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نقد و بررسي كتاب هاي فارسي

الكترونيكى شدن منابع 
بر بازار ناشران تأثير 

فراوانى داشته و قواعد 
حق مؤلف (كپى رايت) 

و حقوق مالكيت معنوى 
موجود به تنهايى 

حافظ منافع ناشران 
و تأمين كنندگان 
اطلاعات نيست

■ دورانـت، فيونـا. مذاكـره و قـرارداد بـراى منابـع اطلاعاتى 
ديجيتالى1. ترجمة جواد بشـيرى. تهران: كتابدار، 1389. 161 

ص. جدول، مصور. شابك 6- 44- 5489- 600- 978.

ــود تحت تأثير فناورى هاى ارتباطى  ــا از نيمه دوم دهه ن كتابخانه ه
ــده اند كه همة ساز  ــيعى درگير ش و اطلاعاتى با چنان تغييرات وس
ــرات در همه اركان  ــت. اين تغيي ــده اس ــان دچار تحول ش و كارش
ــانى تا سازماندهى و دستيابى   كتابخانه، از تأمين منابع و نيروى انس
و خدمات و اشاعه به صورت همه جانبه رخ داده است. مواد و منابع 
ــتند،  ــنيدارى نيس ــا ديگر صرفاً منابع چاپى و ديدارى ش كتابخانه ه
امروزه آنها اشياء  اطلاعاتى هستند و لازمة امر تأمين منابع ، شناخت 
انواع اشياء يعنى منابع جديد است. تأمين كنندگان منابع كتابخانه اى 
ــه پيش از اين به كتاب و مجلات قناعت كرده بودند اكنون انواع  ك
ــكال و فرمت هاى مختلف توليد مى كنند و  ــام منابع را در اش و اقس

شكل غالب منابع كتابخانه اى الكترونيك است. 
ــران تأثير فراوانى داشته  ــدن منابع بر بازار ناش الكترونيكى ش
ــت معنوى موجود  ــف (كپى رايت) و حقوق مالكي ــد حق مؤل و قواع
به تنهايى حافظ منافع ناشران و تأمين كنندگان اطلاعات نيست. به 
علاوه تأمين منابع، تنها خريد منابع و در قفسه گذاشتن آنها نيست 

ــوب مى گردد.  ــه كتابخانه ها نيز محس ــى ارائه خدمات ب بلكه نوع
ــع آن خدمات اضافه از  ــوع منبع غالب و به تب ــن با تغيير  ن بنا براي
ــوى ناشران به جاى فروش تنها، بازار را به سمت ايجاد سازمانى  س
نو و تغيير در نظام هاى قيمت گذارى ، فروش و توزيع برده و با توجه 
ــد (قواعد كپي رايت و حقوق مالكيت  به دو نكته اصلى كه گفته ش
ــمت انعقاد قراردادهايى بين كتابخانه ها و  معنوي) اين حركت به س
ــت كه از آن با عنوان اجازه نامه2  ــران و تأمين كنندگان بوده اس ناش
ــود. مي توان گفت در حوزه تأمين  و يا همان قرارداد نام برده مى ش
منابع كتابخانه ها  بزرگ ترين تغيير، تغيير روش از خريد به اجازه نامه 

است.  
ــه در دوران خريدهاى چاپى ، پس  ــت ك لازم به يادآورى اس
ــيده بود و على رغم  ــاي متوالي بازار به توازن رس ــت دهه ه از گذش
ــال هاى پس از جنگ دوم جهانى و ايجاد  ــازى علم در س تجارى س
انحصار پنهان توسط ناشران بزرگ با ادغام هاى تو در تو باز هم بازار 
با معيارهايى حركت مى كرد كه در نود درصد مواقع قابل پيش بينى 
ــود و كتابداران متخصص تأمين منابع ، بازار كتاب و مجلات را با  ب
ــبتاً معقول آن كاملاً مى شناختند و رقابت  ــالانة نس افزايش هاى س
ــالم  هم به آنها اجازه مى داد در مواقع لازم با چرخش  كوچكى از  س
ــه كارگزار ديگر خريدهاى  ــر به ديگرى و از اين كارگزار ب اين ناش
خوب و منطقى داشته باشند و در تنظيم بودجه سالانه كمتر آسيب  
ببينند. از بيست سال پيش به اين سو ـ طبق مدارك موجود ـ حجم 
ــرات با افزايش  ــته و اين تغيي ــت كتاب ها رو به افزايش داش و قيم
ــت. در اين فرآيند  ــته اس ــه كتابخانه ها هيچ هماهنگى نداش بودج
ــتر مى شود افزايش بهاى بى رويه نيز  هرقدر منابع الكترونيكى بيش

