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# هشتگ4

تقلید حس لمس انسان
وســترن«  »نــورث  دانشــگاه  مهندســان 

دســتگاه  آمریــکا،   )Northwestern(

پوشــیدنی کوچکــی ســاختند کــه می‌تواند 

با تقلیــد از حس پیچیــده لمس انســان، این 

امــکان را بــرای همــه افــراد حتــی نابینایان 

فراهم کند. این دســتگاه جمع‌وجور، ســبک 

و بی‌ســیم مســتقیماً روی پوســت می‌نشیند 

و نیــرو را در هــر جهتــی اعمــال می‌کنــد تــا 

طیف وسیعی از احساســات از جمله لرزش، 

فشار، کشــش، لغزش و پیچش را ایجاد کند. 

همچنیــن می‌تواند ایــن افکت‌هــا را ترکیب 

کرده و ســرعت را تنظیم کند تا حس لامســه 

واقعی‌تر و ظریف‌تری ایجــاد کند. انرژی این 

دستگاه توسط یک باتری قابل شارژ کوچک 

تامین و به صورت بی‌سیم از طریق بلوتوث به 

هدســت‌های واقعیت مجازی و گوشــی‌های 

هوشمند متصل می‌شــود. طراحی کارآمد و 

قابل حمل این دستگاه به آن اجازه می‌‎دهد تا 

در هر نقطه از بدن قرار گیرد، با سایر محرک 

هــا اســتفاده شــود یــا در لــوازم الکترونیکی 

پوشیدنی موجود ادغام شود.

احساس ریتم موسیقی برای 
ناشنوایان

محققان پتانسیل این دستگاه را برای بهبود 

واقعیت مجــازی، کمک بــه کاربــران کم‌‎بینا 

برای پیمایش در محیط‌هایشان، شبیه‌سازی 

بافت‌هــا روی صفحه‌هــای تخت بــرای خرید 

آنلایــن، ارائــه بازخــورد لمســی در طــول 

بازدیدهای پزشکی از راه دور و حتی افرادی 

که دارای اختلالات شــنوایی هستند،ایجاد 

کردنــد تا ریتــم موســیقی را از طریق پوســت 

خود احســاس کننــد. دانشــمند ارشــد این 

تحقیق، پروفســور جان‌ای‌راجرز اظهار کرد: 

بیشتر دستگاه‌های لمسی فعلی فقط پوست 

را فشار می‌دهند، اما پوست می‌تواند قابلیت 

احساســی بیشــتری داشــته باشــد و هــدف 

ما ســاختن دســتگاهی بود کــه بتوانــد انواع 

حس‌هــای لمســی را درســت ماننــد زندگی 

واقعی ایجاد کند.

زنده کردن دنیای مجازی
ایــن فنــاوری بــر اســاس نــوع خاصــی از 

محرک، به نــام محــرک آزادی کامل حرکت 

)FOM( اســت که می‌تواند در هــر جهت و با 

ســرعت‌های مختلف حرکت کنــد. درنتیجه 

به دســتگاه اجازه می‌دهــد تا بــا تنظیم نحوه 

و مــکان حرکــت پوســت، انــواع مختلفــی از 

احساســات را مانند نیشــگون گرفتن، ضربه 

زدن یــا فشــردن ایجاد کنــد. در طــرف دیگر 

دستگاه، تیم یک شتاب‌سنج اضافه کرد که به 

آن امکان می‌دهد جهت‌گیری خود را در فضا 

بســنجد. با این اطلاعات، سیســتم می‌تواند 

بازخورد لمسی را بر اساس زمینه کاربر ارائه 

دهد. بــه عنوان مثال، این دســتگاه می‌تواند 

حرکت محــرک را ردیابــی کنــد و اطلاعاتی 

درباره سرعت، شتاب و چرخش آن ارائه دهد. 

راجرز گفت: »ما توانســتیم تمام ویژگی‌های 

موسیقی را بشــکنیم و آن‌ها را بدون از دست 

دادن اطلاعــات ظریــف مربوط به ســازهای 

خاص، به صورت احساســات لمســی ترسیم 

کنیم. ایــن فقط یــک نمونــه از این اســت که 

چگونه می توان از حس لامســه برای تکمیل 

یک تجربه حسی دیگر اســتفاده کرد. ما فکر 

می‌کنیــم که سیســتم ما می‌توانــد به کاهش 

بیشتر شکاف بین دنیای دیجیتال و فیزیکی 

کمک کنــد. با افــزودن حس لامســه واقعی، 

تعامــات دیجیتالــی می‌تواننــد طبیعی‌تر و 

جذاب‌تر شوند.

