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 چكيده

عنوان فرايندي اقتصادي براي دستيابي به توافق توان صرفاً بهمذاكره تجاري در جمهوري خلق چين را نمي
ماعي، جتتري از روابط ابر سر قيمت، قرارداد و منافع تجاري در نظر گرفت؛ بلكه اين فرايند در بستر گسترده

درباره رفتار  Guo-Ming Chen مقاله حاضر با تكيه بر مطالعه .گيردفرهنگي و استراتژيك شكل مي
گيري و مديريت اي در شكلمذاكره تجاري در جمهوري خلق چين، به بررسي نقش عوامل فرهنگي و رابطه

كنگي داراي عال تجاري هنگف ١٦هاي اين مطالعه، كه بر اساس مصاحبه با يافته .پردازدمذاكرات تجاري مي
ابطه آبرو و حيثيت، ر: كندهاي چيني انجام شده است، پنج عامل اساسي را برجسته ميتجربه مذاكره با طرف

محور براي فهم اين عوامل در تعامل با يكديگر، چارچوبي رابطه .و اعتبار يا گوانشي، عمل متقابل، هماهنگي
كند؛ رابطه و اعتماد آبرو به ايجاد احترام و كاهش رويارويي كمك ميحفظ  .كننداي ارائه ميرفتار مذاكره
د؛ كنسازند؛ عمل متقابل تعهدات اجتماعي و تجاري را تقويت ميگيري همكاري را فراهم ميزمينه شكل

هماهنگي بر حفظ رابطه در كنار دستيابي به منافع تأكيد دارد؛ و اعتبار، پايه استمرار اعتماد و همكاري 
اي چين را نبايد صرفاً بر اساس سنت كند كه رفتار مذاكرهاستدلال مي مقالهدر عين حال،  .دمدت استبلن

تزو نيز ژيك سونگرايي و انديشه استراتهايي مانند دائوئيسم، حقوقكنفوسيوسي تبيين كرد، بلكه تأثير سنت
 .بايد مورد توجه قرار گيرد

  سياسي چيني مذاكرهفرهنگ 

كه در آن  است اساسيبلكه مديريت يك رابطه  ؛زني بر سر يك موضوع مشخص نيستمذاكره چيني صرفاً چانه
 .شوندقابل همگي به ابزارهاي مذاكره تبديل ميرابطه، اصول، زمان، اطلاعات، فشار و تعهدات مت

كار  كنند در ابتدايكنندگان چيني تلاش ميمذاكره .است» شبكه و رابطه شخصي«يا  ١گوانشي ، ترين مفهوممهم
» ستيدو«پيدا كنند، با او رابطه شخصي و اعتماد ايجاد كنند و او را در چارچوب مفهوم  »طرف مقابلِ مناسب«يك 
سبت نيت، بدهكاري يا مسئوليت نتواند به منبعي براي ايجاد احساس تعهد، حسنسپس همين رابطه مي .دهند قرار

ار سياسي ب بلكه مفهومي است كه ؛تعارف نيستيك صرفاً » دوست قديمي«اصطلاح بنابراين  .به چين تبديل شود
 .و تعهدآور دارد

 شود، نه از معاملهابطه شروع ميمذاكره از ر .١

 :در الگوي مورد بررسي، طرف چيني در آغاز مذاكره معمولاً به دنبال سه كار است

 اول، پيدا كردن يك interlocutor ؛اعتمادوگوي مناسب و قابليا طرف گفت  

                                                             
1 guanxi 
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 ؛دوم، ايجاد رابطه شخصي  

 ذاكرات در چارچوب آنها انجام شودسوم، شكل دادن به دستوركار مذاكره و اصولي كه قرار است م. 

ك را وگوهاي شخصي و حتي تشريفات ديپلماتيگفتضيافت، ي غيررسمي، هابه همين دليل، از نظر نويسنده، فضا
 .توانند بخشي از مديريت فرآيند مذاكره باشندميجزئيات اين  بلكه ؛نبايد صرفاً امور جانبي دانست

 »جزئيات«پيش از » اصول« .٢

ثلاً در م :متعهد كند اصل كليكند طرف مقابل را به پذيرش چند طرف چيني غالباً در ابتداي مذاكره تلاش مي
، مذاكرات و سپس مذاكرات آمريكا و چين، اصولي از اين دست در اسناد سياسي مانند بيانيه شانگهاي مطرح شدند

   .در واقع مذاكره چيني از كل به جز است .شدتر در چارچوب همان اصول دنبال ميجزئي

منطق اين كار اين است كه اگر طرف مقابل اصل كلي را پذيرفته باشد، بعداً فضاي مانور او در مسائل جزئي 
گيري تتواند در عمل از سخواقعاً بخواهد به توافق برسد، مي يچين مذاكره كننده ارشد يوقتالبته  .شودمحدودتر مي

