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	 	بیشــتر	از	آنچــه	انتظــار	داریــد	به	دســت	آوریــد،
ــد بخواهی

ــر	 ــد.			اگ ــرار	می	ده ــان	ق ــره	در	اختیارت ــرای	مذاک ــی	ب ــد،	فضای ــن	ترفن 		ای
ــد	 ــز	نمی	توانی ــا	هرگ ــد،		ام ــاه	بیائی ــد	کوت ــه	می	توانی ــید،	همیش ــنده	باش فروش
قیمــت	را	بــالا	ببریــد.	اگــر	خریــدار	هســتید،	همیشــه	می	توانیــد	قیمــت	را	بــالا	
ــرا	پائیــن	بیاوریــد.	قیمــت	درخواســتی	شــما	 ببریــد،		امــا	هرگــز	نمی	توانیــد	آن
بایــد	»بهتریــن	مقــدار	ممکــن«	بــرای	شــما	باشــد.	»بهتریــن	مقــدار	ممکــن«	
ــد	 ــه	می	توانی ــداری	ک ــترین	مق ــت،	بیش ــل	اس ــع	دو	عام ــل	تقاط ــما	مح ش
بخواهیــد	و	بــاور	طــرف	مقابــل	بــه	قابل	قبــول	بــودن	مقــداری	کــه	در	خواســت	
کرده	ایــد.	در	بعضــی	مــوارد	»بهتریــن	مقــدار	ممکــن«	شــما	بایــد	از	آن		مقــداری	
کــه	ترجیــح	می	دهیــد،		بیشــتر	باشــد.	وقتــی	اطلاعــات	کمتــری	دربــاره	طــرف	
مقابــل	داریــد،	»بهتریــن	مقــدار	ممکــن«	شــما	بایــد	بــه	دو	دلیــل	بیشــتر	باشــد.	
ــا،	اگــر	 ــاره	آن	هــا	نادرســت	باشــد.	ثانی اول	اینکــه،	شــاید	حدســیات	شــما	درب
ایــن	ارتبــاط	جدیــد	اســت،	اگــر	بعــدا	امتیــازات	بزرگ	تــری	بــه	آن	هــا	بدهیــد،		

ــد. ــد	ش ــر	خواهی ــر	ظاه همراه	ت

ترفندهای مذاکره
)بخش اول(



جامع ترین مرکز خدمات مدیریت )مدیرسنتر(

3

هرگز	به	اولین	پیشنهاد	پاسخ	مثبت	ندهید

		روانشناســی	از	ایــن	ترفنــد	حمایــت	می	کنــد.	دادن	پاســخ	مثبــت	بــه	اولیــن	
ــد:	 ــد	ش ــل	خواه ــرف	مقاب ــن	ط ــش	در	ذه ــاد	دو	واکن ــث	ایج ــنهاد،		باع پیش
ــکال	دارد.«	 ــای	کار	اش ــوم«	و	»یک	ج ــر	ش ــن	ظاه ــر	از	ای ــتم	بهت »می	توانس
ــخص	 ــر	ش ــی	از	نظ ــوم«	ناش ــر	ش ــن	ظاه ــر	از	ای ــتم	بهت ــش	»می	توانس واکن
مقابــل	بــه	موافقــت	آســان	و	ســریع	شــما	بــا	پیشــنهاد	او	اســت.	قیمــت	مهــم	
نیســت.	واکنــش	»یــک	جــای	کار	اشــکال	دارد«	بر	مبنــای	آگاهــی	شــما	از	ایــن	
ــود	 ــریعا	از	خ ــد	و	س ــن	پیشــنهاد	می	بایســتی	رد	می	ش ــه	ای موضــوع	اســت	ک
ایــن	ســوال	را	می	پرســید	کــه	چــرا	چنیــن	پیشــنهاد	بی	ارزشــی	پذیرفتــه	شــد.

