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 مقدمه 1

 مقدمه

استت کته    این ،شود یکی از تعاریفی که در مورد انسان به کرات  فته می
زمۀ زنتد ی اجتمتاعی، برقتراری و    اجتماعی. لا انسان مخلوقی است ناط  و
را  "فن مذاکره" کتا  همین دلیل مطلب این به لفظ ارتباط با دیگران است.

به این موضوع اختصاص دادم و به بررسی دلایل اهمیت مذاکره و فرا یتری  
 پردازم. می امور روزمرهها و  سازمانجوانان، اصول آن برای 

قراری و لفظ ارتباط با دیگران دانیم دلیل علمی لزوم بر طور که می همان
این است که تمام نیازهای انسان، اعم از مادی و معنوی، برای ادامۀ لیات و 
بقای نسل، امنیت، تأمین معاش، آستایش زنتد ی، رفتاه اقتصتادی، افتزایش      
آ اهی، رفاه اجتماعی، بالابردن سطح زند ی و برخورداری از دستتاوردهای  

وسیله  ای علمی و تکنولوژیکی دیگران بهه ناشی از کار، تخصص و پیشرفت
 شود. و لقوقی تأمین و برطرف می اشخاص دیگر، اعم از اشخاص طبیعی

کنتد   وکار مذاکره ماهیتی علمتی پیتدا متی    از طرف دیگر در محیط کسب
ای بته اهمیتت    توان ا عان کرد که بیشتر مدیران لرفته  طوری که اکنون می به

ند، زیرا زمان قابل ا واقف کاملای  به  ونه ای مذاکره در زند ی کاری و لرفه
کنند. به علاوه، زنتد ی   ای خود را صرف مذاکره می توجهی از زند ی لرفه

ای آنان به  شان هم با مذاکره همراه است. موفقیت و اثر بخشی لرفه شخصی
ایتن مهتارت یتا     ها در هنتر و فتن متذاکره استت.     شدت متأثر از توانایی آن

متذاکره استت کته نمتر متدیران، همکتاران، زیردستتان،         ری آنتان در   ناشی
دهد. متدیران،   شان شکل می مشتریان، رقبا و سایرین را درباره موفقیت کاری

اما معدودی از آنان هنتر و   ؛کنند زمان و کوشش بسیاری را صرف مذاکره می
ای  از ایتن رو، بستیاری از متدیران لرفته     دانند. درستی می دانش مذاکره را به

 ها هستند. ریزی و اجرای مذاکره ند رویکرد بهینه در طرحنیازم
اما خود مفهوم مذاکره، مذاکره یک فرایند بسیار پویا، و نته یتک جریتان    
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ایستا، است. یعنی از زمان شروع تا پایان مذاکره، فرایند متذاکره در معتر    
ارزیابی و تغییر است. لتی پیش از هر کنش و واکنشی، دو طرف، جدا انته  

پردازند تتا موقعیتت ختود و طترف      ها می ها و هدف رآورد نیازها، علاقهبه ب
آید، این  معمول طی تعاملاتی که در مذاکره پیش میطور  بهمقابل را بسنجند. 

انتد. اطلاعتات جدیتدی کته      ها و برآوردها در معر  تغییر و تحول ارزیابی
تغییتر پتذیر    بندی شوند این پویتایی و ماهیتت   رسند، باید ارزیابی و طبقه می

شود. توجته بته متذاکره و     و و است که سبب پیچید ی و دشواری می  فت
صورت فرایندی پویا از تبادل کنترل شده اطلاعات، بتر تأثیرهتای    به دیدن آن

هتای ناشتی از نقتص و خلتل در      افزایتد و مختاطره   کننتده متی   مثبت مذاکره
بته لتداقل    ستازی، افشتا یتا توجته کامتل بته اطلاعتات را         ردآوری، پنهان

به امید اینکه این کتا  برای شما متؤثر باشتد و بتوانیتد در امتور      رساند. می
 تان از آن استفاده برید. زند ی

 رسول خان امین
 69۵1سنبله/شهریورسال-کابل



 

 

 فصل اول

 تاریخچه

 با اجتماع در باید الزام به و ناچار به یعنی است؛ اجتماعی مخلوقی انسان

 ایتن  .باشتد  دیگران با تعامل و ارتباط در عمر تمام در و کند زند ی دیگران

 عمتر  تتاری   تحتول  در .شتود  متی  انجتام  و و  فت طری  از تعامل و ارتباط

 روزانه زند ی برنامه در و کرده پیدا تدری  به خاکی، کره یرو بر بشر طولانی

 و ختانواده  افتراد  از و دارد وسیعی دامنه ارتباط این .است  رفته قرار ها انسان
  ستترش  ختانواده  از بیترون  به و آغاز خانواده محیط در تعامل این «تکامل»

 در دیگران با خود شخصی لمسای مورد در کم کم ها انسان که یطور یابد؛ می
 بشتر  تتاری   در ذر ارتباطات این .پردازند می مذاکره به ها آن با و بوده ارتباط

 جامعه تقسیم و بیشتر تکامل اب  سترده بسیار طیف با و یافته تکامل تدری  به

 تشتکیل  یونتان  در شتهر  دولتت  صورت به ابتدا در ها دولت و ها ملت ،یبشر

 یهتا  دولتت  عناوین تحت یتر وسیع شمول دایره با ها ارتباط کم کم و شدند
 و هتا  اتحادیته  عنتوان  تحتت  تتر  بتزر   بستیار  ینهادهتا  و هتا  ملت بر مبتنی

 ابزار و وسیله . رفتند فرا را دنیا جهانی، یها سازمان نهایت در و ها یامپراتور

 همتین  به و بوده «مذاکره» انسان اجتماعی زند ی بازیگران تمام با ارتباط این

 درجته  و مختلتف  ستطوح  در متذاکره وهنتر   فنتون  اصتول،  بر آ اهی جهت

 و درستتی  و صتلح  بتا  همتراه  آمیتز  موفقیت زند ی لازمه متفاوت، پیچید ی
 خلقتت  زمان به را مذاکره تاریخچه که است دلیل نهمی به .است مؤثر ارتباط

 .دانند می مربوط بشر
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 چیست؟ مذاکره

 در شغل از مستقل یفرد هر که است عمومی یها مهارت جمله از مذاکره

 جتوا   که پرسید می کسی از یپرسش هر اه .دارد نیاز آن به اجتماعی روابط

 یتا  بدهتد  انجتام  تان یبرا یکار خواهید می کسی از یا است «بلی» تان دلخواه

 ندانید چه بدانید، چه .هستید مذاکره درلال شود، برداشته تان راه سر از مانعی

 جهتان،  از نقطته  هتر  در روز هر .هستید مذاکره درلال زند ی طول تمام در

 هتا  متذاکره  ازایتن  برخی .شوند می رو هروب مذاکره یبرا هایی موقعیت با افراد

 یبترا  ختانواده  یک در ککود دو مذاکره .ستنده پیچیده بسیار برخی و ساده
 و فروشتنده  متذاکره  ازدواج، یبترا  دونفتر  متذاکره  تلویزیتون،  کانال انتخا 
 .هستتند  متذاکرات  از برخی ...و طالبان وصلح افغانستان  مذاکرات خریدار،

 ساده سطوح ازتواند  می مذاکره ها انسان میان ،دهد می نشان ارتباطات نوع این

 .بگیرد خود به المللی بین پیچیده یها شکل  اه و آغاز ابتدایی و

 روابتط  به است ممکن که داریم یمعنو یا یماد یها خواسته ما از هریک

 بته  دستتیابی  شروع نقطه مذاکره، .باشند مربوط ما عاطفی روابط یا و یتجار

 خود اتاق دروازه کارخانه مدیر(الف) یآقا طور مثال: به ؛است ها خواسته این

 تتوان  متی  پنجتره  از .استت  بحتث  درلال ( ) یآقا تولید مدیر با و بسته را

 از البته کنند. می صحبت هم با و ایستاده کارخانه لیاط در که دید را کار ران

 در دونفتر  ایتن  .شتود  متی ن شتنیده  هتا  آن یصتدا  بسته پنجره و شیشه پشت

 دهآمت  وجتود  بته  هتا  سرپرست از یکی و تولید مدیر بین که اختلافی خصوص
 بته  دو آن جلسته  نتیجته  متورد  در دیگر یک با هم کار ران کنند. می صحبت

 نتیجته  مورد در یلت و داشته موضوع از برداشتی کسی هر .پردازند می بحث

 آشنا وقایع این با آیا .کنند می هم یداور پیش و قضاوت نفر دو این مذاکرات

 پتیش  استت  قترار  هکت  متذاکراتی  هستند، مذاکره از هایی نمونه ها این هستید؟
 یبترا  را نتایجی و افتاده اتفاق  ذشته در یا هستند شدن انجام درلال بیایند،
 ؛ یرد می صورت جامعه اقشار تمامی میان مذاکره .اند  ذاشته باقی لال زمان
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 نسبی قدرت توازن طرفین میان که کند می پیدا را خود واقعی یمعنا زمانی اما

 را خود خواست است مسلط که طرفی ورتص این درغیر باشد؛ داشته وجود

 .کرد خواهد تحمیل یدیگر به قدرت یها اهرم یکار یر به و نهی و امر با

 تعریف مذاکره
متفاوتی  کر شده است؛ امتا از معتبرتترین ایتن     های ریفبرای مذاکره تع

کته متذاکره را عمتل یتا     اشاره کرد به فرهنگ مارین وبستر توان  تعاریف می
ای تعریتف   و با دیگری برای دستیابی به تواف  بر ستر مستهله  و  فرایند  فت

صتورت عمتل یتا فراینتد      کره بته کرده است. در فرهنگ امریکن هریتی  متذا 
نامه تعریتف شتده    ی دستیابی به تواف  یا یک موافقتو و با دیگران برا  فت

و ویی که هدف آن دستیابی به یک تواف  است، تعریفتی استت    است.  فت
شود   ونه که ملالمه می نهماه داده است. سفورد از مذاکره ارایکه فرهنگ اک

های جزیی، هر سه تعریف  فته شده تقریباً شبیه به هتم   نمر از تفاوت صرف
از دید اه در هر سه تعریف وجود دارد.  و و و تواف   فتهستند. دو عنصر 

هتم  تتوافقی بتین افتراد بته      یری  توان  فت، مذاکره فرایند تصمیم دیگر می
به عبتارت دیگتر، متذاکره در صتورتی      با ترجیحات متفاوت است؛وابسته و 
فاوتی داشته باشند. یکتی   یری مشترک است که طرفین ترجیحات مت تصمیم
ستد یا بده بستان آشکار و داوطلبانته میتان    نمران، مذاکره را داد و لباز صا

ن هر یتک از  خواهد، بنابرای داند که هر یک چیزی از دیگری می دو طرفی می
 تواند پیشنهاد طرف مقابل را نپذیرد. دو طرف می

 عناصر مذاکره

تتوان در متورد همته چیتز      متی " هر  کوهن، در کتا  خود، موسوم به
 اطلاعتات، زمتان و قتدرت   ای را  سه عنصر لیاتی هتر متذاکره   "مذاکره کرد
 زیتر  شتکل  بته  اختصتار  به مذاکره در این سهکند. نقش هر یک از معرفی می

 :است
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طرفی که بهترین درک و شناخت را از آنچه که باید انجام  اطلاعات: -۶
 شد، قدرت بیشتری در مذاکره دارد.شود دارا با
طرفی که از نمر وقت در تنگنا نباشد، کار خود را بهتتر انجتام    زمان: -۲
وقت در تنگنای وقت مذاکره نکنید و اجتازه ندهیتد کته طترف      دهد. هیچ می

 ر تنگنای وقت هستید.س کند دمقابل السا
ــدرت: -۹  طتترف مقابتتل وا تتذار نکنیتتد.  وقتتت قتتدرت را بتته  هتتیچ ق

 ونه  صورت فشرده، این با توجه به این مطالب هر یک از عناصر مذاکره را به
 دهیم: مورد بحث قرار می

بیشتر افراد براین باورند که مذاکره با انجام ملاقتات بتین طترفین در یتر     
، در لالی که واقعیت این نیست. برای انجام یتک  یابد شروع شده و پایان می

ها باید وقت صرف کرد. زمان مورد  ها و  اهی سال ها، ماه مذاکره موف ، هفته
آوری اطلاعتات در متورد    عمتده بته جمتع    طور نیاز پیش از انجام مذاکره، به

ای طترف مقابتل و طرالتی فراینتد      های مذاکره ها وسبک ها، نیازمندی هدف
یابد. البته زمان صرف شده، در اصل انجام مذاکرات نیز  اص میمذاکره اختص

درصد آخر وقت مذاکره بته   ۰۷ها در  اهمیت زیادی دارد. اکثر اوقات مذاکره
رستند. ایتن جنبته از متذاکره از قاعتده جالتب پارتو)اقتصتاددان و         نتیجه می

در  نمتر  کند، کته بته   پیروی می ۰۷-۰۷موسوم به قانون شناس ایتالیایی( جامعه
درصد آنچه کته   ۰۷کل زند ی انسان ساری و جاری است. مطاب  این قانون 

درصتد   ۰۷ و درمقابتل آورد،  متی  درصد نتای  را به بار ۰۷دهد  فرد انجام می
 آورد. وجود می درصد نتای  را به۰۷دهد  آنچه که فرد انجام می

تتای   درصتد ن  ۰۷توان این قانون را این  ونه بیان کنیم که  در مذاکره می
 یرند. زمتان و   درصد آخر وقت، مورد تواف  قرار می۰۷مورد نمر، عموماً در

یک از طرفین باشد، که این بستگی بته   ها ممکن است به نفع هر الاجل ضر 
 شرایط دارد.
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 تواند وقت را در خدمت طرف خبره قراردهد: های زیر می توجه به نکته
خر وقتت متذاکره صتورت    درصد آ۰۷ها در از آنجایی که بیشتر تواف  -6
 نتمر زمان مناسب برای اقدام بود.سرد، صبور و م  یرند، باید خون می

ها منافعی وجود دارد، ارزش این کار  ا ر در تمام کردن سریع مذاکره -۰
یا هر دو طرف متذاکره از   طرف مقابل  وشزد کنند.  اهی اوقات یک و را به

 شوند. ها منتفع می سریع انجام شدن مذاکره
یا از بین  توان تغییر داد و ها را می الاجل باید به خاطر سپرد که ضر  -9

بلکه در تغییر آن باید  د ولشت کرد؛الاجل نبای برد. با نزدیک شدن به ضر 
 سعی کرد.

الاجل طرف مقابل پی بترده شتود. وقتتی کته      تلاش شود تا به ضر  -۷
اش بتالا   یشتود ستطح فشتار روانت     لریف به آخرین مهلت خود نزدیک می

این موقعیت برای تشوی  لریف به پذیرش ازتواند  طرف مقابل می رود و می
 های مورد نمر خود بهره  یرد. تواف 

و و ودیدار طرفین در زمان مشخصتی   همان  هنیت که مذاکره را فقط  فت
شود که بسیاری از افراد، بدون کسب اطلاعات لازم، پشت میز  داند، باعث می می

بلکه یتک فراینتد استت کته از      . مذاکره یک واقعه نیست؛ یرند می مذاکره قرار
شود. یک دلیل مهتم بترای اینکته     و وی رودررو آغاز می ها پیش از  فت مدت

هتا   ها باید آماده شد، این است که در جریان متذاکره  خیلی زودتر از آغاز مذاکره
طور معمول  کند. به های خود را پنهان می ها وانگیزه طرف مقابل، منافع، نیازمندی

 تر ممکن است اطلاعات ارایه کنند.افراد پیش از انجام دیدارهای رسمی، بیش
تتتوان از هتتر جتتایی بتته دستتت آورد:  اطلاعتتات لازم بتترای متتذاکره را متتی

هتای   و و با فرد یا افرادی که سابقه مذاکره با طرف وجو در انترنت،  فت جست
 و... .ان وافراد مرتبط با طرف مذاکره و و با دوست اند،  فت مورد نمر را داشته

آخرین عنصر در مذاکره، قدرت است. هر چند بستیاری بتا شتنیدن واژه    
اما قدرت در نفتس ختودش، نته    کنند؛  برداشت میقدرت مفهوم منفی از آن 
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خو  است نه بد، آنچته کته منفتی استت ستوف استتفاده از قتدرت استت.         
جته متذاکره اثتر بگذارنتد؛ ماننتد:      بر نتی تواند میهای مختلفی از قدرت   ونه

قدرت مقام، قتدرت دانتش و تخصتص، قتدرت پتاداش و تنبیته و قتدرت        
ایتن استت کته ا تر از قتدرت       "توانتد  متی " وییم  شخصیت. علت آنکه می

 ولی از آن بهره نگیریم، این قدرت ارزشی ندارد. ؛برخوردار باشیم

 مذاکره اصلی یها ویژگی

 لستا   بته  کننتده  متذاکره  یتک  یفرد هر و است مذاکره قابل چیز همه

 شتش  وقتوع،  محتل  یتا  بحتث  یمحتتوا  از نمر صرف مذاکرات همه .آید می

 :دارند زیر شرح به اصلی مشخصه

 ؛کنند می عمل  روهی یا یفرد نماینده، ،یانفراد صورت به افراد .6

 ؛دارند قرار اختلاف معر  در مذاکره انجام یانتها تا ابتدا از .۰

 ؛شوند می مند بهره معامله یا فروش و ریدخ همانند مبادله روش از .9

 از استتفاده  یمبنتا  بتر  و کننتد  متی  مذاکره چهره به چهره همیشه تقریباً .۷

 ؛هستند چهره های تلالو ها تلرک ها، اشاره ،ی فتار های واژه

 ؛کنند می صحبت آینده مورد در همواره .۰

 .رسند می نتیجه به ،شود می اتخا  کمشتر طور به که تصمیمی با .1

  عت مذاکرهطبی

زدن بر ستر   طبیعت مذاکره، هنر رسیدن به تفاهمی عمومی از طری  چانه
ها و شترایط   اساسی تواف  از قبیل نحوه تحویل، مشخصات، قیمت های هتنک
باشد. از آنجاییکه بین این عناصر با عناصر دیگر روابتط بستیاری وجتود     می

، کتاردانی و  دارد، مذاکره هنتری استت مشتکل کته نیازمنتد تمترین، داوری      
ثر، باید یک خریدار واقعی باشتد و از  مؤکننده  مذاکره قضاوت صحیح است.

تنهتا از  کننتده   متذاکره  التمالات معامله با فروشنده آ اهی داشته باشد. یتک 
تواند بداند چه موقع باید  طری  آشنایی و اطلاع از قدرت نسبی چانه زنی می
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ها و شرایط امتیازاتی اعطتا   ر قیمتمحکم باشد و یا التمالاً چه زمانی باید د
هتای لمتل و نقتل،     کند. مسؤلیت  خیره سازی و انبار، زمان تحویل، روش

ای از عناصر متعددی هستتند کته پتیش از     ها تنها شمه بیمه، بازرسی و قیمت
 ها تواف  لاصل  ردد. تکمیل شدن خرید باید درباره آن

 مذاکره انواع

 شتکل  و ماهیتت  اقتصتادی  و جتمتاعی ا سیاسی، لمسای زمینه در مذاکره

 نیتز  متفتاوتی  اهمیتت  درجته  از تتا  شتود  می باعث امر همین و دارد متنوعی

 دو بته  بنتدی  تقستیم    یک در توان می را مذاکره همه، این با  ردد. برخوردار

 .کرد تفکیک رسمی غیر و رسمی دسته
 شود می  فته هایی مذاکره از دسته آن به یافته(: )سازمان رسمی مذاکره -6

 برای  روهی یا فردیصورت  به دقی  اجرایی برنامه کمک به کنند ان مذاکره که

 مالصتل  کته  پردازنتد  متی  نمر تبادل و بحث به متعدد جلسات در تواف  به نیل

 . ردد می مبادله و تنمیم قرارداد و صورت جلسات چارچو  در  وو  فت

 :از است عبارت رسمی مذاکره اجرای برنامه

 مذاکره؛ هدف یحتشر و تعیین 

 اسناد؛ و اطلاعات آوردن فراهم 

 هدف؛ کننده مینتأ اشخاص با ارتباط ایجاد و شناسایی 

 مذاکره؛ طرف سازمانی و شخصی شناسایی خصوصیات 

 مذاکره؛ طرف تهدیدهای و ها فرصت قوت، ضعف، نقاط شناسایی 

 مذاکره؛ تههی اعضای ترکیب و اختیارات لدود 
 اکره؛مذ محل و جلسه دستور تعیین  

 مذاکره؛ روش بینی پیش 

 وشنود؛  فت و رویارویی 

 تواف ؛ و پذیرش  

 قرارداد. یا جلسه صورت امضای  
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 رسمی: مذاکره های ویژگی

 اجرایتی  برنامته  از و استت  خاصتی  تشتریفات  دارای رستمی  مذاکره .6

 .کند می پیروی ای یافته سازمان

 در و  یترد  متی  صتورت   روهتی  و فردیصورت  به اغلب ها مذاکره .۰

 رهبر توسط که قبلی کار تقسیم به توجه با عضو هر  روهی مذاکرات

 .کند می نقش ایفای جلسه در شود، می مشخص  روه

 موضتوع،  مختلتف  محورهتای  پیرامتون  استت  ممکن مذاکره طرفین .9

 جلسته  هتر  بترای  کته  بپردازنتد   تو و  فت و بحث به جلسه چندین

 .رسد می طرفین امضا به و تنمیم آن جلسه صورت

 قترارداد  یتا  نامته  تواف  جلسه، صورت تنمیم به رسمی مذاکره هچنانچ .۷

 طرفین برای کشور مدون قوانین مطاب  مذبور اسناد مفاد شود، منتهی

 .بود خواهد الاجرا لازم
 متذاکره  کته  شتود  متی   فته مذاکراتی بهآزاد(: (رسمی غیر مذاکره -۰

  روهی یا دیفرصورت  به و کنند نمی پیروی دقیقی اجرایی برنامه از کنند ان

 متدون  اغلتب  آنتان   ویو  فت مالصل که پردازند می  وو  فت و بحث به

 .دارند اخلاقی تعهد توافقات انجام به نسبت طرفین و نبوده

 رسمی: غیر مذاکره های ویژگی

 .کند نمی پیروی ای یافته سازمان برنامه و تشریفات از مذاکره  ونه این .6

 صورت در و  یرد می صورت هی رو یا فردیصورت  به مذاکره نوع این .۰

 .ندارند کافی اطلاع خود وفیفه به نسبت  روه اعضای بودن  روهی

 آن نتیجته  جلسته  اولین در و نبوده متعدد مذاکرات  ونه این جلسات .9

 . ردد می مشخص طرفین برای

 قترارداد  یا جلسه صورت تنمیم به منجر اغلب مذاکره  ونه این نتای  .۷

 از فقتط  طترفین  توافقتات  اجرای بودن، شفاهی لحاظ به و  ردد نمی

 . ردد می تضمین اخلاقی جهت
 



 

 

 فصل دوم

 کننده مذاکره های ویژگی
 

 کشتورها  میان روابط عرصه در و افراد اجتماعی روابط در مذاکره امروزه

 رود. می کار به آنان نیازهای تامین و اختلافات لل برای مهم ابزاری عنوان به

 انتختا   جلستات  در شترکت  بترای  متذاکره  انجام جهت که افرادی بنابراین
 واژه از منمتور  باشتند.  مناستبی  شخصتیتی  خصوصیات دارای باید شوند می

 موجبات که است پایداری و ثابت نسبتاً های  رایش و ها ویژ ی "شخصیت"

 در ستازد.  متی  فتراهم  را افراد عمل و الساس تفکر، طرز در تفاوت یا تشابه

 کننتده  متذاکره  که هایی توانمندی و شخصیتی های  یویژ ترین عمده به اینجا

 :کنیم می اشاره باشد دارا باید
 باشد برخوردار وافری هوش از باید کننده مذاکره استعداد: و هوش .6

 ایتن  هوش از منمور دهد. انجام السن نحو به را خویش ماموریت بتواند تا

 را راه تترین  و مطلت  و بهترین مشکل، با برخورد هنگام کننده مذاکره که است
 مختلف مواقع در شخص یک که است استعدادی هوش، کلی طور به بر زیند.

 .دهد می نشان خود از  ونا ون لمسای و

 نمریات باید خویش دقت با کننده مذاکره تحلیل: و تجزیه توانایی .۰

 میتان  رابطته  و تفکیتک  دیگتر  یک از مذاکره مدت در را طرف های واکنش و

 تجزیه برای کافی قدرت از که شود می عملی زمانی مهم نای دریابد، را ها آن

 طترف  نمریتات  و خواستته  بته  نبایتد  کننده مذاکره باشد. برخوردار تحلیل و

 و کنجکتاوی  با باید او بلکه؛ باشد داشته عجولانه و سطحی قضاوت مذاکره
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 .ببرد پی وی مواضع عم  به بینی تیز

 و تقتوا  داری، دیتن  سابقه باید کننده مذاکره اخلاق: به عملی التزام .9
 اسلامی، اخلاق موازین به ،دیگر عبارت به و باشد دارا کامل نحو به را ایمان

 اختلاق  و  رفتته  ختو  متومن  هتای  انسان فرهنگ با باشد. داشته عملی تعهد

 در کننده مذاکره که است ویژ ی این وجود با باشد. نشسته او جان در اسلامی

 مواضتع  و منتافع  برخلاف اخلاقی، غیر ایپیشنهاده پذیرش و ترغیب مقابل

 .کنند می ایستاد ی طرف

، استت  نگتری  آینتده  کننتده  مذاکره های ویژ ی از یکی :نگری آینده .۷
 پیشتنهادهای  و نمترات  برابتر  در را متذاکره  طترف  های واکنش باید بنابراین

 نمتر  در منطقتی  پاست   آن مختلتف  ابعتاد  برای و کرد بینی پیش قبلاً خویش

 شناستایی  را متذاکره  طرف و خویش ضعف و قوت نقاط نینهمچ و  رفت

 .نمود استفاده آن از بتوان مذاکره جریان در تا کرد،

 در و ستاعت  چندین از پس مذاکره طور معمول به حوصله: و صبر .۰

 و تجزیته  و بررستی  بتدون  کته  تصتور  این رسد می نتیجه به متعدد جلسات
 نتیجته  بته  مذاکره لسهج در شده مطرح موضوعات و یاتجزی تمامی تحلیل

 هنگتامی  مذاکره در پیروزی است.  هن از دور شود، ختم نمر مورد و مثبت

 صبر داشتن با کننده مذاکره و باشد شکیبایی و بردباری با همراه که است میسر

 بررسی به عجله و شتا  از دور به متمادی روزهای و ها تساع در بردباری و

 هتر  در توافت   از پتس  مسلماً کند. داماق مذاکره محورهای لول  وو  فت و

 وجود پشیمانی امکان اخلاقی و قانونی آثار لحاظ به مذاکره، طرف با موضوع

 بلکته  ؛شتود  نمتی  لادث سرعت به مذاکره عرصه در موفقیت بنابراین ندارد.

