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طراحی الگوی اصول و فنون مذاکره بر مبنای  

 البلاغه های نهج آموزه

 3خدیجه صادقخانی  2، اسفندیار محمدی 1، محمدرضا رخیده

 چکیده 

وکار امروزی اهمیت زیادی دارد. مذاکره ابزاری مدیریتی است که برای موفقیت در محیط کسب   هدف:
البته اگر    است؛کیری از فضای اختلافات  رفت از منازعات و کنارههای دینی، برون هدف از مذاکره در آموزه

د و از مقاصد اصلی، در فضایی که سخن از عالم اسلام و منافع جامعۀ اسلامی  شوحداکثر منافع طرفین تأمین 
از منابع اسلامی    ،است، غفلت نشود. در جمهوری اسلامی ایران نیاز است که برای تعیین اصول و فنون مذاکره

مبتنی بر بیانات امام  ،های اصول و فنون مذاکرهشناساسی مؤلفه  ، این، هدف پژوهش حاضر استفاده شود؛ بنابر
نهج  در  شریف    روش:.  بودالبلاغه  علی)ع(  متن  مضمون،  تحلیل  رویکرد  از  استفاده  با  پژوهش  این  در 

با استدلال و منطقنهج برای اجرا شناسه  ،و اصول و فنون مذاکرهشد  بررسی    ،البلاغه  گذاری شد.  تعیین و 
قالب    142  ،در مجموع   ها:یافته در  پایه و    31شناسه  سازمان   هفتمضمون  )برنامهمضمون  ریزی،  دهنده 

محوری(  پذیری، پاسخگویی، ارتباطات سازمانی و عدالت گیری عقلایی، فرهنگ سازمانی، مسئولیت تصمیم
مین ذیل مضمون فراگیر اصول و فنون مذاکرۀ مبتنی بر بیانات امام علی)ع(  همۀ مضا   ،نهایت  به دست آمد و در

تقریباً تمامی تعاملات سازمانی نیازمند سطحی از اصول و فنون    گیری:نتیجه البلاغه قرار گرفتند.  در نهج 
شوند که قادرند عملکرد هایی ارزشمند تلقی می وکار، دارایی کنندگان ماهر در کسبمذاکره است و مذاکره

 مالی، ارتباط با مشتریان و رضایت و رفاه کارکنان را بهبود بخشند.

 البلاغه، تحلیل مضمون. اصول و فنون مذاکره، عدالت محوری، پاسخگویی، نهج  واژگان کلیدی:
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 الف( مقدمه 
سازمانی   مدیران  برای  مهم  اصول  از  یکی  همواره  افراد،  میان  صحیح  و  مؤثر  ارتباطات 

گیرد، شامل  . بخشی از این ارتباطات که در قالب فرایند مذاکره صورت می(1393)الوانی،  است
 یکیمذاکره  .  (1395)رج لویکی،  کلمات، احساسات، ادراکات و دیدگاههای طرفین گفتگوست

است. مذاکره    خصوص در تجارت معاصره  ب  ی،فرد  نی ب   اتمهم ارتباطو    اساسیاز اشکال  
گیرند، منابع  می  می چند طرف)عامل( تصم   ایدو    ،آن  یاست که ط  ییند تعامل اجتماعافر  کی

مذاکره یک فعالیت فراگیر و  ؛ همچنین  کننداختلافات را حل می  ایدهند  می  ص یرا تخص
؛ مذاکراتی (2020 2؛ ماکری، 2021 1)دوبروجویچ، است  ایرشتهمطالعات بین  ۀپیچیده در زمین   ۀپدید

رفاه   حداقل،  آن،  موجب  به  شرکتکه  کشورهای  میهمۀ  تضمین  و  ا)رشودکننده  یموندس 

بنابر(2018  3ودلند، و می  ،این  ؛  ادعا  مذاکرات  نویسندگان  از  طرف  بسیاری  همه  که  کنند 
ای  کنند و آن را در زندگی شخصی یا حرفهاند و همۀ افراد تقریباً هر روز مذاکره میمذاکره 

کار می به  به  (2017و همکاران،    4منپ)چبرندخود  دستیابی  برای  مذاکره  مهارتهای  این رو،  از  ؛ 
مهارتهای توسعهتوافقات در کسب است؛ زیرا  ارزشمند  و  از طریق تمرین  وکار مهم  یافته 

 5ر، هَ)زُدهدهای تفکر انتقادی و مهارتهای ارتباطی مؤثر را توسعه میمهارتهای مذاکره، توانایی

بستگی  (5:  2015 بستۀ سیاستی  به طراحی  تنها  نه  که موفقیت مذاکرات  است  استدلال شده   .
پذیری د. همچنین تا حدی روند مذاکره، انعطافشوآن مذاکره  خصوص  دارد، بلکه باید در 

)ون شودها را شامل میتاکتیکها و تسهیل جنبه  ،منافع جامعه ،مناسب برای برخورد با موقعیتها

کنند که ایدۀ خلاق برای مذاکرۀ  . در واقع؛ پژوهشگران مذاکرات توصیه می(2:  2017  6درگاست،
المللی بسیار  و خلاقیت در مذاکرات بین  (2014 7)ویلسون و تامپسون، موفق، امری ضروری است

صورت،   این  در  که  باشد  پیچیده  و  مبهم  مذاکره،  است  ممکن  زیرا  است؛  مهم 
های  ؛ همچنین نقش بازی(2013  8)پلیکیس، کنندگان باید با موقعیتها خلاقانه برخورد کنندمذاکره 

شود؛ زیرا مذاکرات بر مسائلی مانند ارتباطات،  المللی بسیار برجسته میفرهنگی مذاکرات بین
 سون )ریچاردشونداند، متمرکز میزمان و قدرت که به شدت نسبت به نیروهای فرهنگی حساس
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ریزان  ای است که برای برنامهبخش مهمی از فعالیتهای حرفه ذاکره؛ بنابر این، م(8201  1و رامال، 
توانند با عملکرد مؤثرتر در مذاکرات به  اداری و سازمانی مزایای خاصی در بر دارد که می

 ( 2008  2ت، بو)بوآن دست یابند.

تصمیم فراگرد  متفاوت مذاکره،  ترجیحات  با  و  وابسته  هم  به  افراد  بین  توافقی  گیری 
تواند به  ؛ به عبارت دیگر؛ مذاکره یک پارادایم مرکزی است که این می(1396)رضاییان، است

توافق تعریف شود به  منظور دستیابی  به  یا چند شریک  بین دو  مبادلۀ  و همکاران،   3)جیاعنوان 

تصمیم(2016 از  مهمی  شکل  چندجانبه  مذاکرات  آن،  دنبال  به  در  .  است.  گروهی  گیری 
های اجتماعی باید ای، تصمیمهای زندگی، چه در زمینۀ شخصی و چه حرفهبسیاری از جنبه

 ( 2021و همکاران،    4)آیدوگان اتخاذ شود.

  دگی مذاکره، پیچی  ۀ گیری دخیل در چندین مرحلتصمیم. پیچیده است یمذاکره فرایند
در برخی از چارچوبهای مذاکره    شدهبرای این منظور، روشهای استفاده  .کندخود را ایجاد می

دهند که  ها نشان مییافته  .(2020و همکاران،    5)کیروتیکا دهیمرا با توجه به اهداف مدّ نظر تطبیق می
استفاده   کمتر  آمده  به دست  فرصتهای  از  و زنان  در مذاکره دارند  بیشتری  توانایی  مردان 

در آمریکا، انجمن   گذارند.یم زیم یرا رو یالعمر قابل توجه درآمد ماداممعمولاً  کنند ومی
  10  یدر سراسر کشور برارا  مذاکره    گانیرا  یآموزش  یکارگاههازنان دانشگاهی آمریکا،  

تا »اختلاف نظرها و شکاف عملیاتی در مذاکره توسط هر کارگاه   زن آغاز کرده است  ونیلی م
 ( 2020  6)ریکالده و وسترلند، را در زمان خاص« کاهش دهد.

های  های متفاوت نیرنگ، دسیسه، توطئهامروزه در مذاکره، در برخی از کشورها از شیوه
ایجاد خوش اقتصادی،  وعدۀ کمکهای  سرّی،  مداخلۀ  تهدید،  طرفهای  گوناگون،  در  بینی 

شود که همه و همه در پوشش  مقابل؛ همچنین از تجارب وسیع دیگر کشورها استفاده می
؛ با این حال، مذاکره به عنوان  (1387)آقایی، شودآمیز دنبال میمذاکرات و ارتباطات مسالمت

 کند.مهارت اساسی در زندگی روزمرۀ افراد، در محیط شغلی و شخصی عمل می
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مشکل و بهبود عملکرد    نیحل ا  یبرابرانگیز است.  خوب مذاکره کردن، بسیار چالش
؛ با این وجود، این شده است  جادای  مختلف آموزش مذاکره  یهاافراد در مذاکرات، سیستم

توسعۀ خودکارامدیسیستم یا  مذاکره  درک  بر  کمتر  و  مهارتها  تمرین  روی  عمدتاً  ها  ها 
. تجارت جهانی پر از مذاکره در میان فرهنگهای مختلف  (2020و همکاران،    1)دینگتمرکز دارند

کنند  صورت متفاوت درک می  بهکنندگان از فرهنگهای مختلف، مذاکره را  است. مذاکره
سو  موجب  میء و  تجاری  ضرر  و  مذاکره شوندتفاهم  و .  »بازیگران  باید  تجاری  کنندگان 

گرایشها  ها و  از جمله پروتکل،  آداب و رسوم متقابل فرهنگیفرایندها« را راهنمایی کنند و به  
کنند.  فرهنگی زیرکانه و تمایلات   بین  توجه  بهبود مذاکرات  راهنمای    ۀنقش»  المللی،برای 

بین  بارۀبا بینش کلی در«  صرفه   به   مقرون  رود،  المللی انتظار میآنچه در مذاکرات تجاری 
 ( 2010و ماناری،    3؛ ماناری 2021و همکاران،    2)زنگ د.مفید خواهد بو 

غیر  -مذاکره یا  تصمیم  -دیجیتال  دیجیتالی  و  ارتباط  از  فرایند   و  گیریفرایندی  یک 
پ اهشنهادی پ   ،کنندگانمذاکرهو    است  هتنیددرهم درخواستها  یاهشنهاد ی ،  توضیح  متقابل،   ،

  یک)شرکای( به شر و کنندرد می ای رندیپذیرا م تمجید یا تهدید شریک مذاکرهاظهارات، 
گیرد که  . مذاکره معمولاً به چندین روش مختلف صورت می(2021 4، )اسکوپاندهخود وابست 

از:   موضوع؛  1عبارتند  متعدد؛  2( دو طرف، یک  دو طرف، مسائل  یک  3(  ( چند طرف، 
اهمیت پایان مذاکره،  . با وجود  (2020  5)دی اولیویرا دیاس، ( چند حزب، مسائل چندگانه4موضوع؛  

اند؛ برای مثال، در بازار بر  پژوهشگران در درجۀ اول روی موضوعات اصلی معطوف شده
های مشتری، سبکهای مذاکره و راهبردهای مذاکره در نتایج  موضوعاتی چون تأثیر ویژگی

 ( 2020و همکاران،    7؛ آتفی 2016و همکاران،    6)بلانچارد مذاکره تمرکز دارند.

