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 م بهيتقد

ت که در کمال رافت و در ياحد يهمتا يآستان صفات بحد بر  يب يپس از سپاس و ثنا

ان نامه را به نگارنده عطا فرموده است؛ در کمال مودت و مسرت، ين پايت عطوفت رخصت اتمام اينها

به پدر  مينما يم ميتقد است؛ بوده بنده نيا  مستمر کوشش  تلاش و ان نامه را که حاصل ماههاين پايا

شه خود نموده و جز يشند و عقل و منطق را پياند يک ميکه ن يآزاد مردانو به تمام زم و يو مادر عز

 ندارند. يشرفت و سعادت جامعه، هدفيو پ ياله يرضا
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مرا در به انجام  يکه به نوع يبا تشکر خالصانه خدمت همه کسان             

 . نموده اند ياري ن مهميرساندن ا

ق ين تحقين اياکبر که در تدو ياستاد گرانقدرم سرکار خانم الهام علژه يبه و

 ق بوده است .ين تحقيشه راهنما و مشوق من در ايفرمودند وهم ياريمرا 
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 دهيچک

د نان و سوار يم , از صف خريريگيگوناگون مذاکره قرار م يهات يما انسان ها هر روز در موقع           

ر يش را زيچاقو يدزد يوقت يا حتيد يرا بخر يد ملکيخواه يکه م يگرفته تا زمان يشدن به تاکس

بزرگ و قتل و  ياز جنگ ها ياريبس يد را تصاحب کند . حتيخواهد هر چه دار يتان گذاشته و ميگلو

ن فنون رخ يمختلف به ا يم درک متقابل و اشنا نبودن رهبران تمدن هال عديبه دل يخيتار يغارت ها

 داده اند.

ج يق و ترويه من را به عنوان ))تشوين توصيهم باشد ا يد قمار باز خوبيمذاکره کننده خوب با          

 د ير نکنيقمار(( تفس

م يکنيما هر روزه قمار من است که همه يت اياست که بد نام شده است اما واقع يقمار واژه ا       

اورد متناسب  يبه دست م يت اقتصاديک فرد در فعاليکه  يند سوديگويم يت ماليريم که در مديداني,م

کسب سود  يسک حساب شده باشد (.تلاش برايکه ر يدهد )البته به شرط ياست که انجام م يسکيبا ر

 سک نا متعارف است.ينا متعارف با توسل به ر

 يسطح يه هايقمار در مذاکره ها و مکالمه ها , کلمات و جمله ها لا يف علميتعر         

 يگر سخن ميکديا ها و ارزوها و خواسته ها هستند که با يم رويق تر شويعم ي.اگر کمگفتگو هستند 

ارائه داده  يجزئ يياشنا ين بوده که با فنون مذاکرات و مکاتبات تجاريبر ا يق سعين تحقيند .در ايگو

 د واقع شود.يدوارم مفيشود که ام
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  مقدمه :

توافق  يزدن بر سر نکات اساس ق چانهياز طر يعموم يدن به تفاهميعت مذاکره، هنر رسيطب             

گر ين عناصر با عناصر دين ايکه بيباشد. از آنجائ يط ميمتها و شرايل، مشخصات، قيل نحوه تحوياز قب

و قضاوت  ي، کاردانين، داوريازمند تمرياست مشکل که ن يوجود دارد، مذاکره هنر ياريروابط بس

باشد و از احتمالات معامله با فروشنده  يدار واقعيک خريد يح است. مذاکره کننده موثر، بايصح

گاه تواند  يم يچانه زن يو اطلاع از قدرت نسب يق آشنائيک مذاکره کننده تنها از طريداشته باشد.  يآ

اعطا  يازاتيط امتيمتها و شرايد در قيبا يا احتمالاً چه زمانيد محکم باشد و يبداند چه موقع با

متها تنها يو ق يمه، بازرسيحمل و نقل، ب يل، روشهايتحو و انبار، زمان يره سازيت ذخيکند.مسئول

 د درباره آنها توافق حاصل گردد.يد بايل شدن خريش از تکميهستند که پ ياز عناصر متعدد يشمه ا

 

 ق:يف موضوع تحقيتعر

ن يه که در ايبپردازم مدت يتجار يم قراردادهايه و تنظيق قصد دارم به نحوه تهين تحقيدر ا          

از موارد  يکيمتعدد  يم قراردادهايو تنظ يق و پژوهش کردم البته به نظر من تجربه کارينه تحقيزم

 شود . يقراردادها م يهست که باعث پختگ ياصل

نمايند که فاصله بين تجربه تا درک درونى را از بين ببرند.  گران سعى نمى بسيارى از مذاکره           

 جويند، اما هرگز در زمينه مذاکرات مدارج عالى تحصيلى را طى ت مىآنها فعالانه در مذاکرات شرک

توانند اين فاصله را از بين ببرند، زيرا در وهله اول از حقيقت موضوع  نمايند. بعضى از افراد نمى ينم

گاهى ندارند. افراد ديگرى ارزش يادگيرى بيشتر در مورد تئورى مذاکره را درک مى نمايند،به عبارت  آ

يابند که به درک اصول مهم و  اى از مثالهاى مربوط به مذاکره مى نها خود را در ميان مجموعهديگر آ

نمايد. لذا براى يادگيرى فنون مذاکره  لازم جهت دستيابى به موفقيت در مذاکرات تجارى کمکى نمى

 تجارى بايد به موارد زير پرداخت: 
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 . درک اصول فنون مذاکرات ۱

 مذاکره  . بهکارگيرى تاکتيکهاى۲

 . نکات مهم در مذاکره۳

ل يقت به دليذکر شده است در حق يمختلف يف هايمذاکره در کتاب ها و مقالات تعر يبرا          

توان يم يمذاکره ارائه شده است به طور کل يبرا يمتعدد يف هايان افراد تعريتنوع در ارتباطات م

 ان داد.يا پايرا آغاز  يتوان جنگ يست که با تسلط به آن ميمذاکره، هنر و مهارتگفت که 

مذاکره يک هنر است. مذاکره موفق، در هر حال، مانند ساير هنرها نياز به دانش کاملى از اصول          

عنوان يک  تکنيکهاى مهم دارد. احتمال آن براى شما بسيار کم است که بدون اين دانش بتوانيد به

عنوان شخصى برجسته مطرح باشيد. شما با  رسد به آنکه بهگر بر ديگران تأثير بگذاريد چه ب مذاکره

مجهز شدن به اين ابزار فرصتى واقعى براى يادگيرى و عملى کردن استعدادهاى خلاقى خواهيد داشت 

 که متخصص واقعى را در عرصه مذاکره تميز مىدهد. 

 ق : يت تحقياهم

به  يابيدست يبرا يار خوبيت بسيموقعد يتوانيار ساده است شما به کمک ان ميچواب ان بس         

ن فنون راه بر هم زدن معامله , از دست دادن کار خود يبا ا ييد و بدون اشنايدا کنيخود پ ياهداف تجار

د يانکه بتوان يست, براين يگردد.در امر مذاکره تنها تجربه کافيخود هموار م يشهرت کار يا نابودي

ط يمذاکره در شرا يها يد که چرا استراتژيين مسئله را درک نمايل ايد دليد بايباش يمذاکره کننده خوب

گر با شکست روبه يد يت و بعضياز انها با موفق يکه بعض ين معنيندارند , به ا يکسانيج يمتفاوت نتا

 د.يرا درک نمائ يد منابع و موارد استفاده از فنون مذاکرات تجاريشما باقت يشوند. در حقيرو م

 ق:يهدف تحق

 . يلازم در تسلط به مذاکرات حرفه ا يها يش مهارت ها ودانستنيافزا         

 .  يف مذاکره و مراحل و اداب و اصول مذاکرات تجاريبا تعار يياشنا

 مذاکرات ونحوه شروع و ترک مذاکره . يوه و چگونگيبه ش ينگاه  
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 ان مسئله يب

 

دن به يد و فروش، تا رسيبرنامه توأم خر کيجاد يند ايکنند: فرا يف مينگونه تعريمذاکره را ا        

 دو طرفه يتمنديک نقطه رضاي

دار ين فروشنده و خريب يه واکنشهايباً کليف تقرين تعريم، ايکن يمطلب را بررس ياگر از نظر فن        

 يگرفته تا کنفرانسها يمت چند گالن مواد روغنکاريدرباره ق يک بحث تلفنيشود. از  يرا شامل م

 دارند. ين مقوله جايدر ا ياساس يديط خريمورد شرا در يطولان

ن يده بيچيشود که در آنها روابط پ ياستنباط م يصنعت يدهاين مفهوم، معمولاًاز خريدر عمل، ا        

شنهادات يهر دو طرف پ يقطع يدن به توافقيش از رسيان پين ميدار و فروشنده وجود دارد و در ايخر

 کنند. يرا ارئه م يمختلف

سه يک مقايشتر از يب يزين است که چياست و نشان دهنده ا يديکلمه کل« برنامه»ف فوق ير تعرد

 باشد. يارائه شده م يمتيرش قيپذا يشنهادها و ين پيساده ب
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 فصل دوم : 

 مذاکره: ياصول اساس
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عنوان پايه هر تلاشى براى  که بهپردازد. اين اصول  ين بخش اجمالاً به اصول اصلى مذاکره مى ا         

 رود عبارت هستند از:  دستيابى به فنون مذاکرات تجارى به کار مى

 يختن رفتار انسانيبرانگ

 زبان اشاره

 يحفظ نوسانات روح

 در مذاکره يفرد يروهاين يريبهکارگ

 ت امواج موزون مذاکرهيهدا

 

 برانگيختن رفتار انسانى

انگيزد  مذاکرات، بايد درکى قوى از عواملى که رفتار انسانى را برمى شما براى موفق شدن در           

شويد  رو مى گرى روبه کند که با مذاکره خصوص زمانى مصداق پيدا مى داشته باشيد. اين مطلب به

هاى مذاکره آموزشهائى در سطح بالا ديده باشد. درک رفتار انگيزشى  که در زمينه تکنيکها و استراتژى

 تواند شما را در شناخت و اجتناب از نقشه دليل از اهميت برخوردار است. اولاً، آن مى انسان به دو

کند يارى رساند، ثانياً  گرتان از آنها استفاده مى هاى بازاريابى و تاکتيکهاى ديگرى که رقيب مذاکره

 تواند به شما در درک بهترى از اعمال و تفکراتتان کمک نمايد.  مى

اساسي، رفتار انسانى با گرايشى براى ارضاء بعضى نيازهاى جسمى و روانى برانگيخته طور  به        

مىشود. پروفسور آبراهام ماسلو هفت نمونه از اين نيازها را ارائه داده که اهميت آنها از بالا به پائين 

تجوى آن هاى ماسلو، ما در جس يابد و به گروه نيازهاى ماسلو شهرت دارد. براساس گفته افزايش مى

 هستيم تا نيازهاى خود را به ترتيب زير برآورده نمائيم. 

 . نيازهاى فيزيولوژيکى ۱

 . نيازهاى ايمنى و مصونيت ۲

 . نياز دوست داشتن و وابستگى ۳
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 . نياز به خودبينى ۴

 . نياز به اينکه واقعيت وجود خود را تحقق ببخشيم ۵

 . نياز به دانش و ادراک ۶

 زيبائى.  . نيازهاى مربوط به۷

براى اينکه مذاکرات تجارى عامل مؤثرى باشد شما بايد نيازهائى را که رقيبتان ممکن است             

اطلاع باشيد، تاکتيکهاى  در طى جلسات مذاکره به برآوردن آنها باشد بشناسيد. اگر از اين نيازها بى

هواً نيازهائى را که رقيبتان را بشناسيد، تواند نتيجه معکوسى به بار آورد؛ زيرا آنها س مذاکرهاى شما مى

توانيد تاکتيکهايتان را به روشى طرح نمائيد که آن نيازها را تقويت کند و بدين وسيله تأثير  مى

 دهيد دوچندان نمايد.  تلاشهائى را که براى مذاکره انجام مى

يازهاى انگيزشى مهم )هم عنوان نقطه آغاز، بايد براى شناخت ن کارگيرى نيازهاى ماسلو به شما با به

توانيد از طريق ارائه  علاوه شما مى گرتان تلاش کنيد. به نيازهاى ترکيبى و هم فردي( رقيب مذاکره

دست  سازد، قدرت قابل توجهى براى مذاکره به پيشنهاداتى که ظاهراً نيازهاى رقيبتان را برآورده مى

شنهادات جديد )که ممکن است کمتر به نفع شما کارگيرى پي توانيد اين قدرت را با به آوريد. شما مى

باشند( به طرزى اعمال کنيد که ظاهراً با نيازهاى انگيزشى رقيبتان مغاير باشد و بدين وسيله جذابيت 

 نسبى پيشنهاد اصلى شما را براى مذاکره افزايش دهيد.

 زبان اشاره

تواند وسيله مؤثرى در شناخت  ىمبان اشاره يا ارتباطات غيرزبانى درک عميق هنر خواندن ز         

گرتان باشد. در سطحى وسيعتر، آموزشهاى اساسى در زمينه زبان اشاره  نيازهاى انگيزشى رقيب مذاکره

 مند به کسب مهارتهاى تخصصى مىباشد.  پيشنيازى ضرورى براى هر فردى است که علاقه

خود تعهد اوليه را براى پرورش استعدادهائى که براى شناخت و تفسير  بنابراين شما بايد در        

وجود آوريد. اگرچه پاراگرافهاى بعدى خلاصهاى از اين  ارتباطات غيرزبانى ضرورى است، به

 دهند، اما بايد در ابتدا به چند نکته مهم توجه نمائيد.  تکنيکهاى مهم را ارائه مى

يد در ظرف يک شب مهارتهاى لازم براى خواندن زبان اشاره را کسب توان اول اينکه، شما نمى        

بردارى  نمائيد. اگرچه درک مفاهيم اصلى نسبتاً آسان است، اما رشد کسب مهارتهاى لازم براى بهره

گيرد. از چند جهت تسلط، بر زبان اشاره به تمرينهائى  کامل از اين ابزار در مذاکره کندتر صورت مى
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 شباهت به تمرينهاى لازم براى يادگيرى يک زبان خارجى نيست.  ىنياز دارد که ب

دوم اينکه، يک گروه از زبان اشاره معين ممکن است دربرگيرنده حرکات مناسب و نامناسب          

باشد. درک ارتباط بين حرکات مناسب و نامناسب گوناگون در يک گروه اگر وجود داشته باشند، 

 ضرورى است. 

سوم اينکه، گروه اشارات و حرکات بايد با موضوع ارتباط زبانى مقايسه شوند. اگرچه  نکته        

تواند در مقايسه با ثبات نسبى در گروه اشارات و کلمات فرد  تناسب نسبى بين حرکات و اشارات مى

رار از ارزش بيشترى برخوردار باشد، اما ارتباط زبانى و غيرزبانى بايد با هم مورد تجزيه و تحليل ق

 گيرند. 

باشد. تعدادى از افرادى که به يادگيرى  چهارم اينکه، زبان اشاره به دلايلى مصون از خطا نمى           

ورزند، صرفاً به روشى شايسته براى ارزيابى صحيح آن آموزش  هنر خواندن اين زبان صامت مبادرت مى

کنند که غيرعادى است يعنى گروهى از  مىبينند. بعضى از متکلمان زبان اشاره از حرکاتى استفاده  نمى

 شوند و به موجب آن تفسير نادرستى منتج مى صورت ناهنجارى ترجمه مى حرکات و اشارات که به

دهد زمانى که گروههاى متفاوتى از حرکات و اشارات در کار باشند، امکان  گردد )مطالعات نشان مى

ن زبان اشاره خود دانشجويان اين هنر هستند و خطر تفسير نادرست بسيار است(. ديگر اينکه متکلما

شوند لذت  گر طرحريزى مى بدين ترتيب از تعبيه و انتقال پيامهاى صامتى که براى فريب رقيب مذاکره

دارند که استفاده از زبان  رغم اين حقيقت، بسيارى از کارشناسان اين رشته اظهار مى برند )على مى

 پروائى است(.  غيرممکن و يا حداقل نشانى از بى اشاره به حالت تهاجمى يا فريبنده

 گران قرار گيرد:  تواند کاربرد داشته باشد و بايد مورد توجه مذاکره زبان اشاره در حالات زير مى

 دفاع، روياروئى و سوءظن

ترين علائم دفاع، ناسازگاري، سوءظن  سينه نشستن: اين حرکت از مهمترين و همگانى دست به         

باشد. مشتان گره شده يا انگشتانى که بازوان را در  بعضى اوقات در ارتباط با احساس ناامنى مىو 

 ترى باشد.  تواند نشانگر برخورد منفى قوى برگرفته حتى مى

طور کلى اين حرکات، علائم ناسازگارى يا رقابت يا  يک پا را روى پاى ديگر انداختن: به          

توانند فقط نشانگر احساس راحتى يا خستگى  شند. به هر حال، آنها همچنين مىبا روياروئى فزاينده مى

 باشند. 
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تر است،  خاراندن بيني، ماليدن چشم: اگرچه اين حرکات نسبت به بعضى از حرکات مذکور مشخص

العمل منفى اشاره داشته باشند؛ مخصوصاً زمانى که  اما اين حرکات همچنين ممکن است به عکس

اى ديگرى همراه شوند. تکان دادن صندلي، به طرف در حرکت نمودن  دفاعى يا مقابلهتوسط حرکات 

توانند اين حرکات را تقويت نمايند )البته بعضى از حرکات  کردن به ساعت همچنين مى و نگاه

 باشد(.  خاراندن بينى و ماليدن چشم صرفاً فيزيکى است و حاوى پيغامى نمى

يا به عقب تکيه دادن: حرکات فرو رفتن در صندلى يا به عقب تکيه دادن فرورفتن در صندلى            

تواند نشانگر مقابله، ناباورى و دفاع باشند؛ مخصوصاً  يا صندلى را به روى يک پايه هدايت کردن مى

 گيرند همراه شوند.  زمانى که با دستانى که روى سينه يا دستانى که در جيب قرار مى

ديدگاه خودنمائى است که در شروع نمايش فروش که توسط نمايندگان  اين حرکات اغلب نشانگر

 شوند.  شود، يافت مى بازاريابى انجام مى

 روئى و ارزيابى گشاده

بازبودن دستان، دگمه کت را بازنگذاشتن، نگرفتن دستان، پاها را روى هم نينداختن: هر  -          

روئى و تمايل به شنيدن )و در حد امکان  گشادهتوانند نشانه واضحى از  کدام از اين حرکات مى

تواند داراى معنى باشد. تمام اين حرکات اگر در  موافقت کردن( باشند. در آوردن کت همچنين مى

حضور شنونده انجام گيرند و بعضى اوقات مکالمه يا مذاکره ديده شوند به احتمال زياد رساننده پيغامى 

 هستند. 

تواند نشانگر  يستادن: اگر اين حرکت با حرکات ديگرى همراه شود، مىدست به کمر ا -          

تواند در بعضى مواقع بيانگر احساس برترى  روئى باشد. به هر حال، اين حرکت مى آمادگى و گشاده

 باشد. 

ترين علائم علاقه و  سر را به حالتى کج يا راست گرفتن: اين حرکت يکى از مهمترين و همگانى -

 باشد.  قانه مىارزيابى صاد

با چانه، ريش يا سبيل بازى کردن، دست زدن به چانه با دست يا انگشتان: اين حرکات اغلب  -        

 بيانگر تفکر، ارزيابى و در نظر گرفتن موضوعات مطرح شده مىباشد. 