 مناستب  بندی زمان و ریزی برنامه بردباری، با مذاکره موضوع مقتضای به باید

 چنانچه .آمد لنای مختلف جلسات در شده تعیین پیش زا مواضع و اهداف به

 را کننتد ان  صتبر  خداونتد  "الصتابرین  یحب والله"است آمده مجید قرآن در

 .دارد دوست
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 و زیرکی چون هایی ویژ ی از باید کننده مذاکره داری: راز و زیرکی .1
 شتنونده  بایتد  خود، مخاطب با رویارویی در او باشد. برخوردار نیز رازداری

  تاه  مخاطتب  بتا  رویتارویی  در اطلاعتات  بندی طبقه برلسب و باشد یخوب
 که نیست معنی بدان زیرکی از منمور کند. جلوه  و رک و صریح  اه و تودار

 موفت   کننتده  متذاکره  بلکه ؛سازد پیشه را نیرنگ و فریب دروغ،کننده  مذاکره

 امکتان  هچ ا ر .آورد روی غیرواقعی و دروغین تعهدات به توفی ، برای نباید
 نهایت در اما ؛کند پیروز فاهر به را او (دروغین تعهدات) لرکت این که دارد

  ذاشتت.  خواهد جای به متبوعش سازمان یا وی اعتبار برای نامطلوبی اثرات

 خاصی فرافت با و مقتضی نحو بهکننده  مذاکره که است این زیرکی از منمور

 ای  ونه به را لمسای رفته طفره اوست ضرر به آن افشای که اطلاعاتی هارای از

 جریتان  در کنتد  دقت باید کننده مذاکره  ردد. لاصل مقصود که ،کند وانمود

 ستازمان  یتا  ختویش  محرمانته  و شده بندی طبقه اطلاعات دادن از  وو  فت

 ستخنان  لای لابته  از کته  استت  مترصتد  مقابتل  طترف  زیترا  کند امتناع متبوع

 خواستته  تحمیتل  بترای  ابتزاری  عنتوان  به و کشف را یها هتنک کننده مذاکره

 .کند استفاده تبلیغات موضوع یا نامشروع

 و (مردم) محبت کسب وسیله  شاده چهره و رویی خوش :نیکو خلق .7
 از دوری و (متردم ) نفترت  سبب رویی ترش و خداست به شدن نزدیک سبب

 اختلاق  ثیرتتأ  تحتت  کته  استت  ای  ونه به انسان نهاد و فطرت . ردد می خدا

 بته  ؛دهتد  متی  نشان مثبت واکنش آن مقابل در و  یرد می قرار دیگران دهپسندی

 چهتره  و رویتی   شتاده  رویتی،  خوش از انسان که اندازه همان به دیگر، عبارت

 .است بیزار بدخل  و رو ترش افراد از متقابلاً برد می لذت اشخاص باز و مطبوع
 هتای  ویژ تی  ستایر  و متانتت  وقتار،  اد ، از نمتادی  باید کننده مذاکره بنابراین

 .سازد منزه اخلاقی ر ایل هر ونه از را خود و باشد اخلاقی نیکوی

 برخوردار روانی و رولی تعادل از بایدکننده  مذاکره :روانی سلامت .۰

 تحتت  چنانچه ا ر .باشد داشته لاکمیت وی رفتار بر اندیشه و عقل و باشد
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 یتا  افسترد ی   ،اضتطرا  :قبیل از روانی شدید عوار  دچار یا عصبی فشار

 تستلیم  و کنتد  نمتی  کستب  موفقیتت  متذاکره  در مستلماً  باشتد،  فتن  ستوف 

 کشیده بست بن به مذاکره اینکه یا  ردد می مقابل طرف نامشروع های خواسته

 .شود می

 سببکننده  مذاکره توسط بیان در بلاغت و فصالت :نگارش و بیان .۵

 کته  آنجا از شود. می جلسه بر لاکم فضای و مقابل طرف بر او تسلط و نفو 

 قالتب  در توافقتات  نگتارش  مرللته  طرفین، تواف  و  وو  فت پایان از پس

 آ اهی نگارش فن از بایدکننده  مذاکره رسد، می فرا قرارداد یا جلسه صورت

 بتدون  و فهم قابل باید قرارداد یا جلسه صورت مفاد ،هرلال به باشد، داشته

 .باشد دستوری غلط

 بته  ؛باشتد  نفتس  به اعتماد دارای بایدکننده  مذاکره :نفس به اتکای .6۷

 بتا  تتا  باشتد  داشتته  اطمینان و ایمان خود توانایی و فرفیت به ،دیگر عبارت

 استت  بتدیهی  .یابتد  دستت  نمر مورد اهداف و مواضع به جسارت و تمجر

 بته  اعتماد افزایش در سزایی به ثیرتأ وی، عملکرد از سازمان رؤسای لمایت

 .داشت خواهد او نفس

 در راکننده  مذاکره که است صفتی خلاقیت و عمل ابتکار :قیتخلا .66

 او .باشتد  توانتا  اندیشی چاره و جویی چاره در وی تا ،کند می کمک تنگناها

 لتل  راه جلسته،  التوال  و اوضتاع  داشتتن  نمتر  در با مقتضی مواقع در باید

 آپو هنری نکند، درنگ آن هارای در و بیابد خویش اندیشه و فکر با را مطلو 
 تمیتز،  تشتخیص،  یعنتی  خلاقیت": وید می فرانسوی بزر  ریاضیدان نکاره

 ترکیب از است عبارت خلاقیت بنابراین ."انتخا  و درک دریافت، بصیرت،

 شتده  شتناخته  فرد برای از قبل که تصویری و افکار ها، اندیشه عقاید، مجدد

 .قبل با متفاوت و جدید شیوهای به است
 



 

 

 فصل سوم

 کرههای مذا روش
 

، متدیران  باشتد  متی  ونه که روش و شیوه مدیریت افتراد متفتاوت    همان
های  ونا ون هستتند کته ختود از تجربته، دانتش و       مذاکره نیز دارای روش

ها شکل  رفته است و با توجه به عوامل زمان، مکتان و   های فردی آن ویژ ی
هتا متورد    ای از روش های آن ممکن است مجموعته  وضعیت مذاکره و هدف

دقیت    طتور  ههتای فتردی را بت    تتوان روش  ستفاده قرار  یرند. ا ر چته نمتی  ا
بندی کرد؛ اما با توجه به نوع برختورد بتا موضتوعات افتراد و اهتداف       طبقه
  ردند که عبارتند از: های مذاکره به سه دشته تقسیم می ترین روش مهم
شتعار  «  یتری  پتذیری، بترای نتیجته    انعطتاف » :روش مذاکره ملایـم  -6
کننتد. پرهیتز از در یتری،     انی است که این شیوه را دنبال متی گی مدیرهمیش

؛ باشد میکوتاه آمدن، امتیاز دادن و برخورد دوستانه از مشخصات این روش 
ست باعث مزالمتت  ا اما باید توجه داشت که ملایمت بیش از اندازه ممکن

نتوان یتک   ع هبرای مذاکره  ردد و افراد از آن سوف استفاده نمایند. ملایمت بت 
 و هیجانتات  کتردن  آرام بترای  روشتی  و وستیله  باید که  ردد قلمداد ضعف
و صتمیمی  تا بتوان در محیطی آرام  دادن انتمارات و اعطای امتیازات کاهش

نتیجه دست پیدا کرد.  اهی اوقات این شتیوه   و جلب رضات طرف دیگر، به
بتل را متورد    تروه مقا  ا یترد تت   ن یک تاکتیک مورد آزمایش قرار متی عنوا هب

ارزیابی قرار  رفته شود. در بعضی از مواقع نیز برای  رفتن امتیتازات بیشتتر   
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آمیتز و   ک و برای نشتان دادن رولیته مستالمت   در آینده و یا موارد استراتژی
 تردد. ملایمتت زیتاد از طترف      همکاری به دیگران، ازاین روش استفاده می

یترد.  مورد توجه متا قترار    عنوان یک علامت و هشدار باید  هدیگر مذاکره ب
 ها، خطراتی نهفته است. زیرا در پشت این این ملایمت

شتعار  « جتای ختویش نیکوستت    ههر چیز بت » :روش مذاکره منطقی -۰
پتذیری،   ی، منط  رای برد. اصول ای است که ازاین روش بهره می کننده مذاکره

سیستتمی  موقع، داد و ستد امتیاز، نگرش  هعدالت، ملایمت بجا و سرسختی ب
 یری بر مبنای اصول  ره کنند انی است که در صدد نتیجههای مذاک از ویژ ی

 یرد مورد الترام دیگتران  درستی مورد استفاده قرار  ههستند. این شیوه ا ر ب
ایتن   تردد.   ک ارزش در مذاکرات آینده مطرح متی عنوان ی ه یرد و ب قرار می

هتا   ها و انستان  رام به ارزشنوع مذاکره که بر مبنای ضوابط، شایستگی و الت
های مذاکره سخت و ملایم نیز مبنای مناستب   ممکن است از ویژ ی باشد می
اند مذاکرات جهت  مدیرانی که با این روش خو  رفته درستی استفاده نماید هب

تواند در  نمایند. مذاکره اصولی می د و از افراط و تفریط جلو یری میدهن می
یده مورد استتفاده قترار  یترد. متدیریت متذاکره      موارد  ونا ون ساده و پیچ

هتا   موقع و بجا به آن هو ب باشد میهای آن آشنا  اصولی با فرآیند مذاکره و  ام
 پردازد. می

  های مذاکره دوره

 که عبارتند از: باشد میبطور کلی مذاکره به سه دوره قابل تقسیم 
ــ :  ــذاکره ال ــیا م ــه پ  ایتتن مرللتته متتوارد عمتتومی و در در :مرحل

ستازی لازم بترای مرالتل بعتد      و زمینته  تردد   متی های اولیه مطرح  خواست
ی، ایجاد رابطه اولیته، و تعیتین   آید. پیش مذاکره بیشتر جنبه آشنای شمار می هب

ریزی  و برنامه ردد  میهای کلی است. مقدمات کار برای مذاکره فراهم  هدف
 هتای  هتت پتذیرد، در متورد محتل و زمتان متذاکره و هی      مذاکره صورت متی 
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هتای عمتومی    و موافقتت  تردد   می یری  ها تصمیم و ترکیب آنکننده  مذاکره
هتا و شترایط    دیتآید. تسهیلات، امکانتات و محتدو   عمل می هبرای مذاکره ب

طور جدی آغاز و دنبتال   هاین مرلله مذاکره ب. در یرند مورد بررسی قرار می
های  ونا ون  روش پذیرد و کره دراین مرلله صورت می ردد. فرآیند مذا می

ست برای جلسات مذاکره و ادامته  ا  این مرلله ممکن. درشود بکار  رفته می
هتا، متذاکره قطتع     و در یری لعلت بروز مسای هاعلام  ردد و یا ب« تنفس»آن 

این رسد. در نتیجه می فع موانع و جلب رضایت، مذاکره به ردد. در صورت ر
ها برای رسیدن به هتدف   ها و توانایی کها و تاکتی مرلله باید از کلیه تکنیک

درستی و بجا استفاده  ردد. در صورت رفع موانع و جلب رضایت،  همذاکره ب
هتا و   ها و تاکتیتک  این مرلله باید از کلیه تکنیکرسد. در مذاکره به نتیجه می

ها برای رسیدن به مدت مذاکره به نوع و هدف و افراد بستتگی دارد.   توانایی
رهای هتای  ونتا ون و یتا در کشتو     ستت در محتل  ا ممکتن انجام مذاکرات 

آیتد و   مختلف صورت  یرد. مذاکره دراین مرللته از قتوه بته فعتال در متی     
ین مرلله ا ردند. سرانجام در عمل ارزیابی می ها در بوته توانایی و توانمندی
 آید. عمل می هی بهای نهای رسند و موافقت می قرار داده به امضا

هتا پتس از پایتان متذاکره      : یک سلسله فعالیتذاکرهمرحله بعد از م ب:
سازی  های اجرایی، زمینه صورت آیین نامه هست با  یرد که ممکن صورت می

قترار داد نهتایی و پیگیتری امتور بترای      اجراف، ارزیابی نکات تأییتد شتده و   
رستیده استت   نتیجته   . دراین مرلله آنچه را که بته باشد می یری عملی  نتیجه

اصلالاتی با رضایت طترفین   ردد، در صورت نیاز  ازنگری میبازشناسی و ب
آید. در کلیه مرالل فوق باید بته ایتن نکتته نیتز توجته کنتیم کته         عمل می به

 ت دو جانبه و یا چند جانبه باشد.صور همذاکرات ممکن است ب
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 انواع نتایج مذاکرات

 ند از:وجود آید که عبارت ه یری مذاکرات سه لالت ممکن است ب در نتیجه
 ردد کته هتر دو طترف     این لالت زمانی لاصل می :برنده -برندهال : 

مذاکره و یا تمام متذاکره کننتد ان )در متذاکرات چنتد جانبته( از نتیجته آن       
وقتوع   بدانند. این نوع مذاکرات زمان بته راضی بوده و خود را برنده و پیروز 

زات مناستب بتوده و   ادلته امتیتا  پذیری افتراد و مب  پیوندد که میزان انعطاف می
 یابند. ها و انتمارات خود دست می طور نسبی به خواسته هها ب  روه

 ؛وقتی یکی از طرفین از نتیجه مذاکرات راضی باشتد  بازنده: -ب: برنده
بازنتده   -مایتد لالتت برنتده   ولی دیگری الساس سرخورد ی و شکستت ن 

نتیجته لاصتله    د دارد که بازنده برای مقابله به ردد. این خطر وجو مطرح می
عمل آورد. در یک معامله بازر انی که به قترارداد نیتز ختتم     هاقداماتی منفی ب

علت اصرار و فشار خریتدار شترایطی را    هیافته است، ممکن است فروشنده ب
د که متورد رضتایت او نباشتد و درایتن معاملته ختود را بدانتد.        پذیرفته باش

دن، انجتام نتاقص و لتتی    توانتد دیتر انجتام دا    های  ونا ون او متی  واکنش
این لالت  طور معمول باشد. مذاکرات با روش سخت بهخودداری از معامله 

های  ونا ون مقاومت، مخالفتت   که اثر دراز مدت آن شکل آورد را پدید می
 .باشد میو مزالمت 
کس از آن  ای است که هیچ  اهی نتیجه مذاکره بگونه :بازنده -بازندهج: 

های سیاستی و   پذیرد، این نوع مذاکرات در زمینه می   را راضی نیست؛ اما آن
شود و بیشتر نتیجه بی توجهی و یتا عتدم استتفاده بجتا و      اقتصادی دیده می

. البته در بعضی متوارد نیتز فشتارها و    باشد میموقع از امتیازات در  ذشته  هب
ن پایته متذاکراتی دیگتر باشتد کته درآ      شرایط خاص و یا مصلحت متذاکره 

  ردد.  می   تری دریافت مهمامتیازات 
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 بته  بنا و است هارای قابل  ونا ون یها شکل به مذاکره مدیریت و فرآیند

 اصولی برنامه یک از ی یر بهره و آ اهی یبرا اما ؛است متغیر مذاکره شرایط

 :نمود دنبال زیر شرح به را آن توان می

 از یتک  هر مرلله رایند :CONTENTIONوگو گفت و مجادله .۶

 متبهم،  کلی، یها بحث .کند می آغاز را مذاکره اطلاعاتش و توقع بنابر طرفین

 یها خواست و نمرها با آشنایی عدم .است جانبه یک و اهی وبر  شاخ پر
 مجادله به و و  فت شود باعثتواند  می ها آن به توجه عدم یا و مقابل طرف

 یها هدف یبرا و بوده خویش فکر هب کس هر شرایطی چنین در .شود تبدیل
 پیتدا  ادامهتواند  نمی روند این .پردازد می بحث به متبوعش سازمان یا و خود

 زمینته  تتا  شود روشن طرف دو هر یها دید اه مناسب، لرکتی با باید و کند

 .شود فراهم مذاکره ادامه

 و تاریک نقاط کردن روشن :CLARIFICATIONیساز شفاف .۲
 زمینته  ایجتاد  یبترا  مناستبی   تام توانتد   می ها تفاهم سوف و اتهام رفع و کور

 و شترایط  بتا  آشنایی و ها ارزش اهداف، افراد، شناخت .باشد مذاکره مناسب
 و بیشتتر  آستود ی  بتا  تتاریکی،  در برداشتن  ام یجا به شود می باعث نیازها
 مبادلته  شتیوه  و اطلاعتات  کردن وبدل رد .کنید دنبال را هدف معین یمسیر

 و هتا  پرستش  از یبستیار  مرللته  دراینتواند  می ها خواسته و مرهان صحیح
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 . ویند می یساز شفاف مرلله این به .کند برطرف را پوشیده های هتنک

 متذاکره،  طترفین  :COMPREHENSIONکدر و شـناخت  .۹

 و تتر  آستان  برخورد شوند، آشنا بیشتر دیگر یک ینیازها و ها هدف با هرقدر
 شناخت ،کدر میزان ،درنتیجه .داشت هدف، خواهند دیگر یک با یتر مناسب

 کته  موضتوع  ایتن  تفهتیم  با بتوان باید مرلله دراین .یابد می افزایش تفاهم و
 را مذاکره یوسو سمت« .است نهایی بخش رضایت تواف  به رسیدن»هدف 

 موف ، پایانی به رسیدن یبرا یفکر هم و زبانی هم .دهیم قرار دلخواه مسیر در

 .است مذاکره از مرلله این هدف

 آ تاهی  و شتناخت  زاییتده  اطمینتان  :CONFIDENCEاطمینان .4

 ادامته  در یمؤثر بسیار عاملتواند  می مذاکره در اطمینان رولیه وجود .است

 از نا هتانی  طور به اوقات  اهی اما ؛شود مین ایجاد نا هانی اطمینان .باشد آن

 ایجتاد  را رولیته  این ،مناسب مدیریت با باید کنند ان مذاکره .رود می دست

 .بیابند خاطر آسوده افکنده، سایه اطمینان آن بر که محیطی در را خود و نموده
 توافت   بته  دستیابی یبرا افراد رولیه بیاید، وجود به دیگر یک به اطمینان ا ر

 .شود می معتدل و مثبت

 مذاکره در دیگر یک به اطمینان و شناخت :Recognitionشناخت .5

 تقارن ،کمشتر یمقصد به توجه .بیاید وجود به  رایی هم نوعی شود می باعث

 متذاکرات  انجتام  در همتاهنگی  ،یرفتتار  و یفکتر  خطتوط  کردن نزدیک و

 بلکه ؛کنند مین بزر  را ها اختلاف تنها نه افراد که هستند این بیانگر همهو...

 تجربه .آیند می بر هم با شدن مسیر هم و ها فاصله کردن کم یوجو جست در

 زمتانی  طتی  متذاکره،  جلسات به ورود از قبل که است این رندهنگا شخصی

 کتردن  کتم  باعتث  بیشتتر  شناخت .کنید پیدا شناخت مذاکره موضوع از کافی
 .کرد خواهد مسیر  هم و فکر هم زبان، هم را مذاکره طرفین و شده ها فاصله

 هتای  هتت نک از یبستیار  :CREDIBILITYبـودن  پـذیرش  قابل .۱

 وضتعیت  ایتن  .باشند اعتبار قابل و  رفته قرار یرشپذ موردتواند  می مذاکره
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 و اطمینتان  رولیته  بتا  و قبلتی  مرالتل   ذرانتدن  با که آید می وجود به زمانی
 و هتا  پیتام  پتذیرفتن  .کنتیم  پیتدا  دست نتیجه به بهتر چه هر بخواهیم همسویی
 جلسته  متدیر  .طلبتد  متی  را مناستبی  شرایط که است یدشوار کار ها خواسته

 لاکم کراسیودم جلسه درآن که نماید اداره یا  ونه به را جلسه باید مذاکره

 نموده، نمر افهار بتوانند باشند که یا جبهه هر در جلسه یاعضا تمام و باشد

 جلسه به بتواند هم طرفی از .بگذارند بحث به و کرده مطرح را خود ینمرها

 و آل یدها ینمرها پذیرش غیرقابل نمارت و ها طرح از که دهند جهت مذاکره
 .کنند خل  پذیرش قابل

 به طرفین مذاکره در ا ر :CONCESSIONدادن امتیاز و گذشت .7

 دو باید دادن امتیاز و  ذشت .نیست موف  مذاکره آن نپردازند، امتیازها مبادله
 در .ستازد  میسر را اهداف به دستیابی و تر روشن را آینده بتواند تا باشد طرفه

 تتا  باشتد  موقتع  بته  و بجتا  بایتد  امتیتاز  و  ذشتت  اصتولی،  مذاکره مدیریت

  رفتن باعثتواند  می باشد ناچیز ا ر یلت بجا دادن امتیاز .باشد بخش نتیجه

 مورد دراین انعطاف وغیرقابل سخت مذاکره روش .شود تر مهم و بیشتر امتیاز

 .اندازد می خطر به را مذاکره ادامه و شود می رو هروب مشکل با

 چیتز  هتر  ا ر مذاکرات، در :CONCILIATIONساختن راضی .8

 یک هر که باشد یا  ونه به مذاکره مدیریت و شود  رفته بکار خود یجا در

 لاصل طرف دو هر رضایت برسند، شان های خواسته به نسبی طور به افراد از

 امتا  ؛استت  غیترممکن  تقریبتاً  همگتان  کامتل  رضایت جلب چه ا ر .شود می
 پتذیرش  یا و ومنطقی اصولی یها لالاستد هارای و صحیح مدیریت با توان می

 و  ذاشتت  کنتار  را توقعتات  و هتا  خواستته  از بعضی موقع، به  ذشت و بجا
 لاصتل  زمتانی  متذاکره  در رضایت .آورد وجود به هم رضایت لال درهمین

 شترایط  و هتا  محتدودیت  امکانتات،  بته  توجه با انتمارها و نیازها که شود می

 فرافتت  و مهارت با همراه رضایت جلب . ردند برطرف نسبی طور به خاص
 .شود می عملی و مطرح مذاکره در ضرورت یک عنوان به
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 هایردمو و ها هتنک بر نهایی تواف  :CONCLUSIONیگیر نتیجه .۳

 همیشته  استت  ممکن مذاکره نتیجه .است یا مذاکره هر بخش پایان موردنمر

 یا مذاکره .اشدب اجرایی و قبول قابل نسبیطور  به اما نباشد؛ دلخواه و آل ایده
 همه یا و طرف دو هر پذیرش و رضایت مورد آن نتیجه که بود خواهد موف 

 یها هتنک یرو بر تواف   ر بیان مذاکره نتیجه . یرد قرار مذاکره در  ینفع افراد
 اعتلام  هتا  نامته  موافقتت  یتا  و قراردادها قالب در و کتبی صورت به که است

 .استت  آنتان  یهتا  لیتمسؤو و افراد هدتع دهنده نشان مذاکره نتیجه .شود می
 دادن بر شتت  و نتتای   ارزیتابی  بررستی،  متذاکره  هتا  هتت نک ترین مهم از یکی

 متذاکره،  متدیریت  فرآینتد  در .استت  ها کاستی و نواقص رفع یبرا اطلاعات
 نمتر  به یضرور مذاکرات یبهساز و اصلاح یبرا بازخورد سیستم از استفاده

 .رسد می

 یمتاد  امتیاز یا کمسیون :COMMISSIONکمیسیون یا دستمزد .۶1
 مرالل همه در که است بخشی انگیزه و مهم عامل بازر انی امور انجام یبرا

 این به قدر آن بازر انی و یاقتصاد مذاکرات از بعضی در .دارد رنگی پر نقش

  تاهی  .شود می فراموش اصلی هدف متأسفانه که شود می داده اهمیت عامل

 را متذاکره  موضتوع توانتد   متی  پرداختت  شتیوه  و مقدار سر بر تواف  اوقات

 دریافتت  جلسه مدیر که هایی مذاکره در دلیل همین به .دهد قرار الشعاع تحت

 یا جلسه در دستمزد پرداخت ونحوه مقدار درباره باید است، کمیسیون کننده
 .بگیرد صورت بررسی و بحث مجزا
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 دانتش،  بتا  مختلف افراد .است مهم بسیار رهمذاک در افراد نقش: افراد -۶

 در  ونا ون عواطف و الساسات با همراه متفاوت یها روش و بینش

 .است متفاوت نیز ها آن یانتمارها و هدف .کنند می شرکت مذاکره

 ،شتود  متی  طترفین  از هریتک  عاید مذاکره نتیجه در که نفعی: اهداف -۲
 قابتل  و روشتن  ،شتده  مطالعه باید اهداف .است مذاکره اصلی هدف

 .باشند دستیابی

 انجتام  یمتعتدد  یها راه از و  ونا ون یها شیوه به مذاکره: ها روش  -۹

 تتا  بر زیند شرایط با متناسب را خود روش باید کننده مذاکره .شود می
 .باشد او دلخواه مذاکره نتیجه

 تتا  باشتند  شتده  مشتخص  پتیش  از بایتد  متذاکره  یمعیارها: معیارها -4

 کستب  .نمتود  اصلاح را ها ی یر جهت موقع به وانبت مذاکره درجریان
 یمعیارهتا  ترین مهم مذاکره در معقول موافقت و منافع تحق  کارایی،
 .است مذاکره

 مذاکره موانع

 موانتع  از برختی  امتا  آینتد؛  متی  وجود به مذاکره طول در موانع از یبسیار

  .شوند می مذاکره ضعف یا و هدف شدن  م باعث شده شناخته
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 :انداز عبارت عموان این

 ؛مذاکره در وتعصب عقیدتی سیاسی، عقاید تحمیل .6

 ؛دلخواه نتیجه به رسیدن یبرا لد از زیاده زدن چانه .۰

 ؛مذاکره اصلی موضوع از و ریز رفتن لاشیه .9

 ؛دیگر افراد صحبت یا و مذاکره جریان مکرر قطع .۷

 ؛مذاکره موقع در تفاوتی بی و خستگی خمود ی، .۰

 هیهتت  متورد  در مطالعته  وعتدم  همتذاکر  موضتوع  از آ تاهی  عتدم  .1

 ؛کننده مذاکره

 .کنند ان مذاکره یها ارزش و فرهنگ به آشنایی عدم .۰

 مذاکره مدیریت در مهم های هتکن

 ؛کنید یخوددار یضرور غیر و اضافی اطلاعات هارای از 

 شرکت مذاکره های جلسه در آراسته یفاهر و مثبت شاد، یا رولیه با 

 ؛کنید

 ؛کنید استفاده مناسب های تعبار و ها واژه از 

 ؛نکنید عجله و کرده لفظ را خود یسرد خون و شکیبایی 

 رشتته  تتا  دهیتد  پیونتد  هم به دقت با و درستی به را متفرقه های هتنک 

 ؛نشود پاره هم از مذاکره

 ؛بگذارید الترام کنند ان مذاکره یها ارزش و ها سنت آدا ، به 

  ؛یدکن اقدام سپس و بیندیشید درست دهید،  وش خو 

 هماهنتگ  از قبتل  خود  روه دیگر یاعضا با  روهی مذاکره صورت در 

 ؛شوید

 ؛کنید قطع را مذاکره مناسب یا شیوه با هستید، قدرت موضع در که زمانی 

 ؛کنید تنفس اعلام اضافی اطلاعات به نیاز صورت در 

 ؛بگیرید نمر در مذاکره یبرا مناسبی مکان و زمان 
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 آینتده  سالم و پایدار روابط یبرا رتباطیا یا وسیله عنوان به را مذاکره 

 ؛بدانید

 و بدهید امتیاز کنید سعی و کرده محدود را خود انتمارات و توقعات 
 ؛بگیرید امتیاز

 بتر  دلیتل  بی زیاد یپافشار و تأکید از و باشید پذیر انعطاف مذاکره در 

 .کنید یخوددار ها موضوع یرو

 کننده خصوصیات مذاکره

 ؛نتقالمتفکر و سریع لا 

 قدرت ارتباط با دیگران؛ 

 ر؛  ر و پرسش تحلیل  

 هدفمندی سازمانی و نه خودبینی؛ 

 شکیبا و خونسرد؛ 

 د  و موقر؛انسانی مؤ 

 .خوش مشر  و خوش اخلاق 
 

 نظر کارشناسان
 مطمین شوید که مخاطب شما دارای چه اختیاری است؛ .6

 لقای  و اطلاعات مورد نیاز را  ردآوری کنید؛ .۰

 ندی کنید؛ب موردهای را اولویت .9

 ها را معین ومرتب نمایید؛ اهداف و تاکتیک .۷

 پذیر اما محکم باشید؛ انعطاف .۰

 سناریوهای مختلفی را برای مذاکره داشته باشید؛ .1

 های خودتان و رقیب در مورد مذاکره آ اه شوید؛ از نمرات و دید اه .۰

 های غیر کلامی خود و رقیب توجه کنید؛ ها و ارتباط به ادراکات، پیام .۰

 شکیبا باشید؛ مؤد  و .۵
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 های عجولانه بپرهیزید؛ ها یا امتیاز دادن از تصمیمات و  ذشت .6۷

 هر ز اشتباه نکنید، سعی کنید بیشتر بررسی کنید؛ .66

« نقطه آغتاز، پایتان و ادامته   » جدول زمانی برای خودتان داشته باشید .6۰
تصیم بگیرید که شما یا رقیب کدام بهتر است شروع کننده باشید. هر 

 ها را درست بسنجید؛ یا و معایبی است. آنمورد دارای مزا

 موقع مذاکره را قطع و ختم کنید یا تنفس بدهید. به .69
 

 مذاکره در فرهنگی یها تفاوت از ناشی لمسای

 کته  شتود  متی  اشتاره  فرهنگی یها تفاوت از نمونه چند به قسمت دراین

 .باشد صادق مذاکرات نتیجه در است ممکن
 زبان اعضای بدن:

 بتی  نشانه ایستادن هنگام ران یبالا بر ها دست قراردادن ،ایزیاندون در 

  ؛است مخالفت و اعتنایی

 هتا  جیتب  داختل  در هتا  دست قراردادن ،ندسوی و بلژیک فرانسه، در 

 ؛داشت خواهد بد و منفی یآثار صحبت هنگام

 یمعنتا  بته  راستت  و چپ به سر دادن تکان وسریلانکا، بلغارستان در 
 است؛ «ییدتأ»و «آری»

 دیده ها کفش کوری که یا  ونه به پا کردن دراز مسلمان یرهاکشو در 

 .شود می تلقی «اهانت» عنوان به و است ممنوع شود
 تماس فیزیکی:

 جرمتی  و لرمتتی  بتی  هتا  بچته  سر به زدن ضربه وسنگاپور تایلند در 

 ؛است مقدس بسیار کشورها سر دراین زیرا آید، می لسا  به بزر 

 و خلوت به تهاجم یمعنا به افراد ن رفت آغوش در شرقی فرهنگ در 
 جنتوبی،  یاروپا و عربی یکشورها در عمل این اما هاست؛ آن لریم

 .است دوستی علامت
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 دقت در وقت:

 وقت سر باید لتماً شدید،نان شب دعوت  به ا ر چین و کنمارد در 

 .شوید لاضر

 ا ر دوستانه، یا و یتجار ملاقات قرار در لاتین یامریکا یکشورها در 

 میزبتان  تعجتب  باعتث  شوید، لاضر شده تعیین ساعت در و موقع به

 .شوید می
 

 خوردن:

 غتذا  ختوردن  از پس شما بشقا  در یچیز ا ر وسنگاپور ایزیمال در 

 !است زننده نماند یچیز چنانچه مصر در .است زننده بسیار بماند،
 

 سایر رسومات اجتماعی:

 طبیعتی  ر کامتل طتو  بته  مترد  و زن بین روابط و بودن عریان سوئد در 

 ؛است ناپسند خوردن مشرو  اما ؛است

 ؛آید می لسا  به مر  رنگ ارغوانی رنگ برزیل، در 

 ؛است شکنی پیمان نشانه زرد  ُل فرانسه، در 
 یبترا  سترخ   ل اما ،است مرد ان تشییع یبرا سفید  ل نگانکاه در 

