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دانشگاه علوم پزشکی و خدمات بهداشتی درمانی تهران

اهداف جلسه
:انتظار می رود فراگیر پس از این جلسه

نسبت به مباحث زیر دید و آگاهی در سطح متوسط داشته باشد :
تعریف مذاکره
های مذاکره اصولیگام  :

تحلیل موقعیت

آماده شدن برای مذاکره

رسیدن به استراتژی برای مذاکره
لئونارد گرین هالگ مراحل مذاکره براساس روش ➢

بتواند در زندگی فردی و اجتماعی خود از این مطالب استفاده کند.
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(Negotiation)مذاکره 
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تعریف مذاکره

این دو طرف ممکنن اتند دو دنردو دو گنرو  ین  دو . حداقل دو طرف در آن درگیر هستند

.ت زم ن ب شند

 تع رض وجود دارد(ی  چند طرف)بین خواتته ه  و نی زه ی این دو.

 ذاکر  ب  یکندیرر منبه اجبارو نه انتخاب خود دو ی  چند طرف درگیر در مذاکر و بر ات س

.می کنند

 و  کنه زیربنن ی مومنوذ منذاکر  اتندداد و ستتد کس نی که درگیر مذاکر  می شوند بنرای

.آم د  اند
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Ury&Fisherمذاکره به سبک 
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در مذاکرهیوریرویکرد 

.فت، مبارزه و رقابت، باید یک تلاش مشترک برای حل مسئله در نظر گرزنیچانهجای مذاکره را به

:اصل در یک مذاکره اصولی4

آدم ها را از مشکلات جدا کنید.1

بر سر علایق تمرکز کنید و نه مواضع.2

برای رسیدن به منافع مشترک تعدادی گزینه روی میز قرار دهید.3

در جستجوی معیارهای عینی باشید.4
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Ury&Fisherگام در مذاکره به روش 3

.رو را بشناسیدتلاش کنید تا موقعیت پیش: تحلیل موقعیت .1

.ریزی کنیدهای موجود برنامهبرای معیارها و گزینه: ریزی برنامه.2

.تواند منجر به توافق گرددگو میوگفتواین بحث: گو وبحث وگفت.3



تحلیل موقعیت: گام اول 
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واکنش نشان ندهید، به بالکن بروید

کتار وقتی خود را در میان یک مذاکره سخت می یابید، باید گامی  به عقب برداریتد، اف
میتز خود را پشتت. خود را جمع کنید و به دور از هر گونه تعصبی به قضیه نگاه کنید

الکن مذاکره تصور کنید، آنگاه تصور کنید که از پشت میتز بلنتد می شتوید و بته بت
ت برای تنها یک فضای مجازی اس« بالکن». می روید و از آن بالا به صحنه نگاه می کنید

. جدایی افکار از محیط مذاکره

وم از بالکن شما می توانید به آرامی وضعیت را بررسی کنید گویی کته شتما فتر  ست
نبال با یک فکر سازنده می توانید در مورد هر دو فر  تامل کنید و به د. ماجرا هستید

. ل شودراه حلی بگردید که رضایت فرفین را به همراه داشته باشد تا مساله به کلی ح

Go to the balcony

Your Reaction
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به احساسات توجه کنید، به سمت طرف مقابلتان گام بردارید

برخلا  انتظار فر  مقابل مذاکره کار کنید.

بردن مذاکره به سمت اختلا  مقاومت کنیددر مقابل پیش.

کردن ها، تصدیقکردن به آنها در روند مذاکره با گوششدن نگرش آناز منفی

دادن احتترام پیشتگیری ها و نشانها، موافق با آننقطه نظرات و احساسات آن

.کنید

Step to their side

Their Emotion
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بندی کنیدجایگاه افراد را دریابید، مجدد چهارچوب

بینتی دهید تا فر  مقابل در مذاکره بیان کنتد را پتیشهرچیزی که احتمال می

کتردن بندی مجدد، از آن در جهتت حتل و فصتلکرده و سعی کنید تا با ساختار

.مشکل استفاده کنید

ایددادهخوبی نشانی خود در حل مشکلات را بهبا این روش شما انگیزه .

