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پيشگفتار

اگر اين کتاب را در دســت گرفته‏ايد و قصد گشــودن آن را داريد اما از 
 بى‏اطلاع هســتيد، بايد بگويم گنجينۀ گرانبهايى را در 

ً
محتواى آن کاملا

اختيار داريد. »هنر مذاکره بى‏آن که زنده بلعيده شــويم« از آن دســت 
کتاب‏هاى بى‏مصرف و تاريخ گذشــتۀ موفقيت در عرصۀ کار و زندگى 
نيست که در گوشه و کنار منزل و يا دفتر کارمان چيده‏ايم و هيچ‏گاه رغبت 
خواندنشان را پيدا نکرده‏ايم، بلکه اين کتاب گنجينه‏اى از اطلاعات است 
که مى‏توانيد »بلافاصلــه« در کار و زندگى‏تان و روابط‏تان اعمال کرده و 

به هدف‏تان برسيد.
من در توصيف اين کتاب، احساسات دوگانه‏اى دارم. از يک طرف به 
دليل غناى مطالب موجود و خلاقيت به کار رفته در تهيۀ آنها و بينش وسيع 
»هاروى  مک‏کى« در عرصۀ کار و تجارت، مى‏خواهم آن را با تمام مردم 
شريک شوم و  از طرف ديگر مى‏خواهم مطالب آن را تنها و تنها خودم بدانم، 
 نمى‏خواهيد رقيب‏تان در کار و زندگى نيز از اين 

ً
به اين دليل که شما مسلما

مسائل آگاهى داشته باشد.
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پس چه چيزى باعث شده تا اين کتاب بسيار خاص باشد؟

بسيارى از چيزها:
»هاروى مک‏کى« دســتچينى از درس‏هاى فراموش‏نشدنى زندگى، 
داستان‏هاى کوتاه و بسيار مؤثر و نيز قوانين بسيار باارزشى را در کار و زندگى 

شخصى براى ما فراهم کرده تا از آنها بهره ببريم.
شما با مقايسۀ تجارب خودتان و درس‏هايى که از اين کتاب آموخته‏ايد 
با ديگرانى که چنين تجربه‏اى را داشته‏اند، بسيار لذت خواهيد برد، حتى 

اگر اعضاى خانواده‏تان باشند.
اما شايد از من بپرسيد چرا بايد به توصيه‏هاى »هاروى مکى‏کى« گوش 

کنم؟ او کيست؟
خوب، بايد بگويم او انسان بسيار خردمندى است. او يک »موفقيت« 

واقعى است. او کسى است که:
ـ داوطلبانه ميليون‏ها دلار براى انجمن‏هاى خيريه جمع‏آورى کرده.

ـ به عنوان يک سرمايه‏گذار، رئيس و مؤسس شرکت عظيم پاکت‏سازى 
»مک‏کى« با بيش از 100 ميليون دلار سرمايه و نيز سياست‏گذار صنعت 

پاکت‏سازى در آمريکاست.
ـ مجلۀ معتبر »فوربس«، هاروى را »آقاى موفقيت« ناميده است.

و در ابتداى راه در هواى بسیار سرد به دنبال بازاريابى و فروش محصولاتش 
در تلاش بوده.

او همسرى فداکار، پدرى شايسته، تاجرى موفق و فردى مفيد در اجتماعى 
است که در آن زندگى مى‏کند.

هاروى تمام اين راه را پيموده اســت و تجربه بيش از سه دهه فعاليت 
مستمر خود را در قالب اين کتاب در اختيار ما مى‏گذارد.

خودتان اين کتاب را بخوانيد و در هر کارى که انجام مى‏دهيد موفق‏تر 
باشيد.
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از زندگى بيشــتر لذت خواهيد برد و از اين موضوع که بزرگ‏ترين و 
دست‏يافتنى‏ترين آرزوهاى‏تان به واقعيت نزديک مى‏شود، متعجب خواهيد 

شد.
به لطف »هاروى«!

کنت بلنچارد    

مؤلف »مدير يک دقيقه‏اى«
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يادداشت مؤلف

همه چيز در زمان‏بندى خلاصه مى‏شود. مردم در طول زندگى‏شان همواره 
سؤال مى‏کنند: »بايد چه چيزى بخرم« و يا »بايد چه چيزى را بفروشم«. 
تمامى اينها سؤالاتى غلط هستند، آنها بايد بپرسند: »کى بايد بخرم« و يا 

»کى بايد بفروشم«.
زمانبندى بسيار اهميت دارد و »هنر مذاکره بى‏آن که زنده بلعيده شويم« 
جوابى به تمامى اين سؤالات است؛ کتابى که از سال 1998 تا به حال به 
بيش از 35 زبان دنيا ترجمه شده، به بيش از 80 کشور دنيا وارد شده و 4 

ميليون نسخه از آن به فروش رفته است.
در حال حاضر »اين كتاب با نام »شــنا با کوسه‏ها« در بيش از صدها 
دانشگاه در سراسر ايالات متحده تدريس مى‏شود. اساتيد دانشکده‏هاى 
اقتصاد از اين کتاب به عنوان تنها منبعى ياد مى‏کنند که محتويات آن قابل 
يادگيرى و تدريس در قالب هيچ کتاب و يا برنامه آموزشى ديگرى نيست.