واقعي  پيشفرض هم» كلي لواص«در اين الگو بنابراين  .فاصله بگيرد و به توافقي برسد» اصول«قبلي نسبت به 
 .است و هم ابزار مديريت مذاكره

 مرحله طولانيِ ارزيابي .٣

 :هدف اين مرحله شناختن .اي براي آشكار كردن موضع نهايي خود ندارندمعمولاً عجلهها چيني

 ؛سقف و كف مواضع طرف مقابل 

 ؛ميزان انعطاف او 

 ؛ميزان صبر او 

 ؛او هاي سياسيحساسيت 

 و اينكه تا چه حد حاضر است براي توافق امتياز بدهد. 

آوري معتواند بخشي از فرآيند جمي ؛طولاني شدن مذاكره الزاماً نشانه شكست نيست بنابراين با يك طرف چيني،
اي بسيار مهم رهدر دو فرهنگ مذاك» زمان«اين نكته براي فهم تفاوت  .اطلاعات و آزمايش طرف مقابل باشد

 .دهدشدت تحت فشار زمان است، اطلاعات مهمي درباره موقعيت خود به طرف مقابل ميطرفي كه به: است

 كنترل محيط مذاكره .٤
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چين انجام شود، زيرا در آن صورت دادند مذاكرات مهم در ها ترجيح ميچيني مذاكرات سياسيدر به خصوص 
دل نوازي، غذا، گردش، رسانه، ضيافت، تبامهمان .ندري بر محيط، تشريفات و فضاي رواني مذاكره داكنترل بيشتر

 .توانند فضاي مثبتي ايجاد كنند و در عين حال كنترل محيط را در دست ميزبان قرار دهندهدايا و تشريفات مي

ت مستقيم مطرح نشوند، بلكه از طريق صورهاي دشوار ممكن است بهپيامدر مذاكره با طرف هاي چيني، همچنين 
خواهد مذاكرات شكست بخورد، تأخير، توافق محدود و در شرايطي كه طرف چيني نمي .ها منتقل شوندواسطه

 .تواند مورد استفاده قرار گيردنيز مي» رزرو موضع«

 ابهام و ارتباط غيرمستقيم .٥

ت درخواس«هميشه به شكل يك  پيامهه با طرف چيني جدر موا .، نقش زبان و ابهام استيكي از موضوعات مهم
» افقروح تو«، »احساسات مردم چين«، »اصول«، »دوستي«هايي مثل ممكن است از واژه .شودبيان نمي» مستقيم

وجه نكند، جمله ت »معناي لغوي«كننده بايد فقط به در چنين شرايطي، مذاكره .استفاده شود» روابط بلندمدت«يا 
، زبان اهميت شناخت فرهنگ سياسيبه همين دليل  .بيند اين جمله در ساختار كلي مذاكره چه كاركردي داردبلكه ب

 .اهميت قابل اعتنا دارددر رفتار طرف چيني » يفضعهاي سيگنال«و 

 فشار زماني .٦

توانند مذاكرات را طولاني كنند، اجازه دهند يك ي ميكنندگان چينمذاكره .است زمان ترين ابزارهايكي از مهم
ورد مطالعه ها در موارد متر اينكه توافقجالب .بست شكل بگيرد و سپس در لحظه مناسب وارد مرحله نهايي شوندبن

ي توافق براوقتي تصميم  .اندحاصل شده العجلضرب گاهي درست در آخرين لحظه يا حتي پس از عبور از يك
  .پذير شوندتوانند در تنظيم جزئيات بسيار انعطافكنندگان چيني ميگرفته شده باشد، مذاكره

اگر طرف مقابل بداند شما حتماً بايد تا تاريخ مشخصي به توافق برسيد، آن تاريخ به اهرم فشار عليه شما تبديل «
 ».شودمي

 تواند خودش ابزار فشار شودمي بودن» دوست« .٧

اي در مرحله اول، طرف چيني ممكن است رابطه .باشد قابل طرح در اين مقالهترين ايده ترين و ظريفاين شايد مهم
طه اما همين راب .خطاب كند» دوست قديمي«يا حتي » دوست«كننده خارجي را گرم و شخصي ايجاد كند و مذاكره

 :ند معكوس شودتوادر مرحله فشار مي
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عدم توافق شما باعث تضعيف دوستانتان در چين «: يا ».اگر واقعاً دوست ما هستيد، بايد اين كار را انجام دهيد«
  ».شودمي

ه ديگر فقط كنندمذاكره .شوداي تبديل ميبه اين ترتيب، فشار از يك مطالبه مادي به يك مسئله اخلاقي و رابطه
بلكه ممكن است احساس كند با رد كردن درخواست، » اي كشور من مناسب است؟آيا اين امتياز بر«پرسد نمي

