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 چکيده

های امروزه در کشور ما مشکل اساسی، عدم پایداری شرکت های نوپا و کسب و کارهدف: 

خصوصی است که منجر به بیکاری و ضعف اقتصادی کشور شده است . یکی از دلایل عدم دوام 

ها ضعف عملکرد مدیریتی در راستای کسب منافع مورد نیاز محیطی است. در فضای شرکت

های اصلی مدیران برای کسب مزیت رقابتی، توانایی در مذاکرات غیر امروزی یکی از مهارتمت

است . هدف از این پژوهش شناسایی و اولویت بندی موثرترین سبک های مذاکره برای کسب و 

 های نوپا داخلی است.کار

های ت. دادهاین پژوهش از نظر هدف و گردآوری اطلاعات، کاربردی، توصیفی، میدانی اس روش:

آوری ها جمعی وزن دهی معیارای و مصاحبه و پرسشنامهاین پژوهش از طریق مطالعه کتابخانه

های شهرک صنعتی کمشچه نفر از اعضای هیات مدیره شرکت ۱۰شد. گروه خبره متشکل از 

 گیریاصفهان از روش هدفمند در دسترس قضاوتی انتخاب شد. اطلاعات توسط روش تصمیم

 بندی شد.تره، تجزیه و تحلیل و اولویتنرم الک

 های مذاکره به این صورت شناسایی شد:ترین سبکای اصلیبا مطالعه کتابخانه گيری:نتيجه 

های رفتاری مذاکره شامل: ترین سبکگرایانه، تحلیلی، قضاوتی و شهودی. مهمسبک واقع

 گرایانه وهمکاری.انطباق کننده، رقابتی، مصالحه،اجتناب

های نوپا بندی مدیران شرکتهای مذاکراتی به ترتیب اولویتنتایج این تحقیق نشان داد، سبک 

 گرایانه، سبک هنجاری، سبک شهودی، سبک تحلیلیسبک واقع است از:عبارت

با توجه به نظریه مینتزبرگ، مذاکرات یکی از ده نقش اصلی ها و نوآوری پژوهش: کاربرد

ی صحیح از سبک مذاکراتی مناسب است، موفقیت هر مدیری استفادی باشد و لازمهمدیران می

وکارهای نوپا انجام شده از این رو این پژوهش در راستای استفاده مدیران از جمله مدیران کسب

های مذکراتی برای اولین بار توسط بندی سبکی نوآوری این پژوهش اولویتاست. جنبه

 اتی افراد است.شناسی مذاکرهای رفتاری و روانمعیار

گیری بندی، روش تصمیمهای نوپا، اولویتسبک های مذاکره، کسب و کار: واژگان کليدی

 .معیارهچند
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 مقدمه
وکار گویند که قصد دارد با کمترین ورودی مالی، بیشترین خروجی مالی را برای وکار نوپا به مدلی از کسبکسب

وکاراین است که  به یک فرآیند تکثیر پذیر و قیاس پذیر تبدیل شوند این نوع کسبگزارانش به ارمغان بیاورد، هدف نهایی سرمایه

 (rise, 2011) پذیری بالا و توانایی در بازگشت سریع مالی.و و شامل دو ویژگی باشند: ریسک

است. دلیل اهمیت این موضوع و کانونی شدن های نوپا در سرتاسر جهان، بحثی داغ و حیاتی شده کاروامروزه بحث کسب

ایم. برای مثال چند های اخیر ما شاهد آن بودههای نوپا بوده است که در سالکاروگیر کسبهای چشمآن در جهان، کسب موفقیت

ت ها مشترک اسمثالی بسیار حائز اهمیت که در همه این بوک، توییتر، اپل و نکتهاند از: گوگل، فیسنمونه از این موارد عبارت

ا اند و ناگهان بهای دانشجویی و یا گاراژهای خانگی پدیدار شدههای نوپا از خوابگاهکاروباشد که تمامی این کسباین مطلب می

ز طرفی امروزه اکثر ا (calopa, horvat, & lalic, 2014) های اقتصادی تبدیل شدند.ترین غولگذشت اندک زمانی به بزرگ

زایی دارند و این موضوع کارهای نوپا برای موضوع اشتغالوها همگی نگاه ویژه به کسبها و صاحبان چرخه اقتصادی کشوردولت

ند. کزایی کشورمان به خوبی بیان میکارهای نوپا را با توجه به وضعیت نه چندان مثبت اشتغالواهمیت پژوهش در مورد کسب
(criscuolo, gal, & menon, 2014) 

 .باشدسازمان می پیکره در مولفه تریناصلی انسان و است اجتماعی بشر زندگی تاریخی دستاوردهای مهمترین از سازمان

