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صادرات  آموزش  خودآموز  انتخاب    ،در  مرحله  از  میتوانید  شما 

را بیاموزید و   صادرات محصول و مشتری یابی تا درآمد دلاری با  

بگیرید. فصل های    همچنین فرآیندهای صادرات را از صفر تا صد یاد

صفحه در  ترتیب  به  آموزش  صادرات   این  آموزش  سایت   کتاب 

منتشر شده    Qayem.ir ت دکتر اشرفی به آدرس  رامی صادآکاد

 که دوستشان دارید ارسال کنید.  نفری    5است.  این آموزش را برای  

 از آموزش تا اقدام، با من جهانی فکر کن

   یاصول مذاکرات تجار شانزدهم فصل 

همسو    یهدفمند برا  ی ند یبلکه فرآ   ست،یبه توافق ن  دنیرس   ی برا  ییوگوصرفاً گفت   المللن یدر تجارت ب  مذاکره

  ی و انتظارات خاص خود را دارند. در فضا هات یچند طرف است که هر کدام اهداف، محدود ا یکردن منافع دو 

  ل، یدل  نی. به همروند ی م  ن یا از بی  رند یگی در مرحله مذاکره شکل م  یتجار  یهااز فرصت   یاریصادرات، بس

 .   یاتیقرارداد عمل ک یآن به  ل یو تبد   ی فرصت تجار کی ییشناسا  انیاست م یمذاکره موفق پل

بر تکن  ق یشناخت دق  ، یآمادگ  ازمند ین  یامذاکره حرفه   کی و درک    ی ارتباط  یهاکی از طرف مقابل، تسلط 

وارد جلسه شود، معمولاً    ییگوکه بدون برنامه و صرفاً با اتکا به بداهه   یاکننده است. مذاکره   یفرهنگ   یهاتفاوت 

از موضوع، اهداف مشخص و    ی کاف  اختکه با شن  ی . در مقابل، فرد دهد ی کنترل روند مذاکره را از دست م

 به دست آورد.     داریپا  یاجه ی کند و نت  تیمذاکره را هدا  ریروشن وارد جلسه شود، قادر خواهد بود مس  یستراتژا

فصل    نیکه در ا  یاصول  لیدل  نیبه هم  شود؛ی مذاکره در قالب قرارداد متبلور م  یینها  جهی صادرات، نت  ند یفرآ   در

ه  قرار گرفت   ی مورد بررس   هجدهم  دارند که در فصل   ی س یبا موضوع قراردادنو  یمی ارتباط مستق  شوند ی مطرح م

  یی که قرارداد نها  کند ی م  نییتع   همذاکر   تیفی مفاد قرارداد است و ک  یریگشکل  نهی . در واقع مذاکره، زماست

 تا چه اندازه شفاف، متوازن و قابل اجرا باشد.   

 مذاکره و قدرت در مذاکره    فیتعر 

مشترک وارد تعامل    یبه توافق   یابیچند طرف با هدف دست  ایدانست که در آن دو    ی ند یفرآ  توانی را م  مذاکره

طرف مقابل    ی برسد که برا  ی اضمن حفظ منافع خود، به نقطه   کند ی هر طرف تلاش م   ند، یفرآ  ن ی. در اشوند ی م

 باشد.    رش یقابل پذ  زین
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  ست، یتسلط بر طرف مقابل ن  یدر مذاکره، »قدرت« است. قدرت در مذاکره به معنا  ید یکل  میاز مفاه  یکی

.  د یآی به دست م  یقدرت از منابع مختلف  نی. اشودی گفته م  ی ریگم یبر روند تصم  ی رگذاریتأث  ییبلکه به توانا

و    ی محصول، تجربه تجار  در   ی طرف مقابل، تخصص فن  ی واقع  یازهایدرباره بازار، شناخت ن  ق یاطلاعات دق

 کننده قدرت بدهد.   به مذاکره  تواند ی اعتبار برند م یحت

کننده بداند در صورت عدم توافق  است. اگر مذاکره   ن یگزیجا  نه یدر قدرت مذاکره، داشتن گز  گر یمهم د  عامل

