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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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 :آماده شدن براي اجراي راهبرد 
 
 

 :برنامه ريزي 
 
 
 
 

 را چهره به چهره برخورد حاوي و تنش پر ، هيجاني تئاتر و نمايش يك فردي كه زماني
  توان به مذاكره موفقيت كه برسد نتيجه اين به نگري سطحي با است ممكن كند مي تماشا

  اين كه دانست بايد ولي . است متكي ظاهرسازي و ذكاوت ، سخنوري ، سازي متقاعد
   . ميخورد شدن سرگرم و مذاكره كردن جذاب درد به فقط ها تاكتيك

  برنامه بلكه . نيست نمايشي فرودهاي و فراز يا كردن بازي نقش مذاكره در موفقيت مبناي
  . ميگيرد صورت گو و گفت آغاز از پيش كه است اي ريزي

   . گيرد مي تاثير نيز راهبرد وضع ي نحوه از مذاكره موفقيت كه است درست
   مقدمات جز چيزي مذاكره فرايند در موفقيت مبناي اما
 . نيست مذاكره براي شدن آماده ي نحوه همان يا
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 :آماده شدن براي اجراي راهبرد 
 
 

 :. . . برنامه ريزي 
 
 
 
 

  اثربخش ريزي برنامه . نيست كافي ولي است لازم بالقوه مذاكره در نواقص تعريف
 : است زمينه چند در سخت كار مستلزم

 : بحث مورد موضوعات تعريف _ 1
  مذاكره معمولا . ميگيرند قرار بحث مورد كه ست موضوعاتي تعريف ريزي برنامه در نخست گام

  شرايط مانند ) فرعي موضوع چندين و ( نرخ يا قيمت مانند ) اصلي موضوع يك درگير كننده
   . است (فروشنده تعهدات و پرداخت

 : زني چانه با آميخته تعريف و موضوعات تركيب _ 2
  تركيب . است جامع فهرست يك قالب در موضوعات آوري جمع ، ريزي برنامه در بعدي گام

 .ميكند تعيين را زني چانه ي آميخته ، مذاكره درگير طرفين از يك هر هاي فهرست
  موفقيت احتمال ، واقعي موضوعات ي همه ي تهيه ، مذاكره در موضوعات از بلندي فهرست ارائه

  بندي اولويت بعدي مرحله در. بخشد مي زيادي پيچيدگي كار به چه اگر ميكند بيشتر را مذاكره
 : دارد اهميت موضوعات
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 :آماده شدن براي اجراي راهبرد 
 
 

 :. . . برنامه ريزي 
 
 
 
 

 كه همين : است تر ارزش كم موضوعاتي چه و تر مهم موضوعاتي چه كه اين تعيين : الف
  پيشنهادات ، پيشنهادات ، ها بحث ، اطلاعات شديد هجوم معرض در طرفين شود آغاز مذاكره
  ندارند بندي اولويت كنندگان مذاكره كه ي زمان . گيرند مي قرار امتيازات و ها بستان بده ، متقابل

  راه بندي اولويت. است شده اظهار مقابل طرف توسط كه ميشوند نكاتي تسليم زياد احتمال به
 . دارد پايين و متوسط ، بالا ي طبقه سه در آنها قراردادن همچون مختلفي هاي
  ارتباط بررسي  و كردن مفصل ، كردن مختصر : بحث با نامرتبط يا مرتبط موضوعات تعيين : ب

 هدف به رسيدن براي يكديگر با موضوعات
 : علايق تعريف _ 3

 . بپرازد نيازهايش و علايق تعريف به بايد كننده مذاكره موضوعات تعريف از بعد
 : داد قرارد دسته چند در ميتوان را علايق

اند مربوط مذاكره تحت اصلي موضوعات به مستقيما كه محور موضوع  
است مذاكره طول در كنندگان مذاكره هاي شيوه به مربوط كه محور فرآيند 
است وابسته طرفين مطلوب آتي يا فعلي روابط به كه محور رابطه 
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 :آماده شدن براي اجراي راهبرد 
 
 

 :. . . برنامه ريزي 
 
 
 
 

   : جايگزين راهكارهاي و حدود شناخت _ 4
  موضعي هر زيرا . كنيد متوقف را آن مذاكره جاي به بايد شما آنها از بعد كه هستند نقاطي حدود
  و روشن حدود تعيين). نيست برخوردار هم قبول قابل سطح حداقل از نقطه اين از تر پايين

