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 مقدمه

تان در مذاکره کردن به نفع تواناییوکار و زندگی به موفقیت شما در کسب

خودتان در هر موقعیت بستگی دارد. مذاکره مهارتی کلیدی است که روی هر  

تان، چه شخصی گویید و تقریباً تمام تعاملاتدهید یا میچیزی که انجام می

گذارد. اگر نتوانید به خوبی برای خودتان مذاکره کنید،  و چه کاری، تأثیر می

کنندگان بهتری هستند. اگر شوید که مذاکرهطور خودکار طعمه افرادی میبه

در مذاکره مهارت داشته باشید، همیشه درآمد بهتری خواهید داشت یا  

 .معامله بهتری به دست خواهید آورد
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توان یک جلسه مذاکره طولانی و مداوم از گهواره تا گور دانست. زندگی را می

شود. این بخش مهمی از زندگی و ارتباط با دیگران مذاکره هرگز متوقف نمی

ها و منافع متفاوت از طریق آن است. مذاکره راهی است که افراد با ارزش 

کنند. توانایی شما  ای برای زندگی و همکاری هماهنگ پیدا میهای سازندهراه

 .تان با دیگران ضروری استدر مذاکره موفق برای موفقیت در تمام تعاملات

ها همیشه به دنبال بهبود مذاکره از ابتدای تمدن وجود داشته، چون انسان 

خواهیم به چیزهای خوب بیشتری  اند. همه ما میجایگاه خود در زندگی بوده

دست پیدا کنیم: شادی، ثروت، مقام، عشق، امنیت، جایگاه اجتماعی، اعتبار و  

تر و با کمترین هزینه تر، آسانخواهیم این اهداف را سریعموفقیت. و همه می

زمان و پول به دست آوریم. هر یک از ما در رقابتی با افراد زیادی هستیم که  

 .خواهندهمان اهداف، نتایج و دستاوردها را می

ها و نیازهای متضاد و  از طریق سازش، مبادله و مذاکره است که ما خواسته 

کنیم تا بهترین نتیجه ممکن را برای خودمان به دست رقابتی را متعادل می

 .آوریم

 ارزش امری ذهنی است 

قیمت یا ارزش هر چیزی همیشه و تنها توسط میزان تقاضا یا علاقه به آن 

شود. ارزش چیزی به این بستگی دارد که یک فرد خاص، در زمانی  تعیین می

 .خاص و تحت شرایطی خاص، آن را چقدر ارزشمند بداند

وقت قیمت از آنجا که این نوع قضاوت درباره ارزش همیشه ذهنی است، هیچ

یا شرایط نهایی و ثابتی از قبل قابل تعیین نیست. قیمتی که افراد حاضرند  
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بپردازند یا قبول کنند، همیشه به افراد درگیر و مقیاس نیازهای نسبی آنها  

