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دارد؟اهمیتمذاکرهآدابچرا

فرهنگیتفاوت هایتأثیر

‌تفاوت‌های
 

تماعیاجآداب،رفتار‌،زبان،فرهنگ

ایموفقیتمی‌توانندارتباطیشیوه‌هایو

.بزنندرقمرامذاکرهیکشکست

تسلطضرورت

ن‌المللیساحتدرمذاکرهآداببرتسلط بی 

‌یافردهربرای ‌عرصهدرکهسازمانن جهانن

وری،می‌کند‌فعالیت .استضن

‌نظر‌یا‌رفتارش‌تش ویق‌کند‌و‌تمام‌مذاکرات‌مذاکره‌فرایندی‌است‌که‌در‌آن‌یک‌فرد‌تلاش‌میکند‌تا‌فرد‌دیگر‌را‌به‌تغیی 

‌است
 

‌میان‌فرهنگ .  جهانن

‌ترینازیگمذاکره ن‌المللیروابطدرابزارهاحیانی ‌تجارتوبی  ‌عصردر .استجهانن درموفقیت،شدنجهانن

.استمختلففرهنگ‌هایوآدابازعمیقدرکمستلزممذاکرات

اتژیک،‌سرم ‌مانند‌پیمانهای‌اسیی ین‌جنبه‌های‌تمام‌روابط‌میان‌سازمانن ایه‌گذاری‌های‌مذاکره‌یگ‌از‌مهمیی

کت‌ها،‌مجوز‌دادن‌و‌قراردادهای‌توزی    ع‌و‌فروش‌محصولات‌و‌خدمات‌است ک،‌ادغام‌ها‌و‌خرید‌سرر .مشیی



فرهنگیتفاوت هایشناخت

غربیفرهنگ های

نتیجه گراییومستقیمصداقت،فردگراییبرتأکید

آسیاییفرهنگ های

مراتبسلسلهبهاحتراموجمع گرایی

خاورمیانهفرهنگ های

سنت هابهاحتراموشخصیروابطاهمیت

‌نظامدارایفرهنگهر ‌مذاکرهدرکهاستخاصیاجتماعیرفتارهایوباورها،ارزشر ‌تأثی  ،بدنزباندربلکه،گفتار‌زباندرتنهانهتفاوت‌هااین .داردعمیقی

کلامیرفتارهایوارتباطیسبک ‌غی  ن .استمشهودنی 

 های مذاکره کننده خوب
ی

:ویژگ
‌های‌فردی‌در‌هر‌فرهنگ‌متفاوت‌است

 
‌خصوصیات‌افراد‌مذاکره‌کننده‌قرار‌دارد. نقش‌ویژگ .نتایج‌مطلوب‌تحت‌تاثی 

ین‌خصوصیات‌فردی‌عبارتند‌از ‌با‌افراد،‌تمایل‌به‌استفا: هنگام‌مذاکره‌با‌افرادی‌از‌فرهنگ‌های‌دیگر،‌مهمیی ن ده‌از‌دستیار‌تیم،‌عزت‌مهارت‌های‌گوش‌دادن،‌خو‌گرفیی
ا‌و‌جذاب،‌همراه‌با‌اعتبار‌و‌نفوذ‌در‌سازمان .  نفس‌بالا،‌اشتیاق‌فراوان‌و‌شخصیت‌گی 

‌الزام‌است‌که‌سازمانها‌باید‌آموزش‌افراد‌در‌جهت‌شناخت‌و‌مدیریت‌فرآیند‌مذاکره‌را‌داشته‌باشند‌و‌بر‌خصوصیات‌فردی‌اعضای‌تیم‌ ن ره‌کننده،‌فقط‌تاکید‌کمذا‌همچنی 
.نداشته‌باشند



مراحل مذاکره
: رفتار برنامه ریزی مذاکره کنندگان موفق به صورت زیر نشان داده شده است: برنامه برنامه ریزی1.

