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 چکیده

به  یتوانند به طور معنادار یم یتخلاق ینهدر زم یتجرب یاز کارها یعیاست که در آن مجموعه وس ییراه ها یحمقاله تشر ینهدف ا 

در حل خلاقانه مشکلات  یدبا یکپارچهتوافقات  یجادا یکنند که مذاکره کنندگان برا یم یهمذاکره توص ناسانکارشمذاکره کمک کنند. 

برد -مذاکره برد یخلاق برا یدها یدو تول "خارج از چارچوب"پردازان مذاکره و هم متخصصان معتقدند که تفکر  یهشرکت کنند، و هم نظر

 یبرا یسازد تا بعنوان راه حل موجود و احتمال یرا قادر م کنندگانمذاکره  یح،صح یبخش از نوآور یکبعنوان  یت،خلاق است. یضرور

مهم  یالملل ینخصوصا در مذاکرات ب یتعمل کنند. خلاق یاحتمال یها یناسازگار یا یاطلاعات یبوجود آمده، نقص ها یمشکلات مختلف

با  یخلاقانه ا یوهبه ش یدان باکنندگ هآنها سخت باشد که مذاکر یتموقع یدنباشند و سنج یچیدهباشد چون آنها ممکن است پ یم

در مذاکره وجود  آفرینییدها یهاروش یرو سا یدر مورد تفکر خلاق، طوفان فکر یکم یاربس یتجرب یقاتتحق  ها برخورد کنند. یتموقع

از  یکیو  کندیم یابیبست ارزحل بن یاییدر پو یمرکز یندیو فرآ یکعنصر استراتژ یکرا به عنوان  یتمقاله مفهوم خلاق ینا دارد.

 د.یرمورد توجه جامعه پژوهش قرار گ یشترب یداست که با یموارد

 کلیدي هايواژه
  مذاکره ، تفکر خلاق، خلاقیت 
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 مقدمه

دو طرف مذاکره اجازه  ینآورد و فاصله ب یرا بوجود م یدیجد یچالش ها یارتباط مذاکرات ید،آ یدر م یکه تجارت بصورت جهان یوقت

را بوجود  ییتواند عملکردها یم یمیلتوسط ا یمذاکرات یها یستمدهد  تا از همه منافع مذاکره بهره ببرند. س یمذاکره کامل را به آنها نم

تواند  یها م یدهد. کاربرد نوآور یم ییررا تغ یمسائل مذاکرات یاییکه از لحاظ پو یکند وقت یینعمذاکرات را ت یتواند محتو یآورد، اما نم

صرفه  یمرحله مذاکره هم سودمند خواهد بود. برا یدر آماده ساز ینمذاکره، بلکه همچن ینداز فرآ یبانیپشت یسودمند باشد نه تنها برا

 یمذاکرات، آگاه یکمک به آماده ساز یبرا ینآنلا یطها در مح یتمالگور یلو تحل یآور توان از جمع یم یاطلاعات عدر زمان و مناب ییجو

 یت،شده در تخصص و تجربه استفاده کرد. خلاق یمعرف یآن، و روابط و سازمان ها یفعل یتمذاکره، موقع یگردر مورد طرف د یشترب

بوجود  یمشکلات مختلف یبرا یسازد تا بعنوان راه حل موجود و احتمال یرا قادر م کنندگانمذاکره  یح،صح یبخش از نوآور یکبعنوان 

باشد چون آنها ممکن  یمهم م یالملل ینخصوصا در مذاکرات ب یتعمل کنند. خلاق یاحتمال یها یناسازگار یا یاطلاعات یآمده، نقص ها

 ها برخورد کنند. یتبا موقع یخلاقانه ا یوهبه ش یدان باکنندگ هآنها سخت باشد که مذاکر یتموقع یدنباشند و سنج یچیدهاست پ

 یتخلاق

داند که از آغاز زندگی به همه یا بیشتر افراد هدیه شده است و در جریان رشد ای میعنوان یک انسانگرا خلاقیت را نیروی بالقوه به 1مزلو

