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بهشت استارت آپ‌ها
)جلد سوم(

فوت و فن گرگ های مذاکره

: مهندس محسن شیدایی پور نویسنده و مشاور
: دکتر میثم شفیعی استاد مشاور
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تقدیم به:
و  فروشــندگان  بازارایابــان،  بــزرگ،  و  کوچــک  کارهــای  و  کســب  همــه 
علاقه‌منــدان بــه بیزینــس و تجــارت بین‌الملــل 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 استارت‌آپ‌ها بخواهید.
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فهتسر مطالب

11����������������������������������������������������������������������������������������������������������������� مقدمه نویسنده
تعهّد نویسنده�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������13

15������������������������������������������������������� فصل اول: داشتن علم و سبک مذاکره
16������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������ علم مذاکره
دلایل مذاکره����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������17
 اهمّیت مذاکره ������������������������������������������������������������������������������������������������������������������19
21�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� اهداف مذاکره
22���������������������������������������������������������������������������������������������������� مذاکره‌‌کنندگان حرفه ای
25�������������������������������������������������������������������������������������������������������� اصول و فنون مذاکره
اقدامات قبل از مذاکره������������������������������������������������������������������������������������������������������27
28������������������������������������������������������������������������������������������������������������ زبان بدن در مذاکره
الگوهای رفتاری در مدل کوسه ای�������������������������������������������������������������������������������������29
31������������������������������������������������������������������������������������ الگوهای رفتاری در مدل ماهی کپور
الگوهای رفتاری در مدل دلفین����������������������������������������������������������������������������������������33
الگوهای رفتاری در مدل روباه��������������������������������������������������������������������������������������������35
37������������������������������������������������������������������������������������������������������������� مذاکره برد باخت 
38������������������������������������������������������������������������������������������������������������ مذاکرات باخت برد
مذاکره برد برد �������������������������������������������������������������������������������������������������������������������39
41����������������������������������������������������������������������������������������������������������� مذاکره باخت باخت
سبک‌های مذاکره��������������������������������������������������������������������������������������������������������������43
سبک مذاکره با آدم‌های دقیق�������������������������������������������������������������������������������������������45
تمایلات رفتاری با آدم‌های دقیق����������������������������������������������������������������������������������������47
محیط کاری آدم‌های دقیق�������������������������������������������������������������������������������������������������47
ضعف‌های آدم‌های دقیق��������������������������������������������������������������������������������������������������48
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49������������������������������������������������������������������������������������� تمرین و خود‌سازی آدم‌های دقیق
50���������������������������������������������������������������������������������� سبک مذاکره با آدم‌های خوش گفتار
52�������������������������������������������������������������������������������� تمایلات رفتاری با آدم‌های خوش‌بین
53����������������������������������������������������������������������������������������� محیط کاری آدم‌های خوش‌بین
54������������������������������������������������������������������������������������������ ضعف‌های آدم‌های خوش‌بین
تمرین و خود‌سازی آدم‌های خوش‌بین������������������������������������������������������������������������������54
سبک مذاکره با آدم‌های کم‌رو��������������������������������������������������������������������������������������������56
تمایلات رفتاری با آدم‌های کم‌رو����������������������������������������������������������������������������������������58
59�������������������������������������������������������������������������������������������������� محیط کاری آدم‌های کم‌رو
60��������������������������������������������������������������������������������������������������� ضعف‌های آدم‌های کم رو
60��������������������������������������������������������������������������������������� تمرین و خود‌سازی آدم‌های کم‌رو
62������������������������������������������������������������������������������������������� سبک مذاکره با آدم‌های صریح
64��������������������������������������������������������������������������������������� تمایلات رفتاری با آدم‌های صریح
65������������������������������������������������������������������������������������������������ محیط کاری آدم‌های صریح
66������������������������������������������������������������������������������������������������� ضعف‌های آدم‌های صریح
66������������������������������������������������������������������������������������ تمرین و خود‌سازی آدم‌های صریح
67��������������������������������������������������������������������������������������������������������� سبک‌های حاشیه‌ای

69���������������������������������������������������� گاهی قبل از مذاکره فصل دوم: فرایند و آ
 اهمّیت مذاکره رسمی��������������������������������������������������������������������������������������������������������70
ق����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������70

ّ
مذاکره موف

فرایند مذاکره ���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������71
73�������������������������������������������������������������������������������������� معین کردن قسمت‌های مذاکره
دفاع کردن در مذاکره���������������������������������������������������������������������������������������������������������75
76��������������������������������������������������������������������������������������������������������������� داشتن اطّلاعات 
78������������������������������������������������������������������������������������������������� اطّلاعات در جلسه مذاکره
مراحل پیش مذاکره����������������������������������������������������������������������������������������������������������82
84����������������������������������������������������������������������������������������������������������� فواید مذاکره فردی 
85�������������������������������������������������������������������������������������������������������� فواید مذاکره گروهی 
بلوک‌بندی در مذاکره���������������������������������������������������������������������������������������������������������86
87�������������������������������������������������������������������������������������������� پیشنهاد‌دهندگان در مذاکره
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آسیب‌های مذاکره�������������������������������������������������������������������������������������������������������������89
90��������������������������������������������������������������������������������������������������������������� اعتماد در مذاکره 
اعتماد مبتنی بر شناخت ���������������������������������������������������������������������������������������������������91
93��������������������������������������������������������������������������������������������������� قدرت و اختیار در مذاکره
96������������������������������������������������������������������������������������������������������������ امتیازات در مذاکره
98����������������������������������������������������������������������������������������� تکنیک‌های امتیازات در مذاکره
تست توجّه و عدم توجّه����������������������������������������������������������������������������������������������������99
100�������������������������������������������������������������������������������������������������������������� تعارض در مذاکره
راهکار بهبود تعارض ���������������������������������������������������������������������������������������������������������102
103���������������������������������������������������������������������������������������������������� تست تعارض در مذاکره
مذاکرات سخت����������������������������������������������������������������������������������������������������������������105
107���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� مذاکرات نرم
108��������������������������������������������������������������������������������������������� تست مذاکرات نرم و سخت
نکات مذاکرات نرم و سخت�����������������������������������������������������������������������������������������������109

