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  ای )بله بگیر!(مذاکره حرفه :دوره نوانع 23 کد دوره:

 تاریخ پیشنهادی:  

 14تا  10:07از ساعت  - صبح –ها شنبهپنج

 ) به جز روزهای تعطیل( به مدت هفت هفتهدی  21از تاریخ 

 مان:ز دتم
 ساعت  68

 هفت نیمروز، به صورت حضوری و آنلاین همزمانساعت،  28
 ساعت ویدیوی آموزشی تکمیلی 40بعلاوه 

 تعداد فراگیران: 

 (VIP)دوره   نفر حضوری 12حداکثر 

به دلیل همراه بودن دوره با تمرین و کاربست و گفتگومحور بودن تعداد 

 مخاطب دوره محدود است.

 شرایط فراگیران: 

 یادگیری و با مشارکت مناسب در دورهعلاقمند به 

 بررسی انگیزه نامه کتبی یا صوتی و پذیرش در مصاحبه

 کاربست 20ساعت در طی هفته برای انجام  ۵صرف زمان حدود 

 شود.(درصد تخفیف می 10مشمول با تسویه کامل  نفر اول 6قطعی برای ریال )ثبت نام  70.000.000 دوره:  بهای

  چکیده دوره:

هر فرد در طول روز در حال مذاکره است. زیرا مذاکره گفتگوی مبتنی بر 

توانیم زندگی کنیم. تبادل منافع است و ما بدون گفتگو و بدون تبادل نمی

تری برخوردار است و در نهایت وکار از اهمیت ویژهاما مذاکره در کسب

 زند. موفقیت یک فرد و سازمان را رقم می

)ارتباط  های نرم است که هم مهارت انسانیمهارت مهارت مذاکره یکی از

در آن کاربرد  )تفکر و حل مساله( و هم مهارت ادراکی و نفوذ در افراد(

 نامید.« ابرمهارت نرم»توان آن را یک رو میاز این دارد.

پویش ذهنی،  ۱۵ تکنیک اجرایی، ۲۴ گام فرآیند مذاکره، ۴

 بله بگیری! ۱ بازی آموزشی تا بارها و بارها ۱۲کاربست،  ۴۰
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 (:ددانی می دوره این گذراندن از سپ) شناختی اهداف

  آشنا خواهید شد. مذاکرهبا 

  خواهید شناخترا  مذاکرهانواع. 

 را می آموزید.مذاکره گام اصلی فرآیند  شش 

 افراد با یکدگیر متفاوت است. مذاکرهموزید که چرا روشهای می آ 

  توانایی تشخیص خواهید داشت.های مختلف مذاکرهبین 

  آَشنا خواهید شد. ههای کاربردی مذاکرهفنون و تکنیکبا 

 را در خودتان توسعه دهید. می آموزید چگونه مهارتهای مذاکره 
 

 (:دیتوان یم دوره این گذراندن از پس)رفتاری  اهداف

 کنید.و بهبود رفتار را کسب می نرم مذاکره به عنوان یک مهارتهای توانایی اجرای روش 

  آورید.مهارت را به دست میتوانایی برای انتقال مفاهیم به دیگران و تمرین و تکرار برای 

  کنید.مجموعه ای از مهارتها را کشف میبه عنوان مذاکره توانایی تحلیل و ادراک از تصویر کلی از 

 :مطالب سرفصل

 فرآیند و فنون مذاکره:  -الف 
 سرفصل های اصلی هدف یادگیری مهارت نرم نیمروز

 مذاکره اول

 و

 فرآیند مذاکره

مذاکره  مدیر در نقش  مدیر،  یک  های مهم  یکی از نقش 

 کننده است. 

با مذاکره به عنوان یک مهارت نرم آشنا خواهند شد و 

 شرایط به کارگیری مذاکره را کشف خواهند کرد.

  یفو تعار یمبان م،یمفاه 

   جایگاه مذاکره در مهارتهای نرم 

  هامعرفی مهارت 

  هافرآیند مذاکره و گام 

 گام اول: دوم

 سازی آماده

مذاکره هم یک فرآیند است که ورودی هایی را از طریق 

 فعالیت هایی به خروجی ها تبدیل می کند.