که  روى لبه صندلى نشستن: به غير از زمانى -خم شدن به سمت جلو روى ميز يا در صندلى  -         

اين حالات نشانگر خستگى باشند، حرکت کردن يا متمايل نمودن سر يا بدن روى ميز و يا مايل شدن 
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طور جدى باشد.  روئى و در نظر گرفتن مسائل به تواند نشانگر گشاده روى صندلى به طرف جلو مى

ن تفسير باشد مصاديقى بر اي حالات چهره، دست زدن به بينى و حرکاتى که دست در آنها دخيل مى

 هستند. نشستن برروى لبه صندلى و يا به جلو خم شدن اغلب علاقه شديد يا توافق بالقوه را نشان مى

 دهند.

 اطمينان و احساس برترى داشتن

شئى را برداشتن و با دقت روى ميز قرار دادن: مطالعه دقيق و قراردادن شيء در مکانى  -           

تواند نشانگر احساس برترى )در مفهوم  شخص باشد مى خصوص اگر آن مورد علاقه مطلوب به

تواند  مالکيت( و حس نظارت باشد )اگر فقط شيئى را لمس کنيم و آن را در جائى قرار ندهيم مى

 فقط نشانگر ارزيابى و يا حتى خستگى باشد(. 

احساس برترى و مقام در جايگاه رفيع قرار گرفتن: اين ارزيابى معمولاً در برگيرنده پيغام  -         

ها  است. استادن بالاى سر شخصى که نشسته است، يا گشتن به دنبال صندلى که نسبت به ديگر صندلى

تواند نشانگر چنين ديدگاهى باشد. اگرچه امروزه از حرکت  بلندتر است و قدم زدن هنگام ايستادن مى

تواند رساننده تأثير  ام ايستادن مىها هنگ شود، اما صداى پاشنه به مقدار قابل توجهى استفاده نمى

مشابهى باشد )توجه داشته باشيد، زمانى که بلندى جايگاه انتخابى دائمى نيست، انتخاب جائى نزديک 

 تواند به پيغام مشابهى اشاره داشته باشد(.  يا بغل سر ميز کنفرانس مى

تواند بيانگر احساس  ات مىانداختن پا روى پايه صندلي: همانطور که در بالا گفته شد، اين حرک -

 ين دشمنى و يا عدم همکارى باشد. برتري، حاکميت و همچن

 عصبى شدن و دستپاچگى

تواند نشانگر ناراحتي، معذب بودن يا  صاف کردن سينه: صاف کردن مختصر سينه مى -            

انى که اين حرکت را تواند در برگيرنده ترس باشد. بيشتر کس نگرانى باشد. به هر حال اين حرکت نمى

انجام مىدهند تقريباً از تفاوت مهم بين دو نوع از سرفه مطلع هستند. تغييرات در صدا، لکنت داشتن و 

 توانند بيانگر عصبى شدن باشند.  همچنين مى“ بسيار خوب”دانيد و  مى”يا “ آ”استفاده از 

و يا گرفتن ميز با دستان: اين حالت باز کردن بازوها در حالى که کف دست روى ميز باشد  -           

تواند به دستپاچگى زياد و ناراحتى اشاره داشته باشد، مخصوصاً زمانى که با حرکات قبلى و  مى

گر آخرين تلاش خود را براى متقاعد کردن  ارتباطات زبانى همزمان تقويت شوند. زمانى که مذاکره
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 مشاهده کرد. توان  کند، حالت نگرانى و عصبى شدن را مى رقيب مى

فشردن دستها، با چيزى بازى کردن، تکان خوردن هنگام نشستن: اينگونه حرکات از علائم  -          

عصبى شدن يا دستپاچگى است که همه به آنها واقف هستند. با توجه به حالات ديگر در يک گروه، 

 توانند به احساس خستگى اشاره داشته باشند.  اين حرکات مى

نيرن برگ و کارلو همچنين اظهار مىدارند که در ))موش کردن يا نکشيدن سيگار روشن: خا -       

مذاکرات تجارى روشن کردن سيگار نشانه تنش يا عصبى شدن نيست، بلکه آنها بر اين باورند که 

 کند يا آن را نمى گرى که عصبى شده يا داراى تنش مىباشد سيگار روشن را خاموش مى مذاکره

 شوند.  اين اظهارات جالب به آسانى در مذاکرات تجارى واقعى تائيد مى ((کشد.

گذاشتن دستان يا انگشتان روى دهان هنگام صحبت کردن: واضح صحبت کردن يا صحبت  -      

تواند نشانگر نگرانى يا عصبى شدن باشد. اين  کردن زمانى که دستى يا انگشتان روى دهان باشد مى

رساند )به هر حال اين حرکت را نبايد با حرف زدن با  قت و وفادارى را مىموضوع همچنين عدم صدا

تواند نشانگر احساس برتري، مهارت در  اند اشتباه گرفت که خود مى انگشتان که به شکل برج در آمده

 ات آن و يا احساس خودبينى باشد. کسب پيروزى در مذاکره بدون تخلف از مقرر

 پذيرش و موافقت

شود، رسيدن به توافق زمان  ها کمتر مى شتن موانع، به هم نزديکتر شدن: زمانى که فاصلهبردا -      

گر به  گيرد. اين حرکت فيزيکى ممکن است زمانى صورت بگيرد که دو مذاکره کمترى به خود مى

گران از صندلى خود به به پا خيزد، دورى بزند  طرف يکديگر متمايل شوند يا زمانى که يکى از مذاکره

و با رقيب خود که در صندلى مخصوص مهمان نشسته است به گفتگو بپردازد. تجديد قوا از طرف 

تواند تقويت نمايد )نبايد راجع به نزديکتر شدن براى  شنونده در اين مقطع نشانه توافق را بيشتر مى

 باشد(.  مذاکرات محرمانه قضاوت نادرست کرد؛ چراکه اين عمل لزوماً نشانگر توافق مى

 شانه يا بازو گرفتن يا کردن لمس آنها، حرکاتلمس نمودن: با توجه به افراد و مجموعه  -        

 وافق يا تمايل واقعى يا بالقوه براى نزديک شدن به توافق بر سر موضوع باشد. ت نشانگر تواند مى شنونده

لبه صندلى يا به سمت  نشستن برروى لبه صندلي: همانطور که در بالا ذکر گرديد، نشستن بر -       

دهد. با توجه به حرکات  جلو خم شدن به تمايل شديد اشاره دارد و اغلب ميل به حرمت را نشان مى

ديگرى که در جريان هستند، اين حرکت ممکن است بر توافق و سازش دلالت داشته باشد. به هر حال 
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 به ترک جلسه را نشان دهد. يا ميلتواند احساس خستگي، اکراه و  در مواقع ديگر، اين حرکت مى

 حفظ نوسانات روحى

اند ما در حقيقت، در تمام مذاکرات تجارى مؤثر، تغييرات شامل ترقى و تنزل طرفين مذاکره مى       

تواند به طرز قابل  در ابتدا مذاکره را رهبرى نمايد. با اين حال، اين تغييرات شديد در مقطعى ديگر مى

توجهى تنزل داشته باشد، شايد زمانى که اولين جلسه براى گفتگو درباره موضوعى مشکل تشکيل 

 مىشود. 

اين نوع نوسانات در تغييرات نسبى مذاکره، هم به مقياس زياد و هم به مقياس کم وجود دارند. 

نهاد قيمت قطعى و مرحله تقاضاى بنابراين، اين تغييرات در کل فرآيند تهيه لوازم يعنى از هر پيش

محدود، اين تغييرات در جلسهاى مشخص از         پيشنهاد تا بستن قرارداد نوسان دارند. در مقياس 

مذاکره يعنى از بيانات مربوط به افتتاحيه تا مرحله بنبست و يا پايان موفقيتآميز جلسه ادامه دارد. در 

اى بر نوسانات نسبى مذاکره  تواند تأثير قابل ملاحظه مىتر، روش و تنظيم وقت شما  مقياسى گسترده

 ناشى از شما و رقيبتان داشته باشد. 

اطلاعات قابل اطمينان و الهامات قوى در کسب موفقيت در مذاکرات تجارى از اهميت             

در خلق و بسزائى برخوردارند. تجارب واقعى و وقوف به آنچه که انتظار آن را داريم از عوامل مهم 

 باشند.  انتقال حس قوى اعتماد به نفس مى

اى بر نوسانات نسبى شما داشته  تواند تأثير قابل ملاحظه مراحل مذاکره و تنظيم وقت مى           

باشد. اگر شما نقطه ضعف موقعيتتان را خيلى سريع در فرآيند مذاکره آشکار سازيد بايد بسيار تلاش 

دست آوريد. با توجه به اين عوامل، بايد  تان را در طى مذاکره به قعىکنيد تا دوباره نوسانات وا

 طور ضمنى مى صورت واضح و هم به تشخيص دهيد که نقطه ضعف موقعيت شما در مذاکره هم به

 تواند نمايان گردد.

 کارگيرى نيروهاى فردى در مذاکره به

کنند، نيروهاى  ت زمان تغيير مىهمان طورى که نوسانات روانى طرفين مذاکره با گذش            

خاطر  گران، نيروهاى فردى به شخصى در مذاکره سيرى دورانى دارند، حتى در مورد بهترين مذاکره

گران اوقات بد و خوبى  کند. مذاکره دلايل شخصيتى و تخصصى در جريان مذاکره نوساناتى پيدا مى

دارند. در بعضى مواقع، نقشه حمله دارند و زمانى در موضع قدرت و زمانى در موضع ضعف قرار 
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ساز ماهر  طورى که با همان حالت هنرمندانه مجسمه رود، به گران بدون بروز اشکالى پيش مى مذاکره

گران چندان  سازد. در مواقع ديگر، تلاشهاى مذاکره اى را از آن خود مى اى معامله يا ورزشکار حرفه

د رقيب برتر است و يا شايد در لحظاتى حساس، رود. شاي اميدبخش نيست و طبق انتظار پيش نمى

 کند که فاقد طبيعى خلاق است.  گر از تکنيکهائى استفاده مى مذاکره

گر خلاق هميشه نيروهاى فردى مؤثر در مذاکره رقيب خود را در سراسر جلسه معامله،  مذاکره         

 نتخاب تاکتيکهاى موردنظر مىنمايد و به درک تأثير نيروهاى فردى جهت ا مطالعه و ارزيابى مى

اى از زمان در مورد اينکه از چه تاکتيکهائى بايد استفاده کرد از  پردازد )تصميمگيرى در برهه

باشد و مطالعه نيروهاى فردى در مذاکره و تلاشهاى ديگر تأثيرى  مشکلترين مراحل فرآيند مذاکره مى

 در ارائه پاسخى کامل ندارند(. 

روهاى فردى در مذاکره را در متن تمام ارتباطات و حرکات و اشاراتى که در زمانى شما بايد ني         

شود مورد ارزيابى قرار دهيد. در ارزيابى هر دسته، شما بايد مخصوصاً  معين توسط رقيبتان نمايان مى

 .تواند در گروه کاملى از حرکات و اشارات وجود داشته باشد مواظب هرگونه ناسازگارى باشيد که مى

 

 هدايت امواج موزون مذاکره

 هاى هر دو رقيب تا سطحى مى طلبى مذاکرات تجارى مطلوب متضمن پائين آمدن سطح جاه           

 باشد که براى طرفين قابل قبول باشد. معمولاً بنبستها در مذاکرات با زمانهاى متفاوت زمانى اتفاق مى

نمايند. اگرچه  بر اهداف خود شديداً پافشارى مىهاى زيادى داشته و  طلبى افتد که هر دو طرف جاه

توانند بدون رسيدن به بنبستى بر سر مسئله معينى برگزار گردند اما مذاکرات  آميز مى مذاکرات موفقيت

هاى شديد خود را دنبال نمايند به يک بنبست  طلبى تجارى بسيار مهم، حداقل اگر طرفين مذاکره جاه

اگر مذاکرات در ”نمايد  گرى مجرب اظهار مى همان طورى که مذاکره رسند. يا بنبستهاى بيشترى مى

 اين سؤال فقط مى“ اى مهم بدون مشکلى به پايان نرسند، چه احساسى خواهيد داشت؟ مورد معامله

 ايد.  تواند به اين مسئله اشاره داشته باشد که شما کارتان را خيلى خوب انجام نداده

هاى زياد شکل حادترى  طلبى رسند، مسئله حفظ سطح جاه ه بنبست مىزمانى که مذاکرات ب           

آميز برسند، بنبست بايد از طريق سازش  اى موفقيت گيرد. اگر مذاکرات قرار است به نتيجه به خود مى

اى بحرانى  هاى خود در برهه طلبى گران از سطح جاه يا دادن امتياز شکسته شود و اگر يکى از مذاکره
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صورت امتيازى که بيشتر از آنچه براى  تواند موفقيت زيادى را به يگر مذاکره مىبکاهد، طرف د

 دست آورد و به ادامه مذاکرات بپردازد.  شکستن بنبست لازم است به

اى را  گر بايد سازشها و امتيازات بالقوه به عبارت ديگر، هنگام رسيدن به بنبست، هر مذاکره         

هاى زيادى  طلبى گر از سطح جاه منتهى گردد مدنظر بگيرد. اگر مذاکره تواند به شکست بنبست که مى

تواند امتياز انحصارى قائل شود، به اين صورت که امتيازى را که  در آن مقطع برخوردار نيست، او مى

بيشتر از آنچه براى شکستن بنبست لازم است پيشنهاد کند و از وقفه در مذاکره جلوگيرى نمايد )هنر 

طلبى زياد  ينکه فقط چه مقدار امتياز بايد قائل شد، البته صرفاً دربرگيرنده داشتن سطح جاهدانستن ا

 باشد. نيست، در هر صورت اين عامل از عناصر مهمى در اين هنر مى

 مذاکره: يريبه کار گ يک هايتکن

 رانهيحمله غافلگ

 ک پرشيعبور از موانع با 

 جاد وقفه در مذاکرهيا

 اقدام به حمله

 FAIT ACCOMPLIک يتاکت يريبکارگ

 نقض مفاد قرارداد

 يررسميحفظ آبرو در مذاکرات غ

 ار گرفتن کنترل دستور جلسهيدر اخت

دهند، اما  گران بعد از سالها تجربه گزارشى از تاکتيکهاى مؤثر ارائه مى اگرچه بيشتر مذاکره              

کارگيرى تاکتيکهاى  توانند به ر هستند نيز مىافرادى که در سر ميز مذاکره از وقت کمترى برخوردا

سازد که در  گر مبتدى را قادر مى اساسى و نسبتاً آسان را بياموزند. اين تاکتيکهاى اساسى مذاکره

ترى که فقط از طريق تجربه  مذاکرات پيشرفت معقولى داشته باشد، در عين حالى که مهارتهاى پيچيده

 آيد را توسعه دهد.  مىوجود  و تمرينهاى مستمر در فرد به

 حمله غافلگيرانه

تواند تاکتيک مؤثرى باشد و بدين ترتيب اين عامل بايد در انبار مهمات  عامل غافلگيرى مى             
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گر مجرب وجود داشته باشد. در هر صورت، از غافلگيري، )مانند عصبانيت( بايد از  جنگى مذاکره

 روى قصد براى دستيابى به بهترين نتيجه استفاده نمود و از اثرات متقابل بالقوه منفى دورى جست. 

 اگرچه تعاريف بسيارى در زمينه تاکتيک غافلگيرى وجود دارد، اما شايد بهترين و اساسى           

اى در مورد رقيب  باشد که تغييرات ناگهانى و غيرمتقربه ترين تعريف، هرگونه مانور در مذاکرات مى

گران مجرب آن عناصرى  نمايد. کتابهاى زيادى در مورد اين تاکتيک وجود دارد و مذاکره ايجاد مى

ام تاکتيکهاى موجود گزينند که بتوانند شخصاً به نحو احسن بر آنها تسلط يابند. شما مانند تم را بر مى

 در مذاکره بايد روشهائى را برگزينيد که بسيار طبيعى جلوه کند و برايتان مؤثر واقع شود. 

 دهد.  کارگيرى اى تاکتيک را ارائه مى مثالهاى ذيل خلاصهاى از روشهاى مؤثر به

 عصبانيت آنى.  -

 بالا ذکر گرديد.  تغيير غيرقابل پيشبينى و آشکار در زير و بم صدا بر طبق آنچه در -

 تغييرات از پيش تعيين شده در اتاق استراحت.  -

 ابراز غير مترقبه احساسات، يا معرفى موضوعى احساسى در مذاکرات )مثلاً موضوعى که مذاکره -

 گرى را بتواند تا حد معقولى به هيجان آورد(. 

 گران در به بيشتر مذاکره تر. به بنبست کشاندن ناگهانى مذاکرات براى مدتى کوتاه يا طولانى -

اى که بيشتر مشکل آفرين  کارگيرى تاکتيک غافلگيرى مشکل چندانى ندارند، در هر صورت مسئله

 است زمان استفاده از اين تاکتيک مىباشد. 

 FAIT ACCOMPLIبکارگيرى تاکتيک 

و يا “ شود مىمعامله انجام ”صورت  عبارتى فرانسوى است که به Fait accompliعبارت              

گردد. اين عبارت همچنين در جريان مذاکرات بيانگر تاکتيکى  ترجمه مى“ شود کارها درست مى”

باشد که براى قرار دادن طرفى از معامله در جايگاهى برتر طرحريزى  است که شامل اقدامى متهورانه مى

برد به طرف مقابل  مىشود. در مذاکرات تجاري، فردى که اين تاکتيک را با موفقيت به کار  مى

 گويد که يا بايد با موضوعى موافقت نمايد يا آن را قبول نکند.  )شفاهاً و يا در عمل( مى

کند. به هر  خاطر وجود قاطعيت، اين تاکتيک به استراتژى قطع مذاکرات ارتباط پيدا مى به           

بسيار ظريفتر و اصيلتر  تواند شود( مى و يا معامله انجام مى FAIT ACCOMPLIحال، تکنيک 

 باشد. 
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 تواند بسيار سودمند باشد.  اين تاکتيک براى دستيابى به اهداف ذيل مى

استيلا يافتن بر رقيبى ضعيفتر براى اين منظور، طرفى که از امتياز انجام معامله برخوردار  -         

 برد.  ه کار مىاست اين تاکتيک را براى وادار ساختن رقيب ضعيفتر به انجام معامله ب

کند،  غافلگير کردن طرفى از معامله که آمادگى ندارد. در اينجا طرفى که از اين تاکتيک استفاده مى -

گر  نمايد. در اين حالت مذاکره گرى را که در شرايط نامساعدى قرار دارد خلع سلاح مى مذاکره

صورت  کن است شرايط را بهضعيف به خاطر ترس از دست دادن معامله، يا نداشتن اطلاعاتى که مم

 دهد.  گر سازد، به امضاء قرارداد تن در مى ديگرى جلوه

گرى که از موضوع ضعيفترى  به کار بردن طرحهائى با مقتضيات زمان. در اين حالت مذاکره -      

 ترسد و اينکه شايد واقعاً چنين موقعيتى براى مدتها براى او برخوردار است از عدم انجام معامله مى

 فراهم نگردد. 

