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تقدیم به:
و  فروشــندگان  بازارایابــان،  بــزرگ،  و  کوچــک  کارهــای  و  کســب  همــه 
علاقه منــدان بــه بیزینــس و تجــارت بین الملــل و بــه ویژه مرکــز آموزش 

بازرگانی استان قم

��کیفیت زندگی را با تغییرات در خود تجربه کنید.
��تغییرات را با آموزش و یادگیری ممکن سازید.

��آموزش و یادگیری در کسب و کار را از بهشت استارت آپ ها بخواهید.
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 قا ه نشیسناف

فــروش و برند شــدن حرفه ای در کســب و کار نیاز بــه مذاکره هوشــمند دارد، زمانی 
ق باشید که ترفندها و تاکتیک های اصول مذاکره را بلد باشید، 

ّ
می توانید در مذاکره موف

تنها راه گرگ مذاکره شدن آموزش و یادگیری روش های مذاکره است که شما را از تمامی 
گاه می کند تا مغلوب مذاکر کننده نشوید، در این کتاب براتون تله ها و  بخش های آن آ
ترفندهــای مذاکره را به صورت طبقه بندی شــده و ماندگار آموزش می دهیم تا دغدغه 

مذاکره با افراد را نداشته باشید.
در هر مذاکره ای دو تفاوت بین یک رابطه سالم و ناسالم وجود دارد:

۱. هر کدام از طرفین در رابطه چه قدر مسئولیت پذیر باشند.
۲. میزان آمادگی هر کدام از طرفین برای نپذیرفتن و پذیرفته نشدن از جانب شریک 

زندگی شان معلوم باشد.
در هر جایی که یک رابطه ناسالم و سمی وجود داشته باشد، احساس مسئولیت پذیری 
ضعیفی در هر دو طرف وجود خواهد داشــت. نشــانه یک رابطه ناسالم در این است که 
هر دو نفر سعی می کنند مشکلات خودشان را حل کنند و فقط احساس خوبی نسبت 

به خودشان داشته باشند.
در اعتماد ســازی بــدون درگیــری، هیــچ اعتمــادی به وجــود نمی آیــد. درگیــری باعث 
می شــود تا بفهمید چه کســی بی قید و شــرط اســت یا اینکــه به دنبــال منافع خودش 
است. برای برقراری یک رابطه سالم هر دو نفر باید مایل به گفتن و شنیدن نه باشند. 
تضاد نه فقط طبیعی ست، بلکه برای حفظ یک رابطه سالم بسیار ضروری ست. اگر دو 
نفری که با هم نزدیک باشــند نتوانند اختلافات خود را آشکارا و صریح بیان کنند، این 

رابطه به تدریج سمّی خواهد شد.
اعتماد مهم ترین عنصر در هر رابطه اســت. به همین دلیل است که بدون اعتماد، 
رابطــه هیــچ مفهومــی نــدارد و خیانت بســیار مخرّب اســت. این فقــط مربوط بــه رابطه 



12

هب
رش

ا 
تس

ب ا
  

پ
ا ت

ابس
ر

آ ت
پ

اه
توف

و 
نف 

گ 
گف

هو
یف

ذف 
کف

 ر

نیست، بلکه اعتمادی ست که از بین رفته است. بدون اعتماد هیچ رابطه ای نمی تواند 
دوام بیاورد. پس یا اعتمادتان را از نو بسازید یا اینکه از همدیگر خداحافظی کنید.

اگر فردی اعتماد شــما را از بین می برد، شــما باید یک سابقه پاک مستمر در بهبود 
رفتــاری او ببینید. فقط در این هنگام می توانید شــروع به اعتمادســازی به فرد خیانت 

 می تواند تغییر کند.
ً
کار کنید و در این صورت آن فرد واقعا

ق باشید که حاضر به شکست در آنها 
ّ

در پارادوکس شکست زمانی می توانید موف
قیّت هم نیستید.

ّ
شوید. اگر حاضر به شکست نباشید، حاضر به موف

۱. ارزش های بهتر فرایند محور هستند. چیزی شبیه ابراز صادقانه خود شما نزد دیگران 
که معیاری برای ارزش صداقت است و هیچ وقت به طور کامل به پایان نمی رسد. این یک 

مشکل است که باید به طور مداوم انتظار شروع مجدّدش را داشته باشید.
۲. هر گفت وگو و رابطه جدید، چالش ها و فرصت های جدیدی را برای بیان صادقانه 

به ارمغان می آورند. این فرایند یک ارزش مداوم و مادام العمر است که تمامی ندارد.
 دوست دارید تغییر را در مذاکرات اخلاقی، خانوادگی و کسب 

ً
خواننده عزیز اگر واقعا

و کار خــود بوجــود بیاوریــد قبل از اینکــه کتاب آموزش فــوت و فن گرگ هــای مذاکره را 
 مطالب کتاب را با این تفکر مطالعه کنید:

ً
بخوانید، حتما

۱. به طور واقعی برای کتاب ارزش قائل شوید و آن را برای آینده خود مفید بدانید.
مل و آهســته فصل های کتــاب را در زندگی 

ٔ
۲. هنــگام مطالعه برای درک بیشــتر با تا

روزمره خود دنبال کنید.
۳. در هنگام مطالعه حسّ واقعی و یادگیری را در خود تقویت کنید و نیت داشته باشید 

بعد از یادگیری مطالب آن ها را برای افرادی که به این مطالب نیاز دارند آموزش دهید.
4. اگر مطالب کتاب برایتان ارزشمند و مفید بود آن را به دوستان خود معرفی کنید. 

بــدون شــک اگر این نــکات را در برنامــه مطالعه خود قــرار دهید مطالــب این کتاب 
قیّت های خود را به صورت 

ّ
پیشــرفت شما را به صورت هوشــمند بالا خواهد برد و موف

شگفت انگیزی احساس خواهید کرد. 
قبل از اینکه هر کسب و کاری را شروع کنید، اوّل خودتان را باور داشته باشید و بعد 

کتاب بهشت استارت آپ ها را بخوانید.
: محسن شیدایی پور      نویسنده و مشاور
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تعهّا نشیسناف

نویسنده در این کتاب متعهّد می شود چنانچه هر شخصی در هر کسب و کاری طبق 
فرایند های علمی و آموزشی که در این کتاب آموزش داده می شود با مشکلی مواجه شد، 
نویسنده کتاب هر گونه مشکلی را تا حصول نتیجه پیگیری کرده و جوابگو خواهد بود. 
ی عملکرد بهتری داشته 

ّ
افرادی که درباره خودشان نگاه مثبتی داشته باشند، به طور کل

و درگیر مشکلات کمتری خواهند شد. بالا بردن اعتماد بنفس می تواند منجر به مزایای 
اجتماعی بسیاری شود مانند: جرم کمتر، مدارک تحصیلی بهتر و اشتغال بیشتر.

هیچ کس اســتثنایی نیســت. داشــتن احســاس خــوب در مــورد خودتــان در واقع 
قیّت 

ّ
معنایی ندارد جز اینکه شما به اعتماد بنفس مناسبی رسیده اید و این، نتیجه موف

در کار و زندگی است.
 اعتماد بنفس بالایی دارد، می تواند با نقاط منفی شخصیّت خود رک و 

ً
کسی که واقعا

پوست کنده باشد و بگوید بله من گاهی اوقات اهمّیت کافی برای موضوع مهمّی چون 
پول قائل نشده ام و سپس اقدام به بهبود روش های خود کند.

 هر چه گزینه های بیشتری داشته باشــید، کمتر از انتخاب هایی که می کنید 
ً
اساســا

خشنود و راضی خواهید بود، چون از تمام گزینه های دیگری که از دست داده اید آگاهی 
دارید. در واقع:

۱. تعهّــد، بــه شــما آزادی می دهــد، زیــرا توجّهتان بــه ســمت مــوارد بی  اهمّیت پرت 
نخواهد شد.

