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ما خوشحال  .گذردیم «گرفتن بله»انتشار کتاب  نیسال از اول یاز س شیب

آن را در حل و فصل تضادها و  ایدر سراسر دن یادیز اریکه افراد بس میهست مفتخرو 

 دیمف بخش یبه توافقاو رضاااا یابیدسااا  یمذاکره متقابل برا وتعارضااااو خود 

که  یکوچک در انقلاب خاموش ابکت نیکه ا میدانستمیما در زمان انتشار ن .ابندیمی

صمیمسه دهه روش  یط داده  رییتغ ها و جوامع راسازمان ،هاافراد در خانوادهگیری ت

 .خواهد شد لینقطه مرجع تبد کی ، بهاس 

 مذاکره انقلاب

نقاط جهان  شااتریدر ب یریگمیغالب در مورد تصاام دگاهید ،نساال لبل کی

 ،در محل کار -لدرو  یهاهرم ییبود که افراد بالا نیلرار بر ا ی بود.سااالساااله مراتب

 .ها دستوراو را دنبال کنندرمه ینییرا گرفته و افراد پا ماویتصم - اس یخانواده و س

 .تر بوددهیچیهمواره پ  یوالع ،البته

و گسااترش  ترعیساار ینوآور تر،پهن یهاکه با سااازمان یامروز یایدر دن

در   یموفق یتر اس  که براواضح یگریاز هر زمان د شیب ،شودیمشخص م نترن یا

فرد و هزاران  دیشاااا، صااادها و هاده بر دیاغلب با ،خود یازهایکار خود و برآوردن ن

ستق هیچ سازمان تکیه کنیم که بر  میتوانینم صرفا ما .میندار ی روی آنهامیکنترل م

 م.یکودکان سر و کار دار ایکه با کارمندان  یهنگام یحت - میکنتکیه  ستوراودادن د
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 ،لدرو یهاهرم .میمذاکره کن میمجبور ،میخواهیکه م یزیبه دسااا  آوردن چ یبرا

 یهاشادن به شابکهلیدر حال تبد ،ترعیجاها سار یکمتر و در بعضا جاها یدر بعضا

انقلاب دانش  یعنی ترشدهشناختهانقلاب خاموش را که با انقلاب  نیا .مذاکره هستند

 .دینام «انقلاب مذاکره» توانیم یبه خوب ،همراه شده اس 

با جمله  شیرایو نیاول  کیشاااما  دیو چه نخواه دیچه بخواه»کتاب را 

از خوانندگان را باز کرد  یاریجمله چشم بس نیا .میشروع کرد «دیکننده هسترهمذاک

بود  محتمل شتریب هاصطلاح مذاکر ،پس از آن .شده اس دیقتص  یوالع کیو اکنون 

 یپلماسااید دیشااا ایفروش  ،یکارگر یمانند گفتگوها یتخصااصاا یها یکه با فعال

شد یالمللنیب شخهمه ما  بایاکنون تقر .مرتبط با شب  میدهیم صیت صبح تا  که از 

 .میکنیمذاکره م یرسمریغ طریقیبه  میکنیم داریدکه  یکسبا هر بایتقر

سل لبل، کی صطلاح مذاکره  ن ش  منفیمفهوم  کیا به  دنیشیدر اند .دا

چه و لرار اس  ببرد  یچه کس» :کهبود  نیسوال متداول در اذهان افراد ا ،مذاکرهیک 

س س  ببازد یک س یراب «؟لرار ا سلیم دیبافردی  ،توافقیک به  دنیر  کی نیا .شود ت

برنده  و برده منفع توانند میکه هر دو طرف  . این ایدهنبود ندیانداز خوشااااچشااام

شند س یبرا ،با شنا بود یاریب سم یاندهیاکنون به طور فزا .از ما ناآ شناخته   یبه ر

اگر  و حتید نوجود دار هاتفاوومذاکره بر ساار  یبرا یمشااارکت ییهاکه راه شااودیم

 اف یدساا   انهتوافق خردمندیک به  توانیم ناهمچن ،اف ی «برد-دبر»حل نتوان راه

 .باشد نیگزیجا نهیهر دو طرف بهتر از گز یکه اغلب برا

 یبرا یکم اریبسااا یهادوره ،مینوشاااتیرا م «بلهگرفتن »که ما  یهنگام

ند سیتدر م یریادگیاکنون  .مذاکره وجود داشااات به عنوان ذاکرهخوب   کیکردن 

 ،حقوق یهاشده اس  که در دانشکده رفتهیپذ یاریبس یهادوره در یاصل یستگیشا
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م  کار حکو عدادیدر  یو حت یدارکسااااب و  تدا ت مدارس اب ما ،ییاز  و  ییراهن

 .شوندمیها ارائه رستانیدب

 ماو کاملا رواج دارد  ایدر سراسر دن «انقلاب مذاکره»اکنون  ،طور خلاصه به

گسااترش  یبه طور گسااترده و به خوب یاصااول هم که اصااول متداول مذاکریخوشااحال

 .نداهافتی

 رو شیکار پ

شده یالابل ملاحظه شرف یکه پ چنانهم صل  س ،حا  یبرا یادیز اریکار ب

 میتوانیگذشته نم دههه در س یزمان چیما در ه ،العدر و .مانده اس  یانجام دادن بال

متقابل و  یهاسااود یمشااترب برا یجسااتجو کیاساااس برمذاکره  به یشااتریب ازین

 .میآور ادیبه  عمشرو یارهایمع

بهتر  یهراه ب یاجبار ازیدهنده ننشان ،در هر روز بایاخبار تقر عیسر یبررس

شورهاسازمان ،دچه تعداد افرا .س امقابله با اختلافاو  یبرا بر  یکدندگیبا  ییها و ک

 ،تلخ یخانوادگ یهایمخرب در دشاامن دیدتشااچه مقدار  ؟زنندیساار مواضااع چانه م

چه  ،خوب ندیفرا کینبود  لیبه دل ؟شاوندمی جهینت انیپایب یهاو جنگ هایدادرسا

ص  س   ییهاحلکردن راهدایپ یبرا ییهاتعداد فر طرف  وهر د یروند که برامیاز د

 ؟بهتر هستند

ضاد و تعارض به مانند  ،میکه ذکر کرد طور همان شد صنع  رو  کیت به ر

 ،را به همراه داشته اس  یشتریانقلاب مذاکره تضاد ب شیدایپ ،در والع .ماندیم یبال

سله .کمتر نه ضادها و تها به پنهانمراتبسل  یدارند که هنگام گرایش هاعارضکردن ت

سله سل شبکهها مراتبکه  ضابه  ضاد نیا ،دهندیم ییها ف شان داده ها و تعارض هات ن

س .شوندیم ضا یبرا ،هاکردن تعارضسرکوب ایجه ب هایدموکرا  ابراز یبرا ییآنها ف
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با جوامع  ساااهیدر مقا هااغلب دموکراسااایاسااا  که  نیا لیکه دل دنکنیفراهم م

