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 هامعرفی مختصر منابع مورد اشاره در سرفصل

Negotiation (Lewicki, Saunders) 
وییکی لفرصت زیادی برای مطالعه نداشته باشید و قصد داشته باشید تنها یک کتاب در مورد مذاکره بخوانید، احتمالاً کتاب اگر 

 ها خواهد بود.ترین گزینهو ساندرز یکی از مناسب

 توان با کتاب هالیدی در فیزیک عمومی یا گایتون در فیزیولوژی مقایسه کرد.جایگاه کتاب لوییکی در مذاکره را می

اره ورد اشکوشند به شکلی علمی، دقیق و با چارچوب مشخص، مباحث مختلف در یک حوزه را مهای عمومی، میاین نوع کتاب

ها و مقالات تر است به کتابها را به صورت گسترده و عمیق بشناسید، منطقیقرار دهند. اما طبیعتاً اگر بخواهید هر یک از حوزه

 اختصاصی آن موضوع مراجعه کنید.

های هر موضوع در انت ی فهرستی از منابع و مراجع معتبر در موردهای خوب کتاب لوییکی و ساندرز، ارائهاتفاقاً از جمله ویژگی

 هر فصل کتاب است.

تی ریزی برای مذاکره، خطاهای شناخهای رقابتی، برنامهبرنده، مذاکره-های برندهاین کتاب به مباحثی مانند تعریف مذاکره، مذاکره

 در ارتباطات و مذاکره و نیز اخلاق در مذاکره پرداخته است.  

 های آن اختصاص یافته است.های چندجانبه و چالشبه مذاکره نهم کتاب لوییکی،  فصل

ی توانند منبع خوبی برای آغاز مطالعه در زمینهالمللی پرداخته است و این دو فصل میی بینهمچنین فصل یازدهم به مذاکره

 ی بین فرهنگی باشند.های چندجانبه و مذاکرهمذاکره

 

Getting to Yes (Fisher, Ury) 
های کلاسیک مذاکره در توسط فیشر و یوری تالیف شد و پس از آن به عنوان یکی از کتاب ۴۸۹۱این کتاب، در ابتدا در سال 

 شود.نظر گرفته می

 

های جدیدی هم از کتاب منتشر شد اما چارچوب و محتوای آن تغییرات محسوسی نداشته است. این کتاب با بعدها ویرایش

 گیرد.های جهان مورد استفاده قرار میی بودن، همچنان به عنوان مرجع آموزش مذاکره در بسیاری از دانشگاهوجود قدیم

ی دکتر مسعود حیدری و نیز توان به ترجمهی آنها میهای متعددی از این کتاب ارائه شده است که از جملهدر ایران هم ترجمه

 داغی اشاره کرد.ی آقای قراچهترجمه

 

 توان به دو بخش کلی تقسیم کرد.این کتاب را می محتوای

ی کنندهها با مذاکرهای مورد توجه قرار گرفته و به طور خاص این ویژگیی اصولی و حرفهکنندههای مذاکرهدر یک بخش، ویژگی

 مقایسه شده است. ی نرمکنندهسرسخت و مذاکره
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Negotiation Analysis (Raiffa) 
 کند.ها تعریف میای از تصمیمرا به عنوان رشتهرایفا، مذاکره 

اب گیری بهتر( و انتخای برای تصمیمگیرد: برنامه ریزی )مقدمهبر این اساس، طبیعتاً دو حوزه بسیار مورد توجه او قرار می

 ی مناسب.گزینه

 هم نامید.« گیری در مذاکرهتصمیم»توان کتاب نوشته رایفا را می کتاب تحلیل مذاکره

گروهی در  های فردی وگیریگیری در مذاکره، تفاوت تصمیمریزی، فرایند تصمیمرایفا در این کتاب به موضوعاتی مانند برنامه

 ازد.پردها میی بازیگیری و قضاوت و نیز نظریهی بین تصمیمگیری، رابطهمذاکره، خطاهای شناختی مربوط به تصمیم

های های بزرگ و مهم )مثلاً بین کشورها یا سازماندر مذاکره علاقمند باشید یا بخواهید مذاکرهتر های عددی و مکانیکیاگر به جنبه

 سازی و تحلیل کنید، کتاب رایفا یکی از بهترین منابعی استها( که دارای چند بازیگر کلیدی هستند را شبیهبزرگ یا هولدینگ

 که در این زمینه موجود است.

