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 چکیده

در  رانیمد ان،یبه منظور برخورد با کارفرما دیپروژه با ریمد کیاست که  یاز دانش و مهارت موثر یبیاصول مذاکره ترک

و  لیو تحل هیقادر به تجز ستیبا یداشته باشد. مذاکره کنندگان موفق، م نفعانیذ ریپروژه و سا میت یسطوح مختلف، اعضا

را متناسب و منطبق با سبک مذاکره منعطف و توجه به مذاکره کنندگان  کرهمذا یباشند و سپس استراتژ تیموقع یابیارز

از مطالعات  قاتیتحق نهیشیو پ ینظر یمبان نیو تدو هیبه منظور ته قیتحق نی. در اندینما نیدر روند مذاکرات، تدو ریدرگ

جهت آغاز  ح،یانتخاب روش مذاکره صح یارهایاصول مذاکره و مع یاستفاده شده است که در ابتدا به معرف یکتابخانه ا

د است که به افرا نینقش فرهنگ در مذاکرات موفق، پرداخته شده است و هدف از انجام پژوهش ا یو بررس یمذاکره اصول

در  یو اثربخش ییموجب هم افزا ،یفرد نیاز اصول مذاکره در حل و فصل تعارضات ب یریکمک کند تا با بهره گ یحرفه ا

 گردند. یفرد نیب ثرمو تیریمد یها نهیزم
 

 .یفرد نیپروژه، اصول مذاکره، تعارض ب تیریکلمات کلیدی: اثر مذاکره، مد
 

 و  بیان مسئله مقدمه   -1

و رایج ترین وسیله برقراری ارتباط بین انسان ها است. آشنایی و نهایتاً سلطه به اصول و فنون مذاکره افراد را به مذاکره مهم ترین 

این توانایی مجهز می کند که در جریان ارتباطات با دیگران، در هرسطحی، به توافقی معقول، منطقی، منصفانه، قابل دوام و سریع 

 [.1]دست یابند

مختلف اتفاق  یگروه ها نیب ای یدونفر نیب یاجتماع ای یفرد نیباشند. تعارضات ب 1یدرون فرد ای یفرد نیبتوانند  یتعارضات م

 جیبه نتا یابیرا از دست یگریگروه د ایفرد  کیگردد که  یم ییشناسا قیطر نیاست که از ا یندیفرآ یفرد نیافتد. تعارض ب یم

                                                                                                                                                        
1 Intrapersonal or Interpersonal 
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اهداف است.  شبردیلازمه پ یاز تعارض در هر پروژه ا یوجود سطح  1یگذار برهم اثر دگاهید هیکند. طبق نظر یدلخواهش منع م

از جمله تنش و فشار، جنگ  یتواند اثرات مخرب یافراد م نیتعارضات ب ادیشدت ز یگردد. از طرف یچراکه باعث پرورش افراد م

مانند:  یاز تعارضات انسان یکسریتعارضات شامل  ض،از تعار یگرید فیکند. در تعر یم جادیافراد را ا یقدرت و کم کار

 [.2]گردد یخصمانه شامل رقابت م یاز تعارضات و عکس العمل ها ییآشکار و گونه ها یخصومت، مقاومت، پرخاشگر

در  یریهمچون مذاکره، چه تأث یاست که استفاده از ابزار نجایافراد وجود خواهد داشت اما مسأله ا نیاز تعارضات ب یسطح شهیهم

خوب  شرفتیافراد به کمک مذاکره، منجر به پ نیتعارضات شکل گرفته ب تیریکه مد رایدارد. ز یفرد نیضات بتعار تیریمد

و حل و فصل  یفرد نیمواجهه با تعارضات ب یاز جمله راهکارها [.3]خواهد شد ییایپو جادیو ا یو اجتماع یفرد یافراد در زندگ

 یریحل مشکل ضعف در ارتباطات و درگ یراه حل ممکن برا کیعنوان  به یو مذاکره اصول یهمکار کردیتوان به رو یآن، م

ابزار  ژهیابزارها، به و یریمذاکرات و آثار به کارگ یو مبان تیماه حیدرصدد است تا با فهم صح قیتحق نیاشاره نمود. ا یفرد نیب

 خواهد نمود. یفرد نیبه حل و رفع تعارضات ب یانیمنطق و فرهنگ در مذاکرات، کمک شا

 موضوعمرور ادبیات  -2

  مذاکره فیتعر -2-1

 نیمذاکره ارائه شده است. در ا یبرا یمتعدد یها فیافراد تعر انیتنوع در ارتباطات م لیتوان گفت که به دل یم یطور کل به

 [:4]مذاکره ارائه شده است فیازتعار یبخش تعداد

 حال متضاد به کار  نیه توافق در باره منافع مشترک و در عب لیدو طرف است که به منظور ن نیب یابزار ارتباط یمذاکره نوع

 شود. یگرفته م

 و نظرات متفاوت است ازهاین رامونیبه توافق پ لین یدو طرف برا نیب یابزار ارتباط یمذاکره نوع. 

