
 

 

  
  
  
  

  مقدمه

  کتابمخاطبان 
ه سندینوۀ   مذاکر :دهند  می انجام    یر زندگ هر روز د  است که مردم    همان کاری   مذاکره  

 ، امـا اطلاعـات  .بـا کارفرمـا  گر کـار   و  امـلاک ا آژانسیه خانه با فروشند داریخر،  با ناشر 
 یبـرا را   نـافع ن م یبهتـر   ،دشـو شـناخته    یدرسـت  ه ب اگر که   ؛دارد ی خاص ابطو و ر  ویژگی

تمـام  در   رسـانی   اطـلاع ن کتـاب بـه متخصـصان        ی ـا. .خواهد داشت دار و فروشنده    یخر
انجـام   سازمانـشان    یرا بـرا  معاملـه   ن  یبهترتا   کندمی  کمک   ی  حقوقمسئولان   و   ها  بخش
 یمقـدمات اثری  و  کنندگان با تجربه      برای مذاکره مرجع  کتابی  ). 1د به شکل    یگاه کن ن (دهند

   .برای تازه کاران است
، و  ی چنـد بخـش    ی اطلاعـات  یهـا   هگـا یتا پا  یکیمجلات الکترون  ،درون خطی اشتراک  

وجه اشتراک   .پوشش می دهد  را  وم  سف  یرد نابع از م  ییها  مجموعه تا   یاختصاصمطالب  
از  و سـپس  ت  یری، مد یخریدارآنها را    عملاً خریدار  ن است که    یادرون خطی   منابع  این  

، امـا هـر     شـود   مـی نفر انجـام ن   ک  ی توسط وظایفن  ی اوقات ا  یگاه. کند  میآنها استفاده   
  ). 1د به جدول یگاه کنن (کند میکمک  مذاکره مراحل یگیر  به شکلینقش

 یهـا   محـدودیت  ،درون خطـی  منـابع   اشـتراک    یبـرا مـذاکره   ث مهـم    در پس مباح  
 یهـا   روش و   هـا   توصیه .نهفته است ...)  و   ی، خصوص یبخش دولت ( یا بخش ی ییایجغراف

 یک ـی الکترون یهـا  د رسـانه  ی خر با که   یا گروه یهر فرد   به   ،ی بعد یها  فصلدر  ارائه شده   
،  و ناشـران   یآور فـراهم ران  ی مـد  یا رسانی  اطلاعتخصص  کتابدار و م   مانند   سر و کار دارد   

واقع شـود    وثرمدر مذاکرات   تواند    می قدر  همانمتخصص  کتابدار  ک  ی .د خواهد کر  کمک
  باشد که در آن حـوزه بایـد        یمتخصصتنها  ممکن است   وی  .  بزرگ رئیس یک بخش  که  
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. ن نگـه دارد ییپا را ها زینهه ممکن حد  تاو  کند یرا خریدار  درون خطی    یاطلاعاتمنابع  
  .ندوظایفی را بر عهده دارچنین که  است یآنها و تمام کسان منافع یدر راستان کتاب یا

  انواع مذاکرات . 1شکل 

در مراحـل   را   جـزء کنـان   کار ی قرار گیرد که   مشاورانمورد استفاده   تواند    مین کتاب   یا
  یک ـیکـاربران محـصولات الکترون  مورد استفاده    تواند  مین  یهمچن . درگیر می کنند   مذاکره

شـده  اسـتفاده    منابعاز   یبازخورد مناسب که آنها   مذاکره کنندگان مطمئن شوند     قرار گیرد تا    
و  یانفـراد  ی قراردادها ی برا تواند  مین کتاب   یح شده در ا   یتشرمراحل   .خواهند داشت را  
  . به کار رودگانه چندالمللی بین یز مجوزهاین

طـرح  م 1، در جـدول     انداری ـخر به نمایندگی از     مذاکره   مراحل درکنندگان   مشارکت
ممکـن اسـت     انمتخصـص  یبـرا ا  ی رسانی  اطلاعک   کوچ یهاواحداز   یدر برخ . اند  شده
  .ایفا شودیک نفر از طرف  ها نقشن یهمه ا
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   مذاکرهفرایندژه در ی ویها مهارت  نقش

