
 باید ها و نبایدهای فنون مذاکره 

 

 
 

 

برای شغل، حقوق، ارتقای شغلی و حتی شود. ما توانایی مذاکره امری کلیدی در زندگی هر فرد محسوب می

ی خودرو ی املاک یا مبادلهکنیم. اگر شما در کارهایی مثل مشاورههنگام خرید و فروش با دیگران مذاکره می

 فعال باشید، باید فنون مذاکره را هر لحظه به کار ببندید.

گاه پنسیلوانیا( و همکارش آدام این مقاله بر اساس مشاهدات و تحقیقات آدام گرنت )نویسنده و استاد دانش

روش از فنون  ۶وسترن( نگاشته شده، که در آن به گالینسکی )روانشناس اجتماعی و استاد دانشگاه نورث

توانید دستاورد و خروجی بهتری از یک مذاکره داشته مذاکره اشاره شده است؛ با استفاده از این فنون می

 باشید.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 راک بگذاریداطلاعات را با یکدیگر به اشت

 

 
 

کنیم. در حالی های خود را چندان بیان نمیدهیم و خواستهمیما معمولا در مذاکرات موضعی محتاطانه نشان 

تواند بر روی دستاورد ما ایم، ولی این امر میکنیم روشی هوشمندانه برای مذاکره را انتخاب کردهکه گمان می

 ی گرنت مردم نسبت به افرادی که با آنها تطابقاشد. بر اساس گفتهو ایجاد اعتماد دوطرفه تأثیری منفی داشته ب

ه خواهیم دیگران بدارند، گرایش بیشتری دارند و عمل متقابل ما، بر روی رفتارشان تأثیرگذار است. اگر می

 های اول را در این مسیر برداریم.ما اعتماد کنند، خودمان باید گام

گذاشتن برخی اطلاعات در حین مذاکره )حتی اگر ربطی هم به آن موضوع اند به اشتراک مطالعات نشان داده

نداشته باشد( باعث افزایش دستاورد ما خواهد شد. نیازی نیست تمام امیال خود را از همان ابتدا بیان کنید. ولی 

تواند تأثیر مثبتی در به دست آوردن های شخصی و آرزوها میصحبت راجع به برخی از عادات، دغدغه

 توافق داشته باشد.

 

 

 

 

 

 

 

 



 ها را مشخص کنید. اولویت۲

 

 
 

 

هنگام مذاکره، ما اهداف اساسی خود ها را مشخص کنید. معمولا در یکی از فنون مذاکره این است که اولویت

کنیم. به عنوان مثال اگر بخواهیم کالا یا خدماتی را به مشتری ارائه کنیم، شناسیم و آنها را دنبال میرا می

 ترین اولویت ماست. اگر نتوانیم بر سر قیمت توافق کنیم، دیگر مذاکره را ادامه نخواهیم داد.احتمالا قیمت مهم

ب ها را به ترتیکند. در این روش دو طرف تمام اولویتها را پیشنهاد میبندی اولویترتبه گرنت روشی به نام

ا گردند. بگذارند و با سبک سنگین کردن آنها به دنبال راهی برای ایجاد توافق نهایی میاهمیت روی میز می

 ضه یا مطرح کردن شرایطیاین روش اگر مشتری شما نتوانست قیمت را بپردازد، شاید بتوانید از طریق معاو

 دیگر به توافق نهایی برسید.

 

 

 

 

 . نسبت به قیمت هدف، بهترین و بدترین قیمت آگاه باشید۳
 

ی خود در نظر داشته باشید. قیمت ها را به عنوان قیمت ذخیرهگالینسکی معتقد است بهترین و بدترین قیمت

هستند که در نهایت راضی به قبول کردن آنها  ها آنهاییآل شماست و بهترین و بدترین قیمتهدف، قیمت ایده

های ی محدودیتشوید. قبل از اقدام برای فروش چیزی، حتما در مورد آن اطلاعات کامل داشته باشید. دامنهمی

خود را به طور دقیق بدانید تا بتوانید در موردشان اظهارنظر کنید و در لحظه بهترین تصمیم را بگیرید. این 

شود هنگام مذاکره پیشنهادی غیرمنطقی بیان نکنید. اگر نفس و قدرت، باعث میبهفزایش اعتمادکار علاوه بر ا

 در هنگام مذاکره طرف مقابل کار را شروع کند، این باعث قرار گرفتن شما در موضع ضعف خواهد شد.

