
 

 

 
 

 

 

 

 یاس یمطالعات س  ی شناخت پژوهفصلنامه 
 23-50(،3)3ه  شمار، 1سال 

 08/11/1403تاریخ دریافت: 
 05/12/1403تاریخ پذیرش: 

 Journal of cognitive research in political 
studies  

Vol.1, No3 (3), 23-50 
Reseived Date: 2025/01/27 
Accept Date: 2025/02/23 

 

 

 

 مقاله پژوهشی 

 

 تاریخ دریافت: 

08/11/1403 

 تاریخ پذیرش: 

05/12/1403 

 23-50صص: 

 

 1سال 

 1403 زمستان   فصل
 

 (3)3شماره 

 

DOI: 10.20241403/CRPS.2501.1030.1.3.2 
 

 

  در دسترس شما قرار گرفته است. Creative Commons License- CC BY) ( یمردم ینندگیآفر سانسیمقاله تحت ل  نیا

بحر  یمرتض  ،یلیاسمع  استناد:  )سه ینف  ،انیو  ب1403.  ب  تیموفق  یسازنه یش ی(.  عم  یالمللن یمذاکرات  شناخت  پرتو  انسان.    ترق یدر  ذهن  شناخت  از 
 . 23-50  ،(3)1 ،یاسیمطالعات س یپژوه 

 

Esmaeili, M., Bahriyan, N. (2025). Maximizing Success in International Negotiations Through the Deeper Understanding 

of the Human Mind. Cognitive research of political studies, 1(3),23 -50. 

 

از   ترقیدر پرتو شناخت عم یالمللن ی مذاکرات ب تیموفق سازینه یشیب

 ذهن انسان 
 2ان یبحر سهینف       1یلیاسمع  یمرتض

 

 

 چکيده 
پژوهش به    نی ا  ،یالمللن یو مذاکرات ب  یپلماسی در عرصه د  یو چندوجه  دهیچیپ  یهاتوجه به چالش   با

عم  یبررس شناخت  روان  ترق ینقش  تقو  یانسان  یشناساز  ب  تی در  است.    یالمللن یمذاکرات  پرداخته 

قابل    بهبود  تواندی م  یانسان  یاحساسات و رفتارها  ها،زه یاست که درک بهتر از انگ  نی پژوهش ا  هیفرض

ک  یتوجه دست   تیفیدر  و  پا  یابیمذاکرات  توافقات  تحل  جادی ا  داری به   یاهی موردکاو  یفیک  لیکند. 

از    یپنهان و آگاه  یهازهیشناخت انگ  ،یهمدل  رینظ  یکه عوامل  دهدی مذاکرات موفق و ناموفق نشان م

تسه  ،یفرهنگ  یهاچالش را  رو  نی ا  یهاافتهی .  کنندیم  فیتضع  ای   لی موانع  براساس  که    کرد ی پژوهش 

  نیطرف  یشناختها درک روان که در آن  یاست؛ مذاکرات  نی ا  انگریحاصل شده است، ب  یلیتحل  -یفیتوص

  ن ی اند. اداشته  یبالاتر  تیاند، موفقبعد غفلت کرده   نی که از ا  یمورد توجه قرار گرفته، نسبت به مذاکرات

تک با  نظر   هیپژوهش  چارچوب  ت  ،یانگارسازه  یبر  ضرورت  فرا  یشناسروان   وجه به   یندهای در 

پ  کندیم  دیتأک  کیپلماتی د تقو  دهدیم  شنهادیو  و   یفرهنگ  هاییژگی و  ،یفردنیب  یهامهارت   تی که 

مدل   یاجتماع م  هایو  در  عامل  تواندیم  ها،پلمات ی د  انیمذاکره  عنوان  روابط    یدیکل  یبه  بهبود  در 

 عمل کند.  یجهان یهاو حل چالش  المللنیب
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 مقدمه
کشورها و حل    ن یبه روابط ب  یدهدر شکل  یی نقش بسزا  یالمللن یامروز، مذاکرات ب  ی ایدر دن

  ی و فرهنگ   یاقتصاد  ،یاسیعوامل س  ر ینه تنها تحت تأث  ندها یفرآ  ن ی. اکنندیم  فا یا  ی جهان  ی هابحران

ن  یشناساز رفتار و روان   یترق یقرار دارند، بلکه درک عم کمک    هابه بهبود آن   تواند یم  ز یانسان 

  ی به ما کمک کند تا درک بهتر  تواند یم  ن یادیعلم بن  کیعنوان  به   یشناسراستا، روان   ن یکند. در ا

رفتارها انگ  ی انسان  ی از  در طرف   یهازه یو  پ  یهانهفته  الگوهامیکن   دا یمذاکره  شناخت    ، یذهن  ی . 

مؤثرتر منجر   یهایریگمیتصم ارتباطات و لیبه تسه تواندیم ریدرگ  نیطرف یهازه یاحساسات و انگ

به  شراشود.  در  تفاوت  یطیخصوص  روش   یفرهنگ  یهاکه  را    یمبناها  یاکتساب  یهاو  اختلاف 

ساختارها  ق یدق  ی نگاه  دهند،یم  لیتشک گروه   ی ذهن  یبه  و  مافراد  در    ت ی موفق  دیکل  تواند یها 

به درک بهتر    تواندیم  یالمللن یدر مذاکرات ب  یشناسنقش روان   یرو، بررسن یکرات باشد. از امذا

 .مثبت کمک کند جیو ارتقاء نتا ی تعاملات انسان

ا  ن یا  یاصل  سؤال عم  ن یپژوهش  درک  چگونه  که  فرآ  ترق یاست   یشناختروان   یندهایاز 

  ه ی سؤال، فرض  ن یکمک کند؟ در پاسخ به ا  یالمللن یمذاکرات ب  ت ی و موفق  ت یفیبه بهبود ک  تواندیم

  ی از جمله همدل  ،یشناختشده است که درک بهتر از ابعاد روان   یبند صورت مفصل  نیپژوهش بد

تسه  تواند یم   ،یفرهنگ  یهاو شناخت چالش  و دست  ندیفرآ  ل یبه  پا  یابیمذاکرات  توافقات    دار یبه 

 .منجر شود

  ینییتب  -یفیتوص  کردیرو  ی بر مبنا  یفیک   قی پژوهش از روش تحق  نیا  ه،یفرض  ن یا  یبررس  یبرا

و    ینترنتیا  ،ایروش کتابخانه   ق یها از طرداده .  است  ق یدق  لیو تحل  ه یکه شامل تجز  کند،یاستفاده م

 . شوندیم یآورجمع  یمورد یهامطالعه  لیتحل نیهمچن

 گرفته بهره  سازه انگاری نظریه از پژوهش مسئله تئوریک و علمی تحلیل منظور به همچنین

میکه    است  شده  رفتارهاکند  کمک  بر  مؤثر  عوامل  شناسا  ی انسان  ی تا  بهتر  را  مذاکرات   ییدر 

پرداخته    یالمللن یب  ذاکرات موجود در م  ی هاو چالش   های خوب  یبه بررس  ل، یتحل  ن یا  ق ی. از طرمیکن

تعاملات   ،یشناسو روان   یاز علوم شناخت  یریگبا بهره   توانیکه چگونه م  دهدیو نشان م  شودیم

  ی ترق یاست که نشان دهد درک عم  نیپژوهش ا نیهدف ا  ت،ی . در نهادیرا بهبود بخش  کیپلماتید

عمل کند و    یالمللنیت مذاکرات بیموفق  شیدر افزا  یدیکل  یعنوان ابزاربه   تواند یاز ذهن انسان م

 . دیکمک نما مختلف یکشورها ن یروابط ب ل یبه تسه
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 پژوهش  ـ پيشينه 1
بین  مذاکرات  به عالم  از  المللی  عمیق  درک  نیازمند  چندوجهی،  و  پیچیده  میدان  یک  عنوان 

روان  و  انسانی  مذاکره رفتار  استشناسی  عمیق .  کنندگان  می درک  انسان  ذهن  از  به  تر  تواند 

نتایجی مثبت و پایدار منجر  های مؤثر در مذاکرات کمک کند و در نهایت به گیری استراتژی شکل

بین شو مذاکرات  و  روانشناختی  علوم  با  ارتباط  در  درآمده د.  تحریر  رشته  به  متعددی  آثار  المللی 

 ند از: اها عبارت ترین از آن است که مهم

» مقاله  عنوان  با  و  ای  ناپذیر  اجتناب  پیوندهای  مذاکره:  تحلیل  در  دیپلماسی  و  روانشناسی 

به  ، نگاشته شده که  2توسط رادچنکو دریلارد  2021در سال    «1متقابل اجتناب ناپذیرهای  وابستگی 

. در پردازدیم  یاسیس  ی ندهایو فرآ  المللن یبر روابط ب  یو شناخت اجتماع  یروانشناس  ریتأث  یبررس

نو  نیا تحل  ه سندیراستا،  فرد  لیبه  رهبران  شکل   ینقش  تأث  یاسیس  ماتیتصم  یریگدر    رات یو 

اجتماع  یفرهنگ م  یو  اشاره  کشورها  رفتار  همچن کنندیبر  ا  نی.  م  نی به  اشاره  در    کندینکته  که 

روانشناس  یحال سنتبه   یکه  تحل  یطور  اما    یاسیس  یهالیدر  است،  گرفته  قرار  توجه  مورد  کمتر 

تصم  تواند یم بهتر  درک  د  یاسیس  ی هایریگم یبه  ا  ک یپلماتیو  کند.  بررس  ن یکمک  به   یمقاله 

برا   یهاها و فرصت شچال پ  پردازدیم  هاپلماتیو د  شناسانروان   نیب  یهمکار  یموجود    شنهاد یو 

ا  کندیم فرآ  تواند یم  یهمکار  نیکه  بهبود  عم  کیپلماتید  ی ندهایبه  درک  روابط    یترق یو  از 

گرفته  صورت   ی هاشرفت یکه با وجود پ  رسدیم  جه ینت  ن یمقاله به ا  ت، ینها  در و    منجر شود   المللن یب

  ن یدر ا  یشتریب  یهایو همکار  قات یبه تحق  ازیهنوز هم ن  ،یو شناخت اجتماع  یروانشناس  نهیدر زم

تحل به  بتوان  تا  دارد  وجود  ب  یترق یدق  ی هالیحوزه  روابط  تأث   المللنی از  بر   راتیو    آن 

 .افتیدست  یاسیس یهایریگمیتصم

 « دیگر  روانشناسی:  مقاله  و  مذاکراتدیپلماسی  در  روانی  از    المللی،بین   مشارکت  پیشگیری 

در سال   4نوشته گانل باکنروث، تامی گارلینگ، مایل وسلز و بواکه هامار   «،3و صلح جهانی   تعارض

تقویت    مقاله این  .  است  2010 در  روانشناسی  پتانسیل  بررسی  به  روانشناسی  و  دیپلماسی  از  ویژه 

ها اشاره دارد. همچنین انواع مختلف  المللی و جلوگیری از تعارضات داخلی و جنگ دیپلماسی بین

 
1 Psychology and Diplomacy in the Analysis of Negotiation: the Unavoidable Links and the 

Inevitable Interdependencies 
2 Radtchenko-Draillard, Svetlana 
3 Diplomacy and Psychology: Psychological Contributions to International Negotiations, 

Conflict Prevention, and World... 
4 Gunnel Backenroth, Tommy Garling, Mael Wessels And Boake Hamaar 
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به بهبود فرآیندهای دیپلماتیک  های پژوهشی مرتبط با روانشناسی که میدیپلماسی و حوزه  توانند 

گیری در مذاکرات،  ها شامل قضاوت و تصمیمگیرند. این حوزه بررسی قرار میکمک کنند، مورد 

 بین المللی است.  محیطی در دیپلماسیگذاری زیست مسائل اجتماعی و فرهنگی و اهمیت سیاست 

با عنوان »روان شناسی دیپلماسی  به   2004در سال    2لانگهولتز   یهاروی  « نوشته 1کتابی  مفصل 

طور خاص ین کتاب که به ثیر متقابل روان شناسی و دیپلماسی پرداخته است. بر اساس اأ موضوع  ت

دیپلمات و روانشناس برتر    12های  ، شامل بررسیتوجه کرده استبه دیپلماسی از منظر روانشناسی  

ی که در این  کنند. عواملاست که مسائل و رویکردهای مرتبط با دیپلماسی را تجزیه و تحلیل می

دیپلمات تعامل  برای  صریح  و  قواعد ضمنی  شامل  گرفته  قرار  توجه  مورد  مفروضات  کتاب  و  ها 

طرف آن و  خود  نقش  درباره  استها  مقابلشان  روان  نویسنده هدف  .  های  بررسی  شناسی در 

