
 بر مذاکره   ی مرور 

 . یمتا مذاکره را بهتر درک کن  را مورد بحث قرار دهیم ی زندگ یواقع   یتموقع یک  ید ده اجازه

  ی م  ی حال شما به خوب ین. با ا به سینما یایید آخر شب با آنها ب یلم ف یک  ی خواهند که برا ی شما از شما م دوستان 

والد   ید دان نخواهند    یدور   اجازههرگز    ینتان که  اواخر شب  در  از خانه  نمداد  شما    ی و همراه  یلمف  ید خواه  ی و 

  یزی سوء تفاهم به هر چ  یا  یریکه بدون ترس از درگ   ید کن   یمذاکره م   ی. شما طورید از دست بده  هم   دوستانتان را

   است. یکردن کس ی انجام کارها بدون عصبان یبرا  یزراه مسالمت آم مذاکره. ید برس  ید خواه ی که م

است. مشاجرات    یاوردهبه دست ن  یزی ها و اختلاف نظرها چ  یری کس از درگ  یچکه ه  هستیم ما متفق القول    همه

  ی . فرد تمرکز خود را از دست م یمکن   ی م  ی قرار  یاحساس ب  یشهدهند و هم  ی م  یشبه نوبه خود استرس ما را افزا

و    ید خود بحث کن  یناست که ب  نهعاقلا  یشه . همیابد   یکاهش م  و... شرکت/علاقه اش به سازمان  یتدهد و در نها

 .ید برس  ینهگز  ینمذاکره به بهتر یقاز طر

کنند. با پدر و مادرت    یشما موافقت نم  یمهرگز با تصم  ینتانکه والد   ید دان  یاما م  ید برو   ینماس   هب  ید خواه  یم  شما

تا آنها را    ید کن  یو تمام تلاش خود را م   ینید نش  ی در عوض شما با آنها م  یر، است که خ  یهیبد   ی؟ کن  یدعوا م 

  ینتان را با والد   ینده. احتمالاً آخر هفته آید مذاکره کن  هاهمه با آن   یهو بدون دعوا و خراب کردن روح  ید متقاعد کن

کرد    ید صورت با دوستانتان مذاکره خواه ینا یر به شما اجازه دهند، در غ یلمف ی کرد، اگر امروز برا ید خواه یسپر

به هدف    ی رساندن به کس  یبکند تا بدون آس   ی ظهر موافقت کنند. مذاکره به شما کمک م  یشنما  یتا آنها برا

دوستانتان مذاکره    یا  ینبا والد   یابه آن    یدنرس   ی است و برا  ینمامورد رفتن به س   ین. هدف شما در اید برس   دخو

 .ید کن یم

 یست؟ چ  مذاکره 

در    یردرگ  تمامی افرادکه به نفع    یا   یجهبه نت  یدنخود و رس   ینبحث در مورد مسائل ب  ی است برا  یکیتکن  مذاکره

ا باشد.  برا  یناز موثرتر  یکی  ینبحث  با    یو تنش است. وقت   یریاز درگ  یریجلوگ  ی راه ها  موافق    یکدیگرافراد 

کنند و به    ی مذاکره م  یکدیگرکنند، با    ی مجمع باز درباره مسائل بحث م  یک در    ینند، نش  ی دور هم م  یستند،ن

 شود.  یگفته م  یزن " یچانه زن"به آن  یانه کند. در زبان عام  یرسند که همه را راض  یم  ای نتیجه 

 است.   ی ضرور   ی آرامش و شاد   ین تضم   ی برا   ی شخص   ی زندگ   ین در شرکت ها و همچن   مذاکره 

حساس   یکه گزارش کم  ید دان یو م  ید را ارسال کن یگزارش   یخواهد که ظرف دو روز کار یشما از شما م رئیس

بله شما ممکن است   یید؟گو   یخود به او بله م  یس کردن رئ  یراض  ی فقط برا  یادارد. آ  یازن  یشتری است و به زمان ب

مواجه    ی با مشکل بزرگ  ید،مورد نظر ارسال کن  ی آن را در بازه زمان  ید را خوشحال کند، اما بعداً اگر نتوان  یسرئ

. از  ید خود مذاکره کن  یسدشوار است، با رئ   ید دان  ی که م  یزیچ  یرش پذ   یبهتر است به جا  یشهشد. هم  ید خواه



بعداً از    یرا. مذاکره بهتر است زنخواهید کرد  یهته  یاحتمالاً گزارش جامع  یا  ید بخواه  یشتری خود زمان ب  یسرئ

   کند. ی م یری جلوگ  فوقخراب شدن رابطه شما با ما

 مذاکره کننده 

رسد  یم  یا یجه دهد و به نت   ی است که به همه طرف ها با دقت گوش م یتیموقع یاسازمان  یک یندهکه نما ی فرد

 شود.  ی م یده همه قابل قبول است، مذاکره کننده نام یو رغبت برا  یل که با م

 مذاکره کننده   یک   ی ها   مهارت 

را به    ینو طرف   یط شرا  ید با   او  باشد.  یطرفدار کس  ید طرف باشد و نبا  ی ب  ید آل با  یدهمذاکره کننده در حالت ا   یک

مذاکره   یم تصم ی که مردم به راحت یستن ینطور ا همیشه که به نفع همه باشد. یردبگ  ییمدرک کند و تصم یخوب

  ین شود، ممکن است با آن مقابله کنند. در چن  ی شان برآورده نم  ی. اگر احساس کنند منافع شخص یرند کننده را بپذ 

خود بر همه استفاده    ید عقا  یلتحم  ی از قدرت خود برا  ید ماند، بایم  ی باق  ی که مذاکره کننده بدون چاره ا  یطیشرا

  یت و باهوش باشد تا بتواند همه موقع  یت درا  ی کم  ید مذاکره کننده با  یک  کرد.  یتوان همه را راض  ی کند، بالاخره نم

 برسد. یجه کند و به نت  یریتها را مد 

 مذاکره   عناصر 

  ی مختلف  هایی و استراتژ   هایک شامل تکن   یند فرآ  یننامند. ا  یمذاکره م  یند را فرآ  یکدیگرروش مذاکره افراد با    یند فرآ 

 . رودی حل به کار مبه راه  یدنمذاکره و رس   یاست که برا

 یکدیگر،شود. نحوه تعامل آنها با    یم  یدهمذاکره، رفتار نام  یند در طول فرآ   یکدیگرنحوه رفتار دو طرف با    رفتار

 .یرند گ ی روشن کردن نکات خود، همه تحت رفتار قرار م یبرا  یکدیگرنحوه ارتباط آنها با 

مذاکره مهم است.    ی موضوع برا  یک دستور کار وجود داشته باشد که افراد در مورد آن مذاکره کنند.    ید با  یتماه 

 . ید و دوستانتان مذاکره کن ینبا والد  ید خواست یآخر شب دستور کار بود که م   یلم، رفتن به فبه عنوان مثال

توافق متقابل که در    یک به    یدنرس   یافراد برا   ین ب  که   یاست، بحث   یکتکن  یک مذاکره صرفاً    یری،گ  یجه نت   یبرا

 را به دست آورد و از تعارض اجتناب شود.  یگری د  یارا به دست آورد  یزیآن هرکس چ

 مذاکره   ی ها   مدل 

  یندی فرآ  ینشود. ا  یم   یفهمه تعر  ی قابل قبول برا  یا   یجه به نت  یدن رس   ی افراد برا  ین ب  ی به عنوان بحث  مذاکره 

  کنند ی م  یابی را ارز ی جوانب مثبت و منف نشینند،ی کنار هم م یکدیگر، دعوا کردن با  ی است که در آن مردم به جا

 باشد. مه ه یبرد برد برا یتموقع یک که  آیند ی م  یگزینجا یکو سپس با  



نرخ ممکن بخرد و مغازه    ینبخرد، او تمام تلاش خود را کرد تا آن را با کمتر  یلموبا یگوش   یکخواست    یم  سام

مذاکره به نفع سام بود که    ینا  ینبه دست آورد. بنابرا  یز تواند سود خود را ن   یحاصل کرد که م  یناناطم  یزدار ن

 آورد.  یسود خود را به دست م  یز او ن یحت  یرابود ز ی راض یزپول بپردازد و مغازه دار ن یادیمجبور نبود مقدار ز

  یک   یبرا   یاز زندگ  یکند. مذاکره در هر جنبه ا  یکمک م  یکدیگر  ینبه کاهش تعارضات و اختلافات ب  مذاکره

 است. ی آرام و بدون استرس ضرور یزندگ

 : یممختلف مذاکره را مرور کن  یمدل ها بیایید 

مدل ضرر    یندر ا  یارگان  یچشوند. ه  ی در مذاکره برنده م یرمدل، تک تک افراد درگ  ین در ا د مدل برد بر  •

 مدل مذاکره است. ین مورد قبول تر  ینشوند. ا ی کند و همه از مذاکره منتفع م ینم

 : یممثال درک کن یکآن را با کمک  ید ده اجازه

  ی بود. او به مغازه رفت و با مغازه دار برا   یمت گران قمورد نظر بسیار    خواست لپ تاپ بخرد اما مدل  ی م   لادانی

را    یمتیق  ی،دور بحث و متقاعدساز  یننداشت، اما پس از چند   یلیمغازه دار تما  اگر مذاکره کرد.  یمتکاهش ق

تاپ را بخرد.  لپ  توانستی اکنون م  یراز  دبو   یراض  لایتر بود. دانمناسب  لایدان  یناو و همچن  یکرد که برا   مطرح 

  ی مشتر   ینسود خود را به دست آورد و همچن  توانستیاو م   یرابه نفع صاحب فروشگاه بود ز  ینمذاکره همچن   ینا

 دوباره به آنجا خواهد آمد.  یندهرا به دست آورد که در آ ی وفادار

  ین پس از چند   ی،مدل   ین بازنده است. در چن  یگرطرف برنده و طرف د  یکمدل    ین در ا  مدل برد باخت  •

 ماند.  یم  یباق  یکه طرف ناراض ی برد در حال ی طرف سود م یک دور بحث و مذاکره، 

و هم    دانیالمثال، هم    ین. در اید خواست لپ تاپ بخرد مراجعه کن   ی م  دانیال به مثال بالا که    یگر بار د  یک  لطفاً

را که صاحب فروشگاه    یمتیق  توانستی نم  ی حت  دانیال  ید معامله منتفع شدند. فرض کن  ین صاحب فروشگاه از ا

  یشتر را ب  یمت. اگر صاحب فروشگاه قهد کاهش د  یشتررا ب  یمتکه ق  خواهد ی نقل کرده است بپردازد و از او م

پس از مذاکره،    ینشد. بنابرامی  خوشحال    یاربس  دانیالتواند سود خود را به دست آورد، اما    یکاهش دهد، نم

از دو طرف با منفعت    یکیفقط    یستند،ن  ی بود اما مغازه دار نه. در مدل برد باخت، هر دو طرف راض  یراض  دانیال

 رود.  ی کنار م

از    ی حزب  یچمذاکره صفر است. ه  یجهمدل، نت  یندر ا  یداست،همانطور که از نام آن پ  باخت باختمدل   •

 برد.  ی مدل سود نم ینا

معامله    ین از ا  یزیکرد، نه او و نه صاحب فروشگاه چ  ینم  یداریدور مذاکره خر  ینلپ تاپ را پس از چند   دانیال  اگر

  ی به دست نم  یزی است که چ  یهیگشت و صاحب فروشگاه بد   یبرم   یبا دست خال  دانیالآوردند.    یبه دست نم 



  ی بحث یچ به سازش ندارند. ه یلیو تما  یستند ن یکدیگرنظرات  یرش مدل، عموماً دو طرف حاضر به پذ   ینا در  آورد. 

