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  1393دوم هم، نيمه ي دوازدم، شماره ي ششسال       

  
بندي عوامل موفقيت در فرآيند مذاكره شناسايي و رتبه

  تجاري با چين
  محسن عليزاده ثاني
  محمدرضا طبيبي
  مريم كاوسي

  25/12/1393 :تاريخ پذيرش    24/12/1392:تاريخ دريافت
  چكيده

با علـم بـر ايـن كـه چـين، در       ها براي انجام مذاكرات است وبرانگيزترين محيطكشور چين يكي از چالش
هـدف تحقيـق حاضـر، شناسـايي عوامـل       ،هـاي دوم و اول را داراسـت  حجم واردات و صادرات ايران به ترتيب رتبه

آمـاري تحقيـق را بازرگانـان اسـتان     جامعـه  . باشـد بندي آنها مـي موفقيت در فرآيند مذاكره تجاري با چين و رتبه
تحقيـق حاضـر از دو    .تشـكيل دادنـد   مازندران كه حداقل يك سال تجربه مذاكره تجاري با بازرگانان چيني داشته

خروجي بخش كيفي، طراحي پرسشنامه پـژوهش بـوده و در بخـش كمـي     . شده است بخش كيفي و كمي تشكيل
بودن در حوزه موضوع مذاكره، جلب اعتمـاد طـرف چينـي و ملاقـات     اي هاي پژوهش نشان داد كه حرفهنيز، يافته

ترين عوامل در موفقيت مذاكره تجاري بازرگانـان ايرانـي و چينـي از ديـد     اهميت با ،چهره به چهره به جاي مكاتبه
از  كننده ايراني به زبان چيني، شناسايي درست بـازار هـدف در چـين    همچنين تسلط مذاكره .بازرگانان ايراني بود

ها را به خـود اختصـاص   سوي تيم ايراني و نفوذ در آن و نيز بررسي مجدد موضوعات پس از توافق بيشترين شكاف
   . اندداده

  .چين ايران،،بازرگانمذاكره، : كليدي واژه هاي

                                                            
  استاديارگروه مديريت بازرگاني دانشگاه مازندران -نويسنده ي مسئول(Email: m.alizadehsani@yahoo.com) 
 استاديارگروه مديريت بازرگاني دانشگاه مازندران(Email: mreza.tabibi@gmail.com) 
 كارشناسي ارشد مديريت بازرگاني دانشگاه مازندران(Email: kavousi.maryam@yahoo.com)  
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  مقدمه
. هاي اقتصاد قرن بيستم در چين بـوده اسـت  ترين دگرگونيدنيا شاهد يكي از مهيج

دسـتخوش نوسـازي    كند اقتصاد چين در قرن گذشته به راسـتي بيان مي موجودشواهد 
ترين نرخ رشد در دو دهه اخير، بـه يكـي از بـزرگ   چين با سريع .چشمگيري شده است

گذاري در ها براي سرمايهالمللي تبديل شده و تمايل كشورترين بازارها براي تجارت بين
رو بـه رشـد چـين و پيوسـتن بـه      علاوه بر اين، بـازار اقتصـادي    .آن افزايش يافته است

را براي تجارت با چين افـزايش   ، علاقه كشورهاWTOنهادهاي اقتصادي جهاني از قبيل 
ميليارد نفر جمعيت  3/1ترين اقتصاد دنيا با صعود اخير چين به عنوان بزرگ. داده است
ور دنيـا تبـديل شـود، بط ـ    ترين بازار مصـرف تواند بطور بالقوه به بزرگكه مي و كشوري

بـا چـين تجـارت     گيري منافع آن دسته از كشورهاي خـارجي كـه بطـور مـؤثري     چشم
  ).1: 1،2011تورس(كنند را افزايش داده است  مي

محققان بـر ايـن باورنـد كـه مـذاكره      . آيندنمي اما منافع يادشده به آساني به دست
شـناخت  ايـن   و هاي مذاكره آنان استها، نيازمند درك فرهنگ و سبكتجاري با چيني

يك راهنما كمك خواهد كرد تا جلسه و يـا ملاقـات اوليـه خـوب و مـؤثري بـا        همچون
 2ژو(خواهند تعيين كرد ها داشت و آنچه را كه هر يك از طرفين از اين مذاكره مي چيني

اسـت و بـه    المللـي از ديگر سو، اقتصاد ايران وابسته به تجـارت بـين   ).2007و همكاران،
توسعه بازارها به منظور بهبود رقابت ايران در بازار جهاني بـراي   يافتن و يا ،همين خاطر

مـان بـه نحـوي    المللـي اگر ما قصد داريم با شـركاي بـين   .تجار ايراني حائز اهميت است
مدتمان را توسعه دهـيم لازم اسـت در خصـوص    مؤثرتر مذاكره كنيم و با آنها روابط بلند

در ايـن راسـتا،   . ات بيشتري انجـام دهـيم  هاي ديگر تحقيقرفتارهاي مذاكره در فرهنگ
پژوهش حاضر به دنبال شناسايي عوامل موفقيت در فرآيند مذاكره تجاري بـا بازرگانـان   

  . باشدچيني از ديد بازرگانان ايراني مي
  
  
  

                                                            
1 Tores 
2 Zhu  
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  مباني نظري
  فرآيند مذاكره
مذاكره معتقدند مذاكره يك فرآيند ارتباطي است تا دو يا چند گروه  علم دانشمندان

