
1

7 اصل طلای رای موفقیت در مذاکره

1. خود را جای طرف مقال بگذارید
.(EMPATHY) است زارها، همدلن اهتر از رای موفقیت بیشتر در مذاکره یک
همدل به ان معنا است که دنیا را از دریچه چشم طرف دیگر ببینیم. اینکه اگر ما به
جای او ودیم چگونه به ان موضوع خاص فکر مکردیم؟ چه منافع رای ما اهمیت
داشت؟ چه مواردی باعث نگرانی ما مشد؟ در چه صورت حس یک بازنده را داشتیم
و در چه صورت احساس مکردیم رنده شدهایم؟ گاهی نتاج به همن سادگ که ما
فکر مکنیم نیستند؛ مثلا ممکن است رای طرف مقال شما پاسخگوی به رئیسش
بسیار بحث مهم باشد، بناران باید ان نکته را کشف کرده و به آن توجه کنید و
حتی کمکش کنید تا به دلال قانعکنندهای رای رسیدن به توافق با شما یا عقد
قرارداد با شرکت شما دست یابد (البته شایان ذکر است مهمترن عوامل تصمیمگری
در انسانها عوامل احساسی است که باید مورد توجه واقع شود). به هر حال با
نزدیک شدن بیشتر با مخاطب و توجه به گفتههایش متوانید به مزان زیادی به
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خواستهها و نگرانیهایش ی رید و در نهایت با اعتمادسازی بیشتر به او کمک
کنید تا با آسودگ خاطر با شما به توافق رسد.

 

2. سوالهای خوب رسید و خوب گوش بدهید تا اطلاعات
دققتری به دست آورید

توصیه من به دوستان ان است که در مذاکرات حدود 70 درصد از وقتشان را گوش
بدهند و فقط 30 درصد حرف زنند و رای اینکه جریان صحبت رای طرف مقال
روانتر صورت پذرد باید با سوالات خوب و حرفهای مسر صحیح به روند مذاکره
بدهند. البته انواع از سوالات وجود دارد که مهمترن قسیمبندی آنها سوالات باز
و سوالات بسته است. در سوال باز به گونهای رسش مشود که جوابش نیازمند
توضح است و سوال بسته نز سوال است که جواب تک کلمهای دارد که بیشترن
تمرکز باید روی سوالات باز باشد و سوالات بسته در شرایط خاص و رای جهت دادن
به ذهن مخاطب رای رسیدن به منظوری خاص مطرح مشود. بناران توجه به
صحبتهای مخاطب ر حجم اطلاعات شما مافزاید و باعث ایجاد حق انتخابهای
متنوع رای شما خواهد شد و با دانستههای جدید خود متوانید پیشنهادی قال

قولتر ارائه کنید.

 

3. به منفعتهای پنهان در پشت خواستههای مطرح شده
توجه کنید

خیل وقتها افراد چزهای را به شکل یک خواسته مطرح مکنند که اگر عمقتر به
آن توجه کنید متوانید نیازها و خواستههای فراتر از آنچه به ظاهر مطرح شده را
دریابید. مثلا ممکن است با صحبت با فردی که  از شما درخواست حقوق بالاتری
مکند متوجه شوید که الزاما نیاز مال نداشته باشد و صرفا به دنبال احساس ارقا
شغلـ مباشـد؛ بنـاران شایـد بتوانیـد از روشهـای دیگـری کـه ـرای شرکـت شمـا

https://modiresabz.com


3

کمهزینهتر باشد ان حس را ارضا کنید.

