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 شگفتار یپ

 

  ی تجار   ،یمنطق  ،یاحساس  ،یعاطف  یهامذاکرهم که در تمام طول روز با  ی ت روبرو هستین واقعیهمه ما با ا

و    یمنطق  ،حیصح  یارتباط  یازمند برقراریم که عبور موفق از آنها نیمواجه هست  شماریبی  هاییتموقعو  

شناخت    یهیبد  .است   یاصول بس  هاییتموقعاست  در  را  ما  مذاکره    یهاجنبهاز    یاریگوناگون 

روابط را    تواندی ممذاکره    .از تجربه و علم است  یقیتلف  ،توانمندتر خواهد ساخت. مذاکره  یزنـــــدگ

 ی ت نسبی ک مزیت و کسب  یثیحفظ ح  ،نهیهز  ،زمان  جوییصرفهبه شما در    حالدرعین آسان سازد و  

 ،یمشکلات از حل اختلافات خانوادگ  یتمام  رفتبرون   آمیزمسالمت ن راه  یکمک کند. مذاکره بهتر 

دن به آنچه یرس  یاست برا  یمذاکره راه  .است   المللیبین در سازمان و در سطح    هازنی چانه و    یسازمان

انـسان زنـــــدگ  یهر  خانوادگی هست  مندعلاقه  که درصورتی   هرحالبه  .خواهدیم  یدر  روابط  در   ، ید 

د  یشا  .دیر ید لازم است اصول مذاکره را فراگیروابط بهتر و حسنه داشته باش یو اجتماع  یسازمان ،یکار

 یعنی  یاست اجتماع   یچراکه انسان مخلوق  ،رسدیمخچه مذاکره به زمان خلقت بشر  ی بتوان گفت تار

ــگران باشد  یکند و در تمام عمر خود در ارتباط و تعامل با د  یگران زندگید در اجتماع با دی با   ناچاربه

 ،یکره خاک  یبشر رو  یخ عمر طولانیدر تحول تار   .شودیمق گفتگو انجام  ی ن ارتباط و تعامل از طریکه ا

ارتباط، دامنه   . قرار گرفته است هاانسانروزانه  ی دا کرده و در برنامه زندگیتکامل پ ،ن تعاملیا تدریجبه

 . شودی مده ی کش المللیبین و  ی طیمح ،یدارد که از افراد خانواده آغاز شده تا به مسائل سازمان یــعیوس

  ها مذاکره ن  یاز ا  یبرخ  .شوند ی ممذاکره روبرو    یبرا  هایییتموقعهر روز در هر نقطه از جهان افراد با  

در سازمان گرفته تا   رجوعارباب ن کارمند و  ی از مذاکره ساده ب  .ده هستندیچیار پیگر بسی د  یساده و برخ

 . است ی المللن یبدر سطح  ایهستهمثل مذاکرات  ایپیچیده مـــذاکرات 

در روابـــط    خصوصبهشه  یمستقل از شغل و پ  یاست که هر فرد  یعموم  یهامهارتمذاکره از جمله  

ن  یاجتماع   ها،خواسته ص  یمحور است که تشخ  گفتگو  فرایندیمذاکره    دیگرعبارتبهاز دارد.  یبه آن 

 ی اجتماع  ،یفرهنگ  ،یانسان  ،یطی سر آنهاست که عوامل مح آنها و توافق بر  یبحث رو  ،آنها  بندیاولویت 

ان یکه م  کند یمدا  یخود را پ  یواقع  یمعنا  یمذاکره زمان  .گذاردی م  تأثیرگر بر آن  یعوامل د  یاریو بس

که مسلط است خواست خود   یطرف  این صورتر  یدر غـ  .وجود داشته باشد  یتوازن قدرت نسب  نیطرف

به   با    یامرونهرا  د  یهااهرم   کارگیریبهو  به  خود  کردیتحم  یگر یقدرت  خواهد    دیگر عبارتبه   .ل 
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د  ی حاضرز  یار دارد و شما نیشماست در اخت  موردنیازک فرد آنچه را که  یمعنا دارد که    یمذاکره زمان