113����������������������������������������������� فصل سوم: روش ها و تکنیک های مذاکره
شروع مذاکره���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������114
اوّلین قدم در مراحل مذاکره����������������������������������������������������������������������������������������������116
تکنیک‌های مذاکره �����������������������������������������������������������������������������������������������������������117
122������������������������������������������������������������������������������������������������������� اصول و فنون مذاکره
تنظیم زمان در مذاکرات ���������������������������������������������������������������������������������������������������129
132���������������������������������������������������������������������������������������������������� قوانین پیش از مذاکره 
133�������������������������������������������������������������������������������������������� کدهای داخل جلسه مذاکره
135������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� منافع مذاکره 
مذاکره در مقابل منافع����������������������������������������������������������������������������������������������������137
شناسایی منافع مذاکره�����������������������������������������������������������������������������������������������������140
بزرگ کردن منافع��������������������������������������������������������������������������������������������������������������142
داشتن بتنا BATNA در مذاکره �����������������������������������������������������������������������������������������144
145������������������������������������������������������������������������������������������������������ مزایا و راهکارهای بتنا
انواع بلوف در بتنا�������������������������������������������������������������������������������������������������������������147
148�������������������������������������������������������������������������������������������������������� زوپا ZOPA در مذاکره
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150��������������������������������������������������������������������������������������������������ZOPA افزایش آمادگی در
شناخت هوش هیجانی ���������������������������������������������������������������������������������������������������152
153�������������������������������������������������������������������������������������� نقش هوش هیجانی در مذاکره 
ثیر هوش هیجانی در مذاکره������������������������������������������������������������������������������������������154

ٔ
تا

توانایی هوش هیجانی در مذاکره�������������������������������������������������������������������������������������155
157������������������������������������������������������������������������������������ دام‌های هوش هیجانی در مذاکره 
باز کردن قفل مذاکره�������������������������������������������������������������������������������������������������������158
هوش از نظر خانم بلوما زیگارنیک�������������������������������������������������������������������������������������160
162����������������������������������������������������������������������������������������������������� اثر زیگارنیک در مذاکره
163���������������������������������������������������������������������������������������������� راه کارهای بهبود زیگارنیک 
فکر ثابت و رشد در اثر خانم دوئِک ����������������������������������������������������������������������������������165
167������������������������������������������������������������������������������������ راه کارهای فکر در اثر خانم دوئِک 

فصل چهارم: مهارت ها و استراتژی های مذاکره������������������������������������������171
172����������������������������������������������������������������������������������������������������������� فن بیان در مذاکره
مهارت‌های فن بیان���������������������������������������������������������������������������������������������������������180
189�������������������������������������������������������������������������������������������������������������� استراتژی مذاکره 
196����������������������������������������������������������������������������������������������������������������� مذاکره توزیعی 
197��������������������������������������������������������������������������������������������������������������� مذاکره یکپارچه 
198��������������������������������������������������������������������������������������� تفاوت مذاکره توزیعی و یکپارچه
200���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� انواع مذاکره 
201���������������������������������������������������������������������������������������������������������� سبک مذاکره رقابتی
202������������������������������������������������������������������������������������������������������ سبک مذاکره همکاری
سبک مذاکره سازشی�������������������������������������������������������������������������������������������������������203
سبک مذاکره سازگاری�������������������������������������������������������������������������������������������������������204
205������������������������������������������������������������������������������������������������������ سبک مذاکره اجتنابی
207�������������������������������������������������������������������������������������������������������� مراحل مذاکره فروش
208�������������������������������������������������������������������������������������������������������� اصول مذاکره فروش
210������������������������������������������������������������������������������������������ چک‌لیست مذاکره فروش یک
تست مذاکره��������������������������������������������������������������������������������������������������������������������221
223��������������������������������������������������������������������������������������������������������� دام‌های مذاکره یک
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دام‌های مذاکره دو������������������������������������������������������������������������������������������������������������225
228���������������������������������������������������������������������������������������������������������� دام‌های مذاکره سه
229������������������������������������������������������������������������������������������������������ ترفند‌های مذاکره یک
ترفند‌های مذاکره دو���������������������������������������������������������������������������������������������������������231
233����������������������������������������������������������������������������������������������������� ترفند‌های مذاکره سه

فصل پنجم: روش های برگزاری جلسات���������������������������������������������������237
238������������������������������������������������������������������������������������������������ برگزاری جلسات اثربخش
239����������������������������������������������������������������������������������������������� مسیر استفاده از جلسات
240����������������������������������������������������������������������������������������������� تصمیمات قبل از جلسات
نکات تصمیم‌گیری قبل از جلسات�����������������������������������������������������������������������������������241
242������������������������������������������������������������������������������������������������� تعیین هدف در جلسات
244���������������������������������������������������������������������������������������������������� انتظار از اعضای جلسه
راه‌های تصمیم‌گیری��������������������������������������������������������������������������������������������������������245
روش‌های کمکی در تصمیم‌گیری�������������������������������������������������������������������������������������246
247������������������������������������������������������������������������������������������������������������������ زمان جلسات
248������������������������������������������������������������������������������������������������������ اجتناب در زمان‌بندی
249���������������������������������������������������������������������������������������������������� انتخاب افراد در جلسه
انتخاب و آمادگی اعضا������������������������������������������������������������������������������������������������������252
پیش‌بینی جلسات����������������������������������������������������������������������������������������������������������253
253������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� اتاق جلسات
255������������������������������������������������������������������������������������������������������������� آمادگی در جلسه
256������������������������������������������������������������������������������������������������� تعیین نقش‌ها در جلسه
258������������������������������������������������������������������������������������������������� استفاده مؤثّر از نقش‌ها
259������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� شروع جلسه
261����������������������������������������������������������������������������������������������������� مواجه در شرایط خاصّ
262������������������������������������������������������������������������������������������������� توافق بر سر خطّ مشی‌ها
264�������������������������������������������������������������������������������������������������������� مهم‌ترین خطّ مشی
رعایت خطّ مشی‌ها����������������������������������������������������������������������������������������������������������264
هدایت جلسه�����������������������������������������������������������������������������������������������������������������265
بهره‌برداری از زمان�����������������������������������������������������������������������������������������������������������267
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268�������������������������������������������������������������������������������������� گاهی و بحث در جلسه داشتن آ
270��������������������������������������������������������������������������������������� ترغیب شرکت‌کنندگان به بحث
جهت دادن به ترافیک جلسات���������������������������������������������������������������������������������������272
نکات ترافیک جلسات����������������������������������������������������������������������������������������������������273
بهبود بحث‌ها در ترافیک جلسات����������������������������������������������������������������������������������273
275���������������������������������������������������������������������������������� سبک‌های متفاوت کار در جلسات
استفاده بهینه از تفاوت‌های فردی����������������������������������������������������������������������������������278
279������������������������������������������������������������������������������������������������� تصمیم‌گیری در جلسات
281����������������������������������������������������������������������������������������������������������� نکات تصمیم‌گیری
282������������������������������������������������������������������������������������������������������������������� خاتمه جلسه
283�������������������������������������������������������������������������������������������������������� خاتمه بهتر جلسات
284���������������������������������������������������������������������������������������������������������������� ارزیابی جلسات
286������������������������������������������������������������������������������������������������������������ سؤالات جلسات 
287�������������������������������������������������������������������������������������������������������� ارزیابی مؤثّر جلسات
تهیه صورتجلسه�������������������������������������������������������������������������������������������������������������288
تهیه گزارش‌ها������������������������������������������������������������������������������������������������������������������289
290���������������������������������������������������������������������������������������������������� نکات مهمّ صورتجلسه
بهبود کار بعد از جلسه�����������������������������������������������������������������������������������������������������291
مشکلات برگزارکنندگان جلسات�������������������������������������������������������������������������������������293
ت‌ها در جلسه���������������������������������������������������������������������������������������������294