 

مثال معروف در ان زمینه وجود دارد: دو خواهر ر سر سهمشان از رقال که
مادرشان به آنها داده ود با هم بحث و دعوا مکردند تا اینکه در نهایت پس از
صرف انرژی زیادی به ان نتیجه رسیدند که عادلانهترن کار ان است که رقال را از
وسط نصف کرده تا به هر کدام نصف از آن رسد. خوب، به ظاهر نتیجه منصفانه
است اما به بقیه داستان توجه کنید ... بعد از ان کار، یک از خواهرها وست
رقالش را کند و نصف رقال سهمش را خورد و خواهر دیگر وست رقال را رای
درست کردن مربا رداشت و چون رقال دوست نداشت آن نیمه را به سطل آشغال
انداخت! در ان مثال ساده مبینیم که اگر به جای توجه به ظاهر خواستههای
طرفن، به منافع  پنهان در پشت آن توجه مشد هر کدام از دو خواهر صاحب یک
رقال کامل و یک وست رقال کامل مشد. بناران در مذاکرات وست رقالها
را پیدا کنید، چزهای که رای طرف مقال شما ارزش ندارد اما به کار شما مآید و

بالعکس.

 

4. بگذارید اولن پیشنهاد را طرف مقال مطرح کند
دانش قدرت مآفریند. تا حد ممکن شرایط را فراهم آورید تا اولن پیشنهاد از
سوی طرف مقال صادر شود. هر چه بیشتر سوالهای حرفهای رسید و هر چه هتر
گوش فرا دهید اطلاعات بیشتری کسب مکنید و ر بستر ان اطلاعات، امکان ارائه
پیشنهادی حرفهای را فراهم مسازید. خیل وقتها چزی که شما انتظارش را دارید
با چزی که در ذهن طرف مذاکره مگذرد تفاوتهای اساسی دارد و ممکن است با
بیان پیشنهاد خود فرصت را از دست بدهید؛ مثلا شما در حال عقد قرارداد با یک
مشتری هستید و قرار است خدماتی به ارزش 2 میلون تومان ارائه کنید. در زمان
صحبت ر سر قیمت، مشتری تاکید دارد که حتما باید تخفیف رایش در نظر گرفته
شود. در ان شرایط شما ممکن است فکر کنید در یک چنن معاملهای منظور مشتری
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از تخفیف حداقل 200 هزار تومان (یا 10 درصد از قرارداد) است در حال که اگر مثلا
بگوییـد: «آقـای وفـائی، مـا قیمتهـا را منصـفانه تعـن کردهایـم و مطمئـن باشیـد
خدماتی حرفهای را از ما دریافت خواهید کرد، با ان حال منظور شما از تخفیف
چیست؟ و چه عددی مد نظرتان است؟» در ان حالت ممکن است مشتری به 50
هزار تومان تخفیف اشاره کند که عملا با ان کار 150 هزار تومان به جیب شما
رگشته است (و البته گاهی ممکن است مشتری عددی بیشتر از عدد مورد نظر شما را
درخواست کند) به هر حال در چنن شرایط بلافاصله به پیشنهاد مشتری با شگفتی
و به اصطلاح، یکه خوردن! پاسخ دهید و به گونهای عکسالعمل نشان دهید که
گوی چز عجیب و غری از شما خواستهاند! وگرنه مشتری احساس مکند باید
امتیاز بیشتری از شما مگرفت (البته رفتاری توام با ادب و مهربانی داشته باشید).
بناران تا حد ممکن در مقال اینکه شما اولن پیشنهاددهنده باشید مقاومت کنید

تا خود را از کسب امتیازات بیشتر محروم نسازید.

 

5. تک بعدی رخورد نکنید و خود را رای ارائه پیشنهادهای
جدید آماده سازید

پیشنهاد من ان است که قل از هر مذاکره هدف نهای و مطلوب مذاکره را بشناسید
و آن را رای خود و همگروهیهایتان (اگر به صورت گروهی مذاکره مکنید) مشخص
کنید. تا حد ممکن هدف شما باید واضح، قال اندازهگری، قال دستیای و منصفانه
و اصول باشد. البته شک نیست که باید رای رسیدن به هدف خود ساختارهای
کل را در نظر بگرید اما یادتان باشد خیل وقتها در زمان مذاکره و با گوش سردن
به حرفهای طرف مقال امکان ایجاد پیشنهادهای تازه وجود دارد که منافع طرفن
را وشش مدهد. بناران ذهن خود را در زمان مذاکره باز نگه دارید و به تناسب
اطلاعاتی که از طرف مقال دریافت مکنید آماده طراح بستههای پیشنهادی جدید
باشید. ایجاد راهحلهای متنوع امکان رسیدن به توافق را افزایش مدهد و از انجماد

