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  چکیده
ــتراتژیک    ــذاکرات اسـ ــه مـ ــوط بـ ــث مربـ ــائل و مباحـ ــردي(مسـ   )راهبـ

(Strategic Negotiations) سهل، از . عین حال ممتنع است بسیار سهل و در
هایی از آن مانند مـذاکرات خلـع    جهت که همه روزه در اخبار به نمونه آن

اي امریکا و روسیه، مذاکرات صلح هند و پاکسـتان، مـذاکرات    سلاح هسته
وغیــره اشــاره  5+1اي ایــران و  تجــاري امریکــا و چــین، مــذاکرات هســته

بـاره   کمتـر پژوهشـی در ایـن   رو ممتنع است کـه تـاکنون    شود و از آن می
هـم بـه زبـان فارسـی صـورت       هـاي آن، آن  ویژه در مورد ماهیت و روش به

البته در زمینه مذاکرات دیپلماتیک و تجاري منـابعی وجـود   . است گرفته 
دارد که با آنچـه در مـذاکرات اسـتراتژیک و تکیـه آن بـر قـدرت صـورت        
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المللـی،   ها و مسـائل بـین  
مـدت تـا بلندمـدت تعریـف     

کـار گرفتـه    هـاي آن بـه  
در این مذاکرات، راهبردها، ابزارهایی هستند که شما را به هدف یـا  
هـا نیـز ابزارهـایی بـراي     

اي متفاوت، مذاکرات 
رسد،  نظر می امر در وهله نخست سخت و دشوار به

ات را مـذاکرات  

ما در این پژوهش ابتدا به اختصار ابعاد، انواع و اصول مذاکره را بیان کرده و 
سپس به شرح مذاکرات استراتژیک و ارتبـاط آن بـا بحـث قـدرت خـواهیم      
از مـذاکرات اسـتراتژیک را   

  .دهیم
  .گیري، قدرت، سیاست

  . دارد بسیار زیاديگیرد، تفاوت  می
ها و مسـائل بـین   اتژیک را مذاکرات درخصوص زمینهمذاکرات استر

مـدت تـا بلندمـدت تعریـف      اي و ملی مهـم در گسـتره زمـانی میـان     منطقه
هـاي آن بـه   اي و تاکتیـک  هاي مذاکره اند که در آن مهارت کرده
در این مذاکرات، راهبردها، ابزارهایی هستند که شما را به هدف یـا  . شود می

هـا نیـز ابزارهـایی بـراي      رسـانند و تاکتیـک   شـده مـی   از پیش تعییناهداف 
  .آیند شمار می ها به دستیابی به استراتژي

اي متفاوت، مذاکرات ه دیدگاه وراي از چگونهبدانند  باید استراتژیک رهبران
امر در وهله نخست سخت و دشوار به ایناگرچه . را پیش ببرند

ات را مـذاکرات  مـذاکر گونـه   حقیقت ما با آن درگیر هسـتیم و ایـن   در ولی
  . نامیم استراتژیک می

ما در این پژوهش ابتدا به اختصار ابعاد، انواع و اصول مذاکره را بیان کرده و 
سپس به شرح مذاکرات استراتژیک و ارتبـاط آن بـا بحـث قـدرت خـواهیم      

از مـذاکرات اسـتراتژیک را   طور خلاصه یک نمونه  پرداخت، در نهایت نیز به
دهیم مورد اشاره قرار می (Case Study) عنوان مطالعه موردي به
گیري، قدرت، سیاست مذاکره، راهبرد، رهبري، تصمیم :هاي کلیدي واژه
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می
مذاکرات استر

منطقه
کرده
می

اهداف 
دستیابی به استراتژي

رهبران
را پیش ببرند

ولی
استراتژیک می

ما در این پژوهش ابتدا به اختصار ابعاد، انواع و اصول مذاکره را بیان کرده و 
سپس به شرح مذاکرات استراتژیک و ارتبـاط آن بـا بحـث قـدرت خـواهیم      

پرداخت، در نهایت نیز به
به
واژه
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از  گروهـی  یـا  و نفـر 
 آن در کـه ي از اقـدامات  

، تـلاش  دارد وجـود  
مقابل براي تأمین حداکثري منـافع  

 اطلاعـات  تبـادل  و مخـالف 
شـعبانی،  (سـازد   مـی  

 فرهنـگ ، کننـده  مـذاکره 
 خـانواده، و  گـروه از قبیـل  
ها، باورها و اهـدافی   از ارزش

کـه ایـن    دارنـد  انتظارهاي مشترکی
 »جارهـاي هن« ایـن . شـود 

 .یابـد  تکامـل مـی  و در بطـن زنـدگی   
اسـت کـه   » زنـی   نهچا
. دارد تفاوت سازي تصمیم
. اسـت ) داوری یـا  قاض ـ
شـود،   می ارایه مقابل 
 ،کنیـد  متقاعـد  باید که

                                        
1. wells 

 
نفـر  دو ،آن موجب به که يفرایند: کنند میتعریف را چنین 

ي از اقـدامات  ا مجموعـه مسائل و یا  مورد در توافق بهدستیابی  اي
 باورهـا  یـا و  هـا  ارزش، اهـداف  منافع، در اختلاف از اي
مقابل براي تأمین حداکثري منـافع   طرف باارتباط  ایجاد ،کننده مذاکره وظیفه. 
مخـالف موضع طـرف  است،  در این زمینه آنچه مهم. است

 موافقـت متقاعـد  بـراي  ا رمقابل  طرفاست که به موجب آنها 
15 .(  
مـذاکره سودمند بـراي فـرد    مشترك هاي زمینهو  عوامل از یکی
از قبیـل  ( ،دارنـد  تعلـق  فرهنـگ  یک به که افرادي .است 

از ارزش) غیرهوی مذهباقلیت  ،ملیتو  نژاد نظامی، هاي
انتظارهاي مشترکی گروهی چنین اعضاي. مشترك برخوردار هستند

شـود  مـی  منتهـی  جمعی تلاش تسهیل و کشمکش کاهش
و در بطـن زنـدگی   پدید آمده ي طولانی و آرام فراینداز  ،فرهنگی

چا فرایند«یک  ،شود میمنجر  هنجارها اینکه به حصول ي 
تصمیم هاي شکل دیگر و داوري با مذاکره. نامیم می مذاکره

قاض ـ(سـوم   طـرف  ذهن رد تردید ایجاد ،داوري در فرایند
 طرف توسط کهاست  حقایقیپیروزي در ایجاد تردید با هدف 

که راشخصی  ندارد؛ وجودسوم طرف  ،مذاکرات فرایند 
 ).16: 2007 1ولز( ستا شماقابل م طرف واقع

                                                                 

  

 

  

 قدمهم
را چنین مذاکره 

ايبرافراد 
اي درجه
. کنند می

استخود 
است که به موجب آنها 

1387 :15
یکی
 مشترك
هاي سازمان

مشترك برخوردار هستند
کاهش بهامر 

فرهنگی
ي فرایند
مذاکرهآن را 
در فرایند هدف

ایجاد تردید با هدف 
 درولی 
واقع در



 ـمنظـور   مین حـداکثري  أت
از برخی . با کشورهاي دیگر هستند

کننـدگان فهـیم و بـاهوش در    
از  ياریبس ـولـی   ،هستند
  . ارندند

ید این واقعیت است کـه اگرچـه   
شـدن صـنعت نفـت بـه نیکـی یـاد       
هـاي گلسـتان و ترکمانچـاي    

 .تبـدیل شـده اسـت   نیز 
فراوانی قات یتوف اسلامی

قـرارداد  امریکا، کـه بـه   

موقعیت کلان، شـرایط، مفـاهیم و مبـانی مـذاکره و     
ترین دلایل عدم موفقیـت در  

گیـري   هـاي شـکل   از این رو، شناخت ماهیت مذاکره و زمینه
ل مهـم در مـذاکرات   ها و نیز ارتباط آن با قدرت از مسائ

  .آیند که در این پژوهش به آنها پرداخته خواهد شد
 ـ ر درآمده و هـر  ک از ی

استراتژي  کتاب. اند این موضوع پرداخته
ترین کتابی باشد که در این زمینـه بـه   
بـر مـذاکرات صـرف    

در منـابع خـارجی،   . نسبت قدیمی است
باره منتشر شده که از برخـی مطالـب   

اسـت تـا بـا     ق بـر آن 
نوین با نگاه راهبـردي  

رد توجـه  در مذاکرات دو و یا چندجانبه مـو 

منظـور   بـه کشورهاي در حال توسـعه   ویژه بهکشورها تمامی 
با کشورهاي دیگر هستند در حال مذاکره مختلفهاي  منافع خود در زمینه

کننـدگان فهـیم و بـاهوش در     از مذاکره اي مجموعهنظام اداري منسجم با  يآنها دارا
هستند یو فرهنگ ی، اجتماعياقتصادو هاي مختلف سیاسی 

ند یق چندانیمذاکرات استراتژیک، توف ویژه به ،آنها در مذاکرات
ید این واقعیت است کـه اگرچـه   ؤنگاهی به تاریخ و اسناد مذاکرات ایران نیز م

شـدن صـنعت نفـت بـه نیکـی یـاد        مذاکرات مربوط به ملیمانند مذاکرات برخی 
هـاي گلسـتان و ترکمانچـاي     عهدنامـه مذاکرات مربـوط بـه   ولی همواره از  ،
نیز المثل  به ضرب نحوي که امروزه به ،شده خیانت یاد عنوان
اسلامی پس از انقلابدوران در  ویژه بهمذاکرات  برخیدر اگر چه 

امریکا، کـه بـه   همچون مذاکرات ایران و  يدر موارداما  ه است،حاصل شد
  .بخش نبود تیج مذاکرات چندان رضاینتایر منجر شد، 

موقعیت کلان، شـرایط، مفـاهیم و مبـانی مـذاکره و     عدم درك صحیح و شناخت 
ترین دلایل عدم موفقیـت در   توان از مهم الزامات آن، از جمله زبان و متن مذاکره را می

از این رو، شناخت ماهیت مذاکره و زمینه. برخی مذاکرات برشمرد
ها و نیز ارتباط آن با قدرت از مسائ آن، سیر تحول، اهداف، روش

آیند که در این پژوهش به آنها پرداخته خواهد شد حساب می راهبردي موفق به
ر درآمده و هـر یعنوان یادشده به رشته تحربا  يتب و مقالات معدود

این موضوع پرداخته یدگاه خود به نقد و بررسیسندگان از د
ترین کتابی باشد که در این زمینـه بـه    شاید مهم ،ماتیکو تاکتیک در مذاکرات دیپل

بـر مـذاکرات صـرف    است، ولی نخست اینکـه ایـن کتـاب     زبان فارسی منتشر شده
نسبت قدیمی استدیگر اینکه کتابی به دیپلماتیک ناظر بوده و 

باره منتشر شده که از برخـی مطالـب    در این امریکا یتوسط دانشگاه دفاع ملاي 
ق بـر آن ی ـن تحقیااما ، است شدهآن براي تدوین این مقاله بهره گرفته 

نوین با نگاه راهبـردي   يبند ک جمعیل مطالعات این حوزه، بتواند به یه و تحل
در مذاکرات دو و یا چندجانبه مـو تا نتایج آن پیدا کند نه دست ین زم
  . رد
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تمامی 
منافع خود در زمینه

آنها دارا
هاي مختلف سیاسی  زمینه

آنها در مذاکرات
نگاهی به تاریخ و اسناد مذاکرات ایران نیز م

برخی از 
،شود می
عنوان به

اگر چه 
حاصل شد

یر منجر شد، الجزا
عدم درك صحیح و شناخت 

الزامات آن، از جمله زبان و متن مذاکره را می
برخی مذاکرات برشمرد

آن، سیر تحول، اهداف، روش
راهبردي موفق به

تب و مقالات معدودک
سندگان از دینو

و تاکتیک در مذاکرات دیپل
زبان فارسی منتشر شده
دیپلماتیک ناظر بوده و 

اي  مقاله
آن براي تدوین این مقاله بهره گرفته 

ه و تحلیتجز
ن زمیدر ا
ردیقرارگ
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این تحقیق درصدد است با بررسی مفهوم مذاکره، بیان انـواع آن و نیـز توجـه بـه     
اي از نکات کلیدي و ضروري در مـذاکرات راهبـردي، بـه درکـی درسـت از      

ویژه به بررسی میزان  هاي آن و به
فهـم صـحیح   . و نحوه اسـتفاده از آن در مـذاکرات دسـت یابـد    

ویـژه ابـزار قـدرت و منطـق در     
  . شده خواهد کرد

نیـز   1»بـزرگ زنی  چانه
هم و کلان مورد بحث و یا مورد اختلاف میان 

به زمان روي میز گذاشته شود و 
یـن  ا). 11: 2008 2لیـورت 

دو کشـور یـا یـک کشـور بـا      
و باشـد و میـان آن د  تضـاد  
یـک رقیـب یـا یـک     ی با 

هـا و   کاهش هزینه منظور
به همین دلیل است کـه در نهایـت مـذاکرات بـه     

دو بـین   وگوهـاي اسـتراتژیک  
انـدونزي و   بیسـتم، قـرن  

روابط امریکا  تر از همه در

در الملل  گوي استراتژیک در تاریخ روابط بین
 ـ  چـین  ت ر دوران ریچارد نیکسون بـا دول
عنـوان یـک    ر پایان این پژوهش به

                                        
1. Grand Bargain 
2. Flynt Leverret 
3. Granville 

این تحقیق درصدد است با بررسی مفهوم مذاکره، بیان انـواع آن و نیـز توجـه بـه     
اي از نکات کلیدي و ضروري در مـذاکرات راهبـردي، بـه درکـی درسـت از       مجموعه

هاي آن و به مفهوم اصلی این نوع مذاکرات و شناخت دقیق مؤلفه
و نحوه اسـتفاده از آن در مـذاکرات دسـت یابـد    تأثیرهاي مؤلفه قدرت 

ویـژه ابـزار قـدرت و منطـق در      کارگیري ابزارها، بـه  ماهیت و مبانی مذاکرات و آثار به
شده خواهد کرد گذاري مذاکرات راهبردي، کمک شایانی به دستیابی نتایج هدف

  یکژ رات استرات
چانه« عنوان به آناز  طلاحاصدر  هک ي استراتژیکوگو مذاکره یا گفت

هم و کلان مورد بحث و یا مورد اختلاف میان م است که مسائل امعنبدین  شود،
زمان روي میز گذاشته شود و  همطور  یا بازیگران اصلی و حتی دو قاره، بهدو کشور 