  دیبه دست آور گرانیاز د دیخواه یاست تا شما آنچه را که م یابزار اساس کیمذاکره.  

 تفاهم است جادیا قیمشترک از طر میبه تصم یابیدست  ندیمذاکره فرا. 

که افراد  یاز دو نفر است در صورت شتریب ایدو نفر  نیبه توافق ب لیمذاکره تلاش و کوشش جهت ن یسیدر فرهنگ لغت انگل

 .باشند یحق وتو م یشرکت کننده در مذاکره دارا

ن به توافق در مورد مسائل و یا مجموعه ای از اقدامات که در آن فرایندی که به موجب آن، دو نفر و یا گروهی از افراد برای رسید

درجه ای از اختلاف در منافع، اهداف، ارزش ها و یا باورها وجود دارد، تلاش می کنند. وظیفه مذاکره کننده، ایجاد ارتباط با 

مخالف و تبادل اطلاعات است که حداکثری منافع خود است. در این زمینه آنچه مهم است، موضع طرف  نطرف مقابل برای تامی

 [.1]به موجب آنها طرف مقابل را برای موافقت متقاعد می سازد

 [:1]شود یم فیتعر ریتر به شرح ز یتیریمد یمذاکره با نگاه (ICB) پروژه تیریمد یبرا یستگیاستاندارد شا در

 توانند اختلافات مربوط به پروژه را حل کنند یم نیکه طرف یابزار. 

 بخش تیراه حل دو جانبه رضا کیبه  دنیرس یبرا یبرنامه ا. 

 به توافق و تعهد  یابیدست یو انتظارات برا ازهایبه تعادل منافع مختلف، ن دنیچندطرف با هدف رس ایدو  نیاست ب یندیفرا

 رابطه مثبت کار. کیحفظ  نیمشترک در ح

  انواع مذاکره -2-1-1

 :ازسه روش متداول مذاکره وجود دارد که عبارتند 

 

                                                                                                                                                        
1 Effective interaction theory perspective on organizational conflicts 
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 مذاکره نرم  

به  تیدارند. حساس یشخص یریبر اجتناب از درگ ژهیو دیکنند و تاک ی، مذاکره کنندگان دوستانه برخورد م"نرم "در مذاکرات  

نوع مذاکره  نیدهد. در ا یم ازی)به طرف مقابل( امت یمذاکره کننده نرم جهت حصول به راحت کیبالا است.  یاحساسات شخص

  .باشد یوابط مبر ر دیتاک شتریب

 سخت مذاکره

تر است  یقو یها تیو هرکس به دنبال موقع نندیب یم یمسابقه ا تیرا در موقع گری، مذاکره کنندگان همد"سخت"در مذاکرات  

 یبدست م یشتریکند، دستاورد ب یم گاهیدارد و حفظ جا یشتریب گاهیکه جا یپندارند. سمت یرا به شکل دشمن م گریو همد

 .باشد گریرفاه طرف د ایرفتن رابطه و نیاز ب متیبه ق اگر یمذاکره سخت، برد است، حت آورد. هدف از

 یاصول مذاکره

و  یستگیبر شا یمبن شتریحل مسائل ب یروش بر رو نیباشد. ا ینرم م زیروش مذاکره، نه سخت هست و نه نرم، هم سخت و ن نیا 

 یم دیانجام نخواهد شد، تاک ایکه انجام خواهد شد و  دیگو یر طرف مو تمرکز بر آنچه که  ه یچانه زن ندیفرآ کی قینه از طر

 یعادلانه به جا یو در تعارضات، استانداردها دیممکن به دنبال سود متقابل و دوطرفه باش ماندهد که در هر ز یم شنهادیکند. پ

ها و نرم با افراد  یستگیسخت در شا"و  شناخته شده است "روش بله"روش به عنوان  نیا نی. همچنردیقرار گ یاراده دو طرف مبن

 .در روند مذاکرات باشد عقولبه آنچه است که هنوز هم مناسب و م دنیروش رس نیهدف ا "است.

 یانتخاب روش مناسب جهت آغاز مذاکره اصول یارهایمع -2-1-2

  :ت ازمنافع متضاد باشند شامل چهار اصل است که عبارت اس یکه دارا ینیطرف انیمذاکره م توافق

 افراد از مشکلات کیتفک. 1

 کیتوسعه  یاز مشکلات جدا شوند. برا دیاز اقدامات و واکنش ها با انیپا یاز سوء تفاهم ها و چرخه ب یریجلوگ یبرا افراد

 . دیآنان اعتبارده یها دهیها و ا ییهردو طرف عادلانه است  به راهنما یکه برا ییمصلحت مطابق با ارزش ها

  نافع مشترکتمرکز بر م. 2

 یها دهیدر ا یریانعطاف پذ ن،یطرف گریمنافع د قیاست. تصد گریکدیبر منافع مشترک موثرتر از مخالفت و تضاد با منافع  تمرکز