 ؛است مقبول چینی یکشورها

 ؛دهند نمی هدیه ستمالد هر ز دارند دوستش که کسی به ها ایتالیایی 

 ؛است مر  علامت زرد رنگ مکزیک، در 

 شتود  متی  هتا  دوستی دیدن صدمه باعث دادن هدیه چاقو روسیه، در. 
 بته  زیترا  دهنتد  نمی هدیه کسی به یدیوار ساعت هر ز کشور دراین

 ؛است رابطه قطع یمعنا

 پتولی  یا سکه بخواهید او از دادید کسی به پنجه و کارد ا ر آلمان در 

 .کند پیدا تداوم ها دوستی عمل این با تا بدهد شما به



 

 

 



 

 

 فصل ششم

 (Body Language)بدن یاعضا زبان
 

 متمتایز  موجتودات  سایر از را او که انسان خصوصیات ترین مهم از یکی

 یکتار یر  بته  بتا تواند  می انسان .است او  فتن سخن و تکلم قدرت ،کند می
 افکتار  از را دیگران و بیان را اش رونید نیات و الساسات ،ها جملهو ها کلمه

 با تنها نامیم، می خاموشی و سکوت را آن که فضایی در  اهی .نماید خودآ اه

 تتوان  متی  ،شتود  متی  خوانتده  «Body Language» یتا  بتدن  زبتان  که آنچه

 علاقته  و دوستی افهار هر ز .داد تغییر را کلامی یمعنا یا انتقال را الساسی

 یکتار یر  بته  بنتابراین  ،شود مین پذیرفته است، رو ترشکه  درلالی شخصی
 هتا،  هیجتان  بیتان  در ختوبی  بته توانتد   می راستا و جهت یک در زبان دو این

 .هستند هم یدیگر ی ویا یها زبان دنیا، در .برود کار به الساسات و عواطف
 زبان یدیگر و بدن های تلرک زبان یکی :شود می قسمت دو شامل بدن زبان

 .بدن فاهر و آرایش

 هستند، صمیمی و ریا بی شما با که یافراد :یتورکُ یها دکمه کردن باز

 اما کنند؛ می بیرون تن از را آن یلت یا بازکرده را خود یتورک یها دکمه بیشتر

 یتورکت  زمتانی  افتراد  شترایط  دراین .نیست چنین این رسمی مذاکره یک در
 هتر  یعنی باشد؛ داشته وجود تواف  به دسترسی امکان که آورند می در را خود

 را توافت   بته  دسترستی  الستاس  طترفین  ا تر  باشد،  رم اتاق یهوا قدر هچ

 .آورند نمی در را شان های یتورک باشند، نداشته

 ها آن یهردو یا طرفین از یکی هر اه مذاکرات هنگام :پا یرو پا انداختن
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 از یدجدی مرلله وارد که است این نشانه انداختند، هم یرو را خود یپاها

 پتا  انتداختن  ا تر  .شود می رنگ کم تفاهم امکان که یا مرلله .اند شده مذاکره

 باشد، همراه متقاطع صورت به بغل زیر در ها دست  ذاشتن با دیگر یپا یرو

 تا دهید انجام وضعیت تغییر یبرا یجد فکر یک باید و است تر وخیم اوضاع

 .شود خارج تدافعی لالت از مقابل طرف

 هنگتام  در کته  استت  رفتتار  زبتان  از علامتی این :زنخ به دست کشیدن

 لالتی با طور معمول به زن  یرو به دست کشیدن .رود می کار به ی یر تصمیم

 یدیگتر  افتراد . شتود  متی  جمع کمی ها چشم آن در که است همراه چهره از
 بعضتی  .بکشتند  را آن و کننتد  لمتس  را بالایی لب لالت دراین است ممکن

 ارزیابی و تعم  بر دلیل همگی که کنند می یباز خود ریش یا بروت با مردها

 دهند انجام را یبعد لرکت است قرار که یافراد نیز شطرن  یباز در .است

 از پتس  کته  دهنتد  متی  نشتان  ختود  از را لرکتی چنین هاردمو از یبسیار در
 .شود می متوقف ی یر تصمیم

 کته  شرایطی در کردن تمیز جهت عینک آهسته برداشتن :عینک برداشتن

 یتک  طتی  در عمتل  ایتن  .استت  تعویقی یا اشاره نیست؛ عمل این به ینیاز

 شتخص  لتالتی  چنتین  در .بگیترد  انجتام  بتار  چنتدین  استت  ممکن مذاکره

 مطالبی پاس ، در تأخیر ایجاد یا پرسش یک پاس  از رفتن طفره با خواهد می

 افتراد  ایتن  .نمایتد  مترور  را ختود  موقعیتت  و کرده بررسی خود  هن در را

 مشابه اشاره .بگیرند اختیار در خود پاس  یا پرسش یبرا را زمانی خواهند می

 .باشد نده کنار در عینک دسته  ذاشتنتواند  می دیگر

 اشاره انگشت با بینی مالیدن یا و یرفتار علامت این :بینی به زدن دست

 متذاکره  یتا  و و  فت یک در شده  فته مطالب مورد در تردید و شک نشانه

 یچتوک  یانتهتا  به شخص شدن متمایل با همراه اشاره این ا ر ویژه به است؛
 اشتتباه  خارانتد  متی  را خود بینی که کسی با را اشاره این باشید مراقب .باشد

 کته  استت  آن کنتار  یتا   وش پشت مالیدن زمینه، دراین دیگر اشاره .نگیرید
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 .استت  آن نکرد سنگین و سبک یا پاس  یک هارای در تردید و شک از لاکی
 مالیدن وعمل رفته چشم سمت به دست عمل این از پس مواقع از یبسیار در

 .شود می انجام چشم

 کننتده  کستل  و نواختت  یتک  ریتمتی  با که کسی :میز یرو گرفتن ضرب

 .کنتد  بیتان  را ختود  یقرار بی الساس خواهد می زند، می ضر  میز یرو به
 را خود خودکار دکمه ی در پیپ فرد که باشد اینتواند  می دیگر مشابه اشاره

 ایتن  مستتقیم  پیتام  .زند می ضربه زمین به پا کوری با یا وزند  می پایین و بالا

 یا کننده کسل تان های لرف شوید متوجه باید که است این شما یبرا ها اشاره

 .ندارد تاز ی مقابل طرف یبرا اینکه یا است روح بی

 یتا  دوستتانه  هتای  جلسه در :دیگر یپا مچ یرو به پا یک مچ قراردادن

 چنتین  بتا   رفتته  قرار استرس یا تنش روانی، فشار تحت شخص که رسمی

 یمفیتد  تجربیتات  زمینته  دراین هواپیما مهمانداران .شوید می مواجه یرفتار
 را ترستند  می هواپیما با مسافرت از که یافراد ندتوان می رالتی به ها آن دارند،

 بته  متچ  یتک  قراردادن و خورده  ره یاهاپ با افراد این زیرا دهند، تشخیص

 چنتین  هم !هواپیما خواستن بر درهنگام خصوص به نشینند می دیگر مچ یرو

 آزمتونی  یا مصالبه در شرکت مانند؛ زا تنش یها موقعیت در افراد از یبسیار

 رفتار زبان معلای اصولاً .اندازند می هم یرو را خود یپاها مچ استخدام، یبرا

 بتا  باید ترتیب همین به و شوند می فاهر مجموعه یک در و گردی یک با بیشتر

 دارد بر پا یرو از را پایش شما مقابل فرد ا ر :مثال عنوان به ؛شوند تعبیر هم

 شما سخنان به او بگیرید نتیجه یدتوان می شما شود، خم شما طرف به کمی و

 ختود  در را ررفتا زبان به توجه پس .بداند بیشتر است مایل و بوده مند علاقه

 مقابتل  طرف از منفی واکنش با شدن مواجه هنگام در همواره و کنید تقویت

 اینکته  یجتا  به است بهتر مواقع دراین .بیایید بر اوضاع کردن متعادل درصدد
 ا تر  زیرا ؛بگیرید پیش در را یجدید سیاست دهید، ادامه را خود قبلی شیوه

 او یرفتتار  معلایت  باشتد  نیعصتبا  یتا  نارالتت  شما  فتار یا رفتار از یفرد
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 .دهند می هشدار شما به را موضوع این پیشاپیش

 ابرو و چشم یها پیام

 دیتد  میتدان  کته  یفترد  طتور معمتول   بته   تروه،  یک در :ها چشم سطح

 شتما  کته  هنگتامی  .شود می محسو  رهبر است بیشتر سایرین از چشمانش

 .دهد می قرار رتقد موضع در را شما قطعاً باشند، نشسته دیگران و ایستاده

 نشتانه  داد متالش  اشتاره  انگشتت  بتا  را چشمش یفرد ا ر :چشم مالا

 کند، قطع را یدیدار تماس خواهد می فرد که آنجایی از .است نیرنگ و فریب

 لرکتت  ایتن  .کند نگاه طرف آن و طرف این به کهآورد  می دست به یا بهانه

توانتد   نمتی  و  ویتد  می دروغ دارد فرد که است مهم یافشا ر یک یاراد غیر
 .کند نگاه شما چشم در زمان هم

 و  نتاه  نیرنتگ،  از لتاکی  طور معمتول  به علامت این :برگرداندن چشم
 .است  ویی دروغ

 بر چشم از تر طولانی یا لحمه یبرا فرد یک چشمان هر اه :بسته چشمان

 بته  :استت  چنتین  آن پیام شود، برخواسته نیز ابروها و بسته متعارف زدن هم

 .بده خاتمه خود زدن لرف

 .است عصبانیت و غضب نشانه کار این :بالا سمت به چشم حرکت

 فترد  .است  رانه وعشوه  ونه خجالت ژستی این :اطراف به مختصر نگاه

 مخالف سمت به و انداخته پایین را سرش نا هان اما ؛شود می خیره جسورانه

 .دارد کمرویی به اشاره لرکتی چنین .کند می ک 

 که شخصی .است جنسی  رایش نشانه کردن نگاه از نوع این :دممت نگاه

 شتما  چشمان به مجدداً سپس بر ردانده، چشم ،کند می برقرار چشمی تماس

 .شوم آشنا بیشتر شما با مایلم : وید می کند می نگاه

 ستلطه  تهتاجمی،  رولیه نشانه کردن نگاه از شکل این :شدید خیره نگاه

 .است تهدیدآمیز و جویانه
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 ختانم  یک یسرتاپا به را نگاهش یفرد که هنگامی :پایین و بالا به اهنگ

 .است شده مند علاقه یو زیکیف اندام به فهماند می او به اندازد، می

 رمز که است آن نشانگر و بوده آلود غر  علامت یک چشمک :چشمک

 برقترار  زده چشمک او به که یفرد وزند  می چشمک که یفرد میان یراز و

 .است

 ،متزدلم  اتاق یک میان در لرکتی چنین :ابرو دو زمان هم انداختن بالا
 ا ر اما؛ «.شما ملاقات کنم با مایلم» دارد روشنی و واضح طور کامل به مفهومِ

 .داشت خواهد مخالفت معنی باشد، سر دادن تکان با زمان هم یا مذاکره در

 یابترو  و شتود  می انداخته بالا ابرو یک که زمانی :ابرو یک انداختن بالا
 «.کنم نمی باور را شما لرف: »است این مفهومش ماند می باقی پایین دیگر

 کشتیده  دیگتر  هتم  ستمت  به ابرو دو هر که زمانی :خورده گره یابروها

 اضتطرا ،  بتر  دلالتت  که شود می دو آن بین شیار آمدن پدید باعث شود می

 .دارد ها هیجان ازاین یا آمیزه یا و ترس درد،

 مفهتومش  آیتد،  متی  صتورت  یرو بر دست که زمانی :ورتص پوشاندن

 متجتاوز  و متزالم  موقعیت و فرد بین ژست این «ام شده شوکه» است چنین

 .اندازد می فاصله

 ها لب و زبان یها نشانه

  ستترش  هتا  چشتم  شود می مانع شده کنترل نیشخند این :زورکی خنده

 .یابد

 را هتا  دنتدان  و بترده  عقتب  به پوزخند مانند را ها لب  وشه :کجی دهان

 . رداند می نمایان

 شتما  با که شخصی به و شده نمایان بالا یها دندان :گشوده نده با تبسم

 .شوید آشنا او با بیشتر هستید مایل که فهماند می ،کند می و و  فت

 .است نزاکت و اد  الترام، یادا یبرا تنها لبخند این :بسته لبان با تبسم
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 آن معنتی  بته  کشید درهم را هایش لب یفرد اههر  :ها لب کشیدن درهم

 .است یافته دلربا و جذا  را مقابلش طرف که است

 .است پذیرش وعدم تنش بر دلیلی :شده وجمع سفت یها لب

 تکتان  را سترش  و جویتده  را خود پایین لب یفرد وقتی :ها لب جویدن

 .است فرد خشم نشانگر دهد می

 بته  یا لحمته  یبترا  یعمتود ور ط به اشاره انگشت هر اه :۶لب با تماس

 !باش ساکت :است این منمور آید، می بالا طرف

 ندهت  و کند پیدا تماس پایین لب با اشاره انگشت هر اه :۲ لب با تماس
 .کنم صحبت شما با خواهم : میاست چنین مفهومش شود باز اندکی

 خمیتازه  و نیستت  خمیتازه  علتت  تنهتا  آلتود ی  خوا  :کشیدن خمیازه

 انجام خواهید می یکار چه هستید مردد که هنگامی .دارد وجود نیز اجتماعی

 .است زمان خریدن یبرا روشی خمیازه دهید،

  ها دست معلای

 بته  را دستانش سپس و کرده دراز را دستش که یفرد :محکم دادن دست

 در سعی ، یرد می قرار پایین دستش کف و بالا دستش که چرخاند می طریقی

 یها موقعیت در اوقات اغلب دادن دست نوع این .رددا جویی یبرتر و تسلط
 .دارد کاربرد دیپلماتیک و سیاسی
 تردیتد  بی .است ی ر سلطه به اشتیاق نشانگر :محکم بسیار دادن دست

 دستت  محکم لد از بیش البته .دهد می فرمان جا این کسی چه فهمید توان می
 .دهد می نشان را ضعیف شخصیت دادن

 ویتا  کنتد  متی  دراز را دستتش  انگشتتان  تنهتا  که یفرد :شُل دادن دست

 بزنیتد،  دست من به نیستم مایل»: وید می است شلُ ماهی مانند ؛هایش دست

 تسلیم و انقیاد ضعف، نشانه امر این چنین هم «.ندارم دوست را صمیمیت من

 دادن دستت  روش ایتن  از یکار موقعیت دریک یمرد هر اه .است نیز بودن
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 .باشد داشته را شما در نفو  اعمال قصد بخواهد رددا امکان کند استفاده

 پوشتاندن  و  ترفتن  یبترا  چپ دست از ا ر :دست هردو با دادن دست

 «وار دستتکش  دادن دستت »شتیوه  این به شود، استفاده شده فشرده یها دست
 آغتوش  در لس و رساند می را زیاد صمیمیت و راستی روش این . ویند می

 .دکن می تداعی را فریف  رفتنی

 سان، یک ریتمی نواختن یا و زدن مضرا  آهسته، ضربه :انگشت حرکت

 نمادین اقدامی لرکت، این است ممکن .است ناشکیبایی و تابی بی بر دلالت

 .باشد  ریز یبرا

 فترد  دهتد  متی  نشان و است مرموز لرکتی ژست، این :پنهان یها دست

 هتا  جیتب  در قتاً عمی که هایی دست مورد در .نیست شما با و و  فت به مایل

 و تمتاس  یبترا  کته  جتایی  که شود می تداعی مسهله این باشد، شده فرورفته
 .ندارد وجود صمیمانه رابطه هر ونه یا و دست  رفتن

 شتخص  باشتد،  بتالا  طترف  به ها دست کف وقتی :زانو یرو به ها دست

 قصتد  استت  ممکتن  باشد پایین ها دست کف وقتی .است پذیرا و رو  شاده

 .باشد داشته ر وتع یفریبکار

 و فشترده  هتم  به را خود انگشتان یفرد که هنگامی :انگشتان کردن مناره
 مانند است؛ عمی  تفکر نشانگر ،دهد می قرار انگشتان سر یرو را نده وزن  

 لیلتای  همچنین وضعیت این .است جوا  شنیدن امید به شخص که زمانی

 .است نده و صورت پایین سینه، قفسه از کردن محافمت یبرا

 اما ؛است خشمگین لالتی چنین در فرد :باز دست با شده پوشیده مشت

 باشید فرد این مراقب اما کند؛ کنترل را خود اصطلاح به .بماند آرام کوشد می

 .بدهد دست از را کنترلش شود باعث کوچکی موضوع هر دارد امکان چون

 ،کنتد  تحمیتل  اجبار به را عقایدش خواهد می که شخصی :دست پرتاب
 درلالتت  .کنتد  پرتتا   پتیش  بته  و شتنونده  طرف به را دستش است ممکن
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 .شود می استفاده انگشتان از تنها تر، خفیف پرخاشگرانه

 بته  فترد  کته  زمتانی  متکبرانه ژست این :سر پشت ها دست کردن قلاب

 متن » : ویتد  متی  لالتی چنین در فرد .شود می مشاهده باشد داده تکیه عقب

  .«ندارم خودم از کردن دفاع به نیاز که رمدا سلطه شما بر قدر آن

 مسهله این و بودن عصبی نشانه علامت این :ازدواج حلقه با کردن یباز

 در زمتان  هتم  فرد که زمانی خصوصاً .دارد وجود ارتباط در مشکلی که است

 .باشد کردن صحبت درلال همسرش مورد

 دراین .است رهایی یبرا یا نشانه بدن تلاش این :ها دست قرار بی تکان

 رهایی چگونه داند نمی فرد اما ؛است ترشح لال در آدرنالین هورمون لالت

 دیگتران  بته  مچ روی جواهرهای یا و پیراهن سرآستین با سروکله زدن .یابد

 مناستب  و جتایز  عمتل  ایتن  کافه در .«دارید توجه به التیاج شما»:  وید می

  شود. می پرتی سلوا موجب و کننده منحرف یکار جلسات در اما ؛است

 ختود  مخاطتب  بته  خطتا   مردانته  رفتتار  ایتن  :کراوات به زدن دست

 فترد  روش ایتن در «.بگتذارم  جا به خود از خوبی تأثیر خواهم می»:  وید می

 .کند خوشحال را شما تا است تلاش در شدیداً بفهماند شما به خواهد می

 معلایت  و دبودیت  مذاکره درلال یفرد با چنانچه :رفتار زبان منفی معلای
 که برآیید موضع و  ویش تغییر درصدد سریعاً کردید، مشاهده یو در را زیر

 :بود نخواهد شما نفع به اصلاً معلای این

 ؛است خروجی دروازه سمت به یا شما مخالف جهت در پاها کنو 

 ؛محدود چشمی تماس 

 ؛یدتای جهت به سر سریع دادن تکان 

 ؛ ردن پشت ومالیدن کردن لمس 

 ؛آسمان و سقف به کردن نگاه 

 اطراف به ها چشم چرخیدن. 



 

 

 فصل هفتم

 مذاکره انجام عوامل از یکی اختلاف،
 

 هر وجود اما ؛سازد می یضرور را مذاکره فرایند از استفاده اختلاف وجود

 دلیل به ها انسان برخی .شود مین منجر مذاکره ی یر شکل  به الزاماً اختلافی،

 بتدون  دهنتد  متی  ترجیح محیطی، شرایط به توجه با و شخصیتی یها ویژ ی

 دهند می ترجیح هم برخی .بپذیرند را مقابل طرف نمر مذاکره فرایند به ورود

 هتای  مشتکل  زمتان،  کته  امیتد  ایتن  به کنند فراموش را اختلاف وجود اساساً

 .کند برطرف را موجود

 تتفتاو  یتا  و طترفین  یها خواسته تفاوت در ریشه است ممکن اختلاف
 خواستته  و هتدف  یتک  بته  دستیابی یبرا که فرد دو .باشد داشته ها برداشت

 نفتر  دو یلتت  . یرند قرار دیگر یک با اختلاف در است ممکن کنند می تلاش

 داشتته  نیتاز  مشتترکی  منابع به است ممکن هستند متفاوتی اهداف پی در که

 ممکتن  فاختتلا  .باشتد  اختتلاف  بروز ساز زمینهتواند  می مسهله این و باشند

 هر زیرا شدن؛ نمره اول یبرا یصنف هم دو رقابت مثل .باشد ساده بسیار است

 شتکلی  است ممکن  اهی .یابند دست خواسته این به زمان هم ندتوان مین دو

 وقتتی  معاون دو بین موجود منافع در اختلاف مانند بگیرد؛ خود به تر پیچیده

 .شتد  خواهتد  یو جانشتین  ها آن از یکی ارشد، مدیر یارتقا از پس دانند می
 راه عنتوان  بهتواند  می معمولاً مذاکره باشد، چه اختلاف منشأ اینکه از  ذشته

 .شود  رفته کار به اختلاف رفع یبرا مناسب للی
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 اختلاف مختلف سطوح

 ایجتاد  فترد   هتن  درون اختتلاف،  نتوع  این :یفرد درون اختلاف -۶

 تمایلات و ها ارزش ها، لساسا ها، ایده تفکرات،تواند  می آن منشأ و شود می

 بتا  کته  زمتانی  طور مثتال:  به ؛دارند تضاد دیگر یک با که باشد هایی کمحر یا

 وسوسته  ایتن  بتا  غتذایی،  رژیم دلیل به میوه آ  خوردن به زیاد تمایل وجود

 دست از که زمانی یا .هستید رو روبه درونی اختلاف یک با ،کنید می مخالفت

 بیان جرمت شغل دادن دست از و اخراج ترس زا و هستید نارالت خود مدیر

 .هستید رو روبه درونی اختلاف یک با ندارید؛ را نارالتی این کردن

 .آیتد  می وجود به افراد بین اختلاف، دوم سطح :یفرد بین اختلاف -۲
 یتا  همکاران دوستان، برادران، و خواهران همسران، رؤسا، بین که اختلافاتی

 .است یفرد میان های اختلاف از هایی نهنمو آید می پیش اتاقی هم دو

 استت  اختلافتی   روهی درون اختلافات :گروهی درون اختلافات -۹

 یهتا   تروه  و درس صنف یک خانواده، یک  روه، یک یاعضا درون در که
 .آید می وجود به یکار

 در اختتلاف،  ستطح  تترین  پیچیده و بالاترین :ها گروه بین اختلاف -4

 و هتا  ملتت  نژادهتا،  هتا،  سازمان میان اختلاف .نددپیو می وقوع به ها  روه میان
 یها  روه و دارند دل به کینه هم از که هایی خانواده چنین هم و مختلف اقوام

 از ستطح  دراین مذاکره .شود می محسو  نوع ازاین کشور، یک در معتر 

 پیچیتده  هتا  آن میتان  بستیار  تعامتل  امکان و افراد زیاد تعداد خاطر به اختلاف

 هنتوز  و دارنتد  جریتان  دنیتا  در هاست سال مذاکرات انواع از ییاربس .است

 .اند نرسیده خاصی نتیجه به

 اختلاف مدیریت

 رفع اختلاف، مدیریت از هدف .باشد مخر  یا و مثبتتواند  می اختلاف

 یاجتزا  که است یا  ونه به آن مدیریت نحوه ییاد یر بلکه نیست؛ اختلاف
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 که یا  ونه به  یرد؛ قرار استفاده مورد اش هسازند ابعاد و شود کنترل مخربش

 منفتی  وجتوه  عمومتاً  .باشد سودمند اختلاف مدیریت یبرا یراهبرد مذاکره

 کارکنتان،  بیشتتر  :نمونته  عنوان به .هستند مشهود و مشخص کاملاً اختلاف،

 سازمان سرمایه و یانرژ وقت، که آورند می یاد به سازمان در را هایی اختلاف

 و شتود  منجتر  مستمر اختلاف بهتواند  می اختلافی چنین .دهد می هدر به را
 نفر چند یا یک است ممکن اختلاف .آورد وارد سازمان به یبیشتر یضررها

 بتر  بد و مخر  اثرتواند  می یلت و سازد وادار سازمان کتر به را کارکنان از

 ،یدزد خشتونت،  بته  شتدید  اختتلاف  .باشد داشته در یر یها طرف سلامتی
 بتر  مختر   یاثتر  کته  مشتابهی  یرفتارهتا  و اطلاعات تحریف  ویی، دروغ

 مناستب  ینحتو  بته  اختتلاف  ا تر  امتا  ؛شود می منجر و منتهی دارد، سازمان

 :باشد داشته همراه زیر شرح به را یمفید یمزایاتواند  می شود، مدیریت

 للتی  راه هارایت  یتا  کردن پیدا و اختلاف یک علت تعیین یبرا تلاش .6

 ؛شود می تغییرات بروز وجبم اختلاف یبرا

 رفتع  بتا  اختتلاف  .شتود  متی  کارکنان یانرژ افزایش موجب اختلاف .۰

 بته  و کنتد  متی  سترلال  را هتا  آن کارکنان، لوصلگی بی و نواختی یک
 ؛دارد می وا لرکت

توانتد   متی  اختتلاف  یتک  شناخت .است ارتباطات از شکلی اختلاف، .9
 ؛بگشاید را یمؤثرتر و جدید ارتباطی یها کانال

 الساسات کاهش موجب که لیث ازاین .باشد سالمتواند  می تلافاخ .۷

 ؛شود شده سرکو  عواطف و

 کننتد ان  مشتارکت  کته  لیث ازاین .باشد آموزندهتواند  می اختلاف .۰

 دیگتر  بته  راجتع  بلکته  ؛ختود  بته  راجع تنها نه یزیاد یچیزها اغلب
 ؛ یرند می یاد اختلاف در یر کارکنان

 .آورد فراهم را یبهتر و تر یقو محیطیتواند  می اختلاف از پس دوره .1
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 اختلاف در رفتارها یبند طبقه

 هتای  خواستته  به توجه» جنبه دو اختلاف هر در یبند طبقه این اساس بر 

 بتا  انستانی  هتر  کته  دارد وجود« خود های خواسته به توجه» و« مقابل طرف

 طترف  از کته  برداشتتی  به توجه با نیز و خود شخصیتی یها ویژ ی به توجه

 در اختلاف با مواجهه یبرا را روشی دارد، یو شخصیتی یها ویژ ی و مقابل

 . یرد می پیش

 یابتد  می بروز زمانی رفتار این :(رقابتی یا مجادله) تهاجمی رفتار  .۶

 طرف های خواسته و کرده توجه خود یها خواسته به تنها ها  روه یا افراد که

 رفتع  در را یاستتراتژ  این که یکسان دهند. می قرار توجه مورد کمتر را مقابل

 بیشتتر  و کنند می نشینی عقب خود مواضع از کمتر ،کنند می انتخا  اختلاف

 .کنند مجا  و ترغیب شان های ایده پذیرفتن به را مقابل طرف کنند می تلاش
 از طرفته  یتک  یرفتارهتا  و اصترار  خشتن،  لحتن  تنبیته،  تهدیتد،  و ارعتا  

 رفتتار  از استتفاده  .شتود  متی  حستو  م یاستراتژ نوع این اصلی یها ویژ ی

 کته  زمتانی  طتور مثتال:   به ؛باشد مؤثر ها اختلاف از برخی درتواند  می رقابتی

 ردبُت  نتدارد،  یبسیار پیچیده یها جنبه و بوده موضوع یک سر بر تنها مذاکره

 فرصتت  کته  زمتانی  .کند مین پیدا معنی یدیگر باخت با جز طرفین، از یکی

 متؤثر  رقابتی یاستراتژ از استفاده است ممکن رد،دا وجود مذاکره یبرا کمی

 نداشته منطقی رفتار مقابل، طرف که دارد وجود شرایطی  اه چنین هم .باشد

 کتار،  بهترین شرایطی چنین در .شود سازنده تعامل یک وارد نیست لاضر و

 .است ها خواسته یرو بر یجد تأکید و یاستراتژ ازاین استفاده

 انتدکی  تمایل فرد وضعیت دراین :(الزام یا همراهی) شدن تسلیم  .۲

 تمام به مقابل طرف دهد می رضایت و داده نشان خود های خواسته کسب به

 کمی اختلاف رفع در یرفتار چنین است ممکن .یابد دست خود های خواسته

 برختی  در تاکتیتک  ازایتن  استفاده است این واقعیت اما ؛برسد نمر به عجیب

بته   ؛دباشت  متؤثر  طور کامتل  بهتواند  می و داشته را خود خاص یمزایا شرایط
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 تتان  هتای  خواسته که برسید نتیجه این به شما است ممکن  اهی مثال:لیث 

 تستلیم  شترایطی،  چنین در دهد می نشان مطالعات .است غیرمنطقی یا اشتباه

 ممکن چنین هم .باشد مناسب للی راهتواند  می اشتباه سریع پذیرفتن و شدن

 متدت  کوتتاه  منتافع  کسب از بیش شما یبرا بلندمدت در روابط لفظ است

 مقابتل  در شدن تسلیم نیز شرایطی چنین در است بدیهی .باشد اهمیت زلای

 از یکتی   تاه  .باشتد  منطقتی  لتل  راه یکتواند  می مقابل طرف های خواسته

 شتود  می تسلیم و آمده کوتاه دیگر طرف مقابل در امتیاز، یک عنوان به طرفین

 .کند طلب مقابل طرف از را مشابهی امتیاز یدیگر فرصت در تا

 بته  تنهتا  نته  متذاکره  در افتراد  برختی  :(تحرکـی  بـی ) اجتنـاب   .۹

 نیتز  را خود های خواسته یلت بلکه ؛کنند مین توجه مقابل طرف های خواسته

 بترده  نام انفعالی رفتار عنوان تحت رفتار ازاین .سپارند می فراموشی دست به

 زیترا  شتود  کتمتان  اختتلاف  وجتود  دهنتد  می ترجیح دافرا  ونه این .شود می
  ذشتت  با موجود اختلاف التمالی، مشکلات و تنش ایجاد بدون امیدوارند