ّ
تشخیص عل

296������������������������������������������������������������������������������������������������������� استفاده از تکنیک‌ها
298��������������������������������������������������������������������������������������������������� ایده‌ها در طوفان مغزی
299��������������������������������������������������������������������������������������������� ایده‌ها در نقشه‌کشی ذهنی
300����������������������������������������������������������������������������������������������������� بهبود جمعی در ایده‌ها
301���������������������������������������������������������������������������������������������������� ارزیابی گزینه‌های جلسه
304�������������������������������������������������������������������������������������������������������� ح شده ایده‌های مطر
305������������������������������������������������������������������������������������������������������� تصمیم و برنامه‌ریزی
307��������������������������������������������������������������������������������������������� تصمیم‌گیری روی انتخاب‌ها
308���������������������������������������������������������������������������������������������������� برگزاری جلسات مجازی
310������������������������������������������������������������������������������������������� تکنولوژی در برگزاری جلسات
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مقمده نویسنهد

فــروش و برند شــدن حرفه‌ای در کســب و کار نیاز بــه مذاکره هوشــمند دارد، زمانی 
ق باشید که ترفندها و تاکتیک‌های اصول مذاکره را بلد باشید، 

ّ
می‌توانید در مذاکره موف

تنها راه گرگ مذاکره شدن آموزش و یادگیری روش‌های مذاکره است که شما را از تمامی 
گاه می‌کند تا مغلوب مذاکر‌کننده نشوید، در این کتاب براتون تله‌ها و  بخش‌های آن آ
ترفندهــای مذاکره را به صورت طبقه‌بندی شــده و ماندگار آموزش می‌دهیم تا دغدغه 

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

1. هر کدام از طرفین در رابطه چه‌قدر مسئولیت‌پذیر باشند.
2. میزان آمادگی هر کدام از طرفین برای نپذیرفتن و پذیرفته نشدن از جانب شریک 

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

به خودشان داشته باشند.
در اعتماد‌ســازی بــدون درگیــری، هیــچ اعتمــادی به وجــود نمی‌آیــد. درگیــری باعث 
می‌شــود تا بفهمید چه کســی بی‌قید 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 طبیعی‌ست، بلکه برای حفظ یک رابطه سالم بسیار ضروری‌ست. 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 مهم‌ترین 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 
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نیست، بلکه اعتمادی‌ست که از بین رفته است. بدون اعتماد هیچ رابطه‌ای نمی‌تواند 
دوام بیاورد. پس یا اعتمادتان را از نو بسازید یا اینکه از همدیگر خداحافظی کنید.

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

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

ق باشید که حاضر به شکست در آنها 
ّ

در پارادوکس شکست زمانی می‌توانید موف
قیّت هم نیستید.

ّ
شوید. اگر حاضر به شکست نباشید، حاضر به موف

1. ارزش‌های 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 نمی‌رسد. این یک 

مشکل است که باید به طور مداوم انتظار شروع مجدّدش را داشته باشید.
2. هر گفت‌وگو و رابطه جدید، چالش‌ها و فرصت‌های جدیدی را برای بیان صادقانه 

به ارمغان می‌آورند. 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 گرگ‌هــای مذاکره را 
 مطالب کتاب را با این تفکر مطالعه کنید:

ً
بخوانید، حتما

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

ٔ
2. هنــگام مطالعه برای درک بیشــتر با تا

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

بعد از یادگیری مطالب آن‌ها 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 
قیّت‌های خود را به صورت 

ّ
پیشــرفت شما را به صورت هوشــمند بالا خواهد برد و موف

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

کتاب بهشت استارت‌آپ‌ها را بخوانید.
: محسن شیدایی پور 				 نویسنده و مشاور  
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تعهّد نویسنهد

نویسنده در این کتاب متعهّد می‌شود چنانچه هر شخصی در هر کسب و کاری طبق 
فرایند‌های علمی و آموزشی که در این کتاب آموزش داده می‌شود 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 می‌تواند 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 اینكه شما به اعتماد بنفس مناسبی رسیده‌اید و این، نتیجه موف

در كار و زندگی است.
 اعتماد بنفس بالایی دارد، می‌تواند با نقاط منفی شخصیّت خود رک و 

ً
کسی که واقعا

پوست کنده باشد و بگوید بله من گاهی اوقات اهمّیت كافی برای موضوع مهمّی چون 
پول قائل نشده‌ام و سپس اقدام به بهبود روش‌های خود کند.

 هر چه گزینه‌های بیشتری داشته باشــید، کمتر از انتخاب‌هایی که می‌کنید 
ً
اساســا

خشنود و راضی خواهید بود، چون از تمام گزینه‌های دیگری که از دست داده‌اید آگاهی 
دارید. در واقع:

1. تعهّــد، بــه شــما آزادی می‌دهــد، زیــرا توجّهتان بــه ســمت مــوارد بی‌‌اهمّیت پرت 
نخواهد شد.

2. تعهّد، به شما آزادی می‌دهد زیرا توجّه شما را به سمت موضوعات سالم هدایت می‌کند.
3. تعهّد، قدرت تصمیم‌گیری‌تان را افزایش می‌دهد.