.زمان اختصاص یافته به برنامه ریزی مهم نیست بلکه نحوه استفاده از زمان اهمیت دارد. مذاکره کنندگان ماهر و متوسط هر دو یک زمان را به برنامه ریزی اختصاص میدهند•

هرچه تعداد گزینه ها بیشتر باشد، شانس .مذاکره کنندگان ماهر دو برابر بیش از همکاران متوسط خود به بررسی نتایج و گزینه های اقدام مبادرت میورزند: جست و جوی گزینه ها•

.موفقیت بیشتر است

ک• ن بر تمرکز برایگرابا وجودی که تمام مذاکره کنندگان، به جای توافق، بیشتر بر حوزه های تعارض تمرکز میکنند، مذاکره کنندگان ماهر سه برابر بیشتر از دی: ایجاد زمینه های مشتر

ک زمان اختصاص میدهند .حوزه های مشتر

.با این حال مذاکره کنندگان ماهر دو برابر بیشتر زمان صرف مسائل بلند مدت میکنند. تمام مذاکره کنندگان بخش عمده زمان خود را بر مسائل کوتاه مدت اختصاص میدهند: تمرکز بر بلند مدت•

.مذاکره کنندگان متوسط از برنامه ریزی تناوب  استفاده میکنند:استفاده از برنامه ریزی موضوعی در برابر برنامه ریزی تناوب  •

دازند درحالی که مذاکره کنندگان ماهر از برنامه ریزی موضوعی استفاده میکنند و هر موضوع را به طور مستقل و بدون هیچ نظمی مطرح ... ابتدا به موضوع الف سپس ب و  .نندمیکمیتر

دلار به ازای هر واحد و مذاکره کنندگان ماهر70مذاکره کنندگان متوسط اهداف تک موردی تنظیم میکنند، مثلا : محدودیت های مشخص شده•

ی به مذاکره کنندگان ماهر می بخشند100تا 50اهداف دامنه دار  تنظیم میکنند مثلا درخواست  .دلار در ازای هر واحد اهداف دامنه دار انعطاف پذیری بیشتر



‌گام‌در‌یک‌مذاکره‌‌جهره‌به‌چهره‌شناخت‌سایر‌افراد‌و‌کمک‌به‌ایجاد‌احساس‌آرامش‌در‌آنهاست: ایجاد رابطه میان فردی.2 ن ر‌جریان‌ایجاد‌د. نحستی 
ام‌و‌اعتماد‌متقابل‌را‌پایه‌ریزی‌میکند ‌طرفداری‌وظیفه‌و‌کاری‌هستند،‌نیازی‌به‌ات. رابطه‌دو‌طرف‌احیی ‌ها‌که‌بیشیی لاف‌وقت‌برای‌شناخت‌افراد‌آمریکانی

‌وارد‌بحث‌کسب‌و‌کار‌میشوند
ً
‌ها‌معاملات‌خود‌را‌در‌قراردادهای‌مکتوب‌ثبت‌میکند. نمیبیند‌و‌فورا ها‌به‌جای‌ایجاد‌روابط‌با‌بنابراین،‌آمریکایی. آمریکانی

‌آمریکا‌در‌اغلب‌کشورها‌اجرا‌نمیشود. اعضای‌تیم‌مقابل‌برای‌امضای‌قرارداد‌تمرکز‌میکنند ری‌از‌بخشهای‌جهان،‌بسیا. با‌این‌همه،‌رویکرد‌و‌نظام‌قضانی
‌کردن‌قرارداد‌ها‌نمیباشد‌و‌در‌واقع‌مکانیسم‌اجرا،‌شخصی‌هست ‌قدرتمند‌و‌قابل‌اعتماد‌برای‌اجرانی .عهد‌در‌قراردادهاافراد‌در‌قبال‌افراد‌ت. نظام‌قضانی