 . د و بالعکسیکن زنیچانهآن  آوردندست به یبرا

س  ی. شما با رئایممذاکره خواسته و ناخواسته در حال   یماست. همگ  یات زندگیاز واقع یکیره  کمذا     

از    یو در باره خسارات ناش  بهااجارهو نمره، با صاحبخانه درباره مبلغ    یمتون درس  بادررابطها با استاد  ی

ن بدون  یره هستند. بنابراکمتوجه باشند در حال مذا  آنکهبی. مردم  کنیدیم ره  ک مذا  یحادثه رانندگ  کی

گر یدکی ره به  کق مذای انسان است. از طر  یزندگ  یهانعمتو    هاموهبت  ینترمهماز    یکی ره  کمذا  کش

دندهیمیماطلاعات   را  یهمد   یای،  جا  توانیمیم  ،شناسیمیمگر  بگیدکی  ی در  قرار  از  ی ر یگر  و  م 

و ظلم   انصافیبیو    یو گمراه  سوءتفاهمدرست از    کم، با شناخت و دریهم مطلع شو  ینظرهانقطه

 ی لات زندگکبه حل مش  توانیمی مره  کبا مذا  ترمهمم و از همه  یم، به تفاهم و توافق برسینکدا  یپ  ییرها

و   ی، اداریارک،  یلی، تحصیه در روابط خانوادگکد  یهست  مندعلاقه   کهدرصورتی   هرحالبه م.  یبپرداز

 .  فراگیرید ره را کد لازم است اصول مذای به روابط بهتر و حسنه برس یاجتماع

مانورها  هایهدف به    یابیدست  یبرا  کنندگان مذاکره  از  .  کنندیماستفاده    مدتکوتاه ز  کمتمر  یخود 

 ی نند براکرا مجاب    یتا و  اندشده  یطرف مقابل طراح  ایخواستهاهش  ک  یبرا  ین فنونیاز چن  یاریبس

به   یابیرد وگرنه احتمال دستین باشد بپذ یمطلوب طرف  کاملاا ه  کرا    ییشنهادها یپ  یشهاهدف دن به  ی رس

به نفع    کمشتر   هاییم تصمو    شودیممنجر    کره اثربخش به منافع مشترک مذا  خواهد بود.  کهدف اند

 ییشناسا  یبرا.  دارد  ین مرحله بستگیدن به ای رس  یبه چگونگ  کنندگانمذاکره ن خواهد بود. هنر  یطرف

د  ی ره اثربخش چهار گام باکمذا یو برا  شودیمو توازن استفاده  کاراییت،  یفیکره اثربخش از سه کمذا

(  4ن و ی از طرف کیمنافع هر  ییشناسا |(3، هاینه گز یابی ( ارز2ره، کمذا یبرا ی( آمادگ1برداشته شود : 

ره صورت کمذا  توانندیمنند بهتر  کسب  ک   یشتریتجربه ب  کنندگانمذاکره . هر قدر  کجاد منافع مشتریا

به توافق   توانندیم  تریع سرو    شناسندیم ره خاص را بهتر  ک ، فراگرد مذاباتجربه  کنندگانمذاکره دهند.  

، گیریموضع مقابل و    طرفبهحمله    جایبه   کنندگانمذاکرهره اثربخش،  کدر مذا  ابند.یدست    یقیتلف

. آنان پردازند یمگر  یدکی ق  یشف علا کو    کمشتر  یابی  حلراه و به    شوندیمز  ک متمر  مسئله حل    یرو

خود را بهبود بخشند و   هایینه گز  کوشندیمدن به توافق  ی و در صورت نرس  کنندیمجاد  ینه این گزیچند

 ارائه دهند یبهتر یشنهادهایپ
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نها  یمعامله زمان توافق  نت  یموارد کاف  یکه دو طرف رو  رسدیم  ییبه  که    ایگونه به .  رسندیم جه  یبه 

م یتصم  . ن استکن زمان ممیزودتر   ییتوافق نها  ین زمان برایبهتر   کنند.  ین معامله را عملیا   توانندیم

ز یم  کن قبل از تر یه به مرحله اجرا برسد. بنابراکخواهد بود    آمیزموفقیت  یرات زمانکاتخاذ شده در مذا

