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Today, with the advent of digital revolution, commercial businesses have changed and their 
efficiency and profitability increased. Recently, new technologies create innovations that 
facilitate business processes. Information has become a digital asset and related tools and 
processes optimize economic functions. The development of the digital economy by using 
information and communication technologies increases the productivity, innovation, 
economic growth and reduce unemployment is one of the goals of the international strategies 
of electronic governments. Under this approach, saving time and cost of doing work leads to 
improved productivity and has a significant impact on economic growth. On the other side, 
negotiation is a comprehensive and complex aspect of dynamic interactions and an essential 
skill that is used in various fields, from business transactions to diplomatic relations and is of 
critical importance in the field of digital economy. Business negotiations are inherently 
contradictory. Basically, contradictions in negotiation appear in different forms and create 
obstacles that, if not paid attention to, can lead to deadlocks or unfavorable agreements. The 
ability to recognize, understand and skillfully manage these conflicts is critical for negotiators, 
which seeking favorable and sustainable outcomes. This article deals with the problem of 
effective management of conflicts in business negotiations in the field of digital economy, 
strategies for correct identification of conflicts and tools to guide these conflicts. This article 
also considers the interplay of economic and cultural factors in conflict management. 
Conducting this research provides the basis for understanding the complexities of conflicting 
interests and the art required to turn conflicts into opportunities for multilateral trade 
agreements in the digital economy. 
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 دیجیتال اقتصاد در تجاری مذاکرات موثر تضاد مدیریت
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 چکیده  

 

 

 واژگان کلیدی:

 

 ،مدیریت تعارض

 اقتصاد دیجیتال،

 تجارت الکترونیک،

 مذاکرات تجاری،

  

 

 

 

  

 

یابد. ها افزایش میو بازدهی و سودآوری آنگردیده متحول  ی تجاریهاکارو، کسبتحول دیجیتالبا ظهور امروزه 

. اطلاعات، فرایندهای تجاری را تسهیل می نمایندکه انجام  آورده اندهایی پدید نوآوریهای جدید، فناوری اخیرا

توسعه اقتصاد . کارکردهای اقتصادی را بهینه سازی می نمایندبه دارایی دیجیتال تبدیل شده و ابزارها و فرآیندها، 

وری، نوآوری، رشد اقتصادی و کاهش ههای اطلاعاتی و ارتباطی برای افزایش بهراز فناوری بهره گیری دیجیتال با

صرفه جویی تحت این رویکرد باشد. می رونیکهای الکت های بین المللی دولتاستراتژی بیکاری، یکی از اهداف 

درسوی  توجهی بر رشد اقتصادی دارد.شود و تأثیر قابلوری میدر زمان و هزینه انجام کار، منجر به بهبود بهره

مختلف،  یها نهیاست که در زم یمهارت ضرور کی ت پویا واز تعاملا دهیچیو پ ریجنبه فراگ کی مذاکره،دیگر، 

و درحوزه اقتصاد دیجیتال از اهمیت ویژه ای  رود یبه کار م ک،یپلماتیگرفته تا روابط د یاز معاملات تجار

در مذاکره به اشکال مختلف  تناقضاتاساسا مذاکرات تجاری ذاتا تناقض محور می باشند.  .برخوردار می باشد

توافقات  ایتواند منجر به بن بست  یکند که در صورت عدم توجه به آنها م یم جادیرا ا یشود و موانع یظاهر م

 جیکه به دنبال نتا یمذاکره کنندگان یتضادها برا نیماهرانه ا تیریدرک و مد ص،یتشخ یینامطلوب شود. توانا

ات تجاری حوزه اقتصاد تضادها در مذاکر موثر تیریمدمساله مقاله به  نیا .است یاتیهستند، ح داریپاو مطلوب 

مقاله  نی. اپردازدیم تعارضات نیا تیهدا یبرا ییو ابزارها تضادهاصحیح  ییشناسا یراب ییهای، استراتژدیجیتال

 نهی، زمتحقیقن ی. انجام اردیگ یتضادها در نظر م تیریرا در مد یفرهنگاقتصادی و متقابل عوامل  ریتأث نیهمچن

توافقات  یبرا ییتضادها به فرصت ها لیتبد یبرا ازیمنافع متضاد و هنر مورد ن گی هایدیچیدرک پ یرا برا

 .نماید یفراهم م تجاری در حوزه اقتصاد دیجیتال جانبهچند
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 مقدمه 
گردند و بازدهی و ها متحول میکارو، کسبتحول دیجیتالبا ظهور 

های جدید، یابد. با استفاده از فناوریمیها افزایش سودآوری آن

هایی پدید آمده که روش زندگی و انجام کار را تغییر خواهند نوآوری

داد. اطلاعات، به دارایی دیجیتال تبدیل شده و ابزارها و فرآیندها، 

یافته، های افراد افزایشنماید. مهارتوضعیت نیروی کار را بهتر می

 یابدرک توانمند شده و فرهنگ ارتقاء میکارها با پلتفرم مشتوکسب

 گذاردیتأثیر م و اقتصاد بر جامعه تحول دیجیتال در سطوح مختلف.

اقتصاد دیجیتال، یک تحول انقلابی در ساختار اقتصادی جهان  [.1]