‌علائق‌شما‌و‌آنها: مبادله اطلاعات مربوط به کار3.  اکره‌کنندگان‌باید‌بنابراین،‌مذ. محتوای‌مذاکره‌را‌منافع‌و‌علائق‌شما‌و‌آنها،‌تشکیل‌میدهند‌یعنن
‌برای‌مثال،‌اگر‌فردی‌براساس‌نیاز‌. موقعیت‌و‌نیازهای‌خود‌را‌مطرح‌کنند‌و‌بر‌آگاهی‌از‌موقعیت‌و‌نیازهای‌همتایانشان‌متمرکز‌باشند

 
های‌فردی‌و‌خانوادگ

‌مسکن،‌پوشاک،‌خوراک‌حمل‌و‌نقل،‌تحصیل‌کودکان،‌مراقبتهای‌پزشگ‌و‌سرگرمی،‌برای‌انتقال‌به‌هنگ‌کنگ‌از‌کارفرمایش هزار‌دلار‌حقوق‌۲۵۰یعنن
سد‌کارفرما‌مبلغ‌۲۰۰و‌کارفرما‌با‌بیش‌از‌-یک‌موضع-طلب‌کند راه‌حل‌کارمند‌برای‌-هزار‌دلار‌را۲۰۰هزار‌دلار‌موافقت‌نکند‌آنگاه‌این‌گفتگو‌به‌بن‌بست‌می 
‌قابل‌قبول‌میداند‌ولی‌اگر‌کارمند‌موقعیت‌و‌نیازهایش‌را‌بیان‌کند-نیازهایش د. غی  کز‌بر‌منافع‌و‌مصالح‌به‌جای‌تمر‌. کارفرما‌ممکن‌است‌تصمیم‌دیگری‌بگی 

ی‌از‌راه‌حل‌های‌متقابل‌و‌قابل‌قبول‌دست‌یابد ی‌مشخص‌و‌ارائه‌یک‌راه‌حل،‌امکان‌میدهد‌تا‌به‌طیف‌وسیعیی . موضعگی 

‌تاکید‌میورزند: ترغیب4. ن ‌تر‌در‌حالیکه‌مذاکره. در‌مذاکرات‌اصولی‌و‌هم‌افزا‌مذاکره‌کنندگان‌بر‌خلق‌گزینه‌های‌سودمند‌برای‌طرفی  کنندگان‌سننی
‌. تاکیدشان‌بر‌ترغیب‌تیم‌مقابل‌به‌پذیرش‌یک‌گزینه‌خاص‌است در‌. اهمیت‌بسیاری‌داردخلق‌گزینه‌های‌سودمند‌دوجانبه‌برای‌مذاکره‌کنندگان‌جهانن

‌میشود‌و‌لذا‌تمام‌گروه‌ها‌برنده‌میشود ن .مذاکرات‌موفق،‌منافع‌و‌نیازهای‌تمام‌گروهها‌مورد‌توجه‌قرار‌گرفته‌و‌تامی 

‌به‌تواف: سازش و رسیدن به توافق۵. ق‌بر‌استفاده‌از‌معیارهای‌مذاکره‌کنندگان‌اصولی‌به‌جای‌متوسل‌شدن‌به‌حقه‌و‌فریب‌و‌برای‌انجام‌سازش‌و‌دستیانی
‌اضار‌میورزند ‌در‌این‌زمینه‌وجود‌دارند،‌اما‌این‌تاکتیکها‌رابطه‌میان‌طرفهای‌مذاکره‌و‌احتمال‌خ. عینن لق‌راه‌حل‌های‌هم‌هر‌چند‌تاکتیک‌های‌فراوانن

‌را‌کاهش‌میدهند ‌ها،‌در‌جریان‌مذاکرات‌سازش‌اندگ‌از‌خود‌نشان‌میدهند‌و‌به. افزانی بندرت‌سازش‌طرف‌اغلب‌مذاکره‌کنندگان‌روش،‌شبیه‌به‌آسیانی
لکه‌نشانه‌ضعف‌مذاکره‌کنندگان‌روش‌برخلاف‌بسیاری‌از‌همکارانشان،‌سازش‌را‌نه‌علامت‌حسنیت،‌انعطاف‌پذیری‌یا‌اعتماد‌ب. مقابل‌را‌پاسخ‌میدهند