دیگر تعامل خواهند داشت و  ها چگونه مستقیماً با یکدیپلماتکشف کند  دیپلماسی این است که  

احساسات،    ر یتأث  یو چگونگدهد  چه نوع محیط روانی و مفروضاتی این تعامل مستقیم را شکل می

ب   هات یشخص روابط  د  ی فرد  نیو  و  مذاکرات  روند  تحل  یپلماسیبر  اکندیم  لیرا  به    نی.  کتاب 

آن   یاجتماع  یروانشناس  یهای ورود کاربرد  زمو  در  برقرار  ،یالمللن یب  ی هانه یها  و    ی مذاکره 

د رو  سنده ینوهمچنین  کند.  می توجه    کیپلماتیارتباطات  د  یهاه یبه   تیریمد  ،یپلماس یمختلف 

چالش  و  تجربمیاشاره    ی ارتباط  ی هابحران  و  برا  یخیتار  اتیکند    ی رفتارها  ح یتوض  ی را 

کار    کیپلماتید همچنمیبه  و  یبرخ  ن،ی برد.  تأث  هاپلماتید  یت یشخص  یهایژگیاز  بر  آن   ریو  ها 

 .دهدرار میق یشکست در مذاکرات مورد بررس ای تیموفق

 « عنوان  با  دیگری  حلروان کتاب  اختلافاتشناسی  استوارت    «3دیپلماتیک  وفصل  اثر 

المللی های بین به بررسی روانشناسی درگیری  نگارش شده است که    2004نیز در سال    ،4سلدوویتز 

دیدگاه  روان و  موضوع میهای  این  مورد  در  اصل  .پردازدشناختی  نقش    یبررس  ،کتاب  یموضوع 

مد  یشناسروان  و  درک  ب  هایریدرگ  ت یریدر  منازعات  سلدوو  یالمللن یو  ا  تز یاست.  نکته    نیبر 

درگ  دیتأک  که  به  نه   کیپلماتید  یهای ریدارد  ستنها  اقتصاد  یاسیعوامل  عوا  یو  به    مل بلکه 

پ  رینظ  ،یشناختروان  شخص  یداورش یادراک،  رفتار  بررسو    دارد  یبستگ  زین  هات یو    ثیر أت  یبه 

و  نگرش  گیچگون تصمتوانایی  ها  بر  از  .  پردازدمی  کیپلمات ید  یهایریگمیاحساسات  همچنین 

 
1 The psychology of diplomacy 
2 Langholtz,  Harvey 
3 The psychology of diplomatic conflict resolution 
4 Seldowitz, Stuart 
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مثال   قیطر از  م  سنده ینو  ،یخ یتار  یهااستفاده  روان   کندیتلاش  عملکرد  نحوه  در   یشناستا 

های اجتماعی ها و درک که چگونه برداشت   دارد  توجه  بکشد و  ریوفصل منازعات را به تصوحل

تأثیر  می کشورها  میان  روابط  و  تعاملات  بر  روشاین    بگذارند. توانند  استراتژکتاب  و    ی هایها 

 هستند.   یکه شامل مذاکره، گفتگو و تعامل انتقاد  دهدی ارائه م هایریوفصل درگحل  یبرا یمختلف

معرفی هر یک    آثار  نیز  بخش  این  در  روانشده  پرتو  جایگاه  در یک  را  مذاکرات  و  شناسی 

اما پژوهش حاضر    المللی( بیان کرده است؛ثیر روحیات فردی بر مذاکرات بین أ مشخص )توجه به ت

توصیف    لاوه ع ت  روانشناختی مذاکراتبر  علأو  بر  تحلیل و آسیب وم شناختی،کید  را  شناسی    آن 

 کند. می
  

 نظری چارچوب ـ 2
توسعه داده شده،    2نیکاتزنشتا  تریو پ  1مانند الکساندر ونت   یشمندان یکه توسط اند  ،انگاریسازه 

ب   دیجد  کردیرو  کیعنوان  به  روابط  علم  م  المللن یدر  مدلساز  شود یشناخته  مقابل  در    ی هایکه 

بر اصول    شتریب  ییانتخاب عقلا  یهاکه مدل  یدر حال  ،یطور کلبه.  ردیگیقرار م  ییانتخاب عقلا

منطق  یاقتصاد محاسبات  دارند،    یبرا   یو  تمرکز  کشورها  رفتار  تأث  انگاریسازه فهم    رات یبر 

اکندیم  دیتأک   فردی  و  یاجتماع  ،یفرهنگ رفتار کشورها  کردیرو  نی.  است که  مختلف   یمعتقد 

  ر یتحت تأث  یقیو منافع به طرز عم  هات یهو  نیو ا  ردیگیها شکل مو منافع آن   هات یهو  ریأثتحت ت

 قرار دارند.   و فردی یاجتماع ی فرهنگ و هنجارها

د  به  م  انگاریزه سا  گر، یعبارت  کمک  ما  بفهم  کندیبه  ارزش  میتا  باورها،  چگونه  و  که  ها 

  تریسنت  یهاکه مدل   یرا شکل دهند، در حالالمللی و دیپلماتیک  بین   یرفتارها  توانند یم  هات یهو

از    یبرخ  ت،یدر نها  .(Kafi & molaee, 2020)  دارند  یبر منطق و محاسبات اقتصاد  یشتریب   دیتأک 

ب  هالیتحل روابط  حوزه  بررس  المللن یدر  فرد  ریتأث  یبه  نتا  یرهبران    ی اسیس  یندهایفرآ  جیبر 

از نظرنوع نگاه   ن یاند. اپرداخته ا  حی توض  یبرا   یروانشناس  یهاه یها عموماً  رهبران استفاده    ن یرفتار 

روانشناس  نیشتریب،  یانگارسازه   هینظر  رواین  ازد.  کننیم با  را  معنا  قرابت  و  د  دار  یارتباط 

(Goldgeier & Tetlock, 2001) . 
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نقش    هینظر  نیا ارزش  ها،ت یهوافراد،  بر  و  بررس  دیتأک   یاجتماع  یهاباورها  به  و   ی دارد 

نکته    ن یبه ا  یانگارسازه  .پردازدیم  المللن ی عوامل بر رفتار کشورها و روابط ب  ن یا  ریتأث   یچگونگ

که افراد به    یو معان  یبلکه از تعاملات اجتماع ،یماد  ینه تنها از ساختارها هات یاشاره دارد که واقع

که چگونه    دهدی نشان م  هینظر  ن یا  گر،ی. به عبارت درندیگیشکل م  دهند،یتعاملات نسبت م  نیا

درک   هاافتیدر م  یهاو  تصم  توانندی افراد  ب   یاسیس  یهایریگمیبر  روابط    ر یتأث  یالمللن یو 

 بگذارند.

  ی فرد  ی هات یو هو  یشناخت اجتماع  ،یانطباق روان  ل یبه تحل  یانگارسازه   ، یجنبه روانشناخت  از

جمع روانشناسپردازدیم  یو  بفهم  تواندیم  یاجتماع  ی.  تا  کند  کمک  ما  و    میبه  باورها  چگونه 

اجتماع  یفرد  یهانگرش رفتارها  ،یو  م  یاسیس  ماتیو تصم  کیپلماتید  یبر  اگذاردیاثر  به    ن ی. 

پلبه   تواندیم  یانگارسازه   هینظر  ب،یترت ب  یروانشناس  انیم  یعنوان  روابط  و  ع  المللن یو  کند  مل 

  ها ه ینظر  ن یارائه دهد. در واقع، ا  یاسیدر عرصه س  یو اجتماع  یانسان   ی وندهایاز پ   یترق یدرک عم

به عبارت  .  دهندیم  لیتشک  در این مقاله ارائه شده است را را که    ییهااز استدلال   یابخش عمده 

  مذاکرات   ی بر روندها  یفرد  ی هایریگمیو تصم  ت یشخص  ریتأث  یچگونگ  یبه بررس  مقاله   گر،ید

 است.  یمتک راتیتأث  نیدرک ا یبرا  یعنوان ابزاربه  یو به روانشناس  پردازدیم یالمللن یب
 

 ارتباط روان شناسی وسياست در مذاکرات دیپلماتيکـ 3

الملل کمک های روابط بین ای به درک بهتر از پیچیدگیرشتهشد روزافزون رویکردهای بین ر

تری از  تواند به شناخت عمیق الملل میشناسی و روابط بین کرده است. ترکیب علوم شناختی، روان 

های جدید و کاربردی در این زمینه کمک کند،  های جهانی منجر شود و به توسعه نظریه دینامیک

تصمیممدلاکه  چر برای  متعددی  و  های  شناختی  فرآیندهای  تأثیر  تحت  که  دارد  وجود  گیری 

قرار می این مدلروانی  فهم  تحلیلها میگیرند.  پژوهشگران و  به  ببینند  تواند  تا  گران کمک کند 

با بحران  مواجهه  افراد و کشورها در  و چالش چگونه  رابطه .  گیرندها تصمیم میها    علوم   همچنین 

  درک   به  تواندمی  که  است  پیچیده   و  جذاب  حوزه   یک  دیپلماسی  و  شناسیروان   با  ختیشنا

  شناختی،   علوم  بین  رابطه.  کند  کمک  دیپلماتیک  هایگیریتصمیم   و  رفتارها  از  تریعمیق

  در   انسانی  رفتارهای  و  ذهنی  فرآیندهای   درک   اهمیت  دهنده نشان  دیپلماسی  و  شناسیروان 

  به   و   مؤثر  هایگیریتصمیم  به   نیاز  و  دیپلماسی  هایپیچیدگی  به  توجه   با .  است  المللیبین   هایزمینه

 ترموفق   خود   تعاملات  در  تا   کند   کمک  هادیپلمات   به   تواند می  شناختی  علوم  اصول   درک  موقع،
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و    یقو   ت یکننده با شخصمذاکره   کعنوان مثال یبه   .یابند  دست  تریمطلوب  نتایج   به  و   کنند  عمل

اما    .کند  ت یمذاکرات را به نفع خود هدا  ر یسبگذارد و م  ریها تأث طرف   گر یمؤثر ممکن است بر د

تلاش  در  دانست  مانده باید  باقی  خود  نظری  وجهه  بیشتردر  گرفته  انجام  عملی های  کاربرد  و  اند 

 (. Volkan, 2018 :14) اند چندانی نداشته 

  حل  و  گیریتصمیم  تفکر،  ادراک،  مانند   ذهنی  فرآیندهای  بررسی  به  شناختی  علوم  همچنین

  بر   زیادی   تأثیر  تواند می   فرآیندها  این   عملکرد  چگونگی  درک  دیپلماسی،  در.  پردازدمی   مسئله

  پیام   یک  تفسیر  چگونگی   مثلاً،.  باشد  داشته   هادیپلمات   رفتار  و   کشورها  بین   روابط   مذاکرات،  نتایج

 (. Langholtz, 2004)  باشد  تأثیرگذار هاآن  واکنش نحوه   بر تواندمی هادیپلمات  سوی از  نشانه یا

  تصمیمات   باید  که  هستند  مواجه  زمان  فشار  و  قطعیت  عدم  با  شرایطی  در  معمولاً  هادیپلمات

  و  فشار  تحت  تصمیمات  اتخاذ  چگونگی  تحلیل  به  تواندمی  شناختی   علوم.  کنند  اتخاذ  مهمی

 شناسایی  و  اطلاعات   تحلیل  چگونگی   مثلاً، .  کند  کمک  زمینه  این   در   ریسک  مدیریت  هایروش

  ها فرضپیش   و   باورها   احساسات،  تأثیر  به   شناسیروان همچنین    بحرانی  شرایط  در  مناسب   هایگزینه

  گیریشکل  در  مهمی  نقش  توانند می  عوامل  این  دیپلماسی،  در .  دارد  تمرکز  هاانسان   رفتار  بر

  تأثیر   توانندمی  تنش   و  اعتماد  ترس،  مانند   احساساتی.  کنند  ایفا  هادیپلمات   تصمیمات  و  مذاکرات

 . باشند داشته  مختلف مسائل به  هادیپلمات  رویکرد بر زیادی

  از   بهتری   درک  تواندمی  شناختی  علوم .  است  وابسته   ارتباطی  هایمهارت  به  شدت  به  دیپلماسی

  از   افراد  برداشت   چگونگی  فهم .  آورد  فراهم  هاپیام   انتقال  در  شناختی  موانع  و  ارتباطی  هایمدل

 .است دیپلماسی کلیدی هایجنبه  از  کشورها بین  روابط  بر آن  تأثیر نحوه   و هاپیام 

.  شودمی  مربوط (  بدن  زبان  و   ها ژست  مانند )  غیرکلامی  ارتباطات  به   دیپلماسی  از   ایعمده   بخش