شرفت  یروند پ   مرتبااد.  ینک ن  ی تدو  ییالاجل و نقشه اجرا  ضربیک شده    ییهر قرارداد نها  یره براکمذا

برنامه اجرای نک  یقرارداد را بررس  یاجرا ر  یرا ز  آمدهعمل بهتوافقات    تواندیم  یید. هرگونه لغزش در 

د. در صورت  یداده باش  توجهیقابلازات  ین شده امتییدن به اهداف تعیرس  یببرد، بخصوص اگر برا  سؤال

معامله تمام شده    یهنگام  د.یی ره نماکبا طرف مقابل مذا  مجدداارفع آنها    یو برا  یلات بعدکبروز مش

 کیشما خوشحال است و همه به شما تبر  یشده، مشتر  امضاده، قرارداد  یان رسیره به پاکه مذاکاست  

 گویند یم

فرهنگ بر  شه دارد.  یر  یشور و ملت ک، در فرهنگ هر  هاگروه در    گیریتصمیم زم  یانکو م  یساختار رسم

داده شده در طول    یشنهادهای، پکنندگانمذاکره   ریزیبرنامهره از جمله  کمذا  فرایند  یهاجنبهاز    یاریبس

برقرارکمذا روند  ش  یره،  و  مذا  گذاشتندرمیانوه  یارتباط  طول  در    ی ریچشمگ  تأثیرره  کاطلاعات 

در    یمتفاوت  هایهدفمختلف،    یهافرهنگ  .گذاردیم دنبال  ک مذا  فرایندرا    ی هاروش و    کنندیمره 

م و ساده یمستق  یهاروشاز    هافرهنگ  یمتفاوت است. برخ  کاملااز  یمختلف ن  یهافرهنگدر    یارتباط

از جملات    معمولاا،  شوندیمم گفته  یمستق  هایامپ  هافرهنگن  ی. در اکنندیمدر ارتباطات خود استفاده  

 . ار ساده و آسان است. یطرف مقابل بس یبرا هایامپ کو در شودی نماستفاده  دوپهلو

  ی د. داورینک  وفصلحل  ی ق داوری را از طر  آمدهپیشاختلاف    توانیدیمره به هم بخورد شما  کاگر مذا

ن  ی، طرفیط داور ی ند. طبق شراک  کمک  آمدهپیش   بستبن د تا در رفع  یبخواه  یه از شخص ثالثکنیا  یعنی

توافق   کی ن را به  یه طرفکن است  ی، نقش داور ایدر دعاوداور هستند.    ییم نهایتصم  یملزم به اجرا

 ند. کرا اجرا  آمدهدست بهم کسپس ح عادلانه برساند و 

فصل دوم به اصول    ،پردازدیمره  کات مذایلکه فصل اول به  کتاب حاضر در نه فصل نگاشته شده است  ک

، فصل دهدی مقرار    یره را مورد بررسکمذا  هاییکتاکتو    های استراتژره اشاره دارد، فصل سوم  کمذا

، فصل افکندی م  یرات نظرک ره اثربخش اشاره دارد، فصل پنجم به نقش تعارض در مذاک چهارم به مذا

ت  یری، فصل هفتم به مدپردازدیمرات  کمقابله با آنها در مذا   هاییوهشو    دهندهفریب ششم به اقدامات  
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ت در  ی و در نها  دهدیم ل قرار  یره را مورد تحلکره اشاره دارد، فصل هشتم توافق و تفاهم در مذاکمذا

 ره در اسلام اشاره دارد.    کام گفتگو و مذاکفصل نهم به اح 

 حال درعین و    یسه واحد درس  عنوانبه  یارشناس کمختلف در مقطع    یهارشته ان  یدانشجو  یتاب براکن  یا

، تجار و بازرگانان و تولیدکنندگاناز جمله    یفعالان در عرصه اقتصاد  ،ران سازمانی به مد  کمک  یبرا

 ید است بتواند در راستایه امک.   استره  ک اصول و فنون مذا  یر درآمده است و حاوی ره به رشته تحریغ

