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ر ترس مذاکره غلبه کنید
کلیدِ انجام معامله هتر ساده است، درخواست کنید. رای قیمت کمتر یا مفاد و
شرایط هتر درخواست کنید. رای اصلاحات و تغرات در توافقنامه درخواست کنید.
ـرای لحـاظ کـردن مـوارد، تخفیفـات، امتیـازات یـا محصـولات و خـدمات اضـافه در
توافقنـامه کلـ درخواسـت کنیـد. بـا خـوشروی درخواسـت کنیـد. خواهشمنـدانه
درخواست کنید. مطمئن درخواست کنید. مؤدبانه درخواست کنید. اگر فکر مکنید
لازم است، محکم درخواست کنید؛ اما همیشه خواسته خودتان را مشخص و شفاف
درخواست کنید. همیشه رسید چرا و چرا نه؟ آینده از آنِ درخواستکنندگان است.
آینده متعلق به کسانی است که مطمئن و جسورانه آنچه مخواهند را درخواست

مکنند و دوباره درخواست مکنند و مدام درخواست مکنند.

اگر ان توصیه خیل ساده و بدهی است، چرا فقط افراد معدودی مایستند و
مطلوبشان را درخواست مکنند؟ رای بسیاری از ما، ان موضوع ریشه در دوران
کودک دارد. ان موضوع قطعا ناشی از ترسِ طرد شدن است که نتیجه انقاد و عدم
وجـود عشـق یقیـد و شـرط در دوران کـودک اسـت. وقتـی کودکـان در سالهـای

https://modiresabz.com


2

شکلگری در محیط کاملا مساعد نباشند، بدون عزتنفس و اعتمادبهنفس رشد
مکنند؛ در نتیجه احساس مکنند که شایسته دریافت چزی هتر از داشتههای

کنونی نیستند.

شاید ان ترس از طرد شدن، در زرگسال هم موجب باز ماندن افراد شود. آنها
اغلب قراردادها، شرایط استخدام و قیمتهای (هم رای خرید هم رای فروش) را
مپذرند که بسیار کمتر از چزی است که واقعا متوانند به دست آورند، فقط به

ان دلل که از «نه» شنیدن مترسند.

متوان با انجام رفتاری متضاد، ر ترس غلبه کرد. اگر از رد شدن مترسید و رفتار
عادیتان ان است که منفعلانه مفاد و شرایط که به شما پیشنهاد مشود را
بپذرید، با درخواست مداوم رای کسب شرایط هتر و با اهمیت ندادن به پاسخ

منف ،ر ان ترس غلبه کنید.

ان کار را مدام انجام دهید و خواهید دید که ترس خیل زود کاهش یافته و ناپدید
مشود. ان فرایندِ «حساسیتزدای سیستماتیک» است. راه از ن ردن ترس،

مواجهه با ترسها و انجام مکرر کارهای که از آنها مترسید است.
از آنجای که ترس عادت است، شجاعت هم عادت است. با مجور کردن خودتان به
اقدام شجاعانه، به خصوص هنگام درخواست رای قیمتها و شرایط هتر در مذاکره،

در خودتان اعتمادبهنفس و عزتنفس به وجود مآورید.

 

تماس تلفنی شجاعت مآورد
یکـ از مهمترـن درسهـای زنـدگ را زمـانی آمـوختم کـه تمـاس تلفنـی و فـروش
خانهبهخانه را شروع کردم. در ابتدای کار، بیش از آنچه تصور مکردم، «نه» شنیدم.
به هر دری که مزدم به رویم بسته ود، زرا عادت کرده ودم طرد شوم و بشنوم که
آن فرد محصول مرا نمخواهد یا به آن علاقهای ندارد. صدها و حتی هزاران بار رد
شدم. سپس یک روز، از یک فروشنده حرفهای رسیدم که چگونه با ان نه شنیدن
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یوقفه کنار مآید. او ان عبارت جادوی را با من درمیان گذاشت: «عدم پذرش
موضوع شخص نیست».