  ها دیپلمات  به  امر  این   و   کند  کمک  هانشانه   این  درک  و   تحلیل  توانایی  به   تواندمی  شناختی  علوم

  بهتر   نیز  را  شود  ارسال  مقابل  طرف  سوی  از   است  ممکن  که  غیرمستقیمی  هایپیام   تا  کندمی  کمک

 . کنند تفسیر

بگذارد. اضطراب،    ریبر رفتار در مذاکره تأث  تواندیم  یفرد  یشناساحساسات و روان طور  همین

نتا  ییباعث رفتارها  تواندیم  یخوشحال   یحت  ایترس از شکست   بحث را    ایمصالحت    جیشود که 

تأث منف  ،یروابط شخص  قرار دهد.  ریتحت  و چه  مثبت  تأث  تواندیم  ،یچه  بگذارد.    ریبر مذاکرات 

م  جادیا متقابل  احترام  و  پ  تواند ی اعتماد  حال  شرفتیبه  در  کند،  تنش   یمذاکرات کمک    ا یها  که 

مسوءتفاهم  شود.  تواندیها  مذاکرات  شکست  و    انیب  دن،یشن  ییتواناهمچنین    باعث  احساسات 
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توانابه   ازهاین و  مؤثر  ا  ییطور  اهم  ی گفتگوها  جادیدر  از  است.    ییبالا  تی سازنده  برخوردار 

ا  هاپلماتیبه د  تواندیارتباطات م  یشناسروان  بهبود   ,McDermott)  ها کمک کندمهارت   ن یدر 

با درک عممذاکره   (.2004 برسند که در    یطیبه شرا  توانندی م  یانسان  یشناساز روان   قیکنندگان 

 . کنند یتر همکاربه توافقات مطلوب  دنیرس  ی داشته باشند برا لیتما نیآن طرف
 

 المللیمذاکرات بين ـ 4

ب روابط  و  حقوق  حوزه  در  معنا  المللن یمذاکره  پ  ند یفرآ  یبه  تبادل  و    انیم  شنهادات ی تعامل 

رسطرف منظور  به  توافق  دنیها  محدود    یبه  به  یکل  ایهرچند  مذاکره    ند یفرا  کیعنوان  است. 

تعر طرف  شودیم  فیداوطلبانه  آن  در  دست  نیکه  هدف  گفت   یابیبا  مشخص،  توافقات  وگو  به 

م   ندی. فرآکنندیم ا  تواندیمذاکره  تبادل  پ  ها،ده یشامل  نها  شنهاداتی اطلاعات و  به    تیباشد و در 

 (. Druckman, 1997) مختلف منجر شود  یهانامهتوافق  یامضا

اغلب مذاکرات، هدف رس نت  دنیدر  برا  یاجه یبه  ا  ی مطلوب  است.    تواند یم  ن یهر دو طرف 

توجه داشت    د یبا  ن یباشد. اما همچن  ...و  یستیز  طیمح  ،یاسیس  ، یشامل توافق بر سر مسائل اقتصاد

بل  یبرتر  ا ی  ت یبه دست آوردن حاکم  تواند ینم  شه یکه هدف مذاکره هم چون    ی موارد  که باشد؛ 

ن  تیابراز حسن ن احترام متقابل  باشند.  یهدف اصل  توانندیم  زی و  برخهمچنین    مذاکرات  از    یدر 

را به    ج یخود، تمام نتا  تیموقع  ا یالعاده بودن قدرت  فوق   ل یطرف ممکن است به دل  کیمذاکرات،  

ا  ل یطرف مقابل تحم به معنا  ن یکند.    شتر یو ب  ستندین  «مذاکره » کلمه    یواقع  ینوع مناقشات معمولاً 

 . (Shahbazi & khosronezhad, 2020) شوند یدستور انجام م ایفرمان  کیمانند 

منافع مشترک که طرف  یطیدر شرا م   یها  تبد  ندیفرآ  کی به    تواندیدارند، مذاکره    ل یسازنده 

اعتماد و    ه ینوع مذاکرات بر پا ن ی. اردیگیتضاد مورد توجه قرار م ی به جا  ی شود که در آن همکار

م  یهمکار و  هستند  ا  توانندی استوار  پا  کی  جادیبه  م  داریرابطه  شوند. طرف  نیب  دیف و  منجر    ها 

  ی ررسمیغ  ج ینتا  یکه ممکن است از مذاکرات حاصل شود، گاه  یو رسم  یحقوق  ج یعلاوه بر نتا

از اهداف مذاکره به    زیدر امور ن  ت یشفاف  جاد یو ا  یروابط دوستانه، مبادلات فرهنگ  یمانند برقرار

 .روندیشمار م

و    ده یچیپ  ت یفعال  ک یبلکه    ، یو فن یمنطق  ند یفرآ  کیمذاکره نه تنها  از طرفی باید توجه داشت  

ن  یهنر که  عممهارت   ازمندیاست  درک  و  احساسات  طب   قیها،  ب  یانسان  عتیاز  روابط    الملل ن یو 

ا   از ین   ی قو  یارتباط  ی هاییمذاکره موفق به توانا.  است  ی دی جنبه کل  ن یچند  ی مفهوم دارا  ن یاست. 
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کنند    انیصورت مؤثر بوضوح و به خود را به   یهابتوانند نظرات و درخواست   دیبا  هاپلماتیدارد. د

 (.,Radtchenko 2021) طرف مقابل گوش دهند  یازهایبه نظرات و ن یبه خوب نی و همچن

  ی ابیدست  یبتوانند برا  دیبا  هاپلماتیمناسب دارد. د  یاستراتژ  کیبه    ازین  یاهر مذاکره همچنین  

ممکن است شامل انتخاب زمان،    نیو اجرا کنند. ا  یمختلف را طراح  یهاکیبه اهداف خود، تاکت

و حت پ  یمکان  م  یشنهاداتینوع  ارائه  معنا  .شودی باشد که  به  پ   ییتوانا  یهنر مذاکره  کردن    دایدر 

است.    یهاراه  توافق  و  کنندگان  مصالحه  مواقع  ییتوانا  دی بامذاکره  در  تا  باشند  که    یداشته 

 توافق مشترک برسند.   کیبه  ست،یسازگار ن گریدکی طور کامل با به  نیطرف یهاخواسته 

بس  یپلماسید  باید توجه داشت، احساسات قرار دارند.    ری از موارد تحت تأث  یاریو مذاکره در 

طرف  جادیا با  خوب  روابط  حفظ  موفق  تواندیم  گرید  یهاو  کند.    ت یبه  کمک  مذاکرات  در 

اخلاق  ی فرد  نی ب  ی هامهارت  ن، یبنابرا ا  یو    ها پلمات ید  ومعمولاً  دارند   یاژه یو  ت یاهم  نه یزم  ن یدر 

س فشار  تحت  اجتماع  یاسیاغلب  دارند  یو  توانا.  قرار  شامل  مذاکره  و    ن یا  ت یریمد  ییهنر  فشار 

اصل اهداف  بر  تمرکز  دهمچنین    است  یحفظ  ارزش فرهنگ  ،یالملل ن یب  یپلماسیدر  و    یهاها 

با شوند.    دیمختلف  گرفته  نظر  تفاوت  ییتوانادر  به  احترام  و  فهم  به    تواندیم  یفرهنگ  یهادر 

بررسی   در مذاکرات کمک کند.  تیروابط و موفق  تیتقو این موارد  به صورت مفصل  ادامه  در 

 خواهد شد. 

 ثير رفتار فردی بر مذاکراتأتـ 1ـ4
است که   یدیاز عوامل کل یکی یتعاملات انسان ،یالمللن یدر مذاکرات ب یریگمیتصم نهیدر زم

نتا  ی قیعم  ریتأث  تواند یم باشد  ج یبر  داشته  کلام  ن یا.  مذاکرات  ارتباطات  شامل  و    یتعاملات 

رفتارها  ،یرکلامیغ و  شکل   یاجتماع  یاحساسات  به  که  ب  یر یگاست  کمک   نیطرف  نیروابط 

تعاملات    ن یچگونه ا  میکه بفهم  دهندی امکان را م  ن یبه ما ا  یو اجتماع  یشناخت  یهاهی. نظرکندیم

  ی دو کشور برا  ن یمذاکره ب  کیعنوان مثال، در  به   .بگذارند  ریتأث  یریگمیتصم  ند یدر فرآ  توانند یم

س  کیحل   د  ،یاسیبحران  تعامل  نت  تواند یم  هاپلماتینحوه  بر  شدت  د  بگذار  ریتأث  یینها  جه یبه 

(Korobkin, 2024:123  .)د همد  هاپلماتی اگر  سازنده   گریبا  و  مثبت  کنند،    یاارتباط  برقرار 

ب  یابیاحتمال دست توافق  ا  شتریبه  و عدم  تنش  اگر  برعکس،  بود.  تعاملات وجود    عتمادخواهد  در 

به عنوان    یراستا، مفهوم همدل  نیمنجر به شکست مذاکرات شود. در ا  تواندیامر م  نیداشته باشد، ا

که    دهدی امکان را م  ن یا  هاپلماتی به د  ی. همدلشودیمطرح م  یعامل مهم در تعاملات انسان  کی

 ,Brett, 2017د )کنن  یریگمیرا درک کنند و بر اساس آن تصم  گریدک ی  یازهایاحساسات و ن
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شناسی تأثیرات زیادی بر  ر جریان مذاکرات تجاری بین آمریکا و چین، روان دعنوان مثال  به (.  588

ها  های هر یک از طرفین، مشاوران و دیپلمات کنشوگوها داشت. با درک عواطف و واروند گفت 

یابند دست  بهتری  توافقات  به  طرفین  روحیه  و  ملی  احساسات  اساس  بر  تا  کردند  ایجاد  .  تلاش 

ارتباطات مؤثر و کاهش تنش محیطی متعادل و غیرتهدیدآمیز در مذاکرات می ها  تواند به تسهیل 

 . کمک کند

م  قات یتحقهمچنین   مذاکرات  دهدی نشان  در  طرف  یکه  ا  ن یکه  به  و    جاد یقادر  مؤثر  ارتباط 

نتا هستند،  م  ی بهتر  جیهمدلانه  خاورمبه .  شودیحاصل  در  صلح  مذاکرات  در  مثال،    انه، یعنوان 

مسائل حساس کار    ی توانستند بر رو  گر،یدکیبا    ک یو سمپات  کیارتباط نزد  یبا برقرار  هاپلماتید

  ن یها ابه آن   ی نوع تعاملات انسان  نیها در انتظار آن بودند. اکه سال  ابند یدست    ی فقاتکنند و به توا

توجه    زین  گریدکی  یهایبپردازند، بلکه به احساسات و نگران  یامکان را داد که نه تنها به مسائل فن 

 (. Jackel et al, 2024: 12) دکنن

دارند. حرکات    یانسان  یها یریگمیدر تصم  ینقش مهم  زین  یرکلامیغ  ی رفتارها  ن،یبر ا  علاوه 

مطالعه،    کیاز کلمات منتقل کنند. در    یتری قو  یهاام یپ  توانندیو لحن صدا م  یبدن، تماس چشم

  اعتمادمورد    شتریب  کنند،یکه از زبان بدن مثبت و باز استفاده م  ییهاپلماتیکه د  افتندیمحققان در

م ا  رندیگیقرار  افزا  ن یو  به  م  شی امر  توافق کمک  به کندیاحتمال  در  .  مثال،  مذاکره   کیعنوان 

دو شرکت بزرگ، استفاده از زبان بدن مثبت و نشان دادن علاقه به نظرات طرف مقابل    نیب  یتجار

 . منجر شود انهیجویسازنده و همکار ییفضا جادیبه ا  تواندیم

شرا  یریگمیتصم  ن، یهمچن ن   ط یدر  تنش  و  تأث  زیفشار  انسان  ر یتحت  در    یتعاملات  دارد.  قرار 

  ی بر رو  توانند ی م  یانسان  یهادر معرض فشار قرار دارند، احساسات و واکنش   نیکه طرف  یمواقع

احساس    نیاز طرف  ی کیکه    یزمان   ،یامورد، در مذاکرات هسته   کیبگذارند. در    ریتأث   ماتیتصم

نم احترام  او  به  مقابل  طرف  که  م  ن یا  گذارد، یکرد  واکنش   تواند ی احساس  به  و    یهامنجر  تند 

بنابرا  یمنطقریغ  ماتیتصم ا  تیریمد  ن،یشود.  انسان  ییفضا  جاد یاحساسات و    ی مثبت در تعاملات 

عنوان مثال  به (.  Lewicki & Polin, 2013: 34د )کمک کن  یریگم یتصم  ند یبه بهبود فرآ  تواند یم

گیری  شناسی و علوم شناختی نقش مهمی در شکل ، روان 5+1گروه  ای ایران و  مذاکرات هسته در  

های دیپلماتیک ایفا کردند. طرفین مذاکره با درک نقاط قوت و ضعف  گیریها و تصمیماستراتژی

یک تحلیل  روانی  کنند.  حفظ  را  خود  ملی  منافع  که  یابند  دست  توافقاتی  به  کردند  سعی  دیگر 
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احساس   ایجاد  همچنین  و  ویژگیامیدوارانه  جمله  از  این  اعتماد،  طول  در  که  بود  کلیدی  های 

 .مذاکرات مورد توجه قرار گرفت

نگارنده؛   نظر  انسان  ت،ینها  دراز  رو  یتعاملات  بر  تنها  بر    یفرد  یهایریگمیتصم  ینه  بلکه 

  یی طرف است، توانا  نیکه شامل چند  یا. در مذاکره گذارندیم   ریتأث  زین  یجمع  ی ندهایفرآ  یرو

ها کمک کند.  تبادل اطلاعات و کاهش تنش   ل یبه تسه  تواند یهمدلانه و مثبت م  ی فضا  کی  جادیا

مثال، در مذبه  تغ  اکراتعنوان  به  برقرار  نیطرف  ،یمیاقل  راتییمربوط  و همدلانه،    یبا  مؤثر  ارتباط 

  ی مجموع، تعاملات انسان   در  .ها قابل قبول بودهمه طرف   ی که برا  ابندیدست    یتوانستند به توافقات

تصم ب  یهایریگمیدر  مذاکرات  به  بس  یالمللنیمربوط  اکنندیم  فایا  یمهم  ارینقش  تعاملات    نی. 