 واقع شود. مثمرثمرسازمان  (وریبهره) یو اثربخش کاراییش یافزا

مبودها و ک،  یهماگرانو    یز عز  پژوهاندانشان و  ید، دانشجویعلم و دانش، اسات  نظرانصاحبد است  یام

ن یارائه بهتر اشنهادات سازنده خود، ما را در  یسته و همواره از نظرات و پیده اغماض نگریص را به دینقا

 ش قرار دهند.  یت خو ی، مورد لطف و عنایبعد ی هاچاپاثر در 

 ویژه به  ،اندبودهن اثر  یاور ما در انجام ایه  ک  یدوستاندانش ت همه بزرگواران و  یو حما  یاریت از  یدر نها

 یئت هآفاق و    یرانتفاعیغاست محترم دانشگاه  یر  یرمحمدیتر پکد  یجناب آقا  جانبههمه  هاییت حما  از  

 خاطربهن دانشگاه  یا  یو پژوهش  یتر عبدزاده معاونت محترم علمکد  یز از جناب آقا یآن و ن  مؤسسان

 . نمایمیمرا  یمال سپاسگزارکن اثر، یب و انتشار ایشان در تصویا دریغ ی بت یحما

 رحیم رنجبر 

  1402 تابستان
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اصول و فنون مذاکرهمدیریت   | ۲ 

 
 

 فصل  نیا  اهداف

 د :  ید بتوانین فصل بایشما بعد از مطالعه ا

 .  د یره را بدانکمذا یستیخچه و چیتار – 1

 د.  ینکف یه را تعر مذاکره – 2

 د.  یداشته باش ییره آشناکبا مفهوم مذا – 3

 د.  یره را بدانکت و ضرورت مذایاهم – 4

 د.  یداشته باش ییره آشناکمذا یاصل هاییژگی وبا  – 5

 د. یناره را بدکج مذایو نتا هاهدف  – 6

 مقدمه  

  ، یمنطق  ،یاحساس  ،یعاطف  یهامذاکره م که در تمام طول روز با  یت روبرو هستین واقعیهمه ما با ا   

  ، حیصح  یارتباط یازمند برقراریم که عبور موفق از آنها نیمواجه هست شماریبی هاییتموقعو  یتجار

  ی هاجنبهاز    یاریگوناگون مذاکره ما را در بس  هاییتموقع است شناخت    یهیبد  .است  یو اصول  یمنطق

 ین فرصت را برایک ای ستماتیبه شناخت آگاهانه و س  یابیدست  .توانمندتر خواهد ساخت  یدگــــ ـزن

 . دیش دهیخود را افزا  هاییت ظرفقاط قوت و ضعف خود را بهتر شناخته و ـــکه ن سازدیم فراهمشما 

به شما در   حالدرعین روابط را آسان سازد و    تواندیم مذاکره    .از تجربه و علم است  یقیفمذاکره تل

 . کمک کند  یت نسب یک مزیت و کسب  یثیحفظ ح ،نهیهز ،زمان جوییصرفه 

بهتر از حل اختلافات خانوادگ  یتمام  رفتبرون   آمیزمسالمت ن راه  ی مذاکره  و   یسازمان  ،یمشکلات 

  یسانـدن به آنچه هر انیرس  یاست برا  یمذاکره راه   .است  المللیبین  در سازمان و در سطح  هازنی چانه

  ،یروابط خانوادگد در یهست مندعلاقه  کهدرصورتی  هرحالبه  .خواهدیم یدگــــ ـدر زن
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 کلیات مذاکره | ۳

 
 

 . دیر ی د لازم است اصول مذاکره را فراگیروابط بهتر و حسنه داشته باش یو اجتماع یسازمان ،یکار

 خچه  یتار

 ی است اجتماع  یچراکه انسان مخلوق  ، رسدیمخچه مذاکره به زمان خلقت بشر  ید بتوان گفت تاریشا   

گران  ــیکند و در تمام عمر خود در ارتباط و تعامل با د یگران زندگید در اجتماع با دیبا ناچاربه یعنی

کره   یبشر رو   یخ عمر طولانیدر تحول تار  .شودیمق گفتگو انجام  ی ن ارتباط و تعامل از طریباشد که ا