 .شودیا  بروز آن مهار میپذیری افراد این توانایی رفته رفته کمرنگ و همراه با فرهنگ

شود توصیف کرد؛ توان با اشاره به تعدادی توانایی ذهنی که منجر به تولید آثارخلاق مینویسد: آفرینندگی را میمی (1379) سیف

و به  (84:  1379ف، یس) هاستبرای رسیدن به مرز ندانسته که ای عادی داردها محدودهبنابراین خلاقیت توانایی عبور از مرز دانسته

 .طورکلی خلاقیت مفهومی چند بعدی و کیفیتی است که در همة انسانها وجود دارد و تفاوت تنها در میزان آن است

انسانها است. از این رو توجه وی به  های برای افراد برگزیده نیست، بلکه ویژگی مشترک همویژه باور دارد که خلاقیت، توانایی 2گیلفورد

گیلفورد خلاقیت را استعدادی نهفته توصیف . های، همه افراد در ارتباط است های خاصی جلب شد که با تواناییژگیگیری کمیّ ویاندازه

گیری است که بر عواملی که وی آنها را مقوله و مقوله فرآورده تغییر هایی قابل اندازهکمک آزمون کند که قابل دیدن نیست و تنها بهمی

گروه دیگری از پژوهش گران  خلاقیت را توان  .داندیلفورد خلاقیت را تعامل این دو عامل جدا از هم میکند. گنامد، تکیه میشکل می

نظران علم خلاقیت، در پاسخ  صاحب. اندایجاد کاری نو )یعنی غیر تقلیدی و غیر منتظره( با کیفیتی عالی، شایسته و سودمند تعریف کرده

اند، اما اکثر دهند؟ متأسفانه تاکنون تصویر جامعی از فرایند خلاقیت ارائه ندادهخلاقیتی بروز میها چگونه از خود به این سؤال که انسان

 (.1386)چراغ چشم،  آنها دربارة اینکه مراحل سیر خلاقیت به شکل مجزا و به هم پیوسته هستند، اتفاق دارند

بخشد. سراسر تکامل کند و رؤیاهایش دنیا را غنا مییمخلاقیت در حقیقت محصول نوعی خیال پردازی است فرد خلاق خیال پردازی 

دست اول.  1٥بدیع، نسخه اصل و  پردازان بستگی داشته است. خلاقیت یعنی میدان دادن به نو،الیانسان و آگاهی او به وجود همین خ

نیای شناخته به ارمغان بیاورد. کسی که خلاق یعنی دست نخورده و تازه، ناشناخته. خلاق کسی است که چیزی از ناشناخته را با خود به د

 .رساندخداوند پیامش را از طریق او به گوش دیگران می

های نسبتاً پایداری از احساسات، باورها و آمادگیهای توان نتیجه گرفت که نگرش مجموعهز مجموعه تعاریف نگرش به خلاقیت میا  

در مجموع شامل نظامی با دوام است که عنصری شناختی، احساسی و گرایش  نگرش. هاستها یا گروهرفتاری نسبت به اشخاص، اندیشه

 .(28: 1376)حسینی،  گیردبر می به عمل را در

گیرد. عامل بیرونی مربوط به عناصر محیطی و فرهنگی است و تحت بطور کلی خلاقیت تحت تأثیر دو عامل درونی و بیرونی شکل می

ها  نقطه  ها و ذهنیات خود فرد مربوط بوده و تحت سیطره نگرشر دارد. اما عامل درونی، به ویژگیها و ابزارها قرا تأثیر شرایط، مکان

نظرات خود اوست. از این دیدگاه، نگرش به خلاقیت، به معنای موضع گیری ذهنی نسبت به این مقوله و چیستی و حتی ضرورت آن 

 .شودمحسوب می
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 شود،یم دهینام دانش عنوان به امروزه چهآن. است دیجد دانش و نوی هادهیا نیب ارتباط جادیا تیخلاق: داردیم عنوان( 2014) 3رانکو

 از استفادهی چگونگ لهیوس به افراد تیخلاق و شودیم دهینام دانش خلاق،ی ندهایفرآ ندهیآ در اما است، اطلاعات و هامهارت تجارب،

