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انتشارات آزادمهر 



 نویسنده  یقدمهم
ندهیم  چه  و  بدهیم   تشخیص  چه  روز  هر  همه    مذاکره   داریم    ما 

  . آموخته ایممذاکره را  ی  تا به حال شیوهاز ما    تعداد اندکی    اما،.  کنیممی
برد سنتی  سبک  بواقع  معمولا  که  افرادی  یاد -آن  را  تا  می  باخت  گیرند 
برد توافقی  به  منجر  احتمالا  که  را  بیاموزندمی  برد-رویکردی  این  .  شود 

قدیمی یعنی رویکرد خصمانه یکبار و    ی  تواند در یک مذاکرهمی  مکتب 
مفید باشد که در آن احتمالا شما با آن فرد دیگر هرگز سر   ۱میشه برای ه

املاتی )داد و ستدهایی( به شکلی  چنین تع  اما به هر حال،.  و کار ندارید
فرزندان،  ،  زیرا اکثر ما با همان اشخاص)همسران خود.  اندفزاینده نادر شده

.  کار داریمو موکلان خود(  بدفعات  سر و  ها  مشتری،  دوستان و همکاران 
ضروری است نتایج  موفقیت آمیزی را برای خودمان     با توجه به این امر، 

و   برسانیم   انجام  در  ای  رابطه  به  مان  کننده  مذاکره  با شرکای  را  سالم 
،  متقابلی به هم وابسته شراکت تجاری  در دنیای.  عین حال حفظ نماییم

دراز روابط   امروز  و  سرعت  ،  مدت   دارد  -برد ای  نتیجهبه  تنها  که    برد 
 .  شودمی مورد قبولی نتیجه

باره در  ما  که  حالی  بردی  در  دیگری  -پیامد  اموال  تصاحب  در  برد  
سخن  نیست  گوییم، می  بسیار  متداول  درحقیقت  نتیجه  این  بیشتر  .  اما 

سو و  اشتباهات   سبب  به  معمول  های  برداشت  ءمذاکرات   مذاکراتی 
-الگوی ذهنی برد .  شوندبرد منجر نمی-بردی  معینی هرگز به یک نتیجه

افراد از  بسیاری  برای  که   است  فراگیر  چنان  نظر   ،باخت  به    طبیعی 
 .  امیدوارم این برداشت )طرز تلقی( را تغییر بدهم در این کتاب، .  رسدمی

برد کنندگان  کار  برد  -مذاکره  و  را   کسب  خود  اجتماعی   روابط  و 
معین به  ی  دانند که بردن در یک مذاکرهمی  آنان.  کنندمی  ارزش گذاری

 
۱ off-One  م -شود و دیگر رخ ندهدب منظور رخدادی که یکبار واقع 



 برد   -/ مذاکرات برد  ۱6

 

این امر    با این وجود،.  حفظ روابط برد ایشان نیستمانند    همان اهمیت  
که نیست  هم  معنا  گذشت  آنها    بدین  خود  منافع  از    مذاکره .  کنندباید 

قادرند هم مذاکره و هم رابطه هر دو را  آنها   عقیده دارند برد  -کنندگان برد 
مهم.  ببرند همه  که تر  از  که می  درک آنها    این  شکل  می  کنند  به  توانند 

برد  نتایج  دسته  -پیوسته  یک  از  استفاده  و  پیشبرد  طریق  از  را  برد 
 .  برد  محقق سازند-مذاکراتی برد های و تکنیک ها مهارت

بردمی  شما هم الگوی ذهنی  را )در خود(  -توانید  برد مذاکره کننده  
برد را  -را بیاموزید تا توافقات برد  ها  و تکنیک ها  مهارتپیشرفت بدهید و  

  این واقعیت که شما اکنون دارید این خطوط را .  با موفقیت مذاکره بکنید
ی  دهد که شما به تبدیل شدن به یک مذاکره کنندهمی  خوانید نشان می

  خواندن خود،ی  با ادامه.  مند هستیدعلاقهبرد(  -بردی  )مذاکره کنندهبرتر  
از  به ست بردهای  منفعت  ایش  در  .  برد خواهید رسید-الگوی ذهنی  شما 

احاطه   که  یافت  محتاج داشتن    خواهید  که  ابزارهایی  هستید  آنها    بر 
تواند هم  می  و تشخیص خواهید داد که مذاکره کردن  مشکل هم نیست

 .  ارزشمند باشدتفریحی و هم 
را که در این کتاب همرسانی شده    هایی  و تکنیک   ها  امیدوارم مهارت

ای  مذاکره کننده، سیر و سفر  خود در ادامه  در این  است  تمرین کنید و   
 .  برد بشوید-برد

 
   دیوید گلدویچ                                             

us. reachforthestars. www   
com. davidgolwich. www 
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 خود را ارزیابی کنید 
 هستید؟ برد آگاه -بردی تا چه اندازه راجع به مذاکره

 شوند:می منجر. ..یبیشتر مذاکرات به یک نتیجه-۱
ب -برد(الف باخت(باخت      برد   -نیم                     باخت       -باخت(ج       نیم 

 برد-برد  (د
 .  است ...خوبای با نتیجهی بهترین راه مذاکره-۲

  ( ج              ها  احاطه بر تاکتیک (ب       سخت رفتار کردن      (الف
  خواهدمی  کمک کردن به طرف مقابل تا آنچه را ( کاملا آماده بودن      د

 بدست بیاورد  
 است  ...برد–راه خوب برای تحقق موافقت برد یک   -3

به رقیب خود  اعتماد کردن          ( خلق ارزش     ج  (مصالحه       ب   (الف
 یک مساله  روی   تمرکز بر  (د

 است ...مصالحه -۴
بهترین روش برای شکستن    ( برد      ب-بردی  کلید یک نتیجه  (الف

نامطلوب    ی  توصیه  دهد  می  چون شما را ضعیف نشان (یک بن بست   ج
 چون هیچکدام از طرفین آنچه را نیاز دارد بدست نمی آورد نامناسب   (د

 .  حمایت کنید ...مهم است تا  موقعیت خود را با -۵
همه موارد  (اعتبار داشتن    د(شدید     جس  احسا  (منطق      ب(الف

 فقط منطق و اعتبار داشتن    (بالا       ه 
باشد، -6 ناسازگار  طرفین  موقعیت  بردنمی  چنانچه  به  برد  -توانید 
 . برسید
 نادرست  ( درست         ب (الف
 :عبارتند ازها  تاکتیک -7

 . ندارند برد -برد ی جایی در یک مذاکره که  ی کثیف های  حقه (الف
 برد  -برد توافق ی بهترین راه برای مذاکره (ب
 .  باشندای رود در تقریبا هر نوع مذاکرهمی ضروری و انتظار(ج
 موارد بالا  ی همه (د
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 ... دشواری  در یک مذاکره -8
اگر .  بهتر است اول مشکل ترین مسائل مورد مذاکره قرار گیرند  (الف

مذاکره وجود  ی  در ادامهای  به توافق برسید نکته  آنها    نمی توانید بر سر
 .  ندارد
را اول در نظر بگیرید و موارد دشوارتر را تر  بهتر است مسائل آسان  (ب

 .  برای بعد بگذارید
وقتی که مسائل سخت را    تا زمانی که با مسائل دشوار سر و کاردار   (ج

 .  مهم نیست، در کنترل دارید
 .  بردی تحقق نخواهد یافت-بردی احتمالا نتیجه (د
   ...به بن بست رسیدهی مذاکره -۹

 .  غیر محتمل است که به توافقی بیانجامد (الف
نامعمول نیست چون بیشتر پیشرفت کار در یک مذاکره در پایان    (ب

 .  شودمی کار واقع
 .  تواند به طور ناگهانی آغاز شودمی از جهات بسیاری( ج
 ب و ج  های  پاسخ(  د

تاکتیک   -۱۰ و  مهارت  تعداد  چه  من  نیست  مذاکره  می  مهم  دانم 
سختگیر که تحت حمایت منابع بزرگتر و تجربه  هم هست هر  ای  کننده

 .  بار خواهد برد
 نادرست  ( درست         ب (الف

 چگونه جواب دادید؟ 

است  -۱ درست  ب  نیم  رایج.  پاسخ  مذاکره  )پیامد(  نتیجه    برد، ترین 

است باخت  مذاکره  .  نیم  از  ناشی  توافقات  که  است  این  بخاطر  امر  این 

رسیم مگر این که سودی چند حاصل  وطلبانه هستند و ما به توافق نمیدا

باشیم فصل  .  کرده  کنید(  یک )به  بامعمو  بنابراین،.  نگاه  ب  لا   -ردنتایج 

باختباخت   نمی-یا  توافق  وجود،.  کنیمباخت  این  و  -برد  با  نادر  هم  برد 

 .  کمیاب است مگر این که بدانید چگونه باعث رخداد آن بشوید

.  ج استی  اما بهترین پاسخ گزینه.  این تست قدری فریبنده است  -۲

چنانچه  در  .  اول اهمیت استی  آمادگی در درجه  ولی،.  مهمندها  تاکتیک 
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دید  یک فصل   خواهید  باعث .  هم  کردن  به  می  سختگیری  رسیدن  شود 

تمرکز بیش از حد بر روی کمک به طرف مقابل برای  .  توافق دشوارگردد

چه هر  به  نشانهمی  دستیابی  است  ی  خواهد  ممکن  شما  که  است  این 

 .  بنگرید( دو)به فصل .  مذاکره را دارا باشیدی سازشکارانهسبک 

تحقق  های خلق ارزش یکی از کلید. ب استی پاسخ درست گزینه -3

است-بردی  نتیجه نیز  .  برد  گانه  چند  مسائل  خصوص  در  کردن  مذاکره 

هر چقدر مسائل بیشتری  .  سازدمی  برد را ممکن-بردی  احتمالا یک نتیجه

برد  -بردی  بیشتر هم امکان دارد شما به نتیجه  بر روی میز مذاکره باشد، 

کورکورانه به در حالی که اعتماد اهمیت دارد اما نباید  .  دست پیدا نمایید

و  به    دو   برد  در فصل-الگوی ذهنی بردهای  به بحث.  کسی عرضه شود

فصل   الگوی ذهنی    ها،رتمها.  نگاه کنید  چهارارزها  در  راهبردها و یک 

هم -برد بردمی  برد  توافقی  سازند-توانند  ممکن  تنها  نه  را  بلکه  ،  برد 

گردانند مایهاین  .  محتمل  سرتاسر  های  درون  در  مورد  عمده  کتاب  این 

 .  گیرندمی بحث قرار

گزینه  -۴ باشیدی  امیدوارم شما  کرده  انتخاب  را  معمولا  .  د  مصالحه 

نیاز دارد بدست نمی آورد از طرفین آنچه را  بهتر است  .  یعنی هیچکدام 

تنها به  مصالحه  .  بردی را پدید بیاورید-بیشتری را بکاوید تا بردهای  گزینه

ما این معضل را در خصوص مصالحه در فصل  .  عنوان آخرین راه حل است

 .  کنیممی لحاظ دو

.  د را انتخاب کردید؟ واضح است که منطق مهم باشدی  آیا گزینه  -۵

اعتبار داشتن و احساسات شدید نیز عوامل مهمی در  .  اما کافی هم نیست

احساسات، .  (ششمذاکره هستند)فصل   به آن  باید نسبت    شما همچنین 

انصاف   نیازی عمیقا جای گرفته در  باشید که رویکردی  تعصبات  و    آگاه 
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منطقی  تواندمی بازدارد حتی  نتیجه  از  را  کننده  مذاکره  ی  درباره.  ترین 

 .  آموزیدمی بیشتر هشتاحساسات و تعصبات در فصل 

ممکن است منافع  .  نادرست استی  ب یعنی  کلمهی  پاسخ  گزینه  -6

بیان شده اجتماعی  اگر موقعیت  برآورده گردد حتی  آنها    یهر دو طرف 

 .  تمایز خواهیم داد چهارو منافع را در فصل ها ما موقعیت. ناسازگار باشد

ج  -7 صحیح  تاکتیک ی  همه.  استپاسخ  از  کنندگان  ها  مذاکره 

ایشان.  کنندمی  استفاده از  برخی  که  این  عین  کاملا  می  در  توانند 

باشند دیگران،  سرسخت  توقع  می  از    سه فصل  .  داشتسرسختی    توان 

 .  متقابل را در بر داردهای مذاکره و تاکتیک های تاکتیک 

نکته    -8 این  بر  عام  نظر  اتفاق  که  حالی  ندارد، در  بیشتر     وجود 

معمولا ترجیح  .  کنندمی  ب را احتمالا انتخاب ی  متخصصان مذاکره گزینه

دهد تا  می  این امر به شما فرصت .  شروع کنندتر  شود با امور آسانمی  داده

  رقیب خود را بشناسید و اعتماد و شتاب موقعیت موجود را پدید بیاورید 

امور سخت توافق  تر  که  برای  در  .  بخشدمی  تسهیلرا  اعتماد  ایجاد  به  ما 

 .  پردازیممی دهو مواجهه با بن بست در فصل   هفتفصل 

از حرکت باز    ای  هنگامی که مذاکره.  د استی  بهترین پاسخ گزینه-۹

خواهید دید    دههمانطور که در فصل  .  امید خود را از دست ندهید،  ماند

بست  روش بن  یک  بر  تا  هست  زیادی  شدهای  چیره  در  .  بتوان  بعلاوه، 

  بیشتر مذاکرات اکثریت دستاوردها در حرکت به سمت پایان کار حاصل 

 . شوندمی

هرشخصی قادر  .  نادرست صحیح استی  ب یعنی  کلمهی  گزینه-۱۰

این کتاب چگونگی آن را به  .  موفقی باشدی  است یاد بگیرد مذاکر کننده

 .  دهدمی شما نشان
 



 پی ریزی صحنه :1فصل 
 

را انجام  خود ی نیمی از مبارزه، شده ی کارزار  انسانی  که آماده "
 "  .داده است

 ۱ سروانتس                                 
 برد -مذاکرات برد

 مذاکره چیست؟ 

مذاکره روز  هر  همه  همکاران.  کنیممی  ما  و  روسا   و  ،  با  همسر 
بهها  مشتری،  فرزندان که  اشخاصی  خود،  موکلان    چیزی   آنها    و 

چیزی  و  فروشیم  می ایشان  از  گفتگو  می  یا  و  بحث    ( )مذاکرهخریم 
قیمت.  کنیممی سر  فعالیت،  کالاها،  هابر  بندی،  هاخدمات،  و    ها، زمان 

مذاکره  ویژه.  کنیممی  روابط   تنها  و  ی  مذاکره  چانه  وکلا  بند  و  زد  اهل 
 برای هر کسی است از جمله شما!. نیستها زنی

در غیر این  .  هیچ شکی هم نیست که خودتان متوجه این امر هستید
ممکن است شما نیز راجع  .  خواندیداحتمالا این کتاب را الان نمی  صورت،

  ی یش از این که بخواهیم تعریف پ.  ماهیت مذاکره نظراتی داشته باشیدبه  
لابلای   در  نهان  مفاهیم  از  برخی  به  تا  بیایید  بدهیم  مذاکره(  )از  رسمی 

 .  مفهوم مذاکره نظری بیفکنیم
ست که  برای کسب چیزی   مذاکره روشی برای برآوردن منافع شما،   -۱

متقابل  های  از روابط و وابستگیای  ما در شبکه.  خواهیدمی  نیاز دارید یا 

 
)۱6۱6-  ۱۵۴7   سروانتس ۱  :Cervantes)-  وانتس  میگ سر  دو  نویسنده وئل   ی   ساودرا 

سرشناس  در ادبیات اسپانیا  بود و هنوز نیز جایگاه رفیع خود را دارد. بیشتر شهرتش در میان  

 م   -ملل دیگر بابت کتاب دن کیشوت است. در اسپانیا به دنیا آمد و در مادرید نیز درگذشت.
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تکیهمی  زندگی  دیگران  بر  و  برسانندمی  کنیم  یاری  ما  به  تا  به  .  کنیم 
آورند تا به برآورده ساختن  می  دیگران نیز به سوی ما روی   همین ترتیب، 

)تهاتری( است که  .  نیازهای خودشان کمک کنند پایاپای  نظامی  مذاکره 
 . زدسامی این مبادلات را کارآمدتر 

است  -۲ متقاعدکننده  ارتباط  از  صورتی  برای .  مذاکره  است  روشی 
  در این مفهوم، .  خواهیممی  به انجام چیزهایی که ما   ان  وادار کردن دیگر

مهارت تمامی  از  ما  است  خود  های  لازم  شنیدن  ارتباطی  سوال  ،  یعنی 
اطلاعات،  کردن اطلاعات،  همرسانی  پیشنهاد،  تفسیر  بندی  ،  هاچارچوب 

.  بهره بگیریم تحت تاثیر قرار دادن و متقاعد ساختن ، اندامیخواندن زبان 
نیازمند   بینشاین کار  و  و  ،  همدلی و درک، دانش  دیپلماسی و سیاست 

 .  کاردانی  است
با یک شریک است-3 برای حل مشکل در همکاری  فرصتی  .  مذاکره 

فرصتی جهت    شوربختانه، عنوان  به  را  مذاکره  افراد  به  بیشتر  ضربه زدن 
مخالف وی،  یک  چلاندن  ممکن  جای  تا  هرحال، .  پندارندمی  و  به    ولی 

فشار  تحت  را  همدیگر  همزمان  دارند  شخص  چند  یا  دو  که    هنگامی 
را ،  چلانندمی آنچه  نمیمی  احتمالا  بدست  رویکرد  .  آورندخواهند  این 

د  که در  آینده رخ بدهای  هیچ نوع  رابطهی  خصمانه نیز به خوبی نشانه
یک مشکل  ی  اگر هر دو طرف مذاکره بتوانند مذاکره را به منزله.  نیست

هر دو ایشان    مشترک بپندارند و سعی کنند با یکدیگر آن را حل کنند، 
 .  سازندمی منافع خود را برآورده محتملاً

.  آیندمی  نیست که بیشتر افراد به سمت مذاکرهای این شیوه متاسفانه،
این الگوی ذهنی  اما هدف من از نگارش این کتاب کمک به شما در تغییر 

 .  برد است-بردی و تبدیل شما به یک مذاکره کننده
فرایند است  -۴ بعضی از افراد تمایل دارند مذاکره را به  .  مذاکره یک 
که در آن ما به اتفاق شخصی  پشت    یک واقعه )رخداد( بپندارندی  مثابه
کنیم منافع  می  و سعی  دهیم می  بازی مذاکره را انجام نشینیم و  می  میزی

از همکاری   پر  به یک حل مشکل  یا شاید ورود  و  با چلاندن  را  خودمان 
تفکر    (به آن)حقیقت این است که مذاکره پیش از این که.  برآورده سازیم
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آغاز این که تصمیم.  شودمی  کنیم  تامین  می  به محض  را  منافعی  گیریم 
سازد  می  نظری منافع ما را تماما برآوردهی  به توافقی که از جنبهکنیم و  

است شده  شروع  مذاکره  شود  بزرگ،ی  )نتیجه.  منتهی  دست    نهایی 
قرارداد،  هادادن کار،  ( امضای  با  آنجا   را  به  را  ما  که  آمادگی  و    پژوهش 
 .  رساند اشتباه نگیریدمی

بازی است  -۵ بازی حس  ممکن است  ،  البته.  مذاکره یک  مشابه یک 
یک بازی است )که با قواعدی  ،  ولی.  گیریممی  زیرا ما آن را جدی ،  نشود
چنانچه بیاموزید تا  .  استو احتمال    بازی مهارت و فرصت،  شود(می  کامل

ماهرانه را  بازی  بدهیدتر  این    احتمالات تاثیرات  از  توانید  می،  انجام 
 .  بکاهید
که    ای  مذاکره.  مذاکره به معنای تفریح است  ها، همانند بیشتر بازی-6

بازی پاداش  می  شودمی  خوب  کسب  و  کار  تکمیل  احساس  ما  به  تواند 
بازی.  ببخشد ذهن  در  تفریح  صحیح.  است  گرولی،  ذهنی  الگوی  یک  ،  با 
 .  و پر از پاداش باشد فرحبخشتواند بواقع می مذاکره

 واقعیت سریع  
درشبکه و  ای  ما  روابط  زندگی های  وابستگیاز  با  می  متقابل  و  کنیم 
مذاکره یا  کنیممی  دیگران  داریم  نیاز  را  آنچه  کنند  کمک  ما  به    تا 

 .  بدست بیاوریمخواهیم می

   باورهای نادرست در ذهن ما
 .  مذاکره صرفا هنر چانه زنی یا جر وبحث کردن است

مذاکره فرایند  .  هاستخیلی بیش از این.  است  نه چندان هم اینچنین
متقاعدکننده را  ای  ارتباط  منفعتی  شما  که  این  محض  به  که  است 

نمیمی  تشخیص  که  خود دهید  سازید    به    توانید  برآورده  را  آن  تنهایی 
 .  شودمی آغاز
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 چرا مذاکره کنیم؟ 

مذاکره رامی  ما  چیزی  چون  نمیمی  کنیم  که  را  خواهیم  آن  توانیم 
به تنهایی بدست   قرار دارد که  .  بیاوریمخود  شخص دیگری در موقعیتی 

،  به دفعات.  آن را به ما بدهد یا قادر است ما را در کسب آن یاری برساند
کسی ممکن است در موقعیتی باشد که به منافع ما آسیب برساند و ما در  

 .  پی بازداشتن وی از انجام چنین کاری هستیم
انداز چشم  این  هستیم  ، از  وابسته  دیگری  شخص  به  احساس  .  ما 

به رحمت آن فرد چشم داریم و  بودن داریم، محتاجیم  طرف  ما  .  ضعیف 
 .  دانیممی خود را صاحب قدرت بر سر خویش  ()رقیبمقابل  

چیزی را که ممکن است نبینیم این است که رقیبمان نیز چیزی را از  
نخواهد کرد.  خواهدمی  ما مذاکره  ما  با  وی  بینیم  .  یا  او    نمی    چقدر که 

چون او این  .  کندمی  حس   ضعیف و ناتوان  درهنگام مذاکره با ما  خود را  
نمی نشان  را  در  .  دهدحس  نیز  ما  که  باشیم  داشته  بیاد  است  مهم 

تاثیر   منفی  یا  مثبت  طریق  به  وی  منافع  بر  که  داریم  قرار    موقعیتی 
 .  به همان نسبت که ما به او محتاجیم وی نیز به ما نیازمند است. گذاریمب

شبکه  درنتیجه،  در  را  خود  وابستگیای  ما  و  روابط    متقابل های  از 
و به یکدیگر    چیزهایی از سوی دیگران  احتیاج داریمما همه به  .  یابیممی
مذاکره فرایندی است که با آن یکدیگر را  .  وریم تا یاری بستانیمآمی  روی

 .  کنیم تا آنچه را نیاز داریم بدست بیاوریممی کمک 

 پیامدهای احتمالی  

 .  محتمل وجود دارد پیامد چندای در هر مذاکره 
طرف .  باخت -برد* و  می  یک  دیگربرد  امر  .  بازدمی  طرف  این 

رخ  هستندمی  هنگامی  ناهمگن  طرفین  که  یک طرف  .  دهد  که  وقتی  یا 
برنده     بازنده از  در هر مورد،.  تواند ناشی از تقلب باشدمی  هم.  آماده نیست
است بود.  ناراضی  خواهد  ناگوار  طرفین  میان  ارتباطی  نوع  این  .  هر  با 
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و دیدن چگونگی حصول    بازنده   شویم تامی  ما بیشتر برندهی  همه  وجود،
 . این نتیجه آسان است