 رسند.آمیز و آشفته به نظر می، نزاعتریاستبداد

تضاد و تعارض  .باشد دینبا زیحذف تضاد و تعارض باشد و ن تواندینم هدف

 نشیشاااده و ب رییاغلب منجر به تغ اسااا  و یاز زندگ یدیو مف ریپذنابخش اجتناب

عارض جد .کندیم جادیا  .رندیگیمورد خطاب لرار م یکم یهایعدالتیب یبدون ت

عارض جار ت کل روابط ت مک م رونق جادیبه ا یبه شااا ند و دریک لب ک  ندیفرا ل

بلکه از  ،یورصااااجماع  نه از یک ماویتصااام نیبهتر که ردیگیلرار م کیدموکرات

هرچند  .شاااوندیم جهیخلالانه نت یهاحلراه یبرا و مختلف یهادگاهید یجساااتجو

س  عج سد بیممکن ا ضاد و تعارض  ایاما دن ،به نظر بر شتر و نهبه ت  ازین یکمتر بی

 .دارد

روش  رییتغ ،چالش .دادن آن اساا رییبلکه تغ ساا یحذف تضاااد ن ،چالش

مخالف به حل مسااهله ساارسااختانه و در کنار مخرب و  یریها از درگمقابله با تفاوو

 یایکه در دن یدر حال ،میریرا دس  کم بگ فهیوظ نیا یدشوار دیما نبا .اس  گریدیک

 تر نیس .ای ضروریفهیوظ هیچ یامروز

 به عقبممکن اس   ندهیشناسان آکه انسان میکنیم یزندگ ایدر دوره ما

ندا فراها رانساااان یاجتماع خانوادگ نیو اول ساااتهینگر تمام  ،بار نیاول یبرا .بخوان

 پانزده هزارتمام  .به خاطر انقلاب ارتباطاو در دسااترس هسااتند یانسااان یهاخانواده

 یاریمانند بس به .گر آگاه هستندیدیکدر سراسر جهان از  ارهیس نیدر ا شتریب ای لهیلب

بلکه با  ،ردوجود ندا یبه تمام یصااالح و هماهنگ دوره نیدر ا ،یاز اجتماعاو خانوادگ

 .ها مشخص شده اس یعدالتیها و بیاز نابرابر یتیو نارضا قیاختلاف نظر عم

 کیدر  گریکدیدر کنار  یزندگ یهابا چالش یگریاز هر زمان د شیب ما

مواجه شااده و به خاطر خودمان و  ارهیدر ساا فزاینده  یجمع شیفزاو با ا عصاار اتمی
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به طور  .میریبگ ادیتضااااد و تعارض  داییابت یدادن بازرییتغ دیبا ندهیآ یهانسااال

 اس . کار سخ  گرفتن بله تازه آغاز شده ،خلاصه

 

 

 راجر فیشر

 ویلیام یوری

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ز
 

 

 

 گفتار مترجمپیش

 

 

لازم  یهاو مهاروها یاز توانمند یکیفنون و هنر مذاکره  ،اصااول یریفراگ

س .افراد  یتمام یبرا  ایو  یسازمان ،یاجتماع ،یشتیمع ،یشخص یهمه ما در زندگ ا

 یدارا یهابه عنوان انسان ،گریبا افراد د یاتخود دچار تضاد و تعارض یالملل نیب یحت

افراد و  انیمذاکره م .میشااومی دمانمتفاوو با خو یهااحساااساااو و برداشاا  ،منافع

به  یابیرفع اختلافاو و دس  ،مشترب درب کیبه  دنیرس یرا برا ییها گفتگوگروه

 .آوردیفراهم م نفعانیذ یتمام یلابل لبول برا یقاتتواف

س ضع اول زنی محضچانه کیاز افراد مذاکره را با  یاریب سر موا شتباه  هیبر  ا

مذاکره شده  جادیمنافع اس  که باعث ا یکه در عمل تمرکز رو یدر صورت .رندیگیم

شدیو به آن معنا م سبا رو  شیکتاب پ .بخ ستراتژ یبرر و  ذکر عیوب و یافراط یدو ا

 .کندیم یمذاکره بر سااار منافع معرف یبرا یدیجد کردیو رو یاساااتراتژ ،نوالص آنها

ی اس  یهااز کتاب یکی« شدنبدون تسلیمبه توافق  دنیرس یمذاکره برا ؛گرفتن بله»

 نیاول از که نیبا وجود ا .مذاکره لرار گرفته اساا  یهاکتاب نیدر فهرساا  برتر که

شار کتاب ب س مذاکره یکل فرایندچون  ،گذردمیسال  سیاز  شیانت کرده و  یرا برر

صوراو  ستت صوراو نادرس   ایجاداز آن  یدر خوانندگان  ،کندمی را یادآوریکرده و ت

 .کتاب را نخواهند داش  کهنگی زیو ن یاحساس خستگ گاهچیه



 ح
 

را مذاکره  یکتابها یفصل مشترب تمام گوییکتاب  نیبا خواندن ا ،والع در

 زیخوانندگان عز یمورد لبول تمامترجمه  نیکه ا دوارمیام ،انیدر پا .دیاکرده مطالعه

 گیرد. لرار
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 مقدمه

 

 

 مقدمه

 

 

مذاکره حقیقتی کننده هستید. چه بخواهید و چه نخواهید شما یک مذاکره

کنید. تلاش رد یک افزایش حقوق با رئیساااتان صاااحب  میاز زندگی اسااا . در مو

اش به توافق برسااید. دو وکیل کنید تا با یک غریبه بر ساار لیمتی برای خرید خانهمی

کنند تا دادخواسااتی ناشاای از یک تصااادف دو خودرو را حل و فصاال کنند. تلاش می

نف  در  گذاری مشترب برای جستجوییک سرمایهبرای های نفتی گروهی از شرک 

کنند. مقاماو یک شااهر برای جلوگیری از یک اعتصاااب حمل و ریزی میدریا برنامه

یه ملالاو می حاد با رهبران ات قل  با ن کا  یالاو متحده آمری ند. وزیر امور خارجه ا کن

سه می سی خود جل سلیحاو همتای رو گذارد تا به دنبال توافقی برای محدودکردن ت

 د مذاکره هستند.د. تمام این موارای باشنهسته

افراد حتی هنگامی که کند. هرکسااای هر روزه در مورد چیزی مذاکره می

کنند در حال مذاکره هستند. با همسر خود در مورد این که برای شام به کجا فکر نمی

ها مذاکره کردن چراغبروید و با کودکان خود هنگام صاااحب  در مورد زمان خاموش

آوردن چیزهایی اس  که از دیگران ایی برای به دس کنید. مذاکره یک وسیله ابتدمی

س  که برای می س خواهید. مذاکره یک ارتباط متقابل ا به یک توافق طراحی  یابید

س ؛ ضی از آنها شده ا شما و طرف مقابل منافعی دارید که بع شترب  هنگامی که  م

 شند(.که ممکن اس  صرفا متفاوو با همچنین تعدادیبوده و بقیه متضاد هستند )
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 مقدمه