  .باشد گریکدی نیطرف تیحال گشوده و مورد حما نیارائه شده، و مشارکت در برخورد با مشکل، درع

  رکمنافع مشت شبردیپ یبرا ییها نهیگز جادیا. 3

شود و قبل از شروع مناقصه به موافق  دیممکن که منعکس کننده منافع مشترک است، تول یها و راه حل ها نهیاز مذاکره گز قبل

به توافق  دنیآنها انتخاب شود و جهت رس نیشوند و بهتر یابیتوانند ارز یها م نهیگز نیکردن منافع متضاد کمک کند. سپس ا

 .شود میتنظ نیطرف یقابل قبول برا

 استاندارد باشد یارهایبر اساس مع جینتا. 4

ارزش  ینیگزیجا نهیمانند هز یگرید یارهایحال، مع نیباشد. با ا تیموفق اریاهداف پروژه و مع هیدر درجه اول برپا دیبا جینتا

و توسط   افتهیتوسعه  دیبا ارهایمع نیدر نظر گرفته شود. ا دیبا زی/ سود بلند مدت ن نهیهز لیو تحل هیو تجز سکیر صیبازار، تخص

 [.1]ردیمذاکرات مورد توافق قرار بگ رونددر  ریدرگ یهمه طرف ها

 کیعادلانه، عاقلانه و دوستانه و با استفاده از  جهینت کیبه  دنیهر دو طرف مجبور به حل مشکل با هدف رس ،یمذاکرات اصول در

 .باشند یبرد م-برد یاستراتژ
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 یلمذاکره اصو یندهایفرآ -2-1-3

هستند، چه در  ریمسئله مختلف درگ نیچند ای کیکه  یاستفاده شود، شامل زمان یادیز یها تیتواند در موقع یم یاصول مذاکره

آنها کم  اتیتازه کار باشند، چه سطح تجرب ایباشد، چه مذاکره کنندگان با تجربه و  یم شتریب ایکه مذاکره شامل دو طرف  یزمان

 .از نوع دوستانه باشند ایسخت چانه زن  گرید یهاباشد و خواه طرف  ادیز ای

مرحله انجام داد،  نیدر ا دیکه با یامور هیاز مذاکره و کل شیمذاکره به مراحل پ یندهای، مراحل سه گانه فرآ1جدول شماره  در

 .است دهیگرد یبند میپس از مذاکره تقس زیو آنال لیمذاکره و مرحله تحل نیمرحله ح
 [1-1] مذاکره یندهایگانه فرآمراحل سه   -1 جدول

 مراحل پیش از مذاکره

 

. جمع آوری اطلاعات1  

. تحلیل و ارزیابی اطلاعات2  

ریسک -  

ان تدوین استراتژی های)هزینه، زم -

 بندی،عملکرد(

رفین تاکتیک ها)چطور با دیگر ط -

 ارتباط برقرار شود(

. آمادگی جهت مذاکرات واقعی3  

 جلسات مذاکره 

 

 1. پیش نویس سند

. پردازش 2  

. چانه زنی3  

. خاتمه4  

ب(. توافق )شفاف شده و مکتو1  

 تحلیل و آنالیز پس از مذاکرات 

 

د  . ارزیابی اینکه چطور این موار1

 به خوبی انجام گرفت:

برنامه ریزی پیش از مذاکرات -  

مذاکرات واقعی -  

. چطور این موارد را در آینده 2

 بهبود یابد

 فرهنگ مذاکره -2-1-4

از عوامل و زمینه های مشترک سودمند برای فرد مذاکره کننده، فرهنگ مشترک است. افرادی که به یک فرهنگ تعلق  کیی

دارند، از ارزش ها، باورها و اهدافی مشترک برخوردار هستند. اعضای چنین گروهی انتظارهای مشترکی دارند که این امر به 

آمده و در بطن  دی. این هنجارهای فرهنگی، از فرایندی طولانی و آرام پددکاهش کشمکش و تسهیل تلاش جمعی منتهی می شو

 یم دهیاست که مذاکره نام یچانه زن ندیفرا کیشود،  یهنجارها منجر م نیکه به حصول ا یندیبابد. فرا یتکامل م یزندگ

مذاکره را در  یمهارت ها دیبا ژهوپر رانیپروژه ها هستند. مد طیدر مح اتیح تیواقع یفرهنگ ی، تفاوت ها21در قرن [.9]شود

هفت عنصر عمده   نیکنند. مارت لیفرهنگ را مشخص و تحل کی یاصل یاجزا دیتوسعه دهند. آنها با یچندفرهنگ طیمح کی

  .کرد، که به طور مختصر در  جدول شماره دو شرح داده شده است ییفرهنگ را شناسا
 [1] مهم و موثر بر پروژه ها یعناصر فرهنگ -2جدول

