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©حق چاپ و نشر برای لزارو سامبیو و پروژه حمایت از وساطت یا میانجیگری )مرکز مطالعات امنیتی »CSS«، انستیتوت 

تکنالوژی فدرال زوریخ »ETH«، و بنیاد صلح سویس( محفوظ می باشد.

 )CSS( مرکز مطالعات امنیتی

انستیتوت تکنالوژی فدرال زوریخ )SEI CH( – 49 – 45 ،)ETH( – 8092، زوریخ، سویس

شماره تماس:  +632-44-41 40 25

شماره فکس: +632-44-41 19 41

css@sipo.gess.ethz.ch :ایمیل آدرس

www.css.ethz.ch :ویب سایت

بنیاد صلح سویس

سونین برگ ستراسی - 17

پست بکس:

7 Bern 3000 - CH

شماره تماس: +330-31-41 12 12

شماره فکس: +330-31-41 12 13

info@swisspeace.ch :ایمیل آدرس

www.swisspeace.ch/mediation :ویب سایت

مؤلف: لزارو سامبیو

ادیتوران: دامیانو سگویتاماتی و سیمون جی. ای. ماسون

این گزارش به شکل آنلاین در لینک های )www.css.ethz.ch( و )www.swisspeace.ch/mediation( قابل دسترس 

می باشد.

تصویر پشتی گزارش: دیوید راس »وساطت یا میانجیگری« x 15 8 پاستل روی کاغذ. لطفآ به لینک ذیل مراجعه نمایید: 

 www.davidrossgallery.com

ابــراز امتنــان: مــا از گونــتر بچلــر بــه خاطــر راه انــدازی و حمایــت از ورکشــاپ انتــی بــی سپاســگذاری مــی کنیم. به همیــن ترتیب 

از همــکارن خویــش هریــک جولیــان تومــاس هاتینگــر و موریــزی مایــکل بــه خاطــر ارائــه نظریــات ســودمند شــان در مــورد ایــن 

گــزارش، از نادینــا دیــدای و ماریــون رونــکا بــه خاطــر تــلاش هــای آنــان در راســتای طــرح و دیزاین و زحــمات کریســتوفر فایندلای 

در عرصــه تصحیــح ایــن رســاله ابــراز امتنــان مــی نماییــم. افــزون بــر آن جــا دارد تــا از وزارت امــور خارجــه حکومــت فدرال ســویس 

)FDFA( بــه خاطــر حمایــت شــان از مقــالات پیرامــون وســاطت یــا میانجیگــری )MSP( قدردانــی نماییم. 

عــدم مســئولیت: تمــام دیــدگاه هــای ارائــه شــده در ایــن رســاله، در واقــع مبیــن نظریــات مؤلفیــن بــوده و بــه هیــچ وجــه 

بازتــاب دهنــده دیــدگاه هــای مرکــز مطالعــات امنیتــی )CSS(، بنیــاد صلــح ســویس و یــا وزارت امــور خارجــه حکومــت فــدرال 

ســوئیس )FDFA( نمــی باشــند. 
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د کاپي حق: ۲۰۰۹ لزارو سومبیوو او د منځګړتوب د ملاتړ پروژې )د امنیتي څېړنو مرکز، 

اي ټي اېچ زوریخ او سوېس د سولې اداره، بیرن( سره خوندي دی.

د امنیتي څېړنو مرکز )سي اېس اېس( 

د سوېس د ټکنالوجي فدرالي انسټیټیوټ، اي ټي اېچ زوریخ

سیلر ګرابېن ۴۵ – ۴۹ – اېس اي آی

سي اېچ – ۸۰۹۲ زوریخ

ټیلیفون: ۰۰۴۱۴۴۶۳۲۴۰۲۵

فکس: ۰۰۴۱۴۴۶۳۲۱۹۴۱

css@sipo.gess.ethz.ch :ایمیل

www.css.ethz.ch :وېب سایټ

سوېس پیس

سوني برګر کوڅه ۱۷

پوست بکس: سي اېچ – ۳۰۰۰ بیرن ۷

ټیلیفون:  ۰۰۴۱۳۱۳۳۰۱۲۱۲

فکس:  ۰۰۴۱۳۱۳۳۰۱۲۱۳

info@swisspeace.ch :ایمیل

www.swisspeace.ch/mediation :وېب سایټ

مؤلف: لزارو سومبیوو

ایډېټران: سایمن جی ای ماسون، ډمیانو سګایتاماتي

دا راپور په انټرنټ کې په

 www.swisspeace.ch/mediation   او  www.css.ethz.ch

ادرسونو موندل کیدای شي. 

 www.davidrossgallery.com  ،۱۸  پاستل رنګ د کاغذ پر مخ x ۱۵ »د پښتۍ عکس: ډیویډ راس »مرکچي توب

Freelance Translation Interpretation Services Co :ژباړه
د اړیکې شمېره: 744209770 )0( 93+
Ftis.translation@gmail.com :ایمیل
www.freelancetis.com :وېب سایټ

مننې او پیروزوینې: مونږ له ګونتر بیچلر څخه د اینټیبي ورکشاپ د جوړولو او حمایه کولو؛ له جولیان توماس هټېنګر او موریزي 

مایکل څخه په دې متن باندې د هغوی د ګټورو تبصرو؛ له ندینا ډیډی او ماریون رونکا څخه د طرحې جوړولو؛ له کرېستوفر فینډلی 

څخه د پروف کتلو؛ او د سوېس د بهرنیو چارو فدرالي وزارت )اېف ډي اېف ای( څخه د اېم اېس پي د منځګړتوب د کاري پاڼو د 

حمایه کولو له امله د زړه له تله مننه کوو. 

غاړه خلاصول: زمونږ غاړه دې خلاصه وي چې په دې مقاله کې څرګند شوي نظریات یوازې د مؤلف دي، او حتما د سي اېس اېس، 

سوېس پیس یا د سوېس د بهرنیو چارو د فدرالي وزارت نه دي.  

د دې مقالې متن له انګلیسي ژبې څخه نه پښتو ته په ۲۰۲۰ کال کې د امریکا د سولې انسټیټیوټ په مالي مرسته ترجمه او تألیف 

شوی دی. 
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4 پیشگفتار:     

6 مقدمه:    

7 آماده گی برای مذاکرات و تعیین چهارچوب برای آن:    

7 زمان و مکان مذاکرات:    

8 میانجیگران و کارشناسان:    

9 مشخص ساختن طرز سلوک/رفتار و قواعد بنیادی مذاکرات:    

10 چگونه می توان مذاکره نمود: ستراتیژی ها    

10 بالای اهداف و آینده تمرکز داشته باشید، از پرداختن به موارد بی اهمیت اجتناب ورزید؟  

11 موضعگیری ها و منافع طرفین را درک نموده و آنها را اظهار نمایید:    

13 مصلحت و چانه زنی:    

14 اعتماد به نفس، حفظ محرمیت و صلاحیت در مذاکرات:    

15 چگونه می توان مذاکره نمود: تاکتیک ها:    

15 وقتآ فوقتآ از تغییرات مزاجی استفاده نمایید:     

17 چه کسی باید مذاکره نماید؟    

17 گزینش هیئت مذاکره کننده شما:    

19 خصوصایت یک مذاکره کننده خوب:    

فهرست مطالب



برای اینکه بتوانیم یک مذاکره کننده مؤثر باشیم: ستراتیژی ها و تاکتیک ها   |  4

 پیشگفتار: 

خارجــه  امــور  وزارت  هاتینگــر،  تومــاس  جولیــان  توســط 

ســویس فــدرال  حکومــت 

اکــرآ درســت قبــل از آنکــه پروســه صلــح آغــاز شــود، مذاکــره 

کننــده گان و میانجیگــران، هــزاران پرســش را از خــود مــی 

پرســند، مثــلاً: بهتریــن رویکــردی کــه بایــد روی دســت 

گیریــم کــدام اســت؟ مــا کــدام مــوارد را بــه فراموشــی ســپرده 

ایــم؟ و یــا اینکــه در گذشــته چــه نــوع اشــتباهی را مرتکــب 

شــده ایــم؟ زمانیکــه مــا بــه یــک پروســه نامشــخص مذاکــره 

متوســل مــی شــویم، امــکان دارد پرســش هــای فــوق الذکــر 

بــه حیــث مذاکــره کننــده گان و یــا بــه حیــث میانجیگــران، 

در ذهــن مــا خطــور نماینــد.

بــه ذات خــود یــک کار آســان  پیشــرد پروســه مذاکــره 

نیســت، امــا بــدون شــک دشــوارترین بخــش مســئله اینســت 

ــا  ــه ب ــا چگون ــاز شــود و ی ــه آغ ــد چگون ــح بای کــه پروســه صل

اســتفاده از یــک روش مناســب بــه پیــش بــرده شــود. در 

ــته  ــارب گذش ــه تج ــه ب ــا توج ــآ ب ــما عمدت ــت، ش ــن حال چنی

یکعــده اتفاقــات را بــه خاطــر مــی آوریــد، ماننــد لحظاتــی را 

کــه امــکان دارد شــما اشــتباه نمــوده باشــید و بایــد از تکــرار 

آن خــودداری نماییــد، یــا فعالیــت هــای را کــه شــما سرعــت 

ــلاش  ــتر ت ــج به ــه نتای ــتیابی ب ــرای دس ــا ب ــد، ی ــیده ای بخش

ــت  ــایی فرص ــال شناس ــه دنب ــره ب ــد و بالاخ ــرچ داده ای ــه خ ب

هــای هــای مناســب بــوده ایــد، تمــام اینهــا در واقــع مســائلی 

بــه شــمار مــی رونــد کــه ذهــن شــما را مشــغول مــی ســازد. 

هــراس از اینکــه امــکان دارد یــک چیز حیاتی را به فراموشــی 

بســپارید، در حقیقــت همــه روزه شــما را زود از خــواب بیــدار 

ــآ اکریــت  ــد و خــواب شــما را مختــل مــی ســازد. بن مــی کن

اینگونــه تــرس و هــراس را مــی تــوان یــک تهدیــد وظیفــوی 

در برابــر مذاکــره کننــده گان و یــا میانجیگــران تلقــی نمــود. 

اینهــا مــی تواننــد مــوارد اولیــه ی باشــند کــه میانجیگــران بــا 

ــه آنهــا بحــث مــی  ــد، راجــع ب ــان مــی گذارن همدیگــر در می

ــا همدیگــر شــوخی مــی کننــد،  ــا هیجــان ب کننــد و یــا هــم ب

امــا لازم اســت تــا هــر کــدام مــا در مرحلــه مقــدم یعنــی قبــل 

از وارد شــدن بــه اتــاق مذاکــره، خــود را بــا اینگونــه پرســش 

ــر پروســه مذاکــره پنداشــته مــی  ــی ناپذی هــا کــه جــزء جدای

ــدون در نظــر داشــت اینکــه  ــه ب ــل ســازیم، البت شــوند، مقاب

ــا در کجــا برگــزار مــی شــود. موضــوع مذاکــره چیســت و ی

ــامبیو  ــزارو س ــرال ل ــه ج ــار مقال ــتین ب ــرای نخس ــه ب زمانیک

ــه  ــی هــای دوخت ــه تمــام نگران ــه نمــودم، نگاهــم ب را مطالع

شــده بــود کــه در عقــب ایــن قضیــه وجــود داشــتند و قبــآ تــا 

حــدی در مــورد آن آگاهــی داشــتم، از ایــرو خیلــی مشــتاق 

ــک میانجــی جــدی  ــه ی ــم ک ــا درک نمای ــودم ت و کنجــکاو ب

چگونــه مــی توانــد بــه مذاکــره کننــده گان در مــورد چگونگــی 

برخــورد بــا طرفیــن مشــوره دهــد. بــه همیــن ترتیــب شــدیدآ 

علاقمنــد بــه ایــن بــودم تــا مطالعــه نمایــم کــه چگونــه 

ــری  ــه درگی ــی ب ــیده گ ــتن و رس ــان پرداخ ــوف در جری موص

هــای شــمال/جنوب ســودان در جریــان ســه ســال مذاکــرات 

کــه در کشــور کینیــا برگــزار گردیــده بــود، بــا تمــام ایــن 

نگرانــی هــا و هــراس هــای موجــود کنــار آمــده اســت، حتــی 

ــه  ــم کــه موصــوف چگون ــا ببین ــودم ت ــد ب ــر از آن علاقمن فرات

در حــال حــاضر بــه آنهــا رســیده گــی مــی کنــد. بایــد بگویــم 

کــه ایــن مقالــه فــشرده و کوتــاه تحــت عنــوان »بــرای اینکــه 

ــا  ــتراتیژی ه ــیم: س ــر باش ــده مؤث ــره کنن ــک مذاک ــم ی بتوانی

ــد  ــاً الهامبخــش اســت. بای ــرای مــن واقع و تاکتیــک هــا« ب

ــده  ــه کنن ــع ارائ ــه در واق ــن مقال ــه ای ــود ک ــان نم ــر نش خاط

تمــام مســائل عمــده مرتبــط بــه آمــاده گــی بــرای مذاکــره و 

بــه همیــن ترتیــب ســتراتیژی هــا و تاکتیــک هــای کــه قــرار 

اســت یــک مذاکــره کننــده در مرحلــه مذاکــرات روی دســت 

گیــرد، مــی باشــد، ایــن در حالیســت کــه مــوازی بــه آن بــه 

ــن  ــز در ای ــوب نی ــده خ ــره کنن ــک مذاک ــات لازم ی خصوصی

ــه شــده اســت.  رســاله پرداخت

چیــزی کــه مــرا بیشــتر متعجــب ســاخت، در واقــع ســبک و 

ــه کار  ــم ب ــه مه ــن مقال ــف در ای ــه مؤل ــد ک ــی باش ــی م لحن

ــی  ــاد اساس ــا صرف ابع ــه تنه ــور ن ــه مذک ــت. مقال ــرده اس ب

پروســه مذاکــره را بــه معرفــی گرفتــه اســت، در مــورد آن 
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اســتفهام نمــوده اســت و آنــرا شرح داده اســت، بلکــه در مــورد 