که    یمذاکره خواهد کرد. در مقابل، زمان  یشترینفس بدارد، با آرامش و اعتمادبه  اریدر اخت یگرید  یهانه یگز

از اصول    یکی  نی. بنابراکند ی م  دایپ  شیاز حد افزا  ش یب  یازدهیطرف به توافق وابسته باشد، احتمال امت  کی

 است. نیگزیجا یهانه یو حفظ گز جادیا ،یامذاکره حرفه  یاساس 

 قبل از جلسه مذاکره   یآمادگ

  ی که بدون آمادگ  یاکننده. مذاکره ردیگی از آغاز جلسه شکل م   شیدر مذاکره پ  ت یاز موفق  یقابل توجه  بخش

 .   دهد ی م ش یامر احتمال خطا را افزا نیکند و هم  ی ریگم یوارد جلسه شود، ناچار است در همان لحظه تصم

  ی سوابق تجار  یاطلاعات است. شناخت طرف مقابل، بررس   ی آورمذاکره، جمع   یبرا   یگام در آمادگ  نینخست

  یترنانهیبواقع   ریتصو  کند ی کننده کمک مبه مذاکره   ،یاحتمال  یهات یاز بازار هدف و درک محدود  ی او، آگاه

طرف مقابل    رفتار  لیبلکه در تحل  ستند، ه  د یمف  شنهادهایاطلاعات نه تنها در ارائه پ  نیداشته باشد. ا  ط یاز شرا

 .   کنند ی م  فای ا ینقش مهم زین

است، کدام موارد    یاجه یبداند به دنبال چه نت   قاً یدق  د یکننده بااهداف مذاکره است. مذاکره   ن ییتع  ی بعد   گام

قابل    یها»حداقل  انی م  کیتفک  نیانعطاف نشان دهد. ا  تواند ی م  یهستند و در چه موضوعات  یاو ضرور  یبرا

 کند.   ی م ی ریدر جلسه جلوگ ی قابل مذاکره« از سردرگم ی ازهایقبول« و »امت
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که در    شودی گفته م  یانه یگز  نیبه بهتر  BATNA.  کند ی م  دایپ  تیاهم  زین  1BATNAمفهوم  مرحله    نیدر هم

کننده  مذاکره   شودی مشخص باعث م  BATNA  کیشما قرار دارد. داشتن    اریصورت عدم توافق در مذاکره در اخت

 مذاکره را متوقف کند.    د یبا یابرود و در چه نقطه  شیپ تواند ی بداند تا چه حد م

به شهر مقصد با فاصله    دن یدارد. رس   ی ادیز  تیاهم  ز ین  ی بند سفر و زمان   یزیربرنامه   ،ی مذاکرات حضور  در

که بلافاصله    یا. مذاکره کند ی را فراهم م  ی ذهن  یسازاز جلسه، فرصت استراحت و آماده   ش یمناسب پ  یزمان

 .   ستین داربرخور  ی کاف تیف یانجام شود، معمولاً از تمرکز و ک  یسفر طولان ک یپس از 

لازم    ی طیشرا  ن یاست. در چن  ی مذاکره مؤثرتر از مذاکره فرد  م یت  ک یاز مذاکرات، حضور    ی اریدر بس  نیهمچن

ت  است عضو  هر  وظا  م ینقش  تداخل  از  تا  باشد  تدو  ی ریجلوگ   فی مشخص  همان    ایدستور جلسه    ن یشود. 

Agenda شودی بحث م ی و مانع از پراکندگ  کند ی وگو کمک مبه گفت  دنیبه نظم بخش ز ین   . 

 آداب حضور و ارتباط در جلسه  

  نیتراز ساده   یکی  یشناس وگو دارد. وقت گفت   یفضا  ی ریگدر شکل   یبرداشت در مذاکره نقش مهم  نینخست

دهنده احترام به طرف مقابل و  بودن است. حضور به موقع در جلسه نشان   یاحرفه   یهانشانه   نیتراما مهم

   است. ی در همکار تیجد 

تأث  زین  یاحرفه   پوشش اول  رگذاریاز عناصر  برداشت  م  ه ی در  آراستگ شودی محسوب  لباس،  نوع  و    یظاهر  ی. 