به نتيجه رساندن موضوعات. زمانى که به مذاکرات بيشترى نياز نيست و يا ادامه مذاکرات به علت  -

 باشد.   پذير نمى کمى وقت انجام

 عبور از موانع با يک پرش

را “ از موانع با يک پرش”گران مجرب به اين تاکتيک صرفاً، عبارت عبور  بسيارى از مذاکره          

کنند. نام آن هر چه باشد، اين تاکتيک لزوماً روش دستيابى يا حفظ نيرو به جهت مذاکره  اطلاق مى

باشد. در جريان مذاکرات تجاري، مهمترين مسئله در مورد ايين ديدگاه افشاء اهدافتان براى رقيب  مى

را رد يا با آنها توافق  طور جداگانه اهدافتان باشد. بدين وسيله شما رقيبتان را وادار نمائيد که به مى

 نمايد. 

اين تاکتيک فوايد زيادى دارد. اول اينکه به شما در دستيابى و حفظ نيروى کنترل در            

نمايد. از آنجائى که فقط شما از ليست کامل خريدتان آگاه هستيد، توانائى رقيب  مذاکرات کمک مى

ت کمتر خواهد بود. به عبارت ديگر، اهداف خود دست گرفتن مذاکرا شما در طرح استراتژى کامل و به

طور جداگانه طرحريزى کرده، آنها را افشاء و يا از افشاء آن خوددارى کنيد و يا تا آنجائى که به  را به

سازد تا در هر مرحله از  سود شما باشد توافقاتى حاصل نمائيد. دوم، اين تاکتيک شما را قادر مى

باشد،  نمائيد. از آنجائى که رقيبتان از طول ليست خريدتان مطلع نمىمذاکره موضوعى ديگر را مطرح 

رسد مطرح سازيد بدون آنکه در مورد  توانيد در جريان مذاکرات نکات بيشترى را که به ذهنتان مى مى
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طور نامحسوسى رقيب را تحت  طرح آنها در آخرين دقايق مورد انتقاد قرار گيريد. سوم، اين تاکتيک به

گذارد که  خاطر دو دليل فوق، اين تاکتيک نمى دهد که تعادل خود را از دست بدهد. به مى فشار قرار

رقيبتان به طرز صحيحى موقعيت شما را در مذاکره مورد ارزيابى قرار دهد. به لحاظ عملي، اين 

ارائه  برد و به شما امتيازات روانشناختى روشنى گران را از ديوار راست بالا مى تاکتيک بيشتر مذاکره

سازد که با موقعيت رقيب، خود را در مذاکره ارزيابى  دهد. چهارم، اين تاکتيک شما را قادر مى مى

العمل رقيبتان  توانيد عکس کرده و در نهايت انعطاف، نسبت به آن واکنش نشان دهيد. طبيعتاً شما مى

نمائيد و براساس آن شود، تجزيه و تحليل  را در مورد موضوعات مختلفى که از طرف شما مطرح مى

تصميم بگيريد که چه سياستى را بايد در پيش گرفت. پنجم، اين تاکتيک امکان اين مسئله را افزايش 

 دهد که رقيبتان با مسئله خاصى که شما در مذاکره مطرح نموديد موافقت نمايد.  مى

 نقض مفاد قرارداد

باشند که بسيار يک طرفه  شود شامل مفادى مى بيشتر استانداردهائى که به قراردادى منجر مى            

 شود و يا ارائه مى گر رقيب نوشته مى هستند. زمانى که پيشنويس قرارداد از طرف و يا توسط مذاکره

دهد و منفعت  گردد، شما بايد تشخيص دهيد که اين مفاد معمولاً رقيب را بسيار مورد حمايت قرار مى

 سازمانتان خواهد داشت. در حقيقت، بسيارى از اين مفاد خطرات عمدهبراى “ اگر داشته باشد”کمي

 آورد.  وجود مى اى براى شرکتتان به

توان اين مفاد را  شوند اين است که چطور مى رو مى گران با آن روبه يکى از مسائل مشکلى که مذاکره

گر يا وکيلتان تجربه کمى  کرهشود که تيم مذا طورى تغيير داد تا آسانتر شوند. اين مسئله زمانى حاد مى

 در برخورد با فروشنده و يا قرارداد دارد. 

طور مساوى  باشد تا بتوان آنها را به يکى از روشهاى مؤثر برخورد با مفاد استاندارد، بررسى آنها مى

 براى هر دو طرف در معامله قابل اجراء ساخت. 

د اين است که وکيل طرفى که فرم قرارداد را کارگيرى تاکتيک نقض مفا خطر عمده در به             

دهد درک بيشترى از قوانين حاکم و توانائى بيشترى در استفاده از اين امتياز خواهد داشت،  ارائه مى

تواند مفادهاى اصلاحى را به نفع طرف موردنظر تمام نمايد. در بيشتر قراردادها ذکر  طورى که مى به

حکم فرما است. شرکتهاى با تجربه قوانين کشور فروشنده و يا شود که قوانين خاصى بر آنها  مى

کنند که به نفع آنها باشد. وکلاى خريداران در چنين معاملاتى کمتر با قوانين  کشورهائى را انتخاب مى



 

  18 
 
 

کشورهاى موردنظر آشنائى دارند. اين تفاوت درباره دانش وکيل فروشنده و وکيل خريدار، افراد قبلى 

آورى براى خريدار متبوع آن  اى ارائه دهند که عوارض تأسف د که مفاد اصلاح شدهساز را قادر مى

کشور داشته باشد. البته بهترين راه حل اين است که وکيلى مفاد استنتاج شده را بررسى نمايد که با 

ن باشد. بهتري قوانين حاکم آشنائى داشته باشد. متأسفانه اين ديدگاه در اکثر اوقات امکانپذير نمى

باشد اين است که نوع زبانى که در مورد  حمايت در اين مقطع که از درجه دوم اهميت برخوردار مى

رود را تا حد امکان تغيير دهيم. اگرچه اين ديدگاه خريدار را مورد  فروشنده و خريدار به کار مى

وى در مورد خريدار طور مسا سازد، زيرا قوانين به دهد، اما مشکل را کاملاً مرتفع نمى حمايت قرار مى

 شود. و فروشنده اجراء نمى

 ايجاد وقفه در مذاکره

منظور دستيابى به هدفى خاص و يا براى تعيين پذيرش  شما بايد مايل و قادر باشيد که به          

اى در مذاکرات ايجاد نمائيد. اگر شما براى دستيابى به اهدافتان قادر  رقيبتان نسبت به آن هدف وقفه

 يا مايل به اين کار نباشيد، در شروع کار، مذاکرات تجارى خوبى نخواهيد داشت. 

اى خاص  تواند سطح انعطافپذيرى رقيبتان را در مورد مسئله در بسيارى از مواقع تنها راهى که مى      

 ذاکرات است. مشخص نمايد قطع عمدى م

توان به روشهاى مختلفى به کار  با توجه به مطالب فوق و موقعيت مذاکرات، اين استراتژى را مى

گرفت. مؤدبانه تقاضا نمائيد که براى چهار ساعت مذاکرات قطع شود. نشان دهيد از آنجائى که 

د موکول شود و يا باشيد که ادامه مذاکرات به هفته بع هيچگونه پيشرفتى حاصل نشده است مايل مى

اينکه قاطعانه )و يا شايد به طرزى نمايشي( به رقيبتان بگوئيد که جلسه را ترک نمايد بدون آنکه از 

 زمان مذاکرات آتى حرفى به ميان آوريد. 

گيريد اين تاکتيک را به کار بنديد بايد نفس عميقى بکشيد، محتاطانه  زمانى که شما تصميم مى        

 نتظر حرکت بعدى رقيبتان باشيد. جلوگيرى از ادامه مذاکرات بعضى اوقات باعث مىعمل نمائيد و م

العمل رقيبتان  العمل شديدى نشان خواهد داد و در بعضى از مواقع، عکس شود که طرف مقابل عکس

 تفاوتى نمايان گردد.  صورت خونسردى افراطى و يا بى ممکن است به

تفاوتى و يا بين اين دو باشد، اين  صورت آزردگي، بى رقيبتان بهالعمل  صرفنظر از اينکه عکس         

باشد. زمانى که  ها احتمالاً براى تهديد و متقاعد کردن شما براى ادامه مذاکرات مى العمل عکس
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دهد، شما بايد آماده دفاع از موضع خود و جلوگيرى از ادامه مذاکرات  العملى نشان مى رقيب عکس

 باشيد. 

توانيد از  بعد از تهديد به جلوگيرى از ادامه مذاکرات فوراً تسليم رقيبتان شويد، ديگر نمىاگر         

اين تاکتيک در مورد همان رقيب استفاده نمائيد. به علاوه اين عمل معمولاً از امکان دستيابى به 

بعضى مواقع شود خواهد کاست. البته در  امتيازاتى که در آخر توسط رقيبتان در مذاکرات پيشنهاد مى

العمل  کنيد عکس رقيبتان ممکن است نسبت به وقفه در مذاکرات به امتيازاتى که شما پيشنهاد مى

 نشان دهد. 

تر  به جاى کاهش امکان سازش از طريق حفظ وقفه در مذاکرات شايد براى شما بسيار عاقلانه        

 باشد پيشنهاد رقيبتان را بپذيريد و مذاکره را در مورد مسائل ديگر ادامه دهيد. 

 حفظ آبرو در مذاکرات غيررسمى

يکى از مؤثرترين تکنيکها در مذاکره که اغلب اوقات ناديده گرفته مىشود، تاکتيکى است که             

يقاً در برگيرنده آن چيزى است که از نام شود. اين تاکتيک دق در مذاکرات غير رسمى به کار گرفته مى

گران گروههائى مختلف، بيرون از جلسات رسمى  آن پيدا است: مذاکرات غير رسمى در ميان مذاکره

گران بسيار مجرب در تجارت اعتقاد راسخى دارند که بيشتر از طريق  مذاکره. بعضى از مذاکره

توان به اميتيازات زيادى دست يافت و  اکره مىارتباطات غير رسمي، تا هرگونه تاکتيک ديگر، در مذ

 بنبستهاى بيشترى را از بين برد. 

براى اينکه تاکتيک ارتباطات غير رسمى مؤثر واقع شود، بايد با مذاکرات رسمى کاملاً تفاوت          

از  اى تواند به روشنى يک مکالمه غير رسمى در راهرو اداره يا در گوشه داشته باشد. اين تفاوت مى

 اتاق مذاکره باشد. 

نکته مهم در هر مرحله اين است که چراغهاى نورافکن خاموش است، بنابراين و طرف مذاکره که در 

توانند به آرامى موقعيت را مورد بررسى قرار دهند و  پرداختند مى جلسات رسمى با هم به مقابله مى

لام شوند و حتى در کنفرانس صورت رسمى اع توافقات را عملى سازند )توافقات ممکن است به

توانند بدون از  گر مى طور رسمى درباره آن به مذاکره بپردازند( در نتيجه هر دو مذاکره عمومى آتى به

گران  دست دادن آبرو و احترام خود در جريان مذاکرات با سازشها موافقت نمايند. هيچ کدام از مذاکره

هات خود اعتراف کنند و يا تسليم شوند. در حقيقت مجبور نيستند در جلسات رسمى مذاکره به اشتبا
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صورتى طرحريزى کرد که هيچکدام موقعيت  توان به سازشهاى ناشى از جلسات رسمى مذاکره را مى

 خود را از دست ندهند. 

توانند از تاکتيک ارتباطات غير رسمى استفاده کنند، اما  گرتان مى اگرچه اکثر افراد تيم مذاکره        

 که درگير ارتباطات غير رسمى هستند اساساً بايد داراى دو ويژگى باشند.  افرادى

 عنوان فردى قابل اعتماد و معتبر بدانند.  . آنها بايد خود را به۱

شود به معناى واقعى اختيار داشته باشند  گر مقابل گرفته مى . آنها بايد در تصميماتى که با تيم مذاکره۲

آنها تأثير بگذارند. اگر دو طرف مذاکره اعتمادى متقابل نسبت به همديگر طور جدى بر  و يا حداقل به

اى بدون ترس ارائه دهند و رقيب آنها پيشنهاد آنها را  توانند پيشنهادات منصفانه نداشته باشند، آنها نمى

در جلسه بعدى به باد تمسخر خواهد گرفت. اگر يکى يا هر دو طرف مذاکره نتوانند از طرف موکل 

نظر غير رسمى نخواهد بود. اگرچه تبادل غير  تعهدى بدهند جلسه غير رسمى چيزى بيشتر از تبادل خود

ترى از ارتباطات  تواند اولين مرحله از نمونه واقعى رسمى اطلاعات به نوبه خود با ارزش است )و مى

ز طرف موکل خود طور آزمايشى ا کننده نتوانند حداقل به گران شرکت غير رسمى باشد( اما اگر مذاکره

دهد. از آنجائى که فرد در مذاکره بايد اعتبار و  تعهدى بدهند، اين تاکتيک ارزش خود را از دست مى

کننده براى مذاکرات غير رسمى  اختيار داشته باشد، اغلب افراد ارشد يا مجربتر تيمهاى مذاکره

 شوند. انتخاب مى

 اقدام به حمله

رغم اين حقيقت  تر و با ارزشتر در مذاکره، حمله کردن است. على يکى از تاکتيکهاى اساسى          

دانند که  طور نظرى با اين گفته موافق هستند، اما فقط عده کمى مى گران تجارى به که بيشتر مذاکره

چطور بايد از اين نظريه در مذاکرات حقيقى استفاده نمود. به زبانى بسيار ساده، حمله کردن به معناى 

 منظور دست نيافتن به آن است.  ى حرکت و ايجاد مانع براى رقيب بهگرفتن نيرو

براى استفاده مؤثر از اين تاکتيک در مذاکرات شما بايد در جريان مذاکره در اسرع وقت             

به معناى زمانى است که شما توانائى اقدام به گرفتن “ اسرع وقت”اقدام به حمله نمائيد. به هر حال 

رقيب و حفظ آن را داريد. تنظيم وقت، کاملاً مانند تکنيکهائى که حقيقتاً براى استفاده  نيروى حرکت

 باشد.  از تاکتيکها در مذاکره لازم هستند از اهميت خاصى برخوردار مى

تمرکز بر نقاط رقيبتان در مذاکره يکى از تکنيکهاى خوب براى حماسه است. اين ديدگاه             
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مىسازد که وقت و توجه بيشترى بر نقاط ضعف خود صرف نمايد )هم براى آمادگى  رقيبتان را وادار

جهت شرکت در مذاکرات و هم در جلسات واقعي( از آنجائى که رقيبتان بايد براى تقويت نقاط ضعف 

اى به خرج دهد، او زمان کمترى براى تمرکز برروى نقاط ضعف شما  او کاردانى زياد و غير مترقبه

. در حقيقت، بعضى از نقاط قوت رقيبتان ممکن است به خاطر فقدان حمايت و توجه خواهد داشت

توانيد اين موارد را به ليست نقاط  دهد، شما مى ناکافي، ضعيفتر، شوند. زمانى که اين مسئله روى مى

 ضعف رقيبتان اضافه نمائيد و بدين وسيله بر نيروى کنترل خود در مذاکرات شدت بخشيد. 

نمايد.  ز روشهاى مفيد حمله توجه کردن به نوع زبانى است که رقيب از آن استفاده مىيکى ديگر ا

صورت شفاهى و يا از  زمانى که رقيبتان براى توصيف موقعيت خود )محصولات، خدمات و حمايت به

 اى مؤثر توانيد از وسيله نمايد، شما مى طريق بروشورها و تبليغات( از کلمات بسيار سختى استفاده مى

کارگيرى اين روش، شما بايد مذاکرات را به سمتى سوق دهيد که  براى حمله استفاده نمائيد. براى به

 نمايد متمرکز شود.  بر کلمات صريحى که رقيب از آن استفاده مى

 دست آوريد، بايد براى تقويت موقعيتتان تلاش نمائيد. براى بيشتر مذاکره زمانى که نيروى حرکت را به

است که در شروع مذاکرات دست به حمله بزنند، نه زمانى که موقعيت آن را از دست دادند  گران آسانتر

توانند با ادغام حالتى تهاجمى  گران مجرب مى و براى بازپسگيرى آن بايد تلاش نمايند. اگرچه مذاکره

گرانى با  کارانه در مورد مسائل گوناگون موقعيت حمله خود را حفظ کنند، اما براى مذاکره و محافظه

تجربه کمتر بهتر است که به جنبه مثبت مسئله تمرکز نمايند تا اينکه بتوانند در جلسات مذاکره در اقدام 

 به حمله پيشگام باشند. 

 تاکتيکهاى متقابل در برابر پيشى جستن در حمله به قرار زير است: 

 ترى اقدام به حمله نمائيد.  . در موقعيت قوى۱

که نخست براى مدتى کوتاه و موقتى دست به حمله بزند و سپس قبل از آنکه  . به رقيب فرصت دهيد۲

ضررى جدى شما را تهديد نمايد، اين موقعيت را از آن خود سازيد. هر دو اين تاکتيکها در برابر 

 گرى که تجربه کمى دارد بسيار مؤثر است.  مذاکره

 در اختيار گرفتن کنترل دستور جلسه

 تيکهاى ديگر مذاکره تهيه دستور رسمى جلسه براى هر جلسه از مذاکرات مهم مىيکى از تاک           

 سازد، امتيازات زيادى دارد.  اى که تيمتان آماده مى باشد. دستور جلسه
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 مطرح سازد که اولويتها و اهدافتان را در مورد جلسه اول اينکه دستور جلسه شما را وادار مى          

 گرفته نظر در تاکتيکى عنوان به تواند نمى خود نوبه به بررسى اين اگرچه. دهيد قرار بررسى مورد شده

گران فقط از موضوعات يا  ود، اما بر ارزش آن هم زياد تأکيد نگرديده است. در اکثر مواقع، مذاکرهش

ت خواهند در جلسه خاصى مطرح نمايند. آنها در مورد نظم جلسه يا امتيازا مسائلى آگاهى دارند که مى

نمايند.  دست آيند، کمتر فکر مى روانشناختى که ممکن است از طريق طرح مسائلى به روش خاص به

 شود که فرد قبل از شروع جلسه رسمى مذاکره در مورد اين مسائل بينديشد.  دستور جلسه باعث مى

نمايد و  ت مىدست گرفتن کنترل جلسه مذاکره تقوي دوم، دستور جلسه توانائى شما را در به            

دهد. در دست گرفتن  بدينوسيله توانائى بالقوهتان را در تحقق بخشيدن به اهداف تيمتان افزايش مى

خصوص زمانى که اين کنترل  شود، به عنوان امتيازى مهم در نظر گرفته مى کنترل جلسه تقريباً هميشه به

 ه کار بنديد و يا مانع از موفقيت نقشههاى از قبل طرحريزى شده را ب سازد که استراتژى شما را قادر مى

سازد که  اى که به دقت طرحريزى شده است شما را قادر مى هاى رقيبتان گرديد. دستور جلسه

صورتى مطرح سازيد که حتى به حل مسائل معوقه منجر گردد و  موضوعات را با توجه به اهميت آنها به

 وجود آورد که مسائل مهم مرتبط به هم با هم مدنظر قرار خواهند گرفت.  اين اطمينان را به

دست گرفتن کنترل نظم مسائل مختلف  توانائى شما در کسب موفقيت در مذاکره به مهارتتان در به

شود. عدم توانائى در نظر گرفتن مسائل  مربوط به هم بستگى دارد که در جلسه به آنها پرداخته مى

سازد تا بعدها در مذاکره ادعاى غافلگيرى نمايد و بدين  گرتان را قادر مى يب مذاکرهمربوط به هم، رق

 وسيله باعث شود که مذاکرات مربوط به مسائل معوقه خارج از اندازه ادامه پيدا کند.

