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Abstract 
Introduction: Management is considered as one of the most important factors in growth, survival, 

and development of organizations. Managers play different roles in an organization, one of the most 

important of which being negotiation. The present study aimed to determine the relationship between 

negotiation styles and demographic and occupational variables in executive managers at Shiraz health 

centers. 

Methods: This cross-sectional study was conducted on 40 executive managers at the health centers of 

Shiraz University of Medical Sciences. The data were collected using Pireh skill and negotiation 

questionnaire. Then, the data were entered into the SPSS statistical software (v. 16) and analyzed by 

t-test and Pearson correlation coefficient.  

Results: The mean scores of realism, normative, analytical, and intuitive subscales were 33.05, 

30.52, 32.50, and 29.90, respectively. The results revealed a significant association between the 

managers' negotiation style and management experience (P=0.039). 

Conclusion: Realistic people are more successful in their negotiations. Considering the fact that 

managers with more managerial experience are more skilful in negotiation, it is necessary to involve 

them more in organizational negotiations. Furthermore, the results of this study showed no 

relationship between the managers' age and negotiating styles. Therefore, experienced young 

managers are recommended to be involved in organizational negotiations. 
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  يشهر بهداشت مراکز ییاجرا رانیمددر   هاي مذاکره و متغیرهاي شغلی رابطه سبک بررسی

  4دکتر زهرا کاوسی ،*3سید کوشا میرمسعودي، 2فاطمه منصوري، 1ویدا کشتکاران
  ي مدیریت و اطلاع رسانی پزشکی، دانشگاه علوم پزشکی شیراز، شیراز ، ایرانمربی دانشکده1
 مانی، دانشگاه علوم پزشکی شیراز، شیراز، ایرانرت خدمات بهداشتی دیکارشناس مدیر2

دانشگاه علوم کمیته تحقیقات دانشجویی، سانی پزشکی، ي مدیریت و اطلاع رانشجوي کارشناسی مدیریت خدمات بهداشتی و درمانی، دانشکدهد3

 پزشکی شیراز، شیراز ، ایران

  ي مدیریت و اطلاع رسانی پزشکی، دانشگاه علوم پزشکی شیراز، شیراز، ایران استادیار دانشکده4

  چکیده

هاي مهمی ایفا  در یک سازمان، نقشمدیر  .رود می ها به شمار ترین عوامل رشد، حیات و بالندگی سازمان مدیریت یکی از مهم: همقدم

هاي مذاکره و ارتباط آن با  ن مطالعه با هدف تعیین سبکای .ها، نقش مذاکره کنندگی است ترین این نقش کند که یکی از مهم می

 .شد متغیرهاي شغلی و دموگرافیک مدیران اجرایی مراکز بهداشت شهري دانشگاه علوم پزشکی شیراز انجام

اطلاعات با  . نفر از مدیران مراکز شهري دانشگاه علوم پزشکی شیراز انجام شد 40 عه حاضر به صورت مقطعی بر رويمطال :روشمواد و 

و با بکارگیري  16نسخه  SPSSداده ها با استفاده از نرم افزار . جمع آوري شد) پیره(هاي مذاکره  مهارتاستاندارد  استفاده از پرسشنامه

  .مورد  تحلیل قرار گرفت ریب همبستگی پیرسونآماري تی تست و ض آزمون هاي

 05/33گرایی، هنجاري، تحلیلی شهودي سبک هاي مذاکره به ترتیب  نتایج مطالعه نشان داد میانگین نمره زیر مقیاس هاي واقع: ها یافته

داشت  داري وجود تباط معنینتایج گویاي این بود که بین سبــک مذاکره مدیران و سابقه مدیریت ار. بود 90/29و  50/32، 52/30و 

)039=/ p .( 

با توجه به این که مدیران با سابقه  .کند گرا داراي خصوصیاتی هستند که انها را در مذاکرات موفقتر می افراد واقع :بحث و نتیجه گیري

در ضمن نتایج  .تر استفاده گرددهاي مذاکره بیشتري دارند لازم است از مدیران با سابقه در مذاکرات سازمانی بیش مهارت مدیریت بیشتر،

تحقیق حاضر نشان داد سن با سبک مذاکره مدیران مرتبط نبود، بنابراین پیشنهاد می شود از مدیران جوان باتجربه در مذاکرات سازمانی 

