
 انواع مذاکره حاتیتوض نی ، کامل تردیانواع مذاکره را نام ببر
 
 

به ذهنمان خطور کند در واقع به مسائل کاری و پیچیده برگردد ولی اگر   مذاکره شاید اولین موضوعی که بعد از شنیدن
کمی عمیق تر بنگریم متوجه خواهیم شد که مذاکره همان گفت و گوی ساده ی دوستانه، گپ زدن های پشت تلفن با 

 .مادرمان یا حتی یک سلام علیک معمولی با همسایه مان است
 

از تمام انسان ها است تا بتوانند با استفاده از این مهارت ارتباط وسیع تری با مذاکره یک مهارت قابل یادگیری و مورد نی
 .پیرامون خود داشته باشند دنیای

 
اما عموما اصطلاح مذاکره بیشتر در خصوص کسب و کارها مورد استفاده قرار می گیرد و داشتن چنین مهارتی نیاز تمام 

 .شرکت ها است

 
نوع مذاکره خواهیم کرد تا با افزایش آگاهی تان نسبت به این  ۷دن این مقاله و معرفی  پس در ادامه شما را دعوت به خوان

 .موضوع بهتر بتوانید جایگاه اصلی خود را پیدا و پله های ترقی را طی کنید

 

افسانه بزرگ کی هفت نوع مذاکره و    

 

ماجرا از این قرار است که طی سال های گذشته این تصور در خصوص مذاکره وجود داشته که: در یک مذاکره دو طرف 
 نمی توانند همزمان نتیجه ی مطلوبی به دست آورند

برد را دارد ولی این موضوع برای مردم به یک افسانه تبدیل شده است –ر مذاکره پتانسیل نتیجه برد در واقع ه  

 

:انواع مذاکره  
 

  نیچون هر نوع از ا میاز آن ها سر و کار دار کیبا کدام  میبدان دیچراکه با میبهتر باشد ابتدا انواع مذاکره را بشناس دیشا
است ازمندیخاص خود ن یها یمذاکرات به استراتژ  

 

باخت - مذاکره برد -1  

 کیفروشنده و  کیکه  یشود. مثلا: زمان ی باخت ختم م – برد  جهیبه نت یکه اکثر مذاکرات معمول میاغلب اوقات شاهد هست
 کنند؛ یتومان شروع م ونیلیچهل م یعنیبازار  یمعمول متیاز ق یدست دوم نیماش متیمذاکره خود را بر سر ق  داریخر

 

http://tahavolefardi.com/negotiation/


 .بازنده است داریتومان فروخته شود، خر ونیلیاز چهل م شیب یمتیبا ق نیماش اگر

 .بازد یروشنده مذاکره را متومان فروخته شود، ف  ونیلیکمتر از چهل م یمتیبا ق نیماش اگر

 !افتد یاتفاق نم یبرد –برد  جهیو نت ستیکس برنده ن چ یتومان فروخته شود، ه ونیلیچهل م قیدق متیبا ق لیاتومب اگر

 .میتمرکز کن فیحر یو خواسته ها ازهاین نیکمتر یرو دیبا م،یباخت مواجه هست –مذاکره برد  کیما با  اگر

 

برد –مذاکرات برد  -2  

  

 .برد است –مذاکره برد  کی آن ها،  یمذاکره راجع به رابطه همکار ندازند،یراه ب یبا هم تجارت رندیبگ میاگر دو نفر تصم

 شود. )توسعه دادن(  بشانینص یشتریکرده اند پول ب یگذار هیکه سرما ییبا توجه به سهام ها دوارندیها ام آن

  – وانند معمولا به عنوان مذاکرات برد ت یتجارت به تجارت م یفروش ها نیکه مرتبط با حقوق هستند و همچن یمذاکرات

 .شوند یبرد تلق

 

را عادلانه   کیخواهند آن ک یشوند و م یمتمرکز م کیک کی ی که رو ینوع از مذاکرات ممکن است به همان اندازه ا  نیا

 .متمرکز شوند زیساختمان بزرگ ن کی یکنند، رو میتقس یمساو یبه قسمت ها

 

 میآن را دوستانه و سازنده کند. در واقع دوستانه نگه داشتن مذاکره و تقس دیشود با یممذاکره انجام  کیکه در  یتلاش هر

 شود. یبرد محسوب م-مذاکره برد یمذاکرات، استراتژ نیسود حاصل از ا کسانی

 

 باخت –مذاکرات باخت   -3

 

 .بازند یشود که در آن همه م یم یطیباخت شامل شرا –مذاکرات باخت 

 .باخت است –مذاکره باخت  کیها در دادگاه معمولاً  یدادخواه

غرامت   یاما آن ها آن را گم کرده اند. مذاکره شما برا  دیداده ا  لیرستوران تحو  کیلباس    رشیلباس خود را به پذ  دیکن  فرض

