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Negotiationتعاریف مذاکره 
سای هنر رسیدن به تفاهمی عمومی از طریق چانه زدن بر سر نکاات اسا•

از . داز قبیل نحوه تحویل، مشخصات، قیمتهاا و شارایم مای باشا،توافق
ارد، آنجائیکه بین این عناصر باا عناصار دی ار روابام بسایاری و اود د

مذاکره هنری اسات مشاکل، کاه نیازمناد تمارین، داوری، کااردانی و 
بااه بیااانی دی اار، مااذاکره مجمااوع کن  هااا و . قضاااوت صااحیت اساات

ر شااید بهتا)واکن  های طرفین معامله بر سر موضوع های مورد علاقه 
یشنهاد و فراتر از ارائه حضوری یک پ( باشد آن را فرایند بنامیم به مراتب

.  پذیرش یا رد آن است

.ابزار رسیدن به خواسته هایی است که از دی ران انتظار دارید•

.ر سر مسالهعمل یا فرایند گفت و با دی ران برای دستیابی به توافق ب•

ریک داد وستد یا بده بستان آشکار و داوطلبانه میان دو طرفی که ه•

.چیزی از دی ری می خواهد

ز مذاکره فرایندی است که طی آن طرفین مذاکره با هدف توافق و ا•

. روش گفت و ارزشهای را داد و ستد میکنند



مذاکره چه چیزی نیست؟

مشاعره نیست •

مشا ره نیست •

مجادله نیست •

محاکمه نیست•

مرافعه نیست•

مخاصمه نیست•

مناظره نیست•
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nمهارتهای اصلی برای یک مذاکره موفق

ی از آنهاتوانایی توصیف اهداف و انعطاف پذیری نسبت به برخ•

توانایی کشف و ساخت راه حلهای متعدد•

توانایی کسب امادگی لازم•

توانایی گوش دادن و سوال کردن•

توانایی تشخیص اولویتها•

پیشبرد مذاکرهبرنامه

تعریف موضوع و ابعاد موضوع مذاکره •

اولویت بندی ابعاد موضوع مذاکره•

تعریف خواسته ها و نیازها•

انتخاب نقطه هدف و نقطه شروع ابعاد موضوع مذاکره•

چیدمان تیم مذاکره خود•

راهبرد و سبک مذاکره من چیست •

افراد تاثیر گذار/ تحلیل موقعیت طرف مذاکره •

.....استراژی و / اهداف -1

برسی تیم طرف مذاکره-2

تهیه دستور مذاکره •

پروتکلهای مذاکره•



چیست؟ BATNA به روشمذاکره
«  مذاکره بدون تسلیم شدن: رسیدن به توافق»خود با عنوان ۱۹۸۱نخستین بار توسط راجر فیشر و ویلیام یوری در کتاب پرفروش سال  BATNA اصطلاح

“”Best Alternative To a Negotiated Agreementاین واژه مخفف عبارت . معرفی شد

.است« بهترین جایگزین برای یک توافق مذاکره شده»به معنای

نسبت به به طرفین مذاکره کمک می کند تا به پیشنهادی دست یابند که منافع هر دو طرف را تأمین کند و از پذیرش نتیجه ای که BATNA مفهوم
.گزینه های دیگر نامطلوب تر است جلوگیری نمایند

.گزینه انتخابی یک طرف مذاکره در صورت عدم توافق در مذاکره است BATNAبه عبارت دیگر، 



برای رسیدن به توافق است، بدون اینکهBATNAبه کار گیری روش 
و طرف توافق نیز وقتی به نتیجه می رسد که هر د. اجباری در کار باشد

.  معامله به سود رسیده باشند

در این میان ممکن است هر دو طرف به یک میزان سهم ببرند، مانند
.  مذاکره یکپارچه

.توزیعییا اینکه سهم یک طرف از طرف دیگر بیشتر باشد مانند مذاکره

در مذاکره دارای چندین کاربرد استBATNAبنابراین

ارند ولی به نتیجه رسیدن مذاکراتی که طرفین آن تمایل به توافق د❖
نه با راهکارهای مطرح شده فعلی

برای جلوگیری از شکست خوردن معامله و رسیدن به توافق❖

زمانی که انجام توافق به ورود شخص ثالث نیاز دارد❖
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برنامه ریزی قبل از شروع مذاکره

بل از شروع برای اینکه بهترین گزینه جایگزین برای رسیدن به توافق را انتخاب کنید، باید ق
مناسب را  BATNAاین آمادگی نه تنها به این معناست که باید یک . مذاکره برنامه ریزی کنید

.احتمالی طرف مقابل را هم در نظر بگیرید BATNAاز قبل آماده کنید، بلکه باید 

مورد پذیرش قرار بگیرد، BATNAبرای مثال میزان سود و زیان خود را برای زمانی که 
ای که مطرح کرده اید BATNAبا انجام این کار می توانید به این نتیجه برسید . محاسبه کنید