 
طرف  .باخت -باخت *  دو  بیندیشید  .  بازندمی  هر  است  ممکن 
است؟" ممکن  امری  چنین  ساده"چگونه  طرف  می  خیلی  یک  دید  توان 

ببازد است  قبول،  اما.  ممکن  داوطلبانه  طرف   دو  هر  تا  می  چطور  کنند 
نیست!ببازند؟ منطقی  با  "خیلی  نیست.  شماستحق  با  ،  ولی.  منطقی 

امکان  می  خیلی  کمال تعجب، توان در یک مذاکره احساساتی شد و فرد 
 .  که طرف دیگر را هم با خود به زیر بکشداین ببازد تا دارد موافقت کند 

برد* باخت   -نیم  که .  نیم  را  چیزی  از  بخشی  طرف  دو    هر 
بدست می منافع    ولی،.  آورندمی  خواهند  هم  طور  هیچکدام  به  را  خود 

هر دو طرف .  رسدمی  این امر منصفانه به نظر.  کامل برآورده نکرده است
فهمیم که  می  ما نیز ی  همه.  گیرندمی  در شرایط بهتری از آنچه بودند قرار

خواهیم بدست  می  توانیم به شکل واقعی توقع داشته باشیم هر چه رانمی
 ؟ )بدست بیاوریم(  توانیممی یا. بیاوریم

 واقعیت سریع 
 . ترین پیامد مذاکره کردن استنیم باخت رایج-نیم بردی نتیجه

این  .  آورندمی  خواهند بدستمی  هر دو طرف هر چه را  .برد  -*برد
دنیا تمام  میان  در  است!های  بهترین  نتیجه  محتمل  همان  ی  این 

  صحبت برد زیاد  -در عین حالی که  راجع به برد   ، اما.  ( استآل)آرمانی ایده
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زیادی  هم    بسیار  و  شود،  می پاداش  و  آن هستیم  پی  همراه  ه  بنیز    در 
 . آیدمی بندرت بدست برد -برد، اما. دارد

 برد باشید؟ -بردی چرا باید مذاکره کننده

گرفته یاد  فصلی  تجار  کنند بیشتر  مذاکره  حرفه  این  در  چگونه  .  اند 
اصلا  اً غالب  نه  کردن   سبک    یک  آنها    ، و  خصمانه-برد مذاکره  ی  باخت 

کارفرمایان و رایزنان تجاری  آموزگاران ایشان  .  اندآموخته  رامکتب قدیم   
مذاکرهبوده که  سبک  ی  اند  تجاری  رایزنان  و  کارفرمایان   از  را  خصمانه 

 .  اندمکتب قدیم خودشان  یادگرفتهی خصمانه
برد چنین   مثابه-مذاکرکنندگان  به  را  مذاکره  شیرینی ی  باختی    یک 

قطعهمی ایشان   از  کدام  هر  و  شود  قسمت  باید  که  را ی  بینند    بزرگتر 
دیگر،.  خواهدمی بیان  باخت  به  خواهد  دیگری  و  برد  خواهد  فرد  . یک 

چون .  دارند تا برنده شوندمی  نهایت سعی خویش را مبذولآنها    ،بنابراین
باخت و  نوعی  بردن  به  درونگرایانه  ن  و  برنده    .استذهنی  موقعی  برایشان 

هر باختی برای یکی از  .  که دیگری بازنده باشد  شودتر میبودنشان واضح
 .  هاستیک برد برای آنی طرفین به منزله

مناسب  ای  باخت تنها برای داد و ستدهای یک مرتبه-این رویکرد برد
آن     است در  طرف    که  شما  هرگز  دید حالت  نخواهید  دوباره  را  .  مقابل 

احتمالاهب ببازد،  واقع  فرد  آن  اگر  موقعیتی  چنین  اهمیتی  شما    ،  در 
خواهید  می  باور دارید یا ۱اگر به انصاف داشتن  یا کارما  ،  اما.  نخواهید داد

شود   تر میکه هر روز کوچکتر  و بهم مرتبط   اسم و رسم نیکی در دنیایی 
باقی   خود  بدهید،  بگذاریدبرای  اهمیت  ترتیب.  باید  هر  شرایطی  ،  به  در 

 .  خواهند ببرندمی فقط اکثر افراد  ، منفرد
استثنا هستندی  یکباره  های  البته داد وستد اکنون  ما  .  منفرد  بیشتر 

مانند همکاران افراد  همان  با  فروش،  مشتریان،  باید  به  ،  و شرکاها  دست 

 
 م -تاوان عمل در اصطلاح برخی آیین ها و ادیان  ۱
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برای .  طولانی مذاکره کنیمطی یک  مدت زمان  ،  شکل مکرر لازم است 
سالم و  ای  رابطه  در عین حال،.  تایج خوبی حاصل نماییمن  مانطرف خود

مذاکره  دراز شرکای  با  را  کنیمی  مدت  حفظ  امروز، .  خود  دنیای    در 
 . شود می قابل قبولی  سرعت دارد تنها نتیجههبرد ب-بردی نتیجه

اش نظر از برند تجاری سازندهصرف  .  خود نگاهی بیفکنید ی  به رایانه
به آن نصب   یا مایکروسافت   احتمالا دو یا سه لوگوی دیگر هم مانند اینتل

است کارخانه.  شده  و  اینتل  که  هم  ی  سازندهی  هنگامی  با  رایانه  این 
تراشه قیمت  مذاکرههای  درمورد  هر  می  گمان  ،کنندمی  کامپیوتر  کنید 
این شرکت از  نه!  کنند؟ می  باخت را قبول-بردی  نتیجهها  کدام    البته که 

 .  برد داشته باشند-باید یک توافق بردآنها 
نه همهمی  گمان  اگر که  و  بیشتر  مایلید در  نیز  مذاکرات  ی  برم شما 

برد توافق  یک  باشید-خود  داشته  توصیه.  برد  کتاب  هایی  با  این  در  که 
شانسمی  یافت برد  ()احتمالات های شود  نتایج  در  به  -شما  مذاکره  برد 

 .  افزایش خواهد یافت تصاعدی  صورتی

 ! ی درنگلحظه    
لازم  کننده  من  مذاکره  کار -بردی  است  به  زیرا  باشم  روابط    برد  و 

 .  دهممی اجتماعی ام  بها

 فرایند مذاکره  

  رخداد یک  ی  پیشتر گفتم در عین این که  به مذاکره معمولا به مثابه
که شما  ای  این فرایند از لحظه.  در واقع یک فرایند است  ،ولی   ،نگرندمی

نیاز یا  درک  یخواسته  و  می  را  برآوردنش  کنید  شوید  می  مصمم  برای 
نقطه.  شودمی  شروع آن  هم  ،  در  فکر  مذاکره  به  است  ممکن  حتی  شما 
مذاکره.  نکنید دارید  ندهید که  تشخیص  دارد  این  می  امکان  تا  که  کنید 

که برآوردن آن نیاز برایتان خواهد  ای  بواقع با شخصی بر سر  مقدار هزینه
طرف .  دیگر خیلی دیر است  آن وقت .  شویدمی  داشت مشغول چانه زنی
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نیاز دارید و می  مقابلتان   به وی  نداریدمی  داند  شما  .  فهمد شما آمادگی 
 اید!باخته

   آمادگی 

کتاب   جنگ"در  چین نظریه ۱"هنر  راهبردی  تسو"  یپرداز    ۲"سان 
یک  ی  نباید از نتیجه،  شناسیمی  چنانچه دشمنت و خودت را "نویسد:می

بیمناک باشی نبرد  نبرد    به عبارت دیگر،.  "صد  آمادگی کلید پیروزی در 
 .  توان برای مذاکره گفتمی همین را . است

مذاکره  ،  بنابراین برای  که    شوید؟ می  آمادهشما چگونه  افرادی  بیشتر 
مهیا  کردن  مذاکره  برای  بسیار  شوند  می  دارند  قیمت  بخرند  را  تا چیزی 

  ی را بالاترین قیمت.  نازلی را که سخت مایلند بپردازند در ذهن خود دارند
میانه در  رقمی  و  بپردازند  مایلند  از  آن  ی  که  برآوردی  نمایانگر  اندازه 

انتظار  چیزی که  بپردازندست  پایان  در  چنین  .  دارند  هم  فروشندگان 
این توقعات تفکر  ی  خوب است در باره.  کنندمی  عملکرد مشابهی را طی

 .  کافی هم نیست،  ولی. کنیم
بسیار مهم تصور نمایید و گمان  ای  ممکن است  خود را مذاکره کننده

این نکته  ،  اما .  بدست بگیریدحساب نشده  توانید آن را  می  کنید شما فقط
)توانا(   بسیار مهم  را    را دریابید که مذاکره کنندگان   حساب نشده    آن 

اینجا.  شوندمی  آماده آنها    ،گیرندبدست نمی برای    ملاحظاتی چند را ،  در 
 : ده سازی خود  در ذهن داشته باشیدآما

بشناسید را  گمان   خواهید؟ می  چه  .*خویشتن  آنچه    کنید می  نه 
  با کمال تعجب، .  بدانید  خواهیدمی  واقعهچیزی را که ب،  بلکه  خواهید؟می

ندارند اطمینان  این خصوص  در  بسیاری  نمونه،.  افراد  است    برای  ممکن 
احتمالا  ،  اما.  ید و شاید این کار را بکنیداهخومی  فکر کنید افزایش حقوق
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یا  ،  منصفانه معامله شدن،دیگری مانند شناخته شدن  در واقع چیز حفظ 
.  خواهیدمی  را   مین امنیت أت  خود ی  معیار زندگی تان یا برای آیندهبهبود  

ممکن است    را انجام بدهد ولی،ها  تواند این کارمی  افزایش حقوق دریافتی
 .  یازهایتان موجود باشدندیگری هم برای برآوردن های راه

چیزی چه  که  شدید  مصمم  فکر  خواهید،می  وقتی    کنید می  یا 
خواهید؟پس از پرسیدن از خود  می  بپرسید چرا آن رااز خود  ،  خواهیدمی

چیز دیگری را نیاز    اصلا    چند بار ممکن است تشخیص بدهید ،  ؟که چرا
نتیجهنمی.  دارید مذاکره  یک  در  نمایید  ای  توانید   حاصل  بخش  رضایت 

همانا   که  خود  واقعی  اهداف  و  منافع  خصوص  در  که  این    چه "مگر 
یامی دارید  نیاز  را  آن  چرا  و  استمی  خواهید  آگاه    "خواهید  وضوح  به 

 .  باشید

 ی خطر منطقه
فکر آنچه  نکنید  برآورده ،  خواهیدمی  کنیدمی  گمان  را  شما   منافع 

آن  .  سازدمی چرا  بپرسید  خود  را از  راه    خواهید؟ می  چیز  است  ممکن 
 .  دیگری برای برآورده کردن نیازهای خود کشف کنید

در چندگانهمی   *غالبا  منافع  که  باید  ها  این.  داریدای  یابید  را 
در مذاکره برای کسب موقعیتی با یک کارفرمای    مثلا، . اولویت بندی کنید

بیمه   های  ماهانه  مانند  طرحتازه احتمالا به چیزهای زیادتری از حقوق  
دیگر،  سودهای  پذیر  و  انعطاف  کاری  زمانی  جدول  کار، ،  یک    محیط 

برایتان   ها برخی از این. مندیدعلاقهیادگیری وظایف و غیره ، تکالیف کاری
هستند دیگر  چیزهای   از  همه.  مهمتر  ندارد  راکه ی  احتمال    چیزی 

بیاوریدمی باید  آرزو و آمال خود را  .  خواهید بدست  درون آن اقلامی که 
باشید   خواسته  ، داشته  و هایی  همان  بزنید  چانه  برایشان  مایلید  که 

سپس،  .  را اولویت بندی کنید  که عالی خواهند بود اما نه ضروری هایی  آن
اولویت  را  های  بر  این که مسائل کوچک حواستان  از  و  خود تمرکز کنید 

 .  پرت کنند پرهیز نمایید



 برد   -/ مذاکرات برد  3۰

 

 آورید ارزیابی می   *منابعی را که دارید یعنی آنچه را بر سر میز
این    طلبد؟می  چه چیزی شما دارید که احتمالا رقیب تان همان را  .کنید
منال  های  بسته"یا  ها  دارایی و  زنی  مال  که "چانه  ارزشمندی  چیز    هر 

  را ارزهای مبادله یا خیلی    توانید پیش کش کنید تا داد و ستد بنمایید می
توانید این ارزها را ارزش گذاری  می  چگونه.  نامندمی  ساده ارزهابه صورت  

 ؟ نماییدتوجیه )تامین( کنید تا تقاضاهای خود را 
تاکتیک و  راهبردها  در  هایی  *چه  است  ممکن     مذاکره   را 

اعطا  ؟بکاربگیرید را  کش  پیش  نخستین  شما    منتظر یا    نماییدمی  آیا 
چه شروطی و چه زمانی   مانید طرف دیگر چنین کاری را انجام بدهد؟می

امید بشوید؟ را  قائل  زمانی  وارید  چیست؟چهارچوب  ی  نقطه  تان 
 ب شما چیست؟ ی طرح و نقشه نشینی شما کدام است؟ عقب

این دربارهها  تمامی  باید  که  هستند  زیادی  کنیدآنها    امور  .  اندیشه 
چیزهای دیگر بسیاری هنوز هستند که  .  تمام نشده استکارمان که  ،  ولی

 : باید در نظر بگیرید
بشناسید را  دیگر  چه.  *طرف  شما  بخوخواهد؟می   از  از آیا  بی 
اولویت دارد؟  آگاهی  کدامند؟ منافعش  را  هایش  آنچه  واقعا    گوید می  آیا 

 پنهانی دارد؟ ی طرح و برنامهاین که وی  یا  خواهد؟می
مذاکره کنیدی  *سبک  بینی  پیش  قبل  از  را  وی    . رقیبتان  آیا 

سرسخت جوست؟،  شریکی  مصالحه  یا  اش  خصمانه  مذاکره  راهبرد 
 را ممکن است بکار بگیرد؟ هایی چیست؟و چه تاکتیک 

بندی کنیدها  *برخی گزینه دانش خود راجع  ی  برپایه.  را فرمول 
از  ،  خواهیدمی  به چیزی که و درک شما  دارید  منافع طرف  ارزهایی که 

راه حل ممکن برای    ، گزینه.  مقابل چند گزینه را به تدریج گردآوری کنید
که منافع شما و منافع رقیبتان را  هایی  گزینه.  مشکل مورد مذاکره است

آنها    آماده باشید وها  این گزینهی  برای ارائه.  سازد ایجاد کنیدمی  برآورده
 .  را بحث کنید
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بشناسید* را  و    .فضا  خلاشما  در  نمیرقیبتان  مذاکره  هر  .  کنیدء 
  بعضی از این عوامل را .  دوی شما تحت تاثیر عوامل گوناگونی خواهید بود

توانید از قبل پیش بینی و  می  عوامل دیگر را تنها .  توانید کنترل کنیدمی
چشم    این عوامل بیشتر بدانید،ی  هر چقدر در باره.  پاسخ بدهیدآنها    یا به
 . هایتان بهتر خواهند بودانداز 
شما   آیا هیچ تغییرات یا روندهای مرتبطی در صنایع متبوع  *

دارد  یا    ؟وجود  علاقه  میزان  در  تغییرات  چگونه  باشید  داشته  نظر  در 
تاثیر   منافعتان  بر  یا  ها  چه خط مشی.  بگذاردبازارهای مالی ممکن است 

آیا طرف    اثر خواهد گذاشت؟  طرف مقابلتان  ضوابط  حکومتی بر شما یا  
چرخه یک  شما  داشته  ی  مقابل  خبر  آن  از  باید  شما  که  دارد  تجاری 

حراج خودرو در پایان ماه یا حراج اسباب بازی پیش از   مثال، برای  باشید؟
 .  کریسمس ممکن است برای شما فرصتی فراهم نماید

ببینیمی کنید  توانید  مذاکره  که  این  از  پیش  که  بسیاری  د  مسائل 
شوند گرفته  نظر  در  باید  که  برای  .  هست  آمادگی  در  اطلاعات  گردآوری 

 .  مذاکره حیاتی است

 چانه زنی  

به سمت رخداد    و آماده شدن برای مذاکره،گردآوری اطلاعات    پس از
ست که بیشتر  این همان چیزی.  کنیدمی  اصلی  یعنی چانه زنی حرکت 

رو  های  چانه زنی ممکن است مستلزم بحث.  پندارندمی  افراد آن را مذاکره
شما و  .  باشد  ()ایمیل تلفنی یا  رد و بدل نمودن رایانامههای  تماس،  در رو

کنید یا با امتیازهایی    کش    پیش هایی  امتیاز  احتمال دارد    طرف مقابلتان
باشید نماییدهایی  گزینه.  مخالف  بیازمایید، هایی  فرضیه.  جستجو    را 

به توافقی دست یابید که منافع  ،  و با امیدواری  تفاهماتی را توضیح بدهید
سازد برآورده  را  شما  رخدا هب  اًموکد.  متبوع  باشید  داشته  زنی  یاد  چانه  د 
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است مذاکره  فرایند  از  بخشی  تنها  اینجا.  رسمی  میزان ،  در  به  نتیجه 
 .زیادی بستگی دارد به این که شما تا چه حد بخوبی آماده شده اید

 واقعیت سریع 
فرایند است  از یک چانه زنی است .  مذاکره یک  فرایند  .  چیزی بیش 

یا خواستهای  لحظه  همانمذاکره   و  نیاز  و  کنید  می  را درکای  که شما  
 .  شودمی شروع، نمایید تا آن را برآورده سازیدمی ریزی پی

 مسائل مربوط به زمان بندی  

است کردن  مذاکره  از  مهم  بخشی   بندی  زمان  به  مربوط  .  مسائل 
زمان   کنید  احساس  است  شماست  )وقت(ممکن  علیه  بدان  .  بر  امر  این 

اهداف فروش    خود، های  الاجلسبب است که به شکل دردآوری از ضرب  
آگاهی دارید دیگر خود  فشار  نقاط  ندانید  .  و  مقابلتان ممکن است    طرف 

درک چند اصل اندک راجع به زمان بندی  .  هم زیر  چه فشارهایی هست
 .  بخشدمی بنفس  به شما به عنوان یک مذاکره کننده  اعتماد 

از   بیش  را  خود  ضعف  نقاط  و  فشارها  مایلند  افراد  تخمین  اکثر  حد 
از آنچه بواقع  تر  ست که  برای رقیبشان موقعیتی قویاین درحالی.  بزنند

از طرف مقابل  تر  گمان نکنید وضع شما در آن وخیم.  کنندمی  دارد فرض
 شما چطور؟. ممکن است خیلی راحت ظاهر سازی کنندآنها  .است

  رسد رخ می  بیشتر پیشرفت در یک مذاکره وقتی که ضرب الاجل فرا 
 این امر دو پیامد دارد: . دهدمی

نظر * به  فراینمی  چنانچه   اوائل  زنی خیلی پیشرفت  رسد که  د چانه 
نمی نگردید  کنید،حاصل  مضطرب  تا  نمایید  ادامه  .  تلاش  زنی  چانه  به 

گزینه و  بیازماییدها  بدهید  اختلافات  .  را  که  کنید  یادآوری  خودتان  به 
 .  رسد بستمی ه وقت به پایانتوان در مدت زمان کوتاهی کمی شگرف را

الاجل* کنیدها میاز ضرب  استفاده  پیشرفت  ایجاد  برای  اگر  .  توانید 
، تحمیل ضرب الاجلی را در نظر بگیرید تا حجم  ایددچار یکنواختی شده

 .  سالمی از فشار را )بر چانه زنی( بیفزایید
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مورد توجه ها  ضرب الاجلی  دیگر نیز هست که باید دربارهی  دو نکته
 قرار بگیرند:

حتی اگر شما از آن اطلاعی نداشته    هرکسی یک ضرب الاجل دارد  *
 .  باشید
تنگنای  * بر طرفی که در  زمانی  دارای کمترین محدودیت  آن طرف 

دارد برتری  است   واقع  دارید.  زمانی  قرار  زمانی  تنگنای  در  به شما    ،اگر 
داریدمی  پیشنهاد  نگه  را  آن  برای خود  بدهید  .  کنم  اجازه  رو،  به هر  اما، 

چون ممکن است  ، طرف دیگر بداند شما ضرب الاجل تنگنای زمانی دارید
 .  این امر به آنان فشار بیاورد تا به یک توافق دست پیدا کنند

مسائل زمان بندی وقت هم هست که  ،  به غیر از ضرب الاجل زمانی
ع.  باید لحاظ شوند به  بیشتر  احتمال دارد شما صبح هنگام نسبت  صرها 
ممکن است احساس مناسبی برای مذاکره کردن در صبح  .  متمرکز باشید

خود  ی  پایان هفتههای  ریزییا این که در برنامه ۱. دوشنبه نداشته باشید
کسب و کارتان )یا رقیب شما(  .  دچار حواس پرتی باشید ۲عصر جمعه در  

چرخه مرهون  است  فصلی    هفتگی، های  ممکن  یا  و    که   باشد ماهانه 
قرار بدهدمی تاثیر  توانند  می  نیز  تعطیلات رسمی،.  تواند مذاکره را تحت 

باشند عامل)موثر(  زمانی .  یک  عوامل  این  که  تاثیراتی  بر می  از  توانند 
 . شما بگذارند آگاه باشیدی مذاکره

 محل برگزاری و جایگاه نشستن  

مساله خصوص  برگزاری  ی  در  قاعدهمذاکره    محل  اندک ی  چند 
خوب  ی  هم هست که مذاکره کنندههایی  وجوددارد و  تنها دستورالعمل

این متغیرها را پیش از تصمیم گیری جهت یک محل مناسب که  ی  همه
 .  گیردمی نماید در نظرمی چانه زنی رسمی را پی ریزیی عرصهی مرحله

 
پایان تعطیلات آخر هفته  در غرب مد نظر است. مانند حسی که بعضی ها صبح شنبه در   ۱

 م -ایران دارند.
 م -همانند حسی که برخی در پنج شنبه که روز کاری آخر هفته است در ایران دارند.  ۲



 برد   -/ مذاکرات برد  3۴

 

بیفتد  * اتفاق  مذاکره  باید  آنکجا  کار  دفتر  یا  کارتان  دفتر  در  ها؟  ؟ 
چانه زنی  ی  بسا حس اعتماد به نفس و آن کنترلی را که با مزیت عرصه

و   اتاق  آنجا  شما  چون  دارید  دوست  است  همراه   خودی(  )محل  خانه 
انتخاب را  نشستن  جایگاه  دستکاری  می  ترتیب  را  محیط  قادرید  و  کنید 

 .  پسندید بنمایانیدمی نمایید تا تصویری را که 
ز پشتیبانی اجرایی کادر کارمندی خود را  و نی همکاران خود  همچنین، 

 .  از شما حمایت کنند درکنارتان دارید تا
خود ایشان  های  امکان دارد ترجیح دهید رقیب خود را در محیط  * 

این امر، به  .  کنند ملاقات نماییدمی  جا احساس راحتی بیشتریکه در آن
فرصت  تا می  شما  زمین کاری خودشان  آنها    دهد  در  و  را  مشاهده کنید 

آنها    آیا سازمان   برای مثال،.  انجام بدهیدهایی  راجع به ایشان نتیجه گیری
  رسد در وضعیت ناهماهنگی بسر می  شود یا به نظرمی  یکنواخت مدیریت

