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ــا لــبــاس هــای   فـــرض کنید ب
پلوخوری تان در یک جلسه 

مهم کاری برای بستن یک 
ــرارداد بــزرگ شرکت  قـ

کرده اید و دقایقی کوتاه که از گفت و گوی 
تان می گذرد، طرف مقابل که هیچ شوخی 

با او ندارید، لبخندی می زند و دستش را پشت 
دست شما می زند! احتمالا خیلی تعجب خواهید 
کرد و اصلا شاید احساس خوبی هم از این رفتار 
به شما دست ندهد. جالب است بدانید این رفتار 
برای روس ها در مذاکرات شان کاملا عادی است 
و نشان می دهد که به طرف مقابل شان اعتماد 
یافته اند. کشورهای مختلف جهان در مذاکرات و 
گفت و گوهای شان، آداب و رسوم مخصوص به خود 
دارند که نسبت به بقیه کشور ها متفاوت است و با 
توجه به فرهنگ هر کشور تعریف می شود. یعنی هر 
کشور،  آداب مخصوص به خود را در چنین مذاکراتی 
دارد و به آن ها پایبند است. ممکن است رفتاری در 
فرهنگ یک جامعه عادی و پذیرفته  شده باشد اما 
برای مردمان منطقه ای دیگر خلاف ادب تلقی شود 
و هر رفتار نابه جایی در این شرایط می تواند یک 
مذاکره مهم را بدون نتیجه به نقطه پایانی برساند. 
در پــرونــده امــروز زنــدگــی ســلام، آداب مذاکره  
اقتصادی در چند کشور را گردآوری کرده ایم که 
قطب های تجاری دنیا محسوب می شوند و احتمالا، 
بعضی های شان را باور نخواهید کرد چون عجیب و 
غریب به نظر می رسند!فراموش نکنید این نکات 
شامل مذاکرات دیپلماتیک نمی شود و بنا نیست 

برای تمام مردم یک کشور مصداق پیدا کند.

پرونده

آداب و رسوم مذاکره اقتصادی با کشورهایی که قطب تجاری دنیا به حساب می آیند از نظر خودشان عادی است اما بعضی 
هایشان دارای قلق و نکات جالبی است

آلمانی های کُند، ژاپنی های محتاط 
فرانسوی های خودشیفته و دیگران!
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آلمانی ها

 وقت شناس اما کند در تصمیم گیری! 

اگر کمترین شناختی از سبک زندگی مردم آلمان داشته باشید، می دانید 
که آن ها در زمان انجام کارهایشان بسیار جدی هستند و اصلا زیر بار شوخی 
نمی روند. شاید به همین دلیل است که در مذاکرات شان، مردمانی سرد، خشک 
و اندکی متکبر به نظر می رسند. به طور کلی، ملاقات در آلمان بسیار جدی گرفته می شود و جلسات 
به حدی رسمی هستند که برای افراد ناآشنا با این فرهنگ،  تعجب آور خواهد بود. آلمانی ها به سلسله 
مراتب اهمیت زیادی می دهند و برای خطاب قرار دادن افرادی که نمی شناسند از نام خانوادگی شان 
استفاده می کنند. اگردرخواست ملاقات با آلمان ها را دارید، نامه شما باید به زبان آلمانی نوشته شده 
باشد. آلمانی ها به وقت شناسی هم شهرت دارند و آن را بسیار جدی می گیرند. در صورتی که دیر 
به جلسه می رسید، باید زنگ بزنید و تاخیر خود را موجه کنید. در غیر این صورت کلاهتان توی هم 
می رود و ادامه روابط با مشکلات جدی  رو به رو خواهد شد. آلمانی ها جزئیات محور هستند بنابراین 
تصمیم گیری به آرامی و با احتیاط در جلسات شان انجام می شود. پس نباید از آن ها انتظار نتیجه گیری 

سریع داشته باشید.

فرانسوی ها

خودشیفته اند اما امتیاز می دهند! 

