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 یهامهارت نیتریاز اساس یکیرو هستند، مذاکره به عنوان و پرابهام روبه یرقابت ا،یپو یطیها با محکه سازمان یدر عصر کنون: چکیده

و حل مؤثر تعارضات  یتحقق اهداف سازمان یبرا یراهبرد یاست. مذاکره نه تنها ابزار افتهی یمحور یگاهیجا تیریو مد یرهبر

یسازمان فراهم م رونیو توسعه تعاملات سازنده در درون و ب یاتیح یهایریگمیتصم یبرا اسبمن یبلکه بستر شود،یمحسوب م

در متون  نینو یارتباط یهابرد، حل تعارض سازنده و مدل-همچون مذاکره برد یمتعدد یهاو چارچوب هاهیوزه نظر. هرچند امرآورد

متون  یهاآموزه ژهیبه و ک،یروشمند منابع کلاس یبازخوان دهدیمنشان  ریاخ یارشتهانیم یهااند، پژوهشمطرح شده تیریمد

 کردیجامع با رو یبه مثابه متن م،یکر قرآن. رساند یاریمذاکره  تیریاز مد تریو انسان ترقیعم ییالگو یبه طراح تواندیم ،ینید

 این امر نشانگر آن است که .کندیرا در رابطه با مذاکره و مواجهه با قدرت نامتوازن ارائه م ینیادیاصول بن ،یمحور و اخلاقانسان

تماد و اع پذیری،یتبر صداقت، انصاف و مسئول یهو با تک کنندیم ینهو تعاملات خود نهاد گیرییمرهبران موفق، اخلاق را در تصم

 یقیطبت لیتحل وهی)ع( و فرعون به شیحضرت موس یوگوپژوهش، داستان تقابل و گفت نیدر ا.  نمایندیم یترا تقو یتعهد سازمان

 تیریمحترمانه، مد یوگوو حفظ گفت یکننده، تعهد به کرامت انسانمذاکره یذهن یچون آمادگ یقرار گرفته و ابعاد مهم یمورد واکاو

 شده سهیمذاکره معاصر مقا یهااستخراج و با چارچوب یدیبه عنوان اصول کل یابه اخلاق حرفه یبندیها، و پارابطه و توازن قدرت

اما  دهیچیپ یندیآن را فرا دیبلکه با ست؛یصرف ن یهاکیمذاکره موفق، محدود به فنون و تکن سمینامید دهدینشان م هاافتهی .است

یم ردکیرو نیمراحل تعامل است. ا یمحور در تمامو رفتار عزت یقضاوت اخلاق ،یراهبرد تیعقلان بیترک ازمندیدانست که ن یانسان

 یریگمیتصم تیفیک یارتقا برندهشیو پ نجامدیب یتیریمحور در مذاکرات مدو اخلاق ینافرهنگیب ،یبوم ییهامدل یریگبه شکل تواند

 . باشد یو تعاملات سازمان

نسازما فرعون، و موسی تعارض، حل تطبیقی، تحلیل معاصر، مذاکره هایاستراتژی :واژگان کلیدی
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 :مقدمه

 ,Alvarez) کندمی ایفا سازمانی هایموفقیت در حیاتی نقشی رهبری، و مدیریت در کلیدی نرم هایمهارت از یکی عنوانبه مذاکره

& Sahija, 2022). کاستراتژی هایگیریتصمیم تعارضات، حل در را پیچیده فرآیند این اهمیت که یافت توانمی را مدیری کمتر 

 همکاری و تفاهم هایپل به را اختلاف مرزهای که است هنری مذاکره، .(Fisher et al., 2011) کند انکار مؤثر هایهمکاری ایجاد و

 اهمیت پیش زا بیش یافته، افزایش روزافزون صورتبه فرهنگیبین و سازمانیبین تعاملات که کنونی عصر در امر این و کندمی تبدیل

 ضرورتی بلکه رقابتی مزیت یک صرفاً نه امروز پرسرعت دنیای در مؤثر مذاکره هایمهارت (Lewicki & Polin 2013) .است یافته

 نای توسعه و تحلیل به اخیر هایدهه در متعددی هایپژوهش. است مختلف هایعرصه فعالان و گذارانسیاست مدیران، برای حیاتی

 اندادهد ارائه را کنندگانمذاکره رفتار تحلیل و قدرت مدیریت مشترک، منافع بر مبتنی مذاکره همچون هاییمدل و اندپرداخته مهارت

(Dimotakis, et al., 2012). 

