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 چکیده

 وتحلیلتجزیه و مؤثر؛ و سریع مذاکرات برای بیشتری فرصت کرده و ایفا ارتباطات برقراری در مهمی نقش مجازی، فضای و اینترنت امروزه 

 ذاکراتم در مؤثر اهداف تحقق برای آن، سنتی و رایج نوع با مذاکرات نوع این متفاوت ماهیت به باتوجه. کندمی فراهم اطلاعات تبادل

مذاکره لسات جبرگزاری  .است ضروری کننده،مذاکره برای ای مناسبرفتاری، فنی و زمینه الگوهای و هاشایستگی شناسایی غیرحضوری،

گذاری های جغرافیایی و اخیراً لزوم حفظ فاصلهکردن مرزها و فاصله، کمرنگبالا وریبهره ،سهولت ازجملهمتعدد  دلایل بهغیرحضوری 

های هزینه و ایمیل همگی به روشکم جلسات آنلاینهای تصویری گروهی، . تماسهستندرو به افزایش  اجتماعی در پاندمی کرونا

 فهرستی رغم وجوداند. علیشدهتبدیل هاها و پروژهسازمانبا همتایانشان در  کنندهمذاکره هایگروهحفظ آمادگی جمعی  کارآمدی برای

ی ورکه در بستر مذاکرات غیرحضایناما  ضروری است؛ ایها برای مدیران حرفهمؤثر بر موفقیت پروژه که اکتساب آنهای از شایستگی

جای  های جدیدی لازم است، همچنانبوده؛ یا نیاز به تغییر دارند و یا چه شایستگیتر ها برای مدیر پروژه ضروریاز شایستگی یککدام

این پژوهش  در. باشدهای رفتاری مدیران پروژه در بستر مذاکرات غیرحضوری میتبیین ابعاد شایستگی پژوهش. لذا هدف این سؤال دارد

 حتوای کیفی ومبا رویکرد تحلیل  در مذاکرات الکترونیکی با استفاده از مرور سیستماتیک ادبیات مدیر پروژهرفتاری  هایشایستگی

های لازم و کاربرد های آن تبیین گردید. تمرکز روی مهارتشده؛ و ابعاد و ویژگیشناسایی با مدیران پروژهساختاریافته های نیمهمصاحبه

توان به می پژوهشهمچنین از دستاوردهای این  .خواهد شدغیرحضوری ات و اثربخشی مذاکر وریافزایش بهرههای جدید سبب فناوری

 .اشاره کردفردی های رفتاری تکنیکی، ادراکی و بینمهارت مقولهدر سه  های مذکوربندی ویژگیدسته
 

 های رفتاری، مدیر پروژه، مذاکره الکترونیکی، مذاکره مجازی، مذاکره غیرحضوری، پاندمیشایستگیکلمات کلیدی: 

  مقدمه -1

ت است که افراد به کمک آن تضادها و اختلافا ابزاریای ضروری است، زیرا شکلی از تعامل بین فردی در هر زمینه عنوانبهذاکره م

 شروع مذاکره، پژوهشگران در حوزه ،5661 دهه واخرا . از[5] کنندآن استفاده می زا را مدیریت کرده و برای رسیدن به اهداف خود

 و رشد سرعت از شفافی تصور هاآن مطمئناً اما ،[3, 2] کردند مذاکرات در ارتباطی هایرسانه بالقوه تأثیرات وتحلیلتجزیه به

 کاربردی، ارتباطی هایرسانه اندازه به هم مذاکرات شرایط حقیقت، در. نداشتند آینده در هارسانه این کاربرد ناپذیراجتناب ضرورت

 این روند با [(7-4]مثالعنوانبه) است شده منعکس مربوطه تحقیقاتی هایدر فعالیت که یافتهتکامل و تغییر گذشته دهه شش طی
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 و نوزدهم قرن در فکس و شروع شده و بعدها تلفن تلگراف، ،(هانامه) سنتی نوشتاری ( و5FTF) رودررو ارتباطات از استفاده

 شدند. اضافه موجود ارتباطی هایرسانه عنوانبه 5621 دهه اواخر از ویدئویی کنفرانس

های فاصله، کمرنگ کردن مرزها و بالا وریبهره ،سهولت ازجملهمتعدد  دلایل بهمجازی و جلسات غیرحضوری  اتمذاکربرگزاری 

تدریج که به سازیبسا با فرهنگهستند؛ و چهرو به افزایش  گذاری اجتماعی در پاندمی کروناجغرافیایی و اخیراً لزوم حفظ فاصله

اسکایپ،  ، چت،. ایمیلشکل گرفته، دور از انتظار نیست که بعدها نیز برگزاری جلسات مذاکراتی با این ساختار تداوم پیدا کند

 .اندفتهکنندگان قرار گر.، ابزارهای جدیدی هستند که امروزه، برای مذاکره در اختیار مذاکره.. ویدئو کنفرانس وفاکس، تلفن، 

 خورداریربه دلیل ب رودررومذاکرات ؛ و نیست حضوری، در حد گفتگوی نویناز این ابزارهای  یکهیچواقعیت این است که غنای 

ی امروزی برای دنیا دراستفاده از این ابزارها  ؛ اما[8]د بوده و بازدهی بیشتری دارن مؤثرتراز هر دو شاخص کلامی و غیرکلامی 

 باشد.می ناپذیرو اجتناب مذاکره، در بسیاری از موارد ضروری

 یابد تدس خود اهداف به تنهانه که است موفق ایکنندهمذاکره و است حیاتی مهارت یک زندگی، هایجنبه از بسیاری در مذاکره

 ابسچه. طلبدهایی را میتاکتیک و دانش موفق، مذاکره کی حال،بااین. [6]برسند  خود اهداف به تا کند کمک نیز دیگران به بلکه

 نیاز ایویژه هایمهارت و دانش و داشته تریخاص هایپیچیدگی مجازی مذاکرات ازجمله غیرمتعارف اشکال به مذاکره انجام

 ؛هستند که در موفقیت پروژه اثرگذار ایمدیران حرفه ایو فنی و زمینه های رفتاریاز شایستگی فهرستی کهدرحالی .داشته باشد

ر تپروژه ضروری انها برای مدیراز شایستگی یککدام که در بستر مذاکرات مجازی و غیرحضوریاین، اما [51]باشد موجود می

ابعاد  تبیین پژوهش. لذا هدف این جدیدی لازم است، همچنان جای سؤال داردهای بوده؛ یا نیاز به تغییر دارند و یا چه شایستگی

پژوهش، ازجمله شناسایی و  نظری مبانی به ارزیابی بحث، ادامه در باشد.میهای مدیران پروژه در بستر مذاکرات مجازی شایستگی

های مذاکرات حضوری و غیرحضوری سایی ویژگیشنا رفتاری مدیران پروژه در مذاکرات، بندی معیارها و الزامات شایستگیطبقه

با  بعد از مرور سیستماتیک ادبیات، شده وها و بررسی سیر گذر از مذاکرات حضوری به مذاکرات مجازی پرداختههای آنو تفاوت

ندگان در کنشرکت تجربی و ارزیابی شواهد ساختاریافته با مدیران پروژه های حاصل از مصاحبه نیمهتحلیل محتوای آن و داده

 شود.های مدیران پروژه در بستر مذاکرات الکترونیکی، پرداخته میمصاحبه، به تبیین ابعاد شایستگی

 ادبیات و پیشینه پژوهش -2

وده مذاکرات بنوع  مناسب جهت تسهیل این هایو ابزار آنانواع  مربوط بهمذاکرات غیرحضوری،  های مرتبط بابخشی از پژوهش

ی ن، ایمیل معرفی شده و برخی از انواع آن مذاکرات تلفغیرحضوری ترین ابزار مذکور جهت مذاکراتاز جمله مهم. [54-55] است

مذاکرات ایمیلی را به دلیل عدم توانایی طرفین در درک  [51] 2گین و همکارانشمک 2114در سال یا اینترنتی نام برده شده بودند. 

مشخص شد که،  [56]انجام شده  2116در سال  3از طرفی در پژوهشی که توسط بریند، برانگیز برشمردهای غیرکلامی چالشنشانه

ازی آسان سپذیری، ذخیرههای کارآمدتری نظیر انعطافپست الکترونیکی نسبت به سایر ابزار مذاکرات مجازی ویژگیایمیل و 

اگون ها در این موارد متنوع بوده، و در بسترهای گوننظرات و نتایج حاصل از پژوهشها و ... داشته است. اطلاعات، قابلیت بازیابی پیام

ه دو های پیشین هم به مقایساز این نوع مذاکرات قابل تامل است. بر همین اساس بخشی دیگر از پژوهشهای هر کدام مزایا یا چالش

 2117در سال  ]21[ 4ها توسط گالین و همکارانشاز جمله این پژوهش. [21-57]اند نوع مذاکره حضوری و غیرحضوری، پرداخته

ای هنوع محیط مذاکره )حضوری یا الکترونیکی( بر ویژگی به این نتیجه رسیدند کههای مذاکرات، پس از تحلیل تفاوتبود که 

 است. فرآیند و نتایج حاصله موثر 

                                                                                                                                                        
1 face-to-face 
2 McGinn  et al. 
3 Berry 
4 Galin et al. 
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وامل موثر شناسایی عها، فارغ از این تفاوتناپذیر است، که امروزه، استفاده از مذاکرات مجازی و غیرحضوری اجتناببا توجه به این

-طرفین مذاکره هایقابلیتها و کمتر بدان پرداخته شده است؛ شایستگیآنچه ، و باشدحائز اهمیت میمذاکرات این نوع موفقیت  بر

، در ادامه با توجه به این ضرورت باشد.میدر این جلسات  "برد-برد"سازی استراتژی و پیادهغیرحضوری کننده در مدیریت جلسات 

 گیرد.مدیران پروژه در مذاکرات مورد ارزیابی قرار می هایمرور پیشینه پژوهش، ابتدا شایستگی

 مدیران پروژه در مذاکرات شایستگیمعیارها و الزامات  -2-1
 

 کاربرد دلیل به و [22] 1کللند مک مثال،عنوانبه) شد کاربردی روانشناسی حوزه وارد 5671 دهه در "شایستگی" اصطلاح

 سیستماتیک ردرویک یک هاآن که است نهفته واقعیت این در شایستگی مفاهیم اهمیت. گرفت قرار بسیاری موردتوجه ایرشتهمیان

 ای، تواناییهای ضروری برای مدیریت حرفهدهند. ازجمله دانشمی ارائه عملکرد زمینه در فرد هایمهارت ارزیابی برای را جامع و