.  تا چه اندازه به کسب موفقیت شما کمک می کند

مال با انجام این کار میزان احت. را بدون بررسی و به صورت لحظه ای مطرح کنیدBATNAنباید 
.پشیمانی افزایش می یابد

همانطور که چند راه حل اصلی را برای شروع مذاکره در نظر می گیرید،

.  نیز همین کار را انجام دهیدBATNAبرای 

کار جایگزین اکتفا نکنید و با انجام بررسی های گسترده، چند راه به مطرح کردن یک راه حل
.  مختلف را در نظر بگیرید

ما و به مختلف را با شرایط متفاوت تعیین کنید نه اینکه همگی به نفع شBATNAسعی کنید 
.طور کلی به ضرر فرد مقابل باشند

از نظر هزینه به صرفه است، زیرا با بکارگیری درست این روش،BATNAبه کار گیری روش 
.می توان هزینه های اجتناب ناپذیر را کاهش داد و در نتیجه سود سازمان افزایش میابد



خود را بشناسیم؟BATNAچگونه •

.  تمهم اسبسیارهمان طور که اشاره شد، داشتنِ یک گزینه جایگزین مناسب، قبل از شروع مذاکره •

:خود را بشناسیدBATNAموارد زیر کمک می کنند تا توجه به 

.تمام گزینه های موجود در مذاکره فعلی را لیست کنید•

.دهر کدام از جایگزین ها چقدر برایتان ارزش داربسنجیدیعنی . ارزش هر گزینه را ارزیابی کنید•

.گزینه ای را انتخاب کنید که بالاترین ارزش را برایتان داشته باشد•

.، کمترین ارزش معامله را که حاضرید قبول کنید، محاسبه نماییدBATNAپس از مشخص کردن •



مذاکرهبرای BATNAمناسب ترین بهدستیابیمهارت

موقعیتو بررسی تحلیل -1

.شروع به تحلیل و بررسی موقعیت و شرایط مذاکره کنید
و درک دقیق از موضوع مذاکره، نیازها و محدودیت های خود و طرف مقابلتان، مطالعه 

 BATNAهدف هایتان و نقاط قوت و ضعف دو طرف می تواند به شما در شناسایی 
.مناسب کمک کند

تحقیق و بررسی گزینه ها-2

کمک مناسب BATNAتحقیق و بررسی گزینه های مختلف می تواند به شما در پیدا کردن 
ای بررسی بازار، تامین کنندگان موجود، رقبا و منابع دیگر می تواند ایده هایی بر. کند

.  گزینه های جایگزین برای توافق فراهم کند



بررسی تعاملات قبلی-3

.  اگر قبلاً با طرف مقابل مذاکره کرده اید، تجربیات گذشته را بررسی کنید
شخیص ارزیابی نتایج مذاکرات گذشته و پیدا کردن الگوهای عملکرد می تواند به شما در ت

BATNAکمک کند که به خوبی کار کرده اند یا بهترین نتایج را داشته اندهایی  .

انعطاف پذیری-4

.مناسب کار دشواری استBatna بدون انعطاف پذیری دستیابی به یک
.  تان استانتخاب یک گزینه جایگزین نیازمند انعطاف پذیری شما نسبت به مواضع اولیه خود

زینه های در نظر گرفتن گزینه های مختلف و بازبینی مجدد شرایط و نیازها، می توانید به گبا 
.جایگزین مناسب تری دست یابید

!  شرایط می توانند به سرعت تغییر کنند، به ویژه در کشوری مانند ایران
یمت ها ممکن است هر لحظه با تغییراتی مانند اطلاعات جدید، افزایش ناگهانی هزینه ها و قشما 

.  یا قوانین و مقررات جدید روبه رو شوید
طرفین BATNAیاد داشته باشید که هر تغییر در شرایط در حین مذاکره می تواند بر قدرت به 

.تأثیر بگذارد



ZOPAو BATNAارتباط بین 

،مذاکرهشما در Bیعنی پلن BATNAهمان طور که گفته شد 

،که اگر در وهله اول به توافق نرسیدید

.  بهترین جایگزین برای آن چیست و باید چه کار کنید

ZOPAه مجموعه تمام نتایج احتمالی است که هر دو طرف مذاکر

.  مایلند قبول کنند

-بردرا از قبل بدانید کمک می کند احتمال یک توافقZOPAاگر 

را برای طرح های پیشنهادی زمانبرد را شناسایی کنید و 

.ندهیدغیرواقعی هدر 

د تمرکز کنیجایگزین هاییکمک می کند روی ZOPAدر واقع 

.که هر دو طرف به آنها تمایل دارند

طرف مقابل را  BATNA را پیدا کنید باید ZOPAبرای اینکه 

ره حدس بزنید و بدانید علایقش چیست و می خواهد از این مذاک

.  به چه چیزی برسد



و ارزش ذخیرهBATNAتفاوت بین 

BATNA دو مفهوم متفاوت در مذاکره هستند،  ذخیرهارزش و  .

