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 مقدمه

 ریبه تاث نهیزم نیدر ا یگریکتاب د چیحل اختلاف دارد. ه اتیدر ادب یرینظیب گاهیجا YESبه  یابیدست"

   ".ستین کینزد یعموم کردیآن بر نحوه مذاکره پزشکان، معلمان، محققان و رو

 ورددر م یخوانا و کاربرد اریآغازگر بس کیYESبه  دنیرس" یحل و فصل اختلافات موسسه مل یانجمن مل

 اصول مذاکره است.

مهارت  دیبا م،یسروکار دار یو تجار یاجتماع ،یکه با مشکلات شخص یهمه ما، به عنوان مذاکره کنندگان 

 شروع است. یمکان برا نیحجم مختصر بهتر نی.  امیخود را در حل و فصل منازعات بهبود بخش یها

"  John T. Dunlop "خصمانه را به حل مشکلات  یبردهاکند تا ن یکتاب پر زرق و برق کمک م نیا

خوانا و بدون عارضه  اریبس یراهنما کیYESبه  یابیدست" Averell Harriman  "کند. لیسخت تبد

 یآموزد که چگونه بدون به خطر انداختن دوست یاست. به شما م یحل تعارضات از هر بعد قابل تصور یبرا

و  قیقدرتمند، دق YESبه  دنیرس"  "!Ann Landers it-نوشتم  یکاش م ی. ادیها برنده شو

باشد که تا به  یکتاب نیدتریمف دی. شایکل کردیرو کی کوله بار از ترفندها، بلکه کیمتقاعدکننده است. نه 

 .دیحال خوانده ا

در  نجایاند، در انقش داشته یالمللنیکه قبلاً در سطح ب یساده اما قدرتمند یهادهیا" چاردسونیر وتیال "

   "مشکل مذاکره. کیدر مورد نحوه برخورد با  یعال یهاهیاند. توصقرار گرفته گاندسترس هم

 ونس سرویسا

 

 سیدر دانشکده حقوق هاروارد به تدر شریاند. راجر فبا هم کار کرده 1977کتاب از سال  نیا سندگانینو

پروژه مذاکره هاروارد است.  او که در  ریو مد ستونیکه او استاد حقوق بازنشسته ول ییجا پردازد،یمذاکره م

با طرح مارشال، و  سیدر پار تحده،م الاتیارتش ا ییهوا یرویدوم با ن یبزرگ شد، در جنگ جهان ینویلیا

وکالت را در واشنگتن انجام داده و به  نیخدمت کرد.  او همچن یبا وزارت دادگستر ،یس یدر واشنگتن د

 زهیمدافعان برنده جا یونیزیتلو الیسر ریعنوان مشاور در وزارت دفاع خدمت کرده است.  او مبتکر و سردب
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. و Conflict Management ،Incقیها و افراد از طر شرکتلت ها، بود.  او به طور گسترده با دو

Conflict Management Group کند. یماساچوست مشورت م ج،یدر کمبر 

 یم تیکه او شبکه مذاکره را هدا ییبرنامه هاروارد در مورد مذاکره است، جا انگذارانیاز بن یکییاور امیلیو  

 یالملل نیخدمت کرده است و اکنون به عنوان مشاور شبکه ب تمذاکراو مشاور در  یانجیکند.  او به عنوان م

هاروارد کار  یکه قبلاً در دانشکده بازرگان یوریکند.   یخدمت م یمذاکره در مرکز کارتر دانشگاه امور

 نی.  او همچنکردیدر سراسر جهان مذاکره م یو مقامات دولت یها، رهبران کارگرشرکت رانیبه مد کرد،یم

در واشنگتن و مسکو خدمت کرده  یمراکز کاهش خطر هسته ا جادیا نهیدر زم دیکاخ سف شاورنوان مبه ع

است.  « Getting Past No: Negotiating with Difficult People» یوریکتاب  نیدتریاست.  جد

 شتها در رخود ر یو دکترا لییخود را از دانشگاه  یبزرگ شد، مدرک کارشناس سیو سوئ ایفرنیاو که در کال

 کرد.  افتیاز هاروارد در یانسان شناس

در رشته حقوق در دانشکده حقوق  لیبروس پاتون، معاون پروژه مذاکره هاروارد، مدرس تادئوس آر ب 

و  آموزدیها در سرتاسر جهان مذاکره مشرکت رانیو مد هاپلماتیاست، به د لیوک کیهاروارد است.  او که 

کار و خانواده کار  یروین تیریمد ،یشرکت ،یالمللنیب یهاطیمح درمذاکره  یانجیعنوان مشاور و مبه

 یکرد، مرتبط است، دارا یگذارانیبن 1984تعارض، که در سال  تیریمد یها.  او که با سازمانکندیم