؛ ایفا کند  دهد که تفاوتهای فردی باید نقش مهمی در عملکرد مذاکرهنشان میشواهد  
اند، نقش این دوجانبه  از آنجا که مذاکرات ذاتاً دوجانبه  .نداهنوز نتایج تجربی نسبتاً ضعیف  اما

تفاوتهای    ،تیرفتار سنّ   توسعۀدر    پردازی و دیگر اقدامات، برجسته باشد.بودن باید در نظریه
دهد. این مدل فرایند را نشان می  8ای با نقش دوجانبه به طور منظم، مدل فرایند رابطه  فردی
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مجزا    ینظرسازوکار  پنج    قیاز طر  ای، بیانگر آن است که تفاوتهای فردی در مذاکرهرابطه
.  2کنند؛ . یکدیگر را انتخاب می1که عبارتند از: افراد  شودمی دهی چ ی پ  یرفتار ییایباعث پو

. به عنوان عوامل رفتاری و پشتیبانی مالی برای  3کنند؛  انتظارات را برای یکدیگر تعیین می
. رفتارهای متقابل را تقلید کرده، مکمل رفتارهای یکدیگر را انجام  4کنند؛  یکدیگر عمل می

مشابه5دهند؛  می رفتار  متفاوت  صورت  به  پاسخهایشان  در  می.  انجام  را   1بین، )الفیندهندای 

  ی بستهاتوان بنهر دو طرف می  ی مذاکره برادهد که با تغییر ساختار  . پژوهشها نشان می(2021
  ، در مقابل هر دو طرف انتی برطرف و با خ ،را با اقناع یاجبار یبستهابن  ؛رفع کرد نظر را مدّ

بن غلبه    یبستهابر  همکاران،    2)شوینسبرگ کردناخواسته  فرض    .(2021و  مذاکره  پژوهشگران 
شوند. مذاکره به  کنندگان با هدف دستیابی به توافق، وارد مذاکره میاند که شرکتکرده

از مناطق   یکنندگان در برخ مذاکره شود.معناهایی مختلف در اقصی نقاط جهان تعریف می
به     بالا   مشترک   منافع  اعتماد و   راهبرد   که معمولاً با  اندمتکیپرسش و پاسخ    راهبردجهان 

  ا هشنهادی اثبات و پ راهبردمناطق جهان به  ریکنندگان در ساکه مذاکرهی حال  در ؛همراه است
همکاران، و    3)کنگکنند.منافع مشترک پایین همراه است، توجه میو    اعتماد  راهبرد  اکه معمولاً ب

 ( 2017و همکاران،    4؛ برت 2020

ای مذاکره را به عنوان یک روش واحد مقایسه نکرده است؛ زیرا باید گامهای هیچ مطالعه
.  (52020)پدرسون،سازی برداشتسازی و بعد از آمادهاساسی را به صورت مشترک، قبل از آماده

  اساسی اصول    ی در برخ  شهیاست که مانند خود مذاکره، ر  یمهارت  ،مذاکره  نیتمر  ی طراح
(  2 ؛هدف نیی ( تع1این اصول اساسی عبارتند از:  قابل اصلاح است.دارد و با تمرین و تجربه 

.  گزارش خلاصه ک ی ۀارائ ی ( برنامه برا5وظایف اجرایی؛ ( 4 ؛ ( حفظ تمرکز3 الگو؛ ن یی تع
عنوان یک چارچوب کلی برای   به تمرینات در طراحیو  مذاکرات در تواناین اصول را می 

نویسندگان   به  منظور  کمک  آنبه  توانمندسازی  و  موجود  چالشهای  بر  ارائ هغلبه  برای    ۀ ا 
 ( 2020  6)بل و والی، .کار برد مناسب به و کسب تجارب تمرینات

  ی ر ی کارگ  شدن با موضوع، به  ری درگکنند تا با  افراد در فرایند مذاکرۀ واقعی تلاش می
مطالعات تجربی نشان    د.بهبود بخشن   را  ت ی مثبت رفتار، وضع  رییتغ  لی تسه  ها ودرهبارانواع  
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شوند و تلاشهای خود را بر  سرانجام از قدرت دور می  ،کنندگان موفقمذاکرهدهد که  می
  ۀ م ی ، نیادومرحله  ۀمدل ساد  کیرسد در  به نظر می  .کننداری متمرکز میکهماهنگی و هم

رقابت  مذاکره  باشد  یاول  تقاضا  کهتر  می  یبا  مشخص  استقرار  و  نبالا  و  با    ۀم ی شود  دوم 
تقاضاشتری ب  یهمکار با  امت  ی،  و  میعیسر  ازی کمتر  مشخص  اخیر،  شوتر  سالهای  در  د. 

تر، محققان را بر آن  چندوجهی و ابزارهای سنجش رفتاری دقیق  ۀموقعیتهای پیچیده مذاکر
 ( 2005،  برتو    1)آدیر توسعه دهند.را همکاری  -ای رقابت دومرحله یاست تا مدل همکار داشته

  خصوص در . (2017و همکاران،    2اارزپس)اترین مسئله برای مذاکره، بررسی صداقت استمهم
  بارۀ سؤالات خاصی درو صورت گرفته  یادیبحث و جدال ز  ی،زنالزامات صداقت در چانه

نه، وجود دارد.    ایقابل قبول است    ی زنچانه  طیدر شرا  گر یدادن احزاب د  بیفر  ایآ  نکهیا
و برخی دیگر،    وجود دارد  شدهشناخته  آمیزب یعمل فر  کی  ،معتقدند که در مذاکره  برخی
خود را  وجود دارد که    یبرای مثال، شواهد  ؛اندسؤال برده  ریرا ز  بیفر  ترویج   ای  تی مطلوب

شود و  می  ی قابل توجه  یهانهیاست که شامل هز  یکیتاکت   (،بلوف زدنمتعهد نشان دادن) 
ای که بر یکپارچگی، همکاری، صداقت  در مذاکره   کند.   دیها را تشدیریتواند سطح درگمی

  - و اشتراک اطلاعات حیاتی برای دستیابی به توافق تأکید زیادی دارد، توافقنامۀ مذاکرۀ برد 
برای همۀ طرفهای درگیر در فرایند مذاکره، سودمند است. در مقایسه، مذاکره ای که  برد 

اغلب با دروغ گفتن، قول فریبنده/ جعلی برای رسیدن به توافق همراه است، بیشترین قسمت  
 ( 2000  4؛ پروویس، 2018همکاران،  و    3)آبیجایلنی است.آن بر رقابت و توافقنامۀ برد و باخت مبت 

و همکاران پژوهشی،    (2021)زنگ  و چ آمریکایی  دیعقادر  بررسی کردند.   هاینی ها  را 
،  و رقابت در مذاکرات  یهمکار  خصوصها در  ها و چینید که آمریکاییا نشان د  هایافته

فنون    هااند. چینیمشترک و  با  اصول  را  فرهنگمذاکره  عوامل مختلف  از  یعنی    ی؛ استفاده 
 کنند. درک میها آمریکایی یتقابل برادر    برای منافع اقتصادی مداریرابطهمراتب و  سلسله

عنوان یک فرایند انتخاب پویا   کاربرد زبان را بهدر پژوهشی،    (2020)و همکاران  5ژیاهو
بررسی کردند. نتایج این پژوهش نشان داد که  برای اهداف و موضوعات ارتباطی مختلف  
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بس   یتجار  ۀمذاکر همکار  یمهم  اری نقش  و  یتجار  یدر  دارد  در    نیز  زبان  نقش  شرکتها 
 . است مهم اری ارتباطات بس

ای با ترسیم الگوی مذاکره در سیرۀ نبوی، معتقدند در مقاله (1398)گوهری مقدم و کیانی
های قدرت،  های مطلوب از مؤلفههای الگوی مذاکره در سیرۀ نبوی عبارتند از: استفادهمؤلفه
ها در  گیری از گفتگوهای مقدماتی پیش از شروع مذاکرات، طرح حداکثری خواستهبهره

های حداکثری در گام دوم، رعایت احترام متقابل و نزاکت  پوشی از خواستهگام اول و چشم
های دخیل در محور برابری، قاعدۀ نفی سبیل، جایگاه المللی، تعیین وظایف تمام گروهبین

تضعیف جبهۀ دشمنان در فرایند مذاکرات، وضع قرارداد بر محور تثبیت و جایگاه حکومت  
گیری از  گرایی و بهرهلبی بر ستیزهطاسلام، تأکید بر پیمانها و حرمت نقض میثاق، تقدمّ صلح
 فرصتهای ایجاد شده در اثر برقراری معاهدات و پیمانها. 

سطح مهارت مدیران    در پژوهشی با عنوان »نقش اصول و فنون مذاکره و  (1398)زادهرستم
شرکت فروش  میزان  در  می«،  بازرگانی  مجهز  توان  این  به  را  جریان  مدیران  در  که  کند 

دیگران با  پایین  ،ارتباطات  ابتدایی از  و  خودترین  حد  بالاترین  تا  مذاکرات  یعنی   ؛ترین 
  معقول شده، با طرفهای مذاکره به نحوی مذاکره کنند که توافق حاصل ،المللیمذاکرات بین

فروش    سببی به  یمهارت نقش بسزا ،منطقی و در بیشتر مواقع به نفع خود باشد که در نتیجه  و
 . دکرشرکت ایفا خواهد 

 . بیان مسئله 1
اصول و فنون مذاکره موجب گفتگوی طرفین، ایجاد و توسعۀ اعتماد و ارتباطات بین فردی  

با وجود اهمیت فوقپذیری و راستگویی میگیری، مسئولیتو تصمیم العادۀ شود. متأسفانه 
اصول و فنون مذاکره، حتی در جامعۀ اسلامی ایران و در برخی از مذاکرات سیاسی دشوار  

بیندر   هستهسطوح  پروندۀ  همچون  اینالملل،  اخبار  وسیع  پخش  و  از  ای  مذاکرات  گونه 
های اجتماعی، فقر آگاهی و منابع نظری در این زمینه بسیار مشهود است. فلسفۀ مذاکره،  رسانه
رفت از اختلافات با توجه به تأمین حداکثری منافع طرفین است، در فضایی که سخن از  برون

فرمایند: مصالح عالم اسلام و منافع مجتمع اسلامی باشد. پیامبر اسلام)ص( در باب مذاکره می
گیرد و  و ملاقات و گفتگو کنید؛ زیرا همانا دلها مانند شمشیر، زنگار می »با یکدیگر مذاکره 

صیقل گفتن،  آنهاست«سخن  ج  دهندۀ  کافی،  ایجاد  (50:  1)اصول  برای  مذاکره  رو،  این  از  ؛ 
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وضعیت جدیدی است که هیچ یک از طرفین به تنهایی قادر به انجام آن نیست. مذاکره برای  
 پذیرد. حل مسئله یا مناقشۀ موجود میان طرفین صورت می

موضوع بررسی در این پژوهش، مورد توجه هیچ کدام از پژوهشگران نبوده است؛ لذا 
مؤلفه و  عوامل  با هدف شناسایی  پژوهش  کتاب  این  فنون مذاکره در  و  اصول  اصلی  های 

ای از آنها و مشخص کردن ارتباطات این عوامل انجام البلاغه و طراحی مدل یکپارچهنهج
توانند با توجه به آن و شرایط  شد و اولین پژوهش در این زمینه است که مدیران دیپلماسی می

المللی، به تبیین اصول و فنون مذاکره و ارائۀ الگوی مناسب برای مدیران و کارکنان  جامعۀ بین
مسئلۀ   لذا  یکپارچبپردازند؛  مدل  طراحی  پژوهش،  این  مذاکره  ۀاصلی  فنون  و  با    اصول 

 . البلاغه استدر نهج های اسلامی موجوداز آموزه  گیریبهره

 . مبانی نظری پژوهش 2
ها، گرایشها و راهبردهایی است که هر دولت  سیاست خارجی، مجموعۀ اهداف، خط مشی

بین بازیگران  المللی به منظور دستیابی به حداکثر منافع ملی با  در رابطه با دولتهای دیگر و 
لذا مذاکره یکی  ؛ (1387)آقایی،  بردکار می ها و دفع ضررهای احتمالی بهتوجه به حداقل هزینه

های سودآور  از فرایندهای ایجاد شده برای تعامل بین خریدار و فروشنده است تا به توافقنامه
یندی امذاکره نوعی واکنش اجتماعی و فر؛ به عبارت دیگر؛ (2018و همکاران،    1)یائودست یابند

یند مذاکره  ادارند. فر حل تعارضات سعی بر   از افراد یا تعداد زیادی نفر دو  ،است که در آن
و خریدار  میان  موفقیت  ،فروشنده  در  به  دستیابی  و  است  برخوردار  خاصی  اهمیت  در    از 

)طیبی و سادات ریوندی،  .وکار استترین وظایف ارتباطی در کسبمذاکرات یکی از پرچالش
1395 ) 

مذاکره  ۀمرحل از  آن  ۀمرحل  ،قبل  در  که  است  و مورد  های  ویژگی  ،مقدماتی  مذاکره 
دارند و    یمذاکره بستگ  ۀمورد مذاکره به حوز  یهایژگیو  .است ا نهایی شدههاولویتهای آن

شرکت  دیبا مذاکرهتوسط  شرکت  یینها  ،کنندگان  هر  طور    به  تواندمی  کنندهشوند. 
را   خود  اولویتهای  مذاکره،  خصوصی  مرحلۀ  در  کند.  میاصلاح  تعیین  که  شو قوانینی  د 

  ی هاخودکار، پروتکل  ۀمذاکر  کیدر    .شودزمانی انجام می  چه  اقدام  هرکند  مشخص می
کل  یمختلف روند  که  دارد  تع  یوجود  را  برن کن می  نیی مذاکره  و  آن  د    ندگان ینما  ها،اساس 

کنند.  می مذاکره  مذاکرپروتکلاین  توانند  از:  عبارتند    ی شنهادهای پارائۀ    و  شبهکی  ۀها 

 
1. Yao 
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؛ از این رو، پیشرفت  (2016و همکاران،    1؛ کایلر 2020همکاران،  )کیروتیکا و  ودنامحد ومتناوب، همزمان  
بندی کلی دستورالعملهای اخلاقی است که علیه هرگونه تاکتیک  مذاکرات، در تفسیر فرمول

 ( 2017  2)کاباندا، گیرد.یا رفتار برای اطمینان از مصالحۀ مؤثر صورت می

و    یاقتصاد یایمزا ،کار نیما را احاطه کرده است. مهارت در ا ۀروزمر یزندگ ،مذاکره
بهبود    دیگرانۀ  مشاهد  یا  آزمون   از  استفاده  با  را  مهارتها  این  افراد  به همراه دارد.  یاجتماع

)دینگ و همکاران،  شودموجب افزایش مهارتهای فردی می  مذاکره  ،طور خاص  به.  بخشندمی

و همکاران(2020 فیشر  به،  (1991).  برایطراح  دوجانبۀارتباطات  »عنوان    مذاکرات را    ی شده 
توافق  یابی دست می  «به  لاولرتعریف  و  کارناول  ارتباط    نوعیمذاکره  معتقدند    (1998)کنند. 