 این در. دارند رقرا محیطی دگرگونی و تغییرات معرض در پیش از بیش روز اجتماعی هر هاینظام از جزئی عنوان به هاسازمان

ی مبادله و دیگران با شخصی روابط اساس بر حد زیادی تا مدیران روزمره کار. هستند مدیران، هر سازمان بنای سنگ عرصه

 به یافتن دست افراد، که به منظور متقابل روابط یافته نظام فرایندهای از است عبارت سازمان واقع در .است استوار اطلاعات

 محیط کار در بالقوه هایتوافق و عدم اختلافات بسوی ناگریز میل میان افراد ، روابطوجود این با .ید آمده استهای معین پدهدف

 برخورد اولین از توانمندی که و ابزار ترینمحوری بشری، دانش شدن افزون گذارد. بامی سازمان، اثر کار نتایج بر که کندپیدا می

 ۱است که مذاکره دیگران با گیریارتباط چگونه طرز ،کندمی پیدا دوام زندگی اخرین لحظات ات و شودمی مطرح انسان با انسان

 ارتباطات مهارت در عدم و کنیممی زندگی ارتباطات دنیای در ما که است، چرا ارتباطی رخدادهای از یکی مذاکره .نام دارد

 به راهی، احساسات و افکار مبادله قانونمند و مذاکره رو این ازشود.  مختلفهای در حوزه ما پیشرفت و موفقیت مانع تواندمی

 (tony kong & yao, 2019) . شودمی آرامش باعث ،نتیجه در و تفاهم است به دستیابی سوی

ها، قصد داریم پژوهشی حال با توجه مباحث فوق و با آگاهی از ضرورت رعایت اصول مذاکرات صحیح برای موفقیت سازمان

های قدرتمند خارجی انجام داخلی با سازمان 3های نوپا، برای رقابت شرکت2های مذاکرهترین سبکدر راستای انتخاب مناسب

 اقتصاد داخلی باشد. دهیم تا قدمی در راستای پیشرفت چرخه

ود، که مذاکره را یکی از ده نقش اصلی شنمایان می 4اهمیت این پژوهش و موضوع مذاکره با مطالعه نظریات مینتزبرگ

نتخاب ها، تمرکز بر اها برای افزایش اثربخشی نیروی مدیریت و موفقیت سازمانترین راه کارکند، و یکی از اصلیمدیران بیان می

 (ma, menzies, & zutshi, 2019)شیوه و آموزش صحیح اصول مذاکرات است. 

 

  ت تحقيقادبيا

پذیر و سودده است. همچنین وکار توسعهتاسیس گویند که هدف نهایی آن، تشکیل مدل کسب وکار نوپا به شرکتی تازهکسب

وکار نوپا فرایندی است که هدف از طراحی آن رشد سریع اقتصادی کند کسبوکارهای نوپا بیان میترین تعاریف کسبیکی از ساده

 (calopa, horvat, & lalic, 2014) باشد.

                                                           
1 Negotiation 
2 Negotiation styles 
3 Novice organizations 
4 Henry Mintzberg 
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وکار است که با ورودی مالی اندک، بیشترین خروجی مالی را برای صاحبان خود به ارمغان وکار نوپا، مدلی از کسبکسب

در  قدرت پذیری بالا، توانایی در پذیرش ابهام وتوان به قدرت ریسکوکار میآورد. از اصلی ترین ویژگی های این نوع کسبمی

  (rise, 2011)بازگشت سریع سرمایه اشاره کرد. 

وکار آمدن یک کسب ترین گام در پدیدباشد. نخستین و مهموکار نوپا شامل چندین گام مرتبط بر هم میفرایند تشکیل کسب

شوند. وکارنوپا رهبری میگیری کسبهای بعدی شکلدهای بعدی با تشکیل گروه متخصص فرایننوپا، ایده مناسب است. در گام

گیرد و محصول راهی آزمون پردازند و در نهایت تحلیل بازار هدف انجام میسازی ایده محصول یا خدمت میسپس اعضا، به مفهوم

 (۱396احمدوند,  &)ندافی  شود.تجاری سازی می

. مهارت آموزش مذاکره یک های انسانی استترین شیوهتوان به قطع گفت مذاکره یکی از قدیمیی تاریخی میبا مطالعه

تواند مشکلات را به ای و اجتماعی ماست. منازعه و جنگ و استفاده از زور میهای زندگی حرفهابزار ارزشمند برای ادغام تفاوت

 هایتواند از سر راه بردارد. از تمام شیوهرا به طور بلندمدت می ترین مشکلاتطور موقت حل کند، اما توافق سازنده، پیچیده

 .ترین روش برای حل تعارضات در ذهن بشریت استترین و اقتصادیپذیرترین،کارآمد، فرایند مذاکره انعطاف5مدیریت منازعات
(ayub khan & maria baldini, 2019) 

