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 فصل اول

 

 پیش درآمدی بر مذاکره

 

 مذاکره چیست؟

کوشد تا يندی است که در آن هر طرف درگیر در مذاکرات میآمذاکره فر

آورد. مذاکره با هدف  دست بهمذاکرات  منفعتی برای خودش در پايان

 هایشود. مذاکره در تجارت، سازماندستیابی به مصالحه انجام می

ها و در شرايطی از های قضائی و میان ملتغیرانتفاعی، ادارات دولتی، رويه

ق دار شدن و يا زندگی روزمره اتفابچه زندگی فردی مانند ازدواج، طلاق،

کننده وسیعی از اشکال، از يک مذاکره ةتواند دامنافتد. مذاکره میمی

منصب در تشکیلات رسمی تا  ديده از سوی يک سازمان خاص يا يکآموزش

تواند در مقابل يک مذاکره غیررسمی میان دوستان را شامل شود. مذاکره می
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ن يک که در آفصل اختلافات قرار بگیرد، يعنی حالتی وگری برای حلمیانجی

کند تا دهد و مساعدت میگوش می طرف به هر دو طرف بحثطرف سوم بی

 "داوری"تواند با چنین میتوافقی میان طرفین ايجاد شود. اين مفهوم هم

قضائی است. در داوری، هر دو طرف در  ةمقايسه شود که مشابه يک روي

 زنند.استدلال و استنتاج می خصوص صحت ادعاهايشان دست به

 .انده تمايز قائل شدهمذاکره غالباً میان دو گونه مذاکر پردازاننظريه

ستد است. در وبه معنی انجام داد "نگوتريا"کلمه مذاکره با ريشه يونانی 

شده است ستد امری بس دشوار محسوب میوباستان، داد میان رومیان

ی نظريه، زمان زنی استوار است. بر اساس اينمذاکره تا حدودی بر نظريه چانه

شوند و به طرفین مذاکره با تعارض در علايق و ترجیحات مواجه می که

گردند زنی متوسل میمتمايل هستند، به چانه دوطرفهرسیدن به سود 

ن با کنندگاای است که طی آن مذاکرهگیری پیچیدهيند تصمیمآمذاکره، فر

جه نهايی، منوط به ها مواجه هستند و نتیها و انتخابگزينه ای ازمجموعه

مذاکره يک شیوه حل تعارض است؛ . باشدمی کنندگانهای مذاکرهقضاوت

 است.  منظور نیل به توافقشده بهيک تعامل دوطرفه طراحی

 گو با ديگری برایويند گفتآفرهنگ مارين وبستر مذاکره را عمل يا فر

ن فرهنگ امريک ای تعريف کرده است. دردستیابی به توافق بر سر مسئله

به  گو با ديگران برای دستیابیويند گفتآعمل يا فر صورتبههريتیج مذاکره 

ی گويی که هدف آن دستیابوشده است. گفت نامه تعريفتوافق يا يک موافقت

به يک توافق است؛ تعريفی است که فرهنگ اکسفورد از مذاکره ارائه داده 
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 سه هرهای جزئی، از تفاوت رنظصرفشود گونه که ملاحظه میهمان .است

وافق در گو و توگفت شبیه به هم هستند. دو عنصر شده تقريباً تعريف گفته

توان گفت؛ مذاکره فراگرد تعريف وجود دارد. از ديدگاه ديگر می سه هر

يا  .هم وابسته و با ترجیحات متفاوت است گیری توافقی بین افراد بهتصمیم

های نفر يا گروه دارای هدف فراگردی است که دو يا چندتوان گفت مذاکره می

کنند و شرايط خاص خود را های خود را بیان میمشترك و متضاد، طرح

 به توافق برسند. مذاکره در صورتی تا احتمالاً  دهندمیقرار  موردبحث

 .ترجیحات متفاوتی داشته باشند گیری مشترك است که طرفینتصمیم

هر دو طرف  موردقبولفر با هم برای رسیدن به توافق مذاکره مکالمات دو ن

 مذاکره هست.

تواند بسته به سه عامل اساسی: بازيگران يند مذاکره میآعلاوه، فربه 

و بافتی که در آن مذاکره انجام  مذاکره موردموضوعات  ها ودرگیر، گزينه

د تعدابرای مثال، عامل بازيگران به قدرت طرفین، . باشد شود، متفاوتمی

شود. موارد مذاکره به کیفیت و مربوط می هاهای درگیر و پیشینه آنطرف

های اساسی مربوط خواسته کمیت و نوع مواد، ارزش و اهمیت و نیز نیازها و

، طرفین درمجموع .است و در پايان، بافت مذاکره شامل عوامل محیطی است

تفاده اس ها بااز آن هرکداممذاکره همواره به يکديگر وابستگی متقابل دارند و 

ثیرگذاری بر طرف مقابل را دارند و به علت أهای متنوع، فرصت تاز گزينه

 وار است ها امری بسیار دشوابستگی متقابل، مديريت اين گزينه پیچیدگی اين
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 انواع اساسی مذاکره

. 2. تلفیقی. 3. توزيعی. 1از:  نداچهار نوع مذاکره اساسی عبارت

 .مبتنی بر گرايش دهی ساختمذاکره . 1. سازمانیدرون

درباره يک مورد  طورمعمولبهاين نوع مذاکره : مذاكره توزيعی .1

شود و گیرد که در آن سود يکی به ضرر ديگری تمام میصورت می تنهايیبه

نامند. اين نوع مذاکره می بردوباختاين نوع مذاکره را مذاکره  جهتازاين

 .باشدمسائل اقتصادی می درزمینةاغلب 

له مشارکتی برای دستیابی به ئروش حل مس: مذاكره تلفيقی .3

باشد. در اين نوع مذاکره، هايی است که به نفع طرفین مذاکره حلراه

 ارزيابی وها را معین مسائل طرفین را شناسايی و گزينه کنندگانمذاکره

رفین ط پذيرشگزينه موردکنند و با بیان آشکار ترجیحات خود، توأمان به می

 نقبول طرفیطور يکسان موردندرت بهبه شدهانتخابآيند. گزينه نائل می

 له دارند، از خودئبرای حل مس کنندگان انگیزه شديدیخواهد بود. مذاکره

 .جوی فکرهای جديد هستندودهند و در جستانعطاف و اعتماد نشان می

ز ا نتخاب روش تلفیقی که حاکیبه ا را کنندگانمذاکره تازگیبهپژوهشگران 

ز ها، بیش ابیشتر تعارض نمايند؛ زيرا دربرد است تشويق می –راهبرد برد 

های متفاوتی برای يک موضوع در میان است و هر يک از طرفین ارزش

 ومقدار معین »ديگر نتايج در دسترس  ند واقائل اختلاف موردهای موضوع

ه توانند بباشد. طرفین میهای مذاکره نمیبرای تقسیم میان طرف« ثابت

  .به سود آنان است توافقی برسند که
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ها اغلب از طريق نمايندگان خود گروه :سازمانیدرونمذاكره  .2

ناگريز است. نخست توافق اعضای  نماينده هرکنند. در اين صورت، مذاکره می

بتوانند با يکديگر به توافق  نماينده دو، بعدازآنبه دست آورد و  گروه خود را

تلاش  هر نماينده يا مجموعه نمايندگان ،سازمانیدرونمذاکره  برسند. در

ديگر، نماينده بايد عبارتخود به اجماع نظر برسند. به گروه درکنند تا می

 گروهیدروننخست تعارض  با گروه ديگر وارد مذاکره بشود کهآنپیش از 

گیرد. در يک ه در دو سطح متفاوت انجام میذاکربازی م .خود را حل کند

طور گر، بهسطح ديسطح خطاب مذاکره ماهیت موضوع مورد مذاکره است. در 

روشی برای  .شودبرخورد يا ماهیت موضوع مذاکره مینمونه روی روش 

 دوستانه و طريق ازمذاکره که آشکارا برای ايجاد نتايج معقول با کارايی و 

" اصولی مذاکره"که آن را روش  گرديده است. اين روشآمیز طراحی مسالمت

یم مبتنی بر چهار نکته اساسی خوانمی "اهمذاکره براساس شايستگی" یا

حاصل اين چهار نکته يک روش ساده و روشن است و مذاکره را که  .است

ند. کتعريف می تواند به کار آيددر همه موارد و تحت هر شرايطی می تقريباً

د که گوياين نکات مربوط به يکی از عناصر اصلی مذاکره به شما میهريک از 

 ند از:. انکته عبارت 1اين  بکنید بايد کارچهدر ارتباط با آن عنصر 

 له جدا کنیدئاشخاص: اشخاص را از مس. 

 منافع: روی منافع متمرکز شويد، نه روی مواضع. 

 کنید مجموعه  کارچهتصمیم بگیريد  کهآنها: پیش از حق انتخاب

 ید.کن فراهم وهای احتمالی را ايجاد حلمتنوعی از طرق ممکن و راه
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  معیارها: اصرار داشته باشید که نتیجه مذاکره بر اساس نوعی استاندارد

 .عینی قرارگیرد

فراگردی است که در آن، : مبتنی بر گرايش دهی ساختمذاكره  .1

مطلوب خود دارند. طرفین ها و روابط طرفین مذاکره سعی در ايجاد نگرش

خاص )مانند خصومت يا  فردی میانرويکردهای  مذاکره در طول مذاکره

 دهند. همکاری( را نشان می قابت و يادوستی و ر

 کنندگانانواع مذاکره

 :دانشدهتقسیمکنندگان به سه دسته در اکثر متون مديريت، مذاکره

 ملايم، سخت و اصولی. 

برخوردهای شخصی پرهیز  خواستار آن است که ازننده ملايم کمذاکره

 تا نیل به توافق را هموار سازد. پردازدسادگی به امتیاز دادن میکند لذا به

است. لذا اغلب اوقات، خود را در  حل دوستانهوی دنبال دستیابی به يک راه

 و احساس تلخی را نصیب قرارگرفتهبیند که در سوءاستفاده وضعیتی می

  .استخود کرده 

های طرفین عنوان جدال خواستکننده سرسخت هر موقعیتی را بهذاکرهم

ند و تر اتخاذ کتقابل، طرفی که مواضع افراطی بیند که در اين درگیری ومی

خت کننده سرسبیشتر ايستادگی کند نتیجه بهتری خواهد گرفت. مذاکره

نتیجه کار چنین شخصی اغلب منجر به  وجودبااينخواهد پیروز شود می
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کند شود که او را مأيوس میهمان میزان سخت و خشن می ايجاد پاسخی به

 .زندطرف مقابل لطمه می برد و بر روابط وی باو نیروی او را از بین می

راه سومی هم برای مذاکره وجود دارد. راهی که نه سخت است و نه ملايم 

روش مذاکره اصولی است. روش  ،اين روش .يمبلکه هم سخت است و هم ملا

ی و شايستگ مذاکره اصولی اين است که بايستی در مورد موضوعات بر اساس

زدن و پای فشردن  وچانهچکها تصمیم گرفت نه از طريق قدر و اعتبار آن

کند. روش کند يا نمیگويد که میهريک از دو طرف می چه کهبر روی آن

به دنبال منافع متقابل  گويد که هرجا امکان داردمذاکره اولی به شما می

گیرد شما بايد مصراً به دنبال باشید و هرجا که منافع شما در تضاد قرار می

که نتیجه و حاصل مذاکره مبتنی بر نوعی معیار منصفانه، مستقل  آن باشید

روش مذاکره اصولی در مورد  .از اراده و خواست هر يک از طرفین باشد

ها سخت است و در مورد مردم ملايم. اين روش از هیچ نوع حیله شايستگی

 گیرد. مذاکره اصولیبهره نمی خصوصی بهنیرنگ و يا هیچ نوع وضع حالت  و

 دست بهچه را که استحقاق آن را داريد آن دهد که چگونهبه شما نشان می

ه باصولی  حال آراسته و محبوب و نجیب باشید. روش مذاکرهعینآوريد و در

کنید و در همین حال  رعايتدهد که جانب انصاف را شما اين توان را می

 برداری کننددرصددند از منصف بودن شما بهره شما را در برابر کسانی که

  .داردمصون و محفوظ می

گان را به شرح ذيل عنوان کنندمذاکرهبندی ديگری انواع در تقسیم

 اند: کرده
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 اظهارات جسورانه و... موجبات ناراحتی طرف : با پرخاشگر کنندهذاکرهم

 کند.مقابل را فراهم می

 ابلست که طرف مقا کننده متأنی: با سکوت طولانی به دنبال اينمذاکره 

  .هايش را بیشتر مطرح کندخواسته

 پیشنهادهای طرف مقابل را به مسخره گر تمسخرکننده مذاکره :

 گیرد.می

 کند.دات طرف مقابل کاوشی برخورد میکننده بازپرس: با پیشنهامذاکره 

 کند برای خشمگین کردن طرف مقابل کننده کودن: سعی میمذاکره

 .وانمود کند که کودن است

 راهگشاستکند که موافق و موجه: وانمود می ظاهربهکننده مذاکره. 

