا م حتيشد. او را نص اديش یها یکار دغل

سخن گفت و نسبت به  اديش یها یبکاریر. پس از اتمام حجت، معلم با مردم روستا از فرفتینپذ اديمرد ش
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روستا معلم و مرد  دانيقرار شد که فردا در م اد،يمعلم و ش نيمشاجره ب یاو هشدار داد. بعد از کل یها حقه

 سواد هستند یب کیباسواد و کدام  کی اممسابقه بدهند تا معلوم شود کد اديش

به معلم  اديشود. ش یآخر کار، چه م ننديده گرد آمده بودند تا بب دانيروز موعود همه مردم روستا در م در

 ديخاک کش یکه شد او شکل مار را رو اديبا خط خوش نوشت: اماره نوبت ش زيمعلم ن« مار سیبنو»گفت: 

سواد نداشتند متوجه نوشته  کهمار است؟ مردم  ها نیاز ا کی. کدام ديو به مردم گفت: شما خود قضاوت کن

توانستند او را کتک زدند و از  ید، اما همه شکل مار را شناختند و به جان معلم افتادند و تا ممار نشدن

 راندند. رونيروستا ب

 بحران تیریمد

شک در جلسه مذاکره به بحران برخورد  یو پر چالش است، ب نیذات مذاکره بحران آفر نکهیا ليبه دل 

است  یطيمذاکره کننده است. مذاکره مح یضرور یها یژگیبحران از و تیریمد تيقابل ن،ی. بنابراميکن یم

 تضارب موجب وقوع بحران خواهد شد. نیافتد و ا یکه در آن تضاد منافع اتفاق م

ده فان زتو یایدر نیاز ا بحران است تا بتوانند جادیجلسات مذاکره، ا تیریمد یها از راهبردها و حربه یکی

 ییها در بزنگاه ميتا بتوان ميمند باش بهره خصوصيت ینکنند. پس لازم است که از ا یبه نفع خود بهره بردار

را  یبو بهره خو ميخود را حفظ کن یشود، نظام رفتار یم دهيشود و مذاکر به چالش کش یم جادیکه بحران ا

 ه به دست آوریم.انيم نیدر ا

و به  مياز آنها عبور کن دیدر مذاکرات شوند، بلکه با یها منتج به ناکام که بحران مياجازه ده دینبا نیبنابرا

 .ميابیدر مذاکرات دست  يابیکام

  صياز قدرت تشخ یبرخوردار

اوقات لازم  یگاه که جلسه مذاکره است، چرا تيوضع یابیمذاکره کننده، مهارت ارز یها تياز قابل یکی

چشم  یا که از مسئله یمانند کس م؛يکن فایرا ا یگریو نقش د مينباش مان یجلسه خود واقع نیاست در ا

 یبعض دیبا یشود. گاه یاز حد متوجه م شيکه ب یکس یمانند ایگذرد  یکند و از کنار آن ساده م یم یپوش

 .کرد موکول یگریمسائل را به زمان د
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 صيقدرت تشخ قیاز طر مياست که بتوان نیدارد؛ ا یمذاکره کننده در پ یبرا یژگیو نیکه ا یمهم اميپ

 .میمختلف به کار ببر یها تيرا در موقع نهيبه یها ميتصم ميتا بتوان ميکن یرا بررس تيوضع

همه جانبه است و  صيتشخ ندیمطلب اشاره کرد که فرا نیتوان به ا یم صيقدرت تشخ گرید راتيتأث از

و را  یتجربه، دانش مذاکره و روان شناس ،یکاف یدانش فن رينظ یکاف یمهارت را دارد که ابزارها نیا یفرد

است که قدرت  ییازهاين شيو مستلزم پ دیآ یبه دست نم یبه راحت یژگیو نیا ن،یداشته باشد، بنابرا

 .آنهاست از یکی صيتشخ

 دیدامنه د یگستردگ

 یخوب یها برخوردار باشنده سوژه یعيوس دیاگر مذاکره کنندگان نگاه همه جانبه داشته باشند و از دامنه د 

خود و طرف مقابل  ميدر جلسه مذاکره هستند به کل مذاکره و ت یمعنا که وقت نیشود. به ا یم دايآنها پ یبرا

پندارد که شما فاقد احاطه کامل بر  یطرف مقابل م نکهیاشود به رغم  یباعث م نیاشراف داشته باشند. ا

مذاکره کننده با  ميدر ت گریافراد د یگاه ! دیمتوجه تحولات در اطراف خود بشو یبه سادگ د،يجلسه هست

 اجيمذاکره به آنها احت یکه شما برا یارتباط رازها و اسرار نیا در ارتباط هستند و ممکن است در گریکدی

مضمون به کار  نیرا با ا یدر مورد مذاکره کننده خوب مثل انينيشيرو است که پ نیتبادل شود، از ا د،یدار

نظر  ریکه تمام جلسه را ز یا داشتن در چشم؛ شش چشم دارد، به گونه یخوب به جابرند: مذاکره کننده  یم

شدن در  یا حرفه یبرا دیمنظور با نيهم به باشد.  دیآ یم شيکه در جلسه پ یتواند ناظر اتفاقات یدارد و م

تا به واسطه آن به جلسه مذاکره  ميرا کنترل کن یادیخود کار کنيم و گستره زدید  دامنه یمذاکرات رو

مذاکره از آنها به نفع  انیمختلف در جر یها و در بزنگاه مينظر داشته باش ریها را ز و همه اتفاق ميمسلط باش

 .ميخود استفاده کن

  یریپذ انعطاف

حال موجب کناره  نينفر به شما شود، اما در ع کیممکن است موجب جذب و جلب  ینطق پرانرژ کی

 رييدر لحظه قادر به تغ دیشود شما با یم یتر و فرو رفتن در لاک دفاع فرد ساکت کیو خاموش شدن  یريگ

 .ديشود در تناسب با مخاطبان خود باش کردیدادن رو

 .ميکن انيب یا را در مورد مذاکره کنندگان حرفه ریموارد ز ميتوان یم یبه عنوان جمع بند ت،ینها در
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 .را خلق کنند و مورد توجه قرار دهند یشتريب یها راه حلهر مشکل،  یکوشند برا ی( م1

 کنند.  یتوجه م شتريمشترک، ب یها نهي( به زم۲ 

 کنند. یم یبلندمدت بررس دیدر افق د شتري( مسائل را ب3

کردن  مطرح بيترت ط،یکنند و با توجه به شرا ینم یزیتقدم و تأخر مطالب، از قبل برنامه ر ی( برا۴ 

 .کنند یانتخاب مها را  بحث

طرف مقابل  را به عهدهکنند و قضاوت  ینم یابیخود را به طور مثبت ارز یها ها و گفته ( حرف5 

 گذارند. یم

کوشند ابتدا مسائل  یم دهند و یقرار نم زيم یمتقابل رو شنهاديطرف مقابل، پ شنهادياز پ یتی( هنگام نارضا6 

 کنند. یرا بحث و بررس شنهاديمربوط به آن پ

 .کنند یم یکرده و آنها را معرف ینيخود، مقدمه چ یها رفتارها و حرکت ی( برا7 

مطمئن  متقابل، کنند تا از وجود تفاهم و درک یرا خلاصه م یقبل یها ( در هر مرحله از مذاکره، گفته8 

 شوند.

 ( *1396 ،یکنند. )شعبانعل یابزار مهم استفاده م کی( از پرسش به عنوان 9 

 در مذاکره یرفتار آداب

 تیبه آنها با باشد و آنها را رعا دیکه مذاکره کننده با یرفتار یها و الگوها یژگیو ،یمنظور از آداب رفتار 

کند، جدا از بخش صفات مذاکره کننده  یداخل مذاکره اشاره م یدادهایبه رفتار و رو نکهیا ليکند و به دل

 است.

و  ندیخوشا یها حرف هياول یها منظورمان تعارف م،يزن یرف محاز شروع مذاکره  یاست که وقت واضح

 یکل یها و حرف یدر حد احوال پرس هيمرجاد اول کیها،  همه مذاکره ست،يگفت و گو ن یدر ابتدا یعموم

و در  کشدطول ب قهيمرحله ممکن است چند دق نیکرة ساده، اامذیک دارند، در  یعموم یو اظهارنظرها

ها با روزها به  مرحله اول ممکن است ساعت نيهم ،یاسيس دهيچيپ یالملل با گفت و گو نيمذاکره ب کی
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 یرسد که واقعا قرار است مذاکره واقع یم یزمان ه،ياول یگفت و گوها نی. اما بعد از همه انجامديطول ب

کردن است که در ادامه به آن  یفمعر م،يکه قرار است درباره آن صحبت کن یا نکته نيشروع شود. اول

 .میپرداز یم

 ديکن یرا معرف خود

قرار  گریکدی یروبه رو نيطرف یاست که وقت نیدر جلسات مذاکره وجود دارد و آن ا یاستاندارد مرسوم 

در حال  یکنند تا بداند با چه شخص و منصب یکنند و به طرف مقابل کمک م یم یخود را معرف رند،يگ یم

داشتن کارت  ن،ی. بنابراميباش بندیپا نبه آ دیبا یاست که همگ یک عرف کسب و کاری نیمذاکره است. ا

 یبرا یخود و حت یشخص یبرندساز یشود افراد برا یم هياست و توص یدر مذاکره ضرور تیزیو

 اريدر اخت یابزار معرف کیکارت به عنوان  نیبهره ببرند تا ا یشخص تیزیاز کارت و یررسميمذاکرات غ

شخص  نیقرار است مذاکره کنند و منصب ا یکس چهتا بدانند. با  رديگروه مقابل قرار بگ یعضاهمه ا

 ریشود. نکات ز یم یشما در شرکت دچار سردرگم گاهیصورت، مخاطب در مورد جا نیا ري. در غستيچ

 :مؤثر واقع شود اريبس تیزیتواند در ارائه کارت و یم

 .ديسیننو یزيمقابل فرد چ ت،یزیکارت و یوقت رو چي( ه1 

 .دياستفاده کن تیزیحمل کارت و یبرا تیزیمخصوص کارت و یها في( از ک۲ 

 .ديرا همراه خود داشته باش تیزیکارت و شهي( هم3 

 .دينکن انیرا نما بيداخل ج یهمه محتوا تانیها بيدر ج تیزیکارت و ی( موقع جست و جو برا۴ 

 .ديداشته باش تیزیکارت و یبرا نيمشخص و مع یجا شهي( هم5 

را در کارت  شرکت ابتدا نام سمت و اسم د،یکرده ا افتیدر تیزیکارت و یکه از کس ی( در صورت6

 .ديبخوان تیزیو

و پس از انجام  دیبگذار تانجيب ای فيو سپس کارها را در ک دي( بهتر است مشخصات او را بلنلر بخوان 7

 .ديخود را به او بده تیزیکارت و یکارها نیا

 .ديکمک بخواه یکيگراف یها از موسسه تیزیکارت و یطراح ی( برا 8
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 یمعرف رسوم

که در  یدارد که مذاکره کننده بسته به فرهنگ طرف مقابل و آداب یآداب و رسوم گریکدیافراد به  یمعرف 

 د،يدست بده ديتوان یم یکس. با چه ديبدان نکهیبه آنها مسلط باشد. ا دیمذاکره وجود دارد، با یانيم

ضرورت دانستن رسوم  انگريرند، همه بيافراد با همرده خود ارتباط بگ نکهیمذاکره، ا یملاحظات فرهنگ

 و آداب مذاکره است. یمعرف

و مشخصات طرف  ديبشناسرا  مقابل فطر حاينکته اشاره کرد که ترج نیبه ا دیموضوع با نيهم یراستا در

اثبات شده است که شناخت طرف  سندهیبه تجربه نو یباشد، ول بيمطلب عج نیا دی. شاديمقابل را بدان

به وفور از آن  یا کند و مذاکره کنندگان حرفه یدر مذاکره م یبيبا احترام معجزة عج یمقابل و صدا کردن و

 اط،ياحتمذاکره کنندگان با در نظر گرفتن جوانب  ورد،خ یکه مذاکره گره م یهنگام یکنند. گاه یاستفاده م

رفع  یبرا یباشد. وقت یتواند راهبرد موفق یترفند م نیکنند، چون ا یطرف مقابل را به اسم کوچک صدا م

کور  یها کند تا گره یبه شما کمک م د،يکن یبرقرار م یمي. و ارتباط صمديکن یراهبرد استفاده م نیچالش از ا

 .دارد یشود و قوام مذاکره را در پ یو ساختن ارتباط م یتعامل و همدل جادیراهکار سبب ا نی. اديرا باز کن

موضوع  نیاز ا ميکن یو سع مياست که در جلسه مذاکره طرف مقابل را به اسم بشناس نیا دیشد هيتوص پس

 .میبهره را ببر تینها

 بودن زبانيم اصل

چون غالبا شروع مذاکره به کند.  یشروع م زبانيم مذاکرات، مذاکرات را معمولاً یطبق قاعده و اصول رفتار 

است، معمولا افراد چندان راغب  نیسخت است و محبت کردن در جلسات مذاکره چالش آفر یروان لیدلا

و  ی. طبق آداب رفتاررديقرار بگ اعشود که شروع مذاکره تحت الشع یسبب م نی. استنديصحبت کردن ن

 آن را ادامه همانيکند و م ی: مذاکره را شروع م نزبايالملل وجود دارد، معمولا م نيکه در ب یآداب ارتباطات

محسوب  زبانيجلسه را داده است م ليکه درخواست تشک یبود، کس یط ثالثحيدهد. اگر جلسه در م یم

انجام شود،  ینيناخواست معمولا مذاکره در هر زم ایمذاکره را شروع کند. خواسته  دیبا جه،يشود و در نت یم

 تیریاست و مد شتريب طيمحآشنا بودن  ليبه دل زبانيم یاعتماد به نف رایدارد، ز یشتريقدرت ب نيآن زم

 زبانيگروه م ایبودن شامل حال فرد  زبانيبه واسطه م یادیز یایما آسان تر است. مزا یجلسه مذاکره برا
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 یزبانياز فرصت م ميکن یو سع ميباش زبانيم حايکه در جلسات مذاکره ترج شود یم هيتوص نیشود، بنابرا یم

 ببریم.بهره را  تیوجود دارد، نها ليدل نیکه به ا یو امکانات

 ديمعجزه آهنگ کلام خود باش مراقب

خود را به طرف برساننده از سه ابزار استفاده  اميارتباط برقرار کنند و پ گرانیبتوانند با د نکهیا یها برا انسان 

 :کنند یم

 کلام

 تن صدا() لحن

 زبان بدن  

را در  ريتأث نیشتريبا هم هماهنگ شوند که ب یا شود و به گونه ميتنظ دیمذاکره با انیدر جر نهایسه ا هر

 طرف مقابل داشته باشد و طرف مقابل را با ما همراه کند. یپذیرندگ

آداب  کیبه عنوان  ستين یازين ن،یکنند. بنابرا یکلام منتقل م قیها متن خود را از طر است که انسان یهیبد

است که منتقل  ییکند، محتوا یکه با استفاده از آن فرد مذاکره م یتيقابل ني. اولمیمذاکره به آن بپرداز یرفتار

از آنها لحن  یکیبه آنها پرداخته شود.  دیشود، با یم ل. فرد از آنها غافکه گریکند. اما در مورد دو عامل د یم

 دیبا یتن صدا بالا رود گاه دیبا ازيدر جلسه بسته به هدف و ن یو تن صدا و آهنگ گفت وگو است. گاه

دقت را در مورد کاربرد لحن در مواقع مختلف  تینها دیمذاکره کننده با ن،ی. بنابراميصحبت کن نیيبا لحن پا

جا  نيکرد، فقط هم ميصحبت خواه یآت یها در بخش زيطور در مورد زبان بدن ن نيهم. رديبه کار گ

و  یخانواده، مناسبات دوست یاعضا نيکه نه تنها در مذاکرات بلکه در روابط ب ميکن یم یادآوری

و ... تا  یتيشخص پياز ت یبدن، آگاه انیداخل شرکت، ژ طيگره گشا باشد در مح یگروه یها یهمکار

 گره گشا باشد. تواند یم یحدود

 گریکدیمکمل  دیسه عامل با نیو ا میريشکل به کار بگ نیه عامل را در جلسه مذاکره به بهترهر س ن،یبنابرا

 طرف مقابل داشته باشند. یمضاعف برا یباشند و اثربخش
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از  یداشتن مهارت کلام ،یا مذاکره کننده حرفه یبرا یول ميدر حال انجام مذاکره هست شهيهمه ما هم

 .رديآن را به کار گ دیبا شهيابزارهاست که هم نیمهمتر

 ميبتوان نکهیپردازد. ا یکلمات در گفت و گو م حيصح یريبه فهم، درک و به کارگ یو مهارت کلام ظرافت

به  شتريب انيباذعان کنم فنون  دیبا م،يمختلف آن را انتقال بده یها جملات دوست، را انتخاب و با روش

 .پردازد یبدن م انزب یو حت یارتباطات کلام یها اميپ ریکلمات، علائم و سا انيب وهيلحن و ش

 یها از حالت ییها دهد. نشانه یخبر م ییايجغراف تيهر فرد منحصر به خود اوست. لهجه از موقع یصدا

مثال، عزت نفس  یفرد است. برا تيشخص یایدر آهنگ صدا و جان کلام نهفته و مانند ظاهر، گو یروح

دارد، حال آنکه تسلط بر  یآرام یصدا یدهد. فرد خجالت یخود را نشان م یدر صدا دیترد جادیکم با ا

 .افراد با اعتماد به نفس است یها کلام از نشانه تيآهنگ صدا و شفاف

 .ديکن ميتنظ طیمهم است. آهنگ کلام را بسته به شرا اريمحل مذاکره آهنگ کلام بس در

 سکوت طرف مقابل  شکست

از مذاکره  یاريبس یمتعدد لیمذاکره، موضوع سکوت طرف مقابل است که به دلا یها از حربه یکی

شود را در فصل  یو چطور از آن استفاده م ستيحربه چ نیا نکهیکنند. ا یاستفاده م ادیکنندگان از آن ز

 ميرفتار کن یا  گفت که در جلسات مذاکره به گونه دیقسمت با نیداد، اما در ا ميخواه حيمربوط به آن توض

است که سکوت طرف مقابل باعث  نیا یکه طرف مقابل سکوت نکند و وارد گفت و گو شود. علت اصل

زند،  یرف مح شترياست که ب شتريدر مذاکره ب یشود و امکان بازنده شدن کس یصحبت کردن ما م شتريب

مکان دادن اطلاعات و فرصت تفکر و ا یبلکه به معنا ستيصحبت کردن به منزله قدرت ن شتريچون ب

 و... است. یريگ ميتصم

که که امکان دارد در باب مسائل مختلف  ییکرد که سکوت شکسته شود و تا جا یکار دیبا ن،یبنابرا

 .دهد یرا به ما م یخوب یها صحبت شود. چون صحبت کردن فرصت

 استياز ستوان  یموراد م نیتواند باشد؟ در ا یما چه م فهيت استفاده کرد، وظند سکواز ترف یاگر کس حال

کنند با  یم یصحبت کنند و سع یا اگر کلمه معنا که نیاستفاده کرد، به ا یقطره چکان استيها با نام س یژاپن

 .از طرف مقابل درخواست صحبت بکنند نييسؤال با تب
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 .میاوريحرف ب به را یو یبه هر ترفند دیگرفت، با شياگر فرد مقابل ما راهبرد سکوت را در پ پس

 وانسان د میيگو یم یاست وقت یحياست و چه مثال صح نیشکستن سکوت طرف مقابل فرصته آفر اصولا

مثل در جلسه مذاکره  نیو ا میشنو یم میيگو یکه م یزيمعنا که دو برابر چ نیدهان دارد، به ا کیگوش و 

 .کند یم دايمصداق پ

 مذاکره کننده ریسه تصو 

آن  نياست. اما از ب یضرور یو یکه وجود آنها برا میبرشمرد دهمذاکره کنن یرا برا یادیز یها یژگیو 

همراه شود.  یو با و نديآشکارا نشان دهد تا طرفه مقابل آنها را بب دیرا مذاکره کننده با یژگیها سه و یژگیو

 هوردر جلسه مذاکره ظ دیبلکه با ستنديها مهم ن یژگیو ریکه سا ستيمعنا ن نیمسئله به ا نیا ديالبته دقت کن

 :اند از عبارت یژگیسه و نیو بروز داشته باشد. ا

در مذاکره، بروز حس انصاف و نشان دادن آن به طرف مقابل است.  یاز آداب رفتار یکین: دمنصف بو .1

کند و اجازه  یم فيدهد و جلسه مذاکره را تلط یها قدرت م انصاف به جلسه مذاکره قوت و به مذاکره کننده

 بماند. یمدار خود باق دهد که مذاکره در یم

از چالش مذاکره که  یاريباشد. چه بسا بس یمنطق دیدر کنار بحث انصاف، مذاکره کننده با :بودن ی. منطق۲

 بودن مذاکره برطرف شده است. یه منطقطبه واس

ارها . اگر بتوان در رفتمیشو دهیفرد قابل اعتماد د کیبه عنوان  دیدر جلسه مذاکره با :قابل اعتماد بودن .3

شود.  یموضوع حل م نیها به واسطه ا از چالش یاريطرف مقابل جلب شود بس نانيعمل کرد که اطم یطور

 (1391)به نقل از بردبار، 

کردن  یمنظور نقش باز ،نشان دهد دیرا فرد به عنوان رفتار با یژگیسه و نیاگر ا ميکن یم ديتاک ت،ینها در

ساخته باشد و  یمذاکره کننده قو کیدر مذاکره کننده وجود داشته باشد تا  دیبلکه با ست،يدر مذاکره ن

 .شود لیشکل مذاکره از حالت تخاصم گونه به مذاکره دلچسب تبد

 ديمثلث را فراموش نکن قانون
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فرد از  چهره در دیبا د،يهست گریکه در حال ارتباط و گفت و گو با افراد د یکند زمان یم انيقانون ب نیا 

داخل مثلا نگاه کرد. نگاه  دیباو با کيفيت  ارتباط مؤثر ی. براديچانه نگاه کن نیيابروها تا پا یبالا نيبفاصله 

طرف  یبه بال داشته باشد و سبب بر هم خوردن تمرکز روان یادیتواند عوارض ز یکردن خارج مثلث م

 .شود یمقابل م

 مثلث ارتباطات در چهره 1-3 شکل

 

ها و  حالت تيفيک دنيادب خود به فرد مقابل فهم ميتوان به تفه ینوع نگاه کردن دارد م نیکه ا ییایمزا از

 کرد. گفتار طرف مقابل و استفاده از قدرت نگاه و ارتباط اشاره

چه به صورت  ديباش بو به شدت مراق ديشود فرد را در مذاکره با خود همراه کن یطور، سبب م نيهم

 ديتوان یشود. حتى الان م یرفتن تمرکز فرد م نيانه خارج از مثلث نگاه کردن باعث از بآگاهانه و چه ناآگاه

. ) ديابيباره ب نیدر ا ودخ یرا در زندگ یادیز قیو مصاد ديکن یرسازیموضوع را در ذهن خود تصو نیا

1975 ,Hess) 

آزاردهنده و خسته کننده باشد.  تواند یچهره فرد م ینکته را در نظر داشت که تمرکز دائم رو نیا دیبا البته،

 یو بعد از زمان کوتاه مينگاه کن یگرید زيهر چ ایماست و  یکه جلو یا به برگه دیبا یهر از گاه ن،یبنابرا

 .ميبه چهره فرد نگاه کن

 بر زبان مذاکره تسلط

که طرف مقابل قرار است از آن استفاده کند، آگاه باشد و بداند طرف  یبهتر است مذاکره کننده به زبان 

بهتر است بر آن  یاگر زبان مد نظر را استفاده نکند، ول یکند. حت یاستفاده م نیا یزبان یمقابل از چه الگوها

و ممکن است  ديکه به زبان طرف مقابل صحبت کن ستيدر عرف مرسوم ل یتسلط داشته باشد، چون گاه

 اريطرف مقابل بس یاما تسلط به منطق زبان د،ياز مترجم استفاده کن ایو  ديزبان مشترک صحبت کن کیبه 
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 گرانیخود را هنگام مذاکره به د یو زبان یرفتار یکه ممکن است کدها ليدل نیخواهد بود، به ا گذار ريتاث

 منتقل کند.

و  یشخص ميتصم م،ياز آن زمان استفاده کن ایو  میشو یکه زبان طرف مقابل را متوجه م مياعلام کن نکهیا

شود در  یم هياست. پس به شدت توص یموضو مهم م،يبر زبان مذاکره مسلط باش نکهیاست اما ا یا لحظه

زبان  دايا پیکه به صورت پنهان  مياستفاده کن یخود از فرد ميا در تیو  ميجلسات مذاکره به زبان آشنا باش

 .مياز آن استفاده کن یطرف مقابل را متوجه شود تا در مواقع لازم و ضرور

 ديزمان باش ریمد

زمان است.  تیریشود مد تیرعا دیبا یکه در جلسه مذاکره به عنوان آداب رفتار ییها یژگیاز و گرید یکی 

گفتن زمان در مذاکره، کنند با  یم یها سع شرکت یبرخ یمذاکره است. گاه یاز راهبردها یکیمورد  نیا

 موضوع ببرند. نیرا از ا یطرف مقابل را در فشار بگذارند تا در مواقع لازم بهره کاف

 یها سع ی. ژاپنديفتيآنها ن رنگيدر دام ن دياند، مراقب باش راهبرد معروف نیاز ا یريها در بهره گ یژاپن

 در و کرده توجهکار با استرس م یانتها یاکنند تا شما را بر خوديکنند زمان گران شما را صرف مسائل ب یم

 کنند. مذاکره شما با زمان استرس فشار

 زیاز دست رفتن فرصت ها، لبر گر،یاز موارد مهم د یکیمهم است.  اريزمان در مذاکره بس تیریمد ن،یبنابرا

در مذاکره افراد را  ادیصرف زمان ز یماست. گاه یشدن کاسه صبر طرف مقابل و محدود شدن زمان برا

 یم وهيش نیو به بهتر ردجلسات را دا یزمان تیریمذاکره کننده قابل مهارت مد نیکند. بنابرا یخسته م

 .تواند زمان را در خدمت اهداف مذاکره قرار دهد

مذاکره و راهبرد طرف  انیعمل کرده و بسته به اهداف و جر یا حرفه اريبس دیزمان با تیریدر مد پس

با استفاده از فاکتور زمان به دست  میرا که از مذاکره دار یانتظارات ميتا بتوان ميکن ميمقابل، زمان را تنظ

 .میاوريب

 اثر چهار روان ساز در مذاکره 
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شد. به همراه فرد با دیکند، با یم فيمذاکره را تلط ندیچهار نوع فکر که فرا یعنیاز چهار روان ساز  منظور

در جلسه مذاکره حضور داشته  یقاعدة رفتار نیبا ا دیاست. مذاکره کننده با یگر ليروان ساز، تسه نياول

 .باشد یگر ليتسه هيروح یارامذاکره انجام دهد و د انیجر ليتسه یتلاش خود را برا تیباشد که نها

 انیجر درمذاکره کننده باید با این تم رفتاری قابليت و روان سازی بعدی؛ تسریع جریان مذاکره است. 

 حلو  جهيبه نت یابيدست ندیروند مذاکره و فرا عیتسر یبرا شیرفتارها یکه تمام دداشته باشحضورمذاکرة 

 .مشکلات است

 ست طرفممکن ا یمختلف لیبه دلا یبه طرف مقابل است. گاه ی: روحيه کمک رسانیبعدروانسازی  

 ميتصم تر راحتبتواند  شود به او کمک شود تا یم هيبرساند. به شدت توص جهيمقابل نتواند مذاکره را به نت

امر سبب  نیباشد. او ...  تر کاملفضای دادن  ،شتريدادن اطلاعات ب قیکمک ممکن است از طر نی. ارديبگ

 شود. یمذاکره مثبت و تعامل شود یم

ها را از  کننده مذاکره نياست که اصطکاک ب نیمانند ا ی, روان سازنستایا ینکته شود روان ساز نيچهارم

 و ... کاهش داد. یینکردن مسائل روحين نتيجه گرا دهيچيپ قیطر

نجات دهند و مذاکره را  طیشرا نیاستفاده کنند، خود را از ا تيقابل نیشده از ا دهيمذاکره به چالش کش اگر

 .هدف نکنند یب یوارد دورها

 گریکدیاز صحبت کردن با  مراقبت

ممکن است طرف مقابل مذاکره را ضبط کند و با نظارت بر همه افراد  مختلف لیدر جلسات مذاکره به دلا 

از  شيب دیمذاکره نبا ميت یکه گفته شد، اعضا یلیدلا نیمسلط باشد، به همه ا یگریبه زبان د ایداشته باشد 

ها  چالش نیاست چون ا یمهم هيتوص نیخود بکشانند. ا زيم سمتحد با هم صحبت کنند و مذاکره را به 

 رسان باشد و عنان کار را از دست ما خارج کند. بيتواند آس یدر نوع خود م

  یريگ ميتصم یانتخاب زمان مناسب برا

است و جو جلسه  دنيمذاکره در حال به چالش کش انیجر شود یکه متوجه م یزمان یا مذاکره کننده حرفه

ها را به زمان  یريگ ميکند و تصم یدرباره مسائل حساس و مهم در آن زمان صحبت نم ست،ينمناسب 

 یاثر سازندها یندارد و دارا یا وردهآ یعيحساس به صورت طب طیکند. چرا که شرا یموکول م یگرید
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 استا بر اس ميموکول کن یگریسخت را به زمان د یها مياست که تصم نیتوصية موکد ا ن،ی. بنابراستين

در  یبهتر جینتا ميکند تا بتوان یموضوع به ما کمک م نیا میريبگ یبهتر جهينت طیجو جلسه در آن شرا

 .میبه دست آور گرید ییها زمان

 ديخود در جلسه مذاکره باش گاهیجا مراقب

با شما  ست،ين شما و هم سطح یکه مذاکره کننده اصل یافتد و فرد یاتفاق م ییها طنتياهی در مذاکره شگ 

 انش جهيدر نت ینیو گفت و گو شو حثو با او وارد ب دیریرا بپذ هيقض نیشود. اگر شما ا یوارد بحث م

 نیيبالا به پا دیبه وجود آمدن د ببس يد،مذاکره کن صلیبا فرد أ ديکند و اگر بخواه یم دايشما تنزل پ

 ت،یشود و در نها یگتر وارد نزاع شما مفرد بزر انندشود و م یشما سخت م یشود و کار اداره مذاکره برا یم

 .دیآور یبه دسب نم تیریمد یبرا یچالش جز یا چهيشما نت

هم رده  ريبا افراد غ د وبشناسي م،يشود. در جلسات مذاکره ابتدا افراد را همان طور که گفت یم هيتوص پس

 .ديهم نداشته باش یرسم یو گفت و گوها ديخود بحث نکن

 یرا به شخص یقصد ورود به مذاکره با شما را دارد، شما مذاکره با و ست،يکه هم رده شما ن یاگر فرد حال

 .کند تیخوب هدا یا جهيکه بتواند مذاکره را به سمت نت ديح او واگذار کنهم سط

درآمده،  ریبه رشته تحر یبحث مذاکره است از آنجا که کتاب حاضر بر اساس مذاکرات عموم نیآخر متيق

که  دهایاز با یکیهستند، به  یاز مذاکرات، تجار یشد، اما با توجه به آنکه بخش عمده ا رادینکات مرتبط ا

 یمذاکرات تجار انیدر جر نشود تا اگر خوانندگا یقسمت اشاره م نیمهم هستند در ا یدر مذاکرات تجار

 غافل نباشند. دیبا نیقرار گرفتند، از ا

. اگر میببر شيبا ساختار جلسه آن را پ یو مبتن ميمراقبية باش م،يده یانجام م یا کرهمذا یبا هر شخص یوقت

وم در مذاکره مفه نیتر پر چالش متيکه ق ليدل نی. به اميرا به انتها موکول کن متيق م،يما قيمت دهنده هست

که دنبال  یاز عناصر مهم یکی ست،که خواهان حضور در جلسه ا ی: معمولا زماناست و مذاکره کننده

که با  یا به گونه د،یفرد را در جلسه مذاکره تا انتها نگه دار ديهنر شماست که بتوان نیاست. ا متيکند، ق یم

 .ديرا به انتها واگذار کن متيو ق دیايب شيشما پ
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افتد؟ اگر  یم یدر آن صورت چه اتفاق د،يکن یرا اعلام م متيجلسه مذاکره ق یشما در ابتدا ديکن فرض

که  یمتيق ديشما باب طبع طرف مقابل نباشد، ممکن است جلسه مذاکره ناتمام بماند. حال فرض کن متيق

که با  یهنگام جهيتخوب است، در ن یو یبرا گرید طیاما شرا ست،يمناسب طرف مقابل ن د،يکن یاعلام م

 نیمنعطف شود و به شما ا یا تا اندازه متيشود طرف مقابل نسبت به ق یموجب م ديکن یمذاکره م یو

متعدد و مختلف  لیرا حل جلسات مذاکره به دلا متيتبادل و تعامل موضوع ق قیامکان را بدهد که از طر

 یسع م،يهست جهياگر خواستار رفتن به سمت نتمذاکره است و  بحث نیآخر متيکه ق ميکن یفراموش نم

يم. این کار دست ما را استفاده نکن متياعلام ق تمیآو بعد از  میها را به دست آور توافق ریتا سا ميکن یم

 دهد. کند و مقاومت طرف مقابل را دریافت قيمت کاهش می های بيشتر باز می برای اعلام قيمت

 مذاکره یدهایو نبا دهایبا

ا ه مذاکره کننده باید به آناست که  ییدهایو نبا دیبا ريکه دارد درگ یساختار ارتباط ليمذاکره به دل همواره

که در سه زمان  ییدهایو نبا دیشود. با یوگو م دهایو نبا دیبا نیدربارة ا پایبند باشد. از این رو، در ادامه

 شوند یرا شامل م یاند و نکات متعدد شده یاز مذاکره، هنگام مذاکره و پس از مذاکره. دسته بند شيپ

 از مذاکره  شيپ یدهایبا

 .ميبکن دیاز شروع مذاکره چه با شيپ

 یخودسازمانده

 جادیقبل از مذاکره آن را در خود ا دیشود و فرد با یاز مذاکره شمرده م شيپ دیکه به عنوان با یژگیو نياول

کند که در جلسه  یسازمانده یخود را طور یفرد بتواند از لحاظ ذهن یعنیاست.  یکند، خودسازمانده

 ليتواند به دل یم یژگیو نیحضور در جلسه داشته باشد، ا یو لازم را برا یکاف تيفيو ک تيمذاکره قابل

 د.باش مؤثر اريفرد بس ادیز ییکارا

خود را  یمهم است که قبل از آن باز اريمطلب بس نیا د،یدار یباز یا حرفه یميکه با ت ديفرض کن شما

کند  یم انيهم ب یسازمانده . خوددیبگذار شیخود را در آن مسابقه به نما یها تيتا تمام قابل ديآماده کن

 .یو جسم ی: روانديکن یخود را از دو جنبه سازمانده د،یکه قرار است وارد مذاکره شو یزمان
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مبنا  یروان یها تيکه قابل یحضور در جلسه آماده کند. زمان یفرد خود را برا یعنی یخودسازمانده مفهوم

کند.  تیو ... تقو یو خودباور زهياز جمله اعتماد به نفس، انگ یمختلف یها خود را در حوزه دیاست، فرد با

 یدر خود برا یآمادگ جادیا ،یاستراحت کاف ،یاست مانند خواب کاف یاز نظر جسم گرید تيقابل

 در خود تيمهم است که افراد آن قدر قابل اريبس یاز لحاظ روان یعنیدارد.  شيکه در پ یطولان یها نشست

در روزمره خود  متیر سه نوعها  که همه انسان دیگو یم تمیوریباشند. با ديلحاظ هم مف نیکنند که از ا جادیا

 ا بدهند و آن را ارتقا بخشند. پسر شانیها تيها به خود و ظرف تمیر نیبا استفاده از ا دیدارند که با

 کارکرد را به عرصه ظهور برساند. نیشتريفرد خود را آماده کند تا در جلسه مذاکره ب یعنی یخودسازمانده

 ديکار جلسه داشته باش دستور

وارد  نکهیشود که مذاکره کننده قبل از ا یم یتلق یا حرفه اريبس یبه عنوان ضرورت 8داشتن دستور کار جلسه 

 ابل هم ارسال کند. طرف مق یقبل از جلسه، آن را برا یآن را آماده کند و حت دیجلسه شود، با

 اتفاق خواهد افتاد. نیا د،يدارد و اگر دستور کار نداشته باش یادیز اريبس بيکردن مذاکره آس یطولان

 ديو مراقب باش ديدستور جلسه را داشته باش انیز نیاز ا یريجلوگ یاست که برا نیتوصيه مؤکد ا ن،یبنابرا

کنند و اگر فشار  یم یطولانبه عمل جلسه را  یکه جلسه شما در حدود همان دستور کار باشد. چون گاه

جلسه را به  نی. بنابرادیشو یاز مفاد در زمان کم م یاريبس رشیمجبور به پذ فتد،يشما اتفاق ب یبرا یرونيب

 .ديبرسان انیو به پا ديبرنامه شروع کن کیصورت آگاهانه با 

و کشش طرف مقابل را به مذاکره جلب  لی. تا تمادیگاه بدون صورتجلسه وارد مذاکره نشو چيه ن،یبنابرا

و مطابق با فرهنگ، منش و  ديکن ی. از عجله دورديرا شروع نکن یرا مطرح و بحث یموضوع د،یا نکرده

 از ضرورت یا نمونه ریداستان ز داي. مراقب رفتار خود باشديطرف مذاکره خود رفتار کن تيموقع

 کند. یم انيها را ب یژگیو نياز هم یبرخوردار

 لياتومب کی سرو کلهغزار دورافتاده بود، ناگهان مر کیمشغول چراندن گله گوسفندان خود در  یانچوپ

مرد جوان با لباس، کفش،  کیکه  ليشد. راننده اتومب دايپ یخاک یها گرد و غبار جاده انياز م یکروک دیجد

 میاگر من به تو بگو: »ديپرسآورد و  رونيب ليو برنددار بود، سرش را از پنجره اتومب کيو کراوات ش نکيع

 «داد؟ یاز آنها را به من خواه یکی ،یچند رأس گوسفند دار قايکه دق

                                                           
8

 .  Agenda 
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به آرامی در حال چریدن بود، انداخت و  اش که به رمه یو نگاه دهيبه جوان تازه به دوران رس ینگاه چوپان

 با وقار خاصی جواب مثبت داد.

آورد، آن را  رونيب نيهمراه خود را به سرعت از ماش وتريپارک کرد و کامپ یا خود را در گوشه نيماشجوان 

. د، شند( را فعال کGPS)جس  ستميتوانسته س یکه م ییجا ،نترنتیوارد ا لفن راه دور وصل کرد.ت کیبه 

 یفرمولرا به وجود آورد و  Excelصفحه کاربرگ  60با  یبانک اطلاعات کیرا مشخص کرد،  هة چراگانطقم

چاپگر  کیرا توسط  ستميصفحه اطلاعات خروج س 150کرد. سرانجام،  وتريرا وارد کامپ یاتيعمل يچيدهپ

دقيقا  نجایشما در ا»گفت:  داد، یکه آنها را به چوپان م یحالهمراهش چاپ کرد و آن گاه در  یاتورينيم

 .«یگوسفند دار 1586

. یاز گوسفندها را ببر یکی یتوان یم میکرد فقتر توا شيطور که پ نيدرست است. حالا هم»گفت:  چوپان

بوده  لشيآن گاه به نظاره مرد جوان که مشغول انتخاب کردن و قرار دادن آن گوسفند در داخل اتومب

که چه  میبه تو بگو قايقاگر من د»کار انتخاب آن مرد تمام شد، چوپان رو به او کرد و گفت:  یپرداخت. وقت

 کیتو »چوپان گفت: « چرا که نه! ،یمرد جوان پاسخ داد: آر« داد؟ یاهگوسفند مرا پس خو ،یکاره هست

 «؟یرا از کجا حدس زد نیاما به من بگو که ا ،ییگو یراست م». مرد جوان با تعجب گفت: یمشاور هست

پاسخ دادن  یبرا ،یآمد نجایخواسته باشد به ا تواز  یکس نکهیاست. بدون ا یا کار ساده»چوپان پاسخ داد: 

درباره کسب و کار  زيچ چيه نکهیضمن ا ید خواستردانستم، م یکه خود من جواب آن را از قبل م یبه سوال

 «.یگوسفند، سگ مرا برداشت یچون به جا ،یدان یمن نم

 ديکن ینيب شيمذاکره را پ داستان

ا خود مرور کند تا بتواند از حضور در جلسه مذاکره، داستان مذاکره را ب شيکه مذاکره کننده پ ستيبد ن 

در  گرید یمياز مذاکره به دست ماست و ن یميکند. به هر حال، ت نیخود را تدو ازيمورد ن یوهایسنار

 .رديگ یمذاکره شکل م یها داستان مهيدو ن نیطرف مقابل قرار دارد و به اعتبار تعامل ا

از قبل تدبيرها مذاکره شکل بگيرد،  انیدهد در جر یمختلف که احتمال م یها حالت یکنند مؤثر برا مذاکره

 دیکند، با دايقرار است در جلسه مذاکره حضور پ یکه فرد یکند. پس زمان یم جادیلازم را ا یو راهکارها

که در تا به این واسطه ذهنش را آماده نگه دادرد و زمانی  کند مرور خوداحتمالات مختلف را در ذهن 
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دست داشته باشد و آن را در  یرا برا ميتصم نیبهتر ویاحتمالات اتفاق افتاد، سنار نیاز ا یکیجلسه مذاکره 

 دچار شوک نشود.

 دیشو یکیخود  ميبا ت ابتدا

خود هماهنگ  ميت اکه بنی. معمولا افراد قبل از ادیخود هماهنگ شو مياز ورود به جلسه مذاکره با ت شيپ 

جلسه مذاکره داشته باشد، چون ممکن  یبرا یانباریز راتيتأث تواند یشوند که م یشوند، وارد جلبه مذاکره م

نداشته باشد.  گرید یبا اهداف و تفکرات اعضا یکه همخوان ندبز رس یگفتار ایاز اعضا رفتار  یکیاست از 

 .ميکن ميها را تقس ها و تخصص و نقش میخود هماهنگ شو ميبا ت دیاز رفتن به جلسه با شيپ ن،یبنابرا

به نام  یکيهمانند تکن دیمذاکره شو دانيوارد م ینیتمر فیبه عنوان حر تانیها یميبا هم ت ديتوان یم یحت

کند و از افراد  یم حذف یتوپ را از باز یمرب ک،يتکن نیکه در ورزش وجود دارد. در ا یزن هیسا

 یجا یدرست توانند به یافراد م ایمتوجه شود آ یکنند تا مرب یخواهد که با فرض بدون توپ بودن، باز یم

 یا سازنده راتيتواند منجر به تأث یها م نیتمر نیا ر،يخ ای رنديخود ارتباط بگ یميکنند و با هم ت دايخود را پ

 مذاکره کننده شود. ميت یبرا

  ديلازم قبل از رفتن به جلسه را کسب کن یها یآمادگ

 اند از: ها عبارت یآمادگ نیشود. ا جادیدر شما ا دیاست که با ییها مسئله مشمول ضرورت نیا

 یچه هدف یبرا که ميبدان دی: ما باديو فهرست کن ديورود به جلسه مذاکره بشناس ی( منافع خود را برا1 

ما  ی. مطالبات حداقل و حداکثرميهست یو از جلسه مذاکره به دنبال چه منافع میشو یوارد جلمه مذاکره م

و سپس وارد جلسه مذاکره  میخود را روشن ساز یها خواسته در ابتدا دیخواهد بود. پس با ییزهايچه چ

و  یابیطور بحث ارز ني. همميمذاکره اذعان کن یبه اثربخش ميتوان یامر محقق نشود، نم نیچون اگر ا م،یشو

 تيموضوع دارد. پس آماده کردن فهرست منابع اهم نيبه هم یبستگ زيطرف مقابل ن یشنهادهايپ رشیپذ

 .دارد یادیز اريبس

 ست؟يچ دافعماهيت  نکهیکرد. ا یآنها بررس یتيکرد و به لحاظ ماه یابیمنافع را ارز دیمنافع: با( ارزیابی ۲

کرده و بر اساس  یو همه را بررس ميداشته باش هيخوب یهمکار شنهاديبا پ میريخوبه بگ متيبه طور مثال: ق

 .ميکن یريگ ميو تصم ینيهر ب یدیعا
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 دیاما با م،یجلسه را دار نیمنفعت از ا یتعداد م،یشو یم یا که وارد جلسه یهنگام :منافع( اولویت بندی 3

به  ميآنها شده بتوان نيبه انتخاب از ب اگر قرارتا  ميکن یبند تیخود اولو یبرا تياهم بيمنافع را به ترت نیا

 تیمنافع با اولو یبرا ميتا بتوان ميشده داشته باش یبند تیاولومنابع  از ی. پس فهرستمیريبگ ميتصم یراحت

 .میآنها گام بردار یو برا ميو تلاش کن یزیبرنامه ر شتريب

 یها زهيو انگ یاحتمال منافع یکه حاو ميکن هيرا ته ی: فهرستمیريدر نظر بگ زيطرف مقابل را ن( منافع ۴

منافع را طرح  نیاز ا کیهر  یموثر برا اقدامات ميفهرست بتوان نیروبه رو است و بر اساس ا حضور طرف

 .ميکن یزیر

راستا را از  غيرهم معنا که منافع هم راستا و نی: به اديرا فهرست کن نينقاط اشتراک و افتراق منافع طرف (5

کند تا نقاط  یها به ما کمک م تعارض نیبه فهرست ا ی. دسترسميسیدر فهرست وار بنو ميجدا کن گریکدی

 .ميها آماده کن چالش نیا یو خود را برا مياصطکاک را مشخص کن

از تضادها را  کر یه یلازم برا یراهکارها یعنی: ميشینديلازم را ب ريمنافع تدب نيب یها تعارض ی( برا6 

و  میمذاکره شو انیکند تا آگاهانه وارد جر یکار به ما کمک م نی. اميسیها را بنو و راه حل ميفهرست کن

 .میريبگ یو مؤثرتر دتريمف یها ميبخردانه تصم

 دیتمرکز وارد جلسه مذاکره شو با

مفهوم متمرکز بودن است.  یاز ارکان ضرور یکیحتما  م،يکن یزیبرنامه ر یا مذاکره یاگر قرار است برا 

با خود  یدارد. پس قبل از جلسه مذاکره کم یانباریز راتيکه جلسه مذاکره بدون تمرکز تأث ميمراقب باش

 .ميخود را به جلسه برسان یو آگاه کزتا با تمر ميخود کار کن یخلوت کرده و رو

 در جلسه مذاکره یهر اتفاق یبرا یآمادگ داشتن

 یبرخ دادهایرو نیا باشد و یمتعدد یها است که جلسه مذاکره ممکن است آبستن اتفاق نیاستنباط ما بر ا 

مواجهه با هر  یو آمادگ تيقابل دیاب هندنک مذاکره نینشده است، بنابرا ینيب شيپ یشده و برخ ینيب شيپ

بلکه  م،يتفاوت نکن شياست که مذاکره را از پ نیمؤکد ا شنهاديدر جلسه مذاکره را داشته باشد، پ یاتفاق

که در  یتا زمان م،يمحتمل داشته باش یها راه حل یهر شائبه احتمال یو برا ميکن دهمذاکره آما یخود را برا
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 تيو ذهن ما توان برخورد با آن موقع ميارائه راهکار را داشته باش تيقابل م،یشو یمواجه م یجلسه با بحران

 .را داشته باشد

آماده کند تا تحت  یشامديپ یخود را برا یقابل و توانمند است که از لحاظ ذهن یا مذاکره کننده ن،یابنابر

 .خود را بتواند تطبيق دهد یطیهر شرا

 انرژی خود را مثبت کند

را پر از  خود از مذاکره ذهن و باور شيمعنا که پ نیبه ا د،یمثبت در مذاکرات غافل نشو یمعجزه انرژ از

 جادیا یحس در و نیکند ا یها مثبت برخورد م دهیکه نسبت به پد ی. فرد زمانديمثبت کن یها یانرژ

 کند. یم دايپ یشتريب زهياست و انگ یشود که فرد موفق یم

: از کفر من تا دیگو یکه م یداللهی نيگذار است و به قول مرحوم دکتر افش ريتاث اريبس یشیمثبت اند پس

 ستين دیبه جز ترد یتو راه نید

 ستين ديمگر خورش نجایدلخوش به فانوسم مکن ا 

 من وارید یتا بشکن ايب یرانیو حسبا 

 وار من ینگفتن بهتر از تکرار طوط یزيچ 

گرفت. اگر  ادیتوان  یکردن مذاکره، را م یمذاکره، مثل قطع یها تمام مهارت نکهیکننده ا دواريام نکته

 ن،ی. بنابراديو انجام ده دیريبگ ادی ديتوان یپس مذاکره موفق را هم م د،یريبگ ادیرا  ليراندن اتومب ديتوان یم

 .ديرا همراه خود داشته باش نآ یو مانند سلاح دیمثبت غافل نشو یانرژ زيشگفت انگ رياز تأث

 مذاکره  رامونيپ یکسب دانش تخصص لزوم

تواند  یکند و تا م داياحاطه پ ازيمورد ن یاز حضور در جلسات مذاکره به دانش فن شيشود فرد پ یم شنهاديپ

 تيبه ماه یی که بستگصصتخ یها دانش شوند یم ميبه دو دسته تقس یفن یها دهد. دانش شیآن را افزا

 یدانش حقوق ایا دانش زبان بدن در مذاکرات و یفنون مذاکره  انندم یعموم یها کسب و کار دارند و دانش

 ...و
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 مختلف در جلسه مذاکره یها شود فرد دانش لازم را کسب کرده و از آنها با روش یم هيتوص نیبنابرا

شانس رسيدن به  کند و دايپ یشترياعتماد به نفس باستفاده کند. این موضوع به فرد قدرت می دهد تا  

 اکره افزایش می یابد.اهداف مذ

 بدن در مذاکرات زبان

آميخته ما به صورت  درصد از ارتباطات ۴0تا  30فقط حدود  ،یدانشمندان علوم رفتار یها افتهی اساس بر

سر و دست و چشم و  یها از حالتاستفاده با  یعنی یکلام ريدرصد آن به صورت غ 70تا  ۲0کلامی حدود 

مغز انسان قرار دارد،  اريتحت کنترل پخش هوش یکلام انياز آنجا ب .رديگ یپا و ابرو و غيره صورت م

نداشته باشند و  یما همخوان یواقع اتيکه با احساسات و ن ميکن یرا بر زبان جار یاتيآگاهانه عمل ميتوان یم

اما زبان بدن توسط بخش  م،يجلوه ده گرید یا و آن را به گونه ميخود را پنهان کن یواقع تين جه،يدر نت

و  یرو بازتاب دهنده احساسات واقع نیو از ا میبر آن ندار یشود و ما کنترل چندان یمغز کنترل م اريناهوش

 .ماست یدرون

 38درصد کلام )فقط کلمات(،  7 ،یدر ارتباطات عاطف اميپ کی یکل ريتأث زانياز م انينقل از آلبرت محراب به

 است. یکلام ريدرصد آن غ 55دا( و از جمله تن ص) ییدرصد آوا

 معتقد است صدا و لحن رکن مهم ارتباطات است. یبهار در کتاب سبک شناس یمحمد تق البته

 :ميکن ريتفس ریبه صورت ز ميتوان یطور مثال، انواع دست دادن در مذاکرات را م به

و پشت  نیيکه کف دست رو به پا یا چرخاندن دست، به گونه قی، نفوذ یا سلطه از طر۲-3شکل  مطابق

که  نيباشد، هم نيرو به زم که کف دست شما کاملاً ستين یازيشود. ن یدست رو به بالا باشد، منتقل م

کنترل  ديخواه یممفهوم که شما  نیاست. به ا یباشد، کاف نیيرو به پا گریدست شما نسبت به دست فرد د

 .ديرا در دست داشته باش

 

 مذاکرهاصول و فنون  8۲
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است که هنگام دست داده شما کف دست را رو به بالا و پشت دست  ی، تواضع، حالت3-3شکل  مطابق

 .دیرا به طرف مقابل بسپار تيکنترل موقع ديخواه یم است نی. مفهوم آن ادیدار ینگاه م نیيخود را رو به پا

 

را  یگریکوشد دست د یاز آنها م کیدهند، هر  یکه در فرد بانفوذ با هم دست م ی، هنگام۴-3مطابق شکل 

ماندن  یکار، باق نیا جهي. نترديگ یشکل م نیمبارزه نماد کیکار،  نیدرآورد که بر سر افرمانبرانه به حالت 

کوشد احساس احترام را نسبت به  یاز آنها م کیهر  که یاست، در حال یعمود تيهر دو دست در وضع

 مرد کیمثل از دست دادن  یحالت نیمنتقل کند. ا یگرید

 

( با B۲G10شرکت با دولت ) ای( B۲C9) یصنعت یبا بازارها یشرکت یمذاکره در بازارها رينظ یدر موارد 

 ،«زبان بدن» ريموضوعات نظ ی(، برخG۲G11ها ) دولت با دولت

اتفاقا چرا که افراد حاضر در جلسه مذاکره، تمام اختيارات را دارا نيستند.   ندارد؛ (، کاربردDISC) «سکید»

 کسانی که حضور ندارند، اصلی ترین سهم را در مذاکره دارند.