‌شوروی‌و‌ایالات‌متحده،‌ایالات‌متحده‌در‌دوره‌اول‌خیلی‌بیش. میدانند ‌از‌روزها‌یبرای‌مثال،‌در‌دوره‌هفتم‌مذاکرات‌پس‌از‌جنگ‌میان‌اتحاد‌جماهی  ‌یی عنن
‌به‌اثبات‌نرسیده‌است‌. درصد‌سازش‌ها‌را‌انجام‌داد۸۲ ‌در‌مذاکرات‌جهانن ن .رویکرد‌واحدی‌برای‌انجام‌سازش‌موفقیت‌آمی 



فرآینده مذاکره

ین‌عامل‌در‌موفقیت‌یا‌شکست‌یک‌مذاکره‌است اثربخش‌شامل‌یک‌فرآیند‌. فرآیند‌مذاکره‌،‌مهمیی

:  این‌موارد‌است
اتژی‌کلی‌مذاکره،‌مراحل‌آن‌و‌تاکتیک‌های‌خاص‌به‌کار‌رفت .همدیریت‌رویکرد‌و‌اسیی

‌میباشد*
 

.فرایند‌هم‌مانند‌سایر‌جنبه‌های‌مذاکره‌دارای‌تفاوتهای‌فرهنگ

استراتژی مذاکره 

‌المللی‌هاروارد،‌رویکردی‌اصولی ن ‌و‌یوری‌براساس‌پژوهش‌های‌پروژه‌مذاکره‌بی  ‌برای‌مذاکرات‌فیشر
:مرحله‌است4این‌رویکرد‌شامل‌. پیشنهاد‌میدهند

.مشکل‌را‌جدای‌از‌افراد‌بررش‌کنید‌1.

تمرکزتان‌بر‌علایق‌طرف‌مقابل‌باشد‌نه‌مقام‌و‌موقعیت‌او‌2.

بر‌معیارهای‌بیطرفانه‌تاکید‌داشته‌باشید3.

‌در‌راستای‌سود‌متقابل‌خلق‌کنید4. .گزینه‌هانی

‌نظر‌موافق‌ه ن ‌باشد،‌احتمال‌تأمی 
‌هرچه‌تعداد‌گزینه‌های‌یکسان‌تیم‌مذاکره‌کمیی ر‌دو‌تیم‌بیشیی

.میشود



تاکتیک های مذاکره
مذاکره شامل تاکتیک های کلامی و غیر کلامی است در حالیکه اغلب آمریکایی ها 

تاکتیک های کلامی را مهم میشمارند، بسیاری از مردم در کشورهای دیگر با این نظر 

درصد و حالت چهره 3۸درصد و لحن صدا ۷مطابق یک تحقیق کلمات تنها . مخالف هستند

.  درصد در انتقال موثرند۵۵

تاکتیک های کلامی

چینی ها و روسها به عنوان استراتژی آغاز مذاکره، پیشنهاد یک : پیشنهادات اولیه

برعکس سوئدیها، در ابتدا قیمتی را پیشنهاد . درخواست افراطی را مطرح میکنند

آمریکایی ها در مذاکرات داخلی خود با . میدهند که نزدیک به میزان انتظار آنهاست

استفاده از پیشنهادهای افراطی به جای پیشنهادات معتدل به نتایج رضایت بخش تری 

.  دست مییابند

پژوهشهای دیگرنیزبیانگرآن است که مذاکره کنندگان که کارشان را با موضع افراطی 

شروع میکنند، با احتمال بیشتری برای دستیابی به توافق روبرو هستند

دامنه تاکتیک ها
وعده، : برخی از رایج ترین تاکتیک های به کار رفته در مذاکرات عبارتند از

