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تواناییمذاکرهبهنفعخودتاندرهرشرایطی،تعیینکنندهموفقیتتاندر
کسبوکاروزندگیاست.مذاکرهمهارتیکلیدیاستکهبرهمهاعمالو
گفتارتانوتقریباهمهتعاملاتشخصیوکاریاثرمیگذارد.اگرنتوانیدبه
نفعخودتانمذاکرهکنید،خودبهخودقربانیافرادیمیشویدکهنسبتبهشما
مذاکرهکنندگانبهتریهستند.اگرمذاکرهکنندهخوبیباشید،همیشهدرآمد

بهتریداریدومعاملاتبهتریانجاممیدهید.
شایدبتوانزندگیرابهشکلیکجلسهمذاکرهطولانیِازگهوارهتاگور
دید.مذاکرههیچگاهمتوقفنمیشود.مذاکرهبخشاساسیزندگیوارتباط
بادیگراناست.اینعملباعثمیشودافرادباارزشهاوعلایقمختلف
توانایی پیداکنند. همدیگر کنار در کار و زندگی برای سودمند روشهایی

مذاکرهبرایموفقیتدرهمهتعاملاتحیاتیاست.
ابتدایتمدنوجودداشتهاست،زیراانسانهاهموارهبهبهبود از مذاکره
وضعنسبیشاندرزندگیعلاقهمندبودهاند.هرکسیخواستارکسبمقدار

مه
قد

م
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امنیت،جایگاه، ثروت،مقام،عشق، ازچیزهایخوبمثلشادی، بیشتری
وجههوموفقیتاست.مردممیخواهندباروشهاییسریعتروسادهتروبا
ازما یابند.هریک حداقلهزینهزمانیوپولیممکنبهاهدافشاندست
بهنوعیبابسیاریازافرادرقابتمیکنیمکهآنهانیزمیخواهندبههمان

اهداف،نتایجوخروجیهابرسند.
بامصالحه،مبادلهومذاکرهاستکهمیتوانیمخواستههاونیازهایمتضاد
نتیجهممکندست بهترین به اطمینانحاصلکنیمکه و راسازگارکرده

خواهیمیافت.


ارزش شخصی است
قیمتیاارزشهرچیزیهموارهفقطبامیزانتقاضایااشتیاقبرایآن
تعیینمیشود.ارزشهرچیزاینگونهمشخصمیشودکهفردیخاص،در

زمانیخاصوتحتشرایطیخاصآنراارزشمندبیابد.
ازآنجاکهایننوعقضاوتارزشیهمیشهشخصیاست،هیچگاهنمیتوان
قیمتیاشرایطمناسبونهاییراازپیشتعیینکرد.قیمتهاییکهمردم
میپردازندیامیپذیرندهمیشهبهافرادونیازهاینسبیشاندرزمانمعامله
کالا، مبادله محرک که است چیزی همان شخصی ارزیابی دارد. بستگی
اگر داوطلبانه، مبادله یا معامله درهر است. دیگر وچیزهای پول خدمات،
قبل به نسبت معامله انجام از پس که باشند داشته باور دخیل طرفهای
وضعشانبهترمیشود،سرقیمتهاوشرایطبهتوافقمیرسند.بهگفتهآنان،

همیناختلافنظراستمسابقهاسبدوانیراشکلمیدهد.


استراتژی ها و روش های عملی
املاک میلیوندلاری چند قراردادهای از بسیاری برای سالها طول در
و ادارای ساختمانهای خرید، مراکز جمله از صنعتی و تجاری مسکونی،
توسعهکاربریزمینمذاکرهکردهام.منبرایقراردادهایوارداتوتوزیع
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آموزش، مشاوره، نشر، قراردادهای و دلار میلیون ۲5 ارزش به اتومبیل
تبلیغات،کنفرانسها،جلساتوفروشهزارانموردبهارزشمیلیونهادلار

مذاکرهکردهام.
بنابراین،ایدههایاینکتابمبتنیبرتجربیاتیگستردهوخوبوبداست
این در میشود. تکمیل مذاکره علم و هنر زمینه در مطالعه سالها با که
کتابمجموعهایازمهمتریناستراتژیهاوتاکتیکهایکشفشدهدرحوزه

مذاکرهراخواهیدآموخت.
آنها است. کاربردی و تائیدشده عملی، بسیار ایدهها این از یک هر
ثمربخشهستندوشماراقادرمیسازندتاتقریبادرهرشرایطیسودکسب
کنید.مناینمهارتهارابهصدهاهزارشاغلکسبوکاردرسراسردنیایاد
ازمذاکراتکسبکردهاند،زندگیشانرامتحول نتایجمثبتیکه دادهامو
کردهاست.اگرحتیبخشکوچکیازآنچهقراراستیادبگیریدرابانظم
بهکاربندید،موجبپیشرفتبزرگیدرکمیتوکیفیتنتایجخواهیدشد.