فرانسوی ها بسیار شیفته فرهنگ و تاریخ و زبان شان هستند و 
بیشتر مذاکره کننده ها با فرانسوی ها، آن ها را مردمی بی نهایت 
خودشیفته معرفی می کنند. اگر نتوانید با آن ها به زبان فرانسوی 
صحبت کنید، شما را یک آنگلوفیل )انگلیسی دوست( می دانند که در نظرشان خیلی مطلوب 
نیست. اگر می خواهید امتیازی از طرف فرانسوی خود بگیرید، کمی از انگلیسی ها انتقاد 
کنید چراکه برایشان بسیار جذاب خواهد بود. فرانسوی ها، یک سری نقطه ضعف ها دارند که 
با کمک آن ها می توان امتیاز گرفت. با وجود این، آن ها در چنین جلساتی بسیار رسمی هستند. 
چه در لباس پوشیدن و چه نوع نشستن در طول جلسه. زبان منطق و استدلال چارچوب اصلی 
مباحثات فرانسوی ها را تشکیل می دهد، برای همین در مقابل سخنان بی منطق به سرعت 
موضع می گیرند. آن ها هیچ وقت در ابتدای جلسه خواسته های خود را بیان نمی کنند اما 
سعی می کنند خواسته های طرف مقابل را تشخیص بدهند یا حدس بزنند. دوست ندارند با 

نام کوچک صدا شوند و تحت هیچ شرایطی کت خود را طی جلسه درنمی آورند.

هندی ها

 اهل چانه زنی اما طرفدار مذاکره برد-برد! 

هندی ها به وقت شناسی حساسیتی ندارند و شاید تصورش سخت باشد اما 
از این موضوع، ناراحت نمی شوند. عجیب این که آن ها ممکن است حتی نیم 
ساعت یا یک ساعت هم دیر کنند و بدون عذرخواهی در جلسه حاضر شوند. در این 
مواقع اصلا نباید بد برداشت کنید. در هند هم مثل بعضی کشورهای آسیایی، هدف از مذاکره رابطه است، 
نه قرارداد. از این رو آن ها وقت زیادی را صرف رابطه سازی با طرف های مذاکره خود می کنند. آن ها مانند 
بعضی هماتایان آسیایی خود اهل صراحت نیستند و به زبان غیرمستقیم بیشتر بها می دهند. هندی ها در 
چنین جلساتی به دیگران خیره نمی شوند و از نگاه خیره دیگران به خودشان نیز آزرده خاطر می شوند. بسیار 
مودب و اهل تواضع هستند و در مذاکره با فریب و دروغ راه را پیش نمی برند. طرفدار رهیافت برد-برد هستند 
و ممکن است در مذاکره از مسائل شخصی و خانوادگی طرف مقابل سوال کنند زیرا ورود به این حوزه را نشانه  
صمیمیت می دانند. آن ها به بحث های سیاسی، رشد اقتصادی هند، ورزش و فیلم علاقه مند هستند و از 
صحبت درباره طبقه فقیر هند و عقاید مذهبی در چنین جلساتی خوش شان نمی آید. هندی ها در مذاکرات 

تجاری روی قیمت ها به شدت چانه زنی می کنند و به هیچ وجه پیشنهاد اول را نمی پذیرند.

چینی ها 

 معاشرتی اما عاشق 
صحبت غیرمستقیم!

غیرمسـتقیم  دارنـد  عـادت  چینی هـا 
چینی هـا،  بـا  وگـو  گفـت  در  کننـد.  صحبـت 
صراحـت موضوعی منفـی تلقی می شـود. آن هـا حتی با درخواسـت 
مسـتقیم هـم مشـکل دارنـد چـون معتقدنـد اگـر درخواست شـان رد 
شـود، آبروی شـان مـی رود و ایـن بـه نفع شـان نیسـت. بـا وجـود این، 
مردمـی معاشـرتی و خوش مشـرب هسـتند. بـرای شـروع تجـارت 
اول بایـد بتواننـد بـه شـرکت شـما اعتمـاد کننـد. از انجـام کار بـا 
شـرکت هایی کـه نمی شناسـند، اسـتقبال نمی کننـد و آشـنایی باید 
از طریـق شـرکت واسـطه انجـام شـود. بـرای مذاکـره اقتصـادی بـا 
شـرکت های چینـی بایـد در قـدم اول، کارت ویزیـت رد و بـدل شـود 
و خیلـی برایشـان مهـم اسـت کـه طـرف مقابـل بـا دو دسـتش کارت 