ترفندهای مذاکره
)بخش دوم(
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از	مذاکرات	تهاجمی	اجتناب	کنید

		بحــث	و	جــدل	در	مراحــل	اولیــه	مذاکــره	باعــث	ایجــاد	تقابــل	می	شــود	کــه	منجــر	
بــه	بن	بســت	زودهنــگام	خواهــد	شــد.	بــه	جــای	بحــث	و	جــدل	از	فرمــول	»احســاس،	
درک	کــردن	و	دریافتــن«	بــرای	کنــار	آمــدن	بــا	خصومــت	اســتفاده	کنیــد.	اولیــن	گام	
ــه	 ــن	نکت ــان	ای ــرایط	اســت.	گام	دوم	بی ــه	ش ــل	نســبت	ب درک	احســاس	طــرف	مقاب
اســت	کــه	بســیاری	از	افــراد	دیگــر	نیــز	احساســی	شــبیه	آن	هــا	داشــته	اند.	گام	نهایــی	
ــم	کــه…«	هــرگاه	کــه	در	جلســات	مذاکــره،	 ــا	دریافته	ای ــه	اســت:	»م ــن	جمل ــان	ای بی
ــول	 ــرد،	از	فرم ــش	می	گی ــما	پی ــا	ش ــره	ای	ب ــه	غیرمنتظ ــار	خصمان ــل	رفت ــرف	مقاب ط

»احســاس،		درک	کــردن	و	دریافتــن«	اســتفاده	کنیــد.

ترفندهای مذاکره
)بخش سوم- استراتژي شروع مذاکره(
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مقابله	با	عدم	اختیار

قدرتمنــد	خواهیــد	 مذاکره	کننــده	 به	عنــوان	 کــه	 تجربــه	ای	 ناامید	کننده	تریــن	
داشــت،	مذاکــره	بــا	افــرادی	اســت	کــه	ادعــا	می	کننــد	هیــچ	اختیــاری	بــرای	اتخــاذ	
ــه	ای	طراحــی	شــده	اســت	تــا	شــما	را	 ــد.	ایــن	تاکتیــک	به	گون تصمیــم	نهایــی	ندارن
تحت	فشــار	قــرار	دهــد	تــا	شــرایط	بهتــری	را	ارائــه	کنیــد،	زیــرا	نشــان	می	دهــد	شــاید	
بــا	رد	شــدن	از	طــرف	»مقــام	ارشــد«	آن	هــا	مواجــه	شــوید.	ایــن	کار	زمــان	بیشــتری	را	
در	اختیــار	افــرادی	می	گــذارد	کــه	از	ترفنــد	عــدم	اختیــار	اســتفاده	می	کننــد،	زیــرا	

اتخــاذ	تصمیــم	را	تــا	زمــان	مــرور	مذاکــرات،	بــه	تاخیــر	می	انــدازد.

برای	مقابله	از	ترفندهای	زیر	استفاده	کنید:

ــنهادی	 ــه	پیش ــل	از	اینک ــتر	را،	قب ــار	بیش ــرای	کســب	اختی ــرد	ب ــی	ف ۱(	اول،	توانای
ارائــه	دهیــد	از	بیــن	ببریــد.	دلالان	خــودرو	همیشــه	وقتــی	جملــه	زیــر	را	می	گوینــد،		
چنیــن	کاری	را	انجــام	می	دهــد،	»آیــا	دلیلــی	وجــود	دارد	کــه	همیــن	امــروز	معاملــه	

