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 چکیده

های مذاکره در بندی تاکتیکهدف از انجام پژوهش حاضر، شناسایی و رتبه
باشد. تحقیق حاضر با استفاده از مطالعه تحقیقات گفتمان شورای شهر شیراز می

پیشین و کمک گرفتن ازنظریات افراد باتجربه در حوزه مذاکره، به دنبال کمک به 
های متناسب در مدیران در جهت اخذ تصمیمات مناسب برای انتخاب تاکتیک

 کنندگان ازباشد. این تحقیق از منظر هدف کاربردی و ازنظر مذاکرهمذاکره می
باشد. همچنین از منظر ماهیت پژوهش و به لحاظ شیوه تحقیقات پیمایشی می

مراتبی وتحلیل سلسلهطور مشترک از فن دلفی و تجزیهها که بهوتحلیل دادهتجزیه
پس از انجام گیردوتحلیل کیفی و کمی قرار میشده است، در زمره تجزیهاستفاده

شده در مذاکرات صحن های استفادهمراحل دلفی و رسیدن به اجماع نظر تاکتیک
علنی شورای شهر شناسایی گردید. نهایتاً با استفاده از پرسشنامه مقایسه زوجی به 

شده ها بر اساس اهمیت و ارجحیت نسبت به یکدیگر پرداختهبندی تاکتیکرتبه
های ها به ترتیب تاکتیکبندی تاکتیکاست. نتایج پژوهش نشان داد که اولویت

های های کسب اطلاعات، تاکتیکقبل از شروع مذاکرات، تاکتیک مربوط به
های های غیراخلاقی در مذاکرات، تاکتیکمربوط به تعدیل انتظارات، تاکتیک

های مربوط به تبادل امتیازات و ای، تاکتیکمرتبط با مذاکرات چندمرحله
 باشد.های تأثیرگذار در حوزه احساسات میگیری در مذاکرات و تاکتیکتصمیم

 AHPبندی های مذاکره، رتبهمذاکره، تاکتیک :واژه های کلیدی 

 

 

Abstract: 

The purpose of the present study is to identify and rank 

negotiate tactics in the Shiraz City Council discourse. The 

present study seeks to help managers make appropriate 

decisions to select appropriate tactics in negotiation by using 
previous research and assisting with the views of experienced 

negotiations. This study is from the perspective of the applied 

purpose and for negotiators of survey research. Also, in terms 
of the nature of the research and in terms of data analysis, 

which is commonly used by Delphi and hierarchical analysis, 

it is one of the qualitative and quantitative analysis of the 
Delphi process and the consensus of the tactics used in the 

council. . Using the couple's comparison questionnaire, 

tactics rankings are based on the importance and preference. 
The results showed that prioritization of tactics in pre -

negotiation tactics, information tactics, expectations of 
expectations, unethical tactics in negotiations, multi -stage 

tactics, tactics related to concessions, and decision -making, 

and decision -making It is in the field of emotions. 
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در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

  مقدمه

هاست. مذاکره همواره با تبادل امتیاز همراه است. ها و توافق بر سر آنها، بحث بر روی آنبندی آنها، اولویتمذاکره فرایند تشخیص خواسته از
جا وجود دارد، (. مذاکرات در تعاملات انسانی همه2۹26امتیازاتی که ممکن است بزرگ، کوچک، مادی، معنوی، مشهود یا نامشهود باشد )شعبانعلی،

ریزی طور مؤثر شامل درک عملی عمیق و برنامهها. یادگیری چگونگی مذاکره بهاز تجارت الکترونیکی گرفته تا فروش چند میلیارد دلاری شرکت
رد آر زندگی ای دا(. بسیاری از ارتباطات ما از جنس مذاکره هستند. مذاکره حیطه گسترده۲1۲2و دیگران، 2استراتژیک گفتگو است )آر.جوشی

 باشد:های کلان کشوری. مذاکره عمدتاً دارای چهار ویژگی میگذاریشخصی گرفته تا انعقاد قراردادهای تجاری و یا سیاست

 حداقل دو طرف در آن درگیر هستند. این دو طرف ممکن است دو فرد، دو گروه یا دو سازمان باشند. -2

 عارض وجود دارد.ها و نیازهای این دو )یا چند طرف( تبین خواسته -۲

 کنند.با یکدیگر مذاکره می به اجبار و نه انتخاب خود دو یا چند طرف درگیر در مذاکره، بر اساس -۹

 (.۲112اند )لوییکی، آماده که زیربنای مفهوم مذاکره است،"داد و ستد"شوند برای کسانی که درگیر مذاکره می -0

کننده ضروری است. در حالی که رایج های مذاکره قانعریزی عملی استراتژیی نیست. برنامهآمیز، برقراری ارتباط روان کافبرای مذاکره موفقیت
توانند برمبنای استراتژی استدلال کنند ها فاقد زمینه عملی هستند و نمیاست عوامل گفتگو تنها در تولید جملات روان سرآمد باشند، معمولاً آن

باشند. در نواحی های مذاکره میکننده در انتخاب تاکتیکهدف مذاکره از عوامل مهم و تعیین ( فرهنگ هر منطقه و۲1۲2)آر.جوشی و دیگران،
های فکری ها، عقاید، باورها، اصول اخلاقی و چارچوبمختلف با توجه به فرهنگ بومی خاص هر منطقه، طرفین درگیر در مذاکره دارای ارزش

کنندگان مهم است که توانایی تشخیص کنندگان تأثیرگذار خواهد بود. برای مذاکرهاکرهباشند که این بر چارچوب استراتژیک مذخاص خود می
(. با توجه به پررنگ شدن نقش اطلاعات و ارتباطات در جهان امروز ۲،۲12۹های فرهنگی و سازگاری مذاکرات خود را داشته باشند )کاپتوتفاوت

های تجاری و صنعتی و همچنین اداره شهرها . حال آن که نقش مدیران در موفقیت بنگاهکندتبحر در مذاکره در بازی موفقیت نقش مهمی ایفا می
ای طور حرفهکنندگان، فروشندگان، خریداران و تجار، بههای پژوهشگران متأسفانه امروزه اکثر مذاکرهتر از گذشته گردیده است اما طبق یافتهپررنگ

ضرورت تسلط مدیران شهری بر  2۹۳۱. پس از تشکیل اولین دوره شوراهای شهرهای کشور در سال (۲11۹، ۹اند )کوهنبرای مذاکره آموزش ندیده
های وضع مقررات است. برخی دیگر از وظایف آن، ازپیش مشخص شد. برخی از وظایف شورای شهر، واجد جنبههای مذاکره بیشاصول و تاکتیک

شده در شده از جانب شهرداری و موضوعات مطرحاسلامی شهر شیراز، لوایح ارائه ( در شورای2۹۳۱جنبه نظارتی و مراقبتی دارد. )نوروزی، 
گذاری، کمیسیون شهرسازی و معماری، کمیسیون فرهنگی، اجتماعی و ورزشی، های تخصصی همچون کمیسیون اقتصاد و سرمایهکمیسیون

فوریتی و یا دوفوریتی به جلسه علنی های یکر قالب طرحکمیسیون گردشگری و زیارت و ... پس از بررسی کارشناسان و اعضای کمیسیون د
شوند. در جلسه علنی صحن شورای اسلامی شهر شیراز موضوعات به بحث و مذاکره گذاشته صحن شورای اسلامی شهر شیراز ارجاع داده می

ی امور شهرداری نیاز به مذاکره بین منتخبین شوند. از این رو برای تصویب هر طرح و لایحه در شورای شهر و یا حسن نظارت بر کیفیت اجرامی
ها کارگیری آنهای مذاکره و نحوه بهمردم و همچنین شهرداری است. در این شرایط اشراف هر یک از اعضای شورای شهر بر فنون و تاکتیک

یی حتی با منشاء مختلف است. مذاکره هاتواند بر تصمیمات استراتژیک حوزه شهر اثرگذار باشد. مذاکره دارای پتانسیل برای حل اختلافمی
تواند تأییدی باشد بر ضرورت تحقیق در موضوع (. همین موضع می۲122، 0پتانسیل حل هرگونه اختلاف را در سطح بالا یا متوسط دارد )صائب

کره یا ندانستن ماهیت آن نیست رسد مشکلی که مدیرانِ امروزی با آن دست به گریبان هستند ناشی از عدم شناخت مذامذاکره.هرچند به نظر می
نیاز انجام مذاکرات اثربخش نیز آن است که فرآیند بایست اذعان داشت، که پیش(.می2۹22شود )آقاجانی،بلکه از شیوه به کارگیری آن ناشی می

خش، تسلط مدیران بر اصول و نیاز انجام مذاکرات اثربکلی انجام مذاکرات را با توجه به پارامترهای تأثیرگذار محیطی مدیریت کرد. پیش
باشد.با انجام این های مناسب در هر نوع از مذاکرات میها در جهت اجرای استراتژیهای انجام مذاکرات و استفاده به جا از این تاکتیکتاکتیک
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توان در جهت توسعه که می اطمینان به دست خواهد آمدکنندگان چارچوبی قابلهای آموزشی مدیران و مذاکرهتحقیق در جهت توسعه برنامه
های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز ریزی نمود. شناسایی تاکتیکها برنامههای ارتباطی آنان بر اساس این یافتهمهارت

نابراین این پژوهش به دنبال پاسخ کنندگان ترسیم نماید. بهای آموزشی مدیران و مذاکرهاطمینان را در جهت توسعه برنامهتواند چارچوبی قابلمی
با توجه به  ها به چه صورت است؟بندی آناند و رتبههای مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز کدمبه این سؤال است که تاکتیک

راز است و شهر شیراز به عنوان یک گذاری شهری دارای اهمیت زیادی در آینده شیاینکه  شورای اسلامی شهر شیراز به عنوان یک مرجع سیاست
های کشور به موضوع مذاکره در شده در دانشگاههای ثبتتواند نقش مهمی داشته باشد. تا کنون در پژوهششهر در سطح کشور ایران میکلان

جهی نو در پژوهش خواهد بود. شوراهای شهر پرداخته نشده است از این رو بررسی چگونگی انجام گفتمان مذاکرات در شورای شهر شیراز دارای و
های طور متمرکز به بررسی برخی اصول و تاکتیکی تحقیقات صورت گرفته در حوزه مذاکره که اغلب اوقات، تنها بهدرنهایت نیز با توجه به پیشینه

تر از پیشینیان به بررسی تردهرسد که انجام تحقیقی که با دیدی گسشده است، این نیاز به نظر میهای غربی پرداختهمشخص در برخی فرهنگ
 باشد.ها در گفتمان مذاکرات در یک طیف خاص فرهنگی بپردازد، جزو نیازهای مهم پژوهشی در حوزه ادبیات مذاکرات میجامع کاربرد این تاکتیک

 پیشینه پژوهش

های تولیدی تجاری استان اغل در بخشکنندگان ش( در پژوهشی به شناسایی نقش دانش مذاکره بر موفقیت مذاکره2۹۳۱مهدیزاده نادری) 
کنندگانی که از دانش مذاکره بالاتری برخوردارند، در باشد که، مذاکرهطور کلی این پژوهش نشانگر این مهم میخراسان پرداخته است. به

انتظارات دو طرف متفاوت  هایی که سطحکنند. نتایج اغلب مذاکرات به برد نخواهد انجامید و در حالتمذاکرات موفقیت بیشتری کسب می
باشد که رابطه انجامد. نتایج این تحقیق حاکی از آن میطرف، که سطح انتظاراتی بالاتری داشته میباشد، غالب مذاکرات منجر به برد آنمی

ظارات جامعه مورد مطالعه این طور میانگین سطح انتکنندگان و برد در مذاکره وجود دارد. همچنین بهمستقیم و معناداری بین سطح انتظار مذاکره
توان این نتیجه را نیز برداشت کرد که سطح انتظارات مدیران ایرانی به مراتب باشد که میتر از جامعه تحقیق اولیه ویلیام کوهن میتحقیق، پایین

ی مذاکره بر سطح فروش شرکت چینی ها( در پژوهشی به تحلیل تأثیر سبک2۹2۲باشد ویسمرادی و دیگران )تر از همتایان غربی خود میپایین
ترین سبک برای انجام مذاکرات بوده و پس از آن گرایی اثربخشکه نتایج تحقیق مبین این مهم بود که سبک واقع، کرد کرمانشاه پرداختند

ز کارکنان شرکت مذکور نفر ا ۹1باشند. این تحقیق از نوع پیمایشی بوده است که جامعه آماری آن های هنجاری، تحلیلی و شهودی میسبک