 یتخصص یبا استانداردها ییآشنا

                                                           
9
یا به بازاریابی شرکت به مصرف کننده، حالتی از بازاریابی است که در آن شرکت محصولات و خدمات خود را مستقیم  B2C. بازاریابی  

ها، صابون، شامپو، لوازم خانگی  گیرند. مثل خوراکی فروشد. انواع کالاهای مصرفی روزانه در این دسته قرار می به مصرف کننده نهایی می

.. .. 

10
 شود. ها و به طور کلی تجار با دولت را شامل می های تجاری شرکت . شكلي از تجارت بین بنگاه 

11
 ها در زمینه هایی شبیه واردات و صادرات است. این الگر شامل ارتباط تجاری بین دولت . 
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به  دیمذاکره با تيماه های مختلفی وجود دارند که بسته به فراخورمختلف، استاندارد یها در کنار دانش 

 .و حمل وجود دارد یا استاندارده حوزه بازرگانی یمال یها آنها مسلط حوزه

در  یساز ميتصم یمبنارسد و چون انواع استانداردها  یم تيها به واقع دانش نیرسد مذاکره با ا یم نظربه  

 .کار استفاده کند انیمذاکره کننده به آنها مسلط و آگاه باشد و از آنها در جر دیمذاکره هستند، با

شود  یم یردف یبرا یسوء اعتبار شخص جادیکند و سبب ا یم دهيچياستانداردها، کار را پ نیتسلط به ا عدم

 شود. یم یتلق یمهم و ضرور اريموارد بس نیا یريادگیلزوم  جه،ي. در نتستياصطلاحات وارد ن نیکه به ا

 یظاهر یآراستگ

کنند. به  یقضاوت م شانیها دهیاز مردم عقلشان به چشمشان است و فقط بر اساس د یاريکه بس ميباور کن 

که  یبرخوردار باشد و زمان یظاهر یتلاش خود را بکند تا از حداکثر استانداردها تینها دیبا ليدل نيهم

خود  یمقابل و ساخت برند شخص رفتسلط بر ط جادیا یبرا تيقابل نیشود از ا یدر جلسه حاضر م

 استفاده کند.

دکور را  ميکن یسع دیبا ست،يکه قرار است جلسه در آنجا برقرار شود آراسته ن یکیزيف طياگر مح حتی

 .ميجلوه ده بایرا ز طيو مح ميده رييتغ

 شبرديپ یبرا تيقابل نیو از ا ميکن تیرا رعا یمذاکره آراستگ یکیزيف طيهم در خود و هم در مح پس

 .میمذاکره بهره لازم را ببر

 برخاستن از خواب زود

ها در عمر  است که انسان نیها وجود دارد، ا انسان تيشخص ليو تحل یکه در مباحث روان شناس یمهم به

 یادیتواند بهره ز یاست که انسان م، سال هایی ها سال نیتر متيدارند. ق متيو کم ق یمتيق یها خود سال

که انسان در آنها  ییها سال یعنیها  سال نیتر با ارزش است و ارزان شیها ساعت یها تمام ببرد و آن سال

کهولت  یها در سال یريپ یها داشته باشد. معمولا سال یادیتواند انتظار ز ینم د و دار یدستاورد کم

 ،یسالگ ۴0تا 15ا ی یسالگ ۲5تا  15فاصله  ،یجوان یها هستند و سال یزندگ متيارزان ق یها سال

 نیشترياش داشته باشد و ب یرا از زندگ یبهره بردار نیشتريتواند ب یهستند که در آن انسان م یگران یها سال

 دستاورد را از خود به جا بگذارد.
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اوقات  نیتر یمتيدارد ق زين متيو کم ق یمتيق یها ساعت یو ارزانه زندگ متيگران ق یها سال مانند

 یبهره ور زانيها م ساعت نیاست و در ارزان تر ادیز اريانسان بس یبهره ور زانيهستند که م ییها ساعت

 تيساعت ها بسته به نوع شخص نیهر فرد ا یاست که برا یا کم است. البته قضاوت منصفانه یليافراد خ

 یها روزشان جزء ساعت یها صبح و ابتدا آن و غيره، متفاوت است اما عموم آدم یاستاندارد زندگ ،یو

از  گرید یکی یشود. در کنار بهره ور یفرد م دیعا یبهره ور زانيم نیشترياست که ب یگران آنهاست و اوقات

که زود از خواب  ییها آنهاست. آدم یبدن ستمي. ستگذار اس ريها تاث أمور انسان ندیکه در فرا ییها چالش

 یها ساعت نیرحال تر هستند. معمولا در اس یکیزيکند و از لحاظ ف یتر کار م شوند، بدنشان منظم یم داريب

توانند  یم یشتريدارند و به اهداف ب یشتريب یافراد دستاوردها نیصبح( ا یها ساعت) یبا ارزش زندگ

روز  ی(، صبحگاه و ابتدایمتيق یها )ساعت ییمناسب و طلا یها از زمان یکین، یکنند. بنابرا دايدست پ

را  یپربازده یها و زمان شود یم درون انسان زميو مکان یبدن یها ستميس ميباعث تنظ نکهیاست به علاوه ا

 بهره ببرد.کند تا از آن  یم نييتع یو یبرا

شوند. تا  داريممکن زود بخوابند و زود ب یشود که افراد مذاکره کننده تا جا یموکد م هيتوص پس

روز قرار  ییابتدا یها زمان را در ساعت نیداشته باشند و در دستور کار مذاکره بهتر یتر ديمف یها ساعت

 . ابندیشده به اهدافشان دست  انيب لیدهند تا به دلا

 از مذاکره شيپ یدهاینبا

 .ميبکن دیاز شروع مذاکره چه با شيپ 

 ديرا فراموش نکن تيموفق مثلث

 نیگام بردارند. ا تيبه موفق دنيرس یتا بتوانند برا ازمندنديها به سه عامل ن انسان دهد یها نشان م یبررس 

 را به دست آورند. یروزيدر کنار هم باشند تا پ دیسه عامل با

است. خداوند بزرگ  به نظر برسد، پشتکار یا شهياز افراد کل یاريبه نظر بس دیمثلث که شا نیرکن ا نياول

مقصود از « هيچ چيز به جز سعی و تلاش نيستانسان  ی: برایليس للإنسان إلى ما سع»در قرآن می فرماید: 

یری برخوردار فرد برای رسيدن به اهداف خود از ویژگی خستگی ناپذ است که نیو تلاش و پشتکار ا یسع

 باشد و بارها شکست را به جان بخرد.
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طی چندین جلسه که ممکن است با شکست برخوردار باشد و بعد از  یژگیو نياز هم دیبا زيکننده ن مذاکره

 یبرا یعامل ضرور نياول نیبنابرامواجه شود، بتواند عواید خود را از کليت جلسه مذاکره برداشت کند. 

 مذاکره کننده داشتن پشتکار است.

. عامل دوم، اقبال )شانس( است. هر فرد برای اینکه به موفقيت رسند یدوم و سوم جذاب تر به نظر م عوامل

 برسد، باید از این فاکتور برخوردار باشد. در مذاکره هم این قاعده پابرجاست.

که ما  یعلت که زمان نیکند. به ا جادیا یديو ناام اسیان احساس گاز خواننده  یممکن است در بعض البته

به آن  یابيبه آن وجود ندارد و اتفاق افتادنش عامل دست یابيبه طبع امکان دست م،يده یاقبال ، را مبنا قرار م

 .است

به نام خواست خداست. در واقع،  یا اقبال ترجمه عوامانه کلمه ميما باور کن نکهیکار کجاست؟ ا ديکل حال

 یخداوند متعال شامل حال بعض صيمسئله به تشخ نینامند و ا یواست خدا را شانس معوام جامعه خ

 .نه گرید یشود و بعض یم

منشأ و  د،يدان یم تيکه شما بخت را عامل موفق یتا وقت ست؟يتفاوت اقبال و خواست خدا دانستن چ الح

که  یاما زمان د،يانجام ده یبه آن اقدام یابيدست یبرا ديتوان ینم جه،يشما مبهم است و در نت ین براآمبدا 

منشأ خواست خدا، خداوند متعال  هگرفت ک جهيگونه نت نیا توان یم ،پندارید یاقبال را همان خواست خدا م

 یشما شود. پس برا بينص یتا موهبت ديو از خدا بخواه دیسرچشمه برو نیبه سراغ ا ديتوان یاست. پس م

 :دیفرما یخدا بخواهد. به قول شاعر بزرگ مولانا که م دیبا تيموفق

 دعا کن در نهان چندان بنال اندر شبان چندان

 صدا  دیز گنبد هفت آسمان در گوش تو آک 

 دمتیوز جرم آمرز دمتيبخش یگر مجرم

 دعا  نیدادمت خامش رها کن ا یفردوس خواه 

 یوبه صلاح  نيقلب از خدا بخواهد و همچن ميشرط که از صم نیاست. به ا یافتنیعامل دست  نیا پس

 .باشد



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 97   .جوان ایران سل ن
 

به انسان داده تا آن را  خدااست که  یعشق است، چرا که اصولا عشق موهبت تيموفق یما عامل سوم براا

کند، انسان  یو آن را کامل م چديپ یممعشوق خود  که به دور چکيپ اهيصرف اهداف خود بکند تا مانند گ

 .اورديآنها را دست ب هم به اهداف خود جنگ بزند و

 یبا علاقه برا دیبا نيدک یاگر مذاکره م يدکن یآن تلاش م یکه برا ديباش یا عاشق حوزه دیبا تيموفق یبرا

فراموش کند: پشتکار،  دیکار را نباسه  هاز مذاکر شيمذاکره کننده پ ن،ی. بنابراديبه اهداف تلاش کن دنيرس

 (1390 ،یتوکل به خدا و عشق. )به نقل از پناه

 

 شویدنو طرف مذاکره خود قائل  بيرق از

طرف مقابل  ارياز قدرت و ع دیا توانمند باشد، نبایمذاکره و  یاگر دست بالاحتی  یا مذاکره کننده حرفه 

 خود نداشته باشد. بياز رق یشکل دهد که شناخت یا خود غافل شود و ساختار مذاکره را به گونه

در جلسه  بياز رق یخود برسد و با آگاه بيشناخت کامل از رق کیبه  دیبا یانسان در هر حالت ن،یبنابرا

 یبرا یتر یجد یها کند تا در جلسه مذاکره گام یامر به مذاکره کننده کمک م نیکند و ا دايمذاکره حضور پ

دهد و مدل  قيرقابت تطب یفضااز  یواقع یها خود را با داستان یبه اهداف بردارد و راهبردها یابيدست

را بر این اساس شکل دهد. بنابراین باید در برخورد با طرف مقابل واقع بين و جدی عمل کرد.  مذاکره خود

 داستان زیر نمونه از همين ویژگی است.

شغلی برای استخدام در شرکتی، مدیر منابع انسانی شرکت از مهندس جوان تازه کار  ةبمصاح انیپا در

هزار دلار در  75حدود »مهندس گفت: « حقوق مورد انتظار شما چقدر است؟برای شروع کار، » پرسيد:

هفته  5خوب، نظر شما درباره »داد:  پاسخمنابع انسانی  . مدیر«داده شود ییایچه مزا نکهیسال، بسته به ا

و مدل  کيش یو خودرو ژهیو یو حقوق بازنشستگ یکامل درمان مهيب حقوقبا  یليروز تعط 1۴ ،یکار
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 یانسان منابع دیرم! د؟يکن یم یشوخ: »ديپرس و با تعجب دیمهندس جوان از جا پر «اختيار چيست؟ در یبالا

 .«یبله، اما اول تو شروع کرد»گفت: 

 دیخود غافل نشو کیولوژیزيف یازهاين از

که  ليدل نیخود تحت فشار باشد، امکان شکست در مذاکره را دارد به ا یازهايمذاکره کننده که به واسطه ن 

 داشته باشد. یمخرب راتيتواند تأث یموضوع م نیو ا رديگ یقرار م ازهاين ريدر فشار است و تحت تأث

فرد را از حالت  ازهاين نیا ی. گاهستيکه فرد را وابسته به جلسه مذاکره بکند، ن ییازهاين ازها،ياز ن منظور

فرد به وجود  یاست که برا یازيمثال خواب کم منشأ ن یکند، برا یجلسه مذاکره خارج م یبرا یآمادگ

 .شود یم یو یو منجر به به وجود آمدن خطا برا دیآ یم

و هنگام حضور در جلسه آنها را  ديو از آنها غافل نباش ديخود را بشناس یازهايشود که ن یم هيتوص ن،یبنابرا

 .ديکن تیریآنها را مد ست،يآنها ن نيکرده و اگر امکان تأم نياز قبل تأم

 هنگام مذاکره یدهایبا

دهد،  یکه مذاکره را انجام م یاست که فرد زمان نیمذاکره ا یدهای. منظور از باميبکن دیهنگام مذاکره چه با 

 بيکه به ترت دهاستیبا نیاز ا یینمونه ها لیباشد. موارد ذ بندیکند و به آنها پا تیرعا دیرا با ییزهايچه چ

 .شرح داده خواهد شد

 جلسه یسوابق مذاکره ط مرور

 یها طرفين، اختلال یازهايو ن یبودن مفاد درخواست دهيچيپ ليجلسات مذاکره ممکن است به دل معمولا

مشمول گذران  یعنیشود  یطولان لیدلا یا سایر  شتريبه زمان ب ازيا نیکه وجود دارد با کمبود زمان  یدیشد

در دفعات و  دیکنند، با دايدست پ جهيبتوانند به نت نکهیابرای شود و مذاکره کنندگان  یم یادیزمان ز

 .شوند مذاکرهاز  ريغ ییگفت و گوبحث و وارد  یجلسات مختلف

کردن از جلسات قبل است که  دايو انحراف پ یکند، فراموش یم دیکه مذاکره را تهد ییاز خطرها یکی

ه ممکن است طرف مقابل را دچار سوء مذاکره داشته باش چرا ک یممکن است برا یانباریها و آثار ز عطر

 زهيانگ نیاست. و به آنها ا یرييقابل تغ طیشرا دیکه اعلام کرد یطیبرداشت نسبت به صداقت شما بعد شرا
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 یشتريجلسه در ب اتیشما نسبت به محتو یکردن جلسات مذاکره و فراموش یرا بدهد که طریق طولان

 قیاز طر ديو بکوش ديجلسه مذاکره مقاد جلبمات قبل مرور کن یشود که در ابتدا یم هيتوص ن،یببرند. بنابرا

شود  یادآوریفراموش شده است،  یموضوع راگ نیدیريقرار بگ اتيکل انیمفاد جلسات قبل در جر یبررس

 مذاکره تحت کنترل است. انیکه جر ديحس را منتقل کن نیا زيو به طرف مقابل ن

و مفاد آن را  اتياز حضور در جلسه مذاکره سوابق تجرب شياست که پ یمذاکره کننده قابل، کس نیابنابر

کار را  نیا گرانیاگر مذاکره کننده خودش در مذاکره حضور نداشته باشد و د یکند، حت یم یتر بررس شيپ

 .انجام داده باشند

 با موارد مورد توافق شروع

مذاکره را آغاز  ديخواه یکه م یمذاکره شروع جلسات مذاکره با موارد مورد توافق است. زمان دیبا نياول 

 ادیز اريکه مورد اختلاف طرفين است مذاکره آغاز شود، به احتمال بس یمذاکره با موارد ی. اگر از ابتداديکن

و ابتر  جهينت یتواند آن را ب یدر مذاکرات م یمنف یانرژ یمذاکره معطل خواهد ماند، چون از ابتدا القا

 ديآن توافق دارند، شروع کن یرو نيکه طرف یرا اصلاح کرده و مذاکره را با موارد ندیبگذارد. اما اگر فرا

 دايپ شیبه مذاکره افزا یعلاقه مند نکهیگذارد. از جمله ا یم یرا از خود بر جا یادیز ستهیشا راتيتأث

 یسع د،یايبه وجود ب یو با چالش یمذاکره نکته منف انیشود و اگر در جر یم داریمثبت پد یو انرژ کند یم

شده، سعه صدر داشته باشد و به هر شکل مذاکره  دهيکه کش یکه داشته و زحمات ییها توافق ليکند به دل یم

توافق شده کار را شروع کند تا  داست که مذاکره کننده با موار یضرور نیرا در مدار خود نگه دارد. بنابرا

 .نديح ببمذاکره به وضو یآن را ط زياعجاب انگ راتيتأث

 مذاکره با موارد کلان  شروع

دستور کار  دررا با موارد توافق شده آغاز کنيد بهتر است موارد کلان را  مذاکره ديکن یم یسع نکهیدر کنار ا

می توان کلی صحبت کرد و نياز  مذاکره دو چندان شود، چرا که در مورد موارد کلان تيجذاب يد تاقرار ده

د به سادگی به جمع بندی دست پيدا کند. ولی زمان توان یو مذاکره کننده م ستيمورد ن نیدر ابه کار جزئی 

ی که با مواد جزئی شروع به صحبت کردن می کنيم، این الزام برای ما ایجاد ميشود که همه موارد را با 

جمله آمادگی جزئيات و به دقت بررسی کنيم و در ایتدای مذاکره ممکن است این امکان به دلایل متعدد از 

 طرفين، مناسب نبودن فضای جلسه برای بررسی جزئيات و ... فراهم نشود.
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را روی ریل خود انداخته و وقتی این فرایند عادی و روتين شد، می توان  اقدام چرخ مذاکره نیبا ا ن،یابنابر

 به سراغ سایر موارد رفت.

 : هيقانون اثر اول تیتوجه و رعا

افراد  ابتدایی بااثر در برخورد  نیکند مهمتر یم انيوجود دارد که ب هيبه نام اثر اول یارتباطات اصل در مبانی 

رفتار  تيو ماه داردوجود  که در ذات انسان یروان لیبه دلا د،یشو یمواجه م یکه شما با فرد یاست. زمان

مهم در  یورود کیرا به عنوان  تمیآ نیا لاًکنند و معمو یحساب م اريبس هياثر اول یسازد، رو یانسان را م

و کار خود را  ديکن یم یريگ ميتصم هياول یکه شما با آت یا کنند، به گونه یخود لحاظ م یها یريگ ميتصم

 .دیبر یم شيپ

ببرد و با  شيپ اريمذاکره را بس کیتواند  یکه م یا است، به اندازه رگذاريتاث اريبس هياثر اول تمیآ اصولا

 .رديبگ یادیز اريسرعت آن را تا حد بس

به  دیبلکه با د،يداشته باش یبيرفتار عج ای ديبلند صحبت کن یکه با صدا ستيمنظور ن نیبه ا هياول اثر

 هيتوص نیانتظارات خاص خود را دارند، بنابرا انیکه فرد انتظار دارد. هر دسته از مشتر ديرفتار کن یا گونه

خود را  هياثر اول یالگو یمشتر ییابا توجه به شناس یکه در حوزه کسب و کار فعال هستنل یشود کسان یم

 .کنند ميتنظ

برخوردها به  ني. چون اولديمواجه اريروزمره خود هم با آن بس یدر زندگ رایز د،يقانون را فراموش نکن نیا

 .دیبهره را ببر تیو در مذاکرات از آن نها ديشاخص باش نیسازد. مراقب ا یشود و فکر را م یخاطر سپرده م

 آن است یامام زاده به متول تحرم

نرود و  نياز بشما  همدلی در تيم تا ديبه شدت مراقب باش د،یشو یاگر در قالبی تيم وارد جلسه مذاکره م 

طرف مقابل خواهد  از جانب ییاستفاده ها سوءموضوع  نینشود، چون به دنبال ا جادیشما ا نيپ یفشکا

منظور برگزینيد  نیا یرا برا ی. افراد توانمنددیاحترام بگذار گریکدی یها صو تخص تيشد. پس به شخص

 .دينينب ارآنها آز یاز کم توان ذاکرهتا در جلسه م

 مذاکره  انیمطلوب در جر یاز روندها ینگهدار 
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ا قرارداد یو  اجاره کنيد را یاگر قرار است ملک. به طور نمونه ديکه کارتان به تنگنا برس دیگاه نگذار چيه

. ديرا قبول کن یمتعدد طیشود شرا یم عثچون با د،يفشار برس طیبه شرا دینگذار د،يکن مدیداجاره آن را ت

 دیبا ن،ی. بنابرااورنديدر ب یبه حالت اضطرار یقول ایحرف  طهخود به واس یرا برا طیشرا دیاطور نب نيهم

 یها یها و نگران تا طرف مقابل متوجه چالش ديکن تیریو رفتارها و انتظارات خود را مد یروان یها ستميس

 طیمذاکره قرار است به سمت شرا ديکن یکه احساس م یزمان د،يشما نشود. پس به شدت مراقب باش

 .ديحرکت کن یامن تر تيرابط جدا کرده و به سمت موقع نیاضطرار رهنمون شود، خود را از ا

 ديامع صحبت کنو ج کامل

 نيکامل دارد و به هم یکنند طرف مقابل از هر آنچه که مد نظرشان است، آگاه یاز افراد گمان م یبعض 

 نیا د،یآ یکه به بار م یامديآنها از همه مسائل مطلع است و پ فیحر ییکنند که گو یصحبت م یطور ليدل

 شود. یم یغلط طرف مقا مسئله است که سبب ادراک

 رراهکا یو معرف ییایحل  راه

است. پس  جهينت یدارا نکهیرا در بر دارد و دوم ا یادیتعامل ز نکهین دارد: اول اکر واکرة خوب دمذ کی 

 دو رکن حفظ شود. نیکرد که ا دايحضور پ یدر جلسات مذاکره طور دیبا

داشته باشد. ها را در دست  متنوع از راه حل یحضور در جلسه مذاکره، سبد یممکن برا یتا جا نیبنابرا

سبد مسئله را حل  نیا قیاز طر ،شدید یوارد چالش یشود اگر زمان یها موجب م حل از راه یا داشتن گستره

که راه  ديرا داشته باش تيقابل نید ایبلکه با د،يجلسه مذاکره راه حل داشته باش یبرا دیپس نه تنها با د،يکن

 یتر کرده و دارا یکه جلسه مذاکره را تعامل دينیافريرا ب یجلسه راه حل اتیو بر اساس محتو ديحل خلق کن

 کند. جهينت

 یتخصص ميبر مفاه تسلط

بر مباحث تخصصی مذاکره مسلط باشد. مباحثی نظير واژه های مالی، واژه های  دیبا یا مذاکره کننده حرفه 

 تحویل، طریقه نوشتن قرارداد، جایگاه ماليات و ...

 نیاساس ااین مسائل را فرا گرفته باشد. البته ممکن است مذاکره کننده بر  باید  کننده همذاکر کی نیبنابرا

خود بر این مسائل مسلط نباشد، آن گاه باید فردی که آشنا با « همه چيز را همگان دانند» دیگو یمکه  مثل
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استفاده این مسائل تخصصی است را با خود به همراه آورد و از دیدگاه های فنی او برای پيشبرد مذاکره 

 کند.

د مذاکره محل تعامل است نه تقابل. انسان هایی که در جریان مذاکره قرار و دوست بداری ديکن یدوست

دارند، از شرایط یکدیگر آگاه هستند و مذاکره محلی برای تعامل است ئ تخاصم راهی برای رسيدن به 

کنيد، باید با دوستی و دوست داشته  نتيجه نيست. بنابراین، بدانيد اگر بخواهيم به منافع خود دست پيدا

شدن و ارتباط موثر انسانی به این مهم دست یابيد. به طور مثال، می توان مذاکرات متعددی که در سطوح 

عالی کشور و حتی عرصه های بين المللی مشاهده شده و می شود را در نظر آورد که به رغم طولانی شدن 

يز، سعی افراد بر آن بوده و هست تا از طریق دوستی و مهربانی مذاکرات و حتی در خصمانه ترین شرایط ن

 کار را پيش ببرند.

دوست داشتن را  حس نیا دیکه در رفتار با ديهم نبود، فراموش نکن یاگر طرف مقابل دوست داشتن یحت

: ندیفرما یم شانی. امي)ع( نقل کنیعل نيرالمؤمنيرا از ام یثیکه حد ستيمناسبت ن یب نجایمتوجه شود. در ا

مراقب  ی. ول«1۲یباش اوکن تا امير  یکين یخواه یکه م ی: به هر کسرهيو افضل على من شئت تکن ام»

مذاکره  انیتعامل و تضارب آرا و منافع در جر ليبه دل یکه دوست داشتن شرط لازم مذاکره است، ول ديباش

و تطميع  ديشک داشته باشطرف مقابل  یها است که به دوست داشتن نیا ی. شرط کافستين یشرط کاف

 نشوید. یو یها دوست داشتن

 دهان کیدو گوش و  قاعدة

فرموده  تیناعان ده کیبشنود، دو گوش و  دیبا دیگو یدر برابر آنچه م نکهیخداوند به انسان به منظور ا 

ت صداشته باشد، فر دنير شنهن. اگر فرد میزاريب نديو از شن مياز ما مجذوب حرف زدن هست یارياست. بس

 ديخواه یخوب یريگ ميبه تبع آن تصم د،یکه خوب بشنو یکند. زمان یم دايپ زيفتارش را نگاثربخش کردن 

 کنيد. صحبت ديتوان یداشت و بهتر م

 یمذاکره مؤثر آنبع تکند که خوب صحبت کنند و به  یم که خوب گوش کردن به افراد کمک میریبپذ

 :دیگو یم گفتنخن درباره زیاد س یزرگ پارسشاعر ب یداشته باشند. فردوس

                                                           
12
 ۴21صفحه  77. بحار الانوار، مجلد  
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 در مردمان خوار گشت یسخنگو                               گشت اريبس هودهيگفتار ب چو

 دیسوم را همراه خود به جلسه مذاکره ببر شخ

که در جلسات مذاکره  ی. زمانديرا به همراه داشته باش یبیسوم غا یشخص دیبا شهيدر جلساته مذاکرة هم 

را همراه  یو دیزمان است، با ازمنديکه ن دیريبگ ديخواه یم ميداشتند و با تصم یمنطق رياز شما خواسته غ

 بيندازید. یرا گردن و اتصورق ديکه بتوان دیخود ببر

شخص در جلسه  نی. البته اديمحول کن یرا به و زيهمه چ ديتوان یاست که م یسوم استعاره از فرد شخص

 یفروش که در آنجا حضور ندارد و حت ریال، مدثم یسازمان شماست. برا یها از افراد و سمت یکیمذاکره 

 مسئله هم نباشد نیممکن است مسبب ا

 خواهد یبزرگ صبر و مدارا م یها یماه ديص

 جهيبه نت ديتا بتوان ديصبر کن دیبزرگ با یگرفتن ماه یبرا ديدان یم د،يداشته باش یريگياگر تجربه ماه 

مذاکره را  یزمان است، وقت ازمنديبزرگ ن یماه یريگيبزرگ هم مانند ماه یمعنا که کارها نی. به اديبرس

و در جهت اهداف  دیطرف مقابل را به دام انداز ديتوان یتر م راحت د،یببر شيزمان و صبر پ تیریهنر مد

 .ديخود همراه کن

 ديات مذاکره کامل صحبت کنسجل یط

جلسه مذاکره کامل صحبت  یاست که ط یشود که مذاکره کننده قابل کس یم دينکته به شدت تأک نیا 

که در ذهن شماست،  ییزهايشما و از چ یکه طرف مقابل از مکنونات قلب ديتصور کن دیگاه نبا چيکند. ه یم

و  ديکن انيب یفرض اطلاعات را ناقص شيپ نيهم اساسگذرد و بر یسؤال کند و بداند که در ذهنتان چه م

و فرض کنيد طرف مقابل هم بخشی از جلسه مذاکره است.  را کنار بگذار فرض نی. اديکامل صحبت نکن

از  ديو بتوانتلاش خود را داشته باشيد که در جلسات مذاکره کامل و کافی صحبت   تینها دیبا ن،یابنابر

را از طریق  دستاورد مد نظر آن فرد ديبکوشو تبيين کافی موارد، فرد را با خود همراه کنيد و   انيب قیطر

 تکميل آنچه مد نظر است، در تبادل و تعاملی که از قبل دارید، به دست بياورید.

 ارهای وارد شده به شما طی جلسهشفو  طیاز شرا مراقبت
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شامل حال شما می شود به این معناست که باید مراقب  مراقبت از شرایط و فشارهایی که در جلسه مذاکره

از آنها آگاه نباشد. منظور از مراقبت، عدم اطلاع طرف مقابل از شرایط شماست. برای مقابل ف طرباشيد  

های زمانی یا مالی تحت فشار باشيد و به همين دليل مذاکره را  مثال، ممکن است شما به دليل محدودیت

ابزار و اهرم فشار را پيدا کند و  يعی است اگر طرف مقابل از فشارهای شما مطلع باشدانتخاب کرده اید، طب

بکوشد از طریق در تنگنا قراردادن شما امتيازهای بيشتری بگيرد و مذاکره را با قدرت افزون تری ادامه دهد. 

لزاماتی که بر شما بنابراین، توصيه می شود مراقب شرایط خود باشيد تا مبادا در جلسه مذاکره شریط و ا

وارد شده است به دليل هر متغيری که عموما می تواند بيرونی باشد، برای طرف مقابل هویدا نشود. برای 

مثال، اگر برای اجاره یک مکان یا برای تامين مالی در حال مذاکره هستيد و زمان کمی دارید، بهتر است آن 

 را در زمان خودش انجام دهيد.

 نیمذاکره به ا یلينقطه برسد، اما اگر به هر دل نیکه به ا دير حال انجام است، اجازه ندهکه مذاکره د یهنگام

مورد قدرت خود را  نیحفظ ا قیشما آگاه نشود و از طر طیکه طرف مقابل از شرا ديمراقبت کن د،ينقطه رس

 يد.ده شیجلسات مذاکره افزا تیریمد یبرا

 ديبه آن باش دنيراه حل یا رس کیبه فکر  شهيمذاکرات هم در

مذاکرة خوب دو رکن دارد:  کی ديبه راه حل باش دنيراه حل با رس کیبه فکر  شهيمذاکرات هم انیدر جر 

 مذاکره کننده و دیاز د فتد،يدو رکن در ان اتفاق ن نیکه ا یا مذاکره جهيبه نت دنيتعامل فراوان و رس

. به ستين یباشد، مذاکره موفق جهينت یحاو اگرحتی  که در حوزه مذاکره فعال هستند یدمتخصصان و افرا

 یاز مذاکره لذت ببرند و برا دیبا نياست و طرف یمذاکره خوب وجود تعامل ضرور کیمعنا که در  نیا

مذاکره  یحاصل شود، ول جهينت دیوجود نداشته باشد، شا یو تعال فتدياتفاق ب نیبجنگند. اگر ا اهدافشان 

 برنده بازنده با بازنده برنده خواهد بود.

است، اما از  یضرور یمذاکرة. خوب تعام عامل کیکند، بلکه در  یم تیکفا جهيفقط در بر داشتن نت پس

 است. دهیفا ینداشته باشد، ب یا جهيشود اما نت افتیکه در آن تعامل به وفور  یا ه رمذاک گریطرف د

دو  نیافتد، که به واسطه وقوع ا یاتفاق م جهيبه نت یابيل وجود دارد هم دستدر مذاکره خوبه هم تعام سپ

توان به آن نگاه  یخوب در بحث مذاکره م یتمیکرده و به عنوان آ دايپ یندیخوشا تورصعامل، مذاکره 

 کرد.
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 نکهیرسد مگر ا ینم جهيدر مذاکره است. مذاکره به نت جهيبه نت دنيمهم پس از بحث تعامل، بحث رس نکته

شود با راه حل  یم هيبه شدت توص ن،ی. بنابراديمسائل خود راه حل ارائه ده یو برا ديراه حل داشته باش

 یها چون ممکن است راه حل د؛یبلکه با ذهن راء جلسات به جلسه مذاکره برو د،یوارد جلسه مذاکره نشو

 اريدهد، بس یکه تضاد رخ م یتناقض و تضاد باشد. زمان ینداشته باشد و دارا تيشما با طرف مقابل سنخ

که  یمسائل یبرا د،يتوانند به راه حل برسند، اما اگر ذهن راه حل ساز داشته باش ینم نياست که طرف یعيطب

شده جلسه مذاکره  دايپ یها راه حل قیاز طر ديکوش یو م ديکن یم دايدهد، همواره راه حل پ یدر جلسه رخ م

ساز  لحجلسات مذاکره با خودتان ذهن راه حضور در  یشود برا یم هيبشدت توص ن،ی. بنابراديهرا ادامه د

شود، راه  یجلسه مذاکره ظاهر م یکه ط ییها ها و بحران تا بتواند به ازای مسائل، مشکلات و چالش دیببر

 بهره و استفاده را ببرد. نیشتريارائه دهد تا بتواند ب یشنهاديحل خلق کند و راهکار پ

 جهيشود مذاکره را به نت یکه خلق م یراه حل قیاز طر ديو بکوش ديراه حل خلق کن دیبا ديدقت کن پس

 .ذهن راه حل ساز است ازمنديراه حل، ن جادیا ديو بدان ديبرسان

 یاست وقت بنگاه که مسئول ی: کسديکه در حوزه بنگاه املاک است توجه کن یمفهوم به مثال نیدرک ا یبرا

نه  یهر مشکل یکوشند برا یخورند م یبر م یبه مشکل یجلسه هستند، وقت یو فروشنده داخل داریجر کی

 کنند دايپ یمتعدد یها راه حل بلکه راه حل کیتنها 

 ميمذاکره باش کيبزرگ ک یها فکر برش به

 دي. فرض کنميمذاکره باش کيبزرگ ک یها است که به فکر برش نیبود، ا بندیحتما به آن پا دیکه با یبعد 

 اريشود، بس یسرو م کيکجشنی برای شما  با یهمانيکه در م یزمان د،يهست کيشما علاقه مند به خوردن ک

کيک بروید و آنها را انتخاب کنيد.  سراغ برش های بزرگتر به شتريب یبهره بردار یبرا است که یمنطق

 یوجود دارد و افراد سع منافع و مناقشه تضادصورت دارد. در مذاکره   نيبه هم ضعيتیمذاکره هم و

 ا بهمکه ش نهیبهتر اطریق چالش هایی که پدید می آید با هم در ارتباط باشند، بنابراین از  کنند یم

 .ديشینديخود ب یاصل یاوردهادست

 زيهر چند ناچبا دستاوردی مذاکره طبيعی است و در نهایت، هر فردی ها در جلسه   تضاد منافع و چالش 

در این جلسات بر اساس اولویت های خود به  است که یعيطب اريپس بسکرد.  جلسه مذاکره را ترک خواهد
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فکر منافع و عواید حداکثری خود باشيد. در نتيجه، داشتن فهرست اولویت ها در جلسه مذاکره اهميت 

 زیادی دارد.

 مقابل طرف یخود به جا اشتنگذ

نظر  نیاز اکمک روانی  به شما خواهد کرد. یو هم در بعد تخصص یهم در بعد روان یانیکمک شا مسئله

رفتارهای وی خواهيد شد. اگر در حال  از یاريبس ليو متوجه دل ديکن یرا درک م یو طیکه شرا

ن پرخاشگری است یا در شرایط آرامی به سر می برد، با این روش می توانيد متوجه شوید که دليل ای

 های او چيست. حالت

از لحاظ تخصصی و فنی می توانيد به این مسئله پی ببرید که به دنبال چه دستاوردهایی است،  طبق نکته  

 های او چيست. شوید که دليل این حالت قبلی می تونيد متوجه 

طبق نکته از لحاظ تخصصی و فنی می توانيد به این مسئله پی ببرید که به دنبال چه دستاوردهایی است، 

توانيد تکه های بزرگ کيک وی را شناسایی کنيد و متوجه اهداف وی شوید. این مسئله از نکات  قبلی می

مهمی است که حتی در زندگی شخصی نيز ميتوانيد با استفاده از آن جمع بندی و تصميم گيری بهتری 

 دست یابيد.

 ديجلسه مذاکره مراقب تنگناها باش در

اشتباهات ما و برتر بودن  لياست که به دل نیدو حالت است: حالت نخست ا یدارا تنگنا در جلسه مذاکره 

 ميتصم دیشود و به ناچار با یم یاضطرار طیکند و وارد شرا یم جادیرا ا ییطرف مقابل، مذاکره تنگناها

 .دیريبگ

خود،  یانتحار یاست و طرف مقابل با رفتارها افتد که مذاکره در حال گسست یاتفاق م یحالت دوم زمان

 تيموقع نیرود. در ا یم شيپ تانیبرا طیشرا نیبدتر یکند و مذاکره به سمت و سو یشما را وارد تنگنا م

 .افتد یاتفاق م رشیبا عدم پذ رشیپذ یدوراه

 نيناخواسته وارد چن ای. اما اگر خواسته دیونش تيوضع نیمراقب بود تا دچار ا دیبا اريبس یلحاظ روان از

که نگارنده و جلسات مختلف به دست آورده است، در  یکرد؟ بر اساس تجربه ا دیچه با دیشد یطیشرا

 :نواره عبارت اند از نیشود. ا یذکر م هيچند توص نجایا
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تا به  ديبخواه یو از و ديکن ادداشتیو  دیري. موضوع معامل تنگنا را از طرف مقابل بگدی( اگر امکان دار1 

 .شما مهلت دهد

به سراغ اسم  یا هنرمندانه به طور دیمواقع با نی. در ادی( از معجزه أسم کوچک فرد مقابل غافل نشو۲ 

آرام  یشود تا فرد مقدار ی. ضدا کردن فرد به اسم کوچک و تکرار آن سبب مدیکوچک طرف مقابل برو

 طیشرا ديد تا بتوانده یزمان را م نیمسئله جلب شود و به شما ا نیتوجهش به ا یمدت زمان یشود و برا

 .ديبرگردان یعاد را به حالت

 ديها در جلسه مذاکره باش مخالفت مراقب

 یکند که با اصول شما در تضاد است، واکنش منف انيرا ب یاز اوقات ممکن است طرف مقابل مطلب یاريبس 

 دیبرو شيبا طرف مقابل به صورت گام به گام پ دیمنظور با نیا ی. براديو به دنبال راه حل باش دينشان نده

محترمانه  دیها با سؤال نیکه ا ديدقت داشته باش د،يمثبت فرد را به چالش بکش یبا کلمات. سؤال ديو بکوش

حل شده است، اما اگر طرف مقابل حاضر که مسئله  ديپرس جهيبه نت ديروش توانست نیمطرح شود. اگر با ا

 صمسائل را از شخ دیکرد، با انيل بها را به صورت مد خود نبود و پاسخ سؤال به دست برداشتن از مواضع

شود فرد نسبت به  یاقدام سبب م نی. اديو توانمند هست یا مانند شما که آن قدر حرفه ی. با جملاتديکن جدا

 تفاوت اتخاذ کند. یب یمسئله رفتار

 یبرا ندهیشود که در آ یکار سبب م نیفرد از مسئله جدا شده و ا تيبس شخص نيمسئله هم نیا تياهم در

 جهيتوان نت یمرحله فرد با شما همراه شد، م نی. اگر در ازديخود به مخالفت با شما برنخ تيدفاع از شخص

کرد، زمان آن  یپافشار داگر فرد بر موضع خو یرهنمون خواهد شد، ول یخوب طیگرفت که مذاکره به شرا

 نیمعنا که ا نی. به اديالقا کرده و مخالفت خود را ابراز کن یبودن را به و یاز منف یزانياست که م دهيفرا رس

 .درخواست مخالفيد نیو شما با ا ستين رشیدرخواست قابل پذ نیکه ا ديکن انيطور ب

کرد، آنگاه  یم یموضع خود پافشار یو فرد مقابل همچنان رو ديبرس جهيبه نت ديمرحله اگر نتوانست نیا در

کلمات سست کنيد. برای مثال، با چنين  حرف فرد را با ديبکوش یعنی د،يمرحله دوم استفاده کن کياز تاکت

می توانيد « یا ما از شما انتظاری بيشتری داشتيم« واقعا باور نمی کنم این حرف را شما گفته باشد»جملاتی 

نرسيد، به اقدام آخر می رسيم. به این صورت که ابتدا فرد را با خود همراه کنيد. اگر این حربه هم به نتيجه 

توانيد  حرف فرد را فورا قبول کنيد و سپس، از لحاظ روانی به وی پاداش دهيد. بنابراین، با این شيوه می
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های  مخالفت خود را مدیریت کنيد و فرصت بسيار خوبی است که کيفيت مذاکره را ارتقا دهيد و مخالفت

 لی و موثر بيان کنيد.خود را به شکل تعام

 کامل حرف بزنيد

اصولا به دليل اینکه مذاکره یک فرایند تعاملی و دو طرفه است، مذاکره کننده باید در جریان مذاکره راحت 

پيش تر در بخش صفات و ویژگی های مذاکره کننده گفته شد که چرا باید کامل  و کامل گفت و گو کند.

می شود که باید کامل و راحت صحبت کرد تا بتوان از ظرفيت طرف مقابل  صحبت کرد و اکنون نيز تاکيد

 در جلسه مذاکره نهایت بهره را برد.

 نیکار ا شرفتهيد باشد، شکل پوخ راهبرد مذاکره یا تدباشد و دنبال انتخاب م یا حرفهپس اگر مذاکره کننده 

کند،  یشده ورود م ليتکم یارتباط یت و مبانبه اطلاعا نکهیتواند در جلسه مذاکره علاوه بر ا یا متاست که 

 تا مذاکره را مؤثر کند. رديدر کنار آن راحت حرف بزند و ارتباط بگ

کنند،  یدر دو جهت کاملا مخالف هم حرکت م نيکه در آن طرف یا مذاکره نکه،یا یادآوریدرخور  نکته

به سمت  گر،یطرف به سمت شرف حرکت کند و طرف د کیکه  ینخواهد داشت، مانند نمودار یدستاورد

 نیندارد و ا یشرفتيکشش متناقض و متعارض، پ کیغرب، که دستاورد آنها در نقطه صفر است. چون 

شود و  کیمانند آن دو محور گفته شده به هم نزد ،یو همسان یهرچه همراه نیاتوقف مذاکرات! بنابر یعنی

فرصت  کی نیخواهد بود و ا شتريو بتر  کیرنيدستاورد مذاکره س زانيسمت حرکت کنند، م کیهر دو به 

کامل و  ديشما بتوان هشود ک یم جادیا یفرصت خوب در جلسه مذاکره وقت ن،یخوب است. بنابرا یليخ

 شيأیجادشده، مذاکره را به سمت اهدافتان پ یتعامل یو از فضا دیريو ارتباط بگ ديراحت گفت و گو کن

 .دیببر

طرفين  یاست، اما وقت یهیمسئله بد کی نیکند و ا یاهداف خود تلاش م یهر کس برا ،یعيطور طب به

برسند تا  جهيکه زودتر به نتشود  می آنها سبب نيب ییاثر هم افزا رند،يگ یراحت و ساده با هم ارتباط م

 .خود در جلسه مذاکره داشته باشند یو کامل را برا یزمان را از دست بدهند و نتوانند بهره کاف نکهیا

 که از  آنچه شا می خواهيد رفتار یا در جلسه مذاکره با طرف مذاکره کننده به گونه دیبا نکهینکته مهم ا
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داند،  یرا م دیتمام آنچه شما در ذهن خود دار دينکن یوقت فرض چيدر جلسه مذاکره کاملا مطلع شود. ه

است که شما در جلسه مذاکره با  یا هاله یخطا کی نیاست و ا خودتان یآنچه در ذهن شماست فقط برا

در  دیباشد، با خشو اثرب ديمذاکره مف ديخواه یاگر م نیبنابرا د،يکن یصحبت م خود با نفر دیگر یها دانسته

به طرف  (زمان همکامل) و یآن را به راحت د،يکن یخود را حفظ م یساختار ذهن نکهیمسير مذاکره علاوه بر ا

 نیاز اوقات شما از ا یلخي. هستندچه تا فرد بتواند آن را بفهمد که شما دنبال  ديمنتقل کن زيمقابلتان ن

گذرد  یآنچه در ذهن شما م ديکن یو تصور م ديکن یصحبت م اکرهو در جلسه مذ ديموضوع مهم غافل هست

 یدیو چالش برخورد کند و نتواند عاه یشود مذاکره به زاو یعدم درک سبب م نیداند ا یرا طرف مقابل م

 داشته باشد. نيطرف یرا برا یدرست و مناسب

 هنگام مذاکره  یدهاینبا

به  دهایاز نبا یتعداد لیدارد که در ذ یادیز تيبه مراقبه اهم د،يبکن دینبا ییهنگام مذاکره چه کارها نکهیا

 شده است. یآور ادیطور نمونه 

 است  ریپذ بيمذاکره از نقاط پر چالش و آس شروع

مذاکره را  انی. مبادا جردياست که مذاکره را آرام و دلچسب و با موارد توافق شده شروع کن یضرور اريبس

خورد چرا که موارد  یاست که در آب داغ ترک م یخی واني. مذاکره مانند لديبا نقاط پر چالش شروع کن

 .رنديمثبت هم تحت الشعاع قرار بگ موارد. شود یسبب م زيچالش انگ

 ها به فرد مقابل تحميل دیدگاه عدم

که  ديده یبه خود اجازه م یمتفاوت است. شما در جلسات شخص یجلسه مذاکره با روابط شخص 

. اما در جلسات مذاکره به شدت ديداشته باش نیيو رابطه بالا به پا ديکن ليتحم گرانیخود را به د یها دگاهید

 د،يکن کیمقابل را تحر ميو در پس آن مقاومت ت دیاوريبه زبان ن یليتا جملات تجم ديمواظب باش دیبا

 یکنند و به مقاومت کردن حت یرا اتخاذ م یمتفاوت یرفتار ستميس گرانیها در برابر هجمه د چون ذاتا انسان

 طرف مقابل را بدون تحميل قانع کنند. ديکن یسع دیآورند، با یم یبدونه منطق رو

 اس بودن در مذاکراتحسا یب
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 شکل گرفته شده  خود وارد شوند، جلسه مذاکره کاملا یبا احساسات شخص دیافراد در جلسه مذاکره نبا 

 یابيو دست شبرديپ یبرا دی. پس بانخورید بیفر یاحساسات شخص ورود ليمواظب بود به دل دیاست و با

 .دياز منطق استفاده کن جیبه نتا

هوشمندی در مذاکره بسيار مهم است. به این معنا که از تایيد یا رد کردن موضوع بدون  اینکه موضوع را 

مدیریت شود. واکنش برای زمانی است که  توسط فرد دیحتما با یچالش اساس نیافهميده باشيد، بپرهيزید. 