 ه اندازد تا توج: در میان افراد مقابل تفرقه میافکنتفرقهکننده مذاکره

  .آن سمت معطوف گرددها به آن

 مراحل اصلی در فرآیند مذاکره

 آمادگی .1

 ارائه پیشنهاد .3

 یزنچانه .2

 ختم مذاکره .1

ديگر تا حدی ادغام  ةتواند در مرحلیاين مراحل در بعضی از مذاکرات م

 نیستند.  يیشناساقابلعنوان مراحل مجزا هها بشود که آن
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 آمادگی .1

ه دارند ک موردتوافقدر اين ذاکره م ةر کارشناسان و نويسندگان دربارثاک

 ريزی است که قبل از فرآيند واقعی تعاملمذاکره برنامه ت دراصول موفقی

افتد. آمادگی برای مذاکره بايد بسیار زودتر از آغاز رسمی مذاکره اتفاق می

، رفتار ،مذاکره سابقهة اطلاعاتی دربار د. هر يک از طرفین بايفراهم شود

طرف مقابل به دست آورد  ای پیشین، انتظارات و ترجیحاتهها و توافقتعامل

طرفین  .دکم و کیف توافق جديد بدان ةاعضای گروه را دربار ةو خواست

نند اطلاعاتی از رقبای خود به دست آورند تا در تعیین انتظارات واقعی توامی

 بوط را تا آنجایدر اين مرحله دو طرف بیشتر اطلاعات مر. کمک کند انبه آن

جلسات غیررسمی برای بررسی  ،کنندمی آوریعممکن در مورد همديگر جم

ز تر ااغلب اين مرحله مهم. دکننیهای همديگر برگزار مها و موقعیتتوانايی

و اجتماعی  غیررسمیط زيرا خريداران و فروشندگان رواب مذاکره رسمی است.

شانس  آمدهدستبه طعتماد و اطمینانی که از اين روابا .دهندرا توسعه می

موضوعات مهم در اين  رثهرحال اکه. بددهرسیدن به توافق را افزايش می

 .ودشیبرای ايفای آن آماده م طور کاملبهمرحله 

رائه ا ارهايش حیاتی است زيبه رفتار خريد مشتری و اولويت نگريستن

ری ضروو رفتارها سازگار باشد ها طريقی که با آن اولويت رکالا و خدمات به ه

ن باشد لیکمهمی می مرحله بسیار مذاکره یشپ که مرحلهرغم اينعلی .است

. کندکنندگان را نسبت به خود معطوف میاز مذاکره دکیتوجه تعداد ان اً غالب

اين ارکان دقت  چه در انتخابو چنان گرفتهشکلاين مرحله ارکان قرارداد در 
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 فاقد وضعیت ند،باشیآن مکافی مبذول نگردد، ساير مراحل که متکی به 

 رای. بتپذير اسآمادگی کامل امکان شرطبهکره مؤثر باثباتی خواهند بود. مذا

 شناخت و به اين نکته یخوببهل را های طرف مقابزنی مؤثر بايد انگیزهچانه

چه که خود که طرف شما همواره راجع به شما بیش از آن تنیز توجه داش

 ، عناصر اصلی برایريزیآمادگی و برنامه د.دار ناختکنید از شما شتصور می

قانون اول مهارت مذاکره، تحقیق است. شما  .اندموفقیت در مذاکرات تجاری

ترين ، کوچکعوامل استراتژيک یعی ازبگیريد درباره طیف وس تی يادبايس

ز آمادگی بعد ا طواقعی بايستی فق . مذاکراتگیری را بايد بیاموزيدجزئیات ياد

ود دانشی به وج ،عیبموشکافانه و بی ، از تحقیقانه و دقیق بیايدموشکاف

چنین آمادگی تدافعی در دهد و همبرتری می یبتانرقکه نسبت به  دآيیم

متغیرهای مربوط به مرحله اولیه شامل  .دهدمقابل حمله متقابل به شما می

ا موقعیتی و سازمانی ي ایهدوديت، محندگیا فروشردی يهای فیويژگ

 کننده استهای فردی مربوط به مذاکره، ويژگیمتغیرهای جمعیتی است

 .دتند و پیش از رويارويی وجود دارنکه عوامل موقعیتی بیرونی هسحالیدر

کننده ، و تجربیات پیشین مذاکره: سن، جنسشامل یمتغیرهای جمعیت

 است که طرفین بکوشند بین نتیجه تواراست. هنر مذاکره بر اين اصل اس

 ايجاد کنند. برای ترکیدلخواه خود و نتیجه موردنظر طرف مقابل نقطه مش

 هتپذيری لازم را داشرسیدن به اين موقعیت بايد آمادگی، هوشیاری و انعطاف

کلید موفقیت در مذاکره اين است بدانیم در ازای امتیازاتی که هريک .باشید

ن د که با دانستن ايکننامتیازاتی دريافت  متقابلاً ددهند بايیاز طرفین م

 .مذاکره را انجام داد تتوان به موفقییم یآمادگموضوع در مرحله 
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  ارائه پيشنهاد .2

براين بايد از قبل . بناارائه پیشنهاد در هر مذاکره يک امر اساسی است

که ينيا ا خواهید نفر اول باشیدپیشنهاد دادن آيا می ه درتصمیم بگیريد ک

که فرآيند . هنگامیبدهید وابطرف مقابل جتصمیم داريد به پیشنهاد 

 هایموافقت د وکننیتیاجاتشان را فاش محدو طرف ا، شودهمکاری شروع می

طرف ديگر را  یق يا وفق پیشنهادشان با نیازهایضروری را برای تطب

بت، ايجاد موضوعات و بیان موردمان ثل ايجاد جو ماماين مرحله ش .دگوينیم

بیان کرد  در مذاکرات اظهارات خود را به نحوی بايد د.باشها میآن كو در

 یاونهگبهنبايد ، ديگرعبارتهباشید. ب تهکه در ادامه جلسه امکان مانور داش

اظهارات خود را . دوضوع غیرقابل تغییری دارييی مصحبت کنید که گو

 فینرر طول مذاکره امکان کوتاه آمدن برای طفرضی بیان کنید تا د صورتبه

 .دداشته باش وجود

  زنیچانه .3

های اولیه خود میان پیشنهاد زنی هدف کمتر نمودن فاصلهدر مرحله چانه

زنی يعنی کوشند طیف چانهکنندگان میمذاکره .باشدیو طرف مقابل م

 فاصله توافق برسند شناسايی د در آنتواننای را که طرفین مذاکره میفاصله

زو دارد آن را گیرد که آردر نظر می کنند. هر يک از طرفین هدفی برای خود

ر یز دارند که بیانگطرفین نقطه مقاومتی ن هر يک از در ضمنتحقق بخشد. 

که کمتر از آن مذاکره بر هم خواهد  ایهحداقل نتیجه مورد انتظار است، نقط

 د.هدطرفین را نشان می ک ازطیف تمايل هري دونقطهمیان اين  . فاصلهردخو
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جود و هتداخل داشته باشند طیف توافق ب باهمطرفین  های تمايلاگر طیف

های يک از طرفین مذاکره تا حدودی به خواستهآيد که در آن زمان هرمی

سازی طرف مقابل ، متقاعديکی از فنون متداول در اين مرحله. ندرسیخود م

است و معقول آن  یرممکنغنقطه هدف او  هت که رسیدن بر اسبه اين ام

صورت پذيرد و نشان دهید  قای نزديک به هدف شما توافاست که در نقطه

 نسبت به هولی هدف شما واقعی است و کاری کنید ک یرواقعیغف او که هد

دف نزديک به ه اییجهنتسخاوتمندی پیدا کند و بدين ترتیب  شما احساس

  .شما را بپذيرد

ز گاه امتیاهیچ ،پیشنهادات مشروط بدهیدهمواره د: باي یزنچانهدر مرحله 

ها و از نشانه مايید وگو نوها گفتهمواره از گل خواسته. ندهید طرفهيک

های طرف مقابل را در حرکتة هم. دنتیجه را حدس بزنی ها سريعاً اشاره

ه آمادگی طرف ب یکه هر پیشنهاد مشروطی به معنکنترل داشته باشید چرا

های مختلف را ارزيابی ر اين مرحله دو طرف بديلد. سمت امتیازدهی است

گیرد و بررسی قرار میمورد ترجیحات و انتظارات کنند، تفاوت درمی

 گیرد.یقرار م یموردبررستر شدن در توافقات های نزديکاحتمال

ين رسند، در اشان میهای نهايیتکنند و به موقعیکنندگان توافق میمذاکره

 هر دو طرف علائمی برای بین اعتبار و اطمینان مهم است و توازن همرحل

اين مرحله شامل چالش قرار دادن . کندمیمبادله  د راحرکت بیشتر در فرآين

دادوستد يا  رابطه با پیشنهادات و ها درها و پاسخ به چالشهای آندپیشنها

 فق است. ه توابتیابی دس متارتباط خودمان و حرکت به س
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  ختم مذاكره .4

ما از موانع طرف مقابل بستگی زمان و چگونگی ختم مذاکره به ارزيابی ش

 ،برداری و ثبت توافقات، خلاصهپذيریاين مرحله شامل: حفظ انعطاف د.دار

در اين مرحله  باشد.ها و ايجاد آن برای آينده میرويه ايجاد نظارت و مرور

داد و تنظیم و رارن قتکه نوش دهدیتجربه نشان م .وافق انجام شده استت

ها و طور که ارزش. آندباش خود در فرآيند مذاکرهخودیتواند بهمی انشزب

طور مناسب انجام نشود اين اگر به متفاوت باشد. رفمفاهیمش بین دو ط

بهترين روش برای . جديدی شود رویتواند منجر به مذاکرات رودرمرحله می

چه که بر از آن رفاست که هر دو طافتن از اين نان ياجتناب از اين کار اطمی

 .دباشن تهکاملی داش كدر، ایذاکرههر جلسه م اند قبل ازروی آن توافق کرده

 کنندهمذاکره هایویژگی

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

، رودمیکار مین نیازهای آنان بهأاختلافات و ت عنوان ابزاری مهم برای حلبه

جلسات انتخاب  بنابراين افرادی که جهت انجام مذاکره برای شرکت در

منظور از  .شوند بايد دارای خصوصیات فردی و شخصیتی مناسب باشندمی

های نسبتاً ثابت و ها و گرايشويژگی»عبارت است از « شخصیت»واژه 

را  تشابه يا تفاوت در طرز فکر، احساس و عمل مردم اری که موجباتدپاي

 گر مذاکرهای که حرفه های شخصیتی وترين ويژگی. عمده«سازدفراهم می

 التزام به، تحلیلوتوانايی تجزيه، هوش: بايد دارا باشد عبارت است از

 ،سلامت روحی ،زيرکی و رازداری، صبر و حوصله، انديشیمال، مبانی اخلاق
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، الانتقالسريعمتفکر و ، خلاقیت، نفساتکای به ، بیان و نگارش، خلق نیکو

هدفمندی سازمانی و نه ، گرگر و پرسشتحلیل، در ارتباط با ديگراناق

مشرب و خوش خوش، دب و موقرؤانسانی م، شکیبا و خونسرد، خودبینی

، اضافی تخودداری از ارائه اطلاعا، مذاکره مهم در تنکاق، توجه به اخلا

 ،، درست انديشیدندادنخوب گوش ، رعايت آراستگی ظاهری و سلوك رفتار

 قاطعیت يات، و اطلاعا تستد امتیازادادوت، ، سرعت و صحت کسب نکادقت

 ،موضوع با آشنايیت، موضع قدر قطع مذاکره در، نرمش باتوجه به شرايط

 ايجاد روحیه اطمینان و، هايشاناحترام به ديگران و ارزش، گروه هماهنگی با

 .ها و مراحل مذاکرهها، تاکتیکروش با آشنايی، آرامش فکری و روحی، اعتماد

 مذاكره اثربخش

مذاکرات سازمانی هنگامی اثربخش است که دارای سه شاخص اساسی 

 :مشروحه زير باشد

است که توافق طرفین  در صورتی ماحصل مذاکره کیفی: كيفيت .1

نتايج حاصل احساس رضايت نمايند نه غبن، از  ثر باشد و طرفینؤعاقلانه و م

رعايت شود و اختلافات منصفانه  ديگر خواست مشروع و بر حق طرفعبارتبه

 .رفع گردد

ترين زمان ممکن و با کمترين که مذاکرات در کوتاههنگامی :كارايی .2

 .گويند هزينه انجام و به ثمر برسد را
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 باعث تحکیم روابط اجتماعی طرفین مذاکرات زمانی که :توازن .3

  .تیرگی روابط متقابل گردد سبب کهآنباشد نه گردد اثربخش می

 ارکان مذاکره

 :ند ازاترين ارکان مذاکره عبارتمهم

باشد. افراد با دانش، بینش ینقش افراد در مذاکره بسیار مهم م: افراد .1

کنند می و عواطف گوناگون در مذاکره شرکت تاحساسا اها همراه بو روش

 .باشندمیت اوها متفآن تکه هدف و انتظارا

 مذاکره عايد هريک از درنتیجهاست که هدف مذاکره نفعی : اهداف .3

 .باشند دستیابیقابلبايد مطالعه شده، روشن و  دافگردد. اهمیطرفین 

متعددی انجام  هایچاره راههای گوناگون و مذاکره با شیوه: هاروش .2

روش خود را متناسب با شرايط برگزيند تا نتیجه  دکننده بايکرهمذاگیرد می

 .دلخواه باشدمذاکره 

ر باشند تا د شدهمشخصمعیارهای مذاکره بايد از پیش : معیارها .1

ترين معیارهای ها را اصلاح نمود. مهمگیریتموقع جهجريان مذاکره بتوان به

موافقت معقول در مذاکره  افع وتوانند کسب کارآئی، تحقق منمذاکره می

 باشد. 