4. دانســتن اینکه آنچه دارید به اندازه کافی برایتان خوب و مناســب اســت، سبب 
می‌شود 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 سرمایه‌گذاری دارند، امّا عمق جایی‌ست 
که گنج در آن‌جا دفن شده و شما باید متعهّد باشید و عمیق حرکت کنید تا گنج را به 

دست آورید، تعهّد در روابط حرفه‌ای و هر جای دیگر کاربرد دارد.
مشــاوره‌ای که از طرف مهندس محســن شیدایی‌پور برای کســب و کار شما انجام 
می‌شــود، طی مراحلی از کسب و کار مربوطه، ارزیابی‌های لازم صورت می‌گیرد و با توجّه 
بــه آسیب‌شناســی‌ها و بررســی و تجزیه و تحلیل‌هــای انجام شــده راهکارهــای بهبود، 

پیشرفت و پیگیری نهایی تا حصور نتیجه انجام می‌شود.
شرایط همکاری هر کسب و کاری با موارد زیر امکان‌پذیر خواهد بود:

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

. ۳. عمل به توصیه‌های ارائه شده از طرف مشاور
. ۴. 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 کرا MBA 	   صفل وّال: 	  دمیریت عالی کسب و 

داشنت علم و سبک هرکاذم



16

هب
تش

ا 
تس

رتا
آ 

پ
ا ه

 )جلد


سوم( 



توف

و 
نف 

گ 
گر

ه 
یا

ذم 
کا

هر

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 می‌یابد. 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:
1. آن شــخص می‌تواند همســر ما باشــد و موضوع گفتگو مــا پیرامون زندگی 

زناشویی باشد. 
2. آن شــخص می‌توانــد رئیس ما باشــد و موضوع بحــث پیرامــون کار و ارتقا 

شغلی باشد.
در زندگی امروزی پیشــرفت مهم‌ترین هدف انســان‌ها است و فنون مذاکره 
راه رســیدن به این پیشرفت محسوب می‌شود. برای پیشرفت و توسعه در کار 

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

2. با توسعه این مهارت پیشرفت‌های 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 بی‌تقوای می‌داند و در شــرایط فعلی جهان بــه عل

تمامی مذاکرات دنیا از حربه و حوقه‌های آن اســتفاده می‌کنند 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 می‌فرماید:
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»کســانی را که با آنان عهد بستی و عهد خود را در هر مرتبه شکستند 
راه تقــوا را انجــام نداده‌انــد. پــس چــون بر آنان دســت‌یابی چنــدان به 
تهدید و مجازات آنان پرداز که پیروانشــان را پراکنده‌ســازی، باشــد که 
متذکّر شــوند. و چنانچه از خیانتکاری گروهی سخت می‌ترسی در این 
صــورت تو نیز بــا حفظ عدل و درســتی، عهــد آنها را نقض کــن، که خدا 

خیانتکاران را دوست نمی‌دارد«.)))

علم مذاکرهردیف

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

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

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

در زندگی پیشرفت مهم‌ترین 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 پیشرفت‌های فردی و اجتماعی را برای خود رقم بزنید.6

مذاکره به قدری بالا است که خداوند تخلف از تعهّد در اصول مذاکرات را بی‌تقوای می‌داند.7

خداوند در قرآن می‌فرماید: کسانی که عهد خود را در بشکنند راه تقوا را انجام نداده‌اند.8

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

می‌شود، مذاکره است. 

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

همین رو انسان‌ها ناطق نامیده شده‌اند.

1. سوره انفال، آیه 56.
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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 می‌شود.

 : 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.
1. مذاکره، اصلی برای داشتن روابط اجتماعی خوب است.

2. مهارت مذاکره، لازمه ارتقا شغلی است.

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

یک مهارت است و نیاز به تمرین دارد.
1. فراگیری این فنون سبب افزایش اعتماد بنفس می‌شود.

گاهی افراد را بالا خواهد برد. 2. افزایش سطح آ
3. آشــنایی بــا فنون مذاکره ســبب توســعه زندگــی زناشــویی و بهبــود روابط 

زوجین می‌شود.

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

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

می‌دهید و خود را نســبت به آن طرف ارزیابی می‌کنید پس لازم اســت در مرحله 

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

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

چنانکه در قرآن می‌فرماید:
»تمامی قدرت و توانایی از آن خداوند است«)))

1. سوره بقره، آیه 165.
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دلایل مذاکرهردیف

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

نیازهای انسان اعم از نیاز مادی و معنوی از طریق حفظ ارتباط با دیگران حاصل می‌شود.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 مهارت‌های کلامی دخیل هستند. مذاکره یک مهارت است.5

فراگیری فنون مذاکره سبب افزایش اعتماد بنفس می‌شود.6

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

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

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

در مذاکره برای خود فردی را الگو قرار می‌دهید و خود را نسبت به آن ارزیابی می‌کنید.10

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

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

1. ما انسان‌ها وقتی اختلاف داریم مذاکره را بوجود می‌آوریم.
2. مذاکــره زمانی اتّفــاق می‌افتد که احتیاج بــه خواســته‌ها را اوّل نگویم چون 

دست ما رو می‌شود.
3. 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 می‌کنند. 

5. میزان درآمد شما با مذاکره شما نسبت دارد.
6. 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.

8. همواره شغل خود را به‌عنوان پله‌ای برای رسیدن به موقعیّت بهتر بدانید. 
9. برای به دست آوردن موقعیّت بهتر در شغل خود تلاش و مذاکره کنید.

10. هرگز ارتباط خود را با افراد و بخش‌های تأثیر‌گذار شرکت قطع نکنید. 
11. برای ترفیع شــغلی، باید برای شرکت پولساز باشید. برای این کار باید ایده 

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

13. در مذاکره نباید عصبانی شوید.
14. در مذاکره زود پیشنهاد ندهید.

15. در مذاکره فریب نخورید.
16. در مذاکره عاشق نشوید.

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

ط پیدا کنید.
ّ
ط باشید می‌توانید مذاکره را ببرید و تسل

ّ
19. اگر به خودتان مسل

 اهمّیت مذاکرهردیف

ما انسان‌ها وقتی اختلاف داریم مذاکره را بوجود می‌آوریم.1

مذاکره زمانی اتّفاق می‌افتد که احتیاج به خواسته‌ها را اوّل نگویم چون دست ما رو می‌شود.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 می‌کنند.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 به‌عنوان پله‌ای 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 بخش‌های تأثیر‌گذار 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 می‌توانید 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 می‌کند، اهداف مذاکره هستند:
1. یک مذاکره متبوع، مذاکره‌ای است که اهدافی روشن برای آن تعریف شده 
باشــد. عدم تعریف هدف دقیق می‌تواند ســبب ســردرگمی و موضع گرفتن فرد 

مذاکره‌کننده در حین انجام این کار شود.
2. هــدف از مذاکره می‌تواند 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. 
ّ
1. اهداف کل

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

شما می‌تواند قیمت، امتیازات مطلوب، نحوه تحویل، زمان تحویل و … باشد.
3. در اهداف خود انعطاف‌پذیر باشید. 