 شما کاملا منظور طرف مقابل را متوجه شده اید.

د که کن یم یچون احساس د،فرست یم راههيد، فرد را متوقع کرده و به بيده یواکنش نشان م ليدل یب یوقت

 دهد. یم رييو بر اساس فهم شما، رفتارش را تغ دیا دهيشما موضوع را فهم

 ستين ییمحل دانش نما مذاکره

رفتار  نیيجلسات از بالا به پا نیعادت دارند در ا یا در جلسه فخر بفروشد، عده دیمذاکره کننده توانمند نبا 

پسندد و در برابر آن  یحالت را نم نیکنند. در هر صورت، طرف مقابل ا ادهيرا پ یکنند و منش استاد شاگرد

 ديشود. پس در جلسه مذاکره فقط مذاکره کن یم لیمخاصمه تبد انیمذاکره به جر انیکند و جر یمقاومت م

 .دیزيو بپره دنيکردن به رخ کش ییو از دانش نما

 بدون مطالعه  شنهاديارائه پ عدم

 نیها خواهد بود، بنابرا ميتصم یشود مبنا یکه در جلسه گفته م یحساس است و مطالب اريجلسه مذاکره بس

 جادیدر طرف مقابل توقع ا د،يده یارائه م ایو  ديکن یرا قبول م یشنهاديپ یکه بدون مطالعه قبل یهنگام

را  یشنهاديکند و بعد پ یخود را کامل م یها ی. انسان عاقل ابتدا بررسردب یم نيکند و اعتبار شما را از ب یم

 یهم نظر هيجنبه قض نیبه ا دیشود اما با یکار سبب از دست رفتن مشتر نیا ديفکر کن دیدهد. شا یارائه م

 .دیریپذ یآن را م تيانداخت که مسئول

 مضر یها از سؤال زيپره

در بر  یمعکوس اثر ایما ندارند و  یبرا یبا اثر یعنیارند، دما ن یبرا یمضر هستند که انتفاع ییها سؤال

 متيق نیارزان تر از ا شنهاديپحال تا به »موارد اشاره کرد  نیتوان به ا یها م سؤال نیدارند. از نمونه ا

سؤال  نیطرح ا یبرا یشما ندارد و لزوم یبرا یسؤال مضر است چون پاسخش منفعت نیا «د؟یا داشته
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شما دارد. چون امکان  یبرا ید که مطرح شدن آنها انتفاعيجلسه مذاکره بپرس ییها . پس فقط سؤالستين

 ديدرس و مف یها بر آن باشد که سوال دیبا یسع نیکند. بنابرا جادیشما چالش ا یسؤال برا ماندارد ه

 :ديتوجه کن ریز تیشوند. به حکا دهيپرس

 گاريشود هنگام دعا کردن، س یم ایآ یکن یفکر م: »ديجک از دوستش ماکس پرس سا،يبازگشت از کل در

 ش،يجناب کش: »ديرفت و پرس شيتزد. کش یج ؟یپرسينم شيچرا از کش»ماکس جواب داد:  د؟يکش

 یادب یب نیشود. ا ینه پسرم، نم »پاسخ داد: شيبکشم؟ کش گاريس یدر سال دعا کردن هست یتوانم وقت یم

 یتعجب»دوستش ماکس بازگو کرد. ماکس در جوان به دوستش گفت:  یرا برا جهيچک نت .«به مذهب است

مطمئنا »رفت پاسخ داد:  شيسپس نزد کش یبگذار من بپرسم. و یندارد. تو سؤال را درست مطرح نکرد

پاسخ  مشتاقانه شيکش «کنم؟توانم دعا  یهستم، م دنيکش گاريدر حال س یوقت ایآ: »ديپسرم، مطمئنا و پرس

 «.مطمعئناً پسرم، مطمئناً»داد:

 ميدروغگو نباش چوپان

دروغ دارد و به  یمبنا کنند که یرا مطرح م یاز افراد مطالب ی. بعضستين یمسئله مهم نیکه ا ديفکر کن دیشا

طرف مقابل را با سه  ن،یدهند. بنابرا یشوند و اعتبار خود را از دست م یبه چوپان دروغگو م لیتبد جیتدر

خود  دیمذاکره مؤثر فرد با کی. در دينکن نيبدب یواه یهاو گفتن ادعا ییتناقض گو ،ییکار دروغگو

 .کند انيراست آن را ب ای دیرا نگو یا و نکته قتيحق ایاش را نشان دهد؛  یواقع

 کنيدن ديرا شه حرفتان

 نیچون اگر ا ديمطرح نکن جايحرف را ب د،یموضوع ندار کی انيب یبرا یکاف تيا موقعیو  یاگر زمان کاف 

را  ییها نهیهز یکار حت نیشما داشته باشد ممکن است با ا یرا برا یدیکه قرار بود عوا یحرف فتدياتفاق ب

 .اعمال کند تانیبرا

 حال طرف مقابل در گفتن مطالب تیرعا

از حد  شيب هسکه جل یزمان ایزد  یحرف دیرا ندارد، نبا یحرف دنيصله شنحو که طرف مقابل یزمان 

کرد.  انيرا ب ژهیو یها مراعات کرد و نباید مطالب مهم و خواسته دیبوده و فرد خسته شده است، با یطولان

 کند.  یطرف مقابل را مباحث را مطرح م یها و حالت طیبا در نظر گرفتن شرا یا مذاکره کننده حرفه نیبنابرا



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 112   .جوان ایران سل ن
 

 فاش نشود متتانيق ديباش مراقب

که کف و  ديو مراقب باش دیکار کنار بگذار یانتها یبرا یسود کاف هيفضا و حاش شهيکه هم ميگفت تر شيپ 

کند  یتواند بر اساس آن خود را سازمانده یطرف مقابل م فتد،ياتفاق ب نیشما فاش نشود. اگر ا متيسقف ق

ها  متيمسئله باشد که ق نیمراقب ا دیمذاکره کننده با نی. بنابرارديشما به کار بگ هيمذاکره را عل یها و حربه

 ها فاش نشود. نهیو هز

 مذاکره به بن بست برسد مینگذار

و اجازه به بن بست  دياست که مذاکره را حفظ کن نیاست. هنر شما ا جهيو نت انیپا یمذاکره خوب دارا 

به هر  د،یرو یم شيه سمت بن بست پب دیاز مذاکره احساس کرد ی. اگر در هر قسمتديده یآن را نم دنيرس

بهتر است موکول  طیکه شرا ینمونه، ادامه جلسه را به زمان ی. براديآن را حفظ کن ديکن یکه فکر م یقیطر

 یبرا یاز هر اقدام ن،ی. بنابرادیببر شيپ د،یبر سر آنها دار یشتريکه توافق ب یادامه جلسه را با موارد ای ديکن

 .دينکن غیبخش کردن مذاکره در جهينت

 ستين یمذاکره محل خصومت شخص جلسة

بکشند،  شيرا پ یمسائل شخص دیدر حال مذاکره نبا ستند،يهم ن یشرکت چيه ندهیاگر دو نفر که نما یحت 

به ورود مذاکره  بيطرف مقابل را هم ترغ د،يکن یرا در جلسه مذاکره مطرح م یمسائل شخص یچون وقت

 .نخواهد داشت یجز نزاع شخص یا جهيو نت ديکن یم یشخص

منافع و اهداف مذاکره مد  دی. پس در مذاکره باديرا خارج از جلسه مذاکره حل و فصل کن یشخص مسائل

از مذاکره  یفت نیدارند. ا شیاز افراد به آن گرا یارياست که متأسفانه بس یعاد یچالش نینظر شما باشد. ا

 .باشد یاز مسائل شخص یمذاکره عار ديمراقب باش ن،یبه آن واقف هستند. بنابرا یا است که افراد حرفه

 کنيدندار  حهیطرف مقابل را جر غرور

افراد  یتيشخص یها یژگیو قائل هستند. غرور هم از تياز سازمانشان اهم شتريخود ب تيشخص یافراد برا 

مذاکره خارج کند و از حالت تعامل به تقابل  مدار راد را از قرار دادن آن ممکن است اف رياست که تحت تاث

دار  حهیوی را جر غرور کرده و انيآن را ب دیکرد، نبا یمذاکره فرد اشتباهجلسه اگر در  نیشود. بنابرا دهيکش

 .خواهد شد یمذاکره پالش ادیاحتمال ز چون به کرد
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  دينده ازيامت یگاه در جلسه مذاکره به سادگ چيه

 ازيامت دینبا یسادگ بلکه به  د،يبه طرف مقابل نده یازيامت چيکه ه ستين نیله امطلب به منز نیالبته ا

 سينسبت به آن لطف خس د،يداشته باش ویهم در جلسه مذاکره به  یاگر قرار است لطف یحت یعنی د،يبده

سختی د، چون می بيند برای گرفتن امتيازهای قبلی تا چه اندازه باش قانعتا فرد به آن  ديو حساس باش

 کشيده است.

 ديکننمت گاه افراد را ملا چيه

. دیاز تلاش طرف مقابل ناراحت نشو د،يبه منافع تلاش کن یابيدست یبرا دیهمان طور که شما اجازه دار 

مقابله شما هم  یبه جا د،یریرا بپذ تهکن نیشود. اگر ا یشما نسبت به مذاکره منف یشود انرژ یسبب م نیا

 .دياهداف خود تلاش کن یبرا

 ها  در برابر استدلال لیدلا تیریمد

انجام  دیکار را با ود د،یاوريآن استدلال ب یبرا ديخواه یرا مطرح کرد و شما م یا اگر طرف مقابل خواسته

از  یبلکه بخش ديفاش نکن کبارهیموضوع به  کی یرا برا لیهمه دلا شهياست که هم نیکار ا ني. اولدينده

 یبلکه از قو ديشروع نکن فياست که از استدلال ضع نیکار ا ني. دومدیادامه بحث نگه دار یآنها را برا

کند.  یفاش نم کبارهیکند و همه آنها را به  یم تیریخود را مد لیفرد کارآمد دلا نی. بنابراديآغاز کن نیتر

که  ديکن یخود را فاش کرده و طرف مقابل را آگاه م یفکر یالگو د،يکن یرا مطرح م یادیز لیشما دلا یوقت

 دينکن جادیا یدوراه ديبرود. مراقب باش شيکار را ادامه دهد و با شما به پ دیچطور در ادامه مذاکره با

و  رشیپذ یبا دوراه ريبله و خ یاست. دوراه یبه دوراه دنيحالت ممکن در مذاکره رس نیخطرناک تر

 ريدرگ دینبا ذاکرهم زيشک اشتباه است. پس پشت م یب د،یريبگ یميصورت هر تصم نیعدم پذیرش. در ا

با کلمات  تيوضع نیکار فرار کردن از ا نیبهتر د،یريگ یفرار م طیشرا نیکه در ا ی. زماندیشو ها یدوراه

 .است یا هيو حاش یا شهيکل

 در برابر ناشناخته ها  یريم موضع گعد
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سيب زا باشد، پی بردن طرف مقابل از ميزان دانش ماست. اگر طذف مقابل آ تانیتواند برا یکه م یاز موارد

متوجه شود که شما از نظر دانشس در شرایط خوبی به سر نمی برید، ممکن است از نظر روانی ذهنين منفی 

 نسبت به شما پيدا کند.

 یمتعدد لیدلایجاد کند. را بيان کنيد که توقعی را در فرد مقابل ا یمطلب یاست به خاطر کم دانش ممکن

شما دردسر  یمسئله برا نیا طه آنها اگر نتوانيد در جریان مذاکره آگاهانه عمل کنيد، وجود دارد که به واس

. اگر شما به دنبال این هستيد که جریان مذاکره سالمی داشته باشيد، بهتر است در برابر ناشناخته شود یساز م

فقط به اندازه دانششان حرف  مذاکرات انیمعروف هستند در جر ها ها موضع گيری نداشته باشيد. آلمانی

 ها موضع گيری پر چالش نداشته باشيد. می زنند. شما هم همين طور عمل کنيد و در برابر نادانسته

  دينکش یفرد را به رخ و دروغ

در رفتارهای  تواند کمک کننده باشد. عموماً دروغ ی نيز میعاد یمهم است و در زندگ اريموضوع بس نیا

 شود و این امری طبيعی است، اما چگونگی مقابله با آن اهميت زیادی دارد. مذاکراتی مشاهده می

و فرد را وادار به حرف زدن  دیطرف مقابل صداقت ندارد، سطح تحمل خود را بالا ببر دیاحساس کرد اگر

شوند و هم ادامه دادن دروغ  یتر م حافظه مزنند، هم ک یحرف م شتريب ی. چون افراد دروغگو وقتديکن شتريب

 دايرا پ یدروغ و ديبزند تا بتوان فحر شتريکه ب ديفرد را وادار کن نیخواهد شد. بنابرا یآنها کار سخت یبرا

 .ديکن

دروغ  یچون وقت د،يرا به رخ او نکش یدر حال دروغ گفتن است، دروغ و دیکه متوجه شد یزمان حال

 یشود و حت یتر م شود و گستاخ یم یوارد حالت دفاع یلا از لحاظ روانمعمو د،يکشیرا به رخ او م یکس

 یگریکه فرد مقابل شما هم زمان با گروه د ديدان ینمونه، شما م یکند. برا دايپ یممکن است رفتار تهاجم

که من فقط در حال مذاکره با شما هستم. اگر  دیگو یبه شما م یدر حال مذاکره است، ول یبه صورت مواز

رود  یم یهاجمتکند بلکه به سمت اقدامات  ینم یعذرخواه یبه طبع و د،يرا مطرح کن یدر پاسخ، دروغ و

 .که دور از شأن شماست دیبه شما بگو یزيو ممکن است چ

مثال،  ی. براديبه فرد اشاره نداشته باش ميو به طور مستق ديشود از افراد مجهول استفاده کن یم هيتوص معمولا

شود،  یجلسه ارائه م نیکه در ا یهم وجود دارند و به اطلاعات یگریدهد مسائل د یشواهد نشان م دیيبگو
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موضوع مرتبط با دروغ را  ميمستق ريکار به طور غ نی. با اایم شنيده تر شياست که ما پ ییزهايخلاف چ

 .ديکن یمطرح م

 به طرف مقابل یحمله شخص عدم

گر جلسه مذاکره ا کهین معنا. به اديحمله نکنافراد  تيبه شخص د،يکن یم دايدر جلسه مذاکره حضور پ یوقت

به  ني. که. شائبه توهدياستفاده کن یالفاظ يد و انجام ده ی. مبادا در آن جلسه رفتارباب طبع شما نيست

 .طرف مقابل را داشته باشد

وجود دارد که  قانونیماند، در جلسه مذاکره  یپنهان م یارياز نظر بس دیاست که شا یعامل مهم نیا

و  یرسم تیهو یکیهستند؛  تیهو دو یافراد دارا یعنیکنند.  یمذاکره جدا م یافراد را از محتوا تيشخص

 تيقاعده و قانون حول محور شخص یا هر جلسهدر است  یشخص گر،ید تیآنهاست و هو یمذاکرات

 چرخد. یفرد م یمذاکرات

اگر در  نیاز شرکتشان اعتبار قائد هستند، بنابرا شتريخود ب تيشخص یبرا یمعمولا از لحاظ روان افراد

مورد استفاده کرده و گره را  نیاز ا ديتوان یبه طور هوشمندانه م د،یبرخورد کرد یمذاکره به بن بست انیجر

 . ديباز کن

 . ديمقابل را رها نکن طرف

 یخود و فرد مقابل هم برا یدر جلسه مذاکره شما برا یعنیاست  یا درون جلسهدو شکل دارد. شکل اول 

مذاکره متعدد باشد و در  جلسات ممکن است یعنیاست.  یا جلسه نيخود صحبت کند. شکل دوم ب

 یگرید یمذاکرات یها فرد فرصت یممکن است برا دينکن یريگيجلسات طرف مقابل را پ نيب یا فاصله

برود. داخل جلسه هم اگر فرد رها شود، ذهنش از جلسه  نيادامه مذاکره از ب یاش برا زهيانگ ای دیايب شيپ

 دیبگذار دیمهم است که نبا ارينظر بس نیرود. از ا ین ميمطالب از ب یکپارچگیشود و انتقال و  یخارج م

 از آن رها شود. رونيفرد در جلسه مذاکره و ب

  ديخود باش یها سوال مراقب

از  یممکن است بعضچون  د،يها جواب بده در جلسه مذاکره به همه سؤال ديگاه خود را مکلف نکن چيه

شما استفاده شود.  هياز شما استخراج کند که بعدها عل یاطلاعات ایبگذارد و  یها شما را بر سر دو راه سؤال
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فضا  نیاهداف خودتان وارد ا یبرا کایهر ابلتان. شما و طرف مقستيجلسه مذاکره جلسه محاکمه ن

 .دیشو یم

 ديعمل کن یمتر یليها م یپرسد تا از شما اطلاعات کسب کند، مانند ژاپن یمدام از شما سوال م یاگر فرد اما

. با ديبخواه یشتريب حيتوض یشما از و د،يپرس یکار اگر فرد از شما سوال نیا یتا اطلاعات تبادل شود. برا

 قرار دهد. ارتانياز خود در اخت یتشود اطلاعا یشده و احتمالا مجبور م دهيروش فرد به چالش کش نیا

ای نيست و اگر جواب نداد به  اما گاهی قرار است که شما سوال هایی بپرسيد. اگر فرد جواب داد که مسئله

 من احساس می کنم مشکل از جانب»طریق دیگری کا را پيش ببرید. برای مثال، استفاده از چنين جملاتی 

شما فرد باهوشی هستيد و ضریب هوشی من به اندازه شما »یا « من است و من متوجه منظور شما نمی شوم

اگر این تئوری هم بی نتيجه ماند، فرد را وارد بازی پرسش و پاسخی بکنيد. برای نثال، بگویيد «. نيست

تا ببينيد درست متوجه های شما را بازگو کنم  متوجه منظور شما نمی شوم، اگر امکان دارد من صحبت»

 توان بسيار بهره مند شد. ز آن میاین گذاشتن حرف در دهان طرف مقابل است و ا« ام یا نه شده

 یبند جمع

صدد این موضوع بود که ساختار ذهنی و ساختار فصل در  اتيکل د،یفصل مطالعه کرد نیگونه که در ا همان

آنها را برای جلسه مذاکره آماده کند. در این مسير  مذاکره کنندگان را پيش از جلسه مذاکره شکل بدهد و

شد و از جوانب مختلف به آنها  انيب یا حرفهشد ویژگی های یک مذاکره  ابتدا و در قالب نکاتی که مطرح

شد که مذاکره کننده تحليل شود  یسع ...و  یتيو شخص یروان ،یرفتار یها یژگیدر قالب و یپرداخت مثال

 یها تيظرف نیا یرو یگذار هیسرما قیمذاکره هستند، بتوانند از طر یايکه علاقه مند ورود به دن یتا افراد

 .شان را ارتقا بدهند یمذاکرات یها خود، مهارت

 تیرعا دیکه دن جلسه مذاکره با یمذاکره کننده، درباره آداب رفتار یها یژگیو نييادامه فصل پس از تب در

 یدهایو نبا دیقرار گرفت. سپس در ادامه بحث، با نييو تب یمورد معرف یشود، بحث شد و الزامات رفتار

شد و  یرا شامل م یکه نکات متعدد یمبان نیا انيب قیشد تا از طر یاز مذاکره و هنگام مذاکره معرف شيپ

 .ننده شکل گرفتمذاکره ک یشده و شاکله ذهن یمذاکره کننده را دارد، معرف یبندیالزام پا
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باشد و  بندیبه آنها پا دیهستند که مذاکره کننده به عنوان اصول مذاکره با یو اساس هیمباحث به عنوان پا نیا

را  دهایو نبا دیو هم با یمد نظر مذاکره و هم آداب رفتار یها یژگیکند در جلسات مذاکره خود هم و یسع

 کند و به یريگيمد نظر قرار دهد، پ کدرا  ییجلسه مذاکره دستاوردها یبه دقت انجام دهد تا بتواند برا

 .اورديدست ب

 پرسش های فصل

 دیاز مذاکره را نام ببر شيپ یدهایمورد از نبا ( سه1

 ( چهار مورد از نبایدهای پيش از مذاکره را نام ببرید.۲

 .ديح دهاست؟ پنج مورد را شر نیمهمتر کیصفات مذاکره کننده کدام  ني( از ب3 

را به اختصار  موردکند، سه  تیآنها را در جلسه مذاکره رعا دیکه مذاکره کننده با یآداب رفتار ني( از ب۴ 

 .ديکن انيب

 دارد؟ ی( شنونده خوب بودن در جلسات مذاکره احاطه به چه مفهوم5 

 داشته باشد؟ ادیز ليمحاسبه و تحل تيباشد و قابل اريهوش دی( چرا مذاکره کننده با6 

 نیتوجه به ا باح شد، مطر ییها سؤالو اگر در جلسات مذاکره  ستي( منظور از صداقت در مذاکره ن7 

 م؟يها برخورد کن سؤال نیبا ا دیچطور با ،یژگیو

 .ديده حيو توض دیهنگام مذاکره را نام ببر یدهایاب( سه مورد از  8

فراتر از حداقل  یمقداريشه انجام دهد و هم یاطياحت هيمذاکرات خود را با حاش دی( چرا مذاکره کننده با9 

 خود لحاظ کند؟ یتمام شده برا یبها

 دارد؟  یی( قانون مثلث در مذاکرات به چه معناست و چه کاربردها10 

 کرد؟ استفاده توان یم ییشکستن سکوت طرف مقابل در جلسات مذاکره از چه راهکارها ی( برا11 

 بحث مذاکره است؟ نیآخر متي( چرا ق1۲ 
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 به زبان بدن مسلط باشد؟ دی( چرا مذاکره کننده با13 

 .ديرا شرح ده تي( ارکان مثلث موفق1۴ 

 انجام داد؟ دیجلسات با تیریمد یبرا یشد، چه اقدامات ی( اگر جلسات مذاکره طولان15 

 .ديکن نييهنگام مذاکره را تب یدهای( سه مورد از نبا16 

 یعمل نیتمر

قوت و  کرده و به  ليخود را تحل د،یمذاکره کننده که مطالعه کرد یها یژگیبر اساس صفات و و 

 .دياشاره کن نهيزم نیخود در ا یها ضعف

 پژوهش

 نیدرباره ا رانیو نگاه مد ديرا مطالعه کن یفصل، صنعت با شرکت خاص نیدر ا ادشدهی( بر اساس اصول 1 

 .دياصول را محک بزن

و  دهایبا نیمهمتر یو دگاهیخاص مصاحبه کرده و از د یا شرکتیا مسئول صنعت یعامل  ری( با مد۲ 

 پ.ديکن ییفصل را شناسا نیدر ا ادشدهی یدهاینبا
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۴ 

 

 

 

 مذاکره یها کيتکن

 اهداف فصل 

 مذاکره  یها کياز تکن ییو رونما ی: معرفیهدف کل 

 پياهداف جزئ

 استفاده شده در جلسات مذاکره یها کيراهبردها و تاکت فیو تعر لي( تحل1 

 در مذاکره فانیحر یها کي( راهکارها و اقدامات مقابله با تاکت۲ 

 رقبا در مذاکره یراهبردها تیری( مد3 

ام و با توجه به آنچه  مختلف مشاهده کرده و بازخورد گرفته یهمان گونه که بارها در جلسات آموزش مقدمه

ها،  فصل است، چرا که در آن به حزبه نیبخش کتاب حاضر ا نیزتريانگ جانيو ه نیب ترگفته شد، جذا

 یواسطه تسلط به آنها به معنا بهتوان  یاشاره شده است و م رند،يگ یکه افراد به کار م ییو راهبردها رنگهاين

فصل  ن،یبرد. بنابرا یکنند، پ یجلسه مذاکره استفاده م کیدر  نيکه طرف ییها ها و کلک به حربه یواقع

 ندیشما هم اگر در جلسات مذاکره تان به دنبال تسلط بر فرا یتواند برا یاست و م یچهارم جذاب و کاربرد

. توجه به آنها، به سراغ و با ميرا مطرح کن یفصل لازم است نکات هاز ورود ب شيباشد. اما پ ديمف د،يهست

 .میراهبردها برو نييتب
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ها تسلط  حربهو بر  ستندين دهیشما در مذاکرات آموزش د یرو شيافراد پ یشک تمام یب نکهینخست ا نکته

 نیاصول مسلط هستند. به ا نیاند و بر ا دهید زشآمو یا در مذاکرات حرفه ژهیبه و زين یاريندارند، اما بس

دوره مذاکره  دیچرا که آنها شا د،يرا هم که به طور ذات مذاکره کننده هستند، اضافه کن گرید یافراد برخ

 .رنديگ یآن را به کار م یها ربهحاصول و  یذائ یبه عل اباشند، ام دهیند

 نیمبادا ا دياما فراموش نکن د؛يو بر آنها تسلط داشته باش ديها را بشناس حربه نیا دیشما با ،هر تقدیره به

از  یدنتان در لاک دفاعتوهم شود و در جلسه مذاکره دست شما را ببندد و با برتابو و شما یها برا حربه

و  اطياحت نيخوف و رجا عمل کرد و در ع یالگو کیهمانند  دیبا نیمذاکره مؤثر و راحت دور سازد. بنابرا

 .رفت شيمذاکره پ تیبه اهداف و هدا یابيبه سمت دست دوارانهي: امهلسة مذاکرجمواظبت در 

 یهدف از معرف نیهستند بنابرا یريگابل به کارق یمنصفانه و برخ ريها غ حربه نیاز ا یبرخ نکهیا گرید نکته

است، اما فراموش  یاتخاذ راهبرد مناسب در مواجهه با آنها ضرور یبرا ها رنگياست که شناختن ن نیآنها ا

برساند، اما بر برند شما و  جهيشما را در مذاکره به نت دیآن شا رمنصفانهيموارد غ یريکه به کار گ دينکن

 دهيها محتاط و سنج حربه یريدر به کارگ ن،یداشته باشد. بنابرا یمنف ریتان ممکن است تصو ندهیآ ریتصو

 .ديعمل کن

شده است  یها سع حربه ريتأث تیریمقابله و مد یشما برا تیدر کتاب حاضر با هدف تقو نکهیا گرید نکته

 یبرا ديشده است، راهکار مقابله با آن هم ارائه شود تا شما بدان یحتر به معرف ایتا همان طور که راهبرد 

 یاشاره شود و شما با آگاه مطلبتر به چند  شيپ دیبخش با نی. اما در ادیريبگ یميچه تصم دیمواجهه با

 .دیاز آن به سراغ راهکارها برو

بدل و مقابل دارد، اما به کار  کهی زيکه هر فن، بدل و مقابل دارد، هر حربه ن یمثل کشت نکهینخست ا مطلب

. دوم فراموش دياول شما خود حربه و راهکار مواجهه با آن را بشناس نکهیدارد، از جمله ا یآن شروط یريگ

 به تيفيتواند ک یآنها م فتنوجود دارد که در نظر گر یطیو شرا ستين یراهکار هر حربه قطع دينکن

و  ییشناسا یو منابع فعل اتيراهکارها بر اساس تجرب نیا نکهیا یبعد نکته .کند راهکار را تقویت یريکارگ

هم  یبهتر ميموارد ممکن است بدل و پا تصم یو در برخ ستيآنها ن تيقطع یبه معنا نیاند، اما ا ارائه شده

شما به کار گرفته شود  هيکه عل یرنگيفراتر از هر حربه، راهبرد با ن نکهیا گریوجود داشته باشد. مسئله مهم د
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که  دیدار اريدر اخت یذات یکار آمد و حرفه اشما یک ابزار   شما در جلسه مذاکره باشد، هيعل یهر تلاش ایو 

 .باشد نیبهتر یدر مواجهه با هر تلاش تانیبرا تواند یبه آن م کستم

 نیآن ابزار ا است. شده یابزار به عنوان راهکار معرف نيها از هم ربهحاز  یاريدر بس زيکتاب ن نيهم در

در واقع از مذاکره چه  ایمذاکره داغ شده است و  زيبر سر م یچه هدف یبرا بداند چرا و یاست که هر کس

 یشامل چه موارد مزشخطوط قر نيکند و همچن یمذاکره م یبه چه اهداف دنيرس یدارد و برا یانتظار

مدعا هم قياس  نیا ريطرف مقابل را داشته باشد. تأث کيمقابله با تاکت یراهکار برا نیتواند بهتر یاست، م

خود طرح و برنامه  یآن، هر شطرنج باز که برا یکه همانند شطرنج و باز یا مذاکره با شطرنج است، به گونه

 .کند تیو مذاکره را طبق خواسته خود هدا رديرا در دست بگ یعنان بازد توان یداشته باشد، م

افتند که طرح مشخص ندارند و مجبور  یدر دام م یشطرنج و مذاکرات افراد یدر باز آنکه عموماً جالب

که در فصول قبل  ییدهایبه با ن،یطرف مقابل واکنش نشان دهند. بنابرا یها کيشوند با توجه به تاکت یم

 .ندیايمذاکره ب زيباشند و آگاهانه بر سر م بندیاشاره شد، پا

 عبارت از در بحث مهم است.  مذاکره یمذاکره و راهبردها یها ربهح ساختار

نبرد است و هر  دانيمانند م د،یکه قرار است آن را به کار ببند یاول: جلسه مذاکره طبق نوع راهبرد نکته

آرامش و  ازيابزار و ساختار مورد ن نیتر یکند اصل یکه طرف مقابل از آن استفاده م یا راهبرد و تجربه

تحت هر  د،يبخش هست جهينت ومعناست که اگر خواهان مذاکره مؤثر  نیعبارت متضمن ا نیتمرکز است. ا

 .ديباش بندیو به آن پا ديآرامش و تمرکز خود را حفظ کن یطیشرا

شود، ممکن است با اخلاق  یم انيب« مذاکره یها حربه»که در ادامه تحت عنوان  یاز موارد یدوم: برخ نکته

که استفاده شوند، اما  شود ینم هيوجه توص چينباشد و به ه یاخلاقمنافات داشته باشد و هم راستا با مباحث 

با آنها در  ییآشنا یقسمت برا نیبه هر حال ممکن است رقبا در جلسه مذاکره از آنها استفاده کنند پس در ا

 ن،يو همچن ديشما استفاده شد، آنها را بشناس هيشود تا اگر در جلسه مذاکره عل یفنون صحبت م نیمورد ا

 ديآن حربه را داشته باش تیریمقابله و مد یکامل برا یشود تا شما آمادگ یم انيراهکار مقابله با آن حربه ب

کامل  یشود، تا مذاکره کنندگان آمادگ یم انيب زيمقابله با آن ن یهر حربه مذاکره، راهکارها انيادامه، با ب در

 .ها را داشته باشند حربه نیمقابله با ا یبرا
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 ( در مذاکراتjazzز )راهبرد جَ یريبه کار گ

 ییشود و راهبردهامی رود، معرفی  که معمولا در جلسات مذاکره به کار ییقسمت بناست راهبردها نیدر ا 

 یبا اصول اخلاق که متناسب ییآنها ه کارگيری شود و و ب ییهستند، شناسا یبا اصول اخلاق که متناسب

 یها واکنش ،اگر طرف مقابل به سراغ آنها رفت. کننده آگاه شودره مذاک دشود و فر ییشناسا زين ستندين

 .رديدست قرار نگ نیاز ا ییها رنگيو در دام ن ستيآنها چ یو راهکارها حيصح

 رد،يگ یمذاکره صورت م یا که به صو حرفه یاست که معمولا در جلسات ییاز راهبردها یکی13جز راهبرد

را به صورت  یگردد که در آن معمولا افراد کاز نوازندگ یبر م یقيموسافتد، راهبرد جز در واقع به  یاتفاق م

شود، برمی گردد.  یاستفاده م هچطور از آن استعاره در مذاکر نکهیدهند. ا یانجام م یقيموس باز در یميت

به صورت پنهان معمولاً  یقينوع موس نیبودن ا نيبر بودن و سنگ یدارند به علت انرژنوازدگان جاز عادت 

گروه را جابه جا  یبه صورت پنهان رهبرشرایط موجود  بر اساس یبسته به زمان آن. ملود یهر از چند گاه

به عنوان رهبر انتخاب  یدارند که در آن شخص یا شده فیمعناست که آنها کد تعر نیمطلب به ا نیکنند. ا

 رگیکد به نفر د کیبا جا شود،  هجاب دیبا یگرید ليبه هر دل ایکند  یشود و هر گ احساس خستگ یم

شود.  یواگذار چرخش انجام م نيهم قیشود و از طر یگروه به او واگذار م تیشود و موضوع هدا یاعلام م

را بر  تيفيبا ک یوازندگن تيرهبر مسئول دارد تا به عنوان اريرا در اخت یخاص یپس هر شخص بازه زمان

 .رديعهده بگ

 نیا یا از مذاکره کنندگان حرفه یارياستعاره در مذاکره هم استفاده شده است و بس نیاساس، از ا نيهم بر

راهبرد در  کینفر است و با  کی یحت ایکه تعداد افراد مقابل شما کمتر است و  یدهند. زمان یکار را انجام م

فشار بر  جادیکه شما در صدد ا یانزم یعمل کند و حت یتواند به خوب یحال مذاکره است، راهبرد جز م

 حربه کاربرد دارد. نیا زين ديطرف مقابل و کاهش تمرکز او هست

فرد  کیکه  یزمان یقيموس که مانند همان یا راهبرد استفاده کرد، به گونه نیتوان از ا یم تيدر در موقع پس

روند،  یم شياو پ یها استيکنند و با س یم یرا همراه یو ییهم نوا نیدر ا هيدر حال نواختن است و بق

شود و به همين شيوه  یمنتقل م یگریبه فرد د تيمسئول نیا شد،رهبر  ضیبنا به تعو یليکه به هر دل نيهم

این افراد یک جلسه مذاکرخ گرم و پرانگيزه را دارند که درن هایت، می تواند نتيجه دلچسبی را به همراه 
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اده از این حربه است. اینکه بدانيد در چه داشته باشد. نکته مهم در این راهبرد شناخت کدها به هنگام استف

شود به دليل هماهنگی بسيار  شود و یا این تعویض چطور انجام می زمانی مسئوليت به چه کسی سپرده می

 حائز اهميت است تا از این طریق بتوانيد کار خود را به پيش برانيد.

 راهکار مقابل راهبرد جَز

در جلسه مذاکره راهبرد جز استفاده می کند و سعی می کند با پاس کاری بين  امطرف مقابل  ديکن فرض

افراد قدرت تمرکز و مذاکره ما را کاهش دهد. حال راهکار چيست؟ همان طور که در مقدمه این فصل گفته 

ربه شد در مقابله با تمامی حربه ها اولين و موثر ترین راهکار موجود، تمرکز . حفظ آرامش است. در این ح

 هم آرام بودن بسيار اساسی و ضروری است، اما در کنار باید چند وظيفه تخصصی هم ایجاد شود:

دو  نيب یادیز یعدد فکه اختلا ميو اجازه نده ميقبل از مذاکره از تعداد افراد مقابل مطلع باش نکهیا اول

در طرف مقابل  یعدد یرتردهد و ب یکنترلن جلسه را از دست م طیشرا نیبا ا رایگروه حکم فرما شود، ز

 شود. یم جادیا

 یاریکه بتوانند در جلسه ما را  ميباش یبه سرعت به دنبال افراد م،يقرار گرفت ییفضا نياگر در چن نکهیا دوم

 ازيمورد ن یها تخصص ميکن یسع دیبا م،ي. کن یمقابل برابر ميبا ت یاز نظر عدد ميدهند. حال اگر نتوانست

 یاگر برتر یو ... پس حت یبازرگان یتخصص ،یتخصص فن ،یمثال تخصص مال یبرا. ميجلسه را داشته باش

 باشند. ازيمورد ن یها تخصص یوجود نداشته باشد، افراد حاضر دارا یعدد

که تمرکزتان در حال کاهش است و در مذاکره در حال به  دیو حس کرد ديرا نداشت ادشدهیهر دو مورد  اگر

مختلف جلسه مذاکره را به زمان  لیها و دلا است که به بهانه نیکار ا نیبهتر د،يشدن هست دهيچالش کش

 د.یو مقابله را ندار یامکان چانه زن رایاست، ز یو خوب نهيبه نهیشما گز طیکه در آن شرا ديموکول کن گرید

. نکته ديکن تیخود را تقو قیطر نیو از ا ديزمان استفاده کن دیخر ستمياز س ديتوان یمواقع م نیدر ا ن،یبنابرا

در حال جابه جا شدن است و  یافراد رهبر نياست که اگر در ب نیتوان از آن استفاده کرد ا یکه م یگرید

 یطیبهتر است خود را در شرا کنند،دهند تا قدرت را جابه جا  یرا به هم پاس نم یافراد مختلف رهبر

 ديکن یو سع ديستيکه انگار متوجه حضور رهبر ن دیبگذار
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 یا و به گونه دينفر صحبت کن کیو با  دينفر در جلسه مذاکره نگاه کن کیبه  ديدر مذاکره کن کایهمچنان با 

 نکهیا یکشند. برا یم یمقابل سع ميهنگام ت نیباشد. در ا ريتاث نیا یرهبر ییکه جابه جا دیببر شيکار را پ

 ییجابه جا گریاست متمرکز بماند و د یکه مذاکره کننده اصل یفرد یبتوانند جلسه را به جلو برند رو

 .رديانجام نگ

 طرف مقابل  یو نظام فکر یراهبرد بر هم زدن آرامش روان 

 یدال بر ب رديم انيکه در ادامه ب ی. مواردرديگوناگون انجام گ یها وهيراهبرد به ش نیا یممکن است اجرا

تواند  یشود و نم یطرف مقابل م یهم خوردن آرامش روان براست که سبب  یبلکه راهکار ست،يفرد ن یادب

 .اوردياصل مذاکره است، به دست ب نیخود را که مهمتر یريگ ميقدرت تمرکز و تصم

کنند با بر هم زدن آرامش و تمرکز طرف مقابل  یم یاز مذاکره کنندگان سع یاريموارد بس یدر برخ نیبنابرا

کردن و ... طرف  دیدر مذاکرهه منتظر نگه داشتن، تهد نیيحس بالا به پا یالقا رينظ ییها روش قیرا از طر

 ی. زمانرنديتمرکز را از فرد بگ یعنی ذاکرهم ازين نیمقابل را تحت فشار قرار دهند و با استفاده از آن، مهمتر

ان شکست شود و امک یم دهيکش یا هيشود توانش از مذاکره به مسائل حاش یتمرکز خارج م یايکه فرد از دن

کاهش  یها برا هباز حر یکی نیکند، بنابرا یم دايپ شیاز فرد در مذاکرات افزا یريفرد در مذاکرات با بهره گ

 حربه است. نيتمرکز هم

 جیچماق و هو راهبرد 

معروف  کردیرو یريبه کار گرفته شده در مذاکرات به کار گ یها حربه نیانواع و مشهورتر نیتر جیرا از

 یخیمشهود بوده و به دفعات در سطوح مختلف مذاکرات تار اريکه بس یکردیاست. رو جیچماق و هو

 (۲017 م،يو سل اشاریاستفاده شده است. )

 کیهمان طور که از  یدوان راهبرد مانند مسابقات اسب نیاست. در ا یهیراهبرد کاملا واضح و بد ساختار

است و از طرف  جیدهند که تحت عنوان هو یم طیشرا رشیمذاکره و پذ یطعمه جذاب برا کیسر به فرد 

که در  یا راهبرد طعمه نیدهند، در ا یفرد را تحت فشار قرار م یرونيفشار ب قیکنند از طر یم یسع زين گرید

 .شود یگفته م یرونيبه فشار ب« چماق»و  «جیهو»بخش اول مطرح شد تحت عنوان 
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به  یابيدهند تا به سمت دست یتحت فشار قرار م یراهبرد فرد را هم از جنبه مثبت و هم از بعد منف نیا با

 مذاکره حرکت کند.

لا ساختار مشخصی است که بسياری از افراد در حال استفاده از آن هستند و دليل پس ساختار راهبرد کام

به اهداف دارد، چون از معيار محرک برای  استفاده زیاد از آن هم این است که شانس بسياری در دستيابی

دستيابی به نتيجه استفاد می کند که حتی اگر یکی از این معيارها هم تاثيرگذار باشد کافی است تا مذاکره به 

 نتيجه کافی و کامل برسد.

ساختار مذاکره ای که در آن یکی از طرفين هم جنبه های مثبت و انگيزشی زیادی می دهد و از طرف 

، برای کنترل و تضمين اینکه مذاکره کننده مقابل با اهداف طرف مقابل کنار بياید مقداری فشار بيرونی دیگر

های منفی نيز استفاده کرده تا این هم راستایی مثبت و منفی با  ز محرکنيز تحميل می کند. یعنی در واقع ا

 کند، افزایش دهد. می از این راهبرد استفادهیکدیگر شانس حصول به نتيجه را برای طرفی که 

فراموش  دیاست که نبا نیراهبرد که در دل آن نهفته است. ا نیا یريجالب و پنهان موجود در به کارگ نکته

هر دو هم  یسوار بر مذاکره باشد و قدرت و ابزارها ادشدهیهمانند سوار کار  دیآن با یريبه کارگ یکرد برا

شما را  یمذاکرها هیو سرما نجامدا یراهبرد به شکست م نیداشت وگرنه ا اريرا در اخت جیچماق و هم هو

راهبرد مستلزم  نیا یريدر خاطر داشت به کارگ دیمسئله با کیبه عنوان  ن،یخواهد برد. بنابرا نياز ب زين

اصل  نیراهبرد توجه به ا نیاستفاده از ا ريدر مس گریدر مذاکره است. نکته د یدست بالا تيداشتن خاص

آن که به شما امکان چماق با  یها حداقل از آن رونيب ایمذاکره و  سهاز جل شيپ دیخاذ أن باات یاست که برا

 .ديداشته باش اريدر اخت ایو  ديدهد آماده کن یاز آنها را م یساز جیهو

 نیا یاز الزامات و ابزارها یراهبرد به واسطه برخوردار نیها تا کنون بارها از ا ییکایطور نمونه، آمر به

از  یريدر بهره گ یاستفاده کرده و سع رانیمختلف از جمله ا یراهبرد در مذاکرات مختلف در برابر کشورها

هتمام ا»مذاکرات و  نیو قسمت چماق ا ،«میتحر» ،«زيم یرو یها نهیگز»مثال، عبارت  یاند. برا آن را داشته

 .آن است جیو قسمت هو« مذاکرات زيم»، «گفت وگو قیاز طر جیبه نتا یابيدست یبرا

 جیمقابله با راهبرد چماق و هو راهکار
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که ممکن است  ییچون عموما به خلاف بقية راهبردها م،یريدو حالت را در نظر بگ دیراهبرد با نیا یبرا 

قضا  نجایکامل با آن ندارد، در ا ییشود که آشنا یطيناشناخته و مبهم عمل کند و وارد مح طیفرد در شرا

 یاست که اطلاعات یراهبرد ساختار نیساختار ا نکهیبا توجه به ا دیمتوجه شو ديتوان یروشن تر است و م

و  چماق ایمسئله است که آ نیا یانجام داد بررس دیکه با یو قابل رصد است، کارمقابل موجود  طرف یبرا

 یاهچون گ ر؟يخ ایرد من است وجود دارد و راهب یکه فرد در حال استفاده از آن است به راست یجیهو

معنا که نه  نیبه ا د؛یآ یدهد و در راقی عمل راهبرد به حساب نم یفقط ظاهر را نشان م یمذاکره کننده تجرب

 .ستين یاطلاعات واقع نیا قتياست و نه نجات چماق. در حق جیهو ج،یهو

دهد و  یرا به صورت واقی تحت فشار قرار م حریفشدارد که  یادیطرف مقابل آنچنان قدرت ز یگاه اما

 : شود یم داریکند، بنابرار در حالت پد یم دايپ یمصداق واقع یو چماق جیهو استيس

است و  یاهو ییادعاو  ستين یواقع کند، صرفاً یکه طرف مقابل ارائه م یجیدر حالت اول چماق و هو( 1

و کار  دیرينگ یراهبرد را جد نیاست که اساسا ا یا ندارد. راهکار مقابله تيکند، قابل یآن قدر که فرد ادعا م

 .دیببر شيکار خود را پ خودبرد . و طبق راهديخود را انجام ده

 یفرد جد جیهو و چماق و یکه در حال مذاکره است به طور قطع قدرت واقع ی( در حالت دوم فرد۲ 

 دیموعد تخليه با د،ينده شیشبانه را افزا هیکند که اگر کرا یم دیکه شما را تهد یا دارد، مانند صاحب خانه

را دارد  دیتهد نیبه انجام ا یطرف مقابل واقعا دسترس نکهیموضوع و ا نیا اني. شکل بديکن هيبه خانه را تخل

 نیاست. در ا جیچماق و هو استيحال استفاده از س دردهد که طرف مقابل شما توانمند است و  ینشان م

کند از پرداخت  دیالان تمد نيکند که اگر هم انيتواند ب یتوان گفت که صاحب خانه م یم جیهو یمثال برا

 شود. یماه اجاره معاف م کی

و قدرت دارد و در حال استفاده از  اريکه طرف اخت دیبرخورد کرد یساختار نيدر جلسه مذاکره به چن اگر

چماق را  ميکه بخواه ستيمعنا ن نی. البته به امیربب ماجرا جیرا به سمت هو انیجر دیراهبرد است با نیا

شود و  تیکننده ماجرا هدا دواريبا بخش ام جیمذاکره به سمت هو انیجر ميکن یسع دیبلکه با م،يحذف کن

 لیمثبت ماجرا متما یها به سمت قسمت نانياطم یطرف مقابل به صورت کاملا مرحله به مرحله و با کم

 ...و دیبهبود آن را بالا ببر زهيو انگ ديو سطح ام ديرا ارتقا ده جیهو تيفيک ديکن یشود. سع
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که در  یطرف مقابل را در امکانات خوب د،يکن یم دايبه اهداف خود دست پ نکهیضمن ا ديتوان یم شما

 .ديکن ميگذارد، سه یم ارتانياخت

ماجرا و سخت کردن کار،  یچالش بر در قسمت چماق یاست به جا یجد انیکه جر یشود زمان یم پس

شما و هم  یحربه هم برا نی. تا اديفضا استفاده کن فيتلط یاز قسمت جذابا و خوب ماجرا برا ديبکوش

 .ديباش ديطرف مقابل مف یبرا

 واس  راهبرد

در  یبه عنوان مذاکره کننده اصل یا مدت دوره نیخدمت کرد و در ا یآ یسال در اف ب ۲۴ یس واسکر

کند که  یمذاکرات خود استفاده م یبرا کياز چند تکن یمشغول به کار بود. و یالملل نيب ییموارد آدم ربا

 .است یا نهیآ کيها تکن از آن یکی

کار را با  نیا ميتوان یم میاوريممکن از طرف مقابل اطلاعات به دست ب یتا جا دیآنجا که در مذاکره با از

شوند  یافراد مجبور م یعيبه طور طب رایز م،يدر جمله آخر آنها، انجام ده یديکلمه کل 5تا  3تکرار 

موجود در  یها و ابهام دهبه ما منتقل کر یشتريتکرار اطلاعات ب نیخود را تکرار کنند. ا یها حرف

 :ديتوجه کن رینمونه به مثال ز یکند. برا یما روشن م یآنها را برا یها صحبت

 یکند، فقط کاف انيدست خود را رو کند و منظورش را روشن ب یفرد ميکن یکار نکهیا یاول: برا شخص

 .ميرا در جملات او تکرار کن یديکلمه کل 5تا  3است 

 د؟يکن یآخر را تکرار م یديدوم: شما کلمات کل شخص

شود من نکته مد نظر خودم را دوباره و  یکار موجب م نیا یاول: بله، شاید مسخره به نظر برسد، ول شخص

با ارزش  اريتواند بس یاطلاعات م نیکند. ا یرا آشکار م یشتريبدهم که اطلاعات ب حيتوض یگرید هیز زاوا

 .ديکن کشفمن را  یواقع یها زهيمد نظر و انگ جیکند تا نتا یباشد و به شما کمک م

فرد مقابل  یبه نظر برسد، ول انهيو ناش ندیکار ناخوشا نیا ،یا نهیآ کيتکن یهنگام اجرا دیشا دیگو یم واس

 نیواس از ا د،يده یاو گوش م یها به حرف یکند به راست یشود و فکر م ینم کيتکن نیشما، هرگز متوجه ا
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مؤثر است و  شهيروش هم نیا وبه نظر ا رایکند، ز یدر مذاکره باد م «1۴یترفند ذهن جد»روش با عنوان 

 .شود یکس متوجه آن نم چيه

کنند  یم قیطرفه مقابل را تشو رایکنند، ز یقدرتمند عمل م اريچرا و چگونه در مذاکره بس یکلمه پرسش دو