Reframe

Their Position
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به نارضایتی اهمیت دهید، پل طلایی بسازید 

شده بین علایتق شتما و فتر  مقابلتتان در یک مذاکره همیشه یک شکا  شناخته

ی مشتترک بترای توانید به یتک نقطتهوجود دارد، شما با ساختن یک پل فلایی می

.مسئله برسیدحل

ی ی خوبی در مذاکره داشته باشید و نتیجهکند تا چهرهاین رویکرد به شما کمک می

.مذاکره به صورت یک پیروزی در نظر فر  مقابل به نظر بیاید

Build them a golden bridge

Their Dissatisfaction
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به قدرت افراد توجه کنید، از آن برای آموزش استفاده کنید

شوید، از قدرتتان برای تهدید و جنگ استتقاده نکنیتد، از آن اگر وارد مذاکره می

.برای آموزش استفاده کنید

پای میز مذاکره بازگردانید، چرا که او هت  توانید فر  مقابل را بهبا این رویکرد می

برد -برد مذاکره به سمت بردمتوجه خواهد شد که بدون تعامل دوفر  امکان پیش

.وجود نخواهد داشت

Use Power To Educate

Their Power



شدن برای مذاکرهگام دوم، آماده
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شدن برای مذاکرهنکات کلیدی در مسیر آماده

علایق

هاانتخاب

استانداردها

هاجایگزین

(نویسپیش)پروپوزال
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(Interests)علایق

علایق افراد کمتر ملموس است.

های شما استها، آرزوها و ترسعملکرد شما در جریان مذاکره وابسته به دلایل، انگیزه.

استت تلاش مشترک برای حل مسئله وابسته به علایقی است که نهان در هر موقعیتی

.آیدوجود میکه در جریان مذاکره به
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(Options)ها گزینه

گزینه یک امکان توافق و یا بخشی از یک توافق است.

در یک توافق مشترک در فرآیند مذاکره بسیار اهمیت داردها ایجادگزینه.

توانند باعث رضایت فرفین مذاکره شودتعدادی گزینه درست کنید که می.
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ی پای سیب خود را بزرگ کنیدتکه
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استانداردها

از وجود یک استاندارد مستقل که معیار و چوب اندازه گیری است لازم بتوده و

.آن برای تعیین یک راه حل عادلانه استفاده می شود

 استمعاهدهاستاندارد معمولا چیزی از جنس قانون، آیین نامه، توافق نامه و .
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هاجایگزین

Your Best Alternative to a Negotiated Agreement (BATNA)

این به معنی بهترین آلترناتیو در

صورت عدم توافق و به عبارت دیگر

.فرفین استقرمزهایخط 

 رسیدن به نقطه پایین تر از خط قرمز

.  در مذاکره معنی ندارد
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پروپوزال

را یک پروپوزال خوب و متناسب، باید بتواند منافع و علایتق شتما در متذاکره•

.توجیه کندهای جایگزینحلبهتر از راه

نهایی شما می توانید چند گزینه درپروپوزالدر •

.  هستندBATNAسطوح مختلف داشته باشید که همه بالاتر از 

خواسته هااز می توانیدبسته به اهمیت موضوع و منافع حاصله •

. بیائیدکوتاه 



INTERESTS                                                 

Mine

1.

2.

3.

Theirs 

1.

2.

3.                  

OPTIONS

1. 4.

2. 5.

3. 6.

STANDARDS

1. 4.

2. 5.

3. 6.

