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16 اصل رای موفقیت در مذاکرات تجاری
ان مقاله که توسط ریچارد دی. و دومینیک ای. هاروش نوشته شده است، به ررسی
اصول و نکات کلیدی رای موفقیت در مذاکرات تجاری مردازد. رای دستیای به
مـوفقیت در یـک قـرارداد تجـاری، عوامـل متعـددی از جملـه آمـادگ، هوشیـاری و
حرفهایگری نقشی حیاتی ایفا مکنند. ان راهنما، مجموعهای از نکات کارردی را رای

هدایت موثر مذاکرات تجاری و نهای کردن موفقیتآمز یک قرارداد ارائه مدهد.

 

1. به مسائل و دیدگاه طرف مقال گوش دهید و آنها را درک
کنید

رخ از بدترن مذاکرهکنندگانی که دیدهاید، کسانی هستند که تمام مدت صحبت
مکنند، به نظر مرسد مخواهند گفتگو را کنترل کنند و یپایان در مورد مزایای

موضع خود توضح دهند.

هترـن مذاکرهکننـدگان معمـولا کسـانی هسـتند کـه واقعـا بـه طـرف مقاـل گـوش
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کننـد و سـپس پاسـخدهنـد، مسائـل کلیـدی و نقـاط حسـاس آنهـا را درک مم
مناسب ارائه مدهند. در طول مذاکرات تجاری، سع کنید درک درستی از آنچه رای
طـرف مقاـل مهـم اسـت، محـدودیتهای کـه ممکـن اسـت داشتـه باشنـد و نقـاط

انعطافپذری آنها به دست آورید. از زیاد صحبت کردن خودداری کنید.

 

2. آماده باشید
آماده ودن رای مذاکرات تجاری مستلزم انجام مجموعهای از اقدامات است که

ممکن است نیاز به انجام آنها داشته باشید، مانند:

درک کسبوکار طرف مقال
ررسی و درک کامل کسبوکار طرف مقال از طرق خواندن وبسایت، بیانیههای
مطوعاتی، مقالات نوشته شده درباره شرکت آنها و غره. جستجوی کامل در گوگل

و لینکدن در اینجا توصیه مشود.

ررسی سواق فردی
ررسی سواق فردی که با او مذاکره مکنید از طرق ررسی وگراف او در سایت

شرکت، روفال لینکدن و جستجوی وب.

ررسی معاملات مشابه قبل
ررسی معاملات مشاهی که توسط طرف مقال انجام شده و شرایط آنها. (رای مثال
نویسنده بیان مکند رای شرکتهای سهام عام، رخ از توافقنامههای قبل آنها

ممکن است در «سازمان ورس آمریکا» ثبت شده باشد.)

درک پیشنهادات
درک پیشنهادات و قیمتگذاری رقبای طرف که با آن در حال مذاکره تجاری هستید.
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3. مذاکرات تجاری را حرفهای و مودبانه پیش رید
ان اصل به «قانون عوض نودن» نز معروف است. هچکس واقعا نمخواهد با
شخصیتی دشوار یا توهنآمز تجارت کند؛ به هر حال حتی پس از پایان مذاکرات
تجاری، ممکن است بخواهید دوباره با ان شخص تجارت کنید، یا معامله ممکن

است نیازمند تعامل مداوم با نماینده طرف مقال باشد.

ایجاد یک رابطه خوب و بلندمدت باید یک از اهداف در مذاکره باشد. لحن مشارکتی
و مثبت در مذاکرات تجاری به احتمال زیاد منجر به پیشرفت به سمت نهای شدن

معامله مشود.