ها در دو بخش آمار داده استفاده گردیده است. "مهارت مذاکره"آوری و گردآوری اطلاعات آن از پرسشنامه مقیمی تحت عنوانبوده و جهت جمع
رت مذاکره بر سطح های مهای آن بود که سبکدهندهوتحلیل گردیده و نتایج نشانتجزیه  SPSSافزارتوصیفی و استنباطی با استفاده از نرم

های ( در پژوهشی به بررسی رابطه بین مهارت مذاکره مدیران بازرگانی شرکت2۹2۹فروش شرکت تأثیر معناداری، دارند. کشتکار و دیگران )
مذاکره مدیران ی وجود رابطه مثبت بین مهارت دهندههای این پژوهش نشانیافته .اندها پرداختهتولیدی صنعتی در کرمانشاه با فروش آن شرکت

( پژوهشی را بر روی عوامل شکست و موفقیت در مذاکرات با جمهوری خلق ۲11۱و دیگران ) 2فانگ باشد.ها میها با فروش آنبازرگانی شرکت
به این شده است سه عامل موفقیت تیم با چین چین انجام دادند. در این پژوهش که به مطالعه روند تجارت کشور سوئد با کشور چین پرداخته

کننده پیش از شروع مذاکره و برخورداری سازی کامل تیم مذاکرهصورت بیان گردیده است: وجود صداقت و صمیمیت در بین اعضای تیم، آماده
ست ( در پژوهشی به شناسایی نقش پارامتر اعتماد در به د۲11۱و دیگران ) ۲کننده از خبرگی فنی در موضوع مورد بحث.ادوارداعضای تیم مذاکره

آوردن نتایج بهتر در مذاکرات تعاملی پرداختند که درنهایت مشخص گردید در مواقعی که اعتماد دو طرف در سطح یکسانی نسبت به هم باشد 
باشد که طرفین هر دو در سطح بالایی از اعتماد نسبت به ای میهای فرآیند مذاکرهآید و بهترین حالت در خروجینتایج مساعدتری به دست می

به شناسایی نقش « های مشکوک در ترکیهگرایشات به استفاده از تاکتیک»( در پژوهشی تحت عنوان ۲121)۹ارکاس و بانای .قرار دارند هم
های مشکوک های اخلاقی بر استفاده از تاکتیکگرایی، اعتماد و ایدئولوژیهمچون فردگرایی یا جمع کنندگانهای فردی مذاکرهویژگی

های این پژوهش حاکی از آن است که گویی پرداختند. درنهایت یافتهادعاهای غیرواقعی نمودن، فریبکاری و دروغغیراخلاقی همچون 
آوردند، تمایل بیشتری به استفاده از ادعاهای غیرواقعی نمودن و فریبکاری داشته و کنندگانی که امتیاز بالایی در فردگرایی به دست میمذاکره

ای منفی وجود داشت و درنهایت های غیراخلاقی رابطهگرایی و استفاده از تاکتیکنمودند. همچنین بین میزان اخلاقمی گوییکمتر اقدام به دروغ
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در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

( در پژوهشی به شناسایی تاثیرگرایشات ۲122و دیگران ) 2الخطیب ای یافت نگردید.های مشکوک رابطهبین اعتماد و استفاده از تاکتیک
های این پژوهش حاکی از آن اند. یافتهها پرداختههای مذاکرات آنکنندگان بر تاکتیکطلبی مذاکرهلاقی و فرصتگرایی اخفریبکارانه، نسبیت

کنندگان بوده و این های مذاکرهطلبیبینی استفاده از فرصتگرایی اخلاقی و گرایشات فریبکارانه پارامترهای خوبی جهت پیشباشد که نسبیتمی
کنندگان آمریکایی بیش باشد. با این حال اصول اخلاقی در بین مذاکرهاز دیگر اصول غیراخلاقی در مذاکرات تأثیرگذار می نیز بر استفاده مستقیم

چه »( در پژوهشی که در کشور کره جنوبی، تحت عنوان ۲12۲و دیگران ) ۲اینهیون هان .کنندگان بلژیکی مورد توجه واقع گردیده بوداز مذاکره
هایی پرداختند که منجر به کسب بهترین نتایج در انواع مذاکرات تعاملی ، به بررسی تاکتیک« تعاملی در مذاکرات مؤثرتر استهای زمانی تاکتیک
گرایی در مذاکرات کنندگان با میزان بالاتری از اخلاقباشد که مذاکرهها نشانگر این مهم میسازیگردد.  نتایج حاصل از این شبیهو توزیعی می

زمان از های تعاملی بوده است. همچنین استفاده همها از تکنیکرسیدند و یکی از دلایل آن استفاده مؤثرتر آنه نتایج بهتری میتعاملی ب
های باشد نتایج به مراتب بهتری نسبت به زمانی که تنها از تکنیکهای تعاملی و توزیعی در مذاکراتی که روح تعاملی در آن برقرار میتکنیک
( در پژوهشی با مرور بر ادبیات فرآیند مذاکره تأثیر تمایلات شناختی بر ۲12۲) ۹کاپیوتو شود برای طرفین در بر خواهد داشت.ستفاده میتعاملی ا

نوع  ۲2یافت. به اعتقاد وی گیری و فرآیند مذاکره دستاین فرآیند را مورد بررسی قرارداده که درنهایت به نتایج مهمی در مورد اصول تصمیم
ها با مورد از آن ۵گردد و تاکنون تنها در مورد ارتباط گیری وجود دارد که منجر به گرفتن تصمیماتی باکیفیت پایین میایل در حین تصمیمتم

یت بندی، تحت تأثیر وضعنفس بیش از حد، چارچوباند از: صلبیت ذهنی، اعتمادبهاین عوامل عبارت .فرآیند مذاکره مطالعاتی انجام پذیرفته است
گرایش را که بیشترین تأثیر را  ۵اند. همچنین پس از مطالعه تحقیقات مرتبط با مذاکره وی ترین پارامترها بودهموجود بودن و خودرأی بودن مهم

ی و اچنین معرفی نموده است: خطای حجم کیک ثابت، خطای ناسازگاری، تمایلات میان گروهی، خطاهای رابطهگذارد اینبر فرآیند مذاکره می
گیری، مدیریت تعارض روانشناسی، رفتارشناسی و مدیریت در های قضاوت، تصمیمها پژوهش در حوزهخطای سخت بودن. وی بامطالعه ده

یافت که گرایشات رفتاری افراد از فرهنگی به فرهنگ دیگر متفاوت بوده و همچنین تمایلات احساسی های مختلف به این نتیجه دستفرهنگ
بینی پیشهای غیرقابل( در پژوهشی تحت عنوان مزیت۲12۹و دیگران ) 0سیناسئور نمایند.گیری این گرایشات ایفا میشکل نقش بسزایی در

کننده بینی بودن یکی از طرفین مذاکرهپیشهای احساسی و غیرقابلاند که همراه با ناسازگاریبودن در مذاکرات، به بررسی ارتباطاتی پرداخته
نفر از مدیران خبره  ۲۲1گذارد. جامعه آماری این تحقیق متشکل از عوامل چطور بر اعطای امتیاز از سوی طرف مقابل تأثیر میبوده است و این 

ثباتی احساسی و عصبانیت طور اتفاقی یکی از دو آزمایش بیها بههای دو نفره تقسیم گردیدند. به هر یک از گروهطور رندوم به گروهبوده که به
یک نفر نقش تاثیرگذر و دیگری نقش تأثیرپذیر را ایفا نمودند. نتایج حاصل نمایانگر آن است که عدم ثبات احساسی و تغییر سریع و  داده شد و

شود. مداوم رفتاری همچون: از عصبانیت به مهربانی گرویدن باعث بوجود آمدن احساسی مبنی بر عدم کنترل بر نتایج از سوی طرف مقابل می
 .های قبلی در حوزه تأثیر منفی پرخاشگری بر نتایج مذاکرات بوده استژوهش تأییدی بر پژوهشهمچنین این پ

 
 

 روش پژوهش

ترین مراحل انجام هر پژوهش، مرحله گردآوری اطلاعات است. روش گردآوری اطلاعات متأثر از ماهیت موضوع و متغیرهای مورد یکی از حساس
آوری اطلاعات ترین مراحل در جمعها و یکی از اساسیهای معمول برای دستیابی به یافتهای یکی از روشهباشد. انجام مطالعات کتابخانبررسی می

ی پژوهش استفاده گردیده است. در این مرحله تلاش منظور بررسی ادبیات و پیشینهای بهبرای پژوهش است. در پژوهش حاضر از مطالعه کتابخانه
های ای و انجام مصاحبههای حاصل از مطالعات کتابخانهآوری گردد. در ادامه با استفاده از ترکیب بین یافتهره جمعهای مذاکگردید تا انواع تاکتیک
ی دور اول دلفی طراحی گردیده است. پس از انجام مراحل دلفی و رسیدن های مذاکره نهایی شده و بر مبنای آن پرسشنامهاولیه فهرست تاکتیک

شده در مذاکرات صحن علنی شورای شهر شناسایی گردید. نهایتاً با استفاده از پرسشنامه مقایسه زوجی به ای استفادههبه اجماع نظر تاکتیک
های گردآوری اطلاعات در پژوهش فعلی پس شده است. بنابراین روشها بر اساس اهمیت و ارجحیت نسبت به یکدیگر پرداختهبندی تاکتیکرتبه

پس از رسیدن به اجماع  باشدکنندگان باتجربه، پرسشنامه دلفی و پرسشنامه مقایسه زوجی میپژوهش، مصاحبه با مذاکرهاز بررسی ادبیات و پیشینه 
گردد. پس از انجام فرآیند مراتبی میآرا خبرگان طی مراحل دلفی نوبت به استفاده پرسشنامه مقایسه زوجی جهت انجام فرآیند تحلیل سلسله
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 ۳مراتبی شامل بندی نمود. در این پژوهش پرسشنامه تحلیل سلسلهیده را از لحاظ درجه ارجحیت نسبت به یکدیگر رتبههای برگزتوان تاکتیکمی
 ها به صورت مقایسه زوجی با یکدیگر ازنظر میزان ارجحیت  با بگار گیری نرم افزارباشد که این تاکتیکتاکتیک برگزیده از دورهای دلفی می

Expert Choice افزارنرم قرار خواهند گرفت. موردسنجشExpert Choice  گیری چند معیاره بر اساس یک ابزار قوی برای تصمیم
با   AHPها دارد. روشدو و استخراج ارجحیتهای دوبهفرد برای استفاده از مقایسهباشد که روشی منحصربهمی مراتبیفرآیند تحلیل سلسله

کند. ترین گزینه را مشخص میهای مختلف نسبت به معیارها پرداخته و درنهایت ارجحمقایسه گزینه دو بههای مقایسه دوبهاستفاده از ماتریس
باشد می  AHPگذار روشهای چند معیاره است که مورد تأیید و حمایت توماس آل ساعتی بنیاناعتماد برای ارزیابیافزار اکسپرت چویس قابلنرم

های به دست آمده در هر قسمت از افزار ارجحیتباشد. این نرممی  …نالیز حساسیت، تصمیم گروهی وهای فراوانی از جمله آو دارای قابلیت
از این   AHPها را مشخص کند. در این پژوهش برای انجام تحلیلگیری را باهم ترکیب و تلفیق کرده و سپس ارجحیت کلی گزینهفرآیند تصمیم

 افزار استفاده گردیده است.نرم

 

 اطیآمار استنب
ها بودند ی یکی از این تاکتیکگزینه که هر یک معرفی کننده ۹۳ بندی شاملی دلفی بر اساس این دستهها، پرسشنامهبندی تاکتیکپس از دسته

و محاسبه  آوریها حاصل از جمعبندی تاکتیکنتایج رتبه طراحی گردید و پس از تأیید پرسشنامه توسط اساتید دانشگاه، مراحل دلفی برگزار گردید.
 باشد:کنندگان در دور اول دلفی به شرح ذیل میهای مذاکرهمیانگین نمرات دیدگاه