  رسانی اطلاعس گروه ییر/ کتابدار 
اـ  ها را  متیو ققرارداد  فادم  و  کندی فراهم میاطلاعاتانواع منابع  از   ی کل اطلاعاتی ب

 یگـر ید شخصچه  د  اند میگروه  یس  یرآیا  . مقایسه کند تواند    می گریمحصولات د 
  .  کندکمکند مذاکره یفرابه  تواند می

  )باشداگر همانند مورد فوق ن (ریز بودجه
اـ   قیمـت  یم بودجـه، بررس ـ   یظن ت ی گروه برا  یر اعضا یبا سا ارتباط   نمودنبرقرار  یه

  ی آتیها سال پیش بینی نده، ی آیها پرداختبرآورد سال گذشته و 

   خدماتآوری فراهم یمتصد
تـ   . رسانی  اطلاعنه فقط   خدمات   آوری  فراهمن تخصص در    شتدا  یداشتن درک درس

  هااز قرارداد

  استفاده کننده محصول
توانـد    می یانتصاب کننده  کرهمذاپشتیبان  شناسد و    مینقاط قوت و ضعف محصول را       

 توانـد   می. دارد ا مطالعه ی کار، پژوهش    ی از ارزش محصول برا    یشناخت خوب  .باشد
 را  از دارند یسازمانشان ن  یآنچه را که برا   تا  دهد    اجازه می به کاربران   قرارداد  ند اگر   یبب

  .انجام دهند

  ات اطلاعیمتخصصان فناور
اـنی     توانند به متخصصان اطلاع     می و اعتماد    یدر مسائل سازگار    و  کمـک کننـد   رس

اـن (ه کنند یتهممکن است بتوانند آمار استفاده را     فـراهم   آن را ناشـر  خـود  چـه   چن
  .)نکند

  ی درون سازمانیمرب
با کاربران  را  ک  ینزد ارتباط    فرصتسهولت استفاده از محصول و      از   یشناخت خوب 

  .دارد یینها

  افراد شرکت کننده در فرایند مذاکره: 1جدول 

  مذاکره چیست؟ 
، از  کننـد   مـی  تحقیـق    محـل موقعیـت   بـاره    خانـه در     هنگام خرید خریداران،  بیش تر   
 ،نـد  آن را بپردازمبلغ شوند یآماده مکه   حال  عیندرشوند و     ت آن مطمئن می   صحت مالکی 

را  آنامیـدوار اسـت     فروشنده هم   .  آورند دست  به آن را    تر توانند با مبلغ کم   بدوارند که   امی
را تـر    پیـشنهاد کـم   د  ومجبـور ش ـ  ممکن است    کهداند     می اما،  بفروشدبه بالاترین قیمت    

 بـرای  مـذاکره  گاهی . دده را نشان میمذاکره ضرورت آن ها رک بین موضوع مشت . دبپذیر
  . گو دو یا چند نفر با هم است و  گفتبارهمذاکره در. ایجاد توافق است

ناشـر، بلکـه بـا      مورد  تر اوقات در     بیشنه تنها   مذاکره   ،رسانی  اطلاعمتخصصان   یبرا
 یسـاز اعتماد ناشـر در مـورد اهـداف،         یبـرا مذاکره  . ستهاریز  بودجهمانند   یافراد داخل 

  .دار استیخربا ک رابطه خوب یارزش محصول و حفظ 
 .ن اسـت  آ فراتـر از     یلی خ ، هرچند ده شود یک حادثه مجزا د   ی عنوان  به تواند  میمذاکره  

 اسـت کـه   صورت  ین  به ا  درون خطی اشتراک  یک  ت  ی، ماه یتکد  یک خر یسه با   یدر مقا 
ک سـال   یدر   یا معامله اگر   . برگزار شود   بیش از ده بار    شایدچند بار،    همذاکراحتمال دارد   
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 تـأثیر نیـز    ینـده  آ یها  سالت مذاکرات   ی بر موفق  تواند  می انجام شود،    پرخاشگرانها حالت   ب
 ـرا  ها    بخواهید قیمت ک سال   ی در   یلیدلابنا به   اگر   .بگذارد یمنف  کـاهش   یگرپرخاش ـا  ب