مذاکره قابل یادگیری است

حتیکودکانهممذاکرهمیکنند.آنهامیدانندکهدرآغوشگرفتنو
مهرورزیواحدپولرایجمذاکرهباوالدینوخویشاونداناست.فعالیتهایی
برای تلاش و مصالحه( عدم )یا مصالحه مذاکره(، عدم )یا مذاکره مثل
آشتیدادنسلایقمتضادبخشیحیاتیاززندگیانساناست.تواناییشما
و روابط مالی،شغل، زندگی در چشمگیری تفاوت میتواند مذاکره برای

تقریباًهمهدادوستدهایزندگیروزمرهایجادکند.
خوشبختانه،مذاکرهیکمهارتاستوهرمهارتیقابلیادگیریاست.
مذاکرهکننده زمانی است، فوقالعاده مذاکرهکنندهای امروز که هرکسی
است.هرچه انجاممیداده امروز از بدتر بسیار معاملاتی بودهکه ضعیفی
به کنید، تمرین و بیندیشید آن به بگیرید، یاد را مذاکره اصول بیشتر
یابید، دست بهتری نتایج به وقتی میشوید. تبدیل بهتری مذاکرهکننده
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داشت. خواهید بیشتری مسئولیتپذیری و اعتمادبهنفس شادی، احساس
انجام که کاری مقایسه میگیریم یاد که روشهایی نیرومندترین از یکی
در مهم حوزهای به دهیم. انجام میتوانستیم که است کاری با میدهیم
زندگیکارییاشخصیخودبیندیشیدکهامروزدرآنمذاکرهمیکنید.وقتی
اینکتابرامیخوانید،بهروشاجرایاینتکنیکهابرایکسبنتیجهبهتر
ازنتایجامروزخودفکرکنید.وقتیاینایدههاراعملیکنید،ازنتایجبسیار

بهتروشادیبسیاربیشترحاصلازمذاکره،شگفتزدهخواهیدشد.
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دیدگاه»هرچیزیقابلمذاکرهاست«بایدازهماکنونبهرفتارورویکرد
شمادرزندگیوکارتبدیلشود.یکیازبزرگترینموانعموفقیتوشادی،
انفعالاست.افرادمنفعلفقطشرایطموجودرامیپذیرندوبرایتغییرشرایط
افرادعامل،فرصتهاواحتمالات ناتوانیمیکنند.ازسویدیگر، احساس
رادرهمهجامیبینندوهموارهبهدنبالراههاییبرایتغییرشرایطبهنفع

خودشانهستند.استراتژیشماهمبایدهمینباشد.


مانند یك مذاکره کننده بیندیشید
قیمتیاشرایطهرچیزیچندانثابتنیست،حتیاگرمکتوبیاچاپشده
باشد.بایدبدانیدکههرچقدرهمقیمتهاوشرایط،ثابتوبیانعطافبهنظر
برسد،اماهرچیزیقابلچانهزنیاست.وظیفهشماصرفاایناستکهببینید
کجاوچگونهمیتوانیدمعاملهایبهترازآنچهبهشماپیشنهادشدهراانجام

دهید.

هر چیزی قابل مذاکره است

ک
ل ی

ص
ف
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درسومر را پایاپایکالا مبادله و دادوستد وقتیمردم پیش 6000سال
قابلچانهزنیاست.درمراکز آغازکردند،میدانستدکههرقیمتی باستان
دادوستدوبازارهایجهانسوموحتیدربساطدستفروشهاوفروشندههای
خانگیکهشایددرمحلهشماهممرسومباشد،هرقیمتارائهشده)چهبرای
فروشوچهبرایخرید(فقطنقطهشروعیبراییکچانهزنخوباستکه

بهبهترینقیمتممکنبرسد.
امادربرخیمناطقدردنیایمدرن،چانهزنیمرسومنیست.بسیاریازمردم
بازارتجاریمیفروشند، یاخدمتیرادر بهخصوصآنهاییکهمحصول
مراقبهستندکهبههرقیمتیازآناجتنابکنند.درعوض،افرادفهرست
قیمتیراچاپمیکنندیابرچسبقیمتیرابهمحصولیاخدمتشانمیزنند
وسپساینقیمتراچنانبهشماعرضهمیکنند،گوییبرسنگحکشده
و نمیدهد نشان را قیمتمکتوبچیزخاصی امایک نیست. قابلتغییر و

حقیقتیغیرقابلتغییرنیست.
اینقیمتتحلیلیکفردازاحتمالمیزانپرداختیکفرددیگراست.هر
قیمتیکهتوسطشخصیتعیینشدهباشد،میتواندتوسطخودآنشخص

یادیگرانتغییرکند.