خود را  یواقع یها زهياهداف و انگ ت،ینها ه بدهد و منظور خود را روشن و درکه به صحبت کردن ادام

 بگویيد: مثال ممکن است یآشکار کند. برا

شما مناسب  یبراروزه  30فرصت  نیسبب شده که ا زيچچه  د؟يموافقت کن طیشرا نیبا ا ديخواه یم ایآ»

 باشد؟

دلار پول  ونيليم 1 یآزاد گروگان یبرا یکند. اگر کس یعمل م بيترت نيبه هم زيچگونه ن یپرسش کلمه

من  د،يباش نيخواهم واقع ب یاز شما م یفهمم، ول یم«: »گونه خواهد نیبخواهد، احتمالا پاسخ واس به او ا

کار او را وادا  نیگذارد. ا یشما م یپرسش، طرف مقابل خودش را جا نیبا ا« پول ران کنم؟ نیا دیچگونه با

را  یا نقشه یگوش دادن به حرف مرا اور وقت ن،یحق را به شما بدهد؛ علاوه بر ا یا لحظه یکند که برا یم

 کند. یآشکار م ماش یپنهان او را برا یها زهيکند، انگ یم یزیدر ذهنش طرح ر

 کردن مذاکرات ینوسيس راهبرد

شوند و آن را  یافراد متوجه حربه بودن آن م یاستفاده شده در مذاکرات که به سخت یها از حربه گرید یکی 

راهبرد که  نیو نوسان مذاکره است. ا ینوسيکنند، راهبرد مذاکرات س یم یضفت فرد مقابل تلق کیبه عنوان 

 کیکه به عنوان  یموارد استفاده شود و در حال یتواند در برخ یم استافراد  یو دمدم داریبه ذائقه ناپا هيشب

 .شود کرد یآن نم یبرا یافراد است و کار یژگیو نیروند شما را اغفال کند که ا یحربه به کار م

 ییایجلسه، رؤ کیکه در  یمذاکره دچار نوسان شده و در حال ینوسيس یمنحن کینوع دربه همانند  نیا در

 شبرديشود و شما را از پ یو استرس زا انجام م دکنندهيکاملا ناام گرید یا رود در جلسه یم شيپ دبخشيو ام

 سازد. یدلسرد م

طرف  یطراح ادیز اريبلکه به احتمال پس ست،ين یو اتفاق یتصادف داد،یرو نیا ديبه خاطر داشته باش خوب

 یها برنامه نیتر یاز اصل یکینوع مذاکره است. چرا که  نیبه اهداف قابل انتظار از ا یابيدست یمقابل برا

                                                           
14
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شدن مذاکرات  یبا اوج مثبت و منف مماز شما در نقاط اکستر ازيرفتارها، گرفتن امت رييتغ نینهفته در پس ا

مذاکره  انیجر ینوسيرفتار س کیهمانند  نکهیساده است. با توجه به ا اريراهبرد بس نیپشت ا دهیاست. ا

به  یابيو مثبت بودن فرد با هدف دست یرود که در زمان خوب یم شيپ یا ، برنامه آن به گونهکند یم رييتغ

کار به جلسات  ،داخذ ش یمد نظر در اوج خوب یازهايکه امت یو زمان هدد یم ازيو خاتمه مذاکره امت جهينت

 شيخوب پگذارد و  یم یبه سرد یمذاکره رو بيعج یلیجلسات به دلا نیشود. در ا یبعد موکول م

رسيدن به اهداف را داشته اید، امتياز  و رهمذاکخاتمه جلسات قبل أميد  زمان شما که در نیرود. در ا ینم

کند، می تواند بسته به  داده اید. اکنون به بهانه های عجيب با القای یک حس ذائقه ناپایدار با شما بازی می

 استفاده بگيرد.ميزان همراهی شما از این حربه استفاده کند و از شما 

در خور یادآوری است که این حربه را معمولا در مذاکره با حربه های دیگری که در کتاب پيش رو به آن 

ای و زیر پوستی تری به کار گرفت و مقاومت  ها  اشاره شده به کار می گيرند تا بتوان آن را به شکل حرفه

ساختار مذاکره بسيار پر خطر است و در یک لحظه طرف مقابل را در برابر آن به سادگی مدیریت کرد. این 

توانند از این راهبرد استفاده کنند که درجه  شود پس مذاکره کنندگانی می جریان مذاکره کاملا بر عکس می

خرزوخان یا رهابرد پليس خطر پذیری بالایی داشته باشند. استفاده از این حربه در کنار راهبرد به کارگيری 

 (139۴تواند نتيجه خوبی به همراه داشته باشد. )به نقل از درگی و غوثی،  بد می خوب، پليس

 کردن مذاکرات ینوسيمقابله با راهبرد س راهکار

 نیکه از ا یکس .دينکن انيرا ب متيبه طور مثال حداقل ق د،يفضا قرار ده یمذاکره مقدار یبرا شهيهم 

خطاها به نفع  نیو از ا ميباش اريهوش دیشود، پس با یرا مرتکب م یشک اشتباهات یکند، ب یراهبرد استفاده م

 .میريمذاکرات را خود به دست بگ انیرو ج ميخود استفاده کن

که احساس  یتا در زمان مي. را مکتوب کنمیکرد انياز مذاکره ب شيپ یدهایکه که در با ییها تیاولو فهرست

 تیخود هدا یها تیاولو ريمذاکره را به سمت غ ميشدن دارد، بتوان ینوسيبه س لیروند کار تما میکرد

 یشود، به سمت موارد ادهبه طرف مقابل د یازيقرار است در نقاط عطف امت یمعنا که وقت نیبه ا م،يکن

 .ستين مانیها تیکه جزء اولو ميحرکت کن

که طرف مقابل  یشود؟ زمان یم ینوسيمذاکرات س یسوال به ذهن متبادر شود که چه زمان نیاست ا ممکن

 ینوسيآخر هنگام وقوع مذاکرات س کار راهبرد استفاده کند. نیتواند از ا یدر مذاکره دارد، م یادیقدرت ز
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 ميبکوش دیبخش نبود، با جهينت یداده شد، ول یازيمثبت امت طیدر شرا میاست که هر زمان احساس کرد نیا

را به  یازيامت گریبار د میریدر آن صورت ناگز رایز م،يکن یريشدن جلوگ یبه سمت منف طیکه از رفتن شرا

 .ميده هیطرف مقابل هد

 یامر یمشخص یروند تاز ثبا یبرخوردار یثبات یدر برابر نوسان و ب ديدر خاطر داشته باش هموار

 یرا مهار و کم اثر کند. برا یثبات یب ناشی از کيتاکت ایو تواند هر حربه  یاست و م یا و حرفه دهیپسند

نظر گرفتن اهداف،  درو حتما با  ديباش بندیمذاکره پا یدهاینبا ويبه بابل ديبه ثبات فراموش نکن دنيرس

 .دیتر اشاره شد و تمرکز بر آنها در جلسه مذاکره حاضر شو شيرنوس جلسه و خط قرمز و که پ

کند و  یمتفاوت را تجربه م تيپررنگ است و چون در وضع اريراهبرد بس نیاست که ا نیا گریمهم د نکته

باهوش و فرصت  یاگر شما مقدار نیبنابرا د،یاياز خود خرج کند و پس ب یمقدار دیاستفاده کننده از آن با

. دیريد و به نفع خود بهره لازم را بگيفرد مقابل استفاده کن یاهمال احتمال ویااز اشتباه  ديتوان یم د،يطلب باش

شود که فرد مقابل را همراه  یمؤثر واقع م یراهبرد زمان نیاست که ا نیامقابله  یبرا گرید ینکته ضرور

فرد مقابل  د،يطرف مقابل نچسب یريشما به نقاط عطف مذاکره و جهت گ یمعنا که تا وقت نی. به اردببخود 

راهکار  نینشدن، بهتر یجانيو ه ريبه اصطلاح عوام در مذاکره جوگ ن،ینابرا. برديتواند از شما بهره بگ ینم

 .حربه است نیفرار از ا یبرا

 گذاشتن حرف در دهان طرف مقابل راهبرد

رود و اگر  یم شيپ یمذاکره، شکل مذاکره به سمت مدت زمان طولان انیشدن جر یطولان ليبه دل یگاه 

 نیا یرکیتواند با ز یطرف مقابل م م،یبه آن اشاره شد، حرکت نکرد شتريکه پ یطبق اصول طیشرا نیدر ا

 قواعدی مثل داشتن صورت مينتوانست نکهیما و از ا یصورت که از فراموش کار نیکند. به ا ادهيراهبرد را پ

کرده )به طور  انيرا از جانب ما ب یمطلب م،يکن ادهيپ حيمرحله قبل و... را به طور صح جیجلسه، مرور نتا

( و سپس، شما مجبور به دیدادرا به ما  یدرصد ۲0 فيکه شما در جلسه قبل قول تخف دیگو یمثال، م

 زيآم طنتيراهبرد ش نیمسئله شود از ا نیطرف مقابل متوجه ا که یبود. پس زمان ديخواهآن  رشیپذ

 .استفاده خواهد کرد

 راهکار مقابله با راهبرد حرف در دهان گذاشتن 
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راهبرد روبه رو  نیبا ا یوقت نکهیمد نظر قرار داد: نکته اول ا دیراهبرد چند نکته را با نیمقابله با ا یبرا 

معناست که  نیصورت به ا نیچون در ا دینگه دار یو اضطراب نشود و خود را قو یتپاچگدچار دس دیشد

که کار خود را ادامه دهد، پس مضطرب نشدن  دهد یاجازه را م نیا یکند و به و یحربه طرف مقابل عمل م

 راهبرد است. نیگام اول مقابله با ا ،یو روان یو به هم نخوردن نظم فکر

 ليدل نیبه ا م،یریپذ یو حرف طرف را نم میرو یبار حرف زور نم ریوجه ز چياست که به ه نیا یقدم بعد

. در گام بعله، زمان ميداشته باش شقيبر هيرا علاستفاده  تیربه نهاحاین کند که  یم کیرا تحر یکه و

کند. در جلسه مذاکره فقط که مستندات و مدارک خود را ارائه  ميو از طرف مرا بخواه ميسکوت کن یکوتاه

از  کنيد یعسشود، به طور متقابل  یم یباز نیفرد وارد ا یوقت نکهیا یاست، نکته بعد بحثقابل  مستندات

 شود. یم ینثراهبرد او خ جه،يدهد و در نت یو آن را ادامه نم ستيراهگشا نحربه  دیگر 

 مسئول  رياز افراد غ یريبهره گ راهبرد

که مذاکرات  لهيپ نیبه طور معمول ا یعنیبه طور هم رده با هم مذاکره کنند،  دیدر مذاکره معمولا افراد با

 نیشود، ا شترينابرابر انجام شود، خارج از عرف است. هر چه اختلاف ب یها افراد با رده نيب ییو نها یاصل

 .تر خواهد بود ديموضوع بع

 فتاد،ياتفاق ن نیخود مذاکره کننده بين اگر ا یها قاعده است که افراد با هم رده نیعموم مذاکرات بر ا پس

ها با هم مذاکره  هم رده یطرف مقابل مذاکره کند، چون ممکن است گاه اريو صاحب اخت یبا نفر اصل

 .با هم مذاکره کنند دیشک با یب اريصاحبان اخت ینکنند، ول

است که  نیدر حال مذاکره است فرض بر ا یگریعامل مجموعه د ریمجموعه با مد کیفروش  ریمد اگر

 ارياخت یمذاکره را در مقابل با مدیرعامل مجموعه مخالف که دارا یمجموعه اختيار تام برا نیفروش ا ریمد

 نینند و اک یشرکت م مذاکراتدر  یو به شکل کاملا قطع اريافراد معمولا با اخت ن،یتام است، دارد. بنابرا

 نیاز افراد نسبت به ا یاريبس یرسم ای یعقل ،یقاعده و عرف مذاکره است و عموما به صورت تجرب

 مطلع هستند. موضوع

 هيمثل تخل یمختلف یها زهيو در آن به انگ رديگ یاز سمت مذاکره کنندگان شکل م ییها طنتيش یگاه اما

 نکهیا ایبه طرف مقابل بدهند و  یرواقعياطلاعات غ نکهیمقابل با از بابت ا ميتوان ت دنياطلاعات و سنج
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طرف مقابل را خسته  نکهیاز نظر ا یلیدلا ای رنديبگ یپ شتريبتوانند مذاکرات را در چند مرحله با اقتدار ب

را به جلسه  (نیيپا تيمسئول )افراد با سطح مسئول ريغ ای یررسميفرد غ نياز طرف یکیکنند و ممکن است 

 دیگذار یم یادیز زمان د،یشو یکه با فرد غير مسئول وارد جلسه مذاکره م یهنگام نجایمذاکره بفرستد. در ا

شود  یاز شما استخراج م یو اطلاعات مهم ديابی یمختلف م یها و به توافق ديکن یو با طرف مقابل مذاکره م

و تازه  ستين ارياخت مذاکره با شما بوده است، صاحبال که در ح یکه فرد دیشو یزمان م نیو حال در ا

 ود:ش یوارد مذاکره م یفرد اصل یشود. وقت یوارد مذاکره م یفرد اصل

 نیيپا یقبلح نفر معنا که شما سطح خود را به اندازه سط نیبه ا رد،يگ یشکل م نیيبالا به پا دی( د1 

 .دیا آورده

وتوکند. طی مذاکره مجموعه شما را  یاز توافق ها یاريکه بس شود یم جادیا دیفرد جد یامکان برا نی( ا۲ 

توانند به سادگی آن را وتو کنند  ای از توافق ها را به دست آورده اید و مباحثی را مطرح کرده اید، حال می

 و هر یک را خواستند نپذیرند و به اصطلاح اختيار جلسه بشوند.

و توان  ديهست خسته شود، عموماً یوارد مذاکره م ینفر اصل یاست که وقت نیافتد، ا یکه م یگریاتفاق د( 3

شدن شما و...  یعصب یو حت زهيکم شدن انگ یا و نداشتن توان زیاد، تا اندازه یخستگ نیو ا دیندار یادیز

عامل در جلسه است، از دست  نیکه تمرکز خود را که مهمتر شود یم سببخواهد داشت و  یرا در پ

 .ديبده

و  یمنف یازيتواند امت یم یاز لحاظ روان نیبردها غير مسئول بودن افراد مقابل است و ااز راه یکی پس

 مذاکره کننده باشد. یضعف برا

  رمسئولياز افراد غ یريمقابله با راهبرد بهره گ راهکار

 :شود یمعمولا رامکار در چند مرحله خلاصه م

که در جلسه  یجلسه مذاکره گرفتن کارت افراد یتر گفته شد، در ابتدا شيکه پ یطبق اصول نکهیا نخست

در مذاکره است.  یا حرفه یدادن و گرفتن کارت، ضرورت ن،یاست. بنابرا یکنند، ضرور یمذاکره شرکت م

 یمقابل کارت برا رفکه ط ی. هنگامديده صيو مقام فرد را در سازمان تشخ تيموقع ديتوانيکار م نیبا ا

 ارياخت یو نکهیو از ا ديشرکت در جلسه مذاکره بپرس یفرد برا اريخود نداشت، حتما در مورد اخت یمعرف
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عامل و با  ریمعنا که مد نینبود به ا اريفرد مقابل صاحب اخت یلي. اگر به هر دلديحاصل کن نانيتام دارد، اطم

اعلام  یسند سازمان به طور رسم نیا طبق. ديمطالبه کن یسند اختيارنامه را از و دیفروش نبود، با ریمد

 دیکه مطمئن نشد یمذاکره با شما را دارد. پس تا زمان یکند فرد حاضر در جلسه مذاکرة اختيار تام برا یم

 و دیصحه بگذار یو یها ر حرفبوجه  چيبه ه ،ستيددر حال مذاکره ه یفرد کجاست و با چه کس گاهیجا

 .ديخود را اعلام نکن ییو حدود نها ديفرد قرار نده ارياطلاعات کامل و جامع را در اخت

وارد  یهم سطح شما نبود، با و نکهیا اینبود و  یکرد که فرد اصل دايدر جلسه مذاکره حضور پ یفرد اگر

عنان کار  ديتا بتوان ديکن یو حد و مرزها و... خوددار یو ضرور یاطلاعات اصل انياز ب یول د،یمذاکره شو

 .دیرا دست خود نگه دار

 یراهبرد مذاکرات کالباس 

ابزارها خود  نیبهتر یريبه کارگ قیکند از طر یم یاست که در آن فرد سع ییراهبردها نیراهبرد از بهتر نیا 

خود را به صورت مرحله به مرحله و نه یکباره  یها راهبرد فرد خواسته نیمد نظر برساند. در ا جهيرا به نت

 یاست و برا یا هگذاشته شده که شکل آن به صورت ورق یراهبرد کالباس نینام ا ليدل نیکند. به ا یمطرح م

 کنند. یاقدام م یا آن افراد به صورت ورقه دیخر

دارد  ازيکه به آن ن یزيصورت است که فرد هر چ نیاثربخش هستند و قالب مذاکره به ا اريمذاکرات بس نیا

 کند. یرا به صورت گام به گام در جلسات مختلف مطرح م

معنا  نیمعروف است. به ا یسالام ایشود، به پرش از مانع  یراهبرد استفاده م نیا یکه برا یراهکار عموما

 انیجر کند در یکه احساس م یکند، فرد هم هنگام یمانع پرش م یاسب سوار از رو کیکه  یکه مانند زمان

است،  یاز راهبرد کالباس استفادهشود که طرف مقابل در حال  یشود و متوجه م  یروبه رو م یمذاکره با چالش

 که فرد در حال مطرح کردن است، پرش داشته باشد. ییها ورقه یرا اجرا کند و از رو یکند سالام یم یسع

از آن مقدار  شترياش ب که ممکن است خواسته دیپندار یطور م نیاز شما دارد و شما ا یا فرد خواسته اگر

مسئله را  ديتوان یبود، م یمنف ی. اگر پاسخ وريخ ایهم دارد  یگریخواسته د ایکه آ ديگوشزد کن یشود، به و

 نجایمثبت بود، ا ی. اما اگر پاسخ واست یاز لحاظ منطق مذاکره شدن نی. اديو فرد را همراه خود کن دیریبپذ

 (1991 لز،يراهبرد ندارد. )م نیادامه ا یبرا یراه گریو طرف مقابل دمسئله حل شده  نیا
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  میملا بيفشار با ش دیتشد راهبرد

معمولا مذاکره کننده به واسطه قدرت  نجایاست. در ا یبه مذاکرات کالباس هيتفاوت شب یراهبرد با کم نیا

کند که  ميکند به طرف مقابل خود تفه یم یحربه استفاده کند. مذاکره کننده سع نیتواند از ا یخود م ادیز

 کایفشار وجود دارد، مانند مدل مذاکرات آمر شیاحتمال افزا  رد،یکه تا به حال گفته شده را نپذ یاگر موارد

 (1383، کردند. )به نقل از نصر اصفهان یرا وضع م یدیجد میتحر یکه در مذاکرات مراز چند گاه رانیبا ا

 فشار  دیمقابله با راهبرد تشد راهکار

 دیاهداف است. پس با نيو اساس مذاکرات هم هیدر گام اول مرور مجدد اهداف و دستاوردهاست. پا

که فشار سبب از دست نرفتن اهداف  ی. تا جاميبه آنها وفادار باش ميکن یو سع میآور ادیفهرست آنها را به 

مذاکره را  ندیفرا د،يکن یود چشم پوشاز اهداف خ دیبا دیکرد حساسکه ا یاما زمان د،یریشود، آن را بپذ یم

 . میا خود در نظر گرفته یاست که برا ی. پس شاخ تصميم اهدافديادامه نده

 گذاشتن آن  جهينت یبه قطع مذاکره و ب دیراهبرد تهد

که معمولا انجام  ییااز کاره یکیبرند،  یبهره م جهيبه نت دنيرس یبرا یاز هر ابزار نياز طرف یکیکه  یزمان

و  اتيبه دست آوردن ن یو برا ستيغالبا واقع ن دیتهد نیبه قطع مذاکرات است. ا دیدهند، تهد یم

 .است شانیها خواسته

و آن را معتبر  ميکن یمذاکره را رها م فتد،يمطلب اتفاق ن نیشود که اگر ا یم انيطور ب نیراهبرد ا نیا در

مذاکره کنندگان  یمتأسفانه توسط برخ یو عرف مذاکره است ول نيکار به خلاف قوان نی. البته که اميدان ینم

داده شود  یبه و ییازهايشود، امت رداندهفرد به جلسه مذاکره برگ نکهیا یشود برا یو سبب م رود یبه کار م

 طیرسد، مذاکره وارد شرا یم نجایکار به ا یوقت ن،یشود. بنابرا یاثربخش م ريو غ یجلسه مذاکره طولان ای

است، امکان بر هم  یادیقدرت ز یراهبرد دارا نیفرد استفاده کننده از ا نکهیا ليشود و به دل یم یا دهيچيپ

 (1996زدن مذاکره وجود دارد. )به نقل از انجل، 

 به قطع مذاکره دیراهکار مقابله با راهبرد تهد 

مذاکره را  ج،یحفظ نتا متيق به دیپس نبا د،يکه مورد نظرتان است در حال مذاکره هست یجینتا یشما به ازا 

مذاکرات را  شیها برآورده نشدن خواسته یشماست و مابه ازا دی. اگر طرف مقابل در حال تهدديادامه ده
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 ديو اجازه گذشت زمان را بده دیریترک خواهد کرد، اگر خواسته و مرتبط با اهداف شماست آنگاه بپذ

مواقع  نیکه در ا ی. از جملاتدینشو ونیتا به فرد مد ديمذاکره را ادامه ده گرید طیسپس مجددا در شرا

ه باشيم اما گویا شما داشت یا سازندهما آمده ایم تا مذاکرات  »اره کرد: اش ریتوان به موارد ز یاست م کارساز 

ف مقابل است و به شما کمک می کند تا نقش خود را بدهکار کردن طر یبه معن نیا«. ميلی به آن ندارید

و عملا « اگر اینگونه است ما هم با شما نظر شویم»دهيم که  کنيد. بعد با مقداری تامل ادامه میدرست ایفا 

 هم روی حرف خود ایستادگی کنيم.

مایل به ادامه مذاکرات که  نياز طرف یکی یعنیاستفاده از شخص ثالث است. یکی دیگر از راهکارهای 

صحبت می کند. وی با رویکرد نزدیک  یگريانجيدرباره م یرا انتخاب کرده و با و یشخص ثالثاست، 

کردن این دو گروه واسطه گری می کند و سبب حفظ اعتبار مذاکره کننده می شود و شخص سومی کار را 

 مدیریت خواهد کرد.

  یطيمح یفشارها جادیو ا ینيب شيپ راهبرد

نگ های روانی است. مانند راهبرد قبلی بسياری از ج قیاز مصاد یکی یطيمح یفشارها جادیو ا ینيب شيپ

مذاکره کنندگان در جلسه سعی می کنند از متغيرهای محيطی استفاده کنند و با استفاده از متغيرهای محيطی 

جلسه را از طرف مقابل  تیریکنند تا در جلسه مذاکره عنان و مد جادیطرف مقابل ا یرا رو یفشار روان

 .کنند و ادامه دهند یريگيبرنامه خود را پ یرا کاهش دهند تا بتوانند به راحت یکز وحداقل تمر ایو  رنديبگ

 دمانيچ یدهد شامل طراح یکه معمولا مذاکره کنندگان را تحت فشار قرار م یطيمح یاز فشارها یقیمصاد

 نیشود، ا تیکه فشارها به سمت طرف مقابل تقو یا مذاکره است، به گونه انیدر جر زيها و م یصندل

 تنگ شود. افشار باشند و عرصه بر آنه رشیشود که افراد تحت پذ یدر نظر گرفته م یطور دمانيچ

کار سبب خسته شدن افراد  نیکنند که ا یم یمحيط صدا در جلسه مذاکره را به صورت اکو طراح ن،يهمچن

 شود. یاز دست دادن تمرکز آنان م جه،يو در نت

قرار دهند و  یکوتاه تر یها یطرف مقابل صندل ینکنند و برا تیرا رعا یطور ممکن است هم سطح نيهم

 نیيحس بالا به پا جادیخود به خود سبب ا نیکه ا رنديخودشان را بالاتر در نظر گ یها یصندل نکهیا ای

استفاده  یصندل یبالا تياز وضع ديکن یسع ديتوان یکه م ییشود. در جلسات مذاکره بهتر است تا جا یم
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 قهینوع نشستن، نوع و طر یوقت نکهی. به علت ادیسوار شو د،يکه در حال مذاکره هست یزيم یو رو ديکن

باشد و  نیيشما پا یکه صندل ی. زمانديکن یم دايافتد، شما به جلسه تسلط پ یاتفاق م زيم یسوار شدن رو

شود که  یس القا مح نیاخود به خود  د،يباش داشتهن زيم یرو ینباشد و تسلط کاف زيم یدستانتان راحت رو

در طرف مقابل نسبت به  یحس برتر جادیهم سبب ا یمسئله از روان نی. اديستيجلسه مذاکره مسلط ن یرو

 شود.  یشما م

کار را بکنند  نیمقابل، ا ع طرفست به طور ناخواسته و بدون اطلااز مذاکرات ممکن ا یاريدر بس ن،یابنابر

 کنند. یم جادیدهند و حس برت نسبت به او ا یقرار م نیيبالا به پا طرهيو فرد را در س

دهشتناک قرار  ریاست که در مقابل فرد و پشت سر خودشان تصاو نیدهند ا یانجام م دهایکه کاند یکار

از  یمنف یو انرژ ديرا نداشته باش یکاف یمنفشود تا شما حواستان پرت شود و  یکار سبب م نیدهند. ا

 .رديقرار بگ ريتأث حتت د،یا که با خود به جلسه آورده یشیمثبت اند دیريشده است، بگ جادیکه ا یریتصاو

 ،یاست که مذاکره کننده را در مقابل نور بنشانند. از لحاظ روان نیکه ممکن است انجام دهند ا یگرید کار

شود و افراد به طور  یم جادیا یتمرکز شده و فشار روان زانيم ابد،ی ینور در چهره انسان انعکاس م یوقت

 .روند یم شيب یبه سمت خستگ ینامحسوس

است. آنها  نيهم زياندازند تا با فرد صحبت کند ن ینور در چهره متهم م یدر جلسات بازپرس نکهیا علت

است از فرد استخراج  ازشانيببرند و اطلاعات که مورد ن نينور تمرکز فرد را از ب قیکنند از طر یم یسع

 کنند.

شود. البته، ممکن است برخورد نور به چشم مسئله  نیخود ذات نور هم ممکن است چالش آفر ،نیبنابرا

بدون پوشش در جلسه در مقابل باشد که نور از آن به جلسه  یممکن است پنجره ا ینباشد و حت یبيعج

 یمذاکره کننده را در لاک دفاع ت،یشود و در نها یچشم و کاهش تمرکز م یسبب خستگ نيوارد شده و هم

 برد. یفرو م

 ن،ی. بنابرارنديگ یراهبرد قرار م نیمطلع باشند، در دام ا نکهیاست و افراد بدون ا یراهبرد کاملا عاد کی نیا

که مورد آزار نور  رديقرار نگ یدر جلسه مذاکره به صورت منيمراقب باشد تا از لحاظ نش دیمذاکره کننده با
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و کاهش  یخستگ جادیآرام سبب ا بيبا ش وپنهان  اريمسئله به صورت بس نیا رد،يقرار گ ادیو ز ميمستق

 و تمرکز مذاکرات فرد خواهد شد. ییکارا

از  زيمذاکره به آن پرداخته شود، پره یدهایدر جلسه مذاکره که در بخش با یزبانيانتخاب م لیاز دلا یکی

 یشود اگر در معرض فشارها یم هيشود، توص یم جادیا یچالش نيکه چن یزمان اصولا گونه فشارهاست. نیا

 :دیا قرار گرفته یطيمح

. اگر ديانجام ده مذاکرات را به صورت رفت و برگشت د،يستين زباني. اگر هم مديمذاکرات باش زباني( م1 

 نیا سکیرباشيد تا اگر تحت قرار گرفتيد،  زبانياز آن جلسات را م یبعضشود،  برگزار می یجلسات متعدد

شود و بخشی از این شود فرد مقابل محتاط  یم سبب جه،يطرف مقابل هم موجود باشد. در نت یفشار برا

 اتفاق بيفتد. خودش یبرا یزبانيوجود داشته باشد تا در م یسکیاست رفشارها را کنترل کند. چون ممکن 

اهدافتان را به  ديکنعی به سمت کنترل اهداف است. س شیحفظ تمرکز و گرا یراهکار تلاش برا نيدوم( ۲

 .ديو تمرکز و آرامش خود را حفظ کن ديخاطر داشته باش

خود تلاش  یفعل تيوضع رييتغ یبرا یبه صورت واضح یراهکار اعلام اعتراض است و حت ني( سوم3 

. دست شما در جلسه دیوارد جلسه مذاکره شو یطیو شرا متيبه هر ق ديستي. در واقع شما مجبور نديکن

. ديها را در نظر داشته باش حداقل دیبا نیبنابرا د،يمنافع خود در حال مذاکره هست یباز است چون برامذاکره 

 دیبا دهد، یدر جلسه مذاکره شما را آزار م یريمتغ ديکن یو اگر احساس م دیتعارف را کنار بگذار ن،یبنابرا

اند، از طرف  تر گذاشته شما را کوتاه ی. اگر صندلديو اعتراض خود را اعلام کن ديکن تیریآن را مد ديبکوش

که  ديشما مقابل نور است، از طرف مقابل بخواه دمانيشما را عوض کند و اگر چ یصندل ديمقابل بخواه

 رييرا تغ دمانيچ ديکن یشود، سع یم لياست که فشار به شما تحم یا جو به گونه رنور را کنترل کند. اگ

 دياز طرف مقابل بخواه ديتوان یوجود ندارد، م رييو امکان تغ ستين یمسئله شدن نیاگر ا یو حت ديده

 هجلس طيمح ديدرخواست بده ديتوان یم یبهتر برگزار شود. حت طیدر زمان و شرا ایکند  ليجلسه را تعط

تلاش خود را بکند و  تینها دیمنتقل شود. در واقع مذاکره کننده با یگرید طيکند و به مح دايپ رييمذاکره تغ

 شود. یطيمح یفشارها ريکاملا مراقب باشد در جلسات مذاکره مبادا اس
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 یفشارها تيخاص رایز رد،يقرار نگ یطيمح یبه شدت مراقب باشد تا در معرض فشارها دیکننده با مذاکره

زاردهنده شما آ یبرا یجیو به صورت تدر ستيشما آزاردهنده ن یاست. ابتدا برا یجیتدر ريتأث یطيمح

 .دیريشود که شما در جلسه مذاکره تحت فشار قرار بگ یشده و سبب م

 راهبرد امتناع از مذاکره قبل از حضور در جلسه 

 آن نيشرط بگذارند و بر اساس تأم شيکنند قبل از ورود به جلسه پ یم یافراد سع یگاه

تواند به  یراهبرد م نیها ا ییکایمرآ نهيزم نیالگوها در ا نیتر جیشرط مذاکرات را آغاز کنند. از را شيپ

قدرت و توان خود را به  قیطر نیو از ا سود ببرد رهمذاک یدهنده کمک کند تا در همان ابتدا شنهاديطرفه پ

 کند. منصه ظهور برساند و خود را اثبات

. استفاده کنندد حربه به نفع خود کوشن یکنند قدرت دارند، م یفکر م ایکه قدرت دارند و  یکسان معمولا

و  دهپرفای هم و باشد خطرناکتواند  یدولبه است؛ هم به نوبه خود م ريشرط همانند شمش شيپ گذاشتن

که دارند از همان  یا یدسترس ایواسطه قدرت  ديتوان یکنند، پس افراد م یاز افراد از آن استفاده م یاريبس

 مذاکره شوند. انیسپس وارد جر ريرا از طرف مقابل بگ یازيابتدا امت

 مقابله با راهبرد امتناع از مذاکره  راهکار

جلسات مذاک به جز در موارد  تیریمد ليآداب مذاکره و هم به دل ليهم به دل شود یم هيبه شدت توص

 حفظ کرد. یبرابر جادیا قیرفت و استقلال را از طر دیها نبا شرط شيپ نیبار ا ریموارد ز هيدر بق یمعدود

 جهينت یبه مذاکره و ب دیتواند اتخاذ کرد، همانند راهکار راهبرد قبل بعد تهد یحربه م نیا یکه برا یراهکار

 استفاده کرد. نجایدر ا زيتوان از همان جملات ن یگذاشتن آن است و م

 یواقع ريغ یشنهادهايدر مباحث و دادن پ طیافراط و تفر راهبرد

در بر  زيرا ن یجالب جیکنند و نتا یبه وفور از آن استفاده م ریجذاب است و افراد خطرپذ اريراهبرد بس نیا 

 یبرا قتياست و در حق یرواقعيکنند غ یکه ارائه م ییشنهادهاينظر جالب است که پ نیحربه از ا نیدارد. ا

 ای یکند، درخواست افراط یم جابیا طیشرا یوقت شود که نشانه نزدن است. یسنگ بزرگ محسوب م اآنه

تر  معتدل طیکرد، طرف مقابل را به شرا یاوضاع را به نفع خود بحران یرا مطرح کرده و وقت بيعج یطیتفر



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 139   .جوان ایران سل ن
 

مشاهده کند  تيرا به عنوان موفق طیشرا نیشود که طرف مقابل ا یسبب م ب،يترت نيکند و به هم یم یراض

 است. یا هوشمندانه اريراهبرد بس نیو قرارداد ببندد، بنابرا

اساس به  نيکند و فروشنده بر هم یرا م یادیفرد ابتدا درخواست حجم ز ییکالا دیخر نهيمثال، در زم یبرا

عمده  متياز حجم درخواست شده را با همان ق یکمتر اريمقدار بس تیدر نها یدهد، ول یم متيق یو

 کند.  یم یداریخر

 در مباحث طیراهکار مقابله با راهبرد افراط و تفر

 ديکن یسوال ساده سع کیاست، با  یواقع ريو غ یمنطق ريطرف مقابل شما غ شنهاديکه پ دیکرد احساس

روش حمل » ای «ست؟يحجم از کالا چ نیو با ا ليمضمون دل نیبا ا یسؤال د،يرا مطرح کن یدیموضوع جد

 «ست؟يحجم از کالا چ نیا یپرداخت برا ستميبا س «حجم از کالا چگونه است؟ نیا

راهبرد ناکام مانده است. با  یريکه در به کارگ شود یشود و متوجه م یم دهيکشها فرد به چالش  سؤال نیا با

 مذاکره نخواهد داشت. تیریمد در ییجا طیشود که افراط و تفر یم ميراهکار به فرد تفه نیا

 و کلافه کردن یپرتوقع راهبرد

حربه فرد آن  نیطرف مقابل باز هم متوقع است. در ا م،يکن یاز فرد را برآورده م یا که هر خواسته یزمان 

و... به  یمانند حربه کالباس یقبل یراهبردها بيکند با ترک یم یچنان طمع کار و خودخواه است که سع

 نیشک کلافه شدن طرف مقابل است. ا یب یپرتوقع نیا جهي. نترديبگ ازيصورت مرحله به مرحله از شما امت

 نیخود را برآورده سازد. ا یها از خواسته یآن حداقل بخش قیکند از طر یم یاست که سع یحربه فرد

 .ابدیخود دست  یها تیمذاکره کننده است تا بتواند به اولو یبرا یهنر

بنا دارد از  ایحربه است، به دنبال دو مسئله است:  نیکه فرد در حال استفاده از ا یزمان ديداشته باش ادی به

 را از دست بدهد. یکمتر ازياست که امت نیبه دنبال ا ایببرد و  شير را پکا یراهبرد کالباس قیطر

 یمقابله با راهبرد پرتوقع راهکار

 یها وهي. به شدیريحقه را بگ نیا یوقفه انداختن در مذاکرات تمام شود، جلو متياگر به ق یحت دیبا 

 یلي. اما اگر به هر دلديکار را انجام ده نیا ديتوان یم دیجد شنهاديساختار و ارائه پ اینفر  رييمختلف مانند تغ



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 140   .جوان ایران سل ن
 

 شيدستور جلسه و تعهدات از ابتدا تا انتها پ یمذاکرات را فقط بر مبنا د،يکار را انجام ده نیا ديتوان ینم

با دستور جلسه کار را به انتها  د،یببر شيتوقعات فرد پ تیریمذاکره را با مد نکهیا یبه جا یعنی. دیببر

 .ديبرسان

 پنگ  نگيپ یو باز یپاسکار راهبرد

 یريگ ميتصمندهند،به طرف مقابل آن  یازيامت نکهیا یمتعدد برا لیها به دلا موارد، مذاکره کننده یاريدر بس

ارجاع  یگریاو هم ما را به شخص د ویم،ريکه سراغ آن نفر م یکنند و زمان یواگذار م یگریرا به فرد د

افراد جابه جا  نيپنگ که توپ ب نگيپ یدر درست مانند باز یادیز یبه هماهنگ ازيراهبرد ن نیدهد. ا یم

 (1379 نگر،یطرف مقابل خواهد افتاد. )به نقل از شولز رداتفاق در مو م همينشود، در مذاکره ه یم

از  یلياست و خ جیرا ايبس هیرو نیشود. ا یکار فرد خسته شده و کم کم از خواسته خود منصرف م نیا با

در حال استفاده از  زينادانسته ن ایدانسته  یکنند و ممکن است افراد بدون دان مذاکرات یافراد از آن استفاده م

و  ديکه شما به دنبال آن هست یموضوع دنشود، هدف اول امتناع از دا ین مآو هدف حربه با د نیآن باشند. ا

منصرف کردن شما  لياز حد به دل شيب یريگمطالبه شما و هدف دوم سخت  ندیکردن فرا یطولان بر یسع

کردن  ديمذاکرات و ناام انیجر تیریاز موارد طرف مقابل برام مد یاري. در بسدیجد یها خواسته یريگياز پ

 .رفت دحربه خواه نیبه سراغ ا یريگيشما از پ

 یراهکار مقابله با راهبرد پاسکار 

هوشمندانه  اريراهبرد بس نی. اديهماهنگ داشته باش یميت دیبا د،يقرار گرفت یا مخمصه نيکه در چن یزمان 

 دیشو یاوقات متوجه م یلي. شما خديکن دايمسئول و مقصر را پ ديتوان یحربه نم نیشود و در ا یم یطراح

محول  یگریآن را به شخص د تيفرد مسئول د،يکن یم انيآن را ب یتوق ینادرست است، ول یکه موضوع

 .دهد یانجام م یکارکند و به اصطلاح پاس  یم

 نیا یمذاکره جلو یدر ابتدا ديدقت کن رند،يگ یشما م هيمذاکره عل انیرا در جر یميتصم نيکه چن یزمان

شود، بلکه هدف  یندادن خواسته شما به کار برده نم یراهبرد برا نیاز اوقات ا یلي. خدیريمسئله را بگ

است که  نی. راهکار اگرانیادامه کار است و واگذار کردن حقوقتان به د یآنان، خسته کردن شما برا یاصل

کند  ینفر را به شما معرف کیکه  ديبه صورت هوشمندانه و آگاهانه از مسئول مذاکرات طرف مقابل بخواه
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را به شما  یینها ريگ ميتصم ديشود که از فرد بخواه یکار سبب م نی. اديمذاکرات را ادامه ده یتا با و

شما  یپاس کار قیتوانند از طر یکار به دست شماست و آنها نم انیکه جر ديکن ميتفه یکند و به و یمعرف

 .دينفر هماهنگ کن کیمذاکرات موضوع را با  انیشود در جر یم هيرا دچار چالش کنند. به شدت توص

 ردیشما نرود و آن را نپذ شنهاديبار پ ریممکن است طرف مقابل ز ی. گاهستين نیفقط ا یواقع یايدر دن اما

تيد، ابتدا از که در حال مذاکره هس یحالت، با هر فرد نی. در اديو شما هم در فشار مذاکرات قرار داشته باش

وی بخواهيد که اندازه اختيار خود را به شما بگوید و طبق ميزان اختياری که دارد با وی مطالبه نکنيد. پس 

 اختيارش به نتيجه برسيم و سپس به سراغ نفر بعدی برای ادامه مذاکره برویم.با هر فردی طبق حيطه 

 راهبرد پليس خوب، پليس بد

های که بيش از دو عضو دارند اتخاذ  های مذاکرات که بسيار رایج است و توسط تيم یکی دیگر از حربه

د یک فرد یا گروه در مقابل ای که بر اساس این راهبر شود، راهبرد پليس خوب، پليس بد است؛ به گونه می

 کنند. شما پليس هستند و از نظر شما بسيار منصفانه عمل می

اما از طرف دیگر و در طرف مقابل شما، فرد یا گروهی قرار دارند که نقش سختگير و غير منصف یا پليس 

رفته و به فراخور بد ایفا کنند. بر اساس این رویه یا ساختار، شما همواره در یک دو قطبی خوب و بد قرار گ

اتخاذ کرده و امتيازهای لازم را از شما اخذ  نياز هر یک از آنها نقش خود را از طریق سختگيری یا رافت

کنند. این راهبرد بسيار سنجيده و پر طرفدار بسيار کاربردی است و طرف پليس خوب در آن به واسطه  می

را تحت نفوذ داشته باشد و از شما بهره گيری تواند شما  کند، همواره می اعتمادی که از شما جلب می

 (1996مستقيم و غير مستقيم کند.)انجل، 

آشنا و معروف است که بارها در رسانه ها و اخبار در باب آن گفت و گو به عمل  یراهبرد تا اندازه ا نیا

 رساختیبه ز ازين راهبردها که الزاما شترياست که به خلاف ب نیراهبرد ا نیا یها یژگیاز و یکیآمده است. 

خوب و بد دارد و در صورت  نيطرف وافقبه ت ازيراهبرد تنها ن نیاز جلسه دارند، ا رونيب ییحداقل ها ایو 

افراد  نيکه مذاکرات ب یدر جلسات ن،یاستفاده شود. بنابرا یتواند به سادگ یاز آنها، م کیهر  یهماهنگ

حربه را  نیا گریمصداق د تواند باشد. یم رگذاريتأث اريحربه بس نیشود، ا یانجام م ییناشناخته و دفعات ابتدا

 مشاهده کرد. یاشعر یعمروعاص و ابوموس ن،يصف رهدر مذاک یتوان به نوع یم
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 بد سيخوب، پل سيمقابله با راهبرد پل راهکار

خوب ماجرا و باور  سياعتماد شما به پل زانيراهبرد، م نیطرف شما در ا تيموفق ليپاشنه آش ديدقت کن

طف یا تهدید طرف  یحربه، اغفال نشدن در برابر خوب نیبهتر ن،یبد داستان است. بنابرا سيپل یدهایتهد

ه آن رو ب شيمذاکره کننده که در بخش نخست کتاب پ یها یژگیو ميتکه به اه نجاستیامقابل است. 

فرد مذاکره کننده بحث گفتوگو شد و  یها یژگیدرباره و کيدر آن بخش به تفک رای. زمیبر یم پیاشاره شد، 

 .میآنجا مشاهده کرد در، رود یکننده انتظار م ذاکرهجلسه مذاکره از م کیرا که در  ییآن رفتارها

خود که  یاز خطوط قرمز، اهداف و دستور جلسه برا یفراموش کرد که در مذاکره برخوردار دینبا البته

 کند. یاریخوب و بد  یروندها یو شما را در برابر تمام باشد ديتواند مف یهم اشاره شد، م شتريب

دستور جلسه،  دیخواهد شد با زياصل اشاره شد و احتمالا اشاره ن نیاست چون بارها به ا یادآوری درخور

باشد و  یبعد کیو  دنده کی دیکه مذاکرات با ستين نیاهداف و خطوط قرمز را به همراه داشت. منظور ا

کند. بلکه منظور  یم سختگذارد و کار را  یروند مذاکره را ناتمام م نیاهداف داشت، چراکه ا یاصرار رو

تا  ديمناسب را داشته باش یچرخش و باز ادشده،یبه موارد  یبندیپا نيدر ع دیاست که شما با نیا یواقع

ف مقابل به طر یاحتمال یموجود و خطاها یها شطرنج آن از فرصت یضمن حفظ مذاکره و تلاش در باز

 .دینفع خود بهره ببر

و صبر  نيمناسب است، کم گرید یها و هم در برابر حربه نجایکه هم ا گرید یها از حربه یکی ن،یبنابرا

 فرد مقابل است. یبروز اشتباه در رفتارها یبرا

 زيخود را دارند، احتمال خطا ن کياز تاکت یريکنند، شانس بهره گ یم یکه باز یهمان طور که افراد چون

 دیکه با یقاعده رفتار ی. راهبرد دبه کردن مذاکره کنندگان نوعفتنديدارند و ممکن است در دام اشتباه خود ب

انجام شده و به اصطلاح دبه کردن است. البته،  یها گفته ریبه آن توجه شود، زدن ز دیدر جلسه مذاکره با

به صورت آگاهانه  یدر مذاکرات متعدد ینادرست است، ول یکه از نظر اخلاق ستيموضوع ن نیدر ا یشک

 .شود یو ناآگاهانه انجام م
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 ندهیشود، در آ یمطلب مستند نم نیشود و چون ا یدر مذاکره مطرح م یمطلب ینظر که گاه نیاز ا ناآگاهانه

را از شما  یطیتا شرا دهد یم مکار را انجا نیکند. در حالت آگاهانه ا یزند و انکار م یحرف خود م ریز

 .رداندگ یخود بر م یزند و شما را به موضع قبل یحرف خود م ریو بعدها ز رديبگ

که شما  شود یسبب م نیدهد و ا یم ادیز دیو به شما قول خر رديگ یشما را م متيق نیمثال، کمتر یبرا

که با  یکند و هنگام یم یداریخر اريمقدار بس ندهیدر آ یول د،يخود را بده متيق نیو کمتر دیبشو کیتحر

اعتراض شما روبه رو می شود، شروع به توجيه کردن می کند. طوری توجيه کند که خدشه ای به برند 

 شخصی اش وارد نشود.

بهترین کاری که باید در این موارد کرد این است که باید از قبل به فکر دبه مشتری باشيد، یعنی در مواقعی 

ا هيجانی می کند، باید فضایی را برای دبه مشتری نگه داشت تا اگر با آن مواجه شدید، که مشتری مذاکره ر

 ها به این ویژگی در دنيا معروف هستند. تمام گزینه ها فاش نشده باشد. چينی

مذاکره را  قاعدة کنند تا یاستفاده م یژگیو نیاز ا نيمذاکره دبه کردن است که طرف ها در ربهحاز  یکی پس

و در پاسخ به این حيله هميشه شاخص  لاعات کسب کنند و یا بهترین گزینه را بگيرداط ایزنند بر هم ب

 انکار و دبه کردن را داشته باشيد تا در آینده مغبون نشوید.

دارد که اگر مراقب نباشيم، ممکن است در این تله گرفتار شویم.  دبه کردن وجود یبرا یاريبس قیمصاد

احتمال دارد مشتری بسياری از گفته های خود را نقض کند و اگر روی این گفته ها حساب کرده باشيد، 

 جلسه مذاکره تحت الشعاع قرار می گيرد.

 راهبرد کاهش قدرت افراد از طریق تحقير و کوچک کردن

های مذاکره است که بسياری از افراد از آن به عنوان حربه و راهبرد استفاده می  چالشاین مسئله یکی از 

کنند. افراد برای اینکه قدرت خود را در مذاکره افزایش دهند و در مواقع تصميم سازی دیدی از بالا به 

هی تحقير آميز به کنند طی مذاکره نگا کنند. آنها سعی می پایين را تجربه کنند، از این راهبرد استفاده می

 طرف مقابل داشته باشند تا به این واسطه قدرت خود را افزایش دهند.

در  یکه و یوارد شدن به جلسه، نگاه نکردن به طرف مقابل هنگام ریتوان به د یراهبرد م نیا یها نمونه از

نگاه نکند و  یطور ممکن است هنگام پاسخ دادن به طرف مقابل به و نيحال صحبت است، اشاره کرد. هم
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 یها سؤال دنيو پرس لپاسخ گذاشتن سؤا یکه بالاتر از طرف مقابل است. ب دهد ینشان م قیطر نیاز ا

 راهبرد است. نیا یها مثال گریاز د زين زيآم ريو تحق یتهاجم

 ريراهکار مقابله با راهبرد تحق

مذاکره کننده  ن،یاست. بنابر ا یهیبد اريافراد در جلسه مذاکره رخ دهد و بس یمسائل ممکن است برا نیا 

آرامش و تمرکز خود را  نکهیکند. نخست ا اتخاذراهکار را  نیتواند چند یم یتيوضع نيقابل و توانا در چن

داشته  یمنف ريتواند تأث یمذاکره م انیکه بر جر زيآم نيتوه یرفتارها نوع نیا تيحفظ کند و به خاطر ماه

راهبرد را  نیشود، ممکن است ا فیرفتار خود در حر نیا ريوجه تأثطرف مقابل مت اگرصبی نشود. باشد، ع

 ادامه دهد.

