
اصول و فنون مذاکره
وری ی م  ا ی ل ی و و  یشر  ف جر  ا ر ه  وشت ن ساس  ا ر  ب

لاکی چا سیم  ن

CHALAKI.NASIM@GMAIL.COM نسیم چالاکی



گفتار اول

روش مذاکره مبتنی بر موضع گیری: مسأله

CHALAKI.NASIM@GMAIL.COM نسیم چالاکی



معیار قضاوت هر مذاکره3
.به موافقت برسد. 1

.مؤثر و کارآمد باشد. 2

.روابط طرفین را بهبود ببخشد. 3
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معمول ترین نوع مذاکره

.مذاکره متکی بر بده بستان پی در پی یا مذاکره بر اساس پافشاری روی مواضع است
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مذاکره بر اساس پافشاری روی مواضع
.پافشاری روی مواضع به توافق های غیر معقول منتهی می شود. 1

.ضمیر و نفس شما با مواضعتان گره می خورد-

.امکان قطع مذاکرات وجود دارد-

.امکان برآورده شدن علایق مهم طرفین کاهش می یابد و حصول توافق را کمتر می کند-

.پافشاری روی مواضع کارآیی ندارد. 2

.مذاکره از موضع افراطی شروع می شود-

.  زمان تصمیم گیری کند و طولانی می شود-

.تهدید به ترک جلسه عادی خواهد بود-
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مذاکره بر اساس پافشاری روی مواضع
.پافشاری روی مواضع ادامه روابط جاری بین طرفین را به مخاطره می اندازد. 3

.کشمکش در روابط طرفین حاصل می شود-

.هنگامی که بیش از دو طرف در مذاکرات شرکت دارند، چانه زدن روی مواضع بدتر از بد می شود. 4

.به محض افزایش طرفین مذاکره، آثار منفی چانه زنی بر سر مواضع بالا می رود-

.  چانه زنی در این موارد، منجر به تشکیل ائتلاف هایی می شود-

.تصمیم گیری در صورت غیاب یکی از طرفین بسیار سخت می شود-
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مذاکره بر اساس پافشاری روی مواضع
.خوش خویی سازگار نیست. 5

.توافق حاصل از ملایمت در رفتار و گفتار، شاید معقول نباشد-

.اگر یک طرف سرسخت و یک طرف ملایم باشد، نتایج مذاکره به نفع طرف سرسخت خواهد بود-

.راهکار دیگری هم وجود دارد. 6

ع سطح مذاکره را تغییر دهید؛ مذاکره بر اساس ماهیت موضوع مورد مذاکره یا مذاکره بر اساس روش برخورد با ماهیت موضو-
مورد مذاکره

.  چانه زنی در این موارد، منجر به تشکیل ائتلاف هایی می شود-

.تصمیم گیری در صورت غیاب یکی از طرفین بسیار سخت می شود-
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ی هامذاکره اصولی یا مذاکره براساس شایستگ
:نکته دقت کرد4در این مذاکره باید به 

.اشخاص را از مسأله جدا کنیداشخاص؛ . 1

.روی منافع متمرکز شوید به جای تمرکز بر مواضعمنافع؛ . 2

جاد و پیش از این که تصمیم بگیرید چه کار کنید مجموعه متنوعی از طرق ممکن و راه حل های احتمالی را ایحق انتخاب ها؛ . 3
.فراهم کنید

.اصرار داشته باشید که نتیجه مذاکره بر اساس نوعی استاندارد عینی قرار می گیردمعیارها؛ . 4
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مراحل مذاکره اصولی

گفتگو

به خودتان و 
طرف مقابلتان 

.فکر کنید

برنامه ریزی

روی عناصر 
چهارگانه 
.تمرکز کنید

تجزیه و تحلیل

شناسایی موقعیت و 
جمع آوری اطلاعات 

شناسایی منافع و 
معیارها
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گفتار دوم

روش مذاکره مبتنی بر اصول: راه حل مسأله
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اشخاص را از مسأله جدا کنید
.مذاکره کنندگان در درجه اول انسانند. 1

.انسان ها دارای احساسات هستند و غیر قابل پیش بینی اند-

.  انسان ها دچار سوء تفاهم می شوند-

آیا توجه کافی به مسأله انسان ها داشته ام؟*
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اشخاص را از مسأله جدا کنید
.یکی منافع ماهوی و دیگری روابط انسانی. هر مذاکره کننده ای دو نوع منافع دارد. 2

منافع ماهوی یعنی توجه به تأمین منافع در موضوع مورد مذاکره-

روابط انسانی یعنی اهمیت دادن به تداوم و استمرار روابط-

(.انسان و مسأله یکسان دیده می شود)روابط انسانی معمولا با مسأله منافع ماهوی پیوند می خورد -

.گاهی تعابیر ما از یک موضوع به جای هدف طرف مقابل محسوب می شود-

.چانه زدن روی مواضع، روابط انسانی و منافع ماهوی را در تقابل و تعارض قرار می دهد-
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اشخاص را از مسأله جدا کنید
.روابط انسانی را از منافع ماهوی جدا کنید و با مسائل انسانی برخورد مستقیم بکنید. 3

.می توانید از فنون روانشناسی استفاده کنید-

.در زمینه مسائل انسانی دقت کنیددرک، احساسات و ارتباطبه -

.به این سه عامل هم در خودتان و هم در طرف مقابلتان دقت کنید-
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اشخاص را از مسأله جدا کنید
ادراک. 4

.در مورد شی یا موضوع مورد اختلاف اطلاعات جمع کنید و دست یافتن به واقعیت ذهنی طرفین کار آسانی نیست-

.، با این کار منطقه اختلاف را می توانید کوچکتر کنید(مانند بررسی سوسک ریز)خود را جای آن ها قرار دهید -

.مقاصد آن ها را از نگرانی های خودتان استنباط نکنید-

.آنان را به خاطر مسائل خودتان ملامت نکنید-

.دیدگاه های یکدیگر را مورد بحث قرار دهید و به نظرات و علایق طرف مقابل توجه کنید-

.به دنبال فرصت هایی باشید که در تناقض با ادراک های آنان عمل کنید-

.با جلب مشارکت آنان در فرایند مذاکره، سهمی از نتایج فرایند را به آنان منتسب نمایید-

. حفظ آبرو و حیثیت شخصی؛ پیشنهادات خودتان را در انطباق با ارزش های آنان ارائه دهید-
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اشخاص را از مسأله جدا کنید
احساس. 5

.در طول مذاکرات، احساسات از گفتار هم مهم تر است-

(مذاکرات اسرائیل و فلسطین. )ابتدا احساس های طرف مقابل و خود را بشناسید و درک کنید-

. احساسات خود را صریحاً بیان و آشکار کنید و وجود آن ها را طبیعی و مشروع به شمار آورید-

(جلسه مذاکره را ترک نکنید. )به طرف اجازه بدهید ناراحتی ها، هیجانات و خشم خود را بیرون بریزد-

(در جلسات فقط یک نفر حق عصبانی شدن دارد. )نسبت به برافروختگی های احساساتی واکنش نشان ندهید-

.از حرکات سمبولیک بهره بگیرید-

CHALAKI.NASIM@GMAIL.COM نسیم چالاکی



اشخاص را از مسأله جدا کنید
ارتباط. 6

طرح مشکلات برقراری ارتباط -

.بدون برقراری ارتباط، مذاکره ای وجود ندارد*** 

.مذاکره عبارت است از جریان مداوم رفت و برگشت ارتباطات به منظور رسیدن به یک تصمیم مشترک-
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اشخاص را از مسأله جدا کنید
ارتباط. 6

:سه مسأله مهم در ارتباطات وجود دارد-

.داشته باشندممکن است مذاکره کنندگان با هم صحبت نکنند یا لااقل به صورتی که همدیگر را بفهمند گفتگویی ن+ 

.ممکن است مذاکره کنندگان حرف همدیگر را نشوند+ 

(1980مانند اقدام کورت والدهایم در . )ممکن است مذاکره کنندگان، دچار سوء برداشت و یا سوء تفاهم بشوند+ 

CHALAKI.NASIM@GMAIL.COM نسیم چالاکی



اشخاص را از مسأله جدا کنید
ارتباط. 6

برای حل این مشکلات چه کنیم؟
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اشخاص را از مسأله جدا کنید
ارتباط. 6