داری جهانی است که آوری در سرمایهاست که ناشی از تحول فن

های مدیریتی و کاری به هم پیوند آوری نوین اطلاعات را با فعالیتفن

 وکارهایمدیریت مالی اقتصاد دیجیتال، کسبحوزه در  .زده است

های کاربردی کامپیوتری، ابزارهای آنلاین و الکترونیکی، برنامه

های دیجیتال هستند که در فرآیندهای تجاری نقش بازی پلتفرم

های اطلاعاتی توسعه اقتصاد دیجیتال با استفاده از فناوری .کنندمی

وری، نوآوری، و ارتباطی در فرآیندهای اقتصادی برای افزایش بهره

استراتژی ملی کاهش بیکاری، یکی از اهداف رشد اقتصادی و 

منجر به  باشد. صرفه جویی در زمان و هزینه انجام کار،می دیجیتال

 .توجهی بر رشد اقتصادی داردشود و تأثیر قابلوری میبهبود بهره

 [:3-2] های اصلی اقتصاد دیجیتال عبارت است ازمشخصه

 های ارتباطات فاکتور اتصال اینترنت و دیگر سیستم: اتصال

دهند. اما این توسعه تنها محدود به ارتباطات را توسعه می

لف از جمله مردم، بازیگران مخت نیست؛ اینترنت

 .کندها را متصل میوکارها و دولتکسب

 پذیری کار با یک دستگاه پویایی به انعطاف: پویایی

توان به هرجایی کند. این دستگاه را میدیجیتال اشاره می

 برد و در صورت دسترسی به اینترنت همراه از هرجایی

فعال کرد. علاوه بر این، پویایی انعطاف اقتصاد دیجیتال را 

 .افزایش داده و پاسخگویی بالایی را همراه دارد

 های سنتی با یک الگو برای دوران سیستم :سازیشخصی

سازی همه به پایان رسیده است. حالا در عصر شخصی

های هر فرد هستیم. این امکان با افزایش تجربیات و نیاز

 .کندذیری و دسترسی، تجربه کاربری را تقویت میپهدایت

 های یکی از مهمترین ویژگی« رسانیهم»امکان  :شبکه ثرا

از ویدیو   توانند هرچیزی رااقتصاد دیجیتال است. مردم می

مورد علاقه تا سبد خرید مورد علاقه و مکان دسترسی به 

 .بگذارند به صورت آنلاین به اشتراک، اخبار مهم

 این ویژگی اقتصاد دیجیتالی دسترسی به  :رایگان محتوای

سازد. پذیر میتقریبا تمامی محتواهای آنلاین را امکان

چیز رایگان نیست، اما در اینجا یک معامله را شاهد هیچ

 .هستیم، تبلیغات در ازای محتوای رایگان

 ای که اطلاعات باشد، اقتصاد هرگوشه :جانبههمه ضورح

وجود دارد. فردی در ایالات متحده دیجیتالی هم در آنجا 

ای از استرالیا را مشاهده کند. درنتیجه، تواند مقالهمی

 .برداینترنت با هزینه کمی مرزها را از بین می

اساسا درحوزه اقتصاد دیجیتال تعاملات تجاری شکل می گیرند که 

مدیریت این تعاملات تجاری نیازمند انجام مذاکرات هدفمند و 

از تعامل  دهیچیو پ ریجنبه فراگ کی مذاکره،ه می باشد. سازمان یافت

مختلف، از  یها نهیاست که در زم یمهارت ضرور کی ی وانسان

و درحوزه  رود یبه کار م ک،یپلماتیگرفته تا روابط د یمعاملات تجار

اقتصاد دیجیتال و تعاملات تجاری مرتبط از اهمیت ویژه ای برخوردار 

 تیدادن منافع متفاوت، هدا یمذاکره شامل آشت درواقع. می باشد

را ین مذاکره است که طرف یبه توافقات یابیمتضاد و دست یها دگاهید

 یذات یحال، چشم انداز مذاکره اغلب با تضادها نی. با انماید یراض

 یکه از اهداف متفاوت، ارزش ها ییها یدگیچیپ ،شود یمشخص م

تضادها  نیموثر ا تیریشوند. مد یم یمتفاوت و عدم تعادل قدرت ناش

 زیآم تیموفق جیبه نتا یابیدر دست یچالش اساس کیبه عنوان 

  [.5] است ات تجاری در حوزه اقتصاد دیجیتالمذاکر

 یشود و موانع یدر مذاکره به اشکال مختلف ظاهر م تناقضاتاساسا 

تواند منجر به  یکند که در صورت عدم توجه به آنها م یم جادیرا ا

 تیریدرک و مد ص،یتشخ ییتوافقات نامطلوب شود. توانا ایبست بن 

 یجیکه به دنبال نتا یمذاکره کنندگان یتضادها برا نیماهرانه ا

 داریپا زیبلکه در دراز مدت ن هستند،هستند که نه تنها مطلوب 

که در تار و پود  یچند وجه یندیفرآ مذاکره، .است یاتیهستند، ح

 نیزم کیدارد که در  ازین نفراتیاست، به  دوانده شهیر یتعامل انسان

متفاوت  یهادگاهیاهداف متفاوت و د ب،یرق قیکه با علا دهیچیپ

مفهوم  ده،یچیرقص پ نیمشخص شده است حرکت کنند. در قلب ا

 یاست که وقت یذاتتضادها نهفته است، که نشان دهنده تعارضات 

توافق هستند، به  جادیدادن اختلافات خود و ا یبه دنبال آشت نیطرف

توان گفت که فرایند مذاکره، روند جرئت میبه .ندیآ یوجود م

های گوناگونی برای مؤثر ساختن آن ای دارد و نیاز به مهارتپیچیده

وتحلیل تاریخچه مذاکرات قبلی شرکت تا آگاهی از داریم. از تجزیه

توان هنری های دیگر، مذاکره را میهای فرهنگی سازمانتفاوت

مندی از فوایدش مدتی طول انست که تسلط بر آن جهت بهرهد

ها و اهداف مذاکرات، تضادها از برخورد منافع، ارزش در[. 6] کشدمی

 یاشکال مختلف تواندیم یتضاد ذات نی. اندیآیمتفاوت به وجود م

که در آن  ردیگینشات م یفردمنحصربه یهانهیداشته باشد که از زم

 ،ی. به عنوان مثال، در حوزه مذاکرات تجارودشیمذاکرات آشکار م

بلندمدت اغلب  کیدر برابر اهداف استراتژ مدتکوتاه  یتضاد منافع مال

 نیا درک است. قیدق یشود که مستلزم بررس یم ییمنجر به تضادها

 کیشناخت مذاکره نه به عنوان  یبه معنا قیعم یتضادها در سطح
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و در حال تحول  ایتعامل متقابل پو کیبلکه به عنوان  ،یخط ندیفرآ