را	تمــام	نکنیــم؟«

	۲(	اگــر	نمی	توانیــد	اختیــار	مقامــات	بالاتــر	را	از	بیــن	ببریــد،		بــه	نفــس	افــرادی	کــه	
بــا	آن	هــا	روبــه	رو	می	شــوید،		رجــوع	کنیــد.	بــا	ارائــه	پیشــنهادی	مثبــت،	کاری	کنیــد	
ــا	نمی	کننــد.	اگــر	 ــا	موافقــت	می	کننــد	ی کــه	اختیارشــان	را	افزایــش	دهنــد.	آنهــا	ی
ــید.	 ــود	را	می	شناس ــنهاد	خ ــه	پیش ــی	ب ــات	احتمال ــود،	اعتراض ــی	ب ــان	منف پاسخش
ــا	پیشــنهاد	شــما	وجــود	دارد،	 ــرای	موافقــت	ب در	هــر	دو	روش	احتمــال	بیشــتری	ب
درصورتی	کــه	اگــر	بــه	ادعاهــای	آن	هــا	دربــاره	تصمیم	گیرنــده	غایــب	واکنــش	نشــان	

ــد. ــود	نمی	آم ــی	به	وج ــن	احتمال ــد،		چنی نمی	دادی

ترفندهای مذاکره
)بخش چهارم- در میانه مذاکره(
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هرگز	به	اولین	پیشنهاد	پاسخ	مثبت	ندهید

هیچگاه پیشنهاد مصالحه ندهید
ــاد	داشــته	 ــا	اینطــور	نیســت.	به	ی ــد،	ام ــه	به	نظــر	می	آی مصالحــه	کــردن	عادلان
باشــید،	هــر	دلاری	کــه	در	مذاکــره	ای	به	دســت	می	آیــد،	ســود	اســت.	به	جــای	
آن،	طــرف	مقابــل	را	تشــویق	کنیــد	کــه	پیشــنهاد	مصالحــه	را	مطــرح	کنــد.	ایــن	

کار	دامنــه	قیمــت	طــرف	مقابــل	را	افزایــش	می	دهــد.

ترفند کنار گذاشتن
ــه	 ــرایطی	ک ــد،	ش ــتفاده	کنی ــج	اس ــرایط	بغرن ــرل	ش ــرای	کنت ــد	ب ــن	ترفن از	ای
طرفیــن	دربــاره	مســئله	ای	عــدم	توافــق	کامــل	دارنــد.	از	طــرف	مقابــل	بخواهیــد	
کــه	ایــن	موضــع	را	کنــار	بگــذارد	و	مذاکــره	را	پیرامــون	ســایر	مســائل	ادامــه	
ــا	قصــد	 ــد:	»م ــه	شــما	می	گوی ــه	ب ــداری	اســت	ک ــه	آن	خری ــک	نمون ــد.	ی ده
داریــم	بــا	شــما	صحبــت	کنیــم،	امــا	بایــد	پیش	نویــس	آن	را	تــا	اول	مــاه	آمــاده	
ــور	 ــد	این	ط ــما	می	توانی ــدر	رود.«	ش ــت		ه ــا	صحب ــان	ب ــد	زم ــد	و	نگذاری کنی
ــا	 ــرای	شــما	اهمیــت	دارد،	ام ــدر	ب ــن	مســئله	چق ــم	ای ــد،	»می	دان جــواب	دهی
اجــازه	دهیــد	یــک	دقیقــه	آن	را	کنــار	بگذاریــم	و	پیرامــون	ســایر	مســائل	صحبت	

کنیــم.«

تغییر یکی از عوامل مذاکره
ــه	 ــن	ب ــه	در	آن	طرفی ــد	ک ــرای	حــل	بن	بســتی	اســتفاده	کنی ــد	ب ــن	ترفن از	ای
صحبــت	ادامــه	می	دهنــد	امــا	هیــچ	پیشــرفتی	در	مذاکــرات	حاصــل	نمی	شــود.	
ــی	از	 ــر	یک ــد،	تغیی ــام	دهی ــرایط	انج ــن	ش ــد	در	ای ــه	بای ــن	کاری	ک مهم	تری

ــرای	مثــال،	افــراد	تیــم	مذاکــره	را	تغییــر	دهیــد. اجــزای	مذاکــره	اســت.	ب