 ویلیام و فیشر راجر پرفروش کتاب لطف به ،5681 دهه اوایل باشد. ازمذاکره و برخورداری از مهارت و شایستگی در این زمینه می

طول  ست. درا شده تبدیل شدهشناخته کاملاً دانشگاهی رشته یک به تعارض حل و مذاکره دیگر، آموزش محققان از بسیاری 6 اوری

 ، اورید سازش، گری،میانجی بر تمرکز با تخصصی هایبرنامه و هادوره از ایگسترده برگزاری طیف به منجر رشته این زمان،

دیریت، های لازم مها و مهارتهای مرتبط با شایستگیبندیرغم شناسایی و طبقهعلی .است شده  اختلافات حل و وکالت هایمهارت

 عمومی ظرناتفاق کننده،مذاکره های یکو شایستگی مهارت و عملکرد سنجش جهت جهانی استفادهقابل ارزیابی هایروش مورد در

 بهتری ملکردع کنندگانمذاکره تا کنندمی کمک که ییرویکردها و هاروش مقایسه و انتخاب بنابراین، ندارد؛ وجود دانشمندان بین

گیری ندازها شده مذاکره نتایج اساس بر توانمی را پارتو کارایی و آفرینیارزش مانند مفاهیمی اگرچه. است دشوار باشند، داشته

 نتایج دهکننمنعکس صرفاً اعداد این و است ارزیابی قابل ایمذاکره هایسازیشبیه به محدود معیارهایی چنین سودمندی اما کرد،

 کیفی ایهجنبه نباید افراد کمی مذاکره نتایج که اندکرده توافق معمولاً دانشمندان گذشته دهه طی. کلی عملکرد تا هستند

 راحتیبه عوامل این. [21-23] دهد قرار الشعاعتحت را هاارزش و هانگرش احساسات، روابط، مانند مذاکره عملکرد از توجهیقابل

 بررسی برای افیک روش ها،آن اهمیت رغمعلی بنابراین، گذارند؛می تأثیر مذاکره نتایج بر قطعاً اما نیستند، مقایسه و گیریاندازهقابل

 کیفی هایتمهار بهبود مورد در هاتوصیه برخی ارائه با مذاکره ادبیات. ندارد وجود مذاکره عملکرد کیفی هایجنبه سیستماتیک

 "دکنمی ایجاد تفاوت که رفتاری چهارده"مثال عنوانبه کند،می برجسته مذاکرات در را مهم رفتارهای از ایمجموعه ،[27, 26]

 .ندهست پیشنهادی هایروش اثربخشی درباره محکم شواهد و علمی سختگیری فاقد اغلب رهنمودهایی چنین حال،بااین. [27]

 بین ارتباط انمحقق از کمی تعداد حال فقطدرعین کیفی، اقدامات تا است شده توجه کمی اقدامات به های مرتبط،پژوهش بیشتر در

 همکارانش و 7. پوآتراس[26, 28] مثالعنوانبه) اندکرده بررسی را مذاکره عملکرد بر ارتباطاتی چنین تأثیر چگونگی و کمی عوامل

 طراحی گرشین و رفتاری عاطفی، شناختی، منظر هارچ از مدیریتی هایشایستگی ترینمهم ترسیم برای را شایستگی مقیاس [26]

 مختلف هاینگرش و هااساس آن مهارت انجام شده، بر [31]و همکارانش 8اما در مدل جامعی که توسط اسمولینسکی کردند؛

بر اساس  .اخلاقی خرد و روابط ایجاد مذاکره، هوش احساسات، و زبان: گردیده است بندیتقسیم ترگسترده دسته چهار در مذاکره

احساسات،  و زبان. کندمی پیروی مذاکره هنگام در هانگرش و هامهارت این رعایت سهولت از ترتیبی چنین نتایج این پژوهش، منطق

 کنندگانذاکرهم شخصیت و سبک از مستقیمی برداشت و است کنندگانمذاکره رفتار بخش ترینمشاهدهقابل و اولین راحتی،به

 تحت هش،پژو مدل در کند،می استفاده کنندهمذاکره یک که مشخصی هایتاکتیک و هامهارت با طبقه این سپس. کندمی ایجاد

اب و اکتس باشد؛ کهشده دیگر میهای مطرحاخلاقی، از شایستگی خرد و روابط ایجاد و شده است. مشاهده خلاصه مذاکره هوش
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 هاآن زبانی مختلف هایمهارت و الگوها پشت در معمولاً کنندگانمذاکره هایارزش و هاانگیزه زیرا است؛ ها دشوارترتحقق آن

 یکدیگرند. مکمل اما متمایز دسته چهار این. شودمی پنهان

 کپارچه،ی هایمهارت: از اندعبارت که اندکرده تقسیم اصلی دسته سه در را مذاکره با مرتبط هایمهارت بر اساس مطالعات محققان

 سازمانی و اجتماعی اسبندی دیگری براساس مطالعات روانشندر طبقه .[33-35]انطباقی  هایمهارت و توزیعی هایمهارت

تکنیکی و  فردی، بین یا ، در سه گروه انسانیشایستگیبرای دستیابی به پروژه  انمدیرهای اساسی مهارت ،6کاتز رابرت آمریکایی،

 ارائه شده است: 5ها در جدول ها و شایستگیهای مربوط به این مهارت. ویژگی[34]بندی شده است ادراکی طبقه
 

 های اساسی مدیران پروژه جهت دستیابی به شایستگی در مذاکراتبندی مهارتدسته -5جدول 

 منبع توضیحات هامهارت ردیف

5 

 هایمهارت

 توزیعی مذاکره

 وزیعیت مذاکره هایمهارت مجموعه. دارد خودخواهانه باانگیزه کمتری اطلاعات تبادل به نیاز که است فرایندی

 به خصی،ش پیشنهاد بودن مناسب توجیه خود، دلخواه نتیجه به ترنزدیک زنیچانه دامنه انداختن لنگر شامل

 .است دیگر طرف مزایای بر تمرکز و امتیازات از اجتناب مخالفت، پیشنهاد توجیه کشیدن چالش

[35-33] 
 هایمهارت

 یکپارچه مذاکره

 وابطر ازآنجاکه. است جلسه یک در موضوع چندین شامل زیرا دارد، نیاز زیادی اطلاعات به تلفیقی مذاکره

. یردگقرار می اولویت در استراتژی این در برد-برد وضعیت دارد، اهمیت وکارکسب محیط در مدتطولانی

 طرح. باشند تهداش برنده موقعیت برای مثبت انگیزه باید و دارند را دیگران نگرانی یکپارچه کنندگانمذاکره

 حل رویکرد طریق از اعتماد ایجاد ای،مسئله چند پیشنهادهای ارائه و معاملات شناسایی مخالفت برای سؤال

 .است یکپارچه کنندهمذاکره اساسی مراحل از بخشرضایت نتایج ایجاد مسئله،

 هایمهارت

 سازگار مذاکره

 مذاکره مهارت کههنگامی ویژهبه. دارد نیاز کنندهمذاکره و رهبری مختلف انواع به سازمان اوقات گاهی

 برای. کند لبهغ گیریتصمیم موانع بر تواندمی سازگار مذاکره مهارت کندنمی کار خوبیبه توزیعی و یکپارچه

 .است غیرمنتظره حوادث و درگیری از جلوگیری راه تنها سازگار مذاکره ، پویا رهبری سبک

ررسی ب ها و تحولات آن رو موردتفاوت ارزیابی سیر گذر از مذاکرات حضوری به مذاکرات مجازی پرداخته ودر بخش بعدی به 

 قرار داده خواهد شد.

 سیر گذر از مذاکرات حضوری به مذاکرات مجازی -2-2

 آن هدف هک کرد تعریف مختلف هایزمینه با شخصی منافع و وابسته طرفین بین در پویا روند یک عنوانبه توانمی را مذاکره

 مذاکره حضوری، تأثیرگذارترین .[36, 31]کند  برآورده را درگیر هایطرف هایمحدودیت و ترجیحات که است توافقی به دستیابی

ورت صترین روش مذاکره به شمار رفته و بهتر آن است که برای ایجاد شناخت دوطرفه و برقراری اعتماد دوجانبه مذاکرات بهو قوی

 پروژه یک ،[38] 51بیرشنک گفته به]37[ دارند پروژه حوزه مدیریت در بسزایی نقش . مذاکرات[25]حضوری برگزار شوند 

 چالش غیرقابل حضور کنندهمنعکس خصوصیات این. شود تصور درگیر هایگروه همه برای مذاکره "میدان"عنوان به تواندمی

 تواندمی پروژه مذاکرات. است مؤثر مذاکرات روند تداوم مستلزم پروژه موفق اجرای درواقع،. است پروژه اجرای طول در مذاکره

 ذاکراتم دیگر، طرف از. است پروژه قرارداد توسعه و تدارکات وظایف به مربوط پروژه رسمی مذاکرات. باشد غیررسمی یا رسمی

 [41] ترنر .شودمی شامل [36] برنامه تأخیرهای یا پروژه دامنه تغییرات منابع، تخصیص مسائل مانند را مختلفی موارد پروژه غیررسمی

 پروژه، چارچوب در. گیرندمی شکل برانگیزبحث ذینفعان انتظارات و اهداف الزامات، منافع، اساس بر هاپروژه که کندمی اشاره

دهد می شانن متقابل بخشرضایت هایحلراه تهیه برای راهی و است پروژه ذینفعان بین تعارضات حل برای تکنیک یک مذاکره

[37] . 
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 مذاکره امتیازهای از مرحله این برای مختلف هایفرهنگ است. در مذاکره طرفین بین سازیمذاکره، رابطه در قدم نخستین

-کند تا فرد مذاکرهمی کمک مذاکره، مورد در اطلاعات شود. گام بعدی تبادل اطلاعات است. کسبمی گرفته نظر در متفاوتی

 و مدیریت نحوه و سازمان درباره بیشتری هر چه پیش از مذاکره، اطلاعات شود. وارد مذاکره فرایند به بیشتری قدرت با کننده،

 احتمالی و تحولات وی سازمان در اخیر متبوعش، تغییرات سازمان مورد در کنندهمذاکره فرد قدرت میزان مذاکره، طرف انگیزه

 موارد در سایر موفقیت کسب شود، سهم مذاکره موضوع ماهیت با مرتبط و سایر معیارهای اقتصادی بینی، معیارهایپیش قابل آتی