 ».دندانمي  relationship gameاين وضعيت را هسته اصلي« .اندازداي را كه ساخته است به خطر ميرابطه

  »طرف خوب ـ طرف بد«تاكتيك  .٨

مكن است يك م .كنيمپذير اشاره و انعطاف گيركنندگان سختبه استفاده از تضاد ميان مذاكره بايستمي همچنين
عيت اين وض .ظاهر شود» دوست«تر و عنوان فردي معتدلمقام موضعي بسيار سخت اتخاذ كند و مقام ديگري به

 .سوق دهد و باعث شود بخشي از فشار سياسي را بپذيرد» طرف خوب«تواند طرف مقابل را به سمت همكاري با مي
 .توانند اختلافات ميان بازيگران سياسي طرف مقابل را نيز مورد استفاده قرار دهندها ميدر كنار آن، چيني

 استفاده از گذشته .٩

طرف چيني سوابق مذاكرات را با دقت  .هاي مهم، توجه بسيار زياد به سوابق مذاكرات استيكي ديگر از ويژگي
كننده يا حتي تعهدات دولت قبلي را در مذاكرات بعدي به مذاكره تواند اظهارات قبلي يككند و مينگهداري مي

عدها تواند ببداند، مي» اظهارنظر مربوط به گذشته«ممكن است  خارجيبنابراين چيزي كه يك مقام  .كار گيرد
 .عنوان تعهد يا مبناي مطالبه جديد مطرح شودبه

 پايان مذاكره .١٠

 :ار مرحله تقسيم كردتوان به چهرا ميالگوي كلي 

Opening Moves → Assessment → End Game → ImplementaƟon 

  :يعني

 اجرا← پاياني بازي← آزمون و ارزيابي ←شروع 

  ؛گيرددر شروع، رابطه و چارچوب شكل مي )١

  ؛شوددر مرحله ارزيابي، طرف مقابل آزمايش مي )٢

  ؛تواند با سرعت حاصل شودق ناگهان ميدر مرحله پاياني، پس از مشخص شدن حدود مواضع، تواف )٣
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هاي تواند مبناي مذاكرات و درخواستشود، بلكه خود ميدر مرحله اجرا نيز توافق پايان مذاكره تلقي نمي )٤
 .بعدي قرار گيرد

 توافق پايان كار نيست .١١

اي از جديت و اجراي توافق توسط طرف مقابل را نشانه هاچيني .شودمحسوب مي اجراي توافق بخشي از رابطه
در عين حال، وقتي اجراي كامل  .انددانند و نسبت به اجراي دقيق تعهدات حساسصداقت او در رابطه با چين مي

» دا درك كنمشكلات چين ر«دشوار باشد، ممكن است از طرف مقابل بخواهند  يچينطرف يك توافق براي خود 
 :شودبنابراين يك عدم تقارن مهم ايجاد مي .و آن را بر مبناي دوستي توجيه كنند

  ؛تعهد طرف مقابل = تعهد حقوقي/سياسي

  .توضيح داده شود» درك و دوستي«اي كه ممكن است با در اجراي تعهد = مسئله يچينطرف مشكل 

 هاي تاريخي اين سبكريشه .١٢

 :شوداي مورد مطالعه معرفي ميگيري سبك مذاكرهشكلسه منبع اصلي براي 

 ؛سنت تاريخي و فرهنگي چين نخست، )١

 ؛تجربه ماركسيستي ـ لنينيستي و تأثير شوروي دوم، )٢

 .هاي خارجيتجربه تاريخي چين در مواجهه با غرب و قدرت سوم، )٣

تركيبي از لكه ب .سيانيسم دانستتوان صرفاً محصول كمونيسم يا صرفاً محصول كنفودر نتيجه، اين سبك را نمي
 .است گيري آن مؤثرسنت چيني، تجربه تاريخي، ساختار سياسي حزب ـ دولت و تجربه مواجهه با غرب را در شكل

رد، سخت و با فضاي س ١٩٦٠و  ١٩٥٠هاي مذاكرات دهه .هاي مختلف يكسان نبوده استرفتار چين در دوره
تر، با فضاي بسيار شخصي ١٩٧٠، در حالي كه تجربه كيسينجر و مقامات آمريكايي در دهه بود جويانهمبارزه