نفر یا چند  که دو  است  تلاش می  نمادین  نظر،  اختلاف  و  حل مسائل  توافق  برای  به  کنند 
انسانی برای هر نوع تجارت یا    ۀاصلی در جامع  یمذاکره فعالیت .  (2020)کنگ و همکاران، برسند
امروزه در کسبشودمیمحسوب  وکار  کسب اهداف  وکارها، مذاکره  .  با  بین سهامداران 

عنوان یک راه ارتباطی موفق برای حل    تواند بهاین می  کند.نقش مهمی را ایفا می  ،مختلف
نهاد  در   تعارض بین  مؤثر  معاملات  ایجاد  و  شود  هایمعاملات  دیده  در    .تجاری  مذاکره 

  ، و اقتصاد  ی بازرگان  یهاها، سیستمیباز  یۀرنظ،  یمختلف از جمله هوش مصنوع  یهاحوزه
، ناشی از  یتجار یمعاملات در اکثر بازارها. (2020و همکاران،    3اشماوی -)الددار  یانقش برجسته

  ا یکند که آمذاکرات مشخص می .کننده و سازمانهای مشتری استفرایند مذاکره بین تأمین
 دهد.رقابت را شکست می ،نیا بنابر   ؛شودشرکت فروشنده موفق به بستن معامله می

 ا یافراد    نی د که بحث ب ن دهمی  لی دستور کار را تشک  ،آنها  بی موضوعات مذاکره و ترت
بندی دستور کار و جلب رضایت طرف مقابل، برای  با جمع  د.کن یم  مند ها را ساختارگروه

می تلاش  توافق  به  میدستیابی  نشان  پژوهشها  پی دهند  کنیم.  مذاکرات  گ در  نتایج  یری 
مشترک  -مشترک منافع  و  مذاکر  - توافق  کار    ۀ مشخصیک  عنوان    به  ،طولانی  ۀدستور 

البته مذاکرات به شکلهای متفاوتی   .(2017و همکاران،    4)جیجرستا ساختاری مهم شناسایی شده
معاملهاجرا می انگیزهشوند. در مذاکرۀ  یا  ای،  همکاری  جنبۀ  از  متفاوتی وجود دارد:  های 

راه حل قابل قبول مشترک با هم  کیکشف  یبرا دیند و بااهم وابستهه طرفین ب یکپارچگی،
خواهند برای خود  رقابتی یا توزیعی، طرفین دارای هویتهای متمایزند و می از جنبۀ  ؛کار کنند
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درک    دستیابی به توافق و  برایهای کاری، مدیران . در محیطدانجام دهن یک معامله خوب 
و همکاران،   1)تونسلدکنن در میز مذاکره تلاش می  ،بین همکاری و رقابت   هایگیمتقابل پیچید

  گیرد مرحله، برای حل اختلافات و منازعات صورت می. مذاکره در هر  (2005،  برت؛ آدیر و  2020
مانند دعوی حقوقی    فشرده و پرهزینه  یاوهیبه ش  ایدوستانه    یبه روش  تیکه ممکن است در نها

یاب    ولیتهای داده ئ ممکن است از طریق مس  ،ههای مذاکره برای تعارضات بالقوّهزینهد.  پایان 
 ( 2020و همکاران،    2)تنگشد.وجود داشته با هاشده و خطرات ناشی از قرارداد

دهند برای ملاحظات عملی در مذاکرات چندجانبه، فقدان میانجی برای  پژوهشها نشان می
  ر یپروتکل غ  کیبا استفاده از    دیباکننده  هماهنگی مذاکره اثربخش است. نمایندگان شرکت

؛ بنابر این، سه مرحلۀ  (2020و همکاران،    3)باجه توافق برسند به ،متناوب یشنهادهای مانند پ ،متمرکز
: مذاکرۀ پیش از مذاکره)لابی،  (2001  4)غووری و فنگ،مختلف در یک فرایند مذاکره وجود دارد

ارائه، بحث غیر رسمی و ایجاد اعتماد(؛ مذاکرات رسمی)تبادل اطلاعات، تضمین، امتیاز و  
توافق مربوط به کار( و پس از مذاکره)اجرای موافقتنامه و دور جدید مذاکرات(. مذاکرات، 

های یکپارچه و جریان آزاد اطلاعات برای دستیابی به یک وضعیت به نفع  زنیدرگیر چانه
است همکاران،  طرفین  و  شکل    (2017)فنگ  را  طرفین  رابطۀ  از  بخشی  معناها،  و  پیامها  و 

 ( 2018و همکاران،    5)باربور دهند.می

 مذاکره : تعاریف اصول و فنون 1جدول 

 اصول مذاکره نویسندگان
  و  دراکمن

 ( 2021)6واگنر 
چارچوب 1 مسائل(؛  .  مسائل)انواع  مسائل(؛  2بندی  میان  ارتباط)روابط  دستور  3.   .

 آنها(.   بارۀکار)روشهای بحث در
و   7ت اهی

 ( 2015همکاران)
.  3مسائل؛  بینی نسبت به حل  خوش   .2؛  مذاکرات  افتادنزمان به تعویق  . صبور بودن در  1

 اندیشی، یادگیری و مستندسازی مسائل.مثبت 
دی اولویرا  

 ( 2020دیاس)
فردی؛  فرایند.  1 روانی؛  فرایند.  2های  و  اجتماعی  ارتباطی؛  فرایند.  3های  .  3های 

 های پیچیده.فرایند

 ( 2018زنگ)
به معنی جدا کردن مسائل    ،جدا کردن افراد از مسئله؛  . مردم را از مسائل جدا کنید1

 روابط )مشکلات مردم( از موضوعات اساسی و برخورد مستقل با آنهاست.

 
1. Tuncel 
2. Tang 
3. Bagga 
4. Ghauri & Fang 
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6. Druckman & Wagner 
7. Hiatt 
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چیزهایی است   بارۀ نافع به معنی مذاکره درم بارۀمذاکره در ؛تمرکز کنید روی منافع. 2
 .خواهند یا نیاز دارندخواهند و نیاز دارند، نه اینکه آنها چه میمی  که مردم واقعاً

کنندگان باید به دنبال راه حلهای جدید  مذاکره  ؛هایی برای منافع متقابل. ایجاد گزینه 3
مند شوند، نه اینکه فقط بر مواضع برای حل مسئله باشند که هر دو طرف از منافع آن بهره

کنند اگر یک طرف برنده شود، طرف دیگر باید شکست بخورد،  اصلی که فرض می
 تأکید کنند. 

  ی ارهایاز مع  یاما اگر برخ  ،ست یدر دسترس ن  شهیاگرچه هم. پافشاری بر اهداف اصولی  4
 . کندمیمذاکره را تسهیل    فرایند،  اصولی منصفانه و عادلانه را داشته باشد

دراکمن و  
 ( 2018واگنر)

 ای )پیامدهای مذاکره( . عدالت رویه2. عدالت توزیعی )نتایج مذاکره(؛  1
ای،  ها است و عدالت رویه جبران خسارت و نیازمندی عدالت توزیعی، برابری، تناسب یا  

عادلانه، شفافیت و تصمیمات داوطلبانه   بازنمایی  بازی منصفانه،  عادلانه،  شامل رفتار 
 باشد. می

 فنون مذاکره  
و    1رسان کوپر

( و  2020همکاران )
 ( 2015)  2کزوبر

تبدیل بحث و گفتگو به  . موافقت برای 2. تبدیل وضعیت حالت اضطرات به هیجان؛ 1
سکوت؛  3نویس؛  پیش  قدرت  از  استفاده  مشاوره؛  4.  درخواست  آزمایشی  5.  ارائه   .

 پیشنهاد منصفانه با داوری نهایی. 

  4( و گاسلین 2020)3لو
(2007 ) 

. استفاده از مهارت  4. رها کردن خودپسندی؛  3. مدیریت زمان؛  2. آماده، آماده، آماده؛  1
. پیشنهاد و انتظار  7بینی سازش؛ . پیش6شوید؛ . اگر سؤال نکنید، متوجه نمی 5شنوایی؛  

. پایان دادن به مذاکره 10. پایبندی به اصول؛  9؛  دیمشکلات آنها را جذب نکن.  8تعهد؛  
 با تأیید و تصویب.

  نو همکارا  5بنات 
(2015 ) 

. پاسخ  3کنید؟  . برای چه چیزی معامله می2برد؛    -برد  ۀ. همکاری و دستیابی به مذاکر1
؛  تهاانتظارات و موفقی.  6. نقاط فشار را پیدا کنید؛  5. یک »خیر« دیگر؛  4به »چه مواردی«؛  

.  9. رفع موانع؛ 8؛ مهم است اریبس ،ندارد یتیشما اهم یکه برا یامسئله  دی وانمود کن. 7
انجام   تعیین تکلیف زمانی برای  و  به بن10توافق؛  مهلت  توجه  و  11؛  تهابس.  . آخرین 

.  13و دشوار؛    سخت  ۀ، مذاکردیآن را ترک کن  ای  دیریآن را بگ.  12ترین پیشنهاد؛  نهایی
.  15جمع کنیم؛ کنندگان را چگونه یک تیم موفق از مذاکره . 14داشتن انگیزۀ قدرت؛  

 نه قرارداد موقتی.   ،گیری مشارکتی. تصیم 16؛  تشدید مذاکرات 

. اعتماد را (2013  6)لویسکی و پولین،از دیگر بخشهای مهم اصول و فنون مذاکره، اعتماد است
ها و درخواستهای اعتباری و با روندی تکراری که به عنوان  به طور مداوم با مبادلۀ اعتبارنامه

. راهبرد مذاکرات با ایجاد (2001و همکاران،  7)یو کنیمشود، ایجاد میمذاکرۀ اعتماد شناخته می
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منجر   آنان  پیروزی  به  شود،  فصل  و  حل  مشکل  این  اگر  که  طرفین،  در  اعتماد 
شود: اختلاف  . اعتماد مستقیم با اشاره به سه عنصر محاسبه می(2002 1)وینسبورگ و لی، شودمی

تفاوت باورها به عامل   اعتقادات، تعامل تاریخی مستقیم بین دو عامل و اعتبار غیر مستقیم. 
تا دقت دادهاجازه می بررسی کند. تعامل تاریخی  های دریافتدهد  شده از عامل هدف را 

دهندۀ توافق قبلی میان دو نماینده است. اعتبار غیر مستقیم،  مستقیم بین هر دو نماینده، نشان
به دیگر عوامل سیستم نشان می را با توجه  دهد. اعتماد غیر مستقیم به  شهرت عامل هدف 

 ( 2012و همکاران،    2)کلابی کند تا ایدۀ بهتری را دربارۀ عامل هدف داشته باشد.عامل کمک می

ترین عامل برای شکل دادن به روند و از دیگر اصول و فنون مذاکرات، قدرت اساسی
؛ لذا افراد قدرتمند در مذاکرات، به عنوان یک (2017و همکاران،  3)جاجرنتیجه مذاکرات است

گذارند؛ بنابر این،  کننده بر نتایج مذاکرات و دستیابی به نتیجۀ ایدئال خود تأثیر میمذاکره 
ای که از قدرت بیشتری برخوردار است، بیشتر احتمال دارد که به اهداف خود  کنندهمذاکره 

یابد تصمیم(2017و همکاران،    4)گالینسکی دست  قدرت  لذا  و ؛  درخواست  دخالت،  برای  گیری 
دهد؛ اما زمانی که قدرت  سازی، امری مهم است. قدرت بالا، غم و اندوه را کاهش میبهینه

کم باشد، امری غیر ممکن است؛ این حس خوشبختی هرچند محصول قدرت باشد، تأثیر  
. از سوی دیگر، توزیع عدالت گامی  (2017و همکاران،    5)کاپوتسیسمثبتی بر آغاز مذاکرات ندارد

کنند کنندگان احساس می؛ لذا مذاکره (2018و همکاران،    6)بریکر اساسی در مذاکرات طرفین است
باید عادلانه رفتار کنند، همچنان که معتقدند همتایانشان صادقانه و محترمانه)عدالت تعاملی(  

برخورد می آنان  از  با  و  اطلاعاتی(  پشتیبانی)عدالت  متن مذاکره،  از توضیحات  آنان  کنند. 
کنند. همچنین  ای( استفاده میهایشان)عدالت رویهّطرفانه و اخلاقی برای خواستهمعیارهای بی