 کند.  ی کمک نم

 . یمکن مطرح شرکت ها  یای از دن یسه مدل فوق را با مثال ید ده اجازه

  یمنابع انسان  یسرئ  -خانم...مذاکره با    یمعروف انتخاب شد. او برا   یتی شرکت چند مل  یک  رای مصاحبه باب  امین

 قرار ملاقاتی گذاشت.سازمان 

اصرار کرد که    خانم...  بهنبود. او    یرقم راض  ینچندان از ا   امینکرد، اما  پیشنهاد    امینرا به    یحقوق  خانم... •

.  پیشنهاد امین را قبول کرد  خانم...دهد. پس از بحث و گفتگو،    یششکل ممکن افزا  ینحقوقش را به بهتر

بودجه  توجه به  متناسب با    یدستمزد   امینتوانست به    خانم...و    یافتخود دست    یاییرو  شغلبه    امین

 برد برد  یتوضع. شرکت بدهد 

کرده بود    پیشنهادکمتر از آنچه او    یرا با دستمزد کم  امیناش توانست  مذاکره   یعال  یهابا مهارت  خانم... •

  ی او بود و مدت   یاییشغل رو  ینا  یرا فرصت استفاده کند ز  ینخواست از ا  یم   ینهمچن  امینمتقاعد کند.  

.  یردکمتر از حد انتظار بپذ   ی را با دستمزد کم  یشنهادپ  یناست که به آن چشم دوخته بود. او مجبور شد ا

 مذاکره برد باخت .داشت یترضا خانم...نبود اما  ی کاملا راض  امین مذاکره،  ین در ا ینبنابرا

تمام   خانم... مطابق انتظارات او نبود.  خانم...شده توسط  مطرح دستمزد  یرارا رد کرد ز یشنهادپ ینا امین •

  امین نه  ،شخصی یچنداشت. مدل مذاکره باخت. ه  یا یدهمذاکره کند، اما فا  امینتلاش خود را کرد تا با 

  مذاکره باخت باخت .یاوردند به دست ن یزیمذاکره چ یناز ا خانم...و نه 

   RADPAC مدل

 مدل مذاکره پرکاربرد در شرکت ها است. یک RADPACمذاکره  مدل

 است یزی مدل نشان دهنده چ ینا حرف  هر

R – Rapport   ( توافق )    

A – Analysis (  تجزیه و تحلیل )  

D – Debate (  مناظره )  

P – Propose (  پیشنهاد )  

A – Agreement (  توافق )  

C – Close (  قرارداد بستن ) 

در    یر درگ  یندر مذاکره است. طرف  یردرگ   ینطرف  یننشان دهنده رابطه ب  یداستهمانطور که از نام آن پ  توافق  •

 داشته باشند.  یکدیگربا   یراحت باشند و رابطه خوب یکدیگربا  ید آل با  یدهمذاکره در حالت ا



را   یکدیگر  یق و علا  یازهامهم است که فرد ن  ینطرف دوم را خوب درک کند. ا  ید طرف با  یک  یل تحل تجزیه و  •

  یز سود مغازه دار را ن ید نبا یرا درک کند، همانطور که مشتر یمشتر یبو ج یازهان ید درک کند. مغازه دار با

 گوش دهند. یکدیگربا دقت به حرف  ید . مردم بایردبگ  یدهناد

در مذاکره    یردرگ ینطرف  یندور شامل بحث در مورد مسائل ب ینرسد. ا ینم یزچ یچبدون بحث به ه مناظره •

کنند  یم  ی کنند و هر کدام سع  ی شود. مردم با هم بحث م  یم   یابیدور ارز  یندر ا  یده ا  یک  یبو معا  یااست. مزا

 آرام و خونسرد بماند. ید داد، بلکه با ت خود را از دس  یتعصبان ید دور نبا ینرا متقاعد کنند. در ا یگرید

کند تا    ی در حد خود تلاش م  یک کند. هر    یم   یشنهاددور پ  ین خود را در ا  یدها  ینبهتر  ی هر فرد  یشنهادپ  •

 برسد که مورد قبول همه باشد. ی ا یجه ممکن را ارائه کند و به نت  یدها ینبهتر

 کنند.  ی ممکن موافقت م یگزینجا  ینرسند و با بهتر ی م یجه مرحله به نت ین افراد در ا توافق  •

 گردند.یمکار خود بربه  ی مذاکره کامل شده و افراد راض بستن •

 مذاکره در شرکت ها   انواع 

 . یردگ  یکارکنان صورت م  ینبازده و روابط بهتر ب یش افزا ی مختلف در شرکت ها برا ی به روش ها مذاکره

.  یمکنیروان کار مذاکره م  یانجر  ی با همکارانمان برا  یا هر روز در محل کار با مافوق خود    مذاکره روزانه در محل کار 

 مذاکرات روزانه.  یند گو  یم  ینهابه ا

و تخصصش    یقبا مافوق خود مذاکره کند تا بر اساس علا  ید کارمند با  یک در محل کار،    کارمند و مافوق   ین مذاکره ب 

و در مورد    ینید خود بنش یس. با رئید قبول نکن یستید را که با آن راحت ن  یزی ها به او محول شود. هر چ یت مسئول

   .ید مسائل با او صحبت کن

  یهسازمان ته  یابیبازار  یها  یو استراتژ   یدرباره برندساز  یخواهد که گزارش   یشما از شما م  یسرئ   ید فرض کن

. با او  یرید به شما گفته است آن را نپذ   یستان که رئ  یلدل   ین هرگز تخصص شما نبود. فقط به ا  یابی و بازار  ید کن

  یابیخواسته شود تا گزارش بازار یگری و از شخص د کنید   کاوررا   یگری موضوع د ید توان   یاحتمالاً م  ید،مذاکره کن

فرد    یک  .ید و سوء تفاهم نشو  یریتا بعداً دچار درگ  ید کند. بهتر است در مرحله اول مذاکره کن  یهرا ته  یو برندساز

حقوق خود را با فرد مورد نظر مذاکره کند تا بعداً دچار تنش نشود. اگر آنچه را   ید با یشنهادی هر پ یرش قبل از پذ 

که به    یل دل  ینرا فقط به ا  یشنهادیبرد. هر پ  ید هرگز از کار خود لذت نخواه  ید،نکن  یافتدر  ید را دار  یاقتش که ل

 . ید خوب مذاکره کن ی به هر سازمان یوستنقبل از پ  ود ش  ی م یه توص یشههم  یرید،نپذ  ید دار  یازن یشغل

است.    ی ضرور  یریکاهش احتمال اختلاف و درگ  ی برا  یم ت  ی اعضا  ین مذاکره در ب  همکاران   ین مذاکره ب  •

از حد تحت    یشدر حال استراحت است ب  یگرکه عضو د  یدر زمان  ید خاص نبا  یمت  یاز اعضا  یک  یچه

کند    ی م  اس که احس  یرد را بپذ   یی ها  یتبا همکاران خود مذاکره کند و فقط مسئول   ید فشار باشد. شخص با



به طور    ید شانه باشد، بلکه با  یک   ی تنها بر رو   ید به اهداف نبا  یابی دست  یترا دارد. مسئول   یی توانا  ینبهتر

 شود. یمهمه تقس ین ب یمساو

  ی چند روز به مرخص  ید خواه  ی . اگر میرید بپذ   یلها را با کمال م   یت و مسئول  ید خود مذاکره کن  یم ت  ی با اعضا

شما هم   یرد، گ ی م  یمرخص ی کند. وقت یدگی شما به کار شما رس  یابتا در غ  ید خود مذاکره کن یمبا عضو ت ید،برو

  ی سازمان کمک م  یبهره ور  یتو در نها  یم بازده ت  یشمذاکره به افزا  .ید راه به او کمک کن  ین در هم  ید توان  یم

  یابد   یکاهش م  یادیها تا حد ز  یری رو سوء تفاهم ها و درگ  ینرسند و از ا  یکند. مردم به آنچه که انتظار دارند م

 شود.  ی م  یلکار تبد   ی برا ی و اداره به مکان بهتر

  ی م  یزم  یشود. دو طرف رو در رو رو مذاکرات تجاری عموماً در قالب قرارداد انجام می    مذاکرات تجاری  •

هر دو طرف قابل قبول    یرسند که برا  یم  یطیکنند و به شرا  یخود بحث م   یندر مورد مسائل ب  ینند،نش

شود و    ی دو طرف امضا م  ر قرارداد توسط ه  یکباشد.    ید و سف   یاهس   ید با  یزموارد؛ همه چ  ینگونهاست. در ا

 باشند. یبند و ضوابط آن پا  یط به شرا ید هر دو با

  یک کارمندان دفتر از    یعمده لپ تاپ برا  ید خر   یتبود. مسئول  عروف سازمان م  یک  ی بخش ادار  یندهنما  فرزاد 

آن فراتر    یمتمتوجه شد که ق  فرزاد  کند. پیش فاکتور را ثبت  فروشنده به او محول شد. او از فروشنده خواست که  

هر دو با    یتبا او مذاکره کرد و در نها  یمت ق  ی با فروشنده نشست و بر رو  یب ترت  یناز بودجه شرکت است و به ا

پرداخت،    یات و فروشنده امضا شد که در آن جزئ  فرزاد  ین ب  ی هر دو موافقت کردند. قرارداد  ی مناسب برا  یمتق

به طور    ی مذاکره تجار  و ضوابط مهم ذکر شده بود.  یط شرا  یرو سا  ی گارانت  ئیاتجز  یل، تحو  یخ نحوه پرداخت، تار

 نکند.   ینی بعداً از آن عقب نش  ی طرف  یچاست تا ه  ی قرارداد ضرور  یک   ین است و بنابرا  ی طرف خارج  یک شامل    یکل

و مقررات وضع    ینقوان  ید که در آن فرد با  یردگ  یفرد و قانون صورت م   ینب  یمذاکره حقوق   ی مذاکره حقوق  •

 . یردگ  یو منافع فرد را در نظر م یازهان  یزن یکند و نظام حقوق  یترا رعا  یشده توسط نظام حقوق

  یده ناد  یا احساس کند که کنار گذاشته شده    شخصی  یچباشند و ه  ی است تا همه راض  یمذاکره در محل کار ضرور

