
 فھرست مطالب
  

  
  صفحھ  عنوان

  ٧  پیشگفتار مجموعھ

       ١٣  پیشگفتار

    ١٧  مقدمھ

  ٢٢  ثر را یاد بگیریدؤی می مذاکرهتوانید طریقھمی

  ٢٣  آیا این کتاب برای شما سودمند است؟

    فصل یک

  ٢۵  ثرؤاستراتژی دولن برای مذاکره م

  ٢٧  ھمات مذاکرهزدودن تو

  ٣٠  ثر چیست؟ؤی ممذاکره

  ۴٠  استراتژی دولن

  ۴٣  معاملھ سر گرفتھ است

  ۴۴  ی آخرایده

    فصل دو

  ۴٩  آماده شدن برای اجرای استراتژی شما

  ۵٢  آماده باشید

  ۵۴  گذراندن مراحل اولیھ

  ۵۶  جایگاه من کجاست؟

  ۶۴  موضع طرف مقابل من چیست؟

  ۶٧  اطلاعات یعنی اقتدار

  ۶٩  استفاده را ببریدخود را در موقعیتی قرار دھید کھ حداکثر 

  ٧١  ی آخرایده

    فصل سھ

  ٧۵  ی تفاھم مذاکره کنیدبر پایھ

  ٧۶  ھای ارتباط میان فردیدرک پیچیدگی

  ٨٣  چگونھ از طریق ارتباط پیشرفتھ بھ نتیجھ برسیم؟

  ٩٣  ثرؤی مکلید مذاکره: ارتباط دو جانبھ

  ٩۴  ی آخرایده

    



  صفحھ  عنوان

    فصل چھار

  ٩٩  ی ماھرکنندهقدرتمندترین ابزار ھر مذاکره: ھاپرسش

  ١٠١  نظارت بر میزان اطلاعات

  ١٠۴  زنیخطر گمانھ

  ١٠٧  ای موثر سؤال کنیم؟چگونھ بھ شیوه

  ١١۵  ی آن ھا مھم استی طرح کردن ماھرانھجواب دادن مؤثر بھ سوالات بھ اندازه

  ١١٨  از پرسیدن نترسید

  ١١٩  ی آخرایده

    فصل پنج

  ١٢٣  از این کھ بھ موضوع بپردازید بر سر ضوابط بھ توافق برسید قبل

  ١٢۶  طرفانھ را بشناسیدقدرت ضوابط بی

  ١٢٨  طرفانھ را تعیین کنیم؟چگونھ ضوابط بی

  ١٣۶  دھیدتعیین ضوابط نتیجھ می

  ١٣٨  ھنگام تدوین معیار باید بھ چھ چیزی توجھ داشت؟

  ١۴۴  ی آخرایده

    فصل شش

  ١۴٧  بھ دنبال راه حل باشید :جدل نکنید

  ١۵١  ھمفکری کردن

  ١۶٠  نھایی کردن و توضیح دادن

  ١۶٢  ادامھ دادن کار

  ١۶٣  معیارھای بالا نتیجھ بخش ھستند

  ١۶۶  ی آخرایده

    فصل ھفت

  ١۶٩  کسب مھارت در ترفندھای اصلی مذاکره

  ١٧٠  چھارده ترفند عادی مذاکره

  ١٩۴  عوامل دخیل در استفاده از ترفندھا

  ١٩٧  ی آخرایده

    فصل ھشت

  ٢٠٣  چھ کنیم تا طرف مقابل رفتاری منصفانھ داشتھ باشد؟

  ٢٠٩  ترسوھا نمی توانند مذاکره را بھ صورت اخلاقی انجام بدھند



  صفحھ  عنوان

  ٢١١  چگونھ از فریب خوردن جلوگیری کنیم؟

  ٢١٩  بردباری و راستی

  ٢٢١  ی آخرایده

    فصل نھ

  ٢٢۵  ھابرداشتن بن بستاز میان 

  ٢٢۶  مشخص کردن مشکل

  ٢٣٢  از سر گرفتن مذاکرات

  ٢٣٨  درک تاثیر روش مذاکره بر اساس سنخ شخصیت

  ٢۴٢  ھا بدون تسلیم شدناز بین بردن بن بست

  ٢۴٣  کنار کشیدن

  ٢۴۴  ی آخرایده

    فصل ده

  ٢۴٧  نظر از وضعیت خود مقتدرانھ مذاکره کنیدصرف

  ٢۴٨  ی تفکر شماستپیروزی، نحوهسنگ بنای 

  ٢۵١  توانایی خود را بھ مدد استراتژی تقویت کنید

  ٢۶۵  سخن نھایی

  ٢۶٧  ی آخرایده

  ٢٧١  درباره نویسنده

  
  