قیمت ها اختیاری هستند
به شرکتها هستند. اختیاری قیمتگذاریها همه که است این حقیقت
ندرتقیمتهایشانرابراساسهزینهها،سودموردانتظاروشرایطرقابتی
تعیینمیکنند.درنتیجه،میتوانهمهقیمتهاراباتوجهبهاطلاعاتمتغیر
نوعحراجی دربارههر را تعدیلکرد.هروقتمطلبی و بهطریقیاصلاح
دیدیدیاخواندیدکهبهتبلیغقیمتهایکمترپرداختهاست،بدانیدکهشرکت

بامطرحکردنقیمتدروهلهاولاشتباهکردهاست.
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اینروحیهرادرخودپرورشدهیدکهقیمتکنونیفروشمهمنیست،
بلکهمیتوانیداینمعاملهرابهطریقیبهنفعخودتانتمامکنید.شایدبتوانید
آنچهمیخواهیدراارزانتر،سریعتریاباشرایطبهتربهدستآورید.جستجوی

دائمفرصتهابرایبهبودقیمتهایاشرایطرابهعادتخودتبدیلکنید.


قراردادها فقط نقطه آغاز هستند
برایمثال،وقتیقراردادیاتوافقنامهایبهشماارائهمیشود،کاملامختارید
تاهرمادهیاتبصرهایکهدوستنداریدراحذفیااصلاحکنید.بدانیدهر
قراردادیکهتوسطفروشندهیاهرشخصدیگریبهشماارائهمیشود،برای
فروشندهوازطرفاونوشتهشدهاست.فقطبندهایمعدودیازقراردادبرای
خدمتبهشمادرنظرگرفتهشدهاست.هرگزاجازهندهیدکهمکتوببودنو

ظاهررسمیقراردادشمارابترساند.
چندسالپیش،مادفتریرادرفضاییجدیدوساختمانیجدیدبرایپنج
سالاجارهکردیم.چندسالبعدصاحبساختمان،کلآنرابهیکشرکت
ملاقات مستأجرها تکتک با جدید شرکت مدیران فروخت. دیگر املاک
اجارهنامه باید مستأجرها همه قانونی دلایل به که دادند توضیح و کردند
جدیدیرابامالکجدیدامضاکنند.بهماگفتندکهجایهیچگونهنگرانی
نیست،شرایطایناجارهنامهکمابیشمشابهاجارهنامهاولیهاستوفقطچند

تغییرجزئیدارد.
وقتیاجارهنامهجدیدبرایامضابهمادادهشد،حدود۱0صفحهطولانیتر
ازاجارهنامهاصلیبود.یکیازدوستانمکهکارشناساجارهدادندفاترتجاری
بود،آنراخواندوپنجاهودومورداضافاتوکسوراتنسبتبهاجارهنامه
اصلیدرآنپیداکرد!همهآنهابدوناستثنا،مستقیموغیرمستقیمبهضرر

مابودند.
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کاریکهماانجامدادیمسادهبود.اجارهنامهجدیدرامرورکردیموهمه
پنجاهودوموردراحذف،تصحیحوامضاکردیم.سپساجارهنامهخطخطی
رابهمالکساختمانبرگرداندیم.چندروزبعد،آنهابایکقراردادجدیدتمیز
کههمهپنجاهودومورداصلاحیهموردنظردرآنلحاظشدهبودنزدما

برگشتند.


نتیجه اخلاقی این داستان:هرگزنگذاریدمفادوشرایطقراردادهایخرید
وفروششمارابترساند.گفتههاوادعاهایطرفمقابلیاشکلمکتوبآنها
درقالبقراردادچندانمهمنیست،همهآنهاقابلچانهزنیهستند.قرارداد

فقطاولینگاماینفراینداست.
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یا انجاممعاملهبهترسادهاست،درخواستکنید.برایقیمتکمتر کلیدِ
مفادوشرایطبهتردرخواستکنید.برایاصلاحاتوتغییراتدرتوافقنامه
درخواستکنید.برایلحاظکردنموارد،تخفیفات،امتیازاتیامحصولاتو
خدماتاضافهدرتوافقنامهکلیدرخواستکنید.باخوشروییدرخواستکنید.
درخواست مؤدبانه کنید. درخواست مطمئن کنید. درخواست خواهشمندانه
کنید.اگرفکرمیکنیدلازماست،محکمدرخواستکنید.اماهمیشهخواسته
خودتانرامشخصوشفافدرخواستکنید.همیشهبپرسیدچراوچرانه؟
آیندهازآنِدرخواستکنندگاناست.آیندهمتعلقبهکسانیاستکهمطمئن
وجسورانهآنچهمیخواهندرادرخواستمیکنندودوبارهدرخواستمیکنند