 شود.  یهمکاران م  ینها و سوء تفاهم ها در ب یری باعث کاهش درگ ینگرفته شده است. همچن

 یم؟ آماده شو   برد - مذاکره برد   ی برا   چگونه 

  یده مذاکره نام  یرد،گ  ی که منافع همه شرکت کنندگان را در بر م  یگزینجا  یک به    یدنرس   یافراد برا  ینب  بحث

مشترک برسند تا از تعارض    یجهنت  یکمذاکره کرده و به    یکدیگردر حد خود تلاش کند تا با    ید فرد با  یکشود.  یم

برند و هر دو هر آنچه را که انتظار دارند    یم   سود مذاکره برد برد، هر دو طرف    یکشود. در    یریو سوء تفاهم جلوگ

به    ید است. قبل از رفتن به مذاکره با  ی مذاکره موثر، آمادگ  یک   ی شرط برا  ینو مهمتر  ین اول  آورند.   ی به دست م

 .  ید کن یلمربوط به معامله را به عادت تبد  یات جزئ ینکوچکتر  یآماده شود. مرور کردن حت یخوب



  ید . اگر قصد خرید کن  یاطلاعات جمع آور  ید توان  ی م  ه و تا آنجا ک   ید کن  یمرتبط را بررس   یها  یتتمام وب سا

بهتر   یشه هم یمت،اقلام گران ق  ی. براید کن ی بررس  یزمطرح را ن یبرندها یرسا یمتق  ید کن  ی سع ید،خودکار را دار

 . ید کن یکردن محصول، چند مغازه را بررس  یی است قبل از نها

.  ید . هرگز عجله نداشته باش ید خود آماده باش   قایق با ح  ید و شما با  بپرسد   یزی طرف دوم ممکن است از شما هر چ

. در زمان مذاکره تمام مدارک  ید را از دست نده  یزی تا چ  ید کن  ی تمام اسناد مربوطه را بررس   ی، معاملات تجار   یبرا

 .ید داشته باش   یازممکن است به آنها ن ید،لازم را همراه خود داشته باش 

  یاز روشن باشد. چرا به مذاکره ن  ید هدف از مذاکره با  باشد.  یق دق  یاردر مورد انتظارات خود از مذاکره بس  ید فرد با

و اغلب نظر خود    ید داشته باش . تمرکز  ید سردرگم نباش   یذهن   یتوضع  یکرا حل خواهد کرد؟ در    یچه هدف  ید؟دار

 .ید نده ییر را تغ

  ید خواه  یقطعا به آنچه م   ید،اگر استعداد داشته باش   .ید باش   یبند بهتر است به آن پا  ید،دار  یاگر انتظار حقوق خاص

 .  ید داشته باش  ینانه اما مهم است که انتظارات واقع ب ید،رس  ید خواه

آماده بود. به    یگزینبرنامه جا  یکبا    ید با  یشههم  .یستممکن ن  ید دان  یکه خودتان م  ید را نداشته باش   یزیانتظار چ

متقاعد کردن    یبرا   یگرید  ینهگز  ید با  یشهنرسد. شما هم  یجه اوقات به نت   ی. ممکن است گاهید نکن  یهبرنامه تک  یک

 . ینید بنش یکه ممکن است در زمان بحث خال ید طرف مقابل داشته باش 

به ارائه    یلیدار تماکه مغازه   ید اما متوجه شد   ید،بخواه  یفکه تخف  ید اگرفته   یمو تصم  ید تاپ بخرلپ   خواهید ی م  اگر

را    ی لوازم جانب  یاحتمالاً برخ  یالپ تاپ    یفک  ید توان  یم   یشه . سرسخت نباش همید ندارد، با او دعوا نکن   یف تخف

 .باشید و باهوش  یت با درا ی که کم یرید بگ  یاد . بعدا تهیه کرد

در دراز مدت جواب    یشهکند. صداقت هم  ی نم  یهرگز کمک  ی دروغ و دستکار  .ید با طرف دوم شفاف و صادق باش 

ممکن است معامله به نفع شما   ید، و ضوابط را پنهان کن  یط . اگر شراید را از طرف مقابل پنهان نکن  یزی دهد. چ  یم

بود و    ید در آرامش خواه  ید،روراست باش   دوم . اگر با طرف  ید باشد، اما ممکن است بعداً خود را دچار مشکل کن 

 .یستن ی نگران یاصلا جا

  یاز ن  یزی نشان نده. ممکن است به چ  یخود را به کس  ی و درماندگ  یاز هرگز ن  .ید اعتماد به نفس داشته باش   یلیخ

شما   ی ارتقا  ی ممکن است برا  ی معامله تجار  یک .  ید خودتان نگه دار  یاما احساسات را فقط برا   ید،مبرم داشته باش 

خواهد کرد که گران   یصورت او سع ینا یردر غ شود، موضوع مطلع  یناز ا ید باشد، اما طرف دوم نبا یاتیح یاربس

 . ید نشان ده یشترو لبخند خود را ب  ید عمل کند. نگرش مثبت نشان ده یمتق

. شما  ید کسب کن  یشتریاطلاعات ب   یز او ن  یق و علا  یازهادر مورد ن  ید کن  ی سع  .ید درک کن  یطرف دوم را به خوب 

. فرد  یرید نگ  یمتصم یستن  یرطرف مقابل امکان پذ  یکه برا  یزی. در مورد چیرید در نظر بگ   یزانتظارات او را ن ید با

 طرف را خوشحال کند.  دوبرسد که هر   یا  یجهتمام تلاش خود را بکند تا به نت ید با



. از  ید که کلمات مرتبط را با دقت انتخاب کرده ا  ید مطمئن شو  ید؛ نکن  یبا کلمات باز  .ید داشته باش   یارتباط خوب

  یگری د   یشود. راه ها  یم  یط باعث خراب شدن مح   یادی. تا حد زیزید بپره  ی کس  یهعل  یکبه کار بردن الفاظ رک

و واضح    یق . در گفتار خود دقیزبپره  ی با کس  ی ادب  بی . از  ید خود را نشان ده  یتینارضا  ید توان  ی وجود دارد که م  یزن

  ین ب  ینباشد. در ا  یدنهمه قابل شن  ی برا  ید بالا باشد و با  یلی خ  ید . نباید باش   یزخود ن ی. مراقب لحن و صداید باش 

 . ید لکنت نزن

طرف مقابل شما را    یرا ز  یرید نگ   یش را در پ  ی معمول   یکرد رو  مذاکره داشته باشد.  یبرا   ی لباس خوب  ید فرد با  یک

 . ید کن  یجادا یگرانمطلوب را بر د یرتأث  ین تا اول  ید بپوش  یرسم یهالباس  ایح. ترجیردگ  ینم ی هرگز جد 

به    یدنرس   یرامصالحه کرد ز  ید بداند که کجا با  ید با  حد ممکن سازش کند.  ینکه در بهتر  یاموزدب  ید فرد با  یک

خود سفت    یدگاه . اگر هر کس در دید را بدست آور  یزهمه چ  ید توان یکه نم  ید داشته باش   یاد مهم است. به    یجه نت

  یکدیگرکنند با    ی مذاکره برد برد، بهتر است افراد سع  یک ی. برا ید آ یبه دست نم  یا   یجهو سخت باشد، هرگز نت

 .یرند بگ  یم همه مناسب است تصم ی که برا  یزیهماهنگ شوند و در مورد چ

  یط که تمام شرا  ید حاصل کن  ینان . اطمید س از اتمام مذاکره، قراردادها و توافقات را در حضور هر دو طرف امضا کنپ

 و ضوابط لازم به وضوح در قرارداد ذکر شده است. 

در اطراف خواهد    ییگرا  یمنجر به منف  یرفت. اتخاذ نگرش منف  یشبا نگرش مثبت پ  ید مذاکره برد برد با  یک  یبرا

 . یردگ ی خودش قرار م یسر جا یز و قطعا همه چ ید فقط خودتان باش   ید،شد. تظاهر نکن

 

 مذاکره در شرکت ها   یت اهم 

کس ضرر    یچو ه   یردکه منافع همه را در نظر بگ   یگزینیجا  یافتن  یافراد برا  ینب  یجز بحث   یستن  یزیچ  مذاکره

برسند که در آن همه منتفع شوند    ی کنند تا به راه حل ی برد، افراد تمام تلاش خود را م-مذاکره برد یک نکند. در  

است.    یکارکنان ضرور   یناز تعارض و بهبود روابط ب  یریجلوگ  ی ضرر نکند. مذاکره در شرکت ها برا  یارگان  یچ و ه

 .ید سفت و سخت و سرسخت نباش  یلیدر دفتر خ

  ی . ضرورکند ی م  یافت در  مصاحبهسازمان تماس    یک کارمند از    یک که    شودی شروع م   یامذاکره از لحظه   فرآیند 

حقوق را به او ارائه    ینبا نامزد مذاکره کند و بهتر  یکه مسئول استخدام کارمندان است به خوب  ی است که فرد

تلاش کند تا فرد را با    ید با   ی کارشناس منابع انسان  ینکند و بنابرا   یم   یت کسب سود فعال  ی برا   یسازمان  هر   دهد.

  ی نم   یشنهادبه او پ  یکمتر از حقوق قبل  یزیکه چ  ید درآورد، اما مطمئن شو  یتحقوق ممکن به عضو  ینکمتر

صفر    یجهو نت  یردگ  ینم  ی کارش را جد   یوندداگر بپ  ی نخواهد داشت. حت  یوستنبه پ  ی . او هرگز علاقه اید ده

  ی ها   یتمانند مسئول  یگری. موارد دیستانتخاب شغل ن  یارکه پول تنها مع  ید شود. بحث مهم است. به او بفهمانیم

 در نظر گرفته شود.  ید با یزن ینام تجار ینو همچن  یشغل یت امن ی،شغل



به پول    یز بقا و مراقبت از کارکنان ن  ی سازمان برا  یکمهم است.    یزمذاکره ن  ید،با فروشندگان سروکار دار  وقتی 

  ی شده بعدا به شما و سازمان کمک خواهد کرد. شخص  یرهذخ  ریال  یک پول خرج کند.    بی پروا تواند    یدارد. نم   یازن

از آنچه    یشب  یصورت مبلغ  ین ا  یرباشد در غ  یخوب  دهمذاکره کنن   ید کند با  یمعامله م   یخارج  یکه با طرف ها

 کند.  یلازم است پرداخت م 

. او قطعاً از  ید اعلام کن  ید که قصد پرداخت آن را دار یزیکمتر از چ  ی را کم  یمتی و ق ینید با فروشنده بنش  یشههم

  ید در حد بودجه سازمان خود خواه  ی و احتمالاً در آن صورت به رقم  ید ده  یش شما خواهد خواست که آن را افزا

 .ید رس 

بار با او    یککه فقط    ید داشته باش   یاد . به  ید مطمئن و قانع کننده باش   یاراما بس  ید،ادب نباش   یفروشنده خود ب  با