، از دست دادن اعتماد طرفین و یا حتی شکست در نتیجه تواند باعث ایجاد سوتفاهمهای  فرهنگی میعدم توجه به تفاوت

یکی از واجبات در امر شروع مذاکرات، چه در بحث بین المللی، چه در بحث  (tompos & jeney, 2018) .مذاکرات شود

ره گیری سبک مذاککره افراد و تفاوت های اقلیمی افراد حاضر در مذاکره است و افراد در به کارتجاری، در نظر گرفتن شیوه ی مذا

 . (ozge, 2018) اند.از فرهنگ تا فرهنگ دیگر، متفاوت

 

. اوتی داردسبک های مذاکره تقسیم بندی های متف( : 9)مصالحه8( در مقابل سبک یکپارچه7)مواجهه6سبک رقابتی

ای خاص از مذاکره است . سبک توزیعی یک شیوهو یکپارچه و تلفیقی است ۱۰بندی، مذاکره شامل سه سبک توزیعیدر یک تقسیم

و  داندکننده منابع بین دو طرف را محدود می، در این سبک، مذاکرهکننده هدفش از برگزاری مذاکره، برد باخت استکه مذاکره

سبک (deniis D & eva L, 2018) تری را برای خود به ارمغان بیاورد و حالت تهاجمی و رقابتی دارد.سعی دارد منابع بیش

ه . این دیدگاه، تمایل بشودی منابع، وارد مذاکره میکننده به قصد تقسیم عادلانهیکپارچه یا همکاری، شیوه ای است که مذاکره

  (caputo, B ayoka, & menke, 2019)پذیر دارد .با ترکیب دو سبک قبل، حالت انعظاف ۱۱تلفیقی. سبکهمکاری طرفین دارد

های فرهنگی در هنگام مذاکره، امری مهم و حیاتی است، با مطالعه مقالات ارائه شده در نظر گرفتن اعتقادات مذهبی همچون باور

ذهبی و های مبریم که سبک تلفیقی، سبکی کارآمد و موثر برای رویارویی با اعتقادات و باورمیموضوع پی در این زمینه به این

 (richardson & gulzar, 2017) باشد.فرهنگی مختلف می

 

 ۱396ی نوروزی در سال های تجاری، نوشتهدر کتاب اصول مذاکرات، مکاتبات و قراردادسبک های اصلی مذاکره:  

ی دوم، بند. در تقسیمگرا استگرا و جزشود که تقسیم بندی اول، شامل سبک کلهای مذاکراتی به دو دسته تقسیم میسبک

 چهار سبک مذاکراتی اصلی بیان شد که عبارت است از:

                                                           
5 Conflict management 
6 Competitive style 
7 Confrontation 
8 Integrated style 
9 Compromise 
10 Distributed style 
11 Compilation style 
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شود و در برابر پیشنهادات میدر این نوع سبک مذاکره، مذاکره کننده بسیار خونسرد و متین حاضر :12گرایی واقع سبک

طرفانه و عاری از دهد. افراد پیرو این سبک معمولا واقعیات را به شکل کاملا بیطرف مقابل به آرامی عکس العمل نشان می

 گذارند.طلبی به نمایش میمنفعت

کنند و تفاده میانگیز و جذاب اسمذاکره کنندگان در این سبک معمولا از کلمات و عبارات هیجان: 13شهودی سبک

ای که اغلب بر کل مسایل پیرامون موضوع مذاکره تمرکز متخصص در جلب کردن توجه دیگران به بیانات خود هستند. به گونه

های کنند .یکی از ویژگینشینی میآورند و گاهی عقبپذیرند و گاهی فشار می. آنها معمولا انعطافکنند و اطلاعات کافی دارندمی

 کنند.وع سبک مذاکره این است که افراد، موضوعات را به صورت دو به دو با یکدیگر طرح میشاخص این ن

 فردی هایمجموعه ارزش مطابق را واقعیات کنند،می برخورد قضاوتی سبک این پیرو افراد: 14تکليفی هنجاری سبک

ای در طول ای کاملا حرفهزنی به شیوهدیهی، برای چانهو ب شده اثبات مباحث کنند. ازمی تایید و یا رد کرده و آن ها راارزیابی خود

 توافق استفاده به رسیدن فردی، مذهبی، فرهنگی برای عواطف و احساسات از افراد پیرو این سبک کنند.مذاکره استفاده می

 .کنندمی

ره پیشنهادات طرف مذاکگردد و به طور ماهرانه سبک تحلیلی به شکل شکاّکانه به دنبال دلیل و علت می: 15تحليلی سبک