 .تر همراه بوده استتر و ظريفدوستانه

 »اندچيز را از قبل طراحي نكردههمه«ها چيني: يك سوءبرداشت مهم .١٣

كنندگان چيني هميشه چندين حركت جلوتر را با دقت كامل طراحي وها نتيجه گرفت كه مذاكرهنبايد از اين الگ
و » نندكراه خود را پيدا مي«اند، اما گاهي خودشان نيز در شرايط نامطمئن يافته و آمادهآنها بسيار سازمان .اندكرده
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هاي پيچيده، زيرا كتاب در عين توصيف تاكتيك اين نكته مهم است، .هميشه كنترل كامل فرآيند را در اختيار ندارند
 .كندپرهيز مي» ذهن چيني«از تبديل كردن آن به يك كليشه درباره 

 هاي عملي توصيه

 :استچند توصيه اصلي مطرح  با طرف چيني كنندهمذاكرهخطاب به 

 ؛ندشوها براي جلسات بسيار دقيق آماده ميچون چيني ؛كره را كاملاً بداندبايد موضوع تخصصي مذا )١

تفاده تواند از سابقه اظهارات و تعهدات اسزيرا طرف چيني مي ؛خوبي بشناسدبايد سوابق مذاكرات قبلي را به )٢
 ؛كند

هم و هدات مبو صرفاً به دليل فشار مذاكره به تع خط قرمز و هدف نهايي خودش چيستبايد دقيقاً بداند  )٣
 ؛اصول كلي تن ندهد

 ؛نبايد براي رسيدن به توافق عجله نشان دهد )٤

تواند اي را تا حد امكان مديريت كند، زيرا قرار گرفتن مذاكره در معرض افكار عمومي ميبايد فشار رسانه )٥
 .به ابزار فشار تبديل شود

آور است و احتمالاً دوستي الزام: مطالعه بفهمد اي موردرا در فرهنگ مذاكره» دوستي«تر از همه، بايد معناي و مهم
 .كنداز يك رابطه صرفاً عاطفي يا تشريفاتي، انتظارات سياسي و عملي بيشتري ايجاد مي

 تأخير/بستبن ← فشار ← انعطاف و صبر آزمون ← اطلاعات آوريجمع ← دستوركار ← اصول ←رابطه 
 .جديد مطالبه ←جراي توافق ا ← مناسب لحظه در توافق ←

 :و در مركز همه اين مراحل، سه اهرم قرار دارند

 (guanxi)زمان + كنترل فرآيند + رابطه شخصي 
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 چينفرهنگ و رفتار مذاكره تجاري در 

توان صرفاً به عنوان فرايندي براي دستيابي به توافق بر سر قيمت، شرايط قرارداد و چين را نميمذاكره تجاري در 
ي مورد ار مذاكره چينهاي مهمي كه در مطالعات مربوط به رفتيكي از ويژگي .منافع اقتصادي طرفين در نظر گرفت

  Guo-Ming Chen مطالعه .توجه قرار گرفته، پيوند نزديك ميان مذاكره اقتصادي و روابط اجتماعي است
دهد كه عواملي مانند حفظ آبرو، رابطه شخصي، عمل درباره رفتار مذاكره تجاري در جمهوري خلق چين نشان مي

 ١٦اين مطالعه بر اساس مصاحبه با  .مذاكره نقش مهمي دارند دهي به فرايندمتقابل، هماهنگي و اعتبار، در شكل
هاي تجاري در جمهوري خلق چين كنگي انجام شده است كه تجربه همكاري و مذاكره با طرففعال تجاري هنگ

 .اندداشته

آبرو در اينجا صرفاً به معناي غرور  .است (Face) »وجهه يا آبرو«در اين چارچوب، نخستين مفهوم مهم  )١
دي نيست، بلكه به جايگاه اجتماعي، حيثيت و احترامي اشاره دارد كه فرد در تعامل با ديگران براي خود فر

شده در مذاكرات ترين عامل فرهنگي شناساييمهم «Face» دهد كهنتايج مطالعه نشان مي .قائل است
از دست دادن آبرو  .نداكننده آن را در ميان عوامل اصلي قرار دادهمشاركت ١٦تجاري بوده است و هر 

 .تواند به منزله تهديدي براي موقعيت اجتماعي فرد تلقي شود و بر رفتار او در جريان مذاكره اثر بگذاردمي
از اين رو، انتقاد مستقيم، تحقير يا قرار دادن طرف مقابل در موقعيتي كه مجبور به پذيرش شكست علني 

 .ندتواند به روابط مذاكره آسيب وارد كشود، مي

بر اساس اين ديدگاه، رابطه تجاري صرفاً با آغاز  .است  Guanxiيا » رابطه«دومين مفهوم اساسي،  )٢
ي گيرد؛ بلكه ايجاد شناخت، اعتماد و ارتباط شخصوگوي رسمي يا ارائه پيشنهاد اقتصادي شكل نميگفت
اند كه در تأكيد كرده كنندگان در مطالعهمشاركت .شرط مهمي براي پيشرفت مذاكره باشدتواند پيشمي