 ( 2017  7)لنده،گیرند.های بیش از نیاز خود یا اعمال سخت)عدالت مادی( را در نظر میخواسته

)لی از دیگر بخشهای مهم اصول و فنون مذاکره، راهبرد طرفین در فرایند مذاکرات است

سبک مذاکره  . راهبرد( 2018و همکاران،   از:  است  عبارت  تلفیقی  یا  که در آنهمکاری    ، ای 
برد یک راه حل  یافتن  برای  برای  -طرفین  اختلافهای خود  برد  یکدیگر همکاری    ،رفع  با 

است و رضایت    بر توافقهایی است که مبتنی بر منافع طرفین  راهبردکنند. کانون توجه این  می
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های مبتنی  در این است که در پایان مذاکره  راهبردکند. اهمیت این دو طرف را جلب می هر
و روابط خوب بین آنها نیز ادامه    انداز نتیجه راضی  شوند و طرف برنده می  دو   آن، هر  بر

از    یطور قابل توجه  به  ،مذاکره در سراسر مرزها. امروزه  (1396)نصر اصفهانی و سهرابی، یابدمی
بازار داخل  است  یمذاکره در  نقش مذاکره ؛ رسول  (2007  1)هورن، متفاوت  خدا)ص( دربارۀ 

دهندۀ دلهاست.  فرمایند: »با یکدیگر مذاکره و ملاقات و گفتگو کنید؛ زیرا حدیث، صیقلمی
یکی   .(1)اصول کافی، ج  دهد«زنند و گفتگو آنها را صیقل میهمانا دلها مانند شمشیر، زنگار می

ترین این مذاکرات فعال و هوشمندانه، در صلح حدیبیه به چشم  ترین و درخور توجهاز مهم
ای از زمان رخ داد که مسلمانان پس از تحمل انزوای سیاسی  خورد. صلح حدیبیه در برههمی

رفته در شرایط روشن  و تحریمهای اقتصادی تحمیلی و تهدیدهای نظامی از سوی کفار، رفته
دیپلماسی مذاکره در عصر نبوی    ۀسابق  ۀدهندصلح حدیبیه نشانگرفتند.  و قابل قبولی قرار می

دهد  نشان می  ، قرآن  هایمل در تاریخ اسلام در یکی از سورهأت  ین رویداد قابلاست. اشاره به ا
پذیرفتنی و قابل قبول است که هم از سوی    ،اسلام  بجا و هوشمندانه در  ۀکه مذاکر اصلی 

امام  به  (ص)پیامبر  اجرا گذاشته شده و هم از    ۀامت اسلامی به مرحل  عنوان رهبر سیاسی و 
فرمایند:  . امیرالمؤمنین)ع( نیز می(1395)طیبی و سادات ریوندی، ده استشسوی خداوند حمایت  

گرداند و برپاداشتن آنچه مردم  استوار ساختن آنچه کار شهرهای تو را منظم می  خصوص»در  
کرداران گفتگو  اند، بسیار با دانشمندان مذاکره و با راستگویان و درستپیش از تو برپا داشته

باعث می امر  این  که  انجام  کن،  به شایستگی  کار رعیت  و  مانده  پایدار  تو  شود حکومت 
 ( 5ج  ،  1368الاسلام،  )فیضگیرد«.

 اهمیت و ضرورت پژوهش .  3
ند. دوستان و آشنایان در مسائل اجتماعی، شرکت برای خرید  امردم همواره در حال مذاکره

آزادی   برای  پلیس  دادخواست،  تنظیم  برای  دادگاه  به  رفتن  از  قبل  وکلا  کالا،  فروش  و 
تروریس دست  از  و زندانیان  با    تهاگروگان  باز کردن مرزها  و  تجارت  برای توسعۀ  ملتها  و 

و تعقل،   تدبیر ، عقلانیت دینىباب مذاکره بر  ،کنند. در اسلامیکدیگر گفتگو و مذاکره می
مدّ نظر مبتنی است تا بر مبنای مصالح و پایۀ منافع، اهداف   دقیق و مهمدرایت و رعایت قاعدۀ  
آیات قرآنى    و  د. این اندیشه که برخاسته از منابع وحیانىشو تأمین  اسلام و جامعۀ اسلامی  
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و نجات آن از فروغلطتیدن در آتش جنگ    وامع اسلامیتماماً در جهت رشد و تعالى ج  ،است
 . حزبى، ملى و فراملى است اختلافاتو 

 شناسی روشب(  
مؤلفه پژوهش، شناخت  این  از  کتاب گرانقدر  هدف  اساس  بر  فنون مذاکره  و  اصول  های 

هدف پژوهش، این پژوهش از نوع اکتشافی یا بنیادی  البلاغه است. با توجه به سؤال و  نهج
تحلیل   و  فرایند تجزیه  کیفی در  از روشهای  عمده  به طور  بنیادی،  پژوهش  این  است. در 

و به    (1392)دلاور، استفاده شده است. پژوهشهای کیفی، بیشتر بر توصیفات نقلی تأکید دارند
شوند. مورد مطالعه، بیانات امام علی)ع(  های اجتماعی انجام میمنظور قدرت درک پدیده 

در این پژوهش، با توجه به ماهیت    شدهالبلاغه است. راهبرد روش کیفی استفادهدر کتاب نهج
استفاده آن)داده  شدهمنابع  مناسبدر  متنی(،  است.  های  مضمون  تحلیل  روش  تحلیل  ترین 
موجود    یعانک محتوا و میموجود در    یشناخت و سازماندهی الگوها  یبرا  یمضمون روش

بهاست  یف ی ک  یهادر داده   ل ی تحل   یروشها  ریسا  یمبنا  روش تحلیل مضمون  ب،ی ترت   نیا  . 
 ( 2013  ،گیلی)و.است یف ی ک یهاداده

 شیوۀ اجرای تحلیل مضمون . 1
البلاغه،  در این پژوهش با توجه متن شناسه در بیانات امام علی)ع( در کتاب گرانقدر نهج

یا کدها شناسایی می شناسهشناسه  از  ادامه،  در  انجامگذاریشوند.  پایه  های  شده، مضمون 
از مضامین  استخراج می را مضامین سازماناهیپاشود. مضامین مستخرج  .  نامندیمدهنده  ی 

توصیفی مضامین  پایه،  سازمانمضامین  مضامین  و  مضامین  اند  و  تفسیری  مضامین  دهنده، 
. استدلال ( 1390زاده،  )شیخاندۀ دو مضمون قبلیرندی گ   بر  درفراگیر، مضامینی کلی و جامع و  

شناسه متن  به  توجه  با  پژوهش  این  در  گرفته  مضمون  صورت  و  شناسه  انتخاب  و  ها 
ا، بسیار روشن و واضح است. از آنجا که مذاکره، ارتباط  هشده در فرایند انجام دادهاستخراج

و گفتگویی بین دو یا چند طرف برای دستیابی به اهداف مطلوب برای طرفهای درگیر است؛  
انگیزه و  و سودآور، میقدرت مذاکره  نتایج مطلوب  به  برای دستیابی  به  های طرفین  تواند 

و شناسایی شناسه بر موضوع  نهجتمرکز  علی)ع( در  امام  بیانات  کند.  البلاغه در  ها کمک 
ترین راه حلهای  دهد که یکی از مهمخصوص نوع مواجهۀ ایشان با مخالفان خود، نشان می

 ایشان برای رفع اختلافات و منازعات، مذاکره بوده است. 
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قطعه به  ملتها،  میان  دوجانبه  پیمانهای  و  مذاکره  انعقاد  فرایند  در  امروزه  تأثیرگذار  ای 
نگاه   از  ناگزیر  اسلامی،  نظام  و  شده  تبدیل  اجتماعی  و  اقتصادی  تعاملات  جورچین 

محور به حوزۀ سیاستهای داخلی و خارجی است. اختلافات میان جریانهای سیاسی و  مذاکره 
اجتماعی معاصر در اصل موضوع مذاکره و حدود و ثغور آن، ریشه در تفاوتها و برداشتهای  

روایی مرتبط با سیرۀ معصومین)ع( دارد. از جمله مذاکرات    -این جریانات و منابع تاریخی
درقابل   علی)ع(،  بیانات  تأمل  مکاتباتی  امام  و    مذاکراتِ  معاویه  با  ایشان  خلافت  آغاز 

. بیانات امام علی)ع(  (125)خطبه  حکمیت استیرش علل پذمذاکرات مرتبط با جریان صفین و  
البلاغه برای انجام مذاکره، رعایت اصول در جبهۀ حق، روشنگری اتهامات وارده،  در نهج

افزایی یاران مخالف و رسیدن برای ضوابط حکمیت است.  جلوگیری از وقوع جنگ، بصیرت
کوشید تا به  داد و میآمیز مسائل را بر جنگ و خشونت ترجیح میامام علی)ع( حل مسالمت

وسیله مسالمتهر  حل  اولویت  با  ایشان  کند؛  جلوگیری  خونریزی  و  جنگ  از  و  ای  آمیز 
اگر   .جنگم تا او را دعوت کنم و عذر او را بپذیرممن با او نمیفرمایند: گفتگوی سیاسی می

پذیرم و او نیز برادر ماست و اگر زیر بار نرفت و برای جنگ  از او می  ،دکربرگشت و توبه  
. آن حضرت،  (4جنگیم) تاریخ طبری، ج  بود، از خدا کمک گرفته و با او میبا ما مصمم  

کرد تا با مناظره  داشت و تلاش میمذاکره و گفتگوهای سیاسی را بر هر کار دیگری مقدم می
کوشید جنگ را به تأخیر  و تبادل نظر، به نتیجۀ مطلوب دست یابد و برای هدایت مخالفان، می 

دادند؛ با  کردند و آن را ترجیح میبیندازد. امام علی)ع( از موضع قدرت به مذاکره اقدام می
میآنکه می پیروز  مقابل  طرف  بر  سپاه  دانستند  مقابل  عدم مذاکره در  بر  ولی دلیل  شوند، 

برای شناخت شیوه و روش    ،البلاغههای پژوهشی در متون نهجشد. با توجه به یافتهدشمن نمی
با دشمن با وی گفتگو می، میمذاکرات امام علی)ع(  کند، آغاز  توان دریافت دشمنی که 

 .مذاکره و چگونگی گفتگوهای بین طرفین و الگوی شایسته مذاکره کدام است

 هاج( یافته
در این پژوهش، هم از شیوۀ استقرایی و هم از روش قیاسی استفاده شده است. در مرحلۀ  
سازماندهی   منظور  به  اما  شد؛  استفاده  استقرایی  روش  از  پایه  مضمونهای  سطح  در  اول، 

سازمان مضمونهای  قالب  در  پایه  و  دهنده،  مضمونهای  فراگیر  مضمونهای  واسط  که 
آیند، تلاش  مضمونهای پایۀ شبکه است و از ترکیب و تلخیص مضمونهای پایه به دست می

تعیین پیش  از  قالب  در  مضمونها  این  خطبهشد  از  برخی  قالب  در  و  شده  جایابی  ها  شده 
سازمان مضمونهای  این  شوند.  خطبهاستخراج  از  برخی  در  از: دهنده  عبارتند  رویکرد    ها 
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پذیری(، نظام پاسخگویی اجتماعی)مضمون  دهنده: مسئولیتگرایی)مضمون سازمانتکلیف
 محوری(. دهنده: عدالت گرایی)مضمون سازماندهنده: پاسخگویی( و اعتدالسازمان

برای تعیین پایایی، از ضریب هولستی استفاده شده است. از یکی از همکاران پژوهشی  
 شده به انجام برساند. گذاری را با استدلال و منطق بیاندرخواست شد تا دوباره شناسه

/ (N1+N2) PAO=2M 
عبارت است از درصد توافق مشاهده شده، که میزان آن بین صفر)عدم   1ضریب پایایی

  ، تر باشدبزرگ  0/7اگر از  ضریب پایایی    مقدار.  تواند باشدتوافق( تا یک)توافق کامل( می
و  موارد کدگذاری مشترک بین دو کدگذار  تعدادذکر شده، »ام«  در فرمول است. مطلوب 

شده توسط کدگذار اول و دوم  گذاری  شناسهموارد    ۀ تعداد کلی   ، به ترتیب«  2« و »ان  1»ان  
کیفی،  است تحلیل  اعتبار  برای سنجش  پژوهش  این  پایایی هولستی  فرمول، ضریب  . طبق 

 است.  80/0« تقریباً برابر است با 2×107( /127+142»)

نهج  142در مجموع، تعداد   از کل  و شناسه  اساس تشابهات  بر  و  استخراج شد  البلاغه 
برنامهمضمون پایه و هفت مضمون سازمان  31وجوه افتراق، در قالب   ریزی،  دهنده، شامل 

مسئولیتتصمیم سازمانی،  فرهنگ  عقلایی،  عدالتگیری  پاسخگویی،  و  پذیری،  محوری 
 ( 1ساماندهی شد.)نمودار  « البلاغهاصول و فنون مذاکره در نهج»مضمون فراگیر 

 
 ای انواع مضامین با یکدیگر( ارتباط شبکه ترتیب مراحل کدگذاری پژوهش ):  1نمودار 

 

 
1. PAO 

متن شناسه

شناسه گذاری

مضمون پایه

مضمون سازمان دهنده

مضمون فراگیر
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 گذاری متن شناسه و شناسه   ۀ: نمون2جدول 

 متن شناسه  گذاری شناسه 

نگری در مسائل واقع 
 سیاسی 

  ۀسخن نیز چنین است، دربار  ؛رودمىآگاه باشید! گاهى تیرانداز، تیر افکند و تیرها به خطا  
شدنى است، و خدا شنوا و گواه  و گفتار باطل تباه ندارد    که واقعیت گویند  کسى چیزى مى 

 . است. بدانید که میان حق و باطل جز چهار انگشت فاصله نیست

صحیح از    ۀاستفاد
 تهافرص

سرمای که  نکن  تکیه  آرزوها  بر  از    ۀهرگز  گرفتن  پند  عقل،  حفظ  و  است  احمقان 
آن که تو را پند آموزد. پیش از آنکه فرصت از دست برود    ه،هاست، و بهترین تجربتجربه 

 استفاده کن.   فرصتهابار آورد، از  ه  و اندوه ب
روش برخورد با 

 هافتنه
که سوارى شتر دو ساله باش، نه پشتى دارد  ها، چونان  فتنهدرود خدا بر او، فرمود: در  

 دهد، و نه پستانى تا او را بدوشند.