ومدامدرخواستمیکنند.
اگراینتوصیهخیلیسادهوبدیهیاست،چرافقطافرادمعدودیمیایستند
ومطلوبشانرادرخواستمیکنند؟برایبسیاریازما،اینموضوعریشهدر

بر ترس مذاکره غلبه کنید
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دورانکودکیدارد.اینموضوعقطعاًناشیازترسِطردشدناستکهنتیجه
انتقادوعدموجودعشقبیقیدوشرطدردورانکودکیاست.وقتیکودکان
درسالهایشکلگیریدرمحیطیکاملامساعدنباشند،بدونعزتنفس
واعتمادبهنفسرشدمیکنند.درنتیجهاحساسمیکنندکهشایستهدریافت

چیزیبهترازداشتههایکنونینیستند.
شایداینترسازطردشدن،دربزرگسالیهمموجببازماندنافرادشود.
آنهااغلبقراردادها،شرایطاستخداموقیمتهایی)همبرایخریدهمبرای
فروش(رامیپذیرندکهبسیارکمترازچیزیاستکهواقعاًمیتوانندبهدست

آورند،فقطبهایندلیلکهاز»نه«شنیدنمیترسند.
میتوانباانجامرفتاریمتضاد،برترسغلبهکرد.اگرازردشدنمیترسید
ورفتارعادیتانایناستکهمنفعلانهمفادوشرایطیکهبهشماپیشنهاد
میشودرابپذیرید،بادرخواستمداومبرایکسبشرایطبهتروبااهمیت

ندادنبهپاسخمنفی،براینترسغلبهکنید.
اینکاررامدامانجامدهیدوخواهیددیدکهترسخیلیزودکاهشیافته
وناپدیدمیشود.اینفرایندِ»حساسیتزداییسیستماتیک«است.راهازبین
بردنترس،مواجههباترسهاوانجاممکررکارهاییکهازآنهامیترسید

است.
ازآنجاییکهترسعادتاست،شجاعتهمعادتاست.بامجبورکردن
قیمتها برای درخواست هنگام خصوص به شجاعانه، اقدام به خودتان
وجود به عزتنفس و اعتمادبهنفس خودتان در مذاکره، در بهتر شرایط و

میآورید.


تماس تلفنی شجاعت می آورد
و تلفنی تماس آموختمکه زمانی را زندگی ازمهمتریندرسهای یکی
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فروشخانهبهخانهراشروعکردم.درابتدایکار،بیشازآنچهتصورمیکردم،
»نه«شنیدم.بههردریکهمیزدمبهرویمبستهبود،زیراعادتکردهبودم
طردشوموبشنومکهآنفردمحصولمرانمیخواهدیابهآنعلاقهایندارد.
صدهاوحتیهزارانبارردشدم.سپسیکروز،ازیکفروشندهحرفهای
پرسیدمکهچگونهباایننهشنیدنبیوقفهکنارمیآید.اواینعبارتجادویی

رابامندرمیانگذاشت:»عدمپذیرشموضوعیشخصینیست«.
درخواست به مذاکره در وقتیکسی نگیرید. خودتان به را پذیرش عدم
شمامخالفتمیکند،بهشماوارزششخصیتانبرنمیگردد.اینجملهبه
خوبیابدبودنشماربطیندارد.تاجاییکهبهشخصپاسخدهندهمربوط
میشود،اینکارصرفاًپاسخیکاریبهیکپیشنهاداست.هیچربطیبهشما

ندارد.پسآنرابهخودتاننگیرید.
وقتیاینموضوعکلیدیراآموختم،بهیکماشینفروشتبدیلشدم.
بااطمینانازخانهایبهخانهدیگرمیرفتموازمردممیخواستممحصولم
رابخرند.بدونتوجهبهدفعاتیکهپاسخ»نه«میشنیدم،فقطمیخندیدم.
فقط او نمیکرد. فکر من درباره وجه هیچ به مقابل شخص که فهمیدم
شرایط از متفاوت پیشنهادی دریافت هنگام که داشت خودکار واکنشی

فعلیاشبروزمیکرد.عدمپذیرشموضوعیشخصینیست.


