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قانون چهار در مذاکره
ما با ررسی هزاران مذاکره ساده و پیچیده به ان نتیجه رسیدیم که قریبا در هر
مذاکرهای چهار مسئله اصل وجود دارد که باید به آنها ردازیم. مسائل کوچکتری
نز وجود دارد، اما اغلب با چهار مسئله اصل مواجه هستیم. گاهی شاید یک، دو،
سه یا حتی پنج مسئله اصل وجود داشته باشد، اما طق ان قانون معمولا چهار

موضوع اصل وجود دارد.

وظیفه شما ان است که به آن چهار مسئله احتمال بیندیشید و آنها را هم رای
خود و هم رای طرف مقال مشخص کنید و روش موثر کنار آمدن با آنها را بیابید.

یک مسئله اساسی وجود دارد که مهمترن مسئله رای فرد است و سه مسئله
کوچکتر هم وجود دارد که مهم هستند اما اهمیت آنها به اندازه مسئله اصل

نیست.

رای مثال وقتی خانهای مخرید، اولن نکتهای که به آن توجه مکنید خود خانه،
طراح، جذابیتها و شرایط آن است. سپس، به قیمت، تأمن ودجه، شرایط، مزایای
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جانی خرید، زمان تحول گرفتن خانه و سار جزئیات توجه مکنید.

وقتی مخواهید اتومل جدیدی بخرید، مسئله اصل معمولا مدل، رنگ و اندازه
ماشن است. اما از آن جا که همان ماشن را متوانید از نمایشگاههای مختلف
بخرید، باید درباره مواردی مانند قیمت، ارزش ماشینی که رای تعویض گذاشتهاید،
لوازم جانی و شرایط رداخت مذاکره کنید. وقتی ماشن خاص را انتخاب کردید، به
احتمال زیاد مسئله اصل قیمت کل ماشن است. سپس، درباره قیمت تعویض

اتومل فعل خود، لوازم جانی، نرخ هره و شرایط رداخت مذاکره خواهید کرد.

 

نبست در مذاکره
مسئله مهم هر طرف مذاکره با طرف دیگر متفاوت است. اگر مسئله مهم هر دو طرف

یکسان باشد، مذاکره و رسیدن به توافق بسیار دشوار مشود.

 

مسئله اصل شما
قانون چهار، ازار ذهنی فوقالعادهای در مذاکره است. ان قانون باعث شفافیت
بیشتر مشود. با تعن مسئله اصل خود و طرف مقال، اغلب متوانید به نتیجه
رد-رد دست یابید تا هر دو طرف به مهمترن چزی که از مذاکره مخواهند رسند.

سپس متوانید درباره مسائل کوچکتر مذاکره کرده و به توافق رسید.

یک نکته نهای درباره قانون چهار وجود دارد. به نظر مرسد که مسائل مهم رای هر
دو طرف مواردی است که آخر جلسه به آنها رداخته مشود. قانون 20/80 در
مذاکره صادق است. 20 درصد آخر مذاکره 80 درصد از مهمترن مسائل مورد بحث را

در ر مگرد.
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توافق سر مسائل غرکلیدی
همه قرارداد را از اول تا آخر بخوانید و درباره هر بند، شرط، ماده و مسئلهای که شاید
دربارهاش اختلاف نظر یا اختلاف سلیقه دارید، بحث کنید. حجم قرارداد مهم نیست،
اما خواهید دید که شما و طرف مقال ر سر حدود 80 درصد مفاد و شرایط توافق
مکنید. وقتی به ماده یا شرط مرسید که دربارهاش توافق ندارید، قول کنید که

به طور موقت از آن بگذرید و سراغ ماده یا شرط بعدی روید که با آن موافقید.

وقتـی همـه قـرارداد را خواندیـد، دوبـاره آن را از اول تـا آخـر بخوانیـد و بـه مسـائل
ردازید که دربارهشان توافق نداشتید. در دفعه دوم راههای توافق، مصالحه و معامله
رای حل ان مسائل را میابید. اما مسائل همچنان حلنشده باق ممانند. سپس
رای بار سوم و در صورت لزوم رای چهارمن بار قرارداد را بخوانید. در یک نقطه
مشخص به «چهار مورد نهای» مرسید. یعنی به مرحلهای مرسید که چهار مسئله
باق مماند، یک مسئله زرگ که باید حل شود و سه مسئله کوچک. اکنون رای

انجام یک مذاکره جدی آمادهاید.

 

شرایط استخدام
وقتی رای شغل جدیدی درخواست مدهید، مذاکره رای دستمزد و مزایا اثر زیادی ر

مزان درآمد و شادی شما از ان شغل در آینده خواهد داشت.

بسیاری از مردم فکر مکنند که اولن نگرانیشان ان است که از ابتدای کار بیشترن
دسـتمزد ممکـن را داشتـه باشنـد. امـا بسـیاری از شرکتهـا محـدودهای ـرای مـزان
دستمزد یک شغل خاص دارند. اغلب، کارفرما نمتواند انتظارات شما را رای حقوق

رآورده کند.

در اـن حـالت، بحـث را عـوض کنیـد. دربـاره مزایـای بیشتـر مثـل در اختیـار گذاشتـن
ماشن اداری، بیمه درمانی هتر، مرخص بیشتر از حد قانونی، ساعات کاری منعطف و

سار جزئیات مهم مذاکره کنید.
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وقتی مفهمید کارفرما غر منعطف است، یک از هترن استراژیها موافقت با
حقوق پیشنهادی و سپس توافق درباره کارهای است که باید رای افزایش حقوق
انجام دهید. باید کارفرما را به تجدیدنظر در شرایط بعد از نود روز مقاعد کنید؛ اگر
بـه معیارهـای معینـی رسـیده باشیـد کـه مکتـوب و قاـل انـدازهگری عـددی باشنـد،
حقوقتان به مزان مشخص افزایش خواهد یافت. ان یک استراژی مذاکره خوب

رای وقتی است که مخواهید هر نوع شغل جدیدی را بپذرید.
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