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નેગોિશયેશનનો અથર્
નેગોિશયેશન એટલે બે અથવા વધુ પક્ષો વચે્ચ 

એવી ચચાર્ અને સમજૂતીની �િ�યા, જેમાં દરેક પક્ષ 
પોતાના િહતોનું રક્ષણ કરતાં હોય અને સાથે-સાથે 
એક સ્વીકાયર્ ઉક�લ સુધી પહોંચવાનો �યાસ કરતાં 
હોય. સામાન્ય ભાષામાં કહીએ તો “વાટાઘાટ” 
એટલે નેગોિશયેશન. વ્યવસાયમાં ખરીદી, 
વેચાણ, પગાર, ભાગીદારી, કરાર, સપ્લાય, 
રોકાણ, �ાહક સેવા અને િવવાદ િનવારણ જેવી 
અનેક પ�ર�સ્થિતઓમાં નેગોિશયેશન મહ�વપૂણર્ 
બને છ�. આજના સ્પધાર્ત્મક યુગમાં મા� સારું 
ઉત્પાદન અથવા સેવા પૂરતી નથી; યોગ્ય શરતો 
પર સોદો કરવો પણ એટલો જ જરૂરી છ�. ઘણી 
વખત ક�પનીઓનો નફો મા� વેચાણ વધારવાથી 
નહીં, પરંતુ અસરકારક નેગોિશયેશન �ારા ખચર્ 
ઘટાડવાથી અને વધુ અનુક�ળ કરાર મેળવવાથી 
પણ વધે છ�.

સારું નેગોિશયેશન 
ક�વી રીતે કરશો?

નેગોિશયેશન એક આયોજનબ� અને 
તબ�ાવાર �િ�યા છ�. સફળ નેગોિશયેશન માટ� 
મા� સારી વાતચીત પૂરતી નથી, પરંતુ યોગ્ય 
તૈયારી, વ્યૂહરચના, અસરકારક સંચાર અને 
અનુસરણ પણ એટલંુ જ મહત્વનું છ�. અસરકારક 
રીતે નેગોિશયેશન કરવાની �િ�યા નીચે મુજબ છ�.

૧. તૈયારી (િપ્રપેર�શન)
એવું કહેવાય છ� ક�, ‘સફળ નેગોિશયેશનની 

70 ટકા સફળતા તેની તૈયારી પર આધા�રત હોય 
છ�.’ તૈયારી દરિમયાન નેગોિશએટર પોતાની 
જરૂ�રયાતો, મયાર્દાઓ અને િવકલ્પોનું િવ�ેષણ 
કરે છ�. સૌ �થમ પોતાના મુખ્ય હેતુ ન�ી કરવા 
જોઈએ. ઉદાહરણ તરીક�, જો ક�પની સપ્લાયર સાથે 
કાચો માલ ખરીદવા માટ� વાટાઘાટ કરે છ�, તો 
લ�ય મા� ભાવ ઘટાડવાનું ન હોવું જોઈએ, પરંતુ 
ગુણવત્તા, �ડિલવરી સમય, ���ડટ પી�રયડ અને 
વેચાણ પછીની સેવા જેવા મુ�ાઓ પણ ધ્યાનમાં 

લેવા જોઈએ. ત્યાર બાદ બજાર િવશેની માિહતી 
એક� કરવી જોઈએ. સ્પધર્કો કયા ભાવે ખરીદી કર ે
છ�, બજારમાં હાલના દર શંુ છ�, સામે પક્ષની �સ્થિત 
શંુ છ� અને તેમની શ�ક્તઓ તથા નબળાઈઓ શંુ 
છ�, તે જાણવું જરૂરી છ�. આ ઉપરાંત, સૌથી અનુક�ળ 
પ�રણામ, સ્વીકાયર્ પ�રણામ અને અંિતમ મયાર્દા 
પણ અગાઉથી ન�ી કરવી જોઈએ.