۲. تعهّد، به شما آزادی می دهد زیرا توجّه شما را به سمت موضوعات سالم هدایت می کند.
۳. تعهّد، قدرت تصمیم گیری تان را افزایش می دهد.

4. دانســتن اینکه آنچه دارید به اندازه کافی برایتان خوب و مناســب اســت، سبب 
می شود نیازی به موارد بیشتر نداشته باشید.
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گســتردگی تجربه احتمالًا در زمانی که جوان هســتید ضروری و مطلوب است. شما 
باید بگردید و کشف کنید چه چیزهایی ارزش سرمایه گذاری دارند، امّا عمق جایی ست 
که گنج در آن جا دفن شده و شما باید متعهّد باشید و عمیق حرکت کنید تا گنج را به 

دست آورید، تعهّد در روابط حرفه ای و هر جای دیگر کاربرد دارد.
مشــاوره ای که از طرف مهندس محســن شیدایی پور برای کســب و کار شما انجام 
می شــود، طی مراحلی از کسب و کار مربوطه، ارزیابی های لازم صورت می گیرد و با توجّه 
بــه آسیب شناســی ها و بررســی و تجزیه و تحلیل هــای انجام شــده راهکارهــای بهبود، 

پیشرفت و پیگیری نهایی تا حصور نتیجه انجام می شود.
شرایط همکاری هر کسب و کاری با موارد زیر امکان پذیر خواهد بود:

۱. صداقت در بیان واقعیت های موجود و آینده.
. ۲. اجرای مقررات براساس قوانین جاری کشور

. ۳. عمل به توصیه های ارائه شده از طرف مشاور
. 4. داشتن اخلاق و روحیه تیمی جهت همکاری با مشاور

. ۵. متعهّد بودن مدیران و پرسنل مربوطه نسبت به مشاور
۶. پذیرش تغییرات شخصی مدیران و مسئولین در صورت لزوم.

           مشاور متعهّد: محسن شیدایی پور
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 |  1 کبس MBA      :ل تذّلص     ایویآ عبلی کسب ذ 

دتشای عسم ذ ربک  وتتوف



16

هب
رش

ا 
تس

ب ا
  

پ
ا ت

ابس
ر

آ ت
پ

اه
توف

و 
نف 

گ 
گف

هو
یف

ذف 
کف

 ر

علم مذاکره
علم مذاکره و گفتگو با دیگران در زندگی فردی و اجتماعی تأثیر بسزایی دارد. 
در حقیقت ما از ابتدای آغاز روز در حال مذاکره هستیم. این امر تا زمانی که روز را 
به پایان برسانیم ادامه می یابد. اتّفاقات زیادی نیز در حین این مذاکرات ممکن 

است برای ما رقم بخورد.
، پیرامــون یــک موضوع  مذاکــره در لغــت بــه معنــی گفتگــو بــا شــخص دیگــر
مشــخّص اســت. اگر با دقت بــه زندگی روزمرّه خــود نگاه کنیم؛ همــواره در حال 

گفتگو با افرادی دیگر پیرامون موضوعی خاصّ هستیم:
۱. آن شــخص می تواند همســر ما باشــد و موضوع گفتگو مــا پیرامون زندگی 

زناشویی باشد. 
۲. آن شــخص می توانــد رئیس ما باشــد و موضوع بحــث پیرامــون کار و ارتقا 

شغلی باشد.
در زندگی امروزی پیشــرفت مهم ترین هدف انســان ها است و فنون مذاکره 
راه رســیدن به این پیشرفت محسوب می شود. برای پیشرفت و توسعه در کار 

و زندگی باید به دو عامل توجّه داشته باشید:
۱. به نحوه مذاکره توجّه کافی داشته باشید. 

۲. با توسعه این مهارت پیشرفت های فردی و اجتماعی را برای خود رقم بزنید.
علم مذاکره و صداقت در آن به قدری بالا است که خداوند تخلف از تعهّد در 
ت اینکه در 

ّ
اصــول مذاکــرات را بی تقوای می داند و در شــرایط فعلی جهان بــه عل

تمامی مذاکرات دنیا از حربه و حوقه های آن اســتفاده می کنند لازم است قبل از 
گاهی در مورد آنچه که قرار اســت بوجود بیاید از طرف افراد محاســبه  مذاکرات آ

شود و بعد اصول مذاکره صورت بگیرد، چنانچه خداوند در قرآن می فرماید:
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»کســانی را که با آنان عهد بستی و عهد خود را در هر مرتبه شکستند 
راه تقــوا را انجــام نداده انــد. پــس چــون بر آنان دســت یابی چنــدان به 
تهدید و مجازات آنان پرداز که پیروانشــان را پراکنده ســازی، باشــد که 
متذکّر شــوند. و چنانچه از خیانتکاری گروهی سخت می ترسی در این 
صــورت تو نیز بــا حفظ عدل و درســتی، عهــد آنها را نقض کــن، که خدا 

خیانتکاران را دوست نمی دارد«.)۱(

علم مذاکرهردیف

، پیرامون یک موضوع مشخّص است.1 مذاکره در لغت به معنی گفتگو با شخص دیگر

مذاکره می تواند با همسرتان و موضوع گفتگو پیرامون زندگی زناشویی باشد.2

مذاکره می تواند با همکارتان باشد و موضوع بحث پیرامون کار و ارتقا شغلی باشد.3

در زندگی پیشرفت مهم ترین هدف انسان است و فنون مذاکره راه رسیدن به آن است.4

برای پیشرفت به نحوه مذاکره توجّه کافی داشته باشید.5

با توسعه مذاکره مهارت پیشرفت های فردی و اجتماعی را برای خود رقم بزنید.6

مذاکره به قدری بالا است که خداوند تخلف از تعهّد در اصول مذاکرات را بی تقوای می داند.7

خداوند در قرآن می فرماید: کسانی که عهد خود را در بشکنند راه تقوا را انجام نداده اند.8

دلایل مذاکره
یکــی از مــواردی کــه همــواره بــرای توســعه فــردی و اجتماعــی بــه آن پرداخته 

می شود، مذاکره است. 

انسان ناطق: 
یکــی از ملزومات زندگی برقراری و حفظ ارتباط اجتماعی با انســان ها اســت. از 

همین رو انسان ها ناطق نامیده شده اند.

۱. سوره انفال، آیه ۵۶.



18

هب
رش

ا 
تس

ب ا
  

پ
ا ت

ابس
ر

آ ت
پ

اه
توف

و 
نف 

گ 
گف

هو
یف

ذف 
کف

 ر

نیازهای انسان: 
تمام نیازهای انســان اعم از نیــاز مادی و معنوی، ادامه حیات و بقای نســل، 
امنیت، امرار معاش و … از طریق برقراری و حفظ ارتباط با دیگران حاصل می شود.

 : مذاکره در محل کار
در زندگی امروزی مذاکره در محل کار دارای اهمّیت علمی اســت و بسیاری از 

مشاغل مانند: فروشندگی، مدیریت و … وابسته به این فن هستند.
۱. مذاکره، اصلی برای داشتن روابط اجتماعی خوب است.

۲. مهارت مذاکره، لازمه ارتقا شغلی است.

مهارت مذاکره: 
در فراگیری مذاکره، فن بیان و مهارت های کلامی و … دخیل هستند. مذاکره 

یک مهارت است و نیاز به تمرین دارد.
۱. فراگیری این فنون سبب افزایش اعتماد بنفس می شود.

گاهی افراد را بالا خواهد برد. ۲. افزایش سطح آ
۳. آشــنایی بــا فنون مذاکره ســبب توســعه زندگــی زناشــویی و بهبــود روابط 

زوجین می شود.