 



 بدهید. اولین پیشنهاد را شما ۴
ی قدرت باارزش است. به اندازه« اطلاعات»کشد. معمولا در مذاکرات این توصیه، عقل سلیم را به چالش می

 که دست خود را رو کنیم، بهتر است از طرف مقابل اطلاعات به دست آوریم.کنیم قبل از اینما گمان می

نهایی معمولا به شرایط کسی که اولین  اند شرایطگرنت و گالینسکی در تحقیقات خود به این نتیجه رسیده

. بر ستنهفته ا« اثر لنگر انداختن»ی آن در روانشناسی و اثری به نام تر است. ریشهپیشنهاد را داده، نزدیک

د برند. در واقع پیشنهای خود را بر مبنای آن پیش میاین اساس وقتی اولین پیشنهاد ارائه شد، دو طرف مذاکره

 کند.اول است که مراحل بعدی مذاکره را مشخص می

 

 
 

 

در  ربط است.کنیم قیمت ما خیلی بیپیشنهاد اول نداریم. زیرا گمان می معمولا در مذاکرات ما تمایلی به ارائه

هاد را گوید همیشه کسی که اولین پیشنگذاریم. البته گالینسکی مینتیجه دست طرف مقابل را برای قیمت باز می

دن دهد برای به کرسی نشاندهد، موفق نیست. دلیلش آن است که بیشتر اوقات فردی که اولین پیشنهاد را میمی

 پیشنهادش پافشاری کافی را ندارد.

رود و های مثبت آن کالا میبالاتری پیشنهاد شود، ذهن خریدار ناخودآگاه به سمت جنبه هنگام خرید وقتی قیمت

بر عکس. در این زمینه اطلاعات محکمی وجود دارد که اثباتی بر اثر لنگر انداختن است. مثلا هنگام خرید 

مثبت خانه توجه های کند، شما به آن دسته از ویژگیخانه وقتی مشاور املاک قیمت بالایی را عنوان می

عمیرات ی تتر بود، نکات منفی مانند مکان نامناسب خانه یا هزینهکنید که مدنظرتان بود. اگر هم قیمت پایینمی

 نظرتان را جلب خواهد کرد.

باشد. البته  ی طرف مقابلگالینسکی معتقد است بهترین پیشنهاد برای قیمت اول باید کمی بیشتر از قیمت ذخیره

 یشتر که باعث شوکه شدن خریدار شود.قدر بنه آن

 

 

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D9%86%DA%AF%D8%B1_%D8%A7%D9%86%D8%AF%D8%A7%D8%AE%D8%AA%D9%86


. در برابر پیشنهاد طرف مقابل، از پیشنهاد قبلی خود خیلی ۵

 نشینی نکنیدعقب

 
توانید اولین پیشنهاد را بدهید، پس باید از یکی از فنون مذاکره این است که خیلی کوتاه نیایید. اگر شما نمی

ابر اثر لنگر انداختن محافظت کنید. اشتباه بیشتر افراد این است که به سرعت از پیشنهادشان خودتان در بر

د تان نیز باید بر اساس همان پیشنهادی باشاید، پیشنهادات بعدیکنند. اگر شما پیشنهاد اول را دادهنشینی میعقب

 اید.ی اول مطرح کردهکه دفعه

اثر لنگر انداختن فرار کنید، طرف مقابل را متوجه کنید که پیشنهادش  خواهید ازاگر شما فردی هستید که می

 توانید کاری کنید توجه طرف به دیدگاه شما جلبپرت است. تلاش کنید تا نظر خودتان را به کرسی بنشانید. می

ن به ن کنید. مخواستید من را امتحاای به مکالمه بدهید. مثلا بگویید: حتما با این پیشنهاد میشود تا جهت تازه

 کردم.این پیشنهاد فکر هم نمی

 

 . پیشنهادات متقابل باید هر دو طرف را راضی نگه دارد۶

 

 
 

خواهد احساس کند که ای انجام داده و فروشنده نیز میی منصفانهخواهد احساس کند که معاملههر خریداری می

ینی کنید و گاهی پیش بروید، دو طرف نشمعامله را به خوبی هدایت کرده است. اگر در مذاکره گاهی عقب

 تر خواهند بود.راضی

کند، باز هم آن را کند حتی اگر اولین پیشنهاد طرف مقابل نیازهای شما را تأمین میگالینسکی توصیه می

این  اید. دری خوبی انجام دادهنپذیرید. از طرف مقابل درخواست مطالبات بیشتری کنید تا مطمئن شوید معامله

دهید. با افزایش رضایت علاوه بر افزایش رضایت خود، رضایت طرف مقابل را نیز افزایش میصورت 

ی نهایی متعهدتر خواهند بود؛ یعنی همان کنند و به نتیجهمتقابل، دو طرف بیشتر برای توافق تلاش می

 شد.آل مذاکره محسوب میدستاوردی که از اول هم هدف ایده



 