 درک ،[45] مختلف هایانگیزه دارای مکالمات و هابحث در رودررو مذاکرات که است شده مشخص .بیشتر خواهد بود مذاکره

 به و کرده یتتقو را اعتماد اساس بهبود داده، را روابط توسعه ترتیباینبه و نمایدمی تسهیل را غیرکلامی کنندگانمذاکره بهتر

 .[42]یابند  دست سودمند مشترک توافق و همکاری یک به تا کندمی کمک کنندگانمذاکره

 ات مذاکرهبرگزاری جلسلذا نیاز به مکان مناسبی جهت  ،پردازندبا هم به گفتگو می ورودرر صورتبهحضوری طرفین  اتر مذاکرد

 ترونیکیالک مذاکرات کند،می غیرممکن را مستقیم مذاکرات جلسات برگزاری مکانی، موقعیت و مسافت که مواردی در .باشدمی

 از است مکنم الکترونیکی مذاکره حضوری، تماس عدم دلیل به. کنند برقرار ارتباط برابر وضعیت یک در تا سازدمی قادر را افراد

 همچنین. [42]کند  ایجاد توافق برای بتواند مبنایی بنابراین نماید؛ برطرف را گروه و مرزهای کند جلوگیری سوءظن و خصومت

 آوردن دست به برای کنندگانمذاکره که ایمذاکره "ترفندهای" از بسیاری [4] که است آن از حاکی تحقیقات نتایج از برخی

در ه کتحقیقاتی در  .ندارد خوبی کاربرد و ترجمان الکترونیکی هایرسانه در اند،آموخته مذاکرات حضوری و برتری در مزیت

که نوع محیط مذاکره  توجه آن بودهیکی از نتایج جالب [25]شده حضوری و غیرحضوری انجام  اتهای مذاکرتفاوت ارتباط با

حاصله  ( و نتایجی مذاکرههاو تاکتیکبرگزاری جلسات های فرآیند مذاکره )مدت زمان )حضوری یا الکترونیکی( بر ویژگی

 الکترونیکیاکره بر مذ ارجح حضوریکه آیا بهتر است مذاکره  گرفتهقرار  موردتوجهله را نیز ئاین مس حالدرعین. دباشمی تأثیرگذار

مذاکره ایج ر نتب که نوع محیط و ترتیب مذاکره اثر کمی تأمل این پژوهش، آن بوداما نتیجه قابل. در الویت بعدی قرار گیردباشد یا 

 از . اما برخیهای مذاکره نرم یا سخت داردبر مدت زمان مذاکره و استفاده از روش ایملاحظهابلق تأثیر ولی همین عوامل، دارد،

 : [43]مذاکرات چه حضوری و چه غیرحضوری نیز وجود دارد ازجمله  هنگام در مشترک هایویژگی

 .دارد وجود( هاسازمان یا هاگروه افراد،) طرف چند یا دو  -

 .باشد داشته وجود طرفین بین( اعتقادات ها،خواسته نیازها، نیازها، اهداف،) منافع تضاد  -

 .کنندیم اقدام به مذاکره گرفت، خواهند بهتری با مذاکره، نتایج نکردن، مذاکره جایبه کهاین به اعتقاد دلیل به طرفین  -

 ندارد؛ وجود طرفین اختلافات برای تعارض و حلراه ارائه برای رسمی اندازچشم هیچ  -

 .وجود داشته باشدطرفین  بین "بستان - بده" نگرش رودمی انتظار  -

 دهندمی قرار تأثیر تحت مذاکره حین در را طرفین معمولاً روانی عوامل  -

 کند،یم بررسی رودررو تعامل مقابل در تصمیمات، و گروهی فرآیندهای روی بر را ایرایانه ایواسطه تعامل اثرات که مطالعاتی

. همچنین [45] شودمی گروهی ضعیف تصمیمات به منجر و داده قرار فشارتحت را اطلاعات تبادل رایانه، واسطهبه تعامل که داده نشان

 کیفیت نتایج ،قضاوت حضوری، دقت هایگروه به نسبت رایانه باواسطه هایگروه برای که است داده نشان بعضی از تحقیقات نتایج

 انستندتومی طرفین الکترونیکی، مذاکره جریان در که بوده این هاتفاوت توضیح برای شدهارائه دلیل. [44]است  یافته کاهش

 غیرحضوری فقدان در مذاکرات. دهند انجام ذهنیات مبتنی بر ارتباط از راه دور اساس بر فقط را خود هایقضاوت و تصمیمات

 به منجر است نممک باشد، پیام "واقعی معنی"و قادر به انتقال  کند کمک طرفین به تواندمی که کلامی یا غیرکلامی هایسیگنال

 اعتمادییب درنتیجه است ممکن الکترونیکی مذاکره که است شده گردد. همچنین ادعا نامطلوب نتایج و غلط قضاوت سوءتفاهم،

 و انجامدمی ولبه ط حضوری مذاکره از بیشتر الکترونیکی مذاکرات که دارد وجود شواهدی شود. درگیری تشدید به منجر فزاینده،

 .[42]ندارد  بخشی رضایت درگیر هایطرف برای
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 دهندشان میاینکه ن یعنی کنند،می اثبات را موضوع این عکس فوق، هایاستدلال و هایافته ها، برخلافپژوهش از مقابل برخی در اما

 دارای الکترونیکی مذاکرات آن مقایسه با در و [41] شودمی اثربی نتایج به منجر اغلب معمولی هستند که رودررو این مذاکرات

 تأثیر دلیل به و ودهب مستقیم سریع و بسیار الکترونیکی مذاکرات که شده گفته. باشدمی حضوری مذاکره به نسبت واضحی مزایای

 مکرر طوربه این، بر علاوه. [46] کند جدا درگیر هایشخصیت از را شده مذاکره مسائل تا کندمی کمک شخص به بودن، ناشناس

 افتهی کاهش هاخصومت همچنین و مسئله حل و دادن امتیاز شود،می کمرنگ یا حذف غیرکلامی هاینشانه که زمانی شده مشاهده

 ادهد کاهش را درگیری سطح است ممکن خصمانه مذاکرات در غیرکلامی هاینشانه وجود عدم که است داده نشان مطالعات. است

 تاختلافا الکترونیکی، مذاکرات سازی نشدهشخصی ماهیت که ید آن استمؤحال نتایج یندرع .[48, 47, 42]ندهد  افزایش یا

 افراد منابع ایرایانه تعامل برد ویم بین کمرنگ کرده و یا از [15, 11] افراد بین همچنین و [46] هاگروه بین را موقعیتی و جایگاهی

 .[12]دهد می افزایش را ضعیف ارتباطی شبکه دارای

جربه ساختاریافته با مدیران پروژه که ت در ادامه این پژوهش، با استفاده از مرور سیستماتیک و  نتایج آن و نیز انجام مصاحبه نیمه

 ردد.گای در این نوع مذاکرات شناسایی و تحلیل میمدیران حرفه اند؛ معیارها و الزامات شایستگیمذاکرات غیرحضوری داشته
 

 متدولوژی پژوهش-3

یابی به مذاکرات مجازی و الکترونیکی پرداخته بودند؛ مورد ارزکه  ، مقالاتیاتبیادسیستماتیک مطالعه  پژوهش با استفاده از نیدر ا

ها در روند مرور های مدیر پروژه جهت مذاکرات تهیه شد. برای آنالیز دادهشایستگیجامع از  فهرست کی ابتدا ،قرار گرفت

و نیز شناسایی  ها در بستر مذاکرات مجازیسیستماتیک، از روش تحلیل محتوا استفاده شد. سپس جهت ارزیابی کارایی این شایستگی

های فعال و دارای تجربه استفاده از مصاحبه نیمه ساختاریافته، با مدیران پروژه شرکت محیط، باهای خاص مختص این شایستگی

 مذاکرات غیرحضوری، گفتگو شده است. تشریح مراحل مرور و مصاحبه در بخش بعد ارائه شده است.

 مرور سیستماتیک ادبیات -3-1

ار علمی موجود در رابطه با یک موضوع علمی خاص است. برای مرور دقیق از آثمنظم و بسیار  جموعه مطالعاتیم ،مرور سیستماتیک

اسایی و ارزیابی انتقادی شنفرایند یعنی آثار گذشته باید تحقیقات پیشین و مرتبط را جستجو، شناسایی، انتخاب و ترکیب کرد. این 

کمترین  روزب مجدد انجام شود که منجر به ردکاربو با قابلیت  شدهفیتعر و پروتکل یک روش با استفاده ازباید  ،های مرتبطپژوهش

مرورهای سنتی و روایتی  و خطاهای موجود دری ذهنی ریگمرور سیستماتیک برای حداقل کردن جهت درواقع .[13] شود اشتباه

 از: اندعبارت 5. مراحل انجام مرور سیستماتیک مطابق شکل گرددطراحی می
 

 
 [14] مراحل و شیوه انجام مرور سیستماتیک -5شکل 
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های مورد نظر، کلمات کلیدی و ها است. پس از انتخاب پایگاه دادههای آندر این مرور هدف بررسی متون و توصیف ویژگی

گام مرور سیستماتیک، به تفکیک و بر اساس  7سازی انجام شد، که پیادهتمرکز بر انتخاب مقالات تحقیقاتی  ،استراتژی جستجو

 موضوع و هدف پژوهش در ادامه آورده شده است: 

 گام اول: تعیین سوال پژوهش

کلی انتخاب شد که ر، سوال پژوهش به شها و نیز تسهیل ارائه یک نتیجه قابل استناد از مروپذیری یافتهبا در نظر گرفتن قابلیت تعمیم

ای هنه زیاد سختگیرانه و محدود باشد ونه خیلی گستره وسیعی از مطالعات را پوشش دهد. سوال این مرور به دنبال یافتن شایستگی

 مدیر پروژه جهت مذاکرات است.

 تنظیم پروتکل مرور گام دوم: 

 صورت زیر تنظیم گردید:ش و استراتژی تحقیق و منابع داده ها بهبرای تدوین استراتژی مرور سه بخش زمینه، سوال پژوه

 های ، در بخشباشدهای مدیر پروژه جهت مذاکرات الکترونیکی میزمینه: با توجه به موضوع پژوهش که شناسایی شایستگی

 قبل به ارزیابی مذاکرات و سیر گذار از مذاکرات سنتی به مجازی پرداخته شد.