 توصیه ها / نظرات تاثیر  چه معنی می دهد و دلالت بر چه دارد عناصر فرهنگ

 فرهنگ مادی
اشاره به ابزارها، مهارت ها، عادت 

 های کاری و نگرش ها دارد
نسانیتعیین محدودیت فنی و نیروی ا  

این اطلاعات جهت برنامه ریزی و 

 مذاکرات نیازمند می باشند

 زبان
اطی ممکن است واژه های ارتب

 معمولی از تجارب متفاوت باشد

رها و اثر ارتباطات، متاثر از درک باو

 ارزش ها است

ق توافیادگیری زبان خارجی، درک و 

 بهتر را توسعه می بخشد

یزیبایی شناس  
هنرها، موسیقی، حرکات موزون، 

رسومسنّت ها و   

 تقویت های غیر رسمی و ارتباطات

 آزاد در موفقیّت اثر مستقیم دارد

بط توسط تشویق غیر رسمی روا

 ارتباطات غنی می گردد

 آموزش

 انتقال دانش از طریق فرآیندهای -

 یادگیری

تقرّب به مسائل و افراد -  

اتاثرات برنامه ریزی پروژه و مذاکر  

طح دانش آموزش سیستم در تعیین س

مهارت ها و تجارب کمک می 

 )مفید در برنامه ریزی پروژه وکند
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 مذاکرات(

 رها و، باومنطقه

 نگرش ها

 جهش اصلی در فرهنگ -

اثر پوشش، عادت های غذایی،  -

دقّت و وقت نگرش کارکنان به کار، 

 شناسی در محیط کار

 

 تاکید بر چالاکی و دقّت و وقت

 شناسی

قدردانی از منطقه، باورها و ارزش ها و 

ود رواج اطمینان طرفین، احترام و بهب

 همکاری و روحیه تیم

سازمان 

 اجتماعی

سازمان ها / گروه ها)اتحادیه های  -

 کارگری، باشگاه های اجتماعی(

مربوط به سطوح اجتماعی -  

ر تاثیرات ارتباطات رسمی / غی -

 رسمی

اثرات روابط تجاری در روند  -

 مذاکره

ه مهارت های اجتماعی می تواند منجر ب

سمی شودنتایج بهتر نسبت به جلسات ر  

یزندگی سیاس  

 مایه گذاریمشارکت دولت در سر -

 های مشترک با شرکت های خارجی

ل ها، نگرانی درباره رفتار افراد، شغ -

نیموارد مالی، اقتصادی و ضرایب ایم  

 اثرات ارسال مواد و مصالح، تامین -

 کنندگان وتجهیزات

جواز اشتغالتاثیرات مجاز و  -  

ماندن در لحن همراه با سیاست به 

شناسایی قوّت ها، محدودیت ها و 

تجاری کمک می کند روابط  

 

 یشده توسط افراد اشاره دارد. که شامل ابزارها و مهارت ها جادیا یها یفن آور ای یکیزیبه موضوعات ف یفرهنگ ماد. 1

 یزیاطلاعات را به منظور برنامه ر نیپروژه ا رانیآنها نسبت به کار و زمان است. مد یو نگرش ها یکار یکارگران، عادت ها

 .دارند ازین یللالم نیب کانیره با شرمذاک یجهت برگزار

 کیزبان  یریادگیمی باشد.  یانیاست و شامل عبارات، زبان بدن و ب ینسب ییارتباطات ابتدا نیهر فرهنگ، و همچن نهیزبان آ. 2

 .کند یو نقطه نظراتشان کمک م ،یزندگ ریمس شان،یارزش ها شان،یفرهنگ به مردم، در فهم باورها

 یآداب و رسوم مرتبط و مصنوعات اشاره دارد. قدردان گریو د یادب یحرکات موزون، سنت ها ک،یهنر، موز به یشناس ییبایز. 3

 .کند یم قیپروژه است، تشو تیموفق یرا که متجل یمذاکره اصول ،یمختلف با روابط غن یکشورها یشناس ییبایاز ز

از فرهنگ منجر شود و در  یتواند به درک بهتر یم یموزشآ ستمیاز س یباشد. آگاه یآموزش همراه با انتقال دانش م عیتوز .4

 .پروژه و مذاکرات کمک کند یزیبرنامه ر

 دهیفرهنگ نام کیاز   "یجهش اصل"فرهنگ هست. مذهب اغلب  یاتیح یباورها و رفتارها )از جمله مذاهب( از مولفه ها .1

و  ییغذا یگذارد. باورها و نگرش ها درلباس، عادت ها یمریفرهنگ تاث یمولفه ها گریاز د کیکه عمدتاً برهر یبه طور شود،یم

 .گذارد یم ریمکان کار تاث و یکارگران به کار، وقت شناس یها دهیا

 یاجتماع یبا سازمان مذاکره کنندگان وابسته به گروه ها در ارتباط هستند. درک بهتر سازمان ها یاجتماع ی/ سازمان هاادهایبن .1

ارتباط و مذاکرات  یبرقرار ،یررسمی/غیو روابط رسم یزمان یزی، برنامه ر یمراحل ارتباطات تجار پروژه در ریبه مد یفرهنگ