૨. સંબંધ સ્થાપન (�રલેશનિશપ િબ�લ્ડંગ)
નેગોિશયેશનની શરૂઆત ઘણી વખત આખી 

�િ�યાની િદશા ન�ી કરે છ�. શરૂઆતમાં 
િવ�ાસપૂણર્ અને સકારાત્મક વાતાવરણ બનાવવું 
ખૂબ જ જરૂરી છ�. જો શરૂઆતથી જ તણાવનું 
વાતાવરણ ઊભું થાય, તો આગળની ચચાર્ મુશ્ક�લ 
બની શક� છ�. આ તબ�ામાં બંને પક્ષો એકબીજાનો 

પ�રચય કરે છ�, બેઠકનો હેતુ સ્પષ્ટ કરે છ� અને 
ચચાર્ના મુખ્ય મુ�ાઓ ન�ી કરે છ�. ઘણી વખત 
અનૌપચા�રક વાતચીત �ારા વાતાવરણ હળવું 
બનાવવામાં આવે છ�, જેથી બંને પક્ષો ખુલ્લા મનથી 
ચચાર્ કરી શક�. શરૂઆતમાં જ સમયમયાર્દા, ચચાર્નો 

�મ અને િનણર્ય લેવાની �િ�યા અંગે પણ સ્પષ્ટતા 
કરવી જોઈએ. આથી ગેરસમજ ટાળી શકાય છ�.

૩. માિહતીની આપ-લે 
     (ઇન્ફોમ�શન એક્સચેન્જ)

આ તબ�ામાં બંને પક્ષો પોતાની જરૂ�રયાતો, 
અપેક્ષાઓ અને મયાર્દાઓ િવશે માિહતી શેર 
કરે છ�. આ તબ�ાનો મુખ્ય હેતુ મા� બોલવાનો 
નથી, પરંતુ સામે પક્ષને સમજવાનો છ�. સફળ 
નેગોિશએટર ઓપન-એન્ડ�ડ ��ો પૂછ� છ�, જેમ 
ક� – “તમારી મુખ્ય �ાથિમકતા શંુ છ�?”, “તમને 
સૌથી વધુ કઈ બાબત મહત્વપૂણર્ લાગે છ�?”, “જો 
�ક�મતમાં ફ�રફાર શક્ય ન હોય, તો અન્ય કયા 

િવકલ્પો િવચારવા યોગ્ય છ�?” વગેરે. આ �કારના 
��ો �ારા ઘણી એવી માિહતી મળ� છ�, જે સીધી 
રીતે કહેવામાં આવતી નથી. સાથે-સાથે સિ�ય રીતે 
સાંભળવું પણ એટલંુ જ જરૂરી છ�. ઘણી વખત સામે 
પક્ષના શબ્દો કરતાં તેમની લાગણીઓ, અવાજનો 
સ્વર અને શારી�રક હાવભાવ વધુ માિહતી આપે 
છ�.

૪. સોદાબા� (બાગ�િનંગ)
આ નેગોિશયેશનનો સૌથી સિ�ય તબ�ો છ�. 

અહીં બંને પક્ષો ઓફર અને કાઉન્ટર ઓફર કરે છ�, 
શરતોમાં ફ�રફાર કરે છ� અને સમાધાન શોધવાનો 
�યાસ કરે છ�. આ તબ�ામાં ક�ટલીક મહત્વપૂણર્ 
બાબતો ધ્યાનમાં રાખવી જોઈએ. જેમ ક�, �થમ 
ઓફર ઘણી વખત ચચાર્ની િદશા ન�ી કરે છ�. દરેક 

છ�ટ સામે ક�ઈક મેળવવાનો �યત્ન કરવો જોઈએ. 
એકસાથે ઘણી છ�ટ આપવાને બદલે ધીમે-ધીમે અને 
િવચારપૂવર્ક આપવી જોઈએ. ભાવ િસવાય અન્ય 
મુ�ાઓ, જેમ ક� �ડિલવરી, ગેરંટી, સેવા, પેમેન્ટ 
ટમ્સર્ વગેરે પર પણ ચચાર્ કરવી જોઈએ. સારી 

સોદાબાજીનો અથર્ સામે પક્ષને હરાવવાનો નથી, 
પરંતુ બંને માટ� યોગ્ય ઉક�લ શોધવાનો છ�.