از موارد،    ی ارینقش داشته باشد. در بس  هی اعتماد اول  جاد یدر ا  تواند ی طرف مقابل م  یبا فرهنگ تجار  یهماهنگ 

  Dress Codeپس باید  .   کند ی م  ل را منتق  یمهم  یهاام یکننده صحبت کند، ظاهر او پاز آنکه مذاکره   شیپ

دوخت،  وشلوار خوش باشد؛ کت  یامرتب، ساده و حرفه   ، یرسم  د یبا  Dress Codeبازرگانان رو رعایت کنید.  

خانم ها    .سازدیاز شما م  یااعتماد و حرفه قابل  یری متناسب، تصو  یهای و اکسسور  ز یکفش تم  ،یرسم  راهنیپ
 

1 Best Alternative To a Negotiated Agreement 
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سخت باشه و در   یک ادکلن گرون قیمت شاید  خرید نند. هم میتوانند از کت و شلوار/دامن و یا عبا استفاده ک 

درآمد ماهانه شما رو بصورت چشمگیر افزایش  لی همین گزینه میتونه  استفاده کردن از اون صرفه جویی کنید و

 بده.  

 یهامناسب، حالت بدن باز و نشانه   ی از تعامل در مذاکره است. تماس چشم  یبخش مهم  زی ن  یرکلام یغ  ارتباط

مانند نگاه    ی . در مقابل، حرکاتد یوگو توجه دارکه شما به گفت  دهد ی گوش دادن فعال به طرف مقابل نشان م

 کند.    فی را تضع  کرهمذا یفضا  تواند یقطع کردن صحبت طرف مقابل م  ا یمداوم به تلفن همراه 

دوستانه اما    ی همراه با لحن  م، یت  ی کامل خود و اعضا  ید. معرف مناسب انجام شو   ی با معرف  د یبا  ز یجلسه ن  آغاز

در    ی ررسمیغ  ی وگوگفت  قهیها، چند دقاز فرهنگ   ی اری. در بسدهد ی مذاکره را شکل م  هی اول  یفضا  ،یاحرفه 

 .   کند ی کمک م تی میصم جادی جلسه به ا یابتدا

در شرق    ژه یها به وفرهنگ  یاست. در برخ   ت یزیتبادل کارت و  ،یالمللن یمهم در مذاکرات ب  ات یاز جزئ  یکی

  ت یآن اهم  ینحوه گرفتن و بررس   یو حت دو دست(با )  شودی رد و بدل م  یبا احترام خاص  تیزیکارت و  ا،یآس 

ت در مقابل خود   در جیب خود قرار ندهید بلکه با دو دس وقتی کارت ویزیت را دریافت میکنید آن را فوراً  دارد. 

چند دقیقه و پس  د و به یک مطالب آن در صحبت های خود اشاره کنید و بعد از  ه دارید و بهش نگاه کنیگ ن

  که به ایمیل روی کارت اشاره میکنید،   در حالی   از کسب اجازه از طرف مقابل آن را در جیب خود بذارید، مثلاً

ممکن    یاتیجزئ  نیبه چن  یتوجهی ب  .ما در ارتباط باشم با ش یبم میذارم تا بعداًکارت شما را در جید من  بگوی

 کند.     جادیا یاست برداشت منف

  ی و حت  ن یطرف  ان ی. نحوه نشستن افراد، فاصله مگذاردی م  ریوگو تأث بر روند گفت   ز یمذاکره ن  ی فضا  دمانیچ

  ز ین   اتیجزئ  ن یبه ا  یا کننده حرفه تقابل اثر بگذارد. مذاکره   ا ی  یبر احساس همکار  تواند ی مذاکره م  ز یم  ت یموقع
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دعوت از طرف مقابل به مذاکره در دفتر کار شخصی شما که تمام این نکات در آن رعایت شده  . کند ی توجه م

   د. است شانس موفقیت شما در مذاکره را افزایش میده

   یگرو پرسش یارتباط یهاک ی تکن

  ی است. در حال ادیصحبت ز ق یمتقاعد کردن طرف مقابل از طر ی در مذاکره، تلاش برا جیاز اشتباهات را یکی