را بدهـد. 
برخـلاف بسـیاری از کشـورها در چیـن در روابـط تجـاری، هدیـه 
دادن )چیـزی شـبیه به رشـوه(، هیـچ ذهنیت منفـی ایجـاد نمی کند 
امـا بـرای هدیـه دادن نبایـد گل یـا سـاعت را انتخـاب کـرد چـون 
نـام  بـا  را  آن هـا  می داننـد.  تدفیـن  مراسـم  بـا  مرتبـط  را  این هـا 
چینی هـا  گفت و گـو،  در  چـون  دهیـد  قـرار  خطـاب  فامیلی شـان 
بسـیار رسـمی هسـتند و دوسـت ندارنـد بـا نـام کوچک شـان صـدا 
زده شـوند. در نـوع نشسـتن پـای میـز مذاکـره و پوشـش ظاهـری 
نیـز آن هـا کامـلا رسـمی هسـتند و چنـدان بـه مـزاح در مذاکـره 
اعتقـاد ندارنـد. جـز دسـت دادن از تمـاس بدنـی بـا مخاطبـان 
خود)روبوسـی کـردن( ناراحـت می شـوند. جالب تـر این کـه هنـگام 
نشسـتن در برابـر همتایـان چینـی، بایـد مراقـب بـود کـه زیـر کفـش 
 دیـده نشـود چراکـه چینی هـا از مشـاهده ایـن موضـوع ناراحـت

 می شوند و آن را بی احترامی می دانند.

روس ها
 کم انعطاف اما طرفدار مذاکرات طولانی!

روس ها بر خلاف آلمانی ها به وقت شناسی عقیده چندانی ندارند و به عنوان یک 
تاکتیک در جلسات، دیرتر حاضر می شوند و این موضوع را نشانه باکلاس بودن 
می دانند. آن ها تا جایی که بتوانند مذاکره را طولانی می کنند. اهل معامله هستند و 
باید طرف خود را بشناسند تا با او کار کنند. بسیار رسمی و خشک هستند، همیشه همتایان 

خود را به نام فامیلی صدا می کنند و به هیچ وجه اهل شوخی و مزاح نیستند. 
در چنین گفت وگوهایی از تماس چشمی با مخاطب خود پرهیز و فاصله بدنی خود را حفظ می کنند ولی در 
صورتی که هنگام مذاکره با طرف مقابل تماس فیزیکی پیدا کنند، مثلا دست شان را بر پشت کسی بزنند، 
نشان دهنده این است که اعتماد یافته اند. روس ها سازش در مراحل اولیه را نماد ضعف می دانند، برای همین 
از خودشان سرسختی بسیاری نشان می دهند. روس ها اهل ریسک هم نیستند و از مواجهه با موقعیت های 
مبهم حذر می کنند. کم انعطاف اند و جالب این که تا زمانی که تمام تاییدها را از مافوق خود نگیرند،  تصمیم 

نهایی را نمی گیرند.

آرژانتینی ها

 مخالف انتقاد اما بی توجه 
به  مفاد قرارداد!

ــردم ایــن کشور در مــذاکــرات مهم پس از آشنایی اولیه با  م
طرف های خود، آن ها را با نام کوچک صدا می کنند و خودشان نیز 
مایل اند به همین صورت مورد خطاب واقع شوند. البته کاربرد اسم کوچک لزوما به معنای 
صمیمیت نیست. در آرژانتین اصولا اسم فامیل خیلی مورد استفاده نیست و در جلسه اول 
بدشان نمی آید با لفظ »دکتر« خطاب شوند حتی اگر دکتر نباشند! عجیب این که از نظر 
آن ها مفاد قرارداد امضا شده الزام آور نیست و بر اساس دوستی و اعتماد دو طرف می توان 
آن ها را تغییر داد. آن ها طرفدار پروپاقرص مستقیم گویی هستند اما اهل چانه زنی نیستند 
و از بحث و جدل می پرهیزند. آبروی فرد در جمع برای آن ها بسیار مهم است و به هیچ وجه 

در جمع به فردی حمله نمی کنند و دوست ندارند خود نیز با صراحت انتقاد شوند.

ژاپنی ها 

بسیار محتاط اما 
ناتوان در نه گفتن!

