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خلاصه کتاب مذاکره رایان تریسی
کتاب مذاکره رایان تریسی، ترجمهای از کتاب «Negotiation» نوشته رایان تریسی،
راهنمای جامع و کارردی رای تمام افرادی است که مخواهند هنر و علم مذاکره را
بیاموزند تا در تمام جنبههای زندگ شخص و کاری خود به نتاج هتری دست یابند.

ان اثر تاکید مکند زندگ، یک مذاکره طولانی از گهواره تا گور است و توانای شما
در مـذاکره کـردن، بیـش از هـر مهـارت دیگـری، مـوفقیت شمـا را تعـن مکنـد. اگـر
نتوانید به نفع خودتان مذاکره کنید، ناگزر قربانی افرادی خواهید شد که در ان

مهارت از شما هتر هستند.

در کتاب مذاکره رایان تریسی، ۲۱ ایده کلیدی و استراژی اثباتشده ارائه مشود که
کمک مکند در هر شرایط معاملات هتری انجام دهید، درآمدتان را افزایش دهید و

با اعتمادبهنفس بیشتری از منافع خود دفاع کنید.
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ایده اصل کتاب مذاکره رایان تریسی
ایده محوری کتاب مذاکره رایان تریسی ان است همهچز، قابلیت مذاکره دارد.
قیمتها و شرایط که ابتدا به شما پیشنهاد مشود، اغلب فقط یک نقطه شروع
رای بحث هستند؛ نه یک واقعیت غرقال تغر. موفقیت در زندگ و کار، متعلق به
کسانی است که ان اصل را مپذرند و با شجاعت، رای رسیدن به شرایط هتر

«درخواست» مکنند.

اـن کتـاب، تاکیـد مکنـد مـذاکره یـک اسـتعداد ذاتـی نیسـت؛ بلکـه مهـارتی کـاملا
آموختنی است. موفقیت در ان مهارت، به موارد زر بستگ دارد:

آمادگ (که ۸۰ درصد موفقیت را تشکل مدهد)

درک روانشناسی طرف مقال

تمرکز ر ایجاد یک نتیجه «رد-رد» در روابط بلندمدت

 

خلاصه نکات کتاب مذاکره رایان تریسی

فصل اول: هر چزی، قال مذاکره است
ان دیدگاه را در خود رورش دهید که قیمتها و شرایط، ثابت و قطع نیستند. هر

قیمتی که توسط یک انسان تعن شده، توسط انسان دیگری قال تغر است.

وظیفه شما ان است با رسیدن و چانهزنی، راهی رای هود معامله به نفع خودتان
پیدا کنید.

 

فصل دوم: ر ترس مذاکره غلبه کنید
زرگترن مانع در مذاکره، ترس از «نه» شنیدن یا ترس از طرد شدن است. رای غلبه

ر ان ترس، به یاد داشته باشید نداشتن پذرش، موضوع شخص نیست.
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پاسخ منف طرف مقال، واکنشی به پیشنهاد شما است؛ نه شخصیت شما. مذاکره را
مانند یک بازی ببینید و از درخواست کردن نترسید.

 

فصل سوم: انواع مذاکره
دو نوع اصل مذاکره وجود دارد:

1. مذاکره یکباره: زمانی که احتمالا دیگر هرگز طرف مقال را نخواهید دید (مانند
خرید از یک دستفروش). هدف، کسب هترن نتیجه ممکن رای خودتان است.

2. مذاکره بلندمدت: زمانی که با فرد یا سازمانی یک رابطه کاری مداوم دارید. در ان
حالت، هدف اصل باید رسیدن به یک توافق «رد-رد» و حفظ رابطه باشد.

 

فصل چهارم: روابط کاری دائم
در روابط کاری بلندمدت، هدف مذاکره باید رسیدن به توافق باشد که هر دو طرف
احساس کنند نیازهایشان تامن شده و انگزه درونی رای اجرای تعهدات خود و

انجام معاملات بعدی را داشته باشند.

تمرکز ر خشنود کردن طرف مقال، اغلب هترن راه رای رسیدن به نتاج مطلوب
رای خودتان است (قانون تلاش غرمسقیم).

 

فصل پنجم: شش سبک مذاکره
شش نتیجه یا سبک اصل در مذاکره وجود دارد:

 .1رد-باخت
2. باخت-رد

3. باخت-باخت
4. سازش
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5. معامله نکردن
6. مذاکره رد-رد

ایدهآلترن حالت، مذاکره رد-رد است. در ان حالت، طرفن اغلب با خلاقیت به
یک «گزینه سوم» دست میابند که از پیشنهادهای اولیه هر دو هتر است.