تعاملیا  تدریجبه  ،یخاک پ  ، ن  زندگیتکامل  برنامه  در  و  است  هاانسانروزانه    یدا کرده   . قرار گرفته 

 المللیبین و    یطیمح  ،یدارد که از افراد خانواده آغاز شده تا به مسائل سازمان  یعــیدامنه وس  ،ارتباط 

 .شودی مده یکش

   ؟ستی مذاکره چ

ط  ـــدر رواب  خصوصبهشه  یمستقل از شغل و پ  یاست که هر فرد  یعموم  یهامهارتمذاکره از جمله     

 .از داردیبه آن ن  یاجتماع

  هامذاکره ن  یاز ا  یبرخ .شوندی ممذاکره روبرو    یبرا  هایییتموقعهر روز در هر نقطه از جهان افراد با  

در سازمان گرفته تا   رجوعاربابن کارمند و  یاز مذاکره ساده ب  .ده هستندیچیار پیگر بسی د  یساده و برخ

 . است المللی ین بدر سطح  ایهستهمثل مذاکرات  ایپیچیده ذاکرات ــ ـم

که میان طرفین توازن قدرت نسبی وجود داشته باشد .    کند یممذاکره زمانی معنای واقعی خود را پیدا  

قدرت    یها اهرم   یریکارگبه و با    یامرونهطرفی که مسلط است خواست خود را به    صورت  ینایر  ـدر غ

   خود به دیگری تحمیل خواهد کرد .

  ره کمذا یستیچ 

 دن است. ی جه رسیره فن، هنر و علم گفتگو و به نتکمذا – 1    

 و متضاد است. کدن به توافق بر سر منافع مشتریرس یره تبادل براکمذا – 2    

 ار است. کق تبادل افیگران از طر یره نفوذ بر دکمذا – 3    
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 گران هستند. ینترل دکه تحت ک است  ییازهایبرآوردن ن  فرایندره کمذا – 4    

را   ییهاچالش لات و  کگر مش ید کی  کم کقصد دارند با    یه افرادک  دهدی م  یرو  یره وقتکمذا  –  5    

 نند. کحل  کتعامل مشتر کی دارند در  نظراختلاف گر یدکی ه بر سر آن با ک

 دوجانبهتفاهم    کیو    کم مشتر یتصم  کی به    یاب یدست    منظوربهه ارتباط،  یان دو سو یره جرکمذا  –  6    

 است. 

 ف مذاکره یتعر

آنها و   یبحث رو  ،آنها  بندیاولویت   ها،خواستهص  یمحور است که تشخ  گفتگو  فرایندیمذاکره     

  تأثیر گر بر آن  یعوامل د  یاریو بس  یاجتماع  ،یفرهنگ  ،یانسان  ،یطیعوامل محکه آنهاست   بر سرتوافق  

 . گذاردیم

ل و بازرمن،  ین)حات متفاوت است.  یو با ترج  وابستههمبهن افراد  یب  یتوافق  گیریتصمیم ره فراگرد  کمذا

 . (42، ص 1992

  ی شنهادیپ   یهاطرح و متضاد،    کمشتر  هایهدف   یا گروه دارایا چند نفر  یه دو  کاست    ی ندیره فراکمذا

هل )به توافق برسند    احتمالااتا    دهندیمقرار    موردبحثط خاص خود را  یشرا  و  کنندیمان  یخود را ب

 .  (446، ص  1995گران، یگل و دیر

در صورتکمذا طرفکاست    کمشتر  گیریتصمیم   یره  ترجیه  متفاوتین  باشند.    یحات  از   یکیداشته 

 ک یه هر  ک  داندیم  یان دو طرفیم  یار و داوطلبکآش  بستانبدها  ی  دادوستدره را  ک، مذانظرانصاحب 

رد. آنچه یشنهاد طرف مقابل را نپذیپ  تواندیماز دو طرف    کین هر  ی . بنابراخواهدیم  یگریاز د  یزیچ

،  1988،  یند)ک  است  مشاهدهقابلدر عمل    خواهدیمره  کمذا  یاز دو طرف در فراگرد تعامل  کیهر  

ا به توافق یه آک  داندی نماز دو طرف    یکهیچ را  یاست، ز  یاوشک  یره فراگردک. در ضمن مذا( 5ص  