 و نتایج مذاکره اهداف

 های ماهوی،هدف( 1: شودهدف دنبال می دودستهمذاکره  در هر

 .ایهای رابطههدف(3
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ها به نتايج مربوط به مسائل محتوايی اين نوع هدف: های ماهویهدف 

دستمزد در  نامه حقوق و، مانند مبلغ ريالی توافقگرددبازمیبحث مورد

 ... زنی جمعی ووضعیت چانه

 افراد درگیر کردن کارها به نتايج خوب اين هدف: ایهای رابطههدف

مانند توان  مذاکره با همديگر پس از به نتیجه رسیدن مذاکره اشاره دارد؛

 مايندگان مديريت در کار کردن اثربخش پس از رفعاتحاديه کارگری و ن

 . منازعه بر سر قرارداد حقوق و دستمزد

 کنندگان پايان پذيرد:تواند به سه صورت برای مذاکرهنتیجه مذاکره می

هست هر دو طرف به  ترين نوع مذاکرهدر اين حالت که مطلوب برد:-برد. 1

: در اين حالت فقط يکی از طرفین ختبا -برد. 3. رسندمی مدنظرنتیجه 

ديگری ناراضی از نتیجه مذاکره بوده و بازنده  مذاکره به هدف خود رسیده و

در مذاکره در اين صورت نیز هر دو طرف مذاکره  باخت:-. باخت2. باشدمی

کدام به هدفشان دست نیافته و مذاکره چون هیچ ،آيندحساب میبه بازنده

 . باشدنتیجه میبی

 

 

 

 



 

 

 

 

 فصل دوم

 

 ها و رویکردها به مذاکرهنگرش

 

 اخلاق در مذاکره

کننده درستی يا نادرستی رفتارها در معنی وسیع کلمه، تعیین اخلاق، به

 يند استقرار اين معیارها است.آفر اجتماعی در موقعیتی خاصی و يا معیارهای
جا که در هر مذاکره، افرادی با ترجیحات متفاوت در تلاش برای رسیدن از آن

يران شود. مدنیز مطرح می به تصمیم مشترك هستند، بحث رفتارهای اخلاقی

ديگر بايد بالاترين استانداردهای اخلاقی را حتی در  کنندهمذاکرهمانند هر 

 .که منافع فردی اولويت اول را دارد رعايت کنند ضمن مذاکرات کمرشکنی
های مبهم و استفاده از ساير فنون غیراخلاقی سازی واقعیتدروغ، پنهان

هر دو طرف حیاتی « برد-برد»مذاکره  بالقوه، اعتماد و حسن نیت را که برای
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از حسن  سوءاستفادهتواند مانع ها میاين حقه سازد. آگاهی ازايل میز ،است

ل ريزی اصوکنندگان شود. فنون غیراخلاقی مذاکره بايد در پینیت مذاکره

ل ئبسیاری از نويسندگانی که به مسا. گرفته شود نظر دراخلاق سازمانی 

يکی از  اند.ه کردهئارا اند، معیارهای مختلفی برای آناخلاقی پرداخته

حداقل چهار معیار اخلاقی برای  معتقد است که نام هیت نظران بهصاحب

ها، هرکدام از اين نگرش های مذاکره وجود دارد؛راهبردها و تاکتیک ارزيابی

 : کننده رويکردی متفاوت استمنعکس

گیری بر مبنای نتايج مورد انتظار يا اقدامی که بالاترين بازده تصمیم .1

 "گرا نتیجهاخلاق "توان اول را می همراه دارد؛ رويکرد گذاری بهرا در سرمايه

 نامید که در آن درستی يک عمل، با ارزيابی موافقان و مخالفان پیامدهای آن

 .شودتعیین می

ونی عنوان بعد قانگويد )بهچه که قانون میگیری بر مبنای آنتصمیم .3

شود؛ که يک عمل را با نامیده می "گرااخلاق قانون"مسئله(؛ رويکرد دوم 

 .کندقوانین يا معیارهای جاری اجتماعی تعیین می

های سازمان؛ رويکرد سوم گیری بر مبنای راهبرد و ارزشتصمیم .2

 اساس بردرستی يک عمل  است. در اين نوع اخلاق، "اخلاق قراردادی"

 .شودها و هنجارهای يک جامعه تعیین میسنّت

چه که وجدان حکم شخصی يا آن اعتقادات گیری بر مبنایتصمیم  .1

نام نهاد؛ که در آن، شیوه  "گرا شخص اخلاق"توان کند؛ اين رويکرد را میمی

 . شودوجدان فرد و معیارهای اخلاقی وی تعیین می اساس برعمل 
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 های مذاکرهسبک

های فرهنگی موجود در آن کشور سبک مذاکره در هر کشور از ويژگی

ذاکره های مهای گوناگون، سبکبـه تعـداد فرهنـگپذيرد. بنابراين تأثیر می

ها توان به شناخت دقیقی از اين گوناگونیمی سختیبهوجود دارد و 

 های بسیار کلی که در اينبندیبه چند مورد از طبقه وجودبااين .يافتدست

 .گردداست، اشاره می شدهارائهزمینه 

سبک کل گرا،  در: مرحلهبهمرحلهسبك كل گرا در مقابل سبك 

 کوشد تا موضوعکننده دارای ديدی کلان نسبت به موضوع است و میمذاکره

 های اساسی وکل منسجم در نظر آورد و در مورد جنبه کي صورتبهرا 

مندند تا علاقه ایدهرف مقابل به توافق برسد. در مقابل، ععمومی آن با ط

در چنین وضعیتی مرحله پیش ببرند. بهمرحله صورتبهفرآيند مذاکره را 

 طور جداگانهکنند و در هر مرحله بهاجزايی تقسیم می هوع را برفین، موضط

 ةمرحل به مرحله کردازند و پس از توافق در مورد يپبه يکی از آن اجزا می

ول اص لازم است که درباره نگرکلروش  در(. هامثل آمريکايی)رسند بعدی می

 ذاکرها ابتدا يک چارچوب کلی برای ممل آيد و لذکلی توافق به ع

شود و وقتی طرف مقابل در مورد اصول کلی موافقت کرد و ديگر تعیین می

 (هامثل چینی)فراتر رود  شدهتعیین شود تا از چارچوببه وی اجازه داده نمی

در سبک مصالحه يا سازگاری، : سبك مصالحه در مقابل مواجهه

دارند ارتباطات میان خود را به نحوی تنظیم کنند که طرفین مذاکره سعی 

، برای هماهنگی و سازش با طرف درمجموعمواجهه منجر نشود و  به تضاد و
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 اين سبک معتقدند از برخورد هارزش زيادی قائل هستند. کسانی که ب مقابل،

چه احساس کنند که طرف مقابل از کنند و چنانبا طرف مذاکره پرهیز می

مثل )شوند کند، بسیار ناراحت میمواجهه و برخورد استفاده می یهاتاکتیک

 د از مصالحه و سازش روی گردانند.پیروان سبک مواجهه و برخور( هاچینی

کنند و از هر قلمداد می ويشمذاکره را محملی برای احقاق حق خفرآيند 

 بک،سکلی پیروان اين طورگیرند و بهفرصتی برای تحقق اهداف خود بهره می

مقابل باشد فردی ترسو، ضعیف و به دنبال سازش با طرف  هک کسی را

 .شمارندارزش میبی

 کننددر اين سبک، طرفین مذاکره سعی می: سبك اغواگرايانه 

 ردند شناسايی قرار دهند و با مطرح کچارچوب فکری يکديگر را مور

قبول  بهريف را اطلاعات، پذيرفتن اشتباهات و گاه ابراز سخنانی اغواکننده، ح

کشورهايی که در کاربرد سبک اغواگرانه  ازجمله .ب نمايندنظرات خود ترغی

مذاکرات خود از  ها دربرزيلی .عمومیت بیشتری دارد کشور برزيل است

که با طرح سخنان خوشايند و اين ازجملهگیرند: های متنوعی بهره میروش

با موجه جلوه دادن خود، دهند و مقابل را مورد لطف قرار می مطبوع طرف

ز ها ارسد که برزيلیبه نظر می ورزند. چناندر جهت حصول توافق تلاش می

 هایويژه از شیوههای مديريت بر مبنای اثرگذاری بر طرف مقابل و بهروش

ت ها اين اس. منظور از اين شیوهاندآگاه خوبیبهخاص طرف توجه قرار گرفتن 

رو، اينرا خوب و مثبت ارزيابی کنند و ازان او کند تا ديگرکه فرد کاری می

 ديگران ظاهر نشود و بر منفی و ناخوشايند در نظر صورتبهکوشد تا فرد می
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های هستند و از روش پرحرفها بسیار ها اثر مثبت بگذارد. برزيلیآن

گیرند و خلاصه با جلوگیری از برخورد و تضاد بسیار کمک می نیز غیرکلامی

قبول پیشنهادشان تلاش  از تعارض، برای ترغیب حريف بهو اجتناب 

  .ورزندمی

 راهبردهای مذاکره

 –توان تقسیم کرد: اول بردراهبردهای مذاکره را به سه دسته کلی می

يند مذاکره آدر استراتژی اول، فر .باخت– باخت؛ سوم باخت –برد؛ دوم برد

ده برن شوند و خود را شود که هر دو طرف از نتايج آن منتفعبه نحوی طی می

ايای يند مذاکره از مزآمذاکره تلقی نمايند. در استراتژی دوم، يکی از طرفین فر

 کند. درطرف مقابل احساس خسران و زيان می شود امامند میآن بهره

هر  واقعبرد و درنمی يک از طرفین از انجام مذاکره تلقیاستراتژی سوم، هیچ

ت برد اس-بهترين استراتژی، استراتژی برد کنند.دو طرف احساس باخت می

يند مذاکره را به نحوی اداره نمود که آخیلی هم آسان نیست. فر که البته

 وضعیت بحرانی شود و حساسیت نسبت کهوقتیويژه طرفین برنده باشند، به

ضوع مو برخورد عقلايی و منطقی با جایبهبه موضوع افزايش يابد و طرفین 

برخورد کنند. در اين استراتژی طرفین به نیازهای يکديگر به نحو احساسی 

مراحل مذاکره به اين نکته عنايت دارند که اين توافق  توجه دارند و در کلیه

ممکن است اين سؤال  چه نفعی برای طرف مقابل در پی خواهد داشت. البته

 باخت خیلی هم-مطرح شود که اگر ما در مذاکره برنده باشیم استراتژی برد

 بردن يا باختن طرف ،منافع ما تأمین باشد کهوقتیبدی نیست و تا  اتفاق
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وان تداشت. در پاسخ به اين پرسش می مقابل چندان اهمیتی برای ما نخواهد

ود خسارت خ نده بیکار نخواهد نشست و در فکر تلافی و جبرانگفت که باز

دائم مبدل  ها ممکن است برد موقت ما را به باختخواهد بود و اين تلافی

که اگر ضرر و است چرا تأملقابلنیز اين امر  مداری مشتریاز بعد . سازد

و  به سراغ شرکت ما نخواهد آمد زيانی به مشتری وارد آيد مشتری دوباره

 . درواقع بازنده اصلی ما هستیم

 تبادل امتیاز در مذاکره

طرفین  تبادل امتیازات، يکی از مراحل مهم در فرآيند مذاکره است.