و  ميزان نزديكي .بسياري از موارد، ايجاد رابطه بايد پيش از شروع رسمي فعاليت تجاري صورت گيرد
، در اين الگو، بنابراين .تواند بر كيفيت تعامل و سهولت دسترسي به طرف مقابل اثر بگذارداعتماد نيز مي

بخشي از زيرساخت اجتماعي معامله را تشكيل  گيرد ورابطه شخصي در كنار قرارداد رسمي قرار مي
 .دهدمي

در روابط تجاري مورد بررسي، لطف، كمك يا  .است  Reciprocityيا » عمل متقابل«سومين عنصر،  )٣
اي براي انتظار متقابل در آينده ايجاد تواند زمينهكند، ميامتيازي كه يك طرف به طرف ديگر ارائه مي
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ارات اي از تعهدات و انتظگيرد، بلكه درون شبكهبه بيان ديگر، رابطه اقتصادي در خلأ شكل نمي .كند
تواند علاوه بر ارزش مستقيم خود، به تقويت رابطه و ايجاد از اين منظر، يك لطف مي .متقابل قرار دارد

ممكن است با ارائه يك لطف يا هديه، نوعي برخي افراد  .تعهد براي تعاملات آينده منجر شود
 .براي آينده ايجاد كنند» گذاري اجتماعيسرمايه«

در چارچوب فرهنگي مورد بررسي، حفظ رابطه هماهنگ و  .است هارموني يا » هماهنگي«عنصر چهارم،  )٤
ط دانسته مرتب هاي كنفوسيوسيبرخي آموزه اين موضوع با .پرهيز از رويارويي مستقيم اهميت زيادي دارد

هدف  .رعايت قواعد و آداب اجتماعيو  رفتار مناسب و درست، خيرخواهي و توجه به ديگران: شده است
 .كلي اين اصول، ايجاد و حفظ نظم و هماهنگي در روابط اجتماعي است

 هاي يك طرف بر طرفبر اين اساس، مذاكره لزوماً نبايد به يك رقابت مستقيم براي تحميل خواسته
ي معامله جه فورتواند به اندازه نتيحفظ رابطه و جلوگيري از ايجاد رويارويي علني مي .ديگر تبديل شود

هاي چيني در برخي شرايط ممكن كند كه طرفبه همين دليل، مطالعه گزارش مي .اهميت داشته باشد
 .است براي حفظ فضاي هماهنگ مذاكره، در برنامه يا موضع اوليه خود تعديل ايجاد كنند

فرايند مذاكره را  توانداعتماد به طرف مقابل مي .است Credibility يا » اعتبار«پنجمين عامل مهم،  )٥
نه تنها اعتبار شريك چيني اهميت دارد،  .تسهيل كند و در ايجاد روابط پايدار تجاري نقش داشته باشد

عنوان يكي بنابراين، اعتبار به .بلكه طرف خارجي نيز بايد قابليت اعتماد، ثبات و جديت خود را نشان دهد
 .كندو همكاري بلندمدت عمل مي هاي ايجاد رابطهاز پايه

كند؛ احترام حفظ آبرو به ايجاد فضاي احترام كمك مي: توان در يك چارچوب واحد درك كرداين پنج عامل را مي
قابل و شود؛ عمل متشود؛ رابطه بر مبناي عمل متقابل تقويت ميگيري رابطه منجر ميو تعامل مستمر به شكل

در نتيجه، مذاكره  .سازدكنند؛ و اعتبار، امكان استمرار رابطه را فراهم مياعتماد به حفظ هماهنگي كمك مي
اقتصادي در اين چارچوب صرفاً يك معامله منفرد نيست، بلكه بخشي از فرايند ايجاد و مديريت يك رابطه اجتماعي 

 .و تجاري بلندمدت است

ي، به تأثير در كنار سنت كنفوسيوس .بايد صرفاً با ارجاع به كنفوسيوسيسم توضيح داداي در چين را نرفتار مذاكره
نيز تزو هاي نظامي منسوب به سونويژه انديشهگرايي و بههاي فكري ديگري مانند دائوئيسم، مكتب حقوقسنت

ي، هماهنگي و رعايت مناسبات اجتماعي، يك وجه استراتژيك نيز در در كنار اصولي مانند خيرخواه .يد توجه كردبا
هاي غيرمستقيم، ابهام، سنجش طرف مقابل و برخي تواند شامل استفاده از روشاي وجود دارد كه ميرفتار مذاكره
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يك  :مي شود گفتهدر مذاكرات تجاري چيني سخن » دو چهره«از  بنابراين .سازي باشدهاي فريب يا گمراهشيوه
 .اي فكري ديگرهاي و كنفوسيوسي و چهره ديگر مبتني بر كاربردهاي استراتژيك سنتچهره مبتني بر اصول رابطه

