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و فروش ، فنی ، مدیریت های حوزه در آموزشی های دوره مدرس . . . 

تولیدی کارخانجات بازاریابی و فروش مشاور 

خدماتی و تولیدی های شرکت انسانی منابع مدیریت حوزه مشاور 

کیفیت مدیریت های سیستم استقرار مشاور ( iso 9001 , . . .  ) 

شرکت از کیفیت مدیریت های سیستم سرممیز DNV نروژ 
تحقیقاتی و صنعتی های پروژه فنی مشاور   

  . . . . 
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 در ها بچه ، بخورند غذا كجا اينكه مورد در دوستان . اند مذاكره حال در همواره مردم
  ، كالاها فروش و خريد براي ها شركت ، ببينند را تلويزيوني برنامه كدام اينكه مورد
  ، دادخواست تنظيم براي دادگاه به رفتن از قبل وكلا ، ها گروگان آزادي براي پليس
   . . . . و سياسي يا تجاري سرنوشت تعيين براي ها ملت

  يا فروشندگان يا دست زبر هاي ديپلمات مخصوص فقط كه نيست فرآيندي مذاكره
 . ميدهند انجام جا همه در و هميشه مردم ي همه كه ست كاري مذاكره . باشد وكلا
 پردامنه ، ها شركت ادغام مثل يا و پرشور صلح قراردادهاي مثل هميشه مذاكره هچاگر

  و ديپلماتيك سطوح در و اشخاص سطح در مذاكره فرايند و ساختار اساسا . نيست
 . است هم به شبيه شركتها

 از موضوع، اين با مرتبط متنوع و مختلف مباحث ، مذاكره فنون و اصول دوره در ما
  آن، با مرتبط تركيبات و اصطلاحات و مذاكره تعريف مذاكره، فنون و اصول مباني جمله

  سازي متقاعد ،،فروش مذاكره تجاري، مذاكره ، مذاكره ترفندهاي و مذاكره هاي تاكتيك
 .مي دهيم قرار بحث مورد را  . . . و مذاكره ريزي برنامه ،
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 :مذاكره  دلايل

 نيست آن انجام به قادر تنهايي به طرفين از يك هيچ كه جديدي وضعيت ايجاد براي _1

 طرفين ميان موجود ي مناقشه يا مسئله حل براي _ 2
 
 
 

  روان ، سياسي علوم همچون متعددي ديدگاههاي از مذاكره متفاوت ابعاد درك براي
 شناسي انسان و شناسي جامعه ، حقوق ، كار نيروي روابط ، ارتباطات ، اقتصاد و شناسي

  از تر عميق درك ايجاد بر اصلي تمركز كه است آن بر سعي دوره اين در . گرفت بهره
  سروكار مردم با كه كساني براي مذاكره بنيادين اصول شناخت . باشد مذاكره فرآيند
 بيشتر در اگرچه زني چانه و مذاكره لغات كه نمود توجه بايستي . است ضروري دارند

 . روند مي كار به متفاوتي معاني براي موارد برخي در ولي دارند يكساني معاني مباحث
 و ميكند پيدا جريان فروشگاه يك در قيمت سر بر كه ست بحثي مانند زني چانه مثلا

  مورد كه است تر رسمي فرآيند يك مذاكره كه حالي در . است تر محدود و تر غيررسمي
 . ست تري مفصلي مراحل داراي و باشد طرف دو هر پذيرش
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 : خصوصياتتعريف و 
 
يا گروهها ، افراد است ممكن طرفين كه دارند وجود مذاكره در نفر چند يا دو  

 ( نيست ما بحث مورد كه كنند مذاكره ميتوانند نيز خود با افراد اگرچه ) . باشند ها سازمان
 
 

دارد وجود منافع تضاد (طرف چند يا) دو اين نيازهاي و ها خواسته بين. 
 