لیـورت (صورت گیرد  آنها بر رويهایی  توافق ،یک بسته جامع
دو کشـور یـا یـک کشـور بـا      روابـط  افتـد کـه    زمانی اتفـاق مـی   طور کلی مذاکرات به
تضـاد  المللـی در   هـاي بـین   اي از کشورها و یـا سـازمان   مجموعه

ی با دوستراه ینکه دو طرف از همکاري وجود نداشته باشد و یا ا
منظور بهشوند که خود میان تراتژیک اس خواهان حل مسائل، 
به همین دلیل است کـه در نهایـت مـذاکرات بـه     . باشد هاي امنیت ملی خود مسئولیت

وگوهـاي اسـتراتژیک   ابقه تاریخی گفتس. شود همکاري و یا رقابت منتهی می
قـرن  ابتـداي  وگوهاي نروژ و سـوئد در   توان در گفت کشور را می

تر از همه در و مهم 1980، آرژانتین و برزیل در دهه 1960مالزي در دهه 
  ).56: 2010 3گران وي(د جستجو کر 1970با چین در دهه 

گوي استراتژیک در تاریخ روابط بینو گفت نمونه ترین مهمورد اخیر 
 ـ ا ده ییامریکات که در آن معاصر اس ر دوران ریچارد نیکسون بـا دول

ر پایان این پژوهش بهداین نمونه . دشدن کهاي استراتژیوگو گفت
  .مورد مطرح خواهد شد

                                                                 

  

 

این تحقیق درصدد است با بررسی مفهوم مذاکره، بیان انـواع آن و نیـز توجـه بـه     
مجموعه

مفهوم اصلی این نوع مذاکرات و شناخت دقیق مؤلفه
تأثیرهاي مؤلفه قدرت 

ماهیت و مبانی مذاکرات و آثار به
مذاکرات راهبردي، کمک شایانی به دستیابی نتایج هدف

رات استراتکمذا
مذاکره یا گفت

شود، یاد می
دو کشور 

یک بسته جامعمثابه 
مذاکرات به
مجموعه

همکاري وجود نداشته باشد و یا ا
، دشمن

مسئولیت
همکاري و یا رقابت منتهی می

کشور را می
مالزي در دهه 

با چین در دهه 
ورد اخیر م
معاصر اسدوره 
گفت وارد

مورد مطرح خواهد شد



: عبارتنــد ازه کــره وجــود دارد 
هـا   راه نخست،عبارت 
هـاي گونـاگون    روش

 يمعنـا  دوم بـه عبـارت  
ن یدر ع ـاسـت کـه    1
طرح در چـارچوب  براي 

بـر   دو طـرف  يا علاقمند
سطح روابط، توان به  می
و  یــکونومکو ژئوا یی

هـدف و  تـوان آن را   مـی 
در  یار اساس ـیبس يتورها

ه بـر  ک ـ يشـور ک. آیـد 
 ـ برخوردار اسـت،   ه ب

ره خواهـد  کمـذا  يهـا 
: 2008، 3لاکـس (سـازد  

در ایـن نـوع   . سوي دیگر مذاکرات استراتژیک بر تفکر راهبردي مبتنی است
کننده قادر خواهد بود تا بفهمد چه عواملی در دسـتیابی بـه اهـداف    
این بصیرت، نسـبت بـه عوامـل    
بـه همـین دلیـل تفکـر     

کنـد تـا در    این بصیرت کمـک مـی  
درسـتی شـناخته شـود و بـراي     

آفـرین خلـق    کارهاي بدیع و ارزش

                                        
1. High Politics 
2. Allevesson 
3. Lax 

ــا عبــارت رایــدو مفهــوم  ره وجــود دارد کمــذاحــوزه ج در ی
عبارت مراد و منظور از  .یکرات استراتژکو مذا رهکمذا يها ي
 ـشـورها  بـین ک رات کمذا يها یک روشتـر   قی ـر دقی ـا بـه تعب ی
 ـمشخص است،  هدافاه راي دستیابی بنندگان بک عبـارت   یول

1ای ـاست علیدر سشده  يبند مسائل حساس و طبقه بارهره در
براي طرف دو د علاقه از موضوعات مور يا دامنه گسترده

  . )14: 2002 ،2الیویسون(گیرد  را دربر میرات 
ا علاقمندیان، ضرورت و کبر ام یو مهمگوناگون موضوعات 

میه از جمله آنها هستند ک رگذاریثأت یکرات استراتژکانجام مذا
ییایــت جغرافیــموقع ،یکدئولوژیــو ا یات فرهنگــک

  ).23: 1385لویکی، ( داشاره کر غیرهو یکژئواستراتژ
مـی سـامح  ته بـا  ک و یا بهتر بگوییم ارتقاي قدرت، قدرت

تورهاکخود از فا قلمداد کرد،رات کها و مذا استیتمام س 
آیـد  شمار مـی  یک بهاستراتژ راتکژه در مذایو به ،راتکشبرد مذا

 يشتریقدرت باز  یو واقع ینیع يارهایها و مع اساس شاخص
 ـبر طرف  يا ژهیو يرگذاریثأنفوذ و ت یعیصورت طب هـا  ا طـرف ی
سـازد   مـی  به مقصود همـوار دستیابی  ين امر راه را برایه اک
سوي دیگر مذاکرات استراتژیک بر تفکر راهبردي مبتنی است 

کننده قادر خواهد بود تا بفهمد چه عواملی در دسـتیابی بـه اهـداف     از تفکر، مذاکره
این بصیرت، نسـبت بـه عوامـل    . یک تأثیر نخواهد داشت موردنظر مؤثر بوده و کدام

بـه همـین دلیـل تفکـر     . کنـد  تاثیرگذار در خلق ارزش، قدرت تشخیص ایجـاد مـی  
این بصیرت کمـک مـی  . است» بصیرت«راهبردي از دیدگاه ماهوي، یک 

درسـتی شـناخته شـود و بـراي      هـا بـه   شرایط پیچیده و متحـول مـذاکرات، واقعیـت   
کارهاي بدیع و ارزش ها و شرایط جدید، راه پاسخگویی به این واقعیت
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دو مفهــوم 
يژ استرات
یکتکو تا
ک رهکمذا
ره درکمذا
دامنه گسترده ،حال
رات کمذا

موضوعات 
انجام مذا
کاشــترا

ژئواستراتژ
قدرت

 مقصود
شبرد مذایپ

اساس شاخص
صورت طب

کداشت 
 از). 19

از تفکر، مذاکره
موردنظر مؤثر بوده و کدام

تاثیرگذار در خلق ارزش، قدرت تشخیص ایجـاد مـی  
راهبردي از دیدگاه ماهوي، یک 

شرایط پیچیده و متحـول مـذاکرات، واقعیـت   
پاسخگویی به این واقعیت



  فصلنامه
  هاي پژوهش

  الملل، روابط بین
  دوره نخست،

  م،چهارشماره 
  1391 تابستان
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هاي میدان مـذاکرات  
کننده مزیت رقـابتی و  

دهنده میزان حساسیت و اهمیت موضـوع  
تواند بـه هـر موصـوفی تـا     
که از روابط اسـتراتژیک میـان   
شود، این امر بدین معنا اسـت کـه آن دو کشـور از    

و وابسـتگی   اهداف مشترك، اولویت حمایت از یکدیگر و عمق و گستردگی تعامل
  . این امر در مورد مذاکرات نیز قابل تعمیم است

، یکـی نزددهنـده   شـور نشـان  
توانـد از   است و یا به عکـس مـی  

  

انتخـاب   بر اسـاس موضـوع مـورد مـذاکره    
یـن اصـل حتـی    البته پیروي از ا
آنهـا،   یا فرهنـگ رهبران سیاسی و 

انتخـاب اسـتراتژي و   
یقـین حاصـل    شرایط و موضوع مورد بحث

ظـاهر  بینـی   غیرقابل پـیش 
  . ریزي کند

اگرچه رویکرد غالب در مذاکرات استراتژیک برد ـ برد و در صورت شکسـت   
بـه  در مذاکرات راهبـردي  

اعطاي امتیـاز  بست، 
  بینانـه، تـلاش در جهـت بـه تسـلیم     

وجوي اهدافی غیـر از حصـول توافـق،    

هاي میدان مـذاکرات   تشخیص به موقع ویژگی: است ازتفکر راهبردي عبارت 
کننده مزیت رقـابتی و   هاي منحصر به فردي که براي مذاکره و همچنین دیدن فرصت
  ). 88: 1390حسن بیگی، (کند  موقعیت برتر ایجاد می

دهنده میزان حساسیت و اهمیت موضـوع   طورکلی، مذاکرات استراتژیک نشان
تواند بـه هـر موصـوفی تـا      استراتژیک، صفتی است که میمورد مذاکره است و واژه 

که از روابط اسـتراتژیک میـان    عنوان نمونه، زمانی به. اي اعتبار و اهمیت بخشد
شود، این امر بدین معنا اسـت کـه آن دو کشـور از     دو یا چند کشور سخن گفته می

اهداف مشترك، اولویت حمایت از یکدیگر و عمق و گستردگی تعامل
این امر در مورد مذاکرات نیز قابل تعمیم است. آنها به یکدیگر برخوردار هستند

 ـدو میان  یکرات استراتژکمذا يبرگزار شـور نشـان  کا چنـد  ی
است و یا به عکـس مـی  منافع آنها  یوستگیهم پ هو عمق روابط و ب 

.ها حکایت داشته باشدوجود رقابت و خصومت میان آن کشور

  هاي مذاکره ها و تاکتیک استراتژي
بر اسـاس موضـوع مـورد مـذاکره    همواره باید  ،استراتژي و تاکتیک مذاکره

البته پیروي از ا ،باشدنکننده  بر اساس عادات شخصی مذاکره
رهبران سیاسی و  زیرا. اي هم دشوار است براي سیاستمداران حرفه

انتخـاب اسـتراتژي و   بـه هنگـام   . کنـد  یک را براي آنـان تعیـین مـی   تاستراتژي یا تاک
شرایط و موضوع مورد بحثضروري است تا درباره تناسب  ،

غیرقابل پـیش این و بر اساس شرایط، باید تلاش شود که  با وجود
ریزي کند بهتري را پی  برنامهباشد  فرصت نداشتهتا طرف مقابل 

اگرچه رویکرد غالب در مذاکرات استراتژیک برد ـ برد و در صورت شکسـت   
در مذاکرات راهبـردي  هاي دیگر،  یک طرف، برنده ـ بازنده است، ولی استراتژي 

  : شود اتخاذ میاین صورت 
بست،  منظور گریز از بن عدم اعطاي امتیاز، امتیازدهی تنها به

بینانـه، تـلاش در جهـت بـه تسـلیم      منظم و اندك براي تحقق انتظـارات واقـع  
وجوي اهدافی غیـر از حصـول توافـق،     گشایی، جست حریف، مشکلواداشتن 

  

 

تفکر راهبردي عبارت . شود
و همچنین دیدن فرصت
موقعیت برتر ایجاد می

طورکلی، مذاکرات استراتژیک نشان به
مورد مذاکره است و واژه 

اي اعتبار و اهمیت بخشد اندازه
دو یا چند کشور سخن گفته می

اهداف مشترك، اولویت حمایت از یکدیگر و عمق و گستردگی تعامل
آنها به یکدیگر برخوردار هستند

برگزار
 یدوست

وجود رقابت و خصومت میان آن کشور

استراتژي
استراتژي و تاکتیک مذاکره

بر اساس عادات شخصی مذاکرهشود و 
براي سیاستمداران حرفه

استراتژي یا تاک
،تاکتیک
با وجود. شود
تا طرف مقابل شود 

اگرچه رویکرد غالب در مذاکرات استراتژیک برد ـ برد و در صورت شکسـت   
یک طرف، برنده ـ بازنده است، ولی استراتژي 

این صورت 
عدم اعطاي امتیاز، امتیازدهی تنها به

منظم و اندك براي تحقق انتظـارات واقـع  
واداشتن 



ي هـا  تاکتیـک و راهبـرد اصـلی در مـذاکرات،    
بـه  در ادامـه  گیـرد کـه   

افشاي اطلاعات و استراق سمع براي کسب اطلاعات، استفاده از منابع اطلاعات 
نمایی  ها و پیشنهاد مشروط، قدرت

اي دیگر و تقسیم مورد اخـتلاف، ایجـاد تعهـد اخلاقـی     
دادن افـراد، دادن یـا امتنـاع از    
هـا، مقابلـه بـه مثـل و     

زنـی و   طـرف، چانـه  پیشنهادهاي برد ـ برد، امتیـازاتی ارزشـمندتر بـراي یکـی از دو      
بست و تعویق، صبر و اظهـار عـدم   

گیرنـده   هاي شخصی، مشارکت فعال تصمیم
اي یـا اجتمـاعی، مـذاکرات    

 ).65: 1383غفاریان، 
طور موقت و آزمایشـی، ترتیـب   
ولی ترتـب آنهـا همیشـه تـابع نحـوه      

هاي شخصی  ها و مهارت
کننده ارشد، مانند تخصص در موضوع مذاکره، کاریزمـا و اقتـدار، اعتمـاد بـه     
نفس، مقام و پشتوانه ملی، تسلط به زبان مـذاکره، درك دقیـق و صـحیح مطالـب و     

وسـعت  : یگر منابع ملی ماننـد 
خاك و ارتش، نرخ رشد و درآمد سـرانه، موقعیـت اسـتراتژیک و بـالاخره جایگـاه      

در . گیـرد  المللی کشور متبوع وي از جمله عضویت در شوراي امنیت را دربر می
این امـري  «: مذاکرات آمده است

                                        
1. John Gardner 

  .حرکت به سوي بستن موضوع وغیره
و راهبـرد اصـلی در مـذاکرات،     هـا  استراتژيبه دستیابی  منظور
گیـرد کـه    کنندگان راهبـردي قـرار مـی    کار مذاکره ر دستورگوناگونی د
 : شود اشاره می آنها هاي

افشاي اطلاعات و استراق سمع براي کسب اطلاعات، استفاده از منابع اطلاعات 
ها و پیشنهاد مشروط، قدرت شرط زنی براي کسب اطلاعات، مطالبه پیش

اي دیگر و تقسیم مورد اخـتلاف، ایجـاد تعهـد اخلاقـی     ه و بلوف، استفاده از فرصت
دادن افـراد، دادن یـا امتنـاع از     براي حصول توافق دو طرف و حفظ آبرو، مقصر جلوه
هـا، مقابلـه بـه مثـل و      گیـري  ارائه نخستین پیشنهاد، توقع پاسخ به پیشنهادها و موضع