ترفندهای مذاکره
)بخش پنجم- در میانه مذاکره(
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هرگز	به	اولین	پیشنهاد	پاسخ	مثبت	ندهید

آدم خوب/ آدم بد
ایــن	یکــی	از	معتبرتریــن	ترفندهــای	اتمــام	مذاکــره	اســت	کــه	آن	را	در	
ســریال	های	پلیســی	بیشــماری	در	تلویزیــون	دیده	ایــد.	پلیــس	بــا	فــرد	مظنــون	
ــرد	 ــه	ف ــد؛	پلیــس	دیگــر	ب ــرک	می	کن ــاق	را	ت ــار	خشــنی	دارد	و	ســپس	ات رفت
ــا	 ــه	دقیق ــد	ک ــه	او	بگوی ــط	ب ــر	فق ــران	اوســت	و	اگ ــه	نگ ــد	ک ــون	می	گوی مظن
چــه	اتفاقــی	افتــاده	بــه	مظنــون	کمــک	می	کنــد.	البتــه	قبــل	از	اینکــه	پلیــس	
ــد	 ــا	چن ــد.	هــرگاه	کــه	دو	ی ــد	همــکاری	کن ــون	بای ــرد	مظن ــاز	گــردد،	ف ــد	ب ب
ــید.	 ــد	باش ــن	ترفن ــب	ای ــد،	مراق ــور	دارن ــل	حض ــرف	مقاب ــده	در	ط مذاکره	کنن
بهتریــن	دفــاع	ایــن	اســت	کــه	بــه	ایــن	افــراد	نشــان	دهیــد	از	ترفندشــان	آگاه	

هســتید.

چانه زنی
ــیده	اید،	 ــق	رس ــه	تواف ــز	ب ــورد	همه	چی ــه	در	م ــد	از	آنک ــم	بع ــی	کم	ک چانه	زن
ترفنــدی	رایــج	اســت.	چانــه	زن	درخواســت	بیشــتری	دارد	کــه	معمــولا	مــوردی	
اســت	کــه	نمی	توانســته	در	مذاکــرات	بــه	آن	دســت	یابد.	فروشــندگان	بــزرگ	در	
چانه	زنــی	موفــق	هســتند.	بــرای	مقابلــه	بــا	ایــن	ترفنــد،	هزینــه	درخواســت	ها،	
خدمــات	یــا	مــوارد	اضافــه	را	اعــلام	کنیــد.	اگــر	به	روشــی	مناســب	کاری	کنیــد	
کــه	چانه	زن	هــا	احســاس	کننــد	عملشــان	زشــت	و	نامناســب	اســت،	از	ایــن	کار	
دســت	می	کشــند.	در	نهایــت،	بــا	مذاکــره	صادقانــه	دربــاره	همــه	جزئیــات،	راه	

ــد. ــراد	می	بندی ــه	روی	اف ــی	را	ب چانه	زن

ترفندهای مذاکره
)بخش ششم- اتمام مذاکره(



دانشجویی  علمی  انجمن های 
رشته های مدیریت دانشگاه های ایران،
جامع ترین مـرکز خدمـات مدیـریــت،
دانشکـــده های مــدیریــت ایــران،
رزومه اساتیــد مــوفق مدیــریـــت،

دانـلــــود ســـؤالات پیــام نــــور،
منـابع آزمــون دکتـری مدیریــــت،
منابع آزمون کارشناسی ارشد مدیریت،
اخبار مدیریت، آزمون های استـخدامی،

خلاصه کتــب برتــر مدیــریــت

مصاحبـه با اسـاتید برتر مدیریـــت،
پــرسشنامـــه هـای مدیــریــتـی،
مقالات فارسی و انگلیسی مدیریـت،

معرفی رشته، بــــازار کــار و چارت 
درسی مجموعه گرایش های مدیریت

سخن مدیریتی

تجربه	نامی	است	که	شخص	برای	اشتباهاتش	انتخاب	می	کند

اسکار	وایلد