  :های مدیر پروژه جهت مذاکرات الکترونیکیشایستگیسوال پژوهش 

 استراتژی  ها به سوالات تحقیق از طریق بررسی مطالعات اولیه،ها: به منظور یافتن مرتبط ترین پاسخاستراتژی تحقیق و منابع داده

 برای این پژوهش تعریف شد: 2نشان داده شده در شکل 

 
 استراتژی تحقیق -2شکل 

 

 ، در نظر گرفته شد.2های درج شده در جدول پژوهش،کلیدواژهدر مورد سوال این 
 

 واژگان کلیدی مورد جستجو در تحقیق حاضر -2جدول 

 انگلیسی

-LIMIT (  AND  ) negotiations""electronic   OR  "Virtual negotiations" ( KEY-ABS-TITLE

) ) "English"  , LANGUAGE ( TO-LIMIT (  AND  ) "ar"  , DOCTYPE ( TO 

 

 قرار گرفتند. جستجو مورد بدون اعمال محدودیت زمانی که بود Scopus ، کیستماتیس مرور یبرااصلی  داده پایگاه تحقیق این در

حوزه علمی را در  22111شناختی حدود باشد، که اطلاعات کتابمعتبر در جهان میعنوان یک پایگاه استنادی موسسه اسکوپوس به

 یداده تعداد قابل توجه گاهیپا نیاکند. مجله معتبر را نمایه می 1111میلیون رکورد از  77این پایگاه نزدیک به  خود ذخیره کرده است.

. علاوه [11]کند  یم یساز هینما Google Scholarو  PubMed  ،Web of Science (WOS)با  سهیاز مجلات را در مقا

ای هم جهت اطمینان از پوشش جامع مطالب، جستجوی ثانویه. [16] دهد ی،  ارائه م WOSاز  شتریب پوشش Scopus 21٪، نیبر ا

  2روند جستجوی این مرور، در جدول  جستجو آسان است. ،مختلف  یارهایبراساس معانجام شد.  Google scholarدر پایگاه 

 است. شده داده نشان
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 تحقیق حاضر و روند غربالگری مقالات پایگاه داده های مورد جستجو در -3جدول 

 نام پایگاه داده
تعداد جستجوی 

 اولیه
 غربال پنجم غربال چهارم غربال سوم غربال دوم غربال اول

Google scholar 170 86 16 42 25 16 

Scopus 126 65 73 11 26 22 

Total 296 577 532 67 11 38 

 گام سوم: جستجو و انتخاب مطالعات 

طی  گام، به گام صورت به قبل مرحله در شده یافت مقالات گام این در .است مناسب مقالات انتخاب و وجو جست سوم، گام

 قرار گرفته بازبینی مورد بار چندین شده، یافت مقالات منظور، این به دستیابی برای گیرند. می قرار غربال و ارزیابی مورد مراحلی

ارزیابی تطابق با معیارهای  و مذکور هایپایگاه بررسی و جستجو از پس .شوندمی حذف ها آن از تعدادی ارزیابی بار هر در و

مقاله و کتاب و ... مرتبط با مذاکرات مجازی و الکترونیکی  266تعداد  کلیدی های واژه به توجه پذیرش تعریف شده در گام اول، با

 یافت شد. 

 یافته هایی از دسته آن و شد فت شده، سال انتشار و ماهیت آنها بررسییا معیارهای پذیرش، نظیر زبان نگارش، و نوع مطالعات -5

مقاله  576مورد حذف و  556گردیدند ) که به زبان های غیر انگلیسی بودند، و یا نوع مطالعات غیر از مقاله و کتاب بود حذف

 باقی ماند(.

مقاله حذف و  41گردیدند ) حذف همخوانی نداشتند، آن با و نبوده مرتبط تحقیق سوال در این مرحله عنوان مقالاتی که با -2

 مقاله باقی ماند(. 532

 همخوانی نداشتند پژوهش سوال با که مقالاتی نیز بار این و شد بررسی کاملا نخست، مرحله از مانده باقی مقالات چکیده  -3

 مقاله باقی ماند(.  67مقاله حذف و  31) شدند حذف

سوم، مطالعه شد و در این مرحله مقالاتی که در جهت پاسخ به سوالات پژوهش نبودند، و یا  مانده از مرحلهنتایج مقالات باقی -4

 مقاله باقی ماند(. 11مقاله حذف و  47نتایج مرتبط با هدف این پژوهش نداشتند، حذف گردید )

امتیاز  31د و مقالاتی که کمتر از و چک لیست ده گانه، تمام مقالات مطالعه و امتیازدهی ش CASPدر مرحله پنجم با استفاده آنالیز 

 نشان داده شده است. 2مقاله باقی ماند(. پروسه شرح داده شده در جدول  38مقاله حذف و  52کسب کردند، حذف شدند )

 ها گام چهارم: استخراج داده

)حجم نمونه( شد. در تحقیقات مقاله  38سازی مرور در نهایت تعداد مقالات باقی مانده موجود جهت کاربرد در گام چهارم پیاده

ند مهایی با حجم محدود، نظیر این پژوهش، تاکید شده که اگر نمونه حاصل، با رعایت اصول کیفی و نظامکیفی در تایید نمونه

به همین ترتیب پس از . [17] که پژوهشگر به دنبال آن است را پوشش خواهد دادتردید تمامی اطلاعاتی انتخاب شده باشد، بی

های شناخته شده برای مذاکرات، که از طریق تحلیل محتوای مقالات مرور شده، ارزیابی مطالعات مرتبط کدهای معرف شایستگی

 .نمایش داده شده است 4بدست آمده در جدول 
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 در مذاکرات مدیر پروژهرفتاری های شایستگی -4جدول 

ویژگی 

 رفتاری
 توضیحات

 و زبان

 احساسات

 شروع، برای. است ارزیابی قابل طریق مشاهدات از و دهدمی نشان خود از کنندهمذاکره یک که دارد اشاره زبانی احساسات و الگوها به احساسات، و زبان

 روش سازیبرجسته با [18] 55ساسکیند و گلن. دارند اشاره طرفین روابط و هویت اهداف، کننده،مذاکره منافع و ساختار مفهوم چگونگی به زبان الگوهای

 تواندمی زبان که ایدرجه دادن نشان برای [16] 52پاتنام. کردند تأکید کند؛می ایفا مذاکره در کلامی ارتباط که مهمی نقش بر گفتمان، و مکالمه تحلیل

 مؤلفه یک عنواناحساسات، به. پرداخته است مذاکرات مورد در گفتمان به تحلیل دهد، نشان را کنندهمذاکره یک هایارزش و روابط ها،انگیزه هویت،

 کنندگانمذاکره. است مشاهدهقابل [61] فرهنگی و اجتماعی زمینه یک در ویژهبه محرک، یک برابر در فرد واکنش گیریاندازه برای زبان، اندازهبه رفتاری،

 اثر مذاکره عملکرد و کیفیت رب توجهیقابل طوربه بنابراین باشند، داشته منفی یا مثبت تأثیر و دهند قرار تأثیر تحت بسیار را یکدیگر احساسات توانندمی

: از اندعبارت احساسات و زبان گروه در مذاکره، مهم مهارت سه. [65]خیر  یا رسندمی توافق به طرفین آیا که کند تعیین تواندمی حتی احساسات. دارند

 .[31] احساسات مدیریت و فعال پرسشگری دادن، گوش بیان و کیفیت

کیفیت 

 بیان

 مورد، ولینا. است ارزیابی قابل مهم محور دو شایستگی، این برای .است ارزش خلق و ارزش ادعای مانند مهم هایشایستگی سایر مبنای بیان کیفیت

 زبانی سبک دوم .کنند بیان منطقی و کنندهقانع روشن، روشی به را خود منظور توانندمی هاآن آیا اینکه باشد؛می کنندگانمذاکره بیانات منطق و وضوح

 روشی به د، یاشومی بیان معقول و( خنثی حداقل یا) مثبت روشی به بحرانی، شرایط در حتی ارتباطات سایر و هاخواسته آیا کهاین یعنی است، عبارات

 با عام آشنایی" و نندهکمذاکره یک گفتار گویایی بر شایستگی این تمرکز. گرددمی مطرح بازدارد، توافق به رسیدن از را طرفین تواندمی که تهدیدآمیز

 .[62]است  "ضمنی مکالمه روش

گوش 

دادن و 

پرسشگری 

 فعال

 در .کنند آوریجمع را مربوطه اطلاعات و کرده درک را منافع تا کندمی کمک کنندگانمذاکره به که است مهمی هایمهارت از پرسش و دادن گوش

 برخورد مورد در را هاییراهنمایی و داده ارائه توضیحاتی شخص یک کردن سؤال سبک اهمیت مورد در( [64, 63] مثالعنوانبه) پژوهشگران رابطه این

 طرف کههنگامی( 5) اینکه مشاهده با اطلاعات استخراج و درک در کنندهمذاکره توانایی بر شایستگی این. اندداده ارائه مقابل طرفیک بالقوه مقاومت با

 نشان خود از مرکزمت و صبورانه فعال، شنیداری رفتار کند،می مطرح متقابل پیشنهاد یا پیشنهاد ارائه یا علایق اظهار مانند شکلی هر به را اطلاعات مقابل

 .[31]پرسد می موجود هایگزینه سایر بررسی و سردرگمی از جلوگیری برای فعالانه اطلاعات استخراج برای را سؤالاتی( 2) و دهدمی

مدیریت 

 احساسات

 علایق از درک و همدلی دادن نشان و دیگری دیدگاه از برداشت( 5) توانایی این. [65]است  کنندگانمذاکره اساسی هایاز شایستگی احساسات، مدیریت

 همدلی .باشدمی برساند، حداقل به را منفی تأثیر که ایگونهبه خود شخصی عواطف مدیریت بر مبتنی( 2) و است دیگری عاطفی رفتارهای و نیازها و

 نتایج به ه منجرک کنند ایجاد مشارکتی صورتبه مشکل حل برای را هاییفرصت تا کنند پیدا را خود همتای دیدگاه تا سازدمی قادر را کنندگانمذاکره

 فرد یاحساس هاینمایش سرکوب از فراتر این. شودمی مربوط کنندهمذاکره به فردی احساسات خودتنظیمی همدلی، از نظرصرف [61]شود  مذاکره بهتر

 وردمطالعهم را قدرشناسی و تشکر و خشم قبیل از را هاشناخت و احساسات مختلف انواع تأثیرات سیستماتیک طوربه [68-66] محققان از بسیاری. است

 .گذاردمی تأثیر مقابل طرف رفتار و شناخت بر احساسات این از استفاده اثربخشی ها،آن هاییافته طبق. اندداده قرار

