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  "اصل مذاکره ۵۳" کتاب خلاصه
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 مقدمه مولف

 

که در ترافیک رفت و آمد به محل کار صرف کنید، از زمانیبا نگاه کلی به زندگی خود متوجه خواهید شد، زمانی که صرف مذاکره می

کنیم، گواهینامه یم، تمرین میروگیریم! ما برای یادگیری رانندگی کلاس میتر میجدی کنید، بیشتر است. اما اکثر ما، رانندگی رامی

ها ها و جادهگذاریم و خوشحالیم که پلیس، برای دفاع از حقوق ما در خیابانخریم، نقشه شهر را داخل ماشین میگیریم. ماشین میمی

شود شبی که قرار است یها باعث مگذاریها و سرمایهکند. همه این تلاشکنند، مجازات میحضور دارد و کسانی را که قوانین را رعایت نمی

فردایش رانندگی کنیم، در خانه نگران ننشینیم که چه اتفاقی خواهد افتاد و رانندگی چگونه خواهد بود و با چه مشکلاتی مواجه خواهیم 

های کردن به مذاکرهدهیم. اگر شما هم مانند بسیاری از مردم باشید، وقت زیادی را صرف فکر های مختلفی انجام میشد و .. ما هر روز مذاکره

چه پیش خواهد آمد؟ چه باید بگویم؟ آیا باید اولین پیشنهاد را من مطرح کنم با اجازه دهم که  آتی کرده و با خود خواهید اندیشید که:

 «.طرف مقابل، ابتدا پیشنهادش را مطرح کند؟ اگر پیشنهادم مورد قبول واقع نشد چه کنم؟

به مذاکره، ممکن است در  ازی. ناموزدیسخت و دشوار را ب یهامذاکره یه به شما، نحوه آماده شدن براهدف نگاشته شده ک نیکتاب با ا نیا

کرد.  دیخواه دایپ ازیکه به مذاکره ن دیشویمواجه م یطیچند بار در روز، با شرا یمرتبه و گاه حت کی ی. گاه روزدیبه وجود آ یاهر لحظه

وقت  چیه دی. شادیمذاکره شو ندیوارد فرا دیبا د،یابیبه اهداف خود دست  گر،ید یشخص یکاربدون کمک و هم دیتوانیکه نم یمانهر ز

 یاجهیبه نت یابیاما هنر دست د،یبپرداز یدلار ونیلیم یقراردادها ایو  یریگچون گروگان یدشوار طیبه انجام مذاکره در شرا دیمجبور نشو

گذارد. یم ریشما تأث یهاتیفعال یشما و اثربخش تیت که بر آرامش شما، شخصاس یو طرف مقابلتان باشد، هنر شما تیکه مورد رضا

خراب خود را  یبازحاضر است، اما فرزندتان، اسباب زیو شام شما بر سر م دیاکه گرسنه یساده باشد، مانند زمان یلیمذاکره، ممکن است خ

 . دیامذاکره روبرو شده تیموقع کیبا زمان، باز هم  نی. در ادیآورد و اصرار دارد که آن را درست کنیم

وارد  یبا هر کس ،یطیو در هر شرا یادر هر لحظه دیدار یآمادگ ایآ»است که:  نیپرسم، ایکتاب م نیا یکه من در ابتدا یاسوال ساده

اشتباه کوچک  کی ی. حتدیکتاب ادامه ده نیکنم که به خواندن ایخواهش م د،یدار« بله. قطعة»از:  ریغ یاگر هر پاسخ. «د؟یمذاکره شو

 ریتأث تانیها بر زندگبه بار آورد که تبعات آن سال یاناخواسته جیتواند نتایو فروش خانه، م دیو خر ایمهم نظیر حقوق و مزا یهادر مذاکره

در  یحت و تیکار و فعال یهابر رفاه و آرامش شما در طول سال یادیز اریبس ریتواند تأثیتوان گفت مهارت در مذاکره، میخواهد داشت. م

مذاکره در  یبرا یکل یطرح ز،یاست: قبل از هر چ افتهیکتاب حول سه محور، سازمان  نیتان داشته باشد. ایدوران استراحت و بازنشستگ

بزرگ، با  یارتج یهامذاکره ندیگویکه م ی. من کاملا با کساندیبکار بر یآن را در هر مذاکرها دیتوانیکه م ردیگیقرار م ارتانیاخت

کننده و فروش املاک مذاکره دیو فروش املاک، تفاوت دارند، مخالفم. به نظر من اگر در خر دیخر یهامذاکره زیو ن ایحقوق و مزا یهارهمذاک

آن  یر روکتاب ب نیکه در ا یزیچ نیبود. تا دوم دیتوانمند خواه ز،ین هیریمؤسسه خ کی یپول برا یآورجمع یاحتمالا برا د،یباش یبزرگ

او سهم  میها بتوانمذاکره نیبرنده را شکل داده و چطور در ا -برنده  یهااطلاعات، مذاکره حیصح است که چگونه با تبادل نیا ه،تمرکز شد

 .میشده را به خود اختصاص ده جادیاز ارزش ا یشتریب

کرد. به عنوان  میصحبت خواه ست،یآل ندهیا طیدر شرا زیکه در آنها همه چ ییهامذاکره تیرینحوه مد نهیدر زم زیعنوان مورد آخر ن به

چگونه به  نکهیا اینباشد(، و  یممکن است جد دیتهد نی)اگر چه ا دیکنیم دیکه شما طرف مقابل را تهدیمذاکره در زمان تیریمثال: مد

که طرف  یطی: چگونه در شرانطوریهم و دیترک کن را مذاکره زیچگونه در زمان مناسب م د،یاعتماد کن ستیکه مورد اعتمادتان ن یکس

 د.یو مذاکره کن یبا و د،یدوست دار اریمقابل را بس

کسب کرده  ینموده و آمادگ نیتمر یداشته، به اندازه کاف یباشد. اما اگر اطلاعات کاف زیهراس انگ یشرکت در مذاکره، ممکن است کم

 .کتاب است نیدرس ا نیمهمتر ن،یو ا دیکاملا موفق باش یدر هر مذاکره ا دیتوان یم د،یباش

 تامپسون یل
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 فهرست

 

 یآماده شدن وقت دار یکوتاه، برا هلحظ کیاگر تنها :  ۱اصل 

 است؟  یموهبت خداداد کیمذاکره،  ییتوانا ایآ:  ۲اصل 

 که یخوب است به شرط یلیآماده شدن خ:  ۳اصل 

  شنهادیپ نیقدرت نخست:  ۴اصل 

 دیرا نداد شنهادیپ نیاگر اول:  ۵اصل 

 از حد مهربان شیو نه ب دینه سرسخت باش:  ۶اصل 

 مذاکره ریدام در م هارچ : ۷اصل 

 در مذاکره جیچند اشتباه را:  ۸اصل 

 دیانتخاب خود در صورت ترک مذاکره را بشناس نیبهتر:  9اصل 

 دیخود را زنده نگاه داشته و آنها را بهبود بخش گرید یهانهیهمواره گز:  ۱۰اصل 

  دیخود را آشکار نکن یهانهیگز:  ۱۱ اصل

 دییخود، دروغ نگو گرید یهانهیدر مورد گز:  ۱۲اصل 

 دیاشاره کن یخود، به صورت ضمن گرید یهانهیبه گز:  ۱۳ اصل

 دیکن قیطرف مقابل، تحق یهانهیگز ریدر مورد سا:  ۱۴اصل 

 دیکن نییخودتان تع ینقطه ترک مذاکره را، برا:  ۱۵اصل 

  ریتوافق پذ هیناح صیدر تشخ ینیکوته ب ۱۶اصل 

 دیانتخاب کن نانهیباما واقع نانهیاهداف خود را خوشب:  ۱۷اصل 

 دیکن یزیدادن، برنامه ر ازیامت یبرا ۱۸اصل 

 دیباش «نه حرف من و نه حرف تو»مراقب ترفند :  ۱9اصل 

 مذاکره یقبل از باز:  ۲۰اصل 

 مذاکره.  یباز:  ۲۱اصل 

 رهمذاک یبعد از باز:  ۲۲اصل 

  ست؟یچ« برنده -برنده» یمعن واقعا:  ۲۳اصل 

 ؟ینسب تیبا رضا نهیبه جهینت:  ۲۴اصل 

 .میدو نوع مذاکره دار:  ۲۵أصل 

  دیرا فراموش نکن یسه سوال اصل:  ۲۶اصل 

 دیکن انیمنافع خود را ب:  ۲۷اصل 

 دیدر مورد همه موضوعات، همزمان مذاکره کن:  ۲۸اصل 

  ازاتیتبادل امت:  ۲9اصل 

  دیمذاکره قرار ده زیم یهم ارزش رو شنهادیهمزمان، چند پ:  ۳۰اصل 

  یلیتکم یهاتوافق: ۳۱اصل 

 دی( استفاده کنییمشروط )اقتضا یاز قراردادها:  ۳۲اصل 
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 د؟یمذاکره کننده خوش فکر هست کی ایآ:  ۳۴اصل 

 اصل رفتار متقابل:  ۴۴اصل 

 رفتار تیاصل تقو:  ۳۵اصل 

 اصل شباهت :  ۳۶اصل 

 کند یم هیکه ذهنتان به کجا تک دیبدان:  ۳۷اصل 

 یفکر یهااثر چارچوب:  ۳۸اصل 

 کننده کیتحر یالعمل نشان دادن به رفتارهاعکس یچگونگ:  ۳9اصل 

 سه روش در مواجهه با تعارض:  ۴۰اصل 

  دیقدرت را مسئولانه به کار بر:  ۴۱ اصل

 حفظ آبرو:  ۴۲اصل 

  م؟یمذاکره کن میو نفرت دارکه از ا یچگونه با کس:  ۴۳ اصل

 ؟میمذاکره کن م،یکه دوستش دار یچگونه با کس:  ۴۴اصل 

 مذاکره  یبرا موفق میت کی لیتشک:  ۴۵اصل 

 در مذاکره  گرانینقش د:  ۴۶اصل 

 مذاکرها  کیک میمردان، زنان و تقس:  ۴۷اصل 

 د؟یدانیها را میشنا کردن ماه لیدل ایآ:  ۴۸اصل 

 .ستین یکاف یفرهنگ یهاع از بحث تفاوتاطلا صرف:  ۴9صل ا

  یمذاکره تلفن:  ۵۰اصل 

 حسن شهرت مهم است! :  ۵۱اصل 

 اعتماد جادیا:  ۵۲اصل 

 اعتماد از دست رفته .. میترم:  ۵۳اصل 
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 .دیماده شدن وقت دارآ یلحظه کوتاه برا کیاگر تنها  :1 اصل

 

: با همسر خود  مینکیهرروز مذاکره م بایتقر . مادیکنیاقدام به مذاکره م د،یباش گرانیکمک د ازمندیبه اهداف، ن دنیرس یوقت برا هر

 دیدار یادیوقت ز یاهگ .گریموارد د یاریو بس هیرا جواب ده یتلفن مشتر کیکدام  نکهیا خانه، با همکار خود درباره فیوظا میدرباره تقس