.تهدید، توصیه، اخطار، پاداش و تنبیه، تعهدات، خودافشایی، پرسش و دستور

مذاکره کنندگان ماهر انگلیسی از عبارات تحریک کننده،ضد پیشنهاد، و مارپیچ های 



تاکتیک های غیر کلامی
رفتار غیر کلامی، به آنچه که مذاکره کنندگان انجام میدهند، اشاره دارد، نه آنچه 

و رفتار غیر کلامی، .  این رفتار بیانگر نحوه گفتار کلمات است نه خود کلمات. میگویند

لحن صدا، حالت چهره، فاصله بدن، لباس، حرکات بدن، زمانبندی، : شامل این موارد میشود

.  سکوت و نمادها

سکوت

ژاپنیها بیشترین وآمریکاییها میزان متوسط از سکوت، را دارند و برزیلی ها تقریباً 

آمریکایی ها سکوت طرف مقابل را نشانه مخالفت و عدم پذیرش پیشنهاد . سکوت نمیکند

. تلقی میکنند

تداخل مکالمه
برابر ژاپنی ها و یک و نیم برابر بیشتر از 4برزیلی ها : خیره شدن به چهره•

.آمریکاییها از خیره شدن به چهره استفاده میکنند

برزیلی ها در هر نیم ساعت تقریباً پنج برابر با یکدیگر تماس فیزیکی : لمس کردن•

دارند، در حالی که مذاکره کنندگان آمریکایی و ژاپنی تقریباً هیچ تماس فیزیکی 

.  ندارند

تاکتیکی است که طراحی شده تا باعث احساس ناراحتی در شما گردد و در : جنگ روانی•

موقعیت : نتیجه، ناخودآگاه تمایل به خاتمه هرچه سریع ترمذاکره داشته باشید مانند

استرس زا، حمله های فردی

تاکتیک هایی که طراحی شده اند تا موقعیت را به وجود : تاکتیک های فشار موقعیت•



رابطه سازی

بسیاراهمیتازمدتطولانیاعتمادایجاد

استبرخورداربالایی

حوصلهوصبر

قویشخصیروابطابتدادهندمیترجیح

کنندایجاد

غیرمستقیمزبان

شودمیاجتنابمعمولااً "نه"مستقیمبیان

‌طرفبامذاکرهدر توافقبهرسیدنبرایعجله .می‌شوددادهرابطه‌سازیبهزیادیاهمیت،چینن

‌ امییااعتمادعدمحسباعثاستممکننهانی ‌احیی .شودنی

مذاکره :عملیمثال

چینبا



موفقیتبرایکلیدینکات

01

دقیقتحقیقوآمادگی

مقابلکشورهایسیاستوقوانین،آداب،فرهنگمورددرجامعاطلاعاتکسب

02

احترام آمیزورسمیشروع

افراداجتماعیجایگاهبهاحترامورسمیهایعنوانازاستفاده

03

زمانبهنگرشدرتفاوتدرک

مقابلفرهنگزمانیرویکردباتطبیق

04

ارتباطیروش هایبرتسلط

فرهنگبهبستهغیرمستقیمیامستقیمزبانیادگیری



مذاکرهازپیشآمادگی

،کلماتانتخابدربتوانیدشودمیباعثمقابلطرففرهنگیهایویژگیدقیقدرک:مهمنکته

.کنیدعملبهترمذاکرهبندیزمانحتیورفتار

،فرهنگمورددرجامعاطلاعاتکسب،موفقیتبرایهاگامترینمهمازیکی
واقتصادیهایسیاستحتیوزبان،غیررسمیورسمیقوانین،آداب