ــادل  ــت تع ــه وضاحــت و رعای ــا توجــه ب ــاد شــده ب مســائل ی

ــت.  ــوده اس ــه نم ــز ارائ ــات لازم نی ــه توضیح ــل ملاحظ قاب

ــزی  ــرح ری ــب ط ــکل مناس ــه ش ــور ب ــه مذک ــوع مقال در مجم

شــده اســت و در مــورد تمــام مســائل اســتدلال خــوب صــورت 

ــائل  ــام مس ــه تم ــنده ب ــب نویس ــن ترتی ــت و بدی ــه اس گرفت

ــت  ــه روی دس ــی، مرحل ــاده گ ــه آم ــم از مرحل ــه، اع مربوط

گرفــتن ســتراتیژی، تاکتیــک هــای کــه قــرار انــد در جریــان 

ــی  ــد و بالاخــره توقعات ــه عمــل آی مذاکــره از آنهــا اســتفاده ب

ــل  ــت کام ــا دق ــد، ب ــود دارن ــده گان وج ــره کنن ــه از مذاک ک

ــد  ــز مانن ــده نی ــره کنن ــه مذاک ــت ک ــد گف ــه اســت. بای پرداخت

دیگــران یــک انســان بــوده کــه از وی دعــوت بــه عمــل مــی 

آیــد تــا طرفیــن را در راســتای دریافــت راه حــل هــای مؤثــر 

بــرای مشــكلات موجــود، کمــک نماینــد. بایــد خاطــر نشــان 

ــه ایــن وظیفــه مســتلزم تواضــع و  ســازیم کــه انجــام مؤفقان

صداقــت بــوده و یــک مذاکــره کننــده خــوب هیچــگاه کرامــت 

انســانی کــس دیگــری را زیــر پرســش نمــی بــرد، زیــرا 

ــر  ــز زی ــا اخــلاق خــود وی نی ــن عمــل ســبب مــی شــود ت ای

ــن رســاله صرف مذاکــره  ــد گفــت کــه از ای ــرود. بای ســوال ب

ــه عمــل  ــز اســتفاده ب ــه، بلکــه میانجیگــران نی ــده گان ن کنن

خواهنــد آورد و بــه اندوختــه هــای خــود خواهنــد افــزود. ایــن 

مقالــه در واقــع مــا را کمــک خواهــد نمــود تــا از یــک حانــب 

دشــواری هــای را کــه فــرا راه مذاکــره کننــده گان قــرار دارنــد 

بــه درســتی درک نماییــم و از جانــب دیگــر ســتراتیژی هــا و 

ــان  ــش از هــر زم ــش را بی ــک هــای میانجیگــری خوی تاکتی

ــت بخشــیم. دیگــر تقوی

1 Darfurian

مقالــه جــرال لــزارو ســامبیو در واقــع یک رســاله علمی اســت 

ــورت  ــل ص ــگ و تام ــورد آن درن ــود، در م ــرور ش ــد م ــه بای ک

گیــرد و بالاخــره مکــررآ مطالعــه شــود، زیــرا معلومــات حیاتــی 

کــه در آن ارائــه گردیــده اســت بایــد بــه درســتی درک شــوند 

و بــه تدریــج از آن اســتفاده بــه عمــل آیــد و بــه همیــن ترتیــب 

نبایــد بنابــر دلایــل شــفافیت ســبک یــا طــرز آن ســاده گرفتــه 

شــوند. بــدون تردیــد بایــد گفــت کــه ایــن اثــر یــک شــخص 

خــلاق و مجــرب بــوده کــه افــکار و تجــارب وی بــا همدیگــر 

ــد و در مــورد کار خویــش از تــه دل صحبــت مــی  آمیختــه ان

کنــد. بــه صــورت خلاصــه بایــد خاطــر نشــان ســازیم کــه ایــن 

در واقــع یــک شــهکار متعلــق بــه یــک شــخصی مــی باشــد 

کــه اندوختــه هــا و دانــش وی از تجــارب و کار ســاحوی 

موصــوف بــه عنــوان یــک مذاکــره کننــده نشــات گرفتــه انــد.

ــلح  ــوای مس ــبق ق ــتیز اس ــوی درس ــامیبو، ل ــزارو س ــرال ل ج

کینیــا از تاریــخ 12 الــی 14 جــولای 2008، بــه عنــوان یکــی 

ــدی در ورکشــاپ آموزشــی حــل منازعــات  از ســخرانان کلی

بازیگــران مســلح غیردولتــی  بــرای  کــه  تامیــن صلــح  و 

کشــور دارفــور1  برگــزار گردیــده بــود، شرکــت ورزیــده اســت. 

ورکشــاپ متذکــره توســط پــروژه حمایــت از میانجیگــری 

امــور  وزارت  توســط  و  بــود  گردیــده  ســازماندهی   )MSP(

انــدازی و تمویــل  راه  فــدرال ســویس  خارجــه حکومــت 

ــخرانی  ــای س ــر مبن ــاله ب ــن رس ــات ای ــود. محتوی ــده ب گردی

جــرال ســامبیو، کــه در واقــع بازیگــران غیردولتــی مســلح را 

کــه بــرای مذاکــرات صلــح آمــاده گــی مــی گرفتنــد مســتقیمآ 

ــند. ــی باش ــتوار م ــت، اس ــرار داده اس ــب ق مخاط
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مقدمه:

ماهیــت اصلــی مذاکــرات اینســت کــه طرفیــن بــرای رســیده 

ــد.  ــکاری نماین ــر هم ــا همدیگ ــکل ب ــک مش ــل ی ــی و ح گ

بــه عبــاره دیگــر مذاکــرات عبــارت از ادامــه مبــارزه در یــک 

عرصــه متفــاوت از جنــگ مــی باشــد. هیچــگاه امــکان پذیــر 

نخواهــد بــود کــه ابتــدا شــعله هــای جنــگ را خامــوش نمــود 

و ســپس مذاکــرات را آغــاز نمــود. بنــآ مــی تــوان گفــت کــه 

ــک  ــی در ی ــاوت، یعن ــه متف ــک عرص ــن در ی ــارزه طرفی مب

میــدان دیگــر ادامــه خواهــد داشــت.

اجــازه دهیــد تــا حــرف هــای خویــش را بــا یــک ضرب المثــل 

افریقایــی آغــاز کنــم: »هــرگاه دیدیــد کــه دو بــرادر بــا هــم 

در حــال جنــگ و دعــوا هســتند، کوشــش نکنیــد تــا آنهــا را 

از هــم جــدا ســازید، در غیــر آن هــر دوی آنهــا بــالای شــما 

ــوان میانجــی  ــه عن ــد نمــود«. زمانیکــه مــن ب ــه خواهن حمل

ارشــد در پروســه صلــح میــان دولت ســودان و جنبــش/اردوی 

آزادیخــواه ســودان )SPLM / A( نقــش ایفــا مــی نمــودم، بــا 

ــع  ــه جام ــل از امضــای توافقنام ــاق برخــوردم. قب ــن اتف چنی

ــت،  ــورت گرف ــوری 2005 ص ــاه جن ــه در م ــح )CPA( ک صل

مذاکــرات مــا مــدت ســه ســال طــول کشــید. دروســی کــه 

مــن در مــورد مذاکــرات آموختــه ام، بیشــتر آنهــا بــر مبنــای 

ــهیم  ــل از س ــا، قب ــند. ام ــی باش ــتوار م ــه اس ــن تجرب همی

شــدن در ایــن پروســه، مــن در اردو ایفــای وظیفــه مــی 

نمــودم و ایــن مســئله نیــز در شــکل دهــی درک مــن از 

مذاکــرات نقــش قابــل ملاحظــه داشــته اســت.

ــک  ــع ی ــگ در واق ــط جن ــه شرای ــح ب ــط صل ــذار از شرای گ

پروســه آشــنا و قابــل پیــش بینــی بــوده مــی توانــد، در 

ــآ  ــح عمدت ــه صل ــه مرحل ــگ ب ــه جن ــذار از مرحل ــه گ حالیک

ــد.  ــی باش ــی م ــش بین ــل پی ــنا و غیرقاب ــه ناآش ــک پروس ی

ــه  ــشرده آنچ ــه ف ــع ارائ ــر در واق ــه مخت ــن مقال ــدف ای ه

ــه  ــم ب ــی خواه ــد. م ــی باش ــه ام، م ــرا گرفت ــفر ف ــن س از ای

ــن  ــی ای ــن اصل ــه مخاطبی ــازم ک ــان س ــر نش ــت خاط صراح

مقالــه ام مذاکــره کننــده گان مــی باشــند، یعنــی افــرادی کــه 

بــه عنــوان مذاکــره کننــده در یــک پروســه صلــح از طرفیــن 

ــن  ــه ای ــم ک ــی کن ــد. آرزو م ــی کنن ــی م ــده گ ــر نماین درگی

دروس فــرا گرفتــه شــده در مــورد چگونگــی مذاکــره بتواننــد 

مذاکــره کننــده گان آینــده را کمــک نماینــد تــا مهــارت هــای 

مذاکــره خویــش را بهبــود بخشــند. مــن بــاور کامــل دارم کــه 

ــت در  ــدم مؤفقی ــا ع ــت ی ــد مؤفقی ــده گان کلی ــره کنن مذاک

پروســه صلــح بــوده مــی تواننــد. میانجیگرانــی ماننــد مــن که 

در پروســه صلــح ســودان نقــش ایفــا نمــوده انــد، صرف مــی 

ــد کــه در راســتای مذاکــرات  ــد دیگــران را کمــک کنن توانن

ــی  ــآ شــما م ــد. بن ــه خــرچ دهن ــر ب ــلاش هــای مؤث ــح ت صل

ــورد  ــا و برخ ــارت ه ــیدن مه ــود بخش ــق بهب ــد از طری توانی

خویــش بــه عنــوان نماینــده، زمینــه بهــتری را بــرای تامیــن 

ــح فراهــم ســازید. صل

ســاختار ایــن مقالــه قرار ذیــل می باشــد: اولآ، مــن نکاتی را 

پیرامــون آمــاده گــی هــا بــرای مذاکــرات و تعییــن چهارچوب 

قبــل از آغــاز مذاکــرات بــه بحــث خواهــم گرفــت. ثانیــآ، بــه 

ســتراتیژی هــای کــه قــرار اســت یــک مذاکــره کننــده روی 

دســت گیرنــد پرداختــه خواهــد شــد. شــایان تذکــر اســت کــه 

ــه  ــدت و اینک ــای درازم ــه روش ه ــآ ب ــا عمدت ــتراتیژی ه س

یــک شــخص چگونــه مــی توانــد بــه اهــداف خویــش دســت 

یابــد، اشــاره خواهنــد داشــت. ثالثــآ، در مــورد تاکتیــک 

هــای مذاکــره یــک مقــدار روشــنی خواهــم انداخــت، یعنــی 

درســت در مــورد روش کوتــاه مــدت و اینکــه یــک شــخص 

چگونــه مــی توانــد ســتراتیژی هــای مــورد نظــر را در عمــل 

ــا و  ــتراتیژی ه ــت س ــد فهرس ــی توانی ــما م ــد. ش ــاده کن پی

ــد.  ــت نمایی ــور را در جــدول اول دریاف ــک هــای مذک تاکتی

ــه توضیحــات  ــا ارائ ــت هــای خویــش را ب ــآ، مــن صحب رابع

ــات  ــوان خصوصی ــه عن ــون آنچــه کــه مــن ب مختــر پیرام

ــده  ــره کنن ــت مذاک ــک هیئ ــوب و ی ــده خ ــره کنن ــک مذاک ی

ضروری مــی دانــم، نتیجــه گیــری خواهــم نمــود.
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آماده گی برای مذاکرات و تعیین چهارچوب 

برای آن:

چندیــن پرســش کلیــدی وجــود دارنــد کــه بایــد قبــل از ورود 

بــه مرحلــه مذاکــره بــه آنهــا پاســخ دهیــد. اینهــا در پیونــد بــا 

مســائل ذیــل مــی باشــند: زمانبنــدی مذاکــرات، آمــاده گــی 

ــی،  ــک میانج ــتفاده از ی ــده، اس ــره کنن ــت مذاک ــای هیئ ه

وضاحــت در مــورد آنچــه کــه مــی خواهیــد مذاکــره نماییــد 

)اجنــدای مذاکــره(، محلــی کــه مــی خواهیــد در آن مذاکــره 

وضاحــت  بالاخــره  و  مذاکــره(،  برگــزاری  )محــل  کنیــد 

ــان شــما  داشــتن در مــورد طــرز ســلوک/رفتار شــما. همچن

ــره  ــت مذاک ــب هیئ ــورد ترکی ــا در م ــت ت ــد داش ــاز خواهی نی

ــان ایــن  ــد. مــا در پای ــم اتخــاذ نمایی ــده خویــش تصمی کنن

مقالــه بــه ایــن ســوال »چــه کســی مذاکــره مــی نمایــد« بــر 

خواهیــم گشــت، البتــه درســت پــس از آنکــه ابتــدا در مــورد 

ــن  ــرا در ای ــیم، زی ــوده باش ــث نم ــره« بح ــی مذاک »چگونگ

ــود. ــد ب ــت نیازمندیهــای مــا بیشــتر مشــخص خواهن حال

زمان و مکان مذاکرات:

آیا قبل از آغاز مذاکرات، باید از جنگ دست کشید و یا 

اینکه در مورد آتش بس توافق نمود؟ هیچگاه مذاکرات 

آتش  یک  زیرا  نکنید.  آغاز  بس سرتاسری  آتش  با  را  صلح 

بسی را که در مورد آن مذاکره صورت نگرفته باشد و در آن 

از شرایط واقعی چشم پوشی صورت گرفته باشد، هرگز نمی 

که  معنی  این  به  نمود،  تلقی  حقیقی  بس  آتش  یک  توان 

میکانیزم  از  باید  آتش بس  بود. یک  همواره شکنند خواهد 

های مشخص و سیستم های نظارت کننده و تطبیق کننده 

برخوردار باشد )مثلاً نیرو ها در کجا قرار دارند، در صورت 

آن  در  باید کرد(. یک جمله ساده که  نقض آتش بس چه 

آمده باشد که »بیایید به جنگ نقطه پایان بگذاریم« به هیچ 

صورت جای یک توافق آتش بس جامع و سرتاسری را گرفته 

نمی تواند.