 ای قهیمذاکره، چند دق از شیاگر پ اما .دیمذاکره برو دانیبسته به م چشم دیشویهم مجبور م ی. گاهدیماده کنآمذاکره  کی یرا برا تا خود

 :دیمهم استفاده کن اریانجام چند کار بس یزمان برا نیا از دیتوانیهم م دیچند لحظه کوتاه فرصت دار یحت

در  ،یریگموضع. کنندیم یریبه خواسته خود، موضع گ یابیدست یکنندگان برامذاکره معمولا :دیکن نییخودرا تع یهازهیاهداف و انگ -۱

راحت ممکن است باعث شود که طرف مقابل هم با ص حیصر یریگکه موضع نجاستیخواسته است؛ اما خطر ا کی میمستق انیواقع ب

کنند، یخود تمرکز م یهازهینگا و اهداف یکنند و برویتر رفتار میاشهی، بصورت ریریگموضع یکه بجا یکنندگانمذاکره .کند یریگموضع

  او است.« یچراها» جواب گرید انیکننده و بمذاکره یهازهیو انگ لاتیکننده تماانی، بیهدف واقع کی .رسندیم جهیمعمولا بهتر به نت

رسند. از خود ینم ییهاها لزوما به توافق نمذاکره: دیخود مرور کن محتمل را با نهیهر نوع گز: کنید بررسی را شدنی گزینه هر -۲

خود  خواسته ینان بروچدارند و  یابسته دی، افق دیطیشرا نیافراد در برخورد با چن ی. بعضدیدار اریدر اخت یگرید نهیکه چه گز دیپرسیم

 هیمکن، توصهکارها مکردن همه را دایاشتباه و پ نیا زا یریجلوگ ی. برانندیبیرا نم گرید یکدام از راه کارهاچیشوند که هیمتمرکز م

 .دیکن استفاده یاز طوفان ذهن میکنیم

 احتیاجی. باشد نهاآ به سیدنر نحوه و هایتانانگیزه و اهداف بیانگر شفاف بطور باید شما پیشنهاد اولین :دیماده کنآخودرا  هیاول شنهادیپ -۳

 نکهآ از سپ یا و طرفین تمایلات شدن مطرح از پس حال، هر به اما .کنید اعلام جلسه شروع لحظه همان را خود اول پیشنهاد که نیست

 شما اولیه نهادپیش .کنید مشخص مذاکره در را خود جایگاه نیز، شما که رسدمی نآ وقت داد، قرار میز بروی خودرا پیشنهاد مقابل طرف

 .هیدد نشان انعطاف انهآ وردنآ بدست نحوه در ولی باشید قاطع خود مواضع وی. برباشد نظرتان مورد مطلوب شرایط معرف باید

 

 است؟ خدادادی موهبت یک مذاکره توانایی یاآ:  2اصل

 ناتیبا تمر ی تواندم یاند. هر شخصدهیرس مرحله نآو کسب مهارت به  نیبا تمر یام همگکه تاکنون ملاقات کرده یکنندگانمذاکره نیبهتر

کسب  یها براگام نیلدر او است. یاکننده حرفهمذاکره کیشما به  لیتبد یتنها راه ممکن برا نیا کند. در واقع یو ترق شرفتیپ هدفمند،

 یرد داشته باشد. برافمذاکرات هر  جهیبر نت یادیز اریبس ریتواند تاثیم که است یاصل یشد که تجربه، عامل دیمهارت مذاکره، متوجه خواه

 :بخاطر بسپارید را I-C-Eقانون کنید، استفاده مذاکره مهارت تقویت برای مهم ابزار یک بعنوان تجربه از دیبتوان نکهیا

 I1:  شود. یثبت و بررس درنگبی باید تجربه هر از حاصل نتیجه 

C2ردیصورت نگ یاشتباه ن برداشتآتا در مورد  ردیشده و مورد بحث قرار گ حیتشر : نتیجه باید به روشنی. 

E3 :استفاده شود. نده،یآ یهامذاکره یاثربخش شیافزا یبرا یقبل اتیمختلف، از تجرب یهااستفاده از روش 

 زانیم ن همآاست و  رگذاریمذاکره تاث ییعامل بر توانا کیفقط . کرد تیتقو ن،یرا با تمر نآتوان یاست که م نیحسن مهارت مذاکره در ا

 است. کردن شرفتیپ یتان برازهیانگ

                                                           
1 - Immediate 
2 - clear 
3 - Effective 
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 ....که شرطی به است خوب خیلی شدن مادهآ :۳اصل
 

 ها کارسازنآاز  یکیها کنند که تنیمختلف استفاده م وهیماده شدن، از دو شآ یبرا هاانسان. ستیماده شدن نآ یا به معناکردن لزوم نیتمر

 :ستین نطوری، اما واقعا ادندیبنظر مف ریز یکارهاالف:  الگو .است

 د.کننیرا مرتبا تکرار م خود یتقاضا (1

 .کنندیاده ممآگرفتن در طول مذاکره و ژست افهیق یرا برا خود (2

 .ابندی دست شانیهابه خواسته یمتیبندند که از مواضع خود دفاع کرده و به هر قیبا خود عهد م (3

 .را معذب کند یو ایگردد که طرف مقابل را شکست داده و یم ییهابه دنبل راه (4

 .کنندیکنند و با خود مرور میماده مآرا  نیطعنه و توه ینچند (5

 کنند.یماده مآمحکم  یریگموضع کیقالب  خودا را در هیاول شنهادیپ (6

 کنند:ینم نها استفادهآکنندگان از هستند، اما اکثر مذاکره دیمف یقابل تصور ریبه طرز غ ریز یهاتیفعال ب: الگو

 .کنندیتمام موضوعات مورد بحث را فهرست م (1

 .کنندیم یبندتیموضوعات فهرست شده را اولو (2

 .ندیمشخص نما را ممکن یهانهیگز هیکوشند تا کلیهر موضوع، م یبرا یناز روش طوفان ذه یریگبا بهره (3

 .کنند ینیبشیکند، پ مطرح را که طرف مقابل ممکن است یکوشند موضوعاتیم یاز روش طوفان ذهن یریگبا بهره (4

 .کنندینموده و ثبت م نییهر موضوع را تع یممکن برا طیشرا نیبهتر (5

-یم نییها را تعآناز  کیهر  تیاهم و تیمذاکره شوند در نظر گرفته و اولو نیگزیتوانند جایرا که خود م یگرید یهانهیگز (6

 .کنند

 .رندیگیبالقوه طرف مقابل را در نظر م نیگزیجا یهاانتخاب (7

 کنند.یماده مآشروع مذاکره  یبرا هیاول شنهادیپ کی (8
 

الگو  ی. احتمال شکست در مذاکره برارسندیم جهیبه نت "الگو الف"کنندگان بهتر از مذاکره یبه طرز محسوس "الگو ب"کنندگان رهکمذا

 .کنندیم افتیخود جواب مثبت در یهاکنند، معمولا در پاسخ به خواستهیم استفاده "الگو ب"که از  یکه کسان یاول بالاست، در حال

 کیهدفمند  یسازمادهآ داند،یکنندگان مجاز ماکرهمذ یرا برا ینشده که هر نوع رفتار تیهدا یسازمادهآ برخلاف :هدفمند یسازمادهآ

 برت معرفی یروش که در کالج کلوگ توسط جان نیمدل ساده از ا کی .دهدیشما قرار م یرو شیشده را در پ تیروش گام به گام و هدا

 :است زیر شده، بصورت

A. یدکن فهرست ستون یک در را شود مذاکره نهاآ مورد در است قرار که موضوعاتی همه. 

B. بنویسید خودرا مطلوب هدف و ممکن شرایط بهترین سپس و آن اهمیت میزان ابتدا موضوع، هر مقابل در دیگری ستون در. 

C. کنید یادداشت را وی دلخواه شرایط و احتمالی بندی اولویت مقابل، طرف تمایلات موضوعات، همه برای سوم ستون در. 

D. هستید مذاکره اماده که باشید سودهآ توانیدمی دیگر اید،داده انجام را مرحله سه این اگر. 
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 شنهادیپ نی: قدرت نخست 4اصل 

 

شکار آبطور ناخواسته  یمبادا اطلاعات داشته؛ دهنده باشند، بر حذرشنهادیپ نیاول نکهیرا از ا نیدر مورد مذاکره، همواره طرف یتفکر سنت

کننده گرفته نشان داده شده که شروع صورت نهاآحاصل از  جیکنندگان و نتاهمذاکر شنهاداتیپ نهیکه در زم یاریبس قاتیاساس تحق بر .شود

 در مورد شما دارد، یشتریموارد خاص و البته نامطلوب، که طرف مقابل اطلاعات ب یبرخ و اثربخش است. مگر در دیبودن، معمولا مف

 شود.ینم هیکننده بودن توصشروع

 مبنا و ستون مستحکم در کیمانند  د،یکنیکه در مذاکره مطرح م یشنهادیپ نینخست ا باشد؟تواند به نفع شمیچرا شروع کننده بودن م

شما  یبرا یابیحداکثر منافع قابل دست هیاول شنهادیپ معمولا .کندیرا در طول مذاکره تحمل م یادیستون وزن ز نیکند. ایعمل م مذاکره

 نمود. ینیبشیپ را مذاکره جهیتوان نتیم یخوب بیشما، با تقر هیاول شنهادیپ دنیاست که با شن نیا قتیحق .کندیرا مشخص م

اعمال نظر کرده و  ین کمآدر  معمولا کنند، بلکهیشما را قبول نم شنهادیپ نیها اولکه معمولا انسان دینکته توجه داشته باش نیبه ا

 شنهادیپ .ردیگینم انیداشته باشد مذاکره همانجا پا قیقابل تطبطرف م یهابا خواسته شما هیاول شنهادیاگر پ یدهند. حتیانجام م یاصلاحات

 .دیبه توافق برس یدر نقطه مناسب یاعمال حاتیتر باشد تا پس از تصحرانهیگمطلوب طرف مقابل سخت طیاز شرا یتا حد معقول دیبا هیاول

 

 ...دیرا نداد شنهادیپ نی: اگر اول ۵اصل 
 

را در  خود هیاول شنهادیکند، پ تیتثب شما را در ذهن شنهادشیخود پ حاتیکه طرف مقابل با توض نآبهتر است قبل از  ط،یشرا نیدر ا

را در  یمرحله چند نکته کاربرد نیا در .دفاع باشد یابزار برا نیتواند بهتریخود م هیاول شنهادیماده کردن پآ. دیذهنتان به دفعات مرور کن

 :میکنیهم مرور م با نهیزم نیا

 شماست مطلوب نقطه رسمی بیان اولیه پیشنهاد. است اشتباه مذاکره میز سر بر حضورتان اید،نکرده حاضر ایاولیه ادپیشنه اگر. 