 است ممکن اطلاعات و دانش نقص دلیل به  اه چنین هم .شود برطرف زمان

 وارد ختود  اطلاعتات  تکمیتل  زمتان  دهنتد  ترجیح اختلاف در در یر طرفین

 ختاموش  و بگیرند نادیده را اختلاف وجود یلت و نشده اختلاف رفع فرایند

 .ندهند انجام یکار هیچ یا و مانده

 کته  کسانی (:همگرایی یا یهمکار) مسئله حل یبرا وجو جست  .4

 لتداکثر  تتأمین  ضتمن  کته  هستتند  آن پی در کنند می یپیرو یاستراتژ ازاین

 .نندک تأمین کامل صورت به نیز را مقابل طرف های خواسته خود، های خواسته
 طترفین  از یتک  هتیچ  که زمانی و بوده پیچیده بسیار مذاکره در روشی چنین

 یابنتد،  دستت  اختلاف رفع یبرا مناسبی لل راه به تنهایی به باشند نتوانسته

 دو هر یبرا انتمار مورد نتای  و باشد اثربخشتواند  می یاستراتژ این انتخا 

 .باشد داشته پی در را برنده

 اختتلاف،  رفتع  فراینتد  در در یتر  فترد  ،یراتژاست دراین :مصالحه  .5
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 از قستمتی  ختود،  هتای  خواستته  از کتردن  نمتر  صترف  یبهتا  به است لاضر
 مصالحه، یاستراتژ  رفتن پیش در با .نماید تأمین را مقابل طرف های خواسته

؛ کننتد  مین پیدا دست خود های خواسته به کامل صورت به طرفین از کدام هیچ
 از کترده  نمتر  صترف  ختود  هتای  خواسته از نیز مقابل طرف اینکه دلیل به اما

 .کند می رضایت الساس یاستراتژ این انتخا 

 
 
 



 

 

 فصل هشتم

 مذاکره در یرفتار یالگوها
 

شتویم   می مواجه لحماتی با ها مذاکره در و خود روزمره زند ی در ما همه
 یک به شرایط دراین ها نانسا همه اما ؛بگیریم دیگران از را خود ل  باید که

 این را مختلف شرایط در ها انسان یرفتار طیف توان می .کنند مین رفتار شکل

 :کرد تعریف چنین
 درست تفسیر و کدر عدم علت به ها انسان برخی :منفعل شخصیت -۶

 .کننتد  متی ن دفتاع  خود محدوده و ل  از و دارند انفعالی رفتار دیگران، رفتار
 نفو  تحت را ها آن یا و کرده تجاوز لریم این به گراندی دهند می اجازه ها آن

 مقابل، طرف  فته آیا که کنند مین کدر خوبی به ها انسان این .دهند قرار خود

 دلیل به بنابراین !قدرت؟ کسب یبرا تلاشی یا است دوستانه درخواست یک

 یبترا  دهنتد  متی  ترجیح بدهند، تشخیص را دیگران انگیزه ندتوان مین که این
 ایتن  دیگران .بپذیرند را ها آن یها درخواست دیگران، شدن دلگیر از جتنا ا

 قترار  استتفاده  ستوف  متورد  را هتا  آن و دانستته  الوصول سهل را افراد از  روه

 هستند مواجه وقت کمبود مشکل با طور معمول به افراد از  ونه این دهند. می

 و دیگتران  یبترا  کارهتایی  انجتام  صترف  ها آن وقت از یزیاد قسمت چون
 تشخیص توانایی .شود میها  آن یها درخواست است مهمی مهارت برآوردن

 آن بتدون  کته  « ترفتن  قترار  سوفاستتفاده  متورد » و« کتردن  کمک» بین مرز

 ستبک  در افراد  ونه ینا .شد خواهد مشکل دچار ها انسان روزمره تعاملات

 و پذیرنتد  متی ن را دیگتران  رفتار و نفو  اعمال یبرا تلاش یا و قدرت اعمال



 
 

 فن مذاکره 44

 بتا  مواجهته  از قرارند، بی باطن در و آرام فاهر درها  آن .هستند مردد عموماً

 موافقتت  دیگتران  بتا  ختود  الستاس  بته  توجته  بدون و کنند می فرار لمسای

 اهتل ها  آن که است این افراد از  روه این دیگر یها ویژ ی جمله از .کنند می

 هر به و ندارند نفس به اعتماد .ند یر می کم دست را خود و نبوده عقیده ابراز

 دل آوردن دستت  به یبرا و کرده خشنود خود از را دیگران کوشند می قیمتی

 .اندازند می زلمت به را خود متعارف لد از بیشتر دیگران

 هستتند،  تهتاجمی  شخصتیت  یدارا که یافراد :تهاجمی شخصیت -۲

 های خواسته به دستیابی یبرا و نیستند لقای یمرز دیگران لریم و ل  یبرا

 از قبتل  طور معمتول  به ها آن .کنند می تجاوز دیگران لریم به ساد ی به خود

 و بلنتد  یصتدا  بتا  و کنند می آغاز را زدن لرف دیگران، صحبت یافتن پایان
 را دیگتران  لاضترند  نرنجنتد،  خودشتان  اینکه یبرا .زنند می لرف تهاجمی

 .اندیشند می چهها  آن مورد در دیگران که کنند می فکر این به کمتر برنجانند،
 ماًدای را خود یها دست کنند می صحبت بلند یصدا با اوقات بیشتر افراد این

 نوعی دچار افراد این کلی طور به .کنند می پرتا  و داده تکان مقابل طرف به

 ساده ما همه یبرا لالت دو این تشخیص .هستند ازلد بیش بینی خودبزر 

 طرف دو ازاین یکی به کنند می زند ی ما اطراف در هک ییها انسان اکثر .است

 .است رفتار دو این میانه لد رعایت است، دشوار آنچه .دارند تمایل طیف

 درعتین  هستند، برخوردار مهارت ازاین که کسانی :قاطع شخصیت -۹

 یستهو طتور   بته  را افتراد  دیگتر  هستتند  مراقتب  افکارشتان  و ها خواسته بیان
 دیگتران  و ختود  بته  است، دوستانه و محترمانها ه آن صحبت لحن .نرنجانند

 این کنند ایجاد افراد همه مورد در را عدالت کنند می سعی و دهند می اهمیت

 عنتوان  تحتت  هتایی  دوره دنیتا،  سراستر  در کته  است مهم یا اندازه به مهارت
 یمعنتا  به قاطعیت و صرالت .شود بر زار می« وقاطعیت صرالت آموزش»

 استت  یا  ونته  به دیگران از خود ل   رفتن و افکار قیممست و صادقانه بیان

 قتدرت  دهنده نشان قاطعیت داشتن .نگذاریم پا زیر هم را دیگران لقوق که
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 .بگیتریم  اشتتباه  خشتونت  با را قاطعیت نباید البته .است کننده مذاکره رولی
 واستطه  بته  نبایتد   رفتت،  اشتتباه  اهانتت  با را جسارت نباید که  ونه همان

 کستب  جهت مهم راه یک .کرد اهانت مذاکره طرف به صرالت، و قاطعیت

 یهتا   فتته  بته  یپایبنتد  و قاطعیتت  داشتن مذاکره، میز سر بر شخصی اعتبار
 ،کنتد  متی  عمتل  خود قبلی یها  فته به کننده مذاکره که زمانی .است خودمان
 میتزان  ناخودآ تاه  و استت  رو روبته  قاطع فرد یک با شود می متوجه مخاطب

 کننتده  متذاکره  .یابتد  متی  افزایش یو نمر در کننده مذاکره فرد الترام و اعتبار
 مهارت این مذاکره در .است خود نامی خوش لافظ و نگران همیشه یا لرفه

 :کند می پیدا یا ویژه اهمیت لوزه پن  در

 ؛و وها  فت به بخشیدن پایان و دادن ادامه کردن، شروع توانایی .6

 ؛منفی و مثبت یها الساس ابراز .۰

 ؛خود یها درخواست کردن مطرح .9

 ؛مقابل طرف یها درخواست محترمانه کردن رد .۷

 .دیگران به خود ی یر تصمیم قدرت دادن نشان .۰

 
 موارد به توان می ازجمله که دارد فراوانی یمزایا قاطعیت و صراحت

 :کرد اشاره زیر

 هایی موقعیت ما همه یبرا :دیگران نامعقول یتقاضاها رد توانایی -۶

 و پذیرفته بودیم آن مخالف که یوجود با را مقابل طرف لرف که آمده پیش
 داشتته،  همراه به یزیاد دردسر و زلمت ما یبرا که تقاضایی به ایم نتوانسته

 تکترار  زیتاد  شتما  زنتد ی  در رویتدادهایی  چنتین  ا تر  .بتدهیم  منفی پاس 

 عامیانته  صتورت  بته  .نداریتد  کتافی  قاطعیتت  و صترالت  التمالاً ،شوند می

 نیستید. بلد « فتن نه» شما یند و می
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 :است زیر شرح به گفتن نه فواید از برخی

 ؛خود لقوق شدن پایمال از یجلو یر 

 ؛دیگران با تعامل در معقول یها درخواست ابراز توانایی 

 ؛دیگران لقوق شناختن رسمیت به 

 افتزایش  مهتارت  ایتن ) نفس به اعتماد لفظ با مواضع آزادانه اعلام 

 (.دارد همراه به را نفس به اعتماد

 یمتعتدد  عوامتل  :قاطعیت و صراحت میزان بر تأثیرگذار عوامل -۲
 یتأثیرها  آن از یک هر طبیعتاً و دهند می شکل را ما شخصیت که دارند وجود
 از اطلاع جنسیت، شغل، .دارند ما قاطعیت و صرالت یرو بر منفی یا مثبت

 عوامل از دیگر کیی .هستند عوامل ازاین برخی اجتماعی یرفتارها و لقوق

 بتا  مواجهته  در متردان  هتم  و زنان هم که است این مهارت این بر تأثیر ذار

 نشتان  مطالعتات  .دارند یکمتر قاطعیت و صریح بیان توانایی مخالف، جنس

 البتته  .استت  متردان  از کمتر متوسط طور به زنان در قاطعیت و صرالت داده

 زنتان  بتا  محیطتی  یهابرخورد به شخصیتی ویژ ی ازاین توجهی قابل بخش

 و ملاطفتت  بتا  همراه رفتارهایی رود می انتمار زنان از همیشه .شود می مربوط
 زنتان  متورد  در یا کلیشه یتصور به مسهله این و دهند نشان خود از مهربانی

 قاطعانته  نمتر  افهتار  بته  مردان مانند ؛یا زمینه در زنان ا ر .است شده تبدیل

 نمتاره  خشم با  اه و یناباور با را رفتار این ناطرافیا طور معمول به بپردازند،

 اجتماعی عرف در مرد یک طرف از که یرفتار ها فرهنگ برخی در .کنند می

 یپرخاشگر تهاجم، چون عناوینی بازند  می سر زن یک از وقتی شده، پذیرفته
 لقتوق  از ناآ اهی دلیل به موارد از یبسیار درها  ناانس .شود می توصیف...و

 ؛کننتد  متی  ستکوت  دیگتران  نامشتروع  یها درخواست مقابل در د،خو بدیهی
 بعیتد  نیستت،  مطلع قانون در یشهروند لقوق از که یشهروندمثال: طور  به

 کتار  بته  کافی قاطعیت و صرالت جامعه، و ادارات در مذاکره زمان در است
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 یبرا بیشتر عموماً است، بالاترها  آن جایگاه و تجربه سن، که هایی انسان .ببرد
 از دیگتران  لضتور  در نتد توان متی  تتر  رالت و بوده لقای ارزش خود لقوق

 اجتنتا   دلایتل  جمله از ،یفرد لقوق به اعتقاد عدم .کنند دفاع خود لقوق
 ایتن  به نیز دیگر یباورها .است ها مذاکره و ها مکالمه در صرالت از ها انسان
 وشترط  قیتد  بتی  پتذیرفتن » که باور این :مثال عنوان به ؛کنند می کمک روند

 ها انسان شود میباعث . «است درستی کار تر مسن یها انسان بالادستی، لرف

 داده نشان مطالعات .ندارند بر  امی نیز خود لداقلی لقوق کسب یبرا یلت
 متفتاوت  بسیار قاطع یها انسان و منفعل یها انسان میان در خود با و و  فت

 از شان دل در پیوسته مذاکره طول در و مذاکره از قبل منفعل یها انسان .است

 مقابتل  طرف برابر در قاطع موضعی باید که زمانی یا .کنند می انتقاد خودشان

 از کنم، مخالفت او خواسته با همین لالا ا ر  ویند می شان دل در کنند اتخا 

 ایتن  «کتنم و...  دلگیر خود از را او باید شد چرا خواهد دلگیر و نارالت من

 را قاطعیتت  و صترالت  از استتفاده  یبرا انسان انگیزه نیدرو یو وها  فت

 و تو   فت خود با مدام مشابه، شرایط در قاطع یها انسان اما دهد؛ می کاهش

 .کتنم  مخالفتت  او های خواسته با که است من ل  این»:  ویند می و کنند می
 ییدتأ شرایط، این به کردن فکر در بعدها شود، دلگیر مقابل طرف است ممکن

 انفعالی رفتار که یافراد چنین هم «.است بوده من ل  کار این که کرد هدخوا

 ترین مثبت در و دهند می قرار سرزنش و انتقاد مورد را خود ازلد بیش دارند،

 یتک  پایتان  از بعد طور معمول به .هستند منفی یها مؤلفه دنبال به نیز شرایط

 شتان  دل در دباشتن  راضتی  ختود  لقتوق  القتاق  از اینکته  یجتا  بته  مکالمه،
 نکتردم؟  قبتول  چرا یا و کردم قبول چرا  فتم؟ را مطلب این چرا» : ویند می

 تفکتر  نوع این. «کردیم غافلگیرش خو  ویند:  و می اند نشسته فعلاً التمالا

 ابتراز  یبترا  را فترد  انگیتزه  و شتده  مثبتت  یرفتار یالگوها تضعیف موجب

 مقابتل،  در .دهتد  متی  کتاهش  مشتابه  شترایط  در هتا  خواسته صریح و قاطعانه
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 بتا  را مشتابه  شرایط برخوردارند، کافی قاطعیت و صرالت از که ییها انسان

 شتان  دل در ،هتا  انستان  از  تروه  ایتن  .کننتد  متی  تفستیر  متفتاوت  بسیار بیانی
 .نبتود  ستخت  هم چندان  فتن نه ... فتم نه که شد خو  چقدر»:  ویند می
 هنگام در دلیل همین به «.ودب خواهم رالت سال یک و کردم مخالفت بار یک

 صترف  زمتان،  از تتوجهی  قابل قسمت قاطعیت، و صرالت مهارت آموزش

 با و و  فت از پس خود، با مناسب یو وها  فت انجام یبرا ها انسان آموزش
 .شود می مقابل طرف

 مذاکره در ارتباطات

 جویی صرفه در شما به لال درعین و کند آسان را روابطتواند  می مذاکره

 ضروریات از .کند کمک نسبی مزیت یک کسب و لیثیت لفظ هزینه، زمان،

 را متذاکره  .استت  طرفین بین سازنده و شفاف ارتباط یبرقرار موف ، مذاکره

 هنتر  .کترد  تصتور  هتا  انسان بین متقابل ارتباط  رفتن نمر در بدون توان مین

 ختواه  .است موفقیت یبرا لازم شرایط ترین مهم از یکی پیام، اثربخش انتقال

 به رالتی به بخواهید یا باشید کامل نفس به اعتماد با سخنرانی هارای صدد در

 درست را شما منمور افراد که است آن مستلزم مؤثر ارتباط بپردازید، مذاکره

 ترجیحاً را اطلاعات تبادل جریان که باشد ینحو بهها  آن پاس  و کنند کدر

 فرآینتد  یتک  همیشته  ارتبتاط  .نتد ببر پتیش  است شما موردنمر که یمسیر در
 .است دوسویه

 متورد  که للی راه آوردن دست به یبرا تلاش یعنی ؛آمیز موفقیت مذاکره
 پی در یا بازنده و برنده نباید لتماً کار این .باشد طرف دو هر تواف  و قبول

 هر یبرا بخش رضایت نتیجه یک به یا که است یفرآیند مذاکره .باشد داشته

 داشتت؛  خواهتد  دنبال به طرفین یبرا را شکست یا شود می منتهی طرف دو

 هم مواقع بعضی در .یابد می خاتمه دوطرفه باخت یک یا دوطرفه برد یا یعنی
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 بته  نیتاز  شما آمیز موفقیت مذاکره یبرا .داشت خواهد باخت یک و ردبُ یک

 آن به رسیدن یبرا شما یاستراتژ و نهایی هدف بر یرنده در که دارید طرلی

 آماده کاملاً را خود مذاکره از قبل طرح، موفقیت در تسهیل یبرا .باشد هدف

 وجود مذاکره اصلی موضوع کنار در که فرعی یها موضوع به چنین هم. کنید

 از کتاملی  فهرستت  تتوان  متی  زیتر  منتابع  از استتفاده  بتا  .نمایید توجه دارند

 :کرد تهیه مربوطه یها موضوع

 ؛کلی شرایط تحلیل و تجزیه (6

 ؛مشابه مذاکرات از شخصی تجار  بررسی (۰

 ؛اطلاعات یآور جمع و تحقی  (9

 .متخصصان با مشورت (۷

 مذاکره طلایی قانون

 اینکته  یبترا  :دانتیم  متی  را آن ما همه که است قانونی همان طلایی قانون

 و کنیتد  کدر را مردم رولیه بتوانید باید بگذارید سر پشت را یمؤثر مذاکره
 توافت   بته ها  آن با کمشتر سودمند و آمیز یتموفق نتای  آوردن دست به یبرا

 ها، اتحادیه ها، بنگاه ها، شرکت بین نه  یرد می صورت افراد بین مذاکره .برسید

 و کنید می مذاکره چه درباره نیست مهم .ها سازمان یا و ها انجمن ها، نمایند ی
 فرا همذاکر زمان وقتی ؛شود می لاضر مذاکره میز سر بر بنگاه یا سازمان کدام

 مقابل میز، سر بر وقتی یعنی ؛هستید مذاکره درلال« ها انسان» با شما رسد می

 ختود  ماننتد  که بینید می را شخصی ،کنید می مذاکره یو با و اید نشسته یفرد

 و دارد هتایی  نگرانتی  و ها خواسته الساسات، او شوید می متوجه .است شما
 خواهتد  می شما با مذاکره زا را یچیز خودتان مانند نیز شخص آن پذیرید می
 .کردید نمی ملاقات هم با شما والا

 



 
 

 فن مذاکره 50

 طلایی قانون قواعد

 واقعتی  شخصیت شناسایی توانایی .کنید کدر را افراد  هنیت کنید سعی

 .است کردن مذاکره در ارزشمند مهارتی جمع، درها  آن چهره مطالعه با افراد
 او یهتا  واکنش یدتوان می انگیزد، می بر را شخص آن یچیز چه بفهمید وقتی

 .کنید بینی پیش خود اعمال و ها لرف به نسبت را

 درلتال  آنتان  با که را یافراد  هنیت :کنید مضاع  را خود بینا -6

 .کنید کدر شان سطح اساس بر هستید مذاکره

 تا شوید مذاکره وارد اینکه از قبل :شوید آشنا مذاکره یها طرف با -۰

 کنیتد  ستعی  .بیاورید دست به اطلاعات لمقاب طرف درباره یدتوان می که آنجا

 لقایت  تمتایز هتا   آن موقعیت و افراد بین .کنید صحبتها  آن با خودتان درباره
 این اما ؛باشید نداشته دوست را شخص یک برخورد طرز است ممکن ،شوید

 سر بر مذاکره درلال ل:اطور مث به ؛کنید لمله او به باید که نیست آن معنی به

 دارید نمر در آنچه از تر پایین دستمزد شما آینده یکارفرما و هستید استخدام

 خیال» :نگویید این به شبیه یا جمله و نشوید عصبانی  اه هیچ .کند می پیشنهاد

 بفهمانید شخص آن به که است این مؤثرتر روش« طرف استی بچه با کنی می

 .باشد ارزشمند او شرکت یبراتواند  می شما وجود قدر هچ
 :نگهداریـد  پختـه  افـراد  سطح در کاملطور  به را ها رهمذاک تمام -۹

 نیستت  دارد، قترار  شما مقابل که شخصی دادن شکست یبرا فرصتی مذاکره

 از بتردن  منفعتت  و یور بهتره  بته  دیگتر  افراد و شما تا است فرصتی مذاکره

 آنتان  بتا  بتال   اشتخاص  عنوان به که یافراد با تفاهم .کنید پیدا دست مذاکره

 یقراردادهتا  بتردن  پتیش  و دیگتران  کنتار  کتردن  کتار  در ،نیتد ک متی  مذاکره
 .است مؤثر آمیز موفقیت
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 مذاکره یباز

 کدر بتدون  را یباز شما ا ر .بگیرید نمر در یباز یک همانند را مذاکره
 خواهیتد  یبتاز  از تترس  یبرا یبسیار دلایل کنید، آغاز طلایی قانون قواعد

 کرد؟ دور خود از را ترس این باید چگونه اما داشت؛

 چته  کته  است این شود می مطرح مذاکره آغاز در که هایی پرسش از یکی

 خود هر ز .است استراتژیک و مهم بسیار تصمیم، این کند؟ شروع باید کسی

 متذاکرات  از بعضتی  .نکنید مذاکره اسیر ،یهمکار پیشنهاد شنیدن از پیش را

 قتوانین، هتا   آن یبترا  و دارند یا شده تعریف پیش از و معین بسیار یها رویه

 ها شرکت در عمومی مجتمع جلسات .دارد وجود مشخصی عرف و مقررات

 یدارا یلتد  تتا  متذاکرات  از دیگتر  برختی  .هستتند  جلستات  این جمله از
 طب  طور معمول به که کالایی خرید مانند هستند؛ متعارف و معمول یها رویه
 یدارا کمتتر  هتا  متذاکره  سایر .شود می انجام جامعه در رای  و متداول عرف
 برختوردار  فراوانتی  عمل یآزاد از ها مذاکره نوع این .هستند مشخصی رویه

 کته  شتوید  می متوجه بدانید، یباز یک مورد در را چیز همه شما ا ر .هستند

 ،کنیتد  متی  مذاکره شما که زمانی .است مهم بسیار انتمار، مورد ارزش مفهوم
 استت  لازم اما بدانید؛ عتسا هر در را خود شدن برنده سرعت نیست ینیاز

 یسو از شده کسب امتیاز و شما توسط شده داده امتیاز معامله ارزش درباره
 چنتد  زمتانی  در شتاید  .نکنیتد  مذاکره تاریکی در تا شوید مطلع مقابل طرف

 .آورید دست به تر بزر  بسیار یامتیاز تا بدهید را امتیاز

 :کنم یجلو یر آمیز عهفاج پیامد و زیاد خوردن شکست از متوان می چطور
 ایتن  تمام که درصورتی »؟کنید السو خود از کنید می مذاکره شما که زمانی»

 یبتاز  یبترا  برنامه یک شما و باشند یجلو یر قابل منفی عمدتاً یها عبارت
 شما وقت آن باشید، داشته منفی موارد این وقوع عدم از شدن نمطمی جهت

 که یسود نرخ هر با و باشد ملتح قابل شاید که کوچک شکست یک با فقط
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 .استت  مهتم  همواره «بقا» .شد خواهید رو روبه است مفید تجار  یبرا البته
 بدانیم است بهتر شویم، خارج مذاکره از باشیم داشته نیاز مذاکره یک در ا ر

 بتالایی  برد التمال که یفرد مقابل در .هستند کجا یاضطرار خروج یها راه

 جتان  یمتتوان  می هایی راه چه از لزوم صورت در بدانیم باید دارد، ما مقابل در

 درچنتین  .باشتیم  برانگیتز  شتک  متوقعیتی  در است ممکن .ببریم در به سالم

 دست در چه مقابل طرف شوید متوجه ابتدا و بروید پیش محتاطانه شرایطی

 ای  ونته  بته  نیز مذاکرات در بنابراین است؛« کنترل» موقعیت همان این .دارد

 تا کنید فراهم را شرایطی و نکشانید خود سمت به را سود تمام که کنید عمل

 .کند معامله شما با دوباره باشد داشته تمایل مذاکره، دیگر طرف

 بپرستید  ختود  از کترد  استترالت  درخواستت  مقابل طرف ا ر مذاکره در
 که است این خاطر بهیا  استموقعیت بردش   رفتن جشن خاطر به آیا« چرا؟»

 دلیل اغلب کند؟ کار چه نیست نمطمی یا و  رفته قرار یواردش وضعیت در

 .بتریم  متی  لذت مذاکرات یباز از دلیل همین به شاید «دوم مورد» مسهله این
 را ختود  یپیتروز  ا ر است، بازنده مقابل طرف و برنده شما که مذاکراتی در

 مقابتل  طرف اختیار در را مهمی استراتژیک اطلاعات همه از اول دهید، بروز

 طرف یبرا را یزیاد عصبانیت و رنجش است ممکن ضمناً .داد خواهید قرار

هتا   آن .انتد  ختورده  شکستت  کننتد  فکر ندارند دوست افراد .کنید ایجاد مقابل
 بفهمتد  مقابتل  طرف نگذارید هر ز .هستند شما صورت لالت تغییر مراقب

 طتولانی  در شتما  .هستتید  شادمان داده رخ که اتفاقی از یا هستید ناامید شما

 ندتوان می موف  کنند ان مذاکره . رفت خواهید یبهتر نتای  مذاکره در مدت

 بیشتر، موفقیت یبرا .است لساس افراد مهارت ها این، بخوانند را افراد  هن

 را تان موقعیت شما بشناسید، را مخالفت ابتدا از .کنید تمرین را مذاکره اصول

  تاهی  .نیست آسان مقابل، طرف یتموقع زدن لدس اما ؛دانید می معامله در
 بعضی . فت خواهند شما به راستی بهها  آن و شد خواهید موف  شما وقاتا
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  تاهی  اما ؛شوند می دور شان موقعیت از که کنند می رفتار یطورها  آن اوقات

 .ضتعیف  یتا  هستتند  یقتو  دانیتد  نمتی  شما و زنند می کلک مقابل یها طرف
 را مقابتل  طترف  بیشتر چه هر .است لازم شما آماد ی و تمرین که اینجاست

 چته  در دانیتد  متی  دقیت  طور  به و خوانید می راها  آن دست تر آسان بشناسید،

 چنتین  هتم  .ببریتد  پتی  شتان  رفتارهتای  و اهتداف  به شاید و هستند موقعیتی

 از مذاکره در .داد خواهد شما به تجارت از مناسبی تصویر شان قبلی یرفتارها

 ،تمترین  و بدانید را نالیه آن یها موقعیت تمام و داشته آ اهی محلی قوانین
 یکی «است کردن پر از کردن نیکو کار»اند:  فته قدیم از .کنید تمرین و تمرین

 که است مهم اما ؛است اطلاعات یساز فاش مذاکره، در یکلید تصمیمات از

 ا ر .باشد یچیز چه عو  در و سطحی چه در میزان، چه به اطلاعات افشاف

 باز را شان های کتا  کنند، اعتماد کافی قدر به همدیگر به بتوانند طرف دو ره

 ؛شود می  لستان دنیا بگذارند میز یرو را خود اطلاعات ترین باارزش و کنند
 بایتد  شوید مذاکره وارد اینکه از قبل شما .است بینانه خوش خیلی امر این اما
 کتدام  از و کنیتد  افشتا  را تاطلاعا از یک کدام بگیرید تصمیم روشنطور  به

 اطلاعات از بخشی بگویید مذاکره دیگر طرف به ا ر .کنید لفافت اطلاعات

 از فهرستتی  بایتد  عتو   در .ایتد  داده انجام اشتباهی لرکت است، محرمانه

 اجازه هر ز .کنید تهیه باشید، داشته دیگر طرف از است لازم که را اطلاعاتی

 اطلاعات و باشید داشته روشن برنامه یک .ندکن درز اشتباه به اطلاعات ندهید

 دلیلتی  تنهتا  ایتن  .داریم مذاکره ارزیابی به نیاز مذاکره، درپایان .کنید لفظ را

 .ایم کرده شروع را مذاکره آن، خاطر به اول از ما که است

 مذاکره یباز در موفقیت یبرا مشخصه ۶1

 ؛شوید خودآ اه ضعف و قوت نقاط از .6

 ؛بدانید لمسؤ آن نتای  و مذاکره یها صحبت کل مقابل در را خود .۰

 ؛ندهید انجام فکر بدون و زده شتا  را یکار هیچ ،کنید عمل شده فکر .9
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 ؛باشید داشته برنامه .۷