در مذاکره هر فردی نیاز دارد تا خود را توانمند کند و به مهارت های آن برسد، 

معمولًا در مذاکره فردی را که در مذاکرات بالاتر از شما است برای خود الگو قرار 

می دهید و خود را نســبت به آن طرف ارزیابی می کنید پس لازم اســت در مرحله 

اوّل نیّت کنید با توجّه به تلاشی که از نظر علمی برای کسب مهارت های مذاکره 

انجام می دهید خداوند نیز این مهارت را در وجود شما قرار دهد.

چنانکه در قرآن می فرماید:
»تمامی قدرت و توانایی از آن خداوند است«)۱(

۱. سوره بقره، آیه ۱۶۵.
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دلایل مذاکرهردیف

انسان ناطق کسی است که حفظ ارتباط اجتماعی با انسان ها دارد. 1

نیازهای انسان اعم از نیاز مادی و معنوی از طریق حفظ ارتباط با دیگران حاصل می شود.2

در زندگی امروزی مذاکره در محل کار دارای اهمّیت علمی است.3

مهارت مذاکره، لازمه ارتقا شغلی است.4

در فراگیری مذاکره، فن بیان و مهارت های کلامی دخیل هستند. مذاکره یک مهارت است.5

فراگیری فنون مذاکره سبب افزایش اعتماد بنفس می شود.6

گاهی افراد را بالا خواهد برد.7 مذاکره افزایش سطح آ

آشنایی با فنون مذاکره سبب توسعه زندگی زناشویی و بهبود روابط زوجین می شود.8

در مذاکره هر فردی نیاز دارد تا خود را توانمند کند و به مهارت های آن برسد.9

در مذاکره برای خود فردی را الگو قرار می دهید و خود را نسبت به آن ارزیابی می کنید.10

نیت کنید با تلاشی که برای یادگیری مذاکره می کنید خداوند نیز این مهارت را به شما بدهد.11

 اهمّیت مذاکره 
پیشرفت شــغلی از مهم ترین دلایل اهمّیت مذاکره در محل کار است. سخت 
کوشی و تلاش برای انجام درست امور یکی از مهم ترین دلایل پیشرفت در کار است. 

۱. ما انسان ها وقتی اختلاف داریم مذاکره را بوجود می آوریم.
۲. مذاکــره زمانی اتّفــاق می افتد که احتیاج بــه خواســته ها را اوّل نگویم چون 

دست ما رو می شود.
۳. اگر با فنون مذاکره آشنا نباشید؛ سخت کوشی شما ممکن است نادیده 

گرفته شود. 
4. بسیاری از افراد برای اهداف کوچک خود نظیر میزان درآمد مذاکره می کنند. 

۵. میزان درآمد شما با مذاکره شما نسبت دارد.
۶. کاسبی که درآمد کم دارد مذاکره را یاد بگیرد.
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قیّت بلند مدّت در شــغلتان دارید، بهتر است روش مذاکره 
ّ

7. اگر قصد موف
را یاد بگیرید.

۸. همواره شغل خود را به عنوان پله ای برای رسیدن به موقعیّت بهتر بدانید. 
9. برای به دست آوردن موقعیّت بهتر در شغل خود تلاش و مذاکره کنید.

۱0. هرگز ارتباط خود را با افراد و بخش های تأثیر گذار شرکت قطع نکنید. 
۱۱. برای ترفیع شــغلی، باید برای شرکت پولساز باشید. برای این کار باید ایده 

خود را عملی کنید.
۱۲. هدف از مذاکره این است با دست پر برگردیم.

۱۳. در مذاکره نباید عصبانی شوید.
۱4. در مذاکره زود پیشنهاد ندهید.

۱۵. در مذاکره فریب نخورید.
۱۶. در مذاکره عاشق نشوید.

۱7. مذاکره یک هدف و پیروزی است.
۱۸. برای مذاکره باید از قبل فکر کرده و خودتان را آماده کنید.

ط پیدا کنید.
ّ
ط باشید می توانید مذاکره را ببرید و تسل

ّ
۱9. اگر به خودتان مسل

 اهمّیت مذاکرهردیف

ما انسان ها وقتی اختلاف داریم مذاکره را بوجود می آوریم.1

مذاکره زمانی اتّفاق می افتد که احتیاج به خواسته ها را اوّل نگویم چون دست ما رو می شود.2

اگر با فنون مذاکره آشنا نباشید؛ سخت کوشی شما ممکن است نادیده گرفته شود.3

بسیاری از افراد برای اهداف کوچک خود نظیر میزان درآمد مذاکره می کنند.4

میزان درآمد شما با مذاکره شما نسبت دارد.5

کاسبی که درآمد کم دارد مذاکره را یاد بگیرد.6

قیّت بلند مدّت در شغلتان دارید، بهتر است روش مذاکره را یاد بگیرید.7
ّ

اگر قصد موف

همواره شغل خود را به عنوان پله ای برای رسیدن به موقعیّت بهتر بدانید.8
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 اهمّیت مذاکرهردیف

برای به دست آوردن موقعیّت بهتر در شغل خود تلاش و مذاکره کنید.9

هرگز ارتباط خود را با افراد و بخش های تأثیر گذار شرکت قطع نکنید.10

برای ترفیع شغلی، باید برای شرکت پولساز باشید. برای این کار باید ایده خود را عملی کنید.11

هدف از مذاکره این است با دست پر برگردیم.12

در مذاکره نباید عصبانی شوید.13

در مذاکره زود پیشنهاد ندهید.14

در مذاکره فریب نخورید.15

در مذاکره عاشق نشوید.16

مذاکره یک هدف و پیروزی است.17

برای مذاکره باید از قبل فکر کرده و خودتان را آماده کنید.18

ط پیدا کنید.19
ّ
ط باشید می توانید مذاکره را ببرید و تسل

ّ
اگر به خودتان مسل

اهداف مذاکره
دستیابی به توافق همان هدف مذاکره است. از همین رو آنچه اهمّیت این موضوع 

به ویژه اهمّیت مذاکره در محل کار را دو چندان می کند، اهداف مذاکره هستند:
۱. یک مذاکره متبوع، مذاکره ای است که اهدافی روشن برای آن تعریف شده 
باشــد. عدم تعریف هدف دقیق می تواند ســبب ســردرگمی و موضع گرفتن فرد 

مذاکره کننده در حین انجام این کار شود.
۲. هــدف از مذاکره می تواند کســب ســود و منفعــت و به دســت آوردن درک 

متقابل از طرف مقابل و در نهایت حدس هدف و سخن پایانی او باشد. 
برای دستیابی به اهداف:

ی برای خود تعریف نکنید. 
ّ
۱. اهداف کل

مثال: اگر هدف شما به دســت آوردن بهترین قیمت ممکن است؛ هرگز به 
نتیجه اثربخش نخواهید رسید.
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۲. هدف باید بطور دقیق تعریف شود. 
مثــال: اگر در حــال مذاکره بــرای خرید و فــروش چیزی هســتید، هدف دقیق 

شما می تواند قیمت، امتیازات مطلوب، نحوه تحویل، زمان تحویل و … باشد.
۳. در اهداف خود انعطاف پذیر باشید. 

برای این کار باید حداقل و حداکثری را برای هدف خود در نظر بگیرید.
4. توافق ها باید در حین مذاکره بصورت کتبی نوشته شوند تا مخالفت ها در 

حین انجام کار کاهش یابد.