 . نتایج دور اول دلفی2جدول 

 واریانس امتیاز نام تاکتیک شماره نام گروه تاکتیک

 های مربوط به قبل از شروع مذاکرات:تاکتیک

 1٫۲۲  ریزی و کنترل دستور جلساتتاکتیک برنامه 2

 1٫6۳  کتیک استفاده از فشار زمانیتا ۲

 ۲٫11  های مرتبط با تشریفاتتاکتیک ۹

 1٫۲۲  تاکتیک طراحی مناسب فضای محیطی جلسه 0

 2٫۵6  تاکتیک تعیین پیش شرط پیش از آغاز مذاکره ۵

 هایی جهت کسب اطلاعات:تاکتیک

 1٫۲۲  تاکتیک ارائه آمارهای نامرتبط و یا ناصحیح 6

 2٫۵6  های مبهماستفاده از پیامتاکتیک  ۳

 1٫6۳  های هدفمندتاکتیک طرح پرسش ۱

 های مربوط به تعدیل انتظارات:تاکتیک

 1٫6۳  تاکتیک پلیس خوب/ پلیس بد 2

 1٫۲۲  های ذهنیگاهتاکتیک ایجاد تکیه 21

 1٫۲۲  تاکتیک ارائه پیشنهادات دور از عرف 22

 ۲٫11  یزیکیتاکتیک بزرگنمایی و تمارض ف 2۲

 1٫6۳  تاکتیک ایجاد شرایط مناقصه و مزایده 2۹

 گیری در مذاکرات:های مربوط به تبادل امتیازات تصمیمتاکتیک

 2٫۵6  تاکتیک بزرگنمایی پوشالین 20

 1٫6۳  وارتاکتیک راندن دیوانه 2۵

 ۲٫11  الاجل زمانیتاکتیک ضرب 26



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

 ۲٫6۳  پایانیتاکتیک درخواست امتیاز در لحظات  2۳

 ۲٫6۳  تاکتیک پیشنهاد دارای مهلت محدود 2۱

 ۲٫6۳  استراتژی کالباسی 22

 ۲٫۱2  تاکتیک نه حرف من نه حرف شما ۲1

 1٫۲۲  تاکتیک وجود محدودیت ۲2

 1٫۲۲  تاکتیک دفاع در عمق ۲۲

 1٫۲۲  تاکتیک بمباران اطلاعاتی ۲۹

 1٫۲۲  به مذاکراتی ناتوان تاکتیک فرستادن نماینده ۲0

 های تأثیرگذار در حوزه احساسات:تاکتیک

 1٫6۳  های تأثیرگذار بر احساساتتاکتیک ۲۵

 1٫2۲  زبانیتاکتیک تملق و چرب ۲6

 1٫6۳  تاکتیک تاتولوژی ۲۳

 1٫۲۲  فن بیان و تسلط کلامی ۲۱

 1٫6۳  تاکتیک استناد بر گذشته ۲2

 ای:دمرحلههای مرتبط با مذاکرات چنتاکتیک

 1٫6۳  کنندهتاکتیک تعویض مذاکره ۹1

 1٫۲۲  تاکتیک برقراری روابط غیررسمی ۹2

 1٫۱  تاکتیک ایجاد تفرقه ۹۲

 1٫۲۲  های زمانیتاکتیک ایجاد محدودیت ۹۹

 1٫۱2  کاری در مذاکراتهای سیاسیتاکتیک ۹0 های برتری جویانهتاکتیک

 :های غیراخلاقی در مذاکراتتاکتیک

 1٫۲0  تاکتیک فریبکاری در مذاکرات ۹۵

 1٫6۳  تاکتیک ایجاد جنگ روانی ۹6

 1٫6۳ ۲ گیری سرسختانهتاکتیک موضع ۹۳

 

شود. ضریب کندال در دور اول دلفی ( استفاده میWهمگرایی نظرات پنل دلفی در این مرحله از ضریب هماهنگی کندال )در جهت برآورد میزان 
 باشد.. می۲ها از منظر میزان اثربخش نمودن مذاکرات تجاری مطابق جدول بندی تاکتیکشد. در پایان دور اول دلفی رتبهبامی 1، 06۲برابر 

 ها در پایان دور اول دلفیبندی تاکتیک.  جدول رتبه۲جدول 

 امتیاز نام تاکتیک رتبه

 0٫۹۹ ریزی و کنترل دستور جلساتتاکتیک برنامه 2

 0٫۹۹ ب فضای محیطی جلسهتاکتیک طراحی مناس ۲
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 0٫۹۹ فن بیان و تسلط کلامی ۹

 0٫۹۹ تاکتیک برقراری روابط غیررسمی 0

 0٫۹۹ کاری در مذاکراتهای سیاسیتاکتیک ۵

 0 های مرتبط با تشریفاتتاکتیک 6

 0 تاکتیک پلیس خوب/ پلیس بد ۳

 0 های ذهنیگاهتاکتیک ایجاد تکیه ۱

 0 احساساتهای تأثیرگذار بر تاکتیک 2

 ۹٫۳۵ های هدفمندتاکتیک طرح پرسش 21

 ۹٫۹۹ تاکتیک ارائه پیشنهادات دور از عرف 22

 ۹٫۹۹ تاکتیک نه به حرف من نه حرف شما 2۲

 ۹٫۹۹ تاکتیک وجود محدودیت 2۹

 ۹٫۹۹ تاکتیک دفاع در عمق 20

 ۹٫۹۹ تاکتیک بمباران اطلاعاتی 2۵

 ۹٫۹۹ های زمانیتاکتیک ایجاد محدودیت 26

 ۹ تاکتیک استفاده از فشار زمانی 2۳

 ۹ تاکتیک ایجاد شرایط مناقصه و مزایده 2۱

 ۹ الاجل زمانیتاکتیک ضرب 22

 ۹ تاکتیک درخواست امتیاز در لحظات پایانی ۲1

 ۹ تاکتیک پیشنهاد دارای مهلت محدود ۲2

 ۹ تاکتیک کالباسی ۲۲

 ۹ زبانیتاکتیک تملق و چرب ۲۹

 ۹ لوژیتاکتیک تاتو ۲0

 ۹ تاکتیک استناد بر گذشته ۲۵

 ۹ کنندهتاکتیک تعویض مذاکره ۲6

 ۹ تاکتیک ایجاد تفرقه ۲۳

 ۲٫6۳ تاکتیک تعیین پیش شرط پیش از آغاز مذاکره ۲۱

 ۲٫6۳ تاکتیک بزرگنمایی پوشالین ۲2

 ۲٫۹۹ های مبهمتاکتیک استفاده از پیام ۹1



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

 ۲ تاکتیک بزرگنمایی و تمارض فیزیکی ۹2

 ۲ وارتاکتیک راندن دیوانه ۹۲

 ۲ تاکتیک فریبکاری در مذاکرات ۹۹

 ۲ تاکتیک ایجاد جنگ روانی ۹0

 ۲ گیری سرسختانهتاکتیک موضع ۹۵

 2٫6۳ تاکتیک ارائه آمارهای نامرتبط و یا ناصحیح ۹6

 2٫6۳ ی ناتوان به مذاکراتتاکتیک فرستادن نماینده ۹۳

 

 نتایج دور دوم دلفی

دلفی مجدداً پرسشنامه دلفی در اختیار اعضای پنل قرار گرفت اما با این تفاوت که این بار امتیاز هر تاکتیک در دور اول در مقابل آن  در دور دوم
ا حاصل از هبندی تاکتیکها درج نمایند. نتایج رتبهنوشته شده بود تا افراد این بار بتوانند با توجه به دید جمعی مجدداً نظر خود را نسبت به تاکتیک

 باشد:می ۹کنندگان در دور دوم دلفی به شرح مندرج در جدول های مذاکرهآوری دیدگاهجمع

 نتایج دور دوم دلفی ۹جدول 

 نام تاکتیک شماره نام گروه تاکتیک
امتیاز دور 

 اول
امتیاز دور 

 دوم
 واریانس

 های مربوط به قبل از شروع مذاکرات:تاکتیک

2 
نترل دستور ریزی و کتاکتیک برنامه

 جلسات
0٫۹۹ 0٫۹۹ 1٫۲۲ 

 1٫6۳ ۹ ۹ تاکتیک استفاده از فشار زمانی ۲

 1٫۲۲ 0٫۹۹ 0 های مرتبط با تشریفاتتاکتیک ۹

0 
تاکتیک طراحی مناسب فضای 

 محیطی جلسه
0٫۹۹ 0 1 

۵ 
تاکتیک تعیین پیش شرط پیش از آغاز 

 مذاکره
۲٫6۳ ۹ 1٫6۳ 

 هایی جهت کسب اطلاعات:تاکتیک

6 
کتیک ارائه آمارهای نامرتبط و یا تا

 ناصحیح
2٫6۳ 2٫6۳ 1٫۲۲ 

 1٫۲۲ ۲٫۹۹ ۲٫۹۹ های مبهمتاکتیک استفاده از پیام ۳

 1٫6۳ ۹٫۳۵ ۹٫۳۵ های هدفمندتاکتیک طرح پرسش ۱

 های مربوط به تعدیل انتظارات:تاکتیک

 1٫۲۲ ۹٫6۳ 0 تاکتیک پلیش خوب/ پلیس بد 2

 1٫۲۲ 0٫۹۹ 0 ی ذهنیهاگاهتاکتیک ایجاد تکیه 21

 1٫۲۲ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک ارائه پیشنهادات دور از عرف 22

 ۲ ۲ ۲ تاکتیک بزرگنمایی و تمارض فیزیکی 2۲

 1٫6۳ ۹ ۹ تاکتیک ایجاد شرایط مناقصه و مزایده 2۹

گیری های مربوط به تبادل امتیازات تصمیمتاکتیک
 در مذاکرات:

 2٫۵6 ۲٫6۳ ۲٫6۳ تاکتیک بزرگنمایی پوشالین 20

 1٫6۳ ۲ ۲ وارتاکتیک راندن دیوانه 2۵

 1٫۱2 ۹ ۹ الاجل زمانیتاکتیک ضرب 26

2۳ 
تاکتیک درخواست امتیاز در لحظات 

 پایانی
۹ ۹ 1٫6۳ 



  0011اسفند–، بهمن 6شماره ، 2های نوین بازرگانی، دوره فصلنامه علمی نگرش

 1٫6۳ ۹ ۹ تاکتیک پیشنهاد دارای مهلت محدود 2۱

 1٫۱2 ۹٫6۳ ۹ استراتژی کالباسی 22

 1٫۱2 ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک نه حرف من نه حرف شما ۲1

 1٫۲۲ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک وجود محدودیت ۲2

 1٫۲۲ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک دفاع در عمق ۲۲

 1٫۲۱ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک بمباران اطلاعاتی ۲۹

۲0 
ی ناتوان به تاکتیک فرستادن نماینده

 مذاکرات
2٫6۳ 2٫6۳ 1٫۲۲ 

 های تأثیرگذار در حوزه احساساتتاکتیک

 1٫۲۲ 0٫۹۹ 0 ر بر احساساتهای تأثیرگذاتاکتیک ۲۵

 1٫6۳ ۹ ۹ زبانیتاکتیک تملق و چرب ۲6

 1٫6۳ ۹ ۹ تاکتیک تاتولوژی ۲۳

 1٫۲۲ 0٫۹۹ 0٫۹۹ فن بیان و تسلط کلامی ۲۱

 1٫6۳ ۹ ۹ تاکتیک استناد بر گذشته ۲2

 ای:های مرتبط با مذاکرات چندمرحلهتاکتیک

 1٫6۳ ۹ ۹ کنندهتاکتیک تعویض مذاکره ۹1

 1٫۲۲ 0٫۹۹ 0٫۹۹ تاکتیک برقراری روابط غیررسمی ۹2

 1٫20 ۹ ۹ تاکتیک ایجاد تفرقه ۹۲

 1٫۲۲ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ های زمانیتاکتیک ایجاد محدودیت ۹۹

 1٫۲۲ 0٫6۳ 0٫۹۹ کاری در مذاکراتهای سیاسیتاکتیک ۹0 های برتری جویانهتاکتیک

 های غیراخلاقی در مذاکرات:تاکتیک

 1٫20 ۲ ۲ در مذاکرات تاکتیک فریبکاری ۹۵

 1٫۲۲ ۲٫۹۹ ۲ تاکتیک ایجاد جنگ روانی ۹6

 1٫۲۲ ۲٫۹۹ ۲ گیری سرسختانهتاکتیک موضع ۹۳

 

توجهی رسیده است که نشانگر بهبود روند به میزان قابل 1، ۵۳6در این مرحله ضریب هماهنگی کندال با افزایش نسبت به دور قبل به عدد 
نظر بین دو مرحله به ت تا یک دور دیگر فرآیند ادامه یابد تا به سطح مطلوبی از هماهنگی رسیده و همچنین اختلافباشد، از این روی نیاز اسمی

 باشد.می  0ها از منظر میزان اثربخش نمودن مذاکرات تجاری مطابق جدول بندی تاکتیکحداقل برسد. در پایان دور دوم دلفی رتبه