 هایریشه به ناکافی توجه زمینه، این در مغفول هایحوزه از یکی مذاکره، حوزه در کاربردی و نظری گسترده هایپیشرفت وجود با

 ستنده هاییروایت و هاداستان دارای کریم، قرآن ویژهبه دینی، منابع و کلاسیک متون. است مذاکره دینی و فرهنگی تاریخی، عمیق

 توانندمی منابع این .(Canavan & McCamley 2021) اندداده جای خود در را تعامل و وگوگفت از عمیقی و متنوع الگوهای که

 رعونف و( ع)موسی وگویگفت داستان. باشند مذاکره مدیریت در ترانسانی و مدارتراخلاق تر،بومی رویکردهایی توسعه بخشالهام

 طشرای در مذاکره مدیریت برای زنده و عملی چارچوبی بلکه دارد، معنوی ارزش تنها نه که هاستروایت این ترینبرجسته از یکی

 .(Rensburg& Nicolaides, 2015) دهدمی ارائه پرتنش و نابرابر دشوار،

 رشبراد ویژهبه وفادار تیمی به اتکا بالا، ذهنی آمادگی از فرعون، وچرایچونبی و مطلق قدرت با مواجهه در( ع)موسی داستان، این در

 از( ع)موسی شود، تصور است ممکن آنچه برخلاف. بردارد گام پرتنش مذاکراتی در تا بردمی بهره منطقی و روشن بیان فن و هارون،

 ,Ramdani) ماندمی پایبند ادب و اخلاق حفظ به نیز شرایط ترینسخت در و کندمی استفاده اقناع بر مبتنی و مؤدبانه نرم، هایروش

et al., 2024). ندکمی توجه انسانی و مداراخلاق بعدی به بلکه دارد همخوانی مدرن مذاکره مدیریت هایآموزه با تنها نه رویکرد، این 

 کار هیجانات، کنترل ذهنی، سازیآماده از .(Santoso, & Batubara, 2024) شودمی دیده کمتر غربی هایمدل از بسیاری در که

 .هستند نمایان خوبیبه قرآنی روایت این در هامؤلفه این تمام نامتوازن، قدرت مدیریت تا گرفته مؤثر تیمی

 معاصر جهان در. (Bilro, et al., 2023 شودمی روشن پیش از بیش امروز چندفرهنگی و پیچیده فضای در رویکردی چنین اهمیت

 واجهم اقتصادی و سیاسی فشارهای و محیطی سریع تغییرات فرهنگی، تعارضات همچون متعددی هایچالش با کنندگانمذاکره که

 ,.Hasra et al) دباش راهگشا تواندمی باشند فرهنگی و دینی خرد و مدرن دانش از تلفیقی که هاییآموزه از گیریبهره هستند،

 دارد وجهت نیز معنوی و اخلاقی انسانی، بُعد به بلکه دهدمی پوشش را مذاکره تکنیکی ابعاد تنها نه چندبُعدی رویکرد ن. ای(2025

 .شود پایدار توافقات ایجاد و متقابل احترام تثبیت باعث تواندمی که

 احیطر برای عملی پیشنهادی بلکه نیست، تئوریک تمرین یک تنها فرعون، و( ع)موسی روایت بازخوانی و مطالعه منظر، این از

 مدیریت، آموزشی هایبرنامه در تواندمی چارچوب این. ماست اجتماعی هایارزش و فرهنگ با متناسب و بومی آموزشی هایچارچوب

 تواندمی رویکردی چنین .(Faure, et al., 1993) باشد داشته کاربرد فرهنگی و دینی رهبران آموزش حتی و ،MBA هایدوره