در  شورشی  جنبش  یک  که  ابزاری  یگانه  عموم  صورت  به 

اختیار دارد همانا جنگیدن است که در واقع می خواهد طرف 

مسئله  این  سازد.  وادار  مذاکره  میز  در  حضور  به  را  مقابل 

2 Torit

برای افرادی مثل من که به صلح باورمند می باشند اندکی 

متناقض به نظر می رسد، اما هرگاه شما خواسته باشید تا به 

یک توافق پایدار دست یابید باید طرف مقابل به گونه جدی 

در مذاکرات شرکت ورزد. امکان دارد یک جنبشی که می 

خواهد قبل از مذاکره و یا در جریان مذاکره به آتش بس تن 

دهد، طوری تصور کند که طرف مقابل بازنده میدان است 

و از ایرو می خواهد به آتش بس تن دهد. بنآ باید تلاش 

ادامه  جریان  در  کننده  مذاکره  تیم  که  شود  داده  خرچ  به 

درگیری ها تشکیل یابد. باید خاطر نشان نمود که برقراری 

در  های جدی  پیشرفت  در صورت  پایدار صرف  بس  آتش 

مذاکرات، امکان پذیر خواهد بود، به این معنی که هر دو 

طرف توافقنامه را به امضا خواهند رسانید، به متوقف ساختن 

طرزالعمل  مورد  در  بالاخره  و  ورزید  خواهند  مبادرت  جنگ 

های تطبیق آن توافق خواهند نمود. 

اما دور از امکان نخواهد بود که مذاکرات با ادامه جنگ به 

بن بست کشانیده خواهد شد و در چنین حالت باید مذاکره 

کننده گان خواهان توقف مؤقت خصومت ها شوند. زمانیکه 

سپتامر  ماه  در   )SPLA( سودان  آزادیخواه  جنبش/اردوی 

2002 کنترول شهر توریت2  را در سودان به دست گرفت، 

دولت سودان پای خود را از مذاکرات صلح بیرون کشید. بنآ 

آنها  یابند،  به دور میز مذاکرات حضور  آنکه طرفین  از  قبل 

مکلف بودند تا یک تفاهمنامه ی را در مورد توقف خصومت 

ها به امضا رسانند. اما این در واقع آتش بس نبود، بلکه یک 

اقدام در راستای به تعلیق آوردن مؤقتی خصومت ها بود. هر 

دو طرف پوتانشیل نظامی خویش را حفظ نمودند. جنبش/

اردوی آزادیخواه سودان )SPLA( و دولت سودان در مذاکرات 

خود از مسئله امنیت آغاز نکردند، در حقیقت با آغاز مذاکرات 

در شهر ماچاکاس، آنها صرف در مورد اصول اساسی »دولت 

و مذهب« و »خودمختاری« به توافق رسیدند.

از ایرو می خواهم چند نکته را به عنوان توصیه به مذاکره کننده 

گان ارائه نمایم: ابتدا از توافق در مورد طرزالعمل مذاکره آغاز 

نمایید، متعاقب آن در مورد اصول عمومی و اهداف مذاکره 

به توافق برسید، سپس بالای اجندا توافق نموده و کوشش 

کنید تا از مسائل سهل و آسان آغاز نمایید. در صورت نیاز، در 
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مراحل مقدم پیرامون توقف مؤقت خصومت ها مذاکره نمایید. 

انتظار  باید  سرتاسری  بس  آتش  یک  به  یافتن  دست  برای 

کشید تا در مذاکرات پیشرفت های قابل ملاحظه رونما گردند.

قبل از آغاز مذاکرات آماده گی لازم داشته باشید: هرگاه 

دریافتید که از آماده گی کامل برخوردار نیستید، در آن صورت 

آغاز مذاکرات را اندکی به تأخیر بیاندازید. در صورت نیاز، 

راستای  در  را  تا شما  مطالبه نمایید  مربوطه  کارشناسان  از 

آماده شدن به مذاکرات یاری رسانند. هرگاه تحت نظر یک 

مذاکرات  آغاز  از  قبل  باید  کنید،  مذاکره می  ارشد  میانجی 

نیاز  به دقت کامل بررسی نمایید که شما به کدام ترتیبات 

خواهید داشت - به عنوان مثال محل برگزاری مذاکرات.

از مذاکره با خود خودداری نمایید: به عنوان یکی از طرفین 

مذاکره لازم است تا قبل از وارد شدن به مذاکرات در کمپ 

خویش با اعضای تیم مذاکره کننده خویش به یک توافق کلی 

با تناقض گویی روبرو نشوید.  برسید، تا در روی میز مذاکره 

هرگاه شما با چنین مورد بر خوردید، باید روند آغاز مذاکرات را 

اندکی به تأخیر بیاندازید و یا هم از طرف مقابل وقفه مطالبه 

نمایید. در غیر آن امکان دارد روی میز مذاکره میان شما خطر 

انشعاب افزایش یابد.

مذاکرات باید در کجا انجام یابند؟ انتخاب محل مناسب 

می  برخوردار  بسزایی  اهمیت  از  مذاکرات  میزبانی  برای 

باشد و شما باید به عنوان یک مذاکره کننده در این رابطه 

با میانجی مشوره لازم نمایید. فکر نمی کنم که اگر هر دو 

طرف مذاکره کننده ناراحت باشند، شما قادر به انجام مذاکره 

شوید. بنآ کشور مورد نظر نباید از یکی از جناح های مذاکره 

جنبش  با  پیوند  در  الخصوص  علی  نماید،  جانبداری  کننده 

های که در برابر دولت می جنگد. هرگاه جنبش ها احساس 

ناراحتی نمایند، در آن صورت کشانیدن آنها به میز مذاکره بی 

معنی خواهد بود. دولت طرف مقابل نیز باید احساس راحتی 

نماید و حس نمایند که به نگرانی های آنها گوش فرا داده 

می شود. از ایرو در مورد انتخاب محل برگزاری مذاکرات 

از راه اندازی مذاکرات بحث صورت می گیرد.  عمدتآ قبل 

مذاکرات پیرامون توافق آتش بس سلسله کوه های نوبا در 

کشور سویس برگزار گردید. دلیل آن این بود که کشور مورد 

نظر برای هیچ یک از حناح های درگیر، اجندای مشخص 

مذاکرات  برگزاری  محل  آنکه  از  قبل  نداشت.  دست  روی 

پیرامون توافقنامه جامع صلح به شکل دائمی به کشور کینیا 

منتقل گردد، این مذاکرات به شکل دوره یی میان سه کشور 

ها  کرسی  ترتیب  یافت.  انجام  ایتیوپیا(  و  یوگاندا  )کینیا، 

برای طرفین در میز مذاکره نیز از اهمیت بسزایی برخوردار 

است. عمدتآ شما نمی توانید به عنوان هیئت مذاکره جایگاه 

خویش را روی میز مذاکره، خود تعیین یا انتخاب نمایید. به 

صورت عموم این کار توسط میانجی سازماندهی می شود.

 

میانجیگران و کارشناسان:

کند؟  ایفا  نقش  میانجی  عنوان  به  تواند  می  کسی  چه 

ارشد  میانجی  خاصتآ  میانجیگران،  همه  از  مهمتر  و  اولتر 

باید مورد قبول طرفین باشد. این بدان معناست که قبل از 

نیاز است. زیرا  انتصاب یک میانجی، به مشوره های زیاد 

نه  کند،  می  مراجعه  داکتر  نزد  کند  می  ولادت  که  خانمی 

اینکه داکتر یا قابله به سراغ خانم مذکور می رود. حتی بعد 

نهاد  از  یکی  توسط  مثآ  گردید،  توظیف  میانجی  آنکه  از 

های منطقوی، در آن صورت بلافاصله نیاز است تا موصوف 

توسط طرفین مورد تائید قرار گیرد. هیئت های مذاکره کننده 

طرفین باید اعتماد داشته باشند که میانجی مذکور می تواند 

بنآ توصیه می شود تا شما به  یابد.  نتایج مطلوب دست  به 

عنوان یک میانجی، حین تعامل با طرفین بیطرفی خویش 

را حفظ نمایید.

داشته  توقعات  نوع  چه  میانجیگران  از  توانید  می  شما 

باشید؟ طرفین می توانند از میانجیگران مشوره مطالبه نمایند. 

زیرا آنها به همین کار توظیف گردیده اند. هرگاه شما به عنوان 

یکی از جناح های درگیر در مورد ترکیب هیئت مذاکره کننده 

اختلاف نظر دارید، در آن صورت از میانجی مشوره بخواهید. 

مسائل  توانید  می  شما  باشید،  مشوره  خواهان  شما  زمانیکه 

مربوطه خود را به گونه واضح و آزادانه مطرح نمایید و اطمینان 

داشته باشید که هیچگاه یک میانجی معتر موضعگیری شما 

را در نشست عمومی فاش نخواهد ساخت. شما همیشه می 

توانید با میانجی صحبت کیند. آنعده میانجیگرانی که از بحث 

در مورد موضوعات با طرفین امتناع می ورزند، اصآ میانجیگران 
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نیستند. به هیچ وجه یک میانجی به شما نخواهد گفت که از این 

یا آن موضعگیری استفاده نمایید. هرگاه موصوف به شما مشوره 

بدهد، و شما مشوره وی را بپذیرید، این در واقع موضعگیری 

شما خواهد بود نه از میانجی. یگانه صلاحیت تصمیم گیری 

که میانجی از آن برخوردار است در مورد تنظیم طرزالعمل و امور 

اداری مذاکرات است، نه در مورد مسائلی که در مذاکرات مطرح 

می شوند. میانجی حیثیت یک داور )ریفری( را در مذاکرات 

دارد. بنآ هرگاه در یک مسابقه فوتبال داور بگوید گول )هدف(، 

پس باید گول )هدف( حساب شود، چون موصوف هیچگاه نظر 

خود را تغییر نخواهد داد. با توجه به این اصل، فیصله میانجی 

مرعی الاجرا می باشد.

ــات  ــوع توقع ــه ن ــان چ ــد از کارشناس ــی توانی ــما م ش

ناظریــن  و  کارشناســان  موجودیــت  باشــید؟  داشــته 

»بــی طــرف« کــه در واقــع از مذاکــرات حمایــت مــی 

ــد.  ــی باش ــد م ــیار مفی ــران، بس ــار میانجیگ ــد، در کن کنن

ــی  ــم میانج ــب از تی ــک جان ــد از ی ــی توانن ــان م کارشناس

حمایــت نماینــد، امــا از جانــب دیگــر آنهــا مــی تواننــد از 

ــر  ــن درگی ــده طرفی ــره کنن ــت مذاک ــوان هیئ ــه عن ــما ب ش

ــد. در مــورد یکعــده موضوعــات مذاکــره  ــز حمایــت کنن نی

ــه  ــد ب ــخص بتوان ــک ش ــه ی ــل از آنک ــه قب ــت ک ــد گف بای

ــارب  ــد از تج ــد، بای ــره نمای ــا مذاک ــورد آنه ــتی در م درس

ــون  و تخصــص لازم برخــوردار باشــد. هــرگاه شــما پیرام

موضوعــات مذکــور از اطلاعــات کافــی برخــوردار نیســتید 

و فاقــد کارشناســانی هســتید کــه مــی تواننــد شــما را 

یــاری رســانند، در آن صــورت شــما مــی توانیــد در پیونــد 

بــه موضوعــات مــورد نظــر از میانجیگــران رهنمایــی لازم 

مطالبــه نماییــد. آنهــا مــی تواننــد کارشناســانی را توظیــف 

ــره  ــا مذاک ــد ب ــای لازم را در پیون ــه ه ــا اندوخت ــد ت نماین

باصلاحیــت بــه طرفیــن فراهــم نماینــد. همچنــان حضــور 

ناظریــن در میــز مذاکــره نیــز مــی توانــد از مؤثریــت قابــل 

ــوی و  ــه منطق ــه جامع ــا ب ــد، ت ــوردار باش ــه ی برخ ملاحظ

ــی  ــرات آگاه ــای مذاک ــت ه ــورد پیشرف ــی در م ــن الملل بی

ــه  ــد در مســائل اساســی مداخل ــا نبای ــا آنه ــد. ام لازم دهن

ــد. کنن

مشخص ساختن طرز سلوک/رفتار و قواعد 

بنیادی مذاکرات:

و  ســازید  مشــخص  را  خویــش  ســلوک/رفتار  طــرز 

ــب  ــن مناس ــک لح ــرد ی ــد: کارب ــت نمایی ــظ آن دق در حف

توســط مذاکــره کننــده در مذاکــرات در واقــع مســتلزم تدبــر و 

وقــار مــی باشــد. هیچکــس نبایــد طــرز ســلوک/رفتار طــرف 

مقابــل را تحــت پرســش بــرد. در ایــن رابطــه مــی تــوان از 

ــاد آوری نمــود: ــژه گــی عمــده ی ســه وی

اولآ، بایــد شــما مشــوره نماییــد و از افهــام و تفهیــم عالــی و 

مؤثــر برخــوردار باشــید: بــه عنــوان عضــو یــک تیــم مذاکــره 

کننــده گان، تــا زمانیکــه بــا همــکاران خویــش مشــوره 

نکــرده باشــید، بــا هیــچ مــورد موافقــت نکنیــد. بهــتر اســت 

ــک  ــد و ســپس ی ــق بیاندازی ــه تعوی ــدی ب ــرای روز بع ــرا ب آن

ــد. ــه نمایی ــق ارائ پیشــنهاد مفصــل و دقی

ثانیــآ، در صــورت مرتکــب شــدن هرگونــه اشــتباه بایــد آمــاده 

ــتید، و  ــان هس ــک انس ــما ی ــید: ش ــتن باش ــذرت خواس مع

ــد، در همچــو حــالات کوشــش  هــر انســان اشــتباه مــی کن

ــد شــما  ــد کــه بتوان ــار کنی ــد اختی ــری تن ــا موضعگی ــد ت نکنی

را از گفــتن »ببخشــید« منــرف ســازد. زیــرا در اینجــا 

دســت یافــتن بــه یــک توافــق نهایــی در مقایســه بــه تصویــر 

شــخصی شــما اهمیــت بیشــتر دارد. آمــاده گــی کامــل 

داشــته باشــید تــا بگوییــد: ”متاســف هســتم. خیلــی متاســف 

ــد. حــرف شــما درســت  ــب بودی ــه جان هســتم. شــما حــق ب

بــود. مــن بــه درســتی آنــرا درک نکــردم«. اینهــا هرگــز 

علایــم ضعــف بــوده نمــی تواننــد، بلکــه در حقیقــت نشــانه 

توانایــی بــوده و ارائــه کننــده اینســت کــه یــک شــخص مــی 

ــد. هــرگاه  ــری خویــش تجدیدنظــر نمایی ــد در موضعگی توان

ــد،  ــا یــک اشــتباهی کــه مرتکــب شــده ای ــد ب شــما در پیون

ــه  ــردم ب ــی م ــورت حت ــید، در آن ص ــی باش ــاده عذرخواه آم

ــد شــد. معــذرت خواهــی  شــما احــترام بیشــتر قایــل خواهن

ــزاری شــناخته مــی شــود کــه  ــک اب ــوان ی ــه عن ــع  ب در واق

ــغ ســلاح  ــل را خل ــا اســتفاده از آن طــرف مقاب ــوان ب مــی ت

نمــود و زمینــه را بــرای حــل منازعــات فراهــم ســاخت. شــما 

مــی توانیــد بــا باورمنــد بــودن بــه معــذرت خواهــی، نجابــت 
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ــد،  ــه گذشــته برنگردی ــد. هیچــگاه ب خویــش را حفــظ نمایی

چــون آنچــه گذشــت، گذســت.