 .استفاده گردد

  ، متغییر هاي شغلیمدیران اجرایی، مراکز بهداشت سبک مذاکره، :واژگان کلیدي

                                                             
 کمیته تحقیقات دانشجویی،ي مدیریت و اطلاع رسانی پزشکی،  انشجوي کارشناسی مدیریت خدمات بهداشتی و درمانی، دانشکدهد، میرمسعودي سیدکوشا: نویسنده مسئول *

 koshamirmasoudi@yahoo.com ؛، ایرانانشگاه علوم پزشکی شیراز، شیرازد

 مقاله پژوهشی

(Original Article) 
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  مقدمه

ترین دستاوردهاي تاریخی زندگی اجتماعی  ماز مه سازمان

ترین مولفه در پیکره سازمان  بشر است و انسان اصلی

هاي اجتماعی  ها به عنوان جزئی از نظام سازمان .)1(باشد  می

هر روز بیش از پیش در معرض تغیرات و دگرگونی هاي 

عرصه سنگ بناي هر  در این) 2(محیطی قرار دارند  

کار روزمره مدیران تا حد  .)3( دسازمانی مدیران هستن

زیادي بر اساس روابط شخصی با دیگران و مبادله ي 

، پس در واقع هنگامی که یک سازمان اطلاعات استوار است

آید داراي نوعی حیات و زندگی  به صورت یک نهاد در می

است که با زندگی اعضا متفاوت و به خودي خود داراي ارزش 

است از فرایندهاي نظام یافته از  در واقع سازمان عبارت. است

هاي معین که  روابط متقابل افراد براي دست یافتن به هدف

توان گفت سازمان همیشه از افراد تشکیل می شود و این  می

افراد به طریقی با یکدیگر روابط متقابل داشته که این روابط 

با این وجود روابط میان . متقابل را می توان نظام بخشید

هی بسوي اختلافات وعدم توافقهاي بالقوه در محیط افراد را

گذارد، بلکه  اثر می گشاید که نه تنها بر نتایج کار فرد کار می

نتایج حاصل از ). 4( دده رضایت آنانرا نیز تحت تاثیر قرار می

مطالعه اي روي مدیران میانی و رده بالاي سازمان حاکی از 

توانند با  اعت میاین بود که مدیران در هر روز تنها نیم س

آرامش کامل بدون داشتن هیچ نوع ارتباط یا بر هم خوردن 

 ).5(سکوت به سر برند 

با افزون شدن دانش بشري، محوري ترین ابزار و توانمندي 

شود و تا اخرین  که از اولین برخورد انسان با انسان مطرح می

 کند طرز و چگونگی ارتباط لحظات زندگی دوام پیدا می

مذاکره یکی از رخدادهاي ارتباط است . دیگران استگیري با 

کنیم و عدم مهارت  چرا که ما در دنیاي ارتباطات زندگی می

تواند مانع موفقیت و پیشرفت ما در  در ارتباطات می

این رو مذاکره و مبادله از  ). 6(هاي مختلف شود  حوزه

قانونمند افکار و احساسات راهی به سوي دستیابی به تفاهم 

  ). 7(و در نتیجه باعث آرامش می شود است

هاي اخیر مذاکره از عرصه صنعتی به صف مقدم  سال در

 مدیران. مهارتهاي ضروري مدیریت تغییر مکان داده است

مذاکراتی را در داخل سازمان و سازمانهاي دیگر اداره 

تواند  کنند از این رو مسایل حل نشده در سازمان می می

ان را کاهش داده و موجب شود که روحیه و بهره وري کارکن

رفع مشکلات در  .گیري کنند افراد شایسته از سازمان کناره

کسی که در . سازمان  نیاز به مهارت و تخصص خاص دارد

مذاکره داراي ضعف باشد ممکن است وضعیت سازمان را با 

ها به طور  بی نظمی روبه رو نماید، از آنجایی که سازمان

ده اند، آشنایی مدیران با مفاهیم اي مشارکتی ش فزاینده

 .)8(مذاکره مهم خواهد بود 

ها به طور روز افزونی  از آنجایی که اداره مشارکتی سازمان

ابزار براي ارتباطات روزافزون و  ترین افزایش یافته، مهم

 . )9(پیچیده امروز استفاده از فنون و هنر مذاکره است 