 در پایان دور دوم دلفیها بندی تاکتیک. جدول رتبه0جدول 

 امتیاز نام تاکتیک رتبه

 0٫6۳ کاری در مذاکراتهای سیاسیتاکتیک 2

 0٫۹۹ ریزی و کنترل دستور جلساتتاکتیک برنامه ۲

 0٫۹۹ های مرتبط با تشریفاتتاکتیک ۹

 0٫۹۹ های ذهنیگاهتاکتیک ایجاد تکیه 0

 0٫۹۹ های تأثیرگذار بر احساساتتاکتیک ۵

 0٫۹۹ ان و تسلط کلامیفن بی 6

 0٫۹۹ تاکتیک برقراری روابط غیررسمی ۳

 0 تاکتیک طراحی مناسب فضای محیطی جلسه ۱

 ۹٫۳۵ های هدفمندتاکتیک طرح پرسش 2



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

 ۹٫6۳ تاکتیک پلیس خوب/ پلیس بد 21

 ۹٫6۳ استراتژی کالباسی 22

 ۹٫۹۹ تاکتیک ارائه پیشنهادات دور از عرف 2۲

 ۹٫۹۹ زمانی الاجلتاکتیک ضرب 2۹

 ۹٫۹۹ تاکتیک نه به حرف من نه حرف شما 20

 ۹٫۹۹ تاکتیک وجود محدودیت 2۵

 ۹٫۹۹ تاکتیک دفاع در عمق 26

 ۹٫۹۹ تاکتیک بمباران اطلاعاتی 2۳

 ۹٫۹۹ های زمانیتاکتیک ایجاد محدودیت 2۱

 ۹ تاکتیک استفاده از فشار روانی 22

 ۹ اکرهتاکتیک تعیین پیش شرط پیش از آغاز مذ ۲1

 ۹ تاکتیک ایجاد شرایط مناقصه و مزایده ۲2

 ۹ تاکتیک درخواست امتیاز در لحظات پایانی ۲۲

 ۹ تاکتیک پیشنهاد دارای مهلت محدود ۲۹

 ۹ زبانیتاکتیک تملق و چرب ۲0

 ۹ تاکتیک تاتولوژی ۲۵

 ۹ تاکتیک استناد بر گذشته ۲6

 ۹ کنندهتاکتیک تعویض مذاکره ۲۳

 ۹ جاد تفرقهتاکتیک ای ۲۱

 ۲٫6۳ تاکتیک بزرگنمایی پوشالین ۲2

 ۲٫۹۹ های مبهمتاکتیک استفاده از پیام ۹1

 ۲٫۹۹ تاکتیک ایجاد جنگ روانی ۹2

 ۲٫۹۹ گیری سرسختانهتاکتیک موضع ۹۲

 ۲ تاکتیک بزرگنمایی و تمارض ۹۹

 ۲ وارتاکتیک راندن دیوانه ۹0

 ۲ تاکتیک فریبکاری در مذاکرات ۹۵

 2٫6۳ یک ارائه آمارهای نامرتبط و یا ناصحیحتاکت ۹6

 2٫6۳ ی ناتوان به مذاکراتتاکتیک فرستادن نماینده ۹۳



  0011اسفند–، بهمن 6شماره ، 2های نوین بازرگانی، دوره فصلنامه علمی نگرش

 

 نتایج دور سوم دلفی

مقابل آن در دور سوم دلفی مجدداً پرسشنامه دلفی در اختیار اعضای پنل قرار گرفت مانند دور قبل، این بار نیز امتیاز هر تاکتیک در دور قبل در 
 باشد:می ۵کنندگان در این دور به شرح مندرج در جدول های مذاکرهآوری دیدگاهها حاصل از جمعبندی تاکتیکده بود. نتایج رتبهنوشته ش

 . نتایج دور سوم دلفی۵جدول 

 نام تاکتیک شماره نام گروه تاکتیک
امتیاز دور 

 اول
امتیاز دور 

 دوم
امتیاز دور 

 سوم
 واریانس

ل از شروع های مربوط به قبتاکتیک
 مذاکرات:

2 
ریزی و کنترل تاکتیک برنامه
 دستور جلسات

0٫۹۹ 0٫۹۹ 0٫۵ 1٫126 

 1٫2۳ ۹٫۹۹ ۹ ۹ تاکتیک استفاده از فشار زمانی ۲

 1٫۲۲ 0٫6۳ 0٫۹۹ 0 های مرتبط با تشریفاتتاکتیک ۹

0 
تاکتیک طراحی مناسب فضای 

 محیطی جلسه
0٫۹۹ 0 0٫۹۹ 1٫۲۲ 

۵ 
پیش از  تاکتیک تعیین پیش شرط

 آغاز مذاکره
۲٫6۳ ۹ ۹٫2۳ 1٫16 

 هایی جهت کسب اطلاعات:تاکتیک

6 
تاکتیک ارائه آمارهای نامرتبط و 

 یا ناصحیح
2٫6۳ 2٫6۳ ۲٫2۳ 1٫16 

 1٫۲۲ ۲٫۹۹ ۲٫۹۹ ۲٫۹۹ های مبهمتاکتیک استفاده از پیام ۳

 1٫۲۲ ۹٫۵ ۹٫۳۵ ۹٫۳۵ های هدفمندتاکتیک طرح پرسش ۱

 تعدیل انتظارات های مربوط بهتاکتیک

 1٫۲۲ ۹٫6۳ ۹٫6۳ 0 تاکتیک پلیش خوب/ پلیس بد 2

 1٫2۳ 0٫۵ 0٫۹۹ 0 های ذهنیگاهتاکتیک ایجاد تکیه 21

22 
تاکتیک ارائه پیشنهادات دور از 

 عرف
۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ 1٫۲۲ 

2۲ 
تاکتیک بزرگنمایی و تمارض 

 فیزیکی
۲ ۲ ۲٫6۳ 1٫۲۲ 

2۹ 
تاکتیک ایجاد شرایط مناقصه و 

 زایدهم
۹ ۹ ۹ 1٫6۳ 

های مربوط به تبادل امتیازات تاکتیک
 گیری در مذاکرات:تصمیم

 2٫۵6 ۲٫6۳ ۲٫6۳ ۲٫6۳ تاکتیک بزرگنمایی پوشالین 20

 1٫6۳ ۲ ۲ ۲ وارتاکتیک راندن دیوانه 2۵

 1٫۱2 ۹٫۹۹ ۹ ۹ الاجل زمانیتاکتیک ضرب 26

2۳ 
تاکتیک درخواست امتیاز در 

 لحظات پایانی
۹ ۹ ۹ 1٫6۳ 



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

2۱ 
تاکتیک پیشنهاد دارای مهلت 

 محدود
۹ ۹ ۹٫1۹ 1 

 1٫۲۲ ۹٫6۳ ۹٫6۳ ۹ استراتژی کالباسی 22

 1٫۲۲ ۹٫6۳ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک نه حرف من نه حرف شما ۲1

 1٫۲۲ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک وجود محدودیت ۲2

 1٫۲۲ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک دفاع در عمق ۲۲

 1٫16 ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ عاتیتاکتیک بمباران اطلا ۲۹

۲0 
ی ناتوان تاکتیک فرستادن نماینده

 به مذاکرات
2٫6۳ 2٫6۳ ۲٫2۳ 1٫16 

 های تأثیرگذار در حوزه احساساتتاکتیک

۲۵ 
های تأثیرگذار بر تاکتیک

 احساسات
0 0٫۹۹ 0٫۹۹ 1٫۲۲ 

 1٫6۳ ۹ ۹ ۹ زبانیتاکتیک تملق و چرب ۲6

 1٫16 ۲٫۱۹ ۹ ۹ تاکتیک تاتولوژی ۲۳

 1٫۲۲ 0٫۹۹ 0٫۹۹ 0٫۹۹ فن بیان و تسلط کلامی ۲۱

 1٫6۳ ۹ ۹ ۹ تاکتیک استناد بر گذشته ۲2

 ایهای مرتبط با مذاکرات چندمرحلهتاکتیک

 1٫6۳ ۹ ۹ ۹ کنندهتاکتیک تعویض مذاکره ۹1

 1٫۲۲ 0٫۹۹ 0٫۹۹ 0٫۹۹ تاکتیک برقراری روابط غیررسمی ۹2

 1٫16 ۹٫2۳ ۹ ۹ تاکتیک ایجاد تفرقه ۹۲

۹۹ 
های تاکتیک ایجاد محدودیت

 زمانی
۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹ 1٫2۳ 

 ۹0 های برتری جویانهتاکتیک
کاری در های سیاسیتاکتیک

 مذاکرات
0٫۹۹ 0٫6۳ 0٫6۳ 1٫۲۲ 

 های غیراخلاقی در مذاکراتتاکتیک

 1٫20 ۲٫۲۳ ۲ ۲ تاکتیک فریبکاری در مذاکرات ۹۵

 1٫۲۲ ۲٫۹۹ ۲٫۹۹ ۲ تاکتیک ایجاد جنگ روانی ۹6

 1٫۲۲ ۲٫۹۹ ۲٫۹۹ ۲ گیری سرسختانهتاکتیک موضع ۹۳

 

رسیده است که نشانگر بهبود روند به میزان  1، 66۵در پایان این مرحله ضریب هماهنگی کندال بازهم نسبت به دور قبل افزایش یافت و به عدد 
دیگر فرایند ادامه یابد تا تغییرات ضریب کندال به حداقل برسد. در باشد، با توجه به تغییر زیاد ضریب کندال، نیاز است تا یک دور توجهی میقابل

 باشد..  می6ها از منظر میزان اثربخش نمودن مذاکرات تجاری مطابق جدول بندی تاکتیکپایان دور سوم دلفی رتبه

 ها در پایان دور سوم دلفیبندی تاکتیک.  جدول رتبه6جدول 

 امتیاز نام تاکتیک رتبه



  0011اسفند–، بهمن 6شماره ، 2های نوین بازرگانی، دوره فصلنامه علمی نگرش

 0٫6۳ های مرتبط با تشریفاتتاکتیک 2

 0٫6۳ کاری در مذاکرات های سیاسیتاکتیک ۲

 0٫۵ ریزی و کنترل دستور جلسات تاکتیک برنامه ۹

 0٫۵ های ذهنی گاهتاکتیک ایجاد تکیه 0

 0٫۹۹ تاکتیک طراحی مناسب فضای محیطی جلسه ۵

 0٫۹۹ های تأثیرگذار بر احساساتتاکتیک 6

 0٫۹۹ لامی فن بیان و تسلط ک ۳

 0٫۹۹ تاکتیک برقراری روابط غیررسمی ۱

 ۹٫6۳ تاکتیک پلیس خوب/ پلیس بد 2

 ۹٫6۳ استراتژی کالباسی  21

 ۹٫6۳ تاکتیک نه به حرف من نه حرف شما 22

 ۹٫۵ های هدفمندتاکتیک طرح پرسش 2۲

 ۹٫۹۹ تاکتیک استفاده از فشار زمانی  2۹

 ۹٫۹۹ عرفتاکتیک ارائه پیشنهادات دور از  20

 ۹٫۹۹ الاجل زمانی تاکتیک ضرب 2۵

 ۹٫۹۹ تاکتیک وجود محدودیت  26

 ۹٫۹۹ تاکتیک دفاع در عمق 2۳

 ۹٫۹۹ تاکتیک بمباران اطلاعاتی  2۱

 ۹٫2۳ تاکتیک تعیین پیش شرط پیش از آغاز مذاکره 22

 ۹٫2۳ تاکتیک ایجاد تفرقه  ۲1

 ۹٫1۹ تاکتیک پیشنهاد دارای مهلت محدود ۲2

 ۹ تاکتیک ایجاد شرایط مناقصه و مزایده  ۲۲

 ۹ تاکتیک درخواست امتیاز در لحظات پایانی  ۲۹

 ۹ زبانی تاکتیک تملق و چرب ۲0

 ۹ تاکتیک استناد بر گذشته ۲۵

 ۹٫۹۹ کنندهتاکتیک تعویض مذاکره ۲6

 ۹٫۹۹ های زمانیتاکتیک ایجاد محدودیت ۲۳

 ۲٫۱۹ تاکتیک تاتولوژی ۲۱



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

 ۲٫6۳ زرگنمایی و تمارض فیزیکی تاکتیک ب ۲2

 ۲٫6۳ تاکتیک بزرگنمایی پوشالین  ۹1

 ۲٫۹۹ های مبهمتاکتیک استفاده از پیام ۹2

 ۲٫۹۹ تاکتیک ایجاد جنگ روانی ۹۲

 ۲٫۹۹ گیری سرسختانه تاکتیک موضع ۹۹

 ۲٫۲۳ تاکتیک فریبکاری در مذاکرات ۹0

 ۲٫2۳ تاکتیک ارائه آمارهای نامرتبط و یا ناصحیح ۹۵

 ۲٫2۳ ی ناتوان به مذاکراتتاکتیک فرستادن نماینده ۹6

 ۲ وارتاکتیک راندن دیوانه ۹۳

 

 نتایج دور چهارم دلفی 

ابل آن نوشته در دور چهارم دلفی نیز پرسشنامه دلفی در اختیار اعضای پنل قرار گرت مانند دور قبل، این بار نیز امتیاز هر تاکتیک در دور قبل در مق
 باشد:.  می۳های اعضای پنل دلفی در این دور به شرح مندرج در جدول آوری دیدگاهها حاصل از جمعبندی تاکتیکنتایج رتبه شده بود.

