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 پیشگفتار
شاه زادگاه و فرهاد،کرمان نیریش اریاهل د اصالتا،04/11/1383فرد متولد  یدیحم نایت نجانبیا

و  ینورو سخ انی،مدرس فن ب دگلیاما متولد شهرستان آران و ب رانیا نیسرزم وریغ رمردانیش
 شیده بشهرستان مان و برگزار کنن یخبرنگاروگزارشگر اختصاص نطوریهم ویراد ندهیوگو یمجر

ه بگم از بهتر .سراسرکشورهستم انیدانشجو یبرتر برا انیصدا و ب یتخصص یآموزش ناریوب 80از 
اربم و تج یآگاه نهیدر هر زم کردمیم یبودم و سع یدختر فعال و پرجنب و جوش یهمان کودک

لذا از  گران،یخودم و د یباشم برا یو کارآمد دیرو فرد مف شیپ ندهیبدم تا بتونم در آ شیرو افزا
اندن و خو رسو د لیعلاقه مند بودم به تحص اریبس دینکردم،جالبه بدون غیدر یتلاش چگونهیه

 یها کردم و پس از شرکت در آزمون استعداد یدرخشان سپر یدبستانم رو با نمرات یسال ها
م دوران شدن بنده بود،من درسمو همچنان ادامه داد رفتهیو پذ یاز قبول یحاک جیدرخشان نتا

 یه اول، رواواخر مقطع متوسط در.داشتم و شاگرد ممتاز مدرسه مان بودم ییمعدل بالا ییراهنما
شدم و پس مان را عهده دار یشهرستان یبرنامه ها یکار کردم و اجرا یو سخنور انیمهارت فن ب

 یدارکو م ریو کسب لوح تقد انیمجر یها نیو کمپ یندگیگو یو مجمع ها ویبا راد یاز همکار
ان به دروس علاقه فراو بخاطرکنکور آماده شدم و  یها برا تیفعال نیحوزه هم زمان با ا نیدر ا

نکور با رتبه ک جیو پس از آمدن نتا دیرشته را ادامه دادم و روز کنکور فرا رس نی،همیرشته تجرب
ام بودم   یدوران کودک قیاز بودم اما من به دنبال علاکه کسب کردم اغلب رشته ها را مج یخوب

 حالمارخوشیو بس یروانشناس همرا سوق داد به سمت رشت گرانیبا د ی،همدردیعلاقه به همدل
درس  است در کنار نیا میو سع لمیمورد علاقم قبول شده و درحال تحص طهیکه بالاخره در ح

رسان   یاریخود  و علم و دانش ییتوانا شیخواندن علاقه و مهارت هامو دنبال کنم و بتوانم با افزا
رداشتن و ب  شتریو نشاط ب شسالم تر و همراه با آرام یداشتن سبک زندگ یهم نوعان خود برا

 .بهتر باشم یرانیا یگام برا کیحداقل 

و  انیروانشناس،وپژوهشگر حوزه فن ب مایصدا و س ندهیو گو یمجر فرد یدیناحمیت
 اصول مذاکره

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 مقدمه
حرف  ،یرکا طیو چه در مح یشخص یواضح و مؤثر، چه در زندگ انِیمذاکره و ب ییامروزه، توانا

 ایست و چه دو ،یچه همکار، چه مشتر ،یبا هر کس یبه راحت دیبتون دی. تصور کنزنهیاول رو م
 دی. بتوندیکن انیشکل ممکن ب نیو حرفتون رو به بهتر دیخانواده، ارتباط برقرار کن یاعضا یحت

. دیاشه، برسبهمه سودمند  یکه برا یو به توافق دیطرف مقابل رو درک کن یهادگاهیو د ازهاین
شما  به کتاب.دهیم ادیبه شما  انیکه کتاب اصول و فنون مذاکره و فن ب هیزیچ قایدق نیا

و چه در  هدیچیپ یمذاکره تجار کیچه در  ،یطیدر هر شرا دیکه بتون دهیرو ارائه م ییراهکارها
 یهاکی. از تکندیریبگ تیو از طرف مقابل هم رضا دیساده، به هدف خودتون برس یگفتگو کی

همراه با  فهم، ساده و قابل یارتباط مؤثر، همه و همه رو با زبان یهایمختلف مذاکره، تا استراتژ
 تیریدطرف مقابل، م یازهاین ییمثل شناسا ی. موضوعاتدیفهم دیخواه ،یکاربرد یهامثال