["message_box text_color="light]
هنگام که با رویکردی صادقانه، آرام و محترمانه وارد مذاکره مشوید، پیام روشنی

به طرف مقال مفرستید: «من به همکاری بلندمدت و دوسویه اهمیت مدهم».
ل ارتباط و کاهش تنشهای احتمالرخورد باعث افزایش اعتماد، تسه ن طرزا

مشود.
[message_box/]

 

 .4ویای معامله را درک کنید
درک ویای معامله در هر نوع مذاکره تجاری، حیاتی است. آماده باشید تا موارد زر

را مشخص کنید:

چـه کسـی اهـرم فشـار را در مـذاکره در دسـت دارد؟ چـه کسـی معـامله را بیشتـر
مخواهد؟

طرف مقال با چه محدودیتهای زمانی مواجه است؟

طرف مقال چه گزینههای جایگزینی دارد؟

آیا طرف مقال قرار است رداخت قالتوجهی از شما دریافت کند؟ اگر چنن
است، اهرم فشار معمولا در دست شما خواهد ود.
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5. همیشه اولن نسخه توافقنامه را شما تنظیم کنید
یک اصل اساسی قریبا در هر مذاکره تجاری، ان است شما (یا وکلای شما) باید

اولن پیشنویس قرارداد پیشنهادی را تهیه کنید. ان کار منجر مشود:

چارچوب ساختار معامله را مشخص کنید.

نکات کلیدی موردنظر خود را که مورد بحث قرار نگرفتهاند پیادهسازی کنید.

شتاب و حرکت را بهسمت خود بیاورید.

طرف مقال، تمایل به ایجاد تغرات گسترده در اسناد شما نخواهد داشت (مگر
اینکه به طور وچ یکطرفه باشد)، و بناران شما با شروع با شرایط ترجیح خود،

بخشی از نرد را ردهاید.

ا ان حال، باید از شروع مذاکرات تجاری با توافقنامهای که طرف مقال هرگز با آن
موافقت نخواهد کرد، خودداری کنید. تعادل در اینجا کلیدی است.

 

 .6رای «وکر بازی کردن» و ترک مز مذاکره آماده باشید
شما باید بتوانید با طرف مقال وکر بازی کنید و اگر شرایط معامله مطاق مل شما
نود، بتوانید مز مذاکره را ترک کنید. گفتن ان حرف آسانتر از انجام آن است؛ اما

گاهی اوقات رای رسیدن به نتیجه نهای در مذاکرات تجاری حیاتی است.

قل از شروع، بدانید قیمت هدف یا قیمت ترک مذاکره شما چقدر است. با دادههای
بازار آماده باشید تا منطق ودن قیمت خود را توجیه کنید و اگر با یک خواسته
غرقالتغر مواجه شدید که مطلقا نمتوانستید با آن کنار بیایید، آماده ترک

مذاکره تجاری باشید.

حفظ خونسردی و ترک هوشمندانه
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در مذاکرات تجاری، حفظ خونسردی و داشتن آمادگ رای ترک مز مذاکره یک از
نشانههای حرفهایگری است. گاهی لازم است مانند بازی وکر، احساسات خود را
پنهان کنید و فقط ر منطق و هدف نهای تمرکز داشته باشید. اگر شرایط معامله با
منـافع یـا معیارهـای ازپیشتعنشـده شمـا سازگـار نیسـت، شجـاعت تـرک مـذاکره
متواند هترن تصمیم باشد. ان کار نهتنها از زیان احتمال جلوگری مکند؛ بلکه

پیام قدرت و اسقلال را به طرف مقال منقل مکند.

 

7. از استراژی بد «مذاکره با امتیازدهی مداوم» خودداری کنید
سالها پیش، شرکتی که من در آن دخل ودم، بهشدت دنبال فروش خود ود.
مـدرعامل مقاعـد شـده ـود یـک خریـدار بـالقوه خـاص، خریـدار ایـدهآل اسـت و
مخواست با آنها معامله کند؛ اما خریدار، مدام خواستههای نامعقول جدیدی
مطرح مکرد و مدرعامل به امید رسیدن به توافق، مدام تسلیم آن خواستهها

مشد.

پس خریدار چه کرد؟ «یاد گرفت متواند به درخواستهای نامعقول بیشتر ادامه
دهد و مدرعامل همیشه در نهایت کوتاه مآید».

رویکرد جدید
نه ماه و ۱ میلون دلار هزینه قانونی بعد، شرکت هنوز معاملهای نداشت. سپس من
مذاکرات تجاری را ر عهده گرفتم و به خریدار گفتم ما دیگر به شرایط که آنها
پیشنهاد مکردند علاقهای نداریم و مز مذاکره را ترک مکنیم؛ مگر اینکه قیمت و

شرایط معامله رای ما بسیار هتر شود.