ند ای دست يابکوشند هنگام مذاکره، با دادن و ستاندن امتیازها، به نتیجهمی

سیاست، وقتی  کند. درمین میأهای دو طرف را تد امکان، خواستهکه تا ح

 انتظار دارد ديگری نیز کند، متقابلاًيکی از احزاب از حزب ديگری حمايت می

. اندزدهدسته تبادل امتیاز در اين حالت، آن دو طرف ب .از او حمايت کند

ممکن است اين کار در عرصه سیاست، با بار معنايی منفی همراه باشد؛ اما 

در دنیای مذاکره، تبادل امتیازات عملی مثبت از ضروريات پیشرفت مذاکره 

اثربخش انجام شود:  صورتبهکه تبادل امتیازات برای اين. شودمحسوب می

 موضوع برای بحث وجود داشته باشد؛ ( در مذاکره بايد بیش از يک1

های طرفین در مورد هر يک از موضوعات بايد متفاوت باشد؛ در مورد اولويت

های مختلف را با يکديگر مقايسه کرده هر يک از موضوعات، بايد بتوان اولويت

گیری کنندگان در فرآيند مذاکره به موضعمذاکره کهیدرصورت .و تطبیق داد

و  ثرؤرا به صورتی متوان فرآيند تبادل امتیازات می یسختبهبپردازند، 
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توان آن را اثربخش انجام داد. در تبادل امتیازات، هنری لازم است که می

کننده بايد در مورد پذيری در عین محکم بودن نامید. مذاکرهانعطاف

 حال در برابرعینموضوعاتی که برايش مهم است محکم باشد، اما در

 ست، از خودموضوعاتی که برای وی از اهمیت کمتری برخوردار ا

تصور اين امر کمی سخت است که چرا  پذيری نشان دهد.انعطاف

افع من یسادگبهتواند کنندگان، حتی زمانی که تبادل امتیازات میمذاکره

زنند. مانع اصلی در مسیر مین کند، از انجام اين کار سر باز میأرا ت هاآن

ها، تصور نادرست و مخرب در مورد ثابت بودن حجم کیک مذاکره مذاکره

طرف  ها و منافعکنند که خواستهفکر می اشتباهبهکنندگان گاه مذاکره است.

که طرف مقابل ها بوده و برای اينها و منافع آنمخالف خواسته مقابل، دقیقاً

نافع و ها بايد از بخشی از مهای خود برسد، آنبه بخشی از خواسته

 باهاشتبهکنندگان ديگر، مذاکرهعبارتنظر کنند. بههای خود صرفخواسته

ها هايی است که آندر پی همان خواسته کنند طرف مقابل نیز دقیقاً فکر می

 . در پی آن هستند

 رویکردهای مذاکره

درباره اين سؤال که چگونه بايد مکاتب اصلی و عمده تفکر  پردازان تئوری

نظرات متفاوتی دارند. برای مثال، دنیل دراکمن  بندی کرددر مذاکره را طبقه

چهار ديدگاه به  صورتبهعمده مکاتب تفکر درباره تئوری مذاکره را ( 1222)

عنوان عنوان حل کردن معما، مذاکره بهنمايد: مذاکره بهمذاکره توصیف می

 عنوان امورعنوان مديريت سازمانی و مذاکره بهزنی، مذاکره بهيک بازی چانه
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پرداز، شاغل و محقق در حوزه ويلیام زارتمن تئوری. سیاسی ديپلماتیک

 رويکردهايی به مذاکره و يا( 3111)مذاکره به نقل از آلفردسون و کونگو 

پنج رويکرد ساختاری، مکاتب تفکری را برای اين حوزه ارائه نمود. وی 

 .رفتاری و يکپارچه را شناسايی کرد ،يا تبادل امتیازفرآيندی  استراتژيک،

 رويکرد ساختاری .1

عنوان ها، نتايج حاصل از مذاکره را بهرويکردهای ساختاری به مذاکره

 دانند که هر مذاکرههای ساختاری میتابعی از خصوصیات يا ويژگی

 هايیمکن است اين خصوصیات، ويژگیکند. مخصوصی را تعريف میهب

چون تعداد طرفین و مسائل دخیل در مذاکره و ترکیب )که آيا هر طرف، هم

شود( يا قدرت نسبی زيادی را شامل می هایمتحد و يکپارچه است يا گروه

الگوهای  ها در. رويکردهای ساختاری به مذاکرهبرگیردطرفین رقیب را در 

گران تحلیل .يابنداهدافشان، توضیحاتی درباره نتايج میروابط میان طرفین و 

عنوان ها را بهند که مذاکرهادر رويکردهای ساختاری به تئوری مذاکره مايل

 عريف کنند که از اهداف ناسازگاریتعارض میان حريفانی ت سناريوهای

رويکردی ساختاری را برای  گرانی کهکنند. آن دسته از تحلیلحفاظت می

 آويزهايیو دست وسايلمشترك بر  طوربهنمايند ها اتخاذ میه مذاکرهمطالع

 های تئوريکیآوردند. يکی از کمکدارند که طرفین به مذاکره می تأکید

است اين تئوری است که قدرت،  ای که از رويکرد ساختاری مشتق شدهعمده

ک هر ي ها است. از اين نظر، قدرت نسبیکننده اصلی در مذاکرهعامل تعیین

 در طی شانفردیاهداف  داشتننگهن طرفین بر توانايی ايشان در ايم از
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ای، قدرت ديدگاه که در هر مذاکره های فکری اينگذارد. ريشهمذاکره اثر می

 های تئوریکند در سنتچون يک ويژگی ساختاری اصلی عمل میهم

 ازجملهسیاسی و استراتژی نظامی است که آثار افرادی چون ماکیاولی 

 .دش تصور است که قوی، پیروز خواهد هاست. ايده اصلی در اين مکتب اينآن

 رويکرد استراتژيك .2

رويکردهای استراتژيک به مذاکره ريشه در رياضیات، تئوری تصمیم و  

چون اقتصاد، هايی همچنین از حوزههم تئوری انتخاب عقلايی دارد و

کرد روي کهحالیبرد. دربهره میتحلیل تعارض نیز وشناسی و تجزيهزيست

ید نمايد تأکها تمرکز میهايی مانند قدرت در مذاکرهساختاری بر نقش دارايی

اشد. بها میمذاکره بر نقش اهداف در تعیین کردن نتیجه های استراتژيکمدل

هستند. در اين  های انتخاب عقلايیهای استراتژيک، مدلچنین مدلهم

وند که شگیرندگانی منطقی ديده میعنوان تصمیمها بهکنندهرويکرد، مذاکره

ای چه گزينه کهاينای دارند و با احتساب شدهجايگزين شناخته هایگزينه

های کنند. مدلرساند انتخاب می ها را به حداکثر خواهدسودها يا اهداف آن

ها استراتژيک تمايل دارند که در حالت طبیعی، هنجاری باشند؛ زيرا آن

حلی برای هر مشکلی که از مذاکره برخاسته است که يک بهترين راهعتقدند م

حل هستند. اين رويکرد، ديدگاه ها به دنبال اين بهترين راهوجود دارد و آن

های مذاکره مانند تجويزی نیز نامیده شده است و اساس برخی از تئوری

 .باشدبازی می تئوری
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 رويکرد رفتاری .2

های فردی ها يا ويژگینقشی که شخصیت رويکردهای رفتاری بر

ید کنند تأکبازی می شده مذاکره ها در تعیین نتیجه توافقاتکنندهمذاکره

چنین از شناختی و همهای تجربی و روانرويکرد رفتاری از سنت .نمايدمی

ن ها ايمشتق شده است. اين سنت های پیشینهای ديپلماتیک سدهمعاهده

 ها و خواهها، کارکنان و اتحاديهخواه میان ملت- هاديدگاه را که مذاکره

اند تسهیم نهايت درباره افرادی است که در آن درگیر شدهدر -هاهمسايه

ات ها، احساسکه رويکرد رفتاری مهارت توان گفتمی ديگر زبان بهکنند. می

 دهند. ممکن است اينبرجسته نشان می صورتبهو تمايلات انسانی را 

ها، اعتماد، درك )يا عدم ، نگرشسازی قانعبر نقشی که هنرهای  رويکردها

 د.کنند تأکید نمايمذاکره بازی می درنتیجهزه فردی و شخصیت یدرك(، انگ

 چوناز سويی برخی از ديگر محققان در مکتب رفتاری بر عواملی هم

ها، انتظارات و اعتماد تأکید کرده روابط، فرهنگ، هنجارها، مهارت، نگرش

 .بودند

 (رويکرد تبادل امتياز )فرآيندی .4

های هر دو رويکرد ساختاری های تبادل امتیاز در ويژگیاگرچه تئوری

نتايج( مشترك است، اما مکانیزم متفاوتی را ) )قدرت( و رويکرد استراتژيک

ن، اين زارتم کند. بر طبق گفتهيابد توصیف میکه بر يادگیری تمرکز می

چون يک را رويکرد فرآيندی نامید( به مذاکره همرويکرد )که زارتمن آن 

نگرد که طرفین در آن به رفتار امتیازدهی يکديگر واکنش فرآيند يادگیری می
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ها ای از امتیازدهیمجموعه هادهند. از ديدگاه اين رويکرد، مذاکرهنشان می

 غکنند تا هم نیّات خود را ابلاهستند. طرفین از اين امتیازدهی استفاده می

جنبش و حرکت را در موقعیت حريف خود مورد تشويق قرار  کنند و هم

 .دهند

 رويکرد يکپارچه .5

باشند به رويکردهای يکپارچه که در تضاد با رويکردهای توزيعی می

ها توان گفت که تئورینگرند. میبرد بالقوه می-عنوان تعاملات بردها بهمذاکره

ارزش هستند.  هايی برای خلقوشجوی روهای يکپارچه در جستو استراتژی

 به دنبال خلق کنندمیرويکردهای يکپارچه که از معیارهای عینی استفاده 

 متقابل و تأکید بر اهمیت تبادل اطلاعات میان هايی برای سودموقعیت

ل مانند ح طرفین و گروه حل مسئله هستند؛ زيرا اين رويکردها بر مسائلی

 ترك و سودهای مشترك تأکید دارند.گیری مشمسئله، همکاری، تصمیم

 المللی، تئوریيکپارچه ريشه در روابط بین است که رويکرد ذکرشايان

ماعی اجت گیریسیاسی، تحقیق و پژوهش درباره اختلافات کارگری و تصمیم

  .دارد

 های مذاکرهتئوری

عنوان فرآيندی ادراك شود که دو طرف يا بیشتر، نقطه مذاکره بايد به 

به تصمیمی واحد از يک منفعت دوطرفه و مشترك  در تعارضشان را نظراتِ
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تئوريکی گسترده  ندازاتواند به دو چشمپیوند دهند. ادبیات مذاکره می

 .بندی شود: تئوری بازی و تئوری مبادله اجتماعیدسته

 تئوری بازی .1

های تری از رفتار منطقی در وضعیتهدف تئوری بازی، درك عمیق

حداکثر رساندن نتايج حقیقی در مذاکرات است.  تمرکز بر به تعارض واقعی و

گیری مشکل تصمیم کلی باطوراين تئوری، ويژگی يک تئوری رياضی که به

کار دارد را داراست. دو وسر فردی میانهای تعارض منطقی در وضعیت

کار برده شود دانش مشترك و هکه تئوری بازی در عمل باين نیاز برایپیش

 حال مذاکره را ماهیتاً یت هستند. تئوری بازی، روابط بین طرفین درعقلان

ده نامی« باخت-برد»، بازی اصطلاحبهبیند که کاری میرقابتی و با دست

برخی از مشخصات عینی يک بازی، در بازی  جایبهها کنندهمذاکره .شودمی

  .کننداند بازی میدرك کرده چه را کهمذاکره آن

 اجتماعی تئوری مبادله .2

چون يک فرآيند مبادله اجتماعی تئوری مبادله اجتماعی، مذاکره را هم

نمايد تعاملات طرفین مذاکره تأکید می بیند؛ اين تئوری بر آن دسته ازمی

 ، در روش حل مسئله بر يکديگر اثر«برد-برد»که برای رسیدن به توافق 

ها مذاکرات را برای گويد که اغلب، چینیچنین اين تئوری میگذارند. هممی

  .گیرندمی فشار آوردن بر سود اضافی از سر
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 در مذاكره مديريت تعارض