 از هاروارد است. سانسیو ل لیالتحصفارغ یلیمدرک تحص

( به هم 1994 در،یکوپفر اشنا ایکوپلمن و آندر زابتیه ال)به همرا یاولیفراتر از ماک شریراجر ف یهاکتاب

( 1981) المللنی( بهبود انطباق با حقوق ب1988مذاکره )با اسکات براون،  نیروابط در ح جادی: اوستنیپ

و نقش  یالملل نیب ی( بحران ها1978، یاور امیلیکننده )با و نیتمر یبرا ییها دهیا  یالمللنیب ییراهنما

 یری( درگ1972صلح ) یکارآمد برا یکردی: روزیاعراب عز ز،یعز یها یلی( اسرائ1978ط انتخاب )قانون: نقا

و  راستاری)و لیگوی: مقالات کریو علوم رفتار  یالمللنیب یها یری( درگ1969) انیمبتد یبرا یالملل نیب

فرصت:  یها( پنجره1991شماره گذشته: مذاکره با افراد دشوار ) یاور امیلیو یها( کتاب1964 سنده،ینوهم

و  سونی. آلیشده(  با گراهام ت شیرای)و یمتحده و شورو الاتیدر روابط ا زیآماز جنگ سرد تا رقابت صلح
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تعارض )با  یها نهیکاهش هز یبرا ییها ستمیس ی( حل و فصل اختلافات: طراح1989 ن،ی. آلیبروس ج

تواند مانع شود.   یلفن: چگونه کنترل بحران م( فراتر از خط ت1988. گلدبرگ، یام. برت و استفان ب نیج

 (1985) یجنگ هسته ا

که به عنوان مثال به ما قدرت اصول را  ،یورییس نیو ملو شریف یخطاب به پدرانمان، والتر ت

 آموختند.

 

 چاپ دوم شگفتاریپ

ه طور ب یو حرفه ا کیآکادم یها ینگران یبرا یا نهیدر طول ده سال گذشته، مذاکره به عنوان زم  

شده است، و  دیتول یمنتشر شده است، مطالعات مورد دیجد یرشد کرده است.  آثار نظر یریچشمگ

مذاکره را ارائه  یدوره ها یاز مدارس حرفه ا یتعداد کم شیانجام شده است.  ده سال پ یتجرب قاتیتحق

کنند که در  یم یدیساتهستند.  دانشگاه ها شروع به انتصاب ا یکردند.  اکنون همه آنها به جز جهان یم

 یشرکت ها انجام م یایکار را در دن نیمشاوره در حال حاضر هم یمذاکره تخصص دارند.  شرکت ها نهیزم

 یستادگیا یبه خوب YESبه  یابیدر دست یهادهیا ر،ییغدر حال ت یانداز فکرچشم نیدهند.  در مقابل ا

مخاطبان گسترده قرار گرفته اند و اغلب به عنوان نقطه از  یقابل توجه تیاند.  آنها مورد توجه و مقبولکرده

 شتریقانع کننده هستند.  ب زین سندگانینو یشوند.  خوشبختانه، آنها برا یذکر م گرید یکارها یشروع برا

 یهاهیخوانندگان توص ایاند که کتاب در آنها مبهم بوده است، متمرکز شده ییهاها و نظرات بر حوزهپرسش

 ی.  به جامیموضوعات بپرداز نیا نیبه مهمتر یبازنگر نیدر ا میکرده ا ی.  ما سعخواهندیم یترقیدق

کنند(، ما انتخاب  ورا جستج راتییتغ میشناسند بخواه یکه آن را م یدر متن )و از خوانندگان یدستکار

 یمتن اصل . میاضافه کن یرا در بخش جداگانه ا یدیدوم مطالب جد شیرایو نیا انیکه در پا میکرده ا

همگام  یارقام در نمونه ها برا یمانده است، به جز به روز رسان یباق ینسبت به متن اصل رییکامل و بدون تغ

ما به  یهاپاسخ میدواری.  امیو حذف زبان جنس معناروشن شدن  یدر چند جا برا یسیشدن با تورم و بازنو
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خوانندگان مطابقت  قیاز علا یواقع شود و با برخ دیمف «پرسندیبه بله م دنیکه مردم درباره رس یده سوال

 داشته باشد.