های ذهنی است که انگیزه مبادله کالاها،  در زمان معامله بستگی دارد. ارزیابی

کند. در هر معامله یا مبادله خدمات، پول و چیزهای دیگر را ایجاد می

کنند که باور  داوطلبانه، طرفین تنها زمانی با قیمت و شرایط موافقت می

داشته باشند پس از معامله وضعیت بهتری نسبت به عدم ورود به مذاکره یا  

گویند: تفاوت در نظرات است که طور که میمعامله خواهند داشت. همان

 .زندسواری را رقم میمسابقه اسب

 های کاربردی ها و روش استراتژی 

ها دلار برای املاک مسکونی،  ها، من قراردادهایی به ارزش میلیون طی سال

های اداری و توسعه زمین تجاری و صنعتی، از جمله مراکز خرید، ساختمان

ام. همچنین مذاکراتی برای واردات و توزیع خودروهایی به ارزش  مذاکره کرده

میلیون دلار و قراردادهایی برای چاپ، مشاوره، آموزش، تبلیغات،   ۲۵بیش از 

 .امها دلار انجام دادهها و فروش هزاران مورد به ارزش میلیون کنفرانس

ها  های این کتاب بر اساس تجربیات گسترده، چه خوب و چه بد، و سالایده

ای از اند. شما قرار است مجموعه مطالعه در هنر و علم مذاکره شکل گرفته

شده در زمینه مذاکره را یاد  های کشفها و تاکتیکترین استراتژی مهم

 .بگیرید

اجرا هستند. آنها کار  شده و بلافاصله قابلها کاربردی، اثباتهر یک از این ایده

کنند در تقریباً هر موقعیتی معامله بهتری داشته کنند و به شما کمک میمی

وکار در سراسر  ها را به صدها هزار نفر از فعالان کسبباشید. من این مهارت
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اند،  ام و نتایج مثبتی که آنها در مذاکره به دست آوردهجهان آموزش داده

گیرید  شان را تغییر داده است. اگر حتی بخش کوچکی از آنچه یاد میزندگی

توانید بهبود چشمگیری در کیفیت و کمیت  طور منظم به کار ببرید، میرا به 

 .تان ایجاد کنیدنتایج

 مذاکره قابل یادگیری است 

دانند که بغل کردن و  کنند. آنها میحتی کودکان خردسال هم مذاکره می

کنند. مذاکره  شان مذاکره میمحبت، ارزی است که با آن با والدین و نزدیکان

کردن )یا نکردن(، سازش کردن )یا امتناع از سازش( و تلاش برای آشتی 

متضاد، بخش ضروری زندگی انسان است. توانایی شما در مذاکره  دادن منافع  

تواند تفاوت چشمگیری در زندگی مالی، شغلی، روابط و تقریباً هر  خوب می

 .دهید ایجاد کند آورید یا میچیزی که در زندگی روزمره به دست می

ها قابل یادگیری هستند.  خوشبختانه، مذاکره یک مهارت است و همه مهارت

ای ضعیف کنندهای عالی است، زمانی مذاکرهکنندههر کسی که امروز مذاکره

آورد. هرچه بیشتر درباره مذاکره  بود که معاملات خیلی بدتری به دست می

کننده بهتری خواهید شد. با  یاد بگیرید، فکر کنید و تمرین کنید، مذاکره

نفس و کنترل دستیابی به نتایج بهتر و بهتر، احساس شادی، اعتمادبه

 .تان خواهید داشتبیشتری بر زندگی

های یادگیری، مقایسه و تطبیق کاری که انجام یکی از قدرتمندترین راه

توانستیم انجام دهیم است. به یک حوزه مهم در  دهیم با کاری که میمی

تان فکر کنید که در آن امروز در حال مذاکره هستید.  زندگی شخصی یا کاری
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ها  توانید این تکنیک هنگام خواندن این کتاب، به این فکر کنید که چگونه می

آورید، کسب را تمرین کنید تا نتیجه بهتری نسبت به آنچه امروز به دست می

زده خواهید شد که مذاکره  ها را به کار ببندید، شگفتکنید. وقتی این ایده

 .رود و چقدر شادتر خواهید بودچقدر بهتر برایتان پیش می

 

 

 چیز قابل مذاکره استهمه

 چیز قابل مذاکره است با این دیدگاه پیش بروید که همه 

وکار نگاه کنید که از حالا به بعد، باید با این نگرش به زندگی و کسب

ترین موانع موفقیت و خوشبختی،  چیز قابل مذاکره است. یکی از بزرگهمه

پذیرند و معمولاً احساس انفعال است. افراد منفعل فقط شرایط موجود را می

ها و امکانات  توانند چیزی را تغییر دهند. اما افراد فعال، فرصتکنند نمیمی

هایی هستند تا شرایط را به نفع بینند و همیشه به دنبال راهجا میرا همه 

 .خودشان تغییر دهند. این باید استراتژی شما هم باشد

 کننده فکر کنید مثل یک مذاکره 

 شوند ثابت، خیلی کم پیدا می ها و شرایط  قیمت 

ها و شرایط جایی نوشته یا چاپ شده باشند، باز هم قابل  حتی اگر قیمت

ها و شرایط اند. باید به خاطر داشته باشید که هر چقدر هم قیمتمذاکره

چیز قابل مذاکره است. کار شما فقط این سفت و سخت به نظر برسند، همه
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توانید معامله بهتری نسبت به چیزی که به  است که بفهمید کجا و چطور می