 

فصل ششم: کارردهای قدرت در مذاکره
،ع مختلفکنید. منازی است که فکر مقدرت شما در مذاکره، اغلب بیشتر از آن چ

ازجمله موارد زر، رای قدرت وجود دارد:

1. قدرت آمادگ
2. قدرت اختیار

3. قدرت آگاهی از نیازهای طرف مقال
4. قدرت همدل

5. قدرت تشوق و تنبیه
6. قدرت سرمایهگذاری (زمان و انرژی صرفشده در مذاکره)

 

فصل هفتم: قدرت و رداشت
قدرت، یک امر ذهنی است. مهم نیست چقدر قدرت دارید، مهم ان است طرف
مقال چقدر فکر مکند شما قدرت دارید. با نمایش شجاعت، تعهد، یتفاوتی و

دانش تخصص، متوانید رداشت طرف مقال از قدرت خود را افزایش دهید.

 

فصل هشتم: اثر احساسات ر مذاکره
احساسات، دشمن زرگ یک مذاکره خوب هستند. هرچه شما یا طرف مقال بیشتر
درگر احساساتی مانند اشتیاق، طمع، ترس یا عصبانیت شوید، توانای تفکر شفاف و

منطق کاهش میابد.
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طرفـ کـه از نظـر احساسـی کمتـر درگـر اسـت، قـدرت بیشتـری دارد. همیشـه آرام و
یطرف بمانید.

 

فصل نهم: عامل زمان در تصمیمات
زمان و زمانبندی، عوامل کلیدی هستند. طرف که فوریت و عجله بیشتری دارد،

معمولا در موضع ضعف قرار مگرد.

از مهلتهـای زمـانی بـه نفـع خـود اسـتفاده کنیـد؛ امـا اجـازه ندهیـد شمـا را ـرای
تصمیمگری سرع، تحتفشار قرار دهند. به یاد داشته باشید ۸۰درصد مسائل مهم،

در ۲۰درصد پایانی زمان مذاکره، حل مشوند.

 

فصل دهم: خواسته خود را بدانید
هرگز بدون اینکه دقیقا بدانید چه مخواهید، وارد مذاکره نشوید. قل از شروع، سه

سطح نتیجه را رای خود مشخص کنید:

 .1هترن نتیجه ممکن (ایدهآل)
(معمول) وللق2. نتیجه قا

3. بدترن نتیجه قالقول (نقطه ترک مذاکره)

 

فصل یازدهم: روژه مذاکره هاروارد
ان رویکرد مشهور، چهار اصل کلیدی رای مذاکره موفق ارائه مدهد:

1. اصل اول: افراد را از مسئله جدا کنید.
2. اصل دوم: ر «علاق» تمرکز کنید؛ نه «جایگاهها».

3. اصل سوم: قل از تصمیمگری، «گزینههای» متعددی رای سود مقال ایجاد
کنید.
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4. اصل چهارم: اصرار کنید نتیجه، ر اساس یک «معیار» عینی و یطرفانه باشد.

 

فصل دوازدهم: آمادگ، کلید کار است
هشتاد درصد موفقیت در مذاکره، به آمادگ شما بستگ دارد. درباره طرف مقال و
نیازهـایش تحقـق کنیـد، حقـاق را جمـعآوری کنیـد و مهـمتر از همـه، ـرای خـود

گزینههای جایگزن متعددی ایجاد کنید.

هرچه گزینههای بیشتری داشته باشید، قدرت و آزادی عمل شما در مذاکره بیشتر
خواهد ود.

 

فصل سزدهم: جایگاه طرفن را مشخص کنید
یک از قدرتمندترن تکنیکهای آمادگ ان است شرایط را رعکس کنید و خود را

جای طرف مقال بگذارید.

قل از مذاکره، از دید او به مسئله نگاه کنید و از خود رسید: «اگر من جای او ودم،
چه مخواستم و چه نقاط قوت و ضعف داشتم؟» ان کار، بینش فوقالعادهای به

شما مدهد.