سباو  س ، منا شد ا صنع  رو به ر ضاد و تعارض مانند یک  همچنان که ت

صمیمبیشتر و بیشتری نیازمند مذاکره هستند. هرکسی می هایی گیریخواهد تا در ت

دهند، مشااارک  داشااته باشااد. افراد کمتر و کمتری که خودش را تح  تاثیر لرار می

دیکته شده باشند. افراد متفاوو  تصمیماتی را خواهند پذیرف  که توسط فرد دیگری

ستند و از مذاکره برای مدیری  تفاوو ستفاده میه سب و های خود ا کنند. چه در ک

گیرند. حتی کار، حکوم  یا خانواده، افراد بیشاااتر تصااامیماو را از طریق مذاکره می

سمولعی که آنها به دادگاه می سی برای ر شه لبل از دادر یدن به یک روند، تقریبا همی

 کنند.توافق مذاکره می

مذاکره هر روز رخ می چه  کار آساااانی نیسااا . اگر جام آن  ما ان هد، ا د

های استاندارد برای مذاکره اغلب افراد را ناراضی، خسته و فرسوده یا منحرف استراتژی

 کنند.ورد( رها میهر سه میا غالبا )

بینند: نرم یا میبینند. آنها دو راه برای مذاکره افراد خود را در یک تنگنا می

خواهد که از تضااااد شاااخصااای دوری کرده و بنابراین کننده نرم میساااخ . مذاکره

دوساااتانه  حلراهاو یک  کند تا به توافق برساااد.امتیازاتی برای اعطاکردن آماده می

دهد. ه اغلب مورد سوءاستفاده لرار گرفته و احساس تلخی به او دس  میخواهد کمی

ها و وضااعیتی را به عنوان یک بحث و مجادله بر ساار ارادهکننده سااخ  هر مذاکره

تر را بهتر گیرد، جلساو طولانیبیند که طرفی که مواضع شدیدتری میها میخواسته

خواهد که برنده شاااود و اغلب اولاو پاساااخ به همان اندازه کند. او میمدیری  می

سته کرده، منابکند که مذاکرهسختی را ایجاد می ع او را به هدر داده و به کننده را خ

های مذاکره استاندارد بین سخ  رساند. سایر استراتژیرابطه با طرف مقابل آسیب می

خواهید گیرند، اما هریک شامل یک مصالحه بین رسیدن به آنچه که میو نرم لرار می

 کنارآمدن با افراد اس . و

بوده و در عوض راه سومی برای مذاکره وجود دارد. راهی که نه سخ  و نرم 

س .  سخ  و هم نرم ا صولیهم  شده این  روش ا که در پروژه مذاکره هاروارد ایجاد 
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زنی بر گیری در مورد مسائل به جای آن که از طریق یک فرآیند چانهاس  که تصمیم

باشاااد، گوید انجام خواهد داد یا انجام نخواهد داد، سااار این آنچه که هر طرف می

دهد که تا جای ممکن به این روش پیشنهاد می نجام شود.براساس شایستگی مسائل ا

. در جایی که منافع دچار تضااااد و تعارض باشاااند باید دنبال منافع متقابل باشاااید

ای فارغ از اراده و خواسااته هر های منصاافانهمعیارپافشاااری کنید که نتیجه براساااس 

ستگی شای صولی در مورد  شد. روش مذاکره ا نرم  ،ر مورد افرادسخ  و د ،هاطرف با

ستفاده نمی س . این روش از هیچ ترفند و خودنمایی ا شما  کند. مذاکرها صولی به  ا

ه که حق شما اس  رسیده و همچنان محجوب بالی بمانید. این دهد به آنچنشان می

سازد تا در عین محافظ  از خود در برابر افرادی که ممکن اس  روش شما را لادر می

 استفاده کنند، منصف باشید.ما سوءاز انصاف ش

س . فصل اول مسائلی را توصیف  صولی ا این کتاب در مورد روش مذاکره ا

زنی بر ساار مواضااع ایجاد های اسااتاندارد چانهکند که در اسااتفاده از اسااتراتژیمی

صل بعدی، چهار لاعده این روش را توضیح میمی صل آخر شوند. چهار ف سه ف دهند. 

دهند. اگر طرف دیگر تر هساااتند، پاساااخ میروش متداول به ساااوالاتی که در مورد

ندها و  ند، چطور؟ اگر از ترف بازی کن ند  ها نخواه باشاااد، چطور؟ اگر آن لدرتمندتر 

 های ناشایس  استفاده کنند، چطور؟حقه

سرمایه هادیپلماو سلیحاو، بانکداران  گذاری در گفتگوها در مورد کنترل ت

گیری در مورد هرچیزی از ها در تصاامیما و زوجهدر مذاکره در مورد تملیک شاارک 

توانند میها در صاااورو طلاق محل گذراندن تعطیلاو گرفته تا نحوه تقسااایم دارایی

فاده لرار مذاکره اصاااولی را  ندمورد اسااات یک اصاااال برای ده . این روش حتی 

شااده هسااتند. گیری اساا  که به دنبال آزادی لربانیان ربودهکنندگان گروگانمذاکره

 تواند از این روش استفاده کند.یرکسی مه

کنند. مذاکره اساااساای آن تغییر نمیهر مذاکره متفاوو اساا ، اما عناصاار 

توان مولعی استفاده کرد که یک یا چند مسهله وجود داشته باشد، اصولی را حتی می
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های بسیاری حضور داشته باشند یا یک آیین مقرر وجود داشته باشد دو طرف یا طرف

ص ضور همه(. حتی در مذاکره با هواپیمارباها نیز ورو چانه)به  زنی جمعی یا آزاد با ح

باتجربهمی یا توان مورد اساااتفاده لرار داد. این روش حتی مولعی که طرف دیگر  تر 

کننده سااخ  یا نرم باشااد نیز لابل اسااتفاده اساا . تر باشااد یا یک مذاکرهتجربهکم

س صولی یک روش همه منظوره ا ، اگر های دیگر . برعکس تقریبا تمام روشمذاکره ا

تر راح بلکه تر نشده، سخ نه تنها طرف مقابل این روش را یاد بگیرد، استفاده از آن 

 شود.شود. اگر آنها این کتاب را بخوانند بهتر نیز مینیز می

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 اول فصل
 مسئله

 

 زنی نکنید.بر سر مواضع چانه .1

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



6 
 

 مسهله: اولفصل 

 

 

 .دینکن یزن. بر سر مواضع چانه1

 

 

مذاکره یک  یک  چه  یا  خانوادگی  یک اختلاف  یک لرارداد،  به  مربوط 

شد، افراد به طور معمول افراد در یک چانهتوافق شورها با صلح بین ک سر نامه  زنی بر 

هر طرف یک موضع گرفته، در مورد آن مشاجره کرده و برای شوند. مواضع درگیر می

سیدن به تواف س  کند. مثال کلاسیک این مذاکره، چانهق امتیازاتی را اعطا میر زنی ا

 دهد.که بین یک مشتری و صاحب یک مغازه لوازم دس  دوم رخ می

 دارمغازه مشتری

 لیم  این بشقاب برنجی چند اس ؟
با اسااا . مگر نه؟ فکر کنم  این یک عتیقه زی

 دلار باشد. 75تواند می

 15دار شده اس . من ه... کوتاه بیا. دندان اوه

 دهم. دلار می

 15خواهم. والعا؟ من یک پیشااانهاد جدی می

 دلار یک پیشنهاد جدی نیس .