 

Predictably Irrational (Dan Ariely) 
ها پذیر هم به فارسی ترجمه شده است، در اصل به بررسی خطاهای ما انسانبینیهای پیشاین کتاب دن اریلی که به اسم نابخردی

پردازد. بنابراین شاید در نگاه نخست به نظر برسد که ارتباط مستقیمی بین این کتاب و مهارت گیری و انتخاب میدر تصمیم

 ندارد.مذاکره وجود 

 

 های آن، در مذاکره کاربرد دارند.بینید که تقریباً تک تک جملات و بحثی دقیق کتاب میاما با مطالعه

توان در یک جمله خلاصه کرد: انسان، موجودی منطقی نیست. یا اگر هم هست، منطقی که انسان محور اصلی این کتاب را می

باهت دهیم شبرد، با منطقی که ما به عنوان منطق ریاضی مورد بحث قرار میمیگیری و تحلیل و رفتار خود به کار در تصمیم

 زیادی ندارد.

 

ها در مواجهه با های غیرعقلایی انسانهای مختلف، پاسخها در مواجهه با گزینهدن اریلی در این کتاب، به سردرگمی انسان

 پردازد.هایی که ترجیح ماست( میمقابل به انتخاب ها )برای سوق دادن طرفپیشنهادهای رایگان و نیز مهندسی گزینه

 برای ارائه به طرف مقابل در مذاکره بسیار مفید باشند.« ی پیشنهادیبسته»توانند در تنظیم هایی که میبحث
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Paradox of Choice (Barry Schwarz) 
 کتاب دشواری انتخاب، دو موضوع مهم را مورد توجه قرار داده است.

گیری در مذاکره و نیز استراتژی شما در تنظیم پیشنهاد برای طرف مقابل بسیار تاثیرگذار توانند روی تصمیمموضوعاتی که می

 باشند.

 ی پشیمانی پس از انتخاب است.مسئلهی کتاب را به خود اختصاص داده است، عمده که بخش نخستین موضوع

های پیش روی ما را به شکل مناسب و دقیق، طراحی ف مقابل، تعداد و تنوع گزینهدهد که طراین پشیمانی معمولاً زمانی روی می

ها معمولاً موجب کاهش رضایت از خرید یا معامله یا مذاکره و نیز افزایش احتمال و انتخاب نکرده باشد. این نوع پشیمانی

 شوند.تر( میهای پیچیدهکارشناسی در عمل به توافق )در مذاکره

شود که در کتاب مورد توجه قرار گرفته، وسواس بیش از حد در کسب بهترین نتیجه است. چیزی که باعث میبحث دیگری 

 بست برسد.گیری افزایش پیدا کند و یا حتی گاهی، مذاکره و تعامل، به بنی تصمیمگاهی اوقات زمان یا هزینه

 

Judgment in Managerial Decision Making (Bazerman / Moore) 
 ی این کتاب چندان واجب و ضروری نیست.های کوچک بدانیم، احتمالاً مطالعهاگر مذاکره را محدود به معامله

 شد.تواند بسیار مهم و اثربخش باکنند، این کتاب میاما برای کسانی که در سطح مدیریتی مشغول به کار هستند و مذاکره می

 اند.ها مورد توجه قرار گرفتهخطاهای شناختی انسان در این کتاب، خطاهای ناشی از قضاوت و نیز سایر

ضای ها از فی مثالپردازند این است که تقریباً همههایی که به این موضوعات میاما مزیت اصلی آن در مقایسه با سایر کتاب

توانند یاند که مقرار گرفته ای از منابع و تحقیقات در کتاب مورد نقل و اشارهی گستردهاند. ضمناً مجموعهمدیریت انتخاب شده

 تر، مورد استفاده قرار گیرند.تر و تخصصیی عمیقبرای مطالعه

ی قراردادهاست و در حال حاضر هشتمین گیری و نیز مذاکرههای آموزش تصمیماین کتاب تقریباً مرجع مشترک بسیاری از دوره

 گیرد.ویرایش آن توسط نویسندگان عرضه شده و مورد استفاده قرار می

توانید به شکلی کامل و جامع در این کتاب بیاموزید. گیرند را میهای مذاکره مورد اشاره قرار میبسیاری از خطاهایی که در کتاب

های هیجانی، تعهد بیش از حد به انتخاب نادرست قبلی، اجتناب از ابهام و خطا در گیریاعتماد به نفس بیش از حد، تصمیم

 اند.ا، از جمله موضوعاتی هستند که در این کتاب به تفصیل مورد اشاره قرار گرفتهها و برآوردهتخمین
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Negotiation Genius (Malhotra, Bazerman) 
 بندی کرد.های عمومی مذاکره طبقهتوان در گروه کتاباین کتاب را هم می

این مسئله است که نویسندگان صرفاً روی یکی از البته منظور از عمومی در اینجا، ساده بودن یا سطحی بودن نیست. بلکه 

های مختلف موجود در مذاکره را مورد بحث و بررسی قرار اند موضوعات و دغدغهاند و کوشیدههای مذاکره متمرکز نشدهجنبه

 دهند.