 .شما پیشنهاد شده به دست آورید

سال پیش در سومر باستان، مردم شروع به تجارت و مبادله   ۶۰۰۰وقتی  

دانستند که هر قیمتی قابل مذاکره است. در بازارها و  کردند، همه می

های  های کشورهای در حال توسعه، یا حتی در بازارهای محلی و حراج بازارچه 

  یک فقط—فروش برای چه و خرید برای چه—تان، هر قیمتخانگی محله

 بهترین تا  کند می شروع اینجا از خوب کنندهمذاکره یک. است شروع نقطه

 .آورد دست به را ممکن قیمت

 

خصوص ها، بهشود. خیلیاما در دنیای مدرن، مذاکره همیشه تشویق نمی

دهند از فروشند، ترجیح میکسانی که محصول یا خدماتی در بازار تجاری می

کنند یا برچسبی روی  ها یک لیست قیمت چاپ میمذاکره دوری کنند. آن

شده  دهند که انگار حکزنند و طوری آن را به شما نشان میمحصول می

کند. این فقط  شده واقعاً چیزی را ثابت نمیروی سنگ است. اما قیمت نوشته

تخمین حدسی کسی است که فکر کرده شما احتمالاً این مقدار را 

تواند توسط همان شخص یا  پردازید. هر قیمتی که کسی تعیین کرده، میمی

 .شخص دیگری تغییر کند

 بخواهی هستند ها دل قیمت 

 اند بخواهی ها تا حدی دل همه قیمت 

ها، سود مورد انتظار و شرایط هایشان را بر اساس هزینهوکارها قیمتکسب
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ها  کنند. به همین دلیل، با تغییر اطلاعات، همه قیمتتعیین میرقابتی 

بینید  توانند به شکلی بازنگری یا تنظیم شوند. هر وقت تبلیغ حراجی میمی

ای از اشتباه دهد، در واقع دارید نمونهتری پیشنهاد میهای پایینکه قیمت

 .بینیدحدس زدن شرکت در تعیین قیمت اولیه را می

بینید،  باید این نگرش را در خودتان پرورش دهید که هر قیمتی که الان می

توانید به نحوی معامله را به نفع خودتان بهتر کنید. شاید بتوانید چیزی می

تر یا با شرایط بهتری به دست آورید. عادت  تر، سریعخواهید را ارزان که می

 .هایی برای بهبود قیمت یا شرایط باشیدکنید که همیشه به دنبال فرصت

 قراردادها فقط نقطه شروع هستند 

 قراردادها را جدی نگیرید 

شود، کاملاً حق دارید بندها یا  مثلاً وقتی به شما قرارداد یا توافقی ارائه می

عباراتی که دوست ندارید را خط بزنید یا تغییر دهید. بدانید که هر قراردادی 

دهد، به نفع او نوشته شده است.  که فروشنده )یا هر کس دیگری( به شما می

تقریباً هیچ چیزی در قرارداد نیست که برای منافع شما باشد. نگذارید ظاهر  

 .رسمی و مکتوب قرارداد شما را بترساند

ساله برای فضای جدیدی در یک چند سال پیش، ما یک قرارداد اجاره پنج

ساختمان اداری امضا کردیم. چند سال بعد، مالک ساختمان آن را به یک 

شرکت املاک دیگر فروخت. مدیران جدید املاک با هر یک از مستأجرها  

صحبت کردند و گفتند به دلایل قانونی، همه باید قرارداد اجاره جدیدی با  


