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 تسلیم شدن 

  



 3.................................................................................................................. و فنون مذاکرهصول ا

 

 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



 4.................................................................................................................. و فنون مذاکرهصول ا

 

. 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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 رسیدن به بله عنوان کتاب:

 راگر فیشر و ویلیام یوری :مؤلف
 ساغر آشوری مترجم:

 ییفائزه بابا ویراستار:
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 انتشارات نگاره ناشر:
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کمربندی,بلوار  ،پیرانشهر، آذربایجان غربی :نگارهانتشارات 

 7کوچه بهارستان ،کردستان
 

 

 04444224360تلفن: 
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 19..……………………………………………………………………………روش

 21..………………………………………………..…………مردم را از مشکل جدا کنید
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 می باشد.
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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
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را رد کند، و چه مقدار  یزیرا ارائه دهد، چه چ یزیچه چ ردیگ یم میهر مذاکره کننده تصم رایاست، ز

 را بدهد.   ازیامت

شدن به  مینه تنها مستلزم تسل میکه هر تصم ییحالت دشوار و زمان بر است.  جا نیدر بهتر یریگ میتصم

 یکم زهیگکند، مذاکره کننده ان یم جادیا شتریشدن ب میتسل یبرا یطرف مقابل است، بلکه احتمالاً فشار

 ینیچن نیا یها کیتاکت ریو سا یرفتن، سنگ انداز رونیبه ب دیپاها، تهد دنیدارد.  کش عیحرکت سر یبرا

به  یابیخطر عدم دست نیتوافق و همچن هب یابیدست یها نهیشود.  همه آنها زمان و هز یم یعاد یامر

اندازد.   یرا به خطر م یرابطه دائم کیها،  تیموقع یبر روآرگولانگ دهند.  باز کردن  یم شیتوافق را افزا

که چه خواهد کرد و چه  دیگو یم یشود.  هر مذاکره کننده ا یم لیبه مسابقه اراده تبد یموضع یچانه زن

از  نیاز طرف کیشود.  هر  یم لینبرد تبد کیراه حل قابل قبول به  کیرکابداع مشت فهینخواهد کرد.  وظ

 ینم میمن تسل"موضع خود کند.   رییرا مجبور به تغ گریرف دکند ط یم یقدرت اراده محض سع قیطر

 نیاغلب به ا تیخشم و عصبان  ".چیه ایمالت است  نیشاه نیا د،یبرو نمایبا من به س دیخواه یشوم. اگر م

 یکه نگران یکند در حال یخم م گریطرف خود را در برابر اراده سفت و سخت طرف د کیکه  ستا لیدل

کند و  یرا متشنج م نیطرف نیروابط ب یموضع یچانه زن ن،یشود.  بنابرا یگرفته م دهیمشروع خود ناد یها

 کند.  یم یاوقات آنها را متلاش یگاه

 هیممکن است از شرکت جدا شوند.  ممکن است همسا کنندیها با هم تجارت مکه سال یتجار یهاشرکت 

برخورد ممکن است تا آخر عمر ادامه داشته  نیچن کیاز  یصحبت نکنند.  احساسات تلخ ناش گریکدیها با 

 باشد.

بدتر است.  اگرچه بحث در مورد مذاکره در قالب دو  یحت یوجود دارد، معامله موضع یادیقطعات ز یوقت

شود.   یاز دو نفر را شامل م شیب یهر مذاکره ا باًیراحت است، در واقع، تقر "طرف مقابل"نفر، شما و 

 ،یمقامات عال ندگان،یهر طرف ممکن است نما اینند،یبنش زیبر سر م حزب مختلف نیممکن است چند

مذاکره  کیدر  یشتریبا آنها معامله کنند.  هرچه افراد ب دیداشته باشد که با ییها تهیکم ایرهیمد ئتیه

کشور در حال مذاکره  150خواهد بود.  اگر حدود  یموضع یزنچانه یبرا تریجد بیشرکت کنند، معا
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است.  بله گفتن ممکن  رممکنیغ بایتقر یضعمو یمختلف سازمان ملل، چانه زن یند کنفرانس هاباشند، مان

 ازیامت یمتقابل دشوار است: به چه کس ازاتینفر.  امت کیداشته باشد، اما نه گفتن فقط  ازیاست به همه ن

.  در ستندیبرخوردار ن توافق چند جانبه کیهزاران معامله دوجانبه باز هم از  یحال، حت نیبا ا  د؟یده یم

شود که منافع مشترک  یاحزاب م انیدر م ییائتلاف ها لیمنجر به تشک یموضعیچانه زن ،یطیشرا نیچن

 .  ییاست تا محتوا نیآنها اغلب نماد

 دیتول« غرب»و « شرق» نیب ای« جنوب»و « شمال» نیرا ب یمذاکرات ییائتلاف ها نیدر سازمان ملل، چن

شود.   یمشترک دشوارتر م تیموقع کیجادیوجود دارد، ا یادیز یگروه اعضا کیکه در  ییکنند.  از آنجا یم

 یدشوارتر م اریآن بس رییتغ دند،یموضع به توافق رس کیدر  یکه آنها به شکل دردناک یبدتر از آن، زمان

 دید، باحضور ندارن زیکه در م یهستند که در حال یمقامات بالاتر گریکنندگان دکه شرکت یشود.  زمان

 به همان اندازه دشوار است. تیکموقعیرییموافقت خود را اعلام کنند، تغ

  ستین یخوب بودن جواب

و روابط آنها را درک  نیدر مورد طرف ژهیسخت، به و یموضع یچانه زن یبالا یها نهیاز مردم هز یاریبس 

 نکهیا یکنند.  به جا یاز آنها دور تر از مذاکره، میملا یا وهیاز ش یرویکه با پ دوارندیکنند.  آنها ام یم

بر هدف  دیتاک ی.  آنها به جانندیدهند آنها را دوست بب یحمیترج نند،یطرف مقابل را به عنوان دشمن بب

مذاکره نرم، حرکات استاندارد عبارتند  یباز کیکنند.  در  یم دیبه توافق تاک یابیبر ضرورت دست ،یروزیپ

از  یریجلوگ یدر صورت لزوم برا میو تسل یاعتماد به طرف مقابل، دوست ازات،یو امت شنهاداتیاز ارائه پ

دهد.  اکثر مردم انتخاب  ینرم و سخت را نشان م ،یموضع یدو سبک چانه زن ریز جدول.  یریدرگ

 ایانتخاب، آ کیدانند.  با نگاه کردن به جدول به عنوان  یدو سبک م نیا نیمذاکره خود را ب یها یاستراتژ

دنبال  نیب نیا درییرا در جا یاستراتژ کیدیبا دیشا ایسخت؟   ایدینرم باش یکننده موضععاملهم کیدیبا

خانواده ها و دوستان،  انیکند.  در م یم دیو حفظ رابطه تاک جادیا تیمذاکره نرم بر اهم یباز  د؟یکن

کارآمد است.  از  جینتا عیسر دیحداقل در حد تول ندیفرآ نی.  اردیگ یصورت م قیطر نیاز ا یادیمذاکرات ز

کنند، احتمال توافق  یرقابت م یگریبا د ینده نگریو آ شتریب یدر سخاوتمند نیاز طرف کیکه هر  ییآنجا
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در مورد او.هنری ممکن است به اندازه داستان  جیشود.  اما ممکن است عاقلانه نباشد.  نتا یم ادیز اریبس

ساعت  یبرا بایز ریزنج کیفروشد تا  یخود را م یموها نباشد که در آن زن عاشق زیغم انگ ریزوج فق کی

 نیهمسرش  با ا یموها یبخرد.  شانه برا بایفروشد تا ز یساعت خود را م اآگاهشوهرش بخرد و شوهر ن

توافق نامناسب را دارد.   کیجادیشود، خطر ا یرابطه مربوط م نیکه در درجه اول به ا یحال، هر مذاکره ا

 کیکه  یشما را در برابر کس ،یتیموقع یشکل نرم و دوستانه از چانه زن کیل کردن تر، دنبا یبه طور جد

سخت بر  یبازکی،یموضع یکند.  در چانه زن یم ریپذ بیدهد آس یانجام م یموضع یسخت چانه زن یباز

که  یکند در حال دیکند و تهد یدادن پافشار ازیکننده سخت بر امتنرم غالب است.  اگر معامله یباز

 کنیمذاکره به نفع باز یکند، باز یرشود و بر توافق پافشا میکننده نرم به منظور اجتناب از تقابل تسلاملهمع

 ریگزنان سختچانه یتوافق خواهد شد، اگرچه مطمئناً برا کیروند منجر به  نیمغرضانه است.  ا ریگسخت

مستمر و سخت ممکن است  یریگ تر است.  اگر پاسخ شما به موضعنرم، مطلوب یگرهانسبت به معامله

 کرد. دیخود را گم خواه راهنینرم است، احتمالاً پ یموضع یچانه زن ،یعاقلانه نباشد.  چانه زن

  وجود دارد. نیگزیجا کی

مذاکره  ی.  بازدیده رییرا تغ یباز دیتوان یم د،یسخت و نرم را دوست ندار یموضع یچانه زن نیاگر انتخاب ب

 یمعمولاً به طور ضمن ،یگریپردازد.  در د یسطح، مذاکره به موضوع م کیشود.  در  یدر دو سطح انجام م

 ایاجاره نامه  طیبه حقوق شما، شرا وطمذاکره ممکن است مرب نیکند.  اول یبرخورد با ماده تمرکز م هیبر رو

 پرداخت شود. دیباشد که با یمتیق

 د؟یکن یباز دیرا با ی: کدام بازیتیموقع یمسئله.  چانه زن

 نرم. 

 شرکت کنندگان دوستان هستند.  

 هدف توافق است.  

 .دیبده یازاتیرابطه امت تیتقو یبرا 

 .  دیبا مردم و مشکلات نرم باش  
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 . دیاعتماد کن گرانیبه د

 . دیده رییتغ یخود را به راحت تیموقع 

 دیبده شنهاداتیپ 

  دیخود را فاش کن یینها جهینت  

 .  دیریبپذاطرفه ر کی یهابه توافق ضرر دنیرس یبرا 

 :دیپاسخ واحد را جستجو کن

 . رندیپذ یکه آنها م یپاسخ 

 . دیکن یبر توافق پافشار 

 .  دیاز رقابت اراده اجتناب کن دیکن یسع 

 سخت

 شرکت کنندگان دشمن هستند. 

 است.  یروزیهدف پ 

 به عنوان شرط رابطه.  ازیدرخواست امت 

 .  دیرینسبت به مشکل و مردم سخت بگ 

 باشیداعتماد یب گرانیبه د

 . دیخود کاوش کن تیدر موقع  

 . دیکن دیتهد 

 . دیخود را گمراه کن جهیبه عنوان نت 

 .  دیکنتوافق طلب  متیطرفه را به عنوان ق کی یسودها 

 :دیپاسخ واحد را جستجو کن

 کرد.  دیکه قبول خواه یپاسخ 

 . دیکن یبر موضع خود پافشار 
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 .دیابقه اراده برنده شودر مس دیکن یسع 

 .دیفشار وارد کن  

: با چانه دیمذاکره کن یدر مورد سوال اساس دیتوان یشود که چگونه م یموضوع مربوط م نیمذاکره دوم به ا

 کیدر مورد  یباز کیمذاکره دوم  نی.  ایگریبا روش د ایسخت،  یموضع ینرم، با چانه زن یموضع یزن

کمک  دیکه در حال انجام آن هست یباز نیبه ساختار قوان نی.  همچناست "یمتا باز" کیاست که  یباز

ممکن  ایحالت در حال انجام باشد،  کینگه داشتن مذاکرات در  یکند.  حرکت شما ممکن است برا یم

 رایکند ز یتوجه را به خود جلب م یمذاکره دوم به طور کل نیباشد.  ا یدهنده باز رییحرکت تغ کیاست 

با  یبا فرد ژهیبه و گر،یاز کشور د یکه با فرد یدهد.  تنها زمان یآگاهانه رخ م میبدون تصمرسد  یبه نظر م

مذاکرات  یشده برا رفتهیپذ ندیفرآ کی جادیبه ا ازیاحتمالاً ن د،یکاملاً متفاوت سروکار دار یفرهنگ نهیشیپ

 نیدر حال مذاکره با قوان د،یدهیکه انجام م یناآگاهانه، با هر حرکت ای.  اما آگاهانه دید دیرا خواه یاساس

از چانه  دیبا ایسوال که آ نیباشد.  پاسخ به ا تیاگر آن حرکات منحصراً مربوط به ماه یحت د،یسته یاهیرو

.  در پروژه مذاکره هاروارد، ما دیده رییرا تغ یاست. باز "چکدامیه"سخت  اینرم استفاده کرد  یموضع یزن

شده است  یاز مذاکره که به صراحت طراح ی: روشمیبوده ا یموضع یانه زنچ یبرا ینیگزیدر حال توسعه جا

مذاکره بر اساس  ای یروش که مذاکره اصول نیکند.  ا جادیرا به طور موثر و دوستانه ا یعاقلانه ا جیتا نتا

روش ساده  کیچهار نکته  نیخلاصه کرد.  ا یتوان در چهار نکته اساس یشود را م یم دهینام یستگیشا

عنصر  کیتوان از آن استفاده کرد.  هر نقطه به  یم یطیدر هر شرا باًیکند که تقر یم فیاکره را تعرمذ

 .دیانجام ده دیبا یکند که در مورد آن چه کار یم شنهادیپردازد و پ یاز مذاکره م یاساس

 .دیمردم را از مشکل جدا کنمردم:

 ها.  تینه موقع د،یبر منافع تمرکز کن :قیعلا 

 . دیکن جادیا یامکانات متنوع د،یانجام ده یچه کار نکهیدر مورد ا یریگ میقبل از تصم ها: نهیگز 

 باشد. ینیع یاستانداردها یبر اساس برخ جهیکه نت دیاصرار داشته باش :اریمع 
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که  میهست یبا احساسات قو ی.  ما موجوداتستین وتریدهد که انسان کامپ یپاسخ م تیواقع نینکته اول به ا

.  احساسات معمولاً با محاسن میارتباط واضح مشکل دار یو در برقرار میدار یادراکات کاملاً متفاوت اغلب

آنها  یها تیافراد با موقع تیمن رایکند ز یرا بدتر م نیفقط ا یریشوند.  موضع گ یم ریمشکل درگ ینیع

را از آن جدا کرد و به طور « مشکل مردم» دیبا ،یرو، قبل از پرداختن به مشکل ماهو نیشود.  از ا یم یکی

خودشان را در کنار هم کار  دیکلمه نباشد، شرکت کنندگان با یواقع یجداگانه به آن پرداخت.  اگر به معنا

.  نکته دوم دیرو گزاره اول: مردم را از مشکل جدا کن نی.  از اگریکدیکنند و به مشکل حمله کنند، نه به 

آنها  یکه هدف مذاکره برآوردن منافع اساس یاعلام شده افراد، زمان غلبه بر اشکال تمرکز بر مواضع یبرا

 شده است.   یباشد، طراح

احتمالاً منجر  هاتیموقع نیکند.  سازش ب یپنهان م دیخواه یموضع مذاکره اغلب آنچه را که واقعاً م کی

 کند،یتخاذ آن مواضع مکه افراد را وادار به ا یانسان یازهایبه ن یکه به طور مؤثر شودینم یبه توافق

 کند.  یدگیرس

راه حل  یطراح یها.  نکته سوم به دشوار تینه موقع ق،یاست: تمرکز بر علا نیروش ا یعنصر اساس نیدوم 

شما را  دیدشمن د کیدر حضور  یریگ میتصم یدهد.  تلاش برا یم اسختحت فشار پ طیدر شرا نهیبه یها

راه حل مناسب.   کییجستجو برا نطوریکند.  هم یرا مهار م تیخلاق ادیکند.  در خطر بودن ز یمحدود م

از راه  یگسترده ا فیبه ط دنیشیاند یشده برا نییزمان تع نییها را با تع تیمحدود نیا دیتوان یشما م

 یم یمختلف را با هم آشت قیبخشد و به طور خلاقانه علا یکه منافع مشترک را ارتقا م مکنم یحل ها

 یرا برا ییها نهیبه توافق، گز دنیرس ی: قبل از تلاش براینکته اساس نیرو سوم نیاز ا . دیدهد، جبران کن

 .دیسود متقابل ابداع کن

با لجاجت به  یمذاکره کننده ممکن است به سادگ کیکنند،  یبا هم مخالفت م ماًیکه منافع مستق ییدر جا

حال،  نیدلخواه دارد.  با ا جینتا جادیو ا یبه پاداش دادن به ناسازگار لیروش تما نیمطلوب برسد.  ا جهینت

 دیو توافق با ستین یاو کاف فتارتنها گ نکهیبا اصرار بر ا یمذاکره کننده ا نیبا چن دیتوان یشما م

 نیبه ا نی.  ادیرا منعکس کند، مقابله کن نیاز طرف کیهر  انیمنصفانه و مستقل از اراده عر یاستانداردها
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 یمعن نیبلکه فقط به ا د،یکنیباشد که انتخاب م یبر اساس استاندارد طیکه شرا دیکه اصرار کن ستیمعنا ن

 نییرا تع جهیقانون نت ایمانند ارزش بازار، نظر متخصص، عرف  نهمنصفا یاستانداردها یاست که برخ

از  کیچیناخواسته انجام دهند، ه ایلیما نیآنچه که طرف یبه جا ییارهایمع نی.  با بحث در مورد چنکنندیم

 ازراه حل عادلانه موکول شوند.   کیتوانند به  یندارند.  هر دو م گریشدن به طرف د میبه تسل یازین نیطرف

 یموضع یبا چانه زن ی.  روش مذاکره اصولینیع یارهای: اصرار بر استفاده از معینکته اساس نیرو چهارم نیا

دهد.   یروش را به صورت پررنگ نشان م یسشده است که چهار نکته اسا سهیمقا ریسخت و نرم در جدول ز

که توافق  یتا زمان دیکن یکه شما شروع به فکر کردن در مورد مذاکره م یاز زمان یچهار گزاره مذاکره اصول

توان به سه  یمرتبط هستند.  آن دوره را م دیکه تلاش را قطع کن دیریگ یم میتصم ایشود  یحاصل م

 یشما صرفاً در تلاش برا ل،یو تحل هیو بحث.  در مرحله تجز یزیربرنامه  ل،یکرد: تحل میمرحله تقس

 دیخواه یآن و فکر کردن در مورد آن.  شما م یاندهاطلاعات، سازم یجمع آور - دیهست تیوضع صیتشخ

و  دیریاحساسات خصمانه و ارتباطات نامشخص در نظر بگ ،یمشکلات مردم را در مورد ادراکات حزب

هستند  زیم یرا که قبلاً رو ییهانهیگز دیخواهی.  مدیکن ییف مقابل را شناساخود و طر قیعلا نیهمچن

.  در مرحله دیکن ییشده است، شناسا شنهادیتوافق پ یقبلاً به عنوان مبنا هرا ک ییارهایو مع دیکن ادداشتی

 یم میو هم تصم دیکن یم جادیا دهیهم ا د،یبار دوم با همان چهار عنصر سروکار دار یشما برا ،یزیبرنامه ر

ق شما یبه مشکلات مردم چگونه است؟  از علا یدگیرس یشما برا شنهادی.  پدیانجام ده یکه چه کار دیریگ

و  یاضاف یها نهیگز دیخواه یشما م  ست؟یچ نانهیاز اهداف واقع ب یاز همه مهمتر است؟  و برخ کیکدام

 .دیکن جادیآنها ا انیدر م یریگ میتصم یبرا یاضاف یارهایمع

ارتباط برقرار  گریکدیبه توافق به صورت رفت و برگشت با  یبا نگاه نیکه طرف یمجدداً در مرحله بحث، زمان

و  یدیبحث هستند.  تفاوت در ادراک، احساس ناام یموضوعات برا نیکنند، همان چهار عنصر بهتر یم

منافع طرف مقابل را  دیف باکرد و به آنها پرداخت.  هر طر قیتوان تصد یخشم، و مشکلات در ارتباط را م

دو طرف سودمند  یکنند که برا جادیرا ا ییها نهیتوانند به طور مشترک گز یدرک کند.  سپس هر دو م

روش مذاکره  ،یموضع یزنباشند.  به طور خلاصه، برخلاف چانه ینیهستند و به دنبال توافق بر سر موضع ع
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منصفانه معمولاً منجر به  یمتقابل و استانداردها بخشتیرضا یهانهیگز ،یبا تمرکز بر منافع اساس یاصول

 کیدر مورد  یجیتوافق تدر کیکه به  دهدیامکان را م نیروش به شما ا نی.  اشودیم سیتوافق سوئ کی

و فقط  دیابیدست  هاتیدر موقع یحفار یامبادله یهانهیمشترک به طور موثر و بدون تمام هز میتصم

دهد که  یامکان را م نی.  و جدا کردن مردم از مشکل به شما ادیبکش رونیب نهاآخود را از  دیمجبور شو

توافق دوستانه را  کیجهیو در نت دیانسان برخورد کن کیبه عنوان  گریو همدلانه با مذاکره کننده د ماًیمستق

در هر  رگدهد.  ا یرا گسترش م یچهار نکته اساس نیاز ا یکییاز چهار فصل بعد کیکند.  هر  یممکن م

و در سه  دیبه طور مختصر از ادامه مطلب رد شو دیممکن است بخواه د،یشد دیدچار شک و ترد ینقطه ا

.  حل و دیدهند، مرور کن یشود پاسخ م یکه معمولاً در مورد روش مطرح م یکه به سؤالات یانیفصل پا

 فصل منافع متضاد.
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 د؟یکن یباز دیرا با ی: کدام بازیتیموقع یمسئله.  چانه زن

 نرم. 

 شرکت کنندگان دوستان هستند.  

 هدف توافق است.   

 . دیبده یازاتیرابطه امت نیا تیتقو یبرا

 . دیبا مردم و مشکلات نرم باش 

 . دیاعتماد کن گرانیبه د 

 .  دیده رییتغ یخود را به راحت تیموقع 

 دیبده شنهاداتیپ

  دیخود را فاش کن یینها جهینت  

 . دیریرا بپذ فهطر کی یافق ضررهابه تو دنیرس یبرا 

 :دیپاسخ واحد را جستجو کن 

 .  رندیپذ یکه آنها م یپاسخ 

 . دیکن یبر توافق پافشار

 .  دیاز رقابت اراده اجتناب کن دیکن یسع 

 فشار میتسل

 سخت. 

 شرکت کنندگان دشمن هستند.  

 است.  یروزیهدف پ 

 شرط رابطه.  کیبه عنوان  ازیدرخواست امت 

 .  دیریت به مشکل و مردم سخت بگنسب 

   یاعتماد یب گرانیبه د
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 . دیخود کاوش کن تیدر موقع

 . دیکن دیتهد 

 . دیخود را گمراه کن جهیبه عنوان نت 

 .  دیکن لبتوافق ط متیطرفه را به عنوان ق کییسودها 

 : دیپاسخ واحد را جستجو کن

 کرد.  دیکه قبول خواه یپاسخ

 .  دیکن یبر موضع خود پافشار 

 . دیدر مسابقه اراده برنده شو دیکن یسع

 .دیفشار وارد کن 

 راه حل. 

 . دیها مذاکره کن یستگیدرباره شا - دیده رییرا تغ یباز 

 .  یاصول 

 یعاقلانه است که به طور موثر و دوستانه به دست م جهینت کیشرکت کنندگان مشکل گشا هستند.  هدف، 

 .  دیآ

 . دیمردم را از مشکل جدا کن

 .  دیده امه.  مستقل از اعتماد ادریبا مردم نرم باش، در برابر مشکلات سخت بگ 

 .  دیکن یخوددار یینها جهیاز داشتن نت  دیرا کاوش کن قیها.  علا تینه موقع د،یبر منافع تمرکز کن

 .  دیسود متقابل اختراع کن یرا برا ییها نهیگز

 .  ریبگ میبعدا تصم.  دیکن جادیانتخاب ا یرا برا نهیگز نیچند

.  دیبرس جهیمستقل از اراده به نت یارهایمع سبر اسا دیکن ی.  سعینیع یارهایاصرار بر استفاده از مع

 اصل، نه فشار. می.  تسلدیعقل باش یرایو پذ دیاستدلال کن
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 روش

سود  یبرا ییها نهی. اختراع گز4ها  تینه موقع ق،یتمرکز بر علا .3دی. مردم را از مشکل جدا کن2روش 

 ینیع یارهای. اصرار بر استفاده از مع5متقابل 

 دیمردم را از مشکل جدا کن 2

را درک نکنند،  گریکدیمردم  نکهیبدون ا میایمشکل کنار ب کیدانند که چقدر سخت است که با  یهمه م

 اریبس": دیوگیاش مبه خدمه هیاز رهبران اتحاد یکیبدانند.   یرا شخص زیناراحت شوند و همه چ اییعصبان

کار را کردم. دوباره آن سرکارگر بداخلاق  نیمن ا"رود.   یجونز جلو م  "اعلام خروج کرد؟ یخوب، چه کس

کار را  نیفرستاد. او ا رونیاز گروه ما ب نیگزیبار در دو هفته بود که مرا به عنوان جا نیپنجم نیکمبل بود. ا

  "دهم؟ یرا انجام م فیکث یمن تمام کارها  دیا باگرفت و من از آن خسته شدم. چر اریمن در اخت یبرا

در دو هفته پنج  دیگویاو م ؟یکنیچرا جونز را مدام انتخاب م"شود.   یم وبا کمپبل روبر هیبعداً رهبر اتحاد

 یمن جونز را انتخاب م"دهد:  یکمپبل پاسخ م  ". چه خبر است؟یاگذاشته ضیتعو اتیجزئ یبار او را رو

 بدونگروه  کیتوانم به او اعتماد کنم تا از خراب شدن اوضاع در  یدانم که م یاست. م نیتراو به رایکنم ز

 بیغا یدیفرد کل کیفرستم که  یم نیگزیبه عنوان جا یکند. من او را فقط زمان یریجلوگ یشخص اصل

 یواقع تیدر موقع دیگویم مهیشرکت ب لیوک کیفرستم.   یرا م تیاسم ایتیصورت اسم نیا ریباشد، در غ

اند. من هرگز آن اشاره کرده هب یادیآنفلوآنزا، افراد ز وعیفقط با ش د،یگویم مهیشرکت ب لیوک کی،یگرید

 سریمن از وقت شما سپاسگزارم، کم": یالتیا مهیب سریکه جونز مخالفت کرده است.  به کم دانستمینم

است که ما در مورد بند فرض  یشکلاتاز م یخواهم در مورد آن با شما صحبت کنم برخ یتامپسون. آنچه م

که  شودیبند باعث م نینحوه نگارش ا میکنی.  ما فکر ممیداشته ا رانهیسختگ تیمقررات مربوط به مسئول

نرخ است، و  لیتعد یهاتیمحدود یموجود آنها دارا یهااستیبگذارد که س یگرانمهیبر ب یاناعادلانه ریتأث

 که ممکن است اصلاح شود. میریظر بگرا در ن ییهاراه میخواهیما م

که  یداشت تا در جلسات استماعات یشرکت شما فرصت کاف رو،یخانم مونت"حرفش را قطع کرد:  سر،یکم

کند. من آن جلسات را اجرا انیرا ب یاداره من در مورد آن مقررات قبل از صدور آنها داشت، هر گونه اعتراض
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 دییگو یم ایرا نوشتم. آ یریمقررات سختگ ییمن شخصاً نسخه نهاشهادت، و  هیانی.  برویکردم، خانم مونت

 نیا کنمیمطمئناً نه، قربان، اما فکر م»  "انصاف هستم؟ یمن ب ییگو یم" "نه، اما"من اشتباه کردم؟  

 نیا یکه برا یزمان رو،یگوش کن، مونت»و  م،یانکرده ینیبشیاز ما پ کدامچیداشته است که ه یشرط عواقب

مبدل  یدهم.  بمب ها انیدلار پا 10000قاتل و  یسشوارها هکردم به مردم قول دادم که ب غاتیلسمت تب

دلار از  ونیلیم 50شرکت شما در سال گذشته "کار را انجام داده است.   نیمقررات ا نیو ا  نیبه ماش

که وارد  یاحمقچه  یبرا دیتوانیم دیکنیسود به دست آورد. فکر م اشرانهیگتعهدات سخت یهااستیس

من  د؟یکن یباز د،یکنیصحبت م "نشده ینیبشیعواقب پ"و  "ناعادلانه"مقررات  بارهو در دیشویم نجایا

 مهیشرکت ب لیوک ایآ  ؟یحالا چ  ".رویخانم مونت ر،یاز آن. روز بخ گریکلمه د کیدنیشن ی.  براخواهمینم

رسد؟   ینم ییاکند و احتمالاً به ج یم یا عصباندهد و او ر یمورد تحت فشار قرار م نیرا در ا ونریسیکم

اجازه دهد  دیاو با ایمهم است.  آ سریدهد.  رابطه خوب با کم یانجام م یادیتجارت ز التیا نیشرکت او در ا

مقررات واقعاً ناعادلانه است، اثرات  نیمتقاعد شده است که ا نکهیبرسد، پس با وجود ا انیکه موضوع به پا

 شیپ بیمشکل را در زمان تصو نیکارشناسان ا یحت واست،  یمالاً بر خلاف منافع عمومدرازمدت آن احت

 موارد چه خبر است؟ نیدر ا  ؟یاصل یها دهینکرده بودند.  شن ینیب

و  یدر معاملات شرکت یدر مورد مذاکره، که به راحت یاساس تیواقع کیمذاکره کنندگان اول مردم هستند.  

، بلکه با انسان ها سر «طرف مقابل» یانتزاع ندگانیاست که شما نه با نما نید، اشو یفراموش م یالملل نیب

قابل  ریمتفاوت هستند.  و غ یها دگاهیها و د نهیو زم ق،یعم یاحساسات، ارزش ها ی.  آنها دارادیو کار دار

 ندیباشد.  فرآ فاجعه بار ایدیتواند مف یمذاکره م یجنبه انسان نی.  انطوریهستند.  شما هم هم ینیب شیپ

 کیکند.   جادیبخش متقابل ا تیرضا جهینت کیبه  یتعهد روان کیتوافق ممکن است  کیبه  یابیدست

هر مذاکره  تواندیم شود،یم جادیدر طول زمان ا یو دوست ترامکه در آن اعتماد، درک، اح یرابطه کار

آنها  ینسبت به خود، و نگران یس خوبافراد به داشتن احسا لیتر و کارآمدتر کند.  و تمارا روان یدیجد

تواند آنها را نسبت به منافع مذاکره کننده  یکنند، اغلب م یدر مورد آنها فکر م گرانینسبت به آنچه که د

شوند.  آنها  یو آزرده م دیناام ،یدشمن ده،یافسرده، ترس ،یمردم عصبان گر،ید یتر کند.  از سو گرحساسید
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و اغلب  نندیب یخود م یرا از نقطه نظر شخص ایشوند.  آنها دن یم دیتهد یدارند که به راحت یینفس ها

 یکه شما م یبه روش دییگو ی.  آنها معمولاً آنچه را که شما مرندیگ یاشتباه م تیادراک خود را با واقع

کند و  تیتواند تعصب را تقو ی.  سوء تفاهم مستیکنند و منظور شما از گفتن آنها ن ینم ریتفس دیخواه

 یمنطق یکند.  جستجو جادیمتقابل ا یدور باطل واکنش ها کیشود که در  یینجر به واکنش هام

 از،یکسب امت ی.  هدف از بازشودیم جهمذاکره با شکست موا کیو  شودیم رممکنیممکن غ یهاحلراه

ساس با هر دو طرف است.  عدم برخورد ح یمنافع اساس یسرزنش به بها ریو تقص یمنف یبرداشت ها دییتا

بار باشد.  مذاکره فاجعه کییبرا تواندیهستند، م یانسان یهاکه مستعد واکنش ییهابه عنوان انسان گرانید

را دارد  نیارزش ا ،یریگیگرفته تا پ یاز آماده ساز د،یده یمذاکره انجام م زکه در هر نقطه ا یگریهر کار د

 "کنم؟ یمردم توجه مبه مشکل  یمن به اندازه کاف ایآ": دیکه از خود بپرس

برسد  یخواهد به توافق یم یو در رابطه.  هر مذاکره کننده ا تیهر مذاکره کننده دو نوع علاقه دارد: در ماه

مذاکره  کیکند.  فراتر از آن،  یاست که فرد مذاکره م لیدل نیاو را برآورده کند.  به هم یکه منافع اساس

خواهد هم از فروش سود کند و هم  یم قهیتدلال ع کیقه دارد.  به رابطه خود با طرف مقابل علا زیکننده ن

خود را به  یخواهد رابطه کار یمذاکره کننده م کیکند.  حداقل،  لیتبد یمعمول یرا به مشتر یمشتر

توافق قابل قبول  کین،یاز طرف کیخوب حفظ کند تا در صورت امکان با توجه به منافع هر  یاندازه کاف

شود که  یرابطه مستمر انجام م کیمذاکرات در چارچوب  شتریدر خطر است.  ب شتری بکند.  معمولا جادیا

 یو مذاکرات آت ندهیمانع شدن در روابط آ یانجام شود که به جا یدر آن مهم است که هر مذاکره به گونه ا

 گر،ید خانواده، متخصصان یاعضا ،یتجار یبلندمدت، شرکا انیاز مشتر یاریکمک کند.  در واقع، با بس

 است. یهر مذاکره خاص جهیمهمتر از نت اریروابط مستمر بس ،یخارج یکشورها اییمقامات دولت

است که  نیدر مذاکره ا« مشکل مردم» یاصل یامدهایاز پ یکیشود.   ریدارد با مشکل درگ لیرابطه تما

احتمالاً با مردم و ما  افت،ی.  در هر دو بخش دادن و درشودیم ریدرگ یماهو یهابا بحث نیروابط طرف

حساب " ای "است ختهیر همآشپزخانه ب"مانند  ی.  در خانواده، عبارتمیکن یبرخورد م یکیمشکل به عنوان 

 یحمله شخص کیمشکل باشد، اما احتمالاً به عنوان  کیییشناسا یممکن است صرفاً برا "ما کم است یبانک
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انسان مرتبط با  کیا به ابراز خشم نسبت به ممکن است شما ر تیموقع کیاز  تیشود.  عصبان یم دهیشن

که  یگرید لیشوند.  دل ریدرگ یاساس یها تیقعدارند در مو لیها تما تیآن در ذهنتان سوق دهد.  من

 یاهیپایب یهااست که افراد از نظرات درباره مواد استنتاج نیا دیآیدرهم م یبا مسائل روان یمسائل اساس

و نگرش آن شخص نسبت به خود در نظر  اتیدر مورد ن یقیه عنوان حقاکه سپس آنها را ب رندیگیم

 ریکه سا میخودکار است.  ما به ندرت آگاه هست باًیتقر ندیفرآ نیا م،یاشمراقب ب نکهی.  مگر ارندیگیم

جونز متوجه شد که کمپبل،  ه،یدر مثال اتحاد نیممکن است به همان اندازه معتبر باشند.  بنابرا حاتیتوض

و با  کندیم فیکرد که از جونز تعر یکه کمپبل فکر م یاو انجام داده است، در حال یکار را برا نیارگر، اسرک

دهد.   یرا در تضاد قرار م تیرابطه و ماه یموضع یکند.  چانه زن یمسئول به او لطف م فیدادن تکال

کند.  من  یم دیرا تشد یدگیچارچوب دادن به مذاکره به عنوان رقابت اراده بر سر مواضع، روند درهم تن

دهد که  ینشان م نیمن ا دگاهی.  از دنمیب یمذاکرات م انیپا یاز چگونگ یا هیانیموضع شما را به عنوان ب

فرض  د،یدانیم یمنطق ریکه شما آن را غ رمیبگ ی.  اگر موضع محکمدیده ینم تیچقدر به رابطه ما اهم

 ای -رابطه ما  یگرفت که من برا جهیتوان نت یم ی.  به راحتدیندایم یافراط یآن را موضع زین 1که  دیکنیم

 کیو هم در  تیمذاکره کننده هم در ماه کیبا منافع  یموضعی.  چانه زنستمیقائل ن یادیارزش ز -شما 

شرکت شما  یسر و کار دارد.  اگر آنچه در بلندمدت برا یگریدر مقابل د یکیمبادله  قیرابطه خوب از طر

 راگ ای.  ابدیموضوع کاهش  نیداد که ا دیاست، احتمالاً اجازه خواه مهیب ونیسیرابطه آن با کم دارد، تیاهم

 دیکن یسع دیتوان یم د،یده یم تیدوست داشتن طرف مقابل اهم ایاز احترام  شتریمطلوب ب یبه راه حل

 نیاست. ا ادیز یلیخ تیاپس بر ،یکن ینم یمورد با من همراه نیاگر در ا".  دیمبادله کن تیرابطه را با ماه

 ینکته اساس کیم شدن در مورد یحال تسل نیبا ا  ".میکن یرا ملاقات م گریاست که ما همد یبار نیآخر

از متقاعد کردن طرف مقابل  شتریب یرا به همراه نداشته باشد.  ممکن است کار یدوست چیممکن است ه

 سوار کرد. توانیانجام دهد که شما را م

متعهد باشند و از  نیاگر طرف  دیبا مشکل مردم برخورد کن می.  به طور مستقدیجدا کن تیاهرابطه را از م

مشروع خود برخورد  یها یستگیاز آنها به طور جداگانه بر اساس شا کیآماده باشند تا با هر  ینظر روان
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رند.  رابطه را بر متضاد ندا دافبه اه یازیخوب، ن یرابطه کار کیو حفظ  یمشکل اساس کیکنند، مقابله با 

.  با مشکلات دینگر و هدفمند قرار ده ندهیآ دگاهیارتباط شفاف، احساسات مناسب و د ق،یاساس ادراک دق

مقابله با  ی.  برادیحل کن یاساس ازاتیآنها را با امت دینکن ی.  سعدیبرخورد کن میمردم به طور مستق

 یکه برداشت ها نادرست است، م یی.  در جادیاستفاده کن یروانشناخت یها کیاز تکن ،یمشکلات روان

هر فرد  یرا برا ییهاراه دیتوانیشد، م ادی.  اگر احساسات زدیآموزش باش یبرا ییبه دنبال راه ها دیتوان

بهبود ارتباطات  یبرا دیتوان یکه سوء تفاهم وجود دارد، م ییببرد.  در جا نیتا بخار را از ب دیکن دایپ ریدرگ

است:  دیمف یمردم، فکر کردن به سه دسته اساس یمشکلات جنگل انیراه خود از م افتنیی.  برادیکن شتلا

.  در رندیگ یسه سبد قرار م نیاز ا یکیادراک، احساسات و ارتباطات.  مشکلات افراد مختلف همه در 

 زیت خود نبلکه با مشکلا ،با مشکلات مردم آنها دینکته آسان است که نه تنها با نیمذاکره، فراموش کردن ا

است.  تصورات  دیشما مف یشود که برا یشما ممکن است مانع از توافق یدیو ناام تی.  عصباندیبرخورد کن

 ییهاکی.  تکندیارتباط برقرار نکن ایدیگوش نکن یطرفه است و ممکن است به اندازه کاف کیشما احتمالاً 

 .شوندیاعمال م یبه خوب افراد شما مشکلاتیبه همان اندازه برا ندیآیکه در ادامه م

که به شما در حل مشکلتان کمک کند.  تفکر  ستین دیمف تیفعال کیادراک.  درک تفکر طرف مقابل صرفاً 

تفکر  نیتفاوت ها با تفاوت ب د،یحل و فصل اختلاف باش ایمعامله  کیآنها مشکل است.  چه در حال انجام 

 - کنندیبا هم دعوا م یش کیرمعمولاً بر س کنند،یوا مدو نفر با هم دع یشود.  وقت یشما و آنها مشخص م

هر کدام ممکن است ادعا کنند که  - دادیرو کیبر سر  ایداشته باشند  ینگهبان یهر دو ممکن است ادعا

بر  ری.  نزاع مراکش و الجزانطوریتصادف خودرو مقصر بوده است.  در مورد ملت ها هم هم جادیدر ا یگرید

با هم اختلاف دارند.   گریکدییهسته ا ی.  هند و پاکستان بر سر ساخت بمب هایغرب یاز صحرا یسر بخش

 ایبدانند، موضوع  شتریدر مورد آن ب دیکه با یزیدارند تصور کنند که چ لیافراد تما ،یطیشرا نیدر چن

 یها صحرا.  آنرندیگ یدر صحنه تصادف علائم لغزش را اندازه م ایکنند  یاست.  ساعت را مطالعه م دادیرو

حال، در  نیکنند.  با ا یدر هند و پاکستان را مطالعه م یهسته ا یمفصل توسعه سلاح ها خچهیتار اییغرب

است  گریاستدلال د کیصرفاً  قتیبلکه در سر مردم نهفته است.  حق ست،ین ینیع تیتعارض در واقع ت،ینها
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در  رایدارد ز وجودخود  یتفاوت به خود نیپرداختن به تفاوت.  ا یبرا -نه  دیاستدلال خوب، شا کیدیشا -

با آنها برخورد  دیهستند و با یواقع یاساس باشند، ترس ها یاگر ب یتفکر آنها وجود دارد.  ترس ها، حت

اگر ثابت شوند،  یحت ق،یباشند، ممکن است باعث جنگ شوند.  حقا یواقع ریاگر غ یحت دها،یکرد.  ام

ساعت را گم  یکیموافق باشند که  رفد.  ممکن است هر دو طبه حل مشکل نکنن یکمک چیممکن است ه

اختلاف نظر دارند.   ردیآن را بگ دیبا یچه کس نکهیکرده است، اما هنوز در مورد ا دایآن را پ یگریکرده و د

رانده  لیما 31402است که  کیاز انفجار لاست یممکن است مشخص شود که تصادف خودرو ناش تیدر نها

و  قیدق خیخسارت را بپردازد.  تار دیبا یباشند که چه کس داشتهممکن است اختلاف  نیفشده است، اما طر

که به  ستین یزیچقدر به دقت مطالعه و مستند شده است، چ نکهیصرف نظر از ا ،یغرب یصحرا یایجغراف

را  یاهسته یهاچه دستگاه یچه کس نکهیدر مورد ا یامطالعه چیدهد.  ه انیپا یآن نوع مناقشات ارض

 تیواقع یهند و پاکستان را متوقف خواهد کرد.  به همان اندازه که جستجو نیب یریساخته است، درگ

 کیکه مشکل را در  ندیب یاست که هر طرف آن را م تیواقع نیا تیباشد، در نها دیتواند مف یم ینیع

را  ایشما دن نکهیبگذار.  ااونها  یکند.  خودت را جا یراه حل باز م یدهد و راه را برا یم لیمذاکره تشک

 نندیخواهند بب یدارند آنچه را که م لیدارد.  مردم تما یبستگ دینینش یکه م ییبه جا دینیب یچگونه م

را انتخاب کنند و بر آن تمرکز کنند که  یقیدارند حقا لیآنها تما ق،یاز اطلاعات دق یانبوه انی.  از منندیبب

به  ایرندیگ یم دهیبرد ناد یسؤال م ریو آنچه را که ادراکات آنها را زکند  یم دییآنها را تأ یادراکات قبل

و  ندیمذاکره ممکن است فقط محاسن مورد خود را بب کیدر  نیاز طرف کیکنند.  هر  یم ریاشتباه تفس

هر  ند،یب یکه طرف مقابل آن را م یبه گونه ا تیموقع دنید یی.  تواناندیطرف مقابل را بب راداتیفقط ا

تواند داشته  یمذاکره کننده م کیاست که  ییمهارت ها نیاز مهم تر یکیشد،ه ممکن است دشوار باچند ک

 دیبا د،یبگذار ریبر آنها تأث دیخواهی.  اگر مستین یکاف نندیب یرا متفاوت م زهایآنها چ نکهیباشد.  دانستن ا

.  مطالعه آنها دیور دارند، احساس کنرا که به آن با یعاطف یرویو ن دیآنها را درک کن دگاهیهمدلانه قدرت د

 نیانجام ا یدارد.  برا یسوسک بودن چه حس دیبدان دی.  باستین یکاف کروسکوپیم ریمانند سوسک ها در ز

.  آنها ممکن دیکن "شیآزما"و نظرات آنها را  دیکن یاز قضاوت خوددار یمدت یکه برا دیآماده باش دیکار، با
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 "درست"شما  دگاهیکه د دیکه شما معتقد یشدت همانکه نظرات آنها به  باور داشته باشند یاست به خوب

 فیکث وانیل کی.  ممکن است همسر شما دینیپر از آب خنک بب مهین وانیل کیزیم یاست.  ممکن است رو

مستاجر و  کیاست.  ادراکات متضاد  یسطح ماهاگون یرو یحلقه ا جادیکه در حال ا ندیرا بب یخال مهیو ن

 فهی: وظدیریاجاره نامه در نظر بگ دیتمد یراا در حال مذاکره بملک ر کی

 نهیتوانم هز ینم گر،ید یها نهیهز شیبالا است.  با افزا اریتصورات مستاجر  اجاره در حال حاضر بس

 کییشناسم که برا یرا م یدارد.  من افراد یزیبه رنگ آم ازیمسکن بپردازم.  آپارتمان ن یبرا یشتریب

بها بالا را ندارند.  اجاره  اجارهپرداخت  ییمثل من توانا یپردازند.  جوانان یم یکمتر نهیبه هزآپارتمان مشا

 هیکرا شهیمستاجر مطلوب بدون سگ و گربه هستم.  من هم کیمحله فرسوده است.  من  رایکم باشد ز دیبا

پرسد که اوضاع چگونه  ینمکنم.  او سرد و دور است.  او هرگز از من  یرا هر زمان که او بخواهد پرداخت م

 است.

 یها نهیهز شیخورده است.  با افزا نیچ یمدت طولان یصاحبخانه  اجاره بها نشده است.  برا یبرداشت ها

را  یدارم.  او آن آپارتمان را به شدت فرسوده کرده است.  من افراد ازین یشتریمن به درآمد اجاره ب گر،ید

 یمانند او معمولاً سر و صدا م یانپردازند.  جوان یم یشتریپول بآپارتمان مشابه  کییشناسم که برا یم

محله  تیفیتا ک میده شیاجاره بها را افزا دیها با ینی.  ما زمرندیگ یکنند و نسبت به آپارتمان سخت م

.  کند یکه من آن را نخواهم هرگز اجاره را پرداخت نم یکند.  تا زمان یم وانهیاو مرا د یفا ی.  هاابدیبهبود 

 کنم. یمستاجر نفوذ نم یشخص میبا ملاحظه هستم که هرگز به حر یمن فرد

.  درست است که درک بهتر از تفکر آنها ممکن است شما را ستیموافقت با آن ن یآنها به معنا دگاهیدرک د

ا آنه دگاهیدرک د یبرا نهیهز نیسوق دهد.  اما ا تیموقع کینظر در نظرات خود در مورد محاسن  دیبه تجد

 نیو همچن د،یرا کاهش ده یریدهد که منطقه درگ یامکان را م نیاست.  به شما ا تیمز کیبلکه  ست،ین

آنها را از ترس  تی.  ندیروشن شده است، ارتقا ده یخود را که به تازگ یکند تا نفع شخص یبه شما کمک م

رسند، طرف مقابل قصد انجام آن ت یکه م یدارند تصور کنند که از هر کار لی.  مردم تمادیخود استنتاج نکن

که او به او  ییبار ملاقات کردند، جا کیآنها در ": دیریدر نظر بگ مزیتاورکیویداستان را از ن نیرا دارد.  ا
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بود. او را به سرعت به  انبریم کینیناآشنا برد. او گفت که ا یها ابانیداد تا به خانه برود. او را از خ شنهادیپ

اساس  رتعجب آور است؟  ما ب نقدریآن ا انیچرا پا  "رد را گرفت.  اخبار ساعت.مو 10خانه رساند که 

را از آنچه طرف مقابل  ریتعب نیبدتر میآسان است که عادت کن یلی.  خمیکرد هیفرض کیمانیهاترس

 یاز ادراک موجود فرد ناش یعیمشکوک اغلب به طور طب ریتفس کی.  میقرار ده دهد،یانجام م ایدیگویم

دهد که طرف مقابل  ینشان م اگرانباشد و به تماش "منیا"کار  نیرسد ا یبه نظر م ن،یشود.  علاوه بر ا یم

 نیحالت آن ا نیدهند در بدتر یانجام م ایندیگو یهر آنچه که آنها م ریتفس نهیواقعا چقدر بد است.  اما هز

رد  ایگرفته  دهیموضع ناد فیظر تراییشوند و تغ یتازه در جهت توافق کنار گذاشته م یها دهیاست که ا

است که طرف مقابل را مسئول مشکل  زی.  وسوسه انگدینکن سرزنشمشکل خود  یشوند.  آنها را برا یم

در کارخانه  نجایما را ا یقابل اعتماد است. هر بار که ژنراتور چرخش ریشرکت شما کاملاً غ".  دیخود بدان

آسان است که  یسرزنش کردن حالت  "شود. یدوباره خراب م و دیده یانجام م یکار بد د،یده یم سیسرو

 یکه طرف مقابل واقعاً مسئول است.  اما حت دیکن یاحساس م یگرفتار شد، به خصوص وقت آنتوان در  یم

به خود  یمعکوس دارد.  در صورت حمله، طرف مقابل حالت تدافع جهیاگر سرزنش موجه باشد، معمولاً نت

از  یبا حمله ا ایکند.  آنها دست از عجله خواهند برد،  یمقاومت م دییگو یچه شما مو در برابر آن ردیگ یم

 یدر مورد مشکل صحبت م یکند.  وقت یم ریسرزنش مردم را با مشکل درگ یابیخود پاسخ خواهند داد.  ارز

 دیدهیم سیما که شما سرو ی.  ژنراتور چرخشدیجدا کن دیکن یکه با او صحبت م یعلائم را از فرد د،یکن

 نیهفته کامل از کار افتاده بود. ا کیین بار برایسه بار در ماه گذشته است. اول نیدوباره خراب شده است. ا

آن را به حداقل  میتوانیکه چگونه م خواهمیم ییدارد. من از شما راهنما ازیژنراتور کارآمد ن کیکارخانه به 

 چه؟ ایمیکن تیاز سازنده شکا م،یده رییرا تغ یخدمات شرکت دیبا ایژنراتور ما. آ ی.  خطر خرابمیبرسان

 حیاست که آنها را صر نیمقابله با ادراکات مختلف ا یهااز راه یکی.  دیبحث کن گریکدیدر مورد تصورات 

 دیو صادقانه انجام ده حیصر یا وهیکار را به ش نیکه ا ی.  تا زمانمیبگذار انیو با طرف مقابل درم میکن

ممکن است  یبحث نیکند، چن نشمشکل سرز یرا برا یگرید ک،یبه نظر هر  نیاز طرف کیچیه نکهیبدون ا

 یهایمذاکره، نگران کیفراهم کند و بالعکس.  معمولاً در  دییگو یگرفتن آنچه م یجد یدرک آنها را برا
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بلند  یبا صداارتباط  ی.  برعکس، برقرارشوندیم یتلق «تیاهمیب» شوند،یطرف مقابل که مانع از توافق نم

 نیاز بهتر یکیتواندیم د،یبشنو دیو دوست دار دییبگو دیلیکه ما ییزهایکننده در مورد چو قانع

.  مذاکره بر سر انتقال دیانجام ده دیتوانیکننده ممذاکره کیعنوان باشد که شما به ییهایگذارهیسرما

 ندگانینما 1981تا  1974.  از سال دیریبه وجود آمد را در نظر بگ ایکه در کنفرانس قانون در یفناور

از حقوق  انوسیکنترل استفاده از اق یرا برا ینیو ژنو گرد هم آمدند تا قوان ورکیویدر ن ورکش 150حدود 

در  یکشورها ندگانیمقطع، نما کیکنند.  در  نیتدو ایگرفته تا استخراج منگنز در اعماق در یریگیماه

بتوانند از  ندخواست یآنها م یابراز کردند.  کشورها یتبادل فناورخود را به  دیحال توسعه علاقه شد

بدست آورند.   ایاستخراج معادن در بستر در یبرا یا شرفتهیپ زاتیو تجه یدانش فن یصنعت اریبس یکشورها

موضوع  نیو بنابرا دندیند لیتما نیا یدر ارضا یمشکل چیه افتهیتوسعه  یکشورها ریمتحده و سا الاتیا

بود  یآنها اشتباه بزرگ یبود، اما برا تیاهم یب آنهایجهت برا کیدانستند.  از  یم تیاهم یرا ب یفناور انتقال

 یبرا یعمل باتیکار کردن ترت یبرا یبدانند.  آنها با اختصاص زمان قابل توجه تیاهم یکه موضوع را ب

جذاب تر  اریدر حال توسعه بس یکشورها یمعتبرتر و برا اریخود را بس شنهادیممکن است پ ،یانتقال فناور

 یصنعت یبه آن پرداخته شود، کشورها دیکه بعداً با یموضوع به عنوان موضوع نیا رفتنگ دهیکنند.  با ناد

 یبرا یواقع زهیدر حال توسعه و انگ یبه کشورها ریچشمگ یارائه دستاوردها یرا برا یا نهیفرصت کم هز

آن ها  صوراتکه با ت دیباش ییاز دست دادند.  به دنبال فرصت ها گریبه توافق در مورد موضوعات د یابیدست

متفاوت از آنچه که انتظار  یامیباشد که پ نینگرش آنها ا رییتغ یراه برا نیبهتر دی.  شادیناسازگار عمل کن

 نینمونه بارز چن 1977المقدس در نوامبر  تیجمهور مصر به ب سی.  سفر سادات رئدیدارند به آنها بفرست

که چهار سال قبل به آنها  یمرد و کشور دند،ید یها سادات و مصر را دشمن خود م یلیاست.  اسرائ یاماقد

او  نکهیبر ا یمبن هایلیمتقاعد کردن اسرائ یتصور، برا نیا رییتغ یانجام داد.  سادات برا یا رانهیحمله غافلگ

متحده،  الاتیا ید مناقشه که حتمور یتختیدشمنانش پرواز کرد، پا تختیبه پا خواهد،یهم به صلح م

حرکت  نیبود.  بدون ا کیشر ،یدشمن ینشناخت.  سادات به جا تیآن را به رسم ل،یدوست اسرائ نیبهتر

 دشوار است. لیصلح مصر و اسرائ مانیپ یتصور امضا ک،یدرامات
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 ندیفرآ نیر آنها در ا.  اگدیبه آنها سهم بده جهیمشارکت دارند، در نت ندیدر فرآ نکهیاز ا نانیبا حصول اطم

 مهیب سریاست.  اگر کم یسادگ نیکنند.  به هم دییتوانند محصول را تا یم یشرکت نداشته باشند، به سخت

که او احساس خطر کند و در مقابل  ستیتعجب ن یجا د،ینبرد آماده شو یبرا یطولان یقیپس از تحق یالتیا

 خواهد،یم تیبا مسئول فهیوظ کیاو  ایکه آ دیدینپرس یشما مقاومت کند.  اگر از کارمند یریگ جهینت

 یریگ جهینت کیطرف مقابل  دیخواه یکه از آن ناراحت است.  اگر م دیشویکه متوجه م دیتعجب نکن

به  یدگی.  رسدیمشارکت ده جهیبه آن نت دنیرس ندیمهم است که آنها را در فرآ اریبس رد،ینامطلوب را بپذ

 سریبه کم نکهیکه قبل از ا میمطمئن شو دییایب"است:  نیشما تا آخر ا زهیموضوع دشوار است، غر نیا

مقررات موافقت  یبا بازنگر ادیبه احتمال ز سریحال، کم نیبا ا  ".میرا حل کرده ا زیهمه چ م،یشو کینزد

 سینو شیپ هیته یدر روند طولان گریگام کوچک د کیتنها  یکند که بازنگر یم اساحس رایکند، ز یم

ببرد.   نیشده خود را از ب لیتلاش کند تا مقررات تکم یکس نکهیکرد تا ا جادیاو را ا هیقررات اولاست که م

 نیانکردند تا قو یمقطع تلاش م کیدر  دپوستیسف یروها انهیم ،یجنوب یقایمحصول.  در آفر - دیتول

بحث در  یبرادپوستانیسفتماماً  یپارلمان تهیکم کیرا لغو کنند.  چگونه؟  با نشست در  بیتصو زیآم ضیتبع

 -خواهند بود یاثبات شوند، ناکاف ستهیشا شنهادهایپ نیحال، هر چقدر هم که ا نی.  با اشنهاداتیمورد پ

قسمت سخت را  دیستی.  شما مجبور نهندد یدهند انجام م یانجام م یاست که مردم وقت یهمان کار قاًیدق

 تشان،یماه لینه لزوماً به دل ب،یترت نی.  به ادیباش آن نقش داشته سینو شیپ هیاگر شما در ته دیرها کن

گنجانده نشده است.   یپوست اهیس چیخواهند بود که در آن ه یندیکه آنها محصول فرآ لیدل نیبلکه به ا

  ".میکه چگونه مشکلات شما را حل کن میبفهم میخواهیبرتر م دپوستانیما سف": دندیشنیم پوستاناهیس

توافق  کیطیاگر شرا یشروع مشکل بود.  حت یباشد، که برا "پوست دیبار مرد سف" گریتواند بار د یم نیا

 هیاز حذف آنها از روند ته یسوء ظن ناش لیمساعد به نظر برسد، طرف مقابل ممکن است آنها را صرفاً به دل

شود.  کل  یآسان تر م اریها کنند، توافق بس دهیبر ا تیرد کند.  اگر هر دو طرف احساس مالک سینو شیپ

حل در حال توسعه قرار راه کییذره خود را روبهذره نیاز طرف کیهر  رایز شود،یم تریمذاکره قو ندیفرآ

 کییاست که مذاکره کننده بر رو یشخصنشانه  از،یهر امت ر،ییتغ جهیو در نت طی.  هر انتقاد از شرادهندیم
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هر دو طرف را در بر  یشنهادهایپ یبه اندازه کاف که ابدییتکامل م یشنهادیگذارد.  پ یم یباق شنهادیپ

کردن طرف مقابل، آنها را زودتر  ریدرگ یتا هر کدام احساس کنند که مال خودشان است.  برا ردیگیم

ها در هر کجا که ممکن است  دهیا یاعتبار سخاوتمندانه برا ی.  اعطادیبخواه یی.  از آنها راهنمادیکن ریدرگ

دهد.  ممکن است مقاومت در برابر وسوسه  یم گرانیها در مقابل د دهیا نیدفاع از ا در یبه آنها سهم شخص

احساس  ،یاز محاسن اساس یدارد.  جدا یخوب جهینت یخود سخت باشد، اما بردبار یگرفتن اعتبار برا

 ایردیپذ یرا م شنهادیپ کیمذاکره کننده  ایآ نکهیا نییعامل در تع نیتنها مهم تر دیشا ندیمشارکت در فرآ

آنها  یخود را با ارزش ها شنهاداتیدر چهره: پ ییمحصول است.  صرفه جو ندیمعنا، فرآ کی.  به ریخ

کار را انجام  نیما ا"ند، یگو یطعم و مزه دارد.  مردم م "face-saving" ،یسی.  در زبان انگلدیمطابقت ده

شده است تا  جادیتظاهر ا یکه کم یمعن نی، به ا"چهره خود را حفظ کنند میتا به آنها اجازه ده میده یم

سوء  کینیدلالت بر تمسخر دارد.  ا زیآم نیبرود.  لحن توه شیپ یاجازه دهد بدون احساس بد یبه کس

است  یموضع قیفرد به تطب ازین هندهحفظ چهره است.  حفظ چهره نشان د تیتفاهم بزرگ از نقش و اهم

 گفتار و کردار گذشته خود دارد.  توافق با اصول خود و با  ایمذاکره  کیکه در 

 یدر مورد حکم دادگاه م ینظر یقاض کیکه  یشود.  زمان یموضوع مربوط م نیبه هم زین ییروند قضا

فقط  نکهیا یکند.  او به جا یحفظ م زین نیطرف یبلکه برا ،ییقضا ستمیس یخود و برا ینه تنها برا سد،ینو

دهد که  یم حی، توض"دیده یشما شکست م" دیبگو گریف دو به طر "دیشما برنده ا" دیطرف بگو کیبه 

خواهد نه به عنوان خودسر، بلکه به عنوان  یبا اصل، قانون و سابقه مطابقت دارد.  او م مشیچگونه تصم

مذاکره، افراد به مقاومت خود  کیکند.  اغلب در  ینم یمناسب ظاهر شود.  مذاکره کننده هم فرق یرفتار

که  لیدل نیقبول است، بلکه صرفاً به ا رقابلیغ تاًذا زیم یرو شنهادیکه پ لیدل نیه انه ب دهند،یادامه م

 یابه طرف مقابل اجتناب کنند.  اگر بتوان ماده را به گونه ینینشظاهر عقب ایاز احساس  خواهندیم

.  شروط مذاکره رندیذپیها آن را مبه نظر برسد، آن یاعادلانه جهیکرد تا نت یسازمفهوم ایکرد  انیمتفاوت ب

قبول بود  رقابلیشهردار غ یبرا یتبار آن در مورد مشاغل شهردار ییایبزرگ و جامعه اسپان هرش کینیشده ب

وعده  کیخود را اعلام کند و  میتصم طیکه توافق لغو شد و شهردار اجازه داشت همان شرا یتا زمان -
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است.   کنندگانخود مذاکره  ریق با اصل و با تصوتواف قیرا اجرا کند.  حفظ چهره مستلزم تطب یغاتیتبل

 دست کم گرفت. دیآن را نبا تیاهم

مشاجره تلخ، احساسات ممکن است مهمتر از صحبت باشند.   کیدر  ژهیمذاکره، به و کی.  در یجانیه

مشکل مشترک.   کییمشترک برا یراه حل افتنیینبرد آماده باشند تا برا یبرا شتریممکن است ب نیطرف

 کی.  احساسات از ندیآ یکنند به مذاکره م یاست و احساس خطر م ادیخطرات ز نکهیدم اغلب با درک امر

شود.  ترس ممکن است باعث خشم شود و خشم، ترس.   یم گریاحساسات در طرف د جادیطرف باعث ا

ساسات آنها و برساند.  ابتدا احساسات، اح انیپا ایمذاکره را به بن بست  کیاحساسات ممکن است به سرعت 

 ایآ  د؟یکن یم یاحساس عصب ای.  آدیمذاکره به خودتان نگاه کن نی.  در حدیو درک کن دیشما را بشناس

و احساسات آنها را درک  دیبه آنها گوش ده  د؟یهست یاز طرف مقابل عصبان ایمعده شما ناراحت است؟  آ

و  - تیعصبان ،یترس، نگران دیشا - دیردا یچه احساس دیسیباشد که بنو دیمف تانی.  ممکن است برادیکن

آنها انجام  یکار را برا نی.  همدیو آرامش داشته باش فساحساس اعتماد به ن دیسپس چگونه دوست دار

با آنها  توانیم یبه راحت کنند،یم یندگیرا نما شانیهاکه سازمان یکنندگان.  در برخورد با مذاکرهدیده

مانند شما  زیکه آنها ن دیداشته باش ادین احساسات رفتار کرد.  مهم است به صرفاً بدو ییهاعنوان سخنرانبه

دارند.  شغل آنها ممکن است در خطر باشد، ممکن است  یشخص یاهایو رو دهایترس ها، ام اسات،احس

که به طور  یگریداشته باشند و موضوعات د یا ژهیو تیوجود داشته باشد که در مورد آنها حساس یمسائل

شود.  شرکت  یبه مذاکره کنندگان محدود نم یمشکلات عاطف نیکنند.  همچن یآنها افتخار م خاص به

تر از تر و خصمانهساده یدگاهید یمؤسسه ممکن است حت کیاحساسات هستند.   یدارا زیکنندگان ن

چرا   ؟یهست یشود.  چرا عصبان یاحساسات م جادیباعث ا یزیچه چ دیداشته باشد.  از خود بپرس تیوضع

احساسات  ایهستند؟  آ انتقامدهند و به دنبال  یگذشته پاسخ م یها یتیآنها به نارضا ایهستند؟  آ یعصبان

در خانه با تجارت تداخل دارد؟  در  یمشکلات شخص ایکنند؟  آ یم تیسرا گریبه موضوع د یاز موضوع

خود به عنوان مردم  تیموجود یبرا را یدیتهد کسانیبه طور  هاینیو فلسط هایلیاسرائ انه،یمذاکرات خاورم

 ،یموضوع عمل نیترینیدر ع یاند که اکنون حتجاد کردهیدر خود ا یو احساسات قدرتمند کنندیاحساس م
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.  و حل شودیم رممکنیغ بایکه بحث درباره آن تقر یبه طور کند،ینفوذ م یآب در کرانه باختر عیمانند توز

خودشان در خطر است، آنها هر  یکنند که بقا یر، هر دو ملت احساس مبزرگت ریکه در تصو ییکند.  از آنجا

.  با افراد طرف دیریو آنها را مشروع بپذ دیکن انی.  احساسات را واضح بنندیب یاز نظر بقا م رایگریموضوع د

افراد  د،یدان یم" م،ییبگو ستی.  در مورد خودت صحبت کن  بد ندیمقابل در مورد احساساتشان صحبت کن

در  یحت یتوافق میستر یناراحت هستند. ما م اریشده است و بس یکنند با ما بدرفتار یرف ما احساس مط

ممکن  کنمیما است. من شخصاً فکر م ینگران  یعنی،یمنطق ریغ اییصورت حصول توافق حفظ نشود. منطق

 زیافراد طرف شما ن ایدارند. آ گرانیاست که د یاحساس نیاما ا م،یموضوع اشتباه کن نیاست در ترس از ا

بودن  ینه تنها بر جد حیبه کانون بحث صر اآنه ایقرار دادن احساسات خود «  احساس را دارند؟ نیهم

شود.  افراد با رها « فعالانه» شتریباشد و ب یشود مذاکرات کمتر واکنش یکند، بلکه باعث م یم دیمشکل تأک

 کنند. یار ممشکل ک یرو شتریشدن از بار احساسات ابراز نشده، ب

 ریو سا یدیناام ت،یمقابله با عصبان یراه موثر برا کیبخار خارج کند.  اغلب،  گریطرف د دیاجازه ده

 ییساده بازگو ندیفرآ قیاحساسات است.  افراد از طر نیاز ا ییرها یافراد، کمک به آنها برا یاحساسات منف

 ییزهایدرباره همه چ دیخواهیو م دییآیخانه م .  اگر بهآورندیبه دست م یروان ییخود رها یهایتینارضا

مطمئنم که  د،یبه من زحمت نکش»: دیاگر او بگو د،ییکه در دفتر کار اشتباه رخ داده است به شوهرتان بگو

صادق است.   زیامر در مورد مذاکره کنندگان ن نیهم  ".  می. از آن بگذردیارا پشت سر گذاشته یروز سخت

 کییاکنندهاگر مذاکره ن،یتر کند.  علاوه بر ارا آسان یمنطق بتاست بعداً صحرها کردن بخار ممکن 

ممکن است دست او را  ست،ین "نرم"به مردم خود نشان دهد که  جهیداشته باشد و در نت یعصبان یسخنران

 د،یرسبه توافق  تیکند تا اگر در نها هیخود تک یبه شهرت سرسخت تواندیدر مذاکره آزادتر کنند.  سپس م

کنار گذاشتن طرف مقابل،  اییجدل یها یقطع سخنران یرو، به جا نیاز او در برابر انتقاد محافظت کند.  از ا

 یها یتیکه نارضا دیو به آنها اجازه ده دینیدر آنجا بنش د،یکه خود را کنترل کن دیریبگ میممکن است تصم

 ییها تیموقع نیچن هستند،گوش دادن  دهندگان در حال یکه را ی.  هنگامزندیخود را بر سر شما بر

 یاتخاذ در حال یراهبرد برا نیبهتردیببرد.  شا نیمذاکره کننده را از ب نیآنها و همچن یدیممکن است ناام
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و  دیو بدون پاسخ به حملات آنها گوش ده یباشد که به آرام نیکند ا یخود را آزاد م یکه طرف مقابل صدا

 تیشما از ماده التهاب زا حما ب،یترت نی.  به ااوردیرا به زبان ب خودکلمه  نیرتا آخ دیبخواه ندهیگهگاه از گو

 یبرا یا ماندهیباق چیه اییکم ماندهیتا خودش صحبت کند، و باق دیکن یم قیرا تشو ندهیگو د،یکن یم یکم

که  ی.  رها کردن احساسات در صورتدیواکنش نشان نده یعاطف یها انی.  به طغدیگذار ینم یباق ریتبخ

تواند منجر به نزاع خشونت  یتواند خطرناک باشد.  اگر کنترل نشود، م یشود م یبه واکنش عاطف رمنج

 تهیتوسط کم 1950احساسات در دهه  ریمهار تأث یو مؤثر برا رمعمولیغ یهاکیاز تکن یکیشود.   زیآم

 یهایریبه درگ یدگیرس یراشده بود ب یاندازکار که در صنعت فولاد راه تیریگروه مد کی،یروابط انسان

قانون را اتخاذ کردند که تنها  نیا تهیکم یاستفاده شد.  اعضا یشدن به مشکلات جد لینوظهور قبل از تبد

 انیطغ کیبه  یبه طوفان گرانیکه د شودیامر باعث م نیشود.  ا یزمان عصبان کیتواند در  ینفر م کی

اشکال "را آسان تر کرد:  جاناتیه هیتخل ان،یطغ کیه ب دنیبخش تیبا مشروع نیخشم پاسخ ندهند.  همچن

کند تا احساسات خود را کنترل  یدارد که به افراد کمک م یگرید تیقانون مز نیا  "ندارد. نوبت او است.