ها و ب تعارض در بین گروهيند تشخیص نقش مناسآمديريت تعارض، فر

 ا بـرایهه برای برطرف نمودن يا تحريک آنون مربوطمناسب از فن تفادهاس

محققان مديريت تعارض معتقدند که اکثر تعارضات . بخشی سازمان استاثـر

دارند و اين بدان معناست که طرفین  صورت تلفیقی رابه شدن حلقابلیت 

 وطرفهدبخش رضايت توانند به يک توافقدرگیر تعارض با تلاش بیشتر می

 و هاعنوان امری مضر در سازمانطور سنتی، مديران، تعارض را بهبه .برسند

اند و برای جلوگیری از گسترش تعارض در سازمان، گرفتهظر میها در نگروه

های معاصر نسبت به تعارض از اين چالش اند. اما ديدگاهبوده پیوسته در تلاش

نسبی و متقابل مديريت تعارض در میان  نمايند، چراکه ابعاداستقبال می

 ایرشد، اهمیت ويژه محیط جهانی رو به ها به علت کار در يکفرهنگ

 .انديافته

کنندگان به تعارضات، بستگی به عوامل متعددی چگونگی پاسخ مذاکره

های فرهنگی و سطح وابستگی طرفین به گیریتعارض، جهت چون ماهیت

 تعارضشانادراك طرفین و انتخاب شیوه حل  ترديد، نحوههمديگر دارد. بی

ت بالايی مدت از درجه اهمیموفقیت در مذاکره و حفظ روابط طولانی برای

از  اند که افرادبرخوردار است. تحقیقات گذشته به اين نتیجه رسیده

. ندگیرهای مديريت تعارض متفاوت پیش میهای مختلف، استراتژیفرهنگ

سائل م برانگیزترينچالشطور سازنده، يکی از ، مديريت تعارضات بهدرمجموع

علم و افزايش  رغم بلوغ جوامع، پیشرفتمدرن امروز است. علی در دنیای
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 .چنان با تعارضات گوناگون و مخرب مواجهیمهم کرده، ماجمعیت تحصیل

رد گیقرار می مورداستفادهمديريت تعارض در مذاکره  پنج شیوه برای غالباً

 اند از:عبارت که

ی از پیشگیر منظوربهاستراتژی سنتی اجتنابی که  :شيوه اجتنابی 

گیرد. آن را ناديده می کامل طوربه، آمدهپیشحل تعارض  جایبهجنجال، 

يا حتی خطرناك  ای را برای سازمان غیرضروری ولهئهرگاه مديران، مس

 یرندگرا جهت مديريت تعارضات پیش می غیرکارآمديابند، اين استراتژی می

بع اجتناب، من هنگام. به شکست کل اعضای درگیر منجر خواهد شد که نهايتاً 

 بدتر ماند که باعثباقی می نشدهحلله ئو مس شدهگرفتهصلی تعارض ناديده ا

  .گرددشدن وضعیت موجود می

در اين استراتژی، طرف مذاکره برای رسیدن به وضعیت  :شيوه انطباقی 

زمان ممکن، از منافع خود به نفع طرف مقابل  تريننرمال و متعادل، در سريع

های طرف ترجیحات و خواستهکه حالیدر در شیوه انطباقی .آيدکوتاه می

افزودن به شرايط و  شود، طرف مسلط، بهناديده گرفته می شدهتسلیم

امن د شدن روابط در آينده وتارتیرهدهد و بدين ترتیب به دستورات ادامه می

د گردد که خوبه حل مسائل منجر نمی تنهانهزند. اين استراتژی ناکارآمد می

  .شتر در آينده خواهد بودبه روی مشکلات بی گشاينده در

افتد که در تعارض زمانی اتفاق می ،شیوه رقابتی :شيوه رقابتی

دستاوردهای خويش تلاش کنند.  آمده، طرفین برای حداکثر ساختنپیش
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 ها وسازمان، گروه ايجاد فرصتی برای منفعت و سود جایبهحال، رقابت درهر

 طمع خواهد شد. اين شیوهافراد درگیر، خیلی زود تبديل به يک مسابقه 

باشد، زيرا طرفین درگیر بیشتر انرژی خود مديريت تعارض نیز ناکارآمد می

ت اين، رقاببرافزون .سازنده حلیراهکنند تا رسیدن به جدل می را صرف دعوا و

ت نهايرنگ شدن روابط، نتیجه تحمیلی و درتواند به کاهش اعتماد، کممی

 .گرددله منتهی ئشکست در حل مس

افعی من در آن طرفین مذاکره، هرکدام از شیوه توافقی که :شيوه توافقی 

در اين شیوه، طرفین به دنبال  گذرند، عملاً می برای رسیدن به منافع ديگر

ر افتد که هزمانی اتفاق می مدت هستند. اين استراتژیحفظ روابط طولانی

ق تحق هستند بلکه بههای خويش تنها به دنبال ارضای خواستهدو طرف نه

مديرانی که از اين استراتژی برای حل . انديشنداهداف و سود سازمان نیز می

ان هايشترجیحات و خواسته به بیان عقايد، کنند، غالباً تعارض استفاده می

 زمان هم برندههم طورپردازند و برای رسیدن به توافق بهشفاف می صورتبه

ها را کنار زده و به تفاوت وه طرفین درگیر،اين شی. در هستند و هم بازنده

دن ش تر از برندهانديشند و رسیدن به توافق را آسانهدف مشترك گروه می

 .يابندمی طرفهيک

زمان، برای طور همطرفین درگیر به ،ر شیوه تعاونید :شيوه تعاونی 

به يک نتیجه بردـ برد و خوشايند  ارضای اهداف شخصی خود و نیز نیل

جهت کمک به  کنند. فرآيند تعاونی از ابزارهای فراوانیطرفین تلاش می

 های تیمی و نیز حفظ يک محیطارتقای فعالیت منظوربهمديريت تعارض 
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، بايد هگرفتپیشای مديری که چنین استراتژی. کنندکاری سالم استفاده می

 باشد که سببشخصیت سازمان می به خاطر داشته باشد که مسئول حفظ

. شودسازمان می ايجاد جو مناسب درون سازمان برای فعالیت اعضای

ثرترين شیوه حل تعارض است، ؤمدترين و مآاستراتژی تعاون کار ترديد،بی

 گیرد کهمدت را در نظر میمسائل و مشکلات کوتاه تنهانهزيرا اين شیوه 

ده نز وضعیت کنونی در آيتعارض ناشی ا سعی در حذف امکان ايجاد هرگونه

 دارد. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 فصل سوم

 

 مذاکره هایتاکتیک وفنون  

 

 فنون مذاکره

گرفت که برخی از  کار بهيند مذاکره آتوان در فرشماری را میفنون بی

 : دهیمقرار می موردبحثها را در زير آن

 تیم آدم خوب/آدم بد

پلیسی  هایکنند يا فیلممطالعه میهای پلیسی تمامی کسانی که داستان 

ها عضو بد گروه مذاکره، از موقعیت .تندبینند، با اين تاکتیک آشنا هسمی

 نظر بهگويد، خوب عضو خوب گروه می چه هرآنکند که ای دفاع میگونهبه

 .برسد



 11 ساده زبان به مذاکره

 

 زدن ناخنکفن  

اين تاکتیک عبارت است از دادن پاداش جانبی بعد از حصول توافق. يکی  

که بین گروهش و گروه از آن ها اين است که مدير بازاريابی، پسمثال از

 دست هبتوافق  ابی ديگر، در ارتباط با وظايف بخش تحقیقات بازاريابیبازاري

 .موقعیت کاری بهتری را درخواست کند د،آم

 طور مشترکحل مسئله به

رنده بر مذاکره کمت طرفيکيک مدير نبايد فرض را بر اين بگذارد که  

ر ديگری که تاکنون د قبولقابل ول وهای معقهشود و ديگری بیشتر. گزين

 .اند، نیز ممکن است وجود داشته باشدنظر گرفته نشده

 قدرت رقابت

 کنند که حريفانکنندگان از رقابت برای اين استفاده میهرچند مذاکره 

ست از اين مدير خطی ممکن ا کها نیازی ندارند، اما يفکر کنند که به آن

ا ای شعبه اصلی بکه اگر کارمند بخش رايانهتاکتیک برای تهديد به اين

سازمان استفاده  ند، از خدمات کامپیوتری بیرون ازموافقت نک یای وتقاض

است که مدير همیشه  نهترين راه مقابله با اين تاکتیک، ايخواهد کرد. ب

راحتی به از اقدام فوری اعضای گروه رقیب، ترس خاطر بهبین باشد. واقع

 .نامطلوب تسلیم نشود هاینسبت به خواسته
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 مصالحه کردن

رسند، استفاده از اين تکنیک مناسب بست میدو گروه به بن که زمانی 

گروه طرف مقابل خیلی زود  است. مديران بايد متوجه باشند که وقتی يک

است به اين معنی باشد که اين کند، ممکن پیشنهاد مصالحه را مطرح می

 .يافته است چه که مستحق بوده، دستبه بیش از آن گروه، تاکنون

 های اصلی در مذاکرهتاکتیک

 :داندهای اصلی مذاکره را شامل موارد زير میتاکتیک( 1221) هريس

حمله . 2، غیررسمیحفظ آبرو در مذاکرات . 3 ايجاد وقفه در مذاکره،. 1

اختیار گرفتن کنترل دستور  در. 2پرش،  عبور از موانع با يک.  1گیرانه،غافل

بالا . 2 زمینه، محدود کردن. 1گوش دادن، . 2نقض مفاد قرارداد، . 1 جلسه،

چیز حواس . 13تر جلوه دادن، آينده را گران. 11بلوف زدن،  11 بردن ريسک،

به  اقدام. 12سؤال پرسیدن، . 11صبر داشتن، . 12کند،  را ايجاد کن پرت

 .حمله

 منظوربهشما بايد مايل و قادر باشید که  :ايجاد وقفه در مذاكره .1

ن هدف نسبت به آ انخاص و يا برای تعیین پذيرش رقیبتدستیابی به هدفی 

 دتوانای در مذاکرات ايجاد نمايید. در بسیاری از مواقع تنها راهی که میوقفه

خاص مشخص نمايد قطع ای پذيری رقیبتان را در مورد مسئلهسطح انعطاف

گیريد اين تاکتیک را به زمانی که شما تصمیم می .تاس ذاکراتعمدی م

محتاطانه عمل نمايید و منتظر حرکت  ،بايد نفس عمیقی بکشید يدکاربند
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شود مواقع باعث می یمه مذاکره بعضگیری از ادا. جلویدبعدی رقیبتان باش

کنید که احساس می راگ العمل شديدی نشان دهد.سطرف مقابل عک که

 طرف ديگر نیاز زيادی به پايان دادن معامله دارند وقفه ممکن است امتیازاتی

های متقابل وقفه دائمی، توجه تاکتیک بهترين دفاع در مقابل. را به بار آورد

 نکردن به آن است.

ها يکی از مؤثرترين تکنیک :يررسمیغحفظ آبرو در مذاكرات  .3

ر د هشود، تاکتیکی است کناديده گرفته میدر مذاکرات که اغلب اوقات 

آن  رندهیدربرگ . اين تاکتیک دقیقاًشودبه کار گرفته می یررسمیغمذاکرات 

 مذاکره گرانمذاکرات غیررسمی در میان : تکه از نامش پیداس تچیزی اس

 مذاکره گرانبعضی از  .جلسات رسمی مذاکره رون ازهايی مختلف، بیگروه

که بیشتر از طريق ارتباطات  دبسیار مجرب در تجارت اعتقاد راسخی دارن

 امتیازات زيادی هتوان بیديگر، در مذاکره م ک، تا هرگونه تاکتییررسمیغ

 افرادی که درگیر ارتباطات .های بیشتری را از بین بردبستو بن يافتدست

ها بايد خود را نالف: آ. ويژگی باشند 3بايد دارای  غیررسمی هستند اساساً

ها بايد در تصمیماتی که با ب: آن. و معتبر بدانند اعتمادقابلعنوان فردی به

يا  باشند و تهشود به معنای واقعی اختیار داشتیم مذاکره مقابل گرفته می

 . ها تأثیر بگذارندبر آن یطورجدبهاقل حد

 تاکتیک ینةدرزمه تعاريف بسیاری اگرچ: گيرانهحمله غافل .2

تعريف، هرگونه مانور  ترين، اما شايد بهترين و اساسیگیری وجود داردغافل

يجاد رقیب ا ردای در موهباشد که تغییرات ناگهانی و غیرمترقبیدر مذاکرات م

قرار دادن معامله برای  .اين تاکتیک شامل اقداماتی متهورانه است .نمايدمی
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 یریکارگبههای مؤثر از روشای . خلاصهشودمی زیريرحدر جايگاهی برتر ط

 :اين تاکتیک به شرح زير است

 عصبانیت آنی 

   صدا يروبمزو آشکار در  بینیپیشیرقابلغتغییر. 

 مذاکره گرانشده در تغییرات از قبل تعیین 

  ا مذاکرات و يط در موضوع و مرکز توجه در اواس یرمترقبهغتغییر کلی و

 هکوتا ایهبعد از وقف

  يا معرفی موضوعی احساسی در مذاکراتاحساساتمترقبه غیر رازاب ،. 

