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شش شوه مذاکره
توانای مذاکره به نفع خودتان در هر شرایط، تعنکننده موفقیتتان در کسبوکار
و زندگ است. مذاکره مهارتی کلیدی است که ر همه اعمال و گفتارتان و قریبا همه
تعاملات شخص و کاری‌ اثر م‌گذارد. اگر نتوانید به نفع خودتان مذاکره کنید،
خودبهخود قربانی افرادی مشوید که نسبت به شما مذاکرهکنندگان هتری هستند.
اگر مذاکرهکننده خوی باشید، همیشه درآمد هتری دارید و معاملات هتری انجام

مدهید.

شاید بتوان زندگ را به شکل یک جلسه مذاکره طولانیِ از گهواره تا گور دید. مذاکره
هچگاه متوقف نمشود. مذاکره بخش اساسی زندگ و ارتباط با دیگران است. ان
رای زندگ ی سودمندشود افراد با ارزشها و علائق مختلف روشهاعمل باعث م
و کار در کنار همدیگر پیدا کنند. توانای مذاکره رای موفقیت در همه تعاملات حیاتی

است.

 

https://modiresabz.com


2

مذاکره قال یادگری است
حتی کودکان هم مذاکره مکنند. آنها مدانند که در آغوش گرفتن و مهرورزی واحد
ول راج مذاکره با والدن و خویشاوندان است. فعالیتهای مثل مذاکره (یا عدم
مذاکره)، مصالحه (یا عدم مصالحه) و تلاش رای آشتی دادن سلاق متضاد بخشی
حیاتی از زندگ انسان است. توانای شما رای مذاکره متواند تفاوت چشمگری در

زندگ مال، شغل، روابط و قریبا همه دادوستدهای زندگ روزمره ایجاد کند.

خوشبختانه، مذاکره یک مهارت است و هر مهارتی قال یادگری است. هر کسی که
امروز مذاکرهکنندهای فوق‌العاده است، زمانی مذاکرهکننده ضعیف وده که معاملاتی
بسیار بدتر از امروز انجام مداده است. هر چه بیشتر اصول مذاکره را یاد بگرید، به
آن بیندیشید و تمرن کنید، به مذاکرهکننده هتری تبدل مشوید. وقتی به نتاج
هتـری دسـت یابیـد، احسـاس شـادی، اعتمـادبه‌نفس و مسـئولیتپذری بیشتـری

خواهید داشت.

 

انواع مذاکره
دو نوع مذاکره وجود دارد. هر یک هدف متفاوت و نتیجه مطلوب متفاوتی دارد.
مشکل اینجا است که مذاکرهکنندگان اغلب آنها را با هم اشتباه مگرند و ر عکس
نتایج که متوانستند با شفافیت درباره کار و هدفشان به دست آورند، نتاج

نامطلوی کسب مکنند.

من نخستن نوع مذاکره یا نوع «الف» را شوه «یک بار رای همیشه» منامم. در
ان حالت، فقط تصمیم مگرید یک بار با طرف دیگر مذاکره یا معامله کنید و دیگر
هرگز آن را تکرار نکنید. هر یک از طرفن مذاکره فقط یک هدف دارد: کسب بالاترن یا
پانترن قیمت و هترن مفاد و شرایط رای ان خرید یا فروشی که دیگر تکرار

نخواهد شد.
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یملاحظه باشید
در مذاکره نوع «الف» شرایط خصمانه نسبت به طرف مقال دارید. اگر او خریدار
باشد، هدفش ان است که کمترن قیمت را به شما ردازد و اگر فروشنده باشد،
مخواهـد بیشترـن قیمـت ممکـن را از شمـا بگـرد. او دوسـت شمـا نیسـت. مهـم
نیست چقدر لبخند مزند یا چقدر مودب و خوشرفتار است، او فقط به خودش و
رایش مهم نیست که شما خیل کند. در پایان مذاکره اصلاسود یا منافعش فکر م

زیاد رداخت کردهاید یا خیل کم گرفتهاید.

در ان نوع مذاکره، باید آرام، با تدر و خودخواه باشید. شما متوانید از هر ترفندی
رای انجام هترن معامله استفاده کنید. باید بدانید وقتی ان مبادله تمام شد، دیگر
هرگز ان شخص را نمبینید یا دربارهاش چزی نمشنوید. مهم نیست که ان فرد
شما را دوست داشته باشد، به شما احترام بگذارد یا بخواهد دوست شما باشد.