گاه دلار بدهم. اما هیچ 20توانم خوب، من می

دهم. یک دلار نمی 75برای چنین چیزی 

 لیم  والعی به من بگو.

نه میزنی، زن جوان.  قد،  60تو خیلی چا دلار ن

 همین الان.

 دلار 25
هزینه بیشااتری برای من برداشااته اساا . یک 

 پیشنهاد جدی به من بده.

دلار، این آخرین لیمتی اس  که  37.5

 توانم بپردازم.می

شده شقاب متوجه  ای که چه چیزی روی این ب

سال بعد، چیزهایی مثل این  س ؟  شده ا حک 

 خورد.دو برابر این مقدار لیم  می

 ید آنها به یک توافق برسند، شاید هم نه.یابد. شاو همین طور ادامه می
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 شدنمیه توافق بدون تسلب دنیرس یگرفتن بله؛ مذاکره برا

صاف  ضاوو کرد: توان میهر روش مذاکره را ان سه معیار ل ( در 1با توجه به 

( باید موثر 2صااورتی که توافق ممکن باشااد، باید یک توافق خردمندانه را ایجاد کند. 

یک ) ( باید رابطه بین طرفین را بهبود داده یا حدالل به آن آساایبی نرساااند.3باشااد. 

شود که توافق خردمندانه می شروع هر طرف را تواند به عنوان توافقی تعریف  منافع م

ای حل کرده، دوام تا جای ممکن برآورده کرده، منافع مورد تعارض را به طور منصفانه

 عه را نیز لحاظ کرده باشد.(داشته و منافع جام

اخذ یک توالی از  ترین شکل مذاکره که در مثال بالا نشان داده شده بهرایج

 شدن از آنها به صورو پیاپی بستگی دارد.مواضع و منصرف

دهند، طور که مشتری و فروشنده این کار را انجام می ، همانگرفتن مواضع

فهماند که چه اهداف سودمندی را در مذاکره به دنبال دارد. این کار به طرف دیگر می

لنگری فراهم کرده و رفته    فشااارخواهید. در یک مولعی  نامطمهن و تحچیزی می

تواند به طریق تواند مفاد یک توافق لابل لبول را ایجاد کند. اما این اهداف میرفته می

کردن معیارهای ابتدایی زنی بر سااار مواضاااع در برآوردهدیگری نیز عمل کند و چانه

 ور کارآمد و دوستانه شکس  بخورد.ایجاد یک توافق خردمندانه به ط

 ای را در پی دارد.سر مواضع پیامدهای غیرعاقلانهبحث بر 

زنند، خود را در این ها بر سااار مواضاااع چانه میکنندههنگامی که مذاکره

ضع لفل می کنند. هرچه که موضع خود را بیشتر توضیح دهید و در برابر حمله از موا

تا طرف شوید. هرچه بیشتر تلاش کنید آن بیشتر دفاع کنید، به آن بیشتر متعهد می

تر مقابل را در عدم امکان تغییر موضاااع باز خود متقاعد کنید، انجام این کار ساااخ 

شناخته میمی شما  ضع  شما با مو شما منفع  جدیدی در شود. شود. نفس  اکنون 

یافتن هر که وفق -دادن الداماو آینده با مواضع گذشته در وفق -حفظ حیثی  دارید 

صلی طرفتوافقی به صورو خردمندانه با م ه را کمتر و کمتر محتمل های مذاکرنافع ا

 سازد.می
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ضع مانع یک مذاکره میخطر این که چانه سر موا شود، به خوبی در زنی بر 

باب  ممنوعی   1جمهور جان اف. کندیبا لطع مذاکراو در دوران رئیس 1961سااال 

سته شان داده میهمه جانبه آزمایش ه صویب میای ن صورو ت س  توشود که در  ان

شود که طی سه دهه بعد از آن رخ داد. یک سوال مانع بیشتر مسابقه بر سر تسلیحاو 

سال مجاز  شوروی و ایالاو متحده هر  شد. اتحادیه  که چه تعداد  بودندحیاتی ایجاد 

سای  در للمرو دیگری انجام دهند تا حو سی در  سی ادث لرزهبازر شکوب را برر ای م

با سااه بازرساای موافق  کرد. ایالاو متحده بر این  اتحادیه شااوروی در نهای  کنند؟

شد.  ضع متولف  سر موا شد و بنابراین مذاکراو بر  صرار کرد که کمتر از ده مورد نبا ا

علیرغم این حقیق  که هیچکس ندانساا  که یک بازرس شااامل این اساا  که یک 

صد نفر  سره به مدو یک ماشخص یک روز این کار را انجام دهد یا  ه با دل  و یک 

این کار را انجام دهند. طرفین تلاش بسیار کمی انجام داده بودند که یک دستورالعمل 

شور برای  سیدگی به میل دو ک سی طراحی کنند که با منافع ایالاو متحده در ر بازر

 کمترین دخال  تطبیق داشته باشد.

تمرکز روی مواضاااع تقریبا منجر به خونریزی غیرضاااروری در نزاعی بین 

شااد. میشاارک  ملی نف  در عراق پس از سااقوط رژیم صاادام حسااین کشاااورزان و 

ن لابل کشتی را از حکوم  نوب عراق با یکدیگر متحد شده، زمیکشاورزان آواره در ج

برای کشاا  محصااولاو اسااتفاده کردند.  انداز و اخذ وامرده و از آخرین پساجاره ک

دند که از آنها تقاضا شده بود ای دریاف  کرمتاسفانه تنها چند ماه بعد کشاورزان نامه

ف   که زیر آن زمین ن ند. چرا  یه کن جاره، زمین را تخل م  ا ف  غرا یا که در ازای در

کشاورزان پاسخ دادند: « از زمین ما بیرون بروید.» کشف شده بود. شرک  نف  گف :

شاارک  نف  تهدید کرد که با پلیس « کنیم.این زمین ماساا . ما آن را ترب نمی» 

شرک  ملی نف  تماس می س . بنابراین،  گیرد. کشاورزان گفتند که تعداد ما بیشتر ا

                                                 
1 John F. Kennedy 



9 
 

 شدنمیه توافق بدون تسلب دنیرس یگرفتن بله؛ مذاکره برا

سخ آمد که تهدید کرد که پای ارتش را به میان می شد. پا سلحه داریم. ما »ک ما نیز ا

 «کنیم. ما چیزی برای از دس  دادن نداریم.این جا را ترب نمی

دخال  یک  همچنان که نیروها جمع شااادند، تنها در دلیقه آخر بود که با

زنی بر های جایگزین برای چانهمقام تازه استخدام شده از یک برنامه آموزش در گزینه

چه مدو زمانی » سر مواضع از خونریزی جلوگیری شد. او از شرک  ملی نف  پرسید:

شاید سه » آنها پاسخ دادند:« انتظار دارید تا بتوانید از این زمین نف  استخراج کنید؟

برداری، نقشاااه« »ای برای این زمین دارید؟ماه آینده، چه برنامهطی چند «. »ساااال

س  لرزه سی از لایهتعدادی ت سید:«. های زیر زمینشنا شاورزان پر » سپس او از ک

سته گونه که آنهاآن برداش  محصول « »الان زمین دارید؟ اند چه مشکلی با تربخوا

 «اریم.این تمام چیزی اس  که ما دتنها شش هفته دیگر اس . 

