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  باسمه تعالی

  
  

  پیشگفتار 
  

استفاده می  1خود از مذاکره و حتی امنیتی فرهنگی تعاملات اجتماعی، سیاسی، اقتصادي،در همه افراد 
  که است این ،دارند شغلی و مقامی هر در مردم از بسیاري که ضعفی نقاطنگرانی ها و  بزرگترین زاکنند. یکی 

 دفاع خود از کنند و یا منتقلمنظور خود را  شاید و باید که آنطور خود 2غیرکلامی و رفتار کلمات با توانند نمی
 زبان لکنت دچار بعضا و شود می تهبرافروخ شان چهره چالشی شدن گفتگویشان با طرف مقابل، محض به. کنند

 خوبی کننده مذاکره توانند نمی ، ولیدارند عالیه تحصیلات این افراد که وجودي با موارد دراکثر. شوند می
. بگیرند را خود خشم جلوي مذاکره و بحث هنگام توانند نمییا بعضاً . و طرف مقابل را خوب قانع کنند باشند

 همیشه دیگر طرف ،باشد داشته برتري بحث نظر از دیگري بر طرف دو از کیی که زمانی هم ها خانواده در
 ارائه قدرت و حبس اي عده صداي همیشه ،بالاتر رئیسان و افراد با قدرت برابر در. شود می محسوب بازنده
  .شود می سلب آنها از و حتی رفتارهاي غیرکلامی مناسب کلام

 درك یک به دستیابی هدف با که است گروه یا فرد چند یا دو میان ارتباط کلامی و غیرکلامیمذاکره، 
 خصوص در توافق ایجاد ،ارتباط آن نتیجه در منفعتی به رسیدن یا اختلاف، نقاطتعارضات و  رفع مشترك،

 تمامی منفعت براي رضایتبخش اي نتیجه حصول یا جمعی، یا گروهی منفعت براي زنی چانه اقدام، هاي دوره
 در درگیر طرف هر آن در که است فرایندي مذاکره .شود می انجام مذاکره، فرایند در درگیر هاي گروه یا افراد

 مصالحه به دستیابی هدف با مذاکره. آورد بدست مذاکرات پایان در خودش براي منفعتی تا کوشد می مذاکرات
 زمینه این در اغلب اي رفهح کنندگان مذاکره. شود می نامیده "مذاکره نظریه" موضوع این مطالعه. شود می انجام

 هاي تملک کنندگان مذاکرهتجاري،  کنندگان مذاکره اي، اتحادیه کنندگان مذاکره مانند ،دارند تخصص
 مانند عناوینی تحت که دیگري کس هر یا مخاصمات، کنندگان مذاکره صلح، کنندگان مذاکره اهرمی،

  .کند می کار کارگزار یا قانونگذار دیپلماسی،

                                                        
1  Negotiation 
2  Body Language 
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 خود ویژه ي قوانین و اصول بلکه نیست شانس یاري تابع تنها بازي هر در ، پیروزي1ریه بازي هابر اساس نظ
 افرادلذا  .کند نزدیک برد به را خود اصول آن کارگیري به با کند می سعی بازي طی در بازیکن هر و دارد را

  دنبال کنند: را زیر روشترجیح و   سه از یکی است ممکن مذاکره هنگام
 بازد می دیگر طرف و برد می مذاکره طرف یک مذاکره برد باخت یا توزیعی، در :ختبا برد .

 این به نتیجهاین نوع مذاکره به دلایل مختلف نظیر محدود پنداشتن منابع در دسترس رخ میدهد و 
 مصمم بطور خود نظرات دادن با را مذاکره که افرادي. است تر قوي طرف کدام که دارد بستگی
 که دانست باید هرصورت در. اند کرده آماده باختد بر مذاکره یک براي را خود ندکن می شروع
  .شود مدت بلند در سازگاري ایجاد باعث تواند می ندرت به روشی چنین

 آن مثال بهترین. دهند می دست از را هایی چیز مذاکره طرف دو حالت این در باخت: باخت 
 فکر آن به اگر اما ،است خوبی چیز مصالحه که ودش می گفته ما به همواره. است مصالحه حالت
 مورد آغاز در آنچه از کمتر بسیار چیزي به مذاکره طرف دو مواقع اکثر در که بینید می کنید