تا آن زمان، خریدار خود هزینههای قانونی و زمان مدریت زیادی را صرف رسیدن به
توافق کرده ود و از چشمانداز از دست دادن معامله وحشت کردند؛ بناران آنها
قریبا به تمام نکاتی که من مخواستم، از جمله افزایش قیمت خرید، رضایت دادند

و ما معامله را در ۴۵ روز بستیم.
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["message_box text_color="light]
امتیاز دادن مداوم (بدون گرفتن چزی در ازای آن) متواند دقیقا به نتیجه عکس
آنچه امیدوارید منجر شود. اگر در یک مذاکره تجاری امتیازی مدهید، مطمئن شوید

سع مکنید چزی در ازای آن دریافت کنید.
[message_box/]

 

8. زمان، دشمن بسیاری از معاملات است!
باید بدانید هرچه تکمل یک معامله بیشتر طول بکشد، احتمال وقوع یک اتفاق رای
بـه هـم زدن آن بیشتـر مشـود. (بـه عنـوان مثـال، همـهگری کوویـد-۱۹ بسـیاری از

معاملات در حال انجام را به حاشیه راند.)

پس در پاسخگوی سرع باشید، از وکل خود بخواهید که اسناد را به سرعت آماده
کنـد و شتـاب معـامله را حفـظ کنیـد؛ باانحـال اـن بـدان معنـا نیسـت کـه بایـد در
مـذاکرات تجـاری عجلـه کنیـد و امتیـازاتی بدهیـد کـه نیـازی بـه دادن آنهـا نیسـت.
بفهمید چه زمانی زمان به نفع شماست و چه زمانی متواند دشمن واقع شما

باشد.

 

9. روی معامله فعل تمرکز نکنید و گزینههای جایگزن را نادیده
نگرید

در بسیاری از موقعیتها، شما مخواهید جایگزنهای رقابتی داشته باشید. ان
متواند موقعیت شما را در مذاکرات تجاری قویت کند و امکان دهد هترن تصمیم

را در مورد چگونگ ادامه کار بگرید.

به عنوان مثال، اگر در حال فروش شرکت خود هستید، هترن کاری که متوانید
انجام دهید ان است چندن پیشنهاددهنده بالقوه سر مز داشته باشید. باید تا
زمانی که به تفاهم در مورد هترن قیمت و شرایط موجود رسید، از گرفتار شدن در
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مذاکرات تجاری انحصاری با یک پیشنهاددهنده خودداری کنید.

داشتن جایگزن
بـه طـور مشـابه، اگـر دنبـال خریـد محصـول، اجـاره فضـای اداری یـا دریـافت وام ـرای
کسبوکار خود هستید، اغلب اگر جایگزنهای داشته باشید و طرف مقال بداند که

رقبای توانمندی دارد، در موقعیت هتری خواهید ود.

با مذاکره همزمان با دو یا چند طرف، اغلب متوانید قیمتگذاری هتر یا شرایط
قراردادی هتری به دست آورید.

 

10. انعطافپذری در مذاکرات تجاری
یک از اشتباهات راج در مذاکرات تجاری ان است طرفن روی یک موضوع خاص
پافشاری بیشازحد مکنند و در نتیجه، روند گفتگو متوقف مشود. در واقع، اصرار
یمورد ر یک مسئله متواند فضای مذاکره را تنشزا کرده و فرصتهای همکاری را از

ن رد.

در مذاکرات تجاری حرفهای، انعطافپذری و توانای تغر مسر، اهمیت بالای دارد.
اگر سر موضوع به ظاهر غرقالحل گرفتار شدید، هتر است با رویکردی هوشمندانه
آن را موقتا کنار بگذارید و روی سار مسائل قال توافق تمرکز کنید. ان روش باعث

مشود مذاکره همچنان در مسر سازنده پیش رود و روح همکاری حفظ شود.