بيشتر مى شود.
ــك كتابخانه به تنهايى قادر به برخورد  در دوره حاضر ديگر ي
ــال بيشتر و بيشتر سود مى خواهند و با  ــرانى نيست كه هر س با ناش
ــه غول هاى بزرگ انحصارى  ــاى تجارى تو در تو  تبديل ب ادغام ه
ــيدن به  ــته جمعى براى رس ــه مذاكرات دس ــك نياز ب ــده اند. اين ش
ــود. اينگونه مذاكرات  ــب تر  احساس مى ش قيمت هاى اندكى مناس
ــرد. تجربه اين  ــيوم هاى خريد انجام مى گي ــتر در دل كنسرس بيش
ــال ها، كتابداران حوزه تأمين منابع را ملزم مى سازد با داشتن آمار  س
ــنايى با مفاد و  ــيوه هاى قيمت گذارى، آش و اطلاعات، آگاهى بر ش

مذاكره و قرارداد براى منابع اطلاعاتى ديجيتالى
ابراهيم عمراني ■ 

رئيس كتابخانه دانشكده علوم دانشگاه تهران
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كتاب حاضر كه در 
سال 2006 منتشر 
شد حاصل تجربه 
بسيار خوب مؤلف 
در حوزه مسائل 
حقوقى قراردادهاى 
منابع الكترونيكى و 
شيوه هاى مذاكره 
جمعى و كنسرسيومى 
و حتىّ مذاكرات فردى 
است

ــر  ــرايط تنظيم اجازه نامه ها و قراردادها ، اطلاع كامل از بازار نش ش
ــلط بر نرم افزارهاى رايج در اين بازار و ارزش هاى  الكترونيكى، تس
ــدگان و از همه مهم تر با  ــران و تأمين كنن ــزودة مورد ادعاى ناش اف
ــران و تأمين كنندگان منابع  ــره و چانه زنى ، با ناش ــارت در مذاك مه

كتابخانه اي و كارگزارانشان وارد مذاكره شوند.
ــت) مدير  ــهور اس ــم فيونا فاگدن (كه به فيونا دورانت مش خان
ــه بزرگ حسابرسى با نام  ــانى ملى در يك مؤسس خدمات اطلاع رس
ــتقيم منابع برخط 28 مؤسسه در  ــت. وي مسئول مس بيكر تيلى3 اس
ــت كه شامل بودجه بندى، ارزيابى و بررسى هزينه ـ فايده  بريتانيا اس
ــتفاده از منابع برخط ـ در اين مؤسسات است. وى از 1996  بودن اس
تا ژوئن 2008 مدير كتابخانه و مركز اطلاعات علمى مؤسسه بيكر و 
مكنزى4 بوده كه يك مؤسسه حقوقى بزرگ است . از اولين مقاله هاى 
دورانت در حوزه قرارداد ها ، «مذاكرات براى قرارداد مديريت اطلاعات 
برخط حقوقى در سال 2003» است كه با همكارى انجمن انگليسى ـ 