 .کند تبدیل تفاهم ارتقاء و تعارضات حل برای اخلاقی و انسانی فرآیندی به منافع کسب ابزارمند صرفاً حالت از را گفتگو فضای

(Tabassum, 2020) 



 بود؛ خواهد بیشتر ایرشتهمیان هایپژوهش ساززمینه مذاکره، علمی هاینظریه با آن تلفیق و روایت این بازخوانی همچنین،

 اربردیک و جامع بومی، هاییحلراه تا کنندمی بررسی شناختیروان و مدیریتی اجتماعی، هایدیدگاه با را دینی منابع که هاییپژوهش

 هایآموزه بر مبتنی مذاکره الگوی ترتیب، بدین.   (Curhan&  Elfenbein, 2006 آورند فراهم حاضر عصر پیچیده هایچالش برای

 نسانیا ابعاد نیز دشوار شرایط در تا باشد هادیپلمات حتی و گذارانسیاست ای،حرفه گرانمذاکره مدیران، بخشالهام تواندمی قرآنی

 ارائه ارزشمند مکملی یا جایگزین امروز غربی هایمدل از بسیاری در مفقوده حلقه عنوان به و نکنند فراموش را مذاکره اخلاقی و

 .کنند

ذکر  یهآ 2۹۶که در  هاستیتروا ینترو مهم یناز پرتکرارتر یکیو فرعون در قرآن،  یموس داستان تشریح مساله و معرفی آن:

بارز از مواجهه با  یاداستان، نمونه ینا .(Fadli et al 2024)دارد یو ارتباط یریتیمد یهادر انتقال آموزه اییژهو یتشده و اهم

)ع( در برابر فرعون و نظام یکه موس یفراوان هایلشاست. با توجه به چا یبحران یطمذاکره در شرا یریترهبران مستبد و مد

مذاکره در عصر  یریتمد یبرا یارزشمند یالگوها تواندیم یتروا ینمذاکره در ا یهااصول و روش یرد، بررساو تجربه ک یاستبداد

 (Tanjung& Akbar 2023 ) حاضر ارائه دهد

 هیژوو اصول مذاکره به یریتیداستان، ابعاد مد ینا یخیو تار یوجود مطالعات متعدد درباره ابعاد معنو با: مجهول و مبهم هایجنبه

ول و که کدام اص یستروشن ن یدرستمعاصر، کمتر مورد توجه قرار گرفته است. هنوز به یطشرا یبرا یو کاربرد یقیاز منظر تطب

ها را آموزه ینا توانیاست و چگونه م یبه مذاکرات امروز یماستخراج و تعم قابل)ع( و فرعون یدر رفتار موس یامذاکره یراهبردها

 .(Schoen, 2022) کرد یلمذاکره تبد یریتدر مد ییاتعمل هاییبه استراتژ

(، واکنش به یاستدلال منطق یت،قاطع یی،خومذاکره )نرم یهاپژوهش شامل: سبک ینا یدیکل متغیرهای: مربوطه متغیرهای

 تقوی) مذاکره است یندساختار قدرت بر فرآ یرو تأث ییر،بحران و تغ یریتنقش شواهد و معجزات در اقناع، مد ید،مقاومت و تهد

1401) 

و فرعون و ارائه  یمذاکره در داستان موس یریتاصول مد یقیتطب یلاستخراج و تحل یق،تحق ینا هدف: یقو منظور از تحق هدف

 یتارساخ یلو تحل یاتآ یقدق یبا بررس کوشدیپژوهش م ینمذاکره معاصر است. ا هاییاستراتژ ینتدو یبرا یکاربرد هایینشب

و پژوهشگران حوزه مذاکره  یرانو به مد ییرا شناسا کنندگانرهمذاک روییشپ یهاو چالش آمیزیتموفق یراهبردها یی،و محتوا

 ارائه دهد.