 .  نتایج دور چهارم دلفی۳جدول 

 نام گروه تاکتیک
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 های مربوط به قبل از شروع مذاکرات:یکتاکت

ریزی و کنترل دستور تاکتیک برنامه 2
 جلسات

0٫۹۹ 0٫۹۹ 0٫۵ 0٫۵ 1٫2۳ 

 1٫۲۲ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹ ۹ تاکتیک استفاده از فشار زمانی ۲

 1٫۲۲ 0٫6۳ 0٫6۳ 0٫۹۹ 0 های مرتبط با تشریفاتتاکتیک ۹

تاکتیک طراحی مناسب فضای  0
 محیطی جلسه

0٫۹۹ 0 0٫۹۹ 0٫۹۹ 1٫۲۲ 

تاکتیک تعیین پیش شرط پیش از  ۵
 آغاز مذاکره

۲٫6۳ ۹ ۹٫2۳ ۹ 1٫2۵ 

تاکتیک ارائه آمارهای نامرتبط و یا  6 هایی جهت کسب اطلاعات:تاکتیک
 ناصحیح

2٫6۳ 2٫6۳ ۲٫2۳ 2٫۹۹ 1٫2۳ 

 1٫۲۲ ۲٫۹۹ ۲٫۹۹ ۲٫۹۹ ۲٫۹۹ های مبهمتاکتیک استفاده از پیام ۳

 1٫۲۲ ۹٫۵ ۹٫۵ ۹٫۳۵ ۹٫۳۵ ی هدفمندهاتاکتیک طرح پرسش ۱

 1٫۲۲ ۹٫6۳ ۹٫6۳ ۹٫6۳ 0 تاکتیک پلیش خوب/ پلیس بد 2 های مربوط به تعدیل انتظارات:تاکتیک

 1٫2۳ 0٫۵ 0٫۵ 0٫۹۹ 0 های ذهنیگاهتاکتیک ایجاد تکیه 21

 1٫۲۲ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک ارائه پیشنهادات دور از عرف 22

 1٫۲۲ ۲٫6۳ ۲٫6۳ ۲ ۲ تاکتیک بزرگنمایی و تمارض فیزیکی 2۲

 1٫6۳ ۹ ۹ ۹ ۹ تاکتیک ایجاد شرایط مناقصه و مزایده 2۹
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گیری های مربوط به تبادل امتیازات تصمیمتاکتیک
 در مذاکرات:

 2٫۵6 ۲٫6۳ ۲٫6۳ ۲٫6۳ ۲٫6۳ تاکتیک بزرگنمایی پوشالین 20

 1٫6۳ ۲ ۲ ۲ ۲ وارتاکتیک راندن دیوانه 2۵

 1٫۱2 ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹ ۹ الاجل زمانیتاکتیک ضرب 26

تاکتیک درخواست امتیاز در لحظات  2۳
 پایانی

۹ ۹ ۹ ۹ 1٫6۳ 

 1 ۹ ۹٫1۹ ۹ ۹ تاکتیک پیشنهاد دارای مهلت محدود 2۱

 1٫۲۲ ۹٫6۳ ۹٫6۳ ۹٫6۳ ۹ استراتژی کالباسی 22

 1٫۲۲ ۹٫6۳ ۹٫6۳ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک نه حرف من نه حرف شما ۲1

 1٫۲۲ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک وجود محدودیت ۲2

 1٫۲۲ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک دفاع در عمق ۲۲

 1٫۲۲ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ تاکتیک بمباران اطلاعاتی ۲۹

ی ناتوان به تاکتیک فرستادن نماینده ۲0
 مذاکرات

2٫6۳ 2٫6۳ ۲٫2۳ 2٫6۳ 1٫۲۲ 

 1٫۲۲ 0٫۹۹ 0٫۹۹ 0٫۹۹ 0 های تأثیرگذار بر احساساتتاکتیک ۲۵ احساسات: های تأثیرگذار در حوزهتاکتیک

 1٫6۳ ۹ ۹ ۹ ۹ زبانیتاکتیک تملق و چرب ۲6

 1 ۹ ۲٫۱۹ ۹ ۹ تاکتیک تاتولوژی ۲۳

 1٫۲۲ 0٫۹۹ 0٫۹۹ 0٫۹۹ 0٫۹۹ فن بیان و تسلط کلامی ۲۱

 1٫6۳ ۹ ۹ ۹ ۹ تاکتیک استناد بر گذشته ۲2

 1٫6۳ ۹ ۹ ۹ ۹ کنندهتاکتیک تعویض مذاکره ۹1 ای:مذاکرات چندمرحلههای مرتبط با تاکتیک

 1٫۲۲ 0٫۹۹ 0٫۹۹ 0٫۹۹ 0٫۹۹ تاکتیک برقراری روابط غیررسمی ۹2

 1٫۹2 ۹ ۹٫2۳ ۹ ۹ تاکتیک ایجاد تفرقه ۹۲

 1٫۲۲ ۹٫۹۹ ۹ ۹٫۹۹ ۹٫۹۹ های زمانیتاکتیک ایجاد محدودیت ۹۹

 1٫۲۲ 0٫6۳ 0٫6۳ 0٫6۳ 0٫۹۹ کاری در مذاکراتای سیاسیهتاکتیک ۹0 های برتری جویانهتاکتیک

 1٫2۲ ۲ ۲٫۲۳ ۲ ۲ تاکتیک فریبکاری در مذاکرات ۹۵ های غیراخلاقی در مذاکرات:تاکتیک

 1٫۲۲ ۲٫۹۹ ۲٫۹۹ ۲٫۹۹ ۲ تاکتیک ایجاد جنگ روانی ۹6

 1٫۲۲ ۲٫۹۹ ۲٫۹۹ ۲٫۹۹ ۲ گیری سرسختانهتاکتیک موضع ۹۳

 

 یهای نهائشناسایی شاخص

 اند از: ی عملکرد مدیران ارشد شاغل در صنعت شوراهای اسلامی شهر و روستا عبارتهای اثربخش در مذاکرات تجاری ؛ مطالعهترین تاکتیکمهم
 های مربوط بههای مربوط به تعدیل انتظارات، تاکتیکهایی جهت کسب اطلاعات، تاکتیکتاکتیک، های مربوط به قبل از شروع مذاکراتتاکتیک

های ای، تاکتیکهای مرتبط با مذاکرات چندمرحلههای تأثیرگذار در حوزه احساسات، تاکتیکگیری در مذاکرات، تاکتیکتبادل امتیازات و تصمیم
 غیراخلاقی در مذاکرات

سی قرارگرفته است. معیارها و زیر معیار موردبرر ۹۳معیار اصلی و  ۳شده است. در مجموع برای هریک از این معیارهای تعدادی زیر معیار شناسایی
 .  آمده است. ۱زیرمعیارهای پژوهش در جدول 

 های اصلی و زیر معیارهای مربوط. شاخص۱جدول 

 زیرمعیارها معیارهای اصلی

 C2 های مربوط به قبل از شروع مذاکراتتاکتیک
 S22 ریزی و کنترل دستور جلساتتاکتیک برنامه

 S2۲ تاکتیک استفاده از فشار زمانی



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

 S2۹ های مرتبط با تشریفاتتاکتیک

 S20 تاکتیک طراحی مناسب فضای محیطی جلسه

 S2۵ تاکتیک تعیین پیش شرط پیش از آغاز مذاکره

 C۲ هایی جهت کسب اطلاعاتتاکتیک

 S۲2 تاکتیک ارائه آمارهای نامرتبط و یا ناصحیح

 S۲۲ های مبهمتاکتیک استفاده از پیام

 S۲۹ های هدفمندح پرسشتاکتیک طر

 C۹ های مربوط به تعدیل انتظاراتتاکتیک

 S۹2 تاکتیک پلیس خوب / پلیس بد

 S۹۲ های ذهنیگاهتاکتیک ایجاد تکیه

 S۹۹ تاکتیک ارائه پیشنهادات دور از عرف

 S۹0 تاکتیک بزرگنمایی و تمارض فیزیکی

 S۹۵ تاکتیک ایجاد شرایط مناقصه و مزایده

 C0 گیری در مذاکراتهای مربوط به تبادل امتیازات و تصمیمیکتاکت

 S02 تاکتیک بزرگنمایی پوشالین

 S0۲ وارتاکتیک راندن دیوانه

 S0۹ الاجل زمانیتاکتیک ضرب

 S00 تاکتیک درخواست امتیاز در لحظات پایانی

 S0۵ تاکتیک پیشنهاد دارای مهلت محدود

 S06 استراتژی کالباسی

 S0۳ تاکتیک نه حرف من نه حرف شما

 S0۱ تاکتیک وجود محدودیت

 S02 تاکتیک دفاع در عمق

 S021 تاکتیک بمباران اطلاعاتی

 S022 ی ناتوان به مذاکراتتاکتیک فرستادن نماینده

 C۵ های تأثیرگذار در حوزه احساساتتاکتیک

 S۵2 های تأثیرگذار بر احساساتتاکتیک

 S۵۲ کاری در مذاکراتهای سیاسیکتاکتی

 S۵۹ زبانیتاکتیک تملق و چرب

 S۵0 تاکتیک تاتولوژی

 S۵۵ فن بیان و تسلط کلامی

 S۵6 تاکتیک استناد بر گذشته
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 C6 ایهای مرتبط با مذاکرات چندمرحلهتاکتیک

 S62 کنندهتاکتیک تعویض مذاکره

 S6۲ تاکتیک برقراری روابط غیررسمی

 S6۹ تاکتیک ایجاد تفرقه

 S60 های زمانیتاکتیک ایجاد محدودیت

 C۳ های غیراخلاقی در مذاکراتتاکتیک

 S۳2 تاکتیک فریبکاری در مذاکرات

 S۳۲ تاکتیک ایجاد جنگ روانی

 S۳۹ گیری سرسختانهتاکتیک موضع

 

 AHPتعیین اولویت عناصر مدل با استفاده از تکنیک 

شده است. مراحل انجام تحلیل به ( استفادهAHPمراتبی )های مدل از تکنیک تحلیل سلسلهای تعیین وزن معیارها و شاخصدر این پژوهش بر
 صورت زیر است:

 بندی معیارهای اصلی بر اساس هدف از طریق مقایسه زوجیاولویت -2

 یبندی هریک از زیرمعیارها در خوشه مربوط به خود از طریق مقایسه زوجاولویت -۲

 ها محاسبه وزن کلی و تعیین اولویت نهائی شاخص  -۹

 تعیین اولویت معیارهای اصلی بر اساس هدف مقایسه زوجی -0-۵

بندی است و یک تکنیک رتبه AHPاند. تکنیک صورت زوجی مقایسه شدهبرای انجام تحلیل شبکه نخست معیارهای اصلی بر اساس هدف به
گیرد. مقایسه زوجی بسیار ساده است و تمامی عناصر هر خوشه باید به صورت دو های زوجی صورت میقایسهبندی در این تکنیک بر اساس مرتبه

عیار وجود دارد ۳ ۳مقایسه صورت خواهد گرفت. چون ۲عنصر وجود داشته باشد  nبه دو مقایسه شوند. بنابراین اگر در یک خوشه 

شده است. با استفاده از تکنیک میانگین هندسی دیدگاه خبرگان تجمیع شده است و وهی از خبرگان انجامقایسه زوجی از دیدگاه گر۲2۲2بنابراین 
 شده است.ارائه2,2برای محاسبه وزن نهایی معیارها استفاده گردیده است. ماتریس مقایسه زوجی حاصل از تجمیع دیدگاه خبرگان در جدول 