ايرلندى كتابداران حقوقى ارائه گرديد. 
كتاب حاضر كه در سال 2006 منتشر شد حاصل تجربه بسيار 
ــائل حقوقى قراردادهاى منابع الكترونيكى  خوب مؤلف در حوزه مس
ــيوه هاى مذاكره جمعى و كنسرسيومى و حتّى مذاكرات فردى  و ش
ــت. كتاب به زبانى بسيار ساده نوشته شده و مؤلف سعى مى كند  اس
ــيوه اى  ــى به مهارت ديگر پيش برود و در هر مهارت و ش از مهارت
ــن كتاب ابزار خوبى  ــكات لازم براى آن مى پردازد. اي به توضيح ن
است براى مذاكره كنندگان حرفه اى و نيز تازه كاران كه هر يك در 
موقعيت خود نكاتى از آن را در مذاكرات خود لحاظ كنند. به علاوه 
ــى براى شيوه هاى عمومى مذاكره در  مى تواند به عنوان منبع درس
ــته هاى مديريت و منبع اختصاصى براى مذاكره در دنياى منابع  رش

اطلاعاتى مورد استفاده قرار گيرد.
ــانى كه  مؤلف هدف خود را اعتلاى توان مذاكرات براى كس
ــت در تيم هاى مذاكره كننده  با فروشندگان منابع به مذاكره  قرار اس
ــينند اعلام مى كند و در كنار آن راهنمائى هايى براى كتابداران  بنش
يك كتابخانة تنها و همچنين مديران حوزه اطلاعات علمى در يك 
زنجيرة سلسله مراتب ادارى در يك سازمان بزرگ و مشاوران آنها 

و نيز ناشران دارد. 
ــدف و مخاطبان به موضوع مذاكره  مقدمه كتاب علاوه بر ه
ــردازد. پس از مقدمه در  ــاى آن نيز به طور خلاصه مى پ و مهارت ه
چهار فصل و يك نتيجه گيرى خواننده را مرحله به مرحله به پيش 
ــازى به شناخت نيازهاى سازمان، شناخت  مى برد. در فصل آماده س
ــناخت بازار،  ــازمان و كاربران آن از محصول، ش ــتفاده س نحوه اس
ــه آنها، هم پوشانى محصولات،  ــناخت محصولات و توان مقايس ش
ــران و تشخيص  ــائل مالى كتابخانه و بودجه، انتخاب بين ناش مس
ــده  بودن خريدها و غيره  ــاى مطلوب و بهتر و هزينه فاي موقعيت ه
ــتراك  ــه مقدمات مورد نياز تجديد اش ــردازد. در اين بخش ب مى پ
ــاره مى شود. اهميت كنترل  يك محصول و مذاكره در مورد آن اش
ــا و اينكه كداميك با  ــا توجه به محتواى آنه ــولات رقابتى ب محص
ــه به كداميك  ــه انطباق دارند و يا كاربران مؤسس نياز هاى مؤسس

ــان داده اند و استفاده مفيد از آمار  ــترى نش از محصولات اقبال بيش
ــت كه در فصل اول به  ــرف كاربران نيز از ملزومات مذاكره اس مص