 محور لزوماً به معناي فقدانرفتار دوستانه و رابطه .كندتر مياي چين را پيچيدهاين تركيب، فهم رفتار مذاكره
هاي استراتژيك نيز الزاماً به معناي فقدان اهميت رابطه و كه وجود تاكتيك گونهمحاسبه استراتژيك نيست؛ همان

  .زمان در فرايند مذاكره حضور داشته باشندتوانند همهر دو جنبه ميبلكه  ؛اعتماد نيست

بر خارجي گاهي زمان هاي تجاري چيني براي طرفشوند كه مذاكره با طرفها باعث مياز نظر عملي، اين ويژگي
ها براي كنندگان در مطالعه به طولاني بودن فرايند مذاكره، استفاده از تعاملات اجتماعي و ضيافتمشاركت .باشد

ايجاد رابطه، ارتباط غيرمستقيم، دشواري تشخيص موضع واقعي طرف مقابل و تغييرپذيري تصميمات به عنوان 
 .اندبرخي مشكلات اشاره كرده

نخست، رابطه بايد پيش از مذاكره رسمي : كندهاي خارجي ارائه ميچهار توصيه اصلي براي طرف ساس،بر همين ا
اصل عمل متقابل بايد مورد توجه قرار گيرد؛ سوم، صبر و ادب در تعامل اهميت  ،ايجاد شود؛ دوم، در روابط اجتماعي

يافته تلقي زند؛ و چهارم، رابطه نبايد با پايان قرارداد خاتمهتواند به رابطه آسيب بدارد و رفتار بيش از حد تهاجمي مي
 .هاي آينده باشدساز همكاريتواند زمينهشود، بلكه حفظ ارتباط در بلندمدت مي

معامله «، مذاكره تجاري در چين را بايد در تقاطع شدهتوان نتيجه گرفت كه در چارچوب ارائهدر مجموع، مي
ا اند، امقيمت، قرارداد و منافع اقتصادي همچنان عناصر اصلي مذاكره .فهم كرد» رابطه اجتماعي« و» اقتصادي

 .گذارندگيري اعتماد، حفظ آبرو، رعايت عمل متقابل، ايجاد هماهنگي و اعتبار نيز بر مسير مذاكره اثر مينحوه شكل
سي ين شرايط قراردادي را مطالبه كند؛ بلكه ككننده موفق تنها كسي نيست كه بتواند بهتراز اين منظر، مذاكره

 .اي مذاكره را مديريت كندزمان منافع اقتصادي و ساختار رابطهاست كه بتواند هم
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 چينتبيين رفتار مذاكره تجاري در 

ندي براي زمان فرايمذاكره تجاري با طرف چيني صرفاً فرايندي براي رسيدن به توافق اقتصادي نيست، بلكه هم
ره را نها بخشي از مذاك، قيمت، قرارداد و شرايط معامله تبنابراين .ايجاد، حفظ و مديريت يك رابطه اجتماعي است

در كنار آنها، عواملي مانند اعتماد، احترام، جايگاه اجتماعي، روابط شخصي و تعهدات متقابل نيز  .دهندتشكيل مي
 .توانند بر روند مذاكره تأثير بگذارندمي

در واقع پنج موضوع جداگانه نيستند، بلكه به  رابطه، عمل متقابل، هماهنگي و اعتبار، ههجوپنج عامل فرهنگي 
 :توان آنها را به صورت يك زنجيره مفهومي در نظر گرفتاند و مييكديگر متصل

Face → RelaƟon → Reciprocity → Harmony → Credibility 

صرفاً غرور شخصي نيست؛ بلكه به حيثيت،  Face منظور از .قرار دارد  Faceدر نقطه آغاز اين زنجيره، مفهوم 
  از دست دادن .كنداحترام، جايگاه اجتماعي و تصويري اشاره دارد كه فرد در تعامل با ديگران از خود حفظ مي

 .تواند به منزله تهديدي براي جايگاه فرد تلقي شود و بر رفتار او در مذاكره اثر بگذاردمي ههجو

در مذاكره نبايد طرف مقابل را در موقعيتي قرار داد كه : توان در يك اصل ساده خلاصه كردرا مي Face اهميت
ستقيم طور مديگران بهكننده در حضور براي مثال، اگر مذاكره .براي حفظ آبرو و جايگاه خود مجبور به مقاومت شود

اعلام كند كه تصميم طرف مقابل كاملاً اشتباه است، ممكن است حتي در صورت درست بودن استدلال، نحوه 
اي كه به طرف مقابل امكان اصلاح موضع بدون از دست دادن آبرو در مقابل، شيوه .بيان باعث ايجاد مقاومت شود