بینند و به دنبال سناریویی برای حل کند. افراد در این سبک، مذاکره را مانند پازل میرا به دلیل عدم استدلال مناسب، رد می

تمام موضوعات مذاکره همراه با دلیل هستند. سبک تحلیلی، سبکی استدلالی همراه با تجزیه و تحلیل مداوم برای یافتن روابط 

 (۱396)نوروزی,  معلول است. علی و

 ابتدا است بهتر کنیم، عمل موفق تر خود ایحرفه و شخصی مذاکرات در که این برایمذاکره:  در 16رفتاری های  سبک

 سبک کندمی کمک ما به مذاکره، های سبک در مورد اطلاعات کسب.بشناسیم را مذاکره در افراد رفتاری هایسبک انواع

کارشناسان علم  از گفته بعضی به .ببریم پیش بهتر را ، مذاکرهآن قدرت و ضعف نقاط از با آگاهی و بشناسیم را شخصیتی خود

 :گیرندمی جای دسته پنج در های رفتاری)شخصیتی( مذاکره،سبک مذاکره،

 برانگیز بحث و مسائل استرس مواجهه با از اصولا افراد از دسته این: 17کنندگان(روند )اجتنابمی طفره که افرادی

 دوری باخت و برد شرایط از .کنند خود اجتناب هایدغدغه حتی و حساس موضوعات مورد در بحث از کنندمی سعی و گریزانند

 انموافق نظرش که زمانی ویژه به آنها با مذاکره دلیل همین به و کنند کنسل را مذاکره دارد احتمال اوقات خیلی جویند؛می

   (chung su, su chen, & k.ro, 2017) . بازی استبازم، تو میها من میراهبرد آن .باشد مشکل بسیار تواندمی نباشند،

 نگه روی عمدتا افراد از دسته اینشوندگان(: سازند)منطبق همسویی و دهندمی وفق شرایط با را که خود افرادی

 .باشد خودشان ضرر به اگر حتی خاتمه دهند، مقابل طرف مشکل حل با را مناقشه کنندمی سعی و دارند تمرکز داشتن رابطه

 مذاکره مقابلند. این سبک طرف رودنباله اصولا و هستند دیگران تایید دنبال به دارند. تاکید نظر طرف مقابل، مورد مباحث روی

 ,chung su, su chen, & k.ro)   بری است.بازم تو میها، من میاند. راهبرد آنفردآسیب برس منافع به تواندمی مدت بلند در

2017)             

 برد و خود منافع به دنبال و است باخت و برد مذاکره به افراد گونه از این دیدگاه: 18کنند )رقيبان(می رقابت که افرادی

 قدرت از دارند. پرخاشجویانه تاکیدی ،خواهندمی خودشان . بر آنچهشود تمام مقابل طرف به ضرر اگر به خصوص هستند، مذاکره

ها کنند. راهبرد آنمی استفاده وی علیه ببیند، طرف مقابل در ضعفی اگر و کنندمی استفاده نظر به نتیجه مورد رسیدن برای خود

 (chung su, su chen, & k.ro, 2017)   (deniis D & eva L, 2018).ستبازی ابرم، تو میمن می

                                                           
12 Realistic style 
13 Intuitive style 
14 Normative style 
15 Analytical style 
16 Behavioral styles 
17 Avoidants 
18 competitors 
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 و عادلانه هستند متعادل مذاکره به مایل اصولا افراد : این19کنندگان(کنند )مصالحه می مصالحه و سازش که افرادی

ها من طرف باشد. راهبرد آن دو نفع به  که  هستند میانی های حل راه دنبال به افراد از این دسته .کنندمی تقسیم را اختلافات و

 caputo, B) (chung su, su chen, & k.ro, 2017) بازی است.بری کمی میبازم، تو کمی میبرم کمی میکمی می

ayoka, & menke, 2019) 

 و به دنبال دارند تاکید متقابل منافع روی افراد این: 20هستند)همکاران( رسان یاری و کنندمی که همکاری یافراد

 سازی به دنبال اعتماد و کرده برقرار موثر ارتباط به طور .باشد داشته را دستاورد بهترین طرف دو هر برای که  هستند راهی

های نوآورانه، از حلراه به رسیدن و  اغلب برای کنندمی فکر . خلاقانهکنندمی نظر تبادل و دهندمی گوش خوبی به .هستند

 chung) (deniis D & eva L, 2018) . بیشتر مدیران، به این سبک علاقه دارند.  کنندمغزی استفاده میهای طوفانروش

su, su chen, & k.ro, 2017)      
 

 شناسی تحقيقروش
گیری در این آوری اطلاعات پژوهشی، توصیفی میدانی است. روش نمونهاین پژوهش از لحاظ هدف، کاربردی و جهت جمع