فقی است که دو مذاکره تبادل ارتباط براي رسیدن به توا

درعین حال  طرف مذاکره داراي منافع مشترکی هستند و

توجه به  ،داراي منافعی هستندکه در تضاد با یکدیگر است

مذاکره و دیدن آن به صورت فرایندي پویا از تبادل کنترل 

شده ي اطلاعات بر تاثیر هاي مثبت مذاکره کننده می 

ره  وجود دارد مذاک عمده چهار سبک از طرفی ). 10( .افزاید

  ). 1(گرایی  شهودي، هنجاري، تحلیلی و واقع :که  عبارتند  از 

یکی از مشکلات عمده مدیران در بخش دولتی این است که 

در انجام مذاکرات سازمانی در موضوعات مختلف از قبیل 

مسائل مدیریتی، برنامه ریزي، همکاري، حل اختلافات و 

لمی در زمینه مذاکره خرید کالا و خدمات از روش و اصول ع

با گسترش دامنه فعالیت دولت در  .گیرند کمتر بهره می

هاي اقتصادي، فرهنگی و سیاسی با نیل به  تمامی بخش

 کندکه با  انتصاب مدیران توانمند در توسعه پایدار اقتضا می

هاي مذکور موجبات پیشرفت کشور را فراهم نماییم که  بخش
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ران از دانش و مهارت روز مندي مدی این مهم در سایه بهره

عدم ). 1(امد، همچون اصول و فنون مذاکره میسر است 

تسلط بر اصول مورد نظر باعث خواهد شد که علاوه بر منافع 

خرد و سازمانی، منافع کلان و ملی نیز در معرض خطر قرار 

، اي گیرد، بنابراین براي حفظ منافع و تقویت فرهنگ مذاکره

دام مثبت و سریعی براي توسعه و شایسته، اق به نحو باید

تقویت این عامل صورت گیرد که هدف این پژوهش هم 

تعیین رابطه بین سبکهاي مذاکره و متغیرهاي شغلی و 

دموگرافیک مدیران اجرایی مراکز درمانی دانشگاه علوم 

امید است نتایج این تحقیق را بتوان . پزشکی شیراز بود

  .کره گنجانددرتصمیم گیري هاي آتی سبک هاي مذا

  

  روش مواد و 

در تحقیق حاضر از نوع تحلیلی بوده که به صورت مقطعی 

 بهداشت این پژوهش در دو مرکز  .انجام گرفت 1389سال 

شهري دانشگاه علوم پزشکی شیراز، شهداي والفجر و شهداي 

این مطالعه به دنبال سنجش یکی از . انقلاب شیراز انجام شد

بوده است، لذا جامعه ) ي مذاکرهها مهارت( هاي مدیران نقش

آماري پژوهش را مدیران اجرایی مراکز بهداشتی درمانی 

 . شهري دانشگاه علوم پزشکی شیراز تشکیل دادند

ي آماري سرشماري انجام شد و به دلیل کوچک بودن جامعه

مدیر اجرایی مراکز بهداشتی درمانی شهري دانشگاه  40تمام 

گیري آسان در مطالعه  نهعلوم پزشکی شیراز به روش نمو

آوري اطلاعات مربوط به سبکهاي جهت جمع. شرکت کردند

مذاکره از پرسشنامه تعیین نوع سبک مذاکره مدیران که 

 شیوه. طراحی شده بود، استفاده شد )1981(توسط پیره 

  گذاري به این صورت است که پرسشنامه مورد نظر ازنمره

 هنجاري، ودي،سبک مذاکره شه(مقیاس  4  ماده و 40

 جداگانه تشکیل شده که به هر مقیاس )تحلیلی و واقع گرایی

نمره هر سؤال بر اساس  .سؤال اختصاص یافته است 10 

قابل تغییر و مجموع نمرات سؤالات در هر  5تا  1 لیکرت از

مقیاس نشان دهنده نمره فرد در آن مقیاس است و فرد در 

ند داراي آن نوع هر مقیاسی که بالا ترین نمره را کسب ک

  200تا   40محدوده نمره کل از . سبک مذاکره می باشد

 .متغیر می باشد 50تا  10است که در هر مقیاس بین 

و پایایی آن  %)91(این پرسشنامه را  مهربخش میزان روایی

   ).11(گزارش کرده است  %)89(  را نیز

و  16نسخه   SPSSنرم افزار از ها تحلیل داده به منظور

و ضریب همبستگی ) t-test(هاي آماري تی تست ونآزم

  .استفاده گردید  (correlation Pearson)  پیرسون

 