.فعالانه به سخن طرف مقابل گوش دهید و آن چه را که گفته می شود درک کنید-

به این موضوع دقت کنید که آیا فهمیدن طرف مقابل، موافقت با اوست؟-

.و سپس رد کنیددوباره طرح کنید موضوع را بهتر از آن چه گفته اند، -

را کاهش طوری سخن بگویید که دیگران شما را بفهمند، حتی برای کاهش سوء تفاهمات، تعداد افراد مذاکره کننده-
.دهید

(مانند مسأله سیاهان در آفریقا. )درباره خودتان صحبت کنید نه آن ها تا واکنش دفاعی آن ها تحریک نشود-

.برای منظور و هدفی صحبت کنید؛ شاید بهتر باشد بعضی مطالب را ناگفته باقی بگذارید-
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اشخاص را از مسأله جدا کنید
.پیشگیری بهترین نتیجه را دارد. 7

دن باید فرایند مذاکره را به نحوی سازمان داد که مسائل ماهوی از روابط شخصی افراد مذاکره کننده جدا شود و از آمیخته ش-
.غرور شخصی افراد با بحث های ماهوی جلوگیری شود

(پیش و پس از مذاکره. )روابط کاری برقرار کنید و از ترفندها غافل نشوید-

(روش دوش به دوش. )با مسأله رو در رو شوید و نه اشخاص-
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روی منافع تمرکز کنید و نه روی مواضع
.موضوع را درست طرح کنید. 1

.سوء تفاهم بر سر مسائل را به یاد آورید-
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روی منافع تمرکز کنید و نه روی مواضع
.آنانمواضعبیننهودهیدسازشطرفدومنافعبینعاقلانه،حلراهیافتنبرای.2

رفطدوهاینگرانیوعلایقها،خواستهنیازها،بینتضادازناشیمناظرهیکدراساسیمسأله).هستندمسألهمعرفمنافع-
(.است

سیناجزیرهشبهسربر1978دراسرائیلومصربینصلحپیمانمانند-

عددیمتمواضعمعمولاً منافعازیکهرمورددر:زیرادهد،مینتیجهبهترمواضعبیندادنسازشجایبهمنافعبیندادنسازش-
وتعددممنافعمتضاد،مواضعسرپشتکهایندیگردلیلوکنندارضاوتأمینرامنافعاینتوانندمیکهاستپذیرامکان

.اندمعارضیکدیگرباهاآنازبخشیفقطکهاستنهفتهبیشماری

.دارندقرارمعارضمنافعچنینهموانطباققابلومشترکمنافعمتقابل،مواضعسرپشت-
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روی منافع تمرکز کنید و نه روی مواضع
.کنیمتعیینومشخصرامنافع.3

.کنیددرکرااوامیدهایوهاخواستهنیازها،ها،نگرانیتااست؟کردهاتخاذراموضعایناوچراچرا؟بپرسید-

گروگانندمان)است؟داشتهوجودگیریتصمیمراهسربرموانعیچه.اندنگرفتهراشمانظرموردتصمیمآنچرانه؟چرابپرسید-
(امریکاسفارتدرگیری

.دارندگوناگونیومتعددمنافعکننده،مذاکرهطرفدوازیکهرکهباشیدداشتهتوجه-

تاسمنافعیهماندارایمقابلطرفدرفردیهرشودمیفرضکهاستاینمذاکرهیکموقعیتشناختدرعمومیخطاییک-
.داردطرفاینکه

«او»رویوانیدبتمشکلدهید،تمیزیکدیگرازرامسألهیکدردرگیرمختلفهایگروهومختلفافرادمتفاوتمنافعنتوانیداگر-
(ویتنامیطرفوجانسونپرزیدنتماجرای).کنیدنفوذچیزیرویتوافقبرای
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روی منافع تمرکز کنید و نه روی مواضع
.کنیمتعیینومشخصرامنافع.3

ازاعمدارد،تحساسیویمنافعبهنسبتکهنشیندمیمذاکرهمیزپشتدیگریشخصنمایندگیبهایکنندهمذاکرههرمعمولاً-
واقعردیعنیکنندهمذاکرهآنمنافعدرک.باشدویهمسریاواوخانوادهاو،همکاراناو،کارکناناو،کارفرمایشخصاینکهاین

.بگیردنظردربایستیکنندهمذاکرهآنکهمتعددمنافعازگوناگونیانواعدرک

.هستندانسانیاساسینیازهایها،خواستهومنافعقدرتمندترین-

حیاتادامهواستقلالخاطر،تعلقاحساساقتصادی،رفاهامنیت،زیستی،نیازهای:ازعبارتندبشراساسینیازهای-

امریکاومکزیکبینگازسربرمذاکراتیاوجداییهنگامبهشوهروزنمذاکراتمانند-

.برسدذهنتانبههممنافعتأمینهایراهتاکنیدبندیاولویتراهاآنوکنیدتهیهفهرستی-
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روی منافع تمرکز کنید و نه روی مواضع
.درباره منافع و خواسته ها صحبت کنید. 4

.منافع خودتان را به طرف مقابل تفهیم کنید-

.(مانند زمانی که به پزشک مراجعه می کنید. )منافع و خواسته های خود را صریح و روشن بیان کنید-

.مشخص و قاطع صحبت کنید-

.  منافع و خواسته های آنان را به عنوان بخشی از مسأله بپذیرید-

.به منافع مشترک اشاره کنید-

نتیجه گیری و ابتدا منافع و دلایل خود را بیان کنید و بعد به بیان. پیش ازاین که پاسخ خود را ارائه دهید، اول مسأله را بیان کنید-
.ارائه پیشنهادات بپردازید
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روی منافع تمرکز کنید و نه روی مواضع
.درباره منافع و خواسته ها صحبت کنید. 4

.به جای واکنش به گذشته، به آینده نگاه کنید-

.به جای استدلال کردن، منظور و مقصود را بیان کنید-

«فردا می خواهند چه کاری انجام دهند؟»بپرسید -

.قاطع ولی انعطاف پذیر باشید-

.در مورد مسأله سخت و استوار و در مورد افراد، نرم و ملایم باشید-

.در مورد منافع، سخت و استوار باشید-

.خود را به منافعتان متعهد کنید-

.از شخصیت انسانی طرف مقابل پشتیبانی کنید-
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
می تواند مهارت و توان در اندیشیدن و یافتن حق انتخاب های متنوع یکی از مهم ترین توانمندی هایی است که یک مذاکره کننده

.داشته باشد

مانند دعوای دو خواهر بر سر پرتقال

.معمولاً طرفین در یک مذاکره و یک معامله کمتر احساس نیاز می کنند به این که به راه حل های متنوع بیاندیشند
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
.در ابتدا باید درد را تشخیص بدهید. 1
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
:مانع اصلی در راه اندیشیدن به حق انتخاب های متنوع و متعدد وجود دارد4

پیش داوری. 1

جستجو برای یک راه حل واحد. 2

فرض این که اندازه کیک ثابت است. 3.

داشتن این تفکر که حل مسأله آن ها، مسأله خودشان است. 4.
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
پیش داوری

بهترین فرد برای کسب جایزه صلح نوبل کیست؟

بهترین فوتبالیست ایرانی کیست؟
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
پیش داوری

هزار تومانی موافقت می کند،150هزار تومانی نزد رئیس خود می روید و او تنها با افزایش 500برای افزایش جقوق 

چه می کنید؟
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
جستجو برای راه حل واحد

وگیری پس دنبال راه حل یگانه نباشیم و از انتقاد زودرس و نتیجه گیری زودرس جل. آفرینش راه حل، خود بخشی از مذاکره است
.کنید، زیرا مانع تفکر خلاقانه می باشند
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
فرض ثابت بودن کیک

.  نگاه برد یا باخت را باید از خود دور کنیم
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
«حل مسأله آن ها مسأله خودشان است»وجود اندیشه 

.برد دیگران را، بی فایده برای خود تلقی می کنیم و با اکراه روانی به برد و رضایت طرف مقابل می اندیشیم
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
دستورالعمل درمان. 2

:برای آفرینش انتخاب های خلاق نیازمند موارد زیر هستیم

.آفرینش راه حل ها را از تصمیم گیری درباره آن جدا کنید-

.راهکارهای انتخابی خود را گسترش بدهید به جای تمرکز برای یافتن راه حل واحد-

.به دنبال دست آورد های متقابل باشید-

.اخذ تصمیم را برای آن ها تسهیل کنید-
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
.آفرینش راه حل ها را از تصمیم گیری درباره آن ها جدا کنید( 2/1

.  پیش داوری قوه تخیل را تضعیف می کند، پس انتقاد را از جستجوی راه حل ها تفکیک کنید-

