
 یر ها در مذاکره تجاهای فرهنگی و نقش آنفاوتت

د تأثیر عمیقی بر نحوه انجام مذاکرات تجاری داشته  توانهای فرهنگی می الملل، تفاوت در دنیای تجارت بین 
 . دباش

تواند به طرفین کمک کند تا با موفقیت بیشتری وارد مذاکره ها میها و تأثیرات آن فهم درست این تفاوت 
 تری بدست آورند. شوند و نتایج مطلوب 

ارزش این تفاوت  الگوهای رفتاری،  ارتباطی و حتی نحوه تصمیم های اجتماعی، سبک ها شامل  گیری های 
 .است

 های ارتباطی های فرهنگی در سبک تفاوت 
 های فرهنگی در مذاکره تجاری، نحوه برقراری ارتباط است. ترین ابعاد تفاوتیکی از مهم

های دیگر،  ها، ارتباطات مستقیم و صریح مورد توجه قرار دارد، در حالی که در فرهنگدر برخی فرهنگ
 گیرد.رعایت ادب و احترام از طریق کدهای غیرکلامی و غیرمستقیم صورت می

های آسیایی مانند ژاپن یا چین، اهمیت زیادی به زیرکی و احترام در ارتباطات به عنوان مثال، در فرهنگ
 ها رایج است. شود و استفاده از زبان غیرمستقیم برای انتقال پیام داده می 

 .های غربی مثل ایالات متحده و بریتانیا بر ارتباطات باز و مستقیم تأکید دارنددر مقابل، فرهنگ 



 گیری و زمانهای فرهنگی در تصمیم تفاوت 
فرهنگ برخی  تصمیم در  به  ها،  است  ممکن  گیری 

شود  انجام  روشن  فرآیند  یک  با  و  )مانند    سرعت 
های دیگر،  ، در حالی که در فرهنگ های غربی(فرهنگ

گیری ممکن است کندتر باشد و نیاز به  فرآیند تصمیم 
)مثلاً در  های بیشتر داشته باشد  مشاوره جمعی و بحث 

 . های آسیایی یا آفریقایی(فرهنگ
تواند موجب سوءتفاهم و حتی ناکامی در مذاکرات تجاری شود، به ویژه زمانی که یکی از  ها میاین تفاوت 

برای   بیشتری  زمان  به  دیگر  طرف  که  حالی  در  شوند،  گرفته  سریع  تصمیمات  که  دارد  انتظار  طرفین 
 .گیری نیاز داردتصمیم 

 
 تأثیرات فرهنگی بر ایجاد روابط تجاری 

ها، ایجاد و تقویت روابط شخصی پیش از شروع یک معامله تجاری اهمیت زیادی  در بسیاری از فرهنگ
 دارد.

به عنوان مثال، در بسیاری از کشورهای خاورمیانه و آمریکای لاتین، تأسیس یک رابطه دوستانه و مبتنی 
 نیاز مهمی برای موفقیت در مذاکرات تجاری باشد. تواند پیش بر اعتماد می 

های دیگر، مانند کشورهای شمال اروپا یا ایالات متحده، تمرکز بیشتری بر  در حالی که در برخی فرهنگ
 .روی توافقات رسمی و مفاد قرارداد است



 برخورد با تعارضات فرهنگی در مذاکرات 
از چالش ی دیگر  بین کی  تجاری  در مذاکره  المللی،  های مهم 

 برخورد با تعارضات فرهنگی است. 
ها، ممکن است برخوردهای صریح و علنی با در برخی فرهنگ

کنندگان ترجیح  مشکلات یا تعارضات پذیرفته نشود و مذاکره 
 دهند که اختلافات را به صورت غیرمستقیم حل کنند.

فرهنگ در  که  حالی  روشن  در  و  سریع  حل  دیگر،  های 
  .تمشکلات به طور مستقیم از اهمیت بیشتری برخوردار اس 

 
 المللی هستند. ای از مذاکرات تجاری بین ناپذیر و پیچیده های فرهنگی بخش اجتناب تفاوت 

از بروز سوءتفاهمات جلوگیری کند، بلکه در تسهیل  ها میشناخت و احترام به این تفاوت  تواند نه تنها 
 مدت تجاری مؤثر واقع شود.  فرآیند مذاکره و ایجاد روابط بلند

های   بندیهای ارتباطی مختلف، فهم زمان المللی، اهمیت به سبک برای موفقیت در مذاکرات تجاری بین 
اولویت متفاوت تصمیم  ارزیابی  و  ارزشگیری  و  ویژهها  اهمیت  از  مقابل  فرهنگی طرف  برخوردار  های  ای 

 است. 