 .شودیمی ریگاندازه دانش

 .کندیم فیتعر باشد« داشته نو و عیبد» یتیماه که نحوی به مسئله حل را تیخلاق(، 2010) 4شین

 به ای مطابق،ی خاص الزامات با ای که است تازه باتیترک صورت بهی متداع عناصر به دادن شکل از است عبارت تیخلاق: دیگویم ٥کیمدن

 .(1387 ان،یخان سامبه نقل از ) است دیمفی شکل

 ریسا و علوم در مجددی بازساز و دیجدی ایاش به هانشیب ها،هینظر ها،دهیا جادیا در شخصیی توانا تیخلاق است معتقد (1989) 6ورنون

 .گرددیم قلمداد ارزش بای اجتماع وی آورفن ،یشناسییبایز ،یعلم نظر از وی ابتکار محققان، نظر از که هاستنهیزم

 داندیم ندیفرآ کی را تیخلاق( 1998) لریت .ارزنده و دیجد حالنیع در استی افکار جادیا آن جهینت کهی ذهن استی ندیفرآ "تیخلاق"

 ازینی زمان تداوم جهت از خاص طیشرا کی به آن دوام و تیخلاق شدن داریپد بلکه ستینی ناگهان وی دفعت امر کی تیخلاق موضوعی عنی

 ،یذهن افکار بودن دیجد و نو بر علاوه که رسدیم نظر به البته است، افکار بودن دیجد و نو لریت دگاهید از تیخلاق گرید مفهوم دارد

 .(1389 ،ییصفا وی زوارکی زارع) است برخورداری خاص تیاهم از زین آن بودن سنگگران وی بخشجهینت

 هامهارت و هایتوانمند بروز تیقابل کهی انسان. استی فرد اصول بری مبتن و انهیگراانسان اریبس تیخلاق مورد در( 200٥) 7راجرز دگاهید

 را خود تفکرات و شهیاندی تیمحدود و ممانعت چیه بدون است، نموده تیتقو را شیخوی استعدادها به اعتماد و نموده جادیا خود در را

ی وی تیشخص وی ذهن لاتیتما به منتسب که را خلاقی تفکر و نوی اشهیاند دادها،یرو با برخورد دری انسان نیچن کند،یمی متجل

 و تصورات با آنی وابستگ کهی نوع به داردی تیشخص منشأ "وجود ابراز" ای و "وجود اظهار" مفهوم نیبنابرا. سازدیم انینما باشدیم

 لاتیتخ و تصورات گریدی سو از و بوده تریقوی ذهن لاتیتخ و تصورات کند جلوه تریقو تیشخص نیا مقدار هر. استی ذهن لاتیتخ

 داند،یم تیخلاق به منتسب رای طلباستقلال مفهوم راجرز. استی ترافتهیسازمان وجود ابراز و تیشخص گرانینما زین ذهنی قو

 و شده نهینهاد فرد ذهن در که است شهیاند ابراز دری استوار بلکه رامونیپی ایدن از شدن محبوس وی ازینیبی معنا به نهی طلباستقلال

 (همان) شودیم تیخلاق و نو فکر جادیا در تسلسل باعث

 حل قدرت فیتعر نیا در موجود میمفاه .بزرگ و کوچک مسائل ازی اسلسله ای مشکل کی حلی عنی "تیخلاق" 8دلفوریگ دگاهید از

 اریبس را ذهن قدرت تفکر، به دنیبخش قیتعم با تیخلاق ظهور انیب با لفوردیگ. ردیگیبرم در را مختلف ابعاد بایی زدامشکل و مشکل

 شده ارائه تیخلاق ازی ادیز اریبس فیتعار. کندیمی معرف خلاقانهی امر رای سطح هر در مشکلات و مسائل با برخورد و داندیم گسترده

 فیتعر موجود، فیتعار نیب از گریدی عبارت به ای و توانیم مشترک وجه عنوان به که چهآن اما، دارد وجود مختلف کتب در که است

 (. همان)است یی کایآمر دانشمند لفوردیگ هینظر باشد، استدلال وی ریگاندازه قابل که رای کاربرد