چهره خود را  نیبنابرا د،یاست که شما کنترل خود را از دست داده ا یمعن نیقانون به ا نیکنند.  شکستن ا

نزاع،  کیدادن به  انیپا یکه برا داندیم ی.  هر عاشقدیاستفاده کن نینماد کاتاز حر  .دیده یاز دست م

 کیرا در  یسازنده ا یعاطف ریتواند تأث یکه م یدارد.  اعمال یگل رز قرمز راه دراز کیحرکت ساده آوردن 

، اظهار یمدرده ادداشتیکیدارد.   گریطرف د یبرا نهیبدون هز اییکم نهیکند، معمولاً هز جادیطرف ا

در آغوش گرفتن، غذا خوردن با  اینوه، دست دادن  یکوچک برا هیقبرستان، دادن هد کیاز  دیتاسف، بازد

اندک باشند.  در  نهیخصمانه با هز یعاطف تیبهبود وضع یبرا یارزشمند یهاهمه ممکن است فرصت -هم 

 تیکه مسئول یزمان یحت کند،یخنث یاحساسات را به طور مؤثر تواندیم یاز مواقع، عذرخواه یاریبس

 ی.  عذرخواهدیرساندن را قبول ندار بیقصد آس ایدیشناسینمتیعمل به رسم نیخود را در قبال ا یشخص

 .دیانجام ده دیتوان یباشد که م ییها یگذار هیسرما نیو پربازده تر نیتر نهیاز کم هز یکیممکن است 

Communicatlon است از ارتباط رفت و  یندیود ندارد.  مذاکره فرآوج یمذاکره ا چیبدون ارتباط ه

 نیب یحت ست،ین یارتباط هرگز کار آسان یمشترک.  برقرار میتصم کیبه  یابیبرگشت به منظور دست
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 یزندگ گریکدیسال با  یکه س ییمشترک دارند.  زوج ها اتیاز ارزش ها و تجرب یمیعظ نهیشیکه پ یافراد

را به  گریکدیکه  یافراد نیکه ب ستیتعجب آور ن ن،یشوند.  بنابرا یتفاهم مکرده اند، هنوز هر روز دچار سوء

 دایپ یفیکنند، ارتباط ضع یاحساس خصومت و بدگمان گریکدیشناسند و ممکن است نسبت به  ینم یخوب

متفاوت بشنود.  سه  یزیچ شهیهم باًیتقر بلکه طرف مقا دیانتظار داشته باش دیبا د،ییگو ی.  هرچه ممیکن

حداقل به  ایصحبت نکنند،  گریکدیکل بزرگ در ارتباط وجود دارد.  اولاً، ممکن است مذاکره کنندگان با مش

در  یسع گریشده و د میتسل گریاز طرف د نیاز طرف کینباشند که قابل درک باشند.  غالباً هر  یگونه ا

حوزه  ایار دادن اشخاص ثالث قر ریتحت تأث ی.  در عوض آنها صرفاً براداردبا آن ن یارتباط جد یبرقرار

 دنیرس یمذاکره کننده خود برا کیبا شر دنیرقص یتلاش برا یکنند.  آنها به جا یخود صحبت م هیانتخاب

خود را  یزندگ کیبخواهند شر نکهیا یبزنند.  آنها به جا نیکنند او را زم یم یقابل قبول، سع جهینت کیبه 

کنند.  اگر  بیکنند تماشاگران را به سمت گرفتن طرف ترغ یم یگام سازنده تر صحبت کنند، سع کیدر 

 است. رممکنیکاملاً غ نیطرف نیکنند، ارتباط مؤثر ب یباز یدر گالر نیاز طرف کیهر 

مشکل در  نیدوم نیشما را نشنوند.  ا یممکن است صدا د،یو واضح با آنها صحبت کن میاگر مستق یحت

 دییگو یبه آنچه شما م یرسد به اندازه کاف یمردم به نظر مکه چقدر  دیارتباط است.  توجه داشته باش

مذاکره،  کی.  در دیتکرار کن ندآنچه را که آنها گفته ا دیتوان یکنند.  احتمالاً اغلب اوقات، شما نم یتوجه نم

نکته پاسخ  نیچگونه به آخر د،ییبگو دیخواهیبعداً چه م نکهیممکن است آنقدر مشغول فکر کردن در مورد ا

به حرف طرف مقابل  دیکه فراموش کن دیکنیفکر م د،یکنیخود را طرح م یچگونه بحث بعد ایدیدهیم

تا به  دیخود گوش ده هیحوزه انتخاب یبه صدا یشتریب دقتممکن است با  ایدیگو ی.  الان مدیگوش ده

.  آنها دیآنها پاسخ دهمذاکره را به  جینتا دیهستند که با یدهندگان شما کسان یطرف مقابل.  به هر حال، را

 قیبه آنها توجه دق دیکه بخواه ستیتعجب ن ی.  جادیکن یراض دیکن یم یهستند که شما سع یکسان

 یمشکل ارتباط نیوجود ندارد.  سوم یارتباط د،یشنو یطرف مقابل را نم یحرف ها اگر.  اما دیداشته باش

که مذاکره  یزمان یکند.  حت ریه تعباشتبا یگریممکن است د د،یگو یم یکیسوء تفاهم است.  آنچه 

 ادب کیدود در  یها گنالیتواند مانند ارسال س یم یگریبه د یکیاتاق هستند، ارتباط از  کیکنندگان در 
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 شتریب ریاحتمال سوء تعب کنند،یمختلف صحبت م یهابه زبان نیکه طرف ییبه نظر برسد.  در جا دیشد

راه » یسیاست که در انگل یمثبت یظاهراً فاقد معنا« سازش»کلمه  ،ی.  به عنوان مثال، در زبان فارسشودیم

دارد مانند  یمنف یدارد، اما فقط معنا« کنند یتوانند با آن زندگ یکه هر دو طرف م یراه انیم یحل

که  یاست، کس« مدخله» یبه معنا یدر فارس «یانجیم»کلمه  ب،یترت نیبه هم«.  صداقت ما به خطر افتاد»

 یآزاد یکل سازمان ملل متحد، برا ریدب م،ی، والدها1980سال  لیر حال بار زدن است.  در اواناخوانده د

را که بنا به گزارش  یسخنان رانیا یمل ونیزیو تلو ویکه راد یزمانپرواز کرد.   رانیبه ا ییکایآمر یهاگروگان

، «آمده ام تا مصالحه کنم یانجیم کیمن به عنوان »پخش کرد:  یها در بدو ورود به تهران به زبان فارس

 به عقب افتاد. یاو به طور جد یتلاش ها

سه مشکل  نیسنگسار شد.  در مورد ا نیخشمگ انیرانیاو توسط ا نیساعت از پخش، ماش کیدر فاصله 

به گوش  ازی.  ندیکن قیشود تصد یو آنچه را که گفته م دیتوان کرد؟  فعالانه گوش ده یچه م یارتباط

مذاکره مداوم.  گوش دادن به  کیتحت فشار  ژهی، اما خوب گوش دادن دشوار است، به واست یهیدادن بد

 یو آنچه را که م دیاحساسات آنها را احساس کن د،یدهد که درک آنها را درک کن یامکان را م نیشما ا

 زین ندیگو یبلکه آنچه را که م د،یشنو ی.  گوش دادن فعال نه تنها آنچه را که مدیبشنو ندیخواهند بگو

من درست متوجه شدم که  ایآ": دییو بگو دیصحبت را قطع کن یو گهگاه دیبخشد.  اگر توجه کن یبهبود م

روال را پشت  کیکشند، نه فقط  یطرف مقابل متوجه خواهد شد که آنها فقط زمان را نم  "...؟ دییگو یم

واهند کرد.  گفته شده که خ تیشدن و درک شدن احساس رضا دهیاز شن نیگذارند.  آنها همچن یسر م

شده اند.   دهیکه شن دیاست که به آنها اطلاع ده نیا دیبده مقابلبه طرف  دیتوان یکه م یازیامت نیارزان تر

شود، از طرف مقابل  یبه آنچه گفته م قیاستاندارد گوش دادن خوب عبارتند از: توجه دق یها کیتکن

 نان،یعدم اطم ایکند و در صورت وجود هرگونه ابهام  انیمنظور خود را با دقت و واضح ب قاًیدق میبخواه

بلکه آنها را  د،ینکن انیرا ب یکه پاسخ دیگوش دادن قرار ده نیخود را در ح فهیشود.  وظ اردرخواست تکر

 یلی.  خدیریرا در نظر بگ شانیها تیو محدود ازهای.  ادراکات، ندیدرک کن نندیب یهمانطور که خودشان م

در  یتیگونه مشروع چیهنکنند و به  یادیدانند که به پرونده طرف مقابل توجه ز یم یخوب کیترا تاک نیها ا
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 ندیگو یکند.  اگر آنچه را که آنها م یمذاکره کننده خوب برعکس عمل م کیخود اعتراف نکنند.   دگاهید

 ی.  وقتدیا دهیرا نشنممکن است باور کنند که آنها  د،یکن یکه آنها را درک م دیو نشان ده دینکن قیرا تصد

.  دیکنند که شما هنوز منظور آنها را درک نکرده ا یم د،تصوریده حیرا توض یمتفاوت دگاهید دیکن یم یسع

آن را  دیاو با نیبنابرا د،یگو یم یگرید زیمن نظرم را به او گفتم، اما او اکنون چ"آنها با خود خواهند گفت: 

کنند که چگونه استدلال خود  یفکر م نین به حرف شما، به اگوش داد یسپس به جا  "درک نکرده باشد.

 یکه آنها را درک م دی.  پس نشان دهدیبار شما آن را درک کن نیا دیکنند تا شا انیب دیجد یشرا به رو

صورت  نیبه ا تینه. از نظر شما وضع ایکنم  یدنبال م ،ییگو یآنچه را که به من م نمیبگذار بب".  دیکن

 "است...

آنها  یو قدرت ادعا دیکن انیآنها مثبت ب دگاهیآن را از د د،یکنیاند تکرار مور که آنچه را که آنها گفتههمانط

نه.  ایدهم  حیتوانم آن را توض یم نمی. بگذار ببیدار یمورد قو کیتو " د،یی.  ممکن است بگودیرا روشن کن

حال کاملاً درک کند و با  نیند در عتوا ی.  فرد مستیدرک، موافقت ن "دهد... یروش به من دست م نیا

 یکه درک م دیآنها را متقاعد کن دیکه نتوان یکاملاً مخالف باشد.  اما تا زمان دیگو یآنچه طرف مقابل م

.  پس از دیده حیآنها توض یخود را برا دگاهید دیممکن است نتوان نند،یب یکه آنها چگونه آن را م دیکن

 دی.  اگر بتواندیبازگرد د،یکرد دایآنها پ شنهادیکه در پ یسپس با مشکلات د،یردمورد آنها را مطرح ک نکهیا

 یوگوشانس شروع گفت د،یو سپس آن را رد کن د،یآنها را مطرح کن یادعا توانندیبهتر از آنچه آنها م

نند شما ک اورکه ب دیرسانیاحتمال را به حداقل م نیو ا دیرسانیرا به حداکثر م هایستگیسازنده در مورد شا

 یم یاوقات به راحت یبا طرف مقابل صحبت کن  گاه  ی.  حرف بزن تا بفهمدیاآنها را اشتباه متوجه شده

را  یشخص ثالث دیکن ینم ی.  شما سعستی.  محاکمه هم نستیبحث ن کیتوان فراموش کرد که مذاکره 

مذاکره با  کیاگر قرار باشد   .ندینشیم زیبا شما پشت م دیمتقاعد کن دیخواه یکه م ی.  شخصدیمتقاعد کن

به توافق  دنیرس یاست که در تلاش برا یدو قاض تیبه وضع هیشب تیشود، وضع سهیمقا یروند قانون کی

و با  دینقش قرار ده نیخود را در ا دیکن یپرونده هستند.  سع کیدر مورد  یریگ میتصم یدر مورد چگونگ

 نی.  در ادیداشته باش یبا او نظر مشترک دیخواه یکه م دینک فتارهمکار ر یشماره مقابل خود به عنوان قاض
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 اید،یکن ینامزد ریدرگ د،یمشکل سرزنش کن یکه طرف مقابل را برا ستیبه وضوح متقاعد کننده ن نه،یزم

را متفاوت  تیدهند که وضع صیتشخ حاًیکمک خواهد کرد که صر نی.  برعکس، ادیخود را بلند کن یصدا

مسلط و حواس  ریکاهش تأث یبروند.  برا شیبا مشکل مشترک پ یبه عنوان افرادکنند  یو سع نندیب یم

و  یخصوص یابزارها جادیو اشخاص ثالث داشته باشند، ا یکه ممکن است مطبوعات، مخاطبان خانگ یپرت

 جلسهبا محدود کردن اندازه  دیتوان یم نیاست.  همچن دیارتباط با طرف مقابل مف یبرقرار یمحرمانه برا

 شرفتی، پ1954در سال  ستی.  به عنوان مثال، در مذاکرات مربوط به شهر تردیوه، ارتباط را بهبود ببخشگر

 ئتیه یسه مذاکره کننده اصل نکهیمتحده حاصل شد تا ا الاتیو ا ایتانیبر ،یوگسلاوینیدر مذاکرات ب یکم

 یوع به ملاقات کردند.  مشر یخصوصخانه  کیدر  یررسمیو غ ییبزرگ خود را رها کردند و به تنها یها

 یها مانیپ"به  "باز به طور آشکار یها مانیپ" لسونیشعار جذاب وودرو و رییتغ یمورد خوب برا کیتوان 

کنند،  یمذاکره شرکت م کیکه چند نفر در  ستیکرد.  مهم ن جادیا "وارد شد یباز که به طور خصوص

 نفر در اتاق حضور نداشته باشند. از دو شیشود که ب یگرفته م یمهم معمولا زمان ماتیتصم

ها و  زهیانگ نیاز طرف کیاز مذاکرات، هر  یارینه در مورد آنها.  در بس د،یدر مورد خودتان صحبت کن

 کیتر است که کنندهحال، قانع نیکنند.  با ا یداده و محکوم م حیمقاصد طرف مقابل را به طور مفصل توض

احساس »چرا:  ایاند داده امانج یآنها چه کار نکهیتا ا میکن فیآن بر شما توص ریمشکل را بر حسب تأث

 کیتو " یبه جا "میکن یم ضیما احساس تبع".  «یتو حرفت را شکست» یبه جا« امشده دیناام کنمیم

 ایرندیگ یم دهیکه آنها معتقدند نادرست است، شما را ناد دیبکن ی.  اگر در مورد آنها اظهارات"نژادپرست

در مورد احساس  یا هیانیب دنیکرد.  اما به چالش کش نخواهندشما تمرکز  یوند.  آنها بر نگرانش یم یعصبان

 افتیکه مانع از در دیکنیمنتقل م یواکنش تدافع ختنیشما دشوار است.  شما همان اطلاعات را بدون برانگ

 یاست.  وقت ادیبلکه ز ست،یکم ن یلیمشکل ارتباط خ ی.  گاهدیهدف صحبت کن ی. براشودیها مآن

 یافشا گر،یبمانند.  در مواقع د یاز افکار ناگفته باق یاست، بهتر است برخ ادیز رستو درک ناد تیعصبان

تر.  اگر به من اطلاع به توافق را دشوارتر کند تا آسان دنیشما ممکن است رس یریپذانعطاف زانیکامل م

دلار  90000 تامن گفتم حاضرم  نکهیبعد از ا د،یدلار بفروش 80000 متیرا به ق یاخانه دیکه حاضر دیده
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شما فقط سکوت کرده  نکهیتا ا میمواجه شو یشتریانعقاد معامله با مشکل ب یبپردازم، ممکن است برا

ارتباط برقرار  یزیبا چه چ دیخواه یکه م دیمهم، بدان هیانیب کیانیاست: قبل از ب نیا اتی.  اخلاقدیباش

 کند.  یم الرا دنب یاطلاعات چه هدف نیکه ا دیو بدان د،یبفهم ایدیکن

 حیمقابله با مشکلات ادراک، احساسات و ارتباطات توض یکه برا ییها کیکار را دارد.  تکن نیبهتر یریشگیپ

به مشکلات مردم قبل از  یدگیرس یزمان برا نیحال، بهتر نیکنند.  با ا یکار م یداده شد معمولاً به خوب

با طرف مقابل است  یو سازمان یرابطه شخص کیجادیا یبه معنا نیدم است.  اشدن به مشکلات مر لیتبد

مذاکره  یساختار باز یبه معنا نیمذاکره حفظ کند.  همچن یتواند افراد هر طرف را در برابر ضربه ها یکه م

 یاساس یهاشدن در بحث ریو نفس افراد را از درگ کندیرا از رابطه جدا م یاست که مشکل اساس یابه گونه

کند.  نسبت  ی.  شناخت شخص طرف مقابل واقعا کمک مدیکن جادیا یرابطه کار کی.  کندیمحافظت م

است که شخصاً  یآسانتر از شخص اریبس «گریطرف د»انتزاع ناشناخته به نام  کیبه  یطانیدادن مقاصد ش

کاملاً متفاوت از  دوست کیدوست  یحت ایدوست  کیهمکار،  کی،یهمکلاس کی.  برخورد با دیشناس یم

مذاکره  د،یکن لیتبد دیشناس یکه م یرا به فرد بهیغر کیدیبتوان عتری.  هر چه سرتاس بهیغر کیبرخورد با 

از اعتماد  یا هی.  شما پادیدار یآنها از کجا آمده اند مشکل کمتر نکهیآسان تر خواهد شد.  شما در درک ا

 نی.  از بدیدار ناروان و آش یارتباط ی.  روال هادیبنا کن بر آن دیتوان یمذاکره دشوار م کیکه در  دیدار

قبل از شروع  یرابطه ا نیچن جادیراحت تر است.  زمان ا یررسمیغ یشوخ کیاییشوخ کیبردن تنش با 

ملاقات  یبرا یی.  راه هادیکسب کن یآنها اطلاعات یو در مورد علاقه و ناپسند دیمذاکره است.  آنها را بشناس

آن درنگ  انیو بعد از پا دیمذاکره زودتر به گفتگو برس عقبل از شرو دیکن ی.  سعدیکن دایآنها پبا  یررسمیغ

را قرض  یتواند کتاب خاص یم ایبود که از دشمن بپرسد آ نیا نیفرانکل نیمورد علاقه بنجام کی.  تکندیکن

 یبه او لطف نید فرانکلکند که بدان یم یشود و به او احساس راحت یامر باعث تملق فرد م نی.  اردیبگ

 ییارویدر رو بیعنوان رقکنندگان خود را بهنه با مردم.  اگر مذاکره دیمشکل روبرو شو ابدهکار است.  ب

رسد  یبه نظر م نه،یزم نیدشوار است.  در ا یشان از مشکل اساسجدا کردن رابطه نند،یبب یشخص یرودررو

 بیترت نیاست و به ا گریشخصاً متوجه طرف د دیگو یمذاکره کننده در مورد مشکل م کیکه  یزیهر چ
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داشته باشند و منافع مشروع  یو واکنش یدارند که حالت تدافع لیتما نیاز طرف کیشود.  هر  یم افتیدر

در جست و  یکیخود را به عنوان شر نیطرف نکهیا یراه مؤثرتر برا کی.  رندیبگ دهیناد یطرف مقابل را به کل

 از آنها تصور کنند. کیهر  یبرا دمنصفانه و سودمن یبه توافق دنیرس یبراسرسخت و کنار هم  یجو

کنند،  یو آذوقه محدود با هم نزاع م رهیکه بر سر ج اینجات در در قیقا کیمانند دو ملوان غرق شده در 

را به  یگریبه عنوان دشمن شروع کنند.  هر کدام ممکن است د گریکدیدنیمذاکره کنندگان ممکن است با د

را از مردم جدا  ینیمشکلات ع واهندخ یزنده ماندن، آن دو ملوان م ی.  اما برارندیمانع در نظر بگ کیعنوان 

 یغذا.  آنها م ایدارو، آب  ه،یکنند، چه به سا ییاز آنها را شناسا کیهر  یازهایخواهند ن یکنند.  آنها م

مشکلات  ریمشکل مشترک در کنار سا کیرا به عنوان  ازهاین نیخواهند جلوتر رفته و برآورده شدن ا

.  ملوانان که خود را رندینجات به ساحل در نظر بگ قیگرفتن آب باران و رساندن قا ،یمشترک مانند نگهبان

 یمنافع متضاد خود را آشت توانندیبهتر م دانند،یمشکل متقابل م کیحل  یبرا یجانب یهاتلاش ریدرگ

ببرند.  به طور مشابه با دو مذاکره کننده.  هر چقدر هم که  شیمنافع مشترک خود را پ نیدهند و همچن

 نیدوستانه ب یآشت کیبه  میتوانیبهتر م یما وجود داشته باشد، من و شما زمان نیب یدشوار یصروابط شخ

و مشترکاً با آن روبرو  میریمشکل مشترک بپذ کیرا به عنوان  فهیکه آن وظ میمختلف خود برس قیعلا

کند،  رییغچهره به چهره به طرف مقابل ت یریاز جهت گ دیبه طرف مقابل کمک کن نکهیا ی.  برامیشو

تاجر،  پلمات،ی]د میهست لیما هر دو وک د،ینیبب".  دیبگذار انیممکن است موضوع را به صراحت با آنها در م

که من را  میبرس یفقبه توا یبه سخت م،یمنافع شما را برآورده کن میکن یما سع نکهی[. مگر ارهیخانواده، و غ

از   ".میخود را ارضا کن ی.  چگونه منافع جمعمیکن همشکل نگا نیبا هم به ا دییایکند، و بالعکس. ب یراض

ها به آن وستنیو با اقدامات خود، پ دیکن یکنار هم تلق ندیفرآ کیعنوان مذاکره را به دیتوانیم گر،یطرف د

خود  یو جلو دینیبنش زیسمت م کیکلمه در  یواقع یمعناکه به  کندیکمک م نی. ادیآن را مطلوب کن

 یبرا ییدهد.  اگر مبنا یکه مشکل را نشان م یگرید زیهر چ ایینقشه، کاغذ خال رداد،.  قرادیداشته باش

 یباشد، سع زیبهتر است.  اما رابطه شما هر چقدر هم که مخاطره آم یلیخ د،یکرده ا جادیاعتماد متقابل ا
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ق و ادراکات یبا علا -که در آن شما دو نفر  دیساختار ده یجانب تیفعال کیبه عنوان مذاکره را  دیکن

 .دیشو یمشترک روبرو م فهیوظ کیبه طور مشترک با  -تان  یعاطف یریمتفاوت و درگ

به کار کردن  دی.  بادیو فراموشش کن دیبار انجام ده کیدیکه بتوان ستین یجدا کردن مردم از مشکل کار

آن برخورد  یستگیانسان و با مشکل در شا کیاست که با مردم به عنوان  نیا یاساس کردیرو  یادامه بد

 است. یموضوع سه فصل بعد ی.  نحوه انجام دوممیکن

 ها تینه موقع دیتمرکز کن قیبر علا 3

 یم یگریخواهد پنجره باز شود و د یم یکی.  دیریکتابخانه را در نظر بگ کیدو مرد در  یداستان دعوا

 کیکنند:  یطرف و آن طرف بحث م نیآن را باز بگذارند، ا دیچقدر با نکهیواهد بسته شود.  آنها در مورد اخ

 یکیاو از   دی.  کتابدار را وارد کندکن ینم یهر دو را راض یراه حل چیراه، سه چهارم راه.  ه مهیشکاف، در ن

خواهد  یپرسد که چرا م یم یگریاو از د  "تازه. یهوا یبرا"خواهد پنجره باز شود:  یپرسد که چرا م یم

را در اتاق مجاور باز  یفکر کردن، او پنجره ا قهیدق کیپس از   ".سینو شیاز پ یریجلوگ یبرا"بسته شود: 

 یراه حل عاقلانه، منافع، نه مواضع را آشت کییکند.  برا یوارد م سیش نویتازه را بدون پ یکند و هوا یم

تضاد  نیرسد مشکل طرف یکه به نظر م ییاز مذاکرات است.  از آنجا یاریاز بس یداستان نمونه ا نی. ادیده

دارند درباره مواضع فکر و  لیتما عتاًیموضع است، طب کیکه هدف آنها توافق بر سر  ییمواضع است و از آنجا

م شده اعلایها تیموقع یرسند.  کتابدار اگر فقط رو یاغلب به بن بست م ندیفرآ نیو در ا -صحبت کنند 

را ابداع کند.  در عوض، او به  یتوانست راه حل یکرد، نم یبسته بودن پنجره تمرکز م ایباز  یعنیدو مرد 

 قیها و علا تیموقع نیتفاوت ب نی.  ادکر ینگاه م سینو شیتازه و بدون پ یهوا یعنیآنها  یمنافع اساس

 ست،یمذاکره در مواضع متضاد ن کیدر  یکند.  مشکل اساس یمشکل را مشخص م قیمهم است.  علا اریبس

 :ندیبگو نیهر طرف است.  ممکن است طرف یهاو ترس هایها، نگرانخواسته ازها،ین نیبلکه در تضاد ب

 100000. او میما مخالف" ای  ".ردیتوسعه املاک و مستغلات را بگ یمن در تلاشم تا او را وادار کنم که جلو

تر، مشکل  یاما در سطح اساس  "پردازم. یدلار نم 95000از  شتریب یپن کیخواهد. من  یخانه م یدلار برا

 ازیدلار ن 100000او حداقل به " ای  "خواهم. یدارد، من آرامش و سکوت م ازیاو به پول نقد ن"است:  نیا
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خانه  یدلار برا 95000از  شیحساب کند. من به خانواده ام گفتم که ب هیدارد تا با همسر سابقش تسو

دهد.  آنها  یم زهیبه مردم انگ قیهستند.  علا قیگونه خواسته ها و دغدغه ها، علا نیا  "کنم. یپرداخت نم

 میاست که شما در مورد آن تصم یزیشما چ تی.  موقعتندمتحرکان خاموش پشت سرگشته مواضع هس

صر و صلح م مانی.  پدیریبگ یمیتصم نیاست که باعث شده شما چن یزیشما همان چ قی.  علادیگرفته ا

 ینگاه کردن به پشت مواضع را نشان م یمسدود شد، سودمند دیویدر کمپ د 1978که در سال  لیاسرائ

که مصر و  یمصر را اشغال کرده بود. زمان نایس رهیشبه جز 1967 روزهاز زمان جنگ شش  لیدهد.  اسرائ

بر حفظ  لیگار بود.  اسرائصلح با هم نشستند، مواضع آنها ناساز یمذاکره برا یبرا 1978در سال  لیاسرائ

مصر بازگردانده  تیبه حاکم نایاز س نچیمصر اصرار داشت که هر ا گر،ید یاصرار داشت.  از سو نایاز س یبرخ

را  نایدهد که س یرا نشان م یاحتمال یکه خطوط مرز دندیکش یم ییشود.  بارها و بارها، مردم نقشه ها

قبول بود.  بازگشت به  رقابلیمصر کاملا غ یراه برا نیا کند.  سازش در یم میتقس لیمصر و اسرائ نیب

 ی.  نگاه به منافع آنها به جادقبول بو رقابلیغ لیاسرائ یبود به همان اندازه برا 1967که در سال  یتیوضع

 یهاتانک خواستندیاست.  آنها نم تیدر امن لیارائه شود.  منافع اسرائ یمواضع آنها باعث شد تا راه حل

از  نایبود.  س تیآماده باشند تا در هر زمان از آن عبور کنند.  منافع مصر در حاکم شانیمرزها در یمصر

و  هایها، فرانسوترک ها،یروم ها،یونانیها تسلط از مصر بود.  مصر پس از قرن یزمان فراعنه بخش

 یفاتح خارج کیرا به  ینیکامل خود را به دست آورده بود و قرار نبود سرزم تیحاکم راًیاخ هاییایتانیبر

 واگذار کند. گرید

را  نایموافقت کردند که س یبا طرح لیاسرائ نیبگ ریجمهور سادات مصر و نخست وز سیرئ د،یویدر کمپ د

کند.   نیرا تضم لیاسرائ تیهمچنان امن ع،یکردن مناطق وس یرنظامیکامل مصر بازگرداند و با غ تیبه حاکم

.  ستندین لیاسرائ کیوجه نزد چیبه ه یمصر یاما تانک ها د،یآ یدر م پرچم مصر در همه جا به اهتزاز

 تیموقع نیمعمولاً چند یهر علاقه ا یکند.  اولاً، برا یکار م لیمواضع به دو دل یدادن منافع به جا یآشت

، کنند یموضع را اتخاذ م نیآشکارتر یتواند آن را ارضا کند.  اغلب مردم به سادگ یممکن وجود دارد که م

که به دنبال  یرا حفظ کنند.  هنگام نایاز س یقصد دارند بخش نکهیمثال، در اعلام ا یبرا ل،یمانند اسرائ
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که نه تنها  دیابیرا ب ینیگزیجا تیموقع دیتوانیاغلب م د،یگردیدر پشت مواضع مخالف م یزشیمنافع انگ

ها بود.   نهیگز نیاز ا یکیکردن  یرنظامیغ نا،ی.  در سکندیبرآورده م زیمنافع شما، بلکه با منافع آنها را ن

 اریدر پشت مواضع متضاد، منافع بس رایکارساز است، ز زیمواضع ن نیسازش ب یدادن منافع به جا یآشت

منافع متضاد  نیقرار دارد تا موارد متضاد.  در پشت مواضع مخالف، منافع مشترک و سازگار و همچن یشتریب

با منافع  دیما است، با ضعکه چون مواضع طرف مقابل مخالف موا میرض کنف میدار لینهفته است.  ما تما

بخواهند به ما حمله کنند.  اگر ما  دیپس آنها با م،یدر دفاع از خود دار یمخالفت کرد.  اگر ما منافع زیآنها ن

حال، در  نیا به حداکثر رساندن آن باشد.  با دیپس نفع آنها با م،یکه رانت را به حداقل برسان میعلاقه دار

را نسبت به  یشتریب اریسازگار بس ایوجود منافع مشترک  ،ییربنایمنافع ز قیدق یاز مذاکرات، بررس یاریبس

دارد نگاه  یکه مستاجر با صاحبخانه احتمال یموارد مخالف آشکار خواهد کرد.  به عنوان مثال، به منافع

 یم یآدرس دائم کیخواهد.  مستاجر  یت مخواهند.  صاحبخانه مستاجر ثاب ی. هر دو ثبات م1: دیکن

کند.   یکنند.  مستاجر قرار است در آنجا زندگ ینگهدار ی. هر دو دوست دارند آپارتمان را به خوب2.  هدخوا

. هر دو علاقه مند به 3دهد.   شیشهرت ساختمان را افزا نیخواهد ارزش آپارتمان و همچن یصاحبخانه م

 هستند. گریکدیرابطه خوب با 

 یمالک پاسخگو م کیخواهد که اجاره بها را به طور منظم پرداخت کند.  مستاجر  یاحبخانه مستاجر مص

داشته باشند که با هم تضاد نداشته باشند  یلازم را انجام دهد.  آنها ممکن است منافع راتیخواهد که تعم

برخورد با رنگ تازه نداشته باشد به  یلی. ممکن است مستاجر تما1اما صرفاً متفاوت باشند.  به عنوان مثال: 

. 2آپارتمان ها را بپردازد.   گرید یزیرنگ آم یها نهیخواهد هز یدارد.  صاحبخانه نم تیکه به آن حساس

خواهد و ممکن است تا فردا آن را بخواهد.  مستاجر با  یپرداخت اجاره ماه اول را م شیپ نیصاحبخانه تضم

 نیبا ا یبعداً متفاوت باشد.  وقت ایممکن است در مورد پرداخت فردا  ،آپارتمان خوب است نیا نکهیعلم به ا

شود، منافع مخالف در به حداقل رساندن رانت و حداکثر کردن بازده  یم دهیمنافع مشترک و متفاوت سنج

 میتقس یمدت، توافق برا یرسد.  منافع مشترک احتمالاً منجر به اجاره طولان یقابل کنترل تر به نظر م

رابطه خوب خواهد شد.  منافع  کیبه نفع  گریکدیقیتطب یبهبود آپارتمان و تلاش هر دو طرف برا نهیهز
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رنگ  دیآپارتمان به شرط خر یزیرنگ آم یپرداخت فردا و توافق صاحبخانه برا شیمتفاوت ممکن است با پ

ود، و بازار آپارتمان ه شیتسو دیاست که با یزیاجاره تنها چ قی.  مقدار دقابدیقیتوسط مستاجر، با هم تطب

شود  یم ریامکان پذ لیدل نیبه ا قاًیکند.  توافق اغلب دق فیتعر یممکن است آن را به خوب یاجاره ا یها

.  نسبتاً دیفروشنده کفش ممکن است پول و کفش را دوست داشته باش کیکه منافع متفاوت است.  شما و 

برعکس است: شما کفش را بهتر  تیشما، وضع یاست.  برا فشاز علاقه او به ک شتریعلاقه او به پنجاه دلار ب

توانند به  یرو معامله.  منافع مشترک و منافع متفاوت اما مکمل هر دو م نی.  از ادیاز پنجاه دلار دوست دار

 توافق عاقلانه عمل کنند. کییسازنده برا یعنوان بلوک ها

 یمنافع مشخص است.  چگونگ یها برا تیسود نگاه کردن به موقع  د؟یده یم صیرا تشخ قیچگونه علا

آن ممکن است  یربنایاست.  منافع ز حیموضع احتمالاً مشخص و صر کیانجام آن کمتر مشخص است.  

 ادیو به  دیکن درکمنافع مربوط به مذاکره را  دیتوانیناسازگار باشد.  چگونه م دینشده، ناملموس و شا انیب

 کیتکن کی  "به اندازه کشف منافع شما مهم است؟  بپرس چرا؟ که کشف منافع آنها حداقل دیداشته باش

 دیو از خود بپرس دیکن یبررس رندیگ یرا که م ی.  هر موضعدیآنها بگذار یاست که خود را به جا نیا یاساس

اجاره پنج ساله سال به سال  کیاجاره بها را در  هدد یم حیبه عنوان مثال، چرا صاحبخانه شما ترج  "چرا؟"

از  یکیها، احتمالاً  نهیهز شیمحافظت در برابر افزا د،یکه ممکن است به دست آور یکند؟  پاسخ ریتعم

کند.  اگر  یرا اتخاذ م یخاص تیکه چرا موقع دیاز خود صاحبخانه بپرس دیتوان یم نیاوست.  همچن قیعلا

 ایها ترس دها،یام ازها،یدرک ن یبلکه برا ت،یموقع نیا هیتوج یکه نه برا دیکن وشنر د،یکنیکار را م نیا

اجاره  دیخواه یم نکهیجونز، از ا یشما، آقا یدغدغه اساس"در خدمت است.   تیموقع نیکه ا ییهاخواسته

 نیدتریاز مف یکی.  دیبه انتخاب آنها فکر کن  "چرا نه؟" دیبپرس  "ست؟یاز سه سال اجرا نشود، چ شینامه ب

ها درخواست شما از آن نندیبیرا که طرف مقابل م یاصل میتصماست که ابتدا  نیا قیکشف علا یها براراه

سد راه  یاند.  چه منافعرا نگرفته میها آن تصمکه چرا آن دیو سپس از خود بپرس دیکن ییشناسا د،یکنیم

اکنون ذهن آنها  دیاست که بفهم نیشروع ا طهنق د،یده ریینظر آنها را تغ دیخواه یآنهاست؟  اگر م

پنجاه و دو  یبر سر آزاد 1980در سال  رانیمتحده و ا الاتیا نینوان مثال، مذاکرات بکجاست.  به ع
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دانشجو گروگان گرفته شده بودند  انیجو زهیمتحده که در تهران توسط ست الاتیو پرسنل سفارت ا پلماتید

ل صرفاً با نگاه اختلاف وجود داشت، مشک نیحل ا یبرا یاز موانع جد یانبوهکه  ی.  در حالدیریرا در نظر بگ

گروگان ها را آزاد »روشن بود:  کایشود.  خواسته آمر یروشن م یمعمول یرهبر دانشجو کیکردن به انتخاب 

 مهبه آنچه در ترازنا هیشب یزیچ دیاز رهبران دانشجو با کی، انتخاب هر 1980 یسالها شتریدر ب.  «دیکن

 نشان داده شده است، باشد. ریز

گروگان  یفور یآزاد یبرا ایآ"کوستلون مواجه شد:  یرانیا یرهبر دانشجو کی: یفعل . انتخاب1980از: بهار 

 "اورم؟یفشار ب ییکایآمر یها

از من به عنوان طرفدار -کنم.   ینه.  +من از انقلاب دفاع م میبله.  من انقلاب را فروختم.  اگر بگو میاگر بگو

احتمالاً با من  هیبق -قرار خواهم گرفت.  اسلام.   نیمورد تحس کایانتقاد خواهند شد +به خاطر دفاع از آمر

.  میچسب ی+احتمالاً همه به هم م -میرا آزاد کن اسکار را انجام دهند و ما ه نی.  اگر آنها استندیموافق ن

Tagesخود به  یها یتیتا در مورد نارضا میکن یم افتیدر یفوق العاده ا یونیزی، سپس: +ما پوشش تلو

متحده عقب  الاتیما به ا -رسد.   یبه نظر م یقو رانیرسد.  + ا یبه نظر م فیضع رانیا -.  مییجهان بگو

 میشاه، بدون پول(.  +شانس دار نویا زیچ چیما ه - میستیا یمتحده م الاتیا برابر+ما در  میکن یم ینینش

در برابر مداخله  یظتکه گروگان ها چه محاف میدان یما نم -(.  میری)حداقل پولمان را پس بگ میریبگ یزیچ

 میدارد که تحر وجوداحتمال  نیمتحده انجام خواهد داد.  اما: اما: + ا الاتیدهند.  ا یمتحده ارائه م الاتیا

روابط ما با  -.  انیبدون شک ادامه خواهند داشت.  پا یاقتصاد یها میتحر -ممکن است  یاقتصاد یها

در اروپا ممکن است  ژهیکشورها به و ری.  +روابط ما با سادیخواهد د بیدر اروپا آس ژهیکشورها به و ریسا

 .ابدیبهبود 

 نه.   میبله.  اگر بگو میاگر بگو

 ادامه خواهد داشت.  یتورم و مشکلات اقتصاد -

 نیانجام دهد )اما شهادت با شکوه تر یمتحده ممکن است اقدام نظام الاتیخطر وجود دارد که ا نیا - 

 است(.  
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ها و  میانتحریدر مورد پول ما، عدم مداخله، پا یشتریمتحده ممکن است تعهدات ب الاتیحال: + ا نیبا ا

 .ردیبپذ رهیغ

 .میگروگان ها را بعدا آزاد کن میتوان یم شهی+ما هم 

مبارز  انیبود، قابل درک است که چرا دانشجو نیا هیشب باًیتقر یحت یمعمول یرهبر دانشجو کیاگر انتخاب 

 یبود، وقت یرقانونیظالمانه و غ هیاول فیقدر که توقنگه داشته بودند: همان یحد طولان نیها را تا اگروگان

و  دینگه دار گریروز به روز د کیاز  رانبود.  آنها  یرمنطقیغ انیدانشجو یشدند، برا ریها دستگگروگان

 یسوال نیطرف مقابل، اول ی.  در ساختن انتخاب فعلدیتا آنها را آزاد کن دیباش یتر دوارکنندهیمنتظر زمان ام

است که افراد  نیدوم ا میتصم  "بگذارم؟ ریتاث یچه کس میخواهم بر تصم یم"است که  نیا دیپرس دیکه با

کنند  یکه آنها فکر م دیدان ی.  اگر نمدیریبگ دیخواه یکه از آنها م نندیب یرا م یمیطرف مقابل چه تصم

دهد  حیتواند توض یم ییبه تنها نیاست آنها هم نتوانند.  ااز آنها خواسته شده است، ممکن  یچه کار یبرا

امتناع از اتخاذ  ایموافقت  یامدهای.  اکنون پرندیگ ینم میتصم دیخواه یکه چرا آنها آنطور که شما م

از  یستی.  ممکن است چک لدیکن لیتحل ند،یبیهمانطور که طرف مقابل م د،یخواهیرا که م یمیتصم

 باشد: دیکار مف نیدر ا ریز مانند موارد امدهایپ

همکاران از من  ایبه دست خواهم آورد؟  آ ایرا از دست خواهم داد  یاسیس تیحما ایبر منافع من آ ریتأث

کوتاه مدت آن چه خواهد بود؟   یامدهایبر منافع گروه پ ریکنند؟  تأث یم فیاز من تعر ایکنند  یانتقاد م

 عواقب دراز مدت؟  

و  یرونیب انیبر حام یری( چه خواهد بود؟  چه تأثرهیغ وینظام ،یروان ،یحقوق ،یاسی)س یاقتصاد یامدهاپی •

مانع از انجام کار بهتر  میتصم نیاتخاذ ا ایبد؟  آ ایسابقه خوب خواهد بود  ایخواهد داشت؟  آ یافکار عموم

 ؟ "درست است نیا ایعمل با اصول ما سازگار است؟  آ ایخواهد شد؟  آ

دقت اشتباه است.  فقط  یتلاش برا ند،یفرآ نیدهم؟  در کل ا جامکار را ان نیتوانم بعداً ا میاگر بخواهم  • 

.  شما دیسنج یکند و م یم ادداشتیرا  بیو معا ایکه مزا دیکن یبرخورد م یا رندهیگ میبه ندرت با تصم

که  دیزرگ متوجه باشب ی.  برایاضیمحاسبه ر کینه  د،یرا درک کن یانتخاب کاملاً انسان کیدیکن یم یسع
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خواهند داشت، نه  یادیمنافع ز نیاز طرف کیهر  ،یدر هر مذاکره ا باًیدارد.  تقر یمتعدد نافعهر طرف م

ممکن است  د،یکه در حال مذاکره در مورد اجاره هست ی.  به عنوان مثال، به عنوان مستاجرکیفقط 

 یرابطه کار کیو  دیبه آن برس یتلاش کم به سرعت با د،یقرارداد اجاره مطلوب به دست آور کیدیبخواه

 یکه به دست م یبر هر توافق یرگذاریبه تأث یدی.  شما نه تنها علاقه شددیخوب با صاحبخانه خود حفظ کن

بود.  شما به طور همزمان به  دیعلاقه مند خواه زیبر توافق ن یرگذاریداشت، بلکه در تأث دیخواه د،یآور

 بود. دیود خواهدنبال منافع مستقل و مشترک خ

از طرف مقابل منافع  کیهر  میاست که فرض کن نیمذاکره ا تیموقع کیصیدر تشخ جیاشتباه را کی

 یجانسون عادت داشت همه اعضا دنتیپرز تنام،ی.  در طول جنگ وستین نطوریهرگز ا باًیدارد.  تقر یکسانی

آنها را دور هم جمع کند و  ینیو چ یکنگ ها در جنوب، و مشاوران شورو تیو ،یشمال تنامیمختلف دولت و

متحده عبور کند.   الاتیبدون مجازات از ا تواندیکه نم ردیبگ ادیدیبخواند.  دشمن با "او"آنها را در مجموع 

« او» نیقرار دادن چن ریتحت تأث د،یرا درک کن ریمختلف درگ یمنافع متفاوت افراد و جناح ها دیاگر نتوان

موضوع دو  کیخواهد بود.  فکر کردن به مذاکره به عنوان  واردش یزیقت با چمواف یبرا«( آنها» یحت ای)

 گرید یطرف ها گر،یشما را نسبت به حضور معمول افراد د دیتواند روشنگر باشد، اما نبا ینفره و دو طرفه م

ر دلا 500000کل اصرار داشت که  ریمد سبال،یاز مذاکرات دستمزد ب یکیکور کند.  در  گرید راتیو تأث

با استعداد مشابه  کنانیمبلغ را به باز نیها حداقل ا میت ریاست، اگرچه سا ادیز یلیخاص خ کنیزبا کییبرا

است، اما او دستورات  هیتوج رقابلیاو غ تیکرد که موقع یاحساس م ریکردند.  در واقع، مد یپرداخت م

بودند که  یمشکلات مال رآنها د رایز ثابت نگه دارند، ل،یدل حیاز صاحبان باشگاه داشت که بدون توض یدیاک

 ایکارمندان، همکاران، خانواده  ،یدر مورد آن بشنوند.  خواه کارفرما، مشتر یخواستند افکار عموم ینم

منافع  نکهیدارد که نسبت به منافع آن حساس است.  درک ا یهمسرش باشد، هر مذاکره کننده حوزه ا

 نیتر ی.  قوردیدر نظر بگ دیاست که او با اوتمتف یتا حدوددرک انواع منافع  یمذاکره کننده به معنا

 ژهیواعلام شده، به تیموقع کیدر پشت  یاساس قیعلا یوجوانسان است.  در جست یاساس یازهاین قیعلا

 نیبه چن دی.  اگر بتوانکنندیم ختهیکه همه مردم را برانگ دیباش یاهیپا یهایبه دنبال آن دسته از نگران
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و در صورت حصول توافق،  دیده یم شیبه توافق را افزا یابیشانس دست د،یکنیدگیرس یساسا یازهاین

 انسان عبارتند از:  یاساس یازهای.  ندیده یم شیطرف مقابل به آن را افزا یبندیاحتمال پا

 تیامن *

  رفاه اقتصادی *

 شناختن  تیاحساس تعلق به رسم *

 .کنترل بر زندگی *

از  یاریگرفت.  در بس دهیانسان را ناد یاساس یازهاین یتوان به راحت یهستند، نم یسبه همان اندازه که اسا

مذاکره بر سر  کیدر  یحال، حت نیکه تنها منفعت آن پول است.  با ا میفکر کن میدار لیمذاکرات، ما تما

تواند  یم یرشتیب یزهایچ یلیخ شود،مشخص  ییدر توافقنامه جدا دینفقه که با زانیمانند م ،یرقم پول کی

 یخواهد؟  مطمئناً او به رفاه اقتصاد یدلار در هفته نفقه چه م 500باشد.  واقعا زن از درخواست  لیدخ

 نیکند.  او همچن تیاحساس امن یخواهد تا از نظر روان یچه؟  احتمالاً او پول م گریخود علاقه دارد، اما د

شود.   یند که با او منصفانه و برابر رفتار مبخواهد: احساس ک تشناختنیبه رسم یممکن است آن را برا

نداشته  ازیمقدار ن نیهمسرش به ا دیدلار در هفته را نداشته باشد، و شا 500پرداخت  ییشوهر توانا دیشا

 کمتربرآورده شود، احتمالاً  گرید یو شناخت از راه ها تیامن یاو برا یازهایکه ن یباشد، اما تنها در صورت

طرف  کیکه  یصادق است.  تا زمان زیگروه ها و ملت ها ن یافراد صادق است برا یرا.  آنچه بردیپذ یم

قرار گرفته است،  دیدر معرض تهد گریآنها توسط طرف د یانسان هیاول یازهایمعتقد باشد که برآورده شدن ن

 الاتیا ک،یمتحده و مکز الاتیا نینخواهد داشت.  در مذاکرات ب یچندان شرفتیپ ادیمذاکرات به احتمال ز

 یانرژ ریمذاکره بر سر پول بود، وز نیا نکهیبود.  با فرض ا کیمکز یعیگاز طب نییپا متیمتحده خواهان ق

متحده مذاکره شده  الاتیا ینفت ومیها توسط کنسرس یکیکه با مکز یمتیق شیافزا دییمتحده از تا الاتیا

نداشتند، او فرض کرد که  یگریبالقوه د داریها در آن زمان خر یکیزکه مک ییکرد.  از آنجا یبود، خوددار

خود علاقه  نیبنز یمناسب برا متینه تنها به ق هایکیدهند.  اما مکز یخود را کاهش م یدرخواست متیق

 یبرا گرید یمتحده به نظر تلاش الاتی.  اقدام اشدیبا آنها رفتار م یداشتند، بلکه با احترام و احساس برابر
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فروش گاز خود، شروع به سوزاندن گاز  یبه جا کیشد.  دولت مکز میث خشم عظبود.  باع کیمکز یقلدر

در مذاکرات  گر،یمثال د یشد.  برا رممکنیغ یاسیکمتر از نظر س متیکرد و هرگونه احتمال توافق بر سر ق

ناختن، ش تیبه تعلق و به رسم اه کیکاتول ازیدارند که ن لیرهبران پروتستان تما ،یشمال رلندیا ندهیبر سر آ

اغلب به  کیرسد که رهبران کاتول ی.  به نوبه خود، به نظر مرندیبگ دهیشدن و رفتار برابر را ناد رفتهیپذ یبرا

عنوان پروتستان به یهادهند.  برخورد با ترس ینم یچندان تیاهم تیاحساس امن یپروتستان ها برا ازین

 .کندیحل را دشوارتر مراه ید، مذاکره برابه توجه دار ازیکه ن یعمشرو ینگران یبه جا« مشکل آنها»

کردن آنها به محض  ادداشتین،یاز طرف کیمختلف هر  قیمرتب کردن علا ی.  برادیکن هیته ستیل کی

.  دیکند تا آنها را به خاطر بسپار ینه تنها به شما کمک م نیکند.  ا یرسد کمک م یبه ذهنتان م نکهیا

 دیخود را بهبود ببخش یابیارز تیفیک د،یاطلاعات جد یریادگیکه با  دهد یامکان را م نیبه شما ا نیهمچن

 یچگونگ یرا برا ییها دهیممکن است ا ن،ی.  علاوه بر ادیآنها قرار ده ینیتخم تیاهم بیرا به ترت قیو علا

 کند. کیتحر قیعلا نیبه ا یابیدست

احتمال  د،یکن ینها ارتباط برقرار مبا آ یمنافع شماست.  وقت نیهدف از مذاکره تام  قیصحبت در مورد علا

 قیو شما هم ممکن است علا ستیشما چ قی.  ممکن است طرف مقابل نداند علاابدییم شیاتفاق افزا نیا

گذشته تمرکز  اتیبر شکا نده،یآ یاه یتمرکز بر نگران یشما ممکن است به جا یهر دو اییکی.  دیآنها را ندان

.  چگونه در مورد منافع به طور سازنده بحث دیگوش نده گریکدیرف ممکن است به ح یحت ای.  دیکرده باش

طرف مقابل منافع شما را  دیخواه یاگر م  د؟یسفت و سخت قفل شو یها تیدر موقع نکهیبدون ا دیکن یم

گروه شهروندان نگران که از  کییاز اعضا یکی.  ستین منافع چیکه ا دیده حیآنها توض یبرا رد،یدر نظر بگ

 یمنیاز ا نانیمانند اطم یبه صراحت در مورد مسائل دیدارند، با تیدر محله شکا یساختمانپروژه  کی

را  شیهااز کتاب یادیتعداد ز خواهدیکه م یاسندهیکودکان و داشتن خواب راحت صحبت کنند.  نو

و ممکن است دارد  غیبه تبل یبگذارد.  ناشر علاقه مشترک انیرا با ناشر خود در م عموضو نیا دیببخشد، با

به  نیزخم خشمگ کی.  اگر با دیخود را زنده کن قیارائه دهد.  علا سندهیبه نو ینییپا متیباشد ق لیما

به  یادیز دیام دینبا د،یکن فیتوص فیمعده درد خف کیاگر آن را به عنوان  د،یکن یپزشک مراجعه م
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بفهمد که منافع شما چقدر مهم و  قاًیشماست که طرف مقابلتان دق فهیوظ نی.  ادیآن داشته باش نیتسک

کند،  یشما را معتبر م فینه تنها توص ینیع اتی.  جزئدیاست که خاص باش نیراهنما ا کیمشروع است.  

از  یکیتوسط  باًیتقر یکودک ،سه بار در هفته گذشته"بخشد.  به عنوان مثال:  یم زین یشتریب ریبلکه تأث

قرمز رنگ  زهیبزرگ سنگر ونیصبح سه شنبه آن کام میو نگرفته شد. حدود هشت  ریشما ز یها ونیکام

رفت، مجبور شد منحرف شود و  به  یدر ساعت به سمت شمال م لیچهل ما باًیشما که با سرعت تقر

 "از ضربه زدن به لورتا جانسون هفت ساله رد شدم. یسخت

در  دیتوان ینامشروع است، م ایمعنا باشد که منافع طرف مقابل مهم  نیرسد به ا یکه به نظر نم یتا زمان

کنم  یاگر اشتباه م».  دعوت از طرف مقابل به دیاتخاذ کن یخود موضع محکم یها یبودن نگران یجد انیب

شما را از  فیکه توص نمعناستینشان دهنده صراحت شماست و اگر شما را اصلاح نکنند به ا «دیکن حیتصح

آن  تیمشروع جادیار دادن طرف مقابل با منافع خود در اقر ریتحت تأث فهیاز وظ ی.  بخشرندیپذ یم تیموقع

که با  یبلکه مشکل د،یکن یآنها احساس نکنند که شما شخصاً به آنها حمله م دیخواه یمنافع است.  شما م

شما بودند،  یکه اگر در جا دیآنها را متقاعد کن دیدارد.  با جهبه تو ازین یبه طور قانون دیآن روبرو هست

در  لیما 40ها با سرعت  ونیاگر کام د؟یشما بچه دار ایآ"احساس را داشته باشند.   نیممکن است هم

آنها را به عنوان  قیعلا  "داشت؟ دیخواه یشما حرکت کنند، چه احساس یمحل زندگ ابانیساعت در خ

 یندانتوجه چ گرانیکه به منافع د میاز ما آنقدر به فکر منافع خود هست کی.  هر دیریاز مشکل بپذ یبخش

دارند  لیدهند.  آنها تما یبهتر گوش م دی.  مردم اگر احساس کنند که شما آنها را درک کرده امیکن ینم

 ودباهوش و دلسوز هستند که ممکن است نظرات خ یکنند افراد یکه آنها را درک م یفکر کنند کسان

شما را بداند، با  قیبل قدر علاطرف مقا دیخواه یاگر م نیارزش گوش دادن به آنها را داشته باشد.  بنابرا

همانطور که من متوجه شدم، منافع شما به ".  دیشروع کن دیدان یآنها را م قیقدر علا نکهینشان دادن ا

و اعتبار خود  دیبه سرعت انجام ده نهیاست که کار را با حداقل هز نیاساساً ا یشرکت ساختمان کیعنوان 

مهم  قیشما علا ایدرک کرده ام؟ آ یشما را به درست ای. آدیدر شهر حفظ کن تیو مسئول یمنیا یرا برا

ها آن قیعلا نکهیبه اذعان ا د،یاها را درک کردهآن قیعلا دیدهینشان م نکهیعلاوه بر ا  "د؟یدار یگرید
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کار به خصوص در صورت  نی.  انجام اکندیکمک م د،یحل کن دیخواهیاست که م یاز مشکل کل یبخش

همه ما  یبرخورد کند برا یشما به کودک یها ونیاز کام یکیاگر "ک آسان است: مشتر قیداشتن علا

 "وحشتناک خواهد بود.