 

خواهد آنچه از بيش ، ميكنند فكر طرفين كه ميگيرد صورت امتيازاتي كسب براي  
 ميگذارد اختيارشان در داوطلبانه مقابل طرف كه بود

 
 

كه آن تا باشند توافق دنبال به : ميدهند ترجيح مقطعي صورت به حداقل طرفين 
 يا و كنند رابطه قطع هميشه براي ، شود تسليم طرفين از يكي ، بجنگند آشكارا

  هيچ كه ميپيوندد وقوع به هنگامي مذاكره ) . دهند ارجاع بالاتر هاي مقام به را نزاعشان
  ترجيج طرفين يا باشد نداشته وجود تضاد حل براي شده تعيين پيش از هاي رويه قوانيني يا نظامي

 ( بيابند را خود مستقل حل راه تا كنند فعاليت قوانين نظام از خارج منافعشان لحاظ به ميدهند
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 . . .  : خصوصياتتعريف و 
را نظراتشان و درخواست و پذيرد انجام بستاني بده دارند انتظار مذاكره طرفين  

 كنند تعديل و اصلاح
ميگيرد بر در را ملموس عوامل مديريت كه ميزان همان به آميز موفقيت ي مذاكره ، 

  : از اند عبارت ناملموس عوامل . هست نيز ناملموس عوامل شامل
كنيد مي گفتگو آنها با كه كساني با متناسب و آراسته ظاهري به نياز 
سازماني درون مسايل و همكاران برابر در برتري و برد به تمايل 
مذاكرات در بد ي سابقه ايجاد از ترس   
ها سازمان يا افراد اصلي هاي ارزش و باورها 
   طي بايد مذاكره نتايج در شان اهميت لحاظ به عوامل اين)

 (شوند اداره كارآمدي شكل به مذاكرات
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 :وابستگي متقابل  
شخص كه آن مگر بخرد  تواند نمي خريدار . دارند نياز هم به طرف دو هر مذاكره در 

 . نامند مي متقابل وابستگي را طرف دو وابستگي اين . برعكس و بفروشد ديگري
خاص هاي چالش و برخوردارند زيادي پيچيدگي از متقابل وابستگي داراي روابط  

  از طرفين كه هستند هايي موقعيت از تر پيچيده مراتب به موارد اين . دارند را خود
   . است وابسته ديگري به آنها از يكي تنها يا و اند مستقل يكديگر

را او شخصيتي هاي ويژگي و ها درخواست بايد است وابسته ديگري به كه كسي  
  كارفرما با كارمند ميان مذاكره نوع مثال عنوان به . دهد تطبيق آن با را خود و بپذيرد

 . دارد شوهر و زن ميان مذاكره با گيري چشم تفاوت متقابل وابستگي لحاظ به
اين به . است پيوسته هم به اهداف وجود ، متقابل ي وابسته روابط اصلي خصوصيت 

  متقابل وابستگي ساختار . دارند نياز يكديگر به هدفشان به رسيدن براي طرفين كه معنا
  مذاكره دسترس قابل نتايج ي محدوده ي كننده تعيين كننده مذاكره هاي طرف ميان
  كنند استفاده بايد كنندگان مذاكره كه را مناسبي هاي تاكتيك و راهبردها و است

    . ميكند مشخص
 

 

mojtabatalebi.com 7 



 : كنيدمذاكره  نبايد مواقعيچه 
ما اين است كه در اين موقعيت ها بر مواضع   توصيه.  كنيدمواقع بايد از مذاكره اجتناب  برخي
 :  به نفع شما تمام خواهد شد  كاراين .  كنيد پافشاريخود 
داريدرا  چيزاحتمال از دست دادن همه  وقتي:  ببازيدرا  قافيهكه ممكن است  هنگامي  

 كنيداز مذاكره را انتخاب  غيري ديگري  گزينه
جايبه  ميكنيدخوب فروش  وقتي: فروش رفته است  كالاهايتانكه تمام  هنگامي 

   ببريدرا بالا  قيمتمثلا  كنيد تحميلخود را به بازار  شرايطمذاكره 
در مواجه با درخواست  :  ميشويدمواجه  اخلاقياصول  مغايركه با در خواست  هنگامي

   بيندازدشما را به مخاطره  شخصيتكه ممكن است اعتبار و  قانوني غيرو  اخلاقي غيرهاي 
چيزكه از وقت گذاشتن براي مذاكره  زماني: ندارد  اهميت برايتانكه مسئله  هنگامي  