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

حین انجام کار کاهش یابد.

اهداف مذاکرهردیف

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

عدم تعریف هدف دقیق می‌تواند سبب سردرگمی و موضع گرفتن فرد مذاکره‌کننده باشد.2

هدف از مذاکره می‌تواند 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 انعطاف‌پذیر باشید و حداقل و حداکثری را برای هدف خود در نظر بگیرید.6

توافق‌ها باید در مذاکره بصورت کتبی نوشته شوند تا مخالفت‌ها در انجام کار کاهش یابد.7

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

1. مذاکره قابل کپی کردن نیست.
2. مذاکره‌کننــده حرفــه‌ای از قبــل مذاکره‌کننــده نبــوده اســت، بلکــه زحمــت 

کشیده است.
1-2- بزرگترین مذاکره‌کنندگان جهان شــامل: 1. بــاز پرس‌ها 2. گروگان گیران 

3. مذاکره‌‌کنندگان تجاری 4. مذاکره‌‌کنندگان سیاسی هستند. 
2-2- مذاکره‌‌کنندگان حرفه‌ای مذاکره را از از بیرون یاد نگرفته‌اند بلکه از خانه 

آموزش دیده‌اند. 
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3-2- یاد بگیرید از منافع خودتان محافظت کنید.
4-2- در فضای امروز دوره قهر کردن نیست. گفت و گو تا وقتی جواب می‌دهد 

احتیاج به دعوا کردن نیست.
ــع دارند 

ّ
5-2- بیــش از 70٪ صاحبــان کســب و کار مذاکــره بلد نیســتند و توق

100٪ کارمندانشان مذاکره بلد باشند.
6-2- رعایت اصول مذاکره را بدانید و انجام دهید.

مثال: استاد سید مهدی میر رفیع مشاوره کسب و کار می‌گوید: 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 دســتگاه‌های پرس داخل کشــور بود 
چــرا که قالب‌های فلــزی را به صــورت دقیق و با پــرت کمتر برش مــی‌زد و نیازهای 
قســمت مربوط به شــرکت ایران خودر را بر طرف می‌کرد و بیشتر مواقع دستگاه 
ت اینکه دستگاه بیکار نباشد تصمیم گرفته شد کار از بیرون 

ّ
بیکار می‌ماند، به عل

ســفارش گرفته شــود. و جناب میر رفیع با مدیر ایران خــودرو صحبت می‌کند که 
می‌تواند کار از شرکت سایپا برای ایران خودرو بگیرد و با آشنایی که با مدیر سایپا 
داشــت به ایشــان زنــگ می‌زند و بــرای مذاکر جلســه‌ای را هماهنگ می‌کنــد و روز 
جلسه فرا می‌رســد و تیم تشریفات ســایپا به همراه معاونینش به شرکت ایران 
خودرو می‌آیند و وارد اتاق جلســات می‌شــوند و فقط جناب میر رفیــع بوده که دو 
طرف را می‌شناخته و همه افراد با سلام و احوال پرسی منتظر شروع جلسه هستند 
در حالی که همه به هم نگاه می‌کنند و دو طرف منتظر هستند که جناب میر رفیع 
ت اینکه 

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

اصول مذاکره را در آن موقع نمی‌دانسته بعد از گذشت چند دقیقه طرفین جلسه 
را بدون فایده می‌بینند و شرکت سایپا این کار را بی‌احترامی تلقّی می‌کند و جلسه 
را تــرک می‌کنند، در حالی که اگر جناب میر رفیع به اصول مذاکره آشــنایی داشــت 

باعث خراب شدن این جلسه و تیم تشریفات دو طرف نمی‌شد.
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3. مذاکره‌کننده حرفه‌ای با برنامه وارد مذاکره می‌شود.
4. مذاکره‌کننده حرفه‌ای ریسک‌های محاسبه شده و پایین انجام می‌دهد و 

از قبل محاسبه می‌کند.
1-4- مذاکر‌کننده حرفه‌ای اهل ریسک نیستند.

 2-4- اگــر دیدیــد مذاکره‌‌کننــدگان حرفــه‌ای ریســک می‌کننــد بدانیــد از قبــل 
محاسبه کرده‌اند.

5. مذاکره جنگ نیست.
1-5- اگر در مذاکره رفاقت بیشتری باشد نتیجه آن بهتر خواهد بود و پرستیژ 

ارتباطات بهتر می‌باشد.
2-5- هر چقدر بستر ارتباطی مذاکره بهتر باشد نتیجه پیروزی آن بهتر خواهد بود.

3-5- زمانی که دو نفر به خواسته هایشان بپردازند مذاکره شکل می‌گیرد.

مذاکره‌‌کنندگان حرفه ایردیف

مذاکره قابل کپی کردن نیست.1

مذاکره‌کننده حرفه‌ای از قبل مذاکره‌کننده نبوده است، بلکه زحمت کشیده است.2

مذاکره‌‌کنندگان: 1. باز پرس‌ها 2. گروگان گیران 3. مذاکران تجاری 4. مذاکران سیاسی.3

مذاکره‌‌کنندگان حرفه‌ای مذاکره را از از بیرون یاد نگرفته‌اند بلکه از خانه آموزش دیده‌اند.4

یاد بگیرید از منافع خودتان محافظت کنید.5

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

ع دارند 100٪ کارمندانشان بلد باشند.7
ّ

70٪ صاحبان کسب و کار مذاکره بلد نیستند و توق

رعایت اصول مذاکره را بدانید و انجام دهید.8

مذاکره‌کننده حرفه‌ای با برنامه وارد مذاکره می‌شود.9

مذاکره‌کننده حرفه‌ای ریسک محاسبه شده و پایین انجام می‌دهد و از قبل محاسبه می‌کند.10

مذاکر‌کننده حرفه‌ای اهل ریسک نیستند.11
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مذاکره‌‌کنندگان حرفه ایردیف

اگر دیدید مذاکره‌‌کنندگان حرفه‌ای ریسک می‌کنند بدانید از قبل محاسبه کرده‌اند.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 می‌گیرد15

اصول و فنون مذاکره
بخــش مهمّی از مذاکــره را اصول و فنون آن تشــکیل می‌دهنــد. از همین رو 
تفکر در مورد اهمّیت مذاکره اغلب ما را به سوی فراگیری اصول و فنون آن یا به 
عبارتی تکنیک‌های مذاکره هدایت می‌کند. در حقیقت مذاکره یک فن است. زیرا 
اصل اساسی آن بر چانه‌زنی میان افراد استوار است. یادگیری و رعایت این اصول 

: می‌تواند شما را به هدف مذاکره نزدیک‌تر سازد. این اصول و فنون عبارتنداز
1. سعی کنید محل مذاکره محل مذاکره را در محیط فعّالیّت خودتان قرار دهید.