با تداوم رابطه و همكاري ارتباط پيدا  Face به همين دليل، حفظ .وگو كمك كندتواند به ادامه گفتدهد، ميرا ب
 .كندمي

اگر حفظ احترام و آبرو پايه تعامل باشد، ايجاد  .رسيم، ميGuanxi  يا Relation يعني  از اينجا به مفهوم دوم،
تواند پيش از مذاكره رسمي شكل بگيرد و نبود آن شخصي ميدر چارچوب مقاله، رابطه  .رابطه مرحله بعدي است

فردي كه كاملاً غريبه است، الزاماً همان ميزان دسترسي، اعتماد و همكاري  .ممكن است روند مذاكره را كند كند
ورت توان مسير رابطه را به صبه همين دليل مي .شده وجود دارداي تثبيتكند كه فردي با او رابطهرا دريافت نمي

 .تصور كرد اعتماد مورد فرد → دوست → آشنا →غريبه 

قرارداد بخشي از رابطه است، اما  .در نتيجه، رابطه تجاري در اين چارچوب فقط به معناي وجود يك قرارداد نيست
بنابراين، از ديدگاه مقاله،  .كندنيز اهميت پيدا مي شناخت شخصي، اعتماد و شبكه ارتباطيدر كنار آن، 
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مكن گيرد توجه نكند، ماي كه قرارداد درون آن شكل مياي كه صرفاً بر قرارداد تمركز كند و به رابطهكنندهمذاكره
 .است بخشي از منطق اجتماعي مذاكره را ناديده بگيرد

در اينجا رابطه  .كنداهميت پيدا مي يا عمل متقابل  Reciprocityوقتي رابطه شكل گرفت، مفهوم سوم يعني 
اگر يك طرف لطفي، كمكي يا امتيازي به طرف ديگر بدهد، ممكن  .شودوعي انتظار متقابل تقويت ميبر اساس ن

  .است انتظار داشته باشد كه در آينده پاسخ متقابلي دريافت كند

رود و سؤال ديگري نيز مطرح فراتر مي» گيرم؟دهم و چه ميمن چه مي«بنابراين، منطق مذاكره از اين سؤال كه 
ي، يك در چنين شرايط» ايم و چه تعهدات متقابلي ميان ما شكل گرفته است؟ما براي يكديگر چه كرده«: شودمي

 .هديه، لطف يا امتياز ممكن است تنها يك اقدام اقتصادي نباشد، بلكه بخشي از فرايند ايجاد و تقويت رابطه باشد

مقاله با  .شونديا هماهنگي، مرتبط مي  Harmonyاين رابطه و عمل متقابل در نهايت به مفهوم چهارم، يعني
توجه به تأثير سنت كنفوسيوسي بر رفتار اجتماعي، بر اهميت حفظ هماهنگي و پرهيز از رويارويي مخرب تأكيد 

نيست؛ بلكه رسيدن به » پيروزي يك طرف و شكست طرف ديگر«در اين چارچوب، هدف مذاكره لزوماً  .كندمي
 .افع، امكان ادامه رابطه را نيز فراهم كنداي است كه در عين حفظ مننتيجه

كنندگان در شرايطي مواضع يا برنامه اوليه خود را براي حفظ فضاي هماهنگ به همين دليل، ممكن است مذاكره
لكه اي براي رسيدن به يك قرارداد نيست؛ بدهد كه رابطه براي آنها صرفاً وسيلهاين موضوع نشان مي .تعديل كنند

 .تواند بخشي از نتيجه مطلوب مذاكره باشدمي حفظ رابطه خود

براي آنكه يك رابطه تجاري بتواند  .كنداهميت پيدا مي يا اعتبار  Credibilityدر اين مرحله، مفهوم پنجم يعني
عهدات و سابقه رفتاري مناسب، ثبات در رفتار، عمل به ت .ادامه پيدا كند، طرفين بايد بتوانند به يكديگر اعتماد كنند

گونه توان منطق كلي پنج مفهوم را اينبنابراين مي .تواند به ايجاد چنين اعتمادي كمك كندشان دادن جديت مين
  :خلاصه كرد

١. Face :به من احترام بگذار و اجازه بده جايگاه و حيثيتم حفظ شود. 

٢. Relation :پيش از آنكه فقط درباره معامله صحبت كنيم، رابطه و اعتماد ايجاد كن. 

٣. Reciprocity :شودرابطه بر اساس تعامل و تعهد متقابل تقويت مي. 

٤. Harmony :اختلاف نبايد به شكلي مديريت شود كه رابطه را تخريب كند. 

٥. Credibility :همكاري بايد بتوانم به تو اعتماد كنم براي ادامه. 

   :دهندمياين پنج مفهوم در كنار يكديگر يك سيستم را تشكيل 
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  بهاحترام Face واند زمينه ايجاد رابطه را فراهم كند؛ تمي  

 تواند بر اساسرابطه مي Reciprocity تر شود؛ عميق  

 توانند به حفظرابطه و عمل متقابل مي Harmony  كمك كنند؛  

 Credibility تواند امكان استمرار اين رابطه را فراهم سازدمي. 