 

 

 مذاکره

آید که برای هر دو طرف دخیل، ای برمیها و نیازها به گونهسازی دغدغهمحور است که در صدد برطرفمذاکره نوعی مباحثه استراتژی

کند دیگری را متقاعد به پذیرش نقطه نظر خود کند. اما در عین حال، تمام شود. در یک مذاکره، هر طرف سعی میتلقی میقابل پذیرش 
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شوند تا بتوانند به تلاش بر این است که از هرگونه جدال دوری شود و طرفین گاهی دست به سازش زده و مشغول به درک طرف دیگر می

 .ای منصفانه دست یابندنتیجه

کردن ارتباط در کنار برطرف نیوگو و مکاتبه نبوده و در اهدفمند است که الزاما در قالب گفت ةچندطرف ایدو  یارتباط ندیفرا کیمذاکره 

به  م،یکنیمذاکره از کلمه »هدفمند« استفاده م فیدر تعر یمحقق شود. وقت زیها نبه توافق منافع مدنظر آن دنیو رس نیتعارضات طرف

از کلمه سود استفاده  نجای. در انندینشیمذاکره م زیدور م شترینه الزاما سود ب شتریبا هدف کسب منافع ب نیکه طرف است یمعن نیا

هم بزند؛  یراخلاقیغ یدست به اقدامات و رفتارها شتریکسب سود ب یبرا نیاز طرف یکیباشد که  یمعن نیممکن است به ا رایز م؛ینکرد

سود  یجااز کلمه منفعت به فیتعر نیدر ا نیندارد. همچن یگاهیجا یراخلاقیاقدامات غ یو اصول فقمذاکره مو کیدر  کهیدرصورت

 منفعت باشد. گریطرف د یبرا نیاز طرف یکی تیممکن است مثلا رضا رایز م؛یاستفاده کرد

جمعی، یا دستیابی به نتایجی برای ارضای منافع مختلف هدف از مذاکره حل و فصل نقاط اختلاف، به دست آوردن مزیت برای یک فرد یا 

میزان اعتماد طرف های  .مذاکرات توزیعی یا مصالحه با مطرح کردن موضع و دادن امتیاز برای دستیابی به توافق انجام می شود .است

کنند، مردم هر روز مذاکره می .ره استمذاکره کننده به یکدیگر برای اجرای راه حل مورد مذاکره، عامل اصلی در تعیین موفقیت یک مذاک

  (.Adnanm, 2016) اغلب بدون اینکه آن را یک مذاکره در نظر بگیرند

ها و همچنین در مراحل فروش و حقوقی و های غیرانتفاعی، و دولتها، سازمانها، از جمله شرکتمذاکره ممکن است در سازمان

-نمونه .ای اغلب متخصص هستندکنندگان حرفهری، دوستی و غیره رخ دهد. مذاکرههای شخصی مانند ازدواج، طلاق، فرزندپروموقعیت

آنها همچنین ممکن  .ی عبارتند از مذاکره کنندگان اتحادیه، مذاکره کنندگان خرید، مذاکره کنندگان صلحاهایی از مذاکره کنندگان حرفه

ها یا مذاکرات همچنین ممکن است توسط الگوریتم .ران کار کنندها، قانونگذاران یا کارگزااست تحت عناوین دیگری مانند دیپلمات

در مذاکره خودکار، (. Adnan, 2018, Adnan, 2019) شودهایی انجام شود که به عنوان مذاکره خودکار شناخته میماشین

 (.Hargreaves, 2008) سازی شوندکنندگان و فرآیند باید به درستی مدلشرکت

هایی بین اعضای سازمان ملل برای اینها ممکن است شامل کنفرانس .تواند اشکال مختلفی داشته باشدهای مختلف میمذاکره در زمینه

ها برای های بین جنگجویان برای پایان دادن به یک درگیری نظامی، جلسات بین نمایندگان شرکتالمللی، نشستایجاد هنجارهای بین

 (.Chris, 2017) باره نحوه مدیریت مراقبت از کودکان باشدانجام معامله، و گفتگو بین والدین در

