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اثر احساسات ر مذاکره
احساس عامل کلیدی در مذاکرات است. احساسات به خصوص اشتیاق، طمع، ترس
یـا عصـبانیت متوانـد در مـذاکره مفیـد یـا مضـر باشـد. هـر چـه بیشتـر بتوانیـد
احساساتان را از فرایند مذاکره دور نگه دارید، توانای بیشتری رای کسب هترن
نتیجه رای خود و سازمانتان خواهید داشت. هرچه بیشتر احساساتی شوید، توانای

کمتری رای پیشرد مذاکره به نفع خود خواهید داشت.
احساسات ارزیایها را مخدوش مکنند. وقتی اجازه دهید احساسات ر شما غلبه
کند، نمتوانید خوب فکر کرده و تصمیمات مناسی را اتخاذ کنید. هر کاری که رای

آرام ماندن در طول مذاکره انجام دهید، کمک مکند تا نتیجه هتری بگرید.

 

چقدر مشتاق هستید؟
قویترن احساس در مذاکره اشتیاق است. هر چقدر بیشتر خواستار خرید یا به
دست آوردن محصول یا خدمت یا فروش چزی باشید، در مذاکره قدرت کمتری
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دارید.
اگر چزی را با چنان شدتی بخواهید که رای به دست آوردنش تلاش کنید، احتمال
دارد هر قیمتی را رای آن ردازید. اگر طرف مقال بفهمد که چقدر مشتاقید، نسبت

به شما در موضع رتری قرار خواهد گرفت.
آیا نروی یتفاوتی را که در فصل قل به آن اشاره کردیم به یاد دارید؟ از خودتان
ن محصول را به دست آورید، چه اتفاقچ وجه نتوانید ارسید. اگر به ه سؤالاتی
مافتد؟ بدترن اتفاق که در صورت عدم موفقیت شما در ان مذاکره یا خرید روی

خواهد داد چیست؟ آیا اگر به آن دست نیابید، زندگ امکانپذر نخواهد ود؟
پیشاپیش خود را رای دست نیافتن به هدف مطلوبتان آماده کنید. هرچه به عنوان
خریدار یا فروشنده نسبت به عدم موفقیت در مذاکره آرامتر باشید، هتر فکر مکنید

و تصمیمات هتری اتخاذ خواهید کرد.

 

احساساتان را کنترل کنید
طمع احساس دیگری است که اثر زیادی ر تفکر دارد. ایدهی گرفتن چزی در ازای
هچچز، یا به دست آوردن چزی با هزینه یا قیمتی بسیار کمتر از آنچه تصور
مکردیـد، متوانـد احساساتـان را مخـدوش کـرده و امکـان تفکـر شفـاف را از شمـا
بگرد. شاید همن فکر کسب چزی که حقتان نیست، یا چزی که شبیه یک معامله

خیل عال است، توانای شما رای اتخاذ تصمیمات منطق را از ن رد.
علاوه ر اشتیاق و طمع، ترس خطرناکترنِ احساسات است. هرچه بیشتر از نتیجه
بترسید، راحتتر ترغیب به انجام کاری مشوید که شاید به نفعتان نباشد. به همن
دلل است که یتفاوتی نسبت به دستیای یا عدم دستیای به یک هدف خاص، یا
رسیدن به نتیجهای خاص در مذاکره، روشی فوقالعاده رای آرام کردن احساسات

است.
در نهایت، احساس قوی دیگری که متواند باعث اتخاذ تصمیمات ضعیف در مذاکره
شـود، عصـبانیت اسـت. مـذاکره کننـدگان اثرگـذار اغلـب از تـرس و عصـبانیت ـرای
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رانگیختـن افـراد و وادار کـردن آنهـا بـه اتخـاذ تصـمیماتی کـه بـه نفعشـان نیسـت،
استفاده مکنند.

 

همواره آرام باشید
هر وقت در هر مذاکرهای حس کردید که م‌خواهید احساساتی شوید، درخواست
زمان استراحت کنید. رون روید و کم قدم زنید. مذاکره را به بعد از ناهار یا روز
دیگـری موکـول کنیـد. خودتـان را موظـف کنیـد زمـانی کـه درگـر هـر نـوع احساسـات

هستید تصمیم مهم نگرید یا با شرایط خاص موافقت نکنید.
ان سؤال را از خود رسید، «چه اتفاق مافتد؟» اگر معامله شکست بخورد یا
نتیجه ندهد، چه اتفاق مافتد؟ یک از مربیان من که مدر بسیار موفق است
زی به من گفت که هرگز فراموش نکردم. وقتی درباره یک معامله احتمالیکبار چ
هیجـانزده مشـدم، بـه مـن مگفـت: «رایـان، معاملههـا ماننـد اتوـوس هسـتند،
همیشه یک دیگر در راه است. رای ان یک هیجانزده یا نگران نشو. اگر بهراحتی

جور نشد، فراموشش کن. مورد دیگری از راه مرسد».
یکبار فردی دانا به من گفت: «گاهی هترن معاملات آنهای هستند که هرگز

انجامشان نمدهی».
یطرف را تمرن کنید

کلید کنترل احساسات ان است که پیشاپیش از نظر روانی آماده شوید. یطرف را
تمرـن کنیـد. وقتـی وارد مـذاکره مشویـد، نفـس عمـق بکشیـد. بـه دقـت مراقـب
خودتان باشید و کاملا آرام باق بمانید. خود را از نظر احساسی درگر نکنید یا معامله

را خیل جدی نگرید.
توانای شما رای حفظ آرامش و یطرف آشکار، کلید قدرت است. بدانید شخص که
بیشترن درگری احساسی را رای دستیای به یک نتیجه خاص دارد، کمترن قدرت

را خواهد داشت.
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