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خلاصه کتاب رازهای مذاکرات قدرتمند
آنچه در ان چکیده مآموزید

کتاب کلاسیک راجر داوسون را مخوانید، خود را در حال تکان دادن سر و گفتن ان
جمله میابید، «آن افراد هفته پیش، در مقال من از ان ترفند استفاده کردند.» و
سپس خواهید گفت، «هرگز اجازه نمدهم دوباره چنن چزی تکرار شود!» ان کتاب
نادر است و رازهای آن روشهای مفیدی را در اختیار شما قرار مدهد که متوانید

در زندگ و کار استفاده کنید.

در حقیقـت، دانشـی کـه از اـن کتـاب کسـب مکنیـد در کارهـای روزانـه مثـل خریـد
اتومل یا رداخت شهریه فرزندتان به شما کمک مکند، همانطور که وقتی بقای
کسبوکارتان در خطر قرار مگرد، قالاستفاده خواهد ود. درحالکه بعض از ان
روشها متوانند بسیار معمول و روزمره تلق شوند، بسیاری از آنها ذاتا درخشان
هستند، مثل نشان دادن ترس و عقبنشینی هنگامکه پیشنهاد طرف مقال را رای

اولن بار مشنوید.
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مدرسز مطالعه دیدگاههای داوسون را به همه خوانندگان پیشنهاد مکند، زرا همه
متوانند رای انجام معاملهای هتر، از مذاکره استفاده کنند.

 

افسانه رنده رنده
بهاحتمالزیاد شنیدهاید که هدف از مذاکره ایجاد شرایط رنده رنده است. مشکل
مذاکره رنده رنده ان است که بهاندازه کاف در دنیای واقع اتفاق نمافتد تا به
ن احتمال وجود دارد که آمادگن مفهوم معنی ببخشد. در بسیاری از مذاکرات، اا

طرف مقال مانند شما باشد.

«مذاکرهکنندگان قدرتمند» ان واقعیت را درک کرده و از آن به نفع خود استفاده
مکنند. مذاکرهکنندگان قدرتمند از هر روش اخلاق در دسترس رای روزی خود
اسـتفاده مکننـد، امـا بـه احساسـات طـرف مقاـل نـز احتـرام مگذارنـد. هـدف
مذاکرهکننده قدرتمند ایجاد احساس دائم رنده ودن در طرف مقال است. پس از
پایان مذاکره، مذاکرهکننده متواند با اطمینان کامل بگوید که ارتباط با طرف مقال
ایجاد کرده یا آن را هود بخشیده است. تنها وقتی چنن هدف داشته باشید،

متوانید خود را مذاکرهکننده قدرتمند بنامید.

 

بازی مذاکره قدرتمند
مذاکره قدرتمند مانند بازی شطرنج است که ر اساس مجموعهای از مقررات بازی
مکنید، با ان تفاوت که در مذاکره قدرتمند، طرف مقال ان قوانن را نمداند.
متوانید از ان مزیت آگاهی استفاده کرده و کاری کنید که طرف مقال به‌ روشی
قاـل پیشبینـی جـواب دهـد. بهانترتیـب، یـک مذاکرهکننـده قدرتمنـد مـاهر درک
مکند که خروج، یک کار علم است تا هنری. حرکات استراژیک در بازی مذاکره
قدرتمند ریسکهای در ر دارد. ان حرکات مشابه حرکات شطرنج است و بناران
همان اسم حرکات شطرنج را دارد: ترفند. 6 ترفند شروع مذاکره، 7 ترفند میانه مذاکره
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و 5 ترفند خاتمه مذاکره داریم.

 

ترفندهای شروع مذاکره
6 ترفند رای شروع مذاکره وجود دارد:

1. بیشتر از آنچه انتظار دارید به دست آورید، بخواهید
ان ترفند، فضای رای مذاکره در اختیارتان قرار مدهد. اگر فروشنده باشید، همیشه
متوانید کوتاه بیایید، اما هرگز نمتوانید قیمت را بالا رید. اگر خریدار هستید،
همیشه متوانید قیمت را بالا رید، اما هرگز نمتوانید آن را پان بیاورید. قیمت
درخواستی شما باید «هترن مقدار ممکن» رای شما باشد. «هترن مقدار ممکن»
شما محل قاطع دو عامل است، بیشترن مقداری که متوانید بخواهید و باور
طرف مقال به قالقول ودن مقداری که درخواست کردهاید. در بعض موارد
«هترن مقدار ممکن» شما باید از آن مقداری که ترجح مدهید، بیشتر باشد.
وقتی اطلاعات کمتری درباره طرف مقال دارید، «هترن مقدار ممکن» شما باید به
دو دلل بیشتر باشد. اول اینکه، شاید حدسیات شما درباره آنها نادرست باشد.
ثانیا، اگر ان ارتباط جدید است، اگر بعدا امتیازات زرگتری به آنها بدهید، همراهتر

ظاهر خواهید شد.