بدان وسيله بـه توافـق برسـند     ،مستقل كه اهداف، مقاصد، نيازها و منافع متفاوتي دارند
        اي از فعاليـت مذاكره يك حادثه يا واقعه منفرد نيست؛ بلكه مجموعه ).21: 2010، مهد(

ها پيش از انجام اصل مذاكره آغاز و تا زمان پـس از  باشد كه گاهاً مدتها و اقدامات مي
باشد و هر مرحله يك مذاكره حداقل شامل سه مرحله مي. يابداكره نيز ادامه ميپايان مذ

 دهنـد گيـرد كـه مجموعـاً فرآينـد مـذاكره را شـكل مـي       اقدامات مختلفي را در بر مـي 
بنــدي   پژوهشــگران فرآينــد مــذاكره را بــه ســه مرحلــه طبقــه). 23: 1384گرشاســبي،(

. خروجـي ) 3فرآيند يا مفهوم سـازي و  ) 2 ساز يا پيش مذاكره،عوامل زمينه) 1:كنند مي
از پيش مذاكره اشـاره دارد كـه بـر طـرفين مـذاكره اثـر        ساز به معيارهاييعوامل زمينه

يـا مـوارد ديگـر ارجـح بداننـد       و اعمال فشـار  گذارد تا مذاكره را به استفاده از قدرت مي
گيـرد  مـي  به عبارت ديگر، طراحي مذاكره در همين مرحلـه صـورت  ). 27: 2010،مهد(
كنند تـا بـه وسـيله    ها سعي ميدر مرحله پيش از مذاكره، گروه )23: 1384گرشاسبي،(

 آوري اطلاعات و جلسات غير رسمي، تقاضاها و احتياجات همـديگر را درك كننـد  جمع
باشـد كـه هسـته    مرحله دوم، فرآيند است و آن ارتباطي دو سـويه مـي   ).2003،قيوري(

و مذاكرات  دهددر اين مرحله، فرآيند واقعي مذاكره رخ مي .آيدمذاكره نيز به حساب مي
در نهايت، خروجي به دو مرحله نخسـت بسـتگي دارد و نتيجـه    . شودرو انجام مي در رو

باشـد  گيري توافق ايشان مـي گيري طرفين درگير در مذاكره و نحوه شكلفرآيند تصميم
از متـون از آن بـا نـام پـس      اي است كه در بسيارياين همان مرحله). 27: 2010،مهد(

ها درخصـوص اكثريـت موضـوعات، قالـب و زمـان      گروه ،و در آن ياد شده است 1مذاكره
  .اندقرارداد و امضاي قرارداد به توافق رسيده

  
  ها مذاكره با چيني

بگذاريد چين بخوابـد؛ چـون وقتـي برخيـزد     ": ناپلئون در كلامي معروف گفته است
هـاي  چين ديگر فقط به شركت). 33: 1389ابنده و متقي،ط( "جهان را تكان خواهد داد

                                                            
1 Post-Negotiation 
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هـاي جهـاني   چيني اختصاص ندارد؛ بلكه اكنون به نبردگاهي براي آن دسـته از شـركت  
و  1فنـگ ( ايـن بـازار هسـتند    ازبخشـي  تبديل شده است كه در جستجوي فعاليـت در  

ترين ر بـالا هـا د معتقدنـد كـه سـبك ارتباطـات چينـي      محققان .)160: 2008همكاران،
بـه اعتقـاد هـال، يـك     . قـرار دارد ) 1976( 2محتواي هـال  كم-قسمت پيوستار پرمحتوا
توان كه معناي آنها را فقط مي ،كندهايي ضمني ارتباط برقرار ميفرهنگ پرمحتوا با پيام

همچنـين در ايـن جوامـع وابسـتگي متقابـل شخصـي،       . از همان زمينه اسـتنباط كـرد  
روهي نسبت به استقلال شخصي و ارضاي نيازهـاي خـود   هماهنگي اجتماعي، و منافع گ

  ).321: 2011فنگ و فور،(برتري دارند 
ها را اثر مليت بر فرهنگ كه بـا نـام   سه جزء فرهنگ تجاري چيني ،)2008( 3ژانگ

 .دانـد ها مـي شود، كنفوسيانيسم و تدابير جنگي چينيجمهوري خلق چين از آن ياد مي
كننده ه تأثير عملي و عاطفي قوي را بر روي تجار مذاكرهادبيات اخير سه عامل حياتي ك

اي اسـت كـه   روش و شـيوه  ،اولعامـل  . دهـد انگيزاند نشـان مـي  خارجي در چين برمي
دومين معضل عمده كارآفرينان خارجي، . دهندانجام ميبر طبق آن مذاكرات را ها  چيني

هـاي مـذاكره   مي جنبـه اجتماعي پيرامون بر روي تمـا  -تأثير محيط اقتصادي و سياسي
هـايي همچـون   سومين قسمت اين پيچيدگي، از خود فرهنگ است و شامل حوزه. است

ــان و انتظــارات فرهنگــي مــيمعنــاي ضــمني رفتــار فــردي، پيچيــدگي شــود هــاي زب
  ).455: 4،2003مايلز(

ادبيات مـذاكره را در جسـتجوي يـافتن     ،)2008( و همكارانش از سويي ديگر، فنگ
آنهـا  . ها مـورد كـاوش قـرار دادنـد    ون موفقيت در مذاكرات تجاري با چينيعواملي پيرام

