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  گفتار پیش
های مذاکره بود که فهمیدیم چقدر به یاد  بعد از خواندن اصول و روشدر واقع 

  .فن مذاکره کردن در واقع همان فن زندگی کردن است. ایم گرفتن این فن نیاز داشته

به زبان انگیسی » مذاکره«های اخیر در باره  های زیادی که در سال یان مقالهاز م
این مقالات را به این  .گردآوری کردیمالعاده ارزشمند را   مقاله فوق10منتشر شده است 

  را که درییها  روش ترین  خود ما مهم جنبه کاربردی دارند ودلیل انتخاب کردیم که بیشتر
  .ایم از این مقالات آموختهایم  یاد گرفتهمذاکره 

، آقای اسماعیل »وکار راهنمای کسب« و »خودیاری«های  مترجمین توانای کتاباز 
 که ترجمه کتاب را بر عهده بگیرند  خواهش کردیم که،حسینی و خانم فرخ بافنده
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ان عزیزای که این   در اینجا جا دارد از دقت و حوصله.خوشبختانه با بزرگواری پذیرفتند

  .دهند قدردانی کنیم خرج می  در کار ترجمه بههمیشه

 و هر جا که  جرح و تعدیل کردیم،مقالات را برای استفاده بهتر خوانندگان ایرانی
هم که نویسنده از خواننده ی یها فرض ضرورت داشت عباراتی را به متن افزودیم تا پیش

زبان منتقل شود و متن  ی خواننده فارسزبان انتظار دانستن آنها را داشته است به انگلیسی
  .راحتی قابل فهم باشد مثل متن انگلیسی برای گروه اعظم خوانندگان بهفارسی هم 

 هم در ،های بسیار مهم این کتاب امیدواریم که شما هم بتوانید مثل ما از درس
  . استفاده کنید،ای زندگی خصوصی و هم در زندگی حرفه

  اشرف رحمانی ـ کورش طارمی



 

  صل مطلقاً شکست ناپذیر مذاکرهبیست و یک ا
  برایان تریسی

، متقاعد کردن و مذاکره کردن با دیگران بیش  ارتباطتوانایی شما در برقرار کردن
بنابر این ارزش دارد که برای . تعیین میزان درآمد شما مؤثر است از هر عامل دیگری در

   .توانید بکنید قوی شدن در این حوزه هر کاری که می

زندگی مذاکره است و شما همیشه به نوعی در حال مذاکره کردن   تمامی،تعبیربه 
دهید از  به رانندگان دیگر اجازه می وروید  جایی می  از جایی بهاتومبیلوقتی با . هستید

وقتی . کنید می  با آنها مذاکره داریدگیرید در واقع از آنها سبقت می شما سبقت بگیرند یا
زی را که دوست دارید میثانیاً  میز بگیرید و کنید تا اولاً می مذاکره ،روید به رستوران می
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دهید یا انجام   تمام کارهایی که انجام می برای وای حرفهزندگی  موارد در تمام. بگیرید

ها،  در مورد قیمت، شرایط، برنامه  از صبح تا شب روزهر. کنید دهید مذاکره می نمی
 هرگز ی است کهین کارا کنید و مذاکره می یگر داستاندارها و هزاران مسئله ریز و درشت

   .تمامی ندارد

 این است که تا  مسئله. کنید کنید یا نمی واقعاً مسئله این نیست که آیا مذاکره می
چه اندازه مذاکره کننده خوبی هستید؟ یکی از وظایف اصلی شما در زندگی این است که 

، خواهید هایی را که می د بتوانید چیزبای. یاد بگیرید به نفع خودتان خوب مذاکره کنید
ل در مذاکره کردن بهتر از شما طرف مقاب و اگر. دست آورید تر به تر و آسان  سریعبیشتر،
  .پذیر نیست ، این کار امکانباشد
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کار   و به یاد بگیریدا وجود دارد که اگر آنها ربرای مذاکره کردنیک اصل و  بیست
تر از  تر و آسان خواهید بهتر، سریع ایی که واقعاً میه توانید به بیشتر چیز ببندید می

تان از هر لحاظ بهتر   زندگی،طور مداوم استفاده کنید وقتی از این اصول به. گذشته برسید
 .شود می