  ی نرخ  ین فروشنده را با چن  ید کن   ی . سعید داشته باش   یبا او رابطه سالم   ید با  یزن  یندهتجارت آ  ی . براید سر و کار ندار

و از سود    ید را نقل قول کن  ینانهباشد. ارقام واقع ب   ینهدر هز  ییکه به نفع سازمان شما و صرفه جو  ید متقاعد کن

 . ید بستن معامله امتحان کن ی سطح خود را برا ین. بهترید مراقبت کن یزفروشنده ن 

  ید داشته باش   ید و سف   یاهس   یزی بهتر است چ  یشه هم  یرید، بپذ   ی و ضوابط را به صورت شفاه  یط شرا  ید نبا  هرگز

  ید و با  یرد انجمن آزاد مورد بحث قرار گ   یکدر    ید و ضوابط با یط قابل اعتمادتر است. شرا  یرا قرارداد ز  یکاحتمالاً  

 نکند.  ینینش ببعداً از آن عق ی ارگان یچ در حضور هر دو طرف امضا شود تا ه

  ید که با  یستمعنا ن  ین که مذاکره به ا  ید داشته باش   یادکه با مافوق خود مذاکره کند. به    یرد بگ   یاد   ید با  همچنین

ها را    یتخواهد، مسئول  یآن را م   یستانکه رئ  یلدل  ین. فقط به اید مودب باش   ید بلکه با  ید،بزن   یادفر  یگرانسر د

با هیرید نپذ  اگر  ن  ی نقش  یچ .  ا  ید، رد کن  رابهتر است آن    یستید، راحت  ن  یزی چ  ینکه نه  با آن آشنا    یستید را که 

  ین توانند هم  ی وجود دارند، آنها م  یز ن  یگری گذشته، کارمندان د  ین . از اید و بعداً علاقه خود را از دست بده  یرید بپذ 

 شما باشد. فردی  که مناسب مشخصات ید انجام ده یگریکار د ید توان  یو شما م   یرند کار را بپذ 

را    یزها. هرگز چیید خود بگو  یس به رئ  ید،شده ارسال کن  یینتع  یپروژه را در بازه زمان  ید توان  یکه نم  ید دان  یم  اگر

  ی در روزها  یا  ید با او مذاکره کن  ید کن  یسع  ید،برو  یمرخص  یبرا   ید خواه  ی. اگر م ید . رک باش ید از او پنهان نکن

 صبور باش   ی کم .  ید تا ضرر را جبران کن  در مجموعه حضور خواهید داشت یشتری مدت ب یندهآ

شود. مذاکره به کاهش    یاطراف م  محیط   شدن  ی تنها منجر به منف  یرااز تعارض در محل کار اجتناب شود ز  باید 

از حد سفت و سخت باشند و   یشکه افراد ب ید آ ی به وجود م یکند. تعارض زمان یتعارضات در محل کار کمک م

 کند که به نفع همه باشد. ی م مک ک یگزینیجا یافتننداشته باشند. مذاکرات به  یکدیگربه سازش با  یلیتما

 

  ین با مافوق خود و همچن  یشه مذاکره کننده باهوش بود. او هم  یک کرد. او    یکار م   یشرو سازمان پ  یکبا    Xاقای  

  یرفت پذ میرا    ییها  یتبرد. او فقط مسئول  یاز کار خود لذت م  ینکرد و بنابرا  یمذاکره م  ی همکاران خود به خوب



  یشه بود. او هم  یسشانجام آنها را دارد. بدون شک کار او بدون خطا بود و او مورد علاقه رئ  ییدانست توانا  یکه م 

معامله را به نفع    یشه نشد و هم  یخود آگاه بود، هرگز از خود ب   ی مذاکره با فروشندگان به خوب  ی قبل از رفتن برا

 همه باشد. ینکارمند در بمحبوب ترین  کمک کرد تا     Xآقای  خوب مذاکره به  یسازمان بسته بود. مهارت ها

 روزمره   ی مذاکره در زندگ   اهمیت 

. بهتر است در مورد مسائل  ید افزا  ینبوده است، در عوض بر تنش و اضطراب فرد م  ی هرگز به نفع کس  درگیری

تلاش    ید شود و با  یده جهت کش  ی ب  ید برند. مسائل نبا  یکه همه از آن سود م   یم برس   یگزین جا  یکو به    ید بحث کن 

مذاکره    ی ندارد. برا  یا  یدهفا   یریسخت گ  و. سرسخت بودن  یردکه منافع همه را در برگ  یمبرس   ی ا  یجهکرد تا به نت

است.    ی و انتظارات همه را در نظر گرفت. مذاکره در همه جا ضرور  یق علا  یازها،و ن   ید سخت کوش   ید با  یکدیگربا  

 دارد. یتاهم یز روزمره ما ن ینه تنها شرکت ها که در آن مذاکره مهم است، بلکه در زندگ

  ی زندگ  یکاز سوء تفاهم و داشتن    یریجلوگ  یمذاکره برا  یاتخاذ مهارت ها  یسطح خود را برا  ینبهتر  ید ما با  همه

 . یمو بدون استرس انجام ده  یزمسالمت آم

تا    یم سازش کن  یکدیگربا    یتا حد   ید است. همه ما با  یحفظ آرامش در خانه ضرور   ی در خانواده همه برا   مذاکره 

 . یمکن  یریاز اختلافات در خانه جلوگ 

پول پس انداز کند. شما فقط   یباران  یروزها  یبرا  ید با  یکند. هر فرد   یموثر کمک م   ید به خر  ینهمچن  مذاکره

  ینهدر حد خود تلاش کند تا با طرف دوم مذاکره کند تا هز  ید . فرد باید پول خرج کن  یزی مانند هر چ  ید توان  ینم

  ید خواه ینه از آنچه لازم است هز  یشب یتنها ر د ید،نحو ممکن کاهش دهد. اگر خوب مذاکره نکن ینها را به بهتر

کند.    ی سود را حفظ م   یه حاش   ی در تمام محصولات انتخاب  یباًکه صاحب مغازه تقر  ید داشته باش   یاد به    یشه کرد. هم

.  ید محاسبه کن  یزن  راکه سود صاحب مغازه    ید اما فراموش نکن  یسید، بنو  گوید ی کمتر از آنچه او م  ی را کم  یمتیق

   .ید کن  یبررس  یز آن را ن  یرقبا یمتبهتر است ق ید، را دار یمتبرند گران ق یک  ید اگر قصد خر

  یک   یمتکه چرا ق  ید را متقاعد کن. مغازه دار  ید مذاکره مهم است اما مودب بودن و باوقار بودن را فراموش نکن

. او بعد از  ید باشد که او نقل کرده است. با صاحب فروشگاه صحبت کن  یزی کمتر از آن چ  ی کم  ید خاص با  یکالا

برا   یزهایی همه چ ن  یکه  و حت  ی م  یدارد احساس خوشحال  یاز فروش محصولاتش    یک مشتاقانه منتظر    یکند 

کند.    ی برسند که هر دو را راض  یمتی مذاکره کنند و به ق   یکدیگروفادار است. بهتر است هر دو طرف با    ی مشتر

فروشگاه(. مشتر   ینو همچن  ی)مشتر ق  ید خر  ییتوانا  یصاحب  با  را  دارد و صاحب   یمتمحصول خود  مناسب 

 .ید کن یفدرخواست تخف ید،رو  ی م یرون ب ید خر  ی برا ی تواند سود خود را کسب کند. وقت ی م یز فروشگاه ن

  ی تان با شما صحبت نکنند چه احساس   یه شود. اگر همسا  یافراد م   ین باعث کاهش تعارضات و بهبود روابط ب  مذاکره 

  یک غم و اندوه شر  ی،دارند تا در شاد  یازان نیگرد  یتوانند تنها بمانند آنها به همراه  یداشت؟ مردم نم  ید خواه

  ینش شما ماش  یه . اگر همسایرید نگ  یراد ا یگراند از  یشه. همیرند کمک بگ  یکدیگر شوند و هر زمان که لازم باشد از 



داشته    یاز به او ن  ی ممکن است روز   حتی   کن   دعوا ندارد. نرو باهاش    ی خانه شما پارک کرده باشد اشکال  ی را جلو 

 .ید درک کن  یزطرف مقابل را ن ید کن  ی. سعید از حد واکنش نشان نده یشد. بیباش 

  ید کوتاه است و با  ی. زندگیاموزدشاد و آرام ب  یزندگ  یکداشتن    ی مذاکره موثر را برا  یک   یمهارت ها  ید فرد با  یک

  ی مذاکره برا   یم؟ کن  یم   یچیدهو مسائل را پ  یمکن  ی جهت با هم دعوا م  ی از تک تک لحظات آن لذت برد. چرا ب

 است. یشاد ضرور  ی کمتر و زندگ یافراد، تضادها  ینبهتر ب یوند پ

 یست؟ چ مذاکره

خود را ارائه دهد تا به    یدها   ینکند بهتر  ی م  یسع  یکشود که هر    ی م  یفافراد تعر  ینبحث ب  یکمذاکره به عنوان  

آورد. در عوض منجر    یبه دست نم  یزیفرد از تعارض و سوء تفاهم چ  یکبرسد که به نفع همه باشد.    یا   یجهنت

  یگزینی جا  ید کن  یو سع  ید کن  مصالحهشود که تا حد ممکن    یم  یه توص  یشهشود. هم  یبه استرس و اضطراب م

 کند.  ی که همه را راض یابید ب

مذاکره؟    ینچرا ا؛  ید کاملاً از دستور کار )موضوع( مذاکره آگاه باشد. از خود بپرس   ید فرد قبل از شروع مذاکره با  یک

اطلاعات   یبخدمات رق  یادر مورد محصولات    ید کن  یآگاه باشد. سع  یبه خوب  ید آدم با  یست؟هدف از مذاکره چ

 . ید کسب کن  یشتریب

  یمت بهتر است ق  یشههم  ید، . قبل از خرید تولد دوست خود بخر  یخودکار پارکر برا   یک   ید خواه  ی م  ید کن  فرض 

. به شما در مذاکره بهتر با صاحب  ید کن  ی آن را بررس   یها   یژگیو  ین همچند.  یکن  یبررس   یز را ن  یگر د  یمارک ها

 دهد.  یبطرف مقابل شما را فر ستممکن ا  ید؛نشو یکند. خال ی فروشگاه کمک م

طرف دوم ممکن است از شما    .ید را مرور کن  یاتجزئ  ید توان  یکه م  ییکه تا جاعادت کنید   ی،از هر معامله مهم  قبل

آنها را برطرف کرده و آنها را متقاعد   یدهایتا همه شک و ترد  ید آماده باش   یبه خوب   ید بخواهد، شما با  یزی هر چ

 دهد که به شما گوش دهد. ینم  متاو هرگز به خود زح ید،هست یج. اگر خودتان گید کن

  یت عصبان  ید معقولانه واکنش نشان دهد. او هرگز نبا  ید مذاکره کننده خوب با  یک.  ید معقولانه واکنش نشان ده

.  ید خود را نشان ده  یتینارضا  ید،هست  یاز حد واکنش نشان دهد. اگر از معامله ناراض  یشب   یاخود را از دست بدهد  

نظراتش را    ید آن را درک خواهند کرد. آدم با  ییبه تنها  یگرانکه د  ید تصور نکن  یا  ید خود نگه ندار  ی را برا  یزهاچ

  یگران خود را به د  ینظر شود. ناراحت  ید در آن تجد   ید و با  یستید ن  ی که از معامله راض  ید . به طرف مقابل بفهمانید بگو

 .ید نشان ده

مؤدبانه   یخود را با روش   یتینارضا  یستید،راحت ن  یلیکند که با آن خ یرا به شما محول م  ی پروژه ا  یستاناگر رئ

صورت ممکن    ینا  یر . در غیستید ادب ن  یکه ب  ید . اما مطمئن شوید بخواه  یگری د  یزو چ  ید نشان ده  یستان به رئ

 است شغل شما در خطر باشد.