ثالثــآ، چیــزی را کــه بــه خــود نمــی پســندید، بــه دیگــران 

یــک  مذاکــرات  وســط  در  هیچــگاه  نپســندید:  نیــز 

ــا اســتفاده  موضعگیــری جدیــد را پیشــکش نکنیــد. هرگــز ب

از یــک مکالمــه ی کــه نمــی توانــد بــه پروســه مذکــور کمــک 

ــگ،  ــگاه از نیرن ــد. هیچ ــان ندهی ــل نش ــس العم ــد، عک کن

فریــب و اهانــت در برابــر دیگــران اســتفاده نکنیــد. آنهــا بــه 

زودی شــما را خواهنــد شــناخت. هــرگاه قــرار باشــد کــه شــما 

یــک ســند را تهیــه نماییــد، بایــد در مــورد ماخــذ آن وضاحــت 

ــد حیثیــت شــان پامــال شــود،  ــد. مــردم دوســت ندارن بدهی

بنــآ اگــر نمــی خواهیــد ایــن کار بــا شــما انجــام شــود، لطفــآ 

در برابــر دیگــران نیــز از انجــام ایــن کار اجتنــاب ورزیــد.

قبــل از آنکــه مذاکــرات را آغــاز نماییــد، بایــد طرزالعمــل 

مذاکــره را مشــخص ســازید: طرزالعمــل مذاکــره بایــد 

توســط طرفیــن طــرح ریــزی شــود و بــه امضــا برســد. اجنــدا 

)تقســیم اوقــات( و زمــان و مــکان برگــزاری مذاکــرات نیــز 

ــه اظهــار نظــر در مــورد چگونگــی  بایــد مشــخص باشــند. ب

برگــزاری جلســات اصرار ورزیــد. همچنیــن بایــد ســخنگویان 

ــته  ــق داش ــه تواف ــن زمین ــز در ای ــده نی ــره کنن ــن مذاک طرفی

باشــند. قبــل از آنکــه مذاکــرات برگــزار گردنــد، بایــد در مــورد 

حضــور رســانه هــا و میکانیــزم هــای اطــلاع رســانی توافــق 

ــر  ــت ه ــا عضوی ــط ب ــد مرتب ــون قواع ــرد. پیرام ــورت گی ص

یــک از هیئــت مذاکــره کننــده نیــز بایــد توافــق همــه جانبــه 

صــورت گیــرد.

در مــورد مســائل بــه توافــق برســید و آنهــا را بــه اســاس 

اولویــت لســت نماییــد: در مــورد طرزالعمــل مســائل بحــث 

نمــوده و چهارچــوب آنــرا مشــخص ســازید. شــما بایــد یــک 

اجنــدا داشــته باشــید و همــه بایــد آنــرا تأییــد نماینــد. صرف 

راجــع بــه مســائلی کــه طرفیــن در مــورد آنهــا اختــلاف نظــر 

دارنــد مذاکــره صــورت خواهــد گرفــت. هرگونــه مســائل 

ــد از  ــوند، بای ــی ش ــه م ــدا اضاف ــدآ در اجن ــه بع ــدی ک جدی

ــن  ــا ای ــما ب ــه ش ــند. زمانیک ــوردار باش ــن برخ ــق جانبی تواف

ــاز  ــوع آغ ــدام موض ــد از ک ــه بای ــد ک ــی خوری ــر م ــش ب پرس

ــس  ــت، پ ــوار اس ــی دش ــوع خیل ــک موض ــن ی ــود، و ای نم

هیچــگاه از موضــوع مذکــور آغــاز نکنیــد. از مســائل ماننــد 

ــاز  ــتانه( آغ ــای بشردوس ــذا )روش ه ــه غ ــط ب ــن مرتب قوانی

ــس شروع  ــش ب ــد آت ــوار مانن ــوع دش ــک موض ــد. از ی نمایی

نکنیــد. بــدان معنــی کــه قبــل از پرداخــتن بــه مســائل 

پیچیــده و جنجــال برانگیــز، بــه مســائلی بپردازیــد کــه کمــتر 

ــورد مناقشــه باشــند. م

در مــورد اجنــدا و طرزالعمــل مذاکــره معمــولاً در مرحلــه 

»قبــل از گفتگــو هــا« مذاکــره رو در رو صــورت مــی گیــرد. 

ــل از  ــائل قب ــن مس ــه ای ــت ک ــت اس ــز اهمی ــا حای ــی ه خیل

آنکــه در مــورد موضوعــات اساســی مذاکــره صــورت گیــرد، 

ــد. ــخص گردن مش

چگونه می توان مذاکره نمود: ستراتیژی ها

پــس از آنکــه چهارچــوب مــورد نظــر مشــخص گردیــد، شــما 

بایــد در پیونــد بــا ســتراتیژی هــای خویــش از موضعگیــری 

واضــح برخــوردار باشــید. در حالیکــه شــما اکــرآ مــی توانیــد 

ــه  ــا توجــه ب ــا ب ــد، ام ــر دهی تاکتیــک هــای خویــش را تغیی

چگونگــی پیشرفــت هــا، بایــد در ســتراتیژی هــای خویــش 

از خــود جدیــت و پابنــدی نشــان دهیــد.

بالای اهداف و آینده تمرکز داشته باشید، از 

پرداختن به موارد بی اهمیت اجتناب ورزید؟

بالای هدف تمرکز نمایید: این نخستین اصل و قاعده می 

باشد. زمانیکه در گروه مذاکره کننده شرکت می ورزید، باید از 

احساسات مانند عصبانیت جدآ خودداری نمایید. طرف مقابل 

را  و شما  برانگیزد  را  احساسات شما  تا  داشت  خواهد  قصد 

عصبانی سازد، تا در نتیجه شما کنترول خود را از دست دهید. 

همواره هدفی را که می خواهید به آن دست یابید به خاطر 

داشته باشید و هرگز آنرا به فراموشی نسپارید. هیچگاه به خود 

اجازه ندهید تا از آن انحراف نمایید. مهم نیست که به طرف 

مقابل علاقمندی ندارید، اما احترام به آنها را هرگز فراموش 

نکنید. شما در حال مذاکره با دوست خود قرار ندارید، بلکه با 

دشمن خویش مداکره می کنید
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نگاهــی بــه آینــده بیاندازیــد، نــه بــه گذشــته: نــگاه هــای 

مــا اکــرآ بــه گذشــته دوختــه شــده اند. امــا از گذشــته صرف 

ــی  ــود، یعن ــتفاده نم ــذ اس ــک ماخ ــوان ی ــه عن ــوان ب ــی ت م

اینکــه مســائل موجــود چــه نــوع رابطــه ی بــا گذشــته دارد، 

ــده  ــد در آین ــی خواهی ــما م ــه ش ــه ک ــه آنچ ــی ک ــن معن بدی

روی دســت گیــرد، حایــز اهمیــت مــی باشــد، نــه آنچــه دگــر 

ــت.  ــده اس ــپرده ش ــخ س ــگاه تاری ــه پرت ــت و ب ــته اس گذش

ــا دشــمن خویــش یــک مشــکل را شناســایی نمــوده  شــما ب

ــی  ــا م ــما از آنه ــد، ش ــایی نمودی ــرا شناس ــه آن ــد و زمانیک ای

ــه چــه  ــد ب پرســید: هــدف شــما چیســت؟ شــما مــی خواهی

چیــزی دســت یابیــد؟ لازم اســت تــا ایــن توانایــی را داشــته 

ــما  ــه ش ــه ک ــورد مناقش ــائل م ــه مس ــد ب ــه در پیون ــید ک باش

مشــترکآ مؤفــق بــه شناســایی آن شــده ایــد از طــرف مقابــل 

ــئله  ــدام مس ــه ک ــی ب ــیده گ ــان رس ــا خواه ــه آنه ــید ک بپرس

ــده گــی  هســتند. در اکــر مــوارد، زمانیکــه منازعــه از پیچی

برخــوردار باشــد، شــما بــه یــک میانجــی یــا تســهیل کننــده 

ــوان یــک داور )ریفــری(. ــه عن ــه صرف ب ــد، البت ــاز داری نی

بــی  موضوعــات  صرف  را  خویــش  گرانبهــای  وقــت 

ــده  ــن ش ــد از دام په ــه بتوانی ــرای اینک ــد: ب ــت نکنی اهمی

ــا  ــت ت ــد، لازم اس ــی یابی ــت رهای ــی اهمی ــوارد ب ــط م توس

ــت  ــدام موقعی ــه در کجــا و در ک ــد ک همیشــه بررســی نمایی

قــرار داریــد. بــا در نظــر داشــت مقیــاس 1 تــا 10، اولویــت 

مســئله مــورد مذاکــره را بررســی نماییــد. شــما بایــد همــواره 

ــر از  ــره بلندت ــاس نم ــن مقی ــه در ای ــید ک ــن باش ــی ای در پ

ــط )5(  ــه اواس ــرگاه ب ــازید. ه ــود س ــط )5( را از آن خ اوس

نزدیــک هســیتد، پــس بایــد اولویــت هــای خویــش را مجددآ 

ــای  ــت ه ــاظ اولوی ــرات از لح ــرگاه مذاک ــد. ه ــی کنی بررس

شــما از نتایــج مطلــوب برخــوردار بــود، در آن صــورت توافــق 

در مــورد موضــوع مذکــور را بــا طــرف مقابــل نهایــی ســازید. 

ــی  ــی خیل ــا حت ــده و ی ــاده، پیچی ــد س ــی توانن ــرات م مذاک

ــی  ــالای مــوارد ب ــد ب ــآ وقــت خــود را نبای ــده باشــند، بن پیچی

اهمیــت تلــف کنیــد. مــوارد بــی اهمیــت کــدام هــا انــد؟ بــه 

نظــر مــن، ایــن پرســش کــه »چــه کســی قــرار اســت ایــن 

توافقنامــه را امضــا نمایــد« یــک موضــوع بی اهمیت اســت. 

موضــوع بــی اهمیــت دیگــر اینســت کــه تعییــن نماییــد کــه 

چــه کســی در آینــده بــه کــدام مقــام منصــوب خواهــد شــد، 

چــون شــما هنــوز در آینــده قــرار نداریــد. بــا توجــه بــه منافــع 

ــورد  ــد، در م ــی کن ــور م ــما خط ــن ش ــه در ذه ــخصی ک ش

ــی  ــوارد ب ــوان م ــی ت ــا را م ــد. اینه ــره نکنی ــه مذاک توافقنام

ــا  ــه خــرچ دهیــد ت ــوان نمــود. همــواره تــلاش ب اهمیــت عن

بــالای ســاختار هــا تمرکــز نماییــد )مثــآ در مــورد »ایجــاد 

یــک نهــاد قانونگــذار«(، امــا در ســاختاری کــه قــرار اســت 

ایجــاد گــردد، هیچــگاه نبایــد بــالای موقــف شــخصی خــود 

ــد. تمرکــز نمایی

 

موضعگیری ها و منافع طرفین را درک نموده و 

آنها را اظهار نمایید:

ــل  ــل مــی خواهــد، از قب آنچــه را کــه شــما و طــرف مقاب

ــته  ــان داش ــرات اطمین ــدای مذاک ــد: از ابت ــایی کنی شناس

ــر  ــاره دیگ ــه عب ــا ب ــد و ی ــی خواهی ــه شــما چــی م باشــید ک

ــه  ــای فرضی ــر مبن ــرگاه صرف ب ــت. ه ــما چیس ــت ش خواس

هــا بــه پیــش برویــد، ممکــن دلیــل و موضــوع مذاکــره شــما 

ــد  ــه دســت آوری ــد ب اشــتباه باشــد. آنچــه را کــه مــی خواهی

ــد.  ــذاری نمایی ــق پلانگ ــل و دقی ــکل مفص ــه ش ــل ب از قب

همچنــان از طــرف مقابــل نیــز مطالبــه نماییــد تــا خواســته 

هــای خویــش را بــا ارائــه تفصیــلات مــورد نیــاز واضــح 

ســازند. شــما بایــد پــلان خویــش را آمــاده ســازید و در پاســخ 

از جانــب مقابــل نیــز تقاضــا نماییــد تــا پــلان خویــش را در 

ــد. ــه نماین ــا مذاکــرات ارائ ــد ب پیون

هــرگاه موضوعاتــی کــه بــرای طــرف مقابــل حایــز اهمیــت 

ــمال  ــورت احت ــوند، در آن ص ــه ش ــده گرفت ــند نادی ــی باش م

ــه شکســت، ســکتگی، انقطــاع و  ــه مذاکــرات ب ــی رود ک م

ــرای  ــه ب ــی ک ــرو شــود. هــرگاه موضوعات ــن بســت روب ــا ب ی

ــورت  ــوند، در آن ص ــه ش ــده گرفت ــد نادی ــت دارن ــما اهمی ش

بلافاصلــه مذاکــرات را متوقــف ســازید و طالــب وقفــه در آن 

ــه  ــد ک ــد درک نمای ــی خواه ــل م ــرف مقاب ــآ ط ــوید. بعض ش

شــما چــرا بــرای دســتیابی بــه یــک چیــز مشــخص بیــش از 

حــد اصرار مــی ورزیــد. آنهــا حــق دارنــد تــا در ایــن رابطــه 

بپرســند و شــما مــی توانیــد در مــورد آن بــه آنهــا توضیحــات 

دهیــد، امــا شــما نیــز بایــد بپرســید کــه چــرا آنهــا اینقــدر بــر 

اولویــت هــای خــود تاکیــد مــی کننــد.
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خواســته هــای خــود را بــه گونــه مســتقیم و صریــح در 

مذاکــرات بیــان نماییــد: شــما بایــد آنچــه را کــه خواهــان 

آن هســتید، بــه وضاحیــت بیــان کنیــد، در غیــر آن جمــلات 

شــما بــرای طــرف مقابــل چنــدان دلچســپ نخواهــد بــود و 

از آن اســتفاده بــه عمــل نخواهــد آورد و یــا اینکــه میانجــی 

قــادر نخواهــد شــد تــا شــما را در رســیدن بــه خواســته 

تــان کمــک نمایــد. هــرگاه شــما آنچــه را کــه خواهــان آن 

ــادر  ــوزت ق ــد، در آن ص ــان نکنی ــت بی ــه وضاح ــتید، ب هس

ــما  ــه ش ــس ب ــود. هیچک ــد ب ــه آن نخواهی ــتیابی ب ــه دس ب

چیــزی نخواهــد داد، مگــر اینکــه بــرای دریافــت آن اظهــار 

علاقمنــدی نماییــد. بعضــآ بایــد بــرای اینکــه چــرا خواهــان 

چنیــن چیــزی هســتید، دلایــل منطقــی ارائــه نماییــد. بیــان 

کــردن واضــح و روشــن موضعگیــری و خواســت هــای 

شــما بــرای جانــب مقابــل از اهمیــت بســزایی برخــوردار 

ــنهادات  ــا پیش ــرات ب ــان مذاک ــرگاه در جری ــد. ه ــی باش م

مضحــک و بــی معنــی روبــرو مــی شــوید، بایــد احساســات 

ــد خواســته  ــان شــما بای ــد. همچن ــترول نمایی ــش را کن خوی

ــد. ــال نمایی ــتی درک و دنب ــه درس ــش را ب ــای خوی ه

هــرگاه موضعگیــری و مطالبــات خویــش را بــا وضاحــت تمام 

ــت  ــه وضاح ــل ب ــرف مقاب ــورت ط ــد، در آن ص ــان نمایی بی

شــما ارج خواهــد گذاشــت. هــرگاه مســائل پیچیــده بــه 

نظــر مــی رســند، آنهــا را بــه صــورت کتبــی ارائــه نماییــد تــا 

زمینــه بــرای ســازش و معاملــه زود هنــگام در مراحــل مقــدم 

مذاکــرات فراهــم گــردد.