امر مستلزم  نیقرار دارد. ا یشمار یعوامل ب ریاست که تحت تأث

حرکت کنند  یسطح یها لیمذاکره کنندگان است که فراتر از تحل

از  کیهر  یها و منافع اساس تیها، اولو زهینگو در کاوش جامع ا

 یم لیتبد یتضادها به بستر نیا قیشرکت کنند. درک دق نیطرف

 یشود که بر اساس آن حل و فصل موثر تعارض و توسعه استراتژ

مؤثر تضادها در مذاکره  تیریمد جه،ینت در شود. یم جادیمذاکره ا

بالقوه آنها و کاربرد  ریآنها، درک تأث تیاز ماه یمستلزم درک جامع

 رشیکنندگان با پذابزارها و چارچوب ها است. مذاکره کیاستراتژ

 یمناسب برا یاستفاده از ابزارها ،ییشناسا یفعال برا یهایاستراتژ

 یبندتیو اولو یفرهنگ یهاحل و فصل، در نظر گرفتن تفاوت

 یهاتوافق یبرا ییهاتضادها را به فرصت توانندیم ،یاعتمادساز

مذاکره، با تمام تناقضاتش،  دهیچیکنند. رقص پ لیتبد داریسازنده و پا

نوآورانه  یهاحلراه جادیا یبرا ییه تابلوچالش، بلکه ب کینه تنها به 

 [.7] شودیم لیتبد داریروابط پا تیو تقو

ات تضادها در مذاکر موثر تیریمد یمقاله به قلمرو چندوجه نیا

، تعارضات اتری، کاوش در تأثتجاری حوزه اقتصاد دیجیتال

 نیا تیهدا یبرا ییتضادها، و ابزارها ییشناسا یبرا ییهایاستراتژ

 ندهیکه مذاکرات به طور فزا یی. از آنجاپردازدیم دهیچیپ یهاییایپو

 ابد،ی یگسترش م تجاری قلمرواقتصاد دیجیتال یدر سراسر مرزها یا

 یفرهنگاقتصادی و متقابل متفاوت عوامل  ریتأث نیمقاله همچن نیا

در تعاملات تجاری حوزه اقتصاد دیجیتال تضادها موثر  تیریرا در مد

گی دیچیدرک پ یرا برا نهی، زمتحقیقن ی. انجام اردیگ یدر نظر مرا 

 ییتضادها به فرصت ها لیتبد یبرا ازیمنافع متضاد و هنر مورد ن های

 .کند یفراهم م تجاری در اقتصاد دیجیتال توافقات دوجانبه یبرا

 اقتصاد دیجیتال و مذاکرات تجاری مرتبط
بر  اقتصاد مبتنیو  اقتصاد اینترنتی عنواناقتصاد دیجیتال که از آن به