تلاش    ین که طرف مقابل در اول  یست ن  ینطور ا  یشه صبور بود. هم  یبه اندازه کاف   ید مذاکره خوب با  یک   ی برا   صبر 

 . ید بستن معامله عجله نکن  یبه صبر دارد. هرگز برا  یازن  ینو ا  ید او را متقاعد کن  ید . شما بایردشما را بپذ   یشنهاداتپ

اعتماد به نفس داشته باشد. ممکن است به    یبه اندازه کاف   ید مذاکره موثر، شخص با  یک   ی برا  اعتماد به نفس 

شما سوء استفاده خواهند    ی . آنها از درماندگید نشان نده  یخود را به کس  یدیاما هرگز ناام  ید داشته باش   یازن  یزیچ

   نگذارید استرس بر شما غلبه کند. . ید نباش  ی . هرگز در مقابل طرف دوم عصبید کرد. مراقب حالات چهره خود باش 

است    یادی مدت ز  یرا خوشحال بود ز  یارداده شد. او واقعاً بس  یشرو پ  یغاتی آژانس تبل  یک کار در   یشنهادپ  کامیار  به

تمام    کامیار قرار نداد.    یر کرد که چندان او را تحت تأث  مطرح  کامیار  ی را برا  ی رقم  منابع انسانیشده است.    یکارکه ب

به شدت به    کامیارته بود که  یافقبلاً در  منابع انسانیمذاکره کند، اما متأسفانه    منابع انسانیتلاش خود را کرد تا با  

 نداشت.  یرش جز پذ  یچاره ا کامیارنشد.  یشتر حاضر به مذاکره ب منابع انسانی دارد.   یازکار ن ینا

 کجا اشتباه کرد؟  کامیار

فرصت وجود    یناز دست دادن ا  ی برا  یراه  یچبود که به وضوح نشان داد که ه  ینکه مرتکب شد ا  یاشتباه  تنها

 ندارد.

خم    یسطح  یچبه ه  ید معامله نبا  ینبه دست آوردن بهتر  یمکان را حفظ کند و برا   یآراستگ   ید فرد با  ید باوقار باش 

جنگ. از   یدان م یکبحث است، نه   یکفقط  ین که ا ید داشته باش   یاد. به ید خود را با وقار ارائه ده ی ها یدهشود. ا

بهتر است به   یستید،ن ی. اگر از معامله راضید کن ی خوددار یکس  یهعل یزآم یراستفاده از جملات تحق یا زدن  یادفر

 .ید دست از کار بکش   یز،آم ینتوه  الفاظدعوا و استفاده از  یجا

. با کلمات  ید نده  ییر و اغلب اظهارات را تغ  ید خود محکم بمان  یدر نقل قول ها  ید شفاف باش   یار در ارتباطات خود بس 

 . ید کن یجرا گ  یگراند ید نکن ی و سع  ید نکن یباز

  یت . وضعید دهد گوش ده  ی. در عوض به آنچه طرف مقابل ارائه م ید نکن  یری گ  یجهعجولانه نت  ید باش   ی شنونده خوب 

. اگر معامله  ید نباش   یآن عصبان  ی اما برا  ید خود فکر کن  ی شخص  یق ندارد که به علا  ی. اشکال ید او را خوب درک کن

  ید، گوش نده یگران . اگر به دید رد، دنبال جان او نباش یپذ  یاست که او آن را نم یهیبه نفع طرف مقابل نباشد، بد 

 دهند. یاست که آنها به شما پاسخ نم یهیبد 

  یست ن  یرامکان پذ   ید دان  ی را که خودتان م  یزی. چید بالا نقل قول نکن  یرعادیغ  یا  یالی ارقام خ  ید باش   ی منطق 

 کس از آن سود نخواهد برد.  یچ فقط اتلاف وقت خواهد بود و ه ین. اید نپرس 

و    یت . با دراید دار  یازبدست آوردن آنها به زمان ن  یشود. برا  ی خوب مذاکره متولد نم یبا مهارت ها  شخصی  هیچ

  ید هر دو طرف مف  یکه برا  یراه حل  یافتنانتظارات او و    یازها،ن  -   ید درک کن  ی. طرف دوم را به خوبید صبور باش 



فقط    ین. اید نپرس   یست ن  یرامکان پذ   ید دان  ی را که خودتان م  یزی . چید نقل قول نکن  یرعادی غ  یا   یالی ارقام خ  باشد.

 کس از آن سود نخواهد برد.  یچ اتلاف وقت خواهد بود و ه

 مذاکره   ی ها   یک تکن 

آبرومندانه    ید مذاکره و التماس را بداند. مذاکره با  ین فرق ب  ید . آدم بایممذاکره کن  یکدیگرمهم است که چگونه با    این

  یخود را به کس  ید درک کند. هرگز عقا  یزطرف دوم را ن  یق و علا  یازهان   ینصبور باشد و همچن  یاربس  ید باشد. فرد با

 نفر باشد.  یک که به نفع  یرد بگ  یمو تصم  ید هرکس نظر خود را بگو ید . بگذارید نکن تحمیل

.  مربوط به معامله آگاه باشد   یز از همه چ  ید فرد بااست که    ین مذاکره موثر ا  یک   یبرا  یکتکن  ین و مهمتر  ین اول

  ید،داشته باش   یاز مهم است و ممکن است در زمان مذاکره به آن ن  ید کن  ی را که فکر م   یاتی جزئ  ین کوچکتر  یحت

 بپرسد. یزی دوم ممکن است از شما چ رفکه ط ید داشته باش  یاد . به ید آماده باش  یز همه چ ی. برایابید ب

. با اعتماد به نفس نگاه کن هنگام صحبت کردن،  آگاه باشید   ی حرکات بدن خود به خوب  ین بدن و همچن  یت از وضع

شما را    یکس  ید،معامله را ببند   ید بحث است، اگر نتوان  یکفقط    ین. اید نکن  یباز  یزهابا چ  یا  ید به اطراف نگاه نکن

  ی شما را عصب. اگر طرف دوم  ید ن شروع به عرق کردن نکنیگرادر حضور د  یا  ید لکنت نزن  ینب  یننخواهد کشت. در ا

.  ید است نپوش   ی رسم  یر غ  یلی که خ  یزی . چید باش   یزخود ن  یدن. مراقب لباس پوش کنند ی از سوء استفاده م  ینند بب

 نخواهند گرفت. ی مردم شما را جد   ید،لباس بپوش   یاگر معمول

  یست؟ مذاکره چ  ینهدف از ا  ید خواهد. از خود بپرس   یمشخص باشد که چه م  یلیخ  ید . آدم باید متمرکز باش   یاربس

  یلی . خید باش  یبند و به آن پا ید شما چقدر است؟ محکم باش  یمقرون به صرفه برا یمتق  ید؟خواه ی در واقع چه م

 . ید مشخص و واضح باش 

  ید ذهن شما را بخواند. آدم با  ییتواند به تنها  یکه طرف مقابل م   ید . تصور نکنید خود نگه ندار  ی را برا  یزهاهرگز چ

کند. حرف دلت را بزن اگر    یهکه او گر یو تا زمان  ینکهدهد مگر ا یخواسته اش را بپرسد. مادر به فرزندش غذا نم

  یستید ن  ی راض  یمتاز ق  یلیکه خ یید . به آنها بگوید نشان ده  یگران خود را به د  رضایتینا  یستید، ن  ی از معامله راض

 نظر دارد.  ید به تجد  یازو ن

را که به نفع طرف    یزی. چید فکر کن  یز آنها ن  یازهای و ن یق . به علاید گوش ده  یز ن  یگرانبه د  .ید شنونده صبور باش 

و هرگز در هنگام صحبت کردن طرف مقابل دخالت    ید نکن  یری گ  یجه . عجولانه نت ید دوم نباشد، درخواست نکن

فکرش را    یکه شما حت  یابد منحصر به فرد ب  یزیاو ممکن است چ  ید؛گوش ده  یزطرف مقابل ن  یشنهاد. به پید نکن

 . ید کن  یهم نم

که    ید . مطمئن شوید خود اختصاص ده  ینوقت خود را به بحث در مورد مسائل ب   .ید بستن معامله عجله نکن   یبرا

  ید را کش نده  ی بحث  یچبرد برد باشد. هرگز ه  یتموقع  یکهمه    ی که برا  ید هست  یزیچ  ی برا  یریگ  یم در حال تصم



  یچ شود و ه  یصفر بزرگ م  یک به    منجر از حد    یشالتماس و متقاعد کردن ب.  ید نکن  ی طولان  یلیو مکالمه را خ

 توان از آن گرفت. ینم  یا یجه نت

  ید کن  یبرسد. اگر احساس م  ی خروج  یکمصالحه کند تا به    ید اوقات با  یفرد گاه  یک  .ید کن  کجا مصالحه  ید بدان

.  ید رساند، ادامه ده  یبه شما نم  ی شود و ضرر چندان  یاوضاع بهتر م   یرید،و ضوابط را بپذ   یط از شرا  ی که اگر برخ

  یگری با د  ید درک بهتر با  ی برا  ین از طرف  یکی در ازدواج،    ی. حت یگرید  یاسازش کند    ی دارد گاه  یاز ن  یهرکس

 مذاکره کند. 