است،  یعمل هیتوص کینی)ا میپرداز یم «یاصول»مذاکره  یها تی( معنا و محدود1در مورد ) یما به سؤالات

مذاکره  وهیش ایدگاهید ،یارزش ستمیس ایاست  یرمنطقیکه به نظر غ ی( برخورد با کس2(.  )ینه اخلاق

را ارائه  شنهادیپ نیاول دیبا یمانند محل ملاقات، چه کس ها،کیدر مورد تاکت ی( سؤالات3) دارد.  یمتفاوت

 ی( نقش قدرت در مذاکره.  بررس4.  و )میبه انجام تعهدات حرکت کن هانهیدهد، و چگونه از اختراع گز

 باشد.   گرید یمنتظر کتاب ها دیاز موضوعات با یگسترده تر برخ

که  ییبه روش ها هدر مذاکر "مسائل مردم"به  یدگیدر مورد رس شتریب اتیبه جزئ خوانندگان علاقه مند

 Getting Together: Buildingموثر دارند، ممکن است از  یرابطه کار کیجادیبه ا لیتما

Relationships as We Negotiateو اسکات براون، که در کتاب  شری، نوشته راجر فPenguin زین 

شماست، به دنبال  هدغدغ شتریدشوار ب یهاتیبا افراد و موقع ییاروید.  اگر روموجود است، لذت ببرن

«Getting Past No: Negotiating with Difficult People »انتشارات  ،یاور امیلینوشته و

Bantam Books در ادامه خواهند آمد.  مطمئناً در مورد قدرت،  زین یگرید ی.  بدون شک کتاب هادیباش

 یشتریب یزهایچ گرید اتموضوع یاریو بس یشخص یسبک ها ،یفرهنگ نیدجانبه، معاملات بمذاکرات چن

 گفتن وجود دارد. یبرا

ما.  تشکر  دیبه مطالب جد زیتوجه و مداد ت یبار برا نیا م،یکن یتشکر م ینسکیل یاز مارت گریبار د کی

آن مطالب.  او  یمتوال یها سینو شیپ یگهگاه یسیو بازنو شیرایما از داگ استون به خاطر نقد، و ژهیو

 پاراگراف نامشخص دارد.  ایفکر  کیما در  انداختندر به دام  یبیاستعداد عج

همه  حیو توض یبنداز ده سال، بروس پاتون با ما در فرمول شیب یبروس پاتون برا یاور امیلیو شریراجر ف 

تفکر مشترک ما به  لیتبد یرا برا یزحمتپر  یکتاب کار کرده است.  در سال گذشته او پارو نیا یهادهیا

 سندگانیاز نو یکیاول، به عنوان  شیرایو راستاریاست.  خوشحالم که به بروس، و دهیمتن توافق شده کش

 .RF.  W.U.  میگو یدوم خوش آمد م شیرایو نیکامل ا
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ها یقدردان  

به عنوان   ست؟یچ شانیتفاوت هامقابله با  یافراد برا یراه برا نیسوال شروع شد: بهتر کیکتاب با  نیا 

خواهند بدانند چگونه به  یو م رندیگ یکه طلاق م یتوان به زن و شوهر یکه م یا هیتوص نیمثال، بهتر

 دیشا  ست؟یشوند، چ یتلخ یدعوا ریدرگ نکهیبخش متقابل برسند، بدون ا تیتوافق منصفانه و رضا کی

 د؟یکنیم یاهیانجام دهد، چه توص کار را نیهم خواهدیاز آنها که م یکیتر، به سخت

کنندگان، فروشندگان، وکلا، و وکارها، مصرفها، کارمندان، روسا، کسبزوج گان،یها، همساهر روز خانواده 

بر سوابق مربوطه  هیکه چگونه بدون رفتن به جنگ به بله برسند.  با تک شوندیمعضل مواجه م نیها با املت

گسترده در طول سال ها با پزشکان، همکاران و  یو همکار یدم شناسالملل و مر نیخود در حقوق ب

 ییها دهی. ما امیکرده ا جادیشدن ا میمذاکره دوستانه توافق بدون تسل یبرا یروش عمل کیما  ان،یدانشجو

ها،  پلماتیقضات، سرپرستان زندان، د ،ی.  بازرگانان، مقامات دولتمیرا در مورد وکلا امتحان کرده ا

که با انتقادات و  ینفت.  ما از کسان رانیزغال سنگ و مد انیمعدنچ ،یافسران نظام مه،یب انندگینما

 .میسود برد اری.  ما بسمیپاسخ دادند، کمال تشکر را دار اتشانیبرگرفته از تجرب شنهاداتیپ

 توانیمن گریاند که دما مشارکت داشته یریادگیدر  یها به قدردر طول سال یادیافراد ز قت،یدر حق  

که  دانندیاند ممشارکت را داشته نیشتریکه ب ی.  کسانمیهست یچه کس ونیمد یگفت که به چه شکل قاًیدق

متن را خوانا  نکهیا یبرا کهاست، بل یاصل یادهیهر ا میکنیکه فکر م لیدل نیاند، نه به احذف شده هایپاورق