هوش 

 مذاکره

 گاردنر، هوش چندگانه نظریه طبق. [66]شود می تعریف "شده امتحان یا جدید هایموقعیت با مقابله یا درک یادگیری، توانایی" عنوانبه طورکلیبه هوش

 53کستینگ و کیاسمولینس تعریف اساس بر. فردی درون فردی، بین ریاضیاتی، منطقی، زبانی،: است مفید بسیار مذاکره در ویژهبه هوش از مختلفی انواع

 هایتکنیک و هاروش کارآمد کاربرد و مذاکره شرکای نگرش و خاص مذاکره هایویژگی شناخت توانایی عنوانبه مذاکره، هوش پژوهش این در ،[71]

 .است شده تعریف شرایطی چنین در عملکرد سازیبهینه

درک 

علایق و 

 هاگزینه

 تحلیل چنین. "است آمادگی از تابعی استراتژی" مطرح کردند، [75] 54فیشر که طورهمان. اندبرده پی مذاکرات در آمادگی اهمیت به محققان از بسیاری

 است مکنم و کرد مشاهده مذاکره ابتدای در و مذاکره سازیآماده حین در توانمی را شایستگی این. است ضروری مذاکره استراتژی تدوین برای ایپایه

 BATNA سنجش برای ایبرنامه هاآن آیا کهاین و هاآن ((BATNAممکن هایگزینه بهترین و هااولویت منافع، از کنندگانمذاکره درک اساس بر

 .شود ارزیابی خیر، یا دارند خود همتای

 تنظیم

 شرایط

 مذاکره

 و موردبحث تموضوعا کردن روشن با تدریجبه و کنندمی شروع دوستانه گفتگوی یک با غالباً مذاکره، میز روی نشستن از پس ماهر کنندگانمذاکره

 تواندمی "قدرت زا سازنده استفاده" این که باورند این بر والتون و کرسی مک. پردازندمی موضوع به اهدافشان، و منافع دادن نشان با کار، دستور پیشنهاد

 بهتر مسائل ساختار روی توانندمی کنندگانمذاکره شرایط، سازیآماده با. [72]کند  ایجاد "سازگار رابطه یک" برای ایزمینه و شود مسئله توسعه باعث

 .کند کمک ل،مسائ مشترک حل برای مثبت رابطه یک ایجاد و سازنده جو ایجاد به تواندمی مناسب مذاکره شرایط تنظیم همچنین. باشند داشته تمرکز

                                                                                                                                                        
11 Glenn& Susskind 
12 Putnam 
13 Smolinski & Kesting 
14 Fisher 



 ( 0011سال   - 2شماره  -6جلد ) مجله نخبگان علوم و مهندسی  

574 

 

توانایی 

 اولین ارائه

 پیشنهاد

 پیشنهاد، اولین ارائه با ها توصیه شده کهدر این پژوهش. [74, 73] است آن "انداختن لنگر اثر" در پیشنهاد اولین ارائه مزیت که دهدمی نشان تحقیقات بیشتر

 ارزش از ما درک نحوه" ،51گالینسکی گفته به. کند بنا محکم مطلوب استاندارد یا رویکرد یک مورد در را بحث پایه کند،می سعی کنندهمذاکره یک

-مذاکره شناخت باوجود. [71] "شودمی مطرح مذاکره محیط در زمانی چه کهاین و است آن کردن مطرح و ارائه الویت تأثیر تحت بسیار خاص پیشنهادی

 نفساعتمادبه ی،آمادگ به پیشنهاد اولین اثربخشی. دارد هاییمحدودیت اول پیشنهاد اثر حال،بااین. است دشوار آن قوی اثر برابر در مقاومت آن، از کنندگان

 سؤال اب یا ترقوی متقابل پیشنهاد یک با توانمی را محکم و خوب اول پیشنهاد یک توجیهات و اعتبار. [67]دارد  بستگی کنترل و قدرت از خود درک و

 .[76]کرد  خنثی مقابل طرف جواب و

 مدیریت

 امتیازات

 داده توافق به رسیدن برای که باشد قولی یا سازش یک تواندمی این. [77]است  خود همتای نفع به کنندهمذاکره قبلی پیشنهاد در تجدیدنظر معمولاً امتیاز

 مختلف عناصر بر منفی و مثبت تأثیرات تواندمی ها،پیشنهاد مبادله یا شدهکنترل و شدهریزیبرنامه امتیازات روند یعنی "سیستماتیک امتیازات". است شده

 نابراینب دهد؛می شکل را طرفین بین روابط و مذاکره نتایج هاآن پیشرفت الگوهای و امتیازات تعاملی ماهیت .[78]باشد  داشته آن نتیجه و مذاکره فرآیند

 .[31]است  کنندهمذاکره یک مهم هایشایستگی از یکی امتیازات مدیریت

 یافتن

 معاملات

 منطقی

 که است یامتیازات منطقی معاملات. است هاآن بین منطقی معاملات ایجاد و مسائل نسبی اهمیت شناسایی شامل مذاکره در ارزش ایجاد سازوکار ترینساده

 تئوری 56ریکاردو دیوید که 5857 سال از حداقل مکانیزم این. شودمی انجام تراهمیتکم نسبتاً موضوعات در تر،مهم هایبخش از حاصل منافع ازای در

 ارزیابی تجاری مبادلات طریق از ارزش ایجاد اساسی نیازپیش ،[76] 57ریفا گفته طبق. است شده شناخته اقتصاددانان برای داد، ارائه را خود ایمقایسه مزیت

 موضوعات مورد در را خود هایگذاریارزش باید طرفین منطقی، معاملات یافتن برای. است مذاکره برای سازیآماده هنگام در مذاکره مورد موضوعات

 .کند حرکت پارتو مرز سمت به و کند ایجاد ارزش که کنند ایجاد را مبادلاتی و کرده ارزیابی

 ایجاد

 هایگزینه

 خلاقانه

 در طرف دو هر نافعم از استفاده بر تواندمی فرایند این. کنند شناسایی را ارزش ایجاد هایگزینه توانندمی کردند، درک را یکدیگر منافع طرفین کهزمانی

 این چگونه که شدهمشاهده مذاکرات، از بسیاری در. [73]باشد  متمرکز طرف دو هر برای مفید جدید هایگزینه ایجاد یا و شدهشناخته هایگزینه مجموعه

 درک توانایی هازجمل زیادی هایمهارت به خلاقانه هایگزینه تولید. کند ایجاد  برنده -برنده هایحلراه و بزند هم به را بستبن تواندمی تنهاییبه صلاحیت

 حلاهر یک به دستیابی در را کنندهمذاکره توانایی تواندمی شده، گرفته نظر در نگرش" شد، یادآور 58کیدر که طورهمان. دارد احتیاج دیگری دیدگاه

 .[61] "دهد افزایش کند برآورده را طرف دو هر نیازهای که خلاقانه

 از استفاده

 معیارهای

 عینی

 و عینی معیارهای آگاهانه جستجوی. [73]باشد می هاهزینه و کارایی ای،حرفه استانداردهای بازار، ارزش سابقه، نظیر مواردی عینی معیارهای از هایینمونه

 کنندهمذاکره یتوانای شامل شایستگی این. کند کمک طرفین بین خوب روابط برقراری به درنتیجه و کرده ترعادلانه را مذاکره روند تواندمی هاآن اتخاذ

د باشمی مشارکت، حل مشکل و ارتقاء پیشبرد برای عینی معیارهای از استفاده( 2) و مقابل طرف برای کنندهقانع معیارهای با خود هاپیشنهاد توجیه( 5) در

[31]. 

قدرت 

استفاده از 

استراتژی 

 توافق"

 از پس

 "توافق

 تحلیلگر یک" که ودب ریفا معتقد. کنند استفاده توافق از پس رویکرد توافق از اند،داده انجام که توافقی کارایی افزایش برای توانندمی کنندگانمذاکره

 توانندمی که است طرفین هب هوشمندانه معاملات پیشنهاد یا بیشتر کارآیی یافتن معامله، یک ابعاد افزایش برای هاییراه یافتن به قادر همیشه تقریباً مستقل

 پایان در که شوندمی تشویق کنندگانمذاکره اغلب بنابراین، [81, 76] "کند تضمین بودند کرده تأمین قبلاً آنچه از بیش را هاآن ارزش و دهند انجام

 دو هر یا یک برای یجهنت بهبود برای جایی و دریابند که آیا کنند بررسی آوردند دست به که را اینامهتوافق تا بگذارند وقت دقیقه چند مذاکره سازیشبیه

. اشندب اطلاعات گذاریاشتراک به و همکاری و مشارکت به متعهد طرفین که است پذیرامکان صورت در تنها این هم باز. [81]دارد یا خیر  وجود طرف

 .بیفزایند زودهاف ارزش شده،حاصل توافقات به توانندمی معمولاً کنندگانمذاکره کنند، همکاری یکدیگر با اضافی متقابل سود جستجوی در هاآن اگر

 سازگاری

 استراتژیک

 یا ند،ک اعمال ارزش خلق و ارزش ادعای در را خود هایپذیریانعطاف تمام سازد،می قادر را کنندهمذاکره یک که است شایستگی استراتژیک سازگاری

 تلفیقی وزیعی،ت مذاکرات در مذاکره، مختلف هایسبک و هااستراتژی از باید ماهر کنندهمذاکره یک. کند ترکیب یا داده تغییر را هاآن بین پذیریانعطاف

 .[85]کنند  ایجاد دمدتبلن مثبت اثرات با بهتر و نتایج توانندمی کنندگانمذاکره الگوها، این بین پیمایش و تشخیص توانایی با. باشد آگاه چندجانبه و

مدیریت 

 عملکرد

 تیم

 معمولاً مذاکره هایتیم تلفیقی، مذاکرات در خصوصاً که است داده نشان تحقیقات. است رهبری و مؤثر همکاری و تیمی تلاش مستلزم مذاکرات از بسیاری

 نتایج رب فردی اختلافات تأثیرات رساندن حداقل به برای" که است گروهی اجماع عملکردی، چنین برای شرطپیش یک. [82]کنند می عمل "فرد" از بهتر

 تلاش مشترک هدف یک به رسیدن جهت در هاآن تا کندمی سازگار را تیم اعضای متفاوت هایانگیزه و علایق خوب، رهبری. [83] باشدمی مهم "مذاکره

 .دارد بستگی هاآن ضعف و قوت نقاط به توجه با تیم اعضای برای مشخص هاینقش تعیین به تیم یک خوب عملکرد این، بر . علاوه[84] کنند