 به افراد" درگیري از یا و جنگ خصمانه، درگیري از فلسفه این. اند یافته دست ،است بوده نظرشان
 سبب خود معقول غیر درخواستهاي با که کارگري اتحادیه یک .شود می ایجاد "وابسته شدت

 ضرر دو هر آخر دست و دارند نزاع هم با همیشه که همکار دو یا ؛شود می اي کارخانه تعطیلی
  .هستند باخت باخت مذاکره از هایی مثال کنند می
 د بر. می رسند بخش رضایت اي نتیجه به مذاکره طرف دو در مذاکره برد برد یا تلفیقی، برد: برد

 نفع به مشترك سود ایجاد باعث که شود می گفته عملکردي فلسفه/راهبرد یک به اصطلاح در برد
. کند مذاکره) آنها با او علیه ما( دیدگاه با نباید خوب کننده مذاکره یک .بود خواهد طرف دو هر

 احتمال ،باشند داشته مشابهی اهداف مذاکره طرف دو اگر. باشد) مشکل علیه ما( باید او دیدگاه
در  طرف دو هر که باشند اندیشه این در باید آنها. ببرند نفع مذاکره از دو هر که است بیشتري
و به یک یا چند هدف ماهوي، رابطه اي، شخصی یا سازمانی  ببرند سود شان مذاکره از نهایت

   خود دست یابند.
اما علم و هنر . دارد اکرهمذ و شرایط هر وضعیت به بستگی مدیریت عملکرد در مذاکره، ترین مناسب

که در شرایط مختلف، انواع دیگر مذاکره را به شرایط برد  کند مذاکره می تواند این توانمندي را در افراد ایجاد
  . است دوام قابل راه تنها برد برد دارد، وجود رابطه در برتري برد تبدیل کرد. هنگامی که

                                                        
1 Game theory 
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ذاکره منتشر شده است، با رویکرد  ارائه چارچوب هاي به طور کلی در ایران کتاب هایی که در زمینه م
علمی و مستند به منابع علمی تهیه شده است و در این زمینه مفاهیم علمی مذاکره به خوبی تبیین شده است (نظیر 

  کتاب مدیریت تعارض و مذاکره، نوشته پروفسور علی رضائیان، انتشارات سمت). 
شود، فقدان مستندات تجربی مذاکره کنندگان حرفه اي خصوصاً  اما خلائی که در این زمینه احساس می

در سطح بین المللی می باشد. لذا بر آن شدیم تا با همکاري فارغ التحصیلان ممتاز دوره آموزشی مدیریت 
  مذاکره در دانشگاه شهید بهشتی، اقدام به ترجمه کتاب حاضر نماییم.

اري مستند شده و کاگاه هاي آموزشی مولف آن در در همین راستا، کتاب حاضر که حاصل تجربیات ک
می باشد، تلاش دارد تا ضمن تشریح موقعیتهاي متفاوتی که در مذاکره ایجاد می شود، دنیا کشورهاي مختلف 

و در زمره کتابهاي مطرح مرتبط با مستندات تجربی و کاربردي  راهبردها و تکنیک هاي متناسب را تبیین کند
البته به دلیل تجربی بودن اغلب محتواي این کتاب، . اي در سطح بین المللی دنیا می باشد مذاکره کنندگان حرفه

در طرح برخی مباحث جامعیت و مانعیت موضوعات ممکن مورد نقد باشد و بسیاري از مباحث می توانست با 
و استفاده از شیوه  کاربردي تکمیل گردد که به دلیل تعهد مترجمین به متن اصلی ارائه چهارچوبها و الگوهاي

و هر جا که براي درك بهتر متن لازم بوده است، ، تغییري در کتاب صورت نپذیرفته "چسبیده به متن"ترجمه 
  است.توضیح اضافی در پاورقی اضافه شده 

ژانویه  24( 1393اه بهمن م 4از آقاي دیوید گلدویچ تشکر می نماییم که در تماس تلفنی مورخ  خاتمهدر 
. همچنین از مدیران و کارمندان موسسه معنا که در انتشار کتاب ترجمه و نشر کتاب حاضر را دادند زه) اجا2015

امید است این کتاب مورد استفاده دانشجویان  حاضر همکاري صمیمانه اي داشته اند قدردانی و تشکر می گردد.
  مدیریت مذاکره و علاقه مندان به این حوزه قرار گیرد.

  
  روح االله تولایی

  عضو هیأت علمی دانشگاه شهید بهشتی
  1393زمستان 

  
  
  
  