و در موضع ضعف  دياثبات کن نیا یبد ديدر جلسه مذاکره رخ دهد و شما نتوانست یرفتار نيکه چن یزمان

 یآور ادیبه فرد ادب مذاکره را  دیمقابل است. باکر به طرف حالت حفظ آرامش و تذ نیبهتر د،يقرار گرفت

 به شما نگاه کند. د،يکن یکه صحبت م یهنگام بخواهيد یباصراحت از و ديکن

به  نی. ادیا برخورد را نداشته این بود و توقع یگرید زيانتظار شما از مذاکره چ دياعلام کن شانیبه ا ديتوان یم

 یتواند اثر مخرب یرفتار مقابله به مثل ممنوع است و م تيشماست. عصبان یو بزرگ منش یبزرگوار یمعنا

 .بر روند مذاکره داشته باشد

را که همانا خود  اجازه داد هدف دینبا نکهیکار، برگرداندن فرد به جلسه مذاکره است و ا نیبهتر پس

 .ابدیکردن شماست، دنبال کند و به مقصود خود دست  ريکوچک و تحق

  ازيو گرفتن امت دیتهاجم، تهد راهبرد

ارعاب و  د،یتهد قیکوشد ان طر یراهبرد بارها مشاهده شده است. طرف مقابل م نیا یاسيدر مذاکرات س

 شما را جلب کند.  یتحت فشار قرار دادن همراه

 . ميکن انيب نهيزم نیدر ا ميتوان یاست که م یمثال نیبارزتر« است زيم یها رو نهیهمه گز» عبارت

 یاست که طرف مقابل قدرت لازم برا یدهد، حالت نخست زمان یدر دو زمان رخ م راهبرد عموماً نیا

اعمال قدرت خود را به  سکیر فیافتد که حر یاتفاق م یراهبرد را دارد و حالت دوم زمان نیاعمال ا
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مسئله را دارد.  نیاعتماد به نفس ا یقدرت لازم را نداشته باشد، ول دیمعنا که شا نیگذارد؛ به ا یم شینما

 یباشد و شما را به موضع ترس ببرد، ول یقدرت واقع یکه طرف مقابل دارا ستيطور ن نیا شهيپس هم

 خاص خود را دارد. دیحربه عوا نیشود و استفاده از ا یاستفاده م یاستراتژ نیاز اوقات از ا یاريبس

 راهکار مقابله با راهبرد تهاجم 

که  ی. زمانمينسبت به آن داشته باش یتوجه کاف دیدارد و با یدو چندان تياهم دراهبر نیراهکار مقابله با ا

 :دیشو یم دیتهد

، ديکار را انجام ده نیکه اگر ا ليدل نیبه ا د،یری: به عنوان ضعف خود ارعاب را نپذديرا قبول نکن دی( تهد1

ا همان طور که طرف مقابل ر یباز دیتهدبه خواسته طرف مقابل جامه عمل پوشانيده اید و با پذیرفتن این 

 .ممنوع دیتهد رفتنیپذدارد پيش می برید، پس با نتظار ا

، روی تهدید خود حساب باز کرده زند یشما م دیکه طرف مقابل دست به تهد ی: زمانديرا رد نکن دی( تهد۲

است، خواه این مسئله واقعی باشد خواه اغراق. بنابراین، اگر شما تهدید را رد کنيد، ممکن است طرف 

 و وی را به وجد آورید که با شما وارد چالش جدیدی شود. مقابل را تحریک کنيد

که  ديمقابله استفاده نکن کياز تاکت چگاهيکرد ه دیشما را تهد فیاگر حرمثل نکنيد: به  بلهبا تهدید مقا( 3

حجم از خشونت  نیشود که ا یم دیل مذاکره در مقابل تهدمعنا که ک نیمذاکره خطرناک است. به ا یبرا

 شود. مذاکره به سمت مسيرهای حساس و خطرناک رهنمون می چالش زا باشد وتواند  یم

( در مقابل تهدید با دوستان خود مشورت نکنيد: به این معنا که شما تهدید را پذیرفته اید و متعاقب آن، ۴

 دهد. توان این مطلب را به ذهن متبادر کرد وی درکار خود موفق است و در نتيجه، کار خود را ادامه می می

( در مقابل تهدید، درخواست تعویق مذاکره نکنيد: اشتباه دیگری که نباید مرتکب شد این است که مذاکره 5

را عقب بيندازید. این نکته نيز بيانگر پذیرفتن تهدید است و این مطلب را نشان می دهد که تهدید اثر خود 

 قب برده است.را گذاشته است وبه دليل پيدا کردن راه حل ما را یک گام به ع

 د؟یرو دار شيدر پ یچه راه حلحال  
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که موضع خود  ی. افراد پرخاشگر و کسانديو صبر کن ديآرام باش ییها چالش نيهنگام وقوع چن شهيهم مانند

 نیا انگريرفتار ب نیا یميچون تحت هر تصم ند،یآ یبازنده به حساب م شهيکنند، هم یاستوار م دیرا بر تهد

 خود نداشته است.  یرو یجلو دیبه جز تهد یگریموضوع است که فرد راه د

جو  ديکن یو سع ديکند که آرام باش یاند، به شما کمک م بازنده دکنندهیکه افراد تهد قتيحق نیباور ا پس

معناست که در  نیبه ا یمنش . بزرگديطرف مقابل را شرمنده کن یبا بزرگوار یعنی د؛يده رييمذاکره را تغ

فشار  ديتوان یزمان م ني. در همديعبور کن یاز کنار موضوع به سادگ ایو  ديبحث را عوض کن ای دیمقابل تهد

 .ديخود بازگردان یو جلسه را به روال قبل ديرا بشکن دیتهد

 لیراهبرد عدم تما 

دهد که  یانجام م ش خود را مذاکره است. فرد تمام تلا یبودن نسبت به دستاوردها یليم یراهبرد، ب نیا 

تمام تلاش خود را کرده و به فرد  که شماتواند باعث شود  یراهبرد م نیببرد. ا شيپ یرا با سرد ندیفرا

مذاکره به نفع ما  نیا جهينت ستميمطمئن ن یليمن خ »ی مانند. با جملاتديکن یرا راض یو و ديبده ازيامت

بدهد که  زهيانگ یا کند به شما به گونه یم یسع ،«ميتوافق بمان نیا یپا ميمطمئن بتوان یليخ» ایو « باشد

 ريس ممذاکره با شک یحربه نوع نی. اديکن ليرا تسه ندیو فرا ديفکر کن شتريب ازهايدادن امت بت بهنس

 .شود یمحسوب م

 راهکار مقابله با راهبرد عدم تمایل

 باید نسبت به چيزی است. پس در گام نخست ازمنديبه مذاکره ن یعنیفرد در حال مذاکره با شماست،  یوقت

 نيدهد که چرا چن حيتوض دياز فرد بخواه دیکه در حال مطرح شدن است، متفاوت عمل کرد. پس از آن، با

شود فرد از  یباعث م نينوع. هم نیاز ا ییبه مذاکره ندارد؟ و سوال ها یلیرا دارد؟ چرا تما یاحساس

 نیکه ا ديو به فرد ثابت کن دیريشود. سپس، شما حس مقابله به مثل بگو با شما همراه  دیايب نیيموضعش پا

 .ديرا مثبت کن یو دیتا د ديده حيتوض یو یکار را برا یایشما بهتر است و مزا یبرا جهينت

 جهيندارد، شما هم نسبت به نت لیعدم تما نیا یبرا یمنطق لياست و دل ییفرد فقط دنبال بهانه جو اگر

وجود ندارد و ما  نیبهتر از ا یا نهیگز ،یفعل طیبا توجه به شرا: »دیيو بگو ديمذاکره خود را سرد نشان ده

 «.میمجبور یول م،یندار تیرضا جهيهم از نت
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 یچیراهبرد مذاکرات ساندو

در کنند شما را  یم یراهبرد سع نیحربه استعاره گرفته شده است. در ا نیا یبرا چیخود مفهوم ساندو از 

سه عامل  ایدو  لهيمعنا که به وس نی. به ادیريقرار دهند تا از دو طرف در مخمصه قرار بگ یفشار گازانبر

 .رنديمطلوب خود را بگ جهياز آنها نت یکیدهند تا بتوانند حداقل از  یشما را در تنگنا قرار م

از  یکیصورت، اگر در برابر  نیآورند. در ا یبه شما فشار م دیو حجم خر متيکانال ق قیمثال، از طر یبرا

 یو طرف مقابل سع دياز خود مقاومت نشان ده یگریدر برابر د ديتوان یبه طبع نم د،یکرد یستادگیآنها ا

 .رديلازم را بگ یازهاياز آن راه از شما امت کند یم

 یچیمقابله با راهبرد مذاکرات ساندو راهکار 

رفت، شما هم  شيپ شدن چیشما به سمت ساندو یبرا طیاگر شرا یولقطه نرسيد. ن نیتا به ا ديباش اريهوش

 بهانه در مقابل بهانه. یعنی. ديرا اجرا کن یبدل ديو بتوان ديبه مثل داشته باش مقابله بهانه  ستميس

 گرید یها نهیبا گز یهمکار راهبرد

بنابراین، هميشه شما را از جلساتمذاکره خود گزینه های دیگر را به رخ بکشد. کند مدام در  یم یسع فرد

خواهيد  های دیگر که می ترساند. زمانی که فرد در حال مذاکره با شماست و از گزینه  رقيبی که نيست، می

ها جدی بودند، وی با  با وی مذاکره کنند، وی با شما حتما به خوبی متوجه می شوید که اگر این جایگزین

ت، چون اگر می توانست با افراد دیگری مذاکره بکند، با شما کرد. این راهبرد سوخته اس شما مذاکره نمی

 کرد. مذاکره نمی

 و بازار گرم یتراش بيرق راهبرد

هماهنگ کنند و  بيبه عنوان رق یشیبا نما یبه صورت واقع ای یکنند با شخص ثالث یم یرقبا سع یگاه 

 یخاص دیخر رامونيکه در حال مذاکره پ یمثال، زمان ی. برارنديکمک بگ یمذاکره از و یبازار گرم یبرا

کنند که  ميرا به شما نشان دهند و به شما تفه بياز رق یصوت لیفا ایفاکتور  کیکنند  یم یرقبا سع د،يهست

 .دیکرده است، بپرداز انيب بياز آنچه که رق شتريب دیبا د،يکالا هست نیاگر خواهان ا
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حربه به ضرر ما  نیتا ا ميمراقب باش اريبس دید. پس باو از گذشته وجود دار یراهبرد به صورت سنت نیا

 تمام نشود.

 یتراش بيراهکار مقابله با راهبرد رق

 شیو برا ديدر همان جلسه شما هم رقبا را داشته باش دیبا نکهیانجام داد: نخست ا دیمواقع در کار با نیدر ا 

به هدف خود فکر  ديو بکوش دیرا بخور یبازار گرم بیفر دیکار نبا نی. هنگام انجام اديکن یتراش بيرق

 یتا و ديتوجه نکن بيرق یها . به گفتهديادامه ده د،يکه به دنبال آن هست یزيچو مذاکره را بر اساس کا  ديکن

 شده و از آن دست بکشد. ديحربه ناام نیام ازه

  ییجودو تیریمد راهبرد

 داست،يراهبرد پ نیاست. همان طور که از نام ا جیرا یاز افراد به صورت رفتار یاريبس نيحربه در ب نیا

از فنون جودوکاران رقص پا و برهم زدن تمرکز  یکیکند.  یشرويکند با منطق ورزش جودو پ یم یسع

خود دستاورد  یآورند، برا یکار به وجود م نیکه با ا یمتلاطم طيکنند از مح یم یطرف مقابل است. آنها سع

کند،  یم جادیکه طرف مقابل ا یجاناتيه ريدرگ ديرا لحاظ کنند. پس مراقب باش یشتريب

 ( Wheeler,۲015).دینشو

 ییجودو تیریمقابله با راهبرد مد راهکار

است خود فرد است  ریپذ بيکه آس یکس نياست، نخست طيطرف مقابل در حال شلوغ کردن مح یوقت 

خود را به شما نشان دهد. پس  یها تواند ضعف یشود و م یباز م یچون درست مانند ورزش جودو گارد و

 .ديها استفاده کن از ضعف ديکن یسع

 نيچون خواسته او هم دیکه طرف مقابل به راه اندخته است، نشو یجاناتيمجذوب ه ديکن یسع ن،یبنابرا

 دايضعف او را پ ديتا بتوان ديصبر کن ی. کمرديرا بگ یاصل ميو تصم زدیاست که تمرکز شما را به هم بر

 .ديکار را انجام ده نیا یبه راحت ديتوان ی. چون در حال تلاطم است، مديکن

 ارائه مهلت محدود اهبردر 
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 یو پس از آن سع دهند یجذاب به شما م یشنهاديمذاکره کنندگان به نظر خود پ نکهیعبارت است از ا 

توان به  ینمونه، م ی. براديکن یشما را مجاب کنند که با آنها همکار ،یفشار زمان کی جادیا قیکنند از طر یم

باعث  د،يده یبه افراد م یشما مهلت نکهی. ا«است یباق گریفقط دو روز د»اشاره کرد که  غاتينوع تبل نیا

 نيحربه در ع نیا ن،یکنند. بنابرا یشوند تا زودتر با شما همکار کیتحر یشود افراد از لحاظ روان یم

و  دیخارج شد کنند که اگر از جلسه مذاکره انيطور ب نیمؤثر باشد. ممکن است ا اريتواند بس یم یدگسا

 ه دوباره قيمت دیگر این گونه نخواهد بود و بيشتر خواهد شد.در صورت مراجع د،يرفتیرا نپذ شنهاديپ

 مقابله با راهبرد مهلت محدود راهکار

کمک می شود در این مهلت محدود به این به شما داده شد، به اهداف شما  یجالب شنهادينخست: اگر پ کار

راهبرد تن دهيد، اما اگر این پيشنهاد برای شما جذاب نيست، باید راهکار مقابله را به کار ببرید. برای مثال، 

» خ می دهيد:و شما این طور پاس« باید تا آخر هفته خبر تایيد مذاکره را به ما بدهيد»طرف مقابل می گوید: 

این هفته که من مسافرت هستم و امکان اینکه در این زمان بتوانم به خواسته شما پاسخ بدهم را ندارم. 

یعنی از لحاظ روانی سعی می کنيم فرد را با «. بنابراین، به نظرم یا زمان را بيشتر کنيم و یا زمان نگذاریم

 ن با کمترین چالش این حربه را مدیریت کرد.خود همراه کنيم تا بهانه اش بی دليل شود. پس می توا

 ییمظلوم نما راهبرد

تواند با شما  یمختلف نم لیکند به دلا یشود. فرد احساس م یاز افراد به کار برده م یليحربه توسط خ نیا 

 نیدر مذاکره است. در ا نیيقدرت مقابله ندارد با راهبرد لازم ندارد و با دست پا ایمطلوب برسد،  جهيبه نت

و شما را در کنار خود  اوردياحساسات شما را به دست ب کند یم یشود و سع یم ییوارد مظلوم نما تيموقع

 کیراهبردها هر دو طرف را به  هيراهبرد به خلاف بق نیحربه است. ا نيهم هم ها یحفظ کند. راهبرد متکد

 کوشد با ترحم شما را با خود همراه کند. یبرد و م یم زيسمت م

 ییمقابله با راهبرد مظلوم نما راهکار 

. دیا مذاکره وارد شده دانيمنافع خود به م یو برا ديسازمان هست کی ندهید که شما نمايدقت داشته باش 

 ريبه ضرر منافع شماست، اس یو ییکه مظلوم نما یی. جاديکن یابیمنافع خود را لحاظ کرده و ارز ن،یبنابرا

اگر با منافع شما  ارد،د یبا منافع شما چه ارتباط ییمظلوم نما نیا دينيبب دی. حال بادینشو یو ییمظلوم نما
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را  ییازهايامت یو به و رفتیتوان پذ یاگر مربوط نبود، م یول د،یريبگ دهیآنها را ناد ديکن یمرتبط بود، سع

 ندهیدر مذاکره است. چون شما نما یا و رفتار حرفه ستين یکار به منزله سنگدل نیا ديداد. دقت کن

 .دیا که بابت آن در حال مذاکره ديهست یا مجموعه

و  ديمقابله به مثل کن ديتوان یطرف مقابل صحت نداشته باشد، شما هم م ییاگر مظلوم نما نکهیا یینها نکته

 .ديمقاومت فرد را بشکن

 در جلسه مذاکره  یريگ یراهبرد ماه

حرف بزنند تا شما را کن تمرکز شما را کاهش دهند و  ادیکنند آن قدر ز یم یمذاکرات افراد سع یدر برخ

 ادیز یها لازم را بگ . اگر در جلسه مذاکره حاضر شدند و با صحبت یازهايفضا استفاده کنند و امت نیاز ا

شماست تا به آن  یاز مذاکره رو یفن یبا آگاه است بلکه در حال اجرا یکه و ديرو شد نکن روبهفرد مقابل 

 .رديلازم را از شما بگ یازهايخسته کنند و امتبتواند شما را 

 یکند تا ماه یکشد، صبر م یکرد، همان لحله قلار نم ريگ یکه قلابش به دهان ماه یزمان ريگ یماه مانند

 د.فتيخسته شود و راحت به دام ب

  یريگ یمقابله با راهبرد ماه راهکار

طرف  یها معنا که ذهن شما شود و حرف نیحربه است. به ا نیسکوت و منتظر ماندن راه حل غلبه بر ا

همراه  یاگر شما با و یاثر است، ول یبه شدت ب یحربه ند نیمقابل در شما اثر نکند. اگر شما تن به ا

 د،يصبر کن ی. اگر مقدارديپوشان یخواسته طرف مقابل را جامه عمل م ديده یتان را از دست م یانرژ د،یشو

 دارد. یکار بر م نیندارد و دست از ا یحربه اثر نیکه ا شود یمتوجه م ريخودبه خ

 « مد نظر هستم یعاشق کالا» راهبرد

من خودم در » رينظ یمثال، جملات یدهند. برا یانجام م ادیراهبرد را ز نیا یا حرفهريغ یها مذاکره کننده

حربه،  نیا .«کنم یکالا استفاده م نيفرزندان خودم هم از هم یبرا» ای« کنم یکالا استفاده م نیمنزل خودم از ا

 . ارزش بحث کردن هم ندارد.ستيهم ن ريتأث یروال بازار است و ب

 «مد نظر هستم یعاشق کالا»راهکار مقابله با راهبرد  
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نه  دیمشک آن است که خود ببو: »دیگو یکه م میمعروف دار ی. ضرب المثلدیرينگ یجد ادیحربه را ز نیا 

 .دیريبگ ميو سپس در مورد آن تصم دينيرا در آن کالا بب تيفيک دیباشما  د،یآنکه عطار بگو

 راهبرد اتخاذ سکوت 

فرد در برابر  ینظر که وقت نیحربه است. از ا نيکارشناسان، هم انيراهبرد در م نیو پرکاربردتر نیمهمتر

شما  هيممکن است عل دیکرد انيرا ب یشود و اگر شما مطلب یم دهيچيمذاکره پ انیکند، جر یشما سکوت م

 سخت خواهد شد. اريشود و در مجموع کار بس یتر م دهيچيمذاکره پ د،یاگر سکوت کرد ایاستفاده شود و 

به که در مذاکره با شما همراه بماند، ولی اگر سکوت کرده است، است  یفرد راض ديبدان یزياز هر چ قبل

که می خواهد از این ابزار برای گرفتن امتياز از شما استفاده کند، مانند به دست آوردن  است  ليدل نیا

 اطلاعات بيشتر یا گرفتن هزینه برای ادامه مذاکره یا بالابردن خودش در جلسه مذاکره و ...

 راهکار مقابله با راهبرد اتخاذ سکوت

بزنيد  یکند، حال اگر شما حرف ميه شما تفهرا ب یدر مطلب نکه از حرف زد ديمواقع مراقب باش نیدر ا 

 پازل او را تکميل نکنيد.حرف زدن  ادیز قیاز طر ديپس مراقب باشیعنی در حال تایيد حربه وی هستند. 

نباشد، ممکن است بعد از گذشت  یا سکوت شد، شما هم سکوت مذاکره کننده حرفه ندیفرد وارد فرا اگر

فرد را به جلسه  یا هيبا بحث حاش ديزما بشکند و صحبت کند. اما اگر همچنان جلسه مذاکره ساکت باز کن

 دي. گام به گام به بتوانديکن فادهها است یژاپن یمتر یلي. اگر نو انگشت، از راهبرد مذاکرات مديمذاکره برگردان

 .دينفرد را با خود با خود همراه ک

 در مخمصه قرار دادن  راهبرد

آمدن به جلسه  ریمانند د یداشته باشند، اشتباهات یاز مباحث مذاکره افراد ممکن است اشتباهات یاريدر بس

افتد، فرد  یم ییها اتفاق نيکه چن یبه عهد و زمان یعدم وفا ،یمذاکره، کند بودن در پرداخت تعهدات قبل

 قرار دهد. ییو شما را در تنگنا داستفاده کنکند از اشتباهات شما  یم یسع

 مقابله با راهبرد در مخمصه قرار دادن راهکار
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 یطیشرا نياست که از به وجود آمدن چن نیا م،يدر نظر داشته باش دیکه با یا نکته نياست نخست یعيطب 

نجات دهد و به  تيموقع نیابتدا قبول کند که خود را از ا دیبا د،ينقطه رس نی. اما اگر فرد به اميکن یريشگيپ

 خطرناک است و به منزله شکست است. تيوضع نیبرود. چون ماندن در ا دیجد طیسمت شرا

بحث را  ای دیشاد ببر یمذاکره را به سمت فضا یفضاست. فضا رييتنگنا، تغ نینجات از ا یها نهیاز گز یکی

 یها  . از راهديکن یخود را بازساز ديتا بتوان دیندازيب قیمختلف به تعو یها مذاکره را به بهانه ایو  ديعوض کن

خودتان است  یفعل تيبه وضع هيشب یطیکشاندن طرف مقابل به شرا یبرا یخروج از بحران راه یبرا گرید

 .دیريبگ و راا شرفتيپ یجلو ديکردن ضعف از طرف مقابل است تا بتوان داياز راهکارها پ گرید

 مذاکرات قیراهبرد گرفتن زمان و تعو

کنند و  یمذاکرات م یفرد را در فشار قرار دهند، مدام درخواست تعر نکهیا یموارد، افراد برا یدر برخ 

 یلیکارها به چه دلا نیکه ا ميکن یاست. حال با بررس یزمان یتنگنا کیدر  فیگذاشتن حر یاصل زهيانگ

 شود؟ یانجام م

است.  یو رفتار یدن طرف مقابل در فشار روانامر همان قرار دا نیا یبرا ليدل نیو مهمتر نیتر یاصل دیشا

شما به انجام  ازين زانيبردن به م یپ یتوان مذاکره کننده است. نکت بعد زانيبردن به م یپ ،یبعد ليدل

 یکم یریشوند که انعطاف پذ یم جهآن، متو انیاندازند و در جر یم قیمذاکره را به تعو یمذاکره است، وقت

 ی. گاهدیمذاکره دار جیبه نتا یدیشد ازيو ن ديرسند که عجول هست یم جهينت نیبه ا د،يده یاز خود نشان م

 گرید لیدهند. از دلا یکار را انجام م نیطرف مقابل ا زهيبردن انگ نيخسته کردن شما در مذاکره و از ب یبرا

 .خود است یها خواسته شبرديشما و پس از آن پ ردنحوصله ک یانداختن، ب قیبه تعو

 نیآن را آماده نکرده است، با ا رساختیبه طرف مقابل بدهد که ز یهم مذاکره کننده قرار است تعهد یگاه

 تعهد را آماده کند. نیکند از مهلت به دست آمده استفاده کند و ا یم یروش سع

زمان  نیمعنا که به دنبال بهتر نیخود را ارائه دهد. به ا شنهاديمناسب است که پ یفرد به دنبال فرصت یگاه

و  ستيتواند وجود داشته باشد. حال راهکار چ یشدن جلسه هم م یطولان یبرا یگریمتعدد د لیاست. دلا

 کرد؟ دیافتد، چه با یم یاتفاق نيکه چن یزمان
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اگر زمان به شما اجازه  زه،ي. بعد از شناخت انگميکن ییجلسه مذاکره شناسا قیفرد را از تعو زهيانگ دیبا ابتدا

آزار و  دیخسته کردن شما باشد، شما نبا ريتأخ نیفرد از ا زهي. اگر انگدیبرو شيفرد به پ یپابه پا دهد یم

 دهد. یشود و به کار خود ادامه م یتر م زهيبا انگ یصورت، و نیچون در ا د،يرنجش خود را نشان ده

 .«رندها همچون ابر در گذ فرصت: »ندیفرما ی)ع( میهمان طور که حضرت عل البته،

نباید بگذارید فرصت های ایجاد شده هنگام مذاکره از دست بروند. از سویی دیگر، طولانی کردن مذاکرات 

هم به صلاح نيست. اگر فرد درخواست تعویق مذاکره کرد، اصرار به ادامه مذاکره نداشته باشيد، به این دليل 

و به همين دليل بيشتر به شما که ممکن است طرف مقابل احساس کند که شما در تنگنا قرار گرفته اید 

فشار بياورد. جلسه مذاکره محل فرصت های مختلفی است، بنابراین بناید فرصت ها را از دست بدهيد و از 

 آنجا که این دو با هم در تناقض هستند، ممکن است این سوال پيش بياید که راهکار چيست؟

با فرد همراه شوید، اما اگر در شرایط اضطرار زمانی قرار گرفته اید، کار  ديستين یفشار زمان طیدر شرا اگر

صحيح پنهان کردن آن را دید طرف مقابل است. بنابراین در هر دو صورت، باید مترصد زمان باشيد. اگر 

فرصتی را در راستای اهداف و منافع خود یافتيد، قاعده رمان را کنار بگذارید و روی فرصت پيش آمده 

توانيد انتظار را بر پذیرش تعویق  های شما نبود، می اکره کنيد، اما اگر فرصتی را یافتيد که در اولویتمذ

 تر کنيد. زمانی قرار دهيد و مذاکره را طولانی

 راهبرد دو راهی بله یا خير در مذاکرات

و احساس کند ها برسد  خواسته یدگيچيپ ای یدياز ناام یبه سطحدر مذاکرات ممکن است یکی از طرفين 

را  شنهاديپ نیمعنا که با ا نیخواهد شد. به ا یمذاکرات دو قطب انیداشته باشد، جر ییتلاش نها دیکه با

 نیا هيکرد؟ معمولا توص دیمواقع چه با نیو در ا ستي. اما راهکار چکندصرف نظر  شنهاديپ نیاز ا ای ردیبپذ

 دیافتد، با یاتفاق م یکه در زندگ یشود، مانند اوقات یم تیسمت هدا نیساختار مذاکره به ا یاست که وقت

 یاسبو راهکار من ديفکر کن شتريب ديتا بتوان دیريو زمان بگ دياست که صبر کن نیا یراه منطق یعنیعمل کرد 

 انیممکن است از مانع خود دست شسته و در جر د،يبده یها پاسخ آر خواسته نی. چون اگر به اديکن دايپ

 نیشما تا ا یو دستاوردها دیشو یدیوارد چالش جد، دياگر پاسخ نه بده ایو  دیريبگ یمنف ازيمذاکره امت

راه  دايگرفتن زمان و پ ،ی. پس راهکار منطقدیشو یسؤال برود. در هر دو صورت بازنده مذاکره م ریمرحله ز

 است. دیحل جد
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 منطق  یب یتقاضا راهبرد

ان آنچه که از شما  یتر نیيبرد که پله پا یخود را بالا م یطرف مقابل آن قدر سطح توقع و تقاضا یگاه

 یاز شما تقاضا داریاست و خر مانهزار تو 100شما  یکالا متيکه ق ی. مانند زماندیریرا بپذ خواهديم

راهبرد استفاده  نیبلکه از ا ست،ين فيهزار تومان تخف 50کند. در واقع، منظور  یم یهزار تومان 50 فيتخف

و کاملا راحت در مذاکرات است که از  یکاربرد کيتاکت نی. اديرا به او بده فيشما حل بالا تخفکند تا  یم

است. « شدن یراض ببه مرگ گرفتن و به ت»کنند و متضمن مثل معروف  یهوشمند به وفور از آن استفاده م

 .منطق است یب یموضوع تقاضا نيهم هاراهبرد نیتر یپس از اصل

فرد در حال بردن جلسه  دينيب یکه م یچه کرد؟ زمان دیراهبرد با نیو در برابر وقوع ا ستيراه حل چ حال

و  ديکار سرکوب کن یو تهاجم را در همان ابتدا یرفتار یالگو نیا ديکن یسمت و سو است، سع نیبه ا

 طرف مقابل شماست. یباز نیکند، چون دره صورت برنده ا یباز نیشما را وارد ا دینگذار

 نيو سود خود را از ب دیقائل شو یو یبرا ادیز اريبس یفيتخف دیبا د،یریرا بپذ یاگر درخواست و چون

و در  دیکه دارد همراه شو یا تر از خواسته نیيبا فرد به اندازه پا دیبا د،ي. اگر هم خواسته او را قبول نکندیببر

 کرد. اهدرسد و شما را گرفتار خو یباز هم فرد به خواسته خود م جه،ينت

 منطق یب یمقابله با راهبرد تقاضا راهکار

است که  یدارد، پاسخ جمله مشخص بیو غر بيعج یو تقاضا یرمنطقيغ یشنهادهايکه فرد پ یزمان 

و به شدت به دنبال  دیشما قصد مذاکره ندار ایاما گو م،يتا با شما مذاکره کن نجایا میا آمده»عبارت است از: 

با فرد برخورد شود که فکر مطرح کردن دوباره  یا به گونه دیبا یعنی .«ديمذاکره هست دنينرس جهيبه نت

موضوع  نیشود. مبادا اجازه داده شود که درباره ا رونياز سرش ب زين یگرید قیبه طر یخود حت یتقاضا

 انیبه جر یبيسآ دیراهبرد نبا نیکه نوع پاسخ به ا ديمد نظر داشته باش زينکته را ن نیدوباره فکر شود و ا

 وارد کند. کرهمذا

 نود قهيدق فيراهبرد تخف 

را با کردیم که طرف مقابل خود مذاکره ما تلاش  یشود. از ابتدا یمحسوب مکرات راهبرد نمک مذا نیا

ن و هزینه به نقطه مطلوبی برسانيم. این نقطه جایی است که باید نتيجه گيری و برداشت خود را صرف زما
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دهيم. اما در دقيقه پایانی که مذاکرات در حال نهایی شدن است، طرف مقابل از شما درخواست در آن انجام 

تخيف می کند، این روش نوعی فشار دقيقه نودی محسوب می شود که به شما می گوید حال کمه توانسته 

 ایم به اینجا برسيم، اگر تخفيف کوچک دیگری هم بدهيد، کار تمام شده است.

مندی جلسه را به سمتی پيش می برد که این تخفيف را بگيرد. این راهبرد هوش تیده در نهامذاکره کنن فرد

بسيار رایج است و بسياری از افراد حتی به صورت ناخوودآگاه و بدون اینکه دانشی در مورد آن داشته 

 کنند. باشند، از آن استفاده می

 راهکار مقابله با راهبرد تخفيف دقيقه نود

می ریزد به  به هم یفرد مقابل از نظر روان د،یریرا بپذ شنهادي. اگر پديفکر کن یافتد کم یم اقفاتوقتی این  

کند می توانست بيش از این تخفيف بگيرد و این معامله به این اندازه ارزشمند نبود.  این دليل که فکر می

مصطلح مذاکراتی پس در صورت پذیرش موضوع، تصویر برند شما نزد مشتری خراب می شود. این غلط 

 است که در چنين شرایطی این مسئله را بپذیریم.

خواهد رفت و در  نياز مذاکره شما از ب یبه احتمال چند درصد بخش نهیگز کیدر  م،یریاگر نپذ حال

کند و  یراهبرد استفاده م نیشانس از ا کیطرف مقابل فقط به عنوان  گرید یا نهیرفت و در گز ای گزینه

مذاکره به همان  دیتهد متيبه ق یحت ن،یاست. بنابرا شتريدوم ب نهیواهد شد. البته، احتمال گزقرارداد امضا خ

 .دیزيبپره یدقيقة نود فيتخف دیشد، از تهد انيکه ب یروان لیدلا

که  ییایبا استفاده از مزا ديکن یمسئله داشت، سع نیا یرو یاز حد شياگر طرف مقابل اصرار ب حال

کالا را زودتر از موعد به شما  نکهیمثال، ا ی. براديکن عيرا تطم یکند، و ینم یريمنفعت شما را نشانه گ

 .دهم و.. یم لیتحو

 ییگرفتن وقت پس از توافق نها راهبرد

از  یدر مقابل، بعض ایکنند و  یمذاکره م استيبا س هستند و کاملاً یقو یمذاکره کنندگان افراد یبرخ یگاه

 را داشته باشند. یدرخواست نيچن یکم تجربگ یهستند و ممکن است از رو یا حرفه ريآنها غ

و با مشورت با فرد  شتريفکر کن ب یکند برا یاز شما درخواست م ،ییفرد در جلسه مذاکره بعد از توافق نها

کار  نیا یدگينسنج ليباشد، به دل یا حرفه ري. اگرن غدیبگذار ارشيرا در اخت یا مورد اعتمادش وقت اضافه
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. اما اگر فرد باتجربه باشد، اشددهد، چون ممکن است مسئله هنگام مذاکره فراموش کرده ب یرا انجام م

بر  یاز فشار روان خواهد یصورت است که م نیدر ذهن دارد به ا یکه و یطرح یرا دنبال م یهدف متفاوت

. چون رديبگ یشتريب ازيند، از شما امتشما را همراه ک نکهیا یبرهه از مذاکره استفاده کند تا برا نیشما در ا

 .آگاه است د،یکرده ا افتیرا در یثبتشما نسبت به مذاکره حس م نکهیاز ا

 ییمقابله با راهبرد گرفتن وقت پس از توافق نها راهکار

و  ديتمرکز خود را از دست نده شهيکند، ابتدا مانند هم یفرد از شما درخواست زمان بعد از مذاکره م یوقت 

عمل کرد که  یا به گونه دینبا عنی. ديو خود را محتاج جلسه مذاکره نشان نده ديآرامش خود را حفظ کن

. ريخ ایو  دیریآن را بپذ ایشماست.  یرو شيشما شود. حال در راه در پ یبرا فشارزمان عامل  نیا

و با  ديخود را افشا نکن یها نهیبود که همه گز نیهم به آن اشاره شد ا یقبل یکه در راهبردها یا هيتوص

 د،یردعمل ک هيتوص نی. اگر به ادينشده مذاکره کن ینيب شيبابت مسائل پ یاطياحت هيلحاظ نمودن حاش

خود  ییو در خطوط نها دیعمل نکرد هيتوص نی. اما اگر به ادیهمراه شو یدر درخواست فرد با و ديتوان یم

به آن اشاره  دیکه با یگری. نکته ددیکردن زمان ندار یاز طولان یريو جلوگ یبند رجمعيغ یا چاره د،يهست

همراه شد و وقت  یتوان با و یم ن،بود، به شرط داشتن زما یاست که اگر فرد در مذاکره مبتد نیکرد ا

به  یعمل کرده و از دادن وقت حت یشما محدود بود، طبق روند عاد یاگر زمان برا یبه او داد، ول یشتريب

 .ديکن زيپره زين یفرد مبتد

 کردن روند مذاکرات  یطولان راهبرد

کردن مذاکرات به  یراهبردها طولان نیدارد. هدف تمام ا یقبل یمشابه راهبردها یتيراهبرد هم ماه نیا

مطالبه حقوق خود از مذاکره را  یناتوان کردن فرد برا ت،یمنظور خسته کردن طرف مقابل است و در نها

مختلف، هدف واحد را  یها کرد، چون افراد در قالب حربه انيراهبردها را ب نیهمه ا دیدهد. اما با یم جهينت

 کنند. یدنبال م

کنند تا طرف مقابل  یراهبرد با هدف خسته کردن و کم توان کردن مذاکره کننده، زمان را طولان نیا در

 ادیراهبرد ز نیاز اها  یمعروف است که ژاپن به خواسته طرف مقابل تن در دهد.فشار را قبول کند و  طیشرا

 کنند.  یاستفاده م
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 راهکار مقابله با راهبرد طولانی کردن مذاکرات

 یزمانه دارید، دو کار می توانيد انجام دهيد. حالت نخست فرد را در جلسه مذاکره نگ ديبتوان نکهیابرای  

و طبع، به انتظارات  های رفتاری وی مسلط هستند و به بل را می شناسيد و به ویژگیکه فرد مقا دیآ یم شيپ

 ديکن یسعافش از طولانی کردن مذاکره واقفيد، در این شرایط و به طبع، به انتظارات و اهد ديمسلط هست

 کردن مذاکره در نظر بگيرید. یطولان یلازم برا داتيتمه

دهد و حالت بعدی، مقابله به مثل است. از این که بابت که فرد وقتی درخواست طولانی شدن مذاکره را می 

یا به صورت عملی این کار را انجام می دهد، نهایت سعی خود را بکنيد تا از طریق تهدید فرد به وی تفهيم 

کنيد که این حالت به نفع وی نيست. برای نمونه، می توانيد بگویيد که طولانی شدن مذاکرات به دليل تورم 

د نفعی درخواستی طرف مقابل را زیر تواني ممکن است باعث تغيير قيمت ها شود. پس از این طریق می

 سوال ببرید و در نهایت، ف کر طولانی مذاکرات را از سر و بيرون برانيد.

 توسط فرد  یو چانه زن گرانیفشار از سمت د راهبرد

انسان ها سعی می کنند برای پيشبرد اهداف کسب و کار خود از یک طرف از طریق متغيرهای بيرونی مثل 

، مشتریان و... به یک کسب و کار دیگر فشار وارد کنند و از طرفی دیگر، وارد جریان رقبا، تازه واردها

 مذاکره شوند. این باعث می شود که در فشار مذاکره قرار بگيرید.

 جهيو به نت شتريب یازهايسرعت مذاکره و دادن امت شیشما به افزا بيراهبرد به دنبال دارد، ترغ نیکه ا یاثر

 شود. یبر شما وارد م رونياست که از ب یفشار لياتفاق ها به دل نیرساندن مذاکره است و همه ا

  گرانیمقابله با راهبرد فشار از سمت د راهکار

تا چه اندازه با مباحث جلسه مذاکره در ارتباط  نکهیا م،يرا بشناس یرونيفشار ب زانيمنشأ و م نکهینخست ا

شما  دنيبه چالش کش یو برا بياز طرف رق یبه راست یرونيعامل ب نیاگر ااست.  رگذارياست و چقدر تأث

 داریو ناپا یجانيه طیشرا نیا ريتوان تحت تأث یپاسخ است. م نیبودن بهتر نفعلبه کار برده شده باشد، م

 نیکه ا دیمتوجه شد یبرگردد. اما اگر بعد از بررس یبه حالت عاد تيتا وضع رفتیقرار نگرفت و آن را نپذ

فهرست منافع را مد نظر قرار داد  دیو شما را تحت الشعاع قرار دهد، با ستياز فرد ن یفشار ناش
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 ريشما تأث یروسایر حواشی فشار که کرد و  تیریکه مرتبط با اهداف و منافع است را مد ییها قسمتو

 کنار گذاشته شوند.  دیبا ستنديگذار ن

  ريسخت گ کیشر ایراهبرد استفاده از همکار 

. طرف رنديگ یکار م ی عليه ما بهاست که گاه یهمان پاس کار ایپنگ  نگيپ یبه حربه باز هيراهبرد شب نیا

گيرد، اما زمانی که در  شود و کار را پی می می انیشود وارد جر یم لمدادکه در مذاکره مسئول ق یمقابل

تواند مطلب خود را بيان کند، از یک شخص سوم  مذاکره دچار چالش می شود و یا به دلایل مختلف نمی

که شریک سخت گيری است استفاده می کند و این بهترین ابزار است که چهره خود را برای شما موجه 

منوط  ی راريگ ميو تصم یجمع بندجلوه دهد و سعی کند مقاومت شما را در مذاکره از بين ببرد و در انتها 

کند  تیهدا یمذاکره را به سمت کیشر نیکند به واسطه ا یم یسع کند. پس یخود م ريسخت گ کیبه شر

 لز،يخواهد بود. )به نقل از م کشیخودش و شر نيب ریکا مدام در حال پاس ن،یکه خود در نظر دارد. بنابرا

1991) 

 مقابله با راهبرد استفاده از همکار  راهکار

 ريسخت گ کیاز مسائل را به شر یاريام بسفرد مد یو مشخص است. وقت یاتيعمل حربه کاملاً نیراهکار ا

خود  دیيکه ابتدا تأ ديبخواه یاز و دیببرد با شيرا پ انیجر قیطر نیکوشد که از ا یکند و م یخود منوط م

 یمذاکره به همکارش منتقل شود، از طرف شخص اصل انیتا اگر قرار شد جر درا بدهد و کار با او بسته شو

که  ییمذاکره را در فضا ندیوارد مذاکره شده و فرا ريسخت گ کینمانده باشد. سپس، با شر یباق یا مسئله

 .ردیرا بپذ جیتا با شما همراه شود و نتا ديرا متقاعد کن یو و دیريبگ یحضور ندارد پ ینفر اصل

با  یو کیشر ایندهد و  هیدیيفرد تأ ایمعنا که  نیبه ا فتد،يگفته شده اتفاق ن یها ممکن است که حالت حال

کار  نیبهتر ست؟يچ فيحال تکل نیارجاع دهد. در ا یگریشما را به شخص د کیشر ایشما همراه نشود و 

شود که  یکار باعث م نی. اديخود کن یتوافق را منوط به تفاهم شرکا یعنیزمان مقابله به مثل است،  نیدر ا

حربه قرار  نيهم تحت الشعاع هم یو یو دستاوردها انیکه راهبردش فاش شده و در ضمن جر ابدیفرد در

گفته شده  کردیدو رو نیاز ا یکیاز  ريسخت گ کیاست که در برابر شر نیعاقلانه ا ن،ی. بنابرارديگ یم

 .دياستفاده کن
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 های شرح داده شده در این فصل آمده است کليه تکنيک 1-۴در جدول 

 تکنيک ردیف

 تکنيک جَز 1

 روانی و نظم فکری طرف مقابل بر هم زدن آرامشی ۲

 چماق و هویج 3

 واس ۴

 سينوس کردن مذاکرات 5

 گذاشتن حرف در دهان طرف مقابل 6

 بهره گيری از افراد غير مسئول 7

 مذاکرات کالباسی 8

 تشدید فشار با شيب ملایم 9

 تهدید به قطع مذاکره و بی نتيجه گذاشتن آن 10

 محيطیپيش بينی و ایجاد فشارهای  11

 امتناع از مذاکره قبل از حضور در جلسه 1۲

 افراط و تفریط در مباحث و دادن پيشنهاد غير واقعی 13

 پر توقعی و کلافه کردن  1۴

 پاس کاری و بازی پينگ پنيگ 15

 پليس خوب، پليس بد 16

 دبه کردن مذاکره کنندگان  17

 کاهش قدرت افراد از طریق کوچک کردن و تحقير 18

 راهبرد تهيد، تهاجم و گرفتن امتياز 19

 راهبردعدم تمایل ۲0

 راهبرد مذاکرات ساندویچی ۲1

 های دیگر راهبرد همکاری همکاری با گزینه ۲۲

 راهبرد رقيب تراشی و بازارگرمی ۲3
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 راهبرد مدیریت جودویی ۲۴

 راهبرد ارائه مهلت محدود ۲5

 راهبرد مظلوم نمایی ۲6

 در جلسه مذاکره راهبرد ماهی گيری ۲7

 راهبرد عاشق کالای مدنظر هستم ۲8

 راهبرد اتخاذ سکوت ۲9

 راهبرد در مخمصه قراردادن 30

 راهبرد گرفتن زمان و تعویق مذاکرات  31

 راهبرد دو راهی بله یا خير در مذاکرات  3۲

 راهبرد تقاضای بی منطق 33

 راهبرد تخفيف دقيقه نود 3۴

 راهبرد گرفتن وقت پس از سمت  35

 راهبرد طولانی کردن  روند مذاکرات 36

 راهبرد فشار از سمت دیگران و چانه زنی توسط فرد 37

 راهبرد استفاده از همکار یا شریک سخت گير 38

 

 فصل یبند جمع

که در آن درباره  یداده است. فصل ليفصل کتاب حاضر را تشک نیو جذاب تر نیشک مهمتر یفصل ب نیا 

ها و  شد مهارت یفصل سع نیشود، بحث شد. در ا یکه در مذاکره به کار گرفته م ییها کيها و تاکت حربه

و در کنار آنها راهبردها و  شود یکنند، معرف یکه افراد از آنها در جلسات مذاکره استفاده م یفنون

شد.  یو معرف ییاستفاده شوند، شناسا ما هيعل یکه ممکن است به عنوان حربه مذاکرات ییها کيتاکت

برخوردار باشد و به مذاکره کننده کمک کند تا بتواند به  یکاربرد یکتاب از ساختار نکهیا یبرا ن،يهمچن

کنند،  یکه رقبا از آن استفاده م یکيمقابله با هر تاکت یاشد راهکاره یفصل سع نیجلسات شکل بدهد، در ا

مذاکره کنندگان شکل داده است که در جلسات مذاکره  یرا برا یتيساختار فصل ذهن ن،یشود. بنابرا یمعرف
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 یاحتمال یها و برخورد با چالش یآمادگ یو چگونگ رديممکن است آنها را در بر بگ ییها و بم ریچه ز

 فصل است.  نیاز مباحث مهم موجود در ا زين مذاکره جلسات

شد و چيزی را که مد نظر داشت این بود که ذهنيت افراد را فصل چهارم فنی ترین فصل کتاب قلمداد می 

با مبانی حرفه ای مذاکرات آماده کند تا اگر در جلسه ای حضور پيدا کردند، از لحاظ فنی و حرفه ای 

آمادگی حضور در جلسه را داشته باشند و در مقابل دام ها و حربه هایی که طرف مقابل ممکن است در 

 گيرد، غافلگير نشوند.جلسه مذاکره به کار ب

 فصل یها پرسش

 چيست جودویی در مذاکرات و راهکار مقابله با آن را شرح دهيد.در مذاکرات  ییجودو تیریا( راهبرد مد 

تواند در جلسه مذاکره استفاده شود، کدام است و راهکار مقابله با آن  ( مهمترین و موثرترین راهبرد که می۲

 چيست؟

مذاکره به چه معناست و افراد به چه دليل به سراغ این راهبرد می روند و راهکار گيری در جلسات  ( ماهی3

 مقابله با آن چيست؟

( چهار مورد مصادیق فشارهای محيطی که ممکن است عليه شما ایجاد شود را نام ببرید و راهکار ۴

 چيست؟ مدیریت این فشارها

برای استفاده از این راهبرد چه الزاماتی وجود  ( راهبرد جز در مذاکرات استعاره از چه موضوعی دارد و5

 دارد؟

(اگر در جلسه مذاکره طرف مقابل شما سعی کرد با تهدید از شما امتياز بگيرید، راهکار مقابله شما با 6

 چنين راهبرد چيست؟

 ( سينوس کردن مذاکرات به چه معناست و هدف از آن چيست؟7

 ت و این راهکار را تعریف کنيد.( راهکار مقابله با مذاکرات کالباسی چيس8

 ( چرا طرف مقابل در جلسه مذاکره پر توقع می شود و از این کار به دنبال چه اهدافی است؟9
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 تمرین عملی

مورد از راهبردهای مذاکره را به کار  5در کلاس دو تيم تشکيل دهيد و بر اساس یک محور مشترک 

 بگيرید.

 پژوهش

های بيان بيان شده در این فصل گفت و گو کرده و  در مورد تکنيکای  ( با چند مذاکر کننده حرفه1

 مهمترین تکنيک های را از نگاه وی شناسایی کنيد.

ای در مورد بایدها و نبایدهای هنگام مذاکر گفت و گو کرده و از نگاه آنها  ( با چند مذاکر کننده حرفه۲

 مهمترین بایدها و نبایدها را شناسایی کنيد.
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5 

 

 

 توافق و تفاهم

 هدف کلی: پی بردن به مبانی رسيدن به توافق و تفاهم در مذاکره

 اهداف جزئی

 ( آشنایی با بایدهای پس از مذاکرات1

 ( چگونگی رسيدن به ارائه پيشنهاد در مذاکره۲

 ( مبانی خاتمه مذاکرات3

 ( مستند سازی توافق۴

 

 پس از مذاکره یدهایبا

 نیبه ا نيمذاکرات طرف یدر انتها دیاست که حتما با ینکات رفتار دهایبا م،يبکن دیمذاکره چه با پس از

 باشند و آنها را انجام دهند. بندینکات پا

 مذاکرات جهي( مکتوب کردن نت1
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ای موثر و قابل بهره برداری است که فقط به توافق بسنده نشود، بلکه باید از بابت اینکه احتمالا در  مذاکره

ها فراموش شود و هم احتمال دارد خطای ادراکی در برخی مذاکرات وجود  ضی توافقآینده ممکن است بع

داشته باشد و هر دوی این دلایل ممکن است مذاکره و دستاوردهایش را تحت تاثير قرار دهد، باید نتایج 

را، مذاکره را مکتوب کنيم و طرفين امضا کنند و به تایيدشان برسد تا این دست نوشته مکتوب مبنای اج

 پيشرفت و هدایت مذاکرات شود و در آینده محل ارجاع و تصميم گيری پيرامون مذاکرات باشد.

