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آشنای با اصول مذاکره: راهکارهای که شما را
به یک مذاکرهکننده حرفهای تبدل مکند

آشنای با اصول مذاکره: راهکارهای که شما را
به یک مذاکرهکننده حرفهای تبدل مکند

مذاکره یک از مهارتهای کلیدی در هر کسبوکار است که متواند
تأثر زیادی ر موفقیتها و شکستهای آن بگذارد. چه در خرید و
فروش محصولات، چه در مذاکرات تجاری یا حتی در زندگ روزمره،
داشتـن تسـلط ـر اصـول مـذاکره متوانـد شمـا را از یـک فروشنـده
معمول به یک مذاکرهکننده حرفهای تبدل کند. در ان مقاله، ما به
اصول مذاکره خواهیم رداخت و شما را با روشها و استراژیهای
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آشنا خواهیم کرد که متواند به شما کمک کند تا در هر مذاکرهای
به یک رنده تبدل شوید.

1. آمادگ کامل رای اصول مذاکره

آمادگ کامل رای مذاکره یک از اصول اساسی است که در تمام
مذاکرههای حرفهای باید مورد توجه قرار گرد. بدون آمادگ مناسب،
نهتنها موفقیت در مذاکره دشوار است، بلکه ممکن است فرصتهای
مهم از دست روند. ان آمادگ نه تنها شامل جمعآوری اطلاعات
ق شرایط و پیشبینی تمامل دقن باید به تحللازم بلکه همچن

سناروهای ممکن رداخته شود.

اولن قدم در آمادگ رای مذاکره، تحقق جامع و دقق درباره طرف
مقال است. ان تحقق شامل درک نیازها، اهداف و انتظارات طرف
مقال مشود. شما باید بدانید که طرف مقال به دنبال چه چزی
است و چه عوامل رای او اهمیت دارند. به عنوان مثال، اگر شما در
حـال مـذاکره ـرای فـروش یـک محصـول هسـتید، بایـد از نیازهـای
مشتــری، نگرانیهــا و اولویتهــای او آگــاهی داشتــه باشیــد. اــن
اطلاعات متواند به شما کمک کند تا پیشنهاداتی را ارائه دهید که
با خواستههای طرف مقال همراستا باشد و احتمال پذرش آنها

افزایش یابد.

دومن بخش آمادگ، شناسای و ارزیای مناع و توانمندیهای شما
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اسـت. شمـا بایـد دقیقـاً بدانیـد کـه چـه چـزی داریـد و چـه چـزی
ــل ــد شام ــای بای ــن ارزی ــد. ا ــه دهی ــذاکره ارائ ــد در م متوانی
محدودیتهای زمانی، مال و مناع انسانی شما باشد. همچنن باید
بدانید که چه منابع رای شما غرقال انعطاف هستند و چه چزی
را متوانیـد در صـورت لـزوم بهطـور مـوقت تغـر دهیـد یـا تعـدل
کنید. درک دقق از مناع و توانمندیهایتان به شما ان امکان را
مدهد که در طول مذاکره بهطور شفاف و واقعبینانه پیشنهادات

خود را بیان کنید.

سـومن جنبـه آمـادگ، پیشبینـی واکنشهـا و اسـتراژیهای طـرف
مقال است. هر مذاکرهچ باید بتواند رفتار و استراژی طرف مقال
را پیشبینی کند. رای ان کار، شما باید احتمالات مختلف را در نظر
بگریـد: ممکـن اسـت طـرف مقاـل مواضـع سـختی اتخـاذ کنـد یـا از
استراژیهای فشار روانی استفاده کند. پیشبینی ان واکنشها به
شما ان امکان را مدهد که پاسخهای مؤثری داشته باشید و از
موضـع ضعـف خـارج شویـد. اگـر شمـا بتوانیـد واکنشهـای احتمـال
طـرف مقاـل را پیشبینـی کـرده و راهحلهـای ـرای مقـابله بـا آنهـا

آماده کنید، تسلط بیشتری در مذاکرات خواهید داشت.

در نهایت، آمادگ باید شامل تمرن و شبیهسازی شرایط مذاکره نز
باشـد. بـا شبیهسـازی مذاکرههـای مختلـف، متوانیـد بـه مـرور زمـان
نقاط ضعف و قوت خود را شناسای کنید و آنها را هود بخشید.
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تمرن باعث مشود که شما در مواقع واقع احساس اعتماد به
نفـس بیشتـری داشتـه باشیـد و قـادر باشیـد کـه بـدون هچگـونه
اضطراب یا تردیدی وارد هر مذاکره شوید. بناران، آمادگ کامل
رای مذاکره نه تنها به جمعآوری اطلاعات بلکه به درک موقعیت،
شبیهسازی شرایط و پیشبینی استراژیهای مختلف نیاز دارد که در

نهایت منجر به موفقیت شما در مذاکرات خواهد شد.