.دهید؛ نام این جلسات، جلسات آفرینش ایده ها می باشدترتیب جلساتی را با دوستانتان برای ابداع افکار جدید -

.مهم ترین ضابطه در اداره این جلسات این است که انتقاد و ارزیابی ایده های تازه به زمان دیگری مؤکول شود-

.شرکت کنندگان نباید به واسطه حضور در این جلسات دغدغه ای داشته باشند-
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
نحوه اداره جلسات آفرینش ایده

پیش از تشکیل جلسه مشاوره) 1

.فکر کنید که با چه دستاوردی می خواهید از جلسه خارج شوید: هدف خود را تعریف کنید-

.نفر8تا 5بین : تعداد محدودی از افراد را برای شرکت در جلسات انتخاب کنید-

.به خصوص زمان و مکان برگزاری جلسات: محیط را تغییر دهید-

. جو جلسه را غیررسمی نگه دارید-

.کسی را انتخاب کنید که جلسه را آرام و هماهنگ سازد-
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
نحوه اداره جلسات آفرینش ایده

حین جلسه مشاوره( 2

.  امور فیزیکی، امور روانی را تحت تأثیر قرار می دهد: شرکت کنندگان را کنار یکدیگر و رو در روی مسأله قرار دهید-

.ضوابط اصلی جلسه را روشن کنید، از جمله ضابطه عدم انتقاد-

آفرینش ایده های جدید-

.  ثبت ایده ها به شرکت کنندگان احساس موفقیت می دهد: ایده ها را به صورت تمام و کمال ثبت کنید-
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
نحوه اداره جلسات آفرینش ایده

پس از جلسه مشاوره( 3

.در این مرحله ضابطه عدم انتقاد را سست کنید: امیدبخش ترین ایده ها را علامت گذاری کنید-

.برای ایده های امیدبخش، راه های بهبود بیاندیشید-

.برای ارزیابی ایده ها وقت معینی تعیین کنید و سپس تصمیم بگیرید-
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
نحوه اداره جلسات آفرینش ایده

.با طرف مقابل هم مشترکاً برای آفرینش راه حل کوشش کنید( 4

ذاکره در این جلسات امکان دارد که شما برخی از اطلاعات محرمانه خود را افشا کنید، بنابر این بین این جلسه و جلسه رسمی م-
.تفاوت قائل شوید
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
.راهکارهای انتخابی خود را گسترش دهید( 2/2

(ایزه نوبلمانند انتخاب برنده ج. )کلید کار برای تصمیم گیری عاقلانه، در گزینش از میان انبوهی از حق انتخاب ها نهفته است-

.نمودار مدور: با رفت و برگشت بین کلیات و جزئیات، دامنه و تنوع حق انتخاب ها را چند برابر کنید-

:  کار ابداع حق انتخاب ها شامل چهار نوع تفکر است-

تفکر درباره مسأله ای خاص. 1-

تجزیه و تحلیل توصیفی. 2

راهکاری. 3

پیشنهادات عملی و مشخص. 4
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
.راهکارهای انتخابی خود را گسترش دهید( 2/2

.از دیدگاه کارشناسان مختلف به موضوع بنگرید-

.توافق هایی با درجات گوناگون از قدرت بیافرینید-

اکره در مواقعی که توافق اصلی مورد نظرتان غیر ممکن به نظر می رسد، می توانید تعداد توافق های ممکن را که روی میز مذ+ 
.  توافق هایی که درصدد حصول آن هستید، چند برابر کنید« انواع ضعیف تر»مطرح است، از طریق تفکر روی 

توافق ضعیف توافق قوی

روشی و شکلی
موقتی
بخشی
اصولی

مشروط و محتمل الوقوع
غیرتعهدآور

دوماولیت

ماهوی
دائمی
جامع
نهایی

غیرمشروط
تعهدآور

اولاولویت
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
.راهکارهای انتخابی خود را گسترش دهید( 2/2

.دامنه و حیطه توافق پیشنهادی را تغییر دهید-

توافق های بخشی: می توانید مسأله را به مسائل کوچک تر تجزیه و تفکیک کنید+ 

.به بزرگ کردن موضوع هم فکر کنید+ 
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
.به دنبال دستاوردهای متقابل باشید( 2/3

.برد باشید-به دنبال شرایط برد-

.منافع مشترک را مشخص سازید-

:سه نکته در مورد منافع مشترک+

در هر مذاکره منافع مشترک نهفته است. 1.

منافع مشترک فرصتهایی هستند که باید از آن ها بهره گرفت و نه نعمت خداداده. 2.

پافشاری روی منافع مشترک می تواند مذاکرات را سهل تر و دوستانه تر کند. 3.
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
.به دنبال دستاوردهای متقابل باشید( 2/3

.منافع متفاوت را به هم نزدیک و جفت و جور کنید-

مانند دعوای پرتقال میان دو خواهر+

.  توافق غالب اوقات روی عدم توافق بنیان گذاری می شود+

.ازدبسیاری از توافق های خلاق، این اصل یعنی اصل رسیدن به توافق از طریق اختلاف نظر و تفاوت عقیده را منعکس می س+
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
.به دنبال دستاوردهای متقابل باشید( 2/3

:انواع اختلافات، به حصول توافق کمک می کند-

آیا در منافع اختلاف است؟+

آیا اعتقادات با هم متفاوت هستند؟+

آیا ارزش ها در مورد ظرف زمانی با هم متفاوت هستند؟+

آیا پیش بینی ها با هم متفاوت هستند؟+

آیا اختلاف در میزان ریسک و مخاطره است؟+
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
آیا در منافع اختلاف است؟+

:فهرست زیر تفاوت های متعارف در منافع را نشان می دهد که باید درصدد یافتن آن ها بود

اهمیت برای طرف دیگری اهمیت برای یکی از طرفین

محتوی
ملاحظات سیاسی
ملاحظات خارجی

عملیملاحظات
آینده دورتر

روابط بلندمدت
ایدئولوژی

احترام برای سنت ها
این مورد خاص

نتایج
رفاه گروهی

شکل
ملاحظات اقتصادی

ملاحظات داخلی
(ظاهری)ملاحظات سمبولیک

آینده فوری
نتایج ویژه و مخصوص

مادیات
پیشرفت

سابقه
حیثیت و شهرت

نکات سیاسی
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
آیا اعتقادات با هم متفاوت هستند؟+

طرف وقتی هر دو طرف فکر می کنند که حق با خودشان است، در این حالت می توان به برای حل و فصل موضوع به یک داور بی
.مراجعه کرد
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
آیا ارزش ها در مورد ظرف زمانی با هم متفاوت هستند؟+

.مان آینده اهمیت داشته باشدزممکن است برای یک طرفۀ زمان حال و برای دیگری 

.به زبان تجارت، ارزش آینده را با نرخ متفاوت به ارزش حال تبدیل می کنید

.مانند برنامه قسط بندی برای خودرو و کالاهای دیگر
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
آیا پیش بینی ها با هم متفاوت هستند؟+

.مثلا افزایش قیمت خرید یک بازیکن در صورتی که تعداد بردهایش بیشتر شود
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
آیا اختلاف در میزان ریسک و مخاطره است؟+

.می توان ریسک را با درآمد پیوند داد

.در زمانی که ریسک  زیاد است، نرخ ها پایین تر باشد و وقتی که ریسک افزایش می یابد، نرخ ها افزایش یابد
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
.به دنبال دستاوردهای متقابل باشید( 2/3

.برد باشید-به دنبال شرایط برد-

.منافع مشترک را مشخص سازید-

.در این صورت شاید دستیابی به توافق بسیار ساده تر باشدبیان کنند؛ از آن ها بخواهید ترجیح های خود را -
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
.اخذ تصمیم را برای آن ها تسهیل کنید( 2/4

در توان دارید موقعیت شما در مذاکره مؤکول به این است که طرف دیگر تصمیمی بگیرد که مطلوب شماست، بنابر این باید آن چه-
.انچام دهید تا اتخاذ چنین تصمیمی را آسان و سهل سازید

تصمیم چه کسی را؟ : نکته اول

.دقیقاً روی همان فرد تمرکز کنید. به جای تمرکز روی یک فرد انتزاعی، مخاطب واقعی خود را پیدا کنید

کنم به همتای خارجی خود کمک»: یکی از سفرای خارجی انگلستان در خارج از کشور شغل خود را چنین تعریف کرده است: مثال
«.که دستورالعمل های جدیدی از مقامات مافوق خود دریافت کند