ه داشت یو جهان رشد قابل توجه یراندر ا یراخ یهادهه یط یو رهبر یریتمطالعات مرتبط با مذاکره در حوزه مد پیشینه تحقیق:

 یمحور حرکت کرده است. الوانمدار و انسانتر، اخلاقجامع یبه سمت الگوها یازدهیو امت یزنبر چانه یمبتن یسنت یکردهایو از رو

 تیریاعتماد، مد یجادباشد، وابسته به ا یالحظه هاییکاز آنکه حاصل تکن یشدر مذاکره، ب یتکه موفق است کرده ید( تأک13۹۷

 .ستا یو فرهنگ یاخلاق یهابه ارزش یبندیرابطه، و پا

 ,Deutsch) ، حل تعارض سازنده(Fisher & Ury, 1981) یوریو  یشربرد ف-چون مذاکره برد هایییهنظر یزن یعرصه جهان در

 یهااز مهارت یبیکه مذاکره مؤثر ترک اندیدهرس یجهنت ینبه هم (Lewicki et al., 2016) هوشمند یارتباط یهاو مدل (2000

 .ارتباط سازنده است رقراریب ییو توانا یقضاوت اخلاق یک،استراتژ

 



( 13۹۷سیفعلی ئی و همکاران، ) ینیو مطالعات د یریتمد ی،علوم رفتار یهادر حوزه ایرشتهیانم یهاپژوهش یانجر یگر،د یسو از

 یوان متننبه ع یم،مذاکره کمک کند. قرآن کر تریقبه کشف ابعاد عم تواندیم ینیو متون د یکمنابع کلاس ینشان داده که بازخوان

 .دهدیارائه م یتعارض و حفظ کرامت انسان یریتدر رابطه با مواجهه با قدرت نامتوازن، مد یادینیمدار، اصول بنجامع و انسان

ده، کننمذاکره یذهن یچون آمادگ ی)ع( و فرعون است که در آن عناصریحضرت موس یوگوبرجسته، داستان گفت یهااز نمونه یکی

وضوح قابل مشاهده است. وگو بهگفت یراز مس ییرتغ یدر مقابل مخالف، و تلاش برا یادب حت یترعا یقت،حق یانشجاعت در ب

استخراج اصول  یبرا ییبالا یتاند، اما هنوز ظرفموضوع پرداخته ین( به طور محدود به ا13۹۹ رحمانی،ها ) پژوهش یهرچند برخ

 یاصول مذاکره در داستان موس یقی،تطب یلتحل یکرداساس، پژوهش حاضر با رو نیا بر .داستان وجود دارد ینو مذاکره از ا یریتیمد

با  یران،امروز ا یریتیمد یطمحور و قابل انطباق با شرااخلاق ی،بوم ییبا هدف ارائه الگوها را و فرعون را استخراج کرده و آن

 .کندیم یسهمذاکره معاصر مقا یهاچارچوب

مذاکره  یندبرخوردارند، در فرآ یبالاتر یکه از هوش معنو یافراد دهدی( نشان مYadav, Kohli, & Kumar2016)  هاییافته

 یطند شرامان یگریکه عوامل د کنندیم یدو کومار تأک یاداو ین،. همچندو منصفانه دارن یاخلاق یبه انتخاب راهبردها یشتریب یشگرا

 ینه اکنند، ک یفاا یاخلاق یکردهایکنندگان به اتخاذ رومذاکره یشگرا رد ینقش مؤثر توانندیم یزن یسازمان یو ساختارها یطیمح

 است. یقابل بررس یزداستان ن یو اجتماع یخینکته در بستر تار

 :شناسی پژوهشروش

. شود مفراه قرآنی روایت یک مفهومی و عمیق تحلیل امکان تا است شده طراحی تفسیری ماهیتی و کیفی رویکردی با پژوهش این

 استخراج برای کیفی هایروش معتبرترین از یکی که  (Janis, 2022) است مضمون تحلیل بر مبتنی شناسیروش اصلی چارچوب

 از منتخب آیات تحقیق، اصلی هایداده .(Guest et al., 2011) رودمی شمار به فرهنگی و دینی متون در پنهان مضامین و الگوها

 این .(Elo et al., 2014) کنندمی توصیف را فرعون و( ع)موسی  تعامل که هستند نازعات و شعراء اعراف، قصص، طه، هایسوره

 ,Ahmed) اندشده کدگذاری و انتخاب ارتباطی رفتار و تعارض مدیریت مذاکره، فرآیند با ارتباط میزان چون معیارهایی اساس بر آیات

et al., 2025). 