 نکات مهم در مذاکره:

ه تعداد کمى از تواند بر نتيجه مذاکره تأثير خاصى بگذارد. متأسفان زمان و محل مذاکره مى          

کنند.  طور جدى براى به کنترل درآوردن مذاکره و سود بردن از آن تلاش مى گران تجارى به مذاکره

 ورزند، زيرا نمى توانند اهميت محيط را درک نمايند و از تغيير محل امتناع مى بعضى از افراد نمى

 خواهند خود را درگير کارهاى غيرطبيعى سازند. 

گرى مؤثر باشيد، بايد اهميت محيط را تشخيص دهيد و درک نمائيد که اگر شما  براى اينکه مذاکره
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 باشيد، رقيبتان اين کار را خواهد نمود.  به دنبال در کنترل درآوردن محيط مذاکره نمى

 مهم در مذاکره عبارت هستند از:  بهطور کلى نکات

 انعقاد قرارداد با توجه به حالات اشخاص

افراد فقط در زمانهاى خاصى بهترين کارآئى را دارند. اگرچه اثبات بدترين و بهترين بيشتر           

مواقع براى اشخاص بسيار مشکل است، اما افراد بسيارى هستند که فقط در مواقع خاصى در ماه به 

گرتان بايد خصوصيات فردى خود  دهند. هر عضوى از تيم مذاکره بهترين نحو کار خود را انجام مى

رزيابى نمايد و معين کند که در چه مواقعى براى مذاکره از بهترين حالت برخوردار است. اگرچه را ا

توانند با هم تلاقى نمايد. در هر  تواند براى تمام اشخاص تيم يکسان باشد، اما گاهى مى اين دوران نمى

ره مبادرت ورزيد که طور کلى براى تيم در نظر گرفت و زمانى به مذاک صورت بهترين دوران را بايد به

 برند.  افراد در اين دوران به سر مى

جزء اين دوران بايد دقت زيادى  در مورد استفاده از اين اصول در جلسات مذاکره در مواقعى به         

گر معمولاً بستگى به تغييرات زمان محل زندگى خود دارد،  به خرج داد. اگرچه بهترين دوران مذاکره

 تواند اين تجربه را تغيير دهد. هواپيما و عوامل مؤثر ديگرى مى اما خستگى سفر يا

 مبارزه با عامل خستگى

کارگيرى  گر را در به گر و توانائى مذاکره طور آشکارا بر هشيارى فکرى مذاکره خستگى به          

کنترل کند و بروز عصبانيت  دهد. همچنين ظرفيت و روحيه افراد را کم مى تاکتيکهاى خود کاهش مى

 دهد.  طور بالقوه وجود دارد را افزايش مى نشده که در افراد به

شود، ممکن است بر عدم آمادگى اشاره داشته باشد. به  زمانى که خستگى از کار زياد ناشى مى          

اى را براى مذاکره تعيين  خاطر وجود چنين مواردي، شما بايد سعى نمائيد که در دوران خستگى جلسه

تواند بر مذاکرات جارى تأثير گذارد فرا  علاوه، شما بايد تشخيص روشى را که خستگى مى د. بهننمائي

گيريد. حتى زمانى که اعضا تيم با دقت زيادى آموزش ببينند، آنها زمانى که مجبور شوند تمام روز را 

اشتباه خواهند مذاکره نمايند، ممکن است آمادگى فکرى خود را از دست بدهند. در نتيجه، آنها زياد 

کرد و بدين وسيله زمينه را براى روى دادن اشتباه در مورد موضوعات اساسى مثل ليست محصولات و 

بررسى دوباره آن هموار خواهند ساخت. مهمتر اينکه، شايد در قضاوت آنها اشتباه نمايند. مثلاً يک 
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نده بازاريابى و يا وکيل رقيب وکيل شايد نتواند تمام تأثير حقوقى يا تجارى مفادى که از طرف نماي

شود را درک نمايد و يا يک کارشناس امور مالى ممکن است نتواند هزينه بهره اضافه نمودن  مطرح مى

 برنامه و خدمات آموزشى نسبتاً ارزان را به اجازه طولانى مدت لوازم تخمين بزند. 

ج از شدت مبارزه سيستمهاى خستگى ناشى از مذاکرات طولانى همچنين ممکن است به تدري        

شوند از صرف شام با خانواده خود  گذرد افراد مجبور مى گر بکاهد. همچنان که زمان مى مذاکره

انديشند که آيا اين  گر به اين مى شود و اعضاء تيم مذاکره بگذرند و کارها برروى ميز انباشته مى

براى دستيابى به اهداف خود ديگر بر معامله ارزش اين همه تلاش را داشته است. در نتيجه، آنها 

ورزند. اگرچه اين تأثير بيشتر از آنکه خود آگاه باشد،  نکتهاى خاص با شدت قبلى اصرار نمى

گاه است، اما مذاکره  نمايند.  گران خيلى زودتر از مراحل اوليه مذاکره اقدام به سازش مى ناخودآ

گرى که  حساس نياز مشخص ساخت. مذاکرهتوان از طريق تاکتيک ا نتايج نامطلوب خستگى را مى

خسته است بسيار در مورد اين مسئله حساس است که با استدلال عقلى توضيح دهد که پايان بخشيدن 

توان براى به حداقل  باشد. مى به مذاکرات و انعقاد معامله در اسرع وقت بسيار به نفع شرکت وى مى

حلها را در هر  توان اين راه برداشت. اگرچه مىرساندن اثرات نامطلوب ناشى از خستگى گامهائى 

حلها بيشتر در  مرحله از فرآيند مذاکره براى به حداقل رساندن اثرات خستگى به کار برد، اما اين راه

 باشند.  هاى پايانى و بحرانى مذاکرات طولانى مؤثر مى ساعت

نتان بايد مشکل و پيچيدگى آن را اولين قدم که شايد از مهمترين آنها باشد اين است که شما و همکارا

 تشخيص دهيد. 

دوم، شما بايد از ابتدا اراده نمائيد تا اثرات ضرورى احساس نياز شديد را کاهش دهيد. اين عمل را 

توان با روشهاى زيادى انجام داد. اما يکى از مؤثرترين روشها تشخيص اين مسئله است که معامله  مى

 گرتان نيز از اهميت برخوردار است.  شما مهم است، براى رقيب مذاکرهپيشنهادى همان اندازه که براى 

سوم، شما بايد از تلاشهاى رقيبتان براى منحرف ساختن اولويتهاى موجود در مذاکره )يعنى از         

 مسائل مهم به موضوعات غير ضرورى پرداختن( آگاه باشيد. 

ن اثرات خستگى با استفاده از عوامل محيطى که در اين چهارم، شما بايد در به کنترل در آورد           

 بخش راجع به آنها بحث شد، تلاش نمائيد. يکى از بهترين روشها براى مهار کردن خستگى تيم مذاکره

 تازه نفس را وارد ميدان نمائيد. طور کلى و افزايش خستگى رقيبتان اين است که فردى گرتان به
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 گران پيروى از رژيم غذائى مذاکره

اى بر کارآئى او در ميز مذاکره داشته باشد.  تواند تأثير قابل ملاحظه گر مى رژيم غذائى مذاکره        

هاى غذائى  خصوص در وعده گذارد. کمبود غذا به ترين سطح، غذا بر متابوليسم بدن اثر مى در اساسى

رد. در نتيجه، در جدول تواند توجه شخص را منحرف ساخته و خستگى زيادى به بار آو طبيعي، مى

 زمانى مذاکرات بايد وقت مناسبى براى صرف غذا در نظر گرفته شود. 

باشد.  به هر حال، اطمينان يافتن از مقدار کافى غذا جذب شده تنها مشکل متابوليسمى نمى            

گرچه بيشتر نمايد. ا براى بيشتر افراد غذا موقتاً هنگام هضم شدن عملکرد حسهاى آنها را کند مى

دهند، اما بيشتر افراد يک ساعت  گران هنگام شامى طولانى بهترين عملکرد را از خود نشان مى مذاکره

بعد از ناهار يا شامى متوسط يا سنگين از عملکرد ضعيفى برخوردار هستند. براى به حداقل رساندن اين 

ام امتناع ورزيد. زمانى که در برنامه مشکل، شما بايد از تعيين جلسات مذاکره فوراً بعد از ناهار يا ش

ها بعد از غذاى صرف شده بايد  هاى غذائى را گنجانيد، اين برنامه مذاکرات طولانى بايد برنامه وعده

در برگيرنده جلساتى که نوعى از رقابت در آنها ديده نشوند، باشند. اگرچه در اکثر مذاکرات چنين 

 ارانتان بايد براى رعايت رژيمهاى غذائى خود تلاش نمائيد. آورند، شما و همک موقعيتى را فراهم نمى

توان آنها را هنگام دعوت رسمى به شام و  قوانين براى رعايت رژيم غذائى فوق بسيار ساده هستند و مى

يا هنگام ناهار در ميز کنفرانس به کار بست. اولين و مهمترين قانون اين است که بايد از غذاهاى ساده 

آلودگى و رخوت را که  . با کاهش مقدار غذاى جذب شده، شما مىتوانيد احساس خواباستفاده نمود

دهد بر طرف سازيد. دومين قانون، امتناع از  معمولاً بعد از خوردن غذاى زياد به انسان دست مى

شوند مثل مرغ و ماهى  خوردن غذاهاى سنگين است. غذاهاى سبک، گوشتهائى که به راحتى هضم مى

و آرد و دسر شيارى انسان نسبت به گوشتهاى قرمز پرچربي، غذاهاى مرکب از گوشت وبر هاثر کمترى 

 دارند.

 

 تعيين محل مذاکره

بهترين محل براى مذاکره محلى است که بتوانيد کنترل خود را بر فرآيند مذاکره به حداکثر             

اش براى دستيابى به موفقيت در  توانائىهائى که باعث تقويت  گر مجربى محيط برسانيد. هر مذاکره

گران، اتاق مخصوص کنفرانس در محل کار يا  شناسد. براى بعضى از مذاکره شود را مى مذاکره مى
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دفاتر مشترکين تنها محيط امن براى مذاکره است و براى افراد ديگرى دفاتر رقبا از محلهائى هستند که 

سازد. مهمترين مسئلهاى که بايد به خاطر سپرد اين است که  امکان دستيابى به موفقيت را چند برابر مى

 ون توجه اشتباهى نابخشودنى است. پوشى از حق انتخاب محل مذاکره يا استفاده از اين حق بد چشم

در شروع هر معامله تجاري، شما بايد امتيازات و ضررهاى ناشى از مذاکره در دفتر خود در           

هاى محل خاصى  ها و بدى ثالثى را ارزيابى نمائيد. از آنجائى که خوبى دفتر رقيب يا دفتر شخص

اى خاص تغيير نمايد، اما شما هنگامى که  ممکن است با توجه به پيشرفت مذاکرات در جلسه

موضوع را مذاکرات در حال پيشروى هستند، بايد اين مطلب را از نظر دور نگاه نداريد و هرچند گاهى 

 ئيد.دوباره ارزيابى نما

 هاى مسافرت طرحريزى برنامه

گردد، حتى زمانى که مسافت نسبتاً کوتاه است و  مسافرت اغلب به خستگى موقتى منجر مى          

گر قبلاً چند مسافرت جهت انجام کار داشته است. زمانى که بايد براى مذاکره اقدام به سفر  مذاکره

استراحت کافى اختصاص دهيد و وقت خود را قبل از نمود، شما و همکارانتان بايد زمانى را براى 

دست آوردن دوباره انرژى خود بعد از  شروع کنفرانس تنظيم نمائيد، اگرچه توانائى افراد مختلف در به

باشد. يکى از بهترين روشها براى کاهش اثرات نامطلوب و بالقوه مسافرت براى  سفر يکسان نمى

و يا اول شب سفر کنيد و در مورد بهترين زمان براى مذاکره براى مذاکره اين است که هنگام بعدازظهر 

هاى سفر اين است که شب  گران يکى از بدترين برنامه ريزى نمائيد. براى بيشتر مذاکره روز بعد برنامه

 هنگام سفر کنند و فردا صبح در جلسه حاضر شوند. 

تواند از  د، کيفيت مسافرت همچنين مىزمان و استراحت تنها عوامل مؤثر در مسافرت نيستن          

ورزند  اهميت زيادى برخوردار باشد. بسيارى از شرکتها، مخصوصاً در زمان رکود اقتصادي، اصرار مى

طور توريستى مسافرت نمايند و مخارج زيادى به جهت کرايه اتاق و پانسيون براى  که تمام کارکنان به

بودجه را نبايد از نظر دور داشت، اما آنها را بايد با توجه وجود نياورند. اگرچه محدوديت در  شرکت به

اى چند ميليون دلارى سفر نمود. زمانى که از  به شرايط به کار بست، مخصوصاً زمانى که براى معامله

گيرد، مسافرت با وسايل نقليه درجه يک مخارج  نقطه نظرى صحيح اين موضوع مورد بررسى قرار مى

توان در جريان مذاکرات پى برد.  شت، با اين وجود به ارزش آن مسافرت مىزيادى در بر نخواهد دا

گرتان براى مذاکره در  تمام اعضاء تيم مذاکره”يک قانون بسيار خوب و ساده را بايد به کار بست: 
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 “. مورد مسائل مهم بايد با وسايل درجه يک مسافرت نمايند

افى در مورد جا و غذا و يا مسافرت با وسايل درجه يک زمانى که راجع به هزينه و خدمات اض            

 توانيم خستگى و امکان آزار و اذيت ديدن از عوامل خارجى را کاهش دهيم.  فکر نکنيم، مى

علاوه، مسافرت با وسايل نقليه درجه يک امتياز روانى مهم و ظريقى دارد. اين امتياز به  به           

يد تا احساس نمايد که شرکت وى مايل است مبلغ بيشترى براى تضمين نما سادگى مذاکره را وادار مى

شما براى اين شرکت ”فهماند که  راحتى او بپردازد. مسافرت با وسايل نقليه درجه يک به کارمند مى

شود بهترين کارآئى را داشته باشيد و شما آن کارآئى لازم را  زمانى که از شما خواسته مى“. مهم هستيد

ت، اين مسئله به اين معنا است که مأموريت مهمى به شما واگذار شده است. دست نوازش خواهيد داش

گر انگيزه نيروى قوى و لازم براى دستيابى و نگهدارى سطح بالاى  تواند به مذاکره بر پشت کشيدن مى

 روانى زيادى را در مذاکره بدهد. طلبى و امتيازات جاه

 

 

 مذاکره: طرح محيط فيزيکى

 دکور

 استقرارمحل 

 يو کار يات شخصيخصوص

 دما و نور

 طير در محييجاد تغيم به ايتصم

 يرونيط بيافتن بر محيتوفق

 

خواهند در آن مذاکرات  تواند به همان اندازه شهرى که مى محيط فيزيکى محل مذاکره مى              

، راحتى محل با توجه به را برپا نمايند از اهيمت برخوردار باشد. عواملى مانند دکور، دما، جا، نور

توانند تأثير قابل ملاحظهاى بر محيط فيزيکى مذاکرات داشته باشند.  خصوصيات شخصى و کارى مى

توانيد بينش بهترى درباره علم ديناميک مذاکره پيدا کنيد.  با درک روابط متقابل اين عوامل، شما مى
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را برعليه شما به کار گيرد شما ممکن است با بهکارگيرى اين عوامل قبل از اينکه رقيبتان اين عوامل 

 بتوانيد امتياز مهمى را در مذاکره نصيب خود نمائيد. 

با توجه به اين مسائل، شما بايد درک نمائيد که بعضى از عوامل محيطى غالباً توافق بين دو             

گردند. با  ين آنها مىآورند، در حالى که بعضى ديگر باعث عدم توافق ب وجود مى طرف مذاکره را به

توانيد محيطى فيزيکى فراهم آوريد که احتمال  درک اين عوامل و به کارگيرى آنها به نفع خود، شما مى

اى معين را افزايش دهد. به عبارت ديگر، شما اين عوامل را  ايجاد توافق بين خود و رقيبتان در جلسه

ان ما در مذاکرات مبنى بر اينکه توافق در اين زمتوانيد به روشى به کار گيريد که پيام مورد نظر ش مى

 ناممکن است را تقويت نمايد.. 

 دکور

طرف  شود و يا دفتر شخص ثالثى را که بى زمانى که مذاکرات در محل کار شما برگزار مى            

احساس ها بايد معقولانه باشد تا  طور کلى اين گزينش نمائيد، به باشد براى مذاکرات انتخاب مى مى

گرانتان تدريجاً القاء نمايد و حس قدرت و کنترل را به رقيبتان منتقل نمايد. به  اطمينان را در مذاکره

هر حال، استثنائاتى در اين مورد وجود دارد. براى مثال، اگر شما با شرکتى کوچکتر از شرکت خود 

ما رقيب را به هيجان نمائيد، اين امکان وجود دارد که محيط شيک و مناسب شرکت ش مذاکره مى

آورد و حالتى تدافعى را در او تقويت نمايد. اگر شما تصميم بگيريد که مذاکرات را در دفتر حقوقى 

 خود که با دکورى گرانبها تزئين شده است برگزار نمائيد، همان اتفاق روى خواهد داد. 

را ديدم، متوجه شدم که زمانى که من اتاق کنفرانس ”رئيس يکى از شرکتهاى کوچک توضيح داد: که 

ى جديد با خريدار  توانيم وکيلى بگيريم و از او بخواهيم که بر سر معاملها در شرايطى مشابه ما نمى

مذاکره نمايد. در نتيجه، با توجه به شرايط مالى شرکت، من با هرگونه تغييرى مخالفت نمودم، البته 

م بلکه مسئله بر سر پرداخت مبلغى به دفتر موضوع مهم اين تغييرات نبودند که من مخالف آنها بود

خواهيد  حقوقى خودمان براى مذاکره با آن افراد بود. به عبارت ديگر، زمانى وجود دارد که شما مى

دهند که در اتاق کنفرانس خصوصى  بعضى از تاجران ترجيح مى”خوش سليقگى از خود نشان دهيد. 

د باز تجمل خو دازند تا راه رقيب خود را به دفتر بى)مثلاً در هتل يا دفتر حقوقي( به مذاکره بپر

ورزند که تا زمانى که محيط محل کار  ننمايند. هنوز بعضى از اين شرکتها برروى اين موضوع تأکيد مى

 باشد، دستيابى به امتيازات مالى چيزى غير محال نخواهد بود. درباره مسئله دکور مى عامل مهمى مى
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 گران تجارى کتابهائى را انتخاب مى رح نمود. بعضى از بهترين مذاکرهتوان جزئيات بيشترى را مط

توانند نظر رقيب را جلب نمايند. يکى از مؤثرترين تکنيکها در اين زمينه  کنند که در جلسه مذاکره مى

اين است که در روى ميز خود کتابى راجع به چگونگى رزرو ميز براى صرف قهوه بگذاريد. زمانى که 

شود که ممکن است شما طرفدار آن نويسنده باشيد و  دارد متوجه مى گرتان کتاب را برمى هرقيب مذاکر

گران بعضى از تابلوهاى آويزان  يا بدتر اينکه با آن نويسنده روابط دائمى داشته باشيد. بعضى از مذاکره

اهميت ظ سياسى از نمايند، مخصوصاً زمانى که به لحا شده در ديوار محل کار خود را عوض مى

 برخوردار باشد.