) 1995( 6، لئونگ و يئونگ)1989( 5ون، استوارت و كئ)1989و  1982(تانگ  تحقيقات
را بر روي عوامل موفقيت و شكست مذاكرات تجاري بين المللي با جمهوري خلق چـين  

بـه دنبـال بهنجارسـازي روابـط      1982اش را در هـاي تجربـي  تانگ داده .بررسي كردند
هاي ايالات متحده جمـع ديپلماتيك بين ايالات متحده و جمهوري خلق چين از شركت

                                                            
1 Fang 
2 Hall 
3 Zhang 
4 Miles 
5 Stewart & Keown 
6 Leung & Yeung 
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تـرين عامـل   را به عنوان مهـم  "نگرش شركت آمريكايي"ها اكثر شركت .بود كردهآوري 
ترين هم به عنوان مهم "هاي فرهنگيتفاوت". دانستندممكن براي موفقيت مذاكرات مي

مطالعـه طـولي بـه ايـن      در يك) 1989(به دنبال آن تانگ . مل شكست شناسايي شدعا
بـه   "آگاهي فرهنگـي "رغم يك دهه تعاملات تجاري غرب و چين، نتيجه رسيد كه علي

ترين عامل براي موفقيت و شكست در مذاكرات تجـاري بـا جمهـوري خلـق     عنوان مهم
  .چين باقي مانده است

هـاي غربـي   با پنجـاه دفتـر شـركت    1985كه در سال ون با تحقيقي استوارت و كئ
مستقر در هنگ كنگ به انجام رساندند درخصوص مذاكرات تجـاري غـرب بـا چـين در     

و  "منحصـر بـودن محصـولات مـا    "دريافتند كه و  اي انجام دادند لعهزمان خودشان مطا
تـرين عوامـل موفقيـت و    به ترتيب مهم "كمبود مبادلات خارجي جمهوري خلق چين"

تـر  كننـدگان چينـي باتجربـه   از آنجـايي كـه مـذاكره    معتقد بودنـد  آنها. شكست هستند
. اند، اين تمايل به اهميت محصولات و عوامل مالي در آينده نيز ادامه خواهـد يافـت   شده

ون را بـه منظـور بررسـي مـذاكرات     پرسشنامه استوارت و كئ ـ ،)1995(ونگ لئونگ و يئ
روابـط  "چين توسعه بخشـيدند و دريافتنـد كـه     ها با جمهوري خلقتجاري هنگ كنگي

تـرين عوامـل   بـه ترتيـب مهـم    "كمبود بودجه جمهوري خلق چـين " و "شخصي خوب
هـاي شخصـي در    آنان بر اهميت كاربرد ديـدگاه  هاييافته. باشندموفقيت و شكست مي

مذاكرات تجاري با جمهوري خلق چين، حداقل از ديد كسب و كارهـاي كوچـك تاكيـد    
نـدگان چينـي   كنمذاكره 1990 اين مطالعه همچنين دريافت در اوايل و اواسط .كندمي
رسـد كـه   به نظر مي. نده اغربي نشد ،بيني كرده بودندون پيشطور كه استوارت و كئ آن

  ). 161: 2008فنگ و همكاران،( ها مقيد باشندها هنوز هم به سنتچيني
دريافتنـد كـه فرهنـگ و     پـس از مـرور ادبيـات موجـود    ، )2008(فنگ و همكاران 

گذارد و عوامل موفقيت و المللي اثر ميهاي محيطي بر خروجي مذاكره تجاري بين زمينه
بـا   ،)2011(فنـگ و فـور    .نيستندشكست در مذاكره با مردمان چين، ثابت و هميشگي 

 بـر  در مذاكرات تجاري بـين الملـل،   هاي ارتباطات چينيبررسي تناقض و تغيير ويژگي
فلسفي يين يانگ، پنج مشخصه سبك ارتباطـات در جامعـه چـين در حـال      اساس اصل

ارتباطات ضمني، ارتباطات مبتني بر گوش : تغيير امروزي را بدين گونه معرفي كرده اند
تحقيق بنابراين  .دادن، ارتباطات با نزاكت، ارتباطات خودماني، ارتباطات وابسته به چهره



  
  1393پژوهشنامه ي مديريت اجرايي،سال ششم، شماره ي دوازدهم ، نيمه ي  دوم .............96

 

 

كنـد كـه از    بتدا اين پرسش اصلي را مطرح مـي حاضر نيز در راستاي تحقيقات گذشته ا
سـپس بـا قـرار    . ها كدامنـد  هاي اثرگذار در مذاكره با چيني ديدگاه بازرگانان ايراني آيتم

بـه بررسـي    ،مرحله پيش مذاكره، مذاكره رسمي و پـس مـذاكره   3دادن اين آيتم ها در 
  :ذيل پرداخته است كه از ديدگاه بازرگانان فرضيه هاي

  .باشند مينداراي اهميت يكسان  ها چينيراحل فرآيند مذاكره با م :1فرضيه 
  .مي باشندنداراي اهميت يكسان  ها چينيفرآيند مذاكره با هاي  آيتم: 2فرضيه 

پردازد كه آيا بازرگانان ايراني در فرآيند  بخش ديگر تحقيق حاضر به اين موضوع مي
هاي سوم و  فرضيه. كره را برآورده سازندتوانسته اند الزامات فرآيند مذا ها چينيمذاكره با 