. تعداد اعضای گروه خبره شامل ده نفر از هیات مدیره چند شرکت تولیدی مواد غذایی تازه پژوهش، روش هدفمند قضاوتی است

. گیری الکتره است، روش تصمیم. روش تجزیه و تحلیل در این پژوهشاندشهرک صنعتی کمشجه اصفهان انتخاب شده تاسیس در

های ماتریس . معیاراندگرایانه انتخاب شدههای ماتریس تصمیم شامل چهار سبک مذاکراتی: تحلیلی، ترکیبی، شهودی و واقعگزینه

. در روش دان، سازش و اجتناب انتخاب شده، رقابتی، همکاریتصمیم بر اساس پنج سبک رفتاری مذاکرات یعنی گرایش به مصالحه

ها توسط کنندهباشد، در این روش شرکتهای خاص، توسط پژوهشگر میکنندهگیری هدفمند قضاوتی انتخاب آگاهانه شرکتنمونه

ی مورد نظر باشند و بیشتر زمانی مورد ها باید به صورت مشخص دارای ویژگی و یا پدیده، نمونهشوندمیچین پژوهشگر دست

 (bennot, karin, & bilson, 2016)  که نیاز به تشکیل گروه خبره باشدشود استفاده می

مطرح شد و به  ۱9۸۰است که در اواخر دهه  22معیارهند گیری چهای تصمیمیکی از روش 2۱گیری الکترهروش تصمیم

؛ یعنی لزوما به است« ایروابط غیر رتبه»قرار گرفت. اساس این مفهوم، ، مورد توجه  23MCDMعنوان یکی از بهترین فنون 

 معیاره، چند گیریتصمیم هایروش سایر . همانندرا حذف کند ییهانهیشود، بلکه ممکن است گزینم یمنتهها بندی گزینه رتبه

 چنینباشد، هم نظر مورد هایتعداد شاخص آن، ستون تعداد و باشد ها، تعدادگزینهآن سطر تعداد که دهیممی تشکیل ماتریس یک

 (۱39۰امیری,  &)کزازی  باشند. وزن دارای هاشاخص باید

 

 هایافته
 آورده شده است. ۱گیرد که در شکل شماره ر انجام میفرایند مراحل این پژوهش به شکل زی

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
19 Compromisers 
20 Partners 
21 Electre 
22 multi-criteria decision making 
23 multi-criteria decision making 
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 : مراحل انجام پژوهش 1شکل شماره 

 مرحله اول:

های ما از های صورت گرفته در این موضوع، یافتههمانطور که در پیشینه تحقیق به آن پرداخته شد با مطالعه پژوهش

 رار است:ای به این قمطالعات کتابخانه

 هاها و گزینهل معيار: جدو 1جدول شماره 

 همکاران کنندگانمصالحه رقيبان شوندگانمنطبق کنندگاناجتناب هامعيار

 ------- تحليلی هنجاری شهودی گرایانهواقع هاگزینه
 

 مرحله دوم:

دهی به معیارها، روش ماتریس مقایسات زوجی است. در این روش با توزیع پرسشنامه، های وزنترین روشیکی از مطلوب

نفره  ۱۰ی پردازیم. با استفاده از این پرسشنامه که توسط اعضانسبت به یکدیگر می نظر مورد معیارهای اهمیت میزان نبه تعیی

دهی معیارهای مورد نظر پرداخته می شود. در این پرسشنامه از روش مقایسات شود، به وزنگروه خبره و صاحب نظران تکمیل می

شود و هر یک از معیارها توسط شخص خبره و صاحب نظر نسبت به یکدیگر مقایسه میزوجی استفاده شده است بدین گونه که 

باشد و از طیف شود. پاسخ سوالات این پرسشنامه به صورت کیفی میمیزان اهمیت هریک از معیارها نسبت به هم مشخص می

 زیر تشکیل شده است.

 : طيف تبدیل کيفی به کمی  2جدول شماره 

 کاملا مرجح  خيلی زیاد مرجح خيلی مرجح کمی مرجح ترجيح یکسان مقادیر کيفی

 9 7 5 3 1 مقادیر کمی

 8                               6                              4                                  2                            مقادیر بينابينی

 

 

 مرحله اول:

 ایها با روش مطالعه کتابخانهها و گزینهیافتن معيار

 مرحله دوم:

 ها از طریق ماتریس مقایسات زوجی با پخش پرسشنامه بين گروه خبرگاندهی به معياروزن

 مرحله سوم:

 ها با ماتریس تصميم از طرق روش الکترهبندی گزینهاولویت
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روش کنیم. مقیاس میحاصل را بی آوری اطلاعات، ماتریسها، پس از جمعدهی مقایسات زوجی معیاردر پرسشنامه وزن