 دما و نور

کارگيرى اين عوامل )تا جائى که در حيطه  گذارند. به دما و نور بر محيط مذاکره تأثير مى              

تواند راه رسيدن به توافق يا عدم توافق را با توجه به هدف  رهنمودهاى محيطى مجاز باشد( مى

اى متفاوتى نسبت به دما دارند، اما اگر تمام اتاقهاى العمله موردنظر هموار سازد. اگرچه افراد عکس

توانيد راه رسيدن  طور کلى مى مذاکره از برودتى مطلوب تا سرماى زياد از حد برخوردار باشد، شما به

گران از بيشترين هشيارى فکرى  به توافق را هموار سازيد )و اين امکان را فراهم آوريد که تمام مذاکره

کننده باشد، احتمال رسيدن  به عبارت ديگر اگر طيف دماى اتاق بين گرم و تا خفهبرخوردار باشند(. 

تواند راه رسيدن به توافق را هموار سازد. اگر  يابد. همچنين نور مناسب مى به توافق معمولاً کاهش مى

( با گران خودتان به آن عادت دارند )مثل اشعه سرد لامپ فلورسنت نور از همان نوعى باشد که مذاکره

اى باشد و امکان  تواند موضوع آزاردهنده هيچگونه مشکلى مواجه نخواهيد شد. نور کم يا ناميزان مى

 رسيدن به توافق را کاهش دهد. 

تواند تأثير مشابهى داشته باشد. دفتر يا اتاق مذاکره با  از طرفى ديگر روشنائى زننده مى           

 ها به هاى پنجره هاى نشيمن و پرده باشد اما اگر مکانتواند مکان دلپذيرى  درخشندگى زياد مى

گرى  اى را براى يکى از طرفين ايجاد نمايند، و يا نگذارند که مذاکره صورتى باشند که روشنائى زننده

شود و افرادى که چنين مشکلاتى را  به درستى به چشمان رقيب خود بنگرد، آن وقت تنش ايجاد مى

 نترل مذاکرات را در دست بگيرند. توانند ک ندارند بهتر مى
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 محل استقرار

طور  گران به هاى نشيمن در محل مذاکره را بايد مدنظر قرار داد. اگر تمام مذاکره مکان            

نسبى مکان خوبى براى نشستن داشته باشند، به اين معنا که هيچ کدام از افراد در مکانى بلندتر يا 

يابد. به عبارت ديگر محل  اشند، امکان رسيدن به توافق افزايش مىراحتتر از رقباى خود ننشسته ب

سازد و يا اين احساس را در افراد  تر مى دهد، جلسات را کوتاه نشستن امکان عدم توافق را افزايش مى

آورد که مذاکرات را تحت کنترل خود دارند. براى مثال اگر محل نامناسبى را براى نشستن  وجود مى به

 تر خواهيد نمود و يا حداقل در آنها ايجاد تنش مى در نظر بگيريد، جلسه مذاکره را کوتاهرقباى خود 

اى شما و همکارانتان  هاى آنها بنشانيد که کوتاهتر از صندلىه نمائيد. اگر رقيبتان را برروى صندلى

قعيت قرار افزائيد )زمانى که خود در اين مو باشد، شما بر کنترل و قدرت نسبى خود در مذاکرات مى

توانيد بر رقيبى که  گاهى بايستيد و بدين وسيله مى توانيد براى مقابله با اين مشکل، گاه گيرد، مى مى

 حرکت نشسته است تفوق يابيد(.  بى

تواند با عوامل مؤثر ديگر بر محيط مانند نور آميخته گردد. براى مثال اگر  اثر جاى نشستن مى          

توان در محلى نشاند  گرتان را مى )بدون پرده يا با پرده( داشته باشد، رقباى مذاکرهاتاق مذاکره پنجره 

ران گ س آنها را بر هم زند. مذاکرهکه روشنائى زياد چشمانشان را آزار دهد و حوادث بيرونى تمرکز حوا

مصيبت را توانيد در محلهائى بنشانيد که پشت آنها به طرف پنجره باشد و بدين وسيله اين  خود را مى

گران مجرب دقت زيادى در انتخاب محل اتاق  نظر آنها از بين ببريد. بعضى از مذاکره از نقطه

دهند تا اطمينان يابند که مکانهاى مخصوص نشستن بنا بر نظر  کنفرانس يا اتاقهاى ديگر به خرج مى

را که طرحهاى متفاوت آنها ترتيب داده شده باشند. شکل ميز همچنين بايد مورد ارزيابى قرار گيرد، چ

 کنند.  ميز در ايجاد محيطهاى متفاوت در مذاکره نقش مهمى ايفاء مى

 تصميم به ايجاد تغيير در محيط

شوند، شما بايد اهميت در دست داشتن کنترل  هائى که به کار گرفته مى صرفنظر از تکنيک             

يد تا بتوانيد در طول فرآيند مذاکره کنترل محيط مذاکرات را درک نمائيد و اقدامات مقتضى انجام ده

محيط را در دست داشته باشيد. اگرچه استفاده مثبت از عوامل محيطى ممکن است در وهله اول غير 

تخصصى و يا حتى غير اخلاقى به نطر برسد، اما شما بايد قبل از تکيه بر شانس خود، با دقت تمام 

ورزند که شناخت و  نکاتى هستند که بر اين مسئله تأکيد مىهاى اين مسئله را مدنظر قرار دهيد.  جنبه
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اى در جريان  اى منطقي، تاکتيک قابل قبول و عاقلانه کارگيرى عوامل محيطى در محدوده به

تواند  باشد. اول، عوامل محيطى مثل عواملى که در اين بخش مورد بررسى قرار گرفت مى مذاکرات مى

مذاکره بگذارد. اگر شما نتوانيد اهميت تأثير اين عوامل را درک  اى بر نوسانات تأثير قابل ملاحظه

نمائيد و قضاوتهائى که در جريان مذاکره خواهيد داشت کامل  هائى که انتخاب مى کنيد، تاکتيک

 باشند.  گران مجرب به خوبى از امتياز مهار کردن محيط مذاکره آگاه مى نخواهند بود. دوم، مذاکره

ارى از مواقع، اگر شما براى در دست داشتن کنترل محيط مذاکره تلاشى ننمائيد، در بسي            

رقيبتان سعى خواهد نمود که از تمام آن عوامل بر عليه شما سود جويد. سوم، شناخت و کنترل محيط 

هاى تجارى نامناسب و غيراخلاقى نمائيد. شما  باشد که شما خود را درگير تاکتيک به اين معنا نمى

تى عوامل محيطى را انتخاب نمائيد که منطقى و مناسب به نظر مىآيند. شما بايد اهميت غذا و بايس

هاى غذائى را در فرآيند مذاکره درک نمائيد و اطمينان حاصل کنيد که هر قضاوتى که از جانب  وعده

ه نمايد. در حقيقت اگر شما ب شود موقعيت شما را در عوض موقعيت رقيبتان تقويت مى شما مى

عنوان شخصى که در استعمال کلمات صحيح وسواس دارد معتقد باشيد، بايد دانش کاملى از  خودتان به

عوامل محيطى را فرا گيريد تا بتوانيد اطمينان يابيد که قضاوت شما به طرفين اين اجاره را نخواهد داد 

 سازند.مساوى نصيب خود کارگيرى آن عوامل در شرايط  که امتياز يا زيانى را از به

 خصوصيات شخصى و کارى

توانند بر محيط مذاکره تأثير داشته باشند. براى مثال، در بسيارى  خصوصيات شخصى و کارى مى       

هاى افراد اختصاص  از جلسات طولانى مذاکرات، اتاقهائى را بايد براى وقفه بين جلسات و گردهمائى

مکارى هموار سازيد بايد روش خود را تغيير دهيد خواهيد زمينه را براى توافق و ه دارد. اگر شما مى

تا اينکه طرف مقابل شما احساس نمايد که هر دو طرف از امکانات تقريباً مساوى برخوردار هستند. 

توانيد  وجود آوريد، مى خواهيد احساس دشمنى نسبى و عدم توافق را به به عبارت ديگر اگر شما مى

توانيد اتاقى که از  بايتان فراهم نياوريد. در اين ميان، شما مىهيچگونه امکاناتى براى گردهمائى رق

شرايط استاندارد کافى برخوردار نيست را براى گردهمائى رقبا فراهم آوريد و براى گردهمائى افراد تيم 

توان در مورد تسهيلات تلفنى براى  خود اتاق کنفرانس اصلى يا بهترين محل را در نظر بگيريد. مى

خواهيد که رقباى خود  وجود آورد. اگر شما مى ر يا مشاوران خارجى شرايط مشابهى را بهتماس با دفت

توانيد دسترسى به تسهيلات تلفنى را محدود سازيد يا بگذاريد که  را تحت فشار بگذاريد، مى
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به  هاى مشابهى استفاده نمايند. نمايندگان رقيب از تلفن دفاتر عمومى مثلاً از تلفن ميز منشى يا مکان

خواهيد محيطى تخصصى با تأکيد بر حس همکارى ايجاد نمائيد، بايد  عبارت ديگر، اگر شما مى

 هاى تلفنى رقبايتان فراهم نمائيد.  اى براى تماس اتاق کنفرانس جداگانه

خواهيد احساس بيقرارى را به طرف مقابل القاء نمائيد و بر اين عقيده پافشارى کنيد که  اگر شما مى

هاى  توانيد قهوه، غذا و نوشيدنى اى کوتاه داشت، شما مى موضوعى معين بايد جلسه فقط برروى

خواهيد اين تأثير را بر طرف مقابل بگذاريد تا  ديگر را فراهم نياوريد. به عبارت ديگر اگر شما مى

و  باشيد، بايد نوشيدنى و غذا طور تمام وقت مى زمان رسيدن به توافق حاضر به برگزارى مذاکرات به

 امکانات ديگرى که ممکن است به آنها نياز باشد را فراهم آوريد. 

اگرچه ايده فراهم نمودن امکاناتى مانند اتاق استراحت ممکن است خوشايند نباشد، اما بعضى از 

توانند مانند فرستادن رقيب به اتاقهاى عمومى که  دهند. اين امکانات مى تاجران اين کارها را انجام مى

باشد و هر بار بايد براى گرفتن کليد به پذيرش مراجعه نمود از اهميت زيادى برخوردار  فل مىدر آنها ق

گران خودتان از امکانات داخل دفتر استفاده خواهند کرد و يا  باشند )در عين حال، البته مذاکره

 . بعضى از مذاکرهتوانند کليد چنين اتاقهائى را در اختيار داشته باشند( حداقل اينکه هرکدام از آنها مى

دهند. يکى از بهترين مثالها  گران براى تأکيد بر موضوعى خاص اقدامات قابل توجه ديگرى انجام مى

گر او معذرت  داد که دقيقاً زمانى که رقيب مذاکره گرى ارشد بود که توضيح مى درباره مذاکره

 ايد مى ئله را حل ننمودهخواست و به اتاق استراحت رفت و او به رقيب گفت شما تا زمانى که مس

توانيد استراحت نمائيد. تا جائى که به من مربوط است، اگر تا زمانى که در مورد موضوع موردنظر به 

گردد. بدون توجه به اينکه اين طرز  توافق نرسيده باشيم، شخصى اتاق را ترک نمايد معامله ملغى مى

 گذارد.  ر مىبرخورد خوب است يا خير، يقيناً بر محيط مذاکره تأثي

 يافتن بر محيط بيرونى توفق

يافتن بر محيط روانى  شما علاوه بر به کنترل درآوردن محيط فيزيکى مذاکره بايد براى تفوق              

هاى مهم براى اين منظور وجود دارند که هدف از طرح تمام آنها  نيز تلاش نمائيد. تعدادى استراتژى

ها  کارگيرى استراتژى باشد. اگرچه به گرتان مى تفوق بر رقيب مذاکرهافزايش حس کنترل، اطمينان و 

 توان در هر محلى به کار بست.  در محل کار خود بسيار آسانتر است، اما بيشتر آنها را مى

اند، شما بايد از هيچگونه تلاشى در  مخصوصاً در جلسات مذاکراتى که از قبل تنظيم شده            
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گرانتان مضايقه ننمائيد. خواب به اندازه کافى بسيار خوشايند است، اما  رهجهت حفظ نشاط مذاک

باشد شما بايد  هميشه امکان آن وجود ندارد. زمانى که مدت خواب کوتاه و جلسات مذاکره طولانى مى

اعضاء تيم خود را به نوبت در جلسات مذاکره فرا بخوانيد. اعضائى که در حال چرخش هستند بايد 

مايد و از فشار ناشى از جلسات بر خود بکاهند. استحمام، تعويض لباسها و کمى استراحت استراحت ن

 گران مجرب را با نشاط مى اى مذاکره صورتى که پاها در بالا قرار بگيرند به مقدار قابل ملاحظه به

 سازند. 

گران مجرب  رهدر جلسات طولانى که امکان استراحت اصلاً وجود ندارد، بعضى از مذاک             

نمايند و يا از آن اتاقها تا  اتاقهاى هتل نزديکى را با هم براى سکونت و استراحت موقت اجاره مى

کنند. زمانى که مذاکرات در محلى به غير از شهر خودتان  زمانى که مذاکرات جريان دارد استفاده مى

شود،  از شهرتان برپا مى جکه خار شود، ديدگاهى مشابه را بايد به کار گرفت. در مذاکراتى برگزار مى

شما بايد هتلى را برگزينيد که به اندازه کافى به محل مذاکره نزديک باشد تا افرادى که در حال رفت و 

 آمد به جلسات هستند بتوانند به آنجا رفته و براى مدتى کوتاه استراحت نمايند. 

گران  باشد. بعضى از مذاکره وى سکه مىگرتان فقط يک ر افزودن بر مدت استراحت مذاکره           

نمايند که از طريق کاهش مدت استراحت رقبا، کنترل محيط روانى جلسه را در دست بگيرند.  سعى مى

 گران اطمينان حاصل مى کارگيرى اين استراتژى وجود دارد. بعضى از مذاکره روشهاى بسيارى براى به

هاى خصوصى داشته  حضور خود در جلسه يا گردهمائى نمايند که اعضاء تيم مقابل هميشه دليلى براى

گر رقيب درست قبل از موقع شام يا استراحت  توان از مذاکره باشند. هنگام استفاده از اين ديدگاه، مى

از پيش تعيين شده سؤالى طولانى مطرح کرد و بعد تقاضا نمود که در آن موقع با دفتر مرکزى تماس 

باشد. از  نمايد، چرا که براى روشن شدن موضوع به آن کار احتياج مى گرفته و راجع به موضوع جستجو

گر مقابل استفاده  توان براى جدا ساختن يا خسته کردن عضو مخصوصى از تيم مذاکره اين ديدگاه مى

 نمود.

 انواع مذاکره:

عبارتند  ن سه گونهيشده است. ا ييمذاکره توسط محققان در پروژه مذاکره هاروارد شناسا يسه نوع اصل

 از : 
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 چانه زنان نرم 

 چانه زنان سخت 

 چانه زنان اصولگرا

 ياز چانه زن يميوه ملاين شينند, بنابرايب يک ميار نزدين افراد مذاکره را به رقابت بسينرم: ا            

هد به ست , انها متعين منافع انها نيدهند در بردارنده بهتر يکه انها م ييشنهادهايکنند .پ يرا انتخاب م

ان مذاکره کننده خود يرا به همتا يهستند و رابطه خوب ياروئيگران , اجتناب کننده از رويد يتقاضاها

 ياست و هدف انها توافق است . انها افراد را از مسائلشان جدا نم يگران دوستيدارند . درک انها از د

 يکنند و بر توافق پا يسته ها اجتناب مم هستند . انها از مبارزه خوايکنند , اما در هر دو مورد نرم و ملا

 ير مييدگاهشان را تغيکنند و ديگران اعتماد ميبه د يارائه کرده و به سادگ ييفشارند و راهکارها يم

 دهند.

مانند  يکنند و از اصطلاحات ينفوذ استفاده م يمداوم برا يها ين افراد از استراتژيسخت: ا             

 يد ميرند . انها تهديگ يش کن (( بهره ميا رهاير ياست (( و ))ان را بگشنهاد من ين پين اخري))ا

مذاکره از ابزار فشار استفاده  يفشارند و برا يم يهستند و بر منافع خود پاياعتماد يگران بيکنند , به د

ه است .به علاو يروزيشان پ يدانند و هدف نهائ يب ميگران را  به مثابه دشمن و رقيکنند . انها د يم

فشارند.انها ادم ها را از  يم ين جواب پايک جواب هستند و بر حصول توافق بر ايانها به دنبال 

 ر هستند.ير و مسائل سخت گيکنند ) مانند نرم ( اما انها در هر دو مورد افراد درگ ياهدافشان جدا نم

کپارچه هستند ي يراهکارها کنند به دنبال يم يق چانه زنين طريکه از ا يان :افرادياصول گرا            

اهداف ,  يدهند . انها بر مسائل به جا يبه مواضع خاص انجام م يجيله تعهد تدرين کار را به وسيو ا

کنند و منافع را  يکنند . انها مردم را از مسائل جدا م ير تمرکز ميافراد درگ ياز هايزه ها و نيانگ

بر اساس استاندارد ها ) که مستقل از  يجيه و به نتااجتناب کرد ينيپائ يه هايکنند و از لا يجستجو م

 يم سازيتصم يه هايا رويقدرت و فشار و نفع خود و  يانها به جارسند .  يخواست افراد است ( م

ن شاخص ها از استاندارد يسازند . ا يروشن استوار م يشاخص ها يشان را بر مبناينه هاي, گزيداور

 سنت و ..... برگرفته شده است . يحرفه ا يدارد ها, اصول انصاف , استان ياخلاق يها
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ن يگزياز جا يکنند که مذاکره کنندگان شمار يشنهاد مياز پروژه مذاکره هاروارد پ ينيمحقق            

شوند را جستجو کنند , اما غالبا  يج با انها رو به رو مين نتايحصول بهتر يکه انها برا يمسائل يها برا

ا يسخت  يزنچانه  يک ها ياز تاکت يفرد يريکه شما ممکن است با اهره گ يست ) زمانين درست نيا

 د .( ينرم رو به رو شو

 انواع مذاکره کنندگان:

. مذاکره  يم ,سخت و اصوليشوند :ملا يم ميدر اکثر متون مختلف مذاکره کنندگان به سه دسته تقس

 ياز دادن ميبه امت يز کند لذا به سادگيپره يشخص يم خواستاران است که از بر خوردهايکننده ملا

ک راه حل دوستانه است .لذا غالب يبه  يابيبه دنبال دست  يا هموار سازد .ول به توافق ريپردازد تا ن

ب خود کرده يرا نص يند که مورد سوء استفاده قرارگرفته و احساس تلخيب يم يتياوقات خود را در وضع

 است.