 ها چينيدر وضع موجود فرآيند مذاكره با  ها تحقيق به شناسايي مهمترين شكافچهارم 
  :مي پردازد

يكسـان   هـا  چينيرتبه شكاف وضع موجود و مطلوب مراحل فرآيند مذاكره با  :3فرضيه 
  .نمي باشند

يكسان  ها چينيفرآيند مذاكره با  هاي رتبه شكاف وضع موجود و مطلوب آيتم: 4فرضيه 
  .نمي باشند

  
  روش تحقيق

 از بازرگانان ايرانـي  تعداديساختاريافته با هاي نيمهمطالعه حاضر بر مبناي مصاحبه
و  ادبيـات پـژوهش   تفصيلي، بررسي )بازرگانان بخش خصوصي فعال در استان مازندران(

از روش تحليل محتواي كيفـي  در مرحله كيفي تحقيق . به انجام رسيد پيمايشنيز يك 
از بازرگانان ايراني كه حداقل يـك سـال   نفر  9بخش با  اين در. و كدگذاري استفاده شد

اي كه در  بگونه مصاحبه به عمل آمداند تجربه مذاكره تجاري با بازرگانان چيني را داشته
هـا   احبهو تكرار مفاهيم در مص ندبه اشباع تئوريك دست يافت انهاي آخر محقق مصاحبه

 هـا كدگـذاري داده هاي انجـام شـده و    مطالعه خط به خط مصاحبه در نهايت .ايجاد شد
شد علاوه بر مفاهيم ذكر شده در ادبيات علمي اين حوزه مفهوم  ششمنجر به استخراج 

  :كه در ذيل ارائه شده اند
  كننده چينيداشتن اطلاعات كافي از گروه مذاكره -
  تسلط به زبان چيني -
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  ما و حمايت آن از تجار ايراني سياست دولت -
  اي بودن در حوزه موضوع مذاكرهحرفه -
  سهولت در نحوه پرداخت -
  شناسايي درست بازار هدف در چين از سوي تيم ايراني و نفوذ در آن -

پرسشنامه فنـگ و همكـاران    هايآيتمها و  با مقايسه و تركيب نتايج مصاحبه سپس
پـيش مـذاكره، مـذاكره    (مرحله از مذاكره در سه آيتم  39اي حاوي پرسشنامه) 2008(

ايـن تكثرگرايـي در جمـع آوري اطلاعـات روايـي       .طراحـي شـد   )رسمي و پس مذاكره
 ،)2008(همچون فنگ و همكـاران  در اين پرسشنامه  .محتواي پرسشنامه را افزايش داد

ره هاي بازرگانان، از آنها درخواست شد كه به عوامل موفقيت مذاكبراي شناسايي اولويت
بسـيار  ( 7تـا  ) اهميـت بسـيار بـي  ( 1تجاري با بازرگانان چيني به ترتيب اهميت، نمرات 

همچنين بـراي تعيـين ميـزان شـكاف بـين وضـع موجـود و        . اختصاص دهند) اهميت با
هـاي دوسـويه پاسـخ دهنـد،      مطلوب در هر آيتم، از بازرگانان خواسته شد كه به پرسش

ميزان اهميت آيتم در موفقيت مذاكره تجاري با ") 7تا  1از ( بگونه اي كه در يك جهت
بـه عنـوان يـك مـذاكره     (ميزان اسـتفاده پاسـخگو   ") 7تا  1از ( و در جهت ديگر "چين

پرسشنامه طراحي شده در جـدول   هاي گويه .كنند از آن آيتم را مشخص) كننده ايراني
 .شماره يك ارائه شده است

از بازرگانـان اسـتان    نفر 40اضر را ح پژوهشدر مرحله كمي تحقيق، جامعه آماري 
اند تشـكيل  مازندران كه حداقل يك سال تجربه مذاكره تجاري با بازرگانان چيني داشته

دادند شايان ذكر است كه اطلاعات مربوط به اسامي، تعداد، شماره تماس، آدرس ايميل 
ت اسـتان و  تجار از اتاق بازرگاني، صنايع و معادن استان، سازمان صنعت، معدن و تجـار 

پرسشنامه پژوهش بـه همـه اعضـاي جامعـه      .اتاق مشترك ايران و چين دريافت گرديد
آلفـاي كرونبـاخ   . پرسشنامه دريافت شـد  32و در نهايت ) تمام شماري( آماري ارائه شد

بود كه نشان دهنده پايا بودن پرسشنامه % 4/82ها براي بررسي پايايي ابزار سنجش داده
  . باشدپژوهش مي
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  ها چينيفرآيند مذاكره با هاي آيتم مراحل و -ي يك  جدول شماره

  هاآيتم  مرحله

  پيش مذاكره
 

 جلب اعتماد طرف چيني  
 كننده ايرانيشناسي مذاكرهوقت  
 كننده ايرانيتعيين دستور جلسه از سوي مذاكره  
 تعيين قرار ملاقات  
  ه پيش از مذاكرهارائه رزوم(معرفي اوليه شركت، محصولات و اعضاي تيم ايراني(  
 ايجاد روابط شخصي و رفتار صميمانه ما با طرف چيني  
 كننده چينيداشتن اطلاعات كافي از گروه مذاكره  
 سياست دولت ما و حمايت آن از تجار ايراني  
 شناسايي درست بازار هدف در چين از سوي تيم ايراني و نفوذ در آن 