 .کند یبرد، کمک م -برد

و  یبودن معاملات اقتصاد یدولتمرد مربوط به مقدارسود، قانون کی یها یکند. نگران یم یباز ینقش مهم یاسیس یزندگ .1

تواند صدور پروانه و مجوز و  یشود. دولت م یم یعیو عوامل طب تیورد افرادش، امنرفتار/برخ جادشده،یتعداد مشاغل ا ،یمال

پروژه  ریمد کیکار  گریمختلف د یتواند به روش ها یرد کند و م ای دیابزارها را تائ ادلوازم و مو زات،یصادرات و واردات تجه

 .سخت کند ایرا آسان 

باشد که اشاره به  یکنند، م یم یکه زندگ یتیقوم ایمذهب  ،ییایجغراف تیعدر هرگروه از مردم با موق زیراه متما کی فرهنگ 

 کیتواند از  یشود و م جادیا طیتواند توسط مردم و مح یمتداول از ارزش ها، باورها، رفتارها و دانش دارد. فرهنگ م میتقس کی
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مختلف  یدر بسترها نکهیا لیافراد به دلمنتقل شود.  گرید یها یندگیو نما یاجتماع طیمحمدرسه،  ،ینسل به خانواده بعد

در  جیآنها در مورد اصطلاحات را فیدارند قطعا تعار یمتفاوت یبزرگ شده و رشد کرده اند و البته باورها یو فرهنگ یاجتماع

با  خواهندکرد و در همان قالب یرویمذاکره از همان آداب هم پ نیدر ح نیهم یبا هم متفاوت است. برا زیشان ن یفرهنگ ها

برقرار کرده  یکند تا ارتباط موثرتر یکمک م گر،یکدیافراد از  یفرهنگ یکنند. شناخت تفاوت ها یمعاشرت و رفتار م گر،یکدی

 .داشته باشند یو مذاکره بهتر

 مذاکره یها کیها و تاکت یاستراتژ -2-1-5

مذاکره کننده  یود و بر اساس عادات شخصبر اساس موضوع مورد مذاکره انتخاب ش دیمذاکره؛ همواره با کیو تاکت یاستراتژ

آنان  یرا برا کیتاکت ای یفرهنگ آنها، استراتژ ایمعمولا مذاکره کنندگان و  رایدشوار است. ز یاصل امر نیاز ا یروینباشد، البته پ

حاصل  نیقی و موضوع مورد بحث طیاست تا درباره تناسب شرا یضرور ک،یو تاکت یاستراتژ تخابکند. به هنگام ان یم نییتع

ظاهر شود تا طرف مقابل فرصت نداشته باشد برنامه  ینیب شیپ رقابلیتلاش شود که غ دیبا ط،یو بر اساس شرا نیشود. با وجود ا

 .کند یزیر یرا پ یبهتر

در  گر،ید یها یاستراتژ ولی است، بازنده –طرف، برنده  کیبرد و در صورت شکست  -غالب در مذاکرات برد کردیرو اگرچه

 [.11-11]شود یصورت اتخاذ م نیبه ا یمذاکرات راهبرد

تلاش در  نانه،یتحقق انتظارات واقع ب یمنظم و اندک برا ازیامت یاز بن بست، اعطا زیتنها به منظور گر یازدهیامت از،یامت یاعطا عدم

بستن موضوع و  یبه سواز حصول توافق، حرکت  ریغ یاهداف یجست و جو ،ییمشکل گشا ف،یواداشتن حر میجهت به تسل

در دستور کار مذاکره کنندگان قرار  یگوناگون یها کیدر مذاکرات، تاکت یها و راهبرد اصل یبه استراتژ یابی. به منظور دسترهیغ

 [.13-12]شود یآنها اشاره م یکه در ادامه به عنوان ها ردیگ یم

و بلوف، استفاده از فرصت  ییمشروط، قدرت نما شنهادیو پشرط ها  شیکسب اطلاعات، مطالبه پ یبرا یاز روش چانه زن استفاده

حصول توافق دو طرف و حفظ آبرو، مقصر جلوه دادن افراد، دادن و  یبرا یتعهد اخلاق جادیمورد اختلاف، ا میو تقس گرید یها

 یازاتیبرد، امت -برد یادهاشنهیها، مقابله به مثل و پ یریو موضع گ شنهادهایپاسخ به پ توقع شنهاد،یپ نیامتناع از ارائه نخست

صبر و اظهار عدم  ق،یحرکت، بن بست و تعو جادیمذاکره، ا انیو مناظره، توجه به جر یاز دو طرف، چانه زن یکی یارزشمندتر برا

ائتلاف و  د،یو افزودن موضوعات جد رندهیگ میتصم المشارکت فع ،یشخص یو تمسک به علاقه ها یریغافل گ ارات،یاخت

 [.13]یو اقامه دعو ییرایو پذ ایهدا ،یمذاکرات چندجانبه و مذارکات گروه ،یاجتماع ای یه ارسان یفشارها