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

انتخاب نمایید.
3. 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 می‌بینید که 

ع شما بدون درخواست ارائه خواهد شد.
ّ

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

ضروری نیز نگردید.
6. 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.

8. 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.

10. 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 
ّ

11. به یاد داشته باشید شما هرگز نمی‌توانید تمام امتیازات مورد توق
یک مذاکره به دست آورید. همین موضوع است که اهمّیت مذاکره را دو چندان 
می‌کند. توجّه به این مطلب می‌تواند 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 چانه‌زنی 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 می‌شوید.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 نمی‌توانید تمام امتیازات مورد توق
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اقدامات قبل از مذاکره
اقدامات قبل از مذاکره شامل: 1. شروع مذاکره 2. اقدامات مذاکره 3. جلسات 

مذاکره 4. ترفندها و حوقه‌های مذاکره.
مذاکره‌کنندگان مثل بازیکنان فوتبال هستند که شامل: 

1. دروازه‌بان 2. دفاع 3. حمله می‌باشند.
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 می‌توانند الگوی فردی را برای مذاکره خود داشته باشند امّا نمی‌توانند مثل 

طرف نقش بازی کنند سعی کنید:
1. تکنیک‌های خودتان را داشته باشید.

2. سبک مذاکره خودتان را در حال مذاکره خوب پیدا کنید.
3. 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.

5. ضعف‌های مذاکره خودتان را شناسایی کنید.

فرق مذاکره با جلسه مذاکره: 
1. مذاکره پیغام‌ها و برسی‌ها می‌باشد.

2. جلسه مذاکره برای روزی است که روبروی هم قرار می‌گیرند.

اقدامات قبل از مذاکرهردیف

قبل از مذاکره: 1. شروع مذاکره 2. اقدامات 3. جلسات 4. ترفندها و حوقه‌ها می‌باشد.1

مذاکره‌‌کنندگان مثل بازیکنان هستند که شامل: 1. دروازه بان 2. دفاع 3. حمله می‌باشند.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 تکنیک‌های خودتان را داشته باشید.5



28

هب
تش

ا 
تس

رتا
آ 

پ
ا ه

 )جلد


سوم( 



توف

و 
نف 

گ 
گر

ه 
یا

ذم 
کا

هر

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

ضعف‌های مذاکره خودتان را شناسایی کنید.9

مذاکره با جلسه مذاکره فرق می‌کند، مذاکره پیغام‌ها و برسی‌ها می‌باشد.10

جلسه مذاکره برای روزی است که روبروی هم قرار می‌گیرند.11

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

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

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

زمره بهترین شیوه مذاکره قرار می‌گیرد. 
2. مذاکره نوشتاری یا تلفنی به دلیل عدم انتقال صحیح زبان بدن اغلب دارای 

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

ً
حتما

کنید و برداشت ناراحت‌کننده‌ای از آن داشته باشید. امّا منظور طرف مقابل شما 
چیز دیگری باشــد. این مثال ساده به خوبی می‌تواند اهمّیت فواید زبان بدن را 

در مذاکرات نشان دهد.
1. صورت مقابل: با مشــاهده صورت طرف مقابل بهتــر می‌توان حرف‌های او 

را راستی آزمایی کرد. 
2. حرکات زبان بدن: باید بدانیم که چه‌طور از زبان بدن استفاده کنیم. 

3. مفهوم‌های 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 ضعف‌هایی است.2

صورت مقابل: با مشاهده صورت طرف مقابل بهتر می‌توان حرف‌های او را راستی‌آزمایی کرد.3

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

مفهوم‌های 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 می‌شوند:

1. مدل کوسه‌ای 2. مدل کپور 3. مدل دلفین 4. مدل روباه.
آدم‌های هســتند که سبک حرفشــان با دیگران پرخاشگری است و چیزی به 

جز حمله بلد نیستند.

الگوی رفتاری کوسه‌ها: 
بسیاری از کوسه‌ها برای حمله آفریده شده‌اند امّا همه آن‌ها حمله نمی‌کنند. 
در واقع بیشــتر کوسه‌ها برای انســان بی‌ضرر هستند مانند کوسه نهنگی و فقط 
گونه‌های محدودی هستند که تاکنون خطرناک شناخته شده‌اند. کوسه‌ها منافذی 
کوچک برای جذب سیگنال‌های الکتریکی دارند، که در هنگام حرکت جانوران ایجاد 
می‌شــود. این منفذها مانند یک حسّ اضافی می‌مانند که به کوســه‌ها در یافتن 

شکار یاری می‌رساند، حتّی اگر شکار در زیر شن‌ها پنهان شده باشد.

ضعف مذاکرات خانم‌ها: 
تحقیقات نشان داده است یکی از مهم‌ترین ضعف‌های خانم‌ها این است که 
باید الگوی رفتاری خودشان را نسبت به مدل صحبت کردن کوسه‌ای قوی کنند.
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حریم خانم‌ها: 
ت اینکه زیاد وارد حریم اجتماعی می‌شوند یاد گرفته‌اند از حریم 

ّ
خانم‌ها به عل

خودشان دفاع کنند.

مذاکره خانم‌ها و آقایان: 
خانم‌ها در مذاکره بســیار آســیب‌پذیر هســتند ولی آقایان معمــولًا این گونه 

نیستند.

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

صورت عصبی باشد.
مثال: شــما به غــذا خوری می‌روید و رســتوران غذای شــما را بــا تأخیر می‌آورد 
و احتمــال عصبی شــدن شــما زیاد اســت در ایــن موقــع می‌توانید بــدون اینکه 
عصبانیــت خودتان را در پذیرش نشــان بدهید و بدون اینکــه بی‌احترامی 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 مذاکره‌ای شــوید کــه از حقّ خود به صــورت جدی و 

بدون دعوا دفاع کنید.