است، ممکن  یشرکت ساختمان کیندهیکه نما ی.  در صحبت با شخصدیمشکل را قبل از پاسخ خود قرار ده

و بلافاصله از  دیبساز یدر عرض چهل و هشت ساعت دور پروژه حصار دیکه با میما معتقد": دییاست بگو

.  حالا دیکن حدوددر ساعت م لیاوک به پانزده ما ابانیخود را در خ یها ونیسرعت کام دیشروع کار با

 یگوش نم لیکه او به دلا دیکاملاً مطمئن باش دیتوان یم د،یکار را بکن نیاگر ا "چرا... میبه شما بگو دیبگذار

 ایآن است.  او احتمالاً از لحن شما  هیاستدلال عل هیو بدون شک مشغول ته دهیدهد.  او موضع شما را شن

 یخواهد رفت.  اگر م نیاز ب یاو به کل یشما از سو هیوجت جه،یناراحت شده است.  در نت شنهادیخود پ

 جهیو بعد نت دیکن انیو استدلال خود را ب قیگوش دهد و استدلال شما را بفهمد، ابتدا علا یکس دیخواه

 یم جادیکودکان خردسال ا یکه برا ی.  ابتدا به شرکت در مورد خطراتدیکن انیرا ب خود شنهاداتیپ اییریگ

کنند بفهمند که  یدهند، اگر فقط سع ی.  سپس آنها با دقت گوش مدییخود بگو یخواب یبیکند و شب ها

جلو نگاه .  به دیآن را خواهند فهم لیدل د،ییبه آنها بگو ی.  و وقتدیرس یسوال به کجا م نیشما در مورد ا

.  دو نفر اغلب میده یواکنش نشان م یگریانجام د ایتعجب است که ما چقدر به گفته  یکن نه به عقب  جا

 یها بر سر موضوعندارد.  آن یهدف نیمذاکره است، اما واقعاً چن هیکه شب رندیگ یقرار م یگفتمان یدر الگو

 نیه انگار به دنبال توافق هستند.  در واقع، اک رودیم شیپ یها طوراختلاف نظر دارند و صحبت گریکدیبا 

 اییگریدادن به د ازیامت ریدرگ کیشود.  هر  یم امانج یسرگرم کیصرفاً  ایمراسم  کیبحث به عنوان 

 ستیهاست مطرح بوده و قرار ناست که مدت یگریدر مورد د ییهادگاهید دییتأ یبرا یشواهد یآورجمع

.  اگر ستین یگریبر د یرگذاریتأث یتلاش برا یحت ایبه دنبال توافق و  نیاز طرف کیچیداده شود.  ه رییتغ

کند، نه هدف را.  افراد  یکنند، پاسخ معمولاً علت را مشخص م یکه چرا با هم بحث م دیاز دو نفر بپرس

نچه احتمال دارد به آ شتریدو تجارت، ب نیب ایه،یشرکت و اتحاد نیزن و شوهر، ب نینزاع، چه ب کیگرفتار در 

آنها "کنند.   عملمنافع بلندمدت خود  یدر راستا نکهیانجام داده است، پاسخ دهند تا ا ایطرف مقابل گفته 
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دوباره  دیموضوع خلاص شوند، با نیخواهند از ا یکنند م یرفتار کنند. اگر فکر م نطوریتوانند با من ا ینم

 "فکر کنند. من به آنها نشان خواهم داد.

کند و رفتار خود را آن گونه  یبه عقب نگاه م یکاملا متفاوت دارد  فرد به دنبال علت یندو مع  "چرا؟"سوال 

است و رفتار ما را تابع اراده  یبه دنبال هدف یگری.  دردیگ یکرده است، در نظر م نییتع یقبل یدادهایکه رو

چگونه عمل  میریبگ میتصم تا میو جبر شو آزاداراده  نیب یوارد بحث فلسف ستیداند.  ما لازم ن یآزاد ما م

 ی.  در هر صورت، ما انتخاب ممیکه انگار دار میرفتار کن یمصمم است طور ایمیاراده آزاد دار ای.  میکن

که دوست  یی.  اگر در مورد جامیبه جلو نگاه کن ایمیکه به عقب نگاه کن میانتخاب کن میتوان ی.  ما ممیکن

بحث  یکرد.  به جا دیخود را بهتر برآورده خواه قیعلا د،یآمده ااز کجا  نکهیتا ا دینصحبت ک دیبرو دیدار

بود(، اقدام  ادیز یلیسه ماهه گذشته )که خ یها نهیدر مورد هز -کردن با طرف مقابل در مورد گذشته 

در مورد  -)که کمتر از حد انتظار بود(  روزیعملکرد د ایانجام شد(،  یکاف اریهفته گذشته )که بدون اخت

آنچه را که  دیاز آنها بخواه نکهیا یبه جا  فتدیاتفاق ب ندهی.  در آدیصحبت کن دیداشته باش دیخواه یآنچه م

ملموس اما انعطاف   "انجام دهد؟ یفردا چه کار دیبا یچه کس": دیکنند، بپرس هیانجام داده اند توج روزید

.  دیتازه باش یها دهیا یرایحال پذ نیو در ع دیرو یم کجابه  دیبدان دیخواه یمذاکره م کی.  در دیباش ریپذ

طرح  چیشوند، مردم اغلب بدون ه یراض یزیچه چ نکهیدشوار در مورد ا یریگ میاجتناب از تصم یبرا

 یتقاضا م ایشنهادیپ یزیکه چه چ نندیو بب نندیبا طرف مقابل بنش نکهیشوند جز ا یوارد مذاکره م یگرید

و همچنان در مورد آن  دیخاص حرکت کن یها نهیبه توسعه گز قیعلا ییاز شناسا دیانتو یکنند.  چگونه م

اگر فردا ": دیمشخص، از خود بپرس یها نهیخود به گز قیعلا لیتبد یبرا  د؟یباش ریها انعطاف پذ نهیگز

 یزیکنم که دوست دارم آنها با چه چ یکند، اکنون فکر م یطرف مقابل موافقت کرد که با من همراه

ساده در  یعنوان مثالبه دیکنیرا که فرموله م یانهیخود، هر گز یریپذحفظ انعطاف یبرا  "کنند؟ یهمراه

 "مصور یژگیو".  دیکند فکر کن یشما را برآورده م قیکه علا نهیگز کیاز  شی.  در مورد بدیرینظر بگ

دست  باز به تیموقع کیبا  دوارندیام یکه معامله گران موضع ییزهایاز چ یاریاست.  بس یدیمفهوم کل

کند، به  یکه سخاوتمندانه از علاقه شما مراقبت م ایگو شنهادیپ کیتوانند به همان اندازه با  یآورند، م
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که  دیممکن است بگو ندهینما کیسبال،یمذاکره قرارداد ب کیانجام دهند.  به عنوان مثال، در  یخوب

 یکه احساس م یدستمزد افتیرد یهندرسون را برا لاقهع دیاست که با یدلار در سال، رقم 5،000،000"

را  یشغل تیاو به امن ازین  دیقرارداد پنج ساله با کیدر مورد  یزیکند ارزشش را دارد، برآورده کند. چ

 "برآورده کند.

کند،  یخاص که منافع مشروع شما را برآورده م نهیچند گز ایکینه تنها با  دیخود، با قیبا فکر کردن به علا

با مردم نرم  ر،یمشکل سخت بگ ی.  روستین یذهن باز ذهن خال کی.  دیجلسه شو باز وارد یبلکه با ذهن

در مورد موضعش صحبت کند، در  تواندیم یاکنندهبه همان اندازه که هر مذاکره دیتوانیباش.  شما م

ممکن  د،یشود که سخت باش یم هی.  در واقع، معمولاً توصدیباش ریگخود سخت قیصحبت کردن درباره علا

اما عاقلانه است که خود را متعهد به منافع خود  د،یخود کن تیاست عاقلانه نباشد که خود را متعهد به موقع

شماست.  طرف مقابل با توجه به منافع خود،  یتهاجم یها یانرژ فصر یدر مذاکره برا یمکان نجای.  ادیکن

ها، حلراه نیترداشت.  اغلب عاقلانهخواهد  یتوافقات احتمال فیاز ط یا نانهیاز حد خوش ب شیانتظارات ب

از منافعتان به همراه دارند.  دو مذاکره  یقو تیشما در حما یسود را برا نیشتریهستند که ب ییهاحلراه

به راه حل  دنیشیرا در اند گریکدیتیآورند، اغلب خلاق یمنافع خود فشار م یکه هر کدام به شدت برا ندهکن

کاهش  یکه نگران تورم است، ممکن است برا یکنند.  شرکت ساختمان یم کیسودمند متقابل تحر یها

 ی.  برخدیرا تکان ده اآنه دیقائل شود.  ممکن است مجبور شو یادیها و انجام به موقع کار ارزش ز نهیهز

 دیکودکان کمک کند.  اجازه نده یسود و زندگ نیتعادل بهتر ب یابیاحساسات صادقانه ممکن است به باز

که  دییگو یمطمئناً شما نم"عدالت در مورد مشکلتان باز دارد.   یا به مصالحه، شما را از اجراشم لیتما

 ی. من فکر نمدییگو یرا در مورد پسر خود نم نیا احصار کمتر است. شم کیمتیپسر من از ق یارزش زندگ

توان حل  یرا ممسئله  نی.  چگونه امیبفهم دییای. بنزیجنک یآقا د،یاحساس هست یفرد ب کیکنم شما 

 گریکنند و د دایپ یاگر آنها شخصاً با حمله به مشکل احساس خطر کنند، ممکن است حالت تدافع  "کرد.

.  بدون سرزنش مردم به مشکل میاست که مردم را از مشکل جدا کن ممه لیدل نیگوش ندهند.  به هم

به آنها ادب نشان  د،یام به آنها گوش ده: با احتردیکن تیو شخصاً از آنها حما دیفراتر برو ی.  حتدیحمله کن
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 به.  دیطرف مقابل را کاهش ده یبرا نهیحداقل هز د،یخود را از زمان و تلاش آنها ابراز کن یقدردان د،یده

است که  نیا دیمف یاز قانون ها یکینه آنها.   دیکن یکه شما به مشکل حمله م دی.  به آنها نشان دهیزود

 یم دیمشکل تأک یکه بر رویبرابر با قدرت یکه قدرت دیداشته باش یمثبت تیماطرف مقابل ح یاز انسان ها

است؛   نیا ،ینظر روانشناس ازو حمله ممکن است ناسازگار به نظر برسد.   تیحما بیترک نی.  ادیکن

معتقد  ،یشناخت یناهماهنگ هینظر ،یمعروف روانشناس هینظر کیکند.   یبه کارکرد آن کمک م یناسازگار

مشکل، مانند  کیبردن آن اقدام خواهند کرد.  با حمله به  نیاز ب یمتنفرند و برا یکه مردم از ناسازگاراست 

 نیغلبه بر ا ی.  برادیکن یم جادیاو ا یبرا یشناخت ینگو همزمان دادن پورت، ناهماه ادیسرعت ز

.  ونددیمورد آن به شما بپ در یکه خود را از مشکل جدا کند تا در انجام کار شودیاو وسوسه م ،یناهماهنگ

طرف  یاز انسان ها تیدهد.  حما یم شیراه حل مؤثر افزا یفشار را برا ،یمبارزه سخت بر سر مسائل اساس

و حمله  یبانیاز پشت یبیترک نیشود.  ا یبه توافق م یابیاحتمال دست شیروابط شما و افزا هبودمقابل باعث ب

منافع خود به  ی.  مذاکره سخت براستین یکاف ادیبه احتمال ز ییکند.  هر کدام به تنها یاست که کار م

و خود را  دیرینظر نگ درآنها را  قی.  کاملا برعکس.  اگر علاستیطرف مقابل ن دگاهیبسته بودن به د یمعنا

شما  قیطرف مقابل به علا دیانتظار داشته باش دیتوان یم یبه سخت د،یآنها باز نشان ده شنهاداتیپ یبرا

و باز  تیبحث کند.  مذاکره موفق مستلزم قاطع دیکن یم شنهادیکه پ ییها نهید و در مورد گزگوش ده

 بودن است.  

 دیسود متقابل اختراع کن یبرا ییها نهیگز 4

را حفظ کند، هم  نایس رهیچه مقدار از شبه جز دیبا یچه کس نکهیو مصر در مورد ا لیمورد مذاکره اسرائ

است.  به نظر  جیمشکل را کیدهد.  مشکل  یرا نشان م یدیفرصت کل کیمشکل بزرگ در مذاکره و هم 

شما در حال  لبکند وجود ندارد.  اغ یم یکه هر دو طرف را راض ییپا میتقس یبرا یراه چیرسد ه یم

اندازه  ایآپارتمان،  کیمدت اجاره  ن،یماش کیمتیمانند مقدار قلمرو، ق د،یبعد واحد هست کیمذاکره در 

طرف مقابل  یبرا ایایکیرسد  یکه به نظر م دیشو یروبرو م یشما با انتخاب گریوش.  در مواقع دفر ونیسیکم

رسد؟   یم یحضانت فرزندان به چه کس  رد؟یگ یتعلق م یشما مطلوب است.  در طلاق، خانه به چه کس
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 یکنند.  حت یبا شکست موافقت نم نیاز طرف کیچیو ه - دینیبرد و باخت ببنیشما ممکن است انتخاب را ب

 د،یریخانه و بچه ها را بگ ایدلار، اجاره به مدت پنج سال،  12000 متیرا به ق نیو ماش دیاگر برنده شو

شما محدود به  یانتخاب ها ،یطی.  در هر شرادیگذارند آن را فراموش کن ینمکه  دیدار یاحساس غرق شدن

بن بست و توافق.   نیخلاقانه مانند ب نهیگز کیکند.   یفرصت را روشن م نیا زین نایرسد.  مثال س ینظر م

 یکه هم برا ییخود در ابداع راه حل ها ییبه توانا ماًیخود را مستق تیموفق میشناس یکه م یلیاز وک یکی

کند.   یآن را بزرگ م ،یپا میدهد.  او قبل از تقس یطرف مقابل سودمند است نسبت م یموکلش و هم برا

تواند داشته باشد.   یمذاکره کننده م کیاست که  ییها ییدارا نیدتریاز مف یکیها  نهیمهارت در اختراع گز

 جادیا یتوانند تفاوت یم نایدر س یرنظامیحال، اغلب مذاکره کنندگان مانند کودکان ضرب المثل غ نیبا ا

کنند،  میو نموافقت کردند پرتقال را به د تیدر نها نکهیپرتقال نزاع کرده اند.  بعد از ا کیکنند که بر سر 

را دور  وهیم یگریکه د یرا خورد و پوست آن را دور انداخت، در حال وهیرا برداشت، م مهین کیفرزند اول 

 یم زیم یپول را رو"استفاده کرد.  غالباً مذاکره کنندگان  کیدر پخت ک مدو مهیانداخت و از پوست ن

هر  یتوانست برا یآورند م یکه به دست م یتوافق ایرسند،  یآنها در صورت امکان به توافق نم - "گذارند

طرف  یطرف و پوست کامل برا کییبرا وهیکل م یاز مذاکرات به جا یاریبهتر باشد.  بس نیاز طرف کی

 شود.  چرا؟ یهر طرف ختم م ینصف پرتقال برا گرید

به  ازیبه ندرت ندر مذاکره  ریارزشمند است، افراد درگ ادیز یها نهی.  به همان اندازه که داشتن گزصیتشخ

آنها  دگاهید -دانند  یاختلاف، مردم معمولاً معتقدند که پاسخ درست را م کیکنند.  در  یآنها را احساس م

 دیآنها معقول است و با شنهادیکه پ عتقدندمذاکره قرارداد، آنها به همان اندازه م کیغالب باشد.  در  دیبا

خط  کیموجود در امتداد  یرسد همه پاسخ ها یبه نظر م  .متیدر ق لیتعد یبا مقدار دیشود، شا رفتهیپذ

تفاوت  میتقس شنهادیآنها و شما قرار دارند.  اغلب تنها تفکر خلاق نشان داده شده پ تیموقع نیب میمستق

( قضاوت 1شود: ) یفراوان م یها نهیعمده وجود دارد که مانع از ابداع گز مانعاست.  در اکثر مذاکرات چهار 

حل مشکل "کنند که  ی( فکر م4ثابت.  و ) یپا کی( فرض 3پاسخ واحد.  ) ی( جستجو برا2) زودهنگام. 

 .دیآنها را درک کن دیها، با تیمحدود نیغلبه بر ا یبرا  "آنها مشکل آنهاست.
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امور است،  ی.  اختراع نکردن حالت عاددیآ یبه وجود نم یعیها به طور طب نهیقضاوت زودهنگام  اختراع گز

 ستهیرا در جهان که شا ی.  اگر از شما بخواهند فرددیمذاکره استرس زا هست کیکه خارج از  یزمان یحت

بلافاصله با  د،یکن شنهادیپکه ممکن است شروع به  یهر پاسخ د،یصلح نوبل است، نام ببر زهیجا افتیدر

 نیتر ستهیشاکه آن شخص  دیمطمئن باش دیتوان یشما روبرو خواهد شد.  چگونه م یدهایو ترد دهایترد

ممکن است چند پاسخ را که منعکس کننده تفکر متعارف  ایباشد،  یاست؟  ممکن است ذهن شما خال

ابداع  یبرا یحس انتقاد کیبه اندازه  زیچ چیه  "جمهور. سیرئ ایپاپ،  دیخب، شا": دیاوریب رونیباشد، ب

شود.  تحت  یم لیضاوت مانع تخباشد.  ق دیجد دهیکه در انتظار ضربه زدن به اشکالات هر ا ستیمضر ن

به  ازین یرسد که مذاکره عمل یخواهد شد.  به نظر م زتریشما احتمالا ت یحس انتقاد ،یمذاکره آت کیفشار 

که در طرف مقابل  یشما با حضور کسان تی.  ممکن است خلاقانهیوحش یها دهیدارد، نه ا یتفکر عمل

 هستند خفه شود.  

.  شما درخواست دیهست ندهیسال آ یخود در مورد حقوق خود برا سیرئدر حال مذاکره با  دیفرض کن

که شما  یداده است، رقم شنهادیدلار به شما پ 1500شما  سی.  رئدیکرده ا یدلار ۴۰۰۰حقوق  شیافزا

 یاست که شروع به ابداع راه حل ها دیبع نیمانند ا یپرتنش طی.  در شراستیبخش ن تیرضا دیکرده ا لاماع

 شیاز افزا یمین شیکاره روشن مانند افزا مهین دهیا کیکه اگر  دیبترس نی.  ممکن است از ادیکن یلیتخ

شما ممکن  سی.  رئدیبرسممکن است احمقانه به نظر  د،یکن شنهادیرا پ یاضاف یایاز مزا یمیحقوق و ن

 نیاز ا ین حتزند. م یشرکت را به هم م استیس نی. ادیدان ی. شما بهتر از آن مدیباش یجد" د،یاست بگو

 شیگسترش افزا یبرا یاحتمال نهیگز کیاگر در لحظه   "کنم. یتعجب م د،یکرده ا شنهادیکه شما آن را پ

 نیمن آماده هستم تا بر ا"کند:  یتلق شنهادیپ کینوانممکن است او آن را به ع د،یدر طول زمان اختراع کن

به عنوان تعهد  دییگو یرا که شما م یزیر چکه او ممکن است ه ییاز آنجا  "اساس مذاکره را آغاز کنم.

که با  دیممکن است ترس داشته باش نی.  همچندیکن یدو بار فکر م یزیکند، قبل از گفتن هر چ یتلق

 یاندازد.  برا یشما را به خطر م یچانه زن تیکه موقع دیاطلاعات را افشا کن زا یها، بخش نهیاختراع گز

شما  سیکمک کند، رئ دیبخر دیخواه یکه م یخانه ا یمال نیدر تأمکه شرکت  دیده شنهادیمثال، اگر پ
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 ادهرا که او آم یحقوق شیهر گونه افزا تیو در نها دیبرسد که شما قصد اقامت دار جهینت نیممکن است به ا

 .دیریپذ یاست، م شنهادیارائه پ

.  مردم ستیمذاکره ن ندیاز فرآ یبخش ی.  در ذهن اکثر مردم، اختراع به سادگslngleپاسخ  یجستجو برا

 لیدانند.  آنها تما یموجود م یها نهیها، نه گسترش گز تیموقع نیکار خود را به عنوان کاهش شکاف ب

که به  یزیچ نی. آخرمیدار لمشک یفعل طیتوافق کردن در شرا یبرا یما به اندازه کاف"دارند که فکر کنند، 

واحد  میتصم کیمذاکره  ییکه محصول نها ییاز آنجا  "مختلف است. یها دهیدسته از ا کیمیدار ازیآن ن

 یمانع برا نیو سردرگم کند.  اگر اول اندازدیب ریترسند که بحث شناور آزاد فقط روند را به تاخ یاست، آنها م

پاسخ از  نیبهتر یوجومانع بسته شدن زودهنگام است.  با جست نیمتفکر خلاق، انتقاد زودهنگام باشد، دو

پاسخ ممکن انتخاب  یادیتعداد ز نیرا که در آن از ب یترعاقلانه یریگمیتصم ندیاحتمالاً فرآ همان ابتدا،

 .دیکنیکوتاه م د،یکنیم

وجود داشته باشد  زیم یرو یکم یهانهیچرا ممکن است گز نکهیا یسوم برا حیحرف ثابت.  توض کیفرض 

را که مورد  یزیمن چ ایای/ایکه  ندیبیمصورت  نیرا اساساً به ا تیوضع نیاز طرف کیاست که هر  نیا

است.   "مجموع ثابت" یکبازیمذاکره اغلب به نظر  کی.  دیدهیشما انجام م ایکنمیم افتیاختلاف است در

ها واضح  نهیمن.  اگر همه گز یدلار کمتر برا 100 یعنینیماش کیمتیشما با ق یبرا شتریدلار ب 100

 د؟یکنم، چرا خودتان را اختراع کن یوانم شما را راضت یخودم م نهیهستند و من فقط با هز

در  نانهیواقع ب یها نهیابداع گز یمانع برا نیآخر  "حل مشکل آنها مشکل آنهاست."کنند که  یفکر م

برسد  یکننده به توافقمذاکره کینکهیا یخود نهفته است.  برا یتنها با منافع فور نیاز طرف کیهر  ینگران

توجه داشته باشد.   زین یگرید یشخصکند که به نفع  جادیا یحلراه دیا برآورده کند، بااو ر یکه منافع شخص

 یهاراه دنیشیاند یلازم برا ییبه جدا یابیموضوع، دست کیطرف  کیدر  یعاطف یریحال، درگ نیبا ا

آنها  م؛یدار مشکلات خودمان یما به اندازه کاف": کندیبرآوردن منافع هر دو طرف را دشوار م یعاقلانه برا

به نظرات  دنیبخش تیمشروع یبرا یروان یلیم یغالباً ب نیهمچن  "از مشکلات خود مراقبت کنند. توانندیم

وفا باشد.   یآنها ب تیجلب رضا یبرا ییرسد که فکر کردن به راه ها یطرف مقابل وجود دارد.  به نظر م
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و  یحزب یهااستدلال ،یسمت توسعه مواضع حزب کننده را بهمذاکره کینانه،یبکوته یخودنگران ن،یبنابرا

 .دهدیطرفه سوق م کییهالحراه

 دیخلاقانه، با یها نهیابداع گز ینسخه.  پس برا

 . دیها را از عمل قضاوت کردن آنها جدا کن نهی( عمل اختراع گز1) 

 . دیرا گسترده کن زیم یرو یها نهیپاسخ واحد، گز کییجستجو ی( به جا2) 

 منافع متقابل؛  یجستجو ی( برا3) 

مراحل پرداخته شده  نیاز ا کیبه هر  ری.  در زودخ یها یریگ میآسان کردن تصم یبرا یی( ابداع راه ها4) 

 است.

جدا  یشود، عمل خلاق را از عمل انتقاد یم لی.  از آنجا که قضاوت مانع تخدیاختراع را از رد کردن جدا کن

.  اول اختراع کن بعد دیآنها جدا کن انیانتخاب از م ندیممکن را از فرآ ماتیبه تصم دنیشیاند ندی.  فرآدیکن

.  ستیآسان ن نیداد.  ا دیانجام خواه یادیز اتکننده، حتماً خودتان اختراعمذاکره کیعنوان به  ریبگ میتصم

.  ستندین که قبلاً در ذهن شما دیفکر کن ییزهایاست که به چ نیمستلزم ا دیجد یهادهیابداع ا ف،یطبق تعر

دوستان در  ایرا با چند همکار  یطوفان فکر ایجلسه اختراع  کیدادن بیمطلوب بودن ترت دیشما با نیبنابرا

جلسه طوفان  کیجدا کند.   یریگ میتواند به طور موثر اختراع را از تصم یم ین جلسه ای.  چندیرینظر بگ

 نیا یاصل یشده است.  قانون اساس یححل مشکل در دست طرا یبرا یادیز یها دهیا دیتول یبرا یفکر

کند  یابداع م راییها دهیا یگروه به سادگ نی.  ادیندازیب قیها را به تعو دهیا یابیاست که همه انتقادات و ارز

 نیبودن آنها داشته باشد.  با حذف ا یواقع ریغ اینانهیبد، واقع ب ایخوب  یبررس یبرا یمکث نکهیبدون ا

 کیاندازند.  در  یرا به راه م گریکدیکه  ییکند، مانند ترقه ها کیرا تحر یگرید دهیا دیبا دهیا کیموانع، 

به صراحت  یوحش یها دهیا رایاحمقانه به نظر برسند، ز هبه ترس ندارند ک یازیمردم ن ،یجلسه طوفان فکر

داشتن  اینه اطلاعات محرما ینگران افشا دیطرف مقابل، مذاکره کنندگان نبا ابیشوند.  و در غ یم قیتشو

وجود ندارد.   یجلسه طوفان فکر کییاجرا یبرا یراه درست چیباشند.  ه یتعهد جد کیبه عنوان  یا دهیا
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باشد که  دیشما مف یکار، ممکن است برا نی.  در انجام ادیکن میو منابع خود تنظ ازهایآن را با ن دیبلکه با

 .دیریرا در نظر بگ ریز یدستورالعمل ها

 :یکرقبل از طوفان ف

 .دیاز جلسه خارج شو یزیبا چه چ دیکه دوست دار دیفکر کن نی.  به ادی. هدف خود را مشخص کن1 

تبادل  کیبزرگ باشد که  یبه اندازه کاف دیگروه با نی.  معمولاً ادی. چند شرکت کننده را انتخاب کن2  

 -کند  قیاختراع آزاد را تشوو هم  یفرد تکوچک باشد که هم مشارک یکند، اما به اندازه کاف جادیمحرک ا

 پنج تا هشت نفر.  نیمعمولاً ب

 یمعمول یکه جلسه را تا حد امکان از بحث ها دیرا انتخاب کن یو مکان ی.  زماندیده رییرا تغ طی. مح3 

قضاوت  قیمتفاوت تر به نظر برسد، تعل یجلسه معمول کیبا  یجلسه طوفان فکر کیکند.  هر چه  زیمتما

 گان آسان تر است.شرکت کنند یبرا

لازم است؟  ممکن است با  گرانیآرامش شما و د یبرا یزی.  چه چدیکن یطراح یررسمیغ یفضا کی. 4  

کراوات  یبه سادگ اید،یصحبت کن بایمکان ز کیدر  لاتیاقامتگاه تعط کیدر  اید،یصحبت کن یدنینوش کی

 . دیصدا کننام کوچک  بارا  گریکدیو  دیو ژاکت خود را در طول جلسه درآور

درست نگه  ریتا جلسه را در مس -کند  لیتسه دینفر در جلسه با کی.  دیکننده انتخاب کن لیتسه کی. 5 

سؤال،  دنیرا اجرا کنند، و با پرس یاساس نیدارد، مطمئن شود که همه فرصت صحبت کردن دارند، قوان

 کنند. کیبحث را تحر

 :یدر طول طوفان فکر

کند.  نشستن  یم تیرا تقو یروان ،ی.  جسماندینینار هم و در مقابل مشکل بنش. شرکت کنندگان را در ک1 

که  یکند.  افراد تیمشکل مشترک را تقو کیمقابله با  یتواند نگرش ذهن یدر کنار هم م یکیزیف

که  یبحث شرکت کنند.  افراد ایدارند شخصاً پاسخ دهند و در گفتگو  لیتما رندیگ یقرار م گریکدییروبرو

که در آنجا نشان  یدارند به مشکل لینشسته اند، تما اهیها رو به تخته س یاز صندل یا رهیدا میهم در ن کنار

 داده شده است پاسخ دهند. 
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 سند،را نشنا گریکدیی.  اگر شرکت کنندگان همگدیاز جمله قاعده عدم انتقاد را روشن کن یاساس نی. قوان2 

 یشود.  هر نوع انتقاد منف یروشن م یاساس نیبه دنبال آن قوانشود و  یهمه جانبه آغاز م یجلسه با معرف

 یاز ما فقط در محدوده ها کیهر  رایکند ز یم دیتول یدیجد یها دهی.  اختراع مشترک ادیکن یرقانونیرا غ

 یبرا نکهیکنار گذاشته شوند، مگر ا هادهی.  اگر امیکن یخود اختراع م یشده توسط مفروضات کار نییتع

آن را ساقط  کسچیکه ه شودیم لیتبد یادهیا شبردیبه پ یکنندگان جذاب باشند، هدف ضمنهمه شرکت

خارج از  یکه در واقع به خوب ییآنها یشوند، حت قیتشو یوحش یها دهیاگر ا گر،ید ینخواهد کرد.  از سو

که ممکن است و  کند جادیرا ا یگرید یها نهیها گز دهیا نیا ازقلمرو ممکن قرار دارند، گروه ممکن است 

 نیا دیاتخاذ کن دیکه ممکن است بخواه یگرید یاصل نیگرفت.  قوان یکس قبلاً آنها را در نظر نم چیه

 .دیکن یبه هر شرکت کننده خوددار دهیو از نسبت دادن ا دیثبت کن رقابلیاست که کل جلسه را غ

فهرست  دیکن ی.  سعدیکن که هدف جلسه مشخص شد، تصورات خود را رها یام.  هنگی. طوفان فکر3  

 . دیشو کیبه سؤال نزد یاهیو از هر زاو دیارائه ده هادهیاز ا ییبلندبالا

صفحات بزرگ کاغذ  یبهتر، رو ایاهیتخته س یرو ایها  دهی.  ثبت ادیکامل ثبت کن یها را در نما دهی. ا4 

 لیکند.  تما یم تیانتقاد را تقوقانون عدم  نیدهد.  ا یبه گروه م یجمع تاورداز دس یروزنامه، حس ملموس

 کند. یکمک م گرید یها دهیا کیدهد.  و به تحر یبه تکرار را کاهش م

 :یپس از طوفان فکر

 دواریتا ام دیقانون عدم انتقاد را رها کن ،ی.  پس از طوفان فکردیها را ستاره دار کن دهیا نیتر دبخشی. ام1 

را  ییها دهی.  شما فقط ادیستین یریگ میهنوز در مرحله تصم.  شما دیببر نیها را از ب دهیا نیکننده تر

هستند  نیکنند بهتر یگروه فکر م یرا که اعضا ییها دهی.  اندرا دار شتریکه ارزش توسعه ب دیکن یم یمعرف

 . دیکن یعلامت گذار

و راه  دیریر بگرا در نظ دوارکنندهیام دهیا کی.  دیابداع کن ییها شرفتیپ دوارکنندهیام یها دهیا ی. برا2 

مرحله  نیدر ا فهی.  وظدیآن ابداع کن یاجرا یبرا ییراه ها نیتر کردن آن و همچن یبهتر و واقع یبرا ییها
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آنچه که من در "جمله:  نی.  مقدمه انتقاد سازنده با ادیجذاب کن دیتوان یکه م ییرا تا جا دهیاست که ا نیا

  "بهتر باشد اگر...؟ دیاست که .... شا نیدوست دارم ا شتریب دهیآن ا

و بهبود  یانتخاب ستیک لی،یی.  قبل از جدادیکن نییتع یریگ میها و تصم دهیا یابیارز یرا برا ی. زمان3 

ها و  دهیا نیاز ا کیکدام  نکهیدر مورد ا یریگ میتصم یرا برا یو زمان دیکن هیجلسه ته یها دهیاز ا افتهی

 .دیکن نییتع دیبرو شیچگونه در مذاکره خود پ

با طرف خودتان است، اما  ی.  اگرچه دشوارتر از طوفان فکردیریبا طرف مقابل را در نظر بگ یطوفان فکر

 رغمیکه عل نیخطر ا شیافزا لیارزشمند باشد.  به دل اریتواند بس یم زیبا افراد طرف مقابل ن یطوفان فکر

کند،  یداور شیشما پ منافعبه که  دیبزن یوضع شده است، حرف یجلسه طوفان فکر کییکه برا ینیقوان

را که  یا نهیطرف مقابل را به اشتباه گز ایدیدشوارتر است.  ممکن است سهواً اطلاعات محرمانه را فاش کن

 یایمشترک مزا یوجود، جلسات طوفان فکر نی.  با ادیسوق ده شنهادیپ کیبا  دیشما در نظر گرفته ا

حل  یبرا ییفضا جادیا رد،یگ یرا در نظر م ریدرگ فرادا دارد که منافع همه ییها دهیا دیدر تول یبزرگ

محافظت از خود در  یطرف مقابل.  برا یها یدر مورد نگران نیاز طرف کیمشکلات مشترک، و آموزش هر 

جلسه مذاکره که در آن افراد  کیرا به صراحت از  یبا طرف مقابل، جلسه طوفان فکر یهنگام طوفان فکر

 یبه ملاقات برا ی.  مردم به قدردیکن زیکنند، متما یو در پرونده صحبت م ندکن یم انیرا ب ینظرات رسم

کاهش خطر متعهد به نظر  یشود.  برا انیبه وضوح ب دیبا یگریبه توافق عادت دارند که هر هدف د دنیرس

 ینمی.  همچندیببر شیرا به طور همزمان پ نهیکه حداقل دو گز دیعادت کن دیتوان یم ده،یبه هر ا دنیرس

توانم خانه را بدون  یمن م".  دیقرار ده زیم یرا رو دیرا که آشکارا با آنها مخالف هست ییها نهیگز دیتوان

از  "...اید،یدلار پول نقد به من بپرداز ونیلیم کیآن  یبرا دیتوان یشما م ایبه شما بدهم،  یا نهیهز چیه

به عنوان  ندیآ یکه در ادامه م یموارد د،یکن ینم شنهادیها را پ دهیا نیاز ا کیچیکه شما آشکارا ه ییآنجا

جلسه طوفان  کیبه دست آوردن طعم  یبرا  شنهاداتیشده اند، نه  پ یاحتمالات صرف برچسب گذار

سنگ معدن زغال کیتیریدر حال ملاقات با مد یمحل هیاتحاد کیرهبران  میمشترک، فرض کن یفکر

 -پنج نفر از هر طرف  -کنند.  ده نفر  یدو روزه را بررس ایکیرمجازیغ یهاکاهش اعتصاب یهاهستند تا راه
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 دهیطرف از شرکت کنندگان ا یکننده ب لیتسه کینشسته اند.   اهیرو به تخته س زیم کیحاضرند، دور 

 .سدینو یم اهیتخته س یخواهد و آنها را رو یرا م شانیها

 دییای.  بدیدار رمجازیمشکل توقف کار غ نیا امقابله ب یبرا ییها دهیچه ا مینیبب دییای: خوب، حالا بیمجر

.  تام؟  تام )آنلون(: میشروع کن ای.  باشه بمیاوریب اهیتخته س یرو قهیرا در پنج دق دهیده ا میکن یسع

گر: خوب، من آن را  لیکنند.  تسه حلرا در محل  هیاتحاد یاز اعضا یکیتیبتوانند شکا دیسرکارگرها با

قبل از هر  دیبا هیاتحاد یاز اعضا یکی(: تیری)مد می.  جیستت را بالا گرفته اتو د م،یآوردم.  ج نییپا

اما سرکارگرها  دهند،یها انجام متام )آنلون(: آن -صحبت کند که  یبا سرکارگر خود در مورد مشکل یاقدام

 م،یبه بعد موکول کنکه آن را  میندارم.  ما موافقت کرد یلطفاً، هنوز انتقاد ام،: تتاتوری.  فاکلدهندیگوش نم

 د،یآیم شیموضوع اعتصاب پ ی)آنلون(: وقت ی.  جردیدار یا دهیرسد ا یبه نظر م  ؟یخوب؟  تو چطور، جر

تواند موافقت  یم تیری(: مدتیریفوراً اجازه ملاقات در حمام را داشته باشند.  راجر )مد دیبا هیاتحاد یاعضا

نگه داشتن سرکارگران  رونیتواند با بستن درها و ب یشود و ماستفاده  هیجلسات اتحاد یکند که از حمام برا

قانون که بدون دادن  نی(: در مورد اتخاذ اتیریحاصل کند.  کارول )مد نانیکارمندان اطم یخصوص میاز حر

 یوجود نخواهد داشت، چطور؟  جر یمحل، اعتصاب رانجام آن د یبرا تیریو مد هیبه رهبران اتحاد یفرصت

و چهار ساعت اگر سرکارگر و عضو  ستیجلسه در عرض ب لیو تشک تیروند شکا عیورد تسر)آنلون(: در م

 یآموزشها یبرخ یخودشان حل و فصل نکنند، چطور؟  کارن )آنلون(: آره.  و در مورد سازمانده نیب هیاتحاد

 لیبه مشکلاتشان چگونه است؟  ف یدگیرس یدر مورد چگونگ کارمندانو  هیاتحاد یاعضا یمشترک برا

و افراد  هیافراد اتحاد نی(: بتیری.  جان )مددیدهد، به او اطلاع ده یانجام م یکار خوب ی)اونلون(: اگر شخص

 یم ایرسد، جان، اما آ یکننده به نظر م دواریام نی: اFaclitator.  دیروابط دوستانه برقرار کن تیریمد

چطور؟  تام  هیاتحاد تیریسافت بال با مد میت کیی(: خوب، سازماندهتیریجان )مد  د؟ییتر بگو قیدق دیتوان

همه خانواده ها  یسالانه برا کین کیپ کی(: در مورد تیری.  راجر )مدزین نگیبول میت کی(: و هی)اتحاد

 چطور؟
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ها  دهیاز ا یاریکنند ادامه دارد.  بس یم یرا طوفان فکر یادیز یها دهیو همچنان که شرکت کنندگان ا

از آنها ممکن است در  یمطرح نشده باشند، و برخ یجلسه طوفان فکر نیچن ممکن است هرگز به جز در

 نیاز بهتر یکیاًبا هم مطمئن یطوفان فکر یموثر باشند.  زمان صرف شده برا رمجازیکاهش اعتصابات غ

عمل توسعه  کینه، تفک ایدیکن یشود.  اما چه با هم طوفان فکر یاست که در مذاکره صرف م ییزمان ها

ها با موضع  نهیاست.  بحث در مورد گز دیمف اریدر مورد آنها در هر مذاکره بس یریگ میاز تصم ها نهیگز

 یها نهیها گز نهیدر تضاد است، گز گرید فطرف با طر کیکه موضع  یدارد.  در حال یتفاوت اساس یریگ

ل سؤالات است، شام نیمتفاوت است.  ا دیکن یکه شما استفاده م یکنند.  همان زبان یرا دعوت م یگرید

اگر ما با "  "د؟یفکر کرده ا یگرید یها نهیاست... . چه گز نیا نهیگز کی"نه اظهارات.  باز است، نه بسته: 

 یبا آن چه م"  "کند؟ یچگونه کار م نیا"  "کار چگونه است؟ نیدر مورد انجام ا"  "چه؟ میموافقت کن نیا

  . دیاختراع کن دیریبگ میتصم نکهیقبل از ا  "شود؟

احتمالاً با  یجلسه طوفان فکر کیکنندگان در شرکت ت،ین نیبا بهتر یحت  دیخود را گسترش ده اراتیاخت

 ونجه،یغهیبا برداشتن هر ت کنندیم یپاسخ هستند و سع نیکه واقعاً به دنبال بهتر کنندیفرض عمل م نیا

.  شما در حال دیدنبال راه درست باش هب دیمرحله از مذاکره نبا نی.  اما در اابندیرا در انبار کاه ب یسوزن

و  هادهیاز ا ی.  تنها با داشتن تعداد قابل توجهدیمذاکره کن دیتوان یکه در آن م دیهست ییتوسعه فضا

بعداً در مذاکره بر اساس آنها  دیتوانیکرد که شما و طرف مقابل م جادیاتاق ا توانیکاملاً متفاوت م یهادهیا

 .دیآنها انتخاب کن انیبه طور مشترک از م دینتوایو سپس م د،یبساز

 میت کی.  کندیانواع مختلف انتخاب م نیرا از ب شیانگورها کند،یشراب خوب درست م کیباز که تاک کی

کالج  یها میو ت یمحل یها گیجستجو در ل یرا برا ابانیستاره است، استعداد کنانیکه به دنبال باز سبالیب

عاقلانه، چه در  یریگمیتصم دیلصادق است.  ک زیاصل در مورد مذاکره ن نی.  همفرستد یدر سراسر کشور م

نهفته است.   هانهیو تنوع گز یادیتعداد ز نیو چه در مذاکره، در انتخاب از ب سبال،یچه در ب ،یسازشراب

خب، " دیکند، بهتر است پاسخ ده افتیصلح نوبل امسال را در زهیجا دیبا یاگر از شما بپرسند که چه کس
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مذهب، حقوق،  ،یتجارت، روزنامه نگار ،یپلماسیاز حدود صد نام از د یستیو ل "میدر مورد آن فکر کن دییایب

 . دیکن هیو ... ته یکشاورز

 یاپردازیرا رو یوحش یها دهیاز ا یاریکه بس دیمطمئن شو گر،ید یها نهیو زم ،یدانشگاه، پزشک است،یس 

 میدر تصم یابتدا سع نکه از هما ینسبت به زمان یبهتر میتصم بیترت نیمطمئناً به ا باًی.  تقردیکن یم

 کند تا خلاقانه فکر کنند.  یافراد را آزاد م یجلسه طوفان فکر کیداشت.   دیخواه د،یداشته باش یریگ

 ازیسازنده ن یراه حل ها جادیفکر کردن در مورد مشکلات خود و ا یبرا ییآنها به راه ها ،یپس از آزاد 

ها شامل چهار  نهیاختراع گز فهی.  وظرهی: نمودار دایخاص و عموم نیب ییها با جابجا نهیرند.  ضرب گزدا

به عنوان  د،یکه دوست ندار یواقع تیموقع -کند  یمشکل خاص فکر م کیدر مورد  یکینوع تفکر است.  

شما  -است  یفیتوص لی، تحلگذرد.  نوع دوم تفکر یشما م نیرودخانه بدبو و آلوده که در کنار زم کیمثال، 

 یها طبقه بند ی.  شما مشکلات را در دسته بنددیده یم صیتشخ یصورت کل هموجود را ب تیموقع کی

از مواد  یادی.  آب رودخانه ممکن است مقدار زدیکن یم شنهادیرا پ لیدلا یشیو به طور آزما دیکن یم

مختلف  یبالادست یصنعت یاست به کارخانه هاداشته باشد.  ممکن  یکم اریبس ژنیاکس ایمختلف  ییایمیش

 . دیمشکوک باش

انجام داد، در نظر گرفت.  با توجه  دیبا دیاست که آنچه را که شا نیا ،ینوع سوم تفکر، باز هم به صورت کل 

کند، مانند  شنهادیپ یکه ممکن است تئور دیهست ییبه دنبال نسخه ها د،یکه داده ا ییها صیبه تشخ

 نیو آخر نی.  چهارمگرید یها خانهاز رود نیریآوردن آب ش ایکاهش انحراف آب،  ،ییایمیکاهش پساب ش

 یممکن است فردا چه کار یعمل است.  چه کس یمشخص و قابل اجرا برا شنهادینوع تفکر، ارائه چند پ

ممکن  ستیز طیمح یکند؟  به عنوان مثال، آژانس دولت یرا عمل یکل یکردهایرو نیاز ا یکیانجام دهد تا 

 را محدود کند. ییایمیش هیتخل ردستور دهد تا مقدا یصنعت بالادست کیاست به 

به  دیکه با یدهد و آنها را به عنوان مراحل یچهار نوع تفکر را نشان م نیدر صفحه بعد ا یا رهینمودار دا

روش ابداع  نیکه به ا یبرود، اقدام خاص شیخوب پ زیکند.  اگر همه چ یم شنهادیبرداشته شوند پ بیترت

 یآسان برا یروش یا رهیدا رشما مقابله خواهد کرد.  نمودا یشده است، در صورت اتخاذ، با مشکل اصل
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از شما که در حال  یگروه ایدهد.  شما ) یارائه م گرید یها دهیا جادیا یخوب برا دهیا کیاستفاده از 

را  یکل کردیرو دیکن یو سع دیب برگردبه عق دیتوانیم د،یعمل مف دهیا کی( با داشتن دیهست یطوفان فکر

را که  یگریعمل د یهادهیا دیتوانیآن است.  سپس م یردهااز کارب یکیعمل تنها  دهیکه ا دیکن ییشناسا

قدم به عقب  کیدیتوان ی.  به طور مشابه، مدیشیاندیب کند،یاعمال م یواقع یایرا در دن یکل کردیهمان رو

پس از   "ست؟یپشت آن چ صیرسد، تشخ یبه نظر م دیمف ینظر کردیرونیاگر ا": دیو بپرس دیبرگرد

شده  لیکه در آن روش تحل یمقابله با مشکل یرا برا یگرید یکردهایرو دیتوان یم ص،یتشخ کیحیتشر

 یکین،یکند.  بنابرا یم یرا عمل دیجد یکردهایرو نیکه ا دیباش یو سپس به دنبال اقدامات دیکن جادیاست، ا

کند و  یرا خوب م نهیگز نیکه ا یا هیپرسش در مورد نظر یرا برا یدر ز،یم یوب روخ یها نهیاز گز

مثال ممکن است روند را نشان  کیکند.   یباز م شتریب یها نهیابداع گز یبرا هیسپس استفاده از آن نظر

و  کیباشد که معلمان کاتول نیممکن است ا دهیا کی،یشمال رلندیبر سر ا یریدهد.  در برخورد با درگ

هر دو  ییابتدا یکلاس ها دراستفاده  یبرا یشمال رلندیا خیکتاب کار مشترک در مورد تار کیپروتستان 

و به  دهدیمختلف نشان م یهادگاهیرا از د یشمال رلندیا خیکتاب تار نیکنند.  ا هیمدرسه ته ستمیس

 جادیا یاست.  برا گرانید یو قرار دادن خود به جا ینیآفرکه شامل نقش دهدیم ییهانیکودکان تمر

آن است  یربنایرا که ز ینظر کردیو سپس رو دیکن شروعاقدام  شنهادیپ نیبا ا دیتوانیم شتر،یب یهادهیا

 یمشترک یآموزش یمحتوا دیمدرسه با ستمیدر دو س"مانند:  یکل ی.  ممکن است گزاره هادیجستجو کن

 با هم کار کنند. تیریکوچک و قابل مد یپروژه ها یرو دیها و پروتستان ها با کیکاتول  "وجود داشته باشد.

ممکن است انجام  یاشتباه است چه کار یزیها چه چ نهیدر اختراع گز یچهار مرحله اساس یا رهینمودار دا

 شود

 یحیترج تیناپسند در تقابل با موقع قیحقا  ست؟یچ یدارد؟  علائم فعل ی. مشکل چه مشکلIمرحله 

 ست؟یچ

به   دیکن شنهادیرا پ لی.  دلادیمرتب کن ییهامشکل: علائم را به دسته صیتشخ لیو تحل هیمرحله دوم  تجز

 .دی.  به موانع حل مشکل توجه کندیآنچه کم است توجه کن
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 دهیا  ست؟یچ ینظر یاز درمان ها یبرخ  ست؟یممکن چ ینسخه ها ایها  یاستراتژ کردهایمرحله سوم.  رو

 .دیکن جادین است انجام شود ادر مورد آنچه ممک یگسترده ا یها

مقابله با مشکل  یممکن است برا یتوان انجام داد؟  چه اقدامات خاص یاقدام چه م یها دهیمرحله چهارم  ا

 انجام شود؟

آموزش  یبه گونه ا دیبا خیتار"کرد.   جیدرک را در کودکان خردسال ترو دیشود، با رید یلیخ نکهیقبل از ا

 دیممکن است بتوان ،یا هینظر نیبا کار کردن با چن  "را روشن کند. یداده شود که ادراکات حزب

 رلندیا خیکه تار روتستانو پ کیمشترک کاتول لمیمانند پروژه ف د،یرا ابداع کن یگریاقدام د یشنهادهایپ

 یبرخ ایتبادل معلم  یهاممکن است برنامه گرید یعمل یهادهیدهد.  ا یمتفاوت نشان م دیرا از د یشمال

.  دیباشد.  به چشم کارشناسان مختلف نگاه کن ستمیدو س نیدر ا ییکودکان سن ابتدا یبرا جیرا یهاسکلا

مختلف است.   یمشکل خود از منظر حرفه ها و رشته ها یمتعدد، بررس یها نهیگز جادیا یبرا گریراه د

که  دیمشکل نگاه کناختلاف بر سر حضانت کودک، به  یممکن برا یمثال، در فکر کردن راه حل ها یبرا

متخصص  کیر،یوز کی،یحقوق مدن لیوک کیروانپزشک،  کیبانکدار،  کی،یمرب کیممکن است توسط 

 کیی.  اگر در حال مذاکره براگریخاص د دگاهیبا د یکیایفوتبال،  یمرب کیست،ینیفم کیدکتر،   ه،یتغذ

رهبر  کیمخترع،  کیبانکدار،  کییکه ممکن است برا دیرا اختراع کن ییها نهیگز د،یهست یقرارداد تجار

 شیپ ستیالیسوس کیاییاتیکارشناس مال کیاقتصاددان،  کیدلال سهام،  کیدلال در املاک،  کی،یکارگر

متخصصان  دیمشکل از د کیکه به  دهیا نیرا با ا یا رهیاستفاده از نمودار دا دیتوان یم نی.  همچندیایب

 صیرا تشخ تیکه هر متخصص چگونه وضع دیرید در نظر بگ.  به نوبه خودیکن بیترک د،یمختلف نگاه کن

 کردهایاز آن رو یعمل یشنهادهایکند، و چه پ یم شنهادیرا پ ییکردهایدهد، هر کدام از آنها چه نوع رو یم

 یهاتعداد توافق دیتوانی.  مدیبا نقاط قوت مختلف ابداع کن ییبه دنبال خواهد داشت.  توافق نامه ها

که توافق  یدر صورت دیکه ممکن است بخواه «ترفیضع» یهارا با فکر کردن به نسخه زیم یرو یاحتمال

 د،یدر مورد ماده به توافق برس دیتوان ی.  اگر نمدیضرب کن د،یمورد نظر دور از دسترس باشد داشته باش

 نکهیدر مورد افروش عمده کیکارخانه کفش نتواند با  کی.  اگر دیبه توافق برس هیدر مورد رو دیبتوان دیشا
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آنها بتوانند با ارائه  دیرا بپردازد، توافق کند، شا دهید بیآس یهاحمل و نقل کفش نهیهز دیبا یچه کس

توافق  کیدیشا ست،ین ریامکان پذ یکه توافق دائم ییدر جا ب،یترت نیکنند.  به هم وافقتموضوع به داور م

 یمعمولاً م د،یبه توافق درجه اول برس دیتوان ینمباشد.  حداقل، اگر شما و طرف مقابل  ریموقت امکان پذ

دو از موضوعات مورد  رتا ه دیتوافق کن دیکه مخالف هست ییدر جا یعنی - دیبه توافق مرتبه دوم برس دیتوان

« نقاط قوت»با  یابالقوه یهاتوافق ریصفت ز یها.  واضح.  جفتستین شهیکه هم د،یاختلاف مطلع شو

 :نددهیمتفاوت را نشان م

 تر  یقو

 . یماهو 

 .  یدائم 

 جامع.  

 . یینها

 و شرط.  دیبدون ق 

 الزام آور.  

 مرتبه اول. 

 تر.  فیضع

 .یا هیرو 

 موقت.  

 جزئی.   

 در اصل.  

 مشروط.  

 الزام آور  ریغ 

 مرتبه دوم. 
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در نظر  زینه آن را ننه تنها قدرت توافق، بلکه دام ریی.  امکان تغدیده رییرا تغ یشنهادیمحدوده توافقنامه پ

.  دیکن میتر تقس تیریقابل مد دیکوچکتر و شا یمشکل خود را به واحدها دیتوان ی.  به عنوان مثال، مدیریبگ

 300 متیشود فصل اول را با ق یچطور م": دیده شنهادیکتاب خود پ یاحتمال راستاریو کیممکن است به 

 یهاباشند، طرف یها ممکن است جزئنامهتوافق  "ود؟ر یم شیکه چگونه پ دید میکرد و خواه شیرایدلار و

خاص اعمال  ییایمنطقه جغراف کییرا پوشش دهند، فقط برا یرا شامل شوند، فقط موضوعات انتخاب یکمتر

 میاست که بپرس زیآم کیتحر نیبمانند.  همچن یبه قوت خود باق یمدت زمان محدود یفقط برا ایشوند، 

هند  نیو توافق را جذاب تر کند.  اختلاف ب "کند نیریگلدان را ش"رگ کرد تا توان موضوع را بز یچگونه م

 یبرا نیوارد بحث شد قابل حل تر شد.  طرف یکه بانک جهان یو پاکستان بر سر آب رودخانه سند زمان

به نفع هر دو کشور به  یمهندس یکارها ریو سا دیجد یسازرهیذخ یسدها د،یجد یاریآب یهااختراع پروژه

 .شوندیم یمال نیبا کمک بانک تأم یشدند که همگ دهیالش کشچ

ثابت نهفته  یپا کیحل خلاقانه مسئله در فرض  یبرا یبلوک اصل نی.  سومدیبه دنبال گلن متقابل باش

فرض درست است.  اول از همه، هر دو  نیباشد.  به ندرت ا شتریمن ب یشما کمتر، برا یاست: هر چه برا

ببازد،  یکی.  اگر استحاصل جمع صفر  یباز کیهید بدتر از الان باشند.  شطرنج شبتوانن یم شهیطرف هم

شما را بدتر از قبل  یو هر دو زدیر یزند و آبجو را م یم زیاز کنار م یسگ نکهیتا ا -شود  یبرنده م یگرید

 کند. یم

شترک وجود دارد.  امکان سود م شهیهم باًیاز ضرر مشترک، تقر یریاز منافع مشترک در جلوگ یجدا یحت

راه حل خلاقانه  کیمنافع هر طرف با  یارضا ایرابطه سودمند متقابل،  کیجادیممکن است به شکل ا نیا

 یتوافق کمک م جادیواضح است که منافع مشترک به ا ی.  در تئوردیکن ییمشترک را شناسا قیباشد.  علا

 نیشما و آنها خوب است.  با ا یده کند، براکه منافع مشترک را برآور یا دهیاختراع ا ف،یکند.  طبق تعر

منافع مشترک ممکن  مت،یمذاکره بر سر ق کیانهیرسد.  در م یکمتر واضح به نظر م ریحال، در عمل، تصو

تواند کمک کند؟   یمشترک م قیعلا یبرا ومرتبط به نظر نرسند.  پس چگونه جستج اییهیاست بد

.  دیبگذار لی.  اسمش را تاونسند اودینفت هست شگاهیپالا کیریشما مد دی.  فرض کنمیمثال بزن کیدییایب
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را که  ییهااتیمال خواهدیدر آن قرار دارد، به شما گفته است که م شگاهیکه پالا یشهر ل،یشهردار پاژو

 دیدهد.  شما به او گفته ا شیافزا ونیلیدلار در سال به دو م ونیلیم کیپردازد از یم لیبه پاژو لیتاونسند او

 یخواهد، شما م یم شتریاست.  مذاکره در آنجا است: او ب یدر سال کاف ونیلیم کیدیکن یه فکر مک

 یمولمذاکره مع کیجهات  یاریمذاکره که از بس نی.  در ادیبپرداز دیآنچه را که پرداخت کرده ا دیخواه

.  او بدون میندازیر بشهردا یبه خواسته ها یتر قینگاه دق دییایبندد؟  ب یاست، منافع مشترک کجا نقش م

پول -پول ،یدهندگان عاد اتیمال یو آسودگ دیجد یمرکز مدن کیدیشا ،یپرداخت خدمات شهر یشک برا

فقط از نفت تاونسند به دست  ازداردین ندهیحال و آ یرا که برا یتواند تمام پول یخواهد.  اما شهر نم یم

و گسترش  دیجد یاز کسب و کارها ندهیآ یراو ب ابانیآن طرف خ یمیمثال از پتروش یآورد.  آنها برا

است توسعه  لیما نیتاجر است، همچن کیمشاغل موجود به دنبال پول خواهند بود.  شهردار که خود 

کند و اقتصاد  یرا فراهم م دیکه مشاغل جد ندرا جذب ک یدیجد یکند و کسب و کارها قیرا تشو یصنعت

نفت و  شیپالا یدر فناور عیسر راتییبا توجه به تغ  ست؟یچ کند.  منافع شرکت شما یم تیرا تقو لیو جیپ

.  دیو توسعه عمده کارخانه هست ینوساز کییخود، در حال حاضر در حال بررس شگاهیپالا یمیقد طیشرا

دهد  شیافزا افتهیتوسعه  شگاهیخود را از ارزش پالا یابیاست بعداً ارز مکنکه شهر م دیهست نیشما نگران ا

 قیرا تشو کیکارخانه پلاست کیکه شما  دیریدر نظر بگ نیکند.  همچن شتریب یرا حت اتیلما جهیو در نت

 ماش ،یعیاز محصول شما استفاده کند.  به طور طب یتا به راحت ردیمحل خود قرار گ یکیتا در نزد دیکنیم

 کر فرو رفت.شهر، به ف افتهیشیافزا یها اتیپس از مشاهده مال کیکه کارخانه پلاست دیهست نینگران ا

توسعه  جیشما در مورد اهداف ترو یشهردار و شما اکنون آشکارتر شده است.  هر دو نیمنافع مشترک ب

انجام داده  یاهداف مشترک اختراعات نیبه ا یابیدست ی.  اگر برادیموافق هست دیجد عیصنا قیو تشو یصنعت

 نیکمپ کید،یجد عیناص یبرا یاتیلما یلیبه ذهنتان برسد: هفت سال تعط دهیا نیممکن است چند د،یا

موجود.  که  عیصنا یبرا اتیکاهش مال د،یجد یجذب شرکت ها یبرا یمشترک با اتاق بازرگان یغاتیتبل

 ییپر کردن خزانه شهر باعث صرفه جو نیممکن است در ح ییها دهیا نیکنند.  چن یگسترش را انتخاب م

کند، هر دو ضرر خواهند  رهیو شهر را ت تشرک نیابط باگر مذاکره رو گر،ید یشما شود.  از سو نهیدر هز
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مدارس کاهش  یدانیدو و م یو ورزش ها یشهر یها هیریشرکت خود را به خ یکرد.  ممکن است کمک ها

شود.   ریسختگ یرمنطقیمقررات به طور غ ریو سا یساختمان نیقوان ی.  ممکن است شهر در اجرادیده

که  نیطرف نیشود.  روابط ب ندیاست ناخوشا ممکنشهر  یتجار و یاسیشما با رهبران س یروابط شخص

هر موضوع خاص  جهیبر نت تیاغلب از نظر اهم رد،یگ یشود و مورد توجه قرار نم یم یتلق یهیاغلب بد

که طرف  دیباش ییبه دنبال راه حل ها دیخواه یم شهیهم بایمذاکره کننده، تقر کیدارد.  به عنوان  تیاهم

 زیخورده است، صاحب فروشگاه ن بیاحساس کند که فر دیدر خر ینگه دارد.  اگر مشتر یضرا زیمقابل را ن

که در  یا جهی.  نتندیبب بیرا از دست بدهد و شهرتش آس یمشتر کیشکست خورده است.  او ممکن است 

کند.   یاست که آنها را آرام م یا جهیشما بدتر از نت یکند برا ینم افتیدر یزیآن طرف مقابل مطلقاً چ

 یاز توافق راض یدارد که طرف مقابل را به اندازه کاف یبستگ نیبه ا یشما تا حد تیدر هر مورد، رضا باًیتقر

 است. یادآوریمشترک قابل  قیکه بخواهد به آن عمل کند.  سه نکته در مورد علا دیکن

 ای: آدیوند.  از خود بپرساول، منافع مشترک در هر مذاکره نهفته است.  آنها ممکن است بلافاصله آشکار نش

رو  شیو منافع متقابل پ یهمکار یبرا ییچه فرصت ها  م؟یمشترک به حفظ رابطه خود دار یما علاقه ا

 متیمانند ق یشترکاصول م ایشد؟  آ میمتحمل خواه ییها نهیاست؟  اگر مذاکرات قطع شود چه هز

دوم، منافع مشترک فرصت ها هستند، نه   م؟یذاربه آنها احترام بگ میما بتوان یمنصفانه وجود دارد که هر دو

علاقه مشترک آشکار  کیکند تا  یکمک م نی.  ادیاز آنها بساز یزیچ دیاستفاده، با یخدا.  برا یموهبت ها

 ی.  برادینگر کن ندهیآن را ملموس و آ گر،یعبارت د هشود.  ب نیهدف مشترک تدو کیشود و آن به عنوان 

به  دیآوردن پنج صنعت جد یبرا یبا شهردار هدف مشترک دیتوانیم ل،ینسند اوتاو ریمثال، به عنوان مد

از  یازیبه منزله امت دیجد عیصنا یبرا یاتیمال تی.  پس از آن، معافدیکن نییدر عرض سه سال تع لیوجیپ

به هدف مشترک شما خواهد  یابیدر جهت دست یبلکه نشان دهنده اقدام ست،ین ماش یشهردار برا یسو

 قیقا کیتواند مذاکره را روان تر و دوستانه تر کند.  مسافران  یبر منافع مشترک شما م دی.  سوم، تاکبود

 شترکمحدود، اختلافات خود را بر سر غذا به دنبال علاقه م یبند رهیبا ج انوسینجات شناور در وسط اق

دو کودک را در نظر  گریبار د کیمتفاوت.   قیبه ساحل تابع خواهند کرد.  دم کبوتر علا دنیرس یخود برا
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 میآن را تقس نیخواستند، بنابرا یاز بچه ها پرتقال را م کیکنند.  هر  یپرتقال دعوا م کیکه بر سر  دیریبگ

 نیپختن.  در ا یفقط پوست آن را برا یگریخواهد بخورد و د یم وهیفقط م یکیکردند و متوجه نشدند که 

 یمتفاوت یزهایهر طرف چ رایاست ز ریبخش امکان پذ تیتوافق رضا کیگر،یموارد د یاریمانند بس زیمورد ن

 نیکنند که اختلاف ب یاست.  مردم معمولاً تصور م زیواقعاً شگفت انگ دیخواهد.  اگر در مورد آن فکر کن یم

راه حل منجر شوند.   کیتوانند به  یم نیحال، تفاوت ها همچن نی.  با اندک یم جادیدو طرف مشکل را ا

به توافق در مورد  یابیبا دست شهیهم دیبا نکهیمثال، تصور ا یاغلب بر اساس عدم توافق است.  براتوافق 

کند فروشنده را متقاعد کند که  یسهام تلاش م داریبه همان اندازه پوچ است که خر د،یشروع کن قیحقا

 یزی.  چفروشدیفروشنده نمسهام وجود دارد.  اگر توافق کنند که سهام بالا برود، احتمالاً  شیافزا احتمال

رود و فروشنده معتقد است که  یبالا م متیمعتقد است ق داریاست که خر نیکند ا یکه معامله را محتمل م

از توافقات خلاقانه  یاری.  بسندک یخواهد آمد.  تفاوت در باور، اساس معامله را فراهم م نییپا متیق

امکان را  نیا دیو عقا قیتفاوت هستند.  تفاوت در علا قیبه توافق از طر دنیاصل رس نیمنعکس کننده ا

داشته باشد.   یکم نهیطرف مقابل هز یداشته باشد، اما برا ییشما سود بالا یکالا برا کیکند که  یفراهم م

 :دیریمهد کودک را در نظر بگ هیقاف

آنها،  یهر دو نیب نیلاغر بخورد، و بنابرا توانستیبخورد همسرش نم یچرب توانستیجک اسپرات نم

 .دندیسیل زیبشقاب را تم

در  ق،یخود را به انحراف بکشند عبارتند از: تفاوت در علا توانندیوجه م نیکه به بهتر ییهاانواع تفاوت

در منافع وجود دارد؟   یتفاوت ای.  آسکیاز ر زیو در گر ها،ینیبشیشده به موقع، در پ نییباورها، در ارزش تع

 کند: یم شنهادیمتداول مورد علاقه را پ راتییتغ ر،یکوتاه ز ستیچک ل

 دهد:  یم تیاهم نیبه ا شتریطرف ب کی

 فرم.  