ابزاربه   توانندیم تسه  جادیا  یبرا  یعنوان  مد  لیاعتماد،  و  کنندتنش   تیریارتباطات  عمل  با  .  ها 

  یالمللن یدر روابط ب  تیموفق  شیو افزا  ه مذاکر  یهای به بهبود استراتژ توانیابعاد، م  ن یدرک بهتر ا

   .افتیدست 

 الملل در مذاکرات بين   رفتارها یني بشي و پ یارتباط یالگوها ییشناساـ 2ـ4
پ  یارتباط  یالگوها  ییشناسا ب  ینیبشی و  مذاکرات  در  اهم  یالمللن یرفتارها    ییبالا  تیاز 

دست    گریدکیاز    ی کمک کنند تا به درک بهتر  نیبه طرف  توانندیالگوها م  ن یبرخوردار است. ا

نت  ابندی در  دهند  ی مؤثرتر  یهایریگم یتصم  جه، یو  روان   یارتباط  یهاه ینظر.  انجام    ی شناسو 

م  ییابزارها  یاجتماع ارائه  طر  دهندیرا  از  مآن   قیکه  تحل  یانسان  یرفتارها  توانیها  و    لیرا 

   .کرد ینیبشیپ

الگوها  یکی ارتباط  ی دیکل  ی از  مدل  ارتباطات،  و  1شانون   یدر  بررس  2وریو  به  که   یاست 

که هر گونه اختلال در    کندیم  دیمدل تأک   نی. اپردازدیم  رنده ی فرستنده و گ  نیب  امیانتقال پ  ندیفرآ

  و د   ن یمذاکره ب  کیعنوان مثال، در  منجر به سوء تفاهم و عدم توافق شود. به   تواندیم  ند یفرآ  نیا

برا   ی هاو خواسته   ازها ین  ینتواند به درست  نیاز طرف  ی کیاگر    ،یتوافق بر سر مسائل تجار  ی کشور 

ب به اشتباه فرض کند که آن  انیخود را  به کند، ممکن است طرف مقابل  اهداف دها    ی گریدنبال 

 
به بررس  نیاست. ا  زیو نو  رندهیکانال، گ  ام، یشامل فرستنده، پ   وریشانون و و  یمدل ارتباط  1 انتقال    ندیفرآ  یمدل 

 زیکاهش نو  ق یاز طر  هاامیپ   ری. هدف آن بهبود درک و تفسپردازدیارتباط م  تی فی اختلالات بر ک  ریاطلاعات و تأث

 و اختلالات است.

2 Shannon and Weaver 
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تفاهم  نیا.  هستند سوء  م نوع  نها  تواند یها  در  و  تنش  به  شو  تی منجر  مذاکرات  د  شکست 

(Windsor, 2016: 58 .) 

طر  یارتباط  یالگوها  ییشناسا رفتارها  تیاهم  زین  یرکلامیغ  یرفتارها  لیتحل  قی از    ی دارد. 

م  یلامرک یغ صدا  لحن  و  چهره  حالت  بدن،  حرکات  ارزشمند  توانند یمانند  درباره   یاطلاعات 

  ن یاز طرف  ی کیمذاکره حساس، اگر    کیعنوان مثال، در  ارائه دهند. به   نیطرف  یهات ی احساسات و ن

مبه  چشم  داوم طور  تماس  بسته   ایکند    یخوددار  یاز  بدن  ا  یاحرکات  باشد،    تواند یم  ن یداشته 

اعتماد    ی انشانه  عدم  تما  ایاز  همکار  لیعدم  ا  یبه  در  م  ن یباشد.  مقابل  طرف  با    تواند یموارد، 

خود    یهای طرف مقابل بپردازد و استراتژ  یاحتمال  یهاواکنش  ینیبش یها به پ نشانه   نیاستفاده از ا

 (. de Oliveira Dias et al., 2023: 25د )کن م یبر اساس آن تنظ ار

ا  علاوه  شناسا  زین   یشناخت  یهاه ینظر  ن، یبر  پ  ی ارتباط  ی الگوها  ییدر  نقش    ی نیبش یو  رفتارها 

اکنندیم  فایا  یمهم ا  هاه ینظر  نی.  تجرب  نیبر  به  توجه  با  افراد  که  اطلاعات    اتیباورند  و  گذشته 

  ثال، عنوان م. به کنندیم  جادیا   گرانید  یرفتارها  لیدرک و تحل   یرا برا  یخاص  یموجود، الگوها

طور  داشته باشد، ممکن است به   یمنف  یهاکشور خاص تجربه  کی در گذشته با    پلماتید  کیاگر  

  ی بر رو  تواند یم  ی داورشینوع پ  ن ینگاه کند. ا  دیآن کشور با شک و ترد  یناخودآگاه به رفتارها

 (. Pistone, 2007: 437د )شو  ی رضروریغ یهاتنش   جادیبگذارد و منجر به ا ریتأث نده یتعاملات آ

به مذاکرات صلح در   تواند یرفتارها م ینیبش یو پ  یارتباط یالگوها  ییاز شناسا گریمثال د کی

از خصومت   یاخچه یمعمولاً با تار نینوع مذاکرات، طرف نیزده مربوط باشد. در امنطقه جنگ کی

  جاد یا  را  یمثبت  یارتباط  یبتواند الگوها  نیاز طرف  یکیحال، اگر    نیروبرو هستند. با ا  یاعتمادی و ب

به کاهش تنش و    تواند یم  نی نظرات طرف مقابل، ا  دن یبه شن  لی و تما  ی کند، مانند نشان دادن همدل

سال    نیکه به مدت چند  هیمثال، در مذاکرات صلح سور  یاحتمال توافق کمک کند. برا  شیافزا

از خصومت روبرو   یطولان یاخچه یپر تنش و با تار طیمح کیدر  گریدکیبا   نیادامه داشت، طرف

م  یاز موارد  یکیبودند.   اشاره کرد، تلاش  توانیکه  د  ندگانینما  یهابه آن  و    گریسازمان ملل 

  ی برا  ییفضا  جاد یمثبت، به ا  ی ارتباط  یبر الگوها   هی با تک  دکردن  یبود که سع  گری انجیم  یهاگروه 

به شدت در مورد    ونیسیاپوزدولت و   ندگانیمذاکره، نما  یاز دورها  یکی  در  گفتگو کمک کنند.

مقابله به مثل    یبه جا  ونیسیاپوز  ندگان یاز نما  یکیاختلاف نظر داشتند. اما    ی دیاز مسائل کل  یبرخ

  ی های مشکلات و نگران  فهمدیکرد و گفت که او م  یو انتقاد از طرف مقابل، شروع به ابراز همدل

  ت یبر اهم  ن یاست. او همچن  ی و جد  ق یاند، چقدر عمجنگ قرار گرفته  ر یتحت تأث  ه ک   یمردم عاد
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تأک   تیبهبود وضع  یبرا  یو همکار  یآشت باعث شد که نما  کرد یرو  نیا  کرد.  دیمردم    نده یمثبت 

  ی ارتباط  یالگوها نیکمتر از قبل مطرح کند. ا یمتیتر شود و نظرات خود را با قنرم یکم زیدولت ن

دست   ییابتدا یاجازه داد تا دو طرف به توافقات تی فراهم کرد که در نهامذاکره  یبرا ییمثبت فضا

اابندی م  ن ی.  نشان  ا  دهدیمثال  م  یارتباط  ی الگو  کی  جادیکه چگونه  مثبت  و  به    تواند یهمدلانه 

و استفاده    ی مثبت ارتباط  یالگوها  ییشناسا  نجا، یمذاکرات منجر شود. در ا  شبردیها و پ کاهش تنش 

آن  ماز  طرف  تواندیها  به    نیبه  تا  کند  پا  کیکمک    ی نیبش یپ  ن، یهمچن  .ابندیدست    دار یتوافق 

انجام    یآمار  یهاگذشته و استفاده از مدل   یهاداده   لیتحل  قیاز طر  تواند یرفتارها در مذاکرات م

به  تحلشود.  با  مثال،  شناسا  لیعنوان  و  گذشته  نا  یالگوها  ییمذاکرات  و  مموفق  به    توانیموفق، 

آ  نی طرف  یاحتمال  یرفتارها   ینیبشیپ مذاکرات  ا  نده یدر  به    تواندیم  ل یتحل  وع ن   نیپرداخت. 

  یو از بروز مشکلات احتمال  رندیبگ  ش یرا در پ  یمؤثرتر  یهایکمک کند تا استراتژ  هاپلماتید

 (. Langholtz & Stout, 2004: 25د )کنن یریجلوگ

  ند یرفتارها نه تنها به بهبود فرآ  ینیبش یو پ  یارتباط  ی الگوها  ییشناسا  نگارنده معتقد است که؛ 

م م   کند،یمذاکرات کمک  ا  تواند یبلکه  همکار   جاد یبه  و  با    زین  نیطرف  ن یب   یاعتماد  شود.  منجر 

ابزارها از  نظر  یعلم  ی استفاده  بهتر  توانندی م  هاپلماتی موجود، د  ی هاه یو    ی از رفتارها  یبه درک 

راستا،    نیکنند. در ا  یبرداربهره   دار یبه توافقات پا  یابیدست  یدانش برا  ن یو از ا  ابندیدست    یانانس

شناخته    یالمللن یمذاکرات ب  ت ی در موفق  یدیعنوان عوامل کلبه   یارتباط  یو الگوها  یتعاملات انسان

 .شوندیم
 

 ها مذاکره و کاربرد آن  یها مدلـ 5
ها به  مدل   نیمذاکره هستند. ا  یندهایفرآ  لیدر درک و تحل  ی دیکل  یمذاکره ابزارها  یهامدل

برا  ی مؤثر  یهاک یو تکن  هایتا استراتژ  کنندیکنندگان کمک ممذاکره  به توافقات    یابیدست  یرا 

شناسا شرا  ییمطلوب  تنوع  به  توجه  با  مدل  فرهنگ  ط، یکنند.  انتخاب  مذاکرات،  در  اهداف  و  ها 

 یکه بر رقابت و حداکثرساز یعیتوز یهاداشته باشد. از مدل  جی بر نتا ییبسزا ریتأث واندتیمناسب م

 پردازند،ی ارزش مشترک م  جاد یو ا  یکه به همکار  1یکپارچه   یها دارند، تا مدل   د یتأک   یمنافع فرد

نوع  کیهر   فرآ  یبه  بهبود  افزا  ندیبه  و  م  ییکارا  شیمذاکره  کمک  اکنندیآن  در  راستا،   نی. 