2. تمرکز ر منافع مشترک و اجتناب از موضعگریهای
سخت

یک از اصول مهم مذاکره، تمرکز ر منافع مشترک است که متواند
تفاوت میان یک مذاکره موفق و ناموفق را رقم زند. در بسیاری از
مذاکرات، طرفن تمال دارند ر روی اختلافات و تفاوتهای خود
تأکید کنند و ان موضوع متواند به سرعت منجر به ایستادن در
مواضع سخت و نهایتاً نبست در مذاکره شود. به جای تمرکز ر ان
اختلافات، ضروری است که به منافع مشترک نگاه کنیم و سع کنیم

راهحلهای پیدا کنیم که رای هر دو طرف سودمند باشد.

درک منافع مشترک:
در هر مذاکره، طرفن ممکن است اهداف مختلف داشته باشند، اما
در اکثر مواقع ان اهداف متوانند در یک نقطه مشترک با یکدیگر
همراستا شوند. ان نکته کلیدی است که بیشتر از آنکه به تفاوتها
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و مخالفتها توجه کنیم، باید به دنبال زمینههای مشترک و منافع
مشتـرک ـن طرفـن بـاشیم. ـرای مثـال، ممکـن اسـت شمـا و طـرف
مقال در ظاهر اهداف متفاوتی داشته باشید، اما اگر ررسی کنید،
خواهید دید که هر دو طرف به دنبال ایجاد یک وضعیت رد-رد
هستند. به همن دلل، شروع مذاکره با تأکید ر ان منافع مشترک

متواند زمینهای مثبت رای ادامه مذاکره فراهم کند.

فرار از موضعگریهای سخت:
ــخت و ــع س ــاذ مواض ــذاکره، اتخ ــج در م ــات را ــ از اشتباه یک
انعطافنـاپذر اسـت. زمـانی کـه طرفـن ـر مواضـع خـود پافشـاری
مکنند و از هرگونه انعطاف یا تغر در نظر خود خودداری مکنند،
احتمالاً به یک نبست مرسند. در ان شرایط، هچکدام از طرفن
قادر به رسیدن به توافق مفید نخواهند ود. به جای ایستادن ر
مواضع خود، باید به دنبال راهکارهای باشید که نه تنها رای شما،
بلکه رای طرف مقال نز سودمند باشد. به ان ترتیب، با کمترن
اصطکاک و بیشترن همکاری، متوانید به توافقات مثبتی دست

پیدا کنید که رای هر دو طرف مفید باشد.

پیدا کردن راهحلهای خلاقانه:
رای رسیدن به منافع مشترک، ممکن است نیاز به تفکر خلاقانه و
غرمنتظره داشته باشید. اغلب، هنگام که طرفن درگر مسائل
جزئی و اختلافات یپایان مشوند، نمتوانند به راهحلهای جامع
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و متناسـب دسـت یابنـد. بنـاران، ایجـاد فضـای بـاز ـرای ایـدههای
جدید و ررسی جنبههای مختلف مسئله متواند به شما ان امکان
را بدهد که راهحلهای پیدا کنید که رای هر دو طرف سودمند و
جذاب باشد. ان نوع راهحلها نهتنها از به نبست رسیدن مذاکره
جلوگری مکند بلکه موجب قویت روابط بلندمدت ن طرفن نز

مشود.

ایجاد فضای مثبت و همکاری محور:
رای اینکه منافع مشترک به وضوح نمایان شود، نیاز به فضای
مثبت و اعتمادساز دارید. مذاکره نباید تبدل به یک میدان جنگ
شود؛ بلکه باید به آن بهعنوان یک فرایند همکاری نگاه کنید. ایجاد
فضـای کـه در آن هـر دو طـرف احسـاس کننـد کـه بهطـور متعـادل و
منصفانه در مذاکرات مشارکت دارند، زمینهساز رسیدن به توافقهای
هینـه اسـت. اـن فضـا متوانـد بـا احتـرام بـه نظـرات طـرف مقاـل،

همدل و انعطافپذری در طول مذاکره ساخته شود.

3. قدرت شنیدن فعال

یک از اصول حیاتی مذاکره که اغلب نادیده گرفته مشود، شنیدن
فعال است. ان مهارت نه تنها به شما کمک مکند تا اطلاعات
بیشتری در مورد نیازها و خواستههای طرف مقال به دست آورید،
بلکـه بـه شمـا اـن امکـان را مدهـد کـه درک هتـری از دیـدگاهها و
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احساسـات او پیـدا کنیـد و در نهـایت، بـه مـذاکرهای موفـقتر دسـت
یابید. شنیدن فعال به معنی گوش دادن با دقت و توجه به تمام
جزئیات است؛ ان فرآیند فراتر از فقط شنیدن کلمات است و شامل

درک عمقتر پیامهای کلام و غرکلام طرف مقال مشود.