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

در مذاکره کوســه‌ای نباید پرخاشــگری با صدای بلند و بی‌ادبی باشد چنانکه 
خداوند در قرآن می‌فرماید:

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

بی‌ادبی محو و باطل می‌شود در حالی که شما فهم نکنید«.)))

1. سوره حجرات، آیه 2.
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الگوهای رفتاری در مدل کوسه ایردیف

الگوهای رفتاری شامل: 1. مدل کوسه‌ای 2. مدل کپور 3. مدل دلفین 4.مدل روباه می‌باشد.1

مدل کوسه‌ای: آدم‌های هستند که سبک حرفشان با دیگران پرخاشگری و حمله است.2

کوسه‌ها در یافتن شکار قوی هستند، حتّی اگر شکار در زیر شن‌ها پنهان شده باشد.3

خانم‌ها باید الگوی رفتاری خودشان را نسبت به مدل صحبت کردن کوسه‌ای قوی کنند.4

ت اینکه وارد حریم اجتماعی می‌شوند یاد گرفته‌اند از حریم خود دفاع کنند.5
ّ
خانم‌ها به عل

خانم‌ها در مذاکره بسیار آسیب‌پذیر 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 کوسه‌ای نباید پرخاشگری با صدای بلند و بی‌ادبی باشد.9

خداوند می‌فرماید: با یکدیگر بلند سخن نگویید، اعمال نیکتان در اثر بی‌ادبی باطل می‌شود.10

الگوهای رفتاری در مدل ماهی کپور
آدم‌های 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، کرم‌ها، 
سخت‌پوستان، نوزاد حشرات، لاشه حیوانات، تخم ماهیان و حتّی نوزادان خود 

را مصرف می‌کنند.

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

شکار می‌شود. 

الگوی کپوری: 
 خودشان را می‌بازند.

ً
آدم‌های ضعیف در مذاکره مانند: ماهی کپور سریعا
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 : شکار ماهی کپور
ماهــی گیران بــا موتور قایق خود در آب‌ها موج درســت می‌کننــد و بعد ماهی 
کپور فکر می‌کند به دام افتاده اســت و به حالت بالا و پایین خود را پرت می‌کند 

و خودشان را به دام می‌اندازند.

 : مذاکره ماهی کپور
نباید در مذاکره مانند ماهی کپور باشید آدم‌های که مانند ماهی کپور هستند 

حقّ خودشان را با تمنا می‌گیرند این الگو معمولًا در خانم‌ها بیشتر است.
کسانی که در مذاکره با این افراد رو در رو می‌شوند 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 می‌شود، چنانکه خداوند در قرآن می‌فرماید:
»خدای تو البته در کمینگاه - ستمکاران - است«.)))

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

بسته‌اند به خصومت برخیزند. و خدا به هر چه می‌کنید بیناست«.)))

الگوهای رفتاری در مدل ماهی کپورردیف

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

آدم‌های مدل کپوری چیزی جز کوتاه آمدن بلد نیستند.2

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

 خودشان را می‌بازند.4
ً
آدم‌های ضعیف در مذاکره مانند: ماهی کپور سریعا

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

آدم‌های که مانند ماهی کپور هستند حقّ خودشان را با تمنا می‌گیرند. 6

الگو ماهی کپور معمولًا در خانم‌ها بیشتر است.7

، آیه 14. 1. سوره فجر
2. سوره انفال، آیه 72.
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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 می‌شود.9

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

گرفتن حقّ‌شان بلد نیستند.

الگوی رفتاری دلفین: 
دلفین حیوانی اســت که مانند: کوسه پرخاشگری نمی‌کند، عصبی نمی‌شود 
و ماننــد: ماهــی کپــور نمی‌گــذارد حقش ضایع شــود و بــرای گرفتن حــقّ خود به 
صورت قاطع ایســتادگی می‌کند، خوب گوش می‌دهد آرامش دارد و ســطحی‌نگر 

هم نیست و به حقوق دیگران احترام می‌گذارد.

هوش دلفین: 
دلفین‌ها می‌توانند امواج صوتی با بســامدهایی بیشــتر از محدودهٔ شنوایی 
انســان بالــغ را بشــنوند. ایــن جانــوران بــه بســامدهای پاییــن کمتــر از ۵۰۰ هرتز 
حسّــاس نیســتند ولــی تــا ۱۰۰ کیلو هرتــز را بــه خوبی تشــخیص می‌دهنــد. آن‌ها 
توانایی بیشتری از انسان در تشخیص بسامدهای گوناگون و تعیین فاصله‌های 
زمانی دارند. در میان همهٔ نژادهای دلفین، حسّ شــنوایی در این جانوران برای 
موقعیّت‌یابی صوتی به کار می‌رود. آن‌ها توانایی‌های شگفت‌انگیزی در بهره‌گیری 
از صداها به منظور شــناخت جهان اطرافشــان دارند و تولید صداهای گوناگون 
بهشان امکاناتی قوی‌تر از بینایی در ساختن ذهنیتی از جهان پیرامونشان داده 
است. مغز دلفین‌ها توانایی به یاد سپاری کوتاه مدّت و بلند مدّت را داراست.

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

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

مذاکرات دلفینی می‌باشد.
در مذاکــرات زمانــی که حقّ با شــما اســت 50٪ الگوی دلفینی داشــته باشــید 
و 50٪ دیگــر هــر کــدام از الگوها را خواســتید داشــته باشــید. در مذاکــره دلفینی 
می‌بایســت 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 می‌فرماید:

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

آدمیان واضح و آشکار است«.))) 
آدم‌های بوکر فیس کاملًا بالغ هســتند و ســام کردن را سنگین و یا سبک و 

راحت می‌گویند.