پیشنهادهاي برد ـ برد، امتیـازاتی ارزشـمندتر بـراي یکـی از دو      
بست و تعویق، صبر و اظهـار عـدم    مناظره، توجه به جریان مذاکره، ایجاد حرکت، بن

هاي شخصی، مشارکت فعال تصمیم گیري و تمسک به علاقه اختیارات، غافل
اي یـا اجتمـاعی، مـذاکرات     و افزودن موضوعات جدید، ائتلاف و فشـارهاي رسـانه  

غفاریان، (هدایا و پذیرایی و اقامه دعوي چندجانبه و مذاکرات گروهی، 
طور موقت و آزمایشـی، ترتیـب    باید به ،از آغاز مذاکراتپیش شایان ذکر است 

ولی ترتـب آنهـا همیشـه تـابع نحـوه       شود تعیین ها تاکتیکو  ها استراتژياستفاده از 
  . رویدادهاي مذاکره است فت

  ه مذاکر در درت
ها و مهارت اي از ویژگی مجموعه: در مذاکرات، عبارتند ازمنابع قدرت 

کننده ارشد، مانند تخصص در موضوع مذاکره، کاریزمـا و اقتـدار، اعتمـاد بـه     
نفس، مقام و پشتوانه ملی، تسلط به زبان مـذاکره، درك دقیـق و صـحیح مطالـب و     

یگر منابع ملی ماننـد مفاهیم، قدرت بیان و انتقال مطلب وغیره و از سوي د
خاك و ارتش، نرخ رشد و درآمد سـرانه، موقعیـت اسـتراتژیک و بـالاخره جایگـاه      

المللی کشور متبوع وي از جمله عضویت در شوراي امنیت را دربر می
مذاکرات آمده است در قدرت و رهبريدرباره  ،1گاردنر جانهاي 
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حرکت به سوي بستن موضوع وغیره
منظور به

گوناگونی د
هاي ناعنو

افشاي اطلاعات و استراق سمع براي کسب اطلاعات، استفاده از منابع اطلاعات 
زنی براي کسب اطلاعات، مطالبه پیش و چانه

و بلوف، استفاده از فرصت
براي حصول توافق دو طرف و حفظ آبرو، مقصر جلوه
ارائه نخستین پیشنهاد، توقع پاسخ به پیشنهادها و موضع

پیشنهادهاي برد ـ برد، امتیـازاتی ارزشـمندتر بـراي یکـی از دو      
مناظره، توجه به جریان مذاکره، ایجاد حرکت، بن

اختیارات، غافل
و افزودن موضوعات جدید، ائتلاف و فشـارهاي رسـانه  

چندجانبه و مذاکرات گروهی، 
شایان ذکر است 

استفاده از 
فتپیشر

درتقنقش 
منابع قدرت 

کننده ارشد، مانند تخصص در موضوع مذاکره، کاریزمـا و اقتـدار، اعتمـاد بـه      مذاکره
نفس، مقام و پشتوانه ملی، تسلط به زبان مـذاکره، درك دقیـق و صـحیح مطالـب و     

مفاهیم، قدرت بیان و انتقال مطلب وغیره و از سوي د
خاك و ارتش، نرخ رشد و درآمد سـرانه، موقعیـت اسـتراتژیک و بـالاخره جایگـاه      

المللی کشور متبوع وي از جمله عضویت در شوراي امنیت را دربر می بین
هاي  نوشته
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اساسی آن است که آنها 
 ؟کننـد  را اعمـال مـی   

 ریچـارد  ه،اظهـارنظري مشـاب  
و  فرصـت ، قدرتسب 
 اي نوشـته  در 2الد .»است

 بـازیگران  میـان اي در 
 کـه وادارد  کاري انجام

جی نتـای براي ایجاد افراد 
  

 چگونـه  و وقـت  چـه 
براي تحت تأثیر قراردادن اقـدامات و  

راي انجـام کـاري و   بتوان به معناي اعمال قدرت 
 بنـابراین معنـا کـرد؛    

 بـر  غلبـه بـراي   سیاسـی 
 بـراي  آگاهانـه ی تلاش ـ

هـاي داراي   هـاي مربـوط بـه تصـمیم    
. هسـتند  ارتبـاط  در یکـدیگر 
نیز  قدرتو  کنیم می تعریف

  ). 45: 1388مایکرو، 

 توانـایی : ، از عوامل بسـیار جـذاب اسـت و دلایـل آن نیـز عبـارت اسـت از       
ی منـابع  چـه  کسی چه
 کسـی  چـه یـا   شـود  اتخاذ می
وجـود   را بـه  نتایج بر

                                        
1. Richard Nixon 
2. Dahl 
3. Lasswell 1936 

اساسی آن است که آنها پرسش ولی  ،وکار دارندسر قدرتا ب رهبران کهبدیهی است 
 آن حـد  چه تا ؟گیرند بهره میابزاري  چهاز کسب قدرت 

اظهـارنظري مشـاب   در» گیرند؟ کار می براي رسیدن به چه اهدافی آن را به
سب ک ظرفیت ،ددارن نیاز بزرگ رهبران آنچه«: نویسد می1نیکسون

است متفاوتمسیرهاي  در تاریخدهی به  جهتو همچنین 
اي در  رابطـه همچـون   ،قدرت«: کند که بیان می قدرت مفهوم

انجام به را ب بازیگر تواند می الف بازیگر آن دراست که  اجتماعی
افراد  توانایی«عنوان  به قدرت این بنابر. »به انجام آن نیست

  ).12: 1382 ،رضائیان( شود شناخته می »کنند حققرا م آرزو
چـه ، را چیزي چه کسی چه: یعنی یاستس 3از دیدگاه لاسول،

براي تحت تأثیر قراردادن اقـدامات و   نفوذکارگیري  را به قدرت اگر. دآور می 
توان به معناي اعمال قدرت  را می سیاسترفتارها تعریف کنیم، 

 هـا  گروه یا افرادواگذارشده به  منافع از حمایت و ارتقاهمچنین 
سیاسـی  فعالیـت کنـد کـه    مذاکراتی پیشنهاد مـی  ايه سیاست

تلاش ـگر بیـان  طورضـمنی  بـه ایـن امـر   . کار گرفتـه شـود   خالفت به
هـاي مربـوط بـه تصـمیم     مخالفتکشیدن  چالش ها و به ساماندهی فعالیت

یکـدیگر  بامذاکراتی  هاي سیاست و قدرت مفاهیم.  اولویت است
تعریف قدرت کاربرد عنوان هبمقاله سیاست مذاکراتی را 

مایکرو، ( شود می قلمداد روابط مدیریت براي بالقوه انرژي منبعمثابه 

  انگیزه عنوان هب
، از عوامل بسـیار جـذاب اسـت و دلایـل آن نیـز عبـارت اسـت از       

چهاینکه  مورد درهاي دیگران در مذاکرات،  تصمیم برري 
اتخاذ می اقداماتی چه ،شود ی دنبال میاهداف چه ،کند کسب می
بر کنترل احساس همچنین درتق. است بازنده کسی چه 

                                                                 

  

 

بدیهی است 
کسب قدرت  براي

براي رسیدن به چه اهدافی آن را به
نیکسون
و همچنین  تولید
مفهوم درباره

اجتماعی
به انجام آن نیست مایل
آرزوکه 

از دیدگاه لاسول،
 دست هب

رفتارها تعریف کنیم، 
همچنین 
سیاست کاربرد

خالفت بهم
ساماندهی فعالیت

اولویت است
مقاله سیاست مذاکراتی را  این در
مثابه  به

ب قدرت
، از عوامل بسـیار جـذاب اسـت و دلایـل آن نیـز عبـارت اسـت از       قدرت
ري اثرگذا

کسب می
 وبرنده 



 ویـژه  بـه . هدایت کنـد 
 قـدرت  ،شـوند  تـر مـی  

گـارتر،  (ي برخـوردار اسـت   

. اسـتراتژیک اسـت  در مـذاکرات  
در  زیـاد  احتمـال بـه  ، 

چـرا   کـه  اسـت آن  حیـاتی 
برخـی  . کنند نمی استفاده

دانند و قدرت را بـراي ارضـاي نفـس کـه     
توانـد جنبـه خـوب و بـد     
خـدمت مـذاکرات خـود    

بـرداري قـرار    مورد بهره
 و اخلاقـی  قعیتمو، است

 خطره بدوام درازمدت مذاکرات را 

. هاي بسیاري با هم دارنـد 
موجود را  توازن تاگیرد 

را به انجام اقدامات پر خطـر وسوسـه   
ی که باید متمرکـز  بعا

و انباشت آن هستند و ارزشی که به 
تواند جنبه سازنده یـا  

در کـه اسـتفاده از قـدرت    
 هنجارهـاي  یـا  و انسـانی 
را متوجه مـذاکرات   هاي چشمگیري

                                        
1. Jacobs  
2. Luce 

هدایت کنـد  رااي  شده تقویت کنترل چنین است ممکندر واقع  وآورد 
تـر مـی   نامشـخص  نتایج و تر پیچیده گیري تصمیم مسائل که زمانی
ي برخـوردار اسـت   تریت بیش ـجـذاب ، از اطمینـان  عدم کاهش ابزار 

47 .(  
در مـذاکرات   ثرؤم رهبري لازمهآن  اربردک توانایی و قدرت

، کنند خود استفاده نمی قدرت ازبه خوبی  کهراهبردي  
حیـاتی موضـوع  . شد خواهند مذاکرات شکستي سبب 

استفاده قدرت کنندگان ارشد، به موقع از ان و مذاکرهرهبربرخی از 
دانند و قدرت را بـراي ارضـاي نفـس کـه      ارزش میبه خودي خود داراي  را

توانـد جنبـه خـوب و بـد      البته در هر دو مورد مـی . کنند اعمال می ،دنبال آن است
خـدمت مـذاکرات خـود     درقـدرت را   کـه  رهبـري  حـال،  این با. وجود داشته باشد

مورد بهرهترین شکل ممکن خود  سازنده در را قدرت ،کند استفاده می
است قدرتدنبال  بهنفس خود  رضايا براي که رهبري. 

دوام درازمدت مذاکرات را  و حتی به احتمال زیاد، اثرگذاري مذاکراتی خود
  ).35: 1999، 1ژاکوب( زد
هاي بسیاري با هم دارنـد  اهتشبنیز  قدرتبراي کسب  رقابتهاي کار و ساز

گیرد  میقرار توجه مورد  دقت به طرف دو هر در تسلیحات
را به انجام اقدامات پر خطـر وسوسـه    طرف یک است ممکن کهبر هم نزند، توازنی 

انم به ،بسته سیاسی فرایند: توان چنین گفت که ؛ بنابراین می
و انباشت آن هستند و ارزشی که به  تجمعدنبال  به رقباوسیله آن  هابزاري که ب

تواند جنبه سازنده یـا   گیرد، می به خاطر رعایت اخلاق رقابت تعلق می نبایرق
کـه اسـتفاده از قـدرت     در صـورتی  عملکرد، براساس رقابت لبتها. مخرب ببخشد
انسـانی  هـاي  ارزشبه نقض  کهانجام گیرد  افراطیچنان وضعیت 

هاي چشمگیري لطمه است ممکن بینجامد، رقابت بر حاکم
  ).34: 2008، 2لوس(استراتژیک سازد 
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آورد  می
زمانیدر 
 عنوان به

1388 :47
قدرت

 رهبران
ي سبب  ا مرحله

برخی از 
را قدرت

دنبال آن است هب
وجود داشته باشد

استفاده می
. دهد می

اثرگذاري مذاکراتی خود
زداندا می

ساز
تسلیحات سطح

بر هم نزند، توازنی 
؛ بنابراین میکند
ابزاري که ب د،نوش

رقتمامی 
مخرب ببخشد
چنان وضعیت 

حاکمکلی 
استراتژیک سازد 
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هـاي   که در کسب و حفـظ پایـه  
تـرین آنهـا تخصـص در    
کننده اصـلی اسـت کـه در بسـیاري از آن     
هاي دیگـري نیـز وجـود    

در . درازمـدت مشـکل اسـت   
زیـادي نداشـته    یها ممکن اسـت ارزش ـ 

براي تمرکز بـر یـک مقصـد و هـدف     
  . براي رسیدن به آن مقصود است

درك که چـه کسـانی   
بـراي  بایـد   اي اسـتراتژي 

در استفاده از ایـن  . ، از مسائل کلیدي است
بـه پیـروي از مسـیر     

ایـن   ؛توانایی و مهارت تعـدیل رفتـار فـرد اسـت    
از اي  مجموعهدهی دوباره انرژي، ترك 

 . ها در این وضعیت نیازمند است
توانایی و مهارت در برخورد با نـزاع بـراي   
تمایل به ورود در امور سخت و دشـوار،  
ها و اجراي یک تصمیم راهبردي موفق، در هـر سـازمانی یـک منبـع قـدرت      

 ـ کـارگیري ضـمیر    هبراي ب
برخـورداري از چنـین صـفاتی بـا     

 ،کنندگان به موقعیت مذاکره
                                        
1. Pfeffer's 

  کنندگان منابع قدرت مذاکره عنوان بهفردي هاي 
که در کسب و حفـظ پایـه  هاي فراوانی تأکید دارد  مشخصهبر  1رزفتحقیقات ف

تـرین آنهـا تخصـص در     مهـم . اي دارنـد  قدرت راهبردي در مذاکرات اهمیت ویـژه 
کننده اصـلی اسـت کـه در بسـیاري از آن      موضوع مذاکره، کاریزما و موقعیت مذاکره

هاي دیگـري نیـز وجـود     منابع اصول مذاکره، به آن پرداخته شده است، ولی ویژگی
 . دارد که در ادامه به آنها پرداخته خواهد شد

درازمـدت مشـکل اسـت   توانایی و انگیزه مـذاکرات  : توان فیزیکی بالا 
ها ممکن اسـت ارزش ـ  و ویژگی ها مهارتدیگر  ،غیاب این صفت

 
براي تمرکز بـر یـک مقصـد و هـدف      ،توانایی و مهارت: دهی انرژي جهت 

براي رسیدن به آن مقصود است دیگر کارگیري منابع همشخص و ب
درك که چـه کسـانی   در این  توانایی و مهارت: درك صحیح رفتار دیگران 

اسـتراتژي نـوع  جایگاهشان چیسـت و چـه    ،بازیگران کلیدي هستند
، از مسائل کلیدي استبرقراري ارتباط یا نفوذ بر آنها اتخاذ شود

 )عـدم تمایـل  ( مهارت، ارزیابی صحیح تمایل یـا مقاومـت  
  . برخوردار استفراوانی  از اهمیت رهبران راهبردي،