د بخواه ـنـده   ینماکه اگـر    د  بدانو خریدار باید     شریح شود نده ت ی نما یبراباید  دلایل  ،  دهید
تفاهم مـشترک   به  سال بعد   های    برنامه یبرااست  ممکن  ،   شود وصول را    سال مطالبات آن 

ا یمحصول  مت  یقر  یش چشمگ ی افزا دنبال بهها   نده، اگر آن  ی نما گاهدیاز د . دنباشداشته  نیاز  
نـد  توان  نمـی نـد و    کن وجیـه تله را کاملاً    أباید بتوانند این مس    باشند،   یپذیر  دسترسکاهش  

  .درخ ده یرییتغچنین هر سال انتظار داشته باشند که 
 طـرف دو   هـر    یبـرا  قابل قبـول     نامه توافقمک  ی به   یابی دست ،جازهدف از مذاکره م   

در ایـن صـورت     . ردی ـگ امتیـاز ب   یدیگـر از   ینف طر  از یکیتنها  ست که   ین نهوگ نیا. است
 یشرفتی ـپاحتمـالاً   بود و   خواهند  ن ی، گروه موفق  دنآی  می مذاکره   یرا که سال بعد ب    یگروه
آن مـذاکره   خاطر   هبکه  آشنا شوید    یمواردبا  شده   ین کتاب سع  یادر  . نخواهند داشت هم  
ره خـوب   مـذاک . دارد یتـر  بیشد  یبحث تأک ت  ی کتاب بر اهم   ی بعد یها  فصلو   کنید  می

در مـورد محـصول     خریـدار    تمایلات و انتظـارات     یمستلزم ارتباطات خوب است، یعن    
سـازمان  یک  برای   یچه ارزش ،  کند  میعمل  محصول چگونه   بداند  ناشر  و  مشخص شود   

ن مـذاکره  یبنـابرا . نـشان داد بایـد  را    محصول  آن مت و عملکرد  یقت  یو شفاف  دارد   صخا
    :کند میجاد ی ا به شکل زیری چرخشیک الگوی درون خطی اشتراک یبرا

  گیری نتیجه > نیز  چانه> هاشنهادی پ>  اتحیوضت و ذاکرهم > یساز آماده  
م ی و تنظ ـ  ریـزی   برنامـه  کننـده   مذاکره یها  مهارتازها و   یبر اساس ن   تواند مین الگو   یا 
 یهـا  عبـارت  یدارا ،قـرارداد  یـک    دهمانن ـد  ی ـنبا) مذاکره(ک معامله   ی نمونه،   ی برا .شود

 د باشـد ی ـ مف چند ساله قراردادک  ی یبراک زمان ممکن است مذاکره      ی در   -باشد  طولانی  
ک ی ـ  مدت یبرافقط  همان محصول   تجدید اشتراک    یابرگر ممکن است    ی د یدر زمان  و

 شیات ب یک ساله خاص، با جزئ    یچرخه   بر   یمبتن و   به موقع بودن مذاکره   . لازم باشد سال  
  .ده شودمشاه 2مه یدر ضم تواند میتر 
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  چرا مذاکره؟
ت م ـیدن بـه ق   ی رس ـ ی در مذاکره برا   ها  سازمان از   یاریکه بس   دلایل زیادی وجود دارد   

ن اسـت کـه   ی ـل ای ـن دلای از ایکی. خورند می شکست  تر مطلوب شرایطا یبهتر اشتراک  
از نظـر    مـذاکره طـولانی شـدن     . دش ـبانیبا نتایج احتمال   منطبق   ه  مذاکرمدت زمان    احتمالاً
مهـم  ل  ی ـدلااز  یکی  .  ندارد ی مذاکره ضرورت  که شود  میقضاوت   باعث این اغلب  منطقی  