 نیضم و آشکار معانی تا شد بازخوانی و ترجمه دقت به آیات متن نخست، مرحله در: است شده انجام مرحله چند در تحلیل فرآیند

 مدیریت اقناع، ذهنی، آمادگی مانند مذاکره هایمهارت با مرتبط کلیدی مفاهیم و گرفت انجام باز کدگذاری سپس .شود استخراج

 شدند ترکیب اصلی هایمقوله قالب در مشابه مفهومی کدهای بعدی، مرحله در .(Alexe, 2025) شد شناسایی نرم ارتباط و قدرت

 هک معنا بدین شد؛ استفاده نظری تطبیق روش از ها،یافته اعتباربخشی برای .(Elo et al., 2014) شد تدوین نهایی هایمضمون و

 در هایافته همچنین، .(Ahmed, et al., 2025) گردید مقایسه معاصر مذاکره هاینظریه و علمی هایمدل با شدهاستخراج مضامین

 .(Guest et al., 2011) باشد فراهم پژوهشگران سایر برای نتایج ردیابی قابلیت و هاداده شفافیت تا شدند ارائه تحلیلی جدول قالب

 یسرم را علمی هایچارچوب و سنتی هایآموزه میان ایمقایسه بررسی امکان نظری، تطبیق و متنی تحلیل از ترکیبی رویکرد این

 .(Basiru, et al., 2023) است ساخته

 مکارانه توسط ارزیابی و مکرر هایبازبینی با پژوهشگر سوگیری است شده تلاش تحقیق، تفسیری ماهیت به توجه با نهایت، در

 سایر به مفاهیم پذیریتعمیم امکان کیفی، دقت حفظ ضمن شناسیروش این. (Ahmed, et al., 2025) برسد حداقل به علمی



 بومی هایچارچوب توسعه برای مناسب بستری و ( ,(Cardon et al., 2014دکنمی فراهم نیز را مشابه فرهنگی و دینی متون

 (Elo et al., 2014) ;آوردمی وجود به معاصر مدیریت در مذاکره آموزش2010

 :هایافته

 ورتص به قرآنی روایت این در مذاکره مدیریت اصول که دهدمی نشان فرعون، و( ع)موسی وگویگفت داستان از منتخب آیات بررسی

 با تطبیق قابل که است استراتژیک و مدیریتی هایآموزه حامل معنوی، پیام بر علاوه آیه هر. است شده بیان کاربردی و مندنظام

 ::است آمده 1در جدول  کلیدی هاییافته. است مذاکره مدرن هاینظریه

 

 با نظریه مذاکره در داستان موسی )ع( و هاروناصول مدیریتی و تطبیق 1 جدول

 تطبیق با نظریه مذاکره اصل مدیریتی مضمون آیه آیه

 دعای موسی)ع( برای شرح صدر 2۸–2۵طه: 

 و گشایش زبان 

اهمیت آمادگی روانی و توان بیان در ادبیات  آمادگی روانی و ذهنی

 نوین مذاکره

 گیری از توان جمعیتقسیم وظایف و بهره مذاکره تیمی درخواست همراهی برادر 32طه: 

 مذاکره مبتنی بر احترام و کاهش تنش ارتباط مؤدبانه گویی با فرعوندستور به نرم ۴۴طه: 

 ایاستفاده از داده و شواهد در مذاکره حرفه شواهداقناع مبتنی بر نشان دادن معجزات 30–33شعراء: 

آمادگی برای مواجهه با تعلل یا مخالفت طرف  مدیریت مقاومت مقاومت فرعون 20-1۷نازعات: 