   ترکشاندن ناگهانی مذاکرات برای مدتی کوتاه يا طولانی بستبنبه 

ين ، اشودگیری با موفقیت به کار گرفته میتاکتیک غافل که یزمان

دهد و زمان بیشتری یدر مذاکره افزايش م های فردی توان راتاکتیک قدرت

های کسب نمايید و تاکتیک تری راتا امتیازات بیش، آوردیفراهم م برايتان

نیاز داشته  ریتهای بیشه توانايیپذيری بديگری را به کار بنديد که برای تأثیر

های گیری اغلب سیر صعودی منحنی قدرت، تاکتیک غافلیقتدر حق .باشند

دهد. اما می طمدت بس ازلحاظارتفاع و هم  ازنظرمذاکره را هم  در فردی

بدين ترتیب ايجاب  گیرد.می دخو به نزولی یراين منحنی س ،درنهايت

همان  هگیری يا تاکتیک ديگری که بافلاز تاکتیک غ اً متعاقب نمايد کهیم

 . استفاده شود ،نسبت سودمند است

ا روش دستیابی ي اً اين تاکتیک لزوم: عبور از موانع با يك پرش  .1

ين ترتجاری، مهم ذاکراتجريان م. در دباشیحفظ نیرو به جهت مذاکره م
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 سیلهوينبد. دباشیمسئله در مورد اين ديدگاه افشای اهدافتان برای رقیب م

وافق ها تطور جداگانه اهدافتان را رد يا با آنشما رقیبتان را وادار نمايید که به

 که به شما در دستیابی و حفظفوايد زيادی دارد. اول اين یکتاکتاين . نمايد

 اين تاکتیک شما را قادر ؛دوم. نمايدکمک می ذاکراتکنترل در منیروی 

اين  ؛سوم .نمايید رحرا مط رسازد تا در هر مرحله از مذاکره موضوعی ديگیم

د را ودهد که تعادل خیقرار م فشارتحتسی رقیب را وطور نامحستاکتیک به

 ،موقعیت رقیبسازد که با اين تاکتیک شما را قادر می ؛چهارم .دست بدهد از

 .، نسبت به آن واکنش دهیدو درنهايت انعطاف خود را در مذاکره ارزيابی کرده

سئله م دهد که رقیبتان بایاين تاکتیک امکان اين مسئله را افزايش م ؛جمپن

اين  ايد موافقت نمايد و درنهايت،مذاکره مطرح نموده ما درخاصی که ش

ند. اين اصلی دور نما مسئلهکه از  دکنیکمک م مذاکره گرتانتاکتیک به تیم 

دون برا گم نکنند و  تجه مذاکره گرانتانشود که ، باعث میديدگاه ساختاری

 .قرار ندهند مدنظر، موضوعات مختلف را فکر قبلی و اولويت قائل شدن

 هقابله با تاکتیک عبور از موانع با يک پرش اين است کبهترين روش برای م

ک . استفاده از اين تاکتیذاکرات را در اختیار داشته باشیدم رلتمام اوقات کنت

 هیبرعلکه اگر شما در استفاده از اين تاکتیک اول: اين :دو خطر عمده دارد

 های مذاکره مختلاست تمام استراتژی ن، ممکويدبرتر موفق نش یمذاکره گر

 ويدش: اگر شما اين تاکتیک را کمی به کار بريد در آخر متوجه میدوم. گردد

ها را ، آنطور گروهی در نظر بگیريدموضوعات را به هکآن یجابهکه شما 

 ايد.قرار داده یموردبررسطور جداگانه به
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های يکی از تاکتیک :در اختيار گرفتن كنترل دستور جلسه  .2

 دباشجلسه برای هر جلسه از مذاکرات مهم می، تهیه دستور رسمی مذاکره

ه ک: ايناول :، امتیازات زيادی داردسازدآماده میای که تیمتان دستور جلسه

ها و اهدافتان را در مورد جلسه سازد که اولويتدستور جلسه شما را وادار می

ور جلسه توانايی شما را به دست دوم: دست د.قرار دهی یموردبررس شدهمطرح

تان القوهب توانايی وسیلهينبدنمايد و یگرفتن کنترل جلسه مذاکره تقويت م

 رفتنگ دهد. در دسترا در تحقق بخشیدن به اهداف تیمتان افزايش می

ود، شوان امتیازی مهم در نظر گرفته میعنهمیشه به کنترل جلسه تقريباً 

هايی از سازد که استراتژیاين کنترل شما را قادر می هخصوص زمانی کهب

. ان گرديدهای رقیبتوفقیت نقشهاز م ا موانعشده را به کار بنديد و يقبل تعیین

تر که بیشزند، به خاطر اينتعادل رقبا را بر هم می : دستور جلسه معمولاًسوم

 که بخواهندمهارت در تهیه دستور جلسه ندارد چه برسد به اين مذاکره گران

رقیبتان را هنگام عدم آمادگی  که یزمان. ددستور جلسه خوبی ارائه بدهن

 یریکارگبه، دستور جلسه توانايی شما را در سازيدگیر میغافل

 یریکارگبهان را در های رقیبتلاشهايتان تقويت کرده و تاستراتژی

نهايت: دستور جلسه را و در .نمايدمختلف در مذاکره تضعیف می ایهتسیاس

 ود درخائل عنوان روش غیرمستقیم برای طرح مستوان بهمی

نمود. به همین ترتیب دستور جلسه را  ل ديگر در جلسه استفادهئمیان مسا

اصی راتژی خو يا تقويت است یریکارگبهابزاری دقیق برای  وانعنتوان بهیم

 ت.از مذاکره به کار گرف



 21 ساده زبان به مذاکره

 

 هکطوریجهت تغییر استانداردهای قرارداد به :نقض مفاد قرارداد .1

. گیردقرار می مورداستفاده ودتر شرای آن برای هر دو طرف آساناج

سود را  اين. دکناين تاکتیک سود زيادی را نصیب شما می دقیق یریکارگبه

سود  اًحقیقت کاررفتهبهمفادی که در قرارداد آوريد که نوع زمانی به دست می

قابله م . بهترينحمايت بیشتری را برای رقیبتان نسبت به شما فراهم آورد اي

داد استاندارد طرفی که قرارقرارداد اين است که در  دهایبا ديدگاه نقض بن

ر امتناع یگونه تغیو از ايجاد هر ددهد موضع خود را حفظ نمايرا ارائه می

ی که وکیل طرف تتاکتیک نقض مفاد اين اس یریکارگبه. خطر عمده در ورزد

 ریتتوانايی بیش دهد در بیشتری از قوانین حاکم ومی ارائهکه فرم قرارداد را 

واند مفادهای اصلاحی تکه میطورییاز خواهد داشت، بهدر استفاده از اين امت

 . موردنظر تمام نمايد رفرا به نفع ط

 گوشها سؤال پرسیدن بیهوده است اگر به پاسخ ن:گوش داد .2

راد ر افثارزشمندی است زيرا اک مذاکره یکتاکت، با دقت گوش کردن دندهی

گويند و می اهچه که آنآن طها توسی راهشان را در بعضاحساسات واقعی

 رتبیان دقیق جملات آموزنده کند، نحوهیگويند آشکار ممی آن راای که نحوه

 .است

، بسیاری از زمان را در تلاش برای صحبت: محدود كردن زمينه  .1

مهم در مذاکره محدود  لمختلف هدر ندهیم بايستی بحث را به عوامنکات 

 انو برای شما پنه شدهدادهکنیم، تلاش کنید که مسائل کوچکی که پايان 

 .دست آوريد تا شما بتوانید بر موضوعات حیاتی تمرکز کنیده مانده است ب
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عنوان تیری در بعضی مواقع اين تاکتیک به :بالا بردن ريسك .2

معامله حساسی را به  هها قادرند کبعضی شرکت .شودتاريکی شناخته می

 معامله را به طريقی که رقیبتانچنان انجام دهند يا هم شانیمالخاطر توان 

 .نتوانند با آن وفق پیدا کنند، عوض کنند

ای در میز مذاکره نیست، بلوف زدن تاکتیک ناشناخته :بلوف زدن .11

 انجام خواهد داد اگر چیزی اتفاق اری راشخصی ممکن است بگويد که ک

در مذاکرات . داردقصدی برای انجام آن ن چکه آن شخص هیحالینیفتد در

نجام ا بلوفتان خواسته شود و آن را کهیهنگامکنید و سپس اگر شما بلوف می

تواند هر ، چگونه طرف ديگر میدهیدندهید، اعتبار زيادی را از دست می

ید تان است را بگويچه که منظورگويند باور کند؟ آنمی ينازاپسچیزی را که 

تجارت دارد  زيادی در اين کار مزايای. دگويید توضیح دهییچه را که مو آن

حرف  پايین و بیشتر مواقعی وجود دارد که بلوف تاکتیکی با ريسک هرحالبه

 .است

که ها برای اينيکی از بهترين راه :تر جلوه دادنآينده را گران  .11

متقاعد کنید  ا راهکردن وادار کنید اين است که آن طرف ديگر را به معامله

آيد رسیدن هستند با انتظار هیچی به دست نمیها در حال به پايان که هزينه

 .رودچیزها از دست می ترو بیش

 طها شرايکنندهاغلب مذاکره :را ايجاد كند پرت كنچيز حواس  .13

 طشراي نها انتظار ندارند که با ايآن .کنندضعیفی را در مذاکرات وارد می
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آوردن امتیازات  به دست ةوسیل عنوانبهرو شوند، اما انتظار دارند از آن هروب

 .کنند تفادهاس

ی ت که معامله خوبیساگر عجله داشته باشید ممکن ن :داشتن صبر .12

فرا  علاوه در مذاکراتشوند بهمی روزانجام دهید. اغلب افراد صبورتر پی

 . دمان باشملی ضعفنقطهممکن است که صبر  یفرهنگ

رای بهای زيرکانه بهترين تاکتیک پرسیدن سؤال :سؤال پرسيدن .11

چنین در هم م وديگر داري رفچه که ما نیاز با دانستن برای طيادگیری آن

 . است ها به طريقه تفکر خودمانآن دايتمورد ه

تر در تر و باارزشهای اساسیيکی از تاکتیک اقدام به حمله: .12

معنای گرفتن نیروی حرکت و  مذاکره، حمله کردن است. حمله کردن به

د باشد، که بايمنظور عدم دستیابی به اهدافش میبهايجاد مانع برای رقیب 

های مناسب، در اسرع وقت و با تنظیم زمان صورت بگیرد. ازجمله تاکتیک

 ترينحمله، تمرکز بر نقاط ضعف رقیب است سعی بايد کرد که در قوی

به رقیب فرصت آغاز حمله را ندهید و قبل از  موقعیت اقدام به حمله کنید و

خود نمايید. بنابراين،  ری جدی، شروع حمله را از آنوارد نمودن ضر

خاطر، به  کننده طرف مقابل ممکن است آزرده شدنهای مذاکرهالعملعکس

عمل کردن از موضع قدرت، حفظ خونسردی و  بست رسیدن مذاکره،بن

ستفاده برای اسويی ديگر باشد.  محتاط بودن و يا تغییر دادن مسیر مذاکره به

زمانی که توانايی گرفتن نیروی حرکت طرف  اکتیک، لازم استمؤثر از اين ت

های تاکتیک صورت گیرد. مقابل مذاکره و حفظ آن وجود دارد اين اقدام

یت عالف: در موق متقابل در برابر پیشی جستن در حمله به شرح زير است:



 مذاکره هایتاکتیک و فنون: سوم فصل 22

 

ب: به رقیب فرصت دهید که نخست برای مدت تر اقدام به حمله نمايید. قوی

که ضرری جدی شما از آن و موقتی دست به حمله بزند و سپس قبولکوتاه 

 .را تهديد نمايد، اين موقعیت را از آن خود بکنید

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 فصل چهارم

 

 مهارت مذاکره و نفوذ

 

 مذاکره و نفوذ هایمهارت

 :ند ازاشود که عبارتموضوعاتی ايجاد می در طی فرآيند مذاکره

 وضوح بخشیدن بر نکات اصلی

 تعريف وضوحبهاين مرحله شامل اطمینان از اين است که موضوعات 

ها شوند، و نظارت و مرور رويه تفادهع مختلف اسابشوند، اطلاعات از من

 .ايجاد شوند وضوحبه
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 پذیری استراتژیانعطاف

طیف وسیعی از اختیارات است، پیامدها و ملاحظات  اين مرحله شامل

 با هیچ پیشنهادی فوراً انعطافقابل موضـوع و برنامـه ريزیبرنامهبلندمدت، 

 .دبرخورد نشو

 های برنده برندهارزش

خواهند، ها میچه که آناين مرحله مسائل درك طرف ديگر و آن

مکاری، هدف قراردادن ه ، ايجـاد جـو بـاز وموردتوافقهای شناسايی زمینه

هاست. و زمـان چه که در آن برای آنديگر و بر روی آن طرفبهمورد خودمان 

 .برای موردشان و پاسخ به شما هـادادن بـه آن

 برنده –های تعاملی برنده مهارت

اين مرحله شامل نشان دادن صمیمیت شخصی، تشويق همکاری، 

رفتار غیر دفاعی،  اسـتفاده ازجوی اطلاعات، سـؤال پرسـیدن، وجست

  .طور عاطفی و باز و استفاده از رفتار قلمداد شده اسـتدار بهمعنی

ی کنند، در تحقیقنفوذ را حین کار استفاده می هایاستراتژیافراد تعدادی از 

های نفوذی که افراد حین از استراتژی از تونی مانی، شش مجموعه گسترده

 :ند ازاها عبارتشناسايی کرده که آنکنند را کار استفاده می

 استفاده از منطق و اطلاعات و استدلال برای توجیه درخواست :منطقی. 
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 خواهیم و بیان چه که میايجاد درخواست مستقیم برای آن :پافشاری