توانایی شان در خرج کردن چه ی  محیط دربارهبرند؟  می   شرایط مالی و 
 گوید؟  می

ستوران، اتاق کنفرانس و یا  بسا بخواهید در یک قلمرو خنثی مانند ر*
دیدار کنید زمینه.  یک هتل  تی  در  تعدیل  به  کردن  دیدار  ثیرات أخنثی 

تواند  می  کند و هممی  یک خانه )محیط خودی( کمکهای  برتری زمینه
گسستگی از  را  دور -فکریهای  شما  کارتان  دفتر  یک  .  سازد  ذهنی  آیا 

 کند؟  می بهتر کار غیر رسمی برایتان از نوع رسمی یا ی  زمینه

 جایگاه نشستن  

المللی  در یک نشست بینها  که چرا هنگامی که سران دولتبرای این  
)هیچکس    .دلیلی وجود دارد  نشینندمی  کنند دور میزی گردمی  ملاقات 

.  (. آیندمی  همه برابر به نظر  بنابراین،.  دور میز گرد سرآمد دیگران نیست
اتاق  اما، و  های  بیشتر  سر  که  دارند  درازی  میزهای  شرکتی  کنفرانس 

کرسی قدرت است که برای رییس  ،  س )سر(أواضح است که ر.  پایانی دارد
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و رزرو شده   از پیش درنظر  )یا آن سازمان(  اهل خود آن سرزمین  گروه 
نشیند که پویایی )دینامیک(  می  روبروی رقیب خود پشت یک میز.  است

القا  را  ب.  کندمی  خصمانه  چه  بازی  اشد، هر  شطرنج  داریم  .  کنیممی  ما 
میز،  روی  بازی  تنیس  بازی های  و  میز  یک  مقابل  از طرف  دیگر    رقابتی 

شانه.  کنیممی به  جای  ی  شانه  در  گرفتار  صورت  به  یا  نشستن  همدیگر 
نشان قرار گرفتن  به یک مشکل  می  تنگ  هم  با  دارند  دو طرف  هر  دهد 

  تری رامشترک این صورت پیام مطلوبانداز  از یک چشم  .  کنندمی  حمله
باشد، .  فرستدمی به    حتی چنانچه میز گرد  نشستن  تا  بهتر است  باز هم 

دور یک میز قهوه خوری در  هایی  شکل غیر رسمی بر روی مبل یا صندلی
همراهی را  ،  غیر رسمی کمتر صمیمانهی  چون این زمینه.  نظر گرفته شود

یک  می  تسهیل برای  احتمالا  که  کنده  ی  مباحثهنماید  پوست  و  رک 
 .  همدلی بیشتری دارد

 پی ریزی دستور کار  

اتفاق   به  نشستن  از  خود،پیش  مقابل  فراهم    طرف  را  دستورکاری 
این دستور کار باید مواردی را که قرار است مورد بحث واقع شود  .  نمایید

شروع تر  با موارد کوچکتر و آسان.  را بازتاب دهدآنها    اهمیت نسبی  نیز    و
  این مسیر حرکت را بکار بگیرید  .  کنید  تا الگوی موفقیت را پدید بیاورید

 .  شما را به پیش ببردتر تا در نکات مشکل
بیاورید را پدید  باید خودتان دستور کار  رقیبتان بسا  .  به نحو دلخواه، 

کند ستایش  هم  بیشتر  کار  این  تقبل  بابت  از  را  قدری  .  شما  کار  این 
 .  کندمی مذاکره هم اعطاکنترل روی 

مقابل  اگر   مرور طرف  دقت  با  را  آن  نماید،  آماده  دستورکاری  شما 
ذهن خود بسپارید    به.  مناسب شما نیز هست  نمایید کنید تا یقین حاصل  
طوری  است  دستورکار( )  ممکن  که    این  باشد  شده  درست  مهارت  با 

بینید  می  چیزی راچنانچه هر  .  معینی را برای وی تامین نمایدهای  مزیت
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شود تعدیل  مایلید  ارائه ،  که  برایش  دلیلی  و  کنید  پیشنهاد  را  تغییری 
 .  حتی همان دستور کار هم قابل مذاکره است. بدهید

باشید طرف دیگر   دارد در زمان مذاکره  احتمالا    مراقب  تلافی  سعی 
اردی  بسادگی  هم امکان دارد توالی مو.  منحرف شودیا از دستور کار    کند 

   . رودباند از دست که به صورت بی نظم حاصل شده
نسخه یاداشتی  روی  خود  بعدهایی  دستورکار  تا  به    اًبنویسید 

برسانندی  حافظه یاری  تمرکز،.  شما  نهایت  با  کردن    حتی  فراموش 
ی  حاشیه نویسی شدهدستور کار  .  جزییات یا بافت یک بحث آسان است

به منزله از آن  ی  پایهی  خود را  اندک زمانی پس  شتاب حرکت خود که 
 .  نشست پیش نویس خواهد شد بکار ببرید

 باید بیاورید ؟   ( آیا یک گروه )تیم 

هر وقت امکان دارد فکر خوبی است تا یک گروه یا دست کم شخص  
بیاورید مذاکره  به  خود  با  را  به  .  دیگری  عموما  منفرد  کنندگان  مذاکره 

مطلوب کمتری را نسبت به افرادی که به عنوان  میزان چشمگیری نتایج  
اکثر افراد هنگامی  .  بخشندمی  کنند تحققمی  بخشی از یک گروه مذاکره

پشتیبانی را  ایشان  هم  دیگران  نفس می  که  به  اعتماد  ایشان  به  و    کنند 
فزون  .  نمایندمی  دهند  مایلند  بهتر عمل کنند و به این اشخاص اتکا می

این پیرامو،  بر  سرچشمهوقتی  مزایای  دارید،از  را  دیگران  خود  های  ن 
چش   تجربه، و  هستیدمنبوغ  مند  بهره  چندگانه  فکری  چند  .  انداز  یا  دو 

 . اندیشه همواره بهتر از یکی است
دهد تا از  می  به همراه داشتن یک شریک همیشه هم به شما رخصت

آن را لحاظ    سه تاکتیک آدم خوب/آدم بد استفاده کنید که ما در فصل  
 .  بخشدمی له به شما یک امتیاز روانشناسانهأو هم این مس .خواهیم کرد

تصمیم  ی  چنانچه همه.  تمام گروه خود را هم به همراه نیاورید،  البته
باشند،  حاضر  سیطرهنمی  گیرندگان  را  ی  توانید  کنیدخود  با  .  محدود 
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مذاکره   در  بالاتر  مقام  و  سیطره  با  فردی  که  این  از  اطمینان  حصول 
ت برای  هستید  ناچار  که  شخصی  یعنی  ندارد  وی  أیدخالت  با  نهایی  ید 

 . قراردهید  "دارای مراتب بالا  "رایزنی بنمایید خود را در شرایط  
همراه نداشته  و شما    همراه خود داشته باشد اگر رقیب شما گروهی را  

به خاطر داشته  .  این امر از قبل قابل پیش بینی است  شود؟می  چه  باشید،
که   چیزی  هر  با  نیست  لازم  و  است  داوطلبانه  فرایندی  مذاکره  باشید 

نمایید موافقت  نیست  شما  که .  مطلوب  باشید  آماده  می  مطمئن  دانید 
نیاز دارند    نیز به شما همان قدرآنها    داشته باشید که  هم  به یاد.  هستید

به شما  هستیدآنها    که  باشید  .  محتاج  داشته  که  ایمان  این  به  علم    با 
زمانی   به  نسبت  مذاکره کنند  نوبت  بدون  هرگاه  منفرد  مذاکره کنندگان 

مذاکره دیگری  به  متکی  یکی  حتی،  نمایدمی  که  نتایج  می  اغلب  توانند 
 . بهتری بدست بیاورند

 
مفاهیم پی ریزی صحنه )عرصه( برای  ترین   ما بر روی برخی از مهم  

  این مفهوم بنیادی را پی   در فصل بعد، .  برد دست گذاشتیم-برد ی  مذاکره
 .  کنیممی برد را جستجو-گیریم و الگوی ذهنی مذاکره کننده برد می
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 مذاکره  ی  ریزی عرصهبرای پی  ستاره دارهای توصیه
متقابل  های  وابستگیاز روابط و  ای  بیاد داشته باشید ما در شبکه  -۱

با می  زندگی  و  نیاز    کنیم  آنچه  کسب  در  ما  به  تا  داریم  مذاکره  دیگران 
 . خواهیم یاری برسانندمی  داریم یا
  که خواسته یا نیازی را درک ای  به مذاکره به معنای شروع لحظه  -3
 .  کنید بنگرید و عزم خود را جهت برآوردن آن جزم نماییدمی

تحقق  -بردنتایج    -۴ را  آمادگی  راه  از  مذاکرات خود  در  بیشتری  برد 
 .  ببخشید

تا جای ممکن زود آغاز کنید-۵ را  ترین  این مهم.  گردآوری اطلاعات 
 .  قسمت آمادگی برای مذاکره کردن است

بندی    -6 زمان  بگیریداز  بهره  خود  نفع  بیشترین  .  به  که  بدانید 
مذاکره یک  در  به    ، پیشرفت  الاجل  ضرب    بدست   ،رودمی  پیش وقتی 

 .  آیدمی
ترتیبات زمان برگزاری  .  تضمین نمایید  درست را  ی  محیط مذاکره  -7

اما، برسند  نظر  به  تصادفی  است  ممکن  نشستن  جایگاه  در  می  و  توانند 
 . برد مهم باشند-مذاکره توافق برد

را در مذاکرهموفقیت عظیم  با رویکرد همراهی یک گروه،  -8 ی  تری 
 . از اتکا به خودتان خواهید بودتر موفق، در یک گروه. ببخشیدخود تحقق 

این نتایج رایج  .  برد را به صورت پیوسته بیاموزید-تحقق نتایج برد-۹
ولی فزاینده،  نیستند  امروز ضروری ای  به شکل  مرتبط  هم  به  دنیای    در 

 . شوندمی
مذاکره  .  انجام بدهیدیاد بگیرید بازی مذاکره را با مهارت بیشتری  -۱۰

و   مهارت  بیشتر.  است  احتمالبازی  مهارت  تمی  شما،  با  ثیرات  أتوانید 
 . دهیدبرا کاهش  احتمال 
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 ،کنیدمی مذاکره را   آنچه آورید،بدست نمی ،آنچه را سزاوارید"
 ". آوریدمی بدست

   چستر کاراس                                
 

برد کنندگان  مکان-مذاکره  همان  در  که  می  یافتهایی  برد  شوند 
اصلا  با  آنها    .شوندمی  مشاهدهباخت  -باخت و باخت-مذاکره کنندگان برد

بزرگ  .  هستندنیز    (و در جستجوی همان )هدف نیستند  تر  تجربه  تفاوت 
برد و همه مذاکره کنندگان دیگر الگوی ذهنی  -بین مذاکره کنندگان برد 

 .  آن هاست
برد  کنندگان  را-مذاکره  کردن  مذاکره  سبک  پنج  و  می  برد  فهمند 

رقیب   موقعیت  و  سبک  با  کنندقادرند  پیدا  خودشان  .  سازگاری  از 
بروز را  معینی  مثبت  پرهیز می  رفتارهای  منفی  رفتارهای  از  و    دهند 

خود  ی  گشاده ذهن هستند و با شریک مذاکره،  خوش بینآنها    . کنندمی
در  .  بر طرف سازندشان را  و تعاون دارند تا با همدیگر مشکلهم همکاری  

فصل قابلیت،  این  به  بردیک  های  ما  ذهنی  نگاهی-الگوی  مفصلا    برد 
 .  افکنیممی

 کردن  مذاکره  سبک  پنج

یکی    :کنندمی  دو دامنه وجود دارد که سبک مذاکره کردن را تعیین
 . گرایش افراد استصراحت و دیگری  

صراحت توانایی مرتبط ساختن منافع شما بوضوح و به شکل مستقیم  
هیچ کس دیگر  اتکا به  بدون  توانایی برخاستن و ایستادن  صراحت  .  است
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ا که هر  بدین معن.  خواهند طلب کنندمی  افراد صریح قادرند آنچه را  .است
باشد   هم  لازم  حس می  "نه  "گاه  را  آنچه  موقعیتی  هر  در  و    گویند 

همچنین معیارهای انصاف را قبول دارند و  آنها    . نمایندمی  کنند اظهارمی
 .  دهندمی ع دیگران را نیز تشخیصحقوق و مناف

افراد حساسیتی   استگرایش  دیگران  احساسات  و  نیازها  امر  .  به  این 
های اجتماعی  آگاهی احساسی و راحتی در موقعیت،  همدلیی  دربردارنده

هسهایی  آن.  است بالا  فردی  گرایش  دارای  و  که  اجتماعی  عموما  تند 
 .  هستند و نه وظیفه گرااشخاصی مردم گرا آنها  .انددوست داشتنی

شما کردن  مذاکره  ی  نقش  سبک  عملکرد  صریح  از    یا  چگونگی 
همانگونه که  ).  چه حد مردم گرا هستید  دهد تا  نشان میاست    بودنتان  

 :(در تصویر زیر نشان داده شده است

 

 اهل پرهیز  

طرف   از مسائل  ، تا جای ممکن،  اهل پرهیز  ی  فردی با سبک مذاکره
 . ورزدمی اجتناب ها موقیتدیگر و 

 :اهل پرهیزی مذاکره کننده
 .  کندمی پر تنش  پرهیزهای مناقشه و موقعیت *از مقابله،
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 .  کندمی مسائل و ملاحظات پرهیزی *از بحث و جدل درباره
 .  اندازدمی به تعویق *هر زمانی هم ممکن باشد مذاکره را

 پذیرا  

رابطهی  پذیرا در وهلهی  مذاکره کننده با حفظ  به    اش  نخست  حتی 
 .  با طرف دیگر سر و کار داردخود  بنیادیبهای منافع 

   :پذیرای  یک مذاکره کننده
 .  شودمی *بر ملاحظات طرف دیگر بیش از ملاحظات خویش متمرکز

 .  کندمی خویش کمکی طرف دیگر را به بها و هزینه*
طرف  می  *سعی  ساختن  خشنود  راه  از  را  تایید  بدست کند  دیگر 

 .  بیاورد
 .  کندمی از رهبری طرف دیگر پیروی*
 . ورزد می بر نواحی توافق تاکید*

   سبک رقابتی 

پایه بر  برد  و  منفعت خود  بر  تاکید  با  مذاکره کردن  رقابتی  ی  سبک 
 .  گرددمی طرف دیگر مشخصی هزینه

 :رقابتیی فرد مذاکره کننده
 .  کندمی استفاده تر مطلوبای بر نتیجه از قدرت برای تاثیر نهادن*
 .  گیردمی از نقاط ضعف طرف دیگر بهره*
منقاد * تدریجا  را  دیگر  را می  طرف  شکست  وی  که  جایی  تا    سازد 
 .  پذیردمی

از  دارد  ملعبه  های تاکتیک   *امکان  و ،  تهدید،  سرسختی    نادرستی 
 .  استفاده کند
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 مصالحه گری  

دهد و  می  قرار    قیمت گذاری  بر انصاف و توازن  کار را    سبک مصالحه  
د و بخشی  نن قدری گذشت و ایثار بک   ها  طرفکدام از  شود  هر  می  باعث

 . دند بدست بیاورنخواهمی از آنچه را
 :مصالحه گری فرد مذاکره کننده

 .  گیردمی و حد وسط را گذارد می را صحهها  تفاوت *

بده* لطف   -به  با  را  لطف  هر  جواب  و  دارد  باور  و    دهدمی  بستان 
 .  کندمی جبران
 .  در پی راه حلی در اثنای کشمکش استها با وجود تفاوت*

 همکاری و تعاون

مذاکره کنندگان اهل سبک  همکاری و تعاون از راه تمرکز بر منافع  
است و سعی دارد نیازهای هر دو    نتیجه    مطلوب ترین    در پی،  مشترک

 .  طرف را برآورده سازد
 : اهل همکاریی مذاکره کننده

 .  نمایدمی به شکلی موثر ارتباط برقرار  و   کند می گشاده روی رفتار  *
 .  کندمی اعتماد سازی *
 .  دهدمی به طرف دیگر گوش جان*
 .  نمایدمی و اطلاعات را رد و بدل ها ایده*
 . خلاقانه استهای در پی راه حل*
 کند تا ارزش پدید بیاورد  می تلاش*
منزله* به  کردن  مذاکره  مشترک ی  به  مشکلات  حل  برای    تمرینی 
 . نگردمی

به طور کلی در مذاکرات بدرود    مذاکره کنندگان پرهیزی و پذیرا 
لازم  .  برآنند تا نرم باشند و باخشک بودن راحت نیستندآنها    .نمی گویند
د الهام بخش اعتماد  نتوامی  نقصآمادگی کامل و بی  .  باشندتر  است صریح
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باشد نشست.  بنفس  طی  صریح  همکاری  داشتن  همراه  مذاکره  های  به 
بودی  ایده خواهد  دوره.  خوبی  یک  تعلیم   ی  اما،  به  راجع  )آموزشی( 

 . شودمی صراحت توصیههای  صراحت و تمرین پیشبرد مهارت
برایشان  .  باخت هستند-بردی  در پی نتیجه  مذاکره کنندگان رقابتی 

آنها    ، هر چه باشد.  نیز ببردآنها    عاقلانه است تا  کمک کنند  رقیب خود
با رخصت دادن به رقیب خود    نیز  این افراد  ،  البته.  شوندمی  باز هم برنده

افراد اهل    به هر حال، .  کنندمی  در بهره بردن از پیروزی حسن نیت کسب
برای ایشان،  .  شودمی  بازنده دهند ببینند رقیبشان  می  رقابت اغلب ترجیح 

نظریه امر  را کهی  این  تقویتآنها    این  اند  خوشایند  .  کندمی  برنده شده 
حتی اگر که  .  رقابتی  سر و کار داشته باشیدی  هم نیست با مذاکره کننده

باشید خواهید  .  صریح  موقعیتی  در  شخصی  چنین  با  مذاکره  اما،نیازمند 
.  توانید انجام بدهید آن است که او را درک کنید می  بهترین کاری که .  بود

وی اگر  .  برد بیابید-بردی  بر خود مسلط شوید و تلاش کنید یک مذاکره
او تنها با  ،  ولی.  ممکن است بردی به شما پیش کش نکند  ،برنده هم بشود

 .  منافع خود سر و کار دارد
اول،  مذاکره کنندگان مصالحه گر نگاه  نظر  در  به  .  آیندمی  معقول 

  با این پیش فرض که رقیب .  مایلند چیزی را در تبادل با چیز دیگر بدهند
  برخی حتی مذاکره را هنر مصالحه تعریف .  کندمی  هم همین کار را آنها  
  به هنر مذاکره آسیب  کنم این رویکردمی  به هر ترتیب،احساس .  کنندمی
آسان  .  رساندمی دید،این  خواهیم  مختصرا  که  برون همانطور  روش  ترین 

است روش.  رفت  از  تا  است  بهتر  کنندههای  خیلی  برد  -بردی  مذاکره 
و نصف قرص    استفاده نمایید نه این که به حل و فصل نیمه تمامی برسید

 .  نانی بدست بیاورید
همانطور که ممکن است    مذاکره کنندگان اهل همکاری و تعاون 

.  بردی هستند-مذاکره کنندگان برد  شما نیز به این نتیجه رسیده باشید، 
کار رقبایشان  اعتمادسازیمی  با  راه  از  همدیگر  با  را  مشکلشان  تا  ،  کنند 
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رو  ی ارتباط منافع ،  یانهگشاده  گزینه  و  ،  تعیین  به هاطراحی  که  آنها    یی 
 .  کنند درگیر ارزش پدید بیاورند حلهای طرفی دهد برای همهمی اجازه

 ها  زمان استفاده از هر کدام از سبک 

برد رویکرد  آشکارا  کردن  مذاکره  تعاون  و  همکاری  است-سبک  .  برد 
برد طرفدار    چنانچه   تکنیک   هستیمبرد  -رویکرد  فرا -برد های  و  را    برد 

را  ،گیریممی دیگر  بریم ؟ دلائل چندی  می  پس چرا زحمت چهار سبک 
   :وجود دارد

مذاکره  * مزایای  به  شما  که  ولی  برد  -بردی  زمانی  هستید  ،  متقاعد 
یابید که  می  به آن بدینگونه نمی نگرد،خود را در شرایطی  ف مقابلتان  رط

لازم است تا آن سبک را تشخیص  .  با انواع رقابتی مذاکره سر و کار دارید
 .  کنیدبدهید و بدانید چگونه از خود مراقبت 

های  توانند سبک می  برد-حتی مذاکره کنندگان ملتزم به سبک برد*
ببرند بکار  نیز  را  انتظار .  دیگر  شما  از  مواقع  یا  رود  می  بعضی  رقابتی  تا 

باشید باشید،.  مصالحه گر  بازی است  بیاد داشته  باید قواعد  .  مذاکره یک 
 .  )بازی( را بفهمید و بر طبق آن بازی کنید

موقعیت* تمام  برای  کافی  بقدر  واحدی  بخوبی کفایت  ها  هیچ سبک 
دیگر را  های  انعطاف پذیر باشید تا سبک ای  باید در حد بسنده.  نمی کند

 .  نیز به خدمت بگیرید
دارند ترجیحی  یا  غالب  سبک  یک  افراد  ی  برپایه  ولی، .  بیشتر 

دخیلها  موقعیت افراد  کنندمی  و  تغییر  و  .  توانند  همکاری  که  حالی  در 
و   پرهیز  و  است  نتیجه  بهترین  عموما  موثر  پذیرندگی  تعاون  معمولا 

 .  اوقاتی هم وجود دارد که هر سبکی مزایای خود را داراست، اما ،نیستند 
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 عوامل زیر در نظر بگیرید: ی انتخاب یک رویکرد را بر پایه 

 پرهیز   

اهمیت است ندارد،  وقتی مساله کم  را  تلف کردن وقت شما  .  ارزش  
عاقلانه است تا در وقت حاضر از    ،روندمی  هنگامی هم که احساسات بالا

کنید پرهیز  رو.  مذاکره  هر  است،  به  موقتی  راهکار  یک  یک  .  این  پرهیز 
 .  راهبرد دراز مدت ناتوان است

   شپذیر

برای طرف دیگر  ،  برایتان اهمیتی ندارد امامورد بحث  ی  وقتی مساله
است دهیدمی  مهم  اجازه  بزنندآنها    توانید  را  اصلی  نوع .  حرف  یک  این 

پذیرش بدون رغبت ساده است که در برابر یک داد و ستد دیگر بعدا بکار  
مناسب    به شکل مطلوب،.  شودمی  گرفته زمان  در  درست  را  باید چیزی 

 .  دآن برای پذیرش خود طلب نمایی

 رقابت  

مذاکره نوع  ی  در  همیشه "از  برای  بار  پیوسته  "یک  ارتباط  با  ای  که 
شود بازنده  یا  برنده  او  که  ندارد  اهمیتی  ندارید  خود  خواهید  می.  رقیب 

بشوید برنده  قیمت استای  یا در مذاکره.  فقط  )مساله(  تنها مشکل  ،  که 
طرف یک  برای  دیگری  ،  دستاوردی  برای  خسارتی  معنای  .  استبه 

یک برد    ،ترین نتیجه وقتی که مذاکره صرفا مبتنی بر قیمت استاحتمالی
تنها راجع    ترمذاکرات کم  به هر حال، .  نیمه برای هر دو طرف است-نصفه

یابید  می  سرانجام،خود را در مذاکره در موقعیتی بحرانی.  به قیمت هستند
 .  که محتاج اقدامی سریع و قاطعانه از سوی خودتان هستید
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 مصالحه  