ساخت یك امپراطوری
یکیازشرکتکنندگانسمینارهایمیککارگرساختمانیدرشهرفونیکس
آریزونابودکهعلاقهداشتخانههایقدیمیتررابخردوآنهارابهمبلغی
اجارهدهدکههمپولرهنشانرابپردازدوهمسودیکسبکند.اماپول

زیادیبرایشروعکارنداشت.
توسط که کرد روزنامهها در خانههایی بهجستجوی شروع حال، این با
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صاحبشانونهتوسطمشاوراناملاکعرضهشدهبودند.اوباصاحباناین
خانههاتماسمیگرفت،قرارملاقاتیبرایدیدنخانهترتیبدادوپساز
تشخیصاینکهخانهبرایخرید،تعمیرواجارهدادنمناسباست،نزدمالک
برمیگشتو50درصدقیمتفعلیرابهاوپیشنهادمیداد.برخیازمالکان
عصبانیمیشدند.بعضیدیگرمیترسیدند.اماازهر۲0مالکیکهباآنها
رابه او بودکه ازآنهاطوری تماسمیگرفت،قطعاًشرایطزندگییکی
کسبوکارشان که بودند افرادی میکرد. تبدیل باانگیزه بسیار فروشندهای
یا طلاق حال در یا بودند، داده دست از را شغلشان یا بود شده تعطیل
نقلمکان ازکشور دیگری نقطه به داشتند تصمیم یا بودند، ورشکستگی

کنندوتنهامانعشانفروشخانهبود.
باپیشنهادقیمتیمواجهمیشد پسبهازاینوزدهپاسخمنفی،یکنفر
را آن تدریج به و بود، پیشنهادیاش قیمت از کمتر درصد 70 یا 60 که

میپذیرفت.
اوپسازچندسالشنیدنمکررپاسخمنفی،صاحبچهلودوخانهشد،
ماهانه۱0,000دلاردرآمدداشتودرمسیرتبدیلشدنبهیکمیلیونرقرار
از مطالبهخواستهاش کههنگام بود اینخاطر به موفقیتش وهمه گرفت

شنیدنواژهنهنمیترسید.


مذاکره به عنوان یك بازی 
مذاکرهرایکبازیبدانید.اینکارموضوعیجدیومسئلهمرگوزندگی
فوقالعاده بازیهای از یکی حقیقت، در است. تمرین نوعی فقط نیست.
زندگیاست.کارشماایناستکهاینبازیرابهماهرانهترینشکلممکن

انجامدهیدوسپسدرآنهرروزبهترشوید.
مذاکرهکنندگانبرتربرمذاکرهدرهرشرایطیتأکیددارند.آنهابراین
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موضوعاصرارمیکنندوچانهمیزنند،زیرابرایشاننوعیتفریحاست.وقتی
مذاکرهرابهشکلفعالیتیلذتبخشببینیدوآرام،مطمئنوخوشحالباشید،
میتوانیدفرصتهایمذاکرهبهنفعخودرادرهرجاییکهمیرویدودرهر

کاریکهانجاممیدهیدببینید.
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دونوعمذاکرهوجوددارد.هریکهدفیمتفاوتونتیجهمطلوبمتفاوتی
دارد.مشکلاینجاستکهمذاکرهکنندگاناغلبآنهاراباهماشتباهمیگیرند
وبرعکسنتایجیکهمیتوانستندباشفافیتدربارهکاروهدفشانبهدست

آورند،نتایجنامطلوبیکسبمیکنند.
برایهمیشه« راشیوه»یکبار »الف« نوع یا مذاکره نوع نخستین من
مینامم.دراینحالت،فقطتصمیممیگیریدیکبارباطرفدیگرمذاکرهیا
معاملهکنیدودیگرهرگزآنراتکرارنکنید.هریکازطرفینمذاکرهفقط
یکهدفدارد:کسببالاترینیاپایینترینقیمتوبهترینمفادوشرایط

برایاینخریدیافروشیکهدیگرتکرارنخواهدشد.


بی ملاحظه باشید
درمذاکرهنوع»الف«شرایطیخصمانهنسبتبهطرفمقابلدارید.اگر

انواع مذاکره
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اوخریدارباشد،هدفشایناستکهکمترینقیمترابهشمابپردازدواگر
فروشندهباشد،میخواهدبیشترینقیمتممکنراازشمابگیرد.اودوست
شمانیست.مهمنیستچقدرلبخندمیزندیاچقدرمؤدبوخوشرفتاراست،
اوفقطبهخودشوسودیامنافعشفکرمیکند.درپایانمذاکرهاصلابرایش

مهمنیستکهشماخیلیزیادپرداختکردهایدیاخیلیکمگرفتهاید.
درایننوعمذاکره،بایدآرام،باتدبیروخودخواهباشید.شمامیتوانیدازهر
ترفندیبرایانجامبهترینمعاملهاستفادهکنید.بایدبدانیدوقتیاینمبادله
تمامشد،دیگرهرگزاینشخصرانمیبینیدیادربارهاشچیزینمیشنوید.
مهمنیستکهاینفردشمارادوستداشتهباشد،بهشمااحترامبگذارد،یا
بخواهددوستشماباشد.مسئلهمهمایناستکهشمابهترینمعاملهممکن

راانجامدهید.
درفصلهایآینده،مجموعهایازاستراتژیهاوتاکتیکهاییراخواهید
آنها از مذاکرات نوع این در موفقیت افزایش برای میتوان که آموخت

استفادهکرد.