 .  تعیین اولویت معیارهای اصلی2جدول 

  C2 C۲ C۹ C0 C۵ C6 C۳ 

C2 2 ۲٫1۲2 ۲٫60۵ ۲٫112 2٫۵۵ 0٫6۵6 2٫۲22 

C۲ 1٫02۹ 2 ۲٫1۵0 ۹٫۵0۳ 2٫1۱6 2٫00۲ 1٫۱62 

C۹ 1٫۹۳۱ 1٫0۱۳ 2 2٫۳26 ۲٫۱۹۹ ۹٫21۳ 1٫26۱ 

C0 1٫02۱ 1٫۲۱۲ 1٫۵۱۹ 2 ۹٫۲۹0 1٫۹2۳ 1٫۱۳۱ 

C۵ 1٫60۵ 1٫۹۵۹ 1٫۹۵۹ 1٫۹12 2 1٫۲62 2٫۹22 

C6 1٫۲2۵ 1٫62۹ 1٫۹۲۲ ۲٫۵۲2 ۹٫۱۲6 2 1٫۳1۳ 

C۳ 1٫۳۳ 2٫2۵2 2٫1۹۹ 2٫2۹2 1٫۳2۵ 2٫02۵ 2 

 



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

شود. سپس گام بعدی محاسبه میانگین هندسی هر سطر برای تعیین وزن معیارها است. به همین ترتیب میانگین هندسی سایر سطرها محاسبه می
بر مجموع میانگین هندسی سطرها مقدار وزن نرمال  شود. با تقسیم میانگین هندسی هر سطرمجموع میانگین هندسی تمامی سطرها محاسبه می

 آمده است:  21شود. خلاصه نتایج در جدول آید که به آن بردار ویژه نیز گفته میبه دست می

 .  تعیین اولویت معیارهای اصلی21جدول 

  C2 C۲ C۹ C0 C۵ C6 C۳ 

سی
ند

 ه
ین

نگ
میا

 

ژه
 وی

دار
 بر

زن
و

 

C2 2 ۲٫1۲2 ۲٫60۵ ۲٫112 2٫۵۵ 0٫6۵6 2٫۲22 2٫2۹0 1٫۲62 

C۲ 1٫02۹ 2 ۲٫1۵0 ۹٫۵0۳ 2٫1۱6 2٫00۲ 1٫۱62 2٫۲۵0 1٫262 

C۹ 1٫۹۳۱ 1٫0۱۳ 2 2٫۳26 ۲٫۱۹۹ ۹٫21۳ 1٫26۱ 2٫2۵۲ 1٫2۵۵ 

C0 1٫02۱ 1٫۲۱۲ 1٫۵۱۹ 2 ۹٫۲۹0 1٫۹2۳ 1٫۱۳۱ 1٫۳22 1٫126 

C۵ 1٫60۵ 1٫۹۵۹ 1٫۹۵۹ 1٫۹12 2 1٫۲62 2٫۹22 1٫۵22 1٫162 

C6 1٫۲2۵ 1٫62۹ 1٫۹۲۲ ۲٫۵۲2 ۹٫۱۲6 2 1٫۳1۳ 1٫۱۵۲ 1٫22۵ 

C۳ 1٫۳۳ 2٫2۵2 2٫1۹۹ 2٫2۹2 1٫۳2۵ 2٫02۵ 2 2٫11۱ 1٫2۹6 

 

های مربوط به خواهد بود. بر اساس بردار ویژه به دست آمده: معیار تاکتیک W2.  بردار ویژه اولویت معیارهای اصلی به صورت 21بر اساس جدول 
 از بیشترین اولویت برخوردار است. ۲62/1قبل از شروع مذاکرات با وزن نرمال 

 

 . نمایش گرافیکی اولویت معیارهای اصلی2شکل 

شده اعتماد های انجامتوان به مقایسهباشد و بنابراین میمی 2/1تر از به دست آمده است که کوچک ۹۵/1شده های انجامنرخ ناسازگاری مقایسه
 کرد. 
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 مقایسه و تعیین اولویت زیرمعیارها

 شوند. صورت زوجی مقایسهزیرمعیارهای مربوط به هر معیار به AHPسوم از تکنیک  در گام

 های مربوط به قبل از شروع مذاکراتتعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک

 اند از: های مربوط به قبل از شروع مذاکرات عبارتزیرمعیارهای تاکتیک

 ریزی و کنترل دستور جلساتتاکتیک برنامه 

 فاده از فشار زمانیتاکتیک است ●

 های مرتبط با تشریفاتتاکتیک ●

 تاکتیک طراحی مناسب فضای محیطی جلسه ●

 تاکتیک تعیین پیش شرط پیش از آغاز مذاکره ●

 های مربوط به قبل از شروع مذاکرات.  تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک22جدول  ●

  S22 S2۲ S2۹ S20 S2۵ بردار ویژه میانگین هندسی 

S22 2 2٫60۵ 2٫22۱ 2٫616 1٫۵۳۳ 2٫22۹ 1٫۲22 

S2۲ 1٫61۱ 2 2٫۹6۳ 1٫22۹ 2٫۹1۹ 1٫22۱ 1٫22۳ 

S2۹ 1٫۱2۵ 1٫۳۹2 2 ۲٫۳۲۳ 2٫226 2٫260 1٫۲۹ 

S20 1٫6۲۹ 2٫126 1٫۹6۳ 2 1٫۳6۲ 1٫۳2۱ 1٫20۲ 

S2۵ 2٫۳۹۲ 1٫۳6۳ 1٫۱۹6 2٫۹2۲ 2 2٫1۳۱ 1٫۲2۹ 

 

 

 های مربوط به قبل از شروع مذاکراتتیک.  نمایش گرافیکی تعیین اولویت زیرمعیارهای تاک۲شکل 

 



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

های است. نرخ ناسازگاری مقایسه ۲۹1/1های مرتبط با تشریفات با وزن بر اساس بردار ویژه به دست آمده بیشترین اولویت مربوط به تاکتیک
 شده اعتماد کرد.جامهای انتوان به مقایسهباشد و بنابراین میمی 2/1تر از به دست آمده است که کوچک 6۹/1شده انجام

 

 هایی جهت کسب اطلاعاتتعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک

 اند از: هایی جهت کسب اطلاعات عبارتزیرمعیارهای تاکتیک

 تاکتیک ارائه آمارهای نامرتبط و یا ناصحیح ●

 های مبهمتاکتیک استفاده از پیام ●

 های هدفمندتاکتیک طرح پرسش ●

 شده است.ارائه 2۵-0هایی جهت کسب اطلاعات در جدول ن اولویت زیرمعیارهای تاکتیکشده برای تعییمحاسبات انجام

 

 هایی جهت کسب اطلاعات. تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک2۲جدول 

 S۲2 S۲۲ S۲۹ بردار ویژه میانگین هندسی 

S۲2 2 1٫۱۱۵ 2٫01۱ 2٫1۳6 1٫۹۵۵ 

S۲۲ 2٫2۹2 2 2٫۹۵6 2٫2۵۹ 1٫۹۱ 

S۲۹ 1٫۳2 1٫۳۹۳ 2 1٫۱16 1٫۲66 

 

 

 هایی جهت کسب اطلاعات.تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک ۹شکل 

از اولویت بیشتری برخوردار است.  نرخ ناسازگاری  ۹۱1/1های مبهم با وزن بر اساس بردار ویژه به دست آمده زیر معیار تاکتیک استفاده از پیام
 شده اعتماد کرد.های انجامتوان به مقایسهباشد و بنابراین میمی 2/1تر از چکبه دست آمده است که کو ۵۳/1شده های انجاممقایسه

 های مربوط به تعدیل انتظاراتتعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک

 اند از:های مربوط به تعدیل انتظارات عبارتزیرمعیارهای تاکتیک

 تاکتیک پلیس خوب / پلیس بد ●
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 های ذهنیگاهتاکتیک ایجاد تکیه ●

 کتیک ارائه پیشنهادات دور از عرفتا ●

 تاکتیک بزرگنمایی و تمارض فیزیکی ●

 تاکتیک ایجاد شرایط مناقصه و مزایده ●

 شده است.ارائه. 2۹های مربوط به تعدیل انتظارات در جدول شده برای تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیکمحاسبات انجام 

 های مربوط به تعدیل انتظاراتکتیکهای تاتعیین اولویت زیرمعیارهای ویژگی. 2۹جدول 

  S۹2 S۹۲ S۹0 S۹۹ S۹۵ بردار ویژه میانگین هندسی 

S۹2 2 2٫1۵۹ 1٫06۵ ۲٫۱۱2 2٫66۵ 2٫2۱6 1٫۲20 

S۹۲ 1٫2۵ 2 1٫62۱ 2٫2۱2 ۹٫220 2٫۲۲۱ 1٫۲۲2 

S۹۹ ۲٫2۵۲ 2٫62۳ 2 ۲٫۱2۹ ۲٫۹۵۲ 2٫۱۱۹ 1٫۹0 

S۹0 1٫۹0۳ 1٫۱02 1٫۹06 2 ۲٫۱2۹ 1٫۳۳۳ 1٫20 

S۹۵ 1٫6 1٫۲۵ 1٫0۲۵ 1٫۹۵۵ 2 1٫062 1٫1۱۵ 

 

 

 های مربوط به تعدیل انتظاراتتاکتیک .عیین اولویت زیرمعیارهای 0شکل 

 

از اولویت بیشتری نسبت به سایر زیرمعیارها  ۹01/1بر اساس بردار ویژه به دست آمده زیر معیار تاکتیک ارائه پیشنهادات دور از عرف با وزن 
 برخوردار است.

 

 گیری در مذاکراتهای مربوط به تبادل امتیازات و تصمیمولویت زیرمعیارهای تاکتیکتعیین ا 

 اند از:گیری در مذاکرات عبارتهای مربوط به تبادل امتیازات و تصمیمزیرمعیارهای تاکتیک



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

 تاکتیک بزرگنمایی پوشالین ●

 وارتاکتیک راندن دیوانه ●

 الاجل زمانیتاکتیک ضرب ●

 در لحظات پایانیتاکتیک درخواست امتیاز  ●

 تاکتیک پیشنهاد دارای مهلت محدود ●

 استراتژی کالباسی ●

 تاکتیک نه حرف من نه حرف شما ●

 تاکتیک وجود محدودیت ●

 تاکتیک دفاع در عمق ●

 تاکتیک بمباران اطلاعاتی ●

 ی ناتوان به مذاکراتتاکتیک فرستادن نماینده ●

شده .  ارائه20گیری در مذاکرات در جدول ای مربوط به تبادل امتیازات و تصمیمهشده برای تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیکمحاسبات انجام 
 است.

 گیری در مذاکراتهای مربوط به تبادل امتیازات و تصمیم.  تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک20جدول 
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 ی در مذاکراتگیرهای مربوط به تبادل امتیازات و تصمیمتاکتیک . تعیین اولویت زیرمعیارهای۵شکل 

 های تأثیرگذار در حوزه احساساتتعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک

 اند از:های تأثیرگذار در حوزه احساسات عبارتزیرمعیارهای تاکتیک

 های تأثیرگذار بر احساساتتاکتیک ●

 کاری در مذاکراتهای سیاسیتاکتیک ●

 زبانیتاکتیک تملق و چرب ●

 تاکتیک تاتولوژی ●

 ط کلامیفن بیان و تسل ●

 تاکتیک استناد بر گذشته ●

 شده است..  ارائه2۵های تأثیرگذار در حوزه احساسات در جدول شده برای تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیکمحاسبات انجام 

 های تأثیرگذار در حوزه احساسات.  تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک2۵جدول 

  
S۵2 S۵۲ S۵۹ S۵0 S۵۵ S۵6 

میانگین 
 هندسی

 بردار ویژه

S۵2 2 2٫202 1٫22 2٫۲2۲ 1٫662 1٫۱۹6 1٫26۵ 1٫2۵۱ 

S۵۲ 1٫۱۳۳ 2 1٫۱2۱ 2٫1۹۲ 2٫۱2 2٫۲۹0 2٫12۵ 1٫2۱ 

S۵۹ 2٫122 2٫۲۲۹ 2 1٫۳۳ 2٫۹ 1٫2۹6 2٫1۲۵ 1٫26۱ 

S۵0 1٫۳۳0 1٫262 2٫۲22 2 2٫126 2٫2۱۳ 2٫2۹0 1٫2۱6 

S۵۵ 2٫۵2۲ 1٫۳62 1٫۳62 1٫22۲ 2 1٫022 1٫۱۵2 1٫202 

S۵6 2٫226 1٫۱2 2٫16۱ 1٫۵1۹ ۲٫1۹۳ 2 2٫12 1٫266 

 

 

 

 های تأثیرگذار در حوزه احساساتتاکتیک . تعیین اولویت زیرمعیارهای6شکل 

 از اولویت بیشتری نسبت به سایر زیرمعیارها برخوردار است. 2۱6/1بر اساس بردار ویژه به دست آمده زیر معیار تاکتیک تاتولوژی با وزن 



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

 ایهای مرتبط با مذاکرات چندمرحلهرمعیارهای تاکتیکتعیین اولویت زی

 شده است.ارائه 26ای در جدول های مرتبط با مذاکرات چندمرحلهشده برای تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیکمحاسبات انجام

 ایهای مرتبط با مذاکرات چندمرحله. تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک26جدول 

  S62 S6۲ S6۹ S60 بردار ویژه میانگین هندسی 

S62 2 2٫126 1٫۳۹ 1٫۱۹۲ 1٫۱۱6 1٫۲۲ 

S6۲ 1٫2۱۵ 2 2٫2۱2 1٫61۳ 1٫22۱ 1٫۲۲۱ 

S6۹ 2٫۹۳ 1٫۱02 2 2٫1۱0 2٫1۵۳ 1٫۲6۹ 

S60 2٫۲1۹ 2٫60۱ 1٫2۲۹ 2 2٫26۹ 1٫۲۱2 

 

 

 ایهای مرتبط با مذاکرات چندمرحلهتاکتیک . تعیین اولویت زیرمعیارهای۳شکل 

 

از اولویت بیشتری نسبت به سایر زیرمعیارها  ۲۱2/1های زمانی با وزن ردار ویژه به دست آمده زیر معیار تاکتیک ایجاد محدودیتبر اساس ب
 برخوردار است.