کنیم همراه با فشار در می که چگونه درباره موقعیـت احسـاساين

 .درخواست

 کار کردن بهترين نتیجه کل، پیشنهاد مبادله سودمند،  باهم :مبادله

 .آماده برای مصالحه را دارد

 ها يا حمايت شخص ديگری را از طريق رفتار دوستانه به آن :حمايتی

 .آورند دست بهها رفتار مثبت با آن

 تهديد به استفاده ر:اجبا  

 آوردن حمايت ديگران در تمام سطوح هم در داخل  دست به :مشاركت

 .هم در خارج موقعیت و

تحقیق بعدی که توسط تونی مانی و روبرتسون انجام شد. بر مینای يک  

هايی که آن روابط بین روش نفری در حین کار است. کـه در 112نمونه 

 3کنـد. اينـان های نفوذ اسـتفاده مـیمجموعه از استراتژی 1اشخاص از 

نفوذ در آن است. دو بعد سبک 1کنند که شامل پیشنهاد می بعـد نفـوذ را

 :نفوذ به شرح زير است

اين درباره حدی است که يک  :طلبفرصت -استراتژيست  .1

ا هفن طید. ايآيد را درك کنها به وجود میآن کههنگامیها را شخص فرصت

 زیريطور دقیق پیشاپیش طرحکنند بهها کار میهايی که با استراتژيستآن از

شود: یم طلب، استراتژيست توصیففرصت وانعنهبشوند. بنابراين اين یم

 ها تمايل به استفاده از منطق، اصرار، مشارکت برای نفـوذ دراستراتژيست
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کنند. که از حمايتی و مبادله اجتناب میديگران هستند ضمن اين

 بهخواهند ها میکه آن هچها درباره آناحتمال دارد که آن ديگرعبارتبه

خواهند، یها، آن را مچرا آن کهاينر عمل کنند و درباره آورند، آشکا دست

ها نیاز دارند که در او نفوذ اند، کسی را که آنشناسايی کرده اند وردهفکر ک

طلبان تمايل به فرصت .دکننیها استراتژی رفتار مکنند. در اين مورد آن

که از هستند ضمن اين يت و مبادله برای نفوذ در ديگراناستفاده از حما

ديگر احتمال دارد که عبارتکنند بهمشارکت اجتناب می رار ومنطق و اص

 ،باشند آشکارکمتر  دها نیاز بـه نفوذ در آن دارنکسی که آن ها دربارهآن

 بهخواهند ها میآورند و چرا آن دست بهخواهند ها میچه که آندربارة آن

 توسط جلب حمايت رودرروبیشتری به موقعیت  طلبیآورند با فرصت دست

 .دهدطرف ديگر و پیشنهاد مبادله سودمند بین دو طرف پاسخ می

کند اين حدی است که يک شخص پافشاری می :جنگجو -همکار .3

 دارند از لهايی که تمايکند از موقعیت خودش، اين طیف از آنو دفاع می

ر عنوان همکاشان با سازگاری با تمايلات ديگران دارند بهسازش با موقعیت

يابی به موقعیت ارحج خودشان تمرکز دسته ب ههايی کشود، تا آناشاره می

 نتیجه اين بعدشوند. درعنوان جنگجو مطرح میدارند، کسانی که به

 شود: همکارها مايل با استفاده ازهمکار توصیف می-عنوان جنگجوبه

که تند ضمن ايندر ديگران هس مشارکت، منطق، مبادله و حمايت برای نفوذ

 مشارکت اری درها با همکآن ،ديگرعبارتبه .کننداز اجبار و اصرار اجتناب می

و اصرار  اجباربهديگران برای همیشه مشغول هستند. جنگجوها مايل  اب

کند، مبادله اجتناب می ه از مشـارکت و منطـق وکهستند، ضمن اين
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خواهند ها میچه که آندقیق آن ها تمرکز دارند بر انتقالآن ،ديگرعبارتبه

 دست بهها را اند اگر آنها آماده کردههای که آنمجازات د وآورن دست به

اند: از اين حیث که هیچ ارتباطی بین نمره يک اين دو بعد مستقل نیاورند

ن ايبرديگر وجود ندارد. بنا ها بر روی بعدشخص بر روی يک بعد و نمرة آن

 دوبعدیک نفوذ فرد را روی يک نقطه در فضای ه سبامکان وجود دارد ک

استراتژيست،  -رکننده يعنی همکابین چهار نوع مشخصه نفوذ ان داد ونش

طلب، تمايز فرصت -جنگجو ب، وطلفرصت -راستراتژيست، همکا-جنگجو

هايی است سبک نفوذ يک شخص مجموعه منسجمی از استراتژی .قائل شد

ها را انتخاب کاری آن یطبر ديگران در محکوشش، برای نفوذ که او در 

به ماهیت موقعیت  ها و سبک نفوذ احتمالاً کند. انتخاب واقعی استراتژیمی

 اين نفوذ شخص شامل انتخاباتیبردر آن بستگی دارد، بنا کاری و نقـش فـرد

 بر سبک نفوذ اثر زهای فردی نیاست که با موقعیت تناسب دارد. ويژگی

های ها و نگرشقع خیلی احتمال دارد که شخصیت فرد، ارزشواگذارد. درمی

 توصیف سبک نفوذ شخص تصوير کاملی حالهرباشند. به تهفرد، نقش داش

شرايط خاص استفاده  هدهد کـه فرد در يک مجموعهايی را میاز استراتژی

کند. سبک نفوذ فرد يک موقعیت خاص است و بنابراين احتمال دارد که می

 کند، که توجه کلیدی در هنریتغییر کند، اين پیشنهاد م شـرايطبر طبق 

 پذيری و تناسب با آنانعطاف ت ونفوذ، مؤثر، توانايی برای درك موقعیت اس

کننده که در شرکت 21در تحقیقی ديگر که شامل . کندرا توجیه می

هم ها بودند که آن دهديهای مذاکره و نفوذ آموزشهايی در مورد مهارتدوره

اند، امکان بررسی نامه مهارت مذاکره را کامل کردهاستراتژی نفوذ و پرسش
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 های اصلییگیرمجموعه متغیر وجود داشت، نتیجه روابط بین نمرات اين دو

 :ند ازاآيد عبارتمی وجود بهکه از اين تحقیق 

ها که تمايلات و گرايش استراتژيست: استراتژيست -طلبفرصتبعد  .2

 و تبالای وضوح بخشیدن به نکات اصلی اس دادن سطوح نسبتاًبرای نشان 

 .باشندپايینی در اين مرحله را دارا می طلبانه نسبتاً تمايلات فرصت

ها در نگرش به استراتژيست، مربوط به تفاوت: طلببعد فرصت .1

ت نمرا تنها تمايل بـه داشتاستراتژيس باشد، خصوصاً فرآيند مذاکره می

سازی در رابطه با مرحله آماده سراسر کل فرآيند دارند. خصوصاً  دربالاتر  نسبتاً 

 راسرر در ستايینطلبان دارای نمرات پکه فرصته درحالیو هم مرحله خاتم

 ازی و هم مرحلهسآماده همرحل باهمدر رابطه  باشند، خصوصاً یفرآيند م

 .خاتمه

 اً نسبتها تمايل به نشان دادن سطح بعد همکار: جنگجو -بعد همکار .2

 سبتاً سطوح ن اند و جنگجويبرنده دارن-پذيری به سمت برندهبالايی از انعطاف

 .پايین در اين زمینه دارند

در سراسر بعد همکارها تمايل به نمرات بالا  :جنگجو -ربعد همکا .1

 ابیيدر رابطه با مرحلة حرکت به سمت دست فرآيند را دارند، خصوصاً

 ندتر در سراسر فرآيپايین دارای نمرات نسبتاً که جنگجوها حالیبه توافق، در

 .يابی به توافقاتحرکت به سمت دست هدر مرحل مذاکره را دارند خصوصاً

 

 

 



 

 

 

 

 پنجمفصل 

 

 فرآیند مذاکره

 

 خود برای مذاکره سازیآماده

سازی هر مذاکره موفقی نیاز به گذاشتن زمان و وقت طولانی برای آماده

 و هستیم اهدافی يا هدف چه دنبال به که کنیم فکر بايد اهداف دارد.

 حريف هایخواسته به بايد البته چیست؟ معامله برای ما نهايی هایگزينه

 هاآن به و بوده ارزشمند او برای چیزهايی چه که کنیم توجه هم مقابلمان

ال را از ؤسکنندگان همواره دو بهترين مذاکره باشد يادتان دهد؟می اهمیت

های که در رسیدن توافق به انتخاب. 3؟ خواهممن چه می. 1 پرسند:خود می

 م.ياپردازی کنیؤخواهد کمی راز ما میاول ال ؤس کند، چیست؟ما کمک می

ای بر وقتی گرايانه را طراحی کنیم.يای واقعؤالبته بايد حواسمان باشد يک ر

سه تله در پیش روی ما وجود دارد  کنیم معمولاً پردازی میياؤخود شروع به ر
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، يک نفسبهاعتمادبه دلیل عدم  ما معمولاً مانیم:ها غافل میکه از آن

نیم. ککه هدفی کوچک را انتخاب می يوس هستیمأتوقع و مننده کمکمذاکره

و در صورت  کندس ايجاد میأحس ناامیدی و يانتخاب هدف کوچک در ما 

 همیشه پذيرفتن پیشنهاد ما در مذاکره هم احساس بهتری نخواهیم داشت.

 يادتان باشد اگر حريف در همان ابتدای مذاکره پیشنهاد شما را پذيرفت،

بی خوايد و برای مذاکره بهای کوچک را عنوان کردهبدانید که هدف يا خواسته

گاهی برعکس تله شماره يک رفتار کرده  ايد!سازی را انجام ندادهمرحله آماده

 کنندهيک مذاکره مانندبهو  گیريمف بسیار بزرگ را در نظر میو يک هد

له ت وافقی نخواهیم رسید!کنیم، در اين شرايط هم به هیچ تتوقع رفتار میپر

لی سازی قبدانیم خواسته ما چیست و بدون آمادهنمی سوم، اين است که اصلاً 

پیشنهادهای  ها عموماًکنندهدر اين صورت، مذاکره شويم!وارد مذاکره می

حريف که از روی حسن نیت داده شده را با شک و ترديد و ناامیدی بررسی 

 .کنندمی

 قدقی آوری اطلاعاتجمع

هايی است که از تجارب، معلومات و منابع منظور از اطلاعات برداشت

اصولاً اطلاعات و دانش قدرت مذاکره را در  .شودبیرونی تحقیقات حاصل می

سبب از بین  چنیندهد. همنظر افزايش میفرآيند مذاکره در زمینه مورد

یه تقويت بنثر و ؤگیری و برقراری ارتباط مرفتن شک و ترديد در تصمیم

. 3صحت و دقت . 1 ز:ند ااهای اطلاعات عبارتويژگی .گرددمی نفسبهاعتماد

https://tahavolefardi.com/%D8%A7%D8%B9%D8%AA%D9%85%D8%A7%D8%AF-%D8%A8%D9%87-%D9%86%D9%81%D8%B3-%DA%86%DB%8C%D8%B3%D8%AA/
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. 2 محدوده زمانی. 1 تناوب. 2 کامل بودن. 1 مرتبط بودن. 2 موقع و سريعبه