ن ياند که در يب ين ميطرف يرا به عنوان جدال خواست ها يتيمذاکره کننده سر سخت هر موقع            

خواهد  يجه بهتريکند نت يستادگيشتر ايتر اتخاذ کند و ب يکه مواضع افراط يو تقابل ,طرف يريدرگ

اغلب منجر به  ين شخصيجه کار چنين وجود نتيروز شود با ايخواهد پيگرفت مذاکره کننده سر سخت م

برد  ين ميرا از باو  يرويکند و نيوس ميشود که او را ما يزان سخت و خشن ميبه همان م يجاد پاسخيا

که نه سخت  يمذاکره وجود دارد .راه يهم برا يزند . راه سوميبا طرف مقابل لطمه م يو بر روابط و

است .روش مذاکره  ين روش ,روش مذاکره اصوليم .ايم بلکه هم سخت است هم ملاياست و نه ملا

م يعتبار ان ان ها تصمو قدرت و ا يستگيدر مورد موضوعات بر اساس شا يستين است که بايا ياصول

 يد که ميگويک از دو طرف ميانچه که هر  يفشردن بر رو يق چک و چانه زدن و پايگرفت نه از طر

د و يد که هر جا امکان دارد به دنبال منافع متقابل باشيگويبه شما م يکند. روش مذاکره اول يا نميکند 

جه و حاصل مذاکراه يد که نتيبه دنبال ان باشد مصرا يرد شما بايگيهر جا که منافع شما در تضاد قرار م

 ين باشد .روش مذاکره اصوليک از طرفيار منصفانه, مستقل از اراده و خواست هر يمع يبر نوع يمبتن

چ يا هيرنگ ويله ونيچ نوع حين روش از هيم .ايها سخت است ودر مورد مردم ملا يستگيدر مورد شا



 

  36 
 
 

دهد که چگونه ان چه را يبه شما نشان م يمذاکره اصول رد .يگ يبهره نم ينوع وضع حالت به خصوص

د .روش مذاکره يب باشين حال اراسته و محبوب ونجيد و در عيد بدست اوريکهاستحقاق ان را دار

ن حال شمارا در برابر يد ودر هميت کنيدهد که جانب انصاف را رعاين توان را ميبه شما ا ياصول

ن يدارد. در ادامه ايکنند مصون و محفو ظ م يبهره بردارکه در صددنداز منصف بودن شما  يکسان

 م:يپردازيک مذاکره کننده موفق ميات ياز خصوص يان تعداديبحث به ب

 ع الانتقال يمتفکر و سر

 گرانيقدرت ارتباط با د

 ل گر و پرسشگريتحل

 ينيو نه خود ب يسازمان يهدف مند 

 با و خونسرد يشک

 مودب و موقر يانسان

 وش اخلاق خوش مشرب و خ

 مراحل مذاکره:

 جاد رابطه يا-1

ن يا يمختلف برا ين مذاکره است .در فرهنگ هاين طرفيب ين قدم در مذاکره, رابطه سازينخست

ه نسبت يرابطه اول يبرقرار يها برا يشود مثلا ژاپنيدر نظر گرفته م يمتفاوت يازهايمرحله از مذاکره امت

 قائل هستند. ياديت زيها اهمييکايبه امر

 تبادل اطلاعات  -2

ند مذاکره وارد يبه فرا يشتريکند با قدرت بيکسب اطلاعات در مورد مذاکره به ما کمک م          

ت طرف يريدرباره سازمان ونحوه مد يشتريز مذاکره ,اطلاعات بيم.هر قدر قبل از نشستن بر سر ميشو

ر در يرات اخيرد سازمان مطبوعش ,تغزان قدرت فرد مذاکره کننده در مويزه طرف مذاکره,ميمذاکره,انگ
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مرتبط با  يار هاير معيو سا ياقتصاد يار هاي,مع ينيش بيقابل پ يات يوتحولات احتمال يسازمان و

شود. فقدان اطلاعات در  يشتر مير موارد مذاکره بيم,سهم ما در سايت موضوع مذاکره به دست اوريماه

 يشود.به طور کليما منجر م ياتيدست رفتن منافع حز به از ين يمذاکره سبب ضعف ما خواهد شدو گاه

 يازهايت ونيک طرف و درک وضعي يازهايت و نيان وضعيمنظور از تبادل اطلاعات عبارت است از ب

 طرف مقابل 

 ب يترغ-3

ک کار خاص. در يا گروه به منظور انجام دادن يب عبارت است از اعمال نفوذ بر فرد يترغ         

 کنند بر قبولاندن نظرات خود به طرف مقابل ,در او نفوذ کنند. يم ين سعيب طرفيترغ

 توافق-1

ان يپا ين مرحله به معنايت در ايمذاکره توافق و احتمالا عقد قرارداد است.موفق ييمرحله نها           

 ز مذاکره است يت اميموفق

 فروش : ين الملليچند نکته در موردمذاکرات ب

 (Let me chek رو سها م ): عروفند به 

ند يگو يد چک کنم و بعد ميند بگذاريگو يد ميد و توافق کنيصحبت کن يزيدر مورد هر چ يعني

 متاسفانه قبول نکردند.

ن سر وقت بودن يکا لاتيدر امر يد.وليشه قبل از شروع مذاکرات در محل حاضر شويدر ژاپن هم

 شود  يمحسوب نم يازيامت

ها را از  ين امر دوستيها ا يد ,به اعتقاد المانيرد و چنگال ندهکا يز مذاکرات به کسيدر المان سر م

 برد. ين ميب

 د .يه ندهيدستمال هد يا به کسيتاليدر ا
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ن  امر يا رايد,زيه ندهي(هديغاتيتبل ي)به عنوان کادو يواريساعت د ين هرگز به شخصيوان و چيدر تا

 علامت قطع ارتباط است 

 د .يبت نکنمه عمر صحيچگاه از بيا هيدر اسپان

 د تعارف کرد .يگل سف يد به کسيدر هنگ کنگ نبا

 است . يمان شکنيدر فرانسه استفاده از گل زرد علامت پ

 د.يدن استفاده نکنيک از رنگ زرد در لباس پوشيدر مکز

 رنگ سبز , علامت مرگ است. يدر مالز

 موفق: يک مذاکره تجاري يد جهت برقراريمف ينکات

 يمه تداع يجملات يا به عبارتيشود از جملات مثبت  يت با طرف مقابل سعهنگام مذاکره و صحب- 1

ا ))شما مممکن است يم (( يد باهم کار کنييايمانند))ب يد . عباراتيباشد استفاده کن يکننده همکار

 د...((.يعلاقه مند باش

ک برگ ي يرو ا سازمان را بريد که قبل از شروع مذاکره اهداف مذاکره مورد نظر خود و يکن يسع -2

 د.يکن يت بنديکاغذ نوشته و انها را اولو

ان نرسد مهم يشود مذاکره به صورت موفق به پايکه باعث م ين ومشخص کردن موانع و عواملييتع-3

که  يشنهاداتيم تا از ارائه راه ها ئ پين نکته توجه داشته باشيد به اين در طول جلسه بايباشد .بنابرايم

 م يکن يريشود جلوگيذاکره مدن ميباعث به بنبست رس

گفته شدن ان متمرکز  يشود چگونگيک مذاکره کننده موفق حواس خود را به دقت بر انچه گفته مي-1

کند .با اطلاع بهتر  از يب ميان کامل تر مواضع خود ترغيکند گوش موثر , طرف مقابل را به ب يم

 د .يج مطلوب خود مذاکره کنيب نتادر جهت کس يشتريد با سهولت بيتوان يمواضع طرف مقابل شما م

د چرا که يدگاه او تکرار کنيمثبت و از د يد را با عباراتيانچه از گفتار طرف مقابل درک کرده ا-5

 ست که مقصود و هدف طرف مقابل است.ين ياميشود الزاما همان پيافت ميکه در  ياميپ
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 يبرخورد با طرف مقابل م و يمذاکرات تجارموثر در  يارتباط يک هايان تکنين بحث به بيدر ادامه ا

 يپرداز

 : يارتباطات کلام

نده و يط کار شما نمايدارد .در مح ير فراوانيم تاثيکنيمنتقل م يگريکه به د ياميکلمات در پ            

تان باشد  يت کمپانيد که نشان دهنده شخصيرا انتخاب کن يد کلماتيد و با ير کسب و کارتان هستيسف

ارتباط موثر به شما کمک  يدر برقرار ير هنگام مذاکره و سخن گفتن با مشتريتوجه به نکات ز. 

 خواهد کرد .

 ديانتخاب کن يالف(کلمات مناسب

 د.يد و کلمات قابل فهم به کار ببريفکر کن يش از لب به سخن گشودن کميپ -1

ندارد از کلمات ا سازمان يبا شرکت  ييچگونه اشنايد که هيکنيصحبت م يبا مشتر يوقت-2 -2

 ارتباط خواهد کرد. يبه برقرار يانيمناسب کمک شا

 د يد همواره از لغات ساده تر استفاده کنيشو ين استفاده از دو لغت مترادف مردد ميب يوقت-3 -3

استفاده از کلمات پر زرق و  يد . مثلا به جايق روان و پر محتوا انتخاب کنيد دقيکن يسع-1 -1

 د.ير استفاده کنيع و متغيب از کلمات جالب سريد به ترتيتوان ير مير پذيتغ يبرق, ناگهان

 ديز دقت کنيلن نيب(علاوه بر انتخاب کلمه مناسب به لحن ونحوه ب

 ديو کمک کننده استفاده کن ي,از لحن جد يناراض يدر هنگام صحبت کردن با مشتر-1

ه نشان دهد واقعا به ک يد,لحنيمشتاق استفاده کن ياز لحن يدر هنگام سوال کردن از مشتر -2

 د.يدن پاسخ سوالاتان علاقه داريشن

 د يج(از کلمات گرم و مثبت استفاده کن

ز يک برخورد مثبت و احترام اميکننده  ينان بخش دارند تداعيکه در حالت مثبت و اطم يکلمات

 است . يمشتر يبرا
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طرف  يبرا ياميم ((پن کار را انجام دهيار خوشحال خواهم شد که اير ))بله !بسينظ يارتباطات

 کمک کردن به طرف مقابل باشد يبرا يو علاقه مند ياز خوشحال يد که حاکيمقابل ارسال کن

 د ييد(واضح و روشن سخن بگو

؟((از يخوايم يعبارت ))چ يد .به جايان کنيب يد کلمات را به شکل درست ور سميکن يسع

د؟(( يا ياز دست من بر م يا ))چه کمکيد ؟((ويد سفارش دهيخواهيم يزيجملات ))چه چ

 دياستفاده کن

 :يدر مذاکرات تجار يپرسش در مواجهه با مشتر يچگونگ

طرح  يبا روش ها يياشنا يو سخن گفتن با مشتر يارتباطات کلام يدر هنگام برقرار            

فا يرا ا يارتباط با مشتر يبرقرار يبرا يک صلاح قويتواند نقش  يسوال و فنون پرسش کردن م

 د.يکن

 يابين که به ارزيرا به پاسخ وادار کند تا  ا يتواند مشتريفروشنده با استفاده از طرح سوال مناسب م

 او بپردازد.

ت به شناخت هر چه ينشان دهد و در نها يص دهد , علاقه خود را به مشترياو را تشخ يازهاين

 متقاعد کردن او اقدام کند. يبرا يشتر مشتريب

 سوال : طرح يانواع رو ش ها

 سوالات باز 

شروع صحبت  ينباشند . از سوال باز برا يا منفيک جواب مثبت ي يکه دارا يسوالات           

 يمشتر يازهايدرک ن ين راه برايدارد و بهتريرا به صحبت وا م يد . سوالات باز مشترياستفاده کن

ارائه کنم؟ ...نمونه  شما يتوانم برايم يد ؟چه خدمتيدار ياست. در خدمت شما هستم چه امر

 باز هستند ياز سوال ها ييها

 سوالات بسته
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 يگر براير بدهد. به عبارت ديا خي يد که پاسخ بلينما يرا محدود م يسوال بسته مشتر          

از  ييد .نمونه هاينه را انتخاب کنياز چند گز يکياست که  ين گونه سوالات کافيبه ا ييپاسخ گو

  دين شعبه باز کنيک حساب در ايد که يليا مايا قهوه؟ ايد يل داريم ييسوالات بسته عبارتند از: چا

 ت کننده يسوالت هدا

در مورد نظر  ينه خاصيز به انتخاب گزيرا ن يبودن مشتر ين سواليکه در ع يسوالات            

 يد . براينما يت ميکند هداين مياو تام ين منافع را برايشتريا بيا مذاکره کننده است ويفروشنده 

ما به ارزش پول ست ؟شين طور نيد ايک حساب قرض الحسنه دارياج به يپولتان احت

 ست؟ين طور نيم اين محصول را بخرياست که بهتر يشه منطقين است؟ همير از ايد,غيممعتقد

 :ير کلاميارتباطات غ

ر يک ارتباط تاثي يز در برقرارين يگريدر ارتباطات عوامل د يافزون بر مباحث کلام            

شود يده مينام ير کلاميغمعروف است که ارتباطات  ))bady languageگذار هستند که))

دست دادن ,و ارتباط  يوه هاي,لبخند,ش يان فرديکه به زبان بدن فواصل م ير کلامي.ارتباطات غ

ن که يقبل از ا يباشد . در ابتدا مذاکره و سخن گفتن با مشتريو شامل ژست و وضع بدن م يچشم

شود يروانه م                      از طرف شما به طرف مقابل  ييگنال هايد سيشرو ع بعه صحبت کن

 يام را در برخوردهاياز انتقال پ يمين يکند انجا که ارتباطات کلاميشروع به صحبت م يوبه نوع

 ر است .يانکار ناپذ يت ان ضرورتيو رعا يشود , اگاه يچهره به چهره شامل م

 (ژست و وضع بدن 1

کنند .طرز قدم  ياست که مردم به ان توجه م ين موارديوضع و حالت بدن از مهم تر            

ن يباشد علاوه بر ايفرد م يت روانين وضعيمب يستادن و نحوه نشستن افراد پشت صندليبرداشتن , ا

 يباز حالت يباز )ژست و وضع بدن يو جسمان يم که وضع بدنيدر مورد وضع بدن لازم است بدان

به سمت طرف  يچهره و وضع بدن يده و صاف است و به طور کليان دستها و پاها کشاست که در 

دارد که  يدر پ يمشتر يام را براين پيمقابل بوده ونشان دهنده توجه به شخص مقابل است ( ا

 د .يارتباط با او هست ياماده برقرار
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نان خاطر و اعتماد به نفس يستادن نشاندهنده اطمير در هنگام راه رفتن وايت نکات زيرعا         

 است: يشما در مقابل مشتر

 د در هنگام راه رفتن بدن صاف و گردن راست باشد .يکن يسع-1

 د.يکن ين خودداريزم يدن قدم ها رويد واز کشيت کنيقدم ها را رعا يهماهنگ -2

سر رو ده و صاف باشد , شکم به داخل و شانه ها رو به عقب و يد کشيستادن دستها بايهنگام ا3

 رد .يبه بالا قرار گ

ه يتک يصندل يد وهرگز به پشتيريقرار بگ يمشتر يشه روبه رويد همينينشيم يکه با مشتر يبه هنگام

ن است يش بگذارد.نکته مهم ايشمارا به نما يتفاوت يتواند ب يم يصندل يه پشتيه دادن يد .تکينکن

راست و قائم  يرند . وقتيگ يزنند قرار م يکه با انها حرف م ير زبان تن افراديکه افراد تحت تاث

جه ين نتيبه ا يشود که مشتر يد سبب ميرامونتان توجه داريد وبه پيشو يل ميد به جلو متماينينش يم

 ار مهم است .يد بسيدهيبرسد مه انچه به او انتقال م

 )فاصله :2

رات فاصله در اث يبر رو يک مطالعه مقدماتيدر  ين انسان شناسياز متخصص يکيادوارد حال 

ن يص داده است اياطراف بدن را تشخ يا منطقه از ابعاد فضايارتباط,چهر بعد  يهنگام برقرار

ارتباط با  ين برقراري.شما در ح يو عموم ي, اجتماع ي, شخص يميمناطق عبارتند از مناطق صم

مانه يو صمل رابطه گرم ين فاصله ها سرعت تشکيا يد با دستکاريتوان يا طرف مذاکره مي يمشتز

ن يد فاصله بييدر تا ياديز يو خارج يد.عوامل داخلييافزايد و بر عمق ان بيسش دهيخود را افزا

ستادن ي)هر چه روابط گرم تر باشد فاصله در هنگام ا ييزان اشناير گذار است . ميافراد مختلف تاث

شتر از افراد برون يگران بين خود و ديکنند بيم يت افراد در ون گرا سعيکمتر خواهد بود (, شخص

افراد  يدر برخوردها ي,هنجارها و انتظارات فرهنگ ينه اخلاقيت و زميجاد کنند .مليگرا فاصله ا

 باشد  ين فاصله مييدارد از عوامل مهم در تع يير بسزايگر تاثيکديبا 

 شود:يم ير طبقه بنديز يبه گروه ها يان فرديفواصل م

 (متر  يسانت 15ر ي)ز يميفاصله صم -الف
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د يد و بازديکان در دي, هم اغوش شدن با نزد يمانند عشق ورز ييت هايمخصوص فعال            

دهند که به  يک خود اجازه ميار نزدين و دوستان بسياست .افراد فقط به همسر , بچه ها و والد

.  ديرا مورد حمله قرار نده يکس يم خصوصيد که نا خواسته حرين منطقه وارد شوند , دقت کنيا

شود که طرف  يمختلف سبب م يافراد به خصوص در فرهنگ ها يم خصوصيوارد شدن به حر

 خته شود .يرد و برانگير قرار گيمقابل تحت تاث

 متر( يسانت 25تا  15ک )ينزد يفاصله شخص -ب

 يمختلف از منطقه شخص يوه هايتوانند وارد شوند افراد به ش ين منطقه ميک به ايمعمولا دوستان نزد

هم گذاشتن پا ها ,  يبسته مانند رو يکنند , شخص با استفاده از ژست و حالت بدن يمحافظت م خود

 يگران به قلمرو شخصيکند که از مداخله و ورود نا خواسته د يم ينه گذاشتن دست ها سعيس يا روي

 خود محافظت کند .

 متر ( يسانت 124تا  25دور )  يفاصله شخص—ج

ک خود , يدهند در هنگام صحبت کردن با دوستان نه چندان نزد يح ميجان ترياقا يغرب يدر کشورها

 ن فاصله نگه دارند.يه ها انان را در ايهمکاران و همسا

 متر ( يسانت 214تا  124ک )ينزد يفاصله اجتماع -د

 شود . ياستفاده م ير شخصيغ يگانگان و در برخورد هاين منطقه در هنگام بر خورد با بياز ا

 متر (  5/2تا  2-1دور) يتماعفاصله اج -ه

ا ياز دانش اموزان  ين هنگام صحبت کردن در مقابل گروهياست که در ان معمولا معلم يفاصله ا

, بحث ها ,  يجلسات مهم و نسبتا شخص ين فاصله براين ايکنند , همچن يان از ان استفاده ميدانشجو

 تبادل افکار و.....مناسب است.

 متر (  2تا  5) يفاصله عموم-ي

کنند  يم يد و سخنرانان که در مجالس بزرگ و گسترده سخنرانين , اساتيحا معلمين فاصله ترجيدر ا

 د اعتبار و اقتدار به همراه دارد .ين فاصله توسط سخنرانان و اساتيرند .حفظ ايگ يقرار م
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ارتباط باعث  يع فاصله , در هنگام برقرارو شناخت از انوا يان شد اگاهيهمان طور که ب             

ن و يشود که بهترين سوال مطرح ميد با طرف مقابل خواهد شد . درحال ايک ارتباط موثر و مفيجاد يا

 باشد؟ يان شده ميک از فواصل بيکدام  يان و مذاکرات تجارين فاصله در برخورد با مشتريمناسب تر

ک است ينزد يدور و فاصله اجتماع يفاصله شخص يت تجارن فاصله در مذاکرايمناسب تر            

برقرار سازد و به  يبا مشتر ين فاصله تعامل مناسبيتواند با حفظ ا يا ارائه دهنده خدمت مي.فرو شنده 

 ابد.يش فروش و ارائه خدمت است دست يهدف مورد نظر خود که افزا

ار موثر است. خنده ها , يارتباط بس يباشد که در برقرار يک وضع و حالت صورت مي(خنده : خنده 3

 يمثبت و سر خوش م يطيجاد محيدهد . خنده باعث ا يرا نشان م يو نگران يکدليجان , يعلاقه , ه

 شود . 