 خطوط عنوان به تر پيش كه ميشود توافقي به مذاكره رسيدن مانع آن از هوشمندانه غير ي استفاده
 ( نظر مورد حد از تر بيش قمار يا مناقصه در انتظار از بالاتر نرخ مثل ، ميشد تلقي قرمز

  برآورده را نيازهايشان همچنان آنها به رسيدن با ميتوانند كنندگان مذاكره كه جايگزين راهكارهاي
  جايگزين راهكارهاي . گرفت قرار «مذاكره از اجتناب» سرفصل در ما بحث مورد تر پيش سازند

 . ميگردد شما بيشتر قدرت باعث هم ديگر مذاكرات در بلكه اجتناب در فقط نه مناسب
 : آغازين پيشنهادات و گذاري هدف _ 5

      برسد توافق به آن روي بر دارد انتظار بينانه واقع صورت به فرد كه ست جايي هدف ي نقطه
  ( مان رضايت ي نقطه يا خاطر آسودگي باعث ي نتيجه همچون سوالاتي جواب )

   است آن دستيابي به اميدوار فرد كه است معامله بهترين بيانگر كه ست چيزي آغازين پيشنهادات
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 :آماده شدن براي اجراي راهبرد 
 
 

 :. . . برنامه ريزي 
 
 
 
 

 : ( مذاكره فرآيند در اثرگذار افراد تعريف ) موكلان ارزيابي _ 6
 ي همه اتومبيل يا دوچرخه يك خريد براي مثلا كنند مي مذاكره خودشان براي افراد كه زماني

  در مذاكره كه زماني اما . ميكنند تعيين خودشان داديم قرار بحث مورد تر پيش كه را موضوعاتي
  فرآيند وارد موكلاني يا گذار تاثير عوامل فراوان احتمال به ميگيرد صورت اي حرفه اي زمينه

  از اي مجموعه و ، مذاكره بينندگان ، اند نهايي گير تصميم كه اشخاصي ، رؤسا . ميشوند مذاكره
 . . . و سياسي و فرهنگي هنجارهاي و رسوم و قوانين

A : (هستند؟ ما طرف ميدان در كساني چه) مستقيم بازيگران 
B : (هستند؟ مقابل طرف در ميدان در كساني چه) مقابل بازيگران 
C : (؟ ميگذارند تاثير اطراف از كساني چه) مستقيم غير بازيگران 
D : ( ؟اند نشسته سكوها روي كساني چه) مند علاقه بينندگان 
E : (؟ افتد مي بيروني محيط در اتفاقاتي چه) محيطي عوامل 
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 :آماده شدن براي اجراي راهبرد 
 
 

 :. . . برنامه ريزي 
 
 
 
 

 : مقابل طرف تحليل و تجزيه _ 7
  مذاكره در . كرديم صحبت آنها بندي اولويت و خودمان فذعي و اثصلي اهداف مورد در تر پيش

 طرف از هم ذيل موارد است لازم خودمان طرف در . . . و علايق و مواضع و اهداف بر علاوه
  باعث است ممكن به توجه عدم . رگردد بيشت مذاكره در موفقيت شانس تا گردد شناسايي مقابل
 فاقد و اهميت بي مقابل طرف براي باشد شده حساب كاملا ما براي مذاكره آنكه وجود با گردد

 . باشد لازم جذابيت
oفرد فعلي نيازهاي و علايق ، منابع 
oمقابل طرف اهداف 
oمقابل طرف مذاكره سبك و اعتبار 
oمقابل طرف جايگزين راهكارهاي  
oقرارداد بستن در مقابل طرف اختيارات 
oمقابل طرف احتمالي هاي تاكتيك و راهبرد 
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 :آماده شدن براي اجراي راهبرد 
 
 

 :. . . برنامه ريزي 
 
 

 ؟ دارم را راهبردي چه كردن دنبال قصد _ 8
  از پيش اي نقطه در مذاكره راهبرد كه بود بهتر شايد ، شد داده توضيح مذاكره راهبرد 4 تر پيش
  قصد كه ميكند تعيين وضوح به كننده مذاكره موقع اين در حال هر به اما شد مي مشخص اين

 . دارد را راهبردي چه پيگيري
   آن از دفاع و بحث مورد موضوع ارائه ي نحوه _ 9
 رويه همه كردن مشخص ميشود مطرح مذاكرات در كه موضوعاتي تنوع و گستردگي علت به