.استمقابلکشوراجتماعی



تشریفاتواحتراماهمیت

اجتماعیجایگاهبهاحترام

،اجتماعیجایگاهبهاحترام،هافرهنگازبسیاریدر

.داردقراراولویتدرافرادسمتوسن

رسمیهایعنوانازاستفاده

یهاعنوانازاستفاده،آسیاییوعربیکشورهایدر

.استجدیتوادبدهندهنشانآمیزاحترام

مقدماتیتشریفاتانجام

روابطگذارپایه،مذاکرهآمیزاحترامورسمیشروع

.استمثبت



زمانبهنسبتنگرشدرتفاوت

خاورمیانهوآسیاییفرهنگ های

.نهاییگیریتصمیمازپیشاعتمادورابطهایجادبربیشترتأکید .استتریمنعطفعاملزمان (مانند ایران، چین، ژاپن، کره، هند)در فرهنگ های آسیایی 

.است« جمع گرا»و « چرخه ای»نگرش به زمان معمولاً 

زمان در این فرهنگ ها بیشتر به صورت یک چرخه :زمان چرخه ای و انعطاف پذیر است

تکرارشونده دیده می شود، 

بنابراین تأکید زیادی بر صبر، تداوم، و هماهنگی با . نه خطی و رو به جلو

جریان طبیعی امور وجود دارد

در ژاپن یا چین، تصمیم گیری ها ممکن است طولانی شود چون هماهنگی : مثال

.جمعی و بررسی دقیق اهمیت دارد
اگر جلسه ای دیرتر شروع شود ولی باعث :اهمیت روابط انسانی بر زمان مقدم است

ایجاد رابطه بهتر شود، 

.احترام و هماهنگی اجتماعی مهم تر از پایبندی خشک به ساعت است. مشکلی نیست

همیشه در ( گذشته)ارزش ها و سنت ها :تمرکز بر گذشته و آینده به صورت هم زمان

.تصمیمات آینده نقش دارند

مثلاً در ایران، بسیاری از رفتارهای کاری و اجتماعی بر اساس احترام به 

.سنت ها و تجربه های نسل های پیشین است



غربیفرهنگ های

.زمانیوریبهرهوکاراییبرتأکید .رسیدنتیجهبهسریعبایدواستمحدودزمان

(مانند آمریکا، آلمان، انگلستان)در فرهنگ های غربی 

.است« فردگرا»و « خطی»نگرش به زمان 

:زمان خطی و محدود است

ه نباید مانند منبعی است ک« وقت»زمان به صورت خطی از گذشته به حال و آینده حرکت می کند و 

.هدر برود

”.Time is money“: شعار معروف غربی��
.یعنی زمان مساوی با بهره وری و بازدهی است

:پایبندی دقیق به برنامه ریزی

دیر کردن یا عقب افتادن از برنامه . وقت شناسی، نظم و برنامه ریزی ارزش محسوب می شود

.نشانه بی احترامی یا بی کفایتی است

:تمرکز بر آینده و نتیجه

ت که هر برایشان مهم اس. مردم بیشتر به دستاوردهای آینده فکر می کنند تا به سنت ها یا گذشته

.باشد« پیشرفت»کاری در مسیر 



غیرمستقیم؟یامستقیم :ارتباطیروش های

مستقیمارتباط

انتقاداتونظراتصریحبیان :غربیفرهنگ های

غیرمستقیمارتباط

اشاراتوظریفزبانازاستفاده :آسیاییفرهنگ های

روصورتبهپیشنهاداتردیاانتقادینظراتمستقیمبیان،ایرانیاژاپنمانندفرهنگ هاییبامذاکرهدر

.استموفقیتکلید،ظریفنشانه هایوغیرمستقیمزباناینیادگیری .شودتلقیبی ادبانهاستممکنرودر