مذاکرات جلوگری مکند.
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6. به ان نکته توجه کنید که اگر مذاکره به نتیجه مطلوب نرسد
شما چه جایگزنهای دارید

BATNA((Best Alternative to a Negotiated) ــام ــه ن ــوانی ب ــش عن ــا پی ساله
Agreement از سوی یک از متخصصن مذاکره مطرح شد و اساسا ان دیدگاه را
ایجاد کرد که در مذاکرات به جای داشتن خط کف (مثلا حداقل قیمتی که حاضرم
بفروشم یا حداکثر قیمتی که حاضرم بخرم) که ذهن انسان را به روی اطلاعات و
داشتههای جدید مبندد، باید آخرن توافق مطرح شده در مذاکره را با جایگزینی که
از قل به آن اندیشیدهایم (BATNA) مقایسه کنیم و ببینیم کدام یک رای ما جذاب
است. شما پیش از حضور در هر جلسه مذاکرهای باید به ان فکر کنید که اگر در
جلسه مذکور به توافق مطلوب نرسید چه جایگزنهای دارید؟ مثلا کسی که در حال
فروش خانهاش است باید از پیش به ان فکر کند که اگر با آخرن پیشنهاد مطرح
شده از سوی مشتری فعل موافقت نکند آیا BATNAی مناسی دارد؟ آیا مشتری
دیگری هم قصد خرید دارد؟ آیا ملکش را اجاره خواهد داد؟ آیا آن را مکوبد و به
جایش آپارتمانسازی مکند؟.. و ر اساس جواب به دست آمده رای قول یا رد
توافق نهای تصمیم بگرد. به هر حال باید پیش از هر مذاکرهای خود را رای آن

مذاکره آماده کنید تا بتوانید هترن نتاج ممکن را به دست آورید.

 

7. احساس رنده ودن را در طرف مقال ایجاد کنید
در بازی مذاکره نه تنها باید تفکر رنده –رنده حاکم باشد، بلکه باید کاری کنید که
طرف مذاکره رنده ودن را احساس کند. در تفکر رنده –رنده اولن اصل احترام
مقال است. پس از آن باید به دنبال زمینههای مشترک بگردیم و به خواستهها و
نگرانیهای خودمان و طرف مقال توجه کنیم و با ذهن باز و مثبت راهحلهای پیدا
کنیم که هر دو طرف از آن منتفع شوند و از سوی دیگر، فضای را ایجاد کنید که
طرف مقال احساس رنده ودن را در زمان مذاکره و به خصوص در پایان آن با تمام 
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وجودش لمس کند. انگونه، یک مذاکره حرفهای و اصول به حفظ و توسعه روابط
طرفن نز کمک خواهد کرد.

 

بگذارید رای روشنتر شدن اصول مطرح شده به یک نمونه ساده و
واقع از مذاکرات خودم اشاره کنم:

یک کالج خارج رای دانشجویان نمایندگ ود که سالها پیش از من دعوت شده
تدریس کنم. همه موارد به خوی پیش رفته ود و در بخشهای مختلف به توافق
رسیده ودیم تا اینکه مدر موسسه وارد بحث مال شد و گفت: «خوب آقای وفائی،
بفرمایید که رای هر ساعت آموزش چه مبلغ را در نظر بگریم؟» من پاسخ دادم:
«پیشنهاد و شرایط موسسه شما چیست؟» (اصل شماره 4) ایشان در جواب گفتند:
«راستش را بخواهید ما مبالغ مختلف را به اساتید رداخت مکنیم اما نهایتا به
اساتیدی که مدرک دکترا دارند ساعتی 7 هزار تومان حقالتدریس مدهیم» خوب تا
اینجا من اطلاعات پایه را به دست آورده ودم (اصل شماره 2)  من در پاسخ اشارهای
به عدد مورد نظر خودم کردم که ساعتی 10 هزار تومان ود و به عکسالعمل آقای
مدر توجه کردم. ایشان فرمودند: «اما آقای وفائی، چنن رداختی رای مجموعه ما
امکانپذر نیست» و وقتی دلیلش را رسیدم در ادامه گفتند: «مسئله ان است که
اگر ما چنن مبلغ را به شما رداخت کنیم بقیه اساتید هم همن انتظار را از ما
خواهند داشت و...» از مجموع پیامهای غر کلام و کلام وی متوجه شدم که
نگران است که مجموع هزینههای موسسهاش بالا رود و خیل نگران رداخت موردی
به من نیست بناران به ان فکر کردم که اگر من به جای او ودم چه مکردم (اصل
شماره 1) و پس از چند دقیقه گفتوگو به ان نتیجه رسیدم که جای رای افزایش
مبلغ حقالتدریس وجود ندارد. باید به تمام جنبههای ان موضوع فکر مکردم، به هر
حال تدریس در چنن مکانی از لحاظ اعتباری رای من ارزش داشت و ضمنا تجربه
جدیدی هم به شمار مرفت و از طرف اگر به فرض، اصرار مکردم که عدد مرا
بپذرند و عدد آنها را قول نمکردم ممکن ود مذاکره بدون نتیجه بماند و من در
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آن زمان و رای آن ساعات کاری، جایگزن مناسبتری نداشتم (اصل شماره 6) بناران
به ان فکر کردم که باید بار دیگر به منافع طرفن نگاه کنم و دقت کنم و ببینم که
دقیقا چه مخواهم و چگونه متوانم آن را به دست آورم؟ (اصل شماره 3) خوب،
منفعت من در ان ود که از ارتباط با ان مجموعه، هم اعتبار بیشتری به دست آورم،
هم به تجربهام اضافه شود و هم از سوی با توجه به اینکه تعداد ساعتهای آموزشی
بالا ود، سود مال نسبتا خوی نصیبم شود. موارد اول و دوم را به هر حال به دست
مآوردم و اما رای کسب سود مال بیشتر باید پیشنهاد جدیدی را آماده مکردم،
سپس نکتهای به ذهنم رسید و از ایشان رسیدم: «آقای مهندس، اگر اشتباه نکنم
زمانهای زیادی پیش مآید که بعض کلاسها خال مماند؟ درست است؟» و
ایشان جواب دادند: «بله آقای وفائی، ان مسئله زیاد پیش مآید» ر اساس ان
پاسخ و با اندیشیدن به اینکه استفاده از فضای کلاس هزینه خاص را به موسسه
تحمـل نمکنـد پیشنهـاد کـردم کـه گـاهی بتـوانم از کلاسهـای خـال ـرای رگـزاری
آموزشهای خصوص استفاده کنم و عواید حاصله رای خودم باشد و در عوض من
هم با همان قیمت پیشنهادی آنها همکاری کنم. (اصل شماره 5) ان پیشنهاد
حساب شده پس از کم مکث و ررسی از سوی طرف مذاکره مورد قول واقع شد و
در پایان با یادآوری اینکه در نهایت ایشان به خواستهشان رسیدند (اصل شماره 7) هر
دوی ما به منافع مورد نظر و نتاج دلخواه رسیدیم و مذاکره به خوی پایان یافت و

منجر به عقد قرارداد گردید.

چند ماه بعد، پس از اتمام دوره و رآورد درآمدهای حاصله به ان نتیجه رسیدم که با
ان روش سود مال بیشتری (نسبت به درخواست اولم) نصیبم شده است. ضمنا ان

مسئله منجر به همکاریهای بیشتر با آن مجموعه شد.

بناران با توجه به نکات مطرح شده تلاش کنید تا از هر مذاکرهای هترن نتاج
ممکن را به دست آورید، البته نتایج که نفع طرفن در آن لحاظ شده و باعث

قوبت روابط فیمان شود.
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