 برخي حال اين با . نيست ممكن داد قرار استفاده مورد اطلاعات آوري جمع در توان مي كه هايي
 : دارد وجود زمينه اين در خوب عمومي رهنمودهاي

؟ ميكند حمايت من موضع از حقايقي چه 
؟ اند گرفته قرار مذاكره مورد مشابه شرايط تحت موضوعاتي چنين اين از پيش آيا 
؟ كنم صحبت يا مشورت ميتوانم كساني چه با حقايق كردن مشخص به كمك براي 
؟ ميكند مطرح را مباحثي چه مقابل ؟طرف چيست مقابل طرف احتمالي موضع 
( . . . و عكس،نمودار ، بصري)؟ باشد تر متقاعدكننده كه كنم ارائه را حقايقي چگونه 
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 :آماده شدن براي اجراي راهبرد 
 
 

 :. . . برنامه ريزي 
 
 

 : پروتكل تعريف _ 10
 : از عبارتند بيايند بايد پروتكل در كه عناصري

 نماييد ارايه و مشخص را اهداف حتي و موضوعات از كاملي فهرست مذاكره از پيش : نشست دستور
 كنند راحتي احساس كه كنند مذاكره مكانهايي و دفتر ، خانه در دارند تمايل افراد : مذاكره مكان
   كنند مذاكره جلسه چند در بخواهند افراد شايد باشد طولاني مذاكرات اگر : مذاكره زماني دوره
 . . . و متخصصان و مشاوران حضور بيني پيش : اند مذاكره درگير كه مقابلي هاي طرف

 ؟ چيست كار دستور رسيديم بست بن به اگر : مذاكره شكست زمان در ما اقدامات
   مذاكره پيشبرد در ها برداري يادداشت و جلسات دبيري فراوان اهميت : توافقات ضبط چگونگي
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 :موفق  مذاكره هايتكنيك 
 
 

به طور مفصل در   كهوجود دارد  فراواني هايو تكنيك  نكات مذاكره يكدر نحوه انجام موفق 
از   يكي مذاكره وفنوناصول  پايان، در  ميگردموفق مورد بحث قرار  مذاكره هايدوره ي تكنيك 

 : ميكنيمموارد را مرور  اين ترينمهم 
 
 

 (  Body Language) بدن زبان
 .مي گيرد شكل بدن مختلف بخش هاي پايه ي بر كه است غيركلامي ارتباط از بخشي

 
 
 
 
 
 

 :به موارد زير اشاره كرد مي توانزبان بدن  مجموعه هايزير از جمله  
ژست هاي بدن 
حركات دست و پا 
 (يك نفر شانه يمثل دست گذاشتن بر روي )لمس كردن ديگران 
حالت ايستادن و نشستن 
نحوه دست دادن 
و حالات مختلف صورت علائم چهره 
ارتباط چشمي 
زاويه بدن 

 .مي كنند بيان را نيز در همين بخش طبقه بندي  معمولاً لحن و حجم صدا و شكل
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 :اخلاق در مذاكره 
 
 

اخلاق تعيين كننده ي درستي يا نادرستي  : اخلاق چيست و چگونه در مذاكره به كار گرفته ميشود 
، به معني وسيع كلمه ، در معيارهاي اجتماعي در موقعيتي خاص و يا فرآيند استقرار اين   رفتارها

در واقع باورهاي فردي در مورد اخلاقي . اخلاق با باورهاي فردي متفاوت است .  معيارهاست
اخلاق از فلسفه . بودن امور و اعتقادات فردي و شخصي در مورد درست يا نادرستي مسايل است 

 :ي خاصي پيروي ميكند كه 
 .ماهيت دنيايي را كه در آن زندگي مي كنيم تعريف مي كند ( الف 
 .قوانيني براي زندگي ما در كنار يكديگر وضع مي كند ( ب 
  . نيست كنندگان مذاكره همه براي خاص اخلاقي موضع يك از طرفداري ما بحث بخش اين در

  ي عمده ابعاد اختصار به . ميشود مطرح مذاكرات در كه است اي اخلاقي موضوعات تشريخ بلكه
 . كنيم مي تعريف را اخلاقي مذاكره يك

 
 