 گیرند.ر میدر آموزش مذاکره مورد استفاده قرا های این کتاب، بسیار قوی هستند و معمولاًها و موردکاویداستان

ی مطالب اهمیت البته اگر بخواهیم فصل یا موضوعی را ذکر کنیم که منحصراً در این کتاب مورد اشاره قرار گرفته و بیشتر از بقیه

 اشاره کنیم.« کنندهنقاط کور در ذهن مذاکره»دارد، مناسب است به فصل 

مک شایان تواند کاره قرار نگرفته و اتفاقاً آشنایی با آن میهای دیگر مورد اشاین بحث، مختص این دو نویسنده است و در کتاب

 های ما نماید.ی مذاکرهتوجهی به بهبود نتیجه

رست شویم. دها نمیها و مذاکرهگیریهای خودمان در تصمیمی اصلی در این بحث این است که ما به سادگی متوجه نادانستهایده

کند، مغز هم زند و ترمیم میی کور قرار دارد، حدس میتصویر را که روی نقطهی چشم ما، قسمتی از گونه که شبکیههمان

ها و رفتارهایمان بر کند و ما معمولاً در تشخیص اینکه قضاوتزند و جای خالی آنها را پر میهای خود را حدس مینادانسته

 شویم.اساس واقعیات بوده یا حدسیات، دچار خطا می

 

A More Beautiful Question (Berger) 
 Heart & Mind of the Negotiatorمعمولاً رایج است که برای بحث در مورد خلاقیت و حل مسئله در مذاکره، از کتاب 

ئله، ی خلاقیت و حل مسشود. اما مشکل اصلی در اینجاست که خود این کتاب در زمینهی خانم لی تامپسون استفاده مینوشته

هایی تکراری و قدیمی، این بحث را مورد ای و مثالای را انتخاب نکرده و با چارچوبی بسیار کلیشهروش خلاقانه و نوآورانه

 اشاره قرار قرار داده است.

 تواند یکی مهم مطرح باشد، کتاب برگر میواقعاً بحث حل مسئله و خلاقیت در مذاکره برای شما به عنوان یک دغدغهاگر 

 ی بسیار مناسب محسوب شود.گزینه

در این کتاب، سوال پرسیدن به عنوان یک مهارت مورد توجه قرار گرفته و با اشاره به تعداد زیادی مثال و سناریو، توضیح داده 

تیمی، تیمی و چه ارتباطات برونبست رسیدن یا رسیدن به راهکارهای نامطلوب، چه در گفتگوهای دروناست که به بنشده 

 پرسیم.های خوبی نمیناشی از این است که ما سوال

 ها و نتایجی قوی و فراتر از حد متوسط منتهی شوند.های ضعیف و متوسط ما، به پاسخاما انتظار داریم که سوال

  پرداخته باشد.« سوال پرسیدن»توان یافت که اختصاصاً به بررسی دقیق و علمی مهارتی مانند ر کتابی را میکمت
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Crucial Conversations (Patterson) 
 کند.بندی میطبقه« گیردارزش آنچه مورد بحث قرار می»ها را بر اساس گفتگوها و مذاکره Crucial Conversationsکتاب 

ی عاطفی عمیق یا به استعفای یک عضو کلیدی از سازمان مربوط باشد، مذاکره و گفتگو به یک قرارداد سنگین، به یک رابطهاگر 

تر تفاوت خواهد داشت. به عبارتی، در نگاه تر و کوچکاحتمالاً دینامیک و مسیر آن با مذاکره و گفتگو بر سر موضوعات ساده

 کند.است که مسیر و جریان مذاکره را تعیین می« ی مورد بحثهاحجم و ارزش نهاده»پترسون، این 

های حیاتی و سرنوشت ساز، راهکارها و نکات متعددی را مورد بحث قرار داده است. اما محور این کتاب برای مدیریت مکالمه