 .میاز افراد هست یاریبس ونیکه مد یزمان م،ینگه دار

 کردیرو نیاو بارها ا حی.  انتقاد مهربان اما صرمیاشاره نکن فایخود به هوارد را یبه بده میتوانیحال، نم نیا اب

از  یبهره بردار قیمشترک از طر یبه دستاوردها یابیاو در مورد دست دیاست، و عقا دهیرا بهبود بخش

 نیدرباره ا ییالهام بخش بخش ها ار،وحل و فصل مسائل دش یبرا یلیتخ یاختلافات و استفاده از روش ها

 شهیخلاق و هم شهیکننده، همدلگرم شهیالعاده، همکننده فوقسون، طراح و مذاکره سیموضوعات است.  لوئ

متن  کیاستفاده از  دهیا ونیخود را مد یمعرف م،یکه به او دار یفراوان یهایبده انیمنتظر بود.  در م
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 یها دهیا یاستراوس برا دیویو د لیدو کلیاز ما میلی.  و مامینامیم یتنم کیهیکه آن را رو میمذاکره هست

 .  میتشکر کن یجلسات طوفان فکر یخلاقانه آنها در مورد اجرا

از  شیهاگزارش یبرا وسیسبن میج ونیمد اریشود.  ما بس یم دایپ یخوب به سخت یها و مثال ها تیحکا

 کیاش با گزارش مذاکره یبرا ثیفیاز روش(، تام گر اشنهاانتقاد متفکر نی)و همچن ایکنفرانس قانون در

 میخواهیکتابخانه  ما م کیدو مرد در  ی.  داستان دعوامیپارکر فولت هست یو مر مه،یکننده ب میتنظ

مختلف مطالعه کردند و از انتقادات خود به ما  یهاسینوشیکتاب را در پ نیکه ا یاز همه کسان ژهیوبه

در دانشکده حقوق  ۱۹۸۱و  ۱۹۸۰ هیمذاکره ژانو یهاما در کارگاه انیجمله دانشجو زامند شدند، بهره

کردند.   سی.  ، که آن کارگاه ها را با ما تدرمیتشکر کن نکلنیل امیلیهاروارد، و فرانک ساندر، جان کوپر، و و

تشکر  میاشاره نکرده ا نهاآمذاکره هاروارد که قبلاً به  ناریسم یاز آن دسته از اعضا میخواه یما م ژه،یبه و

ارائه کردند: جان  یادیز دیمف یشنهادهایدو سال گذشته با حوصله به ما گوش دادند و پ نی.  آنها در امیکن

 .  ندیو لارنس ساسک نگ،یکوچل، توماس شل دیوید ،یلیه مزیدانلوپ، ج

 یمحتوا یینها تیمسئول مام،ایهست ونیمد مییبگو میتوان یاز آنچه م شیبه همه دوستان و همراهان خود ب

عدم تلاش همکاران ما  لیهنوز کامل نشده است، به دل جهیاست.  اگر نت سندگانیکتاب بر عهده نو نیا

از  یاخلاق تیانتقاد سازنده و حما یتحمل خواهد بود.  برا رقابلی.  بدون خانواده و دوستان، نوشتن غستین

 .  میکن یتشکر م یاور سیجنترنبول و  سیلاکس، فرانس دیوید شر،یف نیکارول

ما دو نفر  شیسعادت را داشت که چهار سال پ نیشد.  او ا یکتاب هرگز نوشته نم نیا شریف سیفرانسبدون 

 وقفه،یب یستگیشا یبرا ملی.  از دبورا رامیداشته باش میتوانست ینم از او بهترکه یکرد.  کمک منش یرا معرف

 یو شاد یکوشهرگز در سخت بولا،کهیتر سیاش، و از دنا مهربانانهمحکم ام یهایادآوریو  ،یاخلاق تیحما

 اینتیس ی، به رهبرWord Processingکه در  یاز افراد ژهی.  و تشکر وکنمیخود تزلزل نکرد، تشکر م

 رانیرا داشتند.  سپس سردب رممکنیغ باًیتقر یهاو مهلت انیپایب یهاسینوشیپ یسر کیشیآزما ت،یاسم

 یتر کرد.  برا یخواندن اریکتاب، آن را بس نیمجدد و نصف کردن ا یبا سازمانده ینسکیل یمارت ما هستند. 

