
 
 

 

1 888 576-4444  l  514 496-4636 
infoentrepreneurs.org  l  acclr.ca  l  ccmm.ca 

Acclr, par le biais de son service d’intelligence d'affaires, reçoit le soutien 
financier de Développement économique Canada pour les régions du 
Québec et est membre du Réseau Entreprises Canada. 
Acclr, through its business intelligence department, receives financial support from Canada 
Economic Development for Quebec Regions and is a member of the Canada Business Network. 

  

 

 مذاکرات
مذاکره بخشی اجتناب ناپذیر در انجام کسب و کار است. شما با تولید کنندگان، پخش کنندگان و مشتریان مذاکره می کنید. 

بھ کسب شما خسارت برساند. در مورد این مھارت  مذاکرات مفید می تواند منجر بھ موفقیت و مذاکرات غیر مفید می تواند
 و فعالیت مھم بیشتر بیاموزید.

 قبل از اینکھ کار را شروع کنید

 اولین قدم برای مذاکرات موفقیت آمیز آمادگی می باشد.

برنامھ داشتھ باشید. قبل از مذاکره، در مورد نتیجھ دلخواه و پی آمد مورد نظر خود تصمیم بگیرید و مرزھای  •
 د را مشخص کنید. تعریف بھترین سناریو آسان است، ولی حد اقل نتیجھ ای را کھ قبول دارید چھ است؟خو

تا آنجا کھ می توانید در مورد کسی کھ با او مذاکره می کنید اطلاعات بھ دست آورید. شناخت موقعیت آنھا بھ شما  •
 قدرت لازم را برای مذاکره مطلوب در باره یک معاملھ می دھد.

ر داشتھ باشید کھ تنھا پول نیست کھ شما می توانید ارائھ دھید. چیزھای مطلوب دیگری نیز ھستند کھ می بخاط •
 توانید در مذاکرات خود بگنجانید:

 سطح خدمات •
 برنامھ پرداخت •
 تماس ھا و معرف ھا •
 مشارکت با اشخاص ثالث •
 دوره و مدت قرارداد •
 اشتراک دانش و تخصص ھا •

 مذاکرات اصولی

کھ مذاکرات اغلب بحث انگیز می باشند زیرا ھر یک از طرفین سعی می کند بھترین معاملھ ای را کھ می  بنظر می رسد
تواند بھ دست آورد. معھذا، مذاکرات می توانند مثبت باشند. شما یک رابطھ و شاید شروع یک ھمکاری بزرگ را بنیان 

 باشد. می گذارید. سعی کنید راه حلی را بیابید کھ برای ھمھ خوش آیند

 یکی از روش ھای معاملھ بدون مشاجره مذاکره اصولی است. چھار مرحلھ را برای مذاکرات اصولی دنبال کنید:

مباحثھ را در مورد موضوعی کھ مورد مذاکره است انجام دھید نھ شخصی کھ  –افراد را از مشکل جدا کنید  .1
 مذاکره را انجام می دھد.
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ھردو طرف مایل ھستند چیزی کسب کنند. روی اھداف  –ھ موقعیت ھا بر روی موارد مورد نظر تمرکز کنید ن .2
 نھایی تمرکز کنید نھ اینکھ چطور می خواھید بھ این اھداف برسید.

گزینھ ھائی را کھ بھ نفع ھردو طرف است ابداع کنید. مذاکرات را با این ھدف کھ فقط خواستھ ھای شما در آن  .3
 نای بھره مندی ھردو طرف قرار دھید.برآورده شود انجام ندھید. ھدف را بر مب

از معیارھای واقعی استفاده کنید. مذاکرات را بر مبنای قیمت مناسب بازار یا تجربھ ھای مرسوم انجام دھید نھ بر  .4
 مبنای چیزی  کھ شما فکر می کنید ارزش دارد.

 مذاکرات ھوشمندانھ

تند. رفتار شما ھنگام مذاکرات نیز رل مھمی دارند. نکاتی آماده سازی و برنامھ ریزی تنھا عناصر مذاکرات ھوشمندانھ نیس
 را کھ بھتر است در نظر داشتھ باشید عبارتند از:

احساسات شما می توانند بھ نفع یا بھ ضرر شما عمل کنند. نشان دادن احساسات صحیح در زمان  –احساسات  •
این مسالھ می تواند شخصی را کھ بھ شما مناسب می تواند نشان دھنده عقیده شما در مورد یک پیشنھاد باشد. 

پیشنھاد می دھد تشویق کند کھ پیشنھاد را بدون اینکھ از طرف شما مخالفتی عرضھ شود تعدیل کند. از طرف 
دیگر، احساسات بیش از حد می تواند منجر بھ ضرر شما شود. اگر شما اجازه دھید کھ احساسات راھنمای شما 

 ی توانید یک معاملھ نا مناسب را قبول کنید یا یک معاملھ مناسب را از دست بدھید.در مذاکرات باشد، بھ آسانی م
ھیچ مذاکره ای آنقدر مھم نیست کھ لازم باشد با عجلھ انجام گیرد. بگذارید شخصی کھ طرف  –صبر و تحمل  •

وقعیتی داده می مذاکره شما ست حرفش را تمام کند. سعی کنید حرفش را قطع نکنید. بھ این طریق بھ طرف شما م
شود کھ کھ پیشنھاد خود را بطور کامل ارائھ دھد. بھ شما نیز فرصتی می دھد کھ پیشنھاد ارائھ  شده را بطور 

 کامل بررسی کنید.
بطور کلی ما با سکوت در ضمن محاوره احساس راحتی نمی کنیم. ھنگام سکوت ما تمایل بھ صحبت  –سکوت  •

ن ببریم. معھذا، سکوت در ضمن مذاکرات می تواند چیز خوبی باشد. بھ شما داریم زیرا می خواھیم تنش را از بی
 فرصت فکر کردن و تنظیم افکارتان را می دھد. از سکوت بھ نفع خود استفاده کنید.

دور شدن از مذاکرات برای مدتی خوب است. استراحت بھ شما فرصت جمع آوری  –بھ خود استراحت دھید  •
نھاد و یا پیشنھاد مخالف کھ مورد نظر شماست می دھد. حد اقل، استراحت می تواند افکارتان را برای دادن پیش

باعث کم کردن فشار بر روی شما بشود، بخصوص اگر احساس کنید کھ برای قبول یک معاملھ برخلاف میل تان 
 تحت فشار قرار گرفتھ اید.

معاملھ نامناسب بدتر از انجام نشدن یک  شما اجباری ندارید کھ معاملھ را قبول کنید. یک –محل را ترک کنید  •
معاملھ است. اگر نمی توانید راھی پیدا کنید کھ حداقل مسائل مورد نظرتان قبل از شروع معاملھ را تامین کند، از 

 میز مذاکره برخیزید و محل را ترک کنید. معاملھ مورد نظرتان را می توانید در جای دیگری پیدا کنید.
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