 انواع خنده ها و مفهوم ان ها : 

 شدت کم  –خنده ساده  -1

ن صورت يکه خنده در ا ياميروند. پ يده شده , بالا ميعقب کش يزان کميدهان به م يگوشه ها

ک ي يد است . جهت بر قرارينان , شک و تردياز موارد عدم اطم يکيبا خود به همراه دارد 

ر يک بر خورد غيکننده  يد چرا که تداعيزين نوع خنده بپرهيارتباط موثر  لازم است که از ا

 باشد . يدوستانه م

 د يشد –خنده ساده  -2

از  يتوان قسمت کوچک يکه م يه طوررند بيگ ياز هم فاصله م ين نوع خنده لب ها کميدر ا

 يرا به شخص م ينان و دل گرميام اطمين نوع خنده پيز مشاهده کرد . ايرا ن يفوقان يدندان ها

د در هنگام ملاقات با يتوان ين نوع خنده است که شما ميد  بهتريشد –رساند . خنده ساده 

 يکينزد يليت خيميو صم يکه دوست يان و در کل با افراديگان , مشتريمثل همسا يافراد

 د . يد استفاده کنيندار

 شدت کم  –خنده بالا  -3

شود  يده ميد ين فو قانيشيپ ين برقرار است و فقط دندان هاييپا ياتصال دندان ها به لب ها

انگر ان است که يشود ب يب ارسال مين ترتيکه بد ياميشوند ( .پ يده نمين ديريز ي) دندان ه
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د با خنده يخواه يرا که م ياميد پيخوشحال است . اگر دوست دار مکه دارد يفرد از برخورد

ک خنده ساده با شدت يتر , مطمئن تر و دوستانه تر از  يقو يد اثريخود بخ طرف مقابل بده

 د .يک خنده بالا با شدت کم استفاده کنيد از يتوان يبالا داشته باشد م

 شدت بالا  –خنده بالا  -1

چشم  يشود و روزنه ها يض تر ميشوند , شکاف دهان عر يار مشتر اشکيب يفوقان يدندان ها

ن نوع خنده در يشود . از ا يک تر شده که در مجموع باعث بالا رفتن شدت خنده ميبار

با انان  ياديز يکه مدت ها ين تجاريا معاشريک و يمانند برخورد با دوستان نزد يموارد

 د .ياده کند استفيتوان يد ميارتباط گرم و دوستانه داشته ا

 خنده گسترده -5       

 ين خنده با صدايشوند . علاوه بر ا ياشکار م يو تحتان يفوقان يف از دندان هايهر دو رد           

 ام يز همراه است .پيبلند ن

ک خنده گسترده در يرساند . استفاده از  ي, رغبت و لذت را م يت شادين نوع خنده نهايا          

 ان و يا مشترهنگام برخورد ب

 ز کرد .يد از ان پرهيبه دور از اداب و معاشرت است و با يمذاکرات تجار          

در  يادير زيتاث يان و مذاکرات تجاريح در هنگام برخورد با مشتريخنده مناسب و صح          

 ارتباط دارد چرا که  يبرقرار

کمک کند همان گونه که  يفروشنده و مشترن يو مثبت ب يميط صميک محيجاد يتواند به ا يم         

 ان شد خنده يدر بالا ب

است . لازم به ذکر  ين نوع خنده در تعامل با مشتريشدت کم بهتر –د و خنده بالا يشد–ساده           

 ن دو نوع ياست که از ا

 شود . يز استفاده مين  يغاتيتبل يغات و ساخت بنر هايخنده در تبل          

 ن (دست داد1
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انجام  يگوناگون يش به صورت هايداينه بشر است که از بدو پيريگر از رسوم ديکديدست دادن به 

از به هم  يو خوشحال يت از ابزار محبت و دوستيدر امده است و ان , حکا يگرفته و به شکل امروز

 يو برقرار يمشتربا  ييارويکه در رو يگريمهم د ين از مولفه هايدن دو انسان است . علاوه بر ايرس

 باشد . يم , دست دادن محکم و استوار ميرياد بگياز است تا يارتباط موثر ن

 

 ر لازم است: يت نکات زيدر دست دادن رعا

که دست خود را به سمت طرف مقابل  يگرم و مشتاقانه باشد ودر حال يليد خيدست دادن با -1

 ير در چهره اشکار شود و کلماتت خاطيورضا ياز خوشحال يحاک يد لبخند يد بايکن يدراز م

 از ملاقات بر زبان اورده شود. يل ابراز خوشحاليمتناسب موقع  از قب

و ملاقات باشد .دست  ييد نشانه اعتماد به نفس و علاقه به اشنايدست دادن مانند راه رفتن با -2

جاد يل ااثر مورد نظر را در طرف مقاب يتفاوت يو ب يياعتنا يحال  توام با ب يدادن سرد و ب

 کند . ينم

 به طور مداوم با طرف مقابل برقرار باشد .  يد تماس چشميهنگام دست دادن با -3

د در حد استاندارد باشد . زمان استاندارد جهت نگه يفشردن و نگه داشتن دست طرف مقابل با -1

 باشد . يه ميثان 5تا3داشتن دست طرف مقابل در حدود 

 دست دادن: يوه هايش

 ت الف ( نوع فرا دس

د , دست خود يفا کنيم نقش غالب را در مقابل او ايخواه يد که مييد با طرف مقابل بگوياگر قصد دار

ن نوع دست دادن نشانه يرد اين قرارگييد که کف ان در هنگام دست دادن به سمت پايبچرخان يرا طور

 باشد. يتسلط نسبت به طرف مقابل م

 : يبر همکار يب( سبک مبتن

ت يو مساوات را رعا يارتباط با طرف مقابل برابر يد به هنگام برقراريخواه يکه م ييدر جا         

 يو مذاکرات تجار يوه دست دادن در بخورد با مشترين شيم . از ايکن ين سبک استفاده ميد از ايکن
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ک ينه يش از زمين پياست و همچن ين سبک نشان دهنده مشارکت و همکاريشود چرا که ا ياستفاده م

 باشد يز مين يميگرم و صم رابطه

 حانه :يج( روش مل

از او  يد ودر امور جاريح دهيخود ترج يطرف مقابل را بر خواسته ها يد خواسته ها يخواه يگر ما

 يمناسب است که م ين در مواردين نوع دست دادن همچنيد . اين سبک را به کار ببريد اياستفاده کن

 د .يد و اثباب خاطر او را فراهم اوريکنصحبت  ييا کارفرمايد با کار گزار يخواه

 : يارتباط چشم -5

 يباشد و امر يد و قبول افراد نمييز از نگاه به طرف مقابل مورد تايدر غالب فرهنگ ها پره

نرم و راحت را با او در  يد و رفتارينگاه کن يد به چشم مشتريشود . اگر بتوان يم يمذموم تلق

ر مناسب را بر يوجود خواهد داشت که تاث يشتريار بيد انگاهه احتمال بسيش داشته باشيپ

 شود : يمطرح م يسوال اساس 3 يارتباط چشم يبگذارد در برقرار يجا

 د نگاه کرد ؟ يبه کجا با -1

 د نگاه کرد؟ يبا يبه چه مدت  -2

 د نگاه کرد؟يبا يچه زمان -3

شما با شخص مقابل ن نکته توجه کرد که پاسخ به سوالات مطرح شده به طرز برخورد يد به ايبا     

ک يکه  ينسبت به زمان يو جلسات تجار يدر مواجهه با مشتر يارتباط چشم يدارد . برقرار يبستگس

 د متفاوت است .يدار ير رسميبرخورد دوستانه و غ

 where to lookالف (

 ل شدهين مثلث تشکيشود . ا يک مثلث متمرکز ميبه  يچشم ها معمولا در جلسات تجار              

 يل از گوشه هايگذرد و دو خط ما يچشم ها طرف مقابل م يرونيب يکه از گوشه ها يک خط افقياز 

 يگر ميباشد به هم د ينيب يانيصورت که همان خط م يانيخط م يچشم شروع شده و در رو يخارج

. در رساند  يت و اعتماد به نفس شما را مييه جدين ناحي( .ثابت کردن نگاه در ايرسند ) اماج تجار
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از لب ها رد شده و به چانه  يعنيد , يندازين تر بيينگاه خود را به پا ير رسميک برخورد دوستانه و غي

 دهد.يرا نسبت به طرف مقابل نشان م يشتريت بيمين موضوع علاقه و صميبرسند ) اماج دوستانه ( ا

 how long to lookب ( 

د هفتاد تا هشتاد درصد از يبا يمواجهه با مشتر و يتجار يدر بر خورد ها يارتباط چشم             

ن مقدار نشان دهنده کمبود اعتماد به نفس , علامت يوقت مکالمه شما را اشغال کند . کمتر از ا

شود در  ير ميش از حد تعبيشتر از ان علامت عناد و مخالفت و رک  بودن بياست و ب يخستگ

ان يب يش تماس چشميد . افزايش دهيخود را افزالازم است طول نگاه  يو اجتماع يرسم يبرخوردها

 شتر است .يب يت و دوستيميکنننده صم

 when to lookج ( 

 ين زمان برقراريک مکالمه و هنگام صحبت کردن طرف مقابل بهتريبه محض شروع                  

ن امر يه اد چرا کيرا قطع نکن يز تماس چشمين ياست . هنگام گفتن خداحافظ يارتباط چشم يبرا

نه تنها نشان دهنده اعتماد  يبماند.تماس چشم ياز شما در طرف مقابل باق ير مثبتيشود تاثيباعث م

د يکند بهتر درک کن يان ميب يشما است بلکه به شما کمک خواهد کرد انچه که شخص به طور شفاه

را در  يب نقش مهممناس ياست و ارتباط چشم يارتباط انسان ين مهارت در برقراريگوش دادن مهم تر

)  يمختصر ارتباط چشم يلين به دنبال قطع خيکند بنا بر ا يفا ميگران اينشان دادن توجه و علاقه به د

م دوباره يکن يک جمله نوشته شده عمل ميرگول  در يقا مانند  ويصدا که دق يه ( در گفتار بيثان 1تا 3

 .ابديد تا ارتباط موجود تداوم يرا برقرار کن يتماس چشم

 مذاکره مطلوب: يراه حل  برا01

 ديشنهاد را شما ندهين پيچگاه اوليه -1

مذاکره قرار  يهم که برا يتيد، در هر موقعيتوان يست؟ تا آنجا که مينطور نيار ساده است، ايبس

 د.يشنهاد را شما ندهين پيد، اوليدار

دهد که ممکن است معامله انجام  يشنهاد بزرگ جلو آمد، نشان ميک پياگر طرف شما با 

 نشود و آنها راهشان را بکشند و بروند 
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ت يز قصد و ند ايتوان ين نکته ميت ايشه نشانه نزدن است. با رعايچون سنگ بزرگ هم

 د.يطرفتان مطلع شو

 ديدار را در کنار هم قرار دهيشه دو خريهم -2

ک جنس مشخص دو ي يشه براين است که هميدهد ا يقدرت عمل م يليکه به شما خ يکار

نکه دو نفر خواستار شما يباشد و چه در تجارت، ا د. چه در کاريدار را کنار هم قرار دهيخر

 شود. يش قدرت شما ميشه باعث افزايباشند هم

 ديبده يمت بالاتريشه قيهم -3

 يبرا يحت ينقدر بالا که کسيد، اما نه ايدتان اعلام کنخو يمت واقعيبالاتر از ق يمتيشه قيهم

 د کرد.يک طمعكار جلوه خواهيفقط  نکاريد چون با اياينگاه کردن هم جلو ن

 ديچگاه خود را مشتاق نشان ندهيه -9

ار خوشحال يد و بسيبا آن سود کرده باش يباشد و کل ينظرتان معامله عال هر چقدر هم که ب

 ود را شاد چوقت چهره خيد، هيباش

ن يد داد و اينکار درونتان را به آنها نشان خواهيد. چون با ايو مشتاق به طرف مقابل نشان نده

 د.يشه خونسرد و آرام باشيست. همياصلاً خوب ن

 ديترک مذاکره آماده باش يشه برايهم -5

سر  يشه خود را برايد هميد آن معامله انجام شود، بايست که چقدر دوست دارياصلاً مهم ن

ک مذاکره ي ين کار در طين سخت ترياست ا د. ممکنينگرفتن معامله هم آماده نشان ده

 ار به نفع شما خواهد بود. اگريبس يباشد، اما گاه

عاً يد سريتوان يو ممکن است سرتان کلاه گذاشته شود، م ستيدرست ن يد که مذاکره اينيب يم

 د.يکن يريکناره گ

 از دارديشما ند که طرف معامله به ي. فکر کن6

از يداً به شما نيد طرف شدين است که شما فکر کنيمعامله ا ين قسمت هاياز سخت تر يکي

د يشه در ذهنتان مجسم کنين خواهد آمد. همييپا د، اعتمد به نفستانينطور فکر نکنيدارد. اگر ا

 شماست. يقاً خواستار کالايکه طرف معامله عم

 ديد که ساکت بمانيرياد بگي -7
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 يزينداده و چ يمهم است که جواب يليشود، خ يبه شما ارائه م يشنهاديپ ياوقات وقت يگاه

ان خواهد کرد. شما يب يشتريات بين سکوت جزئياشکستن  يد. و طرف مقابل برايينگو

کند گوش فرا  يد اما فقط به آنچه که طرف مقابل بازگو مينکن يريد، کناره گيساکت بمان

 د.يده

 د.يق کنيحقز تيدر مورد همه چ -8

افتد  يکه در جريان مذاکره م يچه با دانستن در مورد گذشته طرف معامله تان باشد، چه اتفاقات

د صحبت يخواه يد که در چه مورد ميشه بدانيهم مورد نظر باشد، يق در مورد کالايا تحقي

 د.يکن

 ديچگاه در وسط کار مذاکره را بر هم نزنيه -4

د يگذر يست که از چقدر ميرد. مهم نيگ يصورت م ياز دهيامتف و يشه تخفيدر معاملات هم

 د،يتا مذاکره را تمام کن

د بر هم بخورد. هر چند که ممکن است آخر کار اصلاً ين است که مذاکره نباياما مهم ا

 د.ياز آن مذاکره نداشته باش ياديت زيرضا

 ديشه مودب باشيهم -01

کند، شما  ير ميتان را تحقيا کالايزند  يست که طرف مقابلتان با شما بد حرف ميمهم ن

بتان نخواهد ينص يجز شرمندگ يزيچ يبدرفتارد. با يچگاه خونسردي خود را از دست ندهيه

 شد.

 

 زمان ترک مذاکره:

 هنر ترک مذاکره به اندازه هنر مذاکره مهم هست

که از  ييزهايد چيدهيرا از دست م ياديز يزهايد چيمذاکره کنموارد اگر شما  يدر بعض

 .ديجه مذاکره مهم تر هست پس آن را ترک کنينت

 .ديوجود دارد مذاکره را ترک کن ينه بهتريد گزيمطمئن شد ياز مذاکره وقت ييهرجادر

نه هست, يک هزيرا زمان مذاکره خود يد زيشود مذاکره را ترک کنياد ميزمان مذاکره ز يگاه

 .ستيشدن مذاکره به نفع شما ن يوقتها طولان يليخ
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 يم عبور از خط قرمزهاست....مذاکره کننده حرفه ايد مذاکره کنيکه نبا يگر از موارديد يکي

از آن عبور نکند اگر  يطيهر شرا داشته باشد که تحت ييد مرزهايد خط قرمز داشته باشد بايبا

 ميشوي" م يکالباس ي"استراتژ يبانم قرين مرزها را نداشته باشيا

 هست که: ين معنيمذاکره هست و بد ين استراتژي" معروفتريکالباس ي"استراتژ

 ؟يخورين کالباس را ميا ايد آيگويبه شما م يکس

 د نه...ييگويو شما م

را با  يهد وسپس قسمتدياز آن را با تعارف به شما م يکند و قسمتيبعد کالباس را خرد م

 اصرار و ...

 قبولانند..يج به شما ميتدرکنند و به يار خرد ميدارند بسيرا برم يخواسته ا يبه عبارت

 شنهاد مناقصهيتفاوت مذاکره و پ

وجود دارد که  ي، تفاوتيشنهاد رقابتيله پيد بوسيق مذاکره و خريد بطريان خريم             

 م.يپرداز ياکنون به آن م

ط خود يا شرايمتها و ياست که ق يفروشندگان ين شکل آن، داراي، در ساده تريد مناقصه ايخر

بصورت گسترده جهت  يد مناقصه ايستم خريکنند. س يد ارائه ميبازار خر يازهايبق نرا بر ط

 يجهت مناقصه و بصورت عموم يرد. معمولاً دعوتنامه ايگ يانجام م يدولت يازهاين نيتام

شنهادات در حضور يشود. پ يط اجازه شرکت داده ميابد و به فروشندگان واجد شراي يانتشار م

شنهاد نموده است به اصطلاح يمت را پين قين تريکه پائ يد و فروشنده اگردن يم يعموم بررس

 رد.يپذ يبرنده برنده شده از او صورت م

 ياستفاده م يرقابت ينگونه مناقصه هاياز ا يبازرگان يصنعت يدهاياز خر يدر موارد خاص

 يعموم يگشائباً نادر بوده و نه تنها با بازيشنهاد مناقصه تقريپ ينمودن برا يشود. اما آگه

شنهاد کننده يپ يباشد. حت ين نوع عملکرد مطلوب هم نميست، بلکه اين ياجيشنهادات احتيپ

 شود. يز همواره برنده نميداده ن مت را ارائهين قيکه کمتر يا

جهت  ين روش تقاضاهائيشود. در ا ياز مناقصه بکارگرفته م يگرياغلب روش د           

از  ياريبس يمت براياعلام ق ين تقاضاهايابد. اي يم(انتشار RFOsمت )يشنهاد قيپ

گردند. شرکت  يهمه آنها ارسال م يد شده است و نه براييتشان تأيکه صلاح يفروشندگان
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که به  ياطلاعات يا بسادگيد و يمت را انتخاب نمايشنهاد قين پيدار ممکن است کمتريخر

نه مذاکره قرار دهد. يا به عنوان زممت ارائه شده است ريشنهاد قيله فروشنده و بعنوان پيوس

مت فروشنده به قصد برهم زدن مناقصه يشنهاد قي)به هر حال اگر از اطلاعات موجود در پ

مجبور  يک فروشنده را براي يمتهايکه اطلاعات محرمانه در مورد ق ين معنيم، بدياستفاده کن

زدن مناقصه استفاده ک فروشنده به قصد برهم ي يمتهايگر جهت کاهش قينمودن فروشنده د

مجبور نمودن  يک فروشنده را براي يمتهايکه اطلاعات محرمانه در مورد ق ين معنيم، بديکن

د يستم خريس يلاقبرضد اصول اخ يم، عمليمتها افشاء نمائيگر جهت کاهش قيفروشنده د

 م(.يبکار برده ا

معمولاً نشان دهنده آن شود،  ياز مناقصه استفاده م يصنعت يدهايکه در خريهنگام           

باشد.  يز مد نظر ميمتها نياز ق يآن اقلام خاص وجود دارد و محدوده ا يبرا ياست که بازار

داشته و دارد و مشخصات  يرفته شده ايگردد، استاندارد پذ يداريکه قرار است خر يمحصول

 اعلام شده است. يز ساده بوده و بروشنيآن ن

آورد تا  يرو در رو دعوت بعمل م يبحثهائ يدار برايده و خراز فروشن« مذاکره»گر يد ياز سو