  مذاكره رسمي
  

 نيكننده ايراشكيبايي و صبر مذاكره  
 آشنايي ما با آداب و رسوم اجتماعي چين  
  خوب در تيم ايراني) تحليلگر(حضور مفسر  
 يادآوري و تأكيد بر قدمت دوستي ما و طرف چيني  
 كننده ايراني از يك فرد واسطهاستفاده مذاكره  
 هديه و تدارك خدمات مسافرتي و سياحتي  
 آنها در رفتار فرد چيني كننده ايراني از اهميت زبان بدن و معاني ضمنيدرك مذاكره  
 كننده ايراني به زبان چينيتسلط مذاكره  
 كننده ايراني به زبان انگليسيتسلط مذاكره  
 تلاش طرف ايراني براي كاهش تعارض در مذاكرات  
 صادق بودن در مذاكرات  
 رعايت ادب از جانب طرف ايراني  
 ملاقات چهره به چهره به جاي مكاتبه  
 ه جزئياتكننده ايراني بتوجه مذاكره  
 كننده ايرانيرفتار رسمي، توجه به رتبه و جايگاه رسمي طرف چيني از سوي مذاكره  
 هاي غيررسميها و ملاقاتطرح مسائل تجاري در ضيافت  
 نه گفتن به صورت غيرمستقيم به طرف چيني  
 هاي اخلاقيتوجه به ارزش  
 اي بودن در حوزه موضوع مذاكرهحرفه  
 هانده بزرگ از جانب ايرانيكناستفاده از يك تيم مذاكره  
 استناد به قانون در حين مذاكره  
 استفاده از فشارهاي رواني  
 ثبات و عدم تغيير مواضع خود 
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  پس مذاكره
  

  مانند برگشت كالا و (تمايل ما به ترتيب دادن تجارت متقابل(...  
 هاوفاداري ما به چيني  
 پايبندي ما به تعهدات  
 ابط بلندمدتكننده ايراني به روتمركز مذاكره  
 بررسي مجدد موضوعات قديمي پس از توافق  
 سهولت در نحوه پرداخت 

  )يافته هاي تحقيق ؛2008فنگ و همكاران ،(: منبع

  يافته هاي تحقيق
شناختي نمونه در مورد جنسيت، سن، تحصيلات و سابقه مذاكره با اطلاعات جمعيت

  . ارائه شده است 2چين در جدول شماره 
  اطلاعات جمعيت شناختي نمونه آماري - جدول شماره ي دو 

  يافته هاي تحقيق: منبع

  هاي تحقيق  آزمون فرضيه
 .من استفاده شـد از آزمون فريد 2و 1هاي  براي آزمون فرضيه: 2و 1هاي  آزمون فرضيه

فرآينـد  هـاي   و آيـتم هدف از انجام آزمون فريدمن اين است كه ميزان اهميـت مراحـل   
براي موفقيت مذاكره تجاري با بازرگانان چيني از ديد بازرگانان ايراني مشـخص  ، مذاكره
 ي اهميتهارتبه صفر مبتني بر يكسان بودن ميانگين هاي يهلذا فرض. بندي گرددو رتبه

ها مورد آزمون قرار گرفت و نتايج آزمون بـه ترتيـب در سـطرهاي     مراحل و آيتمدر بين 

 درصد فراواني  بعد  متغير درصد فراواني بعد متغير

 
  جنسيت

  32100 مرد
  

  تحصيلات

 25 8  كمتر از ليسانس
  2/56  18  ليسانس  0  0 زن

 
  
  سن

  6/15  5  فوق ليسانس 0 0 25كمتر از
  1/3  1  دكترا 9/21 7 25-30
30-35 6 8/18   

سابقه 
مذاكره با 

  چين

 0 0  سال 1كمتر از 
35-40 5 6/15 1-3  11  4/34  
40-45 9 1/28 3-5  5  6/15  
45-50 2 2/6 5-10  10  2/31  

 10بيشتر از  4/9 3 50بيشتر از
  سال

6  8/18  
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هـاي   ها نيز در ستون ارائه شده است و اولويت مراحل و آيتم 3دوم و سوم جدول شماره 
  .آورده شده اند 4سوم و چهارم جدول شماره  دوم،

سـت كـه   در اين قسمت هدف از انجام آزمون فريـدمن ايـن ا  :4و3هاي  آزمون فرضيه
هاي فرآينـد مـذاكره، بـراي موفقيـت      مراحل و آيتم مطلوبميزان شكاف وضع موجود و 

لـذا  . بندي گرددمذاكره تجاري با بازرگانان چيني از ديد بازرگانان ايراني مشخص و رتبه
هاي شكاف در بين مراحل و آيـتم  رتبه هاي صفر مبتني بر يكسان بودن ميانگين يهفرض

گرفت و نتايج آزمون به ترتيب در سطرهاي چهارم و پـنجم جـدول    ها مورد آزمون قرار
ها نيز در ستون هاي پنجم و ششم جدول  ارائه شده است و اولويت شكاف آيتم 3شماره 
  .آورده شده اند 4شماره 

  ي تحقيقها آزمون فرضيه-ي سه  جدول شماره 

-Chi  تعداد فرضيه صفر
Square 

درجه 
 Sig  آزادي

 نتيجه

هايرتبهميانگينيكسان بودن
تاييد  /فرضيه صفررد   040/0  2  452/6  32  اهميت در بين مراحل