 یهاسؤال  دنیپرس   .دهند ی و گوش م  پرسند ی از آنکه صحبت کنند، سؤال م  شیب   یاکنندگان حرفه که مذاکره 

  ان یاهر باز مواقع آنچه در ظ  یار ی. بسد یطرف مقابل را کشف کن  ی واقع  یازهاین  کند ی هدفمند به شما کمک م

  ر یتفاوت را آشکار کنند و مس  نیا  توانند ی مناسب م  یهاطرف مقابل تفاوت دارد. سؤال   یبا منافع واقع  شودی م

 تر سازند.   مذاکره را روشن 

طرف مقابل    یهاتمرکز کامل بر صحبت  ی مهارت به معنا  نیدر مذاکره است. ا  ید یکل  ی مهارتدادن فعال    گوش 

  انینحوه ب  ایها  مهم در لحن، مکث   یهااز مواقع، نشانه   یاریمنظور اوست. در بس  قیدرک دق   ی و تلاش برا

تکرار چند کلمه از صحبت های طرف مقابل زیر لب به فرد مقابل شما این اطمینان  طرف مقابل نهفته است.   

کلام او  ر باشید و  تا پایان صحبت های طرف مقابل منتظ.  یدهد که شما به صحبت های او گوش میکنید را م

آغاز  ه نیز ساکت باشید و بلافاصله صحبت خود را  یان صحبت های طرف مورد مذاکرنید. پس از پاقطع نکرا  

حبت طرف مقابل به این معنی است که من به صحبت  ن ص. شروع سریع صحبت بلافاصله پس از پایانکنید 

ه زمانی که  ک الی  آماده داشتم. در حن صحبت هات بودم و از قبل جواب  های شما گوش نمیکردم و منتظر پایا

پس از پایان طرف مقابل چند ثانیه صبر میکنید و بعد صحبت میکنید به این معنی است که من به حرف های  

 ر کردم و جواب من در پاسخ به گفته های شماست. فکشما 
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منتشر شده    Qayem.ir ت دکتر اشرفی به آدرس  رامی صادآکاد

 که دوستشان دارید ارسال کنید.  نفری    5است.  این آموزش را برای  

 از آموزش تا اقدام، با من جهانی فکر کن

  ی مذاکره چارچوب  یهاک یتوسعه دهد. تکن  زیخود را ن  یسبک شخص  د یکننده باها، هر مذاکره مهارت   نیکنار ا  در

  ی ارتباط  وه یو ش   تیبا شخص  هاک یتکن نیکه ا  شودی حاصل م   یزمان یواقع  تیقاما موف   کنند،ی ارائه م  یعموم

 فرد هماهنگ شوند.   

   های انواع مذاکرات و استراتژ

  مذاکره   . یعیو مذاکره توز  ی قی : مذاکره تلفشودی سخن گفته م  ی اصل  کردیمذاکره معمولاً از دو رو  اتیادب   در

  کرد، یرو نیدهد. در ا  شی تمرکز دارد که منافع هر دو طرف را افزا  ییهاحلراه   افتنیارزش و    جاد یبر ا  یقی تلف

هر دو سودمند    یبرا  یی نها  جهیکنند تا نت  جادیا  ید یجد   یهانه یگز  گریکد ی  یبا همکار  کنند ی تلاش م  نیطرف

  ک یکه    یازیحالت، هر امت  نیمنابع موجود تمرکز دارد. در ا  م یبر تقس  شتریب  یع یمذاکره توزمقابل،    در  باشد.