 ؛کنید استفاده خود یجا و مقرر زمان در را کلام هر .۰

 ؛کنید قبول باشد ناخوشایند و تل  هرچند را واقعیت .باشید  را واقع .1

 ؛کنید بینی پیش را خطرات و مشکلات .۰

 پیتدا  دستت  بزر  یدستاوردها به تا بسازید را کوچک یها پیشرفت .۰

 ؛کنید

 ؛کنید یپافشار خود مواضع بر معقول لد در .۵

 .ببرید لذت مذاکره از .6۷

 
 
 
 



 

 

 فصل نهم

 مذاکره در ها تاکتیک و ها یاستراتژ
 

 یهتا  برنامته ها  استراتژی .هستند متفاوت دیگر یک با تاکتیک و یاستراتژ
 یهتا   تام  هتا،  تاکتیتک  امتا  ؛ یرنتد  می دربر را بزر ی زمانی اف  و بوده کلی
 برداشتته  متذاکره  استتراتژیک  مستیر  در لرکتت  یبترا  که هستند یتر کوتاه

 .شوند می

 منافع و هستند روشن مذاکرات از برخی :ردبُ -ردبُ شیوه به مذاکره -۶

 یکس از را ساختمانی که هنگامی نمونه یبرا .است شفاف آن در طرف دو هر
 برسید قیمتی به مذاکرات در ا ر ،کنید می یخریدار دارد را آن فروش قصد که

 معتاملات  .داریتد  قترار  ردبُ-ردبُ معامله در دارید، تواف  اش درباره دو هر که

 و نیازهتا  بتا  زمان هم شما یها هدف و نیازها که افتد می اتفاق زمانی ردبُ-ردبُ
 .شود می برآورده مقابل طرف یها هدف

 ختواهر  دو» کنید مطالعه را مطلب این مذکور مفهوم از بیشتر اطلاع یبرا

 بستیار  یرفتتار  بتا هتا   آن .دارنتد  مشتاجره  و دعتوا  مالته یک تصالب سر بر

 توافت   به درنهایت .کنند می مذاکره دیگر یک با رقابتی شکل به و  یرانه سخت

 خواهرهتا  از یکتی  سپس .کنند تقسیم نیم دو به وسط از را مالته که رسند می

 کند می استفاده جوس یک کردن درست یبرا و  رفته را خود مالته نصفه آ 

 کتردن  درستت  یبرا را مالته پوست یدیگر .اندازد می دور را مالته پوست و

 لتل  راه یتک  ختواهر  دو دعتوا،  درایتن  .اندازد می دور را میوه و استفاده مربا
 زمتانی  لالتت  این .است ردبُ-دربُ مذاکره آن و اند  رفته نادیده را ساده بسیار
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 دست به را کامل مالته آ  یودیگر مالته کامل پوست یکی که آید می وجود به

 .بتود  شتده  انداختته  دور میتوه  باقی شدند، خود اشتباه متوجه وقتی اما ؛آورد
 به را ساده ردبُ-ردبُ مذاکره یک رقابتی، رفتار دلیل به خواهر دو داستان دراین

 ختواهر  دو ایتن  بگتوییم  یمتتوان  متی  .کردند تبدیل اختب-باخت مذاکره یک

 انگیتزه  و هتدف  متورد  در و پرداختنتد  ی یتر  موضتع  به فقط مذاکره هنگام

 ختود  محتدود  منتابع  رفتتن  هدر از تا نکردند صحبتی دیگر یک با شان نهایی

 به خود، اهداف به طرفین از یکی دستیابی ردبُ-ردبُ مذاکره در .کنند یجلو یر

 عبتارت  بته  ؛کنتد  نمر صرف خود اهداف از باید یدیگر که یستن معنی این

 مذاکره دراین موفقیت کلید .شود مین لاصل یدیگر زیان با یکی سود دیگر،

 بایتد  دهنتد  متی  طرفین از یک هر که امتیازهایی یازا در بدانیم که است این

 «.کنند دریافت امتیازهایی متقابلاً

 یبترا  است ممکن است ارزش با شما یبرا که یچیز باشید داشته توجه
 برنده که ورزشی یها رقابت برخلاف .نشود محسو  ارزشمند مقابل طرف

 همته  متذاکرات  در استت،  دیگتر  فترد  باختت  یمعنتا  بته  فترد  یتک  شتدن 

 .باشند برنده هم با درپایان ندتوان می ها کننده مذاکره
 ردبُ-ردبُ مذاکره یگیر شکل یبرا یضرور یها ویژگی مدیریت

 متوارد  باید کنند ان مذاکره بگیرد، شکل ردبُ -ردبُ مذاکره یک نکهای یبرا

 :کنند رعایت را زیر

 ؛کنند تمرکز کمشتر یها دید اه و نقاط یرو بیشتر .6

 منتافع  تتأمین  یراستتا  در را مذاکره ،ی یر موضع یجا به کنند تلاش .۰

 ؛ببرند پیش

 صتورت  بته  متذاکره  از دیگتر  یک هدف و نهایی های خواسته از لتماً .9

 ؛کنند پیدا اطلاع شفاف

 طترف  کننتد  تلاش و نبوده خود های خواسته به دستیابی پی در صرفاً .۷

 ؛یابد دست خود های خواسته به هم مقابل
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 ؛دهند قرار مقابل طرف اختیار در را خود اطلاعات و نمرها .۰

 و کشتف  طترف  دو هتر  های خواسته تأمین یبرا را هایی  زینه بتوانند .1
 ؛کنند خل 

 و  هنتی  برداشتت  و معیارها یجا به خود یها صحبت در کنند تلاش .۰
 .کنند صحبت موجود و واقعی یمعیارها مورد در  مان، و لدس

 

 ردبُ -ردبُ مذاکره یها ویژگی

 اعتمتاد  ایجتاد  ملزومتات  از راستتی  و صداقت :راستی و صداقت :ال 

 ستر  بر را مقابل طرف که است معنا بدان صداقت مذاکرات، در .است متقابل

 متورد  موضوع مورد در کافی اطلاعات و کرده مطلع امور روند از ذاکرهم میز
 بتا  همتراه  صتداقت  صداقت، از منمور البته .دهید قرار اختیارش در را بحث

 بایتد   فتت  نبایتد  راست اما هر؛ « فت نشاید راست جز» زیرا است  کاوت

 لاعتاتی اط یعنی دارد؛ ارتباط او به که  یرد قرار مخاطب اختیار در اطلاعاتی

 بته  کننتده  مذاکره اینکه نه نماید، اتخا  معقولی تصمیم کند می کمک او به که

 دارد متدنمر  کته  اهدافی و ها دانسته ها، سیاست اطلاعات، تمام ابراز و افشاف

  ویی راست و صداقت خلاف ها دانسته و اطلاعات از بخشی نگفتن .بپردازد

 ولی باشد، همراه  ویی راست و صداقت با همواره باید  وییم می آنچه .نیست

 کستب  جهت مذاکره طرف از که یپرسش هر به نیستیم ملزم که باشد یادمان

 از یکتی   تویی  راستت  و صداقت .دهیم پاس  لتماً پرسند می ما از اطلاعات

 شخصتیت  یدارا کننتده  متذاکره  دهد می نشان که است هایی ویژ ی ترین مهم

 در و دارد بتالایی  شخصیت و باراعت مخاطبش نزد یفرد چنین .است سالمی

 با صادق کننده مذاکره یک . یرد می قرار پذیرش مورد یو سخنان مواقع اکثر

 مقابتل  در روشنی و ساده یها ی یر موضعتواند  می خویش صداقت بر تکیه

 جترمت  و قدرت از یفرد چنین .باشد داشته خود مقابل طرف  فتار و رفتار

 سر بر شرایطی هر در چنین هم .بود خواهد برخوردار لقای  بیان در مناسبی
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 لقتای   منکتر  هر تز  و است عادلانه قضاوتش .ماند می خویش وعده و قول

 وجود در .نماید می جلب را خویش مقابل طرف اعتماد رالتی به و شود مین

 کتاهش  ختود  میتزان  کمتترین  بته  استترس  و نگرانی اضطرا ، یفرد چنین

 الزامات از یکی و عام صفت یک  ویی راست و صداقت لقیقت در .یابد می

 .نماییم رعایت را آن شغلی و یفرد زند ی درطول باید و است انسان اخلاقی
 مستثنی لکم ازاین و شده محسو  ما شغلی زند ی از بخشی نیز مذاکرات

 دیگتر  یهتا   زینته  مورد در کند می قانع را ما که دارد وجود دلیل سه .نیستند

 :نگوییم دروغ خود

 هم به همه که باشد فضایی در ندارد دوست کس هیچ :اخلاقی دلیل -6

 ستوف  ضتمن  در .شتد  خواهد کشیده فساد به یا جامعه چنین . ویند می دروغ
 .کرد خواهد تحمیل ما به را سنگینی هزینه دروغ، این یافشا از لاصل سابقه

 معمتولی  یو تو   فتت  بتا  مقایسته  در متذاکره  :اسـتراتژیک  دلیل -۰

 . وید می دروغ مقابل طرف فهمید بتوان که اردد یبیشتر یها نشانه

 آنکته  مانند ساز سرنوشت لمسای مورد در کذ  افهار :قانونی دلیل -9

 باشتد،  یدیگر چیز واقعیت ولی ؛دارید اختیار در مناسبی یکار پیشنهاد شما

 آبترو  دادن دستت  از خطر بنابراین کند؛ قانونی لمسای در یر را شماتواند  می

 ا ر .است معمولی ی وو  فت یک از بیشتر مذاکره در تن ف دروغ هنگام در

 بترملا  دروغ آن زود یتا  دیر بگوید، دروغ میز پشت دلیلی هر به کننده مذاکره

 دستت  از کلی طور به را خود لرمت کننده مذاکره لالتی چنین در و شود می

 دستت  از مقابتل  طترف  برابتر  در را لترمتش  که یا کننده مذاکره .داد خواهد

 تترین  ضتعیف  از  تو  دروغ فترد  .بتود  خواهتد  بازنتده  قطتع  طتور  بته  بدهتد، 
 ؛باشتد  برنتده  دتوانت  متی ن لقیقتت   فتتن  با کند می تصور چون ستها انسان

 .شود می دروغ به متوسل لقیر و ضعیف انسان این بنابرین
 توانایی»کرد: تعریف  ونه این توان می را رفتاری بلوغ :یرفتار بلوغ: ب

 ختود،  های خواسته آوردن دست به یبرا ایستاد ی ضمن اینکه یبرا وانگیزه
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 .«بشتماریم  محترم و داده تشخیص نیز را مقابل طرف های خواسته و ها ارزش
 خود های خواسته تأمین به فقط و دارند متفاوتی رفتار طور معمول به کودکان

 بته  .رستند  متی  یفکتر  بلتوغ  به و نموده رشد تدری  به ها انسان .کنند می فکر

 ختود،  هتای  خواستته  به دستیابی و آمیز مسالمت همزیستی یابند می در هتجرب

 مشروط های خواسته به نیز مقابل طرف دهیم اجازه که است پذیر امکان زمانی

 خود یبرا :چنانکه را ها خواسته بر یپافشار و یپیگیر ول  یابد دست خود

کننتده   مذاکره که این .شماریم محترم نیز مقابل طرف یبرا شماریم، می محترم
 مذاکره وی با که یفرد یجا در را خود مذاکره روند طول در و باشد منصف

 ختود  یبرا آنچه» کند می اعتماد لس ایجاد او مخاطب در دهد، قرار کند می

 دیگران یبرا یپسند نمی خود یبرا آنچه و بپسند هم دیگران یبرا یپسند می

 «.شود رفتار تو با یردا دوست که کن رفتار چنان دیگران با و نپسند

 از اعتم  متذاکرات  در :افراطـی  احساسـات  از بـودن  دور و منطقی: ج

 و بتودن  منطقتی  کننده مذاکره یها سلاح مؤثرترین از یکی داخلی، و خارجی
 بتروز  هنگتام  کته  ینحتو  بته  استت،  عقلانتی  و عینتی  یمعیارهتا  از استفاده

 منمتور  هبت  را خویش تلاش تمام یاس و خشم ،یدلسرد همچون الساسات

 سفسطه به مذاکره میز سر بر چنین هم . یرد کار به منطقی یرفتار دادن نشان

 .نماید رفتار و  فته سخن پسند وعقل منطقی یروند با و نپردازد

 هرچته  .استت  بهتتر  وضعیتی به آ اهانه وضعیتی از لرکت مستلزم تفکر

 بهتر ما فکرت باشد، بیشتر مخاطبان و مذاکره موضوع با رابطه در ما اطلاعات

 صتورت  ایتن  درغیتر  .باشد منطقی باید یتفکر هر .بود خواهد تر اثربخش و

 متردم  از یبستیار  .بپذیریم ارزش با یا عقیده عنوان به را آن یمتوان مین هر ز

 یهتا  ی یتر  تصتمیم  عواطف نهایت در زیرا نیست، مهم تفکر کنند می تصور
 تا موضوع این .دهند می تغییر را ما تفکر و داده قرار تأثیر تحت را ما عقلایی

 ختتم  عواطتف  به افکار تمام نهایت در که مفهوم این به است، صحیح یلد

 .شوند می
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 استفاده لداکثر یدتوان می بالا نفس به اعتماد داشتن با :نفس به اعتماد: د

 .شوید مشکل دچار کمتر و ببرید استرس با مواجهه در خود یها توانایی از را
 استتفاده  مقابلته  جهتت  مناستبی  شیوه از تنها نه پایین نفس به داعتما با افراد

 .کنند می وارد خود به یبیشتر آسیب بلکه ؛کنند مین

 مذاکره در موجود رقابتی یها تاکتیک

 هتا  طرف همه و ندارد بازنده یا برنده وجود به ینیاز مذاکرات از یبسیار

 های اختلاف همه آنکه یجا به کنند ان مذاکره .یابند دست سود به ندتوان می

 راه یوجتو  جستت  در نتد توان متی  ببیننتد،  باختت  بترد  نوع از رویدادهایی را

 .باشند نیز برد-برد یها لل

 شما مثال یبرا .دارد وجود متقابل یها تاکتیک یبرا  ونا ونی یها روش

 ستخنی  نستنجیده  اینکته  تتا  کنیتد  رالتی الساس خود سکوت با یدتوان می

 شتدن  اغتوا  مقابتل  در یدتوان می اینکه یا .باشد مقابل فطر نفع به که بگویید

 ؛دیگتر  یهتا  موقعیتت  در .کنید مقاومت مقابل، طرف خشم فرونشاندن یبرا
 از یتد توان می دهد، کاهش را شما ترس خواهد می مقابل طرف که وقتی مانند

 .کنید تشکرها  آن بودن یا لرفه

 :ندآی می شمار به یکاربرد موارد از زیر یها تاکتیک

 بازپرستی  تاکتیتک  یتک  از تاکتیک این بد: آدمخوب  آدم تاکتیک -۶

 ( یتر  ستخت  یدیگتر  و مهربان یکی) افسر دو آن در که شده  رفته لیسیوپ
 در تتوان  متی  مستتمر طور  به را تاکتیک این .پرسند می ممنون از هایی پرسش

 ازایتن  استتفاده  طتور عمتوم   بته  .کترد  مشتاهده  تلویزیونی مشهور یها سریال
 موضع یک (بد آدم) اول افسر : یرد می صورت  ونه این مذاکرات در تیکتاک

 یا  یرانته  ستخت  و انگیتز  نفرت رفتار و کند می تهدید ، یرد می سخت اولیه
 .کنتد  می کتر مهم تماس یک یبرا را اتاق بازپرس این سپس .دهد می نشان

 را ونممنت  زنتد ی  و برستد  بد آدم اینکه از قبل کند می تلاش دیگر بازپرس
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 است آن تاکتیک این تر فریف شکل .برسد او با سریع تواف  یک به کند، سیاه

 موضتع  رود متی ن پتیش  مناسب جهت در مذاکرات که زمانی تنها ،بد آدم که

 ختو   آدم فقتط  رود متی  پتیش  ختوبی  بته  لمستای  که زمانی دراینجا .بگیرد
 نفتر  یتک  از بتیش  ها کننده مذاکره باید تاکتیک دراین اصولاً .کند می صحبت

 انجتام  را متذاکره  یتد توان می خود همکار یا شریک با ای مثال: به  ونه ؛باشند

 آدم یدیگتر  و بتد  آدم شتما  از یکی که باشد داشته وجود امکان این تا دهید

 امتیتاز  بته  اغلب اما ؛برود لو دتوان می بد آدم-خو  آدم تاکتیک .باشد خو 

 .شود می منجر تواف  و ی یر

 کننتد ان  متذاکره : جـایگزین  یراهکارهـا  کـردن  فراهم تاکتیک -۲

 جتایگزین  راهکتار  دستته  سه یا دو ندتوان می والد پیشنهاد یک هارای یجا به

 همتین  بته  .باشتند  برختوردار  انتخا  ل  از دارند دوست افراد .کنند عرضه

 دادن پایان یبرا اثربخش تاکتیکیتواند  می راهکارها از هایی بسته تأمین دلیل

 .بیاید شمار به مذاکره به

 معامله دادن خاتمه یبرا یدیگر تاکتیک: اهدایی یامتیازها تاکتیک -۹

« توافت   خاتمه در هارای برای ویژه امتیاز یک داشتن نگه» شامل که دارد وجود
 کنیتد،  موافقتت  معتاملات  با ا ر»: وید می دیگر طرف بهکننده  مذاکره است.

 بتا  خانه فروش هنگامتواند  می کمال :مثال یبرا «.دهم می شما به را Xامتیاز 

 با .کند موافقت نبوده، تواف  در از قبل که روشنایی وسایل یا و اثاثیه یوا ذار
 یامتیتاز  بایتد کننتده   متذاکره  تاکتیتک،  ازاین اثربخش استفاده یبرا لال این

 در یزیاد امتیازات یوا ذار سببتواند  می مسهله این و بگیرد نمر در اهدایی

 .شود معامله دادن مهخات زمان طول

 قاطعانه، مذاکره یها تاکتیک: (گیرانه سخت)قاطعانه مذاکره تاکتیک -4

 و ستخت  متذاکره  یهتا  تاکتیک یبسیار افراد .است مقابل برطرف غلبه یبرا
 هتا  تاکتیتک  ازایتن  آنتان  متورد  در که زمانی و دانند می آمیز اهانت را قاطعانه

 ایتن  دهتد  متی  نشتان  ما به تجربه .آیند می بر تلافی صدد در ،شود می استفاده
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 در یزیاد بسیار یها یدشوار .هستند مضر باشند مفید آنکه از بیش ها تاکتیک
 اعتبار به آسیب چون مخاطراتی تاکتیک، هر و است ها تاکتیک این یاجرا راه

 را مقابتل  طترف  نفترت  و منفی تبلی  معامله، کامل دادن دست از شهرت، و

 قاطعانته  یها تاکتیک از مقابل طرف استفاده با که یا هکنند مذاکره .دارد همراه

 .استت  برختوردار هتا   آن به پاس  یبرا یمتعدد یها  زینه از ،شود می مواجه
 بته کننده  مذاکره که است این مستلزم ها تاکتیک این به خو  یراهبرد پاس 

 را آن بتا  کتار  نحتوه  و تاکتیتک  ایتن  و کنتد  مشخص را خود تاکتیک سرعت

 جلتوه  ناچیز و ما زنی چانه موضع یارتقا یبرا ها تاکتیک این غلبا .بشناسد

 این به پاس  بهترین .اند شده طرالی مقابل طرف دسترس در یها  زینه دادن

 شما جایگزین یراهکارها و مذاکره طرف مذاکره، زمینه اهداف، به ها تاکتیک

 کتار  بته  در بنتابرین  .نتدارد  کارایی شرایط همه در پاسخی هیچ .دارد بستگی

 .نخورد لطمه شما منافع به تا دهید انجام لازم دقت تاکتیک این بردن

 ازایتن  کته  کننتد انی  مذاکره: بالا دست / پایین دست یها تاکتیک -5

 هر تز  داننتد  می که معمولی پیشنهاد یک با را مذاکره کنند می استفاده تاکتیک

 این دارد وجود یکتاکت دراین که یا نمریه .کنند می آغاز شد، نخواهد پذیرفته

 را ختود  آغتازین  پیشنهاد مقابل طرف شود می سبب افراطی پیشنهاد که است

 ایتن  تاکتیک این خطر .کند تر نزدیک خود مقاومت نقطه به و ارزیابی مجدداً

 فرآیند این و است کردن تلف وقت مذاکره کند می فکر مقابل طرف که است

 متذاکره  طترف  از تاکتیتک  ایتن  کتاربردن  بته  در بنابرین .سازد می متوقف را

 بتدون  ابتتدا  همتان  متذاکره  تاکتیک این با مبادا تا کنید لاصل کامل شناخت

 .شود متوقف مطلو  نتیجه

 موضتوع  تاکتیک از که کنند انی مذاکره: انحرافی موضوع تاکتیک -۱

 اهمیتت  کم یا اهمیت بی موضوع یک کنند می وانمود  یرند می بهره انحرافی

  ترفتن  یبترا  موضوع ازاین مذاکره در سپس .است مهم نهایت بی شان برای

 استفاده دارد اهمیت شان برای واقعاً که هایی موضوع زمینه در عمده یامتیازها
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 کننتد ان  متذاکره  کته  استت  زمتانی  تاکتیک این اثربخشی بیشترین .کنند می

 خودشان یبرا ولی ؛مهم بسیار مقابل طرف یبرا که کنند کشف را موضوعی

 استت  ممکن آن اعمال و است  رانه لیله اساساً تاکتیک این .باشد ارزش کم

 .باشد دشوار

 خُترده  تاکتیتک  از استتفاده  با کنند ان مذاکره: امتیاز خُرده تاکتیک -7

 جلتوه  بتزر   راهتا   آن و داده دیگتر  طرف به کوچک نسبتاً یامتیازها امتیاز،

 اعتلام  معاملته  انجتام  به اشتیاق را آن دلیل روش، این تکرار باها  آن .دهند می

 او از و داده جلوه بزر  اند داده که را یامتیاز مقابل طرف  هن در و کنند می

 ایتن  بته کننتده   متذاکره  چنانچه روش این مدل دیگر در .کنند می امتیاز طلب

 کوچک نسبتاً یامتیاز خرده شده، انجام تواف  و مذاکره تقریباً که برسد اجماع

 بهانته  بته  و کنتد  متی  طلتب  را نشده انجام بحثی عموضو آن مورد در قبلاً که

 .پردازد می تواف  و مذاکره دادن خاتمه به امتیاز آن نگرفتن
 تحتت  تتوان  متی  را یبستیار  یهتا  تاکتیک: یساز مرعوب تاکتیک -8

 ایتن  همته  کمشتتر  آورد. ویژ تی  هتم   ترد « سازی مرعو » عمومی عنوان
 کردن وادار یبرا ترس یا خشم مثل الساسی لالت یک از استفاده ها تاکتیک

 نشان یبرا طرفین از یکی است ممکن :مثال یبرا ؛است تواف  به مقابل طرف

 طترف  تتا  ،بگیترد  بهره خشم از سنجیدهطور  به خود موضع در جدیت دادن

 تتا  باشتد  شتما  در تهدیتد  توان باید تاکنیک دراین .شود تواف  به وادار دیگر

 .شوید موف  بتوانید

 هتا  تاکتیتک  از  روهتی  بته  تهاجمی رفتار: میتهاج رفتار تاکتیک  -۳

 لالت دراین .کنند می عمل یساز مرعو  یها تاکتیک شبیه که شود می اطلاق

 رفتتار  استاس  بتر  مقابتل  طترف  موضع به لمله یا و خود موضع لفظ یبرا

 شامل تهاجمی یها تاکتیک . رفت پیش در یمتعدد یها راه توان می تهاجمی

 یبهتتر  یامتیازهتا  یتد توان متی  بیشتتر  یامتیازها  رفتن یبرا سرسختانه فشار
 صورت این به  اهی مذاکرات ابتدای» در امتیازها بهترین کردن طلب .بدهید
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 پرداخت که مبلغی بیشترین نکنیم، تلف را خود وقت دهید اجازه دهد می رخ

 توجیته  توضیح، یبرا مقابل طرف از درخواست «است. قدر چه کرد، خواهید

 در .زنتد  می رقم را بحث ادامه پیشنهادها سطر به سطر و قلم به قلم تعدیل و

 «شتکنید؟  متی  را قلتم  هتر  هزینته  چگونته » شتود  متی  الستو  متواقعی  چنتین 
 ختود  از  یرانه سخت و محکم موضعی تکنیک، ازاین استفاده باکننده  مذاکره

 بته  توافت   بته  رستیدن  یبترا  را مقابتل  طترف  کند می تلاش و دهد می نشان

 .سازد وادار متعدد یازهاامتی یوا ذار

 کته  رود متی  کتار  بته  زمتانی  یباز زبان تاکتیک: یباز زبان تاکتیک -۶1

 به ؛کنند می غرق اطلاعات از عمیمی لجم در را مقابل طرف کنند ان مذاکره

 آشتفتگی  بتا  و دشوار بسیار یو یبرا مهم یا واقعی یها داده تعیین که ینحو

 سبب به اغلب  یرد می قرار تیکتاک این هدف که کسی .شود می همراه یزیاد

 تکتان  ستر  ستاد ی  به نشود،  ی  صریح و روشن یها پرسش طرح با اینکه

 در .پتذیرد  می را مقابل طرف یها صحبت یا ها تحلیل تفاوتی بی با و دهد می

 برابتر  در بختش  اثر دفاع یبرا مذاکره، از پیش زیاد آماد ی داشتن هم جا این
 .دارد سزایی هب اهمیت یباز زبان یها تاکتیک



 

 

 فصل دهم

 مذاکره در متداول یها چالش
 

 ایتن  نام این انتخا  دلیل شاید: محدود مهلت یدارا یپیشنهادها -۶

 و دارند وجود مشخص لحمه تا ساعتی بمب یک مانند ها  زینه این که است
 ها مذاکره از یبسیار در !ماند نمی باقیها  آن از یچیز و ناپدیدشده آن از بعد

 آن کتردن  رد یتا  قبول یبرا و شده مطرح یپیشنهاد که آید می پیش شرایطی

 نوع این به انگلیسی زبان در .شود می داده قرار شما اختیار در یمحدود مدت

 هتر  مهلتت  طتور معمتول   به . ویند می نیز« انفجاری پیشنهادهای» پیشنهادها

 ردهک مشاهده را یموتر ،موتر نمایشگاه در امروز ا ر .است محدود یپیشنهاد

 را آن بتوانید ماه چند  ذشت از بعد ندارید انتمار طبیعتاً بپرسد، را آن قیمت و

 بتا  یپیشتنهاد  هتر  اعتبتار  بنتابراین  بخریتد؛  نمایشتگاه  از قبلی قیمت همان با
 کنیم صحبت پیشنهادهایی از ادامه در .شود می تغییر دستخوش زمان  ذشت

 تعیتین  آن اعتبتار  یبترا  را یمحتدود  زمتان  مدت آ اهانه دهنده پیشنهاد که

 کته  هستتند  کوتتاهی  نستبتاً  عمر یدارا پیشنهادها این طور معمول به .کند می

 منطقی دلیل محدود، مدت پیشنهادها در .شود می اعلام طرفین از یکی توسط

 .نیستت  تصور قابل زمانی، محدودیت  رفتن نمر در یبرا واقعی یا و خاص
 بته هتا   آنستازم  و هتا  شترکت  ها، زهمغا محصول تروی  یها مکانیزم از برخی

 .هستتند  جملته  ازایتن  شتغل  تغییر یا و مذهبی یها مناسبت نو، سال مناسبت
 ختود  منتزل  مجتاورت  در ملکی خرید پی در محمد نام به یفرد کنید تصور
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 بتانکی،  قتر   زمتان  شدن تمام به توجه با کند می اعلام آن فروشنده .است

 .دارد رضتایت  شده اعلام قیمت به و اشتهد نیاز پول به آینده هفته تا لداکثر
 تشتخیص  .باشتد  نداشتته  آن فتروش  بته  تمایل دیگر شاید آن از بعد بنابرین

 محمتد  نیاز به توجه با طرفی از .است محمد با فروشنده یها صحبت درستی

 داستان .کند ی یر تصمیم یفور انقضاف از پیش است مجبور او ملک، این به

 است یانفجار یا محدود مهلت یدارا یپیشنهادها ازاین یا نمونه شده مطرح

 از یچیز خود  ات در یانفجار یپیشنهادها .باشد آفرین چالشتواند  می که

 مشتمل یانفجار پیشنهاد یک .دارند زمانی محدوده تحمیل نیز و تهدید جنس

 موافقت یبرا مقابل برطرف فشار منمور به سخت نهایت بی الاجلی ضر  بر

 کامتل طتور   بته  استت  ممکتن  یانفجار یپیشنهادها لال این با .است سریع

 بتا  پیشتنهاد  کننتده  دریافت فرد زیرا بزند هم به را کننده دریافت فرد آرامش

 از کته  کستانی  .کنتد  متی  فشتار  الستاس  نامستاعد  شترایط  در  ترفتن  قرار

 سرستخت  کننتده  متذاکره  یک عنوان به ،کنند می استفاده یانفجار یپیشنهادها

 محتدود  مهلتی و  ذاشته میز یرو را پیشنهاد که یفرد زیرا ندشو می شناخته

 اعتلام  را متذاکره  پایتان  عمتلاً  روش ایتن  بتا  ،کند می تعیین آن پذیرش یبرا

 پیشتنهاد  آخرین بلکه؛ نیستند پیشنهاد یک فقط یانفجار یپیشنهادها .کند می

 بته  مقابتل  طترف  یستو  از پیشتنهاد  رد .شوند می محسو کننده  مذاکره یک

 .است رابطه یک پایان  اه و مذاکره پایان ینامع

 بتا  ختود  تجربیتات  طیکننده  مذاکره هر: تعهدها به یوفادار عدم -۲

 از لاصتل  یتعهتدها  بته  مقابتل  طرف یا خودش که شود می مواجه شرایطی

 بتر  اخلاقتی  یهتا  آمتوزه  در .انتد  نموده تخطیها  آن از و نکرده عمل مذاکره

 تعهتدها  یاجترا  عدم اما ؛شود می تأکید ها ف توا و تعهدها به یوفادار اهمیت
 مواجه صورت در .است امروز وکار کسب یدنیا در مذاکره واقعیت از بخشی