 یملاحظات اقتصاد

 یملاحظات داخل 
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 نیملاحظات نماد 

 کینزد ندهیآ 

 موقت  جینتا 

 سخت افزار.   

 رفتن.  شیپ

 سابقه. 

 اعتبار، شهرت.  

 یاسینکات س  

 هد: د یم تیاهم نیبه ا شتریطرف مقابل ب

 ماده.  

 یاسیملاحظات س

 یرونیملاحظات ب  

 یملاحظات عمل  

 دورتر  ندهیآ  

 رابطه.  

 یدئولوژیا 

 احترام به سنت  

 مورد. نیا  

 . جینتا  

 یرفاه گروه 

 نیاز ا میتوان یکه حق با شماست، م دیو شما معتقد م،یگو یمختلف؟  اگر من معتقدم که درست م یباورها

موضوع را  نیطرف ا یداور ب کیکه  میما موافقت کن ی.  ممکن است هر دومیتفاده کنتفاوت در باورها اس
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 کینتوانند بر سر  هیاتحادیرهبر ونیمطمئن باشند.  اگر دو فراکس یروزیحل و فصل کند و هر کدام از پ

 د.اعضا بگذارن یموافقت کنند که موضوع را به را توانندیبه توافق برسند، م نیدستمزد مع شنهادیپ

که  یدر حال دیده تیبه حال اهم شتریمختلف در زمان قرار داده شده است؟  ممکن است شما ب یارزش ها

 یم فیتخف یمتفاوت یرا با نرخ ها یدهد.  در زبان تجارت، ارزش آت یم تیاهم ندهیبه آ شتریطرف مقابل ب

خودرو  یبرا یشتریب متیحاضر است ق داریکند.  خر یاصل کار م نیبر اساس ا یطرح اقساط کی.  دیده

بالاتر، بعداً پرداخت را  متیق افتیبپردازد اگر بتواند بعداً پرداخت کند.  فروشنده حاضر است در صورت در

 سبالیب میت کیسالخورده و  سبالیستاره ب کینیمذاکره حقوق ب کیمختلف؟  در  یها ینیب شی.  پردیبپذ

 میکه مالک ت یبرنده شود در حال یادیز یها یدر باز هک ممکن است انتظار داشته باشد کنیبرتر، باز گیل

 750,000 هیدستمزد پا یتوانند بر رو یانتظارات متفاوت، هر دو م نیاز ا یریانتظار مخالف دارد.  با بهره گ

کند که به طور متوسط  یباز نیآنقدر خوب زم کنیدلار به توافق برسند، اگر باز 500,000دلار به علاوه 

که  ینوع تفاوت نیآخر  سک؟یاز ر یزاریرا بدهد.  تفاوت در ب تر از سه ران کسب شده در هر بازیاجازه کم

است.  به عنوان مثال، موضوع استخراج معادن  سکیاز ر یزاریب د،یکن یگذار هیآن سرما یممکن است رو

 دیاستخراج چقدر با ازیامت یبرا یمعدن ی.  شرکت هادیریرا در نظر بگ ایدر مذاکرات قانون در قیدر بستر عم

از  یریبزرگ بپردازند، به جلوگ یاز آنکه به سودها شیب یمعدن یبپردازند؟  شرکت ها یبه جامعه جهان

بزرگ است.   یگذار هیسرما کیایآنها استخراج معادن در اعماق در یدهند.  برا یم تیبزرگ اهم یضررها

نگران درآمد است.  اگر قرار است  یالملل نیب هعجام گر،ید یخواهند خطر را کاهش دهند.  از سو یآنها م

 یم یجهان سهم سخاوتمندانه ا هیبه دست آورد، بق یادیپول ز "تیمشترک بشر راثیم"از  یشرکت

توان با  یرا م سکیهر دو طرف نهفته است.  ر یمعامله سودمند برا کیلیتفاوت، پتانس نیخواهند.  در ا

 یرا برا ینییپا یهانرخ سک،یاز ر زیتفاوت در گر نیاز ا یبرداربا بهره یشنهادیدرآمد معامله کرد.  معاهده پ

که  یدر حال گر،یبه عبارت د -کنند  یابیخود را باز یگذارهیکه سرما یتا زمان ردیگیها در نظر مشرکت

 دارند. یبالاتر اریبس یهااست، نرخ نییآنها پا سکیکه ر یآنها بالا است و پس از آن، زمان سکیر
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که  دیرا اختراع کن نهیگز نیاست که چند نیا قیبه علا یابیدست یهااز راه یکی.  دیآنها را بپرس حاتیرجت

.  شما دهندیم حیرا ترج کیکدام  دیشما قابل قبول هستند و از طرف مقابل بپرس یاندازه برا کیهمه به 

را  نهیآن گز دیتوانی.  سپس مستاقابل قبول  یزیارجح است، نه لزوماً چه چ یزیچه چ دیبدان دیخواه یم

 حیرا ترج کیکدام  دیو بپرس د،یچند نوع ارائه ده ایو دوباره دو  د،یبا آن کار کن شتریب د،یانتخاب کن

که  یتا زمان دیرا بهبود ببخش یابرنامه دیتوانیم رد،یبگ یمیتصم یکس نکهیبدون ا ب،یترت نی.  به ادهندیم

ممکن است از مالک  سبالیستاره ب ندهی.  به عنوان مثال، نمادیکن دایپ یرکتدستاورد مش چیه دینتوان گرید

چهار سال،  یدلار در سال برا 875000کند، حقوق  یمنافع شما را بهتر برآورده م یزیچه چ"بپرسد:  میت

سه سال با  یدلار در سال برا 900000آن و   نیخوب، ب ؟یسه سال؟ دوم یدلار در سال برا 1000000 ای

را  یکبوترساز میکند؟  اگر بخواه یباز ERA 3.00دلار پاداش در هر سال اگر فرناندو بهتر از  500000

آنها سود  یو برا نهیشما کم هز یکه برا دیباش یخواهد بود: به دنبال اقلام نیا م،یجمله خلاصه کن کیدر 

 یهمگ سک،یها نسبت به رو نگرش اهینیبشیباورها، پ ها،تیاولو ق،یدارند و بالعکس.  تفاوت در علا ییبالا

 "!Vive la diférence"تواند  یمذاکره کننده م کی.  شعار سازندیرا ممکن م قیتطب

 دیخواهیکه م یمیمذاکره به تصم کیشما در  یبرا تیکه موفق یی.  از آنجادیآنها را آسان کن یریگ میتصم

آسان  میتا آن تصم دیانجام ده دیتوانیکه م یهر کار دیدارد، با یبستگ کند،یتوسط طرف مقابل اتخاذ م

که تا حد امکان بدون  یانتخاب دبایخواه یم د،یطرف مقابل سخت کن یرا برا زیهمه چ نکهیا یشود.  به جا

پرونده خود از  شبردیپ یمحاسن پرونده خود، معمولاً به راه ها ری.  افراد تحت تأثدیدردسر است، روبرو شو

به منافع  قیاز نگاه دق یناش ینیغلبه بر کوته ب یدارند.  برا یطرف مقابل، توجه کممراقبت از منافع  قیطر

 یتوافق چیآنها جذاب باشد، احتمالاً ه یکه برا یا نهی.  بدون گزدیاو بگذار یخود را جا دیخود، با یشخص

 ایهاتهیکم یبرخ ایب،یغا سیکننده، رئمذاکره کییرو دیخواهیم ایآ  ؟یکیوجود نخواهد داشت.  کفش ها

 نشگاهدا" ای "هوستون"مانند  یبا انتزاع دیتوان یشما نم  د؟یبگذار ریتأث رندهیگمیتصم ینهادها ریسا

 ،یریگ میتصم یبرا "مهیشرکت ب"متقاعد کردن  یتلاش برا ی.  به جادیمذاکره کن تیبا موفق "ایفرنیکال

.  هر دیمتمرکز کن هیارائه توص یرت براخسا ندهینما کیجلب  یعاقلانه تر است که تلاش خود را بر رو
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که با او  یاحتمالاً شخص - فرن کیبه نظر برسد، اگر  دهیچیطرف مقابل پ یریگ میچقدر هم که روند تصم

رسد، آن را بهتر درک  یاو چگونه به نظر م دگاهیکه مشکل از د دینیو بب دیرا انتخاب کن - دیسر و کار دار

 نکهی.  در عوض، شما با درک ادیریگ ینم دهیها را ناد یدگیچیشخص، پ کیکرد.  با تمرکز بر  دیخواه

.  ممکن است دیکن یم تیریمد د،یده یقرار م ریرا تحت تأث د،آنهایکن یکه با او مذاکره م یچگونه بر شخص

کردن دست آن  تیو شغل خود را به عنوان مثال تقو دیکن یبه نقش مذاکره خود قدردان دیاز نظر جد

از  یکیرا متقاعد کند تا ادامه دهند.   گرانید دیکه او با دیریبه او در نظر بگ ییائه استدلال هاار ایشخص 

 یدستورالعمل ها افتیدر یکمک به شماره مقابلم برا"کرد:  فیتوص نگونهیکار خود را ا ایتانیبر ریسف

 نهیشد که چه گز دیخواه مشکل او را متوجه د،ینفر مقابل خود قرار ده ی.  اگر محکم خود را به جا"دیجد

مقابل با  طرفدرک منافع  یما در مورد چگونگ 2در فصل   ؟یمیممکن است آن را حل کند.  چه تصم ییها

که  دیهست ییها نهیگز جادیا ی.  اکنون شما در حال تلاش برامیآنها بحث کرد یانتخاب فعل لیو تحل هیتجز

 فهی.  وظرندیبگ میشما تصم یبخش برا تیرضا یه روشدهد که ممکن است ب یم رییانتخاب آنها را چنان تغ

 ندیفرآ نیسخت، بلکه آسان.  در ا میتصم کینه  د،یپاسخ بده کیاست که به آنها نه مشکل، بلکه  نیشما ا

مواجه  تیاغلب با عدم قطع میتصم نی.  ادیمتمرکز کن میتصم یمهم است که توجه خود را بر محتوا اریبس

 شود. یم

: دییگو یکه چقدر است.  احتمالاً در واقع م دیدانیاما خودتان نم د،یخواهیم دیتوانیکه م ییاغلب تا جا

به نظر برسد، اما  یشما منطق یممکن است برا نیا  "است. یاگر کاف میگو یو من به شما م ایب یزیچ"

کرد.   دیدرک خواهرا  یبه ابداع درخواست جذاب تر ازین د،یموضوع نگاه کن نیبه ا یگرید دگاهیاز د یوقت

و  دیریگ یطبقه در نظر م کیشما احتمالاً آن را صرفاً  ند،یگو یم ایدهند  یکه آنها انجام م یهر کار یبرا

 یرا که شما م یمیاحتمالاً تصم "تر بودن ندهیآ" ی.  درخواست از طرف مقابل برادیکن یدرخواست م شتریب

آنها در حال درخواست کلمات  ایکه آ ستندیان مطمئن ناز مذاکره کنندگ یاریکند.  بس ینم جادیا دیخواه

اتاق " یبرا یزیاست.  اگر عملکرد مورد نظر شما است، چ یاتیح زیحال، تما نیعملکرد.  با ا یبرا ایهستند 

 ابهنوش کیدیخواهی.  اگر مدیاز حصار بپرد، حصار را بلند نکن یاسب دیخواه ی.  اگر مدیاضافه نکن "مذاکره
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تا به  دیآن را به دلار نزن متیق د،یهفتاد و پنج سنت بفروش متیستگاه فروش خودکار به قد کیرا از 

مداد و کاغذ در  کی.  دیقول و توافق هست کیاوقات شما خواهان  شتری.  بدیمذاکره بده یخودتان فضا

به تفکر  یس به عنوان کمکینو شیشروع پ ی.  برادیکن هیچند توافق ممکن را ته دیکن یو سع دیریدست بگ

.  دینسخه ممکن شروع کن نیبا ساده تر د،ینسخه را آماده کن نی.  چندستیروشن، در مذاکره هرگز زود ن

 یم ایاو و شما جذاب باشد؟  آ یکه برا یطیتواند امضا کند، شرا یوجود دارد که طرف مقابل م یطیچه شرا

که  دیکن میرا تنظ یتوافق نامه ا دیتوان یم ایآ  د؟یکاهش ده تآنها لازم اس دییرا که تأ یتعداد افراد دیتوان

توافق در نظر خواهد گرفت.  شما هم  یآنها آسان باشد؟  طرف مقابل مشکلات را در اجرا یآن برا یاجرا

است  یتر از متوقف کردن اقدامکه انجام نشده است، معمولاً آسان یاز انجام کار یمثال، خوددار ی.  برادیبا

است.  اگر  دیاقدام کاملاً جد کیآسانتر از انجام  یاز انجام کار دنیجام است.  و دست کشدر حال ان بلاًکه ق

شرکت راحت تر خواهد بود که موافقت کند تا چند هفته  یکار باشند، برا نیدر ح یقیکارگران خواهان موس

 یبرنامه ا نیچن یشرکت با اجرا نکهیپخش نوار توسط کارمندان دخالت نکند تا ا یشیدر برنامه آزما

از  یکیهستند،  تیتصورات خود از مشروع ریکه اکثر مردم به شدت تحت تأث ییموافقت کند.  از آنجا

ها است تا طرف مقابل قابل قبول است، شکل دادن به آن یکه برا ییهاحلراه جادیا یمؤثر برا یهاراه

شرافتمندانه  ،یه از نظر عادلانه، قانونک ردیرا بپذ یلکه طرف مقابل راه ح یمشروع به نظر برسند.  در صورت

 کار درست و درست به نظر برسد. رهیو غ

 ایمی.  به دنبال تصمدیکند.  آن را جستجو کن یم لیرا تسه میتصم کییبه اندازه موارد قبل یکم یزهایچ

را  یادشنهیتوافق پ دیکن یمشابه گرفته باشد و سع یتیکه ممکن است طرف مقابل در موقع دیباش یا هیانیب

کند و انجام آنها را آسان تر  یم مدرخواست شما فراه یبرا ینیاستاندارد ع کینی.  ادیبر اساس آن بنا کن

گفته اند، به  ایو تفکر در مورد آنچه انجام داده اند  یسازگار یآنها برا یاحتمال لیتما صیکند.  تشخ یم

 دی.  تهدردیدر نظر بگ زیآنها را ن دگاهیه دک دیکن جادیرا ا یقابل قبول یها نهیکند تا گز یشما کمک م

آنها عواقب  دگاهیاز د دیآنها اتخاذ کنند، با دیخواه یکه م یمیتصم یاعلاوه بر محتو  ستین یکردن کاف

به چه   د؟یترس یم شتریب یجیاز چه نتا د،یآنها بود ی.  اگر شما جادیریدر نظر بگ زیرا ن میاز آن تصم یرویپ
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طور که ما اگر آن نکهیو هشدار در مورد ا دیبا تهد میکنیم یما اغلب سع  ؟دیهست دواریام یزیچ

معمولا موثرتر هستند.   شنهاداتی.  پمیبگذار ریتأث گرانید یرو افتد،یم یچه اتفاق رندینگ میتصم میخواهیم

 دیخواه یم که هر طور که یتوانند انتظار داشته باشند در صورت یکه م یهم بر آگاه کردن آنها از عواقب

خود را  شنهاداتیپ دیتوان ی.  چگونه مدیکنآنها تمرکز  دگاهیاز د امدهایپ نیو هم بر بهبود ا رندیبگ میتصم

به خاطر ارائه  لندیما ایممکن است آنها را دوست داشته باشند؟  آ یخاص یزهایچه چ  د؟یمعتبرتر کن

 دیتوان یم یزیرا اعلام کنند؟  چه چ هیاعلام نیا دلنیآنها ما ایبه آنها اعتبار داده شود؟  آ یینها شنهادیپ

 دگاهیاز د نهیگز کییابیارز یباشد؟  برا نهیخودتان کم هز یجذاب باشد اما برا اآنه یکه برا دیاختراع کن

دو جمله  ایکی.  رندیچگونه ممکن است مورد انتقاد قرار گ رفتندیکه اگر آن را پذ دیریطرف مقابل، در نظر بگ

 دیبخواه دیخواهیکه م یمیدرباره تصم تواندیمنتقد طرف مقابل چه م نینشان دهد قدرتمندتر که دیسیبنو

کند  یبه شما کمک م ینیتمر نیکه طرف مقابل در دفاع پاسخ دهد.  چن دیسی.  سپس چند جمله بنودیبگو

شما کمک کند تا به  دیبا نی.  ادیکن یکند، قدردان یکه طرف مقابل در آن مذاکره م ییها تیتا از محدود

که  رندیبگ یمیکند تا آنها بتوانند تصم برآوردهآنها را  قیعلا یکه به اندازه کاف دیکن جادیا ییها نهیگز

 یشنهادیپ دیکن یاست.  سع« گزاره بله»نوشتن آن به شکل  نه،یگز کیییمطابق با شما باشد.  آزمون نها

کار را انجام  نیا دیبتوان یباشد.  وقت یاتیو عمل نانهیواقع ب ،یکاف "بله"که پاسخ آنها با کلمه  دیکن هیته

 یها یشما را نسبت به لزوم برآورده کردن نگران یفور یکه منافع شخص دیکاهش داده ا اخطر ر نیا د،یده

 طرف مقابل کور کرده است.

باز  ممکن است درها را یضرورت مطلق است.  در هر مذاکره ا کیاختراع خلاق  ده،یچیپ تیموقع کیدر 

را  یادیز یها نهیگز ن،یکند.  بنابرا جادیهر طرف ا یبخش برا تیاز توافقات بالقوه رضا یکند و مجموعه ا

مشترک و  قی.  به دنبال علاریمبگیبعدا تصم  دی.  ابتدا اختراع کندیکن جادیآنها ا نیقبل از انتخاب از ب

 خود را آسان کنند. میتصم هستند که نی.  و به دنبال ادیمتفاوت تا دم کبوتر باش قیعلا

هر چقدر  د،یدرک کن ی.  هر چقدر هم که منافع طرف مقابل را به خوبینیع یارهایاصرار بر استفاده از مع 5

رابطه مداوم ارزش  کییهر چقدر هم که برا د،یدادن منافع ابداع کن یآشت یبرا ییهم که هوشمندانه راه ها
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 یصحبت چیشد.  ه دیمواجه خواه ،که در تضاد هستند یمنافع خشن تیبا واقع شهیهم بایتقر د،یقائل باش

اجاره بها کمتر  دیخواه یرا پنهان کند.  شما م تیواقع نیتواند ا ینم "برد -برد" یها یدر مورد استراتژ

 حیکننده ترج نی.  تامدیده لیکالا را فردا تحو دیخواه یخواهد که بالاتر باشد.  شما م یباشد.  صاحبخانه م

 یزندگ کی.  شردیده یم حیدهد.  شما قطعا دفتر بزرگ با منظره را ترج لیتحو ندهید آنها را هفته آده یم

 فرش جارو کرد. ریتوان ز یرا نم ییتفاوت ها نیچن  نطوریشما هم هم

را با  ییهاتعارض نیچن کنندیم یکنندگان سعاست.  معمولاً، مذاکره نهیبر اساس اراده پرهز یریگ میتصم

 خواهندیو نم لندیبا صحبت در مورد آنچه که ما گر،یبه عبارت د -حل و فصل کنند  یموضع ینزچانه

 یاساس ازاتیخواستار امت ارد،که بر آنها اصرار د لیدل نیمذاکره کننده ممکن است فقط به ا کی.  رندیبپذ

که  دیام نید، به اسخاوتمندانه ارائه ده یشنهادیممکن است پ یگرید  "دلار است و بس. 50 متیق"شود: 

 نیترسرسخت تواندیم یچه کس نکهیبه رقابت بر سر ا تیوضع نی.  خواه اردیقرار گ یدوست ایدییمورد تا

 دهدیمذاکره نشان م ندیفرآ نیباشد، شود، ا نیسخاوتمندتر تواندیم یچه کس نکهیبر سر ا یرقابت ایباشد 

 -است  یحاصل از تعامل دو اراده انسان جهیند.  نتهست یزیبه موافقت با چه چ لیما نیاز طرف کیکه هر 

بدون آداب  خ،یکنند، بدون تار یم یزندگ یابانیب یا رهیمذاکره کنندگان در جز ییکه گو یبه گونه ا باًیتقر

دادن تفاوت ها بر اساس  یآشت یبحث شد، تلاش برا 1.  همانطور که در فصل یاخلاق یارهایو رسوم و مع

 ایکارآمد  یمذاکره ا چیه د،یدارد.  اگر اراده خود را در برابر اراده آنها قرار ده یجد یها نهیاراده هز

غذا  یرا برا ی.  و چه مکاندهندآنها انجام  ایدیکن ینیاز موضع خود عقب نش دیبا ایدوستانه نخواهد بود، و 

 نیاگر چن د،یدر مورد حضانت کودک مذاکره کن ایدیکن یتجارت را سازمانده کید،یخوردن انتخاب کن

 ینیع اریمع چیکه توسط ه دیبرس یرسد که به توافق عاقلانه ا یبه نظر م دیبع د،یریرا در نظر نگ یاریمع

دارد، راه حل  ییبالا یها نهیمنافع بر اساس اراده هز تلافاتحل و فصل اخ یشود.  اگر تلاش برا یقضاوت م

 .ینیع یارهایبر اساس مع یعنیم،یمذاکره کن نیاز طرف کیمستقل از اراده هر  ییاست که بر مبنا نیا

خانه خود  یثابت برا متیقرارداد ساخت و ساز با ق کیدی.  فرض کنینیع یارهایاستفاده از مع یبرا یمورد

عمق داشته  دیکند که چقدر با یبتن آرمه است اما مشخص نم یها هیکه مستلزم ساخت پا دیمنعقد کرده ا
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نوع خانه شما  یعمق معمول برا هپنج فوت ب دیکن یکند.  شما فکر م یم شنهادیدو پا را پ مانکاریباشند.  پ

پشت بام رفتم.  یبرا یفولاد یرهایت یمن با شما رو": دیگو یم مانکاریپ دیاست.  حالا فرض کن کترینزد

 ینم میکه عقلش درست باشد تسل یمالک چیه  ".دیکم عمق تر برو یها هیپا ینوبت شماست که با من رو

 میتصم ینیع یمنیا یموضوع را بر اساس استانداردها نیکه ا دیتجارت اسب، شما اصرار دار ید.  به جاشو

محکم  یها هیخواهم پا یباشد. آنچه من م یدو پا کاف دیکنم. شا یمن اشتباه م دیشا ن،یبب".  دیکن یریگ

 طیشرا نیا یبرا یاستاندارد دولت مشخصات اینگه دارد. آ منیاست که بتوان ساختمان را به طور ا یقیو عم

 ست؟یچ نجایمنطقه؟ خطر زلزله در ا نیدر ا گرید یها چقدر است.  ساختمان ها هیپا قدارد؟ عم یخاک

قرارداد خوب آسان  کیساختن   م؟یسوال باش نیحل ا یبرا ییکجا به دنبال استانداردها دیکن یم شنهادیپ

صاحب  نیببه وضوح در مورد مذاکره  ینیع یستانداردهابر ا هی.  اگر تکستین یقو یها هیتر از ساختن پا

 یحساب ها هیتسو ،یدسته جمع یچانه زن ،یکند، چرا در معاملات تجار یصدق م مانکاریپ کیخانه و 

عنوان مثال، بر به ،یتوافق متیکه ق دیکنیشود؟  چرا اصرار نم یاعمال نم یالملل نیو مذاکرات ب یقانون

 یهامتیق ایمستهلک شده  یفترارزش د ،ینیگزیجا نهیمانند ارزش بازار، هزاستانداردها  یاساس برخ

 باشد؟ خواهد،یکه فروشنده م یزیهر چ یبه جا ،یرقابت

بر اصول و نه فشار  یراه حل مبتن کیبه  یابیاست که خود را متعهد به دست نیا کردیبه طور خلاصه، رو

 دهایاما در برابر تهد د،یعقل باز باش ی.  به رونیرفذلت ط ینه رو د،یمشکل تمرکز کن تیمز ی.  رودیکن

 یارهایمع شتریشود.  هر چه ب یبه توافقات عاقلانه و دوستانه و کارآمد منجر م ی.  مذاکره اصولدیبسته باش

وجود دارد که  یشتریاحتمال ب د،یاوریمقابله با مشکل خاص خود ب یرا برا یعلم یستگیشا ایییانصاف، کارآ

 یاجتماع هیبه سوابق و رو شتری.  هر چه شما و طرف مقابل بدیکن دیعاقلانه و منصفانه تول ییبسته نها

توافق سازگار با  کیداشت.  و  دیگذشته خواه اتیاز تجرب یبهره مند یبرا یشتریشانس ب د،یمراجعه کن

اگر قرارداد  ای استاندارد باشد طیشرا یاست.  اگر اجاره نامه حاو ریپذ بیسابقه کمتر در برابر حمله آس

مذاکره احساس  نیاز طرف کیوجود دارد که هر  یدر صنعت مطابقت داشته باشد، خطر کمتر هیفروش با رو

 کیتسلط  ینبرد مداوم برا کیدر انکار توافق داشته باشد.   یبعداً سع ایشده است  یسخت رفتارکند با او 



 88.................................................................................................................. و فنون مذاکرهصول ا

 

شما در حال بحث کردن در  یهر دو یکند.  وقت یاز آن محافظت م یکند.  مذاکره اصول یم دیرابطه را تهد

به عقب  گریکدیوادار کردن  یتلاش برا یبه جا د،یمشکل هست کیحل  یبرا ینیع یمورد استانداردها

 ،ینیع یارهایبحث در مورد مع قیشدن به توافق از طر کیآسان تر است.  نزد اریبرخورد با مردم بس ،ینینش

.  دهدیتوافق، لغو کند، کاهش م یحرکت به سو نیو سپس در ح ردیبپذ دیرا که هر طرف با یتعداد تعهدات

دفاع از موضع خود و حمله به طرف مقابل  فوقت خود را صر شتریمذاکره کنندگان ب ،یموضع یدر چانه زن

صحبت در  یبرا یکنند، معمولاً از زمان به طور مؤثرتر یاستفاده م ینیع یارهایکه از مع یکنند.  افراد یم

 یکه طرف ها یمستقل زمان یکنند.  استانداردها یممکن استفاده م یرد استانداردها و راه حل هامو

 نیدر بهتر یموضع یچانه زن ،یموارد نیدارند.  در چن یشتریب تیاهم ییکارا یهستند برا ریدرگ یشتریب

موضع  کیکه بر سر  ینیاحزاب است.  و هر چه تعداد طرف نیامر مستلزم ائتلاف ب نیحالت دشوار است.  ا

 یدارا یاکنندهاگر هر مذاکره ب،یترت نیشود.  به هم یآن موضع دشوارتر م رییتوافق کرده باشند، تغ

آنها  رییکند، کار اتخاذ مواضع و سپس تغ حیمقام بالاتر تصح کیرا با  یمجبور باشد موضع ایباشد  یاحوزه

 یرا نشان م ینیع یارهایاستفاده از مع یستگیشا ا،یدراز کنفرانس قانون  ی.  قسمتشودیبر و دشوار مزمان

 یهاشرکت یرا برا یدلار ونیلیم 60 هیاول نهیاز بلوک جهان سوم، هز یندگیهند به نما ،یدهد.  در مقطع

کرد که  شنهادیرا رد کرد و پ شنهادیپ نیمتحده ا الاتیکرد.  ا شنهادیپ ایکننده در بستر اعماق دراستخراج

 شد. لیوجود ندارد.  هر دو طرف حفر کردند.  موضوع به مسابقه اراده تبد هیاول نهیهز

اقتصاد استخراج معادن در  یبرا ی( مدلMITماساچوست ) یمتوجه شد که مؤسسه فناور یسپس شخص

 یبرا یشد، راه رفتهیپذینیبه عنوان ع نیتوسط طرف جیمدل که به تدر نیکرده است.  ا جادیا ایاعماق در

 ریهند در مورد تأث ندهیکه نما یبر اقتصاد معدن ارائه کرد.  هنگام نهیهز شنهادیهرگونه پ ریتأث یابیارز

قابل  -کرده بود  شنهادیکه او پ یهنگفت نهیخود سؤال کرد، به او نشان داده شد که چگونه هز شنهادیپ

شرکت  کییبراعملاً استخراج معدن را  -کند  جادیا یتواند درآمد یپرداخت پنج سال قبل از معدن م

نظر خواهد کرد.  از  دیقرار گرفته بود اعلام کرد که در موضع خود تجد ریکند.  او که تحت تأث یم رممکنیغ

کمک کرد که اطلاعات آنها در مورد موضوع عمدتاً  ییکایآمر ندگانیبه آموزش نما MITمدل  گر،یطرف د
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 یها نهیاز هز یمدل نشان داد که برخ معدن محدود شده بود.  یبه اطلاعات ارائه شده توسط شرکت ها

کس  چیداد.  ه رییموضع خود را تغ زیمتحده ن الاتیا جه،یر است.  در نتیامکان پذ یاز نظر اقتصاد هیاول

 ،یمذاکره طولان کیبود.  پس از  یفقط منطق - دیرس یبه نظر نم فیکس ضع چینکرد؛  ه ینیعقب نش

 شیشانس توافق را افزا MITبخش بود.  مدل  تیدو طرف رضاکه  افتندیدست  یشیآزما یبه توافق نیطرف

ها را به که هم شرکت یحلشد، راه یحل بهترمنجر به راه نیرا کاهش داد.  ا نهیرهزپ تیداد و وضع

 ینیمدل ع کیکرد.  وجود  جادیجهان ا یکشورها یبرا یتوجهاستخراج معدن جذب کرد و هم درآمد قابل

 نصفانهآنها م یشیمتقاعد کرد که توافق آزما نیکند، به طرف ینیب شیرا پ یهادشنیکه بتواند عواقب هر پ

 کرد. شتریکرد و احتمال دوام توافق را ب تیمذاکره کنندگان را تقو انیبه نوبه خود روابط م نیاست.  ا

 یم جادیرا ا ینیع یارهایشامل دو سوال است: چگونه مع یمذاکره اصول کیانجام   ینیع یارهایمع جادیا

اگر از قبل  د،یکه استفاده کن یاز هر روش مذاکره ا  د؟یکن یو چگونه از آنها در مذاکره استفاده م دیکن

از  یبرخ نیاست.  بنابرا صادقیقطعاً در مورد مذاکره اصول نیکرد.  ا دیبهتر عمل خواه د،یآماده باش

 ی.  استانداردهادیا در مورد خود فکر کنو در مورد کاربرد آنه دیرا از قبل توسعه ده نیگزیجا یاستانداردها

 دیکرد.  مثلاً فرض کن دیخواه دایتوافق پ یرا به عنوان مبنا ینیع اریمع کیاز  شیمنصفانه  شما معمولاً ب

کننده،  می.  در بحث خود با تنظدیکن یم تیشکا مهیشرکت بکیدر  اشده است و شم بیشما تخر یخودرو

( 2استهلاک.  ) یخودرو منها یاصل نهی( هز1) دیریرو را در نظر بگاز ارزش خود ییارهایممکن است مع

آن سال  یخودرو یبرا "یکتاب آب"( ارزش استاندارد 3توانست فروخته شود.  ) یم یزیچه چ یبرا نیماش

( آنچه که دادگاه ممکن 5مشابه چقدر است.  و ) نیماش کیبا  نیآن ماش ینیگزیجا نهیز( ه4و مدل؛  )

 شنهادیپ دیبسته به موضوع، ممکن است بخواه گر،یکند.  در موارد د نییارزش خودرو تعاست به عنوان 

 باشد: ریکه توافق بر اساس موارد ز دیده

 ها نهی.  هزیبهره ور  یحرفه ا یاستانداردها  یارزش بازار  سابقه.  قضاوت علم

 .رهیعمل متقابل  و غرفتار برابر.  سنت.    یاخلاق یارهایخواهد گرفت  مع یمیدادگاه چه تصم
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از توافق  نانیاطم یآل، برا دهیمستقل از اراده هر طرف باشد.  در حالت ا دیبا ینیع یارهایحداقل، مع

مثال، در  یباشند.  برا یمشروع و عمل دیمستقل از اراده باشند، بلکه با دینه تنها با ینیع یارهایعاقلانه، مع

سه  یبرجسته مانند رودخانه آسان تر از خط یکیزیف یژگیو کیممکن است توافق بر سر  ،یمناقشه مرز کی

هر دو طرف اعمال شود.   یبرا یحداقل در تئور دیبا ینیع یارهایدر شرق ساحل رودخانه باشد.  مع یاردی

منصفانه و  یشنهادیپ اریمع ایکه آ دیتا به شما بگو دیاز آزمون کاربرد متقابل استفاده کن دیتوان یم نیبنابرا

قرارداد  کیفروشد،یکه به شما خانه م ی.  اگر آژانس املاکریخ ایاست  نیفاز طر کیاز اراده هر مستقل 

خانه  دیاست که هنگام خر یهمان فرم استاندارد نیا ایآ دیعاقلانه است که بپرس دهد،یاستاندارد ارائه م

عنوان  هکه بر آن ب ید مردمتعدا لیبه دل یاصل خودمختار ،یالمللنی.  در عرصه بریخ ایکنندیاستفاده م

 انه،یبدنام است.  خاورم کنند،یطرف مقابل انکار م یاما اعمال آن را برا کنند،یم یپافشار یحق اساس کی

 جهینت کیجادیا یمنصفانه  برا یها هی.  رودیریقبرس را تنها به عنوان سه نمونه در نظر بگ اییشمال رلندیا

حل و فصل  یمنصفانه برا یها هیرو اییسؤال اساس یمنصفانه برا ینداردهااز استا دیتوان یمستقل از اراده، م

دو کودک را در  نیب کیتکه ک کیمیتقس یبرا یمی.  به عنوان مثال، روش قددیمنافع متضاد استفاده کن

 تیناعادلانه شکا میتوانند از تقس یکدام نم چیکند.  ه یانتخاب م یگریدهد و د یبرش م یکی: دیرینظر بگ

که تاکنون انجام شده است،  یمذاکرات نیتر دهیچیاز پ یکیا،یدر مذاکرات قانون در ادهس هیرو نید.  اکنن

مذاکرات  ا،یدر اعماق در یمعدن یهاتیسا صیتخص یموضوع چگونگ ،یمورد استفاده قرار گرفت.  در مقطع

 یها تتوسط شرک دیباها  تیاز سا یمیتوافق نامه، ن سینو شیبست رساند.  بر اساس مفاد پرا به بن

که متعلق به سازمان ملل بود،  یسازمان معدن کیز،ینترپرایتوسط ا گرید یمیشد و ن یاستخراج م یخصوص

و تخصص لازم  یثروتمند از فناور یاز کشورها یخصوص یمعدن یهاکه شرکت ییشد.  از آنجا یاستخراج م

آگاه، کم یهاکه شرکت دندیترسیم نیاز ا رتریفق یبرخوردار بودند، کشورها هاتیسا نیانتخاب بهتر یبرا

که به دنبال  یشرکت خصوص کیبود که  نیکنند.  راه حل ابداع شده موافقت با ا افتیدر یمعامله بد

را  تیسا کیEnterpriseمعدن را به شرکت ارائه دهد.   یشنهادیپ تیبود، دو سا ایاستخراج از بستر در

 داندیکه شرکت نم ییدهد.  از آنجا یرا م یگرید اجمجوز استخر کند و به شرکت یخود انتخاب م یبرا
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کند.   دوارکنندهیرا تا حد امکان ام تیدارد که هر دو سا یازهیخواهد کرد، انگ افتیرا در تیکدام سا

 منافع متقابل مهار کرد. یروش ساده، تخصص برتر شرکت را برا نیا ن،یبنابرا

 یریگمیقبل از تصم نیاست که طرف نیا «کندیانتخاب م یگرید ،دهدیکاهش م یکی» هیدر رو رییتغ کی

منصفانه است، مذاکره کنند.  به  بیترت کیکنندیمربوطه خود در آن، درباره آنچه که فکر م یهادرباره نقش

حضانت فرزندان را به  نیوالد مکدا نکهیدر مورد ا یریگ میمذاکره طلاق، قبل از تصم کیعنوان مثال، در 

به هر دو  نیتوافق کنند.  ا گرید نیممکن است در مورد حقوق ملاقات والد نیخواهند گرفت، والدعهده 

کنند.  همانطور که  یدهد که هر کدام منصفانه فکر م یم دیتوافق در مورد حقوق بازد یبرا یا زهیانگ

: نوبت دیختلافات نگاه کنحل و فصل ا یبرا یاساس یابزارها گریبه د د،یریگیرا در نظر م یاهیرو یهاحلراه

راه  نی.  تناوب، نوبت گرفتن، بهتررهیو غ یریگمیتصم یبرا یگریاجازه دادن به شخص د ،یکشگرفتن، قرعه

دهد.   یمانده است، ارائه م یآنها باق یبرا یکه به طور جمع یاز ارث یادیتعداد ز میتقس یوراث برا یرا برا

انجام  یشیتوانند انتخاب را به صورت آزما یم ایانجام دهند.   یملاتتوانند معا یپس از آن، اگر بخواهند، م

ورق  ،ی.  قرعه کشردیگ یم جهیچگونه نت نندیآن کنند، بب رشیخود را متعهد به پذ نکهیدهند تا قبل از ا

باشد، اما هر طرف فرصت  ابرابرممکن است ن جیدارند.  نتا یاشکال شانس، انصاف ذات ریزدن سکه، و سا

 یا هیکند، رو فایمشترک ا یریگ میدر تصم یدیکه نقش کل یگریداشت.  اجازه دادن به شخص د یمساو

 یسوال خاص را برا کیتوانند توافق کنند که  یم نیاست.  طرف تینها یب باًیتقر راتییکاملاً ثابت با تغ

اهند که به آنها در بخو یانجیم کیتوانند از  یمتخصص ارائه دهند.  آنها م کیبه  یریگ میتصم ایمشاوره 

معتبر و الزام آور به داور ارائه کنند.  به  یریگ میتصم یتوانند موضوع را برا یم ایکمک کند.   یریگ میتصم

 کنانیحل و فصل اختلافات حقوق باز یبرا "شنهادیپ نیبهتر نیآخر"از  یحرفه ا سبالیعنوان مثال، ب

ارائه شده  شنهادیپ نیطرف و آخر کیرائه شده توسط ا شنهادیپ نیآخر نیب دی.  داور باندک یاستفاده م

 شنهاداتیآورد تا پ یفشار م نیبر طرف هیرو نیاست که ا نیا یرا انتخاب کند.  تئور یکیگریتوسط طرف د

اختلافات کارکنان  یبرخ یبرا یشکل از داور نیکه ا ییها التیبال، و در ا سیخود را معقول تر کنند.  در ب

متعارف وجود دارد،  یکه تعهد به داور یمشابه طیرسد نسبت به شرا یبه نظر م است، یاجبار یعموم
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اوقات  یرسند، گاه یکه به توافق نم ینیحال، آن دسته از طرف نیکند.  با ا یم جادیا یشتریحساب ب هیتسو

 .ددهن یم یندیانتخاب ناخوشا یافراط شنهادیدو پ نیبه داور ب

چگونه آنها را با طرف مقابل  ،ینیع یها هیو رو ارهایمع یبرخ ییناساپس از ش  ینیع یارهایمذاکره با مع

. هر موضوع را به عنوان 1: دیبه خاطر بسپار دیوجود دارد که با یسه نکته اساس  د؟یده یمورد بحث قرار م

 نیکدام استانداردها مناسب تر نکهی. در مورد ا2.  دیکن میتنظ ینیع یارهایمع یمشترک برا یجستجو کی

فقط  د،یفشار نشو می. هرگز تسل3.  دیاستدلال باشیرایو پذ دیاعمال شوند، استدلال کن دیتند و چگونه باهس

.  هر موضوع را به دیتمرکز کن ریبه طور محکم اما انعطاف پذ ینیع یارهایمع یبه اصول.  به طور خلاصه، رو

 دیخر یر در حال مذاکره برا.  اگدیکن یچارچوب بند ینیع یارهایمع یمشترک برا یجستجو کیعنوان 

و من  دیخواه یم ییبالا متیشما ق د،ینیبب": دیجمله شروع کن نیممکن است با گفتن ا د،یخانه هست

 ینیع یمنصفانه چقدر خواهد بود. کدام استانداردها متیکه ق میبفهم دییای. بدیخواه یم ینییپا متیق

اما شما دو  د،یداشته باش ین است منافع متضادشما و طرف مقابل ممک  "باشند؟ رتبطم شتریممکن است ب

 شنهادیرا پ اریچند مع ایکیمنصفانه.  ممکن است خودتان  متیق نیی: تعدیهدف مشترک دار کینفر اکنون 

 یابیارز کیای،یگیمشابه در همسا یهاخانه ریفروش اخ یهامتیخانه با استهلاک و تورم، ق نهیهز - دیکن

اگر فروشنده با   "ست؟یشما چ هینظر" دی.  بپرسدیروشنده را دعوت کنف شنهاداتیو سپس پ -مستقل 

را  متیپشت آن ق یتئور "دلار است، 155000 متیق"کند، مانند  یبه شما شروع م یتیدادن موقع

بر اساس  زین دهفروشن ییکه گو دیبا مشکل برخورد کن یطور  "د؟یدیچگونه به آن رقم رس": دیبپرس

قبل از در نظر گرفتن  ی.  حتدیاصول توافق کن یمنصفانه است.  ابتدا رو متیبه دنبال ق ینیع یارهایمع

به توافق  دیاعمال کن دیکه با ییاستانداردها ایدر مورد استاندارد  دیممکن است بخواه ،یاحتمال طیشرا

 .دیبرس

متقاعد کردن  یبرا دینتوایکه م شودیم لیتبد یبه اهرم کندیم شنهادیکه طرف مقابل پ یهر استاندارد

خواهد داشت و آنها در  یشتریب ریآنها ارائه شود، تأث یارهای.  اگر مورد شما بر اساس معدیآنها استفاده کن

را به  هیجونز خانه همسا یآقا دییگو یشما م"مشکل مقاومت خواهند کرد.   یخود برا یارهایبرابر اعمال مع
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مشابه در  یخانه ها متیبه ق دیخانه با نیاست که ا نیا شما یدلار فروخته است. تئور 160000 متیق

از  یاست.  گوشه ا یزیخانه در چه چ مینیبب دییایصورت، ب نیفروخته شود، درست است؟ در ا یگیهمسا

 رشیکند، پذ یکه قبول کردن را دشوار م یزیشد.  چ روختهو دانا ف یدر برادو یکیالسورث و آکسفورد و 

 ست،یآنها به آن عمل ضعف ن قیکردند، تعو شنهادی.  اگر آنها استاندارد را پاست یگریشخص د شنهادیپ

که مذاکره را  یزی.  چدیباش لیدل یرایو پذ دیقولشان.  استدلال کن یاجرا یعمل قدرت است، برا کیبلکه 

را آماده  یمختلف ینیع یارهایاست که، هر چقدر هم که مع نیا کندیم لیتبد کمشتر یجستجو کیبه 

صرفاً به  ینیع گریسابقه و د یارهای.  در اکثر مذاکرات، افراد از معدیرویم زیم یباز پا یبا ذهن د،یده باشکر

 شیبر افزا استممکن  سیپل هیمثال، اتحاد یکنند.  برا یموضع استفاده م کیاز  تیعنوان استدلال در حما

انجام  گرید یدر شهرها سیآنچه پل کند و سپس موضع خود را با استدلال در مورد یپافشار یمبلغ مشخص

 کی.  کشاندیخود م تیدر موقع ترقیاستفاده از استانداردها معمولاً افراد را عم نیکند.  ا هیدهد، توج یم

به  یدگیاز رس یکنند و حت یاست شروع م یمسئله اصول کیموضع آنها  نکهیبا اعلام ا یگام جلوتر، عده ا

نبرد در جنگ مقدس بر سر  ادیفر کیبه « است یامر اصول کینیا»ند.  کن یم یپرونده طرف مقابل خوددار

آزاد کردن  یو به جا شودیم لیتبد یاصول یهابه تفاوت یشود.  اختلافات عمل یم لیتبد یدئولوژیا

که  نی.  اصرار بر استین نیا داًیاک ی.  منظور از مذاکره اصولکندیم شترمحبوسیکنندگان، آنها را بمذاکره

باشد که  یاریکه صرفاً بر اساس مع ستین نیاصرار بر ا یباشد، به معنا ینیع یارهایوافق بر اساس معت کی

که طرف مقابل معتقد است  یزی.  چستین گرانیمانع وجود د تیمشروع اریمع کی.  دیبریم شیشما پ

رفتار  یقاض کید مانن دی.  شما بادیپندار ینباشد که شما منصفانه م یزیاست، ممکن است آن چ صفانهمن

که به  دیباش لیما دیمورد، طرف خود(، با نی)در ا دیطرف باش کی.  اگرچه ممکن است شما مستعد دیکن

 نیاز طرف کیکه هر  یزمان.  دیاستاندارد متفاوت پاسخ ده کییریبه کارگ اییگریاعمال استاندارد د لیدلا

مثلاً کدام  د،یها باشآن نیب یریگمیتصم یبرا ینیع ییبه دنبال مبنا برد،یم شیرا پ یاستاندارد متفاوت

.  شودیاعمال م یترکدام استاندارد به طور گسترده ایاستفاده شده است  نیاستاندارد در گذشته توسط طرف
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 اریمسئله که کدام مع نیا نیاراده حل و فصل شود، همچن ساسبر ا دینبا یهمانطور که خود موضوع ماهو

 حل شود. دینبا زیشود ن یاعمال م

مستهلک شده( وجود داشته باشد که  نهیممکن است دو استاندارد )مانند ارزش بازار و هز نیمورد مع کیدر 

رسند.  در آن  یاندازه مشروع به نظر م کیکند، اما هر دو طرف توافق دارند که به  جادیرا ا یمتفاوت جینتا

کاملاً مشروع است.   ینیع انداردسط دو استتو یشنهادیپ جیبه خطر انداختن نتا ایتفاوت  میصورت، تقس

موضوع،  کییستگیحال، اگر پس از بحث کامل در مورد شا نیاست.  با ا نیهنوز مستقل از اراده طرف جهینت

 شنهادیممکن است پ د،یریبپذ ارهایمع نیآنها را به عنوان مناسب تر یشنهادیپ یارهایمع دیتوان یهنوز نم

 یو فهرست دیموافقت کن دیدان یآنها را منصف م یکه هر دو ی.  با فرددیرار دهق شیآنها را مورد آزما دیکن

شما منصفانه  تیموقع یکه برا ردیبگ میتصم دی.  از شخص بخواهدیرا به او بده یشنهادیپ یارهایاز مع

 تیمشروع باشند و از آنجا که مشروع ینیع یارهایکه قرار است مع ییاست.  از آنجا نیمناسب تر اینیتر

که  دیخواه یسؤال منصفانه است.  شما از شخص ثالث نم نیاز مردم است، ا یادیتعداد ز رشیمستلزم پذ

حل و  یبرا یکند که از چه استاندارد یم هیفقط به شما توص -شما را حل و فصل کند  یاختلافات اساس

و استفاده  وضوعمورد م در یریگ میتصم یتوافق بر سر اصول مناسب برا نی.  تفاوت بدیفصل آن استفاده کن

قابل توجه است.   شهیاما هم ف،یاوقات ظر یاز مواضع، گاه تیحما یاز اصول صرفاً به عنوان استدلال برا

.  ستین یمعامله گر موضع کیاست.   یستگیاقناع مستدل در مورد شا یرایمذاکره کننده اصولگرا پذ کی

 یاست که مذاکره اصول ینیع یارهایبر مع یبتنم یه حلبر را یبه استدلال با پافشار یاز گشودگ یبیترک نیا

بار  کیدیفشار نشو میکند.  هرگز تسل یموثر م یمتقاعد کننده و در واداشتن طرف مقابل به باز اریرا بس

که  یاستخدام برادر شوهرتان را بدهد به شرط شنهادی.  اگر پدیریرا در نظر بگ مانکاریمثال مذاکره با پ گرید

ندارد  نیبه ا یبرادر شوهرم ربط یشغل برا" د،یدهیچه؟  احتمالاً پاسخ م دیشو میتسل ههایپاشما در عمق 

کند  دیسپس تهد مانکاریاگر پ  ".ریخ ایشودیم یبانیعمق پشت نیبه ا یاهیپا یرو منیخانه به طور ا ایکه آ

 زیسوال را ن نیما ا": دیدهیپاسخ م بیترت نیخواهد کرد، چه؟  شما به هم افتیاز شما در یبالاتر متیکه ق

 یانهینوع کار چه هز نیا یبرا گرید مانکارانیکه پ مینیبب دییایکرد. ب میحل خواه تیبر اساس ماه
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اگر   "  ".میبدست آور یاسود منصفانه هیتا حاش دیاوریمن ب یخود را برا یهانهیارقام هز" ای "رندیگیم

موضوع کاملاً جداگانه  کیاعتماد ": دیده یشما پاسخ م  "نه؟ ،یربه من اعتماد دا ا،یب"پاسخ دهد،  مانکاریپ

 "باشند. قیها چقدر عم هیپا دیکردن خانه با منیا یاست که برا نیاست. مسئله ا

امتناع ساده از تکان  ایبه اعتماد،  یتوسل دستکار د،یداشته باشد: رشوه، تهد یتواند اشکال مختلف یفشار م

کنند،  انیتا استدلال خود را ب دیاست: آنها را دعوت کن کسانیی، پاسخ اصولموارد نیخوردن.  در همه ا

اساس از تکان خوردن  نیبر ا زو ج د،یکن شنهادیشود پ یاعمال م دیکن یرا که فکر م ینیع یارهایمع

 یخواهد شد؟  در هر مورد، نم روزیپ یفقط به اصول.  چه کس د،یفشار نشو می.  هرگز تسلدیکن یخوددار

و  تیعلاوه بر قدرت اراده، قدرت مشروع رایداشت.  ز دیخواه تیمز کیشما  یگفت، اما به طور کل توان

شما آسان تر از  یخودسرانه برا ازاتیدر برابر دادن امت مقاومت.  دیدار زیاقناع باز ماندن در برابر عقل را ن

به جز در پاسخ به  میتناع از تسلخواهد بود.  ام ینیع یاستانداردها یبرخ شبردیمقاومت آنها در برابر پ

 شبردیهمراه با امتناع از پ میاست تا امتناع از تسل یو خصوص یدفاع علن یتر براآسان یمتقن، موضع لیدلا

را از چانه  ندیفرآ دیتوان یشد.  معمولاً م دیخواه روزیپ ندیموجه.  حداقل، شما معمولاً در مسئله فرآ لیدلا

غالب بر چانه  یاستراتژ کیینظر، مذاکره اصول نی.  از ادیده رییتغ ینیع یهااریمع یبه جستجو یموضع یزن

را به انجام  گرانیتواند د یباشد، م هایستگیکه اصرار دارد که مذاکره بر اساس شا یاست.  کس یموضع یزن

احتمالاً  ز،ین تیآنها است.  از نظر ماه یمنافع اساس شبردیپ یتنها راه برا نیا رایکند، ز کینزد یآن باز

گر معامله کیصورت ممکن است توسط  نیا ریکه در غ یکسانیداشت.  مخصوصاً برا دیخواه یعملکرد خوب

و همچنان  دیکه خودتان را حفظ کن دهدیامکان را م نیبه شما ا یلشکست بخورند، مذاکره اصو یموضع

فشار  میدهد تسل یزه نمکند که به شما اجا یسخت دل شما عمل م کی.  اصل به عنوان شردیمنصف باش

 ینشود و مبنا میاست.  اگر طرف مقابل واقعاً تسل "شود یحق باعث قدرت م"از  یشکل نی.  ادیشو

مانند  دیدار یوجود ندارد.  شما اکنون انتخاب یمذاکره ا گرید رد،ینگ شیخود پ موضعیبرا یمتقاعدکننده ا

 دیخواه یآنچه م یبرا یمذاکره ا رقابلیو غ ثابت متیکه ق دیشو یم یوارد فروشگاه یکه وقت یانتخاب

 ینیع یاز استانداردها یبرخ ایآ دینیبب دی.  قبل از ترک آن، بادیبگذار ایدیریآن را بگ دیتوان یدارد.  م دیبخر
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و  دیکرد دایرا پ یاستاندارد نی.  اگر چنریخ ایدیگرفته ا دهیکند ناد یآنها را منصفانه م شنهادیرا که پ

.  در دیکار را انجام ده نیا د،ینداشته باش یتوافق نکهیتا ا دیبر اساس آن به توافق برس دیده یم حیترج

کند.  اگر در  یم یریدلخواه جلوگ تیموقع کیشدن در  میسلت نهیدسترس بودن آن استاندارد مربوطه از هز

که با  دیکن یابیارز دیبا د،یابییآن نم رشیپذ یبرا یاصول یمبنا چیوجود ندارد و ه یزیچ چیها هموضع آن

آن  دی.  شما بادیبرو نهیگز نیبه بهتر نکهینه ا دیآوریبه دست م یزیها چه چناموجه آن تیموقع رشیپذ

که ممکن است از  یمذاکره کننده اصول کیشهرت خود به عنوان  یکه برا یدر مقابل منافع رایسود اساس

است چه  لیسوال که طرف مقابل ما نیمذاکره از ا کیبحث در  ریی.  تغدیبسنج دیآ یکنار رفتن به دست م

 جهیو نت هدد ینم انیشود، بحث را پا یریگ میتصم دیسوال که موضوع چگونه با نیانجام دهد به ا یکار

بدون  تیبا جد دیتوانیکه م کندیرا ارائه م یحال، راهبرد نیکند.  با ا ینم نیتضم زیمطلوب را ن

 .دیدنبال کن یتیموقع یزنچانه یبالا یهانهیهز

و  یموضع یاز چانه زن نیاز طرف یکیکه  مینگاه کن یمورد واقع کیبه  دییایب  "شرکت است. استیس نیا"

پارک شده اش را به طور کامل  نیاز همکاران ما، ماش یکیاستفاده کرده است.  تام،  یاز مذاکره اصول یگرید

 توانستیکه تام م یقیدق لغبود، اما مب مهیبتحت پوشش  نینابود کرد.  ماش یکمپرس ونیکام کیتوسط 

 کار کند. مهیکننده ب میماند تا با تنظ یاو باق یبازپرداخت کند، برا

 نیاعمال شود.  ا استیس نیکه ا میاگرفته میو تصم میاما پرونده شما را مطالعه کرده  مهیکننده ب میتنظ

چقدر ارزش  نیماش نیا میگرفت میا تصم.  مدیدلار هست 6600بدان معناست که شما مستحق پرداخت 

 یم شنهادیدلار پ 7000است، خوب، من به شما  ادیز یلیدلار خ 80001  ؟یخواه یداشته باشد.  چقدر م

است  یزیدلار تمام چ 7000 د،ینیشرکت.  بب استیتوانم برسم.  س یاست که م یزیچ نیبالاتر نیکنم، ا

در روزنامه امروز  نجایا یآگه کیمن  ث،یفیگر یکن.  خوب، آقاولش  ایرشیبگ ایآورد.   دیکه به دست خواه

 دلار.   450... نمی.  چرا؟  بب49000دهد.   یدلار ارائه م 6800 متیرا به ق Taurus 89کیدارم که 
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 دلار 125شماره 

استفاده آن مقدار  نییتع یبرا یمتوجه شدم، اما از چه استاندارد  د؟یدیتام  متوجهم.  چگونه به آن رقم رس

بخرم؟  هر آنچه که من تحت  متیق نیبا ا سهیقابل مقا نیماش کیتوانم  یاز کجا م دیدان یم ایآ  د؟یکرد

دلار بود.   7700 متیآن به ق هیبش باًیکردم که تقر دایدست دوم پ نیماش کیحق دارم.  من  استیس نیا

 ایدلار  8000رسد.  من  یدلار م 8000به حدود  م،یمستق ریغ اتیبر فروش و مال اتیبا اضافه کردن مال

که منصفانه  دیقبول دار ایخواهم.  آ یغرامت عادلانه م یخواهم، بلکه برا یدلار نم 10000 ایدلار  6000

دلار ممکن است  7000زند؟   یکنم؟  شرکت چگونه آن را رقم م ضیرا تعو نیماش یاست که به اندازه کاف

کنم.   یمطمئناً موضع شما را درک م د،یشرکت متعهد باش یخط مش دانم.  اگر به یمنصفانه باشد.  من نم

کنم در دادگاه بهتر عمل  یمبلغ حق من است، فکر م نیکه چرا ا دیکن انیب ینیبه طور ع دیاما اگر نتوان

 یزمان خوب ازدهیچهارشنبه ساعت  ایآ  م؟یکن یو دوباره صحبت نم میکن ینم یرا بررس وضوعکنم.  چرا م

 25000چون مال من فقط   د؟یگو یشده چه م مودهی.  در مورد مسافت پنمیب یاست؟  م صحبت یبرا

 هیپا کیبه عنوان  S6800دهد؟  با فرض  یم شیمسافت داشت.  چند دلار ارزش کتاب شما را افزا لیما

 یراب یچه مقدار اضاف  د؟یگو یم ویدر مورد راد یزیچ یآگه ایرسد.  آ یدلار م 7250رقم به  نیممکن، ا

 هوا چقدر است؟ هیآن در کتاب شما؟  تهو

 رفت. رونیدلار ب 8024به مبلغ  یساعت بعد تام با چک مین
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III ... بله، اما  

 کییبرا نیگزیجا نیبهتر - دیخود را توسعه ده BATNA. اگر آنها قدرتمندتر باشند چه؟  )6

 توافق مذاکره شده( 

 (دیمذاکره استفاده کن تسوینکنند چه؟  )از جوج ی. اگر آنها باز7

 استفاده کنند چه؟  )رام کردن معامله گر سخت( فیکث ی. اگر از ترفندها8 

 اگر آنها قدرتمندتر باشند چه؟  6

 (BATNA اگر طرف مقابل موضع  یبرا نیگزیجا نیبهتر - دیخود را توسعه ده  .)توافق نامه مذاکره شده

دارد؟  اگر  یا دهیها و استانداردها چه فا نهینافع، گزداشته باشد، صحبت در مورد م یتر یقو یچانه زن

 یتر یقو یسلاح ها ایاگر کارکنان بزرگتر  ایداشته باشد،  یرارتباط بهت ایطرف مقابل ثروتمندتر باشد 

کند، اگر تمام اهرم ها در طرف  نیرا تضم تیتواند موفق ینم یروش چیه  د؟یکن یداشته باشد، چه کار م

کاکتوس ها را  ایابانیرا در ب لوفرهایکه ن اموزدیتواند به شما ب ینم یدر مورد باغبان یکتاب چیمقابل باشد.  ه

 قهیمغازه عت کیجورج چهارم به ارزش هزاران دلار وارد  یست چا کیدیخر ی.  اگر برادیباتلاق بکار رد

که مذاکره  دیباشانتظار داشته  دیاست، نبا یاسکناس صد دلار دیکه دار یزیو تنها چ دیشو یم یفروش

کند.   یم رییتغ یوجود دارد که به سخت ییها تیواقع یتفاوت غلبه کند.  در هر مذاکره ا نیبر ا یماهرانه ا

به دو هدف است: اول،  یابیتواند انجام دهد، دست یکه هر روش مذاکره م یکار نیشتریدر پاسخ به قدرت، ب

از  یاستفاده حداکثر یو دوم، کمک به شما برا دیکن آن را رد دیکه با یمحافظت از شما در برابر توافق

کند.   یمنافع شما را تا حد امکان برآورده م د،یکه به دست آور یق.  هر توافدیدار اریکه در اخت ییها ییدارا

 .میریدر نظر بگ بیهر هدف را به ترت دییایب

مهم به نظر برسد.   ارین است بسهدف شما ممک د،یریرا بگ مایهواپ دیخواه یکه م یمحافظت از خود  هنگام

 تی.  مذاکره اغلب شما را با وضعدیریرا بگ یبعد یمایهواپ دیتوانست یکه م دینیب یبا نگاه کردن به آن، م
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مهم که در  یمعامله تجار کیمورد  دربه توافق  دنیکند.  به عنوان مثال، شما نگران نرس یمواجه م یمشابه

است  نیخطر بزرگ ا کیط،یشرا نیبود.  در ا دیخواه د،یکرده ا یگذار هیاز خودتان سرما یادیآن مقدار ز

 انیپا نیو به ا میهمه توافق کن ایب" ری.  آهنگ آژدیبا نظرات طرف مقابل سازگار شو عیسر یلیکه شما خ

 یها نهی.  هزدیکرد یرد م دیکه با دیبرس یبه معامله ا تیدر نها ستشود.  ممکن ا یقانع کننده م "میده

قابل قبول،  جهینت نیبدتر شیشاپیپ جادیکنند با ا یم یمذاکره کنندگان معمولاً سع  نییفاده از خط پااست

 متیق د،یهست دیمحافظت کنند.  اگر در حال خر یا جهینت نیاز خود در برابر چن ،«نییخط پا» یعنی

 یاست که م یمبلغ نیتر نییپا د،ی.  اگر در حال فروش هستدیبپرداز دیاست که با یمتیق نیالاترب یینها

خود  نیو ب دیخانه خود بخواه یدلار برا 200000.  به عنوان مثال، شما و همسرتان ممکن است دیریپذ

در برابر فشار و  ومتمقا ،یینها جهی.  داشتن نتدیریدلار را نپذ 160000 ریز یشنهادیپ چیکه ه دیتوافق کن

 شیباشد که ب رممکنیغ داریخر یخانه، ممکن است براکند.  در مثال  یرا آسان تر م یلحظه ا یوسوسه ها

است ممکن است بداند که شما خانه را در سال گذشته تنها  ریکه درگ یدلار بپردازد.  هر کس 144000از 

نه،  داریو خر دیتوافق را دار جادیشما قدرت ا ط،کهیشرا نی.  در ادیکرد یداریدلار خر 135000 متیبه ق

شده شما ممکن  نییتع شیاز پ جهیدر اتاق ممکن است به شما مراجعه کند.  نت یرگیکارگزاران و هر کس د

نفر در کنار شما  کیاز  شینجات دهد.  اگر ب دیشو یم مانیکه بعداً از آن پش یمیاست شما را از تصم

کس  چیکه ه دیحاصل کن نانیکند تا اطم یبه طور مشترک به شما کمک م یانیخط پا کیهستند، اتخاذ 

 ریسا ایکارگزار  ل،یوک کیاراتی.  اختدیباش یدهد که ممکن است کمتر راضیرف مقابل نشان نمبه ط

اما مجاز  د،یکن افتیدر دیتوان یرا که م یمتیق نیبهتر": دییکند.  ممکن است بگو یرا محدود م ندگانینما

است که  یاروزنامه یهاهیسست از اتحاد یاگر طرف شما ائتلاف  ".دیستیدلار ن 160000کمتر از  شبه فرو

 شنهاداتیتوسط پ هیاتحاد کیخطر جدا شدن  جه،یتوافق بر سر نت کنند،یاز ناشران مذاکره م یبا انجمن

 یهانهیمستلزم هز دیآیبه دست م ییخط نها کیکه با اتخاذ  ی.  اما حفاظتدهدیرا کاهش م گریطرف د

کند.   یرا محدود م دیریگ یم ادینچه در طول مذاکره از آ یبهره مند یشما را برا ییتوانا نیاست.  ا ییبالا

و از قبل  دیاخود را بسته یهاحد گوش نیکند.  تا ا رییتغ دیاست که نبا یتیموقع یانیخط پا ف،یطبق تعر
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 نییپا ایرا بالا  نییخط پا نیباعث شود که ا تواندینم دیگویکه طرف مقابل م یزیکه چ دیاگرفته میتصم

 .دیببر

 قیدهد که علا یرا کاهش م یسفارش یابداع راه حل یبرا زهیانگ نیشود.  ا یم لیمانع از تخ زین یانیانکته پ

 کیاز  شیهر مذاکره شامل ب باًیدهد.  تقر یشما و آنها سودمندتر باشد، آشت یکه برا یمختلف را به نحو

کن است با پرداخت مم د،یدلار بفروش 160000 متیمکان خود را به ق نکهیا یاست.  به جا ریمتغ

انبار به مدت دو  یحق استفاده از انبار برا ر،یبا تاخ یلیامتناع در فروش مجدد، تعط نیدلار با اول 135000

 د،یاصرار دار جهینت ی.  از مرتع  اگر بر رودیدو هکتار به منافع خود کمک کن دیبازخر یبرا یا نهیسال، و گز

 -سفت و سخت  تیماه لیبه دل - یانیخط پا کی.  دیکن یف نمرا کش نیمانند ا یلیتخ یاحتمالاً راه حل

 یم نییبالا تع یلیاحتمالاً خ یینها متیق ن،یسفت و سخت است.  علاوه بر ا یلیمطمئن است که خ باًیتقر

 دیرا که با یمتیق نیکمتر دیکن یم یو سع دیصبحانه نشسته ا زیبا خانواده خود دور م دیشود.  فرض کن

 یگریکند.  د یم شنهادیدلار پ 100000خانواده  یاز اعضا یکی.  دیکن نییتع د،یریبپذخود  هخان یبرا

 یدلار برا 140000": دیگو ینفر سوم م  ".میکن افتیدلار در 140000حداقل  دیما با"دهد:  یپاسخ م

با  ست،نشسته ا زیکه پشت م یچه کس  "دلار ارزش دارد. 200000سرقت است. حداقل  کینیخانه ما؟ ا

 جهینت نیچن رییتغ ،یریگ میبالاتر سود خواهد برد، مخالفت خواهد کرد؟  پس از تصم متیاز ق نکهیعلم به ا

 طیکند.  در شرا یریجلوگ دیکه با یممکن است سخت باشد و ممکن است از فروش خانه شما در زمان یا

.  به طور دیداد یود اجاره مبهتر ب ،یرقم نیفروش با چن یباشد.  به جا نییپا یلیخ جهیممکن است نت گرید

بد محافظت کند،  اریتوافق بس کیرشیممکن است شما را از پذ یینها جهینت کیکه اتخاذ  یخلاصه، در حال

 یرقم انتخاب کیکه قبول آن عاقلانه است باز دارد.   یممکن است شما را از ابداع و موافقت با راه حل

 یاریمع ایوجود دارد؟  آ یینها جهینت یبرا ینیگزیجا ای.  آتسین دیریبپذ دیآنچه با یبرا یاریخودسرانه مع

 دیریبپذ دیکه با یو رد توافق دیرد کن دیکه با یتوافق رشیتوافقات وجود دارد که شما را در برابر پذ یبرا

 محافظت کند؟  وجود دارد.
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BATNA رد،یگ یم میخانه خود تصم متیدر مورد حداقل ق یکه خانواده ا ی.  هنگامدیخود را بشناس 

است که  نیبتوانند به دست آورند، بلکه ا "دیبا" یزیکه چه چ ستین نیبپرسند ا دیکه آنها با یسوال درست

 یآن را به طور نامحدود در بازار نگه م ایخانه را نفروختند چه خواهند کرد.  خانه  آ ینیاگر تا زمان مع

گذارند  یکنند، م یم لیتبد نگیرا به پارک نیزم کنند، یدهند، خراب م یآنها آن را اجاره م ایدارند؟  آ

چه؟  با در نظر گرفتن همه  ایکه آن را رنگ کند،  یکند به شرط یبدون اجاره در آن زندگ یگریشخص د

 یشده برا افتیدر شنهادیپ نیبا بهتر نیگزیجا نیچگونه ا وتر است؟  جذاب هانهیاز آن گز کیموارد، کدام 

دلار  160000 متیها جذاب تر از فروش خانه به ق نهیگز نیاز ا یکیمکن است شود؟  م یم سهیخانه مقا

 یدلار ممکن است بهتر از نگه داشتن آن برا 124000کمتر از  متیفروش خانه به ق گر،ید یباشد.  از سو

 که به طور خودسرانه انتخاب شده باشد واقعاً یانیرسد که هر خط پا یبه نظر م دیمدت نامحدود باشد.  بع

بدون  دیتوان یاست که م یجیبهتر از نتا یزیچ دیمذاکره شما تول لیمنعکس کننده منافع خانواده باشد.  دل

 یبرا نیگزیجانیبهتر -شما  BATNAست؟یچ نیگزیآن جا  ست؟یچ جی.  آن نتادیمذاکره به دست آور

 نیشود.  ا دهیآن سنجبا  دیبا یشنهادیاست که هر توافق پ یاستاندارد نیا  ست؟یتوافق مذاکره شده چ

که قبول آن به نفع  یطینامطلوب و رد شرا اریبس طیشرا رشیتواند شما را از پذ یاست که م یاریتنها مع

 یکاف یریانعطاف پذ تیمز یاست، بلکه دارا یبهتر اریشما نه تنها مع BATNAشماست محافظت کند.  