 متقابل سرسختانه هایگیریموضع و دلسردی منتظر باید کردید، بیان محکم گیریموضع یک بصورت را تاننخستین پیشنهاد اگر 

 .نکنید مطرح گیریموضع یک صورت به را خود پیشنهاد است بهتر ابراین. بنباشید

 

 از حد مهربان شیو نه ب دی: نه سرسخت باش 6اصل  

 

را  یکیدو ،  نیا نیکه همواره از ب ستیلازم ن است. اشتباه حال هر میز بهآمسالمت رفتارو  گیرانهسخت رفتار از دو حالت یکیانتخاب 

 راستا نیدر ا کامل داشته باشد. ییشناآبر تعامل  یرفتار مبتن زیو ن ینوع رفتار رقابتدو  هر دیبا یاکننده حرفهمذاکره کی. میانتخاب کن

 خواهی از ارزش ایجاد شده را مطرح کنیم.و سهم ارزش ایجاد بهتر است دو عبارت

مذاکره  یهاکه همه طرف ردیگیصورت م یبه شکل ن توافقآکه در  یندیکند. فرایم دایمعنا پ« برنده-برنده» مذاکره طهیارزش در ح جادیا

 .میرینها را همواره در نظر بگآنموده و منافع  یهمکار گرانیارزش لازم است با د جادیا یکنند. برا دایبه منافع خود دست پ

 دوار ارزش، نآ از خواهی سهم برای باید دارد، قرار مذاکره میز سر بر که ارزشی کل شدن مشخص از پس مذاکره، در: ارزش از خواهی سهم

 متفاوت است.« موضع گیری»با « ارزش از خواهی سهم» که باشید داشته یاد به ولی . شویم مذاکره
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 مذاکره ری: چهار دام در مس 7اصل 
 

 خود اشتباه با گاه هاانسان .افتممی گلف زمین یاد به کنند،می پیدا دست ضعیفی نتایج به هوش با بسیار افراد بینممی هامذاکره در وقتی

 شنی هایتله که بدانیم اگر اما باشیم، نکرده بازی خاص زمین آندر قبلا شاید .نندکمی پرتاب مذاکره در شنیتله سمت به را مذاکره توپ

 عمل بهتر هدفمان به رسیدن برای بشناسیم را دارمشکل نقاط اگر. داشت خواهیم بهتری بسیار بازی دارند، قرار زمین هایقسمت کدام در

 :دیشویشنا مآ یبخش با چهار تله شن نیدر ا .کرد خواهیم

 زیم یرور: ترک پول ب۱شماره  یتله شن

 یدهد که برایم تیرضا یطیبه شرا نیطرف نهاآ از یکیاز هر پنج مذاکره، در  نیانگمی بطور. است (بازنده –بازنده )همان مذاکره  منظورمان

 .ورندآ خود بدست یرا برا یبهتر جهیتوانستند نتیتلاش و توجه م یبا کم دو طرف که هر است یدرحال نیمناسب است. انها ناآدو  هر

 پایین دست پیشنهاد کردن مطرح : ۲ شماره شنی تله

 چنین در. گیردمی قرار مقابل طرف قبول مورد شما پیشنهاد نخستین که یدآمی پیش حالتی در وضعیت ین. ااست برنده نفرین همان این

 .ایدکرده مطرح پایین دست و سخاوتمندانه بسیار یشنهادیپ کنیدمی احساس شرایطی

 مذاکره میز ترک : ۳ شماره شنی تله

 شراطیکه در حتی را مذاکره میز که هستند زدن بلوف اهل نقدرآ مغرور، رابسی کنندگانمذاکره از بعضی. گیردمی نشات غرور از مشکل این

 .کنندمی ترک قاطعیت با نیز ندارند اختیار در دیگری گزینه

 .تر استنامناسب یفعل طیکه از شرا یطیشدن به شرای: راض ۴شماره  یتله شن

کند که یشود که فراموش میمذاکره غرق م تاب کننده چنان در تب ومذاکره یکنم. گاهیم ینامگذار (به توافق لیتما)حالت را  نیا من

 دارد. اریدر اخت زید نن هستنآ یبرو توافق نچه در حالآنسبت به  یبهتر یهانهیگز

 

 در مذاکره جی: چند اشتباه را 8اصل 

 

 .است ی: شغل من، شغل خاص ۱ه اشتبا

 تیموضوعات اهم رینسبت به سا موضوعات از یبرخ یول است، به هر حال در هر شغلغمش یکننده در چه شغلکه مذاکره ستین مهم

 ،هانیفارغ از ا ی، ولمهم است شانیبرا یموضوعات متفاوت طرفدو  ن هرنندگاکمذاکره که اگرچه نجاستیدارند. نکته مهم ا یشتریب

 .دارند گریکدیبا  ینیبشیقابل پ ییهاها شباهتاست که همه مذاکره نیخبر خوب ا .نها وجود داردآ یهادر مذاکره زین یادیز یهاشباهت

 .میریبکار گ یو در مقابل هر کس یزمان هر در میتوانیممده را آمهارت بدست  میگرفت ادیرا  نآ یاست که وقت یمذاکره دانش یعنی

 .است یتجار یادر مذاکره  ی: پول، تنها موضوع اصل ۲ه اشتبا

خود هستند. اما منفعت هرکس تنها  منافع حداکثر نیرها، ورزشکاران در جستجو تاممادها، پدر و دلال د،یاسات ان،یمانند دانشجو زین تجار

 .است نیمع طیشخص در شرا کی یکل تیرضا زانیمنفعت در واقع م شود.یدر پول خلاصه نم

 .دیرا رو نکن زیهمه چ د؛ینکن یروباز باز یلی: خ ۳ه اشتبا

 .کرد خواهیم صحبت بیشتر موضوع این مورد در بعدی هایبخش در .ندارد مصداق نآ در توصیه این که دارد وجود زیادی موارد

 .نباشید اول دهنده پیشنهاد هرگز: ۴ هاشتبا

 .باشد کرده تایید را توصیه این که یافت توانمی را تحقیقی و علمی گزارش کمتر .است علمی غیر مطلق، بصورت توصیه این کردن مطرح

 .اندکرده تایید را پیشنهاد اولین ارائه بودن منطقی شده انجام مطالعات بسیاری برعکس،
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 .دیا بشناسانتخاب خود در صورت ترک مذاکره ر نی: بهتر 9اصل 
 

 .یرو دارشیپ یانهی. اما به هر حال گزستین نظر ، حالت دلخواه و موردگرید نهیکه گز نجاستیوجود دارد. مشکل ا گرید نهیگز کی شهیهم

 تیبرا یدهیکه انجام م یممکن است کار .داد یانجام خواه یبه هر حال، کار ،یبا طرف مقابل نرس یاست که اگر به توافق نیا منظور

 .رندیگیهستند که در کنار مذاکره شما قرار م یگرید یهانهیگز یخانه ماندن، همگیب طلوب نباشد. ورشکسته شدن، ترک شغل،م

 

 .دیخود را زنده نگه داشته و انها را بهبود بخش گرید یها نهی:همواره گز 10اصل 
 

 یمذاکره گاه نیگزیجا یهاانتخاب .ها شدآن رفتن نیو از ب فیز تضعمانع ا تا رندیقرار گ ژهیمورد توجه و دیمذاکره با نیگزیجا یهاانتخاب

اصل  نیها است غافل شدن از انهیگز ریآن اجتناب شود غفلت کردن از سا انجام از دیکه با یتنها کار ابندییم انیجر یگاه و کنندیافول م

و  جهیبهبود نت یراه برا نیبهتر دیاداده کاهش یاقابل ملاحظه نزایقدرت خود را در مذاکره به م دیخود را رها کن گرید یهانهیگز که اگر

 گرید یهانهیالبته طرف مقابل دوست ندارد که گز) آنهاست نیو به خصوص بهتر گرید یهانهیگز تیجذاب شیقدرت مذاکره افزا شیافزا

 .(دیبه کار بر دیبه عنوان تهد را خود

 

 .دیخود را آشکار نکن یهانهی:گز 11اصل 

 

مطرح  یهانهیتر از گزکه به نظرش با ارزش یشنهاداتیپ ارائه یبرا یازهیانگ چیه گریطرف مقابل د شوندیآشکار م گرید یهانهیگز کهیمانز

که در  یطیشرا ردیگیم اریطرف مقابل روند مذاکره را کاملاً در اخت شودیآشکار م گرید یهانهیگز کهیزمان .شده شما باشد نخواهد داشت

 دارد: حیتوج گرید یهانهیر کردن گزآشکا

خود را با طرف مقابل مطرح  گرید ینهیگز نیصورت بهتر است بهتر نیادامه مذاکره نمانده باشد در ا یبرا یوقت گریشما د یبرا کهیزمان

که  کندیشما را فراهم م تیرضا باشد بهتر یکم یکه حت یطیشما آنقد جذاب و مطمئن باشد که توافق بر شرا گرید نهیگز کهیزمان. دیکن

 .دهدیمطرح شده توسط شما ارائه نم گرید نهیگز نیبه بهتر نسبت یبهتر یلیخ شنهادیپ طیشرا نیدر ا یانسان عاقل چیه

 

 .نگویید دروغ خود دیگر هایگزینه مورد در:12اصل

 

 :گوییمن دروغ دیگرخود هایگزینه درمورد کندمی قانع مارا که دارد وجود دلیل سه مجموع در

 سنگینی هزینه دروغ این افشای از حاصل سابقه سوء درضمن شودمی کشیده فساد به گویندمی دروغ هم به همه که ایجامعه :اخلاقی دلیل

 .کرد خواهد تحمیل ما به

 .گویدمی غدرو مقابل طرف فهمید بتوان که دارد وجود بیشتری نشانه معمولی گفتگوی با مقایسه در مذاکره در: استراتژیک دلیل

 .کند قانونی هایپیگرد درگیر را شما تواندمی ساز سرنوشت مسائل درباره کذب اظهارات: قانونی دلیل
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 .دیاشاره کن یخود به صورت ضمن گرید یهانهیبه گز : 1۳اصل 

 

 :دیرا انجام نده ریدو اشتباه ز زیچ از هر قبل

 شودیها فراموش نمپرسش گونه نیا دینشان نده یند به آن توجهممکن است طرف مقابل موضوع را فراموش ک نکهیا دیام به. 

 اریاخت در یگریمناسب د یهانهیکه گز دیطرف مقابل را متوجه کن دیرا لو ده یزیچ هکنیا بدون. دیرا با سوال جواب نده سوال 

 دیدار

که در دست  یگرید یهابه انتخاب ریز طیدرشرا تنها .دیاستفاده نکن زیآمدیاز لحن تهد دیکنیخود را اشاره م گرید یهانهیکه گزیهنگام

 :دیاشاره کن دیدار

 سوال کند ماًیطرف مقابل از شما مستق کهیصورت در. 

 ارزش بداندیو آنها را ب ردیدست کم بگ یلیشما را خ گرید یهاطرف مقابل انتخاب کهیزمان. 

 دیرا دار یوی هاطرز فکر و گفته حیتصحشما قصد  دارد و اریدراخت یطرف مقابل اطلاعات اشتباه کهیوقت. 

 نظر کند دیخود فوراً تجد شنهاداتیپ در دیکه با دیبه او نشان ده دیخواهیطرف مقابل شما را دست کم گرفته و م کهیوقت. 