توانایی و مهارت تعـدیل رفتـار فـرد اسـت    انعطاف در واقع : انعطاف 
دهی دوباره انرژي، ترك  جهت براي ظرفیتبه برخورداري از مهارت 
ها در این وضعیت نیازمند است و مدیریت احساسات یا نگرانیحاصل  بی اقدامات
توانایی و مهارت در برخورد با نـزاع بـراي    :انگیزه درگیري و مقابله با نزاع 

تمایل به ورود در امور سخت و دشـوار،  . خواهید، صورت گیرد انجام آنچه شما می
ها و اجراي یک تصمیم راهبردي موفق، در هـر سـازمانی یـک منبـع قـدرت      

 . آید حساب می
 ـمهم یی و مهارت توانانوع یک : کنترل احساسات  براي ب

برخـورداري از چنـین صـفاتی بـا     . نفـع جمعـی در مـذاکرات اسـت    با هدف 
به موقعیت مذاکرهبا توجه . پذیري ارتباط دارد هاي انطباق و انعطاف

                                                                 

  

 

هاي  مهارت
تحقیقات ف

قدرت راهبردي در مذاکرات اهمیت ویـژه 
موضوع مذاکره، کاریزما و موقعیت مذاکره

منابع اصول مذاکره، به آن پرداخته شده است، ولی ویژگی
دارد که در ادامه به آنها پرداخته خواهد شد

¾ 
غیاب این صفت

 . دنباش
¾ 

مشخص و ب
¾ 

بازیگران کلیدي هستند
برقراري ارتباط یا نفوذ بر آنها اتخاذ شود

مهارت، ارزیابی صحیح تمایل یـا مقاومـت  نوع 
رهبران راهبردي،

¾ 
مهارت 
اقدامات
¾ 

انجام آنچه شما می
ها و اجراي یک تصمیم راهبردي موفق، در هـر سـازمانی یـک منبـع قـدرت       چالش

حساب می به
¾ 
با هدف فردي 
هاي انطباق و انعطاف ویژگی



تر در  اعمال یک نظم و آرامش ممکن است فرصتی براي تولید قدرت و منابع بزرگ

تنها با کار رهبـران راهبـردي   
ثر از ؤدر کسـب و اسـتفاده م ـ  

، 1مـران ( انـد  قـرار داده 

کـارایی نفـوذ در افـراد خـارج از     

ایجـاد و هـدایت مـذاکرات بـا     

ایجـاد تـیم    راد مناسـب در 
  .منابع به اعضاي تیم و براي انجام مذاکره است

کردن فرد و حفظ خونسردي 
  .به تهدید شخصی منجر شود

اسـتمرار در  توانایی تداوم و تعهد بـه کـار، انجـام امـور،     
.  

افزون بر صـفات پیشـگفته، نحـوه پوشـش و لبـاس مناسـب، رعایـت اصـول         
باید توجه داشت که یـک  

و در نهایـت   4تُن صدا
کنند سـهم بیشـتري    در برخورد نخست، تمامی افراد تلاش می

نبـال واژگـان پیچیـده و کلمـات     
شما در بیان  که در صورتی

                                        
1. Moran 
2. Body Language 
3. Word  
4. Voice 
5. Visual  

اعمال یک نظم و آرامش ممکن است فرصتی براي تولید قدرت و منابع بزرگ
 . سازدریوي آتی فراهم یک سنا

تنها با کار رهبـران راهبـردي    نه ،شده در این بخش و صفات مشخص ها مهارت
در کسـب و اسـتفاده م ـ  آنهـا  بلکه ممکن است به ظرفیـت کلـی    ،مرتبط بوده

قـرار داده  »صـفات مثبـت  «را در گروه  ها مهارتاین  .قدرت کمک کند
36.( 

 صفات مثبت
کـارایی نفـوذ در افـراد خـارج از     افـزایش میـزان   براي که  روابط عمومی فردي

 . یا مذاکره وراي مسیرهاي شماستو زنجیره فرمان شما 
ایجـاد و هـدایت مـذاکرات بـا     کـه در  کننـدگان   دادن به دیگر مذاکره نقش 

 . شود تلقی می امري حیاتی اولویت بالا
راد مناسـب در شـامل گـزینش اف ـ  کـه   تسهیل عملکرد گروهی 

منابع به اعضاي تیم و براي انجام مذاکره استتخصیص مذاکراتی، 
کردن فرد و حفظ خونسردي  توانایی براي آرامعبارت است از واقع بینی که  

به تهدید شخصی منجر شودامکان دارد  ،صورت شرایطی که در غیر این
توانایی تداوم و تعهد بـه کـار، انجـام امـور،     ابتکار و تعهد که  

.ستمقتضی اولیت در شرایط ئمس شو پذیر یهاي گروه
افزون بر صـفات پیشـگفته، نحـوه پوشـش و لبـاس مناسـب، رعایـت اصـول         

باید توجه داشت که یـک  . نیز باید رعایت شود 2مذاکرات و نیز استفاده از زبان بدن
تُن صدا 3کلمات،: شود سه بخش اصلی تشکیل میمذاکره رودررو، از 
در برخورد نخست، تمامی افراد تلاش می 5.ظاهر و فرم صورت

نبـال واژگـان پیچیـده و کلمـات      د را به کلمات بدهند و براي بیان مقصود خـود، بـه  
در صورتی. گیرند بزرگ هستند و دو قسمت دیگر را کمتر جدي می
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اعمال یک نظم و آرامش ممکن است فرصتی براي تولید قدرت و منابع بزرگ
یک سنا

مهارت
مرتبط بوده

قدرت کمک کند
2005 :36

صفات مثبت
روابط عمومی فردي ¾

زنجیره فرمان شما 
¾ 

اولویت بالا
¾ 

مذاکراتی، 
¾ 

شرایطی که در غیر ایندر 
¾ 
هاي گروه تلاش

افزون بر صـفات پیشـگفته، نحـوه پوشـش و لبـاس مناسـب، رعایـت اصـول         
مذاکرات و نیز استفاده از زبان بدن

مذاکره رودررو، از 
ظاهر و فرم صورت

را به کلمات بدهند و براي بیان مقصود خـود، بـه  
بزرگ هستند و دو قسمت دیگر را کمتر جدي می
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کنید؟ و چه نوع انـرژي در  
همراه حرکات صورت و بدن شما حاصل شده و به آن منتقل 
شود؟ واقعیت آن است که سرعت دریافت مفاهیم توسط انسان از طریـق چشـم   
از آنکه صداي شخص را بشنوید یا کلمـات  
بینیـد و پـیش از آنکـه افـراد بـه شـما سـخنی        
بینند و چهره و حالات صورت شما، نخستین قضـاوت در مـورد   

. مانی نیاز داردز شده، به مدت
پرسـی معمـولی باشـد، امـا سـرعت      

توان نتیجه گرفـت   صورت کلی می
شـود، سـپس    که در برخوردهاي رودرو، ابتدا ظاهر افراد و حالات صورت دیده مـی 
حـال  . شوند شده شنیده و درك می

اي عبـوس   در چنین شرایطی اگر شما بدون توجه به ظاهر و فرم صورت و با چهـره 
اي را آغاز کنید، زبـان بـدن و تُـن    

اصـلاح   صداي شما پیش از کلمات اثر خود را گذاشته است و شما فرصتی را براي
آن نخواهید داشت، اما برعکس، اگر شما با ظـاهري آراسـته، صـدایی شـاداب و بـا      

. ایـد  انرژي مذاکره را آغاز کنید، پیش از آنکه کلامی را به زبان بیاورید، بازي را برده
دنبـال   توانید تنها با استفاده از کلماتی ساده و گویـا، بـه  

شناسان در بررسی ایـن سـه   
وگـوي رودررو بـدون درنظرگـرفتن    

وسیله زبان  به% 60وسیله تن صدا و 

اي  چنـد مرحلـه   فراینـد 

چـه  دسـت آوردن   بـه 

کنید؟ و چه نوع انـرژي در   یک جمله و مفهوم چه چیزي را به مخاطب خود القا می
همراه حرکات صورت و بدن شما حاصل شده و به آن منتقل  تن صدا و لحن شما به

شود؟ واقعیت آن است که سرعت دریافت مفاهیم توسط انسان از طریـق چشـم   
از آنکه صداي شخص را بشنوید یا کلمـات  بسیار بالاتر از گوش است و شما پیش 
بینیـد و پـیش از آنکـه افـراد بـه شـما سـخنی         آن را بفهمید، چهره و رفتار آن را می

بینند و چهره و حالات صورت شما، نخستین قضـاوت در مـورد    بگویند، شما را می
  .دهد شما را شکل می

شده، به مدت از طرف دیگر مغز انسان براي تحلیل کلمات بیان
پرسـی معمـولی باشـد، امـا سـرعت       مانند سلام و احوال اي حتی اگر واژگان روزمره

صورت کلی می پس به. درك تن صدا بسیار بالاتر از کلمات است
که در برخوردهاي رودرو، ابتدا ظاهر افراد و حالات صورت دیده مـی 

شده شنیده و درك می آخر نیز کلمات بیانشود و در  تن صدا شنیده می
در چنین شرایطی اگر شما بدون توجه به ظاهر و فرم صورت و با چهـره 

اي را آغاز کنید، زبـان بـدن و تُـن     و درهم و صدایی خسته و دلگیر، سخن مهربانانه
صداي شما پیش از کلمات اثر خود را گذاشته است و شما فرصتی را براي

آن نخواهید داشت، اما برعکس، اگر شما با ظـاهري آراسـته، صـدایی شـاداب و بـا      
انرژي مذاکره را آغاز کنید، پیش از آنکه کلامی را به زبان بیاورید، بازي را برده

توانید تنها با استفاده از کلماتی ساده و گویـا، بـه   در آن زمان است که شما می
شناسان در بررسی ایـن سـه    تحقیقات روان. ر و مقصود خود باشیدانتقال کامل منظو
وگـوي رودررو بـدون درنظرگـرفتن     دهد که در یک مذاکره و گفـت  محور نشان می

وسیله تن صدا و  به% 33وسیله کلمات،  از پیام به% 7موضوع، تنها 
  ). 12: 1379فیشر، ( گیرد بدن و حرکات صورت انجام می

  ري قدرتمندانه
فراینـد شـامل   ،کنندگان راهبردي کارگیري قدرت مذاکره هکسب و ب
  : شرح آن در ادامه خواهد آمداست که 
بـه بـراي  آن است که بدانـد  کننده  نخستین وظیفه مذاکره. 

  

 

یک جمله و مفهوم چه چیزي را به مخاطب خود القا می
تن صدا و لحن شما به

شود؟ واقعیت آن است که سرعت دریافت مفاهیم توسط انسان از طریـق چشـم    می
بسیار بالاتر از گوش است و شما پیش 
آن را بفهمید، چهره و رفتار آن را می

بگویند، شما را می
شما را شکل می

از طرف دیگر مغز انسان براي تحلیل کلمات بیان
حتی اگر واژگان روزمره

درك تن صدا بسیار بالاتر از کلمات است
که در برخوردهاي رودرو، ابتدا ظاهر افراد و حالات صورت دیده مـی 

تن صدا شنیده می
در چنین شرایطی اگر شما بدون توجه به ظاهر و فرم صورت و با چهـره 

و درهم و صدایی خسته و دلگیر، سخن مهربانانه
صداي شما پیش از کلمات اثر خود را گذاشته است و شما فرصتی را براي

آن نخواهید داشت، اما برعکس، اگر شما با ظـاهري آراسـته، صـدایی شـاداب و بـا      
انرژي مذاکره را آغاز کنید، پیش از آنکه کلامی را به زبان بیاورید، بازي را برده

در آن زمان است که شما می
انتقال کامل منظو
محور نشان می

موضوع، تنها 
بدن و حرکات صورت انجام می

ري قدرتمندانهرهب
کسب و ب
است که 

1 .



 .از قدرت است
را کننـدگان کلیـدي    مـذاکره 

 را تعیـین کنـد   بـر رفتـار دیگـران   

 ،منظور درك کامل الگوهاي وابستگی متقابـل 
کـه نشـانگر قـدرت نسـبی     

هاي فرعی سـازمان  هاي اصلی و واحد

ي هـا  مهارتي مرتبط با صفات و 
از برآمده  ،منابع ساختاري قدرت

یـک  هاي اطلاعات و ارتباطـات بـین   
  .فرد با افراد بانفوذ دیگر، حامیان یا طرفداران و اهمیت رهبري سازمان مناسب است

باشـد  مجهز  ها نفوذ و تاکتیک
 .)29: 1979 و دیگران،

گیري مـؤثر قـدرت،   کـار 

بـر   فراینـد، در ابتـداي  
نظر مناسب یـا غیرمناسـب   

یک  عنوان به، در مذاکرات
 . )98: 1387 ،پرزآبادي

هاي بنیـادین زنـدگی و عملیـات در جهـانی اسـت کـه       
هاي اجتماعی وابسـتگی متقابـل در آن بـه انجـام امـور بـا       

طـور   بـه  د،کن ـ هاي نفوذ بین فـردي اسـتفاده مـی   
، مـدیریت روابـط   ها فهم نیازها و نگرانی

از قدرت استگیري  و بهرهاستفاده لازمه آن، که کند  تلاش می
مـذاکره میـان  باید الگوهاي وابستگی ارشد کننده  کرهمذا. 

بـر رفتـار دیگـران   موفق ثیرگذاري أتمیزان و قرار داده  رزیابی
 ).97: 1373کیوي، 
منظور درك کامل الگوهاي وابستگی متقابـل  هبکننده استراتژیک باید  مذاکره. 

کـه نشـانگر قـدرت نسـبی     بپـردازد  عملیـات  صـحنه  یک نقشه سیاسی از به ترسیم 
هاي اصلی و واحدترسیم واحد ،این امر. استبازیگران متفاوت 

 . گیرد را دربر می  هاي قدرت و ارزیابی پایه
ي مرتبط با صفات و که فرایند هاي قدرت چندجانبه توسعه پایه. 

منابع ساختاري قدرت. پیوند داردابع ساختاري قدرت من اباست و 
هاي اطلاعات و ارتباطـات بـین    ایجاد و کنترل رهبري بر منابع، موقعیت شبکه

فرد با افراد بانفوذ دیگر، حامیان یا طرفداران و اهمیت رهبري سازمان مناسب است
نفوذ و تاکتیک انواع راهبردهاي باید بهکننده راهبردي  مذاکره. 