 ايشان نظرات بيانگر و ست غربي آثار ترجمه آن مباحث و تعاريف و اخلاق به نگرش : توجه )
 ( طالبي مجتبي : دوره مدرس . است متفاوت فلسفي لحاظ به بنده شخصي نظرات با و است
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 :. . . اخلاق در مذاكره 
 
 

 آن براي مختلفي معيارهاي ، اند پرداخته كار و كسب اخلاقي مسايل به كه نويسندگاني از بسياري
 هاي تاكتيك و راهبردها ارزيابي براي معيار چهار حداقل كه است معتقد هيت . اند داده ارائه

  : دارد وجود مذاكره و كار و كسب
  در را بازده بالاترين كه اقدامي يا انتظار مورد نتايج مبناي بر گيري تصميم : گرا نتيجه اخلاق
 ( عمل آن پيامدهاي مخالفان و موافقان ارزيابي با عمل يك درستي ) دارد همراه به گذاري سرمايه
  قوانين با عمل يك درستي ) گويد مي قانون آنچه مبناي بر گيري تصميم : گرا قانون اخلاق
 ( اجتماعي جاري معيارهاي يا موجود
  بر عمل يك درستي ) سازمان هاي ارزش و راهبرد مبناي بر گيري تصميم : قراردادي اخلاق
 ( خاص اجتماع يك يا جامعه يك هنجارهاي و ها سنت اساس
  ) كند مي حكم وجدان چه آن يا شخصي اعتقادات مبناي بر گيري تصميم : گرا شخص اخلاق
 ( فرد وجداني و اخلاقي معيارهاي اساس بر عمل درستي

    برد كار به مذاكرات و كار و كسب در مسايلي حل براي توان مي را رويكردها اين از يك هر
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 :. . . اخلاق در مذاكره 
 
 

  . بگيرند بهره آنها از يك كدام از واقعا ميگيرند تصميم تاكتيك 4 اين آشنايي با كنندگان مذاكره
  درک و كنندگان مذاكره هاي انگيزه تاثير تحت زياد احتمال به ها تاكتيك اين از استفاده و انتخاب

  گان كننده مذاكره تاكتيكي هر از استفاده با . است ها تاكتيك بودن مناسب از آنان قضاوت و
 : سنجيد خواهند معيار سه با را آن پيامدهاي

 ( ؟ آمده بار به دلخواه ي نتيجه ) ؟ است كرده عمل خوب تاكتيك آيا  _1
 ؟ دارند خود مورد در احساسي چه تاكتيك يك از استفاده از بعد گان كننده مذاكره _2
  مورد در چگونه تاكتيك يك از استفاده از بعد بيروني گان كننده مشاهده يا مقابل هاي طرف _ 3

  ؟ ميكنند قضاوت آنها
  براي تلاش سوي به را گان كننده مذاكره تواند مي معيار سه اين از يك هر منفي و مثبت نتايج

 . دهد سوق آينده در مجدد استفاده براي گيري تصميم و شده استفاده تاكتيك توجيه و تشريح
بهره اخلاقي غير و اخلاقي هاي تاكتيك از استفاده در گان كننده مذاكره دليل ترين اصلي 

  و كنند درک مطلق صورت به را ديگران ) است گرايي نسبي _ گرايي مطلق تضاد از گيري
  را خود و بدانند گرايانه نسبي را خود رفتار كه حالي در ، اصول از تخطي را آنها رفتار علل

 ( تخطي به مجاز موجه دلايل به
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 :. . . اخلاق در مذاكره 
 
 

ميشوند مربوط راستگويي به اغلب مذاكره در اخلاقي هاي تاكتيك 
است آن هاي چالش حقيقت تمامي نگفتن و راستي تعريف ، راستي مسير از انحراف ميزان 
است  آمده در تحرير به راستگويي پيرامون كار و كسب نشريات در متعددي مقالات 
آقاي carr است كرده منتشر برانگيزي بحث ي مقاله ويو ري بيزينس هاروارد ي مجله در : 

  و كسب اهل كه افرادي كه ميكند بيان و داند مي قياس قابل پوكر بازي با را كار و كسب وي
  يا كاري پنهان ، بزرگنمايي ، زدن بلوف ، ميگويد كار . بياورند روي تقلب به مجبورند كارند

 . است منافعشان حداكثر به رسيدن براي ها سازمان و افراد براي مجاز هاي راه اطلاعات تحريف
  برابر در نوعي به بايستي سازمانشان يا خود منافع براي ناچار به گاه اجرايي مديران ميكند بيان كار