ر اختیار طرف مقابل اصلی کتاب بر این اصل بنا شده است که تصمیم گیری در مورد اینکه چه اطلاعاتی را در چه زمانی د

 بست جدی هدایت کند.تواند مسیر یک گفتگو را به سمت یک دستاورد مثبت و یا یک بنبگذاریم می

 

A More Beautiful Question (Berger) 
 Heart & Mind of the Negotiatorمعمولاً رایج است که برای بحث در مورد خلاقیت و حل مسئله در مذاکره، از کتاب 

ئله، ی خلاقیت و حل مسشود. اما مشکل اصلی در اینجاست که خود این کتاب در زمینهی خانم لی تامپسون استفاده مینوشته

هایی تکراری و قدیمی، این بحث را مورد ای و مثالای را انتخاب نکرده و با چارچوبی بسیار کلیشهروش خلاقانه و نوآورانه

 اشاره قرار قرار داده است.

 تواند یکی مهم مطرح باشد، کتاب برگر میواقعاً بحث حل مسئله و خلاقیت در مذاکره برای شما به عنوان یک دغدغهاگر 

 ی بسیار مناسب محسوب شود.گزینه

در این کتاب، سوال پرسیدن به عنوان یک مهارت مورد توجه قرار گرفته و با اشاره به تعداد زیادی مثال و سناریو، توضیح داده 

تیمی، تیمی و چه ارتباطات برونبست رسیدن یا رسیدن به راهکارهای نامطلوب، چه در گفتگوهای دروناست که به بنشده 

 پرسیم.های خوبی نمیناشی از این است که ما سوال

 ها و نتایجی قوی و فراتر از حد متوسط منتهی شوند.های ضعیف و متوسط ما، به پاسخاما انتظار داریم که سوال

 پرداخته باشد. « سوال پرسیدن»توان یافت که اختصاصاً به بررسی دقیق و علمی مهارتی مانند کمتر کتابی را می
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Presentation Genius / Sales Genius 
ای ی گستردهمجموعه Idiotsو  Dummiesهای شبیه کتاب Geniusهای این دو کتاب، ساختار کاملاً مشابه دارند )سری کتاب

هایشان شود. اما ویژگی اصلی این سری، استناد علمی بسیار بالا و نیز تخصصی بودن مطالب و توصیهاز موضوعات را شامل می

 است(.

. ی فروش و تاثیرگذاری بر انتخاب مشتری پرداخته استترین تحقیقات دانشگاهی در زمینهها به مرور برخی از مهمیکی از کتاب

 دهد.ی اثربخش را شرح میی ارائهب دیگر هم با ساختار کاملاً مشابه، تحقیقاتی مهم و کلیدی در زمینهکتا

 )در شکل ی معرفی محصول )در ارتباط چهره به چهره( و ارائهاین دو کتاب، شبیه این است که چند ده مقاله در زمینه مطالعه

 آنها را ثبت و فهرست کرده باشید.رسمی و سازمانی( را مطالعه کرده و نکات کلیدی 

 

Psychology of Personality (Carducci) 
 ای است.رشتهدانش و مهارت مذاکره، دانش و مهارتی بین

تواند تاثیر زیادی بر روی توانمندی ما در مذاکره بگذارد، دانش روانشناسی هایی که آگاهی از آن و تسلط بر آن مییکی از رشته

 تر، شخصیت شناسی است.رفتارشناسی و به صورت دقیقو به طور خاص 

ی آنها برای ی نگارش بسیار پیچیده و فنی دارند و مطالعهاند، شیوهاکثر کتابهای معتبری که در حوزه روانشناسی نوشته شده

 چندان ساده و مفید نیست.اند، هی روانشناسی آموزش ندیدکسانی که در زمینه

 کنند و یا صرفاً مباحثی عمومیکه مرجع آموزش مذاکره هستند، یا به موضوعات روانشناسی ورود نمیاز سوی دیگر، کتابهایی 

 کنند.و کلی را مطرح می

، شناسی مذاکره هم تسلط داشته باشدهای روانشناختی و شخصیتکننده بر جنبهخواهد به عنوان یک مذاکرهبرای کسی که می

 شود.سب محسوب میهای مناکتاب کاردوچی یکی از گزینه

هم  ی روانشناسیی آن باعث شده که بدون آشنایی قبلی با حوزهاین کتاب چارچوبی بسیار علمی و دقیق دارد، اما زبان ساده

 بتوان از آن استفاده کرد.