 و اعتماد

 رابطه ایجاد

 تجاری وابطر هایشبکه در داریم نیاز هاآن به مشکلات حل برای که منابعی که کرد خاطرنشان مستحکم روابط و اعتماد ضرورت توضیح در [81] موزاس

 هنجارهای تواندب باید خوب کنندهمذاکره یک روازاین. است آمیزموفقیت نتیجه مورد در مذاکره کلیدهای خوب رابطه و اعتماد. شوندمی پخش طرفین بین

 را اعتماد میزان و ابطرو کیفیت توانندمی شد ذکر قبلاً که هاییشایستگی از بسیاری. کند درک را فرهنگی مختلف هایذهنیت از ناشی متفاوت رفتاری

 فرهنگی هایفاوتت از هاآن آیا - شودمی متمرکز کنندگانمذاکره توسط شده داده نشان هاینگرش ارزیابی بر عمدتاً شایستگی، این بنابراین، دهند؛ شکل

 .[31]بیایند  کنار اختلافات این با احترام و تحمل با توانندمی و دارند آگاهی آن از ناشی هایتاکتیک و

                                                                                                                                                        
15 Galinsky 
16 David Ricardo 
17 Raiffa 
18 Kidder 
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خرد 

 اخلاقی

 تماعیاج آگاهی و قدرت پویایی جنسیتی، درک فریب، قبیل از هاییجنبه حول آن محوریت که است شده تحقیق کاملاً موضوعی مذاکره در اخلاق

 شناخته قبوللقاب تاکتیک یک عنوانبه باید اطلاعات نادرست نمایش یا فریب که معتقدند مذاکره محققان از برخی (. اگرچه[88-86] مثال،عنوانبه) باشدمی

 ذاکرهم نتایج تواندمی امر این زیرا دهند،می قرار موردتردید اساسی سطح نظر از هم و اخلاقی نظر از هم را فریب هایهزینه دیگر برخی ،[61, 86, 43] شود

 .[62, 65] کند تضعیف را

  خطر سوگیری در مطالعاتگام پنجم: ارزیابی کیفیت و  

 در مرورهای اجباری هایگام از و الزام یک اولیه، مطالعات در سوگیری خطر ارزیابی یا متدولوژیک کیفیت ارزیابی مرحله

 باشد.می شد، داده قبل توضیح هایگام در که جستجو پروسه از اطمینان مقالات، کیفی سنجیصحه است. اولین سیستماتیک

 این در آن، از بعد .ایدرفته درست جستجو، را مورد داده پایگاه نظر از مقالات انتخاب در لازم دقت قبل مرحله در اگر یعنی

 هاییداده نوع . کندمی بودند، آغاز دارا را ورودی معیارهای که مقالاتی از اطلاعات، ارزیابی و استخراج مرورکننده، مرحله،

 فرآیند و شوندمی استخراج که هاییداده نوع باید مرحله این هستند. در متمرکز بازنگری هدف روی شوندمی استخراج که

 پروسه مذکور در این پژوهش رعایت شده است. .شود مستند هاداده استخراج

 گام ششم: تجزیه و تحلیل داده ها

شده اند. معیارها و الزامات شناسایینمایش داده شد که با استفاده از تحلیل محتوا مشخص شده 4کدهای حاصل از مرور، در جدول 

ای در مذاکرات، در بستر مذاکرات حضوری، ارزیابی شده و اینکه آیا این موارد در بستر مذاکرات مدیران حرفه مرتبط با شایستگی

 گیایستکه چه الزامات و معیارهای متفاوت و جدیدی جهت ارتقاء شالکترونیکی و غیرحضوری هم کارایی دارد یا خیر؛ و این

باشد، مغفول باقی مانده است. بنابراین بر اساس خروجی مرور، در ادامه ای در مذاکرات غیرحضوری ضروری میمدیران حرفه

 انجام شد؛ که در بخش بعد به تشریح آن پرداخته شده است. شناسایی با مدیران پروژهساختاریافته های نیمهمصاحبه

 مصاحبه نیمه ساختاریافته -3-2

ای ههای شناسایی شده از طریق مرور، در بستر مذاکرات مجازی و نیز شناسایی شایستگیادامه، جهت ارزیابی کارایی شایستگی در 

های فعال و دارای تجربه مذاکرات استفاده از مصاحبه نیمه ساختاریافته، با مدیران پروژه شرکت خاص مختص این محیط، با

که در این ، [63]وند شها میدهندگان متعدد باعث ایجاد پایه معتبرتری برای تعمیم یافتهخوجود پاسغیرحضوری، گفتگو شده است. 

آوری وش جمعاند. با در نظر گرفتن مزایای رهای مشابه و متنوع دیگری نیز داشتهنوبه خود تجربیات متنوعی در پروژهتحقیق افراد به

ای ارزیابی توان یک الگوی توصیفی برمی روبرو شدن با منابع بیشترو  اطلاعات دست آوردن انبوهبهداده به شکل مصاحبه، ازجمله 

توان کلیت واقعیت را درک کرده و نیز نسبت به ابعاد نهان پدیده اجتماعی و با استفاده از این روش می مشابه به دست آورد هایپدیده

مصاحبه در  55تحلیلی است.  -توصیفی تحقیق ماهیت بوده و کاربردی هدف برحسبپژوهش  این. بنابراین [64]شناخت پیدا کرد 

ای در حرفه مدیران معیارها و الزامات شایستگیتحلیل تفسیری این زمینه انجام شده که بعد از رسیدن به اشباع نظری، درنهایت 

افزار اده از نرمبا استف ها؛ صورت گرفت.های مصاحبه با توجه بستر تأثیرگذاری خروجیخروجی  بندیو طبقه مذاکرات غیرحضوری

QSR NVivo 8 ه ردیدگهای جامعه آماری که در این تحقیق لحاظ ویژگیبندی گردیده است. کدهای استخراجی تحلیل و  طبقه

 : نشان داده شده است 1در جدول 

 هاشوندهمشخصات مصاحبه -1جدول

 شوندهمصاحبه ردیف
 مشخصات

 حوزه فعالیت سابقه کاری )سال( تحصیلات

5 A مدیر پروژه صنعتی و بازرگانی 31 کارشناسی ارشد 

2 B مدیر پروژه ساخت 56 کارشناسی ارشد 

3 C مدیر پروژه ساخت 54 کارشناسی ارشد 

4 D مدیر پروژه  8 دکتریIT 
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1 E مدیر پروژه  58 دکتریIT 

6 F مدیر پروژه  21 دکتریR&D 

7 G  مدیر پروژه  7 کارشناسیIT 

8 H  مدیر پروژه ساخت 51 کارشناسی 

6 I مدیر پروژه ساخت 6 کارشناسی ارشد 

51 J مدیر پروژه ساخت 56 کارشناسی 

55 K مدیر پروژه ساخت 55 کارشناسی ارشد 
 

 یای در مذاکرات غیرحضورمدیران حرفه معیارها و الزامات شایستگیدر ادامه به تشریح، تحلیل آنچه از مصاحبه در ارتباط با 

 ، پرداخته شده است.آمدهدستبه

 های رفتاری مدیران پروژه در بستر مذاکرات الکترونیکیابعاد شایستگی -4

 راهکارهایی الکترونیکی،های رفتاری مدیران پروژه در بستر مذاکرات شایستگی بر علاوه شده،تعریف جامعه با مصاحبه روند طی

 اشاره آن به مستقیم صورت به بارها هامصاحبه در که هاییشایستگی ازجمله .گردید شناسایی نیز شدمی امر این به بهبود منجر که

و  "ارتقاء قابلیت شنوندگی مدیران"باشد، گردید و البته تأکید شد که این موضوع در مذاکرات حضوری نیز حائز اهمیت می

شنیدن باشد. به اختیار فرد می (Listening)که گوش دادن اختیاری نیست، درحالی (Hearing)ها بود. شنیدن آن "ایش ظرفیت صبرافز"

ن فعالیتی است ذهنی که دادافتد ولی گوشدادن و فعالیتی بیولوژیکی است که بدون نیاز به یادگیری اتفاق میبخشی از فرایند گوش

بردن به طرفانه و همچنین پیبی تأمل، قیدوشرطبیدادن پذیرش  دادن فعال، تلاش برای نشان گوش .ین داردنیاز به یادگیری و تمر

به طرف تنها امتیاز رایگان هبا گوش دادن فعال در مذاکره ن .باشدمستتر در کلام گوینده است؛ میهایی از پیام در حال انتقال که جنبه

-توان دریافت کرد. در این رابطه یکی از مصاحبهمیاطلاعات مفیدی هم  اواز متقابل، امتیاز ضمن کسب که بل شود،مقابل داده می

 ها اذعان داشت: شونده

چه در سطح روابط اجتماعی، چه در روابط عاطفی و چه در روابط  مؤثرشنونده خوب بودن نقش بسزایی در برقراری ارتباط "

ازی سو متقاعد تأثیرگذاریکند. این هنر و مهارت باعث جلب اعتماد، ایجاد حس درک شدن، افزایش ای و کاری ایفا میحرفه

ل کاهش ارتباطات چشمی که در مذاکرات غیرحضوری به دلیضمن این .شودها میبرداشتدیگران، کاهش تعارضات و کاهش سوء

ات صبور که یک مدیر بتواند در این جلسو کاهش مداخله حرکات بدن در تلطیف فضای مذاکره، تأثیر کلام کمتر است و قطعاً این

و  ها خودداری کند و یاد بگیرد که شنونده بهتری باشد؛ و علاوه بر شنیدن کلماتداوری نکند، از تعبیر و تفسیر صحبتباشد، پیش

است  نای نکته مهمکامل آن سعی بر درک احساسات گوینده نیز داشته باشد، به جلب اعتماد مخاطب کمک خواهد کرد.  درک

 " برای رسیدن نوبت پاسخگویی ما است بودن منتظردادن فعال، مهارتی بسیار فراتر از گوش ویژهبهدادن و  که گوش

 دیگری نیز افزود:شونده مصاحبه
 

مهارت خودآگاهی را بیاموزد و در خود تقویت کند. کسانی که ازپیش نیاز دارد تا مدیر در مذاکرات غیرحضوری، بیش"

دانند، بنابراین، هنگام برقراری ارتباط با دیگران تسلط بیشتری بر خود دارند. خودآگاهی بالایی دارند سبک ارتباطی خود را می

 .شود که فرد هنگام برقراری ارتباط با دیگران دچار سردرگمی نشودارتباطی خود باعث می آگاهی بر خود، بر هیجانات و بر سبک