 یک عنوان به را تعهدها انجام عدم که درصورتی کرد؟ باید چه مشکل این با

 عدم برای رسمی مسیری همیشه»:است این توصیه ترین مهم بپذیریم، واقعیت
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 روشتی  بته  دیگتران  صورت، این غیر در زیرا ؛کنید بینی پیش تعهدها یاجرا

 در مشکل بروز «کرد. خواهند خالی شانه تعهدها انجام از بینی، پیش غیرقابل

 کته  آمتده  پتیش  شترایطی  متا  همته  یبرا .است ناپذیر اجتنا  تعهدها یاجرا

 بینتی  پتیش  باشتید  داشتته  یاد به اما ؛کنیم عمل خود یتعهدها به ایم نتوانسته

هتا   آن متورد  در رستانی  اطتلاع  نحتوه  و مشکلات با برخورد جهت مشخص
 در جملته  یتک  نماید.  نجاندن تأمین بهتری نحو به را طرفین منافعتواند  می

 از فتاز  یکتواند  نمی شد مطلع پیمانکار که درصورتی» اینکه بر مبنی قرارداد

 کارفرمتا  به را مراتب زودتر ماه یک برساند، اتمام به مقرر موعد در را پروژه

 تعیتین  زمتان  در را کتالا تواند  نمی شد متوجه فروشنده ا ر» یا و «کند. اعلام

 اعلام خریدار به شده اعلام موعد از قبل هفته یک را مراتب کند، ارسال شده

 ی یر تصمیم یبرا فرصتی و بسته تر بزر  یضررها بر را راهتواند  می «.نماید
 .کند فراهم دهایجادش نامساعد شرایط مورد در بهتر

 تحت مذاکرات در رای  تاکتیک یکساسچی:  یاستراتژ با مواجهه -۹

 دارد قصتد  المتد  به قسم مثتال:  ؛شود می شناخته« ساسچی استراتژی»عنوان

 صترف  را ستاعتی  کترده  بازدیتد  موتر از که یخریدار بفروشد را خود موتر

 .رستند  متی  توافت   بته  قیمتت  سر بر نهایت در و کند می قیمت سر بر مذاکره
 تصتمیم  ابتدا در که المد «؟مانید می موتر در هم را تیپ»  پرسد: می خریدار

 ایجتاد  تواف  که ندارد را آن ارزش تیپ کند  می الساس بردارد، را تیپ داشته

 پرسد: می خریدار .کند می موافقت دلیل همین به .برود بین از آن خاطر به شده
 فکر خود با و کرده سکوت المد «پردازید؟ می شما هم راموترفروش  هزینه»

 یجزی یا هزینه خاطر به نباید را رفته پیش مرلله این تا که یا مذاکره کند می
 .کنتد  متی  اعتلام  را ختود  موافقتت  نارضایتی وجود با دلیل همین به .کرد لغو

 خانواده .دارد رنگ به نیاز موتر بغل بینید، می که طور همان»  وید: می خریدار

 طی است ممکن .شد خواهند چرکین دل ببینند شرایط این با را موتر ا ر من

 المتد  «؟کنیتد  رنگ را موتر بغل محضر در لضور از پیش و آینده روز چند
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 موتر فروش هزینه بماند، موتر یروتیپ  که شده تعیین شرایط با کند می فکر

 یدیگتر  قیمتت  بته  را موتر ا ر قطعاً کند، رنگ هم را موتر کنار و بپردازد را
 چته  کنتد،  قطع را مذاکره ا ر لالا .شد می نصیبش یبیشتر سود فروخت می

 است مذاکره ترفند یک از یا نمونه خواندید، ماجرا دراین آنچه شد؟ خواهد

 یاستتراتژ  ایتن از استتفاده  .شود می نامیده« ساسچی استراتژی» اصطلالاً که
 مرلله یک طی را خود های خواسته تمام مقابل طرف که است صورت بدین

 میتز  یرو (ساستچ  یهتا  بترش  مانند) تدری  به راها  آن بلکه؛ کند مین مطرح

 مواجته  یاستتراتژ  ایتن  با که یا کننده مذاکره ولمعمطور  به . ذارد می مذاکره

 به و داده نشان انعطاف خود از ها درخواست نخستین با برخورد در ،شود می

 ؛کنتد  می موافقتها  آن با ها، درخواست بودن ارزش کم و بودن کوچک دلیل
 ستویی  از .آیتد  متی  وجتود  به یجدید چالش ها، درخواست یافتن ادامه با اما

 اصتلی  منتافع توانتد   متی هتا   آن پتذیرفتن  و شتده  زیتاد  هتا  درخواستت  تعداد
 رد کند می الساس فرد دیگر یسو از .دهد قرار الشعاع تحت راکننده  مذاکره

 همین به و ببرد بین از را  تواف کل است ممکن کوچک درخواست یک کردن

 توصیه کالباسی، یاستراتژ با مواجهه در .شود می وسوسه آن پذیرفتن به دلیل

 یتا  شماستت  خواستته  آخرین این آیا»  :بپرسید خود مقابل طرف از شود می

 متورد  در یتد توان می بود، اش خواسته آخرین ا ر «دارید؟ هم خواسته دیگری

 یدیگر های خواسته ا ر اما ؛بگیرید تصمیم ساد ی به درخواستش قبول یا رد
 ارزش ارزیتابی  بته  ستپس  و پرستیده  را او هتای  خواسته کلیه ابتدا داشت نیز

 ترتیتب  بتدین  .بپردازیتد  مقابتل  طترف  هتای  خواستته  ارزش برابر در تواف 

 .بیایید بر ساسچی یاستراتژ چالش عهده از موفقیت با یدتوان می

 ناپتذیر  جتدایی  بخش به فریب و دروغ: فریب و دروغ با مواجهه -4

 جلسات در فریب و دروغ با مواجهه هنر دلیل همین به و شده تبدیل ها مذاکره

 .باشتد  منتد  بهتره  آن از باید یتوانمند کننده مذاکره هر که است یهنر مذاکره،
  اه وشویم  می آن متوجه ساد ی به  اه .کوچک  اه و است بزر   اه فریب
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 طور معمول به .شویم نمی آن متوجه وقت هیچ که هست هایی فریب .سختی به

 دروغ مختلفتی  توجیهتات  و دلایتل  بتا  متذاکره  جلسته  در کننتد ان  متذاکره 
 استتفاده  مقابتل  طترف  کتردن  خوشتحال  یبرا دروغ از هم  اهی . ویند می

 ختوش  شتما  چقتدر » : وینتد  می خود مقابل طرف به طور نمونه: به ؛کنند می

بته   ؛ وینتد  متی  دروغ سازمان و خود یبروآ لفظ برای برخی« .هستید پوش
 سازمان چون .کردید قبول را ما پیشنهاد که خوشحالم:» ویند می لیث مثال:

 یبرا دروغ  اه «.بردارد پیش به بیشتر  ام یک یلت که نبود شرایطیدر  واقعاً
 بته  متذاکره  پایتان  از پتس  شما که زمانی مثل .است اختلاف بروز از اجتنا 

 ستبک  از کته  درلتالی  «کتردی!  خو  مذاکره خیلی» :ویید  می خود همکار

 ملکاطور  به اهدافی با مواقع اکثر در فریب و دروغ ندارید رضایت او مذاکره

 و فریتب  و دروغ از کتس  هتیچ  . یترد  متی  قترار  استتفاده  متورد  سودجویانه
 شرایط در یا لرفه کننده مذاکره اما ؛نیست امان درها  آن به مربوط یدردسرها

 اثرات خوبی بسیار لد تاتواند  می معمولیکننده  مذاکره با مقایسه در ،یکسان

 انسانی کمتر .دهد قرار درست راه در را مذاکره مسیر و داده کاهش را آن منفی

 اینکته  از هتا  انستان  همته  امتا  ؛شتود  خوشحال  فتن دروغ از که دارد وجود

 .شوند می خوشحال کنید باور را شان دروغ

 بته  واقعاً مقابل طرف که اید نرسیده اطمینان این به که نیزما تا یادداشت:

 .نخوانید  و دروغ را او شرایطی هیچ تحت  فته، دروغ شما
 ... فت دروغ مقابل طرف ا ر

 لفظ را خود یآبرو بتواند تا بگذارید باز مقابل طرف یبرا راهی همیشه

 هتیچ  مانتده، ن بتاقی  بترایش  آبرویتی  هیچ که یا کننده مذاکره با مذاکره .کند

 مثبت هویت و آبرو که است شما نفع به و داشت نخواهد شما یبرا یامتیاز

 .کنید لفظ را مقابل طرف
 او یهتا  دروغ متوجته  کته  دهید اطلاع مقابل طرف به خواهید می که وقتی

 در .کنیتد  توجته  یو محیطتی  شترایط  و فرهنگی یها جنبه به لتماً اید، شده
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 از لاصتل  نتیجه اندازه به مناسب، رابطه لفظ شرقی یها فرهنگ از یبسیار

 زمینته  درایتن توانتد   متی   فتار لحن و بیان نوع یلت و داشته اهمیت مذاکره

 بتا  شتخص  یتک   تویی  دروغ پاست   در کته  یا جملته  .باشتد  ساز سرنوشت

 در استت  ممکتن  ،رستد  متی  نمر به منطقی کاملاً غربی، فرهنگی خصوصیات

 داشتته  ختاطر  به پایان در .شود تلقی زآمی توهین بسیار شرقی انسان یک مورد
  «.بسپارید خاطر به را یچیز نیست لازم  ویید، می را لقیقت وقتی» باشید.

 
 
 
 
 
 



 

 

 یازدهم فصل

 جلسات مدیریت
 

 رو هروبت  هتایی  اولویت و لمسای با زمان از یا برهه و سطح هر در هرکس

 .دارد جلسته  یبر تزار  و اکرهمتذ  بته  نیازها  آن از برخی لل یبرا و شود می
 و شده جمع هم دور منتخب افراد آن در که است  روهی فعالیت یک جلسه
 یبترا  جلستات  .استت   روهتی  تتلاش  نیازمنتد  کته  زنند می یکار به دست

 پایه کمشتر هدف و کمشتر یها تلاش دوطرفه، پشتیبانی اساس بر موفقیت

 متؤثر  جلسات و کنند می تلاش یکار انجام یبرا باهم همه .شوند می ی ذار

 مذاکره فرآیند با یارزشمند یهمکار ندتوان می که شوند می یافراد شامل تنها

 لوصتله،  بی همکاران .هستند نفر 10 از کمتر طور معمول به که باشند داشته

 ا تر  . ذاشتت  کنتار   تروه  از باید را دردسرساز و بیکار کنجکاو، تماشاچی،

 خلاصته  از یا نستخه  یتد توان می هستند، ذاکرهم روند از اطلاع به مایل ها این

 .بفرستیدها  آن یبرا را جلسه صورت

 یک در بازدید و دید یا شده تلنبار یکارها افتادن عقب یبرا یا بهانه جلسه

 نیازمنتد  کته  استت  هایی فعالیت یبرا یبستر بلکه ؛نیست مجلل کنفرانس اتاق

 از آن انجتام  امکتان  که عالیتیف هر .است نتای  تولید و دیگر یک با  روه ارتباط

 لتذف  جلسته  از یتا  شتده   ذاشته کنار باید باشد، داشته وجود فرد یک طری 

 توصتیف  بتا  را خود جلسه .کنید می یریز برنامه جلسه دستور یبرا وقتی .شود
 داریتد  جلسته  یعنی ؛پس داشت وجود یساز ار ا ر .کنید مقایسه مؤثر جلسه

 نتام  بتا  تتوان  می که دارید یدیگر چیز نییع ؛نداشت وجود یساز ار ا ر ولی
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 ا تر  .برد نام آن از دیگر یا برنامه یا جشنواره سخنرانی، دعوا، و بحث مهمانی،

 نیاز پیش آماد ی .بود خواهد آسان بسیار جلسه یبر زار باشید، داشته آماد ی

 لمستای  دربتاره  است قرار کند مین فرقی .است مذاکرات در موفقیت به رسیدن
 طتور کامتل   بته  باید هدف به رسیدن یبرا .کنید مذاکره یکار موارد یا شخصی

 کاملی آ اهی آن از که کنید مذاکره موضوعی درباره است قرار ا ر .باشید آماده

 ترین آ اه تا بدهید انجام است لازم که یکار هر .کنید تحقی  اش درباره ندارید،

 آورید می زبان به آنچه در .باشید نمر مورد موضوع درباره مذاکره جلسه در فرد

 تتان،  رفتارهتای  باشتید  نومطمتی  باشتید  شفاف و واضح دهید می انجام آنچه و

 .کنند منتقل را یوالد پیام همگی تان کلام و لحن بدن، زبان

 هم خودتان پیشرفت در مؤثر جلسات که باشید داشته یاد به را مسهله این

 .هستند تأثیر ذار

 از کتردن  استتفاده  و تنمتیم  کراتمتذا  از برختی  در :جلسه دستور .6

 مفیتد توانتد   متی  بحث مورد یها موضوع از فهرستی تهیه یعنی جلسه دستور

 شده عنوان های هتنک مورد در را  روه یاعضا نمر جلسه شروع از قبل .باشد

 فهرستت  شتامل  تنهتا  نه اثر ذار جلسه دستور .شوید جویا جلسه دستور در

 نیتاز  متورد  تخمینتی  زمان بلکه شود؛ بحث اش درباره باید که است یموارد

 از موفت   افتراد  .استت  کرده مشخص روشنی به پیش از را موضوع هر یبرا

 خواهند نمیها  آن .متنفرند فایده بی جلسات ازها  آن .کنند می استقبال جلسات

 دهنتد   وش کسی یها لرف به ندارند دوست و شود تلف بیهوده شان وقت

 هتم  خودشتان  چتون  خوانتد،  می یا بر ه یرو از وار فهرست را یها هتنک که

 موضتوعی  دربتاره  بیزارنتد هتا   آن همچنتین  .بخواننتد  را بر ته  این ندتوان می

 بتدون  لازم یهتا  تصتمیم  شتوند  متوجته  آختر  در و کننتد  بحتث  هتا  ساعت

 متنفرند مسهله این از جلسه افراد دیگر .است شده  رفته پیش از شان دخالت

 یتا  و نمتر  افهتار  لت   نته  و باشتند  اشتهد لضور جلسه در مجسمه مثل که

  روه هم جمله از لضار همه به بنابرین .باشند داشته ی یر تصمیم و صحبت
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 .بدهید نمر افهار و صحبت و وقت تان های

 تقتدم  و اولویتت  لحتاظ  به جلسه دستور عناوین :نویس پیا تهیه .۰

 تشکیل ار مذاکره یاستراتژ محور شود می  رفته نمر درها  آن یبرا که زمانی

طتور   بته  نتویس  پتیش  تهیه یبرا است لازم موارد برخی در بنابراین ؛دهند می
 جلسه دستور در که یها هتنک .کنید و و  فت و خود  روه یاعضا با مشروح

 :است زیر شرح به بسپارید خاطر به باید

 موقعیتت  جلسته  اعضتاف  تمام ا ر یلت کنید شروع را جلسه سلام با 

 ؛ددارن شما از یتر پایین

 ؛کنید بیان را بحث موضوع رسمی لحنی با 

 و تو   فتت  یمحتتوا  بر مستقیمطور  به عناوین یبند اولویت طری  از 

 ؛بگذارید تأثیر

 ؛کنید تعیین مشخصی زمان موضوع هر یبرا جلسه دستور در 

 ؛کنید ارسال  روه یاعضا همه یبرا قبل از را جلسه دستور نویس پیش 

 بتتوان  تا باشد داشته بزر  یها یهلاش باید شده تحریر جلسه دستور 

 ؛نمود یادداشت آن کنار

 ؛شود ارسال جلسه دستور همراه باید نیز ضمایم 

 با آن تهیه یبرا باید که دارد اهمیت قدر آن جلسه دستور مواقع بعضی 
 .کرد مشورت دیگران

 کمبتود  دلیتل  بته  متذاکرات  از بعضی در :جلسه دستور یبند زمان .9

 ماننتد  دیگتر  بعضتی  در و شود می تعیین زمانی محدودیت جلسه یبرا وقت

 .یابد می ادامه نهایی تواف  کسب تا جلسه ها، داد اه یا صلح مذاکرات

 ا ر باشید داشته یاد به :کنید تعیین زمانی جلسه پایان یبرا همیشه .۷

 شترکت  اکثتر  نتارالتی  موجتب  یابتد  ادامته  شده تعیین زمان از پیش جلسه

 .شد خواهد کنند ان

 متدنمر  باید را یها هتنک جلسه مکان تعیین هنگام :جلسه نمکا تعیین .۰
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 امکانات. و طرفی بی رالتی، :است شرح این بهها  آن از برخی .دهید قرار

 :کنید پیدا مناسب پاس  زیر یها پرسش یبرا چنین هم

 اجاره راها  آن باید یا داشت خواهید نیاز یبصر – سمعی وسایل به آیا 

  کجا؟ از کنید؟
 داشت؟ خواهید نیازها  آن به مدت چه یبرا 

 وستایل  ینگهتدار  امکتان  آیا بکشد طول یبیشتر یروزها جلسه ا ر 

  دارد؟ وجود
 نمطمی و کند برآورده را شما ینیازها بیشترین که کنید انتخا  را محلی

 .دارد را افراد  نجایش و است رسمی مذاکره مناسب نمر مورد محل شوید
 اوضاع کنترل هستید، مذاکره میزبان که زمانی :جزییات به پرداختن .1

 نفتع  به موجود وضعیت از اینکه یبرا و بگیرید اختیار در ای کامل به  ونه را

 تغییتر  را تتنفس  زمان ماهیت و یبند زمان جلسه، یفضا .کنید استفاده خود

 را بهداشتی یها سرویس .کنید فراهم قلم و کاغذ یبردار یادداشت یبرا .دهید
 .است کافی نور میزان جلسه اتاق در شوید نطمیم و کنید بازدید

 .باشد کننده تعیین عوامل از یکیتواند  می نیز مسهله این :بدن راحتی .۰
 .بگیترد  تصتمیم  تتر  سریع کنید وادار را مقابل طرف اینکه یبرا و دلیل همین به
 تعویت   بته  را نوشتیدنی  آوردن یتا  و بیاوریتد  تر پایین درجه چند را اتاق یدما

 میتز  از دور را نوشتیدنی  یافت ادامه نیز تنفس زمان در جلسه چنانچه .دبیندازی

 دقتت  و افتزایش  را ختون   تردش  سترعت  آ  نوشتیدن  .دهیتد  قرار مذاکره

 خود یاشتها است ممکن شما  روه یاعضا هرچند .برد می بالا را ی یر تصمیم

ا هت  آن کته  نیستت  یچیز تشنگی اما ؛بدهند دست از طولانی مذاکره طول در را
 شدن خشک باعث ناآشنا محیط و فشار اضطرا ، چون عواملی .کنند فراموش

 .کنید فراهم خود  روه یبرا خوردن آ  همیشه بنابراین :شود می نده

 مهم مذاکره در نیز کنند ان مذاکره  رفتن قرار نحوه :جلسه چیدمان .۰

 شتکلی  بته  یتا  بنشتینید  هتم  یرو هروب رسمی جلسه یک مانند که این .است



 
  

 یازدهم/ مدیریت جلساتصل ف 75

 تتأثیر  نهایی نتیجه نیز و جلسه روند برتواند  می بگیرید قرار هم کنار انهدوست

  .باشد داشته توجهی قابل

 :دهید قرار مدنمر را زیر هایردمو جلسه چیدمان یبرا

 ؛ببیند را اصلی یاعضا همه بتواند که بنشیند جایی باید رهبر 

 ؛دهید قرار دیگر یک از یمساو فاصله با را ها چوکی 

 مهتم  بستیار  هتم  چشتمی  تماس طرفین، نشستن ترتیب از نمر صرف 

 چته  در مقابتل  طترف  ببینیتد  یدتوان می چشمی تماس طری  از .است

 ؛برد می سر به رولی شرایط
 ؛کنید برقرار ارتباط خود  روه یاعضا با یدتوان می چنین هم 
 موقعیتت  در را او کنید، تواف  به وادار را مقابل طرف خواهید می ا ر 

 .دهید قرار نور و دما نمر از سخت

 کته  فضایی تأثیر تحتتواند  می مذاکره نتیجه :جلسه یفضا ارزیابی .۵

 را مثبتی یفضا جلسه یابتدا همان از .بگیرد قرار ،شود می بر زار آن در جلسه

 کنید می صحبت که اندازه همان به مذاکره طول در .کنید ایجاد مقابل طرف یبرا

 زیترا  باشید هوشیار جلسه یفضا به نسبت .نمایید مشاهده و بدهید  وش باید

 ختود  لتواس  همه از اینکه یعنی ؛بودن هوشیار .کند می تغییر سریع خیلی فضا

 استتفاده  بینیتد  متی  دیگران از که هایی نشانه کدر و جلسه یفضا ارزیابی یبرا

 اصتلی  موضتوع  از بحتث  هر اه .نکنید فراموش را معاشرت آدا  هر ز .کنید

 اصتلی  موضتوع  بته  مناستب  شتکلی  بته  دوباره کنید یسع شد منحرف جلسه

 جلسه آن، آمیز مسالمت لل با داد رخ جلسه طول در یا مشاجره ا ر .بر ردید

 یبرا لمسای این .نباشید توجه بی ها مشاجره و ها اختلاف به پس .ببرید پیش را
 قترار  تتأثیر  تحتت  را متذاکرات  یفضتا  و کنند می ایجاد مشکل یبعد جلسات

 دو در منفی لس آمدن وجود به باعث مذاکره یفضا بر لاکم سنگینی .دهند می

 میتان  از و نشتده  کپتا  طور کامل به که زمانی تا منفی لس این .شود می طرف

 .داشت خواهد نامناسبی تأثیر جلسه یفضا یرو بر نرود،
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 متذاکره  طتول  در عملکترد  بهترین کسب یبرا :جلسه در یهشیار .6۷

 شب ،شود می بر زار زود صبح مذاکره ا ر .اشیدب آرام و هشیار آ اه، همواره

 تتنش  و نگرانتی  هر ونته  از و بخورید کامل صبحانه بخوابید، کافی اندازه به

  .است هشیار و آ اه  هنی استرس، بدون و آرام  هن .بمانید دور

 :هستید هشیار و آ اه که هنگامی

 ؛یابد می افزایش شما دادن  وش در تمرکز توانایی 

 ؛بود خواهد بیشتر شما در ها پرسش به دادن پاس  قدرت و عمل سرعت 

 کنید مین عجله مذاکره شدن تمام و خانه به رفتن یبرا. 

کننتده   متذاکره  یتک  عنتوان  بته  آنکته  یبرا :جلسه در مناسب ظاهر .66
 :کنید توجه زیر های هتنک به باشید داشته آراسته و موجه یفاهر

 بپوشید لباس یطور دبای کنید، شرکت مهمی جلسه در است قرار ا ر 

 ؛بگذارند الترام شما به و بگیرند یجد را شما همه که

 ؛کنید جلب را دیگران توجه پوشیدن لباس نوع با نکنید سعی  
 وش شما یها لرف به دیگران دارید دوست مذاکره جلسات در ا ر  

  ؛نکنید پرت راها  آن لواس که بپوشید لباس یطور باید بدهند
 و لتال  که نباشد یطور شان یفاهر وضع که نندک دقت باید ها خانم 

 .دهند قرار تأثیر تحت را مذاکره جلسات رسمی یهوا

 خستته  ،آیتد  می تان خوا  قدر هچ نیست مهم :جلسه به شدن وارد .6۰

 بته  اعتمتاد  و جسارت ت،جرم با باید همیشه هستید؛ نارالت یلت یا هستید

 نفتس  بته  اعتمتاد  ع،شرو لحمه همان از .شوید وارد مذاکره جلسات به نفس

 بستیار  جلسته  شتروع  لحمه .بگیرید دست به را اوضاع کنترل و باشید داشته

 یتاد  بته  را نکته این ندارید عهده به هم را جلسه ریاست ا ر یلت .است مهم

 .شود تبدیل فرد ترین مهم بهتواند  می جلسه در فرد ترین ساده که باشید داشته
 بزنید لبخند بیرون و درون در .دارید نگه بالا را سرتان جلسه، به ورود هنگام

 .باشید متمرکز تان هدف یرو و
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 جلسات مدیریت جهت کلی یپیشنهادها

 شترکت  هتا  بحتث  در کمتتر  کته  کستانی  از و کنید بر زار پویا یها بحث

 جلسته  هدایت یبرا کنید می فکر ا ر .کنند بیان را نمرشان بخواهید ،کنند می

 هنگتام  .بستپارید  او بته  را وفیفته  ایتن  دارد، وجتود  شما از تر مناسب یفرد

 :باشید داشته  هن در را نکته سه این جلسات یبرا یریز برنامه

 ؛است لازم که کنید بر زار جلسه هنگامی تنها (6

 ؛کنید تهیه پیش از را موضوع هر یبرا کافی اطلاعات (۰

 .کنید بر زار یمؤثر یها نشست (9

 .نکنیتد  عجلته  ی یتر  تیجته ن یبترا  استت،  یمساعدساز نیازمند مذاکره ا ر
 .استت  خودتان دید اه کردن نزدیک و دیگران نمر تغییر یمعنا به یمتقاعدساز

 برابر در مردم مقاومت .دهند می نشان مقاومت خود نمر تغییر مقابل در ها انسان

 کنیتد  لرکتت  آرام ا ر .است لرکت برابر در هوا مقاومت شبیه ،یمتقاعدساز

 متانع توانتد   می به قسم کامل کنید لرکت شتا  با را  اما ؛کنید مین لس را آن

 لتداقل  سترخ  ختط  .باشتید  داشتته  سرخ خط خود مذاکرات یبرا .شود شما

 .بدهید مقابل طرف به هستید لاضر که است امتیازاتی لداکثر یا ما های خواسته
 .بدانیتد  را خود سرخ خطوط شروع از قبل مذاکره، مهم قوانین از یکی عنوان به

 متذاکرات،  و روزمتره  ارتباطتات  و و تو   فت طی ما یها نارضایتی زا یبسیار

 .ایم نکرده تعریف یسرخ خط که است یهاردمو به مربوط

 سرمان پشت که یچیز به نه کرد نگاه پیشرو مسیر به باید همواره مذاکره در

 هتا  وقتت  خیلتی  یلتت  متا  .ایتم  آمده لالا تا راه قدر هچ نیست مهم اصلاً .است

 خیلتی  قتبلاً  اینکته  خاطر به فقط دهیم می ادامه را مان شخصی طغل یها تصمیم

 آن در استت،  اطلاعتات  ابتلاغ  یبترا  شما جلسات ا ر .ایم  ذاشته وقت برایش

 که است اطلاعاتی موضوع ا ر .بروید بیرون زود و کنید بر زار را جلسه صورت
 توجته م .باشید داشته متفاوت یها هدف باید و است متفاوت جلسه ،خواهید می

 بتا  اعضتاف  تتا  شود می بر زار شما  روه به کمک یبرا جلسات از بعضی باشید

 را همدیگر کنند، اجتماعی یکارها باهم کنند، برقرار پیوند کنند، ملاقات همدیگر



 
 

 فن مذاکره 78

 ا تر  .کننتد  مشتاهده   روه رهبر مقام در خود واقعی نقش در را شما و بشناسند

 در محکتم  را اوضتاع  مهتار  رتصو آن در باشند، مؤثر شما جلسات خواهید می

 بتر  ومسهولیت هستید مدیر شما .نیست دموکراسی از یخبر اینجا بگیرید دست

 کند،  ویی خاطره دهید اجازه هرکس به نباید شدن واقع مؤثر یبرا .دارید عهده

 که فرصتی اولین در و دارید وا لرکت به راها  آن .بنشیند رالت یا کند، پرلرفی

 صورت در شده قید موارد از غیر به یا مسهله هیچ به .کنید رونبی در از یدتوان می

 مهم ا ر .شد می قید جلسه صورت در باید بود مهم یا مسهله ا ر .نپردازید جلسه

 جلسته،  در یدیگتر  کتار  هتر  .شتود  مطترح  نبایتد  اصتلاً  صورت درآن نیست،

 .آورد دستت  به یدیگر فرد از را یچیز کند می سعی که است کسی دهنده نشان
 جلسته  ماهیتت  اینکه مگر نپردازید جلسه صورت از خارج لمسای به اصلاً پس