از   یکی با کلمات  ی را سردرگم کرد. باز  یگران د ید . نباید صحبت کن یق واضح و دق در مذاکره مهم است.  یز رتباط نا

 . ید استفاده نکن ی کس یه زننده عل یا یزآم  ینمذاکره است. از سخنان توه یبرا یدهاتهد   ینبزرگتر

کس   یچتا بعداً ه ید داشته باش  ید و سف  یاهس  یزی چ یا ید را امضا کن ی بهتر است قرارداد یشهشخص ثالث هم یبرا

. در محل کار پس  ید بهتر است در حضور هر دو طرف قرارداد امضا کن  یشه بهتر، هم  یت شفاف  ی . برایند عقب ننش

واضح    یرپخش شود تا همه تصو  یمت  ی ن همه اعضایب  ید جلسه با  یصورتجلسه ها   یاها    یمیل از هر بحث و مذاکره، ا

 داشته باشند.  یکسانیو 

هستند که فقط    یدرک طرف دوم را ندارند. افراد  یاست که افراد اصلاً آمادگ  یمذاکره زمان  یچالش برا  ینبزرگتر

 . یرند بگ  یدهرا ناد یگری د یازهایدارند که علاقه و ن یلکنند و تما ی به منافع خود فکر م

به    یگرانمتقاعد کردن د  ی عجله کرد. برا   ید . هرگز نبامذاکره موثر است   یچالش بزرگ برا  یک  یزکمبود زمان ن

و    ید کن  یلو تحل  یه. مسائل را با دقت تجزید بستن معامله عجله نکن  یا  یزهاچ  ید خر  ی . هرگز براید دار  یاززمان ن

 . ید برس  یجه سپس به نت

که طرف مقابل به اندازه    ید فکر نکن.  یرید طرف دوم را دست کم نگ قبول است.    یرقابلمذاکره غ  ی برا  یعدم آمادگ 

او تمام تلاش خود را    یکه حت  ید داشته باش   یادو به    د را از شما بپرس   یزی تواند هر چ  ی او م  یست، شما باهوش ن

 .ید سوالات او داشته باش  ی برا یمعتبر یپاسخ ها ید کند تا شما را متقاعد کند. شما با یم

در گفتار او دخالت کرد.    ید حق اظهار نظر دارد و نبا  ی شود. هر فرد   یمذاکره بد م   یکمنجر به    یزعدم صبر ن

معامله    ینکه ا ید و به او بفهمان  ینید . با طرف دوم بنشید اما حداقل به او گوش ده ید،ممکن است با او موافق نباش 

خودکار همراه خود داشته    یک و    یادداشتدفترچه    یک  ان خواهد داشت. در صورت امک  ی شما و او چه سود  یبرا

داشته    یاز . تمام مدارک لازم را که ممکن است در زمان مذاکره نید ده   یح توض  ی تا مطالب را به نحو بهتر  ید باش 

 .ید همراه داشته باش  ید باش 

که ممکن است    یید نگو  یزیمذاکره موثر است. هرگز چ  یک  یبرا  ید تهد   ینبزرگتر  یرآمیزسخنان تحق  یه، انتقاد، کنا

به    یب آس   یگرانبه د باش   یادبرساند.  برا  ید داشته  ا  یکه همه  تجارت و کسب سود  بنابرا  ینجاانجام    ین هستند، 



باش   یمنطق  بید و موجه  برید نشو  یو احساسات  یراز حد درگ  یش.  با  یک  ای.  و    یپلماتیکد  یکم  ید مذاکره موثر 

 باهوش بود. 

در مورد آنچه    ید شود. دو طرف با  یو سوء تفاهم م   یمنجر به سردرگم  یراز  ید کن  ی خوددار  ی لحظه آخر  ییرات از تغ

معامله    یک  یابه دست آمد    یجهنت  یک که    باشند   یبند به آن پا   ید انتظار دارند کاملاً واضح باشند و با  یکدیگراز  

 توافق نامه با حضور هر دو طرف امضا شود.  یکبهتر است  همیشه شکست خورد، 

. تا حد ممکن  ید باش   یرانعطاف پذ   یمذاکره موثر است. کم  یک  ی چالش ها  یناز بزرگتر   یکی از حد    یشب  یریسختگ 

 .ید سازش کن

که همه را    یابد ب  ی هماهنگ کند و راه حل   یکدیگرکند سطح خود را با    ی اتخاذ کند و سع  ی نگرش مثبت  ید فرد با

 در نظر گرفته شود.    ید با  یزن  یماندگار   ی، نام تجار  یفیت، مانند ک  یگریعوامل د  یست،مهم ن   یمتکند. فقط ق  یراض

. ممکن  یرید آنها نپذ   یق را بدون مطالعه دق  یو ضوابط  یط شرا  یچ. هید باش   یارهوش   ید که در حال مذاکره هست  زمانی

 .ید . هنگام مذاکره گوش و چشمان خود را باز نگه دارید کن  یجادخود مشکل ا یاست بعداً برا

نشسته    یزم  یگرکه در سمت د  یکه با فرد   ید مذاکره است. فراموش نکن  یاصل  یدهایاز تهد   یکیعدم اعتماد دوباره  

 .ید و واضح باش  یحدر ارتباطات خود صر. ید باش  ی. مهم است که جد ید برقرار کن  یاست تماس چشم

 

 نقش ارتباطات در مذاکره 

 ارتباط.   یق است؟ فقط از طر   یر بحث موثر امکان پذ   یک   چگونه 

دارد. هرچه ارتباطات بهتر باشد، مذاکره بهتر خواهد بود. بحث   یم مذاکره مؤثر رابطه مستق یک ارتباط مؤثر با  یک

بحث سالم و    یک   یاست. برا  یکدیگربا    ید افکار و عقا  ید،بلکه صرفاً تبادل عقا  یست،ن   یاد دعوا و داد و فر  یبه معنا 

  ید در انواع مذاکره با  ی برتر  یهنر است و برا   یک. ارتباطات  شد داشته با  یعال  یارتباط  یمهارت ها   ید موثر، فرد با

که شما آن را با    ی و تا زمان  ینکه شما آگاه نخواهد شد مگر ا ید به آن تسلط داشت. طرف مقابل هرگز از افکار و عقا

 دارد.  یبه نحوه صحبت کردن شما بستگ  یلی. خیند شما را بب ی تواند ماده خاکستر  ی. فرد نمید بگذار یان او در م

کند. مراقب حرفاتون باش    یلتبد   یمعقول به سخنران  یار کلمات مرتبط، افکار خود را بس  یقبا انتخاب دق   ید فرد با

  یار . نحوه ارائه افکارتان بسید استفاده کرد. قدرت گفتار را درک کن یرآمیز در گفتار خود از جملات تحق  ید هرگز نبا

انتظار    یگری آنچه را که از د  ید شود. فرد با  ی م   ی تنها منجر به سردرگم  ی انتزاع  ی ها  یده و ا  یهوده مهم است. افکار ب

به وضوح    ید شما با  ید . افکار و عقاید کن  یجرا گ  یگراند  ید کن   یو سع  ید کند. کلمات خود را نخور  یاندارد به وضوح ب 

 .ید باش  یق و دق اضحدرک کنند. در گفتار خود و  یبه خوب  یگرانشود تا د  یانب



  یان خود را به وضوح در مقابل استخدام کننده ب  ی مهم است. انتظارات حقوق  یزموثر در مذاکرات حقوق ن  ارتباط

واضح اما مؤدبانه آن را    یلیباشد که او نقل کرده است، خ  یزیاز آن چ  یشترحقوق شما ب  ید خواه  ی. اگر م ید کن

و احتمالاً   ید دار  یازحقوق ن  یش که چرا به افزا  ید کن  د تا استخدام کننده را متقاع  ید . تمام تلاش خود را بکنید ذکر کن 

سازمان به    یوجود ندارد؛ حت   یدنترس   یبرا  یزیکرد. چ  ید خواه  یهبه سازمان چگونه آن را توج  یوستنپس از پ

مهم است.    یزلهجه، تلفظ شما ن  یل،. استاید باش   یتبا درا  ی که کم  یرید بگ   یاد دارد.    یازمانند شما ن   یافراد با استعداد 

  ید بهتر است آن را رد کن  یستید، ن  یراض  یشنهاد. اگر از پید کن  ید مهم هستند تاک  ید کن  یکه فکر م  یکلمات  روی

 مودبانه.  یاربس  یاما به روش 

به    ید بهتر با  یتشفاف  یو ضوابط برا  یط برخوردار است. شرا  ییبالا  یت از اهم  یزن   یارتباط موثر در معاملات تجار

سع و  ذکر شود  کن  یزیچ  ید نکن   یوضوح  پنهان  دوم  از طرف  براید را  به    یشه بهتر، هم  یناناطم  ی .  است  بهتر 

اصطلاحات    ی،. از اصطلاحات شرکتید باش   وابستهنامه  توافق  یانامه، اسناد    یمیل،مانند ا  یمکتوب ارتباط  یهاروش 

  یا   یرحرفهغ  یار . بسید خود استفاده نکن  ی ربط در سخنران  ی و هرگز از جملات ب  ید استفاده کن  ی حرفه ا  ی تخصص

 شود.  ی م ی تلق

توان در نبردها فقط با    یکه م   ید داشته باش   یاد به    یشهو لحن خود بود. هم  زبان بدن مراقب    یار بس  ید با  همچنین

  ی که برا  ی. آهسته و قانع کننده با لحنید ادب و خشن نباش   یب  یگران شد. نسبت به د  یروزو مودب پ  یستهرفتار شا

حرف شما   ید د. طرف مقابل بایآهسته صحبت نکن  یلیخ  یا تند    یلی . خید صحبت کن  باشد   قابل شنیده شدنهمه  

  یک  یفقط برا  یبه کس  ینتوه   یا  فحش دادن .  ید نزن  یادفر  یو سر کس  ید بلند صحبت نکن  یرا بفهمد. هرگز با صدا

 آنها ارزش قائل شد. ی برا ید است. روابط مهمتر هستند و با یراخلاقی معامله غ

  یار بدن بس  یتمذاکره موثر دارد. حالات صورت ما حرکات دست، وضع  یک در    ینقش مهم  یز ن   یرکلامیارتباط غ

 گرفته شود.  یدهناد ید مهم است و هرگز نبا

لبخندتان را    ید، رو  ی مذاکره م  ی . هر زمان که براید و نگرش مثبت نشان ده  ید اعتماد به نفس داشته باش   یاربس

  یناحمقانه را در ا  یجوک ها  یا  ید جهت نخند   یاما ب  ید،خود را به رخ بکش  یدلار  یلیون. لبخند مید فراموش نکن

  ی و با فرد   ید نده  یهتک  یبه صندل   ینید،. صاف بنشید کن  یفو تعر  یاحوالپرس   یخ،شکستن    ی. براید انجام نده  ینب

  ی نشان دهنده اعتماد به نفس و قدرت اراده قو  ین. اید برقرار کن  ینشسته است تماس چشم  یز که آن طرف م

و آنجا نگاه    ینجاو به ا ید مذاکره تمرکز کن ی . روید نکن ی شوند باز یم  ینگهدار یزم ی که رو  یزهاییشماست. با چ

 .ید نکن

 

 در مذاکره   یت نقش شخص 

 مذاکره موثر است. یک ید جذاب کل یت شخص یک



تظاهر به خوب بودن کرد. اگر از    یا را جعل کرد    یزهاچ  ید کند خودش باشد. نبا  یسع  ید در طول مذاکرات، فرد با

نه   ید،را مطرح کن ینگران یکبار. بهتر است هر چند وقت ید که خوشحال هست ید وانمود نکن  یستید،ن یمعامله راض