آنها اشاره مى شود.
ــى بخش هاى مهم  ــرارداد را بررس ــدف از فصل ق ــف ه مؤل
قرارداد، تشريح اصطلاحات مورد استفاده، (با ارائه شناخت كامل از 
قراردادها و مسائل مترتب بر آنها) ايجاد احساس راحتى بيشتر و در 
ــه نفس در مذاكرات براى فرد مذاكره كننده  واقع يك نوع اعتماد ب
ــدة  ــد. معمولاً قرادادها و اجازه نامه هاى از پيش آماده ش ذكر مى كن
ــاوران حقوقى ورزيده و باتجربه نوشته شده ،  ناشران كه توسط مش
ــان كرده، ليكن به  پيش بينى هاى لازم را در مورد تأمين منافع ايش
ــيم كه هر قرارداد دو طرف دارد و اگر منافع شما در  ــته باش ياد داش
قرارداد به همان اندازة منافع ناشر ديده نشود اين قرارداد براى ناشر 
ــت كه در ابتداى ورود  ــت. (قابل ذكر اس هم پايدارى نخواهد داش
ــور ما و تا سال هاى اخير كارگزاران  محصولات الكترونيك به كش
ــتند و  ــتند و فقط امضاء مى خواس اجازه نامه ها را روى ميز مى گذاش
آنها را وحى منزل از سوى ناشر مى دانستند و ادعا مى كردند كه اين 
ــت و در همه جاى دنيا يكى است و امكان  قراردادها بين المللى اس
تغيير آن وجود ندارد و به ويژه در مذاكرات با يك دانشگاه و كتابخانة 
تنها معمولاً قرارداد را به امضاء نماينده اى مى رساندند كه از محتوا و 
شرايط آن هيچ اطلاعى نداشت). در اين فصل فيونا دورانت با تأكيد 
بر عقد قراردادهايى كه دو طرف به صورت يكسان از آن سود ببرند 
ــيله پايدارى قرارداد را تأمين كنند به مفاد قرارداد پرداخته  و بدينوس
ــد: اهداف قرارداد،  ــرح مى ده ــواد مختلف آن را يك به يك ش و م
تعاريف، شرايط حاكم، تعهدات طرفين، مدت قرارداد، محدوديت ها، 
ــخ، تمديد و پيوست ها مانند فهرست اسامى  مجوزها، حكميت، فس
ــرايط هر يك براى پرداخت و  ــداران در خريدهاى جمعى و ش خري
ــت مانند دوران چاپى، ناشران  قيمت ها. و يادآورى مى كند كه درس
ــهيلات ويژه اى دارند كه بايد آنها را بدانيد و از آنها  ــما تس براى ش
ــتفاده كنيد. وى تأكيد مى كند بدون داشتن نمونه واقعى (كه در  اس
محيط الكترونيكى همان دوره آزمايشى5 خواهد بود) و آموزش لازم 
ــتن آمار مصرف اطلاعات توسط كاربران در اين  قبل از دوره و داش
ــروع قرارداد قبل از  دوره هيچ اجازه نامه اى را امضاء نكنيد. تاريخ ش
دوره آزمايشى و آموزش كاربران در آن دوره دور ريختن پول است. 
تا زماني كه سرويس اصلى به شكل مورد نظر خريدار كامل نشده، 
ــد. نمى تواند يك ماه از قرارداد بگذرد و  ــروع نخواهد ش قرارداد ش
ناشر هنوز مشغول تنظيم آدرس ها و شناسه هاى مشترى (دانشگاه) 
ــون چند كاربر  ــد. در قرارداد بايد مواردى چ ــرور خود باش روى س
هم زمان، استفاده كنندگان گذرى (مراجعان حضورى كتابخانه ها كه 
ــتفاده كنندگان مجاز  ــرايط اعضاء اصلى كتابخانه را ندارند) و اس ش
ــرايط آن بايد در  ــند. وضعيت تحويل مدرك6 و ش ــده باش معين ش
ــد و براى نمونه نيز قراردادهايى را در پايان  ــخص باش قرارداد مش
ــل در اختيار مى گذارد كه مترجم علاوه بر ترجمه، اصل قرارداد  فص
ــت. به علاوه ارتباط كاربران با فرد يا  ــته اس را نيز در اختيار گذاش
ــاره مى كند.  ــت كه مؤلف به آن اش گروه مذاكره از نكات خوبى اس
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مذاكره و قرارداد براى منابع اطلاعاتى ديجيتالى

بدون داشتن نمونه 
واقعى (كه در محيط 

الكترونيكى همان 
دوره آزمايشى خواهد 

بود) و آموزش لازم 
قبل از دوره و داشتن 
آمار مصرف اطلاعات 

توسط كاربران در اين 
دوره هيچ اجازه نامه اى 

را امضاء نكنيد

ــت  اين ارتباط اطلاعات خوبى در اختيار مذاكره كننده خواهد گذاش
كه در مذاكره با ناشران قدرت بازى و مخاطره بيشترى پيدا مى كند 
ــه تصميم گيرى دراين امر كه تا كجا پيش برود و كجا به توافق  و ب

برسد كمك فراوانى خواهد كرد.
ــوم مذاكره و شيوه ها و مهارت هاى  فيونا دورانت در فصل س
ــوم حجم كتاب را به  ــورد بحث قرار داده و بيش از يك س آن را م
ــنده هدف از اين فصل را اينگونه بيان  آن اختصاص مى دهد. نويس
ــد: «... رفع نگرانى و ايجاد اعتماد به نفس از طريق مثال ها ،  مى كن
ــائل عملى و تجزيه و تحليل هاى بسيار مفصل» (ص 12). در  مس
ــن بخش بر چگونگى ورود به مذاكره تأكيد مى كند. پيچيده ترين  اي
بخش در خريدهاى كتابخانه هميشه تجديد اشتراك است و مؤلف 
ــتراك آغاز مى كند و مسائلى چون  با مثال ورود به بحث تجديد اش