چشمیتماسوبدنزبان

چشمیتماس

برخیدراما،صداقتنشانگرغربیکشورهایدر

تلقیبی احترامیمی تواندآسیاییفرهنگ های

شود

فیزیکیفاصله

استمتفاوتمختلففرهنگ هایدرافرادبینمناسبفاصله

دستحرکات

شونداستفادهاحتیاطبابایدودارندمختلففرهنگ هایدرمتفاوتیمعانی



رسمیظاهروپوشش

بسیاربین المللیمذاکراتدرظاهریآراستگیومناسبلباس

کشورهاییاژاپنمانندفرهنگ هابرخیدر .استمهم

نشان دهندهمحافظه کارانهورسمیلباسپوشیدن،خاورمیانه

.استجدیتواحترام

.باشدداشتهرهمذاکموفقیتبرمستقیمتأثیرتواندمیواستحیاتیامریمقابلطرفپوششفرهنگشناخت

محلیرسوموآداب

ههههه

دادنهدیه،آسیاییهایفرهنگازبسیاریدر

قیتلاحترامیبیآنکردنردواسترایجسنت

شودمی

ههههههه

فرهنگهردرخوردنغذاآدابوپذیرایینحوه

استمتفاوت

 ههمناسبت

مناسبت هایوسنت هابهاحترام

رونددرمثبتتأثیرمحلی

داردمذاکره



 ههآمریکاییبامذاکره

1

سرعت

استمستقیموسریعهامذاکره

2

شفافیت

واضحوسریعپاسخگوییبهاهمیت

3

 هههههنتیجه
منطقازبرخاستهواقعیمطالبات

4
5

عجل ضرب ال

حساسهاالعجلضرببهنسبت

مطلبات

عملیوسریعتوافقدنبالبه



ژاپنی هابامذاکره
کلیدیویژگی های

مراتبسلسلهبهاحترام•

مکالماتدرادب•

غیرمستقیمزبانازاستفاده•

ظریفهایاشاره•

جوانبهمهدقیقبررسی•

.کنندبررسیدقتبهراجوانبهمه،گیریتصمیمازقبلکهدارندتمایلژاپنیکنندگانمذاکره



 ههعرببامذاکره

 ههسنتبهاحترام هههههمهمان

متقابلاحترام شخصیروابط

و. استمدتبلندصورتبهروابطشان.داردزیادیتاثیرمذاکراتموفقیتدرشخصیروابطوشودآغازترغیررسمیاستممکنهامذاکره
.نسبتًیهًضربًالعجلًهاًبیًتفاوتًاند