 مقابل

 های بحرانیخودکنترلی در موقعیت کنترل هیجانات تاکید بر آرامش و شجاعت 32-3۵قصص: 

 ایرسانی مذاکرهپرهیز از ابهام در پیام سازی پیامشفاف معرفی پیام روشن 10۴-10۵اعراف

 
 



  1:ذهنی و روانی آمادگی   

 نای. است مذاکرات در اطمینان و بیان قدرت روانی، آمادگی طلب معنای به «زبان گشایش» و «صدر شرح» برای( ع)موسی دعای    

 طفیعا و ذهنی لحاظ به که فردی. است همسو دارند، کنندگانمذاکره ذهنی آمادگی بر تأکید که معاصر تحقیقات با کاملاً موضوع

 .دارد هوشمندانه تصمیمات اتخاذ و فشارها مدیریت در بالاتری توانایی باشد، آماده

 2:هانقش تقسیم و تیمی مذاکره    

 از استفاده با کنندهمذاکره تیم. است تیمی مذاکره اهمیت دهندهنشان( ع)هارون برادرش همراهی برای( ع)موسی درخواست    

 یمتقس نقش که «مذاکره تیم» نوین هاینظریه با موضوع این. داشت خواهد بیشتری نفوذ و قدرت مختلف، هایمهارت و هاتخصص

 .دارد مطابقت کنند،می برجسته را هماهنگی و وظایف

 3:تنش کاهش و مؤدبانه ارتباط    

 ره،مذاک هاینظریه در. است تنش و مقاومت کاهش برای مؤدبانه ارتباط از استفاده از بارزی نمونه فرعون، به گویینرم به فرمان    

 .شود فراهم مؤثر تعامل امکان و بماند باقی سازنده و مثبت مذاکره فضای شودمی باعث  «۴نرم ارتباط»

 ۵:شواهد بر مبتنی اقناع    

 و اعتماد افزایش باعث مذاکره، در معتبر هایداده و شواهد از استفاده. بود فرعون اقناع دنبال به معجزات نمایش با( ع)موسی    

 .است شده شناخته اقناع قوی ابزار عنوان به علمی شواهد و مستندات ارائه مدرن، مذاکره در. شودمی مقابل طرف پذیرش

 ۶:مقاومت مدیریت    

 نشان هاپژوهش. است مقابله خاص هایاستراتژی نیازمند که است مذاکره در «ساختاری مقاومت» از اینمونه فرعون مقاومت    

 .است دشوار مذاکرات در موفقیت کلید ها،مقاومت بینیپیش و شناخت که اندداده

 ۷:هیجانات کنترل    

 کنترل توانایی. است پرتنش هایموقعیت در هیجانات مدیریت اهمیت بیانگر فرعون، با مواجهه در( ع)موسی شجاعت و آرامش    

 .کندمی ایفا مذاکرات موفقیت در ایکنندهتعیین نقش که است هیجانی هوش هایمولفه از یکی هیجان،

 ۸:پیام سازیشفاف    

 کاهش باعث مذاکره، در بودن شفاف. است پیام انتقال در وضوح اهمیت از مثالی فرعون، به ابهام بدون و روشن پیام ارائه    

 .شودمی توافق به رسیدن در تسریع و هاسوءتفاهم

 :مذاکره اخلاقی ابعاد    

 مداری،اخلاق بر ایویژه تأکید قرآنی روایت این هستند، تاکتیکی و تکنیکی بیشتر که مدرن مذاکره هایمدل از بسیاری برخلاف    

 .است فرآیندمحور هم و محورنتیجه هم که دهدمی ارائه مذاکره به تریجامع نگاه ویژگی، این. دارد صداقت و عدالت

 :فرهنگیبین مذاکره با تطبیق    

                                                      

 طه: ۲۵–۲۸ 2

 طه: 3۲ 3
 طه: 44 4
5 soft approach 
 شعراء: 3۰–33 6
 نازعات: ۱۷–۲۰ 7
 قصص: 3۲–3۵ 78
 اعراف: ۱۰4–۱۰۵ 9