شود به صورت ساده، اقتصادی است که هم نام برده می وب شبکه

های های دیجیتال شامل شبکهقسمت اعظم آن بر پایه فناوری

و انواع  های اطلاعاتی استفناوریافزارها و سایر ها، نرمارتباطی، رایانه

بازارهای الکترونیک، تجارت الکترونیک، رویکردهای نوین مانند 

های هوشمند و پول الکترونیک و تراکنش دریافت و پرداخت، کارت

اقتصاد دیجیتال، یک تحول انقلابی در ساختار  می شود.مالی را شامل 

داری آوری در سرمایهاقتصادی جهان است که ناشی از تحول فن

و های مدیریتی آوری نوین اطلاعات را با فعالیتجهانی است که فن

خرج، طلیعه ظهور ارتباطات جهانی و کم .کاری به هم پیوند زده است

شوند. اهمیت میعصری است که در آن فاصله، سکونت و جغرافیا بی

های اقتصاد دیجیتالی بازارهای الکترونیکی است. بازار، یکی از مؤلفه

ای از تعاملات و ارتباطاتی است که در آنجا اطلاعات، کالاها یا شبکه

بازار الکترونیکی فضایی اساسا شوند. ها مبادله میات و پرداختخدم

 [:9-8] تحت وب است که

های مورد نیاز را به صورت تراکنشتعاملات و همه  -

 .الکترونیکی پاسخگوست

است که در آن خریداران و فروشندگان به  مجازی مکانی -

این مکان  کنند.صورت الکترونیکی با یکدیگر ملاقات می

 .جغرافیایی ندارد و در واقع فضایی تحت وب استابعاد 

کنند، فروشندگان و خریداران در این فضا مذاکره می -

کنند. سپس هند و با یکدیگر توافق میدقیمت پیشنهاد می

 .گرددشود و معامله عملی میسفارش داده می

در این فضا عموما تعهدات و قراردادهای سطح خدمت  -

 تعاملات تجاری می باشد.تضمین کننده کیفیت 

های دیجیتال و جدید، شبکه یاقتصاد سبک در ایندرواقع 

دهند که مردم و های ارتباطی یک پلت فرم جهانی ارائه میزیرساخت

کنند، ارتباط برقرار ها را تعامل میهای آنها استراتژیسازمان

 کنند. خیراً،وجو میکنند و اطلاعات را جستکنند، همکاری میمی

شود که ای از اقتصاد محسوب میاقتصاد دیجیتال به عنوان شاخه

گذاری ای را بر روی شبکه سرمایهکالاهای غیرمجاز صفر حاشیه

های تجاری بین سازمان در حوزه اقتصاد دیجیتال زمانی که .کندمی

وگو، به شدت بر افتد، واضح است که طرفین گفتمذاکره اتفاق می

کنند، اما آنچه به خوبی مشخص نیست، کز میوگوها تمرمحتوای گفت

های اجتماعی در روزگار کنونی چه نقش و این است که رسانه

های مذاکرات از نظر ماهیتشان تفاوت .جایگاهی در مذاکرات دارند

چهره، مذاکرات تیمی، بهفراوانی دارند. به عنوان مثال، مذاکرات چهره

های فرهنگی در آنها نقش مذاکرات چندجانبه، مذاکراتی که مولفه

های ارتباطی جدید انجام دارند و در نهایت مذاکراتی که با فناوری

شوند. امروزه، تعداد مذاکرات آنلاین به سرعت در حال افزایش می

خاصی از مذاکره  وکار و هر شرایطی، شیوهبرای هر کسب .است

ماس مناسب خواهد بود که باید به دقت در مورد آن تصمیم گرفت. ت

های ارتباطی هستند که ترین راهتلفنی و تصویری یا چت، سریع

ترین ابزار برای برند. ایمیل، مهمهای مکانی را از بین میمحدودیت

های تکمیلی برای یک اطلاعات دقیق و علمی و ارائه منابع و رفرنس

پیشنهاد است. گاه برای کار کردن روی یک پرونده یا پروژه مشترک، 

ه جز حضور غیرهمزمان در مکانی واحد نیست. در نهایت، ای بچاره

چهره بهترین گزینه برای اعتمادسازی و بهمذاکرات سنتی چهره

های های دقیق بلندمدت است؛ هر چند که محدودیترسیدن به توافق

شود و به همین دلیل معمولا به زمانی و مکانی آن گاه آزاردهنده می

جرئت به .شودو اساسی محدود میابتدا و انتهای مذاکرات مهم 

ای دارد و نیاز به توان گفت که فرایند مذاکره، روند پیچیدهمی

از  [.10] ناگونی برای مؤثر ساختن آن داریمهای گومهارت

های وتحلیل تاریخچه مذاکرات قبلی شرکت تا آگاهی از تفاوتتجزیه

هنری دانست که تسلط  توانهای دیگر، مذاکره را میفرهنگی سازمان

بخش  در .کشدمندی از فوایدش مدتی طول میبر آن جهت بهره
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این مقاله قصد داریم درخصوص مدیریت موثر چنین مذاکراتی  بعدی

 بررسی و بحث نمائیم.

 مدیریت موثر تناقضات در مذاکرات تجاری ابعاد 
معنای گفتگوی استراتژیک بین حداقل دو طرف برای مذاکره به