 

 .دیکن قیطرف مقابل تحق یهانهیگز ریمورد سا در : 14 اصل

 

که طرف مقابل  کنندیاما فراموش م دانندیم شانیهاخواسته حیصر انیو ب یکلام یهاافراد قدرت خود در مذاکره را تنها در مهارت یبعض

دارد بهتر و  اریدر اخت یو را که یگرید یهانهیممکن است گز دینداشته باش یمورد طرف مقابل اطلاعات شما در اگر. ستیزبان نیب زین

رو تمرکز شیپ نهیگز نیبهتر یفقط رو اگر. دهدیضعف قرار م تیعموق عمل شمارا در نیو ا دیتر از آنچه در واقع هست فرض کنمناسب

 :دیریرا مدنظر بگ هیتوص 5به طور خلاصه  (ترک مذاکره) گرید یهانهیگز درمورد .آن قفل شود یممکن است ذهنتان بر رو دیکن

 خاص طیمگر در شرا دینکن را به طرف مقابل آشکار گرید یا نهیگز (1

 .دیکن قیطرف مقابل تحق گرید یهانهیمورد گز که ممکن است درییآنجا تا (2

 .دیو رقابت استفاده نکن دیخود به عنوان تهد گرید یهانهیگز از (3

 .دییخود دروغ نگو یهانهیگز گرید درمورد (4

 .دیدار اریاخت در یگریبا ارزش د یهانهیبفهمد شما گز یکه و دیبا طرف مقابل صحبت کن یاگونه به (5

 

 .دیکن نییخودتان تع یبرا ره رانقطه ترک مذاک : 1۵اصل 

 

 لیدلبل(. طرف مقاب شنهادیپ رفتنیپذ ای و گرید نهیشک داشتن بر سرانتخاب گز) است یریگمیترک مذاکره همان نقطه عطف تصم نقطه

 افراد ه دراست لذا نقطه ترک مذاکر یمتفاوت قهیسل و احساسات یدارا یها هر شخصانسان یگذارارزش یهاستمیموجود درس یهاتفاوت

 .کندیم لیتبد یعدد ریرا به مقاد یاست که موضوعات ذهن نیبودن نقطه ترک مذاکره در ا یکاربرد و ییبایز. متفاوت است
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 ریتوافق پذ هیناح صیدر تشخ ینیب:کوته 16 اصل
 

کوته . من و شما قرار خواهد داشت کرهمذا نقطه ترک نیواقع ب در شود،یشکل گرفته و معامله انجام م ین توافق احتمالآکه در  یاهیناح

که  دهدیرخ م یزمان ینیکوته ب نیا. پندارندیم از انچه هست کوچکتر را یتوافق احتمال هیاست که افراد ناح نیرایتوافق پذ هیناح ینیب

 .شودینقطه ترک مذاکره قفل م یذهن افراد رو

 

 .دیاب کنانتخ نانهیاما واقع ب هننانی: اهداف خود را خوشب 17اصل 
 

 نیاول. دیشویمذاکره م یسندروم کم خواه بنام یادر واقع دچار عارضه دیریبهتر است بپز گرتانید یهانهیکه از گز یشنهادیپ نیاول اگر

 نیا تیواقع اما. کندیرا قانع م هیناح نیا از نقطه نیبه اول دنیکه رس دیدانیرا انقدر کوچک م ین است که توافق احتمالآ یمارینشانه ب

داشتن نقطه هدف  یماریب نیا یدارو. خواهد شد یو ناراحت اسیبه  لیتبد یقطعا خوشحال بوده چقدر بزرگ هیناح نیا دیاست که اگر بفهم

 یمطلوب شما خواهد بود نقطه هدف خود را قبل از ورود به جلسه مذاکره برا طیشرا ن همهآاست که در  یتیوضع انگریاست نقطه هدف ب

 در دیو نبا دیبا چند .کندیم جادیا و هراس یهم معمولا در طرف مقابل احساس دلسرد نانهیبواقع رینقطه هدف غ نییتع. دینک نییتع خود

 :ترک مذاکره نهیزم

 نقطه ترک مذاکره طرف مقابل  برابر قایدق نقطه هدف خود را دیاگر بتوان .دیکن قیطرف مقابل تحق گرید یهانهیگز نهیدر زم دیبا

 .دیاکرده انیرا ب یمناسب اریبس یهیاول شنهادیگفت که پ توانیم دیکن شنهادیپو  نییتع

 کرد هینکات مورد نظر خود ته نیترمختلف در مورد مهم یاسهیمقا یهاداده دیبا. 

 دیدنبال کن قاًیو آنها را دق نییخود را تع هیاول یهاگام دیبا. 

 دینقطه هدف استفاده کن نییتع یراب ییخود به منظوذ مبنا گرید یهانهیاز گز دینبا. 

 دیبودن آن دفاع کن یمنطق با استفاده از اطلاعات در دسترس از دیکه نتوان دیرینقطه هدف را آنقدر دست بالا بگ دینبا. 

 دیطرف مقابل پنهان کن ینقطه هدفتان را تا زمان شروع بحث از سو دینبا. 

 دیکن فینقطه هدف را به صورت محدوده هدف تعر دینبا. 

 

 .دیکن یزیردادن برنامه ازیامت ی:برا 18اصل 

 

 دیاداده ازیکه به طرف مقابل امت یدفعات تعداد رینظ یاطلاعات دیثبت کن طرف مقابل را خود و یشنهادهایپ یمذاکره ها تمام یهمه در

 هیتوص نیا تیاهم لیدل. مذاکره مرور شودقبل از حضور در جلسه  دیهستند که با یموارد جمله داده شده و... از ازاتیامت زانیارزش و م

 یچگونگ یبرا یمناسب یالگو توانندیشوند که نمیمختلف م موضوعات ریدرگ مذاکره چنان نیکنندگان درحن است که معمولا مذاکرهآ

زود  یازدهیاست امت کنمم. ابدییم شیافزا ریز یخطاها احتمال بروز یطیشرا نیچن در. کنند میدر ذهن خود ترس متقابل ازاتیتبادل امت

 به طرف مقابل معمولآ دو روش وجود دارد ازیامت یاطاع یبرا دیکن آغاز طرف مقابل با ییآشنا و منافع خود لاتیتما حیقبل از تشر هنگام و

 .بزرگ داده شود ازیامت کیمرحله  کیدر  (1

 .(کند جادیا فرد در تواندیرا م یبهتر یروان ریروش تاث نیکه ا) کوچک داده شود ازاتیمرحله امت نیدر چند (2

از طرف مقابل به طور  همواره. است برنداشته شما به سمت یگام مثبت چیه بایتقر یکه ویبه طرف مقابل بدهد در حال یمتعدد ازاتیامت

ل از خود نشان عم نیا یبرا یازهیانگ یصورت و نیا ریدهد در غ یازاتیامت کرده به شما افتیکه در یازاتیکه در عوض امت دیروشن بخواه

 .دهدینم
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 .دیباش"نه حرف من، نه حرف تو "مراقب ترفند : 19 اصل

 

شما تقبل  را یشنهادیاز اختلافات پ یمین .تو نظر را مطرح کند که نه حرف من نه حرف نیا نیاز طرف یکیاحتمال دارد  شهیدر مذاکره هم

 تین به توافق نشان دادن حسن یابیدست یمعمولا مادر تلاش برا است که نیروش ا نیا بیع. میکنیقبول م را ما گرید مهیو ن دیکن

 .میبزرگ و زود هنگام به طرف مقابل اعطا کن یهاازیامت

 

 ...مذاکره یقبل از باز : 20اصل 
 

از شروع  شیپارتباط متقابل  یبرقرار) کنندیم را ملاقات کرده و تعارفات را آغاز گریکدی نیطرف شودکهیشروع م یمذاکره زمان شیپ مرحله

 .یاحتمال قرارداد یمرحله بعد از حصول توافق و امضا نیآخر، پس مذاکره مرحله (.است یضرور مناسب هجیبه نت دنیرس یبرا یمذاکره رسم

 

 مذاکره ی: باز 21اصل 

 

 :دیکن عمل ریبه شکل ز دیستیآن آگاه ن یهاهیاز انجام رو یول دیانجام ده یامذاکره دیخواهیاگر م

 . که قبلاً در مورد آن موضوع مذاکره داشته است یجو از متخصصپرس و  (1

 کند؟یرا اجرا م یخاص روند شرکت شما ایکه آ دیاز طرف مقابل سوال کن دیتوانیم دیافتین یاگر کارشناس مناسب (2

 .دیریبگ میرا تصم ریخ ایشما مناسب است  یشروع مذاکره از سو نکهیدر مورد ا ریحال با توجه به موارد ز (3

 .دینکن ریاس یهمکار شنهادیپ دنیاز شن شیهرگز خود را پ - الف

 .کردن توافق را دارند ینهائ اریاخت گرید یبه کسب اجازه از شخص ازیکه بدون ن دیمذاکره کن یبا کسان دیکن یسع - ب

 .دیو کسب اطلاعات است با او مذاکره نکن ییآشنا و اگر هدف او تنها دیرا دارد با او مذاکره کن یانجام مذاکره اصل یلازم برا یآگر آمادگ - ج

 

 مذاکره ی: بعد از باز 22اصل 
 

 

هدف دنبال  2 یانیپا یشود. در گفتگوها شامل را یانیپا یمذاکره، اصل مذاکره و گفتگوها شیمرحله پ 3شامل  دیبا یمذاکره اصول کی

 .یآت ارتباطات یبرقرار یهموار کردن راه برا و مذاکره جهینت تیتثب :شودیم

و ناموفق بودن  یو ناخرسند یدیناام احساس باعث رایز دیاز حد نشان نده شیمذاکره هرگز از خود شور و شوق ب دنیرس جهیاز به نت پس

 .دینمائ ارسال لیمیکه او مذاکره را باخته است، بهتر است ابراز علاقه و تشکر خود را توسط ا کندیشد و او احساس م دیطرف مذاکره خواه

مذاکره  زیبا همان افراد دوباره بر سر م دیشو ممکن است مجبور رایز دیدر مرحله پس از مذاکره خود را کنترل کن دیرس جهیمذاکره به نت اگر

  .دینیبنش

 



 

 گروه برنامه ریزی -ردیمدیریت برنامه ، بودجه و نظارت راهب 

12 

 

 ؟ ستچی ه برند –برنده  ی: واقعاً معن 2۳اصل 
 

 یمفهوم اقتصاد کیاز  یتصور نمود که برداشت یرتبخش تینتوان توافق رضا نیاز طرف کی چیه یاست که برا حالتی برنده –برنده مذاکره

 .پارتو نهیمهم است به نام حد به

است  دهیپارتو رس نهیباشد مذاکره به حد به نداشته هر دو طرف وجود یتوافق حاصله برا تیبهبود وضع یبرا یراه چیپارتو: اگر ه نهیبه حد

 حیبه تشر حاضر نیاز طرف کی چیه رایز ستین ریها امکان پذر اغلب مذاکرهپارتو د نهیبه حد به دنیس. رپارتو مطرح شد لفردویکه توسط و

 .ستندیخود ن یهازهیهدف و انگ

که یهنگام رد،یگیاول شما بلافاصله مورد موافقت قرار م شنهادیپ: است دهیپارتو نرس نهیمذاکره به حد به کهنیا صیتشخ یبرا ییهانخ سر 