دریابید که فشار وقت حل و فصلی    در موقعیتی    خود راامکان دارد   
حل راه  تا  ندارید  هم  وقت  و  بطلبد  را  بکاوید-بردهای  سریع  را  یا  .  برد 

که   ایشان  هنگامی  از  هیچکدام  و  برابرند  قدرت  نظر  از  طرف  دو  هر 
به  را  ای  مصالحهها  یا وقتی که طرف.  پذیرندگی بیشتری نخواهند داشت

کنند و مایلند  می  عنوان راهکاری موقت جهت یک معضل پیچیده قبول
 .  بعدا حل و فصل پایدارتری را پیگیری بنمایند

 همکاری و تعاون  

خواهند و زمان و الگوی ذهنی پیگیری  می  برد-وقتی هر دو طرف برد
شاید هم مساله بیش از حد لازم  .  برد خوب است-آن را دارند فرصت برد

هنگامی که  .  که باید مصالحه کرد و شکست اصلا  گزینه نیستمهم است  
 .برد الزامی است معمولا راهی برای کسب آن وجود دارد-برد

   باورهای نادرست در ذهن ما
مذاکره  در  نیاز  مورد  سبک  تنها  تعاون  و  همکاری  برد  -بردی  سبک 
 . است

نیست درست  است.  این  آرمانی  همکاری  و  تعاون  که  حالی  اما    ،در 
برد هم نیازمند بکارگیری رویکردهای دیگر در  -حتی مذاکره کنندگان برد 

 .  موقعیت خاص هستند

 مصالحه   عیب و نقص      

نزدیک   هم  به  را  اختلاف  کاملا  توانند  نمی  شخص  دو  که  هنگامی 
یابند دست  توافقی  به  و  است  ، کنند  رایج  کردن  باید  .  مصالحه  نفر  یک 

تفاوت  ":بگوید یا  ها  بیایید  و  رها کنیم   توجه کنیم  "را  را    ".  حد وسط 
منصفانه کار  این  است  معتقد  داد ای  وی  انجام  باید  که  هر ،  آنگاه.  است 
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نشان گذشتگی  خود  از  قدری  که می  طرف  چیزی  از  و    خواهدمی  دهد 
این مذاکره  ،  اما  .مهم هم نیست تا چقدر منصفانه به نظر برسد.  گذردمی

 .  کردن خوبی نیست
کند که هر کدام مدعی  می  نقل  دو زن  ی  دربارهداستانی    عتیق عهد  

نزد  .  بودند مادر طفلی هستند تا مجادله    سلیمان نبیهر دو زن  آمدند 
او پیشنهاد داد طفل را به دو نیم قسمت کنند  .  شان را حل و فصل نماید

واقعی   مادر  که  این  به  علم  ببیند   با  زنده  را  فرزندش  داد  خواهد  ترجیح 
در حالی که فرد دیگر طفل مرده را در آغوش  ،  باشد   ولو نزد شخص دیگر

سلیمان نبی به حکمت و خرد خویش  .  یقینا حق با او بود.  خواهد گرفت
  با این وضع تصور کنید اگر هر دو زن توافق ،  سرانجام.  روزگار بودی  شهره
نیم  می دو  طفل  شرایط، .  شودکردند  آن  نتیجه  در  یک  -باختی  اتفاقا 

 .  اما مصالحه اغلب چنین است. بودمی باخت
مصالحه که  ایثار  ، کنیممی  هنگامی  طرف  دو  کدام  .  کنندمی  هر  هر 

بدست که .  وردآمی  چیزی  را  چیزی  هم  نمیمی  هیچکدام  .  دهدخواهد 
منجر برد  نیم  به  بهترین حالت  در  معمولا  و  می  مصالحه  هرگز یک  شود 

 . برد نخواهد بود-برد
-بیشتر و سعی برای یافتن یک برد های  راه بهتر در نظر گرفتن گزینه

بیشتری .  برد است کار تلاش  این  اغلب خیلی  ،  ولی.  طلبدمی  مطمئنا  ما 
برد.  کنیممی  هم زود مصالحه راه حل  نماییم  واقعا سعی  این که  -بدون 
 .  بردی پیدا کنیم
کار است،  بهترین  حل  راه  آخرین  عنوان  به  تنها  مصالحه  . پذیرفتن 

که  است  کاری  بهترین  مصالحه  که  هست  نیز  انجام  می  اوقاتی  توانید 
ی  توانید راهی بیابید تا نتیجهمی  بیشتر مواقع و نه هیچوقت،  ولی.  بدهید

بسازید-برد محقق  را  کار  .  بردی  وقتاین  و  ،  استقامت،  نیازمند  خلاقیت 
 .  ارزندمی نتایج به آن، ارتباطی است ولی جریان خوب 
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 کنیم و حد وسط را نمی گیریم؟ رها نمیرا ها چرا ما تفاوت

 ی خطر منطقه
حالی   بکار  در  دشوار  مذاکرات  فصل  و  حل  برای  غالبا  مصالحه  که 

بهانه،  شودمی  گرفته  انجام کار است  ای  این کار  این  .  برای عدم  از  پیش 
را بررسی کنید  ها  تمام تلاش،  را برای خلاصی برگزینیدترین راه  که آسان

 . برد مصالحه نمایید-تا بر یک برد

 کلید است همان   نگرش 

کننده مذاکره  که  ابزاری  اوست-بردی  مهمترین  نگرش  دارد  . برد 
بین  برد مثبت،-بردی  مذاکره کننده اهل همکاری و تعاون و بی  ،  خوش 

است درک.  طرف  که  می  او  یک  -بردی  نتیجهکند  بندرت  صادف  تبرد 
نتیجه  است، استی  بلکه  معینی  اصول  مند  نظام  اصول  .  کاربرد  این 

 عبارتند از: 
رویکرد خود نسبت به مذاکره را به عنوان فرصتی برای همکاری در    *

با   معضل مشترک  مقابل  حل یک  بدهیدطرف  قرار  برد.  خود  به  -به  برد 
برد بیندیشید-جای  راه.  باخت  جستجوی  کردن  هایی  در  بزرگ  جهت 

 .  بزرگتری بدست بیاوردی کیک )برد( باشید به نحوی که هرکس قطعه
قواعد بکارگیری مهارت را  .  یک بازی رفتار کنیدی  با مذاکره به مثابه*

.  ( لذت ببرید و سعی نمایید در طول زمان پیشرفت کنید )از آن .  بیاموزید
 .  بازی را بازی کنید
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احساس  های  از نقش.  عاشق موضوع مذاکره نگردید.  بی طرف باشید*
 .  نماییدرا اتخاذ ای مخاطرات محاسبه شده. و تعصبات آگاهی پیدا کنید

باشید* بین  خوش  و  باشید.  مثبت  داشته  بالایی  گاهی  .  هدف  تکیه 
بیاوریدتهاجمی   مستدل    بوجود  را  آن  باشید .  سازیدو  ایجاد  .  سمج  به 

راهها  گزینه پی  در  و  بدهید  باشیدهایی  ادامه  ارزش  خلق  به  .  برای  تنها 
 .  مصالحه کنید، عنوان آخرین راه حل

 .داشته و مهیای بکارگیری آن باشیدخود را در ذهن   "ب"طرح *

    باورهای نادرست در ذهن ما   
. عصر جدید استهای  از جار و جنجالای  نگرش خوب تنها مجموعه

نگرش شما تاثیری    جایی که مهارت مهم است، .  اشتباه است  ( این  )گفته
 .  گذاردمی قوی بر نتایج مذاکره تان 

 برد  -بردپنج ویژگی مذاکره کنندگان 

نشان را  ویژگی  پنج  نمودار  کنندگان  می  این  مذاکره  تمامی  که  دهد 
 .برد در آن مشترک هستند  -برد
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 :.نگریمها میاکنون با هم به هر کدام از این ویژگی

   سوالاتی  بپرسید 

در عین این که  .  کنندمی  زیادیهای  برد پرسش-مذاکره کنندگان برد 
برای   خوبی  راه  پرسیدن  بردسوال  برای  که  است،  اطلاعات  برد  -کسب 

با پرسش،  حیاتی است فقط  نه  این روش    در خدمت هدف است، ها  ولی 
.  دوستانه بنا کنیدی  یک رابطهکند  می  بلکه سوال پرسیدن به شما کمک 

نمایید کنترل  را  بحث  و  بیاورید  بدست  هم  تفکر  و  .  وقت  تفهیم  درک 
قانع   را  دیگر  طرف  و  کنید  واضح  را  راه  ،  البته.  سازیدتفاهم  روش  این 

کند  می  سوال پرسیدن به شما کمک .  خوبی برای گردآوری اطلاعات است
 تا:

مردم به طور کلی وقتی شخص  .  بنا کنید  ای  دوستانه ی  رابطه   *
ملاقات را  روبرو،  کنندمی  جدیدی  با کسی  که  هنگامی  که  می  یا  گردند 

معمولا  آنها    .شوندمی  وارد یک گفتگوی کوتاهچند وقتی وی را ندیده اند،  
چه هوای   ؟ استچطور ان مانند حالتای متداول یا عبارات سادههای پرسش

تا   ۱پرسند می  را  ؟ ددیدی  ا بازی دیشب ر.  درا بن بافکر کنم بار  خوبی داریم؟ 
 .  طلب پاسخ کنند

هیچ  .  اندکشیدن اطلاعات مفید طراحی نشدهن  بیروبرای  ها  این سوال
سر  توانیم  می  کس به جز کشاورزان در قید و بند وضع هوا نیست و خود 

ما این    ؟رسد یا نهمی  را از پنجره به بیرون بکشیم و ببینیم بارانی به نظر
تکراری همیشگی را تنها برای سپاس از این که شخص دیگری  های  سوال

او    وپرسیم تا با او در یک سطح عمومی اختلاط کنیم  می  هم حضور دارد
 .  قرار بدهیمو راحتی   را در حالت آرامش  

 
ور است؟، چه هوای خوبی  حالتان چط  :در فارسی غیر عامیانه به ترتیب جملات عبارتند از ۱

 م  -داریم؟، فکر می کنم باران ببارد.، بازی دیشب را دیدید؟  
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کننده  سوال  -بردی  مذاکره  کوتاه  میهایی  برد  گفتگوی  و  پرسد 
بدهد گرمی  شروع  را  خود  رقیب  و  بشود  صمیمی  تا  داشت    او .  خواهد 

باشد خواهد  می داشتنی  اگر  داند که  می  وی  .  دوست  افراد دیگر  احتمالا 
بدارند توافق کنند،  دوستش  او  با  مایلند  و  .  بیشتر  مذاکره کنندگان سرد 

 .  روی خوش نشان نمی دهندکه صمیمی اند هایی غیر صمیمی مانند آن

بیاورید  * بدست  تفکر  برای   سوال  . وقت  خوبی  روش  کردن 
است زمان  پاسخ.  خرید  دارد  مقابل  طرف  که  حالی    شما ،  دهدمی  در 

این کار را  تلا.  دشوار عمیقا فکر کنیدی  توانید بر یک نکتهمی ش نمایید 
درنگ  مدت  بدهید،  هادر  انجام  گفتگو  هنگام  .  ضمن  خواهید  نمی  اگر 

برای کاهش سرعت  ها  از پرسش  اندیشیدن چیز مهمی را از دست بدهید،
 .  مذاکره استفاده کنید و قدرت خردورزی خود را جمع  و جورکنید

اگر تا به حال یک وکیل دعاوی را دیده    . بحث را کنترل نمایید  *
باشید که در حال هدایت یک بازجویی است یا بازپرسی را دیده باشید که  

پیچ کردن یک مظنون است تا چه حد سوالات می  ،مشغول سوال    دانید 
توانید  می شما. توانند برای کنترل یک گفتگو مورد استفاده قرار بگیرندمی

که هایی  پرسش بپرسید  می  را  که و خواهید  مسیری  در  را    گفتگو 
ببریدمی پیش  را  خود  کار  دستور  تا  بدهید  سوق  است .  خواهید  بهتر 

را  سوالات  که  باشید  در  می  شخصی  که  باشید  فردی  که  این  تا  پرسد 
 .  نشیندمی جایگاه صندلی داغ

  سوال برد  -مذاکره کنندگان برد.  تفهیم و تفاهم را واضح کنید*
.  خود را بیازمایند و درک خود را به تایید برسانندهای  فرضیهپرسند تا  می

گمان اگر  حتی  ندارید  یقین  چیزی  به  راجع  در  می  اگر  اندکی  کنید 
بپرسید،  اش مطمئن هستیدباره سوال مستقیم  از  .  یک  بهتر  بودن  ایمن 

 .  پشیمانی است

متقاعد  * را  دیگر  مذاکره  . سازیدطرف  شخص  می  ما  تا  کنیم 
ما  را  آنچه  تا  سازیم  متقاعد  را  بدهدمی  دیگری  انجام  او  مردم  .  خواهیم 
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با جمله  وقتی  قراری  یک  تقابل  در  شکل  ،  گیرندمی  مستقیم   به  اغلب 
 : برای مثال.  دهندمی تدافعی واکنش نشان

 ".  خبری مستقیم(ی )جمله. را دارم ۱کنم من آخرین دونات می فکر"
 ". دارم مال من باشدهی !تصمیم  "

بلاغی  به نرمی  استفاده  و    جهت دار های  از پرسش  به جای این کار 
 .  خواهید القا نماییدمی کنید تا پاسخی را که

بخورید؟" را  دونات  آخرین  نداشتید  جهت    تصمیم  نه؟)پرسش  مگر 
 "دار( 
 ". شما  آن را بخورید. هوم، نه"
)سوال بلاغی  "  فایده را نیاز دارید؟   بیهای  شما واقعا تمام آن کالری"

 بدون نیاز به پاسخ( 
 ". نمی خورم. حق با شماست"

که،  البته را  پاسخی  شما  که  نیست  هم  ضمانتی  خواهید  می  هیچ 
است نسبت به این  تر استفاده از پرسش با مهارت متقاعدکننده بگیرید اما، 

 .  خواهید انجام بدهند بگوییدمی که به مردم آنچه را

را  های  پرسش  .*اطلاعات گردآوری کنید  آزاد گفتگو  باز جریان 
.  زیاد ممکن و غیر قابل پیش بینی وجود دارندهای  پاسخ.  دنکن می  تشویق

باز سوالات  هستید  می  گرچه  آن  جستجوی  در  که  را   اطلاعاتی   توانند 
اما نمایند  ذات  ،  استخراج  در  و  نشده  بینی  پیش  اضافی   اطلاعات  غالبا 

بیرونخود   نیز  را  را ی  سررشتهآنها    .کشندمی  ارزشمندی    جستجو 
فراهمهای  گونه  ،گشایندمی برایتان   را  اطلاعات  از  تا  می  وسیعی  نمایند 

بدهید قرار  کاوش  دلیل،.  مورد  همین  مراحل    به  در  بویژه  باز  سوالات 
 .  یک مذاکره سودمند هستندی اولیه

یک   معمولا  بسته  را   "نه"یا  "بله  "سوالات  .  طلبندمی  ساده 
کسب  ،  بسته برای پدید آوردن واقعیات، تایید تفهیم و تفاهمهای  پرسش

 
 م -منظور نوعی کیک یا شیرینی امریکایی است ۱
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در مراحل بعدی یک  ها  بنابراین،آن.  التزام، و خلاصه سازی خوب هستند
 . هستندها مذاکره بهترین پرسش

 ! ی درنگلحظه
نمایید  شروع  باز  سوالات  با  را  پرسش  مذاکره  با  را  آن  بسته  های  و 

 .  ببندید
پی هایی  پرسش در  باشندمی  آیندمی  که  باز  یا  بسته  به  آنها    .توانند 

 .  کنیددهند تا اطلاعات اضافه و جزییات را جمع آوری می شما رخصت
خود صدای  لحن  به  سوالات   پرسیدن  به    ،هنگام  که  ای  شیوهیعنی 

.  کنیدخود دقت  های  زبان اندامبه    کنید و  می  پرسش خود را جمله بندی 
آه، شما  یک  صدای  در  تلخی  اوقات  یا  ناشکیبی  صدای  تواند  می  یک 

اطلاعات   وی  شود  باعث  و  بدهد  قرار  تدافعی  حالت  در  را  دیگر  شخص 
بدهد بروز  از خود  تفحص.  کمتری  دارید  لحنی  ،  کنیدمی  هنگامی که  از 

نماییدو  گرم   استفاده  کمک ،  چون.  صمیمی  شما  به  کار  کند  می  این 
 .  خواهید بدست بیاوریدمی را کههایی پاسخ

 مواظب  "چرا  "ای  واژه  پرسش ی  یک سوال بی پردهاز بابت  ،  مخصوصا
تواند مانند یک اتهام جلوه کند و طرف دیگر را در  می  این کار   ۱.  باشید

چگونه "و    "چه  "راهی بیابید تا آن را به پرسش  .  دهدبحالت تدافعی قرار  
 .  تبدیل کنید "

دادید؟چرا  " انجام  را  کار  جلوه"این  زننده  اتهام  و  سخت    )سوالی 
 .  کند(می

بدهید؟ " انجام  را  کار  این  شما  شد  باعث  چیزی  نظرتر  )نرم  چه   به 
 .  است(تر محترمانه، رسدمی

 
 م  -شروع می شوند.  whyدر انگلیسی منظور  سوالاتی هستند که با پرسش   واژه ی  ۱
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 .  فعالانه گوش بدهید

موثر حوزه که  ای  شاید گوش کردن  است  ارتباط  هر چیز از  از  بیش 
بیشتر ما بر این باوریم که چون حس  .  شودمی  فرضبدیهی  غلط  دیگر به  

هیچ چیز تا  .  شنوندگان خوبی هم هستیم،  بنابراین،  شنوایی خوبی داریم
 . این حد از واقعیت به دور نیست 

شما    ، شنیدن مغز  که  هنگامی  که  است  جسمانی  منفعل  فرایند  یک 
پردهأت بر  را  امواج صوتی  ثبتی  ثیر  از  .  دهدمی  کند رخمی  گوش  شما 

دیگر ما  ،  سوی  که  اصواتی  تفسیر  از  فعالتر  است   فرایندی  دادن  گوش 
 .  گوش کردن نیازمند تفکر است. بخشیممی معنی آنها  کنیم و بهمی درک

بر گوش کردن فضیلتهای  فرهنگ  .  بخشند می  غربی سخن گفتن را 
ی    ما   باره  عملدر  اهل  و  سخنور  ساکت    افراد  که  افرادی  به  نسبت 
ما  به کسانی که عقاید  های  شرکت.  کنیمفکر می  ارزشمندتر      نشینند می

بیان را  پاداشمی  خود  رامی  کنند  دیگران  عقاید  که  افرادی  نه    دهند 
دهیم سخن  می  شگفتی هم نیست که بیشتر ما ترجیح جای  .  سنجندمی

باشیم این که مستمع  تا  امر در مذاکره چیز خوبی  ،  ضرورتا.  بگوییم  این 
 . نیست

دانید )چون دست کم باید بدانید(، که از یک مذاکره چه  می  از پیش 
مقابلتان چه.  خواهیدمی  چیزی بدانید طرف  نیست  این می  مهم  خواهد؟ 

به شما در   برای مذاکرههای  فرمول بندی راه حلامر  تان کمک  احتمالی 
بیاموزید و مخصوصا    اگر چنین است،  کند؟نمی باید گوش بدهید و  پس 

 .  شما لازم است فعالانه بشنوید
 فزون بر این،.  شودمی  غالبا گوش کردن فعال تفسیرگوش دادن موثر  

از   بالاتر  سطحی  حتی  همدلانه  دادن  گوش  که  حالی  استدر  ،  شنیدن 
گوش چگونگی    به شرح  ،  در اینجا.  گوش کردن فعال شروعی عظیم است

 : پردازیممی دادن فعالانه
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گفته    . دگر گفت* پیشتر  اندکی  گوینده  آنچه  دگرگفت  یا  بازگویی 
.  و تایید تفاهم است،  روشن کردن ابهامات،  است برای آزمودن فرضیه ها

جوهره کامل  به شکل  تا  باشید  آن  پی  بفهمیدی  در  را  عباراتی  .  پیام  از 
 مانند زیر استفاده کنید: 

 "  ...اگر درست حرف شما را فهمیده باشم"
 "است ...خواهیدمی آنچه بواقع"
 " ...گویم که شمامی درست "

کنید  تشویق  را  جملات،  . *گوینده  برای    از  اصواتی  یا  کلمات 
 :استفاده نماییدسخن یا تبیین آن ی تشویق گوینده جهت ادامه

 " ...آن بیشتر بدانمی مایلم  در باره"
 "چرا اینگونه است؟"
   "باورکردنی نیست!"  "شوخی نمی کنید؟ "  "واقعا؟ "
 .  "متوجه ام "  "آ آها  "  "هوم"

تکان دادن سرخود غیر کلامی مانند  (هایسیگنالعلائم )توانید از  می
به جلو،  مناسبای  بکارگیری تعبیرات چهره،  به حالت توافق  ،تکیه دادن 

ا ترکیب  یک  زبان    ی صورت زحفظ  وار  آینه  بازتاب  و  متوجه  و    اندام باز 
هدف اصلی شما اخذ  .  گوینده هم بهره بگیرید تا گوینده را تشویق بکنید

ه شکلی  اطلاعات بیشتر تا جای ممکن و درک و شناخت طرف مقابلتان ب
 .  است حضاو

کلمات هشدار    .تمرکز کنید1بر روی کلمات هشدار دهنده  * 
برای .  یا عباراتی است که نیازمند توضیح و تفسیرنددهنده واژگان مبهم  

حیرتمی  "جالب"ی  مثال،کلمه یا  چشمگیر  معنای  به  هم  تواند  انگیز 
باشد که می  یا۲.  باشد بیان دیپلماتیک  نوعی  این    "گوید:می  تواند  از  من 

 
 Red Flag Wordsبه شکل تحت اللفظی در انگلیسی به آن ها کلمات پرچم قرمز  ۱

 م -گویندمی
دارای چنین حالت معنایی     intriguingو   interestingی در زبان انگلیسی دو واژه ۲

 م  -هستند. 
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نمی خوشم  چندان  بکار ".  آیدایده  را  کلمه  این  کسی  در  ،  بردمی  وقتی 
 . جستجوی توضیح و روشنگری است

برمیا دلیلی  به  را  خود  کلمات  ندارید  .  گزینندفراد  اطمینان  چنانچه 
ممکن است واژگان    طرف مقابلتان  .  منظورشان چیست از ایشان بپرسید

بگیرد   بکار  از  خاصی را  بیاموزید تا چنین  .  دادن اطلاعات پرهیز نمایدتا 
دهنده هشدار  که  ای  کلمات  اطلاعاتی  همان  برای  و  بدهید  تشخیص  را 

نمایید پافشاری  ندارد  همرسانی  به  تمایلی  مقابلتان  طور  .  طرف  به  اگر 
 مثلا: . گویدمی اغلب به شما ، خاص سوال کنید

من  ،  به هر حال،  ولی.  این پیشنهاد خیلی جالبی است   !جونز  آقای "
توانیم با جمع بندی کنونی خود برای وقت حاضر  می  کنم مامی  احساس

   ".  آن را مدیریت کنیم
باشیدب از مدیریت چیست؟"  :اید در حال تفکر و پرسش    "منظورتان 

  عمل کند؟ چه چیزی خوب  د آنچه را انتظار دارید اجرا نمیآیا این پیشنها 
توانید  می  شما نیز  "کند؟ و چه چیزی مایلید ببینید بهبود پیدا نماید؟ می