BATNA (Best alternative to a negotiated agreement)          

Mine Theirs

PROPOSALS

Aspire To Content With Live With



گام سوم، رسیدن به استراتژی 
برای مذاکره
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.با همکاران خود در ارتباط باشید

.زمانی را برای ارتباط و صحبت با مخالفان مذاکره اختصاص دهید

.تان را مد نظر داشته باشیدحل جایگزینهمواره راه

.ها و علایق فر  مقالبتان را بیابیدموقعیت

.به مواردی که در مذاکره کارگشا و یا غیرکارگشا هستند توجه کنید
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.دتشکیل دهی” جلسه ی حل مسئله“یک ” جلسه ی مذاکره“به جای 

.نگذارید مذاکره، تک موضوعی بماند

.به نخستین راهکار مورد توافق راضی نشوید

.به توافق های جانبی ه  فکر کنید



مراحل مذاکره



(Leonard Greenhalgh)لئونارد گرین هالگ 

 زنی گرین ه لگ اهمید خ صی برای مذاکر  ق ئل اتد و مذاکر  را دراتر از چ نه
.می داند

ک او توضیح می دهد که امروزو وقتی می خواهند توان یی ه ی شم  را به عنوان ین
مم رت هنن ی کیتننیک منندیریتی منندیر ارزینن بی کنننندو در کننن ر برخننی

:به این نکته توجه می کنند که( کنترلریزیو ت زم ن دهی وبرن مهم نند)
، شتکل داده، هتدایت ”دیگتران“تا چه حد می توانید روابط خود را بتا 

.های احتمالی را مدیریت کنیدتعارضتقویت کرده وو
در نرننن   گرین ه لنننگو همکننن رانو ک رمنننندانو مننندیرانو ” دیرنننران“اینننن 

تأمین کنننندگ نو مرننتری نو نم دهنن ی ق نون گننذارو رقننن  و ای نوعنن ن را شنن مل
.می شود

Managing Strategic Relationships, Leonard Greenhalgh

https://www.amazon.com/Managing-Strategic-Relationships-Business-Success-ebook/dp/B000FC0RK6
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در مذاکرهگرین هالگمرحله 7
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آماده سازی: ۱مرحله ی 
شرایط محیطی چیست و من از مذاکره چه می خواهم؟

 هد  گذاری، تعیین فهرست موضتوعات متذاکره، در نظتر گترفتن و بررستی

آلترناتیو ها، شناخت کلی شرایط محیطتی و مشتخک کتردن انتظتارات متا از 

مورد توجته قترار مرحله ی آماده سازیمذاکره، از جمله مواردی هستند که در

.می گیرند
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رابطه سازی: ۲مرحله ی 

اشاره داردشناخت فر  مقابل و ایجاد رابطه با اورابطه سازی به.

رابطه سازی در یک معامله ی تجاری معمولی، ممکن است ظر  چند دقیقه و در یتک

.قرارداد بزرگ بین المللی، فی چند جلسه و حتی چند ماه انجام شود

د که نباید رابطه سازی، بر این نکته تأکید می کنگرین  هالگ با در نظر گرفتن مرحله ی

زده عمتل کنتی  و هتر چته بیشتتر در برای وارد شدن به جزئیات متذاکره، شتتاب

.ودرابطه سازی موفق عمل کنی ، مذاکره ی ساده تر و موفق تری در انتظارمان خواهد ب
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گردآوری اطلاعات : 3مرحله ی 
طرف مقابل از مذاکره چه می خواهد؟

پس از آماده سازی اولیه و شکل گیری رابطه با فر  مقابتل، لازم استت کته افلاعتات

.بیشتری درباره ی فر  مقابل و نگاه او به مذاکره، گردآوری شود

 این افلاعات ممکن است درباره ی نیازهتا و خواستته های فتر  مقابتل، ستناریوهای

.دمطلوب او برای توافق، تلاش برای کشف خط قرمزهای او و مواردی مانند این ها باش

و به شکل ساده می توان گفت همان فور که در مرحله ی آماده سازی، درباره ی انتظارات

اهدا  و موضوعات مه  و منافع خودمان فکر کردی ، این بتار در مرحلته ی گتردآوری 

.افلاعات، می کوشی  پاسخ فر  مقابل را به همان سوالات پیدا کنی 
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استفاده از اطلاعات: ۴مرحله ی 

جامانخوبیبهافلاعاتگردآوریورابطه سازیاولیه،آماده سازیاین کهفرضبه

.کردفراحیراکاملسناریویچندمی تواناکنونباشد،شده

یاند،کنتأمینرافر دورضایتمی توانندتوافق هایی،ونتایجنوعچهکهاین

.بودخواهدنزدیکمذاکرهانواعازکدام یکبهرو،پیشمذاکره یاین که

وادیپیشنهبسته هایمذاکره،شروعنقطهمی تواندمذاکره کنندهمرحله،ایندر

.کندتعیینوفراحیرانهاییقبولقابلتوافق هاینیز
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تبادل پیشنهادات: ۵مرحله ی 