و  یملع یکردیرو، با رو گهیموارد د یلیو خ رگذار،یو تاث یقو انیاسترس در مذاکره، فن ب
 یاکننده حرفهمذاکره هیکه شما  ستین نیکتاب ا نیاز ا هدف.میکنیم یبررس ،یکاربرد

 دیه نفس و مهارت بالاتر، بتونببا اعتماد  گران،یکه در هر نوع تعامل با د نهیبلکه ا د،یالعاده بشفوق
طور خلاصه،  . بهدیبرس یمطلوب جهیو به نت دیکن انیب یرو به درست ازهاتونین د،یحرفتون رو بزن

و  یخصش یکه زندگ دیداشته باش انیمذاکره و فن ب یایدر دن یو کاربرد تاهسفر کو هیقراره 
سفر جذاب  نیاز ا دوارمیخواهد کرد. ام تریغن یارزشمند یهاکیها و تکنشما رو با مهارت یکار

  !دیلذت ببر
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 اول بخش

 آمادگی و شناخت 

 اول فصل

 زندگی در آن جایگاه و مذاکره مفهوم
 

 یروزیدر مذاکره: عوامل پنهان پ تیکشف رمز موفق
 ،یریپذتا انعطاف یاست که از هنر تا دانش، از استراتژ یو چندوجه دهیچیپ یندیفرا مذاکره،

مطلوب ختم  جهیمذاکره موفق، نه تنها به نت کی. ردیگیها را در برماز مهارت یعیوس فیط
. اما چه آوردیفراهم م زیو تعاملات سازنده ن داریارتباطات پا جادیا یبرا یبلکه بستر شود،یم

 کنند؟یم فایا یاکنندهنییو خم، نقش تع چیپر پ ریمس نیدر ا یعوامل

از  یفراتر از آگاه نیمطلب مذاکرهاست. ا قیو دق قیشناخت عم ،یاز عوامل اساس یکی
 زیمقابل نطرف  یهاو ارزش هاتیاولو ازها،ین قیو شامل درک عم رودیخود م یهاخواسته

به  تواندیهدفمند و گوش دادن فعال، م یهاگر ماهر، با استفاده از پرسش. مذاکرهشودیم
متناسب  ییتا راهبردها کندیامر، به او کمک م نیببرد. ا ینهفته طرف مقابل پ یازهاین یهاشهیر

مرحله  نیقدرتخود و طرف مقابل، در ا تیموقع قیدق لیو تحل هیخاص ارائه دهد. تجز تیبا موقع
و اطلاعات،  یاجتماع گاهیچون منابع، زمان، جا یبرخوردار است. سنجش عوامل ییبالا تیاز اهم

بر شناخت، مهارت تفکر  علاوهبه هدف مطلوب فراهم کند. یابیدست یبرا ینقشه راه تواندیم
ها، است. ساختارمند کردن هدف تیمذاکره حائز اهم شبردیدر پقیدق یزیرو برنامهکیاستراتژ
 تیموفق دیها، کلمواجهه با چالش یمختلف برا یوهایسنار نینقاط ضعف و قوت و تدو ییشناسا

 راتییمختلف و انطباق بر تغ تمالاتپاسخ به اح یرا برا یگر باهوش، از قبل نقشه راهاست. مذاکره
 یهایاستراتژ یمختلف تا طراح یاهسینوشیپ هیاز ته ند،یفرا نی. اردیگیدر نظر م یناگهان

مهارت ارتباطات موثراست.  گر،ید یدیکل عامل.شودیمذاکره را شامل م یهاخروج از بن بست
 ازیدارد، به صحبت کردن هم ن ازین دنیکه به شن یاکه گفتگو، به اندازه داندیگر موفق، ممذاکره

طرف  یهازمان به صحبتخود را به وضوح و شفاف منتقل کند و هم امیبتواند پ دیدارد. او با
از زبان بدن و لحن گفتار، به عنوان زبان  حیصح تفادهگوش دهد. اس ژهیو یمقابل با دقت و توجه

طور به ندیفرا نی. اکندیم فایا یکیاعتماد و حس نزد جادیدر ا یدر مذاکره، نقش مهم یکلام ریغ
 هدفمندو اجتناب از تعصباست. یگر، پرسش«از فنون گوش دادن فعالاستفاده  یمشخص به معن



 (مذاکره و بیان فن اصول آموزش)جادویی عصای                                                   14
 

ست. تحمل ابرخوردار  ژهیو تیاز اهمیداشت که در مذاکره، حفظ تعادل عاطف ادیبه  دیبا نیهمچن
 در مذاکره است. مهارت مشارکت یاتیح یفشار و استرس، کنترل خشم و حفظ آرامش، امر