  ها یافته

بیشتر مدیران اجرایی مراکز بهداشت شهري دانشگاه علوم 

%) 85. (تشکیل دادند %) 5/72(پزشکی شیراز را زنان 

و از نظر میزان تحصیلات اکثر مدیران داراي   متاهل مدیران

%) 5/87(از آنان و از نظر سابقه مدیریت %)95(  رك دکترامد

وضعیت استخدام در بیشتر  .داراي سابقه ي مدیریت بودند

میانگین . گزارش گردید به صورت رسمی%)  60(مدیران 

سن، سابقه مدیریت و سابقه ي خدمت مدیران به ترتیب 

  .می باشد) 28/11±1/4(  و ) 2/1±18/4(، ) 78/39 2/3±(

ظر میزان سبک هاي مذاکره بیشترین و کمترین میانگین از ن

گرایی  سبک مذاکره مورد استفاده مدیران به ترتیب واقع

بیشترین ). 1جدول (بود ) 90/29(  و شهودي) 05/33(

گرایی با  ک واقعـدرصد سبک مورد استفاده مدیران سب

  . مشاهده گردید %)  5/47(

ن و سابقه خدمت بین سبک مذاکره با س نتایج نشان دادکه

 ). P<05/0(مدیران رابطه معنی داري آماري  وجود نداشت

بین سبک مذاکره و سابقه مدیریت مدیران در دو سبک 

داري  یرابطه معن) p/=047(و هنجاري ) p/=039(شهودي 

این در حالی بود که بین سابقه مدیریت و . داشت  وجود

بک هاي مذاکره ارتباط سبک تحلیلی و واقع گرایی س

 ). 2جدول ( داري وجود نداشت معنی
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سبکهاي به کار گیري  توزیع فراوانی میزان ) : 1(جدول 

مذاکره مدیران اجرایی مراکز بهداشت شهري دانشگاه علوم 

 1389پزشکی شیراز 

 شاخص مرکزي

 

 سبک مذاکره

 
 حداقل

 
  حداکثر

 
  میانگین

 
انحراف  

  معیار

  59/5  90/29  43  20  شهودي

  68/4  53/30  41  23  هنجاري

  88/4  50/32  43  21  تحلیلی

  71/4  05/33  46  23  واقع گرایی

  

نشان داده شده است  3یافته ها همان طور که در جدول 

هاي مذاکره و جنسیت مدیران  سبک نبیگویاي این بود که 

جدول ( ) P<05/0( داري وجود نداشت اجرایی تفاوت معنی

میانگین نمره سبکهاي  ن داد کهنشا همچنین نتایج).  3

داري  مذاکره برحسب نوع استخدام مدیران تفاوت معنی

   ). P<05/0(نداشت

 

تعیین رابطه سبکهاي مذاکره با سابقه مدیریت ): 2(جدول  

مدیران اجرایی مراکز بهداشت شهري دانشگاه علوم پزشکی 

  شیراز

  متغیر

  سبک مذاکره

 (p-value)ضریب همبستگی و 

  گرایی واقع  تحلیلی  هنجاري  شهودي

سابقه 

  مدیریت

327/0=r 

)039=/p(  

320/0=r  

)047=/p(  

197/0=r 

)223=/p(  

223/0=r  

)167=/p(  

  

 بحث

نتایج تحقیق حاضر نشان داد که میزان کاربست سبکهاي 

مذاکره در بین مدیران به ترتیب اهمیت از بیشترین تا 

و شهودي گرایی، تحلیلی، هنجاري  کمترین درصد سبک واقع

گرایی را  نشان دادند سبک واقع )1387(حاتمی در سال. بود

به عنوان بیشترین سبک مورد استفاده مدیران مطرح کردند 

پژوهش  . که این یافته با تحقیق حاضر همسو بود) 12(

استفاده از آزمون فریدمن سبک هاي  با) 1385(پناهی کهق 

رایی گ مذاکره مدیران اولویت بندي شده و سبک واقع

اختصاص داده است که نتایج بدست  بیشترین رتبه را به خود

در واقع افراد  ).13(آمده با تحقیق حاضر همخوانی دارد

را در مذاکرات  گرا داراي خصوصیاتی هستند که آنها واقع

نشان دادن  :این خصوصیات عبارتند از .کند موفقتر می

شده  طرف، دانستن بیشتر جزییات بحث واقعیات به شکل بی

و مشارکت با دیگران، ارتباط دادن واقعیات با تجربه، عکس 

العمل آرام و متین، کنکاش براي پیدا کردن دلیل و مدرك و 

  . بیانات متکی بر دلیل و مدرك

 