 

 های غیراخلاقی در مذاکراتتعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک

 اند از:های غیراخلاقی در مذاکرات عبارتزیرمعیارهای تاکتیک

 یبکاری در مذاکراتتاکتیک فر ●

 تاکتیک ایجاد جنگ روانی ●

 گیری سرسختانهتاکتیک موضع ●

 شده است.ارائه 2۳ای در جدول های مرتبط با مذاکرات چندمرحلهشده برای تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیکمحاسبات انجام 

 های غیراخلاقی در مذاکرات.  تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک2۳جدول 

  S۳2 S۳۲ S۳۹ بردار ویژه میانگین هندسی 
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S۳2 2 1٫۱۱۵ 2٫01۱ 2٫1۳6 1٫۹۵۵ 

S۳۲ 2٫2۹2 2 2٫۹۵6 2٫2۵۹ 1٫۹۱ 

S۳۹ 1٫۳2 1٫۳۹۳ 2 1٫۱16 1٫۲66 

 

 

 های غیراخلاقی در مذاکراتتاکتیک .  تعیین اولویت زیرمعیارهای۱شکل 

 

 از اولویت بیشتری نسبت به سایر زیرمعیارها برخوردار است. ۹۱1/1با وزن  بر اساس بردار ویژه به دست آمده زیر معیار تاکتیک ایجاد جنگ روانی

 

 AHPتعیین وزن نهائی عناصر با تکنیک 

دهد. برای تعیین را تشکیل می W۲ها ماتریس شود. نتایج مقایسه زیرمعیارهای تحقیق و اوزان مربوط به آندر این گام اولویت نهائی محاسبه می

( ضرب شود. با W2( در وزن معیارهای اصلی )W۲ها بر اساس هر معیار )کافیست وزن شاخص AHPی با تکنیک هااولویت نهائی شاخص
شده و شود. نتایج محاسبه انجامها محاسبه می( وزن هریک از شاخصW۲( و زیرمعیارها )W2دردست داشتن وزن هریک از معیارهای اصلی )

 ست:آمده ا 2۱های در جدول اوزان مربوط به شاخص

 AHPها با تکنیک .  تعیین اولویت نهائی شاخص2۱جدول 

 زیرمعیارها معیارهای اصلی
وزن 
 اولیه

وزن 
 کل

رت
 به

 1٫۲62 های مربوط به قبل از شروع مذاکراتتاکتیک

ریزی و کنترل دستور تاکتیک برنامه
 جلسات

S22 1٫۲22 1٫1۵۳ ۱ 

 S2۲ 1٫22۳ 1٫1۵2 2۲ تاکتیک استفاده از فشار زمانی

 S2۹ 1٫۲۹ 1٫16 ۵ های مرتبط با تشریفاتتاکتیک

تاکتیک طراحی مناسب فضای 
 محیطی جلسه

S20 1٫20۲ 1٫1۹۳ 2۵ 

تاکتیک تعیین پیش شرط پیش از آغاز 
 مذاکره

S2۵ 1٫۲2۹ 1٫1۵۵ 2 



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

 1٫262 هایی جهت کسب اطلاعاتتاکتیک

تاکتیک ارائه آمارهای نامرتبط و یا 
 ناصحیح

S۲2 1٫۹۵۵ 1٫16 0 

 S۲۲ 1٫۹۱ 1٫160 ۹ های مبهمتاکتیک استفاده از پیام

 S۲۹ 1٫۲66 1٫10۵ 20 های هدفمندتاکتیک طرح پرسش

 1٫2۵۵ های مربوط به تعدیل انتظاراتتاکتیک

 S۹2 1٫۲20 1٫1۹۹ 2۱ تاکتیک پلیس خوب / پلیس بد

 S۹۲ 1٫۲۲2 1٫1۹0 2۳ های ذهنیگاهتاکتیک ایجاد تکیه

 S۹۹ 1٫۹0 1٫1۵۹ 21 ئه پیشنهادات دور از عرفتاکتیک ارا

 S۹0 1٫20 1٫1۲۲ 22 تاکتیک بزرگنمایی و تمارض فیزیکی

 S۹۵ 1٫1۱۵ 1٫12۹ ۲1 تاکتیک ایجاد شرایط مناقصه و مزایده

های مربوط به تبادل امتیازات و تاکتیک
 گیری در مذاکراتتصمیم

1٫126 

 S02 1٫12۹ 1٫112 ۹1 تاکتیک بزرگنمایی پوشالین

 S0۲ 1٫212 1٫12 ۲۱ وارتاکتیک راندن دیوانه

 S0۹ 1٫1۱۱ 1٫11۱ ۹۹ الاجل زمانیتاکتیک ضرب

تاکتیک درخواست امتیاز در لحظات 
 پایانی

S00 1٫1۱۳ 1٫11۱ ۹0 

 S0۵ 1٫12۹ 1٫112 ۹2 تاکتیک پیشنهاد دارای مهلت محدود

 S06 1٫126 1٫112 ۲2 استراتژی کالباسی

 S0۳ 1٫1۱2 1٫11۱ ۹۲ یک نه حرف من نه حرف شماتاکت

 S0۱ 1٫21۱ 1٫12 ۲6 تاکتیک وجود محدودیت

 S02 1٫1۱6 1٫11۱ ۹6 تاکتیک دفاع در عمق

 S021 1٫1۱6 1٫11۱ ۹۵ تاکتیک بمباران اطلاعاتی

ی ناتوان به تاکتیک فرستادن نماینده
 مذاکرات

S022 1٫1۳۹ 1٫11۳ ۹۳ 

 1٫162 ذار در حوزه احساساتهای تأثیرگتاکتیک

 S۵2 1٫2۵۱ 1٫122 ۲۵ های تأثیرگذار بر احساساتتاکتیک

 S۵۲ 1٫2۱ 1٫12۲ ۲۲ کاری در مذاکراتهای سیاسیتاکتیک

 S۵۹ 1٫26۱ 1٫12۲ ۲۹ زبانیتاکتیک تملق و چرب

 S۵0 1٫2۱6 1٫12۹ ۲2 تاکتیک تاتولوژی

 S۵۵ 1٫202 1٫12 ۲۳ فن بیان و تسلط کلامی

 S۵6 1٫266 1٫122 ۲0 تاکتیک استناد بر گذشته

 S62 1٫۲۲ 1٫1۵۳ ۳ کنندهتاکتیک تعویض مذاکره 1٫22۵ ایهای مرتبط با مذاکرات چندمرحلهتاکتیک
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 S6۲ 1٫۲۲۱ 1٫1۵2 6 تاکتیک برقراری روابط غیررسمی

 S6۹ 1٫۲6۹ 1٫16۱ ۲ تاکتیک ایجاد تفرقه

 S60 1٫۲۱2 1٫1۳۵ 2 انیهای زمتاکتیک ایجاد محدودیت

 1٫2۹6 های غیراخلاقی در مذاکراتتاکتیک

 S۳2 1٫۹۵۵ 1٫10۱ 2۹ تاکتیک فریبکاری در مذاکرات

 S۳۲ 1٫۹۱ 1٫1۵۲ 22 تاکتیک ایجاد جنگ روانی

 S۳۹ 1٫۲66 1٫1۹6 26 گیری سرسختانهتاکتیک موضع

  

هائی معیارها مقدور است. اولویت نهائی معیارهای اصلی با اقتباس از سوپرماتریس بر اساس محاسبات صورت گرفته و سوپرماتریس تعیین اولویت ن
 به ترسیم درآمده است.   2حد در شکل 

 

 AHP. اولویت نهائی معیارها با تکنیک 2شکل 

 های از بیشترین اهمیت در میان تمامی شاخص ۳۵/1های زمانی با وزن نرمال بنابراین شاخص تاکتیک ایجاد محدودیت
باشد. شاخص تاکتیک استفاده از از اولویت دوم برخوردار می 6۱/1موجود برخوردار است. شاخص تاکتیک ایجاد تفرقه با وزن 

 د.در اولویت سوم قرار دار 60/1های مبهم با وزن پیام

 نتایج پژوهش 

بوط به قبل از شروع مذاکرات، های مرتاکتیک اند؟های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز کدمتاکتیک
گیری های مربوط به تبادل امتیازات و تصمیمهای مربوط به تعدیل انتظارات، تاکتیکهایی جهت کسب اطلاعات، تاکتیکتاکتیک

های غیراخلاقی در ای، تاکتیکهای مرتبط با مذاکرات چندمرحلههای تأثیرگذار در حوزه احساسات، تاکتیکدر مذاکرات، تاکتیک
های تخصصی هر بخش توسط مدیران و یا مسئولین بخش مربوطه گزارش شد،که به مذاکرات که بر اساس هر معیار ،شاخص

 باشند:شرح ذیل می

 ریزی و کنترل دستور اند از:تاکتیک برنامههای مربوط به قبل از شروع مذاکرات عبارتزیر معیارهای شاخص تاکتیک
های مرتبط با تشریفات، تاکتیک طراحی مناسب فضای محیطی جلسه، تاکتیک تعیین انی، تاکتیکجلسات، تاکتیک استفاده از فشار زم

 پیش شرط پیش از آغاز مذاکره.

اند از: تاکتیک ارائه آمار نامرتبط و ناصحیح، تاکتیک استفاده از پیام هایی جهت کسب اطلاعات عبارتزیر معیارهای شاخص تاکتیک
 هدفمند.های مبهم، تاکتیک طرح پرسش

 اند از: تاکتیک پلیس خوب / پلیس بد، تاکتیک ایجاد های مربوط به تعدیل انتظارات عبارتزیر معیارهای شاخص تاکتیک
 های ذهنی، تاکتیک ارائه پیشنهادات دور از عرفگاهتکیه

 تاکتیک بزرگنمایی و تمارض فیزیکی،تاکتیک ایجاد شرایط مناقصه و مزایده.