کند، معمولاً زمانی که خودشان قادر به میانجیگری شکلی از مذاکره است که در آن شخص ثالث به طرفین درگیر در مذاکره کمک می

ی متعارض متعهد به پذیرش تصمیم شخص توان در مقابل داوری قرار داد، جایی که طرف هامذاکره میانجی را می .انجام این کار نیستند

 نظریه پردازان مذاکره به طور کلی بین دو نوع اصلی مذاکره تمایز قائل می شوند: مذاکره توزیعی و مذاکره یکپارچه .ثالث می شوند

(Richard, 2001.) رای مثال، رویاروییب .شود به طرز فکر مذاکره کنندگان و موقعیت مذاکره بستگی داردنوع مذاکره ای که انجام می-

شود، در حالی که روابط پایدار به دهد، به احتمال زیاد منجر به ایجاد مذاکرات توزیعی میهای یکباره که در آن روابط پایدار رخ نمی

 .متفاوت هستندنظریه پردازان در تعریف خود از این دو نوع اساسی . (Shell, 1999) احتمال زیاد نیاز به مذاکره یکپارچه دارند

آید، برخی از عناصر یا عوامل کلیدی وجود دارند که در صورت موفقیت عوامل کلیدی در مذاکرات وقتی صحبت از مذاکره به میان می

 :شما نقش دارند

موقعیت  طرفهای درگیر: طرفین مذاکره چه کسانی هستند و منافع آنها چیست؟ پیشینه همه افراد درگیر چیست و این موضوع چگونه بر 

 گذارد؟ آنها در بحث تأثیر می

های آنها در مذاکره چگونه است؟ طرفین چگونه به هم مرتبط هستند و چه نقشی در شرایط فرآیند مذاکره روابط: رابطه طرفین و واسطه

 ایفا می کند؟ 

شود؟ موثرترین راه برای کره بیان میهایشان از طریق مذاهای درگیر به بهترین شکل برای تضمین توافقارتباط: چگونه نیازهای طرف

های جایگزین: آیا هیچ شوند؟ گزینهتوانند مطمئن باشند که شنیده میانتقال نتایج و نیازهای مورد نظر چیست؟ چگونه طرفین می



 

اید به دنبال نتایج خواهند وجود دارد؟ اگر توافق مستقیم ممکن نباشد، آیا طرفین بجایگزینی برای آنچه در ابتدا هر یک از طرفین می

 جایگزین باشند؟ 

اند که در کجا ممکن گزینه های واقع بینانه: چه گزینه هایی ممکن است برای دستیابی به یک نتیجه ممکن باشد؟ آیا طرفین اعلام کرده

 هایشان انعطاف وجود داشته باشد؟است در خواسته

وعده می دهد مشروع است؟ طرفین برای اثبات ادعای خود و اثبات صحت  کند ودعاوی مشروع: آیا آنچه هر یک از طرفین درخواست می 

 کنند؟ آنها چگونه تضمین خواهند کرد که نتایج مذاکرات را دنبال خواهند کرد؟مطالبات خود چه مدرکی ارائه می

طرفین در خطر است و آیا  سطح تعهد: میزان تعهد مورد نیاز برای رسیدن به نتیجه مذاکرات چقدر است؟ چه چیزی برای هر یک از 

 گیرد؟هایی را که برای دستیابی به نتایج مذاکره باید انجام شود در نظر میمذاکرات تلاش

 خلاقیت در مذاکره

دهد. وقتی که تجارت جهانی می شود، ارتباط کنولوژی مدرن اجازه فرآیندهای تجاری مختلف و ارتباط های متعددی را به ما میت

تا از مزایای کامل مذاکره  های جدیدی را بوجود می آورد و فاصله بین دو طرف مذاکره اجازه مذاکره کامل را نمی دهدمذاکراتی چالش 

توان راه حل های مختلفی از گردد. در مقالات منتشر شده میدر این بخش، تاثیر نوآوری ها بر روی مباحثات بررسی می. بهره ببرد