 یئه راهکارهاطرف مقابل و ارا یازهایشامل درک ن نی. اکندیم فایا ینقش مهم نهیزم نیفعالدر ا
ها له مواجهه با مخالفتمختلف از جم طیبتواند در شرا دیگر بابا منافع مشترک است. مذاکره سوهم

ه از در مذاکر تیموفق ن،یبنابراواکنش نشان دهد. یاو انتقادات به روش مؤثر و سازنده
امل درک ش نیعوامل گوناگون قابل تحقق است. ا بیها با ترکبرخوردار است که تن ییهایدگیچیپ

 .شودیم یارتباطات موثر و حفظ تعادل عاطف ک،یاز موضوع، تفکر استراتژ قیعم

 روزمره یمذاکره در زندگ یهاها و فرصتاز گفتگوها: چالش یبردارنقشه
 ند،یفرا نید. اما حضور دار یگوناگون زندگ یهااست که در بافت دهیچیو پ ایپو یندیفرا مذاکره،

 یتعاملات انسان همواره بر ،یکار یهاطیدر مح دهیچیاز مکالمات ساده روزمره گرفته تا مذاکرات پ
تر و مطلوب جیآن، به نتا یاجزا قیاست که با شناخت دق ی. مذاکره، در واقع، هنرگذاردیم ریتأث

تلف و متنوع، اغلب مخ یازهایاجهه با نروزمره، ما در مو یزندگ در.شودیمنجر م تربخشتیرضا
در  میتوانیثلاً، مگوناگون ظهور کنند. م یهابه شکل توانندیم ازهاین نی. امیازمندیبه مذاکره ن

 عیرباره توزخانواده د یبا اعضا ای. میشده با فروشنده مذاکره کن یداریخر یکالا کی متیمورد ق
 ای یحیفرت ریمس کیدر مورد انتخاب  ی. حتمیهدفمند بپرداز یبه گفتگو هاتیکارها و مسئول

 نی. اشودیانجام م گریهرچند کوچک، با اشخاص د ،یامذاکره زیسفر ن کی یزیربرنامه
ظر را فراهم به اهداف مورد ن یابیتعامل و دست یبرا یمختلف یهامذاکراتپنهان و آشکار، راه

 .آورندیم

تعامل  ندیفرا تیو هدا یریگدر شکل یدیکل یوجود دارد که در آن، مذاکره نقش یمتعدد موارد
و فروشنده  دیستهفرزند خود  یبرا یخاص یبازکه به دنبال اسباب دی. مثلاً، تصور کنکندیم فایا
 نونده از فبا استفا دیشما با ط،یشرا نی. در ادهدیم شنهادیاز حد انتظار را پ یبالاتر متیق

تا به  دیش کنتلا ،یقانع کننده و منطق لیو با ارائه دلا دیکن یینقاط قوت خود را شناسامذاکره، 
مکاران هبا  ،یجلسه کار کیدر  دیفرض کن ایقابل قبول باشد.  تانیکه برا دیابیدست  یتوافق

 یهاتارحالت، مه نی. در ادیبودجه پروژه مشغول مذاکره هست نییو تع فیوظا میتقس یخود برا
به هدف  یابیدست دیکل توانندیطرف مقابل م یازهایو شناخت ن حیارائه استدلال و استنتاج صح

 مشترک باشند.

. از تعامل با دهندیاز دامنه گسترده مذاکرات روزمره را نشان م یها تنها بخش کوچکمثال نیا
کارآمد با دوستان در مورد موضوعات مختلف،  یتا بحث و گفتگو ندهیآ یهادر مورد برنامه نیوالد

به طور  کره،مذا ندیفرا نیروشن و متقاعد کننده وجود دارد. ا یهاامیبه درک و ارائه پ ازیهمواره ن
 یوجود دارد و نقش اساس یاقتصاد یو حت یفرهنگ ،یاز تعاملات اجتماع یاریدر بس میرمستقیغ

که در خلال مذاکرات روزمره به دقت  ینقاط.کندیم افیارتباطات و حل اختلافات را ا شبردیدر پ
به آن اشاره کرد، درک هدف و  توانیکه م یاند. از جمله موارددر نظر گرفته شوند، فراوان دیبا