در اینجــا بــه تفــاوت میــان ســتراتیژی هــا توجه داشــته باشــید، 

زیــرا در آن مشــاهده مــی شــود کــه در یکعــده حــالات وضاحت 

ــرد  ــی، و تاکتیــک هــای یــک ف داشــتن در مــورد اهــداف کل

حایــز اهمیــت بــوده، امــا در حالاتــی دیگــر معمــولاً عاقلانــه 

ــت  ــخص وضاح ــای ش ــته ه ــورد خواس ــا در م ــود ت ــد ب خواه

نداشــته باشــید )لطفــآ بــه جــدول ذیــل مراجعــه نماییــد(.

جدول اول: مذاکرات به طور خلاصه:

آماده گی:

1. قبل از آغاز مذاکرات آماده گی لازم داشته باشید

2. طرز سلوک/رفتار خویش را مشخص نموده و در برابر 

آنها پابند باشید

3. قبل از آغاز طرزالعمل مذاکره را مشخص سازید

4. در مورد اجندا توافق حاصل نمایید

ستراتیژی های:

5. بالای هدف تمرکز نمایید، نگاهی به آینده بیاندازید، 

وقت خویش را صرف موارد بی اهمیت نکنید

6. خواسته های خود و طرف مقابل را درک نمایید

7. مستقیم و واضح بپرسید که چی می خواهید، اهمیت 

کلمات و زبان اشاره )حرکات با مفهوم بدنی( را به درستی 

درک نمایید 

8. هیچگاه به خاطر هیچ، میدان را ترک نکنید

9. عملکرد واقعبینانه و منطقی داشته باشید

10. موضعگیری عقب نشینی را مدنظر داشته باشید

11. بر اوضاع مسلط باشید، هیچگاه کنترول خویش را 

از دست ندهید

12. از اسناد مذاکره خویش محافظت نمایید

13. در مورد طرزالعمل های تطبیق توافق کنید، با افراد 

باصلاحیت مذاکره نمایید

14. در مورد درستی و صحت موضوعات بررسی نموده و 

از آن اطمینان حاصل کنید

 تاکتیک ها:

15. وقتآ فوقتآ از تغییرات مزاجی استفاده نمایید

خویش  پرسش  پاسخ  عنوان  به  را  »نخیر«  کلمه   .16

نپذیرید و به همین ترتیب با کلمه »نخیر« نیز پاسخ ندهید

17. از یک موضعگیری مستحکم و انعطاف پذیر برخوردار 

باشید و همواره از یک لحن دوستانه استفاده نمایید

18. به رسم اعتراض جلسه را ترک کنید و از آن بیرون 

شوید

یابید،  دست  آن  به  خواهید  می  واقعاً  که  را  آنچه   .19

پوشیده نگهدارید

20. اهدافی را که در یک زمان مشخص نمی توانید به 

آن دست یابید، یادداشت نمایید

21. آخرین دفاعیه خویش را در ذهن خود تداعی نمایید
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اهمیــت کلــمات و زبــان اشــاره )حــرکات بــا مفهــوم 

بدنــی( را بــه درســتی درک نماییــد: بایــد بــه خاطــر 

ــی مشــخص برخــوردار  داشــت کــه هــر کلمــه از  یــک معن

ــت  ــیار دق ــمات بس ــرد کل ــن کارب ــد حی ــآ بای ــد. بن ــی باش م

صــورت گیــرد. یکــی از نخســتین جلســات مــا بنابــر کاربــرد 

ــان  ــه پای ــق ب ــدون تواف ــی« ب ــت« و »انتقال ــمات »مؤق کل

رســید. یکــی از گــروه هــا خواهــان یــک کلمــه بودنــد، گــروه 

دیگــر خواهــان کلمــه دیگــر. نــزد مــن اینهــا معنــی یکســان 

ــده گــی  داشــتند. از نظــر آنهــا فــرق بیــن اینهــا موضــوع زن

ــه  ــال ب ــا«، انتق ــی »از ... ت ــه معن ــت ب ــود. مؤق ــرگ ب و م

ــک از  ــرد هــر ی ــت« اســت. کارب ــن حال ــور از ای ــی »عب معن

کلــمات مــی تواننــد بحــث هــای طولانــی را در پــی داشــته 

باشــند. توافقنامــه جامــع صلــح بایــد ترجمــه مــی شــد. مــن 

ــا خــود آورده بــودم و  مترجمیــن را از ســازمان ملــل متحــد ب

اجــازه نــدادم طرفیــن درگیــر ســند مذکــور را ترجمــه کننــد.

بایــد مواظــب زبــان اشــاره )حــرکات بــا مفهــوم بدنــی( 

ــا درک  ــت ت ــت اس ــز اهمی ــا حای ــی ه ــید! خیل ــش باش خوی

ــی  ــا م ــا آنه ــد. آی ــی گوی ــی م ــل چ ــرف مقاب ــه ط ــد ک نمایی

گوینــد: »بلــی، مــا آمــاده عقــد قــرارداد هســتیم« یــا »نخیر، 

ــج  ــه نتای ــی ب ــآ زمان ــلات عمدت ــتیم«؟ معام ــاده نیس ــا آم م

مطلــوب دســت مــی یابنــد کــه دو شــخصی کــه مــی خواهنــد 

ــند،  ــه بخش ــوع را خاتم ــد و موض ــت نماین ــه پیشرف در زمین

ــد. ــتی درک نماین ــه درس ــر را ب همدیگ

مصلحت و چانه زنی:

ــد: در  ــرک نکنی ــدان را ت ــچ، می ــر هی ــه خاط ــگاه ب هیچ

ــزی را از دســت  ــچ چی ــا هی ــد ت آغــاز مذاکــره، کوشــش کنی

ــه ایــن عمــل متوســل شــوید، اشــتباهآ از  ندهیــد. هــرگاه ب

ــا شــما  ــد کــه گوی ــه خواهــد گردی ــری ارائ شــما یــک تصوی

ــه زنــی  ــرای چان ــد ب ــه فشــار تســلیم مــی شــوید. شــما بای ب

کارت ارزشــمند در اختیــار داشــته باشــید. ایــن کارت بــرای 

مصلحــت و موقــف شــما در معامــلات بعــدی کــه شــما برای 

نهایــی ســاختن توافقنامــه در آن شرکــت مــی ورزیــد، خیلــی 

ــه عمــل  ــود. گاهگاهــی زیرکان ــز اهمیــت خواهــد ب هــا حای

ــد:  ــاع کنی ــه دف ــش مشروعان ــری خوی ــوده و از موضعگی نم

خــود را در جایــگاه طــرف مقابــل قــرار دهیــد. همیشــه چیــز 

ــا  ــه کنیــد و آمــاده گــی داشــته باشــید ت هــای بیشــتر مطالب

در عــوض آن چیــزی را بــرای طــرف مقابــل واگــذار نماییــد. 

بــرای رســیدن بــه توافــق امــکان دارد وادار شــوید تــا بــالای 

طــرف مقابــل فشــار بیشــتر وارد کنیــد. امــا بایــد آماده باشــید 

تــا چیــز هــای را کــه بــرای شــما اهمیــت چندانــی نــدارد بــه 

طــرف مقابــل واگــذار نماییــد. هیچــگاه نبایــد طــرف مقابــل 

ــن نتیجــه  ــه ای ــد. امــکان دارد آنهــا ب ــرار دهی ــا ق را در تنگن

ــل  ــق و راه ح ــال تواف ــه دنب ــت ب ــما در نهای ــه ش ــند ک برس

مناســب نیســتید.

عملکــرد واقعبینانــه و منطقــی داشــته باشــید: حیــن 

ارائــه خواســته هــای خویــش منطقــی عمــل کنیــد، در 

غیــر آن امــکان دارد خواســته هــای تــان جــدی گرفتــه 

نشــوند. هــرگاه چیــز کمــتر مطالبــه نماییــد، ممکــن در 

ــرای  ــد. ب ــه دســت آوری ــر کمــتر از آن ب نتیجــه حتــی مقادی

حــل منازعــات لازم اســت تــا طرفیــن از عملکــرد واقعبینانــه 

ــا موضعگیــری  برخــوردار باشــند. در اکــر مــوارد، طرفیــن ب

ــی  ــور م ــره حض ــز مذاک ــی در می ــای آرمان ــت ه ــا و خواس ه

ــه  ــه و مبالغ ــای غیرواقعبینان ــت ه ــد خواس ــما نبای ــد. ش یابن

آمیــز مطــرح کنیــد. بعضــآ طرفیــن بــا خواســته هــای بســیار 

ــه خاطــری از همچــو  ــا ب ــد. آنه ــز آغــاز مــی کنن اغــراق آمی

موضعگیــری اســتفاده مــی کننــد کــه بتواننــد در مرحلــه 

بعــدی مذاکــرات بــه یــک مصلحــت دســت یابنــد. زمانیکــه 

ــد بزنیــد.  ــر مــی خوریــد، صرف لبخن ــا چنیــن ســتراتیژی ب ب

هیچــگاه نبایــد بــا مواجــه شــدن بــا چنیــن موضوعــات 

ــد. ــود راه دهی ــه خ ــت را ب عصبانی

همیشه باید از یک موقف جاگزین برخوردار باشید: برخوردار 

بودن از یک موقف یا موضعگیری جاگزین/بدیل خیلی ها حایز 

اهمیت می باشد. این در حقیقت یک موقفی نیست که شما را 

وادار به عقب نشینی نماید، بلکه بیشتر به یک مسیری می ماند 

که شما را به »پلان ب« هدایت می کند. از اصرار ورزیدن 

بالای حرف های خویش در مذاکرات خودداری نمایید و همواره 

کوشش کنید تا زمینه را برای اجرای مانور فراهم نمایید. در 

صورتیکه مذاکرات به بن بست کشانیده شوند، گزینه های بدیل 

را برای گشودن قفل گفتگو ها پیشنهاد نمایید. خیلی چابک و 

سریع فکر کنید. 
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اعتماد به نفس، حفظ محرمیت و صلاحیت در 

مذاکرات:

بــر اوضــاع مســلط باشــید، هیچــگاه کنــترول خویــش را 

ــرات بســیار  ــس در مذاک ــه نف ــماد ب ــد: اعت ــت ندهی از دس

ــرات  ــما در مذاک ــی ش ــمی و ذهن ــور جس ــوده و حض ــم ب مه

حایــز اهمیــت اســت. اینکــه جانــب مقابــل بایــد هــدف شــما 

را بــه درســتی درک کنــد یــک کار مناســب مــی باشــد، امــا 

ــاره گــی  ــه یکب نبایــد از تمــام کارت هــای پنهــان خویــش ب

اســتفاده کنیــد. تصویــری را کــه خواهــان آن هســتید بــرای 

طــرف مقابــل بــه نمایــش بگذاریــد، تــا آنهــا را متقاعــد 

ســازید کــه شــما را همراهــی نماینــد. بــه عنــوان یــک 

ــرار  ــن تمــاس چشــمی برق ــا حاضری ــد ب ــده، بای مذاکــره کنن

ــد کــه یــک شــنونده خــوب و  ــد و همیشــه کوشــش کنی کنی

ــتحکم  ــری مس ــک موضعگی ــد از ی ــما بای ــید. ش ــال باش فع

ــد از خــود انعطــاف  ــا در ضمــن آن بای برخــوردار باشــید، ام

پذیــری و صداقــت نشــان دهیــد و شــوخ طبعــی خــود را 

حفــظ نماییــد. مذاکــرات در واقــع ادامــه مبــارزه اســت. بنــآ 

شــما در عقــب میــز مذاکــره  تــلاش بــه خــرج مــی دهیــد تــا 

ــع ســلاح ســازید. دشــمن خــود را خل

از اســناد مذاکــره خویــش محافظت نمایید: مستندســازی 

یــا حفــظ اســناد و ســوابق پروســه مذاکــره از اهمیت بســزایی 

برخــوردار مــی باشــد. در جریــان مذاکــره تمرکــز بــالای 

مســائل شــخصی کــه در مجمــوع با  پروســه مذاکــرات رابطه 

ندارنــد، مجــاز نیســت. از پرداخــتن مکــرر بــه مســائلی کــه 

قبــلاً در مــورد آنهــا توافــق صــورت گرفتــه اســت خــودداری 

نماییــد. شــما بایــد یــک نقــل )نســخه چاپــی( پیــش نویــس 

یــا مســوده توافقنامــه و یــا پیشــنهادات خــود و طــرف مقابــل 

را در اختیــار داشــته باشــید، زیــرا در جریــان مذاکــرات اکــرآ 

ــط  ــد فق ــرو نبای ــوند. از ای ــی ش ــدل م ــی رد و ب ــناد جعل اس

بــالای نســخه هــای الکترونیکــی اعتــماد نماییــد. دسترســی 

بــه نســخه چاپــی لازمــی مــی باشــد.