شکلی که نتیجه بدست آمده برد است، به-ای بردبه نتیجه رسیدن

مباحثه همواره شامل   .بخش باشدبرای هر دو طرف مذاکره رضایت

طور معمول که بهطوریان دو طرف مذاکره است، بهمی داد و ستدی

آمیز موفقیت عبارت دیگر، مذاکرههر دو طرف باید امتیازاتی بدهند. به

های مذاکره متیاز دادن یک سمت یا تمام طرفهمراه مصالحه و ابه

و پرنفوذ، توانایی  های افراد کاریزماتیکگیویژترین است. یکی از مهم

 یچشم انداز مذاکره اغلب با تضادها .های موفق استها در مذاکرهآن

که از اهداف متفاوت، ارزش  ییها یدگیچیپ ،شود یمشخص م یذات

در  تناقضاتاساسا شوند.  یم یمتفاوت و عدم تعادل قدرت ناش یها

کند  یم جادیرا ا یشود و موانع یمذاکره به اشکال مختلف ظاهر م

توافقات  ایتواند منجر به بن بست  یکه در صورت عدم توجه به آنها م

تضادها  نیماهرانه ا تیریدرک و مد ص،یتشخ یینامطلوب شود. توانا

هستند که نه تنها مطلوب  یجیکه به دنبال نتا یمذاکره کنندگان یبرا

 تیریمد .است یاتی، حهستند داریپا زیبلکه در دراز مدت ن هستند،

 جیبه نتا یابیدر دست یچالش اساس کیتضادها به عنوان  نیموثر ا

. اصولا است ات تجاری در حوزه اقتصاد دیجیتالمذاکر زیآم تیموفق

مدیریت موثر تضادها در مذاکرات تجاری حوزه اقتصاد دیجیتال دارای 

مهمترین ابعاد عمیق و جنبه های نظری و اجرائی متعدد می باشد که 

 [:14-11] این ابعاد به شرح زیر می باشند

 :تضادها بررسی ابعادشناسائی سیستماتیک و  -

که  دهیچیپ نیزم کیدارد که در  ازین تیمیبه  تجاری اصولی مذاکره

متفاوت مشخص شده  یهادگاهیاهداف متفاوت و د ب،یرق قیبا علا

مفهوم تضادها نهفته است، که  متن این فراینداست حرکت کنند. در 

به  تعاملات تجاری نیطرف یاست که وقت یذاتنشان دهنده تعارضات 

. کاوش در اعماق درک تضادها ندیآ یتوافق هستند، به وجود م جادیا

جنبه  نیاست که ا یدگیچیپ یهاهیکشف لا یدر مذاکره، به معنا

مذاکرات، تضادها از  در .کندیم فیرا تعرتجاری از تعامل  یاتیح

تضاد  نی. اندیآیها و اهداف متفاوت به وجود مبرخورد منافع، ارزش

 یهانهیداشته باشد که از زم یاشکال مختلف تواندیم یذات

. به شودیکه در آن مذاکرات آشکار م ردیگینشات م یفردمنحصربه

 تمدکوتاه  یتضاد منافع مال ،یعنوان مثال، در حوزه مذاکرات تجار

شود  یم ییبلندمدت اغلب منجر به تضادها کیدر برابر اهداف استراتژ

به  قیعم یتضادها در سطح نیا درکاست.  قیدق یکه مستلزم بررس

بلکه به عنوان  ،یخط ندیفرآ کیشناخت مذاکره نه به عنوان  یمعنا

 یعوامل ب ریو در حال تحول است که تحت تأث ایتعامل متقابل پو کی

امر مستلزم مذاکره کنندگان است که فراتر از  نیقرار دارد. ا یشمار

 تیها، اولو زهینگحرکت کنند و در کاوش جامع ا یسطح یها لیتحل

 نیا قیشرکت کنند. درک دق نیاز طرف کیهر  یها و منافع اساس

شود که بر اساس آن حل و فصل موثر  یم لیتبد یتضادها به بستر

مذاکره  زیاز م فراتر شود. یم جادیره امذاک یتعارض و توسعه استراتژ

گسترده است. مذاکرات  ارینشده بس تیریتناقضات مد ریتأث ،یفور

 رهیاندازد، بلکه روابط را ت یرا به خطر م یفور جیناموفق نه تنها نتا

کند.  یفراهم م ندهیآ یها یریدرگ یرا برا نهیکند و زم یم

مانند  ،یخیمذاکرات تار یهاشکست یکنندگان با بررسمذاکره

 نیتناقضات ناموفق از ب لیپرمخاطره که به دل یالمللنیب هداتمعا

تناقض به دست  یناکاف تیریمد داریپا ریدر مورد تأث ینشیرفتند، ب

 ایفراتر از خود مذاکره کنندگان است و بر جامعه  امدهای. پآورندیم

 ریکنند، تأث یم یندگینما نیاز طرف کیکه هر  یسازمان گسترده تر

 تواندیشکست خورده م یمثال، مذاکرات تجار عنوانگذارد. به  یم

کارکنان شود که  یتیصدمه به اعتبار و نارضا ،یمال یهاانیمنجر به ز

 .دهدیتضادها را نشان م قیعم یامدهایپ

مذاکره  یکننده برا زیمهارت متما کیفعال تضادها به عنوان  ییشناسا

مساعد  طیمح کی جادیشامل ا نیشود. ا یکنندگان موثر ظاهر م

 هاینگران انیدر ب نیکه طرف ییارتباطات باز و شفاف است، جا یبرا

نه تنها به گوش دادن فعال  نی. اکنندیم یخود احساس راحت قیو علا

ناگفته ارتباط مانند زبان  فیظرا ییرمزگشا ییبه توانا هدارد، بلک ازین

را آشکار کند.  یاساس یدارد، که ممکن است تضادها ازیبدن و لحن ن

 یرا برا نهیزم ،یاعتماد و همکار یفضا جادیمذاکره کنندگان با ا

 ییشناسا یبرا کنند. یفراهم م یو حل تعارضات احتمال ییشناسا

 یتوانند ابزارها یمذاکره کنندگان م ،یاحتمال یتضادها کیستماتیس

 لیو تحل هیبه عنوان مثال، تجز. رندیرا به کار گ یمختلف یصیتشخ

کمک  ریمختلف درگ یطرف ها راتیمنافع و تأث میبه ترس نفعانیذ

 هب لیو تحل هیکند. تجز یرا آشکار م یریکند و نقاط بالقوه درگ یم

دهد تا نقاط قوت، ضعف، فرصت ها و  یمذاکره کنندگان اجازه م

را که ممکن است  یو خارج یکنند و عوامل داخل یابیرا ارز دهایتهد

از درک  یبیترک قیبه تناقضات کمک کنند، روشن کنند. از طر

 ینقشه جامع توانندیکنندگان ممذاکره ،یلیتحل یو ابزارها یشهود

 جادیمؤثر ا تیریمد یرا برا یاهیکنند و پا جادیبالقوه ا یاز تضادها

 یمؤثر تضادها در مذاکره مستلزم درک جامع تیریمد جه،ینت در کنند.

ابزارها  کیبالقوه آنها و کاربرد استراتژ ریآنها، درک تأث تیماهابعاد و از 

فعال  یهایاستراتژ رشیکنندگان با پذو چارچوب ها است. مذاکره

حل و فصل، در نظر  یمناسب برا یاستفاده از ابزارها ،ییشناسا یبرا

 توانندیم ،یاعتمادساز یبندتیو اولو یفرهنگ یهاگرفتن تفاوت

 کنند.  لیتبد داریسازنده و پا یهاتوافق یبرا ییهاتضادها را به فرصت

 تضادها ات جانبی ریتأث و جانبی عوارض تحلیل -

 یزورهایبلکه کاتال ستند،یمجزا ن یدادهایشکست خورده رو مذاکرات

نشده در  تیریمد یتضادها یفور ریهستند. تأث امدهایاز پ یا رهیزنج

ممکن  ریدرگ یمذاکره مشهود است. طرف ها ندیشکست خود فرآ

دهند  یو نتوانند منافع متضاد را آشت ابندیاست خود را در بن بست ب
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 ،یدیتواند منجر به ناام یم نیتوافق برسند. ا ردمو یو به راه حل ها

مذاکره نفوذ  یتنش ها و احساس بن بست شود که در فضا دیتشد

معاهدات  ،یتجار یمشارکت ها یکه مذاکرات برا یکند. در موارد یم

تواند عواقب  یشکست ها م نیاست، ا یاتیحل تعارض ح ای یالملل نیب

ممکن  تضاد مدیریت نشدهدر تجارت،  داشته باشد. یو فور قیعم

بالقوه  یو فرصت ها ی مالیاست منجر به از دست دادن شراکت ها

 یثبات یممکن است به ب ،یالملل نیب یپلماسیکه در د یشود، در حال

بدون  یتضادها عواقب متشنج کمک کند. یو ائتلاف ها یمنطقه ا

شود، بلکه اغلب در  یتوجه به خود مذاکره کنندگان محدود نم

 یکنند نفوذ م یم یندگیکه آنها نما ییملت ها ایسازمان ها، جوامع 

تناقضات حل نشده ممکن است منجر به  ،یکند. در مذاکرات تجار

شدن سهامداران شود.  دیبازار و ناام تیموقع شیفرسا ،یمال انیز

 یتواند به ب یم کیپلماتید تجاری بین المللی و مذاکراتشکست 

 د،یو در موارد شد یالملل نیشدن روابط ب رهیت ،یکیتیژئوپل یثبات

تضاد  تیریگسترده، ضرورت مد یامدهایپ نیکمک کند. ا یریدرگ

مذاکره، بلکه از  یفور جیمحافظت نه تنها از نتا یرا برا رانهیشگیپ

 نیپرتو ا در .دکن یمنافع و روابط گسترده تر در خطر، برجسته م

اتخاذ کنند که  نگرندهیآ یکردیرو دیکنندگان باها، مذاکرهچالش

و حل  یدگیرس یکند و فعالانه برا ینیبشیبالقوه تضادها را پ راتیتأث

نشده  تیریمدتناقضات  یاثر موج ینیب شیپ ییآنها تلاش کند. توانا

 نهیاز زم قیدق یمذاکره، بلکه آگاه ندیفرآ قینه تنها مستلزم درک عم

 ن،یعلاوه بر ا .ردیگ یاست که در آن مذاکرات صورت م یتر عیوس

 کیتواند به عنوان  یم نی. همچنستین یتضادها صرفاً منف ریتأث

تضادها به  یمثبت عمل کند. وقت راتییو تغ ینوآور یبرا زوریکاتال

 یشوند، مذاکره کنندگان را به کشف راه حل ها تیریطور موثر مد

کند.  یم بیمشترک ترغ یها نهیتفکر خلاقانه و کشف زم ن،یگزیجا

تضادها به فرصت  لیتبد ییمذاکره اغلب از توانا زیآم تیوفقم جینتا

 [.15] شود یم یناش یرشد و همکار یبرا ییها

 یقیدرک دق دیکنندگان باتضادها، مذاکره ریمؤثر بر تأث تیهدا یبرا

شود،  جادیمختلف ا یهانهیکه ممکن است در زم یخاص یامدهایاز پ

 دیتشد یاز چگونگ یمستلزم آگاه کیپلماتیکنند. عرصه د جادیا

 یجهان یو اتحادها یااست که بر ثبات منطقه یکیتیژئوپل یهاتنش

بازار،  ییایممکن است در پو ریتأث ،ی. در مذاکرات تجارگذاردیم ریتأث

 عیاز صنا فراتر اعتماد سهامداران و شهرت صنعت احساس شود.