مذاكره در تنظيم قرارداد را مورد بررسى قرار مى دهد.
در اين بخش روش هاى ارتباط با فروشندگان از پست الكترونيكى 
ــات حضورى و تلفن را توضيح مى دهد  (رايانامه)، و نامه گرفته تا جلس
و مزايا و نكات قوت و ضعف هريك را مى نويسد. مذاكرات دو جانبه و 
مذاكرات كنسرسيومى كه فرد يا هيئتى از طرف همة اعضاء كنسرسيوم 
مذاكره مى كنند را همراه با معايب و مزاياى آن براى هردو طرف معامله 

ناشر و كنسرسيوم، جداگانه توضيح مى دهد. 
اعضايى را مثال مى زند كه به علت عدم آگاهى يا با ترفندهاى 
ــر يا  ــه و با دريافت اولين نامه اتوماتيك از ناش ــزاران، جداگان كارگ
ــتراك پول به حساب ناشر مى ريزند؛ با اين  كارگزار براى تجديد اش
حيله استاندارد ناشران قبل از هر گونه مذاكره و چانه زنى براى مثال 
ــيوم همان پولى را كه ناشر گفته با  ــت عضو كنسرس 6 عضو از بيس

ــتراك و با تأييد كارگزار به حساب  دريافت نامه اتوماتيك تجديد اش
ــده در مذاكرات در موضع  ــن كار هيئت مذاكره كنن ــد. با اي ريخته ان
ــران و  ضعف قرار خواهد گرفت. مؤلف در ادامه به محصولات ناش
مشكلات پس از ادغام و ارتباط بين ناشر و خريدار اشاره كرده و به 

مذاكره در باب قيمت و افزايش هاى آن مى پردازد.
ــامل  ــا دورانت در فصل بعد فنون مورد نياز در مذاكره ش فيون
ــان مذاكره و چگونگي انتقال منظور را مطرح مي كند. مواجهه با  زب
ــوع بعدى صحبت مؤلف  ــات و راه حل هايى براى آنها موض هيجان
بوده، پس از آن پيگيرى و ارتباطات بعدى و برگزارى و زمان بندى 
ــة  ــرار  داده و به نكات ظريفى مانند جلس ــات را مورد بحث ق جلس
ــه و حتّى چيدمان اتاق جلسات اشاره مي كند و نكاتى  پيش از جلس
مانند ساختار جلسه، مقدمات صحبت، ارائه پيشنهادها، مطرح كردن 
ايده ها، گوش دادن و يادداشت برداشتن، نحوه پاسخ دادن  و توافق 
ــتفاده از امكانات فردى در  ــرى را توضيح مى دهد و اس و نتيجه گي
ــتفاده از زبان  ــرف مقابل مانند اس ــناخت آنها را در ط ــره و ش مذاك
بدن و تماس چشمى و حالت بيان چهره و لباس مناسب را توصيه 
ــد. و در پايان به تحليل نتايج مذاكرات با فرض هاى مختلف  مى كن

و مثال هاى متفاوت مى پردازد.
ــاء كاركنان و پيامد مذاكره  ــاز فصل چهارم با عنوان ارتق در آغ
ارتباطى، مؤلف مى نويسد كه اين فصل با سازمان هاى بزرگ تر ارتباط 
بيشترى دارد تا تاجران يا سازمان هاى كوچك(ص 139). اين فصل 
ــان مى دهد چگونه مذاكره مى تواند نقش مهمى در توسعه پايدار  نش
ــد و ...». در اين فصل كوتاه تأكيد مؤلف  ــى كاركنان ايفا كن تخصص
ــد توان مذاكره در كاركنانى است كه در اين امر شركت دارند  بر رش
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كسانى كه مى خواهند 
اين كتاب را به عنوان 
راهنماى عملى كار 
برگزينند، توجه 
داشته باشند كه بايد 
با خلاقيت هاى خود 
رهنمودها را ابتدا در 
ذهن بومى سازى كرده 
و پس از آن روش هاى 
خود را ابتدا مكتوب و 
مدوّن كرده و بعد سر 
ميز مذاكره بنشينند

