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 256 .............................................................. ی ه/ اثبات اجتماع
 257 ........................................................... بازمه یدر ن کیو/ تاکت
 257 ............................................................. در بسته  کیز/ تاکت

 258 ........................................................... ح/ کمبود و نادربودن
 259 .................................... سکوت و مکث هدفمند  یهاک یدرس پنجم: تکن
 260 ...................................... هااختلافات و حل چالش  تیریدرس ششم: مد

 260 ........................................... هاها و اعتراضالف/برخورد با مقاومت
 261 ............................. ن یگزیجا یهاحلراه  یبرد و ارائه –برد  یب/ استراتژ

 261 .................................. و حفظ حوصله یالحظه  یهاج/ کنترل واکنش
 261 ...................................... یی نها جیبر نتا دیتعهد و تأک  جادیدرس هفتم: ا
 262 .................................................................... یمذاکرات تلفن

 263 ............................................................... درمورد فروش ینکات
 264 .................................................................. فروش سخت

 264 ..................................................................... فروش نرم
 265 .................................... داره یبه قصد مشارکت با سرما  ده یفروش فکر و ا

 265 ................................................................ یامذاکره  یشعارها
 269 ................................................ جملات و عبارات مثبت در مذاکرات

 279 ..................................................... و لازم در مذاکره عیجملات شا
 284 .............................. آرامش در مذاکره  جادیدر جهت ا  یجملات و عبارات
 288 ............................... طرف مذاکره یرد مؤدبانه  یبرا  یجملات و عبارات

 290 ...................................... و لازم در مذاکرات  عیشا یشگیجملات هم

 295 ................................................ برد _ برد یفصل هشتم: استراتژ
 295 ............................................................................ مقدمه

 295 .................................................. برد -استفاده از روش قدرتمند برد
 296 ................................................ برد قدرتمند -به برد یابیاصول دست 

 297 ........................................... برد در مذاکره -به برد دنیشش گام تا رس



 اصول و فنون مذاکره  □  16

 299 .........................................دیبرد بکشان -سمت روش بردمخاطبان را به 
 299 ....................... د یکن لیبرد تبد-روش برد یالف/ مخاطبان را به هواداران واقع

 300 ......................... دی نیروز مذاکره بب دیکه دوست دار دیشو ییبه الگو ل یتبد
 303 ................................................. آوردیاعتماد، اعتماد به همراه م

 306 .................خواهند بود  نیها چن و آن دیخوب داشته باش یها انتظار رفتاراز آن
 308 ................................................................... ی نکات عمل

 309 ............................................... د یریسگ بگ کی و  دیباهم دعا کن
 311 .................................................. د یتر کنک یرا به حال نزد نده یآ 

 312 ................................................................... ی نکات عمل
 313 ........................................... دیمخاطبان را بشناس یهایمندب/ علاقه 

 315 ........................................... دیکن جادیا گرانیاقناع د یبرا ینیقوان
 316 ........................... د یخود را قبل از مذاکره در ذهن مخاطب بکار یهاده یا

 317 .............................................. دیاقناع استفاده کن یاز سؤالات برا
 323 ................................. ی گذار ریتأث یدر راستا یجمع یمحرکه  یرویدرک ن

 325 ................................................................... ی نکات عمل
 326 ......................................................... ج/ مواجه با افراد سرسخت

 326 ............................................ د یکن تیریپاسخ و واکنش خود را مد
 329 ...................................... هستند نجایکه چرا ا دیکن یادآوریها به آن

 330 ........................................................... دیباش  یدر معامله قو
 330 ......................................................... دیروابط تمرکز کن یرو

 330 ............................................ د یها را درک کنرفتار آن د، یتلاش کن
 332 ........................................... د یکن یها، قدردانآن یاز توجه و نگران

 333 ................................................... د یکن اریطرف اختی ب یدگاهید
 333 ...................................... ابند یخروج ب یبرا ید راهی ها اجازه دهبه آن

 335 .......................................... دیکن  یادآوریها را به خودشان رفتار آن
 335 ........................................................... چشم در مقابل چشم

 338 ....................................................................... چاره ن یآخر
 339 ................................................................... ی نکات عمل