مذاکره بلند مدت
نوعدوممذاکره،مذاکرهبلندمدتیانوع»ب«است.یعنیوقتیقصددارید
توافقپیچیدهتریرادریکدورهزمانیبلندمدتانجامدهید.دراینحالت،
بهدلیلماهیتمحصول،خدمت،قراردادیاتوافقموردبحث،شایدمجبور

شویدکهماههایاسالهاباهمانفردیاسازمانکارکنید.
سیسالپیش،وقتیکارتولیدبرنامههایآموزشیشنیداریوتصویریرا
باتولیدکنندهایدرشیکاگوآغازکردم،ازتمایلشرکتبهبازاریابیبرنامههایم
درسطحملیوبینالمللیبسیارسپاسگزاربودموخوشبختانهشرکتمفادو
شرایطیراپیشنهاددادکهدرآنصنعتهمعادلانهوهماستانداردبود.امروز
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کهسیسالازاینموضوعمیگذرد،هنوزهمکارینزدیکیباآنشرکتو
افرادکلیدیآنسازمانازرئیستاسایریندارم.

و رفتهاند و آمده بسیاری افراد است، کرده تغییر بازار دههها، طول در
ناپدید تدریج به و یافته بازارعرضهشده،محبوبیت به بیشتری محصولات
افرادکلیدیآنکسبوکاردوستانه، با رابطهمن اینمیان، امادر شدهاند.
را ارتباط این همیشه که آنجا از است. بوده حرفهای و مؤدبانه صمیمی،
مشارکتیبلندمدتمیدانستم،منجربهبهترینفرصتهاونتایجکاریدر

زندگیامشدهاست.

قرارداد به شیوه چینی ها
مناستفادهازایناستراتژیراسالهاپیشآغازکردموآنرابههزاران
مدیرومجریکسبوکاریاددادهامکهبارضایتزیادونتایجفوقالعادهبه

استفادهازآنادامهدادهاند.
یک و غربی استاندارد قرارداد یک بین تفاوت درک با را کارمان بیایید

قراردادچینیآغازکنیم.
قرارداد نسخه بهترین تهیه برای مذاکره صرف زیادی زمان غرب در
میشود.»طرفاولبایداینکارراانجامدهد...طرفدومبایدآنکاررا
انجامدهد...«سپساینقراردادبهمبناییبرایهمهروابطکاریتبدیل
میشود.ازدوطرفانتظارمیرودکهتعهداتذکرشدهدرقراردادمکتوبرا
موبهمواجراکند.هرانحرافیازقراردادمکتوبمیتواندمنجربهاشکالاتیدر

توافق،جریمهوحتیشکایتقضاییشود.
درفرهنگچینیکههرسالزمانزیادیرادرآنجامیگذرانم،مفادو
شرایطقراردادبهمذاکرهوبحثگذاشتهشدهوموردتوافققرارمیگیرند.

سپسمکتوب،بازبینیواصلاحشدهوبهامضایطرفینمیرسد.
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درقراردادغربی،اینگامنقطهپایانبحثهاومذاکراتاست.امادرقرارداد
چینی،ایننقطهشروعمذاکراتوبحثهااست.

یاپیشبینیکرد، بهآنفکرکرد بتوان درذهنیتچینی،هرچیزیکه
توافق، پیشرفت با که دارد وجود صریح درک این اما میشود. مکتوب
اطلاعاتوشرایطجدیدیبروزمیکند.ایناطلاعاتوشرایطجدید،لزوم
اصلاحقراردادرانشانمیدهدتاهمچنانبرایطرفینعادلانهومساوی

باقیبماند.
هرگاهباطرفمقابلمذاکرهمیکنم،)دربیشاز60کشورقراردادهایی
بامشتریاندارم(هموارهبهقراردادهاییپیچیدهوچندقسمتیمیرسیمکه

هزاراندلارارزشدارندوچندینصفحههستند.
هماناولکارمیگویم،»بیائیدقراردادیچینیبینخودمانمنعقدکنیم.
درایننوعقراردادبرسرمفادوشرایطاولیهکسبوکاریکهباهمانجام
خواهیمداد،توافقمیکنیم.امامیخواهمهردوخوشحالباشیم.اگردرهر
زمانیاتفاقیرویدادکهشرایطپیراموناینقراردادراتغییرداد،بیائیدبا
همبنشینیمومجدداًدربارهمفادوشرایطمذاکرهکنیمتاهردوخوشحال

باقیبمانیم«.