૫. સમજૂતી (એગ્રીમેન્ટ)
જ્યારે બંને પક્ષોને સંતોષકારક ઉક�લ મળ�, ત્યારે 

સમજૂતી થાય છ�. આ તબ�ામાં દરેક મુ�ો સ્પષ્ટ 
રીતે ફરી એકવાર ચકાસવો જોઈએ. સમજૂતીમાં 
અંિતમ �ક�મત, ચુકવણીની પ�િત, �ડિલવરી 
સમય, ગુણવત્તાના ધોરણો, ગેરંટી અને વોરંટી, 
જવાબદારીઓ તથા િવવાદ ઉક�લવાની �િ�યા જેવા 
તમામ મુ�ાઓ સ્પષ્ટ હોવા જોઈએ.

૬. દસ્તાવે�કરણ (ડોક્યુમેન્ટ�શન)
સમજૂતી પછી તમામ શરતોને લેિખત સ્વરૂપમાં 

તૈયાર કરવી જોઈએ. તેમાં કરાર (Agreement), 
પરચેઝ ઓડ�ર, મેમોરેન્ડમ ઑફ અન્ડરસ્ટ��ન્ડ�ગ 
(MoU) અથવા અન્ય જરૂરી દસ્તાવેજોનો સમાવેશ 
થઈ શક� છ�. લેિખત દસ્તાવેજમાં કોઈપણ �કારની 
અસ્પષ્ટતા ન હોવી જોઈએ. દરેક જવાબદારી, 
સમયમયાર્દા, ચુકવણીની શરતો અને કાનૂની 
જોગવાઈઓ સ્પષ્ટ રીતે લખવી જોઈએ. સારી 
રીતે તૈયાર કરાયેલ દસ્તાવેજ ભિવષ્યમાં િવવાદો 
ટાળવામાં ખૂબ મદદરૂપ બને છ�. ઘણી વખત 
લોકો માને છ� ક� મૌિખક સમજૂતી પૂરતી છ�, પરંતુ 
વ્યવસાયમાં લેિખત કરાર સૌથી વધુ સુરિક્ષત 
ગણાય છ�.

૭. અમલીકરણ (ઇ�મ્પ્લમેન્ટ�શન)
સમજૂતી પછી કરારનું યોગ્ય રીતે પાલન કરવું 

પણ એટલંુ જ મહત્વપૂણર્ છ�. જો કોઈ એક પક્ષ 
પોતાની જવાબદારી સમયસર પૂણર્ ન કરે, તો સંબંધો 
બગડી શક� છ�. આ તબ�ામાં સમયસર �ડિલવરી, 
ચુકવણી, ગુણવત્તા િનયં�ણ અને સતત સંચાર 
જાળવવો જરૂરી છ�. જો અમલીકરણ દરિમયાન 
કોઈ સમસ્યા ઊભી થાય, તો તરત જ ચચાર્ કરીને 
તેનો ઉક�લ લાવવો જોઈએ. સમયાંતરે સંપક�માં 

રહેવું, �િતસાદ 
મે ળ વ વ ો , 
સ મ સ્ ય ા ઓ નું 
િનરાકરણ લાવવું 
અને ભિવષ્યના 

સહકાર અંગે ચચાર્ કરવી જરૂરી છ�. જો બંને પક્ષો 
િવ�ાસ અને પારદિશર્તા જાળવે, તો લાંબા ગાળાનો 
વ્યવસાિયક સંબંધ િવકસે છ�, જે ભિવષ્યમાં વધ ુ
મોટા અવસરોનું કારણ બને છ�.

