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چند   ایاست که دو  ی ارتباط یندیفرآ  ی لازمه اصل یفنون مذاکرات تجار 
در هر   بایصنعت ساختمان، تقر در .موضع مشترک برسند کیبه  دی طرف با

قراردادها،  میو گرفتن مجوزها گرفته تا تنظ نی زم دیمرحله از پروژه، از خر
 ی" ضرور یموارد، تسلط بر "فنون مذاکرات تجار  ری حل اختلافات و سا

در  یبهتر اهداف تجار  شبردیتواند به پ ی فنون مذاکره م  درک .است
در   یما درباره فنون مذاکرات تجار  ل، یدل نیهم به .ساخت و ساز کمک کند

 .میکن ی وزه عمران صحبت م ح ی ساخت و ساز و به طور کل

 .دیما همراه باش با

 

 یاصول و فنون مذاکرات تجار  1#

 Business) یدر فنون مذاکرات تجار  یکاربرد کیتکن یتعداد
Negotiation Techniques) کی لیتکم یتوان برا  ی م وجود دارند که  

 :از آن ها استفاده کرد زی آم تیمذاکره موفق
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 ادراک  1-1#

طرف مقابل در مذاکره است که به  تیدرک موقع یی شامل توانا ادراک
 :شود ی م  میتقس ری موارد ز

 ن یطرف دگاهیمسئله از د دنید •
 نیاز سرزنش طرف زیپره •
 ن یدرباره مشکلات طرف گفتگو •
 یمواضع شخص یبه جا ی گروه  ی ها ی بر نگران  تمرکز •
 بالا از خود  یر یدادن انعطاف پذ نشان •
 جهت اجماع )توافق همه جانبه(  ی گروه  یفضا کی  جادیاز ا نانیاطم •
 طرف مقابل   یمنطبق با ارزش ها  یشنهادهایپ ارائه •
 یو توجه به موارد قطع ات یاز فرض زیپره •
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 احساسات 2-1#

است  زیاحساسات ن ی در ساخت و ساز شامل بررس یمذاکرات تجار  فنون
 :شود ی م میتقس  ری که به موارد ز

 ن یو درک احساسات طرف شناخت •
 زمان بروز احساسات و ذکر آن در صورت لزوم  درک •
 ع ی ابزار احساسات و عدم واکنش سر یدادن به طرف مقابل برا اجازه •

 به آن
 یتوز  نهیک ینگرش سازش به جا اتخاذ •
 ت یخشم و کنترل عصبان جادیا عدم •
 حمله به موضع شما و بالعکس  یاجازه دادن به فرد مقابل برا عدم •

 ارتباطات 3-1#

 .است یارتباط آزاد و صادقانه ضرور  یبرقرار 

 :شود ی م  می تقس ری به موارد ز ارتباطات 

 با قصد درک شدن و درک کردن صحبت •
 از ابهامات و شبهات  زیپره •
 طرف مقابل  تی در مورد موضع خود و نه صحبت از موقع صحبت •
 یمنطق  یحرف ها دییدادن فعال و تأ گوش •
واکنش  یطرف مقابل به جا یدر گوش دادن به صحبت ها دقت •

 با سَر بدون درک موضوع(  د یی )تا ی تکانش  یها
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  تیدفاع از موقع یاز انتقاد و مشاوره از طرف مقابل به جا دعوت  •
 خود 

  دیادامه ده دنی به سوال پرس د،یمتوجه نشد  ی را به درست یز ی: اگر چنکته
صورت، شما با  نیا ریغ در .دیدرک کن ی که آن موضوع را به خوب ی تا وقت 

اهدافتان مطابقت ندارد و موجب ضرر   با کرد که دیموافقت خواه یز یچ
 .شود ی شما م ی برا ی و حقوق   ی مال

 

 ینکات مهم درباره فنون مذاکرات تجار  2#

  دیبا رهای متغ همه .است «ی»آماده ساز  یدر مذاکره تجار  ی مولفه اصل کی
  تیاز قبل در نظر گرفته شوند تا بتوان به طور موثر و بدون ضعف، به موقع