ما راجع به چه مدت    "تاکید کنید و بپرسید:"وقت حاضر  "بر روی عبارت
صحبت  داریم  چه  کنیم؟  می  زمانی  است؟  کدام  شما  زمانی  چارچوب 

 "عوامل دیگری بر چارچوب زمانی شما موثر هستند؟ 

 ! نگی درلحظه 
ارزشمند    اطلاعات  و  را مشخص  دهنده  هشدار  کلمات  باشم  بلد  باید 

 .  را آشکار نمایمآنها   نهفته در پس

 همدلی کنید 

که   مشکلی  که تنها  است  این  دارد  وجود  کردن  گوش  خصوص    در 
باشدمی مکانیکی  شده  های  شکل.  تواند  نمایی  در     ۱پویایی  مکانیکی 

 
 م   -..animation--در فارسی انیمیشن هم می گویند  ۱
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  ".موافقم  "گویند: می  دهند ومی  نیز برای موافقت سر تکان  دیسنی لند 
نباشدمی  فعال ی  شنونده یا  باشد  ارادتمند  وقت.  تواند  گفتنش  ،  هاگاهی 

 .  سخت است

  
دربردارنده همدلانه  کردن  فعالی  ی  گوش  کردن  گوش  عناصر  تمامی 

این،  .  است که شرح آن رفت بر  بازتاب  افزون  ی  دهندهعنصر دیگری که 
احساسی سخنگو)گوینده( کردن  است    وضعیت  دانستن  .  باشدمی  گوش 

بهمی  آنچه دیگران حس  و  ایشان  آنها    کنند  به  این که شما  نشان دادن 
است،  دهید می  اهمیت همدلی  را  .  جوهر  شخصی  احساسات  باید  بواقع، 

بتوان تا  بازتاب دادآنها    دریافت  به دروغ درک کرد آنها    نمی توان.  را  .  را 
برسانید بالاتر  سطحی  به  حتی  را  خود  فعال  کردن  کنید  .  گوش  سعی 

 چند مورد کلیدی هست:، در اینجا. همدل باشیدای شنونده

شناسایی احساسات طرف مقابل خود و  همدلی را از راه  * 
بدهیدآنها    بازتاب بدهید  .نشان  اهمیت  فرد  آن  به  او  .  کافیست  به 
 . بدهید برایش اهمیت قائلیدنشان 

و پرسشی را طرح نمایید که منعکس    خبری بگویید های  جمله*
 :برای نمونه. وضعیت احساسی طرف مقابلتان باشدی کننده
 ".این باید نومیدی بزرگی بوده باشد"
 ". می توانم ببینم شما چقدر ناراحت هستید"
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باشید" نگران  امر  این  به  راجع  انجام  تصمیم  .  باید  کاری  چه  دارید 
 "بدهید؟

دوستانه و اعتماد آن شخص را به ی  به سوی بنای رابطه،  بواقع  اینکار  
جریان اطلاعات را  .  بخشدمی  شما را تحکیم ی  اندازد  و رابطهمی  حیرت
 .  دهدمی جلوهتر کند و فزون بر این، شما را دوست داشتنیمی تقویت

توان  می.  به معنای توافق نیستتوجه داشته باشید که همدلی کردن  
کند بدون این که با  می  دریافت که  طرف مقابل به چه صورتی احساس

او  .  موضعگیری وی توافق نمود با  از توجه تان تقدیر خواهد کرد  چه  او 
 . موافق باشید و چه نباشید

 ! ی درنگلحظه 
بدانند من خود    مگر وقتی که  ،  افراد به میزان دانایی ام بها نمی دهند

 .  دهممی چقدر به ایشان بها 

 در نظر بگیرید و توضیح بدهید 

نهادی را بدون تفکر زیاد  بیشتر مذاکره کنندگان هر پیش کش یا پیش
باره کننددر  نمی  رد  پاسخ  .  اش  مقابل  طرف  پیشنهاد  به  بلادرنگ  شاید 
و  می  حسآنها    بدهند، نفس  به  اعتماد  عرضهکنند  با  را    ی نیرومندی 

ترسند هرگونه درنگ از سوی  می  کنند و می  چنین کسب آسانی  برآورد
 .  ضعفی از طرف شخص دیگر برایشان تلقی شودی ایشان به عنوان نشانه

برد  کنندگان  بهتر-مذاکره  توهین .  دانندمی  برد  بلادرنگ  کردن  رد 
است نشان .  آمیز  را  احترامی  شده آن  .  دهدمی  بی  )عرضه    ( پیشنهاد 

ملاحظه مورد  و  استی  محصول  دیگر  برابر .  طرف  در  ادبانه  بی  رفتار  با 
با مکث برای در نظر  .  به خویشتن خدمت نمی کنید  ، خود  طرف مقابل  

دهید که هم آن پیش کش را و هم طرف  می  نشان  ، گرفتن یک پیشنهاد
 .  دیگر را جدی گرفته اید
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پیشنهاد رقیبتان شما فقط مزایایی در آن  ی  همچنین، با تفکر در باره
کنید هر .  جستجو  به  هم  شما  که  کنید  پیدا  است  ممکن  عامی  دلائل 

پیشنهاد آن  از کنترل  بیرون  رد  با  دادآنها    ، صورت  از دست خواهید  .  را 
و از چه    پسندید می  توضیح بدهید چرا آن را  پیشنهاد،ی  پس از ملاحظه

سر سوزنی ارزش در پیشنهاد او  حتی یافتن  .  خوشتان نمی آیدهایی  چیز
را نزد رقیب خود در جایگاه احترامی بالاتری نسبت    و کارکردن با آن شما

قرار  پیشنهاد  آن  کامل   کردن  رد  راه  .  دهدمی  به  باشید  داشته  بخاطر 
برد به همکاری و حل مشکل مشترک و  نه بر روی پیشی  -بردهای  حل

 .  وابسته اند، گرفتن در یک رقابت در نظرات
افراد  .  سرانجام، سببی را بگویید که چرا آن پیشنهاد را دوست ندارید

این کار پذیرش رد کردن پیشنهاد از سوی شما را    ؟مایلند که بدانند چرا
کند  می  شما کمک   طرف مقابل  فزون بر این، این کار به  .  سازدتر میآسان

علایق   و  نیازها  برد  تانتا  حل  راه  احتمال   و  بفهمد  بهبود  -را  را  برد 
 .  ببخشد

 خلاقانه بیندیشید 

حل راه  به   متوسط  کنندگان  مذاکر  .  رسندمی  آشکارهای  مذاکره 
برد خلاقانه-کنندگان  است-برد.  اندیشندمی  برد  پنهان  غالبا  پشت  .  برد 

سهولت و به  به شکل  منافع تغییر چهره داده است  .  نهان استها  موقعیت
مذاکره نمی  توسط  موقعیت  تعیین  متوسط  نیازمند  .  شودکنندگان 

تفکر خلاقانه به ما  .  برد پرده بر افکند-خلاقیتی است تا از یک راه حل برد
 رساند: می در امور زیر یاری

معین ساختن منافع واقعی مان همیشه    .م منافع را معین سازی*
رقیبمان منافع  به  برسد  چه  نیست  گمان.  آسان  را    کنیم می  آنچه 

باید فراتر  ، گاهی وقت ها. هیم بسا چیزی نیست که واقعا نیاز داریماخومی
 .  از باور هایمان بیندیشیم تا تفاوت را دریابیم
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تعها  ارز  .م ارزها را معین کنی* استیینگاهی  زیرا .  شان سخت 
ممکن  .  کنیمصاحب آن هستیم  ارزش گذاری  نمی  دارایی خاصی را که

حتی  .  بیندمیهایی  است تشخیص ندهیم که طرف مقابل ما در آن ارزش
نمی بسا  داردچه  وجود  اصلا  که  زدودن  .  دانیم  در  ما  به  خلاقانه  تفکر 

 . رساندمی کورچشمی هایمان یاری

برای    ای  بالقوهبیشمار  های  راه حل  .م پدید بیاوری هایی  گزینه *
دارد  وجود  احتمالا  مذاکره  بیندیشیم  .یک  فقط  یکی  به  است  .  ما ممکن 
یکی را که بهترین است انتخاب کنیم و  .  شاید هم به چندتایی فکر کنیم

حل راه  است  ممکن  حتی  که  ندهیم  وجود  بهتری  های  تشخیص  هم 
باشد گزینه.  داشته  چقدر  بیاوریمهای  هر  پدید  بیشتر  احتمالا  ،  بیشتری 

برد حل  راه  همان  که  کرد  خواهیم  پیدا  را  یکی   است-هم  تفکر  .  برد 
 .  کندمی بیشتر به ما کمکهای خلاقانه در پدید آوردن گزینه

بدهی* تشخیص  را  پذیرفته    ها،اولویت   .م الگوها  کارکردهای 
برها را  میانآنها    . توان دیدمی  و الگوهای دیگر را به آسانی هنجارها  ،  شده
ما  پیروی.  نمایانندمی  به  را  و می  الگوها  سهلآنها    کنیم  را  تر  زندگیمان 
کم.  کنندمی چنین،  دست  مواقع  بیشتر  اما  .  کنندمی  در  ترتیب،  هر  به 

انجام  دیگران  که  بدهید  انجام  را  کاری  شما  همان  می  چنانچه  دهند، 
  طلبید، می  اگرچیز بهتری.  آوریدمی  گیرند بدستمی  نتایجی را که ایشان

برد انجام بدهید،  برد(-)مانند یک  تفکر خلاقانه  .  باید کارهای بهتری هم 
کمک  شما  پیروی  می  به  الگوها  از  هنگامی  چه  بگیرید  تصمیم  تا  کند 

 . را نقض کنیدآنها   نمایید  و چه زمانی

 ین را بیازمایید ا 
محرک مغز را  های  و راه حل  ( پازلمعمایی )  ی  قطعات در هم ریخته

 .  کند تا متفکر خلاق تری بشویدمی این کار به شما کمک . بکار ببرید
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کننده ذهنی-بردی  مذاکره  الگوی  با  ممتازبرد  پنج  .  گرددمی  اش  او 
درک را  مذاکره  قوتمی  سبک  و  ضعفها  کند  تشخیص های  و  را    خود 

این ضعفهایی  دهد و گاممی انعطاف  .  کندمی  اتخاذها  جهت جبران  وی 
وپذیر    نمایدمی  است  سازگار  را  خود  سبک  هنگامی  چه    سوال .  داند 

فرا   پرسد، می گوش  همدلانه   و  پیشنهادمی  فعالانه  و  دقت  ها  دهد  با  را 
قرار  ملاحظه  خوشش  ی  درباره  .دهدمی  مورد  آنچه  و  دارد  دوست  آنچه 

 . نیز خلاق استها او در پدید آوردن گزینه. دهدمی آید توضیح نمی
-بردی  مذاکره کننده،  همانطور که در فصل بعدخواهیم دید ،  همچنین

گسترده طیف  تاکتیک ای  برد  را های  از  با   می  مذاکره  است  قادر  و  فهمد 
 .  پاسخ بدهد آنها  متقابل مناسب بههای تاکتیک 
 

برای پیشبرد یک الگوی ذهنی دار ستاره های توصیه 
  برد-بردی مذاکره 

 .  سبک  مذاکره را فرابگیریدتشخیص و سازگاری با پنج   -۱
برد است  -بردی  کلید مذاکره،  خاطر داشته باشید که همکاریهب   -۲
 .  و زمان خود را دارندمکان ها سایر سبک ، ولی

پافشاری    -3 مصالحه  برای  ترغیب  اما،  .  کنیدبر  است  آسان  مصالحه 
 .  برد نیست-بردای نتیجه
اهل مصالحه و بی  ،  بینخوش    مثبت،.  برد را حفظ کنید -برد  نگرش-۴

 .  طرف باشید
اطلاعات  -۵ گردآوری  جهت  فقط  نه  را  ایجاد  ،  بلکه،  سوال  برای 

وضوح درک و فهم و  ،  کنترل بحث،  کسب وقت  برای اندیشیدن،  دوستی
 .  متقاعد ساختن طرف دیگر بپرسید

تفاهم  فعالا-6 تا تفهیم و  تایید کنید  نه گوش بدهید  و گوینده را    را 
 .  نماییدتشویق 
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یافتن  -7 خوب  برای  دهنده  هشدار  اطلاعات  کلمات  و  کنید    گوش 
   . سازیدرا آشکار  آنها   پس پنهان در ارزشمند 

 .  حتی اگر موافق هم نیستید ، خود همدلی کنید طرف مقابل  با  -8
،  یک پیشنهاد متقابل ی  قبل از ارائه،  پیشنهاد عرضه شدهی  در باره-۹

 . دارید و آنچه خوشتان نمی آید حرف بزنیدراجع به آنچه دوست  
 . را معین نماییدها  خلاقانه بیندیشید تا منافع،ارزها و گزینه-۱۰
 



 

 متقابلهای مذاکره و تاکتیکهای  تاکتیک: 3فصل 
 

 ". آوردمی هم نهانی باشد، مقاومت ببار زور هر چقدر "
 ضرب المثل سرخپوستی امریکایی                        

 
از هر مذاکره هستند   ها  تاکتیک  اگر مذاکره یک  .  تقریبا بخشی 
بازی  های  و تاخت و تاز ها  ها، ضربه بازی،  هاپس تاکتیک ،  بازی باشد 

تاکتیک .  هستند  هر  تهاجمی)برای  یا  یک  ،  (مانور  متقابل  تاکتیک 
دارد وجود  هم  کنندهمی   چنانچه.  دفاعی  مذاکره  بزرگی  ی  خواهید 

با  طیف گسترده   باشید، باشید ها  تاکتیک ی  لازم است  باید    آشنا  و 
علیه بر  چگونه  خود  آنها    بدانید  از  مناسب  متقابل  تاکتیک  یک  با 

 .  دفاع کنید 
بیشتر   در  که  همانگونه  و  است  بازی  یک  ها بازیمذاکره 

را  آنها    شما نیز باید بتوانید ،  زیاد مختلفی موجود استهای  تاکتیک 
کنید  هماهنگ  زبردستی  بهترین   با  داده  آنها    و  موقعیت  هر  در  را 

 .  شده برگزینید 
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 نیازمندیم؟ها  چرا به تاکتیک 

من دارم    آنها  دلائلی را ملاحظه کردید  که بخاطر  ۲و  ۱های در فصل
مذاکره خواندهی  مذاکره  البته،  که    برد  -بردی  از  نیز  شود  می  اصولی 
حل .  کنممی  طرفداری راه  مذاکره  سبک  این  بارز  مشخصات  از  برخی 

متقابل  ،  مشترکی  مساله روابط  حفظ  و  موثر،اعتماد،انصاف  ارتباط 
است مدت  دراز  سالم  و  استی  مساله.  سودمند  کلیدی  اینجا  در  .  روابط 

 .  کنیممی مذاکره و نه با دشمنان خود ءداریم با شرکا ، اساسازیرا ما 
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سطح بالای اندیشه ممکن است متحیر بشوید  های این آرمانی با همه
تنها مشتی  ها  خود را عذاب بدهید؟ آیا تاکتیک ها  چرا باید با تاکتیک "که  
   "کثیف هستند؟های  حقه

شد متوجه  حال  به  تا  یک  اید  هآیا  در  زنی  که  چانه  موقعیت 
بپذیرند   دارند  قصد  آنچه  به  نسبت  بیشتری  قیمت  مایلند  فروشندگان 
تقاضا کنند؟ و این که نخستین پیشنهاد یک خریدار هم معمولا کمتر از  

  ( اصیل )کلاسیک ی  خواهد بپردازد؟ این یک نمونهمی  قیمتی است که او
آغاز دست  این  .  است   "ارزان بخر، گران بفروش"ثل قدیمی  از ضرب الم

شده حساب  حرکت  پایین  دست  و  ترین    ، بازیی  بالا  غالب  از  یکی 
 . گیردمی مذاکره کردن است که مورد استفاده قرارهای تاکتیک 
جا که این تاکتیک ساده خیلی رایج است، ما تقریبا انتظار داریم  از آن

این  دن  ت، باور کرق در حقی .  کنیم با آن روبرو بشویممی  هر وقت چانه زنی 
)مزایده دادن  قیمت  که  آغازیامر  هم  می  ی(  کسی  هر  آخر  حرف  تواند 

شنویم که قیمت شروع    می    در نتیجه، هنگامی که ما.  باشد سخت است
بی تردید، طرف  .  کنیممی  شروع به چانه زدن ،  به طور طبیعی اعلام شده

 .  مقابل  ما هم به همان شیوه پاسخ خواهد داد
حتی  ها  برخی از تاکتیک .  مذاکره یک بازی است  به یاد داشته باشید  

مانند شوهران و همسرانشان    تا آن حد صمیمی  مورد  نیز  بین شرکایی 
به مثابههای  ما توقع داریم تاکتیک .  انتظار است از یک  ی  معینی  بخشی 

 . دنبازی بکار گرفته شو
به   چرا  که  دارد  وجود  هم  دیگری  تاکتیک ها  تاکتیک دلیل  ضد  ها  و 

برد    -از مذاکره هستید تا برد هایی  نیاز دارید چون مشغول فراگیری شیوه
شما نیز ممکن است مذاکره    طرف مقابل  اما، به هر حال،  .  بدست بیاورید

را بر  ها  احتمال دارد او تاکتیک .  مکتب قدیم باشد  از    متخاصم  ای  کننده
بگیرد بکار  را تشخیص  آنها    باشید  بنابراین، مهم است که قادر.  علیه تان 

 .  کنیدبدهید و با آنان مقابله  



 برد   -/ مذاکرات برد  66

 

سیاههای  تاکتیک  و  سفید  هم  همیشه  غیر  ،  مذاکره  و  منصفانه 
اخلاقی  ،  منصفانه یا ضد  فراوانی  های  تاکتیک .  نیستنداخلاقی  خاکستری 

بگیرد  باید برای هر چیزی که ممکن است سر راهتان قرار  .  هم وجود دارد
 .  آماده باشید

   باورهای نادرست در ذهن ما
 .  قرار دارندها  برد فراتر از تاکتیک -مذاکره کنندگان برد
هرکسی از تاکتیک  .  اما، درست نیست.  رسدمی  این محترمانه به نظر

تاکتیک .  کندمی  استفاده حقهها  تمام  نیستندهای  هم  از  .  کثیف  برخی 
 .  بخشی از بازی هستندآنها  .انتظارندمورد ها تاکتیک 

 متقابل  های اولیه و پیشنهاد های پیشنهاد  

دیدیم  اکنون  که  پیرامون   ،همانطور  رقصی  مستلزم  مذاکرات  اکثر 
هستند متقابل  پیشنهادهای  و  پایین  و  بالا  نخستین    اگر .  پیشنهادهای 

 .  را یاد بگیریدها  باید گام، خواهید برقصیدمی
کس   اولیههیچ  پیشنهاد  ندارد  باشدای  توقع  پیشنهاد  به  .  بهترین 

است    همین   بپذیرید  که  دلیل  را  نخست  پیشنهاد  نباید  هرگز  .  شما 
رقیبمی پایین   تاندانید  دست  یا  بالا  توانید  می  دانیدمی.  کندمی  دست 

احمقانه باشد اصلا مذاکره  ،  جهت پیشنهاد بهتری مذاکره کنید و چنانچه
 .  نکنید
نباید  ،  اما شما  که  دارد  وجود  هم  دیگری  را  دلیل  اولیه  پیشنهاد 

اندازد  .  بپذیرید گمان  به  را  دیگر  طرف  است  ممکن  کار    این با  که    این 
 . پیشنهاد برتری بدست آورده است

عتیقه  کابینت  و   هستید  تان  محله  حراج  محل  در  کنید  ی  تصور 
انگیزی صاحبش.  بینیدمی  حیرت  او پرسید  می  از  و  است  چند    قیمتش 
و تمام    "مشهمیخوا":گوییدمی.  دلار است  ۲۰۰دهد  می  بلادرنگ جواب 

خالی را  خود  پول  قدری  .  کنیدمی  کیف  از  بعد  بوده   امیدوار  فروشنده 
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چانه و  کندو  ،  چک  قبول  کمتر  کردن  زیاد  و  به  .  کم  شما  که  هنگامی 
کردید موافقت  او  بالای  دست  پیشنهاد  اولین  با  کرده  او  ،  سرعت  تعجب 

حس.  است چیزیمی  حال،  شما  که  و  می  کند  ندارد  خبر  او  که  دانید 
فریب  ی  معامله زود  که  است  خرفت  آدم  یک  او  و  است  کرده  محشری 

است کرد.  خورده  قبول  را  او  قیمت  شما  که  وجودی  با    حس اید  هحتی 
.  باخت را ببازد-بردی  کند نزدیک بوده سرش کلاه برود و یک معاملهمی
بدهداو   انجام  را  بازی  داشت  است.  توقع  نشده  برآورده  و  ا.  انتظاراتش 

کند و این  می  شما احتمالا با شما مخالفتای  هم محله.  راضی هم نیست
 .  تواند بر هر ارتباطی در آینده تاثیر بگذاردمی حس بد

دلار پیشنهاد داده    ۱۵۰فرض کنید شما هم در مقابل  ،  از سوی دیگر 
بهتری  ی  شما معامله.  کردیدمی  دلار توافق   ۱7۵بر  ،  مه  در نهایت .  بودید
احساس.  آوردیدمی  بدست نیز  قیمت عادلانهمی  فروشنده  بدست  ای  کرد 

انتظاراتش از بابت  تلاش جهت رسیدن به قیمتی مناسب و  .  آورده است
میانه در  آن  شدن  کردی  برآورده  خواهد  راضی  را  وی  ستد  و  و  ا.  داد 

 .قیمت را نپذیریدی  هرگز نخستین عرضه. بودخوشحال هم خواهد 

 این را بیازمایید
حتی اگر از نخستین پیشنهاد ایشان مسرور گشتید نوعی عدم تمایل  

 . طرف مقابلتان حس بهتری خواهد داشت. را بروز بدهید
  

 چه کسی اول پیشنهاد بدهد؟  

استفهمیدن   ساده  آن  مقابل  پیشنهاد  و  اولیه  پیشنهاد  .  دینامیک 
ارائه  باید    این است که چه کسی  تر  پیچیدهی  مساله را  آغازین  پیشنهاد 

   ؟دهدب
.  کنند بهتر است خودشان مذاکره را شروع نمایند می  برخی افراد حس 

.  دیگرانی که حامی مذاکره اند هرگز نخستین حرکت را انجام نمی دهند
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؟   است  درست  یک  گیری  کدام  موضع  دو  هر  از  حمایت  در  شواهدی  
 .  بیایید هر  کدام از این دو رویکرد را مورد ملاحظه قرار بدهیم. وجود دارد

پیشنهاد     :#  1رویکرد دیگر  طرف  بگذارید  است  ممکن  وقت  هر 
 .  نخست را عرضه نماید

مطلوب است  ممکن  شما  مقابل  طرف  نخست  چیزی  تر  پیشنهاد  از 
انتظار   که  ایدباشد  که  .  داشته  باشد  هم  هر چیزی  از  بهتر  دارد  احتمال 

.  برایتان خوب است،  اگر اینطور است.  شما جرات پیدا کنید طلب نمایید
نکنید،  ولی قبول  بلادرنگ  را  پیشنهاد  نخستین  باشید   داشته  .  به خاطر 

بزنید چانه  و  چک  قیمت  سر  بر  مقابلتان    قدری  طرف  که  صورتی  به 
کشند راضی  می  افراد وقتی برای چیزی زحمت.  استاحساس کند برنده  

 . ترند
چیزهایی    ، کندمی  هنگامی که طرف مقابل شما اولین پیشنهاد را ارائه

باشد.  گیریدمی  فرا پایین  یا  بالا  پیشنهاد  نخستین  که  این  از  ،  صرفنظر 
درباره به شما  را  الهامات  ی  چیزی  به  )انگیزه ها(،    الگوی ذهنی،  اعتماد 