الگوهای رفتاری در مدل دلفینردیف

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

آدم‌های مدل دلفین چیزی به جز گرفتن حقّ‌شان بلد نیستند.2

دلفین‌ها می‌توانند امواج صوتی با بسامدهایی بیشتر از محدودهٔ شنوایی انسان بالغ را بشنوند.3

دلفین‌ها توانایی شگفت‌انگیزی در بهره‌گیری از صداها به منظور شناخت اطرافشان دارند.4

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

آدم‌های قوی و قاطع در مذاکره مانند: دلفین حقّ خودشان را به صورت قاطع می‌گیرند.6

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

بهترین روش مذاکرات دلفینی می‌باشد. به حقوق دیگران احترام بگذارید.8

1. سوره اسرا، آیه 53.
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الگوهای رفتاری در مدل دلفینردیف

در مذاکره زمانی که حقّ با شما است 50٪ الگوی دلفینی و 50٪ 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 می‌فرماید: همیشه سخن بهتر را بر زبان بگوید.12

آدم‌های بوکر فیس کاملًا بالغ هستند و سلام کردن را سنگین و یا سبک و راحت می‌گویند.13

الگوهای رفتاری در مدل روباه
آدم‌های 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 نمی‌شود.
روباه‌هــا به‌طــور گروهی زیســت نمی‌کننــد. اکثر گونه‌هــا معمــولًا در گروه‌های 
کوچــک خانوادگــی زندگی می‌کننــد و برخی گونه‌هــا مانند روباه قطبــی به صورت 

انفرادی زندگی می‌کنند.
روباه‌هــا موجوداتی همه چیز خوار هســتند آنهــا از انواع حشــرات، خزندگان، 
پســتانداران کوچک و قســمت‌های مختلــف گیاهان را مصرف می‌کنند. بیشــتر 
روباه‌ها تنوّع غذایــی بالایی دارند امّا بعضی گونه‌ها ماننــد روباه خرچنگ‌خوار از 
منابــع غذایی محدودتــری تغذیه می‌کنند. روباه‌ها روزانــه در حدود یک کیلوگرم 
گوشت می‌خورند و باقیماندهٔ غذای خود را برای استفاده در وعده‌های بعدی در 

زیر زمین، زیر برف و لابلای برگ‌ها و گیاهان مخفی می‌کنند.

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

مشگل را تاید نمی‌کنند و با کنایه زدن و غر زدن کار خود را پیش می‌برند.
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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 می‌دهند و حرف همه افراد را تائید می‌کنند، همانند آنها نباشید این 
افراد به ظاهر نشان می‌دهند با شما هستند ولی در باطن فکر و ذهنشان روباه صفتی 

است و به حقوق دیگران احترام نمی‌گذارند، بدترین روش مذاکرات روباهی است.
در مذاکره روباهی با افرادی که این نوع الگوی رفتاری را دارند با احتیاط مذاکره 
کنید و به حرف‌های که می‌زنند اطمینان نکنید تا دچار فریب و مکر آنان نشوید، 

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

همه بهتر تواند مکر کرد«.)))

الگوهای رفتاری در مدل روباهردیف

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

آدم‌های 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 نمی‌شود.3

روباه‌ها به‌طور گروهی زیست نمی‌کنند. اکثر در گروه‌های کوچک خانوادگی زندگی می‌کنند.4

برخی گونه‌ها مانند: روباه قطبی به صورت انفرادی زندگی می‌کنند.5

روباه‌ها روزانه یک کیلوگرم گوشت می‌خورند و باقیماندهٔ غذای خود را مخفی می‌کنند.6

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

یید نمی‌کنند و با کنایه و غُر کار خود را پیش می‌برند.8
ٔ
آدم‌های 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 می‌دهند داشته باشید.10

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

1. آل عمران، آیه 54.
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الگوهای رفتاری در مدل روباهردیف

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

افراد در مذاکره روباهی به حقوق دیگران احترام نمی‌گذارند.13

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

در مذاکره روباهی به حرف‌های که می‌زنند اطمینان نکنید تا دچار فریب و مکر آنان نشوید.15

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

خداوند می‌فرماید: خدا از همه بهتر تواند مکر کرد.17

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

1. کمترین خواسته طرف: 
برای انجام یک مذاکره برد باخت باید روی کمترین خواسته‌های طرف مقابل 

تمرکز کنید. 

2. 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:
1. استراتژی رقابتی است.

 ریشه فرهنگی در افراد دارد.
ً
2. عموما

3. تعارض در اهداف و خواسته‌ها وجود دارد.
4. در این مذاکرات کیک مذاکره کوچک می‌شود.

5. معمولًا سبک مذاکره ارگان‌های دولتی این گونه است.
6. اطّلاعات به سختی، ناقص و گاهی اشتباه رد و بدل می‌شود.
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مذاکره برد باختردیف

برای انجام یک مذاکره برد باخت باید روی کمترین خواسته‌های 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 خواسته‌ها وجود دارد.5

در مذاکرات برد باخت کیک مذاکره کوچک می‌شود.6

معمولًاسبک مذاکره ارگان‌های دولتی استراتژی مذاکرات برد باخت است.7

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

مذاکرات باخت برد
یکی دیگر از روش‌های مذاکره باخت برد است، مذاکرات باخت برد استراتژی 

تابعیّت و تسلیم است.
1. در مذاکــرات باخت بــرد باید پذیرفت که طرف مقابل به خواســته‌های خود 

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

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

دیگر باشد.
4. در بازارهای انحصاری خریداران از پیش بازنده‌اند.

5. آدم‌های که استراتژی باخت برد را پیدا می‌کنند درک درستی از مذاکره را دارند.
 مثال: ممکن است شما با شرکتی قراردادی بنویسید که حاضر باشد از سود 
و منافــع به شــما 20% ســود بدهد در حالی که شــما بــه 10% 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 می‌باشد.
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نکته: در معامله اوّل ایجاد ارتباط برقرار شدن مهمّ است نه سود بردن.
6. تفکر افراد مذاکره‌کننده در باخت برد برای ارتباط برقرار کردن در آینده است.
نکته: برای ارتباط خود هزینه کنید، عمر و وقت شما در شماره تلفن‌ها است.

مذاکره باخت بردردیف

مذاکرات باخت برد استراتژی تابعیّت و تسلیم است.1

در مذاکره برد باخت می‌پذیرم که طرف مقابل به خواسته‌های خود برسد.2

در مذاکره برد باخت می‌پذیرم که خواسته‌های 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 بازنده‌اند.6

آدم‌های که استراتژی باخت برد را پیدا می‌کنند درک درستی از مذاکره را دارند.7

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

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

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

مذاکره برد برد 
یکی از روش‌های مذاکره برد برد است که شامل:

1. مذاکره برد برد استراتژی برای تحقّق یک هدف مشترک و دوستانه است. 
2. وقتی می‌خواهید شــراکتی را شــروع کنیــد قصد دارید که همــه چیز بین دو 

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

حالتی بهتر از آن وجود نداشته باشد.