 ایو  یادهیپرس یسوال چیراهکار مطرح شده است، ه 5شود، کمتر از یعنوان حاصل توافق انتخاب مطرف به  دو یهانقطه وسط خواسته

 .دیاقرار داده یرا به طور مستقل مورد بررس پارامترها رد و بدل نشده است، یاطلاعات چیه د،یجواب نداد یسوال چیه

 

 ؟ ینسب تیرضا ای نهیبه جهی: نت 24اصل 

 

 : دارد یاصل لیدل 3 موضوع نیا "دهند؟یم ترضای است بازنده –که بازنده  یگاهانه به توافقها به طور آچرا انسان"

 چیدانند. هیقابل قبول مرتبط م طیشرا نیاول رفتنیها به پذانسان یدرون لیرا با تما ینسب تیرضا مونی: هرب سینسب تیرضا (1

به حالت  طیکردن شرانهیو با به دیاستفاده نکن یذهن یانبرهایو از م دینده قرار دیتر از آنچه بانییگاه نقطه هدف خود را پا

 .دیتر شوکیه نزدبرند-برنده

 ینامناسب یرفتار یالگو جادیباعث ا مناسب بازخورد افتیقبل و عدم در یدر توافقها جهیبه نت یابیکمبود باز خورد: عدم دست (2

 .شودیثابت م جیشود که به تدریم

 یابیهر کس در تضاد کامل با دست یبرا منافع به یابیاست که دست نیشکل اعتقاد به ا نیمذاکره: سوم کیکاعتقاد به حجم ثابت  (3

 .طرف مقابل به منافع خود خواهد بود

که یها دارد در حالکاملا متضاد با منافع آن یهاتیترج و هاتیرند که طرف مقابل الوبیطرز فکر اشتباه رنج م نیاز ا یاریافراد بس متأسفانه

 .ستیطور ن نیا شهیهم

 

 .… می: دو نوع مذاکره دار 2۵اصل 
 

 .ریمذاکره با مجموع متغ -مذاکره با مجموع ثابت و ب-م: الف ینوع مذاکره دار دو

 نیطرف نیاست که قرار است ب یازیامت جمع حاصل رایز رندیگیقرار م گریکدیمذاکره با مجموع ثابت منافع دو طرف مذاکره در مقابل  در

 یبرا. و فروشنده داریخر نیب متیق یموضوع مورد بحث است. مانند مذاکره برا کیآنها تنها  در است که ییهاشود که شامل مذاکره میقست

 یمذاکره فعل یخارج از فضا گریموضوع د کیحداقل  -1: دیمتوسل شو ریز وهیاز دو ش یکیمذاکره مجموع ثابت به  یریگاز شکل یریجلوگ

 .دیکن میموضوع را به چند بخش تقس -2. (؟دیدار فروشی برا یگرید زیچ ایآ)دیکن دایپ

 برای را برنده –به توافق برنده  یابیدست که فرصت ندیمذاکره چند موضوعه به مذاکره چند موضوعه باز کردن مذاکره گو لیعمل تبد به

 کند.یفراهم م نیطرف
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 .… دیرا فراموش نکن یسوال اصل ۳:  26اصل 
 

دادن اطلاعات ارزشمند باعث و با ارئه میمستق ریغ و میمستق یهابا مطرح کردن سوال میکن یسع دیاز شکست در مذاکره با یریجلوگ یبرا

 یمقابل طرف از " یاصل کل کیاست. به عنوان  تیالبته مطرح کردن سوال مناسب و به جا حائز اهم م،یه شوفدو طر یابه وجود آمدن رابطه

 ."دیبه آن جواب ده دیوست ندارکه خود د دیپرس یسوال

 :است رزی قرار به است برنده –برنده  یفضا جادیکه هدف آن ا یسوال یهایژگیو

 یو یهاو خواسته یازهایاطلاعات مربوط به ن نه کند،یطرف مقابل استخراج م یاصل یهازهیرا در خصوص انگ یسوال مناسب اطلاعات -1

فرد  یآن برا بیتکذ ایو  دییتأ  -3.نکند جادیا خود را یرواقعیغ یمعرف ایدروغ گفتن و  یبرا زهیانگ در طرف مقابل دیسوال مناسب با -2 .را

ی هاهیآوردند فرضیکه به دست م ییهانها براساس اطلاعات و پاسخآ .کنندیم عمل کنندگان مانند دانشمندانباشد، مذاکره ریپذمقابل امکان

 کنند.یح ماصلا ایو  بیتکذ دییخود را تأ هیاول

 

 . دیکن انی: منافع خود را ب 27اصل 
 

و سود  دهی% بهبود بخش 10از  شیرا ب مذاکره حاصل از جهیکنند نتیو منافع خود را با طرف مقابل مطرح م لاتیکه تما یکنندگانمذاکره

 یسنت حکمت دهند شاملینشان م یلیمیکنندگان در مطرح کردن اطلاعات از خود بکه مذاکره یلیدلا. کنندیرا از آن خود م یشتریب

 لاتیتما منافع و یبجا گرید یهانهیمطرح کردن گز یافراد برا لیتما گرید لینگه داشت. دل یرا مخف زیهمه چ دیبا دیگویمذاکره است که م

 میرمستقیتوان به طور غیم نیچن است هم میمستق انیروش ب نیترمنافع خود ساده انیب یمذاکره است. برا دنینرس جهیخود صورت به نت

، احتمال ردیگینشأت م "رفتار متقابل"از اصل  یانهییآ تیطبق خاص میکنیم که منافع خود را آشکاریهم به منافع اشاره کرد. هنگام

 .شودیبرابر م 2دست بزند  یاقدام نیبه چن مقابل طرف نکهیا

 

 .دی: در مورد همه موضوعات هم زمان مذاکره کن 28اصل 

 

در  ییبحث همزمان، صرفه جو تی. مزاست یبیمذاکره ترت یچند موضوع بجا یدر مذاکره بحث کردن همزمان بر رو تیموفق یاصل دیکل

 در یجالب یهادهیا نکهیکنند و امکان ایم یبندتیخود را الو یهاخواسته نیطرف نیچن هم. است یریگوقت و کم کردن احتمال موضع

 کند.یم دایپ شیکننده جرقه بزند افزا-ه طرف مقابل در ذهن مذاکرهب یشنهادیپ یهاارائه بسته

 

 ازاتی: تبادل امت 29اصل 
 

از  یکی یوقت استیشود، در س یم محسوب در مذاکره شرفتیپ یبرا اتیمذاکره است و از ضرور ندیاز مراحل مهم در فرآ یکی ازیامت تبادل

 کیاز  شیدر مذاکره ب دیبه صورت اثربخش با ازیتبادل امت یبرا .دست زده است ازیامت کند به تبادلیم تیحما گریاحزاب از حزب د

مختلف  یهاتیدر مورد هر موضوع بتوان الو دیبا و در مورد موضوعات متفاوت باشد نیطرف یهاتیبحث وجود داشته باشد و الو یبرا موضوع

مهم  شانیبرا که یموضوعات یو برا زندیبپره یریگاز موضع دیربخش باتبادل اث یکنندگان برامذاکره .داد قیکرده و تطب سهیرا با هم مقا

تفکر نادرست  نیا رایزنند زیسرباز م ازیکنندگان اغلب از تبادل امت مذاکره .باشند ریانعطاف پذ تیاست محکم و در برابر موضوعات کم اهم

ها و منافع طرف مقابل مخالف خواسته شهیکه هم میآگاه باش دیکرده است. با جادیا یمذاکره تصور نادرست کیحجم ک بودن در مورد ثابت

 .است برنده –برنده  یهاتوافق یربنایبه ز شدن همان منجر نیو ا ستیها و منافع ما نخواسته
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 .دیمذاکره قرار ده زیم یهم ارزش رو شنهادی: همزمان چند پ ۳0اصل 
 

 نیهمزمان است. استفاده از ا شنهادیپ ارائه چند یکند استراتژیم نیا تضممذاکره ر تیتمام ظرف یریکه بکارگ ییهایاز استراتژ یکی

 .دیکن میرا به چند موضوع کوچکتر تقس مذاکره ساده است. قبل از شروع مذاکره موضوع یاستراتژ

 

 یلیتکم یها: توافق ۳1اصل 

 

. دینما نیتأم یهر دو طرف را به شکل بهتر منافع که یاگونهاست که قبلاً انجام شده به  یمتقابل در مورد توافق طیبهبود شرا یلیتکم توافق

 دیکن خود بهتر یمذاکره را برا جهینت دیتوانیکه م یشوند. تنها روشیمذاکره حاضر م زیسر م بر یشتریب زهیبا انگ نیطرف هیبعد از توافق اول

 .دیشیاندیطرف مقابل ب یبرا جهیاست که به صورت همزمان به بهتر کردن نت نیا

 

 .دیاستفاده کن (ییاقتضا) مشروط ی: از قراردادها ۳2اصل 
 

که به ازاء  شودیقراردادها مشخص م نی. در ااست«  ...اگر...، آنگاه» آنها به صورت یهستند که شکل کل ییمشروط، قراردادها یقراردادها

 رایز .کنندیمشروط استفاده م یها از قراردادهاکنندگان هوشمند، در اغلب مذاکره. مذاکرهشد انجام خواهد یمختلف، چه عمل طیشرا

اختلاف  یبر رو نیمشروط، طرف ی. در قراردادهاکندیبرنده/ برنده فراهم م جهیبه نت یابیدست یبرا یفرصت ،ییقضا یاستفاده از قراردادها

 د.کننیم یگذارهیسرما شانیهاو برداشت دگاهید

 یکدیگر با طرف دو دید افق که است زمانی هم آن و یافت دست مشروط توافقات به آن، در توانمی که دارد وجود نیز دیگری وضعیت

 اجرایی، ضمانت کننده،هماهنگ پاداش : باشد برخوردار شرط سه از باید باشد، مناسب و اثربخش مشروط، قرارداد اینکه رای. باست متفاوت

 .شود جهتهم طرفین هایانگیزه نوعی، به باید که است این کننده هماهنگ پاداش از منظور .سنجش قابلیت

 

 د؟یفکر هستکننده خوش مذاکره کی ای: آ ۳۳اصل 

 

 یرا برا کیاز آن ک یمذاکره، چه سهم کیک می. در تقسدیکنیم نیو تحس دیکه او را قبول دار دیهست یدر حال مذاکره با کس دیکن فرض

 «.سهم منصفانه»و یا « ز کیکنیمی ا»داد:  دیداشت؟ احتمالا پاسخ خواه دیخود برخواه

 یبه دست آوردن چه سهم ی. برادیگذارینم احترام یبه و ایو  دیاعتماد ندار یکه نسبت به و دیمذاکره کن یبا کس دیخواهیم دیکن فرض

 برداشته وخود  یرا برا یشتریکه تا حد امکان سهم ب دیکوش دیخواه ک،یکردن ک میتقس است که در یعیکرد؟ طب دیتلاش خواه کیاز ک

 طرف مقابل را نکهی: در مذاکره، مستقل از اکنندیرا آشکار م ینکته مهم ،یدو حالت حد نیا. دیسهم ممکن را به طرف مقابل بده حداقل