 
 

گجتی برای لمس دنیای مجازی
مهندسان دستگاه پوشیدنی طراحی کردند که به افراد امکان می‌دهد دنیای 

مجازی را مانند زندگی واقعی احساس کنند. این دستگاه فراتر از ارتعاشات ساده 
حرکت می‌کند تا طیف وسیع و متنوعی از احساسات لمسی را ایجاد کند

سید مصطفی صابری -در دنیای حرفه‌ای امروز، مذاکره مهارتی حیاتی است که می‌تواند 
موفقیت فردی و سازمانی را تحت تاثیر قرار دهد. از جلسات کاری مربوط به تعیین دستمزد 
گرفته تا مذاکرات سنگین تجاری برای عقد قراردادهای بزرگ، یا حتی مذاکراتی که امروز 
دستگاه دیپلماسی ما با طرف مقابل خواهد داشت. زندگی کاری و تجاری پر از تفاوت‌های 
دیدگاه و تعارضات است، اما مذاکره‌ای موفق می‌تواند این اختلافات را به فرصت تبدیل 
کند. مذاکــره در معنــای کامل آن تنها درباره رســیدن به اهداف شــخصی نیســت؛ بلکه 
درباره ایجاد توافق‌هایی است که دو طرف بتوانند از آن بهره‌مند شوند. یکی از مهم‌ترین 
عواملی که مذاکــره را به یک مهارت تبدیــل می‌کند، توانایی تحلیل مخاطب و شــناخت 
نیازها، انگیزه‌ها و محدودیت‌های طرف مقابل است. استفاده از استراتژی‌های مناسب 
و تکنیک‌های موثر به شما کمک می‌کند مذاکره‌ای حرفه‌ای‌تر داشته باشید. در این مطلب 
به بهانه مذاکرات غیرمستقیمی که از امروز در عمان با طرف آمریکایی خواهیم داشت در 
سطحی کاربردی و مرتبط با زندگی روزمره اصول بنیادین، تکنیک‌های عملی، اشتباهات 

رایج و نکات طلایی مذاکره را بررسی خواهیم کرد.

اصول بنیادین مذاکره‌ای موفق  
1. تحلیل مخاطب| فرقی ندارد برای چه و در چه 
سطحی مذاکره می‌کنید، یکی از مهم‌ترین اصول 

مذاکره، تحلیل دقیق مخاطب است. برای موفقیت 

در مذاکره، ضروری است که بدانید طرف مقابل چه 

اهداف، نیازها و محدودیت‌هایــی دارد. گردآوری 

یکسری اطلاعات قبل از شروع مذاکره می‌تواند به 

شما در جمع‌آوری اطلاعات کمک کند. مثلًا: طرف 

مقابل به چه چیزی اهمیت می‌دهــد؟ چه موانعی 

ممکن اســت بر دیدگاه او تاثیر بگذارد؟ چه چیزی 

می‌تواند او را برای پذیرش پیشنهاد شما قانع کند؟ 

این اطلاعات، پایه‌ای برای تعیین اســتراتژی‌های 

مذاکره و ارائه پیشنهادهای مناسب خواهد بود.

2. آمادگی قبــل از مذاکــره| مذاکــره‌ای موفق 
به آمادگــی کامــل نیــاز دارد. علاوه بر جمــع‌آوری 

اطلاعات درباره طرف مقابل، باید »حد وسط« خود 

را مشــخص کنید. حد وســط، منطقه‌ای است بین 

حداقل‌ها و اهداف مطلوب شما که در مذاکره به آن 

راضی خواهید شد. تعیین حد وسط به شما کمک 

می‌کند تا براساس این‌که سقف و کف دستاوردهای 

مورد انتظار شما از مذاکره چیست، در طول مذاکره 

ســریع‌تر تصمیم‌گیری و مذاکره را به مسیر درست 

هدایت کنید.

3. تقویت مهارت‌های ارتباطی| مهارت ارتباط 
موثر، یکــی از اصلی‌ترین فاکتورهــای موفقیت در 

مذاکره است. انتخاب کلمات و جملاتی که طرف 

مقابل بتواند آن‌ها را به خوبی درک کند، بسیار مهم 

اســت. احترام به مخاطب از طریق استفاده از لحن 

محترمانه و کلمــات مثبت هم می‌تواند زمینه‌ســاز 

ایجاد اعتماد و موفقیت در مذاکره شــود. بد نیست 

ســبک ارتباطی طــرف مقابــل را براســاس این‌که 

لمسی، حسی، بصری اســت مدنظر قرار بدهید تا 

هم نــوع بیان‌تان را بــا آن تنظیم کنیــد و هم تحلیل 

دقیق‌تری از زبان طرف مقابل داشته باشید.