 اند از: تاکتیک بزرگنمایی گیری در مذاکرات عبارتهای مربوط به تبادل امتیازات و تصمیمکتیکزیر معیارهای شاخص تا
الاجل زمانی، تاکتیک درخواست امتیاز در لحظات پایانی، تاکتیک پیشنهاد دارای مهلت وار، تاکتیک ضربپوشالین، تاکتیک راندن دیوانه



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

ف شما، تاکتیک وجود محدودیت، تاکتیک دفاع در عمق، تاکتیک بمباران محدوداستراتژی کالباسی، تاکتیک نه حرف من نه حر
 ی ناتوان به مذاکراتاطلاعاتی، تاکتیک فرستادن نماینده

 های تأثیرگذار بر احساسات، اند از: تاکتیکهای تأثیرگذار در حوزه احساسات عبارتزیر معیارهای شاخص تاکتیک
 زبانییک تملق و چربکاری در مذاکرات، تاکتهای سیاسیتاکتیک

 تاکتیک تاتولوژی، فن بیان و تسلط کلامی، تاکتیک استناد بر گذشته

 کننده، تاکتیک اند از:تاکتیک تعویض مذاکرهای عبارتهای مرتبط با مذاکرات چندمرحلهزیر معیارهای شاخص تاکتیک
 مانیهای زبرقراری روابط غیررسمی، تاکتیک ایجاد تفرقه، تاکتیک ایجاد محدودیت

 اند از: تاکتیک فریبکاری در مذاکرات، تاکتیک ایجاد های غیراخلاقی در مذاکرات عبارتزیر معیارهای شاخص تاکتیک
 گیری سرسختانهجنگ روانی، تاکتیک موضع

ها ریسک چگونه است؟ ارزیابی زیر AHPمراتبی تصمیم های مذاکره با استفاده از تکنیک سلسلهبندی عوامل مؤثر بر تاکتیکاولویت
های الویت اول تاکتیک:های مربوط به قبل از شروع مذاکراتباشند:دتاکتیکبندی به شرح ذیل میها ( بنا بر میزان اولویت)زیر شاخص

، 1ریزی و کنترل دستور جلسات، الویت سوم تاکتیک تعیین پیش شرط پیش از آغاز مذاکرهمرتبط با تشریفات، الویت دوم تاکتیک برنامه
  چهارم  تاکتیک استفاده از فشار زمانی، الویت پنجم تاکتیک طراحی مناسب فضای محیطی جلسه الویت

های مبهم ، الویت دوم تاکتیک ارائه آمارهای هایی جهت کسب اطلاعات: الویت اول تاکتیک استفاده از پیامتعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک
 های هدفمندپرسشنامرتبط و یا ناصحیح، الویت سوم تاکتیک طرح 

های مربوط به تعدیل انتظارات: الویت اول تاکتیک ارائه پیشنهادات دور از عرف، الویت دوم  تاکتیک ایجاد تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک
نجم تاکتیک ایجاد های ذهنی، الویت سوم تاکتیک پلیس خوب / پلیس بد ، الویت چهارم  تاکتیک بزرگنمایی و تمارض فیزیکی، الویت پگاهتکیه

 شرایط مناقصه و مزایده 

گیری در مذاکرات: اولویت اول تاکتیک درخواست امتیاز در لحظات های مربوط به تبادل امتیازات و تصمیمتعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک
ی ناتوان به اکتیک فرستادن نمایندهپایانی، اولویت دوم  تاکتیک بمباران اطلاعاتی، اولویت سوم  استراتژی کالباسی، اولویت چهارم ت

مذاکرات،اولویت پنجم  تاکتیک نه حرف من نه حرف شما ،اولویت ششم  تاکتیک پیشنهاد دارای مهلت محدود، اولویت هفتم  تاکتیک دفاع در 
الاجل زمانی اولویت یازدهم وار، اولویت دهم و تاکتیک ضربعمق، اولویت هشتم تاکتیک وجود محدودیت، اولویت نهم  تاکتیک راندن دیوانه

 تاکتیک بزرگنمایی پوشالین

کاری در مذاکرات، اولویت دوم های سیاسیاند از:  اولویت اول تاکتیکهای تأثیرگذار در حوزه احساسات عبارتتعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک
های تأثیرگذار بر استناد بر گذشته، اولویت پنجم تاکتیکزبانی اولویت چهارم تاکتیک تاکتیک تاتولوژی، اولویت سوم تاکتیک تملق و چرب

 احساسات ، اولویت ششم فن بیان و تسلط کلامی

های زمانی، اولویت دوم اند از: اولویت اول تاکتیک ایجاد محدودیتای عبارتهای مرتبط با مذاکرات چندمرحلهتعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک
 کننده وم  تاکتیک برقراری روابط غیررسمی، اولویت چهارم تاکتیک تعویض مذاکرهتاکتیک ایجاد تفرقه، اولویت س

های غیراخلاقی در مذاکرات: اولویت اول تاکتیک ایجاد جنگ روانی، اولویت دوم تاکتیک فریبکاری در تعیین اولویت زیرمعیارهای تاکتیک
 گیری سرسختانهمذاکرات، اولویت سوم تاکتیک موضع

کنندگان شاغل در در هدف شناسایی نقش دانش مذاکره بر موفقیت مذاکره 2۹۳۱وهش با پژوهش توسط مهدیزاده نادری در سال مقایسه این پژ
شده باشد همچنین در پژوهش مهدیزاده نادری هدف اصلی دانش مذاکره از چهار عامل تشکیلهمسو میهای تولیدی تجاری استان خراسان بخش

کارهای متنوع و استفاده از معیارهای عینی به جای از: جدا کردن اشخاص از مسئله، تأکید بر روی منافع، استفاده از راه انداست. این عوامل عبارت
اند از: معقول بودن توافق، کارآیی مذاکره و ایجاد روابط حسنه از نوع انتخاب مذاکرات تا کننده موفقیت نیز عبارتمعیارهای ذهنی. معیارهای تعیین

طور کل این پژوهش نشانگر این مهم شده است بهتفاوت  ازنظر  نوع روش آماری روش رگرسیون  و ضریب همبستگی پیرسون استفادهحدودی م
کنند اما در پژوهش پیش رو کنندگانی که از دانش مذاکره بالاتری برخوردارند ، در مذاکرات موفقیت بیشتری کسب میباشد که ، مذاکرهمی

( در هدف نسبتاً 2۹۱۱اند. این پژوهش با پژوهش شفیعا و مزینانی)شدهها در نظر گرفتهترین تاکتیکشروع مذاکرات جز مهم های قبل ازتاکتیک



  0011اسفند–، بهمن 6شماره ، 2های نوین بازرگانی، دوره فصلنامه علمی نگرش

کنندگان و برد آنان در مذاکره پرداخته است.  لذا با توجه به نزدیک اما در  متدولوژی متفاوت است، لذا پژوهش به بررسی سطح انتظار مذاکره
کنندگان در این پژوهش به عنوان اولویت سازمانی توان گفت که سطح انتظارات مذاکرههای مذاکراتی  موجود در سازمان میحساسیت تاکتیک

شده است ولیکن پژوهش پیش رو  تاکتیک ارائه پیشنهادات دور از عرف در اولویت اول قرارگرفته است. این پژوهش با پژوهش اکبر مطرح
گرایی ر هدف و روش همسو است، لذا در این پژوهش که نتایج تحقیق مبین این مهم بود که سبک واقع( د2۹2۲ویسمرادی و دیگران)

باشند.لذا نتایج پیش رو بیانگر این امر است های هنجاری، تحلیلی و شهودی میترین سبک برای انجام مذاکرات بوده و پس از آن سبکاثربخش
ترین اند لیکن در پژوهش پیش رو تاکتیک مهارت مذاکره جزء مهمشدهرهبری در نظر گرفتههای ترین سبککه سبک مهارت مذاکره جز مهم

( در هدف همسو و در روش بسته به نوع همسو و بسته به اجرا و 2۹22شده است. این پژوهش با پژوهش کشتکار و دیگران)سبک در نظر گرفته
شده است اما در تحقیق پیش هارت مذاکره برای تحقیق ایشان در نظر گرفته و گزارشترین مباشند،لذا مهارت مذاکره  جز مهمتکنیک متفاوت می

(در هدف همسو ولی در مورد ۲11۳رو این تاکتیک مذاکره  رتبه ششم را به خود اختصاص داده است. این پژوهش با پژوهش فانگ و دیگران )
شده  پژوهشگر عوامل موفقیت در مذاکرات باشد.در پژوهش بررسیوت میباشند،لذا در نوع روش یکسان و در تکنیک متفاسو میمطالعه ناهم

های رقابتی عنوان نموده است. ولیکن در پژوهش پیش ای گرایی، تکنولوژی و قیمتتجاری را در ضرورت اعتمادسازی قبل از شروع مذاکره ، حرفه
( در هدف متفاوت ۲11۱ه است. این پژوهش با پژوهش ادوارد و دیگران)شدترین عامل در نظر گرفتههای قبل از شروع مذاکرات جز مهمرو تکنیک

باشند.در نوع صنعت نیمه مشابه ،در نوع تاکتیک تا حدودی مشابه  موردبررسی در این پژوهش اعتماد سازمانی به عنوان و روش انجام یکسان می
شده است. این پژوهش با پژوهش  ین اولویت سازمانی در نظر گرفتهشده است  ولیکن در پژوهش پیش رو جز  پنجمترین عامل در نظر گرفتهمهم

های سازمانی های تعاملی در مذاکرات تاکتیکباشد لذا زمانی تاکتیک( در هدف یکسان و در روش متفاوت می۲12۲اینهیون هان و همکارانش )
ها مذاکره یا تعاملی جز نین در پژوهش پیش رو تاکتیکشده است همچترین تاکتیک در نظر گرفتهشده است که این تاکتیک جز مهمگزارش

های مذاکره ابزار مدیریتی هستند که برای موفقیت در محیط امروزی کاملاً ضروری به نظر اند. تاکتیکشدهها در نظر گرفتهتری تاکتیکمهم
های مذاکره به عنوان بخشی از ارزشمندترین اکتیکتوان گفت که تمامی تعاملات سازمانی نیازمند سطحی از مذاکر هستند و ترسند و میمی

اند که قادرند عملکرد مالی، روابط با مشتری و رضایت کارکنان را بهبود ببخشند. حال با توجه به اهمیت این شدهدارایی سازمان در نظر گرفته
ها اثر مثبت هایی که بتواند در روند کاری آنب تاکتیکتوان بیان کرد که مدیران توانا جهت رسیدن به اهداف سازمانی نیازمند انتخاموضوع می

آورد تـا مدیران بهتر بتوانند رویکردهای کاهش ریسک از طریق ایجاد کند هستند. شناسایی اجزاء مختلف این پدیده این امکان را فراهم می
هایی جهت کسب اطلاعات، بل از شروع مذاکرات، تاکتیکهای مربوط به قتاکتیک مذاکره برای سازمان خود اتخاذ نمایند. در این پژوهش تاکتیک

های تأثیرگذار در حوزه گیری در مذاکرات، تاکتیکهای مربوط به تبادل امتیازات و تصمیمهای مربوط به تعدیل انتظارات، تاکتیکتاکتیک
اند. شدههای اصلی مذاکرات معرفیبه عنوان تاکتیکهای غیراخلاقی در مذاکرات ای، تاکتیکهای مرتبط با مذاکرات چندمرحلهاحساسات، تاکتیک

توان گفت طور کلی میشده است. بهمحاسبه AHPهای مدل با تکنیک شده وزن نهائی هریک از شاخصبنابراین با توجه به محاسبات انجام
در حوزه احساسات رتبه نهایی را به خود  های تأثیرگذارترین تاکتیک و تاکتیکهای مربوط به قبل از شروع مذاکرات به عنوان مهمتاکتیک

 اختصاص داده است.

 

 پیشنهادات پژوهش

شود رسد. پیشنهاد میهای مذاکرات و نحوه ارتباط آن با مدیریت تعارض در قالب آموزش ضمن خدمت ضروری به نظر میآموزش تاکتیک
 اند را نیز در بربگیرد.صورت علمی آموزش ندیده کنندگانی که تجربه مذاکره را دارند اما بههای آموزشی مذاکرهاین دوره

های مذاکره برای بهتر شدن روند مذاکرات در ها نیز برای کارکنان و مدیران، ضمن آموزش تاکتیکها و قاعدهمشیها ،خطسازی رویهشفاف
 رسد.ها  ضروری به نظر میسازمان

وری تعامل با سازی و افزایش بهرهشود جهت آگاههای مذاکره. پیشنهاد میکتیککارگیری تاپیشنهاد افزایش ارتباطات سازمانی از طریق به
 ها را در روند کاری دخالت دهند.های مذاکرات آنبر دانش تاکتیکفرد، با تکیه

در آینده سازمان بر هایی که ماهیتاً زیاد با نیروی انسانی در تعامل هستند و افراد تصمیم گیرند نقش مهمی را شود در سازمانپیشنهاد می
 سازی شود.دارند نقش عوامل مؤثر بر مذاکره در ابتدای امر در سازمان بررسی و شفافعهده

شود در مذاکرات به عوامل محیطی همچون چیدمان، امکانات و فضای کلی و زمان جهت دستیابی به اهداف نتیجه مطلوب پیشنهاد می
دهی فضایی مخصوص برگزاری ا موضوع مورد مذاکره در نظر گرفته شود. شایسته است سامانمذاکره توجه شود و تناسب کلیه این موارد ب

 ها مهم انگاشته شود.جلسات و مذاکرات در سازمان



در شورای  شهر  AHPبه روش  های مذاکره در گفتمان مذاکرات شورای اسلامی شهر شیراز بندی تاکتیکشناسایی و رتبه ایزدی و همکاران:

 شیراز

 های مذاکره نسبت به تهیه دستورالعمل ویژه شرکت در جلسات اقدام نمایند. گیری از تاکتیکها با بهرهشود سازمانپیشنهاد می
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