 احترام نرم، رفتارهای. است مختلف هایدیدگاه و هافرهنگ میان مذاکره هایچالش نمایانگر فرعون و( ع)موسی داستان در مذاکره    

 .شوندیم دیده خوبی به روایت این در که هستند مدرن فرهنگیبین مذاکره در کلیدی نکات مشترک، زبان از استفاده و هاتفاوت به

 :نابرابر قدرت مدیریت    

 مانند) قدرت توازن عدم این با مواجهه برای( ع)موسی راهکارهای. است نابرابر قدرت نماد مذاکره، قدرتمند طرف عنوان به فرعون    

 .باشد نامتوازن قدرت با مذاکراتی مدیریت برای الگویی تواندمی( نرم ارتباط و تیمی، همراهی آمادگی،

 :بحث و تحلیل

 هپیشرفت مفاهیم دل در ها،قرن از پس هنوز فرعون، و( ع)موسی وگویگفت داستان از شدهاستخراج اصول دهدمی نشان حاضر مطالعه

 و مؤدبانه ارتباطی برقراری توانایی هوشمندانه، تیمی کار ذهنی، و روانی آمادگی مانند مهمی عناصر .کشندمی نفس مدرن مذاکره

 ایهحرف گرانمذاکره که هستند هاییمؤلفه متقن، شواهد پایه بر منطقی اقناع و بحرانی لحظات در هیجانات مدیریت تنش، بدون

 ,.Lewicki & Polin 2013; Fisher et al) .کنندمی تأکید هاآن بر نیز سازمانی یا دیپلماتیک تجاری، حساس جلسات در امروز

2011) 
 .(Alexe, 2025) است آن بر حاکم الهی نگاه و مداراخلاق روح سازد،می متمایز تکنیکی صرفاً هایچارچوب از را روایت این آنچه اما

 نتریسخت در توانمی که شودمی یادآور داستان این شود،می تعریف قدرت بازی و صرف زنیچانه با اغلب مذاکره که دنیایی در

 که است بُعدی همان این .(Bazerman & Neale, 1992) ماند وفادار صداقت و ادب عدالت، چون اصولی به نیز مذاکره میزهای

 یاریبس در مفقوده حلقه یک عنوانبه تواندمی محورارزش و انسانی نگاه همین دقیقاً و پردازندمی آن به کمتر مذاکره غربی هایمدل

 (Ahmed, S., & Adnan, M. 2024) .نقش ایفای امروز آموزشی الگوهای از

 سیاسی قدرت و هارسانه ابزارها، تمام که شرایطی در است؛ فرعون وچرایچونبی قدرت با( ع)موسی مواجهه موضوع، این روشن نمونه

 آرامش شجاعت، ،(هارون) وفادار تیمیهم به اتکا ذهنی، آمادگی با( ع)موسی ،. (Ashbrook, & Zalba, 2021)بود حریف دست در

 در حتی گرمذاکره که دهدمی نشان روایت این .(Dimotakis, et al., 2012) ببرد پیش را مذاکره گامبهگام توانست منطقی اقناع و

 تغییر ار گفتگو مسیر و بگذارد اثر مذاکره فضای بر هوشمندانه و نرم راهکارهای از استفاده با تواندمی هم قدرت نابرابر هایموقعیت

 .(Fisher et al., 2011) دهد

 هایکلاس از ؛(Al-Badawi, et al., 2024 شوند مذاکره رسمی آموزش وارد که دارند را آن ظرفیت هاآموزه این امروزی، منظر از

 ترکیب (Lewicki & Polin 2013) .سیاسی و فرهنگی دینی، رهبران آموزش هایبرنامه تا گرفته MBA و مدیریت دانشگاهی

 سبک صرف ابزار» یک از را مذاکره که سازدمی چندبُعدی الگویی جدید، علمی هایچارچوب با انطباق و اخلاقی الهام تاریخی، تجربه