3  رابــرت وایبــل )www.cenad.org( از پنــج ســطح صلاحیــت مذاکــره کننــده حــرف مــی زنــد: )1( صلاحیــت »مشروعیــت« بــرای حضــور در میــز مذاکره، و داشــتن 

ماموریــت لازم و کافــی بــرای حضــور در آنجــا. )2( صلاحیــت بــرای موقــف گیــری، )3( صلاحیــت بــرای گذشــتن از موقــف اولیــه خویــش، جهــت ارائــه انعطــاف پذیــری، )4( 

صلاحیــت تصمیــم گیــری اولیــه در »میــز مذاکــره«، در جریــان مذاکــره،  )5( صلاحیــت انتقــال تصمیــم بــه حکومــت و کســب حمایــت در پیونــد بــا ایــن تصمیــم. 

در مــورد طرزالعمــل هــای تطبیــق توافــق کنیــد، بــا افــراد 

باصلاحیــت مذاکــره نماییــد: از لحــاظ نظامــی، بــدون 

موجودیــت طرزالعمــل در مــورد »چگونگــی«، »زمــان«، 

ــه  ــازه داد ک ــوان اج ــی ت ــی« نم ــط ک ــز« و »توس ــه چی »چ

ــی تــلاش  ــن الملل ــه بی ــات نظامــی انجــام شــود. جامع عملی

بــه خــرچ داد تــا مــا را وادار ســازد کــه در ســودان سریعــآ بــه 

یــک توافــق دســت یابیــم، البتــه قبــل از آنکــه در مــورد تمــام 

طرزالعمــل هــای تطبیــق بــه توافــق برســیم. در پروســه صلح 

ــی  ــری تلق ــاه فک ــا کوت ــی ی ــتابزده گ ــوان ش ــی ت ــن را م ای

ــس  ــه پ ــه بلافاصل ــه توافقنام ــت ک ــر آن اینس ــود، و خط نم

از امضــا نقــض گــردد. بنــآ بایــد قبــل از امضــای توافقنامــه 

نهایــی پیرامــون طرزالعمــل تطبیــق آن توافــق صــورت 

ــه  ــند. ب ــی باش ــح م ــه صل ــی از توافقنام ــا بخش ــرد. اینه گی

همیــن دلیــل بایــد صرف بــا افــرادی کــه از صلاحیــت لازم 

برخــوردار انــد و مــی تواننــد بــه نماینــده گــی از طرفیــن وارد 

مذاکــره شــوند، مذاکــره نماییــد. ســطوح مختلــف صلاحیــت 

مذاکــره کننــده وجــود دارنــد3 . افــرادی کــه بــا آنهــا در حــال 

مذاکــره هســتید، بایــد از صلاحیــت هــای تطبیــق توافقنامــه 

صلــح نیــز برخــوردار باشــند.

جــاده ی کــه بــه صلــح مــی انجامــد هرگــز یــک جــاده هموار 

ــی  ــش بین ــل پی ــنا و غیرقاب ــط ناآش ــک محی ــه ی ــوده، بلک نب

مــی باشــد. مــا انتظــار داشــتیم کــه بــا موانعــی در راســتای 

تطبیــق توافقنامــه جامــع صلــح بــر بخوریــم، امــا تــا زمانیکــه 

طرفیــن در برابــر اصــول توافــق متعهــد باشــند، پروســه صلح 

ــه  ــب زمین ــن ترتی ــود و بدی ــد ب ــوردار خواه ــداری برخ از پای

بــرای رشــد اقتصــادی ناشــی از تامیــن صلــح کــه مــردم بــی 

صرانــه چشــم بــه راه آن انــد، فراهــم خواهــد گردیــد. 

در مــورد درســتی و صحــت موضوعــات بررســی نمــوده 

و از آن اطمینــان حاصــل کنیــد: پــس از هــر مرحلــه 

مذاکــره، خاصتــآ قبــل از امضــای توافقنامــه نهایــی، در 

مــورد درســتی و صحــت موضوعــات بررســی نمــوده و از آن 

اطمینــان حاصــل کنیــد. زمانیکــه شــما فکــر مــی کنیــد در 
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ایــن معاملــه دســت بلنــد داریــد، امــکان دارد بازنــده شــوید. 

ــرای  ــان گفتگــو هــا و امضــای توافقنامــه، ب ــل از پای ــآ قب بن

مطالعــه نمــودن دقیــق ســند مذکــور از طــرف مقابــل وقــت 

مطالبــه نماییــد. هــرگاه شــما واقعــاً خواهــان دســت یافــتن 

بــه یــک توافــق هســتید، بایــد درک کنیــد کــه ایــن مطالعــه 

و تاخیــر نهایــی هرگــز مانــع آن نخواهــد شــد. شــما بــه 

عنــوان مذاکــره کننــده گان، اشــخاصی بــه شــمار مــی رویــد 

ــا ایــن توافقنامــه سروکار داشــته  کــه قــرار اســت همیشــه ب

باشــید.

اکنــون شــما آمــاده هســتید تــا بــرای مذاکــرات بعــدی 

تدویــن نماییــد. را  ســتراتیژی خویــش 

چگونه می توان مذاکره نمود: تاکتیک ها:

ــا  ــره را در اینج ــای مذاک ــک ه ــده تاکتی ــم یکع ــی خواه م

ــه  ــن ن ــه ای ــازم ک ــان س ــر نش ــد خاط ــا بای ــم، ام ــه کن ارائ

یــک  فهرســت جامــع اســت و نــه هــم یــک نســخه تجویــز 

شــده. هــر مذاکــره مــی توانــد از لحــاظ ماهیــت خویــش بــا 

مذاکــره دیگــر تفــاوت داشــته باشــد. امــکان دارد تفکیــک 

ــه آن  ــما ب ــه ش ــد و آنچ ــاز داری ــه آن نی ــما ب ــه ش ــان آنچ می

نیــاز نداریــد، اندکــی مغشــوش کننــده باشــد. نیازمندیهــای 

شــما بایــد برخاســته از احساســات دورنــی شــما باشــند. 

موضعگیــری شــما بایــد بــا ذهنیــت تــان همخوانــی داشــته 

باشــد، ممکــن شــما بخواهیــد شــبیه یــک  پروفیســور لبــاس 

ــور  ــما پروفیس ــه ش ــت ک ــن نیس ــی ای ــه معن ــا ب ــید، ام بپوش

ــاس مذکــور بــدن شــما را  ــه یقیــن کامــل کــه لب هســتید. ب

مــی پوشــاند، امــا شــما مثــل یــک پروفیســور دانشــمند بــه 

نظــر نمــی رســید. هــر کســی قــادر نخواهــد بــود طــوری کــه 

لازم اســت ماننــد یــک مذاکــره کننــده عمــل کنــد. مذاکــره 

در واقــع ادامــه مبــارزه مــی باشــد. شــما نمــی توانیــد بــدون 

مشــخص کــردن تاکتیــک هــای خویــش وارد میــدان نــرد 

شــوید. شــما مــی توانیــد از یــک ســتراتیژی عالــی برخــوردار 

باشــید، امــا بایــد ســتراتیژی مذکــور را در عمــل پیــاده کنیــد.

وقتآ فوقتآ از تغییرات مزاجی استفاده نمایید: 

زمانیکــه مذاکــرات بــا دشــواری روبــرو مــی شــود، مــی تــوان 

ــه در  ــت ک ــی عصبانی ــی اندک ــی یعن ــرات مزاج ــود تغیی از خ

واقــع نخســتین تاکتیــک طبیعــی بــه شــمار مــی رود، نشــان 

ــرات مزاجــی  ــل در آن تغیی داد. امــا در مذاکــرات کــه از قب

ــوان یــک  ــرا نمــی ت بیــش از حــد وجــود داشــته باشــد، ای

ــک  ــتفاده از تاکتی ــان اس ــمرد. همچن ــب ش ــک مناس تاکتی

ــه  ــد. ب ــی توان ــوده نم ــر ب ــز مؤث ــا نی ــوره ه ــره در مش متذک

همیــن ترتیــب در نشســت هــای عمومــی، زمانیکــه شــما بــه 

نــکات عمــده اشــاره مــی کنیــد، تاکتیــک مذکــور مــی توانــد 

از مؤثریــت برخــوردار باشــد. شــما بایــد مســائل مــورد نظــر 

ــا تمــام حاضریــن  ــه مطــرح ســازید، ت ــا یــک روش مدبران ب

موضعگیــری شــما را بــه درســتی درک نماینــد. شــما مکلــف 

ــک  ــز ی ــر آمی ــمات تحقی ــتفاده از کل ــدون اس ــا ب ــتید ت هس

موضــوع را بیــان نماییــد.

کلمه »نخیر« را به عنوان پاسخ پرسش خویش نپذیرید 

ندهید:  پاسخ  نیز  »نخیر«  کلمه  با  ترتیب  همین  به  و 

صرف به خاطر اینکه به تقاضای شما جواب »نخیر« داده 

شده است، صحنه را ترک نگویید، بلکه دریابید که آنها که 

در  را  مقابل  تا طرف  کنید  و کوشش  اند  گفته  اینگونه  چرا 

می  واقعاً  هرگاه  سازید.  متقاعد  خویش  نیازمندیهای  مورد 

از  نمایید.  پیشنهاد  رابطه  این  در  کنید،  مصلحت  خواهید 

جانب دیگر، نباید به خواست طرف مقابل نیز پاسخ »نخیر« 

بدهید. تلاش به خرچ دهید تا به پیشنهادات آنها گوش فرا 

خویش  موضعگیری  با  متناسب  را  آنها  درخواست  و  دهید 

تصحیح نمایید. تا زمانی که امکان حل مشکل وجود داشته 

باشد، اجازه دهید تا طرف مقابل درک نماید که شما برای 

مذاکره آماده هستید.

برخوردار  پذیر  انعطاف  و  از یک موضعگیری مستحکم 

استفاده نمایید:  از یک لحن دوستانه  باشید و همواره 

هرگاه طرف مقابل به خود می بالد، کوشش کنید تا وضعیت 

را تغییر دهید. استفاده از کلمات مناسب برای تبارز شخصیت 

و هویت شما ضروری می باشد. این بدان معنا نیست که شما 

در برابر طرف مقابل خودستایی یا بزرگنمایی کنید. هرگاه به 

طرف مقابل خواهر و یا برادر خطاب کنید، در آن صورت شما 

را کمک خواهد نمود تا بدون آنکه در اصول مذاکرات تغییر 
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وارد گردد، میزان تغییرات مزاجی و عصبانیت را در مذاکرات 

به اندازه قابل ملاحظه کاهش بخشید. همواره باید در ذهن 

مورد  در  هیچگاه  باشید.  داشته  متعدد  های  گزینه  خویش 

اینکه گویا موضعگیری های شما درست اند، اصرار نورزید، 

در غیر آن اسرار قضیه شما فاش خواهد شد. در اکر موارد، 

مردم با یک ذهنیت ثابت و غیر انعطاف پذیر در مذاکرات 

حضور می یابند، که از مؤثریت چندانی برخوردار نمی باشد.

به رسم اعتراض جلسه را ترک کنید و از آن بیرون شوید: 

از این تاکتیک عمدتآ به منظور تهدید طرف مقابل استفاده به 

عمل می آید. هرگاه طرف مقابل توافق نماید که به مناطق 

که  روز  در  اما  کند،  نمی  حمله  جنگی  ساحه  در  مشخص 

مذاکرات جریان دارد با کمک نیروی نظامی خویش بالای 

ساحه تحت کنترول شما حمله نماید، در آن صورت یکی از 

تاکتیک این خواهد بود که شما بگویید دگر نمی خواهید در 

میز مذاکره حضور داشته باشید: »من می خواهم جلسه را 

ترک کنم، چون شما به تعهدات خویش پابند نیستید«. اما 

متوجه باشید که نباید این تاکتیک را به عادت خویش مبدل 

سازید، در غیر آن ادعا ها و تهدیدات مکرر شما برای طرف 

مقابل بی بنیاد و بی ارزش جلوه خواهد نمود و آنها شما را 

جدی نخواهند گرفت. صرف یک مرتبه و در موقع مناسب 

از تکرار آن خودداری  یعنی  تاکتیک استفاده کنید،  این  از 

نمایید.

هرگاه طرف مقابل همیشه از تاکتیک »ترک نمودن جلسه« 

استفاده می کند، در آن صورت شما می توانید چی کاری را 

انجام دهید؟ شما باید صر و شکیبایی خود را حفظ کنید و 

نباید توسط جانب مقابل تحریک شوید. اما، هرگاه منازعه 

حل نشده باشد، شما خواهید دید که وقتی طرف مقابل میز 

مذاکره را ترک می گوید، دوباره بر میگردد. امکان دارد مدت 

یک ماه، یک سال و یا شش سال طول بکشد تا مخالفین 

شما دوباره به میز مذاکره برگردند )مانند قضیه سودان، که 

حالت  در   2000 تا   1994 های  سال  بین  مذاکرات  آن  در 

تعلیق قرار گرفته بود(. بنآ باید شما صرف زمانی میز مذاکره 

را ترک کنید که طرف مقابل واقعاً متقاعد گردد که شما به 

زودی بر نخواهید گشت.

ــد،  ــت یابی ــه آن دس ــد ب ــی خواهی ــاً م ــه واقع ــه را ک آنچ

پوشــیده نگهداریــد: تمــام آنچــه را کــه مــی خواهیــد 

ــل آشــکار ســازید.  ــرای طــرف مقاب ــاره گــی ب ــه یکب ــد ب نبای

بــه خاطــر داشــته باشــید کــه بعضــآ یــک انحــراف از حالــت 

واقعــی و از اراده حقیقــی شــما عــاری از مفــاد نخواهــد بــود. 