مسئله مهم ان است که شما هترن معامله ممکن را انجام دهید.

مذاکره بلندمدت
نوع دوم مذاکره، مذاکره بلندمدت یا نوع «ب» است؛ یعنی وقتی قصد دارید توافق
پیچیـدهتری را در یـک دوره زمـانی بلندمـدت انجـام دهیـد؛ در اـن حـالت، بـه دلـل
ماهیت محصول، خدمت، قرارداد یا توافق مورد بحث، شاید مجور شوید که ماهها یا

سالها با همان فرد یا سازمان کار کنید.

سـی سـال پیـش، وقتـی کـار تولیـد رنامه‌هـای آمـوزشی شنیـداری و تصـوری را بـا
تولیدکنندهای در شیکاگو آغاز کردم، از تمال شرکت به بازاریای رنامههایم در سطح
ملـ و نالمللـ بسـیار سپاسـگزار ـودم و خوشبختـانه شرکـت مفـاد و شرایطـ را
پیشنهاد داد که در آن صنعت هم عادلانه و هم استاندارد ود. امروز که سی سال از
ان موضوع مگذرد، هنوز همکاری نزدیک با آن شرکت و افراد کلیدی آن سازمان از

رئیس تا سارن دارم.

در طول دههها، بازار تغر کرده است، افراد بسیاری آمده و رفتهاند و محصولات

https://modiresabz.com


4

بیشتری به بازار عرضه شده، محوبیت یافته و به تدرج ناپدید شدهاند؛ اما در ان
میان، رابطه من با افراد کلیدی آن کسبوکار دوستانه، صمیم، مودبانه و حرفهای
وده است. از آنجا که همیشه ان ارتباط را مشارکتی بلندمدت مدانستم، منجر به

هترن فرصتها و نتاج کاری در زندگام شده است.

 

شش شوه مذاکره
چندن روش مختلف رای مذاکره وجود دارد؛ اما باید شوه مذاکره مورد استفاده

خود و خروج و نتیجه مطلوبتان را مشخص کنید.

1. مذاکره رد-باخت
اولن شوه یعنی «مذاکره رد-باخت» زمانی اتفاق مافتد که گروه «الف» هر چه
مخواهد را به دست مآورد و گروه «ب» مبازد. ان رویکرد در مبادلات یکباره به
کار مرود که مخواهید به بالاترن قیمت بفروشید یا به پانترن قیمت بخرید.
هدف شما از ان نوع مذاکره یافتن دوستان یا ایجاد روابط بلندمدت نیست، بلکه
صرفا انجام هترن معامله ممکن است، همچنن خیل اهمیت نمدهید که طرف

مقال از قیمت‌ها و شرایط ناراحت یا ناراض باشد. هدف شما ُرد است.

مسلما ان مذاکرهای نیست که منجر به همکاری و مبادلات بیشتر شود، مگر در
شرایـط خـاص؛ مثلا وقتـی کـه ـرای دریـافت ـول نقـد فـوری دارایتـان را در رهـن
از قیمت واقع را بخش کوچکرنده است؛ ز ن حالت، دلال رهنگذارید. در ام
آن دارای را مردازد و شخص که دارایاش را در رهن مگذارد بازنده است؛ زرا

بخش کوچک از آن قیمت واقع را به دست مآورد.

2. مذاکره باخت-رد
دومن شوه مذاکره «مذاکره باخت-رد» است که نقطه مقال مذاکره رد-باخت
است یا به عبارت دیگر رعکس شوه اول است. طرف «ب» هر چه مخواهد را به
دسـت مـآورد و طـرف «الـف» مبـازد. نیازهـای «ب» تـامن مشـود، در حـال کـه
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نیازهای «الف» رآورده نمشود. ان رویکرد مذاکره زمانی مورد استفاده قرار مگرد
که هر طرف، طرف دیگر را رقیب و دشمنی مبیند که باید به هر روش ممکن از او

سبقت بگرد.