تعیین زمان و 
 رسانی اطلاع

به امور   را به کسانى اختصاص ده که به تو نیاز دارند، تا شخصاًخود  از وقت پس بخشى 
آنان رسیدگى کنى، و در مجلس عمومى با آنان بنشین و در برابر خدایى که تو را آفریده 
فروتن باش، و سربازان و یاران و نگهبانان خود را از سر راهشان دور کن تا سخنگوى آنان 

(. پس رستگارى را از اهل آن  53  بدون اضطراب در سخن گفتن با تو گفتگو کند)نامه
جستجو کنید، که اهل بیت پیامبر صلى الله علیه و آله و سلم رمز حیات دانش، و راز مرگ  
جهل و نادانى هستند، آنان که حکمتشان شما را از دانش آنان، و سکوتشان از منطق آنان،  

دین خدا مخالفتى دارند، و نه در آن اختلاف د، نه با دهمى  باطنشان، اطلاعو ظاهرشان از  
 ( 147  )خطبه.کنند، دین در میان آنان گواهى صادق، و ساکتى سخنگوستمى

پرهیز از افراط و  
 تفریط 

دوستى که افراط کند و به غیر حق کشانده  ند:  شوبه زودى دو گروه نسبت به من هلاک مى
به راه باطل درآید. بهترین مردم   ، روى کردهتوزى با من زیادهشود، و دشمنى که در کینه

ترین جمعیتها باشید  رو هستند. از آنها جدا نشوید، همواره با بزرگگروه میانه  ،نسبت به من
  ؛ شیطان است ۀبهر ،از پراکندگى بپرهیزید که انسان تنها که دست خدا با جماعت است.

 آگاه باشید هر کس که مردم را به شعار   . گرگ خواهد بود  ۀطعم  ،آنگونه که گوسفند تنها
 ( 126  )خطبه.او را بکشید هر چند که زیر عمامه من باشد  ،»تفرقه و جدایى« دعوت کند

پرهیز از مجادله  
 حاصل( )بحث بی 

آنگاه مالک اشتر و امام حسن علیه السلام به کوفه رفتند، براى مردم سخنرانى کردند،  
کرد که مالک بر سر مى  ابوموسى اشعری با حضرت امام حسن علیه السلام نزاع و مجادله

او فریاد زد و گفت از دار الاماره خارج شو! او یک شب مهلت خواست و بیرون رفت. از  
 ( 63)نامه  .هزار نفر به یارى امام شتافتند  12آن پس کوفیان متحد شده و  

ضرورت شناخت  
 شبهات 

شبهه را براى این شبهه نامیدند که به حق شباهت دارد. اما نور هدایت کننده دوستان خدا،  
یقین است، و راهنماى آنان مسیر هدایت الهى است، اما دشمنان خدا، دعوت   در شبهات 

گمراهى است، و راهنماى آنان کورى است. آن کس که از مرگ   شان در شبهاتکننده 
ماندن را دوست دارد براى همیشه در دنیا بترسد نجات نمى  یابد، و آن کس که زنده 

 (. 38نخواهد ماند )خطبه/

 ل احترام متقاب
مردم! از سر نعمت بعثت پیامبر صلى الله علیه و آله و سلم و لطف خداوند بزرگ به مقامى  

  .کنندهمسایگان شما محبت مى دارند و به  اید که حتى کنیزان شما را گرامى مىرسیده 
  )خطبه قائلند که شما از آنها برترى نداشته و بر آنها حقى ندارید احترام کسانى براى شما 
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  ؛به درشتى سخن مگو  ود: با آن کس که تو را سخن آموخت،درود خدا بر او، فرم  (.106
 ( 411  )حکمت.لاف بلاغت مزن  ،و با کسى که راه نیکو سخن گفتن به تو آموخت

 منان ؤدوستی با م

و بدان، بهترین مؤمنان، آن بود که جان و خاندان و مال خود را در راه خدا پیشاپیش تقدیم  
سودش    ،د و آنچه را که باقى گذارىشوبراى تو اندوخته    ،کند، چه آن را که پیش فرستى

زیرا هر کس را از آن که  ؛خردان و خلافکاران بپرهیزبا بى  دوستىرسد. از به دیگران مى
زیرا مرکز اجتماع مسلمانان    ؛و در شهرهاى بزرگ سکونت کن  ،شناسنددوست اوست مى 

دارند و بر ند و به یکدیگر ستم روا مى ااست، و از جاهایى که مردم آن از یاد خدا غافل
 ( 69.)نامه  کنند، بپرهیزیکدیگر کمک نمى اطاعت از خدا به  

 گریداوری و میانجی 

کارى  آنان که مال فراوان گرد آورده بر آن افزودند، و آنان که قصرها ساخته، و محکم
کردند، طلاکارى کرده و زینت دادند، فراوان اندوختند و نگهدارى کردند و به گمان  
خود براى فرزندان خود باقى گذاشتند همگى آنان به پاى حسابرسى الهى و جایگاه پاداش  

صادر شود »پس تبهکاران  و قضاوت نهایى    فرمان داورىشوند، آنگاه که  و کیفر رانده مى 
باشم، بیایید تا مردم  اید که من کشنده عثمان مى (. شما پنداشته 3  زیان خواهند دید«)نامه

، آنان که نه از من طرفدارى کرده و نه به یارى شما  کنند  شما داورى مدینه کسى بین من و  
جرمى که در آن حادثه داشته، مسؤولیت آن را پذیرا  برخاسته، سپس هر کدام به اندازه 

اند،  قرار داده  خودشان میانجى (. همانا مردم پشت سر من هستند و مرا میان تو و  54  باشد)نامه
دانم که تو ندانى، تو را به چیزى راهنمایى  دانم با تو چه بگویم؟ چیزى را نمىبه خدا نمى

ایم که تو را دانیم. ما به چیزى پیشى نگرفتهدانى آنچه ما مىکنم که نشناسى، تو مىنمى
 ( 164  )خطبه.ابلاغ کنیمایم که آن را به تو  آگاه سازیم، و چیزى ما در پنهانى نیافته

هاى  پرهیز از وعده 
 دروغین

شگفتا از عمرو عاص پسر نابغه! میان مردم شام گفت که من اهل شوخى و خوشگذرانى  
گذرانم! حرفى از روى باطل گفت و گناه در میان شامیان از انتشار  بوده، و عمر بیهوده مى

باشید که با  بر کنار  از دروغ(. 84 است)خطبه دروغداد، مردم آگاه باشید! بدترین گفتار 
ایمان فاصله دارد. راستگو در راه نجات و بزرگوارى است، اما دروغگو بر لب پرتگاه  
هلاک و خوارى است، حسد نورزید که حسد ایمان را چونان آتشى که هیزم را خاکستر  

 ( 86  )خطبه.سازدکند، نابود مى

 آموزیعبرت 

پس آن که هوشمندانه به واقعیتها نگریست، حکمت را آشکارا بیند، و آن که حکمت را 
شناخت گویا چنان است که   آموزى  را شناسد، و آن که عبرت  آموزىآشکارا دید، عبرت 

عبرت گیرید و همواره به یاد   !(. اى بندگان خدا30  )حکمتزیسته استبا گذشتگان مى 
زندگانى پدران و برادران خود در جاهلیت باشید، که از این جهان رفتند و در گرو اعمال  

 ( 89  )خطبه.ندشوخود بوده، برابر آن محاسبه مى
 ( 366  )حکمت.درود خدا بر او، فرمود: علم و عمل پیوندى نزدیک دارند هماهنگی علم و عمل 

وفاداری به عهد و  
 پیمان

بردبارى پسندیده،  و   اخلاق  درست،  و  زیبا  رفتار  و  کردار  و  فراوان،  هنگام خشم  به 
  همسایگان، وفادارى خصلتهاى نیکو! پس تعصب ورزید در حمایت کردن از پناهندگان، و  

ها، تلاش در  ها، سرپیچى از تکبر و خودپسندى اطاعت کردن از نیکى،  عهد و پیمان   به
دارى از ستمکارى، بزرگ شمردن خونریزى، انصاف داشتن با مردم، جود و بخشش، خود  

 ( 192  )خطبه.فروخوردن خشم، پرهیز از فساد در زمین، تا رستگار شوید
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دعوت از مردم برای  
 جهاد در راه خدا

در رکاب پیامبر خدا صلى الله علیه و آله و سلم بودیم و با پدران و فرزندان و برادران و 
افزود، و ما را در کردیم، که این مبارزه برایمان و تسلیم ما مى عموهاى خود جنگ مى

برابر دشمن، ثابت قدم و جهاد و کوشش  جاده وسیع حق و صبر و برد بارى برابر ناگواریها  
 ( 55  )خطبه.ساختمى

 صبر و بردباری

گیرى کردم و در این از آن کناره  ،دهکررها کرده و دامن جمع    را   پس من رداى خلافت
زا اندیشه بودم که آیا با دست تنها براى گرفتن حق خود به پاخیزم یا در این محیط خفقان

و تاریکى که به وجود آوردند، صبر پیشه سازم؟ که پیران را فرسوده، جوانان را پیر و 
دارد! پس از ارزیابى مردان با ایمان را تا قیامت و ملاقات پروردگار اندوهگین نگه مى

تر دیدم. پس صبر کردم در حالى که گویا خار در را خردمندانه درست، صبر و بردبارى
 (3  )خطبه .چشم و استخوان در گلوى من مانده بود

ضرورت تخفیف  
 مالیاتی 

اى براى جلب اعتماد والى به رعیت بهتر از نیکوکارى به مردم،  بدان اى مالک! هیچ وسیله 
باشد، پس در این ، و عدم اجبار مردم به کارى که دوست ندارند، نمىمالیات و تخفیف 

این خوشبینى رنج طولانى   به وفادارى رعیت، خوشبین شوى، که  تا  راه آنقدر بکوش 
 (53)نامه  .داردمشکلات را از تو بر مى

 ضرورت کنترل زبان

زیرا همانا این زبان سرکش،   ؛زبان و دل را هماهنگ کنید. مرد باید زبانش را حفظ کند
ام که تقوا براى  اندازد. به خدا سوگند، پرهیزکارى را ندیده صاحب خود را به هلاکت مى

او سودمند باشد مگر آن که زبان خویش را حفظ کرده بود، و همانا زبان مؤمن در پس 
 ( 176  )خطبه.قلب او، و قلب منافق از پس زبان اوست

 شناخت حق و باطل 
)پرسیدند، معناى آن چیست؟ امام علیه السلام انگشتان خود را میان چشم و گوش گذاشت  

 (141  )خطبه.و فرمود( باطل آن است که بگویى »شنیدم« و حق آن است که بگویى »دیدم«

 ارزش امانتداری 

کسى که امانت الهى را خوار شمارد، و دست به خیانت آلوده کند، خود و دین خود را 
نساخته، و درهاى خوارى را در دنیا به روى خود گشوده، و در قیامت خوارتر و  پاک  

ترین خیانت! خیانت به ملت، و رسواترین دغلکارى،  رسواتر خواهد بود، و همانا بزرگ
 (26  )نامه.دغلبازى با امامان است، با درود

پرهیز از ترفندهای  
گوناگون )سیمای  

 منافقان( 

اند، به رنگهاى گوناگون کنندهاند، خطاکار و به خطاکارى تشویقکننده گمراه و گمراه
کنند، براى شکستن شما از هر پناهگاهى  استفاده مى  گوناگون  ترفندهاىشوند، از  ظاهر مى

نشینند، قلبهایشان بیمار و ظاهرشان  کنند و در هر کمینگاهى به شکار شما مىاستفاده مى
مى راه  پنهانى  در  است،  بیراهه آراسته  از  و  مى روند  و  ها حرکت  دارو  وصفشان  کنند. 