 
1 integrative 
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و مؤثر    داریبه توافقات پا  یابی کنندگان در دستبه مذاکره   تواند یها م مدل   ن یشناخت و استفاده از ا

 رساند. یاری

 برد ـ برد یها حلو راه  یمدل توافقـ 1ـ5
توافق راه   یمدل  به ـ  برد  یهاحلو  رو  یکیعنوان  برد  ا  یدیکل  ی کردهایاز  بر  مذاکره،    ن یدر 

هر دو    یکه برا  ابندیدست    یجیو تعامل، به نتا  یبا همکار  توانند یم  نیاساس استوار است که طرف

ا باشد.  سودمند  رو  ن یطرف  خلاف  بر  حداکثرساز  یرقابت  ی کردهایمدل  بر  تمرکز  منافع   یکه 

ا  رند،دا  یفرد م  جادیبه  مثبت  روابط  حفظ  و  مشترک  ادهدی م  تیاهم  نیطرف   انیارزش  در    ن ی. 

مذاکره  شناسامدل،  دنبال  به  ن  ییکنندگان  درک  خواسته   ازهایو  بتوانند    گریکدی  یهاو  تا  هستند 

تأم  دایپ  ییهاحلراه  را  هر دو طرف  منافع  )کن  نیکنند که  از    یکی(.  Martinovski, 2010: 68د 

کنندگان مذاکره   گر،یمواضع است. به عبارت د  یتمرکز بر منافع به جا  ،یمدل توافق  یاصول اساس

  ی ازهایاز منافع و ن  یترقیمواضع خاص، به درک عم  یبر رو  ستادن یا  یتلاش کنند تا به جا  دیبا

  ی دو شرکت، به جا  نیب  یمذاکره تجار  کیعنوان مثال، در  خود و طرف مقابل بپردازند. به   یاصل

طرف  یکی  کهنیا ق  نیاز  د  دیتأک   نییپا  متیبر  و  ک   یگریکند  ط  ت،ی فیبر  دو  مهر  به    توانند ی رف 

دنبال  ها به از شرکت   یکیممکن است  (.  Rastogi, 2022: 16د )خود بپردازن   یواقع  ی ازهاین  یبررس

هز حال  هانه یکاهش  در  د  یباشد،  افزابه   ی گریکه  شناسا  شیدنبال  با  است.  فروش    ن ی ا  ییحجم 

حجم بالا    دیخر  یبه ازا  متیدر ق  فیکه شامل تخف  ابندیدست    یتوانند به توافقیم  نیمنافع، طرف

 . (Fisher, Ury & Patton, 2011: 6د )باشد، که به نفع هر دو طرف خواهد بو

اهم  نیهمچن  یتوافق  مدل تأک   ت یبر  ا  د یارتباطات مؤثر  کنندگان مذاکره   کرد،یرو  ن یدارد. در 

خوب  دیبا نگران  یبه  و  احساسات  به  و  دهند  ا  گریدکی  یهایگوش  کنند.  نه   نیتوجه  به  امر  تنها 

م  جادیا کمک  شفاف   ،کندیاعتماد  به  خواسته   ازهاین  یسازبلکه  نو  م  ز یها  به شودیمنجر  عنوان  . 

طرف مقابل گوش دهد و    یهای به دقت به نگران  نیاز طرف  یکیاگر    ،یاس یمذاکره س  کیدر    ثال،م

آن  ابه  دهد،  پاسخ  م  نیها  تنش   تواندی عمل  کاهش  تسهبه  و  کند  ندیفرآ  لیها  کمک   .مذاکره 

  ن یکه طرف  یدارد. هنگام  دیمذاکره تأک   ند یدر فرآ  ی و نوآور  تی به خلاق  یمدل توافق  ن، یبر ا  علاوه 

و مبتکرانه دست    د یجد  یهاده یامکان وجود دارد که به ا  نیمشترک هستند، ا  یهاحلدنبال راه به 

دو    نیب  ترکپروژه مش  کیعنوان مثال، در  . به دیایب  رمعمولیکه ممکن است در ابتدا به نظر غ  ابندی

ا به  هر دو طرف  اگر  به   گریدکی  یهاده یشرکت،  و  راه گوش دهند  باشند،    دیجد  یهاحلدنبال 
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پروژه   تیفیکه نه تنها به نفع هر دو طرف باشد بلکه به بهبود ک   ابندیدست    یممکن است به توافق

 . (Van Kleef & Sinaceur, 2013: 115د )کمک کن زین

ا  نیهمچن  یتوافق  مدل تأک   جادیبه  بلندمدت  بس   دیروابط  در  مذاکرات   یاریدارد.  موارد،  از 

پا و  مثبت  روابط  به  م  نیطرف  انیم  داریموفق  به همشودیمنجر  بامذاکره   ل،یدل  نی.  به    دیکنندگان 

دو    رکنند که به نفع ه  دایپ  ییهاحلبلندمدت توافقات خود توجه کنند و تلاش کنند تا راه   راتیتأث

به تعهدات خود    نیاز طرف  یک یاگر    ،یتوافق تجار  کیعنوان مثال، در  باشد. به   زین  نده یطرف در آ

  ی های اعتماد و همکار  جاد یبه ا  تواند یعمل م  ن یطرف مقابل توجه کند، ا  ی ازهایعمل کند و به ن

شو  نده یآ )منجر  مثال   (.Franco & Sanches, 2016: 48د  عنوان  توافق  کی  به  مدل  از  و    یمثال 

  ن یباشد که ب  1یشمال  یکایتوافق تجارت آزاد آمر  تواندیم  المللن یبرد در روابط ب  ـبرد  یهاحلراه 

 بسته شد. کیمتحده، کانادا و مکزالاتیا

اوا ا  یشمال  یکای، سه کشور آمر1990دهه    لیدر  با کاهش    توانند یکه م  دندیرس  جه ینت  ن یبه 

دست    ی کنند و به رشد اقتصاد  لیخود را تسه  نی تجارت ب  ،یارتعرفه یو موانع غ  ی تجار  یهاتعرفه

بازارها به   متحده الات یا.  ابندی هز  یبرا  دیجد  یدنبال  کاهش  و  خود  از    دی تول  یهانه یمحصولات 

ارزان  یدسترس  قیطر منابع  مکزبه  در  نیز    کیتر  مکزیک  سرمابود.  جذب    ی گذارهیخواهان 

 بود.  متحده و کانادا الات یصادرات به ا  یبرا  دیمرکز تول  کیشدن به   لیو تبد یخارج

  ک یمتحده و مکزالات یخود به ا  ی صادرات  ی دنبال حفظ و گسترش بازارهاهمچنین کانادا نیز به 

تقو  ن یو در ع اقتصاد  ت یحال  اکرد.  ی تلاش میداخل  یرشد  تعرفه   ن یدر  بستوافق،  بر  از    ی اریها 

  »نفتا«   ن، یهمچن  کشورها شد.  نیا  ن یحجم تجارت ب  شیحذف شد که منجر به افزا  ایکالاها کاهش  

که به حفظ    گرفت،یدر بر م  زیرا ن  ستیزط ی حقوق کارگران و حفاظت از مح  نهیدر زم  یمذاکرات

آس  یزندگ  یبالا  یاستانداردها کاهش  مح  بیو  م  ستیزط ی به  به    نیا  .کردیکمک  منجر  توافق 

متحده توانست با استفاده از  الاتیسه کشور شد. ا  نیصادرات و واردات ب  شیو افزا  یرشد اقتصاد

به    یاز دسترس  زیکاهش دهد و کانادا ن  یداخل  ی را در بازارها  هامتیق  ک،یتر مکزارزان   داتی تول

  ی گذارهیسرما  یاز مقاصد اصل  ی کیبه    کیمکز  مند شد. بهره   کیمتحده و مکزالات یبازار بزرگ ا

کانادا  ییکایآمر  یهاشرکت   یبرا صنا  لیتبد  ییو  و  گرف  ع یشد  رونق  )آن   ,.Coffey et alت 

2012 .) 
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که؛   دارد  نظر  توافق نگارنده  راه   یمدل  عنوان  ـ  برد  یهاحلو  به  در    کردیرو  کیبرد  مؤثر 

. با توجه  ابندیدست    دار ی مثبت و پا  ج یکه به نتا  دهد یامکان را م  ن یکنندگان امذاکرات، به مذاکره 

روابط    جادیمنافع مشترک و ا  ییدرک و شناسا  ییو متنوع است، توانا  ده یچیامروز پ  یایدن  نکهیبه ا

  جه، ی. در نتشودیکنندگان محسوب ممذاکره  یبرا یمهارت ضرور کیبه عنوان  نیطرف انیمثبت م

 آن کمک کند.  ییکارا شیمذاکره و افزا ندیبه بهبود فرآ  تواندیمدل م نیاستفاده از ا

 ی رقابت یها یو استراتژ یمدل رقابتـ 2ـ5
رقابت رو  ی کیعنوان  به   یمدل  حداکثرساز  ی اصل  یکردهایاز  مفهوم  اساس  بر  مذاکره،    ی در 

دنبال کسب  به   نیکه طرف  یطی مدل در شرا  نیشکل گرفته است. ا  نیطرف  ان یو رقابت م  یمنافع فرد

برا ها منابع محدود  که در آن   یو معمولاً در مذاکرات   رودیخود هستند، به کار م  یحداکثر سود 

م  ارد،وجود د اشودیمشاهده  به جا مذاکره   کرد،یرو  نی . در  ا  یهمکار  یکنندگان  ارزش    جادیو 

بر رو از استراتژ  کنندیم  یمنافع خود تمرکز کرده و سع  ی مشترک،  با استفاده  مختلف،    ی هایتا 

   .را به دست آورند که به نفع خودشان باشد یاجه ینت

رف نوع مذاکره، هر ط  نی تمرکز بر مواضع است. در ا  ،یمدل رقابت  یدیکل  یهایژگیاز و  یکی

مواضع را به حداکثر برساند. به عنوان   نیتا ا کندیو تلاش م کندی را اتخاذ م یمعمولاً مواضع خاص

در   تجار  کیمثال،  طرف  یکی  مت،یق  ن ییتع  یبرا   یمذاکره  رو  نیاز  بر  است  بالا    متیق  ی ممکن 

(.  O'Sullivan, 1990: 21ت )اس  مت یآوردن ق  نییبه دنبال پا  گری که طرف د  یکند، در حال  دیک تأ

م  نیا رقابت  تنش   تواند ی نوع  درگبه  و  نها  هایریها  در  و  شود  دست    یاجه ینت   ت،یمنجر  به  که 

مدل    نیدر ا  یرقابت  یهایاستراتژ.  به شدت نامطلوب باشد  نیاز طرف  یکی  یممکن است برا  دیآیم

  ت یها استفاده کنند تا به مزاز آن  توانندیکنندگان مهستند که مذاکره   یمختلف  یهاک یشامل تکن

از    یکیاست که در آن    «فشار  ک یتکن»   ها،ی استراتژ  ن یاز ا  یکی .  ابندینسبت به طرف مقابل دست  

تهد  کندیم  یسع  نیطرف مذاکره    دی با  ترک  ف  ایبه  نت  شاراعمال  به  مقابل،  نظر    جه یبر طرف  مورد 

  گر یبه طرف د  نیاز طرف  یکی بزرگ، اگر    قرارداد  یمذاکره برا  کیخود برسد. به عنوان مثال، در  

توافق  د یبگو اگر  به شرکت رق  یکه  نشود،  ا   ب یحاصل  افزا  تواندیعمل م  نیخواهد رفت،    ش یبه 

 (. Acciarini et al., 2021: 642د )فشار بر طرف مقابل منجر شو

رقابت   جیرا  یاستراتژ  گرید مدل  ا  «یمتیق  کیتکن»   ،یدر  در  مذاکره   ن یاست.  کنندگان  روش، 

ق  کنندیم  یسع ارائه  تأث  ،یرواقعیغ  ای  یرمنطقیغ   ی هامت یبا  تحت  را  مقابل  دهند.    ریطرف  قرار 

  ا بتواند ب  تی بالا اعلام کند تا در نها  ار یرا بس  هی اول  مت یفروشنده ممکن است ق  کیعنوان مثال،  به 
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و در    یرقابت یمعمولاً در بازارها ک یتکن نی . اابدیکه به نفع خود است دست  یکاهش آن، به توافق

 (. Adair et al, 2004: 92د ) شوی مشاهده م یمذاکرات تجار

ا  علاوه  است. در    یمتداول در مدل رقابت  یهااز روش  یکی  زین  «منابع  میتقس  یاستراتژ»   ن،یبر 

تقسبه   ن یروش، طرف  نیا به عنوان مثال  م یدنبال  نفع خود هستند.  به  مذاکره   کی، در  منابع موجود 

از بازار را به دست آورد و    یشتریسهم ب  کندیم  یبازار، هر شرکت سع   میتقس  یدو شرکت برا  نیب