 یشما مطابقت ندارد، م جهیکه با نت یراه حلرد کردن هر  یاست.  به جا یلیتخ یکاوش در راه حل ها یبرا

 ایکند  یبهتر منافع شما را برآورده م ایکه آ دینیتا بب دیکن سهیخود مقا BATNAرا با  شنهادیپ کیدیتوان

کرد، با  دیچه خواه دیدیکه اگر به توافق نرس دیناشناس.  اگر به دقت فکر نکرده ا BATNAکیی.  ناامنریخ

 دیو تصور کن دیباش نیاز حد خوش ب شیمثال، ممکن است ب ی.  برادیکره هستچشمان بسته در حال مذا

دست دوم خود، لوله  نیماش یبرا گرید دارانیفروش، خر یبرا گرید ی: خانه هادیدار یگرید یکه انتخاب ها

شما ثابت شده  نیگزیکه جا یزمان ی.  حترهیعمده فروشان و غ ریمشاغل موجود، سا ریسا گر،ید یکش ها

بد باشد.  شما ممکن  اریبه توافق بس یابیاز عدم دست یشما نسبت به عواقب ناش دگاهیت، ممکن است داس
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جنگ  کیاییحاتیمسابقه تسل کیاعتصاب،  کی،یطلاق اعتراض کی،یقانون تیشکا کیاست از عذاب کامل 

 .دینکن یقدردان

.  ممکن است به دینیب یدر مجموع م خود را یها نیگزیاست که جا نیا یاز نظر روان جیاز اشتباهات را یکی

 ایفرنیبه کال دیتوان یم شهیهم د،یدیشغل به توافق نرس نیا یکه اگر در مورد دستمزد برا دییخودتان بگو

 ای.  دیکن یزندگ سیدر پار اید،یکار کن مزرعهدر  اید،یسیبنو اید،یبه مدرسه برگرد اید،یبه جنوب برو اید،یبرو

تر از کار کردن با حقوق مشخص را جذاب هانهیگز نیذهن شما احتمالاً مجموع ا در  دیانجام ده یگریکار د

را  گرید یها نهیمجموع همه آن گز دیتوان یاست که شما نم نی.  مشکل ادیدانیشغل خاص م کیدر 

 ط،یاشر شتریحال، در ب نی.  با ادیرا انتخاب کن یکیفقط  دیبا د،یتوافق برس دبهی.  اگر نتوانستدیداشته باش

 ینیگزیجا چی.  شما که هدیبه توافق هست یابیاز حد متعهد به دست شیاست که شما ب نیخطر بزرگتر ا

 نیجا بدبیب افتد،یم یدر صورت قطع مذاکرات چه اتفاق نکهینسبت به ا د،یاحل مذاکره ابداع نکردهراه یبرا

 نهیگز یمکن است در جستجوشما ممکن است ارزشمند باشد، م BATNA.  همانطور که دانستن دیهست

خانه به شما بدهد.   یبرا یجذاب شنهادیپ یبعد داریخر ایداریخر نیا دیدواری.  امدیکن دیترد نیگزیجا یها

کرد.  ممکن  دیحاصل نشد چه خواه یکه اگر توافق دیسوال اجتناب کن نیممکن است از مواجه شدن با ا

درست نشد،  زیافتد. اگر همه چ یم یچه اتفاق مینیو بب میابتدا مذاکره کن دییایب" د،یاست با خود فکر کن

 د،یمذاکرات خود را عاقلانه انجام ده دیخواه یاما اگر م  "پس من متوجه خواهم شد که چه کار کنم.

در مورد  دینبا ایدیشما با ایآ نکهیاست.  ا یضرور کاملاسوال  نیا یبرا یشیپاسخ آزما کیداشتن حداقل 

دارد.   یشما بستگ یموجود برا نیگزیجا نیبهتر تیکاملاً به جذاب د،یبه توافق برس مذاکره کیدر  یزیچ

 یشنهادیقضاوت در مورد توافقنامه پ یبرا یواقع اریشما مع BATNA.  اگرچه دیسفر را فرموله کن میس

 کییکه محتوا میبه شما اخطار زودهنگام بده نکهیا ی.  برادیبخواه زین یگرید شیااست، ممکن است آزم

دور از کامل بودن  یاست که توافق دیبودن قرار گرفته است، مف رجذابیدر معرض خطر غ ینامه احتمالتوافق

 دیبابسته سفر،  نیهرگونه توافق بدتر از ا رشی.  قبل از پذدیکن ییشما را شناسا BATNAبهتر از 

 کیاراتیتواند اخت یسفر م میس ،یانیخط پا کی.  مانند دیکن یرا دوباره بررس تیو وضع دیاستراحت کن
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که من  یمتیدلار، ق 158000کمتر از  د،یکه با من صحبت نکرده ا یرا محدود کند.  تا زمان ندهینما

شما فراهم کند.  اگر پس از  یرهبرایدر ذخ هیحاش یمقدار دیسفر با می.  سدیپرداختم به اضافه بهره، نفروش

تماس  یانجیم کیبا  دیگرفت میشده است، تصم سفر شما منعکس میکه در س یبه استاندارد دنیرس

 یحرکت دار ی.  هنوز جا برادیتا با او کار کن دیرا در کنار خود گذاشته ا یزیچ د،یریبگ

است.  استفاده  زیچ کیتوافق بد  کی.  محافظت از خود در برابر دیخود حداکثر استفاده را ببر یها ییاز دارا

کار را انجام  نیاز موارد است.  چگونه ا گرید یکیتوافق خوب،  کیجادیا یشما برا یها ییاز دارا یحداکثر

بهتر باشد، قدرت شما  شماBATNAشما نهفته است.  هرچه  BATNAباز هم پاسخ در   د؟یده یم

 ،یقدرت بدن ،یاسیمانند ثروت، ارتباطات س یکنند قدرت مذاکره با منابع یاست.  مردم فکر م شتریب

 یبستگ نیمذاکره دو طرف در درجه اول به ا یشود.  در واقع، قدرت نسب یم نییعت یدوستان و قدرت نظام

را در نظر  یک از آنها جذاب است.  گردشگر ثروتمندیهر  یبه توافق چقدر برا یابیعدم دست نهیدارد که گز

ن راه آه ستگاهیدر ا یمعتدل از فروشنده ا یمتیرا با ق یگلدان کوچک برنج کیخواهد  یکه م دیریبگ

گردشگر  نیشناسد.  اگر گلدان را به ا یباشد، اما احتمالاً بازار را م ریبخرد.  ممکن است فروشنده فق یبمبئ

و به چه  یبزند که چه زمان نیتواند تخم یبفروشد.  او از تجربه خود م یگریرا به د نتواند آ ینفروشد، م

باشد، اما در « قدرتمند»ست ثروتمند و ممکن ا ستیبفروشد.  تور یگریتواند آن را به شخص د یم زانیم

در  سهیقابل مقا کگلدانیافتنیدارد و  نهیچقدر هز باًیبداند تقر نکهیخواهد بود، مگر ا فیمذاکره واقعاً ضع نیا

از  یقابلمه ا نیچن دیخر یشانس خود را برا ایمطمئن است که  باًیچقدر دشوار است.  او تقر گرید یجا

وجه قدرت مذاکره او  چیرا پرداخت خواهد کرد.  ثروت گردشگر به ه ییبالا اریسب یبها ایدست خواهد داد 

 یکند.  برا یم فیتضع نییپا متیگلدان با ق دیخر یبرا ااو ر ییکند.  اگر آشکار باشد، توانا ینم تیرا تقو

 یگلدان برنج کیتواندیکه م یمتیتا از ق بردیآن را به کار م دیآن ثروت به قدرت مذاکره، گردشگر با لیتبد

 یکه چه احساس دیفکر کن یلحظه ا یبخرد، مطلع شود.  برا یگرید یتر را در جاجذاب ایبه همان اندازه 

فقط  - دیداشته باش یگرید یشغل شنهادیپ نکهیبدون ا دیشو یمصاحبه شغل کیکه وارد  شتدا دیخواه
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خواهد رفت.  حال آن را با  شیبحث در مورد حقوق چگونه پ دینامشخص.  فکر کن یاز سرنخ ها یبرخ

 .دیکن سهیداشت، مقا دیخواه گرید یشغل شنهادیکه در راه رفتن با دو پ یاحساس

افراد صادق  نیمذاکرات ب یخواهد رفت؟  تفاوت در قدرت است.  آنچه برا شیمذاکرات حقوق چگونه پ نیا

شهر  کیصنعت بزرگ و  کییصادق است.  قدرت مذاکره نسب زیسازمان ها ن نیمذاکرات ب یاست برا

 یاسینفوذ س ایهبودجه مربوط یکارخانه است نه با اندازه نسب کیاتیمال شیافزا یکوچک که در تلاش برا

شرکت با  کیشهر کوچک با  کیمورد،  کیشود.  در  یم نییهر طرف تع نیگزیجا نیآنها، بلکه توسط بهتر

دلار در سال تا  300000 «یسرقفل»داخت کارخانه درست خارج از محدوده شهر مذاکره کرد، از پر کی

 یحاصل نشود، چه کار یاگر توافق دانستکهیم قاًیشهر دق نیدلار در سال.  چگونه؟  ا 2300000از  یکی

و سپس از کارخانه با نرخ  ردیتا کارخانه را در بر بگ دهدیشهر را گسترش م یها: محدودهدهدیانجام م

.  شرکت متعهد شده بود که کارخانه را حفظ ردیگیم اتیسال مال دلار در 2500000حدود  یکامل مسکون

که شرکت از  دیرس ینکرده بود.  در نگاه اول به نظر م جادیا افقبه تو یابیدست یبرا ینیگزیجا چیکند.  ه

 یلیبرد، فراهم کرد.  تعط یرنج م یمشاغل شهر را که از نظر اقتصاد شتریبرخوردار است.  ب یادیقدرت ز

حقوق  نیبه تأم پرداخت،یکه شرکت قبلاً م ییهااتیکند.  و مال یم رانیآن شهر را و ییجابجا ایه کارخان

به  نکهیا لیبه دل ها،ییدارا نیحال، همه ا نی.  با اکردندیمطالبه م شتریشهر کمک کرد که ب نرهبرا

شهر کوچک  نیجذاب، ا BATNAکیداشتند.  با داشتن  ینشدند، کاربرد کم لیخوب تبد BATNAکی

داشت.   همذاکر جهیبر نت یرگذاریتأث یبرا یشتریب ییجهان، توانا یشرکت ها نیاز بزرگتر یکینسبت به 

BATNA به توافق انجام  یابیدر مورد آنچه که در صورت عدم دست دی.  کاوش شددیخود را توسعه ده

جذاب فقط نشستن در آنجا  یها نیگزیکند.  جا تیدست شما را تقو یادیتواند تا حد ز یداد، م دیخواه

 ازیمجزا ن اتیبه سه عمل ممکنیهاBAT-NAجادی.  ادیآنها را توسعه ده دی.  معمولاً باستندیمنتظر شما ن

( 2.  )دیبه توافق ممکن است انجام ده یابیکه در صورت عدم دست یاز اقدامات ی( ابداع فهرست1دارد: )

 ،یشی( به طور آزما3.  و )یعمل یها نیگزیآنها به جا لیدتر و تب دوارکنندهیام یها دهیاز ا یبهبود برخ

 رسد. یم ربه نظ نیکه بهتر دیرا انتخاب کن یا نهیگز
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ارائه نکند، چه  یبخش تیرضا یشغل شنهادیبه شما پ Xماه، شرکت  انیاختراع است.  اگر تا پا اتیعمل نیاول

کسب و   د؟ینگاه کن یگریدر شهر د  ؟دیمشغول به کار شو Yدر شرکت   د؟یممکن است انجام ده ییکارها

توافق  یبرا نیگزیجا یهانهی،گزیکارگر یکایسند کییبرا  ؟یگرید زیچه چ  د؟یکن یکار خود را راه انداز

اعتصاب،  یشده معمولاً شامل فراخوان اعتصاب، کار بدون قرارداد، دادن اخطار شصت روزه برامذاکره

 نیمرحله دوم ا  "است.  « حکومت کردن یکار برا» یبرا هیاتحاد یو دعوت از اعضا یانجیدرخواست م

 لیتبد یواقع یها نیگزیآنها را به جا نیدوارکننده تریو ام دیخود را بهبود بخش یها دهیا نیاست که بهتر

در آنجا  یشغل شنهادیپ کیرا حداقل به  دهیا نیا دیکن یسع د،یهست کاگوی.  اگر به فکر کار در شدیکن

که قادر به ارائه آن  دیمتوجه شده ا یحت ای) کاگویدر ش یشغل شنهادیپ کیبا در دست داشتن .  دیکن لیتبد

 هیکه اتحاد ی.  در حالدیدار یشتریب اریبس یآمادگ ورکیوین شنهادیپ یستگیشا یابیارز ی( برادیستین

 ماتیتصم سینو شیو اعتصاب را به پ یانجیم کیفراخواندن  دهیا دیهنوز در حال مذاکره است، با یکارگر

 زمانکه تا  یممکن است در صورت هیکند.  به عنوان مثال، اتحاد لیاجرا تبد یخاص آماده برا یاتیعمل

در  یی.  گام نهاردیبگ یصدور مجوز اعتصاب را یخود برا یحاصل نشود، از اعضا یقرارداد توافق یانقضا

.  اگر در مذاکرات به توافق است نیگزیجا یها نهیگز انیاز م نی، انتخاب بهترBATNAکیتوسعه 

تلاش،  نیپس از انجام ا  د؟ینخود را دنبال ک نانهیواقع ب یها نهیاز گز کیکدام  دیاکنون قصد دار د،یدینرس

شما بهتر باشد،  BATNA.  هرچه دیقضاوت کن یشنهادی.  در مورد هر پدیدار BATNAکیاکنون 

 یاگر مذاکره به توافق منته نکهیاست.  دانستن ا شتریب هر توافق مذاکره شده طیبهبود شرا یشما برا ییتوانا

 یبه کجا م دیدهد.  اگر بدان یدر روند مذاکره م یشتریب نانیبه شما اطم د،یده یانجام م ینشود، چه کار

باشد،  شتریقطع مذاکرات ب یشما برا لی.  هر چه تمادیمذاکرات را قطع کن دیتوان یراحت تر م د،یرو

بر اساس آن توافق حاصل شود، ارائه  دیبا دیرا که معتقد ییمنافع خود و مبنا یشتریببا قدرت  دیتوانیم

 .دیده

شما از تفکر طرف مقابل دارد.  اگر  یابیبه ارز یخود به طرف مقابل بستگ BATNAیافشا تیمطلوب

BATNA به نفع شماست که  -منتظر است  یدر اتاق بعد یگرید یاگر مشتر -جذاب است  اریشما بس
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که در  یدر حال دیخوب هست نیگزیجا کیکنند که شما فاقد  ی.  اگر آنها فکر مدیف مقابل را مطلع کنطر

 کییشما برا نیگزیجا نیحال، اگر بهتر نی.  با ادیبه آنها اطلاع ده دیبا باًیتقر د،یدار نیگزیجا کیواقع شما 

دست  تیتقو یآن به جا ینند، افشاک یاست که آنها فکر م یزیشما بدتر از آن چ یتوافق مذاکره شده برا

 یها نهیدر مورد گز دیبا نی.  شما همچندیریطرف مقابل را در نظر بگ BATNAکند.   یم فیشما را تضع

که  ی.  آنها ممکن است نسبت به کاردیتوافق مذاکره شده در دسترس طرف مقابل فکر کن یبرا نیگزیجا

دارند که  یآنها تصور مبهم دیباشند.  شا نیتوافق، خوش ببه  یابیتوانند انجام دهند در صورت عدم دست یم

 یها نیگزیاز جا دیبتوان شتریکل انباشته خود هستند.  هرچه ب ریدارند و تحت تأث یادیز اریبس یها نهیگز

به  دیتوان یآنها، م یها نیگزیداشت.  با دانستن جا دیمذاکره خواه یبرا یشتریب یآمادگ د،یریبگ ادیآنها 

خود  BATNAرسد که آنها  ی.  اگر به نظر مدیدار یکه از مذاکره چه انتظار دیبرآورد کن نانهیب طور واقع

آنها ممکن  BATNA.  دیانتظارات آنها را کاهش ده دیخواه یکنند، شما م یم یابیاز حد ارز شیرا ب

گروه  کیشما  دی.  فرض کندیتصور کن دیتوان یباشد که م یآنها بهتر از هر راه حل عادلانه ا یاست برا

 یدر حال ساخت منتشر م روگاهین کیکه توسط  دیهست یمضر بالقوه ا یکه نگران گازها دیهست یاجتماع

که آنها  یتا زمان ایردیبگ دهیناد یاست که اعتراضات شما را به کل نیا ایشرکت برق  BATNAشود.  

ممکن  رند،یبگ یشما را جد یهایانها نگرآن نکهیا ی.  برادیکنند صحبت کن یرا تمام م روگاهیساخت ن

داشته  یجذاب BATNAS.  اگر هر دو طرف دیکن تیگرفتن مجوز ساخت آنها شکا یبرا دیاست مجبور شو

 ،یموارد نیبه توافق باشد.  در چن دنیممکن است نرس -هر دو طرف  یبرا -مذاکره جهینت نیباشند، بهتر

راه  نیکه بهتر دیشو یآنها دوستانه و کارآمد متوجه م است که در آن شما و یموفق، مذاکره ا یمذاکره ا

 یبرا یشتریو تلاش ب دینگاه کن یگرید یاز شما به جا کیکه هر  ناستیمنافع مربوطه ا شبردیپ یبرا

 خوب باشد نقدریآنها ا BATNAاگر  گر،ی.  کد.  به عبارت ددیبه توافق نکن دنیرس

 دیخواه یداشته باشد، نم اریدر اخت یبزرگ یل تفنگ هاطرف مقابل قدرتمند است.  اگر طرف مقاب یوقت

به نظر برسند، از  تریقو یاقتصاد اییکیزی.  هرچه از نظر قدرت فدیکن لیمذاکره را به جنگ تفنگ تبد

و شما اصول داشته  شندکه آنها عضله داشته با ییبرد.  تا جا دیخواه یشتریسود ب تیمذاکره بر سر مز
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.  داشتن دیدار یبهتر تیوضع د،یکن جادیاصول ا یرا برا ینقش بزرگتر دیهر چه بتوان د،یباش

 دیتوان ی.  شما مدیها مذاکره کن یستگیتواند به شما کمک کند تا در مورد شا یخوب م BATNAکی

.  دانش، زمان، دیکن لیموثر تبد رهبه قدرت مذاک BATNAبا توسعه و بهبود  دیدار اریرا که در اخت یمنابع

طرف مقابل به کار  تیخود مستقل از رضا یراه حل برا نیابداع بهتر ی، ارتباطات و خرد را براپول، افراد

 جهیبر نت یرگذاریتأث یشما برا تیظرف د،یاز مذاکره کنار برو دیبتوان ی.  هر چه راحت تر و با خوشحالدیببر

توافق  کیکه  دیکن نییتع سازد تا ینه تنها شما را قادر م BATNAتوسعه  ن،یشود.  بنابرا یم شتریآن ب

 دیخود شا BATNAدهد.  توسعه  یم شیافزا زیحداقل را ن نیبلکه احتمالاً ا ست،یحداقل قابل قبول چ

 .دیبه ظاهر قدرتمندتر انجام ده یدر برخورد با مذاکره کننده ا دیتوان یباشد که م یاقدام نیموثرتر

ها و  نهیگز ق،ی(.  صحبت در مورد علادیفاده کناست Negotiation Jujitsuنکنند چه؟  )از  یاگر باز 7

نکند چه؟  در  یعاقلانه، کارآمد و دوستانه باشد، اما اگر طرف مقابل باز یباز کیاستانداردها ممکن است 

خود را به صورت واضح  عآنها ممکن است موض د،یصحبت کن قیدر مورد علا دیکن یم یکه شما سع یحال

.  آنها دیبه حداکثر رساندن سود هر دو طرف باش یبرا یتوافقات احتمال جادیاکنند.  ممکن است نگران  انیب

شما حمله کنند و فقط به فکر به حداکثر رساندن منافع خود هستند.  شما  شنهاداتیممکن است به پ

 یم یاست به شما حمله کنند  چه کار کن.  ممدیآن حمله کن تیممکن است به مشکل بر اساس ماه

 یاساس کردیسه رو  د؟یها برگردان یستگیها دور کرده و به سمت شا تیتا آنها را از موقع دیدهانجام  دیتوان

متمرکز است.   دیانجام ده دیتوان یمورد بر آنچه م نیها وجود دارد.  اول یستگیتمرکز توجه آنها بر شا یبرا

 نیروش، موضوع ا نیا.  دیها تمرکز کن یستگیشا یها، رو تیموقع یرو یجا دبهیتوان یشما خودتان م

 یصحبت م ارهایها و مع نهیگز ق،یکه در مورد علا یکسان یرا برا تیچشم انداز موفق  ;است یکتاب، مسر

کار  نی.  اگر ادیده رییتغ دیجد یبا شروع باز یرا به سادگ یباز دیتوان یکند.  در واقع، شما م یکنند باز م

دوم متوسل  یبه استراتژ دیتوان یدهند، م یادامه م یموضع یزنموثر نبود و آنها همچنان به استفاده از چانه 

 یچانه زن یکه آنها ممکن است انجام دهند متمرکز است.  با حرکات اساس ییکارها یکه بر رو دیشو

را  یاستراتژ نیها معطوف کند.  ا یستگیکند که توجه آنها را به شا یمقابله م ییبه روش ها یموضع
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تواند انجام دهد تمرکز دارد.  اگر نه  یسوم بر آنچه که شخص ثالث م کردی.  رومینام یمذاکره م تسویجوج

که  دیریشخص ثالث را در نظر بگ کیکند،  ینم یمذاکره آنها را وادار به باز تسویو نه جوج یمذاکره اصول

 کیکه  یابزار نیمؤثرتر دیاست.  شا دهیآموزش د ارهایو مع نههایگز ق،یعلا یتمرکز بحث بر رو یبرا

-کردیرو نیباشد.  اول یمتن کییگریانجیم هیاز آن استفاده کند، رو یتلاش نیتواند در چن یشخص ثالث م

 حیفصل توض نیدر ا یمذاکره و روش تک متن تسویقبلاً مورد بحث قرار گرفته است.  جوج -یمذاکره اصول

که به  ابدییم انیو مستاجر پا مالک یمذاکره واقع کیبر  یمبتن ییوگوفصل با گفت نیداده شده است.  ا

 یمذاکره، طرف تسویو جوج یاز مذاکره اصول یبیبا استفاده از ترک دیتوانیکه چگونه م دهدینشان م لیتفص

 .دیمتقاعد کن ست،ین یبه باز لیرا که ما

که از آن  دیرا اعلام کند، ممکن است وسوسه شو یمذاکره.  اگر طرف مقابل موضع قاطعانه ا تسویجوج

که از آن  دیشما را مورد انتقاد قرار دهند، ممکن است وسوسه شو شنهادی.  اگر پدیو آن را رد کن دینتقاد کنا

که از خود دفاع  دیوسوسه شو ت. اگر به شما حمله کنند، ممکن اسدیو خود را در آن فرو ببر دیدفاع کن

به عقب  لیشار قرار دهند، تما.  به طور خلاصه، اگر آنها شما را به شدت تحت فدیو ضدحمله کن دیکن

.  دیرس دیخواه یتیموقع یچانه زن یبه باز تیدر نها د،یکار را انجام ده نیحال، اگر ا نی.  با ادیدار ینینش

کند. و دفاع از خود،  یخود فقط شما را قفل م شنهادی. دفاع از پدکن یرد موضع آنها فقط آنها را محبوس م

 دید دیچرخه باطل حمله و دفاع خواه کیکند.  خود را در  یمنحرف م یتیبرخورد شخص کیمذاکره را به 

کند، چه  یکرد.  اگر عقب راندن کار نم دیتلف خواه هودهیب دنیرا در هل دادن و کش یادیز یو زمان و انرژ

مواضع خود را  یعقب نزن.  وقت  د؟یکن یریاز چرخه عمل و واکنش جلوگ دیتوان یچگونه م  کند؟یکار م

به شما  ی.  وقتدیکنند، از آنها دفاع نکن یشما حمله م یها دهیبه ا ی.  وقتدیدند، آنها را رد نکنمطرح کر

عقب راندن، حمله  یجا به.  دیرا بشکن وبی.  با امتناع از واکنش، چرخه معدیکنند، ضدحمله نکن یحمله م

از  تسو،یجودو و جوج یشرق یرزم ی.  مانند هنرهادیو آن را در برابر مشکل منحرف کن دیآنها را کنار بگذار

تا  دی.  در عوض، از مهارت خود استفاده کندیکن یقدرت خود در برابر قدرت آنها خوددار میقرار دادن مستق

آنها، آن را به  یرویمقاومت در برابر ن ی.  به جادیو قدرت آنها را به سمت اهداف خود معطوف کن دیکنار برو
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.  دیکن تیمستقل هدا یاستانداردها یسود متقابل و جستجو یبرا ییها نهیکاوش در منافع، اختراع گز

و آن را در برابر مشکل  دیشو یکند؟  چگونه از حمله آنها دور م یدر عمل چگونه کار م "مذاکره تسویجوج"

 د؟یکن یمنحرف م

و حمله به شما،  یهادهیآنها شامل سه مانور است: اعلام موضع خود با قدرت، حمله به ا« حمله»معمولاً 

برخورد کند.  به  نهایاز ا کیتواند با هر  یمذاکره کننده اصولگرا چگونه م کیکه  میریدر نظر بگ دییایشما.  ب

کرد، نه آن را رد  انیموضع خود را ب بلطرف مقا ی.  وقتدیبه پشت آن نگاه کن د،یآنها حمله نکن تیموقع

.  به دنبال منافع پشت آن دیریممکن در نظر بگ یها نهیگزاز  یکی.  آن را به عنوان دیریو نه آن را بپذ دیکن

.  فرض دیبهبود آن فکر کن یبرا ییو در مورد راه ها د،یکند جستجو کن یرا که منعکس م یاصول د،یباش

در  اریبه عنوان تنها مع تیارشد یدستمزد بالاتر و برا یکه برا دیاز معلمان هست یانجمن ندهیشما نما دیکن

به علاوه  رهیمد ئتیرا در سطح ه یدلار 2000 شیمدرسه افزا رهیمد ئتیکنند.  ه یم اخراج اعتصاب

که در  یمنافع یآنها را برا تیکرده است.  موقع شنهادیاخراج شدن پ یطرفه برا کییریگ میحفظ حق تصم

 قاًیدلار دق 2000از  شیبرنامه حقوق ب شیتبادل بودجه در افزا".  دیر سطح قرار دارند استخراج کنیز

هر  دیفرض کن  "د؟یکنترل کامل بر اخراج ها را حفظ کن دیکه با دیکن یچرا احساس م"  "ست؟یچ

.  از آنها استهر طرف  یاساس یها یبه نگران یدگیرس یبرا یواقع یکنند، تلاش یکه آنها اتخاذ م یموضع

در  نهیگز کیبه عنوان  آنها را تیکند.  موقع یم یدگیکنند چگونه به مشکل موجود رس یکه فکر م دیبپرس

ممکن  ایکند  یرا برآورده م نیاز طرف کیکه تا چه حد منافع هر  دیکن یبررس ینیو به طور ع دیرینظر بگ

حقوق مدارس ما را با  یدلار 2000 یشسراسریافزا کیچگونه ".  ابدیکار بهبود  نیانجام ا یاست برا

بالا  تیفیبا ک یدهد که دانش آموزان معلمان یم نانیاطم نیدارد و بنابرا ینگه م یدر منطقه رقابت نیریسا

اخراج کارکنان  یشما برا یابیکه روش ارز دیکن یمعلمان را راض دیتوانیچگونه م"  "خواهند داشت؟

 افتد؟یم یچه اتفاق دیبود، اما اگر شما را ترک کن دیشخصاً منصف خواه اکه شم میمنصفانه باشد؟ ما معتقد

  "بالقوه خودسرانه؟ می.  تصممیواگذار کن یرا به حد مانیهاخود و رفاه خانواده شتیمع میتوانیچگونه م

 اعثکه ب یا هینظر".  دیمواضع طرف مقابل است جستجو کرده و در مورد آنها بحث کن یربنایرا که ز یاصول
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 ایزند پردا یم گریبر اساس آنچه مدارس د ایآ ست؟یحقوق منصفانه باشد چ شیدلار افزا 2000شود  یم

 دیکه ابتدا با دیشما معتقد ایآ"  "دهند، است؟ یانجام م سهیبا مدارک قابل مقا نیریآنچه که سا

 دارند؟ یشتریب قآنها که البته حقو نیتربا تجربه ایمعلمان شهر را اخراج کنند  نیترتجربهکم

از  یکیکه اگر  دیبحث کنبا آنها  یبه طور فرض ز،یم یرو یها نهیجلب توجه آنها به سمت بهبود گز یبرا

فرصت را  نیا ییکایآمر لیوک کی، 1970افتد.  در سال  یم یشود چه اتفاق رفتهیآنها پذ یها تیموقع

گلدا  دیمصاحبه کند.  از ناصر پرس لیجمهور مصر در مورد مناقشه اعراب و اسرائ سیداشت که با ناصر رئ

.  از هر وجب از دیپرس لیوک  "دن؟یکنار کش"ش!  چه کار کند؟  ناصر پاسخ داد: کنار بک یخواه یم ریما

.  ناصر پاسخ دیپرس یبا ناباور ییکایآمر  "از شما؟ یزیبدون معامله؟ با چ"!  دیکن ینیعقب نش یخاک عرب

اگر فردا صبح ": دیپرس ییکایآمر  "کند. ینیقول دهد که عقب نش دیماست. او با نیسرزم نی. ایچیه"داد: 

دهم از هر وجب  یقول م لیاز طرف مردم اسرائ": دیظاهر شود و بگو لیاسرائ ونیزیتلو و ویدر راد ریگلدا ما

 م،یاورشل ،یغزه، کرانه باختر  نا،یافتد: س یم یکنم، چه اتفاق ینیعقب نش 67از خاک اشغال شده در سال 

 ایاوه، آ"خنده.   ریناصر زد ز«  عرب ندارم. چیاز ه یتعهد چیکه من ه دیبدان خواهمیو م ولانج یهایبلند

 لیکرده بود، ممکن است به تما شنهادیپ لیکه مصر به اسرائ یرواقعیغ نهیدرک گز  "او در خانه مشکل دارد!

خود دفاع  یده هایکمک کند.  از ا یشیآتش بس در جنگ فرسا رشیپذ یناصر در اواخر همان روز برا

مقاومت در  یشود.  به جا یره صرف انتقاد مدر مذاک یادی.  زمان زدیرا دعوت کن حتیانتقاد و نص د،ینکن

رد کنند، از  ایرندیرا بپذ یا دهیا دیاز آنها بخواه نکهیا ی.  به جادیبرابر انتقاد طرف مقابل، آن را دعوت کن

قضاوت   "رد؟یگ یشما را در نظر نم یها یچه نگران یحقوق شنهادیپ نیا"دارد.   یکه چه اشکال دیآنها بپرس

آنها بهبود  دگاهیخود را از د یها دهیو ا دیببر یآنها پ ییربنایز قیتا به علا دیکن یا بررسآنها ر یمنف یها

را از  دانتقا نیو بنابرا د،یدوباره کار کن دیآموز یکه از آنها م ییزهایخود را با توجه به چ یها دهی.  ادیبخش

اگر من شما را درک ".  دیکن لیتبد ندیفرآ نیدر ا یعنصر اساس کیمانع در روند کار به سمت توافق به  کی

 نیشود اگر ا ی. چه مدیبده یدلار حقوق عموم 2000از  شیمعلم ب 750به  دیتوان یکه نم دییگو یکنم، م
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شود.  معلمان وقت به عنوان  ییصرفه جو لنفر تمام پو 750شرط که با استخدام کمتر از  نیبا ا میریرا بپذ

 شود؟ یم عیبه کار هستند، توز که مشغول یمعلمان یپاداش ماهانه برا

.  دیبخواه ییو از آنها راهنما دیرا برگردان طیاست که شرا نیانتقادات در جهت سازنده ا تیهدا یبرا گریراه د

 د؟یکرد یاگر مشاغل شما در خطر بود، چه م"کردند.   یشما بودند چه م تیاگر در موقع دیاز آنها بپرس

شده اند و از  دیخود ناام یکنند و از کاهش دلارها یم یحساس ناامنما آنقدر در مورد شغل خود ا یاعضا

 د،یکرد یم یانجمن را رهبر نیکنند. اگر شما ا یآنها صحبت م یندگینما یمبارز برا هیاتحاد کیدعوت از 

با  از مشکل شما روبرو شوند.  یمیتا با ن دیکن یم تیآنها را هدا ن،یبنابرا  "د؟یکن یشما اقدام م ایچگونه  آ

به نظر "شما را برآورده کند.   یها یاختراع کنند که نگران یبتوانند راه حل استکار، آنها ممکن  نیانجام ا

دهد.  یکس به شما گوش نم چیکنند ه یاست که معلمان احساس م نیا نجایاز مشکل در ا یرسد بخش یم

  "است؟ دیرسه ملاقات کنند مفمد رهیمد ئتیکه در آن معلمان بتوانند با ه یجلسات منظم یبرگزار ایآ

که طرف مقابل شخصاً به شما حمله  ی.  هنگامدیسیک حمله به شما را به عنوان حمله به مشکل از نو بنوی

.  دیحمله به آنها مقاومت کن ایدر مقابل وسوسه دفاع از خود  -افتد  یهمانطور که اغلب اتفاق م -کند  یم

به شما نشان دهد که متوجه  د،یخارج شود.  به آنها گوش ده بخارشان دیو اجازه ده دینیدر عوض، بنش

به مشکل  یاعنوان حملهشان به شما را بهتمام شد، حمله شانیهاحرف یو وقت ند،یگویچه م دیشویم

 یمن نگران م،یده ینم تیدهد که ما به بچه ها اهم یاعتصاب نشان م دییگو یم یوقت".  دیکن انیدوباره ب

: آنها میهست کیشر ینگران نیکه ما در ا دیبدان همخوا یشنوم. م یبچه ها م لیتحص شما را در مورد

به آموزش آنها  میتا بتوان دیده انیتا  پا میاعتصاب کن میخواه یفرزندان و دانش آموزان ما هستند. ما م

انجام  میتوان یم یزمان ممکن چه کار نیتر عیبه توافق در سر دنیرس یما برا ی. اکنون هر دومیبرگرد

استفاده  یدیکنند از دو ابزار کل یمذاکره م تسویکه در جوج ی.  کساندیو مکث کن دیسوال بپرس  م؟یده

 یکنند، در حال یم جادیعبارت است.  اظهارات مقاومت ا یمورد استفاده از سوالات به جا نیکنند.  اول یم

و به  اندتا نکات خود را به گوش شما برسدهد  یدهند.  سؤالات به طرف مقابل اجازه م یکه سؤالات پاسخ م

طرف  تیهدا یتوانند برا یکنند و م یم جادیا یی.  آنها چالش هادیدهد آنها را درک کن یشما امکان م
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 یبرا یتیموقع چیحمله و ه یرا برا یهدف چیمقابله با مشکل استفاده شوند.  سؤالات به آنها ه یمقابل برا

به نظر شما بهتر است معلمان در ".  هندد یکنند بلکه آموزش م یتقاد نمدهد.  سوالات ان یحمله نشان نم

که احساس  یندیفعالانه در برابر فرآ ایکنند در آن مشارکت دارند،  یکنند که احساس م یهمکار یندیفرآ

 نیاز بهتر یکیسکوت   "را در نظر نگرفته اند مقاومت کنند؟ شانیها یشده و نگران لیکنند به آنها تحم یم

 ریکه شما آن را غ یحمله ا ایکرده اند  ینامعقول شنهادی.  اگر آنها پدیکن دهشماست.  از آن استفا یسلاح ها

 ی.  اگر سوال صادقانه ادینزن یو حرف دینیباشد که آنجا بنش نیکار ممکن است ا نیبهتر د،یدان یموجه م

 یناراحتدارند با سکوت احساس  لیدم تما.  مردیبه آن داده اند، فقط صبر کن یکه پاسخ ناکاف دیا دهیپرس

 کیکه گفته اند شک داشته باشند.  به عنوان مثال، اگر  یزیچ یستگیکنند، به خصوص اگر در مورد شا

 ئتیه سیرئ  "داشته باشند؟ یاخراج کارکنان نظر استیدر س دیچرا معلمان نبا"معلم بپرسد:  ندهینما

است... خب، مسلماً  یادار موضوع کاملاً کیها اخراج»: ندیبب انیمدرسه ممکن است خود را در ز رهیمد

معلم  کیرا ندارند که بدانند  تیصلاح نیمند هستند، اما آنها واقعاً بهتراخراج علاقه استیمعلمان به س

 "است که... نیاست.  ... اوه، منظورم ا یخوب چه کس

د که طرف مقابل با پاسخ دادن به سؤال بن بست وجود دار کیکند که  یم جادیتصور را ا نیسکوت اغلب ا

.  آنها را دیمکث کن د،یپرس یسوال م یشود.  وقت یمجبور به شکستن آن م د،یجد شنهادیپ کیارائه  ایشما 

که تا به  یمذاکرات نیاز موثرتر ی.  برخدیاز خودتان، از سر خود دور نکن ینظر اییگریبا ادامه دادن با سؤال د

 .دیکن یاست که صحبت نم ینزما دیده یحال انجام م

گرفت که  دیبا شخص ثالث تماس خواه ی.  شما احتمالاً تنها در صورتدیریرا در نظر بگ یروش تک متن

 یبا شکست مواجه شده باشد.  مشکل یبه مذاکره اصول یموضع یاز چانه زن یباز رییتغ یشما برا یتلاش ها

که قصد دارند خانه  یزن و شوهر نیاز مذاکره ب داستان ساده کیممکن است با  دیکه با آن روبرو هست

پنجره است.  شوهر به فکر  کیخانه دو طبقه با دودکش و  کیبسازند، نشان داده شود.  زن به فکر  یدیجد

مذاکره،  ندی.  در فرآادیز یساز رهیذخ یگاراژ با فضا کیلانه و  کیخانه مدرن به سبک مزرعه است، با  کی

واقعاً اصرار  ایآ"و   "ست؟یچ منینظر شما در مورد اتاق نش"پرسند، مانند  یسوال مچند  یگریهر کدام از د
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 شیاز پ شیدو طرح مجزا ب ،یسؤالات نیپاسخ به چن قیاز طر  "د؟یکه آن را به روش خود انجام ده دیدار

را آماده  ترقیدق یهاطرح و سپس نقشه کیکه ابتدا  خواهندیمعمار م کیشوند.  آنها هر کدام از  یثابت م

انعطاف  یزن برا یکنند.  در پاسخ به تقاضا یمربوطه خود را بررس یهاتیدر موقع ترمحکمکند، و هر چه 

دادن،  ازیامت یپا کاهش دهد.  در پاسخ به اصرار او برا کیکند که طول گاراژ را  یشوهر موافقت م ،یریپذ

 دهیهم د اشهاما در نقش خواسته،یم شهیرا که به گفته خودش هم یپشت وانیکه ا کندیزن موافقت م

 ند،یفرآ نیکنند.  در ا یاستدلال م یگرید هیطرح و عل کیاز  تیدر حما کیرها کند.  هر  شود،ینم

احتمالاً  رایبدهند، ز یازیامت خواهندینم نیاز طرف کیچیشود.  ه یو ارتباط دشوار م دهید بیاحساسات آس

است.  اگر  یموضع یاز چانه زن کیکلاس دمور کینی.  اشودیمنجر م شتریب ازاتیتنها به درخواست امت

بتواند.   یشخص ثالث دیشا د،یده رییحل تغراه یبر جستجو یمبن ییهاحلاز راه یکیرا به  ندیفرآ دیتوانینم

 افراد را از مشکل جدا کند و تواندیهستند، م ریدرگ ماًیکه مستق یاز کسان یکیتر از راحت یانجیم کی

حل و  یبرا طرفانهیب ییمبنا تواندیاو اغلب م ن،یکند.  علاوه بر ا تیهدا هانهیزبحث را به سمت منافع و گ

جدا کند،  یریگ میتواند اختراع را از تصم یم نیشخص ثالث همچن کیکند.   شنهادیفصل اختلافات پ

 میتصمیکمک کند تا بدانند وقت نیبه توافق را کاهش دهد و به طرف دنیرس یبرا ازیمورد ن ماتیتعداد تصم

 یقادر ساختن شخص ثالث برا یشده برا یطراح ندیفرآ کیبه دست خواهند آورد.   یزیچه چ رندیگ یم

 شود. یشناخته م یتک متن هیکارها به عنوان رو نیانجام همه ا

ها را نشان نقشه  نیشود و آخر یمعمار مستقل فراخوانده م کیزن و شوهر،  نیخانه ب یدر مذاکرات طراح

زن و شوهر است.  همه اشخاص ثالث عاقلانه رفتار نخواهند کرد.   یدهد که منعکس کننده مواضع فعل یم

 یسر کییبخواهد که مواضع خود را روشن کنند، آنها را برا نیمعمار ممکن است از طرف کیمثال،  یبرا

خاص خود وابسته کند.   یبه راه حل ها شتریب یتحت فشار قرار دهد و آنها را از نظر عاطف یطولان ازاتیامت

 تیدر مورد موقع نکهیا یدارد.  به جا یکند، رفتار متفاوت یاستفاده م یمعمار که از روش تک متن کیاما 

خواهد، بلکه چرا آن  یپنجره بزرگ م کیهمسر چقدر  نکهیپرسد: نه ا یآنها م قیآنها بپرسد، او در مورد علا

نگاه  ایاست  رونینگاه کردن به ب یبرا ایآفتاب بعد از ظهر؟ آ ایتاب صبح است آف یبرا ایآ"خواهد.   یرا م
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نگاه  ونیزیبه تلو ؟یخوانیرا م ییزهایچه چ ؟یخواهیچرا گاراژ م": دیپرسیاو از شوهر م  "کردن به داخل؟

و   "صرها؟ها؟ عدر طول روز؟ آخر هفته ؟یکنیاز لانه استفاده م یچه زمان ؟یدوستان را سرگرم کن ن؟ک

خود را رها کنند.  در عوض،  تیخواهد که موقع یاز همسران نم کیچیکند که از ه ی.  معمار روشن مرهیغ

نامشخص است.  در  زیآن ن یتاما ح -بکند  یا هیامکان است که بتواند به آنها توص نیا یاو در حال بررس

 رهیبه ذخ ازی.  شما ناموزدیآنها ب قیو علا زهاایتواند در مورد ن یکند تا هر چه م یمرحله او فقط تلاش م نیا

آفتاب "دو همسر ) یازهایو ن قیاز علا ی. پس از آن، معمار فهرستدیانجام ده یچه کار دیانتظار دار  د؟یدار

برف دمکن و اندازه  یبرا یمغازه، انبار کییبرا یمطالعه، اتاق یبرا حتباز، مکان را نهیشوم ،یصبحگاه

را  ستیخواهد که ل یاز همسران م کی(.  او به نوبه خود از هر رهیو غ "نی.  ماشکند یم هیته "متوسط

 اندادن سخت است، اما انتقاد کردن آس ازیدهند.  امت شنهادیرا در آن پ ییمورد انتقاد قرار دهند و بهبودها

م، اما قبل از هست ینقشه طبقه ناهموار بازگشت.  من شخصاً از آن ناراض کیاست.  چند روز بعد معمار با 

چه ": دیشوهر ممکن است بگو«  کنم. افتیکردم انتقادات شما را در یآن کار کنم، فکر میرو شتریب نکهیا

کتاب  یبرا یکاف یدور از اتاق خواب است. من فضا یلیاست که حمام خ نیا زیچ کیدارد؟ خوب،  یاشکال

شود تا انتقاد خود را نسبت  یخواسته م زیناز همسر   "خوابند؟ یشبه کجا م کی. و مهمانان نمیب ینم میها

کند.   یگردد و دوباره درخواست انتقاد م یبعد معمار با طرح دوم بازم یبه طرح اول مطرح کند.  مدت کوتاه

 یدکیاستفاده از لانه به عنوان اتاق خواب  دهیبا ا نیکردم با مشکل حمام و مشکل کتاب و همچن یمن سع"

 لیاز همسران تما کیهر  رد،یگ یهمانطور که طرح شکل م  "ست؟یچ نیمورد امقابله کنم. نظر شما در 

 نکهیمثال، همسر بدون ا یرا مطرح کند.  برا تیاهم یب اتیاو مهم است، نه جزئ یرا که برا یدارد آن مسائل

نفس کند.   یاو را به طور کامل درک م یاصل یازهایخواهد مطمئن شود که معمار ن یواگذار کند، م رایزیچ

ممکن  یآشت یهاتیمحدود نی.  ابداع بهترستیمتعهد ن یسینو شیپ چیخود معمار، به ه یکس، حت چیه

مواضع خود  ستندیاز حد عجولانه ندارد.  زن و شوهر مجبور ن شیجدا است و ترس از تعهد ب یریگمیاز تصم

به طور مشترک به نقد  ،یجازنشسته اند، حداقل به صورت م گریکدیرا رها کنند، اما آنها اکنون در کنار 
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را که ممکن است  یا هیکنند تا توص یپردازند و به معمار کمک م یآنها م یریشکل گ نینقشه ها در ح

 یمال شبعداً به آنها ارائه کند، آماده کند.  منافع آنها در بخ

 گرید کندیکه او احساس م یزمان ت،یگذرد.  در نها یاز طرح سوم، چهارم و پنجم م ب،یترت نیو به ا

ام کرده یانجام دهم. سع توانمیاست که م یکار نیبهتر نیا": دیگویآن را بهبود بخشد، معمار م تواندینم

 یرا با استفاده از استانداردها مسائلاز  یاریدهم. بس قیمختلف شما را با هم تطب قیعلا توانمیکه م ییتا جا

توانم انجام دهم.  یکه م یقضاوت حرفه ا نیه و بهترام.  راه حل ها، سابقحل کرده یو مهندس یمعمار

گرفتن  یبرا میتصم کیاز همسران فقط  کیاکنون هر   "کنم. یم هیرا توص یزی. من برنامه رنجاستیا

بدست آورند.  و پاسخ مثبت  یزیدانند که قرار است چه چ یم قاًیقآنها د یریگ می.  در تصمریخ ایدارد: بله 

دور  یموضع یرا از چانه زن ینه تنها باز یکرد.  روش تک متنزیله گفتن طرف مقابل نتوان منوط به ب یرا م

کند.  در  یساده م اریرا بس یکییمشترک بر رو یریگ میها و تصم نهیاختراع گز ندیکند، بلکه فرآ یم

 یگریانجیم یشخص ثالث را برا کیدیتوان یکند؟  م یتواند نقش معمار را باز یم یچه کس گرید تمذاکرا

 کیممکن است  یعیاز دو طرف در آن شرکت دارند، شخص ثالث طب شیکه ب یدر مذاکرات ای.  دیدعوت کن

خاص.  در  طیبر شرا ریدر انعقاد توافق است تا تأث شتریموضوع ب نیشرکت کننده باشد که منافعش در ا

 کیفروش  ندهینما .  به عنوان مثال، شما ممکن استدیشما باش یاز مذاکرات ممکن است شخص یاریبس

سفارش  کیکند،  یم دیتول یکیپلاست یها یکه بطر یصنعت یمشتر کیکه با  دیباش کیکارخانه پلاست

 یاما کارخانه ا بخواهد،ساخته شده را  کیاز پلاست ینوع خاص یکند.  ممکن است مشتر یبزرگ مذاکره م

سفارش نداشته باشد.   یبرا ازیر مورد نبه انجام دوباره ابزا یلیممکن است تما دیکن یم یندگیکه شما نما

 طیو بر شرا دیریبپذ نکهیدارد تا ا یکننده بستگ دیو افراد تول یمشتر نیبه توافق ب شتریشما ب ونیسیکم

 حهیلا بینگران تصو شتریکه ب دیباش یسناتور یبرا ینونگذارقا اریدست کیممکن است  ای.  دیبگذار ریتأث

که  دیباش یریممکن است مد ای.  ازدهیایدلار است  ونیلیاعتبار ده م نیا ایآ نکهیخاص است تا ا یاختصاص

از  یمتفاوت ریشما مس ردستانیاز دو ز کیکه در آن هر  دیدار یدر مورد موضوع یریگ میدر تصم یسع

 یتوانند با آن زندگ یکه هر دو م دیده یم تیاهم یریگ میبه تصم شتریدهند.  شما ب یحمیاقدام را ترج
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شرکت کننده  کیشما  نکهیبا وجود ا یموارد، حت نیاز ا کیانتخاب شود.  در هر  نهیکدام گز نکهیا اکنند ت

استفاده  یتنو از روش تک م دیرفتار کن یانجیم کیممکن است به نفع شما باشد که مانند  د،یفعال هست

متحده  الاتیتوسط ا یناستفاده از روش تک مت نیمعروف تر دیشا  دیکن یگریانجی.  اختلاف خود را مدیکن

متحده به سخنان هر  الاتیبود.  ا لیمصر و اسرائ نیب یگریانجیهنگام م 1978در سپتامبر  دیویدر کمپ د

نبود، درخواست انتقاد کرد و  عهدبه آن مت کسچیکرد که ه هیرا ته یسینوشیدو طرف گوش داد، پ

آن را بهبود  توانندینم گریاحساس کردند که د هایانجیم نکهیتا ا دیرا بارها و بارها بهبود بخش سینوشیپ

را آماده کرده بود تا  یمتحده متن الاتیا س،ینو شیو سه پ ستیروز و حدود ب زدهیببخشند.  پس از س

 کیتکن کیعنوان .  بهرفتندیو مصر پذ لیکرد، اسرائ هیرا توص آنجمهور کارتر  سیرئ یکند.  وقت هیتوص

از قفل شدن  یریو جلوگ م،یهر تصم تیکاهش عدم قطع ها،میعداد تصممحدود کردن ت یبرا یکیمکان

 یکمک بزرگ یتک متن هی.  روکردیکار م یتوجهطور قابلخود، به یهاتیها در موقعطرف شتریهرچه ب

 یاست.  برا یضرور بایمذاکرات بزرگ چندجانبه تقر یاست.  برا یانجیبا حضور م همذاکرات دو طرف یبرا

مختلف را مورد بحث قرار دهند.   شنهادیتوانند به طور سازنده صد و پنجاه پ یپنجاه کشور نممثال، صد و 

ساده  یبرا یهبدهند.  آنها به را گرانیمتقابل د ازاتیرا مشروط به امت یازاتیتوانند امت ینم نیآنها همچن

شروع استفاده از  ی.  براکند یهدف را دنبال م نیا یتک متن هیدارند.  رو ازین یریگ میتصم ندیفرآ یساز

و درخواست  دیکن هیته سینو شیپ کیی.  به سادگدیندار یکس تیبه جلب رضا یازین ،یروش تک متن

نباشد  لیاگر طرف مقابل ما ی.  حتدیده رییرا تغ یباز د،یجد یبا شروع باز دیتوانی.  باز هم مدیانتقاد کن

 را انجام دهد. یسینو شیتواند پ یم یبرعکس(، شخص ثالث ایبا شما صحبت کند ) ماًیمستق

صاحبخانه و  نیاز مذاکره ب ریز یو فرانک ترنبول.  مثال واقع یلتی: مورد جونز ریوادار کردن آنها به باز

به شرکت در مذاکره  یلیکه تما یاحساس را بدهد که چگونه ممکن است با طرف نیبه شما ا دیمستاجر با

به  هیبه چه معناست.  قض دیجد یزبا شروع با یباز رییدهد که تغ ین منشا نی.  ادیندارد، برخورد کن یاصول

دلار در ماه اجاره کرد.   600 متیرا از جونز املاک با ق یطور خلاصه  فرانک ترنبول در ماه مارس آپارتمان

 خواستند از خانه خارج شوند، ترنبول متوجه شد که یاش، پل، م یکه او و هم اتاق یزمان ه،یدر ماه ژوئ
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بود  یزیدلار کمتر از آن چ 134 -دلار در ماه  466 یاجاره قانون داکثرآپارتمان تحت کنترل اجاره است.  ح

از حد شارژ شده بود ناراحت بود، از خانم جونز از املاک  شیاو ب نکهیپرداخت.  ترنبول که از ا یکه او م

 عاو خصمانه داشت.  او اد ریناپذ یتارجونز خواست تا در مورد مشکل صحبت کنند.  خانم جونز در ابتدا رف

جلسه  نیحال، پس از چند نیمتهم کرد.  با ا یو باج خواه یو ترنبول را به ناسپاس دیگو یکرد که درست م

 انیاش را بازپرداخت کند.  لحن او در پا یخانم جونز موافقت کرد که ترنبول و هم اتاق ،یمذاکره طولان

از  یمنتخب ریاستفاده کرد.  در ز یلبول در تمام مدت از روش مذاکره اصوشد.  ترن یدوستانه تر و عذرخواه

شود که  یم تیعبارت سهام هدا کیاست که در طول مذاکره انجام شده است.  هر بورس توسط  یمبادلات

مشابه از آن استفاده کند.  دنبال کردن هر مبادله،  تیممکن است در هر موقع یمذاکره کننده اصول کی

ترنبول:  «دیکن حیمرا تصح کنم،یلطفاً اگر اشتباه م»است.   نآ رینهفته در پشت آن و تأث یز تئورا یلیتحل

که آپارتمان ما تحت کنترل  - دیکن حیلطفاً مرا تصح کنم،یاگر اشتباه م -گرفتم  ادیخانم جونز، من تازه 

به ما اشتباه اطلاع داده شده  ایآ  دلار در ماه است. ۴۶۶اجاره است.  به ما گفته شده که حداکثر اجاره بها 

 است؟

نهفته است.   ینیو اصول ع قیاقناع توسط حقا یدر باز ماندن برا یمذاکره اصول تی.  ماهیو بررس لیتحل

به عنوان احتمالاً نادرست و درخواست از خانم  ینیع قیخود از حقا دگاهیترنبول با محتاطانه برخورد با د

 ایارائه شده  قیبا حقا موافقتکند.  او با  یبر عقل برقرار م یمبتن ییوآن، گفت وگ حیتصح یجونز برا

کند که در  یم لیآنها را به دو همکار تبد کردیرو نیکند تا شرکت کند.  ا یدرست کردن آنها از او دعوت م

 قیارا به عنوان حق قیحقا یشده است.  اگر ترنبول به سادگ یهستند.  تقابل خنث قیاثبات حقا یتلاش برا

را انکار کند.  مذاکرات  قیکرد.  او ممکن است حقا یم یتدافعکرد، خانم جونز احساس خطر و  یم انیب

آنها را آسان  رشیکند، درخواست اصلاحات از قبل، پذ یسازنده آغاز نخواهد شد.  اگر ترنبول واقعاً اشتباه م

کند، چهره  یبفهمند او اشتباه م نکهیا یراهستند، فقط ب قیحقا نهایا مییکند.  اگر به خانم جونز بگو یتر م

امر  نیو ا کردیشک م دیگویکه او م یگرید زیبه هر چ شتریدهد.  بدتر از آن، او ب یاش را از دست م

است.  تنها در یمذاکره اصول یدر استراتژ یاصلاح و اقناع، ستون ی.  باز کردن خود براکردیمذاکره را دشوار م



 118.................................................................................................................. و فنون مذاکرهصول ا

 

 دیکن یم شنهادیکه شما پ ینیع قیحقاکه نسبت به اصول و  دیقابل را متقاعد کنطرف م دیتوان یم یصورت

که با  میکن یترنبول: من و پل درک م "میکن یم یقدردان یما انجام داد یکه برا یما از کار"باز باشد.  

