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نکات کارردی رای هود مذاکرات تجاری
قریبا تمام معاملههای مروط به کسبوکار نیازمند استراژی مناسی رای مذاکرات
هستند. حال ان معامله هر چه که مخواهد باشد؛ خرید و فروش، انقال مالکیت،
اجاره یا هر تراکنش تجاری دیگری. و موفقیت در مذاکره متواند تفاوت فاحشی در
مزان موفقیت شما و کسبوکارتان ایجاد کند؛ اما همیشه اشتباهات زیادی در
مذاکرات دیده مشود؛ به همن خاطر تصمیم گرفتم چند نکته کارردی را در ان

زمینه با شما در میان بگذارم:

 

1. مسائل و نظرات طرف مقال را گوش داده و درک کنید
عدهای از بدترن مذاکرهکنندههای که تا به حال دیدهام آنهای هستند که دائما
صحبت مکنند. به نظر مرسد که آنها مخواهند مذاکره را تحت کنترل خودشان
بگرند و همه چز را به نفع خود به پایان رسانند. هترن مذاکرهکنندگان آنهای
دهند، مسائل و نکات اصلل گوش مهستند که واقعا به صحبتهای طرف مقا
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حرفهایشان را درمیابند و سپس پاسخ مناسی ارائه مکنند. سع کنید متوجه
شوید که چه چزهای رای طرف مقال اهمیت دارد، چه محدودیتهای دارند و در
چه مواردی متوانند انعطافپذری بیشتری از خود نشان دهند. از صحبت کردن

بیشازاندازه دوری کنید.

 

2. آماده باشید
در مورد کارهای که باید قل و حن جلسه انجام دهید، آمادگ پیدا کنید. کارهای

نظر:

با بازدید از وبسایت، اخبار منتشره و مقالههای مروط به طرف مقال، تصور روشن و
کامل نسبت به کسبوکار آنها پیدا کنید. متوانید از صفحه لینکدن آنها بازدید

کنید.

سابقه کاری شخص را که با او قرار ملاقات دارید از طرق وبسایت شرکت، روفال
شخص او در لینکدن و تحقیقات اینترنتی بسنجید.

سواق قراردادهای پیشن طرف مقال را ررسی کنید.

پیشنهادها و قیمتهای ارائهشده از سوی رقبای طرف مقال را نز مورد تجزیهوتحلل
قرار دهید.

 

3. مذاکرات را حرفهای و رسم رگزار کنید
ان قانون را به اسم «زود پسرخاله نشوید!» هم متوان بیان کرد. هچکس دانش
نمخواهد با فردی که خیل زود صمیم مشود و مخواهد از مذاکره سوءاستفاده
کند، با کسی که اخلاق مناسی ندارد، معاملهای انجام دهد. بالاخره شما باید حتی
بعد از بستن قرارداد هم با آنها روابط بلندمدت داشته باشید یا حتی ممکن است
قراردادتان به شکل باشد که رای مدتی باید هر چندوقت یک بار طرف مقال یا
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نماینده شرکتش را ملاقات کنید. رقراری روابط بلندمدت باید به یک از اهداف
بلندمدت شما در مذاکره تبدل شود. لحنی مثبت و سرشار از حس همکاری باعث

افزایش احتمال کسب نتیجه دلخواه از مذاکرات مشود.

 

 .4ویای معامله را درک کنید
درک ویای معامله در هر مذاکرهای ضروری است. پس رای تشخیص موارد زر آماده

شوید:

کدام یک از طرفن نیاز بیشتری به بستن ان قرارداد دارد؟ قدرت بیشتر در دست چه
کسی است؟

محدودیتهای زمانی طرف مقال چیست؟

طرف مقال چه گزینههای دیگری در دسترس دارد؟

آیا طرف مقال قرار است درآمد قال توجهی از جانب شما داشته باشد؟ اگر چنن
است، پس قدرت نسبتا دست شما است.