 شود نمي نصيبتان اهميتيقابل 
 

 

mojtabatalebi.com 8 



 . . . : كنيد مذاكره نبايد مواقعيچه 
و  امتيازاتتحت فشار بودن و عدم اطلاع از :  نداريد اختياردر  كافيكه زمان  هنگامي

 ميشودبه ضرر شما در مذاكره ختم  تعجيل
طرف  بينيدمي  وقتي: است  نيتطرف هاي مقابل همراه با سوء  رفتارهايكه  هنگامي

 . . .   كنيدبه آنها اعتماد  نميتوانيدكه  ميكنندرفتار  طوريهاي مقابل 
جديدي تكنولوژيكه فراهم آمدن  وقتي:  ميبخشدكه صبر موقعيت شما را بهبود  هنگامي  

 ميكند بيشتراحتمال موفقيت را . . . و  مالي وضعيتبراي ما يا بهبود 
نه »  بگوييدفقط  نيستيداگر آماده :  نيستيدكه خوب آماده  هنگامي» 

 
 
 
 
 
 

 دشوار باشد   بسياراجراي اين موارد به خاطر وابستگي هاي متقابل ممكن است 
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 :و برنامه ريزي  بنديتدوين راهبرد ، چارچوب 
 
 
 

  انجام بايد مذاكره شروع از پيش كنندگان مذاكره كه كارهايي خصوص در بخش اين در
 ضروري بخش اثر سازي اماده و ريزي برنامه ، راهبرد تدوين قطعا . ميكنيم بحث دهند
  اثر گذاري هدف و ريزي برنامه با . هستند مذاكره اهداف به دستيابي مقدمات ترين
  نتايج دو اين بدون . يابند دست اهدافشان به توانند مي كنندگان مذاكره ، بيشتر ، بخش
 . كننده مذاكره تلاش تا بود خواهد شانس و بخت مبناي بر بيشتر
 هستند مذاكره راهبرد منشا كه اهدافي : نخست گام

  و برسند چيزي چه به مذاكره در خواهند مي كه كنند بيني پيش بايد كنندگان مذاكره
  اهداف بايد كنندگان مذاكره . كنند آماده رويدادهايي چه براي را خود پيشاپيش بايد

  اهداف تمامي بيان شامل امر اين . كنند مشخص وضوح به را خود فرعي و اصلي
 نهايت در و هدف چند از متشكل هاي بسته شناسايي ، اهداف اولويت تعيين ، مذاكره

  . است ها بسته اين ي مبادله و معاوضه
  . . . و مشخص شرايط و نرخ مانند ، مشهودند معمولا اهداف
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 . . . :و برنامه ريزي  بنديتدوين راهبرد ، چارچوب 
 
 
 

، چهار جنبه ي مهم را بايد مورد توجه قرار  اهداف بر مذاكره  تاثيرنحوه ي در شناخت 
 :  داد 

 آرزو با هدف فرق دارد به خصوص در مذاكره   _1
 مربوط است   ديگراناهداف ما به اهداف  _2
 وجود دارد   مرزيبراي چيزهايي كه مي توانند هدف ما باشند ، حد و  _3
 باشند   پذيرسنجش  كاملااهداف ثمربخش بايد ملموس ، مشخص و  _4
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 . . . :و برنامه ريزي  بنديتدوين راهبرد ، چارچوب 
 
 
 
 

 يك ايجاد و انتخاب بعدي قدم ، كردند تعيين را اهداف كنندگان مذاكره آنكه از پس
 ترتيب و مذاكره يك در فرد اهداف كسب براي جامع اي برنامه به راهبرد . است راهبرد
 . دارد اشاره شد خواهد منجر اهداف آن كسب به كه هايي فعاليت

سطحي ، بگيريم نظر در را نگراني سطح دو كه است اين راهبرد تعيين براي مدل يك 
  . ديگران نتايج به نسبت نگراني از سطحي و خودمان نتايج كسب به نسبت نگراني از

 در كه اند داده پيشنهاد مذاكره در راهبرد انتخاب جهت را مدلي سورنسن و بلار ، ساويج     
   : است سوال دو به پاسخ گروي    

  اين گرو در كه است بحثي مورد اساسي موضوعات به دستيابي نگران چقدر كننده مذاكره _1
 ؟ ( اساسي و اصلي اهداف ) است مذاكره