 خصوصاًم. این اتفاق آغاز نماید اجازه دهد تا صحبت طرف مقابل تمام شود، منظور او را خوب درک کند و بعد صحبت خود راباید 

ی کنند، چنین اتفاقی باعث ایجاد حس ناامنگر را قطع میدهد که افراد صحبت یکدیزیاد رخ می مذاکرات غیرحضوری گروهیدر 

ی یک دوجانبهرعایت حد و زمان صحبت کردن برای حفظ ارتباط بنابراین  .بردرا از بین می هاآندر افراد شده و حس همدلی میان 

 ”.یابدباشد که در مذاکرات غیرحضوری نمود بیشتری میمیگو وها و اصول گفتاز مهارت
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ها حضور تسهیلگری، در جلسه را مفید قلمداد کرده و با توجه به نوپا بودن این شکل از شوندهدر این مورد، دو تن از مصاحبهالبته 

مذاکرات های مهم دهی بخشهدایت و جهت صورت نهادینه، وجود تسهیلگر را درگیری فرهنگ آن بهمذاکرات و عدم شکل

 آن، دارای اهمیت دانست. ریزیبرنامهکره و نیز مذادهی گروهی جلسات سازمان غیرحضوری و

دهد که افراد معمولاً نشان می تجربه عنوان شد. هامربوط به سوءبرداشت غیرحضوریهای بزرگ در حوزه مذاکرات یکی از ریسک

از  .نندککند؛ اغراق میدهند و به چه میزان مخاطب آن را درک میخوبی به مخاطب انتقال میدر بیان اینکه چقدر پیامشان را به

رک صحبت دهای مختلف برای مواردی که برای کاهش سوتفاهمات در مذاکرات غیرحضوری بر آن تأکید شد، استفاده از تکنیک

ارتباطات  و مذاکرات برای است ممکن نقص این شود.می مستقیم منجر و کوتاه پیام به الکترونیکی ارتباطات سرعتبود.  ویندهگ

 مورد چگونگی در را مذاکره هایاستراتژی و داشته بحث و به بازتاب نیاز جمعی مذاکرات در اما باشد، مناسب شخصی و مختصر

 ها اظهار کرد: شوندهدر این رابطه یکی از مصاحبه .کندپیچیده می مربوطه، ارتباطات در فرهنگی موانع بر غلبه

فاده از شده است. با استتشخیص معنای پیام دریافت و  برای درک صحبت گوینده مؤثرهای قدرتمند از راه سؤالاتپرسیدن ... "

برای مثلاً  .کنداعتماد و دلگرمی را در گوینده ایجاد میدهد و حس خود را از دام قضاوت نجات میتواند ، مدیر میاین تکنیک

باه خود را برای او تکرار کند و از او بخواهد که اگر اشتبرداشت ، دریافت کرده درستیبههای گوینده را اینکه متوجه شود صحبت

ف از ای شفاگوینده، بیان خلاصهپذیرش و تصدیق گوینده، همدردی و فهمیدن های ... مهارتاصلاح نماید ، آن رابرداشت کرده

ژه مذاکرات ویانکار یک مدیر در مذاکرات، بههای غیرقابلاز شایستگی آنچه گوینده گفته است و در نهایت همدلی با گوینده

 "...خوب، باید به هر چهار سطح این مهارت، دست یابد کنندهمذاکره . یکشودغیرحضوری محسوب می

 "و  "احترام به جو حاکم بر جلسه "کننده در جلسات غیرحضوری، به آن اشاره شد،ه برای مذاکرههای دیگر کازجمله شایستگی

 شوندگان روی این مسئله تأکید داشتند که:بود. چند تن مصاحبه "پرهیز از انجام امور جانبی، حین مذاکرات غیرحضوری

رای برخی از افراد به رسمیت شناخته نشده و به تصور به علت جدید بودن مذاکرات غیرحضوری، هنوز این تیپ از مذاکرات ب "

بعضی از افراد، قوانین و رسمیت حاکم بر جلسات حضوری در مذاکرات غیرحضوری جایگاهی ندارد. البته کاهش رسمیت فضای 

رات ین مذاکشود، اما رفتارهای خارج از چارچوب و پرداختن به امور جانبی حجلسه، ضمن رعایت شأن حاضرین مثبت قلمداد می

نندگان و کشود. بنابراین پوشش و آراستگی مذاکرهاحترامی به حاضرین محسوب میغیرحضوری باعث کاهش اثربخشی آن و بی

چنین مقید بودن به برگزاری جلسه در محیطی آرام و نیز رعایت قوانین حاکم بر جلسه مذاکرات غیرحضوری، همچون مذاکرات هم

 "ر نتایج آن خواهد داشت.کننده دحضوری، نقشی تعیین
 

 ها تأکید کرد:شوندهدر همین مورد یکی از مصاحبه 

گیری گروهی در شرایطی که طرفین درگیر ارتباط مستقیم و حضوری ندارند، شاید بازخورد کمتری داشته باشد و البته تصمیم "

؛ تمهم اسمذاکره مجازی  حینها در گروهیپیام با هم کردن ردوبدل طلبد.جلب اعتماد مخاطب نیز زمان و تلاش بیشتری را می

اعث ب ؛ که شاید حتی به موضوع جلسه مرتبط نباشد، در حین مذاکره مجازی زمانصورت همانجام چند کار بهطبیعی است که اما 

 "دهد.اعتماد جلوه میای و غیرقابلشود و همچنین فرد را غیرحرفهکاهش کارایی می
 

یات و کنندگان در تبیین قوانین، فرضنظر داشتند، نقش پررنگ مذاکرهها بر آن اتفاقشوندهگری که همه مصاحبهازجمله موارد دی

 ها اذعان داشتند:شوندههای حاکم بر جلسات مذاکره غیرحضوری بود. در این رابطه دو تن از مصاحبهمحدودیت

ه اعضای های از راه دور کد. جلسات ویدئویی و کنفرانسنخص کنها را مشفرضیات و محدودیتکنندگان از قبل بایستی مذاکره"

لسه ازآنکه اعضا به جهای مختلفی همراه هستند. پسشوند اغلب با حواشی و چالشهای مختلفی به جلسه اضافه میدر زمان هاآن

ر از ضوی کلیدی مجبور باشد زودتاگر عباید تعریف شود انجامد سرعت اهداف و مقدار زمانی که جلسه به طول میاضافه شدند به

 ".کنید روزرسانیبهجلسه را تغییر و موعد، جلسه را ترک کند از ابتدا صورت
 

 ها افزود:شوندهدر این مورد یکی از مصاحبه
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های زمانی و سایر موضوعات مبهم و دوپهلو در تعاملات ها، نواقص، وقفهبرای درک شکاف ، پسگر دارندها مغزی محاسبهانسان"

یان تواند به تعامل بیشتر همتاهای از راه دور کوتاه و ساختاریافته میویدئوها و کنفرانس .وتحلیل کنندموقعیت را تجزیه با دقتباید 

اده شود و  اگر دمختصرگویی و گزیده گویی بیشتر در دستور کار قرار بنابراین بایستی  .های مذاکره در جلسات کمک کندطرف

عاً در ها و فرضیات شفاف تعریف شده باشند، قطاز قبل روی سناریوهای پیشنهادی فکر شده باشد و وظایف اعضای تیم، محدودیت

 "اثربخشی مذاکرات غیرحضوری مؤثر خواهد بود.

 در رابطه با همین ویژگی مطرح شد که:

 ".شودمحسوب می مهارت و توانایی یک غیرحضوریمذاکره  حینگویی در ارتباط با همکاران در لاصهخ "

بود. در این  "مدیریت فردگرایی یا خودپنداری"شوندگان دیگر روی آن تأکید داشتند، های کلیدی که مصاحبهازجمله ویژگی

 ای بیان کرد:شوندهمورد مصاحبه
 

در حین ، داز خود دارفرد صویری که یعنی تخودپنداری  به سمت فردگرایی سوق پیدا کرده،که  هحاکم بر جامع فرهنگدر  ..."

اگر  افزایش خواهد داد.را  (Self-Criticism) و انتقاد از خود  (Self-Consciousness)رویی های ویدئویی احتمال کمتماس

لازم است روی این موضوع کار کند و هنگام ویدئوکنفرانس در مورد اینکه چگونه به  باشد،دارای این خصوصیات کننده مذاکره

 "طور کاهش تمرکز فرد خواهد داشت...، زیرا تأثیر منفی بر روند و نتایج مذاکره و همیننکند ذهن خود را درگیرآید نظر می

های موجود و نندگان در استفاده بهینه و صحیح از پلتفرمکها و توانایی مذاکرهقابلیت"ازجمله موارد دیگر که به آن اشاره شد، 

ه کبود. در رابطه با استفاده از فناوری و تسلط بر کاربرد آن نکات مثبت و منفی مطرح شد. ضمن این "تسلط منطقی به ابزار فناوری

شوندگان روی این مورد بهکند، اما مصاحمطرح شد، مذاکرات غیرحضوری امکان دسترسی به منابع و اطلاعات را تسهیل می

نظر داشتند که عدم تسلط روی این ابزار باعث کندی پیشبرد اهداف و اتلاف زمان مذاکره خواهد شد. بنابراین شناسایی و اتفاق

 ارزیابی پلت فرم متناسب با توانایی حاضرین در جلسه و ملاحظه شرایط حاکم، پیش از جلسه مهم است. 