 .باخت است –مذاکره باخت  کیرستوران  ریآن با مد

 .پول را باخته است زانیرستوران آن م ریمد یاما از طرف دیکن افتیکت در یاز ارزش واقع شیب یپول دیخواه ینم شما

 .شوند یباخت به سرعت تلخ و خصمانه م –باخت  مذاکرات

 گریکدی  یتا با همکار  دیاست که تلاش کن  نیبازنده هستند، مهم ا  فینوع مذاکرات هر دو حر  نیکه در ا  قتیحق  نیا  برخلاف

 .دیراه حل خوب برس کیبه 



 مذاکرات خصمانه -4

 

خصمانه هستند چراکه  یباخت تا حدود –باخت و باخت  –دارند و مذاکرات برد  ییبالا یرقابت عتیمذاکرات خصمانه، طب

 .دارد یخصمانه را در پ یرفتارها تیو در نهاشود و باخت هم رقابت  یبه باخت مربوط م هیطرف قض کی

 

 –مواقع، مذاکرات برد  یبعض یکند. حت یم جادیا یدیشد یحس رقابت کی ت،یقصد و ن نیخواهد ببازد و ا ینم چکسیه

 .برد هم خصمانه هستند

 در مقابل فروشنده( یشود )مشتر یبالا معمولاً خصمانه م یمثال، مذاکره فروش تجارت به تجارت سهام ها یبرا

طرف مقابل را  یخواهند خسارت ها یآن، م یبه برد علاقه مند نباشند. بلکه بجا دیمذاکره کننده ها شا یمواقع نیچن در

 .دهند شیافزا

 است. یجنگ  یها یاستراتژ ازمندیممکن است مخرب هم باشد. مذاکرات خصمانه ن استمداریس یرقبا نیب مذاکره

 

 روند یم شیپ گریکدی  یکه با همکار یمذاکرات  -۵

 

 .روند خلاقانه و دوستانه هستند یم شیدو طرف پ یکه با همکار یمذاکرات

 .رود یم شیدو شخص پ یها، معمولاً با همکار کیشر نیب یمثال، مذاکرات تجار یبرا

 .رود یم شیپ فیدو حر یبرد ختم شود چراکه با همکار –تواند به مذاکرات برد  ینوع مذاکرات م نیا معمولا

 دارد. تیو خلاق ینیقانع کننده، خوش ب یها کیبر تکن هیهمراه است تک  یکه با همکار یمذاکرات

 

 فهی مذاکرات چند حر -۶

 

 .است فیچند حر ایدو  نیب یا دهیچیمذاکرات پ فه،یچندحر مذاکرات

 .برسد جهیرقابت ممکن است سال ها طول بکشد تا به نت نیرا به چالش بکشند و ا گریکدی داً یتوانند شد یها م آن

 .است  شرفتهیپ  کیپلماتید  یها  کیتکن  ازمندین  فه یهستند. مذاکرات چند حر  نگونهیها معمولا ا  تیمل  ن یب  یالملل  ن یب  یقراردادها

 

 ه هستندهمرا یکه با بدقول یمذاکرات   -۷

 .دهد که قصد انجامش را ندارد یم یبندد و قول یم یقرارداد  فیدهند که حر یرخ م یگونه مذاکرات وقت نیا

 .رندیگ یمورد استفاده قرار م یریتاخ ای یانحراف کیهمراه هستند معمولاً به عنوان تکن یکه با بدقول یمذاکرات



 

 قیتشو ایآن و  یاجرا  یبرا یقصد چیببندد اما ه ستیز طیمرتبط با حفظ مح ی کشور ممکن است قرارداد کیمثال،  یبرا

 .نداشته باشد ستیز طیتلاش در حفظ مح یمردم برا استمدارانهیس

 در توافقنامه خود یکه به مجازات مناسب دهیدارد، زمان آن فرا رس یما در مذاکره، قصد بدقول فیکه حر میشک داشت اگر

 .میفکر کن

 

 …انی در پا

 

کرد تا با بالا رفتن موارد  نیتمام ا ی مهیرا ضم نیتمر دیکه با نجاستیاما نکته ا میمجموع با هفت نوع مذاکره آشنا شد در

مهم موفقت است  ی. مذاکره قطعا نکته دیرس تیموفق یکرد و به قله  یافتیبتوان اهداف خود را دست  نهیزم ن یتجربه در ا

 تر نگاه کرد… قیدق دیاتفاق مهم جا مانده باشد. پس با کی اناز ما، به عنو یاز نگاه برخ دیو شا


