
۲8  ×   رشـــد هنرجو    ×  بهمن 1400  ×   شمارۀ پی در پی 13  ×  

  ×   كار و كسب  ×    ×  محمدمهدی كمال  ×

شــما به عنــوان مذاکره کننــده لازم اســت در هر 
مذاکره ای خط قرمزهای خود را مشــخص کنید. برای 

مثــال، در صورتــی که بخواهیــد محصولــی را به فروش 
برسانید، لازم اســت حداقل قیمت مورد پذيرش خود را در 
ذهنتان مشخص کنید تا در مواجهه با مشتری و چانه زنی بر سر 
قیمت، قیمت را پايین تر از قیمت مطلوب اعلام نکنید. در مثال 
ديگر  موقع خريد کردن هم بايد انتظارات حداقلی خود را 

از محصول موردنظر مشخص کنید تا از وقوع انتخاب 
اشتباه پیشگیری  کنید.

گزینه هاى 
روى میز

خط قرمز 
شما چیست؟ گزینه هاى گزینه هاى گزینه هاى 

»اون آخر کلاس... با شما هستم... لطفاً ساکت باشید تا بتونم درس بدم...«
معمولاً معلم ها از اين جملات استفاده می کنند تا جلوی مذاکرات نیمکت  
آخری های کلاس را بگیرند. البته اين تنها گونة مذاکره در کلاس نیســت. 
در موقعیت های ديگری از محیط های کلاسی هم مذاکره صورت می گیرد. 
زمانی که شما سر جلسة امتحان جواب سؤال سوم را با جواب سؤال پنجم 
دوست خود مبادله می کنید، در واقع در مذاکره ای شرکت کرده ايد که معلم 
از آن آگاه نیست. البته گاهی هم مذاکرة شما در امتحان با شکست مواجه 

می شود. 
علت چنین اشتباهاتی اين است که شما با فنون مذاکره آشنا  نیستید! اين 

مطالب شوخی بود. 
زيرا مذاکره تعريف خاصی دارد. 

به هر صحبتی مذاکره نمی گويند.
در مذاکره حداقل دو نفر حضور دارند که بر اساس انتخاب خود بر 
سر مبادلة موضوعی گفت وگو می كنند. مذاکره  کردن در بیشتر بخش های 
زندگی ما به چشــم می خورد، در کســب وکار و تجارت، مذاکره کردن 
شبیه بقیة قسمت های زندگی است. مثلًا زمانی که شما به عنوان خريدار 
می خواهید مواد اولیة کارگاه تولیدی خود را بخريد، زمانی که به عنوان 
همکار می خواهید با شــريک خود برای تعیین میزان ســرمايه گذاری 
اولیه بحث کنید، يا زمانی که به عنوان فروشنده می خواهید بر سر قیمت 
محصول با مشتری تعامل کنید، نمونه هايی از مذاکره را پیش رو خواهید 

داشت.

به صورت کلی، مذاکرات به دو دســتة توزيعی و تلفیقی تقسیم می شوند. در مذاکرة 
توزيعی، سود بین افراد مذاکره کننده تقسیم می شود. برای مثال، زمانی که شما با دوستان 
خود بر ســر تقسیم کیک و برداشتن سهم بیشــتر از کیک بحث می کنید، به نوعی در 
مذاکرة توزيعی قــرار داريد. در مقابل، گاهی نیز نتیجة مذاکره به نفع همة طرف های 
مذاکره است. برای مثال، زمانی که با همکار خود مذاکره می کنید تا در ازای کار بیشتر، 
پول بیشــتری نیز به او پرداخت کنید، در واقع مذاکرة تلفیقی انجام داده ايد. زيرا هم 
همکار شــما به پول بیشتری می رسد و هم شما مدت زمان بیشتری از کار او بهره مند 

خواهید شد.
اما فارغ از اينکه شما وارد چه نوعی از مذاکره می شويد، لازم است برای آن برنامه ريزی 
داشته باشید. ممکن است شما برای گفت وگوهای روزانة خود برنامه ريزی نداشته باشید. 
اما موضوع مذاکره متفاوت از گفت وگوست. همان طور که قبل از بازی فوتبال بدن خود 
را گرم می کنید، برای مذاکره هم لازم است ذهن خود را گرم کنید؛ يعنی در مورد مذاکره 
فکر کنید، و شــرايط و حالات متفاوت را پیش بینی کنید و برای هر يک راهبرد داشته 

باشید. در ادامه به نکاتی در اين زمینه اشاره خواهد شد که می تواند مفید باشد.



۲۹  ×   ماهنامۀ آموزشی، تحلیلی و اطلاع رسانی برای هنرجویان هنرستان  ×    ×  

گاهــی مواقــع جذابیــت ظاهری 
پیشنهاد طرف مقابل باعث می شود خیلی 

سريع پیشنهاد را قبول کنید. به همین دلیل، يکی 
از نکات بســیار مهم در مذاکره ها کســب وکار اين 

است که پیشــنهاد طرف مقابل را، حتی در صورت 
مفیــد بودن آن، به صــورت درجا قبول نکنید. شــما 
می توانید با مشــورت ديگران يا فکر کردن به ابعاد 
گوناگون اين پیشــنهاد جنبه هــای تاريک آن را 

نیز برای خود روشــن کنید تا در صورت 
نامناسب  بودن، آن را رد کنید.

يکی از نــکات قابل توجه در 
مذاکره، انعطاف پذيری است. در صورتی 

که پس از در نظر داشتن خط قرمز، انعطاف لازم 
را نشان ندهید، مذاکره به راحتی شکست خواهد خورد. 

يکــی از موارد انعطاف نشــان دادن در مذاکــره، فراهم کردن 
گزينه هــای متعدد برای فرد مقابل اســت. برای مثال، زمانی که 

با مشــتری خود در مورد ارســال محصول مذاکره می کنید، لازم 
است گزينه های متنوع ارســال (ارسال با پست، باربری، راه آهن 
و ...) را برای مشــتری خــود در نظر بگیريد تا بتوانید انعطاف 
لازم را برای مشــتری های متنوع داشته باشید. برای مثال، در 

صورتی که محصولات خود را فقط با پست بفرستید و 
از طرف ديگر، مشتری شما برای دريافت آن عجله 

داشته باشد، به احتمال زياد او را از دست 
خواهید داد.

بعضــي از افراد که در بنــگاه املاک کار می کنند در 
مذاکره بسیار حرفه ای هستند.

 بعضي از افراد سعی می کنند با يک يا چند نفر همراه وارد 
مذاکره شوند؛ در واقع اين روشی است که به آن ها کمک می کند 
فشار روانی فضای مذاکره را کنترل کنند. اين روش برای افرادی 
که کســب وکار دارند نیز مناسب است. برای مثال، در صورتی 
که بخواهید برای کار خود مواد اولیه تهیه کنید، بهتر اســت 
از همراهی فردی ديگر نیز استفاده کنید تا از لحاظ ذهنی 

تحت تأثیر فضای مذاکره قرار نگیريد.

از همراهی 
بقیه استفاده 

کنید

تک گزینه ای 
نباشید

صبر کنید

که کســب وکار دارند نیز مناسب است. برای مثال، در صورتی 
که بخواهید برای کار خود مواد اولیه تهیه کنید، بهتر اســت 