بــا فــاش ســاختن حقایــق زیــاد امــکان دارد شــما ماموریــت 

را بــه مخاطــره بیاندازیــد. ایــن مســئله هــم در مــورد جنــگ 

و هــم در مــورد مذاکــرات صــدق مــی کنــد. طــوری کــه هــر 

سربــاز مــی دانــد، کــه اراده و اهــداف شــما هرگــز نباید افشــا 

ــوده و  ــتفاده نم ــورات اس ــما از تص ــد ش ــرو بای ــوند. از ای ش

بدیــن ترتیــب اراده و یــا گام هــای بعــدی خویــش را از 

ــبب  ــد س ــی توان ــن م ــد. ای ــان نگهداری ــل پنه ــب مقاب جان

ــد و  ــاذ نمای ــم اتخ ــتر تصمی ــل سریع ــرف مقاب ــا ط ــود ت ش

ــه  ــما ب ــرگاه ش ــازد. ه ــاش س ــود را ف ــداف خ ــی از اه بخش

ــی  ــاده گ ــه س ــرا ب ــآ آن ــد، لطف ــی بردی ــا پ ــد آنه اراده و قص

هویــدا نســازید. همیشــه یــک چهــره حــق بــه جانــب اختیــار 

ــده  ــو بازن ــد، ول ــظ کنی ــش را حف ــردی خوی ــد و خون نمایی

ــده. ــا برن باشــید ی

به آن  اهدافی را که در یک زمان مشخص نمی توانید 

را  خویش  زیاد  اوقات  نمایید:  یادداشت  یابید،  دست 

صرف مسائلی نکنید که درک می کنید در حال حاضر توافق 

در مورد آنها دشوار خواهد بود. افکار شما را نباید یک فرد 

مشغول نگهدارد، بلکه باید به دنبال شناسایی افرادی باشید 

اما  بکشانند،  دیگری  سمت  به  را  مذاکرات  دارند  قصد  که 

پیشرفت  شان  هدف  که  سازند  می  وانمود  چنین  ظاهر  در 

وجود  ی  مسئله  که  شدید  متوجه  هرگاه  است.  مذاکرات 

دارد که شما نمی توانید همین اکنون در مورد آن به توافق 

آنرا  به نحوی  یا  یادداشت کنید و  نزد خود  آنرا  برسید، لطفآ 

حل نمایید. احتمال دارد با ادامه مذاکرات دریابید که همچو 

مسائل رویهمرفته حل خواهند شد. همیشه کوشش کنید تا 

بالای تصویر/مسئله بزرگ تمرکز نمایید و حفظ روابط آینده 

های  دستاورد  به  صرف  باشید.  داشته  مدنظر  را  طرفین  با 

موجود نپیچید، بلکه در مورد این فکر کنید که در درازمدت 

به چه چیز دست خواهید یافت.
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آخرین دفاعیه خویش را در ذهن خود تداعی نمایید: در 

مذاکرات عمدتآ به یک نکته ی خواهید رسید که شما با خود 

می گویید: »آیا آنرا به دست آورم یا از آن صرفنظر کنم«. 

نادیده گرفتن همچو خط قرمز تمام دلایلی را که شما را به 

میز مذاکره کشانیده است به مخاطره خواهد انداخت. همواره 

کوشش کنید تا کلمات و زبان اشاره )حرکات با مفهوم بدنی( 

جانب مقابل را به درستی درک نمایید، تا قادر به تشخیص 

نیات واقعی آنها شوید. در جریان آخرین دفاعیه، هیچگاه 

نباید کلماتی مانند » آیا آنرا به دست آورم یا از آن صرفنظر 

چنین  تان  واقعی  هدف  اینکه  مگر  برید،  کار  به  را  کنم« 

باشد. زمانیکه از همچو لهجه استفاده نمودید و میز مذاکره 

را ترک نمودید، باید پلان جاگزین در اختیار داشته باشید.

ــت  ــت فهرس ــورت گرف ــادآوری ص ــز ی ــآ نی ــه قب ــوری ک ط

ارائــه شــده را نمــی تــوان یــک فهرســت جامــع تلقــی نمــود. 

بنــآ بایــد حیــن اســتفاده از هــر تاکتیــک خیلــی هــا مواظــب 

باشــید. بــرای دفــاع و خنثــی کــردن تاکتیــک هــا نیــز آمــاده 

گــی لازم داشــته باشــید.

چه کسی باید مذاکره نماید؟

اکنــون کــه در مــورد چگونگــی مذاکــره بحــث نمــوده ایــم، 

در یــک موقعیــت بهــتری قــرار داریــم کــه بتوانیــم بــه ایــن 

پرســش اساســی پاســخ دهیــم کــه چــه کســی بایــد مذاکــره 

ــه  ــواه ب ــد، خ ــم باش ــک تی ــوب ی ــواه در چهارچ ــد، خ نمای

عنــوان یــک فــرد. بــه ایــن مســئله در بخــش ذیــل پرداختــه 

خواهــد شــد.

گزینش هیئت مذاکره کننده شما:

هنــگام آمــاده شــدن بــرای مذاکــرات، یکــی از وظایــف 

اساســی همانــا گزینــش هیئــت مذاکــره کننــده مــی باشــد. 

ــع  ــه از مناف ــد ک ــاب نمایی ــی را انتخ ــک هیئت ــد ی ــما بای ش

ســاحه تحــت قیــادت شــما نماینــده گــی کنــد. در غیــر آن، 

مشــکل جنــگ تــا 50 ســال دیگــر همچنــان ادامــه خواهــد 

ــر  ــع ب ــده در واق ــره کنن ــم متذک ــش تی ــت. روش گزین داش

مبنــای درک مــا از مســائلی کــه در مــورد آن مذاکــرات 

انجــام مــی دهیــم اســتوار خواهــد بــود. تشــکیل یــا ترکیــب 

تیــم متذکــره بــا در نظــر داشــت موضوعاتــی کــه قــرار اســت 

روی میــز مذاکــره بــالای آن بحــث صــورت گیــرد، مشــخص 

ــند  ــته باش ــور داش ــرادی در آن حض ــد اف ــآ بای ــود. بن ــی ش م

ــول منازعــه جــاری آگاهــی کامــل  کــه در مــورد علــل و معل

ــد  ــرده و متعه ــرادی تحصیلک ــد اف ــا بای ــند. آنه ــته باش داش

ــدد.  ــرات بپیون ــم مذاک ــه تی ــد ب ــی توان ــس نم ــند. هرک باش

شــما نیــاز خواهیــد داشــت تــا از افــراد شایســته دعــوت بــه 

عمــل آوریــد، نــه اینکــه بــه هــر فــردی کــه در اتــاق مــورد 

نظــر حضــور دارد، اجــازه دهیــد تــا در ترکیــب هیئــت مذاکــره 

کننــده شــامل شــود. زمانیکــه اجنــدا مشــخص گردیــد بایــد 

در مــورد ترکیــب و تعــداد هیئــت مذاکــره کننــده توافــق 

ــره  ــت مذاک ــداد هیئ ــه تع ــدازه ک ــر ان ــه ه ــرد. ب ــورت گی ص

ــه یــک  ــدازه دســتیابی ب ــه هــمان ان ــده بیشــتر باشــد، ب کنن

توافــق زمانگیــر خواهــد بــود. کــی هــا بایــد در ترکیــب 

ــده شــامل باشــند؟ ــت مذاکــره کنن هیئ

ــره  ــت مذاک ــب هیئ ــی در ترکی ــری سیاس ــد از ره اولآ، بای

ــد  ــی دانن ــیون م ــرد. سیاس ــورت گی ــی ص ــده گ ــده نماین کنن

کــه چگونــه بــا مــردم و ســاحه تحــت قیــادت خویــش ارتبــاط 

برقــرار کننــد. آنهــا بایــد در ســاحه تحــت قیــادت خویــش بــه 

ــان کــه فشــار هــای بیشــتر ناشــی از  ــه زن ــا ب مــردم، خاصت

جنــگ و در گیــری را متحمــل مــی شــوند در زمینــه آگاهــی 

لازم بدهنــد. زنــان نبایــد صرف بنابــر تــوازن جندر/جنســیت 

در هیئــت مذاکــره کننــده شــامل شــوند، بلکــه آنهــا بایــد بــر 

مبنــی حــق مشــارکت شــان در میــز مذاکــره در ترکیــب هیئت 

مذاکــره کننــده شــامل گردنــد. بایــد خاطــر نشــان ســازیم که 

زنــان در مقایســه بــه مــردان از حــس ششــم یــا بصیــرت قابل 

ملاحظــه برخــوردار انــد. مــردان معمــولآ کمــتر حــس ششــم 

یــا بصیــرت خویــش را بــه کار مــی اندازنــد و بــه آن چنــدان 

اهمیتــی قایــل نیســتند. خداونــد بــه زنــان ایــن بصیــرت را به 

خاطــری اعطــا نمــوده اســت تــا آنهــا بتواننــد مفاهیــم ضمنی 

پیــام هــا را درک نماینــد کــه متاســفانه مــردان فاقــد آن مــی 

ــوان عنــاصر ارزشــمند  ــه عن ــآ آنهــا را مــی تــوان ب باشــند. بن

شــامل در ترکیــب هیئــت مذاکــره کننــده تلقــی نمــود.

ــارب  ــه از تج ــاحوی ک ــان س ــه قوماندان ــد ب ــما بای ــآ، ش ثانی
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جنگــی فــراوان برخــوردار انــد و معنــی جنگیــدن را بــه خوبــی 

حــس مــی کننــد، آگاهــی لازم دهیــد. زمانیکــه مســائل 

ــب  ــد در ترکی ــما بای ــند، ش ــی باش ــث م ــرح بح ــی مط امنیت

ــز مدنظــر  ــان نظامــی را نی هیئــت مذاکــره خویــش قوماندان

ــید. ــته باش داش

ثالثــآ، شــما بایــد در ترکیــب تیــم خویــش یــک تــن حقوقدان 

ــا  ــاده ســاختن مســوده ی ــر آن آم ــز داشــته باشــید. در غی نی

پیــش نویــس اســناد مــورد نظــر امــکان پذیــر نخواهــد بــود. 

ــن کار  ــده ای ــد از عه ــی توان ــتی م ــه درس ــدان ب ــک حقوق ی

برآیــد و موصــوف مــی توانــد مصطلحــات اســتفاده شــده در 

اســناد مــورد نظــر را بــه خوبــی درک کنــد.

رابعــآ، شــما مــی توانیــد نماینــده گان جامعــه مدنــی را نیــز 

در ترکیــب هیئــت هــای مذاکــره کننــده شــامل ســازید. مــن 

ــی  ــه مدن ــا جامع ــاد دارم، ام ــترام زی ــی اح ــه مدن ــه جامع ب

ــه  ــتیابی ب ــورد دس ــره در م ــه مذاک ــادر ب ــود ق ــی خ ــه تنهای ب

ــد  ــه خاطــر بای ــود. لاکــن ب ــح، نخواهــد ب ــق صل ــک تواف ی

ــزایی  ــش بس ــی از نق ــه مدن ــده گان جامع ــه نماین ــت ک داش

ــادت شــما  ــه در ســاحات تحــت قی ــی ک در انســجام جوامع

ــن  ــه همی ــد. ب ــوده مــی توانن ــد، برخــوردار ب ــه سر مــی برن ب

ترتیــب، زمانیکــه شــما بــه پیشرفــت هــا نایــل مــی شــوید، 

آنهــا مــی تواننــد در ایــن رابطــه اطلاعــات مؤثــق را بــا 

ــه سر مــی  ــادت شــما ب جوامعــی کــه در ســاحات تحــت قی

برنــد، در میــان بگذارنــد. شــما هرگــز مؤفــق نخواهیــد 

شــد کــه بــدون هماهنگــی و مشــارکت جوامعــی کــه در 

ســاحات تحــت قیــادت شــما حضــور دارنــد، بــه یــک توافــق 

ــد. ــت یابی ــاسری دس سرت

بایــد بــه خاطــر داشــته باشــید کــه بــا در نظر داشــت مســائلی 

کــه در مــورد آن مذاکــره مــی کنیــد، شــما بــه افــراد دیگــری 

نیــز در ترکیــب هیئــت مذاکــره کننــده خویــش نیــاز خواهیــد 

داشــت، امــا بــه صــورت عمــوم  اینهــا اعضــای مهــم هیئــت 

مذاکــره خواهنــد بــود. آنهــا بایــد از تمــام مــردم نماینــده گــی 

کننــد، امــا تمــام آنهــا نبایــد از عیــن منطقــه باشــند. هیئــت 

مذاکــره کننــده نمــی توانــد یــک گروهــی از دوســتان باشــد 

و یــا صرف از قوماندانــان نظامــی تشــکیل شــده باشــد. 

چــون بایــد بــه تمــام مــردم از حضــور نماینــده گان شــان در 

ترکیــب هیئــت متذاکــره کننــده اطمینــان داده شــود.

جدول دوم: تمرین »ساختن یک مربع با استفاده از 

تار«

هدف: آموزش از طریق تجربه عملی در مورد اینکه یک 

گروه چگونه می تواند یک کار را به شکل مؤثر مدیریت 

نماید.

دهید.  تشکیل  را  نفری   12  –  8 های  گروه  هدایات: 

پارچه  یک  از  استفاده  با  را  گروه  اعضای  چشمان تمام 

ببندید. یک تار را به طول 3 متر در اختیار آنها قرار دهید. 

تار می  این  از  استفاده  با  مربع  آنها ساختن یک  وظیفه 

تار را در دست  از  البته طوری که هر فرد بخشی  باشد، 

خود خواهند داشت. آنها پس از تکمیل این کار به تسهیل 

کننده اطلاع می دهند و می توانند چشمان خود را باز کنند

منبع: پاسخدهی به منازعات، شهر برمنگهم، انگلستان.