پیش از این که چانه    این امر.  گویدمی  شاید حس واقعی رقیبتاننفس و  
 .  بخشدمی وی ی به شما قدری اطلاعات درباره ،  زنی را آغاز نمایید

توانید چانه زنی را شروع می،  چنانچه پیشنهاد نخست مطلوب نباشد 
حتی اگر هم پیشنهاد نخستین وی را دوست ندارید )و این فرصت  .  کنید

ندارید( هموارهخوبی است که   توانید پیشنهاد متقابلی داشته  می  دوست 
آغاز   را  زنی  چانه  و  شنیدن .  کنیدباشید  دست  ،  از  از  را  چیزی  هیچ 

 .  نخواهید داد تا زمانی که به پاراگراف بعدی توجه کنید
اما مودبانه ،  آن را قاطعانه،  اگر پیشنهاد نخست کلا بیرون از خط است

کنید غیرواقعگرایانه  .  رد  پیشنهادی  ندهیدبه  پاسخ    خود حیرت از  .  اصلا 
بدهید  ۱زدگی  و  بنگریدرا  ۱  ۹6ی  )صفحه  نشان  کنید  (  واقعا  روشن  که 

 
 م -در انگلیسی در مفهوم یکه خوردن یا حیرتزدگی  استفاده می کند. flinchنویسنده از فعل  ۱
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پیشنهاد چنین  به  توانید  بدهیدی  نمی  مثبت  منتظر چیزی  ،  بعد.  پاسخ 
ارائه.  بمانیدتر  معقول متقابلی  پیشنهاد  که  مقابلمی  زمانی  در  ،  کنید 

مشروعیت را  وی  نخست  نقطهمی  پیشنهاد  که  مامنی  اتکا  ی  بخشید  و 
پیشنهاد نخست در ترکیب با پیشنهاد متقابل    ..شودمی  رای کل مذاکره ب

آنند که    )احتمالات(   ها فرصت.  آوردمی  شما یک طیف مذاکراتی را پدید
بعلاوه،    .جایی نزدیک حد وسط آن طیف خواهد بوددر  هرگونه موافقتی  

که به نخستین رقم  این حد وسط  ،  اندازهکه تا چه    شود  می  بعدا مشخص 
 .  رقیبتان که بدان پاسخ مثبت دادید وابسته بوده مطلوب است

که طرف  ،  بینیدمی  همانگونه  که  این  برای  زیادی  بسیار  پشتیبانی 
دارد وجود  بدهد  را  پیشنهاد  نخستین  مورد  ی  گزینه.  دیگر  را  جایگزین 

 .  دهیممی ملاحظه قرار

   . : پیشنهاد نخست را خودتان ارائه بدهید2#رویکرد 
نقطه نخست  مامن   اتکای  پیشنهاد  است  و  یک  .  قدرتمندی  امر  این 

  تاثیر   نهایی نیز بر  قیمت  ،  بنابراین.  دهدمی  سوی طیف مذاکراتی را شکل 
نقطه.  گذاردمی تا خودتان  نفع شماست   بناکنید  ی  به  را  اولیه  نه  اتکای 

 .  این که به طرف مقابلتان اجازه بدهید این کار را بکند
اولیه یا  ی  پیشنهاد  درون  و  تمایلتان  بالاترین حد طیف  در  باید  شما 

چون احتمالا  ،  به هر رو.  باشد  طرف مقابلتان  نزدیک به طیف قابل قبول  
به   امتیازناگزیر  با یک عدد    ،هستیدهایی  دادن  این است که  بهترین کار 

خود  های  امتیازبالا شروع کنید و طرف مقابل خود را وادار به کار بر روی  
یچ چیز را به حال خود  ، هپیش از این که چانه زنی را شروع نمایید.  کنید

 .  رها نسازید
حال  هر  کنید،  به  شروع  خواهید  نمی  بالا  هم  کنید  .  خیلی  سعی 
اگر خیلی بالا بنا  .  اما، واقع گرایانه باشد.  دی را بنا نماییدناتکای بلی  نقطه

 
یا همان    flinchارجاع می دهد که مربوط به مبحث  ۵۱در متن اصلی به صفحه ی  ۱

 م -حیرتزدگی است.
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نیز  طرف مقابل شما را  .  کنید، ممکن است اعتبار خود را از دست بدهید
مطمئن باشید پیشنهاد نخستین برایتان جذاب است   .  ناراحت خواهد کرد

 .  تواند  آن را با خیال راحت بپذیردمی و چیزی است که طرف مقابلتان
ارقام  .  است که از یک عدد مفرد استفاده نماییدای  لا کارپسندیدهمعمو

گویی بر اساس یک فرمول ریاضی دقیق محاسبه    .دن رسمی  دقیق به نظر
اند و   بارهشده  بحث پیرامون یک  .  وجود داردآنها    ییک حس تداوم در 

نظر  به  فرد  به خوبی  تر  رسد سختمی  عدد  که  به یک عدد  باشد نسبت 
 .  گویی بدون هیج گونه تفکری ساخته شده استگرد شده و  

فروشنده آخر من   ۱۰.۰۰۰  "گوید:می  داردای  تصور کنید  دلار حرف 
کنید  می  شما فکر.  کنید؟ احتمالا خیرمی  آیا شما حرفش را باور   ".  است
نباشد؟    ۹.۹۹۰دلار یا  ۹.۹۹۹.۹۵چرا   اودلار  من یک    "گفت:می  چنانچه 
ممکن بود فکر کنید تا جای    ".  دلار بروم۹.۹87.6۴نمی توانم زیر   ۱سنت 

  ممکن  دقیق عمل کرده است و بدون هیچ پرسشی این عدد را احتمالا 
 .  پذیرفتیدمی

کنید پشتیبانی  دلائلی  با  را  تان  پیشنهاد  .  پیشنهاد  به  نسبت  اما، 
باشید و آن را طلب نماییدهای  طرف هم که  وقتی  .  مقابل هم گشاده رو 

ارائه کردید بالاطیف  ،  پیشنهاد نخستین خود را  از  فردی که  )همان عدد 
است( طرف  ،  تمایلتان  برای  محتملا  )که  عدد  آن  چرا  بدهید  توضیح 

از او بپرسید نظرش چیست؟  .  رسد(، منصفانه استمی  مقابلتان بالا به نظر
فرا بدهید با توجه گوش  از هم .  و  بمانید و  انجا  منتظر پیشنهاد متقابلش 

فقط به خاطر داشته باشید اگر پیشنهاد متقابلش غیر  .  را ادامه بدهید  رکا
 . اتکا را بدست بگیردی اجازه ندهید تا نقطه اوواقع گرایانه باشد،به 

معینی هم هست که برایتان به شکل خاص پر از امتیاز  های  موقعیت
بدهید  است   را  پیشنهاد  نخستین  مورد  .  تا شما   این  ای  مذاکرهچنانچه 

پیچیده و متشکل از عناصر زیادی به غیر از قیمت  است، پیشنهاد شما  

 
 م-گویند.  centواحد کوچکتر دلار را سنت  ۱
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معیار و  اساس  .  شودمی  ملاک  عنوان  به  را  شما  پیشنهاد  کار    رقیبتان 
بحث استفادههای  جهت  نظرات می  آتی  با  مقایسه  جهت  مرجعی  و  کند 
آید  می پیشنهادتان لحن و نوای مذاکراتی را که از پی .  بردمی  خودش بکار

 .  نمایدمی پی ریزی

 متقابل  های نصایح دیگر برای پیشنهاد دادن و پیشنهاد 

اگر طرف مقابل بو ببرد  .  خیلی برای یک معامله مشتاق ظاهر نشوید*
وادارتان  هستید،  آن  طالب  بدجوری  هنگفتی  می  شما  مبلغ  برایش  کند 

 .  بپردازید
نشوید  * احساساتی  به موضوع مذاکره  یا  برای  .  راجع  مثال،یک خانه 

فراوانی وجود دارد.  یک ماشین باشید در دریا ماهی  بر روی  .  بیاد داشته 
خواهید با یک قیمت منصفانه و با  می  هدف اصلی خود برای کسب آنچه

 .  شرایط مناسب متمرکز بشوید
رد  ،  پیشنهاد متقابل.  پیشنهاد متقابل را خیلی به سرعت ارائه نکنید*

قبلی   پیشنهاد  تلقی .  استکردن  شخصی  را  مخالفت  .  کنندمی  افراد 
که   واضح    هنگامی  تفکر  بدون  و  بلادرنگ  کردن  میباشدرد  به ،  تواند 
برای هر پیشنهاد اندک زمانی  .  از بی احترامی گرفته شودای  عنوان نشانه

وقت بگذارید تا بیندیشید مخصوصا هنگامی که پیشنهادی پیچیده و نه  
باشد میان  در  ساده  گرفته  .  قیمتی  جدی  نظراتشان  دارند  دوست  افراد 

 . شود
متقابل* پیشنهاد  بیاوریدمی  وقتی هم  مقابل  .  دهید دلائلی  به طرف 

آنچه از پیشنهادشان خوشتان آمده و آنچه را مایلید تغییر پیدا  ی  در باره
 .  افراد دوست دارند علت را بدانند. و دلیلش  را بیان کنیدبگویید  کند 

.  آماده باشید و واکنش خود را کنترل نمایید   متقابلی    برای هر پاسخ*
نمی اصلا  کردشما  خواهد  چکار  یا  گفت  خواهد  چه  دیگر  طرف  .  دانید 
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طرف خود را  بیی  چهره.  بگیریدحالت طبیعی  به خود    پاسخ هر چه باشد، 
 .  حفظ کنید

به صورت کتبی دریافت کنید   هاپیشنهاد* .  و پیشنهادهای متقابل را 
آوردن در  کتبی  صورت  رسمیمی  باعثآنها    به  پیشنهادتان  و  تر  شود 

مکتوب  را نسبت به های  و عددها  افراد حرف.  به نظر بیایدتر  متقاعدکننده
در برابر از   نوشتن  ،  همچنین.  گیرندتر میشفاهی جدیهای  اعداد و حرف

امور دیگر از  در برابر  و یا  دهد  می  هشیاری  به شما    دست دادن حافظه  
 .  کندمی شما مراقبت

 نقاط اتکا  

پیشنهاد متقابل مانند  از پی آمدن    پیشنهاد نخستین در یک مذاکره و
  استفاده آنها    نقاط مرجعی هستند که ما از ها  این.  کنندمی  نقاط اتکا عمل

چون  می بدهیمنماییم  انجام  مقایسه  داریم  نظر  .  دوست  در  که  هنگامی 
کنیم  قبول  را  پیشنهادی  بنماییم،  داریم  عرضه  متقابلی  پیشنهاد  چه    ، یا 

 .  بریممی بکار  آغازیناتکا نقاط ی را به مثابهآنها 
منزلههای  مرجع به  هم  عملی  دیگری  اتکا  فهرست  .  کنندمی  نقاط 

آیا تا به  .  دن شاید بخوبی معروف باش  خرده فروشی  یک کالا در  های  قیمت
قیمت   از  تحت    "حراج  "حال  آن  متداول  قیمت  با  مقایسه  در  کالا  یک 

اید؟  قرار گرفته  نوبه  ، هر معیار هدف سنجیبا  ،  حراج  قیمت    تاثیر  ی  به 
در هنگام مقایسه با یک عدد بالاتر به  ،  اما  .خودممکن است جذاب نباشد

 .  آیدمی نظر جذاب
قیمت اقلامی مشابه یا یک قیمت قبلی  ،  قیمت مزایده ،  فهرست قیمت

نیز همانند  یا  مشابه  کالای  قلم  یک  منزلهمی  برای  به  تلقی  ی  تواند  اتکا 
به یک رقم قراردادی اتکا  ی  نقطه.  گردد شود  می  باعثکشاند و  می  ما را 

 . به نظر برسدتر جذابنهایی  قیمت   ،  در مقایسه
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و   مراجع  از  استفاده ما  بر  میان  عنوان  به  اما  .  کنیممی  مقایسات 
تاریک   ی  پیاده از یک دره،  شب هنگام دیروقت،  حال، اگر تا به حالهربه

با  .  توانند خطرناک هم باشندها میدانید که میان برمی  ، پایین آمده باشید
به    اً ما شدید.  کنیممی  اتکا، هدفمندی خود را تعلیق ی  تکیه بر یک نقطه

زمان   هر  در  اتکا  و  می  اتکا هم  نقاط  پایه  هم  واقعیت  در  اگر  کنیم حتی 
شود و کاملا به  می  عددی که به شکل نامنظم اخذ .  اساسی نداشته باشند

است  نامرتبط  مذاکره  قیمت  می  موضوع  بر  مذاکره   در  تاثیر  نهایی  تواند 
  اتکا را ارزیابی فزون بر این،در حالی که  شما  وقتی دارید نقاط  .  بگذارد

 .  کندعموما این امر کفایت نمی ،  دهیدمی دارید اصلاحاتی انجام  ، کنیدمی
تاثیراتشان   برابر  در  و  است  مهم  اتکا  نقاط  عملکرد  چگونگی  درک 

 تواند مفید باشد:می مثال زیر. هشیار باشید
جزیره      یک  در  تعطیلات  در  کنید  بومی   گرمسیری  ی  تصور    غیر 

که  تسبیح  های  زنجیر از دانه  یک فرد محلی در بازار با یک  .  بریدمی  بسر
اهالی درست شد نزدیک  به   هتوسط  آقا".  شودمی  شما  به خیر  .  صبحتان 

بند زیبا را بخرید؟   این گردن  ،  اما.  دلار است  3۰قیمت معمولش  مایلید 
فقط   شما  دارید    ".  شودمی  دلار  ۱۵برای  کنید  گمان  است  ممکن  شما 

بیاد  .  خریدمی  کنید و آن را می  تخفیف هنگفتی دریافت یا احتمال دارد 
  ۱۰متقابل   و پیشنهاد    بیاورید که نباید هرگز پیشنهاد اولی را قبول کنید

یا    ۱۲در این شرایط، در نهایت آن گردنبند را حدودا  .  دلار را ارائه بدهید
که در این  .  دلار را بدهید  ۵شاید هم پیشنهاد متقابل  .  خریدمی  دلار  ۱3

را   آن  محتملا  را  .  خریدمی  دلار  ۱۰حالت،  آن  بگیرید  تصمیم  اگر 
قیمت معمول  ،  کنیدخریداری   اوج همان  قیمت  باشددلا  3۰اگر  بوده  .  ر 

بیشتر    ، احتمالا  بسته به پیشنهاد متقابلتان   ،  دلار  ۲۰برای شما  تنها  ،  اما
عملکرد  رسید  می  قیمتی که بر روی آن به توافق .  کردیدمی  هم پرداخت 

 . اتکاستی نقطه
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و نقاط  ،  متقابلهای  پیشنهاد،  نخستینهای  پیشنهادی  بحث ما در باره
 دارد:می اتکا قواعد چندی را بیان

 . همیشه بیش از آنچه توقع دارید بدست بیاورید  طلب نمایید  *
کنید طرف مقابل قبول خواهد  می  همیشه کمتر از چیزی که گمان  *

 .  کرد پیشنهاد کنید
 . هرگز پیشنهاد اول را نپذیرید  *
اتکا    * نقاط  به  مقابلتان یک  نسبت  ندهید طرف  اجازه  و  باشید  آگاه 
 .  اد نمایداتکا غیر واقعی را ایج ی نقطه

 واقعیت سریع 
تعیین را  مذاکره  طیف  اتکا  تاثیر می  نقاط  نهایی  قیمت  بر  و    کنند 

 .  گذارندمی

 زدگی   حیرت

مانور کلاسیک دیگری است که ما     1( فلینچ )  حیرت زدگی یا بهت  
انتظار را  همه  گیرد.  داریم  ش  انجام  خوبی  به  فلینچ  که  حتی  ،  هنگامی 

این   بر  واقفیم  که  استهنگامی  استفاده شده  تاکتیک  این  از  خوب     که 
   .  کندمی عمل

همان   یا  کردن  فلینچ  اخم  و  هم کشیدن  در  که    چهره  است  زمانی 
  از خود بروز شما حیرت زدگی شدید یا شوکه شدن در قبال یک پیشنهاد  

ظالمانه  .  دهیدمی پیشنهاد  این  که  است  پیامی  ارسال  کار  این  از  قصد 
بازنگری نموده و   به امید این که عرضه کننده پیشنهاد غالی خود را  .  است

بدون این که  شما  ،  این شیوه  با.  عوض کندتر  آن را با یک پیشنهاد معقول
 .  کنیدمی  بلادرنگ دریافت امتیاز  یک  خودتان تعهدی بدهید 

 زدگی   حیرت

 
1 flinch 
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 .  آوردمی شک و تردید را در پیشنهاد دهنده پدید   *
 .  شود اتکا و مامنی نقطهتواند مانع ایجاد یک می*
ممکن است باعث شود عرضه کننده پیشنهادش را پیش از این که  *

 . شما پاسخی بدهید بهبود ببخشد
یک   با  شوک    حیرتچگونه  یا  طرف  می   روبرو  زدگی  وقتی  شوید؟ 

با یک پیشنهاد بهتر پاسخ ندهید،  کندمی  حیرت  مقابلتان   در  .  بلافاصله 
احساس چرا  بدهید  توضیح  استمی  عوض،  منصفانه  پیشنهادتان    ؟ کنید 

بخشد و  می  کنید که آن را مشروعیت می  حال دارید پیشنهادی را بحث
یکمی  کمک  تا  بدهد   اتکا  ی  نقطه کند  تشکیل  تعدیل  .  را  راه  اگر 

طرف مقابلتان که برای این امر کار کرده است  ،  پیشنهاد خود را برگزینید
بیاورد  امتیازی  شاید   نهایت  .  بدست  کاهش  ،  هم  در  را  پیشنهادتان 

 .  نخواهید داد

 عدم تمایل  

حد   از  بیش  معامله  یک  برای  نباید  هرگز  که  کردم  پیشنهاد  پیشتر 
همیشه بهترین کار این است که این نقش را در بی  . یدمشتاق به نظر برس
ضرورتا نقشی  ،  نماییدمی  هنگامی که اظهار عدم تمایل.  رغبتی بازی کنید

همانطور که در عشق ورزی    "گرفتن آن سخت است"کنید که  می  را بازی
شود مردی که علاقه مند  می  هم  تظاهر به عدم علاقه مندی اغلب باعث

شود تا دل او را بدست  تر  مجبور به تلاش سختبه ازدواج با یک زن است  
 . آورد

 چلاندن  

برای  می  شما را  خود  مقابل  طرف  همچنین  افزونتوانید    تر امتیاز 
بدون این که خودتان امتیاز و قید و شرطی بدهید خیلی ساده با یک نظر  
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بازنگری کنید  و  "یا    ".کنید  ناچارید  بهتر عمل"دادن مانند   لازم است 
 .  بیشتر بچلانید  ". پیشنهادتان را بهبود ببخشید
موفق   تاکتیک  این  مقابلتان  ،  باشداگر  از    طرف  فراتر  را  پیشنهادش 

جا مذاکره را  توانید از همانمی  اگر نباشد، .  بخشدمی  انتظارات شما بهبود
 .  ادامه بدهید

برای   متقابل  اتاکتیک  بدهیم  چلاندن  جواب  که  است  چقدر  "ین 
را  "؟بهتر کتیک  ااز پیش تچلاند  می  پیچاند ومی  اکنون فردی که قضیه 

اگر مورد قبول  .  گیرد و عدد خاصی را در ذهن هم داردمی  متقابل را بکار
 .  نباشد، به مذاکره مانند قبل ادامه دهید

 آدم خوب/ آدم بد  

فیلم در  را  مورد  رادیده  ها  این  زندانی  بد  پلیس  بعدمی  اید:  ،  ترساند 
وارد  اعتراف .  شودمی  پلیس خوب  پلیس خوب  نزد  کند چون  می  زندانی 

رفیق معامله کندمی  فکر با یک  بهتر است  تفاوت.  کند  بر  سبکی  های  او 
شود و بر این واقعیت که هر دو ایشان  می  خوب و بد متمرکز های  بین آدم

 . کندمی یکسانی دارند  بیشتر تمرکزدر همان تیم هستند و هدف 
توانند توسط  ها  مینقش. دهدمی در مذاکرات  تجاری هم رخ  ،این امر

مذاکره  تیم  که  ،  کننده  یک  شوهر  و  زن  یک  حتی  یا  وکیلش  و  تاجری 
این یک روش موثر در اعمال فشار بر .  کنند بازی شوندای میخرید عمده

 .  کسب امتیازات بزرگتر استطرف دیگر به منظور 
به فریبکاری است بازی تاکتیک متقابل متهم کردن  این نقش  .  برای 

بگذارید بدانند شما ازکارشان خبر دارید و به ایشان بگویید نمی خواهید  
 . فقط این را به روشی ملایم بگویید.  نقش بازی کنید

 ی خطر منطقه    
باشید خوب  آدم  برسد.  مراقب  نظر  به  مهربان   است  اما  ،  ممکن 

 همچنان او در سوی مقابل قرار دارد ! 