 Ahmed, et)کندمی تبدیل «پایدار توافقات به دستیابی و متقابل احترام تقویت تعارض، حل برای انسانی فرآیندی» به «منفعت

al., 2025). 
 در ذاکرهم شدهسازیبومی هایمدل توسعه برای عملی پیشنهادی بلکه تئوریک، تمرین یک فقط نه روایت این بازخوانی زاویه، این از

 هادیپلمات حتی و گذارانسیاست ای،حرفه گرانمذاکره مدیران، بخشالهام تواندمی که الگویی است؛ امروز چندفرهنگی بسترهای

 (.Guest et al., 2011) نبرند یاد از را گفتگو اخلاقی و انسانی ابعاد پیچیده، هایچالش در تا باشد

 گیرینتیجه

 مذاکره ریتمدی برای عملی منبعی بلکه نیست، دینی یا تاریخی روایت یک فقط فرعون، و( ع)موسی داستان که داد نشان پژوهش این

 است گرجلوه داستان این در همگی شواهد، با اقناع و پیام سازیشفاف محترمانه، ارتباط تیمی، کار ذهنی، آمادگی چون اصولی. است

 .دارد همخوانی امروز علمی هاینظریه با و

 دتواننمی هاارزش این. کندمی تأکید مذاکره در ادب و صداقت عدالت، بر که است آن الهی و اخلاقی بُعد الگو، این تمایز نقطه اما

 .دهند یاری انسانی و پایدار ایمذاکره مسیر در را مدیران و رهبران



 یوندپ تکنیک با را اخلاق و ببخشد عمق را نرم هایمهارت تواندمی دینی متون به توجه ناپذیرند،اجتناب هاتعارض که امروز دنیای در

 .بزند

 شود؛ مفراه مذاکره آموزش برای جامع و بومی چارچوبی تا یابند تطبیق نوین هایمدل با نیز دیگر دینی هایروایت شودمی پیشنهاد

 .باشند تعادل در اخلاق و منفعت آن در که چارچوبی

 مه نابرابر قدرت فضای در حتی تا کند کمک رهبران به و باشد فرهنگیبین و سازمانی هایمذاکره راهگشای تواندمی مسیر این

ببرند. پیش را منصفانه و مؤثر ایمذاکره
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Abstract: In today’s dynamic, competitive, and ambiguous environment, negotiation has emerged as a 

pivotal leadership and management competency. Negotiation is not only a strategic tool for achieving 

organizational objectives and effectively resolving conflicts, but also provides a critical platform for 

decision-making and the development of constructive interactions both within and beyond organizational 

boundaries. While contemporary management literature offers numerous theories and frameworks—such 

as win-win negotiation, constructive conflict resolution, and modern communication models—recent 

interdisciplinary research suggests that a systematic re-examination of classical sources, particularly 

religious texts, can contribute to the design of a deeper and more human-centered model of negotiation 

management. 

The Holy Qur’an, as a comprehensive text with a humanistic and ethical orientation, presents fundamental 

principles regarding negotiation and engagement with asymmetric power dynamics. This underscores that 

successful leaders internalize ethics in their decision-making and interactions, reinforcing organizational 

trust and commitment through honesty, fairness, and responsibility. In this study, the narrative of the 

encounter and dialogue between Moses and Pharaoh is analyzed through a comparative approach. Key 

dimensions such as the negotiator’s mental preparedness, commitment to human dignity and respectful 

dialogue, relationship management and power balance, and adherence to professional ethics are extracted 

as core principles and compared with contemporary negotiation frameworks. 

Findings indicate that the dynamics of successful negotiation are not limited to mere techniques and tactics; 

rather, negotiation should be viewed as a complex yet human process requiring the integration of strategic 

rationality, ethical judgment, and dignity-based behavior at every stage of interaction. This approach can 

foster the development of indigenous, intercultural, and ethics-oriented models in managerial negotiations, 

ultimately advancing the quality of decision-making and organizational interactions 

Key words: Contemporary Negotiation Strategies, Comparative Analysis, Conflict Resolution, Moses and 

Pharaoh, Organization 
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