.خود را دقیقاً جای طرف مقابل قرار دهید، مسائل وی را درک کنید و در پی راه حل ها باشید
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
.اخذ تصمیم را برای آن ها تسهیل کنید( 2/4

چه تصمیمی را؟: نکته دوم

نباید به آن ها مسأله .باید گزینه هایی را بیافرینید که گزینش طرف مقابلتان را تغییر دهد که تصمیمی بگیرد که به نفع شما باشد
.بدهید، به آن ها پاسخ مسأله را بدهید

دقیقاً پیدا کنید که دنبال چه چیزی هستید؟ توافقات کتبی یا عملی

.طوری جلوه دهید که انگار به راه حل های آن ها تن داده اید، مانند پخش موسیقی در کارخانه به درخواست کارگران

.به دنبال رویه ها و سابقه ها باشید، زیرا توافق را راحت تر می کند
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
.اخذ تصمیم را برای آن ها تسهیل کنید( 2/4

.تهدید نکنید: نکته سوم

خودتان را جای طرف مقابل قرار دهید، از چه چیزی هراس دارند؟ چه امیدهایی دارند؟

.سپس خودتان به هر دو سؤال به دقت پاسخ دهید

.پیشنهاد کردن از تهدید کردن مؤثرتر است
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به حق انتخاب متنوع بیاندیشید
کاراینایمذاکرههردر.استمطلقضرورتیکخلاقصورتبهجدیدهایراهآفرینشپیچیده،موقعیتیکدر

متعددراهکارهایلذاکند،میبازطرفینبرایبخشرضایتوممکناحتمالی،هایتوافقازطیفیوکندمیبازرادرها
.کنیدانتخابرایکیهاآنبینازکهاینازقبلکنیدایجادوارائهمتنوعو

ودهیدنطباقاهمبارامعارضومتفاوتمنافعوباشیدمشترکمنافعدنبالبه.بگیریدتصمیمسپسبیافرینید،اول
.کنیدتسهیلهاآنبرایراتصمیماخذکهباشیدایندنبالبه.کنیدجوروجفت
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دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
بازد،بیاندیشیطرفینمنافعبینسازشبرایهاییراههوشمندانهاندازههرکنید،درکخوبرامقابلطرفاندازههر
.هستندتضاددریکدیگرباکهشویدمیروبرومنافعیناگوارواقعیتباهم

.باشدنمیکردنپنهانقابلوداردوجودنظرهااختلاف
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دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
:باشیدداشتهنظردرراموارداین

تصمیم. .استنادرستگیریموضعاساسبرگیری1

باید. .بورزیداصرارعینیمعیارهایازاستفادهبهشرایطیدر2

مذاکرات. .آوردمیپدیدکارآییباودوستانهطریقازرامعقولهایتوافقاصول،برمبتنی3

راه. .داردوجودعینیمعیارهایتوسعهوایجادبرایهایی4

مذاکره. عینیمعیارهایازگیریبهرهبا5
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دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
.استنادرستگیریموضعاساسبرگیریتصمیم

هتربمواقعجورایندر.پردازندمیخواهندنمیوخواهندمیچهآنسربرمذاکرهبهگیرندگانتصمیمکهداردوجودعادتاین-
.برویدعینیمعیارهایسراغبهاست
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دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
.بورزیداصرارعینیمعیارهایازاستفادهبهشرایطیدرباید

.دبروی«ایمنیاستانداردهای»سراغبهکردنبحثجایبهتوانیدمیساختمان،پیعمقمورددرگیریتصمیمبرایمثلاً-

.رفتحقوقیقواعدسراغبهتوانمیحقوقیدعوایدر-

دفتریهلاکاستارزشجایگزینی،هزینهبازار،قیمتنظیراستانداردهاازایپارهسراغبهقیمتسربرتوافقبرایمثالعنوانبه--
.برویمرقابتیهایقیمتیا
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دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
.آوردمیپدیدکارآییباودوستانهطریقازرامعقولهایتوافقاصول،برمبتنیمذاکرات

حصولاحتمالکنید،تأکیدخودتانویژهمسألهبرایعلمیهایشایستگییاکارآییمنصفانه،استانداردهایرویبیشتراندازههر-
.بودخواهدبیشترنهاییتوافق

.کندمیایجادگذشتگانتجربیاتازاستفادهبرایراشرایطعادت،وعرفها،سابقهها،رویهرویتأکید-

حلراهوااستانداردهمورددرگفتگووبحثباوقت،ازکهدارنداینبهگرایشکنندمیاستفادهعینیمعیارهایازکهاشخاصی-
.کننداستفادهبیشتریثمربخشیباممکن،های
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دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
:کهشودمیمطرحهاپرسشاینحال

چگونه. دهید؟میتوسعهوایجادراعینیمعیارهای1

چگونه. گیرید؟میبهرهمذاکراتدرمعیارهاایناز2
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دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
:داردوجودعینیمعیارهایتوسعهوایجادبرایهاییراه

منصفانهاستانداردهایازاستفاده:اول

بلکهاشدبطرفدوازیکهرارادهوخواستازمستقلتنهانهبایتسعینیمعیارهایخردمندانه،توافقیکحصولازاطمینانبرای
م.باشدهمعلمیومشروعشالودهوزمینهبرمبتنیبایستی

کند،میپیشنهادشمابهراخانهفروشاستانداردفرمیکبفروشدشمابهخواهدمیراایخانهکهملکیمعاملاتبنگاهیکاگر
یماستفادهاستانداردفرمهمینازهمبخرندراایخانهخواستندمیچنانچهبپرسیدهاآنازاگربودخواهدعاقلانهشماروش

کردند؟
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دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
:داردوجودعینیمعیارهایتوسعهوایجادبرایهاییراه

منصفانههایروشازاستفاده:دوم

وحلیبرامنصفانههایروشیاکنیداستفادهماهویمسائلمورددرمنصفانهاستانداردهایازیاتوانیدمیتوافقحصولبرای
.متضادمنافعفصل

میقسمتدوهبراشیرینیکودکدواینازیکی:بگیریدنظردرراکودکانبینشیرینیازهاییتکهتقسیمقدیمیروش:1مثال
همنصفانغیرتقسیمازسخنتواندنمییکهیچصورتایندر.کندانتخابخواهدمیکهرایکهرداردحقدیگریوکند

.آوردمیانبهشیرینی

ازهدارینگوحضانتوالدینازیکیکدامشودگرفتهتصمیمکهاینازقبلشوهر،وزنبینطلاقبهمربوطمذاکراتدر:2مثال
دیدنبرایحقوقیچهدیگرطرفصورتدوازیکهردرکهکنندتوافقتوانندمیوالدینداشت،خواهدعهدهبررافرزندان
.داشتخواهداستدیگریاختیاردرکهفرزندان
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دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
:داردوجودعینیمعیارهایتوسعهوایجادبرایهاییراه

منصفانههایروشازاستفاده:دوم

:داردوجوداختلافاتحلبرایهمدیگریهایروش

دیگریبهانتخابحقدادنسپسیکیوسیلهبهاختلافموردموضوعتقسیم-

کشیقرعه-

ثالثشخصبهتصمیمواگذاری-

ترینبهوآخرینبرمبتنیداوری»روشازبازیکنسالیانهحقوقمورددراختلاففصلوحلبرایای،حرفهبالبیسدرمثلاً
.دهندارائهمعقولراپیشنهادآخرینکهدهندمیقرارفشارتحتراطرفینواقعدر.کنندمیاستفاده«پیشنهاد
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دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
عینیمعیارهایازگیریبهرهبامذاکره

د؟کنیمیصحبتهاآندربارهمقابلطرفباچگونهبرگزیدیدراهاآنبامتناسبهایروشوعینیمعیارهایکهاینازپس

:باشیدداشتهنظردررانکتهسهبایدجاایندر

هر. .دهیدشکلعینیمعیاریافتنبرایمشترکجستجوییکعنوانبهرامطالبازیک1

در. دلیلیندآکاربهاستانداردهااینبایدچگونهوهستنداستانداردهاترینمناسباستانداردهاکدامکهاینمورد2
.باشیدمقابلطرفدلایلپذیرایوبیاورید

هرگز. .آوریدفرودسراصولبرابردرفقطنشوید،تسلیمفشاربه3

.روی معیارهای عینی با قدرت و به سختی تمرکز کنید ولی درعین حال انعطاف پذیر باشد
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دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
عینیمعیارهایازگیریبهرهبامذاکره