می آید که به معنای تجدید یا ماهیت جدید است و بعنوان  innovareواژه نوآوری از کلمه لاتین . افتمفاهیم نوآوری، ابداع و خلاقیت ی

ایجاد ایده های جدید و اجرای عملی آنها می باشد. ابداع مربوط به محققان و مخترعان و ایجاد ایده های فنی جدید و اختراع دنیای 

عریف نوآوری، تلاش های لازم برای تق دارد که عوامل مهمی در رشد اقتصادی هستند و تکنیکی است. نوآوری به صنعتکاران و تاجران تعل

های موجود بصورت عملی است بهره برداری تجاری و تشخیص عناصر وارد شده در بازار. آمابیل نوآوری را بعنوان اجرای ایجاد گزینه

توان گفت که خلاقیت قسمت مهمی از نوآوری است. خلاقیت هم میبرای . های جدید و مناسب معرفی می کندموفقیت آمیز ایده

گویند که خلاقیت که راهکارهایی وجود دارد که در آنها، مفاهیم خلاقیت و نوآوری را نمی توان جدا از هم دانست. دی پائو و سایرین، می

های اطلاعاتی، و فرآیند تشخیص وجود مشکلات، نقصرود و تفکر خلاقانه در رود در حل مسائل بکار میبرای اهداف تحقیقاتی بکار می

دهد و نتایج را بدست دهد، تست هایی را انجام میهایی درباره این کمبودها شکل میعناصر حذف شده موجود است، و خلاقیت فرضیه

شده است. دی پائو و سایرین، توان بعنوان یک مفهوم چند بعدی در نظر گرفت که از مولفه های مختلفی تشکیل خلاقیت را می .آوردمی

 د:کننمولفه های زیر را برای خلاقیت پیشنهاد می

 . های سلیسسلاست: ایجاد ایده -

 .انعطاف پذیری: ایجاد ایده ها از طبقات مختلف -

 . ناشناخته بودن هر ایده -ابتکار: نادر بودن  -

 . توصیف جامع تر: بروزرسانی اطلاعات مربوطه -

تفکر خلاقانه همراه هستند. خصوصیات متمایزی برای افراد خلاق، گسترش فرصت ها برای خلاقیت در دوره خلاقانه ترین تحقیقات با 

زمانی معین، و عوامل محیطی اجتماعی برای ایجاد محیطی برای خلاقیت وجود دارد. مدلی برای درک خلاقیت را می توان بشکل زیر 

 :توصیف کرد

ا نیازها. نیاز یا ردیابی مشکل میتواند بصورت ناخودآگاه رخ دهد، اما پس از اینکه مرحله ثابت سازی ردیابی مشکل و تشخیص ی -

 .آن تعیین و ثابت شد، تفکر تحلیلی و فرآیندهای خلاقانه می تواند آغاز گردد

 .آماده سازی. در مرحاه آماده سازی اطلاعاتی درباره موقعیت جستجو می گردد و مورد تحلیل قرار می گیرد -

)تعلیق(. در مرحله تکوین، ایده به حد کمال خود رسیده است، تا اینکه ایده بصورت کاملا سیستماتیک و منظم تکوین  -

 .مشخص می گردد



 

توصیف سیستماتیک ایده ها. در این مرحله به خلاقیت متوسل می شویم وقتی که در مراحل دیگر میتوانیم از تفکر تحلیلی  -

 .استفاده کنیم

 .در این مرحله موارد ممکن از اعمال در مورد اجرای ایده را داریم پیدا کردن یک راه حل.  -

 . ارزیابی. در مرحله ارزیابی نتایج ایده ها برآورد می گردد  -

توانایی مذاکره کنندگان برای ایجاد تغییر در ذات خود به مذاکرات موفقیت آمیز وابسته است. بنابراین نتیجه بستگی به خلاقیت مذاکره 

داشت. برای تعیین اینکه خلاقیت چطور بر روی نتایج تاثیر می گذارد وقتی که مذاکره کننده آنرا انجام میدهد و مهم است کننده خواهد 

که محتوی مذاکره تعریف گردد. خصوصیات مختلفی می توانند احتمال انتقال بیان مورد نظر را محدود سازند. محتوی مذاکره میتواند 