اهداف مذاکرهردیف

یک مذاکره متبوع، مذاکره ای است که اهدافی روشن برای آن تعریف شده باشد.1

عدم تعریف هدف دقیق می تواند سبب سردرگمی و موضع گرفتن فرد مذاکره کننده باشد.2

هدف از مذاکره می تواند کسب سود و منفعت باشد.3

ی مانند: قیمت فقط برای خود تعریف نکنید.4
ّ
اهداف کل

هدف باید بطور دقیق مانند: قیمت، امتیازات، نحوه تحویل، زمان تحویل و … تعریف شود.5

در اهداف خود انعطاف پذیر باشید و حداقل و حداکثری را برای هدف خود در نظر بگیرید.6

توافق ها باید در مذاکره بصورت کتبی نوشته شوند تا مخالفت ها در انجام کار کاهش یابد.7

مذاکره  کنندگان حرفه ای
در مذاکره هوشمند تصوّر غلط از مذاکره نداشته باشید.

۱. مذاکره قابل کپی کردن نیست.
۲. مذاکره کننــده حرفــه ای از قبــل مذاکره کننــده نبــوده اســت، بلکــه زحمــت 

کشیده است.
۱-۲- بزرگترین مذاکره کنندگان جهان شــامل: ۱. بــاز پرس ها ۲. گروگان گیران 

۳. مذاکره  کنندگان تجاری 4. مذاکره  کنندگان سیاسی هستند. 
۲-۲- مذاکره  کنندگان حرفه ای مذاکره را از از بیرون یاد نگرفته اند بلکه از خانه 

آموزش دیده اند. 
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۳-۲- یاد بگیرید از منافع خودتان محافظت کنید.
4-۲- در فضای امروز دوره قهر کردن نیست. گفت و گو تا وقتی جواب می دهد 

احتیاج به دعوا کردن نیست.
ــع دارند 

ّ
۵-۲- بیــش از 70٪ صاحبــان کســب و کار مذاکــره بلد نیســتند و توق

۱00٪ کارمندانشان مذاکره بلد باشند.
۶-۲- رعایت اصول مذاکره را بدانید و انجام دهید.

مثال: استاد سید مهدی میر رفیع مشاوره کسب و کار می گوید: قبل از اینکه 
اصول مذاکرات را بلد باشــم کارمند ایران خودرو بودم و در آنجا به عنوان پرسنل 
فعّالیّت داشــتم و دســتگاه پرســی جدید بــا قابلیّــت و کیفیت بالا شــرکت ایران 
خــودرو خریــداری کرده بود کــه بهتر از همه دســتگاه های پرس داخل کشــور بود 
چــرا که قالب های فلــزی را به صــورت دقیق و با پــرت کمتر برش مــی زد و نیازهای 
قســمت مربوط به شــرکت ایران خودر را بر طرف می کرد و بیشتر مواقع دستگاه 
ت اینکه دستگاه بیکار نباشد تصمیم گرفته شد کار از بیرون 

ّ
بیکار می ماند، به عل

ســفارش گرفته شــود. و جناب میر رفیع با مدیر ایران خــودرو صحبت می کند که 
می تواند کار از شرکت سایپا برای ایران خودرو بگیرد و با آشنایی که با مدیر سایپا 
داشــت به ایشــان زنــگ می زند و بــرای مذاکر جلســه ای را هماهنگ می کنــد و روز 
جلسه فرا می رســد و تیم تشریفات ســایپا به همراه معاونینش به شرکت ایران 
خودرو می آیند و وارد اتاق جلســات می شــوند و فقط جناب میر رفیــع بوده که دو 
طرف را می شناخته و همه افراد با سلام و احوال پرسی منتظر شروع جلسه هستند 
در حالی که همه به هم نگاه می کنند و دو طرف منتظر هستند که جناب میر رفیع 
ت اینکه 

ّ
بابت جلسه ای که تشکیل داده است وارد مذاکره شوند و ایشان نیز به عل

اصول مذاکره را در آن موقع نمی دانسته بعد از گذشت چند دقیقه طرفین جلسه 
را بدون فایده می بینند و شرکت سایپا این کار را بی احترامی تلقّی می کند و جلسه 
را تــرک می کنند، در حالی که اگر جناب میر رفیع به اصول مذاکره آشــنایی داشــت 

باعث خراب شدن این جلسه و تیم تشریفات دو طرف نمی شد.
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۳. مذاکره کننده حرفه ای با برنامه وارد مذاکره می شود.
4. مذاکره کننده حرفه ای ریسک های محاسبه شده و پایین انجام می دهد و 

از قبل محاسبه می کند.
۱-4- مذاکر کننده حرفه ای اهل ریسک نیستند.

 ۲-4- اگــر دیدیــد مذاکره  کننــدگان حرفــه ای ریســک می کننــد بدانیــد از قبــل 
محاسبه کرده اند.

۵. مذاکره جنگ نیست.
۱-۵- اگر در مذاکره رفاقت بیشتری باشد نتیجه آن بهتر خواهد بود و پرستیژ 

ارتباطات بهتر می باشد.
۲-۵- هر چقدر بستر ارتباطی مذاکره بهتر باشد نتیجه پیروزی آن بهتر خواهد بود.

۳-۵- زمانی که دو نفر به خواسته هایشان بپردازند مذاکره شکل می گیرد.

مذاکره  کنندگان حرفه ایردیف

مذاکره قابل کپی کردن نیست.1

مذاکره کننده حرفه ای از قبل مذاکره کننده نبوده است، بلکه زحمت کشیده است.2

مذاکره  کنندگان: ۱. باز پرس ها ۲. گروگان گیران ۳. مذاکران تجاری 4. مذاکران سیاسی.3

مذاکره  کنندگان حرفه ای مذاکره را از از بیرون یاد نگرفته اند بلکه از خانه آموزش دیده اند.4

یاد بگیرید از منافع خودتان محافظت کنید.5

امروز دوره قهر کردن نیست. گفت و گو وقتی جواب می دهد احتیاج به دعوا کردن نیست.6

ع دارند ۱00٪ کارمندانشان بلد باشند.7
ّ

70٪ صاحبان کسب و کار مذاکره بلد نیستند و توق

رعایت اصول مذاکره را بدانید و انجام دهید.8

مذاکره کننده حرفه ای با برنامه وارد مذاکره می شود.9

مذاکره کننده حرفه ای ریسک محاسبه شده و پایین انجام می دهد و از قبل محاسبه می کند.10

مذاکر کننده حرفه ای اهل ریسک نیستند.11
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مذاکره  کنندگان حرفه ایردیف

اگر دیدید مذاکره  کنندگان حرفه ای ریسک می کنند بدانید از قبل محاسبه کرده اند.12

مذاکره جنگ نیست اگر در مذاکره رفاقت بیشتری باشد نتیجه آن بهتر خواهد بود.13

هر چقدر بستر ارتباطی مذاکره بهتر باشد نتیجه پیروزی آن بهتر خواهد بود.14

زمانی که دو نفر به خواسته هایشان بپردازند مذاکره شکل می گیرد15

اصول و فنون مذاکره
بخــش مهمّی از مذاکــره را اصول و فنون آن تشــکیل می دهنــد. از همین رو 
تفکر در مورد اهمّیت مذاکره اغلب ما را به سوی فراگیری اصول و فنون آن یا به 
عبارتی تکنیک های مذاکره هدایت می کند. در حقیقت مذاکره یک فن است. زیرا 
اصل اساسی آن بر چانه زنی میان افراد استوار است. یادگیری و رعایت این اصول 

: می تواند شما را به هدف مذاکره نزدیک تر سازد. این اصول و فنون عبارتنداز
۱. سعی کنید محل مذاکره محل مذاکره را در محیط فعّالیّت خودتان قرار دهید.