 آن هـا را       رامـش آممکن است   مذاکره   زیرا    .استآن  از  ترس  ،   از مذاکره   اجتناب   برای  
ا بـه   ی ـ نظـر برسـند    جـو بـه    ا سلطه یف  ی، ضع فکر کنند شکست   ل  احتما به    و  ده  زبه هم   

 در  مـذاکره  های دیگـر بـرای عـدم         بهانهموانع و   .  وارد شود  آسیب ی مشتر -روابط ناشر 
  :ر استیموارد زمعامله ها 

یـش ،  شود  میاستفاده   مقطوعقیمت  از   ها فروشگاه اجناس موجود در     یبراکه  مکان هایی    • تـر   ب
  .رو شدن با دردسر مذاکرهه تا روبتر است  خیلی آسان ؛متیک قی یروتوافق 

 ـ بزرگ   مؤسسات ، بزرگ یها فقط شرکت  میک باور عمو  یدر   • ننـد  مـی توا   هـا   کنـسرسیوم ا  ی
 کنندمذاکره 

برای مثـال عنـوان     بـه ( گـر یدتا جریانـات    مد نظر است    تر   بیش استاندارد   یها فیا تخف ی طیشرا •
 .)مؤسسات خیریه یا مؤسسات دانشگاهی

 .مذاکره چندان مطلوب نیستن یبنابرا ،ارزد میمحصول فقط چند پوند  •
 .می ترسند شان  ندهیبا نماارتباط  یبرقراراز  مردم  ازیعضب •
 بهتر وجود ندارد، پس     یا معامله به   یدستیابت در   ین باورند که احتمال موفق    ی از مردم بر ا    یبرخ •

 .نه تلاش کنندین زمیدر اکه ندارد وجود  یلیدل
تمایل دارنـد   تر   شیبکه  ه است   گونه بود  اینشه  یبا هم ی تقر رسانی  اطلاع یواحدها یشرایط مال  •

 .ستا تر تثباباو تر  ار شفافیبس ها  آن قیمتون چ، بخرند را ی چاپیها نسخه
 یکافنداشتن فرصت  •
 که  یا  هزینه تجدید اشتراک با هر   هم  ممکن است   یعنی  تجدید اشتراک    کردن    فراهمدر   میناکا •

مت یق و   مفاد قرارداد به جز    ،موردر   ه یبانی پشت یبرا یکافهم اطلاعات   و   دارد مسئولیت   ،باشد
 .خواهد داشتوجود ، ن شدهییتع

بسیاری   که یدر حال . مذاکره کرد  متیقمی توان در مورد     تنها   وجود دارد که     یبرداشت نادرست  •
مـذاکره  هـا    آن بـاره  در توان  می وجود دارد که     یکیونمحصولات الکتر مورد  در   دیگرمسائل  از  

 .شوداستفاده  تواند می چگونه و در کجامحصول  که اینمانند ، نمود
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توانـد    مـی ن ناشـر    یادار شناخته شده نباشد، بنـابر     ی خر ی ممکن است برا   یکیمحصول الکترون  •
اصـلاً  خریـدار    که   یدر حال  ،کند تشریح   داری خر یبرارا  ش   محصول یایمزا راحت فقط    یخیل
 .خواهد شدبرای سازمانش  ودهافزارزش سبب تواند  یم چگونه محصول نآ داند نمی

 کتـاب  ی بعـد  یهـا   فصل و   ندشو یمطرح م  همذاکرجلسات  بیش تر   در   ل آخر یسه دل 
آن ،  د را بهتـر بـشناسی     لمحصو چگونه یک    که کمک خواهد کرد  در این زمینه     یبه مباحث 

ن یبهتـر آن را بـا  د ی ـتوان یم ـو چگونه   داشت  خواهد  چه منافعی    تان سازمان یبرامحصول  
  .کنیدفراهم  ،طین شرایمت و بهتریق

منـابع   اشـتراک    یبـرا فـرد   چرا   که   وجود دارد  ی زیاد یها ها و جاذبه   انگیزه ،لیدلا    
  :شرفتهیپا ی شود یساده برگزار مک سطح یدر مذاکره ا ی، آکندمذاکره باید  درون خطی