و دیگران، آلن( کند و عینی تبدیلملموس تا قدرت و نفوذ را به نتایج 
کـار  هي بها تاکتیکشده بر روي راهبردها و   تحقیقات انجام

  .دهد ه میئي نفوذ ذیل را اراها

  ها و راهبردهاي نفوذ تاکتیک
در ابتـداي  مـذاکرات  بندي قالـب   راهبردي از راه چارچوبکننده 

نظر مناسب یـا غیرمناسـب    گیري خودش به کلی تصمیم فرایندواسطه زبان و 
در مذاکرات گیري تصمیمدوباره بندي  چارچوب. گذارد ثیر میأ

پرزآبادي( شود تاکتیک مهم براي نفوذ بر رفتار سازمانی محسوب می
هاي بنیـادین زنـدگی و عملیـات در جهـانی اسـت کـه        پایه ،هاي نفوذ تاکتیک

هاي اجتماعی وابسـتگی متقابـل در آن بـه انجـام امـور بـا        سیستم عنوان بهها 
  .مند هستندنیاز دیگریک

هاي نفوذ بین فـردي اسـتفاده مـی    کننده که از تاکتیک ذاکرهمیک 
فهم نیازها و نگرانی: گذارد معمول این رفتارها را به نمایش می
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تلاش میچیزي 
2 .
رزیابیمورد ا

کیوي، (
3 .

به ترسیم 
بازیگران متفاوت 

و ارزیابی پایه
4 .
است و فردي 

ایجاد و کنترل رهبري بر منابع، موقعیت شبکه
فرد با افراد بانفوذ دیگر، حامیان یا طرفداران و اهمیت رهبري سازمان مناسب است

5 .
تا قدرت و نفوذ را به نتایج 

تحقیقات انجام
ها تاکتیک

تاکتیک
کننده  مذاکره
واسطه زبان و  هب آنچه

أاست، ت
تاکتیک مهم براي نفوذ بر رفتار سازمانی محسوب می

تاکتیک
ها  سازمان
یککمک 

یک 
معمول این رفتارها را به نمایش می
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ش شـنیداري، پرس ـ  ي فعـال 
هـا یـا اطلاعـات، تفکـر     
ي مناسب براي نیازهـا و  

  .هاي شخصی
 فراینـد بلکه زمان خروج از 

لـت  حریف در حاغلبه بر 
بـراي   ،خیريأي تها تاکتیک
ــین ا ــتوتعی ــا، ت لوی ــین ه عی

است که بـراي بررسـی   
هـم وابسـته    کـه تصـمیمات بـه   

توانـد   کننـده مـی   کـه مـذاکره  
هـا اسـتفاده    اي که از ایـن تاکتیـک  

جلــب مشــارکت دیگــران در 
هـاي خـود بـا لحـاظ     
عاقلانه و نوآورانـه کـه بـراي تمـامی     
مذاکرات سودمند باشد و القاي اعتماد به نفس در افرادي که مسئولیت اجراي آنها را 

تـوان   مـی  را براي تقسیم و تسـلط بـر طـرف مقابـل    
با قراردادن یک رهبر در موقعیت 
. مورد اسـتفاده واقـع شـوند   

منظـور   بـه فشار گذاشتن دیگران 
ثر ؤکــاربرد مــ. کــار رود

کننـدگان   گیـرد کـه مـذاکره   
انـداز   تحکـیم، گسـترش و کنتـرل چشـم    

ي فعـال هـا  مهـارت ، کاربرد کارانشهمدیگر مقامات وسازنده با 
هـا یـا اطلاعـات، تفکـر      افراد به ایدهاحتمالی بینی نحوه پاسخ  ت کاوشی، پیش

ي مناسب براي نیازهـا و  ها تاکتیکذ بر افراد و کاربرد ي نفوها روشثرترین ؤدرباره م
هاي شخصی و حفظ یک شبکه گسترده تماس هاي فرد دیگر

بلکه زمان خروج از  ،تنها انجام اقدامات لازم نه ،بندي هاي زمان تاکتیک
غلبه بر براي اقدام این نوع از اقدامات شامل . شود می را نیز شامل

تاکتیککاربرد . ایجاد مزیت استساز  که زمینهآمادگی است 
 ــ  ــا مخالف ــداران ی ــاد طرف ــایش اعتم ــان  انفرس ــین ادر زم تعی

است که بـراي بررسـی   کار کار و ترتیب عناوین دستورها، کنترل دستور الاجل
کـه تصـمیمات بـه    زمـانی ثیر بر چگونگی اتخاذ تصـمیمات، در  أ
 . مري حیاتی استا 

کـه مـذاکره  براي شرایطی اسـت   هاي قدرتمندسازي تاکتیک
اي که از ایـن تاکتیـک   کننده نمونه رفتارهاي مذاکره. احساس قدرت کند

 : موارد استاین شامل  
جلــب مشــارکت دیگــران در  ،گیــري حضــور مــؤثر در فراینــد تصــمیم. 

هـاي خـود بـا لحـاظ      اجـرا، اصـلاح و انطبـاق ایـده     فراینـد کردن راهبـرد و  
عاقلانه و نوآورانـه کـه بـراي تمـامی     هاي  حل وجوي راه پیشنهادهاي دیگران، جست

مذاکرات سودمند باشد و القاي اعتماد به نفس در افرادي که مسئولیت اجراي آنها را 
 ).32: 1385لویکی، 

را براي تقسیم و تسـلط بـر طـرف مقابـل     هاي ساختاري تاکتیک. 
با قراردادن یک رهبر در موقعیت ، تحکیم قدرت منظور به توانند آنها می. کارگرفت

مورد اسـتفاده واقـع شـوند    ،اعمال کنترل بیشتر بر منابع، اطلاعات و مقامات رسمی
فشار گذاشتن دیگران  زیرتواند براي  می تنظیم مجدد ساختار مذاکرات نیز

کــار رود ههــاي رهبــري، اقــدامات و تصــمیمات بــ حمایــت از ایــده
گیـرد کـه مـذاکره    زمـانی انجـام مـی    ،مجدد مـذاکرات  ي ساختارها

تحکـیم، گسـترش و کنتـرل چشـم     منظـور  بهسرسختانه از قدرت رسمی خود 
 . کنند ت استفاده می

  

 

سازنده با 
ت کاوشی، پیشسؤالا

درباره م
هاي فرد دیگر نگرانی

تاکتیک
را نیز شامل

آمادگی است  عدم
 ــ  ــا مخالف ــداران ی ــاد طرف ــایش اعتم فرس

الاجل ضرب
أتمیزان 
 ،هستند

تاکتیک
احساس قدرت کند

 ،کند می
1 .
کردن راهبـرد و   فرموله

پیشنهادهاي دیگران، جست
مذاکرات سودمند باشد و القاي اعتماد به نفس در افرادي که مسئولیت اجراي آنها را 

لویکی، (دارند 
2 .

کارگرفت هب
اعمال کنترل بیشتر بر منابع، اطلاعات و مقامات رسمی

تنظیم مجدد ساختار مذاکرات نیز
حمایــت از ایــده

ها تاکتیک
سرسختانه از قدرت رسمی خود 

ت استفاده میمذاکرا



ها بـراي نفـوذ    استفاده از دلایل منطقی، حقایق و داده
تواند بـراي حمایـت از   

خود و طرف مقابل عامل اساسـی در کسـب موفقیـت در مـذاکرات     
دسـت   را نیـز بـه  سـود بیشـتري   
هسـتید و  را دارا کنیـد  

شناخت کامـل  . کسو یا به ع
2009 :34( .  
  : است

بـراي  استفاده از زمان مناسـب  
زمان بـراي اعمـال    هم

تـر و   از این سـه مـورد مهـم   

تـوان بـا آگـاهی و     شده است که مـی 
طرف مقابـل  بر صورت گروهی 

هر چه اهمیت موضوع مذاکره بیشتر باشد، حساسیت استفاده 
  . کند شان افزایش پیدا می

در ظـاهر  طرفـی کـه   
ایـن  . بیشـتري دارد  تر بـه نظـر برسـد، قـدرت    

اعتنا نشان  قاعده را به خاطر بسپارید که باید همیشه خودتان را در مذاکرات کمی بی
  .چندانی براي شما ندارد
ارزشـمند و در   ییالاک

ه رسـد ک ـ  مـی نظر  ا به
                                        
1. Markowich 
2. Mahley 

استفاده از دلایل منطقی، حقایق و دادهبه هاي تشویق  تاکتیک. 
تواند بـراي حمایـت از    کارگیري توان کارشناسی رهبر می هب. مند استبر دیگران نیاز

 .)26: 2003 1مارکوویچ(استفاده شود این روش 

  استراتژیکات قدرت در مذاکر
خود و طرف مقابل عامل اساسـی در کسـب موفقیـت در مـذاکرات     شناخت قدرت 

سـود بیشـتري    ،در هر مذاکره، کسی که قدرت بیشتري دارد
کنیـد   قدرتی بیش از آنچه فکر مـی  شماطور معمول  بهاما  آورد،

و یا به ع دارد ،رسد نظر می قدرتی کمتر از آنچه به، طرف مقابل
2009، 2ماهلی( هر دو براي انجام یک مذاکره موفق ضروري است

است طور کلی سه نکته کلیدي در مذاکرات استراتژیک، مهم
استفاده از زمان مناسـب  ) 3و پیشین آمادگی ) 2 ؛شناخت قدرت خود) 

هم صورت جداگانه یا بهتوان  ی هستند که میاملوعاعمال قدرت، 
از این سـه مـورد مهـم   ، قدرتاعمال ، اما از آنها بهره جستنفوذ در مذاکرات 

  . ثرتر است
شده است که مـی شمرده ده نوع اعمال قدرت در مذاکرات 

صورت گروهی  صورت فردي و چه به استفاده ماهرانه از آنها، چه به
هر چه اهمیت موضوع مذاکره بیشتر باشد، حساسیت استفاده . ثیر بیشتري گذاشت
شان افزایش پیدا می براي تقویت خود و موقعیتنیز از این عوامل قدرت 

طرفـی کـه   . اسـت  تفـاوتی  بیایجاد قدرت، نخستین اقدام در جهت 
تر بـه نظـر برسـد، قـدرت     تفاوت نسبت به موفقیت مذاکرات بی

قاعده را به خاطر بسپارید که باید همیشه خودتان را در مذاکرات کمی بی
چندانی براي شما ندارد تفاوتدهید، گویی انجام یا عدم انجام آن 

الاکعنوان  به هاي خود معرفی منابع و توانمندين نوع، یدوم
 . است ابیمکن حال 

ا بهید یدار یاگر عنوان مهم. است مقاماز استفاده  ،نوع سوم
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3 .
بر دیگران نیاز

این روش 

قدرت در مذاکراعمال 
شناخت قدرت 

در هر مذاکره، کسی که قدرت بیشتري دارد. است
آورد، می

طرف مقابل
هر دو براي انجام یک مذاکره موفق ضروري است

طور کلی سه نکته کلیدي در مذاکرات استراتژیک، مهم به
1 (

اعمال قدرت، 
نفوذ در مذاکرات 

ثرتر استؤم
ده نوع اعمال قدرت در مذاکرات 

استفاده ماهرانه از آنها، چه به
ثیر بیشتري گذاشتأت

از این عوامل قدرت 
نخستین اقدام در جهت 
نسبت به موفقیت مذاکرات بی

قاعده را به خاطر بسپارید که باید همیشه خودتان را در مذاکرات کمی بی
دهید، گویی انجام یا عدم انجام آن 

دوم
ن حال یع

نوع سوم
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 ـ  ي ر یثأطرف مقابـل ت

رش یپـذ  يبـرا  یآمـادگ 
  . است ضع

اگر خودتـان را متعهـد   
د و مصـمم بـه   یان برسـان 
طـور   بـه ه ک ـرد کاز قدرت شما را احاطـه خواهـد  

ره راجـع بـه موضـوع    
داشـته باشـد، نسـبت بـه     

 ـا.   زمـانی ن قـدرت  ی
 درباره طرف مقابـل  ی

ي ارهـا کمعمول در گفتـار و  
ره بـا او  که طـرف مـذا  

  . خواهد دادلازم را نشان 
ره احسـاس  کطـرف مـذا  

تمایـل بـه   معمـول  طـور  

آنهـا   يا هـر دو یاختصاص وقت و یا منابع مالی 
خـود  ه یاز وقت و سرما

صـاحب قـدرت    وگـو 

توانیـد   یا می: اي دو راه پیش روي شما قرار دارد
هـر  . طرف مقابل را تحت نفوذ خود قرار دهید و یا تحت نفوذ او قـرار گیریـد  

کـار گیریـد، در مـذاکره    

يرو یین تصور به تنهایا ،دیشما هستخود  ییرنده نهایگ
  .دیانجام ده يبهترمذاکره شود  یمسبب گذارد و 

آمـادگ  ،اسـت و نشـانه آن  شهامت  اعمال قدرت ،نوع چهارم
ضعار موب يح خواسته خود و پافشاریقاطعانه و صر انیخطر و ب
اگر خودتـان را متعهـد   . است تعهدبرخورداري از جاد قدرت، ین عامل ایپنجم

 ـت بـه پا ی ـبـا موفق طـور حـتم    بـه رات را که مـذا  ان برسـان ی
از قدرت شما را احاطـه خواهـد   يا د، هالهیردن موانع باشک
  .تشدنبال خواهد دا را بهگران با شما ید يارکهممعمول 

ره راجـع بـه موضـوع    که در جلسه مـذا ک یسک. استتخصص  ،ن عاملیششم
داشـته باشـد، نسـبت بـه      ییبالا یق و دانش تخصصیار دقیمورد بحث اطلاعات بس

  .خواهد داشت يشتریگران قدرت ب
. سـت ا آگاهی از نیـاز طـرف مقابـل   ن نوع قدرت یهفتم
یره، اطلاعات جامعکمذاآغاز از پیش د یه بتوانکد یآ یدست م
  . دینک يآور

معمول در گفتـار و  طور  بهها  انسان. است همدلی ن نوع قدرتیهشتم
ه طـرف مـذا  ک ـنـد  کاحسـاس  شخصـی  اگـر  . هستند یشان احساسات

لازم را نشان  يریپذ اد انعطافیبه احتمال ز ،دارد یاحساس همدل
طـرف مـذا   یوقت. است پاداش و تنبیه جاد قدرت،ین عامل اینهم

طـور   بـه د، یان برسانیا زیبه او سود  يد به نحویتوان یند شما م
  . دهد ینشان ماز خود  يشتریب ي
اختصاص وقت و یا منابع مالی ن نوع قدرت ین و آخریدهم

از وقت و سرما يادیه مقدار زکد یره نشان دهکمذامورد اگر به طرف 
 ـا ردهکصرف او موضوع موردنظر   وگـو  گفـت  درشـما  د، ی