2. هرگز به اولن پیشنهاد پاسخ مثبت ندهید
روانشناسی از ان ترفند حمایت مکند. دادن پاسخ مثبت به اولن پیشنهاد، باعث
ایجاد دو واکنش در ذهن طرف مقال خواهد شد: «متوانستم هتر از ان ظاهر
شوم» و «یکجای کار اشکال دارد.» واکنش «متوانستم هتر از ان ظاهر شوم» ناشی
از نظر شخص مقال به موافقت آسان و سرع شما با پیشنهاد او است. قیمت مهم
نیست. واکنش «یک جای کار اشکال دارد» ر مبنای آگاهی شما از ان موضوع است
که ان پیشنهاد مبایستی رد مشد و سریعا از خود ان سوال را مرسید که چرا

چنن پیشنهاد یارزشی پذرفته شد.
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3. عقبنشینی از پیشنهادها
خود را از شنیدن پیشنهاد طرف مقال، شگفتزده نشان دهید. طرف مقال منتظر
دیدن عکسالعمل شماست. در ان شرایط زبان بدن بسیار حیاتی است، زرا اغلب
مردم به دیده‌های خود بیشتر از شنیدههایشان اعتماد دارند. اگر عقبنشینی نکنید،
طرف مقال فکر مکند احتمال پذرش پیشنهادش زیاد است. رعکس، همیشه بعد
از عقبنشینی، امتیازاتی به دست مآورید، زرا شما را در حال مذاکره مبیند. حتی
اگر با طرف مقال تماس تلفنی دارید، متوانید از شوکه شدن و متعجب شدن

بهعنوان ازاری رای عقبنشینی از پیشنهاد او استفاده کنید.

4. از مذاکرات تهاجم اجتناب کنید
بحثوجدل در مراحل اولیه مذاکره باعث ایجاد قال مشود که منجر به نبست
زودهنگام خواهد شد. بهجای بحثوجدل از فرمول «احساس، درک کردن و دریافتن»
رای کنار آمدن با خصومت استفاده کنید. اولن گام درک احساس طرف مقال نسبت
به شرایط است. گام دوم بیان ان نکته است که بسیاری از افراد دیگر نز احساسی
شبیه آنها داشتهاند. گام نهای بیان ان جمله است: «ما دریافتهایم که...» هرگاه
که در جلسات مذاکره، طرف مقال رفتار خصمانه غرمنتظرهای با شما پیش مگرد،

از فرمول «احساس، درک کردن و دریافتن» استفاده کنید.

5. فروشنده یمل و خریدار یمل
فروشنده یمل شخص است که مگوید: «من هرگز به فروش ان قاق فکر نکرده
ودم.» خریدار یمل نز درست رعکس همن کار را انجام مدهد. ان ترفندها،
دامنه مذاکره طرف مقال را حتی قل از شروع مذاکره محدود مکند. وقتی از فروش

ناامید مشوید، ان ازار بسیار قدرتمند است.

6. تکنیک گره
ان تکنیک را متوان با ان عبارت تعریف کرد، «باید هتر از ان ظاهر شوی.» بعد از
گفتن ان جمله سکوت رقرار مشود. وقتی مذاکرهکنندگان یتجربه با تکنیک گره
مواجه مشوند، بخش مهم از موضوع مذاکره را از دست مدهند. اگر در ارتباط با
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شما از ان تکنیک استفاده شود، با ترفندی مقال به آن پاسخ دهید، «باید چقدر
در کار خود هتر شوم؟»

 

ترفندهای میانه مذاکره
7 ترفند رای میانه مذاکره وجود دارد:

1. مقابله با عدم اختیار
ناامیدکنندهترن تجربهای که بهعنوان مذاکرهکننده قدرتمند خواهید داشت، مذاکره با
افرادی است که ادعا مکنند هچ اختیاری رای اتخاذ تصمیم نهای ندارند. ان
روش بهگونهای طراح شده است تا شما را تحتفشار قرار دهد تا شرایط هتری را
ارائه کنید، زرا نشان مدهد شاید با رد شدن از طرف «مقام ارشد» آنها مواجه
شوید. ان کار زمان بیشتری را در اختیار افرادی مگذارد که از ترفند عدم اختیار

استفاده مکنند، زرا اتخاذ تصمیم را تا زمان مرور مذاکرات، به تاخر ماندازد.