 تریاز پ نینکند.  همچن غیحس خوب را داشت که از احساسات ما در نیدر امان ماندن از خوانندگان ما، او ا
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کند.  در  یتیکمتر جنس زبان را نیکنم.  ژوئن تلاش کرد تا ا یو باب راس تشکر م تاینوشیجون ک ندر،یک

 میخواه یم نی.  ما همچنمیکن یم یکه ممکن است آزرده شوند عذرخواه یاز کسان مینشد قکه موف ییجا

مک آدو و همکارانش در هاتون  کیما؛  و د ندهیباخ، نما انی.  جولمیمشاور ما تشکر کن امز،یلیو ایاز آندر

م از بروس پاتون، یخواه یما م ان،یبخش کردند.  در پاکتاب را هم ممکن و هم لذت  نیا دیکه تول ن،یفلیم

کتاب کمک نکرده است.  او از  نیبه ا شتریکس ب چی.  همیما تشکر کن یانجیو م ریدوست و همکار، سردب

 یهر فصل را دوباره سازمانده باًیکتاب کمک کرد.  او تقر اسیق یو سازمانده یهمان ابتدا به طوفان فکر

 .  شدیپاتون شناخته م دیبودند، به عنوان تول لمیها فکرده است.  اگر کتاب شیرایکرده و هر کلمه را و

 یاور امیلیو شریراجر ف
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 47..………………………………………….………روی علایق تمرکز کنید نه موقعیت ها
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 125..…………………………………………..………اصرار بر استفاده از معیار های عینی
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 پرسند  یبه بله م دنیردم در مورد رسکه م یده سوال

  "یاصول"در مورد فالرنس و مذاکره  یسوالات

  "است؟ یهرگز منطق یموضع یچانه زن ایآ": 1سوال 

   "از انصاف اعتقاد داشته باشد چه؟ یاگر طرف مقابل به استاندارد متفاوت": 2سوال  

   "منصف باشم؟ دیمن با ستیاگر لازم ن": 3سوال 

 مورد برخورد با مردم  در یالاتسو

  "اگر مردم مشکل دارند چه کار کنم؟": 4سوال 

است که مذاکره  یمنطق یمذاکره کنم؟ چه زمان تلریمانند ه یفرد ایها  ستیبا ترور یحت دیبا ایآ": 5سوال  

   "نکنم؟

 رهیو غ یگفرهن ،یتیجنس ،یتیشخص یکنم تا تفاوت ها میمذاکره خود را تنظ کردیرو دیچگونه با": 6سوال 

  "رم؟یرا در نظر بگ

 ها کیدر مورد تاکت یسوالات 

 دیبا یچه کس  رم؟یبگ میتصم "م؟یملاقات کن دیکجا با"مانند  یتوانم درباره موارد یچگونه م": 7سوال  

 "شروع کنم؟ دیبا یاز چه ارتفاع"را ارائه دهد؟  و  شنهادیپ نیاول

: 9سوال  "ها به سمت تعهد حرکت کنم؟ نهیختراع گزتوانم از ا یبه طور مشخص، چگونه م": 8سوال   

 "امتحان کنم؟ ادیز سکیها را بدون ر دهیا نیتوانم ا یچگونه م"

 درباره قدرت سوال ها 

کند اگر طرف مقابل  یم جادیا یمذاکره واقعاً تفاوت  "ها را انجام دهم؟ دهیا نیتوانم ا یم ایآ": 10سوال 

 «دهم؟ شیمذاکره خود را افزا رتچگونه قد»و « قدرتمندتر باشد؟
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 یمعرف

است.  شما در  یزندگ تیواقع کی.  مذاکره دیمذاکره کننده هست کیشما  د،ینخواه ایدیدوست داشته باش  

خانه اش  متیبر سر ق بهیغر کیبا  دیکن یم ی.  شما سعدیکن یخود صحبت م سیحقوق با رئ شیمورد افزا

از شرکت  یدارند.  گروه یدگاز تصادف رانن یناش یفصل دعو در حل و یسع لی.  دو وکدیبه توافق برس

از  یکیداشته باشند.   یاکتشاف نفت فراساحل یمشترک برا یگذار هیسرما کیقصد دارند  ینفت یها

خارجه  ریکند.  وز یها ملاقات م هیاز اعتصاب حمل و نقل با رهبران اتحاد یریجلوگ یبرا یمقامات شهر

.  همه ندینشیم یاهسته حاتیمحدود کردن تسل یابر یخود به دنبال توافق یشورو یمتحده با همتا الاتیا

 مذاکره است.   نهایا

در تمام  نکهیا دنیکه از شن ر،یژوردن مول ویکند.  مانند موس یمذاکره م یزیهر کس هر روز در مورد چ

 دهند،یر را انجام مکا نیا کنندیکه فکر نم یزمان یخوشحال شد، مردم حت کردهیعمرش نثر صحبت م

و با فرزندتان درباره زمان خاموش  دیشام برو یکجا برا نکهیکنند.  شما با همسرتان در مورد ایمذاکره م

 . دیکن یشدن چراغ ها مذاکره م

ارتباط رفت و  کینیاست.  ا دیخواه یم گرانیبه دست آوردن آنچه از د یبرا یابزار اساس کیمذاکره  