 برد   -/ مذاکرات برد  78

 

 
 و تاخیرها ها ضرب الاجل :وقت شناسی به عنوان یک تاکتیک

است مذاکره  هرگونه  مهم  عنصر  شناسی  طرف.  وقت  از  کدام  ها هر 
 .  کندتواند ساعت )زمان( را به نفع خویش دستکاری  می

کند   تعیین  الاجلی  ضرب  است  ممکن  طرف  که یک  منظور  این    به 
بزند اقدامی  به  دست  تا  نماید  پاچه  دست  را  دیگر     ۵۰حراج  ".  طرف 

پایان  به  امشب  این   .رسدمی  درصدی  قیمت    فردا  به  رختخواب  ست 
 ".  گرددمعمولش برمی

بکشد به .  شاید هم یک طرف کنار  را  مقابلش  این که طرف  امید  به 
نماید  امتیازات  پیشنهاد   ترغیب  نیستم".  شتابزده  مطمئن  من  .  خب، 

   " ...مایلم راجع به آن فکر کنم

.  شودمی  امری نسبتا ذاتی )غریزی( است که بکار گرفتهزمان بندی   
کهمی  نیزشما   سرعت  می  دانید  را  امور  تا  باشد  شما  خدمت  در  تواند 

از سوی دیگر، همیشه هم آسان نیست که  .  را کند کنیدآنها    ببخشید یا 
کند وروش مهار  می  دریابید چه موقع طرف مقابلتان زمان را دستکاری  

 .  آن نیز آشکار نیست
زمان بندی      هایدو چیز را که معمولا برای علم به تاکتیک ،  در اینجا
 .  به شکل موثری رفتار نماییدها وریم تا بتوانید با آن آمی لازم هستند 

را فقط  آنها    .هستند  ()اختیاری  بخواهی    دلمعمولاها  ضرب الاجل*  
وضع خود  شدن  کار  مشغول  به  می  همیشه .  کنیدمی  برای  راجع  توانید 

زمانبندی جدول  در  کنیدها  تغییری  ضرب  .  مذاکره  های  الاجلحتی  
 .  دادگاهی و مالیاتی نیز قابل تمدیدندهای پرونده
آن    * با  متضاد  اقدام  انجام  زمانبندی  تاکتیک  یک  متقابل  تاکتیک 
 . است

فشار   احساس  مدت  دراز  الاجلی  ضرب  بابت  از  ،  کنیدمی  چنانچه  
،  را فراخواندای  اگر همتای شما خط مشی.  تقاضای وقت بیشتری بنمایید
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توضیح بدهید که  .  کنید تا با شخص بالادست خود صحبت نماییدتقاضا  
مذاکره مهم است و هر دو طرف سزاوار وقت کافی هستند تا مزایا را در  

 .  کار مذاکره در هر صورت هر روز ممکن است. نظر بگیرند
حس هم  خودتان  می  اگر  است،  شده  کشیده  درازا  به  مذاکره  کنید 

بنمایید اعمال  الاجلی  که  مقا  طرف.  ضرب  سازید  خاطرنشان  را  بل 
  .های دیگری دارید و در این زمان و آن زمان تصمیم بگیریدجایگزین

 رقابت  

در   که  بداند  مقابل  بدهید طرف  اجازه  فشار  بدون  است  گاهی خوب 
دیگری را هم در  های  و جایگزیندیگری هستید  های  حال گفتگو با طرف

کسب    فرصتبگذارید بداند رقابت وجود دارد و ناچار است  .  گیریدمی  نظر
بیاد داشته باشید هرگز خود را بیش از حد  .  با شما را برنده شود  و کار  

 .  مشتاق برای یک معامله نشان ندهید
به او .  به صورت رقبایی برای  شما داردهایی  طرف مقابل هم جایگزین

.  سازدمی  امله( منحصربفردچه چیزهایی شما را )در این مع کنید  یادآوری  
متمایز   عوامل  یا  تجربه  ورسمتان،  اسم  اعتبار  چه  و  هایتان  قابلیت  چه 

به خود تذکر بدهید که وی به یک دلیلی با شما) و  .  دیگر باشدی  سازنده
 .  کندمی دارد مذاکره (نه کس دیگر

 اختیار  های محدودیت

مذاکره گاه  که  می  هر  است  خوب  محدود  کنید،  را  خود  اختیارات 
قرار .  سازید فشار  تحت  التزامی  برای  را  شما  مقابل  طرف  که    هنگامی 

  آنگونه که فکر هم    شاید    یا    ، دهد که نمی خواهید بدان ملتزم باشیدمی
بمی نیستیدهکردید  آماده  جهت  ،  خوبی  بیشتری  وقت  هستید  مایل  یا 

باشید داشته  آن  مرور  و  با    ،  تفکر  که  بررسی  وجود شخصی  را  امور  وی 
 .  کنید همواره مطلوب است
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بعد از شنیدن  .  برندمی  فروشندگان خودرو همیشه این تاکتیک را بکار
ناپدید  تا  می  پیشنهادتان  بررسی    با"شوند  را  قضیه  خود  مدیر 

 ".دستشان بسته است  "گردند تا به شما بگویند:سپس، برمی"نمایند 
افراد از  عزت  می  بسیاری  از  گذارند  بهتر  مذاکره  طول  در  نفسشان 
توانم هر می  ،  من رییسم"ممکن است چیزی شبیه  .  خودشان ظاهر شود

بدهم انجام  بخواهم  را  ندارم  ،چه  دیگر  کسی  طرف  از  اجازه  به    ".نیازی 
باشید شما  .  بگویند گفته  چنین  شما  ،  وقتی  بر  است  ممکن  دیگر  طرف 

 .  نامطمئن هستید بپذیریدفشار بیاورد تا پیشنهادی را که نسبت به آن 
داند چه  اگر که واقعا رییس هستید و طرف مقابل هم این را می،  اما

دیگر کسی بالا دست شما نیست تا از بابت او کار را به تاخیر  باید کرد؟  
کار ،  پس.  بیندازید بکنید؟ می  چه  به  می  توانید  ارجاع  با  را  کار  توانید 

  "توانید بگویید:می  برای مثال، .  بیندازیداز خود به تاخیر  تر  شخصی پایین
بشوم متعهد  رقم  آن  به  این  از  بررسی  ،  پیش  با حسابدارم  را  قضیه  باید 

بازاریابی  "یا    ".  کنم تیم  با  را  آن  با  لازم است  بعد  و  بگذارم  ام در میان 
توانید عمل کنید تا  می  به عنوان رییس، بخوبی".  شما دوباره تماس بگیرم

بدانهای  مسئولیت که  دیگری  افراد   به  را  کنید   می  اعتمادها  معینی 
ایشان    مشارکت  به    اری و اعتنا ذگ   ارجاع بدهید  و این فقط برای ارزش

 .  کاملا امری طبیعی است
شما را  برخی از مذاکره کنندگان دوست دارند در ابتدای کار مذاکره  

سازند   معامله   مطمئن  دارند  شخصی  با  تصمیم  می  که  اختیار  که  کنند 
اما، اگر این کار را با شما تجربه نمایند،  .  کار خوبی است،  این.  گیری دارد

و لازم است با  بگویید تا جایی اختیار دارید  آنها    به.  فریب طعمه را نخورید
شخص  نام  .  دیگرانی که بالاتر از آن حد هستند هم  امور را بررسی نمایید

چون ممکن است بخواهند تایید او را هم سر بزنگاه   .  خاصی را هم نبرید
کارگروه.  بگیرند مانند یک  از شما  بالاتر  اختیار  یا  ،  مقام صاحب  مدیریت 

 .  مبهم بماند ای  هیئت مدیره باید مقوله
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هستند بینی  پیش  قابل  غیر  را  .  مذاکرات  خودتان  جایگاه  دهمواره  ر 
حتی اگر از این کار هم استفاده نمی کنید، فقط  .  بدهیدکس دیگری قرار  

هست چیزی  چنین  بدانید  که  این  جهت  اعتماد   ،  از  و  راحتی  احساس 
 .  بیشتری خواهید کرد

 سکوت  

نا به سکوت حس  افراد نسبت  در یک درنگ  .  دارند  خوشایندی  اکثر 
معمولا یک  این  .  تا آن تنش را بشکنند،  گویندمی  چیزیهر    ناخوشایند  
 .  اشتباه است

بگذارید طرف دیگر حرف زدن را  .  راحت بودن در سکوت را یاد بگیرید
بدهد هایتان  .  انجام  گوش  برای  که  بگوید  چیزی  است  ممکن  وی 

 .  خوشایند باشد
مقابلتان   طرف  کنید  ساکت .  شودمی  قائل  امتیازی  فرض    شما 

شگفتی.  مانیدمی چیزی  می  در  چه  به   دارید  که  کنید؟  می  فکر شود 
احساسهم    احتمال   نماید  نامناسب است  امتیازکنید  می  دارد گمان  . او 

و کند تا حرف بزند  می  شود، دهانش را باز می  وقتی سکوت ناراحت کننده
شما   عرضه   امتیاز به  مذاکره،  حال .  نمایدمی  بزرگتری  خود  با  دارد    او 

 .  کندمی
پرهیز شما  با  گفتگو  از  مقابل  طرف  وا می  اگر  را  چیزی  هیچ    کند، 

از وی بپرسید نظرش راجع  .  خودتان را تکرار کنید  آخرین نظر  .  مگذارید
بخوانید مقابل خود چیزهایی  اوراق  از درون  به چشمان  ،  به آن چیست؟ 

باید که  کنید  عذرخواهی  یا  بنگرید  خیره  تلفنی     وی  تماس    انجام     یک 
کنید.  بدهید استفاده  استراحت  اتاق  از  آن  .  یا  تا  بدهید  انجام  کاری 

بیشتر امتیاز   که  آن  بی  بشکنید   را  مطمئن  .  بدهید  ی  دینامیک  فقط 
 .  عصبی درنیفتیدهای یکباره درون خندههباشید ب
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 ترغیب کردن 

یک برگر و  .  شویدمی  ( وارد رستوران غذاهای فوری )آماده  برای ناهار
سفارش  معتدلی  متوجه.  دهیدمی  نوشیدنی  توانید  می  شوید می  سپس، 

پول   با  فقط  کرده  زمینی سرخ  با سیب  را همراه  نوشیدنی  و  برگر  همان 
نمایید دریافت  وضعیت  .  بیشتری  زنی این  چانه  یک  وقتی  .  ماندمی  مثل 
متوقف را  خوردن  قطعهنمایید  می  غذا  به  سیب  ی  باقیماندهی  و  و  برگر 

نمیای  سرخ کردههای  زمینی تمام کنید  آنها    توانید که  ،  کنیدمی  نگاهرا 
خوراکشوید  می  تعجبم آنقدر  عجله  چرا  شما  اید؟  داده  سفارش  ی 

 ۱. ایدکرده

    
با قیمتی خاص روی هم   به هم مرتبطی را  اقلام  فروشندگان معمولا 

نمایندمی  انباشته ،  گاهی .  بیشتر پول خرج بکنید  کنند تا شما را ترغیب 

است زنی  چانه  امر  سیب    .این  و  برگر   یک  واقعا   شما  که  وقتی  مانند 

این تنها یک تاکتیک است تا شما را  ،  غالبا.  خواهیدمی  زمینی سرخ کرده 

 .  از پولتان جدا سازند

شوید متمرکز  خود  منافع  بر  کردن  ترغیب  تاکتیک  با  مقابله  .  برای 

برای .  خواهیدکدام را نمیخواهید و  می  تعیین کنید کدام اقلام ترغیبی را

که  ای  بسته کنید  آنچهمذاکره  شامل  باشدمی  تنها  یک  .  خواهید  برای 
 

ی غذای بزرگ  ما را امتحان نمایید.  وعده ،نرخ خوبشرح انگلیسی درون تصویرصفحه بعد:   ۱

 م -(-)مگا میل



 83های متقابل  /  های مذاکره و تاکتیکتاکیتک

 

ضروریی  بسته غیر  اضافی  معامله  ،اقلام  چون  نظر ی  فقط  به    خوبی 

 .  مردد نباشیدسو  به این سو و آن   ، رسدمی

 ی درنگ ! لحظه
توانم از پرداخت پول برای اقلام اضافی غیر ضروری از راه تمرکز بر  می

 .  منافعم پرهیز نمایم
 

دار های  توصیه تاکتیک  ستاره  کاربرد  و  ها  برای 
 های متقابل  مذاکره  تاکتیک

تنها    را  ها  تاکتیک   -۱   که  نه  این  ببریدآنها    برای  بکار  ،  بفهمید  را 
تاکتیک  با  برابر شان  بتوانید در  تا  از خود دفاع  های  بلکه  متقابل مناسب 

 .  کنید
این که    -۲ از  ارائه بدهید پیش  بگیرید نخستین پیشنهاد را  ،  تصمیم 
 .  را بسنجیدها و بدیها خوبی 
 .  هرگز پیشنهاد اولی را نپذیرید -3
راهم    وقتی    -۴ آغازین  ببرید،  دهید می  پیشنهاد  بالا  را    . هدف خود 

 .  طرف دیگر را مورد اهانت قرار ندهید، اما
پیشنهاد  دریابید    -۵ و  های  که    متقابل های  پیشنهادنخستین 
نقاط  می عنوان  به  مامن  توانند  و  نماینداتکا  را  آنها    .عمل  مذاکره  طیف 

 .  گذارندمی تاثیر نهایی و قویا بر قیمت    آورندمی پدید 
و بی رغبتی  بازی کنید    زدگی    حیرت  های  سخت از راه تاکتیک   -6

 .  مورد نظر خود را بدست بیاوریدی تا معامله
بگیریداز    -7 بهره  به نفع خود  بیشتر  ،  اما.  زمان  باشید  بخاطر داشته 

 .  بخواهی هستنددلها ضرب الاجل
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به خود رخصت دهید تا قادر باشید  .  اختیار خود را محدود سازید  -8
 .  در بعضی از اوقات کار را با اعاده به دیگری به تاخیر بیندازید

باشید-۹ راحت  به شما صرفا چون سکوت  .  در سکوت  بدی    احساس 
نگویید که بعدا از بابت آن احساس    ات  احساساز سر    چیزی را  ،  دهدمی

 .  نماییدپشیمانی 
کردن  -۱۰ ترغیب  که.  باشیدها  مراقب  را  اقلامی  خواهید می  فقط 

 .  قبول کنید



 هاو گزینه  ها ارزمنافع،  ها،موقعیت :4فصل 
 
کند که وی  می پرداخت ی بیشتربهای  برای چیزهایی   فردگاهی  "

 ". آوردبدست نمی ها   زی از آن چی
 یناآلبرت اینشت                                

 کنند  می  با منافع فرق ها  موقعیت 

دستیابی   به  مربوط  کلیدی  مسائل  از  برد  به  یکی  درک  -توافق  برد 
گرچه این اصطلاحات تخصصی اغلب  .  و منافع استها  تفاوت بین موقعیت

 .  یکسان نیستندولی ، روندمی به صورت جایگزین همدیگر بکار
پیشنهاد:ها  موقعیت  * و  توسط طرفهایی  تقاضاها  که  در  ها  هستند 

 .  شوندمی یک مذاکره  ارائه
طرف  :منافع  * که  هستند  برای    را  آنها    ها چیزهایی  امور  مهمترین 

  یا دلائل نیاز به آن هاست(  در نظر،  خود )چیزهایی که بواقع نیاز دارند
   .گیرندمی

،  اما .  خواهیدمی  گویید می  موقعیت چیزی است که شما ،  به بیان ساده
که است  چیزی  حقیقت،  منفعت  کرد،  در  خواهد  برآورده  را  .  نیازهایتان 

نپذیرید یا  فکر،  بپذیرید  زیادی  چهمی  کنندمی  افراد  .  خواهندمی  دانند 
 ممکن است آگاه نباشند که منافع واقعی شان چیست؟  ، ولی

ی  به مثابهها امکان دارد این امر به شما کمک کند به منافع و موقعیت
  ( )نوک کوهآن کوه  ی  قلهها  موقعیت.  از یک کوه یخی بنگریدهایی  بخش

که  زیر  می  یخی هستند  در  منافع  بیشتر  که  در حالی  و   ببینید  توانید  
 . پنهانندسطوح  
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 ی خطر منطقه 
نگها  موقعیت اشتباه  منافع  با  چه .  ریدیرا  دانند  نمی  همیشه    افراد 

لازم است به زیر سطوح هم نگاهی بیندازید تا آنچه را بواقع  .  خواهندمی
 .  نیاز دارید کشف نمایید

طلب  حقوق  افزایش  خود  کارفرمای  از  کنید  فرض  مثال،    برای 
شما    ی  گوید که مایل است به خواستهمی  کارفرمایتان به شما .  نماییدمی

بگذارد ندارد،  اما.  احترام  وجود  افزایش  این  برای  بودجه  در  آنگاه،  .  پولی 
پرداخت  بهتری  حقوق  که  دیگری  شغل  بخاطر  را   خود  شغل  یا    شما 

نیز مانند شغل قبلی  می  کند ترکمی امیدوار هستید آن کار را  کنید  و 
و  دهید  می  دوست داشته باشید یا با ناخرسندی به کار خویش ادامهتان  

شکل نارضایتی  که  است  حالی  در  اینجا(  .  گیردمی  این  )در  کس  هیچ 
 . برنده نیست

صرفا   که  این  یا  دارید؟  نیاز  را  حقوق  افزایش  واقعا  شما  این    آیا 
شماست فکر  ،یعنی.  موقعیت  که  است  چیزی  خواهید؟  می  کنیدمی  این 

در  می  چرا شما  واقعی  منفعت  کند؟  پیدا  افزایش  تان  حقوق  خواهید 
نیست پول  احتمالا خود  بهبود  ،  اما.  چیست؟  یا  و  اسباب حفظ  از  برخی 

تواند به شما کمک کند  می  وقتی افزایش حقوق.  سبک زندگی تان هست
دیگری نیز هست تا آن را برآورده  های  راه،  منفعت خود را برآورده سازید
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این  ۱منافع بهداشتی یا مجوز  ،  یک خودرو شرکتی.  بکند مسکن احتمالا 
را   باشد.  نمایدمی  تامین   نیز هدف  مردود  حقوق  افزایش  اگر  ،  حتی 

ابزارها   این  از  یکی  راه  از  را  شما  منافع  بتواند  است  ممکن  کارفرمایتان 
 .  تامین کند

. است ()نیازموقعیت ابزاری )اسبابی( برای برآورده ساختن یک منفعت  
  .ضرورتا تنها و یا )بهترین( روش برای انجام این کار هم نیست،  اما 

موقعیت روی  بر  نیستها  تمرکز  کار  .  کارکردی  منافعی این  به    اغلب 
به می حد  از  بیش  که  استآنها    انجامد  شده  موقعیت  .  توجه  چنانچه 

بدهید،   پیشرفت  را  خود  حقوق  افزایش  یک  از  خواستن  کارفرمایتان 
کدام  نماید و هیچمی  موقعیت خود در ناتوانی در افزایش حقوق تان  دفاع

شما   نظر     ی  دیگرهای  گزینهبه    از  در  را  شما  منافع  است  ممکن  که 
 .  نخواهید کرد توجه د نبگیر

به موقعیت وابسته هستندهای  افراد  اگر موقعیتی را صرف نظر  .  خود 
تغییر   یا  و  گی،  بدهندنموده  تصمیم  اراده    آنها    ،  ریدر  نظر   سست    به 

تواند برعلیه منافع  می  دفاع از موقعیت خود.  رودمی  رسند و آبرویشان می
باشد و  .  خودتان  قوت  برای حفظ  ولی، ممکن است  ضمن تلاش سخت 

نشویدهایتان    اصرار   آن  امر.  متوجه  به می  این  و   شود  شخصی  تواند 
 . آسیب برساندها روابط بین طرف

 ی خطر منطقه
باید بر این که سرعت پیشروی تان کاهش یابد پافشاری  ها در موقعیت

آن.  نمایید جای  خویش،  به  منافع  چیز    ،بر  همه  از  برایتان  آنچه  یعنی 
بشوید متمرکز  است  را،  نیز.  مهمتر  دیگر  طرف  منافع  بتوانید  که  ،  این 
ممکن  آنها    و الا  .  اهمیت داردبرآورده سازید  ،  دست کم در بخشی از آن

 .  است به مذاکره با شما ادامه ندهند

 
 م -مسکن مراد استوام یا تسهیلات  ۱
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 عیین منافع  ت

یا   شما  توسط  یافته  گسترش  موقعیت  هر  مقابلتان  برای  باید    طرف 
است؟   هدفی  چه  خدمت  در  این  چرا؟  در     "بپرسید:  شما  به   امر  این 

شکست  ی  قاعده.  رساندمی  کشف منافع زیرین ورای هر موقعیت یاری
پیروزی  تقاضا    یا  یک  تامین  برای  راه  یک  از  بیش  آیا   که  این  تعیین 

 .  اگر وجود ندارد، شما با یک منفعت سر و کار دارید، وجود دارد یا نه
نمونه به  ،  برای  پرداختی  افزایش  بخواهید  است  اعتبار  شکل  ممکن 
به   همکاری  بخشیدن  و  سالارزش  طی  در  شما  توسط  ها  تان  شرکت 
پذیرد شیوه.  صورت  دارد  دریافت  های  احتمال  برای   هم  ،  اعتباردیگری 

ترفیع  تدرخواس جدید،  مسئولیت،  لقبی  یا  بیشتر  مزایای  و  های  حقوق 
من  "تواند احتمالا  می  موقعیت آغازین شما   بنابراین،.  ( فزونتر باشد)شغلی 

من  "ولی، منفعت واقعی تان ممکن است  باشد    "خواهم می  افزایش حقوق
 . باشد "اعتبار بیشتر هستم سزاوار 

بر سر یک  دو خواهری که  ی  قدیمی را در بارهی  یک قصههم    شاید  
هر کدام از خواهران .  کردند  را شنیده باشیدمی  پرتقال نزاع و جیغ و داد 
به  .  د  که یعنی او سزاوار آن پرتقال استیچسب می  به موقعیت خود سخت 

نمیآنها    ،شکلی واضح باشندتوانند  هر دو  پرتقال  آن  نهایت،  .  صاحب  در 
بسیار مشاجرات  از  واقعی،  پس  منافع  خواهر  دو  آشکار هر  را    شان 

از.  سازندمی پرتقالآنها    یکی  دارد  می  آب  قصد  دیگری  و  پوست  خواهد 
 .  پرتقال را رنده کند تا کیکی را معطر سازد

به  موقعیت و  هستند  هم  مغایر  و  ناسازگار  خواهر  دو  اصلی  طور های 
دیگری پرتقالی  ،  پرتقال را برداردآنها    اگر یکی از .  متقابل منحصر بفردند

توانند کاری را  میآنها    یا این که.  باخت(-برد ای  )نتیجه.  کنددریافت نمی
  یعنی مصالحه!   کنند می  انجام بدهند که بیشتر افراد  دارای ذهن منصف 

هر کدام چیزی    ،راینبناب.توانند پرتقال را به دو نیم مساوی برش دهندمی
البتهمی  بدست را ،  آورند  آنچه  تمام  هم  کدام  بدست  می  هیچ  خواهد 
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طرف    کافی برای بری  شاید  هم نیم یک پرتقال حاوی آب میوه.  آوردنمی
شده رنده  پوست  و  نباشد  خواهر  یک  تشنگی  برای  ی  نمودن  هم  کافی 

 .  معطر ساختن یک کیک نداشته باشد
راهی برای هر کدام از هر  آنها    تشریک منافعشانتنها از راه تعیین و  

 . خواهند کسب نمایندمی کنند تا چیزی را کهمی دو خواهر پیدا

   باورهای نادرست در ذهن ما
 .  توانند موافقت را ناممکن سازندمی  ناسازگارهای موقعیت

ناسازگارند،  ها  البته نه به شکل ضروری، اما حتی هنگامی که موقعیت
دو   را  هر  خود  منافع  باشند  قادر  است  ممکن  تامین    ۱۰۰طرف  درصد 
 .  نمایند

عجیب و غریب و احتمال دارد فکر کنید که این داستان نزاع خواهران  
هیچ و  باشد  نداده  ساختگی  رخ  واقعی  دنیای  در  آن  مشابه  چیزی  وقت 

 .  شودمی و به خاطر ارقام بالا واقع ، تواندمی، ولی. است
کردندی  معاهده  اسراییل و    مصر،  م۱۹7۹در   امضا  مانع  .  صلحی 
از  .  بود  اسین  یشبه جزیرهاختلاف بر  سر  ،  رای توافقبمذاکرات  ی  عمده

بود که در جریان   از مصر  تاریخی، سینا بخشی     "شش روزهجنگ  "نظر 
اسراییل بر حفظ کل یا  .  م به تصرف اسراییل در آمده بود  ۱۹67در سال  

پافشاری  آن  از  نمود.  جزیی  که   می  حالی  را  ،  در  منطقه  آن  تمام  مصر 
 .  به وضوح ناسازگار بودندها موقعیت. کردمی مطالبه 
توافق فقط پس از این که  منافع هر دو طرف مورد توجه قرار گرفت   

،  بلکه.  خواستواقع خود آن زمین را فی نفسه نمیب  اسراییل.  بدست آمد
. خواستمی  نمود می  را که این سرزمین فراهم ای  این کشور حفاظ امنیتی

تنها    مصر ولی  نبود،  آن  حاکمیت   مختصات  تمامی   نیازمند    هم 
سازدخواست  می متحد  را  آن   اجدادی  و  آبا  سنتی  ی  اراده.  میراث 

از آن سرزمین را غیر نظامی بسازد تا  هایی  )سیاسی( بر آن بود که بخش
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اسراییل هم این سرزمین را در برابر .  منافع اصلی خود را برآورده گرداند
امنیتی با مصر مبادله کرد و آن را برگرداند و  منافع هر دو  های  تضمین

