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3 تن صدا که در مذاکره به شما کمک مکند
زبان مذاکره، ابتدا زبانی مملو از تفاهم و گفتوگو است: روشی که بهسرعت به ایجاد
رابطه منجر مشود و افراد را بهسوی همصحبتی و هماندیشی سوق مدهد. زمانی
که انسانها به استراژیها و رویکردهای مذاکره فکر مکنند، در واقع، روی چزی که
مگویند یا کاری که انجام مدهند تمرکز مکنند؛ اما بیشترن و سرعترن عامل

تاثرگذار در طرف مقال، چگونگ رفتار و نوع بیان ما است.

مغز ما فقط کارها و حرفهای دیگران را ردازش و درک نمکند، بلکه احساسات و
اهداف آنها، معنای اجتماع رفتارها و احساساتشان را نز ردازش مکند. معمولا
در سطح ناخودآگاه، متوانیم با استفاده از درک احساسات دیگران و نه از طرق

تفکر، ذهنشان را بخوانیم.

متوان آن را نوع تلهپاتی عصی ناخودآگاه در نظر گرفت. همه ما در لحظهلحظه
زندگمان در حال علامت دادن به جهان اطرافمان هستیم؛ اینکه رای بازی، مبارزه،

خندیدن یا گریه کردن آماده هستیم.
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بهمحض انقال احساس گرم و پذرش به فرد مقابلمان، جریان گفتوگو آغاز
مشود. زمانی که ورودمان به اتاق با اشتیاق و شور و شوق همراه باشد، متوانیم
حاضران در اتاق را بهسوی خود جلب کنیم. کاف است به کسی در خیابان لبخند
زنیم، قطعا ما نز با لبخند او روبهرو خواهیم شد. فهمیدن ان واکنش و عمل کردن

آن، رای دستیای به موفقیت در آموختن مهارتهای مذاکره، بسیار بااهمیت است.

بناران قویترن و مهمترن ازار در راههای رقراری ارتباط کلام، صدایتان است. در
حقیقت قدرت صدایتان در خواندن ذهن اطرافیانتان، تغر دادن احساساتشان،

جایگزن کردن اعتماد بهجای یاعتمادی و آرامش بهجای عصبانیت است.
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یک از زرگترن و مطرحترن مذاکرهکنندگان تارخ "ارا وینفری" است. رنامه او
موضوع ژوهش یک از استادان ود. کاری که او در استودوی مملو از جمعیت و در
رار چشم میلونها نفر تماشاچ در منزل انجام مدهد، حرف زدن رودررو با کسی
است که تابهحال او را ندیده است. بهگونهای با مهمانش حرف مزند که او مقاعد
مشود با گفتن حرفهای علیه منافع خودش، تاریکترن و مرموزترن اسراری که
هچگاه بازگو نکرده است، حالا در مقال همه عنوان کند. وینفری بهخوی مداند

چگونه مهمانش را به حرف بکشاند.
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مذاکرهکنندگان 3 تن صدا را در اختیار دارند

Late-Night FM DJ 1. صدای
زنید، سعحرف م رای بیان استدلالها و نظرات است. زمانی که بهآرام ن صداا
کنید کمکم آهنگ صدایتان را نز پان بیاورید. در صورت درست انجام دادن ان کار،

بدون ایجاد حالت تدافع در طرف مقابلتان، اقتدار و اعتماد لازم رقرار مشود.
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2. صدای مثبت و شوخ
صدای مثبت و شوخ، کاررد بسیار زیادی دارد. به ان صدا بهعنوان صدای پیشفرض
بنگرید. معمولا شخصیت پشت ان صدا، فردی خوشخلق و آسانگر است. ان فرد
نگرشی ساده و دلگرمکننده دارد. راز رسیدن به ان نوع صدا، آرام ودن و لبخند زدن
در هنگام صحبت کردن است. حتی در مکالمه تلفنی، لبخندتان قالتشخیص است و

کاملا در نوع صدایتان تاثر مگذارد و فرد مقال بهخوی آن را متوجه مشود.

زمانی که مردم در هترن و مثبتترن چهارچوب ذهنی به سر مرند، سرعتر فکر
مکنند و بهجای جنگوجدال و مقاومت در رار دیگران، بیشتر به همکاری فکر
مکنند تا راحتتر از پس مشکلات و مسائل پیشآمده رآیند. ان مسئله به یک
اندازه در مورد کسی که لبخند مزند و کسی که به او لبخند زده مشود مصداق دارد.
لبخندِ روی لب شما و نهفته در صدایتان به افزایش چالاک و چابک ذهنتان منجر

مشود.

3. صدای قاطعانه و صرح
جنـس صـدای قاطعـانه را کنـار بگذاریـد. اـن صـدا در مـوارد بسـیار نـادر کـاررد دارد.
استفاده از ان صدا بهمنزله ان است؛ زمانی که همه تلاش خود را رای موفقیت به
کار گرفتهاید، همزمان مشکلاتی را رای خود رقم زنید. ان صدا موجب مشود فرد
احسـاس کنـد قصـد مسـلط شـدن ـر او را داریـد؛ ازاـنرو او باحـالتی تهـاجم همـه
راهکارهای کنترل شما را نقش ر آب مکند. بناران ان صدا چندان کارردی ندارد؛

زرا مقاومت و مشکلات بیشتری رقم مزند.

ان صداها روی همه فرهنگها اثری یکسان و مشترک دارند که ر اثر ترجمه
کردن، ناود و خنثی نمشوند.
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نویسنده: کریس واس
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ناشر: آتیسا
ترجمه: غزاله سزیان
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