 است.    گریاز منافع طرف د یاز دست رفتن بخش یبه معنا آورد ی طرف به دست م

شود   جاد یا یشتریارزش ب شودی هستند. ابتدا تلاش م  کردیدو رو  نیاز ا ی بیاز مذاکرات ترک ی اریعمل، بس در

 .   ردیگی آن مذاکره صورت م م یو سپس درباره نحوه تقس

  ان یاست که فرد ب  یادارد. موضع همان خواسته   یاد یز  تی»مواضع« و »منافع« اهم  انیم  زیتما  ان یم  ن یا  در

 ییطرف مقابل را شناسا  یکه بتواند منافع واقع   یاکنندهپشت آن خواسته است. مذاکره   ل یاما منفعت دل  کند،ی م

 خلاقانه خواهد داشت.    یهاحلراه  افتنی ی برا ی شتریشانس بکند، 

اطلاعات    تیری(، مد Anchor)  ی لنگر ذهن  ای  ه یاول  شنهادیبه ارائه پ  توانی در مذاکره م  جیرا  یهاک یجمله تکن  از

رد    ی جیکوچک به صورت تدر یازهایامت  ،یامرحله  ی ازدهیاشاره کرد. در امت  یامرحله   ی ازدهیارائه شده و امت

 تا تعادل مذاکره حفظ شود.    شوند ی و بدل م
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 از آموزش تا اقدام، با من جهانی فکر کن

 در مذاکره   یگذارمت یو ق یمسائل مال 

از عناصر    ی کیتنها    متی اما در واقع ق  رسد؛ی موضوع به نظر م  نیترمهم  متیق ،یاز مذاکرات تجار   یار یبس  در

و    مهیونقل، بحمل  ل،ی تحو  ط یمحصول، شرا  یهایژگ یدرباره و  د یبا  متیاز ورود به بحث ق  شیمعامله است. پ

 .   د یبه توافق رس  ی تجار اتیجزئ ریسا

به    دنیو امکان رس   شوند ی گرفته م  دهیعناصر معامله ناد   ریمتمرکز شود، سا  متی مذاکره از همان ابتدا بر ق  اگر

را مشخص    یهمکار  یتدا چارچوب کل اب  یاکنندگان حرفه مذاکره   لی دل  ن ی. به همابد یی کاهش م  توافق متوازن 

 . شوند ی م یو سپس وارد بحث مال کنند ی م

 ی و تلفن  یارتباطات مجاز 

فناور  با توجه  ،یارتباط  یهای گسترش  قابل  فضا  ی بخش  در  مذاکرات  م  ی مجاز  ی از  اشودی انجام    ل، یمی. 

  ازمند یحال ن  نیاند، اما در عداده   ش یهستند که سرعت ارتباط را افزا  ییابزارها  ن یو جلسات آنلا  هارسانامیپ

موضوع    انیکوتاه، ب  یمشخص داشته باشند: معرف  یساختار  د یبا  ی تجار  یهاامیپ  هستند.   یااصول حرفه   تیرعا

  بلکه ممکن است باعث سوءتفاهم شوند   ستند ین  یاکوتاه و مبهم نه تنها حرفه   یهاام یو درخواست مشخص. پ

کنترل لحن و تمرکز    ان،یوضوح ب   ز ین  ی مذاکرات تلفن  در   . که در فصل قبل در مورد این موضوع کامل آموختید 

مذاکرات مورد استفاده قرار    یبند جمع   ای  عیسر  یهای هماهنگ   یاغلب برا  یدارد. تماس تلفن   تیبر موضوع اهم

 . ردیگی م

 ی و رفتار ینکات فرهنگ

ب  در تأث  توانند ی م  یفرهنگ   یهاتفاوت   الملل،ن یتجارت  نحوه مذاکره  م  ی قابل توجه  ر یبر  باشند.    زان یداشته 

مختلف    یهادر فرهنگ   یتماس چشم ینحوه برقرار  ی در تعاملات و حت  یکیزینظر، فاصله ف   انیصراحت در ب
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ا  ی متفاوت است. آگاه   ی ر یجلوگ  ی احتمال  یها ءبرداشت از سو  کند ی کننده کمک م ها به مذاکره تفاوت   ن یاز 

 کند.   