گوش دادن با توجه و درک نیازهای طرف مقال:
یک از وژگهای اصل شنیدن فعال ان است که شما نه تنها به
کلمات طرف مقال گوش مدهید، بلکه به احساسات و نیازهای
واقعـ او نـز تـوجه مکنیـد. در بسـیاری از مواقـع، طرفـن مـذاکره
قیم نیازهای خود را بیان نکنند یا به شکلممکن است بهطور مس
غرمسقیم ان اطلاعات را ارائه دهند. بهعنوان یک مذاکرهکننده
مـاهر، شمـا بایـد بتوانیـد اـن اطلاعـات پنهـان را از طرـق شواهـد
غرکلام، لحن صدا، و حتی سیگنالهای بدنی شناسای کنید. ان
کار به شما کمک مکند تا بتوانید پیشنهادات و راهحلهای ارائه

دهید که واقعاً با نیازهای طرف مقال هماهنگ باشد.

نشان دادن احترام و ارزش قائل شدن رای دیدگاههای طرف مقال:
یک از اثرات شنیدن فعال، نشان دادن احترام به طرف مقال است.
زمـانی کـه شمـا بهطـور واقعـ بـه صـحبتهای طـرف مقاـل گـوش
مدهید، ان پیام را به او منقل مکنید که رای دیدگاههایش
ارزش قائل هستید و به او احترام مگذارید. ان رفتار باعث ایجاد
فضـای مثبـت و همکـاریمحور مشـود کـه بـه شمـا کمـک مکنـد
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اعتمـاد طـرف مقاـل را جلـب کـرده و بـه راحتـی درک مشترکـ پیـدا
کنید. زمانی که طرف مقال احساس کند که شنیده شده و نظراتش
مورد توجه قرار گرفته، احتمالاً در مذاکره بیشتر تمال به همکاری

خواهد داشت.

شناسای نقاط قوت و ضعف طرف مقال:
یک دیگر از فواید شنیدن فعال ان است که متوانید نقاط قوت و
ضعف طرف مقال را شناسای کرده و از آنها به نفع خود استفاده
کنید. در طول مذاکره، طرف مقال ممکن است به طور غرمسقیم
اطلاعاتی را بیان کند که حاک از ناتوانیها یا نیازهای خاص اوست.
با گوش دادن دقق به ان اطلاعات، متوانید تصمیمات هتری
بگریـد و پیشنهـادات خـود را بـه گـونهای تنظیـم کنیـد کـه نـه تنهـا
نیازهای طرف مقال را وشش دهد، بلکه بهطور استراژیک به نفع

شما نز باشد.

:رکلاماجتناب از قطع کردن صحبتها و توجه به سیگنالهای غ
در رخ از مذاکرات، به خصوص در موقعیتهای که هیجان بالا
است، ممکن است وسوسه شوید که صحبتهای طرف مقال را
قطع کنید یا خود را بیشتر مطرح کنید. اما شنیدن فعال به ان
معناست که باید به طرف مقال فرصت بدهید تا کامل صحبت کند
و افکار خود را بیان نماید. ان نه تنها به شما کمک مکند تا هتر
درک کنید، بلکه نشاندهنده احترام به نظرات و زمان طرف مقال
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است. علاوه ر ان، توجه به سیگنالهای غرکلام مانند حالات
صورت، زبان بدن و لحن صدا متواند اطلاعات اضاف ارزشمندی به
شما بدهد که در تفسر درست پیامها از اهمیت بالای رخوردار

است.

بازخورد دادن و اطمینان از درک صحح:
یکـ از تکنیکهـای مفیـد در شنیـدن فعـال، دادن بـازخورد بـه طـرف
مقال است تا نشان دهید که آنچه را که گفته است درک کردهاید.
ان بازخورد متواند به صورت خلاصهسازی گفتههای طرف مقال یا
تکرار نکات کلیدی باشد. ان کار نه تنها نشاندهنده توجه شما به
گفتههاسـت، بلکـه بـه شمـا اـن امکـان را مدهـد کـه از هرگـونه
سوءتفـاهم جلـوگری کنیـد. وقتـی شمـا بهطـور دقـق و بـا دقـت
صحبتهای طرف مقال را بازخورد مدهید، ان کار باعث قویت

ارتباط و ایجاد فضای اعتماد مشود.