 دیدکه وقت و تلاش خود را صرف کر دیلطف کرد اری.  شما بسیکرد یآپارتمان به ما لطف شخص نیاجاره ا

افراد از  یجداساز یاز فرد طرف مقابل برا یشخص تی.  حمایو بررس لی.  تحلمیکن یم یو ما از آن قدردان

 یمهم است.  ترنبول با ابراز قدردان اریبس یاساس یها یستگیمشکل از شا یمسائل مربوط به رابطه جداساز

که شما  میکن ی. ما فکر ممیشما ندار هیعل یزیما شخصاً چ": دیگو یخوب خانم جونز، در واقع م یاز کارها

را که او ممکن است نسبت به  یدیگذارد.  او هرگونه تهد یخودش را کنار او م  ".دیسخاوتمند هست یفرد

 کند. یم یخود احساس کند خنث ریتصو

س از است که فرد به سزاوار آنها ادامه خواهد داد.  خانم جونز پ نیاز ا یحاک ن،یعلاوه بر ا ت،یو حما دیتمج

از دست دادن  یبرا یزیترنبول از او دارد.  او چ دییدر تأ یمختصر یعاطف یگذارهیاکنون سرما ش،یستا

ترنبول: « است یبکاریما فر یاننگر»تر عمل کند.  ترنبول:  انهیجو یممکن است آشت جهیدارد و در نت

پرداخت شده  یکه اجاره بها میشد متقاعد ی.  وقتمیاپرداخت نکرده دیاز آنچه با شیکه ب میبدان میخواهیم

و  لی.  تحلمیشو یو از خانه خارج م میکن یم کنواختیشده در آپارتمان است، آن را  یبه نسبت زمان سپر

به آن اعلام  یبندیپا یکند و قصد خود را برا یاصول اتخاذ م ددر مور یموضع اساس کی.  ترنبول یبررس

دهد تا بداند که در  یود.  در همان زمان، او به خانم جونز اجازه مبر اساس اصول متقاعد ش دیکند.  او با یم

 بیبا او در تعق نکهیجز ا ماندیم یاو باق یبرا یچاره کم نیاست.  بنابرا بیاصل آماده ترغ نیا یراستا

 اتخاذ یدارد، موضع عادلانه ا اریکه در اخت یکه با هر قدرت یاستدلال کند.  ترنبول بر اساس اصول قشیلاع

کند  یهست.  او ادعا م زین ردیگ یکه او در نظر م ییاست، بلکه ابزارها یکند.  نه تنها اهداف او اصول ینم

اجاره پرداخت شده و زمان صرف شده است.  اگر متقاعد شود که اجاره  نیب یکه اهداف او تعادل عادلانه ا

 یکان خواهد کرد.  اگر اجاره بهازمان صرف شده مناسب است، او از خانه نقل م یپرداخت شده برا یبها

که اجاره و زمان صرف شده به  یاز حد باشد، عادلانه است که او در آپارتمان بماند تا زمان شیپرداخت شده ب

 یچه کس نکهینه ا م،یمستقل حل کن ین موضوع را بر اساس استانداردهایا میما دوست دار"تعادل برسد.  
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 رایز د،یبه انصاف اشاره کن دیخانم جونز: خنده دار است که با "دهد.انجام  یچه کار یتواند با چه کس یم

 انهنوز در آپارتم نکهیاز ا نکهی.  و ادیخواه یاست که شما و پل فقط پول م نیا دییگو یآنچه شما واقعاً م

اگر   کند. یم یواقعاً من را عصبان نی.  ادیکن افتیآن را از ما در دیکن یم یو سع دیکن یاستفاده م دیهست

 یرا کنترل م تشیعصبان ی.  ترنبول )به سختیشد یمن راهم را داشتم، تو و پل امروز از آپارتمان خارج م

 میتوانیخوب است.  البته، ما م میریپول بگ یخودم را روشن کنم.  البته اگر من و پل مقدار دیکند(: نبا

خانم جونز.   ست،ین نی.  اما موضوع امیان بماندر آپارتم ،یکن رونیکه ما را از خانه ب یو تا زمان میتلاش کن

کس دوست  چیآنجا احساس رفتار منصفانه است.  ه اینجایما مهمتر از به دست آوردن چند دلار در ا یبرا

قدرت را  یکه چه کس میکرد لیموضوع تبد نیموضوع را به ا نیاست.  ما ا وردهخ بیندارد احساس کند فر

 کیبا  تیو در نها میرا تلف کن یادیزمان و پول ز م،یبه دادگاه برو دید، باکن یدارد و از حرکت امتناع م

 میخواهیخواهد؟  نه، خانم جونز، ما م یو آن را م یچه کس دیخواه ی.  شما هم ممیسردرد بزرگ روبرو شو

 یکس با چه تواندیم یچه کس نکهینه ا م،یکن تیریمستقل مد یمشکل را منصفانه بر اساس استانداردها نیا

 انجام دهد. یچه کار

نامد.   یشرم م کیکشد و آن را  یمذاکره بر اساس اصول را به چالش م دهی.  خانم جونز ایو بررس لیتحل

هنگام  نیکند.  در ا رونیاش را ب یاست که امروز ترنبول و هم اتاق نیموضوع اراده است و اراده او ا کینیا

دهد.   یخود را بر مذاکره از دست م ترلو به همراه آن کن -دهد  یخود را از دست م تیعصبان باًیترنبول تقر

. میرو ی. ما به دادگاه مدیکن رونیما را ب دیکنیم یشما سع نمیدوست دارم بب"کند:  یاو احساس ضدحمله م

را از  یادیو ترنبول زمان، تلاش و آرامش خاطر ز شودیسپس مذاکره قطع م  ".میکن یمجوز شما را باطل م

 یکند و مذاکره را به اصل ماجرا باز م یخود را حفظ م تیواکنش، عصبان یجا.  اما ترنبول به دهدیدست م

اشتباه خانم جونز،  یبرداشت ها تیمذاکره است.  او با قبول مسئول تسویاز جوج ینمونه خوب نیگرداند.  ا

.  دنه اش در اصل متقاعد کنکند او را نسبت به علاقه خالصا یم یکند و سع یحمله خانم جونز را منحرف م

 یم انیکند.  در مقابل، او هر دو را به صراحت ب یاو نه منافع خودخواهانه و نه اهرم خود را بر او پنهان نم



 120.................................................................................................................. و فنون مذاکرهصول ا

 

توانند  یجدا کند و آنها م یستگیتواند آنها را از شا یشناخته شدند، او م تیکه آنها به رسم یکند.  هنگام

 موضوع نباشند. کیگرید

را نه به  نیوزن بدهد.  او ا یمذاکره اصول یکند با گفتن به خانم جونز به باز یم یسع نیچنترنبول هم

اعتماد "دهد.   یساده نسبت م یبلکه به نفع شخص -مشکوک هستند  شهیکه هم -بلندمرتبه  یها زهیانگ

شما  یمن برا که ییارهابعد از تمام ک  د؟یخانم جونز: شما به من اعتماد ندار "مسئله جداگانه است کی

.  اما بحث میکن یم یقدردان دیما انجام داد یکه برا ییانجام داده ام؟  ترنبول: خانم جونز، ما از تمام کارها

 یبه نظر شما چه ملاحظات  م؟یپرداخت کرد دیاز آنچه با شیما ب ای.  موضوع اصل است: آستین نجایاعتماد ا

 یکند ترنبول را به گوشه ا یم ی.  خانم جونز سعیو بررس لیتحل  م؟یریدر نظر بگ دیبا یریگ میرا در تصم

که اعتماد دارد  رسدیبه نظر م ایرسدیاعتماد به نظر م رقابلیو غ کندیاو موضوع را دنبال م ایکند.   لیتبد

بودن مسئله اعتماد، از گوشه  ربطیمجدد و سپس ب یحال، ترنبول با ابراز قدردان نی. با اشودیم میو تسل

اصل ثابت قدم  نیکه او بر ا یکند در حال یم دییخود از خانم جونز را تأ ی.  ترنبول فوراً قدردانرودیم نرویب

از خانم جونز که فکر  دنیبلکه با پرس گذارد،یترنبول نه تنها مسئله اعتماد را کنار نم ن،یاست.  علاوه بر ا

.  ترنبول بدون سرزنش خانم جونز به اصل گرداندیرممرتبط است، بحث را به اصل ب یچه ملاحظات کندیم

اما   "؟یاز ما سوء استفاده کرد ایآ"پرسد:  یکند.  او نم یاست.  او هرگز او را نادرست خطاب نم بندیپا

اگر به او اعتماد نداشته باشد،  یحت  "م؟یپرداخت یم دیاز آنچه با شتریب ایآ"پرسد:  یم یرشخصیغ شتریب

و ممکن  ردیگ یم تیو عصبان یخواهد بود.  او احتمالاً حالت تدافع یفیضع یاتژاو استر بهموضوع  نیگفتن ا

 یقطع کند.  داشتن عبارات سهام یمذاکره را به کل ایکند  ینیسفت و سخت عقب نش یتیاست در موقع

 .میبگذار رمانند درخواست اعتماد خانم جونز را کنا ییکند تا حقه ها یکمک م "ستیمسئله اعتماد ن"مانند 

توانم چند  یم ایترنبول: آ  "من درست است؟ قیحقا ایآ نمیتوانم از شما چند سوال بپرسم تا بب یم ایآ"

آپارتمان واقعا تحت کنترل  ایکه به من داده شده درست است؟  آ یقیحقا ایآ نمیسوال از شما بپرسم تا بب

 یباعث م نیا ایکه آ دیل از من پرسدلار است، پ 4667واقعاً  یقانون یحداکثر اجاره بها ایاجاره است؟  آ

اجاره نامه به پل اطلاع داد که آپارتمان  یدر زمان امضا یکس ایآ  م؟ینقض قانون باش نیشود که ما طرف
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است که او با آن موافقت کرده است؟   یکمتر از اجاره ا S134یتحت کنترل اجاره است و حداکثر قانون

سوال  کیآن  یبه جا دیتوان یکننده باشد.  هر زمان که م دیتهد دتوان یم ی.  اظهارات واقعیو بررس لیتحل

. دیپا گذاشت ریدلار است. شما قانون را ز 466 یاجاره قانون".  ترنبول ممکن است اعلام کرده باشد، دیبپرس

به  مالاًخانم جونز احت  ".دییبه ما بگو نکهیبدون ا دیپا گذاشتن قانون دخالت داد ریبدتر از آن، شما ما را در ز

کرد.   یرد م ازیکسب امت یبرا یداد و آنها را به عنوان حملات لفظ یاظهارات واکنش نشان م نیشدت به ا

دهد تا شرکت کند، به اطلاعات گوش  یسؤال به خانم جونز اجازه م کیهر بخش از اطلاعات به عنوان  انیب

کند اما به  یاطلاعات را به او منتقل م مانهکند.  ترنبول  حیتصح ایردیبپذ ایکند، و  یابیدهد، آن را ارز

 شتریرا ب دیخود، تهد بیغا یسوال مشخص به هم اتاق کی.  او با نسبت دادن زیدآمیکمتر تهد یا وهیش

شده کمک توافق قیاز حقا یاهیپا جادیتا به ا کندیدهد.  در واقع، ترنبول خانم جونز را وادار م یکاهش م

 شود. جادیا یاصول حلراه کیکند تا بر اساس آن 

 لی.  دلادیکرد افتیدلار از ما در 600 انهیدانم چرا ماه یترنبول: من نم  "ست؟یاصل پشت عمل شما چ"

 ی.  مذاکره کننده اصولگرا مواضع طرف مقابل را نه میو بررس لیچه بود؟  تحل نهیهمه هز نیا یشما برا

ها متمرکز شود، خانم جونز را درباره  یستگیشا یور الوگید نکهیا یکند.  ترنبول برا یو نه رد م ردیپذ

کند که  ی.  او فرض مریخ ایوجود داشته است  یلیدلا ایپرسد که آ یکند.  او نم یسوال م تشیموقع لیدلا

اگر وجود نداشته باشد  یحت یلیدلا یفرض متملقانه طرف مقابل را به جستجو نیوجود دارد.  ا یخوب لیدلا

اگر متوجه شدم چه  نمیبب دیاجازه ده"کند.   یحفظ م صولمذاکره را بر اساس ا نیدهد، بنابرا یسوق م

خانم جونز.  اگر شما را درست متوجه  د،ییگو یفهمم چه م یم ایآ نمیبب دیترنبول: اجازه ده "دییگو یم

اجاره، کنترل  یابیارز نیاز آخر رایمنصفانه است ز میکه ما پرداخت کرد یاجاره ا دیکن یشده باشم، فکر م

که  یچند ماه ی.  ارزش وقت شما را نداشت که برادیدر آپارتمان انجام داد یادیز یودهاو بهب راتیتعم

.  در واقع، شما آن را فقط به دیده شیکنترل اجاره درخواست افزا ئتیاز ه د،یمکان را به ما اجاره کرد

استفاده  سوءممکن است ما از شما  که دیهست نی.  و اکنون شما نگران ادیبه پل اجاره کرد یعنوان لطف

وجود دارد که من از قلم  یزیچ ای.  آمیکن افتیخروج از خانه را از شما در یبها میکن یو سع میناعادلانه ببر
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مستلزم ارتباط خوب است.  قبل از پاسخ  ی.  مذاکره اصولیو بررس لیاشتباه متوجه شده ام؟  تحل ایافتاده 

کند تا  یاست با عبارات مثبت به او بازگو م دهیشن کهونز، ترنبول آنچه را خانم ج یدادن به استدلال ها

تواند آرام باشد  یشود، م یکه او احساس کرد درک م یمطمئن شود که واقعاً او را درک کرده است.  هنگام

ند که آنها رد ک لیدل نیاو را به ا یتواند استدلال ها یو مشکل را به طور سازنده مورد بحث قرار دهد.  او نم

است.  در تلاش  راتریدهد و پذ ی.  او احتمالاً اکنون گوش مرندیگ یداند در نظر نم یکه او م ار ییزهایچ

شوند  یکند که در آن هر دو مطمئن م یم جادیا یهمکار یباز کیخود، ترنبول  دگاهیخلاصه کردن د یبرا

 کند. یرا درک م قیکه او حقا

ام  یبا هم اتاق دیشما را درک کرده ام، اجازه ده دگاهیکنم د یحالا که فکر مترنبول:  "بگذار به تو برگردم"

.  یو بررس لیوقت به شما مراجعه کنم؟  تحل کیتوانم فردا  یم ایدهم.  آ حیاو توض یصحبت کنم و آن را برا

 میخوب بودن و تسل یبرا یروان شار.  فردیگ یم یمهم میمذاکره کننده خوب به ندرت در محل تصم کی

مذاکره کننده  کیکند تا مردم از مشکل جدا شوند.   یزمان و فاصله کمک م یاست.  کم ادیز یلیشدن خ

 ایاز انفعال  یحاک دینبا یلیدل نیرود.  چن یبخواهد م یکه وقت دیآ یموثق در چنته م لیدل کیخوب با 

دارد چه  داندیم قاًیدق ییوکه گ رسدیبه نظر م یطور نجا،ترنبولیباشد.  در ا یریگ میدر تصم یناتوان

 یرا نشان م تی.  او نه تنها قاطعردیاز سر بگ نیزمان مع کیکه مذاکره را در  دهدیم یبیو ترت کند،یم

را  یتواند نقاط اطلاعات یترنبول م ز،یکنترل دارد.  پس از دور شدن از م زیدهد، بلکه بر روند مذاکرات ن

فکر کند و مطمئن  میتواند در مورد تصم یپل، مشورت کند.  او م خود، «هیحوزه انتخاب»کند و با  یبررس

را از  یممکن است تعهد فرد به مذاکره اصول زیم یرو ادیخود را از دست نداده است.  زمان ز دگاهیشود که د

در برابر  نکهیباشد بدون ا مشخص نر یرو تواندیم Turnbullبا عزم مجدد،  زیببرد.  با بازگشت به م نیب

 ل نرم باشد.مشک

: اجازه Turnbull« شما مشکل دارم یهااستدلال یبرخ یریگیپ یبه شما نشان بدهم کجا برا دیاجازه ده»

در ماه در کجا مشکل  یدلار اضاف 134 یشما برا لیاز دلا یبرخ یریگیبه شما نشان دهم که در پ دیده

 یگفت که برا Rent Control Examinerآپارتمان بود.   یو بهساز راتیآن تعم لیاز دلا یکیدارم.  
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شد؟   نهیبهبود هز یاست.  چقدر پول برا ازیدلار بهبود ن 15000در ماه، حدود  یدلار 134 شیافزا هیتوج

آن را  ریدلار ارزش نداشت.  سوراخ مشمع کف اتاق که قول تعم 15000من و پل  یاعتراف کنم که برا دیبا

از  یتنها بخش نهایهم نبود.  توالت بارها خراب شد.  ا منیتاق نشهرگز برطرف نشد.  سوراخ کف ا دیداده بود

 شنهاد،یقبل از ارائه پ دیبا ی.  در مذاکره اصولیو بررس لی.  تحلمیکرد دایاست که ما پ یینقص ها و نقص ها

هر  که ینیع یارهایآنها نه به عنوان مع ند،یای.  اگر اصول بعد از آن بدیخود را ارائه دهلیابتدا همه دلا

 یشوند.  برا یموضع دلخواه ظاهر م کییصرف برا یهیآن را برآورده کند، بلکه به عنوان توج دیبا یشنهادیپ

به متقاعد کردن خانم  ازیاو از ن یمتقاعد کردن و آگاه یاو برا یخود ابتدا گشودگ لیدلا حیتوض یترنبول برا

 یجونز احتمالاً به خود زحمت نم انمکرد، خ یم خود را اعلام شنهادیدهد.  اگر او ابتدا پ یجونز را نشان م

تواند داشته باشد،  یم یشنهاداتیچه مخالفت ها و پ نکهیگوش دهد.  با توجه به ا یبعد لیداد که به دلا

 کیرسد  یبه نظر م م،یکه بحث کرد یخواهد بود.  ترنبول: با توجه به همه ملاحظات یگرید یذهن او جا

 میپرداخت کرده ا یاز حداکثر قانون شیرا که ب یاجاره ا بلغمن و پل م است که نیراه حل منصفانه ا

 به نظر شما منصفانه است؟ نیا ای.  آمیبازپرداخت کن

کند که  یمنصفانه ارائه م نهیگز کیرا نه به عنوان او، بلکه به عنوان  یشنهادی.  ترنبول پیو بررس لیتحل

راه حل عادلانه  کیتنها راه حل عادلانه است، بلکه  نیکه ا کند یمشترک آنهاست.  او ادعا نم یسزاوار بررس

... اگر میاگر موافق باش"را دعوت کند.   دقرار دهد و ر یتیخود را در موقع نکهیاست.  او مشخص است بدون ا

 یم رونیمن و پل فوراً از خانه ب م،یاکنون به توافق برس میتوانست یترنبول: اگر من و شما م "...میمخالف باش

کرد که در آپارتمان  شنهادیکنترل اجاره به ما پ ئتیدر ه یبازرس دادرس م،یبه توافق برس می.  اگر نتوانمیرو

 یقانون یها نهیو هز یبازپرداخت، خسارت سه برابر یاز شما برا ایو/ میکن یخوددار جارهو از ا میبمان

که  می.  ما مطمئن هستمیوره ها ندارد نیاز ا کیبه شرکت در هر  یلی.  من و پل به شدت تمامیکن تیشکا

.  یو بررس لیل.  تحمیشما و ما به طور عادلانه با شما حل و فصل کن تیموضوع را با رضا نیا میتوان یم

او با روشن کردن  نیخود را آسان کند.  بنابرا شنهادیترنبول در تلاش است تا پاسخ مثبت خانم جونز به پ

است موافقت خانم جونز است.   ازیرفع مشکل ن یکه برا یزیکند که تنها چ یموضوع شروع م نیا
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است.  چگونه  یگریبه توافق، راه د یابیارتباط، در صورت عدم دست یبرقرار یبرا امیبخش پ نیترمشکل

مذاکرات را  نکهیبدون ا - ردیرا در نظر بگ مشیاو تصم خواهدیاو م -موضوع برسد  نیبه ا تواندیترنبول م

استوار  ینیرا بر اصل ع نیگزیجا ،یکننده دادرس یبررس - یمرجع قانون کیاو با انتساب آن به بر هم بزند؟  

خواهد کرد.  در عوض، او آن  یحتما اقدام دیگو ی.  او هم نمردیگ یم شنهادفاصلهیکند.  او شخصاً از پ یم

 ت،یکند.  در نها یم دیتأک دیخود به انجام هر کار شد لیکند و بر عدم تما یاحتمال رها م کیرا به عنوان 

.  دهدیم انیدوجانبه حاصل خواهد شد، پا یبخشتیتوافق رضا نکهیبر ا یخود مبن نانیاطم دییاو با تأ

BATNA  احتمالا نه ماندن در آپارتمان و نه رفتن به  -توافق مذاکره  کییاو برا نیگزیجا نیبهتر -ترنبول

اکنون از خانه خارج شوند.  با  دهندیم حیاند و ترجاجاره کرده گریآپارتمان د کیدادگاه است.  او و پل قبلاً 

اگر برنده شوند، ممکن است هرگز  یو حت ود،دشوار خواهد ب ییقضا یآنها، دعوا یتوجه به مشغله کار

در مورد اضافه  ینقل مکان و توقف نگران یاحتمالاً فقط برا Turnbull's BATNAنتوانند وصول کنند.  

کند  یاو احتمالاً کمتر از آنچه خانم جونز فکر م BATNAکه  ییاست.  از آنجا یدلار 670پرداخت 

 کند. یجذاب است، ترنبول آن را فاش نم

خانم  «م؟یتر است، آنجا را ترک کنشما راحت یکه برا یدر زمان میتوانیم ایکه آ مینیبب میشویخوشحال م»

مدت اقامتمان در  یکه بر سر اجاره مناسب برا ی: تا زمانترنبول  د؟یبرو رونیب دیقصد دار یجونز: چه زمان

آنجا را  میتوانیتر است مشما راحت یراکه ب یدر زمان مینیبب میشویخوشحال م م،یاآپارتمان توافق کرده

سود مشترک،  کی.  ترنبول با احساس احتمال یو بررس لیتحل  د؟یده یم حیرا ترج ی.  چه زمانمیترک کن

دهد.  همانطور که  یبرآورده کردن علاقه خانم جونز نشان م یبحث در مورد راه ها یبراخود را  لیتما

به ترک هر چه زودتر ترنبول دارند.  گنجاندن منافع او  یمشخص است، ترنبول و خانم جونز علاقه مشترک

ا چهره خود را دهد ت یدهد، بلکه به خانم جونز اجازه م یدر آن م یشتریدر توافقنامه نه تنها به او سهم ب

اگر  یداشته باشد، حت یراه حل عادلانه احساس خوب کیتواند از موافقت با  یطرف، او م کیحفظ کند.  از 

که مستاجران را زود از آپارتمان  دیتواند بگو یاو م گر،ید یداشته باشد.  از سو نهیاو هز یحل برانراهیا

خانم جونز، از  م،یکن یم یترنبول: من و پل قدردان "از برخورد با شما لذت بخش بود"آورده است.   رونیب
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را منصفانه و دوستانه حل کرده  رمشکل آخ نیو من خوشحالم که ا د،یما انجام داد یکه برا ییتمام کارها

 .یداشته باش یترنبول.  تابستان خوب ی.  خانم جونز: متشکرم، آقامیا

 ییدهد.  از آنجا یم انیبا خانم جونز پا انهیجو یآشت ادداشتینی.  ترنبول مذاکرات را در آخریو بررس لیتحل

 ایخوردن  بیاحساس فر نیاز طرف کیچیمستقل از رابطه با مشکل برخورد کردند، ه تیکه آنها با موفق

رابطه  کیگرفتن توافق آنها ندارند.   دهیناد اییخرابکار یبرا یتلاش کیچیو احتمالاً ه کنندینم تیعصبان

همانطور که  د،یمذاکره استفاده کن تسویو جوج یشود.  خواه از مذاکره اصول یظ محف ندهیآ یبرا یکار

 دیتوان یاست: معمولاً م کسانی جهینت ،یتک متن هیشخص ثالث با رو کیاز  ایفرانک ترنبول انجام داد، 

به ظاهر  یلیاگر در ابتدا تما یرا با شما انجام دهد.  حت یاصول اکرهمذ یکه باز دیطرف مقابل را وادار کن

 نداشته باشند.

خوب  یلیخ یاستفاده کنند چه؟  )رام کردن معامله گر سخت(.  مذاکره اصول فیکث یاگر از ترفندها 8

اگر او  ایبخواهد شما را از تعادل خارج کند، چه؟   ایدهد  بیشما را فر گریکننده داست، اما اگر مذاکره

ها و  کیدهد چه؟  تاکت شیافزا دینه توافق هستکه شما در آستا یخود را درست زمان یخواسته ها

توانند از آنها استفاده کنند تا از شما سوء استفاده کنند.  همه  یوجود دارد که افراد م یادیز یترفندها

فشار را شامل  یها کیگرفته تا اشکال مختلف تاکت یشناسند.  آنها از دروغ و آزار روان یاز آنها را م یبرخ

برنده "باشند.  هدف آنها کمک به کاربر  ندیصرفاً ناخوشا اییراخلاقیغ ،یرقانونیمکن است غشوند.  آنها م یم

توان چانه  یرا م ییها کیتاکت نیاراده است.  چن یراصولیمسابقه غ کیدر  یاساس یسودها یبرخ "شدن

آنها استفاده  هیعل ریو تزو لهیح یرو یچانه زن کیتاکت کیدهند که  صی.  اگر آنها تشخدیگر نام لهیح یزن

است که آن را تحمل  نیپاسخ استاندارد ا نیدهند.  اول یاز دو روش پاسخ م یکیمردم به  کثرشود، ا یم

به  ایدیطرف مقابل بهره مند شو دیاست، ممکن است از شک و ترد ندیناخوشا قی.  تکان دادن قادیکن

و  دیهست دواریها ام نی، شما به بهتر.  در حال حاضردیبا آنها برخورد نکن گریکه د دیخودتان قول بده

شوند، طرف  میمدت تسل نیکه اگر در ا دوارندیدهند.  آنها ام یپاسخ م نگونهی.  اکثر مردم ادیسکوت کن

 یاوقات شکست م شتریکند، ب یکار م نیاوقات ا یدرخواست نکند.  گاه نیاز ا شتریشود و ب ییمقابل دلجو
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 تلریمذاکره ه یها کیبه تاکت 1938سال  ادریتانیبر رینخست وز ن،یچمبرل لیگونه بود که نو نیخورد.  ا

 خ،یخود را مطرح کرد.  در مون یخواسته ها تلریدارد، ه یفکر کرد توافق نیچمبرل نکهیپاسخ داد.  پس از ا

پاسخ  نیدوم شروع شد.  دوم یسال بعد جنگ جهان کیرفت.   شیاجتناب از جنگ، پ دیبه ام ن،یچمبرل

.  اگر دیکن یشروع م نییشوند، شما به شدت پا یبالا شروع م اریبس هاسخ به نوع است.  اگر آنمتداول، پا

.  اگر آنها خود را دیکن یکنند، شما هم متقابل م یم دی.  اگر آنها تهدنطوریهستند، شما هم هم بندهیآنها فر

 نیرفاز ط یکیایانیدر پا  .دیکن یخود قفل م تیخود قفل کنند، شما خود را محکم تر در موقع تیدر موقع

نامشروع هستند،  یگرانه ا لهیح یها کیتاکت نیشود.  چن یاغلب اوقات، مذاکره قطع م ایشود  یم میتسل

طرف  کیشده اند که فقط توسط  یطراح یخورند.  آنها طور یدر آزمون عمل متقابل شکست م رایز

که آگاهانه آنها را تحمل  درو یاز آن انتظار م ایها را بداند  کیطرف مقابل تاکت ستیاستفاده شود.  قرار ن

 یاصل تیمشروع یطرفه، بررس کییماهو شنهادیپ کیمقابله مؤثر با  کیکه  میکند.  قبلاً ما استدلال کرد

طرفه در مورد  کییشنهادهایگر معامله در واقع پ لهیح یها کیکند.  تاکت یمنعکس م شنهادیاست که پ

 یمقابله با آنها، م یقرار است انجام دهند.  برا نیرفاست که ط یمذاکره ا یمذاکره، در مورد باز هیرو

 .دیمذاکره شرکت کن ندیدر مورد فرآ یدر مذاکرات اصول دیخواه

مراحل مذاکره وجود دارد که به  یسه قواعد مذاکره در باز  د؟یکن یمذاکره م یباز نیچگونه در مورد قوان

طرح موضوع به ک،یکند: شناخت تاکت یاستفاده م دهیچیپ کیتاکت کیرسد طرف مقابل از  ینظر م

در  یزیچه چ دیبدان دیمذاکره بر سر آن.  شما با - کیتاکت تیو مطلوب تیسوال بردن مشروع ریصراحت، و ز

 بیرا که نشان دهنده فر یخاص یترفندها دیریبگ ادی.  دیدر مورد آن انجام ده یکار دیاست تا بتوان انیجر

خود قفل  تیکه طرف مقابل را در موقع ییشده اند و آنها یناراحت کردن شما طراح یبراکه  ییاست، آنها

مثال، درک  یشود.  برا یشدن آن نم یخنث کباعثیتاکت کیصی.  اغلب فقط تشخدیده صیکنند، تشخ یم

ام تلاش را ناک نیتا قضاوت شما را مختل کند، ممکن است ا کندیطرف مقابل شخصاً به شما حمله م نکهیا

 نجایبگو، جو، ممکن است تو و تد در ا".  دیآن را با طرف مقابل مطرح کن ک،یبگذارد.  پس از شناخت تاکت

تا  دیهر زمان استراحت کن دیخواه یروال مرد خوب/بد است. اگر شما دو نفر م کیکردن  یدر حال باز
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بلکه  کند،یتر متنها آن را کم نه کیتاکت نیبحث در مورد ا  ".دیشما برطرف شود، فقط بپرس نیاختلافات ب

احساس را  نیاما من کاملاً ا کند،یباشد کاملاً اشتباه م یگانگیممکن است باعث شود طرف مقابل نگران ب

متوقف کردن استفاده  یممکن است برا کیتاکت کیسوال در مورد  کی.  طرح کنمیدارم که شما را درک م

بدهد  یاست که به شما فرصت نیا هاکیهدف از مطرح کردن تاکت نیترحال، مهم نیباشد.  با ا یاز آن کاف

متمرکز  هیبر رو تیماه یبه جا همذاکر نیمرحله سوم است.  ا نی.  ادیمذاکره کن یباز نیتا در مورد قوان

مانده  ی( به طور مؤثر و دوستانه باقهیبار در مورد رو نیتوافق عاقلانه )ا کیجادیاست، اما هدف همچنان ا

.  شخصاً به خاطر خشم به دیماند.  مردم را از مشکل جدا کن یکه روش ثابت م ستیتعجب ن یجا است. 

دخالت  گریآنها دشوارتر باشد و آنها در مسائل د یبرا کیتاکت نممکن است کنار گذاشت د،یافراد حمله نکن

.  دیدان یما آن را نامشروع مکه ش یکیآنها را با استفاده از تاکت ینه شخص د،یسوال ببر ریرا ز کیکنند.  تاکت

تو عمداً مرا در مقابل " دییبگو نکهیا یشود و به جا یم ریماند که تبخ یم یاز خشم در آنها باق ییایاگر بقا

. مگر نمیب یرا در چشمانم کاملاً حواس پرت م دیمن خورش": دیبه مشکل حمله کن "یقرار داد دیخورش

مذاکره آسان تر از اصلاح  ندیاصلاح فرآ  "م؟یبرنامه را اصلاح کن ایاستراحت. آ ی.  برامیزودتر برو نکهیا

من  ی.  رودیآنها از مذاکره منحرف نشو ه.  با اصرار به درس دادن بدیاست که با آنها سر و کار دار یکسان

چرا خود را "ها.   تیباشم، نه موقع قیتوانم مشکل را حل کنم، ممکن است مجبور به علا یتمرکز کنم که م

 نیا ایآ د؟یکن یموضع خود محافظت م رییاز تغ اید؟یکه از خود در برابر انتقاد محافظت کن دیکن یتعهد مم

سود متقابل اختراع  یبرا ییها نهیگز  "م؟یاستفاده کن کیتاکت نیما از ا یدو هربه نفع دوجانبه ما است که 

 یعدم اظهار نظر در مطبوعات تا زمان یرا.  در مورد تعهد ما بیباز یبرا نیگزیجا یها یباز شنهادی.  پدیکن

 چطور؟  م،یمذاکرات را قطع کن ایمیکه به توافق برس

 ینیع یارهایاصرار بر استفاده از مع 

و  نمیبنش یصندل یاست که من رو نیپشت ا یتئور ایآ".  دیباش ریمهمتر از همه، در مورد اصول سختگ 

 نیا یکنم فردا صبح رو یفکر م".  دیآنها امتحان کن یاصل عمل متقابل را رو  "پشتم به در باز باشد؟

 ایآ".  دیریدر نظر بگ یبازیبرا یشنهادیپ "قاعده" کیرا به عنوان  کیاصل پشت هر تاکت  "؟ینیبنش یصندل
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 یم یشما سع ایآ  د؟یشد تیفشار به موقع  "م؟یزیبر گریکدییروز به روز قهوه را به طور متناوب رو دیبا

 دیکن

و  دیتوافق نامه مذاکره( مراجعه کن یشما برا نیگزیجا نیخود )بهتر BATNAراه حل، به  نیربه عنوان آخ

 میکن یما فکر م یکه هر دو دیندار یبه مذاکره به روش یاست که شما علاقه ا نیتصور من ا".  دیخارج شو

اده هستم. تا آن آم دیباش کهکنم، هر زمان  یشماره تلفن من است. اگر اشتباه م نیرسد. ا یم جهیبه نت

 یمانند زمان د،یشویخارج م یکاملاً قانون لیاگر بر اساس دلا  "دادگاه را دنبال خواهم کرد. نهیگز  "زمان ما

مند هستند، علاقه یاند، و اگر واقعاً به توافقداده بیخود فر اراتیاخت ایقیکه آنها عمداً شما را در مورد حقا

 یگر را م لهیح یها کیتاکت  جیرا دهیچیپ یهاکیاز تاکت ی.  برخخوانندیمذاکره م زیاحتمالاً شما را به م

مقابله  یبرا دی.  شما بایفشار موضع یها کیو تاکت یجنگ روان ،یعمد بیکرد: فر میتوان به سه دسته تقس

خود،  به نوبه کدامهر  یاز هر نوع آورده شده است.  برا جینمونه را یتعداد ری.  در زدیبا هر سه آماده باش

 مقابله با آن استفاده کرد. یبرا یتوان از مذاکره اصول یکه چگونه م میده ینشان م

باشد.   اتین ایاقتدار  ق،یارائه نادرست در مورد حقا ف،یکث یهاشکل حقه نیترجیرا دیشا  یعمد بیفر

: میداشته باش است که عمداً اظهارات نادرست نیدر مذاکره ا یگرلهیشکل ح نیتریمیقد  یساختگ قیحقا

در  لیما 35از  شیب زاز پاسادنا رانده شد که هرگ یکوچک رزنیتوسط پ لیما 5000تنها  نیماش نیا"

مردم   ؟یانجام بده یتوان یم یاست.  چه کار ادیز اریاز اظهارات نادرست بس یخطرات ناش  "ساعت نرفت.

 یبه معنا نی.  ادیکار را نکن نیا د،یندار یکساعتماد به  یبرا یخوب لیکه دل ی.  تا زماندیرا از مشکل جدا کن

 یکس دیبرود.  اجازه نده شیکه مذاکره مستقل از اعتماد پ استمعن نی.  بلکه به استیدروغگو خواندن او ن

اظهارات  یدر ازا یبه سادگ یفروشنده ا چیبرخورد کند.  ه یحمله شخص کیشما به عنوان  یدهایبا ترد

فروشنده به طور  کیدهد.  همانطور که  ینم نیماش ایبه شما ساعت  دیبانک دارپول در  نکهیبر ا یشما مبن

توان به آنها اعتماد  یدر اطراف وجود دارند که نم یادیافراد ز رایز"کند ) یم یمعمول اعتبار شما را بررس

 ،یواقع یدعاهاا دییتأ نی.  تمردیاظهارات طرف مقابل انجام ده یکار را برا نیهم دیتوان یم زی(، شما ن"کرد

است به شما اجازه  ممکندهد.  اقتدار مبهم  طرف مقابل  یخوردن را کاهش م بیو خطر فر بیفر زهیانگ
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 نکهی.  بعد از استندین نیکه چن یسازش دارند، در حال یکامل برا اریکه آنها، مانند شما، اخت دیدهد باور کن

توافق محکم است، دست  کیدیکه معتقد یبه توافقشما را تحت فشار قرار دادند و  توانندیکه م ییتا جا

 یطراح یبه گونه ا کیتکن نیببرند.  ا یگرینزد شخص د دییتأ یآن را برا دیکه با کنندیاعلام م د،یافتی

در آن قرار گرفت.  اگر فقط  دیاست که با یبد تیوضع نیبدهد.  ا «بیدوم س شین»شده است که به آنها 

 نیکه طرف مقابل فقط به ا دیداد.  تصور نکن دیخواه ازیفقط شما امت د،یبده زایکه امت دیدار اریشما اخت

فروشنده  کیایلیوک کیمه،یکننده ب میتنظ کیکامل دارد.   اریکند، اخت یکه در آنجا با شما مذاکره م لیدل

مطابقت  طرف آنها یریشما با انعطاف پذ یریانعطاف پذ دیامکان را بدهد که فکر کن نیممکن است به شما ا

توسط طرف مقابل به  د،توافق بو کیدیکردیکه فکر م یزیکه آن چ دیدارد.  ممکن است بعداً متوجه شو

.  قبل از شروع هر دادن و گرفتن، از قدرت طرف مقابل شودیم یتلق شتریمذاکره ب یطبقه برا کیعنوان 

اگر پاسخ مبهم   "د؟یدار اریختمذاکره خاص چقدر ا نیدر ا" می.  کاملاً مشروع است که بپرسدیمطلع شو

که شما در طرف  دیبه وضوح نشان ده ایدیکن حبتص یواقع اراتیبا اخت یبا فرد دیاست، ممکن است بخواه

 یا رمنتظرهی.  اگر آنها به طور غدیخود قائل هست یرا برا یدر هر موضوع یبازنگر یبرا یمساو یخود آزاد

کنند،  یرفتار م شتریمذاکره ب یبرا ییاست به عنوان مبنا یتوافق دیکرد یاعلام کردند که با آنچه شما فکر م

کرد  میمشترک رفتار خواه سینو شیپ کیخوب. ما با آن به عنوان  اریبس".  دیکن یپافشاربر رفتار متقابل 

و  دیآن خواهم خواب یو من رو دیکن یخود بررس سی. شما با رئستندیبه آن متعهد ن نیاز طرف کیچیکه ه

 شیپ نیس شما ایاگر فردا رئ" د،ییممکن است بگو ای  "را ارائه دهم. یراتییخواهم تغ یفردا م ایآ دینیبب

راحت  الیبا خ دیاز ما با کیصورت، هر  نیا ریخواهم بود. در غ بندیکند، من به آن پا دییرا تا سینو

قصد  یه نادرست احتمالاز ارائ یکیکه موضوع  یمشکوک  در موارد یها تین  ".میکن شنهادیرا پ یراتییتغ

 کرد. جادیرا در خود توافق ا نطباقا یها یژگیتوان و یاز توافق باشد، اغلب م یرویپ یآنها برا

شما باور ندارد که  ی.  مشتردیکنیکه وکالت زن را در مذاکرات طلاق م دیهست لیوک کیشما  دیفرض کن

رفتن به  یصرف شده برا یقت کند.  زمان و انرژکار مواف نیاگر او با ا یشوهرش نفقه فرزند را بپردازد، حت

مشکل   ؟یانجام بده یتوان یم یدادگاه در هر ماه ممکن است باعث شود او از تلاش دست بکشد.  چه کار
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 ن،یبب": دییشوهر بگو لیبه وک دیتوانی.  مدیگرفتن ضمانت استفاده کن یو از اعتراض آنها برا دیکن حیرا صر

ماهانه، در مورد  یهاپرداخت یاز کودک انجام نشود. به جا تیحما یهاپرداخت نیکه ا ترسدیموکل من م

موکل من کاملاً قابل اعتماد است. ما به " د،یممکن است بگورشوه لیدادن سهام او در خانه چطور؟  وک

خ که ممکن است پاس  "که او به طور منظم نفقه فرزند را پرداخت خواهد کرد. میکن یاعلام م یصورت کتب

  "البته."  "شما پرداخت خواهد کرد؟ یکه مشتر دیمطمئن هست ای. آستیموضوع اعتماد ن نیا": دیده

 دیناراحت نخواه یتوافق احتمال کیپس از "  "بله، من صد در صد مطمئن هستم."  "صد در صد مطمئن؟"

 رقابلیغ لیه دلاکه اگر ب میده یکند. ما ارائه م یشما با پرداخت نفقه فرزند موافقت م یشد. مشتر

 افتیمن در یدو پرداخت را از دست بدهد، مشتر د،یزن یم نیکه احتمال آن را صفر درصد تخم یحیتوض

نفقه فرزند پرداخت کرده است( و  یشما قبلاً برا یکه مشتر یمبلغ یکرد.  سهام در خانه )البته منها هدخوا

.  کمتر ستیشوهر آسان ن لیاعتراض وک  "ت.در قبال نفقه فرزند نخواهد داش یتیمسئول گریشما د یمشتر

متفاوت از افشا  املاًمقاصد شخص ک ایقیدر مورد حقا یعمد بی.  فرستین بیکامل همان فر یاز افشا

 یپاسخ برا نیبهتر دیکامل ندارد.  شا یبه افشا یازین تیاست.  مذاکره با حسن ن ینکردن کامل تفکر فعل

خود را  دییایب"است:  ریدر امتداد خطوط ز  "د؟یرا پرداخت کن یمقدار چه دیاگر مجبور بود"مانند  یسوالات

و ممکن  ست،یممکن ن یتوافق چیه دیکن ی. اگر فکر ممیگمراه کردن قرار نده یبرا یوسوسه ا نیتحت چن

.  ، چه میفاش کن یافکار خود را به شخص ثالث قابل اعتماد میبتوان دیشا م،یاست وقت خود را تلف کن

توان با  یم بیترت نیبه ا  ".ریخ ایاز توافق بالقوه وجود دارد  یمنطقه ا ایکه آ دیواند به ما بگوت یم یکس

 شود رفتار کرد. یکه فاش نم یاطلاعات موردصراحت کامل در 

 لیکه تما یشده اند، به طور یدر شما طراح یاحساس ناراحت جادیا یها برا کیتاکت نی.  ایجنگ روان

استرس زا.  در مورد  یها تیشود.  موقع یم جادیدادن به مذاکره در اسرع وقت ا انیپا یناخودآگاه شما برا

نسبت به  دینوشته شده است.  شما با یادیشود، مطالب ز یکه در آن مذاکرات انجام م یکیزیف طیشرا

 یگزار مطرف بر یدر قلمرو ب ایآنها  ایدر محل شما  یجلسه ا ایآ نکهیمانند ا د،یحساس باش یسؤالات نیچن

چمن طرف مقابل سودمند  نیملاقات در زم شنهادیپرفتنیاوقات پذ یشده، گاه رفتهیشود.  بر خلاف عقل پذ
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رفتن  رونیشما بازتر کند.  در صورت لزوم، ب شنهاداتیپ یاست.  ممکن است آنها را راحت کند و آنها را برا

را انتخاب  یکیزیف طیمح دیده یاجازه م حال، اگر به طرف مقابل نیشما آسان تر خواهد بود.  با ا یبرا

 ایکه آ دیممکن است داشته باشد.  از خود بپرس یراتیو چه تأث ستیانتخاب چ نیکه ا دیکند، آگاه باش

 یلیاز حد پر سر و صدا است، اگر دما خ شیاست، چرا؟  اگر اتاق ب نیو اگر چن د،یکن یاحساس استرس م

که ممکن  دیهمکار وجود ندارد، توجه داشته باش کیبا  یخصوصجلسه  یبرا ییسرد است، اگر جا ایگرم 

  اگرو  دیبرسان انیبه سرعت مذاکرات را به پا دیشده باشد که بخواه یطراح یعمداً طور ماتیتنظ نیاست ا

قضاوت است، در گفتن  رقابلیغ یطیمح یکیزیف طیاست.  اگر به نظر شما مح یکار ضرور نیانجام ا یبرا

زمان  اییگریبه مکان د ایدیاستراحت کن د،یرا عوض کن هایصندل دیکن شنهادیپ دیتوانی.  مدینکن دیآن ترد

آن را با  دیباش لیما د،یکن ییاسااست که مشکل را شن نیشما ا فهی.  در هر صورت وظدیمعطل شو یگرید

.  دیکره کنمذا یو اصول ینیع یا وهیبهتر به ش یکیزیف طیو سپس با شرا دیبگذار انیطرف مقابل در م

 یوجود دارد که طرف مقابل از ارتباط کلام زین ییراه ها ،یکیزیف طیمح یعلاوه بر دستکار  یحملات شخص

ظاهر شما  ایتوانند در مورد لباس  یاستفاده کند.  آنها م شمادر  یاحساس ناراحت جادیا یبرا یرکلامیو غ

توانند با  یآنها م  "ست؟یاوضاع در دفتر خوب ن. دیبود داریرسد شما تمام شب را ب یبه نظر م"نظر دهند.  

شما حمله کنند.   تیبه وضع گریبرخورد با افراد د یقطع مذاکرات برا ایوادار کردن شما به منتظر ماندن 

توانند از گوش دادن به شما امتناع کنند و شما را  ی.  آنها مدیکنند که شما نادان هست انیتوانند ب یآنها م

کنند.   یبا شما خوددار یتماس چشم یتوانند عمدا از برقرار یخود کنند.  آنها م یحرف هاوادار به تکرار 

 کنندیاحساس م کیتاکت نیاز ا فادهرا که هنگام است یاریبس یآموزان ناراحتساده با دانش یهاشی)آزما

کردن  یبه خنث کی.( در هر مورد، شناخت تاکتستندیعلت مشکل ن ییکرده است؛ و آنها قادر به شناسا دییتأ

 کند. یم یریآن احتمالاً از عود آن جلوگ حیصر انی.  بکندیآن کمک م ریتأث

روال پسر خوب/مرد بد  شود،یم زین بیکه شامل فر یفشار روان یهااز شکل یکیروال پسر خوب/مرد بد.  

اول مظنون را  سیشود.  پل یظاهر م یمیقد یسیپل یها لمیشکل خود در ف نیدر بدتر کیتکن نیاست.  ا

دهد،  یدهد، او را به اطراف هل م ینور روشن قرار م ریکند، او را ز یم دیمتعدد تهد اتیجنا بیبه تعق
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 یبه مظنون م یگاریکند، س یرود.  مرد خوب چراغ را خاموش م یکند و م یاستراحت م تیسپس در نها

رد مرد سخت را کنترل کند، اما که دوست دا دیگو یکند.  او م یم یسرسخت عذرخواه سیپل یدهد و برا

 کند.  یمظنون همکار نکهیتواند مگر ا ینم

 جهینت 

کنند.   یطرف دعوا م کیمذاکره، دو نفر در  کیدر  بیترت نی.  به همدیگو یداند را م یمظنون هر چه م

 یکمتر قبول نم یپن کیدارند و من  متیدلار ق 8000کتاب ها  نیا"خواهد گرفت:  یموضع سخت یکی

فرانک، تو ": دیگو یاو م تیرسد.  در نها یخجالت زده به نظر م یاو دردمند و کم یزندگ کیشر  "م.کن

  "استفاده نشده باشند. ادیاگر ز یکتاب ها دو ساله هستند، حت نی. بالاخره ایکن یمنطق رفتار م یب یدار

اما  ست،ین ادیز ازیامت نیا  «؟یدلار بپرداز 7600 یتوانیم»گفت:  یبرگشت و با منطق گریبه طرف د

 صیاست.  اگر آن را تشخ یروانیدستکار یرسد.  روال پسر خوب/مرد بد نوع یلطف به نظر م کیباًیتقر

از او  دیدیرا که از مرد بد پرس یهمان سؤال رود،یم دانیمرد خوب به م یشد. وقت دیوارد نخواه د،یداد

.  تا بدانم چرا خواهمیاما من همچنان م کنم،یم ینقدردا ،یباش یمنطق یکنیم یسع نکهیمن از ا": دیبپرس

 نیترکه منصفانه دیمن را متقاعد کن دیاگر بتوان ست؟یشما چ صلمنصفانه است. ا متیق نیا دیکنیفکر م

مورد سوء استفاده در  یها کیاز تاکت یکیدیتهد  دهایتهد  ".رمیدلار بپذ 8000است، حاضرم  متیق

که لازم است چند  یزیباشد.  تنها چ شنهادیپ کیآسان تر از  دیتهد کیجادید ارس یمذاکره است.  به نظر م

 داتیتوانند منجر به تهدیم دهای.  اما تهددیآن را اجرا کن دیستیکلمه است، و اگر کار کند، هرگز مجبور ن

 نیه را از برابط کییببرد و حت نیمذاکره را از ب کیتواند  یشوند که م دیدر حال تشد چیمارپ کیمتقابل در 

 ببرد.

دهد.  از طرف  یفشار هستند.  فشار اغلب درست برعکس آنچه در نظر گرفته شده است انجام م دهایتهد

طرف مقابل آسان تر شود، اغلب آن را دشوارتر  یبرا یریگ میتصم نکهیا یکند.  به جا یم جادیفشار ا گرید

دولت ممکن است صفوف  کیایشرکت  کیه،تیکم کیه،یاتحاد کی،یخارج یکند.  در پاسخ به فشارها یم

 یتا در برابر آنچه که ممکن است به عنوان تلاش وندندیپیبه هم م هانیو شاه روهاانهیخود را ببندند.  م
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کند.   یم رییتغ "م؟یریرا بگ میتصم نیا دیبا ایآ"کنند، مقاومت کنند.  سوال از  یتلق ییزورگو ینامشروع برا

شوند.   یمتوسل م دیمذاکره کنندگان خوب به ندرت به تهد  "م؟یشو میتسل یار خارجما در برابر فش ایآ"به 

رسد که  یارتباط مشابه وجود دارد.  اگر مناسب به نظر م یبرقرار یبرا یگرید یندارند؛  راه ها یازیآنها ن

 یکه م ییآنها یدهند به جا یرا که مستقل از اراده شما رخ م ییآنها د،یکن انیعواقب عمل طرف مقابل را ب

متقابل  داتیهستند و در برابر تهد دیمشروع تر از تهد اری.  هشدارها بسدیده شنهادیپ دیانتخاب کن دیتوان

رسد که  یمحتمل به نظر م اریبه نظر من بس م،یابیبه توافق دست  میاگر ما نتوان": ستندین ریپذ بیآس

 یبه طور قانون میتوانیم دانمچگونهیند.  نمکن یپافشار فیبر انتشار کل داستان کث یخبر یرسانه ها

گذاشته  انیدر م یبه طور قابل اعتماد دیمؤثر واقع شوند، با دهایتهد نکهیا ی.  برامیاطلاعات را سرکوب کن

 ی.  شما مدیریبگ دهیرا ناد داتیتهد دیتوان ی.  مدیدر روند ارتباط دخالت کن دیتوان یاوقات م یشوند.  گاه

ارتباط با  یبرقرار دیتوان یم نی.  همچندیریربط در نظر بگ یب یبه سادگ ایو  عجلهبا  رمجاز،یغ آنها را دیتوان

بود،  یگریانجیدر حال م راًیاخ سندگانیاز نو یکیکه  ی.  در معدن زغال سنگدیکن زیآنها را مخاطره آم

شروع  کتشر رشیسئول پذکه م یشد.  زمان افتیدر نهیاما پرهز نیدروغ یبه بمب گذار دیتهد یادیتعداد ز

تماس  یاشما در حال ضبط است. با چه شماره یصدا»با  یتلفن یهابه پاسخ دادن به همه تماس

شوند.   لیشما تبد یاسیتوانند به نفع س یم دهایاوقات تهد ی.  گاهافتیبه شدت کاهش  نهایا«د؟یریگیم

شوند.  با  یمتوسل م دیاست که به تهد فیآنقدر ضع تیریتواند به مطبوعات اعلام کند: مد یم یا هیاتحاد

معمول  یدهایاز تهد کیهر  یما برا"بودن باشد.   یاصول د،یتهد کیپاسخ به  نیبهتر دیحال، شا نیا

 مینیتا بب میانداخته ا قیحال، اقدام را به تعو نی. با امیاز اقدامات متقابل را آماده کرده ا یمجموعه ا تیریمد

در حال حاضر انجام  میتوان یکه م ستین یتیفعال نیسازنده تر دیکه تهد میکن توافق میتوان یم ایکه آ

به  ییکنم. شهرت من بر اساس عدم پاسخگو یها مذاکره م یستگیمن فقط بر اساس شا" ای  ".میده

 "است. داتیتهد

گونه  را به طیشده است که شرا یطراح یبه گونه ا یچانه زن کینوع تاکت نیا  یفشار موضع یها کیتاکت

ها  پلماتیکه د یبدهد.  امتناع از مذاکره  هنگام ازیطرف بتواند به طور موثر امت کیکند که تنها  میتنظ یا
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خود را  یخواسته ها رانیدولت ا د،در تهران به گروگان گرفته شدن 1979در نوامبر  کایو پرسنل سفارت آمر

: دیگو یمخالف م لیدهد و به وک یار را انجام مک نیاغلب هم لیوک کیاعلام کرد و از مذاکره امتناع کرد.  

 دیتوان یم یکند، چه کار یاز مذاکره امتناع م یطرف مقابل به طور کل یوقت  ".نمیب یتو را در دادگاه م"

استفاده از ورود آنها  یبرا ی: تلاشدیبشناس یترفند مذاکره احتمال کیعنوان  هرا ب کیاول، تاکت  د؟یانجام ده

 شیپ نییترفند، تع نیاز انواع ا یکیدر اصل.   یازیگرفتن امت یبرا یابزار چانه زن کیعنوان به مذاکره به 

 قیا از طریمی.  ارتباط مستقدیمذاکره است.  دوم، در مورد امتناع آنها از مذاکره صحبت کن یشرط برا

.  دیابیدر مذاکره نکردن دربلکه منافع آنها را  د،یامتناع از مذاکره به آنها حمله نکن لیاشخاص ثالث.  به دل

که با شما صحبت  یکسان ایرا به شما بدهند؟  آ یتیآنها نگران هستند که با صحبت کردن با شما وضع ایآ

 یکنند که مذاکره، وحدت داخل یآنها فکر م ایرند؟  آیگ یمورد انتقاد قرار م "نرم بودن" لیکنند به دل یم

 شنهادیرا پ هانهیاز گز یباور ندارند که توافق ممکن است؟  برخ یادگبه س ایبرد؟   یم نیمتزلزل آنها را از ب

نگاران به بحث مانند روزنامه یافراد خصوص قیتشوایاشخاص ثالث، ارسال نامه،  قیمانند مذاکره از طر د،یده

.  دیکن یبر استفاده از اصول پافشار تیاتفاق افتاد(.  در نها رانیموضوعات )همانطور که در مورد ا ورددر م

را  ییشرط ها شیخواهند که پ یآنها از شما م ایآ  د؟یکن یخواهند شما باز یاست که آنها م یراه نیا ایآ

کنند چه  یکنند؟  آنها فکر م یودداراز مذاکره با آنها خ گرانیخواهند که د یآنها م ایآ  د؟یکن نییهم تع

 دیشد یشنهادهایمذاکره کنندگان غالباً با پ  یافراط یاعمال شود؟  خواسته ها طیشرا نیدر ا دیبا یاصول

کنند.  هدف  یدلار ارزش دارد شروع م 200000خانه شما که ظاهراً  یدلار برا 75000 شنهادیمانند پ

را  یبهتر یینها جهینت یافراط هیاول تیموقع کیکنند که  یتصور م نیکاهش توقعات شماست.  آنها همچن

خود را  یها تیموقع نیاختلاف ب تیدر نها نیکه طرف یتئور نیاساس اآورد، بر  یآنها به ارمغان م یبرا

که هم  یدارد.  درخواست افراط یگر، اشکالات لهیح یها یچانه زن یبرا یحت کرد،یرو نیکنند.  ا یم میتقس

ممکن است معامله  شیگشا نیکند.  چن یم فیشوند، اعتبار آنها را تضع یکه رها م میدان یم نهاشما و هم آ

که ارزش آزار دادن ندارند.   دیکنند، ممکن است فکر کن یم شنهادیکم پ یلیببرد.  اگر آنها خ نیاز ب زین را

آنها مضحک به نظر برسد،  یبرایکه حت یکند.  تا زمان یکار م یبه خوب نجایبه آنها در ا کیجلب توجه تاکت
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 یاز خواسته ها یکیکننده ممکن است مذاکره  کیتقاضاها   شی.  افزادیموضع آنها را بخواه یاصول هیتوج

را که فکر  یممکن است مسائل نیدهد مطرح کند.  او همچن یم یگریکه در مورد د یازیهر امت یخود را برا

نهفته است، و در اثر  یکل ازیدر کاهش امت کیتاکت نیا یایمزاحل شده است را دوباره باز کند.   دیکردیم

به توافق  عاًیخود را مطرح کند، سر یهااو خواسته نکهیقبل از ا شودیمآن نهفته است که باعث  یروانشناخت

حقوق  متیبر سر ق 1971در سال  ریکب یایتانیدر مذاکره با بر کیتاکت نیمالت از ا ری.  نخست وزدیبرس

: گفت یدارند، او م یکردند توافق یها فکر م یسیاستفاده کرد.  هر بار که انگل ییو هوا ییایدر یگاههایپا

 10پرداخت  شیبه پ لیو مشکل کوچک تبد  "مشکل کوچک وجود دارد. کیبله، موافقت کرد، اما هنوز "

خواهد بود.   قرارداددر طول مدت  گاهیکارگران اسکله و پا یشده برا نیمشاغل تضم ایینقد یپوند ونیلیم

و بر  ایآ دیکن یه فکر مک یو سپس ممکن است در حال دیتوجه آنها را جلب کن د،یداد صیرا تشخ نیا یوقت

کند و  یم یریجلوگ یاز واکنش تکانش نی.  ادیاستراحت کن د،یمذاکرات را ادامه ده دیخواه یم یچه اساس

هر  د،یبرگرد ی.  وقتدیکن یباز هم بر اصول پافشار ودهد.   یبودن رفتار آنها را نشان م یحال جد نیدر ع

 اهد بود.تر خو یکه علاقه مند به حل و فصل است جد یکس

 کیکه در  یتینامید ونیاز دو کام نگیبا مثال معروف توماس شل کیتاکت نیقفل کردن  ا یها کیتاکت

است که کدام  نیدر حال حرکت هستند، نشان داده شده است.  سوال ا گریکدیبه سمت  نیجاده تک لا

 یم کینزد گریکدیبه  ها ونیکه کام یشود.  در حال یاز تصادف از جاده خارج م یریجلوگ یبرا ونیکام

 یپرتاب م رونیکشد و از پنجره به ب یم رونیفرمان خود را ب یگریکامل د دیاز راننده ها در د یکیشوند، 

 کیخود از جاده به داخل  ونیکام یرانندگ ایتصادف با مواد منفجره  نیب گریراننده د ن،یا دنیکند.  با د

 میکردن تسل رممکنیغ یاست که برا یتعهد افراط کیکتتا کیاز  ینمونه ا نیکند.  ا یگودال انتخاب م

 تیکنترل خود بر موقع فیخود را با تضع یچانه زن تیشما موقع ،یشده است.  به طرز متناقض یشدن طراح

در  هیاتحاد سیرئ کیاست.   جیرا کیتاکت نیا یالملل نیکار و مذاکرات ب تیری.  در مددیکن یم تیتقو

درصد را نخواهد  15حقوق کمتر از  شیشد که هرگز افزا متعهدخود  هیابخود در حوزه انتخ یسخنران

تواند  یدهد، م یکمتر چهره و اعتبار خود را از دست م یزیکه او در صورت موافقت با چ یی.  از آنجارفتیپذ
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قفل  یها کیدرصد داشته باشد.  اما تاکت 15 دیبا هیرا متقاعد کند که اتحاد تیریبه طور قانع کننده تر مد

 یازیو آنها را مجبور به دادن امت دیقمار هستند.  شما ممکن است بلوف طرف مقابل را خطاب کن کیکردن 

قفل کردن به ارتباطات  یها کیتاکت د،یدهند.  مانند تهد حیخود توض هیبه حوزه انتخاب دیکه سپس با دیکن

فرمان  زمیمکان ونیفکر کند کام گرا ایند،یپرواز فرمان از پنجره را نب گرید ونیدارد.  اگر راننده کام یبستگ

 یاز پنجره اثر مورد نظر خود را نخواهد داشت.  فشار برا رونیدارد، عمل پرتاب فرمان به ب یاضطرار

 کیتاکت کیدر پاسخ به  ن،یشود.  بنابرا یاندازه احساس م کیاز برخورد توسط هر دو راننده به  یریجلوگ

 فیکه آن را تضع دیکن ریتفس یتعهد را طور دیتوان ی.  شما مدیکنرا قطع  ارتباط دیتعهد، ممکن است بتوان

. خوب، دیدلار بپرداز 200000است که به  نیکه هدف شما ا دی. شما به روزنامه ها گفتنمیب یاوه، م"کند.  