رای مقابله از ترفندهای زر استفاده کنید:

1. اول، توانای فرد رای کسب اختیار بیشتر را، قل از اینکه پیشنهادی ارائه دهید از
ن رید. دلالان خودرو همیشه وقتی جمله زر را مگویند، چنن کاری را انجام

مدهد، «آیا دلیل وجود دارد که همن امروز معامله را تمام نکنیم؟»

2. اگر نمتوانید اختیار مقامات بالاتر را از ن رید، به نفس افرادی که با آنها
روبهرو مشوید، رجوع کنید. با ارائه پیشنهادی مثبت، کاری کنید که اختیارشان را
افزایش دهند. آنها یا موافقت مکنند یا نمکنند. اگر پاسخشان منف ود،
اعتراضات احتمال به پیشنهاد خود را مشناسید. در هر دو روش احتمال بیشتری
رای موافقت با پیشنهاد شما وجود دارد، درصورتیکه اگر به ادعاهای آنها درباره

تصمیمگرنده غایب واکنش نشان نمدادید، چنن احتمال به وجود نمآمد.

2. ارزش نزول خدمات
کلید ان ترفند ان است که ارزش خدمات با گذشت زمان کاهش میابد. بناران،
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امتیازی ندهید. فکر نکنید طرف مقال بعدا آن را به شما واگذار خواهد کرد. همن
امروزه درباره ارزش امتیاز مذاکره کنید.

3. هچگاه پیشنهاد مصالحه ندهید
مصالحه کردن عادلانه به نظر مآید، اما انطور نیست. به یاد داشته باشید، هر
دلاری که در مذاکرهای به دست مآید، سود است. بهجای آن، طرف مقال را تشوق
کنید که پیشنهاد مصالحه را مطرح کند. ان کار دامنه قیمت طرف مقال را افزایش

مدهد.

رای مثال، اگر توانای انجام کاری مثل بازسازی خانه را با قیمت 30.000 دلار دارید، و
خریدار توانای رداخت 26.000 دلار را رای آن کار دارد، با تشوق خریدار به ارائه
پیشنهـــادی ـــرای قســـیم باقیمانـــده، دامنـــه قیمـــت را از 30.000-26.000 بـــه
30.000-28.000 مکشانید. در ان شرایط متوانید اختیار بیشتری درخواست کرده
و سع کنید آنها را به توافق جدید بکشانید یا متوانید با اکراه با پیشنهادشان

موافقت کنید.

4. ترفند کنار گذاشتن
از اـن ترفنـد ـرای کنتـرل شرایـط بغرنـج اسـتفاده کنیـد، شرایطـ کـه طرفـن دربـاره
مسئلهای عدم توافق کامل دارند. از طرف مقال بخواهید که ان موضع را کنار بگذارد
و مذاکره را رامون سار مسائل ادامه دهد. یک نمونه آن خریداری است که به شما
مگوید: «ما قصد داریم با شما صحبت کنیم، اما باید پیشنویس آن را تا اول ماه
آماده کنید و نگذارید زمان با صحبت هدر رود.» شما متوانید انطور جواب دهید،
«مدانم ان مسئله چقدر رای شما اهمیت دارد، اما اجازه دهید یک دقیقه آن را

کنار بگذاریم و رامون سار مسائل صحبت کنیم.»

5. یک از عوامل مذاکره را تغر دهید
از ان ترفند رای حل نبستی استفاده کنید که در آن طرفن به صحبت ادامه
مدهند اما هچ پیشرفتی در مذاکرات حاصل نمشود. مهمترن کاری که باید در
ان شرایط انجام دهید، تغر یک از اجزای مذاکره است. رای مثال، افراد تیم مذاکره
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را تغر دهید.

6. کمک بگرید
در زمان نبست، هر دو طرف آنقدر ناامید هستند که ادامه مذاکرات ینتیجه به
نظر مرسد. نبستهای واقع نیازمند دخالت سوم شخص هستند که مذاکره را
دوباره به جریان بیندازد. اگر با نبستی مواجه هستید، باید از میانج یا داوری

یطرف کمک بگرید.

7. همیشه درخواست مبادله امتیاز داشته باشید
ان ترفند در همه اعطای امتیازات زرگ و کوچک به کار مآید. وقتی درخواست
مبادله امتیاز مکنید، به دو هدف بسیار مهم دست میابید. اول اینکه، «ارزش
امتیاز را ارزیای مکنید.» ثانیا، استفاده از فرایند فرسایشی که بعض مذاکرهکنندگان

از آن استفاده مکنند را متوقف مکنید.