کنار گذاشتن موضوعات غرقالحل
اغلب اوقات، زمانی که از فضای احساسی و فشرده مذاکرات تجاری فاصله مگرید،
ذهـن شمـا یـا حتـی طـرف مقاـل راهحلهـای خلاقـانه و جدیـدی را پیـدا مکنـد؛
بههمندلل گاهی کنار گذاشتن موقت یک موضوع، بهمعنای عقبنشینی نیست؛

بلکه نشانه بلوغ، درایت و مدریت صحح در مذاکره است.

نکته کارردی:
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["message_box text_color="light]
در هر مذاکره تجاری، فهرستی از اولویتها و خطوط قرمز خود داشته باشید. اگر
موضوع پیشرفت نمکند، بهجای توقف کامل، سراغ موارد دیگر روید تا جریان

گفتگو حفظ شود و فرصت رای یافتن راهحل مناسبتر فراهم گردد.
[message_box/]

 

11. تصمیمگرنده واقع را شناسای کنید
شما مخواهید بفهمید شخص که با او مذاکره مکنید چه نوع اختیاری دارد. آیا او

تصمیمگرنده نهای است؟

من اخرا مجموعهای طولانی و یثمر از مذاکرات تجاری را با شخص گذراندم که
مدام به من مگفت اختیار موافقت با تعدادی از نکاتی که در مورد آنها مذاکره
مکردیم را ندارد. او متوانست به درخواستهای من «نه» بگوید؛ اما توانای گفتن

«بله» را نداشت.

راهحل من (چون اهرم فشار داشتم) ان ود گفتگو را پایان دادم و گفتم رای اینکه
پیشرفتی داشته باشیم، باید با شخص مذاکره کنم که اختیار تصمیمگری و دادن

امتیاز را دارد.

 

12. هرگز اولن پیشنهاد را نپذرید
اغلب پذرفتن اولن پیشنهاد از طرف مقال در مذاکرات تجاری یک اشتباه است.

به عنوان مثال، اگر در حال فروش خانه خود هستید و پیشنهادی دریافت مکنید،
پیشنهاد مقال با قیمت بالاتر یا شرایط هتر را در نظر بگرید؛ حتی اگر پیشنهاد

دیگری وجود نداشته باشد.

اگر پیشنهاد مقال ندهید، طرف مقال نگران خواهد شد بیشازحد پیشنهاد داده
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است و ممکن است دچار پشیمانی خریدار شود و سع کند از معامله خارج شود و
خریداران انتظار دارند پیشنهاد مقابل وجود داشته باشد؛ زرا انتظار دارند اولن

پیشنهادشان احتمالا رد شود.

توافق رد-رد
اکثر خریداران در اولن پیشنهاد خود فضای رای افزایش حداقل ۵ تا ۱۵ درصدی
قیمت، بسته به موقعیت، باق مگذارند. پیشنهادات مقال و مقداری مذاکرات
تجاری رفت و رگشتی، بهاحتمالزیاد منجر به ان مشود که هر دو طرف از اینکه
هترن معامله ممکن را انجام دادهاند راض باشند و در نتیجه تعهد بیشتری رای

نهای کردن معامله داشته باشند.

 

13. سوالات درست رسید
از رسیدن سوالات زیاد از طرف مقال نترسید. پاسخها متوانند رای مذاکرات

تجاری بسیار آموزنده باشند. بسته به نوع معامله، متوانید رسید:

آیا ان هترن قیمت یا پیشنهادی است که متوانید به من بدهید؟

چه تضمینی وجود دارد محصول یا راهحل شما واقعا رای من کار خواهد کرد؟

رقبای شما چه کسانی هستند؟ محصولات آنها چگونه مقایسه مشود؟

چه چز دیگری متوانید بدون هزینه به معامله اضافه کنید؟ (سوال که رسیدن
آن از فروشندگان خودرو بسیار مفید است.)

زمانبندی مورد نظر شما رای معامله چیست؟

معامله ما چه سودی رای شما دارد؟

ما مخواهیم از فرمهای غرمنطق قراردادها یا وکلای غرمنطق از جانب شما
اجتناب کنیم. چگونه ان را تضمن مکنیم؟
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14. نامه قصد همکاری یا خلاصه شرایط قرارداد
اغلب مفید است در زمان مناسب، یک نامه قصد همکاری یا خلاصه شرایط قرارداد

رای انعکاس دیدگاه خود از شرایط کلیدی یک معامله تهیه کنید.