 ،گریاز طرف د  "ست؟یمن چ یآرزوها دیبدان دیخواه یم ایزنم. آ یحدس م م،یرا دار مانیهمه ما آرزوها

ها بر اساس اصل قفل دیتوانیم نی.  شما همچندیرینگ یو قفل را جد دیرا انجام ده یشوخ کیدینتوا یم

است که  نیمن ا نی. اما تمریکرد انیرا علناً ب هیانیب نیکه تو ا دانمیخوب، باب، من م": دیمقاومت کن

مشکل صحبت  تیدر مورد ماه دییایاستدلال کنم. حالا ب لیفشار نباشم، بلکه فقط به دل میهرگز تسل

 یدیآن تاک ی.  رودیکن یخوددار یسوال اصل کیتعهد به  لیاز تبد د،یده یکه انجام م یهر کار  ".میکن

 کند. ینیعقب نش یشتریتا طرف مقابل بتواند با ظرافت ب دینداشته باش

شما  یخواست هانشدن به در میتسل هیتوج یکه برا یمذاکره ا کیتاکت نیتر جیرا دیسخت دل  شا کیشر

 کینخواهد داشت اما شر یکه شخصاً مخالفت دیبگو گریاست که مذاکره کننده د نیشود ا یاستفاده م

مطلقاً از  مسرماست، من موافقم. اما ه یدرخواست کاملاً منطق کینیا"دهد.   یسنگدلش به او اجازه نم

 گر،یکننده دبحث با مذاکره یبه جا . دیرا بشناس کیتاکت  "کند. یمورد امتناع م نیبا من در ا یهمراه

و سپس در صورت  دیجلب کن - یبه صورت کتب دیشا -موافقت او را با اصل مورد نظر  دیممکن است بخواه

کند  یم یسع نیاز طرف یکیمحاسبه شده  غالباً  ری.  تاخدیصحبت کن "دلسوز کیشر"با  ماًیامکان مستق

اغلب تا  ی.  مذاکره کنندگان کارگرندازدیب قیلوب باشد به تعوکند مط یکه فکر م یرا تا زمان یریگ میتصم

کنند  یم هیضرب الاجل تک یافتند و بر فشار روان یم قیچند ساعت آخر قبل از ضرب الاجل اعتصاب به تعو
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گذرد.   یکنند و مهلت اعتصاب م ی.  متأسفانه، آنها اغلب اشتباه محاسبه منندک رتریرا انعطاف پذ تیریتا مد

که منتظر زمان  ردیبگ میبه نوبه خود ممکن است تصم زین تیریشود، مد یکه اعتصاب شروع م یمهنگا

 کیزمان مناسب  یتمام شده است.  انتظار برا هیکه صندوق اعتصاب اتحاد یباشد، مانند زمان یمطلوب تر

فرصت محو شدن  جادیو مذاکره درباره آنها، ا ریتأخ یهاکیاست.  علاوه بر واضح ساختن تاکت نهیپرهز یباز

 یگریادغام با شرکت د یشرکت در حال مذاکره برا کیندهی.  اگر نمادیریطرف مقابل را در نظر بگ یبرا

.  به دنبال دیکن یرا بررس او در عوض احتمال ادغام با آنه دیآغاز کن یمذاکرات را با شرکت سوم د،یهست

 ات،یپرداخت مال خیلاجل استفاده کرد، مانند تارضرب ا نییتع یکه بتوان از آنها برا دیباش ینیع طیشرا

با طرف  ییارویرو  "ولش کن. ایرشیبگ ای".  یجلسه قانونگذار انیپا ایقرارداد  انیپا ن،یجلسه سالانه معتمد

شود.   یروش انجام م نیبه ا ییکایمشاغل آمر شتریندارد.  در واقع، ب یکالانتخاب قاطع، ذاتاً اش کیمقابل با 

سوپرمارکت  ریبا مد دینکن یسع د،یدیسنت د 75با علامت  ایلوب یقوط کیو  دیسوپرمارکت رفت کیاگر به 

 یریگ میتصم نی.  استیانجام تجارت است، اما مذاکره ن یروش کارآمد برا کینی.  ادیمذاکره کن

به  "دیا کنره ایدیریبگ"وجود ندارد که آنها را با گفتن  یمشکل چیه ی.  پس از مذاکرات طولانستینیتعامل

 .دیکن انیآن را مودبانه تر ب دیاحتمالاً با نکهیجز ا د،یبرسان انیپا

و مذاکره در مورد آن، ابتدا آن را « بگذار ایریآن را بگ» کیتاکت حیصر صیتشخ یبرا ینیگزیبه عنوان جا

با ارائه راه حل  دیشا د،یده رییموضوع را تغ ایدیا دهیکه انگار آن را نشن دیصحبت کن ی.  طوردیریبگ دهیناد

 ییزهایدر صورت عدم توافق چه چ دییبگوبه آنها  د،یکن یرا مطرح م کی.  اگر به طور خاص تاکتگرید یها

 تیتا از وضع دیباش ط،یشرا رییمانند تغ ت،یاز وضع ییرها یبرا یرا از دست خواهند داد و به دنبال راه

 شیپ" د،یبه آنها بگو تواندیم هید را اعلام کرد، اتحادخو یینها شنهادیپ تیریمد نکهیخارج شوند.  .  پس از ا

 یدلار 1.69 شیافزا م،یکارخانه بحث کن شتریب دیتول یمشترک خود برا یهاشما در مورد تلا نکهیاز ا

 "شما بود. یینها شنهادیپ

 یجاها به چه معناست.  مردم در تیکه مذاکره با حسن ن میریبگ مینباش  اغلب دشوار است که تصم یقربان

است  یکردیرو نیا ای: آدیبپرس یکشند.  ممکن است به شما کمک کند که از خود سؤالات یمختلف خط م
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از  یاگر گزارش کامل  ؟کنم یخانواده خود استفاده م یاز اعضا یکیایدوست خوب  کیکه من در برخورد با 

 کییبرا یرفتار نیچن ایآ ات،یادب کشم؟  در یخجالت م ایمن در روزنامه ها منتشر شود، آ یگفته ها و کارها

را آنقدر مطرح کند  یکه نظر خارج ستین نیها اپرسش نیشرور؟  هدف از ا کیایقهرمان مناسب تر است 

 ییهاکیاز تاکت دیخواهیم ایکه آ دیریبگ مید خودتان تصمیشما را روشن کند.  شما با یدرون یهاکه ارزش

مذاکره  ی.  ممکن است در ابتدادیدانیم تیشود نادرست و بد ن شما استفاده هیکه اگر عل دیاستفاده کن

 نیخواهم قوان یباشد، اما م یرعادیممکن است غ نیدانم که ا یمن م ن،یبب"باشد:  دیجمله مف نیگفتن ا

.  به میهست یبه توافق عاقلانه ا دنیرس یما در تلاش برا یهر دو ایبدانم. آ میرا که قرار است انجام ده یباز

 یزنچانه» شوند،یتر برنده مکه هموطنان سرسخت ییقرار است در جا ایتلاش ممکن؟  نیت و با کمترسرع

.  دیآماده باش فمعاملهیکث یها کیمبارزه با تاکت یبرا د،یده یکه انجام م یهر کار  «م؟یانجام ده« سخت

 کی.  دفاع از اصول آسانتر از محکم تر یحت د،یتوانند محکم باش یبه همان اندازه که آنها م دیتوان یشما م

 نباش ینامشروع است.  قربان کیتاکت

IV جهیدر نت 

کتاب وجود ندارد که شما قبلاً در  نیدر ا یزیاحتمالاً چ  یدانست یآن را م شهیتو هم  ازی.  سه امتجهیدر نت

و تجربه  میاست که عقل سل نیا میانجام ده میکرده ا ی.  آنچه ما سعدیدانست یاز تجربه خود نم یسطح

 نیتفکر و عمل فراهم کند.  هرچه ا یقابل استفاده برا یکه چارچوب میکن یسازمانده یمشترک را به گونه ا

روش به وکلا و تاجران ماهر و با  نیها با دانش و شهود شما سازگارتر باشد، بهتر است.  در آموزش ا دهیا

اوقات جواب  یدهم و چرا گاه یانجام م یه کاردانم که چ یاکنون م"سالها تجربه، به ما گفته شده است: 

 ادیdolngاز   "دانستم.  آماده است. یم رایدرست است زدییگو یدانستم آنچه شما م یم"و  "دهد یم

ها و  دهیکند.  با آگاه کردن شما از ا ییراهنما دوارکنندهیام یریتواند شما را در مس یکتاب م کیدیریبگ

کس جز خودتان  چیحال، ه نیشما کمک کند.  با ا یریادگیتواند به  یم د،یده یکه انجام م یاز کار یآگاه

کانادا باعث تناسب اندام شما  یسلطنت ییهوا یروین ناتیتواند شما را ماهر کند.  خواندن جزوه تمر ینم
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کند.  مذاکره  یشما را متخصص نم یاسب سوار اییشنا، دوچرخه سوار س،یتن یشود.  مطالعه کتاب ها ینم

 کند. ینم یفرق هم

شنبه  کیو پسر دوازده ساله اش در حال لذت بردن از  ییکایپدر آمر کی 1964.  در سال "برنده شدن"

 یزبیدر آن زمان فر سیدر انگل یکردند.  تعداد کم یم یباز یزبیفر کیپارک لندن بودند و با  دیدر ها بایز

 یکیشده بودند.  سرانجام،  عجم بیورزش عج نیا یتماشا یاز کالسکه ها برا یبودند و گروه کوچک دهیرا د

. کنمیربع است که شما را تماشا م کیمزاحم شما شدم.  دیببخش"هامبورگ به پدر آمد:  یهاییایتانیاز بر

آنقدر نامناسب   "برنده است؟ یچه کس" دیموارد از مذاکره کننده بپرس شتریدر ب  "برنده است؟ یچه کس

قبلاً در مذاکره  د،یسؤال را در مورد ازدواج خود بپرس نیا اگره ازدواج است.  برند یچه کس میاست که بپرس

مشترک و متفاوت.   قیو علا گریکدینحوه برخورد با  ،یمذاکره در مورد نوع باز - دیمهمتر شکست خورده ا

مقابله  یبرا یتوان به روند بهتر یچگونه م -مهم است  یآن باز "برنده شدن" یکتاب در مورد چگونگ نیا

به همراه داشته باشد.   یخوب یاساس جینتا دیبا ندیبهتر شدن، فرآ ی.  البته براافتیخود دست  یبا تفاوت ها

و  ی.  هم تئورستیممکن است تنها هدف نباشد، اما مطمئناً باخت راه حل ن یستگیبرنده شدن بر اساس شا

بهتر از آنچه شما  اییبه همان خوب یاساس جیدر درازمدت نتا یکه روش مذاکره اصول دهدیهم تجربه نشان م

کارآمدتر و  دیبا ن،یخواهد داشت.  علاوه بر ا د،یآوریبه دست م یگریمذاکره د یبا استفاده از هر استراتژ

که شما  میدواریو ام میدان یاستفاده راحت م یروش را برا نیثابت شود.  ما ا یروابط انسان یبرا ترنهیهزکم

به  ایها،  یستگیعادات، جدا کردن احساسات از شا رییکه تغ ستین بدان معنا نی.  ادینجام دهکار را ا نیا زین

ممکن  یمشکل مشترک آسان است.  هر از گاه کییراه حل عاقلانه برا افتنیدر کار  گرانیخدمت گرفتن د

 یبرا یاه بهترر د،یبرنده شدن هست یکه در تلاش برا یزیچ نیکه اول دیکن یادآوریبه خود  دیاست بخواه

بودن  ستهیو شا دیرا دار اقتشیکه ل یزیاز به دست آوردن چ تیرضا نیکه از انتخاب ب یراه -مذاکره است 

 .دیهر دو را داشته باش دیتوان یکند.  شما م یاجتناب م

  



 140.................................................................................................................. و فنون مذاکرهصول ا

 

 پرسند.  یبه بله م دنیکه مردم در مورد رس یده سوال 

 . "یاصول"در مورد فالرنس و مذاکره  یسوالات 

  "دارد؟ یهرگز معن یموضع یچانه زن ایآ". 1 

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

 برخورد با مردم  ورددر م یسوالات  "منصف باشم؟ دیاگر مجبور نباشم با". 3 

 "اگر مشکل مردم باشد چه کنم؟". 4 

 "است که مذاکره نکنم؟ یمنطق یمذاکره کنم؟ چه زمان تلریثل هم یفرد ایها  ستیبا ترور یحت ایآ". 5  

را در  رهیو غ یفرهنگ ،یتیجنس ،یتیشخص یکنم تا تفاوت ها میمذاکره خود را تنظ کردیرو دیچگونه با". 6

   کیدر مورد تاکت یسوالات  "رم؟ینظر بگ

را ارائه دهد؟   شنهادیپ نیاول دیبا یچه کس  "م؟یمانند کجا ملاقات کن ییزهایتوانم درباره چ یچگونه م". 7

  "کنم؟ وعشر دیبا یاز چه ارتفاع"و 

 "ها به انجام تعهدات حرکت کنم؟ نهیتوانم از اختراع گز یبه طور مشخص، چگونه م". 8 

 در مورد قدرت  یسوالات  "امتحان کنم؟ ادیز سکیها را بدون ر دهیا نیچگونه ا". 9  

 گونهچ"کند؟  و  جادیا یتواند تفاوت یروش مذاکره من واقعاً م ایشد، آ. اگر طرف مقابل قدرتمندتر با10 

 "دهم؟ شیقدرت مذاکره خود را افزا

.  سوال "یاصول"درباره انصاف و مذاکره  ییپرسند.  پرسش ها یبه بله م دنیکه مردم درباره رس یده سوال

که  ستیتعجب ن یجا نیست، بنابراآسان ا تیموقع یچانه زن  "دارد؟ یهرگز معن یموضع یچانه زن ایآ": 1

 یقابل درک است )گاه یطور جهان هندارد، ب ازین یآمادگ چیبه ه نیدهند.  ا یکار را انجام م نیمردم اغلب ا

(، و در دیندار یکه شما و طرف مقابل زبان مشترک یزماند،یآن را با انگشتان خود انجام ده دیتوان یاوقات م

منافع، اختراع  یبرا هاتید انتظار است.  در مقابل، نگاه کردن به موقعدار و مور شهیها ر نهیزم یبرخ

طرف مقابل  یو وقت طلبدیم یکار سخت ینیع یارهایو استفاده از مع افتنیسود متقابل، و  یبرا ییهانهیگز

 یابر جهینت ،یدارد.  عملاً در هر مورد، با مذاکره اصول یو پختگ یعاطف تیمحدود رسد،یسرکش به نظر م



 141.................................................................................................................. و فنون مذاکرهصول ا

 

 سوالچند  نجای.  در اریخ ایرا دارد  یارزش تلاش اضاف ایاست که آ نیهر دو طرف بهتر خواهد بود.  مسئله ا

دلخواه چقدر مهم است؟  اگر، مانند سازنده  جهینت کیدر نظر گرفته شود: اجتناب از  دیوجود دارد که با

بر سر  دیخواه ینم د،یخود هست خانه یها هی، در حال مذاکره در مورد عمق ساخت پا5خانه در فصل 

اگر در حال  یباشد.  حت ربه توافق آسان ت دنیکه چقدر رس ستیمهم ن د،یدلخواه چانه بزن یها تیموقع

دشوار  ینیع یاستانداردها افتنیکه  ییجا د،یمنحصر به فرد هست قهیعت یگلدان مجلس کییمذاکره برا

 نیاست.  با ا یخوب دهیخلاقانه احتمالا ا یها نهیگز یفروشنده و جستجو قیخواهد بود، کاوش در مورد علا

 افتنیاست که چقدر به  نیدر نظر گرفت ا دیبا کرهمذا کردیرو کیکه در انتخاب  یاز عوامل یکیحال، 

 .دیده یم تیاست اهم یکه در اساس منطق یمشکل یبرا یپاسخ

سوله ابزار بود.   کیاز  شتریب اریسب هاسکیر د،یکردیمذاکره م یساختمان ادار یهاهیاگر در مورد پا

بالاتر خواهند بود.  مسائل چقدر  زیکند، آنها ن جادیا ندهیمعاملات آ یبرا یتراکنش سابقه ا نیاگر ا نیهمچن

 یدگیچیتر است.  پ رعاقلانهیغ یعموض یتر باشد، شرکت در چانه زن دهیچیاست؟  هرچه موضوع پ دهیچیپ

و  خت،یتوان آنها را به صورت خلاقانه در هم آم یم ایمشترک است  قیعلا قیدق لیو تحل هیمستلزم تجز

حل مشکلات مشترک  ریخود را درگ نیآسان تر خواهند بود که طرف ی.  هر دو تا حدیسپس به طوفان فکر

با ارزش است، حفظ رابطه مستمر شما ممکن  یمشتر اییمشتر کیبدانند.  چقدر مهم است اگر طرف مقابل 

خود  قیعلا یریگیدر پ دیکه شما با ستیبدان معنا ن نیمعامله باشد.  ا کیجهیمهمتر از نتشما  یاست برا

که  ییهاماتومیاولت ایدیمانند تهد ییهاکیاز تاکت کندیم هیاما به شما توص د،یداشته باش یکمتر یپافشار

از انتخاب  یریبه جلوگها  یستگی.  مذاکره در مورد شادیبه رابطه دارند اجتناب کن بیآس یراب یادیخطر ز

 بهیافراد غر نیب یکند.  در مذاکرات تک موضوع یکردن طرف مقابل کمک م یعصبان ایشدن  میتسل نیب

 یزنشود، چانهیمحافظت م یرقابت یهامبادله کاوش منافع بالاست و هر طرف با فرصت یهانهیکه در آن هز

دنده  ضیتعو یکرد، برا یر بحث شروع به فروپاشممکن است کارساز باشد.  اما اگ هاتیساده بر سر موقع

مذاکره را در رابطه خود با  نیا ریتأث دیبا نی.  همچندیکن ییربنایز قی.  شروع به روشن کردن علادیآماده باش

 جهیمذاکره کننده و در نت کیشهرت شما به عنوان  برمذاکره احتمالاً  نیا ای.  آدیریدر نظر بگ گرانید
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داشته باشد؟   یریچه تاث دیاست، دوست دار نیگذارد؟  اگر چن یم ریمذاکره با شما تأث به گرانید کردیرو

 یروین تیریمد یهانهیاز زم یاریآنها چقدر سخت خواهد بود؟  در بس رییو تغ ستیانتظارات طرف مقابل چ

از  کیارند.  هر د یفاتیتشر باًیسخت و تقر یموضع یزناز چانه یاحزاب سابقه طولان ها،نهیزم ریکار و سا

ها و هنگفت اعتصابات، قفل یهانهیو هز ندیبیرا با جمع صفر م تیو وضع« دشمن»را  گریطرف د ن،یطرف

است به  ناما ممک ست،یمشکل حل مشترک آسان ن جادیمواقع، ا نی.  در اردیگیم دهیاحساسات بد را ناد

دارند؟  در عمل ترک  یخوب یب روابط کارهستند اغل رییبه تغ لیکه ما یاحزاب ینسبت مهمتر باشد.  حت

قبل از  قینزاع، و کشف علا یبه جا یحمله، طوفان فکر یسخت است: گوش دادن به جا یمیقد یعادت ها

که به مرز  یمتخاصم محبوس شده اند، تا زمان یارهایاز احزاب که در ش یرسد برخ یتعهد کردن.  به نظر م

در آن زمان هم نه.   یحت یو برخ رند،یرا در نظر بگ نیگزیجا یکردهایتوانند رو یمتقابل نرسند، نم ینابود

که ممکن است  دیکن نییتع رییتغ یبرا نانهیواقع ب یجدول زمان کیدیخواه یشما م ،یطیشرا نیدر چن

تا  دیخودرو چهار قرارداد طول کش تدیونای.  جنرال موتورز و کارگران ردیمذاکره کامل را در بر گ نیچند

راحت دیجد میوجود دارند که هنوز با رژ ینیدهند، و در هر طرف طرف رییمذاکرات خود را تغ یساسساختار ا

شود.  در  یمنافع مشترک م یها مانع از جستجو تیبر سر موقع یچانه زن  د؟یمذاکره هست ی.  کجاستندین

بر  یچانه زن«.  ندما یم یباق زیم یرو یادیز یطلا»رسند که  یم یجیبه نتا نیطرف مذاکرات،از  یاریبس

سود متقابل و بحث در مورد  یبرا ییها نهیابداع گز گر،یکدیقیعلا ییها اگر پس از شناسا تیسر موقع

 ضرر را به همراه دارد. نیمربوط به انصاف رخ دهد، کمتر یاستانداردها

 یپاسخ چیدر اکثر مذاکرات ه  "از انصاف فکر کند چه؟ یگریاگر طرف مقابل به استاندارد د": 2سوال 

قضاوت در مورد آنچه  یرا برا یمختلف یوجود نخواهد داشت.  مردم استانداردها «نیترعادلانه» ای« درست»

بهبود  قیرا از سه طر یزن ،چانهیخارج یحال، استفاده از استانداردها نیبرند.  با ا یم شیمنصفانه است پ

عملکرد جامعه اطلاع داده شود، احتمالاً  متضاد انصاف و یبا استانداردها یکه حت یا جهیبخشد: نت یم

 -دهد  یرا کاهش م «ینیعقب نش» یها نهیدلخواه است.  استفاده از استانداردها هز جهینت کیعاقلانه تر از 

طرف  یموضع یشدن در برابر تقاضا میمستقل آسان تر از تسل رداستاندا ایاصل  کیاز  یرویموافقت با پ
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متقاعد کننده  نیریاز سا شتریاز استانداردها ب یخلاف مواضع خودسرانه، برخبر  ت،یمقابل است.  و در نها

بر سر حقوق،  تیوال استر یشرکت حقوق کیجوان و  لیوک کینیمذاکره ب کیهستند.  به عنوان مثال، در 

 د،یکنم شما باهوش تر از من باش یفکر نم": دیاست که بگو هودهیامر ب نیکننده ا ستخداما کیشر یبرا

شروع کردم به شما  شیرا که چهل سال پ یداد.  همان دستمزد میکار را انجام خواه نیما ا نیبرابنا

کند و استفاده از  یاشاره م یانیم یتورم در سالها ریجوان به تأث لیوک نیدلار.  ا 4000 -کنم  یم شنهادیپ

د  ایتونیجوان در د یوکلا یابر یاستفاده از حقوق فعل شنهادیپ کیکند.  اگر شر یم شنهادیرا پ یحقوق فعل

 یجوان در شرکت ها یحقوق وکلا نیانگیکرد که م ینکته اشاره م نیجوان به ا لیداد، وک یرا م نیمو

تر از استاندارد متقاعدکننده یاستاندارد تا حد کیاست.  معمولاً  یمشابه معتبر منهتن استاندارد مناسب تر

تر باشد.  توافق در مورد مرتبط طیاز نظر زمان، مکان و شراو  ترشدهرفتهیپذتر،میاست که مستق گرید

ها را در ها، فرهنگ، تجربه و ادراکات ممکن است طرف.  تفاوت در ارزشستین یاستاندارد ضرور "نیبهتر"

که کدام  نی.  اگر لازم بود بر سر اندازدیمختلف به اختلاف ب یاستانداردها یبنس یهایستگیمورد شا

نباشد.  اما توافق بر  ریمذاکره امکان پذ کیممکن است حل و فصل  م،یاست، توافق کن «نیتربه»استاندارد 

دو  ره یکمک کند تا برا نیهستند که ممکن است به طرف یتنها ابزار ارهای.  معستیلازم ن ارهایسر مع

کردن دامنه اغلب به محدود  یخارج یکنند.  استفاده از استانداردها دایاز عدم توافق پ یتوافق بهتر

که استانداردها به  یکند و ممکن است به گسترش حوزه توافق بالقوه کمک کند.  زمان یاختلافات کمک م

قابل استفاده تر  یگریبه د سبتاستاندارد ن کینکهیبر ا یاصلاح شدند که استدلال متقاعد کننده مبن یحد

مانده  یحل و فصل اختلافات باق یبرا اید معاوضه ها بپردازن یتوانند به بررس یم نیاست دشوار باشد، طرف

 یحت ایسکه را برگردانند، از داور استفاده کنند  کیتوانند  یمنصفانه متوسل شوند.  آنها م یها هیبه رو

 کنند. میتفاوت را تقس

 نی.  استیموعظه اخلاق حق و باطل ن یبه آر دنیرس  "منصف باشم؟ دیاگر مجبور نباشم با": 3سوال 

که به خاطر  میکن ینم شنهادیمذاکره.  ما به شما پ کیعملکرد خوب در  یدر مورد چگونگاست  یکتاب

از آنچه  شیب زکه هرگ میکن ینم شنهادیپ نی(.  همچنمیکن ی)و نه آن را دلسرد م دیخوب بودن خوب باش
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که  میکن ی.  ما فقط استدلال مدیکند منصفانه است، درخواست نکن یمنصفه فکر م ئتیه اییقاض کیکه 

تواند به  یاست که م یا دهیا شنهادیپ کیبحث در مورد عادلانه بودن  یمستقل برا یاستفاده از استانداردها

و از شما در برابر گرفتن آن محافظت کند.  اگر  دیبه دست آور دیرا دار اقتشیشما کمک کند آنچه را که ل

را  گرانیمرتباً د دیتوان یکه م دیشو یمو متوجه  دیخواه یم دیکن هیتوج دیکه بتوان یزیاز آن چ شتریب

.  اما دیندان دیکتاب را چندان مف نیا شنهاداتیاز پ یکه آن را به شما بدهند، ممکن است برخ دیمتقاعد کن

مذاکره کمتر از آنچه که  کیکه در  ترسندیم نیاغلب از ا میکنیبا آنها ملاقات م اکه م یکنندگانمذاکره

وارد کنند.   بیرابطه آس کیبه  اورند،یآنچه استحقاق آن را دارند فشار ب یبرااگر محکم ایباشد،  دیبا

با طرف مقابل  نحالیو در ع دیبه آنچه حق دار دیتوانیکه چگونه م دهدیکتاب به شما نشان م نیا یهادهیا

از  شیب به دست آوردن یبرا یاوقات ممکن است فرصت یوجود، گاه نی.  با ادیبه دست آور د،ییآیکنار م

از  شتری.  بستین قیبه نظر ما بدون فکر دق  ؟یریبگ دی.  بادیمنصفانه است داشته باش دیکن یآنچه فکر م

است، اما در  قیاحتمالاً مستلزم تفکر دق زین نیشما در خطر است.  )ا یاخلاق فیانتخاب در مورد تعر کی

 دیکن یاز آنچه فکر م شتریبدست آوردن ب یبرا ی.( با ارائه فرصتستیهدف ما مشاوره در آن حوزه ن نجایا

.  بادآورده: تفاوت دیآن بسنج رشیبالقوه پذ یها نهیرا در مقابل هز یاحتمال یایمزا دیمنصفانه است، با

 دیکن هیخود به عنوان منصفانه توج یبرا دیتوان یکه م یزیچ نیشتریب  ارد؟شما ارزش د یچقدر برا

را در مقابل خطر متحمل شدن  تیمز نیشما مهم است؟  ا یر برااستاندارد چقد نیمازاد بر ا  ست؟یچ

 یبهتر یها نهیممکن است گز ایکه آ دیریو سپس در نظر بگ دیبسنج ریذکر شده در ز یها نهیاز هز یبرخ

داشته باشد که طرف مقابل  یتواند ساختار یم یشنهادیتراکنش پ ایباشد.  )به عنوان مثال، آ داشتهوجود ن

 کند؟( یبرود، به شما لطف م نیاز ب نکهیا یخود را به جا

  



 145.................................................................................................................. و فنون مذاکرهصول ا

 

 یپاورق

 یمذاکره م کیبه آنچه در  دنیرس یروش همه جانبه خوب برا کیکه علاوه بر ارائه  میکن یما فکر م"

مردم، خواه  نیتفاهم ب شیامر باعث افزا نیتواند به بهتر شدن جهان کمک کند. ا یم یمذاکره اصول د،یخواه

 شیخلاقانه به افزا یها نهیو گز نافعتمرکز بر م لیاعراب و اسرائ ایر،یشود.  و مد یرگر مو فرزند و کا نیوالد

برآوردن  یانصاف و تلاش برا یبر استانداردها هیکند. تک یکمک م عاتیو به حداقل رساندن ضا تیرضا

. داریابط پاکند.  رو یسوابق خوب و ساختن کمک م جادیبا دوام، ا یتوافقات جادیمنافع هر دو طرف به ا

شود،  لیها به هنجار تبدافراد و ملت نیب یهابا تفاوت وردحل مسئله به مذاکره در برخ کردیهرچه رو

 را داشته باشد. یشخص تیکه رضا یتعارض کمتر خواهد بود.  و عدالت به گونه ا یهانهیهز

 یزی.  ممکن است چدین هستبالقوه مطمئ یایمزا نیتا چه حد از ا دیریعاقلانه است که در نظر بگ نیهمچن

فرض که  نیاز مذاکره کنندگان در ا یاریکور است؟  بس نقدریطرف مقابل واقعاً ا ایآ  د؟یریبگ دهیرا ناد

ماندگار خواهد بود؟   جهناعادلانهینت ایهستند.  آ نیاز حد خوشب شیخود هستند، ب انیباهوش تر از همتا

آن  یبه اجرا یلیتوافق ناعادلانه است، ممکن است تما کیبرسد که  جهینت نیاگر طرف مقابل بعداً به ا

 یدارد؟  دادگاه ها ممکن است از اجرا یا نهیآن چه هز ینیگزیجا ایتوافق  یاجرا ینداشته باشد.  تلاش برا

که  دیدر نظر داشته باش دیبا نیکنند.  همچن یاست خوددار هداده شد صیتشخ« وجدان ریغ»که  یتوافق

در  یارزش چیشدن آن را انکار کند، ه ییشود و قبل از نها داری.  اگر طرف مقابل بدیستمذاکره ه یدر کجا

 کیبرسد که شما  جهینت نیحادثه به ا نیفوق مساعد وجود ندارد.  و اگر طرف مقابل از ا یشیتوافق آزما کی

وافق محدود نشود.  ت نیمفاد ا نیبه ا نهیممکن است هز د،یاستفاده از آنها هست یاعتماد برا رقابلیفرد غ

وارد کند؟  چقدر احتمال دارد که دوباره با همان  گریروابط د اینیممکن است به ا یبیناعادلانه چه آس جهینت

شما  یبرا یباشند چه خطرات «رفتنانتقام گ یبرا»اگر آنها  د،یکرد یکار را م نیاگر ا  د؟یطرف مذاکره کن

به خصوص شهرت شما در برخورد  گر،یافراد د انیم ممکن است داشته باشد؟  در مورد شهرت خود در

نامطلوب داشته باشد؟   ریکند، تأث یشما را خنث یاز آن که سود فور شیممکن است ب ایمنصفانه، چطور؟  آ

قلمرو بزرگ از توافقات  کینیباشد.  ا یفوق العاده ا ییداراتواند  یمعامله منصفانه م یشده برا تیشهرت تثب
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 نیچن بیخواهد بود.  تخر رممکنیبه شما اعتماد نداشته باشند غ گرانیکند که اگر د یخلاقانه را باز م

احتمالاً بعداً از توافق  ایدهد؟  آ یوجدان شما را آزار م ایآسان تر از ساختن آن است.  آ اریبس یشهرت

را در نظر  یتسیتور  د؟یسوء استفاده ناعادلانه کرده ا یکه از کس دیکن یفکر م رایز د،یشو یم مانیپش

 دهیساخت آن زحمت کش یسال تمام برا کیکه  یرا از خانواده ا یریکشم یبایفرش ز کیکه  دیریبگ

 یارزش دوره تورم یب یرا داد، سپس مارک ها یپرداخت به مارک آلمان شنهادی.  او هوشمندانه پدیبودند خر

دوستان شوکه شده در خانه  یان را براکه داست یدوم را ارائه کرد.  تنها زمان یقبل از جنگ جهان ماریوا

خانواده چه کرده است.  با گذشت زمان، همان  نیبا ا نکهیکرد، شروع کرد به فکر کردن در مورد ا فیتعر

شوند که در  یاز مردم متوجه م یاریسب ست،یتور نیشکمش را برگرداند.  مانند ا شیبایفرش ز دنید

 دهند. یم تیل به آنها اهمطرف مقاب "کتک زدن"از پول و  شتریب یزندگ

از مردم  یبرخ  "انجام دهم؟ یاگر مردم مشکل دارند، چه کار": 4در مورد برخورد با مردم  سوال  یسوالات

کرده اند.   ریسجاده تفس ریجارو کردن مشکلات مردم ز یبه معنا «دیمردم را از مشکل جدا کن» هیتوص

دارند.   ینسبت به مسائل اساس یشتریبه توجه ب ازین .  مشکلات مردم اغلبستین نیقاطعانه منظور ما ا

 یاز مذاکرات با شکست مواجه م یاریاست که بس یلیاز دلا یکییو واکنش یانسان به رفتار تدافع لیتما

 - دیریگ یم دهیاست.  در مذاکره، مسائل مردم را ناد یصورت منطق نیا ریکه توافق در غ یشوند، در حال

است که چه مشکلات  نیما ا یاصل هی.  توصدیده یمابل را در معرض خطر قرار نحوه برخورد با طرف مق

عدم توافق.   ایمستقل از توافق  یرابطه کار کیجادیمذاکره شما: ا یباشد و چه تمرکز اصل ینگران کیمردم 

رابطه  کی.  دییایبا آن مخالفت کنار ب یبه خوب دیتر است که بتوانمهم د،یمخالفت کن یبا کس تریهر چه جد

 ازاتیتوان با دادن امت یرا نم یرابطه ا نی.  چندیایاست که بتواند با اختلافات کنار ب یخوب رابطه ا یکار

 دی.  بعستیدهد که مماشات اغلب کارساز ن ی.  تجربه نشان مدیبا تظاهر به عدم وجود اختلاف خر اییاساس

.  ممکن است فکر درا آسان تر کن ندهیات آبه اختلاف یدگیرس ،یرموجهیغ ازیاست که در حال حاضر امت

سرسخت  یباورند که اگر به اندازه کاف نیبدهند.  آنها احتمالاً بر ا ازیدفعه بعد نوبت آنهاست که امت دیکن

 منجر به جنگ نخواهد شد.( زیشد.  که تهاجم به لهستان ن دیخواه میباشند، شما دوباره تسل
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 تیاگر واقعاً به من اهم".  )دیبه دست آور یاساس یازین رابطه، امتکرد دیبا تهد دیکن یسع دینبا نیهمچن

فعلاً  یترفند نی( خواه چن"رابطه ما تمام شده است. ،یمگر با من موافق نباش" ".یشد یم میتسل ،یداد یم

دو طرف  یبرا ندهیبا اختلافات آ ییارویرساند.  رو یم بینه، به رابطه آس ایموفق شود  ازیدر گرفتن امت

 کییجدا شوند.  محتوا ندیاز مسائل مربوط به روابط و فرآ دیبا یشوارتر خواهد شد.  در عوض، مسائل اساسد

در مورد نحوه صحبت شما در مورد آن و نحوه برخورد با طرف مقابل جدا  یاز سؤالات دیبا یتوافق احتمال

 زیتما نیا ری.  فهرست زردیرار گخود مورد مذاکره ق یستگید بر اساس شایاز مسائل با یشود.  هر مجموعه ا

ها مسائل مربوط به رابطه  یها شماره بده خیها تار متیق طیشرا طیشرا یدهد: موضوعات اساس یرا نشان م

 دتأکی •رد(  ای) رشنگرش پذی •نانیاطم تیسهولت ارتباط درجه اعتماد و قابل لیتعادل احساسات و دل

 کیدنبال کردن  نیکنند که ب یل  درک افراد اغلب تصور ماجبار( درجه متقاب ای) یبر متقاعدساز ینسب

 یرابطه کار کی.  میستیمبادله وجود دارد.  موافق ن کیرابطه خوب،  کیخوب و دنبال کردن  یاساس جهینت

 یاساس جی.  نتاودهر دو طرف( آسان تر ش یخوب )برا یاساس جیشود که به دست آوردن نتا یخوب باعث م

 بهتر شود. یرابطه خوب حت کیشود  یخوب باعث م

 زیانصاف چ دیکه معتقد یزمان یموافقت وجود داشته باشد، حت یبرا یخوب لیاوقات ممکن است دلا یگاه

 دیریبگ میممکن است تصم د،یدار یعال یرابطه کار کیکند.  به عنوان مثال، اگر قبلاً  یرا حکم م یگرید

طرف مقابل متوجه خواهد شد  نده،یدر آ یدر موارد که دیمطمئن باش د،یشو میموضوع تسل کیکه در مورد 

 دیریبگ میتصم یممکن است به طور منطق ایکند.   یو متقابلاً لطف م "است ونیاز آنها به شما مد یکی"که 

 دیاست که شما نبا نیچند موضوع ارزش بحث کردن را ندارند.  حرف ما ا ایکیز،یکه با در نظر گرفتن همه چ

شما  یهاتلاش رغمی.  اگر علدید.  در مورد رابطه مذاکره کنیشو میبهبود رابطه تسل یبه منظور تلاش برا

مشکلات افراد  شان،یهایستگیبر اساس شا یاساس یهاو مذاکره درباره تفاوت یرابطه کار کیجادیا یبرا

رد رفتار طرف خود را در مو یها ی.  نگراندیبا آنها مذاکره کن شانیهایستگیهمچنان مانع است، بر اساس شا

به  ای.  از قضاوت کردن آنها دیدر مورد آنها بحث کن دیدار یو همانطور که تفاوت اساس دیکن رحمقابل مط

و در  دیده حی.  در عوض، ادراکات و احساسات خود را توضدیکن یآنها خوددار یها زهیانگ دنیچالش کش
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که چگونه  دیکن نییتعتا  دیکن شنهادیرا پ اصول منصفانه اییخارج ی.  استانداردهادیکن قیمورد آنها تحق

و بر اساس  د،یکن ینه به عقب خوددار نده،یو از ارائه بحث خود به عنوان نگاه به آ دیرفتار کن گریکدیبا  دیبا

در نظر نداشته  دیکن یرا که شما تجربه م یکه طرف مقابل ممکن است تمام عواقب دیفرض عمل کن نیا

در مذاکره،  شهیدهند.  مثل هم رییخود را تغ کردیتوانند رو یازمی.  در صورت ندیریباشد و آنها را در نظر بگ

شما  یهایموارد ممکن است طرف مقابل متوجه شود که نگران ی.  در برخدیخود فکر کن BATNAبه  دیبا

 یحلبه راه دیکه نتوان یشما، در صورت BATNAکه متوجه شود  یمشکل مشترک است، تنها زمان کی

 زی.  نحوه رفتار شما با آنها را از رفتار آنها با شما متماستیخوب ن یلیآنها خ یابر د،یابیدست  بخشتیرضا

به آنها  یدرس"کار ممکن است در واقع  نی.  انجام استین رسازندهیاز رفتار غ دیبه تقل یازی.  ندیکن

را که ما  یرمشابه رفتا ییپاسخگوموارد،  شتری.  در بمیکه ما دوست دار ستین ی، اگرچه اغلب درس"اموزدیب

کنند  یرفتار م نگونهیکند که احساس کند همه ا یم بی.  طرف مقابل را ترغکندیم تیتقو م،یدوست ندار

 حیرا که ترج یشود که رفتار یطراح یابه گونه دیتنها راه محافظت از خود است.  رفتار ما با نیو ا

که دوست  یرفتار یفشار پاداش اجتناب کند.  برا کیه تاکتکند و از هرگون قیو تشو یسازمدل م،یدهیم

 ما. یهر دو بدون به خطر انداختن منافع اساس م،یندار

.  همانطور که ستین یمنطق یلیخ ایرفتارها در دن شتریب دی.  شادیبرخورد کن یمنطق یظاهر یمنطق یبا ب

 ایمیکن یعمل م یب به صورت تکانشمذاکره کنندگان ابتدا مردم هستند.  ما اغل م،ییگو یم 2در فصل 

.  و همه ما میهست دیامنا ایدهیترس ،یکه عصبان یبه خصوص زمان م،یده یواکنش نشان م قیبدون فکر دق

 یرفتار نیرسند.  چگونه با چن یبه نظر م یرمنطقیکاملاً غ ت،یکه صرف نظر از موقع میشناس یرا م یافراد

کنند، ارزش آن  یمذاکره نم یکه مردم اغلب به صورت منطق یلکه در حا دیاول، درک کن  د؟ییآ یکنار م

.  به میخواه ینم یشیما پزشکان روان پر ،یروان مارستانیب کی.  در دیرا دارد که خودتان را امتحان کن

تا حد امکان هدفمند  دیکنندگان، دوست دارمذاکره ریبودن سا یرمنطقیبا غ ییارویدر رو ب،یترت نیهم

را  تیآنها وضع دی.  شادیسوال ببر ریکنند ز یعمل م یرمنطقیغ گرانیرض خود را که د.  دوم، فدیباش

که از طرف  یزیبه چ یباورند که به طور منطق نیبر ا نیاز طرف کیمنازعات، هر  ر.  در اکثنندیب یمتفاوت م
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 یستگینظر شاباز کردن خوب شما از  تیکه موقع شنوندیها مآن دی.  شاندیگو یم« نه»شنوند  یمقابل م

 یرتباطمشکل ا کیممکن است  ایقائل شوند.  و  یارزش متفاوت زهایچ یآنها برا دیاست.  شا هیتوج رقابلیغ

 ینیبه طور ع میکن یاز ما فکر م یاریدارند که بس ییها دگاهیاوقات افراد د یوجود داشته باشد.  گاه

افراد نسبت به جهان آنطور  نیا ،یما از نظر درونترسند.  ا یکه از پرواز م یهستند، مانند افراد "یرمنطقیغ"

سقوط خواهد کرد.  اگر  مایهواپ نیمعتقدند که ا یدهند.  در سطح ینشان م یواکنش منطق نند،یب یکه م

شود، نه پاسخ به آن ادراک.   یادراک است که منحرف م نی.  امیکرد یپرواز هم نم م،یکرد یرا باور م نیا

( و نه مجازات آنها به خاطر یکنند )با هر اندازه مطالعات علم یکه اشتباه م یافراد نینه گفتن به چن

ها را احساسات آن د،یپرس و جو کن یاگر با همدل گر،ید یدهد.  از سو ینم رییاحساس آنها را تغ دشان،یعقا

.  با کار دیکن جادیا رییاوقات ممکن است تغ یگاه د،یکن یابیشهیها را رآن لیدل دیکن یو سع دیریبگ یجد

 یزا از زمان قبل بیارتباط آس کیای،یبرداشت نادرست واقع کی،یجهش منطق کیبا آنها، ممکن است 

و اصلاح شود.  در اصل، شما به دنبال  یتواند توسط خود مردم بررس یکه پس از آشکار شدن، م دیکشف کن

 شتریبرآورده کردن ب یبرا یهرا دیتا به آنها کمک کن دیآنها هست تیدر پشت موقع یروانشناخت قیعلا

 کنند. دایپ یبه طور مؤثرتر قشانیعلا

است که  یمنطق یاست مذاکره کنم؟ چه زمان تلریه لکهیکه ا یکس ایها  ستیبا ترور یحت دیبا ایآ": 5سوال 

 د،یبهتر داشته باش BATNAکیشما  نکهیباشد، مگر ا ندیهر چقدر طرف مقابل ناخوشا  "مذاکره نکنم؟

ها؟   ستیاست.  مذاکره با ترور هبلکه چگون د،یمذاکره کن دیبا ایکه آ ستین نیا دیبا آن روبرو هستکه  یسوال

 یخواهند رو یو آنها م - دیبگذار ریآنها تأث ماتیبر تصم دیکن یم یمعنا که شما سع نیآره.  در واقع، به ا

 نی.  سوال ادیگر با آنها صحبت نکنا یحت دیشما در حال مذاکره با آنها هست -بگذارند  ریشما تأث ماتیتصم

«( کرد! میمذاکره نخواه هاستیما هرگز با ترور»کار را از راه دور با اعمال و کلمات )مانند  نیا ایاست که آ

 یهرچه ارتباطات بهتر باشد، شانس شما برا ،ی.  به طور کلمیکار را انجام ده نیا ترمیمستق ایمیانجام ده

 ستیتروراست که با  یقابل حل باشد، منطق یشخص تیاگر مسائل مربوط به امناست.   شتریاعمال نفوذ ب

 شتریب د،یداشته باش یبه خشونت کنند.  اگر پرونده خوب دیتهد ایو  رندیها گفتگو کرد، خواه آنها گروگان بگ
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 «یهاستیترور» ها در مورد برخورد باتا آنها بر شما.  )همان استدلال دیبگذار ریاحتمال دارد که بر آنها تأث

 میتسل ی.( مذاکره به معناکندیکنند، صدق م ستفادها فیکث یهااز حقه کنندیم یکننده که سعمذاکره

را  شتریب ییآدم ربا ،ییدارد.  پاداش دادن به آدم ربا ییبالا یهانهیهز یریگباج ای. پرداخت باج ستیشدن ن

( را متقاعد ندهیآ یاحتمال یها ستیها )و ترور ستیورارتباط ممکن است بتوان تر قیکند.  از طر یم قیتشو

از منافع مشروع آنها مطلع شد و  یممکن است بتوان از برخ نینخواهند کرد.  همچن افتیدرکرد که باج 

 رانیمتحده و ا الاتیا ،یریالجزا یهایانجینشوند. با کمک م میتسل نیاز طرف کیچیداد که در آن ه یبیترت

سال در کیاز  شیب هک ییها پلماتیمذاکره کنند.  د هاییکایآمر یدرباره آزاد 1981 هیتوانستند در ژانو

از  شیب یزیچ نیاز طرف کیبود که هر  نیشدند.  اساس حل و فصل ا یم یدر تهران نگهدار کایسفارت آمر

واهد خود را خ یها یبده رانیکردند: گروگان ها آزاد خواهند شد.  ا ینم افتیآنچه که حق داشتند، در

 رانیشده بود به ا فیمتحده توق الاتیکه توسط ا یشد، مانده وجوه هیمبالغ تسو نیا یپرداخت.  وقت

کند.  و  یدخالت نم یشناسد و در امور داخل یم تیرا به رسم رانیمتحده دولت ا الاتیشد.  ا یبازگردانده م

 یرقانونیغ رغمیخواهد بود.  و عل نباشد، دشوار رممکنیراه حل بدون مذاکره اگر غ کیبه  یابیدست  رهیغ

انجام شد سود  1980 زییدر پا تیکه در نها یهر دو طرف از مذاکرات حده،مت الاتیسفارت ا ریفاحش تسخ

 بردند.

 نیانجام ا رایکنند ز یخوددار یاسیس یها ستیاز گفتگو با ترور دیشود که مقامات با یاوقات گفته م یگاه

 هیمقام بلندپا کیشود.  درست است که ملاقات  یآنها م یرقانونیعمل غ و پاداش تیموقع یکار باعث اعطا

آن باشد.   یشتر از سود احتمالیدهد که ب شیافزا یآنها را تا حد تیممکن است اهم هاستیبا ترور یدولت

 یاند که گفت و گو افتهیدر یشهر سیکاملا متفاوت است.  مذاکره کنندگان پل یاما تماس در سطح حرفه ا

گروگان ها و بازداشت  یشوند، منجر به آزاد یکه اغلب گروگان گرفته م یبا مجرمان میمستق یشخص

با  ی، مذاکرات گسترده ا1988در سال  زیرویا تیکو 422شود.  در خلال ربودن پرواز  یمجرمان م

 انیعیکه ش ماجرا به صراحت گفت یدر ابتدا تیانجام شد اما بر سر مسائل کوچکتر.  دولت کو انیماربایهواپ

اصل  نیکنند و آنها هرگز از ا یبردند آزاد نم یبه سر م تیرا که در زندان کو یستیمحکوم به اقدامات ترور
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مانند مجوز فرود  یوقفه بر سر موارد یب ریدر قبرس و الجزا ینکردند.  اما مقامات محل ینیعقب نش یاساس

هر  یغذا مذاکره کردند.  برا لیو تحو یرخب یبه رسانه ها یدسترس ،یدرخواست سوخت اضاف ما،یهواپ

عنوان  هب -را آزاد کنند.  در همان زمان، آنها  یشتریب یتوانستند گروگان ها تیمقامات با موفق نیمعامله، ا

حضرت محمد )ص( در مورد گروگان  یها هیرحمت و توص یاسلام یبه آرمان ها -هموطنان مسلمان 

را  ریاجازه داشتند الجزا نیهمچن انیماربایگان ها آزاد شدند.  هواپهمه گرو تیمتوسل شدند.  در نها یریگ

اعلام شده خود بدون شک به  افاز اهد کیبه هر  یابیو شرم آور آنها در دست یترک کنند، اما شکست طولان

 کمک کرد. یستیترور یها ییماربایهواپ یکاهش بعد

 دنیشما ممکن است ارزش جنگ قیاز علا ی.  برخدارد نیگزیبه جا یبستگ نیا  تلر؟یمثل ه یمذاکره با فرد

 یستادگیا سم،یاز جهان از شر فاش ییکه رها میکن یاز ما احساس م یاریمردن را داشته باشند.  بس یو حت

در خطر است و  یمنافع نیچن گر.  اردیگ یدسته قرار م نیدر ا یو توقف نسل کش ،ینیدر برابر تهاجم سرزم

 یبرخ -و  کند،یکمک م نیاگر ا د،یآماده مبارزه باش دیبرآورده شد، با ترنهیهزکم لیبا وسا توانینم

است که اغلب  ندیتجارت ناخوشا کیجنگ  گر،ید ینباشد.  از سو نطوریاگر ا یحت یگاه - ندیگویم

دست  زیآم رخشونتیغ یروش ها قیاز منافع خود از طر یبه اندازه قابل توجه دیاست.  اگر بتوان کیرمانت

 کیتوسط سازمان ملل متحد  تیکو یبه اندازه آزاد ی.  کمتر جنگدیریبگ یرا جد نهیگز نیا دیبا د،یابی

نفت در  یممکن بود از آتش سوز تیاز کو یعراق یروهایمذاکره ن قیدر آنجا، خروج از طر یطرفه است.  حت

کند.  مهمتر از  یریاز جنگ جلوگ یناش یانسان میفارس و رنج عظ جیبه خل یطیمح ستیز بیآس ت،یکو

به دست آورد، ارائه  گرید لیتوان با وسا یکه م یزیبهتر از آن چ یجینتا یبرا ینیتضم چیهمه، جنگ ه

 تلریجهات به اندازه ه یاریاز بس نیژوزف استال ،یشورو ریاتحاد جماه ریدهد.  به عنوان نخست وز ینم

 یدئولوژیشد و ا ینسل کش ریتکب شد، درگرا مر یجهان قابل اعتراض بود.  او انواع تجاوزات ارض یبرا

 یهابود.  اما در عصر بمب سمیالیسوس ونالیناس هیشب اریکرد که در عمل بس جیدولت محور را ترو

 یمناسب نهیگز گریآلمان را فتح کرده بودند، د نیکه متفق یدر حال یشورو ریفتح اتحاد جماه ،یدروژنیه

کند.  در عوض، غرب، صبور و استوار  هیمتقابل را توج یحث نابودکه اصول مورد ب دیرس ینبود.  به نظر نم
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کرد.   یبه خواست خود شروع به فروپاش نکهیصبر کرد تا ا یشورو سمیخود با کمون یدر مخالفت اخلاق

را داشته باشد که با در نظر  یا جهیبه نت یابیدست دیاگر مذاکره نو ن،یاستالایتلریمانند ه یبا فرد یحت

جنگ  کیکه  ی.  هنگاممیمذاکره کن دیما برآورده کند، با BATNAموارد، منافع ما را بهتر از گرفتن همه 

خشونت  نیمذاکره است.  هدف از ا کیحرکت در  کیاز موارد در واقع  یاریدهد، در بس یرخ م

 یشتریصلح با سهولت ب یما برا طیاز آن است تا آنها با شرا ابرداشت آنه ایطرف مقابل  BATNAرییتغ

که ما از ساختن و  یاست، به طور یاتیح اریمذاکره بس طیتفکر در شرا ،یموارد نیموافقت کنند.  در چن

طرف مقابل متقاعد کننده باشد،  یبرا میانتظار دار یکه به طور منطق ییخود به روش ها شنهادیانتقال پ

 .میغفلت نکن

 یمذهب یآره.  اگرچه باورها  د؟یره کنکنند مذاک یعمل م یکه مردم بر اساس اعتقادات مذهب ییدر جا

که بر اساس  یاقدامات یدهند، حت یکه انجام م یکند، اقدامات رییمذاکره تغ قیاست که از طر دیافراد بع

 تیکو ییماربایمورد هواپ دریمورد نی.  چنردیقرار گ ریشود، ممکن است تحت تأث یاعتقادات آنها انجام م

است که مذاکره مستلزم به خطر انداختن اصول شما  نیارزش تکرار دارد اکه  یدینکته کل کیبود.   زیرویا

سازگار  نیاز طرف کیشود که مسلماً با اصول هر  یحاصل م یراه حل افتنیبا  تیاوقات موفق شتری.  بستین

 نیب یشمال رلندیدر ا یری.  درگ"یمذهب" یها یریرسد درگ یها فقط به نظر م تیاز موقع یاریباشد.  بس

 . ستیو مسلمانان، بر سر مذهب ن انیحیمس نیدر لبنان ب یریها، مانند درگ کیتستان ها و کاتولپرو

 نیکند.  ا یعمل م گریگروه از گروه د کیمیتقس یبرا دیمف یخط مرز کیبه عنوان  نیدر هر مورد، د 

 دهندیم یرا یمحل کار، دوستانشان و به چه کس ،یمحل زندگ میتقس یآن برا راازیز شودیم تیشکاف تقو

که  دهدیم شیشانس را افزا نیا رایمطلوب است، ز اریبس ییهاگروه نیچن نی.  مذاکره بشودیاستفاده م

که مذاکره  تاس یمنطق یبرسند که به نفع دوجانبه آنها باشد.  چه زمان انهیگراعمل یهاآنها بتوانند به توافق

خود را تا  BATNAدارد که  یبستگ نیشود به ا یش ماست و چقدر تلا یمذاکره منطق ایآ نکهیا  م؟ینکن

به همراه داشته باشد.  اگر  یبهتر جیکه مذاکره نتا دیده یو چقدر احتمال م دیکن یم یچه حد راض

BATNA یبرا یادیزمان ز یگذارهیاسرم یبرا یلیدل رسد،یبه نظر م دیامیشما خوب است و مذاکره ب 



 153.................................................................................................................. و فنون مذاکرهصول ا

 

 یشتریزمان ب یکم دیباش لیما دیشما افتضاح است، با BATNAاگر  ،گرید یمذاکره وجود ندارد.  از سو

ممکن  ایکه آ دیکن شیتا آزما -رسد  یبه نظر م رممکنیکه مذاکره غ ییدر جا یحت - دیکن یگذار هیسرما

خود  BATNAبه دقت در مورد  دیبا ل،یتحل نیا انجامی.  براریخ ایبخش تر انجام شود  تیرضا یزیاست چ

ورشکسته بود  یرا که در حال مذاکره با شرکت انرژ یاشتباه بانک دی.  شما نبادیفکر کرده باش و طرف مقابل

پرونده گفت  یاما قاض رد،یبگ اریکل شرکت را در اخت تیبانک حق داشت مالک ،ی.  از نظر قانوندیمرتکب شو

و سود وام را کاهش  دریدرصد سهام را بگ 51کرد  شنهادیحساب کنند.  بانک پ هیتسو نیخواهد طرف یکه م

شده بود، ماه ها تلاش کرد تا شرکت  دیکرد.  بانک که ناام ی( سنگ اندازتیریدهد، اما شرکت )متعلق به مد

منتظر  اًخود را صرف BATNAشرکت  - رفتیرا به مذاکره علاقه مند کند.  قابل درک است که شرکت نپذ

نستند وام خود را پرداخت کنند و همچنان مالک توا ی.  در آن زمان آنها مدانستینفت م متیق شیافزا

شرکت  ایخود  BATNAدرصد شرکت خود خواهند بود.  بانک نتوانسته بود به طور واضح در مورد  100

 دیناعادلانه و قابل تجد تین وضعیداد که چگونه ا یم حیکرد و توض یمذاکره م یبا قاض دیفکر کند.  بانک با

 رد که مذاکره با شرکت تنها انتخابش است.ک ینظر است.  اما بانک فکر م

نسبت به خودشان دارند،  یبهتر BATNAکنندیکه فرض م شوندیاشتباه را مرتکب م نیها معمولاً ادولت

شکست  نیمع تیموقع کیدر  «یاقتصاد»و  «یاسیس» یمعنا هستند که اگر معنا نیبه ا یمثال، وقت یبرا

 تیموقع شتری.  )بنداردوجود  یقابل قبول ینظام نهیگز شهید.  هموجود دار «ینظام نهیگز» شهیبخورد، هم

 نانهیوجود ندارد که بتواند به طور واقع ب ینظام نهیگز چیکه در آن ه د،یریرا در نظر بگ یریگروگان گ یها

به فرودگاه اوگاندا در  لیمانند حمله ارتش اسرائ یدهد. حملات دیگروگان ها را نو منیا یریبازپس گ

Entebbe - است.  و با هر  ییاستثنا -و ساخته شده است  یطراح یلیکه توسط مهندسان اسرائ یفرودگاه

 کیما  ایآ نکهیدهند.( ا یوفق م دیجد یها کیها خود را با تاکت ستیترور رایشود، ز یدشوارتر م تیموفق

تلاش خودمان به دست توان هدف را صرفاً با  یم ایدارد: آ تیبه موقع ینه بستگ ایمیدار یاریخود نهیگز

پس ما  ،یاگر دوم  رد؟یبگ میتصم دی.  طرف باابدیتواند به هدف دست  یم گریاز طرف د یکینکهیا ایآورد، 

 یروو اگر اصلاً وجود داشته باشد، چگونه نیم،یخواهیم یمیچه تصم م،یبگذار ریتأث یچه کس میبر تصم دیبا
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 ایدیمذاکره دار ازبهتر  BATNAکه  دیکمک کند؟  تصور نکن میتصم نیبر ا یرگذاریبه تأث تواندیم ینظام

 .ریخ ایاست  یمذاکره منطق ایکه آ دیریبگ می.  سپس تصمدی.  به آن فکر کندیندار

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

مورد محبت قرار  میخواهیهستند.  ما م گریکدیهیدم در همه جا شبجهات مر یاز برخ  "رم؟یرا در نظر بگ

از آنها سوء استفاده  میکن ساحسا میو دوست ندار م،یدهیم تیو خودمان اهم گرانیبه احترام د م،یریبگ

از ما  یکاملاً متفاوت هستند.  برخ -دارند  یمشابه نهیشیکه پ یکسان یحت -افراد  گر،ی.  از جهات دشودیم

.  یو احساس یکیزیف شتریب گرید یبرخ ،یو منطق یکلام ی.  برخیخجالت گرید یبرخ م،ین گرا هستبرو

 گرید یبرند، برخ یاز تعارض لذت م ی.  برختیو با درا میمستق ریغ گرید یاز مردم رک هستند، برخ یبرخ

و سبک  قیاد مختلف علادهند.  به عنوان مذاکره کننده، افر یاجتناب از آن انجام م یبرا یهر کار باًیتقر

آنها متقاعد کننده باشد و آنها  یمختلف ممکن است برا یزهایخواهند داشت.  چ یمتفاوت یارتباط یها

شباهت ها و تفاوت  نیبا چن دیداشته باشند.  چگونه با یریگ میتصم یبرا یمتفاوت یممکن است راه ها

وجود دارد: وارد  یشنهادیپ یهااز دستورالعمل یبرخ نجایدر ا  م؟ییایدر مذاکره با افراد مختلف کنار ب ییها

 یها، هنجارها یمطلوب است که نسبت به ارزش ها، ادراکات، نگران اریبس ی.  در هر مذاکره ادیمرحله شو

 قیاساس رفتار خود را تطب نی.  بر ادیحساس باش دیکه با آنها سر و کار دار یکسان یو خلق و خو یرفتار

با  دی.  هر چه بتواندیبگذار ریبر او تأث دیخواه یشخص است که م نیا د،یکن یذاکره مم ی.  اگر با کسدیده

به توافق  دیوجود دارد که بتوان یشتریب مالاحت د،یهماهنگ شو یشتریب تیطرز فکر آن شخص با موفق

 ایعیزدن: سرکنند عبارتند از: قدم  جادیدر مذاکره تفاوت ا توانندیکه م یجیرا یهااز تفاوت ی.  برخدیبرس

: یکتب اتوافقات شفاهیی •دور؟   ایکیهنگام صحبت کردن: نزد یکیزیف یکیکم؟  نزد ایادی: زتیآهسته؟  رسم

: کوتاه بازه زمانی •م؟یرمستقیغ ایمیبودن ارتباطات: مستق حیهستند؟  صر رتریو فراگ ورترالزام آ کیکدام 

 •؟یعموم اییمحل مورد انتظار انجام تجارت: خصوص  ؟ریفراگ اییتر؟  دامنه رابطه: فقط تجار یطولان ایمدت 

تعهدات:  یسخت  فه؟یانجام وظ یافراد برا نیتر ستهیشا ایتیکند: افراد برابر از نظر موقع یمذاکره م چه کسی

 ؟یریانعطاف پذ یبه معنا اینوشته شده در سنگ 
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 . دیده قیخاص تطب طیما را با شرا یکل یها هیتوص