مسئله مهم دیگر همانا حفظ اتحاد و یکپارچگی در دراخل 

میان  در  اتحاد  ایجاد  در  شما  نقش  باشد.  می  شما  تیم 

اعضای تیم مذاکره کننده، گامی اساسی در راستای مذاکره 

هم  کنار  در  هرگاه  بنآ  شود.  می  پنداشته  دشمن  با  مؤثر 

ایستاده باشید، بقای خویش را تضمین خواهید کرد، اما در 

صورتیکه متفرق و چند پارچه شوید، یقینآ که معدوم خواهید 

شد، پس قوت شما در اتحاد شماست. در گفتگو های صلح 

کننده  مذاکره  تیم  در  اتحاد  حفظ  راستای  در  ما  سودان، 

حالیكه طرف  در  بودیم.  روبرو  فراوانی  با مشکلات  دولت، 

مقابل متشكل از دو جناح رقیب یعنی جنبش آزادیخواه مردم 

سودان و جنبش/اردوی آزادیخواه سودان بود. ریک ماچار  

و جان گارنگ  فقید برای پیوستن به نیرو های نظامی خود، 

نیرو  به  جناح  دو  پیوستن  از  پس  شدند.  مذاکره  به  مجبور 

های نظامی سودان، مذاکرات با حکومت سودان با جدیت 

نسبتآ بیشتری به جلو رفت.  
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خصوصایت یک مذاکره کننده خوب:

مذاکــره کننــده گان خــوب معمــولآ اشــخاص آرام، خونــرد، 

موضعگیــری  دارای  برخــورد،  خــوش  خــلاق،  منســجم، 

ــا  ــط تقاض ــه شرای ــند. زمانیک ــی باش ــادل م ــتحکم و ع مس

نمایــد، بایــد آنهــا از خــود انعطــاف پذیــری نشــان دهنــد. بــه 

همیــن ترتیــب یــک مذاکــره کننــده بایــد یــک شــنونده خــوب 

و فعــال نیــز باشــد، موصــوف بایــد آهســته و پیوســته حــرف 

بزنــد. وی بایــد در مــورد چیــز هــای زیــادی آگاهــی داشــته 

باشــد و بایــد صبــور و کوشــا باشــد. مذاکــره کننــده گان بایــد 

ــا »احساســات  ــژه برخــوردار باشــند ت از »توانایــی درک« وی

طــرف مقابــل را بــه خوبــی درک کننــد«، ماحــول موجــود و 

آنچــه را کــه در آنجــا اتفــاق مــی افتــد، به درســتی تشــخیص 

و حــس نماینــد. آنهــا بایــد قــادر بــه تبارز حضــور خود باشــند. 

آنهــا نبایــد فقــط بــه عنــوان یــک اشــغال کننــده کرســی در 

میــز مذاکــره حضــور یابنــد. چــون بعضــآ شــخصی روی 

چوکــی مــی نشــیند و شــما فقــط شــخص و چوکــی را مــی 

بینیــد. پــس حضــور چنیــن افــراد در ترکیــب هیئــت متذاکــره 

کننــده از مزایــای چندانــی برخــوردار نمــی باشــد. یــک 

مذاکــره کننــده خــوب بایــد شــخص هوشــیار و قابــل احــترام 

باشــد. موصــوف بایــد از حــس شــوخ طبعــی برخوردار باشــد. 

ــه بیــماری فشــار خــون  ــد مــن ب ــن نباشــد، مانن هــرگاه چنی

بلنــد دچــار خواهیــد شــد. شــما بایــد همیشــه قــادر بــه تبســم 

ــی  ــرو م ــدی روب ــط ج ــا شرای ــر ب ــی اگ ــید، حت ــد باش و لبخن

شــوید. شــما بایــد همــواره صداقــت و صمیمیــت خویــش را 

حفــظ نماییــد.

عمــده تریــن مســئله ی کــه مــردم اکــرآ آنــرا بــه فراموشــی 

مــی ســپارند اینســت کــه قبــل از صحبــت کــردن، بایــد ابــراز 

امتنــان و قدردانــی نماینــد. حتــی از آنهایــی کــه بــا ایشــان 

ــه  در حالــت جنــگ قــرار داریــد بایــد سپاســگزاری نمــود. ب

ــاضر  ــره ح ــز مذاک ــه در می ــه از اینک ــوید ک ــاد آور ش ــا ی آنه

ــا  ــت ت ــآ لازم اس ــم. بن ــی کن ــکری م ــما تش ــد از ش ــده ای ش

قبــل از آغــاز مذاکــرات، از همدیگــر سپاســگزاری نماییــد و 

بــالای احساســات و حالــت مزاجــی خویــش کنــترول داشــته 

ــل از  ــرف مقاب ــا ط ــد ت ــد ش ــبب خواه ــن کار س ــید. ای باش

ــن  ــه زمی ــرون شــود و ســلاح خویــش را ب ــت دفاعــی بی حال

بگــذارد، از ایــن طریــق شــما قــادر خواهیــد بــود تــا آنهــا را 

خلــع ســلاح ســازید.

یــک تمریــن خــوب بــرای هیئــت مذاکــره کننــده همانــا بازی 

ــا اســتفاده از تــار« اســت )جــدول دوم(.  ــع ب »ســاختن مرب

ــرای  ــم؟ اولآ، ب ــرا گیری ــم ف ــی توانی ــه م ــن چ ــن تمری از ای

اینکــه یــک مذاکــره مؤثــر داشــته باشــید، بایــد شــما یــک 

رهــر داشــته باشــید. تمــام اعضــای گــروه بایــد تحــت نظــر 

رهــر متذکــره عمــل نماینــد. و هــر فــرد بایــد امــور مربوطــه 

ــت  ــب هیئ ــا در ترکی ــازد. ام ــگ س ــا آن هماهن ــش را ب خوی

ــم.  ــکا نمایی ــخص ات ــک ش ــالای ی ــد صرف ب ــره نبای مذاک

یــک رهــر بایــد اطلاعــات مــورد نظــر را بــا تمــام اعضــای 

تیــم در میــان بگــذارد. هــرگاه فــردی رهــری تیــم را تــرک 

ــده  ــی لازم داده نش ــده آگاه ــره کنن ــت مذاک ــه هیئ ــد و ب کن

باشــد، در آن صــورت امــکان دارد تمــام دســتاورد هــا نقــش 

ــگ  ــال، درگذشــت جــان گارن ــوان مث ــه عن ــر آب شــوند. ب ب

ضربــه جــران ناپذیــری بــر پیکــر پروســه تطبیــق توافقنامــه 

جامــع صلــح ســودان وارد نمــود. ثانیــآ، شــما بایــد در مــورد 

ــد داشــته باشــید )در  مشــکل موجــود مفکــوره هــای نیرومن

تمریــن، یــک مربــع چگونــه بــه نظــر مــی رســد!(، در غیــر 

ــما  ــآ، ش ــود. ثالث ــد ب ــل آن نخواهی ــل و فص ــه ح ــادر ب آن ق

بایــد قــادر بــه انجــام کار مؤثــر در داخــل یــک تیــم باشــید. 

ــان  ــه بازیکن ــه مثاب ــد ب ــده بای ــره کنن ــت مذاک ــای هیئ اعض

یــک تیــم واحــد باشــند. آنهــا نبایــد همــواره بــه  فکــر 

اهمیــت خــود باشــند. شــما مکلــف هســتید تــا بــه همدیگــر 

فعالانــه گــوش دهیــد. شــما بایــد قــادر بــه افهــام و تفهیــم 

ــا و  ــورد ه ــید و برخ ــده باش ــره کنن ــت مذاک ــا هیئ ــت ب درس

عکــس العمــل هــای جانــب مقابــل را پیــش بینــی نماییــد. 

ــد نمــود کــه  ــن شــما درک خواهی ــن تمری ــا اســتفاده از ای ب

ــده رهــری ســالم، درک  ــت مذاکــره کنن ــان هیئ اگــر در می

درســت و مهــارت هــای افهــام و تفهیــم مؤثــر وجــود داشــته 

باشــند، شــما قــادر خواهیــد بــود کــه بــه ســاده گــی بــا طــرف 

ــار آییــد. مقابــل کن
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جنرال متقاعد لزارو سامبیو

جــرال لــزارو ســامبیوو در ســال 2001 بــه حیــث نماینــده ویــژه کینیــا در اداره 

بیــن الــدول بــرای انکشــاف )IGAD(، کــه یــک ســازمان منطقــوی در افریقا 

مــی باشــد، گماشــته شــد. جــرال لــزارو ســامبیو بــا حفــظ موقــف متذکــره بــه 

عنــوان میانجــی ارشــد در پروســه صلــح ســودان مؤظــف گردیــد کــه نتیجــه 

کار آن وی امضــای توافقنامــه جامــع صلــح میــان جنبــش/اردوی آزادیخــواه 

ســودان و دولــت ســودان بــود کــه در مــاه جنــوری ســال 2005 اتفــاق افتــاد. 

جــرال ســامبیو از ســال 2000 بدینســو بــه حیــث لــوی درســتیز قــوای مســلح 

کینیــا ایفــای وظیفــه مــی نمــود، تــا آنکــه در مــاه فــروری 2003 بــه تقاعــد 

ســوق گردیــد، تــا بتوانــد خــود را بــه طــور کامــل وقــف تکمیــل رونــد صلــح 

ــو )ولســوالی ماراکویــت  ــد.  موصــوف در ســال 1947 در الگی ســودان نمای

کینیــا( چشــم بــه جهــان گشــوده اســت. موصــوف در ســال 1968 در 

اکادمــی اردوی ســلطنتی انگلســتان سندهورســت شــامل گردیــد و در ســمت 

هــای مختلــف در قــوای هوایــی کینیــا، ســپس بــه عنــوان لــوی درســتیر قــوای مســلح و بــه همیــن ترتیــب بــه حیــث رئیــس 

روابــط در دفــتر رئیــس جمهــور از ســال 1993 الــی 1998 ایفــای وظیفــه نمــوده اســت. بایــد یــاد آور شــویم کــه موصــوف در 

طــرح صلــح بیــن کشــور هــای ســومالیا و کینیــا در ســال 1996 نیــز نقــش قابــل ملاحظــه ایفــا نمــوده اســت.

لطفــآ بــرای معلومــات مزیــد بــه اثــر ویتهــاکا ویهینیــا تحــت عنــوان »میانجــی. جــرال لــزارو ســامبیو و پروســه صلــح ســودان 

جنوبــی«، کــه توســط نهــاد موســوم بــه نــشرات آموزشــی شرق افریقــا، در ســال 2007 بــه دســت نــشر ســپرده شــده اســت، 

مراجعــه نماییــد.

 

 

لزارو سومبیوو، انتی بی، جولای، ۲۰۰۸
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پــروژه حمایــت از وســاطت یــا میانجیگــری )MSP( در واقــع یــک پــروژه مشــترک بــوده کــه در ســال 2005 توســط بنیــاد 

صلــح ســوییس  و مرکــز مطالعــات امنیتــی )CSS(  در انســتیتوت تکنالــوژی فــدرال زوریــخ )ETH( تطبیــق گردیــده اســت. 

ــا میانجیگــری  وزارت امــور خارجــه حکومــت فــدرال ســویس  از مبتکریــن و همــکاران عمــده پــروژه حمایــت از وســاطت ی

)MSP( بــه شــمار مــی رود. پــروژه متذکــره میانجیگــران و طرفیــن درگیــر را در راســتای فراگیــری دانــش و مهــارت هــای لازم 

بــرای پیشــرد مذاکــرات مؤثــر صلــح مــورد حمایــت قــرار مــی دهنــد. 

مرکــز مطالعــات امنیتــی )CSS( کــه در انســتیتوت تکنالــوژی فــدرال زوریــخ )ETH( موقعیــت دارد، یکــی از مراکــز 

علمــی کشــور ســویس بــه شــمار مــی رود و در بخــش مطالعــات، آمــوزش و خدمــات اطلاعاتــی در عرصــه روابــط 

بیــن الملــل و پالیســی هــای امنیتــی تخصــص دارد. مرکــز مطالعــات امنیتــی )CSS(، همچنیــن بــه عنــوان مشــاور 

ــا شــماری از شرکای  ــی )CSS( ب ــات امنیت ــد. مرکــز مطالع ــت مــی کن ــردم فعالی ــف سیاســی و م نهــاد هــای مختل

خویــش در کشــور ســویس و در ســطح بیــن المللــی مــروف راه انــدازی پــروژه هــای تحقیقاتــی مــی باشــد، کــه 

تمرکــز عمــده آن بــالای خطــرات امنیتــی جدیــد در اروپــا و فراتــر از اتلانتیــک، تدویــن ســتراتیژی هــا و دکتریــن، 

دولــت هــای ناموفــق و دولــت ســازی، پالیســی هــای خارجــی و امنیتــی ســویس مــی باشــد. مرکــز مطالعــات امنیتــی 

)CSS( شــبکه روابــط بیــن المللــی و امنیتــی )ISN(  را اداره مــی کنــد و در همــکاری بــا نهــاد هــای همــکار خویــش، 

ــو و پیــمان وارســا  ــروژه تاریخچــه مــوازی در مــورد پیــمان نات ــل و مدیریــت خطــر )CRN( ، پ شــبکه جامــع تحلی

  )RES( و شــبکه امنیتــی روســیه و اروپــا - آســیا ، )SSN( شــبکه امــور خارجــی و پالیســی امنیتــی ســویس ، )PHP(

ــات  ــات مقایســوی و مطالع ــی )CSS( یکــی از اعضــای مرکــز مطالع ــات امنیت ــد. مرکــز مطالع را مدیریــت مــی کن

بیــن المللــی )CIS(  بــوده کــه در واقــع یــک ابتــکار مشــترک میــان انســتیتوت تکنالــوژی فــدرال زوریــخ )ETH( و 

پوهنتــون زوریــخ بــه شــمار مــی رود. لطفــآ بــه ویــب ســایت )www.css.ethz.ch( مراجعــه نماییــد.

بنیــاد صلــح ســویس  یــک مؤسســه تجربــوی و تحقیقاتــی در عرصــه صلــح، تحلیــل منازعــات و تامیــن صلــح بــه 

حســاب مــی رود. بنیــاد صلــح ســویس پیرامــون عوامــل جنــگ هــا و منازعــات خشــونت آمیــز تحقیقــات انجــام مــی 

ــش هــا انکشــاف داده و ســتراتیژی هــای کاهــش منازعــات  ــدم تن ــرای شناســایی مق ــاز را ب ــزار مــورد نی دهــد، اب

و تامیــن صلــح را تدویــن مــی نمایــد. بنیــاد صلــح ســویس از طریــق تحلیــل هــا و گزارشــات خویــش و برگــزاری 

جلســات و کانفرانــس هــا، در راســتای تبادلــه اطلاعــات و شــبکه ســازی پیرامــون مســائل صلــح و امنیــت همــکاری 

ــده اســت، کــه هــدف آن  ــح ســویس تأســیس گردی ــاد صل ــوان بنی ــه عن ــد. نهــاد مذکــور در ســال 1988 ب مــی کن

ترویــج و تقویــت تحقیقــات مســتقلانه در مــورد صلــح در ســویس مــی باشــد. در حــال حــاضر بنیــاد صلــح ســویس 

از حــدود 30 تــن کارمنــدان برخــوردار مــی باشــد. مهمتریــن همــکاران آنــرا وزارت امــور خارجــه حکومــت فــدرال 

ســویس ، بنیــاد ملــی علــوم ســویس )SNF( و نهــاد هــا و بنیــاد هــای ملــی و بیــن المللــی تشــکیل مــی دهنــد. لطفــآ 

بــه ویــب ســایت )www.swisspeace.org( مراجعــه نماییــد.  
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