ره، فرصت یا ذاکگیرد و احتمالاً بسیاری از علاقمندان مشناسی را در برمیهای شخصیتای از نظریهالبته این کتاب طیف گسترده

 های آن نخواهند داشت.ی همه بخشی کافی برای مطالعهعلاقه

( Trait Theoriesهای صفاتی )تواند بیش از بقیه مورد مراجعه و استفاده قرار بگیرد، بحث نظریهدر این صورت، بخشی که می

 ر گرفته است.های کسانی مثل ریموند کتل و گوردون آلپورت مورد بحث قرانظریهاست که در آن 

اشاره  بندی و تشریح صفاتشناسی و رفتارشناسی در مذاکره، به مدلی که کتل و آلپورت برای طبقهما هم در بحث شخصیت

 کنیم.کنند مراجعه میمی
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Getting Past No (Ury) 
توان طور که از عنوان آن میهماننوشته شده است و « Getting to yes»ی کتاب کلاسیک این کتاب، توسط یکی از دو نویسنده

 پردازد.های سرسخت میهای مواجهه با انسانحدس زد به اصول و تکنیک

ست را بمحور اصلی این کتاب بر این اصل قرار گرفته است که معمولاً صرفاً سرسخت بودن یک طرف مذاکره، دشواری و بن

ی های احساسکنندگان سرسخت، گرفتار دامعنوان طرف مقابل مذاکرهآید که ما به کند. بلکه موارد  زیادی پیش میایجاد نمی

 کنیم.بست در مذاکره کمک میشویم و به طرف مقابل، برای ایجاد بنمی

 شویم امتیازهای بزرگ و متعددی اعطا کنیم.هایی که معمولاً برای شکستن آنها، وادار میبستبن

ای از نکات ی گستردهکتاب مجموعهشود، اینر آکادمیک و کلاسیک محسوب میدر مقایسه با کتاب قبلی این نویسنده که بسیا

 کند.بست در مذاکره را ارائه میهای کاربردی برای مواجهه با تنش و بنو تکنیک

 

Mastering Business Negotiations (Lewicki & Hiam) 
مع و عمومی و آکادمیک برای مذاکره در سطح کسب و ی لوییکی و ساندرز که کتابی جانوشته Negotiationsبرخلاف کتاب 

ای هی اصول و تکنیکشود، لوییکی در این کتاب به همراه هیام، مجموعهها و کشورها محسوب میکارهای بزرگ و حتی دولت

 های ساده و روزمره مورد بحث قرار داده است.مذاکره را در مذاکره

مذاکرات ها و ارتباطات روزمره و در کل، زنی در مورد قیمت مسکن،  حل تعارض در مذاکرهی کالاها، معرفی و چانهمعامله

 موضوعی است که در این کتاب مورد توجه قرار گرفته است. روزمره،

های توان مرجع مذاکرهمیگذاری کنیم، این کتاب را نام ی سازمانیمذاکرهیا مذاکره تجاری اگر کتاب اصلی لوییکی را 

 غیرسازمانی و معاملات روزمره دانست.

 

 های پل اکمنمجموعه کتاب

توانید بدون اینکه هر گونه آسیبی به ساختار یا محتوای آنها برسد، با یکدیگر صحافی کنید و به عنوان های پل اکمن را میکتاب

 یک کتاب واحد مطالعه نمایید.

ها و به طور خاص علائم چهره کرده است. او ی رفتارهای غیرکلامی انسانعمر خود را صرف مطالعهپل اکمن حدود پنج دهه از 

ای در سانفرانسیسکو دارد که علاوه بر پژوهش، به مراکز بزرگ سیاسی و امنیتی برای تحلیل با همکاری ماتسوموتو، موسسه

 دهد.ها خدمات مختلف ارائه میهچهر

کنند. چون صرفاً حدود سه دهه زمان صرف کرد تا بتواند اری و عمق مطالعه، با چارلز داروین مقایسه میاکمن را از لحاظ تاثیرگذ

 شود.ی ژنتیکی دارد و آموخته نمیها و بسیاری از حیوانات، پایهبه صورت قطعی ادعا کند که علائم چهره در انسان

 گفتار( باشد که عموماً تابعهای زبان بدن )تنتوجه به سایر شاخصتواند ارزشمندتر از از این منظر، توجه به علائم چهره می

 فرهنگ و آموزش هستند.
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Non-verbal behavior in interpersonal relations (Richmond) 
وچکی کدانیم که زبان بدن بخش بسیار برند، میبا وجودی که گاهی اوقات ارتباطات غیرکلامی را مترادف با زبان بدن به کار می

 دهد.از ارتباطات غیرکلامی را به خود اختصاص می

موند توان کتابی بهتر از کتاب ویرجینا ریچاگر بخواهیم کتاب جامعی را در مورد ارتباطات غیرکلامی مطالعه کنیم، به سختی می

 پیدا کرد.