 

ترفندهای اتمام مذاکره
5 ترفند اتمام مذاکره وجود دارد:

1. آدم خوب/ آدم بد
ان یک از معترترن ترفندهای اتمام مذاکره است که آن را در سریالهای پلیسی
یشماری در تلوزون دیدهاید. پلیس با فرد مظنون رفتار خشنی دارد و سپس اتاق
را ترک مکند؛ پلیس دیگر به فرد مظنون مگوید که نگران اوست و اگر فقط به او
بگوید که دقیقا چه اتفاق افتاده به مظنون کمک مکند. البته قل از اینکه پلیس
بد بازگردد، فرد مظنون باید همکاری کند. هرگاه که دو یا چند مذاکرهکننده در طرف
مقال حضور دارند، مراقب ان ترفند باشید. هترن دفاع ان است که به ان افراد

نشان دهید از ترفندشان آگاه هستید.

2. چانهزنی
چانهزنی کمکم بعدازآنکه در مورد همهچز به توافق رسیدهاید، ترفندی راج است.
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چانهزن درخواست بیشتری دارد که معمولا موردی است که نمتوانسته در مذاکرات
به آن دست یابد. فروشندگان زرگ در چانهزنی موفق هستند. رای مقابله با ان
ترفند، هزینه درخواستها، خدمات یا موارد اضافه را اعلام کنید. اگر به روشی مناسب
کاری کنید که چانهزنها احساس کنند عملشان زشت و نامناسب است، از ان کار
دست مکشند. در نهایت، با مذاکره صادقانه درباره همه جزئیات، راه چانهزنی را به

روی افراد مبندید.

3. محدود کردن امتیازات
هرگز توقعاتی در ذهن طرف مقال ایجاد نکنید. هرگز به تبادل امتیازات مساوی به
طرف مقال نردازید، زرا به فشارهای خود ادامه مدهد. هرگز دامنه مذاکرات خود
را محدود نکنید، زرا طرف مقال پیشنهاد آخر و نهای را مدهد یا ادعا مکند

علاقهای به مذاکره ندارد.

4. پس گرفتن پیشنهاد
وقتی طرف مقال در حال خارج کردن آخرن پنی از جیب شما است، از ان ترفند
استفاده کنید. متوانید ان کار را با عقبنشینی از آخرن امتیاز قیمتی که به آنها
دادهاید یا با پس گرفتن پیشنهاد ارائه خدمات حمل، نصب، آموزش یا موارد اضافه،
انجام دهید. وقتی از ان ترفند استفاده مکنید، رای اجتناب از قال مسقیم، از

یک آدم بد که اختیار بیشتری دارد استفاده کنید.

5. بسترسازی رای پذرش آسان
شاید وقتی با شخص باتجربه مذاکره مکنید، نیازمند استفاده از ان ترفند باشید.
با ارائه امتیازی کوچک قل از انکه شخص مقال آن را درخواست کند، از ان ترفند
استفاده کنید. رای مثال، قل از انکه کارمند جدیدی به حقوق سالانه خود اعتراض
کند، 90 روز حقوق اضافه به او پیشنهاد دهید. به یاد داشته باشید که زمان استفاده

از ان ترفند و نه ارائه امتیاز، کلید کار است.
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اصول مذاکره
ان اصول مذاکره، اخلاق هستند و باعث موفقیت مشوند. در همه مذاکرات آنها

را به کار بندید.

کاری کنید که اول طرف مقال تعهد بدهد.

حـواسرت نشـان دادن خـود، کـاری هوشمنـدانه ـرای کسـب اطلاعـات ارزشمنـد
است.

اجازه ندهید طرف مقال قرارداد را بنویسد.

هر بار که در قرارداد تجدیدنظر مشود، آن را مطالعه کنید.

فریب اعداد و ارقام زرگ را نخورید.

مردم مکتوبات قالدیدن را باور مکنند.

ر مسائل تمرکز کنید.

همیشه به طرف مقال تریک بگویید.

 

["message_box text_color="light]

نکات کلیدی کتاب

راهحلهای رنده رنده افسانهای بیش نیستند.

کلید موفقیت در مذاکرات قدرتمند ان است که کاری کنیم افراد جناح مقال
احساس روزی کنند.

مذاکرات قدرتمند با مجموعهای از قوانن به نام «ترفندها» هدایت مشود.

مذاکره قدرتمند مانند شطرنج است، با ان تفاوت که طرف مقال قوانن را
نمداند.

در شروع مذاکره همیشه به دنبال کسب «بیشترن مقدار ممکن» باشید.
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همیشه نشان دهید که از پیشنهاد اولیه طرف مقال شوکه شدهاید.

چانهزنی، تکنیک موثر رای دریافت امتیاز بیشتر پس از رسیدن به توافق است.

وقتی از فروختن چزی ناامید مشوید، سع کنید از ترفند فروشنده یمل
استفاده کنید.

رای کنترل سرعت مذاکره از ترفند «درخواست اختیار بیشتر» استفاده کنید.

وقتی به قطع شدن توافق نزدیک مشوید، هرگز پیشنهاد مصالحه ندهید.

[message_box/]
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