  . خواهید شد
اي دو راه پیش روي شما قرار دارد طور کلی در هر مذاکره

طرف مقابل را تحت نفوذ خود قرار دهید و یا تحت نفوذ او قـرار گیریـد  
کـار گیریـد، در مـذاکره     چه تعداد بیشتري از عوامل پیشگفته را به نفع خود به

  

 

گ میتصم
گذارد و  یم

نوع چهارم
خطر و ب
پنجم

ه مـذا ک ـد ینک
ک برطرف
معمول 

ششم
مورد بحث اطلاعات بس

گران قدرت بید
هفتم

دست م به
آور جمع

هشتم
شان احساساتخود

احساس همدل
نهم

ند شما مک
يارکهم

دهم
اگر به طرف . است
 يرا رو

خواهید شد
طور کلی در هر مذاکره به

طرف مقابل را تحت نفوذ خود قرار دهید و یا تحت نفوذ او قـرار گیریـد  
چه تعداد بیشتري از عوامل پیشگفته را به نفع خود به



هر چنـد   ،شته باشیدندا
موضع درك اساسی همچنین در پی کسب 

. کنیـد نتخـاب  ا ،درك بالایی دارنـد 
بایـد اطلاعـات لازم را در اختیـار شـما     
به حرکات و کلمات طرف مقابل توجـه  

 ـاز دسـت بدهیـد، بپرداز    .دن
موضوعات محتـوایی نیـاز   

و  شناسـی فتارباید متخصص ر
و فتـار  رناظر بـوده و نحـوه   

سـپس  و کند رصد طرف مقابل و نحوه تعامل تیم شما را 

بایـد تغییـري   چنانچه 

اسـتراتژي و مواضـع    
 امر تمرکـز روي این بر 

اهدي وبـه تـلاش بـراي یـافتن ش ـ    
اي  در کجـا و چـه نقطـه   

دسترس براي فهم دقیق 
ییدکنندگان و هر آنچـه  

کنـد یـک رابطـه     شـما کمـک  
از همراهـان خـود   برخـی  

                                        
1. Zalzenik 

  ).82: 1385گارتر، ( تر و مؤثرتر خواهید بود

  وظایف تیم مذاکراتی
ندا کاملاعضاي تیم مذاکره اختیار در انتخاب  مکن است

همچنین در پی کسب به عهده شما باشد؛ نتایج آن  یتول
درك بالایی دارنـد  باید افرادي را که؛ از این رو، مقابل هستید

بایـد اطلاعـات لازم را در اختیـار شـما      ،از اینکه مذاکرات آغاز شودپیش د 
به حرکات و کلمات طرف مقابل توجـه   ،یابد می که مذاکره ادامه  مچنانو ه هد

از دسـت بدهیـد، بپرداز  که شما ممکن اسـت   یایعقمه و تفسیر وجترد و به 
موضوعات محتـوایی نیـاز   در رات کاي انجام مذابرخبره اسان نارشکهمچنین به 

باید متخصص ردارید که یاز ن» جانشین«به یک نیز نهایت و در 
ناظر بـوده و نحـوه   ات ذاکرم فرایندشخص باید بر این . اشدمذاکره ب

طرف مقابل و نحوه تعامل تیم شما را نسبت به  اشمهاي 
 ).39: 2009، 1زالزنیک(دهد به شما گزارش 

چنانچه کند و عمل داور یک عنوان  باید بهشما همچنین جانشین 
 . کندبه شما منعکس  ،رخ دهددر استراتژي شما  اضطراري

 بـاره هاي زیـادي در  بحثنفر دوم یا همان جانشین شما، 
بر نیز مقابل تیم طرف طور حتم  به. ام داده استجان شده،

بـه تـلاش بـراي یـافتن ش ـ     ،تـیم شـما  کار از مهم یک بخش  .خواهد داشت
در کجـا و چـه نقطـه    نظر میان تیم مقابل، اختلافکه تا تعیین کند اختصاص دارد 

 . وجود آمده است
دسترس براي فهم دقیق منافع قابل استفاده کامل از  :ازاست عبارت تلاش شما 

ییدکنندگان و هر آنچـه  أساختار قدرت آنان و تکامل از اسناد آنها، ، اطلاع تیم مقابل
شـما کمـک   هتوانید کشف کنید تا ب اطلاعات شخصی که شما می

برخـی  توانید بـه   شما حتی می. کنیدد ارا با طرف دیگر ایج
 . سازندبرقرار اختیار دهید تا ارتباطاتی با اعضاي تیم مقابل 
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تر و مؤثرتر خواهید بود موفق

وظایف تیم مذاکراتی
مکن استمشما 
ولئکه مس
مقابل هستیدطرف 

د افرااین 
داقرار د

د و به نکن
همچنین به شما 

و در ارید د
مذاکره ب فرایند
هاي  واکنش

به شما گزارش 
جانشین 

اضطراري
نفر دوم یا همان جانشین شما، 

شده، اتخاذ
خواهد داشت

اختصاص دارد 
وجود آمده است هب

تلاش شما 
تیم مقابل

اطلاعات شخصی که شما می
را با طرف دیگر ایجثبت م

اختیار دهید تا ارتباطاتی با اعضاي تیم مقابل 
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 ـ  و یم خـود  ات سـازمانی ت
گـروه  شـما و  تـیم  هـا و  
هـا   دهنـده  ثبات .دنباش

از بـین  کننـد و   رم تولیـد مـی  
وقـف  موجـب ت دارنـد و حتـی   

مقابـل از   اختلافـات در تـیم  
 .کنندمین أشما را تتوانند منافع 

اطمینـان  و داشته باشد 
. هسـتید  رااد ،تـاکنون روي داده 
ننـده  ک رهکاذم ـرا بر عهده بگیرد و 
ف دیگـر بـه   راگـر ط ـ 

بیشـتري بـر رونـد    توانید کنترل 

 تمـامی  شـامل  ،اطلاعـات 
تـیم   يده توسط اعضـا 

اسـت، از  دهنده ارتباط با موضـوع مـورد بحـث    

 شما .ستا براي طرف مقابل بسیار گویا
لازم . تمام این موارد را بایـد مـورد توجـه قـرار دهیـد     

هـاي روانـی    جنبـه دیگـر  
  . بر عهده گیرید

مبـادرت  خـود  مقـام مـافوق   
منطقـه  طـرف مقابـل و   

 ارتبـاط یک خود،  مقام مافوق
کـه  امري منفی همراه خواهیـد بـود   

خـود  مقامـات مـافوق   
وي در سـاختن بـه جایگـاه    

 ـ ی ـئزدسترسی بـه ج  لباید شامهمچنین ما اقدامات ش ات سـازمانی ت
هـا و   گـروه میـان  در اسـت   ممکـن  .باشد ي دیگرها گروه

باشحضور داشته » ثباتبرنده  بین از«و  »دهنده ثبات« افراد ،
رم تولیـد مـی  نزنی  یک چانه دررا زیادي که امتیازات هستند 

دارنـد و حتـی   » بزرگ«هاي افرادي هستند که تقاضا ،باتبرندگان ث
اختلافـات در تـیم  کشف تیم خود و کنترل ه شما فوظی .شوند میرات 

توانند منافع  که میست ا ها ثبات بیو ها  کردن باثبات مشخص
داشته باشد احتمالات اضطراري شما باید طرحی براي  یسازمانتیم 

تـاکنون روي داده  آنچـه امع از جک سند دقیق و یاصل کند که شما 
را بر عهده بگیرد و برداري  عضو تیم باید وظیفه یادداشتحداقل یک 
اگـر ط ـ  .کندها استفاده  ادداشتیباید از این  ،نهاییتوافق کسب 
توانید کنترل  پس شما می ،شودترغیب ي شما ها شتاامضاي یادد

 . مذاکرات داشته باشید
اطلاعـات : آن اسـت کـه  ی مـذاکرات  نظم تیم بارهدرنهایی نکته 

ده توسط اعضـا کنن به مذاکره یادداشتیاگر . که اتفاق افتاده است است
دهنده ارتباط با موضـوع مـورد بحـث     بر اینکه نشانافزون  ،وي داده شود
 . کند که هدف را نیز مشخص میحکایت دارد نوعی ضعف 

براي طرف مقابل بسیار گویا تیم اعضاي میان در ناگهانیهاي  پچ پچ
تمام این موارد را بایـد مـورد توجـه قـرار دهیـد      باتجربه کننده مذاکره 

دیگـر  خصـوص لحـن و   در را تیم خود  ،سازي آماده است براي
بر عهده گیریدرا نیز  مذاکراتجنبه از  این مدیریت وکنید توجیه 

مقـام مـافوق   به ایجاد یک رابطه قوي با باید شما نیز در نهایت 
طـرف مقابـل و   بـدون ابهـام از انتظـارات     یدرک ـ دارید که شما نیاز. 

مقام مافوق و شمالازم است که میان . شته باشیداحتمالی توافق دا
امري منفی همراه خواهیـد بـود   با  شما، صورت در غیر اینو  برقرار شود

مقامـات مـافوق    بـا  ایـد ب. نباشـد وي در نظر داشته اسـت،   آنچهممکن است 
سـاختن بـه جایگـاه     راه آگاهاعتمادسازي از  این از بخشی. سازي کنید
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داشـته   یو مطلـوب ح ی
و  یر انسـان ی ـره بـه متغ 

شـوند   ینندگان دچار خطا و اشتباه م ـ

هــا و  يژ ع اســتراتیف وســ
ان مصالحه آبرومندانـه  

احساسات بـر   یرگیچ
 ،و اخـتلاف در مفـاهیم  

ثر، ؤره م ـکمـذا  يبـرا 
 ـحر ی  رهکف در مـذا ی

و  »نیاز متقابل راهبـردي 
در . بسـیار فراوانـی داشـت   
از ، دیگر را در آن مقطـع زمـانی  

شـور  ک، گشـایش بـین دو   
بـر   ،نـگ جهـانی دوم  

امی طـی  اقتصادي و حتی تهدیدهاي نظ
ئولوژیک ست را از صحنه رقابـت سیاسـی و ایـد   

ناچـار بـه ایـن نتیجـه رسـید کـه بـراي کـاهش         
راه بایـد از   ،امریکـا امنیـت ملـی   

                                        
1. Bazerman 
2. Case Study 

21: 2006، 1بازرمن(است پیشرفت تدریجی مذاکرات طول زمان 

  استراتژیک اترکر مذااحتمالی داشتباهات 
ح یصـح  ةرکند تـا مـذا  هست نندگان علاقمندک رهکمذاتمامی 

 ـبه هر حال با عنا یول ره بـه متغ کت بـه ارتبـاط موضـوع مـذا    ی
نندگان دچار خطا و اشتباه م ـک رهکمذا یره، گاهکنفس مذا یدگیچین پ
  : هاي زیر تقسیم کرد دستهتوان به  یاز آنها را م ی

ف وســیــاز ط يخبــر بــی اطلاعــات، يآور نقــص در جمــع
ان مصالحه آبرومندانـه  کعدم ام بست، ا بنیود کسر درگم شدن به سبب ر ها،

چ ، روشن نبودن اهداف،)به این موضع طرف مقابلکشاندن 
و اخـتلاف در مفـاهیم   اختلاف دو طرف به سبب تفـاوت اطلاعـات   ،يریگ
بـرا  یارتباط هاي مهارتنداشتن  روشمند، يزیر برنامه یکنداشتن 
 ـ يح مـدل رفتـار  یص صحیدر تشخ  یتیپ شخص ـی ـا تی
، 1369 :73( .  

   2)ه مورديیک مطالع عنوان به(و چین  امریکامذاکرات 
نیاز متقابل راهبـردي « و چین وجود دو متغیر امریکاي مستقیم وگو گفت 

بسـیار فراوانـی داشـت   اهمیت  ،هاوگو گفت ورود بهز ابتداي ا »اهداف صادقانه
دیگر را در آن مقطـع زمـانی  که یکو چین نیاز داشتند  امریکا، نخستمورد اصل 

، گشـایش بـین دو   رواز ایـن  . خـارج سـازند  خود  کحلقه دشمنان استراتژی
نـگ جهـانی دوم  ج قـدرت برتـر و پیـروز   عنـوان    به امریکااتفاق افتاد که 

اقتصادي و حتی تهدیدهاي نظ و تمامی ابزارهاي سیاسی کارگیري هب
ست را از صحنه رقابـت سیاسـی و ایـد   کمونین یک ربع قرن نتوانست چی

ناچـار بـه ایـن نتیجـه رسـید کـه بـراي کـاهش          اي حذف کند و بـه  جهانی و منطقه
امنیـت ملـی    و اقتصادي مربـوط بـه منـافع و    هاي سیاسی

 .ي مستقیم قدرت چین را مهار کندوگو
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طول زمان 

اشتباهات 
تمامی اگرچه 
ول ،باشند
ن پیهمچن

یه برخک
نقــص در جمــع

ها، یکتکتا
کشاندن ا ی(

گ میتصم
نداشتن 

 یناتوان
،دبیري(

مذاکرات 
 در مدل

اهداف صادقانه«
مورد اصل 

حلقه دشمنان استراتژی
اتفاق افتاد که  زمانی

بخلاف 
یک ربع قرن نتوانست چی

جهانی و منطقه
هاي سیاسی هزینه
وگو گفت



  فصلنامه
  هاي پژوهش

  الملل، روابط بین
  دوره نخست،
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مدت، به وجود جنگ سرد و 
 یـک اتحـاد   از نظـر نیکسـون  

دنبـال آن   و بـه  امریکـا 
 امـا نیکسـون در  ، قدرت شـوروي بـود  

مهـار قـدرت چـین در    

در  »اهداف صادقانه«به وجود 
هـا نیـاز   وگو گفـت  به
اقدامی  سون درکنی از این رو،

 سازمان سـیا  ین برداشت و به

: 2008، 2کوپچـان ( از دخالت در مسائل سیاسی تبـت بـر حـذر باشـد    
واقعیـت و   و چین در یـک برهـه زمـانی خـاص    

 مسائل استراتژیک و مرتبط

در اینجا هـدف اصـلی در   
معناي خروج از حلقه دشـمنان و  

 امریکـا چـین و   2012
هـا در قـرن    ییامریکـا 

اقتصـادي  نظر چراکه چین از 
توانـد قـدرت و    گیـري دارد و مـی  

ند گذشته روسیه دیگر همان
 ،برخلاف دوران جنگ سـرد 

ادامـه  در منـاطق مختلـف جهـان    
کردن قدرت نظامی و سیاسی ایـن کشـور را   
توانمنـدي رقابـت بـا    