4. استفاده از زبان بدن

زبان بدن یک از ازارهای بسیار قدرتمند در مذاکره است که بسیاری
از افراد به درستی از آن استفاده نمکنند یا آن را نادیده مگرند.
ان ازار غرکلام متواند تأثر زیادی ر روند مذاکرات بگذارد و
پیامهـای پنهـانی را منقـل کنـد کـه حتـی از کلمـات مهـمتر و مـؤثرتر
هستند. حرکات بدن، تماس چشم، نحوه ایستادن و حتی لحن
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صدای شما همگ متوانند اطلاعات زیادی به طرف مقال منقل
کنند که تأثر عمیق ر نتیجه مذاکره خواهد داشت. در نتیجه،
استفاده هوشمندانه از زبان بدن نه تنها متواند به شما کمک کند
که پیامهای خود را به درستی منقل کنید، بلکه به شما ان امکان را

مدهد که به درک هتری از طرف مقال دست یابید.

همراستای زبان بدن با کلمات
یک از اصول کلیدی استفاده مؤثر از زبان بدن ان است که باید
زبان بدن شما با کلمات و پیامهای کلام شما همراستا باشد. زمانی
کـه کلمـات شمـا بـا حرکـات بـدن یـا حـالات صـورت شمـا همخـوانی
نداشته باشد، ممکن است طرف مقال پیام شما را به طور کامل
درک نکنـد یـا حتـی تصـور کنـد کـه شمـا در حـال پنهـان کـردن چـزی
هستید. رای مثال، اگر شما در حال بیان یک پیشنهاد جدی و مهم
هستید، اما دستهایتان در حالت عصی حرکت مکنند یا از طرفن
دور هستند، ان متواند پیام اشتباهی به طرف مقال ارسال کند.
بناران، هنگام مذاکره باید توجه داشته باشید که کلمات و زبان
بدن شما باید یکپارچه و همراستا باشند تا هچگونه تضادی ن

آنها وجود نداشته باشد.

اهمیت تماس چشم
تمـاس چشمـ یکـ از قدرتمنـدترن ازارهـای زبـان بـدن اسـت کـه
متواند احساس صداقت و اعتماد به نفس شما را به طرف مقال
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منقل کند. تماس چشم مناسب نشان مدهد که شما به آنچه
طــرف مقاــل مگویــد تــوجه داریــد و بــه او احتــرام مگذاریــد.
همچنن، نگاه مسقیم به چشمهای طرف مقال متواند احساس
امنیت و شفافیت را در مذاکره ایجاد کند. اما باید مراقب باشید که
تماس چشم شما بیش از حد تهاجم نباشد؛ زرا نگاه کردن بیش
از حـد بـه چشـم طـرف مقاـل ممکـن اسـت او را احسـاس فشـار و
نـاراحتی کنـد. بنـاران، حفـظ تعـادل در تمـاس چشمـ ـرای ایجـاد

فضای مثبت در مذاکره بسیار ضروری است.

حالات صورت و حالات بدنی
حالات صورت شما نز متواند پیامهای زیادی منقل کند. لبخند،
تکـان دادن سـر یـا نشـان دادن نگرانیهـا از طرـق حـالات صـورت
متواند اطلاعات زیادی در مورد احساسات شما و مزان آمادگتان
در مذاکرات به طرف مقال بدهد. رای مثال، لبخند زدن در زمانهای
مناسب متواند احساسات مثبت و علاقه به همکاری را منقل کند
و فضای مذاکره را هود بخشد. همچنن، نحوه ایستادن شما در
مذاکره متواند تأثر زیادی ر تصوری که طرف مقال از شما دارد
بگذارد. ایستادن با قامت راست و اعتماد به نفس متواند قدرت و
تسلط شما را نشان دهد، در حال که خم شدن یا دست به سینه
ایستادن ممکن است نشانه عدم اعتماد به نفس یا تدافع ودن

باشد.
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استفاده از زبان بدن مثبت رای جلب اعتماد
در مـوارد حسـاس و بحرانـی، اسـتفاده از زبـان بـدن مثبـت متوانـد
تفاوت زیادی در ایجاد اعتماد طرف مقال داشته باشد. زبان بدن
مثبت شامل حرکات و نشانههای باز بدن است که نشان مدهند
شما آمادگ رای شنیدن و همکاری دارید. رای مثال، باز نگه داشتن
دستها و نشستن بهطور غرمدافعانه متواند به طرف مقال ان
پیـام را ارسـال کنـد کـه شمـا ـرای حـل مشکـل و رسـیدن بـه توافـق
آمادهاید. ان نوع زبان بدن موجب مشود که طرف مقال راحتتر
با شما ارتباط رقرار کرده و تمال بیشتری به همکاری داشته باشد.
استفاده از چنن زبان بدنی در مذاکرات پیچیده و حساس متواند

باعث تسرع در حل مشکلات و رسیدن به توافقات مثبت شود.