شدن، اقتصادها و جوامع را به هم مرتبط کرده  یخاص، ظهور جهان

مثال،  یکرده است. برا دیتضادها را تشد یبالقوه جهان ریاست و تأث

بر  یارآبش راتیتأث تواندیم ،یالمللنیب یشکست در مذاکرات تجار

به هم  یها ییایپو نیسراسر جهان داشته باشد. درک ا یاقتصادها

در نظر گرفتن نه تنها اهداف  یمذاکره کنندگان برا ازیوسته بر نیپ

 یگسترده تر اقدامات خود در صحنه جهان یامدهایخود بلکه پ یفور

چند  دهیپد کیدها بر مذاکره اتض ریتأث جه،ینت در کند. یم دیتأک

                                                           
1 Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats ( SWOT)  

مذاکره است. با  زیفراتر از م اریاست که بس ییامدهایبا پ یوجه

نشده، مذاکره کنندگان  تیریمد یبالقوه تضادها یشناخت اثر موج

ها،  یریبه درگ یدگیرس یبرا کیفعال و استراتژ یکردیتوانند رو یم

 لیتبد ییاتخاذ کنند. توانا مثبت راتییحفاظت از روابط و کمک به تغ

دگرگون  لیبر پتانس یرشد و همکار یبرا ییتضادها به فرصت ها

 دهیچیپ یکند. در تابلو یم دیتضاد موثر تاک تیریمد یکننده ذات

 یچالش، بلکه فرصت کیتضادها نه تنها  ریتأث یمذاکره، درک و بررس

 ،یبا نوآور هرا شکل دهند ک یاندهیکنندگان است تا آمذاکره یبرا

 مشخص شده است. داریپا تیو موفق یهمکار

 :مدیریت تضاد مختلف تکنیکهایپیاده سازی ارزیابی  -

 کی ک،یاستراتژ یزیابزار برنامه ر کی، SWOT1 لیو تحل هیتجز

نقاط قوت، ضعف،  یابیتضادها با ارز ییشناسا یجامع برا کردیرو

 یعوامل داخل لیو تحل هیتجز نیدهد. ا یارائه م دهایفرصت ها و تهد

از  یعوامل خارج نیو همچن یسازمان یها تیمانند اهداف و محدود

 یبررس قیکند. از طر یرا روشن م یرقابت یاجمله روند بازار و فشاره

جامع از تناقضات  یعناصر، مذاکره کنندگان درک نیا افتهیساختار

 یبگذارد، به دست م ریکه ممکن است بر روند مذاکره تأث یبالقوه ا

توانند  یکنندگان ممذاکره  ،ییشناسا ندیفرآ شتریب تیتقو یبرا آورند.

 یتضاد طراح تیریمد یکه به طور خاص برا یصیتشخ یاز ابزارها

به مذاکره  ویسنار یزیشده اند، استفاده کنند. به عنوان مثال، برنامه ر

 نده،یمختلف آ یوهایسنار ینیب شیدهد تا با پ یکنندگان اجازه م

 مختلف و جینتا یکنند. با بررس ینیب شیپ را یتناقضات احتمال

 توانندیکنندگان ممذاکره ،یرینقاط بالقوه درگ ییشناسا

با . همچنین توسعه دهند یدگیرس مدیریت و یرا برا ییهایاستراتژ

تناقضات پنهان را  توانندیم کنندگانذاکره، میتوسعه هوش فرهنگ

 ییایپو یهایدگیچیبا پ قیتطب یخود را برا یکردهایکشف کنند و رو

 [.16] کنند میتنظ یفرهنگ

 یتضادها در مذاکره چند وجه ییشناسا یراهبردهالازم به ذکر است، 

شفاف،  یارتباط طیمح کی جادیطلبد. ا یجامع را م یکردیاست و رو

 لیانجام تحل ،یرکلامیو غ یکلام یگوش دادن فعالانه به نشانه ها

 ییجدا یهمه اجزا ،یصیتشخ یابزارها یریو به کارگ کیاستراتژ یها

 یاز مطالعات مورد یریادگیمستمر،  یابیهستند. ارز ندیآفر نیا ریناپذ

مؤثر تضادها  ییشناسا یابزار مذاکره کننده را برا ،یفرهنگ یو آگاه

که تضادها در تار و  ییمذاکره، جا دهیچیپ یکند. در تابلو یتر م یغن

شوند، مذاکره کنندگان ماهرانه به طور  یم دهیتن یدگیچیپود پ

 یرا برا ییکنند تا فرصت ها یها حرکت م هیلا نیدر ا یماهرانه ا

 کشف کنند. زیآم تیموفق جینتا تیو در نها یحل و فصل، همکار

 :تضاد تیریمد یابزارهابهره گیری از  -

عبور از  یاز ابزارها را برا یمجموعه متنوع دیمذاکره کنندگان با

 ییو آنها را از موانع به فرصت ها رندیتضادها به کار گ یها یدگیچیپ
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 یبخش به بررس نیکنند. ا لیتبد یحل و فصل و همکار یبرا