                                        
1. Freidman 
2. Koupchan 

مدت، به وجود جنگ سرد و  در کوتاه امریکابا چین براي منافع  وگو گفت منطق
از نظـر نیکسـون  . کردن قدرت و نفوذ شوروي مربوط بود نیاز به متعادل

امریکـا معناي خروج چین از لیست دشـمنان   به ،حتی نانوشته با چین
قدرت شـوروي بـود  ساختن  براي متعادل امریکازادسازي انرژي 

مهـار قـدرت چـین در     ،مـدنظر داشـت و آن   نیزبلندمدت، یک هدف استراتژیک را 
  ). 57: 2008، 1فریدمن( آتی بود هاي

به وجود ، و چین امریکاي مستقیم وگو گفت م درصل دو
به براي ورود امریکا. ها و تداوم آن مربوط بودوگو گفت ورود به
از این رو،. ه اقدامات عملی و با نیت صادقانه انجام دهدک

ین برداشت و بههاي مخالف دولت چ صریح دست از حمایت از گروه
از دخالت در مسائل سیاسی تبـت بـر حـذر باشـد     هکدستور داد 

و چین در یـک برهـه زمـانی خـاص     امریکا با توجه به این مطلب
مسائل استراتژیک و مرتبطبرخی خاطر  هضرورت پذیرش یکدیگر را درك کرده و ب

در اینجا هـدف اصـلی در   . و تعامل شدند وگو گفت واردخود با امنیت و منافع ملی 
معناي خروج از حلقه دشـمنان و   بلکه به ،شور نبودکشدن دو  معناي دوست به

2نـون در سـال   کا. تعامل و رقابت سازنده بـود  ورود به مرحله
امریکـا له بـراي  أمس ترین مهم. جهانی هستند همچنان دو رقیب بزرگ

چراکه چین از  ،ستا چین در دنیا جلوگیري از قدرت نوظهور
گیـري دارد و مـی   چشـم  تنها کشوري است که نرخ رشد اقتصـادي 

روسیه دیگر همان به همین دلیل. ا در دنیا به چالش بکشاندر امریکا
برخلاف دوران جنگ سـرد  روسیه. شود شمرده نمی در دنیا تنها رقیب اصلی امریکا

در منـاطق مختلـف جهـان    خود به حضور ایدئولوژیک و سیاسی نیست 
کردن قدرت نظامی و سیاسی ایـن کشـور را    پشتیبانیتوان  ،اقتصاد این کشور 

توانمنـدي رقابـت بـا    از تنها کشوري است کـه   ،ا رشد اقتصادي بالاب اما چین
 .برخوردار شده است در دنیا
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ي هـا  اسـتراتژي  وجـود 
دیگـري   نوعی تهدید براي

 بـه دلایـل مربـوط بـه    
ناپذیربودن پـذیرش   نهایت اجتناب

 سـون بـراي ورود بـه   
ه در جنـگ بـا   ک ـهـا  

یک بلوك سیاسی ایدئولوژیک در 
هـا و   نـزد دولـت  بـود و  

دیـدگاه چـین تسـلیحات    
رده ک ـمائو رهبر چین در آن زمـان اعـلام   

هـیچ ترسـی   امریکـا   

هاي سیاست خارجی و امنیت ملی 
تمرکـز  . انـد  استراتژیک این کشور در جهان طراحی شده

 سـه بـر   طـور عمـده   به

 چین؛

نیـز تقویـت    امریکاالملل در 
عنـوان مثـال نظریـه     بـه 

قـرن جدیـد    در امریکـا 

مطـرح   استراتژي اوباما نیـز 
توسـط   بـر ایـن اعتقـاد اسـت کـه جایگـاه جهـانی امریکـا        

از ایـن رو،  جانبه بوش به چالش کشیده شده و 
باید این  ،زمان از قدرت نرم و سخت

وجـود  ،و چـین  امریکـا  کي اسـتراتژی وگو گفت ته دیگر در
نوعی تهدید برايه ه بکشور بود کمستقل سیاست خارجی و امنیت ملی دو 

بـه دلایـل مربـوط بـه     1970و  1960هاي  در دهه امریکاچین و . آمدند حساب می
نهایت اجتناب در رقابت ایدئولوژیک و سیاسی و، »بازدارندگی

سـون بـراي ورود بـه   کتصـمیم نی . ي مسـتقیم شـدند  وگـو  گفت دیگر، واردک
هـا   ه چین براي ویتنـامی کاتفاق افتاد  هاي مستقیم زمانیوگو

یک بلوك سیاسی ایدئولوژیک در  همچنین چین. دکر اسلحه ارسال می ،بودند
بـود و   ییامریکاکامل مسـتقل و ضـد  طور  که به منطقه تشکیل داد
دیـدگاه چـین تسـلیحات     ازهمچنـین،  . طرفداران جدي داشـت  نیز هاي منطقه

مائو رهبر چین در آن زمـان اعـلام   زیرا عنصر بازدارنده نبود  کی امریکا
 »امپریالسم«ارزه با شدن چند میلیون چینی در مب  شتهکاز  

 ).43: 2009فریدمن، 
هاي سیاست خارجی و امنیت ملی  استراتژيدر این زمینه  ،هاي گذشته دهه طی

استراتژیک این کشور در جهان طراحی شده با هدف حفظ برتري
طـور عمـده   به ،امنیتیـ   هاي سیاسی هزحو در ژهوی به ،ها استراتژياصلی این 

 : بوده استاستوار 
چین؛مانند هاي نوظهور جهانی  مبارزه با افزایش نقش قدرت 
 حفظ هژمونی سنتی در خاورمیانه؛ 
 .امریکااروپا و میان تقویت روابط فراآتلانتیک  

الملل در  پردازان روابط بین و نظریهکارشناسان وظیفه اصلی 
بـه . است در جهان بوده امریکانظري و پشتیبانی از حفظ برتري 

امریکـا ناي به نوعی بـراي حفـظ برتـري     جوزف »قدرت هوشمند
  . طراحی شده است

استراتژي اوباما نیـز  در کارگیري آن هاین نظریه که بحث در مورد ب
بـر ایـن اعتقـاد اسـت کـه جایگـاه جهـانی امریکـا        طور کلـی   به
جانبه بوش به چالش کشیده شده و  طلبانه و یک هاي جنگ سیاست

زمان از قدرت نرم و سخت هوشمند و با استفاده هم با یک استراتژي
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ته دیگر درکن
مستقل سیاست خارجی و امنیت ملی دو 

حساب می به
بازدارندگی«

کی نقش
وگو گفت
بودند امریکا

منطقه تشکیل داد
هاي منطقه ملت

امریکااتمی 
 هکبود 

فریدمن، ( دندار
طی
با هدف حفظ برتري امریکا

اصلی این 
استوار محور 
¾ 
¾ 
¾ 

وظیفه اصلی 
نظري و پشتیبانی از حفظ برتري 

قدرت هوشمند«
طراحی شده است

این نظریه که بحث در مورد ب
بهشده، 

سیاست
با یک استراتژي
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جهـانی بـه    کـه ماهیـت مسـائل   
بـه تنهـایی    امریکـا ، دلیـل 

در . کنـد  حـل و فصـل  
پـذیرش  نزدیکـی و  راه 
بـراي نمونـه،   . داردنیـاز  

اي بـا رشـد    گونـه  افغانستان، لبنان، فلسطین و غیره بـه 
، قـدرت  اسـت  گونه که تجربه نشان داده

 تنها با ابراز قدرت سخت و زور نظـامی، 

با  امریکاست که آن احل 
چـین و روسـیه وارد   

 متغیرهاي ورود به و 
 : شمرد

قـادر بـه حـذف    ، هیچکدام 

. ملـی دارنـد   سیاست خـارجی و امنیـت  
 ها و اتحادها دهی ائتلاف

فصل یـک مسـئله    و 
برابـر در   شرایط دستیابی به

 .دهد ي مستقیم و استراتژیک را افزایش می
 کچند موضوع مهم ملی و استراتژی

اجماع سیاسی ، باید است

 ـ  و بـر مبنـاي بـرد    ز مرحله تقابل و رسیدن به دوران تعامل
                                        
1. Joseph Nye 

  ). 69: 2008، 1ناي( بازگرداند جایگاه را
کـه ماهیـت مسـائل   این منطق استوار است  بر کاربرد این استراتژي

دلیـل  همـین بـه  اند و  شدهمرتبط نوعی به مسائل امنیت بشري 
حـل و فصـل  را مربوط به امنیت و منافع ملـی خـود    ياهتهدیدتواند 

راه هاي امنیتـی از   به بازتعریف استراتژي امریکاچنین شرایطی، 
نیـاز  هـا   اي دوست و رقیب در حل بحـران  نقش بازیگران منطقه

افغانستان، لبنان، فلسطین و غیره بـه  اي در عراق، هاي منطقه
گونه که تجربه نشان داده هستند و همان گرایی در منطقه مرتبط

تنها با ابراز قدرت سخت و زور نظـامی،  این کشور در جهان محدود است و
حل  از این دیدگاه بهترین راه. تواند آنها را حل و فصل کند

چـین و روسـیه وارد   ماننـد  هـاي رقیـب    اي و همچنـین قـدرت   هـاي منطقـه  
 .وگو شود

 ، مفاهیمامریکاي مستقیم چین و وگو گفت با توجه به مدل

شمردرتوان چنین ب بزرگ را می عاملههاي استراتژیک یا موگو
، هیچکدام اي بازیگران رقیب جهانی یا منطقهمیان بازي در  

 .اي یا جهانی نیستند یکدیگر در مسائل مهم منطقه
سیاست خـارجی و امنیـت   ی درهاي مستقل استراتژي ،بازیگران 

دهی ائتلاف لکتوان بازیگران براي شهمچنان سبب ارتقاي این ویژگی 
 .خواهند شداي و جهانی  در سطح منطقه

 رابري استراتژیک سیاسی در روابط دو بازیگر در حلب 
دستیابی به. آید میوجود  اي و جهانی به ثیرات منطقهأاستراتژیک با ت

ي مستقیم و استراتژیک را افزایش میوگو گفت مذاکرات سیاسی احتمال تداوم
چند موضوع مهم ملی و استراتژی یا کبر سر ی ،سیاسی حاکمنخبگان نزد  

است مرتبط کشورهااي  که به مسائل امنیت ملی و جایگاه منطقه
 .وجود داشته باشد

ز مرحله تقابل و رسیدن به دوران تعاملضرورت گذار ا 
                                                                 

  

 

جایگاه را
کاربرد این استراتژي

نوعی به مسائل امنیت بشري 
تواند  نمی

چنین شرایطی، 
نقش بازیگران منطقه

هاي منطقه بحران
گرایی در منطقه مرتبط افراط
در جهان محدود است و امریکا
تواند آنها را حل و فصل کند نمی

هـاي منطقـه   قدرت
وگو شود گفت

با توجه به مدل
وگو گفت
¾ 

یکدیگر در مسائل مهم منطقه
¾ 

این ویژگی 
در سطح منطقه

¾ 
استراتژیک با ت

مذاکرات سیاسی احتمال تداوم
¾ 

که به مسائل امنیت ملی و جایگاه منطقه
وجود داشته باشد

¾ 



اینجـا تعامـل    در. جویانه با هـدف کسـب رضـایت نسـبی    
درگیر براي  معناي رقابت است و اینکه بازیگران

 وارد یکـدیگر هاي امنیت ملـی و خـروج از خطـر تنـازع و جنـگ بـا       

  )کننده ارشد مسائل راهبردي
 عنـوان  بـه مذاکرات استراتژیک، 

 ،ي مـذاکره هـا  مهارت
به کـاهش   این امر. شود

ت درازمـد مشـارکت  

هـاي جدیـد،    هـاي بکـر، گزینـه   
کـار   ها و امکانات جدیـدي بایـد بـه   

قهرکردن، تظاهر . بست قرار ندارند
شـده بـه    اي از موارد ـ چنانچه حسـاب  

موش کـرد کـه تـا    اند، ولی نباید فرا
حد ممکن مذاکرات نباید قطع شده و حتی اگر براي گرفتن دستورالعمل و مشـاوره  

ریـزي   دادن به مذاکرات هستند، طوري برنامـه 
  . طور دقیق روشن باشد

مؤثر و برقراري تفاهم براي آغـاز دوبـاره   
تر از آغاز دور نخست نیست، ولی اگر بـه  
ابراز حسن نیت سازنده و خلاقیـت بـراي یـافتن    
به جاي اینکه مذاکره یک برنده و یـک  
بودن داشته باشند، اما 

ینکـه  اي در دام نیفتد و به جـاي ا 
بـه ایـن   . پیشنهاد شخصی بدهد، سعی کند طرف مقابـل منظـور خـود را درك کنـد    

                                        
1. Win-Win 
2. Chertkoff 

جویانه با هـدف کسـب رضـایت نسـبی      یعنی بازي همکاري
معناي رقابت است و اینکه بازیگران بلکه به ،دوست نیستعدم معناي 

هاي امنیت ملـی و خـروج از خطـر تنـازع و جنـگ بـا        کاهش هزینه
  ).24: 2007، 2چرتکف( شوند می وگو

کننده ارشد مسائل راهبردي هایی براي یک مذاکره توصیه(بندي 
مذاکرات استراتژیک،  مهم و ظرائفهاي  مؤلفهبه  اختصاره ب، پژوهش

مهارت استفاده ازبا  .پرداختي ان راهبردرهبروظایف مهم از 
شود می ها حفظ ایجاد و انعقاد موافقتنامه واسطه بهمنافع حیاتی ما 

مشـارکت  بـراي   ییهـا  نو ایجـاد بنیـا   تلاش جمعـی ، ترغیب ها درگیري
 . انجامد

هـاي بکـر، گزینـه    حـل  براي یک مذاکره استراتژیک، همـواره راه 
ها و امکانات جدیـدي بایـد بـه    مسئله، انعطافهاي نوین تعریف و تبیین 

بست قرار ندارند گرفته شوند تا نشان داده شود که دو طرف در بن
اي از موارد ـ چنانچه حسـاب   به عصبانیت و ترك مذاکرات، اگرچه در پاره

اند، ولی نباید فرا طور معمول مفید واقع شده کار گرفته شوند ـ به 
حد ممکن مذاکرات نباید قطع شده و حتی اگر براي گرفتن دستورالعمل و مشـاوره  

دادن به مذاکرات هستند، طوري برنامـه  با مقامات ارشد مجبور به قطع و پایان
طور دقیق روشن باشد کنند که زمان و نحوه ادامه مذاکره بعدي به
مؤثر و برقراري تفاهم براي آغـاز دوبـاره    باید به خاطر داشت که ایجاد ارتباط
تر از آغاز دور نخست نیست، ولی اگر بـه   مذاکره در دور بعد، در برخی موارد ساده