4. ایجاد محیط مثبت| مذاکره در محیطی مثبت 
و آرام امکان موفقیت بیشتری دارد. برای رسیدن به 

این هدف، از تکنیک‌هایی مثل برخورد دوستانه در 

ابتدا و اشاره به منافع مشــترک استفاده کنید. اگر 

طرف مقابل احساس کند که شــما به دنبال ایجاد 

بهترین نتیجه برای هر دو طرف هســتید، مقاومت 

کمتری نشان می‌دهد.

5. توجــه بــه زمــان مناســب بــرای مذاکــره| 
زمان‌بندی مناســب یکــی از تکنیک‌هــای کلیدی 

مذاکره است. برای مثال، اگر طرف مقابل در فشار 

زمانی زیادی قرار دارد، ممکن است به پیشنهاد شما 

سریع‌تر پاسخ دهد. اما اگر مذاکره در زمان نامناسب 

انجام شــود )مانند پایان روز کاری(، ممکن اســت 

تمرکز کافی وجود نداشته باشد. بنابراین، مذاکره 

را در زمانی انجام دهید که هر دو طرف آرامش کافی 

و آمادگی ذهنی داشته باشند.

استراتژی و روان شناسی در مذاکره
روان‌شناسی مذاکره به شما کمک می‌کند که رفتار 

طــرف مقابــل را درک و اســتراتژی‌های خــود را بر 

اساس الگوهای رفتاری او تنظیم کنید.

تعیین انگیزه‌ها| احساسات و انگیزه‌های طرف 
مقابل را شناســایی کنید. این اطلاعــات می‌تواند 

برای ارائــه پیشــنهادهای جــذاب و متقاعدکننده 

استفاده شود.

قدرت سکوت| مذاکره‌کنندگان حرفه‌ای می‌دانند 
که ســکوت یــک ابــزار قدرتمنــد اســت. در مواقع 

حساس، استفاده از ســکوت می‌تواند طرف مقابل 

را تحریک به ارائه پیشنهاد بهتر کند یا به شما زمان 

مناســب برای فکر کردن بدهد. ســکوت می‌تواند 

تاثیری عمیق در ایجاد توازن مذاکره داشته باشد.

1. مذاکره برد/ برد| مذاکره‌ای موفق زمانی اتفاق 
می‌افتد که هــر دو طرف احســاس کننــد از نتیجه 

توافق بهره‌مند شده‌اند. استراتژی برد/برد نه تنها 

باعــث رضایــت طرفین می‌شــود، بلکه زمینه‌ســاز 

همکاری‌های طولانی‌مدت هم خواهد بود. 

2. مدیریت تعــارض|  بــرای مدیریت تعارض‌ها 
از تنش‌های احساسی خودداری و به جای واکنش 

شــدید، ســعی کنید طرف مقابل را درک کنید. از 

پیشنهاد دادن راه‌حل‌های خلاقانه که منافع هر دو 

طرف را پوشش دهد، بهره ببرید. 

زبان بدن در مذاکره، هنر درک پیام‌های 
غیرکلامی

زبان بدن یکی از موثرترین ابزارها برای فهم نیات، 

احساســات  و حالات طــرف مقابل در یــک مذاکره 

است. بسیاری از پیام‌هایی که افراد منتقل می‌کنند، 

نه از طریق کلمات، بلکه از طریق حرکات، حالت‌های 

صورت و یا نحوه قرار گرفتــن بدن انتقال می‌یابند. 

درک این زبان می‌تواند به شما قدرت بیشتری برای 

مدیریت گفت‌وگوها و دستیابی به اهداف‌تان بدهد.

چشم‌ها| ارتباط چشمی مستقیم، معمولًا نشانه 
اعتماد به نفس اســت؛ اما اگــر طرف مقابــل بارها 

چشــمش را به اطراف می‌چرخاند، ممکن است از 

چیزی مطمئن نباشد یا دنبال راه فرار باشد.

لبخند| لبخنــد واقعی از چشــم‌ها آغاز می‌شــود و 
اغلب نشان‌دهنده صداقت و آرامش است. لبخند 

مصنوعی، معمولًا در گوشــه‌های دهان محدود 

است و نمایانگر نیت واقعی فرد نیست.