درمان بى  ؛گفتارشان  است  دردى  کردارشان  حسد  اما  مردم  آسایش  و  رفاه  بر  درمان، 
 ( 194کنند.)خطبه  ن را ناامید مىافزایند و امیدواراورزند، و بر بلا و گرفتارى مردم مىمى

حقوق متقابل مردم و 
 رهبر

ترین حق، حق رهبر بر مردم و حق مردم بر رهبر است، حق  و در میان حقوق الهى، بزرگ
و آن را عامل پایدارى پیوند ملت و    سبحان، بر هر دو گروه لازم شمرد  واجبى که خداى

ند  شوشود جز آنکه زمامداران اصلاح  ت دین قرار داد. پس رعیت اصلاح نمىعزّرهبر و  
 ( 216  )خطبه.شوند جز با درستکارى رعیتو زمامداران اصلاح نمى 

ق و  پرهیز از تملّ
 چاپلوسی 

، و کمتر از آن، چاپلوسى   ستودن بیش از آنچه سزاوار است نوعىدرود خدا بر او، فرمود:  
 ( 347دت است.)حکمت  درماندگى یا حسا
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 پرهیز از دنیاپرستی 

سازد، گر چه کنم که شما را رها مىاى بندگان خدا، شما را به ترک دنیایى سفارش مى
کند با  دنیایى که بدنهاى شما را کهنه و فرسوده مى ؛شما جدایى از آن را دوست ندارید

 ( 99  )خطبه.اینکه دوست دارید همواره تازه و پاکیزه بمانید

در  نظارت و کنترل  
 المال امور بیت 

و  پند  امر فرماید و آن، کوتاهى نکردن در  امام واجب نیست جز آنچه خدا  بر  همانا 
ت پیامبر، جارى ساختن حدود الهى بر  نصیحت، تلاش در خیرخواهى، زنده نگهداشتن سنّ 

 ( 105  )خطبه.طبقات مردم استبه    المال بیتهاى  رساندن سهم  و  مجرمان 

 دهنده شناسه، مضمون پایه و مضمون سازمان : 3 جدول

مضمون 
 دهنده سازمان

 منبع شناسه  شناسه  مضمون پایه

برنامه 
ی

ریز
 

 ی شناست عیموق

صح از    حیاستفاده 
 فرصتها

 196؛خطبه/169خطبه/؛  132؛ خطبه/34خطبه/

مسائل واقع  در  نگری 
 سیاسی 

 31؛ نامه/43؛ خطبه/202حکمت/

شناخت جایگاه سخن و  
 سکوت 

 ؛ 381حکمت/   ؛471حکمت/ ؛182حکمت/

 50؛ خطبه/369؛ حکمت/116خطبه/ ها روش برخورد با فتنه
 106؛ خطبه/189خطبه/   ؛468حکمت/ توجه به جو حاکم

 402حکمت/ ؛35؛ حکمت/53نامه/ سیاسی شناخت موقعیت  
 113حکمت/ رتعقل و تدبّ

تبیین صحیح  
 اهداف 

نظام   اهداف  به  توجه 
 اسلامی 

 33؛ خطبه/24؛ نامه/136؛ خطبه/131خطبه/

 148؛خطبه/37نامه/ افشای اهداف شیطانی 

 54؛ خطبه/136؛ خطبه/33؛ خطبه/24نامه/ داشتن هدف و عملکرد 

 ی شناسزمان

و  دریافت  زمان 
 پرداخت معاملات 

 3؛ نامه/468؛ حکمت/53نامه/

بودن   دسترس   برایدر 
 حل مشکلات 

 53نامه/

 125؛ خطبه/180؛ خطبه/48؛خطبه/73حکمت/ بندی مسائل اولویت 
و  زمان  تعیین 

 رسانی اطلاع
 182؛ خطبه/180خطبه/

ت  
ارتباطا

ی
سازمان

 

 مهارت ارتباطی 

 54خطبه/ جذابیت و متفاوت بودن 
به   نسب  متقابل  احترام 

 همدیگر 
 53؛ نامه/401؛ حکمت  166خطبه/

و   مواضع  اعلام 
 های صریحگفته

 189؛ خطبه/176؛ خطبه/36نامه/
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با یکدیگر   سخن گفتن 
 بدون اضطراب 

 53نامه/

 ارتباط پایدار 

 53؛ نامه/173خطبه/ ؛150خطبه/ منان ؤدوستی با م

 229خطبه/   ؛154؛ حکمت/31نامه/ رضایت کامل طرفین
شرایط  در  معامله  منع 

 اضطرار
 468حکمت/

 88؛ خطبه/17؛ خطبه/177؛ خطبه/127خطبه/ گریداوری و میانجی 

 شنود مؤثر

 461؛ حکمت/140خطبه/   ؛141خطبه/ پرهیز از شنیدن غیبت 
 202؛ حکمت/ 16؛ خطبه/189خطبه/ فهم مسائل سیاسی 

 30؛ خطبه/174؛ خطبه/71خطبه/ شناخت شبهات 

 101؛ خطبه/216؛ خطبه/156خطبه/ أثیرگذار شنیدن فعال و ت

کار تیمی و  
 همکاری 

 216؛ خطبه/26؛ خطبه/192خطبه/ اتحاد و همدلی 
صاحبان   با  مشورت 

 تخصص و تجربه
 403؛حکمت/217؛خطبه/155؛خطبه 81حکمت/

مشارکت   و  همکاری 
 عمومی 

 44نامه/ ؛151خطبه/

 اعتمادسازی 

وعده  از  هاى  پرهیز 
 دروغین

 366؛ حکمت 53؛ نامه/84خطبه/

و   خودشناسی 
 سازی شخصیت 

؛  103؛ خطبه/149حکمت/
 38؛حکمت/5حکمت/

جسارت   و  قاطعیت 
 انقلابی

 318؛ حکمت/192خطبه/   ؛93خطبه/

ر در   یأچند  نبودن 
 یریگم یتصم

 215؛ حکمت/31؛ نامه/78خطبه/

 اجتناب از تعارض 

 469؛ حکمت/117؛ حکمت/127خطبه/ پرهیز از افراط و تفریط
از مجادله )بحث   پرهیز 

 بی حاصل( 
 63؛ نامه/ 31؛حکمت/362حکمت/

فرمانبرداری   ضرورت 
 از مافوق

 169؛ خطبه/156؛ خطبه/97خطبه/

و  ظن  سو  از  پرهیز 
 بدبینی 

 159؛ حکمت/360؛ حکمت/42نامه/

صمیم
ت

ی  
گیر
ی 

لای
عق

 

 اطاعت از رهبری

و   نصیحت 
از  موعظه  پذیری 

 زمامدار 

 34؛ خطبه/101؛ خطبه/69نامه/

 69؛ نامه/383؛ حکمت/331؛حکمت/83خطبه/ ارزش اطاعت و عمل 
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حتی   رهبر  از  پیروی 
 برخلاف میل شخصی

 197خطبه/   ؛173خطبه/   ؛208خطبه/

 جهاد در راه خدا

بسیج کردن مردم برای  
 جهاد در راه خدا

 1212؛ خطبه171خطبه/   ؛34/؛ خطبه/57نامه/

و  نبودن  درمانده 
 نهراسیدن از دشمن 

 146خطبه/ ؛  11؛خطبه/97خطبه/

پاسخ در برابر شایعات و  
 تهمتها 

 28؛نامه/75؛خطبه/ 71؛خطبه/ 53؛ نامه/30خطبه/

دفاع از مردم مسلمان در 
 مقابل دشمنان 

 113؛ خطبه/167خطبه/؛  27خطبه/

در  بردباری  و  صبر 
 مبارزه با دشمنان

 189حکمت/   ؛26خطبه/   ؛43خطبه/

 بصیرت فردی

پرهیز   و  انجام کار خیر 
 از کار شر

 167؛ خطبه/114؛ خطبه/34خطبه/

 88؛ خطبه/86؛ خطبه/83خطبه/ آموزیعبرت 
روش   از  پیروی 

 روشنگری و هدایت 
 167؛ خطبه/157خطبه/؛  170خطبه/

 4؛ خطبه/86؛حکمت/106خطبه/ تدبیر و بینش سیاسی 

 ی ثبات و استوار

 276؛ حکمت/ 409؛ حکمت/366حکمت/ هماهنگی علم و عمل 
پایمردی   و  جوانمردی 

 در انجام امور
 50نامه/   ؛20حکمت/   ؛31نامه/

به  وفاداری  ضرورت 
 عهد و پیمان

 155حکمت/   ؛192؛ خطبه/53نامه/

 62؛ نامه/5؛ خطبه/3خطبه/ صبر و سکوت انقلابی 

قدرت حل مسائل  
 و یافتن راه حل 

 372؛ حکمت/320؛ حکمت85حکمت/ پرسشگری 
به  توجه  ضرورت 

 محاسبه دقیق
 208؛ حکمت/163؛ خطبه/3نامه/   ؛27نامه/

تخفبف   ضرورت 
 مالیاتی 

 26؛ نامه/53نامه/

 105؛ خطبه/386؛ حکمت/147خطبه/ کاوش و جستجوگری 

ی
گ سازمان

فرهن
 

زبان و کلام 
 مناسب )شایسته( 

 381؛حکمت/60؛ حکمت/176خطبه/ ضرورت کنترل زبان
 349حکمت/ نکوهش پرحرفی

 50؛ نامه/48؛ حکمت/193خطبه/   ؛6حکمت/ ارزش رازداری
 76؛ خطبه/471حکمت/ گفتن سخنان حکیمانه 

 176خطبه/ هماهنگی زبان و دل
 144؛ خطبه/83؛ خطبه/91خطبه/ زبان گویا و رسا 
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 مدیریت دانش

 365؛ حکمت/41؛ نامه/83خطبه/ هاخلق ایده 
اهل  از  علم  یادگیری 

 دانش
 79؛ حکمت/ 113؛ حکمت/172حکمت/

مدیران   از  یادگیری 
 کارآزموده 

 78؛ نامه/ 160؛ خطبه /81حکمت/

تربیت   و  تعلیم  تبیین 
 اسلامی در سازمان

 147؛ حکمت/67نامه/   ؛180خطبه/

به  توجه  ضرورت 
 اقدامات آتی 

 103؛خطبه/ 3؛خطبه/169؛حکمت/151حکمت/

آفرینی در نشاط 
 سازمان 

 310حکمت/   ؛47؛ حکمت/34خطبه/ صداقت و راستگویی 
فردی و   ۀروابط پسندید

 اجتماعی 
؛  31؛ نامه/216؛ خطبه/53نامه/

 382؛حکمت/76نامه/
ضرورت پرهیز از خشم  

 و انتقام 
 69؛ نامه/109؛خطبه/ 26؛خطبه/194حکمت/

شناخت جایگاه شادی و  
 اندوه 

 103؛ خطبه/66نامه/

شادکامی  و  خرمی 
 سازمانی 

 192خطبه/

 تسخیر احساسات 

تعیین حد و مرز ستایش  
 خود

؛  83؛حکمت/62حکمت/
 374؛حکمت/204حکمت/

 109خطبه/ ؛421؛حکمت/ 123؛خطبه/36خطبه/ اثرات روحی و روانی 
 38؛ خطبه/262؛ حکمت/141خطبه/ شناخت حق و باطل 

کشورداری   وصف 
 خویش

 159خطبه/

توجیه   ضرورت 
 لغزشهای دوستان 

 141خطبه/

 31؛نامه/197؛ خطبه/182خطبه/ عواطف انقلابی 

مدیریت  
 خطرپذیری 

 111؛ خطبه/111؛ خطبه/99خطبه/ پرستی پرهیز از دنیا
 76نامه/ ؛18نامه/   ؛181؛حکمت/108حکمت/ خطر افراط و تندروی 

 226؛ خطبه/122؛ خطبه/41خطبه/ پرهیز از حیله و نیرنگ 
سختی  و تحمل  ها 

 ها دشواری
 ؛ 213؛ حکمت/351؛ خطبه/31نامه/

برابر  موضع در  گیری 
 تهدید به ترور

 62خطبه/

ظام  
ن

ئ
مس

ی 
ول

یت
پذ

ی 
ر

  پذیریجامعه 
 کارکنان

و   دورویی  از  پرهیز 
 دوری از نفاق

 27نامه/   ؛194؛ خطبه/101خطبه/
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 67نامه/   ؛123خطبه/ ؛124خطبه/ آموزش قبل از خدمت
اعتقاد به شخصی نبودن  

