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 پيشگفتار

 

يك کشور يا به عبارتی فراز و فـرود و شـکوه يـك     تاريخنقاط درخشان و 

اي مـديران   کشور به ميزان زيادي وابسته به مهارتهاي ارتبـاطی و مـذاکره  

مـثثر   المللی با مـذاکره  بسياري از مخاطرات ملی و بين. کلان کشور است

بينی برخی افراد مسائل خرد و پيش پا افتاده به  شود يا با کوته میبرطرف 

اين  فهم شوند و کليد فرسا تبديل می عظيم و جان، برباده کشورمخاطرات 

اي سـران کشـور و    امر مهمی اسـت بنـام قـدرت و تـوان مـذاکره       وضعيت

تواند هر کشوري را به  اي می توان قدرت مذاکره. ها و صاحبان قدرت طرف

تواند يـك کشـور    برساند و فقدان يا ضعف در اين مقوله می رفيعیجايگاه 

هـاي داخلـی و يـا     خودمداري و نهايتـا  جنـگ    ، تفرقه، ختلافرا به ورطه ا

است که هر چه در   ظرفيت و توان مذاکره موضوعی. المللی سوق دهد بين

اين کتاب جهت توسـعه  . مورد آن داد سخن بدهيم زيادگويی نخواهد بود

، انـدرکاران امـور مـذاکره و ارتباطـات     اي مـديران و دسـت   دانش مـذاکره 

اي مختلـف همننـين    علاقمند به مباحث ارتباطـات در رشـته  دانشجويان 

اميـد  . الملل و يا ارتباطات داخلی تدوين شـده اسـت   کارشناسان امور بين

 . واقع شودمثثر  است

 

پورحمیدرضا خان -اکبر فرجي ارمكي  

  



 

 

 گزيده اي از متن کتاب:

کنند که وقتی در پـی ترفيـع هسـتيد،     مك کی، ديويس و فينگ بيان می

خواهيد از معلم يا استاد نمـره بگيريـد،    ايد، می براي شغلی درخواست داده

ا رنگ يك ماشين يا خانه بخريد، به دنبال صاحبخانه هستيد تا آپارتمان ر

کند در موقعيت مذاکره هستيد. از نظر آنها مذاکره مهارتی اسـت کـه بـه    

هاي خود را بـدون گـول زدن ديگـران تـ مين      کند خواسته شما کمك می

کنيد. به عبارتی مذاکره فراينـدي اسـت کـه طـی آن افـرادي کـه داراي       

اي دسـت   توانند بـه توافـق منصـفانه    نيازهاي متفاوت يا متضاد هستند می
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