خود و طرف مقابل، و  یهاتیو اولو ازهایارتباط مؤثر، شناخت ن یطرف مقابل، برقرار یهازهیانگ
 یهاتیگفتگو است. دانستن فنون مذاکره، نه تنها در موقع یمثبت و سازنده برا ییفضا جادیا زین
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 یتعامل یهاییدر ارتقاء توانا یدیامروزه نقش کل یاجتماع یمراحل زندگ یبلکه در تمام یکار

ما نقش به  یو اجتماع یفرد یاست که در زندگ دهیچیجانبه و پهمه یامر مذاکره،انسان دارد.
در نظر  یموضوع معمول کیاز تعاملات روزانه که ممکن است به عنوان  یاریدارد. بس ییسزا

 شیما را به نما یارتباط یهاییکه توانا باشندیگوناگون مذاکره م یهاگرفته شوند، در واقع شکل
مطلوب  یاجهیبه اهداف و نت یابیدست یمذاکرات ، هرچند کوچک، در تلاش برا نی. اگذارندیم

 .کنندیم فایا یدینقش کل بخش،تیو رضا

 یمختلف زندگ یهانقش شگرف مذاکره در بافت
و  ازهاین چند طرف با اهداف، ایاست که در آن دو  زیانگو شگفت دهیچیپ یندیفرا مذاکره،

فراتر  ند،یراف نیمتقابل هستند. ا تیتوافق و رضا کیبه  یابیمتفاوت، به دنبال دست یهادگاهید
. کندیم فایا امروزمره  یگوناگون زندگ یهادر بافت یدینقش کل ،یافهو حر یرسم یهاطیاز مح

 .یذات ییتوانا کیآموزش و توسعه است، نه هنرِ قابل کیاست که مذاکره،  ینکته اساس نیدرک ا

کرد. هدف  فیو هدفمند تعر افتهیساختار الوگید کیبه عنوان  توانیمذاکره را م ،یمنظر فن از
بال بهبود و به دن ردیهر دو طرف را در نظر بگ یازهاین یاست که به نحو یراه حل افتنی ،یاصل
از  قیاست که درک عم یادهیچیپ یهامهارت ازمندیامر ن نیکل باشد. ا جیو نتا طیشرا

و  نیترمذاکره، واضح ،یاحرفه یهاطیمح در.شودیرا شامل م انیو فن ب یاستراتژ ،یناسشروان
، مذاکرات قراردادها ،یبه توافقات است. در معاملات تجار دنیروش حل اختلاف و رس نیترمهم

کره . ذکاوت در مذاکندیم فایا یدیمذاکره نقش کل ت،یریدر جلسات مد یو حت ،یاستخدام
حال،  نیا باها گردد.و شرکت هامانساز یمنجر به کسب منافع بلندمدت برا تواندیم ،یاحرفه

 یگوناگون، در زندگ یها. در واقع، مذاکره به شکلشودیمحدود نم یاقلمرو حرفه مذاکره، تنها به
همه  ها،هیاخانواده، مذاکره با دوستان، مذاکره با همس یما موجود است. مذاکره با اعضا یشخص
د خود در مورد انجام که با فرزن یهنگام مثلاً،از کاربرد مذاکره در روابط روزمره هستند. ییهانمونه

در واقع  د،یکنیوگو ممنزل گفت یکارها میبا همسرتان در مورد تقس ای د،یکنیتوافق م فیتکال
کالا  کی دیگام خرهن ی. حتدیسازنده هست یهاراه حل افتنیبا استفاده از ابزار مذاکره، به دنبال 

 نی. در ادیوررا به دست آ یمطلوب متیتا ق دیدر حال مذاکره با فروشنده هست یدر بازار، به نوع
 یهاکیتکن یریکارگطرف مقابل، شناخت نقاط قوت و ضعف خود، و به یازهایمذاکرات، درک ن

 دارند. ینقش اساس ،یارتباط

افقحاصل است. تو یضرور نیو نقاط منفعتطرفیباز تیاز وضع قیدر مذاکره، درک عم تیموفق یبرا
 یو مطلوبمذاکره موفق، در گرو آن است که هر دو طرف احساس کنند منافع خود را به نح کیاز 

 اند.به دست آورده

 دنینگوش دادن فعالاست. گوش دادن تنها به ش ییدر مذاکره، توانا گرید یمهارت اساس کی
 .شودیم زیطرف مقابل ن یازهایبلکه شامل درک کامل احساسات و ن شود،یکلمات محدود نم

 .کندیم کمک تیبهتر موقع یابیبه ما در ارز زیاز زبان بدن، تن صدا و لحن کلام ن قیدرک عم