  رابطه اهداف ) است مقابل طرف با اش رابطه آتي و فعلي كيفيت نگران چقدر كننده مذاكره _ 2
 ؟ ( اي

 ميكند تعيين را مذاكره راهبردهاي از اي آميخته سوال دو اين به جواب
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 . . . :و برنامه ريزي  بنديتدوين راهبرد ، چارچوب 
 
 
 
 

                       
     
 ي مستقل مهم است ؟ نتيجه   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 بله                  خير          
         

 مهم است ؟ ايي رابطه  نتيجهبله                     همكاري           سازش                                                                     
    
 خير          رقابت            اجتناب        
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 . . . :و برنامه ريزي  بنديتدوين راهبرد ، چارچوب 
 
 

 :اجتناب ، راهبرد بدون درگيري 
 
 
 
 
 
 

  راهبرد ميتواند شخص نباشد مهم يك هيچ رابطه ارتقاء و مستقل نتايج به دستيابي اگر
  . گيرد پيش در را اجتناب
  است ممكن سازد برآورده را نيازهايش اي مذاكره هيچ بدون باشد قادر فرد اگر اينكه نخست

  كوتاه يا شما با همراهي براي قصدي هيچ است ممكن مقابل طرف . كند استفاده راهبرد ازين
   باشد نداشته آمدن
   باشد نداشته را مذاكره براي تلاش و زمان صرف ارزش اصلا موضوع خود دارد امكان اينكه دوم
  دارد فعلي جايگزين راهكارهاي مطلوبيت ميزان با نزديكي ارتباط مذاكره به تصميم اينكه سوم

 ( شود نظر صرف مذاكرات از اگر حتي يافت دست آنها به ميتوان كه نتايجي)
 
 

جايگزين  راهكارهاي  . . . 
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 . . . :و برنامه ريزي  بنديتدوين راهبرد ، چارچوب 
 
 

 :باخت  _سازش ، يك راهبرد برد 
 
 
 
 

  از تر مهم كننده مذاكره براي اي رابطه ي نتيجه كه است مناسب زماني سازش راهبرد
  مي بردن ي اجازه مقابل طرف به يا كننده مذاكره ديگر عبارت به . باشد اصلي ي نتيجه
  بر در را اصلي موضوعات كه اهدافي تحقق روي يا دارد نگه خوشحال را او تا دهد

 . بيندازد خطر به ديگر طرف با را خود ي رابطه مبادا تا آورد نمي فشار زياد دارند
  و كور صورت به اگر اما است مذاكره در مثبتي هاي ويژگي داراي چه اگر راهبرد اين

  : آورد مي وجود به نيز موانعي شود اجرا ناقص
o دائمي دهي امتياز تابوي شكستن كردنسخت   
o مطلوب بودن در طرف مقابل   كاذبايجاد احساس 
o كه دچار احساسات شده در امتيازدهي طرفي غافلگيريرنجش و 
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 . . . :و برنامه ريزي  بنديتدوين راهبرد ، چارچوب 
 
 

 :باخت  _رقابت ، چانه زني توزيعي يا برد 
 
 
 
 

 با مستقيم و بنيادي تعارض در طرف يك اهداف معمولا توزيعي زني چانه موقعيت در
  سهم خواهند مي طرف دو هر و محدودند و ثابت منابع . ميگيرد قرار مقابل طرف اهداف

 ندادن . است اطلاعات از حفاظت مهم راهبرد يك . برسانند حداكثر به منابع از را شان
  در را فرد قدرت و است مطلوب خيلي مقابل طرف از اطلاعات گرفتن و اطلاعات

  منابع از بيشتر سهم آوردن بدست براي رقابتي توزيعي زني چانه . ميدهد افزايش مذاكره
    . است ( پول اغلب ) محدود

 چانه در يافتن مهارت منظور به كه نحوي به است جذاب مذاكره اين مردم بسياري براي
 . بيزارند توزيعي زني چانه از برخي كه حالي در ميكوشند سخت زني

  تفاوت و اخلاقي هاي نگراني مثال براي . است مفصل راهبرد اين هاي تكنيك با آشنايي
 چانه ميان تفاوت كنندگان مذاكره بيشتر . ست مهمي بسيار موضوع اخلاقي هاي ارزش