خود به نقد و  دگاهیاز د سندگانیاز نو کیدرآمده است و هر  ریمذاکره به رشته تحر تیریبا عنوان مد یو مقالات معدود کتب

 نیباشد که در ا یکتاب نیمهم تر دی، شا[14]کیپلماتیرات ددر مذاک کیو تاکت یموضوع پرداخته اند. کتاب استراتژ نیا یبررس

 نکهیا گریناظر بوده است و د کیپلماتیکتاب بر مذاکرات صرف د نیا نکهینخست ا یول ست،منتشر شده ا یبه زبان فارس نهیزم

ره مجدد در در خصوص مذاک 2111در سال  1توسط کولو و والده یپژوهش ،یاست. در منابع خارج یمیبه نسبت قد یکتاب

در  نیدوباره روابط طرف یابیارز یبرا یکه مذاکره مجدد سازوکار دیدموضوع اشاره گر نیقراردادها انجام گرفت که در آن به ا

و انعقاد  یاسیس ،یقانون گذار ،یاقتصاد ،یفن طیشرا رییچون تغ یعوامل [.11]شوند یمحسوب م یتوافق اصل رات،ییپرتو تغ

توانند از اختلافات  یم شروط نیا لهیقرارداد به وس نیطرف نیشوند و همچن یسل به مذاکره مجدد مناقص سبب تو یقراردادها

توانند تعارضات را  یم رندیمذاکرات را فرا بگ تیریو مد یزیبتوانند نحوه برنامه ر نیکنند و بطور خلاصه اگر طرف یریشگیبالقوه پ

 .سود برند نیبما یو حل و فصل کنند و از قرارداد ف  تیریبهتر مد

نکته اشاره  نیبه ا "رانیمد یموجود در سبک مذاکره تجار یتفاوت ها یبررس"تحت عنوان  یدهقانان و آشفته در پژوهش یآقا

در  تیموفق زانیو م رندیگ یم شیمذاکره در پ ندیرا در فرا یمتفاوت یگوناگون، راهبردها یداشته اند که افراد با فرهنگ ها

                                                                                                                                                        
1 Kolo and Waelde ,2000 
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 یها نهیبا زم ییدارد که آشنا یگوناگون بستگ یفرهنگ طیارتباط مؤثر در شرا یمذاکره کنندگان در برقرار ییمذاکرات به توانا

 [.11]در مذاکره را انتظار داشت تیتوان موفق یدارد و بدون آن نم یا ژهیو تیمذاکره اهم نیطرف یطیمح یها یژگیو و یفرهنگ

 ییصرفا نسبت به شناسا یقبل یکه اکثر کارها دیتوان د یمپژوهش،  نیوع اموض نهیدر زم یانجام شده قبل قاتیبر تحق یبا مرور

اصول مذاکره در رفع تعارضات  یاثرگذار زانیم یکه به بررس یقاتیعوامل موثر در مذاکره موفق اقدام نموده اند. در معدود تحق

  .گرفته شده است دهیاثر فرهنگ در مذاکرات ناد ز،یپرداخته شده است ن یفرد نیب

 یفرد نیتعارضات ب -2-2

مختلف با اهداف متفاوت در پروژه، امکان بروز تعارض و بحران در تمام سطوح، مختلف وجود  یواسطه وجود افراد و گروه ها به

پروژه  یطلبد که از ابتدا یچالش ها م نیشود. ا یاحتمال بروز تعارض م شیسبب افزا زین نیعدم شناخت طرف گرید یدارد. از سو

 .دشو هیحل و فصل تعارض ته ندیفرا

را از همان  ینیب شیشود تا هر گونه بحران قابل پ یآغاز م ویسنار یو طراح سکیر لیو تحل هیتعارض و بحران با تجز تیریمد

 .دیپروژه حل و فصل نما اتیچرخه ح یابتدا

ها و بحران ها با توجه به  یریگتعارض و بحران را شامل نظارت و حل در تیریمد (ICB) پروژه تیریمد یبرا یستگیشا یمبنا

تعارض و بحران انجام اقدامات موثر در صورت بحران  تیریهدف از مد [.1]کند یم یاختلافات معرف یو ارائه راه حل برا طیمح

 .باشد یم ناسازگار یها تیبرخورد منافع مخالف / شخص ای

 یفرد نیحل و فصل تعارضات ب یروش ها -2-2-1

 :حل تعارض استفاده نمود یتوان برا یرا م ریز یزارهافوق اب فیاساس تعار بر

 یمذاکره و همکار 

 مصالحه 

 یریگ شیپ  

 استفاده از قدرت 

 طرف یب یانجیاستفاده از م 

موضوع، به  شتریشناخت و درک ب یانجام گرفته است. برا یمتعدد قاتیتاکنون تحق ،یفرد نیحل و فصل تعارضات ب نهیدر زم

چارچوب مشارکت در  "تحت عنوان قیدر تحق 2114در سال  1سیور ید نیگردد. آلبرت بونسترا و ج یاز آنها اشاره م یتعداد