دید شود تا یک ماتریس جمقیاس میدر این روش ابتدا هر ستون ماتریس مقایسات زوجی به روش مستقیم بیميانگين حسابی: 

باشد.در این روش برای مقیاس سازی شود که بیان کننده وزن هر شاخص میحاصل شود. سپس میانگین هر سطر محاسبه می

 شود:ا از روابط زیر استفاده میمقادیر شاخص ه

𝑛𝑖𝑗شاخص مثبت: =
𝑎𝑖𝑗

√∑ 𝑎2𝑖𝑗
𝑚
𝑖=1

                                       

ها، سه پرسشنامه نرخ ناسازگاری آن محاسبه و مدیران توسط شده تکمیل زوجی مقایسات های پرسشنامه آوری جمع از پس

 بودن( حذف شد. ۰,۱دار ناسازگاری )بالاتر از به دلیل نامناسب بودن مق

  هامقياس شده مقایسات زوجی معيارماتریس بی:  3 جدول شماره

 

 مرحله سوم:

 کنیم.گام پیروی می ۸گیری الکتره از های مذاکراتی با روش تصمیمبندی سبکحال برای اولویت

 گام اول: تشکيل ماتریس تصميم

شود.سپس با روش نورم ماتریس حاصل را بی وزن آوری اطلاعات ماتریس تصمیم حاصل میزیع پرسشنامه دوم و جمعبا تو

 کنیم.می

 وزن شده: ماتریس تصميم بی 4جدول شماره  

 هاوزن معیار ۱2/۰ ۱5/۰ 2۱/۰ 22/۰ 3۰/۰

 شدهوزنماتریس تصمیم   بی کنندگاناجتناب شوندگانمنطبق رقیبان کنندگانمصالحه همکاران

 گرایانهواقع 46۷/۰ 366/۰ 5۰6/۰ 4۸۱/۰ 6۷۱/۰

 شهودی 5۸4/۰ 659/۰ 455/۰ 2۸9/۰ 3۷3/۰

 هنجاری 42۰/۰ 4۸۸/۰ 53۱/۰ 6۷4/۰ 522/۰

 تحلیلی 5۱4/۰ 439/۰ 5۰6/۰ 4۸۱/۰ 3۷3/۰

 

 مقياسگام دوم: تشکيل ماتریس تصميم موزون بی

 V = N × WM×Nشود.                        رو استفاده میبرای موزون ساختن ماتریس تصمیم، از فرمول روبه

 

 

 

 

 

 

بردار وزن 

 هامعیار
 رقیبان کنندگانمصالحه  همکاران

منطبق 

 شوندگان

اجتناب 

 کنندگان

مقیاس شده ماتریس بی

 هامقایسات زوجی معیار

 کنندگاناجتناب ۰۷/۰ 3۰/۰ ۰۸/۰ ۰3/۰ ۰2/۰ ۱2/۰

 شوندگانمنطبق ۰3/۰ ۱5/۰ 34/۰ ۱5/۰ ۰9/۰ ۱5/۰

 رقیبان ۱4/۰ ۰۷/۰ ۱۷/۰ 6۰/۰ ۰9/۰ 2۱/۰

 کنندگانمصالحه 2۸/۰ ۱5/۰ ۰4/۰ ۱5/۰ 5/۰ 22/۰

 همکاران 59/۰ 3۰/۰ 34/۰ ۰5/۰ ۱9/۰ 3۰/۰
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 هاوزن معیار ۱2/۰ ۱5/۰ 2۱/۰ 22/۰ 3۰/۰

 (۱کنندگان)اجتناب (2شوندگان)منطبق (3رقیبان) (4کنندگان)مصالحه (5همکاران)
ماتریس تصمیم   

 موزون

 (۱گرایانه)واقع ۰56/۰ ۰54/۰ ۱۰6/۰ ۱۰5/۰ 2۰۱/۰

 (2شهودی) ۰۷۰/۰ ۰9۸/۰ ۰95/۰ ۰63/۰ ۱۱۱9/۰

 (3هنجاری) ۰5۰/۰ ۰۷3/۰ ۱۱۱5/۰ ۱4۸/۰ ۱56/۰

 (4تحلیلی) ۰6۱/۰ ۰65/۰ ۱۰6/۰ ۱۰5/۰ ۱۱۱9/۰

 : ماتریس تصميم موزون شده 5جدول شماره 

 هاها نسبت به شاخصابی دو به دو گزینهگام سوم: ارزی

در  یعنی S12مثال  ی. برا میکن یم سهیها را دو به دو بر اساس شاخص ها مقا نهیتمام گز V سیقسمت در ماتر نیدر ا

 یعنی D12دارد .  یبرتر کیدو بر  ی نهیگز ییدر چه شاخص ها یعنی S21دارد .  یبر دو برتر کی ی نهیگز ییچه شاخص ها