ع در رسیدن به توافق کمک کند، در هزینههای حقوقتواند به تسرن اقدام ما
مرتبط با مذاکرات تجاری صرفهجوی کند و شتاب معامله را حفظ نماید. ان سند،
غررسمتر از یک توافقنامه قطع است و دستیای به توافق ر سر آن، معمولا

آسانتر است.

به عنوان مثال، نامههای قصد همکاری اغلب در ارتباط با ادغامها و تملکها تنظیم و
مورد توافق قرار مگرند. در ادامه چند نمونه از فرمهای مفید رای ررسی آمده است

که متواند به شما در تنظیم چنن سندی کمک کند:

یک نامه قصد همکاری رای سرمایهگذاری مشترک

یک خلاصه شرایط قرارداد رای اجاره فضای اداری

یک خلاصه شرایط قرارداد رای سرمایهگذاری خطرپذر

یک خلاصه شرایط قرارداد رای سرمایهگذاری توسط یک سرمایهگذار استراژیک

یک خلاصه شرایط قرارداد رای فروش شرکت، به نفع فروشنده

یک نامه قصد همکاری رای تملک، به نفع خریدار

 

15. از هترن مشاوران و وکلا کمک بگرید
اگر معامله زرگ یا پیچیدهای در پیش دارید، به تخصص واقع در کنار خود نیاز

دارید تا در مذاکرات تجاری و تنظیم قرارداد به شما کمک کند. به عنوان مثال:

فروش شرکت
اگر در حال فروش شرکت خود هستید، معمولا ارزش دارد یک بانکدار سرمایهگذاری

استخدام کنید که صنعت شما را مشناسد و با خریداران بالقوه ارتباط دارد.
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معامله املاک و مستغلات
اگر در حال انجام معامله املاک و مستغلات هستید، به یک وکل باتجربه املاک و
مستغلات نیاز دارید که معاملات زیادی مانند معاملهای که روی آن کار مکنید انجام

.ل عمومداده باشد؛ نه یک وک

ادغام و تملک
(ادغام و تملک) هستید، به یک وکل یا مشاور  M&A اگر در حال انجام تراکنش 
انجام داده باشد. ان مشاوران ارزان  M&A نیاز دارید که ۵۰ یا ۱۰۰ معامله   M&A

نیستند؛ اما اگر فرد مناسب را پیدا کنید، ارزشش را دارند.

 

16. از  ChatGPTرای کمک در مذاکرات تجاری استفاده کنید
ChatGPT، یک مدل زبانی قدرتمند هوش مصنوع که توسط OpenAI توسعه یافته
است، رای کمک به وظایف مختلف، از تولید محتوا تا ارائه تحللهای روشنگرانه،
طراح شده است. در زمینه مذاکرات تجاری، ChatGPT متواند بهعنوان یک ازار
ارزشمند با ارائه پیشنهادات، تجزیه و تحلل نتاج بالقوه، ارائه تحقیقات و کمک به

توسعه استراژیهای مذاکره عمل کند.

شبیهسازی سناروها
ان ازار متواند با شبیهسازی سناروها، تنظیم پیشنویس نکات کلیدی گفتگو و
ارائه بینش در مورد مخالفتها یا استدلالهای مقال احتمال، شما را رای جلسات
آمـاده کنـد. ChatGPT بـا توانـای خـود در ـردازش حجـم زیـادی از اطلاعـات و ارائـه
مختصر آن، متواند مذاکرهکنندگان را در تصمیمگری آگاهانه و هینهسازی رویکرد

خود در مذاکرات تجاری حمایت کند.

ChatGPT در مورد بینشهای اضاف
تحقق

ChatGPT متواند با جمعآوری و تحلل دادههای موجود، اطلاعات تحقیقاتی دقق
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و مفیدی درباره طرف مقال در یک مذاکره تجاری ارائه دهد. ان اطلاعات متواند
شامل پیشینه سازمانی، حوزه فعالیت، ارزشهای رند، سبک تصمیمگری، سواق

معاملاتی و حتی رویکردهای معمول آن فرد یا شرکت در مذاکرات گذشته باشد.