اضتع امتیازدهی، عقب نشینی های تاکتیکی از موکارهایی مانند امتیازخواهی و

 ی اولیه، نزدیک شدن به خواسته ها و انتظارات فر  مقابل و جستتجوی نقطته

.مورد توافق فرفین، همگی در مرحله ی تبادل پیشنهادات قرار می گیرند
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دستیابی به توافق: ۶مرحله ی 

باید جایی که. می رسی توافق نهاییپس از فی کردن همه ی مراحل پیشین، به

.دو فر ، مذاکره را ببندند و اقدام  بر اساس توافق را آغاز کنند

نتیجه ی یک مذاکره ی ساده ی تجاری، ممکن است در حد یک توافتق شتفاهی

اما توافق در یک مذاکره ی جدی، معمتولا  بته یتک یتا چنتد قترارداد و باشد؛

.تفاه  نامه ی رسمی منتهی می شود

 از کنار این مرحله، نباید به سادگی عبور کنی.
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 هر مذاکره کننده ای بارها با این تجربه روبترو شتده کته پتس از چانته زنی های

ز فولانی و بررسی جزئیات مذاکره، هنگام نهایی کتردن نتیجته، بخش هتایی ا

.توافق به فراموشی سپرده شده و یا به شکلی ناقک ثبت شده است

دا حتی برخی مذاکره کنندگان، تبحر خاصی در تنظتی  توافق هتای متبه  پیت

به شکلی که با وجود مذاکره ی بستیار ختوب و حرفته ای، در نهایتت . کرده اند

یار متوجه می شوید که آن چه به شکل رسمی و قانونی در اختیار شماست، بست

ده کمتر و کوچک تر از چیزی است که در جلسه ی مذاکره درباره اش صحبت کر

.بودید

دستیابی به توافق: ۶مرحله ی 
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اجرای توافق: 7مرحله ی 

وی این را معمولا  هنگامی که پای اجرای کار می رسی ، متوجه می ش. هیچ توافقی کامل نیست.

اغلب مذاکره ها، با رسیدن به توافق، به پایان نمی رسند.

یر هر یک از فرفین ممکن است به تعهدات خود عمل نکند؛ یا این که در مراحل اجرایی، تفست
ضتا قراردادی را که خود نوشته و ام: به عبارت دیگر)متفاوتی را از توافق انجام شده ارائه دهد 
(.کرده، به شکلی متفاوت از روز اول، بخواند

ام پیگیری خطاها و مشکلات و رفتارهای نادرست فر  مقابل، اصلاح یتا تکمیتل توافتق انجت
شده، و نیز مراجعه به واسطه و میانجی برای رفتع اختلافتات احتمتالی، همگتی مصتدای هایی 

.محسوب می شوندچالش های مذاکره در مرحله ی اجرای توافقاز
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نتیجه
استدرگیریازجلوگیریبرایبشرابزارمهمترینشایدمذاکره.

دمی کنتحمیلفرفینبهکمتریهزینهدرگیریبهنسبتمذاکرهموارداغلبدر.

زیپیروندرتبهامروزدنیایدر.رسدمیاتمامبهمذاکرهباجنگ هاودرگیری هااغلب

.می شودغائلهخت باعثفر یککامل

ایخواسته هبرفرفینپافشاریدلیلبهاستممکنونیستموفقهمیشهمذاکره

.بیفتداتفایدرگیریخود،

یکیهرحالبهچوننیست،آنبودنبی فایدهیامذاکرهبهنیازعدممعنیبهاین✓

.استاختلافاتدرنتیجهبهرسیدنراهکاردواز

استهکنندتعیینمذاکرهموفقیتدرآنهاازاستفادهکهداردچارچوبیواصولمذاکره.



.ممنونماز توجه شما 
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