گردند  ينوشته شده حل نم يله رد و بدل کردن توافقنامه هايکه تنها بوس يات مهم و اساسيجزئ

ا يخاص و  يک نوع با طرحياز  يرا آشکار سازد. محصل مورد نظر ممکن است محصول

وجود دارد و قطعاً  ين اقلاميچن يبرا يخاص باشد. بندرت بازار يبيله رقيد شده بوسيتول

 ز وجود ندارند.ين يت شده ايتثب يمتهايق

ن مخارج يدار و فروشنده درباره تخميگردد که خر ياز مذاکره استفاده م يبطور قطع زمان

ر مباحث يدارند. مذاکره درگ يل و خدمات محصول مورد نظر اختلافاتيساخت، نحوه تحو

و  يفن يچون ضمانتها، کمکها يمت اند. عناصرياتر از قاست که فر يمربوط به عناصر

 ين جمله اند. حتيط پرداخت از ايو شرا يحمل و نقل و بسته بند ي، روشهايس دهيسرو

ک يش از يب يمدتها يبرا يگزاف ينه هايدر مورد اقلام استاندارد که محتاج هز يقراردادهائ

 رند.يرار گن اصل مورد مذاکره قيمد بر هيز بايگردند ن يسال م

 -د و فروش است"يک برنامه توام خريبه  يابي"دست -ميف نموديمذاکره، همانطور که آنرا تعر

که فرض  يشود. حالات يد بکار گرفته ميآ يل ميل آنچه که در ذياز قب يطيکه معمولاً در شرا
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 امله وجود دارد:از پول در مع يمير عظيم مقاديکن يم

 يدارين هم خريش از ايده اند و پيچيا پيمنحصر بفرد و  که يزاتيد تجهيبه هنگام خر ---

 آنها موجود است. ينه هايدر مورد مخارج و هز ينشده اند واطلاعات کم

است. قبل از  يمثال خوب يه مواد غذائيک کارخانه خود کار تهيخط نقل و انتقال در  ---

نه ين، نحوه عمل و هزات ساختمايل جزئياز قب يفن يرد، بحثهايصورت پذ يد قطعينکه خريا

 اند. يل نصب لازم و ضرورياز قب يهائ

ت يفروشندگان تثب يا تبانين تجارت عادلانه و يله گمرک، قوانيمتها بوسيکه قيهنگام ---

خوب  يکهايند، معمولاً تاکتيت نمايک رشته فعاليدر  ياديشده باشد. اگر فروشندگان ز

 گردد. يفروش مشتاق است موثر واقع م يکه برا يد کننده اياز توليمذاکره در کسب امت

 يت مين رشته فعاليک فروشنده در ايا تنها يوجود دارند و  يکه فروشندگان اندکيهنگام ---

توان آنرا از خارج  يا ميدار قابل ساخت است و يکند اما محصول مورد نظر در کارخانه خر

 در نظر گرفت. ين آماده ايآن جانش يا براينمود و  يداريخر

شنهاد مناقصه داده اند اما يک قلم کالا پياز فروشندگان در مورد  يکه عده ايهنگام ---

شنهادات، يک از پيچ يکه ه ين معنيکند. بد يت نميک از آنها کاملاً جلب رضايچيه

 يا مشخصات برطرف نميل و يط، نحوه تحويمت، شرايدار را از نقطه نظر قيخر يهايازمندين

د مطمئن گردد که در قبال يش از اقدام به مذاکره بايدار پيخر، يطين شرايسازد. در چن

 يشنهادات او را ارضاء نميچکدام از پيابتداً در مقابل فروشندگان نهاده است ه يکه و يطيشرا

 کنند.

ن مظنه را صرفاً بخاطر يمت بدهد، و ايشنهاد قيم تا پيک فروشنده را وادار نمائياگر          

ن عمل ما يم، ايريم بگيگرفتار نمائ ياز معامله و چانه زن يت نامناسبيعرا در موق ين که ويا

 خواهد بود. يار ضد اخلاقيبس

ان است از عهده يکه در جر يزان پوليرات بوده و مييکه قرارداد موجود در حال تغيهنگام ---

 يالب براج ياد، مباحثير زيبا مقاد يرات عمده در اقلامييمثال تغ يد. برايآ ين کار بر ميتضم

 باشد. يمذاکره م

 شوند: ير فهرست ميد و مناقصه بصورت زيشنهادات خرين موانع پيتر يمعمولاً اساس
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که  ين معنيد، بديقاً با مشخصات محصول مطابقت ننمايشنهاد مناقصه دقيکه پيهنگام ---

ق کند اما يد که با مشخصات تطبيارائه نما يفروشنده برنده مناقصه مسکن است محصول

 د.يه نمايدار انتظار دارد را نتواند تهيشه آنچه خريهم

ت يفيکاهد. ک يت ميفيمت از کياست که بخاطر کاهش ق يغالباً برنده مناقصه طرف           

ن يرد. در ايپذ ير ميبازار تاث يد کننده قابل رقابت نبوده و از سوين توليله ايارائه شده بوس

رفته است،  يشود که از آنچه که انتظارش م يدار با جنس نامرغوب روبرو ميصورت خر

 رود. ين ميعتر فرسوده شده از بيسر

استوارند،  يکه اساساً بر سفارشات دولت يساز يما و کشتيع هواپيل صناياز قب يعيدر صنا ---

ار داشته يرا در اخت يدولت يازهاياز ن يا قسمت اعظمياست ارائه کننده مناقصه تمام و  يکاف

عملاً قادر خواهد بود تا  ين حالتيرون کند. او در چنيدان بيگر رقبا را از ميد دباشد تا بتوان

 ش دهد.يتها را به خواست خود افزاميسقف ق

دکننده يا سه توليک صنعت تحت سلطه دو ي يده اند که وقتين عقياز اقتصاددانان بر ا ياريبس

جه اش ساختار يته باشد، نتصورت گرف ين آنها توافق و تبانينکه بيبدون ا يقرار گرفت، حت

را  يمنطق يمت گذاريقه قيطر ين حالتيدکنندگان در چنيمت خواهد بود. توليق يانحصار

مناقصه به  يتين موقعين چنيابد. در اي ياز رهبر اشاعه م يدنباله رو يکنند و الگو يدنبال م

 ست.يج رقابت نيجزو نتا يصورت آگه

د يران، خريمد يبرخ يده است. حتيکامل درک نگرد عت مذاکره بطوريهرگز هدف و طب        

از آنها از  يبرخ يش، حتيدهند. سالها پ يا چانه زدن قرار ميهم طراز  يرا در سطح يمذاکره ا

 پنداشتند. يو مبتذل م ير اخلاقيغمت با فروشنده را ين هم پا را فراتر نهاده و بحث بر سر قيا

 يق مذاکره گامهايد، از طريخود در هر نوع خر تيموقع ينه سازيداران جهت بهيخر       

 را هستند.يرا صرفاً پذ يشنهاديپ دارند. اما آنها بدون مذاکره، همه نوع يبر م يموثر

متها است. اجتناب يد در قيستم اقتصاد آزاد، وجود رقابت شديس ياز اجزاء اصل يکي          

 يشنهاديم پين است که فرض کنيمانند ا بهتر در طول مذاکره يمتهايدن به قيرس ياز تلاش برا

 باشد. يمت مين قيه موارد بهتريکل يکاملاً مناسب و درست بوده و برا

که بکار گرفته  يماً به روشهائيگردد. مستق يکه نسبت به مذاکره ابراز م ين انتقاديشتريب       
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ت يران بخاطر موقعداين و اخلاق تجارت سالم، خريگردد. اما در محدوده قوان يشوند بر م يم

نه ها را در ين مخارج و هزيکه کمتر يمتيق يعنيمت هستند، ين قيداً بدنبال بهتريخود شد

 د.يط را فراهم نماين شرايلات آنها بهتريتشک يبرداشته و برا

م اما يدان ين موضوع را ميكنند، همه ما ا يم يباز ينقش مهم« روابط»در كسب و كار،             

 يجاد ارتباط فكر نميا يممکن برا ين راه هايم كه به بهتريشو ير مسائل روزانه ميدرگ اغلب آن قدر

 م.يكن

دانند  يم يت شان را در نوع رابطه و اعتماديل موفقيم، آنها دليكن يموفق صحبت م يبا آدم ها يوقت

 شركا و دوستان برقرار كرده اند.ن يكه ب

 ديگران توجه کنيد يازهايبه ن

م با هم و ين است كه بتوانيت ايجاد ارتباط، در نهايا يدانند كه هدف از تلاش برا يهمه م             

گران را سرلوحه تلاش خود يست توجه به ديبا يم ين هدفيدن به چنيرس يم، اما برايدر كنار هم كار كن

د يبا»د: يگو ين باره ميدر ا« يمرز ارتباطات تجار»سندگان كتاب ياز نو يکيکاف يا يم. جريقرار ده

در  يزين چيافتن به چنيد دست يكل يبه اعتقاد و« ز ارزش قائلند.يچه چ يگران برايد كه ديدقت كن

 است.« كنجکاو بودن»و « صبور بودن»

 ديگران تبادل نظر کنيبا د

مهم است اما بلافاصله پس  يكند نكته ا يجاد ميزه ايدر افراد انگ ينكه چه عامليبردن به ا يپ           

 يخستگ ين است كه با حالتين روش ايبهتر« کافيا»د. به اعتقاد يجاد كنيد اعتماد ايد بتوانيز آن باا

گران يد كه ديد آن قدر ارزشمند هستينشان ده يعنيد يگام بردار ينيش بير، ثابت قدم و قابل پيناپذ

( يفته )از خود راضيشخود يتيگران شخصيآنكه از نظر د يبخواهند با شما ارتباط برقرار كنند. اما برا

 د.يم كنيخوب خود سه يده هايگران را در ايد يد بهتر آن است كه قبل از انجام هر كاريبه نظر نرس

غ يو ت يلم فوجيانش كاركنان فياز مشتر يكه برخ dvc يابيس شركت بازاريجان پالومبو رئ            

را به او  يديمف يكنم، اگر نكته آموزش يرا ملاقات م يهرگاه كس»د: يگو ين باره ميلت هستند در ايژ

 يل باشد چه نباشد، فرقت قائيحرف من اهم يانجام نداده ام حالا چه او برا يم، كارم را به درستينگو

 «كند. ينم
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 ديارتباط استفاده كن يبرقرار يبرا يتياز هر موقع

جاد و آنها يرا ا يد روابطيتوان يد كه چگونه و كجا مين فكر باشيوسته در ايست پيبا يشما م            

 يا هر نوع ارتباط و تماسي، صرف ناهار و شام و يدن چايمثل نوش ياز هر فرصت يعنيد. يت كنيرا تقو

 يبرا را يد بود راه دور و درازيد وگرنه مجبور خواهيدهد استفاده كن يكه در مسافرت ها دست م

 د.يكن ين هدف طيدن به ايرس

 ديخود را بشناس يها يژگيو

ن كار به يست. اين يشود، كار مشکل يخوب كه منجر به تجارت موفق يجاد روابطيقتاً ايحق            

ن حال به اعمال تان آگاه يد و در عيست مترصد امکانات باشيبا يم يعنياز دارد ين يم ذهنيك تنظي

د. يان برداريد، از ميآ يش ميازتان پير گسترش روابط مورد نيرا كه در مس يد موانعيتوان يد. ميباش

د و بازتاب آن را يد: به رفتارتان نگاه كنيگو ين باره ميدر ا ياديسنده كتاب مشاركت بنينو« مز تاميج»

د مثلاً يكن ييشرفت شما باشند را شناسايكه ممکن است مانع پ يدفاع يد: رفتارهايگو يد. او ميبسنج

ا در سکوت يم يرا غرق در اطلاعات كن يگريم ديشو يكه وحشت زده و ترسان م ياحتمال دارد وقت

د، يص داديرا در خود تشخ ين رفتاريچن يه باشد. وقتيك اخطار اوليتواند  ين ميم كه ايفرو رو

ست يبا يا ميد يش رويا لازم است كه آهسته تر پيد، آنگاه يرا به عمل آور يد توانست اقداماتيخواه

ا يد يماً ارتباط برقرار كنيد. با افراد مستقيد بکنيآ يبرماز دست تان  يكردن آن رفتار هر كار يخنث يبرا

 يد. برايز كنيگران پرهيا از واسطه كردن ديد يگران نگذاريارتباط را برعهده د يت برقراريمسوول

 يمدت يتواند آنها را برا يل ميميا ايك تلفن ي يد، گهگاهيگران تلاش كنيارتباط برقرار كردن با د

د است، خب به يست اما مفيو پررنگ ن يقو يليخ ين ارتباطيسازد. هر چند چنبا شما مرتبط  يطولان

 ست.يك نيبه رفتار درامات يازيو ندارد  يمشغله ا يهر حال هركس

 ديم برقرار كنيارتباط مستق

تواند مانند ارتباط رودررو موثر  يق شبکه ميارتباط از طر يد كه برقراريچگاه فكر نكنيه            

 ها هدف شده است. يليخ يبرا يتمن متاسفانه ارتباطات شبکه ايگفته وباشد. به 

کار نبوده اند، همه شبکه را به يهستند كه قبلاً ب يکارانيب يارتباط گران شبکه ا»د: ي*گوياو م           

ه چ وقت با آنها صحبت نكرديكه ه يكنند؟ آنها مرتباً افراد يآنها در شبکه چه م يكنند ول يه ميهم توص
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 ين كاريچن ي، ول«اج دارميبه كمکت احت»ا ياست « من»ا ي*خوانند و همه حرف شان ياند را فرا م

 است. ييو تن آسا يچاپلوس يکه نوعست بليجاد ارتباط نيا

 ديوس نشويچگاه مايه

در تجارت ممکن است با  يعنيست. يحفظ رابطه در تجارت مثل حفظ رابطه در مدرسه ن            

د. يرا دوباره آغاز كن يد ارتباطيد، بتوانينداشته ا يصحبت با كس يبرا يليسال ها دل يطوجود آنكه 

 ره و تار شده را دگرگون سازد.يتواند روابط ت يل ميميا ايك تلفن و ي يحت
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 فصل سوم :

 ق يروش تحق
 ق: يروش تحق

مقالات و استفاده از نظر نترنت و دانلود يو استفاده از ا يق به صورت کتابخانه ايروش تحق           

 ن موضوع بوده است.يکارشناسان مرتبط با ا
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 :يريعلت به کارگ

کند , يل ميرا تحل ياز اصول مذاکرات تجار ين مقاله مطالعه معنا شناسانه و ساختار کليا            

 امروز است. يايدر تجارت دن ينيم دانستن فن مذاکره دانش نويرا معتقديز

 ق:يتحق يت هايمحدود

تمام مطالب به صورت جزء به  يق امکان جمع اوريمطالب مرتبط با موضوع تحق ياديبا وجود ز       

 جزء نبوده است .

 ن فن:يا يريبه کار گ  يايمزا

مذاکره يک هنر است. مذاکره موفق، در هر حال، مانند ساير هنرها نياز به دانش کاملى از             

عنوان  احتمال آن براى شما بسيار کم است که بدون اين دانش بتوانيد بهاصول تکنيکهاى مهم دارد. 

عنوان شخصى برجسته مطرح باشيد. شما  گر بر ديگران تأثير بگذاريد چه برسد به آنکه به يک مذاکره

با مجهز شدن به اين ابزار فرصتى واقعى براى يادگيرى و عملى کردن استعدادهاى خلاقى خواهيد داشت 

 واقعى را در عرصه مذاکره تميز مىدهد. که متخصص 
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 فصل چهارم: 

 :  يريجه گينت
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  يريجه گينت

ن يبه شما ا يان کرد مه روش مذاکره اصولين گونه بيتوان ا يبا توجه به انچه که گذشت م               

که در صددند  ين حال شما را در برابر کسانيد و در هميت کنيدخد که جانب انصاف را رعا يتوان را م

ع , مواض يدارد . بر عکس چانه زدن بر رو يکنند مصون و محفوظ م ياز منصف بودن شما بهره بردار

ت بخش يهر دو طرف رضا يکه برا ييمنافع , حق انتخاب ها يتمرکز بر رو يعني يروش مذاکره اصول

ن روش به شما اجازه يشود . ا يم يک توافق معقول منتهيمنصفانه , معمولا به  يباشد و استاندارد ها

 يرو يارف پافشارمتع ينه هايلازم و فارغ از هز يي, با کارام مشترک يک تصميج يدهد که به تدر يم

د و جدا کردن اشخاص از مساله ين مواضع رها سازيد و بند ايد خود را از قيد , فقط بايابيمواضع دست 

ک انسان رو به يان با اشخاص طرف مذاکره به عنوان يما و به طور نمايدهد که مستق يبه شما اجازه م

خاص خود  يها يژگيد .مسلما هر مذاکره ويسر سازيل به توافق دوستانه را ميب نين ترتيد و به ايرو شو

ونحوه  ييکند . اشنا ير نمييمذاکره تغ يعناصر اساس يگر مذاکرات متفاوت است وليرا دارد و با د

د با روش يا فروشنده بايک مذاکره کننده يت در مذاکره خواهد شد . يارتباط موثر سبب موفق يبرقرار

اشنا باشد و در ان تبحر داشته باشد که بتواند در مقابل  يه اارتباط و متقاعد کردن به گون يبرقرار يها

رد يهداست کند و خاتمه پذ يدن به توافق را به نحويند رسيداران موفق باشد و فراين خرير تريسخت گ

ز سبب يت طرف مقابل از مذاکره و بر خورد احترام اميند . رضان احساس کنند برنده شده ايکه طرف

 ل بشود.يسازمان تبد يبان برايک پشتيبه  يو به نوع يغيک ابزار تبلينوان ه عي يخواهد شد که و
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 شنهادات:يپ

گذرد دامنه ارتباطات ما چه به عنوان شخص و چه در قالب شرکت و چه در  يکه م يهر روز            

داشته که  يشود. ما هر شغل , تخصص و حرفه ا يده تر ميچيگران گسترده تر و پيقالب دولت با د

 م يم , در کنار ان مذاکره کننده هستيباش

ن ياداره کردن ا يشود و برا يگران خلاصه ميما در ارتباط با د يگر تمام زندگيد ياز سو         

و حفظ و بهبود ارتباطات , مذاکره  يم . ابزار برقرارياز به ابزار ان داريده نيچيارتباطات گسترده و پ

 ييايافت کند , دنيرا در يران اجازه ورود به سازمان تجارت جهانيانتظار ااست. چنانچه پس از سال ها 

کشور ماست بر  ي, صنعت ياسي, س ياقتصاد يرنده تمام جنبه هاياز مذاکرات دو وچند جانبه که در بر گ

م داشت يط و مطلع خواهياز مذاکره کنندگان حائز شرا يميل عظياز به خيشود و لذا ن يران باز ميا يرو

. 

ر قابل يده غيشرفت پديشود و پ يگر گسترده تر ميد يروز به روز دامنه ارتباطات ما با کشورها           

 م .ياد بگبريد فرهنگ ملل مختلف در مذاکره را يدهد که با يشدن به ما هشدار م ياجتناب جهان

ا يامکان دارد افراد و نجانب بوده است و يا يل هايه و تحليافته ها و تجزيق ين تحقيج اينتا        

 د.يا خواهند رسيده يرس يگريج ديق به نتاين تحقيموسسات مختلف در ا
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