کشيش‏ها از اين کتاب به دليل تأکيدش بر اهداف مثبت و ارزش‏هاى 

سازنده در زندگى تقدير کرده‏اند. هزاران شرکت بزرگ از  اين کتاب به عنوان 
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ابزارى براى تقويت عوامل فروش خود استفاده کرده‏اند و بنگاه‏هاى دولتى و 
غيرانتفاعى نيز از اين کتاب به عنوان عامل ايجاد روحيه و طرز فکر اقتصادى 

و همچنين تقويت ساختارهاى ادارى ياد کرده‏اند.
تمامى اين مطالب درست است اما بايد يک واقعيت غيرقابل انکار را 
همواره در ذهنمان ثبت کنيم و آن اين اســت که »کوسه‏ها« به دنبال ايجاد 

تغييرات در حرکتند.
اين تغييرات از جمله قوانين تکامل هستند و در صورت اجتناب از پيروى 
از آنها، دچار اشتباه مرگبارى خواهيد شد و بلافاصله به جاى آن که از دست 
کوســه‏ها فرار کنيد ناگهان طعمۀ آنها خواهيد شد. بايد بپذيريد که در 15 

سال گذشته تغييرات زيادى در دنياى کار و تجارت به وجود آمده است:
 زمانى منشى‏هاى ادارات و شرکت‏ها از کامپيوترها تنها به عنوان ابزارى 
براى تايپ نامه‏ها و مکاتبات استفاده مى‏کردند اما امروزه دانش کامپيوتر تبديل 

به مهارتى حياتى و در عين حال عادى براى مشاغل مختلف شده است.
 امروزه مديران ديگر به منشى‏هاى‏شان مگر در سطوح بسيار بالا و در 
جايى که منشى‏ها به واقع دستيار آنها هستند و با آنها همکارى نزديک دارند 

 نقش منشى‏ها بسيار کم‏رنگ شده است.
ً
احتياجى ندارند و عملا

 ميليون‏ها نفر در چند سال گذشته قربانى ادغام شرکت‏ها و يا دگرگونى 
آنها شده‏اند. اين به اصطلاح دگرگونى‏ها و تغيير ساختار شرکت‏ها، بيشتر 
آنهايى را تحت تأثير قرار مى‏دهند که خود را براى رقابت با  کسانى که آماده 
شکار موقعيت کارى‏شان هســتند آماده نکرده‌اند و با فن‏آورى و علم روز 

همسو نيستند.
 ميليون‏ها فرصت شغلى امروزه به کشورهايى نظير هند، چين و ايرلند 
منتقل شده و ديگر کمتر شاهد برترى کار گروهى نيروهاى داخل کشور در 

رقابت‏هاى تجارى هستيم.
 طبق آمار ارائه شده توسط ادارۀ کار آمريکا، فارغ‏التحصيلان نسل فعلى با 
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ميانگين 10/3 تغيير شغل در آينده مواجه خواهند شد. پس تحصيلات مستمر 
و انطباق‏پذيرى در طول زندگى، از رموز بقا و رويارويى با مشکلات هستند.

اينها تنها  گوشه‏اى از تغييرات بزرگى است که در حال شکل‏گيرى هستند. 
صدها عرصه ديگر از جمله فن‏آورى، بازاريابى، منابع انسانى و رشته‏هاى 

مربوط به مديريت نيز از اين تغييرات متأثر هستند.
به همين دليل تصميــم گرفتيم در چاپ جديد این کتاب، توصيه‏هاى 

مهمى در ارتباط با مسائل زير در اين کتاب لحاظ کنيم:
ـ طراحى شبکه شخصى در عصر کامپيوتر و لپ‏تاپ.

ـ استفاده از مراکز اطلاعاتى دقيق‏تر و به روز به منظور شناخت هرچه 
بهتر خريداران و رقبا.

ـ استفاده از جديدترين فن‏آورى به منظور صرفه‏جويى در زمان و دسترسى 
آسان‏تر به ساير افراد.

ـ شناسايى جديدترين و کارآمدترين الگوهاى رفتارى در مديريت.
ـ آشنايى با رفتارهاى پذيرفته شده و استاندارد در شرکت‏هاى امروز.