ــب كنند و در  ــراى اين مهم مهارت هاى لازم را كس ــت ب يا قرار اس
قالب توصيه هايى به سازمان هايى كه قرار است براى خريد هاى خود 

مذاكره كننده هاى ماهرى داشته باشند ارائه شده است. 
ــاب با يك نتيجه گيرى كوتاه و معرفى مراجع براى مطالعه  كت

بيشتر به پايان مى رسد.
ــاره مى كند كه  ــت و به نكاتى اش ــاب در مجموع مفيد اس كت
ــال گذشته به مرور با آنها آشنا شده اند و  كتابداران ايرانى ظرف ده س
حد اقل در هر دانشگاه ايران يك نفر به عنوان نماينده يا به قول كتاب  
«مذاكره كننده» در جلساتى براى تصميم گيرى در مورد منابع مورد نياز 
شركت مى كند و يا به عنوان نماينده دانشگاه خود در مجمع عمومى 
كنسرسيوم به انتخاب هيئت اصلى مذاكره كننده تحت عنوان شوراى 
ــورا  گزارش كاركرد مى خواهند. با  ــت گذارى مى پردازند و از ش سياس
ــوان راهنماى  ــد اين كتاب را به عن ــانى كه مى خواهن اين همه كس
ــته باشند كه بايد با خلاقيت هاى خود  عملى كار برگزينند، توجه داش
ــازى كرده و پس از آن روش هاى  رهنمودها را ابتدا در ذهن بومى س
ــينند.  ــر ميز مذاكره بنش خود را ابتدا مكتوب و مدوّن كرده و بعد س
ــتان و همكاران ايرانى كه در سال هاى گذشته تجربياتى در اين  دوس
امر داشته اند شايد بهتر بتوانند از نكات گفته شده در كتاب براى خود 
ــت نامه اى درست كنند و يا رئوسى را يادداشت كنند كه در ضمن  دس
ــود و از قلم  ــه آن رجوع كنند تا در مذاكره مطلبى فراموش نش كار ب
نيفتد؛ ليكن همه آنچه را كه خانم دورانت نوشته اند با آنچه در ايران 
ــر ميز مذاكرات با فروشندگان اطلاعات مى گذرد تفاوت هاى  و بر س
بسيار دارد. در ايران زمانى كه با ناشران و به طور مستقيم وارد مذاكره 
ــت با كارگزاران ايشان صحبت كنيد  ــويم با زمانى كه قرار اس مى ش
شرايط متفاوت است . به علاوه در بيشتر مواقع مذاكره كننده به جاى 
ــران و كارگزارانشان در تماس و تعامل  كتابدار كه بايد عمرى با ناش
ــت كه براى دو يا سه سال رئيس  ــد، عضوى از هيئت علمى اس باش
ــده و پس از اين مدت هم قرار است به پشت  ــگاه ش كتابخانه دانش
ــاره خانم دورانت  ــود بازگردد. بنابر اين اش ــز تدريس و تحقيق خ مي
ــيوم مى تواند مورد توجه ويژه  به مذاكره كننده متخصص در كنسرس
قرار داده شود و كتابخانه هاى دانشگاهى بيش از پيش با كنسرسيوم 
همكارى تنگاتنگ داشته باشند ، و به مذاكره كنندگان متخصص كه ده 
سالى است در كنسرسيوم بر سر پرداخت يك دلار كمتر با كارگزاران 
ــت دهند مذاكرات را به پيش ببرند. و به اين نكته  مى جنگند مأموري
فكر كنيد كه نحوه سيستماتيك مذاكره براى فردى كه دو سال قرار 
ــت در يك كتابخانه متولى باشد چه انگيزه اى دارد كه حتّى آن را  اس
ــتفاده كند.  ــد كه تمرين كند تا در مذاكرات از آن اس بخواند  چه برس
ــگاهى كه مذاكره كنندة تازه كارش ـ بخوانيد رئيس  واى به روز دانش
ــده كتابخانه ـ بدون مشورت با كنسرسيوم خودش را  تازه منصوب ش
ــت كارگزاران بسپارد تا آنها به جايش تصميم بگيرند. همينجا  به دس
ــتان غيركتابدارى را كه دوره اى طولانى مديريت  بايد از حضور دوس
ــگاه هاى متبوع خود را برعهده داشته و در مذاكره  كتابخانه هاى دانش
كاركشته تر از بسيارى از كتابداران هستند، به جد مغتنم بدانم و عرض 