که قرار است در جلسه  یاز موارد ی ستیل هیته .دیدر مذاکره رس ی مناسب
فرد مذاکره کننده کمک   ی تواند به وضوح ذهن ی مذاکره بحث شوند، م

 .کند
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 :میاوریب ی مثال  دیبگذار

 .دیمذاکره کن مانکاریپ کیبا  یدر مورد عقد قرارداد همکار  دی خواه ی م

در  دیدر جلسه با دیتا بدان دیکن ادداشت یرا  یموارد  دیخود با ستیل در
 :مانند د؛یمذاکره کن  ی مورد چه مسائل

 قرارداد  موضوع •
 متیق •
 شروع و خاتمه خیتار •
 و خواسته ها انتظارات  •
 ی همکار  مدل •

 .گریموارد د  و
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در اتاق حضور دارند و همه در مورد   ی که افراد مناسب دیشو مطمئن
همه افراد  هدف  شود کاملا آگاه هستند و ی که مذاکره م ی موضوع 

انعقاد  تیکه صلاح ی با شخص مذاکره .به توافق دوجانبه است ی اب یدست
که مذاکره  دی شو مطمئن .د داشتنخواه یی معنا چی قرارداد را ندارد، ه

 .به توافق دوجانبه به جلسه دعوت شده اند دنیکنندگان به هدف رس

 

 موفق یمذاکره تجار  کی به  دنی روند رس 3#

 ای) شنهادیمورد نظر در فرم پ طیخود را از همان ابتدا با درج شرا اهداف 
  نییتع .د یمشخص کن  رد،یمورد توافق قرار گ دیقرارداد( که انتظار دار

عوامل فنون  نیمذاکره موفق از مهم تر کیبه  دنیاهداف جهت رس
شود که طرف مقابل بداند که شما   ی باعث م  نیا .است یمذاکرات تجار 
 یبرا یی ها سکیر ای عادلانه است  طیشرا ایآ د؛یرا دار ی ط یانتظار چه شرا

 !او به همراه دارد
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 کند و ی شما و کسب و کارتان را بازگو م ی تنها جوانب شخص طیشرا اگر
به توافق دشوار خواهد  دنیشود، رس ی طرف مقابل را شامل نم جوانب

ابزار قابل مذاکره   کیرا به عنوان  شنهادیکه شما فرم پ دیبدان دیبا .بود
 دیفرد مقابل بگذار یخود را جلو یفقط خواسته ها  کهن یا نه د،یکرده ا هیته

  طیمذاکره در مورد شرا نهیکه زم ی هنگام .دیو از او انتظار توافق داشته باش
 یپس از قبول قرارداد برا ی را که حت یی بندها دیتوان ی م  قرارداد فراهم شد،

که در  دیرا دار تیمز  نیا اگر .دی کنند، برطرف کن ی م  جادی شما مشکل ا
قبل از   دیتوان ی م  د،یرا منعقد کن یگر یقرارداد د  مت،یق شنهادیمرحله پ

اصلاح  یرا برا طی کرده و شرا ی آن را بررس ی مسائل حقوق شنهادها،یارائه پ
 .دیده شنهادیپ

وجود خواهند  یادیز یبندها د، یکن ی زمان که قراردادها را مرور م  هر
شدن علت آن ها،   ایجو با و دیتک تک آن ها را بخوان دیداشت که با
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هر صورت،  در .دیموافقت و عدم موافقت خود را نسبت به بندها ابراز کن
خود   یخواسته ها یو تنها بر رو دی تعادل در مذاکره را حفظ کن دیکن ی سع

 .است ی اجماع عموم  کیبه  دنیهدف از مذاکره رس  را یز د؛ینکن یپافشار 

 

چه  یدر صورت عدم توافق در مذاکرات تجار  4#
 کرد؟  دی با

(،  مت یمورد خاص محدود شود )مثلا ق کیکه مذاکره فقط به  نیا بدون
طرف در  کیممکن است که   مت،یمورد ق در .باشد زیم  یرو دیبا زیهمه چ