فرهنگ    ایاز کشور    نینماد  یای. هداشودی محسوب م  یاز آداب تجار  یها بخشفرهنگ   یدادن در برخ  هیهد 

باشد تا    یامتناسب با عرف حرفه   د یبا  هی هد   یباشد، اما ارزش مال  تیاز احترام و حسن ن  یانشانه  تواند ی خود م 

 نکند.    جادیشائبه ا

رابطه مثبت با طرف مقابل است. اعتماد و احترام متقابل،    جادیاز عناصر مهم در مذاکرات موفق، ا  گرید  یکی

  ی نه تنها بر اساس منافع اقتصاد  داریپا  یهااز توافق   یاری. بسکند ی بلندمدت فراهم م  یهای همکار  یرا برا  نهیزم

 .   رند یگی شکل م یاروابط حرفه  هیبلکه بر پا

ا  یامرحله   یسیو قراردادنو  رد یگی شکل م  ی که در آن چارچوب همکار  است   یامرحله   مذاکره    ن یاست که 

در متن قرارداد    د یبا  شودی که در مذاکره حاصل م  ی. هر توافق شوند ی و مکتوب ثبت م  ی ها به صورت رسمتوافق 

 گردد.     یر یجلوگ ندهیمنعکس شود تا از بروز اختلافات در آ 

 دانند ی ها م. آن کنند یهمواره با در نظر گرفتن ساختار قرارداد مذاکره م   یاکنندگان حرفه مذاکره   ل یدل  ن یهم  به

در فصل هجدهم با    شود.  لیبند روشن و قابل اجرا در قرارداد تبد   کیبه    تیدر نها  د یبا  یکه هر توافق شفاه

    آشنا خواهید شد.اصول قرارداد نویسی 

 

 

 

 

https://qayem.ir/
https://ble.ir/export_academy
https://www.instagram.com/mahmoud.ashrafi
https://qayem.ir/%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d8%a2%d9%85%d9%88%d8%b2%d8%b4-%d8%b5%d8%a7%d8%af%d8%b1%d8%a7%d8%aa/
https://qayem.ir/


 ت به زبان ساده راخودآموز صاد

 

 

Page | 9 

 محمود قیم اشرفیآکادمی صادرات دکتر 

 09057089339: پشتیبانشماره 

   https://qayem.irوبسایت:  

  https://ble.ir/export_academyبله: 

 https://www.instagram.com/mahmoud.ashrafi اینستاگرام: 

 

صادرات  آموزش  خودآموز  انتخاب    ،در  مرحله  از  میتوانید  شما 

را بیاموزید و   صادرات محصول و مشتری یابی تا درآمد دلاری با  

بگیرید. فصل های    همچنین فرآیندهای صادرات را از صفر تا صد یاد

صفحه در  ترتیب  به  آموزش  صادرات   این  آموزش  سایت   کتاب 

منتشر شده    Qayem.ir ت دکتر اشرفی به آدرس  رامی صادآکاد

 که دوستشان دارید ارسال کنید.  نفری    5است.  این آموزش را برای  

 از آموزش تا اقدام، با من جهانی فکر کن

   یبندجمع 

  ق ی شناخت دق  ، یآمادگ  ازمند یدر آن ن  ت یاست و موفق  المللن یها در تجارت بمهارت  ن یتراز مهم  ی کی  مذاکره 

  ان یکه بتواند م  یاکنندهاست. مذاکره   ی فرهنگ   یهاو درک تفاوت   ی قو  یارتباط  یهااز طرف مقابل، مهارت 

بلندمدت    یهایهمکار  نه یبلکه زم  رسد ی کند، نه تنها به توافق م  جاد یمنافع خود و انتظارات طرف مقابل تعادل ا

ن م  زیرا  زمان  ت،ینها  در   .کند ی فراهم  موفق  پ  یمذاکره  نت  کند ی م  دایمعنا  در   جه ی که  و    آن  بعدی  مکاتبات 

  رو، مهارت مذاکره و دانش   نیشود. از ا  تیقرارداد شفاف و متوازن تثب  کیقالب    اری و درهمچنین اسناد تج

  ی و تسلط بر هر دو برا   شوند ی صادرات محسوب م  ند یاز فرآ  ریناپذ ییدو بخش جدا  یسیقراردادنو  مکاتبات و  

 یشوید. ات آشنا ماری در صادربا انواع مکاتبات و اسناد تج  بعدی در فصل   است.  یضرور  المللن یارت بفعالان تج
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