بـه  معمـولا  کـه  غربی هـا  برخـلاف 
صـورت فـردی وارد مذاکـره می شـوند یـا 
دسـت کـم یـک نفـر حـرف نهایـی را مـی زنـد و بقیـه بـه او احترام 
می گذارند، ژاپنی ها به صـورت گروهی و تیمـی مذاکره را پیش 
می برنـد بنابرایـن نبایـد از آن هـا انتظار داشـته باشـیم کـه بدون 
مشـورت در خصوص موضوعـی اظهار نظـر کنند. البته همیشـه 
یـک مقـام ارشـد در تیـم ژاپنی هـا وجـود دارد کـه تاکتیک هـا را 
بـه صـورت ضمنـی یـا پنهانـی بـه دیگـر اعضـا دیکتـه می کنـد. 
آن هـا در جلسـه اول یـا دوم بـه هیـچ تصمیمـی نخواهنـد رسـید. 

بسـیار محتـاط هسـتند و در زمـان خریـدن، اسـتاد! بنابرایـن 
برای رسـیدن بـه توافق بـا ژاپنی هـا باید صبـوری زیـادی به خرج 
داد. جالـب تـر این کـه اگـر بـی صبـری یـا بیـش از حـد بی پـرده 
بـودن را در طـرف مقابـل مشـاهده کننـد، مذاکـرات را متوقـف 
خواهنـد کـرد. ژاپنی هـا بسـیار مبـادی آداب هسـتند و خـود 
را مقیـد بـه برخـورد مودبانـه و محترمانـه می داننـد. همچنیـن 
احتـرام اغراق آمیـزی بـرای مقـام ارشـد تیـم مذاکـره قائـل انـد 
و ایـن شـیوه را از طـرف مقابـل هـم توقـع دارنـد. اهـل صراحـت 
نیسـتند، بالاخـص وقتـی  می خواهنـد جـواب منفـی بدهنـد. 
هیچ وقـت نبایـد از آن هـا انتظار یـک جواب منفی روشـن داشـته 
باشـید. به عنوان مقدمه گفت وگو هیچ گاه با آن هـا درباره جنگ 
جهانـی دوم صحبت نکنیـد، چون از یـادآوری آن روزهـا ناراحت 
می شـوند. توجـه ویـژه ای بـه ظاهـر دارنـد بنابرایـن توصیـه مـی 
شـود کـه در مذاکـره بـا آن  هـا کت و شـلوار تیـره، پیراهـن سـفید و 

کـراوات تیـره بپوشـید.

کانادایی ها 

سخت گیرند اما زود پسرخاله می شوند!

کانادا یک کشور دو زبانه  است. برخی شهر هایش انگلیسی زبان هستند و برخی دیگر به 
فرانسه صحبت می کنند و بین این استان ها و آداب مذاکره شان از زمین تا آسمان، تفاوت  
وجود دارد بنابراین مهم است که مذاکره در کدام شهر انجام می شود. مثلا در شهر های 
انگلیسی زبان، فاصله بین دو نفر هنگام صحبت کردن حدود 60 تا 70 سانتی متر است و حرکات بدن 
حداقل است اما در استان های فرانسوی زبان، افراد به هم نزدیک تر قرار می گیرند و از حرکات بدن استفاده بیشتری 
می کنند. برای مذاکره با شرکت های کانادایی باید از تمام مدارک به هر دو زبان انگلیسی و فرانسه پرینت گرفت. البته 
آن ها معمولا روابط تجاری را بسیار محتاطانه آغاز می کنند و سخت گیری زیادی دارند اما اگر شما را شناختند، غیر رسمی 
و فوق العاده دوستانه برخورد می  کنند. کانادایی ها به سرعت به اصل موضوع وارد می شوند. همچنین به سرعت از طرف 
مقابل خواهند خواست که آن ها را به اسم کوچک صدا کند ولی تا قبل از اجازه خودشان، این کار، بی ادبی محسوب 
می شود. نکته دیگری که در ارتباط با کانادایی ها حائز اهمیت است، حفظ تماس چشمی در جلسات مذاکره است، طوری 

هاکه در کشور های دیگر تا این حد این موضوع تاکید نشده است.
ن 

ری
رت

، ب
رو

را
، ف

هر
، م

ن
را

 ای
صر

: ع
بع

من

ُ