   اند پذيرفته را «سخت» و «نرم» زني
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 . . . :و برنامه ريزي  بنديتدوين راهبرد ، چارچوب 
 
 

 :برد  _، مذاكره منسجم يا برد  همكاري
 
 
 
 

 بر مسئله حل يا طرفه دو سود ، برد _برد موقعيت ، مساعي تشريك _ گرا هم ي مذاكره
  انحصاري طرف دو اهداف ، اند متعارض طرفين اهداف كه توزيعي زني چانه خلاف
 هدفش به مقابلش طرف رسيدن مانع لزوما برسد اهدافش به طرف يك اگر و نيست

 . شود نمي ختم ديگر طرف زيان به لزوما يكطرف سود و بود نخواهد
 : بايد كنندگان مذاكره همگرا مذاكره براي
بگذارند دست مشترك نقاط روي اختلافات جاي به   
مواضعشان به نه دهند نشان توجه علايقشان و نيازها به 
باشند متعهد نيز ديگر هاي طرف نيازهاي رفع به 
كنند مبادله يكديگر با را اطلاعاتشان و عقايد 
دهند ارائه دوجانبه سود كسب براي هايي حل راه   
كنند استفاده عملكرد استانداردهاي براي عيني معيارهاي از   
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 : مذاكرات جريانشناخت 
 
 

 :مراحل و دوره ها 
 
 
 
 

  اشكال ساير و مسئله حل ، ارتباط برقراراي مانند مذاكره كه ميكنند تاييد متععدي محققان
 يك گرينهايف لئونارد . ميگيرد صورت متمايزي مراحل يا ها دوره در اجتماعي تعاملات

  در ويژه به آن كارگيري به كه است كرده تدوين مذاكره از تجسم قابل اي مرحله مدل
  مذاكره فرآيند در كليدي گام هفت است معتقد او . است سودمند منسجم مذاكرات

 : دارد وجود آرماني
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 : مذاكرات جريانشناخت 
 
 

 :مراحل و دوره ها 
 
 
 
 

نهايتا و اهداف تعريف ، است مهم چيزي چه كه اين در گيري تصميم : سازي آماده  
  مقابل طرف با كار چگونگي به انديشيدن

و خود هاي تفاوت و ها شباهت درك ، مقابل طرف از شناختي به رسيدن : روابط ساختن  
  ، طرفه دو هاي مزيت با نتايج از اي مجموعه به دستيابي راستاي در تعهد ايجاد و ديگري

 . است ضروري نهايت بي بعدي مراحل به ورود براي مرحله اين ميكند تاييد گرينهاف
وي نيازهاي و مقابل طرف خصوصيات ، موضوعات شناخت به نياز : اطلاعات آوري جمع 

 توافق انجام عدم صورت در محتمل اتفاقات تعيين و احتمالي توافقات چنين هم و
توافقات يا نتايج از حالتي درباره كنندگان مذاكره مرحله اين در : اطلاعات از استفاده 

 . ميپردازند مشورت به رساند مي نيازهايشان حداكثر به را آنها كه ترجيحي
نقطه از . واقعي ي نتيجه يك به آرماني و اوليه موضع يك از انتقال فرآيند : پيشنهاد ارائه 

   هدف نقطه به آغازين
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 : مذاكرات جريانشناخت 
 
 

 :مراحل و دوره ها 
 
 
 
 

پيشين ي مرحله در كه است توافقي به نسبت تعهد ايجاد اينجا در هدف : معامله انعقاد  
  مي كه است يافته دست اي معامله به دهد مي اطمينان خود به طرف هر . است شده حاصل

 . بسازد آن با حداقل يا باشد راضي آن از تواند
شود انجام بايد كارهايي چه اسناد امضاي و دادن دست از پس اينكه تعيين : توافق اجراي . 

  ، ف نشده گرفته نظر در نكاتي ، است ناقص توافق كه برسند نتيجه اين به طرفين است مكن
  درباره گيري تصميم يا و شود باز معمله باب ديگر بار است ممكن و شده ظاهر عيوبي

   شود سپرده طرف بي فرد داوري به مذاكرات
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