پاسخ به زبان بدن طرف مقال
یک از مهارتهای مهم در استفاده از زبان بدن، توانای خواندن زبان
بدن طرف مقال است. اگر شما قادر باشید به دقت رفتار طرف
مقاـل را تحلـل کنیـد، متوانیـد سـیگنالهای را کـه او از طرـق
حرکات بدن، حالات صورت یا نحوه ایستادن به شما مدهد، درک
کنید. ان اطلاعات متواند به شما کمک کند که واکنشهای هتری
داشته باشید و روند مذاکره را به نفع خود هدایت کنید. به عنوان
مثال، اگر طرف مقال شما بهطور مکرر از شما فاصله مگرد یا از
شما دور مشود، ان ممکن است نشاندهنده احساس ناراحتی یا
یاعتمادی باشد و شما متوانید با تغر استراژی یا رویکرد خود
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ان شرایط را به نفع خود تغر دهید.

5. حفظ آرامش و مدریت احساسات

مدریت و  یک از زرگترن چالشها در هر مذاکره، حفظ آرامش 
احساسـات اسـت. در فرآینـد مـذاکره، بهوـژه زمـانی کـه موضوعـات
حسـاس یـا پیچیـده مطـرح مشـود، ممکـن اسـت پیشنهـادات یـا
نظراتی از طرف مقال مطرح شوند که احساسات شما را تحریک کند.
ان احساسات ممکن است شامل عصبانیت، ناامیدی، ترس یا حتی
اضطراب باشند. بهوژه در مواقع که شما تحت فشار قرار مگرید
یا با پیشنهاداتی مواجه مشوید که به نظر مرسد به نفع شما
نیستند، امکان واکنشهای فوری و احساسی وجود دارد. اما یک از
اصول کلیدی مذاکره ان است که همیشه باید آرامش خود را حفظ
کنید و از واکنشهای غرمنطق و احساسی خودداری کنید. کنترل
احساسات نهتنها به شما کمک مکند که تصمیمات هتری بگرید،

بلکه تأثر زیادی در نتیجه نهای مذاکره دارد.

اهمیت حفظ آرامش در مواقع فشار
یکـ از موقعیتهـای بحرانـی کـه ممکـن اسـت احساسـات شمـا را
تحریک کند، زمانی است که شما در حال مذاکره با طرف هستید که
بهشـدت در مواضـع خـود پافشـاری مکنـد یـا از تاکتیکهـای فشـار
روانی استفاده مکند. در ان شرایط، شما ممکن است احساس
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عصبانیت یا اضطراب کنید، بهوژه اگر احساس کنید که طرف مقال
در تلاش است تا شما را به پذرفتن شرایط ناعادلانه وادار کند. اما
در ان لحظات، مهمترن کار ان است که آرامش خود را حفظ کنید
و از واکنشهای احساسی مانند اعتراضات تند یا پاسخهای منف
خودداری نمایید. واکنشهای احساسی ممکن است فقط اوضاع را
پیچیدهتر کند و موجب گم شدن تمرکز شما شود. به جای آن، باید
بهطـور منطقـ بـه وضعیـت نگـاه کنیـد، مسائـل را تحلـل کنیـد و

تصمیمات استراژیک و حسابشده اتخاذ کنید.

کنترل اضطراب و ترس در مذاکرات
یک دیگر از احساساتی که ممکن است در مذاکره به وجود آید،
ترس از شکست یا اضطراب در رار موقعیتهای فشار است. ان
احساسـات بهوـژه زمـانی کـه شمـا در موقعیتهـای جدیـد یـا ـرای
اولـن بـار در حـال مـذاکره هسـتید، متوانـد شمـا را بـه اشتباهـاتی
هـدایت کنـد کـه متوانسـتید از آنهـا اجتنـاب کنیـد. ـرای کنتـرل
اضطراب و ترس در مذاکره، ابتدا باید به خودتان یادآوری کنید که
هچ موقعیت از پیش تعنشدهای وجود ندارد و همیشه امکان
تغر شرایط وجود دارد. تمرکز ر اطلاعات و استراژیهای خود، به
شما کمک مکند که احساس اعتماد به نفس بیشتری پیدا کنید و

از اضطراب دوری کنید.

راههای حفظ آرامش در مذاکره
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ـرای حفـظ آرامـش در طـول مـذاکره، اسـتفاده از تکنیکهـای تنفـس
عمق، تمرکز ذهنی و گرفتن وقفههای کوتاه متواند بسیار مؤثر
باشد. وقتی احساس کردید که فشار مذاکره بالا رفته یا احساسات
شما در حال تغر است، چند لحظه وقت بگذارید تا نفس عمق
بکشید و آرامش خود را باز یابید. ان کار به شما کمک مکند تا
دوباره به وضعیت مذاکره بازگشته و بدون هیجانهای غرضروری، به
مسائل نگاه کنید. همچنن، به یاد داشته باشید که مذاکره یک
فراینـد دوطرفـه اسـت و طـرف مقاـل نـز ممکـن اسـت تحـت فشـار
باشد، بناران حفظ یک فضای آرام و حرفهای متواند تأثر مثبتی

ر نتیجه نهای داشته باشد.