منافع  یکه شما و طرف مقابل دارا یشده است، زمان یبه توافق طراح دنیرس یاست که برا یبرگشت

صنعت  کییریبه مذاکره دارند.  درگ ازین یشتریو ب شتریب یها تیمخالف هستند.  موقع گرانیمشترک و د

گذارد شرکت کنند.  افراد کمتر و  یم ریکه بر آنها تأث یماتیخواهند در تصم یدر حال رشد است.  همه م

 ی.  افراد متفاوت هستند و از مذاکره برارندیپذ یرا م یگرید صشده توسط شخ کتهید ماتیتصم یرکمت

 شتریکنند.  چه در تجارت، چه در دولت و چه در خانواده، مردم ب یبه اختلافات خود استفاده م یدگیرس

قبل  شهیهم باًینند، تقرک یکه آنها به دادگاه مراجعه م یزمان ی.  حترندیگ یمذاکره م قیرا از طر ماتیتصم

.  ستیشود، اما انجام آن آسان ن یکنند.  اگرچه مذاکره هر روز انجام م یدر مورد توافق مذاکره م اکمهاز مح

 و اغلب هر سه را. - گذارندیم گانهیب ایفرسوده  ،یمذاکره اغلب افراد را ناراض یاستاندارد برا یهایاستراتژ

 سخت. ای: نرم نندیب یمذاکره م ی.  آنها دو راه برانندیب یم یمردم خود را در دوراه
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 یبه توافق، به راحت یابیدست یبرا نیاجتناب کند و بنابرا یشخص یریاز درگ خواهدیکننده نرم ممذاکره  

و  ردیگ یم رارحال او اغلب مورد استثمار ق نیخواهد.  با ا یراه حل دوستانه م کی.  او دهدیم ازیامت

که  یکه در آن طرف داندیها ماز اراده یرا رقابت یتیکننده سخت، هر موقعند.  مذاکرهک یم یاحساس تلخ

حال،  نیخواهد برنده شود؛  با ا ی.  او مکندیاست، بهتر عمل م تریو طولان کندیاتخاذ م یتریمواضع افراط

برد و به رابطه او با  یم لیکه او و منابعش را تحل دشو یبه همان اندازه سخت ختم م یاو اغلب به پاسخ

 رساند.   یم بیطرف مقابل آس

 نیب یامبادله یاما هر کدام شامل تلاش رند،یگیسخت و نرم قرار م نیاستاندارد مذاکره ب یهایاستراتژ گرید

نه سخت و  یراه ارد،مذاکره وجود د یبرا یو کنار آمدن با مردم است.  راه سوم دیخواهیبه آنچه م یابیدست

 لکه هم سخت و هم نرم.  نه نرم، ب

در مورد مسائل بر اساس  یریگ میاست، تصم افتهیکه در پروژه مذاکره هاروارد توسعه  یروش مذاکره اصول

انجام خواهد داد و  دیگو یآنچه هر طرف م یکه بر رو یچانه زن ندیفرآ کیقیآنها است نه از طر یستگیشا

و در  دیمان که ممکن است به دنبال منافع متقابل باشدهد که هر ز ینشان م نی.  اهدخواهد انجام د ینم

منصفانه مستقل از  یارهایبر اساس مع جهیکه نت دیاصرار داشته باش دیکه منافع شما در تضاد است، با ییجا

 باشد.   نیاز طرف کیاراده هر 

کند و  ینم استفاده یترفند چی.  از هاستمردم نرم  یبر اساس محاسن سخت است، برا یروش مذاکره اصول

و  دیبه دست آور دیدهد که چگونه آنچه را که حق دار یبه شما نشان م یندارد.  مذاکره اصول یحالت چیه

 یحال از شما در برابر کسان نیو در ع دیسازد که منصف باش یشما را قادر م نی.  ادیباش ستهیهمچنان شا

است.   یکتاب درباره روش مذاکره اصول نیکند.  * ا یکنند محافظت م یکه از عدالت شما سوء استفاده م

 یم حیتشر د،یآ یبه وجود م یتیموقع یاستاندارد چانه زن یرا که در استفاده از راهبردها یفصل اول مشکلات

در مورد  شتریکه ب یکند.  سه فصل آخر به سوالات یم انیروش را ب نیچهار اصل ا یکند.  چهار فصل بعد

نکنند چه؟   ید: اگر طرف مقابل قدرتمندتر باشد چه؟  اگر آنها با هم بازده یشود پاسخ م یم دهیپرس وشر

متحده در  الاتیا یها پلماتیتواند توسط د یم یاستفاده کنند چه؟  مذاکره اصول فیکث یو اگر از حقه ها
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ثروت  یشرکت ها ندهیکه نما تیوال استر یتوسط وکلا ،یشورو ریبا اتحاد جماه حاتیمذاکرات کنترل تسل