همچنين موضوع ديگرى در مورد کوسه‏ها صحت دارد و آن اين است 
که حدود 400 ميليون ســال از پيدايش آنها مى‏گذرد. خبر خوش: ســير 
تکاملى بيشتر آنها حدود 200 سال پيش متوقف شده است. با اين حال، 
شما مى‏بايست مراقب مهارت‏ها و فنون جديد کوسه‏ها باشيد اما آنچه که 

بايد بيش از همه نگرانش باشيد و ديگر تغيير نمى‏کند، مانورهاى کوسه است 
و اين نکته همان شــهامت »شنا با  کوسه‏ها« است. بگذاريد به بخشى از 
اين مهارت‏ها  که در چند صد سال گذشته تا به حال ثابت مانده اشاره کنم:

»مک‏کى 66« )بخش 4  کتاب( به عنوان کارآمدترين و مؤثرترين تکنيک 
نحوۀ جمع‏آورى و استفاده از اطلاعات مرتبط با خريداران و مشتريان حال 

و آينده در دنيا شناخته شده است.
اگر شما قصد داريد کليدى‏ترين نکتۀ اين کتاب را هميشه در ذهنتان 
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داشته باشيد به اين موضوع توجه کنيد:

مديران ارشد بسيارى از شرکت‏هاى دنيا به من گفته‏اند اين ابزار بسيار 
ساده، کار و تجارت آنها را متحول ساخته. »مک‏کى 66« طلايه‏دار جمع‏آورى 

و ذخيره اطلاعات در عصر سرعت داده‏ها و اطلاعات است.
چه چيزى به ما ارائه مى‏دهد؟

نحوۀ تمرکز بر روى اطلاعات و وسعت تفکر بر روى آنها.
»براى مردم مهم نيست که شــما چقدر آنها را مى‏شناسيد اگر بتوانيد 
قانعشان کنيد که به آنها بها مى‏دهيد و براى شما مهم هستند.« )بخش 4  
کتاب( و اين همان برگ برنده شما خواهد بود اگر بتوانيد رضايت مشترى 
را جلب کرده و خودتان نيز راضى باشيد، تنها در اين صورت است که شما 

به يک وضعيت برد ـ برد رسيده‏ايد.
نگاه کلی به مطالب این کتاب:

»لبخند بــزن و بگو نه، تا زمانى که زبانت شــروع به خونريزى کند« 
)درس 20(

و »اگر بخواهى در يک معاملۀ تجارى پيروز شوى، مؤثرترين راه اين 
است که بتوانى بدون بستن قرارداد از سر ميز مذاکره بلند شوى.«

من به کرات توصيه‏هايى در مورد نحوۀ بســتن قرارداد در کتب و منابع 
مختلف ديده‏ام اما به ندرت مطلبى و يا توصيه‏اى در مورد نبســتن قرارداد 

در جايى مى‏بينم. يکى از درس‏هايى که يک تاجر موفق مى‏بايست هميشه 
در ذهن داشته باشد اين است که چه زمانى نبايد يک قرارداد را نهايى کرد.

من به مردم مى‏گويم: »مشکل زندگى شما کسانى نيستند که از سر کار 
اخراجشان مى‏کنى، مشکل شما  کسانى هستند که اخراجشان نمى‏کنى.« 

)درس 49(
وقتى چنين حرفى را مى‏زنم بيشــتر از زمانى که یک کشــیش موعظه 
مى‏کند، »آمين« مى‏شنوم! اگر شما مى‏خواهيد در دنياى رقابتى امروز دوام 
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بياوريد بايد ياد بگيريد با ذکاوت و همچنين منصفانه، کسانى را اخراج کنيد 
که بقاى شما را به خطر مى‏اندازند.

»تمام تصميمات زندگى‏تان را با قلبتان بگيريد و در نهايت چيزى که 
نصيب شما خواهد شد سکتۀ قلبى است.« )درس 30(

اين واقعيت همــواره وجود دارد: هيچ‏گاه تصميمى حياتى را به يکباره 
و بدون تفکر نگيريد، هيچ دستورالعملى براى مصيبت و بدبختى بهتر از 

تصميم‏گيرى احساسى نيست.
»کسى که پل‏هاى پشت سرش را خراب مى‏کند بهتر است شناگر بسيار 

ماهرى باشد.« )درس 29(
»يک مولتى ميليونر را به ناهار دعوت کن«؛ »مهم نيست چه کسانى را 

در زندگى مى‏شناسى مهم اين است که چگونه آنها را مى‏شناسى.«
خوب، اين در واقع شِماى کلى »شنا با  کوسه‏ها« است.

براى راحتى شما پرسش‏نامه‏هاى موجود در اين کتاب را مى‏توانيد از 
سايت اينترنتى من به آدرس www.mackay.com دريافت کنيد.

شناى خوب و بى‏خطرى را براى شما آرزومندم!
هاروى مک‏کى، دسامبر 2004
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