:برویدپیشرامراحلاین

عینیمعیارهایکردنپیدابرایمشترکتلاش-اول

.کنیدتوافقهمبااصولمورددرابتدا-دوم

.دهیدفراگوشطرفدلایلبهوبیاوریددلیل-سوم

.شوندآزمونمعیارهااینکهبدهیدپیشنهاددانید،نمیمناسبرامقابلطرفمعیارهایودلایلاگر

.نشویدفشارتسلیمهرگز-چهارم

CHALAKI.NASIM@GMAIL.COM نسیم چالاکی



دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
عینیمعیارهایازگیریبهرهبامذاکره

.نشویدفشارتسلیمهرگز-چهارم

!باشیدحساسپیعمقبهنبایدهمشماوکندمیاستخدامرابرادرتانبگویدشمابهپیمانکارمثلاً

ازمواقعایندر.کوچکهرچنداقدامیکانجامازامتناعیاواعتمادبهنسبتمانورتطمیع،تهدید،رشوه،:داردگوناگونیفشارانواع
.کنیدخودداریاینجزحرکتیهرازوکنیدپیشنهادعینیمعیارهایسپسوکنندبیانراخوددلایلکهبخواهیدهاآن

.حق قدرت می آفریند

CHALAKI.NASIM@GMAIL.COM نسیم چالاکی



دبه استفاده از معیارهای عینی اصرار بورزی
عینیمعیارهایازگیریبهرهبامذاکره

.نشویدفشارتسلیمهرگز-چهارم

باقیایمذاکرهدیگرصورتایندرندهد،ارائهمذاکرهبرایقبولقابلاساسیوندهدنشانخودازحرکتیواقعاًمقابلطرفاگر
صورتهبقیمتشمانظرموردکالایرویوشویدمیفروشگاهیواردکهوقتیشبیه.داریدانتخابیکفقطحالاشماماند،نمی

باریکنیدکترکرامذاکرهکهاینازپیش.نخریدتوانیدمییاوبخریدتوانیدمییا.استشدهنصبمذاکرهقابلغیروبرچسب
.ایدنداشتهدورنظرازسازدمیمنصفانهراآنانپیشنهادراکهعینیاستانداردیواقعاًآیاکهکنیدبررسیدیگر
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گفتار سوم

...بله، اما 
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نید؟اگر از شما قوی تر هستند، چه کار باید بک
.بهترین راهکار توافق حاصل از مذاکره را برای خودتان طراحی کنید

BATNA = Best Alternative To a Negotiated Agreement
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نید؟اگر از شما قوی تر هستند، چه کار باید بک
گراآید؟میکارچهبهاستانداردهاوهاانتخابمنافع،ازصحبتاست،برخوردارتریقویزنیچانهموضعازدیگرطرفچنانچه
میکارهچشماداردقدرتمندتریهایسلاحیاداردزیادیکارکنانیادارد،بهتریارتباطاتیااستثروتمندترمقابلطرفچنانچه
کنید؟

.استمقابلطرفدستدرقدرتهایاهرمتماماگرکندتضمینراشماموفیتتواندنمیروشیهیچ

.استمشکلهاآنتغییرکهداردوجودهاییواقعیتایمذاکرههردر

.بزنیدمثالچند
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نید؟اگر از شما قوی تر هستند، چه کار باید بک
:کندتحصیلراهدفدوکهاستاینبکندتواندمیمذاکرهروشکهکاریحداکثربیشتر،قدرتبهپاسخدر

کندحفاظتکنید،ردبایدکهتوافقیبهرسیدنبرابردرشمااز:اول

حدتاراشماعمنافرسیدمیکهتوافقیهربهتاکنیدگیریبهرهداریداخنیاردرکهتواناییحداکثرازکهکندکمکشمابه:دوم
.کندتأمینممکن
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نید؟اگر از شما قوی تر هستند، چه کار باید بک
.کنیدمحافظتخوداز:اول

کفخطازاستفادهضررهایوهزینه.1

.کندمیآسانراایلحظهوسوسهوفشاربرابردرمقاومتکف،خطداشتن

.کندمیمحدودراشمانمایندگانسایریادلالوکیل،اختیاراتکف،خطتعیین

میکاهشبریدمیپیآنبهمذاکراتطیکهچهآنازگیریبهرهبرایراشماتواناییکف،خطتعیینکهباشیدداشتهخاطربه
.دهد

.نیستتغییرقابلکهموضعیازاستعبارتکفخط

.دهدمیکاهشرادیدجهایایدهآفرینشاحتمالوکندمیجلوگیرینیزابتکارقدرتازکف،خط
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نید؟اگر از شما قوی تر هستند، چه کار باید بک
.کنیدمحافظتخوداز:اول

کفخطازاستفادهضررهایوهزینه.1

جدیدایهایدهآفرینشازهماستممکنضمناًکند،محافظتنامناسبیتوافقبرابردرشماازتواندمیکفخطوجودکهحالیدر
.باشدخردمندانهوعاقلانهشمابرایآنقبولاستممکنکهتوافقیبهرسیدنازهموکندجلوگیریشمادر

دارد؟وجوددیگریراهکارچهکفخطجزبه
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نید؟اگر از شما قوی تر هستند، چه کار باید بک
.کنیدمحافظتخوداز:اول

.کنیدطراحیخودبرایرامذاکرهحاصلتوافقراهکاربهترین.2

آورید،میدستبهمذاکرهبدونکهچهآنازبهترنتایجیبهکهاستاینکنید،میمذاکرهمقابلطرفباشماکهایندلیل*
.یابیددست

است؟کدامبهترراهکارکدامند؟بهترنتایجاینکهبپرسیدخودازحال

.بسنجیدآنباکنید،میدریافتکهراپیشنهادینوعهرتابودخواهداستانداردیهماناین

میکمکماشبههموکندمیمحافظتبپذیریدنبایدکهشرایطیقبولبرابردرشماازتواندمیهمکهاستاستانداردیتنهااین
.کنیدخودداریداردبردرراشمانفعکهشرایطیکردنردازکهکند
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نید؟اگر از شما قوی تر هستند، چه کار باید بک
.کنیدمحافظتخوداز:اول

مذاکرهحاصلتوافقراهکاربهترینبرآگاهیعدمازناشیمخاطرات.3

.ببینیدکلیطوربهوجمعدرراخودمتنوعراهکارهایروانینظرازکهاستاینتکراریومتعارفاشتباهاتازیکی
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نید؟اگر از شما قوی تر هستند، چه کار باید بک
.کنیدمحافظتخوداز:اول

.کنیدطراحیمذاکراتبرایانعطافقابلخطیک.4

باشد،اشتهدفاصله-مطلوبصددرصدتوافقیکداشتنیعنی–شمانظرمورداصلیراهکارباکهدیگرراهکاریککهاستبهتر
.کنیدمشخصوتعیین

.باشدشماقبولقابلطیفتواندمیگزینه،دواینبینفاصله

کنیدتقاضانفستعنوانبهراجلسهموقتتعطیلیبایستیبپذیرید،است،مجموعهاینازبدترکهراتوافقینوعهرکهاینازپیش
.کنیدارزیابیراموقعیتو
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نید؟اگر از شما قوی تر هستند، چه کار باید بک
.بکنیدرابرداریبهرهحداکقرخودهایتواناز:دوم

.ودبخواهدبیشترشماتوانوقدرتباشد،بهترایدکردهطراحیمذاکرهازحاصلتوافقبرایکهراهکاریقدرهر.1

ظامینقدرتودوستانبدنی،قدرتسیاسی،ارتباطاتثروت،نظیرموجود،منابعازناشیمذاکرهقدرتکهکنندمیفکرمردم
تاطرفینازیکهربرایتوافقبهنرسیدنانتخابحقکهاستاینبرمتکیابتداطرفدومذاکرهنسبیقدرتحقیقتدر.است
.استجالباندازهچه

شمابهدیگریشغلکهحالیدرشویدمیواردخاصیشغلجهتشدناستخدامبرایمصاحبهجلسهبهکهرازمانیکنیدتصور
میاحبهمصجلسهواردکهکنیدمقایسهحالتیباراحالتاینحالا.شماستدراحساسیچهوداریدحالیچه.استنشدهپیشنهاد

.استشدهپیشنهادشمابهدیگرشغلدوکهحالیدرشوید،
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نید؟اگر از شما قوی تر هستند، چه کار باید بک
.بکنیدرابرداریبهرهحداکقرخودهایتواناز:دوم