این ورودی و فرآیند و خروجی با توجه به نوع مذاکره قابل 
جلسه با  فرآیند مذاکره آشنا  اینتعریف هستند. در 

 شوند.می

  انواع مذاکره 

  لنگر 

  منافع و مواضع 

  ابزارهای آمادگی 

  

 گام دوم: سوم

 فضاسازی

مذاکره هم یک نوع ارتباط است و ارتباط در یک کلمه یک 

نیاز به تمرین و مهارت  ایجاد فضای مذاکرهاست. « فضا»

دارد. اگر فضاسازی مناسب انجام شود روند ادامه مذاکره به 

خوبی پیش خواهد رفت و برعکس درصورتی که مذاکره 

 شویم.فضا نداشته باشد با موانع جدی مواجه می

  معرفی و معارفه 

  شکنییخ 

  صمیمیت 

  سنتیمنت و گرایش هیجانی 

  شروع مذاکره 

 تاتولوژی 
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 سوم: گام چهارم

 شناسیمخاطب

 شننناسننی از ابتدا تا انتهای مذاکره مورد اسننتفادهمخاطب

بک و ی نیاز دارد. سشناساست و هر گام مذاکره به مخاطب

و فنون مذاکره و شنننیوه متقاعدسنننازی به مخاطب و نیاز 

 او بستگی دارد.های ویژگی

  ابزارهای شناخت 

  مودالیته 

  های تبادل نظرتیپ 

  ها(ها )طرحوارهتله 

  فرهنگ 

 گام چهارم: پنجم

 شناسیسبک

سبکی که  شیوه تعیین  ستفاده در مذاکره و  سبک مورد ا

ست. سبکانتخاب می شناسی شود یک موضوع اقتضایی ا

هم برای تعیین سننبک خود کاربرد دارد و هم آشنننایی با 

 انجامد.شدن مذاکره می سبک طرف مذاکره که به روان

  الگوهای رفتاری 

  مهارت بهبود سبک مذاکره چهار 

  مدل مدیریت تعارض 

   بازی تعیین سبک تعارض 

 گام پنجم: ششم

ی و متقاعدساز

 یرگذاریتأث

قش یکی از نقش هننای  مهم یننک منندیر، منندیر در ن

 کننده است. مذاکره

 چننگننونننگننی اسننننتننفنناده از اسننننتننراتننژی اثننرگننذار،

موثر،  های مذاکرهچگونگی شناسایی و استفاده از تاکتیک 
 .مدیریت مذاکرات استدر انطباق سبک ارتباطات خود 

توسننعه  تیضننرورت و اهملذا لازم اسننت مذاکره کنندگان 

با  ، را درک کنند یو متقاعدسننناز یرگذاریتأث یهامهارت

، آشننننا شنننوند یمتقاعدسننناز یو مبان میمفاه ف،یتعار

و  یرگننذاریمختلف تننأث ، ابزارهننا و تکنیکهننایکردهننایرو

 .رندیرا بشناسند و بکار گ یمتقاعدساز

  بازی نقش 

  و  یرگذاریتأث تیضرورت و اهم

 ی در کسب و کارمتقاعدساز

  یفو تعار یمبان م،یمفاه 

  و  یرگذاریتأث یکردهایرو

 یاز منظر روانشناس یمتقاعدساز

 یاجتماع

  و  یرگذاریتأث یهاکیابزارها و تکن

 )راپور و رتوریک( یمتقاعدساز

   نفوذهفت تکنیک 

 گام ششم: هفتم

 سازی نهایی

مذاکره فقط جلسننه مذاکره نیسننت و یک فرآیند اسننت که 

کند بنابراین برای پس از نهایی شننندن هم ادامه پیدا می

سننازی انجام ارتباط سننازنده و پایدار با طرف مذاکره نهایی

 پذیرد.