ابراز حسن نیت سازنده و خلاقیـت بـراي یـافتن    مرحله قطع مذاکره نزدیک شد، با 
به جاي اینکه مذاکره یک برنده و یـک  . حل مشکل، این وضعیت را برطرف ساخت

بودن داشته باشند، اما  نده داشته باشد، باید تلاش شود هر دو طرف احساس برنده
اي در دام نیفتد و به جـاي ا  طرف پیشنهادکننده باید دقت کند در چنین مرحله

پیشنهاد شخصی بدهد، سعی کند طرف مقابـل منظـور خـود را درك کنـد    
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یعنی بازي همکاري 1،برد
معناي  به

کاهش هزینه
وگو گفت

بندي  جمع
پژوهشاین 
مهم از  یبخش

منافع حیاتی ما 
درگیري

انجامد می
براي یک مذاکره استراتژیک، همـواره راه 

هاي نوین تعریف و تبیین  روش
گرفته شوند تا نشان داده شود که دو طرف در بن

به عصبانیت و ترك مذاکرات، اگرچه در پاره
کار گرفته شوند ـ به 

حد ممکن مذاکرات نباید قطع شده و حتی اگر براي گرفتن دستورالعمل و مشـاوره  
با مقامات ارشد مجبور به قطع و پایان

کنند که زمان و نحوه ادامه مذاکره بعدي به
باید به خاطر داشت که ایجاد ارتباط
مذاکره در دور بعد، در برخی موارد ساده

مرحله قطع مذاکره نزدیک شد، با 
حل مشکل، این وضعیت را برطرف ساخت

نده داشته باشد، باید تلاش شود هر دو طرف احساس برندهباز
طرف پیشنهادکننده باید دقت کند در چنین مرحله

پیشنهاد شخصی بدهد، سعی کند طرف مقابـل منظـور خـود را درك کنـد    
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ت شخصی، مقاله خصوصـی و دیگـر   
ابهام در مرحله پیش از مذاکره، نقش بزرگـی را  

نظر مشـترك   دو طرف به یک نقطه
تواند دستیابی به مصـالحه در زمـان آغـاز مـذاکرات را بـا لطمـه و       
زدن در دوره پـیش از مـذاکره، موجـب    

منزلـه   زدن نیـز در حقیقـت بـه   
دوره نخسـت مـذاکرات در حقیقـت دوره آزمـایش،     

ها،  ق و مثالدر این دوره تنها باید به طرف دیگر مصادی
از . هیچ وجه نباید وعـده و قـول مشـخص داده شـود    

طور کامل  ، باید بهگیرد
اند تـا حاضـر نباشـند در    

هـاي   شود که دوره پیش از مذاکره و در برخی مـوارد، دوره 
حلی ارائـه شـود، ماهیـت    
دقت مورد ارزیابی قرار گیرد؛ بنابراین باید حقـایق مسـئله، علـل آن،    
طـور کامـل و بـراي بـار دیگـر مـورد       
گیـري هـر طـرف و ارزیـابی مرحلـه بـه       
کننـده بایـد سـوابق و منـابع و مآخـذ      

ن اي کـه بتـوان از آ   هاي مشابه را مطالعه کند و ببیند که آیـا اصـول عادلانـه   
اي در مـورد حـل مسـئله    
ها و سوابق و یا اجتنـاب  

هاي طرف مقابل را در مقابل خود داشـته  
لازم اسـت کـه   . شـه بـراي خـود تشـریح و حلاجـی کنیـد      

اطلاعــات خــود را از عناصــر مــؤثر در نقطــه انتظــارات دو طــرف تکمیــل کــرده و 
زمانی که بر روي ایـن  
شود و تماس بـراي انجـام مـذاکره حاصـل شـده      

ت شخصی، مقاله خصوصـی و دیگـر   منظور که استفاده از اظهارات غیررسمی، نظرا
ابهام در مرحله پیش از مذاکره، نقش بزرگـی را  . هاي مشابه، مفید خواهند بود

دو طرف به یک نقطه روشنی و وضوح زیاد پیش از آنکه. کند بازي می
تواند دستیابی به مصـالحه در زمـان آغـاز مـذاکرات را بـا لطمـه و        رسیده باشند، می

زدن در دوره پـیش از مـذاکره، موجـب     مبهم و دوپهلـو حـرف  . ه سازدچالش مواج
زدن نیـز در حقیقـت بـه    به همین دلیـل مـبهم حـرف   . شود قدرت انعطاف می

دوره نخسـت مـذاکرات در حقیقـت دوره آزمـایش،     . آور است اجتناب از تعهد الزام
در این دوره تنها باید به طرف دیگر مصادی. وجو است کنکاش و جست

هیچ وجه نباید وعـده و قـول مشـخص داده شـود     امکانات را تفهیم کرد، ولی به
گیرد دست می حل را به سوي دیگر کسی که ابتکار عمل و ارائه راه

اند تـا حاضـر نباشـند در     هاي مذاکره آن را رایگان تلقی نکرده مراقب باشد که طرف
  . دازاي آن معامله کنن

شود که دوره پیش از مذاکره و در برخی مـوارد، دوره  دوباره یادآوري می
حلی ارائـه شـود، ماهیـت     نخستین مذاکره، مرحله شناسایی است و پیش از آنکه راه

دقت مورد ارزیابی قرار گیرد؛ بنابراین باید حقـایق مسـئله، علـل آن،     اختلاف باید به
طـور کامـل و بـراي بـار دیگـر مـورد        آن را بهتاریخچه و تغییرات و مراحل تکامل 

گیـري هـر طـرف و ارزیـابی مرحلـه بـه        این حقایق شامل موضع. مطالعه قرار دهید
کننـده بایـد سـوابق و منـابع و مآخـذ       ذاکرهپس از این گام، م. مرحله آن خواهد بود

هاي مشابه را مطالعه کند و ببیند که آیـا اصـول عادلانـه    وضعیت
اي در مـورد حـل مسـئله     دست آورد، وجود دارد؟ آیا رویـه  گیري مشخصی به

ها و سوابق و یا اجتنـاب   مشابه وجود دارد؟ آیا دلایل قوي براي پیگیري چنین رویه
  از آن وجود دارند؟

هاي طرف مقابل را در مقابل خود داشـته   سعی کنید همواره فهرستی از خواسته
شـه بـراي خـود تشـریح و حلاجـی کنیـد      باشید و منافعش را همی

اطلاعــات خــود را از عناصــر مــؤثر در نقطــه انتظــارات دو طــرف تکمیــل کــرده و 
زمانی که بر روي ایـن   در مدت. هاي عاطفی و احساسی قوي طرف را بشناسید

شود و تماس بـراي انجـام مـذاکره حاصـل شـده       شدت کار می اطلاعات در مرکز به

  

 

منظور که استفاده از اظهارات غیررسمی، نظرا
هاي مشابه، مفید خواهند بود روش

بازي می
رسیده باشند، می

چالش مواج
قدرت انعطاف می

اجتناب از تعهد الزام
کنکاش و جست

امکانات را تفهیم کرد، ولی به
سوي دیگر کسی که ابتکار عمل و ارائه راه

مراقب باشد که طرف
ازاي آن معامله کنن

دوباره یادآوري می
نخستین مذاکره، مرحله شناسایی است و پیش از آنکه راه

اختلاف باید به
تاریخچه و تغییرات و مراحل تکامل 

مطالعه قرار دهید
مرحله آن خواهد بود

وضعیت
گیري مشخصی به نتیجه

مشابه وجود دارد؟ آیا دلایل قوي براي پیگیري چنین رویه
از آن وجود دارند؟

سعی کنید همواره فهرستی از خواسته
باشید و منافعش را همی

اطلاعــات خــود را از عناصــر مــؤثر در نقطــه انتظــارات دو طــرف تکمیــل کــرده و 
هاي عاطفی و احساسی قوي طرف را بشناسید جنبه

اطلاعات در مرکز به



  . یابد نظرات طرف دیگر ادامه 
اختلاف اسـت کـه    مورد

گـاه یـک    باید بر آن غلبه کرد، نه طرف مذاکره شما و باز باید به خاطر سپرد که هیچ
آنچه در برخی . دارد رفتار غیردوستانه و یا خشن، شما را از هدفی که دارید، باز نمی

وگو با آدم ناشـنوا مبـدل   
گوش شنوایی حاضر به شنیدن و قبـول اسـتدلال و منطـق نیسـت و     
آمیـز و فحاشـی حـاکم بـر     
صحنه مذاکره است، در چنین شرایطی حداقل یک طرف قضـیه بایـد از دیـد مثبـت     

 ـ  نسبت به دو طرف نگاه کند و به طرف مقابل کمک کند که از مخمصه دان اي کـه ب

. وگـو را حفـظ کنیـد   
هـا بـراي اخـذ دسـتورالعمل و     
صورت یک تاکتیک، هرکدام جایگاه ویـژه خـود   

ممکـن  . قطع شد، برقراري دوباره آن به تلاشی خاص نیاز دارد
هاي گروهی مطرح شوند، ولـی رونـد تبـادل    

  . نظرات و به نتیجه رسیدن، بدون مذاکره رو در رو مقدور نیست
کنندة موفق بـه شخصـی   
را از طـرف مقابـل بشـنود؛ در غیـر ایـن      

یـک از دو   بسـت کشـاندن مـذاکرات بـراي هـیچ     
آید؛ مگر آنکه براي یکی از دو طرف و یـا هـر دو طـرف    

مقاله را با اصولی کـه هـانس مورگنتـا اسـتاد معـروف علـوم       
 مبـارزه بـراي قـدرت و صـلح    

  : شمرد، به پایان ببریم
نشـینی از آن مسـتلزم   
دادن وجهه باشد و براي جلو رفتن از آن موقعیت، مجبور بـه تقبـل ریسـک    

نظرات طرف دیگر ادامه  ها تنها براي شنیدن نقطه ن تماساست، ای
مورد »ل و مسئلهکمش«ن یاباید به یاد داشت که در مذاکره، 

باید بر آن غلبه کرد، نه طرف مذاکره شما و باز باید به خاطر سپرد که هیچ
رفتار غیردوستانه و یا خشن، شما را از هدفی که دارید، باز نمی

وگو با آدم ناشـنوا مبـدل    صورت گفت آید، این است که مذاکره به مذاکرات پیش می
گوش شنوایی حاضر به شنیدن و قبـول اسـتدلال و منطـق نیسـت و      شود و هیچ

آمیـز و فحاشـی حـاکم بـر      حتی بدتر از آن، یک جنگ سرد مملو از سخنان تـوهین 
صحنه مذاکره است، در چنین شرایطی حداقل یک طرف قضـیه بایـد از دیـد مثبـت     

نسبت به دو طرف نگاه کند و به طرف مقابل کمک کند که از مخمصه
  . دچار شده است، خارج شود

وگـو را حفـظ کنیـد    طور که پیش از این نیز اشاره شد، استمرار در گفت همان
هـا بـراي اخـذ دسـتورالعمل و      مسائلی همچون توقف مذاکره، بازگشت به پایتخـت 

صورت یک تاکتیک، هرکدام جایگاه ویـژه خـود    آمیز مذاکرات به حتی ترك اعتراض
قطع شد، برقراري دوباره آن به تلاشی خاص نیاز دارد وقتی ارتباط. 

هاي گروهی مطرح شوند، ولـی رونـد تبـادل     هایی در رسانه است پیشنهادات و طرح
نظرات و به نتیجه رسیدن، بدون مذاکره رو در رو مقدور نیست

کنندة موفق بـه شخصـی    فراموش نشود که در یک ارزیابی کلی و کوتاه، مذاکره
را از طـرف مقابـل بشـنود؛ در غیـر ایـن      » یبل ـ«شود که بتواند پاسخ موافق  می

بسـت کشـاندن مـذاکرات بـراي هـیچ      صورت شنیدن پاسخ منفی و به بن
آید؛ مگر آنکه براي یکی از دو طرف و یـا هـر دو طـرف     شمار نمی طرف امتیازي به

  . نفع و مصلحت خاصی در آن نهفته باشد
مقاله را با اصولی کـه هـانس مورگنتـا اسـتاد معـروف علـوم        مناسب است این
مبـارزه بـراي قـدرت و صـلح    الملل در کتاب خود با عنـوان   سیاسی و روابط بین

شمرد، به پایان ببریم عنوان شرط لازم براي مصالحه و مذاکره بر می
نشـینی از آن مسـتلزم    هیچگاه خـود را در مـوقعیتی قـرار ندهیـد کـه عقـب       

دادن وجهه باشد و براي جلو رفتن از آن موقعیت، مجبور بـه تقبـل ریسـک    
 . زیاد باشید
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است، ای
باید به یاد داشت که در مذاکره، 

باید بر آن غلبه کرد، نه طرف مذاکره شما و باز باید به خاطر سپرد که هیچ
رفتار غیردوستانه و یا خشن، شما را از هدفی که دارید، باز نمی

مذاکرات پیش می
شود و هیچ می

حتی بدتر از آن، یک جنگ سرد مملو از سخنان تـوهین 
صحنه مذاکره است، در چنین شرایطی حداقل یک طرف قضـیه بایـد از دیـد مثبـت     

نسبت به دو طرف نگاه کند و به طرف مقابل کمک کند که از مخمصه
دچار شده است، خارج شود

همان
مسائلی همچون توقف مذاکره، بازگشت به پایتخـت 

حتی ترك اعتراض
. را دارد

است پیشنهادات و طرح
نظرات و به نتیجه رسیدن، بدون مذاکره رو در رو مقدور نیست

فراموش نشود که در یک ارزیابی کلی و کوتاه، مذاکره
می گفته

صورت شنیدن پاسخ منفی و به بن
طرف امتیازي به

نفع و مصلحت خاصی در آن نهفته باشد
مناسب است این
سیاسی و روابط بین

عنوان شرط لازم براي مصالحه و مذاکره بر می به
¾ 
دادن وجهه باشد و براي جلو رفتن از آن موقعیت، مجبور بـه تقبـل ریسـک     تازدس

زیاد باشید
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 . پیمان ضعیف براي شما تصمیم بگیرد
 .شوند که دیپلماسی شکست بخورد

پیمان ضعیف براي شما تصمیم بگیرد هیچگاه اجازه ندهید یک هم 
شوند که دیپلماسی شکست بخورد نیروهاي مسلح زمانی وارد می 
  õ. نه برده آن استو  یار عمومکومت، رهبر افکح 

    

  

 

¾ 
¾ 
¾ 
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زي، سـال دوم،  ک، مطالعات اوراسیاي مر

، مرکـز  )هـاي کـاري و کارکنـان سـازمان    
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