.دهیدگسترشوتوسعهراخودراهکارهای.2

:درادمتفاوتوجداگانهعملسهبهنیازممکن،متعددراهکارهایخلقوایجاد

تهیه. .نشودحاصلتوافقیاگردهیدانجاماحتمالاًبایستیکهاقداماتیوکارهاازفهرستیابداعو1

بهبود. .عملیهایانتخابحقبههاایدهاینتبدیلوترجذابوترجالبهایایدهازبرخیبهبخشیدن2

انتخاب. .برسدنظربهبقیهازبهترکهراهکارهااینازیکیمقدماتی3

.نیستخالیدستتانکهبداندتادهیدنشانمقابلطرفبهراخودهایگزینهبهترینکهاستلازمگاهی*
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نید؟اگر از شما قوی تر هستند، چه کار باید بک
.بکنیدرابرداریبهرهحداکقرخودهایتواناز:دوم

.کنیدملاحظهوبررسیاستکردهطراحیمقابلطرفکهراراهکارهایی.3

.داشتخواهیدمذاکرهبرایبیشترآمادگیشوید،آگاههاآنهایانتخابحقازبتوانیدبیشترقدرهر
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

جیتسوجوژاپنیرزمیورزشروشازاستفاده.1

:داریدراهکارسهمواقعایندر

اصولبرمبتنیمذاکره:اولراهکار

جیتسوجومذاکره:دومراهکار

متنیکارائهروش:سومراهکار

.سازدمیمنحرفهاشخصیتبرخوردفرعیجادهبهاصلیمسیرازرامذاکرهخود،ازدفاع*
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

جیتسوجوژاپنیرزمیورزشروشازاستفاده.1

:شودمیتشکیلمانورسهازهاآنحمله

قاطعوصریحصورتبهموضعبیان-

شماهایایدهبهحمله-

شماخودشخصبهحمله-

کرد؟چهبایدحالتایندر*
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

جیتسوجوژاپنیرزمیورزشروشازاستفاده.1

.استنهفتهچهموضعاینپشتبفهمیدبلکهنکنید،حملههاآنموضعبه-اول

.کنیدتلقیانتخابیهایراهازیکیعنوانبهراهاآنبلکهبپذیرید،نهوکنیدردنهراهاآنموضع-
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

جیتسوجوژاپنیرزمیورزشروشازاستفاده.1

پیشنهادحلراهودهندقرارانتقادموردراشماهایایدهبخواهیدهاآنازبلکهنکنید،دفاعخودهایایدهاز-دوم
.کنند

کجاست؟درشماایدهاشکالبپرسیدکههاآناز-

ماشجایاگرکهبپرسیدهاآناز.بخواهیدمشورتینظرآنانازوبرگردانیدراموضوعکهاستایندیگرراهیک-
کردند؟میچهبودند،
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

جیتسوجوژاپنیرزمیورزشروشازاستفاده.1

.آوریددرمذاکرهموضوعبرحملهصورتبهکنندمیشمابهکهراایحمله-سوم

بهکهراآنانحملهسپس.بازیابندراخودآرامشوکنندتخلیهراخودشانوبگویندخواهندمیچههربدهیداجازه
.آوریددرمسألهبهحملهصورتبهبودشماشخص
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

جیتسوجوژاپنیرزمیورزشروشازاستفاده.1

.کنیدمکثخودهایپرسشپاسخشنیدنبرایوکنیدسؤال-چهارم

:گیرندمیبهرکلیدیابزاردوازکنندمیانتخابراجیتسوجومذاکرهمسیرکهکسانی

هکآنحالوکندمیایجادمقاومتمطلبیهراظهار.پردازندمیکردنسؤالبهمطالبیاظهارجایبهکهاستاینابزاراولین-
دادنموزشآبلکهنیستکردنانتقادسؤال،طرح.کردهدایتمسألهسمتبهراطرفتوانمیپرسش،با.آفریندمیپاسخسؤال،

.استمستقیمغیر

کهکندمیایجادطرفدررااحساساینسکوت.انددادهارائهغیرمعقولیپیشنهادکهزمانیدرویژهبهاست؛سکوتابزاردومین-
.دکنجلوگیریخودششدنماتازتواندمیجدیدپشنهادارائهبایاشماسؤالبهدادنپاسخباکهاستشدنماتحالدر

.کنیدکوتسونکنیدصحبتکهاستاینبزنیددستآنبهتوانیدمیهمیشهشماکهمذاکراتیمؤثرترینازایپاره*
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

.کنیدبررسیراواحدمتنتهیهروش.2

یکشایدکنید،تبدیلاستمنطقیهایشایستگیبرمبتنیحلیراهکردنپیداآنهدفکهفرایندیبهرافرایندتوانیدنمیاگر
(مهندسیکنظرازاستفادهوخانهساختبرایشوهروزناولیههایطرحمانند).شودکاراینانجامبهموفقثالثشخص

بهیدنرسبرایکهراتصمیماتیتعدادوکندجداگیریتصمیمازراتازههایایدهآفرینشونوآوریتواندمیثالثشخصیک
این.ندآورددستبهچیزیچهکنندمیگیریتصمیموقتیشوندآگاهکهکندکمکطرفینبهودهدکاهشاستلازمتوافق
.نامندمی«واحدمتن»روشراروش
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

.کنیدبررسیراواحدمتنتهیهروش.2

ومصربینکهوقتیبود،1978سپتامبردردیویدکمپدرامریکامتحدهایالاتنقشروش،اینازاستفادهمثالمشهورترین
آنبههدمتعطرفدوازیکهیچکهکردتهیهرانویسیپیشداد،گوشطرفدوهرسخنانبهامریکا.کردگریمیانجیاسرائیل

زمانیکهتا،کرداصلاحرانویسپیشمکررطوربهوکنندبیاندارندنویسپیشآنبهنسبتانتادیهرخواستطرفینازنبود،
امریکانویس،پیشاصلاحبار23وکارروز13ازپس.کنندایجادرابهتریمتنتوانندنمیکهکردنداحساسهامیانجیدیگر

.پذیرفتندهمطرفدوهرکهدادارائهطرفدوهربهراپیشنهادش

طرفنچندیکهمذاکراتیبرایولیاست،رسانکمکبسیارداردمیانجییکوطرفدوکهمذاکراتیبرایروشاین*
.استضرورتیکدارد،
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

.بیاوریدبیروناشتباهازمرالطفاًکنم،میاشتباهمناگر-اول

.بگیردقراردفاعیحالتدرطرف،کهگذاردنمیوآوردمیدرهمکارشکلبهطرفدووکندمیکمراتقابلروش،این
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

.سپاسگزاریماید،دادهانجاممابرایکهچهآناز-دوم

.شودمیایجادطرفینبینعاطفیگرایشنوعیوایدکردهجدامسألهازراشخصکار،اینبا
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

.استانصافرعایتماهدف-سوم

.دهیدمینشاناصولبهمتکیراخودتانوکنیدمیعنوانراانصافاصل
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

ازیکهرقدرتوخودخواهانهنظراتاساسبرنهشودفصلوحلاصول،اساسبرموضوعاینخواهیممیما-چهارم
.طرفین

.نشویدمجبورگیریموضعبهونکشیددستاصولتانازمقابل،فردهایواکنشبرابردرکهباشیدمراقب
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

.استدیگریمقولهاعتماد-پنجم
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

خیر؟یااستصحیحاست،مننظردرکهتصویریآیاببینمتابکنمشماازسؤالچنددهیدمیاجازه-ششم

.دکنیمطرحسؤالصورتبهراآنحقیقت،بیانجایبهاستممکنکهجاهر.باشدتهدیدآمیزتواندمیحقایقصرفبیان
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

است؟نهفتهاصلیچهشمااقداموعملسرپشت-هفتم

.کنیدسؤالمقابل،طرفمواضعدلایلخصوصدر
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

شوم؟میمتوجهدرستگوییدمیکهراچهآنآیاببینمدهیداجازه-هشتم

.داردخوبارتباطبرقراریبهنیازاصول،اساسبرمذاکره

CHALAKI.NASIM@GMAIL.COM نسیم چالاکی



ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

.برگردمگفتیدکهمطالبیبهمجدداًدهیداجازه-نهم

جلوهیمهربانوخوبشخصانسانکهاینبرایروانیفشار.گیردمیدرجاوفوریرامهمتصمیمندرتبهخوبکنندهمذاکرهیک
.کردجدامسألهازرااشخاصکهکندمیکمکفرصتووقتکمی.استقویبسیاربدهدامتیازاتیوکند

ترکراجلسهیلدلآنبهاستنادبابخواهدکهزمانهربتواندتانشیندمیمذاکرهمیزپشتمعتبردلیلیباخوبکنندهمذاکرهیک
.باشدتصمیماخذبرایناتوانییاگراییمنفینشانگرنبایدمعتبریدلایلچنین.کند
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