محیطی و نیز از نگرش به زمان تا روابط های ارتباط غیرکلامی از توجه به قلمرو تا روانشناسی ی جنبهریچمورند تقریباً همه

 دهد.رییس کارمند را مورد توجه قرار می

ها( و نیز فصل هفتم )مبحث قلمرو( و فصل دهم )زمان بندیالبته ما در درس اصول و فنون مذاکره، بیشتر فصل اول )شامل طبقه

 ی یک نوع پیام غیرکلامی( را مورد توجه قرار خواهیم داد. به منزله

 

You just don’t understand   (Deborah Tannen) 
ردان ی ارتباطات زنان و مشناسی به حوزهی مطالعه و تحقیق در مورد زبانشناسی است و در ادامهتخصص اصلی دبورا تنن، زبان

 وارد شده است.

های زنانگی و مردانگی ان و نیز بحثی زنان و مردی ارتباطات و مذاکرههای متعددی که در زمینهالبته امروزه به خاطر کتاب

 شناسند.تالیف کرده است، او را بیشتر به عنوان متخصص علوم رفتاری می

های ارتباطی در زن و مرد از نگاه کند. یکی تفاوتی متفاوت به بحث ارتباط زن و مرد نگاه میتنن در این کتاب از زاویه

 های اجتماعی و انتظارات جنسیتی.بر اساس نقشهای ارتباطی زن و مرد بیولوژیک و دیگری تفاوت

تواند مرز اند، این کتاب تا حد خوبی میها و تحقیقات، به یکی از دو دیدگاه فوق اختصاص یافتهبا توجه به اینکه بیشتر کتاب

 های اجتماعی در تعامل زنان و مردان را مشخص کند.های بیولوژیک و تفاوتبین تفاوت

 دهد.ها شرح میی انسانی مکالمهی انعکاس جنس و جنسیت را در شیوهکتاب، به خوبی نحوههای کاربردی مثال
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Non-verbal behavior in interpersonal relations (Richmond) 
یار کوچکی بسدانیم که زبان بدن بخش برند، میبا وجودی که گاهی اوقات ارتباطات غیرکلامی را مترادف با زبان بدن به کار می

 دهد.از ارتباطات غیرکلامی را به خود اختصاص می

موند توان کتابی بهتر از کتاب ویرجینا ریچاگر بخواهیم کتاب جامعی را در مورد ارتباطات غیرکلامی مطالعه کنیم، به سختی می

 پیدا کرد.

شناسی محیطی و نیز از نگرش به زمان تا روابط های ارتباط غیرکلامی از توجه به قلمرو تا روانی جنبهریچمورند تقریباً همه

 دهد.رییس کارمند را مورد توجه قرار می

ها( و نیز فصل هفتم )مبحث قلمرو( و فصل دهم )زمان بندیالبته ما در درس اصول و فنون مذاکره، بیشتر فصل اول )شامل طبقه

 . ی یک نوع پیام غیرکلامی( را مورد توجه قرار خواهیم دادبه منزله

 

You just don’t understand   (Deborah Tannen) 
ردان ی ارتباطات زنان و مشناسی به حوزهی مطالعه و تحقیق در مورد زبانشناسی است و در ادامهتخصص اصلی دبورا تنن، زبان

 وارد شده است.

های زنانگی و مردانگی و مردان و نیز بحثی زنان ی ارتباطات و مذاکرههای متعددی که در زمینهالبته امروزه به خاطر کتاب

 شناسند.تالیف کرده است، او را بیشتر به عنوان متخصص علوم رفتاری می

های ارتباطی در زن و مرد از نگاه کند. یکی تفاوتی متفاوت به بحث ارتباط زن و مرد نگاه میتنن در این کتاب از زاویه

 های اجتماعی و انتظارات جنسیتی.مرد بر اساس نقش های ارتباطی زن وبیولوژیک و دیگری تفاوت

تواند مرز اند، این کتاب تا حد خوبی میها و تحقیقات، به یکی از دو دیدگاه فوق اختصاص یافتهبا توجه به اینکه بیشتر کتاب