ستند محصول خود را اندکی بعد از آن توافق حاصل شد. کشاورزان می توان

شاادند. در والع، شاارک  های اولیه شاارک  نف  نمیآنها مانع فعالی برداشاا  کنند. 

نف  امیدوار بود که بتواند به زودی بساایاری از کشاااورزان را به عنوان کارگرانی برای 

ستخدام کند فعالی  ساختمانی ا ش  های  ش  که آنها به کا و مخالفتی هم وجود ندا

 های نفتی ادامه دهند.محصولاو بین دکل

ها نشااان داده شااده، هرچه توجه بیشااتری به همان طور که در این مثال

های اساسی طرفین کردن نگرانیمواضع اختصاص داده شود، توجه کمتری به برآورده

صاص می شد به  شود. هریابد و توافق کمتر محتمل میاخت شده با صل  توافقی که حا

شروع طرفین، حلراهجای یک  شده برای برآوردن منافع م تواند یک می به دل  ایجاد

تقساایم مکانیکی از اختلاف نظرها بین مواضااع نهایی باشااد. نتیجه توافقی برای هر 

س  که کمتر از آنچه که می ضای طرف ا شد، ر س  با س  یا هنگامی که توان بخش ا

 آید.کلا توافقی به وجود نمی اس ب ممکن یک توافق خو

 غیرموثر است. مواضع سر بر جدال و بحث
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لیم  یک بشاااقاب  تواند هر توافقی را مانندروش اساااتاندارد مذاکره می

ند زمان زیادی های در سااای  ایجاد کند. در هر رویدادی فرایبرنجی یا تعداد بازرساای

 را به همراه دارد.

ضع انچانه سر موا شکل هایی ایجاد میگیزهزنی بر  کند که توافق را دچار م

شااانس این را بالا ببرید که هر کنید تا زنی بر ساار مواضااع تلاش میکند. در چانهمی

ای مطلوب شما باشد. به این طریق که با یک موضع تند شروع کرده شدهتوافق حاصل

های بودن دیدگاهس ای به آن پایبند بوده و طرف مقابل را برای درو به طور لجوجانه

یافتن مذاکره دهید که برای ادامهخودتان گول زده و تنها امتیازاو کوچکی را ارائه می

مشااابه همین برای طرف مقابل نیز درساا  اساا . هریک از این عوامل با لازم اساا . 

شبیه ضع اولیه  سریع تداخل دارد. هرچه موا سیدن به یک توافق  تر بوده و امتیازاو ر

 بردن به امکان توافق لازم اس .یاشند، زمان و تلاش بیشتری برای پتر بکوچک

همچنین معیار اساااتاندارد نیازمند تعداد تصااامیماو فردی زیادی اسااا . 

گیرد که چه چیزی را پیشااانهاد داده، چه کننده تصااامیم میهمچنان که هر مذاکره

حال  دشااوار و گیری در بهترین چیزی را رد کرده و چه مقدار امتیاز بدهد. تصاامیم

شاادن در برابر طرف مقابل بر اساا . جایی که هر تصاامیم نه تنها شااامل تساالیمزمان

شتر ایجاد خواهد کرد. یک مذاکره سلیم بی شار را برای ت س ، بلکه احتمالا ف کننده ا

انگیزه پایینی برای عملکرد ساااریع دارد. پا پس کشااایدن، تهدید به ترب جلساااه، 

ها زمان و هزینه شاااوند. تمام اینعادی می یهاییکتاکتاین چنین اندازی و سااانگ

 دهند.رسیدن به توافق و احتمال عدم حصول توافق را افزایش می

 .اندازدیم خطر به را مداوم رابطه کی مواضع سر بر جدال و بحث

 بر کنندهمذاکره هر .شودمی لیتبد هااراده لیتحمبه  مواضع سر بر زنیچانه

 کی ریتدب فهیوظ .داد انجام نخواهد ای داد خواهد انجام که کندیم دیتاک چیزهایی

 کندیم تلاش طرف هر .شودمی لیتبد نبرد کی به مشترب طور به لبول لابل حلراه

 اساا  لرار» .کند خود موضااع رییتغ به وادار را یگرید محض اراده لدرو قیطر از تا
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شوم. سلیم   چیه ایبینیم را می آواتار یا، ییایب لمیف دنید به من با یخواهیم اگر من ت

 در شاادنمیتساال حال  در را خود طرف کی که همچنان« فیلم دیگری نخواهیم دید.

بل مطلق اراده برابر قا ندمین برآورده شمشاااروع یهاینگران و دهید طرف م  ،شاااو

 هاطرف نیب رابطه مواضع سر بر زنیچانه نیبنابرا .شودیم جادیا یتینارضا و  یعصبان

شدمی هم از و هکرد یشمتلا را  گریکدی با هاسال مدو به که یبازرگان یهاشرک . پا

 باکردن صحب  هاهیهمسا اس  ممکن .شوند جدا هم از اس  ممکن ،نداهکردیم کار

 اساا  ممکن یبرخورد نیچن از شاادهایجاد تلخ احساااساااو .کنند لطع را گریکدی

 .بکشد طول العمرمادام

س یهاطرف که یهنگام شته وجود یاریب شند دا ضع سر بر زنیچانه ،با  موا

 .شودیم هم بدتر یحت

طرف  و شااما) فرد دو حضااور با مذاکره مورد در که اساا  ترراح  اگرچه

 یهاطرف .اساا  فرد دو از شیب شااامل مذاکره تقریبا هر والع در بحث کنیم، (مقابل

س  ممکن یمتعددو  متفاوو ش زیم سر بر ا س  ممکن یا نندیبن  ،موکل ،فطرهر  ا

 کنار هاآن با یستیبا که باشند داشته ییهاتهیکمها یا رهیمد ه یه ،بالا رده مسهولان

 با یتریجد مشاااکلاو ،شاااوند ریدرگ مذاکره کی در یشاااتریب افراد هرچه .ندیایب

 .دیآیم وجود به مواضع سر بر زنیچانه

 رهمذاک حال در ملل سااازمان مختلف یهاکنفرانس مانند کشااور 150 اگر

ضع سر بر زنیچانه شند،با س  محال بایتقر موا س  ممکن .ا اما  ،ندیبگو «بله»همه  ا

 ازیامت یکس به ؛اس  دشوار متقابل ازاویامت یاعطا .دیبگو «نه» نفر کی س یکاف تنها

 یکوچک بخش هنوز دو جانبه معامله انهزار یحتممکن اس   ،نیا وجود با؟ دیدهمی

 به مواضااع ساار بر زنیچانه ،ییها یمولع نیچن در .دنباشاا جانبه همه توافق یک از

شک شترک منافع که شودیم منجر ییهاطرف نیب ییهاائتلاف لیت  اغلب که دارند یم

 اغلب هاییائتلاف نیچن ملل سااازمان در .باشااند یقیحق که نیا تا هسااتند ترنمادین

 این که خاطر هب .کندیم جادیا غرب و شاارق نیب ای جنوب و شاامال نیب ییاهمذاکره
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ضا ض کی جادیا ،دارند وجود گروه کی در یادیز یاع شوارتر یعموم عمو  .شودیم د