 .  برد(-بردی طرف  به طور کامل تامین گردید)یک مذاکره

 اولویت بندی منافع  

از خواسته از  ،  هافهرستی  بتوانید  است  تمامی چیزهایی که ممکن  از 
کنید درست  بیاورید  بدست  مذاکره  یک  خود  .  دل  از  خواسته  هر  برای 

را    "چرا؟"بپرسید   تان  واقعی  منافع  تا  یکبار(  از  بیش  هم  تعیین  )شاید 
بارهآنها    .نمایید در  به طوری که  بندی کنید  اولویت    آنها   مهمترینی  را 

ساده ممکن است ایجاد سه  ی  برای یک مذاکره.  ذهنتان روشن شده باشد
یا این  .  میانه و پایین کافی باشد  های  بالا، )دسته بندی( اولویتی  مقوله

  سه دسته بندی شاید چیزی باشند که شما باید کسب کنید، آنچه واقعا 
 .  خواهید و چیزی که داشتنش عالی استمی

است"گفتن   مهم  برایم  چیز  را .  همه  آن  و  این  و   را  این    من 
است  ".خواهممی کننده  از  .  ترغیب  یکسان  صورت  به  چیز  همه  ولی، 

بین.  ار نیستاهمیت برخورد بودن در قبال  تر  بودن و منظمتر  برای واقع 
برای هر ،  سپس.  تمامی منافع خود را فهرست بندی کنیدهایتان  اولویت

کدام از آن منافع یک وزن عددی تعیین نمایید به طوری که سرجمع کل  
یافتههای  ارزش با  ی  وزن  برابر  باشد  ۱۰۰شما  شما  .  نقطه  به  کار  این 
مهمکند  می  کمک  برایتان  همه  از  آنچه   روی  بر  را  خویش  توجه    تر  تا 

سازید متمرکز  مبادله.  است  از  را  شما  کار  جای  ی  این  به  خوب  ارزش 
خود   اصلی  اهداف  به  راجع  را  چیز  همه  که  زمانی  در  ارزش  بی  چیزی 

 .  نمایدمی حفاظت اید هفراموش کرد
قبل پیش بینی  طرف مقابل را نیز از  های  سعی کنید منافع و اولویت

  اما، احتمالا .  را رده بندی نماییدآنها    ممکن است نتوانید با قاطعیت.  کنید
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او خیلی مهمها  توانید تعیین کنید کداممی یا دارای  ،  را  تا حدی مهم و 

 .  گیردمی اهمیت کم در نظر

 منافع  ی درمیان گذاشتن اطلاعات در باره 

مذاکره    طی اندازه  جریان  چه  رازداری  تا    جالب   داشتن    توانایی  در 

نظر.  استتوجه   چه می  احساس آنها    رسدمی  به  هر    گویند می  کنند 

علیهمی بر  و  شدآنها    تواند  خواهد  در  .  استفاده  را  اطلاعات  نتیجه،  در 

  کشف منافع واقعی شان را دشوار ،  اختیار دیگری قرار نمی دهند که البته

 .  سازدمی

با دیگری در   نخواهید  اطلاعات هست که ممکن است  برخی  آشکارا، 

، بودجه، ضرب  ممکن است راجع به نرخ آخرمورد نظر خود.  میان بگذارید

باشیدای  دهان بستهالاجل خود و غیره   به هر حال، معمولا  ،  داشته  ولی 

 .  گردند  نمایانبهترین کار این است که اجازه دهید منافعتان 

  من پرتقال را نیاز دارم زیرا "  گفت:می  هران درگیر مااگر یکی از خوا

کنممی رنده  کیکم  برای  را   پوستش  ضرری ،  ؟".خواهم  توانست می  چه 

شود پاسخ.  حاصل  هم  دیگر  خواهر  که  دارد  وجود    داد: می  احتمالاتی 

پرتقال اههم" آب  لیوان  یک  فقط   هم  من   همین؟    ".  خواهممی  ش 

 .  شدمی مشکل حل 

عیانوقتی   را  خود  متقابل  می  منافع  پاسخ  اغلب  دیگر  طرف  کنید، 

آیا این امر شما را در یک وضعیت    شود؟می  د چه هاگر ند،  اما.  خواهد داد

قرار پاسخ  .  است  "نه"جواب  دهد؟  می  نامطلوب  دیگر  طرف  اگر  حتی 

ندهد هم  گذاشتن،  متقابل  میان  یک    در  به  رسیدن  کلید  منافع 

آنها    با آشکار نمودن منافع خود، احتمال دارد  .  برد است-ی( برد )مذاکره

برآورده شوند توافقی  .  بیشتر  با هیچ چیزی  نیست شما  که  بنیازی  کنید 
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  نیز  منافعتان را تامین نمی نماید و اطلاع از منافعتان توسط طرف دیگر  

 .  بیابدآنها  راهی برای تامین تواند به وی یاری برساند تا می

 ارزها  

تهیه   بخواهد  مقابلتان  طرف  است  ممکن  که  چیزی  هر  از  فهرستی 

را  .  کنید اقلام  پول  .  نامندمی  ارزهااین  شده  شناخته  ارز  بهترین  البته، 

تولید یا خدمات نیز مبادله ،  همچنین.  است ولی،  .  شودمی  پول در عوض 

جدول  ،  از جمله روش پرداخت.  وجود دارندارزهای بسیار زیاد دیگری نیز  

دیگر،  تحویل قواعد  و  اعتبار،  شرایط  و  تجاری)برند(  تخصیص  ،  نام 

عاطفی،   بندی، زمان  ،هطراخم تلقی  نیازهای  ارزشمند  ها  طرز  چیز  هر  و 

قیمت نیست.  دیگری به  باشید قضیه فقط مربوط  ، بنابراین.  توجه داشته 

طرف   که  چیزی  هر  به  را راجع  آن  شما  و  داراست  خواهید  می  مقابلتان 

 .  ندیشه کنیدا

هرچیزی که شما دارید و  ی  علاوه بر این و به مهمترین وجه، در باره

را  آن  مقابلتان  است.  بیندیشیدخواهد  می  طرف  چیز  همه  من  .  منظور 

نیازهای زیادی   نا طرف مقابلتان ممکن است  نیازهای عاطفی و    از جمله 

هر چه نیازهای بیشتری  .  باشد که بسادگی معلوم نباشندداشته  ملموس  

کنید، شناسایی  بتوانید  دست  این  ت  از  برای  بدهید، أو  پیشنهاد  آن    مین 

 .  ارزش بیشتری دارید

 واقعیت سریع  
ارزها ممکن است ملموس یا ناملموس  .  هر چیز دارای ارزش است  ،ارز
است.  باشند بسیار   ارزهای  از  یکی  تنها  کننده.  پول  برد  -بردی  مذاکره 

 .  کندمی همیشه  به  ورای قیمت نگاه
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کارگاه در  کنندگان  شرکت  از  اغلب  امهای  من  آیا  می  مذاکره  پرسم 
  "نه "گویند  می  اکثرا در حالی که.  مذاکره کنند۱  دونالد ترامپمایلند با  

عصبانیت  از  پیش  .  زنندمی  لبخندی  از  گرچه  را من  ولی  ،  دانممی  پاسخ 
نه؟"کنم می  سوال مذاکرهآنها    ."چرا  در  که  ندارند  ترامپ  ای  باور  با 

 بیاورند!  ی تاجر زیرک شانسترسناک و ، سرسخت
ترتیب،  ،  اما هر  بلند به  را  خود  اندکی دست  نشان  می  تعداد  تا  کنند 

معامله مایلند  باشندای  دهند  داشته  دونالد  استدلال.  با  این  آنها    معمولا 
ای چنین تجربهازولی،  .  توانند بهترین معامله را انجام بدهنداست که نمی

 . خواهند آموخت چیزهایی  
نشان دیگری  می  من  دلیل  که  بزرگی  هم    دهم  روایت  دارد:  وجود 

به شرکای مذاکره کننده تا  بود   ...تصور کنید.  آینده گفته شودی  خواهد 
ای  این امر مرا به یاد معامله  "گویید:می  یک مذاکره هستید وی  در میانه

ما توافق کردیم  .  انجام دادیم  اندازد که چند ماه پیش با دونالد ترامپمی
عجب! این فرد  "  شما حال در فکر است کهی  شریک مذاکره کننده   "...تا

تاثیر قرار گرفتم بواقع    -با دونالد ترامپ معامله کرده است؟ من تحت  او 
من هم  .  کردممی  بزرگتر از آن باشد که من گمان  ای  آدم کله گندهباید  

انجام به  را  معامله  امر  ".رسانممی  این  وج،  این  )و  برای  اعتبار شما  و  هه 
پسندی خود  اسم    (تان حس  مرتب   روش   این  با  بتوانید  تا  است  عالی 

را   برانیدترامپ  زبان  بر  را می  و  بیهوده  این  ترامپ  نمایید  یقین    توانید 
 .  دهدمی داند و آن را از عوامل تقاضاهای مذاکره اش قرارمی

 
۱ Trump .JDonald – از حزب جمهوریخواه که حواشی   ۲۰۲۰-۲۰۱6س جمهور امریکا  یری

   بسیاری در دوران زمامداری اش پدید آمد و در رقابت با جو بایدن رییس جمهور فعلی امریکا 

.وی تاجری معروف و از سرمایه داران بزرگ و غول آسا در  از حزب دموکرات شکست خورد 

 م  –ا و جهان بشمار می رود.امریک
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ترامپ دونالد  مانند  مشهوری  فرد  احتمالا  ممکن  .  نیستید  شما  ولی، 
از است   و  نمایید  تعیین  را  تشخیص  قابل  به سختی  ارزهای  باشید    قادر 
 .  استخراج کنیدای ارزش افزودهآنها 

 خواهیم ما همواره چیزهای یکسانی نمی
را همانند ما امور  این که دیگران هم  هر .  بینند آسان استمی  فرض 

که امروز    هستیم و باید کاری را    یموفق   ومنطقی  های  ما انسان،  چه باشد
آن   جای  داریمدر  بدهیم  قرار  انجام  درست  آن  پایان  ما بی.  تا    تردید، 

خواهیم،  می  چنانچه چیزی .  خوب و مهم است،  دانیم چه چیز درستمی
 . هر کس دیگری نیز باید آن را بخواهد

خواهر به یک  .  کنیممی  متفاوت نگاهای  البته، ما همه به اشیا به گونه
را می  پرتقال  اش  میوه  آب  و  نگاه.  خواهدمی  نگرد  آن  به  دیگر    خواهر 

و  دهد  می  یکی به آب پرتقال بها .  خواهد کیک درست کندکند و میمی
از  دیگری رنده شده اش را نی،  اما  .داندرنده شده اش را دارای ارزش نمی

 .  دهددارد و به آب میوه اهمیتی نمی
 .  طلبدمی خواهد و دیگری تنها امنیتمی یک کشور زمین 

 . طلبدمی خواهد و دیگری فقط پول بیشترمی یک کارمند اعتبار 
خواهیم داریم و این چیز  می  ما آراء خود را راجع به چیزی که ی  همه

برد  -به ما فرصت بهتری برای یافتن یک راه حل برد،  این امر.  خوبی است
 .  نمایدمی اعطا

نادرستی است که )بگوییم( دیگران همانند ما  ی  فرضیههمان  مشکل  
تفاوت.  هستند این  و  متفاوتند  دیگران  که  بیاموزیم  تشخیص  ها  باید  را 
 .  بدهیم

 ی درنگ ! لحظه
این حقیقت که دیگران ممکن است  .  همگان همانند من نمی اندیشند

ی  اشیا را متفاوت از من ارزش گذاری نمایند فرصتی را برای یک مذاکره
 .  آوردمی برد پدید-دبر
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 ها خلق ارزش از تفاوت  

  
همان طور  .  ۱کند می  دفع را    زباله  پهن  بیابان گاوی این    یک    جایی در 

اصطلاح   این   معنی که  گاومی  تلویحا  برای  هم    دهد  مدفوع  هیچ    این 
 به صورت تصادفی به این پهن  برخورد  کشاورزی هم.  ارزشی اصلا ندارد

خود .  کندمی با  بگیرم  پهن  ین  ااز    توانممی  من"  اندیشد:می  وی  ،  بهره 
توانم این را به عنوان سوخت می.  بسازمای  و خانه  بکنم  آجرهایی درست  

  توانم از این  می.  بکار ببرم تا شام خود را بپزم و خانواده ام را گرم نگه دارم
و  پهن   کنم  استفاده  غلاتم  حاصلخیزی  معاش  برای  بهبود  امرار  را  خود 

 .  مانند طلاست زباله برای کشاورز این  ".  ببخشم
با   اندیشه غوطه ور است که  این  نزدیکی خانه در  مدیر رستورانی در 

کند؟  های  روغن کار  استفاده شده چه  کردنی سوخته  تواند  می  ویسرخ 
پدید بیاورد    یبوی گند و تعفن ،  در نتیجهدفن کند و   ای  کوچهآن را در  

اداره بازرس  از طرف    وی .  بهداشت را در پی داردی  که خطر یک دعوی 
زبالهمی به یک شرکت دفع  تاها  تواند  نماید  پرداخت  بین  آنها    پول  از  را 

که روغن    یرا به شرکت آنها    تواندمی  یا او.  ببرند و از شرشان خلاصی یابد
 .  بفروشد کند می یلسوخته را به سوخت تبد

 
 م -این سطور توضیح تصویر هم هست  -به تصویر نگاه کنید ۱
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نفر گنج شخص دیگری استی  زباله یابید  می  در ،  هاگاهی وقت.  یک 
گذاری  ارزش  خود  مقابل  طرف  از  بیش  را  چیزی  شما  و  می  که  کنید 

توانید به  می  اگر.  تا ارزش خلق نماییداین فرصتی آرمانی است  .  بالعکس
هیچ هزینه برای طرف دیگر چیزی  را که ارزش بالایی دارد  با کمترین یا 

.  بدست بیاورید   را  ها  هزینهتوانید از دل آن بسیاری از  می  ، خود بدهید
، شما  اکنون.  هم بتوانند همین کار را در حق شما انجام بدهندآنها    ،شاید

اندکی چشم از چیز  را بدست می  پوشیهر دو  زیادی  بسیار    کنید و چیز 
 .  برد است-برداین کلید دستیابی به یک توافق . آوریدمی

به طور منظم از    بزرگ دونالد ترامپو    موفق    مستغلات و اموال    تاجر
ولی، صاحب  .  بخردبود   که مایل    گفت  می  خاص سخن  زمین  یک قطعه  

در مذاکره مربوط به داد و ستدی  .  کردمی  خیلی مبلغ زیادی طلب   الف
قطعه    دارد تاای  گزینهب  ترامپ یاد گرفته بود که این طرف مقابل  دیگر  

دارد   بدان  طمع  چشم  که  را  پایینزمینی  بسیار  قیمتی  با  الف  تر  از 
نماید نمی.  خریداری  دیگر  ب  که  آنجا  امتحان  از  را  گزینه  این  خواست 

ترامپ .  ترامپ خیلی هم گرانبها بوداما، برای  .  نماید، برایش کم ارزش بود
پرداخت  پول  می  نسبت به آنچه در غیر این صورت باید   قیمتی بالاتر را 

  بعدا برای یک معامله نیز    ترامپ  .  داد زیرا ب این گزینه را شامل کرده بود
یک  ی  برد بر پایه-ترامپ و ب توافقی برد.  بسیار بهتر با الف اقدام نمودی  

 .  سرمایه)دارایی( ارزش گذاری شده به روشی متفاوت دست یافتند
معامله  های  موارد یا اقلامی که ممکن است  توسط طرفبرای تعیین  

گذاری  ای  به شیوه ارزش  اینجا  ب  متفاوت  در  مورد هست که  شوند چند 
 باید لحاظ شوند:

تلقی   * پرداخت  :هاطرز  بیشتر  پول  افراد  تا حفظ  می  برخی  کنند 
نمایند یا  ،  آبرو  و  برسند  نظر  به  خوبی  راضی    انانیت  آدم  را  خودشان 

مقدار زیادی از پول را برای یک پیراهن که دارای طرح لوگوی  .  نگهدارند
همان پیراهن  ،  حتی اگر چه.  طراح بر روی آن است پرداخت خواهند کرد
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به   قیمتی  باشدبا  موجود  لوگو  طرح  آن  بدون  کمتر  این    گرچه.  مراتب 
افراد متفاوت استحالت   برداشت     ولی طرز ،  در میان  و  به   تلقی  نسبت 

 .  ارزش مهم است

کردن  * پیشینه  :خطر  دارند های  افراد  گوناگونی  کردن  .  خطر 
هستندها  بعضی کردن  که  .ضد خطر  حالی  دیگر سرسختانه  ای  عده  ، در 

خطر کردن اگر که طرف مقابل    مخالف  طرف  .  پذیرندمی  خطر کردن را
مذاکره تمایل داشته باشد خطرات معینی را که در آن داد و ستد دخیلند  

افراد  واگذار  کند.    یبیشترامتیاز    ممکن است مایل باشد    د،مفروض بدار 
های  خرند و شرکتمی  کنندمی  که خطر را جذبهایی  بیمه را از شرکت

در    همدیگر را برای مشارکت  های  سهم  بیمه خودشان به صورت مرسوم  
 . کنند می خرید و فروش هطراخم

مهارت* و  منابع   کردن  تحقق  های  ترکیب  برای  مشابه 
 :تولیدی مقرون به صرفه های  مقیاس

اندازه    قدرت   نیز قدرت هستدر  یا چند  .  وجود دارد و در تعداد  دو 
ی  عرضه کنندگان به سمت مذاکره  را از  توانند تقاضاهای خود  می  طرف
اندک.  بکشانندتر  مطلوبهای  نرخ  تعداد  مثال،  از  برای  خواربارفروشان    ی 

تا قیمتمی  مستقل  بپیوندند  به یکدیگر  از یک  های  توانند  را  تری  پایین 
 .  مواد غذایی بدست بیاورندی تولیدکننده

دیگر  یکاتفاق   ه  ب   مختلف های  مهارتترکیب کردن منابع  و   *
نمی برا تنهایی  به  که  چیزهایی  تحقق  دادی  انجام  موسسات    :توان 

ویژگی بیاورندهای  دارای  پدید  کوشی  هم  قادرند  نمونه، .  مکمل  برای 
ساختمانی  یفرد کار  مقاطعه  شخص  یک  و  سرمایه  می  زمیندار  توانند 

مشترک آمیز  مخاطره  بسط    ی گذاری  را  خود  مایملک  تا  بدهند  شکل  را 
بازده بهتری را نسبت به میزانی که هر کدام )به تنهایی( احتمالا  و    داده

 .  ند بدست بیاورنددشمی در غیر این صورت بهره مند
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ارزش ی  با مبادله به شکل مختلفی  که  هر ،  شوندمی  گذاری  ارزهایی 
کدام  .  ارز بیشتر کسب نماید،  کمتر  )ضرر( با از دست دادن ،  تواندمی  طرف

توانید وضع کنید که احتمال دارد توسط طرف  می  ن ضرر راوامتیازات بد
است  ممکن  را  کارهایی  چه  شوند؟  گذاری  ارزش  آسانی    آنها    مقابل  به 

برایتان انجام بدهند که در نظر شما  دارای ارزش بسیار زیاد باشند؟ از راه  
،  تمرکز بر روی منافع و بهره برداری کردن از  منابع دارای ارزش مختلف

 .  کنیدمی برد دست پیدا-بردی احتمالا بیشتر به یک نتیجه

 ها  گزینه 

پذ برای  مقابل  طرف  ساختن  متقاعد  مذاکره  از  ماهدف  آنچه   یرش 
نیستمی بهتری  مذاکره  .  خواهیم  تا شرایط  ماست  از  هر کدام  به  کمک 

باشیم داشته  قبل  به  در  .  نسبت  مشترک  به صورت  مشکل  کار حل  این 
ی  گرده  جهت منفعت دوجانبه است تا این که رقابتی برای کسب سود بر

 .  دیگری باشد
است ۱گزینه   مذاکره  یک  برای  ممکنی  حل  طیف .  راه  از    ی گزینه  

 .  مجموعه ارزهای ممکن است
چه ما وضعمان بهتر از آنچه قبلا بدون  راه حل برای معمای مذاکره ) 

بشود بوده  نشود   مذاکره  انتخابیا  عملکرد  یعنی  های  (  ما  برای  موجود 
و  بیشتری داشته باشیم،  های  هر چه قدر گزینه.  هایمان استهمان گزینه

 . برد خواهد بود-بردی احتمال بیشتری برای یک مذاکره باشند، ها بهترین
برگردیم پرتقال  آن  و  خواهر  دو  مورد  بودند؟  آنها    هایگزینه.  به  چه 

الف  خواهر  کنند؟  حل  را  خود  مشکل  توانستند  به می  چگونه  توانست 
توانست آن را  می  خواهر بیا  .  خواهر ب اجازه بدهد صاحب پرتقال بشود

توانستند  در تلاشی هدایت نشده برای یک  میآنها    .به خواهر الف بدهد
ببرند،  مصالحه نیم  دو  به  را  انجام    توانستندمیآنها    .پرتقال  خط  یا  شیر 

 
۱option    
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  آن دو .  بدهند یا بسیار کشمکش کنند تا بر مالکیت آن تصمیمی بگیرند
سر  می بر  بجنگند  پرتقالتوانستند  یکدیگر  آن  می.  با  خاطر  به  توانستند 

کنند فرنگی،  میآنها    . مزایده  توت  موز،  )یک  دیگری  ارزهای  توانستند 
تلویزیونی برای تماشا( بیاورند و بر توزیع تمام آن  ی  انتخاب کدام برنامه

تلویزیون()ها  میوه اختیار گرفتن  کنترل  نمایند  ودر  نهایت،  .  موافقت  در 
ا یافتند: یکی چلاندن پرتقال برای آب آن را و دیگری رنده  برد ر-راه برد

 .  کردن را پذیرفتند
نیست  .  اندکی داشتندهای  آن دو خواهر کاملا گزینه جای شکی هم 

راه  ،  هابیشتر آن گزینه.  دیگری هم بود که ما لحاظ نکردیمهای  که گزینه
بودند-بردهای  حل برد  نیم  یا  گزینه  .  باخت  یک  بود-بردتنها  اکثر  .  برد 

.  به ذهن خطور کردن آسان بودندبرای  ،  گرچه غیر رضایت بخشها  گزینه
 .  بودتر برد چالشی-بردی گزینه

 مطلوب ما  ی سه گزینه
 کنند: می بیشتر مذاکره کنندگان با سه گزینه در ذهن شروع

 .  توانم کسب کنممی   کهای بهترین معامله *
 .  خواهم پذیرفتکه  ای بدترین معامله*
 . توانیم به آن دست پیدا کنیممی  محتمل ترین توافقی که معتقدم*

گزینه طیف  داردها  در خصوص  وجود  چندی  هر  .  مشکلات  از  پیش 
توانید بدست بیاورید  می  که ای  چیز، شما بواقع نمی دانید بهترین معامله

پایه  ؟چیست بر  است  طرف  های  فرضیهی  ممکن  آنچه  به  راجع  خود 
و دارد  حطیه  خواهدمی  مقابلتان  در  که  ی  و  دنیا  به  خود  نگرش  بافت 

ممکن است چیزی   ،  وقعات معینی داشته باشیدتضرورتا هم محدود است 
باشد داشته  وجود  برایتان  نمی،  ولی.  بهتر  را  آن  حتی  چون  .  بینیدشما 

 .  ایدا به موقعیت اصلی خود سخت چسبیدهشم
که خواهید ای  توانید هم از بابت بدترین معاملهبه همین ترتیب، نمی

نمایید حاصل  اطمینان  در  .  پذیرفت  را  نهایی  قیمت  یک  است   ممکن 