.به این ترتیب ندارد یبرتر کیدو بر  نهیگز ییدر چه شاخص ها یعنی D21ندارد .  یبر دو برتر کی ی نهیگز ییشاخص هادر چه 

 (doumpos & rui figueira, 2019) آید.ی هماهنگ و ناهماهنگ بدست میمجموعه

                                               

 

   
                                              

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 مجموعه هماهنگ:  6 جدول شماره

 مجموعه ناهماهنگ:  7 جدول شماره

 

 

 

 

 

 

مجموعه 

 هماهنگنا
D 

12D {۱2و} 

13D {24و3و} 

14D {۱2و} 

21D {35و4و} 

23D {35و4و} 

24D {34و} 

31D {۱5و} 

32D {۱2و} 

34D {۱} 

41D {35و4و} 

42D {۱5و2و} 

43D {25و4و3و} 

 مجموعه هماهنگ
S 

12S {35و4و} 

13S {۱5و} 

14S {35و4و} 

21S {۱2و} 

23S {۱2و} 

24S {۱5و2و} 

31S {24و3و} 

32S {35و4و} 

34S {25و4و3و} 

41S {۱2و} 

42S {34و} 

43S {۱} 
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 گام چهارم: تشکيل ماتریس هماهنگ و ناهماهنگ

  : ماتریس هماهنگ 8جدول شماره 

۷3/۰ 42/۰ ۷3/۰  

5۷/۰ 2۷/۰  2۷/۰ 

۸۸/۰  ۷3/۰ 5۸/۰ 

 ۱2/۰ 43/۰ 2۷/۰ 

 

 : ماتریس ناهماهنگ 9جدول شماره 

 

 

 

 
                                                    

 کلی موثر از طریق ماتریس هماهنگ و ناهماهنگ موثر گام پنجم: تشکيل ماتریس

، اگر هر عنصر ماتریس هماهنگ بزرگتر یا ی ماتریس هماهنگ موثر، ابتدا باید یک آستانه ای را تعیین کردبرای محاسبه

. شودرار داده میگیرد و در غیر این صورت مقدار صفر قمساوی آن باشد، آن مولفه در ماتریس هماهنگ موثر مقدار یک به خود می

توان از ماتریس هماهنگ میانگین گرفت. با محاسبه میانگین ماتریس هماهنگ، حداستانه ماتریس برای تعیین حد آستانه می

در هم ضرب برداری های دو ماتریس، بدست آمد. در این گام برای تعیین برتری ۰,69و ماتریس ناهماهنگ عدد  ۰,5هماهنگ عدد 

 .شودشود و در غیر این صورت جواب صفر میاین گونه است که وقتی هر دو مقدار یک باشد جواب یک میاین به  ،شوندمی

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                          

 

 

 

 : مراحل تشکيل ماتریس کلی موثر  2شکل شماره 

۱2/۰ 95/۰ 4۸/۰  

۱ ۱  46/۰ 

25/۰  29/۰ ۱ 

 ۱ ۷6/۰ ۱ 

۱ ۰ ۱  

۱ ۰  ۰ 

۱  ۱ ۱ 

 ۰ ۰ ۰ 

۱ ۰ ۱  

۰ ۰  ۱ 

۱  ۱ ۰ 

 ۰ ۰ ۰ 

۱ ۰ ۱  

۰ ۰  ۰ 

۱  ۱ ۰ 

 ۰ ۰ ۰ 

ماتریس 

 هماهنگ

ماتریس 

 ناهماهنگ

کلی ماتریس 

 موثر

ماتریس 

 هماهنگ موثر

ماتریس 

 وثرناهماهنگ م

× 

= 
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 هابندی گزینهگام ششم: اولویت

. میده یقرار م  LOSSو تعداد صفر هارا در قسمت   میده یقرار م  WINها را شمرده و در قسمت  کیدر هر سطر تعداد 

  DIFFRENCEها را نسبت به قسمت   نهیو گز میسینویم  DIFFRENCEرا در قسمت  LOSSاز  WINاختلاف  نیهمچن

 (yanie, hasibuan, & ishak, 2018) . میکن یم یبند تیاولو

 هابندی گزینه: اولویت 10جدول شماره 

RANKING 

 بندیاولویت
DIFFRENCE 

 اختلاف
LOSS 
 باخت

WIN 
 پیروزی

 هاگزینه 

 گرایانهواقع  ۱ ۰ ۱ 2 ۱ ۱+ اول

 شهودی ۰  ۰ ۰ ۰ 3 3- سوم

 هنجاری ۰ ۱  ۱ 2 ۱ ۱+ اول

 تحلیلی ۰ ۰ ۰  ۰ 3 3- سوم

 

اند و دو بندی کسب کردهی اول را در اولویتگرایانه و هنجاری تکلیفی، رتبهبا توجه به جدول بالا، دو سبک مذاکراتی واقع

اند. این موضوع نشان بعدی قرار گرفته ای مشابه نسبت به یکدیگر، در اولویتشهودی و تحلیلی با کسب رتبه سبک مذاکراتی

گرایانه و هنجاری به یکدیگر است که شباهت معنایی و تعریفی این دو نزدیکی محبوبیت و کارایی دو سبک مذاکراتی واقع دهنده

 سبک نیز، گواهی بر تایید این نتیجه است. 