  های مذاکرهگاهها و تکیهاهرم 

   بندیجمعتوافق و 

  اجرای توافق 

  و حفظ آمادگی مدیریت دعاوی  

 

 مهارت های نرم مورد نیاز مذاکره )تکمیلی دوره( –ب 
 سرفصل های اصلی هدف یادگیری مهارت نرم ردیف

 ارتباط موثر اول

 

زندگی ما در ارتباطات سپری می شود. در فرآیند ارتباطات، 

با این  پارازیتها و خطاهای ادراکی مانع ارتباط موثر هستند.

 شوند.هایی برای کاهش آن آشنا میها و روشپارازیت

 

  فرآیند ارتباطات 

 ۵ تکنیک ارتباط موثر 

 خطاهای ادراکی 

یکی از مهارتهای مورد نیاز برای مدیران ارایه توانمندیها و  ارایه موثر دوم

نتایج و عملکردها در قالب یک جلسننه یا سننخنرانی اسننت. 

یه، سننناختار  یان برخی از موارد زمانبندی ارا یه و فن ب ارا
 کلیدی در ارایه می باشد.

   سننناختار ارایه و نکات مهم در ارایه

 موثر

  اثربخشی ارایه 
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در  زبان بدن سوم

 مذاکره

ارتباطات غیرکلامی در ارتباطات انسنانی سنهم مهمتری از 

طات غیرکلامی  با بدن و ارت بان  ند. ز طات کلامی دار با ارت

 است.ابزار بهبود ارتباطات 

  کاربرد زبان بدن در ارتباط موثر 

  زبان بدن در اعضای مختلف بدن 

  استفاده از زبان بدن در مذاکره 

 مدیریت تعارض چهارم

 در مذاکره

عارض محیط بل توجهی دارای ت قا به میزان  کاری  های 

 هستند و یک مهارت مهم مدیریت این تعارضات است.

  مدل توماس کیلمن 

  افرادسبک سنجی تعارض برای 

  عوامل موثر بر شناخت 

ها و اینکه در تفکر نقاد مهارتی اسننت برای کشننف مهالطه تفکر نقاد پنجم

 یک مذاکره چه چیزی باورپذیر هست یا نیست و چرا؟

  بیست مهالطه 

 هاتمرین شناخت مهالطه 

 کاربرد تفکر نقاد در مذاکره  

 

 

 

 رفتاری مهدی دکتر :دوره  مدرس

  آرشانیک آوید و مدرس دانشگاهمدیرعامل شرکت 

 ( دکترای تخصصیPhD ،مدیریت رفتار از دانشگاه تهران )شناس ارشد مدیریت کار

شناس مهندسی صنایع از دانشگاه صنعتی کارو  از دانشگاه شهید بهشتی راهبردی

 .امیرکبیر

 رفتارسیستم و مدیریت و سال سابقه کار و تدریس مرتبط با  2۵دارای مدیریت و  شاورم. 

  هیات مدیره ، هیات مدیره مفیدراهبرآبسان، مرکز آموزش مدیریت دولتی، مپنا، گروه صنعتی بهشهر، مدرس این دوره در

، انجمن حسابداران خبره ایران مرکز آموزش ،سازی ایران، رفاه گستر، جامعه حسابداران رسمیهولدینگ دارویی برکت، خانه

 .د شرکت خصوصیبانک ملی، بیمه ایران و بیش از یکص

 :YESclubکلاب یسباشگاه عضویت در 
بیش از شصت درصد شرکت کنندگان در دوره های پیشین، مدیران عامل و صاحبان 

اند. همه افراد در قالب یک باشگاه حضور دارند. این شبکه ارتباطی برای تبادل و وکارها بودهکسب

سازی و علاوه بر شبکهو یک ظرفیت ارتباطی موثر است مشارکت و تجارت کاربرد خواهد داشت 

کنندگان کدهای قبل های جدید در اختیار کلیه شرکتروزشده مربوط به دورهمحتوای جدید و به

 ترتیب امکان مرور محتواها به صورت رایگان وجود خواهد داشت. گیرد و بدینهم قرار می

 اطلاعات تماس و همراهی:
 

 
 


