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 چکیده

های مذاکره در بندی تاکتیکهدف از انجام پژوهش حاضر، شناسایی و رتبه
باشد. تحقیق حاضر با استفاده از مطالعه تحقیقات گفتمان شورای شهر شیراز می

پیشین و کمک گرفتن ازنظریات افراد باتجربه در حوزه مذاکره، به دنبال کمک به 
های متناسب در مدیران در جهت اخذ تصمیمات مناسب برای انتخاب تاکتیک

 کنندگان ازباشد. این تحقیق از منظر هدف کاربردی و ازنظر مذاکرهمذاکره می
باشد. همچنین از منظر ماهیت پژوهش و به لحاظ شیوه تحقیقات پیمایشی می

مراتبی وتحلیل سلسلهطور مشترک از فن دلفی و تجزیهها که بهوتحلیل دادهتجزیه
پس از انجام گیردوتحلیل کیفی و کمی قرار میشده است، در زمره تجزیهاستفاده

شده در مذاکرات صحن های استفادهمراحل دلفی و رسیدن به اجماع نظر تاکتیک
علنی شورای شهر شناسایی گردید. نهایتاً با استفاده از پرسشنامه مقایسه زوجی به 

شده ها بر اساس اهمیت و ارجحیت نسبت به یکدیگر پرداختهبندی تاکتیکرتبه
های ها به ترتیب تاکتیکبندی تاکتیکاست. نتایج پژوهش نشان داد که اولویت

های های کسب اطلاعات، تاکتیکقبل از شروع مذاکرات، تاکتیک مربوط به
های های غیراخلاقی در مذاکرات، تاکتیکمربوط به تعدیل انتظارات، تاکتیک

های مربوط به تبادل امتیازات و ای، تاکتیکمرتبط با مذاکرات چندمرحله
 باشد.های تأثیرگذار در حوزه احساسات میگیری در مذاکرات و تاکتیکتصمیم

 AHPبندی های مذاکره، رتبهمذاکره، تاکتیک :واژه های کلیدی 

 

 

Abstract: 

The purpose of the present study is to identify and rank 

negotiate tactics in the Shiraz City Council discourse. The 

present study seeks to help managers make appropriate 

decisions to select appropriate tactics in negotiation by using 
previous research and assisting with the views of experienced 

negotiations. This study is from the perspective of the applied 

purpose and for negotiators of survey research. Also, in terms 
of the nature of the research and in terms of data analysis, 

which is commonly used by Delphi and hierarchical analysis, 

it is one of the qualitative and quantitative analysis of the 
Delphi process and the consensus of the tactics used in the 

council. . Using the couple's comparison questionnaire, 

tactics rankings are based on the importance and preference. 
The results showed that prioritization of tactics in pre -

negotiation tactics, information tactics, expectations of 
expectations, unethical tactics in negotiations, multi -stage 

tactics, tactics related to concessions, and decision -making, 

and decision -making It is in the field of emotions. 
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