نوع رقابت    ن یآورد. ا  یگسترده رو  غات یتبل  ا یقابل توجه    یهافی راستا ممکن است به تخف   ن یدر ا

کل  تواندیم سود  کاهش  ع  ی برا  یبه  در  اما  شود،  منجر  طرف  دو  به   نیهر  طرف  هر  دنبال  حال، 

 (. Lewicki & Polin, 2013: 35ت )سهم خود اس یحداکثرساز

ها، احتمال بروز  چالش  نی از ا یکی. شودیمنجر م زین یخاص  یهابه چالش  ن یهمچن یرقابت مدل

هنگام  یریدرگ است.  مذاکرات  در  تنش  طرف  یو  جا  نیکه  رو  ،یهمکار  یبه  خود    یبر  منافع 

به کاهش   تواندیموضوع م نی. اابدییم شیافزا یریاحتمال بروز سوءتفاهم و درگ کنند،یتمرکز م

  ،یاسیمذاکره س  کیمنجر شود. به عنوان مثال، در    نیطرف  انیبه روابط م  بیو آس  وافقاتت  تیفیک 

جا به  کشور  دو  رو  ،یهمکار  یاگر  ا  یبر  کنند،  تمرکز  خود  م  نی منافع  تنش   ند توا یامر    ی هابه 

مدت  کوتاه   ج یممکن است منجر به نتا  ی مدل رقابت  ن، یبر ا  علاوه   .و عدم ثبات منجر شود  یالمللن یب

  رند، یگیکه بر اساس رقابت شکل م  یتوافقات  گر،ی. به عبارت دستندین  داریشود که در بلندمدت پا

به کاهش اعتماد    توانند یباشند، اما در بلندمدت م  نیاز طرف  یکی مدت به نفع  ممکن است در کوتاه 

همکار به   جرمن  نیطرف  ن یب  یو  در  شوند.  مثال،  تجار  کیعنوان  اساس    یقرارداد  بر  که 

به تعهدات خود عمل نکند و    نیاز طرف  یکیشکل گرفته است، ممکن است    یرقابت  یگذارمتیق

 (. Lewicki & Polin, 2013: 176د )منجر شو نده یدر آ ی امر به کاهش اعتماد و همکار نیا

مهم    کردیرو  ک یعنوان  مرتبط با آن، به   ی هایو استراتژ  یمدل رقابت   نگارنده معتقد است که؛

.  ابندیدست    یو قابل توجه  عیسر  جیکه به نتا  دهدیامکان را م  نیکنندگان ادر مذاکره، به مذاکره 

در نظر گرفته    دیخاص خود را دارد که با  یهات ی ها و محدودچالش  نیمدل همچن  نیحال، ا  نیبا ا

 یهاحلراه   افتنیها و  چالش  ن یا  تیریدرک و مد  ییو متنوع امروز، توانا  ده ی چیپ  ی ایشوند. در دن

برا پا  جاد یا  ی مناسب  به   دار یتوافقات  مؤثر،  ضرور  کیعنوان  و  کنندگان مذاکره   یبرا  یمهارت 

 .شودیمحسوب م
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 کردها یاز رو یبي: ترکیمدل رقابت و همکارـ 3ـ5
همکار و  رقابت  مذاکره   یبیترک   کردیرو  کی عنوان  به   یمدل  به  مذاکرات،  ادر    ن یکنندگان 

  ن یمدل بر ا  ن یکنند. ا  یبرداربهره   یو همکار  یرقابت  کردیهر دو رو  ی ایکه از مزا  دهد یامکان را م

  ابند، یدست    داریمثبت و پا  جی به نتا  توانندیم  نیاز مذاکرات، طرف  یاریاصل استوار است که در بس 

کنندگان به  مدل، مذاکره   نی توجه دارند. در ا  ز یکه همزمان به حداکثر کردن منافع خود ن  یدر حال

ا حال  جادیدنبال  در  هستند،  مشترک  ع  یارزش  در  فرد  نیکه  منافع  به  ن  یحال    ت یاهم  زیخود 

 .(Sheikhzadeh Jooshani & Mirshekarpor, 2022: 201) دهندیم

و  یکی همکار  یدیکل  یهایژگیاز  و  رقابت  شناسا  ییتوانا  ،یمدل  تفک  ییدر  منافع   کیو 

د به عبارت  متضاد است.  منافع  و  بامذاکره   گر،یمشترک  کنند که کجا    دیکنندگان  بتوانند درک 

با  یهمکار  توانندیم کجا  و  به   دی کنند  کنند.  در  رقابت  مثال،  ب  کی عنوان  مشترک  دو    نیپروژه 

به   استشرکت، ممکن   افزاهر دو طرف  ا  شیدنبال  بازار باشند. در  با    توانندیم  نیطرف  نجا،یسهم 

حال، در    ن یرا به بازار عرضه کنند و در ع  ی دیو توسعه، محصولات جد  ق یتحق  نهیدر زم  یهمکار

  کرد ینوع رو  ن یا  .(Kordheydari, et al., 2023: 134)  رقابت کنند   یگذارمت یو ق  غاتیتبل  نهیزم

ا  تواندیم برا   کی  جاد یبه  منجر شود  دو هر    یتوافق سودمند  اهم  ن یمدل همچن  نیا  .طرف    ت یبر 

  ی هایگوش دهند و به احساسات و نگران یبه خوب  دیکنندگان بادارد. مذاکره  د یارتباطات مؤثر تأک 

ا  گریدکی در  کنند.  ا  نیتوجه  برا  ییفضا  جادیراستا،  باز  و  م  یمثبت  نظر  به    تواندیتبادل 

اگر دو کشور    ،یاس یس  ذاکره م   کیها منجر شود. به عنوان مثال، در  و خواسته   ازهاین  یسازشفاف

به   نگران  گریدکیبتوانند  به  و  دهند  ا  گریدک ی  یهایگوش  دهند،  م  نیپاسخ  به    تواندیعمل 

  مدل   .(Sobhkhiz & Bakhtiari, 2016: 178)  مذاکره کمک کند  ندیفرآ  لیها و تسهکاهش تنش 

  ن یکه طرف یدارد. هنگام دیمذاکره تأک  ندیدر فرآ یو نوآور تی به خلاق ن یهمچن یرقابت و همکار

و مبتکرانه دست    د یجد  یهاده یامکان وجود دارد که به ا  نیمشترک هستند، ا  یهاحلدنبال راه به 

اگر    ، یتجارمذاکره    کی. به عنوان مثال، در  دیایب  رمعمولیکه ممکن است در ابتدا به نظر غ  ابند ی

ا به  بتوانند  شرکت  به   گریدکی  یهاده یدو  و  دهند  راه گوش  ممکن    دیجد  یهاحلدنبال  باشند، 

  ز یمحصولات ن  تی فیکه نه تنها به نفع هر دو طرف باشد بلکه به بهبود ک   ابندیدست    یاست به توافق

به    ی مدل رقابت و همکار  ن،ی بر ا  علاوه   .(Aghaei & Hermidas-Bavand, 2020: 9)  کمک کند

تأک   جادیا بلندمدت  بس  دیروابط  پا  یاریدارد. در  به روابط مثبت و    دار یاز موارد، مذاکرات موفق 

بلندمدت توافقات خود    راتی به تأث  دی کنندگان بامذاکره   ل، یدل  ن ی. به همشودیمنجر م  نیطرف  انیم
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راه  تا  کنند  تلاش  و  کنند  آ  نند ک   دا یپ  ییهاحلتوجه  در  طرف  دو  هر  نفع  به  باشد.    زین  نده یکه 

به ن  ن یاز طرف  یکیاگر    ،یتوافق تجار   کیعنوان مثال، در  به    ی ازهایبه تعهدات خود عمل کند و 

ا کند،  توجه  مقابل  م  ن یطرف  ا  تواند یعمل  همکار  جاد یبه  و  شو   نده یآ  یاهیاعتماد  د  منجر 

(Lopez-Fresno et al., 2018: 15  .)همکار  مدل و  چالش   نی همچن   یرقابت    ز ین  یخاص  یهابه 

که   یو تنش در مذاکرات است. هنگام  یریها، احتمال بروز درگچالش  نیاز ا  یکی.  شودیمنجر م

بروز سوءتفاهم و درگ  کنند،یمنافع خود تمرکز م  ی بر رو  ،یهمکار  یبه جا  نیطرف   ی ریاحتمال 

اابدییم  شیافزا م  نی.  ک   تواندی موضوع  کاهش  آس  تی فیبه  و  م  بیتوافقات  روابط    ن ی طرف  انیبه 

منافع    ی بر رو  ،یهمکار  یاگر دو کشور به جا  ،یاس یمذاکره س  ک یعنوان مثال، در  منجر شود. به 

ا ا  علاوه   .و عدم ثبات منجر شود  یالمللن یب   یهابه تنش   تواندیامر م  ن یخود تمرکز کنند،    ن، یبر 

.  ستندین  داری مدت شود که در بلندمدت پاکوتاه   جیممکن است منجر به نتا  یمدل رقابت و همکار

د عبارت  همکار  ی توافقات  گر، یبه  و  رقابت  اساس  بر  م  یکه  در    رند،یگیشکل  است  ممکن 

  ن یب  یکاربه کاهش اعتماد و هم  توانندیباشند، اما در بلندمدت م  نیاز طرف  یکیمدت به نفع  کوتاه 

در    نیطرف مثال،  عنوان  به  شوند.  تجار  کیمنجر  ق  یقرارداد  اساس  بر  و    یرقابت  یگذارمتیکه 

است    یهمکار ممکن  است،  گرفته  توسعه محصولات شکل  طرف  یک یدر  تعهدات خود    نیاز  به 

ا و  نکند  ه  ن یعمل  و  اعتماد  کاهش  به  آ  یمکارامر  شود  نده یدر   ,Ajili & Mosayebi)  منجر 

2015: 51). 

همکار  مدل و  مذاکره   یرقابت  ابه  م  ن یکنندگان  را  نتا  دهد یامکان  به  قابل    عیسر  جیکه  و 

  ن یتوجه دارند. ا  زین  داریروابط مثبت و پا  جادیحال به ا  نیکه در ع  یدر حال  ابند،یدست    یتوجه

  د و رقابت همزمان وجو  یبه همکار  ازیکه ن  ییو متنوع امروز، جا  ده یچی پ  یایدر دن   ژه یبه و  کردیرو

بس توانا  اریدارد،  است.  مد  ییمؤثر  و  و  چالش   نیا  تیریدرک  برا  یهاحلراه   افتنیها    ی مناسب 

پا  جادیا عنوان    داریتوافقات  به  مؤثر،  ضرور  کیو  محسوب مذاکره   یبرا   یمهارت  کنندگان 

 (.Jackel et al, 2024: 12د )شویم

  کردیرو  ک یعنوان  به   یمدل رقابت و همکار نگارنده به این نتیجه رسیده است که؛    ت ی نها  در

مذاکره  به  اجامع،  م  نیکنندگان  را  فرد  دهدیامکان  منافع  به  هم  به    یکه  هم  و  کنند  توجه  خود 

ا  جادیا بپردازند.  مشترک  م  نی ارزش  فرآ  تواندیمدل  بهبود  افزا  ند یبه  و  آن    ییکارا  شیمذاکره 

 و مؤثر منجر شود.  داریبه توافقات پا جه، یکمک کند و در نت
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 تعادل در مذاکره جادیمدل متوازن و اـ 4ـ5
به    دن یرس  ت یبر اهم  ک،یاستراتژ  کرد یرو  کیعنوان  تعادل در مذاکره به  جادیمدل متوازن و ا

که ضمن    دهد یامکان را م  نی کنندگان امدل به مذاکره   ن یدارد. ا  د یو عادلانه تأک   دار ی پا  یتوافقات

تنها    نه هدف   کرد،یرو  نیتوجه کنند. در ا  زیطرف مقابل ن یهاو خواسته ازهایحفظ منافع خود، به ن

  ج یاست که هر دو طرف احساس کنند که به نتا  یطیشرا  جادیتوافق موفق، بلکه ا   کیبه    یابیدست

  ، یمانند مذاکرات تجار  ییهانه ینوع مذاکره به طور خاص در زم  نی. ااندافته یمطلوب خود دست  

اجتماع  یاسیس دارد و م  یو  ا  تواند یکاربرد  پا   جاد یبه  و  مثبت  د  منجر شو  ن یطرف  ان یم  داریروابط 

(Fisher & Patton, 2011: 85 .) 