از فنون  کیاگر هر  اما دست بالا را داشته باشد؛ گریمقابل طرف د
به توافق   ی اب یاستفاده شوند، احتمال دست ی به درست یمذاکرات تجار 

در مذاکره، دانستن   تیصورت عدم موفق در .بخش تر هست تیرضا
 .مهم است اریبس گرید یها و راهکارها تیمحدود 
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داشته  یمذاکره حرفه ا کیتواند نشان از  ی م بانی طرح پشت کی ارائه
ات و موارد احساس ان،یتنها به لحن، ب یمذاکرات تجار  یها کیتکن .باشد

مواجهه با هر  یبرا یداشتن استراتژ  بلکه ندارند؛ ی بستگ ی تیشخص
صورت دشوار شدن  در .شوند ی جزء فنون مذاکره محسوب م زین ی چالش

 زی بازگشت به م یبرا ی تواند راه  ی م بانیطرح پشت  کی مذاکره،  ندیفرآ
  ی شود، م ی که رَد م  یشنهادیبدان معناست که هر پ نیا .مذاکره باشد

عنوان مثال، اگر به  به .ردیمورد قضاوت قرار گ بانیتواند در برابر طرح پشت
  زیم یرا رو شنهادیچند پ د،یآماده خود هست  یدنبال فروش واحدها

سوم   شنهادیدوتا مورد قبول قرار نگرفت، پ ای ی کی اگر تا دیمذاکره بگذار
 .رَد کردن باشد رقابلیغ

از   فیضع شنهادیپ کیمذاکره را با  تیه موقعک دیحال، آگاه باش نیا با
  ی لیطرف مقابل تما  اگر .دیخود را حفظ کن گاهیجا شهیو هم دیدست نده
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کنار  دیچه موقع با دیبدان است که نی روش ا نیبه سازش ندارد، مؤثرتر 
  ایمعامله با فرد  کی شهی حال، هم  نیا با .دیده انیو مذاکرات را پا دیبرو

 .داشت دیتوان به آن ام ی وجود دارد که م  زین یشرکت بهتر 

 

در فنون  یافراد با مهارت قو یها یژگی و 5#
 یمذاکرات تجار 

 :هستند ریز یها ی ژگ یو یکنندگان ماهر معمولاً دارا مذاکره

 .دارند ی خوب حافظه •
 .هستند زهوشیو ت  متقاعدکننده •
 .هستند اعتماد طرف مقابل را جلب کنند قادر •
 .کنترل استرس مهارت دارند در •
 .اطلاعات کارآمد هستند هیته در •
 .گوش دادن به شکل مؤثر را دارند یی توانا  •
 .و نظر طرف مقابل را بسنجند کردیتوانند رو ی هستند و م  یشهود •
 .هستند یشنهادیهر پ رشیعدم پذ ایصورت لزوم قادر به قبول  در •
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 آخر کلام

  .دیو خطوط قرمز آن را درک کن دیآل خود در مذاکره را بدان دهیا  تیموقع
 .دیریقرار نگ ی مال   یوسوسه ها ریو تحت تأث  دیباش بندیمواضع خود پا به

 

 زین یبلکه احترام متقابل و ارتباط قو ست؛یپول ن یمذاکره تنها برا کی
  رایدارند؛ ز تیاهم اریموارد در صنعت ساختمان بس نیا  ژهی و به .مهم است

  یفنون مذاکرات تجار  از .انجامدیب ی تواند به درآمد خوب ی روابط مثبت م 
از خود  ی طرف مقابل چه واکنش  دینیتا بب دیو منتظر باش دیاستفاده کن

هدفتان  رایز د؛یراه خود را درست انتخاب کرده ا شما .دهد ی نشان م 
قرار دادن  ریتحت تأث یطرف مقابل برا اگر .به توافق دوطرفه است دنیرس
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ها و   کیتکن از و دیباش اریهوش دی انجام داد، فقط با یواکنش یشما رفتار 
 .دیتوافق دوطرفه بهره ببر کیبه  دنیرس یمذاکره برا  یترفندها