خبر خوب اینکه:منوشرکایمهرگزبحث،عدمتوافقیاشکایتیبرسر
این»قراردادهایچینی«نداشتهایم.مادرهرموردیپذیرا،دوستانهومتمرکز
باقیمیمانیمتادرفرایندهمکاریسودهردوطرفرابهحداکثربرسانیم.
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اینموضوعتقریباًدرهمهکسبوکارهایکساناست.شماکارتانرابایک
شرکتیافردودرسطحمحدودیآغازمیکنیدواینرابطهکاریمیتواند
وشخصیتان مالی زندگی مهمترینبخشهای از یکی به زمان درطول

تبدیلشود.
هدف که گفت حرفهای مذاکره باسابقه استاد نیرِنبرِگ، جرارد یکبار
مذاکره»رسیدنبهتوافقیاستکهنیازهایطرفینراتاجاییتأمینکندکه
انگیزهدرونیبرایاجرایتعهداتخودوانجاممذاکراتومبادلاتبعدیبا

همانطرفراداشتهباشند«.
نخست، کنیم. تقسیم تشکیلدهندهاش اجزای به را تعریف این بیایید
برد مداوم، مذاکره هدف که است معنی این به ». . . توافق به »رسیدن
یاباختوغلبهبرطرفمخالفنیست،بلکهرسیدنبهنوعیتوافقاست.
توافق، به رسیدن برای راهی یافتن به قلبی علاقه با طرف دو هر وقتی

روابط کاری دائم

هار
 چ

صل
ف



مذاکره - فصل 4

26

www.modiresabz.com

فرایندمذاکرهراآغازمیکنند،رفتارشانکاملًاباشیوهمذاکره»یکباربرای
همیشه«متفاوتاستونتایجمعمولًابسیاربهترند.

دومینبخشتعریف،»...بهنحویکهنیازهایطرفینتأمینشود...«
نشانمیدهدکههریکازطرفینمذاکرهخواستههاونیازهاییداردکهبا
خواستههاونیازهایطرفدیگرمتفاوتاست.بههمیندلیلاستکهدر
وهلهاولبهمذاکرهومباحثهمیپردازند.درقراردادهایبلندمدتهردوطرف
بایدبهدنبالراههاییباشندتااطمینانحاصلکنندکهنیازهایمهمطرف

دیگرتأمینمیشود.


هر دو طرف باید خشنود باشند
سومینبخشتعریف،»...تاجاییکهانگیزهدرونیبرایانجامتعهداتشان
راپیداکنند...«بهاینمعنیاستکههردوطرفازنتایجمذاکرهبسیار
خوشحالهستندتاحدیکهمیخواهندقراردادکاریبهخوبیپیشبرودو
بسیارمشتاقانجامتعهداتمطرحشدهدرمذاکرههستندتابتوانندازمنافع

حاصلازقراردادلذتببرند.
با او بزرگگفتگوییداشتم. آموزشی ارشدیکسازمان بامدیر بار یک
انتشاراتی افتخارگفتکهبرایانجاممعاملهایبسیارخوببایکشرکت
مذاکرهکردهاست.اوآنقدرآنهاراتحتفشارقراردادهبودکهدرنهایتبا
پیشپرداختهاوشرایطحقتألیفیموافقتکردهبودندکهبسیاربیشترازآن
چیزیبودکهبهدیگرنویسندگانوتأمینکنندگانبرنامهخودمیپرداختند.
اتفاقامنیکیازتهیهکنندگانمحتوابرایآنناشربودمووقتیفهمیدم
اینآقامعاملهبسیاربهتریرانسبتبهآنچهمندرطولسالهاکارباهمین
ناشرکسبکردهام،انجامدادهاست،شگفتزدهشدم.وقتیبارئیسشرکت
بسیار مذاکره طول در مقابل طرف که داد توضیح من به گرفتم، تماس
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پرخاشگروپرتوقعبودهوهیچنوعانعطافیاتمایلیبهمصالحهنداشتهاست.
آن اینصورت موافقتکند،درغیر بالاتر نرخ پرداخت با ناشرمیبایست
شخصنهتنهامیرفت،بلکهازناشرهمدرمقابلدیگرانبدگوییمیکرد.
رئیسگفت،»مانمیخواهیمدربازاردشمنتراشیکنیم،بههمیندلیل
انحصاری امتیاز اکنونحق موافقتکردیم. آنها وشرایط مفاد با مؤدبانه
تولیدوتوزیعمحصولاتآنهاراداریم،امامجبوربهاینکارنیستیم.قصد
تا باقیمیماند ما قفسههای در آنها نداریم.محصولات راهم آن انجام
وقتیبیایندوآنهاراپسبگیرند.آنوقت،محصولرابهآنهامیدهیمو

همکاریرامتوقفمیکنیم«.
برای را بازار حد از بالاتر و عالی قیمتی میکرد فکر ارشد مدیر این
محصولشبهدستآوردهبود.اماازآنجاکهاهمیترابطهبلندمدترانادیده
با قرارداد یک جز به نرسیدند، نتیجهای هیچ به شرکتش و خود گرفت،
انگیزهای یا تعهد هیچ مقابل کهشرکت شرایط و قیمتها از مجموعهای

برایانجامشنداشت.