 توافق آن سااار برو  گرفته موضاااع کی ایکنندهناراح  طور به یولت این که بدتر

افراد  که یهنگامیک موضااع  رییتغ .شااودیم ترسااخ  یلیخ آن ردادنییتغ ،کنندیم

 را خود موافق  یسااتیبا زیم ساار بر حضااور عدم نیع در که باشااند بالا مقاماو دیگر

 .اس  دشوار بیترت نیهم به زین ،کنند اعلام

 .دهدینم جواب بودننجیب

 یرو ژهیو به را مواضع سر بر سخ  یزنچانه یبالا یهانهیهز یاریبس افراد 

شخ خود رابطه و هاطرف  ترمیملا سبک کی با اخذ تا دوارندیام هاآن .دهندمی صیت

 دهندیم حیترج ،بیرل عنوان به هاآن دنید به جای .کنند یدور هاآناز  مذاکره از

 بر هاآن ،روزشااادنیپ هدف بر دیتاک یجابه  .نندیبب دوسااا  عنوان به را هاآن که

س  یاهم ستاندارد الداماو نرم، مذاکره یباز کی در .ورزندیم دیتأک توافق به دنیر  ا

در  تساالیم و هدوسااتان برخورد ،طرف مقابل به اعتماد ،ازاویامت و شاانهادهایپ ارائه و

 .اس  تقابل از یریجلوگ به ازین صورو

ضع سر بر زنیچانه از سبک دو رو شیپ جدول شان را موا  و نرم :دهدیم ن

 سااابک دو نیا نیب را مذاکره هاییاساااتراتژ از خود انتخاب افراد شاااتریب .ساااخ 

 بر زنچانه کی دیبا ،دیکن انتخاب باشد لرار در صورتی که ،جدولبه  نگاه با .نندیبمی

 ؟دیکن اتخاذ بین این دو را باید یک استراتژی دیشا ای ؟دیباش نرم یا سخ  مواضع سر

 شتریب .کندیم دیتاک رابطه کی حفظ و جادیا  یاهم به نرم یامذاکره یباز

 به حدالل،فرایند .دهندیم رخ قیطر نیا به دوساااتان نیب و هاخانواده در مذاکراو

طرف  با طرف هر که همان طور .رسدیم نظر به موثرع یسر طور بهدادن جهینت زانیم

 محتمل اریبساا توافق ،کندمی رلاب  بودن ترریپذندهیآ و بودنسااخاوتمند  در مقابل

س  ممکن اما .شودمی شد عاللانه توافق کی ا س  ممکن جینتا .نبا  یزیانگحزن به ا

 همساار آن در که زوج تهیدساا  کی مورد در یرهن تانداساا -نباشااند « ن» شینما

 را خود موی خود شااوهر ساااع  یبرا بایز رهیزنج کی دنیخر یبرا یداشااتندوساا 
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 شساعت خود همسرموهای  یبرا بایز یهاشانه دیخر یبرا خبریب شوهر و فروشدیم

ما .فروشااادمی را طه مورد در اول درجهآن در  درافراد  که یامذاکره هر ا  نگران راب

 .دارد یپ در را ندیناخوشا توافق کی به دنیرس ریسک ،باشند

 مشکل

 ؟دیده انجام دیبا را یباز کدام :مواضع سر بر زنیچانه 

 سخت نرم

 .هستند رلیبها کنندهشرک  .هستند دوس  هاکنندهشرک 

 .اس  یروزیپهدف  .اس  توافق به دنیرس هدف

 .بطلبید را یازاتیامت رابطه شرط عنوان به .دیرانبپرو را رابطه تا دیبده یازاتیامت

 .دیکن برخورد سخ  و افراد مورد در .دیکن برخورد نرم مسهله و افراد مورد در

 .به دیگران اعتماد نداشته باشید .دیکن اعتماد گرانید به

 .دیبچسب خود موضع به محکم .دیده رییتغ یراحت به را خود موضع

 .دیکن دیهدت .دیده ارائه شنهادیپ

 .دیکن گمراه خود انیز و سود مورد در .دیکن افشا را خود انیز و سود

 را طرفه کی یهانیاز ،توافق به دنیرس یبرا

 .دیریبپذ

 را کطرفهی یهازود توافق یحام یبها عنوان به

 .دیکن تقاضا

 خواهند که ، جوابیدیباش جواب تنها دنبال به

 .رف یپذ

 .رف یپذ دیخواه که دیباش یجواب تنها دنبال به

 .دیکن یپافشار خود بر موضع .یدکن یپافشار توافق به دنیرس بر

 .دیکن لیتحم را خود اراده کنید که تلاش .دیزیبپره اراده لیتحم از دیکن تلاش

 .دیکن وارد فشار .دیشو میتسل فشار برابر در

 

 ه،دوستان و نرم مواضع سر بر زنیچانه شکل کیکردن دنبال کهاین  تریجد

 شیپ در را مواضااع ساار بر یزنچانه از سااخ  یباز کی که یفرد به نسااب  را ماشاا

 یباز کی بر سخ  یباز کی ،مواضع سر بر یزنچانه در .کندیم ریپذبیآس ،ردیگیم

شار ازیامت گرفتن بر سخ  زنچانه اگر .کندیم نرم غلبه  در ،کند دیتهد و کرده یپاف

 ،کند پافشااری توافق بر و شاده تسالیم تقابل از یریجلوگ یابر زن نرمچانه که یحال
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 ،شد خواهدختم  توافق به فرایند .شودمی لیمتما سخ  کنیباز نفع به مذاکره یباز

 سااخ  زنانهچ یبرا لطع طور به .نباشااد یک توافق خردمندانه اساا  ممکن گرچه

 ساار بر یزنچانهیک  به شااما واکنش اگر .بود خواهد ترمطلوب زن نرمچانه از شااتریب

ضع شد،احتمالا یزنچانه داریپاو  سخ  موا ضع نرم با سر موا شته بر   از را خود یهادا

 .داد دیخواه دس 

 دارد وجود نیگزیجایک 

ضع سر بر سخ  و نرم یزنچانه نیب انتخاب چنانچه س  را موا شته دو  ندا

 .دیده رییتغ را یباز دیتوانمی ،دیباش

 موضااوع مذاکره ،اول مرحله در .شااودیم انجام همرحل دو در مذاکراو یباز

ضوع با آمدن کنار روش بر حایتلو معمولا ،بعد مرحله در .دهدیم لرار خطاب مورد  مو

س  ممکن اول مذاکره .کندیم تمرکز  اجاره لراردادیک  طیشرا ،انتحقول به مربوط ا

شد پرداخ  لابل یبهایا  س  نیا مورد دردوم  مذاکره .با سهله مورد در هچگون که ا  م

س سا ضع، با چانهبا چانه :کرد دیخواه مذاکره یا سر موا سر زنی نرم بر  سخ  بر  زنی 

 کی - اساا  یباز کی مورد در یباز کی دوم همذاکر نیا .یگرید روش با ای مواضااع

 ،اجاره با که اساا  یحرکت تنها نه دیکنیم مذاکره کی در که یحرکت هر«. یفراباز»