ــی مناســب، بــه دور از شــلوغی و نورگیر بــرای این کار 
ّ
۲. محــل مذاکــره را محل

انتخاب نمایید.
۳. اگر طرف مقابل شــما یک تیم است. ســعی کنید کاری کنید که اعضای آن 

متفرق از یکدیگر بنشینند.
4. اجــازه دهیــد صحبــت را طــرف مقابل شــروع کنــد. بــا ایــن کار می بینید که 

ع شما بدون درخواست ارائه خواهد شد.
ّ

بسیاری از امتیازات مورد توق
۵. ضعــف اطّلاعاتی نداشــته باشــید. در میانه بحــث حتّی به دنبــال اطّلاعات 

ضروری نیز نگردید.
۶. استفاده از وعده اطمینان شما را در موضع ضعف قرار خواهد داد. از انجام 

این کار پرهیز نمایید.
7. در مواجهه با سخنان فرد دیگر هیجان زده و احساساتی عمل نکنید.

۸. اگر فرد مقابل شــما مرتکب اشــتباهی در محاســبات شده اســت. او را به 
کلک زدن متهم نکنید.
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9. توافق باید به تدریج حاصل شود. با تحت فشار قرار دادن طرف مقابل برای 
دستیابی به توافق سریع، خودتان متضرر خواهید شد.

۱0. به طرف مقابل خود اجازه دهید؛ تلاشش را برای ترغیب کردن شما به انجام 
کاری بکند. در این صورت مجبور به ارائه امتیازات بیشتری به شما خواهد شد.

ع خود را از 
ّ

۱۱. به یاد داشته باشید شما هرگز نمی توانید تمام امتیازات مورد توق
یک مذاکره به دست آورید. همین موضوع است که اهمّیت مذاکره را دو چندان 
می کند. توجّه به این مطلب می تواند به حفظ روحیه شما در ادامه مذاکره کمک 

کند و بتوانید با حفظ اخلاق امتیازات بیشتری را در طول زمان به دست آورید.

اصول و فنون مذاکرهردیف

مذاکره یک فن است. زیرا اصل اساسی آن بر چانه زنی میان افراد استوار است.1

سعی کنید محل مذاکره را در محیط فعّالیّت خودتان قرار دهید.2

ی مناسب، به دور از شلوغی و نورگیر برای این کار انتخاب نمایید.3
ّ
محل مذاکره را محل

اگر طرف مقابل شما یک تیم است کاری کنید اعضای آن متفرق از یکدیگر بنشینند.4

اجازه دهید صحبت را طرف مقابل شروع کند چون امتیازات شما را ارائه خواهد کرد.5

ضعف اطّلاعاتی نداشته باشید. در میانه بحث حتّی به دنبال اطّلاعات ضروری نیز نگردید.6

استفاده از وعده اطمینان شما را در موضع ضعف قرار خواهد داد. از آن پرهیز کنید.7

در مواجهه با سخنان فرد دیگر هیجان زده و احساساتی عمل نکنید.8

اگر فرد مقابل شما مرتکب اشتباهی در محاسبات شده است. او را به کلک زدن متهم نکنید.9

توافق باید به تدریج حاصل شود. با فشار قرار دادن طرف مقابل خودتان متضرر می شوید.10

به طرف اجازه دهید؛ تلاشش را جهت دادن امتیازات بیشتری به شما ترغیب کند.11

ع خود را از یک مذاکره به دست آورید.12
ّ

شما هرگز نمی توانید تمام امتیازات مورد توق
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اقدامات قبل از مذاکره
اقدامات قبل از مذاکره شامل: ۱. شروع مذاکره ۲. اقدامات مذاکره ۳. جلسات 

مذاکره 4. ترفندها و حوقه های مذاکره.
مذاکره کنندگان مثل بازیکنان فوتبال هستند که شامل: 

۱. دروازه بان ۲. دفاع ۳. حمله می باشند.
در فوتبال هر بازیکنی باید سبک بازی خودش را داشته باشد و در مذاکره نیز 
هر فردی باید اصول مذاکره خودش را براساس همان توانایی انجام دهد. گرچه 
افراد می توانند الگوی فردی را برای مذاکره خود داشته باشند امّا نمی توانند مثل 

طرف نقش بازی کنند سعی کنید:
۱. تکنیک های خودتان را داشته باشید.

۲. سبک مذاکره خودتان را در حال مذاکره خوب پیدا کنید.
۳. اگر قرار است در مذاکره یک سبک داشته باشید همان را در مذاکرات برای 

خود انتخاب کنید.
4. طبق سبک خودتان حرف هایتان را مشخّص کنید.

۵. ضعف های مذاکره خودتان را شناسایی کنید.

فرق مذاکره با جلسه مذاکره: 
۱. مذاکره پیغام ها و برسی ها می باشد.

۲. جلسه مذاکره برای روزی است که روبروی هم قرار می گیرند.

اقدامات قبل از مذاکرهردیف

قبل از مذاکره: ۱. شروع مذاکره ۲. اقدامات ۳. جلسات 4. ترفندها و حوقه ها می باشد.1

مذاکره  کنندگان مثل بازیکنان هستند که شامل: ۱. دروازه بان ۲. دفاع ۳. حمله می باشند.2

در فوتبال هر بازیکنی باید سبک بازی خودش را داشته باشد و در مذاکره نیز این گونه است.3

 سبک خودتان را داشته باشید.4
ً
در مذاکره نباید نقش بازی کنید حتما

در مذاکره تکنیک های خودتان را داشته باشید.5
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اقدامات قبل از مذاکرهردیف

سبک مذاکره خودتان را در حال مذاکره خوب پیدا کنید.6

اگر قرار است در مذاکره یک سبک داشته باشید همان را در مذاکرات خود انتخاب کنید.7

طبق سبک خودتان حرف هایتان را مشخّص کنید.8

ضعف های مذاکره خودتان را شناسایی کنید.9

مذاکره با جلسه مذاکره فرق می کند، مذاکره پیغام ها و برسی ها می باشد.10

جلسه مذاکره برای روزی است که روبروی هم قرار می گیرند.11

زبان بدن در مذاکره
، با توجّه به   اهمّیت مذاکــرات روزمرّه ما به ویژه اهمّیت مذاکــره در محل کار
عنوان شغلی ما سبب می شود که همواره به دنبال روش تأثیر گذارتری در تحقّق 
ق 

ّ
مذاکــرات باشــیم. نمی توان اهمّیت ابــزار مذاکــره را در انجام یــک مذاکره موف

نادیده گرفت. یکی از این ابزار زبان بدن است.
۱. زبان بــدن در مذاکرات به قدری اهمّیت دارد که همــواره مذاکره رو در رو در 

زمره بهترین شیوه مذاکره قرار می گیرد. 
۲. مذاکره نوشتاری یا تلفنی به دلیل عدم انتقال صحیح زبان بدن اغلب دارای 

ضعف هایی است.
 تاکنون برای شــما پیش آمده است که پیامی را از فردی خاصّ دریافت 

ً
حتما

کنید و برداشت ناراحت کننده ای از آن داشته باشید. امّا منظور طرف مقابل شما 
چیز دیگری باشــد. این مثال ساده به خوبی می تواند اهمّیت فواید زبان بدن را 

در مذاکرات نشان دهد.
۱. صورت مقابل: با مشــاهده صورت طرف مقابل بهتــر می توان حرف های او 

را راستی آزمایی کرد. 
۲. حرکات زبان بدن: باید بدانیم که چه طور از زبان بدن استفاده کنیم. 

۳. مفهوم های زبان بدن: باید با مفهوم هر یک از حرکات زبان بدن آشنا باشیم. 
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4. معیــار دروغ و راســتی: حــرکات معیار خوبی برای ســنجش دروغ یا راســتی 
سخنان طرف مقابل هستند.