 . یردگ ی خود قرار م یبه طور خودکار سر جا یز چ مهه  ید،و استراحت کن  ید باش  ی. عادید بعداً تختخواب شو ینکها

در    یازمورد ن  یتیشخص  یها   یژگیو  یناز مهمتر  یکی  ص خلو.  ید بودن، صادق باش   ی جد   یمهم است که به جا

مذاکره خود آماده    ی برا   یبه خوب   یرید نگ   ی را سرسر  یزهاصادق بود. چ  ید مذاکره موثر با  یک   ی مذاکره است. برا 

. دستور کار مذاکره  ید قبل مطالعه کن  از مربوط به معامله را    یز همه چ  ید کن  ی سع  ی،معامله تجار   یک   ی. براید شو

 شما کاملاً روشن باشد.  یبرا ید با

 مراقب آن بود.  یاربس ید برداشت است و با ینبرداشت آخر ین اول ید داشته باش  یاد  به

  ید خواه  ی که اگر م   ید هستند. فکر نکن  یفی حوصله، مذاکره کنندگان ضع  ی شده است که افراد ب  دیده .  ید صبور باش 

آن را به   یل کند و با کمال م ی باشد، مغازه دار بلافاصله با آن موافقت م چهار میلیون   ید خاص با ی کالا یک  یمتق

  ید خود را از دست بده  یتعصبان  ید توان  یدارد. شما نم  ر به صب  یازن  ین و ا  ید او را متقاعد کن  ید دهد. شما با  یشما م

 . ید بزن یاد و بر سر او فر

خودخواه بود.    ید ندارد، اما نبا  یاشکال  یشخص   یقدادن به علا  یت . اولویرید بگ   یادو سازش را    ید باش   یرانعطاف پذ 

در    ید،ده  یرا از دست نم  یزیو چ  ید شو  ینم  یتاهم  یب   یرید،پذ   یرا م  یزیکه چ  ید هست  یکس  یناگر شما اول

 آورد.  ید به دست خواه ید شما هر چه بخواه یکند و هر دو  یعوض طرف مقابل شما را نگاه م 

  ی . افرادیستند . همه مردم بد نید نکن  یداپ  یب ع  یگران در د  یشهبه طرف دوم اعتماد کرد. هم  ید مذاکره بهتر با  یبرا

رساند. طرف دوم    ی م  یبفکر کرد که طرف مقابل به او آس   ید نبا  یشه هستند. هم  ید هستند که واقعا خوب و مف

لبخند    یکگفتگو را با    ید،. فقط سر اصل مطلب نرو یستانجام تجارت وجود دارد. او مطلقاً دشمن شما ن  یفقط برا 

. با او به  ید کن  یف و از او تعر  یرید است، ابتکار عمل را به دست بگ   یدهپوش   یباییز  یراهن. اگر او پید گرم شروع کن

شرکت خود است. قهوه و چند    یندهمانند شما نما  یزمغرور بود. او ن  ید . هرگز نباید دوست رفتار کن  یکعنوان  

که فرد    ید داشته باش   یاد کند. به    ی دو طرف کمک م  ینب   یوند پ  یتو تقو   یخ به شکستن    ین . اید ده  سفارش تنقلات  

 از حد دوستانه باشد. یش و ب  یمعمول یلیخ ید نبا

. صورتجلسه  ید را در حضور هر دو طرف امضا کن   ی. پس از بسته شدن معامله، قراردادید باش   یخود حرفه ا  یکرددر رو

 همه شرکت کنندگان پخش شود.   ین ب ید وضوح بهتر با یبرا

 

 نقش احساسات در مذاکره 



که به   یا  یجهبه نت  یدنرس  ی برا  یشود که در آن همه به طور مساو   یم یفافراد تعر  ینب  یمذاکره به عنوان بحث

از عوامل   یکیگذارند که احساسات ما    یم  یربر روند مذاکره تاث  یادیکنند. عوامل ز  ینفع همه است، مشارکت م 

 کند.  ی م یین را تع یزهاچ  یلیما خ یهاست. روح یاصل

نگرش    ی که دارا  یرسد. افراد  یو خوب به نظر م  یاو عال  یبرا   یزداشته باشد، همه چ  یشاد  یه روح  یفرد  اگر

کنند.  یبه مذاکره دارند و فعالانه در بحث ها شرکت م  یادیاعتماد دارند. آنها علاقه ز  یکدیگربه    یشتر مثبت هستند ب

جهت    یداشته باشند. آنها ب یدر بحث مشارکت مؤثر  وارائه کنند   یشنهادیکنند تا پ  یآنها تمام تلاش خود را م 

فرد شاد و مثبت    یک .  ینند مثبت بب  ی ا  یوه کنند مسائل را به ش   یم   ی سع  یشه و هم  ینند ب  ی نم  یب ع  یگران در د

شاد    یشه هم  ید کن  یباشد. سع  یردرگ  یگرطرف د  یناست که به نفع او و همچن  یمنتظر راه حل مشخص  یشههم

 رسد. ی به نظر م یباترخندد ز ی م ی . آدم وقتید باش 

کند. فرد کنترل ذهن    ی مذاکره موثر عمل م  یک   ی برا  یاحساسات است که به عنوان مانع   ینتر  یاز منف  یکیخشم  

  ید مذاکره موثر با  یک  یسازنده فکر کند. برا یتکه در حالت عصبان یست ن یتی دهد و در موقع  ی خود را از دست م

تنها منجر به  . خشم  ید نشان نده  شاز حد واکن  یشخشم فرد را تحت کنترل داشت. در مورد مسائل کوچک ب

که زبان خود را کنترل    یردبگ   یاد  ید فرد با  یککند.    یرا حل نم   یمشکل  یچشود و ه  یو سوء تفاهم م  یریدرگ

  یشههم  شوید،ی م  یعصبان  یبرساند. اگر از دست کس  یبکه ممکن است به طرف مقابل آس   یید نگو  یزیکند. چ

  یا که آ   ید و فکر کن  ید مکث کن یشود کم  یم  ید ناپد   یشما به زود   م. خشید فکر کن  یند خوشا  یزی بهتر است به چ

 خورد؟  ی به درد شما م  یتعصبان ینا

. هر  ید روابط دوستانه نشو  یر درگ  یاداما ز  ید که به او اعتماد کن  یرید بگ   یادبا طرف دوم دوستانه باشد.    ید با  فرد

را داشته    یضرور  یرغ  ی. ممکن است طرف مقابل شما انتظار لطف هاینطورهم هم  یدارد و دوست  یحد   یزیچ

 باشد. 

. اگر از  ید در بحث شرکت کن   یلو با کمال م  ید . فعال باش ید نکن  یجاد . نگرش آرام را اید به بحث علاقه نشان ده

بهتر است آن    یستید؛مذاکره آماده ن   یبرا   ید کن  ی. اگر احساس مید خود را ابراز کن  احتینار  یستید،ن   یراض  یزیچ

 .ید و کارها را به هم بزن  ید در آن شرکت کن ینکه نه ا یندازید،ب یق را به تعو

  ی را دستکار  یقتحق  یارا جعل کرد    یزها چ  ید . نباید طرف مقابل را گول بزن  ید نکن  یسع   یزید بودن بپره  زرنگ   از

را دست کم    ی . هرگز کسید . در معاملات خود صادق باش ید افزا  ی ها م  ی داده ها فقط به سردرگم  یکرد. دستکار

 آماده است.  یگذرد آگاه است و مانند شما به خوب  یکه در اطراف شما م   یاز اتفاقات یز . طرف دوم نیرید نگ 

اوقات خوب است که ابتکار عمل را به    یسفت و سخت باشد. گاه  یلیخ  ید فرد نبا  یک.  یرید بگ   یادسازش را    گاهی

 کرد. یز پره یتاز قاطع ید . بایردپذ  ی را م یز که همه چ ید باش  ی کس ین و اول یرید دست بگ 



  یری و باعث درگ شودی در اطراف م  گراییی تنها منجر به منف  یکند. احساسات منف یکمک م  یشه بودن هم مثبت

  ی بر تنش ها  ینبوده است. به سادگ  یتا به امروز هرگز به نفع کس  یدن. جنگ شودیافراد م   ینو سوء تفاهم در ب

 کند.  یاثر م  یو اثر مذاکره را ب ید افزا یفرد م

صورت قطعاً با طرف    ینا  یر در غ  ید،ندار  یندیناخوشا  یهکه روح  ید مطمئن شو  ید،رو  یمذاکره م   یهر زمان که برا

.  ید کن  یبودن خوددار   یمذاکرات وارد شود. از جزئ  یناجازه داد احساساتش ب  ید کرد. نبا  ید مقابلتان دعوا خواه

 شناسید، ی که طرف مقابل را خوب م  یل دل  ین ا  به . فقط  یبهبا غر  یا معامله است خواه با دوست باشد    یک معامله  

 .  یرید نگ  یده را ناد یزهاچ

 مذاکره موفق   یک   ی ها برا   ی حرفه ا   ی برا  ی نکات 

که به نفع همه باشد به کار    یزی در مورد چ  یری گ  یمو تصم  یریاز درگ  یری جلوگ  یاست که برا   یکی تکن  مذاکره 

کند. مذاکره ممکن    یبرسند که همه را راض  ی کنند به راه حل  ی م  ی کنند و سع  یمذاکره م   یکدیگررود. افراد با    یم

 دست بردارند.  یکدیگردر  یابی  یبو از ع  کنند سازش  یتا حد  یرند بگ  یاد که افراد   یو تا زمان ینکه مگر ا یستن

  یری ها جلوگ  یریمعاملات را ببندند، از درگ  یت مذاکره کنند تا با موفق  ی بدانند که چگونه به خوب  ید ها با  یا   حرفه

فرد حداکثر    یک کنند.    یلکار تبد   یبهتر برا   یکارکنان داشته باشند و سازمان را به مکان  ین ب  یکنند، روابط بهتر 

آرام و    ینجا بهتر در ا  یتمرکز و خروج  ی است که برا  مهم  ینگذراند و بنابرا  یزمان خود را در محل کار خود م

و راه    ید مذاکره کن   یشهبهتر است هم  ید، با آنها دعوا نکن  یستید، خود موافق ن  یمت  یبدون تنش باشد. اگر با اعضا 

  ر مذاکره د  ینتواند در سازمان خود دشمن داشته باشد، بنابرا  یکه شما و آنها را خوشحال کند. فرد نم  یابید ب  یحل

 است. ی ضرور یارشرکت ها بس

  ی شرکت شما شما را برا  یا که آ  ید داشته باش   یاد مذاکره آماده شود. به    ی برا  ی است که فرد به خوب  ی ضرور  ی آمادگ 

آنها را    ید توان  ی وجه نم  یچاند. به ه   یده در شما د  پتانسیلیانتخاب کرده است. حتما    یطرف خارج  یکمذاکره با  