 نه باشد شده تشکیل کلی موضوع یبرا جلسه و بوده مختلف لمسای به رسید ی

 ایمیل، با یدتوان می را جلسه چند کنید بررسی .خاص موضوعی به رسید ی یبرا

 نیستت،  یضرور وماًلز وجودش که را کسی هر .کنید بر زار رو در رو و نوتلف

 اطمینتان  و کنتد  ثبت را جلسه صورت کسی چه کنید تعیین شما .بگذارید کنار

 یستی ری بتاره  درایتن  نیستید مجبور .کند ثبت شما خواسته با مطاب  کنید لاصل

 در کتاملاً  را اوضاع مهار و داشته دوستانه و قاطع یرفتار فقط .باشید جو سلطه

 راهکتار  یتک  با جلسه دستور در یا نکته هر کنید لاصل اطمینان .بگیرید دست

 و فت  پ فقط جلسه که این یعنی؛ راهکار به نرسیدن .کند می پیدا خاتمه عملی

 باید جلسه پایان در .باشد داشته شده تعریف هدفی باید جلسات همه .است بوده

 .نه یا اید رسیده هدف آن به آیا بگویید بتوانید
 متذاکره  در یا العتاده  فتوق  میتاه از زمان مدیریت :زمان مدیریت -۶

 و متدیر  دهتی  ستازمان  و یریتز  برنامته  آن، اصتلی  کارکرد و است برخوردار
 شتروع،  نقطه .است مذاکره در دستاورد پربارترین به رسیدن یبرا کارکنانش

 در را تتان  انگیتزه  بتوانیتد  اینکه یبرا .است انگیزه زمان مدیریت در پیشرفت

 .بشناستید  را کتار  ایتن  منتافع  عمیقاً باید یدده افزایش زمان قدرت به رسیدن
 مختلف یها شیوه ،یفرد مناسب انضباط و یور بهره لداکثر به رسیدن یبرا
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 بایتد هتا   آن از هرکدام یرو تسلط و آشنایی یبرا .دارد وجود زمان مدیریت

 بته  .بتود  خواهتد  ثمربخش و مفید یعمر اش نتیجه ولی بگذارید وقت کمی

 ی یر شکل .«است بوده سخت شود، آسان اینکه از لقب چیزی هر» وته: قول
 باقی یبرا و شود می آسانها  آن با زند ی ولی است؛ سخت خو  یها عادت

 :باید منمور این یبرا ،برید می بهرهها  آن از عمرتان
 یتا  یکاغتذ  خواه سیستم، بهترین .کنید استفاده یبند زمان سیستم از (6

 روزانته  و هفتگتی  ماهانته،  ستالانه،  ساخت خواهد قادر را شما الکترونیکی،

 .کنید یریز برنامه

 .دهیتد  انجتام  را ختود  وفتایف  فهرست، یرو از کنید سعی همیشه (۰
 از یکتی  مستهله  ایتن  .کنند می کار روزانه فهرست یرو از کارآمد یها انسان

 شتده  کشتف  یور بهتره  لداکثر به رسید یبرا که است یابزار قدرتمندترین

 نوشتتن  فهرستت  بتا  ندارنتد،  را لازم کارایی که یکسان معمولطور  به .است

 زنگ یصدا با مرتب درنتیجه ،کنند می مقاومت آن برابر در و هستند مخالف

 غیتر  یاضتطرار  یکارهتا  کنند می ایجاد شان برای مراجعین که یا وقفه ن،وتلف
 دهنتد  انجتام  باید که اصلی یکارها از شان  هن ایمیلی، درخواست و منتمره

 ریختته،  سترتان  را یزیاد یکارها کردید الساس وقت هر .دشو می منحرف

 دهیتد  انجام نزدیک آینده در باید که کارهایی تمام از و کنید مکث بلافاصله

 یتد توان متی  یمتورد  ستی  یتا  دوازده ده، فهرست تهیه با تنها بگیرید. فهرست

 الستاس  بلافاصتله  کتار  ایتن  با .درآورید کنترل تحت را تان وقت و زند ی

 را کارتان کنترل کنید می الساس و کرده پیدا یبیشتر خاطر اطمینان و آرامش
 نمتر  بته  که شوید می رو روبه یکار با مواقع بعضی .اید آورده دست به دوباره

 رهتا  هستتید  انجتامش  مشغول که را یکار کنید می فکر و رسد می یاضطرار

 متوقعی  کار نآ واقعی اهمیت که صورتی در .بپردازید کار آن به فوراً و کنید

 بته  یکتار  وقتتی  اوقتات  اغلتب  .شود آورده کاغذ یرو که شود می مشخص
 و وفتایف  ستایر  کنار در وقتی شود انجام فوراً باید و آید می یضرور نمرتان
 و رستد  مین نمر به مهم زیاد دیگر ،کنید می وارد فهرست در تان های لیتمسؤ

 ترتیتب  ایتن  به .بپردازید ارک آن به و کنید رها را تان اصلی کار نیستید مجبور
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 .شود می مشخص کارتان واقعی اولویت و اهمیت

 مدیریت زمینه در امروزه .کنید استفاده دلخواه زمان مدیریت نمام از (9

 یهتا  سیستتم  و دیجیتتال  یهتا  منشتی  سیستتم  جمله از مختلفی یها سیستم
 .هستند دسترس در عالی بسیار یا کمپیوتری

 در شتما  توانایی .کنید دهی سازمان را ها آن فهرست یبند اولویت با (۷

 .است شما یفرد ویژ ی یکلید یها فعالیت و وفایف اهداف، اولویت تعیین
 و ستبک  وفایف  رفتن سنگین به انسان طبیعی تمایل .نیست آسانی کار این

 لازم .نیستتند  یضترور  اصتلاً  مواقع اکثر که است وفایفی انجام یبرا تلاش

 رالت قانون این و بگیرید یاد را طبیعی جریان این برخلاف کردن شنا است

 شتما  زند ی در واقعاً که کنید تمرکز وفایفی یرو و بگذارید پا زیر را طلبی

 ستاعات  یابتتدا  در را فهرست سخت یکارها همواره .کنند می ایجاد تفاوت

 .دهید انجام دارید یبیشتر توان که روز یکار
 مختلف یها چالش با  یزند و مصالبه طول تمام در: چالا مدیریت -۲

 داشتتن  تجرم و نفس به اعتماد ماندن، باقی محکم .شویم می رو هروب متفاوتی و

 یبرا باید مذاکرات در .دارد یزیاد اهمیت مواقع دراین دارید نیاز آنچه بیان یبرا
 آنچته  بته  دردسر بدون و ساد ی به نیست قرار .باشید آماده چالش با رویارویی

 .استت  متذاکره  و زنتد ی  از بخشی ها چالش با شدن مواجه .برسید خواهید می
 یهتا  موقعیت درها  آنهیج از ماندن دور یبرا راه بهترین مکث دکمه دادن فشار

 بتا  دیگتر  یهرجا یا کار محل خانه، در است ممکن .است تنش رپُ و دار چالش

 برصت  کتار  بهتترین   اهی .باشید داشته نیاز وقفه به و شوید رو هروب موقعیت این

 روند که است معنا این به مکث دکمه دادن فشار .است کار ندادن انجام و کردن

 و زمتان  یبعد لرکت یبرا تا کنید متوقف مناسب مدتی یبرا را مذاکرات ادامه
 متذاکرات  در مکتث  دکمه دادن فشار هنگام .باشید داشته اختیار در کافی یفضا

 کافی زمان خودتان به دوباره عشرو از پیش و بپردازید استرالت به نگرانی بدون

 تازه نفسی کرده، بررسی را چیز همه دوباره تا کنید می پیدا فرصتی کار این با .دهید

  هنی نمر از شود می باعث کار این .است نیفتاده قلم از یچیز شوید نمطمی و کنید

 .بگیرید را لازم و درست تصمیم و شوید دور مذاکره موضوع از الساسی و



 

 

 دوازدهم صلف

 مذاکره در توافق و زنی چانه
 

 متعلقات سود ،یعادطور  به مردم .است اجتماعی روابط مشخصه «تبادل»

 کته  یکار یازا در  اهی لتی . ذارند می مشارکت به دیگران با را خود کار

 مبادلته  .دارنتد  مثتل  بته  مقابله انتمار بلکه ؛خواهند نمی یماد پاداش کنند می

 ختود  همستایه  بته  یفترد  مثتال: ای  به  ونه باش؛ ضمنی و تلویحیتواند  می

 .کند کمک او به مشکل بروز هنگام دارد انتمار هم همسایه از و کند می کمک
 مشتی یعابر مثال یبرا .است روشن و واضح مبادله شرایط موارد بعضی در

 دارد متی  بتر  صتبح  روزنامته  یک و  ذارد می فروشی روزنامه میز یرو سکه

 و فتروش  روزنامه بین تعامل تنها و است مشخص روزنامه متقی و .رود می
 زنی چانه .باشد مؤدبانه "خیر به صبح" یک یا و سر دادن تکانتواند  می عابر

 هر ونته  و باشتد  نشتده  تعیین پیش از مبادله شرایط که است یضرور زمانی

 .کند آشکار بیشتر را طرف دو های اولویت اختلاف شرایط، تثبیت یبرا تلاش
 مذاکره، فنون و دیگران تجربیات مسلماً» خواهد: می روش یک اختلاف فعر

 نتوع  و وضتعیت  نتوع  بته  آیا .«برسیم تواف  به اختلاف از که است یا وسیله

 و بعتد  قبتل،  آیا اید؟ اندیشیده تواف  کسب و اختلاف رفع یبرا خود مذاکره
 بهتتر   فتم؟ یم چه بود بهتر» پرسید: می خود از را ها پرسش این مذاکره لین

  «؟دهم انجام یکار چه است بهتر بگویم؟ چه است بهتر کردم؟ می چه بود

 یافتراد  .استت  یبتازنگر  و درستت  شتناخت  متذاکرات،  پایته  ترین مهم
 یبازنگر به لاضر هم که شوند موف  امر دراین و باشند مذاکره اهل ندتوان می
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 کوچته  و ختانواده  فرهنتگ  در .باشند خود از غیر دنیایی دیدن به قادر هم و

 لتل  شتان  اختتلاف  کنند «من من،» ا ر دارند اختلاف نفر دو که زمانی بازار

 لیاقتت  و توانتایی  باشتند  مطل  من دارند اصرار که افرادی بنابراین شود؛ نمی

 طرف یدنیا به مذاکره هنگام ،کنند تمرین است لازم و ندارند را کردن مذاکره
 زند ی در تواف  منمور به ما همه .بگیرند قرار آن در و کرده توجه هم مقابل

 قهتر،  شدن، عصبی یجا به باید و داریم مذاکره به نیاز اجتماعی و خانواد ی

 کته  استت  ارتباط یک زنی چانه .بپردازیم مذاکره به ی یر موضع و خشونت

 هدفتواند  می یچیز هر .است شده طرالی مند رضایت یا مبادله انجام یبرا

 برعکس و دهند می هیارا کالا خدمات مقابل در افراد . یرد قرار زنی چانه یک

 .کنند می عرضه پول، مقابل در را خدمات با یکالا

 زنی چانه تعریف

 .توافت   یتک  واسطه به منفعت کسب یبرا وجو جست یعنی ،«زنی چانه»
 کننتد  متی  تتلاش  پردازنتد  متی  زنی چانه به کشورها یاها  ناسازم مردم، وقتی

 و دیگتران  ارزیتابی  بتر  و کننتد  جمع اطلاعات دیگر یک یها اولویت درباره
 تبتادل  بته  دوجانبته،  یهتا  توافت   کستب  یبرا و  ذاشته تأثیر خود اطلاعات

 وقتت  هستتید،  مقابل طرف با بلندمدت رابطه فکر به ا ر .بپردازند پیشنهادها

 یتا  نمتر  اختتلاف  در یتر  خصوصتی  زنتد ی  در شتما  ا تر  !استت  زنی چانه
 بته  محصتولی  فتروش  یتا  دوستت  یتک  از خرید درلال یا هستید کشمکش

 به رسیدن یبرا فقط هستید، بلندمدت کنند ان تأمین یا خویشاوندان دوستان،

 عمتده  متذاکرات  تمتام  بخش قوام همچنین زنی چانه .کنید زنی چانه تواف 

 با اختلاف ،یتجار عمده یکالاها به مربوط معامله در قیمت تعیین به مربوط

 .استها  آن مانند و دیپلماتیک مذاکرات ،یر رکا یها اتحادیه

 زیرا شوند می زنی چانه در یرها  ناسازم و ها دولت مردم، زنی؟ چانه چرا

 تحتت  را آن دیگتران  یا و است دیگران به متعل  یا که هستند یچیز خواهان
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 هارایت  را یدیگتر  چیتز  خواهنتد،  متی  آنچته   ترفتن  یبراها  آن .دارند کنترل
 در متردم   یترد،  قترار  زنتی  چانه موضوع دتوان می چیز همه اغلب .دهند می

 و منتافع  و لقوق اداره، یا خانه یکارها مانند ؛مطلبی هر سر بر یعاد لالت
 هتم  ها دولت وها  ناسازم .پردازند می زنی چانه به درخواستی یکالاها قیمت

 و دکننت  متی  زنی چانه شان اختیارات لوزه و قراردادها از اعم چیز همه درباره
 زنتی  چانته  .شود می هدایت خبره کنند ان مذاکره لضور با اغلبها  آن اقدام

ها  آن از هریک که شود می انجام خدمات یا کالا پول، مقابل در معمول طور به
 چانته  بته  اقتدام  که یفرد .شود یدیگر جایگزینتواند  میها  آن از ترکیبی یا

 دارد یکمتتر  ارزش بترایش  یا دارد نیاز کمتر که را یچیز اغلب کند می زنی

 و تتر  مهتم  بترایش  کته  کند می مطالبه یدیگر چیز آن یازا در و دهد می هارای
 بتا  را آن کنتد  متی  سعی دارد، قهوه محصول مازاد که یکشور .است تر باارزش
 یکالاهتا  پتول،  پرداختت  با یا کند عو  دیگر یکالاها یا غذایی مواد نفت،
 متردم  داده نشتان  شتناختی  روان ربیتات تج لتی .کند یخریدار را نیاز مورد

 .کنند کسب منفعت تا بگیرند را ضرر جلو هستند راغب بیشتر معمول طور به

آیتد   شمار می های جلب لمایت همه جانبه به چانه زنی بخشی از فعالیت
ویژه  روه  شود که قصد دارد تصمیم  یرند ان و به هایی را شامل می و تلاش

یت از یک برنامه، و یا رای دادن یا نتدادن بته یتک     زاران را برای لما قانون
قترار دهتد. چانته زنتی را تاثیر تذاری بتر روی تفکتر         موضوع تحت تتاثیر 

 زاران و تصمیم  یرنتد ان یتا ستایر افتراد کلیتدی بته نفتع یتا ضترر           قانون
کنند تا ازایتن طریت  بتتوان تصتمیمات آنتان را       موضوعی خاص تعریف می

به عبارت دیگر، چانه  یرات مورد نمر را اعمال کرد؛و تغیتحت تاثیر قرار داد 
ها یا محصولات از طریت  بحتث    ها، برنامه زنی فرآیند تاثیر ذاری بر سیاست

 ها و منط  است. مبتنی بر واقعیت
دیدار با تصمیم  یرند ان چانه زنی نیست و تنهتا در متواردی کته     صرفاً

هتا   ذاری و جلب لمایت آناین دیدارها با هدف برقراری ارتباط برای تاثیر 
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بترای انجتام کتاری     ه درخواستت مشتخص  برای یک اقتدام مشتخص، ارایت   
هتا از   ه  زارشی از وضعیت موجود برای جلب لمایت آنمشخص، و یا ارای

 برنامه مورد نمر باشد، مصداق چانه زنی خواهد بود.
تواند  روه وستیعی از مخاطبتان را    های هدف تاکتیک چانه زنی می  روه

ی، وزرا و  ردد که سیاستگزاران )مانند نماینتد ان مجتالس قتانونگزار    شامل
ماننتد پزشتکان،    ؛متخصصتانی ها و کارکنتان دولتتی،    اعضای کابینه(، سازمان

هتا،   هتا، رستانه   های غیر دولتی، خیریه ولیس و ...، سازمانمعلمان، نیروهای پ
رونتد. سته    یشتمار مت   ها به ر ری و تجاری از جمله این  روههای کا اتحادیه

  روه هدف عمده چانه زنی عبارتند از:
  روه هدف مستقیم: تصمیم  یرند ان واقعی  .6
 روه هدف واسط: منتقتل کننتد ان پیتام بته  تروه هتدف واقعتی و         .۰

 مستقیم 
توانند مخاطبتان   قیم: افراد یا سازمان هایی که می روه هدف غیر مست .9

 مستقیم را تحت تاثیر قرار دهند. 

 ف انجام چانه زنیهای مختل شیوه

 ؛چانه زنی از طری  تلفون .6
  ؛چانه زنی از طری  ملاقات لضوری .۰
 ؛چانه زنی به وسیله نامه .9
   .چانه زنی به وسیله پست الکترونیکی .۷

 ها چه کسانی هستند؟ چانه زن

ای چانته زنتی وجتود دارد کته     هت  های مختلفتی بترای انجتام فعالیتت     شیوه
شتکیل  هتای ت  ها، کمیتته  کارکنان سازمان تواند توسط های مرتبط با آن می فعالیت

شود. ای و یا ترکیبی از این سه انجام  های لرفه شده برای این هدف و چانه زن
 های لازم برای انجام چانه زنی را داشته باشند. مهم این است که افراد مهارت
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 های یک چانه زنی اثربخش ویژگی

رهای رستتمی و آشتتنایی بتتا نمتتام قتتانونگزاری و اطتتلاع از ستتازوکا  -6
 ها.  یری غیررسمی برای فشار بر روند تصمیم

تأمین اطلاعات معتبر برای ترغیب تصمیم  یرنتد ان بته لرکتت در     -۰
 جهت مورد نمر.

 شناخت موقعیت تصمیم  یرند ان و زمینه  هنی آنان. -9
ترین زمان برای چانه زنتی متؤثر درستت     تعیین زمان مناسب: مناسب -۷

 یری مرتبط بتا موضتوع استت، هتر چنتد برختی از        قبل از جلسات تصمیم
هتای   دهنتد بعتد از دریافتت نمترات، مشتورت      تصمیم  یرند ان ترجیح می

های چانه زنی در یتک دوره   دیگری نیز انجام دهند. بهتر آن است که فعالیت
 زمانی مشخص انجام شود.

جتای   ارایه درخواست مشخص و اختصاصی از فرد تصمیم  یرنده به -۰
 یک درخواست کلی.ارایه 
 تمرکز بر روی فقط یک خواسته و پیام در هر ارتباط. -1
 ذاری بر روی قانونگزاران و تصمیم  یرند ان کلیتدی کته بتا     هدف -۰

 موضوع مورد نمر سروکار دارند.
 بیان لقیقت در طی ارتباط با مخاطب. -۰
 استفاده از ارتباطات شخصی و فردی با نمایند ان. -۵

هتای رستمی و    توانتد در مکتان   سیاستگزاران: ارتبتاط متی   ارتباط با -6۷
نمایی  باشد. سازمان باید علای  مخالفین خود را بشناسد و از بزر  غیررسمی

  ها پرهیز کند. آن
آشنایی با ارتباطات داخلتی نمتام سیاستی: ستازمان بایتد موقعیتت        -66
نتد  توا های بین دست اندرکاران مختلف را درک کند. ایتن روابتط متی    ارتباط

 برای پیشبرد اهداف راهبردی مورد استفاده قرار  یرد.
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 آمادگی برای یک چانه زنی اثربخا شامل موارد زیر است
کسب اطلاعات کافی و پژوهش مناستب دربتاره موضتوع بحتث بتا       .6

هدف تعیتین محتور چانته زنتی: کتانون تمرکتز فرآینتد چانته زنتی          
 ها.  رفتار آنهای جاری و نیازمند اصلاح است و نه افراد و  سیاست

 تطبی  موضوع با قوانین موجود و شناخت شکاف سیاستی.  .۰
 ها.   تفکر درباره آن و مشاوره با هدف شناسایی انتخا  .9
 . کار انجام برای نویس پیش تهیه  .۷
 تغییرات و اصلالات مورد نیاز برای نهایی کردن پیشنهاد.  .۰
هتای   : بتا توجته بته محتدودیت    Framing)چارچو  بندی موضوع ) .1

نی و موقعیت خاصی که در ارتباط با سیاستگزاران وجود دارد، باید زما
مشخص کرد که چه موضوعاتی باید وارد بحث شود و چه محورهایی 
از آن خارج  ردد. با چارچو  بندی و سازماندهی مطالتب، مشتخص   

شود که چه موضوعاتی را باید مطرح کرد، از بیان کدام متوارد بایتد    می
 طلب دارای اهمیت بیشتری است.  اجتنا  کرد و کدام م

 طرالی راهبرد ارتباطی با  روه هدف مورد نمر.  .۰

 دلایل انجام جلب حمایت از طریق چانه زنی

د: تتاری  سرشتار از افتراد یتا     توانند قوانین را تغییتر دهنت   افراد می  -6
انتد تغییترات بتزر  ایجتاد کننتد: قتوانین کتار         هایی است که توانستته   روه

هستند که به آسانی به   سالم، امنیت اجتماعی و... تغییراتی کودکان، هوا و آ
اند. این تغییرات با در یری فعالانه و چانه زنی فراوان افرادی که  دست نیامده

 وجود آمد. به تغییر را الساس کرده بودند بهنیاز 

چانتته زنتتی یتتک لتت  دموکراتیتتک استتت: نفتتس عمتتل  فتتتن بتته  -۰
نویسند یا تغییر دهند قلب تپنده یک نمام سیاستگزاران که چگونه قوانین را ب

 دموکراتیک است.
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شوند: افترادی   های واقعی کشف کند تا راه لل چانه زنی کمک می  -9
کنند و از کارکنان انتخا  شده خود برای لمایتت شتان    که خلاقانه فکر می

های ابتکتاری را خلت  کننتد کته بتر علتل        توانند راه لل  یرند می کمک می
   آید.فای ای مشکلات ریشه

بترای  چانه زنی آسان است: چانه زنی یک مراسم پر رمز و راز که   -۷
ها وقت باشد نیست. با اندکی تلاش و مطالعه  یاد یری آن نیاز به صرف سال

توان چانه زنی کرد و چه باید  توان آموخت که چگونه و با چه کسانی می می
 ها  فت. به آن

یتاز دارنتد: شتما بتیش از     تصمیم  یرند ان جامعه به تجربه شما ن  -۰
 هتای مختلتف   مشکلات نزدیک هستید. کارکنان بختش تصمیم  یرند ان به 

توانند تجربیات خود را مانند ابزاری قتوی در اختیتار سیاستتگزاران قترار      می
 دهند.

شتود   کند: آنچه در چانه زنی انجام متی  چانه زنی به مردم کمک می -1
ها( به رسیدن  ونی و ملاقاتتلفهای  اتژیک، تماسریزی استر )پژوهش، برنامه

 کند. شما به اهداف مهم کمک می

های غیرانتفتاعی   ویژه در سازمان انه زنی منجر به تحق  اعتماد، بهچ -۰
 شود. می
 

توجه به محورهای اصلی زیر در طراحـی یـک برنامـه چـانی زنـی      
 ضرورت دارد:

منبع مشروعیت فرد یتا ستازمانی کته     (:Legitimacyمشروعیت ) .6
کنتد، بایتد مشتخص  تردد. ایتن منتابع کستب         چانه زن عمل متی  به عنوان

تواند ماموریت سازمانی، اجتماع های ملتی و محلتی، دولتت،     مشروعیت می
های  کننده مانند سازمان های کمک یک سازمان یا نهاد و لتی سازمان اعضای

 المللی باشند. بین
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ه تصمیم  یرند ان باید آنچه فترد یتا  ترو    (:Credibilityاعتبار) .۰
عتمتاد  توانتد ناشتی از ا   کند را معتبر بدانند. منابع اعتبار می چانه زن طرح می

ها، شفافیت موضوع و درخواست و نیز فرفیت  تصمیم  یرند ان به چانه زن
 تصمیم  یرند ان برای همکاری باشد.

فرد یا  روه چانته زن بایتد    (:Accountabilityپذیری ) مسئولیت .9
را بته   هتا  مان متبتوع ختود، افترادی کته آن    مسهولیت ختود را در قبتال ستاز   

هتای مختلتف در    اند و نیز ارتباط بتین ستازمان   نمایند ی خود انتخا  کرده
 جهت پیشبرد برنامه مورد نمر، تشخیص دهد و به آن پایبند باشد.

برای تغییر دید اه تصتمیم  یرنتد ان و جلتب     (:Powerقدرت ) .۷
. منابع قدرت بترای یتک   داریمها به موضوع مورد نمر نیاز به قدرت  نمر آن

توانتد خبر تی و مهتارت فترد یتا ستازمان عمتل کننتده،          ثر میچانه زنی مؤ
گیختگتی  مشروعیت اجتماعی که دارد، وکالت و نمایند ی اعضتا، و نیتز بران  

 های جمعی باشد. جامعه در نتیجه کار رسانه

 چگونگی برقراری ارتباط برای چانه زنی

به ویژه در ابتدای چانه زنی بته لترف    زمان کمی را در طی برنامه و .6
 زدن اختصاص دهیم. 

 با استفاده از سوالات چالشی و موثر جهت برنامه را هدایت کنید.  .۰
 با الترام و اد  با  روه هدف برخورد کنید.  .9
و تتلاش   ه کنیتد یجلسه لتما معرفی نامه خود را ارابرای لضور در  .۷

  روشن باشد. کاملبه قسم کنید تا دستور جلسه 

 هایی برای چانه زنی اثربخش دستورالعمل

درباره  روه هدف چانه زنی به لد کافی بدانید و در صتورت لتزوم    .6
 تحقی  کنید. 
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خواهید با آن چانه زنی کنید،  نقش  روه هدف را در سازمانی که می .۰
 بشناسید.  

بینی کرده و بترای آن استتدلال مناستب     ها علیه خود را پیش مخالفت .9
 داشته باشید. 

 را مشخص کنید.  های مربوط به آن مشکلات و راه لل .۷
 از اطلاعات صحیح استفاده کنید.  .۰
 ای را در اختیار طرف مقابل قرار دهید.  در ابتدا اطلاعات زمینه .1
 واقع بین باشید.   .۰
در طرالی برنامه چانه زنی، هدف، زمان و فرد چانه زن را مشتخص   .۰

 کنید. 
 یادداشت بردارید. در طی جلسه چانه زنی خو   وش کنید و  .۵

از مقدار وقتی که در اختیار دارید اطمینان لاصل کنید. از وقت خود  .6۷
هتای غیرضتروری هتدر     را بتا صتحبت   به درستی استفاده کنیتد و آن 

 ندهید.  
ای از خلاصه بحث را پس از چانته زنتی بترای طترف مقابتل       نوشته .66

 بفرستید و زمان تماس بعدی برای پی  یری را مشخص کنید. 
اصلی برنامه چانه زنی ختود را واضتح و تتا لتد ممکتن ستاده        پیام .6۰

 طرالی کنید.