اصول    یکی شناسا  یدیکلاز  متوازن،  ن  ییمدل  درک  واقع  ازهایو  منافع  است.   نیطرف  یو 

گوش دهند و تلاش کنند تا به    گریدک ی  یهای ها و نگرانبا دقت به خواسته   دی کنندگان بامذاکره 

به   قیعم  یدرک  آنچه که هر طرف  است، دست  از  به ابندیدنبال آن  مثال، در  .  مذاکره   کیعنوان 

که    یکند، در حال  دیتأک   نییپا  متیبر ق  نیاز طرف  یکیکالا، ممکن است    ن یقرارداد تأمن  ییتع  یبرا

اس  تیفیدنبال ک به  گریطرف د )بالاتر  به جا(.  Isaac, 2011: 23ت  بر   یاگر هر دو طرف  تمرکز 

کنند که منافع هر دو    دا یپ  ییهاحلراه   توانند یبپردازند، م  گریدکی   ی ازهایمواضع خود، به درک ن

دارد.    دیمذاکره تأک   ندیارتباطات مؤثر در فرآ  تی به اهم  نیمتوازن همچن  مدل .  کند  نیطرف را تأم

ا  تواندی ارتباطات شفاف و صادقانه م   ی برا  یمثبت  یکمک کند و فضا  نیطرف  ان یاعتماد م  جاد یبه 

  یدرباره مشکلات  یذاکره تجارم  ک یدر    نیاز طرف  یکیعنوان مثال، اگر  تبادل نظر فراهم آورد. به 

امکان را بدهد    نیبه طرف مقابل ا  تواندیعمل م  نیدارد، صادقانه صحبت کند، ا  کننده ن یکه با تأم

 (. Brett, 2024: 189د )فکر کند که به نفع هر دو طرف باش  ید یجد یکه به راهکارها 

  ی مشترک است. هنگام  یها حلراه   افتنیدر    ت یمهم مدل متوازن، خلاق  یهااز جنبه   گرید  یکی

که    ابندیدست    یاو نوآورانه   دی جد  یهاده ی تعادل هستند، ممکن است به ا  جاد یدنبال ابه   نیکه طرف

ا و  مشکلات  حل  پا  جادیبه  به  داریتوافقات  کند.  در  کمک  مثال،  دو    نیب  یهمکار  کیعنوان 

با    توانند ی م  مت،یابت بر سر قرق  یبرسند که به جا  جه ینت  ن یممکن است هر دو طرف به ا  ،شرکت

  ی نوع همکار  ن یعرضه کنند. ا  ترت ی فیو با ک  دیجد  یو توسعه، محصولات قیتحق   نهیدر زم  یهمکار

افزا  تواندیم و در ع  شیبه  منجر شود  هر دو طرف  ا  ن یسود  به  ارزش مشترک کمک   جادی حال 

 (. Malhotra & Bazerman, 2008: 512د ) دار دی روابط بلندمدت تأک   جادیبه ا نی متوازن همچن مدلد. کن
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و همکار  یمذاکرات تعادل  اساس  بر  م  یکه  پا  رند،یگیشکل  مثبت و  به روابط    ی داریمعمولاً 

بلندمدت توافقات خود    راتیبه تأث   د یکنندگان بامذاکره   ل،یدل   نی . به همشوندیمنجر م  ن یطرف  انیم

راه  تا  کنند  کنند و تلاش  آ  دایپ  ییهاحلتوجه  نفع هر دو طرف در  به  به    زین  نده یکنند که  باشد. 

  ی ازهایبه تعهدات خود عمل کند و به ن  نیاز طرف  یکیاگر    ،یقرارداد تجار   کیعنوان مثال، در  

 .منجر شود نده یآ یهای اعتماد و همکار جاد یبه ا تواند یعمل م  نیطرف مقابل توجه کند، ا

چالش   نیا  با با  متوازن  مدل  است.    زین  ییهاحال،  ا  یکیمواجه  بروز  چالش  ن یاز  احتمال  ها، 

هنگام  یریدرگ است.  مذاکرات  در  تنش  طرف  یو  جا  نیکه  رو  ،یهمکار  یبه  خود    یبر  منافع 

به کاهش   تواندیموضوع م نی. اابدییم شیافزا یریاحتمال بروز سوءتفاهم و درگ کنند،یتمرکز م

 ، یاسیمذاکره س  کیعنوان مثال، در  منجر شود. به   نیطرف  ان یبه روابط م  ب یو آس  افقات تو  تیفیک 

جا به  کشور  دو  رو  ،یهمکار  یاگر  ا  یبر  کنند،  تمرکز  خود  م  نی منافع  تنش   تواند یامر    ی هابه 

مدت کوتاه   جیمدل متوازن ممکن است منجر به نتا  ن، یبر ا  علاوه د. و عدم ثبات منجر شو  یالمللن یب

  رند، یگیکه بر اساس تعادل شکل م  یتوافقات  گر،ی. به عبارت دستندین  داری شود که در بلندمدت پا

به کاهش اعتماد    توانند یباشند، اما در بلندمدت م  نیاز طرف  یکی مدت به نفع  ممکن است در کوتاه 

همکار به   جرمن  نیطرف  ن یب  یو  در  عشوند.  مثال،  تجار  کینوان  اساس    یقرارداد  بر  که 

همکار  یرقابت  یگذارمتیق است    یو  ممکن  است،  گرفته  شکل  محصولات  توسعه  از   یکیدر 

ا  نیطرف و  نکند  عمل  خود  تعهدات  همکار  ن یبه  و  اعتماد  کاهش  به  آ  یامر  شو   نده یدر  د  منجر 

(Thompson, 2015: 55 .) 

ا  مدل و  مذاکره   جادیمتوازن  به  مذاکره  در  اتعادل  م  نیکنندگان  را  نتا  دهدیامکان  به    جیکه 

توجه    زین  داری روابط مثبت و پا  جادیحال به ا  ن یکه در ع  یدر حال  ابند، یدست    یو قابل توجه  عیسر

ا دن  ژه یوبه   کردیرو  ن یدارند.  جا  ده یچ یپ  یا یدر  امروز،  متنوع  ن  ییو  همکار  از یکه    تعادل و    یبه 

 یهاحلراه   افتنیها و  چالش  نیا  تیریدرک و مد  ییمؤثر است. توانا  اریدارد، بسهمزمان وجود  

برا پا  جادیا  یمناسب  به عنوان    دار یتوافقات  مؤثر،  کنندگان مذاکره   یبرا  یمهارت ضرور  کیو 

 (. Druckman, 2023)  شودیمحسوب م

که؛ دارد  اشاره  عنوان    نویسنده  به  متوازن  مذاکره   کردیرو  کیمدل  به  اجامع،    نیکنندگان 

  ن یارزش مشترک بپردازند. ا جادیخود توجه کنند و هم به ا  یکه هم به منافع فرد  دهد یامکان را م

م فرآ  تواندیمدل  بهبود  افزا  ند یبه  و  نت  ییکارا  شیمذاکره  در  و  توافقات    جه، یآن کمک کند  به 
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  ابند یدست    ی جینند به نتاتوایکنندگان ممذاکره   کرد،یرو  ن یو مؤثر منجر شود. با استفاده از ا داریپا

 باشد.  یکه نه تنها به نفع خودشان، بلکه به نفع طرف مقابل و جامعه به طور کل 
 

 مؤثر در مذاکره ی های استراتژ ـ 6
به   یهایاستراتژ مذاکره  در  ابزارهامؤثر  و    یابی دست  یبرا  یدی کل  یعنوان  موفق  توافقات  به 

تا منافع خود را    کنندیکنندگان کمک منه تنها به مذاکره   هایاستراتژ   ن ی. اشوندیشناخته م  داریپا

ا به  بلکه  برسانند،  حداکثر  برا  ییفضا  جادیبه  سازنده  و  ن   ی مثبت  م  زیتعاملات  با  کنندیکمک   .

به  و  ش  یها کیتکن  یریکارگشناخت  فعال،  دادن  گوش  مانند  و    ازهاین  یسازفاف مناسب، 

. در  ابندیدست    یترمطلوب   ج یبه نتا  توانندیکنندگان مارزش مشترک، مذاکره   جاد یها، و اخواسته 

از مهارت  یراستا، درک روانشناس  نیا استفاده  و  مقابل  اهم  زین  یارتباط  یهاطرف    ی اژه یو  تیاز 

ز است،  م   ن یا  رایبرخوردار  توجه  ریتأث  توانند یعوامل  نتا  یقابل  و  مذاکره  روند  آن    یینها  جیبر 

 داشته باشند. 

 ج یها بر نتاآن ريو تأث یارتباط یها کيتکنـ 1ـ6
بسزا  ندیدر فرآ  یارتباط  یهاکیتکن نقش  بر    یقیعم  ریتأث   توانند یو م   کنندیم  فایا  ییمذاکره 

ا  یینها  جینتا باشند.  مهارت   هاکی تکن  ن یداشته  ب  ییهاشامل  فعال،  دادن  واضح و    ان یمانند گوش 

 ی ریگبه شکل   توانند یم  هاکی تکن  ن یاز ا  ک یمناسب هستند. هر    یرکلامیارتباطات غ  جادیمؤثر و ا

به توافقات بهتر منجر   یابیبه دست  تی مثبت و سازنده در مذاکره کمک کنند و در نها  یفضا  کی

 (. Shahsavand & Sobhieh, 2021: 115) شوند 

  ازها یبه درک بهتر ن  تواند یاست که م  یارتباط  یهاکیتکن  نیتراز مهم   یکیعال  دادن ف  گوش

ا  یهاو خواسته  به گو  کیتکن   ن یطرف مقابل کمک کند.  تأمل در آنچه    نده، یشامل توجه کامل 

به عنوان مثال، در    شودی گفته م ارائه بازخورد مناسب است.  از    ی کیاگر    ،یمذاکره تجار  کیو 

اشاره کند و طرف مقابل با دقت گوش دهد و سپس آن    هامتی خود درباره ق  یهای نگران  به   نیطرف

ا  د ییرا تأ  هاینگران ا  تواند یعمل م  ن یکند،  ا  جادیبه  نوع    نیاعتماد و بهبود ارتباطات کمک کند. 

دا نشان گوش  ددن  به  احترام  م  گران ید  یهادگاه یدهنده  و  طرف  تواند یاست  را    ن یا  نیبه  احساس 

 (. Mousavi, 2012: 151)   که نظراتشان مورد توجه قرار گرفته است دهدب

شامل   کیتکن  نیدر مذاکره است. ا  ید یکل  یهاکیاز تکن  گرید  یکی  زیواضح و مؤثر ن  انیب

خواسته   ازها ین  انیب گونه و  به  راحت  ی اها  به  مقابل  طرف  که  آن   ی است  کند.  بتواند  درک  را  ها 
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و    یمنطق  لیدلا  دیدهد، با  شیمحصول را افزا  کی  مت یفروشنده بخواهد ق  ک یعنوان مثال، اگر  به 

ا  ش یافزا  ن یا  ی برا  یاننده ک قانع افزا  یحات یشامل توض  تواند یم  ن یارائه دهد.    ی هانه یهز  ش یدرباره 

ب  ت ی فیبهبود ک   ا ی  دی تول باشد.  تا    تواند یم  ی شفاف و منطق  ان یمحصول  به طرف مقابل کمک کند 

شرا پذ  ط یبهتر  احتمال  و  کند  درک  ا  علاوه   .ابدی  شیافزا  شنهاداتیپ  رشیرا  ارتباطات    ن،یبر 

نتا  یادیز  ریتأث  زین  یرکلامیغ تماس چشم  جی بر  بدن،  زبان  دارد.  م  ،یمذاکره  تن صدا    توانند یو 

به   یتری قو  یهاام یپ کنند.  منتقل  کلمات  به  نسبت  مذاکره را  اگر  مثال،  ح  یاکننده عنوان    ن یدر 

  ت یدهنده تعهد و جدنشان   تواندیم  ن یصحبت به جلو خم شود و با اعتماد به نفس صحبت کند، ا

ابه طرف م  تواندیم  یحرکات عصب  ای  یاو باشد. در مقابل، عدم تماس چشم احساس را    ن یقابل 

مذاکره  که  نبدهد  مطمئن  اهم  ا ی  ستیکننده  موضوع  بنابرادهدینم  ت ی به  جنبه   ن، ی.  به    ی هاتوجه 

 ( hariati Nia, 2019: 15)  برخوردار است ییبالا  تی از اهم زیارتباط ن یرکلامیغ

مد  توانند یم  ن یهمچن   یارتباط  ی هاکیتکن مواقع  ت یریبه  در  کنند.  کمک  که    یتعارضات 

امکان   نیا  نیبه طرف تواندیباز م  یهامانند پرسش  ییهاک یاختلاف نظر وجود دارد، استفاده از تکن

عنوان  شوند. به   ترکیرا بهتر درک کنند و به حل مشکلات نزد  گریدک ی  یهادگاه ی را بدهد که د

  دن یبا پرس  تواند ی م  نیاز طرف  یکیبست برسند،  از بن  یامذاکره دو طرف به نقطه   ک یاگر در    ،مثال

به باز کردن فضا    «د؟یریرا بپذ  شنهاد یپ   نیبه شما کمک کند تا ا  تواند یم  یزیچه چ» مانند    یالاتؤس

بلکه    د،هستن  یبه همکار  لیدهنده تماالات نه تنها نشان ؤنوع س  نیوگو کمک کند. اگفت   جادیو ا

 (. Lajevardi & Mehdi Pour, 2014) منجر شوند  دیجد یهاحلراه  ییبه شناسا توانند یم

می استدلال  که؛ نگارنده  مذاکره   یارتباط  یهاکی تکن  کند  ابه  م  ن یکنندگان  را    دهند یامکان 

نتا به  به ابندیدست    یترمطلوب   جیکه  با  ارتباطات    توانند ی م  نیطرف  ها،ک یتکن  نیا  یریکارگ. 