شکل اعمال نخواهد شد.  اما  کیبه  یهر فرد یبرا یطیاست.  در هر شرا یعموم کتاب مشاوره کی نیا 

کار وجود نداشته  نیانجام ا یبرا یاکنندهقانع لیقابل اجرا هستند.  اگر دل یبه طور کل یاساس یگزاره ها

 یراه برا نی.  بهتردیکن جادیها اآن رامونیهر مذاکره پ یخاص خود را برا کردیرو میکنیم هیباشد، توص

 یریمحل قرارگ ت،یمتناسب با موقع یکردیرو جادیدارد.  در ا یخاص بستگ نهیبه زم یاصول کل نیا یاجرا

.  به دیریرا در نظر بگ رهیمذاکره کننده و غ نیآداب و رسوم صنعت، تجربه گذشته با ا ،یخود، با چه کس

مختلف  ی.  گروه ها و مکان هادیزیبپره افراد یساز شهیاما از کل د،یو عرف توجه کن یاعتقاد یتفاوت ها

در  اتیاما مراقب فرض د،یو به آنها احترام بگذار دیدارند.  آنها را بشناس یمتفاوت یآداب و رسوم و باورها

است که ممکن  یاغلب کاملاً متفاوت از گروه ردف کییها یژگیو ریو سا قی.  نگرش ها، علادیمورد افراد باش

 میرمستقیغ یهابه روش یشتریب لیتما« متوسط» یهایاشد.  به عنوان مثال، ژاپناست به آن تعلق داشته ب

 رانیاز وز یکی.  ردیگیمذاکره را در بر م یهااز سبک یکامل فیطیارتباط و مذاکره دارند، اما هر ژاپن

از  یاریبس یکه برا -معروف است  ییکایاش به سبک آمرخاطر مذاکرات گستاخانه هبرجسته در دولت ژاپن ب

 یاز مردان اطلاعات را به روش شتریکه زنان ب دهندینشان م قاتیتحق ی. برخستیاصلاً معمول ن هاییکایآمر

که به  ی.  حساس تر بودن نسبت به روابط و عمل کردن بر اخلاقکنندیم یآوربازتر و ساختارمندتر جمع

است.  هر جنس به  یو حقوق فرد نیقوان و کمتر بر گرانیبر مراقبت و تعهد نسبت به د یمبتن شترینسبت ب

 دارد. شیگرا یگریسمت د

 زیمخاطره آم یاز نظر واقع نیو همچن زیآم نیاو توه یگروه یها یژگیبر اساس و یدر مورد شخص اتیفرض

که  ییکه باورها و عادات ما توسط گروه ها میکن یکند.  ما تصور نم یآن شخص را انکار م تیاست.  فرد

از ما  کیاست.  هر  زیرآمیتحق گرانیاز د یاریشوند.  دلالت بر بس یم کتهید میریگ یها قرار ماتفاقاً در آن

وجه قابل  چیاما به ه م،یخود هست یگروه تیفرهنگ و هو ت،یو ترب طیشمار مح یب یجنبه ها ریتحت تأث

 گرانیمورد د که در یهر فرض  دیفعالانه گوش کن  د؛یسوال ببر ریخود را ز اتی.  فرضستین ینیب شیپ

.  دیسوال ببر ریآن را ز -کاملاً متفاوت  ایشما هستند  هیشب قاًیکه آنها دق دیچه فرض کن - دیداشته باش
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 نیمتفاوت هستند.  تنوع گسترده ب دیکه آنها کاملاً با آنچه شما انتظار داشت دیریبگ ادیتا  دیآماده باش

 ادیدهد، اما به  یارائه م دیبه دنبال آنها باش دیبا که ییرا در مورد نوع تفاوت ها ییفرهنگ ها سرنخ ها

 .ستیسازگار ن یقالب استاندارد چیکه با ه میدار یخاص یها یژگیو و قیکه همه ما علا دیاشداشته ب
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   کیدر مورد تاکت یسوالات

را  نهادشیپ نیاول دیبا یچه کس م؟یملاقات کن دیکجا با Ilkeرمیبگ میچگونه در مورد مسائل تصم": 7سوال 

مصرف  یچه قرص نکهیمانند ا یپزشک بتواند به سوالات نکهیقبل از ا  "شروع کنم؟ یبدهد؟ و از چه ارتفاع

آن  یعلل احتمال صیو تشخ ماریخواهد در مورد علائم ب یم اواجتناب کند، پاسخ دهد،  ییکند و از چه غذا

کند.   جادیبهتر ا یسلامت یبرا یکل یاستراتژ کیتواند  یصورت است که پزشک م نی.  تنها در ااموزدیب

.  میثبت اختراع همه منظوره ندار یدارو چیصادق است.  ما ه زیامر در مورد متخصصان مذاکره ن نیهم

توان با در نظر گرفتن سه مثال  یرا م نیخاص است.  ا طیاز شرا یخوب مستلزم آگاه یکیتاکت هیتوص

اگر هر دو طرف به شدت شلوغ هستند و   م؟ینگران چه هستما   م؟یملاقات کن دیمشخص نشان داد: کجا با

نکته باشد.  اگر طرف مقابل احساس  نیممکن است مهم تر یریهستند، گوشه گ یدائم یدر معرض وقفه ها

ممکن است  نیتر در دفترش ملاقات کند.  همچنراحت دیدارد، شا ازیکارکنان ن تیبه حما ایکندیم یامننا

نمودارها،  ای.  آدیراحت از آنجا دور شو الیبا خ دیخواه یاگر م د،یمقابل ملاقات کندر دفتر طرف  دیبخواه

در  دیخواه یاگر م  د؟یمشورت کن آنهادر طول مذاکره با  دیوجود دارد که بخواه یکارشناسان فن ایها  لیفا

 یاتاق کنفرانس در دیممکن است بخواه د،یآزاد باش یپروژکتور سقف ایدیچارت، تخته سف پیاستفاده از فل

اشتباه است که فرض  نیرا ارائه دهد؟  ا شنهادیپ نیاول دیبا یدارد.  چه کس یامکانات نیکه چن دیملاقات کن

 شنهاد،یاست.  معمولاً قبل از ارائه پ زیم یقرار دادن رقم رو یراه برا نیبهتر شهیهم شنهادیپ کیارائه  میکن

تواند باعث  یزود م یلیخ شنهادی.  ارائه پدیکن یبررس یمدت یرارا ب ارهایها و مع نهیگز ق،یعلا دیخواه یم

 یشنهادیکه هر دو طرف مشکل را درک کنند، پ یشود طرف مقابل احساس کند که راه آهن دارد.  هنگام

 کیبه عنوان  ادیدهد، به احتمال ز یشده انجام م شبردهیپ یمنافع و استانداردها قیتطب یبرا یکه تلاش

بحث  دیکن یسع دینه، ممکن است بخواه ایدیارائه ده یشنهادیشود.  چه پ یم افتیجلو درگام سازنده به 

 یاگر آمادگ گر،ید ی.  از سودیکن "لنگر"شما مطلوب است،  یکه برا یاستاندارد ایکردیرو کیرا زودتر حول 

 زیم یرو یشنهادیپ ایدهیبه قرار دادن ا یلیمعقول است، احتمالاً تما یزیچه چ دیدانیو نم دیندار یخوب

مراقب  دیسخاوتمندانه ارائه دهد.  اما شما با یزیکه طرف مقابل اول برود و چ دیام نیبه ا دیشا د،یندار



 158.................................................................................................................. و فنون مذاکرهصول ا

 

خطرناک است.  اگر در مورد  اریرقم طرف مقابل بس ایشنهادیپ نیکالا با اول کیارزش  یری.  اندازه گدیباش

.  هر دیانجام ده یشتریب قاتیقبل از شروع مذاکره تحق دیاحتمالاً با د،یدار یاطلاعات کم تمیآ کیارزش 

 هکند که چ یم جادیا یداشته باشند، تفاوت کمتر یشتریب یآمادگ متیچه دو طرف در مذاکره بر سر ق

را  شنهادیپ نیاول دیبا یچه کس نکهیا یبرا نیقوان یریادگییدهد.  به جا یرا ارائه م شنهادیپ نیاول یکس

شروع کنم؟   دیاز کجا با م،یریبگ ادیرا  یارزش خارج یارهایخوب با مع یقانون آمادگارائه دهد، بهتر است 

 کیاگر رقم اول  یکنند.  حت یابیارز قابلطرف م شرفتیپ زانیرا با م تیدارند موفق لیاز مردم تما یاریبس

با  یزیچ افتیراغلب از د دارانیباشد، خر "یارزش خرده فروش" ای "برچسب متیق"کاملاً دلخواه از  یادعا

 نیگزیجا نیدانند که بهتر ینکرده اند.  آنها نم یکنند.  آنها بازار را بررس یم یکمتر احساس خوشحال متیق

 دارند. تیرضا "یدرخواست متیق" نیاز پرداخت کمتر از اول نیبرادارد، بنا یمتیآنها چه ق

 د،یکن هیبدون خجالت توج دیتوانیکه م یرقم نیمعمولاً با بالاتر د،یاگر در حال فروش هست ط،یشرا نیدر ا

 یم یکه سع دیشروع کن یرقم نیاست که با بالاتر نیفکر کردن به آن ا یبرا یگری.  راه ددیکنیشروع م

 یم حیابتدا استدلال را توض یرقم نیچن انیمنصفانه است، در ب دیطرف را متقاعد کن یشخص ثالث ب دیکن

را بشنوند که دوست ندارند، ممکن است به  ی)اگر آنها شماره ا . دیده یو سپس عدد را ارائه م دیده

موضع محکم مطرح شود.  در  کیکه به عنوان  ستین یازین ینیرقم آغاز نیاستدلال گوش ندهند.( چن

.  دیکنیوارد م یشتریب بیبا حذف آنها به اعتبار خود آس د،یکن شنهادیتر پرا محکم هیواقع، هرچه ارقام اول

کار مشابه چه  یبرا گرانیاست که د نیدر نظر گرفت ا دیکه با یاز عوامل یکیخب، "مانند  یزیگفتن چ

شما  نجایدر ا  "موضوع چگونه است؟ نیپردازند. ا یدلار م 18 یساعت ورک،یویپردازند. مثلاً در ن یم یپول

به  یبستگ یاستراتژ.  دیآورده ا رونیب دیاصلاً به آن متعهد باش نکهیرقم را بدون ا کیاستاندارد و  کی

در همه موارد،  باًیوجود دارد که ارزش آن را دارد.  اولاً، تقر یدر مورد استراتژ میدارد.  دو تعم یآمادگ

کند.  اگر  یم شنهادیخودش را پ یاستراتژ کید،یآماده باش یاست.  اگر به خوب یاز آمادگ یتابع یاستراتژ

مورد  دیرا با کیمشخص خواهد شد که کدام  د،یمسلط باش یمربوط به مذاکره خود به خوب یدر استانداردها

خود را در نظر  قیرا ممکن است مطرح کند.  اگر به طور کامل علا کیو طرف مقابل کدام  دیبحث قرار ده
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.  دیاصلاً مطرح نکن ایدید و کدام را بعداً مطرح کنیشود که کدام را زودتر ذکر کن یمشخص م د،یگرفته باش

 کیاست.  دوم،  یچه زمان یروادهیکه زمان پ دیدانیم د،یود را از قبل فرموله کرده باشخ BATNAو اگر 

که  دیکن نیرا تدو یگام به گام یرا جبران کند.  اگر استراتژ یتواند کمبود آمادگ یهوشمندانه نم یاستراتژ

مذاکره شوند، با مشکل صندل وارد  دنیکه آنها با پوش یبرد، زمان یم نیآنها را از ب یها بمطمئناً جورا

داشته باشد،  یشما ممکن است به بحث در مورد مسائل رابطه در ابتدا بستگ یشد.  استراتژ دیمواجه خواه

مطمئن  دیوانت یصحبت کنند.  از آنجا که شما هرگز نم BATNASاما آنها ممکن است بخواهند در مورد 

خاص  ریمس کیکردن  یط یبرا یزیاز برنامه ربهتر  اریبس نیشناخت زم ست،یآنها چ یکه استراتژ دیباش

 جنگل است. قیاز طر

 یهاهیما توص  "اختراع به تعهدات حرکت کنم؟ یها نهیتوانم از گز یبه طور مشخص، چگونه م": 8سوال

غلبه بر  ایمتقابل در مذاکره و نحوه اجتناب  بخشتیعاقلانه و رضا یهانهیگز جادیا یدر مورد چگونگ یادیز

در مورد مسائل به بسته  دیتوان یم گونهماند که چ یم یسوال باق نی.  امیاختلف مردم ارائه کردهمشکلات م

وجود دارد که  یچند اصل کل نجایوجود دارد، اما در ا ندیفرآ نیکه بهتر میستیما معتقد ن  د؟یشدن برس

است که تصور  یره، منطق.  قبل از شروع مذاکدیارزش در نظر گرفتن دارد: از ابتدا به بسته شدن فکر کن

در  دیبا یکه چه مسائل دیکند تا بفهم یبه شما کمک م نیباشد.  ا ندتوا یتوافق موفق چگونه م کیدیکن

توافق  کییکه اجرا دیممکن است لازم باشد.  تصور کن یزیحل آنها چه چ یمذاکره با آنها برخورد شود و برا

که  دی.  از خود بپرسدیسپس به سمت عقب کار کن  حل شود؟ دیبا یتواند باشد.  چه مسائل یچگونه م

کند.   هیدهد و توج حیانتخاب کنندگان خود توض یتوافق را برا کیتیمقابل ممکن است با موفق طرفچگونه 

که دو نفر از هر سه  یما کمتر از ارزش" "بود. میخواه ویدرصد برتر کارگران برق در انتار 10ما جزو ")

لازم است.   یکار چهکار  نیانجام هم یکه برا دیفکر کن نی( به ا".میکن یمدهند پرداخت  یم ابیارز

 ت،ی.  در نهادییرا بگو ییزهایچ نیدهد چن یبه هر دو شما اجازه م یکه چه نوع توافق دیسپس از خود بپرس

 کیرشیپذ یمتقاعد کردن طرف مقابل و شما برا یکه برا دیفکر کن نیادامه دادن به مذاکره، به ا یبه جا

با در  د،یمذاکره در ذهن داشته باش شرفتیپ نیدر ح اسوالات ر نیلازم است.  ا یچه کار یشنهادیتوافق پ
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هدف خود  ی.  تمرکز بر رودیو پر کن دیشکل ده رییخود را تغ دگاهید شتر،یدسترس قرار گرفتن اطلاعات ب

قرارداد  کیجادی.  ادیگه دارسازنده ن یریکند تا مذاکره خود را در مس یبه شما کمک م قیطر نیاز ا

 یخوب دهیشود، معمولاً ا یم یتوافق نامه کتب کیکه منجر به  ی.  در مذاکراتدیریرا در نظر بگ یچارچوب

توافق » نی.  چندیکن میتوافق را ترس کییخود، خطوط کل یاز آماده ساز یاست که به عنوان بخش

با مذاکره حل و فصل  دیهر شرط که با یبرا یخال یتوافق، اما با فضاها کیاست در قالب  یسند «یچارچوب

چارچوب قرارداد  کیاز  یو فروش که از هر دلال املاک موجود است، نمونه ا دی.  فرم استاندارد خردشو

به  یابیاز سرفصل ها ممکن است مناسب باشد.  دست یاز فهرست شتریب یزیچ گر،یمفصل است.  در موارد د

مهم در طول  تحاصل شود که موضوعا نانیکمک خواهد کرد تا اطم ،یئتوافق چارچوب، هر چند جز کی

تواند به عنوان نقطه شروع و دستور کار مذاکره باشد و به  یم یتوافق نیشوند.  چن یگرفته نم دهیمذاکره ناد

 .دیشما کمک کند تا از زمان خود به نحو احسن استفاده کن

 طیشرا سینوشیپ نیاست که در ح ینه، منطق ایدیتوافق چارچوب آغاز کن کیچه مذاکره خود را با 

کند تا بحث ها متمرکز شوند،  یکمک م سینو شیپ کیی.  کار بر رودیکن سینوشیتوافق را پ کییاحتمال

دهد.   یشما م هرا ب شرفتیکند و حس پ یگرفته شوند را آشکار م دهیکه ممکن است ناد یموضوعات مهم

را  یکند و احتمال سوء تفاهم بعد یاز بحث ها را فراهم م یابقه اس زیحرکت ن نیدر ح سینو شیپ هیته

از پر کردن  شتریممکن است ب سینو شیپ هیته د،یکن یقرارداد چارچوب کار م کیدهد.  اگر با  یکاهش م

 شیپ هیممکن است شامل ته د،یا دهیرساگر هنوز به اجماع ن ایدر بحث هر اصطلاح باشد.   یخال یجاها

.  همانطور که مذاکره ادامه دارد و شما دیبه سمت تعهد حرکت کن جیباشد.  به تدر نیگزیجامقررات  سینو

که  دیاجماع باش شنهادیپ کیبه دنبال  دیبا د،یکن یهر موضوع بحث م یها و استانداردها برا نهیدر مورد گز

ممکن  نیچنباشد و منافع هر طرف را در مورد آن موضوع و هم همنعکس کننده تمام نکات مطرح شد

 یها نهیدامنه گز دیکن یحداقل سع د،یبه اجماع برس نهیگز کیدر مورد  دیتوان یبرآورده کند.  اگر هنوز نم

احتمال داد و ستد  ایبهتر  نهیبعداً گز دی.  شادیبرو یگریو سپس به موضوع د دیرا محدود کن یمورد بررس

 یدلار ممکن است در حقوق منطق 30000 ایدلار  28000مانند  یزیچ دیخوب. پس شا اریبس"رخ دهد.  )
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که  دیاست که صراحتاً توافق کن یخوب دهیا ،یطوفان فکر قیتشو ی( برا"شروع چطور؟ خیباشد. در مورد تار

 شرفتیحس پ تانیهاکه در طول بحث دهدیامکان را م نیبه شما ا نیهستند.  ا یشیهمه تعهدات آزما

مورد بحث ممکن است به عنوان  نهیهر گز نکهیدر مورد ا یزدارنده نگرانبا ریکه از تأث یدر حال د،یداشته باش

کنند.  اما  رییتغ لیبدون دل دیخوب هستند و نبا یشی.  تعهدات آزمادیشود، اجتناب کن دهیتعهد شن کی

ال، مث ی.  برادیدانینم زیچ چیخود را متعهد به ه نهقاطعا د،ینیرا نب ییکه بسته نها یکه تا زمان دیروشن کن

روند حرکت به سمت «.  بدون تعهد-یشیآزما سینوشیپ»: دیسیبنو دیتوانیقرارداد چارچوب، م کییدر بالا

مسائل خاص و  نیب د،یمسائل حرکت کن ستیبار در ل نیکه چند دیاست.  آماده باش یتوافق به ندرت خط

رسد ممکن است به  ینظر م ممکن به یجیتدر شرفتیپ ایآ نکهی.  بسته به ادیبروکل بسته به عقب و جلو 

از خواسته ها  ر،یکنار گذاشته شوند.  در طول مس انیتا پا ایرندیقرار گ ینیطور مکرر مسائل دشوار مورد بازب

نظر شما در ".  )دیو از آنها انتقاد کن دیرا ارائه ده ییها نهیآن، گز ی. به جادیکن یقفل شدن خوددار ای

که بتوانم آن را به مردمم بفروشم، اما ممکن  ستمیمطمئن ن ست؟یچ سینو شیپ نیمطابق با ا یمورد توافق

با آن  ایآ  یزیباشد؟ اگر نه، چه چ دیشما مف یتواند برا یم نیمانند ا یزیچ ایتوپ باشد. آ دانیاست در م

 ("اشتباه است؟

محکم  یهااز راه  یکی.  دیریسخت نگ یراه حل خاص یریگیاما در پ د،یباش ریگیخود پ قیعلا یریگیدر پ

 ی.  وقتدیبرآورده کردن آنها جدا کن یخود را از راه ها قیاست که علا نیا یریبودن بدون موضع گ

 حیخود را توض یق اصلی.  بهتر است دوباره علادیدفاع نکن شنهادیشود، از پ یم دهیبه چالش کش یشنهادیپ

منافع خود  نیو همچن قیکردن آن علابرآورده  یبرا یتواند راه بهتر یطرف مقابل م ایکه آ دی.  بپرسدیده

 کیوجود دارد که منافع  یلیدل ایآ دیوجود دارد، بپرس یریرسد تضاد حل ناپذ ی.  اگر به نظر مشدیاندیب

چرا تفکر شما ناقص  نکهیا یبرا یاکنندهقانع لیدل لداشته باشد.  اگر طرف مقاب تیاولو یگریطرف بر د

فکر خود را بر  د،یو اگر متقاعد شد ی.  وقتدیباش بندیخود پا لیبه تحل د،کنیکند ارائه نم رییتغ دیاست و با

 یریگاندازه یهااز راه یکیاست.  ینکته خوب نیخب، ا".  )دیو ابتدا منطق را ارائه ده دیاساس آن اصلاح کن

ح کند را که طرف مقابل ممکن است مطر ییهااستدلال شتریب دیبا د،یاست که... آماده باش نیا نعاملیا
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که  دیکن ی( اگر فکر م  ". هر...دیبگذار ریتأث جهیبر نت دیکه چگونه با دیکردیو فکر م دیکردیم ینیبشیپ

نظرها ادامه دارد، به دنبال  فکه اختلا ییاست.  در جا دهیفا یاز نزاع ب یریآنها در سراسر، هدف جلوگ

 کیکه منافع و استدلال هر  دی.  مطمئن شودیباش د،یکه مخالف هست ییتوافق مرتبه دوم در مورد جا-توافق

به  شهی.  مثل همدیآنها باش شیآزما یبرا ییهاروشن است.  به دنبال مفروضات مختلف و راه نیاز طرف

 قی.  به دنبال تطبدیخلاقانه باش یها نهیگز اییخارج یهادادن منافع متضاد با استاندارد یدنبال آشت

 باش ریگیبا مبادلات خلاقانه.  پ ایمناسب تر است  یابیارز یبرا ییارهایمتضاد با مع یاستانداردها

 یاستانداردها بازده لیو تحل هیها و تجز نهیاختراع گز ق،یعلا یمواقع شفاف ساز یدادن.  در برخ شنهادیپ

 شنهادیپ کیارائه  یبرا دیشد، با یبررس یاز مسائل به خوب یگروه ایموضوع  کیکه  ی.  هنگامابدییکاهش م

 شیاگر پ"محدود شود.  ) یدیممکن است به جفت شدن چند موضوع کل هیاول شنهادی.  پدیاده باشآم

 یشنهادهایپ نی( بعداً، چن"کنم. یژوئن موافقت م 30دلار نباشد، با بسته شدن  50000از  شیپرداخت ب

کننده باشد.   ریغافلگ دینبا شنهادیپ کیکرد.  معمولاً  بیجامع تر ترک شنهادیپ کیتوان در  یرا م یجزئ

باشد،  "بگذار ایریآن را بگ" شنهادیپ کیندارد که  یباشد.  لزوم نجایاز بحث تا ا یعیطب جهینت کیدیبا نیا

باشد، با  یهر دو طرف منطق یبرا دیکن یباشد که فکر م یشنهادیپ دیبا نیباز باشد.  ا تیموقع کیدیاما نبا

رسد.  شما  یم جهیکامل به نت شنهادیپ کیمذاکرات با ارائه  از یاریآمده است.  بس شیتوجه به آنچه قبلاً پ

در  اییها به صورت عموم.  اگر بحثدیده یرا ارائه م شنهادیپ کیکه چگونه و کجا  دیفکر کن یکم دیاب

تعهدات  یبررس یتر برا یخصوص یبه دنبال فرصت دیبزرگ انجام شده است، ممکن است بخواه یهاگروه

شود،  یطرف انجام م ره یمذاکره کنندگان ارشد برا نیب کیبه  کیتوافقات در جلسات .  اکثر دیباش یینها

است اما  یتر انجام شود.  اگر توافق منطق یمجمع عموم کیبعداً در  یاگرچه ممکن است بسته شدن رسم

ته شدن بس لیتسه یمنصفانه برا یهاهیبه دنبال رو مانند،یم یاز مسائل سرسختانه مورد مناقشه باق یبرخ

که  یارقام نیتفاوت ب میکند.  اما تقس یم جادیا واهدلخ جهینت کیارقام دلخواه  نیتفاوت ب می.  تقسدیباش

 کیبه  یابیدست یهااز راه یکیشوند،یم یبانیو متقاعدکننده پشت یمستقل قانون یهر کدام از استانداردها

 کیهر دو طرف از  ایکیاست که  نیجود دارد، اکه اختلافات و ییدر جا گر،ید کردیمنصفانه است.  رو جهینت
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 هیتوص کیمکرر،  یپس از مشورت ها دیصحبت کند و شا نیاز طرف کیکنند تا با هر  تشخص ثالث دعو

به  تیکه در نها دیاحساس کرد ی.  وقتدیسخاوتمند باش انیرا ارائه دهند.  در پا "شانس نیآخر" یینها

 باآنها ارزشمند است و همچنان  یبرا دیدان یکه م دیبده یزیچبه طرف مقابل  د،یشده ا کیتوافق نزد

 دیخواه یحرکت است.  شما نم نیآخر نیکه ا دیشما سازگار است.  روشن کن شنهادیپ هیمنطق اول

 یتواند شک ها یاوقات م یگاه یا افتهیبهبود  شنهادیپ نی.  چندیده شیرا افزا شتریب ازاتیانتظارات از امت

و رفتار  تیبا احساس رضا بلطرف مقا دیخواهیکند.  شما م یببرد و معامله را قطع نیب را از یلحظه آخر

به  یدر مذاکرات آت نیتوافق و همچن کییتواند در اجرا یاحساس م نیمنصفانه از مذاکره خارج شود.  ا

 جواب دهد. یخوب

 نیکه ا دیمتقاعد شده باش دیشا  "امتحان کنم؟ ادیز سکیها را بدون ر دهیا نیتوانم ا یچگونه م": 9سوال 

خود را  یفعل کردیرو جیتا نتا دیاجرا کن یآن را به خوب دیکه نتوان دیهست نیاست اما نگران ا یمنطق کردیرو

کوچک شروع   د؟یامتحان کن ادیز سکیر بدونها را  دهیا نیتا ا دیانجام ده دیتوان یم ی.  چه کاردیبهتر کن

خوب  BATNAکیکه شما  ییکوچک هستند، جا هاسکیکه در آن ر دیکن شیآزما ی.  در مذاکراتدیکن

که طرف  ییو جا رسند،یهدف مطلوب در دسترس هستند و مرتبط به نظر م یکه استانداردها ییجا د،یدار

شما  یفعل یکه بر اساس مهارت ها دیشروع کن ییها دهی.  با اکندیم یرویپ کردیرو نیمقابل احتمالاً از ا

.  همانطور که تجربه و اعتماد به نفس به دیامتحان کن یکییکیرا  دیجد یها دهیسپس اشوند،  یساخته م

 سکیر یبه آرام زتر،یمهم تر و چالش برانگ یها نهیدر زم دیجد یها کیبا استفاده از تکن د،یآور یدست م

از مردم تمام  یخبر  دیکن یگذار هی.  سرمادیامتحان کن کبارهیرا  زیهمه چ ستی.  لازم ندیش دهیها را افزا

 یتازه به کار ینگاه ستندیشوند.  آن افراد حاضر ن یکنند اما هرگز بهتر نم یم یباز سیخود را تن یزندگ

دهند که بهتر شدن  یم صیخوب تشخ کنانیآن باشند.  باز رییبه فکر تغ ایاندازندیدهند ب یکه انجام م

گرفتن با  یممکن است با کشت یمدت یرااست.  ب دیجد یکردهایدر رو یگذار هیسرما یاغلب به معنا

 یها کی.  تکنرندیگ یم یشیخود پ یمیاز فلات قد تیو ناآشنا بدتر شوند، اما در نها دیجد یها کیتکن

.  دیکار را در مورد مذاکره انجام ده نیدهمیدهند.  شما با یارائه م یشتریمدت ب یطولان لیپتانس دیجد
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 د،یچگونه انجام داد یپس از هر مذاکره مهم نکهیفکر کردن به ا یبرارا  یزمان  دیعملکرد خود را مرور کن

در نظر   د؟یممکن است متفاوت انجام داده باش ینشد؟  چه کار ی.  چه کار کرد؟  چدیکن یزیبرنامه ر

 یآن را به صورت دوره ا دیتوان یکه م د،یمذاکره داشته باش ادداشتیادفترچهیدفترچه کیکه  دیداشته باش

 .دیکن یبازخوان

از  یکه شما مقدار مشخص ستین یزیداده شد، چ حیتوض ریآماده کردن!  قدرت مذاکره، همانطور که در ز

دارد تا  ازیاز قبل ن یبه کار برد.  به کار سخت یهر هدف یبرا ییکه بتوان آن را در هر جا دیآن را داشته باش

دارد.   یبه آمادگ ازین گریعبارت د به.  دیریگخاص به کار ب تیموقع کیمتقاعد کردن در  یمنابع خود را برا

 د،یداشته باش یبهتر یبرد.  هر چه آمادگ یزمان م یخوب وجود ندارد.  به سادگ یدر آمادگ یخطر چیه

 آنها ارزشمند است. افتنیها و  دهیا نیاستفاده از ا یبرا یشتریاحتمال ب

خود و طرف  قیاز علا ی.  فهرستدیکنیزیامه رخوب با طرف مقابل را برن یو حفظ رابطه کار جادینحوه ا  

 نیاز ا یاریکه ممکن است تا حد امکان بس دیرا اختراع کن هانهیاز گز ی.  سپس فهرستدیسیمقابل بنو

 یکه ممکن است شخص ثالث معقول دیباش یخارج یارهایمع ایارهایرا برآورده کند.  به دنبال انواع مع قیعلا

 دیکن انیرا ب ییچه استدلال ها دیکه دوست دار دیشود.  از خود بپرس امانج دیاب یرا متقاعد کند که چه کار

در نظر  نی.  همچندیکن دایپ دیدار ازیارائه آنها ن یرا که برا یو اطلاعات قیحقا دیتوان ینم ایآ دینیو سپس بب

قانع  دخو دگاننیتوافق با نما هیطرف مقابل شما در توج یممکن است برا ییارهایکه چه مع دیداشته باش

خود مشکل داشته باشند،  یهاطرف یشروط برا هیتوج یکنندگان طرف مقابل براکننده باشد.  اگر مذاکره

 است.   دیبع طیتوافق بر سر آن شرا

 میرا ترس یتوافق چارچوب احتمال کیداشته باشد.   یهر طرف چه تعهدات دیکه دوست دار دیریو در نظر بگ

مذاکره  کیکه به شما کمک کند تا در  دیدوست بخواه کیاز  دیبخواهمکن است موارد م ی.  در برخدیکن

که  ی( در حالیگریکردن شما )بعد از مرب یبا باز ایکردن طرف مقابل  یچه با باز د،یکن ینقش باز یآت

به استدلال  افتیدر ی.  )فرض گرفتن نقش طرف مقابل و گوش دادن از انتهادیکن یم یطرف مقابل را باز

از دوستان،  دیممکن است بخواه نیپرونده شما است.( همچن شیآزما یقدرتمند برا کیتکن کیخود  یها
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جهات، مذاکره مانند  یاری.  از بسدیریبگ ییراهنما یمشاوران مذاکره حرفه ا ایمذاکره کنندگان با تجربه تر، 

ممکن است  ران،ورزشکا نیدارند و مانند بهتر یشتریب یعیافراد استعداد طب یاست: برخ یدانیدو و م

دارند،  یکمتر یعیکه استعداد طب ییحال، آنها نیببرند.  با ا یگریو مرب نیتمر ،یسود را از آمادگ نیشتریب

.  هر کدام آورندیبه دست م یادیز یزهایچ قیطر نیو بازخورد دارند و از ا نیتمر ،یبه آمادگ یشتریب ازین

 یبه شما بستگ نیخواهد داد.  ا جهینت یو سخت کوش ،ود داردوج یریادگییبرا یادیز یزهایچ د،یکه باش

 دارد.

کند اگر طرف مقابل  جادیتواند تفاوت ا ینحوه مذاکره من واقعاً م ایآ": 10در مورد قدرت  سوال  یسوالات

 یچگونه برا نکهینحوه مذاکره شما )و ا  "دهم؟ شیچگونه قدرت مذاکره خود را افزا"و   "قدرتمندتر باشد؟

 یهر طرف.  بعض ینقاط قوت نسب زکند، صرف نظر ا جادیا یتواند تفاوت بزرگ ی( مدیشو یاکره آماده ممذ

آنچه  یبرا ییهاتیمحدود د،یکه چقدر مهارت دار ستیالبته، مهم ن  دیبدست آور دیتوان یرا نم زهایچ

را  دیتواند کاخ سف ین نممذاکره کننده جها نیوجود دارد.  بهتر دیمذاکره به دست آور قیاز طر دیتوانیم

 یشنهادیبه طرف مقابل پ دیبتوان نکهیمگر ا دیرا داشته باش کرهدر مذا تیانتظار موفق دیبخرد.  شما نبا

توافق نامه مذاکره شده است.   یآنها برا نیگزیجا نیبهتر - BATNAکه از نظر آنها جذاب تر از  دیبده

 دیخود و شا BATNAبهبود  ینا ندارد.  در عوض بر رورسد، پس مذاکره مع یبه نظر م رممکنیغ نیاگر ا

که شانس توافق وجود دارد،  یطیشود.  در شرا یم blg.  نحوه مذاکره باعث تفاوت در دیکن زآن تمرک رییتغ

که به نظر شما مطلوب است و  یاجهینت نیب ایتوافق کردن و عدم توافق،  نیب تواندیروش مذاکره م

شما  یپا ایآ هکند ک نییکند.  نحوه مذاکره ممکن است تع جادیقبول است، تفاوت ا که صرفاً قابل یاجهینت

.  فیرابطه ضع کیایدیبا طرف مقابل دار یشما رابطه خوب ایآ نکهیشده است، و ا میصرفاً تقس ایافتهیگسترش 

است.   یتایرسد طرف مقابل همه کارت ها را در دست دارد، نحوه مذاکره شما کاملاً ح یبه نظر م یوقت

.  به طور دیهست یشغل شنهادیپ کیایقانون کیاز  ییاستثنا یکه در حال مذاکره برا دیمثال، فرض کن یبرا

و اگر آن را  دیتوسل داشته باش یاگر طرف مقابل درخواست شما را رد کند، ممکن است کم نانه،یواقع ب
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است.  هر چقدر هم  زیکره شما همه چمهارت مذا ط،یشرا نی.  در ادیداشته باش یکم شنهادیاجابت کند، پ

 .ریخ ایدیاز آن بهره ببر دیتوان یم ایکند که آ یم نییروش مذاکره تع د،کوچک باش تیکه فرصت موفق

است.   یانجام کار یبرا یمتقاعد کردن کس یی.  قدرت مذاکره تواناستین یکی« قدرت مذاکره»با « منابع»

از  یریبه جلوگ یکمک چندان چکدامیدارد، اما ه یادیز یه اهست یمتحده ثروتمند است و بمب ها الاتیا

منابع شما به شما  ایآ نکهینکرده است.  ا روتیمانند ب ییگروگان ها در مکان ها یآزاد اییستیاقدامات ترور

 یو چه کار دیرا متقاعد کن یچه کس دیخواه یدارد که م یبستگ یا نهینه به زم ایدهد  یقدرت مذاکره م

 ایشما  ایآ نکهیا نیتخم یتلاش برا  "قدرتمندتر است؟ یچه کس" دیانجام دهند.  نپرس دیخواه یم

 د،یکه قدرتمندتر هست دیدیرس جهینت نی.  اگر به استخطرناک ا ر،یخ ایدیهست« قدرتمندتر» انتانیهمتا

که نسبت به  دیدیرس جهینت نیاگر به ا گر،ید ی.  از سودیآماده نشو دیو آنطور که با دیممکن است آرام باش

به نحوه متقاعد  یو دوباره توجه کاف دیخطر وجود دارد که دلسرد شو نیا د،یهست ترفیطرف مقابلتان ضع

ادامه کار  یراه را برا نیکند تا بهتر یبه شما کمک نم دیریبگ جهی.  هر چه نتدیباش هکردن آنها نداشت

قدرت  شیافزا یبرا یادیز یتوان کارها یت، مطرفه اس کیکه تعادل منابع  یزمان ی.  در واقع، حتدیابیدر

 اریها در اخت رتکا نیوجود خواهد داشت که حداقل در کوتاه مدت بهتر یمذاکره انجام داد.  البته مذاکرات

متحدان  شهیهم باًیاست، تقر گریکدیوابسته به  یا ندهیکه به طور فزا ییایدن نیطرف مقابل باشد.  اما در ا

 ییجابجا یتواند از آنها استفاده کند، حداقل برا یم ریگیمذاکره کننده ماهر و پ کیوجود دارند که  یمهم

 یزیکه چه چ دیشو ی.  شما متوجه نمگرید یموازنه قوا به روش رییتغ یبرا تینقطه اتکا، اگر نه در نها

 یناتواندهند احساس  یم حیرسد که افراد ترج یاوقات به نظر م ی.  گاهدیکن یسع نکهیممکن است مگر ا

ها باور به آن نیبگذارند.  ا ریتأث تیموقع کیتوانند انجام دهند تا بر  ینم یکارچیکنند و معتقد باشند که ه

 یتلاش برا یهانهیاز هز نیاجتناب کنند.  همچن یعملیگناه در مورد ب ایتیاحساس مسئول کندازیکمک م

.  اما در کندیم یریت فرد شود، جلوگتلاش و خطر شکست، که ممکن است باعث خجال ت،یموقع رییتغ

و  ییکوفانگرش خودش کینیگذارد.  ا ینم یریتأث تیاحساس قابل درک است، بر مذاکره واقع نیکه ا یحال

شما از  یدسترس دیاجازه ده - دیباش نیاست که خوشب نیا یقانون سرانگشت نیاست.  بهتر ییخودشکوفا



 167.................................................................................................................. و فنون مذاکرهصول ا

 

 زهایاز چ یاریکه بس دیبدان دکننده،یناام لیدلا یبرا یادیز درک شما فراتر رود.  بدون هدر دادن منابع

وجود دارد  یشتریاحتمال ب د،یتلاش کن شتری.  هر چه بدیاگر موفق نشو یارزش تلاش کردن را دارند حت

دهد.   یرا نشان م جهیآرمان و نت نیب یقو یهمبستگ کی.  مطالعات مذاکره به طور مداوم دیکه به دست آور

 انجام دهد یسودمند است.  آنچه که فرد ممکن است با اثربخش یشیقل، مثبت انددر چارچوب ع

کتاب  نیتمام ا  د؟یده یم شیقدرت مذاکره وجود دارد.  چگونه قدرت مذاکره خود را افزا یبرا یادیمنابع ز

خوب  BATNAکیداشتن  یکیدارد.   یادیسوال است.  قدرت مذاکره منابع ز نیپاسخ به ا یبرا یتلاش

 یبهتر نیگزیکه جا دییکه آنها شما را باور کنند، متقاعد کننده است که به طرف مقابل بگو یست، به شرطا

 یارهایو مع هانهیگز ق،یافراد، علا -کتاب  نیاز چهار عنصر روش ذکر شده در بخش اول ا کی.  اما هر دیدار

در  دیکن یسع دیتوان یاست، م یقو نهیزم کیاز قدرت مذاکره هستند.  اگر طرف مقابل در  یمنبع - ینیع

 کیجادی.  در امیکن یما اکنون ششم، قدرت تعهد را اضافه م جپن نی.  به ادیکن جادیقدرت ا یگرید نهیزم

و آنها شما  دیافراد مذاکره کننده قدرت وجود دارد.  اگر شما طرف مقابل را درک کن نیخوب ب یرابطه کار

که مخالف هستند با احترام  یزمان یشناخته شوند و با مردم حت تیرا درک کنند.  اگر احساسات به رسم

رفتار شود.  اگر ارتباط واضح و دو طرفه با گوش دادن خوب وجود دارد.  و اگر با مشکلات مردم به طور 

هر دو طرف آسان تر و  یمذاکرات برا ،یاساس ازاتیارائه امت ایمطالبه  قیبرخورد شود، نه از طر میمستق

 شتریب مذاکره.  قدرت ستیحاصل جمع صفر ن دهیپد کینظر، قدرت مذاکره  نیواهد بود.  از اموفق تر خ

از شما  کیشما بهتر باشد، هر  ی.  هر چه رابطه کارستیکمتر ن یشما به معنا یطرف مقابل لزوماً برا یبرا

طرف مقابل  ییتوانا شیزااز خرد متعارف، شما اغلب از اف ی.  بر خلاف برخدیبگذار ریتأث یگریبر د دیتوان یم

دارند، هر کدام  یقابل اعتماد بودن شهرت خوب لی.  دو نفر که به دلدیبر یبر شما سود م یرگذاریتأث یبرا

به  دیبتوان نکهیبگذارند.  ا ریتأث یگریتوانند بر د یعدم صداقت شهرت دارند، م لیکه به دل یبهتر از دو نفر

 یدهد.  اما شما هم سود م یم شیبر شما افزا یرگذاریتأث یرا برا آنها ییتوانا د،یطرف مقابل اعتماد کن

 ژهیکه به نفع هر دو طرف باشد.  ارتباط خوب به و دیشو یراحت وارد توافقات الیبا خ دیتوان یم ما.  شدیبر

 نکهیخود با مشت، گوش دادن به طرف مقابل و نشان دادن ا امیپ جادیاز قدرت مذاکره است.  ا یمنبع مهم
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مهارت خود در  لیدل هب یدهند.  جان اف کند شیشما را افزا یتوانند متقاعدساز یم یهمگ د،یا دهیشن

. اما هرگز میترس مذاکره نکن یهرگز از رو دییایب"ارائه کرد:  یقو یامیمورد به انصاف مشهور بود و پ نیاول

 یحت -بل در درک تفکر شما از موارد، کمک به طرف مقا یاریواضح و موثر  در بس  ".دیاز مذاکره نترس

ترس آنها را کاهش دهد، تصورات نادرست را  واندت یم - دیدو دل هست یزیکه شما در مورد چ یزمان

که آنچه را که فکر  دیریرا در نظر بگ یکننده ا نیکند.  تام تیبرطرف کند و حل مشترک مشکلات را تقو

گذار از مناقصه و مناقصه داریکند.  خر یارائه م یتجار نیقرارداد تام کییبرا یرقابت شنهادیپ کیکند  یم

 ازیدهنده، که تازه وارد بازار شده است، نتواند حجم مورد ناست که شرکت مناقصه اناما نگر د،یآیخوشش م

و سپس « نه، متشکرم» دیبگو یبه سادگ داریکند.  اگر خر تیریاوج خود را مد یازهایبرآورده کردن ن یبرا

از  داریدهنده فرض کند که خر شنهادیبپردازد، ممکن است پ یشتریپول ب یگریکت داستخدام شر یبرا

تواند حجم  یکه مداریمتقاعد کردن خر یبرا یدهنده فرصت شنهادیاست.  و پ امدهیاو خوشش ن شنهادیپ

 یها یهم علاقه خود را به مناقصه و هم نگران داریرا انجام دهد، نخواهد داشت.  اگر در عوض، خر ازیمورد ن

 هر دو بهتر خواهد بود. یخود را به اشتراک بگذارد، برا

 نهیگز ایطرف مقابل  قیکه در مورد علا یاطلاعات شیتواند قدرت مذاکره شما را با افزا یگوش دادن خوب م

 یم د،یطرف مقابل را درک کرد یها یکه احساسات و نگران یدهد.  هنگام شیافزا د،یدار یاحتمال یها

 یدیمف یو راه ها دیکن یرستوافق و اختلاف نظر را بر یها نهیزم د،یبه آنها کن یدگیبه رسشروع  دیتوان

 .  دیکن جادیا ندهیادامه کار در آ یبرا

به  یفعل مارستانیخواستند او را از ب یکه پزشکانش م دیریرا در نظر بگ یبه عنوان مثال، مرد مسن

 یتخصص مارستانیدادند که چگونه ب حیان بارها توضمنتقل کنند.  پزشک یبا امکانات تخصص یمارستانیب

مرد برخلاف منافع خود  نیا نکهیاما مرد حاضر به تکان خوردن نشد.  پزشکان با دانستن ا است،او بهتر  یبرا

گرفت و به دقت  یاز کارآموزان، مرد را جد یکیرد کردند.  اما  یرمنطقیکند، استدلال او را غ یعمل م

مکرر  یشدن ها اخود دچار ره یچگونه در زندگ نکهیاز ا ماریحرکت کند.  ب خواهدیگوش داد که چرا نم

شود، گفت.  کارآموز شروع به  یگریحرکت ممکن است منجر به د نکهیبر ا یمبن شیشده است و ترس ها
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 کهنی.  نشان دادن اردیقرار گ ریکه تحت تأث رفتیپذ یکرد و مرد با خوشحال ینگران نیبه ا میمستق یدگیرس

که طرف  یدهد.  هنگام یم شیافزا زین آنهامتقاعد کردن  یشما را برا ییتوانا د،یا دهیطرف مقابل را شن

گوش دادن به شما دارند.   یبرا یشتریب لیشود، آنها تما یم دهیکند که توسط شما شن یمقابل احساس م

تاً آسان است.  گوش دادن گوش دادن نسب د،یکه شما با آن موافق هست دیگو یم یزیطرف مقابل چ یوقت

را دارد.  قبل از  ریتأث نیشتریتر است، اما در آن زمان است که ب ختس دیکه با آنها مخالف هست ییزهایبه چ

.  و مطمئن دیآنها را درک کرده ا دگاهیکه د دیشدن.  مطمئن شو ای.  جودیشروع به رد کردن، گوش کن

که طرف مقابل بداند که شما آنچه را که آنها گفته  یهنگام . دیکن یدانند که شما درک م یکه آنها م دیشو

توانند اختلاف شما را به عنوان عدم درک ساده رد کنند.  قدرت در درک منافع  ینم د،یشده ا متوجهاند 

 نهیآنها را با حداقل هز دیتوان یبهتر م د،یطرف مقابل را واضح تر درک کن یها یوجود دارد.  هرچه نگران

است مهم باشند.  با منافع  نکه ممک دیباش یپنهان ایناملموس  قی.  به دنبال علادیرآورده کنخود ب یبرا

( "شود؟ یچه استفاده م یپول برا"در پشت آنها نهفته است.  ) یزیچه چ دیمانند پول، بپرس یمشخص

منافع شما است که با  یموضع منعکس کننده منافع نیقبول تر رقابلیو غ نیقاطعانه تر یاوقات حت یگاه

 سازگار است.

 ستگاهیحاضر بود دو سوم ا تیبخرد.  مالک اکثر ییویراد ستگاهیداشت ا یکه سع دیریرا در نظر بگ یتاجر

کرد که  یرا طلب م یزی( چستگاهیا یفعل ریسوم )و مد کیرقم معقول بفروشد، اما مالک  کییخود را در ازا

 دهیرا مطرح کرده بود که فا ودخ شنهادیبار پ نیر چند.  تاجدیرس یبه نظر م یگزاف متیخود ق یسوم یبرا

در مورد منافع مالک  ترقینداشت و او در حال فکر کردن به کنار گذاشتن معامله بود.  سرانجام، تاجر عم یا

از مالکان  یکیکه او  ییویراد ستگاهیا تیریکرد.  او متوجه شد که مالک دوم نسبت به ادامه مد قیدوم تحق

 لیداد که فقط آن بخش از سهام مالک را که به دلا شنهادیبه پول دارد.  تاجر پ یقه کمترآن بود، علا

که  رفتیپذ یمتیرا با ق شنهادیپ نینگه دارد.  مالک دوم ا ریداشت بخرد و او را به عنوان مد ازین یاتیمال

دار ینده، قدرت مذاکره خرفروش ییربنایکرد.  درک منافع ز ییبازرگان صرفه جو یدلار برا ونیلیم کیباًیتقر

شما را  ییموفق توانا یوجود دارد.  طوفان فکر بایز نهیگز کیداده بود.  قدرت در اختراع  شیافزا اریرا بس
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اغلب  د،یرا درک کرد نیاز طرف کیکه منافع هر  یدهد.  هنگام یم شیافزا گرانیبر د یرگذاریتأث یبرا

منافع ابداع  نیا وستنیبه هم پ یراهوشمندانه ب یروش - بالا ییویراد ستگاهیمانند مثال ا -ممکن است 

 شنهادیمبتکرانه انجام داد.  حراج تمبر با پ ندیفرآ نهیگز کیکار را با ابداع  نیتوان ا یاوقات م ی.  گاهدیکن

را که  یمبلغ نیشتریکه ب خواهدیدهندگان مدهنده از مناقصه.  حراجدیریمهر و موم شده را در نظر بگ

خواهد  یحال، نم نیبالقوه، با ا داریمورد نظر بپردازند، ارائه دهند.  هر خر رتمب یاست بخواهند براممکن 

 یدهنده سع شنهادیمهر و موم شده، هر پ شنهادیبا پ یحراج معمول کیاز حد لازم پرداخت کند.  در  شیب

 بد، ارائه دهد، که اغلدهن یم شنهادیپ گرانیاز حدس و گمان خود در مورد آنچه د شتریب یکند کم یم

که  دیگو یم نیبه پرداخت است.  اما در حراج تمبر قوان لیدهنده ما شنهادیاست که پ یزیکمتر از آن چ

توانند با  یم دارانیکند.  خر یم افتیبرتر در شنهادیپ نیدوم متیدهنده تمبر را به ق شنهادیپ نیبالاتر

حراج  رایدهند، ز شنهادیهستند، پ رتمب افتیدر یداخت برابه پر لیکه ما یزانیبه همان م قاًیراحت دق الیخ

از  شتریکند که ب یآرزو نم یدهنده ا شنهادیپ چیکند که مجبور به پرداخت آن نخواهند بود!  ه یم نیتضم

شده  شنهادیدهنده بالاتر خوشحال است که کمتر از آنچه پ شنهادیخود را داشته باشد، و پ یشنهادیپ متیق

 یشنهادیپ متیق نیو دوم نیبالاتر نیداند تفاوت ب یاست که م الند.  حراج دهنده خوشحاست، پرداخت ک

 شنهادیبا پ یحراج معمول کیبا  سهیدر مقا ستمیس نیدر ا شنهاداتیسطح پ یکل شیمعمولاً کمتر از افزا

 .مهر و موم شده است

محل قرار  ازهکه موضوع به اند ینزما یحت ص،یتخص ماتیتوان در  همه انواع تصم یرا م نیمشابه ا یندیفرآ

 مرکز زباله خطرناک فرار است.   کیگرفتن 

 .دینیوارد را ببرها

به جلو  رمیبگ میمتشکرم. اگر تصم دیو به نظرات من گوش داد دینظرات خود را به اشتراک گذاشت نکهیاز ا")

ممکن است، کاملاً  اوقات ی( گاه"با شما تماس خواهم گرفت. دیجد شنهادیپ کیبروم، احتمالاً با 

با پسر  کردیم یسع میشناسیکه ما م یطرف مقابل را بدتر کند.  .  به عنوان مثال، پدر BATNA،یقانون

نداشت.  سرانجام پسر  یا دهیکرد، اما فا شنهادیرا پ یکند.  او مبلغ قابل توجه یزنخردسالش چمن
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ندارم. تو  یبه چمن زن یازیآوردن پول ن بدست یاما بابا، من برا"خود را فاش کرد:  BATNAناخواسته 

گذاشتن  رونیپسرش را عوض کرد.  با ب BATNAپدر به سرعت  "کمد... یرا بگذار رو فتیهر آخر هفته ک

که او با گرفتن پول بدون درخواست مخالف است.  پسر شروع به چمن  نیپول خود و روشن ساختن ا فیک

استفاده کرد،  یبهره بردار ایاجبار  یتوان برا یابل را مطرف مق BATNAبدتر کردن  کیکرد.  تاکت یزن

خود و کاهش  یها نهیبهبود گز یعادلانه کمک کند.  تلاش برا جهینت کینیتواند به تضم یم نیاما همچن

تعهد با دقت  کیجادیقدرت مذاکره ما است.  در ا تیتقو یبرا یاتیح یبرآورد طرف مقابل از آنها، راه ها

از قدرت متقاعد کننده سزاوار توجه است: قدرت انجام  گریمنبع د کیوجود دارد.  ساخته شده قدرت 

 دیتوان ی: مدیاستفاده کن قیقدرت مذاکره خود به سه طر تیتقو یتعهد برا کیاز  دیتوان یتعهدات.  شما م

نسبت به  اطیاحت با دیتوان یقاطع.  شما م شنهادیپ کیمثلاً با ارائه  د،یداد متعهد شو دیبه آنچه انجام خواه

 دیکه دوست دار دیکن صمشخ قاًیدق دیتوان ی.  و شما مدیبده یتعهد منف دیده یکه انجام نم ییکارها

قدرت  شیافزا یهااز راه یکیکرد.   دیکه چه خواه دیکن یداشته باشد.  شفاف ساز یطرف مقابل چه تعهدات

 نهیگز کید،یکن یارائه م یقطع شنهادیپ کیه ک یمحکم و به موقع است.  هنگام شنهادیپ کیمذاکره، ارائه 

را منع  گرید یها نهیکه بحث در مورد گز دیکن یم روشنحال  نیو در ع د،یریپذ یکه م دیده یرا ارائه م

.  دیفقط در مورد آن صحبت نکن رد،یرا بپذ یکه شغل دیرا متقاعد کن یکس دیخواه ی.  اگر مدیکن ینم

.  اما دیده یبهتر از دست م طیشرا یچانه زدن برا یشانس خود را برا نهاد،شیپ کیدادن.  با ارائه  شنهادیپ

به توافق،  دنیرس یبرد.  برا دیآنها سود خواه یتعهد برا لیشما با ساده کردن انتخاب طرف مقابل و تسه

 است. « بله» ندیبگو دیکه با یزیتنها چ

 یهااز راه یکیداد،  دیشما انجام خواه ینهادشیپ طیکه در صورت موافقت آنها با شرا یکار شنهادیارائه پ 

 کیلغزنده داشته باشد.  بدون  بیش کیشروع  زاست که طرف مقابل ممکن است ا یغلبه بر هر ترس

ارجح به نظر برسد،  "پوک کیخوک در " رشیدردناک ممکن است به پذ تیموقع کییواضح، حت شنهادیپ

کند.   قیتشو شترینشانه مطلوب شما را به درخواست ب کیبه خصوص اگر طرف مقابل ترس داشته باشد که 

خروج از  یها بر عراق برا میتلاش کرد تا با اعمال تحر متحدسازمان ملل  تیامن ی، شورا1990در سال 
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 انیکند، اما ب ینینشعقب دیکه عراق با کردیم انیشورا به وضوح ب یهابگذارد.  قطعنامه ریتأث تیکو

پس از  هامیمعتقد بود که تحر نی.  اگر صدام حسافتیخواهند  انیپا هامی، تحرکه پس از خروج کردینم

خروج  یبرا یازهیانگ چیه ند،یهرچند ناخوشا ها،میوقت آن تحرآن افت،یادامه خواهد  تیخروج عراق از کو

 .کردینم جادیعراق ا

ممکن است معتبرتر از  یکتب نهادشیپ کینیملموس تر باشد، قانع کننده تر است.  بنابرا شنهادیپ نیهرچه ا

 یبسته ها دنیرا با چ یدوست دارد مشتر میدان یکه ما م یعامل املاک کیباشد.  ) یشفاه شنهادیپ کی

شنهاد خود را با نشان یپ دیممکن است بخواه نیدهد.( همچن شنهادیپ زیم یرو یصد دلار یاسکناس ها

در  گانیجمهور ر سیرئ فی.  به عنوان مثال، تحل  .دیکن "فرصت محو" کیآن  یدادن زمان و نحوه انقضا

کرد.   جادیا رانیدر ا ییکایآمر کیپلماتید یگروگان ها یآزاد یکم رنگ در مذاکرات برا یفرصت 1981سال 

 دیموارد، ممکن است بخواه یمذاکره کنند.  در برخ کایآمر دیدوباره با دولت جد خواستندینم هایرانیا

داد.  آنها ممکن است  دیانجام خواه یچه کار رد،یشما را نپذ شنهادیف مقابل پکه اگر طر دیده حیتوض

 دیبا م،یریدر آپارتمانمان گرما بگ میاگر امروز عصر نتوان"آنها نباشند.  ) یشما برا BATNAمتوجه عواقب 

قانون را  دهد و نقض یصاحبخانه پاسخ م یکه وقت دیدان یم ای. آرمیبا خط اورژانس اداره بهداشت تماس بگ

 ی.  گاهدیریرا در نظر بگ دیده یکه انجام نم ی( متعهد شدن به کار  "رند؟یگ یم مهیدلار جر 250 ابد،ییم

آن را )» دیارائه ده یشتریب یشنهادیپ دینخواه ایدیتوانینم نکهیبا متقاعد کردن آنها به ا دیتوانیاوقات م

.  شما نه ردیخود بپذ BATNAرا بهتر از  یشنهادیکه پ دیطرف مقابل را متقاعد کن ،«دیبگذار ایدیریبگ

 .  دیبند یآن م ریی.  شما دستان خود را در برابر تغدیده یم شنهادیتنها پ

.  قفل کردن اردد یقابل توجه یها نهیهز تیموقع کیبحث شد، قفل کردن در  1همانطور که در فصل 

اجبار به طرف مقابل، خطر  ایگرفته شدن  هدیاحساس ناد جادیکند و با ا یزودهنگام ارتباط را محدود م

منافع  یرا برا ییهانهیو گز دیمنافع طرف مقابل را درک کرد نکهیدارد.  بعد از ا یبه رابطه را در پ بیآس

مستقل از اراده شما  یمعتبر لیو اگر دلا ددر قفل کردن وجود دار یخطر کمتر د،یکرد یمشترک بررس

 ی.  سختکندیبه رابطه شما با طرف مقابل وارد م یکمتر بیباشد، آس وجود داشته حیو توض حیتوض یبرا
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و به آن  میبگذار زیم یرا رو یینها شنهادیپ کینقطه، ممکن است بهتر باشد  کیدر   دیکن هیخود را توج

مرحله  نیگذارد، در ا یم ریطرف مقابل تأث یرو BATNAکرویکردن م ترکار با بد نی.  انجام امیفکر کن

آنها انجام  دیخواه یبه توافق بهتر با شما را ندارند.  آنچه را که م یابیامکان دست گرید ند،یبگو« نه»اگر 

طرف مقابل انجام دهد  دیخواه یکه م یتعهد قیدق طی.  فکر کردن در مورد شرادیدهند را روشن کن

 یبه معنا یراراست.  اگر سوزان در مواقع اضط یشما منطق یکند که تقاضا یم نیتضم نی.  اداستیمف

 تواندیم یبه راحت «یهرگز حرفم را قطع نکن گریسوزان، قول بده که د»کلمه به قول خود عمل کند،  یواقع

مقابل را محدود  فاز حد گسترده است، طر شیتعهد شلخته که ب کیاز  دیخواه یبار باشد.  شما مفاجعه

 .دیتناب کناج ست،ین یاتیعمل ایکند  یکند، اطلاعات مهم را حذف م ینم

 یم یچه کار قاًیدق دییاست که به آنها بگو یانجام دهد، منطق یطرف مقابل کار دیخواه یم یمخصوصاً وقت

انجام  دیاز آنچه با شیانجام ندهند و نخواهند ب یصورت ممکن است کار نیا ریانجام دهند.  در غ دیخواه

ابهام در  لیبه دل نیبر صدام حس یرگذاریتأث یرامتحده ب الاتیا یی، توانا1990 زییمثال، در پا یدهند.  برا

 بیتخر ت،یاز کو یعراق یروهایمختلف، خروج ن یکرد، در زمان ها یم یمتحده را راض الاتیمورد آنچه که ا

 یهمگ نیصدام حس یعراق و سرنگون یبردن توان نظام نیشد  از ب فیعراق، تضع یهسته ا ساتیتأس

 .دیرس یظر ممتحده به ن الاتیا یاهداف احتمال

از  دیاز قدرت بالقوه خود در مذاکره، با یاستفاده حداکثر ی.  برادیاستفاده را ببر تیاز قدرت بالقوه خود نها

منبع  نیتر یبه دنبال قو ی.  مذاکره کنندگان گاهدیاستفاده کن گریبا منابع د یهر منبع قدرت در هماهنگ

مثال، اگر  ی.  برانندآن استفاده کاز  ییکنند به تنها یم یگردند و سع یقدرت خود م

کند که اگر  دیداشته باشد، ممکن است با طرف مقابل روبرو شود و تهد یقو BATNAکییاکنندهمذاکره

مذاکره کننده  یاحتمالاً از قدرت متقاعدکننده استدلال ها نی.  ارودینشود، کنار م رفتهیپذ شنهادیپ نیآخر

 د،یخود ارتباط برقرار کن BATNAبا  دی.  اگر قصد داراهدک یاست، م منصفانه شنهادیچرا پ نکهیدر مورد ا

که به روابط احترام بگذارد، امکان ارتباط دو طرفه را باز بگذارد،  دیانجام ده یاکار را به گونه نیبهتر است ا

قابل را منافع طرف م شنهادیکه چگونه آن پ دیده شنهادیکند، پ دیخود تأک شنهادیپ نیبودن آخر یبر قانون
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خواهد بود اگر هر عنصر  شتریب دیکه شما دار یقدرت مذاکره ا نیچن یکل ری.  تأثرهی.  ، و غکندیم آوردهبر

اعتقاد  دیده یو انجام م دییگو یاگر به آنچه م نیکند.  همچن تیرا تقو نیریاستفاده شود که سا یبه گونه ا

کتاب  نیا یها دهیاز ا دیتوان یبود.  هر چه م دیمذاکره کننده موثرتر خواه کیبه عنوان  د،یداشته باش

چه را که .  آندیپوش یرا م یگریشخص د یکه انگار لباس ها دینپوش یآن ها را طور د،یاستفاده کن

 یباشد و هم برا یکه هم منطق دیکن دایرا پ یکردیکه رو یتا زمان دیو متناسب کن دیبرش ده مییگویم

 ست،یداشته باشد که چندان راحت ن لیاز تعد یو دوره ا شیابه آزم ازیممکن است ن نیشما راحت باشد.  ا

احتمالاً قدرت مذاکره  د،ییبگو دیو آنچه را که باور دار دیباور داشته باش دییگو یاگر به آنچه م ت،یاما در نها

 رساند. دیخود را به حداکثر خواه