 زنی چانه جایگزینی یراهکارها

 به روش یا و هستند آن مالک دیگران که یچیز  رفتن راه تنها زنی چانه

 که دارد وجود هم یدیگر یها راه کار این یبرا .نیست ضرر رساندن لداقل

 :شود می اشارهها  آن به

 آن خریتد  از افراد است ممکن باشد، بالا خیلی قیمت  را :نخریدن .6

 خیلتی  بخرنتد  خواهنتد  متی  کته  یچیز ا ر خصوص به کنند؛ نمر صرف کالا
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 .نباشد یضرور

 .دارنتد  فراوانتی  منابع اغلب کالاها :کردن تهیه را آن دیگر یجا از .۰
 .هستند قیمت بهترین دنبال به همواره خریداران

 اوقتات  و هستتند  آچتار  بته  ستت د اصطلاح به که کسانی :ساختن .9

 یبترا  را هتا  آن چیزهتا،  بعضی خریدن یجا به ندتوان می دارند یزیاد فراغت
 .کنند جویی صرفه یزیاد لد تا وسیله این به و بسازند خود

 یتافتن  دنبتال  بته  افراد شود می باعث  ران قیمت :کردن جایگزین .۷

 فیتدل  یرهبتر  زمتان  در وبایک کشور .باشند خاص یکالا آن یبرا جایگزینی

 هاییموتر جایگزین تا کرد وارد چین از )بایسکیل(دوچرخه ها میلیون کاسترو

 .نداشتند مصرف یبرا سوختی دیگر که شوند

 را ترها ضعیف ترها، یقو همواره بشر تاری  طول در :گرفتن زور با .۰

 تهدیتد  یا زور از استفاده با همواره کشورها و ها  روه افراد، .اند کرده استثمار

 بته  ستتند توان متی ن دیگر یها شیوه به که ،اند آورده دست به را یچیز زور، هب

  خایر تا کرد لمله کویت به عراق 1990 سال در مثال: طور به ؛بیاورند دست

 همستایه،  کشتور  بته  یدراز دست با و آورد دست به را کویت یطلا و نفت

 .کند لل بود داده رخ ایران با جنگ از پس که را اش یاقتصاد مشکلات

 کمبودهتا  آنکه یجا به ها وقت بعضی :اضافی یچیزها ریختن دور .1

 یکتالا  زیترا  کند می ایجاد را مشکل این ها افزونی کند، مشکل دچار را آدمی
 لذف یا برود فروش به قیمتی هر به یا خو  قیمت بهتواند  نمی بحث مورد

 مشتکل  ایتن  بتا  کشتاورزان  ،یکشتاورز  محصولات وفور یها سال در .شود

 یا فصل از خارج بتوانند تا کردند انبار را محصول یا شیوه به و شدند مواجه

  .بفروشند بالایی قیمت به را آن ،شود می زیاد تقاضا که کمبود هنگام در

 فواید که شود می دشوار زمانی جایگزین راه یک و زنی چانه بین انتخا 

 در کته  کارهتایی راه .بگیتریم  نمتر  در را راهکتار  آن بلندمدت و مدت کوتاه

 .باشتند  سودآور بسیار بلندمدت در است ممکن هستند، بر هزینه مدت کوتاه
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 اولیته  متواد  یا کالاها یها جایگزین یافتن هنگام که است یا مسهله اغلب این

 ابتتدا  در است ممکن ها تلاش  ونه این .هستیم رو هروب آن با هم قیمت  ران

 هزینته  یزیتاد  پول قیمت، ارزان یدجد یکالاها مصرف با اما ؛باشد بر هزینه

 متدت  کوتاه یراهکارها که معنا این به است؛ صادق هم قضیه عکس .شود می
 بتین  در .باشند داشته یبار فاجعه یپیامدها بلندمدت، در ندتوان می خوشایند

 کته  است جایگزینی ترین متداول دیگر یجا از محصول تهیه  کرشده، موارد

 .شود می  رفته کار به زنی چانه همراه به

 قطعتات  تولیدکننتده  یک با مذاکره مشغول که زمان همان در شرکت یک

توانتد   متی  همچنین .باشد هم بهتر شرایط و دیگر منبع دنبال بهتواند  می است
 این .یابد دست قیمت بهترین به کند سعی تولیدکنند ان، یسو از قول نقل به

 از پتیش  عرضته  و زیاد منابع دتعدا که دارد را کارایی بیشترین زمانی راهکار

 اش هزینته  به چند انه یراهکارها تعقیب اطمینان، عدم زمان در .باشد تقاضا

 وجتود  آمتاده  یراهکتار  شتود،  منجر شکست به زنی چانه ا ر چون ارزد می

 تا دهد قرار فشار تحت را مقابل طرفتواند  می ها  زینه تعداد همچنین .دارد

 باشتیم،  داشته شک زنی چانه منطقی نتیجه به که زمانی .سازد تر آماده را خود

 .شود می محسو  منطقی لل راه یک شیوه این

 زنی چانه های تاکتیک

 بترای  بایتد  «تجتاری  ترفنتد » هماننتد  زنتی  چانته  یهتا  تاکتیک مورد در

 کنید،  وش .کردید زنی چانه به شروع اینکه محض به .کرد فکر کننده مذاکره

 مقابل طرف یانتمارها که بزنید هایی لرف و نیدک مطرح هایی پرسش هم باز

 .دهد کاهش را

 :است زیر موارد شامل زنی چانه های تاکتیک

 مشابه موقعیت بررسی کرد، تقاضایی مقابل طرف ا ر: مثل به مقابله .۶

 بته  شتما  یستو  از پیشتنهاد  هیارا به منجرتواند  می است بدتر شما نمر از که
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 شتما  بترای  آنگتاه  کنم موافقت آن با من را : »باشد زیر شرح به مقابل طرف

تواند  می مثل به مقابله.« بدهید تخفیف من به آن معادل که بود خواهد معقول
 . یرد قرار استفاده مورد خسارت، جبران دشوار لوزه در اثربخشی صورت به

 بتین  از تضتمین  هیت ارا بتا  راها  آن خطر که بخواهد هم شما مقابل طرف ا ر

 یتقاضتا  هتم  شتما  کته  استت  عقلانی کاملای  به  ونه رتصو آن در ببرید،
 طترف  که همین .بکنید هستید، مواجه آن با که یخطر یبرا خسارت جبران

 خواهتد  متی  استت؛  شترکت  ضترر  به نامحدود تضمین یک بگوید شما مقابل
 مثتل،  بته  مقابلته  یبترا  بایتد  شتما  صتورت  آن در .دهتد  پوشتش  را تضمین

 .نمایید تقاضا ،کنید می هیارا که تضمینی هر یبرا را هایی پوشش

 .استت  زنتی  چانه قاعده مهم یها تاکتیک از یکی سکوت: سکوت .۲
 یتا  و کنیتد  متی  فکر یا مسهله به  ویی که صورتی به سکوت کردن پیشه فقط

 وضتعیت  در را شتما  مقابتل  طترف  مانیتد،  می پرسشی پاس  منتمر که زمانی

 هیت ارا یارزشتمند  اتاطلاعت  ناخودآ تاه  صتورت  به که دهد می قرار مشکلی
 یاد باید .دهد می هیارا را یا شده یبازنگر پیشنهاد لالت، بهترین در یا دهد می

 .نشوید غافلگیر مقابل طرف یها سکوت مقابل در بگیرید

 متذاکره  در (تهدید) چماق تاکتیک دراین: ثالث طرف از قول نقل .۹

 چته  تا مذاکره ودش معلوم تا شود می هیارا تهدیدآمیز دید اه اما ؛ندارد وجود

 یسریت  یس،ریت  ندتوان می ثالث یها طرف .است آمیز مسالمت و منطقی اندازه

 .باشتند  ...و یتجار یشرکا زند ی، شریک شوهر، یا زن وکلا، مدیره، تههی
 :است زیر شرح به نمونه چند

 نامحدود تهدید یا تضمین یک که داد نخواهند اجازه هر ز ما یوکلا 

 .کنیم امضا را

 کنم موافقت ...با ا ر شدکُ می مرا ،من یسری. 

 در را آن بایتد  استت،  متن  یاختیارها از خارج موضوع این با موافقت 

 یدیگر یها موضوع ها آن است ممکن آنگاه و کنم مطرح مدیره تههی
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 .دهند قرار بحث مورد دوباره ایم، کرده تواف  ما که را

 زدنلاف  لاصتل  اینکته  یتا  باشد واقعیتواند  می ثالث طرف از قول نقل

 .باشد شما

 طرف .است قبول قابل یباز یک مثل آن در رفتار و زنی چانه: زدن فلا

 فلا .کنتد  متی  قلمتداد  استفاده سوف نه و یباز یک شبیه را شما رفتار مقابل،
 :است زیر شرح به زدن لاف قواعد .است یباز در یا شده پذیرفته فن زدن

 ؛کند رد را شما فلا بتواند نباید مقابل طرف 

 ؛باشد معتبر باید فلا 

 ؛زد لاف زیاد نباید 

 کنید مدیریت یا  ونه به را آن شدند، شما فلا متوجه ا ر. 

 همیشته  متذاکرات  در: مـذاکره  از خـروج  و تهدیـد  اولتیماتوم، .4

 واژه شتنیدن  از . یرنتد  متی  قترار  امکانتات  لوزه در ها اولتیماتوم و تهدیدها

 نهایی پیشنهاد این» است: این کند می ورخط  هن به که یچیز اولین اولتیماتوم

 کته  همتین »یتا   «نیستت   فتتن  بترای  دیگری لرف والا کن قبول .است من

 فقتط  و فقتط  کته  استت  اولتیمتاتوم  یقلمرو نامعلوم پایان مثال، این «.هست

 باشتد،  کتار  در یکمتتر  اضتطرار  ا ر .شود می کاربرده به یاضطرار درلالت

 را همتدیگر  فتردا  اینکه از قبل که کنم أکیدت باید» شود: می  فته چیزی چنین

 نیتز  تهدیتد  متورد  در «.دهید قرار من اختیار در را اطلاعات آن کنیم ملاقات

 ایتن  متن  نمتر » از باشتند  صریح ندتوان می تهدیدها .باشد طور همینتواند  می

 توقف با من» :باشد ضمنیتواند  می یا «.بزند هم بر را تواند معامله می موضوع

 «.استت  مهتم  بستیار  بترایم  زیترا  نیستتم،  رالت موضوع این  ذاشتن رکنا یا
 بستگی دارید، قرار آن در شما که مذاکره از یا مرلله به تاکتیک ازاین استفاده

 یتا  ایتد  رستیده  بستت  بن به که زمانی در ها تاکتیک این رسد می نمر به .دارد

 استتفاده  .اشتد ب قبتول  قابتل  بدهید انجام را معامله یک دارید سعی که زمانی

 .استت  آمیتز  مختاطره  بسیار زنی، چانه یها جلسه در تاکتیک ازاین زودهنگام
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 .دارد بستگی هستید، در یرش که مذاکراتی ماهیت به ها تاکتیک ازاین استفاده
 دیپلماتیک مذاکرات و یکار ر اتحادیه در مذاکره کتر کمشتر دلایل از یکی

 دهند نشان خود مقابل طرف به خواهد می طرف دو هر یا طرف که است این

 را هتا  تاکتیتک  این کنند می فکر افراد بیشتر .هستند قاطع و محکم لد چه تا

 زمتانی  هتا  تاکتیک این .برد کار به عصبانیت نمایش مثل لاد وضعیت در باید

 بته  یتا  شتوند  کاربرده به آرامش و اد  لداکثر با که هستند تأثیر ذار بیشتر

 .شوند کاربرده به عصبانیت یا خشم ابزار با مقایسه در «بار تأسف بسیار» روش

 شوید فاهر مؤد  و کرده کنترل را خود کلیطور  به بتوانید ا ر :یادداشت

 خشم یا یصبور آشکار دادن نشان .باشد کننده کمکتواند  می خشم دادن نشان

 تتأثیر تواند  می باشد داشته کردن آشتی در سعی شما مقابل طرف که درصورتی

 تاکتیتک  این .شود منجر مطلو  موقعیت به و بگذارد مقابل طرف یرو یزیاد

 .نکنید استفاده زیاد آن از که دارد کاربرد وجه بهترین به زمانی

 با را خود طبیعیطور  به که کنند انی مذاکره: مقابل طرف حالت کدر .5

 لرکت و بدن زبان از خوبی به ندتوان می کنند می هماهنگ دیگر افراد یها لالت
 ا ر .شوند برخوردار توجهی قابل یمزایا از و بفهمند را یو منمور مقابل طرف

 درآن باشتد،  داشتته  قرار یا بینانه خوش و زده هیجان درلالت شما مقابل طرف

 یضترور  کتم  دستت  .داشت خواهد پیشنهاد پذیرش به یبیشتر تمایل صورت
 نیست وفمعط خاصی موضوع به مقابل طرف توجه موقعی چه در بدانید است

 توجه .باشید داشته مدنمر را یبعد فن از استفاده یدتوان می شما یمورد چه در و
 را ختود  آنکته  نه باشد بین خوش یا و زده هیجان واقعاً مقابل طرف باشد داشته

 .باشد درآورده شکل این به شما از امتیاز آوردن دست به یبرا

 از یتد نتوا متی  شتما  کته  دارنتد  وجتود  هتایی  موقعیت: تنفس وقت .۱

 یها اتاق به جدا انه طرف دو هر تا شوید برخوردار تنفس وقت درخواست
 بته   رفتت  بهره رویکرد ازاین توان میها  آن در که هایی موقعیت .بروند خود

 :است زیر شرح
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 ؛مقابل طرف یا خود به استرالت وقت دادن 

 ؛موضوع یک درباره یخود  روه یاعضا بین خصوصی بحث 

 یتا  راهنمتایی   رفتن و یخود مالی کارشناسان ،وکلا روسا، با تماس 

 ؛موافقت

 ؛مربوطه اطلاعات کردن پیدا یبرا تحقیقات برخی انجام 

 ؛یخود  روه یاعضا از یکی به دادن تذکر 

 مقابل طرف جریان در وقفه یا اختلال ایجاد یا وقفه یبرا. 

 فرصتی تنفس وقت یک صورت آن در دارد را بالا دست مقابل طرف ا ر

 دستت  از را ختود  تمرکز ها آن و کنید  روه تجدید که بود خواهد شما یبرا

 .کند می بگومگو نگهدار خط با که تنیس بازیکن یک همانند بدهند،

 در مهتم  یدستتاوردها  .کنیتد  استتفاده  غیررستمی  جلسات از :یادداشت

 در متذاکره  محتل  از بیترون  طرف دو هر که اند آمده دست به زمانی مذاکرات

  تارد  نبایتد  اصلاً شما .هستند شب یا نان چاشت صرف شغولم تنفس زمان

 طترف  یها لرف به دقت به باید اما بیاورید؛ پایین مواقعی چنین در را خود

 در مقابتل  طترف  یتا  شتما  کته  کنیتد  پیشنهاد را امکاناتی و کنید  وش مقابل

 .نیستند آن هیارا به لاضر رسمی، جلسات

 مرللته  باشتید  داشتته  اطرخت  به: دیگر اقلام فروش و بیشتر فروش .7

 دیگتر  اقتلام  فتروش  یتا  بیشتر فروش یبرا بزر ی مرللهتواند  می زنی چانه

 :موارد این مانند بدهد؛ شما مقابل طرف به

 بگیریم نمر در ...یک یمتوان می ما اضافه پرداخت کاند پرداخت یبرا. 

 متا  باشتد،  مستتقیم  صتورت  بته  ستاله  سه پشتیبانی خواستار شما ا ر 

 ...میتوان می

 که دهد اجازه شما به که فروشیم می را خدماتی همچنین ما... 

 آن یرو خودمتان  کارشناستان  از یکی با شما یو و  فت ترتیب باید 

 .بدهم را موضوع
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 شما شدن دار خدشه از یجلو یر یبرا ما رفتار که اید کرده توجه آیا 

 بود؟

 یبیشتر تضمین یمتوان می است اتکا قابل بسیار ما محصول که ازآنجا 
 .کنیم پیشنهاد شما به پایین بسیار نرخ با
 زنی چانه جلسه در که است آسان بسیار: مقابل طرف خطر کاها  .8

 تمرکتز ها  آن مانند و تحویل موعد قیمت، همچون یا پیچیده لمسای یرو بر

 انجتام  بتا  مقابتل  طترف  موافقت عدم مهم دلایل از یکی نگرشی چنین .کرد

 :دارد مختلفی یها شکل ترس، .است ترس آن و د یر می نادیده را معامله

 ؛پول کردن تلف از ترس 

 ؛نکنید معامله اینکه از ترس 

 ؛نکند معامله شما سازمان اینکه از ترس 

 ؛نکند کار درستی به شده یخریدار یکالا از قلم یک اینکه از ترس 

 عمل ،شود می داده معامله انجام زمان در که هایی قول به اینکه از ترس 

 ؛دنشو

 را مقابتل  طترف  ترس که بدهید پیشنهادهایی که است آن روش یک 

 خریتد  از مقابتل  طترف  کته  درصورتی پول بازپرداخت :دهد کاهش

 ؛نباشد راضی

 ؛معامله بودن خو  یبرا لازم تضمین 

 آن تعمیر یجا به کالا جایگزینی پیشنهاد. 
 بتن  و کنتیم  متی  فترار  تضاد از ما از یبسیار :بست بن کردن اداره  .۳

 .ترستاند  متی  را تجربته  بتی  کننتد ان  متذاکره  بیشتتر  که است وضعیتی تبس
 میتان  از را آن و استت  نزدیتک  بستت  بتن  بدانیتد  کته  است این کار نخستین

 زیر پیشنهاد 11 .است اصلی عاملی نتیجه تعیین در زنی چانه قدرت .بردارید

 خشنیروب یابزار به را زنی چانه ،یا مذاکره هر در کرد خواهد کمک شما به

 بته  منحصتر  طرف دو بین قوا توازن دهد می نشان پیشنهادها این .کنید تبدیل
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 ا ر .نیست بازار نبض داشتن دست در یا تقاضا و عرضه همانند اصلی عوامل

 شتما  نفع به را قوا توازن ندتوان می شوند، رعایت خوبی به کوچک یها هتنک

 .دهند تغییر

 لذیذ یها آشامیدنی و نیخورد .کنید آماده بلی جوا  یبرا را صحنه (6

 ؛کنید آماده

 یادداشتت  ، یترد  متی  صتورت  کته  تتوافقی  و شود می  فته هرچه از (۰

 ؛بروید بعد مرلله به سپس و بردارید

 و درآمتد  از بتالاتر  یلتدود  تتا  بگیرید یاد موفقیت به رسیدن یبرا (9
 ؛بپوشید لباس تان بودجه

 بته  که باشید هداشت همراه به را دوستی .نشوید مذاکره وارد تنهایی به (۷

 ؛کند کمک شما

 هتا،  قیمتت  فهرستت  .بیاوریتد  همتراه  را مکتتو   مقتررات  و قوانین (۰

 و مرجتع  استناد  هتا،   تزارش  و ها بیانیه معیارها، ها، سیاست ،ها مقاله
 ؛کنید پشتیبانی خود دید اه از کند می کمک شما به نیز ها داده

 و دکنیت  صترف  وقتت  قبتل  شتب  رویتد،  می مذاکره به تنهایی به ا ر (1
 ؛کنید تمرین را بعد روز یها صحبت

 دوم یهتا   زینته  یوجتو  جست به یدتوان می تا صحبت شروع از قبل (۰

 مقابتل  طرف نمر در باشید، داشته یبیشتر یها  زینه هرقدر .بگردید

 ؛رسید می نمر به قدرتمندتر

 را خودتتان  نامته  توافت   خلاصته  یافتت،  خاتمته  مذاکره که هنگامی (۰

 ؛بنویسید

 ؛نکنید پرلرفی (۵

 دوبتاره  و ختارج  متذاکره  از باشد، لازم که بار هرچند تا باشید آماده (6۷

 .شوید آن وارد
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 مذاکره در اختلاف حل یراهکارها

 ستمت  به شما که زمانی :باشید داشته خلاقانه نگاه ها جایگزین به -6

 شتما  بته  تتا  باشتید  داشتته  را ها انتخا  از یا مجموعه روید، می مذاکره اتاق

 اولتین  شتوند،  مواجته  شکستت  بتا  هتا  راه همه که تیصور در .بدهد قدرت

 بتین  در کته  بتود  خواهتد  توافت   عتدم  یبترا  جتایگزین  بهتترین  جتایگزین، 
 داده نسبت« از آتش خروج» عنوان آن به اغلب و شده شناخته کنند ان مذاکره

 یتا  انجام» های موقعیت در نگرفتن قرار به معامله در همیشه کار این .شود می

 .دهتد  متی  را هتا  انتختا   یپتذیر  انعطتاف  شتما  به و ندک می کمک «شکست
 چطتور  دارد؟ هایی انتخا  چه مقابل طرف اینکه مورد در باید شما همچنین

 قبتولی  قابتل  یچیزها چه است ممکن اینکه و کند می بیان شما یبرا راها  آن

 موقعیتت  بتین  شتما  کته  درصورتی .باشید داشته آ اهی باشد؟ داشته نمر در

 کنید لاصل اطمینان و دریابید را خود بالقوه ضعف دارید، قرار ننرفت یا رفتن

 این انجام است ممکن .باشید نداده قرار دفاع قابل غیر موقعیت در را خودتان

 .است مهم اصل یک این ولی باشد آن  فتن از تر سخت کار

 ختلاق  که است مهمی زمان لالا :بریزید دور را یبسیار های هتنک -۰

 کار چه نبودید خلاق ا ر .کنید فکر موجود یها چارچو  از خارج و باشید

 :کنید استفاده زیر یرویکردها از یدتوان می موقعیتی چنین در بکنید؟ باید

 ؛کنید مطرح پرسش یزیاد تعداد 

 ؛بدهید هشدار 

 ؛دهد هیارا را خود پیشنهاد بهترین و آخرین بخواهید مقابل طرف از 

 ؛شوید تسلیم 

 ؛شوید خارج معامله از 

 ؛کنید استرالت شب یک بگیرید، سختی تصمیم اینکه از بلق 

 ؛کنید اصلاح فوراً را نادرست یها برداشت 

 بینی پیش آن در جدایی شرایط پیشاپیش که کنید استفاده یقرارداد از 
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 ؛باشد شده

 ؛نشوید الساساتی 

 ؛نکنید متعهد را خود معامله یک انجام یبرا 

 ؛ندهید دست از را خود رولی لالت کنترل 

 ؛نکنید تلافی 

 ؛نباشید دهنده تسکین 

 ؛نکنید سرزنش را مقابل طرف 

 ؛نکنید الترامی بی مقابل طرف به 

 ؛نشوید مقابل طرف یسار شرم موجب 

 ؛نکنید تمکین مقامات از 

 ؛نکنید عصبانی را مقابل طرف 

 نکنید پیشنهاد ندارید، قبول را آن که لقوقی ماده. 

 مذاکره در تعهد

 تعهتد  مذاکره در است. تعهد مذاکره،  یری موضع در دیگر کلیدی مفهوم

 و ضتمنی  قتول  زنتی بتا   چانه وضع یک اتخا »اند:  کرده تعریف  ونه این را
 کتار  کته  شترکت  یتک  مثتال  بترای « آتی اقدامات رشته یک به نسبت آشکار

 مذاکره طول در دهد، می انجام کارخانه را آلات ماشین از نگهداری و پشتیبانی

 زمتان  طول در ا ر»کند:  می ایجاد تعهد  ونه این تولیدی دوال مدیر عامل با

 آزمایشتی  زمتان  از بعتد  نرستیم،  خواهیم می که به هدفی اول قرارداد اجرای

  .«داد نخواهیم ادامه را قرارداد
 و زنتی  چانته  در کننده مذاکره موضوع آید، می تعهد در که اقدامات برخی

 مشتخص  را دهتد  متی  ضتوع مو آن بته  نرسیدن صورت در که اقداماتی قول

 از متوردنمر  اقتدامات  رشتته  درباره ابهام کردن برطرف تعهد، هدف کند. می

 رشتته  یتک  اتختا   هتای  پیتام  تعهد،  رفتن با کننده مذاکره است. دهنده تعهد
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 ختود  جانتب  از را خاص هدف یک پیگیری یا تصمیم یک  رفتن اقدامات،

 بته  طور همین شما ا ر» وید:  یم ای کننده مذاکره به طور نمونه: کند؛ می بیان

 شتوید: بته   متی  اختلاف دچار باهم التمالاً دهید، ادامه تان هدف کردن دنبال

 تعهدها. «رسیم نمی مان اهداف به کدام هیچ و شده خسته ما از یکی که نحوی

 کتردن  محدود ها برای آن زیرا دهد می کاهش را هم مقابل طرف انتخا  ل 

 مقابل طرف توسط اغلب تعهد .اند شده طرالی مقابل طرف های انتخا  سبد

 یتک  نکننتد،  وا ذار یا اجابت را آن ا ر و شود می تفسیر تهدید یک عنوان به

 تواننتد  متی  تعهتدها  برخی داشت. خواهد شان برای منفی پیامدهای مجموعه

 کته  هستتند  نمتری  مورد عمل ساده بیان تنها دیگر تعهدهای اما باشند؛ تهدید
 مقابتل  طرف عهده بر آن مسهولیت متقابل، بار مصیبت نتای  از اجتنا  برای

 بته  تجاوز قصد کند می اعلام علنا کشوری به لیث مثال: است؛ شده  ذاشته

 که کرد جلو یری شود می صورتی در تنها جنگ ازاین دارد. را دیگری کشور

 در نکند. تلاش او نمر مورد هدف کردن متوقف جهت در دیگری دولت هیچ

 تعهتدها  .استت  کترده  ایجتاد  پرشتور  جسورانه تعهد یک دولت ینا لقیقت

 ایتن  به ما ا ر»اینکه:  مانند باشد؛ نیز آتی های مصلحت دربر یرنده توانند می

 درخواستت  شده مطرح دیگر های نکته همه با برسیم، دستمزد افزایش میزان

 «کرد. خواهیم موافقت شما

 پیگیتری  و تعقیتب  بته  عمتول طور م که به هستند افهاراتی ماهیتاً تعهدها

 .دارند نیاز عمل هنگام در مداوم

 
 



 

 

 فصل سیزدهم

 مذاکره خاتمه
 

 و شتده  امضتا  قترارداد  شتده،  تمتام  معامله که یافته پایان مذاکره هنگامی
 . ویند می تبریک شما به همه وضعیتی چنین در .است خوشحال شما یمشتر
 اینکته  یبترا  مرللته  درایتن  شتوند،  یپیگیتر  بایتد  یادار یجزیت  موارد البته

 بررسی کار اولین .دهید انجام دیگر کار دو باید باشد خوبی معامله تان معامله

 کته  استت  کارهتایی  درستت  یاجترا  از اطمینان دوم مذاکره روند کل مجدد

 پایتان  و شتروع  :نکنیتد  فراموش را یشاد و جشن .اید کرده تواف  اش درباره

  .است یشاد و جشن شایسته یکار هر آمیز موفقیت

 اعلام یبرا مراسمی

 تتوافقی  بته  کته  هنگتامی  لتتی  .کنید بر زار مذاکرات آمیز موفقیت پایان

 نیست مهم .بگیرید جشن و بفشارید را مقابل طرف دست رسید، می کوچک

 تواف  زمانی تنها است مهم همچنین .است مهم دیگران یبرا چقدر تواف  این

 کته  معتاملاتی  دربتاره  .استت  دتانستو  بته  تواف  این که کنید اعلام را نهایی

 هنگامی .داشت نخواهد معنایی نهایی تواف  به رسیدن ندارد، یسود تان برای

 بته  که مذاکراتی کتر از پس .باشید خوشحال آیید می بیرون بد معامله از که

 .بکشتید  رالتتی  نفس دستاورد این خاطر به و باشید خوشحال است ضررتان
 یشتاد  و جشتن  شایستته تواند  می نیز ضرر پر مذاکرات از آمدن بیرون لتی
 .باشد
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 مذاکره خاتمه فنون

 به  ؛است تواف  کسب و مذاکره پایان از لاکی که یهای پرسش طرح با
  .دهید نشان یافته خاتمه را کار یبعد مرالل دربارهای مثال:   ونه

 طرف یبرا را خود یپیشنهادها یمزایا یکبار مذاکره فرآیند یانتها در 

 را متذاکره  توافت ،  عدم و مشکل یک لل از پس و کنید مرور مقابل

  .دهید نشان شده تمام
 با پرسد، می رضایت از لاکی یهای پرسش مقابل طرف که یموارد در 

 انتختا   دو به را مقابل طرف انتخا  .کنید تمام را مذاکره تعهد دادن

 .کنید محدود خود نمر مورد

 بگیرید نمر در شده تمام را مذاکره. 

 ببرید تواف  سمت به را مقابل طرف دار، جهت یها پرسش طرح با. 

 را او موافقتت  یدتوان می چگونه بپرسید مقابل طرف از مستقیمطور  به 

 .کنید کسب

 بتا  را مقابتل  طرف ینیازها همسویی  ام، به  ام یها پرسش طرح با 

 .کنید اثبات او به خود شرایط

 
 



 منابع:

 دکتر لیدری -یشرویری مترجمنویسنده ف -اصول و فنون مذاکره .6

 مذاکره وفنون اصول -نژاد هادی شروین .۰

 بدن زبان و مذاکره موف  فنون و اصول -فر مهندس داود رجبی .9
 مذاکره مدیریت - ف. با لی .۷

 ماهر کنند ان مذاکره - تام بیرز، .۰

 هوشمندان مذاکره - نیک بیلینگ، .1

 مذاکره قدرت از رازهایی -راجر داوسون، .۰

 مذاکره و تعار  یریتمد -علی رضاییان، .۰

 سود کسب برای مذاکره -جی شل، ریچارد .۵

 مذاکره اصول -.روی جی لویکی، .باری بروسی .دیویدام ساندرس، .6۷

  مذاکره در اصل۰9  -محمد رضا شعبانعلی تامپسون، لی .66

 آن ترفندهای و تجاری مذاکره اصول -دنیس آهارو، .6۰

 مذاکره بازی -چیستر کاراس، آل .69

  مذاکره نفنو -شعبانعلی محمدرضا .6۷

 سازی توانمند و مذاکره فنون -کاشانی سیفی محمدعلی مهندس .6۰

 و منابع دیگر... .61

 
 
 



 نامه رسول خان امین زندگی
)متولتد   رسول خان امیناستاد 

از مجریتتتان و ، در کابتتتل( 69۰9
تلویزیتون استت.   رادیو  ویند ان 

وی با صدای شتاخص و اجترای   
متفتتتاوت و پرانتتترژی توجتتته   

آقتای  کند.  شنوند ان را جلب می
تتا کنتون در    69۵۷از ستال   امین
های مختلفی فعالیت داشتته   شبکه

تلویزیونی رادیویی و های  است. همچنین با عنوان نریتور)متن خوان( در برنامه
،  وینتد ی ، های تخصصی فتن بیتان   دورهچنین  همکاری داشته است. وی هم

 .کند ا بر زار میه ها، مراکز و موسسه در دانشگاهرا  ... ، مذاکره وسخنوری

 : سوابق فرهنگی هنری

 بته   کامل کاربردی به شیوه منحصرطور  بهو  ای تدریس فن بیان لرفه
 ؛سمینارهای آموزشی در فرد

  ؛تدریس فنون مجریگری صحنه کاربردی 

  ؛کار اهی برای مدیران و صورت سمینار به تدریس فنون سخنوری 

  در افغانستان؛ آموزی دانشو سخنوری و فن بیان فن بیان  بنیانگذار 

 ؛انگلیسی – عربیهای  آشنا به زبان  

 فغانستان؛ا در فن بیان وسخنوری زبانه اولین  ردآورنده مجموعه آموزشی دو 

  در افغانستان؛ سمینار همایش و 6۷۷سخنران بیش از  وینده وو  مجری 

 ؛ها کنفرانس بر زاری مراسم و مشاور  

 ؛ای لرفه بدن زبان مدرس  

 ؛فنون مذاکره و آیین بر زاری جلسات واصول  مدرس  

 های کاربردی افزایش اعتماد به نفس و رفتع تضتمینی    مدرس تکنیک
 .اضطرا  استرس و