قانون تلاش غیرمستقیم
درمذاکره،اصلیبهنامقانونتلاشغیرمستقیموجوددارد.براساسآن،
وقتیبهجایاقداممستقیم،غیرمستقیماقدامکنید،موفقترمیشوید.برای
مثال،هرچهدرمذاکرهبرایدستیابیبهاهدافتانسختترتلاشکنید،کمتر
موفقمیشوید.وقتیبهوضوحتلاشمیکنیدتابهچیزهاییکهمیخواهید
برسید،دیگرانمجبورمیشوندشماراعقببرانندوازخودشاندفاعکنند.
امااگربهنظربرسدکهسختدرتلاشیدتاراهیبرایراضیکردنطرف
مقابلپیداکنید)رویکردغیرمستقیم(،شخصمقابلبرایدستیابیبهتوافقی

کهبرایشماهمرضایتبخشباشد،بیشترتلاشخواهدکرد.
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بهگفتهرالفوالدوامِرسون،»برایاینکهدوستیداشتهباشید،بایدخودتان
یعنی غیرمستقیم، تلاش قانون از استفاده با باشید«. خوبی دوست اول
تمرکزبرایرسیدنبهتوافقیکهبهنفعطرفهایمذاکرههمباشد،آنها
آسودهخاطرمیشوندودرجستجویروشهایمعاملهایبرمیآیندکهبرای

شماهمرضایتبخشباشد.
میگیریم، که تصمیمی از »صرفنظر گفتهام، همیشه دلیل همین به
میخواهمشماخوشحالباشید.منپذیرایهرنوعایدهوپیشنهادیازسوی
شماهستمتابدانمکهدرانتهایبحثوپسازآننیزخوشحالهستید.البته
منهممیخواهمخوشحالباشم.امامیدانماگربرخوشحالیشماتمرکز

کنم،برایمنهمنتیجهرضایتبخشیخواهدداشت«.
اینرویکردقطعاطرفمذاکرهراخلعسلاحمیکند،بهتوافقیمیرسیم
کهبرایهردوطرفرضایتبخشاستوهردوباخوشحالیجلسهراترک

میکنیم.


به آینده بیندیشید
چهارمینوآخرینبخشتعریفنیرنبرگ»انجاممذاکراتومبادلاتبعدی
و بلندمدت کاری قراردادهای بخش مهمترین این است. طرف« همان با
بدینمعنیاستکههردوطرفازنتیجهمذاکرهخوشحالهستندوهردو

تمایلواشتیاقدارندتاقراردادهایمتعدددیگریراامضاکنند.
امروزهبهترینکسبوکارهاخودشانرا»شرکای«مشتریان،فروشندگانو
عرضهکنندگانمیدانند.آنهابهجایگسترشکسبوکارشانازطریقکار
باتعدادزیادیشرکتمختلف،اینرابطهراباعرضهکنندهایتثبیتمیکنند
کهازنزدیکبااوکارمیکنندتاروابطیعالیایجادکنندکهمنجربهکیفیت
بهتر،کاراییبیشتروبهتدریجقیمتهایکمتروسودهایبیشتربرایهر
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دوطرفشود.امروزهتقریباهمهرهبرانکسبوکارهادرهمهصنایعازاین
استراتژیاستفادهمیکنند.

ندارد، انتهایواقعی یا مذاکرهنوع»ب«فرایندیاستکهشروع،میانه
زیرامداوماست.نقطهشروعایننوعمذاکرهایجادروابطعالیبرپایهاعتماد
واعتباراست.بهترینروابطتجاریکهتاکنونبرایفروش،خرید،استخدام،
تأمینبودجهیاهرچیزدیگریداشتهاید،روابطیبرمبناییکقرارداداست
کههمهازآنخشنودندوبهمدتنامحدودودراشَکالمختلفادامهمییابد.
بدتریننوعمذاکره،مذاکرهایاستکهدرپایانآن،هیچیکازطرفین
راضینیست.هیچیکازطرفیننمیخواهددوبارهباطرفدیگرمذاکرهکند،

هردوطرفناراحتهستندوانگیزهایبرایاجرایتعهداتندارند.