 به سازمان مديران ديگر حتي و دولتي ارادات ، كارگري هاي اتحاديه ، كنندگان عرضه ، مشتريان
    . شوند متوسل نيرنگ
 

 

 

mojtabatalebi.com 15 



 :. . . اخلاق در مذاكره 
 
 

   مذاكره در اخلاقي غير هاي تاكتيك انواع
  مي تلاش ها تاكتيك اين ضمني ساختار و ماهيت شناسايي براي كه است سال 20 قريب محققان

 جمع با بعدا كه شد شناسايي تاكتيك نوع 6 ، مختلف هاي پرسشنامه تحليل و تجزيه با . كنند
 : گرفت قرار تاييد مورد ها تاكتيك اين ، بيشتر هاي داده تحليل و تجزيه و آوري

 
 

 ( . . . و آميز اغراق آغازين پيشنهاد يك ارائه ، اطلاعات ندادن )سنتي رقابتي زني چانه _ 1
 شعف احساس دادن نشان ساختگي، نارضايتي ترس، خشم، دادن نشان )احساسات قراردادن دستاويز _ 2
 ( ساختگي رضايت و
 ( ديگران براي آنها توضيح هنگام مذاكره رويدادهاي يا اطلاعات تحريف)نادرست اطلاعات ي ارائه _ 3
 ( . . . و شخصي مسايل بيان و همكارانش مقابل در)مقابل طرف دادن جلوه بد _ 4
   (جاسوسي غيرقانوني، ورود و دادن رشوه)اطلاعات آوري جمع نادرست هاي روش گيري كار به _ 5
  ( . . و دروغين هاي وعده يا تهديدات)زدن بلوف _ 6

 
 
 
 

هاي تاكتيك از استفاده مراتب به دارند رقابتي ي انگيزه گان كننده مذاكره كه هنگامي ميدهد نشان نتايج 
   ست همكاري طرف دو ي انگيزه كه زماني تا دانند مي مجازتر را اخلاقي غير
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 :. . . اخلاق در مذاكره 
 
 

 ؟ خير يا ميكند استفاده نيرنگ از مقابل طرف كه كرد مشخص ميتوان آنها با كه هايي تاكتيك :نيرنگ كشف
 ( . . . و انتقاد ، جدي اتهام يك كردن وارد ، نيرنگ از استفاده در مقابل طرف ترساندن ): ارعاب و تهديد
 (. . . و «نكن چاله چاه پركردن براي» ، «ميشود نمايان روزي حقيقت») : نيرنگ دادن نشان بيهوده

 ( بودن فريبكار فشار كاهش به كمك ، «است خوب روح آرامش براي اعتراف») : دادن دلداري و شرمندگي
 (. . . و ايد برده ي÷ نيرنگشان به كه بگوييد دروغ به ، «برام شده رو دستت») : زدن بلوف

 ( اطلاعات دادن براي اعتماد حس شدن، شفاف براي كردن سوال حرف، ادامه به فرد تشويق) : ملايم تحريك
 ( . . و فريبكاري براي بهانه و عذر به آميز،كمك فريب اقدامات اهميت كاهش) : فريب اثر رساندن حداقل به

 ( . . و سوال يك تكرار ، مقابل طرف هاي گزارش به اشاره ، كاملتر توضيح درخواست) : گويي تناقض
 ( . . .،بزرگنمايي غلط اطلاعات حاوي سوال ،طرح شده دستكاري اطلاعات دادن) : شده دستكاري اطلاعات

 ( بزرگتر هاي دروغ افشاي به طرف كردن وادار و كوچك دروغ افشاي) : دفاعي موضع در رخنه
 9 كند اعتراف بزرگش هاي دروغ به مقابل طرف تا كنيد اعتراف كوچكتان هاي دروغ به ) : خودافشايي

 ( . . و كردن عرق ، صدا،لحن تغيير) : طرف نيرنگ هاي نشانه به اشاره
 (. . . و «ميكنم حس تورا درد من» ، «هستي مهم من براي تو») : توجه
 ( . . و سابقه يادآوري ، شهرت حفظ به توصيه) : كنوني جبهه حفظ

 ( . . و «بگو را حقيقت راحتي به من با» ، «باش صادق من با» ) : مستقيم رويكرد
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پیروز و سربلند باشید     
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