عدم پذرش را به خودتان نگرید. وقتی کسی در مذاکره به درخواست شما مخالفت
مکند، به شما و ارزش شخصتان رنمگردد. ان جمله به خوب یا بد ودن شما
ن کار صرفا پاسخشود، اوط می که به شخص پاسخدهنده مرندارد؛ تا جا ربط

کاری به یک پیشنهاد است. هچ ربط به شما ندارد. پس آن را به خودتان نگرید.

وقتی ان موضوع کلیدی را آموختم، به یک ماشن فروش تبدل شدم. با اطمینان از
خانهای به خانه دیگر مرفتم و از مردم مخواستم محصولم را بخرند. بدون توجه به
دفعاتی که پاسخ «نه» مشنیدم، فقط مخندیدم. فهمیدم که شخص مقال به
هچ وجه درباره من فکر نمکرد. او فقط واکنشی خودکار داشت که هنگام دریافت
شخص رش موضوعکرد. عدم پذروز م اشپیشنهادی متفاوت از شرایط فعل

نیست.

 

ساخت یک امراطوری
یک از شرکتکنندگان سمینارهایم یک کارگر ساختمانی در شهر فونیکس آرزونا ود
که علاقه داشت خانه‌های قدیمتر را بخرد و آنها را به مبلغ اجاره دهد که هم ول

رهنشان را ردازد و هم سودی کسب کند؛ اما ول زیادی رای شروع کار نداشت.

با ان حال، شروع به جستوجوی خانه‌های در روزنامهها کرد که توسط صاحبشان و
نـه توسـط مشـاوران املاک عرضـه شـده ودنـد. او بـا صاحبـان اـن خانه‌هـا تمـاس
مگرفت، قرار ملاقاتی رای دیدن خانه ترتیب داد و پس از تشخیص اینکه خانه رای
خرید، تعمر و اجاره دادن مناسب است، نزد مالک رمگشت و 50 درصد قیمت
فعلـ را بـه او پیشنهـاد مـداد. رخـ از مالکـان عصـبانی مشدنـد. بعضـ دیگـر
یک گرفت، قطعا شرایط زندگکه با آنها تماس م ترسیدند؛ اما از هر 20 مالکم
از آنها طوری ود که او را به فروشندهای بسیار باانگزه تبدل مکرد. افرادی ودند
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که کسبوکارشان تعطل شده ود یا شغلشان را از دست داده ودند یا در حال طلاق
یا ورشکستگ ودند یا تصمیم داشتند به نقطه دیگری از کشور نقل مکان کنند و
تنها مانعشان فروش خانه ود. پس به ازای نوزده پاسخ منف، یک نفر با پیشنهاد
قیمتی مواجه مشد که 60 یا 70 درصد کمتر از قیمت پیشنهادیاش ود و به تدرج

آن را مپذرفت.

او پس از چند سال شنیدن مکرر پاسخ منف، صاحب چهل و دو خانه شد، ماهانه
10.000 دلار درآمد داشت و در مسر تبدل شدن به یک میلونر قرار گرفت و همه
مـوفقیتش بـه اـن خـاطر ـود کـه هنگـام مطـالبه خواسـتهاش از شنیـدن واژه نـه

نمترسید.

 

مذاکره به عنوان یک بازی
مذاکره را یک بازی بدانید. ان کار موضوع جدی و مسئله مرگ و زندگ نیست. فقط
نوع تمرن است. در حقیقت، یک از بازیهای فوقالعاده زندگ است. کار شما ان
است که ان بازی را به ماهرانهترن شکل ممکن انجام دهید و سپس در آن هر روز

هتر شوید.

مذاکره کنندگان رتر ر مذاکره در هر شرایط تاکید دارند. آنها ر ان موضوع اصرار
مکنند و چانه مزنند زرا رایشان نوع تفرح است. وقتی مذاکره را به شکل
فعالیتی لذتبخش ببینید و آرام، مطمئن و خوشحال باشید، متوانید فرصتهای
مذاکره به نفع خود را در هر جای که مروید و در هر کاری که انجام مدهید ببینید.
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