تعارضاتحلواختلافمدیریت

سریعقضاوتازپرهیز

عجولانههایقضاوتوداوریپیشازاجتناب

سازندهرویکرد

مسائلباسازندهومنعطفبرخورد

متقابلاحترامحفظ

فرهنگیمیانرویکردهایازاستفاده

واسطهازاستفاده

فرهنگدوهربهآشناهایمترجمازگیریبهره



بین المللیسیاسیمذاکرات

اغلب،اقتصادییاتجاریمذاکراتبرخلاف،بین المللیسیاسیمذاکرات

نوعاین .هستندکشورهابینروابطبرتاثیرگذارتروحساس تر،پیچیده تر

حتیوفرهنگی،حقوقی،امنیتیموضوعاتشاملمعمولاً مذاکرات

.استایدئولوژیک

.بزندرقمراهاملتوکشورهاسرنوشتتواندمیمذاکراتاینموفقیتیاشکست



سیاسیمذاکراتخاصویژگی های

موضوعاتبالایحساسیت

هرکهدارندحاکمیتیوامنیتیجنبه هایسیاسیمسائل

می گیردقراردقیقبررسیتحتکلمه اییاحرکت

منافعتعارضوتنش

کهباشندداشتهمتضادیمنافعاستممکنکشورها

استاختلافاتمدیریتدربالامهارتنیازمند

کاملشفافیتعدم

باشدروانیبازی هاییامحدوداطلاعاتبرمبتنیاستممکنمذاکرات

شخصیت هانقش

استتاثیرگذاربسیاررهبراندیپلماسیسبکوشخصیت



سیاسیمذاکراتدرکلیدیآداب

01

کلامیدیپلماسیومتقابلاحترام

شودتنشتشدیدباعثکهعباراتیازپرهیزونرمزبانازاستفاده

02

دقیقاطلاعاتوکاملآمادگی

منطقه ایتحولاتوسیاسیوضعیت،مقابلطرفدقیقشناخت

03

احساساتکنترلوآرامشحفظ

فشارهامقابلدراحساسیواکنش هایازاجتناب

04

استراتژیکصبروزمان بندی

امتیازکسبیافشارابزارعنوانبهزمانازاستفاده

05

قرمزخطوطحفظباهمراهانعطاف پذیری

ملیقرمزخطوطحفظباتوافقبرایانعطاف

06

اعتمادسازیواسرارنگهداری

مقابلطرفاعتمادوامانتحفظ



سیاسیمذاکراتدرفرهنگیآدابنقش

آسیاییکشورهای

اهمیتازمستقیممواجههازپرهیزورسمیادبیات،مراتبسلسلهرعایت

غربیکشورهای

.استنظراتومواضعبیاندربودنبی پردهوشفافیتنیازمند



بین المللیمذاکرهدرموفقیتکلیدهای

فرهنگیتفاوت هایبهاحتراموشناخت

بین المللیموفقمذاکرههراساسوپایه

غیرکلامیزبانبهتوجه

اشاراتوبدنزبانازصحیحاستفادهودرک

مقابلطرفرسوموآدابرعایت

تعارضکاهشواعتمادایجاد

تطبیقویادگیریبرایآمادگی

متفاوتشرایطبابرخورددرانعطاف پذیری



سبک چه کسی را به کار ببریم؟

مذاکره کنندگان چه زمانی باید از سبک مذاکره ی فرهنگ خود استفاده 

کنند و چه زمانی سبک همتای شان را بپذیرند؟ 

استیفن ویس، کارشناس مذاکره ی جهانی، پیشنهاد می دهد با توجه به 

:ماهیت مذاکره و سطح دانش میان فرهنگی هر تیم مذاکره 

اگردو تیم با یکدیگر آشنایی ندارند، بهتر است نمایندگانی برای 

.معرفی مأمور شوند تا آشنایی برقرار گردد

اگر هر تیم دانش کافی از فرهنگ تیم مقابل ندارد، ولی تیم مقابل 

آگاهی اندکی از فرهنگ شما دارد، بهتر است از رویکرد مذاکره در 

فرهنگ آن ها استفاده کنید، یعنی در سطحی در تعامل باشید که اطلاعات 

در چنین . آن ها از فرهنگ شما بیشتر از اطلاعات شما از فرهنگ آن هاست

.حالتی می توانید طرف مقابل را به پذیرش رویکرد خود ترغیب کنید

اما اگر هر دو تیم در موقعیتی باشند که هر دو آشنایی کامل و درک 

متقابل فرهنگی دارند، می توانند رویکردی مشترک و جدید برای مذاکره 

.خلق کنند

بنابراین، هرچه سطح آگاهی میان فرهنگی تیم های مذاکره بیشتر باشد، 

گزینه های بیشتری پیش روی آن ها خواهد بود و شانس بیشتری برای رسیدن 



نتیجه گیری

 .استنیهیجاهوشوفرهنگیدانش،فنیهایمهارتازترکیبینیازمندالمللیبینهایمذاکرهدرموفقیت

حفظوژیکاستراتصبر،دیپلماتیکهایپیچیدگیازعمیقدرکبابایدهامهارتاین،سیاسیمذاکراتدر

.باشدهمراهملیقرمزخطوط

هوشمندیوظرافتبا،خودکشورمنافعوعزتحفظضمنتاباشدآمادهبایدالمللیبینکنندهمذاکرههر

.باشدمشترکهایحلراهیافتندنبالبه

انتخابکیدیگرالمللیبینساحتدرمذاکرهآداببرتسلط،جهانامروزچندفرهنگیوپیچیدهفضایدر

.استضرورتیکبلکه،نیست