  . نباشدمنطبق سازمان یازهایممکن است با ن مفاد قرارداد •
 هر دو طـرف   می بخشد   اطمینان   و مذاکره    دارندنیاز  ب  ک رابطه خو  یبه حفظ   دار  یناشر و خر   •

 .ندراعتماد و رضایت دامعاملاتشان  به نسبت
 . وجود داشته باشدیا بودجه دیگر یها محدودیت باشد و بالا ممکن است یشنهادیمت پیق •
 . را حفظ کندخاصاشتراک یک ا یکه آمی گیرد تصمیم دار یخر •
 . دارددن در بازار وجویگزیا جای یمحصولات رقابت •
 . استچه در سال گذشته پرداخت شده، متفاوت  با آنیا ظهنحو قابل ملاح ه بها قیمت •
 .دهد میر یی سازمان تغی ارزش محصول را برا،کاربران از یا منفیبازخورد مثبت  •
 .یضرورک محصول ینه  باشد و " داشتنیبرامناسب " مکن استممحصول  •
دسترسـی  مت بهتر   یبه ق د  دارفه  ی وظ احتمالاً دارد،   یداران ا سهام یان، مراجعان   یاگر سازمان مشتر   •

 .یابد
 .ستی نیمبلغ ناچیز تخفیفیک درصد ، ی پوند100000 اشتراک یبرا •
ی روش ـار ارزشـمند اسـت و       یبـس شرایط یا کاهش هزینه     بهبود   ،رسانی  اطلاع متخصص   یبرا •

 . استانشفرمایکار یبرا ها  آنارزشاز سنجشی 
درآمد  یمقداربا مذاکره، حداقل     تواند  میناشر   د،وشاشتراک  مانع  قرارداد  ط  یا شرا ینه  یهز یوقت •

 . آورددست بهو مشتری دیگری 

    کتاباین هدف 
کـار  ایـن   بـرای    . کنندگان است  مذاکره یبرابه نفس   ش اعتماد   ین کتاب افزا  یهدف ا  

بهتـر  یج  انت کسب یبرا) خریدار و فروشنده  (هر دو گروه    . می شود ح  یشرتوظایف آن ها    
  :ابدی یش میفزااطرفین ، منافع آمیز موفقیت نتایج به یابیبا دست. دارنداز نیبه اعتماد به نفس 
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  ت متخصصانیرضا •
 رتتجایا کنان  کاری موفق برایار مالیک معی •
 یی کاربر نهایمت براین قین محصول با بهتریبهتر •
 انکـاربر  از یا  گـسترده طیـف    یاز محصول بـرا   بهینه  استفاده   در   یمندسازط، توان ین شرا یبهتر •

 .یینها
 . مذاکرهمراحل در یهرگونه نگرانرفع  •
 .دار و ناشرین خریفاهمات برفع سوءت •

 غیـر منـصفانه     یچگونه به شـکل   ان دهد   وجود ندارد که نش    ییها  روش ،کتابدر این   
گروه مقابـل را بـه       چگونه   ی کل طور  بهیم یا   کن یفریبکار، چگونه   میکن کسب را   یهایامتیاز
نکـات  امـا   مذاکره اسـت،    جزئیات  ، بررسی   کتابهدف  . یمنمایوادار   یکارانجام  به  زور  
خـصوص  ه   ب ؛بماننددر خاطر    که بتوانند به راحتی      ی، به نحو  اند  شدهص  مشخهم   یکلید

کننـدگان   همذاکربه  این کتاب   . کند  یمشکل برخورد م  و  بست   به بن  که مذاکره    یدر شرایط 
 دانـش  نـد توان مـی دانند و چگونه   یقدر م ه   که در حال حاضر چ     دهدمی  نشان  تر   با تجربه 

  . کار گیرند  دیگران بهیها مهارتگسترش  شرکت در مذاکره و یود را براخ

  یلی تکمیها مهارت
د، اما همـه    شون  یمحسوب م  یلیتکم، مهارت   گانکنند   مذاکره یبرا یادی ز یها  مهارت

 خـود  یجـا در  کـه   اسـت    یموضـوعات  بلکـه    بیایند،  ن کتاب   یات در ا  یند با جزئ  توان  نمی
  : مثالعنوان به. ندمناسب