را آن ها به مدیران کسب و کار کمک می کند تا استراتژی مذاکره بهتریتفاوت درک

و تأثیرگذاری خود را ارتقا دهند و ریسک های مذاکرات را بهترقدرت .کنندتعیین 

.مدیریت کنند

:ارزش ذخیره

دم به حداقل توافقی اشاره دارد که طرف مذاکره حاضر است به آن برسد و در صورت ع

.رضایت از توافقات، منصرف شود

ارزش ذخیره معمولاً به عنوان نقطه حدودی یا مینیممی برای طرف مذاکره در نظر 

استگرفته می شود و به طورکلی تعیین می کند که طرف مذاکره تا چه حد حاضر 

.کندتوافق 

.  ارزش ذخیره برای طرف مذاکره به عنوان یک محدودیت استفاده می شود

اکره توافقی پیشنهادی با ارزش ذخیره طرف مذاکره مغایرت داشته باشد، طرف مذاگر 

.ممکن است از مذاکره منصرف شود و به جایگزینی دیگر بپردازد



ماهیت

BATNAیرهذخارزشکهحالیدرمی گیرد،نظردرمذاکرهطرفکهاستجایگزینیاستراتژی

.می کندتعیینمذاکرهطرفکهاستتوافقیحداقلیک

استفادهجایگاه

BATNA هاستفادقویجایگزینگزینهوجودازاطمینانومذاکراتدرموقعیتبهبودبرای

اضرحمذاکرهطرفکهمرزیوتوافقحداقلنقطهتعیینبرایذخیرهارزشکهحالیدرمی شود،

.می شوداستفادهشود،تسلیماست

انتخابمعیار

BATNAساسابرذخیرهارزشکهحالیدرمی شود،تعیینجایگزینگزینهبهتریناساسبر

.می شودتعیینمذاکرهطرفبرایقبولقابلتوافقمینیمم

اهمیتدلیل

BATNAبهذخیرهارزشکهحالیدرمی دهد،افزایشرامذاکرهدرنفسبهاعتمادوقدرت

.می کنداعمالمحدودیتیمذاکرهطرف



بایدها و نبایدها در جمع بندی و انتهای جلسه مذاکره

اهای وقتی استراتژی ها و تاکتیک های مذاکره را طراحی می کنید تقاض-1

.دقایق آخر را پیش بینی کنید

درباره دستور جلسه به توافق برسید و محدودیت های زمانی را -2

.شناسایی نمایید

به اعتراضات و ایرادات طرف مقابل گوش دهید و از آنها دلیل -3

.مخالفتشان را بپرسید

رسد بر روی منافعی که در اثر پذیرش پیشنهاد شما به طرف مقابل می-4

.تاکید کنید

.در طی جلسه مذاکره یادداشت برداری کنید-5

.پیشنهاد آخرتان را قابل قبول و معتبر و با اعتقاد بیان نمایید-6

ر واضح پیش نویس توافق را بررسی کرده و بعد از روشن کردن نکات غی-7

.آن را امضا کنید



بایدها و نبایدها در جمع بندی و انتهای جلسه مذاکره

.  یدطرف مقابل را به اتمام مذاکره تشویق کن،در صورت کفایت بحث-8

.ممکن است او نحوه و زمان اتمام جلسه را نداند

.به انتهای مذاکره به عنوان بخشی جدا از مذاکره نگاه کنید-9

.برای اتمام مذاکره عجله نداشته باشید-10

.هنگام اتمام مذاکره خیلی احساساتی عمل نکنید-11

ه هنگامی که در موضوعات کوچک به بن بست می رسید از نگاه ب-12

.هدف اصلی غافل نشوید

.انعطاف پذیری را به عنوان قلب اتمام مذاکره فراموش نکنید-13



قوانین کلی مذاکره
قانون اول 

.افکار خود را منظم کنید
قانون دوم

.سطحی درباره آن فکر نکنید. درباره آنچه می خواهید بگوئید کاملا فکر کنید
قانون سوم

"دو صد گفته چو نیم کردار نیست"همیشه توجه داشته باشید  که 
حرف آخر اینکه هرچه در فرستادن و . بهترین مذاکره کننده سعی می کند به شیوه ای صحبت و عمل کند که دقیقا پیغام مورد نظرش را برساند

.نه تنها فکر کردن کامل درباره آنچه میگوئید مهم است بلکه نحوه گفتن آن نیز اهمیت دارد. دریافت پیغام های غیر شفاهی کار آمد تر باشید



Present by Dr.Ashkan Ehsani
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