.دارممشکلشماهایاستدلالکجایدرکنمعرضشمابهدهیداجازه-دهم

استنادمورداصولاگر.کنیدبیانراخوددلایلتمامیبایددهید،ارائهپیشنهادیکهاینازپیششمااصولبرمبتنیمذاکراتدر
توجیهعنوانبهاًصرفبلکهکنندتوجیهراپیشنهادیهربتوانندکهکردنخواهندجلوهعینیمعیارهایصورتبهبیاورید،بعداًراخود
.شدخواهندگرجلوهخودکامه،موضعیک
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

...کهباشداینتواندمیمنصفانهحلراهیک-یازدهم
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

...نکنیمتوافقهمبااگر...کنیمتوافقهمبااگر-دوازدهم

.کنیدبیانعینیاصلیکقالبدرتوانیدمیاستانداردها،یاقانونیمراجعبهمراجعهباراتوافقعدمبخش
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

.دهیمانجامراکارایناست،وقتترینمناسبشمانظرازکهزمانیشدخواهیمخوشحال-سیزدهم
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ز اگر وارد بازی مذاکره نشوند و منتظر بازی ا
طرف شما بمانند چه کار باید بکنید؟

حرکتوبازیبهطرفکردنوادار.3

.استبودهسعادتیکمابرایشماباکردنکار-چهاردهم

عصبانیتاحساساحساسطرفینکهاینبدونایدکردهحلشخصی،روابطازمستقلرامسألهآمیزی،موفقیتطوربهکار،اینبا
.شودمیحفظهمآتیروابطامکانحتی.بکنند
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

:داردوجودراهدو

درصدد. .نیاییدبرمقابله1

واکنش. متقابل2
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

کنید؟میمذاکرهچگونهبازیقواعددرباره.1

گامهسمذاکراتبازیقواعدخصوصدرمذاکرهبرایزند،میآمیزخدعههایتاکتیکازاستفادهبهدستدیگرطرفکههنگامی
:داردوجود

.بشناسیدراتاکتیک-الف

.سازیدعیانوضوحوصراحتبهرا(تاکتیک)موضوع-ب

.کنیدمذاکرهآنرویودهیدقرارسؤالموردراتاکتیکمطلوبیتومشروعیت
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

کنید؟میمذاکرهچگونهبازیقواعددرباره.1

فرایندکلشتغییر.نکنیدشخصیحملهکنند،میاستفادههاتاکتیکازکهافرادیبه؛کنیدجدامسائلازرااشخاصباید-
.هستیدمذاکرهدرگیرهاآنباکهاستکسانیمنشتغییرازترآسانوترسادهمذاکرات

مواضعروینهوکنیدتمرکزمنافعروی-

.بیاندیشیدمتنوعیراهکارهایمتقابلمنافعتأمینبرای-

.رودکاربهعینیمعیارهایکهکنیداصرار-

ودکنیحرکترانامهتوافقمتنرویتوافقبهرسیدننبرایخودقبولموردوجهبهترینسمتبهآخرمرحلهدر-
.کنیدترکراجلسه
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

آگاهانهکاریفریب-اول

روانیجنگ-دوم

مواضعرویفشارهایتاکتیک-سوم
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

آگاهانهکاریفریب-اول

ساختگیونادرستاطلاعات-

مبهمومشکوکاختیارات-

مشکوکمقاصد-

.نیستفریبکاریبامساویحقیقتازبخشیبیان-

CHALAKI.NASIM@GMAIL.COM نسیم چالاکی



ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

آگاهانهکاریفریب-اول

ساختگیونادرستاطلاعات-

کهنیستنچنیبیاناینمعنی.کنیدپرهیزویبهاعتمادازکنیداعتماددیگریبهکهنداریددستدرکافیدلایلکهزمانیتا
.کندپیداجریاناعتمادازمستقلمذاکراتکنیدسعیعکسبرکنید،خطابدروغگوراوی
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

آگاهانهکاریفریب-اول

مبهمومشکوکاختیارات-

میحتی.دسازیروشنرامهماینوکنیدبررسیوتحقیقدیگرطرفاختیاراتمیزانمورددربستان،بدهنوعهربهشروعازپیش
«دارید؟اختیارمیزانچهمذاکراتاینمورددرشما»کهبپرسیدروشتیبهتوانید

.کنیدنویسپیشتهیهبهاقدامتوانیدمیمواقعایندر
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

آگاهانهکاریفریب-اول

مشکوکمقاصد-

.دادقرارتاکتیکاینبامقابلهبرایراتدابیرینامه،موافقتمتنخوددرتوانمیمواقعایندر
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

آگاهانهکاریفریب-اول

.نیستفریبکاریبامساویحقیقتازبخشیبیان-

مبتنیمذاکرات.تنیسیکیکاملاًشخصآنفعلیتفکراتکاملافشایعدمبافرد،یکمقاصدیاحقایقبهنسبتآگاهانهفریبکاری
.نیستحقایقتمامافشایاشلازمهنیتحسنبر
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

روانیجنگ-دوم

هررااتمذاکربخواهیدناخودآگاهصورتبهتاکنندناراحتیدچارراشماکهشوندمیطراحیاینبرایهاتاکتیکاین
.برسانیدپایانبهزودترچه
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

روانیجنگ-دوم

آوراضطرابهایموقعیت-

شخصیحملات-

بدآدم/خوبآدمتکراریبازی-

تهدیدها-
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

روانیجنگ-دوم

آوراضطرابهایموقعیت-

.دارداهمیتبسیار(طرفبیمحلیاوهاآنانتخابیمحلشما،انتخابیمحل)مذاکرهمحلانتخاب

.دهیدرجخبههمبیشتریانعطافشویدمجبورشایدوکنیدترکرامذاکرهراحتیبهتوانیدنمیخودتانانتخابیمحلدرشما

صندلیکیفیتمحیط،نورمکان،شلوغیمانند:یابدمیافزایشآوراضطرابهایموقعیتوجودامکانهمدیگرانانتخابیمحلدر
...ومحیطحرارتدرجهها،

.نکنیددرنگآنبیاندردانستید،آمیزتبعیضرامحیطیشرایطاگر*

CHALAKI.NASIM@GMAIL.COM نسیم چالاکی



ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

روانیجنگ-دوم

شخصیحملات-

بهنپرداختبرایرامذاکراتدارد،نگهمنتظرجلسهبهورودبرایراشماکند،صحبتشمالباسیاشماظاهرمورددرفردمثلاً
نگاهشماهبکنید،تکرارراخودهایصحبتکهکنندمجبورراشمابرود،طفرهشماسخنانبهدادنگوشازکند،قطعدیگرکاری
...ونکنند

.کنیدمطرحراموضوعحتماًمواقعاندر
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

روانیجنگ-دوم

بدآدم/خوبآدمتکراریبازی-

ازسادهلیخیصورتبهکندمیبازیراخودنقشخوبشخصکهوقتی.شدنخواهیدگرفتارآندامدرببریدبازیاینبهپیاگر
.ایدپرسیدهبدشخصازکهبپرسیدراسؤالیهمانوی
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

روانیجنگ-دوم

تهدیدها-

کلحتیومختلرامذاکراتنتیجهدرویابدافزایشفزایندهصورتبهتهدیدهااینوشودمتقابلتهدیدبهمنجرتواندمیتهدید
.زندمیهمبهراطرفدوروابط

شارفمقابل،جهتدرفشارینوعهر.آوردمیباربهرانظرموردعکسنتیجهدرستاوقاتغالبفشاراست،فشارنوعیتهدید
.کندمیایجادمیزانهماندررادیگری

مقابلدتهدیایجادسببکهاستایندادنهشداربزرگحسنواستکردنتهدیدازترپسندیدهوترمشروعبسیاردادنهشدار*
.نیستپذیرآسیبمقابلتهدیدبرابردروشودنمی
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

رایجآمیزخدعههایتاکتیکازبرخی.2

روانیجنگ-دوم

تهدیدها-

.استاصولیمواضعاتخاذتهدید،بامقابلهبرایهاراهازیکی
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

مواضعرویفشارهایتاکتیک.3

مذاکرهازامتناع-اول

.دنشمذاکرهبهحاضرولیکردمطرحراخودهایخواستهایران.دادرخگیریگروگانجریاندرامریکاوایرانبینچهآنمانند