 ا نه. ی رسندیم

 مفهوم مذاکره 

 د  ی ز حاضریار دارد و شما نیشماست در اخت  موردنیازک فرد آنچه را که  یمعنا دارد که   یمذاکره زمان   
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 . د و بالعکسیکن زنیچانهآن  آوردندست به یبرا

مذاکره به مفهوم برد دو   ،نیطرف  یبرا  قبولقابلجه  یحصول به نت  یبرا  زنی چانهاز    عبارت استمذاکره  

 ی ط برا ی با شرا  کردنموافقتو    دادننظم  ،کردنمناظره  ،شناختن   یاست برا  یانیمذاکره جر  .طرف است

 . دی ببر یاز طرف مقابل پ ید بتواند به نید بای باش یخوب کنندهمذاکره نکه یا

 مذاکره  و ضرورت تیاهم 

 ت مذاکره عبارتند از : یل اهمیاز دلا یبرخ    

 . ریحقوق و غ ،وقت ،پول ،ثروت ،نیر : زمینظ یکسب منابع یتوافق برا – 1

 . ستیقادر به خلق آن ن تنهاییبه ن یک از طرفیچ یکه ه یزیجاد و خلق چیا – 2

 . ری ن درگی ن طرفیده ب یا اختلاف عقینزاع و  ،ک مشکلیرفع  – 3

 است.  ی روزمره زندگ ی ندهایاز فرآ یک یره کمذا – 4

 است.  یدانش یاطلاعات فرایند کی ره کمذا – 5

 ن انسانهاست. یارتباط ب یبرقرار یله برایوس ترینیج ران و یره بهتر کمذا – 6

 م.ی ابیدست ب یمانهاخواستهبه  آنکهبرای است  یره ابزارکمذا – 7

 . رسدیم المللیبین ره از خانواده شروع شده و به سطح کمذا – 8

ارتباط شناخته    یبرقرار  یهاراه   ینترمهماز    یکی  عنوانبه ره  ک حاضر، تسلط بر فن مذا  یایدر دن  –  9

 شده است. 

 مذاکره : یاصل یهایژگیو

 رات، صرف کمذا. همه آیدیم حساببه  کنندهمذاکره  ک ی یاست و هر فرد مذاکرهقابلز یهمه چ      
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 مذاکره عبارتند از :  یشش مشخصه اصل ا محل وقوع،یبحث   ینظر از محتوا 

 . کنندیمعمل   یا گروهی  یتک ،ندهینما ،یانفراد صورتبهافراد که  – 1

 .انجام مذاکره در معرض تعارض قرار دارند  یاز ابتدا تا انتها – 2

 . شوندیما معامله بهره مند ی خریدوفروشهمانند  ،از روش خوب مبادله – 3

مبنا  شوندیمانجام    چهرهبهچهرهشه  یهم  "یبااتقر  –  4 بر  گفتار  یو  کلمات  از  و   ،یاستفاده  اشارات 

 . حرکات و حالات چهره هستند

 . نده استیهمواره در مورد آ – 5

 . رسندیمجه یبه نت شودیممشترک اتخاذ   به طورکه   یمیبا تصم – 6

 ره  کج مذای و نتا هاهدف 

 . ایرابطه هایهدف ( 2و  ی ماهو هایهدف : ا(  شودیمهدف دنبال  دودستهره کدر هر مذا

، گرددیمباز    موردبحث  ییج مربوط به مسائل محتوایبه نتا  هاهدف ن نوع  یا:       یماهو  هایهدف   –  1

 .یجمع زنی چانهت یتوافقنامه حقوق و دستمزد در وضع  یالیمانند مبلغ ر

گر پس یره با همدکر مذایردن افراد درگکار  کج خوب  ینتابه    هاهدف ن  یا:       ایرابطه  یهاهدفه  –  2

ردن کار  کت در  ی ریندگان مدیو نما  یارگرکه  یره اشاره دارد، مانند توان اتحادکدن مذایجه رسیاز به نت