فع بالقوه حداکثر منا دیکنیم یسع شهیهم نه، ای دینیقرار باشد او را دوباره بب ر،یخ ای دیبه او اعتماد دار د،یاز او نفرت دار ایداشته  دوست

 .دیخود کسب کن یرا برا

مستقل  دینکته، با نی. امیرا بزرگتر کن کیک اندازه میبکوش دیاست که همواره با نیبرنده ا -مهم در مورد مذاکره برنده اریاز نکات بس یکی

 یخوب هب توانید هستند، مخو یهاارضاء خواسته یدر پ ن،یاز طرف کیکه هر  ی. زمانشود تیرعا د،یدگرخواه هست ایخودخواه  نکهیاز ا

وجود داشته باشد،  زیدگرخواهانه ن لاتیتما ن،یکه در طرفیطیکرده و به اجرا گذارد. البته، در شرا میآنها تفه یبرنده را برا -برنده دگاهید

 .کنندیم دایپ برنده مصداق -برنده دگاهید یهمچنان اصول کل
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 متقابل رفتار اصل :۳4اصل

 مقابل طرف شینی عقبن موجب تواندمی تهاجمی، رفتار که کندمی احساس اشتباه به کند،می انتخاب رفتار یک نوانع به را تهاجم که کسی

 .کندمی ترغیب مشابه رفتار به نیز را مقابل طرف تهاجمی، رفتار ما،. اکند نزدیکتر هدفش به را وی و شده

. کندمی تعیین خوبی به را هاملت و هاگروه ها،انسان میان رابطه اصل، این. است روانشناسی علم اصول مهمترین از یکی متقابل، رفتار اصل

  .کنند برخورد آنها با دیگران که کنندمی برخورد گونههمان دیگران با انسانها، که گویدمی ما به و است ساده بسیار متقابل رفتار اصل

 

 رفتار تقویت اصل:  ۳۵اصل

 

 مشخصی رفتار کننده،مذاکره خواهیدمی که زمان هر .است مشخص پاسخ کرد؟ استفاده مذاکره در رفتار تتقوی اصل از باید شرایطی چه در

 و است سازنده و خوشایند آنها از برخی. دهندمی بروز خود از را متعددی و مختلف رفتارهای هاانسان مذاکره، طول در .کند تکرار بیشتر را

 افزایش را مذاکره کیک حجم که دهد بروز خود از رفتارهایی مقابل، طرف که داریم تمایل آل،ایده التدر ح آزاردهنده و مخرب دیگر، برخی

 رسد،می نظر به » رفتار تقویت اصل «ساده رفتار تقویت اصل که وجودی با. کنید رعایت را اصول برخی باید اثربخشی افزایش برای. دهندمی

 :کنید توجه زیر نکات به. دهد روی اتیاشتباه آن اجرای در سادگی به است ممکن اما

 دهید پاسخ سریع. 

 باشید نداشته ابهام خود رفتار در. 

 باشد قطعی و شفاف ساده، باید دهید،می نشان مقابل طرف رفتار به که مثبتی اسخپ. 

 را او تفکر درونی هایلایه نه و کنید تقویت و تشویق را خود مقابل طرف رفتارهای. 

 باشید رسازگا خود رفتار در. 

 

 : اصل شباهت ۳6اصل 

 

خون دارد، هم ییهاکه با ما شباهت یکس میکنیم شده است. احساس یزیرها، برنامهانسان رینقاط مشابه با سا یجستجو یذهن ما برا ایگو

در طرف مقابل خود،  زیارند. آنها ند یرفتار مشابه زیکنندگان نهمذاکر .ما هیخواهد کرد، نه بر عل کار خانواده ماست و احتمالأ به نفع ماو هم

 .شودیم محسوب و در واقع گردندی، مشترک م«شباهت یجستجو یباز » مذاکره، یمقدمات یهایاز باز یکی به دنبال نقاط مشابه و

در طرف مقابل . همه ما، دهندینشان م یبهتر یبر همکار یمبتن یمشابه خودشان هستند، رفتارها کنندیکه احساس م یبا کسان نسانها،ا

. را امضا کنند هیانیب کیکه  شدیاز مردم خواسته م ،یاسیتظاهرات س کیدر  ،یهامطالع در. میگردیاز شباهت م ییخود، به دنبال ردپا

 هایلیخ ط،یشرا نی. در اکردندیرا امضا م هیانیب تربود، راحت ترهیرا در دست داشت شب هیانیکه ب یکه لباسشان، به لباس شخص یکسان

 بودند. آن یحاضر به امضا هیانیبدون خواندن ب یحت
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 .کندیم هیکه ذهنتان به کجا تک دی: بدان ۳7اصل 

 

شروع کرده و سپس آن نقطه را  هینقطه اول کی از اثر «یذهن گاههیتک»را  یصورت است که انسانها قضاوت خود در مورد هر موضوع نیا به

مذاکره،  ر. داست یجزئ اریبس ه،یاول تیبا موقع سهیدر مقا لیتعد زانیاست که م نیا تیواقع . امادکننیم لیتعد نییپا ایبه سمت بالا 

 گاههیتک کیشما  یطرف مقابل هم، برا شنهادیپ نینخست است که یعی. طبکندیعمل م یذهن گاههیتک کیشما مانند  شنهادیپ نینخست

 یادیز فاصله یمنطق متیق کیممکن است با  د،یدهیم شنهادیکالا پ کی یبرا که یمتیق نینخست دار،یخواهد بود. به عنوان خر یذهن

ممکن  ،یذهن یهاگاههیتک .ستین لیقابل تعد یسادگ که به کندیم جادیا یذهن گاههیتک کیطرف مقابل  یداشته باشد، اما به هر حال، برا

 هیاول یذهن یهاگاههیتک کهیباشند. در صورت زین یگرید زیهر چ ای استدلال ایاست از جنس عدد باشند. اما امکان دارد از جنس اطلاعات 

 .خواهد بود شتریب اریاثر آنها بس د،یکن یبانیو منطق پشت هاتیواقع را با اطلاعات،

 

 یفکر یها: اثر چارچوب ۳8 اصل

 

و برنده  نستونیاستاد دانشگاه پر کانمان لیدان یآقا آورند؟یپناه م سکیو هم به ر کنندیفرار م سکیها، همزمان هم از رانسان چگونه

 سکیاز ر ایرفته و  سکیر ها به استقبالانسان نکهیا ل،یدن یمشکل به کمک ما آمده است. بر اساس مطالعات آقا نیا حل ینوبل، برا زهیجا

خوب، در  نهیدو گز نیاحساس کنند ب انسانها کهیشده باشد. زمان طرح شانیبرا یدارد که مسئله در چه چارچوب نیبه ا یفرار کنند، بستگ

حال انتخاب هستند، معمولا به  در بد نهیدو گز نیب کنندیکه احساس م یاجتناب کنند. اما زمان سکیاز ر کوشندیم هستند، حال انتخاب

 .روندیم سکیاستقبال ر

دهند تا طرف مقابل، به  حیمقابل خود توض اثر طرف یبرا یرا با چه چارچوب یطیو شرا تیکه هر موقع دانندیم یاکنندگان حرفههمذاکر

را  گرانید یفکر یهاچارچوب یذهن یهاچارچوب دیتوانیقدرتمند دولبه است. م ریشمش کی دیکه آنها از او انتظار دارند، رفتار نما یسبک

 دیشیاندیبا خود ب یاز هر مذاکرهقبل ا «کاهش ضرر» وارد شما را شکل دهند. پس یفکر یهااما آنها هم ممکن است چارچوب د،یشکل ده

 .«افزایش سود» ای دیمذاکره شو که با هدف دیریبگ میو تصم

 

 کننده کیتحر یالعمل نشان دادن به رفتارهاعکس ی: چگونگ ۳9اصل 

 

ستند که به شده ه نییتعشیاز پ ییهاشینما . بلکهستندیطرف مقابل ن تیاز عصبان یو ناش یواقع کننده،کیتحر یاز رفتارها یاریبس

 در که از آن شتریب کننده،کیتحر یرفتارها ن،یکنند. بنابرا بیمشخص ترغ یشما را به پاسخ تا شوندیو اجرا م میتنظ قیدق اریبس یصورت

 کننده،کیتحر یاستفاده از رفتارها یاثربخش یابیارز ی. براشوندیمحسوب م کیداشته باشند، رفتار استراتژ شهیشخص ر یاحساسات درون

 محدود مهلت یدارا نهیگز نی. البته اشدیقرار داده م نیاز طرف یکی اریدر اخت زیاز مذاکره ن ریغ یانهیگز ،یشگاهیآزما یسازهیشب کیدر 

بود  دهیکننده طرف مقابل، آموزش دکند. مذاکره استفاده از آن توانستینم گریکننده دمذاکره ،یبود و پس از گذشت مدت زمان مشخص

 :مختلف رفتار کند وهیش که به سه

 مذاکره کیو  کندیم استفاده دکنندهیتهد یکه از رفتارها یکننده عصبانمذاکره کیخوب و مهربان،  یلیکننده خمذاکره کی-

 .یکننده معمول

 ندیتار خوشارف ریبود که تأث نیا ق،یتحق نی. هدف از انجام اکردیم دیکننده طرف مقابل، اقدام به تهدها، مذاکرههمه مذاکره در 

 شود. دهیترک مذاکره، سنج ایمقابل در ادامه دادن  طرف میتصم یبر رو کننده،کیو رفتار تحر یرفتار خنث زیو ن

 ها، . ظاهرأ انسانشودیم محسوب نهیگز نیفتریضع ز،یآمکیبودن، استفاده از رفتار تحر بخش-جهیمشخص شد که از نظر نت

 .شوند مذاکره ندیرد فراوا یاشخاص نیدارند با چن لیکمتر تما
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 : سه روش در مواجهه با تعارض 40اصل 

 .منافع مشروع و توسل به منطق یو تعارض: منافع، استفاده از قدرت، تلاش برا یریمواجهه با درگ یژگیسه و

 یرا به انجام کار رگیطرف د ن،یاز طرف یکی که. گفت از قدرت استفاده شده است توانیم یمذاکره، زمان کیدر  استفاده از قدرت: -۱

 کار نبود. نیحاضر به انجام ا یو مجبور کند که اگر اجبار وجود نداشت،

 یقانون یهابحث ،یجار یهاهیرو ن،یقوان سنت، خود به عرف، استانداردها، یهاکننده، در صحبتمذاکره کیکه  یزمان حقوق مشروع: -۲

 .کندیو ... اشاره م

پنهان  یها-زهیانگ کوشندیمحدود نکرده و م هاکه به منافع توجه دارند، خود را به ظاهر خواسته یدگانکننمذاکره مطرح کردن منافع: -۳

 .دهند قرار یمورد بررس زیخود و طرف مقابل را ن

 

 دی: قدرت را مسئولانه به کار بر 41اصل 

 

صورت  به دیطرف مقابل است. از قدرت با با مواجههدر  یکیزیو ف یرفتار ،یروان یاز قدرت در مذاکره شامل استفاده از فشارها استفاده

به طرف مقابل  یوقت .دیکنیم او استفاده هیعل یاز فشار روان "کنمیمن به شما اعتماد نم": دییگویم یبه کس یوقت  مسئولانه استفاده کرد.

