
فهرست

١١  /  ��يادداشت نا

جم  /  ١٣ يادداشت م��

مقدمه  /  ١٥

فصل اول: مذاكـرۀ همكارانـه  /  ٢٩  

ين توصيه برای مذاكره  /  ٣١ به��

� تا بعد از نهايـى كردن معامله  از قبل از نشس��

چطور آنچه را مى خواهيد بدست آوريد  /  ٣٩

بايدها و نبايدهای مذاكرۀ موفق

برد - برد با مارک گوردن  /  ٤٣

كت شما آخرين تفكر برای به حداك£� رساندن بًازده (برگشت) مذاكره ً به ��

راهى به�� برای مذاكره  /  ٤٩

هفت راه برای استحكام اتحادهای تجاری خود

اتژيک  /  ٥٥ اكتهای اس�� ��فصل دوم: ايجاد و حفظ 

چطور دربارۀ اتحادی كه مى توان با آن كنار آمد، مذاكره كنيد؟  /  ٥٧

قرار دادن پيشنهاد خود در رأس  /  ٦٣

چارچوب صحيح  /  ٧١

مديريت معنا و دادن پيشنهاد



بعد از نهايـى شدن معامله  /  ٧٩

چهار كليد برای مديريت اتحاد

مذاكره به عنوان يک فرايند كسب و كار  /  ٨٥

فصل سوم: مذاكره كردن تحت فشار  /  ٨٩

چطور با حريفى �سخت مذاكره كنيم  /  ٩١

مذاكره هنگامى كه شغل شما به آن بستگـى دارد  /  ٩٧

ممكن است مجبور شويد از زمينۀ ب̄�� فردی بغرنجى عبور كنيد

½ مذاكرات  /  ١٠٣ دگرگون ساخ¾�

ی  تغي̄£ رويكرد فردی شما نسبت به تعارض سازمانـى مى تواند نتايج شگفت انگ̄£�

به ارمغان آورد

مذاكرۀ كارشناسانه  /  ١١٢

جى. ريچارد شل مى گويد چگونه هر دفعه در بازی برنده شويم

فصل چهارم: مذاكره ميان فرهنگـى  /  ١١٧

هنگام انجام تجارت در خارج از كشور...  /  ١١٩

چگونه در مذاكرات ميان فرهنگـى از كاستيها اجتناب كنيم  /  ١٢٧