های گذاری نتایج تجزیه و تحلیل اصلاعات این پژوهش با اعضای گروه خبره و انجام بحث نهایی در رابطه با  سبکا اشتراکب

انه، هنجاری گرایبندی شدند: سبک واقعهای مذاکراتی به این ترتیب اولویتبندی روش الکتره، سبکمذاکراتی با توجه به اولویت

 تکلیفی، شهودی، تحلیلی.

 

 گيری و پيشنهاداتنتيجه
های نفر مدیران شرکت ۱۰ای از باشد. ما در این پژوهش با تشکیل گروه خبرهترین وظایف مدیران میمذاکره یکی از اصلی

سبک رفتاری مذاکراتی تعیین شد که شامل  5بندی کردیم. معیارهای ما در این پژوهش، های مذاکراتی را اولویتنوپا، انواع سبک

ای های اصلی که از طریق مطالعات کتابخانهکنندگان و همکاران است. گزینهشوندگان، رقیبان، مصالحهکنندگان، منطبقاجتناب

ری گیگرایانه، سبک شهودی، سبک هنجاری و سبک تحلیلی که توسط روش تصمیمواقعجستجو شد عبارت است از: سبک 

دهی شد که های این پژوهش توسط روش ماتریس مقایسات زوجی وزنمعیار ها پرداختیم.بندی آنچندمعیاره الکتره به اولویت

 کنید:در جدول زیر مشاهده می

 ها: اوزان معيار11اره شم جدول

 هامعیار کنندگاناجتناب شوندگانمنطبق رقیبان کنندگانمصالحه همکاران

 اوزان ۱2/۰ ۱5/۰ 2۱/۰ 22/۰ 3۰/۰

 

 است از: سبکهای نوپا عبارتبندی مدیران شرکتهای مذاکراتی به ترتیب اولویتنتایج این تحقیق نشان داد، سبک

 گرایانه، سبک هنجاری، سبک شهودی، سبک تحلیلی.واقع
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 هابندی نهایی گزینه: اولویت12جدول شماره 

 

 

 
 

 

 

 

 وکارهای نوپا به دلیلهای مذاکراتی در بین مدیران بازاریابی است. کسبترین سبکگرایانه یکی از محبوبسبک واقع

 مواردی با ریسک بالا، خطرپذیریگرایانه می تواند در این های ذاتی خود، گرایش به ریسک پذیری بالا دارند و سبک واقعویژگی

سازی ایده های تحلیل بازار و مفهومتوان از فرایندوکارهای نوپا، میترین مراحل تشکیل کسبرا کاهش دهد. همچنین از اصلی

بینانه در عین حال خلاق را سازی محصول نام برد که تمامی این مراحل نیاز به سبک و نگاهی واقعمحصول و آزمون تجاری

های مذاکراتی با توجه به معیارهای موجود در مباحث رفتارشناسی افراد شد. بندی سبکطلبد. در این پژوهش سعی بر اولویتمی

های مناسب برای ای که در راه انجام این پژوهش فقدان آن به چشم آمد، عدم انجام پژوهش در رابطه با جستجوی معیارنکته

آمد های موثر و کارشماری در ارتباط با سبکهای انگشتی داخلی پژوهشنین در عرصههای مذاکراتی است. همچارزیابی سبک

ی داخلی کاملا مشهود است. موضوعات قابل تحقیق در راستای این پژوهش مذاکراتی انجام شده است که این فقدان پیشینه

های های کسب و کاری و اثربخشی، شناسایی معیارهای مذاکراتی بر اساس کارایهای ارزیابی سبکاند از : شناسایی معیارعبارت

های نوپا، انجام پژوهشی پیمایشی برای شناسایی کنندگان کسب و کارنوپا در ارتباط با مذاکره، شناساسی نقاط ضعف مذاکره

 پرکاربردترین سبک مذاکراتی در میان مدیران داخلی کشور.

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 هارتبه گزینه گزینه ها

 رتبه اول گرایانهواقع

 رتبه دوم هنجاری

 رتبه سوم شهودی

 رتبه چهارم حلیلیت
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