3. مذاکره باخت-باخت
رویکـرد سـوم «مـذاکره باخت-بـاخت» اسـت. در اـن حـالت، دو گـروه وارد معـاملهای
مشوند که هچ یک از آنها راض نیست؛ زرا هچ یک آن چزی که امیدوار ود را
به دست نمآورد. ان نوع مذاکره اغلب با خصومت، عداوت و جدل همراه است؛
رای مثال، شوهر به خانه مآید و به همسرش مگوید،: «بیا امشب رای شام رون

رویم. دوست داری کجا رویم؟»

همسرش پاسخ مدهد که مال است رون روند و غذای دریای بخورند. او پاسخ
مدهـد کـه از غذاهـای دریـای خسـته شـده و غـذای ایتالیـای را ترجـح مدهـد.
همسرش مگوید اخرا بیش از حد غذای ایتالیای خورده است و به آن علاقهای
ندارد. آنها رای حفظ آرامش، سرانجام توافق مکنند تا روند و غذای چینی بخورند
که مورد علاقه هچکدامشان نیست؛ اما به نظر مرسد که تنها راه مصالحهای است

که در ان شرایط جواب مدهد.

ان یک مذاکره باخت-باخت است. نه زن به خواستهاش مرسد و نه شوهر؛ اما
نتیجه مذاکره را مپذرند تا حداقل چزی بیش از هچ چز به دست آورند.

4. مذاکره سازش
چهارمن نوع مذاکره «سازش» نام دارد. در مذاکره سازش، هر دو طرف چزی به دست
مآورند و در نتیجه راحتترند؛ اما نیازهای هچ یک از آنها به طور کامل تامن
نمشود. در انتها، با دلخوری مذاکره را ترک مکنند. آنها آنقدر ناخشنود نیستند

که از انجام قرارداد امتناع کنند؛ اما چندان هم به نتاج مذاکره خوشن نیستند.

5. مذاکره عدم معامله
شوه پنجم «مذاکره عدم معامله» نام دارد؛ در ان حالت، شما و طرف مقال شرایط،
نیازها و علایقتان را مطرح مکنید و مفهمید که نمتوانید به توافق رسید و
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تشابه فکری ندارید. پس توافق مکنید که توافق نکنید و بدون هچ خصومت یا
ناخشنودی راه خودتان را ادامه مدهید. ان امکان رای هر دویتان وجود دارد تا در

زمان دیگری که شرایط متفاوت است با هم مذاکره کنید.

رای مثال مخواهید چزی را بخرید اما قیمت بسیار بالا است. شما قیمت پانتری
را پیشنهاد مدهید؛ اما طرف مقال پیشنهادتان را رد مکند. شما قیمت بالاتری

نمدهید و او هم قیمت پانتری نمدهد. پس معامله انجام نمشود.

6. مذاکره رد-رد
در نهایت، هترن نوع معامله «مذاکره رد-رد» است. ان همان چزی است که
مخواستید. در مذاکره رد-رد، هر دو طرف احساس رنده شدن دارند. هر دو طرف
کنند که معامله فوقالعادهای انجام دادهاند. هر دو طرف خوشحال، راضاحساس م
و مشتاق به اجرای تعهدات و انجام معاملات بیشتر با همن اصول یا اصول مشابه

هستند.

در اغلـب مـوارد، مـذاکره رد-ـرد نیازمنـد رسـیدن بـه گزینـه سـوم اسـت کـه هتـر از
گزینه‌های اولیه طرفن است. هر دو طرف با مجموعهای از ایدهها، علائق و شرایط
ثابت ذهنی به مذاکره وارد مشوند. آنها اغلب متوجه مشوند که سازش ن دو
شرایط مختلف غرممکن است؛ اما بعد جایگزن سوم را پیدا مکنند که در اغلب

موارد با گزینه‌های طرفن در بدو ورود به مذاکره، متفاوت است.

مذاکره رد-رد زمانی روی مدهد که جایگزن سوم از پیشنهادات اولیه طرفن رتر
است.

 

همواره آمادگ ان را داشته باشید که متفاوت بیندیشید. نتیجه مطلوب رای هر
یک از طرفن مذاکره را به دقت مشخص کنید و سپس ببینید آیا متوانید راهی رای
دستیای به آن اهداف دو جانبه پیدا کنید تا همه احساس رنده شدن داشته باشند.
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