بکنید؟توانیدمیکارچهشماکند،میخودداریمذاکرهازکلاًمقابلطرفوقتی

وروداینکهبرایکوششی:کنیدتلقیاحتمالیمذاکرهعملوروشیکعنوانبهراتاکتیکاینوبشناسیدرامقابلطرفتاکتیک-
.آوردنددرمذاکرهموردموضوعماهیتدرامتیازاتیگرفنتبرایمذاکرات،دربرندهمهرهیکعنوانبهمذاکرهدرراخود

.شوندقائلمذاکرهبرایهاییشرطپیشکهاستایناقداماتانواعازیکی
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

مواضعرویفشارهایتاکتیک.3

مذاکرهازامتناع-اول

بکنید؟توانیدمیکارچهشماکند،میخودداریمذاکرهازکلاًمقابلطرفوقتی

برقرارتباطارآنانباثالث،شخصطریقازمستقیم،غیرطوربهیهمستقیمطوربهیاکنیدصحبتمذاکرهازهاآنامتناعدرباره-
.یستچمذاکرهعدمدرآنانمنافعکهدریابیدبلکهنکنید،حملههاآنبهکنندمیخودداریمذاکرهازکهدلیلاینبه.کنید
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

مواضعرویفشارهایتاکتیک.3

افراطیهایدرخواست-دوم

.بیاورندپایینراشماانتظاراتکهاستاینهدف

.زندهمبررامعاملهاست،ممکنحتیروشاینباکارشروع
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

مواضعرویفشارهایتاکتیک.3

فزایندههایخواسته-سوم

ایننآروانیاثرودهدمیکاهشرفتههمرویوکلدرآوریدمیدستبهشماکهراامتیازاتیکهاستاینتاکتیکاینمنافع
.کنیدمطرحراایتازههایخواستهکهاینازقبلکنید،موافقتسرعتبهوتأملبدونکندمیوادارراشماکهاست

.«کنیمحلبایدکههستدیگرکوچکمسألهیکهنوزولیقبول،»

زماندروبگیریدتنفسیکهباشداینبهترشایدسپس.برسانیدهاآناطلاعبهراخودتانشناختشناختید،راتاکتیکاینوقتی*
.بوددخواهیمذاکرهادامهبهحاضراساسیچهبریاخیریادهیدادامهنحواینبارامذاکرهخواهیدمیآیاکهکنیدبررسیتنفس
گردیدمیبرمذاکرهمیزرویوقتی.کنیدتمرکزاصولرویهمبازوشودمیجلوگیریآنانشدیدواکنشازبکنیدراکاراینوقتی

.کردخواهدبرخوردمسألهباترحجدیباشدمسألهفصلحلبهمایلواقعاًکهکسهر
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

مواضعرویفشارهایتاکتیک.3

تغییرقابلغیرموضعهایتاکتیک-چهارم

بهشدنزدیکنحالدرسرعتبالاینهیکخیابانیدرکهدینامیتبارباکامیوندو:کندمیمطرحشلینگزتوماسکهمثالیمانند
.کندمیپرتاببیرونبهپنجرهازومیکندرافرمانهارانندهازیکیحال.هستندهم

توانیدمیقطعی،عهدتتاکتیکبهپاسخدر.استمذاکرهطرفبهآنانتقالوبیانروشبرمتکیتهدید،تاکتیکشبیهتاکتیکاین
.کنیدمقاومتهماصولبهاتکایروشازتوانیدمیهمتاکتیکاینبرابردر.کنیدرخنهاست،شدهکهتعهدینوعدرنحویبه

آناهمیتازکنیدکوشش.ندهیدقراربحثمحورراشدهاعلامتعهدخودکهباشیدداشتهاینبرسعیکنیدمیکهکاریهر
.بگذاردکنارراآنوشودرهاآنازایآبرومندانهطریقبهوترسادهوترراحتبتواندمذاکرهطرفتابکاهید
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

مواضعرویفشارهایتاکتیک.3

سرسختشریک-پنجم

تأییدرانآکهاصلیرویرا،ویموافقتکهبرآییددرصددتوانیدمیمقابل،طرفکنندهمذاکرهباتاکتیکمورددربحثجایبه
.کنیدصحبتسرسختشریکبامستقیماًامکانصورتدرسپسوبگیریدکتبی،صورتبهشایدکند،می
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

مواضعرویفشارهایتاکتیک.3

شدهحسابتأخیر-ششم

.شودناپدیدوتضعیفکمکممقابلطرفبرایفرصتکنیدسعی

باکرهمذابهشروعابتداشود،ادغامدیگریشرکتدرخواهدمیکهکنیدمیمذاکرهشرکتیازنمایندگیبهوطرفازشمااگر
بتوانندکهدبگردیعینیشرایطدنبالبه.کنیدبررسیراثالثشرکتایندرادغامامکاناتمذاکراتایندروکنیدثالثشرکت

هیأتنهسالاجلساترسند،میفراهامالیاتپرداختموعدکهتاریخینظیر:بگیرندقراراستفادهموردالاجلضربانتخاببرای
.گذاریقانوندورهپایانیاقراردادپایانشرکت،امنای
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

مواضعرویفشارهایتاکتیک.3

TAKE)کنردیابپذیریا-هفتم IT OR LEAVE IT)

.استامریکاییصنایعصاحبانوبازرگانانبیندرمرسومروشاین

ازپسهکندارداشالیهیچدیگرسویاز.نیستگفتگوازناشیومشترکومتقابلصورتبهتصمیماخذرسموراهروش،این
.کنیدختمصورتاینبهرامذاکراتطولانیمذاکرات

دادخواهنددستازراچیزهاییچهنشودحاصلتوافقیاگرکهشوندمتوجهدهیداجازهشداستفادهتاکتیکاینازبرابرتاندراگر
.نخوردایهلطمآبرویشبهگرددمیبرخودصریحگفتهازاگرکهکنیدبازتانمذاکرهطرفبرایراراهکهباشیدآندنبالبهو

.کندعدولخودگفتهازبتواندآبروحفظباکهکنیدایجادجدیدیاوضاعوشرایطمثلاً
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ی اگر طرف مذاکره دست به نیرنگ و ترفندها
ناشایست بزند، چه باید کرد؟

.نشویدقربانی.4

.باشیدمتجهرا«مذاکره»و«نیتحسن»بینتفاوتباید

:بگوییدمذاکراتشروعدرکهبودخواهدمفید

زنیم،بدستآنبهداریمنظردرکهرابازیقواعدخواهممیولیبرسدنظربهغیرعادیاستممکنگویممیچهآندانممیمن»
یانه؟یامبرسیخردمندانهوعاقلانهتوافقیکبهممکنحددرکمترانرژیصرفباوسریعاًکههستیمدرصددمادویهرآیا.بدانم

«شود؟میپیروزترسرسختبازیکنکهکنیمشروعراسرسختانهزنیچانهبازیخواهیممی

دیگرانکتیکتاقربانیوبجنگیدآمیزنیرنگزدنچانههایتاکتیکعلیهکهباشیدآمادهبایدکنیدمیکهکاریهر*
.نشوید
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گفتار چهارم

نکات اساسی
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نکات اساسی
.دانستیدمیراهااینهمیشهشما.1

.ایدبردهپیجلساتومذاکراتبرخیدرخودشکستوموفقیتدلایلبهفقطحالا
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نکات اساسی
.بیاموزیدعملاز.2

.بگیریدکاربههمعملدرراهاآنبایدمذاکره،اموربهتسلطبرای
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نکات اساسی
شدنپیروز.3

پرسیمبازدواجیکمورددرکهاستنامربوطاندازههمانبه«اید؟برندهکدامتان»کهکنندهمذاکرهیکازپرسیدنموارداکثردر
.اندبرندهشوهروزنازیککدام

روشزااستفادهآن،برعلاوه.آوردمیباربهشمابرایبهتریمراتببهماهوینتایحمدتبلنددراصولبرمبتنیمذاکرهروش
.استانسانیروابطرویکمترینامناسبآثاردارایدیگرطرفازومؤثرتروکارآتراصولبرمبتنیمذاکره
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نکات اساسی
شدنپیروز.3

برایبهتریراهبتوانیدکهاستآنشوید،پیروزآندرکنیدسعیبایدکهراچیزیاولینکهکنیدیادآوریخودتانبه
ونجیبودانیدمیآنسزاواروشایستهراخودکهنتیجهازخاطررضایتبیننشویدناچارکهراهیکنید،پیدامذاکره

.کنیدانتخبرایکیبودن،محجوب

.شما می توانید هر دو را داشته باشید
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