 گر پس از رفع منازعه بر سر قرارداد حقوق و دستمزد. ی دکیاثربخش با 

 ی ق شخص یو علا  یماهو  هایهدف ره مجذوب  کن مذایه طرفکنیل ایرات به دلکاز مذا  یار یبس  متأسفانه،

هنگامگرددیممنجر    ایرابطه  هایهدف   شدنپایمالبه    شوندیمخود   صورت  کمذا  ی.  اثربخش  ره 

  نظر صاحبابد.  یبهبود    ی ا حتیز حفظ گردد  ین  یارکحل شود و روابط    ی ه مسائل ماهوک  پذیردیم

 ه : کمعتقد است  یگرید

 .  کنندهمذاکره نه  کندیمن یی تع (یینها گیرندهتصمیم )ار کره را صاحب  کاهداف مذا – 1

 .  (یمک  صورتبه یابی قابل ارز)و ملموس باشند  ینید عیاهداف با – 2
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.  شوندی من ییره تعکاهداف مذا بر اساس هایکتاکتو  هایاستراتژ – 3

اطمی با  کنندهمذاکره   –  4 براکابد  ینان  ی د  لازم  اطلاعات  همه  جهت )آگاهانه    یداور  یه 

 .  اندشده منظور   (لازم هایگیریتصمیم 

 ره  کانواع اهداف مذا

 :  استر یاهداف مختلف به شرح ز یره داراکمذا

 .  یاهداف تهاجم – 1

 . یاهداف رقابت – 2

 ارانه. یاهداف هم – 3

 .  یاهداف دفاع – 4

 .یبیک اهداف تر – 5

 :  پردازیمیم کیاز هر  یح مختصری به توض یلااذه ک

:  باشدیم ری به شرح ز هایییژگی و ین نوع اهداف دارایا:     یاهداف تهاجم – 1

ا طرف مقابل هستند.یف یب به حرین اهداف خواستار صدمه زدن و تخری ا -1-1

و مخرب  یمنف  یه هدف اثرگذارکست، بلیخود ن  یبرا  یجینتا  لیز بر تحصک ن اهداف تمریدر ا  -1-2

بر طرف مقابل است.  

ند.یب ببی آس مدتکوتاه در  کمدست ز ی ان دارد خود مهاجم نکام -1-3

گذشته داشته باشد. یارهاک شه در انتقام یر  تواندی م -1-4

ش مربوط باشد.ا بلندمدتاز منافع  گیرندهتصمیم به تصور  تواندی م -1-5
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:  باشدیمر یبه شرح ز هایییژگیو ین نوع اهداف دارایا:     یاهداف رقابت – 2

.یش از طرف مقابل داشته باشیب یدستآورد یه بخواهکآن است   -2-1

است. یگریاهش منافع دک یطرف به معن کیش منافع ی افزا -2-2

قبولقابلسطح    ترینیین پاگر را به  یدکیگر فشار آورده و  یدک یدارند به    ین سعین مواقع طرفی در ا  -2-3

برانند.  

ت.یو رضا  قبولقابلطح س ترینیینپار ییردن طرف مقابل به تغکمجاب  -2-4

سطح قابل قبولش  ترینیین پاند از  کحاصل    تواندیمه  ک   یه توافقکردن طرف مقابل به آنک مجاب    -2-5

 است.  تریین پا

:  باشد یمر ی به شرح ز هایییژگی و  ین نوع اهداف دارایاارانه :    یاهداف هم – 3

است. کنندگانمذاکره  یه متضمن منافع همگک یل به توافقین -3-1

.گیردیممقابل را در بر  طرفبهان یا زینه اضافه یل هزیبه هدف بدون تحم یابیدست -3-2

برنده است.  -ره برنده ک مذا -3-3

جه توافق به سود هر دو طرف است.ینت -3-4

 جه خاص اند. ی نت کیز از ین نوع اهداف خواستار پرهیا:    یاهداف دفاع – 4

: باشد یمر یبه شرح ز هایییژگی و ین نوع اهداف دارایا:      یبیک اهداف تر – 5

رات چند هداف دارند.کمذا  یبرخ -5-1

گر تضاد داشته باشند.یدکیان دارد اهداف با کام -5-2

شوند.  بندیاولویت گذر زمان  -5-3
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