 جایگاه شغلی
 136؛ خطبه/31نامه/

برای   تلاش 
 خدمتگزاری به مردم

 216؛خطبه/94؛ خطبه/34خطبه/

فقرزدایی و 
 زداییمحرومیت 

المال  ت یب  یریگبازپس
 خائنافراد  از  

 26؛ نامه/41؛ نامه/20؛ نامه/271حکمت/

 53؛ نامه/26نامه/ ارزش امانتداری 
و   امید  روحیه  تزریق 

 امیدآفرینی 
 351؛ حکمت/69؛ حکمت/197حکمت/

 452حکمت/   ؛91؛ خطبه/452حکمت/ معیار شناخت فقر و غنا  

رویکرد  
 گراییتکلیف 

کارهای  از  پرهیز 
 گوناگون

 150؛ خطبه/403حکمت/

انجام  در  اقتدار  داشتن 
 امور

 168خطبه/

و  خودکنترلی 
 خودنظارتی

 53؛ نامه/64؛ خطبه/60حکمت/

به  توجه  ضرورت 
احساس   و  تعهدات 

 مسئولیت 
 53؛ نامه/3خطبه/   ؛46نامه/

ترفندهای   از  پرهیز 
)سیمای   گوناگون 

 منافقان( 

 194خطبه/

 نگری آینده

به  در  اندیشی  دور 
صحیح   کارگیری 

 اندیشه 
 69؛ نامه/ 151؛حکمت/48حکمت/

به  نسبت  آگاهی 
 های آینده فتنه

 156؛ خطبه/116خطبه/

نسبت    شناختمعرفت و  
   یمسائل اجتماع  به

 53؛ نامه/189؛ خطبه/273حکمت/

به  دستیابی    راههای 
 سعادت 

 383؛حکمت/114خطبه/   ؛85؛ خطبه/53نامه/

ظام  
ن

گ 
خ

پاس
ی

وی
 

 ی سالارنظام مردم
 216؛خطبه/192؛خطبه/18؛خطبه/127خطبه/ ی وحدت اجتماع

 216؛ خطبه/39خطبه/ سیاسی   مشارکت
 34؛ خطبه/322حکمت/؛  216خطبه/ حقوق اجتماعی 
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و  مردم  متقابل  حقوق 
 رهبر

 216؛ خطبه/34خطبه/

افراد    هدایت و راهنمایی
 نا آگاه 

 252؛ حکمت/67نامه/

اسلامی   حاکم  وظایف 
مسئولان   به  نسبت 

 اجرایی 
 17؛ خطبه/220؛ حکمت/53نامه/

به  نسبت  خیرخواهی 
 مردم

 53؛ نامه/95خطبه/

نظام پاسخگویی  
 مالی

در  دقت  ضرورت 
 حسابداری 

 41؛ نامه/222؛ خطبه/40نامه/

بیت   مساوی  تقسیم 
 المال 

 41؛ نامه/126؛خطبه/232خطبه/

و  از طمع ورزی  پرهیز 
 حرص

 45؛ نامه/275حکمت/ ؛180حکمت/

مستند   اصل  رعایت 
 سازی در امور کاری 

 3نامه/

 24نامه/ تعیین مدیر مالی شایسته 
و   بخشش  در  اعتدال 

 حسابرسی  
 33حکمت/

  تی شفاف  تی ریمد
 ی سازمان

 18؛ نامه/192خطبه/ رهبر  یاخلاق مدار
با   اطلاعات  تسهیم 

 کارکنان
 187؛ خطبه/69؛ نامه/239خطبه/

 101؛ حکمت/90؛خطبه/116خطبه/ عدم پنهان کاری 
 25؛ نامه/230حکمت/ همیاری و همراهی  

سخنوری  و    فصاحت 
 مناسب 

 233؛ خطبه/223خطبه/

نظام پاسخگویی  
 سیاسی 

و  تملق  از  پرهیز 
 چاپلوسی 

 348حکمت/

ه ضرورت بصیرت در ب
 کارگیری افراد

 391؛حکمت/31حکمت/ ؛81خطبه/

خواسته  های  اجابت 
 رهبر جامعه اسلامی

 97؛خطبه/131؛خطبه/34خطبه/

بکارگیری   از  پرهیز 
 مدیران فاسد 

 53نامه/
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در امور نظارت و کنترل  
 المال بیت 

 232؛ خطبه/119؛ خطبه/105خطبه/

نظام پاسخگویی  
 اجتماعی 

اجتماعی   مسئولیت 
 مدیران 

 51؛ نامه/27؛ نامه/18؛ نامه/46نامه/

 366؛ حکمت/53نامه/ وعده صادقانه

 50؛ نامه/169؛ خطبه/417حکمت/ حقوق مردم   پرداختن به
اجتماعى   اصول   روابط 

 رهبران
 50؛ نامه/33؛ حکمت/ 53؛ نامه/31نامه/

به   نسبت  اخلاقی  تعهد 
 مسائل 

 16خطبه/

ت 
دال

ع
ی

حور
م

 

ضرورت توجه به 
 قوانین و مقررات 

 105خطبه/ ؛62خطبه/ قانونگرایی 
 177؛حکمت/71؛ نامه/43نامه/ تنبیه افراد خطاکار 

و   پاداش  اصل  رعایت 
 توامانتنبیه به صورت  

 177؛ حکمت/51نامه/   ؛152؛خطبه/53نامه/

شرایط  نظرگرفتن  در 
 اضطرار و قوانین

 187خطبه/

 اعتدال گرایی 

رفتاری توام با شدت و  
 نرمش

 19نامه/

و   اعتدال  به  سفارش 
میانه روی در حکومت  

 اسلامی 

؛  21؛ نامه/ 195؛خطبه/298؛ حکمت/21نامه/
 298حکمت/ ؛27نامه/؛  268؛ حکمت/31نامه/

میانه روی در تجارت و  
 مصرف اموال 

 21؛ نامه/192؛ حکمت/24نامه/

اعتدال و میانه روی در 
 اخلاق اجتماعی

 225؛ خطبه/222؛ خطبه/19نامه/

اصل برابری و  
 تبعیض   عدم  

 155؛ حکمت/53نامه/ وفاداری به عهد و پیمان 
تعیین حقوق و دستمزد 

 عادلانه 
 187؛ خطبه/83؛ خطبه/177حکمت/

 53؛ نامه/24خطبه/ خشکاندن ریشه فساد
 192؛ خطبه/220؛ حکمت/126خطبه/ عدالت و انصاف  

در  مساوات  رعایت 
 برخورد با مردم 

 53؛ نامه/46نامه/

با  عقیده  برابری نیت و 
 عمل 

 12خطبه/

فنون   و  اصول  اصلی  محورهای  تحقیق،  نتایج  به  توجه  امام با  بیانات  بر  مبتنی  مذاکره 
 البلاغه به شرح ذیل است. علی)ع( در نهج
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که می  ریزی:. بعد برنامه1 بعد، سه شاخص دارد  اندازهاین  را  آنها  کرد:  توان  گیری 
 شناسی. شناسی، تبیین صحیح اهداف و زمانموقعیت

سازمانی:2 ارتباطات  بعد  در    .  علی)ع(  امام  مکرر  بیانات  به  توجه  شریف با  متن 
کلامی  حفظ تمام پیوندها و ارتباطات کلامی و غیر ،است منظور امام)ع( بدیهی ،البلاغهنهج

های مادی و محبتهای جسمانی و ارتباطات ظاهری  آدمی باید از علاقهر این اساس،  ب  .است
  ، این بعد  های مادی غالب و حکمفرما شود.جنبه رب  ،توجه به عالم روحانی  برای ه و  دمنقطع ش

تیمی و   پایدار، شنود مؤثر، اعتمادسازی، کار  شش شاخص دارد: مهارت ارتباطی، ارتباط 
 همکاری و اجتناب از تعارض.

البلاغه،  با توجه به بیانات امام علی)ع( در متن شریف نهج گیری عقلایی:. بعد تصمیم3
گیری عقلایی باید نسبت به چیزی متقاعد شوند و آن را با دلیل و برهان برای  افراد در تصمیم

دیگران روشن سازند. این بعد پنچ شاخص دارد: اطاعت از رهبری، بصیرت فردی، ثبات و  
 استواری، جهاد در راه خدا، قدرت حل مسئله و یافتن راه حلها.

دارای پنچ شاخص به شرح ذیل است: زبان و کلام   . بعد مدیریت فرهنگ سازمانی:4
 سازمان، تسخیر احساسات، مدیریت خطرپذیری و مدیریت دانش.آفرینی در شایسته، نشاط

مسئولیت5 نظام  بعد  رویکرد    پذیری:.  دارد:  ذیل  شرح  به  شاخص  چهار  بعد  این 
 زدایی. پذیری کارکنان، فقرزدایی و محرومیتنگری، جامعهگرایی، آیندهتکلیف

مدیریت شفافیت سازمانی،  عد عبارتند از:  پنچ شاخص این بُ  . بعد نظام پاسخگویی:6
مردم نظام  مالی،  پاسخگویی  پاسخگویی  نظام  نظام  و  سیاسی  پاسخگویی  نظام  سالاری، 

 اجتماعی. 

بعد عدالت7 عدم   محوری:.  و  برابری  مقررات،  و  قوانین  شامل  شاخص،  سه  دارای 
 گرایی است. تبعیض و اعتدال
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 مضمونهای اصول و فنون مذاکره ۀشبک

 گیری د( بحث و نتیجه
برای موفقیت در محیط کسب که  است  ابزاری مدیریتی  بسیار حائز  مذاکره  امروزی  وکار 

اهمیت است. تقریباً تمامی تعاملات سازمانی نیازمند سطحی از اصول و فنون مذاکره است و 
شوند که قادرند  های ارزشمند تلقی میوکار به عنوان داراییکنندگان ماهر در کسبمذاکره 

عملکرد مالی، ارتباط با مشتریان و رضایت و رفاه کارکنان را بهبود بخشند. مذاکره در اسلام  
رفت از منازعات و برکنده شدن از فضای اختلافات است؛ البته با توجه به تأمین  برای برون

حداکثری منافع و غفلت نکردن از مقاصد اصلی، در فضایی که سخن از عالم اسلام و منافع  
باشد.   اسلامی هم  بر تدبیر،  مجتمع  با تکیه  و  عقلانیت دینی  اساس  بر  باید  اسلامی  مذاکرۀ 

صورت پذیرد تا بر مبنای مصالح دینی و تأمین منافع، اهداف و   مهم درایت و رعایت قواعد
مقاصد اسلام و جامعۀ اسلامی مدّ نظر قرار گیرد. این تفکر، برخاسته از منابع وحیانی، آیات  
از   آن  نجات  و  جامعه  پیشرفت  جهت  در  تماماً  که  است  ولایی  و  نبوی  سنّت  و  قرانی 

ای، حزبی، ملی و فراملی و  های قبیلهفروغلطیدن در آتش جنگ و اختلافات و کشمکش
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های اصول و فنون مذاکره در نظایر آن است. در این پژوهش قصد بر این بود تا ابعاد و مؤلفه
البلاغه ارائه شود؛ بنابر این،  قالب طراحی الگو از دیدگاه اسلامی مبتنی بر کتاب گرانقدر نهج

 شود. پژوهش حاضر گامی نو محسوب می

توان به این مطلب نگری در برخورد با دشمن از نظر امام علی)ع(، میدر خصوص واقع
اى  استناد کرد که: »جریر فرماندار همدان بود. پس از بیعت مردم با امیرالمؤمنین)ع(، امام نامه

به وسیلۀ زهر بن قیس به او نوشت و ماجراهاى سیاسى مدینه را توضیح داد. او از مردم همدان  
اى به اشعث، فرماندار آذربایجان نوشت تا از مردم براى امام  براى امام بیعت گرفت و نامه

هاى او بیعت بگیرد. سپس براى ملاقات با امام به کوفه رفت و چون اکثر بستگان و همشهرى
به شام بفرستد. او پس از بحثهاى فراوان   در شام بودند، از امام خواست تا او را برای مذاکره

یه، مأیوس بازگشت. مردم عراق نسبت به او بدبین شده بودند که ناچار باقیماندۀ عمر  با معاو
در جایی  .  (43البلاغه، خطبۀ  )نهجهجرى وفات کرد«  45را در جزیرۀ قرقیسا گذراند و در سال  

فرمایند: »دربارۀ استوار ساختن آنچه کار شهرهاى تو را منظم گرداند و برپا  دیگر امام)ع( می
و با راستگویان و    داشتن آنچه مردم پیش از تو برپا داشته بودند، بسیار با دانشمندان مذاکره

تو پایدار مانده و کار رعیت به درست کرداران گفتگو کن )که بر اثر آن همیشه حکومت 
 ، قسمت ششم نامه( 1368الاسلام،  )فیض.شایستگى انجام گیرد(«

خطبۀ   در  علی)ع(  عمر این  شقشقیهامام  »سپس  فرمودند:  شکوه  عمر  شورای  از  گونه 
باشم! پناه بر خدا از  خلافت را در گروهى از مردم قرار داد که پنداشت من همسنگ آنان مى

با   امروز  تا  بودم  اولشان در خلافت مورد تردید  برابر شخص  این شورا! در کدام زمان در 
اکنون مرا همانند آنها پندارند؟ و در صف آنها قرارم دهند؟  اعضاى شورا برابر شوم؟ که هم

اى که از من داشت،  ناچار باز هم کوتاه آمدم و با آنان هماهنگ شدم. یکى از آنها با کینه
روى برتافت و دیگرى دامادش را بر حقیقت برترى داد و آن دو نفر دیگر که زشت است  

با امیرالمؤمنین در نهجقیهشقش. در ادامۀ خطبۀ  آوردن نامشان« البلاغه  ، بیعت عمومی مردم 
شود: »روز بیعت، فراوانى مردم چون یالهاى پرپشت بود. از هر طرف  گونه توصیف میاین

السلام( را لگدمال کنند و رداى  مرا احاطه کردند تا آنکه نزدیک بود حسن و حسین )علیهم
هاى انبوه گوسفند، مرا در میان گرفتند؛ اما آنگاه  من از دو طرف پاره شد. مردم چون گله

که به پا خاستم و حکومت را به دست گرفتم، جمعى پیمان شکستند و گروهى از اطاعت  
من سر باز زده و از دین خارج شدند و برخى از اطاعات حق سر برتافتند. گویا نشنیده بودند  

رگزیدیم که خواهان  سراى آخرت را براى کسانى بفرماید:  سخن خداى سبحان را که مى
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. آرى! به خدا آن را خوب  سرکشى و فساد در زمین نباشند و آینده از آن پرهیزکاران است
شنیده و حفظ کرده بودند؛ اما دنیا در دیدۀ آنها زیبا نمود و زیور آن، چشمهایشان را خیره  

 (3البلاغه، خطبه  )نهجکرد«.