 بـه   تـوان   مـی گـسترده    ی آموزش یها رشتهبا   مؤثر ارتباط   ایجادبا   - یارتباط یها  مهارت
    .ان مذاکره کمک کردیدار در جرین ناشر و خریشناخت ب

 کـه   د اسـت  ی ـجد  کاملاًک مهارت   ی درون خطی انتخاب اشتراک    -تانتخاب محصولا 
 بـه   تواند  مین در بازار    یگزی از محصولات جا   یآگاه. مؤثر باشد مذاکرات شما   بر   تواند  می

  .ت مذاکرات شما کمک کندیوضع
 هـا   کنسرسیوم ی برا ی گروه -بر مذاکرات چند  ن کتاب   یا -میویتوافقات کنسرس  یپویای

 شده باشد مرتبط    ی مذاکره معرف  یکه برا فردی    هر  با  و رهنمودها  ها  روش، اما   تأکید نمی کند  
  .خواهد بود
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محـصولات  بـه   نامه سطح خـدمات       توافقگرچه   -)SLAs١ (سطح خدمات  نامه  توافق
نامـه    توافـق  ،ی خرد م را   یافزار  نرم ،ک سازمان بزرگ  ی یاما وقت منحصر نمی شود؛     یاطلاعات

 بـه   یهر وقفه یا دسترس   که  باشد   میمنبع مه محصول   ی وقت .استج  یراسطح خدمات کاملاً    
 ، تـأثیر بگـذارد     یـک سـازمان    ی بر ارزش محصول برا    یبه طور جد   تواند   ب یمنابع اطلاعات 

  .باشند مفید مینامه سطح خدمات  توافق
بـا   کننـده   مـذاکره تـر    شی ب قرارداد و راحتی  بر  فصل دوم کتاب    هرچند   -یمسائل حقوق 

 نخواهـد   ی حقـوق  برداشتک  یاما  تأکید دارد،   )ندرب  کار می ه  ب یگاهکه  ( ی حقوق اصطلاحات
  .بود

 ممکـن  ،ی دولت ـیهـا  بخـش خـصوص  ه  بها سازمان ی برخ-معاملهبه مناقصه گذاشتن  
نوشـتن اسـناد مناقـصه      . به مناقصه بگذارند   دارند   نه بالا یکه هز را   ییرهاکا باشند   متعهداست  

 ـدر ا ارائـه شـده   ی از راهکارهـا یبـسیار  اگـر چـه   و  ژه است یک مهارت و  ی  ـ،ن کتـاب ی ه  ب
فقـط نحـوه    در واقع   ،  خواهد کرد  کمک   یا اسناد مناقصه ، به   آوری  فراهمخصوص در بخش    

  . شده استارائه  یکیالکترون منابع  اشتراکیبرا ای مناقصهاشت اددیک ینوشتن 
مـورد  در   فنـاوری اطلاعـات   مـسائل   در ایـن کتـاب،       -درون خطی  اشتراک   اندازی  راه

 ـ ز یهـا   سامانهدر حال حاضر    . استنشده   یبررس درون خطی اشتراک    سـهولت  یبـرا  یادی
 ـندار نیازی بالاار یبه تخصص بسو ) مثل اینترنت(اند  طراحی شده  یریپذ رسدست ممکـن  . دن

 کردن پسند یمشترا  ی )ی پ یآ(پروتکل اینترنت    تأیید ،مهم مذاکره سازمان  کات   از ن  یکیاست  
   .استآمده کتاب  ی بعدیها بخشگر در ی دیها مثالرد و ان موی و اباشد ات وبصفح
مهارت اسـت و    یک   رسانی  اطلاعبودجه گروه   به طور مسلمَ، مدیریت      -ت بودجه یریدم

ر ی مـد  بـه  )شود صرف درون خطی بع  ا من یبرااز بودجه    یادی ز بخش اگر(انجام درست آن    
 خـوب   کننـده   مـذاکره یـا   شـده   ر گرفتـه    در نظ  این کار    ی برا گروهدر  که  فردی  ا  ی ،بودجه

  .داردبستگی 
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