 یاز کجا برا زیدر مورد همه چ یریگ میضد انحصار هستند، و زوج ها در تصم یدر پرونده ها 500 

روش استفاده  نیتواند از ا یم یخود استفاده کنند.  طلاق گرفتن.  هر کس ییدارا میتا نحوه تقس لاتیتعط

موضوع باشد و  کیچه  یکند.  مذاکره اصول ینم رییتغ یمتفاوت است، اما عناصر اساس یکند.  هر مذاکره ا

شده وجود داشته  زیتجو فاتیتشر کیچند حزب؛  خواه  ایچه چند موضوع قابل استفاده است.  دو حزب 

روش  نی.  اانیماربایهمه، مانند صحبت با هواپ یبرا گانیمراسم بداهه را کیای،یباشد، مانند مذاکرات جمع

 روش کاربرد دارد.   نیدوستانه باشد، ا ایسخت  تر باشد و چه کمتر، معامله گر بهچه طرف مقابل باتجر

 نیاگر طرف مقابل ا گر،ید یهایهمه استراتژ باًیهمه منظوره است.  برخلاف تقر یاستراتژ کییمذاکره اصول

بخوانند که بهتر  اکتاب ر نیشود  اگر ا ی.  آسان تر مشودیاستفاده از آن دشوارتر نم رد،یبگ ادیراهبرد را 

 است.
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 شکلم

 دینکن یها چانه زن تی. بر سر موقع1

 

 دینکن یها چانه زن تی. بر سر موقع1

کشورها، مردم به طور  نیحل و فصل صلح ب ای،یمذاکره مربوط به قرارداد باشد، نزاع خانوادگ کیخواه 

کند و  یآن استدلال م یکند، برا یاتخاذ م یشوند.  هر طرف موضع یم یموضع یچانه زن ریمعمول درگ

 نیاست که ب یزن انهمذاکرات مذاکره، چ نیا کیدهد.  نمونه کلاس یم یازاتیبه مصالحه امت دنیرس یابر

 :ردیگ یفروشگاه دست دوم صورت م کیو مالک  یمشتر

 یمشتر

 د؟یخواه یچقدر م یظرف برنج نیا یبرا -

 است.  دهیخراش ا،یاوه ب -

 دهم.  یدلار م 15من به شما  -

 کنم. ینم قبول دلار 75کمتر از یزیدلار بروم، اما هرگز چ 20 ندوتوانم ب یخوب، من م -

 .دییرا به من بگو یواقع متیق  -

 ست؟ین نطوریاست، ا بایز قهیعت کینیا  ر: مغازه دا -

 دلار رها کنم.   ۷۵آن را با  توانستمیم زنمیحدس م -

 . ستین یدلار جد 15اما مطمئناً  رم،یدر نظر بگ یجد شنهادیپ کیواقعا!  من ممکن است  -

 .  دیده یانجام م یجوان معامله سخت یبانو -

 دلار نقد، در حال حاضر. 60 -
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 .داداست که من خواهم  یزیچ نیبالاتر نیدلار  ا 37.50دلار   25 -

 شد. نهیهز نیاز ا شتریب یلیمن خ یبرا -

 د؟یآن ظرف دقت کرده ا یرو یبه حکاک ایبهم بده  آ یجد شنهادیپ هی-

 خواهند داشت. یدو برابر ارزش امروز ندهیدر سال آ یقطعات نیچن -

 نه.   دیآنها به توافق برسند.  شا دی.  شاابدییو ادامه م ابدییادامه م بیترت نیو به هم

 ری: اگر توافق امکان پذردیمورد قضاوت قرار گ اریهر روش مذاکره ممکن است به طور منصفانه با سه مع

حداقل  ایرا بهبود بخشد  نیفطر نیروابط ب دیکارآمد باشد.  و با دیکند.  با جادینه اتوافق عاقلا کیدیباشد، با

 نیاز طرف کیکرد که منافع مشروع هر  فیتعر یتوان به عنوان توافق یتوافق عاقلانه را م کی.  )ندینب بیآس

م است و منافع جامعه را کند، بادوا یکند، منافع متضاد را به طور عادلانه حل م یرا تا حد امکان برآورده م

 .(ردیگ یدر نظر م

 کییبه گرفتن و سپس دادن متوال یکه با مثال بالا نشان داده شده است.  ، بستگ مذاکره،شکل  نیتر جیرا 

را در  یدیدهند، اهداف مف یو انباردار انجام م یهمانطور که مشتر ،یریها دارد.  موضع گ تیاز موقع یتوال

ت نامطمئن و تحت یموقع کی.  در دیخواه یکه شما چه م دیگو یبه طرف مقابل مدهد.   یمذاکره انجام م