زبان بدن در مذاکرهردیف

زبان بدن در مذاکره به قدری اهمّیت دارد که همواره رو در رو در بهترین شیوه مذاکره است.1

مذاکره نوشتاری یا تلفنی به دلیل عدم انتقال صحیح زبان بدن اغلب دارای ضعف هایی است.2

صورت مقابل: با مشاهده صورت طرف مقابل بهتر می توان حرف های او را راستی آزمایی کرد.3

حرکات زبان بدن: باید بدانیم که چه طور از زبان بدن استفاده کنیم.4

مفهوم های زبان بدن: باید با مفهوم هر یک از حرکات زبان بدن آشنا باشیم.5

معیار دروغ و راستی: حرکات معیار خوبی برای سنجش دروغ یا راستی سخنان طرف هستند.6

الگوهای رفتاری در مدل کوسه ای
الگوهای رفتاری به چهار روش تقسیم می شوند:

۱. مدل کوسه ای ۲. مدل کپور ۳. مدل دلفین 4. مدل روباه.
آدم های هســتند که سبک حرفشــان با دیگران پرخاشگری است و چیزی به 

جز حمله بلد نیستند.

الگوی رفتاری کوسه ها: 
بسیاری از کوسه ها برای حمله آفریده شده اند امّا همه آن ها حمله نمی کنند. 
در واقع بیشــتر کوسه ها برای انســان بی ضرر هستند مانند کوسه نهنگی و فقط 
گونه های محدودی هستند که تاکنون خطرناک شناخته شده اند. کوسه ها منافذی 
کوچک برای جذب سیگنال های الکتریکی دارند، که در هنگام حرکت جانوران ایجاد 
می شــود. این منفذها مانند یک حسّ اضافی می مانند که به کوســه ها در یافتن 

شکار یاری می رساند، حتّی اگر شکار در زیر شن ها پنهان شده باشد.

ضعف مذاکرات خانم ها: 
تحقیقات نشان داده است یکی از مهم ترین ضعف های خانم ها این است که 
باید الگوی رفتاری خودشان را نسبت به مدل صحبت کردن کوسه ای قوی کنند.
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حریم خانم ها: 
ت اینکه زیاد وارد حریم اجتماعی می شوند یاد گرفته اند از حریم 

ّ
خانم ها به عل

خودشان دفاع کنند.

مذاکره خانم ها و آقایان: 
خانم ها در مذاکره بســیار آســیب پذیر هســتند ولی آقایان معمــولًا این گونه 

نیستند.

الگوی کوسه ای: 
در مذاکره الگوی پرخاشگری را به صورت کنترل شده داشته باشید نباید به 

صورت عصبی باشد.
مثال: شــما به غــذا خوری می روید و رســتوران غذای شــما را بــا تأخیر می آورد 
و احتمــال عصبی شــدن شــما زیاد اســت در ایــن موقــع می توانید بــدون اینکه 
عصبانیــت خودتان را در پذیرش نشــان بدهید و بدون اینکــه بی احترامی کنید 
و یــا با بلند صحبت کردن اعتراض خود را اعلام کنید، به صورت جدی که نشــان 
دهید شما عصبی هستید، تأخیر آوردن غذا را خواستار شوید و چنانچه پذیرش 
با شــما بــد صحبت کرد از مدیریت خواســتار اشــتباه کارشــان شــوید و چنانچه 
تعامــل صــورت نگرفت وارد مذاکره ای شــوید کــه از حقّ خود به صــورت جدی و 

بدون دعوا دفاع کنید.

مذاکره کوسه ای: 
در مذاکره باید کوسه درونتان را فعّال کنید.

در مذاکره کوســه ای نباید پرخاشــگری با صدای بلند و بی ادبی باشد چنانکه 
خداوند در قرآن می فرماید:

»ای اهــل ایمــان، فوق صوت پیغمبر صــدا بلند نکنید و بــر او فریاد بر 
نکشید چنانکه با یکدیگر بلند سخن می گویید، اعمال نیکتان در اثر 

بی ادبی محو و باطل می شود در حالی که شما فهم نکنید«.)۱(

۱. سوره حجرات، آیه ۲.
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الگوهای رفتاری در مدل کوسه ایردیف

الگوهای رفتاری شامل: ۱. مدل کوسه ای ۲. مدل کپور ۳. مدل دلفین 4.مدل روباه می باشد.1

مدل کوسه ای: آدم های هستند که سبک حرفشان با دیگران پرخاشگری و حمله است.2

کوسه ها در یافتن شکار قوی هستند، حتّی اگر شکار در زیر شن ها پنهان شده باشد.3

خانم ها باید الگوی رفتاری خودشان را نسبت به مدل صحبت کردن کوسه ای قوی کنند.4

ت اینکه وارد حریم اجتماعی می شوند یاد گرفته اند از حریم خود دفاع کنند.5
ّ
خانم ها به عل

خانم ها در مذاکره بسیار آسیب پذیر هستند ولی آقایان معمولًا این گونه نیستند.6

در مذاکره الگوی پرخاشگری را کنترل شده داشته باشید نباید به صورت عصبی باشد.7

در مذاکره باید کوسه درونتان را فعّال کنید.8

در مذاکره کوسه ای نباید پرخاشگری با صدای بلند و بی ادبی باشد.9

خداوند می فرماید: با یکدیگر بلند سخن نگویید، اعمال نیکتان در اثر بی ادبی باطل می شود.10

الگوهای رفتاری در مدل ماهی کپور
آدم های هســتند که ســبک حرفشان با دیگران ضعیف اســت و چیزی به جز 

کوتاه آمدن بلد نیستند.

 : الگوی رفتاری ماهی کپور
ایــن ماهی همه چیز خوار بوده و از گیاهان، موجودات ریز بســتر آب، کرم ها، 
سخت پوستان، نوزاد حشرات، لاشه حیوانات، تخم ماهیان و حتّی نوزادان خود 

را مصرف می کنند.

افراد ضعیف در مذاکره: 
افراد ضعیف مانند: ماهی کپور هستند با اینکه ماهی بزرگی است ولی راحت 

شکار می شود. 

الگوی کپوری: 
 خودشان را می بازند.

ً
آدم های ضعیف در مذاکره مانند: ماهی کپور سریعا
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 : شکار ماهی کپور
ماهــی گیران بــا موتور قایق خود در آب ها موج درســت می کننــد و بعد ماهی 
کپور فکر می کند به دام افتاده اســت و به حالت بالا و پایین خود را پرت می کند 

و خودشان را به دام می اندازند.

 : مذاکره ماهی کپور
نباید در مذاکره مانند ماهی کپور باشید آدم های که مانند ماهی کپور هستند 

حقّ خودشان را با تمنا می گیرند این الگو معمولًا در خانم ها بیشتر است.
کسانی که در مذاکره با این افراد رو در رو می شوند توجّه داشته باشند این افراد به 
ت اینکه ضعیف هستند نباید حقشان ضایع شود چرا که ستم کردند به افرادی 

ّ
عل

که توانایی مذاکره ندارند ظلم محسوب می شود، چنانکه خداوند در قرآن می فرماید:
»خدای تو البته در کمینگاه - ستمکاران - است«.)۱(

»اگر از شــما در کار دین و پیشرفت اســلام مدد خواستند بر شماست 
که آنها را یاری کنید مگر آنکه با قومی که با شما عهد و پیمان مسالمت 

بسته اند به خصومت برخیزند. و خدا به هر چه می کنید بیناست«.)۲(

الگوهای رفتاری در مدل ماهی کپورردیف

: آدم های هستند که سبک حرفشان با دیگران ضعیف است.1 مدل ماهی کپور

آدم های مدل کپوری چیزی جز کوتاه آمدن بلد نیستند.2

افراد ضعیف مانند: ماهی کپور هستند با اینکه ماهی بزرگی است ولی راحت شکار می شود.3

 خودشان را می بازند.4
ً
آدم های ضعیف در مذاکره مانند: ماهی کپور سریعا

ماهی گیران با روشن کردن موتور قایق باعث می شوند ماهی کپور بترسد و به دام بیفتد.5

آدم های که مانند ماهی کپور هستند حقّ خودشان را با تمنا می گیرند. 6

الگو ماهی کپور معمولًا در خانم ها بیشتر است.7

، آیه ۱4. ۱. سوره فجر
۲. سوره انفال، آیه 7۲.
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الگوهای رفتاری در مدل ماهی کپورردیف

ت اینکه ضعیف هستند نباید حقشان ضایع شود.8
ّ
در مذاکره با این افراد به عل

ستم کردن به افرادی که توانایی مذاکره ندارند ظلم محسوب می شود.9

الگوهای رفتاری در مدل دلفین
آدم های هســتند که ســبک حرفشــان با دیگــران قاطع اســت و چیــزی به جز 

گرفتن حقّ شان بلد نیستند.