 یباز لواعد نافتیساختار به نیهمچن که دارد کارو  سر گرید ییا مسائل اساس حقوق

س  ممکن شما حرک  .کندمی کمک ،دیکنیم یباز را که آن  در مذاکراو به حفظ ا

 .دهد رییتغ را یباز که باشد یحرکت ای کرده کمکدار ادامه حال  کی

 رنظ به رایز ،کندمین جلب خود به را توجه رفته هم یرو دوم مذاکره نیا

 به گرید کشااور کی از یفرد با معامله هنگام یحت .دهدیم رخ آگاهانه میتصاام بدون

 فرایند جادیا  یاهم شااما که اساا  محتمل ،متفاوو اریبساا یفرهنگ نهیزم با ژهیو

سی مذاکراو یبرا شده رفتهیپذ سا هر  با ،رآگاهانهیغ چه و آگاهانه چه اما .دینیبب را ا

ست ایرویه لواعد سر بر مذاکره حال در دیدهیم انجام که یحرکت  نیا اگر یحت ،دیه

 .باشند مفهوم به مربوط صراحتا نظر به هاک حر
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سخ ستفاده مورد در سوال پا سخ  بر یزنچانه از ا ضع سر نرم یا   چیه ،موا

بال به هاروارد مذاکره پروژه در ما .دیده رییتغ را یباز .اسااا  کدام  کی افتنی دن

ضع سر بر زنیچانه یبرا نیگزیجا  جادیا یبرا صراحتا که مذاکره روش کی :میبود موا

 مذاکره کهرا  روش . اینشاااد یطراح هدوساااتان و موثر طور به خردمندانه یامدهایپ

صولی یا  س نکته چهار در توانیم ،شودیم دهینام هایستگیشا سر بر مذاکرها سا  یا

 .کرد یبندمیتقس

تقریبا  که دنکنیم فیتعر از مذاکره را ساارراساا  نکته یک روش چهار نیا

 از یاساااساا عنصاار کی با نکته . هرکرد اسااتفاده هاآن از توانیم یطیشاارا تح  هر

 شاانهادیپ ،دیده انجام یسااتیبا آن مورد در که را آنچه و داشااته کار و ساار مذاکره

 .دهدیم

 .دیکن جدا مسهله از را افراد :افراد

 .مواضع ، نه رویدیکن تمرکز منافع یرو :منافع

صم از لبل :هانهیزگ  ابداع را یمتعدد یهانهیگز الداماو مورد در یریگمیت

 .کنند برآورده را متقابل منافع که دیکن

 .باشدمعیارهای عینی  براساس جهینت که دیکن یپافشار :ارهایمع

صول مذاکره روش  سر بر نرم و سخ  زنیچانه با تقابل در ریز جدول در یا

 نشااان درشاا  خط با را روش یاساااساا نکته چهار هک اساا  شااده داده لرار مواضااع

 .دهدیم

 ام نیساتند. وتریکامپ هاانساان که دهدمی پاساخ  یوالع نیا به نکته نیاول

ساو با یمخلولات سا ست یلو اح ش  کالیراد طور به اغلب که میه  یمتفاوت یهابردا

شته ضح ارتباط یبرلرار در و دا شکل وا ساو .میدار م سا  یهایتگسیشا با معمولا اح

 نفس رایز ،کندیم بدتر را مورد نیا تنها مواضاع اتخاذ .شاوندیم ریدرگ مساهله ینیع

 اندازه همان به رابطه یبرا ازیامت یاعطا .شاااودیم شاااناخته هاآن مواضاااع با افراد
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دهد  پاداش آن به و کردهرا ترغیب  یسرسخت تواندیم والع درساز اس ، زیرا مشکل

 .شااودیم رابطه به رساااندن بیآساا به منجر که شااود یتیارضااان به منجر تواندیم که

 و شده جدا آن از دیبا افراد مسهله ،یاساس مسهله یرو کارکردن از لبل یحت ،نیبنابرا

 نیا به دیبا هاکنندهشاارک  ،نباشااد ینیع طور به اگر .شااود حل خودش به توجه با

سند جهینت سهله به ،دهید گریکدی کنار در کار حال در را خود که بر ، نه کنند حمله م

 .دیکن جدا مسهله از را افراد :اول گزاره ،نیبنابرا .گریکدیبه 

 یطراح افراد شااده اظهار مواضااع بر تمرکز مانع بر غلبه یبرا نکته نیدوم

 کی .باشااد هاآن یاساااساا منافع برآوردن مذاکره هدف یک که یهنگام ،اساا  شااده

 مواضااع نیب مصااالحه .کندمی ابهام دچار دیخواهیم والعا که را آنچه مذاکره عموضاا

 باشد انسان از ییازهاین مرالب یموثر طور به که کند جادیا یتوافق که س ین محتمل

 نیا روش یاساااساا عنصاار نیدوم .دسااازمی رهنمون مواضااعاین  اتخاذ به را افراد که

 ، نه روی مواضع.دیکن تمرکز منافع یرو :اس 

شار تح  نهیبه یهاحلراه یطراح یسخت به سومنکته  سخ ف  .دهدیم پا

 داشااتن .کندیم محدود را شااما دید بیرل کی حضااور در یریگمیتصاام یبرا تلاش

ستجو .شودیم  یخلال مانند بزرگ سهم س  حلراه کی یبرا ج  گونهنیهم زین در

 شااده مشااخص زمان کی گذاشااتن کنار با را ها یمحدود نیا دیتوانمی شااما .اساا 

 ممکن که دیکن فکر ممکن یهاحلراه از یعیوسااا فیط به آن رد که دیکن متعادل

 متفاوو منافع با مطابق ایخلالانه طور به و برده شیپ به را مشااترب منافع که اساا 

شند س نکته نیبنابرا. با سا س  این سوم یا س یبرا تلاش: پیش از ا  ،توافق به دنیر

 .دیکن ابداع را ییهانهیگز متقابل سود یبرا

 کنندهمذاکره کی اس  ممکن باشند متضاد امیمستق منافع هک ییجاها در

 به روش نیا .ابدی دسااا  یمطلوب جهینت به بودن دندهکی با صااارفا باشاااد لادر

سازگار و یریگسخ  سرانه جینتا و داده پاداش ینا  شما اما .دارد دنبال به را ایخود

 او مجرد سااخنان این که بر پافشاااری با ایکنندهمذاکره نیچن با رابطه در دیتوانیم
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 شدنمیه توافق بدون تسلب دنیرس یگرفتن بله؛ مذاکره برا