کره کنندگان عمل کند و می تواند هم اثرات منفی و هم اثرات مثبتی بر روی نتیجه مذاکره داشته باشد. بعنوان بیان فردی خلاقیت مذا

توان بصورت تکمیلی یا توزیعی تعریف کرد. در محتوی مذاکره تکمیلی، شایستگی های نسبی همه طرف های محتوی مذاکره را می

ی، تقسیم بندی خواهیم داشت، یعنی اسنکه هر طرف مذاکره کننده بخاطر مذاکره کننده افزایش می یابد و در محتوی مذاکره توزیع

 . کنندگرفتن مزایای بیشتر برای خودشان تلاش می

در محتوی مذاکره تکمیلی، مذاکره کنندگان میتوانند راه حل های خلاقانه تری ارائه دهند که نه تنها مزایایی برای هر دو طرف خواهد 

ی توافق را هم بالا می برد. با محتوی پیچیده و بی نظیر مذاکره، مذاکره کنندگان ممکن است سود های داشت، بلکه همچنین ارزش کل

اولین سیستمی است که طراحی شد تا مذاکرات را در اینترنت ایجاد  INSPIRE .خلاقانه خود را در فرآیند مذاکرات بیشتر نشان دهند

د در محتوی مربوطه برخورد می کند. این فرآیند شامل آماده سازی برای مذاکره، مذاکره، کند و این سیستم با مذاکره بعنوان فرآیند برآین

 : و توافق می باشد

 .آماده سازی شامل درک مسائل موجود در مذاکره، چالش ها و فرصت ها است که منجر به ساخت عملکرد می گردد

ارزش های عملکرد مزایا هستند و نمایش گرافیکی از موارد پویای مذاکرات شامل همکاری با پیشنهادات، ارزیابی پیشنهاد بر اساس 

 د.مذاکره را فراهم می سازن

ر آزمایش نوآوری ها برای نتایج . دتوافق در مورد محاسبه پیشنهادهای احتمالی می باشد که در مصالحه یا مذاکره مجدد حکمفرما است 

ف های مذاکره کننده را میتوان دید. استنباط ارتباط بین دو فرهنگ میتواند تاثیر مذاکره، تاثیر غیر قابل انکار آنها بر روی ارتباط طر

مهمی بر روی نتیجه مذاکره داشته باشد. بنابراین ضروری است که به تاثیر ارتباط بین فرهنگ ها بر روی مذاکرات نگاه کنیم تا 

 .نیمفرآیندهای ارتباط بین فرهنگ ها و تاثیرات احتمالی آنها را آزمایش ک

 :برخی از رویکردهاي خلاقانه براي توسعه استراتژي ها و تاکتیک هاي مذاکره عبارتند از

 دوره نهفتگی یا کمون 

در این مرحله ما به طور فعال به تعارض یا اختلاف  .و تأیید( است بررسی، تحلیلاین یک مرحله در فرآیند حل مسئله )آماده سازی،  

دهد تا موقعیت موجود اساساً، به فرد اجازه می .بلکه این دوره امکان پردازش ناخودآگاه موقعیت را فراهم می کند .مورد نظر نمی پردازیم

  قالب هاي خلاقیت .پردازی و اجرای تصمیمات بعدی را آزاد کندرا درونی کند تا توانایی ایده

به عنوان مثال، یک مدل منطقی ممکن است شامل: درک مشکل،  .کنداین الگوها امکان یک رویکرد منطقی برای حل مسئله را فراهم می

پذیری و اصالت در های الگو ممکن است بر روانی، انعطافیکی دیگر از مدل .طراحی یک برنامه، اجرای برنامه، و نگاه به گذشته باشد

انعطاف پذیری توانایی تغییر رویکرد  .است های بسیاری برای یک تعارضتسلط توانایی ایجاد راه حل .پرداختن به یک موقعیت تمرکز کند