جویدن لب یا لمس صورت| این حرکات معمولًا 
نشانه استرس یا اضطراب است.

حــرکات دست| دســت‌ها معمــولا بــه زیبایــی 
پیام‌های ناخودآگاه را نشــان می‌دهنــد، به‌طور 

مثال حرکــت بــاز و آزاد، نشــان‌دهنده آمادگی 

برای توافق و همکاری است. دست‌های بسته یا 

چسبیده به بدن، نشانه مقاومت یا عدم تمایل به 

تعامل است.

نحوه نشستن یا ایستادن| نحوه قرار گرفتن 
بدن فرد پیام‌هایی درباره میزان آسودگی یا تسلط 

او در مذاکــره منتقــل می‌کند؛ صاف نشســتن و 

تکیه آرام به صندلی نشان‌دهنده اعتماد به نفس 

اســت. خم کردن بدن بــه جلو، نشــانگر علاقه و 

توجه به موضوع مذاکره است. دور شدن یا عقب 

کشــیدن به ســمت صندلی هم می‌تواند نشانه 

ناراحتی و تلاش برای یافتن فاصله باشد.

نشانه‌های مثبت در زبان بدن| این رفتارها 
نشــان‌دهنده علاقه، تمایل به همکاری و ارتباط 

مطلوب هستند: تماس چشــمی طبیعی )بدون 

خیره شدن بیش از حد(، دســت‌ها به شکل باز یا 

در کنار بدن قــرار دارند، لبخند واقعــی و آرامش 

در حالت صورت، خم شــدن بدن به ســمت شما 

هنگام صحبت.

اغلــب  رفتارهــا  منفی| ایــن  نشــانه‌های 
نشان‌دهنده مقاومت، عدم راحتی، یا تلاش برای 

دفاع هســتند: دســت‌های بســته یا قرار گرفتن 

دســت‌ها در مقابل بدن، عدم تماس چشــمی یا 

نگاه‌هــای مقطعی، حرکات عصبــی مانند تکان 

دادن پاها یا لمس مکرر صورت و عقب کشیدن در 

صندلی یا دور شدن فیزیکی.

البته باید به یاد داشت که هیچ نشانه‌ای به تنهایی 

معیار قطعی نیســت و ترکیب تحلیــل رفتارها با 

اطلاعات کلامی بهترین نتایج را به دنبال خواهد 

داشت.

اشتباهات بزرگ در مذاکره
1. عدم آمادگــی| اگر بــدون برنامه‌ریــزی وارد 
مذاکره شوید، احتمال موفقیت شما بسیار پایین 

خواهد بود. افراد حرفه‌ای همیشه قبل از مذاکره 

اطلاعات دقیق و اهداف مشخص خود را تعیین 

می‌کنند.

2. فشــار زیاد| اعمال فشار زیاد بر طرف مقابل 
ممکــن اســت نتیجــه معکــوس داشــته باشــد. 

همواره بهتر است از روش‌های قانع‌کننده و ارائه 

پیشنهادهای جذاب استفاده کنید تا طرف مقابل 

مشتاق توافق شود.

3. عــدم انعطاف‌پذیری| پافشــاری افراطی 
بر مواضع خود می‌تواند جریان مذاکره را مختل 

کند. مذاکره‌کنندگان موفق همیشه انعطاف‌پذیر 

هستند و حاضرند دیدگاه‌های جایگزین را بررسی 

کنند.

4. نادیــده گرفتــن روابــط بلندمــدت| نگاه 
کوتاه‌مدت به مذاکره ممکن است باعث فراموش 

کردن ارزش روابط بلندمدت میان دو طرف شود. 

همیشه به این نکته توجه کنید که مذاکره می‌تواند 

زمینه همکاری‌های آینده را فراهم کند.

5. کلمات و ادبیات نامناسب| اگر از کلمات یا 
اصطلاحاتی استفاده کنید که طرف مقابل نتواند 

آن ها را درک کند، احتمال سوءتفاهم یا مقاومت 

ایجاد می‌شود. انتخاب زبان ساده و قابل فهم یکی 

از اساسی‌ترین اصول مذاکره است.

هنر ظریف مذاکره
اطلاع از فوت و فن مذاکره می‌تواند ابزاری قوی در خدمت رشد ما در زمینه‌های مختلف و رسیدن به اهداف مهم‌مان باشد؛ 

به‌بهانه آغاز مذاکرات مسقط، در این مطلب مهارت مذاکره در زندگی معمولی را بررسی کردیم

 

 