الگوی رفتاری دلفین: 
دلفین حیوانی اســت که مانند: کوسه پرخاشگری نمی کند، عصبی نمی شود 
و ماننــد: ماهــی کپــور نمی گــذارد حقش ضایع شــود و بــرای گرفتن حــقّ خود به 
صورت قاطع ایســتادگی می کند، خوب گوش می دهد آرامش دارد و ســطحی نگر 

هم نیست و به حقوق دیگران احترام می گذارد.

هوش دلفین: 
دلفین ها می توانند امواج صوتی با بســامدهایی بیشــتر از محدودهٔ شنوایی 
انســان بالــغ را بشــنوند. ایــن جانــوران بــه بســامدهای پاییــن کمتــر از ۵00 هرتز 
حسّــاس نیســتند ولــی تــا ۱00 کیلو هرتــز را بــه خوبی تشــخیص می دهنــد. آن ها 
توانایی بیشتری از انسان در تشخیص بسامدهای گوناگون و تعیین فاصله های 
زمانی دارند. در میان همهٔ نژادهای دلفین، حسّ شــنوایی در این جانوران برای 
موقعیّت یابی صوتی به کار می رود. آن ها توانایی های شگفت انگیزی در بهره گیری 
از صداها به منظور شــناخت جهان اطرافشــان دارند و تولید صداهای گوناگون 
بهشان امکاناتی قوی تر از بینایی در ساختن ذهنیتی از جهان پیرامونشان داده 
است. مغز دلفین ها توانایی به یاد سپاری کوتاه مدّت و بلند مدّت را داراست.

الگوی دلفینی: 
آدم های قوی و قاطع در مذاکره مانند: دلفین حقّ خودشان را به صورت قاطع 

می گیرند.
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مذاکره دلفینی: 
در مذاکــره دلفینــی خوب گوش دهیــد با آرامــش کامل وارد مذاکره شــوید و 
ســطحی نگر هــم نباشــید و به حقــوق دیگــران احتــرام بگذاریــد. بهتریــن روش 

مذاکرات دلفینی می باشد.
در مذاکــرات زمانــی که حقّ با شــما اســت ۵0٪ الگوی دلفینی داشــته باشــید 
و ۵0٪ دیگــر هــر کــدام از الگوها را خواســتید داشــته باشــید. در مذاکــره دلفینی 
می بایســت هوش هیجانی را در مقابله با این افــراد به کار انداخت و با تعامل و 
رعایت حقوق طرف مقابل مذاکره را انجام داد، چنانکه خداوند در قرآن می فرماید:

»و بندگانــم را بگو که همیشــه ســخن بهتر را بر زبان آرند، که شــیطان 
میــان آنــان دشــمنی و فســاد بــر می انگیــزد، زیــرا دشــمنی شــیطان با 

آدمیان واضح و آشکار است«.)۱( 
آدم های بوکر فیس کاملًا بالغ هســتند و ســلام کردن را سنگین و یا سبک و 

راحت می گویند.

الگوهای رفتاری در مدل دلفینردیف

مدل دلفین: آدم های هستند که سبک حرفشان با دیگران قاطع است. 1

آدم های مدل دلفین چیزی به جز گرفتن حقّ شان بلد نیستند.2

دلفین ها می توانند امواج صوتی با بسامدهایی بیشتر از محدودهٔ شنوایی انسان بالغ را بشنوند.3

دلفین ها توانایی شگفت انگیزی در بهره گیری از صداها به منظور شناخت اطرافشان دارند.4

مغز دلفین ها توانایی به یاد سپاری کوتاه مدّت و بلند مدّت را داراست.5

آدم های قوی و قاطع در مذاکره مانند: دلفین حقّ خودشان را به صورت قاطع می گیرند.6

در مذاکره دلفینی خوب گوش دهید با آرامش کامل وارد مذاکره شوید و سطحی نگر نباشید.7

بهترین روش مذاکرات دلفینی می باشد. به حقوق دیگران احترام بگذارید.8

۱. سوره اسرا، آیه ۵۳.
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الگوهای رفتاری در مدل دلفینردیف

در مذاکره زمانی که حقّ با شما است ۵0٪ الگوی دلفینی و ۵0٪ الگو دیگر داشته باشید.9

در مذاکره دلفینی هوش هیجانی را در مقابله با افراد به کار بگیرید. 10

در مذاکره دلفینی با تعامل و رعایت حقوق طرف مقابل مذاکره را انجام دهید.11

خداوند می فرماید: همیشه سخن بهتر را بر زبان بگوید.12

آدم های بوکر فیس کاملًا بالغ هستند و سلام کردن را سنگین و یا سبک و راحت می گویند.13

الگوهای رفتاری در مدل روباه
آدم های هســتند که سبک حرفشان با دیگران دورویی است و به جز گرفتن 

منافع خود چیزی بلد نیستند.

الگوی رفتاری روباه: 
روباه به ظاهر مخلص اســت ولی در باطن خشــمگین است و مستقیم وارد 

چالش نمی شود.
روباه هــا به طــور گروهی زیســت نمی کننــد. اکثر گونه هــا معمــولًا در گروه های 
کوچــک خانوادگــی زندگی می کننــد و برخی گونه هــا مانند روباه قطبــی به صورت 

انفرادی زندگی می کنند.
روباه هــا موجوداتی همه چیز خوار هســتند آنهــا از انواع حشــرات، خزندگان، 
پســتانداران کوچک و قســمت های مختلــف گیاهان را مصرف می کنند. بیشــتر 
روباه ها تنوّع غذایــی بالایی دارند امّا بعضی گونه ها ماننــد روباه خرچنگ خوار از 
منابــع غذایی محدودتــری تغذیه می کنند. روباه ها روزانــه در حدود یک کیلوگرم 
گوشت می خورند و باقیماندهٔ غذای خود را برای استفاده در وعده های بعدی در 

زیر زمین، زیر برف و لابلای برگ ها و گیاهان مخفی می کنند.