ب، احترام، قواعد دوستي، رفتار مناسانساناز يك سو، مفاهيمي  .توضيح داد كنفوسيوسيسمتار را نبايد صرفاً با اين رف
 .مذاكره دانست» اي و اجتماعيوجه رابطه«توان اين جنبه را مي .دنوشيماجتماعي و هماهنگي تأكيد 

ويژه انديشه و به  Legalism ،Taoismي ديگري مانند هاي فكرز سوي ديگر، نويسنده به تأثير سنتا
در اين بخش، مذاكره فقط يك فرايند براي ايجاد رابطه نيست؛ بلكه داراي  .كنداشاره مي Sun Tzu استراتژيك

هاي غيرمستقيم، ابهام، آزمودن طرف مقابل و تواند شامل استفاده از روشيك جنبه استراتژيك نيز هست كه مي
 .سازي باشدهاي فريب يا گمراهكبرخي تاكتي

 :است دو چهره در مذاكره تجاري چينهاي مقاله، وجود ترين ايدهبنابراين، يكي از مهم

 .دارياحترام، حفظ آبرو، رابطه، اعتماد، عمل متقابل، هماهنگي و خويشتن: اي و اجتماعيچهره رابطه )١

 .ن طرف مقابل و استفاده استراتژيك از موقعيتتاكتيك، غيرمستقيم بودن، ابهام، آزمود: چهره استراتژيك )٢

محور زمان رفتاري محترمانه و رابطهتواند همكننده مييك مذاكره .اين دو چهره الزاماً در تضاد با يكديگر نيستند
اي معن رفتار دوستانه لزوماً بهبنابراين،  .داشته باشد و در عين حال اهداف و محاسبات استراتژيك خود را دنبال كند

 .فقدان محاسبه استراتژيك نيست

طالعه به كنندگان در ممشاركت .تواند بخشي از توضيح درباره طولاني بودن برخي مذاكرات باشدهمين تركيب مي
زباني،  هايها، مشكلات ناشي از ارتباط غيرمستقيم و تفاوتها و ضيافتبر بودن تعاملات اجتماعي، ملاقاتزمان

 .اندات و انتظارات مربوط به هدايا اشاره كردهتغييرپذيري برخي تصميم

 :نيز مطرح است يطابتراهاي اي از پرسشمجموعه

 آيا طرف مقابل قابل اعتماد است؟ .١

 رابطه ما با يكديگر چيست؟ .٢

 گذاريم؟آيا به يكديگر احترام مي .٣
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 شود؟آيا در جريان مذاكره آبروي هر دو طرف حفظ مي .٤

 هاي متقابل وجود دارد؟دات و لطفآيا تعه .٥

 توانيم در بلندمدت با يكديگر همكاري كنيم؟آيا مي .٦

 .گيردقرار مي تراي گستردهشبكه اجتماعي و رابطهبنابراين، معامله اقتصادي درون يك 

  : كنندگان خارجيچهار توصيه عملي براي مذاكره

  ز مذاكره رسمي ايجاد كنيد؛ نخست، رابطه را پيش ا )١

  ظر بگيريد؛ دوم، اصل عمل متقابل را در تعاملات در ن )٢

  سوم، صبور و مؤدب باشيد و از رفتار بيش از حد تهاجمي پرهيز كنيد؛  )٣

 .يافته تلقي نكنيدچهارم، رابطه را بلندمدت ببينيد و آن را با امضاي قرارداد پايان )٤

 :ا در يك جمله خلاصه كردرتوان كل استدلال نهايت، ميدر 

م اي انجاچه معامله«در چارچوب اين مطالعه، موفقيت در مذاكره تجاري با چين فقط به اين بستگي ندارد كه 
ه كنيد و چگونه درون آن رابطاي با طرف مقابل ايجاد ميچه رابطه«، بلكه به اين نيز بستگي دارد كه »دهيدمي

 .استراتژي گرايي +رابطه: توان در تركيب دو عنصر خلاصه كرداصلي مقاله را ميدر نتيجه، هسته  .»كنيدمذاكره مي

كند؛ در حالي كه جنبه استراتژيك، نحوه استفاده از اين رابطه و رابطه، اعتماد و هماهنگي را ايجاد و حفظ مي
  .چين استمذاكره تجاري در براي فهم رفتار  اين تركيب، چارچوب اصلي .دهدزني را شكل ميمديريت فرايند چانه

  

 