بهتر  یمؤثرتر به درک  کنند،  نها  ابندیدست    گریکدیاز    یبرقرار  توافقات  ت یو در  برسند که    یبه 

رض  یبرا طرف  دو  به   بخش ت یاهر  در  باشد.  مثال،  ب  کیعنوان  از    ،یالمللنیمذاکره  استفاده 

م  یارتباط  یهاکیتکن تقوبه کاهش سوءتفاهم  تواندیمناسب  و  ب  تی ها  کمک   یفرهنگن ی روابط 

  تواند یبلکه م  کند،یمذاکره کمک م  جینه تنها به بهبود نتا  هاکی تکن   ن یتسلط بر ا  ، جهیکند. در نت

 منجر شود.  زین نیطرف  ان یو مثبت م  داریروابط پا جادیبه ا

 مذاکره ندیها در فرآتنش و چالش ت یریمدـ 2ـ6
در    تیها و الزامات موفقمهارت  نیتراز مهم  یکیمذاکره    ندیها در فرآتنش و چالش   تیریمد

به   نیا با تنش   ،یتعامل  ند یفرآ  کی عنوان  حوزه است. مذاکره  همراه است    ییهاها و چالش همواره 
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مؤثر    ی هاکیها، تکنمنبع تنش   ییراستا، شناسا  نیباشد. در ا  رگذاریتأث  یینها  ج یبر نتا  تواند یکه م

 .برخوردار است یاژه یو  ت یگفتگو از اهم ی مثبت برا یفضا کی جادیها و اآن   تیریمد یبرا

اهداف طرف  یکی منافع و  اختلاف  تنش در مذاکره،  منابع عمده  است. هر طرف ممکن    نی از 

به  دستاست  نتا  یابیدنبال  ا  ج یبه  که  باشد  خود  م   نی خاص  و    تواند یموضوع  تنش  بروز  به  منجر 

به   یریدرگ در  شود.  مثال،  تجار  کیعنوان  برا  نیب  یمذاکره  شرکت    ک ی  متیق  نییتع  ی دو 

به دنبال    گریکه طرف د  یباشد در حال  متیخواهان کاهش ق  نیاز طرف  یکیمحصول، ممکن است  

ا  شیافزا در  است.  مذاکره   ط، ی شرا  نیآن  به  اگر  نتوانند  برسند،    کی کنندگان  مشترک  درک 

افزاتنش  بن   ابندیی م  شیها  به  مذاکره  است  ممکن  بو  تنش   ن یا  ت یریمد  یبرا د.  رسبست  ها،  نوع 

به دقت گوش دهند و    دیکنندگان بااست. مذاکره   نیطرف  یو درک منافع واقع  ییگام شناسا  نیاول

ن  یسع خواسته   ازهایکنند  ا  گریکدی   یهاو  کنند.  درک  م   نیرا  طر  تواند یکار    ی هاک یتکن  ق یاز 

درباره  ییهاینگران نیاز طرف یکیعنوان مثال، اگر باز انجام شود. به  یهاگوش دادن فعال و پرسش

  ن ییشما در تع  یبرا یچه عوامل» مانند    یالاتؤس  دنیبا پرس  تواند یداشته باشد، طرف مقابل م   هامتیق

به    تواند ی نوع گفتگوها م  نیها کمک کند. ا و خواسته   ازها ین   یساز به شفاف   « دارد؟  ت یاهم  متیق

 (. Katz And Tzafrir, 2022: 52د )نمثبت و سازنده کمک ک  ییفضا جادیها و اکاهش تنش 

ا  علاوه  م  یارتباط   یهاکیتکن   ن، یبر  مد  توانندیمؤثر    ان یبد.  رسانن   یاریها  تنش  تیریبه 

نگران و  م  هایاحساسات  محترمانه  و  شفاف  صورت  طرف  تواندیبه  درک    نیبه  به  تا  کند  کمک 

گرفته    ده یاحساس کند که نظراتش ناد  نیاز طرف  یکیعنوان مثال، اگر  برسند. به   گریکدیاز    یبهتر

م آرام  تواند یشده،  ب  ن یا  یبه  را  نگران  ان یاحساس  به  که  بخواهد  مقابل  از طرف  و  او    یهای کند 

 Brettد )ها کمک کنو کاهش تنش   ی همدل  جادیبه ا  تواند یاحساسات م  ان ینوع ب  نیتوجه کند. ا

& Thompson , 2023: 106 .) 

باشد. عدم اعتماد    نیطرف انیاز عدم اعتماد م  یناش تواندیمذاکره م  ندیدر فرآ  گرید  یهاچالش

برا ها منجر شود و مذاکره را به سمت بن ها و تنشبه بروز سوءتفاهم  تواندیم   ی بست سوق دهد. 

ا  ن یا  تیریمد   ی هااز راه   یکیاست.    یبر اعتماد و احترام متقابل ضرور  یروابط مبتن  جاد یچالش، 

  ن یاز طرف  یکیعنوان مثال، اگر  ها است. به در ارائه اطلاعات و تعهد به وعده   ت یاعتماد، شفاف  جادیا

توانا به  مربوط  به   یهایی اطلاعات  را  ا  حی طور صحخود  دهد،  ارائه  شفاف  م  نیو  به    تواندیاقدام 

شواعت  شیافزا منجر  مقابل  طرف  ا  علاوه د.  ماد  تکن  ن، یبر  از  ن  یهاکیاستفاده  تعارض    ز یحل 

نقاط مشترک،    ییشامل شناسا  ها کیتکن   ن یها در مذاکره کمک کند. اچالش   تیریبه مد  تواند یم
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حل مشکلات است. به عنوان مثال، اگر    ی برا  نیگزیجا  یهانهیگز  جاد یتمرکز بر منافع مشترک و ا

تمرکز بر نقاط اختلاف، به    یبه جا   توانند ی م  رسند،مسئله خاص به توافق ن  کیدو طرف در مورد  

 کردیرو نیهر دو طرف را برآورده کند. ا  یازهایبپردازند که بتوانند ن دیجد یراهکارها یجستجو

 (. Feng & Zhang, 2022: 162د )منجر شو نیطرف  انیم یهمکار شیها و افزابه کاهش تنش   تواندیم

می نتیجه  این  به  که؛  نویسنده  چالش   تیریمدرسد  و  نتنش  مذاکره  در   یهامهارت  ازمندیها 

و همدل  ییتوانا  ،یارتباط تکن   ی درک  از  استفاده  به   ی هاکیو  با  است.  تعارض    ن یا  یریکارگحل 

مذاکره مهارت مها،  نتا  توانندیکنندگان  پا  ابند یدست    یترمطلوب   جیبه  و  مثبت  روابط  را    داری و 

  تواند ی ها مها و چالش تنش   تی ریمد  ییتوانا  ،یالمللن یمذاکره ب  کیدر    ل،کنند. به عنوان مثا  جادیا

  ،یود. به طور کلمنجر ش  یفرهنگن یروابط ب  ت یکمک کند و به تقو  داریتوافقات مؤثر و پا  جاد یبه ا

تنش   تیریمد چالش مؤثر  و  نتاها  بهبود  به  تنها  نه  م  ج یها  کمک  م  کند،یمذاکره  به    تواندیبلکه 

 منجر شود. زین  نیطرف انیم نده یتعاملات آ یمثبت و سازنده برا ییفضا جادیا
 

 ی ريگ جه ينت
دانش  میان  ارتباط  ایجاد  و  شناختی  علوم  از  استفاده  روابط  با  شناسی  بینهای  روان  و  االملل 

مدل می به  دغدغه توانیم  کردن  برطرف  و  بهتر درک  بپردازیم.هایی  این حوزه  راستا    های  این  در 

مذاکره   ندینه تنها به بهبود فرآ  یالمللنیدر مذاکرات ب  یو اجتماع  یفرد  یاز رفتارها  قیدرک عم

م م  کند،یکمک  پا  جی نتا  تواندیبلکه  و  ن  ی داریمثبت  اهم  ز یرا  به  توجه  با  آورد.  ارمغان    ت یبه 

کنندگان  در مذاکرات، ضرورت دارد که مذاکره   یریگمیها بر تصمآن   ر یو تأث  ی شناخت  ی هاهینظر

  ، یتعاملات انسان  ژه یوبه   ،یاجتماع  ی بپردازند. رفتارها  ها ه ینظر  نی و درک ا  ل یبه تحل  ی به طور جد

کل پ  یریگدر شکل   ی دینقش  امذاکرا  جینتا  ینیبشی و  دارند و شناخت  م  ن یت  به    تواندیرفتارها 

استراتژمذاکره  تا  کنند   یمؤثرتر  یهایکنندگان کمک کند  اتخاذ  ا.  را  متوازن    ن یدر  راستا، مدل 

کارآمد در مذاکرات  کردیرو کیعنوان به   تواندیدارد، م دیتأک   نیتعادل در منافع طرف  جادیکه بر ا

ا  یالمللن یب تنها به حفظ منافع هر دو طرف کمک م  نیمطرح شود.  نه  ا  کند،یمدل  به    جاد یبلکه 

همکار و  ن  یاعتماد  درازمدت  در    کپارچهیو    یچندبعد  کردیرو  علاوه،به د.  انجامیم  زیدر 

نشان اهم  مذاکرات  تحل  هیتجز  تی دهنده  جمع  ل یو  تحر  یرفتار  و  تعصبات  از  اجتناب    فات یو 

بر    یمبتن  یهایریگم یکنندگان کمک کند تا از تصمبه مذاکره   تواندی م  کردیرو  نیاست. ا  یشناخت

شخص تعصبات  و  جا  زیپره  یاحساسات  به  و  تح  یکنند  به  اطلاعات    یمنطق  لی ل آن،  مستند  و 
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  ج ی به نتا  یابیمذاکرات و دست  تیفیبه بهبود ک   تواندیم  لیو تحل  هینوع تجز  نیا  جه،یبپردازند. در نت

مذاکرات    تی در موفق  یدیعنوان عوامل کلو ارتباط مؤثر به   یهمدل   یهامهارتد.  مثبت منجر شو

م  یالمللن یب اشوندیشناخته  مذاکره مهارت  نی.  به  اها  م  نیکنندگان  را  به درک    دهند ی امکان  که 

ن   یبهتر نت  ابند یدست    گریدکی   یهاو خواسته   ازهایاز  پا  جه، یو در  توافقات  مؤثرتر  دارتریبه    ی و 

به  .  برسند توجه  ب  یاده یچ یپ   یهاچالش با  مذاکرات  در  ا  یالمللن یکه  به  توجه  دارد،    ن یوجود 

 . عمل کند نهیزم نی در ا داریپا ی هات یابزار مهم در موفق کیبه عنوان  تواندیها ممهارت

م  نیا  ان،یپا  در نشان  رفتارها  دهدیپژوهش  ابعاد مختلف  به  توجه  اجتماع  یفرد  یکه  و    یو 

بهبود فرآ  تواند یمذاکره م  ی هامدل نتا  ی ابیمذاکره و دست  ی ندهایبه  به    جیبه  مطلوب کمک کند. 

در    یجتماعو ا  فردی  راتیتأث  ترقیعم  یبه بررس  نده یآ  یهاکه پژوهش   شودیم  شنهاد یپ   ل،یدل  نیهم

بپردازند و راهکارها ا  ی ندهایبهبود فرآ  ی برا  یدیجد  ی مذاکرات  ارائه دهند.    کرد یرو  ن یمذاکره 

  ت ی منجر شود و به تقو یالمللن یمذاکرات ب نهیدر زم یو کاربرد  دیجد یهاه یوسعه نظربه ت تواندیم

 .کمک کند یالمللن یب  یهایهمکار
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