 مانده است؟  یشما باق یبرا یزيچ ای( آ۲

ارائه دارد. فراموش  یبرا یشود، همچنان نکات یاش تمام م مذاکره یاست که وقت یمذاکره کننده خوب کس

که کار به انتها  یزمان د،یشد یررسميغ ای یرسم ۂمذاکر ريو درگ دیشد یا مذاکره انیاگر وارد جر دينکن

پس از توافق  یحت یليچون ممکن است به هر دل د،يگفتن داشته باش یبرا یمطالب دیرسد، به طور حتم با یم

ذهن ما، پاسخ دادن به نکات، بهره  یرينکات و موارد بر شکل گ نیمطرح شود که ا یهم نکات و موارد

گفتن دارد،  یحرف برا شهياست که هم یمذاکره کننده خوب کس ن،یپس از مذاکره مؤثر شود. بنابرا یبردار

شکل گرفت و به هر  یا شد و مسئله جادیا یقرارداد را امضا کرد؛ تا اگر چالش و بحران نکهیا زپس ا یحت

آن زمان هم  یو برا بعد از قرارداد شد، شگفت زده نشود یا و ناشناخته دیمذاکره وارد فصل جد یليدل

و حفاظت از  تیاها، حم ارجاع تصميم یبرا یرا داشته باشد تا بتواند محل یريگ ميتصم یشاخص لازم برا

 مؤثر شود. یآنها به سمت دستاوردها رييتغ یحت ایمذاکره  یدستاوردها

 دي( جلسه مذاکره را فراموش کن3

به واسطه  دیاست که تمام شده است و نبا یبه باز هيشب قايکه جلسه مذاکره تمام شده است دق یزمان 

را پس از  یطور امکان دارد مطالب نيآن مغرور شد، هم یآن حسرت خورد به خاطر دستاوردها یها یکوتاه

 حسرت بخورید. دیمورد نبا نیشدن در ا یم انيب دیکه با دیاوريمذاکره به خاطر ب

را فراموش کرد. به جای درگير شدن فکرتان به » مذاکره با هر کميت و کيفيتی به نتيجه رسيده است و باید آ

باز  شرفتيشود از پ یباعث مواسطه اتفاق هایی که افتاد و یا حتی مغرور شدن به دليل اتفاق های مثبت که 

 .دیآماده شو یدمذاکرات بع یو برا دياستراحت کن یمذاکره را فراموش دیبا د،يبمان

  دیري( از مذاکره درس بگ۴
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 د،یريدرس بگ دیانجام داد یاز مذاکره و اشتباهات دیاما با ديشد که مذاکره را فراموش کن انيب یدر نکته قبل

که رقبا در  ییها اند و از فرصت رقبا انجام داده که یاز اشتباهات د،یا که به دست آورده یقاتيطور از توف نيهم

 یمذاکره برا یها و درس اتيتجرب یسپرده شود ول ید خ مذاکره به فراموشیبا یعنیگذارند؛  یشما م ارياخت

از آنها بهره  ديتا بتوان رديشما قرار گ یمبنا یبماند و همراه شما باشد تا در جلسات مذاکرات آت یشما باق

 .دياستفاده کن یمذاکره به نفع مذاکرات بعد اتياز تجرب دیتا شا دیببر

 زي( اتمام خاطره انگ5

 یعنی ديکن زيشود خاتمه مذاکرات را خاطره انگ یم هيبه شدت توص د،يرس جهيمذاکره به نت نکهیپس از ا 

 کی. فتديخوب ب یها که منجر به خاطرات مثبت شود و اتفاق ديکن تیهدا یمذاکره را به سمت ديکن یسع

 یرا ط ها یکند و تلخ  یم زيرا خاطره انگ راتجذاب و سرگرم کننده مذاک یگفت وگو کیو  یهمانيشام و م

 شيپ ینیريو ش یبه سمت شادکام ندهیآ اتيتجرب ليمذاکره را به دل جهيو نت رديگ یمذاکره را از شما م

 .ديبکن دیپس از مذاکره چه نبا تیپس از مذاکره و در نها یدهایبرد. نبا یم

تا  ديکه به شدت مراقب باش ديدقت کن دیمذاکرات و پس از آن با یطرف مقابل در انتها بی( عدم تخر1

اگر  یحت د،يباش تانیو بعد از مذاکره به شدت مراقب رفتارها دينکن دیو تهد بیطرف مذاکره را تخر

نبوده  یطلوبم جینتا د،یا که به دست آورده یو اهداف جینبوده و نتا یمذاکره، مذاکرة دلچسب ديکن یاحساس م

را بل طرف مقامذاکره،  انیوجود دارد. پس از پا ییاست که در هر گفت و گو ینکته مهم نیاست، ا

ورد شماتت قرار ندهيد، به هر حال مذاکره پایان یافته و اکنون مختلف م لیو به دلا دينکن دیو تهد بیتخر

 زمان جمع بندی است.

 و تشکر فراوان پس از مذاکره یو خوشحال یاعلام شاد(۲

و به طرف مقابل  ديکن یو شاد یتامذاکر یاستنباط دستاوردها ایخود  یمذاکرات یبه واسطه دستاوردها را

يد، زیرا این حس منفی امکان دارد طرف مقابل رضایت از جلسه را نشان از جلسه را نشان ده تیرضا

ملتهب کند و او را به این نقطه برساند که ضرر کرده  دهيد، زیرا این حس منفی امکان دارد طرف مقابل را

 است. بنابراین باید بسيار مراعات کنيد تا مذاکره به چالش کشيده نشود.

 جینتا یريگي( عدم پ3
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، دستاورد و حاصل مذاکره مذاکره تمام شد و صورت جلسه نوشته شده و قرار داد منعقد شد نکهیا ازپس 

 سپرده نشود و حتما پيگيری صورت بگيرد. برای دوره طولانی به فراموشی

مذاکره به  نکهیمناسب پس از ا یبرنامه زمان کی قیاست که از طر یا مذاکره کننده ،یا کننده حرفه مذاکره

را براساس  انیکردن مذاکره جر یريگيپ قیکند از طر یم یسع د،يو مشخص رس یانیو به نقطه پا جهينت

 یبرا یوگو و قرارداد فتادامه دهد. چون مذاکره گ جهيحفظ کند و مذاکره را تا حصول نت شیدستاوردها

باشد تا بتواند به  ريگياست که مذاکره کننده پ نیمستلزم ا نیو ا ستين جهياست، اما حصول نت جهيحصول نت

چون  ديکن یريگيو دستاوردها را پ ديغفلت نکن د،يجلسه مذاکره به انتها رس نکهیبرسد. پس بعد از ا جهينت

 .دهد یم جهينت یريگيتوافق تنها در صورت پ

 در مذاکره  شنهاديپ ارائه

از افراد به  یليخ یاست که مذاکره برا نیگفت و گو ا یشود، منظور اصل یصحبت م شنهاديکه از پ یزمان

ارائه نشود  یشنهاديدر مذاکره پکنند و اگر  یشود که افراد با هم صحبت و گفت وگو م یم یمعنا تلق نیا

 یا جلسه مذاکره مؤثر، جلسه کیشود که  یم ديتاک ن،یاست. بنابرا یمحفل و دورهم کیبه  هيشب یزيچ

و اصولا مذاکره  رديگ  یقرار م زيم یرو یطولان یگفت وگوها جهيبه عنوان نت شنهادياست که در آن پ

 یکنند، به فکر جمع بند یم دايجلسه مذاکره حضور پ کیدر  یهستند که وقت یافراد یا کنندگان حرفه

 هستند. زيرساندن جلسه ن جهيجلسه و به نت

 کیها گفت و گو را به  توانند ساعت یشوند که م یمد مذاکره کننده خبره و توانمند قلمدا یافراد یعنی

که  یاشتباه مصطلح ن،یاست. بنابرا یکه حاصل و موضوع قابل جمع بند یشنهاديکنند. پ لیتبد شنهاديپ

مکتوب کردن  یاصل یها تیاز اولو یکیهاست.  تیاز افراد در مذاکره دارند، معمولا کم کردن اولو یاريبس

و به دنبال چه  دیا کرده دايچه در مذاکره حضور پ یکه نشان دهد برا یشنهادياست؛ پ شنهاديپ نو نوشت

 .است یموضوع چالش بسيا مهم نی. اديهست یمفهوم

و جمع  شنهاديو همان پ جهينت یب یها با حرف جهينت یجلسات ب ای یعموم یاکره با گفت و گوهامذ فرق

 یا است که مذاکره کننده حرفه نیمنظورش ا یکساگر  ن،یافتد. بنابرا یاست که در مذاکره اتفاق م یبند

مذاکره هم  یو جمع بند یريگ جهيمذاکره مسلط و آگاه باشد. نت یو جمع بند یريگ جهيبه فن نت دیباشد، با

افتد که به افراد کمک کند تا از مذاکره بهره ببرند.  یمدون و مشخص اتفاق م شنهاديداشت پ هیفقط در سا
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و  ميکه منظور ماست و به دنبال آن هست یزيکه در جلسات مذاکره هر چ ميهنر را داشته باش نیا دیپس با

 م،يکن یم جادیکه ا یو به واسطه شکل ميآنها فرم ده هو ب ميها گفت وگو است را مستند کن ساعت جهينت

 نیاز ارکان آن است و ا یکیشود و در جلسه مذاکره قابل طرح شود. پس بستن مذاکره  شنهاديبه پ لیتبد

 مدون. یمشخص و الگو شنهاديافتد مگر در صورت داشتن پ یرکن اتفاق نم

فروشنده خوب، فقط با مهارت ارائه  کیش و فرو کیکند  یم انيدر موضوع فروش وجود دارد که ب یبحث

 ییها از مهارت یکیقرارداد و فروش  دنيرس جهيکند، بلکه به نت دايدست پ تيتواند به موفق یخودش نم

 فروشنده خوب دارد. کیاست که 

 شيدر مذاکره پ جهيبرند و به سمت نت یم شيشوند و مذاکره را پ یاز افراد وارد مذاکره م یادیز تعداد

 جهيخواهد کار را به نت یشود که فرد م یم جادیا یزمان یدهند. مشکل اصل یروند و مذاکره را انجام م یم

 مينسبت به تصم شنهاديپ کیرساندن کار در مذاکره از ارائه  جهيداشته باشد. به نت یرفتار یبرساند و الگو

 کند. یم دايادامه پ د،یايبه عمل ب دیکه با ییها توافق یشود و تا خاتمه مذاکره برا یشروع م

 انيتوان ب یحوزه م نیکه در ا یدهد. مثال یمذاکره آزار م ندیافراد را در جلسه و فرا یادیز یها چالش اصولا

کار را با طرف  یا و حرفه یفن یها . شما مؤلفهديرا انجام ده یخواهند کار یاست که از شما م نیکرد ا

ها مطرح می شود، سپس زمان قيمت  یژگیها و و شود و مؤلفه یم شرح کار ارائه یعنی د،يکن یمقابل توافق م

باید انجام شود. در ست که ادادن فرا می رسد و از شما قيمت می خواهند. نخست اینکه همان پيشنهادی 

واقع، افراد زیادی در این حيطه دچار چالش می شوند و به مشکل بر ميخورند و کارایی لازم را ندارند و 

یا بستن  Closingر اساس شرایط، پيشنهاد بهينه و مناسب را ارائه کنند که به این چالش نمی توانند ب

 مذاکرات می گویند.

  Closing گيرد، تکليف چيست؟ علت ایجاد چالش و مشکل در فرایند زمانی که چنين بحرانی صورت می

تواند از جلسه مذاکره ترس از عدم گرفتن نتيجه مناسب است. یعنی فرد ترس این موضوع را دارد که ن

نتيجه مطلوب بگيرد و مذاکره منجر به شکست شود و طرف مقابل پيشنهاد او را رد کند و پيشنهادش در 

 دهند، همين موضوع است. خور جلسه نباشد، یکی از دلایلی که افراد پيشنهاد نمی

تواند راه گشا باشد. ضرب المثل معروفی که می گوید  برای پاسخ به این چالش یک ضرب المثل آلمانی می

مذاکره کننده باید یاد بگيرد زمانی که در «. یک پایان وحشتناک خيلی بهتر از یک وحشت بی پایان است»
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یابد. به این نکته توجه لازم و کافی را داشته باشد. یعنی طولانی کردن مذاکرات،  جلسه مذاکره حضور می

ای جز شکست ندارد. چون  اکرات و حرف بی جا زدن در مذاکرات بی شک نتيجهخسته کننده کردن مذ

تواند مسيرش را ادامه دهد؛ بنابراین  فرسایش و خستگی به همراه دارد و مذاکره به دليل این خستگی نمی

 و شرایط قرار می گيرد، معمولاً بازنده است. ای که در این ساختار مذاکره کننده

شود. بنابراین باید دید  شود، اما حداقل تکليف مشخص می اد، پيشنهاد قبول یا رد میدر صورت ارائه پيشنه

مذاکره کننده در جلسه مذاکره تغيير پيدا کند و به این باور و نظام فکری برسد که حضور در جلسه مذاکره 

شنهادش را ارائه ساختاری است که در آن عموماً فرد مذاکره کننده می داند که بهترین شرایط ممکن باید پي

رفتن مذاکرات  نيشدن و از ب فيشکست، ضع یبه معناکند. اگر به هر دليلی نتواند پيشنهادش را ارائه کند، 

 ميمفاد و مفاه د،یآ یبه عمل م هياول یشود، توافق ها یانجام م ذاکراتکه م یا در مرحله ن،یاست. بنابرا

 شنهاديشود که وقت دادن پ یم هيکند، به شدت توص یم دايشود و مذاکره فرم و قوام خودش را پ یمرور م

که وجود  ییشنهادهايبه سراغ پ دیرسند با یم طیشرا نیکه به ا یدر جلسه مذاکره زمان نيطرف یعنیاست، 

 بروند و آنها را ارائه دهند.  د،دار

 خاتمه مذاکره

پردازد مذاکره کنندگان به ارائه ب شنهاديبه ارائه پ دیمذاکره کننده در جلسه با نکهیاز بحث درباره ا پس

 رسد. ینوبت به صحبت در مورد خاتمه مذاکره م شنهاد،يپ

در خاتمه مذاکره  یا نهفته يیمذاکرات را به اتمام برسان ميخواه یکه م یو زمان شنهاديبعد از ارائه پ یعنی

 وجود دارد.

 یشما باز یعنیشود.  یاخذ م رفط یها دگاهیارائه شده و د یشنهادهاياست که پ یخاتمه مذاکره، وقت زمان

ارائه  ییشنهادهايمختلف پ یبه واسطه بحث ها د،يده یرا م یو جلسات متعدد ديکن یمذاکره را شروع م

موارد، و  نیاز انجام همه ا س. پدیآ یها به عمل م لیشود و جرح و تعد یمقابل گرفته م یدگاههایشود، د یم

 .ديرس یفصل خاتمه مذاکره م

بلکه خاتمه  ستين یمنظور از خاتمه مذاکره مباحث مرتبط نکات فن یبستن مذاکره، ول یعنیمذاکره  خاتمه

 یتواند به صورت جمع بند یم یجمع بند را احاطه دارد، حال او یموارد به جمع بند شتريمذاکره در ب
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 نجایکه در ا باشدو مکمل مذاکره  یرسم ريمطالب غ یتواند به صورت جمع بند یباشد و م یمطالب رسم

 .شود ینکات مرتبط با آن مطرح م

 دیرسد. حال با یها به عمل آمد، نوبت به خاتمة مذاکره م یارائه شد و جمع بند شنهادهايپ نکهیبعد از ا پس

 یفضا یمذاکره از لحاظ روان یانتها نکهیا یبه نام خاتمه مذاکره وجود دارد؟ برا یچرا مرحله مهم ديپرس

همان اثر  ای هيزمان اول یکیاست.  گارمهم و ماند اريداشته باشد. معمولا در ارتباطات در زمان بس یمشخص

ابتدا و  یاست. از لحاظ ذهن دادیرو یانتها گر،یو زمان د میاست که در فصول قبل به آن اشاره کرد هياول

 یو فراز و فرودها به بوته فراموش ريماند، اما طول مس یم یها باق انتها معمولا پررنگ است و در ذهن انسان

 .رديگ یاز مذاکرات مورد توجه قرار نم یاريشود و معمولا در بس یسپرده م

در  دیمذاکرات است، با انیمؤثر جر شبرديشود که اگر مذاکره کننده خواستار پ یم هيبه شدت توص نیبنابرا

است که  یدر ارتباطات انسان تيواقع کی نیداشته باشد. ا یزيساختار مذاکره، خاتمه مؤثر و خاطره انگ کی

 یخاتمه مذاکره را جد تماح د،يمذاکره داشت ندیجلسات و فرا یبحث و چالش را ط نیشترياگر شما ب

 یعنی رد؛يگ یمذاکره کننده شکل م یاصل ریاست که در آن تصو یکه خاتمه مذاکره فصل ليدل نیبه ا د،یريبگ

نبود، خاتمه مذاکره را به نقطه مثبت برسانيد تا  در مذاکره مثبت انتدادیو رو دیا مذاکره کردهسخت اگر 

جریان مذاکره برای شما خاطره انگيز شده و طرف مقابل با شما همراه شود و تصویری که از مذاکره انتظار 

 دانند. . که خاتمه مذاکره را موثر میدارید، در ذهنش شکل بگيرد. به همين دليل است

 تمه مذاکرهاقدامات لازم برای خا

 .که به عمل آمده است یها و مباحث کردن توافق یبند جمع

صورت جلسه  وه مستند شود به عمل آمد یها ها و توافق برسد، تفاهم یبه نقطه جمع بند دیبا ذاکرهیعنی م

هایی که به عمل آمده مد نظر  ها و توافق یک بار جریان مذاکره مرور شود تا اشتراکمذاکره نوشته شود و 

 قرار گيرد.

 اقدامات لازم برای خاتمه مذاکره

 ( جمع بندی کردن توافق ها و مباحثی که به عمل آمده است1
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یعنی مذاکره باید به نقطه جمع بندی برسد، تفاهم ها و توافق های به عمل آمده مستند شود و صورت 

افق هایی که به عمل آمده جلسه مذاکره نوشته شود و یک بار جریان مذاکره مرور شود تا اشتراک ها و تو

 مد نظر قرار گيرد.

 ( تلاش برای ثبت خاطره خوش۲

معمولا به هر قيمتی هر اتفاقی که در جلسه مذاکره کننده سعی می کند از طریق ثبت خاطره های مثبت و 

خاطره خوب جریان مذاکره را ماندگار کند و ساختار مذاکره را به سمت مذاکره خاطره انگيزی پيش ببرد. 

مذاکره را  یانتها دیبا د،يداشت نشفراوان و مذاکره پرت یها چالشحتی اگر طی مذاکره فراز و فرود زیاد، 

گفتمان با روابط اثربخش مذاکره را به  کی قیو از طر دیها کنار بگذار کدورت یعنی د،يتمام کن زيخاطره انگ

 .ديکن لیتبد زيمثبت و خاطره انگ انیجر کی

 کردن ساختار مذاکره پس از خاتمه ی( عدم طولان3

آن را  ديکن یو در خاتمه سع دينکن یباره آنچه گذشت، بحثحاصل شد و پس از مذاکره در جهيکه نت یزمان 

 که در آن یا در آن وجود دارد و نقطه یخروج ،یکه جمع بند یا نقطه د،ينقطه مناسب برسان کیبه 

 است. دهيشود که فرد به کجا رس یمشخص م

 قیاز طر ديکن یگرفته شد، سع ها دگاهیو د یجوانب بررس د،یرا ارائه کرد شنهاديپ نکهیبعد از ا ن،یبنابرا

که در خاتمه مذاکره  یا . نکتهديو مذاکره را خاتمه ده ديکن جادیا یمرور آنچه اتفاق افتاده فصل مشترک

که هر دو  یا به گونه رد،يبگ رتشکل ممکن صو نیترثبت به م دیاست که خاتمه مذاکره با نیوجود دارد، ا

 اند. داشته یخوب یباشد که جلسه فوق العاده و دستاوردها نیطرف انتظار و استنباطنشان ا

بيشتر بحث روانی و جنبه افتد که  یاتفاق م یا شود، به هر حال خاطره یمذاکره م یکه شما وارد فضا یزمان

تاریخی در جریان مذاکرات دارد و معمولا به صورت تاریخی به خاتمه مذاکره نگاه می شود. اما آن چيزی 

ساختار مذاکرات مهم است، فقط بحث خاتمه نيست بلکه شکل رسمی مذاکره هم مطرح  که در شکل و

است. منظور از شکل رسمی مذاکره چيست؟ شکل رسمی مذاکره ساختاری از مذاکره است که در آن حتما 

 یها در حالت توافق ها مستند سازی می شوند و مذاکره به جمع بندی می رسد. یعنی به صورت ساختاری

 یمرحله خاتمه مذاکره، در انتها توافق ها یکنند مواز افتی انیمذاکره پا نکهیمذاکره معمولا بعد از ا یرسم
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کننده خواست به  ذاکرهملموس شود تا اگر بعدها م یقرارداد و خروج لیمستند و صورت جلسه و تبد

مذاکره  نتهایر اد شهيصورت جلسه و توافق نامه رجوع کند. هم کیداشته باشد، به  یجلسه من ارجاع

فصل مشترک به  کیکنند که  یتوافق و م نيوجود دارد که در آن صورت جلسه طرف یا جلسه صورت

 شود. ندهیدر آ گانو خود مذاکره کنند نیریسا جاعمذاکره مستند شود و محل ار یعنوان جمع بند

 قیدارد از طر یو سع رود یمذاکرات م دیجد یگام مذاکره، مذاکره کننده به دنبال مستندساز نیدر آخر پس

بلندمدت  یکند تا برا یمذاکره را رسم انیکه در جلسه اتفاق افتاده است ساختار و جر یمسائل یمستندساز

خواهد شد.  نيطرف یتبادل و گفت و گوها یموضوع مبنا نيارجاع و تفاهم وجود داشته باشد و هم تيقابل

 ذاکره خواهد بود.در م یانیو ثبت توافقها، مرحله پا یپس مستندساز

 فصل یجمع بند 

فنون، راهبردها و  یها مهارت نکهیدهد مذاکره علاوه بر ا یفصل نشان م نیشد، ا انيتر ب شيطور که پ همان

 کیوجود دارد که  ینکات درخور توجه و مهم زيمذاکره ن یدارد، در انتها تيخود مذاکره اهم ندیفرا

را ببرد و  یاز آنها بهره کاف ندک یبه آنها توجه کند و هنگام انجام مذاکرات سع دیبا یا مذاکره کننده حرفه

مذاکره کننده  کی دیفصل احاطه دارد که به شما نشان داد حتما با نیاستفاده کند. آن موضوع به بحث ا

 یسر کیا نباشد که فقط جلسه مذاکره ب ديام نیکند و به ا جادیدادن را در خودش ا شنهاديپ تيقابل، قابل

جمع  تيمذاکره، قابل ازيدر کنار فنون مورد ن دیبلکه با ود،ر یم شيو راهکار پ کيتاکت یسر کیفن و 

مذاکره رقم بزند و  یبرا یدهد و بتواند خاتمه چشم نواز شنهاديداشته باشد و بتواند به موقع پ زين یبند

باشد و  بندیپا زين ینکات رفتار یسر کیمذاکره آماده کند و به  یبرا یمذاکره را مستند سازد و جمع بند

ی است که  در جریان و جلسات مذاکره ا مذاکره کننده یا مذاکره کننده حرفه. اجرا کند زيآن نکات را ن دیبا

فقط بر مهارت های فنی مذاکره مسلط نيست و در کنار آن قابليت جمع بندی، پيگيری و خاتمه دادن دل 

یک مذاکره را هم خودش ایجاد می کند. پس فصل پنجم این نکته را به شما یاد ميدهد که برای انگيز 

انتهای مذاکرات هم برنامه داشته باشيد و برای اینکه بتوانيد یک جلسه مذاکره را ساختارمند و هدفمند پيش 

 کنيد.ببرید، از انتهای مذاکرات هم انتظار خروجی های مطلوب و ملموس برای خود لحاظ 

 فصل یها پرسش

 ست؟ي( مفهوم خاتمه مذاکره چ1 
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 ره را معرفی کنيد و شرح دهيد.پس از مذاک یدهای( دو مورد از با۲ 

 ( سه مورد از نبایدهای پس از مذاکره را معرفی کنيد و شرح دهيد.3

قابليت مستندسازی شود و در مستند سازی چه زمانی مورد تایيد است و جلسات مذاکره  دی( چرا با۴

 پيگيری حقوقی دارد؟

 مذاکره اتخاذ می کند، چيست؟خاتمة  یدر راستا یا که مذاکره کننده حرفه ییو راهبردها( 5

 یعمل نیتمر

سوابق یکی از مذاکرات موفق خود را از ابتدا تا انتها مستند کرده و چگونگی موفقيت خود را بر اساس 

 فصول مرور کنيد.

 پژوهش

فصل را  نیشده در ا بحث پس از مذاکره یدهایو نبا دهایاز فعالان حوزه مذاکره، با ینظرسنج لهي( به وس1

 .ديکن ییآنها را شناسا نیو مهمتر ديآزمون کن

که به خاتمه  یمذاکرات که داستان ديو از آنها بخواه دي( با چند نفر فعال در حوزه مذاکره گفت وگو کن۲ 

 کنند. انيرا ب دينرس

 جهيآن به نت در که نتوانستند یو علل شکست مذاکرات ديمصاحبه کن یا ره کننده حرفه( با پنج نفر مذاک3 

 .ديکن سهیفصل مقا نیو سپس، با مطالب ارائه شده در ا ديکن یبرسند را واکاو
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6 

 

 

 

 احکام گفت و گو و مذاکره در اسلام 

 اهداف فصل 

 اسلام برام مذاکره کنندگان یها هياسلام نسبت به مذاکره و توص دگاهیبا د یی: آشنایهدف کل

 یجزئ اهداف

 آن در حوزه مذاکره و کسب و کار یها دگاهی( شناخت اسلام و د1 

 تجارت و مذاکره در اسلام گاهی( شناخت جا۲ 

 مذاکره در اسلام و جوانب آن قیمصاد یبرخ ی( بررس3 

 اسلام نسبت به مذاکره و مذاکره کننده موفق یها هي( شناخت توص۴ 

 در مذاکره یول اخلاقاص 

 تيمختلف به رسم یها اهداف مسلمانان در بخش شبرديپ یاز ابزارها یکیبه عنوان  ار« مذاکره»اسلام،  

 شناخته است.

رفتار مناسب در کسب و کار و تجارت  نييدر تب یا ژهیو زیتما گر،ید انیاد یبا برخ سهیاسلام در مقا نید

 یافراد شتريب بایداشت و تقر انیعرب جر یها لهيقب انيدر م یبازرگان یها تياز ظهور اسلام، فعال شيدارد. پ

 نی. با ظهور اسلام، نه تنها ابودندمشغول  یتجار یها تيکردند، در فعال یم یزندگ نهیکه در مکه و مد

ابعاد  یو موشکافانه اسلام درباره تمام قيدق یدستورات و رهنمودها ليبلکه به دل افت،يها کاهش ن تيفعال



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 174   .جوان ایران سل ن
 

جامعه  ت رشد کرد. از نظر اسلام فعاليت های تجاری برایدش منطقه به یتجار یها تيتجارت، فعال

 .دنديمف

 یتجار یها تيفعال های دقيق دارد و با توجه به اینکه دورهنم یابعاد زندگ یتمام یآنجا که اسلام برا از

 دارد. قيدق یرهنمودها زين یتجارهای  افراد است، اسلام برای فعاليت یاز زندگ یجزء جدانشدن یک

این بهبود فضای کسب و کار از یک سو واز سوی دیگر، توسعه مذاکرات سياسی در صدر اسلام موجب 

شد اسلام برای ورود به مذاکرات استانداردهای خود را مطرح کند. در این زمينه اسلام روش جدال احسن، 

ه کار گرفته است. در آیات مختلف قرآن به استدلال و مناظره را توصيه کرده و در مصادیق مختلف ب

های موعظه حسنه، حکمت و جدال احسن، برای گسترش تعاليم اسلامی و انجام دادن رسالت دعوت  روش

 تاکيد شده است.

گسترش اسلام و  یبرا ییاز مذاکر گفت و گوها یمتعدد ی، نمونه هاامبريپ یاسيس رهياسلام و س خیتار در

 ثربی یندگینما ئتيحضرت با ه یها مثال، از مذاکره یشود برا یمشاهده م یرياز جنگ و درگ یريجلوگ

اوس و خزرج  فیطوا عتيب یها نهيکرد که بعدها زم ادیتوان  یم، سال ها قبل از هجرت را جحدر موسم از 

ها و  و گروه فیطوا ندگانیو نما رانيبا سف امبريپ یها با حضرت را در عقبه اول و دوم فراهم کرد. مذاکره

و  یاسيس یها تيمسئول یاعطا ،یدعوت، حل مشکلات اقتصاد نهيامر است که اسلام در زم نیا انگرياقوام ب

 (165: 139۲ ،یبهره برده است. )سجاد یابزار به درست نیدوجانبه از ا یقراردادها یامضا ،یادار

برخوردار بوده  یدرخور توجه تيآن حضرت از اهم یاسيس رهيو س یگرام امبريپ یدر روابط خارج مذاکره

 یراسلاميرا به ممالک غ یرانيسف شانیبس که ا نيرسول خدا)ص( هم رهيمذاکره در س تياست. در اهم

: 1379 ،ی. )سجادندبدار زيخشونت آم یها وهيکرد تا مذاکره را مقدم بر ش یفرستاد و آنان را موظف م یم

99) 

 خلاصه کرد: لیتوان در موارد ذ یرا م امبريو فرستادگان پ رانيمهم سف فیوظا

 ( دعوت به اسلام1 

 ( مذاکره صلح و ترک مخاصمه با دشمن۲ 

 پس از خاتمه جنگ یجنگ راني( مذاکره در باب مبادله اس3 
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 آنها یمربوط به غرامت و امضا ی( مذاکره در مورد انعقاد قراردادها۴ 

مختلف با کشور  یها نهيزمدر  یهمکار مانيو انعقاد پ یحسن تفاهم و جلب دوست جادیا ی( مذاکره برا5

 (119: 1393 ،یی)خزا تیمأمور یمحل

 یالگو کیکرده و طبق  تیآن است که اسلام در مذاکرات خود اصول مذا رعا یایگو ادشدهیواقع موارد  به

 کند. زين یساز انیهدف رئوس مذاکره، جر نييمذاکره کنندگان ضمن تع یبرا یا حرفه

تصميم مشترک هستند، اما  یبه ر دنيرس یمتفاوت در تلاش برا حاتيه، افراد با ترجچه در هر مذاکر اگر

مذاکره  ن،یدر مذاکرات است. بنابر ا یاخلاق ولبه اص یبندیاز نگاه اسلام آنچه در مذاکره مهم است، پا

اول  تیاولو یمنافع فرد مذاکرهکه در  یطیدر شرا یرا حت یاستانداردها اخلاق نیبالاتر دیکننده مسلمان با

 گریکه منجر به ظلم به طرف د یانجام افعال ز،ين یدر آداب تجارت اسلام نکهیکند از جمله ا تیرا دارد رعا

 اشاره کرد: لیتوان به موارد ذ یافعال م نیشود، از مکروهات است. از جمله ا یمذاکرات م

انجام  یبرا یشدن به تراض کیکه دو تن در حال نزد یدر صورت ،یگریدست د یکراهت بلند شدن رو •

 است. یگرید دنیضرر د یمنتفع شدن به بها یمعامله باشند که به معنا

انجام معامله به  یکه برا ییها ها و کاروان از شهر خارج شدن و به استقبال قافله یعنیکراهت تلقى رکبان،  •

 یکالا در شهر ب متيق شهر در حرکت هستند رفتن، به قصد آنکه کالاها را از صاحبانش، که از یسو

 یخود را به بها یکالاها متيبا سوء استفاده از جهل آنها در مورد ق ایبخرند  یارزان تر یخبرند، به بها

 به آنان بفروشند. یشتريب

خود،  یاز کالا فیطرف مقابل منع تعر یخود و بد گفتن از کالا یکردن از کالا ديو تمج فیکراهت تعر •

مقابله با رقابت  یطرف مقابل برا یاز کالا ییو منع بدگو یرواقعيناروا و غ غاتياز تبل یريجلوگ یبرا

 اند. شده ینيب شيمکارانه پ

طرف مقابل به انجام  یکارها ممکن است موجب اغوا نیکالا، از آن رو که ا اراستنينکردن و ن نيتزئ •

 (55و  5۴: 1390معامله شود و نيز بيان عيوب احتمالی کالا )ميرمحمدصادقی، 

احب الله عبدا سمحا أن باع، سمحا : »ندیفرما یم یثیاسلام در حد امبريمهم است. پ اريدر مذاکرات بس اخلاق

جوانمرد و با گذشت را دوست دارد که  ر،يسمحا ان اقتضى؛ خداوند بنده آسان گ ،یأن أبتاع، سمحا أن قض
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و با گذشت باشد و اگر  وام دهد، جوانمرد  یباشد و اگر به کس اگر بفروشد، جوانمرد و با گذشت

 . «جوانمرد و با گذشت باشد زيخواهد نمطالباتش را 

 یبه بها منتفع شدنبر صداقت، امانت و پاکی، هر گونه عملی را که سبب  اسلام ضمن تأکيد نید ن،یبنابرا

کيد و با تأ یبکاریدروغ و فر رنگ،ياز ن زيپرهدیدن طرف دیگر است را نفی می کند و ضمن تاکيد بر  ضرر

 برد تاکيد دارد.-بر مشترکات بر رویکرد برد

دین اسلام مسلمانان را توصيه به سبک مصالحه می کند. در برخی آیات قرآن، توصيه شده است که 

: ۲01۲سخن بگویند. )یوسف وند، « شایسته ترین شکل»ی با سایر مردم به مسامانان و حکومت های اسلام

31۴) 

نحل، به جدال احسن سفارش کرده و در مفابل در آیه سوم از سوره حج، جدل غير  1۲5خداوند در آیه 

 (155: 1390احسن را مورد تقبيح قرار داده است. )ميرزایی، 

انزل الينا و انزل اليکم  یالا الذین ظلموا منهم و قولوا آمنا بالذتجادلوا أهل الکتاب الا بالتی هی احسن  ولا»

و مجوس( جز به  یو نصار هودیو الهنا و الهکم واحد و نحن له مسلمون: و شما مسلمانان با اهل کتاب )

که ما به کتاب  دیي)با اهل کتاب( بگو ومگر با ستمکاران از آنها  د،يبحث و مجادله مکن قیطر نیکوترين

 یکیما و شما  یو خدا میا آورده مانیشما به همه ا یآسمان یها قرآن که بر ما نازل شده و به کتاب ینآسما

 (۴6)عنکبوت/.« میيفرمان او عيو مط مياست و ما تسل

مذاکره، گفتار و عمل  گریاست که در مقابل هر گفتار و عمل طرف د نیاز فنون مذاکره ا یکی ن،یبنابرا

و  ندیناخوشا رياز تعاب زيشود. خداوند متعال امر به جدال احسن با اهل کتاب و پره ینيب شيمتناسب با آن پ

اهل کتاب،  نياز هم یکرده است. اما اگر کسان ضیبر مشترکات تحر ديکننده، مسلمانان را به تأک کیتحر

مذاکرات با  زيم یدر پا دیبا نیکاربرد نخواهد داشت. بنابرا گریشدند، جدال احسن با آنان د یمرتکب ظلم

 (1395 ا،يسخن گفت. )شبان ن یگریآنان به گونه د

بثرب بود که در دو  ندگانیبا نما ی)ص( مذاکرات و امبريپ یاسيس یها تيموفق خیمهم تار یاز فرازها یکی

هفتاد و  ئتيدوازده نفره و در مرحله دوم با ه ئتيه کیکه با  یمرحله انجام گرفت. نخست در عقبه اول

شرکت داشتند، ملاقات و مذاکره کرد. نتایج پر بار این مذاکرات در پيشرفت  در آن زيدو زن ن پنج نفره که
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 ديعم) م آورد.را فراه نهیبه مد امبريپ زيآم تيهجرت بزرگ و موفق نهيداشت و زم یا فوق العادهاسلام سهم 

 (193: 1360 ،یزنجان

 صداقت در گفتار

که راسی صداقت در گفتار موجب  ليدل نیبه ا یکی د؛یگو یوقت دروغ نم چيه یا مذاکره کننده حرفه کی

 یمیقد یها آنکه مانع از بروز تناقض در گفتارها مو در ضرب المثل ليشود و دوم به دل ینفوذ کلام م

 یگفتار یها تناقض وز، چراکه به فراموش شدن مطالب، امکان بر«آدم دروغگو، حافظه ندارد»که  ندیگو یم

 دی. در ضمن، بارديرا بگ یادیز یازهايتواند امت یها طرف مقابل م تناقض -شود و بر اثر یم ادیز اريبس

صداقت است نه  شیآزما ليشود، به دل یطرف مقابل مطرح م یکه از سو ییها از سؤال یاريبس ستدان

حس اعتماد در طرف مقابل  جادیموارد به ا نیدر ا ییاست راستگو یهی. بدیکردن از موضوع داياطلاع پ

 کند. یکمک م اريبس

 بیاز هر نوع فر یکه خال یتوان صداقت و رفتار خالصانه و دوستانه دانست؛ رفتار یرا م بیمقابل فر نقطه

که افراد در  یافراد است. هنگام انيدر رفتار م یداریو خدعه باشد. صداقت عامل استحکام بخش و پا

به او  یو به راحت نطرف مقابل هستند به یقي یشاهد صداقت و پاک رگیکدیبا  یروابط روزانه و کار

 (1390 ،یو موسو یکنند. )اسکندر یم دايپ نانياطم

مرتبه آن  نيقسم صدق و نخست نیشناخته شده تر اوردن،يو سخن خلاف واقع به زبان ن یگفتار راست

خواهد  اريگنج سعادت را در اخت ديهماهنگ باشد، کل تيآورد با واقع یبه زبان م یاست. اگر آنچه را که آدم

شد و عرض کرد:  ابی فبه محضر رسول الله شر ی: مردميخوان یاکرم )ص( م امبرياز پ یتیداشت. در روا

دروغ »فرمود:  امبريپ« و آخرت است به من تعليم نما. ايدن ريکننده خ نيرا که تأم یرسول خدا، خصلت یا»

 (۴73، ص ۲( ج یالبحار )مؤسسه انتشارات فراهان نهيسف ،یعباس قم خي)ش« نگو.

عاقبه الصدق نجاه و :»شود یم نيصداقت تأم یانسان در پرتو یايو دن نیسلامت د زين ینظر امام عل از

 (363، ص ۴)غررالحکم و دررالکلم، ج . «و سلامت است ییرها یسرانجام صدق و راستسلامه: 

هر آنچه را که در  و ها ها، نوشته را به کاوش در گفته بندیمسلمانان معتقد و پا ات،یگونه روا نیتأمل در ا 

دارد، خواه طرف گفت و گو و خطاب او انسان باشد و خواه در  یکند، وا م یالقا م گرانیمقام تخاطب به د
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واژه هاو گرفته باشد. بر این اساس است که دین باوران هوشمند در مقام عبادت و تخاطب با خداوند قرار

جمله هایی که به گاه نماز و نيایش با خدا به زبان می آورند و یا به هنگام توسل و ابزار ارادت به چهره 

های قدسی دین زمزمه می کنند، نيک می نگرند تا مبادا سخنی نادرست و ادعایی کذب در پيشگاه حقيقت 

 ند.ربوبی و در محضر مظاهر حق و پيشوایان الهی به زبان آورده باش

 اسرار حفظ

باید دانست صداقت و راستگویی به معنای افشای تمامی اسرار سازمانی یا فردی نيست. آنچه در بحث 

صداقت مطرح است، بيان تمامی اطلاعات مربوط به مذاکره است، ولی موقعی که احساس کردیم به مرز 

 یبه خوب دیت مربوط به کار را بااصولا اطلاعا ودداری شود.یک می شویم،ب باید از بيان آنها خاسرار نزد

این کار را نکنيم، دیگری یا رقيب ما این کار را ميکند و در این صورت، امکان دارد ارائه کرد، چون اگر ما 

به اطلاعی یا عدم صداقت متهم شویم ولی بروز اسرار نه تنها دال بر صداقت نيست بلکه به نوعی کار غير 

منين علی )ع( در گفتار حکيمانه ای بر لزوم حفظ اسرار و رازداری حرفه ای محسوب می شود. اميرالمو

من کتم سره کانت الخير بيده: کسی که راز خود را بپوشاند، هواره اختيار آن »تاکيد می کنند و می فرمایند: 

 «.رود پوشاند، از اختيارش بيرون میبه دست اوست و کسی که ن

 توجه شود:  ریاست به موارد ز یکاف یبه منظور رازدار

 .( ستيمحاکمه ن زيمذاکره، م زي)م ديپاسخ ده یبه هر سوال ستيلازم ن -

 .ديباش نداده که جواب ديجواب ده یا به گونه د،يجواب ده دیکه نبا ییها در مورد سؤال  -

 .ديسؤال را دور بزن د،يجواب بده ديکه مجبور هست یدر مواقع  -

 یاعتمادساز

مختلف، مورد توجه و  یعلم یها صاحب نظران رشته یاست که از سو یمياعتماد از جمله مفاه مفهوم

مختلف  یکردهایرا از رو یموضوع مشابه یها رشته نیقرار گرفته است. در واقع پژوهشگران ا یبررس

 فیتعار انياند. از م از مفهوم اعتماد تمرکز کرده یخاص یها پر جنبه کیقرار داده که هر  یمورد بررس

 :برخوردار است یشترياز اجماع و دقت ب فیتعر نیاعتماد وجود دارد، ا ینوع اعتماد مورد که در یمختلف
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 کیاقدام مورد انتظار طرف و در  یتواند بر مبنا یطرف م کیمثبت است که  جیانتظار نتا اعتماد نوعی»

 (9و  8: 1380فر،  یی)الوان دانا« کند. افتیاست، در نانيآن عدم اطم یاصل یژگیتعامل که و

  :دهند یقرار م یاعتماد را در مجموعه روابط در چهار دسته مورد بررس سطوح

 یکار یبه اجرا نيطرفاز  یکیمطلوب  جهيافتد که نت یاتفاق م یاعتماد زمان نیجانبه ا کی یاعتماد سطح( 1

 فرد مقابل منوط باشد. یآن از سو یبا عدم اجرا

 افتنیدست  منظور مؤثر، رفتار خود را به یبه صورت دیبا نيطرف ت،يوضع نیمتقابل: در ا ی( اعتماد سطح۲ 

و  داریاست که خر یهماهنگ کنند. مصداق آن در ارتباطات بازار گریکدیبه اهداف مطلوب و مد نظر 

طرف مقابل آنها در داد و ستد از امانت و اعتماد  نکهیخواهند نسبت به کسب منفعت و ا یفروشنده هر دو م

 ،یروند به نوع یدست به عصا راه م یتا حد نينوع روابط، طرف نیبرخوردا است، مطمئن شوند. در ا یکاف

 .نوع روابط موجود است نیکنترل ناملموس در درون ا

کند و  یاعتماد م یگرید به یدر خصوص امر مهم نياز طرف یکیاعتماد  نیجانبه: در ا کی قي( اعتماد عم3 

کند با توسل به  یم یاعتماد کننده سع ليدل نيرا بپردازد. به هم یادیز نهیهز دیدر صورت بروز مشکل، با

 سطح رفتار اعتمادشونده در نیدقت را به عمل آورد. در ا تیگوناگون در انتخاب طرف خود نها یها روش

 سازد. یاز جانب اعتماد کننده را دشوار م اتیکه اعمال نظر رديگ یقرار م یا حوزه

مهم  اريبس رو ارتباطات رو در یدر برقرار نيو توان طرف تياعتماد ظرف نیمتقابل: در ا قي( اعتماد عم۴ 

 تيبتوانند رفتار طرف مقابل خود را در وضع نيکه طرف ميهست نیا ازمنديمتقابل، ن قياست. در اعتماد عم

 (1380 ،یمهربان یکنند. )احمد ینيب شيخاص پ

که  یو مجزا صورت نگرفته، بلکه رابطه او با جمع و امت دهیبر یانسان در قرآن، فقط به عنوان فرد فيتوص

 یاو در نظر گرفته شده است. انسان موجود تیاز هو یاساس یکند، به منزله وجه یم یدر آن زندگ

 نياعتماد ب تيدال بر اهم یموارد ليدل نيهم. به ستين گرانیاز رابطه با د ازين یگاه ب چياست و ه یاجتماع

 گریکدی یبرا یریبدان که برادران مورد اعتماد، ذخا»ذکر شده است. امام جواد فرمودند:  اتیافراد در روا

 یشناخت رهنمودها نیکند، بنابرا یها را مشخص م انسان یاسلام نقشه راه زندگ نیهستند. از آنجا که د

 (1395و همکاران،  المهی)د« است تياهم یان افراد دارايم یاعتماد واقع جادیا یاسلام در خصوص چگونگ
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گونه رفتار مورد  نیافتار و عمل مانع اعتماد دیگران نسبت به فرد است. مطابقت نداشتن ادعا و سخن با ر

که  یکسان یا (: »3صف/«)یا ایها الذین آمنوا لم تقولون ما لا تفعلون»کریم است:  سؤال و سرزنش قرآن

 «عمل نمی کنيد؟ که دیيگو یم یچرا سخن د،یآورده ا مانیا

در فرهنگ متعالی اسلامی، فریب دادن به شدت مورد نکوهش است؛ جز در مواردی همچون جنگ و مقابله 

)شيخ « همانا مکر و فریب و خيانت در آتش است.»با دشمنان. امام عليس )ع( در این باره فرمودند: 

 (619: 1380صدوق، 

 یشانس چينتواند اعتماد طرف مقابل را به دست آورد، ه یا گفت که اگر مذاکره کننده توان یم جرئتبه 

بنابراین جلب اعتماد طرف مقابل، در بسياری شرایط  نخواهد داشت، یتوافق منطق ایعقد قرارداد و  یبرا

  می تواند شرط کافی برای ایجاد توافق نيز باشد.

 متقابل  احترام

خداوند در  نيبرخوردار است چرا که قرآن انسان را جانش یاسلام از کرامت و شرافت ذات دگاهیانسان در د

در  یکند که فرشتگان به کرنش و خضوع در برابر او مأمور شدند و به احترام و یم یمعرف نيزم یرو

شده است. )آتش  یدياک یها سفارش گرانیاحترام د تیبه رعا نیيرو، در آ نیبرابرش سجده کردند. از ا

 تابناک( تیسا ،ییپور و آقا

 ای نیبه قانون زر یاله انیدانست که در اد یاخلاق یمفهوم انسان کیتوان  یرا م گرانیگذاشتن به د احترام

 انياست که در روابط م ییکلمات، نگاه و مجموعه رفتارها یريمعروف است. احترام شامل به کار گ ییطلا

 با ما آن گونه رفتار کنند. میدار ارکه انتظ ميرفتار کن یا به گونه گرانیکنند تا با د یبه ما کمک م یفرد

به طور  گرانیرو احترام به د نیهاست، از ا حفظ حرمت ز،يمسالمت آم یستیهمز یاز عوامل مهم برا یکی

رفتار مثبت  کیکند. در اصل احترام گذاشتن  یفراهم م یاجتماع یزندگ یسازگار یبرا یمناسب نهيعام زم

 شود. یم یروابط اجتماع یو ارتقا تیبالقوه جامعه است و موجب تقو ليبرخاسته از پتانس

ارج نهادن مردم به  دیبرخوردار باشد و نبا یاله زهياز انگ دیدر منطق اسلام با گریکدیمردم به  احترام

مردم در  نیبدتر: »ندیفرما یمورد م نیاسلام در ا امبري. پرديگ هیطمع و امثال آنها ما ایاز ترس  گریکدی



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 181   .جوان ایران سل ن
 

مورد احترام قرار  نو شرارتشا یهستند که از ترس بد یکسان امتيخداوند در روز ق شگاهيپ

 (3۲6، ص ۲ج  ،ی)الکاف.«رنديگ یم

 فصل یبند جمع

و  یاخلاق یها ارزش تاکيد برکه نگاه اسلام به مذاکرات با  افتیتوان در یکه ارائه شد م یبا توجه به مطالب 

 جادیمذاکره به دنبال ا ندیباشد و در فرا برد-ردب دیمذاکره کنندگان با کردیاست. از نظر اسلام رو یانسان

کند که مذاکره کنندگان سبک  یم هيطور اسلام توص نيهم باشند. به آن اهداف یابياهداف مشترک و دست

شود،  یبا طرف مقابل م یتند ای یپرخاشگر ،یاحترام یمجادله که منجر به ب کنند و از مصالحه را انتخاب

را به عنوان  ميراهبرد ارتباط مستق ن،یاست و بنابرا ميو مستق حیاسلام بر گفتمان صر ديتأک ن،يهمچن رديب

مذاکره به  ندیبر مذاکره کنندگان واجب است که هنگام فرا ت،یکند. در نها یم یراه رابطه معرف نیتر حيصح

ن حسن آمفاد  یآن بدانند و در اجرا بندیتوجه کنند و خود را پا دیآ کره قرار استمذا یکه در انتها یتعهد

 .داشته باشند تين

 فصل یها پرسش 

 در اسلام داشته است؟ ییبوده و مذاکره چه کارکردها یمذاکره در چه سطح گاهی( از نگاه اسلام جا1

 .ديکن ليو تحل دیمذاکره در اسلام را نام ببر قی( چند مورد از مصاد۲

 داشته باشد؟ ییها یژگیچه و دی( از نگاه اسلام مذاکره و مذاکره کننده با3 

 شود؟ یدر مذاکرات چگونه انجام م ی( رازدار۴ 

 شده است؟ یابیاسلام چگونه ارز دگاهی( ارتباط مذاکره کننده و دروغ در مذاکرات از د5 

 یعمل نیتمر

خود  یبرا د،ينيب یفصل در آنها م نیاز ا ینيمذاکره امام خم یها لميف نترنتیجست وجو در ا قیاز طر 

 .ديکن ادداشتی

 پژوهش
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و  ديکن استخراج اسلام را یو مذاکرات در ابتدا هيبی( سابقه مذاکرات در اسلام، مانند صلح حد1 

 .ديده فصل تطبيق نیمذاکرات را با مطالب موجود در ا نیا یها یژگیو
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 فرهنگ در مذاکرهنقش 

 اهداف فصل

 نقش فرهنگ در مذاکرات ییو شناسا ی: بررسیهدف کل 

 یجزئ اهداف

 آن بر روند مذاکره ريو تأث یفرهنگ یها ( شناخت تفاوت1

 گوناگون یها احترام به فرهنگ تي( شناخت اهم۲ 

 هافستد دگاهیفرهنگ از د یو بررس یی( شناسا3 

 مطالعات سالاکوز درباره فرهنگ ی( بررس۴ 

وه تفکر، يمهم بر ش اريبس یريآن بر روند مذاکره فرهنگ تأث ريو تأث یفرهنگ یها لزوم شناخت تفاوت 

مذاکره در مورد آنها  یفرهنگ بر نوع معاملات و چگونگ ن،یارتباط و رفتار افراد دارد. علاوه بر ا یبرقرار

مذاکره را  ندیتواند فرا یمختلف هم م یتجار رانیمد انيموجود م یفرهنگ یها گذار است. تفاوت ريتأث

مقابله با  یراه مؤثر برا کیشد، چون  ديناام دینبا ن،یدچار مشکل و گاه دچار بن بست کند. اما با وجود ا

مختلف  یها هاست. نگرش فرهنگ فرهنگ نيب زیوجوه تما حيصح ییهمانا شناسا ،یفرهنگ یها تفاوت

 یامضا ز،يهدف مذاکره در درجه اول و مقدم بر هر چ د،یذاکره با هم متفاوت است. از دنسبت به هدف م

ای  دانند، بلکه برای آنها مذاکره مقدمه دیگر هدف مذاکره را فقط امضای قرارداد نمی یقرارداد است، اما برخ
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 یشتريعلاقه ب رابطه یجادها به ا ییايسآدهند که  یطرفين. تحقيقات نشان م انيرابطه م جادیا یبرااست. 