 

5. همیشه اولن نسخه توافقنامه را به صورت پیشنویس
داشته باشید

یک از اصول حیاتی هر مذاکرهای ان است که شما (یا وکیلتان) اولن پیشنویس
قرارداد را از قل آماده کنید. ان کار باعث مشود که چشماندازی از ساختار قرارداد
داشته باشید، نکات کلیدی قرارداد را فراموش نکنید و کم اوضاع را به نفع خود
تغر دهید. بدن شکل طرف مقال هم احتمالا از اعمال تغرات زرگ چشموشی
مکند؛ مگر آنکه قراردادتان یک طرفه و به نفع خودتان نوشته شده باشد. همیشه
به خاطر داشته باشید که هچگاه در ابتدای مذاکره نکاتی را عنوان نکنید که طرف

مقال با آنها مخالفت شدید داشته باشد. تعادل رمز موفقیت است.
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6. آمادگ ترک جلسه بدون کسب نتیجه دلخواهتان را داشته
باشید

اگر شرایط معامله آنطور که مخواستید پیش نرفت، باید قدرت ترک جلسه باروی
خوش را داشت باشید. بله، گفتنش آسانتر از انجام دادنش است، اما ان امری
واقعا ضروری است. قل از آنکه مذاکره را شروع کنید، مبلغ و شرایط مناسب را رای
خود ررسی کرده و در خاطر داشته باشید. اطلاعات گوناگونی از بازار گردآوری کنید تا
ودن قیمت پیشنهادیتان را توجیه کنید. اگر با مبلغ یا شرایط بتوانید منطق

روبهرو شدید که واقعا رایتان مناسب نود، خیل راحت پاسخ منف بدهید.

 

7. از تایید همیشگ درخواست طرف مقال اجتناب کنید
ده سال پیش در شرکتی کار مکردم که قرار ود فروخته شود. مدرعامل به ان
نتیجه رسیده ود که یک از مشتریان گزینه خوی به حساب مآید و مخواست با
او معامله کند؛ اما خریدار مرتب مرفت و مآمد و پیشنهادهای غرمنطق مداد و
مدرعامل شرکت هم به امید بستن قرارداد هر بار با آن پیشنهادها موافقت مکرد.
خریدار چه مکرد؟ او دیگر یاد گرفته ود که هر پیشنهاد غرمنطق که بدهد

پذرفته مشود و هر بار با پیشنهاد مال کمتری بازمگشت.

9 ماه گذشت و خری از بستن قرارداد نشد. درخواست کردم که ان موضوع را به من
بسپارند. با خریدار تماس گرفتم و گفتم که دیگر مال به قول کردن پیشنهادهای
آنها نیستیم و اگر قیمت مناسب و شرایط هتری را پیشنهاد نکنند، به سراغ خریداران
دیگری مرویم. آنها روی ان شرکت حساب کرده ودند و با شنیدن ان حرف
ترسیدند؛ بناران مجور شدند که با تمام شرایط که از آنها مخواستم موافقت
کنند و قیمت بالاتری پیشنهاد دهند. ما توانستیم ظرف مدت 54 روز آن شرکت را به
فروش رسانیم. پس نکته ان موضوع در ان است که اگر بخواهید همیشه با شرایط
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خریدار کنار بیایید و در عوض هچ چز نخواهید، ممکن است چزی درست خلاف
آنچه که انتظارش را داشتید، به دست آورید. اگر با نکتهای موافقت مکنید، مطمئن

شوید که شرایط را نز از آنها درخواست مکنید.

 

8. به چزهای کوچک گر ندهید
باید از سماجت نسبت به حلوفصل نکات کوچک قرارداد دست بکشید. اگر در مورد
نکتهای به توافق نرسیدید، هتر است رای حداقل لحظاتی آن را کنار بگذارید و در
مورد مسائل دیگر صحبت کنید. شاید پس از ان که تبوتاب مذاکره از ن رفت،

راهحل هتری به ذهنتان رسید.

 

9. سوالات درستی رسید
از اینکه بخواهید از طرف مقابلتان سوالات زیادی رسید، نترسید. پاسخ ان سوالات
متواند به مذاکره شما کمک شایانی کند. متوانید بسته به نوع مذاکره از سوالات

زر استفاده کنید:

ان هترن پیشنهاد و قیمتی است که متوانید به ما پیشنهاد کنید؟

چه ضمانتی وجود دارد که محصول، خدمات یا راهحل شما به درد ما بخورد؟

زمانبندی مورد نظر شما رای بستن قرارداد به چه صورت است؟

رقبای شما چه کسانی هستند؟ محصول شما چه فرق با محصول آنها دارد؟

قرارداد ما چه سودی رای شما دارد؟
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