معاملات قال مقایسه
ChatGPT متواند با ررسی دادهها و مستندات مروط به معاملات مشابه، شرایط
کلیدی معامله را استخراج و تحلل کند. ان قابلیت کمک مکند در مذاکرات تجاری

خود دیدی دققتر نسبت به استانداردها و الگوهای متداول در بازار داشته باشید.

تجزیه و تحلل دادهها
متواند در مذاکرات تجاری نقش یک دستیار تحلیل هوشمند را ایفا  ChatGPT
کند. ان ازار قادر است در مدت زمان بسیار کوتاه، حجم زیادی از دادههای بازار،
اطلاعـات مرـوط بـه رقبـا و حتـی رونـدهای تـاریخ صـنعت را تجزیهوتحلـل کـرده و

بینشهای ارزشمندی در اختیار شما قرار دهد.

شبیهسازی سنارو
متوانید از ChatGPT بهعنوان یک ازار تمرینی موثر رای مذاکرات تجاری استفاده
کنید. ان مدل هوش مصنوع قادر است سناروهای گوناگون مذاکره را شبیهسازی
کرده و نقش طرف مقال را ایفا کند تا بتوانید مهارتهای گفتوگو، چانهزنی و

تصمیمگری خود را در شرایط مختلف قویت کنید.

تنظیم پیشنهادات و توافقنامهها
ChatGPT متواند نقش موثری در آمادهسازی اسناد رسم و حرفهای در مذاکرات
تجاری ایفا کند. ان ازار قادر است در تهیه خلاصه شرایط قرارداد و پیشنویس
توافقنامهها کمک کند و ساختار استاندارد، بندهای ضروری و نکات حقوق راج را در

اختیارتان بگذارد.

پیشبینی مخالفتها
زمـانی کـه جزئیـات کلیـدی یـک معـامله را وارد کنیـد، ChatGPT متوانـد بهصـورت
هوشمند، مخالفتها و چالشهای احتمال را که طرف مقال ممکن است در جریان
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مذاکرات تجاری مطرح کند، پیشبینی نماید. ان وژگ کمک مکند پیش از ورود
به جلسه، رای هر اعتراض یا سوال احتمال، پاسخ منطق، مستدل و قانعکننده

آماده داشته باشید.

پالایش ارتباطات
متواند در قویت سبک ارتباط شما در مذاکرات تجاری نقش مؤثری  ChatGPT
داشته باشد. ان ازار قادر است لحن پیامها، ایملها و حتی جملات پیشنهادی شما
را تحلـل کـرده و اطمینـان حاصـل کنـد کـه گفتـار یـا نوشتارتـان مودبـانه، حرفـهای و

دیپلماتیک است.

نکات حل اختلاف
اگر در طول مذاکرات تجاری اختلاف پیش بیاید، ChatGPT متواند پیشنهاداتی در

مورد چگونگ کاهش تنشها و یافتن زمینه مشترک ارائه دهد.

 

پیشنهاد پایانی
در دنیای رقابتی امروز، مذاکرات تجاری تنها به تبادل اعداد و شروط محدود نمشود؛
بلکه ترکی از مهارتهای ارتباط، تحلل داده، شناخت طرف مقال و تصمیمگری
هوشمنــدانه اســت. اســتفاده از ازارهــای ماننــد ChatGPT متوانــد شمــا را بــه
مذاکرهکننـدهای آگـاهتر، آمـادهتر و حرفـهایتر تبـدل کنـد. از تحلـل بـازار گرفتـه تـا
شبیهسازی گفتگوها و تنظیم پیشنویس قرارداد، ان ازار متواند همراهی مطمئن

رای موفقیت در مذاکرات باشد.

اما فراموش نکنید هوش مصنوع تنها زمانی موثر است که با درک انسانی، ادب
تجاری و استراژی مذاکره هدفمند همراه شود.

اگر مخواهید مهارت خود را در ان زمینه یک گام جلوتر رید، پیشنهاد مکنیم
مقاله «نکات کارردی رای هود مذاکرات تجاری» را در وبسایت مدرسز مطالعه

کنید تا با روشهای عمل و حرفهایتر در مسر موفقیت تجاری گام ردارید.
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