 .اصالت توانایی ایجاد راه حل های غیر معمول و منحصر به فرد است .به یک مشکل است

  طوفان فکري 

این تکنیکی است که برای برانگیختن خلاقیت در گروه ها مورد استفاده قرار می گیرد که در آن هدف افزایش کمی و کیفی ایده های 

 .تشویق تبادل آزاد و حذف انتقاد استگروهی با 



 

  تفکر همگرا در مقابل تفکر واگرا 

تفکر واگرا روشی برای تفکر در مورد یک مشکل است که در بسیاری  .تفکر همگرا روشی است که به سمت یک پاسخ واحد پیش می رود

 .یری مقوله ها و اصالت فکر می شوداز جهات ممکن از مسئله به بیرون حرکت می کند و شامل تفکر بدون مرز، انعطاف پذ

 بکارگیري رویکردهاي استدلال قیاسی و استقرایی 

مردم با تمرکز  .استدلال قیاسی بر سازگاری شناختی تمرکز دارد .استدلال قیاسی فرآیند نتیجه گیری منطقی از اطلاعات داده شده است

همچنین تمایلی به سوگیری تایید وجود دارد، که به جستجو یا  .نقض می کنندبر نتیجه گیری و نه منطق، قوانین منطق را به طور منظم 

شود که در مذاکره، سوگیری تایید باعث می .توجه کردن فقط به اطلاعاتی مربوط می شود که باورها یا درک فرد را تایید یا تایید می کند

استدلال استقرایی فرآیند آزمون فرضیه یا  .ا تشخیص ندهند یا نتوانندهای( مرتبط با فرآیند مذاکره رافراد اطلاعات )اجتماعی یا موقعیت

 .بیشتر بر متقاعد کردن یا متقاعد کردن دیگران متمرکز است آزمون و خطا از اطلاعات داده شده است

 :تاکتیک هاي مذاکره خلاق ممکن است شامل موارد زیر باشد

کند با افزودن علایق اضافی و سازی را فراهم میاین فرآیند امکان یکپارچه .حلهای قابل تقسیم کردن مسائل به بخش -بندي تقسیم 

همچنین به بازنمایی مشکل کمک می کند به جای حل یک مشکل، تعریف می  .دهدرا گسترش می آنهای جدید از آن علایق، ترکیب

 .انه می شود، حیاتی استاین فرآیند در جستجوی اختلافات در یک مذاکره که منجر به مبادلات خلاق .کند

توانایی همسو  .یک مذاکره کننده خلاق به دنبال روش هایی برای همسوسازی و همسویی مجدد علایق می شود -یافتن تفاوت ها  

 .کردن مسائل در تقویت توانایی مبادله موضوعات مستقل مهم است

این یک نوع راه حل یکپارچه است که در آن یک گزینه جدید ایجاد می شود که منافع حیاتی هر دو طرف را برآورده می  -پل زدن  

 .این رویکرد مستلزم درک منافع طرف مقابل و اجتناب آگاهانه از چانه زنی موضعی است .کند

غرامت غیراختصاصی توافقی که در آن  .ینه های خودتاکتیکی برای ایجاد احساس کامل در طرف مقابل با کاهش هز -کاهش هزینه  

یک مذاکره کننده آنچه را که می خواهد دریافت می کند، و دیگری با روشی که در ابتدا خارج از محدوده مذاکره بود، جبران می شود )یا 

 .پرداخت می شود(

کنندگان بر اساس تفاوت هایشان در باورها، پیش قراردادهای احتیاطی توافقاتی هستند که در آن مذاکره  -ساختارهاي احتمالی  

 :برای مؤثر بودن، قراردادهای اضطراری مستلزم .کنندها، مشخصات ریسک و منافع شرط بندی میبینی

 تداوم  -

 .درجاتی از تعامل مداوم بین طرفین -

 قابلیت اجرا   -

 .شرایط توافق در صورت تحقق یک مورد غیرقابل اجرا قابل اجرا است -

 .وضوح و اندازه گیری تعیین احتمال به راحتی قابل دستیابی است  -

 .جستجوی بازخورد این فرآیند شامل جستجوی ورودی از طرف درگیر در مذاکره در مورد درک آنها از فرآیند و نتایج است  -
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