 .شکل اولیه. 2 و منبع أمنش. 1 دامنه و قلمرو

ر دشناسی توافق، تیم هیندل راجر فیشر و ويلیام اوری در کتاب روان

 ها و فنون کاربردی درمادوکس در کتاب مهارت کتاب فنون مذاکره و رابرت

. کنندمذاکرات بیان می ثر در موفقیتؤمذاکره داشتن اطلاعات را عامل م

هايی را مطرح کنند. اطلاعات، بايد پرسش آوردن اين دست بهمديران، برای 

های خواسته ل وروشن و آشکار هستند، اما مسائ ها، غالباً هرچند موقعیت

اساسی غالباً چنین نیستند. هدف يک مدير بايد اين باشد که با ارزيابی کامل 

 رفتارهای طرف مذاکره دهنده جهتکه  هايیخواسته وها، باورها ارزش

اطلاعات با گروه  توانند از طريق مبادله آزادهستند، حاضر شود. مديران می

 .بیرونی، خود را برای مذاکره آماده نمايندديگر و انجام هرچه بیشتر تحقیقات 

 ریزی جهت مذاکرهطرح

های معمول را در يک مذاکره که مدير هر يک از روشپیش از آن

حداکثر مزايا در  آوردن ه دستگیرد. بايد طرح برای ب یشدر پوص صخهب

مذاکره  هایاندازه تاکتیکريزی ابتدايی به، طرححقیقت در. دست داشته باشد

ها استوارند و اهداف قبل از هر مبنای طرح رها باهمیت دارد زيرا تاکتیک

صحیح با گردآوری  زیريگونه طرحآيند. هرمی وجود بهجلسه ملاقاتی 

 هاد بلکصتنها شامل اقتهای مذاکره نهو در حالت- شودآغاز می تاطلاعا

حث مالی مربوط به موضوع موردب تو اطلاعا قمهندسی، حسابداری، حقو

-بندی گردندو طبقه شناسايیموارد بايد بر طبق اهمیت  نردد. ايگیم
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تلف مبنی بر ای مخهگردآوری حقايق مربوط به مذاکره احتمالًا شامل بحث

ت حال، مذاکره ممکن اسینگردد. درعبحث میموضوع مورد دگیپیچی

ین برای شرکت در مباحث و ارائه و معرفی صصمتخ می ازنیازمند حضور تی

اره اين فرض را مدنظر تجربه هموبا ديرشرکت باشد. يک م توضعیت و نظرا

و ماهری را جهت هر  بااطلاعزيرك،  دگاننماين ةندخواهد داشت که فروش

را  تیم خود کههنگامیای گسیل خواهد نمود، بنابراين وی به مذاکره

، ترادر يک دوره مذاک .گزيند در پی انتخاب بهترين افراد خواهد بودمیبر

ی، مهندس ی،های خريد، طراحکننده بايد از نمايندگان قسمتيک تیم مذاکره

ها بايد آن باشد. شدهحسابداری، بازاريابی، مهندسی صنايع و حقوقی تشکیل

 آن هادی مربوط بصبحث مذاکره و مسائل فنی و اقتکاملاً درباره موضوع مورد

 هترب عبارت بهها بايد اهداف شرکت را درك کنند و يا توجیه شده باشند. آن

آيد سهیم چه ذيلاً میهای مختلف از قبیل آناهداف و موقعیت اد آندر ايج

نمايد، تیم در مذاکره شرکت می ردکه بیش از يک فباشند. هنگامی

بر ره تاختیارا ايف ووظ ه بايد يک رهبر برای خودش برگزيند.کنندمذاکره

تیم بايد  یاعضا تهای اختیارارای اهداف شرکت و محدوديتدر مورد اج

اساسی برای  تکه اختیاراجائیروشن معین گردد. از آن ورطهب

نماينده خريد آن شرکت است،  عهده برهای وجوه يک شرکت گذاریسرمايه

مذاکره برگزيده  یمجهت رهبری ت صعنوان بهترين شخهفردی که معمولًا ب

زيادی به کیفیت  ثر بودن مذاکره تا حدؤمیزان م .استشود، همین فرد می

کننده و مهار تیم مذاکره مذاکره پیشی هاسازی تلاشو کامل بودن آماده



 مذاکره فرآيند: پنجم فصل 12

 

ريزی مذاکره شامل مراحل ذيل طرح یهاعناصر اولیه و تکنیکبستگی دارد. 

  است:

که شامل مطالب ذيل  تتهیه و توسعه طرحی برای هدايت مذاکرا -الف

 :محدود نشود اهگردد ولی به آن

 يک برنامه کار تعريف هدف مذاکره .1

 کلیه مطالب موجود شناسايی  .3

 نمودن رهبر تیم صمشخ .2

 ای دو طرفمذاکرههای اصلی پیشتعیین موقعیت .1

 داخلی هایتحلیل تجزيهبررسی دقیق اقلام کلیدی و  .2

 .وصصمخ هایارزيابی محلدار جهت لاحیتین صصصتقاضا برای متخ .1

 تارنظ دار برای مذاکره، باسند در آوردن و ارائه طرحی هدف تورصهب -ب

 .برای بررسی و نیل به توافقی قراردادی میرس تاممقا

از  دقیق تحلیلی تجزيهکنندگان به کمک تیم خودش، رئیس مذاکره 

به عمل خواهد آورد.  رقیبشرکت خود و  مذاکره پیش املاتیهای معموقعیت

 تای از میزان قدرتواند آزمايش سادهمی ذاکرهم تاکه گاهی اوقجائیاز آن

موقعیت دخالت دارد بايد  نزنی باشد، هر عاملی مه در ايپايه موقعیت چانه بر

ی و بررس تحلیل تجزيه، درك گردد و کاملاً ارزيابی شود. پس از شدهمشخص

ه کلیو خواهد نمود  هشده را ارائکسب تااطلاعکنندگان مجدد، رئیس مذاکره

 مذاکره، حداقل تحلیل تجزيه. کندرا به طرح مذاکره منتقل می تاين اطلاعا
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يک  عنوانهب .طور دقیق به بررسی مسائل بپردازدهبايد طوری اجرا شود که ب

 هلید کیم او بايکنندگان و ت، رئیس مذاکرهتسازی مذاکرابخش نهائی آماده

ه، اهداف و اطلاعاتی که چنان اريافتهای مذاکره، مطالب انتشرا با طرح اعضا

 اند آشنا سازند. احتمال دارد رئیس ماها ايجاد شدهمبنای آن رب هايیطرح

های مذاکره نهائی را رهبری راهبردها و تکنیک رایروشی خشک و رسمی اج

 خود مهیا سازد. رای تمیمای واقعی را بذاکرهکند و شرايط م

  تعیین محل مذاکره

 بهترين محل برای مذاکره محلی است که بتوانید کنترل خود را بر فرآيند

 هايی که باعثطکننده مجربی محیذاکرهبرسانید. هر م رثمذاکره به حداک

. شناسدشود را میموفقیت در مذاکره می هاش برای دستیابی بايیتقويت توان

رهای ناشی از مذاکره در ضر ازات وامتی، شما بايد اریوع هر معامله تجردر ش

 کهجااز آن. دی را ارزيابی کنیثدفتر خود، در دفتر رقیب يا دفتر شخص ثال

های محل خاص ممکن است باتوجه به پیشرفت مذاکرات در ها و بدیخوبی

 مذاکرات در حال پیش روی کهیهنگامخاص تغییر نمايد، اما شما  ایهجلس

چند گاهی موضوع را دور نگاه نداريد و هر ازنظررا ب بايد اين مطل هستند،

 برای بعضی از افراد، مذاکره در محل کار خود امتیازات کنید يابیارزدوباره 

کار توانايی شما را برای مهار کردن عوامل  ل. مذاکره در محبرداردزيادی در 

دهد فیزيکی را افزايش می ایهط: مسافرت، خستگی و محیلثمهمی م

حمايت  لثم تریشود که تیم شما به امتیازات بیش، اين عمل باعث میعلاوهبه

ها نآ گیری نهايی به عهده، بايگانی و افرادی که تصمیمکارکنان، پرسنل
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کننده بايد محیطی را که مذاکرات مذاکره. باشد، دسترسی داشته باشندمی

خريداران پیشنهاد  در آن اتفاق خواهد افتاد آماده و ايجاد نمايد. بسیاری از

 اهه آنکبرای اين کنند که مذاکرات در همان محل کار خود اتفاق بیفتدمی

 رایمذاکره بايد بی یزيکف طمحی نفس دارند.هباحساس راحتی و اعتماد

مذاکره شامل ايجاد فضای مناسب، انتخاب  طمحی .سازگاری با شما چیده شود

رين . بهتبرگزاری مذاکره خواهد بود رایبهترين محل ب زمان مناسب و گزينش

احساس آرامش و  ر در آنديگ يیهرجااست که بیش از  محل مذاکره مکانی

 هگونطرف باشد، از هرمذاکره بی طمحی کهیدرصورت ان حاکم باشداطمین

طرف نبايد زمین حريف یب طجلوگیری خواهد شد و محی تعصبی در جلسه

 فیزيکی طمحی .ناامن بايد خودداری نمود طگرفتن در شراي رارباشد و از ق

ذاکرات م خواهند در آنیمان اندازه شهری که مه هتواند بیمحل مذاکره م

 ، نور وعواملی مانند دکور، دما، جا .برپا نمايند از اهمیت برخوردار باشد را

 توانند تأثیریبه خصوصیات شخصی و کاری م هراحتی محل با توج

اين  رییکارگبهداشته باشند. با  ذاکراتفیزيکی م طبر محی یاملاحظهقابل

مکن گیرد شما م ارشما به ک یهبرعلکه رقیبتان اين عوامل را عوامل قبل از اين

است بتوانید امتیاز مهمی را در مذاکره نصیب خود نمايید. تشکیل جلسات 

 رف، فوايدی را برای هر دو طلاز جانب شما يا طرف مقاب شدهیینتعمحل  در

 .ه همراه خواهد داشتب

 :فوايد تشکیل جلسات در دفتر شما

 احساس کنترل بیشتر بر روند مذاکرات .1
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 هماهنگ کردن اوقات وقفه در جلسات .3

 حمايت در صورت نیاز .2

 توانايی انتخاب دفتر، محل و تجهیزات آن .1

 :فوايد تشکیل جلسات در دفتر حريف

 امکان ارزيابی محل کار حريف .1

  طرف مقابل دادن امتیازهايی از جانب .3

سای ارشد جهت برطرف ؤترغیب طرف مقابل در مورد درگیر کردن ر .2

  .عکردن موان

  ختم مذاکره

زمانی که منافع مشترك شناسايی شد، مرحله توافق مشترك درباره آن 

 تنها منجرترين مراحل است، چراکه نهشود. اين مرحله يکی از حساسآغاز می

ا شود، بلکه اگر نتوانیم جلسه را ببست رسیدن مذاکره میبن به توافق يا به

دستیابی به يک توافق مطلوب به پايان برسانیم، صرف وقت جهت تشکیل 

هايی جهت خاتمه جاست که به چه مهارتجلسه معنايی ندارد. لذا، سؤال اين

مطلوب جلسات نیاز است؟ در اين زمینه توجه به خلاصه روند پیشرفت 

رح مجدد موضوعات قبلی برای دستیابی به توافق، اعطای امتیاز مذاکره، ط

های مناسب جهت ترغیب طرفین، جهت پیشبرد توافق، انتخاب سیاست

مرتبط نمودن موضوعات موردتوافق، موافقت در اعطای امتیازات و استفاده از 

چنین هم .باشد راهگشاتواند بسیار روش مناسب برای خاتمه جلسات، می
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ت بندی در پايان جلسااين نکته توجه داشت که استفاده از روش جمعبايد به 

خواهد داشت. نکات ابرازشده و موردتوافق قرارگرفته، بايد  يیبه سزاتأثیر 

خلاصه شوند، حتی اگر طرفین به عدم اتمام بحث آگاه باشند. تهیه خلاصه 

يک که هر درصورتی .کندبحث، به تسريع روند پیشرفت مذاکرات کمک می

از طرفین در بیان خلاصه گزارش خود مطلبی بیان کنند که موردتوافق نباشد، 

شود که روابط طرفین به مخاطره بیفتد و موجب از بین اين امر باعث می

چنین گوش دادن به خلاصه طرف ها شود. همرفتن حس اعتماد بین آن

وجود دارد  های مختلفیبرای خاتمه مذاکره راه مقابل، نیز حائز اهمیت است.

 کنید مناسب گروه باشد:بايد راهی که انتخاب می

قبول باشد: برای کمک به نهايی شدن واگذاری امتیازاتی که برای همه قابل

که موضع خود را به خطر معامله امتیاز بدهید و امتیاز بگیريد بدون آن

 .بیندازيد

انتخاب راه میانه توسط هر دو طرف: برای قطعی کردن معامله، هر دو طرف  

 راه میانه توافق کنید.بر يک

طرف مقابل: با پیشنهاد دو قبول بهدادن حق انتخاب از بین دو گزينه قابل

 گزينه، طرف مقابل را به ادامه مذاکره تشويق کنید.

ه يا اعمال تحريم طرف ديگر را ايجاد انگیزه يا اعمال تحريم: با ايجاد انگیز 

 فشار بگذاريد.تحت
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های جديدی که ارائه ايده يا اطلاعات جديد در لحظات پايانی مذاکره: ايده

وگوهای جديد هستند که ممکن شوند عاملی برای گفتپای مذاکره مطرح می

 .است به توافق طرفین منتهی شود

ین رسد: در زمان تنفس طرفمیبست که مذاکره به بنپیشنهاد تنفس هنگامی

 کنند تا به عواقب عدم حصول توافق فکر کنند.فرصت پیدا می
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