كنم كه كتاب حاضر براى اين مديران مطالب خوبى در خود دارد.

ترجمه كتاب خوب و روان و قابل قبول است. در مواردى اگر 
ــى كلمه به كار رفته را مى داد خوب بود. برابر  مترجم معادل انگليس
عبارت «درون خطى بود» (ص 8). حدس من اين است كه به جاى 
ــد. اين كلمه كه در جاى جاى كتاب  ــده باش ــتفاده ش Online اس
به كار رفته در ابتدا مرا گيج كرده بود. زيرا معادل Online، برخط و 
پيوسته و حتّى آنلاين را ديده بودم ولى درون خطى را نمى شناختم. 
ــكوهاى مختلف پست الكترونيكى در سطر 6 صفحه 103 كه  يا س
منظور مترجم را نيافتم . البته از اينگونه موارد باز هم وجود دارد كه 
تعداد آنها كم است ولى نوعاً مشكل نبود معادل است. بعضى موارد 
ــت كه كمتر به آن توجه مى شود ليكن كلمه «زمينه»  آنقدر ريز اس
ــطر 13 صفحه 45 قابل فهم نبود كه منظور موضوعى براى  در س
ــطر  ــت يا در واقع مذاكره در Context  خاص و در س مذاكره اس
ــاخص هاى مذاكره معادل» چه چيزى است و اصلاً  قبل از آن «ش
ــن موارد در صورت  ــاخص هاى مذاكره چه معنايى دارد . همه اي ش

داشتن معادل انگليسى حل و قابل پذيرش مى شود. 
گاه وفادارى به كلمات هم موجب ضعيف شدن ترجمه مى شود 
ــه وضعيت مختلف  ــت كه س كه نمونه آن در صفحه 45 كتاب اس
 Most Favoured :ــت اول ــد. وضعي ــرح مى ده در مذاكره را ش
ــت  ــت دومWalk Away Position  و وضعي Position، وضعي
سومBest Alternative to a Negotiated Agreement  است 
ــت: «موقعيت  ــه مترجم به ترتيب به اين صورت ترجمه كرده اس ك
مطلوب تر» كه قابل قبول است وحتّى موقعيت مطلوب كافى است ، 
براى دومى «موقعيت دورى جستن» به كار رفته كه ترجمه ضعيفى 
ــد . مترجم در توضيح آن  ــده به كلمات وفادار باش ــت و سعى ش اس
ــت: اين شرايط يعنى حداقل نتيجه مطلوب  اينگونه ترجمه كرده اس
كه اين عبارت رساتر از تيتر انتخاب شده است و وضعيت يا موقعيت 
حداقلى مى توانست عبارت را بهتر برساند و مورد سوم هم اينگونه 
ــراى توافق مذاكره اى» كه اين  ــده: «بهترين جايگزين ب ترجمه ش
ــت «بهترين جايگزين توافق قبلى» و حتّى «بهترين  هم مى توانس
ــت و  ــد. البته اين نظر من اس ــده» باش جايگزين توافق مذاكره ش

خوانندگان گرامى ممكن است با نظر مترجم موافق باشند.
در پايان ضمن تشكر از زحمات مترجم گرامى و ناشر محترم 
كه بار ارائه اين كتاب را به جامعه كتابدارى ايران بر دوش داشته اند 
تشكر كرده و جاى خالى متون بيشتر در حوزه مجموعه سازى جديد 

را يادآورى مى كنم.
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