مذاکره  تیپردازد و بر اهم یتضادها م تیریمد یجامع برا یابزارها

 ریو سا یمشارکت یریگ میتصم یمدل ها کپارچه،ی یچانه زن ،یاصول

 نیهمچن کپارچه،ی یزن چانه کند. یم دیتاک کیاستراتژ یچارچوب ها

 یبرا یشود، ابزار قدرتمند یبرد شناخته م-به عنوان مذاکره برد

همه طرف  یاست که برا ییراه حل ها یتضادها با جستجو تیریمد

که منابع  ،یعیتوز یکند. برخلاف چانه زن یم جادیارزش ا ریدرگ یها

بر  کپارچهی یچانه زن ند،یب یرا ثابت و مذاکره کنندگان را رقبا م

 کند. یسودمند متقابل تمرکز م جینتا افتنی یبرا یگسترش پا

 :یمذاکره اصولتعیین چارچوب برای  -

 یافراد از مشکل، تمرکز بر منافع به جا یبر جداساز یمذاکره اصول

 یارهایبر مع صرارسود متقابل، و ا یبرا ییها نهیگز جادیها، ا تیموقع

 ،یاصول یکردیتوافق متمرکز است. با اتخاذ رو یبرا ینیع

و حل  یکه همکار کنندیم جادیرا ا یطیکنندگان محمذاکره

اوقات  یرا که گاه یاخصمانه یهاییایو پو کندیم تیمشکلات را تقو

 یاز اصول اصل یکی .دهندیکنند، کاهش م جادیا توانندیتضادها م

بر منافع بر مواضع است. مذاکره کنندگان  دیتأک ،یمذاکره اصول

 کیهر  یها زهیها و انگ ینگران ،یاساس یازهایشوند تا ن یم قیتشو

 یها نهیمنافع مشترک و زم ییکنند. با شناسا یرا بررس نیاز طرف

راه حل  یرا برا ییتوانند فرصت ها یمشترک، مذاکره کنندگان م

 است، کشف کنند.  یظاهر یکه فراتر از تضادها مشترک یها

 :یمشارکت یریگ میتصم چارچوب سازیمدل  -

اجماع و حل مشکلات  جادیمانند ا ،یمشارکت یریگمیتصم یهامدل

پرداختن به تضادها فراهم  یرا برا یساختار یندهایمشترک، فرآ

 یریگمیو تصم ریفراگ یوگوگفت تیها بر اهممدل نی. اکنندیم

 قیتا از طر دهندیو به منافع متضاد اجازه م کنندیم دیمشترک تأک

اجماع، مذاکره کنندگان  جادیدر اکنند.  یدرک متقابل و تعهد آشت

 تیو مسئول تیکنند و احساس مالک یتوافق به اتفاق آرا تلاش م یبرا

 یریگمیتصم یهامدل کنند. یم تیرا تقو جینتا یبرا یجمع

 یندهایها و فرآکارگاه شده،لیتسه یهااغلب شامل بحث یمشارکت

در مذاکره  هاحاصل شود که همه طرف نانیتا اطم شودیم یساختار

 هادگاهیکه از د ییتضادها تیریدر مد ژهیابزارها به و نیدارند. ا ییصدا

، یهمکار تیمؤثر هستند. با تقو شوند،یم یگوناگون ناش قیو علا

و به تناقضات  ابندیبه اجماع دست  توانندیکنندگان ممذاکره

 شود. داریپا یهاتوافق جادیکه باعث ا یکنند به نحو یدگیرس

 :ی اجرائیهاویسنار یزیبرنامه ر -

نگر است که به مذاکره  ندهیابزار آ کی های اجرائیویسنار یزیر برنامه

 نده،یمختلف آ یوهایسنار ینیب شیدهد تا با پ یکنندگان اجازه م

ابزار  نیا قیکنند. از طر تیریو مد ینیب شیرا پ یاحتمال یتضادها

کنند،  یمختلف را بررس جینتا توانندیکنندگان ممذاکره ک،یاستراتژ

را  رانهیشگیپ یهایکنند، و استراتژ ییرا شناسا یرینقاط بالقوه درگ

آنها توسعه دهند. با  دیتضادها قبل از تشد نیبه ا یدگیرس یبرا

مذاکره  ،یاحتمال یها ندهیاز آ یعیوس فیط کیستماتیس یبررس

 نانیخود را در مواجهه با عدم اطم یو سازگار یکنندگان آمادگ

 لیو تحل هیشامل تجز ویسنار یزیر برنامه دهند. یم شیافزا

است  یتر عیوس نهیو زم یداخل ییایپو ،یعوامل خارج کیستماتیس

 یم قی. مذاکره کنندگان را تشوردیگ یکه مذاکرات در آن صورت م

را که ممکن  یمختلف و تناقضات احتمال ماتیتصم یامدهایکند تا پ

 تیریمد یبرا عالانهف کردیرو نی. ارندیرا در نظر بگ دیایب شیاست پ

 تیها و هداچالش ینیبشیپ -تر مذاکره مؤثر تضاد با هدف گسترده

 [.17] شودیهمسو م داریمثبت و پا جیمذاکره به سمت نتا ندیفرآ

 :و تجاری یفرهنگ توام ملاحظاتلحاظ نمودن  -

توانند  یم یفرهنگ یشده مذاکره، تفاوت ها یچشم انداز جهان در

حوزه های تجاری  را به تناقضات یدگیچیاز پ یشتریب یها هیلا

 یضرور یابزارها یفرهنگ یوارد کنند. هوش و آگاه اقتصاد دیجیتال

هستند. مذاکره  یفرهنگ نیموثر تضادها در مذاکرات ب تیریمد یبرا

 ،یریگ میتصم یندهایمتنوع، فرآ یارتباط یسبک ها دیکنندگان با

و نگرش نسبت به سلسله مراتب را که ممکن است به تناقضات کمک 

 قیتطب یو مذاکره برا یارتباط یهاکند، بشناسند. با انطباق سبک

ها را پر کنند و شکاف توانندیکنندگان ممذاکره ،یفرهنگ یهاتفاوت

 کنند. تیرا هدا یفرهنگ نیب یتضادها

فرهنگ ها،  نیب تضادها در تیریدر مد یدیاز ملاحظات کل یکی

سبک  دیکنندگان با مذاکرهمتنوع است.  یارتباط یشناخت سبک ها

 قیتطب یفرهنگ یتفاوت ها نیبا ا قیتطب یخود را برا یارتباط یها

و  ،یرکلامیغ ینشانه ها ریشامل گوش دادن فعال، تفس نیدهند. ا

و  حیصر انیهر دو نوع ب یاست که برا یارتباط طیمح کیپرورش 

کنندگان با شناخت و احترام به ارزش قائل است. مذاکره یضمن

مؤثر تضاد در  تیریمد یرا برا نهیمتنوع، زم یارتباط یهاکسب

 [.18] کنندیها فراهم مفرهنگ

 :یریگ میتصم یندهایفرآ -

 هایریگمی، تصمسازمان ها یدر برخدرحوزه های تجاری اساسا 

متمرکز است.  یساختار سلسله مراتب کیمتمرکز هستند و قدرت در 

و  رمتمرکزتریغ یریگمیتصم کردیبر رو گرید سازمان هایدر مقابل، 

مختلف  نفعانیکه اجماع و نظرات ذ ییجا کنند،یم دیتأک تریمشارکت

شوند که  داریپد یممکن است زمان تضادها ارزشمند است.