 های اجتماعی در تعامل زنان و مردان را مشخص کند.های بیولوژیک و تفاوتبین تفاوت

 دهد.ها شرح میی انسانی مکالمهی انعکاس جنس و جنسیت را در شیوهردی کتاب، به خوبی نحوههای کاربمثال
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Difficult Conversations (Douglas Stone) 
 قرار داد. Crucial Conversationsتوان در کنار کتاب ی کلیدی آن، میاین کتاب را از لحاظ موضوع و دغدغه

در این کتاب به  ارائه شده است( Crucial Conversationsها )که در کتاب ای از توصیهبا این تفاوت که به جای مجموعه

 شود.گفتگوهای دشوار به عنوان یک فرایند نگریسته می

 تر است، این کتابها برایشان سادهها و فرایندهای ارتباطی از طریق چارچوببه همین علت، برای کسانی که یادگیری مهارت

 تواند بسیار جذاب و آموزنده باشد.می

 کوشد آناتومی یک گفتگوی دشوار را تعریف کند.داگلاس استون، ابتدا می

 پردازد.های دفاعی میگیری موضعسپس به موانع آغاز گفتگوی دشوار و نیز علت شکل

ه موجب ی گفتگو را کی دشوار را آغاز کنید و موانع اولیهاید یک گفتگوی کتاب، استون به فرض اینکه شما توانستهدر ادامه

هایی مانند ترکیب حمله و دفاع، مهارت گوش دادن و نیز مدیریت فضای شود حذف کنید، به مهارتبروز رفتار دفاعی می

 پردازد.احساسی در جلسات مذاکره می

 

To save everything click here (Morozov) 
 در بستر دیجیتال را بیاموزند، شاید لازم نباشد کتاب موروزوف را بخوانند. خواهند مذاکرهکسانی که میبرای بسیاری از 

ا های این حوزه راما اگر کسی بخواهد به صورت تخصصی در مورد ارتباط در فضای دیجیتال مطالعه و تحقیق کند و یا مرز

 های شروع باشد.نقطهتواند یکی از بهترین توسعه دهد، کتاب موروزوف می

کارانه دارد و معتقد است لازم نیست هر ابزاری که تکنولوژی های ارتباطی نوین، موضعی محافظهی تکنولوژیموروزوف در زمینه

 دهد توسط ما مورد استفاده قرار گیرد.در اختیار ما قرار می

 ها بخواهیم ابزارهای مناسب برای رفع اینکنولوژیستدر واقع، ما اول باید یک نیاز ارتباطی را حس یا کشف کنیم، سپس از ت

 نیاز را در اختیار ما قرار دهند.

عرضه  Solutionنامد. به این معنا که ابتدا راهکار یا می« راهکارگرایی»ی تکنولوژی را موروزوف، پارادایم فعلی حاکم بر حوزه

 ق این ابزارها قابل ارضا باشد.کوشند نیازهایی را کشف کنند که از طریشود و سپس مردم میمی

 توان از طریق تحلیل فلسفی موروزف درک کرد.های ارتباط در دنیای نوین را میها و چالشبخش مهمی از تضادها و تعارض

 ی ارتباط و مذاکره و زندگی در فضای آنلاین باشد.تواند چارچوبی برای طرح سوالات جدید در حوزهکتاب موروزوف می
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Difficult Conversations (Douglas Stone) 
 قرار داد. Crucial Conversationsتوان در کنار کتاب ی کلیدی آن، میاین کتاب را از لحاظ موضوع و دغدغه

در این کتاب به  ارائه شده است( Crucial Conversationsها )که در کتاب ای از توصیهبا این تفاوت که به جای مجموعه

 شود.گفتگوهای دشوار به عنوان یک فرایند نگریسته می

 تر است، این کتابها برایشان سادهها و فرایندهای ارتباطی از طریق چارچوببه همین علت، برای کسانی که یادگیری مهارت

 تواند بسیار جذاب و آموزنده باشد.می

 شد آناتومی یک گفتگوی دشوار را تعریف کند.کوداگلاس استون، ابتدا می

 پردازد.های دفاعی میگیری موضعسپس به موانع آغاز گفتگوی دشوار و نیز علت شکل

ه موجب ی گفتگو را کاید یک گفتگوی دشوار را آغاز کنید و موانع اولیهی کتاب، استون به فرض اینکه شما توانستهدر ادامه