اهداف را  نیکند.  اما ا جادیتوافق قابل قبول را ا کیطیتواند شرا یم تیکند.  و در نها یم جادیفشار لنگر ا

 کیجادیا یابر یاساس یارهایتواند مع ینم یموضع یکرد.  و چانه زن نیتام زین یگرید یتوان از راه ها یم

 کند. هتوافق عاقلانه، کارآمد و دوستانه را برآورد

 یمذاکره کنندگان بر سر مواضع چانه زن یشود.  وقت یتوافقات نابخردانه م جادیبحث بر سر مواضع باعث ا

و از آن در  دیموضع خود را روشن کن شتریدارند خود را در آن مواضع قفل کنند.  هر چه ب لیکنند، تما یم

طرف مقابل را به عدم امکان  دیکنیسع شتری.  هر چه بدیشو یبه آن متعهد م شتریب د،یحمله دفاع کنبرابر 

 شود.   یکار دشوارتر م نیانجام ا د،یباز خود متقاعد کن تیموقع رییتغ

 قیدر تطب - دیدار "حفظ چهره"به  یدیشود.  شما اکنون علاقه جد یم یکیشما  تیشما با موقع تیمن

 یعاقلانه منافع اصل یتوافق هرکند که  یاحتمال را کمتر و کمتر م نیکه ا -با مواضع گذشته  دهنیاقدامات آ
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با شکست مذاکرات در  یمانع از مذاکره شود، به خوب یموضع یکه چانه زن نیدهد.  خطر ا قیرا تطب نیطرف

 نشان داده شد.  یهسته ا شیجامع آزما تیممنوع یبرا یکند دنتیزمان پرز

 یدر محل برا یچند بازرس الدر هر س دیمتحده با الاتیو ا یشورو ریمهم مطرح شد: اتحاد جماهسوال  کی

سرانجام با سه  یشورو ریانجام دهند؟  اتحاد جماه یگریمشکوک در قلمرو د یالرزه یدادهایرو یبررس

ر مواضع شکست ده کمتر اصرار داشت.  و در آنجا گفتگوها بر س یمتحده رو الاتیموافقت کرد.  ا یبازرس

روز  کیشود که  ینفر م کیشامل  "یبازرس" کیایکه آ دیکس نفهم چیکه ه تیواقع نیا رغمیعل -خورد 

 یبرا یتلاش چندان نیکنند.  طرف یم یفضول هیرو یماه ب کیصد نفر به مدت  ایبه اطراف نگاه کند 

حداقل نفوذ  یهر دو کشور برا لیارا با تم ییآزما یمتحده در راست الاتیکه منافع ا یروش بازرس کییطراح

 نیطرف یاساس یها یبه رفع نگران یبه مواضع، توجه کمتر شتری.  با توجه بنددهد، انجام نداده بود قیتطب

 کیکه حاصل شود ممکن است منعکس کننده  یشود.  توافق کمتر محتمل است.  هر توافق یمعطوف م

شده است تا منافع مشروع  یکه با دقت طراح یاه حلباشد تا ر ییمواضع نها نیتفاوت ب یکیمکان میتقس

 توانستیاز آنچه م تربخشتیضارنیاز طرف کیهر  یاست که برا یغالباً توافق جهیکند.  نت آوردهرا بر نیطرف

 .ستیباشد، ن

ها ناکارآمد است.  روش استاندارد مذاکره ممکن است منجر به توافق شود، مانند  تلونیبحث بر سر پوز

 یادیزمان ز ندیفرآنیدر محل.  در هر صورت، ا یها یشکست، مانند تعداد بازرس ای،یظرف برنج کیمتیق

 کند.   یرا متوقف م ابحس هیکند که تسو یم جادیا ییها زهیها انگ تیبر سر موقع یبرد.  چانه زن یم

تانه به آن، با با نگه داشتن سرسخ ،یموضع افراط کیبا شروع از  دیکن یم یشما سع ،یموضع یدر چانه زن

کوچک فقط در صورت لزوم،  ازاتیخود، و با دادن امت یواقع یها دگاهیدادن طرف مقابل در مورد د بیفر

  دیشما مطلوب باشد.  مذاکره را ادامه ده یبرا دیآ یکه به دست م یکه هر توافق دیشانس را بهبود بخش نیا

توافق  کیبه  دنیبه تداخل در رس لیمل تماعوا نیاز ا کیاست.  هر  نطوریدر مورد طرف مقابل هم هم

کشف امکان  یبرا یشتریتر باشد، زمان و تلاش بکوچک ازاتیو امت تریدارند.  هر چه مواضع افراط یفور

 یفرد ماتیتصم یادیمستلزم تعداد ز نیاستاندارد همچن نوتیلازم است.  م قنبودن تواف ایبودن  ریپذ