که به طور  یدر حال زمان بيشتری را صرف کنند، هستند لیباشد که آنها ما ليدل نيهم به هم دیدارند. شا

 رایرا صرف مذاکره کنند، ز یادیخواهند زمان ز یهستند و نم قرارداد یبه دنبال امضا شتريها ب ییکایمثال آمر

با توجه انتخاب می کنيم،   که در مذاکره یراهبردا دیبا ،یطور کلوقت است. به اتلاف کار  نیآنها ا دیاز د

 جادیبه ا مایل لبمثال، اگر طرف مقا یشود، برا یبهتر یريگ جهيطرف مقابل باشد تا موجب نت دگاهیبه د

بر  شتريرا ب دمانيو در عوض تأک ميکن هيزودگذر تک اتيبهتر باشد که کمتر بر جزئ دیرابطه است، شا

تلاش  دیقرارداد باشد، شا یامضا لبرعکس اگر طرف مقابر فقط به دنبا م؛يبلندمدت قرار ده یها یهمکار

 .نجامديمان ب انرژی وقت رابطه فقط به اتلاف و جادیا یما برا

 ؟یتوافق جمع ایواحد  ی: رهبریميت سازمان

مهم است.  اريپادشده بس ميت یاصل رندهيگ ميطرف مقابل و تصم یميشناخت سازمان ت ،یا در هر مذاکره 

 نیدارند. ا ديبر گروه تأک گرید یها است فرهنگ ییبر فردگرا ديها تأک از فرهنگ یکه در تعداد یدر حال

 کیباشند.  رگذاريمذاکره تأث نيطرف افتنیمتفاوت ممکن است بر شيوه سازمان  یفرهنگ یها گونه ارزش

مذاکره کننده  یها مياز ت یارير رهبر مطلق باشد. بسنف کیمذاکره کننده  مياست که در ت نیا فيط یانتها

 یبر مبنا یريگ ميو تصم یميها بر مذاکره به شکل ت یهستند. در مقابل ژاپن یروش نيچن رويپ ،ییکایآمر

است  یممکن است مشخص نباشد که رهبر چه کس ،یژاپن ميت کیتأکيد دارند. در مذاکره با  معیتوافق ج

نوع اول، معمولا گروه مذاکره کننده  یها ميدهد. در مورد ت یانجام م یرا چه کس یینها یريگ ميو تصم

 نيدر چ ممه یا مثال ممکن است در معامله یکوچک است، اما در نوع دوم، گروه اغلب بزرگ است. برا

به خاطر داشت  دیها ده نفر باشند. با ینيکه چ یمذاکره حاضر شوند، در حال زيها با سه نفر بر سر م ییکایآمر

تيم هایی که بر مبنای توافق جمعی عمل  رهبر مشخص هستند، نسبت به کی یکه دارا ییها ميکه معمولا ت

 (65: 1385می کنند، سرعت عمل بيشتری دارند. )کرمی، غلامرضا، 

ده مورد استفا ميمستق ريمذاکره دارد. از آن جهت لفظ غ یو خروج جهيبر نت یميمستق رياغلب اثر غ فرهنگ

مذاکره  یها یژگیمذاکره و و یتيموقع یها جنبه یعنی یانجيم یرهايکه دو گروه از متغ رديگ یقرار م

کنندگان به فرهنگ کمک می کنند که این اثر را بگذارند. این دو گروه از عوامل به نوبه خود فرایند مذاکره 

 ميکند.را تحت تاثير قرار می دهند که در نهایت، خروجی و نتيجه را تعيين 
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از آنجا که مذاکره شکلی از یک تعامل اجتماعی است و فرهنگ، راه هایی را برای اداره کردن مشکلات این 

 آورد، منطقی است انتظار داشته باشيم که فرهنگ بر مذاکره تاثير خواهد داشت. تعامل اجتماعی فراهم می

ها نيز تاثير می گذارند. همه »ر ارزش های آپيشينه های فرهنگی نه تنها روی اعمال مذاکره کننده ها، بلکه ب

مذاکره کنندگان به طور ناخودآگاه ارزش هایی را که به طور عميق در آنها ریشه دارند ریشه دارند با خود به 

شرایط مذاکره می آورند. یک مذاکره کننده با صلاحيت باید قادر باشد قوت های خود را استادانه بسازد، آن 

فرهنگی و ویژگی های اخلاقی کشورهای دیگر را که نسبت به ویژگی های خودشان دسته از هنجارهای 

متفاوت است، درک کند و از تفاوت ها در سبک  های مذاکره حریفان خود آگاه شود. با این حال ممکن 

است یک نفر از این هنجارهای فرهنگی برای برد، مقابل حریفش استفاده نکند. مذاکره کننده ها باید به 

ش هایی که حریفان از آنها استفاده می کنند احترام بگذارند؛ اما ضروری نيست که خود را با آنها وفق رو

 دهند و طبق روش های آنان، مذاکره را منعقد کنندو

کمک خواهد کرد تا بهتر ارتباط  یکند به و یم دايمذاکره کننده از فرهنگ طرف مقابل خود پ کیکه  یدانش

آداب و  خ،یامر مستلزم مطالعه تار نیکند. ا ینيب شيها را پ کرده و اتفاق یزیبرنامه ر برقرار کند، درک کند،

 سنن آن کشور است.

در خصوص موضوعات مورد  یکوشند به توافق یآن حداقل دو طرف م قیاست که از طر یندیفرا مذاکره

متفاوت صورت  یفرهنگ یها نهيو با زم گرید یاز کشور یمذاکره با افراد ی. وقتابندیعلاقه شان دست 

 .وددر مذاکرات ش تيبه موفق یابيدست یبرا یبه مانع لیتواند تبد یم ندیفرا نیا رد،يگ یم

مذاکره کنندگان  یها فرهنگ )فرهنگ ريتحت نفوذ و تأث ارياست که بس دهيچيپ ندیفرا یمذاکره نوع ندیفرا

 یقوم راثيو نفوذ م رياشخاص، مذاکره تحت تأث نيتماس ب کی یبرقرار انیمثال، در جر یقرار دارد. برا

 .رديگ یشکل گرفته در فرهنگ مذاکره کنندگان قرار م یها ها و عادت (، نگرشینژاد

از تفکر و واکنش در  یمشترک یالگوها شیبه ارائه و نما شیمشابه گرا یفرهنگ یها نهيبا داشتن زم افراد

راتسای ميراث فرهنگی خود دارند. در نتيجه می توان چنين گفت که رفتار در مذاکره، با فرهنگ سازگاری 

طلبد. در ادبيات درون فرهنگی که خریداران و وفروشندگان  دارد و هر فرهنگی سبک کذاکره متمایزی را می

 ازگاری تائيد شده است.اند، این س با فرهنگ مشترک مورد بررسی قرار گرفته
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 گانهيب گریکدی یو برا ستنده یمتفاوت یها که از فرهنگ یآن است که مذاکره کنندگان انگريب قاتيتحق جینتا

 نیداشته باشند. تشابهات به مذاکره کنندگان ا ی یابیارز نهيدر زم یرسند، ممکن است مشکلات یبه نظر م

اعتماد و  یبرا یا هیعنوان پا هداشته باشند و از آن ب گریکدیاز  یکه درک و شناخ درست دهد یامکان را م

 (1385 ،یانيآشت یمتقابل استفاده کنند. )غفار صیروابط شخ

مشترک  یفرهنگ یها یژگیشود، اغلب و یوارد مذاکره م گریداخل فرهنگ خود با افراد د یفرد یوقت

مختلف صورت  یها با فرهنگ یافراد ییکه مذا یهنگام ی. ولرنديگ یناخودآگاه مورد استفاده قرار م

به  یانتوجه فراو دیشود و شخص با یاستفاده نم یفرهنگ خود به راحت یها یژگیو گرید رد،یپذ یم

 خود کند. مذاکره فرهنگ طرف یها یژگیو

مثال، همواره در  یبگذارد. برا ريمذاکرات تأث جهيتواند در نت یم یادیموارد ز ،یمذاکرات برون مرز در

سفر به  نیاقدام به مذاکره کند. ا یدیسفر کند تا در مکان و محل جد دیطرف با کی یالملل نيمذاکرات ب

و شناخت  یآمادگ شخص نیا یبرا دیهمراه خواهد داشت که با زين یجز مشکلات سفر، مشکلات فرهنگ

 دینبا نيکنند که در مذاکرات، طرف یم شنهاديالملل پ نيوجود داشته باشد. افراد مجرب در تجارت ب یکاف

 طيمح کیدر  دیرا از آن خود کنند و برنده بزرگ مذاکره شوند. بلکه با ازهايامت نیشتريکنند که ب یسع

 شوند. ميتقس کسانیبه طور  ازهايمناسب امت

 گوناگون یها فرهنگ هاحترام ب 

 نیاز ا یقيتوان به شناخت دق یم یمذاکره وجود دارد و به دشوار یها گوناگون سبک یها به تعداد فرهنگ 

ارتباط  یمذاکره کنندگان در برقرار ییبه توانا یالملل نيدر مذاکرات ب تيموفق زاني. مافتیتنوعها دست 

 ندیگوناگون که فرا یاز عوامل فرهنگ دین معنا که آنها بایدارد. به ا یگوناگون بستگ یفرهنگ طیمؤثر در شرا

 دهند. رييدهند، آگاه باشند و بتوانند راهبرد مذاکره خود را بر اساس آن تغ یقرار م ريمذاکره را تحت تأث

از  یبعد نه،يدارند. زم در به اشتراک گذاشتن اطلاعات یگوناگون یمتفاوت، راهبردها یها با فرهنگ افراد

م واضح اشاره دارد. در فرهنگ های با ست که به ميزان اطلاعات انتقال داده شده از طریق یک پيافرهنگ ا

زمينه پایين نظير پایين نظير آمریکا، پيغام ها به طور مستقيم و شفاف انتقال می یابند و ارتباطات عمل گرا و 

مبتنی بر راه حل هستند. در فرهنگ های با زمينه بالا نظير ژاپن، پيغام ها به صورت غير مستقيم و غير 

اطلاعات  ميتسه یهر دو برا یو ژاپنات کنایی هستندو مذاکره کنندگان آمریکایی واضح منتقل شده و ارتباط
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به یک اندازه ارزش قائل هستند، اما مذاکره کنندگان آمریکایی راهبرد تسهيم اطلاعات مستقيم و ژاپنی ها 

ارتباطی این راهبرد تسهيم اطلاعات غير مستقيم را دنبال می کنند. سایر تحقيقات نيز بر تفاوت راهبردهای 

گویند و  می« نه»ها کمتر  برای مثال، مذاکره کنندگان ژاپنی در مقایسه با آمریکایی اند. دو گروه تاکيد کرده

 دهند ساکت بمانند. بيشتر ترجيح می

 ميارتباطات مستق یبر راهبردها دیکنند، با یمذاکره م نیيپا نهيبا زم یفرهنگ یکه در فضا یکسان ن،یبنابرا

 یبر راهبردها دیکنند، با یمذاکره م نیيپا نهيبا زم یفرهنگ یکه در فضا یآن، کسان یکنند و در پ هيتک

 دیکنند، با یبالا مذاکره م نهيزم با یفرهنگ یکه در فضا یآن، کسان یکنند و در پ هيتک ميارتباطات مستق

 .نندیرا برگز ميمستق ريارتباطات غ یراهبردها

کسب منافع  یشوند. برا یتوانند به کسب منافع مشترک منته یم ميرمستقيو غ ميمستق یدو راهبرد ارتباط هر

 نیطرف مقابل بگذارند تا به ا ارياطلاعات را در اخت یبه اندازه کاف دیمشترک، هر دو طرف مذاکره با

هم  تواند یامر م نیدهند. ا صيمشترک را تشخ ريو نقاط مشترک و غ ابندیرا در گریکدی یها تیاولو ب،يترت

 (1396افتد. )آشفته،  یاتفاق م ميارتباطات مستق قیو هم از طر ميمستق ريارتباطات غ قیاز طر

 (یا هیلا ۴فرهنگ )مدل  ی* مؤلفه ها

 نیموارد است. طبق ا نیو جامع تر نیدتری(، از جد۲01۲و همکاران ) دیاريگليمدل ارائه شده توسط ب 

 از:اند  عبارت یفرهنگ سازمان یها مدل، مؤلفه

و اصل مشارکت  یگروه تيبه فعال لیاست که تما یسازمان یها : شامل مجموعه هنجارها و ارزشمشارکت

 .کند یم تیها را تقو یريگ ميکارکنان در تصم

با  یو هماهنگ یاست که کارکنان را به همکار یرفتار یها و الگوها : شامل مجموعه ارزشیکپارچگی

 کنند. یم قیتشو گریکدی
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 ییمستمر و توانا یريادگی ازهکارکنان تا چه اند ،یمعنا که با توجه به فرهنگ سازمان نیبه ا یریپذانعطاف 

 شوند. یسوق داده م دیجد طیدر تطابق با شرا

 .مشترک یها و الگرد رفتار سازمان به هنجارها، ارزش یاعضا یبندیها: سطح پا و ارزش اهداف

 رفتهیکارکنان و سازمان پذ یسو طیشرا رشیو پذ یریپذ سکیمعنا که تا چه اندازه ر نی: به ایریپذ سکیر

 شده است.

خلاقانه  یها دهیارائه ا یتا چه اندازه از نوآور ،یسازمان یها معنا که هنجارها و ارزش نی: به اینوآور

 کند. یم تیحما

 کیآنها، به عنوان  یاجرا یو تلاش رانیمد یها مياز تصم تیمعنا که تا چه اندازه حما نی: به ایبانيپشت

 رانیسازمان و مد تیکارکنان، خود چه اندازه تحت حما نکهیکارکنان مشهود است و ا انيارزش در م

 (31: 1393 ،یزاده و قدم ميدانند. )ابراه یم

 هافستد دگاهیاز د یفرهنگ 

کند.  یم نييافراد را تع یاست که رفتارها یاجتماع یها از هنجارها و واکنش یکامل مجموعه یفرهنگ 

 یافراد در کشور خود، الزام یخود معنا ببخشد و فقط برا رامونيسازد تا به جهان پ یفرهنگ افراد را قادر م

کنند و آداب و  یم جادیخود ا یکیزيف طيبا مح یریپذ قيتطب یبرا یاجتماع طيمح یاست. اساسا افراد نوع

 دهند. یخود را نسل به نسل انتقال م یها رسوم، عرف و عادت و سنت

 رتيگ» لهياست که به وس یا هیاشاره دارد، نظر تیریمد ندیمشهور که به اثر فرهنگ برا یها هیاز نظر یکی

 نیرفتار فرد ا یرو یفرهنگ مل ريو مطالعه تأث یبررس یبرا یارائه شده است. و ،ی، محقق هلند«هافستد

در سراسر  تياز چهل مل IBMهزار نفر از کارکنان شرکت  116 یباورها ها و را مطرح کرد و ارزش هینظر

 .(را انجام داد یقيتحق نيچن زيقرار داد )او بعدها در ده کشور ن یجهان را مورد بررس

در  یتر سازمان، نابرابر نیياست که کارکنان سطوح پا یا دامنه یبعد، فاصله قدرت است که به معنا نينخست

قدرت در تمام جوامع « جرج اورول» هیآن را انتظار دارند. مطابق نظر نکهیا ایو  رندیپذ یقدرت را م عیتوز

است که افراد  یا است. بعد دوم درجه شتريجوامع ب یدر بعض ینابرابر نیا شده، اما عیبه صورت نابرابر توز

از  یهر عضو انهیفردگرا یها  کنند. در فرهنگ یم تيفعال کپارچهیها به صورت  جامعه داخل گروه کی



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 189   .جوان ایران سل ن
 

» بعد مرد سالاری است که در آ نيخود است. سوم کیبه فکر منافع خود و منافع خانواده نزد شتريجامعه ب

جامعه ای توصيف می شود که از مردان انتظار می رود تا تهاجمی یا رقابتی رفتار کنند، موفقيت های مادی 

به منزل و نگهداری از فرزندان را به عهده دارند. از را مورد توجه قرار دهند، در حالی که زنان امور مربوط 

طرف دیگر، بعد زن سالاری جامعه ای را توصيف مب کند که در آن نقش های اجتماعی زن و مرد با 

یکدیگر همپوشی دارند و هيچ یک از آنها رفتارهای تهاجمی یا رقابتی ندارند. ابهام گریزی یا پرهيز از عدم 

های نامشخص، مبهم یا بدون ساختار  است که در آن اعضای جامعه در موقعيتاطمينان نيز دامنه ای 

احساس ناراحتی ميکنند. بعضی از فرهنگ ها پرهيز از عدم اطمينان را با رفتارهای تهاجمی، احساسی و 

بدون صبر و تحمل پاسخ می دهند. ویژگی مشخص پایين بودن سطح پرهيز از عدم اطمينان، رفتارهای واقع 

 (1383ه و با تفکر و تامل است. )دهقان، بينان

مربوط به  یها ر ارزشبه طور خاص ب ،یو اجتماع یفرهنگ یها هافستد درباره ابعاد ارزش ريمطالعات اخ

 لیخاص خود را دارند که در خانواده و در اوا یذهن یها کار تمرکز دارد. هافستد معتقد است افراد برنامه

 نیشود، ا یم تیمختلف تقو یها ها و سازمان و در مدارس دانشگاه دیآ یآنها به وجود م یدوره کودک

و  یفرهنگ یها در ارزش یاضحهستند و به شکل و یمل یفرهنگ یها مؤلفه یحاو یذهن یها برنامه

هافستد  دگاهیشوند. بر اساس د یم انيمختلف وجود دارند، ب یکشورها انيکه در م یگوناگون یاجتماع

کند که  یرا مطرح م یارزش یپنج دسته از عوامل فرهنگ ی. او در سطح ملستندين یجهان یکار یها ارزش

در مقابل  ییمرد گرا ،یو دودل دیاز ترد زيپره قدرت،فاصله  ،ییدر برابر جمع گرا ییاند از: فردگرا عبارت

 یديق یاز افراط و ب یو نگرش بلند مدت در مقابل نگرش کوتاه مدت، عامل پنجم، خوددار ییزن گرا

شده هافستد اضافه شده است، )صفر دوست و  ی( به چارچوب بررس1991ها بعد )در سال  است که سال

 (169: 1395گران،ید

 15سالاکوز مطالعات

آن،  یاز مطالعات معتبر درباره نقش فرهنگ در حوزه مذاکره توسط جسوالد سالاکوز انجام شده که ط یکی 

در  یشده است. و یمختلف جهان بحث و بررس یشورهامذاکره کننده از ک 300 یرفتارها و نگرش ها

                                                           
15

 .  Salacause 
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 نیبه ا ییقواعد مذاکره پس از پاسخ گو ،یکند که در هر فرهنگ یمر را مطرح کرده و اشاره ده پارامت تینها

 :خواهد بود یابیو ارز نیتدو یده پرسش

رابطه محور و برخی دیگر « قرارداد محور»  ها فرهنگ ( هدف1) یبرخ ست؟يمذاکره چ از( هدف از 1

 نیشود. مهمتر یمذاکره پنهان م هسای ،رابطهدر  ییو آشنا یقرارداد محور، دوست یها هستند، در فرهنگ

محور، مذاکره رابطه  یها کنند. اما در فرهنگ دايدست پ طلوبم جهياست که به نت نیا نيخواسته طرف

فرهنگ ها، با  نیدانند. در ا یم یستدو تیو حفظ و تقو جادیا یبرا یا بهانه ذاکره راکنندگان معامله و م

 یازهايامت درخواستبا  دهد یم حيدهد، اما ترج یرا به ضرر انجام م یمعامله ا ،یکه فرد دیآ یم شيپ

 به رابطه خود با طرف مقابل، لطمه نزند. شتريب

 ريمذاکره تأث برکه  است یفرهنگ یژگیو نيبازنده، دوم-با نگرش برنده سهیبرنده در مقا -( نگرش برنده۲ 

که  یرنده من در صورتب-دهد که نگرش برنده یم حيسالاکوز توض ک،يکلاس فیگذارد. در کنار تعار یم

شود. اما در  یم یابیارز زيآم تيمذاکره موفق د،يهست یشود و احساس کنم شما هم راض نيتأم میها خواسته

 کنم. یشما حسادت م یدستاوردها هبخودم،  یتوجه به دستاوردها یبازنده، من به جا -مذاکره برنده

فرهنگ  در است که در مذاکره نقش دارد. یگریمؤلفه مهم د ،یررسميغ ای ی( فرهنگ برخورد رسم3

. در شود یبا دستور جلسه مشخص و در زمان مشخص انجام م ،یرسم یزهايها، پشت م مذاکره ،یرسم

و در غالب هر نوع رفتار و کلمات انجام  یطیبا هر شرا ،یمذاکره ممکن است در هر محل یررسميفرهنگ غ

افراد در مذاکرة  یشخص یها دگاهیاز اطلاعات و د دنيگفت و گو و پرس ،یررسميغ یها شود. در فرهنگ

 یها ینيب شينرخ طلا و ارز و پ ،یو اجتماع یمتأهل بودن، مشکلات روز اقتصاد ایمجرد  رينظ یتجار

ما که در  یدر برابر آن وجود ندارد. برا یرفتار مورد پسند بوده و مقاومت چندان کیو... به عنوان  یاقتصاد

است که  ليدل نيکاملا قابل درک است. به هم یررسميفرهنگ مذاکره غ م،يکن یمذاکره م یرانیبستر فرهنگ ا

 موضوعات مد مهيسراس قه،يچند دق یط ت،یشده و در نها یسپر هياز مذاکره در حاش یگاه، بخش بزرگ

 شوند. یم یجمع بند نظر،

سنت وجود  نیا ایآ گذارد. یم رياست که بر مذاکره تأث یگرید ی( صراحت در برخوردها، پارامتر فرهنگ۴ 

است به  یباصراحت با طرف مقابل مطرح کنند؟ کاف خود را یمنف یها پاسخ ایها، انتقادها  اميدارد که افراد پ
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دوستانتان درخواست پول از شما می کند و پاسخ خودتان در شرایطی که نمی از  یکیکه  یا مرتبه نیآخر

 خواستيد به او پول قرض دهيد، فکر کنيد تا این ویژگی فرهنگی را بهتر درک کنيد.

 ییکشورهاعال فرهنگی دیگری است که بر روند مذاکره تاثير دارد. به تعبير سالاکوز،به زمان،  تي( حساسه

 است.« 1۲تا 8شروع در ساعتی بين»برای ایشان به معنای « 9ع جلسه در ساعتوشر»وجود دارند که 

: احساسی بودن و نشان دادن احساسات در می افزاید زين گریپنج مورد د ادشدهیالاکوز به موارد (سا6 

مذاکره، نوشتن قراردادهای دقيق یا مبهم، شکل گيری توافق از جزء به کل یا از کل به جزء. برتری نظر 

 (۲005و ارشد تيم به کل جمع یا مذاکره جمعی و در پایان، ميزان ریسک پذیری. )سالاکوز، عض

مذاکره اصولی که اگرچه  رفتیپذ دیرسد با یمسر جهان انجام شده است، به نظر که در سرا یمطالعات با

لباس، متناسب شمول دارد، ولی مصداق های آن در بستر فرهنگ تغيير می کند و باید آن اصول را همچون 

 با ویژگی های فرهنگی هر جامعه ای بر تن آن بچوشاند.

 نيبا چ کای: مذاکرات آمریمورد مطالعه

 نیمهمتراتفاق افتاد.  هستند یبزرگ جهان بيکه دو رق نيو چ کایدو کشور آمر نيب ۲01۲ سالمذاکرات  

از نظر  نيچرا که چر دنياست نو ظهور چين د از قدرت یريجلوگ د،یها در قرن جد ییکایآمر یمسئله برا

را به  کایآمر یتواند قدرت و برتر یدارد و م یريچشمگ یاست که رشد اقتصاد یتنها کشور یاقتصاد

شود.  یشمرده نم ايدر دن کایآمر یاصل بيهمانند گذشته تنها رق گرید. به همين دليل، روسيه چالش بکشاند

برخوردار شده است.  ايدر دن کایرقابت با آمر یاست که از توانمند یتنها کشور ادیز یبا رشد اقتصاد نيچ

از  «دقانهاهداف صا»و  «یمتقابل راهبرد ازين» ريوجود دو متغ نيو چ کایآمر ميمستق یدر مدل گفت وگو

 داشت. یادیز اريبس تيورود به گفت و گوها اهم یابتدا

 ای یراهبرد یورود به گفت و گوها یرهايو متغ ميمفاه کایو آمر نيچ ميمستق یتوجه به مدل گفت وگو با

 :برشمرد نيتوان چن یمعامله بزرگ را م

در مسائل مهم  گریکدیقادر به حذف  کی چيه ،یمنطقه ا ای یجهان بيرق گرانیباز انيم ی( در باز1

 .ستندين یجهان ای یا منطقه
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 یارتقا سبب همچنانویژگی  نیدارند. ا یمل تيو امن یخارج استيدر س یمستقل یراهبردها گران،ی( باز۲ 

 در سطح منطقه ای و جهانی خواهد شد. ها و اتحادها ائتلاف یشکل ده یبرا گرانیتوان باز

برد یعنی بازی همکاری  -برد یبه دوران تعامل و بر مبنا دني( ضرورت گذار از مرحله تقابل و رس3 

 (.1391جویانه با هدف کسب رضایت نسبی )موسوی، 

 فرهنگ مذاکرات در کشورها 

به آنها، مانع  یتوجه یب ایمهم است  اريبس یتجار یها توجه به فرهنگ مذاکرات در کشورها هنگام ملاقات

 شود. یمذاکره م نيطرف نيب یتجار یانعقاد قراردادها

 نیاست. در ا ح و دقيقیارتباطات صر س،يآلمان و سوئ ،یشمال یکایکم آداب مانند آمر یها فرهنگ در

را به عهده ندارند.  ینقش مهم نهيزم نیرسانند و آداب در ا یرا م اميپ کیها کلمات مفهوم  فرهنگ

حال آنها  نیبا ا د،دارن یمشترک یها یژگیکم آداب و یها ها به عنوان دارندگان فرهنگ ییکایها و آمر یآلمان

 گریکدیها هنگام با  ییکایبا آمر سهیها در مقا یدر نوع روابطشان دارند. آلمان یتفاوت درخور توجه زين

کنند. در آلمان رسم  یخانم خطاب م ایهمچون آقا و  یخود را با القاب کیهمکاران نزد تر هستند. آنها یرسم

کنند. در مقابل، در  یخانم دکتر خطاب م ایو  دکتر یمثال آقا یبرا زياست که افراد متخصص را ن

دارد.  یادیز تيارتباط اهم نهيزم انهيو خاورم نيلات یکایآمر ،ییايآس یها پرآداب مانند فرهنگ یها فرهنگ

 رونياز متن و مضمون آن ب یکنند، بلکه علاوه بر آن معان یرا منتقل نم اميها فقط کلمات پ فرهنگ نیدر ا

 (.1380 اختر،) شوند یم دهيکش

 یآلمان ابیبازار کی -شود:  یمختلف اشاره م یدر کشورها یفرهنگ یها از نمونه یا به پاره نجایا در

و بعدها  ميدانست یمهم را نم یها آداب اجتماع یدراز مدت با ژاپن یروابط تجار یما در برقرار دیگو یم

 .استآنه یو سنت ليگرفتن فرهنگ اص دهیناد نياز مشکلات ما هم یکیکه  میمتوجه شد

 کایبا آمر یدلار ارديليمقرار داد چند  کیدراز کردن موجب لغو  گرانید یخود را به سو یدر عربستان پا -

 نیاز رنگ زرد که در ا کیدانند. به هنگام مذاکره در مکز یم اريحرکت را نشانه اهانت بس نیا رایشد، ز

 .ديکشور علامت مرگ است، استفاده نکن
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 نيها را از ب  یامر دوست نیها، ا یبه اعتقاد آلمان د،يکارد و چنگال نده یمذاکره، به کس زيدر آلمان بر سر م - 

 برد. یم

مدیران آمریکای جنوبی مایل هستند زمانی که در رابطه با امور تجاری با هم مذاکره می کنند، خيلی  -

 نزدیک به هم بایستند یا بنشينند.

در ارتباطات تجاری رو در رو، مدیران ژاپنی به ندرت به طرف نجاری آمریکایی خود پاسخ نه می گویند  -

( از خود در SAH« )صا»ا تنفس از طریق دندان صدای اچه مدیر ژاپنی مجبور به دادن جواب باشد، بو چن

 است.« نه»و مقصود او « بسيار مشکل است»می آورد که مفهوم خاصی ندارد یا اینکه می گوید 

به کارت وقتی مدیران آمریکایی کارت تجاری خود را با یکدیگر رد و بدل می کنند، با یک نگاه سریع  -

های یکدیگر آن را برای مراجعه بعدی در جيب خود قرار می دهند، در حالی که مدیران ژاپنی موشکافانه 

کارت های همدیگر را هنگام احوال پرسی مطالعه کرده و به دقت به شرکت های تحت پوشش آن و مقام 

 کنند. فرد توجه می

طرف عرب ممکن  نکهی. به علت انجامديطول بکوچک ممکن است در نزد اعراب روزها به  قراردادیک  -

 دهد. انجام یگریکار د ایصحبت کند  یگریاست درباره مسائل د

 یعدد نحس تلق ۴عدد  رای. زديکن یخوددار ۴به تعداد  هیاز دادن هد یا کره ای یبازرگان ژاپن کیبه  

 (1393 ان،يمیشود. )کر یم

کامل  ییطرف مورد مذاکره آشنا ژهیبهتر است با آداب و فرهنگ آن منطقه و به و ،یا از انجام هر مذاکره قبل

اما همان  دیو معقول به نظر آ دهیپسند یو فرهنگ شما کار دگاهیعمل، از د کی. ممکن است ديداشته باش

 :پردازد یموضوع م نيهم انيبه ب ریانگاشته شود. داستان ز زيآم نيضد ارزش و توه گر،یعمل، در فرهنگ د

: ديپرس یاز و یبازگشت. دوست انهياز خاورم ديو ناام وسیفروش شرکت کوکاکولا، مأ ندگانیاز نما یکی

مطمئن بودم که  دم،يکه من به آنجا رس یهنگام»جواب داد:  یو «؟یموفق نشد یعرب یچرا در کشورها»

دانستم.  ینم یعرببود که من  نیکه داشتم ا یداشته باشم. اما مشکل یتوانم موفق شوم و فروش خوب یم

 یخاطر سه پوستر طراح نيپوستر به آنها انتقال دهم. به هم قیخود را از طر اميگرفتم که پ ميتصم ن،یبنابرا

 کردم: 
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افتاده بود. پوستر دوم همان مرد که  هوشيب ابانيداد که خسته و کوفته در ب یرا نشان م ینخست مرد پوستر

داد.  یسرحال و شاداب را نشان م اريبس یداد و پوستر سوم، مرد ید را نشان مکوکاکولا بو دنيدر حال نوش

متاسفانه من؛ نمی »او جواب داد:« آیا این روش به کار آمد؟»پرسيد:  دوستش« پوسترها را همه جا چسباندم

اول را  دانستم عرب ها از راست به چپ می خوانند، بنابراین آنها ابتدا تصویر سوم، سپس دوم و پس از آن،

 «.*دیدند

 جمع بندی فصل

فصل  یجمع بند اکرهفرهنگ در مذ گاهیشد درباره جا یفصل که از فصول مکمل کتاب بود، سع نیا در

و  ليمباحث فن مذاکرات را تحل یاتيو عمل یا به صورت حرفه نيشيپ یها بحث شود. به طبع، در بخش

 مکملعوامل مترتب بر مذاکرات و  یانیپا یها موضوع در فصل ليکرد. اما در ادامه و تکم یجمع بند

تواند در جلسات مذاکره  یکه م یاز موضوعات یکیشد  یدر قالب موضوعات مختلف بررس یمذاکرات

موضوع فرهنگ در مذاکرات است. چون فرهنگ طرف مقابل  ست،ين یفن یها یژگیباشد و جزء و رگذاريتأث

 یها و مدل عاتکرد اطلا یفصل سع نیا نیمؤثر است، بنابرا اريمذاکره بس یساختار و نمودها تيفيک یرو

 رشیو سپس درباره پذ یشناخت فرهنگ یها خواننده قرار دهد. البته ابتدا درباره ضرورت اريلازم را در اخت

شد از منظر مطالعات هافستد و  یشد و بعد از آن، سع انيب یدر مذاکرات مطالب یفرهنگ یها تفاوت

. رديقرار بگ نييمورد تب اکراتنقش آنها در مذ قتيشود و در حق یهنگ بررسفر گاهیسالاکوز جا

 فصل یها پرسش

 باشد؟ بندیرا بشناسد و به آنها پا یفرهنگ یها در جلسات مذاکره تفاوت دی( چرا مذاکره کننده با 1

خودش را  چطور در مذاکرات یفرهنگ ليتحل نیا د،يکن ليفرهنگ را تحل دي( از نگاه هافستد اگر بخواه۲ 

 دهد؟ ینشان م

 نیبه دست آمده از ا جیو از منظر شما نتا دیپندار یم ی( ارتباط مطالعات سالاکوز با مذاکره را بر چه اساس3 

 بگيرد؟ تواند در جلسات مذاکره مورد توجه قرار یمطالعات چطور م

 یاحساس کردند، برا یاز مذاکره کنندگان در جلسه مذاکره اختلاف فرهنگ کیکه هر  ی( در صورت۴

 انجام دهند؟ دیبا یتفاوت ها چه اقدامات نیا تیریمد
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در هر کدام  فرهنگ کند و اثر یم رييچقدر تغ یالملل نيو مذاکرات ب یدر مذاکرات داخل ی( نقش فرهنگ5 

 از آنها تا چه اندازه است؟

 ( زمانی که در جلسه مذاکره ادامه بدهيم؟6

 پژوهش

هنگ ها را مطالعه و کشورهای دیگر، مبانی و نکات و آموزه های موجود در آن فر با مطالعه اسناد فرهنگی

 مقایسه کنيد.
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8 

 

 

 

 اهداف فصل

 هدف کلی: معرفی برخی ضروریات و آگاهی های حقوقی مذاکرات

 اهداف جزئی

 ( تغيير دیدگاه مذاکره کننده نسبت به رعایت مبانی حقوقی در مذاکرات1

 مذاکره کننده نسبت به فراگيری و تسلط بر مبانی حقوقی در مذاکرات( تشویق ۲

 ( ایجاد آگاهی در مذاکره کننده نسبت به پایبندی به مباحث حقوقی در مذاکرات3

 های حقوقی پيش، هنگام و پس از مذاکرات ( شناسایی و کسب آگاهی۴

 مذاکرات و حقوق؛ از کجا تا کجا

ی شک این موضوع را درک کرده اید که مذاکره محل تضارب دیدگاه ها و اگر تجربه مذاکره داشتع باشيد، ب

بروز اختلاف هاست و در ذات هنر جلسه مذاکره و مذاکره کننده شناسایی زمينه ها و ماهيت  اختلاف ها و 

تلاش برای رفع آن هاست؛ چرا که اگر اختلاف و تضاد منافع وجود نداشته باشد، چه نياز به مذاکره که 

از طریق رابطه به نتایج خود می رسند. بنابراین، با توجه به اینکه بشر در جست و جوی کسب منافع  افراد

است و در بسياری مواقع این منفعت با منفعت دیگری گره می خوررد، به مذاکره نيازمند می شود و بر این 

 گيرد. اساس، مذاکرات متعددی بين افراد و سازمان ها و کشورها و... شکل می
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ها  اختلاف نیحل و رفع ا یپس واضح است که مذاکره محل اختلاف است و هنر مذاکره کننده، تلاش برا

کنند، روند  دايمد نظر خود دست پ یو دستاوردها جیبه نتا نيطرف نکهیمذاکره است تا ا انیجر تیو هدا

 یاتیالزامات و ضرور ازمنديمذاکره کنندگان ن یبرنده بودن برا حسبه توافق و دنيو رس یندیفرا نيچن

 دیبا نياست که طرف جهيمذاکره و حصول نت یبرا نيطرف لیالزامات خواست و تما نیاست. از جمله ا

مذاکره  کی یبرا گریاست. الزام د نيطرف یو تبادل برا ميمنفعت، قابل تسه گریداشته باشند. از الزامات د

که امکان مذاکره به واسطه وجود آنها  یا مذاکرات است، به گونه یبرا یسخت و نرم افزار اتوجود امکان

 باشد. سريم

 یحقوق یو استانداردها یقانون یوجود مبنا اتیاز ضرور یکیجنس موارد و الزام متعدد هستند، اما  نیا از

است  یاز مذاکره، هنگام مذاکره و پس از آن ضرور شيکه بودن آنها پ ییمذاکرات است. استانداردها یبرا

حاکم بر آن،  نيتسلط حقوق و قوان ونمذاکره بد انیورود به جر ن،یبه آنها واقف باشند. بنابرا دیو افراد با

کند.  یزود راننده را با مشکل مواجه م ای ریاست که د نيها و قوان نامه نیيبا آ ییبدون آشنا یهمانند رانندگ

داشته و در جلسات مذاکره چه  ییچه کاربردها یحقوق یو استانداردها نيشود قوان یمشخص م یبه سادگ

 دارند. ینقش

 یشود تا مذاکره کنندگان در وهله اول وارد اختلاف ها یموجب م یحقوق یبر استانداردها ديواقع، تأک در

 یمهم هستند تا اگر اختلاف یبروند. در وهله دوم مباحث حقوق شياستاندارد پ کینشده و بر مدار  یقانون

مهم  یسوم مباحث حقوق هلهحل و رفع آن داشته باشند. در و یبرا یاستناد نيداد، طرف رخ نيطرف نيب

نظر  نیمرجع از ا یمذاکرات نتوانستند بر مشکل خود توافق حاصل کنند، نهادها یط نيهستند تا اگر طرف

 یآن را م یحقوق و ملاحظات و مبان ن،یداشته باشند و به قضاوت و حل اختلاف بپردازند؛ بنابرا ییمبنا

بر حداقل آنها مسلط باشد.  دیکه مذاکره کننده با یاحثاز مذاکرات و مذاکره کننده دانست. مب یتوان بخش

 اريبسته به سطح مذاکرات در اخت یتخصص ميت ایمشاور  ،یمتخصص حقوق دیاز آن با شتريب یاگرچه برا

 داشت.

در  ازيمورد ن یمباحث حقوق یبرخ تیکفا و یاساس، فصل هشتم درصدد است تا در اندازه حداقل نيهم بر

 یکتاب تخصص کیخوانندگان است  یرو شيکه پ یکند. درواقع، از آنجا که کتاب نييجلسات مذاکره را تب

مذاکره و  نگاماز مذاکره، ه شيدر سه بخش پ ینکات حقوق یفصل برخ نیدر حوزه مذاکرات است، در ا
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در  که یدر مذاکرات روشن شود. در حال یشتريب یحقوق یشوند تا به واسطه آنها فضا یپس از آن ارائه م

 یشتريزمان ب یحقوق خصصیشود که علاقه مندان به مباحث ت یم ديموضوع تأک نیفصل به ا یابتدا نيهم

 جست و جو کنند. یحقوق یداده و در مبان صيرا تخص

 از مذاکره  شيپ یو مباحث حقوق نکات

 یاست، در بخش دسته بند یضرور یمذاکره کننده در حوزه مسائل حقوق یاز مذاکره برا شيآنچه پ

شامل  زيدر مذاکره است و بخش دوم ن یشر یحدود و شکل حقوق یبرخ نييشود. بخش اول شامل تع یم

از آغاز مذاکره نسبت به هر دو موضوع مسلط و  شيپ دیاز مذاکره که مذاکره کننده با شيدانش پ نيتأم

 وشن شود.ر

آن است که مذاکره  یشرکت در مذاکره دارد، به معنا یحدود و شکل حقوق یاول که اشاره به برخ بخش

 دیمذاکره کننده با یعنیموارد در را مشخص کند.  یبرخ دیاز حضور در جلسه مذاکره با شيکننده پ

 مشخص کند. ریموارد ز یحضور خود در جلسة مذاکره را به ازا یچگونگ تيوضع

 یحقوق تيشخص ای یقيحق تيدر مقام شخص ننده( مذاکره ک1 

 حاکم بر مذاکرات نيقوان ییبا شناسا نيي( تع۲ 

 ستيمترتب بر جلسات مذاکره مترتب بر ک یحقوق یها تي( مسئول3 

 مذاکرات یحقوق یها فرض شيپ رشیو پذ یی( شناسا۴ 

 دیاست که در جلسه مذاکره با یحقوق یها یازمندياز ن یدوم هم که به آن اشاره شد، احاطه به آگاه بخش

آنچه گفته شد، مذاکره  فيتکل نييمعنا که علاوه بر تع نیشده باشد، به ا زيمذاکره کننده نسبت به آنها تجه

تر اشاره شد،  شيکه پ یريکنار تداب رکند، د دايخواهد حضور پ یکه در جلسه مذاکره م یزمان یا کننده حرفه

 زيمترتب بر مذاکره ن یحقوق یاحتمال یها چالش یدهد و خود را برا یم شیافزا زيخود را ن یدانش حداقل

آمد با  خواهد شيپ یکند؛ چراکه در هر حال در جلسات مذاکره به طور قطع چالش حقوق یم آماده

از جلسات مذاکره، مذاکره  شيپ ن،یمذاکره کننده دارد؛ بنابرا یحقوق یحداقل یبه آمادگ ازيکه ن یموضوعات
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توان آنها را در منابع متعدد  یکه م یحقوق اتیخود، نسبت به ضرور یحداقل زينسبت به تجه دیکننده با

 مطالعه کرد، اقدام کند.

 شود و در باب آنها گفت وگو به عمل خواهد آمد.  یاصول چهارگانه بخش اول اشاره م نييادامه، به تب در

 یحقوق تيشخص ای یقيحق تيکننده در مقام شخص مذاکره

جمع شخص است. اند. اشخاص،  دهيناظر بر روابط اشخاص نام یها حقوق را الزام ف،یتعر نیدر ساده تر

است، فردی  فرد کیو گو در رابطه با  گفت، رسد یکه به ذهن م یزيشود، چ یاز شخص صحبت م یوقت

ند، بلکه اشخاص دیگری به فقط ناظر بر افراد و انسان ها نيست که از افراد جامعه است. اما امروزه اشخاص

حکم قانون وجود دارند. به دسته دوم غير از افراد، اشخاص حقوقی گفته می شود؛ به این ترتيب، اشخاص 

 دو نوع هستند

 اول: اشخاص حقيقی

شخص حقيقی در حقيقت همان فرد انسانی است. این افراد با زنده شدن دارای حقوقی می شوند و در 

ق.م آمده است که اهليت برای  956شود. در ماده  دارند که به آنها اهليت گفته میها را »زمان حيات خود آ

داشتن حقوق با زنده متولد شدن انسان شروع شده. با مرگ او تمام می شود. اهليت به دو دسته اهليت 

 تمتع و اهليت استيفا تقسيم می شود.

 دوم: اشخاص حقوقی

نوع اشخاص  نیها و...، به ا ها، سازمان ها، مؤسسه تيها، جمع اشخاص در گروهعلاوه بر افراد در جامعه، 

 هستند: یو اعتبار یوجود فرض یندارند و دارا یعياشخاص وجود طب نیشخص ا ند، ا

 جادیا یقيچند شخص حق ایقانون و از اجتماع دو  زیاست که به تجو یاجتماع جهينت یحقوقشخص  

 شود. یم

که آن را  یافراد ییاز اموال و حقوق و دارا ،یدارند که به طور کل یو اموال فياشخاص حقوق تکال نیا

شناخته  یقياشخاص حق یهستند که قانون برا یفيحقوق و تکال هيکل یدهند، جداست و دارا یم ليتشک
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مانند حقوق و  ،دارد و مختص انسان است یو فطرت و سرشت انسان عتياست، مگر آنچه که ملازمه با طب

 ق.ت( 588وت )ماده ابوت و نب فیوظا

 ابد،ی یخاتمه م اتشانيح یکنند و روز یم یشوند، زندگ یم جادیا یقيمانند اشخاص حق یحقوق اشخاص

 ا و مرگشان زمان انحلال آنهاست. آنه تيشان فعال یو ثبت آنها، زندگ ليتشک جادشان،یا

 ميتقس یحقوق خصوص یو اشخاص حقوق یحقوق عموم یبه دو دسته اشخاص حقوق یحقوق اشخاص

 شوند: یم

 یحقوق عموم یبند اول: اشخاص حقوق -

اشخاص حقوقی حقوق عمومی، ویژگی مهم این اشخاص آن است که ذاتاً از امتيازهای قدرت عمومی  

برخوردارند و به نظر می رسد برای اهداف خاصی تشکيل می شوند که نوعاً سرویس دهی و خدمات 

ا عمومی است و در چارچوب ضوابط و مقررات خاصی به وجود می آید. مانند وزارتخانه ها، شهرداری ه

ها »و سایر موسسه های دولتی. این اشخاص را به این علت که مرتبط به دولت و حکومت هستند و هدف آ

 خدمت به جامعه و حفظ حکومت است، شخصيت حقوقی حقوق عمومی می گویند.

 اشخاص حقوقی حقوق خصوصی بند دوم: -

 ه تقسيم می شوند:این اشخاص بين افرادی تشکيل می شوند که از نظر اهداف موضوع به دو دست

قانون  58۴( سازمان ها و موسسه های غير تجاری: این اشخاص اهداف و مقاصد غير تجاری دارند. ماده 1

تجارت این اشخاص را این گونه تعریف کرده که کليه تشکيلات و موسسه هایی است که برای مقاصد غير 

می شود. اعم از اینکه موسس و تشکيل  ها تشکيل»تجاری مانند امور علمی یا ادبی یا خيریه و امثال آ

اشخاص از شرکت  نیا صيماده، ملاک تشخ نینداشته باشند. با توجه به ادهندگان قصد انتفاع داشته یا 

 یها اشخاص است که آنها شرکت نیا تيموضوعات فعال نیبلکه ا م،يقصد انتفاع بدان دیرا نبا - یها

 سازد. یم زیمتما یتجار

شوند و جزء دستگاه  یم يلتشک یتجار ريکه به منظور اهداف غ ییها ها و سازمان سهکليه مؤس جه،ينت در

 است. یتجار ريمؤسسه غ اینباشند، سازمان  یدولت
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بلکه فقط به ذکر انواع  ،نشده انيب یاز شرکت تجار یفیما تعر نياز قوان کی چي: در هیتجار یها ( شرکت۲

می   سيتأس یو تجار یات کسب و کاريبا ن شتريها ب شرکت نیآنها بسنده شده است. مبرهن است که ا

 شوند و فعاليت می کنند و در جست و جوی سودآوری هستند.

است که اشخاص نوع  نیا یخصوص یو اشخاص حقوق یحقوق عموم یاشخاص حقوق نيعمده ب تفاوت

اشخاص نوع دوم از  یبه ثبت ندارند، ول اجيدارند و احت یحقوق تياول به محض به وجود آمدن، شخص

 کنند. یم دايپ یحقوق تيرسند، شخص یبه ثبت م یکه مطابق با ضوابط قانون یخیتار

موضوع  نیبرسند، اما ا جهيافراد مذاکره کنند و به نت یگونه که مشاهده شد، احتمالا در مذاکرات واقع همان

ش و گونه شخصيتی باید در جلسه چه نق است که با توجه به ساختار جلسه مذاکره کننده با نیمهم ا اريبس

مذاکره حور پيدا کنند؛ چرا که دیگاه وی به طور قطع تابع نقش وی خواهد بود. اگر وی شخصی حقوقی 

در مذاکرات است، باید در راستای اهداف مجموعه ای که نماینده آن است، اقدام کند. ضمن اینکه حضور 

ای آن است که شما با یک مجموعه در حال مذاکره به عنوان یک شخص حقوقی در طرف مقابل شما به معن

هستيد که الزامات و شرایط خاص خود را از این موضوع دارد، در حالی که وقتی شما با یک فرد حقيقی در 

حال مذاکره هستيد، شدت قانونی دارد، در حالی که وقتی شما با یک فرد حقيقی در حال مذاکره هستيد، 

جریان مذاکره مبتنی بر فرد است. طبيعی است این مذاکرات نيز شرایط و شدت قانونی مذاکرات کمتر و 

 الزامات خود را دارد و مذاکره کننده باید به آن توجه کند.