  1فرضيه 

هايرتبهيكسان بودن ميانگين
تاييد  /رد فرضيه صفر  000/0  38  191/230  32  آيتم هااهميت در بين 

  2فرضيه 

شكافرتبهيكسان بودن ميانگين
رد  /فر فرضيه ص تاييد  519/0  2  312/1  32  مراحل فرآيند

  3فرضيه 

شكافرتبهيكسان بودن ميانگين
تاييد  /رد فرضيه صفر  000/0  38  477/169  32  آيتم هاي فرآيند 

  4فرضيه

  يافته هاي تحقيق: منبع

، سه آيتمي كه از ديد بازرگانان ايراني، بيشترين اهميـت  3هر چنددر جدول شماره 
يني دارند در مرحلـه مـذاكره رسـمي    را در موفقيت فرآيند مذاكره تجاري با بازرگانان چ

مـذاكره  (آورد كـه ايـن مرحلـه    دهد اين احتمال را در ذهن مخاطـب پديـد مـي   رخ مي
بـه حسـاب    ترين مرحله در فرآيند مذاكره تجاري بازرگانان ايـن دو كشـور  مهم) رسمي

هـا  ترين آيـتم اهميتدهد كه بيآيد اما نتايج بدست آمده از پژوهش حاضر نشان مي مي
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بعـلاوه  . جريان اين مذاكرات از ديد بازرگانان ايراني نيز به همين مرحله تعلـق دارنـد   در
تـرين مرحلـه از فرآينـد مـذاكره تجـاري      اين مرحله نه تنها از ديد بازرگانان ايراني مهم

شود بلكه در ميان سه مرحله اين فرآيند، كمترين ايشان با بازرگانان چيني محسوب نمي
  . ستاهميت را نيز دارا

  
  ها چينيهاي فرآيند مذاكره با  اهميت مراحل و آيتم -ي چهار  جدول شماره 

مراحل
فرآيند 
  مذاكره

اهميت در
فرايند 
  مذاكره

ميانگين (
  )رتبه

مهمترين آيتم ها در
  مذاكره فرآيند

  )ميانگين رتبه(

كم اهميت ترين آيتم 
  مذاكره ها در فرآيند

  )ميانگين رتبه(

آيتمهاي داراي 
شكاف در  بيشترين
  مذاكره فرآيند

  )ميانگين رتبه(

آيتمهاي داراي كمترين 
  مذاكره شكاف در فرآيند

  )ميانگين رتبه(

پــــيش
  مذاكره

  
1  )31/2( 

ــه.1 ــودن درحرف اي ب
حوزه موضـوع مـذاكره   

)22/28(  
جلب اعتمـاد طـرف   .2

  )67/27(چيني 
ــه  .3 ــره ب ــات چه ملاق

كننــده چهــره مــذاكره
ــي بـــه جـــاي    ايرانـ

  )57/26(مكاتبه

استفاده از فشارهاي .1
  )03/8(رواني

ــذاكره .2 ــتفاده مـ اسـ
كننــده ايرانــي از يــك 

  ) 36/10(فرد واسطه 
ــدمت   .3 ــر ق ــد ب تأكي

  )08/12(دوستي ما 

كننـده  تسلط مذاكره.1
ايرانـــي بـــه زبــــان   

  )32/14(چيني
شناســـايي درســـت .2

بازار هدف در چـين و  
  )80/27(نفوذ در آن

بررســــي مجــــدد .3 
موضوعات قديمي پس 

  )69/24(وافقاز ت

ــه ارزش.1 ــه ب ــاي توج ه
  )91/12(اخلاقي

ــذاكره.2 ــده توجــه م كنن
ايرانـــــــــي بـــــــــه 

  ) 58/14(جزئيات
 هاوفاداري ما به چيني.3
)48/14(  

ــذاكره م
  رسمي

  
3  )69/1(  

پـــــس
 )00/2(  2  مذاكره

  هاي تحقيق يافته: منبع

  بحث 
شدن به موفقيـت بايـد در    دهد كه بازرگانان ايراني براي نائلنتايج تحقيق نشان مي

. مذاكرات تجاري با همتايان چيني خود، تخصص لازم در حوزه مورد نظـر را دارا باشـند  
يك بازرگان چيني ممكـن  . و هوش بسيار بازرگانان چيني است يركيدليل اين امر نيز ز

اينجاسـت  . نـدازد ااست براي نيل به هدف خود در جريان مذاكره به هر اقدامي چنگ بي
اي بـوده و تخصـص لازم را داشـته باشـد     ر بازرگان ايراني در حوزه مورد نظر حرفهكه اگ
ها و اقدامات طرف مقابل، موارد درسـت را از نادرسـت تشـخيص    تواند در ميان گفته  مي

 هاي پژوهش توني فنگاين يافته پژوهش با يافته. داده و تصميمات درستي اتخاذ نمايد
دومـين آيـتم مهـم از ديـد بازرگانـان ايرانـي بـراي         .همسو است ،)2008( و همكارانش
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از . موفقيت در مذاكرات تجاري با بازرگانـان چينـي، جلـب اعتمـاد طـرف چينـي اسـت       
ها در طول تـاريخ از جانـب بيگانگـان بارهـا مـورد سـتم و جـور قـرار         آنجايي كه چيني

بازرگانـان ايرانـي    بنابراين،. اعتمادي ذاتي دارندها بياند در ذهن نسبت به خارجي گرفته
تلاش دارند تا با جلب اعتماد آنان، زمينه را براي روابط صحيح، مناسب، بلندمدت و برد 