در  ییهاینابرابرمختلف با  یفرهنگ یهانهیشیبا پ یکنندگانمذاکره

 یمؤثر تضادها تیریمد یبرامواجه شوند.  یریگمیتصم یندهایفرآ

 دیمذاکره کنندگان با ،یریگ میمختلف تصم یندهایاز فرآ یناش

ممکن است شامل  نیمختلف باشند. ا یکردهایرو یرایسازگار و پذ

 ایمشترک،  یریگمیتصم تیتقو نفعان،ینظرات همه ذ یوجوجست

 ییباشد. با همسو یریگمیتصم یهاتیها و مسئولنقشواضح  فیتعر

 ،یریگمیدر مورد تصم تجاریمذاکره با انتظارات  یهایاتژاستر

 یرا پر کنند و تضادها موجود یهاشکاف توانندیکنندگان ممذاکره

 تر برطرف کنند.را فعالانه یاحتمال
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 زمان: مدیریت -

تضادها دارد. در  تیریدر مد ینقش مهم زینگرش نسبت به زمان ن

با  افتهیو ساختار  یصورت خط، زمان بهتراکنش های تجاری یبرخ

ها در نظر گرفته به برنامه یبندیو پا یشناسبر وقت یادیز دیتأک

 فیوظا لیزمان با تمرکز بر روابط و تکم گر،ید موارد. در شودیم

 .دشویدرک م رتریپذها، انعطافالاجلبه ضرب قیدق یبندیپا یاجبه

که  دیایبه وجود ب یتواند زمان یزمان م تیریمربوط به مد تناقضات

جلسات،  یدر مورد زمان بند یمذاکره کنندگان با انتظارات متفاوت

در  یپروژه و ضرب الاجل داشته باشند. عدم هماهنگ یجدول زمان

از  یهافرصت  ،یدیتواند منجر به ناام یانتظارات مربوط به زمان م

 [.19] شود رهیدست رفته و روابط ت

 :سازی و شفاف سازی مذاکراتاعتماد -

 یمؤثر تضاد ضرور تیریمد یاست که برا دهیچیپ یمفهوم اعتماد

که  یمذاکره کنندگان یاعتماد برا یچند وجه تیاست. شناخت ماه

 اریتضادها هستند، بس تیریمد یمحکم برا هیپا کی جادیبه دنبال ا

ارتباطات  قیاعتماد، از طر یدیاز ابعاد کل یکی اعتبار، مهم است.

. دیآ یبه دست م یو تعهد ثابت شده به رفتار اخلاق یستگیشفاف، شا

اعتماد، مستلزم ثبات در  یاز جنبه ها گرید یکی نان،یاطم تیقابل

 دهیچیابعاد، پوشش پ نیمتقابل ا ریاعمال و تحقق وعده ها است. تأث

دهد و بر  یمذاکره را شکل م ییایپو د،ده یم لیاعتماد را تشک

  [.20] گذارد یم ریتضاد تأث تیریمد یها یاستراتژ یاثربخش

 ریشناخت سا یزمان برا یگذار هیسرمادرنهایت لازم به ذکر است، 

 یآنها و نشان دادن همدل یها دگاهیدرک د ،ین تعاملات تجاریطرف

. اعتماد کند یکمک مموثر و مدیریت تعارضات رابطه  جادیبه ا

 لیتبد یبه مخزن رد،یگیها شکل متلاش نیا قیکه از طر یارابطه

 یدگیرس یبرا یمحکم هیو پا کندیکه روند مذاکره را حفظ م شودیم

 کبارهیکار  کیرابطه  جادی. اکندیفراهم م دهاو حل و فصل تضا

 یمداوم است که مستلزم تلاش مستمر برا ندیفرآ کیبلکه  ست،ین

 نهیزم در مذاکره کننده است. یطرف ها نیب وندیپ تیپرورش و تقو

کند  یمذاکره مثبت کمک م طیمح کیبه  یتضاد، روابط قو تیریمد

خود را آشکارا به اشتراک  یها ینگران ادیبه احتمال ز نیکه در آن طرف

 گریکدیبا  نیمورد توافق طرف یراه حل ها افتنیگذارند و در  یم

شود،  یم جادیرابطه ا جادیا قیکه از طر یکنند. اعتماد یم یهمکار

کند و انعطاف  ی، عمل مبالقوه یحائل در برابر فشارها کی وانبه عن

 کند. یم تیرا تقو یو سازگار یریپذ

 

 یریگ جهینت
اقتصاد دیجیتال، یک تحول انقلابی در ساختار اقتصادی جهان است 

آوری فنداری جهانی است که آوری در سرمایهکه ناشی از تحول فن

های مدیریتی و کاری به هم پیوند زده نوین اطلاعات را با فعالیت

 یهادگاهیکه منافع متضاد، د ییمذاکره، جا دهیچیپ یایدن در .است

مؤثر  تیریمد شوند،یبا هم همگرا م دهیچیپ یهاییایگوناگون و پو

مقاله به ابعاد  نی. اشودیظاهر م یاتیمهارت ح کیتضادها به عنوان 

و  یتضاد، کاوش راهبردها، ابزارها، ملاحظات فرهنگ تیریمختلف مد

پرداخته است.  یک رویکرد موثر در مدیریت تعارضات ینقش اساس

 کردیرو کیگام در توسعه  نیتضادها اول یچند وجه تیماه درک

شود که  یآشکار م طی تحقیق این حقیقتاست. مدیریتی موثر 

. ستین یکیتاکت تیمز کیتضادها صرفاً  زیآم تیموفق شیمایپ ییتوانا

دهد  یمذاکرات را شکل م ریاست که مس کیضرورت استراتژ کی نیا

 ،هایت می توان گفتن در کند. یم نییآنها را تع یینها تیو موفق

است که  کیکل نگر و استراتژ یکردیمؤثر تضاد مستلزم رو تیریمد

و بالاتر از  ک،یاستراتژ ینیزبیارتباطات شفاف، ت ،یفرهنگ تیحساس

  به خدمت گیرد.همه، پرورش اعتماد را 
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