નેગોિશયેશનમાં થતી 
સામાન્ય ભૂલો

ઘણી વખત નેગોિશયેશન િનષ્ફળ જવાનું મુખ્ય 
કારણ બહારની પ�ર�સ્થિતઓ કરતાં નેગોિશએટરની 
પોતાની ભૂલો હોય છ�. અપૂરતી તૈયારી, સ્પષ્ટ 
લ�યનો અભાવ, લાગણીઓના આધારે િનણર્ય 
લેવો, સામે પક્ષને પૂરતું ન સાંભળવું, મા� �ક�મત 
પર જ ધ્યાન ક��ન્�ત કરવું અને મૌિખક સમજૂતી 
પર આધાર રાખવો જેવી ભૂલો નેગોિશયેશનની 
અસરકારકતા ઘટાડ� છ�. જ્યારે વ્ય�ક્ત બજારની 
�સ્થિત, સામે પક્ષની જરૂ�રયાતો અને પોતાના 
િવકલ્પો િવશે પૂરતી માિહતી િવના ચચાર્માં જોડાય 
છ�, ત્યારે તે પોતાની વાટાઘાટ કરવાની શ�ક્ત 
ગુમાવી દે છ�. 

તેવી જ રીતે, જો નેગોિશયેશનમાં �વેશતા 
પહેલાં પોતાનું લ�ય, સ્વીકાયર્ મયાર્દા અને અંિતમ 
િનણર્યની સીમા ન�ી કરવામાં ન આવે, તો ચચાર્ 
દરિમયાન ઉતાવળમાં અથવા દબાણ હેઠળ અયોગ્ય 
સમજૂતી થઈ શક� છ�.

નેગોિશયેશનમાં વધુ બોલવું અને ઓછ�� સાંભળવું 
પણ એક ગંભીર ભૂલ માનવામાં આવે છ�. સફળ 
નેગોિશએટર પોતાની વાત રજૂ કરવાની સાથે સામે 
પક્ષની જરૂ�રયાતો, �ાથિમકતાઓ અને િચંતાઓને 
ધ્યાનપૂવર્ક સાંભળ� છ�, કારણ ક� ઘણી વખત સફળ 
સમજૂતી માટ� જરૂરી માિહતી સામે પક્ષના શબ્દોમાં 
જ છ�પાયેલી હોય છ�. આ ઉપરાંત, મા� �ક�મત 
પર જ ધ્યાન ક��ન્�ત કરવાથી નેગોિશયેશનનું 
વ્યાપક મૂલ્ય ઘટી જાય છ�. વ્યવસાિયક સમજૂતીમાં 
ગુણવત્તા, �ડિલવરી સમય, વેચાણ પછીની સેવા, 
ચુકવણીની શરતો, ગેરંટી, જાળવણી અને લાંબા 
ગાળાના સંબંધો જેવા અનેક પ�રબળો એટલા જ 
મહત્વના હોય છ�, જેટલો ભાવ. જો નેગોિશએટર 
આ મુ�ાઓની અવગણના કરે તો ભલે �ક�મતમાં 
લાભ મળ� પરંતુ ક�લ વ્યાવસાિયક મૂલ્યમાં ઘટાડો 
થઈ શક� છ�.

€  ડૉ. �રધ્ધીશ �શી
માઇન્ડ યૉર િબઝનેસમાઇન્ડ યૉર િબઝનેસ

સારી સોદાબાજીનો અથર્ સામે પક્ષને હરાવવાનો નથી પરંતુ બંને માટ� સ્વીકાયર્ અને 
લાભદાયી ઉક�લ શોધવાનો છ�. સફળ નેગોિશયેશનનો પાયો તૈયારી, િવ�ાસ અને 

અસરકારક સંચારમાં રહેલો છ�

િબઝનેસમાં નેગોિશયેશનની કળા