الفت و ، )2003(هاي پژوهش مايلز اين يافته پژوهش حاضر با يافته. متقابل مهيا نمايند
  .همسو است) 1999(و فنگ ) 2001(، قيوري و فنگ )2005(، متگارد )1387(غريبي

نان ايراني سومين آيتم مهم براي موفقيت در مـذاكرات تجـاري بـا بازرگانـان     بازرگا
بر طبق شـواهد موجـود، تجربـه    . دانندچيني را ملاقات چهره به چهره بجاي مكاتبه مي

دهند به جاي مكاتبه به صـورت رو  ها ترجيح ميبازرگانان ايراني و ادبيات تحقيق، چيني
و بنشـينند و بررسـي مسـائل بـه صـورت تلفنـي و       در رو با طرف مقابل به بحث و گفتگ

هاي اين يافته پژوهش با يافته. شوداي در نظر آنان خيلي خوشايند محسوب نميمكاتبه
  .همسو است ،)1387(الفت و غريبيو ) 1384(پژوهش گرشاسبي 

ترين عوامل در موفقيت اهميتاما در ميان سه آيتمي كه از ديد بازرگانان ايراني، بي
شوند وجود دو آيتم اول و دوم قابل تأمـل  ه تجاري با بازرگانان چيني محسوب ميمذاكر
اهميت در موفقيت مـذاكرات خـود بـا بازرگانـان     بازرگانان ايراني سومين عامل بي. است

دانند و دليل اين ادعـا را  چيني، يادآوري و تأكيد بر قدمت دوستي ما و طرف چيني مي
ها بدل اكنون، به سرزميني براي كسب و كار تمامي مليت كه چين، دانندنيز اين امر مي

آنچه كه طرف چيني و طرف مقابل از ايـن كسـب و كـار خواهـان هسـتند      . گشته است
رنـگ شـدن اهميـت    بحران اقتصادي جهاني نيز عاملي ديگر بـراي كـم  . باشدمنفعت مي

ين و رفـع  رانـد سـود طـرف   اكنون آنچه تجارت را بـه پـيش مـي   . هاي قديمي استرابطه
اي معتقد است كه براي پاسخ به اقدامات مذاكره ،)2003(از طرف ديگر مايلز . نيازهاست

گذاري و ديگر ساختارها، از ها بايد از مقام دوست قديمي استفاده كنيد تا با قيمتچيني
  . آنها درخواست كمك نماييد

، متگـارد  )2003(هـاي پـژوهش مـايلز    بنابراين اين يافته پـژوهش حاضـر بـا يافتـه    
ها بر اهميـت وجـود يـك دوسـت     كه معتقد است چيني) 1986(و فرانكستين ) 2005(

اهميـت اما دو عاملي كه وجودشـان در ميـان بـي   . نمايند همسو نيستقديمي تأكيد مي
ترين عوامل موفقيت در جريان مذاكرات تجاري بازرگانان ايرانـي و چينـي بيشـتر قابـل     
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و اسـتفاده از  ) رابـط تجـاري  (نده ايراني از يك فرد واسطه كنتأمل است استفاده مذاكره
ها صاحبان فرهنگي پرمحتوا هستند پيچيده و از آنجايي كه چيني. فشارهاي رواني است

بـه همـين دليـل تـرجيح      ،هاي مطلق رفتـاري آنهاسـت  در لفافه سخن گفتن از ويژگي
نجـام ندهنـد؛ بلكـه از    دهند برخي از گفتگوها را به صورت مستقيم با طرف مقابـل ا  مي

الفـت و  ؛ 1384گرشاسـبي،  (هر چند بر طبـق ادبيـات موجـود    . اي كمك بگيرندواسطه
ها تمايل زيادي براي تجارت با افراد ناشناس ندارند و تـرجيح بـر   ، چيني)1387، غريبي

اين است كه در مراحل اوليه آشنايي بـا بازرگانـان چينـي از واسـطه و رابطـان تجـاري       
هـاي  هاي بازرگانان ايرانـي در مصـاحبه  اما بر طبق نتايج پژوهش و صحبت استفاده شود

هـا  دهند در تمامي مراحل مذاكرات تجاري، خود و نه واسـطه پژوهش، ايشان ترجيح مي
معتقـد اسـت بـراي     ،)2003(اين در حالي است كه مـايلز  . انجام امور را بر عهده گيرند

از گروه سومي استفاده كنيد تا مقرراتي را براي  ها بايداي چينيپاسخ به اقدامات مذاكره
هـا  آوري دادهاطلاعات صحيح استخراج كنند و براي برطرف كردن سوءتفاهمات و جمـع 

  . نيز از افراد مياني استفاده كنيد
و مايلز ) 1387( الفت و غريبيهاي پژوهش بنابراين اين يافته پژوهش حاضر با يافته

ترين عامل در موفقيت مذاكره تجـاري بازرگانـان   اهميتيو اما ب. همسو نيست) 2003(
يعنـي همـان   . ايراني و چيني از ديد بازرگانان ايراني، استفاده از فشـارهاي روانـي اسـت   

هـا شـرايط مـذاكره را    ها به كمك اين تاكتيـك چيني. هاستتاكتيكي كه مختص چيني
ين اهميتي براي ايـن عامـل   حال آنكه بازرگانان ايراني كمتر. كنندبراي خود مساعد مي