الگوی روباهی: 
آدم های دو رو در مذاکره مانند: روباه فقط دنبال منافع خود هستند و وجود 

مشگل را تاید نمی کنند و با کنایه زدن و غر زدن کار خود را پیش می برند.
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مذاکره روباهی: 
در مذاکره روباهی توجّه به افرادی که در مذاکره دم دمی مزاج هستند و هر بار با یک 
گروه خود را نشان می دهند و حرف همه افراد را تائید می کنند، همانند آنها نباشید این 
افراد به ظاهر نشان می دهند با شما هستند ولی در باطن فکر و ذهنشان روباه صفتی 

است و به حقوق دیگران احترام نمی گذارند، بدترین روش مذاکرات روباهی است.
در مذاکره روباهی با افرادی که این نوع الگوی رفتاری را دارند با احتیاط مذاکره 
کنید و به حرف های که می زنند اطمینان نکنید تا دچار فریب و مکر آنان نشوید، 

چنانکه خداوند در قرآن می فرماید:
»یهــود با خدا مکر کردند و خدا هــم در مقابل با آنها مکر کرد، و خدا از 

همه بهتر تواند مکر کرد«.)۱(

الگوهای رفتاری در مدل روباهردیف

مدل روباه: آدم های هستند که سبک حرفشان با دیگران دو رویی است.1

آدم های مدل روباه چیزی به جز گرفتن منافع خود بلد نیستند.2

روباه به ظاهر مخلص است ولی در باطن خشمگین است و مستقیم وارد چالش نمی شود.3

روباه ها به طور گروهی زیست نمی کنند. اکثر در گروه های کوچک خانوادگی زندگی می کنند.4

برخی گونه ها مانند: روباه قطبی به صورت انفرادی زندگی می کنند.5

روباه ها روزانه یک کیلوگرم گوشت می خورند و باقیماندهٔ غذای خود را مخفی می کنند.6

آدم های دو رو در مذاکره مانند: روباه فقط دنبال منافع خود هستند.7

یید نمی کنند و با کنایه و غُر کار خود را پیش می برند.8
ٔ
آدم های مدل روباه وجود مشگل را تا

در مذاکره روباهی افرادی که دم دمی مزاج هستند هواس خود را جمع کنید.9

در مذاکره روباهی توجّه به افرادی که هر بار با یک گروه خود را نشان می دهند داشته باشید.10

در مذاکره روباهی توجّه به افرادی که حرف همه افراد را تاید می کنند داشته باشید.11

۱. آل عمران، آیه ۵4.
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الگوهای رفتاری در مدل روباهردیف

افراد روباه به ظاهر نشان می دهند با شما هستند ولی در باطن ذهنشان روباه صفتی است.12

افراد در مذاکره روباهی به حقوق دیگران احترام نمی گذارند.13

در مذاکره روباهی با افرادی که این الگو را دارند با احتیاط مذاکره کنید. 14

در مذاکره روباهی به حرف های که می زنند اطمینان نکنید تا دچار فریب و مکر آنان نشوید.15

خداوند می فرماید: یهودیان با خدا مکر کردند و خدا هم در مقابل با آنها مکر کرد.16

خداوند می فرماید: خدا از همه بهتر تواند مکر کرد.17

مذاکره برد باخت 
هر مذاکره ای به تکنیک خاصّ خود نیازمند است. اهمّیت به مذاکره و انواع آن 
سبب می شود، از روش مخصوص همان مذاکره استفاده شود. و هدف از مذاکره 
دستیابی به اهداف خاصّ است. شــناخت مذاکره کمک می کند تا روش درست 
را برای انجام آن انتخاب کنید، یکی از روش ها، مذاکره برد باخت است که شامل:

۱. کمترین خواسته طرف: 
برای انجام یک مذاکره برد باخت باید روی کمترین خواسته های طرف مقابل 

تمرکز کنید. 

۲. قانع کردن طرف مقابل به کم: 
سعی کنید طرف مقابل خود را به کم قانع کنید تا بتوانید مذاکره را ببرید.

استراتژی مذاکرات برد باخت:
۱. استراتژی رقابتی است.

 ریشه فرهنگی در افراد دارد.
ً
۲. عموما

۳. تعارض در اهداف و خواسته ها وجود دارد.
4. در این مذاکرات کیک مذاکره کوچک می شود.

۵. معمولًا سبک مذاکره ارگان های دولتی این گونه است.
۶. اطّلاعات به سختی، ناقص و گاهی اشتباه رد و بدل می شود.
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مذاکره برد باختردیف

برای انجام یک مذاکره برد باخت باید روی کمترین خواسته های طرف مقابل تمرکز کنید.1

سعی کنید طرف مقابل خود را به کم قانع کنید تا بتوانید مذاکره را ببرید.2

در مذاکرات برد باخت استراتژی رقابتی است.3

 ریشه فرهنگی در افراد دارد.4
ً
در مذاکرات برد باخت عموما

در مذاکرات برد باخت تعارض در اهداف و خواسته ها وجود دارد.5

در مذاکرات برد باخت کیک مذاکره کوچک می شود.6

معمولًاسبک مذاکره ارگان های دولتی استراتژی مذاکرات برد باخت است.7

در مذاکرات برد باخت اطّلاعات به سختی، ناقص و گاهی اشتباه رد و بدل می شود.8

مذاکرات باخت برد
یکی دیگر از روش های مذاکره باخت برد است، مذاکرات باخت برد استراتژی 

تابعیّت و تسلیم است.
۱. در مذاکــرات باخت بــرد باید پذیرفت که طرف مقابل به خواســته های خود 

برسد بدون آنکه برآورده شدن خواسته ها غیر منطقی و یا اشتباه باشد.
۲. مذاکــره باخت برد برای زمانی اســت که حفظ روابط در بلند مدّت بیشــتر از 

کسب منافع کوتاه مدّت ارزش دارد.
۳. ممکن اســت این باخت خود امتیازی برای کســب امتیاز بزرگتر در جلسه 

دیگر باشد.
4. در بازارهای انحصاری خریداران از پیش بازنده اند.

۵. آدم های که استراتژی باخت برد را پیدا می کنند درک درستی از مذاکره را دارند.
 مثال: ممکن است شما با شرکتی قراردادی بنویسید که حاضر باشد از سود 
و منافــع به شــما ۲0٪ ســود بدهد در حالی که شــما بــه ۱0٪ هم راضی باشــید ولی 
شــرکت به خاطر منافعی که ممکن اســت در آینده از شما داشــته باشد و برای 

حفظ ارتباط بلند مدّت حاظر به دادن این سود می باشد.
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نکته: در معامله اوّل ایجاد ارتباط برقرار شدن مهمّ است نه سود بردن.
۶. تفکر افراد مذاکره کننده در باخت برد برای ارتباط برقرار کردن در آینده است.
نکته: برای ارتباط خود هزینه کنید، عمر و وقت شما در شماره تلفن ها است.

مذاکره باخت بردردیف

مذاکرات باخت برد استراتژی تابعیّت و تسلیم است.1

در مذاکره برد باخت می پذیرم که طرف مقابل به خواسته های خود برسد.2

در مذاکره برد باخت می پذیرم که خواسته های طرف مقابل را غیر منطقی و یا اشتباه نگویم.3

مذاکره برد باخت برای زمانی است که حفظ روابط در بلند مدّت بیشتر از منافع ارزش دارد.4

ممکن است این باخت خود امتیازی برای کسب امتیاز بزرگتر در جلسه دیگر باشد.5

در بازارهای انحصاری خریداران از پیش بازنده اند.6

آدم های که استراتژی باخت برد را پیدا می کنند درک درستی از مذاکره را دارند.7

تفکر افراد مذاکره کننده در باخت برد برای ارتباط برقرار کردن در آینده است.8

برای ارتباط خود هزینه کنید، عمر و وقت شما در شماره تلفن ها است.9

در معامله اوّل ایجاد ارتباط برقرار شدن مهمّ است نه سود بردن.10

مذاکره برد برد 
یکی از روش های مذاکره برد برد است که شامل:

۱. مذاکره برد برد استراتژی برای تحقّق یک هدف مشترک و دوستانه است. 
۲. وقتی می خواهید شــراکتی را شــروع کنیــد قصد دارید که همــه چیز بین دو 

نفر عادلانه تقسیم شود.
مثال: شما با مشارکت شریکتان یک سکه طلا می خرید و آن را با قیمت بالاتر 
می فروشید. تلاش برای تقسیم عادلانه سود حاصل از آن یک مذاکره برد برد است.
۳. مذاکــره برنــده برنده بــه حالتی گفته می شــود که بــرای هیچ یــک از طرفین 

حالتی بهتر از آن وجود نداشته باشد.