 حاکم بر مذاکرات نيقوان ییبا شناسا نييتع

موجب شکل گيری   تضاد منافع است و تضاد منافع تیریمد یاشاره شد، مذاکره تلاش براهمان گونه که 

 دايموضوع راه پ نیحقوق به ا علمدارد و یبه ارجاعات حقوق ازيرو، مذاکره ن نیشود. از ا یاختلاف م

آن نسبت به قانون مبنا و  یو فراز و فرودها مذاکراتبه  از ورود شيپ دیبا نيطرف یطیشرا نيکند. در چن یم

داستان مذاکره آغاز  کی نکهیاز ا شيپ دیبند با نیطبق ا گر،ید انيکنند. به ب فيتکل نييحاکم بر مذاکرات تع

 یو معرف ییمذاکرات دارند، شناسا انیبر جر تيمذاکره و پس از آن حاکم یکه ط یو مراجع نيشود، قوان

 دیکه با ییمذاکرات و زمان ها انیجر تیریاز آن در مد شيپ یحت ایوقوع اختلاف  امشوند؛ چراکه هنگ

شده باشد، قانون مبنا و  فيتکل نييتع شياز پ دیبا نيطرف نيکه ب یشود موضوع تیرعا یجوانب حقوق
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 ینونبه قا نياز طرف کیمذاکرات هر شبرديانجام نشود، در پ فيتکل نييتع نیاست. اگر ا نيطرف دیيمورد تأ

 شود. دهيچينباشد و مسئله مذاکرات پ یگریکه ممکن است مورد وثوق د دیجو یتمسک م

مختلف مانند حقوق تجارت،  یها ها در عرصه و حقوق نياز انواع قوان یاريبس یريفلسفه شکل گ درواقع،

 نيقوان نیگردد. ا یمذاکرات باز م شبرديپ ليموضوع و تسه نيبه هم یالملل و... همگ نيب یحقوق بازرگان

از  شين است که مذاکره کننده پیا نهیگز نیبهتر ن،یاند؛ بنابرا شده بیتصو نيمحل ارجاع و توافق طرف یبرا

 مذاکره توافق بر سر ارجاع داشته باشد. نيمهم مسلط بوده و با طرف نیبه ا مذاکره حضور در جلسات

 ست؟يمترتب بر جلسات مذاکره به عهده ک یحقوق یها تيمسئول

کردن آن اقدام کند،  نسبت به مشخص دیاز حضور در جلسات مذاکره با شيکه مذاکره کننده پ گرینکته د 

 یموضوع را مشخص کند که وقت نیدر جلسات مذاکره است. به مذاکره کننده ا یمسئول حقوق نييتع

 تیرعا مذاکرات نظارت دارد مراقب جیو نتا شرفتيپ یبر صحت حقوق یشخص انجاممذاکره در حال 

آن  یمسئول پوشش حقوق یهنگام و داد، چه شخص نیاقانونمند مذاکرات است؛ اگر در  شبرديو پ نيقوان

 است.

ابهام عموما چهار راهکار در  نیبه دست آمده بسته به اندازه و سطح مذاکرات ا اتينچه از تجربآ براساس

از موارد در سطح جامعه  یاريو بس نیيدسترس مذاکره کنندگان است، در ساده تر. در مذاکرات سطح پا

 یخود، مسئول حقوق یمذاکره کننده هم زمان در کنار نقش مذاکره کنندگ شخصافتد، خود یاتفاق م

از مذاکرات به  اکرات نيز هست و در جلسات مذاکره این موضوع را اداره می کند. از همين رو، بسياریمذ

شوند. راهکار دوم که توسط برخی افراد و تيم های حرفه ای تر اتخاذ می  چالش های متعدد کشيده می

عنی معمولا تيم مذاکره کننده مسئوليت شود، داشتن مشاور حقوقی به هنگام شرکت در مذاکرات است. ی

های مذاکراتی خود را انجام داده و هر زمان که نياز باشد از کمک های مشاوران حقوقی بيرون از جلسه 

بهره گيری می شود. جلسات مذاکره است. یعنی تيم مذاکره کننده هنگامی که در جلسات حضور پيدا می 

م مذاکره کننده را به عهده دارد. آخرین اقدامی که توسط برخی کنند، در کنار نقش های متعددی که در تي

طرفين در مذاکرات اتخاذ می شود، استفاده از شخص ثالث که تسلط حقوقی هم دارد، برای پوشش این 

موضوع است. افرادی مانند بنگاه داران، متمدان و... گه با همين نقش معمولا حق الزحمه ای را دریافت می 

 ات همانند ناظر حقوقی حضور پيدا می کنند.کنند و در جلس
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چهار راهکار عموما در دسترس مذاکره کنندگان است و آنها بسته به بودجه، منابع، سطح مذاکرات و...  نیا

 کنند.  یراهکارها اقدام م نیاز ا یکینسبت به انتخاب 

 مذاکرات  یحقوق یها فرض شيپ رشیو پذ ییشناسا* 

مصوب شده است، در سطوح مختلف  19۴5از اصول متعدد منشور ملل متحد که در سال  یرويبا پ

و  اتيبودن ن زياو مسالمت آممبنا باشد  یشیصلح اند دیها، با هنگام بروز اختلاف یتعاملات بشر و حت

 یحقوق یهاپيش فرض اصول و  یبرخ دیبرود، با شيپ یشیاندو صلح  بر مسالمت یرفتار مذاکرات مبتن

اصول اشاره شده و  نیاز ا یبه آنها واقف ادامه، به برخ دیبا یا مذاکره کننده حرفه کایشوند و  تیارع

 شد. خواهد ارائه یحاتيآنها توض رامونيپ

 تيحسن ن اصل

اصطلاح حسن نيت در حقوق به گونه های مختلف تعریف شده است. صداقت در نيت و عمل؛ نبوده اراده 

 یاراده تقلب و کلاهبردار نبودتقلب و کلاه برداری و ایجاد ضرر برای طرف دیگر معمله؛ پایبندی و عمل؛ 

درست و صادقانه در  معامله و داشتن رفتارهدف   یبرا یبندیمعامله، پا گریطرف د یضرر برا جادیو ا

و ضوابط متداول در  ارهايبا مع رینادرست؛ نداشتن رفتار مغا به موضوعی برابر تعهد؛ داشتن اعتقاد صادقانه

عبارت است  تيحسن ن»آمده است:  نيچن تيو مفهوم حسن ن یمعن انينامه دهخدا در ب لغتقراردادها، در 

و  یذهن یبه حالت تي(. حسن ن7866، جو 1373)دهخدا،  «تيبودن، مقابل سوءن تيپاک ن ،یتياز: خوش ن

و هدف، التزام به تعهد، رفتار منصفانه  دهيدر عق یدرستکارصداقت و  رندهيکه دربرگ شود یگفته م یدرون

خلاف  ازيامت ای تيکسب موقع اینداشتن،  یکار بیو قصد تقلب و فر نيمع حرفه در تجارت و یتجار

 یفایدر قرارداد و ا یصداقت و راست ف،یتعار نیوجه مشترک ا ,P.713  (Garner,۲00۴وجدان باشد. )

 تيحقوق دانان درباره حسن ن فیصادقانه، منصفانه و معقول است. از تعار یا به گونه یقرارداد فیوظا

 شهیاز خدعه و اند زي( صداقت و پره1ناظر بر دو جهت است:  تيکه مفهوم حسن ن افتیتوان در یم

 بیفر ایکه به سبب جهل  یاساس، شخص نی(. بر ا1380 ،یليقرار دارد )اردب تين سوءر برابر متقلبانه که د

برخوردار بودن طرف معامله از حق تصرف(، به  یخارج یها مثال، به علت وجود نشانه یخوردن )برا

دارد و اعمال قانون در مورد  تيصادقانه تصور کند عملش بر وفق قانون است، حسن ن یاشتباه و با اعتقاد

 قراردادها. یمتعارف در اجرا یالگوها تیرعا صادقانه و ی( داشتن رفتار۲شود.  یم یرياو سهل گ
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شده  نهیو نهاد افتهیبه علم حقوق راه  جیاست که به تدر یاخلاق یدر اصل، مفهوم تيحقوق حسن ن در

 یرود. به نظر برخ یق بر حقوق به شمار ماخلا ريتأث یاز نمادها یکی تياست. درواقع، قاعده حسن ن

دشوار  قیمصاد رب قيو تطب فيسهولت و آشکار بودن، در مقام توص نيدر ع تيحقوق دانان، مفهوم حسن ن

ثابت و  یبر آن هستند که حس زياز حقوقدانان ن ی. گروهستين فیقابل تعر قيدق یا و به گونه دینما یم

 طیشود نه فقط در شرا دهيبر آن سنج یبا توجه به اصول و قواعد و ش یدر هر قرارداد دیمستقل ندارد و با

 ( 138۴ ،یمائي. )جعفرزاده و سیانتزاع

 اصول منصفانه  تیرعا

عرصه است. انصاف و عدالت  هيافراد در کل یمورد توجه تمام یگستردگ ليبه دل لت،کاربرد انصاف و عدا

انصاف و عدالت کرده  تیبه رعا قیبوده است که همواره ان را به تشو تیجامعه بشر ميتعال نیتر ییاز ابتدا

 ی. در مواردندبشر هست یتمام رفتارها و عملکردها یهستند، بلکه مبنا یاند. انصاف و عدالت نه تنها مبنا

نتوانند به  حل و فصل دعوا دچار خلأ و ضعف باشد یالملل برا نيعرف ب ایالملل  نيب یکه در حقوق

اصول و  نیا نیگزیحل آن مسئله تمسک و و آن را جا یتوان به انصاف برا یسئله را حل کنند، مم یدرست

 نيب وانیاصل انصاف در د هیها را بر پا لافحل و فصل اخت یالملل نيب یها ونياز کنوانس یا قواعد کرد. پاره

 الملل دارد: نيحقوق باند. ب در واقع اصل انصاف سه کارکرد در نظام  مجاز دانسته یدادگستر یالملل

 کنند. یم ریکند و آنها را انعطاف پذ یم لیرا تعد ی( اصل عدالت و انصاف قواعد حقوق1

 انيرا ب شود اجرا دیرا که با یا است و قاعده یقوقپرکننده خلأ قواعد ح ی( اصل انصاف در موارد۲ 

 کند. یم

 (1۲۲: 1383 ،یبيشود. )حب یمنجر م ی( انصاف به حذف قاعده حقوق3 

از داور بخواهند بدون توجه به  نياست که طرف نیشرط ا نيحالت اول نیا یتوجه داشت که برا دیبا البته

را مطرح سازد  ییتقاضا نيچن یکه دولت امدهين شيانصاف نظر بدهد، البته هرگز پ یو قواعد از رو نيقوان

 و فصل شود.براساس انصاف و خلاف قواعد حقوق موضوعه موجود حل  یاختلاف

 ینيقیو  نانياطم رهیداشته باشند و خود را در دا تيسوءن یاز رو یرفتار دیاختلاف نه تنها نبا یها طرف 

خواهند پرداخت که به نفع  یقرار دهند که در صورت شکست مذاکره به طور خودکار به اعمال اصول
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 یا به گونه دیمذاکره با نيطرف ن،یبنابرا .رنديبکوشند که اصول حقوق منصفانه را به کار گ دیآنهاست، بلکه با

از آنها بر موضع خاص خود بدون در نظر گرفتن  یکیکه  یهنگام معنا باشد، اما یرفتار کنند که مذاکره دارا

به  دیمذاکره با یها که مذاکره معنادار باشد. طرف ستين یا ورزد، وضع به گونه یاصرار م رييتغ نیتر کوچک

 احوال، اصول منصفانه اعمال شود. اوضاع و  هيمورد و با توجه به کل صکه در خصوکنند اقدام  یا گونه

 وساطت ثالث  امکان

این مکان وجود دارد که از  ابتدای مذاکره یا در جریان آن از دولت های  تلافاخ یها طرف یهمواره برا

ذاکره را هموار و آسان سازند. دیگر یا از ارگان های سازمان بين المللی دعوت کنند، به این اميد که راه م

البته بر حسب اینکه ثالث در مذاکره محتوایی شرکت می جوید یا نه یک تقسيم وجود دارد و به موجب 

دوم دو حالت وجود دارد: یکی وساطت یک یا چند ثاث هنگامی که اختلاف بروز می کند یا مذاکره ضابطه 

نس است و دیگری تعيين یک ارگان ثالث از پيش آغاز می شود که سيستم کلاسيک آن کنگره یا کنفرا

تاسيس شده است. فرمول دوم مبين پيشرفت در فرایند مذاکره است، از آن رو که خطر شکست یا تاخير در 

یافتن یک ثالث قابل قبول طرف های اختلاف را محدود ميک ند، سخت نيست. مراجعه به ثالث فقط 

از این امر می تواند تخفيف تنش یا تدارک شرایط افتتاح مذاکره  تسهيل نفس مذاکره را در نظر ندارد. هدف

 (19۲: 1383و یا تضمين مراعات راه حل حاصل از مذاکره باشد. )کک دین، 

 یقرارداد شيو رفتار منصفانه در رفتار پ تين حسن

مرند که وارد قرارداد  ميتصم ایقرارداد را امضا کنند،  نيطرف نکهیدرست قبل از ا یقرارداد شيمرحله پ 

 نی. در ارديگ یانعقاد قرارداد صورت م یبرا یمرحله، در واقع مذاکرات مقدمات نیافتد. در ا یشوند، اتفاق م

 ن،ی. با وجود اريخ ایخاص شوند  یخواهند وارد قرارداد یم ایکه آ رنديگ یم ميتصم دانهآزا نيمرحله طرف

طرف قرارداد در مرحله  کیرفتار خاص  ليمذاکرات به دلشود که در صورت قطع  یسؤال مطرح م نیا

 ذاکراتتوان قطع کننده م یم ییو رفتار منصفانه، براساس چه مبنا تياز قرارداد، با وجود اصل حسن ن شيپ

 ( 1389پور،  یضيرا مسئول دانست. )ف

 قرارداد  یو رفتار منصفانه در اجرا تين حسن



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 206   .جوان ایران سل ن
 

 نیشود که ا یبررس دیبا ،یقرارداد شيمنصفانه در مذاکرات پو رفتار  تيحسن ن فهيوظ یپس از بررس

به  یوفادار یقرارداد به معنا یدر اجرا تياست: حسن ن ازيمورد ن زانيقرارداد تا چه م یدر اجرا فيتکل

تعامل  گر،یقرارداد است. به سخن د یتعهدات تبع یدر اجرا یاعمس کیتشر نيتعهدات، گفتار و همچن

اصل  تیو عدم رعا یبکاریاز فر دیداشته و با تيبه رفتار با حسن ن فيکنندگان بعد از انعقاد قرارداد، اکل

 ،تينحسن  با یکه منظور از اجرا»باور است  نیاز حقوق دانان بر ا یکیرابطه،  نی. در ازنديبپره تيحسن ن

 دیمتعهد با ،یمطلوب در عرف است ضرب المثل معروف فرانسو وهيو امانت و ش یقرارداد با درست یاجرا

در مرحله اجرا فقط متوجه منع  یکند. الزام به صداقت و درستکاراجرا « خانوادهپدر خوب »قرارداد را مثل 

از  دیاست و با یملتزم درستکار گریگونه است، بلکه طرف د نیا زيقرارداد ن ليهمانطور که در مرحله تشک

ناقص  یخلل، به اجرا نیا نکهیشود، اعم از ا زيکند، پره یم جادیکه در اجراء ا یو اعمال یرستناد س،يتدل

و  یزمانباشد. ) متعهد فراهم کرده یتعهد را برا یاجرا یها با دشوار نهیهز شیموجب افزا ایقرارداد منجر 

 ( *1395 ،یعيرف

  یمذاکره مواز عدم

انعقاد  یبرا یمقدمات یگفت وگوها نه،یگز نیانتخاب بهتر یآزاد اقتضا دارد که اشخاص برا یبازار رقابت

گفت و گو با  یها از طرف کیممک است هر یطیشرا نيقرارداد را همزمان با چند نفر انجام دهند. در چن

 یدر ابتدا نکهیرا تداوم بخشد؛ مگر ا یدماتمق یتصور که تنها طرف مذاکره کننده است گفت و گوها نیا

 عقادصورت، ان نی. در ارديگ یشود که مذاکرات هم زمان با چند نفر صورت م حیقرارداد تصر شيدوره پ

به ادامه  یازين یو نیرساند؛ بنابرا یگفت وگو، مذاکره کننده را به مقصود م یها از طرف کیقرارداد با هر 

 (70: 1390یی، و خزا کلوینخواهد داشت. )بار گرانیمذاکره و انعقاد قرارداد با د

 یداشته و به مذاکرات مواز یمقدمات یکه همزمان با چند نفر گفت وگوها یشخص تيمورد مسئول در

با اصل  یمقدمات یدر گفت وگوها یمعتقدند که انجام مذاکره مواز یپردازد، اتفاق نظر وجود ندارد. برخ یم

(. در Cartwright, ۲009است ) تيمنافات دارد و موجب مسئول یقرارداد شيدر دوره پ تيحسن ن

 یکه شخص مذاکره کننده به انجام گفت و گو یباورند که جز در موارد نیبر ا یگریمقابل، گروه د

التزام ممکن  نیشود. ا ینم تيهمزمان با چند طرف موجب مسئول یملتزم شده باشد، گفت وگو یانحصار

 (196: 1388 ،ینصارباشد. )ا یضمن ای حیاست صر
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 یشوند و فرد همچنان برا یدنبال م تیبا جد یمواز یکه گفت و گوها یاست تا زمان یادآوری انیشا

 یکه و یاما در صورت ست،يمتصور ن یتيمذاکره کننده مسئول یکند، برا یم یزنیرا نهیگز نیانتخاب بهتر

خود با  یوگوها فتحال بدون قصد انعقاد قرارداد، گ نيخود را انتخاب کند و در ع ندهیطرف قرارداد آ

ف اصل حسن نيت است و می گفت و گوها خلا نیادامه ا رایز است؛  ادامه دهد، مسئول زيرا ن گرانید

 (7۲: 1390ود. )باریکلو و خزایی، تواند تقصير نيز محسوب ش

نداردها و... که ستااقانونی، بر مباحث  دیاصول، مذاکره کنندگان با نیکنار ا است در یادآوریدرخور  البته

وقوع اختلاف به سراغ  یها مسلط باشند و آنها را شناسند تا در زمان زيمذاکرات حاکم هستند، ن انیبر جر

 کنند. آنها بروند و از آنها استفاده

 هنگام مذاکره یحقوق مباحث

مذاکره  نيب کيو تفک تيبند با گام، قابل نیمذاکره است، معمولا ا یاتيقسمت گام عمل نیا نکهیاتوجه به  به

شود؛ چراکه  ینم زیجا یمذاکرات و مباحث حقوق نيب یکيزمان، تفک نیندارد و در ا یو موضوعات حقوق

 شبرديبوده و در حال پ ريدرگ یبا مباحث حقوق یا لحظه صورتبه  است که مذاکره کننده یزمان نجایا

داشته باشد. در  یحقوق تيتواند بار و مسئول یله هر اقدام ممرح نیدر ا گر،ید انيمذاکره خود است. ب

 نیتر اشاره شد، عمل کند. پاک کننده در ا شيبه آنچه پ یبه خوب دیبند فقط با نیمذاکره کننده در ا ت،ینها

 ميبه اهداف خود، ن یابيدست یمذاکره ضمن تلاش برا ريمس یباشد و ط یمسلط بر مباحث حقوق دیزمان با

 مذاکرات باشد. ريآنها در مس تیرعا داشته و مراقب زين یبه مباحث حقوق ینگاه

 پس از مذاکره یحقوق مباحث

که  یشود. زمان یشود مربوط به دوران پس از مذاکرات م یم دهيآنچه تحت عنوان حقوق و مذاکرات شن 

و مواجهه با  جیبه نتا یابيمطلوب و چه عدم دست جیبه نتا یابيچه دست یطیمذاکره انجام شده و در هر شرا

داده باشد، در قالب قرارداد که  جهيزمان است که اگر مذاکره نت نیشود. در ا یم ازيمتعدد، به آن ن یها چالش

مباحث  یباشد، حل اختلاف در رسا دهيدر مذاکرات است و اگر مذاکره به اختلاف رس یاوج مباحث حقوق

موارد خود را در قالب قرارداد نشان داده و قابل  نیو اشوند. هر د یمطرح شده و وارد مذاکرات م یحقوق

مطرح است که درخور توجه بوده و مذاکره  یموضوع حقوق کیپس از مذاکره تنها  ن،یبراهستند؛ بنا یبررس

نکات  یقسمت درباره قرارداد و برخ نینسبت به آن مسلط باشد و آن موضوع قرارداد است. در ا دیکننده با
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همراه هست   دهااز مفهوم عقد که معمولا با قراردا یآن گفت وگو خواهد شد. البته با توجه به آگاه رامونيپ

نکات مرتبط با قرارداد  نييو سپس سراغ تب میپرداز یعقد م فیکند، ابتدا به تعر یم ییو قرارداد را اجرا

 .میرو یم

عقد  فیتعر یقانون مدن 183ماده  و یحقوق دگاهیاست که از د یاز اصطلاحات حقوق یکید که ق: ععقد

 «.کنند و مورد قبول آنها باشد یتعهد بر امر گریچند ن د ای کیچند نفر در مقابل  ای کی»عبارت است از: 

 عقد: یاساس شروط

اراده  کیکه با  ی: همان طور که گفته شد، عما حقوقرديگ یچند اراده شکل م ایاول: بر اثر توافق دو  شرط

 ای یقيحق)دست کم دو شخص  دیتحقق عقد با یشود و برا یبه آن ایقاع گفته م یواقع شود از منظر حقوق

 با هم توافق کنند. یاثر حقوق جادی( به منظور ایحقوق

و هدف از به وجود  دريگ یو منظور از توافق، تعهد است: عقد از توافق اراده ها شکل م جهيدوم: نت شرط

 تعهد است. جادیآوردن عقد ا

 یتعهد بر امر: »... دیگو یم یقانون مدن 183ماده  یها باشد: وقت مورد توافق اراده دیسوم: موضوع با شرط

 جادیا یها برا اراده یداشته باشند. به عبارت ینيتعهد بر موضوع مع دیعقد با یها طرف نکهیا یعنی... ندینما

 شده آن امر آورده شده است. انباشند که در ماده عنو یحول محور موضوع خاص دیعقد و تعهد، با

قراردادها، موافقت نامه، معامله، توافق نامه، مقاوله نامه،  مان،يپ یعموم طیمانند شرا ییها واژه ب،يترت نیا به

است،  ینيو توافق اشخاص بر امر مع تیکه وجه اشتراک همه آنها رضا گریو موارد مشابه د ثاقيعهدنامه، م

موضوع صنعت  یقراردادها ليدل نياست و به هم مانيواژه پ یعقد دارند. معادل عقد در زبان فارس مفهوم

 مانيپ یعموم طیدر بخش موافقت نامه شرا یرو، وقت نی. از اندیگو یم یمانکاريپ یاحداث را قراردادها

 یعنی مانياراده دو طرف پشود،  یبه هم بسته م مانيشود، در واقع آنچه در پ یمنعقد م مانيپ»شود  یگفته م

 است. مانکاريکارفرما و پ

 متقابل راردادق 

رسد.  یم نيطرف دیيشود و به تأ یقرارداد مستند م کیدر قالب  جهينت نیخود را دارد که ا جهيهر مذاکره نت 

با قرارداد  نياست که در آن طرف یا قرارداد استوار است و کمتر مذاکره هیدرواقع، مذاکرات در جامعه بر پا
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خرید مایحتاج عمومی مانند شير، ماست، ميوه، از آن  یناش یمذاکرات قراردادها نیسروکار نداشته باشند. ا

نان و گوشت شروع می شود تا انعقاد قرارداهای مهمتر و پيچيده تر مانند ثبت نام در موسسه زبان اجاره 

راردادهای سنگين توسعه ميدان ها نفت و گاز را منزل، فروش ملک، قراردادکار، قراردادهای پيمانکاری و ق

در بر ميگيرد. قراردادها مانند یک شبکه بسيار گسترده و در هم تنيده موجب گردش و توزیع ثروت در 

جامعه می شوند. قرارداد به عنوان یک نهاد اجتماعی مورد حمایت قانونی قرار دارد تا افراد جامعه بتوانند 

گی خود با دیگران قرارداد منعقد و روابط خود با دیگران را تعریف و تنظيم کنند. آزادانه برای گذران زند

حقوق قراردادها مقرر می دارد که طرفين از چه حقوق و تکاليفی برخوردارند، چنانچه یکی از طرفين از 

قدامتی دهد که طرف دیگر چه ا انجام تهعدات قراردادی خود امتناع کند، حقوق قراردادها به ما نشان می

 تواند عليه متعهد انجام دهد. می

را تضمين کرده و بستری  16«آزادی افراد در انعقاد قرارداد»در وهله اول درصدد است تا قراردادها  حقوق

ببندند. در بود. در مرحله دوم، حقوق  مانيعهد و پ گریکدیبا فراهم کند تا افراد جامعه بتوانند آزادانه 

اشخاص با آگاهی و اختيار وارد رابطه قراردادی شده  حاصل کند که نانيه اطمآن است ک بالقرارداد به دن

اند و از این رو، اول قصد و رضا داشته اند و دوم برای متعهد شدن، اهليت قانونی دارند. به این جهت 

 بيکند و از اشخاص صغير و محجور و آس یحقوق قراردادها با اجار، اکراه و اشتباه در معاملات مقابله م

 17کند. یم تیحما ریپذ

کند که  یم نيکنند، حقوق قراردادها مع یم دايقرارداد اختلاف پ یدر مورد مفاد و محتوا نيکه طرف یهنگام

را 18«شروط مندرج در قرارداد» ن،یبنابرا ست؛يکدام است و حدود و ثغور آن چ نيحقوق و تعهدات طرف

کند.  یم نيرا مع دادقرار ییو بنا یشروط ضمن اوضاع و احوال، هيکند و با توجه به کل یجست وجو م

به عهد و  یکند. وفادار یقرارداد مقرر م ريتفس یرا برا ییارهايچنانچه در قرارداد ابهام وجود داشته باشد، مع

و  یعهد ناپستن از آن به که ببند» یدارد که به قول سعد تياهم شتريب زين مانياز بستن عهد و پ مانيپ

ها وفا کرد و به  مانيبه عهد و پ دیبا «19إن العهد کان مسئولا هدو أوفوا بالع» فهیشر هیآ. به موجب «یینپا

                                                           
16
 قانون مدنی 10. ر.ک ماده  

17
 قانون مدنی 213تا  190. در شرایط صحت معامله رک مواد  

18
 قانون مدنی در اقسام و احکام شرط 2۴۶تا  232. رک مواد  

19
  3۴. سوره مبارکه اسرا، آیه  
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 یینظام قضا قیدهد که از طر یاجازه م گریکند و به طرف د یبود. حقوق قراردادها با نقض قرار م بندیآنها پا

قرارداد  یدياجازه م گریطرف درا انجام تعهد مطالبه کند و چنانچه اجبار ممکن نباشد، به ۲0«اجبار متعهدها»

و الزام ناقض قرارداد به  یقرارداد ريمس ییکند و از انجام تعهدات متقابل خود را آزاد کند. شناسا ۲1خرا فس

له با نقض قرارداد مقرر شده مقاب یحقوق قراردادها برا ه دراست ک ییراهکارها گریپرداخت خسارت از د

 است.

کند. انحلال قرارداد ممکن  یانحلال قرارداد و آثار و تبعات آن را مشخه م طیحقوق قرارداد شرا ت،یدرنها

حاصل شود. حقوق  نياز طرف یکیتوسط « قانون زیجانبه با تجو کی»انجام شود با ۲۲«نيتوافق طرف»است با 

عقد، قرارداد لازم را  ضمنبه استناد شرط  نياز طرف یکیاست که  یمتکفل بان موارد نيقراردادها همچن

 (1396 ،یروي)ش .«کند یجان فسخ م کی

 قرارداد کیارکان  

قرارداد  نيمشخصات طرف هيسه بخش است: بخش اول توافق نامه است که شامل کل یهر قرارداد دارا 

 طی. بخش دوم که شرارديگ یمحل سکونت، موضوع و مبلغ قرارداد را دربر م ،یا شامل مشخصات شناسنامه

از عدم انجام تعهد، قانون حاکم بر قرارداد،  یخسارت ناش یقرارداد است به شرح کار، فسخ قرارداد یمعمو

 (یو جان یجبران خسارت مال طیمشخص کردن شرا ی)برا مهيحل اختلاف ضمانت نامه، ب یچگونگ

که ممکن  یاست که موارد اختصاص یخصوص طیاست. بخش سوم شامل شرا یو عوارض قانون اتيمال

از آنجا که  ت،یدهد. در نها یرا مدنظر قرار م وندديقرارداد به وقوع بپ یعموم طیشرا رييبا توجه به تغ تاس

 ميدر تنظ یحقوق یرسد کمک گرفتن از وکلا یاست، به نظر م یامر کاملا تخصص کیقرارداد  ميتنظ

 جیقرارداد را کی یها در ادامه نسبت به بخش ییآشنا یباشد. اما برا ديمف رانهيشگياقدام پ کیقراردادها 

 در متن قرارداد نوشته شوند. به واقع دیهستند که حتما با یاشاره خواهد شد. منظور از ارکان قرارداد موارد

هنگامی که مذاکرات نتيجه داده و طرفين به توافق ها رسيدندن، نوبت به تبدیل آنها به یک قرارداد می رسد؛ 

 ارداد بسته به دستاوردهایی که دارد از بخش های زیر تشکيل شده است:بنابراین، یک قر

                                                           
20
 7/2/1339قانون مسئولیت مدنی مصوب  1. ر.ک ماده  

21
 نون مدنی.قا ۴۵7تا  39۶رک در فسخ معاملات از مواد  . 

22
 قانون مدنی 283توافق طرفین بر انحلال قرارداد را اقاله گویند؛ ر.ک ماده  . 
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 ( عناون قرارداد؛1

 ( نام و مشخصات کامل طرفين؛۲

 ( موضوع مورد توافق و مذاکره به طور مشخص؛ 3

 ( توافقات مالی به دست آمده؛۴

 ( مدت قرارداد؛5

 ( شروط، تعهدات و تضمين های طرفين؛6

 وارد قرار داد؛( تعداد صفحات، نسخ و م7

 ( امضای طرفين و شاهدان قرارداد.8

 نیشود ا یم ديخواهد شد، اما حدد تأک ییاز باب آشنا یاشاره مختصر ادشدهیاز موارد  کیادامه، به هر در

مطالعه منابع  ن،یارائه شده است؛ بنابرا یآنها موارد سار رامونيداشته و در علم حقوق پ یموارد بار حقوق

 است. یضرور نهيزم نیدر ا یحقوق

 قرارداد عنوان

مشارکت  ،یاجاره، صلح سرقفل ع،يب یکند، مانند قراردادها یمعمولا مفهوم و موضوع قرارداد را مشخص م 

 تيصفحه اول قرارداد نوشته شده و نشان دهنده فعال یمعمولا در بالا یتيموقع دگاهیدر ساخت و ... از د

کند نوع قرارداد از  یقرارداد بوده و مشخص م نيکننده هدف طرف نييقرارداد است. عنوان قرارداد عموما تع

 است. زين نيمورد معمولا برخاسته از محتوا و موضوع مذاکره طرف نیاست. ا یچه گونه ا

 نيو مشخصات کامل طرف نام

دو طرف قرارداد به صورت مشخص ذکر شود.  قينام، مشخصات کامل و آدرس دق دیبا یدر هر قرارداد 

 ح،يآدرس صح ،یشماره شناسنامه، کد مل ،یاند از: نام و نام خانوادگ ر از نام و مشخصات کامل عبارتمنظو

شرکت مثل شماره ثبت،  یثبت تیباشد، از موجود ی. اگر طرف قرارداد شما شخص حقوقیتلفن، کد پست

باشد. اگر امضا  دهيدر اداره ثبت شرکتها به ثبت رس یکه به صورت رسم ديحاصل کن نانياطم یشناسه مل
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و  یو تلفن شرکت، شناسه مل قياسم، سمت شخص، آدرس دق دیشرکت باشد، با ندهیکننده قرارداد نما

در قرارداد  دیشرکت باشد، با ایشخص   ليقرار داد وک ندهشماره ثبت شرکت در آن درج شود. اگر امضاکن

درج شود  یتلفن و کدپست ح،يآدرس صح ،یمشخصات وکيل اعم از نام و نام شماره شناسنامه، کد مل

 که اعتبارصادره کننده استعلام شود  یوکالت نامه از دفاتر اسناد رسم دیبا ليتوسط وک امضای قرارداد)در

 یقرارداد کاملا بررس موضوعدر ارتباط با  گرید یموارد قانون ریوجه و سا افتیوکالت نامه حق امضا، در

 اشاره شوند. دیبا زيشمارش شماره دفترخانه و... ن طور مشخصات وکالت نامه اعم از نيشود. هم

 مورد توافق و مذاکره به طور مشخص موضوع

به آن اشاره موضوع مورد توافق و  دیو روشن شدن قرارداد با یشفاف ساز یکه برا ییها از بخش یکی 

 دیباره با نیدر اکند، بلکه  ینم تیقرار داد مذاکره کفا یمذاکره است. فراموش نشود که داشتن موضوع برا

با  نيموجود باشد. مانند خانه، ماش دیاول موضوع قرارداد با وهلهداشته باشد. در  ییها یژگیموضوع و

 رفیباشند. از ط تیشود وجود داشته و قابل رؤ یکه قرارداد بسته م یدر زمان دیمشخصات کامل و أموال با

قرارداد تعهد به ساخت  ستين عيفروش ملک، قرارداد ب شيشود مانند پ یداده م لیتحو ندهیدر آ یاگر مال

مشخص شود و موضوع قرارداد وجود نداشته باشد، قرارداد باطل است. قرارداد  عيقرارداد ب دراست. اگر 

 دايپ تیموجود ندهینامند که در آ یها در واقع تعهد به ساخت است و آن را بيع معلق م فروش آپارتمان شيپ

مقدار و  صف،از نظر جنس، و یعنیباشد.  نيمعلوم و مع دیوم موضوع قرارداد باکند. در وهله د یم

 یمثال وقت یدو مورد مردد باشد، برا نيب دیاست که مورد معامله نبا نیمشخصات مبهم نباشد. منظور ا

باشد،  ديسف دیموضوع معامله کدام پرا نکهیا نيب دیاست، نبا درنگيسف دیپرا نيموضوع مذاکره معامله ماش

 قايو... دق یشماره پلاک، شماره شاس د،يتول لخودرو مانند سا یها یژگیشود بلکه با توجه به و جادیابهام ا

 قيدق نييمثال اگر موضوع مذاکره، معامله ملک باشد، تع یبرا ایموضوع معامله است  ديسف دیکدام پرا ميبدان

مانند  یرتمان و مغازه و ... به همراه مشخصاتساختمان و آپا ایاست  نيجهت که زم نیمورد معامله از ا

 ،یآدرس پست ،یپلاک ثبت ،یمورد معامله و اوصاف مهم از جمله نوع کاربر تراژمساحت و م قيدق زانيم

است. در وهله سوم مورد  یها و ... ضرور انشعاب یانبار نگ،يمتعلقات مثل پارک ریطبقه، واحد و سا

ور مثال، اموال عمومی مانند خيابان و فروش داشته باشد. به ط دیخرو انتقال قابل نقل  دیموضوع مذاکره با

را نمی توان فروخت، مال رهنی را نمی توان مورد نقل و انتقال قرار داد. خرید و فروش بعضی چيزها مثل 

مواد مخدر، اراضی شهری و ... در قانون منع شده است یا خرید و فروش بعضی چيزها مثل مواد مخدر، 
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که  یزيدرواقع، چ اراضی شهری و ... در قانون منع شده است یا خرید و فروش مال وقفی ممنوع است.

مورد مذاکره باید ارزش مالی داشته  ت بر تسليم آن ندارد، باطل است. در وهله چهارم موضوعفروشنده قدر

اشد، یعنی در بازار قابليت باشد. در واقع، مالی که مورد معامله قرار می گيرد باید دارای ارزش اقتصاد ب

دادوستد داشته باشد و تبدیل به پول شود. و در وهله آخر تحویل دادن مال مورد مذاکره باید ممکن بوده و 

مال قابل تسليم باشد. وقتی می توان مالی را موضوع قرارداد کرد که قابل تسليم به طرف دیگر باشد. قابليت 

ارداد زمان تحویل دادن مال فرا رسيده باشد. برای مثال، در موضوع تسليم مربوط به زمانی است که طبق قر

قرارداد چنين توصيف می شود: فروشنده متعهد است که سه ماه بعد ملک مورد معامله را تحویل خریدار 

 دهد.

 به دست آمده یمال یها توافق

که  یدر آن بخش است؛ به طور نيطرف یتوافقها و دستاوردها ،یهر مذاکره، موضوعات مال یارکان اصل از

نشده است؛  نياز مذاکره تأم نيطرف یاصل یها  زهيدر صورت مشخص نشدن آنها، مذاکره ناتمام است و انگ

 یو هر نوع قرارداد تجار امهنامه، اجاره ن عهیبه خصوص مبا یدر هر قرارداد یمال یها درج توافق ن،یبنابرا

 قرارداد است. یها بخش نیاز مهمتر گر،ید

 قرارداد مدت

که  یروشن و واضح ذکر شود. تا در صورت دیتوافقها حتما با یقراردادها مدت اعتبار و اجرا هيدر کل 

لازم  یها ميقرارداد، تصم گریشده به تعهدات خود عمل نکنند، براساس شروط د نييدر مدت تع نيطرف

 رداد اجرا شود. مندرج در قرا یها مطابق توافق

  نيطرف یها نيتعهدات و تضم شروط،

موارد مربوط به  یدر قسمت شروط، تمام دیها با رفتن تمام اختلاف نيو از ب یینها یها توافق یبرا

 اتيتعهدات و تمام فرض ،یداور حق، و فسخ، زمان ها، ضمانت اجراها اراتيآنها، اخت زانيها و م خسارت

به  نيطرف یرا برا یدو طرف باشد و تعهدات دیيمورد تأ دیشود. شروط قرارداد با ینيب شيها پ و حالت

 وجود آورد.

 تعداد صفحات، نسخ و موارد قرارداد 



 
 

 NASLEJAVANEIRAN.COM Page 214   .جوان ایران سل ن
 

شود، به منظى شدن تعداد صفحات و  یم هيمعمولا در دو نسخه ته نيطرف نيقرارداد ب نکهیبا توجه به ا

 شود. یم موضوع اشاره نیبودن قرارداد متن قرارداد به ا کسانیطور درج  نيقرارداد و هم یبندها

 و شاهدان قرارداد  نيطرف یامضا 

 لیذ دیبا زيموارد در به عنوان شاهد ن یدر برخ از،ياعتبار ندارد و در صورت ن نيطرف یامضاقرارداد، بدون 

 یکسان یبرا یشاهد در محاکم دادگستر یگواه ت یاشهاداستفاده از  از،يقرارداد را امضا کنند )در صورت ن

وجود دارد و  هوددارد. امکان اثبات ادعا با شهادت ش یا کننده نيي... نقش تع یکه دچار مشکلات حقوق

 یازيدارند، ن وقیحق تيشخص نيکه طرف ی. البته، در مواردستين دهيکس پوش چيبر ه زيموضوع ن تياهم

 کند. ید ميها را تأی توافق تیطرفين کفا یحقوق یو مهر و امضا ستيبه شاهد ن

 قرارداد یليتکم یها بخش

سازد اگرچه هر مجموعه  یقرارداد را م کی یقرارداد بوده و اسکلت اصل یرسم یها آنچه اشاره شد، بخش 

آن شکل  رانیمد دگاهید ،یساختار سازمان یقانونمند زانيفرمت قرارداد خاص خود را دارد که براساس م

است که اشاره شد. البته  یزيدر کل اسکلت قرارداد آن چ ااند، ام کرده دايکرده و فرم پ دايپ رييقراردادها تغ

از  یشدن به قرارداد را دارند. در ادامه به برخ ادیوجود دارند که امکان ز زين یگریموارد، نکات د یدر برخ

 اشاره خواهد شد. زيموارد ن نیا

 و شماره قرارداد خیتار

شود اقدامات قرارداد قابل اثبات  یدر قرارداد موجب م خیداشته باشد. درج تار خیشماره و تار دیقرارداد با 

 یريو قرارداد را قابل رهگ دهند یمورد اختصاص م نیرا به ا یدر عموم قراردادها بخش ن،یباشند؛ بنابرا

 کنند.  یم

 خدمات قرارداد شرح

 یند ضرورب نیباشد، ا گریمکلف به ارائه خدمت به طرف د نياز طرف یکیباشد و  یاگر قرارداد خدمات 

طرف ارائه دهنده خدمات چه اقداماتی  مجزا مشخص شود یدر بخش دیبند در قرارداد با نیشود. طبق ا یم

، این بخش گویای محتوای قرارداد است و ارائه خدمات باید برای طرف انجام دهد. د  واقع را در قالب 

 حدود و صغور تعامل بين طرفين را مشخص می کند.
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 بروز اختلاف ها تصميم گيری در واقع

یکی دیگر از مواردی که در هر قرارداد باید مشخص شود، موضوع بروز اختلاف هاست. یعنی اگر طی 

اجرای قرار داد اختلافی بين طرفين پيش آمد، تکليف چيست و طرفين باید چه کنند؟ اختلاف نظر داشتن 

شویم، کمی مشکل ساز خواهد شد.  به تنهایی بد نيست؟ اما اینکه نتوانيم موفق به حل این اختلاف ها

بنابراین، یک قرار داد جامع برای این موضوع نيز در نظر گرفته شده و راهکارهای لازم در مواقع بروز 

اختلاف را در خود دیده است. به بيان دیگر، یک قرار داد خوب در یکی از بخش های خود تکليف پاسخ 

 کرد، مشخص کرده است. این سوال را که در صورت وقوع اختلاف چه باید

البته، در صورتی که به واسطه شدت اختلاف ها، طرفين نتوانند طی مذاکرات به نتيجه دست یابند معمولا 

یکی از طرفين یا هر دو، موضوع را از طریق محاکم رسمی پيگيری می کنند. این پيگيری از طریق اقامه 

 دعوی در این محاکم به عمل می آید.

 اقامه دعوی

ای اگر چه به انعقاد قرارداد منتهی شده باشد، طبيعی است که به دلایل مختلف امکان بروز  مذاکره در هر

ها و اختلاف هاست.  اختلاف بين دو طرف وجود دارد، اصولا یکی از اهداف علم حقوق رفع همين تعارض

ای احقاق یا حق یا تواند بر بنابراین، هر گاه شخصی ادعا کند که حق او تضييع یا انکار شده است، می

 شناسایی حق خود در مراجع و محاکم قضایی صالح قضایی داخلی و بين المللی اقامه دعوا کند.

 شرایط اقامه دعوا

کند  برای اینکه ادعایی در دادگاه رسيدگی شود، منفعت و بهره آمده است. شخصی که اقامه دعوا می

 )خواهان(، باید دارای سود در دعوا باشد.

رسيدگی به امری را درخواست  عنوان حقوقی است که به شخص اجازه می دهد که از دادگاه( سمت: ۲

 کند یا هر عمل و اقدام قانونی را معمول کند که مربوط به شخص او نيست.
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 ر،يصغ دیکند. نبا یمدعوا که اقامة  یفرد گر،ید انياقامه دعوا. به ب یشخص برا ییتوانا یعنی: تي( اهل3

 ۲3انسان کامل و عاقل باشد. دیاشد و باب هيمجنون و سف

 مهم در مذاکرات و قراردادها  یواژگان حقوق یبرخ

که  یواژگان حقوق یبرخ یدر انتها نيشيپ یها در مذاکرات در بخش ازيمورد ن یپس از تبيين کليات حقوق

شده و به طور خلاصه به آنها اشاره خواهد  رزيداشته باشند، م ازيها ن ممکن است افراد در مذاکرات بدان

 ییمذاکره و قراردادها طیو شناخت آنها بسته به شرا یهست که آگاه یحقوق دواژگانيواژگان کل نیشد. ا

 یمذاکره کننده باشد. در ادامه، به آنها به صورت مورد ازيمذاکرات هستند، ممکن است مورد ن جهيکه نت

 بعبه مراجعه به منا ازين شتريخوانندگان با آنها است، اما اطلاعات ب ییشود و هدف فقط آشنا یاشاره م

 دارد. یو تخصص یحقوق

است براساس شروط مصرحه،  لیشخص اظهار کننده ما نکهیبر ا یاست مبن یو اظهار انيب جابی: اجابیا

و قبول شود،  رفتهیبه او خطاب شده است، پذ انيکه آن اظهار و ب یشروط توسط شخص نیا نکهیبه محض ا

که به او  یشخص وکننده  جابیسازد، به اصطلاح به ا یرا م یجابیا انيکه ب یرا منعقد کند. شخص یعقد

 شود. یم دهيو طرف قبول نام جابیاظهار انجام شده است، طرف ا

 یکند. برا یم دايپ تیکه قبول شد، موجود یصورت گرفته باشد، قرارداد هنگام جابی: به فرض آنکه اقبول

تواند  یبه صراحت ابراز کند. او م جابیخود را به شروط ا تیرضا دیبا جابیمخاطب ا جاب،یا کیقبول 

 با فعل و عمل خود انجام دهد. ایبه صراحت  ایعمل را  نیا

تحقق  ایمعامله به واسطه وقوع  نياز طرف کی چيبه هم خوردن معامله بدون اقدام از جانب ه یعنی: انفساخ

 در قرارداد. دشدهایحالت  ایشرط 

اقاله  یکنند، در اصطلاح حقوق یاقدام به برهم زدن معامله م گریکدیکه دو طرف معامله با توافق  ی: زماناقاله

 طرفه و اقاله دو طرفه است. کیفسخ  ن،یشود؛ بنابرا یگفته م

عين حال از شما در مقابل هم بدهکار و طلبکار باشند )من به شما بدهکارم، در که دو طرف  یتهاتر: زمان

 طلبکار هم هستم( این دو دین در مقابل هم ساقط می شوند و از بين می روند.
                                                           

23
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و صحيح است که دائن  اثر و یدارا یحق خود صرف نظر کند. ابراء زماناز  اريبه اخت طلبکاری عنی: ابراء

 برای این کار اهليت داشته باشد.

 یبرم «اريخ»شود تا بتوانند همان طور که از مفهوم  یده ماز آنها دا یکی «فسخ ارياخت» ای «اريخ: »خيارات

 خود را ساقط کرد. «اريخحق »تواند از آن بگذرد. در  یداشته باشد، م

 فصل یجمع بند 

این فصل در راستای تکميل حواشی مذاکره و بخش های مرتبط با مذاکره پيش رفته است. این فصل سعی 

ئه کند و مفاهيم اساسی حقوقی در مذاکرات شامل چه مواردی کرد ملاحظات حقوقی در مذاکرات را ارا

است و توافق های رسمی چه ساختاری دارند، راهکارهای حل اختلاف و اقامه دعوی بحث و بررسی شد. 

به طور ساده و خلاصه، این فصل سعی بر آن داشت که باز هم از منظر تکميل ملحقات مذاکره جایگاه 

 ازيبه آن ن یواقع یايکه مذاکره کننده در دن یزيشک آن چ یمطرح کند. ب در مذاکرات را یحقوقمباحث 

است  یگسترده و بزرگ یايحقوق، دن یايدن رایاست که در کتاب حاضر ارائه شده ز یزياز آن چ شتريدارد ب

را  یا فصل فقط پنجره نیا ن،یحجم وجود ندارد. بنابرا نیمطالب مرتبط در ا یتمام یبررس وو امکان بحث 

جلسات  تیهدا یکند برا یخوانندگان گشود تا ذهنشان روشن شود و سع یبرا یدر باب ملاحظات حقوق

از مذاکره يمورد ن یو ضرور جیواژگان را یبرخ زيرا مد نظر قرار دهند. در انتها، ن یمذاکره مباحث حقوق

 شد. یکنندگان در جلسات ارائه و معرف

 فصل یها پرسش

 شود؟ یم یمورد توجه در جلسات مذاکره شامل چه موارد یحقوق یاساس مي( مفاه1 

 مسلط باشد؟ یبر چه موارد دیاز حضور در جلسات مذاکره با شي( مذاکره کننده پ۲

 م؟يدر جلسه مذاکره توجه داشته باش یبه ملاحظات حقوق دی( چرا با3 

 ( چند مورد مفاهيم حقوقی حين مذاکره را بيان کنيد.۴

 واژگان حقوقی مورد نياز در مذاکرات را نام برده و تعریف کنيد.( پنج مورد از 5

 پژوهش
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ها در مورد چالش هایی که عدم رعایت »با فعالان حقوقی از جمله وکلا و قضات مصاحبه کرده و از آ

 قوانين حقوقی در مذاکره ایجاد کرده سوال کنيد.

 

 

 

 