ری منطقاهمیت تصمیمگ
کنترل احساسات و حفظ آرامش به شما ان امکان را مدهد که
بهطور منطق و بدون تأثرات منف احساسات، تصمیمات هتری
بگرید. زمانی که شما از احساسات خود فاصله مگرید و ر روی
ــن هتر ــد ــد، متوانی ــز مکنی ــذاکره تمرک ــ م ــای منطق جنبهه
پیشنهادات را ارائه دهید و به گزینههای رسید که به نفع شما و
طرف مقال باشد. تصمیمگری منطق باعث مشود که شما در هر
شرایطـ بتوانیـد هترـن تصـمیمات را اتخـاذ کـرده و از مسـر خـود

منحرف نشوید.

مدریت هیجانات و نگه داشتن تمرکز ر هدف
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در طول مذاکره، ممکن است شما با هیجانات و احساسات متنوع
رورو شوید که تمرکز شما را از هدف اصل مذاکره منحرف کند. اما
یک از اصول مهم ان است که همیشه تمرکز خود را ر هدف نهای
ر اصلمذاکره حفظ کنید. اگر احساسات شما باعث انحراف از مس
مذاکره شود، احتمالاً به نتیجهای که مخواهید دست نخواهید
یافت. بهجای تمرکز ر احساسات یا واکنشهای آنی، باید ر اهداف
خود و نحوه دستیای به آنها تمرکز کنید و اجازه ندهید که شرایط

شما را از مسر اصل منحرف کند.

6. انعطافپذری و توانای تغر استراژی

یکـ از اصـول مهـم و کلیـدی در مـذاکرات، انعطـافپذری و توانـای
تغـر اسـتراژی در حـن مـذاکره اسـت. در دنیـای واقعـ، هـچ
مــذاکرهای بــه طــور کامــل طــق رنــامه پیــش نمــرود و همیشــه
پیشبینیهای وجود دارند که ممکن است بهطور ناگهانی تغر
کنند. ممکن است در طول مذاکره به ان نتیجه رسید که استراژی
اولیه شما به درستی کار نمکند یا طرف مقال از روشهای جدیدی
استفاده کرده است که شما را تحت فشار قرار مدهد. در چنن
شرایط، انعطافپذری و توانای تطق با شرایط جدید متواند به
شما ان امکان را بدهد که مسر مذاکره را به نفع خود تغر داده و

به توافق مطلوب دست یابید.
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شناخت زمانی که استراژی شما کار نمکند
یکـ از مهمترـن مهارتهـا در هـر مـذاکره، توانـای تشخیـص زمـان
تغر استراژی است. در بسیاری از موارد، ممکن است استراژیای
کـه شمـا در ابتـدای مـذاکره در نظـر گرفتهایـد، بـه دلایلـ مـؤثر واقـع
نشـود. ممکـن اسـت طـرف مقاـل در حـال اسـتفاده از تکنیکهـای
پیچیدهتری باشد، یا شرایط بازار یا نیازهای شما تغر کرده باشد. در
چنـن لحظـاتی، اگـر شمـا بهطـور سـرع و مـؤثر تشخیـص دهیـد کـه
رویکرد فعل شما کارآمد نیست، متوانید استراژی خود را تغر
دهید و از رویکرد جدیدی هرهرداری کنید. ان تغر متواند به
شما کمک کند تا از نبست خارج شده و دوباره فرصتهای جدیدی

پیدا کنید.

تطق با تغرات طرف مقال
یک دیگر از جنبههای انعطافپذری در مذاکره، توانای تطق با
تغرات طرف مقال است. مذاکره بهطور طبیع یک فرآیند ویا
است و طرف مقال شما نز ممکن است در طول مذاکره مواضع
خود را تغر دهد. ممکن است ابتدا نظر یا پیشنهاد خاص مطرح
کنـد، امـا در پاسـخ بـه واکنشهـای شمـا، بـه تـدرج تغـرات در
پیشنهادات خود ایجاد کند. رای موفقیت در چنن شرایط، شما
باید بتوانید به سرعت واکنش نشان دهید و استراژی خود را ر
اساس ان تغرات تنظیم کنید. بهعنوان مثال، اگر طرف مقال
شروع به کاهش قیمت یا افزایش پیشنهادات خود کرد، شما باید
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بهطور سرع واکنش نشان دهید و خود را با ان تغرات سازگار
کنید تا از شرایط جدید به نفع خود هرهرداری کنید.