 را ایمنصاافانه یهامعیار طرف محض هر اراده از مسااتقل توافق این که و نبوده یکاف

 دیبا طیشااارا که سااا ین نیا بر یپافشااااری معنا هب نیا .دیکن یتلاف ،کند منعکس

 یهامعیار این که صاارفا اما ،دیکنمی انتخاب شااما که باشااند ییهامعیار براساااس

 نییتع را جهینت لانون ای و رساوم رسام ،متخصاص نظر ،بازار ارزش مانند ایمنصافانه

 ای هساااتند راغب نیطرف که آنچه یجا به ییارهایمع نیچن مورد در با بحث .کند

هر  ،شوند یگرید تسلیم که س ین یازین نیطرف هیچ یک از ،دهند انجامکه  ستندین

 :اس  نیا چهارم یاساس نکته نیابرابن .شوند منصفانه حلراه کی تسلیم ندنتوایم دو

 .دیکن یپافشار ینیع یارهایمع از استفاده بر

 مشکل

 ؟دیکن یباز دیبا را یباز کدام :مواضع سر بر زنیچانه

 حلراه

 براساس - دیده رییتغ را یباز

 .دیکن مذاکرهها یستگیشا

 یاصول سخت نرم

 دوس  هاکنندهشرک 

 .هستند

 توافق به دنیرس هدف

 .اس 

 بیرل هاکنندهشرک 

 .هستند

 .اس  یروزیپ هدف

 مسائل حلالها کنندهشرک 

 .هستند

 اس  خردمندانه جهینت یک هدف

 به هدوستان و موثر طور به که

 .باشد آمده دس 

 رابطهتا  دیکن اعطا یازاتیامت

 .دیکن  یتقو را

نرم  مسهلهو  افراد مورد در

 .دیکن برخورد

 .دیکن اعتماد گرانید به

 رابطه از یشرط وانعن به

 .بطلبید را یازاتیامت

 مسهلهو  افراد مورد در

 .دیکن برخورد سخ 

 .دینکن اعتماد گرانید به

 .دیکن جدا مسئله از را افراد

 

 سخ  مسهله با و نرم افراد با

 .دیکن برخورد

 .دیکن الدام اعتماد از مستقل

 یآسان به را خودضع مو

 .دیده رییتغ

 .دیده ارائه شنهادیپ

 افشا را خود انیز و دسو

 .دیکن

 .دیباش بندیپا خود موضع به

 .دیکن دیتهد

 خود انیز و سود مورد در

 .دیکن گمراه

ید، نه کن تمرکز منافع روی

 .روی مواضع

 .دیباش منافع دنبال به

 انیز و سود کی داشتن از

 .دیکن یخوددار مشخص
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 مسهله: اولفصل 

 توافق به دنیرس یبرا

 را طرفه کی یهانیاز

 .دیریبپذ

 :دیباش پاسخ تنها الدنب به

 .رف یپذ خواهند یپاسخ

 توافق یبها عنوان به

 تقاضا را طرفه کی یهاسود

 .دیکن

 :دیباش پاسخ تنها دنبال به

 .رف یپذ دیخواهکه  یپاسخ

 متقابل یهاسود یبرا

 .دیکن ابداع را ییهانهیگز

 انتخاب یبرا یمتعدد یهانهیگز

 ابعد ،دیکن جادیا هاآن نیب از

 .دیریبگ میتصم

 .دیکن یپافشار توافق یرو

 

 اراده لیتحم از دیکن تلاش

 .دیزیبپره

 

 .دیشو میتسل فشار برابر در

 یپافشار خود موضع یور

 .دیکن

 را خود اراده که یکن تلاش

 .دیکن لیتحم

 

 .دیاوریب فشار

 نیا یهااریمع از استفاده رب

 .دیکن یپافشار

 ساسبرا یاجهینت به دیکن تلاش

 دس  اراده از ستقلم هامعیار

 .یدابی

استدلال  پذیرای و کرده استدلال

 تسلیم اصول برابر در باشید،

 .دیاورین فشار ،دیشو

 مورد درکردن فکر به شااروع شااما که یزمان از یاصااول مذاکره چهار گزاره

 تلاش از دنیکش دس  به میتصم ای شده حاصل یتوافق که یزمان تاکنید  می مذاکره

 ،لیتحل :کرد میتقس مرحله سه به توانیم را یزمان دوره نیا .هستند مرتبط ،دیکنیم

 بحث. و ریزیبرنامه

سا را  یمولع که دنیکیم تلاش صرفا شما لیتحل مرحله طی در  ییشنا

 .دیکن فکر آن مورد در و کرده یساااازمانده را آن ،کرده آوریجمع اطلاعاو - دیکن

 خصمانه احساساو ،یحزب یهابرداش  ددر مور افراد مسائل که خواس  دیخواه شما

 ییشناسا را طرف مقابل و خود منافع زین و داده لرار توجه مورد را نامفهوم ارتباطاو و

س  خواهد شما .دیکن ش ی را ییهانهیگز لبل از که خوا  لبل از معیار هر و کرده اددا

 .دیکن ییشناسا توافق یبرا یاساس عنوان به را ایشدهپیشنهاد

 دیدار کارو  سر دوم بار یبرا چهار عنصر همان با یزیربرنامه رحلهم یط در

 .دیده انجام یکار چه که دیریگمی میتصااامهم  و کرده جادیا را ییهادهیا هم که

 خودتان منافع از کی کدام ؟کرد حل راافراد  مساااائل دهید کهپیشااانهاد می چگونه
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 شدنمیه توافق بدون تسلب دنیرس یگرفتن بله؛ مذاکره برا

ستند تر یبااهم ستندچه  یوالع اهداف و ؟ه س  دیاهخوشما  ؟ه  و هانهیگز که خوا

 .دیکن جادیا هاآن بین یریگمیتصم یبرا یشتریب یارهایمع

 برلرار ارتباط متقابل طور به نیطرف که یهنگام بحث مرحله طی در مجدد

 بحث یبرا اوموضاااوع نیبهتر عنصااار چهار همان ،گردندمی توافق دنبال به و کرده

 در هایدشااوار و عصاابانی  و یدیمناا در احساااساااو ،برداشاا  در هاتفاوو .هسااتند

باط یبرلرار نا درب به دیبا طرف هر .کرد رفع و دیقتصااا توانیم را ارت طرف  عفم

 به که کنند جادیا ییهانهیگز مشترب طور به توانندمی دو هر آن از پس .برسد مقابل

 منافع حل یبرامعیارهای عینی  ساار بر توافق دنبال به و بوده سااودمند متقابل طور

 .باشند ضادمت

 یاصاااول مذاکره روش ،مواضاااع سااار بر زنیچانه برخلاف ،یبندجمع یبرا

 معمولا منصفانه یهامعیار و متقابل بخشرضای  یهانهیگز ،ییابتدا منافع بر متمرکز

 طور به که دهدیم اجازه شاامااین روش به  .شااودیم خردمندانه توافق کی به منجر

 این که بدون ،دیابی دساا  مشااترب میتصاام کی یرو یجیتدر اجماع کی به موثر

 خود که دیباش مجبور تنها و باشد مواضع به پایبندبودن به مربوط یهانهیهز به یازین

 طور به که دهدمی اجازه شاااما به مساااهله از افراد جداکردن .دیکن رها را هاآن از را

 یهاتفاوو از ظرن صرف انسان کی عنوان به گرید کنندهمذاکره با یهمدل با و میمستق

س سا ستان جهینت کی نیبنابرا و دییایب کنار یا صل  .شود ممکن هدو هریک از چهار ف

س نکته چهار نیا از یکی لوح یبعد سا سترش یا شک نکته هر در . اگرابدیمی گ ای 

 دیکن مرور را 8و  7، 6های فصل و هرفت جلو یمختصرکه  دیبخواه اس  ممکن کنید،

 .نداهشد جادیا روش درباره دهند که عموماپاسخ می یتسوالا به که

 

 

 