هایی مانند ترکیب حمله و دفاع، مهارت گوش دادن و نیز مدیریت فضای ذف کنید، به مهارتشود حبروز رفتار دفاعی می

 پردازد.احساسی در جلسات مذاکره می

 

To save everything click here (Morozov) 
 ند.ف را بخواندر بستر دیجیتال را بیاموزند، شاید لازم نباشد کتاب موروزو خواهند مذاکرهبرای بسیاری از کسانی که می

ا های این حوزه راما اگر کسی بخواهد به صورت تخصصی در مورد ارتباط در فضای دیجیتال مطالعه و تحقیق کند و یا مرز

 های شروع باشد.تواند یکی از بهترین نقطهتوسعه دهد، کتاب موروزوف می

دارد و معتقد است لازم نیست هر ابزاری که تکنولوژی کارانه های ارتباطی نوین، موضعی محافظهی تکنولوژیموروزوف در زمینه

 دهد توسط ما مورد استفاده قرار گیرد.در اختیار ما قرار می

 ها بخواهیم ابزارهای مناسب برای رفع ایندر واقع، ما اول باید یک نیاز ارتباطی را حس یا کشف کنیم، سپس از تکنولوژیست

 نیاز را در اختیار ما قرار دهند.

عرضه  Solutionنامد. به این معنا که ابتدا راهکار یا می« راهکارگرایی»ی تکنولوژی را وف، پارادایم فعلی حاکم بر حوزهموروز

 کوشند نیازهایی را کشف کنند که از طریق این ابزارها قابل ارضا باشد.شود و سپس مردم میمی

 توان از طریق تحلیل فلسفی موروزف درک کرد.نوین را می های ارتباط در دنیایها و چالشبخش مهمی از تضادها و تعارض

 ی ارتباط و مذاکره و زندگی در فضای آنلاین باشد.تواند چارچوبی برای طرح سوالات جدید در حوزهکتاب موروزوف می
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Bargaining for advantage (Richard Shell) 
و ساندرز بخوانید و انتظار داشته باشید که کسی برای هر گام، چارچوبی مذاکره را بر اساس کتاب لوییکی  های فراینداگر گام

 تواند این انتظار شما را برآورده کند.هاییی کاربردی ارائه کند، کتاب ریچارد شل میتر و جزئیاتی بیشتر و مثالدقیق

ابطه و ه با تعارض( و سپس فصلی را به رپردازد )تقریباً شبیه الگوهای مواجهکنندگان میهای مذاکرهکتاب ابتدا به بررس سبک

بندی مذاکره ی جمعدهد و در ادامه به مباحثی مانند باز کردن بحث، امتیازدهی و نحوهمدیریت رابطه در مذاکره اختصاص می

 پردازد.می

در آنها به خوبی کتاب، اهمیت بیشتری در درس اصول و فنون مذاکره دارند. چون هم بحث امتیازدهی  ۴۴تا  ۸های البته فصل

 مورد بحث قرار گرفته و هم به ترفندهای غیراخلاقی در مذاکره اشاره شده است.

های غیراخلاقی مذاکره کنیم، بدون اینکه موضع و اصول خود را از دست فصل یازده کتاب چنین عنوانی دارد: چگونه با انسان

 بدهیم.

 

What’s Fair (Carry Meadow / Michael Wheeler) 
توانند ی اخلاق در مذاکره است و کتابهای دیگر نمیدعای گزافی نیست اگر بگوییم این کتاب، در حال حاضر برترین کتاب حوزها

 به سادگی با آن رقابت کنند.

 ویلر و میدو، ویراستارهای این کتاب هستند و هر فصل کتاب توسط یکی از بزرگان مذاکره نوشته شده است.

 رایفا، لوییکی و اشترادلر از جمله نویسندگان این کتاب هستند.راجر فیشر، هوارد 

زنی، دروغ در مذاکره و حفظ های غیراخلاقی در چانههای اخلاقی در مذاکره، روشهایی مانند ماکیاولیسم در مذاکره، کدبحث

 اند.هایی هستند که در این کتاب مورد توجه قرار گرفتهاسرار، از جمله بحث

پرداخته است و به  Agent Dilemmaیا  نمایندگیهای اخلاقی بحث رزشمندی در این کتاب به بررسی چالشفصل ا ضمناً

ما  تواند در مسیرهایی میها و چالشکنیم، چه دامپردازد که وقتی ما برای منافع فرد یا سازمان دیگری مذاکره میاین مسئله می

 وجود داشته باشد.

 

 

 