. چالش را با  ید سازمان خود را برآورده کن  ینتا انتظارات مافوق خود و همچن  ید سخت تلاش کن  ید و با  ید کن  ید ناام

 . ید انجام ده یکار بزرگ  ید توان  یرا قبول نکن شما هرگز نم یزیاز ترس چ یرید؛بپذ  یل کمال م

.  ید ده  یحمافوق خود توضه  از قبل ب   ید،رفتن به مذاکره با شک و ترد  یبه جا  یستید،واضح ن  یزیاگر در مورد چ

 .ید طرف مقابل را متقاعد کن ید توان ی هرگز نم ید،روشن نباش  یقو حقا یاتاگر خودتان با جزئ

تلاش    یارکه طرف مقابل بس  ید داشته باش   یاد. به  ید در طول مذاکره چشم و گوش خود را باز نگه دار  ید باش   یار هوش 

طعمه طرف مقابل    یستید کند. شما مجبور ن  یلخود را به شما تحم  یماتکند تا شما را متقاعد کند و تصم  یم

 . یندازید ب یق کارها، آن را به تعو یختن به هم ر یبهتر است به جا یشههم ید،. اگر حوصله مذاکره ندارید شو



اعتماد به نفس داشته باشد تا نکات خود را    یبه اندازه کاف   ید با  ی حرفه ا  یک مذاکره موثر است.    یک  ید کل  اعتماد 

در    ید توان  ی از شما بخواهد و شما نم  یزی تواند هر چ  یکند. طرف مقابل م   یان در مقابل طرف مقابل به وضوح ب

فرد با اعتماد به نفس    یک.  ید به تمام سوالات او پاسخ ده  وانید که بت  ید . آنقدر باهوش باش ید باش   یمقابل او عصب 

 کنند.   یگذارد و مردم به او نگاه م ی م یگراند  یخود را رو  یرتأث یشههم

  ید، رو  ی مذاکره م  ی که برا  ی و زمان  ید . مدارک را با دقت مطالعه کنید مراقب باش   یاردر کار خود بس   ید محتاط باش 

  ی و فضا را برا   ید لازم را از قبل آماده کن  ی . توافقات و قراردادهاید تمام مدارک لازم را با خود همراه داشته باش 

 پس از اتمام مذاکرات انجام شود.  ید با یفاتتشر  ین. اذارید دو طرف بگ   یامضا ین و ضوابط و همچن یط شرا

اگر زمان    ید . طرف مقابل را منتظر نگذارید برس   یبه موقع به جلسات کار  ید با  یشههم  ید کن   یری جلوگ   یر از تاخ 

  ید همه ارزشمند است و با  ی. زمان براید صبح آنجا هست  9:45که ساعت    ید صبح است، مطمئن شو  10مذاکره  

 استفاده را از آن کرد.  ینبهتر

صحبت کرد که از آن مطمئن باشد.    ید با  ی صادق بود. تنها زمان  ید در طول مذاکره با  -   ید نده   یب کس را فر   یچ ه 

  ی دستکار  یاکنند. جعل کردن    یکار نم  یحرفه ا  یوهای. آنها در سنارید وابسته نباش   یاتفرض  یابه حدس زدن کارها  

در معاملات خود صادق بود.    ید بعداً با  ی سردرگم  از  یری مذاکره عادلانه و جلوگ   یک   یاست. برا   یراخلاقی غ  یقت حق

 . ید آور  یبه دست نم یادیز یز چ یصداقت  یاز دروغ و ب

انتظارات خود را از مذاکره روشن کرد.    ید با  ید؟دار  یازبه مذاکره ن  ید کن  یچرا فکر م  هدف مذاکره را بداند   ید فرد با 

که    ید را درخواست نکن  یزی . چید دار  ینانه که انتظارات واقع ب  ید روشن باشد. مطمئن شو  ید دستور کار مذاکره با

 رخ دهد.   یرممکنکه اتفاقات غ اشید باعث ضرر طرف مقابل شود. لطفا انتظار نداشته ب

احساسات   یاز رو   ید را نبا یمی تصم  یچ. ه ید که احساسات خود را کنترل کن  یرید بگ   یاد  ید مذاکره نشو  یر درگ  یاد ز 

جدا از    ید با  یحرفه ا   ی. زندگیرید نگ   یده را ناد  یزهاچ  ید،که با دوست خود سر و کار دار  یل دل  ینگرفت. فقط به ا

 .ید بده  یشتریب یتشما باشد. به کار خود اولو ی شخص یقعلا

به وضوح به طرف مقابل منتقل شوند.    ید ها با  یده در افکار مهم است و ا  یت شفاف  -   ید باش   ی ارتباط دهنده خوب

. از کلمات  یرید گ  ینم  یشرا در پ  یمعمول   یکرد که رو  ید حاصل کن  ینان. اطمید کن  یجرا گ  یگراند  ید نکن  یسع

مراقب   ید . آدم باید خود اضافه کن رانی را در سخن ی و اصطلاحات شرکت ی . اصطلاحات تخصصید مرتبط استفاده کن

 باشد.  یدنهمه قابل شن یبرا ید کم باشد. با یلی و نه خ یاد ز یلیخ ید نباصدا  باشد. گام  یز لحن خود ن

  ی. با کسید واکنش نشان ده  یعاد  ی به روش   ید کن  یو سع  ید خودتان باش   وانمود کرد   یا رفتار کرد    یمت گران ق   ید نبا 

با طرف    ید مذاکره بهتر با  ی. برا یردگ   ی خود قرار م  یبه طور خودکار در جا  یز و همه چ  ید ادب نباش راحت باش   یب

 دوم راحت بود. 



  یده انتخاب ا  یئت احتمالا اتاق ه  یا اتاق کنفرانس، اتاق جلسه    ید انتخاب کن   ی مذاکرات تجار   ی را برا   ی اتاق مناسب 

 .  ید بدون سر و صدا را انتخاب کن یآل است. مکان

 دستمزد مذاکره حقوق و  

ب برا  ینبحث  برا   یگزینیجا  یافتن   یافراد  م  یکه  مذاکره  را  است  تر  مناسب  است    یشه. همیند گو  یهمه  بهتر 

کند، نه دعوا و چرت زدن.    ی که همه را راض ید برس  یا یجه و به نت  ید و رو در رو در مورد مسائل بحث کن ینید بنش

  یاز ن  یشترین فرد، مذاکره ب  یکو دستمزد    قوق در مورد ح  یری گ  یم به مذاکره دارد. هنگام تصم  یاز آدم در همه جا ن

  یافتخود دستمزد در  یارطبق مع  ی داشت؟ اگر فرد  ید خواه  یچه احساس   ید کن  یافتدر  ی را دارد. اگر دستمزد کمتر 

نخواهد کرد و ه را جذاب  ا  یبرا  ی راه  یچنکند، هرگز کار خود  پول  یزهانگ   یجاد او  از    یکی  یوجود ندارد. عامل 

 فرد در محل کار است.  یکن کننده عملکرد ییعوامل تع ینمهمتر

تا بهتر  یرپذ   یه توج  ید با  حقوق برا   ینباشد  آنها را به کار علاقه مند کند و  از کارکنان استخراج کند و    ی ها را 

سازمان    ی برا   ییزحمت درآمدزا  یرند،نگ   ی کند. اگر خودشان دستمزد خوب  یادیبه اهداف سازمان تلاش ز  یابیدست

 .دهند ی را به خود نم

  یشه دارد. هم  یاز به شما ن  ید دار  یاز به همان اندازه که شما به شغل ن  یزکه سازمان ن  ید داشته باش   یادبه    همیشه

استعدادها هستند و در صورت داشتن استعداد و   ینبهتر ی در جستجو  یزافراد با استعداد کم هستند. سازمان ها ن

  ی مذاکره حقوق و دستمزد که در تمام موارد احتمال  ر . اگر به دویردگ   ی به شما تعلق م  ی مهارت، قطعاً حقوق خوب

شدن    ی عصب  یابه وحشت    یازیاند. ن  یده در شما د  پتناسیلحتما مسئولان شرکت    ید،ا  یده دور است رس   ینآخر

 .. فقط خودت باش یستن

ساختار    ینبازار و همچن  یروند فعل   ید کن  ی. در صورت امکان سعید آماده باش   یاز دور مذاکره حقوق، به خوب  قبل

که سازمان به    ی حقوق و دستمزد  یزان . از میابید ب  ید،آن درخواست داده ا  ی را که برا  ی حقوق و دستمزد سازمان

. در  یردگ   ی حقوق م  یشاش افزا  ی حقوق فعل   با  یکی .  ید اطلاع ده   ید، که درخواست داده ا  ی کارکنان خود در سطح

ها از سازمان  ی . برخیاندازدممکن است بعداً شما را به دردسر ب  یرا ز  یید . دروغ نگوید خود صادق باش   ی مورد حقوق فعل

. آنچه را  ید و ممکن است گرفتار شو  کنند ی مراجعه م  قبلی شما به سازمان قبلی شما  حقوق  یید تأ  ی هستند که برا

 رو نه کمت یشتر آورد، نه ب ید به دست خواه رید را دا یاقتش که ل

  ید؟ حقوق هست  ینمستحق ا  یاآ  ید . از خود بپرس ید خود کاملاً شفاف باش   یدر ذهن خود در مورد انتظارات حقوق 

  یتحما  ی برا  یمعتبر   یلکه دلا  ید مطمئن شو  ید، کن  یرا نقل م  ی. هر رقمید نده  ییرو ارقام را مرتباً تغ  ید محکم باش 

  ی که شما فقط داستان م ید به شما بپردازد؟ تصور نکن ینقدر ا ید که چرا سازمان با ید باش  واضح  یلی. خید از آن دار

 . ید کن یج طرف مقابل را گ ید نکن  یسع. به شما اعتماد خواهند کرد یو منابع انسان ید ساز



. حقوق بر اساس ید است را درخواست نکن  یادز  یاربس  یا  ی واقع  یر که غ  یزی. چید را نقل کن  ینانه رقم واقع ب  یک

شود. قبل از درخواست    یم   یینو بودجه سازمان تع  یمسطح شما در سلسله مراتب ت  یلی،مدارک تحص  ی،حقوق فعل

 .ید عوامل را در نظر داشته باش  ینحقوق همه ا

قانون    یک   ین . اید را نقل کن  ید بالاتر از آنچه انتظار دار  ی رقم  پرسد،ی شما را م  ی طرف مقابل انتظارات حقوق  وقتی 

 دهد.  ی م یشنهادسازمان قطعاً کمتر به شما پ ید،است که هر چه بخواه یسرانگشت

که    ید داشته باش   یاد. به  ید دار  یازبه کار ن  یمتی که به هر ق  ید نشان نده. آشکار نکن  یخود را به کس   یدی ناام  هرگز

حقوق   یبه شرکت، آنها شما را وادار به کار خواهند کرد. برا یوستنکند. پس از پ یبه شما نم یلطف  یچسازمان ه

 حق تو است. ین ا ید خود التماس نکن

 