پیدا کردن گزینههای جدید و خلاقانه
انعطـافپذری بـه شمـا اـن امکـان را مدهـد کـه در مـواجهه بـا
چالشهــا و تغــرات، گزینههــای جدیــدی پیــدا کنیــد. بســیاری از
مذاکرهکننـدگان موفـق از روشهـای خلاقـانه اسـتفاده مکننـد تـا
راهحلهای تازهای رای مشکلات پیشآمده ارائه دهند. ان ممکن
است شامل تغر نحوه ارائه پیشنهادات، بازنگری در شرایط قرارداد
یا حتی پیشنهاد راهحلهای جایگزن باشد که به طرف مقال نز
سود مرساند. با تفکر انعطافپذر، شما قادر خواهید ود شرایط را
به نفع خود تغر داده و در عن حال اطمینان حاصل کنید که طرف

مقال نز از شرایط راض است.

چالشهای انعطافپذری در مذاکره
بـا اینکـه انعطـافپذری یـک وژگـ بسـیار مفیـد در مـذاکره اسـت،
گاهی ممکن است درک آن رای رخ از مذاکرهکنندگان دشوار باشد.
در رخ موارد، بهوژه زمانی که طرفن ر روی یک مسئله خاص
پافشاری مکنند، تغر استراژی متواند احساس ضعف یا تسلیم
را به طرف مقال منقل کند. در چنن مواردی، ضروری است که
انعطـافپذری خـود را بـا دقـت و هوشمنـدی نشـان دهیـد تـا طـرف
مقال نتواند آن را بهعنوان نشانهای از ضعف رداشت کند. بهجای

https://rahemodiran.com/


19

اینکـه بهطـور مسـقیم مواضـع خـود را تغـر دهیـد، متوانیـد بـا
استفاده از راهکارهای جایگزن یا پیشنهادات جدید، فضای مذاکره را
بهگونهای مدریت کنید که طرف مقال از تصمیم شما راض باشد،

بدون اینکه احساس کند شما تحت فشار قرار گرفتهاید.

ضرورت درک و آگاهی از گزینههای موجود
یک از کلیدهای موفقیت در انعطافپذری، آگاهی از تمام گزینههای
موجـود اسـت. شمـا بایـد همیشـه آمـاده باشیـد کـه اسـتراژیهای
مختلف را ررسی کرده و گزینههای جایگزن را در ذهن خود داشته
باشید. به همن دلل، باید از پیش، تمام جوانب مذاکره را ررسی
کـرده و آمـادگ داشتـه باشیـد کـه در صـورت لـزوم، از راهحلهـای
مختلف استفاده کنید. ان آگاهی نه تنها به شما کمک مکند تا در
صورت نیاز استراژی خود را تغر دهید، بلکه باعث مشود که
احساس امنیت و قدرت کنید، چرا که مدانید در شرایط مختلف

چه گزینههای دارید.

7. بستن قرارداد بهطور مؤثر

بسـتن قـرارداد بهطـور مـؤثر یکـ از مهمترـن و حیـاتیترن اصـول
مذاکره است که متواند تعنکننده نتیجه نهای فرآیند باشد.
زمانی که طرفن مذاکره به توافق مرسند، باید دقت بسیاری در
تنظیم و نهای کردن قرارداد داشته باشند. اگرچه در طول مذاکره
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ممکن است فضا ر از هیجان و تصمیمگریهای لحظهای باشد، اما
در مرحلـه پایـانی، اـن جزئیـات دقـق و شفـاف قـرارداد اسـت کـه
روز مشکلات احتمال تواند آینده همکاریها را روشن کرده و ازم
جلوگری کند. بناران، بستن قرارداد بهطور مؤثر نه تنها به معنای
دستیای به یک توافق است بلکه نمایانگر سطح حرفهای ودن شما

در مذاکره و مدریت امور است.

وضوح و دقت در جزئیات قرارداد
زمانی که مذاکره به پایان رسیده و به توافق دست یافتهاید، باید
تمام جزئیات قرارداد بهطور دقق و واضح مشخص شود. هچگونه
اهـام نبایـد در مـورد شرایـط، مسـئولیتها، زمانبنـدیها و هـر نـوع
تعهدی که ر عهده هر طرف است، باق بماند. یک از مشکلات راج
در قراردادهای ناتمام یا ضعیف، وجود اهام در مفاد و شرایط است
که ممکن است به سوء تفاهمات و اختلافات بعدی منجر شود. رای
جلوگری از ان مشکلات، باید تمام شرایط از جمله قیمت، زمان
تحول، نحوه رداخت، خدمات پس از فروش و هر نکته مهم دیگر،
بهطور شفاف و دقق در قرارداد ذکر شود. ان کار نه تنها از روز
اختلافات جلوگری مکند بلکه احساس امنیت را رای هر دو طرف

مذاکره به ارمغان مآورد.