 

 :اصل ارزش ذهنی. 1
  

   بااست برابر رزش هر چیزی ذهنی است وا
   . حاضر است برای آن بپردازدمشتری بهایی که

 یا ها افراد یا شرکت کنند آنها فکر می.  را سر در گم کرده استها این موضوع خیلی
 یا برای کالا کنند دیگران چه بهایی باید هستند که تعیین میهای کارگری  اتحادیه

فروشنده صرف نظر از اینکه ند که ندا  هم میها ای مدرسه  اما حتی بچه.بپردازندخدمات 
 حاضر مشتری چیز فقط به اندازه مبلغی که هر ،کند گوید یا چه مبلغی طلب می چه می

 فروشنده که برای این هستندهایی  تخمینفقط ها   قیمت. ارزش دارداست برای آن بپردازد
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 »کشش بازار« معروف یا به قول بتواند حدس بزند مردم چه قیمتی حاضرند بپردازند

   .چقدر است

ناتوانی در  ندهده  نشان شرکت یک تخفیف، کاهش بها یا ورشکستگیحراج،
 اشتباه تولیدکنندگان کالا یا ارائه کنندگان خدمات است؛ یعنی  زدنتخمیندرست 
آن کالا یا خدمت به قیمتی که روی آن  اند که ها احساس کرده  مشتری.اند  زدهتخمین

انداز  اند و یا پول خود را پس یا چیز دیگری خریده  در نتیجه،ارزد گذاشته شده نمی
  .اند کرده

تعیین قیمت  برای  وای با مذاکره دیگر فرق دارد  هر مذاکره است کهن دلیلبه همی
   . وجود ندارداعد سفت و سختی قوکالاها یا خدماتخرید یا فروش 
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ستمزد مشخصی پول بدهد خواهند برای کالا، خدمت و یا د فقط کسی که از او می

 ی کهآنهای .ارزد چقدر میخدمت یا کار برای او  است که تعیین کند این کالا، یگاهیجادر 
مقدار حقوق داد، فلان  »باید« کس  فلان بیارزد، یا بهفلان قدر» باید «فلان چیز گویند می

   .معنایی ندارد »باید«که در مذاکره کلمه دهند  تشخیص نمی

 تمایل  اما فقط.شوند تعیین می طور دلبخواهی به ها، حداقل در ابتدا، تمام قیمت
 ها درست  این قیمت کند  است که ثابت می در بازارها  این قیمت به پرداختها مشتری

و در محصولات به فروش نخواهند رفت ها خیلی بالا باشند  اگر قیمت. اند یا نه تعیین شده
 برای گیرد است که تصمیم می  در نهایت این مشتری.ها را باید پایین آورد  قیمتنتیجه

   .هر چیز چقدر پول بدهد
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 در برابر قیمت روبرو  بازار با مقاومت کجاتان  یا خدماتصولاتمحفروش  هنگام
 یک  حتی آنقدر بالا ببرید کهفروشید چیزی را که می ارزش توانید  چگونه می؟هستید

 ارزش یا توانید  میچطور ه شما پول بدهد؟ن ب برای آبا کمال میل  هممشتری ایرادگیر
با  های شما  یا مشتریکنید ه برایش کار میی ک را آنقدر بالا ببرید که شرکتتانجاذبه خود
  پول بیشتری بدهند؟به شما دهید   برای کاری که انجام میکمال میل



 

  : جهانی مذاکرهاصل. 2
  

   .است مذاکره قابلهر چیزی 
 را ها آندنتوان می  همیانبنابر این کس، ندا تعیین کرده کسانی و شرایط را ها قیمت

تغییر خواهند   حتماًها و شرایط این قیمتمعنی نیست که  این موضوع به این .ندنعوض ک
 زندگی را به اگر . تغییر دادن آنها وجود داردی است که همیشه امکانکرد بلکه به این معن

متوجه خواهید شد که تقریباً  ، در نظر بگیریدفراگیر جریان مذاکره طولانی و  یکعنوان
و  اوضاع ها برای بهتر کردنر مورد آنتوانید د است که میاجزایی   شاملیهر موقعیت

   .به نفع خودتان و دیگران مذاکره کنید شرایط