دانند و  یسازمانها م اتیدر چرخه ح یذات یموضوع اشاره دارند که تعارضات را به عنوان بخش نی، به ا"تعارضات یاتاطلاع ستمیس

 نیاجتناب تعارضات ب رقابلیوجود غ طیکنند که با شرا یم شنهادیپ نیکنند و محقق یروزانه با تعارضات برخورد م بایافراد تقر

شود  یتعارضات است که م تیشود و تنها در صورت درک ماه یساز ادهیرا پ ارکتبر مش یمبتن یاطلاعات ستمیس کیافراد، 

 یداده ها لیحلو ت هیتجز ،یدرک نیکمک به چن یبرا نیبصورت موثر و به کمک مذاکره، با تعارضات برخورد کرد و همچن

نشان داد که شناخت عوامل بروز اختلاف و تعارض  2111و همکارانش در سال 2چافالکار  [.11]دهند یم شنهادیپژوهش خود را پ

پیشگیری از بروز تعارض کمک نماید ولی آنچه در حال حاضر با آن مواجه هستیم حجم  یهابه شناسایی و اتخاذ روش تواندیم

آن بتوان به  لهیوسمند بهو نظام یطور قانونافراد است که متأسفانه رویه مناسبی که به نیمختلف، ب لیبه دلا از تعارضات یاگسترده

منظور دستیابی به یک روش سیستمی و مناسب جهت حل تعارضات ها را خاتمه داد، وجود ندارد. بهتعارضات رسیدگی و آن

پیشگیری به عمل آید و در  ،یفرد نیتعارض ب جادیحد ممکن از بروز و ا بایستی در درجه اول رویکردی را اتخاذ نمود که تا

ادعا از سوی طرفین در حداقل زمان ممکن  تیمکانیسمی طراحی گردد که هرگونه تعارض و اختلاف و در نها بعددرجه 

                                                                                                                                                        
1 Boonstra and de Vries. 2014 
2 Chaphalkar, et al. 2015 
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سپری شدن زمان و کهنه  لیو به دل میباشیوفصل باشد. گاهی اوقات پس از بروز تعارض، ناگزیر به حل آن مو حل یدگیرسقابل

 یهانهیموجب تحمیل هز جهیکه درنت ردیگیپیچیدگی بیشتری به خود م وشده شدن مشکلات، جوانب مختلفی نیز به آن افزوده

 نیکه تعارضات ب دندیرس جهینت نیبه ا 2111و همکارانش در سال  1ونکسو [.11]گرددیبیشتری به افراد و پروژه ها و سازمان ها م

مسئله از  کیو عدم توافق بر سر  دهدیدارند رخ م یمتضاد نتظاراتمنافع و ا ریدرگ یهاطرف نکهیا لیبه دل یطورکلبه ،یفرد

 [.19]افراد شود نیتعارض ب کی جادیباعث ا تواندیم ت،یفیزمان، و ک نه،یلحاظ هز

اصرار  ریدرگ یکه بخش ها یست. مذاکره زمانمذاکره ا یموثر و کارآمد در کنترل تعارض، استفاده از سبک ها یاز راه ها یکی

مبرم به مذاکره وجود دارد.  ازیپاسخ به تعارض است وجهت حل و فصل تعارضات ن نیدر به دست آوردن سهم خود دارند موثرتر

و  ازهایکنندگان( ممکن است که ن نیپروژه، فروشندگان/ تام ریمد مانکاران،یپ ان،یرمانفعان پروژه )کارف یافراد مختلف و ذ

شان،  اجاتیبدست آوردن احت یبازگشت، داشته باشند. برا زانیو م تیفی،کیبرنامه زمانبند نه،یدر مراحل هز یمتفاوت یخواسته ها

خواسته  اجات،یاحت یکه چطور آنها به خوب یاز آنها در مراحل کیکند، که هر  یمطرح م گرانیرا به د یشنهاداتیپ نیاز طرف یکی

است که،  نیها ا لیها و تحل یابیارز نیا نیتر یاز اساس یکیشوند.  یم یکند، ارزش گذار یرا  برطرف م نیهمه طرف قیها و علا

خاص توافق  طیمشارکت کننده، هردو اهداف و منافع متضاد و مشترک دارند و درباره شرا نیمخالف باشند. طرف ایآنها موافق 

 .ممکن، بحث کنند

 د،یو شا یاز مصالحه، همکار یبیگردد که معمولاً شامل ترک یقلمداد م دیمف یارضات راهبردحل تع یبرا یدیمذاکره کل نیبنابرا

  .دارد تیاهم نیطرف شتریب ای کیجهت  ایپروژه  تیموفق یاست که برا ژهیاجبار بر موضوعات و یمقدار

توان  یمله زبان و متن مذاکره را ممذاکره و الزامات آن، از ج یو مبان میمفاه ط،یکلان، شرا تیو شناخت موقع حیدرک صح عدم