اهمیت مستندسازی توافقات
از بخشهای حیاتی در بستن قرارداد، مستندسازی کامل تمام یک
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توافقات است. تمام مواردی که در طول مذاکره به توافق رسیده
است باید در قالب یک سند رسم و قانونی به ثبت رسد. ان
مستندات نه تنها بهعنوان مرجع در آینده عمل مکنند، بلکه اعتبار
توافقات شما را قویت کرده و از هرگونه تغر یا فسخ غرقانونی
جلوگری مکنند. قرارداد باید بهگونهای تنظیم شود که در صورت
روز هرگونه اختلاف، هر یک از طرفن بتوانند بهطور قانونی از آن

استفاده کنند و به حقوق خود دست یابند.

گنجاندن بندهای مشخص رای حل اختلافات
در بسیاری از مواقع، ممکن است حتی با دقت در تنظیم قرارداد و
رعایت جزئیات، اختلافاتی در آینده بهوجود آید. به همن دلل،
بستن قرارداد بهطور مؤثر باید شامل بندهای باشد که روشها و
روسـههای حـل اختلافـات را بهوضـوح مشخـص کننـد. اـن بنـدها
متوانـد شامـل تعـن داور یـا میـانج، روشهـای حـل و فصـل
اختلافات و یا حتی استفاده از قانون محل یا نالملل باشد. ان
بندها نه تنها به طرفن کمک مکنند که در صورت روز مشکل
بهسرعت حلوفصل کنند، بلکه نشاندهنده جدیت و حرفهای ودن

شما در فرآیند قرارداد است.

توجه به الزامات حقوق و قانونی
در هر قرارداد، باید تمام الزامات قانونی و حقوق مروطه به دقت
در نظر گرفته شود. ان الزامات شامل قوانن مل ،نالملل، و
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حتی مقررات خاص صنعت یا حوزه تجاری شما است. رعایت ان
نکـات بـه شمـا کمـک مکنـد کـه از اعتبـار قـانونی قـرارداد اطمینـان
حاصل کنید و از روز مشکلات حقوق بعدی جلوگری کنید. در ان
مرحله، مشاوره با وکل یا متخصص حقوق متواند بسیار مفید
باشد تا تمام جزئیات قرارداد از نظر حقوق بهطور کامل وشش

داده شود و از هرگونه اشتباهات قانونی جلوگری شود.

ایجاد فضای اعتماد و شفافیت
بستن قرارداد بهطور مؤثر به معنای ایجاد فضای اعتماد و شفافیت
ـن طرفـن اسـت. اـن کـه هـر دو طـرف احسـاس کننـد کـه قـرارداد
منصفانه و شفاف است، باعث قویت روابط تجاری و همکاریهای
آینده مشود. در بسیاری از موارد، ایجاد ان فضای شفاف و اعتماد
متواند به ایجاد همکاریهای بلندمدت و سودمند رای هر دو طرف
کمک کند. اگر طرفن احساس کنند که هچگونه اهام در قرارداد
وجـود نـدارد و هـر دو از شرایـط کـاملاً آگـاه هسـتند، اـن اعتمـاد

متواند پایهگذار یک رابطه تجاری مثبت و پایدار باشد.

بازبینی و اصلاح نهای قرارداد
قل از نهای کردن قرارداد و امضای آن، باید تمام مفاد آن مورد
بازبینی و ررسی دقق قرار گرد. ان بازبینی متواند شامل مرور
بندهای مختلف، اصلاح جزئیات یا حتی افزودن نکات جدید باشد
که ممکن است در طول مذاکره جا افتاده باشد. ان مرحله اطمینان
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مدهد که تمام توافقات بهطور کامل و صحح در قرارداد درج
شده است. همچنن، ررسی دوباره قرارداد متواند از روز هرگونه
نادرسـتی یـا خطـای احتمـال جلـوگری کنـد و بهعنـوان یـک اقـدام
پیشگرانه رای جلوگری از مشکلات حقوق یا اجرای در آینده عمل

کند.

اگـر علاقـه منـد بـه افزایـش فـروش خـود از طرـق تماسهـای تلفنـی
هستید، متوانید مقاله راهنمای جامع سیستم سازی فروش رای
رشد پایدار کسب و کار راه مدران را مطالعه کنید و تجربیات خودرا

باما به اشتراک بگذارید.

همچنـن میتوانیـد بـا مراجعـه بـه سـایت و شرکـت در دوره رازهـای
پنهان فروش، تبدل به فروشندهای حرفه ای و بدون چالش شوید.

رای آموزش ها و نکات بیشتر، شبکهاجتماع استاد هزاد اسقامت
را دنبال کنید.
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