با مشت به صورت مقابل  یوقت .دیکنیده ماستفا یروان یاز فشارها "کنمیم یو تمام حساب مشترکمان را خال رومیالان م": دییگویم

 د.یارا مورد استفاده قرار داده یکیزیقدرت ف د،یکوبیم

 نیدوم است. یمنطقریو موضع غ تیموقع کیخارج کردن طرف مقابل از  کند،یم هیکه استفاده از قدرت را در مذاکره توج یهازیانگ تنها

 یمشابه از سو یابزارها یریاحتمال بکارگ ،یآمار نظر  قدرت، از یابزارها یریس از بکارگاست که پ نیا دیبخاطر داشته باش دیکه با یزیچ

 هستند قدرت، مانند غول چراغ ی. ابزارهادیفکر کن یدر مورد استفاده از قدرت در مذاکره به طور جد . پسدیاهطرف مقابل را دو برابر کرد

 .طلبندیتر ممستقل و مراتب سخت یمهارت ،یعاد طیدن آنها و بازگشت به شرااما جمع کر ند،یآیم رونیاز چراغ جادو ب یکه به سادگ

از دست دادن آبرو و  ،یاحساس شرمندگ ،یگرید شدن در برابر میها، پس از تسلاست که انسان نیداشت ا ادیبه  دیکه با یانکته نیآخر

 یبرا آبرو استفاده کرده و اعتبار طرف مقابل را مجددا یابیحفظ و باز یاز ابزارها دیبا احساس نیجبران ا ی. براکنندیشکست خوردن م

 .دیکن ایاح یو

 

 حفظ آبرو:  42اصل 
 

 مذاکره زیخود را حفظ کرده و با عزت و احترام بر سر م یآبرو گرانید نکهیکمک به ا -1: ردیدر دو حوزه مورد توجه قرار گ دیحفظ آبرو با

 شیافزا ها به حفظ آبروانسان ازین ر،یز رینظ طیشرا یبرخ در .مذاکره زیود شما بر سر مو کنترل عزت و احترام خ تیریمد - 2د. شون حاضر

 :ابدییم

 شودیکه مذاکره در حضور عموم انجام م یزمان. 

 خود، پاسخگو باشند سیرئ ایهمکاران  ریدر برابر سا دیکه با یوقت. 

 است (یو نه بصورت فرد) یکه مذاکره بهصورت گروه یوقت. 

 ستندیسطح ن کیدر  یاجتماع تیطرف مذاکره از نظر موقعکه دو  یزمان. 

 و حساستر هستند فتریکنندگان طرف مقابل، از شما ضعمذاکره یوقت. 
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 :باشد دیمف تواندیم( حساس به حفظ آبرو)گان کنندههکه در مواجهه با مذاکر ییهااز روش یبرخ

  دیکن یخواهبهانه معذرت کیبه. 

 دیکن فیز طرف مقابل تعرا. 

 شما مهم است یبرا یکه رابطه با و دییبگو. 

 دیاآموخته رای دیمذاکره با او، نکات مهم و جد ندیکه در فرآ دیده حیطرف مقابل توض یبرا. 

 است او و شما چگونه نیاز نظر او، در حال حاضر ارتباط ب دیاز طرف مقابل بپرس. 

 دیار دهبه صراحت مورد اشاره قر دیکنیرا که به طرف مقابل اعطا م یازاتیامت. 

 تا در مورد گذشته توافق  میاامدهیما ن"رابطه  نیا و همکارانش در شریاز ف بایز یاگذشته. جمله ینه برا دیتمرکز کن ندهیآ یبرا

 ."میابیتوافق دست  کیبه  ندهیآ مورد در میخواهیبلکه م میکن

  :بله متوجه  دییبلکه بگو "کنمیاست! باور نممحال " دییبه او نگو "من است شنهادیپ نیآخر نیا"اگر طرف مقابل به شما گفت

 را ذکر کنم. یحاتیمورد توض چند دارم در لیهستم و تما

 

 م؟یمذاکره کن میکه از او نفرت دار ی: چگونه با کس 4۳اصل 

 

 :نکته را در ذهن داشته سه د،یمذاکره مواجه شد زیبر سر م ییهاانسان نیکه با چن یزمان

 طرف مقابل تیونه شخصدر مورد رفتارها  صحبت -

در  شهیر ،یرفتار و دیمعتقد کند،یم رفتار نگونهیا شهیفلان شخص، هم دیی. اگر بگودیطرف مقابل اشاره نکن تیر گفتار خود به شخصد 

 .دیکن صحبت او یدر مورد رفتارها طرف مقابل، تیحرف زدن در مورد شخص یبه جا ست؟یحل چ راه .یطیمح طیاو دارد نه شرا تیشخص

 نه طرف مقابل دیمورد احساس خودتان صحبت کن رد -

 گران،یاحساسات خود نسبت به د تیمسئول رفتنیبا پذ دیکن ی. سعدیندازین یگریبر گردن کس د زیخود را ن یرفتارها تیتمام مسئول

 تیمسئول لااقل د،یده رییا تغاحساسات خود ر دیتوانینم ی. وقتدیریرابطه را به عهده بگ کی در شده جادیا یاتفاقات منف تیاز مسئول یبخش

 .دیریآنها را بپذ

 .دیده رییاحساس خود را تغ دیستیمجبور ن .دیده رییخود را تغ رفتار -

کاملاً  نی. اکندیم جادیاضطراب ا تانیبرا که دیداشته باش گرانیرا با د یروابط ،یزندگ طیبر حسب شرا دیاا تا به حال مجبور شدهحتم

 در .دیده رییکه آن احساس را تغ دی. لااقل فعلا تلاش نکندینفرت داشته باش ای یناراحت احساس ،یبت به کساست که نس یو منطق یعیطب

 . دینداشتن باش یرفتار انفعال ط،یشرا نی. در ادیده رییرفتار خود را تغ دیبکوش عوض

 

 م؟یمذاکره کن میکه دوستش دار ی: چگونه با کس 44اصل 

 

معمولا احساساتمان بشدت  م،یاندازیبه خطر م را یادیز یزهایمذاکرات، چ نی. در امیریرا در نظر بگ ندهیو آگذشته، حال  دیمذاکره با نیدار

که  یبا کسان یشخص یکه ما در زندگ ییهااز مذاکره یاریبس .میانجام ده یرا به صورت اصول هامذاکره نیپس بهتر است ا .شوندیم لیدخ

از منابع  یدر مورد برخ کنندیها احساس مکه انسان دیآیبه وجود م یزمان تعارض .روز تعارض استاز ب پس م،یدهیانجام م م،یدوستان دار

معاملات  یبر رو یتجار یهااز مذاکره یاریبس .تضاد منافع ممکن است بر اثر اهداف باشد نیتضاد منافع دارند. همچن گرانید با اب،یکم
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 تجارت یبرا یاستفاده از فرصت یاند که در پهبا طرف مقابل وارد مذاکره شد لیدل نیه اب ،ییهامذاکره نیچن نیمتمرکز بودند. طرف یتجار

 د.انبوده

که  دیداشته باش توجه .مقابل متفاوت است طرف برداشت ما با برداشت د،یآیبه وجد م یها، تعارضانسان انیکه در ارتباط متقابل میزمان

 ردیگیشکل م یوجود دارد. تعارض اشتباه، زمان یتعارض نیکه چن فهمندیم زین نیه و طرفاست که تعارض وجود داشت یزمان ،یتعارض واقع

 انیکه م ردیگیشکل م یزمان پنهان وجود دارد. تعارض یتضاد نیچن کنندیاحساس م نیوجود ندارد، اما طرف یمنافع تضاد ت،یکه در واقع

 اطلاع ندارند. یتضاد نیچن از وجود نیوجود دارد، اما طرف یتضاد ن،یمنافع طرف

 

 مذاکره یموفق برا میت کی لی: تشک 4۵اصل 

 

کننده، مذاکره یهامیبا استفاده از ت معمولا د؟یکنیمذاکره م میت کیاز  یکه به عنوان عضو یزمان ای دیتر هستموفق یمذاکره فرد هنگام

 یهادر مذاکره کهی. در حالشودیم دهیپرس یترمناسب یهاسؤال ،یمی. چراکه در مذاکره تابدییم شیبرنده افزا -احتمال کسب حالت برنده

شود و معمولاً یمنافع توجه م یمکمل بودن احتمال به دو فرد، کمتر نی. در مذاکره بشودیمطرح م نیکمتر یهادو فرد، معمولاً پرسش نیب

 .در تضاد قرار دارد آنها کنند که منافعیاحساس م نیطرف

 یریگمیخود تصم میت بیدر مورد ترک دیکه با رندیگیقرار م یطیکنندگان در شرامعمولاً مذاکره ،یگروه یهاکسب و کار و مذاکره یایدن در

 :مناسب میت کی یدهها در مورد شکلهیتوص کنند.

 یو تجربه کاف ییاز توانا یفرد انیم مورد مذاکره تخصص داشته و در امر مذاکره و ارتباط نهیکه در زم دیرا انتخاب کن یافراد 

 .را با مشکل مواجه کنند مذاکره ندیفرا تواندیم ت،یقابل نیبرخوردار باشند. ضعف در هم

 تمام موضوعات مورد مذاکره  ،یتخصص که از لحاظ دیانتخاب کن یمذاکره را در حد می! تدیاز حد چاق نکن شیمذاکره را ب میت

 .را پوشش دهد

 ردیگ شکل شما نیب یزبان مشترک دیبگذار دیانجام ده یمذاکره را به صورت جمع یبزا یزیربرنامه. 

 است،  یلیو تحل یاطلاعات عدد یحاو که موضوع بحث ی. در صورتدیرینقش معنا دار در نظر بگ کی م،یت یاز اعضا کیهر  یبرا

 .ها باشدآن سهیمقا و نیطرف یشنهادهایپ یابیاز اعضا مسئول ارز یکی دیبا

 شده باشد فیتعر کسانی همه به صورت مشترک و یبرا دیهدف، با نقطه ترک مذاکره ونقطه گر،ید یهانهیگز. 