 ریآن، س یریشکل گ یها نهیمذاکره و زم تیرو، شناخت ماه نیتعارضات برشمرد. از ا یدر برخ تیعدم موفق لیدلا نیاز مهم تر

 .ندیآ یموفق به حساب م یراهبرد ،یفرد نیآن با تعارضات ب اطارتب زیتحول، اهداف، روش ها و ن

 قیتحق روش -3

به  یکاربرد قاتیاست. تحق یکاربرد قاتیشده از نوع تحق نییو اهداف تع یموضوع مورد بررس تیبه لحاظ ماهحاضر  قیتحق

 ریغ ای میبتواند بطور مستق یبا هدف خاص نهیزم کیدر  یاساس یها یاصول و تئور یریشود که با بکارگ یگفته م یقاتیتحق

از مطالعات  قاتیتحق نهیشیو پ ینظر یمبان نیو تدو هیبه منظور ته قیحقت نی. در اردیجامعه قرار گ یمورد استفاده اعضا میمستق

دهد. چنانچه  یم لیاطلاعات تشک یهر کار پژوهش را جمع آور یبخش ها نیتر یاز اصل یکیاستفاده شده است.   یکتابخانه ا

انجام خواهد  یرعت و دقت خوببا س طلاعاتا یریگ جهیو نت لیو تحل هیکار تجز ردیصورت پذ حیکار به شکل منظم و صح نیا

از مطالعات کتابخانه  قیتحق نهیشیموضوع و پ اتیادب نیدر مرحلة تدو ازیاطلاعات مورد ن یحاضر روش گردآور قیشد. در تحق

 باشد. یمعتبر م یعلم یها گاهیپا رینامه ها و سا انیمطالعة مقالات، کتاب، مجلات، پا ،یا

 گیرینتیجه -4

مذاکره کنندگان پرداخت. با  فیمهم از وظا یمهم و ظرائف مذاکرات، به عنوان بخش یبه مولفه ها پژوهش، به اختصار نیا

مذاکره هدفمند،  کی یشود. برا یحفظ م یفرد نیافراد به واسطه رفع تعارضات ب یاتیمذاکره، منافع ح یاستفاده از مهارت ها

به کار  دیبا یدیمسئله، انعطاف ها و امکانات جد نییو تب فیتعر نینو ید، روش هایجد یها نهیبکر، گز یهمواره راه حل ها

 دیبازنده داشته باشد؛ با کیبرنده و  کیمذاکره  نکهیا یگرفته شوند تا نشان داده شود که دو طرف در بن بست قرار ندارند. به جا

و  فتدیدر دام ن یمرحله ا نیدر چن دقت کند دیبا شنهادکنندهیتلاش شود هر دو طرف احساس برنده بودن داشته باشند، اما طرف پ

منظور که استفاده از اظهارات  نیکند طرف مقابل منظور خود را درک کند. به ا یبدهد، سع یشخص شنهادیپ نکهیا یبه جا

                                                                                                                                                        
1 Wenxue, et al. 2015 
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 یم یرا باز یگاز مذاکره، نقش بزر شیخواهند بود. ابهام در مرحله پ دیمشابه، مف یروش ها گریو د ینظرات شخص ،یررسمیغ

به مصالحه در زمان  یابیتواند دست یباشند، م دهینقطه نظر مشترک رس کیاز آنکه دوطرف به  شیپ ادیو وضوح ز یوشنکند. ر

 یاز مذاکره، موجب قدرت انعطاف م شیآغاز مذاکرات را با لطمه و چالش مواجه سازد. مبهم و دوپهلو حرف زدن در دوره پ

 قتیبه منزله اجتناب از تعهد الزام آور است. دوره نخست مذاکرات در حق قتیدر حق زیزدن ن رفمبهم ح لیدل نیشود. به هم

 یکرد، ول میو مثال ها، امکانات را تفه قیمصاد گریبه طرف د دیدوره تنها با نیکنکاش و جست و جو است. در ا ش،یدوره آزما

به  دیبا رد،یگ یائه راه حل را بدست مکه ابتکار عمل و ار یکس گرید یوعده و قول مشخص داده شود. از سو دیوجه نبا چیبه ه

  .آن معامله کنند ینکرده اند تا حاضر نباشند در ازا یتلق گانیمذاکره آن را را یطور کامل مراقب باشد که طرف ها

 پس از مذاکره / نقد مذاکره لیو تحل هیو تجز یاز مذاکره، مذاکرات واقع شیپ یزیمذاکرات شامل سه مرحله است: برنامه ر روند

که شامل تمرکز بر مسائل  یاصول اساس یبر مبنا زیآم تیمذاکره مهم است. مذاکرات موفق جهیباشد. روند مذاکره به اندازه نت یم

منافع مشترک و سپس مذاکره بر اساس  شبردیدر جهت پ ییها نهیگز جادیا ؛یمنافع فرد یبه جا رکمشکلات و منافع مشت ،یواقع

 هدف، استوار است. یارهایمع
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