امام علی )ع( در روش مناظره با دشمنان در نامه به عبدالله بن عباس برای گفتگو با خوارج  
و می بوده  کلى  دیدگاه  داراى  قرآن  زیرا  مپرداز؛  جدل  به  خوارج  با  قرآن  »به  فرمایند: 

گویى و آنها چیز دیگر؛ لیکن با سنّت پیامبر)ص( با  تفسیرهاى گوناگونى دارد. تو چیزى مى
 ( 77)همان، نامه  آنان به بحث و گفتگو بپرداز که در برابر آن، راهى جز پذیرش ندارند«.

شود: »پس بدان در امت اسلام، هیچ  گونه بیان میتلاش امام)ع( در تحقق وحدت این
به   آنان  گرفتن  انس  به  و  محمد)ص(  امت  وحدت  به  که  ندارد  وجود  من  همانند  کس 
همدیگر، از من دلسوزتر باشد. من در این کار، پاداش نیک و سرانجام شایسته را از خدا  

طلبم و به آنچه پیمان بستم وفادارم، هرچند تو دگرگون شده و همانند روزى که از من  مى
 ( 78)همان، نامه  جدا شدى نباشى«.

البلاغه، مذاکره و گفتگو باید در اوج  با توجه به بیانات امام علی)ع( در متن شریف نهج
باشد.   دینی  استواری  و  صلابت  پایمردی،  اصول  از  آمدن  کوتاه  بدون  و  عظمت  و  عزّت 

شود،  دستاورد اصلی این پژوهش که در نوع خود پژوهشی نو در حوزۀ اسلامی محسوب می
شریف   متن  بر  مبتنی  علی)ع(  امام  بیانات  اساس  بر  فنون مذاکره  و  اصول  الگوی  احصای 

های  سازی دادهالبلاغه است که پژوهشگر با استفاده از رویکرد تحلیل مضمون، به مفهومنهج
نهج کتاب  از  سازمانحاصل  و  پایه  اساس آن، مضامین  بر  و  پرداخته  الگوی  البلاغه  دهندۀ 

البلاغه استخراج کرده است.  )ع( در کتاب نهجاصول و فنون مذاکره را از دیدگاه امام علی
سازمان مضمون  هفت  اساس،  این  از:  بر  عبارتند  مذاکره  فنون  و  اصول  الگوی  دهندۀ 

تصمیمبرنامه سازمانی،  ارتباطات  نظام  ریزی،  سازمانی،  فرهنگ  مدیریت  عقلایی،  گیری 
محوری؛ که هر کدام از مضامین پایه به مضامین  پذیری، نظام پاسخگویی و عدالتمسئولیت

شوند که نحوۀ استخراج کدها توضیح داده شد و در نهایت، مضمون  دهنده تقسیم میسازمان
دهنده به  البلاغه ترسیم شد. در ادامه، مضامین سازمانفراگیر اصول و فنون مذاکره در نهج

 شوند. طور جداگانه شرح داده می

شود: »سلیمان بن عمر گوید: گونه بیان میهای مؤمن و صفات او ایندر خصوص نشانه
مى روایت  پدرش  از  صادق)ع(  بندهحضرت  هیچ  فرمودند:  که  ایمان  کند  حقیقت  به  اى 
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  ریزى رسد، مگر اینکه در او سه خصلت باشد: فهم و درک در مسائل دین و احکام، برنامهنمى
امور   در  مصیبتها«درست  در  صبر  و  ج  1387)مجلسی،  زندگى  برنامه(64،  شامل  .  ریزی 

زمانموقعیت و  اهداف  صحیح  تبیین  یافتهشناسی،  اساس  بر  است.  های  شناسی 
بندی مناسب، از  بندی و زمانشناسی، اولویت، ظرافت و دقت، موقعیت(1389)دوستعترت
برخورداری از توفیق الهی، اعتقاد به امکان    است و  ریزی در مدیریت اسلامیبرنامهاصول  

ریزی در مدیریت اسلامی  توان از لوازم برنامهاستفاده از تجارب دیگران را می و حل مشکل
 برشمرد. 

البلاغه عبارتند از: مهارت ارتباطی،  های ارتباطات سازمانی در نهجدر بعد دیگر، مؤلفه
بر اساس   ارتباط پایدار، شنود مؤثر، اعتمادسازی، کار تیمی و همکاری و اجتناب از تعارض.

، ارتباطات سازمانی از یک سو موجب تقویت مناسبات و همبستگی  (1385)های احمدزادهیافته
یا افزایش ناهنجاریاجتماعی می ها و تضادهای اداری از  شود و از سوی دیگر در کاهش 

اقناع طرف  اطلاعات،  انتقال  امر  ارتباطات در سازمان، در  است.  برخوردار  اهمیت خاصی 
بسزایی دارد.   تأثیر  اجتماعی  و همبستگی  متقابل  تأثیرگذاری  با مقابل،  پایان سخن  و  آغاز 

در    و اعتمادسازی  نگرىهاى زشت، مثبتواژه  به کار نبردنبا،  هاى زیسلام، استفاده از واژه
 .ندااین اصول ۀاز جمل ،روى در گفتارمحورى و میانهمخاطب و گفتار 

البلاغه عبارتند از: اطاعت از رهبری، بصیرت  گیری عقلایی در نهجشاخصهای تصمیم
یافتن راه حلها. و  قدرت حل مسئله  راه خدا،  استواری، جهاد در  و  ثبات  اساس    فردی،  بر 

بر اساس مفهوم  گیری در رویکرد اسلامی،  ، الگوی تصمیم(1394)های رازینی و عزیزییافته
و بصیرت نسبت    بصیرت نسبت به دین، بصیرت نسبت به مسئله  ۀبصیرت با تأکید بر سه جنب 

  شناسایی و    طراحیگیری با رویکرد اسلامی  در تصمیم  ی اصلی هاعنوان مؤلفه  به  ،به جامعه
، هر تصمیمی شامل عنصرهای دوگانه است که آنها را  (1371)های سایمونبر اساس یافته شد.

می ارزشی  و  واقعی  عنصرهایعنصر  درخور    ۀدربار  اندگزارشهاییواقعی،    خوانند.  جهان 
و شیو پای  یهایهمشاهده  بر  عمل  ۀکه  به  جهان  ارزش  . پردازدمی  آن  معنای  های  او همچنین 

 .کندارزشی بیان می  و معیارهای اخلاقی را برای عنصراسلامی 

آفرینی در سازمان، تسخیر احساسات، مدیریت خطرپذیری و  زبان و کلام شایسته، نشاط
های  البلاغه است که با یافتهمدیریت دانش، از شاخصهای مدیریت فرهنگ سازمانی در نهج

و همکارانعسکری   اساس،  ( 1391)وزیری  این  بر  و توسع  مطابقت دارد؛    فرهنگ ۀ  پرورش 



276  البلاغه نهج  یهاآموزه یاصول و فنون مذاکره بر مبنا یالگو یطراح 

زیرا با حاکم شدن ارزشهای اسلامی، نه  ؛  اهمیتی دوچندان دارد  اسلام  در مکتب  سازمانی،
سازمان متعالی  اهداف  جنبه  ،تنها  نیز  بلکه  سازمان  سودآوری  و  تولیدی  ارتقا  های  و  رشد 

ی،  روانّف،  فاهدابینی، تعهدها،  حسب جهان عنوان یک نظام اجتماعی، بر  سازمانها به  یابد.می
افزایی، نظم  یادگیری و دانش  .فرهنگهای متفاوت دارند  و روشهای اجرایی خود،  سازماندهی

های مهم مدیریت فرهنگ سازمانی در اسلام  داری و خودارزیابی، از مؤلفهو انضباط، مردم
 است.

مسئولیت نظام  نهجشاخصهای  در  علی)ع(  امام  بیانات  در  از:  پذیر  عبارتند  البلاغه 
آیندهتکلیف جامعهگرایی،  محرومیتنگری،  و  فقرزدایی  کارکنان،  با  پذیری  که  زدایی 

آورد، همان  مطابقت دارند. تعهدی که مسئولیت برای انسان پدید می  (1393)های رستمیانیافته
باید انجام دهد. مسئولیت به شکل وظیفه و تکلیف  وظیفه و تکلیفی است که  پذیری بیشتر 

های پژوهشی، مدیریت سازمان باید متعهد و ساختارمند باشد  بر اساس یافته  کند.نمود پیدا می
کنند؛ متناسب با شرایط  ریزی  برنامه  راهبردهااساس    بر   وده،نگر ب آینده  و مدیران ارشد باید

ای از  بندی کارها و ارائۀ مجموعهد مردم عمل کنند و با تقسیمجامعۀ اسلامی به نفع و سو
 زدایی در سازمان باشند.، به دنبال فقر و محرومیتهای شغلیکارراهه

پاسخگویی نظام  نظام   ؛شاخص  مالی،  پاسخگویی  نظام  سازمانی،  شفافیت  مدیریت 
نظام پاسخگویی اجتماعی را شامل میمردم نظام پاسخگویی سیاسی و  شود که با  سالاری، 
همکارانیافته و  دهکردی  فروزنده  دارد.  (1391)های  کارگزاران    مطابقت  و  مدیران 

این افراد    .شوندوسط مردم انتخاب میتمستقیم    مستقیم یا غیر  طور  حکومتی به  هایدستگاه
تصمیمات و    و  کنندمی  اایف   در جامعه را  قانونگذاری و اجرای آن   نقش نمایندگی مردم در 

گذار است؛ بنابر این،  اجتماعی مردم تأثیر  و  سیاسی  ،امور اقتصادی  همواره بر  ناقدامات آنا
مدیران بایستی در همۀ امور نسبت به عملکرد خود به مردم پاسخگو باشند. از پیامدهای این  

ها  توان به ایجاد حس اعتماد عمومی و مشارکت عمومی مردم در تمام صحنهپاسخگویی می
 اشاره کرد. 

اعتدال و  تبعیض  عدم  و  برابری  مقررات،  و  قوانین  دولتی،  دستگاههای  از  در  گرایی، 
البلاغه است  محوری مبتنی بر بیانات امام علی)ع( در کتاب گرانقدر نهجشاخصهای عدالت 

عنوان    شناخت خداوند بهمطابق است. بر این اساس،    ( 1385)ایهای گلی زواره قمشهکه با یافته 
پیامبران و ائمۀ    تعالیم  که  است   معرفتى   تریناساسى  ،عدل  ۀو برپادارند  عدالتامرکننده به  
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در تمامى شرایع الهى، عدالت، اصلى بنیادین است   ؛واقع کنند. درتأکید می آن بر معصومین
برنامه اساسى  محور  اجراى   فرستادگان   هاى و    شالودۀ   بر  مردم  زندگى   و  عدالت  الهى، 

 است.  محوریعدالت 

 پیشنهادهای پژوهشی
 ؛ های دینی. راهبردها و پیامدهای مذاکره در آموزه1
 ؛ های دینی. طراحی الگوی جامع مدیریت دانش در آموزه2
 .البلاغهشناسی در نهجشناسی و زمانالگوی موقعیت. طراحی 3
 .های دینیدر آموزه رییپذرخط. طراحی الگوی مدیریت 4
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