 

فصل چهاردهم: قانون چهار
ر اساس ان قانون، قریبا در هر مذاکرهای تنها چهار مسئله اصل رای حل شدن

.«وجود دارد: «یک مسئله اساسی و سه مسئله فرع

معمولا مسئله اصل رای شما، با مسئله اصل رای طرف مقال متفاوت است. با
شناسای ان چهار مورد رای هر دو طرف، متوانید زمینههای رای مصالحه و توافق

رد-رد پیدا کنید.
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فصل پانزدهم: قدرت القا در مذاکره
محیط و عوامل غرکلام، تاثر زیادی ر نتیجه مذاکره دارند. سع کنید در مکانی

یطرف یا در دفتر خودتان مذاکره کنید.

با زبان بدن باز (دستها باز و کف دستها پیدا) و رفتاری گرم و دوستانه، تاثر
مثبتی ر طرف مقال بگذارید و او را رای توافق آمادهتر کنید.

 

فصل شانزدهم: ترغیب با عمل مقال
اصل «عمل مقال»، یک از قویترن محرکهای روانشناختی است. انسانها به
طور ناخودآگاه نیاز دارند لطف دیگران را جران کنند. با دادن یک امتیاز کوچک در

ابتدای مذاکره، طرف مقال را تشوق مکنید بعدا امتیازی به شما بدهد.

همیشه از کلمه «عادلانه» استفاده کنید تا ان حس را قویت نمایید.

 

فصل هفدهم: ترغیب با تائید اجتماع
مردم شدیدا تحتتاثر کارهای هستند که افراد مشابه خودشان انجام دادهاند. با
استفاده از توصیهنامهها، فهرست مشتریان و داستانهای موفقیتآمز، به طرف
ـن تصـمیم را گرفتـه و از آن راضــل نشـان دهیـد افـراد دیگـری ماننـد او قبلا امقا

ودهاند. ان کار، مقاومت ذهنی او را کاهش مدهد.

 

فصل هجدهم: تاکتیکهای مذاکره قیمت
در مذاکرات یکباره، متوانید از تاکتیکهای خاص رای رسیدن به قیمت هتر

استفاده کنید، از جمله:

امتناع (Flinch): از قیمت اولیه اراز شگفتی کنید.

رسش: رسید: «آیا ان هترن قیمتی است که متوانید بدهید؟».
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ادعا: بگویید: «متوانم ان را جای دیگری ارزانتر پیدا کنم».

بیشترخواهی (Nibble): پس از توافق سر قیمت اصل، یک امتیاز کوچک دیگر
درخواست کنید.

فصل نوزدهم: روش ترک مذاکره
قدرتمندترن ازار شما در هر مذاکره، توانای و اشتیاق شما رای ترک آن است. هرگز
وارد یک مذاکره جدی نشوید؛ مگر اینکه از قل بدانید نقطه ترک شما کجا است و

آمادگ بلند شدن از پشت مز را داشته باشید.

ان کار، بیشترن قدرت چانهزنی را به شما مدهد.

 

فصل بیستم: مذاکرات، هرگز نهای نمشوند
بهخصوص در روابط کاری بلندمدت، هچ توافق قطع و نهای نیست. اگر شرایط به
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طور قالتوجهی تغر کرد و توافق دیگر عادلانه نود، رای مذاکره مجدد آماده
باشید.

یک قرارداد خوب، قراردادی است که هر دو طرف از ادامه آن خشنود باشند.

 

فصل بیستویکم: مذاکرهکننده موفق
یک مذاکرهکننده موفق در کتاب مذاکره رایان تریسی، وژگهای مشخص دارد:

او مذاکره را یک فرایند دائم مبیند.

منعطف و خلاق است.

بهجای رقابت، دنبال همکاری است.

همواره رای یک نتیجه رد-رد تلاش مکند.

به یاد داشته باشید موفقیت در مذاکره، با «تمرن مداوم» به دست مآید.

 

درباره نویسنده کتاب مذاکره رایان تریسی
رایان تریسی (متولد ۱۹۴۴)، یک از رجستهترن نویسندگان و سخنرانان جهان در

زمینه موفقیت، مدریت و فروش است.

او که بنیانگذار «کتابخانه موفقیت رایان تریسی» است، در طول دوران کاری خود،
قراردادهای چند میلون دلاری یشماری را در صناع مختلف مذاکره کرده است. او  با
رگزاری هزاران سمینار و نوشتن دهها کتاب رفروش، به میلونها نفر در سراسر

جهان کمک کرده به پتانسل کامل خود دست یابند.

کتاب مذاکره رایان تریسی، چکیدهای از تجربیات عمل و استراژیهای اثباتشدهای
است که او رای دستیای به نتاج فوقالعاده در مذاکرات، به کار گرفته است.
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