 پنهان بماند. دیبا یو چه اطلاعات دهند طرف مقابل قرار اریرا قصد دارند در اخت یکه چه اطلاعات رندیبگ میتصم دیبا میت یاعضا 

 

 در مذاکره گرانی: نقش د 46اصل 

 

مذاکره  کیکه از ک ینسبت به سهم د،یبود شما در مذاکره تنها مذاکره حاضر شد و زیاز مذاکره کنندگان بر سر م یطرف مقابل با گروه اگر

سوم کمتر  کیکننده منفرد، حدود -مذاکره رد،یگیگروه قرار م کیدر مقابل  یکه فردیمان. زدیحساس باش ک،یک مینحوه تقس و دیطلبیم

 .کندیخود طلب م یبرا کند،یطلب م میکه ت یسهم از

بر سر  میت کیبه همراه  زیکه شما ن دیبکوش توان مذاکره حاظر خواهد شد، با تمام زیگروه بر سر م کیرف مقابل با ط دیکنیاحساس م اگر

ها است. انسان تربخشمذاکره شما اثر د،یکنیمذاکره م یگریاز طرف شخص د یکه وقت دیاحتماً توجه کرده .دیمذاکره حاضر شو زیم

استفاده  یشتریب تیمعمولاً از صراحت و قاطع ند،یبیآنها را م کار ر کار آنها نظارت داشته و حاصلب یگریکنند کس دیکه احساس میزمان

را از طرف  یاکه مذاکره دیکن شنهادیپ یگریبه شخص د د،یدار یکاف یوقت و انرژ اگر» تیفشار مسئول». است عامل نیا شهیر کنند،یم

 .دیده انجام او
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 !مذاکره کیک می: مردان، زنان و تقس 47اصل 

 

  ست؟یزنان و مردان در هنگام مذاکره چ تفاوت

 کیاز ک یشتریمردان سهم ب (فروشنده و داریبه عنوان خر) رندیگیقرار م گریکدی یرومذاکره روبه کیکه مردان و زنان، در یزمان 

 .ستین ماجرا تمام نی. اما ادهندیمذاکره را به خود اختصاص م

 کنند، یمردان در مذاکره طلب م آنچه آنان است. زنان، معمولاً به اندازه هیاول یهادر خواسته مذاکره، کیاختلاف سهم از ک لیدل

 .وجود دارد زین رندیگیقرار م کسانی یهادر نقش قایدقی وقت یتفاوت رفتار، حت نیکنند. ایدرخواست نم

تواند در یدر واقع م م،یکنترل در ذهن دار قابل هربان وکه ما از زنان، به عنوان خوب، م یمثبت یاشهیکل رینشان داده که تصو قاتیتحق

 .کنندیخود طلب م یمذاکره را برا کیاز ک نیمذاکره، سهم کمتر ندیشود که زنان در فرایم باعث نیوارد کند. ا بیمذاکره به آنها آس

 

 د؟یدانیها را میشنا کردن ماه لیدل ای: آ 48اصل 

 

 یبه گروه کردند،یشنا م گریکدیکه با  یماه یاز تعداد یریتصو. ها داشته باشندمذاکره یبر رو یادیز راتیتوانند تاثیم یفرهنگ یتفاوتها

 یها، همه در مورد رهبرییکایآمر داستان  .کنند انیب نند،یبیداده شد و از آنها خواسته شد آنچه را که م نشان ینیچ یو گروه ییکایآمر

 ها را نشانفرهنگ انیم یهااز تفاوت یکیها، داستان نیبود. ا یجامعه و تلاش گروه مورد ها درینیبود. داستان چ یفرد یهاو کوشش

 .«ییدر مقابل جمع گرا ییفردگرا»دهند می

را  یطیمح یهاافراد، اتفاق نی. انندیبیم «مواجهه» ایخود را با دن کنندیتصور م گران،یمستقل از د ییخود را محفوظ در فضا ،ییفردگرا

 لیتعد یاخود را به گونه یها. آنها خواستهدهندیرا مورد توجه قرار م گرانید ،یریگمیگرا، در هنگام تصمجمع ییها. انساندرنیپذینم

 کند. ریها اسکنند آن را در حصار سنتممکن است مذاکره یفرهنگ یهاتفاوت. شود نیتا منافع جامعه هم تا حد امکان، تأم کنندیم

 

 .ستین یکاف یفرهنگ یهاحث تفاوت: صرف اطلاع از ب 49اصل 

 

 نیکه تنها مشکل ایهند. در حالدیبروز نم را است که آنها، احساسات خود نیا ییایآس یهادر مورد انسان (اما نادرست) ریتفکر فراگ کی

 ،ییکایفرهنگ آمر ریها، نظفرهنگ یبرخ در .کنند ریو تفس لیها را تحلییایاحساسات آس و رفتارها دیدانند چگونه باینم ها،یاست که غرب

که  یاز خطرات یکی .دارد میمستقریغ یها، شکلیها، مثل فرهنگ ژاپنفرهنگ ی. در برخاست میمستق اریعواطف، بس انیها و بارتباط انسان

 .کنندیمذاکره نم وهیش کیبه  فرهنگ، کیاست که همه مردم  نیوجود دارد، ا یفرهنگ انیم یهادر مذاکره

که  شودیمشخص م د،یکن لیطرف مقابل تحل در را یابعاد فرهنگ دیکه خواست دیدیرس یامختلف، به نقطه یهافرهنگ نیه بدر مذاکر اگر

 به . شما چقدر حاضردیریبگ یمهم میتصم دیمرحله با نی. در استین یکاف نی. اما ادیاکرده یط یمذاکره را تا آن لحظه به درست ریمس

 مانهیصم یارتباط یفرهنگ نیاز چن یفرد نیچن با دارم لیتا چه حد تما (1): دیدو نکته را مد نظر قرار ده دیبا نهیزم نیدر ا د؟یهست رییتغ

 گذارم،یخود را حفظ کنم؟ اگر من به فرهنگ شما احترام م یفرهنگ تیهو خواهمیچه حد م تا(2) ارتباط را حفظ کنم؟ نیبرقرار کرده و ا

از  شتریب اریبس یفرهنگ خودم ارزش یبرا من. اگراورمیتعامل سازنده به وجود ب کیکنم  یسع دیامهم است، ب میفرهنگ خودم هم برا اما

 یهااز ارزش ییهالازم باشد من بخش ط،یشرا یخواهد شد. ممکن است در برخ جدا من از شما ریفرهنگ شما قائلم، در مذاکره، مس

 را کنار بگذارم و از فرهنگ شما استقبال کنم. خود یفرهنگ



 

 گروه برنامه ریزی -ردیمدیریت برنامه ، بودجه و نظارت راهب 

21 

 

 .ی: مذاکره تلفن ۵0 اصل
 

  ؟یتلفن ای دیرو مذاکره کن_در_به صورت رو دیدهیم حیترج

را  یکه مذاکره تلفن یکسب کرد. کسان اطلاعات مختلف ییابزارها قیهستند، معتقدند همزمان از طررو _در_رومذاکره  که طرفداریکسان

و رو _در_روکه در موضع قدرت هستند، از مذاکره یکسان .کندیآنها و طرف مقابل عمل م نیب حائل کیدوست دارند، معتقدند تلفن مانند 

 جینتا برنده، استفاده از مذاکره رو در رو -. در مورد مذاکرات برندهکنندیاستقبال م یمذاکره تلفن از که در موضع ضعف هستند یکسان

 :رو_در_روابزار ارتباط  چهار .دارد یبهتر

 کندیارسال م مقابل را به طرف یمختلف یهاامیاکره، دست دادن پ: در مذیکلامریغ ییو رفتارها یبدن ارتباط. 

 تواند آن را مشاهده کند.یکه طرف مقابل م ی: رفتار یبصر ارتباط 

 شودیم مذاکره کننده، در قالب کلمات به طرف مقابل منتقل کی شنهادیپ اتی: محتویرتباط کلاما. 

 تارتباط اس یاز ابزارها گرید یکی: یفرا کلام ارتباط. 

 

 !: حسن شهرت مهم است ۵1اصل 

 

در ذهن آنها  گران،یکه در برخورد با د یریتصو رفتار خود شما و (1) است یاست. شامل سه مؤلفه اصل یاجتماع هیسرما کیحسن شهرت، 

 یاطلاعات دست دوم (3)کنند؛ یبا شما کار م مایوجود دارد که مستق یدر ذهن کسان شما که از یاطلاعات دست اول (2) د؛یکنیم جادیا

 (.عهیشا) ردیگیقرار م گرانید اریاز شما در اخت که

قدرت  یشما خواهد داشت. رفتارها شهرت در یریکه رفتار شما، چه تاث دیتوجه داشته باش د،یدر حال مذاکره هست گرانیکه با دیزمان

 تان دارند.بر شهرت یادیز اریبس ریشما هم، تأث تایها و نظرباشد. گفته گذار اثر تواندیشما، بر شهرت شما م تیطلبانه و جنس

 

 .اعتماد جادی: ا ۵2اصل 

 

 :انسانها سه نوع اعتماد وجود دارد انیارتباط م در

از  کند،یم سته آنها عملمطابق خوا یگریمطمئن شوند، د نکهیا یها براانسان ،یریشگیبر پ یمبتن اعتماد: یریشگیبر پ یمبتن اعتماد -1

 است. نهیهزاعتماد، معمولاً پر نیاست. ا نظارت و یرسم یهادقراردا یبر مبنا شتریاعتماد، ب نیکنند. ایاستفاده م قیتشو ای هیتنب

 برده نام «متشخص یهاانسان نیتوافق ب » عنوان تحت گاه اعتماد، از شیوه این از شناخت، بر مبتنی اعتماد: شناختبر  یمبتن اعتماد -2

توافق  نیبلکه پشتوانه آن صرفاً خود طرف کند،ینم دایاستحکام پ قضایی نظام و دادگاه بر تکیه با معمولاً شناخت، بر بتنیم اعتماد. شودمی

 .هستند

و  یهمدل ینوع امر قرار دارد که خواسته من و شما هم جهت است. در نیا هیبر شباهت، بر پا یمبتن اعتماد: بر شباهت یمبتن اعتماد-3

عامل  کیمشترک دارند و نسبت به  یهاو ارزش منافع» بر شباهت یاعتماد مبتن» ،نیطرف یوجود دارد. وقت نیطرف نیدرک متقابل ب

 .ردیگیبر شباهت شکل م یمبتن اعتماد دهند،یمشابه نشان م یرفتار ،یرونیب
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 .اعتماد از دست رفته می: ترم ۵۳اصل 
 

 د؟یکنیم میم. اعتماد از دست رفته را چگونه تررودیرابطه، اعتماد موجود از دست م کیدر  یگاه

 یحرفشان را بزنند و خودشان را خال گرانید دیبگذار. شود دهیها دوست دارند که حرفشان شنکنند، انسان یخود را خال گرانید دیده اجازه

اگر  ،دیکن یخواه معذرت یبه معن حرف آنها  رفتنیپذ .دیدهی. صرفاً به حرف آنها گوش مستین لزوماً گران،یکنند. گوش دادن به حرف د

 انیو شفاف ب حیخود را به صورت صر ی. معذرت خواهدییهم بگو مقابل به طرف د،یهست مانیکه از انجام آن پش دیارا انجام داده یکار

 .شنودیهم، آن را م مقابل و طرف دیکنیم

 کیچند وقت  هر .دیفکر کن ندهیآ به گذشته، نکهیگفتن ا د،یتمرکز کن ندهیبر آ: «من متأسفم»بازگشت به ، یاست. بجا یکار سخت اغلب

هر  دیراه حل رفع آن بگرد یو سپس در پ دیایبه وجود ب سوءتفاهم کیتا  دییمنتظر نما شه،یهم د،یکن یرا بررس گرانیبار، رابطه خود با د

 .دیکنترل کن گرانیرا با د خود بار، رابطه کیچند وقت 

را نسبت به شما از دست بدهد،  اعتمادش خطر وجود دارد که طرف مقابل، نیه و اافتاد یاتفاق کی یوقت د،یخود عمل کن فهیاز وظ فراتر

 آن را فراموش نکند. چگاهیکه طرف مقابل، ه دیده انجام یکه کار یشود. فرصتیفراهم م تانیبرا یفرصت