تعیین رابطه سبکهاي مذاکره و جنسیت مدیران ): 3( جدول

اجرایی مراکز بهداشت شهري دانشگاه علوم پزشکی 

 1389.شیراز

 جنسیت

 

سبک 

  مذاکره

سطح   زن  مرد

  داري معنی

 

انحراف استاندارد 

  میانگین±

انحراف استاندارد 

  میانگین±

  221/0  82/29±34/5  09/30±47/6  شهودي

  394/0  39/30±39/4  90/30±59/5  هنجاري

  436/0  75/31±39/4  45/34±76/5  تحلیلی

  564/0  58/32±43/4  27/34±40/5  گرایی واقع

 

آن دارد که بیشترین رابطه بین سبک پژوهش حاضر نشان از 

گرایی و  مذاکره مدیران و سن آنها در سبک مذاکره ي واقع

سبک  چهار  رابطه هر .کمترین آن در سبک هنجاري است

سن تاثیري در  و مذاکره با سن به صورت مستقیم است

توان گفت با توجه به  سبک مذاکره مدیران ندارد، پس می

یش مهارت هاي مذاکره ي مدیران اینکه سن ارتباطی با افزا
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توان از مدیران جوان و توانمند جهت مدیریت  ندارد، می

 .مذاکرات سازمانی استفاده کرد

اگرچه تفاوتهاي کلی در نتایج مذاکرات بین زنان و مردان   

اندك است؛ اما این اثر را نقص یا رد نمی کنند و تفاوت در 

و عوامل زمینه اي در  نتایج بدلیل تفاوت در ادراکات ،رفتارها

مردان و زنان است، بر اساس مطالعات صورت گرفته توسط 

میزانی که کارکنان قادر به ) 2003(ورهول و همکاران  

مشارکت در تصمیم گیري ها هستند تحت تاثیر جنسیت 

مدیران نیز قرار دارند، مردان پس از دریافت نظرات 

در . می کنند پیشنهادي کارکنان تصمیم نهایی خود را اتخاذ

مقابل انتظار می رود  زنان تمایل بیشتري به مشارکت دادن 

). 14(گیري نهایی داشته باشند  کارکنان در فرایند تصمیم

در پژوهش خود به این نتیجه دست یافت ) 1382(حیدري 

که مدیران مرد بیشتر از مدیران زن سبک مذاکره ي تحلیلی 

ر نیز  در مورد رابطه و تحقیق حاض) 15( را به کار می برند 

ي جنسیت و سبک مذاکره مدیران نشان داد که مدیران مرد 

در سبک مذاکره ي تحلیلی و مدیران زن در سبک مذاکره ي 

واقعگرایی میانگین نمره ي بالاتري را به خوداختصاص داده 

البته جنسیت ارتباطی با مذاکرات مدیران نداشت و با  .اند

ذاکرات سازمانی بین زنان و توجه به اینکه در مدیریت م

مردان تفاوتی پیدا نشد، از زنان نیز می توانیم همراه مردان 

یکی از محدودیتهاي این . در عرصه ي مدیریت استفاده کنیم

پژوهش که شاید بتوان به آن اشاره نمود خود اظهاري 

مدیران درباره مهارت خود در مذاکره این است که غالب 

  .ه وسیله پرسشنامه انجام گرفته استمطالعات در این زمینه ب

 

  گیري نتیجه

از آنجایی که مدیران با سابقه ي مدیریت بیشتر، مهارت  

هاي مذاکره ي بیشتري دارند لازم است در همه مذاکرات 

از . سازمانی شرکت داشته باشند و جلسات را هدایت کنند

پیشنهادات این پژوهش، برگزاري دوره هاي آموزشی جهت 

گسترش ، ساختن مدیران در زمینه مذاکرات سازمانیتوانمند 

از نظرات افراد  استفادهرویکرد علمی به مدیریت مذاکرات، 

صاحب نظر و مسلط به اصول و فنون مذاکرات در داخل 

از تحقیقات و تجربیات کشورهاي موفق در  استفادهکشور و 

  .زمینه ي مدیریت مذاکرات سازمانی می باشد

  

  تقدیر و تشکر

هاي ارزشمند جناب آقاي فاروق خادمی  اهنماییاز ر

  .سپاسگزاري نموده وکمال تشکر را دارد
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