بندی مصاحبه و ترجیح افراد برای انتخاب بین مذاکرات حضوری و غیرحضوری مطرح شد، جمعدر پاسخ به سؤالی که برای 

مان، تدریج باگذشت زرغم مقاومت اولیه که در مقابل مذاکرات غیرحضوری داشتند، اما بهشوندگان مطرح کردند، علیمصاحبه

رسی سریع قابلیت دست"و  "هنگی بیشتر برای تنظیم جلساتهما"، "جویی در زمان و هزینهصرفه"اند از مزایای آن ازجمله توانسته

 القول بودند که:شوندگان متفقسود برده و خود را با شرایط وفق دهند. البته تمام مصاحبه "به اطلاعات

-هنگرکه هنوز برای این نوع از مذاکرات، فبا این سطح از امکانات فنی و آشنایی با ضوابط و رویه مذاکرات غیرحضوری و این"

سازی مناسب انجام نشده؛ جلسات غیرحضوری، برای مذاکرات اولیه و بدون شناخت قبلی طرفین مذاکره به حد کافی مناسب 

صورت حضوری برگزار گردد. در صورت ضرورت و ( بهcritical meetingنیست؛ و ترجیح بر آن است که جلسات حساس )

 "باشد. کننده وجود داشتهای از طرف مذاکرهغیرحضوری، حتماً باید شناخت اولیهصورت عدم اجتناب از برگزاری جلسات اولیه به
 

چه از ادبیات شد، به همراه آن مطرح مصاحبه جریان در که های مدیران در مذاکرات غیرحضوریشایستگی کلیات ترتیب همین به

ای تأثیرگذار و لازم ها در چه حیطهاز این مهارت که هرکدامبا توجه به این .است گردیده ارائه 1در جدول  استخراج شده بود،

لازم به  ،بندی شده استهای تکنیکی، ادراکی )مفهومی( و انسانی و بین فردی طبقهشده در سه گروه مهارتاست، موارد شناسایی

 استفاده به یازن که شایستگی عنوانبه و یعنی دانایی و توانایی در انجام دادن وظایف خاصتوضیح است که، مهارت های تکنیکی 

های تکنیکی از طریق تحصیل، مهارت. شودمی تعریف دارند، تخصصی دانش یا ها،تکنیک ها،رویه فرآیندها، ها،روش ابزارها، از

ش، گیرند نظیر دانهای آموزشی یا کارآموزی فرا میها را طی دورهمدیران معمولاً این شایستگی شده وکارورزی و تجربه حاصل 

تکنیکی  تمهارویژگی بارز  ....بندی، کنترل، حسابداری، امور مالی، کارگزینی کارپردازی و بودجه ریزی،های برنامهفنون و روش

زیرا این نوع شایستگی دقیق، مشخص، دارای  [34]توان دست یافت آن است که به بالاترین درجه شایستگی و خبرگی در آن می

 ارتباط رقراریب دیگران، با مشترک همکاری توانایی عنوانهای فردی و بین انسانی به. مهارتاست گیریاندازهقابلضوابط عینی و 
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انسانی  هارتم. شودمی تعریف های افراد و تأثیرگذاری بر رفتار آناندرک انگیزهو  بودن تیم عضو و تعارضات وفصلحل مؤثر،

سانی مستلزم ان هایمهارتتکنیکی است. یعنی کار کردن با مردم در مقابل کار کردن با اشیا و چیزها. داشتن  مهارتدر نقطه مقابل 

ناسد، به نقاط ضعف و قوت خود آگاه باشد، عقاید و افکارش برخوردار و روشن آن است که شخص بیش از هر چیز خود را بش

 ها و احساسات آنان احترام بگذارد، آنان را درک کند، ازداشته باشد، به دیگران اعتماد کند، به عقاید، ارزش نفساعتمادبهباشند، 

قابل قبولی برای جلب همکاری دیگران فراهم سازد.  تأثیر گفتار و کردار خویش بر دیگران آگاه باشد و بتواند محیط امن و

های ادراکی یا مفهومی . اما مهارتهای مشخصی ندارندو فنون و روش [61] قابل حصول نیستند آسانیبههای انسانی شایستگی

توانایی درک و تشخیص ، دیگرعبارتبه. شودمی تعریف سیستمی دیدگاه یک داشتن برای کل یک عنوانبه سازمان مشاهده توانایی

تأثیر قرار  های دیگر را تحتها، الزاماً بخشاینکه کارکردهای گوناگون سازمان به یکدیگر وابسته بوده تغییر در هر یک از بخش

 هایمهارت دارد، تمرکز افراد بر انسانی هایمهارت و چیزها بر تکنیکی هایمهارت کهدرحالی .[66] ، مهارتی ادراکی استدهدمی

 رهای مختلف، مدیر را قادآگاهی از این روابط و شناخت اجزا و عناصر مهم در موقعیت است. متمرکز مفاهیم و هاایده بر ادراکی

اکتساب  .گیری یا اقدام کند که موجبات اثربخشی سازمان و رضایت کارکنان آن را فراهم نمایدسازد که به طریقی تصمیممی

گیری و کاربرد عملی های سازمان، مدیریت و تصمیمتئوری ویژهبههای علوم رفتاری ادراکی مستلزم آموزش نظریه مهارت

های مشترک و غیرمشترک در مذاکرات حضوری و غیرحضوری ، ابعاد شایستگی6که در جدول ضمن این .[67-61, 34]هاست آن

 نیز نشان داده شده است. بندی،با همین رویکرد طبقه
 های رفتاری مدیران پروژه در بستر مذاکراتابعاد شایستگی -6جدول 

 مذاکرات غیرحضوری مذاکرات حضوری + غیرحضوری مذاکرات حضوری 

 ادراکی )مفهومی(

 مدیریت عملکرد تیم

 خرد اخلاقی

رغم غیرحضوری بودن/ احترام به شأن جلسه علی

 توانایی ارائه اولین پیشنهاد پرهیز از انجام امور جانبی

نشده ینیبتعیین سناریوهای مختلف برای شرایط پیش یافتن معاملات منطقی

 سازگاری استراتژیک در محیط غیرحضوری

 فردی و بین انسانی

 افزایش ظرفیت صبر کیفیت بیان مدیریت احساسات

 داوریعدم پیش مدیریت گفتار و زبان های مخاطبدرک علایق و گزینه

 اعتماد و ایجاد رابطه

 های پذیرش و تصدیق مخاطبتقویت مهارت گوش دادن

 پرسشگری فعال
 همدلی با گوینده

 خودآگاهی

 تکنیکی

از  استراتژی توافق پس"قابلیت استفاده از 

 "توافق
    هوش مذاکره

نشده ینیبتعیین سناریوهای مختلف برای شرایط پیش

 غیرحضوریدر محیط 

 گوییمختصرگویی و گزیده

 های خلاقانهایجاد گزینه تنظیم شرایط مذاکره
 مدیریت فردگرایی و خودپنداری

 تسلط بر ابزارها و محیط پلتفرم مجازی

 گیرینتیجه-5

، کمرنگ کردن مرزها و بالا وریبهره ،سهولت ازجملهمتعدد  دلایل بهمجازی و جلسات غیرحضوری  اتمذاکربرگزاری  

تبیین ابعاد  هدف این تحقیق .هستندرو به افزایش  گذاری اجتماعی در پاندمی کروناهای جغرافیایی و اخیراً لزوم حفظ فاصلهفاصله

ا رویکرد تحلیل ب برای این منظور با استفاده از مرور ادبیات .مدیران پروژه در بستر مذاکرات الکترونیکی بود رفتاریهای شایستگی

https://www.chetor.com/tag/%d8%a8%d9%87%d8%b1%d9%87-%d9%88%d8%b1%db%8c/
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نیکی ها در سه سطح ادراکی، تکهای رفتاری لازم برای آنبا مدیران پروژه شایستگی ساختاریافتههای نیمه مصاحبه محتوای کیفی و

 های آن تبیین گردید.اد و ویژگیشده؛ و ابعشناسایی و بین فردی

یج این طور که نتاهمانلازم به ذکر است . پذیری و پویایی آن برای بهبود مداوم استانعطاف غیرحضوری،بعد مثبت مذاکرات 

و  "برخورداری از هوش مذاکره"، "خودآگاهی"نظیر بسیاری از ترفندهای مذاکره معمول و حضوری پژوهش نشان داد، 

کنندگان آنلاین اگر مذاکره . همانند مذاکرات حضوری،مثبتی را در بر خواهد داشت ایجدر بستر آنلاین نیز نت "لپرسشگری فعا"

در راستای منافع مشترک با موانعی روبرو شوند، راهکارهایی برای مرتفع سازی مشکلات و ارتقای شانس موفقیت در جلسات 

ون دادند که مذاکرات اولیه و بددلالت بر این داشت که اکثر افراد ترجیح می. البته نتایج حاصل آنلاین به وجود خواهند آورد

که  های مذاکرات غیرحضوریصورت حضوری برگزار شود و تمایل داشتند در جلسات مهم و بحرانی، از ریسکشناخت قبلی، به

گروهی در  گیریبود که تصمیم نسبت به مذاکرات حضوری کمتر بدان واقف بودند، اجتناب کنند. در ضمن باور اکثریت آن

بخشی کمتری دارد و جلب اعتماد مخاطب زمان و تلاش های درگیر ارتباط رودررو ندارند، کارایی و رضایتشرایطی که گروه

غیرحضوری  پذیر نبودن مذاکراتطلبد و امکان بروز سوءتفاهم بیشتر است. اما این را به معنی عدم کارایی یا توجیهبیشتری را می

ها، ا و مهارتهشوندگان، با رعایت برخی نکات و کسب برخی شایستگیشد، زیرا نتایج نشان داد بر اساس نظر مصاحبهتلقی نمی

، افزایش شدههای لازم شناساییسطح کیفیت و موفقیت جلسات مذاکره غیرحضوری افزایش خواهد یافت. ازجمله شایستگی

نشده بینیهای پذیرش و تصدیق مخاطب، تعیین سناریوهای مختلف برای شرایط پیشکنندگان، تقویت مهارتظرفیت صبر مذاکره

 در محیط غیرحضوری، مدیریت فردگرایی و خودپنداری و تسلط بر ابزارها و محیط پلتفرم مجازی بود.

و  راد رده سنی بالاترها مشاهده شد، استقبال کمتر و یا عدم تسلط افآوری دادههای این پژوهش که پس از جمعمحدودیت ازجمله

بر ا شده باشد. هبیشتر در پذیرش تکنولوژی مذاکرات غیرحضوری بود، که ممکن است موجب سوگیری در پاسخگویی باتجربه

که طیف  آماری هایمطالعات آتی به بررسی نمونه شودپیشنهاد می، آمدهدستتحقیق و نتایج به شدهمشاهده هایمبنای محدودیت

 یوکارهاباوجود گسترش سریع کسب .بپردازند های کمی موجود،و با استفاده از روش ربران را در برداشته باشداز کاتری یعوس

و توسعه  رتقاءادر حفظ،  جدید هایتکنولوژی گونهینالکترونیکی، و نقش ا ناپذیر بودن برخی مذاکراتاجتنابالکترونیکی و 

رده و گست سازییادهلازم است جهت پو ها، آن یریکارگناشی از اجرا و به هایییجوها و کشور و صرفهسازمانرقابتی  جایگاه

 یزیرهبرنامسازی، فرهنگ به اقدامهای لازم، ها و مهارتجهت کسب شایستگیها آن یریکارگهمچنین رفع موانع موجود در راه به

 .و بلندمدت شود مدتیانمدت، مزمانی کوتاه یهادقیق، منسجم و راهبردی در سطح خرد و کلان و همچنین برای دوره
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