ها همتايان خود را تحت فشـار قـرار   بازرگانان چيني به كمك اين تاكتيك. قائل نيستند
يابنـد و امتيـازات   دهند و بدين طريق به اهداف خود در جريـان مـذاكره دسـت مـي    مي

هـا  معتقدندكه چيني) 1996(هندان و همكاران . گيرندزيادي را از طرف مقابل خود مي
ها دنبـال  آراييصف فشان را در مذاكره به كمك مجموعه متنوعي از تدابير جنگي و اهدا
  . كنندمي

  
  نتيجه گيري

بازرگانان ايراني بايد دريابند برخي از اقداماتي را كه در جريان مذاكرات تجاري بيش 
شـان در ميـدان مـذاكره بـا      نمايند بر سر موفقيتاز هر چيز ديگري بر آنها پافشاري مي
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كنـد و آنـان را از دسـتيابي بـه نتـايج مطلـوب       زرگانان چيني، همچون سدي عمل ميبا
همچنـين  . سازد و يا سهم كمتري را از سود برايشان به ارمغـان خواهـد آورد  بهره مي بي

اي از عوامل نيز وجود دارند كه بازرگانان ايرانـي آنهـا را بـراي موفقيـت مـذاكرات      دسته
شمارند؛ حال آنكه عوامل يادشـده بـا توجـه بـه     مهم نمي تجاري خود با بازرگانان چيني

. كننداي بازرگانان چيني در پيشبرد مذاكرات نقش مهمي ايفا ميفرهنگ و آداب مذاكره
بازرگانان ايراني بايد اين نكات را دانسته و دريابند كه براي موفقيت هـر چـه بيشـتر در    

جود ميان ذهنيت خـود نسـبت بـه    جريان مذاكرات تجاري با بازرگانان چيني، شكاف مو
ها  و عدم عمل به آن عوامل و نيـز اقـدامات خـود را    ساز مذاكرهبرخي از عوامل موفقيت

درك كرده، برطرف ساخته و در جهت كسب موفقيـت هـر چـه بيشـتر  بـراي شـركت،       
  . سازمان و كشور خود گام بردارند

بـازار هـدف در چـين از    كننده ايراني به زبان چيني، شناسايي درست تسلط مذاكره
سوي تيم ايراني و نفوذ در آن و نيز بررسـي مجـدد موضـوعات قـديمي پـس از توافـق       

هاي اخلاقي، از سوي ديگر توجه به ارزش. اندها را به خود اختصاص دادهبيشترين شكاف
هـا را  كننده ايراني به جزئيات كمترين شـكاف ها و نيز توجه مذاكرهوفاداري ما به چيني

اين مسئله بيانگر اين است كه ميان اهميـت درك شـده ايـن    . اندود اختصاص دادهبه خ
ها در موفقيت مذاكره تجاري با بازرگانان چيني از ديد بازرگانان ايرانـي و عمـل بـه    آيتم

با توجه به يافته ها و بحث هاي ذكر شـده،  . اين اقدامات تفاوت بسيار اندكي وجود دارد
  .كره با بازرگانان چيني پيشنهاد مي شودتوجه به نكات ذيل در مذا

بازرگانان ايراني بايد پيش از هر اقدامي، فرهنگ منحصر به فرد كشـور چـين را بـه    
ايـن  . طور عام و فرهنگ مذاكره تجاري آنان را به طور خاص مـورد بررسـي قـرار دهنـد    

آگاهي مانع بسياري از سـوءتفاهمات در جريـان مـذاكره و حتـي برخوردهـاي شخصـي       
 .واهد شد و مسير دستيابي به موفقيت را تسهيل خواهد كردخ

براي موفقيت در مذاكرات تجاري خود با بازرگانان چيني، بايد بـا تخصـص كـافي از    
حوزه مورد بحث اقدام به مذاكره نمايند و يا نمايندگاني آگاه و متخصـص از امـور مـورد    

ت وي را از جريان مذاكره مطلـع  نظر را با خود بر سر ميز مذاكره برده يا در تمامي حالا
 . ها و نظرات تخصصي وي استفاده نمايدساخته و از مشورت
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براي برقراري ارتباطي خوب با بازرگانان چيني، اعتماد آنان را جلب كنند و در ايـن  
هـاي  هاي پيشين شركت، موفقيـت توانند با ارسال مستنداتي مبني بر موفقيتراستا مي

اسـتفاده   كننده يا مديريت شركت، ارتباطات غيررسمي وذاكرهپيشين شخص بازرگان، م
زمينه را براي جلب اعتماد طرف چيني و برقراري ارتباطـات هـر چـه    ، از رابطان تجاري 

 .تر و پايدارتر مهيا سازندقوي
دهنـد  گرا دارد بازرگانان چيني ترجيح مـي از آنجايي كه كشور چين، فرهنگي جمع

حال آن كه . نده بزرگ براي مذاكرات تجاري خود استفاده كنندكنكه از يك تيم مذاكره
هـا از  رغم اين كه جامعه ايراني نيـز بـه ماننـد چينـي    هاي پژوهش، عليبا توجه به يافته
كننده بزرگ از جانب گرا برخوردار است اهميت استفاده از يك تيم مذاكرهفرهنگي جمع

ت و اين مطلـب، توجـه بيشـتر بازرگانـان     را به خود اختصاص داده اس 35ها رتبه ايراني
 . طلبدايراني را مي
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